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Abstract 

The objectives of this study were  
1) To study general information for consumers 2) To study the factors that affect 

marketing mix of fast food consumers. 3) To study fast food consumption behavior The data in 
this research are collected using surveys. The samples are 400 KFC consumers in Amphur  
Hua-Hin, Prachuabkhirikhan province. The statistics used in the analysis were percentage, mean 
and standard deviation.  

The results showed that: 1) The consumers is a women that has age during 21 - 30 
years old and they are an undergraduate which single. They have a income approximately 
5,000 - 10,000 baht per month. 2) The factors in marketing mix that contributes to this result are 
the creation and presentation of physical characteristics, distribution channels, processing 
methods, the characteristic of product, price of product, personnel, and the marketing promotion 
and communication, respectively. 3) Most people dine out more than four times per month. The 
reasons that they dine out are, firstly because they want to eat KFC and they usually come with 
friend s. Most Influential factors are the family members and the deliciousness of the product. 
They usually come between 14:00-18:00 pm. Length of service is about 1.00 - 1.30 hours. They 
usually come to KFC restaurant twice month. The cost of each visit to KFC restaurant is between 
1 to 250 baht, and they like eating spicy chicken wing. 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
ในสมัยโบราณคนไทยมีวิถีชีวิตท่ีคอนขางเรียบงายแตคงไวซ่ึงความพิถีพิถันไมวาจะ

เปนความประณีตบรรจงในศิลปะหัตกรรม หรือการรับประทานอาหารเปนสํารับตามวิถีไทยด้ังเดิม
แตปจจุบันท่ีวัฒนธรรมตะวันตกไดเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของคนไทยมากข้ึน ซ่ึงเกิดจาก
การแพรหลายของวัฒนธรรม (Cultural Diffusion) ท่ีเปนการนําวัฒนธรรมของสังคมหนึ่งไป
เผยแพรและเกิดจากการกระจายวัฒนธรรมเขาไปในอีกสังคมหนึ่งโดยการส่ือตางๆ การรับส่ือจาก
ตางประเทศซ่ึงรอยละ 60 (บุญรักษ บุญญะเขตมาลา, 2537: 51) ของการส่ือสารภายในโลกทั้งหมด
มาจากสหรัฐอเมริกาทําใหวิถีชีวิตแบบใหมของคนไทยเปนไปตามแบบฉบับของคนอเมริกัน การ
รับประทานอาหารจานดวน เปนอีกวัฒนธรรมหน่ึงท่ีแพรหลายอยางรวดเร็วในประเทศไทย 

คําวา “อาหารจานดวน” เปนคําท่ีใชคร้ังแรกในสหรัฐอเมริกาเพ่ือเรียกอาหารประเภทท่ี
สามารถจัดเตรียมและบริโภคในระยะเวลาอันส้ันเพื่อสนองความตองการของคนที่เรงรีบ มีเวลาใน
การบริโภคนอยอาหารจานดวนท่ีนิยมของผูบริโภคมีหลายประเภท เชน แฮมเบอรเกอร พิซซา ไก
ทอด โดนัท ไอศกรีม เปนตน การท่ีธุรกิจอาหารจานดวนไดรับความนิยมอยางแพรหลายเนื่องจาก
สภาวะเศรษฐกิจและการดําเนินชีวิตของผูคนท่ีเรงรีบ ประกอบกับสภาพจราจรท่ีติดขัด เวลาเปนส่ิง
สําคัญละมีคายิ่ง ดังนั้นภายใตเวลาท่ีจํากัดคนไทยจึงนิยมบริโภคอาหารจานดวน มากข้ึน ธุรกิจ
อาหารจานดวน ในประเทศไทยสวนใหญจะเปนธุรกิจเฟรนไชส (Franchise) ซ่ึงไดรับความนิยม
และขยายตัวอยางรวดเร็ว จากสถิติของประเทศสหรัฐอเมริกาไดมีการระบุไววานักลงทุนรายยอย
เลือกลงทุนในธุรกิจของตนเองรอยละ 80 ประสบความลมเหลว แตถาเลือกลงทุนในธุรกิจเฟรน
ไชส นอยกวารอยละ 10 ท่ีจะประสบความลมเหลว ดังนั้นภาวะที่ไมแนนอนของเศรษฐกิจไทย การ
ลงทุนในรูปแบบตางๆ ไมวาจะเปนการลงทุนในหลักทรัพยหรือธุรกิจอสังหาริมทรัพย การ
ประกอบธุรกิจคาปลีกหรือรานอาหารของตนเองลวนแตมีการแขงขันกันอยางรุนแรง ทําใหความ
เส่ียงตอความลมเหลวทวีสูงข้ึนเปนเงาตามตัว 

ซ่ึงส่ิงท่ีผูประกอบการพยายามแสวงหาในขณะน้ีคือหลักประกันท่ีจะทําใหอุนใจไดวา
การลงทุนทําธุรกิจของตนจะปลอดจากความเส่ียงดังกลาวจึงเปนท่ียอมรับกันในปจจุบันแลววา
ธุรกิจท่ีมีความเส่ียงตอความลมเหลวนอยมากและไดรับความนิยมอยางสูงคือ “ระบบธุรกิจเฟรน
ไชส” (สมานพงศ เนตายารักษ, 2540: 3-4) ซ่ึงเจาของเฟรนไซสจะถายทอดความรูในการบริหาร
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ปจจุบันตลาดอุตสาหกรรมอาหารจานดวน มีอัตราการเติบโตของตลาดสูงข้ึนอยางมาก 
โดยพิจารณาจากบทสัมภาษณของ มร.ปเตอร แบสซ่ี ประธานกรรมการบริหารบริษัท ไทรคอนเรส 
เทอรองตส อินเตอรเนช่ันแนล จํากัด เจาของผูบริหารและผูใหสิทธิเฟรนไซสรานอาหารจานดวน 
“เคเอฟซี” และ “พิซซาฮัท” ในประเทศไทยเปดเผยวาเคเอฟซีเปนรานอาหารจานดวน ขายไกทอดท่ี
มีสาขากวา 32,500 สาขา ใน 100 ประเทศท่ัวโลก ครองความเปนเจาตลาดในไทยดวยจํานวนสาขา 
300 สาขาและมีสวนแบงตลาด 41% คิดเปนมูลคา 11,500 ลานบาท มีผูประกอบการในตลาดเฉพาะ
แบรนดอินเตอรท่ีเปนแฟรนไซสมาจากตางประเทศในขณะนี้ประมาณ 12 แบรนดและในอนาคต
บริษัท ฯ มีนโยบายท่ีจะขยายสาขาเพ่ิมข้ึนและขยายชองทางการจัดจําหนายใหสามารถเขาถึง
ผูบริโภคทั่วถึงยิ่งข้ึน (เคเอฟซีประเทศไทย, 2556) การขยายตัวอยางรวดเร็วของตลาดอาหารจาน
ดวน ในเมืองไทยท่ีมีอัตราการเติบโตอยางตอเนื่องตลอดในชวงหลายปท่ีผานมาแมวาในปจจุบันจะ
ประสบวิกฤติทางเศรษฐกิจก็ตามแตขาดวาตลาดอาหารจานดวน จะไดรับผลกระทบบางเล็กนอยแต
ไมมากนักโดยรวมแลวตลาดยังคงมีการเจริญเติบโตอีกในระดับที่ไมเกินรอยละ 10 ผลจากการท่ี
ตลาดอาหารจานดวน มีอัตราการเติบโตอยางตอเนื่องนั้นมาจากการแขงขันกันอยางสูงระหวาง
ธุรกิจอาหารจานดวน ไมวาจะเปนเร่ืองของการเพิ่มข้ึนของจํานวนสาขาของรานเพื่อเปนการขยาย
ชองทางการจัดจําหนายใหท่ัวถึงมากยิ่งข้ึนการออกผลิตภัณฑใหมเพื่อเพิ่มทางเลือกใหแกผูบริโภค
มากข้ึนการตกแตงรานใหมีความสวยงามสะดุดมากข้ึนการเอาใจใสในเรื่องของการบริการในดาน
ตางๆ ของพนักงานของรานและการสงเสริมการขายในดานตางๆ จะเห็นไดวาธุรกิจอาหารจานดวน 
มีการใชกลยุทธตางๆ เพื่อกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

อยางไรก็ตามการแขงขันของธุรกิจอาหารจานดวน ในปจจุบันเพิ่มสูงข้ึนมาก ตรา
สินคาท่ีมีความแข็งแกรงเทานั้นจะอยูรอดและสามารถทํากําไรได แมวารานเคเอฟซี มีการดําเนิน
กิจกรรมทางการตลาดอยางตอเนื่องแตการท่ีจะกาวข้ึนมาเปนผูนําในตลาดอาหารจานดวน รวมหรือ
มีรับสวนแบงทางการตลาดท่ีเพิ่มข้ึนนั้นถือวาไมใชเร่ืองงาย ดังนั้น การศึกษาการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคเปนส่ิงจําเปน เพราะหากราน 
เคเอฟซี ทราบผลการวิจัยและนํามาปรับใชหรือกําหนดนโยบายทางการตลาดจะทําใหสามารถสราง
ขอไดเปรียบทางการแขงขันได 

จากการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับอาหารจานดวนเห็นไดวาตลาดอาหารจานดวนนั้น
มีการแขงขันมากข้ึนดังนั้น ผูวิจัยพบวางานวิจัยท่ีเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการทางการตลาดน้ี
ยังมีไมมาก ดวยเหตุท่ีกลาวขางตนทําใหผูวิจัยเกิดความสนใจศึกษาเร่ือง การศึกษาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด พฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภคอาหารรานเคเอฟซี ในอําเภอ
หัวหิน 
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ความมุ่งหมายของการวจัิย 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานดวนรานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน  
จังหวัดประขวบคีรีขันธ 
 2. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ “อาหารจานดวน” รานเคเอฟซี ใน 
อําเภอหัวหิน จังหวัดประขวบคีรีขันธ 
 

ความสําคญัของการวจัิย 
 1. ใชแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงดําเนินงานและกิจกรรมทางการตลาดของราน  
เคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน ใหสอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
 2. ใชเปนประโยชนตอผูท่ีสนใจศึกษาขอมูลทางการตลาดเก่ียวกับธุรกิจรานฟาสตฟูด 
 

ขอบเขตของการวจัิย 
 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรที่ทําการศึกษาคนควาคร้ังนี้มุงศึกษาเฉพาะผูบริโภคท่ีใชบริการรานเคเอฟซี 
ในอําเภอหัวหิน 
 

กรอบแนวคดิ 
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมและแนว 

โนมพฤติกรรมของผูบริโภคอาหารรานเคเอฟซี ของผูบริโภคอําเภอหัวหิน” มีกรอบแนวคิดในการ
วิจัย ดังนี้ 
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ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจัิย 
 

ตัวแปรทีศึ่กษา 
ตัวแปรอิสระ แบงเปนดังนี้ 
1. ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค ประกอบดวย เพศ อายุ สถานะภาพ จํานวนบุตร จํานวน

สมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพปจจุบัน รายไดตอเดือน รายไดพิเศษตอเดือน และ
กิจกรรมยามวาง 
 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ และดานส่ิง
อํานวยความสะดวกภายในราน 

ตัวแปรตาม ไดแกพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคอาหารรานเคเอฟซี ของผูบริโภค
อําเภอหัวหินและแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคอาหารรานเคเอฟซี ของผูบริโภคอําเภอ
หัวหิน 
 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานะภาพ 
- จํานวนสมาชิกใครอบครัว 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพปจจุบัน 
- รายไดตอเดือน 
- รายไดพิเศษ 
- กิจกรรมยามวาง

ปัจจัยด้านส่วนประสม 
ทางการตลาด 
- ดานผลิตภัณฑ 
- ดานราคา 
- ดานชองทางการจําหนาย 
   และสถานที่ต้ัง 
- ดานการสงเสริมการตลาด 
- ดานบุคลากร 
- ดานกระบวนการ 
- ดานการสรางและนําเสนอ  
   ลักษณะทางกายภาพ 

การเลอืก 
ซ้ืออาหารจาน

ด่วน

พฤติกรรมผู้บริโภค 
- การรับประทานอาหารนอกบาน 
- เหตุผลที่มาใชบริการรานเคเอฟซ ี
- บุคคลท่ีชวนมารับประทานอาหาร 
- บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
- เหตุผลที่เลือกมารับประทาน  อาหารราเคเอฟซี 
- ชวงเวลาท่ีมาใชบริการรานเคเอฟซี  
- เวลาเฉล่ียที่ใชบริการรานเคเอฟซ ี
- การใชบริการรานเคเอฟซีใน 1 เดือน 
- คาใชจายตอคร้ังทีม่าใชบริการรานเคเอฟซี 
- เมนูโปรด 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. ผูบริโภค หมายถึงผูท่ีใชบริการรานเคเอฟซี ท่ีมีอายุ 12 ข้ึนไปในอําเภอหัวหิน 

 2. รานเคเอฟซี หมายถึงรานท่ีจําหนายอาหารฟาสตฟูด ไดแก ไกทอด แฮมเบอรเกอร 
และเคร่ืองดื่มเย็นซ่ึงต้ังอยูในอําเภอหัวหิน  

3. พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค หมายถึงการกระทําของผูซ้ือผลิตภัตภัณฑรานเคเอฟ
ซีในอําเภอหัวหินไดแกความถ่ีในการซ้ือคาใชจายท่ีใชในการซ้ือตอคร้ังชวงวัน - เวลาท่ีใชในการ
ซ้ือประเภทผลิตภัณฑท่ีซ้ือ และแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

4. ทัศนคติหมายถึงความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคผลิตภัณฑ
รานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน ในดานผลิตภัณฑราคาชองทางการจัดจําหนายการสงเสริมการตลาด
พนักงานกระบวนการและส่ิงอํานวยความสะดวกภายในราน 

4.1 ผลิตภัณฑหมายถึงความหลากหลายของผลิตภัณฑรานเคเอฟซี คุณภาพของ 
อาหาร ช่ือเสียงของแบรนดความสุภาพของพนักงานและการบริการ 

4.2 ราคา หมายถึงราคาผลิตภัณฑรานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน 
4.3 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึงสถานท่ีตั้งของรานมีท่ีจอดรถกวางขวาง 

สะดวกสบายรูปแบบของรานเปนเคานเตอรมีท่ีนั่งพรอมใหบริการลูกคาทันทีท่ีลูกคามาหนา
เคานเตอรทําใหลูกคามองเห็นส่ิงท่ีพนักงานกําลังทําอยูไดในระยะไกลความสะอาดของรานสินคาท่ี
เก็บอยูในเคานเตอรจะตองไดรับการจัดวางอยางเปนระเบียบปราศจากคราบและฝุนและทําเลของ
รานต้ังอยูใกลบาน/ ท่ีทํางาน/ สถานศึกษาหรือเปนเสนทางผาน 

4.4 การสงเสริมการตลาดหมายถึงการลดราคาสินคาการมีปายโฆษณารายการ 
สงเสริมการขายท่ีหนารานอยางชัดเจนและมีแผนพับหรือใบปลิวแจงรายการสงเสริมการขาย 

4.5 พนักงานหมายถึงบุคลากรภายในรานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน                     
4.6 กระบวนการหมายถึงกระบวนการทํางานความถูกตองของรายการท่ีสงการ 

บริการของแคชเชียรทําสินคาใหเหมือนรูปขานช่ือสินคาขณะท่ีเสิรฟสามารถตอบสูตรไดเม่ือถาม 
แนะนําโปรโมช่ันทุกคร้ัง 

4.7 ส่ิงอํานวยความสะดวกภายในรานหมายถึงอุณหภูมิภายในรานพื้นท่ีบริการ
ของ รานแสงสวางภายในรานความสะอาดของรานโตะเกาอ้ี 

5. แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคหมายถึงกระบวนการคิดการตัดสินใจอยาง
ถ่ีถวน ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑรานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน 
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บทที ่2 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 เพื่อใหการศึกษาคนควาและวิจัยเร่ืองการใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานเคเอฟซี ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน ในครั้งนี้ดําเนิน
ไปตามลําดับข้ันตอน ผูวิจัยจึงไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดยกําหนดประเด็นในการ
นําเสนอดังนี้ 
 1. ความหมายของพฤติกรรมการบริโภค 
 2. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
 3. แนวคิดดานปจจัยทางการตลาด 
 4. ขอมูลสังเขปของราน เคเอฟซี 
 5. ผลงานวิจัยและเอกสารที่เกี่ยวของ 
 

1. ความหมายของพฤติกรรมการบริโภค 
 พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนหา การซ้ือ การประเมิน 
และการใชจายในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา (อรนีบุญมี
นิมิต, 2540: 13) 
 พฤติกรรมการบิโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลในบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรง
กับการจัดหาใหไดมาและการใชสินคาและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีจะบริโภคซ่ึงมี
อยูกอนแลวและมีสวนกําหนดใหเกิดการบริโภค (นงเยาว แยมเวช, 2536: 6) 
 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
 สมาคมการตลาดแหงชาติประเทศสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association 
หรือ AMA) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา “การกระทําซ่ึงสงผลตอกันและกัน
ตลอดเวลาของความรู ความขาใจพฤติกรรม และเหตุการณภายใตส่ิงแวดลอมท่ีมนุษยไดกระทําใน
เร่ืองของการแลกเปล่ียนสําหรับการดําเนินชีวิตมนุษย” (Peter and Olsen, 1990: 5) 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาเกี่ยวกับการบริโภคสินคา ดังนั้น นักการ
ตลาดตองศึกษาวา สินคาท่ีเขาจะทําการเสนอขายน้ัน ใครคือลูกคา (Who) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What) 

ทําไมจึงซ้ือ (Why) ซ้ือเม่ือไร (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ือบอยเพียงไร (How Often) 
รวมท้ังศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซ้ือ 
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 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาและวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการ
ใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค 
ขอมูลท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาดท่ีสามารถสนองตอบความพึงพอใจ
ของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามท่ีใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรี
รัตน, 2539: 107 - 108) มีดังนี้ 
 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบ
ถึงลักษณะกลุมเปาหมายทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร 
 2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึงส่ิง
ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ เชน คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
 3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงจะตองศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคือ 
ปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 
 4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates the buying?) เปนคําถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล 
ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือและผูบริโภค 
 5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ เชน ชวงเดือนใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวันเปนตน 
 6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน หางสรรพสินคา รานสะดวกซ้ือ เปนตน 
 7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผล การ
ตัดสินใจซ้ือ และความรูสึกภายหลังการซ้ือ  
 

พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค (The Buying Behavior) 
 พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค มีจุดเร่ิมตนมาจากการเกิดจากส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ี
ทําให เกิดความตองการเม่ือส่ิงกระตุนนั้นผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค  ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ท่ีสลับซับซอน และผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดซ่ึง
ความรูสึกนึกคิดตาง ๆ จะไดรับอิทธิพลภายในใจผูบริโภคแลวจะมีการตอบสนองของผูบริโภค 
(Buying’s Response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer’s Purchase Decision) โดยการซ้ือ
หรือไมซ้ือ โดยแสดงตามแบบจําลอง S-R Theory ดัง ภาพประกอบ 2 
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             แบบจําลอง S-R Theory 
                         Stimulus                   Black Bok           Response 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงแบบจําลอง S-RTheory (ศิริสรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2541: 129) 
 

จากภาพประกอบ 2 สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) 
 ส่ิงกระตุนทําใหบุคคลเกิดการตอบสนองหรือตัดสินใจ ส่ิงกระตุนประกอบดวย ส่ิง
กระตุนภายนอกและส่ิงกระตุนภายใน ซ่ึงรายละเอียดดังนี้ 
 1. ส่ิงกระตุ้นภายนอก (External Stimulus) ประกอบดวย ส่ิงกระตุนทางการตลาด
และส่ิงกระตุนดานส่ิงแวดลอม 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด เปนส่ิงท่ีผูประกอบการ สรางข้ึนมาเพื่อใหผูบริโภค
เกิดความสนใจและตองการจะซ้ือสินคาหรือบริการ ซ่ึงเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวยส่ิงกระตุนตาง ๆ ดังนี้  

1.1.1 ผลิตภัณฑ (Product) ไดแกการออกแบบบรรจุภัณฑเพื่อกระตุนความ
สนใจของผูบริโภค เชน กล่ิน สี คุณภาพของสินคา เปนตน 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 
และส่ิงกระตุนอื่น ๆ 
= สิ่งกระตุนภายนอก 

กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภค  

= สิ่งกระตุนภายใน

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
-ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- สถานท่ี 
- การสงเสริมทางการตลาด 
ส่ิงกระตุ้นอืน่ ๆ 
- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- กฎหมาย 
- วัฒนธรรม 

ปัจจัยภายในของผู้บริโภค
- ดานวัฒนธรรม 
- ดานสังคม 
- ดานสวนบุคคล 
- ดานจิตวิทยา 
- กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
ประกอบดวย 

1. การมองเห็นปญหา 
2.การแสวงหาภายใน 
3.การแสวงหาภายนอก 
4.การประเมินทางเลือก 
5.การตัดสินใจซ้ือ 
6.ทัศคติหลังซื้อ

 

การตอบสนอง 
ของผูบริโภค 

- การเลือกซื้อผลิตภัณฑ
- การเลือกตรายี่หอ 
- การเลือกสถานที่ซื้อ 
- เวลาในการสั่งซื้อ 
- ปริมาณการซื้อ 
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1.1.2  ราคา (Price) ไดแกการกําหนดราคาสินคาใหเหมาะกับภาพลักษณของ 
สินคา เชน การกําหนดราคาสินคาตํ่าเพื่อจูงใจใหซ้ือ เปนตน 

1.1.3 ชองทางการจัดจําหนาย (place) ไดแกสถานท่ีวางจําหนายสินคา ทําเล 
ของรานคา เปนตน 

1.1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) ไดแกการแจงขาวสาร การโนมนาว
ชักจูงใจหรือการสงเสริมเพื่อเตือนความจํา ท่ีมักในรูปแบบของการโฆษณา การบริการลูกคา 
รายการพิเศษ แลกซ้ือ การมีของแถม เปนตน 

1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีไมสามารถควบคุม 
ได และอาจเปนไปในท้ังทางท่ีสงเสริม หรือเปนอุปสรรคตอการบริโภคได มีดังนี้ 

1.2.1 เศรษฐกิจ เชนภาวะเศรษฐกิจ ภาวะเงินเฟอ รายไดของผูบริโภคเปนตน 
1.2.2 เทคโนโลยี เชนนําเทคโนโลยีเขามาใชในการผลิต เปนตน 
1.2.3 กฎหมาย เชนกฎหมายควบคุมหรือตอตานการใชวัตถุดิบจากสัตวสงวน

ในการผลิต เปนตน 
1.2.4 วัฒนธรรม เชนคานิยมของผูบริโภค เปนตน 

 2. ส่ิ งกระ ตุ้นภ าย ใน  (Internal Stimulus) หมาย ถึ ง  ส่ิ งกระ ตุ น ท่ี เกิ ด ข้ึน จาก
สัญชาตญาณนิสัยกระตุนใหบุคคลแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา เชน ความหิวเปนส่ิง
กระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือเคเอฟซี เปนตน กลาวคือ ส่ิงท่ีกระตุนภายในหรือความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภคหรือกลองดํานั้นมีอิทธิพลจากปจจัยหลายดานดังจะไดกลาวตอไปนี้ 
 ความรู้สึกนึกคดิของผู้บริโภค 
 ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) หมายถึง ความรูสึก
นึกคิดของผูบริโภคซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบไดจึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภค ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายในของผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจของ
ผูบริโภค 
 1. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคประกอบดวยปจจัย ดังตอไปนี้ 

1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพันบุคคลใน
กลุมไวดวยกัน วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการพื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคลโดย
บุคคลจะเรียนรูเร่ือง คานิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู และมีพฤติกรรมอยางไรนั้นจะตองผาน
กระบวนการทางสังคมท่ีเกี่ยวของกับครอบครัวและสถาบันตาง ๆ ในสังคม คนท่ีอยูในวัฒนธรรม
ตางกันยอมมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน  ผูประกอบการจึงตองกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ี
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แตกตางกันไป สําหรับตลาดที่มีวัฒนธรรมแตกตางกันวัฒนธรรมแบงออกไดเปน วัฒนธรรม
พื้นฐาน วัฒนธรรมกลุมยอยและช้ันทางสังคม 

1.2 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการซ้ือและพฤติกรรม
การซ้ือของบุคคล เชน ลักษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเปนผลมาจากการหลอหลอมพฤติกรรมของ
สังคมไทยใหเปนคนรักอิสระ ชอบความสบาย 

1.2.1 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) มีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว 
และภูมิภาคท่ีแตกตางกัน เปนตน กลุมยอยมีขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมสังคมท่ีแตกตางกันไปจาก
กลุมอ่ืน ทําใหมีผลตอชีวิตความเปนอยู ความตองการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกตางกันและในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน 

1.2.2 ช้ันทางสังคม  (Social Class) เปนการจัดลําดับบุคคลในสังคม  จาก
ระดับสูงไประดับตํ่า โดยใชลักษณะท่ีคลายคลึงกัน ไดแก อาชีพ ฐานะ รายได ตระกูล หรือชาติ
กําเนิด ตําแหนงหนาท่ีของบุคคลเพื่อเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย 
ตําแหนง ผลิตภัณฑ และการจัดสวนประสมทางการตลาด ช้ันทางสังคมแบงเปน 3 ระดับ ไดแก 
ช้ันสูง (Upper Class) ช้ันกลาง (Middle Class) และช้ันลาง (Lower Class) ช้ันทางสังคมสามารถ
เปล่ียนแปลงได โดยอาจจะเลื่อนข้ึนไปอยูในช้ันทางสังคมสูงกวา หรือเล่ือนลงมาอยูในช้ันทาง
สังคมที่ต่ํากวาก็ได เนื่องจากการเปล่ียนแปลงรายไดอาชีพตําแหนงหนาท่ีการงาน เชน เม่ือบุคคลมี
รายไดเพิ่มข้ึน ยอมแสวงหาการบริโภคท่ีดีข้ึน 

1.3 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมจะประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานะของผูซ้ือ 

1.3.1 กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย 
กลุมมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล สามารถแบงไดเปน 2 ระดับคือ 

- กลุมปฐมภูมิ (Primary Group) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท 
- กลุมทุติยภูมิ (Secondary Group) ไดแก กลุมบุคคลในสังคม เพื่อน

รวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลตาง ๆ ในสังคม กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดาน
การเลือกพฤติกรรมและการดําเนินชีวิต รวมท้ังทัศนคติและแนวคิดของบุคคล  เนื่องจากบุคคล
ตองการใหเปนท่ียอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นตาง ๆ จากกลุม
อิทธิพล ดังนั้นผูประกอบธุรกิจจึงควรทราบวากลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค
อยางไร เชน การใชดาราหรือนักรองหรือนายแบบมาเปนพรีเซนเตอร เพื่อโนมนาวความสนใจและ
ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอสินคา เปนตน 
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1.3.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลอยางมากตอ
ทัศนคติความคิดและคานิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
การเสนอขายสินคาจึงตองคํานึงถึงลักษณะกรบริโภคและการดําเนินชีวิตของครอบครัวดวย 

1.3.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวของกับหลาย
กลุมเชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคการและสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีสถานะท่ีแตกตางกันในแตละ
กลุม ดังนั้นในการตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคมักจะมีบาทบาทหลายบทบาทท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาของตนเองและผูอ่ืนดวย ดังพิจารณาไดจากรายละเอียดตอไปนี้ 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 3 ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Kotler, 1994: 161) 

 

จากภาพประกอบ 3 สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 ผู้บริโภคแต่ละคน มีบทบาทหน้าทีไ่ด้ดังต่อไปนี ้
 - ผูริเร่ิม (Initiator) คือ บุคคลริเร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคาอยางใดอยางหนึ่ง 
 - ผูท่ีมีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลท่ีมีความคิดเห็น อันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 - ผูตัดสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลผูมีอํานาจและหนาท่ีในการตัดสินใจซ้ือวาจะซ้ือ
สินคาอะไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ืออยางไร 
 - ผูซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลผูท่ีทําหนาท่ีในการซ้ือสินคา 
 - ผูใช (User) คือ บุคคลผูท่ีทําหนาท่ีบริโภค หรือใชสินคาและบริการ 

1.4 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจสวนบุคคลจะไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวยบุคคลดานตาง ๆ ไดแก รายได อาชีพ แนวความคิดสวนบุคคล เปนตน เหลานี้มีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 

 
 

Buying 
Decision

Initiator

Influencer User 

Decider Buyer 
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1.5 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Characteristics) มีกระบวนการ ดังนี้ 
1.5.1 การจูงใจ (Motivation) เปนวิธีการชักนําพฤติกรรมของบุคคลโดยอาศัย

ส่ิงจูงใจหรือส่ิงกระตุนทางการตลาด เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ และเกิดพฤติกรรม
ซ้ือในข้ันตอมา ท้ังนี้ตามทฤษฎีของมาสโลว ไดแบงความตองการของบุคคลออกเปน 5 ข้ัน ดังนี้ 

- ความตองการทางดานรางกาย  (Physiological Needs) เปนความ
ตองการข้ันพื้นฐาน เชน ปจจัย 4 (อาหาร ยารักษาโรค เคร่ืองนุงหม และท่ีอยูอาศัย) 

- ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs) เปนความตองการความ
ปลอดภัยจากอันตราย เชน การท่ีผูบริโภคไมเลือกใชอาหารบางชนิด เพื่อหลีกเล่ียงผลเสียท่ีอาจเกิด
ตอรางกาย เปนตน 

- ความตองการการยอมรับและความรัก  (Belongingness and Love 
Needs) จากบุคคลรอบขาง เชน การอยากมีสวนรวมในสังคม เปนตน 

- ความตองการความนับถือ  (Esteem and Status Needs) เปนความ
ตองการยกยอง หรือการมีสถานะทางสังคมอันเปนท่ียอมรับ 

- ความตองการประสบความสําเร็จในชีวิต (Self - Actualization Needs) 
เปนความตองการการประสบความสําเร็จในชีวิตหรือความสมหวังในส่ิงท่ีตองการ 

1.5.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการรับรูของบุคคลผานประสาท
สัมผัสท้ังหา คือ การเห็น การไดยิน กล่ิน รส การสัมผัส ซ่ึงแตละคนมีการรับรูแตกตางกันไป ซ่ึง
ข้ึนอยูกับ 

- ลักษณะทางกายภาพท่ีตอบสนองตอส่ิงกระตุนเราตาง ๆ 
- ความสัมพันธของส่ิงกระตุนเรากับส่ิงแวดลอมในขณะน้ัน 
- เง่ือนไขของแตละบุคคลท่ีมีความตองการ ทัศนคติ คานิยมแตกตางกัน 

1.5.3 การเรียนรู (Learning) เปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเปนผลมาจาก
ประสบการณของบุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับส่ิงกระตุน (Stimulus) และ
เกิดการตอบสนอง (Response) ตอส่ิงกระตุนนั้น 

1.5.4 ความเช่ือ (Belief) เปนความคิดซ่ึงบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งซ่ึง
เปนผลมาจากประสบการณในอดีต 

1.5.5 ทัศนคติ  (Attitude) เปนภาวะทางจิตใจท่ีแสดงถึงความพรอมท่ีจะ
ตอบสนองตอส่ิงกระตุน ทัศนคติกอตัวข้ึนมาจากประสบการณ แนวความคิด การเรียนรู การรับรู 
การจูงใจ ความเชื่อและอุปนิสัยของบุคคล ซ่ึงสงผลใหมีการเปล่ียนแปลง หรือช้ีแนะตอพฤติกรรม 
ซ่ึงเปนการประเมินความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคถึงความชอบ ไมชอบ หรือพอใจ ไมพอใจ 
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2. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (The Buyer Decision Process) 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ มีข้ันตอนตาง ๆ ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4  แสดงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Kotler, 1994: 167) 
 

จากภาพประกอบ 4 สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 1. การตระหนักถึงความตองการหรือปญหา - Need (Problem) Recognitionพฤติกรรม
การซ้ือมีจุดเร่ิมตนจากการท่ีผูบริโภคมีความตองการท่ีอาจไดรับการกระตุนจากภายนอก (เชน ส่ือ
โฆษณาท่ีจูงใจ หรือเห็นคนรอบขางใชสินคานั้น ๆ เปนตน) หรือจากภายใน (เชน ความรูสึกหิว 
ความตองการข้ันพื้นฐาน เปนตน) 
 2. การเสาะหาขอมูล - Information Search หลังจากผูบริโภคเกิดความตองการแลว การ
คนหาเสาะหา ศึกษาขอมูลของสินคานั้น ๆ เปนข้ันตอนท่ีจะเกิดตอมา แตท้ังนี้กระบวนการหา
ขอมูลในข้ันนี้ อาจไมเกิดข้ึนในกรณีท่ีผูบริโภคมีความตองการสินคานั้น ๆ สูงมาก และสามารถซ้ือ
สินคาไดทันที การเสาะหาขอมูลอาจไมมี เพราะผูบริโภคจะซ้ือสินคาในทันที แตถาหากมีความ
ตองการธรรมดาตามธรรมชาติ และไมอาจหาซ้ือไดทันที  การเสาะหาขอมูลก็จะเกิดข้ึนใน
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 3. การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซ้ือ  - Evaluation Alternatives เม่ือมีการ
เสาะหาขอมูลแลว ผูบริโภคยอมจะมีทางเลือกเกิดข้ึน นั้นหมายถึงผูบริโภคตองมีการตัดสินใจวา จะ
ซ้ือสินคายี่หออะไร หรือซ้ือสินคาอะไร อยางไรก็ตามผูบริโภคแตละคนก็มีแนวทางการตัดสินใจท่ี
แตกตางกัน ข้ึนอยูสถานการณของการตัดสินใจ และทางเลือกท่ีมีอยูดวยท้ังนี้ Philip Kotler ได
เสนอแนวความคิดในการพิจารณาเพื่อชวยประเมินแตละทางเลือก เพื่อใหตัดสินใจไดงายข้ึน 

 1. การตระหนักถึงความตองการ หรือปญหา

2. การเสาะหาขอมูล

3. การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซ้ือ

4. การตัดสินใจซ้ือ

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ
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3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชนของสินคาท่ีไดรับ (Benefit) คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชนท่ีไดรับ และคุณสมบัติของสินคาวา สามารถทําอะไรไดบาง หรือมี
ความสามารถแคไหน 

3.2 ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความสําคัญของ
คุณสมบัติ (Attribute Importance) ของสินคาหลัก มากกวาพิจารณาถึงความโดดเดนของสินคา 
(Salient Attributes) ท่ีเราไดพบเห็น 

3.3 ความเช่ือถือตอตรายี่หอ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือตอ
ตรายี่หอของสินคาหรือภาพลักษณของสินคา (Brand Image) ท่ีผูบริโภคไดเคยพบเห็น รับรูจาก
ประสบการณในอดีต 

3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือประเมินวา มีความพอใจตอสินคาแตละยี่หอ
แคไหนถาเรานําเอาคุณสมบัติของสินคาเทียบกับความพอใจที่ไดรับจากคุณสมบัติของแตละสินคา
แลว เราก็จะสามารถประเมินเลือกซ้ือสินคาไดงายข้ึน 

3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีนี้ เปนอีกวิธีหนึ่งท่ีนําเอา
ปจจัยสําหรับการตัดสินใจหลายตัว เชน ความพอใจ ความเช่ือถือในยี่หอ คุณสมบัติของสินคามา
พิจารณาเปรียบเทียบใหคะแนน แลวหาผลสรุปวา ตราสินคาใดไดรับคะแนนจากการประเมินมาก
ท่ีสุด กอนตัดสินใจซ้ือตอไป 
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ ทํา
ใหผูบริโภคสามารถจัดลําดับความสําคัญของการเลือกซ้ือได ในข้ันตอมาคือ การพิจารณาถึงทัศนะ
คติของผูอ่ืนท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ือ (Attitudes Of Others) และปจจัยท่ีไมสามารถคาดการณได 
(Unexpected Situation) การท่ีผูบริโภคสามารถประเมินและเลือกสินคาหรือตราสินคาไดแลว ไมได
หมายความวาจะเกิดการซ้ือไดเพราะปจจัยท้ังสองอยางนี้ ซ่ึงอาจทําใหเกิดความเส่ียงจากการเลือก
บริโภคสินคานั้น ๆ ไดอีกดวย 
 5. พฤติกรรมหลงการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อ แลวผูบริโภคจะ
ไดรับประสบการณในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรับความพอใจ หรือไมพอใจก็ได ถาพอใจผูบริโภค
ไดรับทราบถึงขอดีตาง ๆ ของสินคา ก็ทําใหเกิดการซ้ือซํ้าได หรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคาราย
ใหมได แตถาไมพอใจผูบริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคานั้น ๆ ในคร้ังตอไป และอาจสงผลเสียตอเนื่อง
จากการบอกตอ ทําใหลูกคาซ้ือสินคานอยลงตามไปดวย 
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3.  แนวความคดิด้านปัจจัยทางการตลาด 
 ปจจัยทางการตลาด  หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดในอันท่ีจะส่ือ
ความหมายสรางความเขาใจสรางการยอมรับระหวางธุรกิจกับผูบริโภคโดยมุงหวังท่ีจะกอใหเกิด
พฤติกรรมตอบสนองตามวัตถุประสงคของธุรกิจนั้น 
 การส่ือความหมาย เปนความพยายามของธุรกิจในอันท่ีจะถายทอดความคิดเกี่ยวกับ
สินคาและการบริการท่ีตนเสนอออกไปขายอยูในตลาดเพื่อวัตถุประสงคในการสรางความเขาใจ
และกระตุนใหผูบริโภคยอมรับในสินคาและบริการนั้น ๆ ตลอดจนแสดงพฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด 
 สุวัฒนา วงษกะพันธ (2530: 55) กลาวไววา เปนกระบวนการสื่อสารท่ีเปนการส่ือ
ความหมายจากแหลงขาวสารนั้น ถาหากผูสงสารสามารถส่ือความหมายไดสอดคลองกับความ
ตองการของผูรับสารโดยอาจจะใหวิธีโนมนาวใจ กระตุนความตองการเพื่อใหผูรับขาวสารไดรับรู 
เปล่ียนแปลงทัศนคติ และมีผลไปถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม ผูรับขาวสารก็จะมีปฏิกิริยา
ตอบสนองกลับ 
 ในอีกดานหนึ่ง คือ ทัศนะของนักบริหารท่ีมองปจจัยทางการตลาดวามีความนาสนใจ
ในประเด็นเหลานี้คือในกระบวนการนําเสนอขาวสารในรูปของการกระตุนเรงเราดวยวิธีการตาง ๆ 
ไปสูผูบริโภคซ่ึงเปนเปาหมายทางการตลาด โดยมุงหวังใหเกิดปฏิกิริยาตอบสนองจากผูบริโภคใน
กลุมนั้น ในลักษณะท่ีคาดหมายหรือกําหนดเอาไวแลวลวงหนาท่ีเรียกวา Desired Respond การ
กําหนดชองทางการส่ือสารไปยังตลาดเพ่ือรวบรวมขอมูลขาวสารจากผูบริโภคในตลาดนํามาตีความ 
ประกอบการดําเนินงานตอไปและหาชองทางใหมหรือโอกาสในการส่ือสารคร้ังตอไปใหดีกวาเดิม
จากคําจํากัดความน้ีแสดงใหเห็นวาธุรกิจท้ังหลายทําหนาท่ีทางการส่ือสารท้ัง 2 ดาน คือเปนผูสง
ขาวสาร และเปนผูรับสารพรอมๆ กันอีกดวย 
 กระบวนการส่ือสารทางการตลาด  (The Marketing Communication Process) นั้น 
องคประกอบทุกประการของสวนประสมทางการตลาดนี้มีบทบาทในการทําหนาท่ีเปนสัญลักษณ
เพื่อท่ีจะถายทอดความคิดจากผูผลิตไปยังผูบริโภคมีเปาหมายดังนี้ 
 1. บทบาทของสินคาและบริการ 
 สินคาและบริการมีองคประกอบหลายประการท่ีจะแสดงบทบาทในการถายทอด
ความคิดหรือส่ือความหมายไปยังผูบริโภค การออกแบบบรรจุภัณฑ ขนาด รสชาติ เปนตน ซ่ึง
องคประกอบเหลานี้ลวนเปนภาพรวมของสินคาและบริการ และปจจัยเหลานี้ยอมตองตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภค ถาพิจารณาบทบาทของสินคาทางการส่ือสารที่สรางความพึงพอใจ
ใหกับผูบริโภคแลวความพึงพอใจจะเกิดข้ึนได 2 กรณี คือความพึงพอใจในดานตัวสินคาและบริการ 
(Physical Satisfaction) ปละความพึงพอใจดานวิทยา (Psychological Satisfaction) 
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ความพึงพอใจในดานสินคาและบริการ คือการท่ีสินคาและบริการสามารถที่จะชวยแกปญหาใหกับ
ผูบริโภค หรือทําใหผูบริโภคเห็นวาไดรับประโยชนคุมคากับเงินท่ีเสียไป เชน ผูบริโภคไกทอดท่ีมี
รสชาติอรอย ในรานท่ีมีบรรยากาศที่ดี ซ่ึงหากเขามาท่ีรานซ่ึงตกแตงสวยงาม พนักงานสุภาพ 
บริการดี และไดรับประทานไกทอดที่อรอยตามท่ีผูบริโภคคาดหวัง ผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจ
ในดานสินคาและบริการเปนตน 
 ความพึงพอใจในดานจิตวิทยา คือการสรางความรูสึกทางจิตใจใหกับผูบริโภคเมื่อ
ผูบริโภคไดใชสินคาหรือบริการนั้น เชนการบริโภคไกทอดท่ีมีคุณภาพจะบงบอกถึงรสนิยมในการ
บริโภค ฐานะทางเศรษฐกิจ นอกจากนี้ บรรจุภัณฑ ตราสินคา และอ่ืน ๆ ยังสามารถสรางความรูสึก
ท่ีแตกตางกันภายในจิตใจของผูบริโภคเม่ือเลือกใชสินคาและบริการ รวมท้ังยังสามารถกระตุนให
ผูบริโภคเกิดความตองการในการซ้ือสินคาและบริการดวย 
 2. บทบาทของราคา 
 ราคาและสินคาและบริการสามารถแสดงบทบาทของปจจัยทางการตลาด โดนราคา
สามารถสรางความรูสึกนึกคิดและความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาและบริการนั้นๆ ได 
ไมวาความพึงพอใจในตัวสินคาหรือความพึงพอใจในจิตใจก็ตาม เพราะราคาเปนอัตราท่ีกําหนดข้ึน
เพื่อใชในกระบวนการและแลกเปล่ียนสินคาและบริการระหวางผูผลิตกับผูบริโภค ดังนั้น การตั้ง
ราคาจึงมีความสําคัญโดยข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการ คือจากคุณสมบัติของสินคาและบริการท่ี
เสนอขาย คุณลักษณะในความสามารถในการซ้ือของกลุมผูบริโภคเปาหมายซ่ึงตองใชการส่ือ
ความหมายไปยังกลุมผูบริโภค 

2.1 คุณลักษณะของสินคาและบริการท่ีมีผลกระทบตอการกําหนดราคาในสวนท่ี
เกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดมีดังนี้ 

2.1.1 การรับรูท่ีแตกตางกันในดานคุณภาพของสินคาและบริการจะมีผลตอ
การกําหนดราคาท่ีแตกตางกันได ดังนั้นผูประกอบธุรกิจจึงพยายามท่ีจะแสวงหาโอกาสทางส่ือสาร
ทางการตลาดกับผูบริโภค โดยเนนการสื่อสารใหเห็นถึงคุณภาพของสินคาของตนเพื่อสรางโอกาส
ในการกําหนดราคาท่ีแตกตางกันไป 

2.1.2 สวนผสมพิ เศษในสินคาและบริการ เม่ือสินคาและบริการไดเพิ่ม
สวนผสมพิเศษท่ีตราสินคาอ่ืนไมมีจะสามารถสรางความรูสึกและการรับรูท่ีแตกตางใหเกิดกับ
ผูบริโภคโดยแสดงวาเปนสินคาท่ีมีคุณภาพสูงกวาจึงสามารถที่จะกําหนดราคาใหสูงกวาสินคาและ
บริการอ่ืนได 

2.1.3 ช่ือหรือตราสินคา ผูประกอบการพยายามท่ีจะวางตําแหนงสินคาในใจ
ของผูบริโภคดวยการสรางภาพลักษณใหกับช่ือตราสินคา เพราะเม่ือสินคาและบริการเปนท่ีรูจักและ
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ยอมรับวาเปนตราสินคาท่ีมีคุณภาพระดับใดแลว การกําหนดราคาจะเปนไปตามระดับคุณภาพการ
รับรูในตราสินคานั้น ๆ ของผูบริโภค ดังนั้นผูผลิตตางพยายามผลิตสินคาท่ีมีคุณภาพสูงและให
ผูบริโภคยอบรับเพื่อท่ีจะสามารถกําหนดราคาใหสูงได นอกจากนี้ผูบริโภคบางกลุมยังยอมจายเงิน
จํานวนมากเพื่อซ้ือสินคาท่ีมีตราสินคาโดงดังนําเขาจากตางประเทศ แตอยางไรเสียก็ตองอาศัยเวลา
และการลงทุนท่ีสูงในปจจัยทางการตลาด 

2.2 คุณลักษณะของผูบริโภคมีสวนสําคัญตอบทบาทของราคาของปจจัยทาง
การตลาด ดังนี้ 

2.2.1ประสบการณของผูบริโภคตอสินคาและบริการ คือถาผูบริโภคขาด
ประสบการณเกี่ยวกับสินคาและบริการ หรือไมมีขอมูลเกี่ยวกับสิบคาหรือบริการนั้น ๆ ราคาจะเปน
ส่ิงท่ีสําคัญในการแสดงบทบาทตอปจจัยทางการตลาดเพื่อใหผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณภาพของ
สินคาและบริการ 

2.2.2 ความภู มิใจท่ีได เปน เจาของสินคา ผูบ ริโภคบางรายใชราคาเปน
ตัวกําหนดในการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ เพราะตองการใหราคาของสินคาเปนส่ิงท่ีแสดงถึง
ฐานะของตน โดยผูบริโภคจะมองวาราคาท่ีจายไปนั้นคุมคากับภาพลักษณท่ีไดจากการใชสินคา
เทานั้น 
 3. บทบาทของสถานท่ีจัดจําหนาย 
 ในการออกแบบสถานท่ีจําหนายผูประกอบการจะเปนตองพิจารณาถึงองคประกอบ
ตาง ๆ เพราะลวนแตมีบทบาทในปจจัยทางการตลาดโดยจะสรางความรูสึกและการรับรูอันมีผลให
เกิดการบริโภคเนื่องจากสถานท่ีจําหนายแหงเดียวกันสามารถสรางภาพลักษณ หรือใหความรูสึกใน
การรับรูของผูบริโภคแตกตางกันได องคประกอบตาง ๆ ในเรื่องสถานท่ีจําหนายทางปจจัยทางการ
ตลาด มีดังนี้ 

3.1 การออกแบบและตกแตง ภายนอกสถานท่ีจําหนายถือเปนจุดเร่ิมตนของ
กระบวนการถายทอดความคิดทางการส่ือสาร เพราะเปนส่ิงท่ีผูบริโภคสามารถมองเห็นและสัมผัส
ได ดังนั้นสภาพภายนอกสถานท่ีจําหนายจึงเปนเสมือนส่ิงท่ีผูบริโภคคาดหวังไดวาเม่ือเขามาราน
แลว ผูบริโภคจะพบเห็นบรรยากาศในรานอยางไร 

3.1.1 ขนาดของสถานท่ีจําหนายจะสามารถใหความรูสึกในดานตาง ๆ ได เชน
ความเดน ความกวาง ความแคบ 

3.1.2 รูปแบบของสถานท่ีควรออกแบบใหสันพันธกับประเภทธุรกิจ 
3.1.3 การจัดหรือการตกแตงบริเวณดานหนาสถานท่ีจําหนายเปนดานแรกท่ีทํา

การส่ือสารกับผูบริโภคและสรางภาพลักษณใหกับผูบริโภค 
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3.1.4 การจัดไฟหนาสถานท่ีจะใหความรูสึกสวยงาม ทันสมัย เปนตน 
3.2 การตกแตงภายในจะแสดงบทบาทส่ือสารทางการตลาดตอจากภายนอก 

เพื่อใหผูบริโภคเกิดภาพลักษณและใหความรูสึกตามท่ีคาดหมายไวกอนท่ีจะเขามาใชบริการ ส่ิงท่ี
ตองคํานึง คือ สีสัน แสงไฟ วัสดุอุปกรณ อุณหภูมิ กล่ิน เปนตน 

3.3 พนักงานในสถานท่ีจําหนาย พนักงานจะเปนบุคคลสําคัญท่ีแสดงบทบาทเพื่อ
สรางความประทับใจใหกับลูกคา เชน การตอนรับ ความสุภาพ 

3.4 การจัดแสดงสินคาภายในสถานท่ีจําหนายเปนการส่ือสารกับผูบริโภค และมี
ความสัมพันธไปถึงการสรางภาพลักษณของสถานท่ีนั้น คือ ประเภทของสินคาท่ีเลือกมาจําหนาย 
การกําหนดราคา ปริมาณ และคุณภาพ 

3.5 เคร่ืองหมายหรือสัญลักษณเปนส่ิงท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิดการเรียนรูและสราง
ความทรงจําตลอดจนเปนส่ิงท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการซ้ือซํ้า 

3.6 รูปแบบการโฆษณาหรือการสงเสริมการขายเปนการเลือกภาพในการโฆษณา
และการจัดภาพโฆษณา ตลอดจนขอความหรือบทโฆษณา เปนส่ิงท่ีส่ือภาพลักษณของสถานที่
จําหนายนั้นๆ วาเปนอยางไร และจัดอยูในระดับใด 
 4. บทบาทของการสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การประสานงานของผูขายใน
การพยายามใชความคิดสรางสรรคเพื่อแจงขอมูลและจูงใจเพ่ือขายสินคาและบริการ หรือสงเสริม
ความคิด (George and Michael, 1990: 6) การสงเสริมการตลาดเปนหนาท่ีหนึ่งของการตลาดเพ่ือ
การติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย การติดตอส่ือสารเพ่ือสงเสริมการตลาดเทานั้น ชวยสารอาจจะ
เปนขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ราคา หรือคนกลางในชองทางจัดจําหนายก็ได 

4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบคาใชจายในการติดตอส่ือสารโดย
ไมใชบุคคลเกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดโดยผูอุปถัมภระบุช่ือ ลักษณะของการ
โฆษณามีดังนี้ (1) มีการจายเงินเกี่ยวกับส่ือสําหรับขาวสารการโฆษณา (2) เปนการขายโดยไมใช
บุคคล หมายถึง การใชส่ือมวลชน เชนโทรทัศน วิทยุ นิตยสาร ฯลฯ ชวยใหขาวสารกระจายไปยัง
กลุมคนจํานวนมาก (3) เปนการเสนอขายตอหนาชุมชน (4) เปนผูเผยแพรขาวสาร กลาวคือ ผูให
ขาวสารไดกระจายขาวสารไปยังกลุมผูฟงอยางกวางขวางซํ้าแลวซํ้าอีก 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารแบบตัว
ตอตัวซ่ึงผูขายพยายามชวยเหลือและชักจูงผูซ้ือผลิตภัณฑ หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาดานความคิด 
(George and Michael, 1990: 10) ลักษณะการขายโดยใชพนักงานขายมีดังนี้ (1) เปนการเผชิญหนา
ระหวางบุคคล ในท่ีนี้ หมายถึง การเผชิญหนาระหวางผูขายและผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา (2) เปนการ
ใชความสามารถทางสติปญญา กลาวคือ พนักงานใชความพยายามกับกลุมเปาหมายเพื่อจูงใจใหเกิด
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การซื้อ (3) การตอบสนอง การขายโดยพนักงานขายจะทําใหทราบถึงปฏิกิริยาตาง ๆ ของผูซ้ือ เชน 
สีหนา ความคิดเห็น ความพอใจ หรือไมพอใจ 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการตลาดซ่ึงจัดหา
คุณคาพิเศษหรือส่ิงจูงใจพิเศษเพื่อใหซ้ือผลิตภัณฑ และสามารถกระตุนการขายทันทีทันใดจากกลุม
ผูบริโภค หรือผูขาย (Consumer or Dealer) (George and Michael. 1990: 13) การสงเสริมการขายจึง
มีลักษณะเดน 3 ประการคือ (1) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูผลิต หรือผูขายกับผูบริโภคซ่ึงจะ
กอใหเกิดความสนใจและจัดหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (2) เปนส่ิงกระตุน หมายถึง คุณคาพิเศษท่ี
จะมอบใหแกผูบริโภค หรือผูขาย (3) เปนการชักจูงคือจูงใจใหเกิดการซ้ือขายในทันทีทันใด 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) 
4.4.1 การใหขาว (Publicity) หมายถึง การติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคล

เกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีไมไดเสียคาใชจายโดยตรง หรือไมไดดําเนินการ
โดยตรงจากผูอุปถัมภท่ีระบุช่ือโดยท่ัวไปอยูในรูปของขาว หรือประกาศเกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ 
หรือบริการ (George and Michael, 1990: 10) ลักษณะของการใหขาวคือ (1) เปนการติดตอส่ือสาร
โดยไมใชบุคคลกับผูฟงจํานวนมาก (2) บริษัทไมตองเสียคาใชจายโดยตรงจากการใหขาวนั้น ใน
กรณีท่ีส่ือมวลชลนําเสนอขาวใหเอง แตในทางปฏิบัติจริงในยุคปจจุบันนั้นตองใชเงินในรูปของ
บทความแฝงโฆษณา (Advertorial) การใหขาวแฝงโฆษณา (Informatial) โปรแกรมแฝงโฆษณา 
(Programmercial) (3) การใหขาวสารสามารถสรางความเช่ือถือได 

4.4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relation) หมายถึง หนาท่ีในการบริหารเพ่ือ
สรางทัศนคติท่ีดีจากชุมชนซ่ึงอยูในรูปของนโยบายและกระบวนการของบุคคล หรือองคกรเพื่อ
สรางความสนใจตอชุมชนและการบริหารโปรแกรมการทํางานเพื่อสรางความเขาใจและการยอมรับ
จากชุมชน การประชาสัมพันธมีลักษณะดังนี้ (1) สรางความเชื่อถือไดสูง การใหขาว หรือกิจกรรม
เพื่อสังคม หรือเพื่อมวลมนุษยชาติเปนการสรางภาพลักษณท่ีดีตอบริษัท (2) เปนขอมูลท่ีปลอดภัย 
(3) สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายท่ีพยายามหลีกเล่ียงการโฆษณา หรือหลีกเล่ียงการพบพนักงานขาย 
(4) เปนการสาธิต การประชาสัมพันธคลายกับการโฆษณาในแงท่ีวาเปนการแสดงขอมูลเกี่ยวกับ
บริษัท หรือผลิตภัณฑ 

4.5 การตลาดตรง (Direct Marketing) หมายถึง การตลาดผานส่ือโฆษณาท่ีนักการ
ตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงและสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด ประกอบดวยการ
ขายทางโทรศัพท จดหมายตรง แคตตาล็อก โทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพท่ีจูงใจใหกับผูบริโภค
ตอบกลับเพื่อการซ้ือ เพื่อรับของตัวอยาง หรือนําคูปองจากส่ือไปใช 
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 5. บทบาทของพนักงาน (People) หมายถึงการจัดการบริการอยางมีประสิทธิภาพดวย
บุคลากรของกิจการโดยเร่ิมต้ังแตการสรรหาคัดเลือกการพัฒนาและฝกอบรมรวมไปถึงการจูงใจ
และปลูกฝงลักษณะท่ีจําเปนตอการใหบริการเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาหรือผูใชบริการให
มากท่ีสุดไดแกดานทักษะในการแกไขปญหาเฉพาะหนาการทักทายลูกคาหรือผูใชบริการการ
ขอบคุณลูกคาหรือผูใชบริการทุกคร้ังท่ีมาใชบริการพนักงานจะประกอบดวยบุคคลท้ังหมดใน
องคกรท่ีใหบริการนั้นซ่ึงจะรวมตั้งแตเจาของผูบริหารพนักงานในทุกระดับซ่ึงบุคคลดังกลาว
ท้ังหมดมีผลตอคุณภาพของการใหบริการไมวาจะเปนพนักงานที่ ทํางานพบลูกคาโดยตรง 

)พนักงานสวนหนา) กับพนักงานท่ีทํางานสนับสนุน (พนักงานสวนหลัง) เพื่อทําใหพนักงานสวน
ใหบริการสงมอบบริการอยางมีคุณคาใหลูกคาดังคําท่ีตองใชเปนหลักปฏิบัติวา “หนาพึ่งหลังหลัง
พึ่งหนา” จะขาดสวนใดสวนหนึ่งไมไดงานท้ังสองสวนจะตองสมบูรณสอดประสานกันอยาง
ราบร่ืน 
 6. บทบาทของกระบวนการ (Process) หมายถึงการวางระบบและออกแบบใหมี
ข้ันตอนท่ีอํานวยความ สะดวกใหกับลูกคาหรือผูใชบริการมากท่ีสุดลดข้ันตอนที่ทําใหผูบริโภคตอง
รอนานจัดระบบการไหล ของการใหบริการ (Service flow) ใหมีอุปสรรคนอยท่ีสุดเนื่องจากการรอ
คอยการใหบริการนานๆ อาจทําใหเกิดความไมพึงพอใจไดโดยยึดแนวคิด One Stop Service ให
ลูกคาอยูท่ีจุดเดียวคือ บริเวณดานหนาเคานเตอรและใหบริการลูกคาตามแนวคิดท่ีวาลูกคาคือคนที่
เรารักรวมท้ังการพัฒนา SOS หรือ Standard of Service นั่นคือมาตรฐานในการใหบริการเพื่อสราง
ความเช่ือม่ันใหกับลูกคา 
 กระบวนการใหบริการเปนสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญมากตองอาศัย 
พนักงานที่มีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการท่ีสามารถสงมอบ 
บริการท่ีมีคุณภาพไดเนื่องจากการใหบริการโดยท่ัวไปมักจะประกอบดวยหลายข้ันตอนไดแกการ 
ตอนรับการสอบถามขอมูลเบ้ืองตนการใหบริการตามความตองการการชําระเงินเปนตน ซ่ึงในแต
ละข้ันตอนตองประสานเชื่อมโยงกันอยางดีหากมีข้ันตอนใดไมดีแมแตข้ันตอนเดียวยอมทําใหการ 
บริการไมเปนท่ีประทับใจแกลูกคา 
 7. บทบาทของส่ิงอํานวยความสะดวกภายในราน )Physical Evidence) หมายถึงอาคาร
ของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือและอุปกรณเชนเคร่ืองคอมพิวเตอรเคร่ืองเอทีเอ็มเคานเตอรใหบริการ
การตกแตงสถานท่ีล็อบบ้ี ลานจอดรถ สวน หองน้ํา การตกแตงปายประชาสัมพันธแบบฟอรมตางๆ 
ส่ิงตางๆ เหลานี้เปนส่ิงท่ีลูกคาใชเปนเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการใหบริการกลาวคือลูกคาจะ
อาศัยส่ิงแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการดังนั้นส่ิงอํานวยความสะดวก
ภายในรานยิ่งดูหรูหราและสวยงามเพยงใดบริการนาจะมีคุณภาพตามดวย 



21 
 

 
 

4. ข้อมูลสังเขปของร้าน เคเอฟซี 
 การเขามาของเคเอฟซี ในประเทศไทยเคเอฟซี เร่ิมเขามาในประเทศไทยคร้ังแรกเม่ือป
พ .ศ. 2527โดยกุลมเซ็นทรัลไดซ้ือลิขสิทธ์ิเฟรนไชสมาจากบริษัท  RJ.RAYNOLD ตอมาในป 
พ .ศ .2529 บริษัท  PEPSICOINTERNATIONALได ซ้ือกิจการเคเอฟซี  ท่ั วโลกตอจากบริษัท 
RJ.RAYNOLD และไดเขามาเปนเจาของลิขสิทธ์ิตั้งแตบัดนั้นเปนตนมาในประเทศไทยกลุม
เซ็นทรัล ไดติดตอซ้ือลิขสิทธ์ิจากเจาของแบรนด ตั้งแตป พ .ศ. 2526 เร่ิมดําเนินงานเปดกิจการราน
ในป 2527 ตอมาบริษัท PEPSICO INC. ไดเล็งเห็นถึงการเจริญเติบโตของธุรกิจอาหารจานดวนใน
ประเทศไทยโดนในป พ.ศ. 2532 ไดเขารวมทุนบริษัทในกลุมเจริญโภคภัณฑกับบริษัท เคเอฟซี 
อินเตอรเนช่ันแนลภายใตช่ือบริษัทซี-พีเคเอพซีดีเวลลอปเมนทและบริษัทเปปซ่ี-โคลา (ไทย) เทรด
ดิ้งจํากัดดําเนินการเปดสาขารวมกันโดยการขยายตัวของเคเอฟซี เปนไปอยางรวดเร็วจนถึงปจจุบัน
และปจจุบันเคเอฟซี มีสาขา 300 ท่ัวประเทศ (ฐานเศรษฐกิจ, 2544: 1) 
 

5. ผลงานวจัิยและเอกสารทีเ่กีย่วข้อง 
 มูลนิธิเพื่อผูบริโภค (2545) ไดสํารวจธุรกิจฟาสตฟูดสแตกสาขาเปนทวีคูณเปล่ียนตาม 
พฤติกกรรมการกินของคนไทยท้ังฟาสตฟูดสไทยและตางชาติทุมทุนขยายสาขาครอบครองพื้นท่ี
ชุมชนกลุมเจาของกิจการฟาสตฟูดสอยางเชนแอสแอนดพี สีฟานูดเดิ้ลการเดน มิสเตอรโดนัท 
ดังกิ้นโดนัทเอแอนดดับบลิว เคนต๊ักกี้ฟรายชิกเกน แมคโดนัลด พิซซาฮัท เบอรเกอรคิง เชสเตอร 
กริลล ทําใหการทําโปรโมช่ันเพื่อสงเสริมการขายรานอาหารฟาสตฟูดสยังคงขยายตัวตอไปในอัตรา
เฉล่ีย 8 – 10 เปอรเซ็นตโดย p แตละเจาใชเงินลงทุนประมาณ 50 - 70 ลานบาท 
 อัครฤทธ์ิ หอมประเสริฐ (2543) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและความคิดเห็นท่ีมีตอการ
บริโภคอาหารฟาสตฟูดสประเภทธุรกิจเฟรนไชสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาก
การศึกษาพบวารานอาหารฟาสตฟูดสท่ีบริโภคนิยมใชบริการมากท่ีสุดคือคเอฟซีประเภทอาหารที่
ชอบรับประทานมากท่ีสุดคือไกทอดเหตุผลสําคัญท่ีสุดในการเลือกใชบริการรานอาหารฟาสตฟูดส 
คือต้ังใจไปรับประทานอาหารซ่ึงผูบริโภคสวนใหญใชบริการรานอาหารฟาสตฟูดสเฉล่ีย 2 – 3 ตอ
เดือน ชวงเวลาท่ีใชบริการคือ 17.01 – 19.00 น. ในเวลาท่ีใชในการรับประทานอาหารฟาสตฟูดส
ประมาณ 30 นาที สถานท่ีรับประทานอาหารฟาสตฟูดส คือท่ีรานโดยใชวิธีการซ้ืออาหารฟาสต
ฟูดส โดยซ้ือท่ีรานมีคาใชจายเฉล่ียตอคร้ังประมาณ 100 – 150 บาท บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือก
รานอาหารฟาสตฟูดสคือตัวเองและบุคคลท่ีรวมประทานอาหารฟาสตฟูดสคือเพ่ือนสนิท 
 ดานความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภคอาหารฟาสตฟูดส
พบวาใน ดานผลิตภัณฑมีความเหมาะสมอยูในระดับมากคืออาหารฟาสตฟูดสใหความสะดวกใน
การรับประทานอาหารฟาสตฟูดส มีการบรรจุหีบหอท่ีสะดวกในการบริโภคอาหารฟาสตฟูดสมี
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กล่ินหอมนารับประทานดานราคาที่มีความเหมาะสมในระดับมากคืออาหารฟาสตฟูดส มีการติด
ปายราคาท่ีชัดเจนและมีระดับราคาที่เทากันทุกสาขาดานทําเลที่ตั้งผูบริโภคมีความคิดเห็นวาทําเลท่ี
ตองการจัดสถานที่ และการบริการอยูในระดับเหมาะสมมากสวนดานการสงเสริมการตลาด
ผูบริโภคเห็นวาพนักงานขายแตงกายสะอาดพนักงานขายใหการตอนรับท่ีดีและหนักงานขายแตง
กายสุภาพ 

นิภา นิรุตติกุล (2541) ไดทําการศึกษาคนควาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคอาหารฟาสต
ฟูดสของบริโภคในกรุงเทพมหานครพบวาในปจจุบันอาหารฟาสตฟูดสเขามามีบทบาทตอการ
ดําเนินชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครเปนอยางมาก รานอาหารฟาสตฟูดสท่ีมีอยูในประเทศ
ไทยมีไมต่ํากวา 30 ราย ทําใหเกิดการแขงขันกันอยางมากประกอบกับสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา อาจ
สงผลกระทบตอการใชบริการจึงจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองมีการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหาร
ฟาสตฟูดส ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการและความคิดเห็นท่ีมีตอการ
สงเสริมการตลาดอันไดแกการโฆษณา และการสงเสริมการขาย รานฟาสตฟูดสท่ีผูบริโภคใช
บริการบอยไดแกเคเอฟซี ประเภทอาหารฟาสตฟูดสท่ีเปนท่ีนิยมไดแกประเภทไก เคร่ืองดื่มท่ีไดรับ
ความนิยมมากท่ีสุดไดแกน้ําอัดลมเหตุผลท่ีไปใชบริการเพราะตองการใชเปนท่ีนัดพลโดยไปใช
บริการสาขาที่อยูในศูนยการคาหรือหางสรรพสินคาผูบริโภคสวนใหญจะใชบริการประมาณ 3 – 4  
คร้ังตอเดือนไปใชบริการต้ังแตเวลา 11.00 – 15.00 น. และจะใชเวลาประมาณ 1 ช่ัวโมง ส่ังซ้ือ
อาหารจะนิยมไปส่ังซ้ือท่ีรานและนั่งรับประทานท่ีรานอาหารโดยเฉล่ียตอคนตอคร้ังประมาณ 100  
บาทหรือตํ่ากวาบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคือตัวเองสวนปจจัยทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอการเลือกใชบริการไดแกรสชาติอาหารที่ถูกปากสวนความคิดเห็นท่ีมีตอการสงเสริม
การตลาดโดนเฉล่ียคิดวาการโฆษณาและการสงเสริมการขายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใหมาใช
บริการมากข้ึนไดในระดับปานกลาง 
 สวนการดําเนินธุรกิจฟาสตฟูดส ผูดําเนินการจะตองใหความสําคัญกับรสชาติอาหาร
และความหลากหลายอาหารการต้ังราคาสามารถต้ังไดในราคาท่ีสูงการขยายสาขาควรต้ังอยูใน
ศูนยการคาหางสรรพสินคาหรือสถาบันการศึกษาโดยทําเปนลักษณะสาขายอยนอกจากนี้แลวยัง
ตองปรับปรุงการโฆษณาและกิจการสงเสริมการขายใหนาสนใจข้ึน 
 ปองพรรณ พนมสารนรินทร (2541) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยทาการส่ือสารการตลาด
ท่ีกอใหเกิดพฤติกรรมการบริโภคฟาสตฟูดสของวัยรุนในกรุงเทพมหานครผลการวิจัยพบวาวัยรุน
ชายและหญิงนิยมบริโภคฟาสตฟูดสประเภทไกทอดมากท่ีสุด โดยวัยรุนชายใหเหตุผลวาอาหาร
อรอยขณะท่ีวัยรุนหญิงใชรานฟาสตฟูดสเปนสถานท่ีนัดพบเปนเหตุผล หลักในการบริโภคฟาสต
ฟูดสส่ิงท่ีนาสังเกตคือกลุมอางอิงมีอิทธิพลทําใหวัยรุนบริโภคฟาสตฟูดสไดพอสมควร แตโฆษณา
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กลับไมคอยมีอิทธิพลกับวัยรุนเทาใด นักวัยรุนสวนใหญนิยมบริโภคเฟรนซฟรายรวมกับไกทอด
และแฮมเบอรเกอรนอกจากนี้วัยรุนสวนใหญนิยมส่ังแบบชุดประหยัดบริโภคฟาสตฟูดเปนอาหาร
วางใชเวลาในการบริโภค 30 -1 ช่ัวโมงและบริโภคฟาสตฟูดส2 -4 คร้ังตอเดือนในสวนความคิด
เห็นท่ีเกี่ยวกับฟาสตฟูดในดานคุณภาพอาหารรสชาติความสะดวกความรวดเร็วในการใหบริการ
ความสุภาพของพนักงานการสงเสริมการขายและความทันสมัยอยูในเกณฑ ขณะท่ีความคิดเห็นใน
ดานความเหมาะสมกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนไทยอยูในเกณฑปานกลางกลุมตัวอยางเกือบ
ท้ังหมดเคยเปดรับโฆษณาฟาสตฟูดสโดยเปดรับจากส่ือโทรทัศนมากท่ีสุดนอกจากน้ีปจจัยดาน
รสชาติอาหารทําเลท่ีตั้งการโฆษณา และช่ือเสียงของรานมีผลอยางมากในการท่ีจะทําใหวัยรุน
บริโภคฟาสตฟูดส ขณะท่ีปจจัยดานราคาการสงเสริมการขายการตกแตงราน และมารยาทของ
พนักงานมีผลปานกลางในการท่ีจะทําใหวัยรุนบริโภคฟาสตฟูดส 
 กุลชลี ทันจิตต (2533) ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมบริโภคฟาสตฟูดสในกรุงเทพ 
มหานคร พบวากลุมผูบริโภคเปนชายและหญิงจํานวนใกลเคียงกันมีอายุในชวง 12 - 23 ประดับการ 
ศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีอาชีพสวนใหญเปนนักเรียนนักศึกษาและรายไดอยูในชวงตั้งแต 1,000 
- 2,500 บาท ซ่ึงรานอาหารใชบริการบอยท่ีสุดคือแมคโดนัลดประเภทอาหารฟาสตฟูดสท่ีชอบมาก
ท่ีสุดคือน้ําอัดลมผูบริโภคท่ีใชบริการฟาสตฟูดสเฉล่ียเดือนละ 1 - 5 คร้ังสวนใหญไปกับเพื่อและ
ชวงเวลาที่ไปอยูในชวงเวลาต้ังแต 15.01 -17.00 น. โดยใชเวลาในการบริโภคอาหารฟาสตฟูดส
เนื่องจากเปนท่ีนัดพบ และประหยัดเวลาในการรับประทาน และสวนผูท่ีจะไมบริโภคตอไปให
เหตุผลวาอาหารมีราคาแพงและเบ่ือในรสชาติ ส่ือท่ีทําใหผูบริโภครูจักรานอาหารฟาสตฟูดสมาก
ท่ีสุดคือโทรทัศน รองลงมาคือปายโฆษณา สาเหตุท่ีเขาไปใชบริการคร้ังแรกคือเพื่อนชักชวน ปจจัย
ท่ีมีอิทธิพลตอการใชบริการใชบริการตรายี่หอฟาสตฟูดสใดเปนประจําไดแกมีสาขามาก ทําเลที่ตั้ง
สะดวกตอการเดินทาง ความคิดเห็นของผูบริโภคในดานรสชาติ มารยาทพนักงานอยูในเกณฑปาน
กลาง และทดสอบสมมติฐานไดรายไดมีผลตอการบริโภคท่ีแตกตางกัน 

จาการศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมและความคิดเห็นท่ีมีตอการ
บริโภคอาหารประเภทตางๆ เชนอาหารประเภทฟาสตฟูดสอาหารตางชาติพบวาผูบริโภคใน
ปจจุบันใหความสนใจและนิยมบริโภคอาหารตางชาติมากข้ึนเปนผลมาจากปจจัยหลายๆ ดานเชน
รูปแบบการดําเนินชีวิตสวนประสมทางการตลาดซ่ึงสงผลตอพฤติกรรมการบริโภค ดังนั้นใน
การศึกษาวิจัยคร้ังนี้จึงมุงศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานดวนของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน 
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บทที ่3 
วธีิดําเนินการวจัิย 

 
ในการศึกษาคนควาคร้ังนี้เร่ือง ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาตามข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
2. การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดกระทําขอมูล 
5. สถิติใชในการวิเคราะห 

 

1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 
ประชากรท่ีทําการศึกษาคนควาคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคท่ีใชบริการรานเคเอฟซี ท่ีมีอายุ

ตั้งแต 12ปข้ึนไป ในอําเภอหัวหิน 
กลุ่มตัวอย่าง 
เนื่องจากไมสามารถทราบจํานวนท่ีแนนอนของผูบริโภคท่ีใชบริการรานเคเอฟซี ที่มี

อายุตั้งแต 12 ปข้ึนไปในอําเภอหัวหิน ดังนั้นจึงคํานวณจากสูตรดังนี้  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ,2541: 184) 

n   =   
			P (1-P)Z2			

D2  
   โดยท่ี 
  n  แทน  จํานวนสมาชิกกลุมตัวอยาง 
  P  แทน  สัดสวนของประชากรท่ีผูวิจัยกําหนดจะสุม 

 Z  แทน  ระดับความมั่นใจท่ีผูวิจัยกําหนดไว Z มีคาเทากับ 1.96 ท่ีระดับ 
             ความม่ันใจ 95% (ระดับ 0.05) 

 D  แทน สัดสวนของความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเกดิข้ึนไดสําหรับการวิจัยคร้ังนี้  
                   ผูวิจัยกําหนดสัดสวนของประชากร เทากับ 0.50  
              ตองการะดับความม่ันใจ95% และยอมใหคลาดเคล่ือนได 5% 
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การเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
วิธีการเลือกตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้ ใชวิธีการเลือกตัวอยาง ดังน้ี 
ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยาแบบโควตา (Quota Samplrng) โดยใชแบบสอบถามกับ

ผูบริโภคท่ีใชบริการรานเคเอฟซี ท่ีสาขาท่ีกําหนดไวแลวดังตารางตอไปนี้ 
ตาราง 1 รายช่ือสาขารานเคเอฟซี และจํานวนตัวอยางท่ีจะเก็บขอมูลในแตละสาขา 

 
 

2. การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บขอมูล ผูวิจัยใชแบบสอบถาม (ภาคผนวก) ซ่ึงสรางข้ึนจากการ

รวบรวมแนวคิดทางทฤษฏี  เอกสาร และงานวิจัยท่ี เกี่ยวของ นํามาสรางเปนขอคําถามใน
แบบสอบถาม โดยแบงออกเปน 2 ตอน 

ตอนท่ี 1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม เปนการวัดโดย
ใชคําถามลักษณะเลือกตอบ จํานวน 6ขอ 

ตอนท่ี 2 เปนคําถามเกี่ยวกับการวัดระดับการใชปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภคอาหารรานเคเอฟซี เปนคําถามลักษณะมาตราสวน
ประมาณคาชนิด 5 ตัวเลือก (Ratting Scale) จํานวน 35 ขอ โดยกําหนดเกณฑการใชคะแนน ดังน้ี 

 ใชมากท่ีสุด เทากับ 5 คะแนน 
 ใชมาก             เทากับ 4 คะแนน 
 ใชปานกลาง เทากับ 3 คะแนน 
 ใชนอย  เทากับ 2 คะแนน 
 ใชนอยท่ีสุด        เทากับ 1คะแนน 

การแปลผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร
ภาค(Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑการประเมินผล ดังนี้ (วิเชียร เกตุสิงห. 2538: 8-11) 

4.51 - 5.00 หมายถึง ใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดในระดับมากท่ีสุด 
3.51 - 4.50 หมายถึง ใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดในระดับมาก 
2.51 - 3.50 หมายถึง ใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดในระดับปานกลาง 
1.51 - 2.50 หมายถึง ใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดในระดับนอย 

รายช่ือสาขาร้านเคเอฟซี จํานวนตัวอย่าง ร้อยละ 
สาขา หัวหินมาร์เกต็วลิเลจ 220 55 
สาขา หัวหินโคโลเนดมอลล์ 180 45 

รวม 400 100 
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1.00 - 1.50 หมายถึง ใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดในระดับนอยท่ีสุด 
ตอนท่ี 3 เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารจารดวน ไดแก อาหารจาน

ดวนประเภทไกท่ีผูบริโภคซ้ือ ความถ่ี ปริมาณการซ้ือเคเอฟซี เหตุผลในการซื้อและบริโภคเคเอฟซี 
เปนตน โดยประกอบดวยแบบสอบถามที่มีหลายคําถามใหเลือก (Mulitple Choice Questions) 
จํานวน 10 ขอ 
 

ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 
1. ศึกษาแนวคิดทางทฤษฏี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของตางๆ เพ่ือเปนแนวทางใน

การสรางแบบสอบ 
2. รวบรวมขอมูลจากแนวคิดทางทฤษฏี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของตางๆ สราง

แบบสอบถาม 3 ตอน คือ ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
จํานวน 10 ขอ, ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการวัดระดับการใชการใชปจจัยทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานเคเอฟซี จํานวน 35 ขอและตอนท่ี 3เกี่ยวกับพฤติกรรม
การบริโภค จํานวน 10 ขอ 

3. นําแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ีเสนออาจารยท่ีปรึกษาสารนิพนธตรวจสอบความ
ถูกตองและเสนอแนะเพ่ิมเติม 

4. นําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไขแลวเสนอผูเช่ียวชาญเพ่ือตรวจสอบความเที่ยว
ตรงตามเน้ือหา (Content Validity) โดยผูเช่ียวชาญ 1 ทานคือรองศาสตราจารย ประสพชัย พสุนนท 

5. ปรับแกแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของผูเช่ียวชาญ จากนั้นนําไปปรึกษาอาจารย
ท่ีปรึกษาสารนิพนธอีกคร้ังกอนนําไปทดลองใช 

6. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขสมบูรณแลวไปทําการทดลองใช (Try Out) กับ
ผูบริโภคท่ีใชบริการรานเคเอฟซี ท่ีมีอายุตั้งแต 12 ปข้ึนไปในอําเภอหัวหิน 40 จํานวน เพื่อนําไปหา
คาความเช่ือม่ันของเคร่ืองมือโดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α=Coefficient) ของครอนบัค 
(Cronbach) (พวงรัตน ทวีรัตน,2538: 125-126) ไดคาความเช่ือม่ันท้ังฉบับเทากับ 0.95 
 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยเก็บขอมูลจากผูบริโภคท่ีใชบริการรานเคเอฟซี ท่ีมี

อายุตั้งแต 12 ปข้ึนไปในอําเภอหัวหิน จํานวน 400 คน ชวงเวลาในการแจกแบบสอบถาม คือ วัน
จันทร -วันอาทิตย แบงเก็บขอมูลเปน 2 ชวงคือ 11:00 – 12:00 น. และ 13:00 - 17:00 น. ระหวาง
เดือนตุลาคม 2556โดยการทําการแจกแบบสอบถามพรอมอธิบายตอกลุมอยางท่ีรานเคเอฟซีจํานวน 
2 สาขา ไดแก  1) สาขา หัวหินมารเก็ตวิลเลจ และ 2) สาขา หัวหินโคโลเนดมอลล 
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4. การจัดกระทาํข้อมูล 
การศึกษาคนควาคร้ังนี้ ผูวิจัยกระทําการประมวลผลขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 

(Statistical Package for the Social Sciences) For Windows Version17 โดยดําเนินการตามลําดับ
ดังนี้ 

1. เม่ือรวบรวมแบบสอบถามไดจํานวน 400 ชุด ผูวิจัยไดตรวจสอบความถูกตองและ
สมบูรณของแบบสอบถาม เพื่อเตรียมรํามาวิเคราะห 

2. ทําการลงรหัสนําขอมูลมาบันทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอรเพื่อประมวลผลดวย
โปรแกรมSPSS (Statistical Package for the Social Sciences) For Windows Version 17 

3. วิเคราะหขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม โดยการหาความถ่ี (Frequency) 
และคารอยละ (Percentage) 

4. วิเคราะหขอมูลการใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การใชบริการรานเคเอฟซี ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน โดยการหาคาคะแนนเฉล่ีย (Arithmetic 
Mean) และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เปนรายดาน และรายขอ 
 

5. สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
ในการวิจัยคร้ังนี้ใชสถิติในการวิเคราะห  ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย (x) และสวน

เบ่ียงเบนมาตราฐาน (S.D.) 
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บทที4่ 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
อาหารจานดวนของผูบริโภค: กรณีศึกษา รานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ
ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบคําอธิบายโดยแบงออกเปน 3 ตอน
ตามลําดับดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานประชากรศาสตรของผูบริโภค สถิติท่ีใชคือ
ความถ่ีและรอยละ แลวนําเสนอในรูปของตารางและแปลผลโดยการบรรยาย 

 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
สถิติท่ีใชคือ คาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แลวนําเสนอในรูป
ของตารางและแปลผลโดยการบรรยาย 

 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานดวนในอําเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ สถิติท่ีใชคือ ความถ่ีและรอยละ แลวนําเสนอในรูปของตารางและแปรผล
โดยการบรรยาย 
 

ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคใน อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบครีีขันธ์ 
 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ บุตร จํานวน
สมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพปจจุบัน รายไดตอเดือน รายไดพิเศษ และกิจกรรมยาม
วาง โดยนําเสนอในรูปของจํานวน และรอยละดังตารางน้ี 
 

ตารางท่ี 2 จํานวนและรอยละขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ประชากรศาสตร์ จํานวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 148 37.00 
หญิง 252 63.00 

 
อายุ 

 
 

ตํ่ากวา 20 ป 119 29.80 
21 - 30 ป 262 65.50 
31 - 40 ป 12 3.00 
มากกวา 40 ป 7 1.80 
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ตารางท่ี 2 จํานวนและรอยละขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม (ตอ) 
ประชากรศาสตร์ จํานวน ร้อยละ 

 
สถานภาพ 

โสด 372 93.00 
สมรส 26 6.50 
หยาราง, แยกกันอยู 2 0.50 

บุตร ไมมี 31 7.80 
มี 369 92.30 

 
จํานวนสมาชิก 
ในครอบครัว 

1 คน 11 2.80 
2 คน 20 5.00 
3 คน 96 24.00 
มากกวา 3 คน 273 68.30 

 
ระดบัการศึกษา 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 106 26.50 
ปริญญาตรี 282 70.50 
สูงกวาปริญญาตรี 12 3.00 

 
 

อาชีพปัจจุบัน 

นักเรียน/ นักศึกษา/ นิสิต 273 68.30 
ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 20 5.00 
พนักงานบริษัทเอกชน 54 13.50 
คาขาย/ ประกอบธุรกิจสวนตัว 39 9.80 
แมบาน 2 0.50 
อื่นๆ 12 3.00 

 
รายได้ต่อเดอืน 

ไมเกิน 5,000 บาท 112 28.00 
5,001 - 10,000 บาท 154 38.50
10,001 - 15,000 บาท 66 16.50
มากกวา 15,001 บาท 68 17.00

 
 

รายไดพิเศษ 

ไมเกิน 5,000 บาท 127 31.80 
5,001 - 10,000 บาท 39 9.80 
10,001 - 15,000 บาท 6 1.50 
มากกวา 15,001 บาท 7 1.80 
ไมมี 221 55.30 
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ตารางท่ี 2 จํานวนและรอยละขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม (ตอ) 
ประชากรศาสตร์ จํานวน ร้อยละ 

 
 

กิจกรรมยามวาง 
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

อานหนังสือ 179 44.80 
ดูโทรทัศน 225 56.30 
ชมภาพยนตร 215 53.80 
ฟงเพลง 260 65.00 
เลนกีฬา 137 34.30 
ชอปปง 156 39.00 
อื่นๆ 28 7.00 

 

 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ตารางท่ี 2 มีรายละเอียดดังนี้
 เพศ พบวาผูปริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 252 คน คิด
เปนรอยละ 63.00 และเพศชาย จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.00 

 อายุ พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 21 - 30 ป จํานวน 
262 คน คิดเปนรอยละ 62.50  รองลงมาคือผูท่ีมีอายุต่ํากวา 20 ป จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 
29.80 ผูท่ีมีอายุระหวาง 31 - 40 ป จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.00 และผูท่ีมีอายุมากกวา 40 ป 
จํานวน 7 คน คิดรอยละ 1.80 ตามลําดับ 

 สถานภาพ พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 372 
คน คิดเปนรอยละ 93.00 รองลงมาคือสมรสแลวจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.50 และมีการหยา
ราง, แยกกันอยูจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.50 ตามลําดับ 

 บุตร พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีบุตร จํานวน 369 คน คิดเปนรอย
ละ 92.30 และไมมีบุตร จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.80 

 จํานวนสมาชิก พบวาผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสมาชิกมากกวา 3 คน
จํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.30 รองลงมาคือมีสมาชิก 3 คน จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 
24.00  มีสมาชิก 2 คน จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 และมีสมาชิก 1 คน จํานวน 11 คน คิด
เปนรอยละ 2.80 ตามลําดับ 

 ระดับการศึกษา พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี จํานวน 282 คน คิดเปนรอยละ 70.50 รองลงมาคือผูท่ีมีการศึกษาอยูในระดับตํ่ากวา
ปริญญาตรีจํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.50 และผูท่ีมีการศึกษาอยูในระดับสูงกวาปริญญาตรี
จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.00 ตามลําดับ 
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 อาชีพ พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 
จํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.30 รองลงมาคือผูท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 54 คน 
คิดเปนรอยละ 13.50 ผูท่ีมีอาชีพคาขาย/ประกอบธุรกิจ จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.80 ผูท่ีมี
อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 อ่ืนๆ จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.00 
และผูท่ีมีอาชีพแมบาน จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.50 ตามลําดับ 

 รายไดตอเดือน พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดระหวาง 5,001 -
10,000 บาท จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.50 รองลงมาคือผู ท่ีมีรายไดไมเกิน  5,000 บาท 
จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28.00 ผูท่ีมีรายไดมากกวา 15,001 บาท จํานวน 68 คน คิดเปนรอย
ละ  17.00 และ  ผูที่ มีรายไดระหวาง 10,001 - 15,000 คน  จํานวน  66 คน  คิดเปนรอยละ  16.50 
ตามลําดับ 

 รายไดพิเศษ พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดไมมีรายไดพิเศษ
จํานวน 221 คนคิดเปนรอยละ 55.30 รองลงมาคือผูท่ีมีรายไดพิเศษไมเกิน จํานวน 127 คน คิดเปน
รอยละ 31.80 ผูท่ีมีรายไดพิเศษอยูระหวาง 5,001 - 10,000 บาทจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.80  
ผูท่ีมีรายไดพิเศษมากกวา 15,001 บาท จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.80 และผูท่ีมีรายไดพิเศษอยู
ระหวาง 10,001 - 15,000 บาท จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 ตามลําดับ 
 
ตอนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดาน
กระบวนการ และดานส่ิงอํานวยความสะดวกภายในรานโดยนําเสนอในรูปของคาเฉล่ียและสวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังนี้ 
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ตารางท่ี 3 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ 

 

ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 3 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑอยู
ในชวงมาก (x = 3.84, S.D. = 0.62) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือรสชาติของ
อาหารชวนใหอยากกลับมารับประทานอีกคร้ัง (x	= 4.05, S.D. = 0.77) รองลงมาคือสีสันของ
อาหารชวนใหอยากกับประทาน (x = 3.97, S.D. = 0.78) สินคามีความสดใหมเสมอ (x	= 3.95, 
S.D. = 0.86) สินคามีความหลากหลาย (x = 3.93, S.D. = 0.81) และสินคามีคุณคาทางโภชนาการ
ครบถวน (x = 3.30, S.D. = 0.99) ตามลําดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ระดบัการใช้ปัจจัย x S.D. แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง ใช้น้อย ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

    

1. สินค้ามีควาหลากหลาย 105 
(26.30) 

170 
(42.50) 

117 
(29.30) 

6 
(1.50) 

2 
(0.50) 

3.93 0.81 มาก 

2. สินค้ามีความสดใหม่ 
    เสมอ 

112 
(28.00) 

176 
(44.00) 

97 
(24.30) 

10 
(2.50) 

5 
(1.30) 3.95 0.86 มาก 

3. สีสันของอาหารชวนให้ 
    อยากรับประทาน 

97 
(24.30) 

210 
(52.50) 

81 
(20.30) 

8 
(2.00) 

4 
(1.00) 3.97 0.78 มาก 

4. สินค้ามีคุณค่าทาง 
   โภชนาการครบถ้วน 

40 
(10.00) 

128 
(32.00) 

164 
(41.00) 

46 
(11.50) 

22 
(5.50) 

3.30 0.99 ปาน
กลาง 

5. รสชาตขิองอาหารชวน 
    ให้อยากกลบัมารับประ 
     ทานอกีคร้ัง 

126 
(31.50) 

172 
(43.00) 

98 
(24.50) 

4 
(1.00) 

0 
(0.00) 

4.05 0.77 มาก 

รวม 3.84 0.62 มาก 
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ตารางท่ี 4 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคา 

  

 ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 4 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคาอยู
ในชวงมาก (x	= 3.80, S.D. = 0.64) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือราคาสินคาของ
รานเคเอฟซีเหมาะสมกับภาพลักษณของรานและเปนท่ียอมรับของบุคคลท่ัวไป (x = 4.04, S.D. = 
0.75) รองลงมาคือการต้ังราคาสินคาของรานเคเอฟซี ผูซ้ือสามารถท่ีจะจายได (x	= 3.86, S.D. = 
0.78) ราคาสินคาสามารถรองรับการซ้ือจากผูบริโภคไดทุกระดับช้ัน (x = 3.83, S.D. = 0.85) มีการ
จัดต้ังหมวกหมูในการต้ังราคา (x	= 3.67, S.D. = 0.81) และสินคามีราเหมาะสมกับ ขนาด ปริมาณ
และรสชาติ (	x	= 3.60, S.D. = 0.92) ตามลําดับ 

 
 
 
 

ปัจจัยด้านราคา 

ระดบัการใช้ปัจจัย x S.D. แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง 
ใช้
น้อย 

ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

    
1. สินค้ามีราคาเหมาะสมกบั  
  ขนาด ปริมาณ  และรสชาติ 

53 
(13.30) 

186 
(46.50) 

117 
(29.30) 

33 
(8.30) 

11 
(2.80) 

3.60 0.92 มาก 

2. มกีารจัดตั้งหมวดหมู่ใน 
    การตั้งราคา 

52 
(13.00) 

197 
(49.30) 

119 
(29.80) 

30 
(7.50) 

2 
(0.50) 

3.67 0.81 มาก 

3. ราคาสินค้าสามารถรองรับ 
    การซ้ือจาก ผู้บริโภคในทุก 
    ระดบัช้ัน 

94 
(23.50) 

162 
(40.50) 

126 
(31.50) 

16 
(4.00) 

2 
(0.50) 

3.83 0.85 มาก 

4. การตั้งราคาสินค้าของ 
    ร้านเคเอฟซีผู้ซ้ือ สามารถ 
    ทีจ่ะจ่ายได้ 

79 
(19.80) 

205 
(51.30) 

98 
(24.50) 

18 
(4.50) 

0 
(0.00) 

3.86 0.78 มาก 

5. ราคาสินค้าของร้านเคเอฟ 
    ซีเหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ 
    ของร้านและเป็นที่ยอมรับ 
    ของบุคคลทัว่ไป 

108 
(27.00) 

213 
(53.30) 

66 
(16.50) 

13 
(3.30) 

0 
(0.00) 4.04 0.75 มาก 

รวม 3.80 0.64 มาก 
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ตารางท่ี 5 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานชองทาง
การจําหนายและสถานท่ีตั้ง 

 

 ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 5 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานชองทางการ
จําหนายและสถานท่ีตั้งอยูในชวงมาก (x = 4.00, S.D. = 0.62) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ี
สําคัญท่ีสุดคือทําเลท่ีตั้งของรานเดินทางสะดวกและสามารถหาไดงาย (x = 4.20, S.D. = 0.67) 
รองลงมาคือทําเลท่ีตั้งของรานเคเอฟซีใกลกับแหลงชุมชนซ่ึงเปนผูบริโภค (x = 4.18, S.D. = 0.76) 
พื้นท่ีของรานเคเอฟซี มีความเพียงพอในการรองรับลูกคา (x = 3.99, S.D. = 0.82) การบริการ
อาหารนอกสถานท่ีทําใหมีชองทางการจําหนายเพิ่มข้ึน (x = 3.95, S.D. = 0.83) และการใชเว็บไซต
ของรานมีความดึงดูดและขอมูลครบถวน (x = 3.70, S.D. = 1.00) ตามลําดับ 

ปัจจัยด้านช่องทางการ
จําหน่ายและสถานทีต่ั้ง 

ระดบัการใช้ปัจจัย x S.D. แปรผล 
ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง ใช้น้อย ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

    
1. ทาํเลทีต่ั้งของร้านเคเอฟซี  
   ใกล้กบัแหล่งชุมชน ซ่ึงเป็น 
   ผู้บริโภค 

145 
(36.30) 

188 
(47.00) 

61 
(15.30) 

4 
(1.00) 

2 
(0.50) 

4.18 0.76 มาก 

2. พืน้ทีข่องร้านเคเอฟซี มี 
    ความเพยีงพอในการ 
    รองรับลูกค้า 

113 
(28.30) 

184 
(46.00) 

86 
(21.50) 

17 
(4.30) 

0 
(0.00) 3.99 0.82 มาก 

3. ทาํเลทีต่ั้งของร้านเดนิทาง 
    สะดวกและสามารถหาได้ 
    ง่าย 

135 
(33.80) 

208 
(52.00) 

57 
(14.30) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 4.20 0.67 มาก 

4. การบริการอาหาร นอก 
    สถานที ่ทาํให้มช่ีองทางใน 
    การจําหน่ายเพิม่ขึน้ 

100 
(25.00) 

203 
(50.80) 

78 
(19.50) 

14 
(3.50) 

5 
(1.30) 

3.95 0.83 มาก 

5. การใช้เวบ็ไซต์ของร้านมี 
    ความดึงดูดและข้อมูล 
    ครบถ้วน 

94 
(23.50) 

144 
(36.00) 

123 
(30.80) 

27 
(6.80) 

12 
(3.00) 

3.70 1.00 มาก 

รวม 4.00 0.62 มาก 
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ตารางที่ 6 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการ
สงเสริมการตลาด 

 
 ผลการวิเคราะห ตารางที่ 6 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริม
การตลาดอยูในชวงมาก (x	= 3.53, S.D. = 0.7) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือการ
ไดเห็นโฆษณา และกิจกรรมตางๆ ทางโทรทัศนเปนประจําเชนโฆษณาผลิตภัณฑใหม (x	= 3.50,  
S.D. = 0.91) รองลงมาคือการลดราคาสินคา หรือการจัดชุดเมนูสินคาสุดคุม (x = 3.12, S.D. = 1.12) 
การจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย (x = 3.65, S.D. = 0.85) การออกรานในงานเทศกาลตางๆ (x = 3.70, 
S.D. = 1.00) และการแจกสินคาตัวอยาง (x	= 3.39, S.D. = 0.95) ตามลําดับ 
 
 

 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดบัการใช้ปัจจัย x S.D. แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง ใช้น้อย ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

    
1. การออกร้านในงาน 
    เทศกาลต่างๆ 

45 
(11.30) 

139 
(34.80) 

152 
(38.00) 

53 
(13.30) 

11 
(2.80) 3.70 1.00 มาก 

2. การแจกสินค้าตวัอย่าง 47 
(11.80) 

99 
(24.80) 

138 
(34.50) 

82 
(20.50) 

34 
(8.50) 

3.39 0.95 ปาน
กลาง 

3. การลดราคาสินค้า หรือ 
    การจัดชุดเมนูสินค้าสุด    
    คุ้ม 

57 
(14.30) 

184 
(46.00) 

124 
(31.00) 

31 
(7.80) 

4 
(1.00) 3.12 1.12 

ปาน
กลาง 

4. การจัดแสดงสินค้า ณ  
    จุดขาย 

51 
(12.80) 

154 
(38.50) 

150 
(37.50) 

35 
(8.80) 

10 
(2.50) 

3.65 0.85 มาก 

5. การได้เห็นโฆษณาและ 
    กจิกรรมต่างๆ ทาง 
    โทรทศัน์เป็นประจํา  
    เช่นโฆษณาผลติภัณฑ์ 
    ใหม่ 

118 
(29.50) 

200 
(50.00) 

59 
(14.80) 

19 
(4.80) 

4 
(1.00) 

3.50 0.91 ปาน
กลาง 

รวม 3.53 0.70 มาก 
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ตารางท่ี 7 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานบุคลากร 

 

 ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 7 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานบุคลากรอยู
ในชวงมาก (x = 3.80, S.D. = 0.70) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือพนักงานแตงกาย
สะอาดตามระเบียบของราน (x = 4.00, S.D. = 0.80) รองลงมาคือพนักงานปฏิบัติหนาท่ีรวดเร็วใน
การรับคําส่ัง (x = 3.82, S.D. = 0.85) พนักงานตอบขอสงสัยของลูกคาได (x = 3.80, S.D. = 0.85)
พนักงานบริการดี มีความเปนกันเอง (x = 3.70, S.D. = 0.19) และพนักงานใหความรูและแนะนํา
สินคาได (x	= 3.67, S.D. = 0.98) ตามลําดับ 
  
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านการบุคลากร 

ระดบัการใช้ปัจจัย x S.D. แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง ใช้น้อย ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

    
1. พนักงานให้ความรู้และ 
    แนะนําสินค้าได้ 

92 
(23.00) 

136 
(34.00) 

123 
(30.80) 

45 
(11.30) 

4 
(1.00) 3.67 0.98 มาก 

2. พนักงานบริการด ีมี 
   ความเป็นกนัเอง 

80 
(20.00) 

153 
(38.30) 

139 
(34.80) 

21 
(5.30) 

7 
(1.80) 3.70 0.91 มาก 

3. พนักงานปฏิบัตหิน้าที่ 
    รวดเร็วในการรับคาํส่ัง 

88 
(22.00) 

173 
(43.30) 

120 
(30.00) 

16 
(4.00) 

3 
(0.80) 

3.82 0.85 มาก 

4. พนักงานแต่งกายสะอาด 
    ตามระเบียบของร้าน 

114 
(28.50) 

180 
(45.00) 

95 
(23.80) 

11 
(2.80) 

0 
(0.00) 4.00 0.80 มาก 

5. พนักงานตอบข้อสงสัย 
    ของลูกค้าได้ 

85 
(21.30) 

173 
(43.30) 

124 
(31.00) 

14 
(3.50) 

4 
(1.00) 3.80 0.85 มาก 

รวม 3.80 0.70 มาก 
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ตารางท่ี  8 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดาน  

กระบวนการ 

 
 ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 8 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการ
อยูในชวงมาก (x	= 3.88, S.D. = 0.66) เม่ือพิจารณาขอรายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือรายการ
อาหารท่ีส่ังมีความถูกตองตรงตามความตองการ (x = 4.12, S.D. = 0.76) รองลงมาคือการบริการมี
ความรวดเร็ว (x = 3.92, S.D. = 0.78) การผลิตท่ีถูกตองตามหลักสุขอนามัย (x = 3.91, S.D. = 0.83) 
นําเสนอกระบวนการผลิตเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา (x = 3.76, S.D. = 0.96) และผลิตภัณฑทํา
ออกมาไดเหมือนรูปในปายโฆษณา (x = 3.70, S.D. = 0.88) ตามลําดับ 
 

 
 
 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 

ระดบัการใช้ปัจจัย x S.D. แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง ใช้น้อย ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

    
1. รายการอาหารทีส่ั่ง มี 
    ความถูกต้องตรงตาม    
    ความต้องการ 

134 
(33.50) 

185 
(46.30) 

74 
(18.50) 

7 
(1.80) 

0 
(0.00) 4.12 0.76 มาก 

2. ผลติภัณฑ์ทาํออกมาได้ 
   เหมอืนรูปในป้ายโฆษณา 

73 
(18.30) 

169 
(42.30) 

122 
(30.50) 

34 
(8.50) 

2 
(0.50) 

3.70 0.88 มาก 

3. การบริการมีความรวดเร็ว 94 
(23.50) 

189 
(47.30) 

109 
(27.30) 

6 
(1.50) 

2 
(0.50) 3.92 0.78 มาก 

4. การผลติทีถู่กต้องตามหลกั 
    สุขอนามัย 

95 
(23.80) 

194 
(48.50) 

96 
(24.00) 

9 
(2.30) 

6 
(1.50) 

3.91 0.83 มาก 

5. นําเสนอกระบวนการผลติ 
    เพือ่ดึงดูดความสนใจของ 
   ลูกค้า 

84 
(21.00) 

187 
(46.80) 

89 
(22.30) 

28 
(7.00) 

12 
(3.00) 3.76 0.96 มาก 

รวม 3.88 0.66 มาก 
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ตารางท่ี 9 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสราง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 

 ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 9 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพอยูในชวงมาก (x = 4.04, S.D. = 0.6) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานที่
สําคัญท่ีสุดคือการแตงกาย แบบสุภาพ (x	= 4.16, S.D. = 0.76) รองลงมาคือรานเคเอฟซี มีความ
สะอาด ถูกตองตามหลักอนามัย (x	= 4.04, S.D. = 0.82) การตกแตงรานแบบคัลเลอรฟูลดึงดูดตา
ลูกคา (x	= 4.03, S.D. = 0.82) การบริการมีกิริยา และคําพูดท่ีสุภาพ (x = 3.99, S.D. = 0.86) และ
รานเคเอฟซี ใชอุปกรณเคร่ืองมือท่ีมีคุณภาพในการทําผลิตสินคา (x = 3.97, S.D. = 0.86) ตามลําดับ 
 
 
 
 

 

ปัจจัยด้านการสร้าง 
และนําเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ 

ระดบัการใช้ปัจจัย x S.D. แปรผล ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง ใช้น้อย ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

    

1. การแต่งกาย แบบสุภาพ 142 
(35.50) 

187 
(46.80) 

66 
(16.50) 

2 
(0.50) 

3 
(0.80) 

4.16 0.76 มาก 

2. ร้านเคเอฟซี มคีวาม 
    สะอาด ถูกต้องตามหลกั 
    อนามัย 

125 
(31.30) 

182 
(45.50) 

77 
(19.30) 

16 
(4.00) 

0 
(0.00) 

4.04 0.82 มาก 

3. การตกแต่งร้านแบบคลั 
    เลอร์ฟูล ดงึดูดตาลูกค้า 

124 
(31.00) 

174 
(43.50) 

92 
(23.00) 

8 
(2.00) 

2 
(0.50) 

4.03 0.82 มาก 

4. ร้านเคเอฟซี ใช้อุปกรณ์ 
    เคร่ืองมอื ที่มีคุณภาพใน 
   การผลติสินค้า 

114 
(28.50) 

183 
(45.80) 

88 
(22.00) 

8 
(2.00) 

7 
(1.80) 3.97 0.86 มาก 

5. การบริการมีกริิยา และ 
    คําพูดทีสุ่ภาพ 

121 
(30.30) 

175 
(43.80) 

88 
(22.00) 

11 
(2.80) 

5 
(1.30) 

3.99 0.86 มาก 

รวม 4.04 0.68 มาก 
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ตารางท่ี 10 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 

 ผลการวิเคราะห ตารางที่ 10 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับมาก
ท่ีสุด (x = 3.84, S.D. = 0.52) เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพมากท่ีสุด (x = 4.04, S.D. = 0.68) รองลงมาคือดานชองทางการจําหนาย และสถานท่ีตั้ง  
(x = 4.00, S.D. = 0.62) ดานกระบวนการ (x = 3.88, S.D. = 0.66) ดานผลิตภัณฑ (x = 3.84, S.D. = 
0.62) ดานราคา (x = 3.80, S.D. = 0.64) ดานบุคลากร (x = 3.80, S.D. = 0.70) และดานการสงเสริม
การตลาด (x = 3.53, S.D. = 0.70) ตามลําดับ 
 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานด่วนในอําเภอหัวหิน  จังหวัด
ประจวบครีีขันธ์ 
ตาราง 11 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมีรายละเอียดดังนี้ 

พฤตกิรรมผู้บริโภค จํานวน ร้อยละ 

รับประทานอาหาร 
นอกบ้านบ่อยแค่ไหน 

1 - 2 ครั้งตอเดือน 79 19.80 
3  - 4 ครั้งตอเดือน 89 22.30 
มากกวา 4 ครั้งตอเดือน 216 54.00 
อื่นๆ 16 4.00 

เหตุผลที่มาใช้บริการ 
ร้านเคเอฟซี 

ใชเปนจุดนัดพบ 73 18.30 
เพ่ือซื้อกลับบาน 116 29.00 
อยากรับประทานไกทอด 159 39.80 
ฉลองเน่ืองในโอกาสพิเศษตางๆ 37 9.30 
อื่นๆ 15 3.80 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x S.D. แปรผล 
ดานผลิตภัณฑ 3.84 0.62 มาก 
ดานราคา 3.80 0.64 มาก 
ดานชองทางจําหนายและสถานท่ีตั้ง 4.00 0.62 มาก 
ดานการสงเสริมการตลาด 3.53 0.70 มาก 
ดานการบุคลากร 3.80 0.70 มาก 
ดานกระบวนการ 3.88 0.66 มาก 
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 4.04 0.68 มาก 

รวม 3.84 0.52 มาก 
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ตารางท่ี 11 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมีรายละเอียด (ตอ) 
พฤตกิรรมผู้บริโภค จํานวน ร้อยละ 

มารับประทานอาหาร 
ร้านเคเอฟซี กบัใคร 

สมาชิกในครอบครัว 127 31.80 
เพ่ือน 161 40.30 
คนเดียว 50 12.50 
คูรัก 51 12.80 
อื่นๆ 11 2.80 

บุคคลที่มอีทิธิพล 
ต่อการตดัสินใจ 

สมาชิกในครอบครัว 186 46.50 
เพ่ือน 79 19.80 
ตัวเอง 103 25.80 
คูรัก 18 4.50 
อื่นๆ 14 3.50 

เหตุผลทีเ่ลอืกรับประทาน 
อาหารที่ร้านเคเอฟซี 

สินคามีรสชาติอรอย 149 37.30 
สินคามีราคาถูก 121 30.30 
มีสินคาใหเลือกหลายรูปแบบ 108 27.00 
สินคามีคุณคาทางโภชนาการ 2 0.50 
อื่นๆ 20 5.00 

มาใช้บริการร้านเคเอฟซี  
ในช่วงเวลาใด 

10.00 – 14.00 น. 119 29.8 
14.01 – 18.00 น. 223 55.8 
18.01 น. ขึ้นไป 58 14.5 

เวลาเฉลีย่ทีใ่ช้บริการ 
ร้านเคเอฟซี 

นอยกวา 1 ช่ัวโมง 148 37.00 
1 – 1.30 ช่ัวโมง 162 40.50 
1.31 – 2.00 ช่ัวโมง 56 14.00 
มากกวา 2.00 ช่ัวโมง 34 8.5 

ใช้บริการร้านเคเอฟซี 
กีค่ร้ังใน 1 เดอืน 

1 ครั้ง 114 28.50 
2 ครั้ง 154 38.50 
3 ครั้ง 88 22.00 
4 ครั้ง 28 7.00 
มากกวา  4 ครั้ง 16 4.00 
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ตารางท่ี 11 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมีรายละเอียด (ตอ) 
พฤตกิรรมผู้บริโภค จํานวน ร้อยละ 

ค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ัง 

1 – 250 บาท 155 38.8. 
251 – 500 100 25.00 
501 – 750 124 31.00 
751 – 1000 1 0.30 
มากกวา 1001 20 5.00 

เมนูโปรด 

ไกทอด (คลาสสิก สูตรตนตํารับ) 78 19.50 
ไกทอด (ฮอทแอนดสไปซี่) 140 35.00 
ไกวิงซแซบ 151 37.80 
ไกวิงซซี้ด 5 1.30 
ไกไมมีกระดูก 11 2.80 
เคเอฟซี นักเก็ตส 10 2.50 
เคเอฟซี เดอะไบตซ 5 1.30 

 

 ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 11 พบวา รับประทานอาหารนอกบานบอยแคไหนพบวา
ผูบริโภคสวนใหญรับประทานอาหารนอกบาน 1 - 2 คร้ังตอเดือนจํานวน 79 คนคิดเปนรอยละ 
19.80 รองลงมาคือผูบริโภครับประทานอาหารนอกบาน 3 - 4คร้ังตอเดือนจํานวน 89 คนคิดเปน
รอยละ 22.30 ผูบริโภครับประทานอาหารนอกบานมากกวา 4 คร้ังตอเดือนจํานวน 216 คนคิดเปน
รอยละ 54.00 และอ่ืนๆ จํานวน 16 คนคิดเปนรอยละ 4.00 ตามลําดับ 
 เหตุผลท่ีมาใชบริการรานเคเอฟซีพบวา ผูบริโภคสวนใหญใชเปนจุดนัดพบจํานวน 73 
คนคิดเปนรอยละ 18.30 รองลงมาคือผูบริโภคใชเพื่อซ้ือกลับบานจํานวน 116 คนคิดเปนรอยละ 
29.00 ผูบริโภคใชเพื่ออยากรับประทานไกทอดจํานวน 159 คนคิดเปนรอยละ 39.80 ผูบริโภคใชเพื่อ
ฉลองเน่ืองในโอกาสพิเศษตางๆ จํานวน 37 คนคิดเปนรอยละ 9.30 และอ่ืนๆ จํานวน 15 คนคิดเปน
รอยละ 29.00 ตามลําดับ 
 มารับประทานอาหารรานเคเอฟซี กับใครพบวา ผูบริโภคสวนใหญมารับประทานกับ
สมาชิกในครอบครัวจํานวน 127 คนคิดเปนรอยละ 31.80 รองลงมาคือผูบริโภคมารับประทานกับ
เพื่อนจํานวน 161 คนคิดเปนรอยละ 40.30 ผูบริโภคมารับประทานคนเดียวจํานวน 50 คนคิดเปน
รอยละ 12.50 ผูบริโภคมารับประทานกับคูรักจํานวน 51 คนคิดเปนรอยละ 12.80 และอ่ืนๆ จํานวน 
11 คนคิดเปนรอยละ 2.80 ตามลําดับ 
 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจพบวา บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจสวนใหญ
คือสมาชิกในครอบครัวจํานวน 186 คนคิดเปนรอยละ 46.50 รองลงมาคือบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการ
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ตัดสินใจคือเพื่อนจํานวน 79 คนคิดเปนรอยละ 19.80 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคือตัวเอง
จํานวน 103 คนคิดเปนรอยละ 25.80 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคือคูรักจํานวน 18 คนคิดเปน
รอยละ 4.50 และอ่ืนๆจํานวน 14 คนคิดเปนรอยละ 3.50 ตามลําดับ 
 เหตุผลที่ เลือกรับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซีพบวา ผูบริโภคสวนใหญ เลือก
รับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซีคือสินคามีรสชาติอรอยจํานวน 149 คนคิดเปนรอยละ 37.30 
รองลงมาคือผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารที่รานเคเอฟซีคือสินคามีราคาถูกจํานวน 121 คนคิด
เปนรอยละ 30.30 ผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซีคือมีสินคาใหเลือกหลายรูปแบบ
จํานวน 108 คนคิดเปนรอยละ 27.00 
ผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารที่รานเคเอฟซีคือสินคามีคุณคาทางโภชนาจํานวน 2 คนคิดเปนรอย
ละ 0.50 และอ่ืนๆจํานวน 20 คนคิดเปนรอยละ 5.00 ตามลําดับ 
 มาใชบริการรานเคเอฟซีในชวงเวลาใดพบวาผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการชวงเวลา 
10.00 - 14.00 น. จํานวน 119 คนคิดเปนรอยละ 29.80รองลงมาคือผูบริโภคมาใชบริการชวงเวลา 
14.01 - 18.00 น. จํานวน 223 คนจคิดเปนรอยละ 55.80 และผูบริโภคมาใชบริการชวงเวลา 18.01 น. 
ข้ึนไปจํานวน 58 คนคิดเปนรอยละ 14.50 ตามลําดับ 
 เวลาเฉล่ียท่ีใชบริการรานเคเอฟซีพบวา ผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการรานเคเอฟซี
เวลาเฉล่ียนอยกวา 1 ช่ัวโมงจํานวน 148 คนคิดเปนรอยละ 37.00 รองลงมาคือผูบริโภคมาใชบริการ
รานเคเอฟซีเวลาเฉล่ีย 1 - 1.30 ช่ัวโมงจํานวน 162 คนคิดเปนรอยละ 40.50 ผูบริโภคมาใชบริการ
รานเคเอฟซีเวลาเฉล่ีย 1.31 - 2.00 ช่ัวโมงจํานวน 56 คนคิดเปนรอยละ 14.00 และผูบริโภคมาใช
บริการรานเคเอฟซีเวลาเฉล่ียมากกวา 2 ช่ัวโมงจํานวน 34 คนคิดเปนรอยละ 8.50 ตามลําดับ 
 ใชบริการรานเคเอฟซีกี่คร้ังใน 1 เดือนพบวา ผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการรานเคเอฟ
ซี 1 คร้ังใน 1 เดือนจํานวน 114 คนคิดเปนรอยละ 28.50 รองลงมาคือผูบริโภคมาใชบริการรานเค
เอฟซี 2 คร้ังใน 1 เดือนจํานวน 154 คนคิดเปนรอยละ 38.50 ผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซี 3 
คร้ังใน 1 เดือนจํานวน 88 คนคิดเปนรอยละ 22.00 ผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซี 4 คร้ังใน 1 
เดือนจํานวน 28 คนคิดเปนรอยละ 7.00 และผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซีมากวา 4 คร้ังใน 1 
เดือนจํานวน 16 คนคิดเปนรอยละ 4.00 ตามลําดับ 
 คาใชจายในแตละคร้ังพบวาผูบริโภคสวนใหญมีคาใชจายอยูระหวาง 1 - 250 บาท
จํานวน 155 คนคิดเปนรอยละ 38.80 รองลงมาคือผูบริโภคมีคาใชจายอยูระหวาง 251 - 500 บาท
จํานวน 100 คนคิดเปนรอยละ 25.00 ผูบริโภคมีคาใชจายอยูระหวาง 501 - 750 บาทจํานวน 124 คน
คิดเปนรอยละ 31.00 ผูบริโภคมีคาใชจายอยูระหวาง 751 - 1,000 บาทจํานวน 1 คนคิดเปนรอยละ 
0.30 และผูบริโภคมีคาใชจายมากกวา 1,001 บาทจํานวน 20 คนคิดเปนรอยละ 5.00 ตามลําดับ 
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 เมนูโปรดพบวาผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือไกทอด (คลาสสิกสูตรตนตํารับ) 
จํานวน 78 คนคิดเปนรอยละ 19.50 รองลงมาคือผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือไกทอด (ฮอท
แอนดสไปซ่ี) จํานวน 140 คนคิดเปนรอยละ 35.00ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือไกวิงซแซบ
จํานวน 151 คนคิดเปนรอยละ 37.80ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือไกวิงซซ้ีดจํานวน 5 คนคิด
เปนรอยละ 1.30ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือไกไมมีกระดูกจํานวน 11 คนคิดเปนรอยละ 2.80
ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือเคเอฟซีนักเก็ตสจํานวน 10 คนคิดเปนรอยละ 2.50 และผูบริโภค
สวนใหญมีเมนูโปรดคือเคเอฟซีเดอะไบตซจํานวน 5 คนคิดเปนรอยละ 1.30 ตามลําดับ 
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บทที ่5 
สรุป อภิปรายผล เเละข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ืออาหาร

จานดวนของผูบริโภค: กรณีศึกษา รานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ” มี
วัตถุประสงคการศึกษาวิจัย 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานดวนรานเคเอฟซี ในอําเภอ
หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ืออาหารจานดวนของ
ผูบริโภครานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
 ประชากรในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ประชาชนท่ัวไปท่ีอาศัยอยูในอําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธท่ีรับประทานเคเอฟซีจํานวน 400 คน โดยใชวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบตาม
สะดวก (Convenience Sampling) ประมวลผลขอมูลดวยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS สถิติ
ท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลคือ ความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 

สรุปผลการวจัิย 
 จากการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดตรวจสอบขอมูลพบวา ไดแบบสอบถามฉบับท่ี
สมบูรณจํานวน 400 ชุด จากนั้นไดทําการวิเคราะหขอมูล การวิจัยมีผลดังนี้ 
 

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคลของผู้บริโภคในอําเภอหัวหินจังหวัด
ประจวบครีีขันธ์ 
 ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงคิดเปนรอยละ 63.00 และเพศชายคิดเปนรอยละ 37.00 
สวนใหญมีอายุระหวาง 21 - 30 ป คิดเปนรอยละ 62.50  รองลงมาคือผูที่มีอายุต่ํากวา 20 ป คิดเปน
รอยละ 29.80 ผูท่ีมีอายุระหวาง 31 - 40 ป คิดเปนรอยละ 3.00 และผูท่ีมีอายุมากกวา 40 ป คิดรอยละ 
1.80 ผูบริโภคสวนใหญมีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 93.00 รองลงมาคือสมรสแลว คิดเปนรอย
ละ 6.50 และมีการหยารางหรือแยกกันอยู คิดเปนรอยละ 0.50 ผูบริโภคสวนใหญมีบุตรคิดเปนรอย
ละ 92.30 และไมมีบุตรคิดเปนรอยละ 7.80 ผูบริโภคสวนใหญมีสมาชิกมากกวา 3 คน คิดเปนรอย
ละ 68.30 รองลงมาคือมีสมาชิก 3 คน คิดเปนรอยละ 24.00  มีสมาชิก 2 คน คิดเปนรอยละ 5.00 และ
มีสมาชิก 1 คน คิดเปนรอยละ 2.80 ผูบริโภคสวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี คิดเปน 
รอยละ 70.50 รองลงมาคือผูท่ีมีการศึกษาอยูในระดับต่ํากวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 26.50 และผู
ท่ีมีการศึกษาอยูในระดับสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 3.00  
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ผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพนักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา คิดเปนรอยละ 68.30 รองลงมาคือ
ผูท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 13.50 ผูท่ีมีอาชีพคาขาย/ประกอบธุรกิจ คิดเปน
รอยละ 9.80 ผูท่ีมีอาชีพขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 5.00 อ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 3.00 และผู
ท่ีมีอาชีพแมบาน คิดเปนรอยละ 0.50 ผูบริโภคสวนใหญมีรายไดระหวาง 5,001 - 10,000 บาท คิด
เปนรอยละ 38.50 รองลงมาคือผูท่ีมีรายไดไมเกิน 5,000 บาท คน คิดเปนรอยละ 28.00 ผูท่ีมีรายได
มากกวา 15,001 บาท คิดเปนรอยละ 17.00 และ ผูท่ีมีรายไดระหวาง 10,001 - 15,000 คน คิดเปน
รอยละ 16.50 ผูบริโภคสวนใหญมีรายไดไมมีรายไดพิเศษ คิดเปนรอยละ 55.30 รองลงมาคือผูท่ีมี
รายไดพิเศษไมเกิน คิดเปนรอยละ 31.80 ผูท่ีมีรายไดพิเศษอยูระหวาง 5,001 - 10,000 บาท คิดเปน
รอยละ 9.80 ผูท่ีมีรายไดพิเศษมากกวา 15,001 บาท คิดเปนรอยละ 1.80 และผูท่ีมีรายไดพิเศษอยู
ระหวาง 10,001 - 15,000 บาท คิดเปนรอยละ 1.50 ผูบริโภคสวนใหญฟงเพลงยามวาง คิดเปน 65.00 
รองลงมาคือดูโทรทัศนยามวาง คิดเปนรอยละ 56.30 ชมภาพยนตรยามวาง คิดเปนรอยละ 53.80 
อานหนังสือยามวาง คิดเปนรอยละ 44.80 ชอปปงยามวาง คิดเปนรอยละ 39.00 เลนกีฬายามวาง คิด
เปนรอยละ 34.30 และอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 7.00 
 

ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
 ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคมีระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดภาพรวมอยูใน
ระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายดานมีรายละเอียดดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑพบวาอยูในชวงมาก (x = 3.84, S.D. = 0.62) เม่ือพิจารณารายขอพบวา
ดานที่สําคัญท่ีสุดคือรสชาติของอาหารชวนใหอยากกลับมารับประทานอีกคร้ัง, สีสันของอาหาร
ชวนใหอยากกับประทาน, สินคามีความสดใหมเสมอ, สินคามีความหลากหลายและสินคามีคุณคา
ทางโภชนาการครบถวน ตามลําดับ 
 ดานราคาพบวาอยูในชวงมาก (x = 3.80, S.D. = 0.64) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ี
สําคัญท่ีสุดคือราคาสินคาของรานเคเอฟซีเหมาะสมกับภาพลักษณของรานและเปนท่ียอมรับของ
บุคคลท่ัวไป, การต้ังราคาสินคาของรานเคเอฟซี ผูซ้ือสามารถที่จะจายได, ราคาสินคาสามารถ
รองรับการซ้ือจากผูบริโภคไดทุกระดับช้ัน, มีการจัดต้ังหมวกหมูในการต้ังราคาและสินคามีรา
เหมาะสมกับ ขนาด ปริมาณและรสชาติ ตามลําดับ 
 ดานชองทางการจําหนายและสถานท่ีตั้งพบวาอยูในชวงมาก (x = 4.00, S.D. = 0.62) 
เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือทําเลท่ีตั้งของรานเดินทางสะดวกและสามารถหาได
งาย, ทําเลท่ีตั้งของรานเคเอฟซีใกลกับแหลงชุมชนซ่ึงเปนผูบริโภค, พื้นท่ีของรานเคเอฟซี มีความ
เพียงพอในการรองรับลูกคา, การบริการอาหารนอกสถานท่ีทําใหมีชองทางการจําหนายเพ่ิมข้ึนและ
การใชเว็บไซตของรานมีความดึงดูดและขอมูลครบถวน ตามลําดับ  
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 ดานการสงเสริมการตลาดพบวาอยูในชวงมาก (x = 3.53, S.D. = 0.70) เม่ือพิจารณา
รายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือการไดเห็นโฆษณาและกิจกรรมตางๆ ทางโทรทัศนเปนประจําเชน 
โฆษณาผลิตภัณฑใหม, การลดราคาสินคา หรือการจัดชุดเมนูสินคาสุดคุม, การจัดแสดงสินคา ณ 
จุดขาย, การออกรานในงานเทศกาลตางๆและการแจกสินคาตัวอยาง ตามลําดับ  
 ดานบุคลากรพบวาอยูในชวงมาก (x = 3.80, S.D. = 0.70) เมื่อพิจารณารายขอพบวา
ดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือพนักงานแตงกายสะอาดตามระเบียบของราน, พนักงานปฏิบัติหนาท่ีรวดเร็วใน
การรับคําส่ัง, พนักงานตอบขอสงสัยของลูกคาได, พนักงานบริการดี มีความเปนกันเองและ
พนักงานใหความรูและแนะนําสินคาได ตามลําดับ  
 ดานกระบวนการพบวาอยูในชวงมาก (x	= 3.88, S.D. = 0.66) เม่ือพิจารณาขอรายขอ
พบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือรายการอาหารที่ส่ัง มีความถูกตองตรงตามความตองการ, การบริการมี
ความรวดเร็ว, การผลิตท่ีถูกตองตามหลักสุขอนามัย, นําเสนอกระบวนการผลิตเพ่ือดึงดูดความ
สนใจของลูกคาและผลิตภัณฑทําออกมาไดเหมือนรูปในปายโฆษณา ตามลําดับ  
 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางการภาพพบวาอยูในชวงมาก (x = 4.04, S.D. = 
0.60) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือการแตงกาย แบบสุภาพ, รานเคเอฟซี มีความ
สะอาด ถูกตองตามหลักอนามัย, การตกแตงรานแบบคัลเลอรฟูลดึงดูดตาลูกคา, การบริการมีกิริยา 
และคําพูดท่ีสุภาพและรานเคเอฟซี ใชอุปกรณเคร่ืองมือท่ีมีคุณภาพในการทํา ไกทอด ตามลําดับ 
 

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารจานด่วนร้านเคเอฟซี ของ
ผู้บริโภค 
 ผูบ ริโภครับประทานอาหารนอกบานบอยแคไหน  พบวา ผูบ ริโภคสวนใหญ
รับประทานอาหารนอกบาน 1 - 2 คร้ังตอเดือน จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.80 รองลงมาคือ 
ผูบริโภครับประทานอาหารนอกบาน 3 – 4 คร้ังตอเดือน จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.30 
ผูบริโภครับประทานอาหารนอกบานมากกวา 4 คร้ังตอเดือน จํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 54.00 
และอ่ืนๆ จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.00 ตามลําดับ เหตุผลท่ีมาใชบริการรานเคเอฟซี พบวา 
ผูบริโภคสวนใหญใชเปนจุดนัดพบ จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.30 รองลงมาคือ ผูบริโภคใช
เพื่อซ้ือกลับบาน จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.00 ตามลําดับ 
 ผูบริโภคใชเพื่ออยากรับประทานไกทอด จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.80 
ผูบริโภคใชเพื่อฉลองเนื่องในโอกาสพิเศษตางๆ จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.30 และอ่ืนๆ 
จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 29.00 ตามลําดับ ผูบริโภคมารับประทานอาหารรานเคเอฟซีกับใคร 
พบวา ผูบริโภคสวนใหญมารับประทานกับสมาชิกในครอบครัว จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 
31.80 รองลงมาคือ ผูบริโภคมารับประทานกับเพื่อน จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.30 ผูบริโภค
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มารับประทานคนเดียว จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.50 ผูบริโภคมารับประทานกับคูรัก จํานวน 
51 คน คิดเปนรอยละ 12.80 และอ่ืนๆ จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.80 ตามลําดับ 
 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ พบวา บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจสวนใหญ
คือสมาชิกในครอบครัว จํานวน 186 คน คิดเปนรอยละ 46.50 รองลงมาคือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจคือเพื่อน จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.80 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคือ
ตัวเอง จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.80 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคือคูรัก จํานวน 18 
คน คิดเปนรอยละ 4.50 และอ่ืนๆ จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.50 ตามลําดับ  
 เหตุผลท่ีเลือกรับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซี  พบวา ผูบริโภคสวนใหญ เลือก
รับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซีคือสินคามีรสชาติอรอย จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.30 
รองลงมาคือ ผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซีคือสินคามีราคาถูก จํานวน 121 คน คิด
เปนรอยละ 30.30 ผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารที่รานเคเอฟซีคือมีสินคาใหเลือกหลายรูปแบบ 
จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.00 ผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซีคือสินคามี
คุณคาทางโภชนา จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.50 และอ่ืนๆ จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 
ตามลําดับ  
 ผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซี ในชวงเวลาใด พบวาผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการ
ชวงเวลา 10.00 - 14.00 น. จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.80 รองลงมาคือ ผูบริโภคมาใชบริการ
ชวงเวลา 14.01 - 18.00 น. จํานวน 223 คน คิดเปนรอยละ 55.80 และผูบริโภคมาใชบริการชวงเวลา 
18.01 น. ข้ึนไป จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.50 ตามลําดับ เวลาเฉล่ียท่ีใชบริการรานเคเอฟซี 
พบวา ผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการรานเคเอฟซีเวลาเฉลี่ยนอยกวา 1 ช่ัวโมง จํานวน 148 คน คิด
เปนรอยละ 37.00 รองลงมาคือ ผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซีเวลาเฉล่ีย 1 - 1.30 ช่ัวโมง จํานวน 
162 คน คิดเปนรอยละ 40.50 ผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซีเวลาเฉล่ีย 1.31 - 2.00 ช่ัวโมง 
จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.00 และผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซีเวลาเฉล่ียมากกวา 2 
ช่ัวโมง จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50 ตามลําดับ  
 ผูบริโภคใชบริการรานเคเอฟซี กี่คร้ังใน 1 เดือน พบวา ผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการ
รานเคเอฟซี 1 คร้ังใน 1 เดือน จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.50 รองลงมาคือ ผูบริโภคมาใช
บริการรานเคเอฟซี 2 คร้ังใน 1 เดือน จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.50 ผูบริโภคมาใชบริการ
รานเคเอฟซี 3 คร้ังใน 1 เดือน จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.00 ผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟ
ซี 4 คร้ังใน 1 เดือน จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00 และผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซีมากวา 
4 คร้ังใน 1 เดือน จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.00 ตามลําดับ  
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 คาใชจายในแตละคร้ัง พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีคาใชจายอยูระหวาง 1 - 250 บาท 
จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.80 รองลงมาคือ ผูบริโภคมีคาใชจายอยูระหวาง 251 - 500 บาท 
จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.00 ผูบริโภคมีคาใชจายอยูระหวาง 501 - 750 บาท จํานวน 124 
คน คิดเปนรอยละ 31.00 ผูบริโภคมีคาใชจายอยูระหวาง 751 - 1,000 บาท จํานวน 1 คน คิดเปนรอย
ละ 0.30 และผูบริโภคมีคาใชจายมากกวา 1,001 บาท จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 ตามลําดับ 
 เมนูโปรด พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ ไกทอด (คลาสสิก สูตรตนตํารับ) 
จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.50 รองลงมาคือ ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ ไกทอด (ฮอท
แอนดสไปซ่ี) จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 35.00 ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ ไกวิงซแซบ 
จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.80 ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ ไกวิงซซ้ีด จํานวน 5 คน คิด
เปนรอยละ 1.30 ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ ไกไมมีกระดูก จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 
2.80 ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ เคเอฟซี นักเก็ตส จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50 และ
ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ เคเอฟซี เดอะไบตซ จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.30 ตามลําดับ 
 

อภิปรายผล 
 จากการศึกษาและวิเคราะหขอมูล สามารถอภิปรายผลการศึกษาตามแนวคิด ทฤษฏี
และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 
 1. ผูบริโภคเปนเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21 - 30 ป มีสถานภาพโสด ไมมีบุตร จํานวน
สมาชิกในครอบครัวมากกวา 3 คน เปนนักศึกษา มีวุฒการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดหลักตอ
เดือนระหวาง 5,000 - 10,000 บาท ไมมีรายไดเสริมตอเดือน และยามวางชอบฟงเพลง ซ่ึงสอดคลอง
กับงานวิจัยของวรรณภรณ ขันธพันธและคณะ (2550) ท่ีทําการศึกษาเร่ือง การศึกษาปจจัยท่ีมีความ
เกี่ยวของตอพฤติกรรมการบริโภคอาหารฟาสตฟูดของนักศึกษาในเขตเทศบาลพระนครศรีอยุธยา 
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูหญิง และยังตองพ่ึงพิง
ผูปกครองเนื่องจากวัยรุนไทยสวนใหญจะอาศัยอยูกับครอบครัว หรือพอแม และเปนวัยท่ีไมมี
รายไดเปนของตนเอง จึงมีพอแม หรือครอบครัวใหความชวยเหลือดานคาใชจายอยูตลอดเวลา ทํา
ใหรายไดหลักจึงมาจากผูปกครองเปนสวนใหญ 
 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวาระดับความสําคัญท่ีสงผลตอผูบริโภคอยูใน
ระดับมากทุกดาน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของสุภารัตน พุทธวงศ (2551) ท่ีทําการศึกษาเร่ืองสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟในเขตถนนนิมมานเหมินทร 
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับสูงทุกดาน ยกเวน
ดานสงเสริมทางการตลาดพบวาอยูในชวงปานกลาง 
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 3. พฤติกรรมการบริโภคพบวาสวนใหญรับประทานอาหารนอกบานมากวา 4 คร้ังตอ
เดือน เหตุผลท่ีมาใชบริการคืออยากรับประทานเคเอฟซี โดยมากับเพื่อน ผูท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจขึ้นอยูกับสมาชิกในครอบครัว สินคามีรสชาติอรอย โดยใชบริการอยูระหวาง 14:00 - 
18:00 น. เวลาท่ีใชบริการคือ 1 - 1.30 ชม. ใชบริการรานเคเอฟซี 2 คร้ังตอเดือน คาใชจายอยูระหวาง 
1 - 250 บาท และชอบรับประทานไกวิงแซบ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของวิทญา ตันอารีย (2555) 
พบวาพฤติกรรมการบริโภคมีการเปล่ียนแปลงตามรูปแบบของครอบครัว 
 

ข้อเสนอแนะ 
 1. ดานผลิตภัณฑ จากการศึกษาวิจัยพบวา รสชาติของอาหารชวนใหอยากกลับมา
รับประทานอีกคร้ัง เปนส่ิงท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ ดังนั้น ผูประกอบการรานอาหารจานดวนควร
มีการดูแลรสชาติใหมีความคงท่ี และควรใสใจในเร่ืองคุณคาทางโภชนาการใหมีความครบถวน 
โดยมีการคัดเลือกวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพมาและมีคุณคาทางโภชนาการครบถวนมาใชในการทําอาหาร 
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
  2. ดานราคา จากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับราคาสินคาของรานเค
เอฟซี เหมาะสมกับภาพลักษณของรานและเปนท่ียอมรับของบุคคลทั่วไป ดังนั้นผูประกอบการควร
ท่ีจะตั้งราคาใหมีความเหมาะสมกับภาพลักษณของรานควบคูกันไป และควรเพิ่มปริมาณของสิน
คานใหมีความเหมาะสมกับราคาของสินคา 
 3. ดานชองทางการจําหนายและสถานท่ีตั้ง จากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญกับทําเลท่ีตั้งของรานเดินทางสะดวกและสามารถหาไดงายดังนั้นผูประกอบการควร
ตกแตงเพิ่มเติมรานเพื่อใหรานมีเอกลักษณเปนท่ีนาสนใจมากข้ึน และควรท่ีจะมีการปรับปรุงพัฒนา
และเพิ่มขอมูลเว็บไซดของรานอยางสมํ่าเสมอเพ่ือใหผูบริโภคมีทางเลือกในการส่ังสินคามากข้ึน 
 4. ดานการสงเสริมทางการตลาด จากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับ
การโฆษณาและกิจกรรมตางๆ ทางโทรทัศนเปนประจํา เชนโฆษณาผลิตภัณฑใหมเพื่อเพิ่มจํานวน
ลูกคาใหมากย่ิงข้ึนและควรมีการแจกสินคาตัวอยางใหผูบริโภคไดทดลองชิม ใชในการตัดสินใจ
เลือกซ้ืออาหารเพ่ือความพึงพอใจสูงสุดของผูบริโภคในการใชบริการ 
 5. ดานบุคลากร จากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับพนักงานแตงกาย
สะอาดตามระเบียบของราน ผูประกอบการควรเนนเร่ืองการแตงกายของพนักงาน ใหมีความ
สะอาดเรียบรอยเพื่อภาพลักษณท่ีดีของรานอาหารที่ตองมีความสะอาดในกระบวนการตางๆ เพื่อ
ความมั่นใจของผูบริโภคในการมาใชบริการ และควรอบรมพนักงานใหมีความรูในเรื่องของสินคา
ของรานอยางละเอียดครบถวน เพื่อใชในการตอบขอซักถาม และแนะนําเมนูอาหารใหแกผูบริโภค
เพื่อใชเปนขอมูลสนับสนุนในการตัดสินใจเลือกซ้ือของผูบริโภคได 
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 6. ดานกระบวนการ จากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับรายการอาหาร
ท่ีส่ัง มีความถูกตองตรงตามความตองการ ผูประกอบการควรใหความสําคัญในการรับเมนูอาหาร
ตามท่ีผูบริโภคส่ังใหมีความถูกตองครบถวน เพื่อปองกันความผิดพลาดในการจัดเมนูอาหาร
ใหบริการแกผูบริโภค และผลิตภัณฑควรทําออกมาใหเหมือนในปายโฆษณาเพ่ือเพิ่มใหผูบริโภคมี
ความพึงพอใจมากยิ่งข้ึน 
 7. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ จากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญกับการบริการมีกิริยา และคําพูดท่ีสุภาพ ผูประกอบการตองเนนใหพนักงานใหบริการ
ผูบริโภคดวยกิริยา คําพูดท่ีสุภาพและยิ้มแยมแจมใส  เพราะส่ิงเหลานี้ เปนส่ิงสําคัญในการ
ประกอบการเกี่ยวกับงานบริการ เพ่ือความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมาใชบริการ และควรมีการนํา
อุปกรณ เคร่ืองมือท่ีมีคุณภาพมีความทันสมัยในการผลิตอาหาร มาใชในกระบวนการลิต เพ่ือเพิ่ม
ศักยภาพในการผลิต ในทาง ปริมาณ และรสชาติของอาหาร และทําใหผูบริโภคกลับมาใชบริการ
ใหมอีกคร้ัง 
 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 1. การศึกษาวิจัยคร้ังนี้  มีขอบเขตของการศึกษาเฉพาะในอําเภอหัวหิน  จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ เทานั้น ดังนั้นควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาใหกวางข้ึน 
 2. ควรมีการศึกษาลงลึกในรายละเอียด เกี่ยวกับทัศนคติ คานิยม แนวคิด ท่ีมีผลตอ
ผูบริโภคในการตัดสินใจบริโภคอาหารจานดวน ซ่ึงจะทําใหเกิดการศึกษาในเชิงลึกมากกวาและยัง
สามารถนําไปพัฒนาเปนแผนการตลาดของอาหารจานดวนได 
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แบบสอบถามทีใ่ช้ในการวจัิย
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แบบสอบถามความคดิเห็นของผู้บริโภคร้านเคเอฟซี 
 

เร่ือง : พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคอาหารจานด่วน 
: กรณศึีกษา ร้านเคเอฟซี ในอาํเภอหัวหิน จังหวดัประจวบครีีขันธ์ 

 
คําชี้แจง  
  แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อสอบถามความคิดเห็นของทาน เพื่อ
วิเคราะหเนื้อหาท่ีใชในการเพิ่มศักยภาพของรานเคเอฟซี คําตอบของทานจะนําไปใชประมวลผล
เปนภาพรวม เพื่อสรุปเปนมาตรฐานและตัวบงช้ีสําหรับการเพิ่มศักยภาพของรานเคเอฟซี 
  คณะผูวจิัยขอขอบคุณทานเปนอยางสูงท่ีกรุณาสละเวลาอันมีคาสําหรับตอบ
แบบสอบถามคร้ังนี้ ขอมูลท่ีไดผูวิจยัจะเกบ็รักษาขอมูลและความคิดเห็นของทานไวเปนความลับ 
และจะนําไปใชในการวิจัยเทานั้น 
   
  แบบสอบถามฉบับนีแ้บ่งออกเป็น  3 ตอนประกอบด้วย 

  ตอนที ่1 ขอมูลท่ัวไปเกีย่วกบัผูตอบแบบสอบถาม 
   ตอนที ่2 เปนขอคําถามเก่ียวกับการใชปจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการรานเคเอฟซี 
   ตอนที ่3 เปนขอคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา 

 
ขอแสดงความนับถือ 

คณะผูวจิัย 
สาขาการจัดการธุรกิจทั่วไป   

คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร
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ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน [   ] หรือเติมขอความในชองวางท่ีตรงกับความเปนจริง
 ของทานมากที่สุด  
1. เพศ 
 [   ] (1.1) ชาย                                             [  ] (1.2) หญิง 
2. อายุ 
 [   ] (2.1) ไมเกิน 20 ป [   ] (2.2) 21 - 30 ป 
 [   ] (2.3) 31 - 40 [   ] (2.4) มากกวา  40 ป 
3.สถานะภาพ 
               [   ] (3.1) โสด                                               [   ] (3.2) สมรส                       
               [   ] (3.3) หยาราง, แยกกันอยู 
4.บุตร (หากมีโปรดระบุจํานวนคน) 
               [   ] (4.1) ไมมี                                              [   ] (4.2) มี จํานวน…..…. 
5.จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
 [   ] (5.1) 1 คน  [   ] (5.2) 2 คน 
 [   ] (5.3) 3 คน [   ] (5.5) อ่ืนๆ (โปรดระบุจํานวน) 
6. ระดับการศึกษา 
 [   ] (6.1) ต่ํากวาปริญญาตรี [   ] (6.2) ปริญญาตรี  
 [   ] (6.3) สูงกวาปริญญาตรี 
7. อาชีพปัจจุบัน 
 [   ] (7.1) นักเรียน/ นิสิต/ นกัศึกษา [   ] (7.2) ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
 [   ] (7.3) พนักงานบริษัทเอกชน [   ] (7.4) คาขาย/ประกอบธุรกิจสวนตัว  
 [    ] (7.5) แมบาน [   ] (7.6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 
8. รายได้ต่อเดอืนของท่าน 
 [   ] (8.1) ไมเกิน 5,000 บาท [   ] (8.2) 5,001 - 10,000 บาท  
 [   ] (8.3) 10,001 - 15,000 บาท [   ] (8.4) สูงกวา 15,001 บาท 
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9. รายได้พเิศษของท่าน 
 [   ] (9.1) ไมเกิน 5,000 บาท [   ] (9.2) 5,001 - 10,000 บาท  
 [   ] (9.3) 10,001 - 15,000 บาท [   ] (9.4) สูงกวา 15,001 บาท 
 [   ] (9.5) ไมมีรายไดพิเศษ 
10. กจิกรรมยามว่างของคุณ (เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
                   [   ] (10.1) อานหนังสือ                                  [   ] (10.2) ดูโทรทัศน 
                   [   ] (10.3) ชมภาพยนตร                                      [   ] (10.4) ฟงเพลง  
                   [   ] (10.5) เลนกฬีา                                         [   ] (10.6) ชอปปง 
                   [   ] (10.7) อ่ืน ๆ 
 
ตอนที ่2 การใช้ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านเคเอฟซี 
คาํช้ีแจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในระดับการใชปจจยัการส่ือสารทางการตลาด ท่ีมีความ
 สัมพันธกับ พฤติกรรมการใช บริการรานเคเอฟซี ในชองวางท่ีตรงกับความเปนจริง 
 ของทานมากที่สุด 

 
 
 

ประเด็นพจิารณา 
ระดับการใช้ปัจจัย 

ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง ใช้น้อย ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์  
1. สินคามีความหลากหลาย      
2. สินคามีความสดใหมเสมอ      
3. สีสันของอาหารชวนใหอยากรับประทาน      
4. สินคามีคุณคาทางโภชนาการครบถวน      
5. รสชาติของอาหารชวนใหอยากกลับมา  
    รับประทานอีกครั้ง 
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ประเด็นพจิารณา 
ระดับการใช้ปัจจัย 

ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง ใช้น้อย ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านราคา  
6. สินคามีราคาเหมาะสมกับ ขนาด ปริมาณ  
    และรสชาติ 

     

7. มีการจัดต้ังหมวดหมูในการต้ังราคา      
8. ราคาสินคาสามารถรองรับการซื้อจาก 
    ผูบริโภคในทุกระดับช้ัน 

     

9. การต้ังราคาสินคาของรานเคเอฟซี ผูซื้อ 
    สามารถที่จะจายได 

     

10. ราคาสินคาของรานเคเอฟซี เหมาะสมกับ 
      ภาพลักษณของราน และเปนที่ยอมรับของ 
      บุคคลทั่วไป    

     

ด้านช่องทางการจําหน่ายและสถานทีต่ั้ง  
11. ทําเลที่ต้ังของรานเคเอฟซี ใกลกับแหลง 
       ชุมชน ซึ่งเปนผูบริโภค 

     

12. พ้ืนที่ของรานเคเอฟซี มีความเพียงพอใน 
       การรองรับลูกคา 

     

13. ทําเลที่ต้ังของรานเดินทางสะดวกและ 

     สามารถหาไดงาย 
     

 
14. การบริการอาหาร นอกสถานท่ี ทําใหมี 
      ชองทางในการจําหนายเพ่ิมขึ้น 

     

15. การใชเว็บไซตของรานมีความดึงดูดและ 
      ขอมูลครบถวน 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
16. การออกรานในงานเทศกาลตางๆ      
17. การแจกสินคาตัวอยาง      
18. การลดราคาสินคา  หรือการจัดชุดเมนู 
      สินคาสุดคุม    

     

19. การจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย      
20. บริการรถตุกๆรับสงลูกคาฟรี      
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ประเด็นพจิารณา 

ระดับการใช้ปัจจัย 
ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง ใช้น้อย ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านการบุคลากร  
21. พนักงานใหความรูและแนะนําสินคาได      
22. พนักงานบริการดี มีความเปนกันเอง      
23. พนักงานปฏิบัติหนาที่รวดเร็วในการรับ 
      คําสั่ง 

     

24. พนักงานแตงกายสะอาดตามระเบียบของ 
      ราน 

     

25. พนักงานตอบขอสงสัยของลูกคาได      
ด้านกระบวนการ  

26. รายการอาหารท่ีสั่ง มีความถูกตองตรงตาม 

      ความตองการ 
     

27. ผลิตภัณฑทําออกมาไดเหมือนรูปในปาย 

      โฆษณา 
     

28. การบริการมีความรวดเร็ว      
29. การผลิตที่ถูกตองตามหลักสุขอนามัย      
30. นําเสนอกระบวนการผลิต เพ่ือดึงดูดลูกคา      

ด้านการสร้างและนําเสนอ 
ลกัษณะทางกายภาพ 

     

31. การแตงกาย แบบสุภาพ      
32. รานเคเอฟซี มีความสะอาด ถูกตองตาม  
       หลักอนามัย 

     

33. การตกแตงรานแบบคัลเลอร ฟูลดึงดูดตา 
      ลูกคา 

     

34. รานเคเอฟซี ใชอุปกรณเครื่องมือที่มี 
       คุณภาพในการทําไกทอด 

     

35. การบริการมีกิริยา และคําพูดที่สุภาพ      
      



60 
 

ตอนที ่3 พฤติกรรมการบริโภคของลูกค้า 
คาํช้ีแจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย      ลงในชอง    [   ]   หนาขอท่ีตรงตามความเปนจริงมากท่ีสุด 
1. ทานไปรับประทานอาหารนอกบานตามรานอาหารบอยแคไหน 
   [   ] (1) 1 - 2 คร้ังตอเดือน               [   ] (2) 3 - 4คร้ังตอเดอืน 
   [   ] (3) มากกวา 4 คร้ังตอเดือน              [   ] (4) อ่ืนๆ โปรดระบุ 
2. เหตุผลสําคัญ ท่ีทานมาใชบริการรานเคเอฟซี 
    [   ] (1) ใชเปนจุดนดัพบ                                    [   ] (2) เพื่อซ้ือกลับบาน 
     [   ] (3) อยากรับประทานเคเอฟซี  [   ] (4) ฉลองเนื่องในโอกาสพิเศษ ตางๆ 
     [   ] (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………. 
3. โดยปกติทานจะมารับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซี กับใคร 
   [   ] (1) สมาชิกในครอบครัว             [   ] (2) เพื่อน 
    [   ] (3) คนเดียว              [   ] (4) คูรัก 
   [   ] (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ 
4. บุคคลใดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของทานมากท่ีสุด ในการเลือกใชบริการราน เคเอฟซี 
   [   ] (1) สมาชิกในครอบครัว                          [   ] (2) เพื่อน 
    [   ] (3) คนเดียว               [   ] (4) คูรัก 
    [   ] (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ………………….. 
5. เหตุผลท่ีทานเลือกรับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซี 
   [   ] (1) สินคามีรสชาติอรอย            [   ] (2) สินคามีราคาถูก 

    [   ] (3) มีสินคาใหเลือกหลายรูปแบบ           [   ] (4) สินคามีคุณคาทางโภชนาการ 
  [   ] (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ  
6. การใชบริการรานเคเอฟซี สวนใหญทานมาในชวงเวลาใด 
    [   ] (1) 10.00 - 14.00 น.            [   ] (2) 14.01 - 18.00 น. 
   [   ] (3) 18.01 น. ข้ึนไป 
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7. เวลาเฉล่ียท่ีทานใชบริการในรานเคเอฟซี 
    [   ] (1) นอยกวา 1 ช่ัวโมง                [   ] (2) 1 - 1.30 ช่ัวโมง 
    [   ] (3) 1.31 – 2.00 ช่ัวโมง               [   ] (4) มากกวา 2 ช่ัวโมง 
8. ทานใชบริการรานเคเอฟซี กี่คร้ังใน 1 เดือน ………………………………………..……. คร้ัง 
9. จํานวนคาใชจายในแตละคร้ังท่ีทานมาใชบริการในรานเคเอฟซี ประมาณ ……..……….. บาท 
10. ไกทอดรสชาติใดที่ทานชอบบริโภคมากท่ีสุด……………..…….………………………….. 
.        
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ประวตัิย่อผู้วจัิย 
 

ช่ือ ช่ือสกลุ  นายวรโชติ ตรีธนพัฒน 
สถานทีอ่ยู่ปัจจุบัน 28/16 ถนน หวัหิน-หนองพลับ อําเภอหัวหิน ตําบลหวัหิน 
   จังหวดัประจวบคีรีขันธ 77110 
ประวตัิการศึกษา 
 พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมปลาย โรงเรียน พรหมานสุรณจงัหวัดเพชรบุรี 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการจดัการธุรกิจท่ัวไป 
         คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 
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ประวตัิย่อผู้วจัิย 
 

ช่ือ ช่ือสกลุ  นายอนุศิษฏ  สงนา 
สถานทีอ่ยู่ปัจจุบัน 73 ซอยศรีพิชัย ถนนริมคลองประปาฝงซาย 
   เขตบางซ่ือ แขวงบางซ่ือ จังหวัดกรุงเทพหมานคร 10800 
ประวตัิการศึกษา 
 พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมปลาย โรงเรียน ราชนันทาจารย สามเสน 
   วิทยาลัย 2 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการจดัการธุรกิจท่ัวไป 
   คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 
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