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ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคร้านก๋วยเต๋ียวในจงัหวดั ฉะเชิงเทรา 

Factors affecting the decision to choose to eat at noodle shops in 

Chachoengsao Province 

 

 

บทคดัย่อ 

 

งานวจิยัฉบบันี้มวีตัถุประสงค์ ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคร้านก๋วยเตีย๋ว   

ในจงัหวดัฉะเชงิเทรา การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยกลุ่ม

ตวัอยา่งคอื ประชากรทีอ่าศยัอยู่ในจงัหวดัฉะเชงิเทราจ านวน 400 คน โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปู

ทางสถิติในการประมวลผลแบบสอบถาม แล้ววเิคราะห์ด้วยสถิติเชงิพรรณนาและไคสแควร์ 

(Chi-Square) 

ผลการศกึษาเผยว่า รสชาตอิาหารและคุณภาพวตัถุดบิคอืหวัใจหลกัของความพงึพอใจ 

รองลงมาคือความสะอาดและบริการของพนักงาน ข้อมูลยงัแสดงให้เห็นว่าแม้อายุ อาชีพ       

และรายไดจ้ะส่งผลต่อมุมมองของผูบ้รโิภคในหลายดา้น แต่เพศกลบัไม่มผีลต่อการรบัรูคุ้ณค่า

ของบรกิารแต่อย่างใด 

งานวจิยันี้น าไปสู่ขอ้เสนอแนะส าคญั อาท ิการยกระดบัมาตรฐานผลติภณัฑแ์ละความ

สะอาดของรา้น การฝึกอบรมพนกังานใหม้ทีกัษะและใจรกับรกิาร รวมถงึการวางแผนการตลาด

ทีเ่จาะจงกลุ่มเป้าหมายตามลกัษณะทางประชากรศาสตร ์เพื่อเพิม่ประสทิธภิาพในการแข่งขนั 

ทัง้ยงัเสนอใหข้ยายผลการศึกษาสู่พื้นทีอ่ื่น และพจิารณาปัจจยัใหม่ ๆ ในบรบิทยุคดจิทิลั เช่น 

การรวีวิออนไลน์และบรกิารเดลเิวอรี ่ทีก่ าลงัมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคอย่างชดัเจน 

 

ความส าคญั : การตดัสนิใจของผูบ้รโิภค, รา้นก๋วยเตีย๋ว, ปัจจยัทางการตลาด  
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ABSTRACT 

 

This research aimed to study the factors influencing consumer decision-making 

in choosing noodle shops in Chachoengsao Province. The study employed a quantitative 

research methodology. The sample consisted of 400 residents living in Chachoengsao, 

and data were collected using a questionnaire. The statistical analysis was conducted 

using SPSS software, applying descriptive statistics and Chi-square tests. 

The results revealed that taste and ingredient quality are the most critical factors 

contributing to consumer satisfaction, followed by shop cleanliness and staff service. 

The findings also showed that demographic variables such as age, occupation, and 

income significantly influenced consumer perceptions in several marketing aspects, 

while gender showed no significant influence on any marketing perception. 

Based on these findings, key recommendations include enhancing the 

consistency of product quality and maintaining high standards of cleanliness. Staff 

should be trained to possess strong service-minded attitudes and product knowledge. 

Additionally, marketing strategies should be tailored to specific demographic segments 

to increase competitiveness. The study also suggests expanding future research to other 

geographic areas and exploring new influential factors in the digital era, such as online 

reviews and food delivery services, which increasingly shape consumer behavior. 

 

Keywords : Consumer Decision-Making , Noodle Shops , Marketing Factors 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

 ในยุคปัจจุบนัธุรกิจร้านอาหารถือเป็นหนึ่งในภาคธุรกิจที่มีการเติบโตอย่างต่อเนื่อง    

และมีบทบาทส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจทัง้ในระดับชุมชนและระดับประเทศ โดยเฉพาะ

รา้นอาหารขนาดย่อม เช่น รา้นก๋วยเตีย๋ว ซึ่งเป็นอาหารยอดนิยมที่สามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคได้

หลากหลายกลุ่ม ด้วยคุณสมบัติที่ตอบโจทย์ในด้านรสชาติ ราคา ความสะดวก รวดเร็ว          

และความคุ้มค่าก๋วยเตีย๋วจึงเป็นอาหารที่ผู้บรโิภคนิยมรบัประทานเป็นประจ าและมบีทบาท

ส าคญัต่อพฤตกิรรมการบรโิภคของคนไทย 
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 ในภาพรวมของประเทศไทย ธุรกจิอาหารมแีนวโน้มเตบิโตอยา่งต่อเนื่อง โดยในช่วง 10 

ปีทีผ่่านมา (2556-2566) อุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มมอีตัราการเตบิโตเฉลีย่รอ้ยละ 5-6 

ต่อปี และมกีารจดทะเบยีนธุรกจิรา้นอาหารใหม่จ านวนมากในแต่ละปี สะทอ้นถงึความตอ้งการ

ของตลาดและการแขง่ขนัทีเ่พิม่สงูขึน้ (กรมพฒันาธุรกจิการคา้, 2556) 
 

 จงัหวดัฉะเชงิเทรา ซึง่ตัง้อยู่ในเขตภาคตะวนัออกของประเทศไทย เป็นหนึ่งในจงัหวดัที่

มกีารขยายตวัทางเศรษฐกจิและสงัคมอย่างรวดเรว็ในช่วงทศวรรษทีผ่่านมา จากการพฒันาเขต

อุตสาหกรรมและระบบโครงสรา้งพืน้ฐานทีเ่ชื่อมต่อกบักรุงเทพมหานคร ท าใหป้ระชากรในพืน้ที่

เพิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง ทัง้จากการยา้ยถิน่ฐานของแรงงาน และการขยายตวัของครวัเรอืนเมอืง 

โดยในปี 2564 จงัหวดัมจี านวนประชากรประมาณ 715,009 คน และมมีลูค่าผลติภณัฑม์วลรวม

จงัหวดั (GPP) รวมทัง้สิน้ประมาณ 457,736 ลา้นบาท (ส านักงานเศรษฐกจิการเกษตร, 2565)

นอกจากนี้ จงัหวดัฉะเชงิเทรายงัมศีกัยภาพด้านการท่องเที่ยว โดยเฉพาะการท่องเที่ยวเชงิ

วฒันธรรมและธรรมชาต ิเชน่ วดัโสธรวรารามวรวหิาร แม่น ้าบางปะกง และตลาดเก่าโบราณ ซึง่

ดงึดูดนักท่องเทีย่วจากทัว่ประเทศอย่างต่อเนื่อง จากขอ้มูลของการท่องเทีย่วแห่งประเทศไทย 

พบว่า จงัหวดัฉะเชงิเทรามนีักท่องเทีย่วเฉลีย่ปีละกว่า 1.5 ลา้นคน และมแีนวโน้มเตบิโตขึน้ใน

แต่ละปี โดยเฉพาะในช่วงเทศกาลหรอืกจิกรรมท้องถิน่ เช่น งานแปดริ้ว Trade Fair เป็นต้น     

เมื่อพจิารณาจากบรบิทดงักล่าว จะพบว่า ความต้องการบรโิภคอาหารนอกบา้นของประชาชน

และนกัทอ่งเทีย่วมแีนวโน้มเพิม่ขึน้ต่อเนื่อง ท าใหธุ้รกจิรา้นอาหารขนาดย่อม เชน่ รา้นก๋วยเตีย๋ว 

มโีอกาสในการเตบิโตมากขึน้ อย่างไรก็ตาม แม้ว่าร้านก๋วยเตีย๋วจะได้รบัความนิยมสูง แต่ใน

ปัจจุบนัก็พบว่ามจี านวนร้านที่เปิดให้บรกิารเพิม่ขึ้นอย่างรวดเรว็ ส่งผลให้เกิดการแข่งขนัใน

ตลาดสงู ผูป้ระกอบการจงึจ าเป็นตอ้งเขา้ใจพฤตกิรรมและความตอ้งการของผูบ้รโิภคอยา่งลกึซึง้

เพื่อสามารถพฒันากลยุทธ์การให้บรกิาร การจดัการร้าน และการตลาดที่สอดคล้องกบัความ

คาดหวงัของลูกค้าได้อย่างมปีระสทิธภิาพ และสามารถรกัษาฐานลูกคา้เดมิ พร้อมขยายกลุ่ม

ลกูคา้ใหม่ไดอ้ย่างยัง่ยนื 

การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกรบัประทานรา้นก๋วยเตีย๋วจงึมคีวามจ าเป็นอย่างยิง่ 

โดยเฉพาะในบรบิทของจงัหวดัฉะเชงิเทรา ซึ่งมคีวามหลากหลายทางประชากร ไม่ว่าจะเป็น

พนักงานโรงงาน นักเรยีน นักศกึษา ขา้ราชการ หรอืแม้แต่นักท่องเที่ยว ซึ่งแต่ละกลุ่มย่อมมี

พฤตกิรรมและเกณฑใ์นการเลอืกบรโิภคทีแ่ตกต่างกนั เช่น ราคา ความสะอาด คุณภาพอาหาร 

การบรกิาร บรรยากาศรา้น ความสะดวกในการเขา้ถงึ ตลอดจนชื่อเสยีงของรา้น ปัจจยัเหล่านี้

ลว้นมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค
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ดงันัน้ การวจิยัครัง้นี้จงึมคีวามส าคญั เพราะจะช่วยให้ผู้ประกอบการร้านก๋วยเตีย๋วในจงัหวดั

ฉะเชิงเทราสามารถวเิคราะห์และเข้าใจปัจจยัที่ผู้บรโิภคให้ความส าคญั เพื่อน าไปใช้ในการ

วางแผนพฒันารา้น การบรหิารจดัการ และกลยุทธก์ารตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของ

ตลาดอย่างมปีระสทิธภิาพ อนัจะสง่ผลใหธุ้รกจิสามารถอยู่รอดและเตบิโตไดอ้ย่างมัน่คงในระยะ

ยาว นอกจากนี้ ขอ้มลูจากงานวจิยัยงัสามารถน าไปใชป้ระโยชน์เชงินโยบาย หรอืเป็นแนวทาง

ในการสง่เสรมิการพฒันาเศรษฐกจิทอ้งถิน่ไดอ้กีดว้ย 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

 1.เพื่อศกึษาลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูบ้รโิภคที่ใชบ้รกิารรา้นก๋วยเตีย๋วในจงัหวดั

ฉะเชงิเทรา 

 2.เพื่อศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาดของร้า น

ก๋วยเตีย๋วในจงัหวดัฉะเชงิเทรา 

 3.เพื่อวเิคราะหค์วามสมัพนัธ์ระหว่างลกัษณะประชากรศาสตรก์บัความคดิเหน็ต่อส่วน

ประสมทางการตลาดของรา้นก๋วยเตีย๋วในจงัหวดัฉะเชงิเทรา 

 

สมมติฐานการวิจยั 

 ลกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีต่่างกนัส่งผลต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดบรกิาร

ต่างกนั 
 

ขอบเขตของการวิจยั 

 การวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภครา้นก๋วยเตีย๋วใน

จงัหวดัฉะเชงิเทรา มกีารก าหนดขอบเขตของการวจิยัไวใ้น 4 ดา้น ไดแ้ก่ ขอบเขตดา้นเนื้อหา 

ขอบเขตด้านพื้นที่ ขอบเขตด้านระยะเวลา และขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่างดงั

รายละเอยีดต่อไปนี้ 

 ขอบเขตด้านเน้ือหา 

 การวจิยันี้มุ่งศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภครา้นก๋วยเตีย๋วของผูบ้รโิภค

ในจงัหวดัฉะเชงิเทรา โดยศกึษาจาก 3 มติหิลกัตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั ไดแ้ก่ การศกึษา

ลกัษณะประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วในจงัหวดัฉะเชงิเทรา และการศกึษาความ

คิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของร้านก๋วยเตี๋ยวในจังหวัด

ฉะเชงิเทรา เพื่อน าผลการศกึษามาเป็นแนวทางการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่าง ลกัษณะ
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ประชากรศาสตร์กบัความคดิเห็นของผู้บรโิภคต่อส่วนประสมทางการตลาด เพื่อค้นหาความ

แตกต่างหรือปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านก๋วยเตี๋ยวของกลุ่มลูกค้าในแต่ละกลุ่ม

ประชากร 

 ขอบเขตด้านพืน้ท่ี 

 การศกึษาครัง้นี้ผูศ้กึษาไดเ้ลอืกศกึษาพืน้ทีข่องเขตจงัหวกัฉะเชงิเทรา 

 ขอบเขตด้านระยะเวลา 

 ในการศกึษาครัง้นี้ใชเ้วลาในการศกึษา เริม่ตน้เดอืน เมษายน - มถิุนายน 2568 

 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรเป้าหมายของการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ ผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารรา้นก๋วยเตีย๋วใน

จงัหวดัฉะเชงิเทรา ไม่จ ากดัเพศ อายุ หรอือาชพี ซึ่งอาศยัในพื้นที่จงัหวดัฉะเชงิเทรา จ านวน 

400 คน 

 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัประชากรศาสตร ์

 Kotler & Armstrong (2018) กล่าวคอืแนวคดิด้านประชากรศาสตร์ (Demographic)     

ทีเ่ป็นทีน่ิยมนามาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด เพื่อจ าแนกความแตกต่างของผูบ้รโิภครายละเอยีด

ดงันี้ 

 อายุ (Age) เป็นปัจจยัหนึ่งที่ส่งผลต่อความชอบความต้องการของผู้บริโภค ท าให้

สามารถวิเคราะห์ได้ว่าแต่ละช่วงอายุเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีลกัษณะแบบใด มีความต้องการ

อย่างไรเพื่อที่จะสามารถแบ่งส่วนตลาดและสามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้อย่าง

แม่นย ามากยิง่ขึน้ 

 เพศ (Sex) ผูห้ญงิและผูช้ายมคีวามชอบทศันคตแิละความคดิทีแ่ตกต่างกนัท าใหว้ธิกีาร

ทีน่ักการตลาดจะใชก้บัผูห้ญงิและผูช้ายไม่เหมอืนกนัแต่ในปัจจุบนัเรื่องเพศกเ็ปลีย่นไปในทาง 

ซบัซอ้นมากยิง่ขึน้ผูห้ญงิในปัจจุบนัอาจไม่ใช่คนทีท่างานบา้นท ากบัขา้วรอสามอียู่ทีบ่า้นแลว้แต่ 

ผูช้ายอาจจะเป็นคนท าแทนกเ็ป็นไดท้ าใหน้ักการตลาดจะตอ้งระมดัระวงัในการวเิคราะหเ์รื่องนี้ 

เพือ่ใหส้ามารถนามาประยกุตใ์ชก้บัการตลาดของตนเองไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

 รายได ้การศกึษาและอาชพี (Income, Education and Occupation) รายได ้การศกึษา 

และอาชพีเป็นปัจจยัส าคญัในการแบ่งสว่นตลาดโดยรายไดส้ามารถบอกไดว้า่ผูบ้รโิภคมกี าลงัซื้อ 

ผลติภณัฑ์นัน้ ๆ หรอืไม่ ในขณะเดยีวกนัเมื่อประกอบกบัปัจจยัด้านการศกึษาและอาชพีก็จะ
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ส่งผลใหเ้หน็ถงึรูปแบบในการด าเนินชวีติของผูบ้รโิภคซึ่งแมอ้าจจะมรีายไดไ้ม่เพยีงพอต่อการ

ซื้อแต่อาจจะมวีถิชีวีติที่สามารถท าได้กไ็ด้ท าใหน้ักการตลาดส่วนใหญ่มกัเชื่อมโยงปัจจยัเรื่อง

รายไดก้บัปัจจยัดา้นอื่น ๆ เพือ่ใหส้ามารถวเิคราะหก์ารแบ่งสว่นตลาดไดช้ดัเจนมากยิง่ขึน้ 

 

แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

 Kotler (1997, p. 92) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

หมายถงึ ตวัแปรหรอืเครื่องมอืทางการตลาดทีส่ามารถควบคุมได ้บรษิทัมกัจะน ามาใชร้่วมกนั

เพื่อตอบสนองความพงึพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ทีเ่ป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิส่วนประ

สมการทางตลาดจะมเีพยีงแค ่4 ตวัแปรเทา่นัน้ (4Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 

สถานที่หรอืช่องทางการ จดัจ าหน่ายผลติภณัฑ์ (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 

ต่อมามกีารคดิตวัแปรเพิม่เตมิขึน้มา อกี 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคล้องกบัแนวคดิที่ส าคญัทาง

การตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัธุรกจิทางดา้นการบรกิาร ดงันัน้จงึรวมเรยีกไดว้่าเป็น

สว่นประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552, น. 80-81) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด 

หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบรษิัทใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่ 

กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเครือ่งมอืดงั ต่อไปนี้ 

 1.ผลติภณัฑ์ หมายถงึ สิง่ที่บรษิทัน าเสนอออกขายเพื่อก่อใหเ้กดิความสนใจ โดยการ

บรโิภคหรอืการใชบ้รกิารนัน้สามารถท าให้ลูกคา้เกดิความพงึพอใจ (Armstrong and Kotler, 

2009, p. 616) โดยความพงึพอใจนัน้อาจจะมาจากสิง่ที่สมัผสัได้และ/หรือสมัผสัไม่ได้ เช่น 

รปูแบบ บรรจุภณัฑ ์กลิน่ ส ีราคา ตราสนิคา้ คุณภาพของผลติภณัฑ ์ความมชีื่อเสยีงของผูผ้ลติ

หรอืผูจ้ดัจ าหน่าย นอกจากนี้ตวัผลติภณัฑ์ที่น าเสนอขายนัน้สามารถเป็นได้ทัง้ในรูปแบบของ

การมีตัวตนและ/ หรือการไม่มีตัวตนก็ได้ เพียงแต่ว่าผลิตภัณฑ์นั ้น  ๆ จ าเป็นต้องมี

อรรถประโยชน์ (Utility) และมคีุณค่าValue) ในสายตาของลูกค้าซึ่งเป็นผู้บรโิภคผลติภณัฑ์

เหล่านัน้ ทัง้นี้การก าหนดกลยุทธ์ด้านผลติภณัฑ์ควรจะต้องค านึงและให้ความส าคญัเกี่ยวกบั

ปัจจยัดา้นต่าง ๆ 

 2.ราคา หมายถึง จ านวนเงินตราที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รบัผลิตภัณฑ์ สินค้าและ/หรอื 

บรกิารของกจิการ หรอือาจเป็นคุณค่าทัง้หมดทีลู่กคา้รบัรู ้เพื่อใหไ้ดร้บัผลประโยชน์จากการใช ้

ผลติภณัฑส์นิคา้และ/หรอืบรกิารนัน้ ๆ อย่างคุม้ค่ากบัจ านวนเงนิทีจ่่ายไป (Armstrong & Kotler, 

2009, pp. 616-617) นอกจากนี้ ยงัอาจหมายถงึคุณค่าของผลติภณัฑใ์นรปูของตวัเงนิ ซึง่ลูกคา้
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ใชใ้นการเปรยีบเทยีบระหว่างราคา (Price) ทีต่อ้งจ่ายเงนิออกไปกบัคุณค่า (Value) ทีลู่กคา้จะ

ได้รบักลบัมาจากผลิตภัณฑ์นัน้ ซึ่งหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าก็จะท าการตดัสนิใจซื้อ 

(Buying Decision) ทัง้นี้ กจิการควรจะค านึงถงึปัจจยัต่าง ๆ  

 3.ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ ช่องทางการจ าหน่ายสนิคา้และ/หรอืบรกิาร รวมถงึ

วิธีการที่จะน าสินค้าและ/หรือบริการนัน้ ๆ ไปยงัผู้บริโภคเพื่อให้ทนัต่อความต้องการ ซึ่งมี

หลกัเกณฑ์ที่ต้องพิจารณาว่ากลุ่มเป้าหมายคอืใครและควรกระจายสนิค้าและ/หรือบรกิารสู่

ผูบ้รโิภคผ่านช่องทางใดจงึจะเหมาะสมมากทีส่ดุ (THbusinessinfo, 2558) 

 (3.1) จดัจ าหน่ายสนิคา้สูผู่บ้รโิภคโดยตรง (Direct) 

 (3.2) จดัจ าหน่ายสนิคา้ผา่นผูค้า้สง่ (Wholesaler) 

 (3.3) จดัจ าหน่ายสนิคา้ผา่นผูค้า้ปลกี (Retailer) 

 (3.4) จ าหน่ายสนิคา้ผา่นผูค้า้สง่และผูค้า้ปลกี (Wholesaler and Retailer) 

 (3.5) จ าหน่ายสนิคา้ผา่นตวัแทน (Dealer) 

 4.การส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ เครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาดเพื่อสรา้งความจูง

ใจ (Motivation) ความคดิ (Thinking) ความรูส้กึ (Feeling) ความตอ้งการ (Need) และความพงึ

พอใจ (Satisfaction) ในสนิคา้และ/หรอืบรกิาร โดยสิง่นี้จะใชใ้นการจงูใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให ้

เกดิความตอ้งการหรอืเพื่อเตอืนความทรงจ า (Remind) ในตวัผลติภณัฑโ์ดยคาดว่าการส่งเสรมิ 

การตลาดนัน้จะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ (Feeling) ความเชื่อ (Belief) และพฤตกิรรม (Behavior) 

การซื้อสนิค้าและ/หรอืบรกิาร (Etzel, Walker, & Stanton, 2007, p. 677) หรอือาจเป็นการ

ติดต่อสื่อสาร (Communication) เพื่อแลกเปลี่ยนขอ้มูลระหว่างผู้ขายกบัผู้ซื้อก็เป็นได้ ทัง้นี้

จะตอ้งมกีารใชเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดในรปูแบบต่าง ๆ อย่างผสมผสานกนั หรอืเรยีกได้

วา่เป็นเครือ่งมอืสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ (IMC: Integrated Marketing Communication) 

ซึง่การจะใชเ้ครือ่งมอืในรปูแบบใดนัน้จะขึน้อยูก่บัความเหมาะสมของกลุ่มลกูคา้เป้าหมายดว้ย 

 5.ด้านบุคคล หรอืบุคลากร หมายถงึ พนักงานที่ท างานเพื่อก่อประโยชน์ใหแ้ก่องค์กร

ต่าง ๆ ซึง่นบัรวมตัง้แต่เจา้ของกจิการ ผูบ้รหิารระดบัสงู ผูบ้รหิารระดบักลาง ผูบ้รหิารระดบัล่าง 

พนกังานทัว่ไป แม่บา้น เป็นตน้ โดยบุคลากรนบัไดว้า่เป็นสว่นผสมทางการตลาดทีม่คีวามส าคญั 

เนื่องจากเป็นผูค้ดิ วางแผน และปฏบิตังิาน เพื่อขบัเคลื่อนองคก์รใหเ้ป็นไปในทศิทางที่วางกล

ยุทธ์ไว ้นอกจากนี้บทบาทอกีอย่างหนึ่งของบุคลากรที่มคีวามส าคญั คอื การมปีฏสิมัพนัธ์และ

สรา้งมติรไมตรตี่อลกูคา้เป็นสิง่ส าคญัทีจ่ะท าใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจ และเกดิความผกูพนักบั

องคก์รในระยะยาว 
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 6.ด้านลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าสามารถสมัผสัได้จากการเลือกใช้ 

สนิคา้และ/หรอืบรกิารขององคก์ร เป็นการสรา้งความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมคีุณภาพ เช่น 

การตกแต่งรา้น รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกายของพนักงานในรา้น การพูดจาต่อ

ลูกค้า การบรกิารที่รวดเร็ว เป็นต้น สิง่เหล่านี้จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิง่

ธุรกจิทางด้านการบรกิารที่ควรจะต้องสร้างคุณภาพในภาพรวมซึ่งก็คอืในส่วนของสภาพทาง

กายภาพทีลู่กคา้สามารถมองเหน็ได ้ลกัษณะทางกายภาพทีลู่กคา้ใหค้วามพงึพอใจ และความ

แปลกใหมข่องสภาพทางกายภาพทีแ่ตกต่างไปจากผูใ้หบ้รกิารรายอื่น 

 7.ดา้นกระบวนการ หมายถงึ เป็นกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัิ

ในดา้นการบรกิารทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพือ่มอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้งรวดเรว็ โดยใน 

แต่ละกระบวนการสามารถมไีดห้ลายกจิกรรมตามแต่รูปแบบและวธิกีารด าเนินงานขององคก์ร 

ซึ่งหากว่ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและประสานกันจะท าให้

กระบวนการโดยรวมมปีระสทิธภิาพ ส่งผลใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ ทัง้นี้กระบวนการท างาน

ในด้านของการบรกิารจ าเป็นต้องมกีารออกแบบกระบวนการท างานที่ชดัเจนเพื่อให้พนักงาน

ภายในองคก์รทุกคนเกดิความเขา้ใจตรงกนัสามารถปฏบิตัใิหเ้ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัไดอ้ย่าง

ถูกตอ้งและราบรืน่ 

 ในการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภครา้นก๋วยเตีย๋วในจงัหวดั

ฉะเชิงเทรา” ตัวแปรอิสระ ผู้วิจยัได้น าแนวดคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร์ของ Kotler & 

Armstrong (2018) มาก าหนดตวัแปรตน้ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี รายได ้และแนวคดิและทฤษฎี

ส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler (1997 , p. 92 ) มาก าหนดตัวแปรตามได้ดังนี้                 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการขาย ด้านบุคคล        

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการเพือ่มาก าหนดกรอบแนวคดิในการวจิยัครัง้นี้ ดงันี้ 

 

ตวัแปรตน้           ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

สว่นประกอบทางการตลาด 7P 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 

2. ดา้นราคา  

3. ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 

4. ดา้นสง่เสรมิการขาย 

5. ดา้นบุคคล 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

7. ดา้นกระบวนการ 

 

ปัจจยัสว่นบุคคล 

1. เพศ 

2. อายุ 

3. อาชพี 

4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
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วิธีด าเนินการวิจยั 

 

 การวจิยัครัง้นี้เป็นการศึกษาการศึกษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลือกบรโิภคร้าน

ก๋วยเตีย๋วในจงัหวดัฉะเชงิเทรา ประชากรที่ใชใ้นการวจิยั ได้แก่ ประชากรทัง้หมดของจงัหวดั  

ฉะเชิงทรา จ านวน 732,726 ราย (ส านักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง,2567)            

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี้  คือ ประชาชนที่มาใช้บริการร้านก๋วยเตี๋ยวในจังหวัด

ฉะเชงิเทรา โดยแทนคา่สตูร Taro Yamane (1972) ซึง่ทีร่ะดบัความคลาดเคลื่อน 0.05 ไดข้นาด

กลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน โดยการสุ่มตวัอย่างแบบง่ายเครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บรวบรวม

ขอ้มูล คอื แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม มดีงันี้    

ผลการตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) (IOC) ของขอ้ค าถามพบว่า ค่า IOC แต่ละขอ้มี

ค่าเฉลีย่อยู่ละหว่าง 1.00 โดยรวมทัง้ 3 ฉบบัผลเท่ากบั 1.00 ซึง่ถอืว่าเป็นทีย่อมรบัได ้และการ

น าแบบสอบถามไปทดสอบใชก้บัประชากรซึง่ใชก้บักลุ่มประชากร ทีม่ลีกัษณะคลา้ยคลงึกบักลุ่ม

ตวัอย่างทีท่ าการวจิยั จ านวน 40 คน หลงัจากนัน้ น าแบบสอบถามมาวเิคราะหเ์พื่อหาค่าความ

เชื่อมัน่ของแบบสอบถามโดยใช้สัมปะสิทธิแ์อลฟาของครอนบาค (Cronbrach's Alpha 

Coefficient) ซึง่ก าหนดค่ามากกว่า 0.7 และน าแบบสอบถามไป ด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูล

จากกลุ่มตัวอย่าง (สุวิมล ติรกานนท์, 2549) ส าหรับแบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี้           

เมื่อน ามาค านวณหาค่าความเชื่อมัน่ด้วย Cronbrach's Alpha ได้ค่าเท่ากบั 0.989 ซึ่งมคีวาม

เชือ่มัน่อยูใ่นระดบัสงูจงึสามารถน าไปใชเ้กบ็ขอ้มลูได้ 

 

ผลการวิจยั 

 

 ผลการศกึษา เรื่อง ปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคร้านก๋วยเตีย๋วในจงัหวดั

ฉะเชงิเทรา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย (รอ้ยละ 54.25) มชีว่งอายุระหว่าง 

21-30 ปี (รอ้ยละ 36.00) ซึง่เป็นกลุ่มวยัท างานตอนตน้ ประกอบอาชพีพนักงานบรษิทั (รอ้ยละ 

40.50) และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ที ่10,001 – 20,000 บาท (รอ้ยละ 33.75) ซึ่งสะท้อนให้

เหน็วา่กลุ่มลกูคา้หลกัเป็นกลุ่มคนท างานทีม่กี าลงัซือ้ในระดบัปานกลาง 
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อภิปรายผล 

 

 1.  ความส าคญัของปัจจยัพืน้ฐานดา้นผลติภณัฑแ์ละลกัษณะทางกายภาพผลการวจิยัที่

พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัด้านผลติภณัฑ์เป็นอนัดบัแรกนัน้ สอดคล้องกบัทฤษฎี

ทางการตลาดที่ว่าผลติภณัฑ์ (Product) คอืองค์ประกอบหลกัและเป็นรากฐานของธุรกจิ หาก

ผลติภณัฑไ์ม่สามารถตอบสนองความตอ้งการพืน้ฐานของผูบ้รโิภคได ้สว่นประสมทางการตลาด

ด้านอื่นๆ ก็จะลดทอนประสิทธิภาพลงอย่างมีนัยส าคัญ การที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับ

คุณภาพวตัถุดบิและรสชาตสิงูสุด สอดคลอ้งกบัวจิยัของ ชลธชิา คงสุวรรณ (2560) ศกึษาปัจจยั

ที่มผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภคขนมเบเกอรี่รา้นเอพรลิ เบเกอรี่ในเขตกรุงเทพฯ และปรมิณฑล 

วเิคราะหข์อ้มลูพบวา่ ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจบรโิภคขนมเบเกอรีร่า้น เอพรลิ เบเกอรีใ่นเขต

กรุงเทพฯ และปรมิณฑล มากที่สุดคอื ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์และราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพ 

ยนืยนัว่าผลติภณัฑค์อืปัจจยัแห่งความส าเรจ็ทีข่าดไม่ไดส้ าหรบัธุรกจิรา้นอาหารซึง่มกีารแขง่ขนั

สงู นอกจากนี้ การทีปั่จจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยเฉพาะความสะอาด ไดร้บัความส าคญั

เป็นอนัดบัรองลงมา ตอกย ้าว่าประสบการณ์โดยรวม ณ จุดบรกิาร (Point of Service) เป็นสิง่

ส าคญัอย่างยิง่ ผูบ้รโิภคไม่ไดต้อ้งการเพยีงอาหารทีอ่ร่อย แต่ยงัตอ้งการสภาพแวดลอ้มทีส่ะอาด

และถูกสุขอนามยั ซึ่งเป็นปัจจยัสนับสนุนที่ช่วยยกระดบัความพงึพอใจโดยรวม และยงัสร้าง

ความน่าเชื่อถือให้กบัร้านอีกด้วย ความสะอาดของร้านสามารถสะท้อนไปถึงความใส่ใจใน

กระบวนการท าอาหารไดใ้นมมุมองของผูบ้รโิภค 

 2.  อทิธพิลของปัจจยัส่วนบุคคลต่อมุมมองดา้นการตลาดทีแ่ตกต่างกนัผลการวเิคราะห์

ความสมัพนัธท์ีช่ีว้า่ อาย ุอาชพี และรายได ้มคีวามสมัพนัธก์บัความคดิเหน็ต่อปัจจยัสว่นประสม

ทางการตลาดเกอืบทุกด้าน (ยกเวน้ด้านผลติภณัฑ์) เป็นการยนืยนัแนวคดิการแบ่งส่วนตลาด 

(Market Segmentation) ที่ว่าผูบ้รโิภคที่มลีกัษณะแตกต่างกนั ย่อมมคีวามต้องการและความ

คาดหวงัที่แตกต่างกนั สอดคล้องกบัวจิยัของ ณัฐพร โชตธินิิพฒัน์ (2562) ส ารวจปัจจยัส่วน

บุคคลของผูบ้รโิภคทีเ่ลอืกซื้อขนมหวานของรา้น อาฟเตอร ์ย ูในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร  

ศกึษาพฤตกิรรมในการซื้อขนมหวานของร้าน อาฟเตอร์ ยู ในเขตปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 

และเพื่อศกึษาการตดัสนิใจ ในการเลอืกซื้ออาการหวานของร้าน อาฟเตอร์ ยู ในเขตปทุมวนั 

กรุงเทพมหานคร ทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัสว่นบุคคลและพฤตกิรรมในการซือ้ขนมหวาน

มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้อาการหวานของรา้น อาฟเตอร ์ย ูในเขตปทุมวนั 

กรุงเทพมหานคร สามารถอภปิรายไดว้่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ ีอายุน้อย เช่น กลุ่มนักศกึษาหรอืวยั

เริม่ท างาน อาจเปิดรบัและตอบสนองต่อการสง่เสรมิการตลาดรปูแบบใหม่ๆ ผ่านช่องทางดจิทิลั
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ไดด้กีว่า และอาจใหค้วามส าคญักบัความคุม้ค่าดา้นราคา ในขณะทีก่ลุ่มผูท้ีม่ ีอาชพี มัน่คงและ 

รายได ้สูง อาจคาดหวงัคุณภาพการบรกิารจากบุคลากรทีเ่ป็นเลศิและกระบวนการทีร่วดเรว็มี

ประสทิธภิาพมากกวา่ และอาจมคีวามอ่อนไหวต่อปัจจยัดา้นราคาน้อยกวา่ แต่จะใหค้วามส าคญั

กบัประสบการณ์ที่ได้รบัและความสะดวกสบายเป็นหลกั การค้นพบนี้ชี้ให้เหน็ว่ากลยุทธ์ด้าน

ราคา การบรกิาร และการสือ่สารการตลาดแบบ "หนึ่งขนาดเหมาะกบัทุกคน" (One-size-fits-all) 

อาจไม่สามารถสรา้งความพงึพอใจสงูสุดใหก้บัลูกคา้ทุกกลุ่มได ้และอาจท าใหส้ญูเสยีโอกาสใน

การสรา้งความภกัดจีากลูกคา้กลุ่มใดกลุ่มหนึ่งไป 

 3.  มติขิองเพศที่ไม่มคีวามแตกต่างในการรบัรูป้ระเดน็ที่น่าสนใจคอื การที่ปัจจยัด้าน

เพศไม่พบความสมัพนัธ์กบัความคดิเห็นต่อปัจจยัการตลาดใดๆ เลย ซึ่งอาจบ่งชี้ได้ว่าการ

บรโิภคก๋วยเตีย๋วในบรบิทของจงัหวดัฉะเชงิเทรานัน้ เป็นความตอ้งการพืน้ฐานทีไ่ม่ซบัซอ้นและ

เป็นสากล (Universal Needs) โดยผู้บรโิภคไม่ว่าเพศใดต่างก็มุ่งหวงัในสิง่เดยีวกนัคอื ความ

อร่อย ความคุม้ค่า และความสะอาดเป็นหลกั ท าใหปั้จจยัดา้นเพศไม่ไดเ้ป็นตวัแปรส าคญัในการ

แบ่งแยกความต้องการทางการตลาดส าหรบัธุรกจิประเภทนี้ สอดคล้องกบังานวจิยัของ อรทยั 

ปานค า (2561) ศกึษาความพงึพอใจในการเลอืกบรโิภคก๋วยเตีย๋วในเขตพืน้ทีต่ าบลท่าวงัทอง 

อ าเภอเมอืง จงัหวดัพะเยา การเปรยีบเทยีบตามประชากรพบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนัมคีวาม

พงึพอใจเลอืกบรโิภคก๋วยเตีย๋วไม่แตกต่างกนั ผลลพัธน์ี้เป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการอย่างยิง่ 

เพราะหมายความว่าสามารถทุ่มเททรพัยากรไปกบัการพฒันาคุณภาพในด้านที่เป็นสากลได้ 

โดยไม่จ าเป็นต้องเสยีงบประมาณไปกบัการท าแคมเปญการตลาดที่แยกตามเพศ ซึ่งอาจไม่มี

ประสทิธภิาพเทา่ทีค่วร  

 

ข้อเสนอแนะ 

 

 ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะของการศกึษาวจิยัในครัง้ต่อไปดงันี้ 

 1.การวจิยัในครัง้ต่อไปอาจใช้ระเบยีบวธิวีจิยัเชงิคุณภาพ เช่น การสมัภาษณ์เชงิลึก    

(In-depth interview) หรอืการสนทนากลุ่ม (Focus group discussion) เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชงิลกึ

เกีย่วกบัพฤตกิรรม ความคดิ ความรูส้กึ  

 2.ควรพจิารณาศกึษาตวัแปรอื่นทีอ่าจมผีลต่อพฤตกิรรมหรอืการตดัสนิใจ เช่น แรงจงูใจ

สว่นบุคคล ความภกัดตี่อแบรนด ์หรอืปัจจยัดา้นสงัคม 
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