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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 

 
ในสมัยโบราณคนไทยมีวิถีชีวิตท่ีคอนขางเรียบงายแตคงไวซ่ึงความพิถีพิถันไมวาจะ

เปนความประณีตบรรจงในศิลปะหัตกรรม หรือการรับประทานอาหารเปนสํารับตามวิถีไทยด้ังเดิม
แตปจจุบันท่ีวัฒนธรรมตะวันตกไดเขามามีบทบาทในชีวิตประจําวันของคนไทยมากข้ึน ซ่ึงเกิดจาก
การแพรหลายของวัฒนธรรม (Cultural Diffusion) ท่ีเปนการนําวัฒนธรรมของสังคมหนึ่งไป
เผยแพรและเกิดจากการกระจายวัฒนธรรมเขาไปในอีกสังคมหนึ่งโดยการส่ือตางๆ การรับส่ือจาก
ตางประเทศซ่ึงรอยละ 60 (บุญรักษ บุญญะเขตมาลา, 2537: 51) ของการส่ือสารภายในโลกทั้งหมด
มาจากสหรัฐอเมริกาทําใหวิถีชีวิตแบบใหมของคนไทยเปนไปตามแบบฉบับของคนอเมริกัน การ
รับประทานอาหารจานดวน เปนอีกวัฒนธรรมหน่ึงท่ีแพรหลายอยางรวดเร็วในประเทศไทย 

คําวา “อาหารจานดวน” เปนคําท่ีใชคร้ังแรกในสหรัฐอเมริกาเพ่ือเรียกอาหารประเภทท่ี
สามารถจัดเตรียมและบริโภคในระยะเวลาอันส้ันเพื่อสนองความตองการของคนที่เรงรีบ มีเวลาใน
การบริโภคนอยอาหารจานดวนท่ีนิยมของผูบริโภคมีหลายประเภท เชน แฮมเบอรเกอร พิซซา ไก
ทอด โดนัท ไอศกรีม เปนตน การท่ีธุรกิจอาหารจานดวนไดรับความนิยมอยางแพรหลายเนื่องจาก
สภาวะเศรษฐกิจและการดําเนินชีวิตของผูคนท่ีเรงรีบ ประกอบกับสภาพจราจรท่ีติดขัด เวลาเปนส่ิง
สําคัญละมีคายิ่ง ดังนั้นภายใตเวลาท่ีจํากัดคนไทยจึงนิยมบริโภคอาหารจานดวน มากข้ึน ธุรกิจ
อาหารจานดวน ในประเทศไทยสวนใหญจะเปนธุรกิจเฟรนไชส (Franchise) ซ่ึงไดรับความนิยม
และขยายตัวอยางรวดเร็ว จากสถิติของประเทศสหรัฐอเมริกาไดมีการระบุไววานักลงทุนรายยอย
เลือกลงทุนในธุรกิจของตนเองรอยละ 80 ประสบความลมเหลว แตถาเลือกลงทุนในธุรกิจเฟรน
ไชส นอยกวารอยละ 10 ท่ีจะประสบความลมเหลว ดังนั้นภาวะที่ไมแนนอนของเศรษฐกิจไทย การ
ลงทุนในรูปแบบตางๆ ไมวาจะเปนการลงทุนในหลักทรัพยหรือธุรกิจอสังหาริมทรัพย การ
ประกอบธุรกิจคาปลีกหรือรานอาหารของตนเองลวนแตมีการแขงขันกันอยางรุนแรง ทําใหความ
เส่ียงตอความลมเหลวทวีสูงข้ึนเปนเงาตามตัว 

ซ่ึงส่ิงท่ีผูประกอบการพยายามแสวงหาในขณะน้ีคือหลักประกันท่ีจะทําใหอุนใจไดวา
การลงทุนทําธุรกิจของตนจะปลอดจากความเส่ียงดังกลาวจึงเปนท่ียอมรับกันในปจจุบันแลววา
ธุรกิจท่ีมีความเส่ียงตอความลมเหลวนอยมากและไดรับความนิยมอยางสูงคือ “ระบบธุรกิจเฟรน
ไชส” (สมานพงศ เนตายารักษ, 2540: 3-4) ซ่ึงเจาของเฟรนไซสจะถายทอดความรูในการบริหาร
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ปจจุบันตลาดอุตสาหกรรมอาหารจานดวน มีอัตราการเติบโตของตลาดสูงข้ึนอยางมาก 
โดยพิจารณาจากบทสัมภาษณของ มร.ปเตอร แบสซ่ี ประธานกรรมการบริหารบริษัท ไทรคอนเรส 
เทอรองตส อินเตอรเนช่ันแนล จํากัด เจาของผูบริหารและผูใหสิทธิเฟรนไซสรานอาหารจานดวน 
“เคเอฟซี” และ “พิซซาฮัท” ในประเทศไทยเปดเผยวาเคเอฟซีเปนรานอาหารจานดวน ขายไกทอดท่ี
มีสาขากวา 32,500 สาขา ใน 100 ประเทศท่ัวโลก ครองความเปนเจาตลาดในไทยดวยจํานวนสาขา 
300 สาขาและมีสวนแบงตลาด 41% คิดเปนมูลคา 11,500 ลานบาท มีผูประกอบการในตลาดเฉพาะ
แบรนดอินเตอรท่ีเปนแฟรนไซสมาจากตางประเทศในขณะนี้ประมาณ 12 แบรนดและในอนาคต
บริษัท ฯ มีนโยบายท่ีจะขยายสาขาเพ่ิมข้ึนและขยายชองทางการจัดจําหนายใหสามารถเขาถึง
ผูบริโภคทั่วถึงยิ่งข้ึน (เคเอฟซีประเทศไทย, 2556) การขยายตัวอยางรวดเร็วของตลาดอาหารจาน
ดวน ในเมืองไทยท่ีมีอัตราการเติบโตอยางตอเนื่องตลอดในชวงหลายปท่ีผานมาแมวาในปจจุบันจะ
ประสบวิกฤติทางเศรษฐกิจก็ตามแตขาดวาตลาดอาหารจานดวน จะไดรับผลกระทบบางเล็กนอยแต
ไมมากนักโดยรวมแลวตลาดยังคงมีการเจริญเติบโตอีกในระดับที่ไมเกินรอยละ 10 ผลจากการท่ี
ตลาดอาหารจานดวน มีอัตราการเติบโตอยางตอเนื่องนั้นมาจากการแขงขันกันอยางสูงระหวาง
ธุรกิจอาหารจานดวน ไมวาจะเปนเร่ืองของการเพิ่มข้ึนของจํานวนสาขาของรานเพื่อเปนการขยาย
ชองทางการจัดจําหนายใหท่ัวถึงมากยิ่งข้ึนการออกผลิตภัณฑใหมเพื่อเพิ่มทางเลือกใหแกผูบริโภค
มากข้ึนการตกแตงรานใหมีความสวยงามสะดุดมากข้ึนการเอาใจใสในเรื่องของการบริการในดาน
ตางๆ ของพนักงานของรานและการสงเสริมการขายในดานตางๆ จะเห็นไดวาธุรกิจอาหารจานดวน 
มีการใชกลยุทธตางๆ เพื่อกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

อยางไรก็ตามการแขงขันของธุรกิจอาหารจานดวน ในปจจุบันเพิ่มสูงข้ึนมาก ตรา
สินคาท่ีมีความแข็งแกรงเทานั้นจะอยูรอดและสามารถทํากําไรได แมวารานเคเอฟซี มีการดําเนิน
กิจกรรมทางการตลาดอยางตอเนื่องแตการท่ีจะกาวข้ึนมาเปนผูนําในตลาดอาหารจานดวน รวมหรือ
มีรับสวนแบงทางการตลาดท่ีเพิ่มข้ึนนั้นถือวาไมใชเร่ืองงาย ดังนั้น การศึกษาการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคเปนส่ิงจําเปน เพราะหากราน 
เคเอฟซี ทราบผลการวิจัยและนํามาปรับใชหรือกําหนดนโยบายทางการตลาดจะทําใหสามารถสราง
ขอไดเปรียบทางการแขงขันได 

จากการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับอาหารจานดวนเห็นไดวาตลาดอาหารจานดวนนั้น
มีการแขงขันมากข้ึนดังนั้น ผูวิจัยพบวางานวิจัยท่ีเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการทางการตลาดน้ี
ยังมีไมมาก ดวยเหตุท่ีกลาวขางตนทําใหผูวิจัยเกิดความสนใจศึกษาเร่ือง การศึกษาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด พฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภคอาหารรานเคเอฟซี ในอําเภอ
หัวหิน 
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ความมุ่งหมายของการวจัิย 
 ในการวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานดวนรานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน  
จังหวัดประขวบคีรีขันธ 
 2. เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ “อาหารจานดวน” รานเคเอฟซี ใน 
อําเภอหัวหิน จังหวัดประขวบคีรีขันธ 
 

ความสําคญัของการวจัิย 
 1. ใชแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงดําเนินงานและกิจกรรมทางการตลาดของราน  
เคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน ใหสอดคลองกับความตองการและพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
 2. ใชเปนประโยชนตอผูท่ีสนใจศึกษาขอมูลทางการตลาดเก่ียวกับธุรกิจรานฟาสตฟูด 
 

ขอบเขตของการวจัิย 
 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 
 ประชากรที่ทําการศึกษาคนควาคร้ังนี้มุงศึกษาเฉพาะผูบริโภคท่ีใชบริการรานเคเอฟซี 
ในอําเภอหัวหิน 
 

กรอบแนวคดิ 
ในการศึกษาวิจัยเร่ือง “การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด พฤติกรรมและแนว 

โนมพฤติกรรมของผูบริโภคอาหารรานเคเอฟซี ของผูบริโภคอําเภอหัวหิน” มีกรอบแนวคิดในการ
วิจัย ดังนี้ 
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ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจัิย 
 

ตัวแปรทีศึ่กษา 
ตัวแปรอิสระ แบงเปนดังนี้ 
1. ขอมูลท่ัวไปของผูบริโภค ประกอบดวย เพศ อายุ สถานะภาพ จํานวนบุตร จํานวน

สมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพปจจุบัน รายไดตอเดือน รายไดพิเศษตอเดือน และ
กิจกรรมยามวาง 
 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการ และดานส่ิง
อํานวยความสะดวกภายในราน 

ตัวแปรตาม ไดแกพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคอาหารรานเคเอฟซี ของผูบริโภค
อําเภอหัวหินและแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคอาหารรานเคเอฟซี ของผูบริโภคอําเภอ
หัวหิน 
 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อาย ุ
- สถานะภาพ 
- จํานวนสมาชิกใครอบครัว 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพปจจุบัน 
- รายไดตอเดือน 
- รายไดพิเศษ 
- กิจกรรมยามวาง

ปัจจัยด้านส่วนประสม 
ทางการตลาด 
- ดานผลิตภัณฑ 
- ดานราคา 
- ดานชองทางการจําหนาย 
   และสถานที่ต้ัง 
- ดานการสงเสริมการตลาด 
- ดานบุคลากร 
- ดานกระบวนการ 
- ดานการสรางและนําเสนอ  
   ลักษณะทางกายภาพ 

การเลอืก 
ซ้ืออาหารจาน

ด่วน

พฤติกรรมผู้บริโภค 
- การรับประทานอาหารนอกบาน 
- เหตุผลที่มาใชบริการรานเคเอฟซ ี
- บุคคลท่ีชวนมารับประทานอาหาร 
- บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 
- เหตุผลที่เลือกมารับประทาน  อาหารราเคเอฟซี 
- ชวงเวลาท่ีมาใชบริการรานเคเอฟซี  
- เวลาเฉล่ียที่ใชบริการรานเคเอฟซ ี
- การใชบริการรานเคเอฟซีใน 1 เดือน 
- คาใชจายตอคร้ังทีม่าใชบริการรานเคเอฟซี 
- เมนูโปรด 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
1. ผูบริโภค หมายถึงผูท่ีใชบริการรานเคเอฟซี ท่ีมีอายุ 12 ข้ึนไปในอําเภอหัวหิน 

 2. รานเคเอฟซี หมายถึงรานท่ีจําหนายอาหารฟาสตฟูด ไดแก ไกทอด แฮมเบอรเกอร 
และเคร่ืองดื่มเย็นซ่ึงต้ังอยูในอําเภอหัวหิน  

3. พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค หมายถึงการกระทําของผูซ้ือผลิตภัตภัณฑรานเคเอฟ
ซีในอําเภอหัวหินไดแกความถ่ีในการซ้ือคาใชจายท่ีใชในการซ้ือตอคร้ังชวงวัน - เวลาท่ีใชในการ
ซ้ือประเภทผลิตภัณฑท่ีซ้ือ และแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 

4. ทัศนคติหมายถึงความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคผลิตภัณฑ
รานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน ในดานผลิตภัณฑราคาชองทางการจัดจําหนายการสงเสริมการตลาด
พนักงานกระบวนการและส่ิงอํานวยความสะดวกภายในราน 

4.1 ผลิตภัณฑหมายถึงความหลากหลายของผลิตภัณฑรานเคเอฟซี คุณภาพของ 
อาหาร ช่ือเสียงของแบรนดความสุภาพของพนักงานและการบริการ 

4.2 ราคา หมายถึงราคาผลิตภัณฑรานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน 
4.3 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึงสถานท่ีตั้งของรานมีท่ีจอดรถกวางขวาง 

สะดวกสบายรูปแบบของรานเปนเคานเตอรมีท่ีนั่งพรอมใหบริการลูกคาทันทีท่ีลูกคามาหนา
เคานเตอรทําใหลูกคามองเห็นส่ิงท่ีพนักงานกําลังทําอยูไดในระยะไกลความสะอาดของรานสินคาท่ี
เก็บอยูในเคานเตอรจะตองไดรับการจัดวางอยางเปนระเบียบปราศจากคราบและฝุนและทําเลของ
รานต้ังอยูใกลบาน/ ท่ีทํางาน/ สถานศึกษาหรือเปนเสนทางผาน 

4.4 การสงเสริมการตลาดหมายถึงการลดราคาสินคาการมีปายโฆษณารายการ 
สงเสริมการขายท่ีหนารานอยางชัดเจนและมีแผนพับหรือใบปลิวแจงรายการสงเสริมการขาย 

4.5 พนักงานหมายถึงบุคลากรภายในรานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน                     
4.6 กระบวนการหมายถึงกระบวนการทํางานความถูกตองของรายการท่ีสงการ 

บริการของแคชเชียรทําสินคาใหเหมือนรูปขานช่ือสินคาขณะท่ีเสิรฟสามารถตอบสูตรไดเม่ือถาม 
แนะนําโปรโมช่ันทุกคร้ัง 

4.7 ส่ิงอํานวยความสะดวกภายในรานหมายถึงอุณหภูมิภายในรานพื้นท่ีบริการ
ของ รานแสงสวางภายในรานความสะอาดของรานโตะเกาอ้ี 

5. แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคหมายถึงกระบวนการคิดการตัดสินใจอยาง
ถ่ีถวน ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑรานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน 
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บทที ่2 
วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
 เพื่อใหการศึกษาคนควาและวิจัยเร่ืองการใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานเคเอฟซี ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน ในครั้งนี้ดําเนิน
ไปตามลําดับข้ันตอน ผูวิจัยจึงไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ โดยกําหนดประเด็นในการ
นําเสนอดังนี้ 
 1. ความหมายของพฤติกรรมการบริโภค 
 2. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
 3. แนวคิดดานปจจัยทางการตลาด 
 4. ขอมูลสังเขปของราน เคเอฟซี 
 5. ผลงานวิจัยและเอกสารที่เกี่ยวของ 
 

1. ความหมายของพฤติกรรมการบริโภค 
 พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงบุคคลทําการคนหา การซ้ือ การประเมิน 
และการใชจายในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา (อรนีบุญมี
นิมิต, 2540: 13) 
 พฤติกรรมการบิโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลในบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรง
กับการจัดหาใหไดมาและการใชสินคาและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีจะบริโภคซ่ึงมี
อยูกอนแลวและมีสวนกําหนดใหเกิดการบริโภค (นงเยาว แยมเวช, 2536: 6) 
 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
 สมาคมการตลาดแหงชาติประเทศสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association 
หรือ AMA) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา “การกระทําซ่ึงสงผลตอกันและกัน
ตลอดเวลาของความรู ความขาใจพฤติกรรม และเหตุการณภายใตส่ิงแวดลอมท่ีมนุษยไดกระทําใน
เร่ืองของการแลกเปล่ียนสําหรับการดําเนินชีวิตมนุษย” (Peter and Olsen, 1990: 5) 

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาเกี่ยวกับการบริโภคสินคา ดังนั้น นักการ
ตลาดตองศึกษาวา สินคาท่ีเขาจะทําการเสนอขายน้ัน ใครคือลูกคา (Who) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What) 

ทําไมจึงซ้ือ (Why) ซ้ือเม่ือไร (When) ซ้ือท่ีไหน (Where) ซ้ือบอยเพียงไร (How Often) 
รวมท้ังศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซ้ือ 
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 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาและวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการ
ใชของผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ พฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค 
ขอมูลท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาดท่ีสามารถสนองตอบความพึงพอใจ
ของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามท่ีใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรี
รัตน, 2539: 107 - 108) มีดังนี้ 
 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบ
ถึงลักษณะกลุมเปาหมายทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร 
 2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึงส่ิง
ท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ เชน คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
 3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงจะตองศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือคือ 
ปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 
 4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates the buying?) เปนคําถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล 
ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือและผูบริโภค 
 5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ เชน ชวงเดือนใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวันเปนตน 
 6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน หางสรรพสินคา รานสะดวกซ้ือ เปนตน 
 7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีตองการทราบถึง
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผล การ
ตัดสินใจซ้ือ และความรูสึกภายหลังการซ้ือ  
 

พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค (The Buying Behavior) 
 พฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค มีจุดเร่ิมตนมาจากการเกิดจากส่ิงกระตุน (Stimulus) ท่ี
ทําให เกิดความตองการเม่ือส่ิงกระตุนนั้นผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค  ซ่ึง
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ท่ีสลับซับซอน และผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดซ่ึง
ความรูสึกนึกคิดตาง ๆ จะไดรับอิทธิพลภายในใจผูบริโภคแลวจะมีการตอบสนองของผูบริโภค 
(Buying’s Response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer’s Purchase Decision) โดยการซ้ือ
หรือไมซ้ือ 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 สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) 
 ส่ิงกระตุนทําใหบุคคลเกิดการตอบสนองหรือตัดสินใจ ส่ิงกระตุนประกอบดวย ส่ิง
กระตุนภายนอกและส่ิงกระตุนภายใน ซ่ึงรายละเอียดดังนี้ 
 1. ส่ิงกระตุ้นภายนอก (External Stimulus) ประกอบดวย ส่ิงกระตุนทางการตลาด
และส่ิงกระตุนดานส่ิงแวดลอม 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด เปนส่ิงท่ีผูประกอบการ สรางข้ึนมาเพื่อใหผูบริโภค
เกิดความสนใจและตองการจะซ้ือสินคาหรือบริการ ซ่ึงเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวยส่ิงกระตุนตาง ๆ ดังนี้  

1.1.1 ผลิตภัณฑ (Product) ไดแกการออกแบบบรรจุภัณฑเพื่อกระตุนความ
สนใจของผูบริโภค เชน กล่ิน สี คุณภาพของสินคา เปนตน 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 
และส่ิงกระตุนอื่น ๆ 
= สิ่งกระตุนภายนอก 

กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภค  

= สิ่งกระตุนภายใน

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 
-ผลิตภัณฑ 
- ราคา 
- สถานท่ี 
- การสงเสริมทางการตลาด 
ส่ิงกระตุ้นอืน่ ๆ 
- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- กฎหมาย 
- วัฒนธรรม 

ปัจจัยภายในของผู้บริโภค
- ดานวัฒนธรรม 
- ดานสังคม 
- ดานสวนบุคคล 
- ดานจิตวิทยา 
- กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 
ประกอบดวย 

1. การมองเห็นปญหา 
2.การแสวงหาภายใน 
3.การแสวงหาภายนอก 
4.การประเมินทางเลือก 
5.การตัดสินใจซ้ือ 
6.ทัศคติหลังซื้อ

 

การตอบสนอง 
ของผูบริโภค 

- การเลือกซื้อผลิตภัณฑ
- การเลือกตรายี่หอ 
- การเลือกสถานที่ซื้อ 
- เวลาในการสั่งซื้อ 
- ปริมาณการซื้อ 
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1.1.2  ราคา (Price) ไดแกการกําหนดราคาสินคาใหเหมาะกับภาพลักษณของ 
สินคา เชน การกําหนดราคาสินคาตํ่าเพื่อจูงใจใหซ้ือ เปนตน 

1.1.3 ชองทางการจัดจําหนาย (place) ไดแกสถานท่ีวางจําหนายสินคา ทําเล 
ของรานคา เปนตน 

1.1.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) ไดแกการแจงขาวสาร การโนมนาว
ชักจูงใจหรือการสงเสริมเพื่อเตือนความจํา ท่ีมักในรูปแบบของการโฆษณา การบริการลูกคา 
รายการพิเศษ แลกซ้ือ การมีของแถม เปนตน 

1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคท่ีไมสามารถควบคุม 
ได และอาจเปนไปในท้ังทางท่ีสงเสริม หรือเปนอุปสรรคตอการบริโภคได มีดังนี้ 

1.2.1 เศรษฐกิจ เชนภาวะเศรษฐกิจ ภาวะเงินเฟอ รายไดของผูบริโภคเปนตน 
1.2.2 เทคโนโลยี เชนนําเทคโนโลยีเขามาใชในการผลิต เปนตน 
1.2.3 กฎหมาย เชนกฎหมายควบคุมหรือตอตานการใชวัตถุดิบจากสัตวสงวน

ในการผลิต เปนตน 
1.2.4 วัฒนธรรม เชนคานิยมของผูบริโภค เปนตน 

 2. ส่ิ งกระ ตุ้นภ าย ใน  (Internal Stimulus) หมาย ถึ ง  ส่ิ งกระ ตุ น ท่ี เกิ ด ข้ึน จาก
สัญชาตญาณนิสัยกระตุนใหบุคคลแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา เชน ความหิวเปนส่ิง
กระตุนใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือเคเอฟซี เปนตน กลาวคือ ส่ิงท่ีกระตุนภายในหรือความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภคหรือกลองดํานั้นมีอิทธิพลจากปจจัยหลายดานดังจะไดกลาวตอไปนี้ 
 ความรู้สึกนึกคดิของผู้บริโภค 
 ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคเปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) หมายถึง ความรูสึก
นึกคิดของผูบริโภคซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบไดจึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึกคิด
ของผูบริโภค ซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจัยภายในของผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจของ
ผูบริโภค 
 1. ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือของ
ผูบริโภคประกอบดวยปจจัย ดังตอไปนี้ 

1.1 ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเปนเคร่ืองผูกพันบุคคลใน
กลุมไวดวยกัน วัฒนธรรมเปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการพื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคลโดย
บุคคลจะเรียนรูเร่ือง คานิยม ทัศนคติ ความชอบ การรับรู และมีพฤติกรรมอยางไรนั้นจะตองผาน
กระบวนการทางสังคมท่ีเกี่ยวของกับครอบครัวและสถาบันตาง ๆ ในสังคม คนท่ีอยูในวัฒนธรรม
ตางกันยอมมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกตางกัน  ผูประกอบการจึงตองกําหนดกลยุทธทางการตลาดท่ี
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แตกตางกันไป สําหรับตลาดที่มีวัฒนธรรมแตกตางกันวัฒนธรรมแบงออกไดเปน วัฒนธรรม
พื้นฐาน วัฒนธรรมกลุมยอยและช้ันทางสังคม 

1.2 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เปนส่ิงท่ีกําหนดความตองการซ้ือและพฤติกรรม
การซ้ือของบุคคล เชน ลักษณะนิสัยของคนไทย ซ่ึงเปนผลมาจากการหลอหลอมพฤติกรรมของ
สังคมไทยใหเปนคนรักอิสระ ชอบความสบาย 

1.2.1 วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) มีรากฐานมาจากเช้ือชาติ ศาสนา สีผิว 
และภูมิภาคท่ีแตกตางกัน เปนตน กลุมยอยมีขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมสังคมท่ีแตกตางกันไปจาก
กลุมอ่ืน ทําใหมีผลตอชีวิตความเปนอยู ความตองการ แบบแผนการบริโภค พฤติกรรมการซ้ือท่ี
แตกตางกันและในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน 

1.2.2 ช้ันทางสังคม  (Social Class) เปนการจัดลําดับบุคคลในสังคม  จาก
ระดับสูงไประดับตํ่า โดยใชลักษณะท่ีคลายคลึงกัน ไดแก อาชีพ ฐานะ รายได ตระกูล หรือชาติ
กําเนิด ตําแหนงหนาท่ีของบุคคลเพื่อเปนแนวทางในการแบงสวนตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย 
ตําแหนง ผลิตภัณฑ และการจัดสวนประสมทางการตลาด ช้ันทางสังคมแบงเปน 3 ระดับ ไดแก 
ช้ันสูง (Upper Class) ช้ันกลาง (Middle Class) และช้ันลาง (Lower Class) ช้ันทางสังคมสามารถ
เปล่ียนแปลงได โดยอาจจะเลื่อนข้ึนไปอยูในช้ันทางสังคมสูงกวา หรือเล่ือนลงมาอยูในช้ันทาง
สังคมที่ต่ํากวาก็ได เนื่องจากการเปล่ียนแปลงรายไดอาชีพตําแหนงหนาท่ีการงาน เชน เม่ือบุคคลมี
รายไดเพิ่มข้ึน ยอมแสวงหาการบริโภคท่ีดีข้ึน 

1.3 ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยท่ีเกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทางสังคมจะประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและ
สถานะของผูซ้ือ 

1.3.1 กลุมอางอิง (Reference Group) เปนกลุมท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย 
กลุมมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล สามารถแบงไดเปน 2 ระดับคือ 

- กลุมปฐมภูมิ (Primary Group) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท 
- กลุมทุติยภูมิ (Secondary Group) ไดแก กลุมบุคคลในสังคม เพื่อน

รวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลตาง ๆ ในสังคม กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดาน
การเลือกพฤติกรรมและการดําเนินชีวิต รวมท้ังทัศนคติและแนวคิดของบุคคล  เนื่องจากบุคคล
ตองการใหเปนท่ียอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นตาง ๆ จากกลุม
อิทธิพล ดังนั้นผูประกอบธุรกิจจึงควรทราบวากลุมอางอิงมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค
อยางไร เชน การใชดาราหรือนักรองหรือนายแบบมาเปนพรีเซนเตอร เพื่อโนมนาวความสนใจและ
ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอสินคา เปนตน 
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1.3.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลอยางมากตอ
ทัศนคติความคิดและคานิยมของบุคคล ซ่ึงส่ิงเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของครอบครัว 
การเสนอขายสินคาจึงตองคํานึงถึงลักษณะกรบริโภคและการดําเนินชีวิตของครอบครัวดวย 

1.3.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเก่ียวของกับหลาย
กลุมเชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคการและสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีสถานะท่ีแตกตางกันในแตละ
กลุม ดังนั้นในการตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคมักจะมีบาทบาทหลายบทบาทท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาของตนเองและผูอ่ืนดวย ดังพิจารณาไดจากรายละเอียดตอไปนี้ 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 3 ปัจจัยทีมี่อทิธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Kotler, 1994: 161) 

 

จากภาพประกอบ 3 สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 ผู้บริโภคแต่ละคน มีบทบาทหน้าทีไ่ด้ดังต่อไปนี ้
 - ผูริเร่ิม (Initiator) คือ บุคคลริเร่ิมคิดถึงการซ้ือสินคาอยางใดอยางหนึ่ง 
 - ผูท่ีมีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลท่ีมีความคิดเห็น อันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 
 - ผูตัดสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลผูมีอํานาจและหนาท่ีในการตัดสินใจซ้ือวาจะซ้ือ
สินคาอะไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ืออยางไร 
 - ผูซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลผูท่ีทําหนาท่ีในการซ้ือสินคา 
 - ผูใช (User) คือ บุคคลผูท่ีทําหนาท่ีบริโภค หรือใชสินคาและบริการ 

1.4 ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจสวนบุคคลจะไดรับอิทธิพล
จากลักษณะสวยบุคคลดานตาง ๆ ไดแก รายได อาชีพ แนวความคิดสวนบุคคล เปนตน เหลานี้มีผล
ตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 

 
 

Buying 
Decision

Initiator

Influencer User 

Decider Buyer 
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1.5 ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Characteristics) มีกระบวนการ ดังนี้ 
1.5.1 การจูงใจ (Motivation) เปนวิธีการชักนําพฤติกรรมของบุคคลโดยอาศัย

ส่ิงจูงใจหรือส่ิงกระตุนทางการตลาด เพื่อกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการ และเกิดพฤติกรรม
ซ้ือในข้ันตอมา ท้ังนี้ตามทฤษฎีของมาสโลว ไดแบงความตองการของบุคคลออกเปน 5 ข้ัน ดังนี้ 

- ความตองการทางดานรางกาย  (Physiological Needs) เปนความ
ตองการข้ันพื้นฐาน เชน ปจจัย 4 (อาหาร ยารักษาโรค เคร่ืองนุงหม และท่ีอยูอาศัย) 

- ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs) เปนความตองการความ
ปลอดภัยจากอันตราย เชน การท่ีผูบริโภคไมเลือกใชอาหารบางชนิด เพื่อหลีกเล่ียงผลเสียท่ีอาจเกิด
ตอรางกาย เปนตน 

- ความตองการการยอมรับและความรัก  (Belongingness and Love 
Needs) จากบุคคลรอบขาง เชน การอยากมีสวนรวมในสังคม เปนตน 

- ความตองการความนับถือ  (Esteem and Status Needs) เปนความ
ตองการยกยอง หรือการมีสถานะทางสังคมอันเปนท่ียอมรับ 

- ความตองการประสบความสําเร็จในชีวิต (Self - Actualization Needs) 
เปนความตองการการประสบความสําเร็จในชีวิตหรือความสมหวังในส่ิงท่ีตองการ 

1.5.2 การรับรู (Perception) เปนกระบวนการรับรูของบุคคลผานประสาท
สัมผัสท้ังหา คือ การเห็น การไดยิน กล่ิน รส การสัมผัส ซ่ึงแตละคนมีการรับรูแตกตางกันไป ซ่ึง
ข้ึนอยูกับ 

- ลักษณะทางกายภาพท่ีตอบสนองตอส่ิงกระตุนเราตาง ๆ 
- ความสัมพันธของส่ิงกระตุนเรากับส่ิงแวดลอมในขณะน้ัน 
- เง่ือนไขของแตละบุคคลท่ีมีความตองการ ทัศนคติ คานิยมแตกตางกัน 

1.5.3 การเรียนรู (Learning) เปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมซ่ึงเปนผลมาจาก
ประสบการณของบุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับส่ิงกระตุน (Stimulus) และ
เกิดการตอบสนอง (Response) ตอส่ิงกระตุนนั้น 

1.5.4 ความเช่ือ (Belief) เปนความคิดซ่ึงบุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหนึ่งซ่ึง
เปนผลมาจากประสบการณในอดีต 

1.5.5 ทัศนคติ  (Attitude) เปนภาวะทางจิตใจท่ีแสดงถึงความพรอมท่ีจะ
ตอบสนองตอส่ิงกระตุน ทัศนคติกอตัวข้ึนมาจากประสบการณ แนวความคิด การเรียนรู การรับรู 
การจูงใจ ความเชื่อและอุปนิสัยของบุคคล ซ่ึงสงผลใหมีการเปล่ียนแปลง หรือช้ีแนะตอพฤติกรรม 
ซ่ึงเปนการประเมินความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคถึงความชอบ ไมชอบ หรือพอใจ ไมพอใจ 
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2. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (The Buyer Decision Process) 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ มีข้ันตอนตาง ๆ ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4  แสดงกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Kotler, 1994: 167) 
 

จากภาพประกอบ 4 สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 1. การตระหนักถึงความตองการหรือปญหา - Need (Problem) Recognitionพฤติกรรม
การซ้ือมีจุดเร่ิมตนจากการท่ีผูบริโภคมีความตองการท่ีอาจไดรับการกระตุนจากภายนอก (เชน ส่ือ
โฆษณาท่ีจูงใจ หรือเห็นคนรอบขางใชสินคานั้น ๆ เปนตน) หรือจากภายใน (เชน ความรูสึกหิว 
ความตองการข้ันพื้นฐาน เปนตน) 
 2. การเสาะหาขอมูล - Information Search หลังจากผูบริโภคเกิดความตองการแลว การ
คนหาเสาะหา ศึกษาขอมูลของสินคานั้น ๆ เปนข้ันตอนท่ีจะเกิดตอมา แตท้ังนี้กระบวนการหา
ขอมูลในข้ันนี้ อาจไมเกิดข้ึนในกรณีท่ีผูบริโภคมีความตองการสินคานั้น ๆ สูงมาก และสามารถซ้ือ
สินคาไดทันที การเสาะหาขอมูลอาจไมมี เพราะผูบริโภคจะซ้ือสินคาในทันที แตถาหากมีความ
ตองการธรรมดาตามธรรมชาติ และไมอาจหาซ้ือไดทันที  การเสาะหาขอมูลก็จะเกิดข้ึนใน
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
 3. การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซ้ือ  - Evaluation Alternatives เม่ือมีการ
เสาะหาขอมูลแลว ผูบริโภคยอมจะมีทางเลือกเกิดข้ึน นั้นหมายถึงผูบริโภคตองมีการตัดสินใจวา จะ
ซ้ือสินคายี่หออะไร หรือซ้ือสินคาอะไร อยางไรก็ตามผูบริโภคแตละคนก็มีแนวทางการตัดสินใจท่ี
แตกตางกัน ข้ึนอยูสถานการณของการตัดสินใจ และทางเลือกท่ีมีอยูดวยท้ังนี้ Philip Kotler ได
เสนอแนวความคิดในการพิจารณาเพื่อชวยประเมินแตละทางเลือก เพื่อใหตัดสินใจไดงายข้ึน 

 1. การตระหนักถึงความตองการ หรือปญหา

2. การเสาะหาขอมูล

3. การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซ้ือ

4. การตัดสินใจซ้ือ

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ



14 
 

 
 

3.1 คุณสมบัติ (Attributes) และประโยชนของสินคาท่ีไดรับ (Benefit) คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชนท่ีไดรับ และคุณสมบัติของสินคาวา สามารถทําอะไรไดบาง หรือมี
ความสามารถแคไหน 

3.2 ระดับความสําคัญ (Degree of Importance) คือการพิจารณาถึงความสําคัญของ
คุณสมบัติ (Attribute Importance) ของสินคาหลัก มากกวาพิจารณาถึงความโดดเดนของสินคา 
(Salient Attributes) ท่ีเราไดพบเห็น 

3.3 ความเช่ือถือตอตรายี่หอ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือตอ
ตรายี่หอของสินคาหรือภาพลักษณของสินคา (Brand Image) ท่ีผูบริโภคไดเคยพบเห็น รับรูจาก
ประสบการณในอดีต 

3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือประเมินวา มีความพอใจตอสินคาแตละยี่หอ
แคไหนถาเรานําเอาคุณสมบัติของสินคาเทียบกับความพอใจที่ไดรับจากคุณสมบัติของแตละสินคา
แลว เราก็จะสามารถประเมินเลือกซ้ือสินคาไดงายข้ึน 

3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีนี้ เปนอีกวิธีหนึ่งท่ีนําเอา
ปจจัยสําหรับการตัดสินใจหลายตัว เชน ความพอใจ ความเช่ือถือในยี่หอ คุณสมบัติของสินคามา
พิจารณาเปรียบเทียบใหคะแนน แลวหาผลสรุปวา ตราสินคาใดไดรับคะแนนจากการประเมินมาก
ท่ีสุด กอนตัดสินใจซ้ือตอไป 
 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจ ทํา
ใหผูบริโภคสามารถจัดลําดับความสําคัญของการเลือกซ้ือได ในข้ันตอมาคือ การพิจารณาถึงทัศนะ
คติของผูอ่ืนท่ีมีตอการตัดสินใจซ้ือ (Attitudes Of Others) และปจจัยท่ีไมสามารถคาดการณได 
(Unexpected Situation) การท่ีผูบริโภคสามารถประเมินและเลือกสินคาหรือตราสินคาไดแลว ไมได
หมายความวาจะเกิดการซ้ือไดเพราะปจจัยท้ังสองอยางนี้ ซ่ึงอาจทําใหเกิดความเส่ียงจากการเลือก
บริโภคสินคานั้น ๆ ไดอีกดวย 
 5. พฤติกรรมหลงการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อ แลวผูบริโภคจะ
ไดรับประสบการณในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรับความพอใจ หรือไมพอใจก็ได ถาพอใจผูบริโภค
ไดรับทราบถึงขอดีตาง ๆ ของสินคา ก็ทําใหเกิดการซ้ือซํ้าได หรืออาจมีการแนะนําใหเกิดลูกคาราย
ใหมได แตถาไมพอใจผูบริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคานั้น ๆ ในคร้ังตอไป และอาจสงผลเสียตอเนื่อง
จากการบอกตอ ทําใหลูกคาซ้ือสินคานอยลงตามไปดวย 
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3.  แนวความคดิด้านปัจจัยทางการตลาด 
 ปจจัยทางการตลาด  หมายถึง การดําเนินกิจกรรมทางการตลาดในอันท่ีจะส่ือ
ความหมายสรางความเขาใจสรางการยอมรับระหวางธุรกิจกับผูบริโภคโดยมุงหวังท่ีจะกอใหเกิด
พฤติกรรมตอบสนองตามวัตถุประสงคของธุรกิจนั้น 
 การส่ือความหมาย เปนความพยายามของธุรกิจในอันท่ีจะถายทอดความคิดเกี่ยวกับ
สินคาและการบริการท่ีตนเสนอออกไปขายอยูในตลาดเพื่อวัตถุประสงคในการสรางความเขาใจ
และกระตุนใหผูบริโภคยอมรับในสินคาและบริการนั้น ๆ ตลอดจนแสดงพฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด 
 สุวัฒนา วงษกะพันธ (2530: 55) กลาวไววา เปนกระบวนการสื่อสารท่ีเปนการส่ือ
ความหมายจากแหลงขาวสารนั้น ถาหากผูสงสารสามารถส่ือความหมายไดสอดคลองกับความ
ตองการของผูรับสารโดยอาจจะใหวิธีโนมนาวใจ กระตุนความตองการเพื่อใหผูรับขาวสารไดรับรู 
เปล่ียนแปลงทัศนคติ และมีผลไปถึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม ผูรับขาวสารก็จะมีปฏิกิริยา
ตอบสนองกลับ 
 ในอีกดานหนึ่ง คือ ทัศนะของนักบริหารท่ีมองปจจัยทางการตลาดวามีความนาสนใจ
ในประเด็นเหลานี้คือในกระบวนการนําเสนอขาวสารในรูปของการกระตุนเรงเราดวยวิธีการตาง ๆ 
ไปสูผูบริโภคซ่ึงเปนเปาหมายทางการตลาด โดยมุงหวังใหเกิดปฏิกิริยาตอบสนองจากผูบริโภคใน
กลุมนั้น ในลักษณะท่ีคาดหมายหรือกําหนดเอาไวแลวลวงหนาท่ีเรียกวา Desired Respond การ
กําหนดชองทางการส่ือสารไปยังตลาดเพ่ือรวบรวมขอมูลขาวสารจากผูบริโภคในตลาดนํามาตีความ 
ประกอบการดําเนินงานตอไปและหาชองทางใหมหรือโอกาสในการส่ือสารคร้ังตอไปใหดีกวาเดิม
จากคําจํากัดความน้ีแสดงใหเห็นวาธุรกิจท้ังหลายทําหนาท่ีทางการส่ือสารท้ัง 2 ดาน คือเปนผูสง
ขาวสาร และเปนผูรับสารพรอมๆ กันอีกดวย 
 กระบวนการส่ือสารทางการตลาด  (The Marketing Communication Process) นั้น 
องคประกอบทุกประการของสวนประสมทางการตลาดนี้มีบทบาทในการทําหนาท่ีเปนสัญลักษณ
เพื่อท่ีจะถายทอดความคิดจากผูผลิตไปยังผูบริโภคมีเปาหมายดังนี้ 
 1. บทบาทของสินคาและบริการ 
 สินคาและบริการมีองคประกอบหลายประการท่ีจะแสดงบทบาทในการถายทอด
ความคิดหรือส่ือความหมายไปยังผูบริโภค การออกแบบบรรจุภัณฑ ขนาด รสชาติ เปนตน ซ่ึง
องคประกอบเหลานี้ลวนเปนภาพรวมของสินคาและบริการ และปจจัยเหลานี้ยอมตองตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภค ถาพิจารณาบทบาทของสินคาทางการส่ือสารที่สรางความพึงพอใจ
ใหกับผูบริโภคแลวความพึงพอใจจะเกิดข้ึนได 2 กรณี คือความพึงพอใจในดานตัวสินคาและบริการ 
(Physical Satisfaction) ปละความพึงพอใจดานวิทยา (Psychological Satisfaction) 
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ความพึงพอใจในดานสินคาและบริการ คือการท่ีสินคาและบริการสามารถที่จะชวยแกปญหาใหกับ
ผูบริโภค หรือทําใหผูบริโภคเห็นวาไดรับประโยชนคุมคากับเงินท่ีเสียไป เชน ผูบริโภคไกทอดท่ีมี
รสชาติอรอย ในรานท่ีมีบรรยากาศที่ดี ซ่ึงหากเขามาท่ีรานซ่ึงตกแตงสวยงาม พนักงานสุภาพ 
บริการดี และไดรับประทานไกทอดที่อรอยตามท่ีผูบริโภคคาดหวัง ผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจ
ในดานสินคาและบริการเปนตน 
 ความพึงพอใจในดานจิตวิทยา คือการสรางความรูสึกทางจิตใจใหกับผูบริโภคเมื่อ
ผูบริโภคไดใชสินคาหรือบริการนั้น เชนการบริโภคไกทอดท่ีมีคุณภาพจะบงบอกถึงรสนิยมในการ
บริโภค ฐานะทางเศรษฐกิจ นอกจากนี้ บรรจุภัณฑ ตราสินคา และอ่ืน ๆ ยังสามารถสรางความรูสึก
ท่ีแตกตางกันภายในจิตใจของผูบริโภคเม่ือเลือกใชสินคาและบริการ รวมท้ังยังสามารถกระตุนให
ผูบริโภคเกิดความตองการในการซ้ือสินคาและบริการดวย 
 2. บทบาทของราคา 
 ราคาและสินคาและบริการสามารถแสดงบทบาทของปจจัยทางการตลาด โดนราคา
สามารถสรางความรูสึกนึกคิดและความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาและบริการนั้นๆ ได 
ไมวาความพึงพอใจในตัวสินคาหรือความพึงพอใจในจิตใจก็ตาม เพราะราคาเปนอัตราท่ีกําหนดข้ึน
เพื่อใชในกระบวนการและแลกเปล่ียนสินคาและบริการระหวางผูผลิตกับผูบริโภค ดังนั้น การตั้ง
ราคาจึงมีความสําคัญโดยข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการ คือจากคุณสมบัติของสินคาและบริการท่ี
เสนอขาย คุณลักษณะในความสามารถในการซ้ือของกลุมผูบริโภคเปาหมายซ่ึงตองใชการส่ือ
ความหมายไปยังกลุมผูบริโภค 

2.1 คุณลักษณะของสินคาและบริการท่ีมีผลกระทบตอการกําหนดราคาในสวนท่ี
เกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดมีดังนี้ 

2.1.1 การรับรูท่ีแตกตางกันในดานคุณภาพของสินคาและบริการจะมีผลตอ
การกําหนดราคาท่ีแตกตางกันได ดังนั้นผูประกอบธุรกิจจึงพยายามท่ีจะแสวงหาโอกาสทางส่ือสาร
ทางการตลาดกับผูบริโภค โดยเนนการสื่อสารใหเห็นถึงคุณภาพของสินคาของตนเพื่อสรางโอกาส
ในการกําหนดราคาท่ีแตกตางกันไป 

2.1.2 สวนผสมพิ เศษในสินคาและบริการ เม่ือสินคาและบริการไดเพิ่ม
สวนผสมพิเศษท่ีตราสินคาอ่ืนไมมีจะสามารถสรางความรูสึกและการรับรูท่ีแตกตางใหเกิดกับ
ผูบริโภคโดยแสดงวาเปนสินคาท่ีมีคุณภาพสูงกวาจึงสามารถที่จะกําหนดราคาใหสูงกวาสินคาและ
บริการอ่ืนได 

2.1.3 ช่ือหรือตราสินคา ผูประกอบการพยายามท่ีจะวางตําแหนงสินคาในใจ
ของผูบริโภคดวยการสรางภาพลักษณใหกับช่ือตราสินคา เพราะเม่ือสินคาและบริการเปนท่ีรูจักและ
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ยอมรับวาเปนตราสินคาท่ีมีคุณภาพระดับใดแลว การกําหนดราคาจะเปนไปตามระดับคุณภาพการ
รับรูในตราสินคานั้น ๆ ของผูบริโภค ดังนั้นผูผลิตตางพยายามผลิตสินคาท่ีมีคุณภาพสูงและให
ผูบริโภคยอบรับเพื่อท่ีจะสามารถกําหนดราคาใหสูงได นอกจากนี้ผูบริโภคบางกลุมยังยอมจายเงิน
จํานวนมากเพื่อซ้ือสินคาท่ีมีตราสินคาโดงดังนําเขาจากตางประเทศ แตอยางไรเสียก็ตองอาศัยเวลา
และการลงทุนท่ีสูงในปจจัยทางการตลาด 

2.2 คุณลักษณะของผูบริโภคมีสวนสําคัญตอบทบาทของราคาของปจจัยทาง
การตลาด ดังนี้ 

2.2.1ประสบการณของผูบริโภคตอสินคาและบริการ คือถาผูบริโภคขาด
ประสบการณเกี่ยวกับสินคาและบริการ หรือไมมีขอมูลเกี่ยวกับสิบคาหรือบริการนั้น ๆ ราคาจะเปน
ส่ิงท่ีสําคัญในการแสดงบทบาทตอปจจัยทางการตลาดเพื่อใหผูบริโภคเกิดการรับรูในคุณภาพของ
สินคาและบริการ 

2.2.2 ความภู มิใจท่ีได เปน เจาของสินคา ผูบ ริโภคบางรายใชราคาเปน
ตัวกําหนดในการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการ เพราะตองการใหราคาของสินคาเปนส่ิงท่ีแสดงถึง
ฐานะของตน โดยผูบริโภคจะมองวาราคาท่ีจายไปนั้นคุมคากับภาพลักษณท่ีไดจากการใชสินคา
เทานั้น 
 3. บทบาทของสถานท่ีจัดจําหนาย 
 ในการออกแบบสถานท่ีจําหนายผูประกอบการจะเปนตองพิจารณาถึงองคประกอบ
ตาง ๆ เพราะลวนแตมีบทบาทในปจจัยทางการตลาดโดยจะสรางความรูสึกและการรับรูอันมีผลให
เกิดการบริโภคเนื่องจากสถานท่ีจําหนายแหงเดียวกันสามารถสรางภาพลักษณ หรือใหความรูสึกใน
การรับรูของผูบริโภคแตกตางกันได องคประกอบตาง ๆ ในเรื่องสถานท่ีจําหนายทางปจจัยทางการ
ตลาด มีดังนี้ 

3.1 การออกแบบและตกแตง ภายนอกสถานท่ีจําหนายถือเปนจุดเร่ิมตนของ
กระบวนการถายทอดความคิดทางการส่ือสาร เพราะเปนส่ิงท่ีผูบริโภคสามารถมองเห็นและสัมผัส
ได ดังนั้นสภาพภายนอกสถานท่ีจําหนายจึงเปนเสมือนส่ิงท่ีผูบริโภคคาดหวังไดวาเม่ือเขามาราน
แลว ผูบริโภคจะพบเห็นบรรยากาศในรานอยางไร 

3.1.1 ขนาดของสถานท่ีจําหนายจะสามารถใหความรูสึกในดานตาง ๆ ได เชน
ความเดน ความกวาง ความแคบ 

3.1.2 รูปแบบของสถานท่ีควรออกแบบใหสันพันธกับประเภทธุรกิจ 
3.1.3 การจัดหรือการตกแตงบริเวณดานหนาสถานท่ีจําหนายเปนดานแรกท่ีทํา

การส่ือสารกับผูบริโภคและสรางภาพลักษณใหกับผูบริโภค 
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3.1.4 การจัดไฟหนาสถานท่ีจะใหความรูสึกสวยงาม ทันสมัย เปนตน 
3.2 การตกแตงภายในจะแสดงบทบาทส่ือสารทางการตลาดตอจากภายนอก 

เพื่อใหผูบริโภคเกิดภาพลักษณและใหความรูสึกตามท่ีคาดหมายไวกอนท่ีจะเขามาใชบริการ ส่ิงท่ี
ตองคํานึง คือ สีสัน แสงไฟ วัสดุอุปกรณ อุณหภูมิ กล่ิน เปนตน 

3.3 พนักงานในสถานท่ีจําหนาย พนักงานจะเปนบุคคลสําคัญท่ีแสดงบทบาทเพื่อ
สรางความประทับใจใหกับลูกคา เชน การตอนรับ ความสุภาพ 

3.4 การจัดแสดงสินคาภายในสถานท่ีจําหนายเปนการส่ือสารกับผูบริโภค และมี
ความสัมพันธไปถึงการสรางภาพลักษณของสถานท่ีนั้น คือ ประเภทของสินคาท่ีเลือกมาจําหนาย 
การกําหนดราคา ปริมาณ และคุณภาพ 

3.5 เคร่ืองหมายหรือสัญลักษณเปนส่ิงท่ีจะทําใหผูบริโภคเกิดการเรียนรูและสราง
ความทรงจําตลอดจนเปนส่ิงท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการซ้ือซํ้า 

3.6 รูปแบบการโฆษณาหรือการสงเสริมการขายเปนการเลือกภาพในการโฆษณา
และการจัดภาพโฆษณา ตลอดจนขอความหรือบทโฆษณา เปนส่ิงท่ีส่ือภาพลักษณของสถานที่
จําหนายนั้นๆ วาเปนอยางไร และจัดอยูในระดับใด 
 4. บทบาทของการสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ การประสานงานของผูขายใน
การพยายามใชความคิดสรางสรรคเพื่อแจงขอมูลและจูงใจเพ่ือขายสินคาและบริการ หรือสงเสริม
ความคิด (George and Michael, 1990: 6) การสงเสริมการตลาดเปนหนาท่ีหนึ่งของการตลาดเพ่ือ
การติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย การติดตอส่ือสารเพ่ือสงเสริมการตลาดเทานั้น ชวยสารอาจจะ
เปนขาวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ ราคา หรือคนกลางในชองทางจัดจําหนายก็ได 

4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึงรูปแบบคาใชจายในการติดตอส่ือสารโดย
ไมใชบุคคลเกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดโดยผูอุปถัมภระบุช่ือ ลักษณะของการ
โฆษณามีดังนี้ (1) มีการจายเงินเกี่ยวกับส่ือสําหรับขาวสารการโฆษณา (2) เปนการขายโดยไมใช
บุคคล หมายถึง การใชส่ือมวลชน เชนโทรทัศน วิทยุ นิตยสาร ฯลฯ ชวยใหขาวสารกระจายไปยัง
กลุมคนจํานวนมาก (3) เปนการเสนอขายตอหนาชุมชน (4) เปนผูเผยแพรขาวสาร กลาวคือ ผูให
ขาวสารไดกระจายขาวสารไปยังกลุมผูฟงอยางกวางขวางซํ้าแลวซํ้าอีก 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการติดตอส่ือสารแบบตัว
ตอตัวซ่ึงผูขายพยายามชวยเหลือและชักจูงผูซ้ือผลิตภัณฑ หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยาดานความคิด 
(George and Michael, 1990: 10) ลักษณะการขายโดยใชพนักงานขายมีดังนี้ (1) เปนการเผชิญหนา
ระหวางบุคคล ในท่ีนี้ หมายถึง การเผชิญหนาระหวางผูขายและผูท่ีคาดวาจะเปนลูกคา (2) เปนการ
ใชความสามารถทางสติปญญา กลาวคือ พนักงานใชความพยายามกับกลุมเปาหมายเพื่อจูงใจใหเกิด
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การซื้อ (3) การตอบสนอง การขายโดยพนักงานขายจะทําใหทราบถึงปฏิกิริยาตาง ๆ ของผูซ้ือ เชน 
สีหนา ความคิดเห็น ความพอใจ หรือไมพอใจ 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการตลาดซ่ึงจัดหา
คุณคาพิเศษหรือส่ิงจูงใจพิเศษเพื่อใหซ้ือผลิตภัณฑ และสามารถกระตุนการขายทันทีทันใดจากกลุม
ผูบริโภค หรือผูขาย (Consumer or Dealer) (George and Michael. 1990: 13) การสงเสริมการขายจึง
มีลักษณะเดน 3 ประการคือ (1) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูผลิต หรือผูขายกับผูบริโภคซ่ึงจะ
กอใหเกิดความสนใจและจัดหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ (2) เปนส่ิงกระตุน หมายถึง คุณคาพิเศษท่ี
จะมอบใหแกผูบริโภค หรือผูขาย (3) เปนการชักจูงคือจูงใจใหเกิดการซ้ือขายในทันทีทันใด 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) 
4.4.1 การใหขาว (Publicity) หมายถึง การติดตอส่ือสารโดยไมใชบุคคล

เกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดท่ีไมไดเสียคาใชจายโดยตรง หรือไมไดดําเนินการ
โดยตรงจากผูอุปถัมภท่ีระบุช่ือโดยท่ัวไปอยูในรูปของขาว หรือประกาศเกี่ยวกับองคกร ผลิตภัณฑ 
หรือบริการ (George and Michael, 1990: 10) ลักษณะของการใหขาวคือ (1) เปนการติดตอส่ือสาร
โดยไมใชบุคคลกับผูฟงจํานวนมาก (2) บริษัทไมตองเสียคาใชจายโดยตรงจากการใหขาวนั้น ใน
กรณีท่ีส่ือมวลชลนําเสนอขาวใหเอง แตในทางปฏิบัติจริงในยุคปจจุบันนั้นตองใชเงินในรูปของ
บทความแฝงโฆษณา (Advertorial) การใหขาวแฝงโฆษณา (Informatial) โปรแกรมแฝงโฆษณา 
(Programmercial) (3) การใหขาวสารสามารถสรางความเช่ือถือได 

4.4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relation) หมายถึง หนาท่ีในการบริหารเพ่ือ
สรางทัศนคติท่ีดีจากชุมชนซ่ึงอยูในรูปของนโยบายและกระบวนการของบุคคล หรือองคกรเพื่อ
สรางความสนใจตอชุมชนและการบริหารโปรแกรมการทํางานเพื่อสรางความเขาใจและการยอมรับ
จากชุมชน การประชาสัมพันธมีลักษณะดังนี้ (1) สรางความเชื่อถือไดสูง การใหขาว หรือกิจกรรม
เพื่อสังคม หรือเพื่อมวลมนุษยชาติเปนการสรางภาพลักษณท่ีดีตอบริษัท (2) เปนขอมูลท่ีปลอดภัย 
(3) สามารถเขาถึงกลุมเปาหมายท่ีพยายามหลีกเล่ียงการโฆษณา หรือหลีกเล่ียงการพบพนักงานขาย 
(4) เปนการสาธิต การประชาสัมพันธคลายกับการโฆษณาในแงท่ีวาเปนการแสดงขอมูลเกี่ยวกับ
บริษัท หรือผลิตภัณฑ 

4.5 การตลาดตรง (Direct Marketing) หมายถึง การตลาดผานส่ือโฆษณาท่ีนักการ
ตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงและสรางใหเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด ประกอบดวยการ
ขายทางโทรศัพท จดหมายตรง แคตตาล็อก โทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพท่ีจูงใจใหกับผูบริโภค
ตอบกลับเพื่อการซ้ือ เพื่อรับของตัวอยาง หรือนําคูปองจากส่ือไปใช 
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 5. บทบาทของพนักงาน (People) หมายถึงการจัดการบริการอยางมีประสิทธิภาพดวย
บุคลากรของกิจการโดยเร่ิมต้ังแตการสรรหาคัดเลือกการพัฒนาและฝกอบรมรวมไปถึงการจูงใจ
และปลูกฝงลักษณะท่ีจําเปนตอการใหบริการเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาหรือผูใชบริการให
มากท่ีสุดไดแกดานทักษะในการแกไขปญหาเฉพาะหนาการทักทายลูกคาหรือผูใชบริการการ
ขอบคุณลูกคาหรือผูใชบริการทุกคร้ังท่ีมาใชบริการพนักงานจะประกอบดวยบุคคลท้ังหมดใน
องคกรท่ีใหบริการนั้นซ่ึงจะรวมตั้งแตเจาของผูบริหารพนักงานในทุกระดับซ่ึงบุคคลดังกลาว
ท้ังหมดมีผลตอคุณภาพของการใหบริการไมวาจะเปนพนักงานที่ ทํางานพบลูกคาโดยตรง 

)พนักงานสวนหนา) กับพนักงานท่ีทํางานสนับสนุน (พนักงานสวนหลัง) เพื่อทําใหพนักงานสวน
ใหบริการสงมอบบริการอยางมีคุณคาใหลูกคาดังคําท่ีตองใชเปนหลักปฏิบัติวา “หนาพึ่งหลังหลัง
พึ่งหนา” จะขาดสวนใดสวนหนึ่งไมไดงานท้ังสองสวนจะตองสมบูรณสอดประสานกันอยาง
ราบร่ืน 
 6. บทบาทของกระบวนการ (Process) หมายถึงการวางระบบและออกแบบใหมี
ข้ันตอนท่ีอํานวยความ สะดวกใหกับลูกคาหรือผูใชบริการมากท่ีสุดลดข้ันตอนที่ทําใหผูบริโภคตอง
รอนานจัดระบบการไหล ของการใหบริการ (Service flow) ใหมีอุปสรรคนอยท่ีสุดเนื่องจากการรอ
คอยการใหบริการนานๆ อาจทําใหเกิดความไมพึงพอใจไดโดยยึดแนวคิด One Stop Service ให
ลูกคาอยูท่ีจุดเดียวคือ บริเวณดานหนาเคานเตอรและใหบริการลูกคาตามแนวคิดท่ีวาลูกคาคือคนที่
เรารักรวมท้ังการพัฒนา SOS หรือ Standard of Service นั่นคือมาตรฐานในการใหบริการเพื่อสราง
ความเช่ือม่ันใหกับลูกคา 
 กระบวนการใหบริการเปนสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญมากตองอาศัย 
พนักงานที่มีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการท่ีสามารถสงมอบ 
บริการท่ีมีคุณภาพไดเนื่องจากการใหบริการโดยท่ัวไปมักจะประกอบดวยหลายข้ันตอนไดแกการ 
ตอนรับการสอบถามขอมูลเบ้ืองตนการใหบริการตามความตองการการชําระเงินเปนตน ซ่ึงในแต
ละข้ันตอนตองประสานเชื่อมโยงกันอยางดีหากมีข้ันตอนใดไมดีแมแตข้ันตอนเดียวยอมทําใหการ 
บริการไมเปนท่ีประทับใจแกลูกคา 
 7. บทบาทของส่ิงอํานวยความสะดวกภายในราน )Physical Evidence) หมายถึงอาคาร
ของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือและอุปกรณเชนเคร่ืองคอมพิวเตอรเคร่ืองเอทีเอ็มเคานเตอรใหบริการ
การตกแตงสถานท่ีล็อบบ้ี ลานจอดรถ สวน หองน้ํา การตกแตงปายประชาสัมพันธแบบฟอรมตางๆ 
ส่ิงตางๆ เหลานี้เปนส่ิงท่ีลูกคาใชเปนเคร่ืองหมายแทนคุณภาพของการใหบริการกลาวคือลูกคาจะ
อาศัยส่ิงแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการดังนั้นส่ิงอํานวยความสะดวก
ภายในรานยิ่งดูหรูหราและสวยงามเพยงใดบริการนาจะมีคุณภาพตามดวย 
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4. ข้อมูลสังเขปของร้าน เคเอฟซี 
 การเขามาของเคเอฟซี ในประเทศไทยเคเอฟซี เร่ิมเขามาในประเทศไทยคร้ังแรกเม่ือป
พ .ศ. 2527โดยกุลมเซ็นทรัลไดซ้ือลิขสิทธ์ิเฟรนไชสมาจากบริษัท  RJ.RAYNOLD ตอมาในป 
พ .ศ .2529 บริษัท  PEPSICOINTERNATIONALได ซ้ือกิจการเคเอฟซี  ท่ั วโลกตอจากบริษัท 
RJ.RAYNOLD และไดเขามาเปนเจาของลิขสิทธ์ิตั้งแตบัดนั้นเปนตนมาในประเทศไทยกลุม
เซ็นทรัล ไดติดตอซ้ือลิขสิทธ์ิจากเจาของแบรนด ตั้งแตป พ .ศ. 2526 เร่ิมดําเนินงานเปดกิจการราน
ในป 2527 ตอมาบริษัท PEPSICO INC. ไดเล็งเห็นถึงการเจริญเติบโตของธุรกิจอาหารจานดวนใน
ประเทศไทยโดนในป พ.ศ. 2532 ไดเขารวมทุนบริษัทในกลุมเจริญโภคภัณฑกับบริษัท เคเอฟซี 
อินเตอรเนช่ันแนลภายใตช่ือบริษัทซี-พีเคเอพซีดีเวลลอปเมนทและบริษัทเปปซ่ี-โคลา (ไทย) เทรด
ดิ้งจํากัดดําเนินการเปดสาขารวมกันโดยการขยายตัวของเคเอฟซี เปนไปอยางรวดเร็วจนถึงปจจุบัน
และปจจุบันเคเอฟซี มีสาขา 300 ท่ัวประเทศ (ฐานเศรษฐกิจ, 2544: 1) 
 

5. ผลงานวจัิยและเอกสารทีเ่กีย่วข้อง 
 มูลนิธิเพื่อผูบริโภค (2545) ไดสํารวจธุรกิจฟาสตฟูดสแตกสาขาเปนทวีคูณเปล่ียนตาม 
พฤติกกรรมการกินของคนไทยท้ังฟาสตฟูดสไทยและตางชาติทุมทุนขยายสาขาครอบครองพื้นท่ี
ชุมชนกลุมเจาของกิจการฟาสตฟูดสอยางเชนแอสแอนดพี สีฟานูดเดิ้ลการเดน มิสเตอรโดนัท 
ดังกิ้นโดนัทเอแอนดดับบลิว เคนต๊ักกี้ฟรายชิกเกน แมคโดนัลด พิซซาฮัท เบอรเกอรคิง เชสเตอร 
กริลล ทําใหการทําโปรโมช่ันเพื่อสงเสริมการขายรานอาหารฟาสตฟูดสยังคงขยายตัวตอไปในอัตรา
เฉล่ีย 8 – 10 เปอรเซ็นตโดย p แตละเจาใชเงินลงทุนประมาณ 50 - 70 ลานบาท 
 อัครฤทธ์ิ หอมประเสริฐ (2543) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมและความคิดเห็นท่ีมีตอการ
บริโภคอาหารฟาสตฟูดสประเภทธุรกิจเฟรนไชสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาก
การศึกษาพบวารานอาหารฟาสตฟูดสท่ีบริโภคนิยมใชบริการมากท่ีสุดคือคเอฟซีประเภทอาหารที่
ชอบรับประทานมากท่ีสุดคือไกทอดเหตุผลสําคัญท่ีสุดในการเลือกใชบริการรานอาหารฟาสตฟูดส 
คือต้ังใจไปรับประทานอาหารซ่ึงผูบริโภคสวนใหญใชบริการรานอาหารฟาสตฟูดสเฉล่ีย 2 – 3 ตอ
เดือน ชวงเวลาท่ีใชบริการคือ 17.01 – 19.00 น. ในเวลาท่ีใชในการรับประทานอาหารฟาสตฟูดส
ประมาณ 30 นาที สถานท่ีรับประทานอาหารฟาสตฟูดส คือท่ีรานโดยใชวิธีการซ้ืออาหารฟาสต
ฟูดส โดยซ้ือท่ีรานมีคาใชจายเฉล่ียตอคร้ังประมาณ 100 – 150 บาท บุคคลที่มีอิทธิพลตอการเลือก
รานอาหารฟาสตฟูดสคือตัวเองและบุคคลท่ีรวมประทานอาหารฟาสตฟูดสคือเพ่ือนสนิท 
 ดานความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภคอาหารฟาสตฟูดส
พบวาใน ดานผลิตภัณฑมีความเหมาะสมอยูในระดับมากคืออาหารฟาสตฟูดสใหความสะดวกใน
การรับประทานอาหารฟาสตฟูดส มีการบรรจุหีบหอท่ีสะดวกในการบริโภคอาหารฟาสตฟูดสมี
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กล่ินหอมนารับประทานดานราคาที่มีความเหมาะสมในระดับมากคืออาหารฟาสตฟูดส มีการติด
ปายราคาท่ีชัดเจนและมีระดับราคาที่เทากันทุกสาขาดานทําเลที่ตั้งผูบริโภคมีความคิดเห็นวาทําเลท่ี
ตองการจัดสถานที่ และการบริการอยูในระดับเหมาะสมมากสวนดานการสงเสริมการตลาด
ผูบริโภคเห็นวาพนักงานขายแตงกายสะอาดพนักงานขายใหการตอนรับท่ีดีและหนักงานขายแตง
กายสุภาพ 

นิภา นิรุตติกุล (2541) ไดทําการศึกษาคนควาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคอาหารฟาสต
ฟูดสของบริโภคในกรุงเทพมหานครพบวาในปจจุบันอาหารฟาสตฟูดสเขามามีบทบาทตอการ
ดําเนินชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครเปนอยางมาก รานอาหารฟาสตฟูดสท่ีมีอยูในประเทศ
ไทยมีไมต่ํากวา 30 ราย ทําใหเกิดการแขงขันกันอยางมากประกอบกับสภาวะเศรษฐกิจตกต่ํา อาจ
สงผลกระทบตอการใชบริการจึงจําเปนอยางยิ่งท่ีจะตองมีการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหาร
ฟาสตฟูดส ปจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการและความคิดเห็นท่ีมีตอการ
สงเสริมการตลาดอันไดแกการโฆษณา และการสงเสริมการขาย รานฟาสตฟูดสท่ีผูบริโภคใช
บริการบอยไดแกเคเอฟซี ประเภทอาหารฟาสตฟูดสท่ีเปนท่ีนิยมไดแกประเภทไก เคร่ืองดื่มท่ีไดรับ
ความนิยมมากท่ีสุดไดแกน้ําอัดลมเหตุผลท่ีไปใชบริการเพราะตองการใชเปนท่ีนัดพลโดยไปใช
บริการสาขาที่อยูในศูนยการคาหรือหางสรรพสินคาผูบริโภคสวนใหญจะใชบริการประมาณ 3 – 4  
คร้ังตอเดือนไปใชบริการต้ังแตเวลา 11.00 – 15.00 น. และจะใชเวลาประมาณ 1 ช่ัวโมง ส่ังซ้ือ
อาหารจะนิยมไปส่ังซ้ือท่ีรานและนั่งรับประทานท่ีรานอาหารโดยเฉล่ียตอคนตอคร้ังประมาณ 100  
บาทหรือตํ่ากวาบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือคือตัวเองสวนปจจัยทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลตอการเลือกใชบริการไดแกรสชาติอาหารที่ถูกปากสวนความคิดเห็นท่ีมีตอการสงเสริม
การตลาดโดนเฉล่ียคิดวาการโฆษณาและการสงเสริมการขายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใหมาใช
บริการมากข้ึนไดในระดับปานกลาง 
 สวนการดําเนินธุรกิจฟาสตฟูดส ผูดําเนินการจะตองใหความสําคัญกับรสชาติอาหาร
และความหลากหลายอาหารการต้ังราคาสามารถต้ังไดในราคาท่ีสูงการขยายสาขาควรต้ังอยูใน
ศูนยการคาหางสรรพสินคาหรือสถาบันการศึกษาโดยทําเปนลักษณะสาขายอยนอกจากนี้แลวยัง
ตองปรับปรุงการโฆษณาและกิจการสงเสริมการขายใหนาสนใจข้ึน 
 ปองพรรณ พนมสารนรินทร (2541) ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยทาการส่ือสารการตลาด
ท่ีกอใหเกิดพฤติกรรมการบริโภคฟาสตฟูดสของวัยรุนในกรุงเทพมหานครผลการวิจัยพบวาวัยรุน
ชายและหญิงนิยมบริโภคฟาสตฟูดสประเภทไกทอดมากท่ีสุด โดยวัยรุนชายใหเหตุผลวาอาหาร
อรอยขณะท่ีวัยรุนหญิงใชรานฟาสตฟูดสเปนสถานท่ีนัดพบเปนเหตุผล หลักในการบริโภคฟาสต
ฟูดสส่ิงท่ีนาสังเกตคือกลุมอางอิงมีอิทธิพลทําใหวัยรุนบริโภคฟาสตฟูดสไดพอสมควร แตโฆษณา
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กลับไมคอยมีอิทธิพลกับวัยรุนเทาใด นักวัยรุนสวนใหญนิยมบริโภคเฟรนซฟรายรวมกับไกทอด
และแฮมเบอรเกอรนอกจากนี้วัยรุนสวนใหญนิยมส่ังแบบชุดประหยัดบริโภคฟาสตฟูดเปนอาหาร
วางใชเวลาในการบริโภค 30 -1 ช่ัวโมงและบริโภคฟาสตฟูดส2 -4 คร้ังตอเดือนในสวนความคิด
เห็นท่ีเกี่ยวกับฟาสตฟูดในดานคุณภาพอาหารรสชาติความสะดวกความรวดเร็วในการใหบริการ
ความสุภาพของพนักงานการสงเสริมการขายและความทันสมัยอยูในเกณฑ ขณะท่ีความคิดเห็นใน
ดานความเหมาะสมกับรูปแบบการดําเนินชีวิตของคนไทยอยูในเกณฑปานกลางกลุมตัวอยางเกือบ
ท้ังหมดเคยเปดรับโฆษณาฟาสตฟูดสโดยเปดรับจากส่ือโทรทัศนมากท่ีสุดนอกจากน้ีปจจัยดาน
รสชาติอาหารทําเลท่ีตั้งการโฆษณา และช่ือเสียงของรานมีผลอยางมากในการท่ีจะทําใหวัยรุน
บริโภคฟาสตฟูดส ขณะท่ีปจจัยดานราคาการสงเสริมการขายการตกแตงราน และมารยาทของ
พนักงานมีผลปานกลางในการท่ีจะทําใหวัยรุนบริโภคฟาสตฟูดส 
 กุลชลี ทันจิตต (2533) ไดทําการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมบริโภคฟาสตฟูดสในกรุงเทพ 
มหานคร พบวากลุมผูบริโภคเปนชายและหญิงจํานวนใกลเคียงกันมีอายุในชวง 12 - 23 ประดับการ 
ศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีอาชีพสวนใหญเปนนักเรียนนักศึกษาและรายไดอยูในชวงตั้งแต 1,000 
- 2,500 บาท ซ่ึงรานอาหารใชบริการบอยท่ีสุดคือแมคโดนัลดประเภทอาหารฟาสตฟูดสท่ีชอบมาก
ท่ีสุดคือน้ําอัดลมผูบริโภคท่ีใชบริการฟาสตฟูดสเฉล่ียเดือนละ 1 - 5 คร้ังสวนใหญไปกับเพื่อและ
ชวงเวลาที่ไปอยูในชวงเวลาต้ังแต 15.01 -17.00 น. โดยใชเวลาในการบริโภคอาหารฟาสตฟูดส
เนื่องจากเปนท่ีนัดพบ และประหยัดเวลาในการรับประทาน และสวนผูท่ีจะไมบริโภคตอไปให
เหตุผลวาอาหารมีราคาแพงและเบ่ือในรสชาติ ส่ือท่ีทําใหผูบริโภครูจักรานอาหารฟาสตฟูดสมาก
ท่ีสุดคือโทรทัศน รองลงมาคือปายโฆษณา สาเหตุท่ีเขาไปใชบริการคร้ังแรกคือเพื่อนชักชวน ปจจัย
ท่ีมีอิทธิพลตอการใชบริการใชบริการตรายี่หอฟาสตฟูดสใดเปนประจําไดแกมีสาขามาก ทําเลที่ตั้ง
สะดวกตอการเดินทาง ความคิดเห็นของผูบริโภคในดานรสชาติ มารยาทพนักงานอยูในเกณฑปาน
กลาง และทดสอบสมมติฐานไดรายไดมีผลตอการบริโภคท่ีแตกตางกัน 

จาการศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับพฤติกรรมและความคิดเห็นท่ีมีตอการ
บริโภคอาหารประเภทตางๆ เชนอาหารประเภทฟาสตฟูดสอาหารตางชาติพบวาผูบริโภคใน
ปจจุบันใหความสนใจและนิยมบริโภคอาหารตางชาติมากข้ึนเปนผลมาจากปจจัยหลายๆ ดานเชน
รูปแบบการดําเนินชีวิตสวนประสมทางการตลาดซ่ึงสงผลตอพฤติกรรมการบริโภค ดังนั้นใน
การศึกษาวิจัยคร้ังนี้จึงมุงศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานดวนของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน 
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บทที ่3 
วธีิดําเนินการวจัิย 

 
ในการศึกษาคนควาคร้ังนี้เร่ือง ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาตามข้ันตอน ดังตอไปนี้ 

1. การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
2. การสรางเคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
4. การจัดกระทําขอมูล 
5. สถิติใชในการวิเคราะห 

 

1. การกาํหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร 
ประชากรท่ีทําการศึกษาคนควาคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคท่ีใชบริการรานเคเอฟซี ท่ีมีอายุ

ตั้งแต 12ปข้ึนไป ในอําเภอหัวหิน 
กลุ่มตัวอย่าง 
เนื่องจากไมสามารถทราบจํานวนท่ีแนนอนของผูบริโภคท่ีใชบริการรานเคเอฟซี ที่มี

อายุตั้งแต 12 ปข้ึนไปในอําเภอหัวหิน ดังนั้นจึงคํานวณจากสูตรดังนี้  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ,2541: 184) 

n   =   
			P (1-P)Z2			

D2  
   โดยท่ี 
  n  แทน  จํานวนสมาชิกกลุมตัวอยาง 
  P  แทน  สัดสวนของประชากรท่ีผูวิจัยกําหนดจะสุม 

 Z  แทน  ระดับความมั่นใจท่ีผูวิจัยกําหนดไว Z มีคาเทากับ 1.96 ท่ีระดับ 
             ความม่ันใจ 95% (ระดับ 0.05) 

 D  แทน สัดสวนของความคลาดเคล่ือนท่ีจะยอมใหเกดิข้ึนไดสําหรับการวิจัยคร้ังนี้  
                   ผูวิจัยกําหนดสัดสวนของประชากร เทากับ 0.50  
              ตองการะดับความม่ันใจ95% และยอมใหคลาดเคล่ือนได 5% 
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การเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 
วิธีการเลือกตัวอยางในการศึกษาคร้ังนี้ ใชวิธีการเลือกตัวอยาง ดังน้ี 
ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยาแบบโควตา (Quota Samplrng) โดยใชแบบสอบถามกับ

ผูบริโภคท่ีใชบริการรานเคเอฟซี ท่ีสาขาท่ีกําหนดไวแลวดังตารางตอไปนี้ 
ตาราง 1 รายช่ือสาขารานเคเอฟซี และจํานวนตัวอยางท่ีจะเก็บขอมูลในแตละสาขา 

 
 

2. การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บขอมูล ผูวิจัยใชแบบสอบถาม (ภาคผนวก) ซ่ึงสรางข้ึนจากการ

รวบรวมแนวคิดทางทฤษฏี  เอกสาร และงานวิจัยท่ี เกี่ยวของ นํามาสรางเปนขอคําถามใน
แบบสอบถาม โดยแบงออกเปน 2 ตอน 

ตอนท่ี 1 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม เปนการวัดโดย
ใชคําถามลักษณะเลือกตอบ จํานวน 6ขอ 

ตอนท่ี 2 เปนคําถามเกี่ยวกับการวัดระดับการใชปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมและแนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภคอาหารรานเคเอฟซี เปนคําถามลักษณะมาตราสวน
ประมาณคาชนิด 5 ตัวเลือก (Ratting Scale) จํานวน 35 ขอ โดยกําหนดเกณฑการใชคะแนน ดังน้ี 

 ใชมากท่ีสุด เทากับ 5 คะแนน 
 ใชมาก             เทากับ 4 คะแนน 
 ใชปานกลาง เทากับ 3 คะแนน 
 ใชนอย  เทากับ 2 คะแนน 
 ใชนอยท่ีสุด        เทากับ 1คะแนน 

การแปลผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร
ภาค(Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑการประเมินผล ดังนี้ (วิเชียร เกตุสิงห. 2538: 8-11) 

4.51 - 5.00 หมายถึง ใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดในระดับมากท่ีสุด 
3.51 - 4.50 หมายถึง ใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดในระดับมาก 
2.51 - 3.50 หมายถึง ใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดในระดับปานกลาง 
1.51 - 2.50 หมายถึง ใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดในระดับนอย 

รายช่ือสาขาร้านเคเอฟซี จํานวนตัวอย่าง ร้อยละ 
สาขา หัวหินมาร์เกต็วลิเลจ 220 55 
สาขา หัวหินโคโลเนดมอลล์ 180 45 

รวม 400 100 
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1.00 - 1.50 หมายถึง ใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดในระดับนอยท่ีสุด 
ตอนท่ี 3 เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารจารดวน ไดแก อาหารจาน

ดวนประเภทไกท่ีผูบริโภคซ้ือ ความถ่ี ปริมาณการซ้ือเคเอฟซี เหตุผลในการซื้อและบริโภคเคเอฟซี 
เปนตน โดยประกอบดวยแบบสอบถามที่มีหลายคําถามใหเลือก (Mulitple Choice Questions) 
จํานวน 10 ขอ 
 

ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือ 
1. ศึกษาแนวคิดทางทฤษฏี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของตางๆ เพ่ือเปนแนวทางใน

การสรางแบบสอบ 
2. รวบรวมขอมูลจากแนวคิดทางทฤษฏี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของตางๆ สราง

แบบสอบถาม 3 ตอน คือ ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 
จํานวน 10 ขอ, ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับการวัดระดับการใชการใชปจจัยทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการรานเคเอฟซี จํานวน 35 ขอและตอนท่ี 3เกี่ยวกับพฤติกรรม
การบริโภค จํานวน 10 ขอ 

3. นําแบบสอบถามท่ีผูวิจัยสรางข้ีเสนออาจารยท่ีปรึกษาสารนิพนธตรวจสอบความ
ถูกตองและเสนอแนะเพ่ิมเติม 

4. นําแบบสอบถามท่ีไดปรับปรุงแกไขแลวเสนอผูเช่ียวชาญเพ่ือตรวจสอบความเที่ยว
ตรงตามเน้ือหา (Content Validity) โดยผูเช่ียวชาญ 1 ทานคือรองศาสตราจารย ประสพชัย พสุนนท 

5. ปรับแกแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของผูเช่ียวชาญ จากนั้นนําไปปรึกษาอาจารย
ท่ีปรึกษาสารนิพนธอีกคร้ังกอนนําไปทดลองใช 

6. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแกไขสมบูรณแลวไปทําการทดลองใช (Try Out) กับ
ผูบริโภคท่ีใชบริการรานเคเอฟซี ท่ีมีอายุตั้งแต 12 ปข้ึนไปในอําเภอหัวหิน 40 จํานวน เพื่อนําไปหา
คาความเช่ือม่ันของเคร่ืองมือโดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α=Coefficient) ของครอนบัค 
(Cronbach) (พวงรัตน ทวีรัตน,2538: 125-126) ไดคาความเช่ือม่ันท้ังฉบับเทากับ 0.95 
 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยเก็บขอมูลจากผูบริโภคท่ีใชบริการรานเคเอฟซี ท่ีมี

อายุตั้งแต 12 ปข้ึนไปในอําเภอหัวหิน จํานวน 400 คน ชวงเวลาในการแจกแบบสอบถาม คือ วัน
จันทร -วันอาทิตย แบงเก็บขอมูลเปน 2 ชวงคือ 11:00 – 12:00 น. และ 13:00 - 17:00 น. ระหวาง
เดือนตุลาคม 2556โดยการทําการแจกแบบสอบถามพรอมอธิบายตอกลุมอยางท่ีรานเคเอฟซีจํานวน 
2 สาขา ไดแก  1) สาขา หัวหินมารเก็ตวิลเลจ และ 2) สาขา หัวหินโคโลเนดมอลล 



27 
 

4. การจัดกระทาํข้อมูล 
การศึกษาคนควาคร้ังนี้ ผูวิจัยกระทําการประมวลผลขอมูลใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 

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

1. เม่ือรวบรวมแบบสอบถามไดจํานวน 400 ชุด ผูวิจัยไดตรวจสอบความถูกตองและ
สมบูรณของแบบสอบถาม เพื่อเตรียมรํามาวิเคราะห 

2. ทําการลงรหัสนําขอมูลมาบันทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอรเพื่อประมวลผลดวย
โปรแกรมSPSS (Statistical Package for the Social Sciences) For Windows Version 17 

3. วิเคราะหขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม โดยการหาความถ่ี (Frequency) 
และคารอยละ (Percentage) 

4. วิเคราะหขอมูลการใชปจจัยการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การใชบริการรานเคเอฟซี ของผูบริโภคในอําเภอหัวหิน โดยการหาคาคะแนนเฉล่ีย (Arithmetic 
Mean) และคาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เปนรายดาน และรายขอ 
 

5. สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
ในการวิจัยคร้ังนี้ใชสถิติในการวิเคราะห  ความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย (x) และสวน

เบ่ียงเบนมาตราฐาน (S.D.) 
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บทที4่ 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ือ
อาหารจานดวนของผูบริโภค: กรณีศึกษา รานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ
ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบคําอธิบายโดยแบงออกเปน 3 ตอน
ตามลําดับดังนี้ 

 ตอนท่ี 1 การวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานประชากรศาสตรของผูบริโภค สถิติท่ีใชคือ
ความถ่ีและรอยละ แลวนําเสนอในรูปของตารางและแปลผลโดยการบรรยาย 

 ตอนท่ี 2 การวิเคราะหขอมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด
สถิติท่ีใชคือ คาเฉล่ีย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) แลวนําเสนอในรูป
ของตารางและแปลผลโดยการบรรยาย 

 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานดวนในอําเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ สถิติท่ีใชคือ ความถ่ีและรอยละ แลวนําเสนอในรูปของตารางและแปรผล
โดยการบรรยาย 
 

ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภคใน อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบครีีขันธ์ 
 การวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ บุตร จํานวน
สมาชิกในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพปจจุบัน รายไดตอเดือน รายไดพิเศษ และกิจกรรมยาม
วาง โดยนําเสนอในรูปของจํานวน และรอยละดังตารางน้ี 
 

ตารางท่ี 2 จํานวนและรอยละขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ประชากรศาสตร์ จํานวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 148 37.00 
หญิง 252 63.00 

 
อายุ 

 
 

ตํ่ากวา 20 ป 119 29.80 
21 - 30 ป 262 65.50 
31 - 40 ป 12 3.00 
มากกวา 40 ป 7 1.80 
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ตารางท่ี 2 จํานวนและรอยละขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม (ตอ) 
ประชากรศาสตร์ จํานวน ร้อยละ 

 
สถานภาพ 

โสด 372 93.00 
สมรส 26 6.50 
หยาราง, แยกกันอยู 2 0.50 

บุตร ไมมี 31 7.80 
มี 369 92.30 

 
จํานวนสมาชิก 
ในครอบครัว 

1 คน 11 2.80 
2 คน 20 5.00 
3 คน 96 24.00 
มากกวา 3 คน 273 68.30 

 
ระดบัการศึกษา 

ตํ่ากวาปริญญาตรี 106 26.50 
ปริญญาตรี 282 70.50 
สูงกวาปริญญาตรี 12 3.00 

 
 

อาชีพปัจจุบัน 

นักเรียน/ นักศึกษา/ นิสิต 273 68.30 
ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 20 5.00 
พนักงานบริษัทเอกชน 54 13.50 
คาขาย/ ประกอบธุรกิจสวนตัว 39 9.80 
แมบาน 2 0.50 
อื่นๆ 12 3.00 

 
รายได้ต่อเดอืน 

ไมเกิน 5,000 บาท 112 28.00 
5,001 - 10,000 บาท 154 38.50
10,001 - 15,000 บาท 66 16.50
มากกวา 15,001 บาท 68 17.00

 
 

รายไดพิเศษ 

ไมเกิน 5,000 บาท 127 31.80 
5,001 - 10,000 บาท 39 9.80 
10,001 - 15,000 บาท 6 1.50 
มากกวา 15,001 บาท 7 1.80 
ไมมี 221 55.30 
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ตารางท่ี 2 จํานวนและรอยละขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม (ตอ) 
ประชากรศาสตร์ จํานวน ร้อยละ 

 
 

กิจกรรมยามวาง 
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

อานหนังสือ 179 44.80 
ดูโทรทัศน 225 56.30 
ชมภาพยนตร 215 53.80 
ฟงเพลง 260 65.00 
เลนกีฬา 137 34.30 
ชอปปง 156 39.00 
อื่นๆ 28 7.00 

 

 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม ตารางท่ี 2 มีรายละเอียดดังนี้
 เพศ พบวาผูปริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 252 คน คิด
เปนรอยละ 63.00 และเพศชาย จํานวน 148 คน คิดเปนรอยละ 37.00 

 อายุ พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 21 - 30 ป จํานวน 
262 คน คิดเปนรอยละ 62.50  รองลงมาคือผูท่ีมีอายุต่ํากวา 20 ป จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 
29.80 ผูท่ีมีอายุระหวาง 31 - 40 ป จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.00 และผูท่ีมีอายุมากกวา 40 ป 
จํานวน 7 คน คิดรอยละ 1.80 ตามลําดับ 

 สถานภาพ พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 372 
คน คิดเปนรอยละ 93.00 รองลงมาคือสมรสแลวจํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.50 และมีการหยา
ราง, แยกกันอยูจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.50 ตามลําดับ 

 บุตร พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีบุตร จํานวน 369 คน คิดเปนรอย
ละ 92.30 และไมมีบุตร จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.80 

 จํานวนสมาชิก พบวาผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสมาชิกมากกวา 3 คน
จํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.30 รองลงมาคือมีสมาชิก 3 คน จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 
24.00  มีสมาชิก 2 คน จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 และมีสมาชิก 1 คน จํานวน 11 คน คิด
เปนรอยละ 2.80 ตามลําดับ 

 ระดับการศึกษา พบวา ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี จํานวน 282 คน คิดเปนรอยละ 70.50 รองลงมาคือผูท่ีมีการศึกษาอยูในระดับตํ่ากวา
ปริญญาตรีจํานวน 106 คน คิดเปนรอยละ 26.50 และผูท่ีมีการศึกษาอยูในระดับสูงกวาปริญญาตรี
จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.00 ตามลําดับ 
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 อาชีพ พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพนักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 
จํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.30 รองลงมาคือผูท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 54 คน 
คิดเปนรอยละ 13.50 ผูท่ีมีอาชีพคาขาย/ประกอบธุรกิจ จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.80 ผูท่ีมี
อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 อ่ืนๆ จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.00 
และผูท่ีมีอาชีพแมบาน จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.50 ตามลําดับ 

 รายไดตอเดือน พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดระหวาง 5,001 -
10,000 บาท จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.50 รองลงมาคือผู ท่ีมีรายไดไมเกิน  5,000 บาท 
จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28.00 ผูท่ีมีรายไดมากกวา 15,001 บาท จํานวน 68 คน คิดเปนรอย
ละ  17.00 และ  ผูที่ มีรายไดระหวาง 10,001 - 15,000 คน  จํานวน  66 คน  คิดเปนรอยละ  16.50 
ตามลําดับ 

 รายไดพิเศษ พบวา ผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดไมมีรายไดพิเศษ
จํานวน 221 คนคิดเปนรอยละ 55.30 รองลงมาคือผูท่ีมีรายไดพิเศษไมเกิน จํานวน 127 คน คิดเปน
รอยละ 31.80 ผูท่ีมีรายไดพิเศษอยูระหวาง 5,001 - 10,000 บาทจํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.80  
ผูท่ีมีรายไดพิเศษมากกวา 15,001 บาท จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.80 และผูท่ีมีรายไดพิเศษอยู
ระหวาง 10,001 - 15,000 บาท จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.50 ตามลําดับ 
 
ตอนที ่2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
 การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานพนักงาน ดาน
กระบวนการ และดานส่ิงอํานวยความสะดวกภายในรานโดยนําเสนอในรูปของคาเฉล่ียและสวน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังนี้ 
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ตารางท่ี 3 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ 

 

ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 3 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานผลิตภัณฑอยู
ในชวงมาก (x = 3.84, S.D. = 0.62) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือรสชาติของ
อาหารชวนใหอยากกลับมารับประทานอีกคร้ัง (x	= 4.05, S.D. = 0.77) รองลงมาคือสีสันของ
อาหารชวนใหอยากกับประทาน (x = 3.97, S.D. = 0.78) สินคามีความสดใหมเสมอ (x	= 3.95, 
S.D. = 0.86) สินคามีความหลากหลาย (x = 3.93, S.D. = 0.81) และสินคามีคุณคาทางโภชนาการ
ครบถวน (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 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคา 

  

 ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 4 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานราคาอยู
ในชวงมาก (x	= 3.80, S.D. = 0.64) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือราคาสินคาของ
รานเคเอฟซีเหมาะสมกับภาพลักษณของรานและเปนท่ียอมรับของบุคคลท่ัวไป (x = 4.04, S.D. = 
0.75) รองลงมาคือการต้ังราคาสินคาของรานเคเอฟซี ผูซ้ือสามารถท่ีจะจายได (x	= 3.86, S.D. = 
0.78) ราคาสินคาสามารถรองรับการซ้ือจากผูบริโภคไดทุกระดับช้ัน (x = 3.83, S.D. = 0.85) มีการ
จัดต้ังหมวกหมูในการต้ังราคา (x	= 3.67, S.D. = 0.81) และสินคามีราเหมาะสมกับ 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 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานชองทาง
การจําหนายและสถานท่ีตั้ง 

 

 ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 5 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานชองทางการ
จําหนายและสถานท่ีตั้งอยูในชวงมาก (x = 4.00, S.D. = 0.62) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ี
สําคัญท่ีสุดคือทําเลท่ีตั้งของรานเดินทางสะดวกและสามารถหาไดงาย (x = 4.20, S.D. = 0.67) 
รองลงมาคือทําเลท่ีตั้งของรานเคเอฟซีใกลกับแหลงชุมชนซ่ึงเปนผูบริโภค (x = 4.18, S.D. = 0.76) 
พื้นท่ีของรานเคเอฟซี มีความเพียงพอในการรองรับลูกคา (x = 3.99, S.D. = 0.82) การบริการ
อาหารนอกสถานท่ีทําใหมีชองทางการจําหนายเพิ่มข้ึน (x = 3.95, S.D. = 0.83) และการใชเว็บไซต
ของรานมีความดึงดูดและขอมูลครบถวน (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 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการ
สงเสริมการตลาด 

 
 ผลการวิเคราะห ตารางที่ 6 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริม
การตลาดอยูในชวงมาก (x	= 3.53, S.D. = 0.7) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือการ
ไดเห็นโฆษณา และกิจกรรมตางๆ ทางโทรทัศนเปนประจําเชนโฆษณาผลิตภัณฑใหม (x	= 3.50,  
S.D. = 0.91) รองลงมาคือการลดราคาสินคา หรือการจัดชุดเมนูสินคาสุดคุม (x = 3.12, S.D. = 1.12) 
การจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย (x = 3.65, S.D. = 0.85) การออกรานในงานเทศกาลตางๆ (x = 3.70, 
S.D. = 1.00) และการแจกสินคาตัวอยาง (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 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานบุคลากร 

 

 ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 7 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานบุคลากรอยู
ในชวงมาก (x = 3.80, S.D. = 0.70) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือพนักงานแตงกาย
สะอาดตามระเบียบของราน (x = 4.00, S.D. = 0.80) รองลงมาคือพนักงานปฏิบัติหนาท่ีรวดเร็วใน
การรับคําส่ัง (x = 3.82, S.D. = 0.85) พนักงานตอบขอสงสัยของลูกคาได (x = 3.80, S.D. = 0.85)
พนักงานบริการดี มีความเปนกันเอง (x = 3.70, S.D. = 0.19) และพนักงานใหความรูและแนะนํา
สินคาได (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 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดาน  

กระบวนการ 

 
 ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 8 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการ
อยูในชวงมาก (x	= 3.88, S.D. = 0.66) เม่ือพิจารณาขอรายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือรายการ
อาหารท่ีส่ังมีความถูกตองตรงตามความตองการ (x = 4.12, S.D. = 0.76) รองลงมาคือการบริการมี
ความรวดเร็ว (x = 3.92, S.D. = 0.78) การผลิตท่ีถูกตองตามหลักสุขอนามัย (x = 3.91, S.D. = 0.83) 
นําเสนอกระบวนการผลิตเพื่อดึงดูดความสนใจของลูกคา (x = 3.76, S.D. = 0.96) และผลิตภัณฑทํา
ออกมาไดเหมือนรูปในปายโฆษณา (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 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสราง

และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 

 ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 9 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพอยูในชวงมาก (x = 4.04, S.D. = 0.6) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานที่
สําคัญท่ีสุดคือการแตงกาย แบบสุภาพ (x	= 4.16, S.D. = 0.76) รองลงมาคือรานเคเอฟซี มีความ
สะอาด ถูกตองตามหลักอนามัย (x	= 4.04, S.D. = 0.82) การตกแตงรานแบบคัลเลอรฟูลดึงดูดตา
ลูกคา (x	= 4.03, S.D. = 0.82) การบริการมีกิริยา และคําพูดท่ีสุภาพ (x = 3.99, S.D. = 0.86) และ
รานเคเอฟซี ใชอุปกรณเคร่ืองมือท่ีมีคุณภาพในการทําผลิตสินคา (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 คาเฉล่ียและคาเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 

 ผลการวิเคราะห ตารางที่ 10 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับมาก
ท่ีสุด (x = 3.84, S.D. = 0.52) เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพมากท่ีสุด (x = 4.04, S.D. = 0.68) รองลงมาคือดานชองทางการจําหนาย และสถานท่ีตั้ง  
(x = 4.00, S.D. = 0.62) ดานกระบวนการ (x = 3.88, S.D. = 0.66) ดานผลิตภัณฑ (x = 3.84, S.D. = 
0.62) ดานราคา (x = 3.80, S.D. = 0.64) ดานบุคลากร (x = 3.80, S.D. = 0.70) และดานการสงเสริม
การตลาด (x = 3.53, S.D. = 0.70) ตามลําดับ 
 

ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานด่วนในอําเภอหัวหิน  จังหวัด
ประจวบครีีขันธ์ 
ตาราง 11 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมีรายละเอียดดังนี้ 

พฤตกิรรมผู้บริโภค จํานวน ร้อยละ 

รับประทานอาหาร 
นอกบ้านบ่อยแค่ไหน 

1 - 2 ครั้งตอเดือน 79 19.80 
3  - 4 ครั้งตอเดือน 89 22.30 
มากกวา 4 ครั้งตอเดือน 216 54.00 
อื่นๆ 16 4.00 

เหตุผลที่มาใช้บริการ 
ร้านเคเอฟซี 

ใชเปนจุดนัดพบ 73 18.30 
เพ่ือซื้อกลับบาน 116 29.00 
อยากรับประทานไกทอด 159 39.80 
ฉลองเน่ืองในโอกาสพิเศษตางๆ 37 9.30 
อื่นๆ 15 3.80 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x S.D. แปรผล 
ดานผลิตภัณฑ 3.84 0.62 มาก 
ดานราคา 3.80 0.64 มาก 
ดานชองทางจําหนายและสถานท่ีตั้ง 4.00 0.62 มาก 
ดานการสงเสริมการตลาด 3.53 0.70 มาก 
ดานการบุคลากร 3.80 0.70 มาก 
ดานกระบวนการ 3.88 0.66 มาก 
ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 4.04 0.68 มาก 

รวม 3.84 0.52 มาก 
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ตารางท่ี 11 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมีรายละเอียด (ตอ) 
พฤตกิรรมผู้บริโภค จํานวน ร้อยละ 

มารับประทานอาหาร 
ร้านเคเอฟซี กบัใคร 

สมาชิกในครอบครัว 127 31.80 
เพ่ือน 161 40.30 
คนเดียว 50 12.50 
คูรัก 51 12.80 
อื่นๆ 11 2.80 

บุคคลที่มอีทิธิพล 
ต่อการตดัสินใจ 

สมาชิกในครอบครัว 186 46.50 
เพ่ือน 79 19.80 
ตัวเอง 103 25.80 
คูรัก 18 4.50 
อื่นๆ 14 3.50 

เหตุผลทีเ่ลอืกรับประทาน 
อาหารที่ร้านเคเอฟซี 

สินคามีรสชาติอรอย 149 37.30 
สินคามีราคาถูก 121 30.30 
มีสินคาใหเลือกหลายรูปแบบ 108 27.00 
สินคามีคุณคาทางโภชนาการ 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 

นอยกวา 1 ช่ัวโมง 148 37.00 
1 – 1.30 ช่ัวโมง 162 40.50 
1.31 – 2.00 ช่ัวโมง 56 14.00 
มากกวา 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 
มากกวา  4 ครั้ง 16 4.00 
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ตารางท่ี 11 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคมีรายละเอียด (ตอ) 
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 
มากกวา 1001 20 5.00 

เมนูโปรด 

ไกทอด (คลาสสิก สูตรตนตํารับ) 78 19.50 
ไกทอด (ฮอทแอนดสไปซี่) 140 35.00 
ไกวิงซแซบ 151 37.80 
ไกวิงซซี้ด 5 1.30 
ไกไมมีกระดูก 11 2.80 
เคเอฟซี นักเก็ตส 10 2.50 
เคเอฟซี เดอะไบตซ 5 1.30 

 

 ผลการวิเคราะห ตารางท่ี 11 พบวา รับประทานอาหารนอกบานบอยแคไหนพบวา
ผูบริโภคสวนใหญรับประทานอาหารนอกบาน 1 - 2 คร้ังตอเดือนจํานวน 79 คนคิดเปนรอยละ 
19.80 รองลงมาคือผูบริโภครับประทานอาหารนอกบาน 3 - 4คร้ังตอเดือนจํานวน 89 คนคิดเปน
รอยละ 22.30 ผูบริโภครับประทานอาหารนอกบานมากกวา 4 คร้ังตอเดือนจํานวน 216 คนคิดเปน
รอยละ 54.00 และอ่ืนๆ จํานวน 16 คนคิดเปนรอยละ 4.00 ตามลําดับ 
 เหตุผลท่ีมาใชบริการรานเคเอฟซีพบวา ผูบริโภคสวนใหญใชเปนจุดนัดพบจํานวน 73 
คนคิดเปนรอยละ 18.30 รองลงมาคือผูบริโภคใชเพื่อซ้ือกลับบานจํานวน 116 คนคิดเปนรอยละ 
29.00 ผูบริโภคใชเพื่ออยากรับประทานไกทอดจํานวน 159 คนคิดเปนรอยละ 39.80 ผูบริโภคใชเพื่อ
ฉลองเน่ืองในโอกาสพิเศษตางๆ จํานวน 37 คนคิดเปนรอยละ 9.30 และอ่ืนๆ จํานวน 15 คนคิดเปน
รอยละ 29.00 ตามลําดับ 
 มารับประทานอาหารรานเคเอฟซี กับใครพบวา ผูบริโภคสวนใหญมารับประทานกับ
สมาชิกในครอบครัวจํานวน 127 คนคิดเปนรอยละ 31.80 รองลงมาคือผูบริโภคมารับประทานกับ
เพื่อนจํานวน 161 คนคิดเปนรอยละ 40.30 ผูบริโภคมารับประทานคนเดียวจํานวน 50 คนคิดเปน
รอยละ 12.50 ผูบริโภคมารับประทานกับคูรักจํานวน 51 คนคิดเปนรอยละ 12.80 และอ่ืนๆ จํานวน 
11 คนคิดเปนรอยละ 2.80 ตามลําดับ 
 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจพบวา บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจสวนใหญ
คือสมาชิกในครอบครัวจํานวน 186 คนคิดเปนรอยละ 46.50 รองลงมาคือบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการ
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ตัดสินใจคือเพื่อนจํานวน 79 คนคิดเปนรอยละ 19.80 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคือตัวเอง
จํานวน 103 คนคิดเปนรอยละ 25.80 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคือคูรักจํานวน 18 คนคิดเปน
รอยละ 4.50 และอ่ืนๆจํานวน 14 คนคิดเปนรอยละ 3.50 ตามลําดับ 
 เหตุผลที่ เลือกรับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซีพบวา ผูบริโภคสวนใหญ เลือก
รับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซีคือสินคามีรสชาติอรอยจํานวน 149 คนคิดเปนรอยละ 37.30 
รองลงมาคือผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารที่รานเคเอฟซีคือสินคามีราคาถูกจํานวน 121 คนคิด
เปนรอยละ 30.30 ผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซีคือมีสินคาใหเลือกหลายรูปแบบ
จํานวน 108 คนคิดเปนรอยละ 27.00 
ผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารที่รานเคเอฟซีคือสินคามีคุณคาทางโภชนาจํานวน 2 คนคิดเปนรอย
ละ 0.50 และอ่ืนๆจํานวน 20 คนคิดเปนรอยละ 5.00 ตามลําดับ 
 มาใชบริการรานเคเอฟซีในชวงเวลาใดพบวาผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการชวงเวลา 
10.00 - 14.00 น. จํานวน 119 คนคิดเปนรอยละ 29.80รองลงมาคือผูบริโภคมาใชบริการชวงเวลา 
14.01 - 18.00 น. จํานวน 223 คนจคิดเปนรอยละ 55.80 และผูบริโภคมาใชบริการชวงเวลา 18.01 น. 
ข้ึนไปจํานวน 58 คนคิดเปนรอยละ 14.50 ตามลําดับ 
 เวลาเฉล่ียท่ีใชบริการรานเคเอฟซีพบวา ผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการรานเคเอฟซี
เวลาเฉล่ียนอยกวา 1 ช่ัวโมงจํานวน 148 คนคิดเปนรอยละ 37.00 รองลงมาคือผูบริโภคมาใชบริการ
รานเคเอฟซีเวลาเฉล่ีย 1 - 1.30 ช่ัวโมงจํานวน 162 คนคิดเปนรอยละ 40.50 ผูบริโภคมาใชบริการ
รานเคเอฟซีเวลาเฉล่ีย 1.31 - 2.00 ช่ัวโมงจํานวน 56 คนคิดเปนรอยละ 14.00 และผูบริโภคมาใช
บริการรานเคเอฟซีเวลาเฉล่ียมากกวา 2 ช่ัวโมงจํานวน 34 คนคิดเปนรอยละ 8.50 ตามลําดับ 
 ใชบริการรานเคเอฟซีกี่คร้ังใน 1 เดือนพบวา ผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการรานเคเอฟ
ซี 1 คร้ังใน 1 เดือนจํานวน 114 คนคิดเปนรอยละ 28.50 รองลงมาคือผูบริโภคมาใชบริการรานเค
เอฟซี 2 คร้ังใน 1 เดือนจํานวน 154 คนคิดเปนรอยละ 38.50 ผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซี 3 
คร้ังใน 1 เดือนจํานวน 88 คนคิดเปนรอยละ 22.00 ผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซี 4 คร้ังใน 1 
เดือนจํานวน 28 คนคิดเปนรอยละ 7.00 และผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซีมากวา 4 คร้ังใน 1 
เดือนจํานวน 16 คนคิดเปนรอยละ 4.00 ตามลําดับ 
 คาใชจายในแตละคร้ังพบวาผูบริโภคสวนใหญมีคาใชจายอยูระหวาง 1 - 250 บาท
จํานวน 155 คนคิดเปนรอยละ 38.80 รองลงมาคือผูบริโภคมีคาใชจายอยูระหวาง 251 - 500 บาท
จํานวน 100 คนคิดเปนรอยละ 25.00 ผูบริโภคมีคาใชจายอยูระหวาง 501 - 750 บาทจํานวน 124 คน
คิดเปนรอยละ 31.00 ผูบริโภคมีคาใชจายอยูระหวาง 751 - 1,000 บาทจํานวน 1 คนคิดเปนรอยละ 
0.30 และผูบริโภคมีคาใชจายมากกวา 1,001 บาทจํานวน 20 คนคิดเปนรอยละ 5.00 ตามลําดับ 
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 เมนูโปรดพบวาผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือไกทอด (คลาสสิกสูตรตนตํารับ) 
จํานวน 78 คนคิดเปนรอยละ 19.50 รองลงมาคือผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือไกทอด (ฮอท
แอนดสไปซ่ี) จํานวน 140 คนคิดเปนรอยละ 35.00ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือไกวิงซแซบ
จํานวน 151 คนคิดเปนรอยละ 37.80ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือไกวิงซซ้ีดจํานวน 5 คนคิด
เปนรอยละ 1.30ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือไกไมมีกระดูกจํานวน 11 คนคิดเปนรอยละ 2.80
ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือเคเอฟซีนักเก็ตสจํานวน 10 คนคิดเปนรอยละ 2.50 และผูบริโภค
สวนใหญมีเมนูโปรดคือเคเอฟซีเดอะไบตซจํานวน 5 คนคิดเปนรอยละ 1.30 ตามลําดับ 
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บทที ่5 
สรุป อภิปรายผล เเละข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ืออาหาร

จานดวนของผูบริโภค: กรณีศึกษา รานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ” มี
วัตถุประสงคการศึกษาวิจัย 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารจานดวนรานเคเอฟซี ในอําเภอ
หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการซ้ืออาหารจานดวนของ
ผูบริโภครานเคเอฟซี ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 
 ประชากรในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ประชาชนท่ัวไปท่ีอาศัยอยูในอําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธท่ีรับประทานเคเอฟซีจํานวน 400 คน โดยใชวิธีการเลือกสุมตัวอยางแบบตาม
สะดวก (Convenience Sampling) ประมวลผลขอมูลดวยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS สถิติ
ท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลคือ ความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 

สรุปผลการวจัิย 
 จากการเก็บรวบรวมขอมูล ผูวิจัยไดตรวจสอบขอมูลพบวา ไดแบบสอบถามฉบับท่ี
สมบูรณจํานวน 400 ชุด จากนั้นไดทําการวิเคราะหขอมูล การวิจัยมีผลดังนี้ 
 

ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะส่วนบุคลของผู้บริโภคในอําเภอหัวหินจังหวัด
ประจวบครีีขันธ์ 
 ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงคิดเปนรอยละ 63.00 และเพศชายคิดเปนรอยละ 37.00 
สวนใหญมีอายุระหวาง 21 - 30 ป คิดเปนรอยละ 62.50  รองลงมาคือผูที่มีอายุต่ํากวา 20 ป คิดเปน
รอยละ 29.80 ผูท่ีมีอายุระหวาง 31 - 40 ป คิดเปนรอยละ 3.00 และผูท่ีมีอายุมากกวา 40 ป คิดรอยละ 
1.80 ผูบริโภคสวนใหญมีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 93.00 รองลงมาคือสมรสแลว คิดเปนรอย
ละ 6.50 และมีการหยารางหรือแยกกันอยู คิดเปนรอยละ 0.50 ผูบริโภคสวนใหญมีบุตรคิดเปนรอย
ละ 92.30 และไมมีบุตรคิดเปนรอยละ 7.80 ผูบริโภคสวนใหญมีสมาชิกมากกวา 3 คน คิดเปนรอย
ละ 68.30 รองลงมาคือมีสมาชิก 3 คน คิดเปนรอยละ 24.00  มีสมาชิก 2 คน คิดเปนรอยละ 5.00 และ
มีสมาชิก 1 คน คิดเปนรอยละ 2.80 ผูบริโภคสวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี คิดเปน 
รอยละ 70.50 รองลงมาคือผูท่ีมีการศึกษาอยูในระดับต่ํากวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 26.50 และผู
ท่ีมีการศึกษาอยูในระดับสูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 3.00  
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ผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพนักเรียน/ นิสิต/ นักศึกษา คิดเปนรอยละ 68.30 รองลงมาคือ
ผูท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเปนรอยละ 13.50 ผูท่ีมีอาชีพคาขาย/ประกอบธุรกิจ คิดเปน
รอยละ 9.80 ผูท่ีมีอาชีพขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 5.00 อ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 3.00 และผู
ท่ีมีอาชีพแมบาน คิดเปนรอยละ 0.50 ผูบริโภคสวนใหญมีรายไดระหวาง 5,001 - 10,000 บาท คิด
เปนรอยละ 38.50 รองลงมาคือผูท่ีมีรายไดไมเกิน 5,000 บาท คน คิดเปนรอยละ 28.00 ผูท่ีมีรายได
มากกวา 15,001 บาท คิดเปนรอยละ 17.00 และ ผูท่ีมีรายไดระหวาง 10,001 - 15,000 คน คิดเปน
รอยละ 16.50 ผูบริโภคสวนใหญมีรายไดไมมีรายไดพิเศษ คิดเปนรอยละ 55.30 รองลงมาคือผูท่ีมี
รายไดพิเศษไมเกิน คิดเปนรอยละ 31.80 ผูท่ีมีรายไดพิเศษอยูระหวาง 5,001 - 10,000 บาท คิดเปน
รอยละ 9.80 ผูท่ีมีรายไดพิเศษมากกวา 15,001 บาท คิดเปนรอยละ 1.80 และผูท่ีมีรายไดพิเศษอยู
ระหวาง 10,001 - 15,000 บาท คิดเปนรอยละ 1.50 ผูบริโภคสวนใหญฟงเพลงยามวาง คิดเปน 65.00 
รองลงมาคือดูโทรทัศนยามวาง คิดเปนรอยละ 56.30 ชมภาพยนตรยามวาง คิดเปนรอยละ 53.80 
อานหนังสือยามวาง คิดเปนรอยละ 44.80 ชอปปงยามวาง คิดเปนรอยละ 39.00 เลนกีฬายามวาง คิด
เปนรอยละ 34.30 และอ่ืนๆ คิดเปนรอยละ 7.00 
 

ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค 
 ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคมีระดับปจจัยสวนประสมทางการตลาดภาพรวมอยูใน
ระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายดานมีรายละเอียดดังนี้ 
 ดานผลิตภัณฑพบวาอยูในชวงมาก (x = 3.84, S.D. = 0.62) เม่ือพิจารณารายขอพบวา
ดานที่สําคัญท่ีสุดคือรสชาติของอาหารชวนใหอยากกลับมารับประทานอีกคร้ัง, สีสันของอาหาร
ชวนใหอยากกับประทาน, สินคามีความสดใหมเสมอ, สินคามีความหลากหลายและสินคามีคุณคา
ทางโภชนาการครบถวน ตามลําดับ 
 ดานราคาพบวาอยูในชวงมาก (x = 3.80, S.D. = 0.64) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ี
สําคัญท่ีสุดคือราคาสินคาของรานเคเอฟซีเหมาะสมกับภาพลักษณของรานและเปนท่ียอมรับของ
บุคคลท่ัวไป, การต้ังราคาสินคาของรานเคเอฟซี ผูซ้ือสามารถที่จะจายได, ราคาสินคาสามารถ
รองรับการซ้ือจากผูบริโภคไดทุกระดับช้ัน, มีการจัดต้ังหมวกหมูในการต้ังราคาและสินคามีรา
เหมาะสมกับ ขนาด ปริมาณและรสชาติ ตามลําดับ 
 ดานชองทางการจําหนายและสถานท่ีตั้งพบวาอยูในชวงมาก (x = 4.00, S.D. = 0.62) 
เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือทําเลท่ีตั้งของรานเดินทางสะดวกและสามารถหาได
งาย, ทําเลท่ีตั้งของรานเคเอฟซีใกลกับแหลงชุมชนซ่ึงเปนผูบริโภค, พื้นท่ีของรานเคเอฟซี มีความ
เพียงพอในการรองรับลูกคา, การบริการอาหารนอกสถานท่ีทําใหมีชองทางการจําหนายเพ่ิมข้ึนและ
การใชเว็บไซตของรานมีความดึงดูดและขอมูลครบถวน ตามลําดับ  
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 ดานการสงเสริมการตลาดพบวาอยูในชวงมาก (x = 3.53, S.D. = 0.70) เม่ือพิจารณา
รายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือการไดเห็นโฆษณาและกิจกรรมตางๆ ทางโทรทัศนเปนประจําเชน 
โฆษณาผลิตภัณฑใหม, การลดราคาสินคา หรือการจัดชุดเมนูสินคาสุดคุม, การจัดแสดงสินคา ณ 
จุดขาย, การออกรานในงานเทศกาลตางๆและการแจกสินคาตัวอยาง ตามลําดับ  
 ดานบุคลากรพบวาอยูในชวงมาก (x = 3.80, S.D. = 0.70) เมื่อพิจารณารายขอพบวา
ดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือพนักงานแตงกายสะอาดตามระเบียบของราน, พนักงานปฏิบัติหนาท่ีรวดเร็วใน
การรับคําส่ัง, พนักงานตอบขอสงสัยของลูกคาได, พนักงานบริการดี มีความเปนกันเองและ
พนักงานใหความรูและแนะนําสินคาได ตามลําดับ  
 ดานกระบวนการพบวาอยูในชวงมาก (x	= 3.88, S.D. = 0.66) เม่ือพิจารณาขอรายขอ
พบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือรายการอาหารที่ส่ัง มีความถูกตองตรงตามความตองการ, การบริการมี
ความรวดเร็ว, การผลิตท่ีถูกตองตามหลักสุขอนามัย, นําเสนอกระบวนการผลิตเพ่ือดึงดูดความ
สนใจของลูกคาและผลิตภัณฑทําออกมาไดเหมือนรูปในปายโฆษณา ตามลําดับ  
 ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางการภาพพบวาอยูในชวงมาก (x = 4.04, S.D. = 
0.60) เม่ือพิจารณารายขอพบวาดานท่ีสําคัญท่ีสุดคือการแตงกาย แบบสุภาพ, รานเคเอฟซี มีความ
สะอาด ถูกตองตามหลักอนามัย, การตกแตงรานแบบคัลเลอรฟูลดึงดูดตาลูกคา, การบริการมีกิริยา 
และคําพูดท่ีสุภาพและรานเคเอฟซี ใชอุปกรณเคร่ืองมือท่ีมีคุณภาพในการทํา ไกทอด ตามลําดับ 
 

ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารจานด่วนร้านเคเอฟซี ของ
ผู้บริโภค 
 ผูบ ริโภครับประทานอาหารนอกบานบอยแคไหน  พบวา ผูบ ริโภคสวนใหญ
รับประทานอาหารนอกบาน 1 - 2 คร้ังตอเดือน จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.80 รองลงมาคือ 
ผูบริโภครับประทานอาหารนอกบาน 3 – 4 คร้ังตอเดือน จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.30 
ผูบริโภครับประทานอาหารนอกบานมากกวา 4 คร้ังตอเดือน จํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 54.00 
และอ่ืนๆ จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.00 ตามลําดับ เหตุผลท่ีมาใชบริการรานเคเอฟซี พบวา 
ผูบริโภคสวนใหญใชเปนจุดนัดพบ จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.30 รองลงมาคือ ผูบริโภคใช
เพื่อซ้ือกลับบาน จํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.00 ตามลําดับ 
 ผูบริโภคใชเพื่ออยากรับประทานไกทอด จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.80 
ผูบริโภคใชเพื่อฉลองเนื่องในโอกาสพิเศษตางๆ จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.30 และอ่ืนๆ 
จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 29.00 ตามลําดับ ผูบริโภคมารับประทานอาหารรานเคเอฟซีกับใคร 
พบวา ผูบริโภคสวนใหญมารับประทานกับสมาชิกในครอบครัว จํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 
31.80 รองลงมาคือ ผูบริโภคมารับประทานกับเพื่อน จํานวน 161 คน คิดเปนรอยละ 40.30 ผูบริโภค
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มารับประทานคนเดียว จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.50 ผูบริโภคมารับประทานกับคูรัก จํานวน 
51 คน คิดเปนรอยละ 12.80 และอ่ืนๆ จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.80 ตามลําดับ 
 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ พบวา บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจสวนใหญ
คือสมาชิกในครอบครัว จํานวน 186 คน คิดเปนรอยละ 46.50 รองลงมาคือ บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจคือเพื่อน จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 19.80 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคือ
ตัวเอง จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.80 บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจคือคูรัก จํานวน 18 
คน คิดเปนรอยละ 4.50 และอ่ืนๆ จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.50 ตามลําดับ  
 เหตุผลท่ีเลือกรับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซี  พบวา ผูบริโภคสวนใหญ เลือก
รับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซีคือสินคามีรสชาติอรอย จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.30 
รองลงมาคือ ผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซีคือสินคามีราคาถูก จํานวน 121 คน คิด
เปนรอยละ 30.30 ผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารที่รานเคเอฟซีคือมีสินคาใหเลือกหลายรูปแบบ 
จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.00 ผูบริโภคเลือกรับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซีคือสินคามี
คุณคาทางโภชนา จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.50 และอ่ืนๆ จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 
ตามลําดับ  
 ผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซี ในชวงเวลาใด พบวาผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการ
ชวงเวลา 10.00 - 14.00 น. จํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 29.80 รองลงมาคือ ผูบริโภคมาใชบริการ
ชวงเวลา 14.01 - 18.00 น. จํานวน 223 คน คิดเปนรอยละ 55.80 และผูบริโภคมาใชบริการชวงเวลา 
18.01 น. ข้ึนไป จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.50 ตามลําดับ เวลาเฉล่ียท่ีใชบริการรานเคเอฟซี 
พบวา ผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการรานเคเอฟซีเวลาเฉลี่ยนอยกวา 1 ช่ัวโมง จํานวน 148 คน คิด
เปนรอยละ 37.00 รองลงมาคือ ผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซีเวลาเฉล่ีย 1 - 1.30 ช่ัวโมง จํานวน 
162 คน คิดเปนรอยละ 40.50 ผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซีเวลาเฉล่ีย 1.31 - 2.00 ช่ัวโมง 
จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.00 และผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซีเวลาเฉล่ียมากกวา 2 
ช่ัวโมง จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.50 ตามลําดับ  
 ผูบริโภคใชบริการรานเคเอฟซี กี่คร้ังใน 1 เดือน พบวา ผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการ
รานเคเอฟซี 1 คร้ังใน 1 เดือน จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.50 รองลงมาคือ ผูบริโภคมาใช
บริการรานเคเอฟซี 2 คร้ังใน 1 เดือน จํานวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.50 ผูบริโภคมาใชบริการ
รานเคเอฟซี 3 คร้ังใน 1 เดือน จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.00 ผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟ
ซี 4 คร้ังใน 1 เดือน จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.00 และผูบริโภคมาใชบริการรานเคเอฟซีมากวา 
4 คร้ังใน 1 เดือน จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.00 ตามลําดับ  
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 คาใชจายในแตละคร้ัง พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีคาใชจายอยูระหวาง 1 - 250 บาท 
จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.80 รองลงมาคือ ผูบริโภคมีคาใชจายอยูระหวาง 251 - 500 บาท 
จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.00 ผูบริโภคมีคาใชจายอยูระหวาง 501 - 750 บาท จํานวน 124 
คน คิดเปนรอยละ 31.00 ผูบริโภคมีคาใชจายอยูระหวาง 751 - 1,000 บาท จํานวน 1 คน คิดเปนรอย
ละ 0.30 และผูบริโภคมีคาใชจายมากกวา 1,001 บาท จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.00 ตามลําดับ 
 เมนูโปรด พบวา ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ ไกทอด (คลาสสิก สูตรตนตํารับ) 
จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.50 รองลงมาคือ ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ ไกทอด (ฮอท
แอนดสไปซ่ี) จํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 35.00 ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ ไกวิงซแซบ 
จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.80 ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ ไกวิงซซ้ีด จํานวน 5 คน คิด
เปนรอยละ 1.30 ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ ไกไมมีกระดูก จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 
2.80 ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ เคเอฟซี นักเก็ตส จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50 และ
ผูบริโภคสวนใหญมีเมนูโปรดคือ เคเอฟซี เดอะไบตซ จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.30 ตามลําดับ 
 

อภิปรายผล 
 จากการศึกษาและวิเคราะหขอมูล สามารถอภิปรายผลการศึกษาตามแนวคิด ทฤษฏี
และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 
 1. ผูบริโภคเปนเปนเพศหญิง อายุระหวาง 21 - 30 ป มีสถานภาพโสด ไมมีบุตร จํานวน
สมาชิกในครอบครัวมากกวา 3 คน เปนนักศึกษา มีวุฒการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายไดหลักตอ
เดือนระหวาง 5,000 - 10,000 บาท ไมมีรายไดเสริมตอเดือน และยามวางชอบฟงเพลง ซ่ึงสอดคลอง
กับงานวิจัยของวรรณภรณ ขันธพันธและคณะ (2550) ท่ีทําการศึกษาเร่ือง การศึกษาปจจัยท่ีมีความ
เกี่ยวของตอพฤติกรรมการบริโภคอาหารฟาสตฟูดของนักศึกษาในเขตเทศบาลพระนครศรีอยุธยา 
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนผูหญิง และยังตองพ่ึงพิง
ผูปกครองเนื่องจากวัยรุนไทยสวนใหญจะอาศัยอยูกับครอบครัว หรือพอแม และเปนวัยท่ีไมมี
รายไดเปนของตนเอง จึงมีพอแม หรือครอบครัวใหความชวยเหลือดานคาใชจายอยูตลอดเวลา ทํา
ใหรายไดหลักจึงมาจากผูปกครองเปนสวนใหญ 
 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดพบวาระดับความสําคัญท่ีสงผลตอผูบริโภคอยูใน
ระดับมากทุกดาน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของสุภารัตน พุทธวงศ (2551) ท่ีทําการศึกษาเร่ืองสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟในเขตถนนนิมมานเหมินทร 
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดอยูในระดับสูงทุกดาน ยกเวน
ดานสงเสริมทางการตลาดพบวาอยูในชวงปานกลาง 
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 3. พฤติกรรมการบริโภคพบวาสวนใหญรับประทานอาหารนอกบานมากวา 4 คร้ังตอ
เดือน เหตุผลท่ีมาใชบริการคืออยากรับประทานเคเอฟซี โดยมากับเพื่อน ผูท่ีมีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจขึ้นอยูกับสมาชิกในครอบครัว สินคามีรสชาติอรอย โดยใชบริการอยูระหวาง 14:00 - 
18:00 น. เวลาท่ีใชบริการคือ 1 - 1.30 ชม. ใชบริการรานเคเอฟซี 2 คร้ังตอเดือน คาใชจายอยูระหวาง 
1 - 250 บาท และชอบรับประทานไกวิงแซบ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของวิทญา ตันอารีย (2555) 
พบวาพฤติกรรมการบริโภคมีการเปล่ียนแปลงตามรูปแบบของครอบครัว 
 

ข้อเสนอแนะ 
 1. ดานผลิตภัณฑ จากการศึกษาวิจัยพบวา รสชาติของอาหารชวนใหอยากกลับมา
รับประทานอีกคร้ัง เปนส่ิงท่ีผูบริโภคใหความสําคัญ ดังนั้น ผูประกอบการรานอาหารจานดวนควร
มีการดูแลรสชาติใหมีความคงท่ี และควรใสใจในเร่ืองคุณคาทางโภชนาการใหมีความครบถวน 
โดยมีการคัดเลือกวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพมาและมีคุณคาทางโภชนาการครบถวนมาใชในการทําอาหาร 
เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
  2. ดานราคา จากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับราคาสินคาของรานเค
เอฟซี เหมาะสมกับภาพลักษณของรานและเปนท่ียอมรับของบุคคลทั่วไป ดังนั้นผูประกอบการควร
ท่ีจะตั้งราคาใหมีความเหมาะสมกับภาพลักษณของรานควบคูกันไป และควรเพิ่มปริมาณของสิน
คานใหมีความเหมาะสมกับราคาของสินคา 
 3. ดานชองทางการจําหนายและสถานท่ีตั้ง จากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญกับทําเลท่ีตั้งของรานเดินทางสะดวกและสามารถหาไดงายดังนั้นผูประกอบการควร
ตกแตงเพิ่มเติมรานเพื่อใหรานมีเอกลักษณเปนท่ีนาสนใจมากข้ึน และควรท่ีจะมีการปรับปรุงพัฒนา
และเพิ่มขอมูลเว็บไซดของรานอยางสมํ่าเสมอเพ่ือใหผูบริโภคมีทางเลือกในการส่ังสินคามากข้ึน 
 4. ดานการสงเสริมทางการตลาด จากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับ
การโฆษณาและกิจกรรมตางๆ ทางโทรทัศนเปนประจํา เชนโฆษณาผลิตภัณฑใหมเพื่อเพิ่มจํานวน
ลูกคาใหมากย่ิงข้ึนและควรมีการแจกสินคาตัวอยางใหผูบริโภคไดทดลองชิม ใชในการตัดสินใจ
เลือกซ้ืออาหารเพ่ือความพึงพอใจสูงสุดของผูบริโภคในการใชบริการ 
 5. ดานบุคลากร จากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับพนักงานแตงกาย
สะอาดตามระเบียบของราน ผูประกอบการควรเนนเร่ืองการแตงกายของพนักงาน ใหมีความ
สะอาดเรียบรอยเพื่อภาพลักษณท่ีดีของรานอาหารที่ตองมีความสะอาดในกระบวนการตางๆ เพื่อ
ความมั่นใจของผูบริโภคในการมาใชบริการ และควรอบรมพนักงานใหมีความรูในเรื่องของสินคา
ของรานอยางละเอียดครบถวน เพื่อใชในการตอบขอซักถาม และแนะนําเมนูอาหารใหแกผูบริโภค
เพื่อใชเปนขอมูลสนับสนุนในการตัดสินใจเลือกซ้ือของผูบริโภคได 
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 6. ดานกระบวนการ จากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคใหความสําคัญกับรายการอาหาร
ท่ีส่ัง มีความถูกตองตรงตามความตองการ ผูประกอบการควรใหความสําคัญในการรับเมนูอาหาร
ตามท่ีผูบริโภคส่ังใหมีความถูกตองครบถวน เพื่อปองกันความผิดพลาดในการจัดเมนูอาหาร
ใหบริการแกผูบริโภค และผลิตภัณฑควรทําออกมาใหเหมือนในปายโฆษณาเพ่ือเพิ่มใหผูบริโภคมี
ความพึงพอใจมากยิ่งข้ึน 
 7. ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ จากการศึกษาวิจัยพบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญกับการบริการมีกิริยา และคําพูดท่ีสุภาพ ผูประกอบการตองเนนใหพนักงานใหบริการ
ผูบริโภคดวยกิริยา คําพูดท่ีสุภาพและยิ้มแยมแจมใส  เพราะส่ิงเหลานี้ เปนส่ิงสําคัญในการ
ประกอบการเกี่ยวกับงานบริการ เพ่ือความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมาใชบริการ และควรมีการนํา
อุปกรณ เคร่ืองมือท่ีมีคุณภาพมีความทันสมัยในการผลิตอาหาร มาใชในกระบวนการลิต เพ่ือเพิ่ม
ศักยภาพในการผลิต ในทาง ปริมาณ และรสชาติของอาหาร และทําใหผูบริโภคกลับมาใชบริการ
ใหมอีกคร้ัง 
 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
 1. การศึกษาวิจัยคร้ังนี้  มีขอบเขตของการศึกษาเฉพาะในอําเภอหัวหิน  จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ เทานั้น ดังนั้นควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาใหกวางข้ึน 
 2. ควรมีการศึกษาลงลึกในรายละเอียด เกี่ยวกับทัศนคติ คานิยม แนวคิด ท่ีมีผลตอ
ผูบริโภคในการตัดสินใจบริโภคอาหารจานดวน ซ่ึงจะทําใหเกิดการศึกษาในเชิงลึกมากกวาและยัง
สามารถนําไปพัฒนาเปนแผนการตลาดของอาหารจานดวนได 
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แบบสอบถามทีใ่ช้ในการวจัิย
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แบบสอบถามความคดิเห็นของผู้บริโภคร้านเคเอฟซี 
 

เร่ือง : พฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคอาหารจานด่วน 
: กรณศึีกษา ร้านเคเอฟซี ในอาํเภอหัวหิน จังหวดัประจวบครีีขันธ์ 

 
คําชี้แจง  
  แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อสอบถามความคิดเห็นของทาน เพื่อ
วิเคราะหเนื้อหาท่ีใชในการเพิ่มศักยภาพของรานเคเอฟซี คําตอบของทานจะนําไปใชประมวลผล
เปนภาพรวม เพื่อสรุปเปนมาตรฐานและตัวบงช้ีสําหรับการเพิ่มศักยภาพของรานเคเอฟซี 
  คณะผูวจิัยขอขอบคุณทานเปนอยางสูงท่ีกรุณาสละเวลาอันมีคาสําหรับตอบ
แบบสอบถามคร้ังนี้ ขอมูลท่ีไดผูวิจยัจะเกบ็รักษาขอมูลและความคิดเห็นของทานไวเปนความลับ 
และจะนําไปใชในการวิจัยเทานั้น 
   
  แบบสอบถามฉบับนีแ้บ่งออกเป็น  3 ตอนประกอบด้วย 

  ตอนที ่1 ขอมูลท่ัวไปเกีย่วกบัผูตอบแบบสอบถาม 
   ตอนที ่2 เปนขอคําถามเก่ียวกับการใชปจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการใชบริการรานเคเอฟซี 
   ตอนที ่3 เปนขอคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา 

 
ขอแสดงความนับถือ 

คณะผูวจิัย 
สาขาการจัดการธุรกิจทั่วไป   

คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร
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ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
คาํช้ีแจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน [   ] หรือเติมขอความในชองวางท่ีตรงกับความเปนจริง
 ของทานมากที่สุด  
1. เพศ 
 [   ] (1.1) ชาย                                             [  ] (1.2) หญิง 
2. อายุ 
 [   ] (2.1) ไมเกิน 20 ป [   ] (2.2) 21 - 30 ป 
 [   ] (2.3) 31 - 40 [   ] (2.4) มากกวา  40 ป 
3.สถานะภาพ 
               [   ] (3.1) โสด                                               [   ] (3.2) สมรส                       
               [   ] (3.3) หยาราง, แยกกันอยู 
4.บุตร (หากมีโปรดระบุจํานวนคน) 
               [   ] (4.1) ไมมี                                              [   ] (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) ต่ํากวาปริญญาตรี [   ] (6.2) ปริญญาตรี  
 [   ] (6.3) สูงกวาปริญญาตรี 
7. อาชีพปัจจุบัน 
 [   ] (7.1) นักเรียน/ นิสิต/ นกัศึกษา [   ] (7.2) ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ  
 [   ] (7.3) พนักงานบริษัทเอกชน [   ] (7.4) คาขาย/ประกอบธุรกิจสวนตัว  
 [    ] (7.5) แมบาน [   ] (7.6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 
8. รายได้ต่อเดอืนของท่าน 
 [   ] (8.1) ไมเกิน 5,000 บาท [   ] (8.2) 5,001 - 10,000 บาท  
 [   ] (8.3) 10,001 - 15,000 บาท [   ] (8.4) สูงกวา 15,001 บาท 
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9. รายได้พเิศษของท่าน 
 [   ] (9.1) ไมเกิน 5,000 บาท [   ] (9.2) 5,001 - 10,000 บาท  
 [   ] (9.3) 10,001 - 15,000 บาท [   ] (9.4) สูงกวา 15,001 บาท 
 [   ] (9.5) ไมมีรายไดพิเศษ 
10. กจิกรรมยามว่างของคุณ (เลอืกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
                   [   ] (10.1) อานหนังสือ                                  [   ] (10.2) ดูโทรทัศน 
                   [   ] (10.3) ชมภาพยนตร                                      [   ] (10.4) ฟงเพลง  
                   [   ] (10.5) เลนกฬีา                                         [   ] (10.6) ชอปปง 
                   [   ] (10.7) อ่ืน ๆ 
 
ตอนที ่2 การใช้ปัจจัยทางการตลาดทีมี่ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านเคเอฟซี 
คาํช้ีแจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในระดับการใชปจจยัการส่ือสารทางการตลาด ท่ีมีความ
 สัมพันธกับ พฤติกรรมการใช บริการรานเคเอฟซี ในชองวางท่ีตรงกับความเปนจริง 
 ของทานมากที่สุด 

 
 
 

ประเด็นพจิารณา 
ระดับการใช้ปัจจัย 

ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง ใช้น้อย ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์  
1. สินคามีความหลากหลาย      
2. สินคามีความสดใหมเสมอ      
3. สีสันของอาหารชวนใหอยากรับประทาน      
4. สินคามีคุณคาทางโภชนาการครบถวน      
5. รสชาติของอาหารชวนใหอยากกลับมา  
    รับประทานอีกครั้ง 
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ประเด็นพจิารณา 
ระดับการใช้ปัจจัย 

ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง ใช้น้อย ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านราคา  
6. สินคามีราคาเหมาะสมกับ ขนาด ปริมาณ  
    และรสชาติ 

     

7. มีการจัดต้ังหมวดหมูในการต้ังราคา      
8. ราคาสินคาสามารถรองรับการซื้อจาก 
    ผูบริโภคในทุกระดับช้ัน 

     

9. การต้ังราคาสินคาของรานเคเอฟซี ผูซื้อ 
    สามารถที่จะจายได 

     

10. ราคาสินคาของรานเคเอฟซี เหมาะสมกับ 
      ภาพลักษณของราน และเปนที่ยอมรับของ 
      บุคคลทั่วไป    

     

ด้านช่องทางการจําหน่ายและสถานทีต่ั้ง  
11. ทําเลที่ต้ังของรานเคเอฟซี ใกลกับแหลง 
       ชุมชน ซึ่งเปนผูบริโภค 

     

12. พ้ืนที่ของรานเคเอฟซี มีความเพียงพอใน 
       การรองรับลูกคา 

     

13. ทําเลที่ต้ังของรานเดินทางสะดวกและ 

     สามารถหาไดงาย 
     

 
14. การบริการอาหาร นอกสถานท่ี ทําใหมี 
      ชองทางในการจําหนายเพ่ิมขึ้น 

     

15. การใชเว็บไซตของรานมีความดึงดูดและ 
      ขอมูลครบถวน 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด  
16. การออกรานในงานเทศกาลตางๆ      
17. การแจกสินคาตัวอยาง      
18. การลดราคาสินคา  หรือการจัดชุดเมนู 
      สินคาสุดคุม    

     

19. การจัดแสดงสินคา ณ จุดขาย      
20. บริการรถตุกๆรับสงลูกคาฟรี      
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ประเด็นพจิารณา 

ระดับการใช้ปัจจัย 
ใช้มาก
ทีสุ่ด ใช้มาก ใช้ปาน

กลาง ใช้น้อย ใช้น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านการบุคลากร  
21. พนักงานใหความรูและแนะนําสินคาได      
22. พนักงานบริการดี มีความเปนกันเอง      
23. พนักงานปฏิบัติหนาที่รวดเร็วในการรับ 
      คําสั่ง 

     

24. พนักงานแตงกายสะอาดตามระเบียบของ 
      ราน 

     

25. พนักงานตอบขอสงสัยของลูกคาได      
ด้านกระบวนการ  

26. รายการอาหารท่ีสั่ง มีความถูกตองตรงตาม 

      ความตองการ 
     

27. ผลิตภัณฑทําออกมาไดเหมือนรูปในปาย 

      โฆษณา 
     

28. การบริการมีความรวดเร็ว      
29. การผลิตที่ถูกตองตามหลักสุขอนามัย      
30. นําเสนอกระบวนการผลิต เพ่ือดึงดูดลูกคา      

ด้านการสร้างและนําเสนอ 
ลกัษณะทางกายภาพ 

     

31. การแตงกาย แบบสุภาพ      
32. รานเคเอฟซี มีความสะอาด ถูกตองตาม  
       หลักอนามัย 

     

33. การตกแตงรานแบบคัลเลอร ฟูลดึงดูดตา 
      ลูกคา 

     

34. รานเคเอฟซี ใชอุปกรณเครื่องมือที่มี 
       คุณภาพในการทําไกทอด 

     

35. การบริการมีกิริยา และคําพูดที่สุภาพ      
      



60 
 

ตอนที ่3 พฤติกรรมการบริโภคของลูกค้า 
คาํช้ีแจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย      ลงในชอง    [   ]   หนาขอท่ีตรงตามความเปนจริงมากท่ีสุด 
1. ทานไปรับประทานอาหารนอกบานตามรานอาหารบอยแคไหน 
   [   ] (1) 1 - 2 คร้ังตอเดือน               [   ] (2) 3 - 4คร้ังตอเดอืน 
   [   ] (3) มากกวา 4 คร้ังตอเดือน              [   ] (4) อ่ืนๆ โปรดระบุ 
2. เหตุผลสําคัญ ท่ีทานมาใชบริการรานเคเอฟซี 
    [   ] (1) ใชเปนจุดนดัพบ                                    [   ] (2) เพื่อซ้ือกลับบาน 
     [   ] (3) อยากรับประทานเคเอฟซี  [   ] (4) ฉลองเนื่องในโอกาสพิเศษ ตางๆ 
     [   ] (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………. 
3. โดยปกติทานจะมารับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซี กับใคร 
   [   ] (1) สมาชิกในครอบครัว             [   ] (2) เพื่อน 
    [   ] (3) คนเดียว              [   ] (4) คูรัก 
   [   ] (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ 
4. บุคคลใดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของทานมากท่ีสุด ในการเลือกใชบริการราน เคเอฟซี 
   [   ] (1) สมาชิกในครอบครัว                          [   ] (2) เพื่อน 
    [   ] (3) คนเดียว               [   ] (4) คูรัก 
    [   ] (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ………………….. 
5. เหตุผลท่ีทานเลือกรับประทานอาหารท่ีรานเคเอฟซี 
   [   ] (1) สินคามีรสชาติอรอย            [   ] (2) สินคามีราคาถูก 

    [   ] (3) มีสินคาใหเลือกหลายรูปแบบ           [   ] (4) สินคามีคุณคาทางโภชนาการ 
  [   ] (5) อ่ืนๆ โปรดระบุ  
6. การใชบริการรานเคเอฟซี สวนใหญทานมาในชวงเวลาใด 
    [   ] (1) 10.00 - 14.00 น.            [   ] (2) 14.01 - 18.00 น. 
   [   ] (3) 18.01 น. ข้ึนไป 
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7. เวลาเฉล่ียท่ีทานใชบริการในรานเคเอฟซี 
    [   ] (1) นอยกวา 1 ช่ัวโมง                [   ] (2) 1 - 1.30 ช่ัวโมง 
    [   ] (3) 1.31 – 2.00 ช่ัวโมง               [   ] (4) มากกวา 2 ช่ัวโมง 
8. ทานใชบริการรานเคเอฟซี กี่คร้ังใน 1 เดือน ………………………………………..……. คร้ัง 
9. จํานวนคาใชจายในแตละคร้ังท่ีทานมาใชบริการในรานเคเอฟซี ประมาณ ……..……….. บาท 
10. ไกทอดรสชาติใดที่ทานชอบบริโภคมากท่ีสุด……………..…….………………………….. 
.        
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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 พรหมานสุรณจงัหวัดเพชรบุรี 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการจดัการธุรกิจท่ัวไป 
         คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 
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ประวตัิย่อผู้วจัิย 
 

ช่ือ ช่ือสกลุ  นายอนุศิษฏ  สงนา 
สถานทีอ่ยู่ปัจจุบัน 73 ซอยศรีพิชัย ถนนริมคลองประปาฝงซาย 
   เขตบางซ่ือ แขวงบางซ่ือ จังหวัดกรุงเทพหมานคร 10800 
ประวตัิการศึกษา 
 พ.ศ. 2552 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมปลาย โรงเรียน ราชนันทาจารย สามเสน 
   วิทยาลัย 2 
 พ.ศ. 2553 ศึกษาตอระดบัปริญญาบริหารธุรกิจ สาขาวิชาการจดัการธุรกิจท่ัวไป 
   คณะวิทยาการจัดการ มหาวทิยาลัยศิลปากร 
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