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การวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์ ดังน้ี (1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของ
ผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร (2) เพ่ือเปรียบเทียบปัจจัยในการ
ตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก จําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง 
เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร (3) เพ่ือเปรียบเทียบปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก 
จําแนกตามพฤติกรรมของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร (4) เพ่ือเป็น
แนวทางการส่งเสริมพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอก
น้อย กรุงเทพมหานคร ทั้งน้ี คณะผู้วิจัยได้นําวิธีการศึกษาแบบเชิงปริมาณมาใช้โดยสุ่มผู้บริโภคท่ีเลือก
ซื้ออาหารมื้อหลักในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร เป็นกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 
คน ซึ่งใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมข้อมูล แล้วนํามาวิเคราะห์ด้วยการหาค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ียตัวอย่าง ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานด้วย One way ANOVA : F–test  

ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 57.25 โดยส่วนใหญ่มีอายุ 20-30 ปี    

ร้อยละ 36.25 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ร้อยละ 46.00 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา ร้อยละ 50.50 
ส่วนใหญ่มีรายได้ส่วนบุคคลต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 บาท ร้อยละ 48.50 ครอบครัวส่วนใหญ่มีขนาด 
2-3 คน ร้อยละ 37.25 

พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคเคยมาเลือกซื้ออาหารมื้อหลักในชุมชน   
วังหลัง ร้อยละ 80.00 โดยเฉล่ียความถ่ีในการซ้ือ 1-3 ครั้งต่อเดือน ร้อยละ 61.00 ค่าใช้จ่ายในการซื้อ
แต่ละครั้งมีมูลค่า 1-300 บาทต่อครั้ง ร้อยละ 64.50 ส่วนใหญ่มาเลือกซื้ออาหารในเวลา 12.00-
14.00 น. ร้อยละ 42.00 โดยมาเลือกซื้อในวันจันทร์-วันศุกร์ ร้อยละ 54.00 บุคคลที่มีส่วนร่วมเลือก
ซื้ออาหารม้ือหลัก คือ เพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน ร้อยละ 51.00 ประเภทของอาหารที่ซื้อมากที่สุด คือ 
อาหารจานเดียว/ตามส่ัง ร้อยละ 36.50 และเหตุผลของการซื้อ คือ รสชาติอาหาร ร้อยละ 38.25 

ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้อ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจระดับมาก ในด้านผลิตภัณฑ์เป็น
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อันดับที่ 1 รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้านบุคลากร และให้นํ้าหนักปัจจัย
การตัดสินใจระดับปานกลางในด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นอันดับสุดท้าย 

ผลการทดสอบสมติฐานเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า (1) ผู้บริโภคที่มีระดับ
การศึกษาต่างกัน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักในชุมชนวังหลัง ในด้าน
สถานที่การจัดจําหน่าย แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (2) ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกัน และ
ขนาดครอบครัวต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคใน
ชุมชนวังหลังในด้านบุคลากรแตกต่างกัน ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (3) ผู้บริโภคมีรายได้ต่างกัน
ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลังแตกต่างกันใน
ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

ผลการทดสอบสมติฐานเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักพบว่า ผู้บริโภคที่มี
ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภคใน
ชุมชนวังหลังแตกต่างกันในด้านบุคลากรอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และผู้บริโภคที่มี
เหตุผลของการซื้อต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคใน
ชุมชนวังหลังแตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ข้อเสนอแนะการนําผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์ ในด้านการวางแผนการพัฒนาร้านค้า และ
พัฒนาร้านค้า ดังน้ี ด้านผลิตภัณฑ์ควรให้ความสําคัญด้านความหลากหลายของอาหาร และการมี
รายการอาหารครบตามท่ีระบุไว้ในเมนูและรสชาติความอร่อยของอาหารให้มากขึ้น ด้านราคาควรให้
ความสําคัญกับการคิดราคาค่าอาหารให้ถูกต้องให้มากขึ้น ด้านสถานที่การจัดจําหน่ายควรให้
ความสําคัญด้านความหลากหลายของร้านอาหาร ให้มากขึ้น ด้านบุคลากรควรให้ความสําคัญด้านการ
แต่งกายของพนักงานต้องสะอาดและเหมาะสมให้มากย่ิงขึ้น ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรให้
ความสําคัญด้านการจัดการส่งเสริมการขายและส่วนลดในโอกาสพิเศษ เช่น วันเกิด วันรับปริญญาให้
มากขึ้น 
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The objectives of this research can be described as the following: (1) To study 
the main meals purchasing behavior of the consumer in Wanglang Community, 
Bangkoknoi District, Bangkok. (2) To compare the decision factors to purchase the 
main meals classified by demographic characteristics of consumers in the Wanglang 
community, Bangkoknoi District, Bangkok. (3) To compare the decision factors to 
purchase the main meals identified by consumer behavior in the Wanglang 
community, Bangkoknoi District, Bangkok. (4) To guide for the promotion program of 
the main meal purchasing behavior of the consumer in Wanglang Community, 
Bangkoknoi District, Bangkok. The researchers used a quantitative approach to 
Sampling consumers who bought the main meals in Wanglang community. The 
questionnaire is used as a tool for collecting data 400 samples of consumers in 
Wanglang Community were analyzed by using percentage, mean, standard deviation 
and the One way ANOVA: F-test to test the hypothesis. 

The results shown that the most respondents were females (57.25%), age 
between 20 and 30 years old (36.25%). Most participants graduated in a Bachelor 
Level Degree (46.00%). Almost half of the samples (50.50%) were students. The 
average income is less than 10,000 baht per month (48.50%), and had 2-3 family 
members (37.25%).  

The main meals purchasing behavior of the consumers had purchased main 
meals in Wanglang community (80.00%) with average frequency between 1 and 3 
times per month (61.00%). The cost of each purchase is between 1 and 300 baht 
(64.50%). Most of them bought food at 12:00 a.m. to 2:00 p.m. (42.00%) on weekday 
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(54.00%). The person who accompany of them to purchase the main meals is friends 
or co-workers (51.00%). The kind of food purchased is rice dishes or cooked to order 
food (36.50%). The reason of buying is the tasted of food (38.25%). 

The research on decision factors of the main meals purchasing in Wanglang 
community, Bangkoknoi District, Bangkok showed that the overall of the consumers 
pay attention in the decision factors to purchase are in a high level. Product is the 
key factor influences the consumers’ decision to purchase followed by place of 
purchasing, staff, and promotion factor respectively. 

The assumptions of demographic revealed; (1) different education levels of 
the consumers have different on decision factors of the main meals purchasing in 
places of purchasing (significant level at 0.05), (2) different occupations and size of 
family of the consumers have difference on decision factors of the main meals 
purchasing in staff, (3) different incomes of the consumers have difference on 
decision of the main meal purchasing in Wanglang Community in products and 
prices. 

The assumption regarding to behavior of the main meal purchasing, it found 
that the different expenditure of the consumers has different in staffs. (significant 
level at .05).  As well as the consumers who have different reasons of purchasing 
which difference in term of decision factors of the main meals in Wanglang 
Community in products. 

This research results could used to assist restaurants to develop a potential 
plan by the following: In term of product, various kind of food is important. 
Availability of products in menu and taste of food should be improved. For the price, 
accuracy is essential. Various choices of restaurant should be enhanced. Clean and 
suitable clothes of staff are significant. Promotions and discount for special occasion 
such as birthdays and graduation ceremony can be used as a promotion strategy. 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 



จ 
 

กิตติกรรมประกาศ 
 

 รายงานการวิจัยเรื่องปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชน
วังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร สําเร็จได้ด้วยดี เน่ืองจากบุคคลหลายท่านได้กรุณา
ช่วยเหลือให้ข้อมูล ข้อเสนอแนะ คําปรึกษาแนะนํา ความคิดเห็น กําลังใจ และได้รับทุนอุดหนุนจาก
มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต  

ขอขอบพระคุณรองศาสตราจารย์ ดร. โยธิน แสวงดี และผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. รัญจวน 
ประวัติเมือง ที่ปรึกษางานวิจัย ที่ได้กรุณาให้คําแนะนํา ข้อเสนอแนะ และตรวจแก้ไขข้อบกพร่องของ
งานวิจัยให้มีความสมบูรณ์ ย่ิ งขึ้น  คณะผู้ วิจัยขอขอบพระคุณ เป็นอย่างสู งไว้ ณ  โอกาส น้ี 
ขอขอบพระคุณผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อารมณ์ อุตภาพ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พูลทรัพย์ นาคนาคา 
และผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วรรณวิภา จัตุชัย ที่ให้ความอนุเคราะห์เป็นผู้เช่ียวชาญให้คําปรึกษา 
ข้อเสนอแนะในการจัดทําเครื่องมือและตรวจสอบ แก้ไขข้อบกพร่องจนได้เครื่องมือที่มีคุณภาพ 
รวมทั้งผู้ทรงคุณวุฒิ ท่านเจ้าของเอกสารและงานวิจัยทุกท่านที่ผู้ศึกษาค้นคว้าได้นํามาอ้างอิงในการทํา
วิจัย ขอขอบคุณ ผู้ประกอบการและลูกค้าชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ที่ให้ความ
ร่วมมือในการให้ข้อมูลในการวิจัยที่จะนําไปใช้ประโยชน์ต่อไป และขอกราบขอบพระคุณผู้ที่มี
ความสําคัญอย่างย่ิงในชีวิต คือ คุณพ่อ คุณแม่ ที่เป็นกําลังใจให้มาโดยต้ังแต่ต้นจนสําเร็จ ประโยชน์
และคุณค่าอันพึงเกิดจากวิจัยฉบับน้ี ผู้วิจัยขอมอบเป็นเครื่องบูชา ตอบแทน พระคุณบิดา มารดา 
คณาจารย์ ทุกท่านที่ได้ให้ความรู้ การศึกษาที่ดี  
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บทท่ี 1 
 บทนํา  

 
ความเป็นมาและความสาํคญั 

 
ยุทธศาสตร์การพัฒนาคนสู่สังคมแห่งการเรียนรู้ตลอดชีวิตอย่างย่ังยืน ตามแผนพัฒนา

เศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 11 (พ .ศ . 2555 - 2559) ประกาศ ณ  วันที่ 26 ตุลาคม 
พุทธศักราช 2554 ระบุว่าคนไทยได้รับการพัฒนาศักยภาพทุกช่วงวัย แต่ยังมีปัญหาด้านสติปัญญา 
คุณภาพการศึกษา และมีพฤติกรรมเสี่ยงด้านสุขภาพ ซึ่งผลการพัฒนาตามช่วงวัย พบว่า กลุ่มวัยเด็ก 
ระดับเชาว์ปัญญามีค่าเฉลี่ยลดลงจาก 91 เป็น 88 ในช่วงปี 2540 - 2552 (องค์การอนามัยโลก
กําหนดไว้ที่ 90 - 110) เด็กอายุ 0 - 5 ปี ที่มีพัฒนาการสมวัยมีสัดส่วนลดลงจากร้อยละ 72.0 เหลือ
เพียงร้อยละ 67.0 ขณะเดียวกันยังมีภาวะโภชนาการเกินและโรคอ้วนจากพฤติกรรมการบริโภคที่ไม่
เหมาะสม โดยในปี 2549 เด็กอายุตํ่ากว่า 5 ปี มีภาวะโภชนาการเกินถึงร้อยละ 10.6 และคาดว่าอีก 
10 ปีข้างหน้า 1 ใน 5 ของเด็กปฐมวัยจะเป็นโรคอ้วน ส่วนเด็กวัยเรียนมีผลสัมฤทธ์ิทางการเรียนตํ่า
กว่าร้อยละ 50.0 และมาตรฐานความสามารถของผู้เรียนในเรื่องการคิดวิเคราะห์ สังเคราะห์ มี
วิจารณญาณ และคิดสร้างสรรค์ค่อนข้างตํ่า นอกจากน้ี จากพฤติกรรมเสี่ยงด้านสุขภาพของประชากร
ในกลุ่มอายุ 25 - 59 ปี ซึ่งเป็นวัยทํางานที่ยังขาดการออกกําลังกาย โดยมีเพียงร้อยละ 19.7 เท่าน้ันที่
มีการออกกําลังกาย ส่วนกลุ่มผู้สูงอายุแม้จะมีอายุยืนยาวขึ้นแต่ประสบปัญหาการเจ็บป่วยด้วยโรค
เรื้อรังเพ่ิมขึ้น โดยพบว่าร้อยละ 31.7 ป่วยเป็นโรคความดันโลหิตสูง รองลงมาคือ เบาหวาน ร้อยละ 
13.3 และหัวใจร้อยละ 7.0 ส่งผลต่อภาระค่าใช้จ่ายด้านการรักษาพยาบาลของภาครัฐในอนาคต ซึ่ง
รัฐบาลได้ตระหนักถึงการสร้างความม่ันคงด้านอาหารและพัฒนาพลังงานชีวภาพในระดับครัวเรือน
และชุมชน โดยมีแนวทางการส่งเสริมและสนับสนุนให้มีการจัดการและเผยแพร่ องค์ความรู้และการ
พัฒนาด้านอาหาร ศึกษาทุกรูปแบบอย่างต่อเน่ืองและทั่วถึง รวมท้ังส่งเสริมพฤติกรรมการบริโภคที่
เหมาะสมของบุคคลและชุมชน เพ่ือให้มีพฤติกรรมการบริโภคที่ให้ความสําคัญกับคุณภาพชีวิตและ
การบริโภคที่เหมาะสมกับภาวะสุขภาพของแต่ละบุคคล โดยส่งเสริมให้เกิดความร่วมมือและบูรณา
การของหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องทุกภาคส่วน ในการสนับสนุนด้านอาหาร การศึกษาและเน้นการวิจัยและ
พัฒนาด้านอาหารในมิติต่าง ๆ ควบคู่ไปกับการให้ความรู้แก่ผู้บริโภคในการเลือกซื้อสินค้าที่ปลอดภัย
และมีคุณค่าต่อการบริโภค นอกจากน้ียังสนับสนุนการสร้างเครือข่ายการผลิตและการบริโภคที่เก้ือกูล
กันในระดับชุมชนที่อยู่บริเวณใกล้เคียงกัน โดยมีเกษตรกรผู้ผลิต และผู้บริโภคที่มีความสัมพันธ์กัน
โดยตรง เช่น ตลาดท้องถิ่น ตลาดเกษตรกร เป็นต้น ซึ่งจะทําให้ปริมาณผลผลิตมีตลาดรองรับมากขึ้น 
สามารถพัฒนาเป็นวิสาหกิจชุมชนและนําไปสู่การสร้างชุมชนที่เข้มแข็งมีศักยภาพในการผลิตและ
เข้าถึงอาหารและโภชนาการที่ดี รวมท้ังมีความรู้ในการดูแลสุขภาพอนามัยของตนเอง จึงต้องทําการ
ปรับระบบบริหารจัดการภาครัฐเพื่อเสริมสร้างความม่ันคงด้านอาหาร และพลังงาน โดยใช้หน่ึงใน
แนวทางการดําเนินงาน คือ การพัฒนาระบบฐานข้อมูลสารสนเทศด้านอาหารและพลังงานต้ังแต่การ
ผลิต การตลาด ไปจนถึงการบริโภคให้มีความถูกต้อง สามารถเข้าถึงและใช้ประโยชน์ได้โดยง่าย เพ่ือ
ใช้ในการวางแผน พัฒนา แก้ไขปัญหา และเตือนภัย โดยพัฒนารูปแบบการเผยแพร่ข้อมูลในระบบ
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อินเทอร์เน็ตรวมทั้งพัฒนาการสร้างตัวช้ีวัดการพ่ึงพาตนเองด้านอาหารต้ังแต่ระดับครอบครัว ชุมชน 
และระดับประเทศ เพ่ือส่งเสริมให้เกิดการพ่ึงพาตนเองด้านอาหาร และใช้เป็นเคร่ืองมือในการวางแผน
นโยบายด้านการเกษตรในระยะต่อไป (ราชกิจจานุเบกษา. 2554: 68 - 98)  

จากการสํารวจสุขภาพประชาชนไทยโดยการตรวจร่างกายคร้ังที่ 4 ปี พ.ศ. 2551 -2552 น้ี 
ดําเนินการโดยสํานักงานสํารวจสุขภาพประชาชนไทย สถาบันวิจัยระบบสาธารณสุข นับเป็นครั้งแรก
ที่ได้มีการผนวกการสํารวจการบริโภคอาหารของประชาชนไทย ไว้ในการสํารวจสุขภาพสุขภาพ น้ี 
โดยได้สัมภาษณ์เก่ียวกับความถี่ในการบริโภคอาหาร (Frequency of food Consumption) ในกลุ่ม
ตัวอย่างที่มีอายุ 2-15 ปี จํานวน 8,462 คนและอายุ 15 ปีขึ้นไป จํานวน 20,474 คน ด้วยการ
สัมภาษณ์เก่ียวกับบริโภคอาหารโดยทบทวนความจําย้อนหลัง 24 ช่ัวโมง จากบุคคลตัวอย่าง 2,969 
คน มีวัตถุประสงค์เพ่ือทราบแบบแผนการบริโภคอาหารประเภทต่าง ๆ และประเมินปริมาณของการ
ได้รับพลังงาน และสารอาหารของกลุ่มตัวอย่างประชากรไทย ซึ่งผลการสํารวจพอสรุปได้ดังน้ี  

 
ตารางที่ 1.1 ร้อยละการบริโภคอาหารแบ่งตามประเภทอาหารของกลุ่มตัวอย่างอายุ 2-15 ปี 

ประเภทอาหารท่ีบริโภคทุกวัน 
ปริมาณการบริโภค 

(ร้อยละ) 
ข้าวขาว 70 
นมจืด 40-50 
ไข่เจียว/ไข่ดาว นมหวาน ขนมกรุบกรอบ 20-30 
เน้ือสัตว์ทอด/ผัด/ตุ๋น ปลา ลกูช้ินขนมแป้ง นํ้าอัดลม ไอศกรีม ลูกอม 10-20 
บะหมี่ก่ึงสําเร็จรูป กุ้ง/หอย/ปู/ ปลาเส้น คกุก้ี ขนมหวาน 1-10 
 
ตารางที่ 1.2 ร้อยละการบริโภคอาหารแบ่งตามประเภทอาหารของกลุ่มตัวอย่างอายุ 15 ปีขึ้นไป 

ประเภทอาหารท่ีบริโภคทุกวัน 
ปริมาณการบริโภค 

(ร้อยละ) 
ข้าวขาว ≥70 
ชา กาแฟ ข้าวเหนียว 30-40 
ปลาร้า/ปลาเจ่า 20-30 
เน้ือสัตว์ ปลา ไข่ ผลไม้ ขนมปัง ไอศกรีม ลกูอม 10-20 
ข้าวกล้อง กุ้ง หอย ปู นม นํ้าอัดลม เครื่องด่ืมชูกําลัง คุกก้ี นมถั่วเหลือง ขนม
ปัง ถั่ว ขนมหวาน ขนมกรุบกรอบ 

1-10 

 
เมื่อเปรียบเทียบผลการสํารวจภาวะอาหารและโภชนาการของประเทศไทย โดยกอง

โภชนาการกรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข ในปี พ.ศ. 2546 กับผลการสํารวจสุขภาพ  
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ตารางที่ 1.3 สัดส่วนของการบริโภคเกือบทุกวัน/ทุกวันเพ่ิมขึ้น แบ่งตามประเภทอาหารของกลุ่ม
ตัวอย่างอายุ 6-14 ปีขึ้นไป 

ประเภทอาหารท่ีมีสัดส่วนบริโภคเกือบทุกวันและทุกวัน สัดส่วน (คน) 
บะหมี่สําเร็จรปู 1 ใน 10 คน 
นํ้าอัดลม/นํ้าหวาน 1 ใน 5 คน 
ขนมขบเคี้ยว มากกว่า 1 ใน 4 คน 

 
โดยนมจืด มีสัดส่วนการกินที่เพ่ิมขึ้นทุกวัน เป็นร้อยละ 42.9 ในปี พ.ศ. 2552 พบทั้งในเขต

เทศบาลและนอกเขตเทศบาล และทุกภาคของประทศ ซึ่งในผู้ใหญ่ เมื่อเปรียบเทียบการสํารวจปี พ.ศ. 
2546 พบการเปลี่ยนแปลงเช่นกัน ทั้งเพ่ิมขึ้นและลดลง 

การเปลี่ยนแปลงในทางบวกต่อสุขภาพ พบว่า 
- สัดส่วนการกินอาหารประเภทเนื้อติดมันทุกวัน ไม่ได้เพ่ิมขึ้นจากการสํารวจคร้ังก่อน และ

ลดลงอย่างชัดเจนในกลุ่มผู้สูงอายุ จากร้อยละ 10 ทั้งในกลุ่มวัยแรงงานและผู้สูงอายุ ในปี พ.ศ. 2546 
ลดลงเป็นร้อยละ 8.5 และ 5.5 ตามลําดับในปี พ.ศ. 2552 

- สัดส่วนของการที่กินข้าวกล้องทุกวันเพ่ิมขึ้นจากร้อยละ 2 เป็น ร้อยละ 7 
- การกินอาหารประเภทปลา มีการกินทุกวันในกลุ่มวัยแรงงานเพ่ิมขึ้นเพียงเล็กน้อย และใน

กลุ่มผู้สูงอายุกลับมีความถี่ลดลงเท่าตัว 
การเปลี่ยนแปลงในทางลบต่อสุขภาพ พบว่า 
- อาหารที่มีสัดส่วนของการกินทุกวันเพ่ิมขึ้น ได้แก่ นํ้าอัดลม เครื่องด่ืมชูกําลัง และขนมขบ 

เคี้ยว เป็นต้น (สํานักงานสํารวจสุขภาพประชาชนไทย สถาบันวิจัยระบบสาธารณสุข. 2554: 1-2) 
อย่างไรก็ตาม จากการสํารวจพฤติกรรมการดูแลสุขภาพของประชากร พ .ศ . 2552 

(พฤติกรรมการบริโภคอาหาร) ของสํานักงานสถิติแห่งชาติ โดยเก็บรวบรวมข้อมูลในเดือนเมษายน 
พ.ศ. 2552 จากประชากรที่มีอายุ 6 ปีขึ้นไป จํานวน 67,700 คน ในทุกจังหวัดทั่วประเทศ พบว่าการ
บริโภคอาหารมื้อหลักของคนไทยร้อยละ 87.1 ทานอาหารมื้อหลักในแต่ละวันครบ 3 มื้อ รองลงมา 
คือ ผู้ที่ทานอาหาร 2 มื้อ และรับประทานมากกว่า 3 มื้อ (ร้อยละ 8.0 และร้อยละ 4.7 ตามลําดับ) 
ส่วนผู้ที่ทานเพียง 1 มื้อมีเพียงร้อยละ 0.2 เมื่อเปรียบเทียบกับปี พ.ศ. 2548 พบว่าประชากรที่มีอายุ 
6 ปีขึ้นไป มีพฤติกรรมการบริโภคอาหารมื้อหลักครบ 3 มื้อเพ่ิมขึ้นร้อยละ 4.9 คือจากร้อยละ 82.2 
ในปี 2548 เป็นร้อยละ 87.1 ในปี 2552 (สํานักงานสถิติแห่งชาติ. 2553: สรุปสําหรับผู้บริหาร) โดย
พฤติกรรมการบริโภคในแต่ละมื้อจะเกิดขึ้นได้มีปัจจัยหลายด้านที่เข้ามาเก่ียวข้อง ไม่ว่าปัจจัยทาง
เศรษฐกิจ สังคม สุขภาวะอนามัย หรือแม้แต่บรรจุภัณฑ์ที่หีบห่อก็ตาม ซึ่งสิ่งเหล่าน้ีมีความแตกต่างกัน
ออกไปตามบริบทของสภาพพ้ืนที่ สังคม และชุมชน  

ชุมชนวังหลังเป็นชุมชนด้ังเดิมซึ่งอยู่อาศัยสืบต่อกันมานาน ได้จัดต้ังเป็นชุมชนขึ้นในปี 
2532 สภาพโดยทั่วไปของชุมชนเป็นอาคารตึกแถวและบ้านไม้สองช้ัน เมื่อปี พ.ศ. 2510 กรมธนา
รักษ์ ได้ยกที่ดินบริเวณโคนโพธ์ิให้แก่โรงพยาบาลศิริราช และโรงพยาบาลศิริราชยังไม่ได้ดําเนินการกับ
พ้ืนที่ดังกล่าวเพื่อใช้ประโยชน์ ทั้งยังเป็นที่อยู่อาศัยของประชาชนในพ้ืนที่ซึ่งส่วนใหญ่เป็นคนด้ังเดิม
ประมาณร้อยละ 60 นอกน้ันเป็นคนนอกพ้ืนที่ ประชาชนส่วนใหญ่จบการศึกษาภาคบังคับ และ
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ประกอบอาชีพส่วนตัว รองลงมาคือรับจ้างทั่วไป รับราชการและรัฐวิสาหกิจตามลําดับ การประกอบ
ธุรกิจส่วนตัวมีอยู่ด้วยกันหลายประเภท เช่น ธุรกิจด้านอาหาร ธุรกิจเสื้อผ้า ธุรกิจเคร่ืองประดับเสริม
ความงาม ฯลฯ โดยผลิตภัณฑ์ด้านอาหารถือเป็นธุรกิจหน่ึงที่มีผู้ประกอบการอยู่จํานวนมากในชุมชน
วังหลัง เพ่ือให้บริการแก่คนทํางาน นักเรียน นักศึกษา พนักงานบริษัท นักท่องเที่ยว และญาติผู้ป่วย 
ที่ผ่านไปมาในชุมชนวังหลังอยู่เป็นจํานวนมากในแต่ละวัน โดยกลุ่มคนเหล่าน้ีมีบริบทที่เก่ียวข้อง
หลากหลายทั้งคุณลักษณะเฉพาะของแต่ละกลุ่มแล้ว 
 พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารก็เช่นเดียวกัน มีปัจจัยที่ เก่ียวข้องหลายด้าน เช่น ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านบุคลากร เป็นต้น 
ดังน้ัน คณะผู้วิจัยจึงมีเปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก กับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร และแนวทางการส่งเสริมพฤติกรรมการ
บริโภคให้เหมาะสมกับบุคคล ชุมชน เพ่ือส่งเสริมให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคที่ตระหนักถึง
ความสําคัญของคุณภาพชีวิต และการบริโภคที่เหมาะสมกับภาวะสุขภาพของแต่ละบุคคล ตาม
แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับที่ 11 และนโยบายของประเทศ 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยในการตัดสินใจและพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคใน
ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือเปรียบเทียบปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก จําแนกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือเปรียบเทียบปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก จําแนกตามพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร 

4. เพ่ือหา/นําเสนอแนวทางการส่งเสริมปัจจัยและพฤติกรรมในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก
ของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร 
 
ขอบเขตการวิจัย 
 

ขอบเขตด้านประชากร 
ประชากร ในการศึกษาครั้งน้ี ได้แก่ ผู้บริโภคที่เลือกซื้ออาหารมื้อหลักในพ้ืนที่ชุมชนวังหลัง 

ท่านํ้าศิริราช แขวงศริราช เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร โดยสุ่มจากประชากรที่มีอายุ 15 ปีขึ้น
ไปและไม่ทราบจํานวนประชากรที่แน่นอน 

 
ขอบเขตด้านเน้ือหา 

  ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) คือ ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ส่วนบุคคล และขนาดของครอบครัว  
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ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ  
1. ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 

กรุงเทพมหานคร ได้แก่  
- ด้านผลิตภัณฑ์    - ด้านราคา 
- ด้านสถานที่จัดจําหน่าย   - ด้านการส่งเสริมการตลาด 
- ด้านบุคลากร   

2. พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภค ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ได้แก่ 
  - ความคุ้นเคยในการเลือกซื้อ  - ความถี่ในการซื้อ  
  - ค่าใช้จ่ายในการซื้อ   - ช่วงเวลาที่ซื้อ   
  - ช่วงวันที่ซื้อ    - เลือกซื้อกับใคร   
  - ประเภทของอาหารที่ซื้อ   - เหตุผลของการซื้อ 
 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 เวลาที่ใช้ในการศึกษางานวิจัยครั้งน้ี ใช้ระยะเวลาต้ังแต่วันที่ 15 พฤศจิกายน พ.ศ. 2555 – 
วันที่ 30 พฤศจิกายน พ.ศ. 2556 รวมระยะเวลา 1 ปี 
 
ข้อจํากัด 
 

ชุมชนวังหลังเป็นแหล่งรวมอาหารที่มีรูปแบบผลิตภัณฑ์มี ให้ เลือกหลากหลายร้าน 
หลากหลายประเภท ความแตกต่างของรสชาติอาหาร ลักษณะการให้บริการ และราคา โดยอาหารที่
จัดจําหน่ายมีให้เลือกซื้อต้ังแต่ช่วงเช้า กลางวัน จนถึงช่วงเย็น ทําให้เป็นทางเลือกที่สามารถทดแทน
กันได้ง่ายตามพฤติกรรม และการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค กลุ่มตัวอย่างของผู้บริโภคในชุมชนจึงมี
ลักษณะของพฤติกรรมที่ไม่คงที่ และมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาตามสภาพแวดล้อม ผู้วิจัยจึงได้
ศึกษาเฉพาะปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเท่าน้ัน 
 
สมมติฐานการวิจัย  
 
 1. คุณลักษณะทางประชากรด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ส่วนบุคคล และ
ขนาดของครอบครัว ที่แตกต่างกันทําให้ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารม้ือหลักในชุมชนวังหลัง 
เขตบางกอกน้อย แตกต่างกัน 
 2. พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภค ได้แก่ ความถี่ในการซื้อ ค่าใช้จ่ายใน
การซื้อ และเหตุผลของการซื้อ ที่แตกต่างกันทําให้ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลักใน
ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย แตกต่างกัน 
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คําจํากัดความที่ใช้ในงานวิจัย 
อาหารมื้อหลัก หมายถึง อาหารเช้า กลางวัน และเย็น ซึ่งโดยปกติร่างกายของคนเราจะ   

ดูดซึมสารอาหารตามที่ได้รับประทานไปในแต่ละช่วงของวัน 
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารมื้อหลัก หมายถึง ความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีมีต่อ

ความเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านบุคลากร 

ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ความรู้สึกของผู้บริโภคท่ีมีต่อความเหมาะสมของผลิตภัณฑ์อาหาร 
ได้แก่ รสชาติ ความอร่อยของอาหาร ความสะอาดถูกหลักอนามัยของอาหาร คุณภาพ และวัตถุดิบที่
ใช้ปรุงอาหาร ความหลากหลายของอาหาร และมีครบตามที่ระบุไว้ในเมนู มาตรฐานของปริมาณ
อาหาร ความสะอาดของบรรจุภัณฑ์ที่ใส่และสะดวกต่อการนํากลับ และปัจจัยผลิตภัณฑ์อาหารอ่ืน ๆ 

ด้านราคา หมายถึง ความรู้สึกของผู้บริโภคที่มีต่อความเหมาะสมของราคาอาหาร ได้แก่ 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร ราคาเหมาะสมกับปริมาณอาหาร ราคายุติธรรมเมื่อเทียบกับร้าน
อ่ืนในละแวกเดียวกัน แสดงราคาอาหารชัดเจน พนักงานคิดราคาอาหารถูกต้อง และชําระเงินสะดวก 
รวดเร็ว และปัจจัยราคาอาหารอ่ืน ๆ 

ด้านสถานที่จัดจําหน่าย หมายถึง ความรู้สึกของผู้บริโภคที่มีต่อความเหมาะสมของสถานท่ี
จัดจําหน่ายอาหาร ได้แก่ สถานที่มีความสะอาด ใกล้บ้านหรือใกล้สถานที่ทํางาน เดินทางสะดวก 
เลือกการจราจรได้หลายรูปแบบ มีร้านอาหารให้เลือกหลากหลาย ช่ือเสียงของร้านอาหาร และปัจจัย
สถานที่จัดจําหน่ายอาหารอ่ืน ๆ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง ความรู้สึกของผู้บริโภคที่มีต่อความเหมาะสมของการ
ส่งเสริมการตลาดอาหาร ได้แก่ ส่งเสริมการขาย และส่วนลดในโอกาสพิเศษ แจกของสมนาคุณ ติด
ป้ายโฆษณาร้าน และแนะนําการส่งเสริมการขายบริเวณริมถนน มีพนักงานคอยแนะนํารายการอาหาร 
ให้บริการจัดส่งอาหารนอกสถานที่ และปัจจัยการส่งเสริมการตลาดอาหารอ่ืน ๆ 

ด้านบุคลากร หมายถึง ความรู้สึกของผู้บริโภคที่มีต่อความเหมาะสมของบุคลากร ได้แก่ 
ต้อนรับลูกค้าอย่างเอาใจใส่สุภาพอ่อนน้อม พนักงานให้บริการตามลําดับ ให้บริการอย่างรวดเร็วทันใจ 
และแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ มีความถูกต้องแม่นยําในการรับคําสั่งรายการอาหาร แต่งกายสะอาด
เหมาะสม มีบุคลิกภาพและมนุษยสัมพันธ์ดีกับลูกค้า และปัจจัยด้านบุคลากรอาหารอ่ืน ๆ 
  พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก หมายถึง การกระทําต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับการเลือก
ซื้ออาหารมื้อหลักของบุคคลที่มีความต้องการ และมีอํานาจในการเลือกซื้ออาหารในชุมชนวังหลัง เขต
บางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ความคุ้นเคยในการเลือกซื้อ ความถี่ในการซื้อ ค่าใช้จ่ายในการ
ซื้อ ช่วงเวลาที่ซื้อ ช่วงวันที่ซื้อ เลือกซื้อกับใคร ประเภทของอาหารที่ซื้อ เหตุผลของการซื้อ 
  ความคุน้เคยในการเลือกซ้ือ หมายถึง ความคุ้นเคยในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ได้แก่ เคย และไม่เคย 
 ความถ่ีในการซ้ือ หมายถึง จํานวนครั้งเฉลี่ยต่อเดือนในการซื้ออาหารมื้อหลัก ได้แก่ 1-3 
ครั้งต่อเดือน 4-6 ครั้งต่อเดือน 7-9 คร้ังต่อเดือน 10-12 ครั้งต่อเดือน 13-15 ครั้งต่อเดือน และ
มากกว่า 16 ครั้งต่อเดือน 
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 ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ หมายถึง จํานวนเงินที่จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ังในการซื้ออาหารมื้อหลัก ได้แก่ 
1-300 บาทต่อครั้ง 301-600 บาทต่อคร้ัง 601-900 บาทต่อครั้ง 901-1,200 บาทต่อครั้ง 1,201-
1,500 บาทต่อครั้ง และมากกว่า 1,500 บาทต่อครั้ง 
 ช่วงเวลาท่ีซ้ือ หมายถึง ช่วงเวลาที่ผู้บริโภคนิยมมาเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ได้แก่ 06.00-
08.00 น. 09.00-11.00 น. 12.00-14.00 น. 15.00-17.00 น. 18.00-20.00 น. และ 20.00 น. เป็น
ต้นไป 
 ช่วงวันที่ซ้ือ หมายถึง ช่วงวันที่ผู้บริโภคนิยมมาเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก ได้แก่ วันจันทร์–วัน
ศุกร์ วันเสาร์–วันอาทิตย์ และวันหยุดนักขัตฤกษ์ 
  เลือกซ้ือกับใคร หมายถึง บุคคลที่มีโอกาสช่วยตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก ได้แก่ 
คนเดียว เพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน คนรัก และครอบครัว 
 ประเภทของอาหารท่ีซ้ือ หมายถึง ประเภทของอาหารที่มีให้เลือกบริโภคเป็นอาหารมื้อหลัก 
ได้แก่ ข้าวราดแกงปรุงสําเร็จ อาหารจานเดียว/ตามสั่ง ก๋วยเต๋ียว หรืออาหารปรุงด้วยเส้น อาหาร
อีสาน อาหารนานาชาติ และอาหารอ่ืน ๆ  
 เหตุผลของการซ้ือ หมายถึง เหตุผลที่ผู้บริโภคเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ได้แก่ รสชาติอาหาร 
ราคาเหมาะสม มีโปรโมช่ันพิเศษ ผู้ขายให้บริการรวดเร็ว เดินทางสะดวก มีอาหารให้เลือกหลากหลาย 
ช่ือเสียงของร้านอาหาร มีบริการจัดส่งอาหารนอกสถานที่ และเหตุผลอ่ืน ๆ 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

1. นําผลจากการศึกษาปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักในชุมชนวังหลัง เขต
บางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร มาใช้ในการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อเว็บไซต์ เพ่ือส่งเสริมการเลือกซื้อ
อาหารม้ือหลักในชุมชนวังหลัง 

2. เสริมสร้างความเข้าใจแก่ประชาชน และผู้มีส่วนได้เสียในชุมชนวังหลังตระหนักถึง
ความสําคัญของปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขต
บางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร  

3. นําแนวทางการศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง 
เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไปเผยแพร่ให้ผู้ประกอบการในชุมชนอ่ืน ๆ สามารถนําไป
ประยุกต์ใช้กับธุรกิจต่อไปได้ 

4. เป็นการเพิ่มพูนองค์ความรู้เก่ียวกับการจัดการธุรกิจร้านอาหาร ให้กับผู้ที่สนใจศึกษา และ
ผู้ประกอบการที่สนใจธุรกิจร้านอาหาร 

5. เป็นแหล่งข้อมูลที่ให้ประโยชน์แก่ธุรกิจบริการสาขาอ่ืน ๆ ที่สนใจ สามารถนําผลการวิจัย
ครั้งน้ีไปประยุกต์ใช้ต่อไป 



 
 
 

บทท่ี 2  
แนวคดิ ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 
การวิจัยเรื่องปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักที่สัมพันธ์กับพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าเอกสารและ
งานวิจัยที่เก่ียวข้อง โดยสรุปเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยโดยจะนําเสนอ
เน้ือหาแบ่งออกเป็น 9 ส่วน ตามลําดับดังน้ี  

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณค่าทางโภชนาการ  
2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับอาหารและโภชนาการ 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคข้ันสุดท้าย  
2.6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับหลักการดําเนินธุรกิจร้านอาหาร 
2.7 นโยบายของรัฐบาลในการพัฒนาคุณภาพและมาตรฐานของร้านอาหาร 
2.8 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
2.9 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร์ 
 

ลักษณะทางประชากรได้เข้ามามีบทบาทต่อการศึกษา การดําเนินงานและการวางแผนทาง
ธุรกิจในหลายมิติ โดยเฉพาะการดําเนินงานทางการตลาด ดังที่ ปณิศา สัญชานนท์ (2548: 113 - 
114) ได้กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ว่า เป็นการแบ่งส่วนตลาดโดย
ใช้หลักด้านประชากรศาสตร์ ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์จะสามารถเข้าถึง และมีประสิทธิผลต่อการ
กําหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อการวัดมากกว่าตัวแปรอ่ืน ประกอบด้วย 

1. อายุ (Age) ผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทจะสามารถสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคที่
อายุแตกต่าง อีกทั้งความชอบและรสนิยมของบุคคลจะเปลี่ยนแปลงไปตามวัย เช่น วัยรุ่นจะสนใจ
สินค้าตามสมัยนิยมหรือแฟช่ัน ส่วนผู้สูงอายุจะสนใจสินค้าเก่ียวกับสุขภาพ เป็นต้น แต่อย่างไรก็ตาม
ตัวแปรชนิดน้ีอาจเป็นตัวแปรลวงได้ เช่น สินค้าที่มีกลุ่มเป้าหมายเป็นคนวัยหนุ่มสาว แต่กลับมี
ผู้สูงอายุมาซื้อแทน ทั้งน้ี มีสาเหตุมาจากจิตวิทยาภายในของคนที่คิดว่าตัวเองยังเป็นหนุ่มสาวอยู่   
เป็นต้น 

2. เพศ (Sex) ผู้หญิงกับผู้ชายมีแนวโน้มที่จะมีทัศนคติและพฤติกรรมที่แตกต่างกัน เช่น 
ผู้หญิงจะมีความอ่อนโยนมากกว่าผู้ชาย ส่วนผู้ชายจะมีความเป็นผู้นําสูงกว่าผู้หญิง เป็นต้น นักการ
ตลาดจึงได้นําลักษณะความแตกต่างทางเพศมาประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์บางประเภท ซึ่งในอดีตผู้หญิง
จะเป็นกลุ่มเป้าหมายของผลิตภัณฑ์ประเภทครีมบํารุงผิว นํ้าหอม ครีมเปลี่ยนสีผม ยาระงับกลิ่นกาย 
แต่ในปัจจุบันจะเห็นได้ว่าสินค้าเหล่าน้ีเจริญเติบโตสูงมากในส่วนตลาดชาย ซึ่งเป็นสินค้าที่สามารถ
ใช้ได้ทั้งสองเพศ (Unisex) 
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3. วงจรชีวิตครอบครัว (Family Cycle) เป็นขั้นตอนการดํารงชีวิตในลักษณะครอบครัว 
(สามี ภรรยา บุตร) แนวคิดน้ียึดหลักว่าครอบครัวส่วนใหญ่จะผ่านขั้นตอน 3 ขั้น คือ ขั้นการสร้าง
ครอบครัว ขั้นเจริญเติบโต และขั้นสุดท้าย (วัยชรา) ตัวอย่างเช่น คู่รักที่เพ่ิงแต่งงานมักจะต้องการบ้าน
ขนาดเล็ก อพาร์ทเมนต์ หรือคอนโดมิเนียม ตลอดจนรถยนต์ขนาดเล็ก ครอบครัวที่มีบุตรหลายคน
จะต้องการบ้านและรถยนต์ขนาดใหญ่ ส่วนครอบครัวที่มีบุตรยังเล็กอยู่ จะมีความต้องการผลิตภัณฑ์
สําหรับเด็ก เช่น ผ้าอ้อม นมผง เป็นต้น 

4. รายได้ (Income) โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผู้บริโภคท่ีมีรายได้สูง แต่อย่างไรก็ตามผู้
ที่มีรายได้ปานกลางและมีรายได้ตํ่าจะเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่กว่า สินค้าและบริการท่ีนิยมใช้แบ่งส่วน
ตลาดตามรายได้ ได้แก่ บ้าน รถยนต์ โทรศัพท์มือถือ เสื้อผ้า เครื่องสําอาง และการท่องเที่ยว เป็นต้น 

แม้ว่ารายได้จะเป็นตัวแปรที่ใช้บ่อยมาก แต่นักการตลาดส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์รายได้รวมกับ
ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ตัวอ่ืน ๆ เพ่ือให้การกําหนดตลาดเป้าหมายชัดเจนย่ิงขึ้น เช่น กลุ่มผู้
บริหารธุรกิจที่มั่งคั่งรุ่นเยาว์ (Yuppies) เป็นการใช้เกณฑ์รายได้ร่วมกับเกณฑ์อายุ เป็นต้น 

 5. การศึกษา (Education) ผู้มีการศึกษาที่สูงจะมีแนวโน้มที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ
ที่ดีกว่าและมีราคาสูงกว่าผู้ที่มีการศึกษาตํ่า 

6. อาชีพ (Occupation) บุคคลในแต่ละสาขาอาชีพจะมีความจําเป็นและความต้องการใน
สินค้าและบริการท่ีต่างกัน เช่น นักธุรกิจ ต้องการรถยนต์ที่ดูดีมีระดับ เช่น เบนซ์ (Benz) ผู้ใช้แรงงาน
ต้องการสินค้าอุปโภคบริโภคที่จําเป็นในชีวิตประจําวัน เช่น สบู่ ยาสีฟัน และอาหาร เป็นต้น นักการ
ตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการของบริษัทเป็นที่ต้องการของกลุ่มอาชีพประเภทใดเพ่ือที่จะได้
จัดเตรียมสินค้าให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเหล่าน้ีได้อย่างเหมาะสม 

นอกจากน้ีการศึกษา อาชีพ และรายได้น้ัน มักจะมีความสัมพันธ์กันอย่างย่ิง บุคคลที่มี
การศึกษาสูงมักจะมีอาชีพการงานที่ดี มีรายได้สูง ส่วนบุคคลท่ีมีการศึกษาต่ํา โอกาสที่จะมีอาชีพการ
งานในระดับสูงน้ันย่อมเป็นไปได้ยาก และมีผลทําให้แนวโน้มการมีรายได้ตํ่าด้วย 

นอกจากน้ันการศึกษางานของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539: 41) ได้กล่าวว่า การแบ่งส่วนตลาด
ตามตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ ครอบครัว จํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว ระดับการศึกษาอาชีพ และรายได้ต่อเดือน ลักษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่
สําคัญ และเป็นสถิติที่วัดได้ของประชากรและช่วยในการกําหนดตลาดเป้าหมายในขณะที่ลักษณะด้าน
จิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายน้ัน ข้อมูลด้าน
ประชากรจะสามารถเข้าถึงและมีประสิทธิผลต่อการกําหนดตลาดเป้าหมายคนที่มีลักษณะ
ประชากรศาสตร์ต่างกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาต่างกัน โดยวิเคราะห์จากปัจจัยดังน้ี 

1. เพศ ความแตกต่างทางเพศ ทําให้บุคคลมีพฤติกรรมของการติดต่อ สื่อสารต่างกัน คือเพศ
หญิงมีแนวโน้ม มีความต้องการที่จะส่งและรับข่าวสารมากกว่าเพศชาย ในขณะที่เพศชายไม่ได้มีความ
ต้องการที่จะส่งและรับข่าวสารเพียงอย่างเดียวเท่าน้ัน แต่มีความต้องการที่จะสร้างความสัมพันธ์อันดี
ให้เกิดขึ้นจากการรับและส่งข่าวสารน้ันด้วย นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกันอย่าง
มากในเร่ืองความคิด ค่านิยมและทัศนคติทั้งน้ีเพราะวัฒนธรรมและสังคม กําหนดบทบาทและ
กิจกรรมของคนสองเพศไว้ต่างกัน 
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2. อายุ เป็นปัจจัยที่ทําให้คนมีความแตกต่างกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม คนที่อายุ
น้อยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณ์และมองโลกในแง่ดีมากกว่าคนที่อายุมาก ในขณะท่ีคน
อายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษ์นิยมยึดถือการปฏิบัติ ระมัดระวัง มองโลกในแง่ร้ายกว่าคนท่ีมีอายุ
น้อย เน่ืองจากที่ผ่านประสบการณ์ชีวิตที่แตกต่างกัน ลักษณะการใช้สื่อมวลชนก็ต่างกัน คนที่มีอายุ
มากมักจะใช้สื่อเพ่ือแสวงหาข่าวสารหนัก ๆ มากกว่าความบันเทิง 

3. การศึกษา เป็นปัจจัยที่ทําให้คนมีความคิด ค่านิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมแตกต่างกันคน
ที่มีการศึกษาสูงจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผู้รับข่าวสารที่ดี เพราะเป็นผู้มีความกว้างขวางและ
เข้าใจสารได้ดี แต่จะเป็นคนท่ีไม่เช่ืออะไรง่าย ๆ ถ้าไม่มีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่คนมี
การศึกษาต่ํามักจะใช้สื่อสิ่งพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์และภาพยนตร์ แต่หากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหา
ข่าวสารจากสื่อสิ่งพิมพ์มากกว่าประเภทอ่ืน 

4. สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายได้และสถานภาพทางสังคมของบุคคล 
มีอิทธิพลอย่างสําคัญต่อปฏิกิริยาของผู้รับสารที่มีต่อผู้ส่งสารเฉพาะแต่ละคนมีวัฒนธรรมประสบการณ์ 
ทัศนคติ ค่านิยมและเป้าหมายท่ีต่างกัน ปัจจัยบางอย่างที่เก่ียวข้องกับตัวผู้รับสารแต่ละคน เช่น ปัจจัย
ทางจิตวิทยาและสังคมท่ีจะมีอิทธิพลต่อการรับข่าวสาร 

เช่นเดียวกับอดุลย์  จาตุรงคกุล (2546: 38-39) ที่กล่าวว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
รวมถึงอายุ เพศ วงจรชีวิตของครอบครัว การศึกษา รายได้ เป็นต้น ลักษณะดังกล่าวมีความสําคัญต่อ
นักการตลาดเพราะเกี่ยวกับอุปสงค์ ในตัวสินค้าและบริการทั้ งหลายการเปลี่ยนแปลงทาง
ประชากรศาสตร์ช้ีให้เห็นถึงการเกิดขึ้นของตลาดใหม่ และตลาดอื่นก็จะหมดไปหรือลดความสําคัญลง 
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 

พฤติกรรผู้บริโภคมีผู้ให้ความหมายเอาไว้หลายลักษณะดังที่  
เบลช์ และเบลช์ (Belch & Belch. 1990: 11) ได้ให้ความหมายไว้ว่าพฤติกรรมผู้บริโภค 

หมายถึง กระบวนการและกิจกรรมต่าง ๆ ที่บุคคลเข้าไปมีส่วนเก่ียวข้องในการเสาะแสวงหาการเลือก 
การซื้อ การใช้ การประเมินผล และการใช้สอยผลิตภัณฑ์และบริการ เพ่ือสนองความต้องการและ
ความปรารถนาอยากให้ได้รับความพอใจ  

สอดคล้องกับธงชัย สันติวงษ์ (2539: 20) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 
การกระทําของบุคคลหน่ึง ซึ่งเก่ียวข้องโดยตรงกับการให้ได้มาซึ่งสินค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีอยู่ก่อนและมีส่วนในการกําหนดให้มีการกระทําดังกล่าว 

เสรี วงษ์มณฑา (2542: 31) ได้ให้ความหมายไว้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง ลักษณะการ
ซื้อสินค้าของผู้บริโภค เช่น ผู้บริโภคซื้อสินค้าที่ไหน ซื้อเมื่อใด ซื้อมากน้อยเพียงใด ใครเป็นผู้ซื้อและใช้
มาตรการอะไรในการตัดสินใจ  

ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนียา สมมิ (2545: 11) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 
กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช้ และการประเมินผลการใช้บริการสินค้าหรือ
บริการของบุคคล ซึ่งจะมีความสําคัญต่อการซื้อสินค้าและบริการทั้งในปัจจุบันและอนาคต  



11 
 

จากความหมายข้างต้นสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทําต่าง ๆ ของบุคคล
ในการจัดหามาให้ได้ซึ่งสินค้าหรือบริการ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งส่งผลต่อการกระทําของ
บุคคลน้ัน รวมทั้งการประเมินผลการใช้หรือการบริโภคสินค้าและบริการ โดยการแสดงออกของ
พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นผลมาจากสิ่งแวดล้อมในด้านต่าง ๆ รวมทั้งปัจจัยกระตุ้น ก่อให้เกิดการ
ตัดสินใจ 

ลักษณะของผู้บริโภค 
เสรี วงษ์มณฑา (2542: 30) ได้อธิบายลักษณะของผู้บริโภคไว้ ดังน้ี 
1. ผู้บริโภคเป็นบุคคลที่มีความต้องการ การที่จะถือว่าใครเป็นผู้บริโภคน้ันจะต้องมี ความ

ต้องการผลิตภัณฑ์ การที่เราจะวัดว่าใครเป็นผู้บริโภคของเราหรือไม่ วัดที่ความต้องการ ซึ่งความ
ต้องการน้ีไม่ใช่ความต้องการที่เป็นรูปธรรม แต่เป็นความต้องการในระดับที่เป็นนามธรรม เป็นความ
ต้องการข้ันปฐมภูมิ (Primary Needs) เป็นความต้องการเบ้ืองต้นที่ไม่ได้กล่าวถึงสินค้า แต่กล่าวถึงสิ่ง
ที่เก่ียวกับตัวบุคคล เช่น ต้องการอาหาร ต้องการนํ้าเพราะกระหาย ต้องการพักผ่อน ต้องการความ
สะดวกสบาย เป็นต้น 

2. ผู้บริโภคเป็นผู้มีอํานาจซื้อ ผู้บริโภคจะมีแค่เพียงความต้องการอย่างเดียวไม่ได้ แต่เขา
จะต้องมีอํานาจซื้อด้วย ถ้ามีเพียงความต้องการแล้วไม่มีอํานาจซื้อ ก็ยังไม่ใช่ผู้บริโภคสินค้าน้ัน 

3. การเกิดพฤติกรรมการซื้อ เมื่อผู้บริโภคมีความต้องการและมีอํานาจซื้อแล้วก็จะเกิด
พฤติกรรมการซื้อ เช่น ผู้บริโภคซื้อที่ไหน ซื้อเมื่อไร ใครเป็นคนซื้อ ใช้มาตรการอะไรในการตัดสินใจซื้อ 
ซื้อมากหรือน้อยแค่ไหน 

4. พฤติกรรมการใช้ ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการใช้สินค้าอย่างไร เช่น ด่ืมสุราที่ไหน ที่บ้านหรือ
ที่ร้านอาหาร ด่ืมกับใคร คนเดียวหรือกับเพ่ือน ด่ืมเมื่อใด ด่ืมมากน้อยเพียงใด ด่ืมอย่างไร สุราอย่าง
เดียวหรือผสมนํ้าหรือผสมโซดา หรือผสมนํ้าอัดลม ในการสระผมแต่ละครั้ง ผู้บริโภคส่วนใหญ่ใช้
แชมพูสระผมก่ีครั้ง ใช้ครีมนวดผมหรือไม่ การแต่งหน้าใช้รองพ้ืนหรือไม่ และใช้ครีมบํารุงผิวย่ีห้อ
เดียวกันกับรองพ้ืนหรือไม่ เป็นต้น 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analysis Consumer Behavior) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550: 18) ได้กล่าวไว้ว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analysis 

Consumer Behavior) เป็นการวิจยัหรือค้นหา เก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใช้ของผู้บริโภคเพ่ือ
ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมของเขาคําตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกล
ยุทธ์การตลาดที่สามารถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 

คําถามที่ช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค คือ 6W’s และ 1H ประกอบด้วย 
Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where?, How? เพ่ือค้นหาคําตอบเก่ียวกับผู้บริโภคทั้ง 7 
ป ระก าร  ห รื อ  7O’s ซึ่ งป ระกอบ ด้ วย  Occupants, Objects, Objectives, Organizations, 
Occasions, Outlets และ Operations  
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ตารางที่ 2.1 คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
(7Os) 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เก่ียวข้อง 
1. ใครอยู่ในตลาด
เป้าหมาย (Who is in 
the target market?) 

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางด้าน  
(1) ประชากรศาสตร์  
(2) ภูมิศาสตร์ 
(3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ 
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด (4Ps) ประกอบ 
ด้วย กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา 
การจัดจําหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดที่เหมาะสมและสามารถ
ตอบสนองความพึ งพอใจของ
กลุ่มเป้าหมายได้ 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร(What 
does the consumer 
buy?) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ 
(Objects) สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ
จากผลิตภัณฑ์ก็คือ ต้องการ
คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์ (Product 
Component) และความแตกต่าง
ที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน 
(Competitive Differentiation) 

กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product 
Strategies) ประกอบด้วย  
(1) ผลิตภัณฑ์หลัก  
(2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่   
การบรรจุภัณฑ์ตราสินค้า รูปแบบ 
บ ริ ก า ร  คุ ณ ภ าพ  ลั ก ษ ณ ะ
นวัตกรรม  
(3) ผลิตภัณฑ์ควบ  
(4) ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง  
(5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ ความ     
แตกต่างทางการแข่งขัน 
(Competitive Differentiation)  
ประกอบด้วย ความแตกต่างด้าน
ผลิตภัณฑ์ บริการ พนักงาน และ
ภาพลักษณ์ 

3. ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ 
(Why does the 
Consumer buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
(Objectives) ผู้บ ริ โภคซื้ อสินค้ า
เพ่ือสนองความต้องการของเขา
ด้านร่างกายและด้านจิตวิทยาซึ่ง
ต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อคือ  
(1) ปัจจัยภายใน หรือปัจจัยทาง
จิตวิทยา  
(2) ปัจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม  
(3) ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ  
(1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์   
(Product Strategies)  
(2) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบด้วยกลยุทธ์การ
โฆษณาการขายโดยใช้พนักงาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว การประชาสัมพันธ์  
(3) กลยุทธ์ด้านราคา 
(Price Strategies)  
(4) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัด 
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คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เก่ียวข้อง 
จําหน่าย (Distribution  
Channel Strategies) 

4. ใครมีส่วนรว่มในการ 
ตัดสินใจซื้อ (Who 
Participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ 
(Organizations) ที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซือ้ ประกอบด้วย 
(1) ผู้ริเริ่ม  
(2) ผู้มีอิทธิพล  
(3) ผู้ตัดสินใจซื้อ  
(4) ผู้ซื้อ  
(5) ผู้ใช้ 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์การ
โฆษณา และ (หรือ) กลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Advertising  
and Promotion Strategies) 
โดยใช้กลุ่มอิทธิพล 

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the 
Consumer buys?) 
 
 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาล
ใดขอ งปี  ช่ ว ง วัน ใดขอ ง เดื อน 
ช่วงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวันสําคัญต่าง ๆ 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์การ 
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ทําการส่งเสริม
การตลาดเม่ือใดจึงจะสอดคล้อง
กับโอกาสในการซื้อ 

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน
(Where does the 
Consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที่
ผู้บริโภคไปทําการซื้อ เช่น 
ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ร้านขายของชํา บางลําพู 
พาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) บริษัทนําผลิตภัณฑ์สู่
ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาว่าจะ
ผ่านคนกลางอย่างไร 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operations) ประกอบด้วย    
(1) การรับรู้ปัญหา  
(2) การค้นหาข้อมูล  
(3) การประเมินผลทางเลือก  
(4) ตัดสินใจซื้อ  
(5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ กลยุทธ์การ 
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบด้วย การ
โฆษณาการขายโดยใช้พนักงาน
ขาย การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว และการประชาสัมพันธ์ 
การตลาดทางตรง เช่น พนักงาน
ขายจะกําหนดวัตถุประสงค์ในการ
ขายให้สอดคลอ้งกับวัตถุประสงค์
ในการตัดสินใจซื้อ 

ที่มา: (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2550: 36) 
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แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ี

ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการที่เกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ทําให้เกิด
ความต้องการ สิ่ งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้ อ  (Buyer’s Black Box) ซึ่ ง
เปรียบเสมือนกล่องดําซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับ
อิทธิพลจากลักษณะต่าง ๆ ของผู้ซื้อ แล้วจะมีการตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการ
ตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ดังที่ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ (2546: 196 
- 198) นําเสนอดังภาพต่อไปน้ี 

 

Buyer’s Black Box 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 2.1 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อของผูบ้ริโภค 
ที่มา: (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ. 2546: 196) 

2. สิ่งกระตุ้น
ภายในกล่องดํา 
หรือความรู้สึกนึก
คิดของผู้ซื้อ 
(Buyer’s 
Characteristics) 

3. การตอบสนองของ 
    ผูซ้ื้อ (Response) 
 

- การเลือกผลติภัณฑ์ 
- การเลือกตราสินค้า 
- การเลือกผูข้าย 
- การเลือกเวลาในการซื้อ 
- การเลือกปรมิาณ 
  การซื้อ 

2.1 ลักษณะของผู้ซื้อ  
     (Buyer’s Characteristics) 
 

- ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural) 
- ปัจจัยด้านสังคม (Social) 
- ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal) 
- ปัจจัยด้านจิตวิทยา (Psychological)  

2.2 ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 
      (Buyer’s Decision Process) 
 

- การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition)  
- การค้นหาข้อมูล (Information Search) 
- การประเมินทางเลือก (Evaluation of     

Alternatives) 
- การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase 

Behavior) 

1. สิ่งกระตุ้นภายนอก (Stimulus = s) 

1.1 สิ่งกระตุ้นทางการ
ตลาดอ่ืน ๆ (Marketing 
Stimuli ผลิตภัณฑ์ 
- ราคา 
- ช่องทางการจัดจําหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด       

 1.2 สิ่งกระตุ้น 
(Other 
Stimuli) 
 
- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- กฎหมายและ
การเมือง 
- วัฒนธรรม 



15 
 

จุดเร่ิมต้นของแบบจําลองน้ีอยู่ที่มีสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการก่อน แล้วทําให้
เกิดการตอบสนอง (Response) ดังน้ันแบบจําลองน้ีจึงอาจเรียกว่า S - R Theory โดยมีรายละเอียด
ของทฤษฎี ดังน้ี 

1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 
และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้น
ภายนอก เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า 
(Buying Motive) ซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจด้านเหตุผล และใช้เหตุผลจูงใจให้ซื้อ ด้านจิตวิทยา (อารมณ์) สิ่ง
กระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วนคือ 

1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่ นักการตลาด
สามารถควบคุมและจัดให้มีขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Market Mix) 
ประกอบด้วย 

1.1.1 สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงาม
เพ่ือกระตุ้นความต้องการ 

1.1.2 สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การกําหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ์โดยพิจารณาลูกค้าเป้าหมาย 

1.1.3 สิ่งกระตุ้นด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Distribution หรือ Place) เช่น จัด
จําหน่ายผลิตภัณฑ์ให้ทั่วถึง เพ่ือให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภค ถือว่าเป็นการกระตุ้นความต้องการซื้อ 

1.1.4 สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสม่ําเสมอ 
การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างความสัมพันธ์อันดีกับบุคคล
ทั่วไป เหล่าน้ี ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อ 

1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคที่อยู่
ภายนอกองค์การซึ่งบริษัทควบคุมไม่ได้ สิ่งกระตุ้นเหล่าน้ี ได้แก่ 

1.2.1 สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของ
ผู้บริโภค ซึ่งสิ่งเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความต้องการของบุคคล 

1.2.2 สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) 
1.2.3 สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่นกฎหมายเพ่ิม

หรือลดภาษีสินค้าใดสินค้าหน่ึง จะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิมหรือลดความต้องการของผู้ซื้อ 
1.2.4 สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Culture) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน

เทศกาลมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าในเทศกาลน้ัน 
2. กล่องดํา (Black Box) หรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึก

คิดของผู้ซื้อเปรียบเสมือนกล่องดํา ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงพยายามค้นหาความรู้สึก
นึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อและกระบวนการตัดสินใจ
ของผู้ซื้อ 

2.1 ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อที่มีอิทธิพลจากปัจจัย 
คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา 
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2.2 ขั้นตอน/กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบด้วย
ขั้นตอนดังแผนภาพที่ 3 

 
  
    
 
 

 
 

ภาพท่ี 2.2 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
ที่มา: (Kotler. 1997: 92) 

 
2.2.1 การรับรู้ความต้องการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 

Recognition) การที่ผู้บริโภครับรู้ถึงปัญหา หรือความต้องการของตนเอง เกิดจากความต้องการถูก
กระตุ้นจากสิ่งกระตุ้นภายใน เช่น ความต้องการทางร่างกายและจิตใจ การรับรู้ความต้องการของ
ตนเอง เป็นต้น และสิ่งกระตุ้นภายนอก เช่น ความต้องการทางสังคม 

2.2.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search) ผู้บริโภคที่ได้รับการกระตุ้น อาจจะ
เสาะหาข้อมูลเพ่ิมขึ้นหรือไม่ก็ได้ ถ้าแรงขับของผู้บริโภคมีมาก และมีสินค้าที่เป็นที่พึงพอใจอยู่ใกล้มือ
ผู้บริโภค ก็อาจจะซื้อทันที หรือเสาะหาข้อมูลที่สอดคล้องกับความต้องการ ผู้บริโภคสามารถรับรู้
ข้อมูลได้จากหลายแหล่ง ทั้งแหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบ้าน คนคุ้นเคย แหล่งการค้า 
สื่อมวลชน และจากประสบการณ์ เช่น การทดลองใช้สินค้า โดยท่ัวไปแล้ว ผู้บริโภครับข้อมูลเก่ียวกับ
สินค้าหรือการบริการจากแหล่งพาณิชย์มากที่สุด ซึ่งเป็นข้อมูลที่บริษัทสามารถควบคุมได้ แต่
แหล่งข้อมูลที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด คือ แหล่งบุคคล โดยปกติแหล่งพาณิชย์จะแจ้งข่าวสาร 
(Inform) แก่ผู้ซื้อ แต่แหล่งบุคคลจะช่วยประเมินสินค้าหรือบริการให้แก่ผู้ซื้อ  

2.2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation) การพิจารณาเลือกผลิตภัณฑ์จากข้อมูลที่
รวบรวมได้ในขั้นตอนที่ 2.2.2 หลักเกณฑ์ที่พิจารณาเลือก คือ  

1) คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ต่าง เช่น รูปร่าง รูปทรง  
2) การให้นํ้าหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ เช่น ราคาที่

เหมาะสม 
2.2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ผู้บริโภคจะจัดลําดับความชอบสินค้า

และเลือกสรรท่ีชอบมากที่สุด ซึ่งคอตเลอร์ (Kotler. 1997: 207) กล่าวไว้ว่า ปัจจัยที่เกิดขึ้นระหว่าง
ความต้องการซื้อ (Purchase Attention) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) มี 3 ปัจจัยได้แก่ 
1) ทัศนคติของบุคคลอ่ืน 2) ปัจจัยสถานการณ์ที่คาดคะเนไว้ 3) ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนไว้ 

2.2.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพึง
พอใจ หรือไม่พึงพอใจหลังจากที่ซื้อผลิตภัณฑ์ไปใช้แล้ว ความรู้สึกน้ันขึ้นอยู่กับคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์และความคาดหวังของผู้บริโภค ถ้าผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติตรงตามที่คาดหวังก็จะเกิดผลใน

การรับรู้ 
ปัญหา 

(Problem 
Recognition)  

การค้นหา 
ข้อมูล 

(Information 
Search) 

การตัดสินใจ 
ซื้อ 

(Purchase 
Decision) 

การประเมิน 
ทางเลือก 

(Evaluation 
of 

Alternatives) 

พฤติกรรม 
ภายหลังการซื้อ 

(Post 
Purchase 
Behavior) 
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ทางบวก คือผู้บริโภคมีความพึงพอใจ และมีแนวโน้มที่จะซื้อซ้ํา แต่ถ้าผลิตภัณฑ์มีคุณสมบัติไม่ตรงตาม
ความต้องการหรือตํ่ากว่าที่คาดหวัง ย่อมเกิดผลในทางลบ น้ันคือผู้บริโภคไม่พอใจและมีแนวโน้มที่จะ
ไม่ซื้อซ้ําค่อนข้างสูง  

3. การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หมายถึง พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมา
จากบุคคล หลังจากมีสิ่งกระตุ้น ซึ่งหมายถึง การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Buyer’s Response 
Decision) ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็น ดังน้ี 

3.1 การเลือกด้านผลิตภัณฑ์ (Produce Decision) ในการตัดสินใจของผู้บริโภคที่จะซื้อ
ผลิตภัณฑ์หน่ึง จะขึ้นอยู่กับทัศนคติต่อผู้ประกอบการธุรกิจและย่ีห้อ ราคา การลดราคา การเลือกด้าน
ผลิตภัณฑ์จะทําการตัดสินใจเก่ียวกับเรื่องต่อไปน้ี 1) การตัดสินใจเก่ียวกับย่ีห้อ 2) การตัดสินใจด้าน
ราคาและการลดราคา 3) การตัดสินใจซื้อโดยฉับพลัน 

3.2 การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) เช่น การที่ผู้บริโภคเลือกนมกล่อง จะเลือกย่ีห้อ
มะลิ โฟร์โมสต์ เป็นต้น 

3.3 การเลือกผู้ขาย (Dealer Decision) การตัดสินใจเก่ียวกับร้านค้าของผู้บริโภคจะ
ขึ้นอยู่กับทัศนคติความรู้สึกต่อร้านน้ัน และการเลือกร้านค้าขึ้นอยู่กับทําเลที่ต้ัง ประเภทของสินค้า 
ราคา บริการ  

3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) ลักษณะหรือวิธีการซื้อของผู้บริโภคจะ
ใช้หัวข้อต่อไปน้ีพิจารณา คือ 1) ทัศนคติต่อเวลาและระยะทาง (Attitude toward Time and 
Distance) โดยผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระยะทางกับสินค้าที่จําหน่าย 2) การตัดสินใจจับจ่ายหลาย
ประเภท (Multiple Shopping Decision) ผู้บริโภคนิยมไปร้านที่สามารถซื้อของได้ครบทุกอย่าง
ภายในร้านเดียว 

3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) ผู้บริโภคจะเลือกว่า ซื้อครึ่งโหล หรือ 
หน่ึงโหล เป็นต้น 
 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับคุณค่าทางโภชนาการ 
 

ข้อปฏิบัติการกินอาหารเพ่ือสุขภาพที่ดีของคนไทย กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข ได้
เสนอข้อปฏิบัติการกินอาหารเพ่ือสุขภาพที่ดีของคนไทยไว้ดังน้ีคือ  

1. กินอาหารที่หลากหลายให้ครบ 5 หมู่ทุกวัน และหมั่นดูแลนํ้าหนักตัวให้เหมาะสม  
2. กินข้าวเป็นอาหารหลักสลับกับอาหารประเภทแป้ง และธัญพืชอ่ืนเป็นประจํา  
3. กินพืชผักให้มาก และกินผลไม้เป็นประจํา  
4. กินปลา เน้ือสัตว์ไม่ติดมัน ถั่ว และผลิตภัณฑ์จากถั่วเมล็ดแห้งเป็นประจํา  
5. ด่ืมนมทุกวันในปริมาณที่เหมาะสมตามวัย  
6. กินอาหารที่มีไขมันแต่พอควร  
7. หลีกเลี่ยงอาหารรสหวานจัด และเค็มจัด  
8. กินอาหารที่สะอาด ปราศจากเช้ือโรค และสิ่งปนเป้ือน  
9. งดหรือลดเคร่ืองด่ืมที่มีแอลกอฮอล์  



18 
 

โภชนาการสําหรับวัยผู้ใหญ่  
วัยผู้ใหญ่เป็นวัยที่มีอายุ 20 ปีขึ้นไป เป็นวัยที่ร่างกายหยุดการเจริญเติบโตแล้ว ความสูงจะ

คงที่ แต่นํ้าหนักอาจเปลี่ยนแปลงได้ ความต้องการของร่างกายในด้านเสริมสร้างหมดไป แต่ร่างกาย
ยังคงต้องการสารอาหารเพ่ือบํารุงรักษาเซลล์และเนื้อเย่ือให้ปกติ ซ่อมแซมเซลล์และเน้ือเย่ือที่ชํารุด
สึกหรอ และเพ่ือให้พลังงานเพียงพอสําหรับการประกอบกิจกรรมทํางานอาชีพ และกิจกรรมภายใน
ร่างกายทัศนีวรรณ ภู่อารีย์ (2537: 574) ปัจจุบันพบว่า วัยน้ีมีสมรรถภาพในการทํางานตํ่าเน่ืองจาก
รากฐานสุขภาพไม่ดีพอ มีลักษณะแก่ก่อนวัย ร่างกายขาดอาหารประเภทบํารุง และซ่อมแซม มีโรค
ขาดสารอาหารที่จําเป็น หรือไม่ก็บริโภคมากเกินไป จนทําให้เกิดภาวะโภชนาการเกิน พรรณเพ็ญ 
คเนจร ณ อยุธยา (2523: 115) กองโภชนาการ กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุขได้แนะนําอาหารที่
ผู้ใหญ่ปกติควรรับประทานใน 1 วัน ดังน้ี  

 
ตารางที่ 2.2 ชนิดอาหารและปริมาณอาหารที่ผู้ใหญ่ควรรับประทานใน 1 วัน 

ชนิดอาหาร ปริมาณท่ีควรรับประทาน* 
นํ้านม (แก้ว)  1 
ไข่ (ฟอง)  1 
เน้ือสัตว์ต่าง ๆ (กรัม)  100 
ตับหรือเคร่ืองในสัตว์ (กรัม/สัปดาห์)  100 
อาหารทะเล (กรัม/สัปดาห์)  100-200 
ถั่วเมล็ดแห้งต้มสุก (ถ้วย)    1/2 
ข้าวสวยหรือบะหมี่หรือก๋วยเต๋ียวหรือขนมจีน (จาน)  3 
เผือกหรือมัน (หัวเล็ก)  1 
นํ้าตาล (ช้อนโต๊ะ)  2 
ผักใบเขียว (ถ้วย)  1/2 
หรือผักใบเขียวสุก (ถ้วย)  1 
และผักอ่ืน ๆ ชนิดฝัก หัว ดอกหรือผล (ถ้วย)  1/2 
ผลไม้จําพวกส้ม (ผลเล็ก)  1 
หรือ (ช้ินใหญ่)  1 
หรือนํ้าผลไม้คั้น (ถ้วย)  1/2-1 
หรือผลไม้อ่ืน ๆ (ผลเล็ก)  1 
หรือ (ช้ินใหญ่)  1 
นํ้ามันหมูหรือนํ้ามันพืชหรือกะทิ (ช้อนโต๊ะ)  2½-3 
นํ้าต้มสุก (แก้ว)  6-8 

*ผู้ใหญ่ที่มีร่างกายใหญ่หรือเล็กทํางานเบาหรือหนักให้รับประทานอาหารลดลงหรือเพ่ิมขึ้นจาก
ปริมาณดังกล่าวน้ี  
ที่มา: กองโภชนาการ กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข 
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การบริโภคอาหารยังมีความสัมพันธ์กับปัจจัยหรือสิ่งอ่ืน ดังที่สุทธิลักษณ์ สมิตตะสิริ (2537: 
4-5) ช้ีให้เห็นปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับการบริโภค 

1. ความเชื่อในการบริโภค (Food Belief) เป็นความเข้าใจและประสบการณ์ที่ได้ถ่ายทอด
สะสมกันมา โดยมักมีเหตุผลหรือข้ออ้างอิงเป็นคําอธิบายถึงผลของความเชื่อน้ัน ๆ ซึ่งอาจจะจริง
หรือไม่จริงก็ได้ เช่น หญิงมีครรภ์เช่ือว่ากินนํ้ามะพร้าวจะช่วยล้างไขมันของทารกช่วยให้คลอดง่าย 
เป็นต้น  

2. ข้อห้ามในการบริโภค (Food Taboo) เป็นกฎเกณฑ์ของสังคมท่ีถือปฏิบัติสืบทอดกันมา
ในสภาวะ หรือสถานการณ์บางอย่าง เช่น ห้ามหญิงต้ังครรภ์กินไข่ หรือห้ามหญิงที่อยู่ในช่วงคลอด
บุตรไปรับประทานของแสลง (ซึ่งแตกต่างกันไปในแต่ละชุมชน) เป็นต้น  

3. ความนิยมในการบริโภค (Food Fad) เป็นการกระทําที่เอาอย่างกันเพ่ือแสดงความมี
ส่วนร่วมหรือเพ่ือรักษาสถานะของคนในสังคม หรือเพ่ือความจําเป็นทางเศรษฐกิจและสภาพแวดล้อม 
โดยไม่จําเป็นต้องถูกต้องและไม่จําเป็นต้องมีเหตุผล เช่น การเลี้ยงลูกด้วยนมขวดที่แสดงถึงความ
ทันสมัยหรือตามอย่างเพ่ือน หรือเพราะความจําเป็นทางอาชีพที่เปลี่ยนไปตามลักษณะของสังคม
สมัยใหม่  

4. นิสัยการบริโภค (Food Habits) หมายถึง ลักษณะหรือการกระทําอันซ้ําซาก ซึ่งบุคคล
ใดบุคคลหน่ึงทําด้วยความเข้าใจ เพ่ือให้การรับประทานอาหารของเขาบรรลุถึงความประสงค์ทาง
อารมณ์และสังคม นิสัยของบริโภคมักจะเป็นสิ่งที่สืบเน่ืองกันมาเป็นเวลานาน และเป็นการยากที่จะ
เปลี่ยน การที่บุคคลรับประทานอาหารแตกต่างกันไปน้ัน เป็นผลการเรียนรู้จากประสบการณ์ ไม่ได้
เกิดมาพร้อมกับการถ่ายทอดทางพันธุกรรม คือ ดูตัวอย่างจากผู้สูงอายุกว่าหรือจากเพ่ือน นิสัยการ
บริโภคอาหารและความเช่ือในเรื่องคุณสมบัติและคุณค่าของอาหารจะมีอิทธิพลอย่างมากต่อภาวะ
โภชนาการของแต่ละบุคคลซึ่งสืบเน่ืองมาจากการเลือกอาหารของเขา  

นักพฤติกรรมศาสตร์ และนักสุขศึกษา ได้สรุปแนวความคิดเก่ียวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมไว้เป็น 3 กลุ่มดังน้ี สุชาดา มะโนทัย (2539: 12-13) 

แนวความคิดที่  1 เช่ือ ว่าเกิดจากปัจจัยภายในตัวบุคคล  (Intra Individual Casual 
Assumption) รากฐานแนวความคิดน้ีเช่ือสมมติฐานที่ว่าสาเหตุของการเกิดพฤติกรรมหรือปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมน้ัน ๆ มาจากองค์ประกอบภายในตัวบุคคล ได้แก่ ความรู้ ทัศนคติ ค่านิยม 
แรงจูงใจ ความต้ังใจใฝ่พฤติกรรม เป็นต้น  

แนวความคิดที่ 2 เช่ือว่าเกิดจากปัจจัยภายนอกตัวบุคคล (Extra Individual) รากฐาน
แนวความคิดน้ีเช่ือว่าสาเหตุของการเกิดพฤติกรรมมาจากปัจจัยทางด้านสิ่งแวดล้อม ระบบสังคม 
การเมือง เศรษฐกิจ การศึกษา ศาสนา องค์ประกอบด้านประชากรศาสตร์ เป็นต้น  

แนวความคิดที่ 3 เช่ือว่าเกิดจากสหปัจจัย (Multiple Assumption) กลุ่มน้ีมีรากฐาน
แนวความคิดที่ว่าพฤติกรรมของคนเกิดจากหลายปัจจัย ทั้งปัจจัยภายในตัวบุคคล และปัจจัยภายนอก
ตัวบุคคล  
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2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับอาหาร และโภชนาการ 
 

อาหารและโภชนาการ ซึ่งเป็นหน้าที่หลักของหน่วยงานท่ีดูแลสุขภาพของประชาชน และ
หน่วยงานสนับสนุน เช่น สถานศึกษา ทุกระดับ เพ่ือให้ความรู้และส่งเสริมให้เกิดความรู้ความเข้าใจ
และนําไปสู่การปฏิบัติที่เกิดเป็นพฤติกรรมที่ดีและยั่งยืนต่อไป 

อาหาร หมายถึง สิ่งที่มนุษย์รับเข้าสู่ร่างกาย โดยทางใดก็ตามแล้วก่อให้เกิดประโยชน์ช่วยใน
การเจริญเติบโต ซ่อมแซมเน้ือเย่ือของร่างกาย และทําให้อวัยวะต่าง ๆ ของร่างกายทํางานได้อย่าง
ปกติ 

การที่ ร่างกายจะนําอาหารไปใช้ประโยชน์ตามที่ กล่าวข้างต้นได้ น้ัน  เพราะอาหาร
ประกอบด้วยสารอาหารต่าง ๆ 6 ชนิด ได้แก่ โปรตีน คาร์โบไฮเดรต ไขมัน วิตามิน เกลือแร่ และน้ํา 

สารอาหาร คือ ส่วนประกอบทางเคมีที่มีอยู่ในอาหาร ประกอบด้วย ธาตุต่าง ๆ ได้แก่ 
คาร์บอน (C) ไนโตรเจน (N) ไฮโดรเจน (H) ออกซิเจน (O) เหล็ก (Fe) กํามะถัน (S) เป็นต้น ซึ่งธาตุ 
เหล่าน้ีจะรวมกันเป็นโมเลกุลเล็กบ้าง ใหญ่บ้าง ทําให้เกิดเป็นสารอาหารดังกล่าว 

ส่วนโภชนาการ เป็นกระบวนการทางวิทยาศาสตร์ที่เก่ียวข้องกับการเปลี่ยนแปลงของอาหาร
และสารอาหารที่ร่างกายรับเข้าไป ทั้งทางด้านฟิสิกส์ (เปลี่ยนขนาดรูปร่าง) และด้านเคมี (เปลี่ยน
โครงสร้างและขนาดโมเลกุลด้วยสารเคมี เช่น นํ้าย่อยต่าง ๆ และกรดในกระเพาะอาหาร) ตลอดจน
การใช้สารอาหารเพ่ือการทํางานของร่างกาย 

ด้วยเหตุน้ีภาวะโภชนาการจึงเป็นสิ่งสําคัญที่ต้องปฏิบัติซึ่งรวมถึงการกินอาหารโดยพิจารณา
ชนิดของอาหารและปริมาณที่ควรกิน ในแต่ละมื้อแต่ละวัน ทั้งน้ีเพ่ือให้ได้รับสารอาหารที่เหมาะสมกับ
ความต้องการของร่างกาย ตามเพศ อายุ กิจกรรม และสภาพร่างกาย เช่น ต้ังครรภ์ ให้นมบุตร 

อาหารหลัก 5 หมู่ของไทย 
กระทรวงสาธารณสุข, กรมอนามัย (2532) ได้จัดหมวดหมู่ของอาหารต่าง ๆ ที่เรากินเป็น

ประจํา ตามความต้องการของรางกาย นิสัยการบริโภคและปริมาณสารอาหารที่มีอยู่ในอาหารน้ัน ๆ 
เป็น 5 หมู่ ดังน้ี 

หมู่ที่ 1 เน้ือสัตว์ต่าง ๆ ไข่ นม และถั่วเมล็ดแห้ง อาหารหมู่น้ีเป็นแหล่งสําคัญที่ให้โปรตีน 
วิตามิน และแร่ธาตุ 

หมู่ที่ 2 ข้าว เผือก มันและนํ้าตาล อาหารหมู่น้ีเป็นแหล่งสําคัญที่ให้พลังงานมีคาร์โบไฮเดรต
ในปริมาณสูง โดยเฉพาะอย่างย่ิงนํ้าตาลจะให้แต่คาร์โบไฮเดรตอย่างเดียว ส่วนข้าว เผือกมันให้โปรตีน
ด้วย แต่มีปริมาณและคุณภาพด้วยกว่าเน้ือสัตว์ เช่น เน้ือหมูหนัก 100 กรัม ให้โปรตีน 14 กรัม ส่วน
ข้าวสารดิบที่หนักเท่ากันให้โปรตีนเพียง 7 กรัม ปริมาณวิตามินและแร่ธาตุที่มีอยู่ในอาหารหมู่น้ีไม่
ครบถ้วนและน้อยกว่าอาหารหมู่แรก 

หมู่ที่ 3 พืชผักต่าง ๆ อาหารหมู่น้ีมีโปรตีนน้อยหรือไม่มีเลย โปรตีนที่มีอยู่ก็ยังเป็นชนิด
คุณภาพตํ่า แต่พืชผักเป็นแหล่งสําคัญที่ให้วิตามินและแร่ธาตุหลายชนิด โดยเฉพาะพืชผักที่มีสีเขียวจัด
และสีเหลือง เช่น ผักตําลึง ฟักทองและมะเขือเทศ มีสารพวกแคโรทีนอยู่มากซึ่งร่างกายสามารถ
เปลี่ยนเป็นวิตามินเอได้ 
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หมู่ที่ 4 ผลไม้ต่าง ๆ หมู่น้ีสามารถให้พลังงานได้ เพราะมีคาร์โบไฮเดรตเป็นแหล่งสําคัญที่ให้
วิตามินและแร่ธาตุ เช่น ส้มให้วิตามินซีและโปแตสเซียม นอกจากน้ียังเป็นแหล่งสําคัญที่ให้ใยอาหาร 
อีกด้วย 

หมู่ที่ 5 ไขมัน เป็นแหล่งอาหารที่ให้พลังงานที่ดี ไขมัน 1 กรัม ให้พลังงาน 9 กิโลแคลอร่ีส่วน
โปรตีนหรือคาร์โบไฮเดรต 1 กรัม ให้พลังงานเพียง 4 กิโลแคลอรี่ นอกจากน้ี นํ้ามันพืชบางชนิดยังให้
กรดไขมันที่จําเป็นแก่ร่างกาย คือ กรดไลโนเลอิก และกรดแอลฟา-ไล โนเลอิก ในปริมาณมากกว่า
ไขมันจากสัตว์และมะพร้าว 

 
ข้อปฏิบัติการกินอาหารเพื่อสุขภาพท่ีดี 
กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข ได้ประชุมร่วมกับผู้ทรงคุณวุฒิที่เก่ียวข้องด้านอาหารและ

โภชนาการจากหลายสถาบันของประเทศ และได้สรุปรูปแบบการกินอาหารที่จะนําไปใช้ประโยชน์ได้
สูงสุดกับสุขภาพของร่างกายและที่สําคัญ คือ ถูกต้องตามหลักโภชนาการ เรียกว่า โภชนบัญญัติ 9 
ประการ หรือข้อปฏิบัติการกินอาหารเพ่ือสุขภาพที่ดีของคนไทย 

ข้อปฏิบัติการกินอาหารเพ่ือสุขภาพที่ดีของคนไทย 9 ข้อหรือโภชนบัญญัติ 9 ประการน้ี มี
แนวปฏิบัติในการกินอาหารที่จะนําไปสู่การป้องกันไม่ให้เกิดภาวะขาดสารอาหาร และภาวะ
โภชนาการเกินขนาดจนเกิดพิษภัยจากอาหาร มีรายละเอียดดังน้ี 

1. กินอาหารครบ 5 หมู่ แต่ละหมู่ให้หลากหลายและหมั่นดูแลนํ้าหนักตัว 
1.1 กินอาหารครบ 5 หมู่ แต่ละหมู่ให้หลากหลาย คือ กินอาหารหลายชนิดเพ่ือให้

ร่างกายได้รับสารอาหารต่าง ๆ ครบถ้วน ในปริมาณที่เพียงพอกับความต้องการสารอาหารแต่ละชนิด 
ไดแก่ โปรตีน คาร์โบไฮเดรต ไขมัน แร่ธาตุ วิตามิน นํ้า และยังมีสารอ่ืน ๆ เช่น ใยอาหารซึ่งมี
ประโยชน์ต่อร่างกาย ดังน้ัน ในทุกวันเราต้องกินอาหารหลายชนิด เพ่ือให้ได้สารอาหารครบตามความ
ต้องการของร่างกาย 

1.2 หมั่นดูแลนํ้าหนักตัว นํ้าหนักตัว ใช้เป็นเคร่ืองบ่งช้ีสําคัญที่บอกถึงสภาวะสุขภาพของ
คนเราว่าดีหรือไม่ดี การที่จะประเมินว่านํ้าหนักตัวอยู่ในเกณฑ์ปกติหรือไม่น้ันทําได้หลายวิธีและวิธีที่
ง่ายและดีทีสุดคือ 

ในเด็ก ใช้ค่านํ้าหนักตามเกณฑ์อายุหรือค่านํ้าหนักตามเกณฑ์ส่วนสูงเปรียบเทียบ กับ
เกณฑ์อ้างอิง 

ในผู้ใหญ่ ใช้ดัชนีมวลกายเป็นเกณฑ์ตัดสินใจโดยคํานวณจากสูตร ดังน้ี 
 
  ดัชนีมวลกาย =       
 

นํ้าหนักที่อ ยู่ในเกณฑ์ปกติ มีค่าอยู่ระหว่าง 18.5-24.9 กิโลกรัม/ตารางเมตร      
(กก./ม.2) ถ้าน้อยกว่า 18.5 กก./ม2. แสดงว่า นํ้าหนักตํ่ากว่าเกณฑ์ ถ้ามีค่าอยู่ระหว่าง 25-29.9 กก./
ม.2) แสดงว่า นํ้าหนักเกิน ถ้ามีค่าต้ังแต่ 30 กก./ม.2 ขึ้นไป แสดงว่าเป็น โรคอ้วน ทุกคนควรหมั่นดูแล
นํ้าหนักของตนเองให้อยู่ในเกณฑ์ปกติ ควรช่ังนํ้าหนักตัวเดือนละ 1 ครั้ง 

 

นํ้าหนัก (กิโลกรัม) 
ส่วนสูง (เมตร) 
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2. กินข้าวเป็นอาหารหลักสลับกับอาหารประเภทแป้งเป็นบางมื้อ 
ข้าว เป็นอาหารหลักของคนไทย เป็นแหล่งอาหารสําคัญที่ให้พลังงานสารอาหารที่มีมาก

ในข้าว ได้แก่ คาร์โบไฮเดรต และโปรตีน โดยเฉพาะข้าวกล้องหรือข้าวซ้อมมือ ผลิตภัณฑ์จากข้าวและ
ธัญพืชอ่ืน ๆ มีมากมาย เช่น ก๋วยเต๋ียว ขนมจีน บะหม่ี เป็นแหล่งอาหารที่ให้พลังงานเช่นเดียวกัน 
ดังน้ัน การกินข้าวเป็นอาหารหลักสลับกับอาหารประเภทแป้งเป็นบางม้ือในสัดส่วนหน่ึงที่พอเหมาะจึง
เป็นที่พึงปฏิบัติเพ่ือนําไปสู่การมีภาวะโภชนาการที่ดี 

3. กินพืชผักให้มากและกินผลไม้เป็นประจํา 
พืชผัก และผลไม้ต่าง ๆ เป็นแหล่งสําคัญของวิตามิน แร่ธาตุ จากผลการวิจัยล่าสุดพบว่า

สารแคโรทีน และวิตามินซี ในพืชผัก และผลไม้ มีผลป้องกันไม่ให้ไขมันไปเกาะท่ีผนังหลอดเลือดและ
ป้องกันมะเร็งบางประเภท เพ่ือการมีสุขภาพที่สมบูรณ์ และแข็งแรง จึงควรกินพืชผักทุกมื้อให้
หลากหลายชนิดสลับกันไป ส่วนผลไม้ควรกินเป็นประจําสม่ําเสมอ 

4. กินปลา เน้ือสัตว์ไม่ติดมัน ไข่ ถั่วเมล็ดแห้ง เป็นประจํา 
ปลาเป็นแหล่งอาหารโปรตีนที่ดี ย่อยง่าย ไขมันตํ่า ในเน้ือปลามีฟอสฟอรัสสูง ช่วยทําให้

กระดูกและฟันแข็งแรง โดยเฉพาะถ้ากินปลาเล็กปลาน้อย นอกจากน้ีในปลาทะเลทุกชนิดมีสาร
ไอโอดีนป้องกันไม่ให้เป็นโรคขาดสารไอโอดีน 

เน้ือสัตว์ไม่ติดมัน การกินเน้ือสัตว์ไม่ติดมันเป็นประจํา ไม่เพียงแต่จะทําให้ร่างกายได้รับ
โปรตีนอย่างเพียงพอเท่าน้ัน แต่จะทําให้ลดการสะสมไขมันในร่างกายได้อีกด้วย 

ไข่ เป็นอาหารที่มีโปรตีนสูง มีแร่ธาตุและวิตามิน ในเด็กควรกินไข่วันละ 1 ฟอง ผู้ใหญ่
ควรกินไข่สัปดาห์ละ 2-3 ฟอง 

ถั่วเมล็ดแห้ง เป็นแหล่งอาหารโปรตีนที่ดี หาง่าย ราคาถูก ได้แก่ ถั่วเขียว ถั่วดํา ถั่วลิสง 
เป็นต้น 

งา เป็นอาหารที่ให้โปรตีน ไขมัน วิตามิน โดยเฉพาะวิตามินอี แคลเซียม จึงควรกินงาเป็น
ประจํา 

5. ด่ืมนมให้เหมาะสมตามวัย 
นม ประกอบด้วยแร่ธาตุที่สําคัญ คือ แคลเซียม และฟอสฟอรัส ซึ่งช่วยให้กระดูกและฟัน

แข็งแรง หญิงต้ังครรภ์ เด็กวัยเรียน วัยรุ่น ผู้ใหญ่ และผู้สูงอายุควรด่ืมนมวันละ 1-2 แก้ว ก่อนซื้อนม
ทุกครั้ง ควรสังเกต วัน เดือน ปี ที่ข้างกล่องว่าหมดอายุหรือไม่ นมที่ไม่ควรบริโภค ได้แก่ นมที่
หมดอายุ นมที่ไม่ได้ผ่านการฆ่าเช้ือโรคใด ๆ ด้วยความร้อน ส่วนนมถั่วเหลืองหรือนํ้าเต้าหู้น้ันให้
โปรตีน วิตามิน และแร่ธาตุควรด่ืมเป็นประจําเช่นกัน 

6. กินอาหารที่มีไขมันแต่พอควร 
ไขมัน เป็นอาหารที่จําเป็นต่อสุขภาพให้พลังงานและความอบอุ่นต่อร่างกายไขมันที่มาจาก

พืชและสัตว์เป็นแหล่งพลังงานที่สูง ไขมันในอาหารมีทั้งแบบไขมันอ่ิมตัวและไขมันไม่อ่ิมตัว ไขมัน
อ่ิมตัวได้จากเน้ือสัตว์ หนังสัตว์ สําหรับโคเลสเตอรอลมีในอาหารเน้ือสัตว์ทุกชนิดและมีมากในไข่แดง 
เครื่องในสัตว์ โดยเฉพาะตับ อาหารทะเลบางประเภท เช่น ปลาหมึก หอยนางรม 
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วิธีประกอบอาหารมีส่วนทําให้ปริมาณไขมันในอาหารเพ่ิมขึ้นโดยเฉพาะอาหารทอด ชุบ
แป้งทอด อาหารที่มีกะทิเป็นส่วนประกอบ ฉะน้ัน จึงควรประกอบอาหาร โดยวิธีต้ม น่ึง ป้ิง ย่าง จะมี
ไขมันน้อยกว่า ไขมันพืช เช่น นํ้ามันพืช จะมีปริมาณไขมันอ่ิมตัวน้อยกว่า 

7. หลีกเหลี่ยงการกินอาหารรสหวานจัดและเค็มจัด 
คนไทยนิยมกินอาหารรสจัด และใช้เครื่องปรุงรสกันมากเพื่อทําให้อาหารอร่อย รสอาหาร

ที่มักเป็นปัญหา และก่อให้เกิดโทษต่อร่างกายมาก คือ รสหวานจัดและเค็มจัด จะมีโอกาสเสี่ยงต่อการ
เกิดโรคความดันโลหิตสูง หรือโรคมะเร็งในกระเพาะอาหาร 

8. กินอาหารที่สะอาดปราศจากการปนเป้ือน 
อาหารปนเป้ือน ได้จากหลายสาเหตุคือ จากเช้ือโรคและพยาธิต่าง ๆ สารเคมีที่เป็นพิษ

และสารปนเปื้อน ทั้งน้ีเกิดจากกระบวนการผลิต ปรุงประกอบ และจําหน่ายอาหารที่ไม่ถูกสุขลักษณะ 
ฉะน้ันควรเลือกกินอาหารที่สะอาด ผลิตจากแหล่งที่เช่ือถือได้ โดยใช้หลักการปรุงประกอบ 3 ส. คือ 
สุกเสมอ สงวนคุณค่าอาหาร สะอาดปลอดภัย 

ฉะน้ัน เพ่ือให้ผู้บริโภคมีสุขภาพอนามัยที่ดี เราควรจะต้องรู้จักวิธีการเลือกซื้อการปรุง
ประกอบอาหารให้สะอาดปลอดภัย และมีคุณค่าครบถ้วนทางโภชนาการ 

9. งดหรือลดเครื่องด่ืมที่แอลกฮอล์ 
การด่ืมสุราหรือเคร่ืองด่ืมที่มีแอลกอฮอล์เป็นประจําจะมีโทษและเป็นอันตรายต่อสุขภาพ 

และสูญเสียทรัพย์สินมากมาย เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์รวมหมายถึง สุรา เบียร์  ไวน์  บรั่นดีตลอดจน
เครื่องด่ืมทุกชนิดที่มีแอลกฮอล์ผสม ผลของการด่ืมเครื่องด่ืมที่มีแอลกฮอล์มีโทษต่อร่างกาย เช่น เป็น
โรคตับแข็ง รวมท้ังมีฤทธ์ิต่อระบบประสาท ส่วนกลาง ทําให้ขาดสติ เสียการทรงตัว สมรรถภาพการ
ทํางานลดลง ทําให้เกิดความประมาทเป็นสาเหตุสําคัญที่ก่อให้เกิดอุบัติเหตุบนท้องถนน ฉะน้ัน จึงไม่
ควรขับขี่ยานพาหนะขณะมึนเมาจากการด่ืมเคร่ืองด่ืมที่มีแอลกฮอล์ 

ปริมาณอาหารที่ต้องกินในแต่ละหมู่ แตกต่างกันตามปริมาณพลังงานท่ีต้องการซึ่งแบ่งเป็น 3 
กลุ่มใหญ่ ๆ ดังน้ี 

 
ตารางที่ 2.3 เปรียบเทียบปริมาณอาหารที่ต้องกินในแต่ละหมู่กับปริมาณพลังงานท่ีต้องการ 

กลุ่มประชากร 
พลังงาน   
ต่อวัน 

(กิโลแคลอรี) 

ข้าว-
แป้ง 

(ทัพพี) 

ผัก 
(ทัพพี) 

ผลไม้ 
(ส่วน) 

เนื้อสัตว์ 
(ช้อนกิน
ข้าว) 

นม 
(แก้ว) 

1. เด็กผู้หญิง (ทํางานน่ัง
โต๊ะ) ผู้สูงอายุ                   

1,600 8 4 3 6 2 

2. วัยรุ่นชาย หญิง ผู้ชายวัย
ทํางาน 

2,000 10 5 4 9 1 

3. ผู้ใช้แรงงาน  เกษตรกร 
นักกีฬา 

2,400 12 6 5 12 1 

* ส่วนของผลไม้อาจเป็นผล เสี้ยว ช้ิน (คํา) 
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เมนูอาหารม้ือต่าง ๆ  
เพ่ือให้มีความหลากหลายไม่ซ้ําจําเจ จึงขอแนะนําเมนูอาหารม้ือต่าง ๆ ที่สามารถสลับ

สับเปลี่ยนกันได้สําหรับปริมาณของอาหารแต่ละชุดจะมากน้อยขึ้นอยู่กับเพศ อายุ กิจวัตรประจําวัน
และการออกกําลังกายของแต่ละคน ความพอดีอยู่ที่เมื่อกินอาหารปริมาณ ที่คิดว่าพอเหมาะกับตัวเอง
แล้ว เมื่อช่ังนํ้าหนักตัวจะพบว่าอยู่ในเกณฑ์ปกติ ถ้าเป็นเด็กจะมีการเจริญเติบโตสมวัยตามเกณฑ์
มาตรฐาน ถ้าเป็นผู้ใหญ่นํ้าหนักตัวไม่ลดหรือเพ่ิม 

ส่วนที่พึงสังเกตก็คือ การเลือกเมนูตามตัวอย่าง อาจต้องมีการจัดปรับบ้าง เช่น ถ้าเลือกเมนูที่
มีไข่ในมื้อเช้าแล้วก็ต้องไม่เลือกเมนูที่มีไข่ในมื้อกลางวันและเย็น ที่สําคัญคือในผู้ใหญ่วัยกลางคนขึ้นไป
ควรกินไข่ไม่เกิน 3 ฟองต่อสัปดาห์ สําหรับนมสดจะด่ืมมื้อไหนก็ได้ เด็กที่กําลังเจริญเติบโตด่ืมวันละ 2 
แก้ว ถ้าเป็นผู้ใหญ่หรือผู้สูงอายุด่ืมนมวันละ 1 แก้ว และควรด่ืมนมพร่องมันเนย 

 
ตารางที่ 2.4 ตัวอย่างรายการอาหาร 
ม้ืออาหาร ตัวอย่างรายการอาหาร 

ม้ือเช้า 1. โจ๊กหมู ส้มเขียวหวาน 
2. เก้ียมอ๋ี ลําไย นมสด 
3. ข้าวต้ม ผัดผักบุ้ง ไข่เจียว มะละกอ 
4. ข้าวสวย ต้มจืดเลือดหมูใบตําลึง ไก่ทอด ชมพู่ 
5. ข้าวสวย ต้มจับฉ่าย-กระดูกหมู ยําปลากระป๋อง ฝรั่ง 
6. ซุปมักกะโรนี มะละกอ 
7. ข้าวสวย กะหล่ําปลีตุ๋น ปลาช่อนผักคึ่นฉ่าย กล้วยนํ้าว้า 
8. ข้าวต้มปลากะพง/ไก่/กุ้ง เงาะ 
9. ข้าวสวย มะระสอดไส้หมู ไข่ตุ๋น ส้มเขียวหวาน 
10. ขนมปัง ไข่ดาว มะเขือเทศ นํ้าส้มคั้น 

ม้ือกลางวัน 1. ผัดเซี่ยงไฮ้-นํ้าพริกเผา ฝรั่ง 
2. ขนมจีนนํ้ายา (ทอดมันปลากราย) สับปะรด 
3. บะหมี่น่องไก่ มะละกอ 
4. ก๋วยเต๋ียวผัดไท กระท้อนลอยแก้ว 
5. ข้าวมัน-ส้มตํา หมูหวาน/เน้ือหวาน ส้มเขียวหวาน 
6 ข้าวผัดกระเพราหมู-ไข่ดาว สับปะรด 
7. ขนมจีน-แกงเผ็ดเป็ดย่าง น้อยหน่า 
8. ก๋วยเต๋ียวหมูสับ มะละกอ 
9. ข้าวผัดสับปะรด แตงไทยนํ้ากะทิ 
10. ข้าวอบเผือก ผักดอง ลูกตาลลอยแก้ว 

ม้ือเย็น 1. ข้าวสวย แกงส้มผักรวม เต้าหู้ทรงเคร่ือง (ปลาเล็กปลาน้อย) มะละกอ 
2. ข้าวสวย แกงจืดปลาหมึกสอดไส้ นํ้าพริกปลาทูทอด-ผักสด มังคุด 
3. ข้าวสวย ผัดผักคะน้านํ้ามันหอย แกงป่าปลากราย กุ้งน่ึงมะนาว เงาะ 
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ม้ืออาหาร ตัวอย่างรายการอาหาร 
 4. ข้าวสวย ต้มยําปลากะพง ผัดผักเบญจรงค์ ไข่ลูกเขย ส้มโอ/เงาะ 

5. ข้าวสวย นํ้าพริกปลาร้า-ผักสด ไก่ตุ๋นฟักเห็ดหอม ห่อหมกทะเลใบยอ กระท้อน
ลอยแก้ว 
6. ข้าวสวย ผัดผักสี่สหาย แกงไตปลา-ผักสด หมูแดดเดียวทอด องุ่น 
7. ข้าวสวย ต้มข่าไก่กะทิสด ไข่เจียว ผัดถั่วลันเตา-กุ้งสด แคนตาลูป 
8. ข้าวสวย แกงเขียวหวานไก่ ผัดดอกกุ่ยช่ายตับหมู นํ้าพริกปลาย่าง ผักสด แตงโม 
9. ข้าวสวย ต้มโคล้งปลากรอบ ผัดพริกขิงตับ-ถั่วฝักยาว ฉู่ฉี่กุ้ง แตงโม 
10. ข้าวสวย พะแนงเน้ือ แกงจืดเต้าหู้ไข่-สาหร่าย ผัดหน่อไม้ฝรั่ง ฝรั่ง 

อาหารว่าง ฟักทองแกงบวด ฟักทองน่ึง นมถั่วเหลือง คุกก้ี ข้าวต้มมัด ขนมปังลูกเกด นํ้าส้มคั้น 
เต้าฮวยเย็นฟรุตสลัด เค้กไข่ขาว/บราวน่ี แซนวิซปลาทูน่า นํ้าผลไม้ วุ้นกะทิ นํ้าฝรั่ง 
พายลูกตาล ถั่วแดงต้มนํ้าตาล ถั่วเขียวต้มนํ้าตาล 

 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคข้ันสุดท้าย 
  

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคประกอบด้วย 2 ส่วน ส่วนแรก เป็นกระบวนการ
ตัดสินใจ (Decision Process) ของผู้ซื้อเอง ส่วนที่สอง เป็นปัจจัยที่มีผลกระทบต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ (Factors Affecting the Process) กระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบด้วย 6 ขั้นตอน 
ได้แก่ การรับรู้สิ่งเร้า การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อและ
พฤติกรรมหลังการซื้อ ส่วนปัจจัยที่มีผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับลักษณะ
ประชากร หรือประชากรศาสตร์ และปัจจัยทางสังคมและจิตวิทยา  

กระบวนการตัดสินใจซื้อ (Decision Process)  
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคโดยทั่วไปจะผ่านตามข้ันตอนต่าง ๆ 6 ขั้นตอน คือ  
1. การรับสิ่งเร้า (Stimulus) สิ่งเร้า หมายถึง สิ่งกระตุ้น (Cue) หรือแรงขับ (Drive) เพ่ือจูง

ใจหรือเร่งเร้าให้บุคคลเกิดความต้องการที่จะกระทําบางสิ่งบางอย่าง  
สิ่งเร้าชนิดแรก เกิดจากสังคม เช่น การได้พูดคุยกับเพ่ือน ๆ เพ่ือนร่วมงาน สมาชิกใน

ครอบครัว และสมาชิกอ่ืน ๆ จากการพบปะพูดคุยสังสรรค์ดังกล่าวก็จะทําให้เกิดสิ่งจูงใจขึ้นกับ
ผู้บริโภคได้ ลักษณะสําคัญของสิ่งเร้าทางสังคม คือ เกิดจากความสัมพันธ์กันระหว่างบุคคล ไม่ใช่เกิด
จากผู้ขาย  

สิ่งเร้าชนิดที่สอง เกิดจากโฆษณาสินค้า โดยบริษทัผู้ผลิต พ่อค้าส่งพ่อค้าปลีก หรือผู้ขายอ่ืน ๆ 
จุดมุ่งหมายของการโฆษณาสินค้าก็เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์หรือบริการบางอย่าง 
ข้อความโฆษณา การขายโดยบุคคล และการส่งเสริมการขายก็เป็นสิ่งเร้าประเภทการโฆษณา สิ่งเร้า
เหล่าน้ีบางทีอาจจะไม่ได้รับความเช่ือถือเท่ากับสิ่งเร้าทางสังคมที่กล่าวมาแล้ว เพราะผู้บริโภค
ตระหนักดีว่าเป็นสิ่งเร้าที่ผู้ขายเป็นตัวควบคุมหรือกําหนดขึ้น เช่น ข้อความโฆษณาในหนังสือพิมพ์ จะ
มีนํ้าหนักน้อยกว่าเพ่ือนแนะนํา  
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สิ่งเร้าชนิดที่สาม เป็นสิ่งเร้าที่ไม่ใช่การโฆษณา เช่น ข่าวสารหรือเอกสารต่าง ๆ ของรัฐบาล
หรือรายงานของผู้บริโภค สิ่งเร้าเหล่าน้ีได้รับความเช่ือถือสูง เพราะให้ข้อเท็จจริงไม่ลําเอียง และไม่
เก่ียวกับผู้ขาย  

สิ่งเร้าชนิดที่สี่ เกิดจากแรงกระตุ้นทางร่างกาย ทําให้เกิดความรู้สึกต่าง ๆ เช่น หิว กระหาย 
รู้สึกร้อน รู้สึกหนาว และรู้สึกเจ็บปวด เป็นต้น 

สิ่งเร้าทั้งหมดที่กล่าวมาข้างต้นน้ี จะเป็นสิ่งกระตุ้นต่อผู้บริโภคมากน้อยต่างกัน หากผู้บริโภค
ได้รับสิ่งกระตุ้นมากพอ กระบวนการตัดสินใจในขั้นที่สองจะเกิดขึ้น หากสิ่งกระตุ้นมีไม่มากนัก 
ผู้บริโภคก็อาจจะไม่สนใจต่อสิ่งกระตุ้นน้ัน ในกรณีเช่นน้ี กระบวนการตัดสินใจซื้อในข้ันที่สองก็จะไม่
เกิดขึ้น  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

ที่มา: พิบูล ทีปะปาล (2543: 114) 
 
2. การรับรู้ปัญหา (Problem Awareness) ในขั้นการรับรู้ปัญหาน้ี แสดงว่าผู้บริโภค

ยอมรับว่า ผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีกําลังพิจารณาซื้อน้ันอาจจะแก้ไขปัญหาความขาดแคลน หรือความ
ปรารถนาที่ยังไม่ได้รับการตอบสนองของเขาได้ การยอมรับการขาดแคลนเกิดขึ้นเมื่อผู้บริโภคทราบว่า 
ผลิตภัณฑ์หรือบริการจําเป็นจะต้องซื้อใหม่ เช่น เสื้อผ้า รองเท้า วิทยุ หรือโทรทัศน์ อาจจะชํารุด

กระบวนการตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมหลังการซื้อ 

สิ่งเร้า 

รับรู้ปัญหา 

ค้นหาข้อมูล 

ประเมินทางเลือก 

ตัดสินใจซื้อ 

ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อ
การตัดสินใจซือ้ 

ลักษณะประชากร 

ปัจจัยทางสังคมและ
จิตวิทยา 

ข้อมูลย้อนกลบั 
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เสียหายเพราะใช้มานาน สิ่งของบางอย่างอาจใช้หมด เช่น ใบมีดโกน กาแฟ นํ้ามัน บริการบางอย่าง
อาจจะถึงเวลาที่จะไปรับบริการ เช่น การตัดผม การไปพบทันตแพทย์เพ่ือตรวจฟัน เป็นต้น จาก
ตัวอย่างดังกล่าวทําให้ผู้บริโภคยอมรับความจําเป็นที่จะต้องซื้อผลิตภัณฑ์และบริการมาเติมให้เต็มใหม่  

ส่วนการยอมรับถึงความปรารถนา หรือความต้องการที่ยังไม่ได้รับการตอบสนอง เกิดขึ้นเมื่อ
ผู้บริโภคทราบว่า ผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นเป็นสิ่งที่เขาไม่เคยซื้อมาก่อน และผลิตภัณฑ์หรือบริการ
ดังกล่าวน้ันอาจจะทําให้เพ่ิมภาพลักษณ์แห่งตน สถานะรูปร่างหรือความรู้ของเขาให้สูงขึ้น เช่น 
ศัลยกรรมตกแต่ง การปลูกผม หรือรถยนต์หรูหรา เป็นต้น  

การรับรู้ปัญหาทั้งสองอย่างน้ี ผู้บริโภคจะพิจารณาตัดสินใจเฉพาะปัญหาที่มีคุณค่าควรแก่การ
แก้ไขเท่าน้ัน และจะดําเนินการแก้ไขในขั้นที่สามต่อไป ส่วนปัญหาที่ไม่มีคุณค่าพอก็จะรีรอหรือเลิกไป
ในขั้นน้ี  

3. การค้นหาข้อมูล (Information Search) ภายหลังผู้บริโภคได้ตัดสินใจว่าความขาด
แคลนหรือความปรารถนาท่ียังไม่ได้รับการตอบสนอง มีคุณค่าที่จะได้รับการพิจารณาต่อไป การ
รวบรวมข้อมูลเก่ียวกับสิ่งที่จะซื้อก็จะกระทําในขั้นน้ี การรวบรวมข้อมูล อาจจะกระทําได้โดยการ
รวบรวมรายการสินค้าและบริการทั้งหมดมาพิจารณา และพิจารณาทางเลือกแต่ละอย่าง  

การค้นหาข้อมูลน้ี อาจจะได้รับมาจากตัวผู้บริโภคเองหรือจากแหล่งภายนอก ผู้บริโภคที่มี
ประสบการณ์ในการซื้อมาก ๆ ก็จะอาศัยความจําเป็นเครื่องช่วยพิจารณาว่าผลิตภัณฑ์หรือบริการใด
ควรจะนํามาพิจารณาเป็นทางเลือก น่ันคือ ควรจะซื้อย่ีห้อ A ย่ีห้อ B หรือย่ีห้อ C ส่วน 

ผู้บริโภคที่มีประสบการณ์ในการซื้อน้อย ก็จะอาศัยการฟังโฆษณาจากโทรทัศน์หรือวิทยุ หรือ
อาจค้นคว้าจากหนังสือหรือเอกสารกรพิมพ์ต่าง ๆ เป็นต้น  

4. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ภายหลังจากผู้บริโภคได้
รวบรวมข้อมูลในขั้นที่สามเพียงพอแล้ว ในขั้นน้ีผู้บริโภคก็จะประเมินทางเลือกเพ่ือซื้อผลิตภัณฑ์หรือ
บริการอย่างใดอย่างหน่ึง จากรายการทางเลือกที่นํามาพิจารณาน้ัน บางคร้ังการเลือกผลิตภัณฑ์หรือ
บริการอาจกระทําได้อย่างง่ายดาย เมื่อผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ให้เลือกน้ัน มีลักษณะเด่นเป็นพิเศษ
เหนือผลิตภัณฑ์หรือบริการอ่ืน เช่น ผลิตภัณฑ์นั้นคุณภาพดีเลิศ ราคาถูก ในกรณีน้ีการตัดสินใจก็จะ
เลือกกระทําได้ทันทีโดยอัตโนมัติ แต่บางครั้งการเลือกก็ไม่อาจจะกระทําได้ง่าย ๆ เช่นน้ัน ในกรณี
เช่นน้ี ผู้บริโภคจะต้องพิจารณาประเมินทางเลือกอย่างรอบคอบก่อนตัดสินใจ เช่น อาจจะมีผลิตภัณฑ์ 
2 อย่างหรือมากกว่า มีลักษณะน่าสนใจพอ ๆ กัน ในกรณีเช่นน้ี ผู้บริโภคก็จะกําหนดเกณฑ์การเลือก
ขึ้นมา  

เกณฑ์การตัดสินใจเลือกโดยทั่วไป ก็จะพิจารณาลักษณะรูปร่างของผลิตภัณฑ์ ราคา สีสัน 
แบบ สไตล์ คุณภาพ ความปลอดภัย และใบรับประกันสินค้า เป็นต้น เกณฑ์เหล่าน้ีจะนํามาใช้เพ่ือ
จัดลําดับทางเลือก เพ่ือตัดสินใจซื้อในขั้นต่อไป  

5. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase) ภายหลังจากผู้บริโภคได้เลือกผลิตภัณฑ์ หรือบริการจาก
ทางเลือกหลาย ทางแล้ว ในขั้นน้ีผู้บริโภคก็พร้อมที่จะซื้อ นั่นคือ การแลกเปลี่ยนเงินหรือสัญญาที่จะ
จ่ายเงินเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์และบริการที่ต้องการ ในขั้นน้ียังมีสิ่งที่ต้องพิจารณาตัดสินใจอีก 3 
ประการ คือ สถานที่ซื้อ (Place of Purchase) เง่ือนไขการซื้อ (Terms) และความพร้อมที่จะ
จําหน่าย (Availability) หากองค์ประกอบทั้ง 3 อย่างน้ีเป็นที่พอใจตกลงกันได้ การตัดสินใจซื้อก็จะ
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เกิดขึ้น แต่หากมีสิ่งใดไม่เป็นที่พอใจหรือไม่อาจจะรับได้ ผู้บริโภคอาจจะไม่ซื้อ แม้ว่าพอใจผลิตภัณฑ์
หรือบริการแล้วก็ตาม  

6. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) ภายหลังจากผู้บริโภคได้ซื้อ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการแล้ว พฤติกรรมหลังการซื้อบางอย่างก็จะตามมา คือ อาจซ้ือเพ่ิมขึ้นหรือประเมิน
การซื้อที่ได้ตัดสินใจซื้อไปแล้วในหลายกรณี เมื่อผู้ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการอย่างหน่ึงอย่างใดไปแล้ว ก็
จะทําให้เกิดแรงดลใจทําให้การซื้ออีกอย่างหน่ึงตามมา ตัวอย่างเช่น การซื้อสูท แล้วซื้อเนคไท การซื้อ
บ้าน แล้วซื้อบริการประกันอัคคีภัย การซื้อรองเท้า แล้วซื้อถุงเท้าและยาขัดรองเท้า เป็นต้น  

อย่างไรก็ตามบางคร้ังผู้บริโภคยังอาจจะประเมินการซื้อผลิตภัณฑ์ หรือบริการที่ซื้อไปน้ันอีก
ครั้งหน่ึง ผลิตภัณฑ์ที่ซื้อไปน้ันสามารถแก้ปัญหาตามที่เขาต้องการได้จริงตามคําโฆษณาหรือเปล่า 
ผลิตภัณฑ์น้ันตรงตามลักษณะที่คาดหวังไว้หรือไม่ หากผู้บริโภคได้รับความพอใจก็จะทําให้เกิดการซื้อ
ซ้ําเมื่อผลิตภัณฑ์และบริการน้ันใช้หมดไป และจะบอกกล่าวไปยังผู้บริโภครายอื่นที่มีความสนใจใน
ผลิตภัณฑ์เดียวกันต่อ ๆ กันในทางบวก ในทางตรงข้ามหากไม่ได้รับความพอใจก็อาจจะหันไปซื้อ
ผลิตภัณฑ์ยี่ห้ออ่ืน ตราอื่น และจะบอกกล่าวไปยังผู้บริโภครายอ่ืน ๆ ในทางลบความไม่พอใจที่เกิด
จากการซื้อจะมีผลให้เกิดความกังวลใจ เกิดความสงสัยว่าที่เขาตัดสินใจนั้นแทนที่จะเลือกซื้อทางอ่ืน 
ความรู้สึกเช่นน้ีมักจะเกิดขึ้นเสมอ เมื่อผู้ซื้อซื้อสินค้าราคาแพง เช่น ซื้อบ้าน รถยนต์ เครื่อง
เฟอร์นิเจอร์ หรือการซื้อที่มีทางเลือกหลายทาง เมื่อเขามีความรู้สึกเช่นน้ี เขาก็จะพยายามทําให้เกิด
ความมั่นใจว่าที่เขาตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการไปน้ัน เป็นการตัดสินใจที่ถูกต้องแล้ว ซึ่งอาจจะ
กระทําด้วยการให้บริการหลังการขาย การติดตามผลทางโทรศัพท์ การโฆษณาหรือประชาสัมพันธ์
อย่างอ่ืน แสดงยอดขายที่ผ่านมาหรือแสดงรายการอ่ืน ๆ เป็นต้น ทั้งน้ี เพ่ือทําให้ผู้ซื้อเกิดความสบาย
ใจมั่นใจ เพ่ือทําให้เขาเป็นลูกค้าประจําของเราในอนาคต ทําให้เขากลับมาซื้อซ้ําอีก  

ปัจจัยที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Factors Affecting the Process)  
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และบริการของผู้บริโภค มีปัจจัยอ่ืนเข้ามาเก่ียวข้องด้วย อันได้แก่ 

ปัจจัยเก่ียวกับลักษณะประชากร หรือประชากรศาสตร์ ปัจจัยทางด้านสังคมและจิตวิทยา ปัจจัย
เหล่าน้ีได้แทรกซึมอยู่ในความรู้สึก นึกคิดของผู้บริโภค ซึ่งผู้บริโภคได้นํามาใช้ในกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อทุกขั้นตอน ปัจจัยเหล่าน้ีไม่เพียงแต่มีประโยชน์สําหรับการปรับกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับ
ผู้บริโภคเท่าน้ัน แต่ยังช่วยให้กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคดีย่ิงขึ้น โดยจากการทราบว่าปัจจัย
เหล่าน้ีมีผลกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้ออย่างไรแล้ว ผู้บริหารการตลาดก็จะสามารถปรับกล
ยุทธ์ให้สอดคล้องกับตลาดเป้าหมาย และพฤติกรรมในการซื้อของผู้บริโภคได้ ตัวอย่างเช่น ผู้บริโภคท่ี
ร่ํารวยมั่งคั่งจะผ่านการตัดสินใจในกระบวนการตัดสินใจในแต่ละขั้นตอนรวดเร็วมากกว่าผู้บริโภคท่ีมี
ระดับรายได้ปานกลาง เพราะคนร่ํารวยมีความเสี่ยงทางด้านการเงินน้อยกว่า และบุคคลท่ีอยู่ภายใต้
ความกดดันเรื่องเวลา จะใช้เวลาในการตัดสินใจเร็วกว่าคนที่มีเวลาอย่างเพียงพอ เป็นต้น  

กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคท้ัง 6 ขั้นตอนน้ี มิได้หมายความว่า การตัดสินใจซื้อทุกครั้ง
จะต้องผ่านทั้ง 6 ขั้นตอน แต่ขึ้นอยู่กับลักษณะผลิตภัณฑ์ที่จะซื้ออีกด้วย ผลิตภัณฑ์ที่มีความสําคัญต่อ
ผู้ซื้อ และจําเป็นจะต้องพิจารณาไตร่ตรองอย่างรอบคอบก่อนตัดสินใจซื้อ เช่น บ้าน รถยนต์ หรือ
เครื่องคอมพิวเตอร์ เป็นต้น ซึ่งนักการตลาดเรียกลักษณะการซื้อประเภทน้ีว่า “การซื้อที่ต้องใช้ความ
พยายามในการซื้อสูง” การซื้อลักษณะน้ีโดยปกติจะผ่านกระบวนการซื้อทั้ง 6 ขั้นตอน แต่การซื้อ
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ผลิตภัณฑ์ที่ไม่สําคัญ ไม่มีความเสี่ยง และไม่ต้องใช้ความคิดรอบคอบนักก่อนตัดสินใจซื้อ เช่น การซื้อ
ยาสีฟัน ซื้อผงซักฟอก หรือซื้อหนังสือพิมพ์ เป็นต้น ซึ่งนักการตลาดเรียกลักษณะการซ้ือประเภทน้ีว่า 
“การซื้อที่ต้องใช้ความพยายามในการซื้อตํ่า” การซื้อลักษณะน้ีโดยปกติจะไม่ผ่านทุกขั้นตอน แต่จะ
ผ่านเพียง 2-3 ขั้นตอนเท่าน้ัน 

ผู้มีส่วนร่วมในกระบวนการตัดสินใจซื้อ  
ในกระบวนการตัดสินใจซื้อนับต้ังแต่ขั้นต้นคือ ขั้นได้รับสิ่งเร้า ไปจนกระทั่งถึงขั้นสุดท้ายคือ 

ขั้นพฤติกรรมหลังการซื้อ ตามปกติมักจะมีผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเสมอ ผู้มีบทบาทในการตัดสินใจ
ในกระบวนการซื้อสามารถจําแนกออกได้เป็น 5 จําพวก ดังน้ีคือ  

1. ผู้ริเริ่มการซื้อ (Initiator) หมายถึง บุคคลผู้ให้คําแนะนํา หรือให้ความคิดที่จะซื้อสินค้า 
และบริการอย่างใดอย่างหน่ึงโดยเฉพาะเป็นคนแรก  

2. ผู้มีอิทธิพลต่อการซื้อ (Influencer) หมายถึง ผู้ที่มีส่วนในการกระตุ้น เร่งเร้า แจ้งข่าว หรือ
ชักชวนให้ผู้ซื้อตัดสินใจในกระบวนการซื้อขั้นใดขั้นหน่ึง ตัวอย่างเช่น พวกดาราหนังสาธิตการใช้
ผลิตภัณฑ์ทางโทรทัศน์ เพ่ือนบ้านและคนใกล้ชิดที่เคยซื้อสินค้าน้ันมาใช้ เป็นต้น  

3. ผู้ตัดสินใจซื้อ (Decider) หมายถึง บุคคลที่ทําการตัดสินใจซื้อ หรือเป็นผู้ช่วยประกอบใน
การตัดสินใจซื้อขั้นใดขั้นหน่ึง จะซื้อหรือไม่ซื้ออะไร ซื้ออย่างไรหรือซื้อที่ไหน เป็นต้น  

4. ผู้ซื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลผู้ซึ่งทําการซื้อเองอย่างแท้จริง ตัวอย่างเช่น แม่บ้านไปจ่าย
ตลาดตามรายการอาหาร เป็นต้น  

5. ผู้ใช้ (User) หมายถึง บุคคลที่เป็นผู้ใช้สินค้าและบริการโดยตรง ตัวอย่างเช่น คนงานท่ีใช้
เครื่องจักร คนใช้ซึ่งใช้ผงซักฟอกซักเสื้อผ้า เป็นต้น  

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2541: 84-87) กล่าวว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการกําหนดพฤติกรรมการ
ซื้อที่แตกต่างกันของผู้บริโภคแต่ละคน มีทั้งปัจจัยที่เกิดจากตัวผู้บริโภคเอง และปัจจัยที่มาจาก
ความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล (ดังแสดงในภาพประกอบ 7) ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี 
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ภาพท่ี 2.4 กระบวนการซื้อและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ที่มา: สุดาดวง เรืองรุจิระ. (2541: 87) 
 

แนวคิดที่ใช้อธิบายพฤติกรรมในการตัดสินใจบริโภค 
กระบวนการ หรือกรรมวิธีลําดับการกระทําของผู้บริโภคจนเกิดการตัดสินใจบริโภคหรือซื้อ

ผลิตภัณฑ์และบริการนั้น ประกอบด้วยสองส่วน คือ ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค และกระบวนการของการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และกระบวนการของการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค โดยกระบวนการหรือกรรมวิธีลําดับการกระทําดังกล่าว สามารถดูได้จากรูปแบบจําลองใน 
ภาพที่ 2.5 โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะส่วนบคุคล 

- เพศ 

- อายุ 

- สถานะ 

- การศึกษา 

- รายได้ 

- อาชีพ 

- ฯลฯ 

อิทธิพลทางจิตวิทยา 

- การรับรู ้
- การจูงใจ 

- การเรียนรู ้
- ทัศนคติ 

- ความคิดเก่ียวกับ
ตนเอง 

อิทธิพลทางสงัคม 

- บทบาทของตนเอง
และครอบครัว 

- กลุม่อ้างอิง 

- วัฒนธรรม 

- วัฒนธรรมย่อ 

พฤติกรรม
ก่อนการซื้อ 

ระบุ
ทางเลือก

การประเมินผล
ทางเลือก 

การตัดสินใจ
ซื้อ 

การประเมินผล
หลังการซื้อ 
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ภาพท่ี 2.5 รูปแบบจําลองที่ใช้อธิบายพฤติกรรมในการตัดสินใจบริโภค 
 หรือซื้อผลิตภัณฑ์และบริการของผู้บริโภค 

ที่มา: สุภาภรณ์ พลนิกร (2548: 2) 
 

จากภาพที่ 2.5 จะพบว่าส่วนที่ 1 เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค ส่วนที่ 2 เป็นกระบวนการของการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ส่วนที่ 2 เป็นกระบวนการของ
การตัดสินใจของผู้บริโภค ส่วนจินตภาพหรือภาพลักษณ์ตนเอง กับวิถีชีวิตของผู้บริโภคในเวลาน้ัน จะ
ได้รับผลกระทบจากปัจจัยภายในและภายนอก แล้วส่งผลให้เกิดความจําเป็น และความปรารถนา 
(Desires) ก่อนจะส่งผลกระทบไปยังการตัดสินใจในการบริโภคน่ันเอง ซึ่งทั้งหมดที่กล่าวมาเป็นการ

ประสบการณแ์ละการมีสิง่ของ (Acquisition) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จินตภาพ 
ตนเอง 

และวิถีชีวิต 

ปัจจัยภายนอก 
 

วัฒนธรรม 
วัฒนธรรมย่อย 
ลักษณะประชากรศาสตร์ 
สถานภาพทางสังคม 
กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว 
กิจกรรมทางการตลาด 

 

กระบวนการตัดสินใจของ 
ผู้บริโภค 

 
ตระหนักถึงความจําเป็น 

 
หาข้อมูล 

 
ประเมินทางเลือก และ 

ตัดสินใจเลือก 
 

  การเลือกสถานที่ซื้อและทีซ่ื้อ 
 

กระบวนการภายหลังการซื้อ 
หรือใช้แล้ว 

ปัจจัยภายใน 
 

การรับรู้ การเรียนรู้ 
ความจําเป็น ความจํา 
แรงจูงใจ บุคลกิภาพ 
อารมณ์ ทัศนคติ 

ความจําเป็น 

ความปรารถนา 

ประสบการณ์และการมีสิ่งของ Acquisition) 
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จําลองแนวคิด (Conceptual Model) ที่ ใช้อธิบายพฤติกรรมในการตัดสินใจบริโภค หรือซื้อ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการของผู้บริโภค (สุภาภรณ์ พลนิกร. 2548: 2) 
  ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 มีนักวิชาการหลายท่าน ได้กล่าวถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค เพ่ือจะเข้าใจถึง
กรรมวิธีลําดับการกระทําของผู้บริโภคจนเกิดการตัดสินใจซื้อ ทั้งน้ีสามารถแบ่งเป็นปัจจัยต่าง ๆ โดยมี
รายละเอียดดังน้ี 
  ตามแนวคิดของค็อตเลอร์ (2547: 250-285) กล่าวว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
คือ 

1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) คือ วัฒนธรรม วัฒนธรรมย่อยของช้ันทางสังคม 
1.1 วัฒนธรรม หมายถึง รูปแบบหรือวิถีการดําเนินชีวิตที่คนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับ ซึ่ง

ประกอบด้วยค่านิยม การแสดงออก และการใช้วัสดุสิ่งของ ดังน้ันวัฒนธรรมเป็นปัจจัยพ้ืนฐานในการ
กําหนดความต้องการและพฤติกรรมของมนุษย์ 

1.2 วัฒนธรรมย่อย ในแต่ละวัฒนธรรมจะประกอบไปด้วยวัฒนธรรมย่อย ซึ่งเป็นตัว
กําหนดการจําแนกลักษณะและกระบวนการทางสังคมเฉพาะอย่างสําหรับสมาชิกในสังคมน้ัน ๆ 
วัฒนธรรมย่อย หมายรวมถึง ศาสนา เช่น พุทธ อิสลาม คริสต์ ซิกข์ เป็นต้น กลุ่มชาติพันธ์ุ เช้ือชาติ
หรือสัญชาติ เช่น ไทย จีน อเมริกา อังกฤษ ลาว เป็นต้น กลุ่มภูมิภาค หรือพ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์ เช่น 
ภาคเหนือ ภาคอีสาน ภาคกลาง ภาคใต้ เป็นต้น ซึ่งจะนําไปสู่การแบ่งส่วนตลาดและการออกแบบกล
ยุทธ์แบบส่วนประสมการตลาด (4 P’s) ที่แตกต่างออกไป 

1.3 ช้ันทางสังคม เป็นการแบ่งสมาชิกในสังคมออกไปเป็นลําดับช้ันสังคมที่แตกต่างกันไป 
แต่ละช้ันทางสังคมจะมีลักษณะค่านิยม และพฤติกรรมการเลือกซื้อแตกต่างกัน ชนช้ันทางสังคม
สามารถบ่งช้ีได้จากตัวแปรหลายประการ เช่น อาชีพการงาน รายได้ การศึกษา ชาติกําเนิด สถานที่
อยู่อาศัย และแนวโน้มแห่งค่านิยมของคนน้ัน ๆ มากกว่าดูจากตัวแปรใดตัวแปรหน่ึง ช้ันทางสังคมเป็น
อีกปัจจัยหน่ึงที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

2. ปัจจัยทางสังคม (Social Factors) คือ กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานภาพ 
2.1 กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) ประกอบไปด้วยบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท้ังหมดที่มี

อิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อทัศนคติหรือพฤติกรรม ทั้งยังเป็นกลุ่มที่กําหนดโครงสร้างของการ
อ้างอิงในการตัดสินใจซ้ือ และยังมีอิทธิพลต่อบุคคล คือ ทําให้บุคคลเกิดพฤติกรรมและรูปแบบการใช้
ชีวิตใหม่ ๆ มีอิทธิพลต่อทัศนคติและแนวความคิดส่วนของตนเองและมีอิทธิพลต่อการเลือกผลิตภัณฑ์
และตราสินค้า 

2.2 ครอบครัว (Family) ครอบครัวเป็นสถาบันที่สําคัญที่สุดในสังคมเพราะผู้บริโภคทุกคน
เติบโตมาจากครอบครัว ครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นอย่างมาก อิทธิพลของพ่อแม่
ที่มีต่อพฤติกรรมของผู้ซื้อยังคงเป็นสิ่งสําคัญในประเทศที่พ่อแม่อาศัยกับลูกหลานที่เติบโตแล้วเป็นส่วน
ใหญ่ และเป็นอิทธิพลโดยตรงที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภค ภายในครอบครัวบทบาท
และอิทธิพลด้านความสัมพันธ์ของสามีภรรยาและลูก มีผลต่อการซื้อผลิตภัณฑ์และบริการอยู่
หลากหลายซึ่งบทบาทเหล่าน้ีจะมีความแตกต่างกันไปเป็นอย่างมาก ในแต่ละประเทศและชนช้ันทาง
สังคม ในสหรัฐอเมริกา การมีส่วนร่วมของสามีภรรยาในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทใดนั้นจะมี
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ความแตกต่างกันไปค่อนข้างมาก ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับว่าใครมีอํานาจและความเช่ียวชาญในเร่ืองน้ัน ๆ 
มากกว่ากันซึ่งสามารถแบ่งประเภทผลิตภัณฑ์หลัก ๆ ได้คือ กลุ่มที่มีสามีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ
สูง เช่น ประกันชีวิต รถยนต์ และโทรทัศน์ เป็นต้น ส่วนกลุ่มที่ภรรยามีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อสูง 
เช่น เครื่องซักผ้า พรม เฟอร์นิเจอร์ และเครื่องครัว เป็นต้น และกลุ่มที่สามีภรรยามีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจซื้อเท่ากัน เช่น การพักผ่อนหย่อนใจ ที่อยู่อาศัย ความบันเทิงนอกบ้าน เป็นต้น 

2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) บุคคลจะมีส่วนร่วมในกลุ่มต่าง ๆ 
ตลอดชีวิตของเขา เช่น กลุ่มครอบครัว ชมรมหรือองค์กร ซึ่งตําแหน่งของบุคคลในแต่ละกลุ่มสามารถ
กําหนดบทบาทและสถานภาพของตัวเขาเอง บทบาทแต่ละครั้งประกอบไปด้วยกิจกรรมต่าง ๆ ที่
บุคคลได้ถูกคาดหวังจะให้กระทํา ในแต่ละบทบาทจะมีสถานภาพติดอยู่ด้วย คนเหล่าน้ีจะเลือก
ผลิตภัณฑ์ที่สื่อถึงบทบาทและสถานภาพของตนในสังคม 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) คือ ลําดับขั้นวงจรชีวิตและอายุของผู้ซื้อ อาชีพ 
สถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ และแนวคิดของตนเอง 

3.1 อายุและลําดับขั้นในวงจรชีวิต (Age and Stage in The Life Cycle) คนเราจะซื้อ
สินค้าและบริการแตกต่างกันไปตลอดช่วงชีวิตของตน มีการรับประทานอาหารแตกต่างกันแต่ละช่วง
อายุ รวมถึงรสนิยมเรื่องเสื้อผ้า เฟอร์นิเจอร์และการสันทนาการมีความเก่ียวพันกับอายุด้วย น่ันคือ
บุคคลที่อายุแตกต่างกันจะมีความต้องการผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน การบริโภคก็เป็นอีกสิ่งหน่ึงที่ได้รับ
อิทธิพลหรือกําหนดโดยวัฏจักรชีวิตครอบครัว ควบคู่ไปกับสถานะทางการเงินและความสนใจใน
ผลิตภัณฑ์ตามปกติของแต่ละกลุ่ม ดังน้ันการดํารงชีวิตในแต่ละขั้นตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความ
ต้องการ ทัศนคติ และค่านิยมของบุคคล ทําให้เกิดความต้องการในผลิตภัณฑ์ และพฤติกรรมการซื้อที่
แตกต่างกัน 

3.2 อาชีพและสถานะทางเศรษฐกิจ (Occupation and Economic Circumstances) 
อาชีพการงานของบุคคลหน่ึง ๆ จะมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภค น่ันคืออาชีพของแต่ละบุคคลจะ
นําไปสู่ความจําเป็นและความต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน นอกเหนือจากน้ันการเลือก
ผลิตภัณฑ์ของบุคคลได้รับผลกระทบจากสถานะทางเศรษฐกิจของบุคคลน้ันอย่างมากสถานะทาง
เศรษฐกิจประกอบด้วย รายได้ที่สามารถใช้จ่ายได้ การออมและทรัพย์สิน หน้ีสิน อํานาจในการกู้ยืม 
และทัศนคติต่อการใช้จ่ายและอบรม 

3.3 รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) บุคคลที่มาจากวัฒนธรรมย่อยชนช้ันทางสังคม และ
อาชีพการงานเดียวกัน อาจดําเนินชีวิตที่มีรูปแบบต่างกันได้ รูปแบบการดําเนินชีวิตของบุคคลคือ 
รูปแบบการดําเนินชีวิตในส่ิงที่แสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นของบุคคล
ใดบุคคลหน่ึง โดยรูปแบบการดําเนินชีวิตจะแสดงออกถึง “ตัวบุคคลน้ัน” ที่มีปฏิสัมพันธ์กับ
สิ่งแวดล้อมรอบตัวทั้งหมด 

3.4 บุคลิกและความเป็นปัจเจกชน (Personality and Self-concept) มนุษย์เราทุกคนจะมี
ลักษณะเฉพาะตัวเป็นคุณสมบัติประจําตัวเองเรียกว่า บุคลิกภาพ ซึ่งบุคลิกภาพจะมีผลต่อพฤติกรรม
ของแต่ละคนด้วย แม้ว่าจะมีสิ่งกระตุ้นอย่างเดียวกันหากมีบุคลิกภาพแตกต่างกันก็จะแสดงพฤติกรรม
ที่แตกต่างกันของแต่ละบุคคล และเมื่อเกิดการสั่งสมปฏิบัติมานานจนกลายเป็นสิ่งที่เป็นบุคลิกหรือ
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คุณสมบัติเฉพาะตัวและบุคคลใดบุคคลหน่ึงที่ไม่เหมือนกัน ความแตกต่างเฉพาะตัวน้ีเรียกว่า    
ปัจเจกชน คือ มนุษย์ทุกคนไม่มีความเหมือนกัน 

4. ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) คือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความ
เช่ือและทัศนคติ 

4.1 แรงจูงใจ (Motivation) แรงจูงใจจะเป็นสิ่งกระตุ้นหรือเป็นความรู้สึกที่เป็นสาเหตุที่
ทําให้บุคคลกระทําหรือพฤติกรรมในรูปแบบที่แน่นอน แรงจูงใจทําให้เราได้รู้ถึงความต้องการของเรา
เอง และเป็นการให้เหตุผลสําหรับการกระทําที่แสดงออกอันเน่ืองมาจากความต้องการดังกล่าว
เหล่าน้ัน ดังน้ันความต้องการและแรงจูงใจจึงเปรียบเสมือนพลังสิ่งกระตุ้นให้บุคคลปฏิบัติ หรือมีความ
ต้องการในสิ่งต่าง ๆ ได้หลายประการ 

4.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการตีความหมายของบุคคลที่มีต่อสิ่งของหรือ
ความคิดที่สังเกตเห็นได้ หรือสิ่งที่ถูกนําเข้ามาสู่ความสนใจของผู้บริโภคโดยผ่านประสาททั้ง 5 และ
กําหนดเป็นภาพที่มีความหมายขึ้นมามีขั้นตอนดังน้ีคือ การเลือกเปิดรับข้อมูล การเลือกสนใจข้อมูล 
การเลือกตีความข้อมูล การเลือกที่จะจดจําข้อมูล 

4.3 การเรียนรู้ (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของแต่ละบุคคลจาก
ประสบการณ์ เมื่อบุคคลได้แสดงออกมา น้ันแสดงว่าบุคคลน้ันเกิดการเรียนรู้ พฤติกรรมของมนุษย์
โดยส่วนใหญ่เกิดจากการเรียนรู้ คือการเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลได้รับสิ่งกระตุ้น และจะเกิด
การตอบสนอง ซึ่งก็คือทฤษฎี สิ่งกระตุ้น-การตอบสนอง นักการตลาดได้ประยุกต์ใช้ทฤษฎีน้ีด้วยการ
โฆษณาซ้ําแล้วซ้ําอีก หรือจัดการส่งเสริมการตลาด เพ่ือทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อและใช้สินค้าเป็น
ประจํา 

4.4 ความเช่ือและทัศนคติ (Beliefs and Attitudes) มนุษย์เราจะเกิดความเช่ือและ
ทัศนคติโดยผ่านทางการกระทําและการเรียนรู้ ซึ่งสิ่งต่าง ๆ เหล่าน้ีจะมีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของแต่
ละบุคคล ทัศนคติจะเป็นตัววางคนเราให้อยู่ในกรอบของความชอบหรือไม่ชอบต่อนิสัยอย่างใดอย่าง
หน่ึง โดยการขับเคลื่อนเข้าหาหรือหนีห่างจากส่ิงน้ัน ในขณะเดียวกันความเช่ือก็มีอิทธิพลต่อทัศนคติ 
จากการศึกษาพบว่า ทัศนคติของผู้บริโภคกับการตัดสินใจซื้อสินค้าจะมีความสัมพันธ์กัน 

ปริญ  ลักษิตานนท์ (2544: 178-221) กล่าวถึงปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคแบ่ง
ออกเป็นอิทธิพลภายนอก และอิทธิพลภายใน ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี 

อิทธิพลภายนอกต่อพฤติกรรมการบริโภค ประกอบด้วย 
1. สังคมการเมืองและเศรษฐกิจ ผู้บริโภคทุกคนย่อมได้รับบทบาททางสังคมต้ังแต่แรกเกิด 

ได้รับการเรียนรู้กฎเกณฑ์และระเบียบต่าง ๆ ค่านิยม ความเช่ือถือของสังคม พฤติกรรมของผู้บริโภค
ย่อมได้รับอิทธิพลจากสังคมและย่อมเกี่ยวเน่ืองกับสิ่งแวดล้อมรอบตัว 

2. ชนช้ันทางสังคม ในการปฏิบัติทางสังคม สิ่งที่จะต้องกําหนดหรือแสดงเอกลักษณ์ของฐาน
ชนช้ันทางสังคมของบุคคลหน่ึง ประกอบด้วยภูมิหลัง ความเกี่ยวพันทางครอบครัว การคบเพ่ือน ท่าที
ทางศีลธรรม ระดับการศึกษา ความสําเร็จทางอาชีพ รสนิยมในบริโภค ทรัพย์สินในครอบครอง ฯลฯ 
นักการตลาดมักใช้ฐานะทางเศรษฐกิจ การศึกษา อายุ และอาชีพของบุคคลมาเป็นเกณฑ์ในการแบ่ง
ชนช้ันของผู้บริโภค เรียกว่า สภาพทางเศรษฐสังคม 
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3. ครอบครัว คือ บุคคลต้ังแต่สองคนข้ึนไป มีความสัมพันธ์ทางสายเลือด โดยการแต่งงาน 
การรับเป็นบุตรบุญธรรม และผู้ซึ่งอาศัยอยู่รวมกัน ครอบครัวเป็นกลุ่มหน่ึงที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค และบุคคลในครอบครัวย่อมมีอิทธิพลต่อการซื้อ โดยอิทธิพลของครอบครัวที่มีต่อผู้บริโภค 2 
ประการ คือ มีผลกระทบต่อลักษณะนิสัยท่าทาง ทัศนคติและค่านิยมของตัวบุคคล และมีผลกระทบ
ต่อกระบวนการตัดสินใจในการซื้อสินค้าและบริการ 

ในอนาคตมีแนวโน้มว่าปัจจัยที่มีความสําคัญและมีผลกระทบต่อครอบครัว 6 ประการ 
สามารถสรุปได้ดังน้ี (ปริญ ลักษิตานนท์. 2544: 192) 

(1) เวลาพักผ่อนหย่อนใจมากขึ้น ผลกระทบคือ เวลาทํางานน้อยกว่าปกติ จะเพ่ิมการ
พักผ่อนของครอบครัว สินค้าและบริการท่ีตอบสนองการใช้เวลาพักผ่อนเหล่าน้ีจะเพ่ิมปริมาณความ
ต้องการมากขึ้น 

(2) การได้รับการศึกษาเพ่ิมขึ้น ย่อมมีผลต่อสิทธิที่ควรจะได้รับของผู้บริโภคและจะเพิ่ม
สูงขึ้น สินค้าและบริการต้องมีคุณภาพและไว้วางใจในการใช้ได้ดี สินค้าและบริการเฉพาะกลุ่มผู้บริโภค
จะเพ่ิมขึ้น 

(3) สุภาพสตรีที่แต่งงานแล้วจะทํางานมากข้ึน เป็นผลให้มีรายได้สําหรับครอบครัวเพ่ิม
มากขึ้น ทําให้มีความกดดันด้านเศรษฐกิจเบาบางลง เงินรายได้เพ่ิมสามารถนํามาใช้จ่ายภายใน
ครอบครัวเพ่ิมมากขึ้นกว่าแต่เดิม การตัดสินใจร่วมระหว่างสามีภรรยาในการซื้อสินค้าและบริการที่จะ
เพ่ิมสูงขึ้นเช่นกัน ส่งผลถึงความรับผิดชอบภายในครอบครัวมากขึ้น และขณะเดียวกันการมีลูกจะ
น้อยลงต่อครอบครัว 

(4) อัตราการดํารงชีวิตสูงขึ้น ในขณะที่ผู้บริโภคมีอายุสูงขึ้น ความต้องการในตัวสินค้าและ
บริการที่ตอบสนองด้านสุขภาพ การพักผ่อนหย่อนใจและความสนุกสนานเพลิดเพลินสําหรับผู้สูงอายุ
จะเพ่ิมขึ้นตามลําดับ ผลกระทบในสังคมและความรับผิดชอบต่อสังคมจะมุ่งความสําคัญไปที่
โภชนาการและการอดอาหารตามแพทย์สั่ง 

(5) ขนาดของครอบครัวจะเล็กลง ผู้บริโภคที่เป็นเด็กจะลดลงตามลําดับ หมายถึง บิดา
มารดาสามารถให้ความสนใจต่อบุตรมากขึ้น ด้านทักษะทางความชํานาญและความสามารถเฉพาะตัว 
ทั้งน้ีเป็นการเพ่ิมคุณภาพชีวิตครอบครัวให้สูงขึ้น 

(6) การเรียกร้องสิทธิสตรีจะมีปริมาณการเรียกร้องสิทธิในสังคมทวีขึ้น ระเบียบสังคมและ
แบบแผนในสังคมจะเริ่มถดถอยลง สินค้าและบริการจะต้องเจาะกลุ่มเป้าหมายทั้งเพศชายและหญิงซึ่ง
จะมีความต้องการสูงขึ้น 

4. วงจรชีวิต คือ ขั้นตอนของชีวิตมนุษย์จากความเป็นหนุ่มสาว แต่งงาน การมีครอบครัวและ
บุตรธิดา ดังนั้นโครงสร้างวงจรชีวิตย่อมเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับสภาพแวดล้อม การ
อบรมสั่งสอน ฐานะเศรษฐกิจสังคม และโครงสร้างการซื้อ เป็นต้น ทุกขั้นตอนของวงจรชีวิตน้ันระบุถึง
ความต้องการและความจําเป็นในผลิตภัณฑ์เพ่ืออุปโภคบริโภคแตกต่างกันตามสถานะการเงินและ
ประสบกรณีที่เคยได้รับ ดังน้ันทุกขั้นของวงจรชีวิตจะเกิดความต้องการในการใช้และบริโภคท่ีต่างกัน  

5. วัฒนธรรม หมายถึง ลักษณะของพฤติกรรมเนื่องมาจากการเรียนรู้ผลของพฤติกรรมและ
ส่วนประกอบ โดยวัฒนธรรมมีอิทธิพลที่จะกําหนดพฤติกรรมของผู้บริโภค โดยจะเป็นตัวที่ก่อให้เกิด
ความแตกต่างระหว่างบุคคลเท่า ๆ กับที่ทําให้เกิดความคล้ายคลึงกันในระหว่างบุคคล 
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6. วัฒนธรรมย่อยหรืออนุวัฒนธรรม หมายถึง กระบวนการของพฤติกรรมบางส่วนที่เป็น
ส่วนประกอบของพฤติกรรมของสังคม ตัวอย่างง่าย ๆ ในสังคมไทย คนไทยทุกคนมีวัฒนธรรมเดียวกัน 
แต่เมื่อพิจารณาโดยถ่องแท้แล้ว พบว่ามีข้อแตกต่างกันคือ 

6.1 วัฒนธรรมย่อยทางเช้ือชาติ บุคคลที่เกิดมาจากสังคมหน่ึงย่อมมีสัญชาติเดียวกัน แต่
เช้ือชาติซึ่งสืบสายโลหิตจากบรรพบุรุษไม่เหมือนกัน เช่น ในสังคมไทยประกอบด้วยคนหลายเช้ือชาติ 
เช่น มอญ เขมร จีน ฝรั่ง เป็นต้น วัฒนธรรมบางอย่างยังคงสืบทอดมาถึงปัจจุบัน ซึ่งจะต่างออกไปจาก
วัฒนธรรมโดยส่วนรวม 

6.2 วัฒนธรรมย่อยทางอายุ ช่วงของอายุสามารถแบ่งออกได้เป็น 5 ช่วง คือ ช่วงทารก 
ช่วงวัยเด็ก ช่วงวัยรุ่น ช่วงวัยผู้ใหญ่ และช่วงวัยชรา แต่ละวัยน้ันมีความนึกคิด ความริเริ่ม สภาพของ
ร่างกายที่แตกต่างกัน 

6.3 วัฒนธรรมย่อยทางศาสนา เป็นความจริงที่ ว่าคนในสังคมหน่ึง แม้จะมีเช้ือชาติ
เดียวกันและสัญชาติเดียวกัน แต่ก็มีศาสนาที่แตกต่างกัน เช่น ชาวไทยคริสเตียน ชาวไทยมุสลิม และ
ชาวไทยนับถือศาสนาพุทธ เป็นต้น 

6.4 วัฒนธรรมย่อยตามท้องถิ่น ท้องถิ่นหน่ึงย่อมแตกต่างไปจากท้องถิ่นหน่ึง ไม่ว่าจะเป็น
ด้านการใช้ภาษาพูด การแต่งกาย ขนบธรรมเนียมประเพณี ความเช่ือและอาหาร ตัวอย่าง คนไทยทาง
ภาคใต้และภาคเหนือเป็นคนไทยเหมือนกัน แต่แตกต่างกันด้วยภาษาและอ่ืน ๆ  

6.5 วัฒนธรรมย่อยตามอาชีพ คนในสังคมย่อมมีพ้ืนฐานความรู้แตกต่างกัน ประกอบ
อาชีพที่แตกต่างกัน ฉะน้ันรูปแบบแห่งพฤติกรรม (Pattern of Behavior) ย่อมแตกต่างกัน 

7. กลุ่มอ้างอิง เป็นกลุ่มบุคคลที่มีตัวตนหรือเป็นเพียงแต่ความนึกคิดเป็นภาพพจน์เท่าน้ัน 
กลุ่มอ้างอิงเป็นกลุ่มที่มีอํานาจ มีความสามารถ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคล กลุ่มอ้างอิงจึงมี
อิทธิพลทางด้านจิตวิทยาภายในกลุ่ม การแผ่อิทธิพลของกลุ่มย่อมมีผลต่อพฤติกรรมของแต่ละบุคคล
ในกลุ่ม 

อิทธิพลภายในต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ประกอบด้วย 
1. การจูงใจ (Motivation) หมายถึงแรงเสริมให้กระทํากิจกรรมต่าง ๆ สําเร็จตามจุดประสงค์ 

ก่อนที่มนุษย์จะเกิดพฤติกรรมใด ๆ จะต้องมีความต้องการและแรงขับเพ่ือให้ได้รับการตอบสนองตาม
จุดมุ่งหมายอันเกิดจากการจูงใจ สิ่งที่จูงใจมีอิทธิพลต่อผู้บริโภค จากกรณีที่ผู้บริโภคตอบสนองความ
พอใจแก่สิ่งจูงใจ สิ่งจูงใจเหล่าน้ีอาจเป็นไปโดยอารมณ์ โดยเหตุผล โดยการอุปถัมภ์ หรือโดยตัว
ผลิตภัณฑ์ ดังน้ันการจูงใจจึงมีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 

2. การเรียนรู้ หมายถึง การบอกรับข่าวสารโดยทางตรงหรือทางอ้อมทั้งแบบรู้ตัวหรือไม่รู้ตัว 
เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเพ่ือให้สอดคล้องกับสิ่งแวดล้อม และความรู้สึกภายในของแต่ละบุคคล 
การท่ีผู้บริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อสินค้าใด ส่วนหน่ึงเกิดจากการเรียนรู้ที่เกิดขึ้นโดยแรงผลักดันหรือ
สถานการณ์ที่ถูกกระตุ้น จากความต้องการของร่างกายและจากสภาพแวดล้อมเป็นตัวกระตุ้นให้เกิด
พฤติกรรมการบริโภคน้ันขึ้น 

3. ทัศนคติ หมายถึง สภาพจิตที่เกิดจากประสบการณ์ การเรียนรู้ มีผลต่อการเปลี่ยนแปลง
ทางพฤติกรรม โดยบุคคลจะประกอบพฤติกรรมใดน้ัน ขึ้นอยู่กับปทัสถานทางสังคมและทัศนคติ      
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ซึ่งก่อให้เกิดแนวความคิดทางพฤติกรรม และพฤติกรรมตามลําดับ ดังน้ันทัศนคติจึงเป็นกลไกที่สําคัญ
อีกประการหน่ึงในการตัดสินใจของผู้บริโภค 

4. บุคลิกภาพ คือ ความแตกต่างในอากัปกิริยาของบุคคลหนึ่งกับอีกบุคคลหน่ึง บุคลิกภาพ
ถือเป็นปัจจัยหน่ึงในการจะระบุความแตกต่างของกลุ่มผู้บริโภค ดังน้ันบุคลิกภาพจึงเป็นปัจจัยที่สําคัญ
อีกประการหน่ึงในการกําหนดแนวพฤติกรรมของผู้บริโภค 

จากการศึกษาทําให้ผู้วิจัยสรุปได้ว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคประกอบด้วย
ปัจจัยที่สําคัญ 2 ประการ คือ ปัจจัยภายนอก หรือปัจจัยด้านสังคมวัฒนธรรม กับปัจจัยภายใน หรือ
ปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งทั้ง 2 ปัจจัยน้ีจะมีผลกระทบต่อกันและกัน โดยส่งผลกระทบต่อการตัดสินใจซื้อ
หรือใช้ผลิตภัณฑ์และบริการ ซึ่งเกิดขึ้นเป็นกระบวนการจนเกิดพฤติกรรมการซื้อการใช้ จากความ
เข้าใจเรื่องน้ี นักการตลาดสามารถนําไปประยุกต์ใช้ในกลยุทธ์การตลาดท่ีสําคัญได้ โดยเฉพาะการแบ่ง
ส่วนตลาด 

กระบวนการของการตัดสินใจซื้อและใช้บริการของผู้บริโภค 
กระบ วนการขอ งก าร ตั ดสิ น ใจ  (Decision Making Process) ของผู้ บ ริ โภ คมี ดั ง น้ี 

(อดุลย์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล. 2546: 9) 
1. การเล็งเห็นถึงปัญหาหรือตระหนักต่อความต้องการ (Need Recognition) เป็นขั้นตอน

เริ่มต้นของกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นจากการตัดสินใจที่บุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างของสิ่งที่
ปรารถนาจะมีหรือให้เกิดขึ้นกับสภาพท่ีตนเป็นอยู่ ณ เวลาหน่ึงและมีความเห็นว่าความแตกต่าง
ดังกล่าวมีความสําคัญมากซึ่งตนต้องการจะแก้ไข แหล่งสําคัญของการตระหนักถึงปัญหา คือ ความ
ต่ืนตัวของผู้บริโภคเองซึ่งเป็นความต้องการท่ีเกิดมาจากภาพพจน์ของตัวบุคคลเอง และจากการที่
นักการตลาดนําปัจจัยต่าง ๆ มาเป็นตัวกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการต่ืนตัว ทําให้ผู้บริโภคเกิดการยอมรับ
ความจําเป็นที่ต้องการซื้อผลิตภัณฑ์และบริการ  

2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Information Searching) เป็นขั้นตอนเก่ียวกับการแสวงหา
ข่าวสารของผู้บริโภค ซึ่งจะทําโดยหาข่าวสารจากแหล่งภายในก่อนโดยท่ีผู้บริโภคจะพิจารณาว่าตนมี
ความรู้หรือความทรงจําเก่ียวกับทางเลือก อันประกอบด้วยลักษณะสินค้ามากพอหรือไม่ก่อนที่จะทํา
การซื้อสินค้า ข่าวสารในความทรงจําไม่พอก็จะทําการเสาะแสวงหาจากแหล่งภายนอกต่อไป ซึ่งจะ
ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยอ่ืน ๆ อีกมากมาย เช่น ความแตกต่างระหว่างบุคคล อิทธิพลของสิ่งแวดล้อม
และของครอบครัว เป็นต้น 

3. การประมาณค่าทางเลือกก่อนซื้อ (Alternative Evaluation and Selection) การ
ประเมินทางเลือกเพ่ือตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคอาจต้องพิจารณาเปรียบเทียบมาตรฐานกับคุณลักษณะ
เฉพาะที่ต้องการ เช่น ลักษณะและความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ที่ต้องการ ค่าใช้จ่าย ทําเลที่ต้ัง 
ความสะดวกในการไปใช้บริการ เป็นต้น ทั้งน้ีเกณฑ์ในการประเมินทางเลือกสามารถปรับแต่งไปได้โดย
อิทธิพลจากความแตกต่างของตัวบุคคลและสิ่งแวดล้อม 

4. การซื้อ (Purchase Decision) ภายหลังที่ผู้บริโภคได้เลือกผลิตภัณฑ์หรือบริการจาก
ทางเลือกหลายทาง ผู้บริโภคก็จะเข้าสู่ในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมักเกิดขึ้นในร้านค้าปลีก หรือช่อง
ทางการจัดจําหน่ายอ่ืน ๆ ขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของผลิตภัณฑ์ 
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5. การอุปโภคและการประเมินทางเลือกภายหลังการซื้อ (Post Purchase Experience) 
ความพอใจในการบริโภคสินค้า และประเมินผลการใช้สินค้า เป็นสิ่งที่มีความสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิด 
ถ้าการบริโภคสินค้าให้ผลตามที่ผู้ซื้อคาดหวัง ผู้ซื้อก็จะมีความพอใจในการซื้อสินค้าและบริการน้ัน ๆ 
แต่ถ้ามคีวามไม่พอใจเกิดขึ้น หรือตราย่ีห้ออ่ืนสามารถให้ความพอใจได้ดีกว่า การซื้อซ้ําก็อาจไม่เกิดขึ้น 

โดยสรุปการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมีความสําคัญต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคมาก เพราะ
การตัดสินใจแต่ละคร้ังที่เกิดขึ้นจะหมายถึง การยอมรับในตราสินค้าใดตราสินค้าหน่ึงโดยเฉพาะ 
ฉะน้ันการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคที่มีประสิทธิภาพจึงเป็นหัวใจสําคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ผู้ประกอบการธุรกิจต้องมีความเข้าใจถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือที่จะสามารถวางกลยุทธ์
การตลาดสําหรับสินค้าหรือบริการได้อย่างเหมาะสม นอกจากน้ันกระบวนการตัดสินใจมีเป้าหมายอยู่
ที่การแก้ไขปัญหาในการซื้อและการใช้ผลิตภัณฑ์ ซึ่งจะส่งผลกระทบทําให้ผู้บริโภคต้องแสวงหาข้อมูล
ที่เป็นประโยชน์ต่อการตัดสินใจเลือก การเลือกน้ันอาจไม่ได้แสดงถึงการแก้ปัญหาที่ให้ผลดีที่สุด แต่
พฤติกรรมการตัดสินใจในปัญหาอาจจะทําได้ดีพอสมควรอย่างต่อเน่ืองบ่อย ๆ จนทําให้บุคคลสามารถ
เข้าไปใกล้สภาวะของการตัดสินใจที่ให้ผลดีที่สุด 
 
2.6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับหลักการดําเนินธุรกิจร้านอาหาร 
 

ความหมายของธุรกิจบริการอาหาร 
สมบัติ ฆีฆะทรัพย์ และประเสริฐ สุทธิประสิทธ์ิ (2545: 7) ได้อธิบายความหมายของธุรกิจ

อาหารไว้ดังน้ี ธุรกิจอาหาร หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการนําผลผลิตทางการเกษตรมาเป็น
วัตถุดิบเพ่ือการแปรรูปให้ได้ผลิตภัณฑ์อาหาร และดําเนินการกระจายผลิตภัณฑ์อาหารไปสู่ผู้บริโภค 

วศินา จันทรศิริ และสุวิทย์ เกษรศรี (2545: 237) ให้ความหมายของคําว่า ธุรกิจบริการ
อาหาร ว่าหมายถึง การดําเนินธุรกิจที่เก่ียวกับการบริการอาหาร และเครื่องด่ืม โดยมีการให้บริการแก่
ผู้บริโภค เพ่ือตอบสนองความต้องการ และความพึงพอใจของผู้บริโภค 

จากความหมายข้างต้น ทําให้สรุปความหมายของธุรกิจบริการอาหารได้ว่าเป็น กิจกรรมที่
เก่ียวข้องกับการนําผลิตผลทางการเกษตรมาเป็นวัตถุดิบเพ่ือการแปรรูปให้ได้ผลิตภัณฑ์อาหาร การ
ดําเนินการกระจายผลิตภัณฑ์อาหารไปสู่ผู้บริโภค โดยผ่านการดําเนินธุรกิจที่มีการให้บริการแก่
ผู้บริโภค เพ่ือตอบสนองความต้องการ และความพึงพอใจของผู้บริโภค 

รูปแบบการดําเนินธุรกิจการบริการอาหาร 
ในทัศนะของ พลศรี คชาชีวะ และบุญเสริม หุตะแพทย์ (2545: 4) กล่าวว่าธุรกิจบริการ

อาหารมีหลากหลายรูปแบบ ซึ่งมีวิธีการจําแนกประเภทเป็น 3 ลักษณะ คือ 
1. แบ่งตามลักษณะการให้บริการ ได้แก่ ภัตตาคารที่บริการเต็มรูปแบบ ภัตตาคารที่บริการก่ึง

สําเร็จรูป และภัตตาคารที่ลูกค้าบริการตนเอง 
2. แบ่งตามจุดมุ่งหมายของการดําเนินการ ได้แก่ ภัตตาคารที่ดําเนินการในเชิงพาณิชย์หรือ

เชิงธุรกิจ และภัตตาคารที่ดําเนินการในเชิงสวัสดิการ 
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3. แบ่งตามประเภทธุรกิจ ได้แก่ ภัตตาคารที่ดําเนินการโดยผู้ประกอบการอิสระ ซึ่งเป็น
ลักษณะกิจการที่ดําเนินการและเป็นเจ้าของกิจการส่วนบุคคล และในรูปแบบของบริษัทและห้าง
หุ้นส่วน และภัตตาคารแบบแฟรนไชส์ 

ชลธิชา บุญนาค (2541: 2) แบ่งประเภทของสถานบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมตาม
จุดประสงค์หลักในการก่อต้ังคือ  

1. สถานบริการอาหารและเครื่องด่ืมที่ต้ังขึ้นโดยมุ่งกําไร โดยท่ัวไปคือ สถานบริการที่จัดต้ัง
ขึ้นภายในโรงแรม โดยเน้นลูกค้าที่เป็นนักท่องเที่ยว ราคาอาหารค่อนข้างสูง 

2. สถานบริการอาหารและเครื่องด่ืมที่ต้ังขึ้นไม่มุ่งผลกําไร โดยทั่วไปคือ สถานบริการอาหาร
และเครื่องด่ืมที่จัดต้ังขึ้นภายในสถานศึกษา โรงพยาบาล โรงงาน เพ่ือเป็นสวัสดิการให้กับพนักงาน 
ลูกจ้าง นักเรียน นักศึกษา รายการอาหารจะมีให้เลือกไม่มากนัก 

จากการศึกษา สามารถแบ่งรูปแบบในการดําเนินธุรกิจบริการอาหารได้หลายรูปแบบขึ้นอยู่
กับว่าจะใช้เกณฑ์ใดในการจัดแบ่ง ซึ่งแบ่งได้ 3 ประเภทใหญ่ ดังน้ี 

1. แบ่งตามลักษณะการให้บริการ ซึ่งเป็นธุรกิจในการบริการอาหารทั่วไป เป็นการบริการ
อาหารท่ีโต๊ะ หรือเป็นการบริการด้วยตนเอง โดยมีการจัดการที่เป็นการค้าและมุ่งผลกําไร ได้แก่ ธุรกิจ
การบริการอาหารที่บริการเต็มรูปแบบ ก่ึงรูปแบบ และที่ลูกค้าบริการตนเอง 

2. แบ่งตามจุดมุ่งหมายของการดําเนินการ ซึ่งเป็นธุรกิจการบริการอาหารที่มีตลาดเฉพาะ 
ได้แก่ธุรกิจการบริการอาหารที่ดําเนินการในเชิงพาณิชย์หรือเชิงธุรกิจ เช่น สถานบริการที่จัดต้ังขึ้น
ภายในโรงแรม เพ่ือตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยว เป็นต้น และธุรกิจการบริการอาหารที่
ดําเนินการในเชิงสวัสดิการ โดยมีการจัดการที่ไม่เป็นการค้าไม่หวังผลกําไร เช่น ธุรกิจการบริการ
อาหารตามสถาบัน โรงพยาบาล โรงเรียน โรงงานอุตสาหกรรม เป็นต้น 

3. แบ่งตามประเภทธุรกิจ ได้แก่ ธุรกิจบริการอาหารที่ดําเนินการโดยผู้ประกอบการอิสระ 
เป็นลักษณะกิจการที่ดําเนินการและเป็นเจ้าของกิจการส่วนบุคคล และในรูปแบบของบริษัทห้าง
หุ้นส่วน และธุรกิจบริการอาหารที่ดําเนินการแบบแฟรนไชส์ในรูปแบบของการรับสิทธ์ิการดําเนินการ
จากบริษัทที่มีช่ือเสียงเป็นต้นแบบ ส่วนใหญ่มาจากต่างประเทศ เช่น ธุรกิจภัตตาคาร ร้านอาหาร
ประเภทจานด่วน หรือฟาสต์ฟู้ด เป็นต้น 

ระบบการดําเนินการและหลักการจัดการธุรกิจร้านอาหาร 
ธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจที่มีความซับซ้อน มีความไม่แน่นอน การบริหารงานในร้านอาหาร

จึงเป็นเรื่องที่ละเอียดอ่อน เพราะอาหารเสื่อมสภาพได้ง่าน ผู้บริหารจึงจําเป็นต้องดูแลและบริหารงาน
อย่างเป็นระบบ ในการประกอบธุรกิจการบริการอาหารนั้นจําเป็นต้องใช้หลักของการบริหารงานที่มี
ประสิทธิภาพเช่นเดียวกับการบริหารงานธุรกิจทั่วไป ซึ่งผู้บริหารจะต้องใช้ปัจจัย 4M’s มาใช้ในการ
ดํ า เนิ นก าร อันป ระกอบ ด้ วย  คน  (Man) เงิน  (Money) วั ส ดุ  (Material) และการจั ดก าร 
(Management)  

วศินา จันทรศิริ (2545: 242) ได้กล่าวถึงการควบคุมงานในธุรกิจการบริการอาหารและ
เครื่องด่ืม ซึ่งประกอบด้วยกระบวนการดําเนินการ 3 ขั้นตอนตามภาพที่ 2.4 ดังน้ี 
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ภาพท่ี 2.6 ระบบการควบคุมงานในธุรกิจการบริการอาหาร 

ที่มา: วศินา จนัทรศิริ (2545: 242) 
 

จากระบบการควบคุมงานในธุรกิจการบริการอาหาร เป็นระบบการควบคุมงานด้านอาหาร
และเคร่ืองด่ืม ซึ่งประกอบด้วย 3 ขั้นตอน มีรายละเอียดดังน้ี 

1. การวางแผน (Planning) กําหนดโดยผู้บริหารระดับสูง ต้องอาศัยนโยบาย สําคัญ 3 
ประการ ได้แก่ 

1.1 นโยบายทางด้านการเงิน จะเป็นการวางเป้าหมายการทํากําไรขององค์การ การ
ตัดสินใจสนับสนุนทางด้านการเงินหรือประมาณที่ต้ังไว้สําหรับการดําเนินกิจการของธุรกิจ รวมท้ัง
งบประมาณหรือการสนับสนุนด้านการเงินที่จะจัดสรรให้แก่หน่วยงานต่าง ๆ  

นโยบายทาง 
ด้านการตลาด 

นโยบายทาง 
ด้านการเงิน 

การจัดการเพ่ือควบคุม 

การดําเนินการ 

การจัดซื้อ 

การตรวจรับ 

การจัดเก็บและพัสดุ 

การเตรียม 

การขาย 

นโยบายของ
ฝ่ายอาหารและ

เคร่ืองด่ืม 

กําหนด
โดย 

ผู้บริหาร 

ควบคุมโดย 
หัวหน้า
แผนก 

ย่อยวันต่อ
วัน 

การควบคุมโดย 
ฝ่ายอาหารและ 

เครื่องด่ืมวันต่อวัน 
จากข้อมูลที่ได้รับ 
จากหัวหน้าแผนก 
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1.2 นโยบายทางด้านการตลาด จะเป็นการระบุตลาดที่ ต้องการให้บริการ ผู้บริหาร
องค์การจะต้องรับรู้ความต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและจะต้องการแนวโน้มของตลาดใน
อนาคตได้ 

1.3 นโยบายของฝ่ายอาคารและเครื่องด่ืม จากนโยบายด้านการเงินการตลาดของ
ผู้บริหารระดับสูงจะกลายเป็นนโยบายของฝ่ายอาหารและเครื่องด่ืมสําหรับการปฏิบัติงาน นโยบาย
ของฝ่ายดังกล่าวต้องมีการกําหนดวัตถุประสงค์และอธิบายวิธีการดําเนินงานให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่ต้ัง
ไว้ 

2. การดําเนินการ (Operational Phase) เป็นการนํานโยบายที่กําหนดไว้ในขั้นแรกมาแปร
เป็นกิจกรรมการดําเนินงานวันต่อวัน การควบคุมงานจะต้องทําทุกวันโดยผู้บังคับบัญชาเบ้ืองต้น และ
หัวหน้าแผนก หน่วยงานหลักที่ต้องควบคุมมี 5 หน่วยงาน ได้แก่ การจัดซื้อ การรับของ การจัดเก็บ 
การเตรียม การขาย 

3. การจัดการเพื่อควบคุมการดําเนินงาน (Management Control After The Event) เป็น
ขั้นตอนสุดท้ายของการควบคุมงานในฝ่ายอาหารและเคร่ืองด่ืม การจัดการเพื่อควบคุมการดําเนินการ 
ประกอบด้วยขั้นตอนท่ีสําคัญ 3 ขั้นตอน คือ การรายงานต้นทุนของอาหาร และเครื่องด่ืม การ
ประเมิน การแก้ไข 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2548: 170) ได้กล่าวถึงภาพรวมในการดําเนินงานในภัตตาคารอาหาร 
ประกอบด้วย 

1. การจัดการธุรกิจภัตตาคาร ได้แก่ การวางแผนรายการอาหาร การจัดซื้อ การตรวจรับ การ
เก็บรักษา และการเบิกจ่ายสําหรับงานภัตตาคาร 

2. การผลิตอาหาร ได้แก่ การเตรียมอาหารและการปรุงอาหาร 
3. การบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม ได้แก่ การเตรียมการบริการ การเสิร์ฟ อาหารและ

เครื่องด่ืม เทคนิคในการบริการ และแก้ปัญหา 
4. การพัฒนางานภัตตาคาร ได้แก่ การจัดการการตลาด การสุขาภิบาล การประกันความ

ปลอดภัย การพัฒนาบุคลากร และพัฒนาคุณภาพอ่ืน ๆ ในภัตตาคาร 
ในทัศนะของธัชพล ปรีชาหาญ, ชินรัตน์ สมสืบ และ ณรงค์ศักด์ิ บุญเลิศ (2545: 71-76) 

กล่าวว่าปัจจัยสําคัญที่ต้องมีในการจัดการธุรกิจร้านอาหารมี 5 ประการ คือ 
1. สถานที่ หมายถึง สถานที่ต้ังของร้านอาหารและสถานที่ภายในร้านอาหารซึ่งประกอบด้วย

ส่วนต่าง ๆ เช่น ส่วนบริการลูกค้า ส่วนแผนกครัว ส่วนสํานักงาน ตลอดจนสถานที่จอดรถ ในการ   
หาทําเลที่ดีในการต้ังร้านอาหารน้ัน มีหลักเกณฑ์เลือกสถานที่ต้ังร้านอาหาร คือ จํานวนประชากรใน
พ้ืนที่ต้ังร้านอาหารเหมาะสมและมองเห็นได้จากถนนใหญ่ ควรมีป้ายบอกท่ีชัดเจนและไม่ควรอยู่ใน
ซอยลึก ๆ มีทางเข้าถึงได้จากถนนใหญ่ และใช้เวลาไม่มากในการเดินทาง ควรมีจํานวนของ
ผู้รับบริการอาหารกลางวันควรใช้เวลาเดินทางประมาณ 2-3 นาที และเวลาในการรับประทานอาหาร
ประมาณ 30-60 นาที ร้านอาหารจานด่วนควรอยู่บนถนนสายหลักตัดกัน เป็นต้น และควรมี
สภาพแวดล้อมที่ดี ร้านอาหารที่มีบรรยากาศธรรมชาติ เช่น ริมทะเล ใกล้นํ้าตก หรือ บนตึก และควร
มีความสุขกับการรับประทานอาหารไปด้วยกัน นอกจากน้ันที่ต้ังของร้านอาหารควรจะนํารถเข้าออก
ง่าย และต้องมีที่จอดรถปลอดภัยและเพียงพอด้วย ที่จอดรถของร้านอาหารไม่ควรไปสร้างภาระให้แก่
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สังคม หากจอดในที่โล่งอาจมีบริการคลุมผ้าบังแดดให้แก่รถของลูกค้า มีการให้บัตรเข้าตรวจบัตรเมื่อ
ออก จะสร้างความรู้สึกที่ดีและประทับใจให้แก่ลูกค้า 

2. อาหาร เป็นตัวสินค้าที่ผู้บริโภคมีความปรารถนาจะเลือก ร้านอาหารจะเลือกสรรกลุ่ม
อาหารท่ีสามารถแข่งขันกับร้านข้างเคียงได้ เช่น อาหารไทย ฝรั่ง จีน ญี่ปุ่น เป็นต้น 

3. ทุน เงินทุนหาได้จากหลายแหล่ง แหล่งที่สําคัญ คือ มรดก ร้านอาหารหลายแห่งเป็น
ร้านอาหารท่ีเป็นมรดกสืบต่อกันมา หรือเงินสะสมท่ีได้จากเงินเดือนและค่าบริการจากเงินกู้ธนาคาร 
จากผู้ปล่อยเงินกู้ และโดยการมีหุ้นส่วน เมื่อได้ทุนมาแล้วผู้ประกอบการร้านอาหารก็ต้องวางแผนด้าน
การเงินที่ชัดเจน ควบคุมดูแลการใช้จ่ายด้วยความระมัดระวัง เน่ืองจากร้านอาหารไม่ได้ขายเฉพาะ
อาหาร แต่ร้านอาหารยังขายการบริการ ขายความสะดวกสบาย ขายบรรยากาศ ความโรแมนติก 
ความบันเทิง ความต่ืนเต้น จินตนาการ และยังขายความสุขให้แก่ลูกค้า ซึ่งการจะตอบสนองสิ่งเหล่าน้ี
ได้ทั้งหมด จําเป็นต้องอาศัยทุนก้อนมหาศาล (อีเกอร์ตัน. 2541: 20) 

4. บุคลากร หมายถึง พนักงานของร้านอาหาร ผู้ประกอบการร้านอาหารจึงควรหาคนที่
เหมาะสมและมีใจรักงานในร้านอาหาร หรือมีวิญญาณการบริการ ต้องมีการฝึกอบรมและพัฒนา
พนักงานอย่างสม่ําเสมอ จะช่วยให้พนักงานสามารถปรับเปลี่ยนพฤติกรรมมีความรู้ ความชํานาญ
เพ่ิมขึ้น มีทัศนคติที่ดีต่อการทํางาน และมีขวัญกําลัง ตลอดจนมองเห็นอนาคตในการทํางานของ
ร้านอาหารท่ีชัดเจน 

5. การจัดการร้านอาหาร คือ การระดมทรัพยากรเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายซึ่งผู้จัดการเป็น
บุคลากรที่มีความสําคัญในการจะใช้ภาวะผู้นําเพ่ือให้เกิดผลดีแก่ร้านอาหารดังน้ันผู้บริการร้านอาหาร
ซึ่งเป็นแกนสําคัญที่จะทําให้การดําเนินงานของร้านอาหารดําเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพ จึงควรมี
ความรู้เก่ียวกับหลักการจัดการเบื้องต้นก่อน ทั้งน้ีหลักการจัดการธุรกิจร้านอาหารประกอบด้วยหน้าที่
สําคัญที่ผู้จัดการต้องดําเนินการ คือ การวางแผน (Planning) การจัดการองค์การ (Organizing) การ
จัดคนเข้าทํางาน (Staffing) การเป็นผู้นํา (Leading) และการควบคุม (Controlling)  
 จากความเห็นของของนักวิชาการข้างต้น สามารถสรุปได้ว่าปัจจัยพ้ืนฐานของธุรกิจ
ร้านอาหาร คือ คน เงิน ผลิตภัณฑ์ เวลา วิธีการปฏิบัติงาน พลังงาน เครื่องมือเครื่องใช้สถานที่ และ
การจัดการ ซึ่งหลักการจัดการธุรกิจร้านอาหารน้ัน เป็นทั้งศาสตร์และศิลป์ที่ต้องใช้ความรู้ด้าน
พฤติกรรมมนุษย์ จิตวิทยา ภาวะผู้นํา การสร้างแรงจูงใจ การติดต่อสื่อสาร และการสร้างทีมงาน 
เพ่ือให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ จึงควรนําเอาแนวคิดทฤษฏีการจัดการทั่วไปมาปรับใช้ให้เหมาะสมกับ
สภาพความเป็นจริงและสภาพแวดล้อมของร้านอาหาร ซึ่งหากผู้จัดการร้านอาหารสามารถดําเนินการ
ให้หลักการการดังกล่าวเป็นไปได้ด้วยดีแล้ว ผลจากการประกอบการร้านอาหารสามารถดําเนินการให้
หลักการดังกล่าวเป็นไปได้ด้วยดีแล้ว ผลจากการประกอบการร้านอาหารก็ย่อมเป็นไปด้วยดีเช่นกัน 
ทั้งน้ีแนวทางในการดําเนินงานและหลักในการจัดการธุรกิจร้านอาหารสามารถสรุปได้ดังน้ี 

1. การวางแผน เป็นการกําหนดการทํางานไว้ล่วงหน้า ซึ่งเป็นความสําคัญอันดับแรกที่ต้อง
ปฏิบัติในการจัดการธุรกิจร้านอาหารเพ่ือบรรลุถึงเป้าหมายและวัตถุประสงค์ของการปฏิบัติงาน ซึ่ง
กําหนดโดยผู้บริหารระดับสูง ต้องอาศัยนโยบายสําคัญ 3 ประการ ได้แก่นโยบายทางด้านการเงิน เช่น 
การวางเป้าหมายกําไรขององค์กร เป็นต้น นโยบายทางด้านการตลาด เช่น การกําหนดกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย เป็นต้น และนโยบายของฝ่ายอาหารและเคร่ืองด่ืม เช่น การวางแผนรายการอาหาร เป็นต้น 
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2. การดําเนินการ เป็นการนํานโยบายที่ กําหนดไว้ในขั้นแรกมาแปรเป็นกิจกรรมการ
ดําเนินงานวันต่อวัน การควบคุมงานจะต้องทําทุกวันโดยผู้บังคับบัญชาเบ้ืองต้น และ หัวหน้าแผนก 
โดยผ่านกระบวนในการจัดซื้อวัตถุดิบ การตรวจรับ การจัดเก็บ การเบิกจ่าย แล้วนําวัตถุดิบน้ันไว้ใช้ใน
การผลิตอาหาร เพ่ือนําไปสู่การขายหรือการบริการ 

3. การจัดการเพ่ือควบคุมการดําเนินงาน เป็นขั้นตอนสุดท้ายในการกํากับให้การทํางาน 
เป็นไปตามแผนซึ่งมีเทคนิคการควบคุมหลายประการประกอบด้วยขั้นตอนที่สําคัญ คือ การรายงาน
ต้นทุนของอาหารและเคร่ืองด่ืม การประเมิน และการแก้ไข นอกจากน้ันจะต้องมีการพัฒนางานธุรกิจ
ร้านอาหารให้มีคุณภาพให้เป็นที่พึงพอใจของลูกค้า ทั้งการจัดการการตลาด การสุขาภิบาล การพัฒนา
บุคลากร และพัฒนาคุณภาพอ่ืน ๆ ในร้านอาหาร 

 
 การออกแบบตกแต่งร้านอาหาร 
 ในการออกแบบตกแต่งร้านอาหารควรคํานึงถึงการจัดวางพ้ืนที่ส่วนต่าง ๆ ให้เหมาะสมกับ
ลักษณะการใช้งานและรูปแบบการบริการของร้านอาหาร รวมทั้งส่วนของการออกแบบภายในและ
ภายนอกร้านอาหารจําเป็นต้องให้มีความกลมกลืนและผสมผสาน 
 ปิยานันต์ ประสารราชกิจ (2545: 228-229) กล่าวในการออกแบบภายในร้านซึ่งมีประเด็น
สําคัญที่มารถนํามาใช้ประโยชน์ในการออกแบบที่จะช่วยบรรยากาศของกิจกรรมบริการอาหารได้ดี
ย่ิงขึ้น 4 ประการ คือ การสร้างการรับรู้ต่อสถานที่ เพ่ือเป็นจุดเริ่มต้นแห่งการรู้จักกิจการ เช่น การติด
ป้ายช่ือร้าน การสร้างเอกลักษณ์ของตัวอาคาร หรือการสร้างสภาพแวดล้อมให้น่าสนใจเป็นต้น การ
กระตุ้นหรือเร้าใจของสถานที่ เช่น มีสีสันสะดุดตา มีการปลูกต้นไม้หรือใช้ธรรมชาติท่ามกลางอาคาร
โดยรอบ การให้แสงไฟระยิบระยับ หรือ การติดภาพอาหารขนาดใหญ่เป็นต้น การบ่งบอกลักษณะ
ของกิจกรรม เช่น อาคารทรงไทยเพ่ือขายอาหารซื้อง่ายขายเร็ว เช่น ไก่ทอด แฮมเบอร์เกอร์ เป็นต้น 
และการช้ีให้เห็นมาตรฐานของการบริการ โดยจะสื่อจากภายนอกร้านอาหารด้วยคุณภาพของการ
ออกแบบตกแต่ง งานออกแบบท่ีประณีตคํานึงถึงฝีมือการก่อสร้างและการใช้วัสดุที่มีราคาจะสื่อถึง
มาตรฐานการบริการที่มีระดับลูกค้าสามารถประเมินคุณภาพและประมาณราคาอาหารภายใน
ร้านอาหารได้เมื่อเห็นลักษณะการตกแต่งร้านภายนอก เช่น หน้าร้านที่ปูด้วยพ้ืนหินอ่อน มีซุ้มประตู 
ไม้สัก ป้ายช่ือร้านเป็นตัวทองเหลืองที่ประณีตการให้แสงนุ่มนวล ความรู้สึกที่จะคาดเดามาตรฐานการ
บริการจะโน้มเอียงไปทางร้านอาหารที่ดีมีระดับและมีราคาสูง เมื่อเทียบกับร้านอาหารที่ปูด้วย
กระเบ้ืองเคลือบราคาถูกบานประตูเปิดโล่ง และไม่มีป้ายช่ือร้าน ระดับมาตรฐานบริการก็จะตกแต่ง 
กันมาก 
 ส่วนการออกแบบตกแต่งภายในร้านอาหารน้ันเป็นขั้นตอนที่สําคัญที่จะช่วยให้การออกแบบ
เป็นไปอย่างกลมกลืน โดยมีแนวคิดที่สําคัญที่ถือปฏิบัติกัน คือ การยึดลักษณะรูปแบบของอาคารและ
ทําเลท่ีต้ังเป็นหลัก เช่น การขายอาหารทะเลย่านคนจีนในย่านเยาวราช จึงใช้การตกแต่งแบบของจีน 
เป็นต้น การนํารูปแบบจากยุคสมัยต่าง ๆ ในการออกแบบตกแต่งมาใช้ โดยใช้การนําเอารายละเอียด
ของรูปแบบในยุคน้ัน ๆ มาใช้ในการตกแต่งภายในต้ังแต่การใช้วัสดุ ลวดลาย เครื่องเรือน สีสัน
ตลอดจนของประดับ เช่น โคมไฟ แจกันดอกไม้ ภาพติดผนัง หรือวิธีการประดับโต๊ะอาหารเรื่อยไป
จนถึงภาชนะที่ใช้ และเสื้อผ้าของพนักงานต้อนรับและบริการภายในร้าน เป็นต้น การนําองค์ประกอบ
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ทางศิลปะมาใช้ เป็นการสร้างบรรยากาศภายในร้าน เป็นต้น การนําองค์กรประกอบทางศิลปะมาใช้ 
เป็นการสร้างบรรยากาศภายในร้านให้งดงามโดยไม่จําเป็นต้องคํานึงถึงเน้ือหาเก่ียวกับสถานที่ อาหาร
หรือการบริการแต่เป็นการนําวัสดุเครื่องเรือนมาจัดตกแต่งโดยคํานึงถึงความสมดุล จังหวะ สัดส่วน 
และจุดสนใจในพ้ืนที่ขององค์ประกอบศิลป์ โดยอาศัยความรู้ความเข้าใจในสุนทรียศาสตร์ การนํา
ลักษณะของอาหารและบริการมาใช้ เป็นวิธีตรงที่สุดที่จะทําให้การออกแบบและกิจการของร้าย
อาหารสอดคล้องสื่อถึงกันได้เป็นอย่างดี เช่น ร้านอาหารไทยตกแต่งแบบไทย ร้านอาหารจีนตกแต่ง
แบบจีน เป็นต้น และการกําหนดเรื่องราวขึ้นเพ่ือสร้างความแปลกใหม่ให้กับสถานที่ สร้างทัศนียภาพ
ที่สร้างบรรยากาศในร้านเป็นรถไฟ เป็นต้น ทั้งน้ีการเลือกวัสดุและเครื่องเรือนภายในร้านอาหาร
จะต้องคํานึงถึงด้านประโยชน์ใช้สอยและความสวยงามอีกด้วย 
 อีเกอร์ตัน (2541: 105-108) กล่าวถึงหลักในการออกแบบสถานที่ของร้านอาหาร ว่ามี
แนวทางที่ต้องคํานึงถึงในแต่ละสว่นของสถานที่บริการหรือตัวร้านอาหาร ดังน้ี 

1. การวางตําแหน่งที่น่ัง วางตําแหน่งโต๊ะให้อยู่ในตําแหน่งที่ผู้รับบริการมองเห็นในส่วนที่ 
ควรเห็น ถ้าไม่สามารถหลบหลีกได้ก็อาจใช้เครื่องประดับต่าง ๆ บดบัง 

2. ดนตรี การเปิดดนตรีคลอเบา ๆ ให้ลูกค้าฟังในขณะที่ลูกค้ากําลังน่ังรออาหาร เพราะจาก
การวิจัยพบว่าคนเราจะบริโภคได้มากขึ้นถ้ามีการเปิดดนตรีคลอไปด้วย 

3. การระบายอากาศ แม้รู้ว่าร้านอาหารส่วนใหญ่จะมีครัวเป็นที่ประกอบอาหารแต่กลิ่น
อาหารท่ีนํามาเสิร์ฟในร้านอาหารที่เป็นห้องปรับอากาศจะยังคงอยู่ ดังน้ันจึงควรติดพัดลมดูดอากาศ
จะช่วยแก้ไขปัญหานี้ได้ 

4. สุขา ห้องสุขาได้รับการตรวจสอบเป็นประจําเพ่ือได้รับความสะอาด หรือควรมีการจัด
พนักงานเฝ้าห้องนํ้า 

5. ความสะอาด การทําความสะอาดในร้านอาหารเป็นเรื่องที่จะต้องทําอย่างต่อเน่ือง   
ตลอดวัน ผู้จัดการร้านอาหารควรระบุพนักงานทําความสะอาดและช่วงเวลาปฏิบัติงานให้ชัดเจนเพื่อ
ไม่ให้เก่ียงงานกัน 
 โดยสรุปปัจจัยที่ต้องคํานึงถึงในการจัดวางตําแหน่งพ้ืนที่ส่วนต่าง ๆ ของร้านอาหารได้แก่ 
ลักษณะในการใช้งาน ลักษณะกิจการและการบริการภายในร้านอาหาร และความเหมาะสมกับ
สถานที่และโครงสร้างอ่ืน ๆ ส่วนหลักในการออกแบบแตกต่างร้านอาหารน้ันจะต้องคํานึงถึง ลักษณะ
ของกิจการแต่ละประเภทและแต่ละแห่งเพราะมีความเหมาะสม เพ่ือประโยชน์ใช้สอยที่สูงที่สุดของ
กิจการน้ัน ๆ  
 
 กลยุทธ์ทางการตลาดในธุรกิจร้านอาหาร 
 กลยุทธ์การตลาด คือ วิธีการใช้เครื่องมือการตลาดต่าง ๆ เพ่ือสนองความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความพึงพอใจ กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจร้านอาหารจะเก่ียวข้องกับกิจกรรมที่
สําคัญ 2 ขั้นตอน คือ ขั้นตอนการคัดเลือกส่วนของตลาดเป้าหมาย และขั้นตอนการกําหนดส่วน
ประสมทางการตลาด ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี (วิเชียร เลิศโภคานนท์ และพลศรี คชาชีวะ. 2545: 
259-274) 
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1. การคัดเลือกส่วนของตลาดเป้าหมาย การดําเนินธุรกิจร้านอาหารจะต้องมีการคัดเลือก
ส่วนของตลาดเป้าหมายเนื่องจากลูกค้ามีอยู่เป็นจํานวนมาก ทั้งเพศหญิง เพศชาย เด็ก ผู้ใหญ่ คนมั่งมี
และยากจน ความต้องการของลูกค้าจะแตกต่างกันไปตามอายุ เพศ วัย ระดับรายได้และระดับ
การศึกษา ปัจจัยสําคัญขึ้นอยู่กับอํานาจซื้อของผู้บริโภค และรสนิยมการบริโภค ดังน้ันจึงมีความ
จําเป็นอย่างย่ิงที่ผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารจะต้องคัดเลือกส่วนของตลาดที่เหมาะสมเพ่ือให้
สามารถดําเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

2. การกําหนดส่วนประสมทางการตลาด เป็นตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ใน
การกําหนดส่วนประสมทางการตลาดผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารต้องคํานึงถึงความจําเป็นและ
ความต้องการของตลาดเป้าหมาย ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าที่ได้ทําการคัดเลือกเอาไว้ส่วนประสมทาง
การตลาดที่ ใช้เป็นเครื่องมือในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาดแบ่งออกได้เป็น 4 ส่วน ซึ่ง
ประกอบด้วย 

2.1 ผลิตภัณฑ์หรือบริการ หมายถึง สิ่งที่นําเสนอแก่ตลาดเพื่อสร้างความสนใจทําให้เกิด
ความต้องการเป็นเจ้าของ เพ่ือนําไปใช้หรือบริโภค ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่จะนําเสนอแก่กลุ่มลูกค้า
เป้าหมายในธุรกิจร้านอาหารในส่วนของผลิตภัณฑ์ในที่น้ีหมายรวมถึงอาหารซึ่งจะรวมถึงทั้ง อาหาร 
ภาชนะบรรจุ บรรยากาศ การตกแต่งสถานที่ และสถานที่ต้ังร้านอาหาร สําหรับในส่วนของบริการจะ
หมายถึงการต้อนรับ การเสิร์ฟอาหาร ความเอาใจใส่ให้ความสนใจต่อลูกค้า การให้บริการด้านการ
ชําระค่าอาหาร ซึ่งจะเน้นความใกล้ชิด เป็นกันเองความสุภาพอ่อนน้อม และความรวดเร็วในการ
ให้บริการ 

ส่วนประกอบหลักของผลิตภัณฑ์ในธุรกิจร้านอาหารมีดังน้ี 
2.1.1 อาหารและเคร่ืองด่ืม ผู้ดําเนินธุรกิจร้านอาหารจําเป็นต้องกําหนดประเภท

อาหารและเครื่องด่ืมที่จะจัดจําหน่าย เพ่ือจะได้ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้
อย่างถูกต้อง และต้องมีการกําหนดรายการอาหารเพ่ือให้ลูกค้าเลือกสั่งตามความชอบและต้องการ 
ทั้งน้ีรายการอาหาร หรือที่เรียกกันทับศัพท์ว่า เมนู (Menu) เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดประการสําคัญ
ของการดําเนินธุรกิจร้านอาหาร ที่ได้นํามาใช้ในการแข่งขันในการให้บริการได้เป็นอย่างดี โดยจะ
สามารถดึงดูดลูกค้าให้เพ่ิมขึ้นได้ คือ ควรมีรายการอาหาร ติดไว้ตรงกระจก หรือต้ังแท่นวางรายการ
อาหารไว้หน้าร้าน และควรมีราคากําหนดไว้ให้เห็นชัดเจนและทุกครั้งที่มีการเปลี่ยนแปลงรายการ
อาหาร หรือยกเลิกรายการอาหาร บริการทุกคนจะต้องจดจําส่วนน้ีให้ได้ว่ารายการใดท่ีร้านจะไม่ทํา
การเสิร์ฟอีกต่อไป เพ่ือจะได้ไม่ทําให้ลูกค้าเสียอารมณ์ได้ การทํารายการอาหารเป็นกระดานดําติดฝา
ผนังจะสามารถช่วยแก้ปัญหาน้ีได้ แต่ควรระวังเรื่องการสะกดคําให้ถูกต้อง และนอกจากรายการ
อาหารจะทําหน้าที่เป็นสื่อสําหรับการขายอาหารเพื่อให้เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดของการดําเนินธุรกิจ
ของร้านอาหาร ในขณะเดียวกันก็เป็นตัวกําหนดกลยุทธ์การจัดการในร้านอาหารด้วย โดยในร้านที่มี
รายการอาหารหลากหลายชนิดจะทําให้ลูกค้าทุกคนเลือกทานอาหารได้ตามท่ีตัวเองชอบ แต่การ
บริการในลักษณะน้ีอาจทําให้บริการเหน่ือยมากขึ้น และจะทําให้เมนูดูแน่นเกินไป จนทําให้อาหาร
ทั้งหมดดูธรรมดาและไม่มีความแตกต่างหรือพิเศษเลย ดังน้ันการวางแผนรายการอาหารจึงต้อง
พิจารณาถึง ความต้องการของผู้มารับบริการหรือผู้บริโภค และการดําเนินงานของร้านอาหารควบคู่
กันไป (อีเกอร์ตัน. 2541: 108) นอกจากน้ีสิ่งที่สําคัญอีกประการคือรายการอาหารจะเป็นตัวกําหนด
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ถึงวัตถุดิบที่จะต้องจัดซื้อ ทั้งน้ีการจัดเตรียมผลิตภัณฑ์อาหารและเคร่ืองด่ืมต้องคํานึงถึงปัจจัยต่าง ๆ 
ดังน้ี 

(1) รสชาติ คุณภาพและความสะอาดของอาหาร เป็นหัวใจของการดําเนินธุรกิจ
ร้านอาหาร เพราะจะสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 

(2) รูปลักษณะของอาหารรวมท้ังภาชนะที่บรรจุ อาหารที่ปรุงเสร็จและนํามาเสิร์ฟ
ให้กับลูกค้าจะต้องถูกนํามาจัดเรียงให้สวยงาม ให้มีรูปแบบสีกลิ่น และรส ที่น่ารับประทาน ผู้ที่ทํา
หน้าที่ปรุงอาหารในครัว จําเป็นจะต้องมีความสามารถในการจัดรูปแบบอาหารให้มีค่าและดูน่า
รับประทาน ซึ่งมีการนําภาชนะที่ดี ดูมีค่ามาใช้บรรจุอาหารและประดิษฐ์โดยนําอุปกรณ์ประกอบ   
ต่าง ๆ มาใช้ทําให้อาหารดูมีคุณค่าและมีราคา 

(3) การออกแบบอาหาร เป็นการเน้นลักษณะรูปร่างของอาหารให้อยู่ในรูปแบบที่
ลูกค้าต้องการ เช่น รูปแบบอาหารจานด่วน จําเป็นต้องออกแบบให้เหมาะสมกับความเร่งด่วนและ
สะดวกในการบริโภค เป็นต้น  

2.1.2 ภาชนะบรรจุอาหารและเคร่ืองด่ืม เป็นปัจจัยหน่ึงที่จะกําหนดมูลค่า และ
คุณค่าของอาหาร การออกแบบเลือกใช้ภาชนะจะให้มีราคาแพงและคุณภาพดีเพียงใด ขึ้นอยู่กับการ
เลือกกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด 

2.1.3 ช่ืออาหารและเครื่องด่ืม นอกจากช่ือของภัตตาคารมีส่วนสําคัญต่อการสร้าง
ความสนใจ และสร้างการจดจําให้ลูกค้า ในส่วนของช่ืออาหารและเคร่ืองด่ืมที่ไพเราะ เหมาะสม 
แปลกใหม่ จะช่วยดึงดูดความสนใจ และทําให้ลูกค้าอยากสั่งมาทดลอง 

2.1.4 ชนิดและปริมาณการให้บริการ ธุรกิจร้านอาหารจะดําเนินการในลักษณะขาย
สินค้าและบริการไปพร้อม ๆ กัน การให้บริการของร้านอาหารแต่ละแห่งจะแตกต่างกันทั้งในด้านชนิด
และปริมาณของการให้บริการ 

2.1.5 บุคลากรผู้ให้บริการ การให้บริการในร้านอาหารจะสามารถทําได้ดีมากน้อย
เพียงใดข้ึนอยู่กับคุณภาพของบุคลากรผู้ให้บริการ จึงมีความจําเป็นที่ผู้ประกอบการจะต้องทําการ
คัดเลือกบุคลากรที่ดีและเหมาะสมมาร่วมทีมงานให้บริการ รวมทั้งต้องจัดให้มีการฝึกอบรมก่อนการ
ปฏิบัติงาน มีการควบคุมและติดตามผลการปฏิบัติงานและการส่งเสริมบุคลากรให้ได้มีโอกาสเลื่อน
ตําแหน่งสูงขึ้น ซึ่งเป็นแนวทางหนึ่งที่จะทําให้บริการของร้านอาหารสามารถทําได้ดีและเป็นที่พึงพอใจ
ของลูกค้า 

2.1.6 การตกแต่งสถานที่และบรรยากาศในร้านอาหาร เป็นการดําเนินการเพ่ือสร้าง
บรรยากาศในร้านอาหาร การตกแต่งสถานที่จะสําคัญต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ดังน้ัน จึงต้องพิจารณา
กลุ่มเป้าหมายก่อนทําการเลือกวัสดุอุปกรณ์เพ่ือใช้ตกแต่งสถานที่ 

2.2 การต้ังราคาขาย ราคาขายเป็นปัจจัยหน่ึงในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือหา
รายได้ให้กับธุรกิจ หากธุรกิจร้านอาหารสามารถต้ังราคาอาหารได้สูงก็จะมีผลกําไรสูงตามไปด้วย 
ในทางตรงกันข้ามถ้าต้ังราคาอาหารไว้ตํ่า ผลกําไรท่ีได้ก็จะลดน้อยลง การกําหนดราคาหรือต้ังราคา
ของธุรกิจร้านอาหารจําเป็นต้องทําให้เหมาะสม เพราะธุรกิจร้านอาหารมีอยู่จํานวนมากและตลาดมี
ลักษณะแข่งขันหากกําหนดราคาขายสูงเกินกว่าคู่แข่งขันหรือไม่เหมาะสมกับคุณภาพของอาหารก็จะ
ทําให้ไม่มีลูกค้า แต่อย่างในช่วงแรกที่เปิดร้านอาจมีการต้ังราคาอาหารถูก เพ่ือตัดราคาคู่แข่ง เพราะ
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ส่วนลดเพียงเล็กน้อยก็สามารถดึงดูดลูกค้าได้ นอกจากน้ีหากกําหนดราคาอาหารไว้ตํ่ากว่าคู่แข่งขัน 
รสชาติอาหารดี มีคุณภาพ ก็จะมีลูกค้าเข้ามารับประทานอาหารเต็มร้านอาหาร ยอดขายก็สูงและทํา
ให้มีกําไรโดยรวมสูงตามไปด้วย กลยุทธ์ด้านราคาจึงเป็นกลยุทธ์ในการดึงดูดใจลูกค้าได้เป็นอย่างดี 
ราคาอาหารและเครื่องด่ืมถือเป็นเรื่องสําคัญและสมารถปรับเปลี่ยนได้ การกําหนดราคาหรือต้ังราคา
ขายที่เหมาะสมเป็นสิ่งจําเป็นที่ผู้ประกอบการจะต้องดําเนินการ 

2.2.1 หลักการต้ังราคาขาย จะต้องพิจารณาถึงตําแหน่งของสินค้า คุณภาพของ
สินค้า และกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ือเป็นแนวทางในการต้ังราคา 

2.2.2 การต้ังราคาขายของผู้ประกอบการแต่ละรายจะแตกต่างกันขึ้นอยู่กับ
วัตถุประสงค์มีทั้งเพ่ือความอยู่รอดของกิจการ ผลกําไรที่สูงสุด เพ่ิมยอดขาย เก็บผลกําไรในช่วงแรก 
โดยฉวยโอกาสต้ังราคาสูงในตอนแรก หรือการเป็นผู้นําในสินค้าที่มีคุณภาพ 

2.2.3 สํารวจปริมาณความต้องการซื้อของลูกค้า หากได้สํารวจว่าลูกค้ามีความ
ต้องการซื้อสูง ผู้ประกอบการก็จะสามารถต้ังราคาสูงได้ แต่หากได้ผลสํารวจว่าลูกค้ามีความนิยมหรือ
ความต้องการตํ่า การต้ังราคาขายก็ไม่สามารถต้ังไว้สูงได้ จําเป็นต้องลดตํ่าลงมา เพ่ือให้ราคาเป็นตัว
ดึงดูดความต้องการของลูกค้า 

2.2.4 การวิเคราะห์ต้นทุนและค่าใช้จ่ายต่าง ๆ เป็นปัจจัยพ้ืนฐานที่สําคัญที่ใช้ในการ
ต้ังราคาสินค้า เพราะการต้ังราคาสินค้าต้องให้ครอบคลุมต้นทุนทั้งหมดที่ใช้ในการดําเนินการ 

2.2.5 การวิเคราะห์ราคาและคุณภาพอาหารของคู่แข่งขันก่อนทําการต้ังราคาขาย 
ผู้ประกอบการร้านอาหารจะต้องทําการวิเคราะห์ถึงคุณภาพของอาหาร และ ราคาอาหารคู่แข่งขัน ถ้า
ได้การวิเคราะห์ว่าอาหารของคู่แข่งขันมีคุณภาพและรสชาติใกล้เคียงกับของตนแล้ว การกําหนดราคา
อาหารในเบ้ืองต้นก็ควรจะเท่าเทียมกัน และต้องทําการวิเคราะห์ว่าร้านอาหารของตนมีข้อได้เปรียบ
อ่ืน ๆ อะไรบ้างที่ดีกว่าคู่แข่งขัน เพ่ือนําข้อมูลมาใช้ประกอบการวิเคราะห์ในการต้ังราคาให้แตกต่าง
จากคู่แข่งขัน 

2.2.6 การเลือกวิธีการต้ังราคา สามารถทําได้ 3 วิธี ได้แก่ การต้ังราคาโดยมุ่งเน้น
ต้นทุนคือ วิธีการต้ังราคาโดยยึดถือต้นทุนเป็นหลักแล้วบวกกําไรท่ีต้องการ ส่วนการตั้งราคาโดย
มุ่งเน้นที่ความต้องการคือ วิธีการต้ังราคาโดยคํานึงถึงความรู้สึกนึกคิดของลูกค้าหรือความต้องการของ
ลูกค้าที่มีต่อสินค้า และการต้ังราคาโดยมีการมุ่งเน้นการแข่งขันคือ วิธีการต้ังราคาเพ่ือต้องการเอาชนะ
คู่แข่งขัน โดยอาจจะต้ังราคาขายให้เท่ากับหรือตํ่ากว่าคู่แข่ง แต่ในกรณีที่ต้องการสร้างภาพพจน์ว่า
สินค้าของตนเหนือกว่าของคู่แข่งก็จะต้ังราคาให้สูงกว่าของคู่แข่งขัน 

2.2.7 การเลือกราคาขั้นสุดท้าย ต้องพิจารณาถึงปัจจัยต่าง ๆ เพ่ือประกอบการ
ตัดสินใจ ทั้งผลทางจิตวิทยาของลูกค้า โดยราคาขายจะต้องเป็นที่ยอมรับหรือลูกค้าได้รับรู้ในคุณภาพ
ของสินค้า นอกจากน้ีการต้ังราคาขายจะต้องคํานึงถึงอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดอ่ืน ๆ เช่น 
คุณภาพของอาหารและบริการ การตกแต่งสถานท่ีและบรรยากาศการโฆษณาประชาสัมพันธ์ อีกทั้ง
ราคาขายข้ันสุดท้ายจะต้องสอดคล้องกับนโยบายการต้ังราคาขายของกิจการ และต้องคํานึงถึงบุคคล
อ่ืนที่จะได้รับผลกระทบจากราคาขั้นสุดท้ายที่กําหนดขึ้น 

2.3 การจัดช่องทางการจัดจําหน่ายและการคัดเลือกสถานที่ ต้ังของร้านอาหาร การ
คัดเลือกสถานที่ต้ังจะหมายรวมถึงการจัดสถานที่ต้ังสําหรับสาขาของร้านอาหารด้วยเพราะการมีสาขา



48 
 

เป็นจํานวนมาก จะเป็นการเพ่ิมช่องทางการจัดจําหน่ายให้มากขึ้นซึ่งจะนําไปสู่การลดต้นทุนการ
ดําเนินการ ทั้งน้ีการคัดเลือกทําเลที่ต้ังร้านอาหารมีส่วนสําคัญต่อยอดขายเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะ
อย่างย่ิงสถานที่ควรอยู่ในทําเลที่อยู่ใกล้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเพ่ือสะดวกในการใช้บริการ การเลือก
ทําเลท่ีต้ังของร้านอาหารควรคํานึงถึงปัจจัยต่าง ๆ ได้แก่ อยู่ใกล้กลุ่มเป้าหมาย มีความสะดวกสําหรับ
ลูกค้าที่จะไปใช้บริการ เช่น มีที่จอดรถเพียงพอ เป็นต้น อยู่ในทําเลที่หาง่าย เช่นอยู่ในศูนย์การค้า 
หรือริมถนน เป็นต้น เงินลงทุนในสถานที่ต้ัง เช่น เงินลงทุนซื้อที่ดิน อาคาร หรือค่าเช่า มีการลงทุนสูง
เพียงใดคุ้มค่าที่จะลงทุนหรือไม่ 

2.4 การส่งเสริมการตลาดเป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ประกอบการธุรกิจกับลูกค้าหรือ
ผู้บริโภค การสื่อสารมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่าวสารหรือจูงใจให้เกิดทัศนะคติที่ดีต่อธุรกิจร้านอาหาร
ของผู้ประกอบการและเป็นการเร่งการขาย เพ่ือให้ลูกค้าซื้อสินค้าของตนการส่งเสริมการตลาดของ
ร้านอาหารประกอบด้วย 

2.4.1 การโฆษณา เป็นการชัดจูงให้คนมีพฤติกรรมที่เอ้ือต่อการเติบโตทางการตลาด
ของสินค้าและบริการ โดยผ่านสื่อตัวกลางต่าง ๆ เช่น หนังสือพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์ นิตยสาร ป้าย
โฆษณา แผ่นพับ ใบปลิว ภาพยนตร์ การจัดแสดง ณ จุดซื้อ และซื้ออ่ืน ๆ การโฆษณาในธุรกิจ
ร้านอาหาร สามารถกระทําได้หลายรูปแบบ การโฆษณาอาจทําได้จากการเผยแพร่ช่ือเสียง โฆษณา
ชวนเช่ือหรือจูงใจให้ลูกค้ามาใช้บริการโดยดําเนินการผ่านสื่อประเภทต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ 
หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ป้ายโฆษณากลางแจ้ง ใบปลิว หรือแม้แต่แผ่นพับ เป็นต้น สื่อโฆษณาแต่ละ
ประเภทจะมีจุดเด่นและจุดด้อยต่างกัน นอกจากน้ันสื่อแต่ละประเภทยังมีต้นทุนค่าใช้จ่ายและผลท่ีได้
จากการโฆษณาแตกต่างกันไป การเลือกสื่อโฆษณาจึงมีความสําคัญ และมีผลต่อประสิทธิภาพของการ
โฆษณาโดย โดยปกติผู้ประกอบการร้านอาหารจะเลือกใช้บริการตัวแทนโฆษณาให้ทําหน้าที่ทํางาน
โฆษณาให้เพ่ือช่วยคัดเลือกประเภทของสื่อที่จะใช้โฆษณา 

2.4.2 การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมท่ีใช้ในการกระตุ้นให้เกิดการซื้อสินค้าเร็วขึ้น
หรือซื้อสินค้าเพ่ิมขึ้น ในทางปฏิบัติการส่งเสริมการขายสามารถแบ่งออกเป็นประเภทใหญ่ ๆ ได้ 3 
ประเภท คือ การส่งเสริมการขายกับร้านค้าหรือผู้ซื้อเฟรนไชส์ เช่น การให้ส่วนลดพิเศษหรือการ
สนับสนุนของแถมให้กับร้านค้า สาขาหรือผู้ซื้อเฟรนไชส์ การส่งเสริมการขายกับพนักงานขาย เช่น 
การให้รางวัลแก่พนักงานขายท่ีสามารถขายได้ตามเป้าหมาย และการส่งเสริมการขายของผู้บริโภคคน
สุดท้ายที่เข้าไปใช้บริการรับประทานอาหารในร้านอาหาร เช่น การลดราคาหรือให้ส่วนลด การแจก
บัตรลดราคา การแจกคูปอง การแจกของแถมประเภทอาหารหรือเครื่องด่ืม การให้ส่วนลดแก่ผู้บริโภค
ที่ปฏิบัติงานตามเง่ือนไขที่กําหนด การจัดรายการอาหารชุดพิเศษ การจัดรายการสั่งอาหาร 1 โต๊ะ 
มูลค่าตามเง่ือนไขจะได้รับประทานอาหารฟรีอีก 1 โต๊ะ การจัดนิทรรศการอาหารใหม่ ๆ การจัด
อาหารให้ชิมฟรี การชิงรางวัลโดยวิธีต่าง ๆ เช่น ส่งนามบัตรเพ่ือจับฉลากรับประทานฟรีเดือนละ 1 
ครั้ง การแจกของชําร่วย การรับสมัครสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษการแสดงวิธีปรุงอาหารแบบพิเศษ การ
จัดเทศการอาหารพิเศษ การให้รับประทานฟรีออกบัตรเชิญกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การจัดการแข่งขัน
การบริโภคอาหาร เป็นต้น 
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2.4.3 การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์ โดยการให้ข่าวหรือการออกข่าวเพ่ือ
ประชาสัมพันธ์เป็นการเผยแพร่ข่าวสารเพ่ือสร้างภาพพจน์ที่ดีแก่กิจการหรือผลิตภัณฑ์โดยผ่านสื่อ 
วิทยุ โทรทัศน์ หรือหนังสือพิมพ์ ในรูปของข่าว การเสนอในรูปข่าวจะสร้างความสนใจและความ
น่าเช่ือถือในกลุ่มประชาชนได้มากและดีกว่าในวิธีอ่ืน ๆ ส่วนการประชาสัมพันธ์เป็นการมุ่งสร้างความ
เข้าใจอันดีให้เกิดขึ้นในหมู่ประชาชน โดยผ่านสื่อมวลชนในการสร้างทัศนคติดีต่อกิจการโดยใช้
กิจกรรมหรือสื่อต่าง ๆ ที่ไม่ใช้กิจกรรมทางการค้า ลักษณะเฉพาะของการประชาสัมพันธ์ คือ สามารถ
สร้างความเช่ือถือได้สูงเน่ืองจากข่าวสารที่เกิดจากสื่อมวลชนเป็นผู้ให้ข่าวเองจะสร้างความน่าเช่ือถือ
ได้มากกว่าข้อมูลที่มีผู้ขายให้มีภาพพจน์ที่ดีอันเป็นผลมาจากการประชาสัมพันธ์ที่ดี ทําให้ผู้บริโภคมี
ความรู้สึกที่ดีต่อกิจการและสินค้านอกจากน้ียังสามารถเข้าถึงประชาชนและส่วนรวมได้ทั่วถึงและ
มากกว่าเน่ืองจากผู้รับข่าวสารไม่ค่อยต้ังกําแพงปกป้องการรับรู้ดังเช่นการประชาสัมพันธ์ในรูปโฆษณา 
และยังสามารถสร้างความต่ืนเต้นน่าสนใจได้เช่นเดียวกับการโฆษณา 

โดยสรุปในการดําเนินธุรกิจร้านค้า กลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม และเกิดประสิทธิผล
จะเป็นเคร่ืองมือที่สําคัญที่นําไปสู่ความสําเร็จในการประกอบธุรกิจได้ในที่สุด 

การบริการในร้านอาหาร 
นัฐพล กลั่นวารี (2545: 215-244) กล่าวถึงขึ้นตอนของการให้บริการในร้านอาหารและ

แนวทางในการแก้ไขปัญหาที่อาจเกิดขึ้นในร้านอาหาร ทั้งน้ีจะกล่าวถึงขั้นตอนของการให้บริการใน
ร้านอาหารก่อนซึ่งประกอบด้วยขั้นตอนต่าง ๆ ดังน้ี 

1. การต้อนรับ เป็นการกระทําอย่างแรกของพนักงานเม่ือลูกค้าเดินทางมาถึงร้านอาหาร 
พนักงานจะต้องระลึกเสมอว่า ลูกค้า คือผู้ที่ไม่คุ้นเคยกับร้านอาหารน้ัน ๆ เพราะฉะนั้นลูกค้าต้องการ
ให้มีพนักงานมาต้อนรับ เพ่ือแสดงความยินดีและเต็มใจในการให้บริการ แสดงการต้อนรับด้วยใบหน้า
ที่ย้ิมแย้มแจ่มใส พร้อมกับการยกมือไหว้ และกล่าวคําว่าสวัสดีครับ หรือสวัสดีค่ะ 

2. การพาลูกค้าน่ังโต๊ะ หลังจากที่ให้การต้อนรับลูกค้าที่มาถึงแล้ว เมื่อมาถึงโต๊ะอาหารแล้ว 
ถ้าโต๊ะมีขนาดเล็กหรือจํานวนที่น่ังน้อยกว่าจํานวนผู้รับบริการ พนักงานจะต้องรีบจัดการต่อโต๊ะและ
เพ่ิมเก้าอ้ีให้พอดีกับจํานวนผู้รับบริการ ในการเข้าที่ น่ังโต๊ะอาหารพนักงานจะต้องดึงเก้าอ้ีออก      
แล้วเช้ือเชิญให้ผู้รับบริการเข้าน่ังโดยดึงเก้าอ้ีให้ห่างออกจากโต๊ะพอที่จะให้ผู้รับบริการเดินแทรก    
เข้าไปน่ังได้ 

3. การมอบรายการอาหารให้ผู้รับบริการ ถึงแม้ผู้รับบริการอาจจะทราบรายการอาหารของ
ร้านอาหารน้ันแล้ว เพราะอาจจะเป็นผู้รับบริการที่เคยมาใช้บริการ พนักงานควรมอบรายการอาหาร 
(Menu) ให้ผู้รับบริการโดยควรให้กับทุกคน เพราะถ้าผู้รับบริการทราบรายการอาหารมากเท่าใดก็
ย่อมทําให้การตัดสินใจเลือกสั่งอาหารได้ชัดเจนแน่นอน และพนักงานจะได้ดําเนินการรับคําสั่งและ
นํามาบริการได้รวดเร็วต่อไป ทั้งน้ีพนักงานควรอธิบายรายการอาหารพิเศษหรืออาหารที่ควรแนะนํา 
โดยปกติทั่วไปร้านอาหารแต่ละแห่งจะกําหนดไว้ว่ารายการอาหารใดที่จะให้พนักงานบริการแนะนําใน
แต่ละวัน รวมทั้งพนักงานจะต้องตรวจสอบหรือถามเจ้าหน้าที่ในครัวว่าอาหารชนิดใดที่อาจไม่มีบริการ
ในวันน้ัน เพราะอาจไม่มีวัตถุดิบ 
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4. การรับคําสั่งอาหารหรือเคร่ืองด่ืม เมื่อผู้รับบริการต้องการส่ังอาหารพนักงานจะต้องนํา
กระดาษรับคําสั่งรายการอาหารและปากกาถือเตรียมไว้ให้พร้อม โดยยืนห่างจากผู้รับบริการในระยะท่ี
พอได้ยินผู้รับบริการพูดสั่ง ในการรับคําสั่งจากผู้รับบริการทุกครั้งพนักงานจะต้องบันทึกรายการ
อาหารที่ได้รับคําสั่งทุกรายการ โดยเฉพาะรายละเอียดที่ผู้รับบริการสั่งเพ่ิม โดยต้องบันทึกทุกครั้ง 
เพราะผู้รับบริการจะได้เกิดความมั่นใจในการสั่งคร้ังน้ัน ๆ พนักงานไม่ต้องเสียเวลาในการจํา สามารถ
ส่งคําสั่งอาหารได้รวดเร็วกับห้องครัว แล้วพนักงานก็สามารถรับคําสั่งได้ครั้งละมาก ๆ ทั้งยังลดปัญหา
ความผิดพลาดในรายละเอียดของคําสั่งอาหาร เพราะมีหลักฐานไว้ตรวจสอบหากเกิดความผิดพลาด 
และช่วยให้พนักงานจัดลําดับในการทําอาหารและสามารถเสิร์ฟได้ถูกโต๊ะ อีกทั้งยังเป็นหลักฐานข้อมูล
ประกอบการตรวจสอบและพิจารณาของฝ่ายบริหาร และช่วยให้ผู้รับบริการเกิดความพอใจและ
ประทับใจในที่สุด 

5. วิธีการบริหารและเคร่ืองด่ืมจะมีความแตกต่างกันไปตามประเภทของการบริการ ซึ่ง
วิธีการบริหารอาหารและเคร่ืองด่ืมที่ใช้โดยทั่วไป มีขั้นตอนดังน้ี ให้การต้อนรับผู้มารับบริการ พา
ผู้รับบริการไปน่ังยังโต๊ะอาหาร มอบคําสั่งรายการอาหารและรับคําสั่ง นําเครื่องด่ืมมาเสิร์ฟ จัด
เครื่องมืออุปกรณ์ให้ตรงกับอาหารที่ผู้รับบริการสั่ง เสิร์ฟอาหารจานแรก เก็บจานอาหารจานแรกที่
รับประทานเสร็จแล้ว ดูแลเอาใจใส่ผู้รับบริการขณะรับประทานอาหาร เสิร์ฟและเก็บจนถึงอาหารจาน
หลัก เก็บวัสดุอุปกรณ์ที่ไม่ใช้ออก เช่น เครื่องปรุง ทําความสะอาดพื้นหน้าโต๊ะอาหารของผู้รับบริการ 
สอบถามและรอรับคําสั่งอาหารหวาน จัดเคร่ืองมือสําหรับอาหารหวาน เสิร์ฟอาหารหวาน เก็บจาน
อาหารหวาน เก็บเงินจากผู้รับบริการ ส่งผู้รับบริการ เก็บอุปกรณ์ต่าง ๆ และทําความสะอาดโต๊ะ 

6. การเก็บเงิน เมื่อผู้รับบริการเก็บเงิน พนักงานจะต้องตรวจสอบใบเรียกเก็บเงินจาก
พนักงานในข้ันแรกก่อนโดยเฉพาะโต๊ะที่พนักงานทราบรายการอาหารที่ผู้รับบริการสั่งว่า ตรงกับ
รายการที่ปรากฏในใบเรียกเก็บเงินหรือไม่ โดยเฉพาะจะต้องดูราคาด้วยเพื่อผู้รับบริการอาจจะถาม
ขณะไปยื่นเก็บเงิน โดยการจ่ายของผู้รับบริการ อาจจะจ่ายด้วยกันหลายลักษณะดังน้ี 

6.1 การจ่ายเงินสด เมื่อผู้รับบริการได้นําเงินสดจ่ายให้กับพนักงาน พนักงานจะต้อง
ตรวจสอบจํานวนเงินว่าครบและตรงกับราคารวมหรือไม่ เพ่ือไม่ให้เกิดความผิดพลาด ขณะรับเงิน
พนักงานจะต้องกล่าวขอบคุณ 

6.2 การจ่ายเงินด้วยบัตรเครดิต พนักงานจะต้องจําให้ได้ว่าร้านอาหารรับชําระเงินด้วย
บัตรเครดิตหรือไม่ และถ้ารับ รับบัตรเครดิตใดบ้าง 

7. การส่งลูกค้าเป็นกระบวนการสุดท้ายในการให้บริการกับผู้มารับบริการซึ่งนับว่ามี
ความสําคัญ โดยพนักงานยังต้องให้ความเอาใจใส่ต่อผู้รับบริการจนกว่าผู้รับบริการจะจากไป พนักงาน
ไม่ควรไปไหนไกล พนักงานจะต้องรีบเข้าไปช่วยดึงเก้าอ้ีออกจากเก้าอ้ีและโต๊ะได้สะดวก เดินไปยัง
ประตูพร้อมทั้งกล่าวขอบคุณผู้รับบริการ และอาจกล่าวเช้ือเชิญให้กลับมาใช้บริการอีก 

นอกจากน้ีแนวทางในการแก้ไขปัญหาที่อาจเกิดขึ้นในร้านอาหารน้ัน เป็นกระบวนการการ
แก้ไขปัญหาในการบริการที่ได้เกิดความผิดพลาดหรือความไม่พอใจของลูกค้าขึ้นแล้ว ซึ่งร้านอาหารแต่
ละแห่งไม่ปรารถนาจะให้เกิดขึ้น เพราะฉะน้ันวิธีที่ดีที่สุดที่พึงกระทําก่อน คือ การป้องกันไม่ให้มี
ปัญหาเกิดขึ้นก่อน เน่ืองจากปัญหาในการบริการอาจเกิดขึ้นในกรณีต่าง ๆ ซึ่งกระบวนการแก้ปัญหา
หลังจากได้รับการบอกแจ้งจากลูกค้า มีกระบวนการดังน้ี 
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1. ปรับทัศนคติหรือคิดในทางท่ีดีในการรับแจ้งถึงปัญหา ไม่ควรคิดว่าเป็นการสร้างความ
ยุ่งยาก แต่เพ่ือให้เราทราบและเพ่ือจะได้ปรับปรุงให้ดีขึ้น 

2. ฟังอย่างต้ังใจ แสดงความสนใจในการฟัง โดยการสบตากับผู้รับบริการขณะที่กําลังพูด 
และมีการตอบรับเป็นบางช่วง และอย่างขัดจังหวะขณะที่ผู้รับบริการพูด 

3. แสดงความเห็นใจ นับเป็นการบรรเทาความรุนแรงของความรู้สึกได้ 
4. ประมวลสถานการณ์ตามความจริง ทั้งจากข้อมูลที่ได้รับฟังรวมท้ังจากประสบการณ์ 

ทั้งน้ีพนักงานจะต้องแสดงออกถึงการเป็นฝ่ายเดียวกับผู้รับบริการ 
5. ตัดสินใจลงมือกระทําอย่างใดอย่างหน่ึง โดยต้ังอยู่บนพ้ืนฐานของข้อมูลที่ได้ 
วิชัย เจริญธรรมานนณ์ และจิตตินันท์ เดชะคุปต์ (2545: 47-48) ได้อธิบายถึงปัจจัยพ้ืนฐาน

ในการจัดการด้านบริการอาหารให้ประสบความสําเร็จ มีดังน้ี 
1. การต้อนรับ (Hospitality) หมายถึง การให้การรับรองแก่ลูกค้าด้วยความเมตตากรุณา 

ด้วยมารยาทอันดีงาม ซึ่งนับว่าเป็นส่วนสําคัญมากในธุรกิจบริการ ผู้ที่ทําหน้าที่น้ีจะต้องได้รับการ
อบรมเป็นพิเศษ เพราะย่างก้าวแรกท่ีลูกค้าเข้ามาใช้บริการแล้วถ้าเกิดไม่ประทับใจ การบริการอ่ืน ๆ 
แม้จะทําดีแล้วก็หมดความหมายไปได้ ทุกคนที่ปฏิบัติหน้าที่ต้อนรับลูกค้าจะต้องมีวิญญาณของนัก
บริหารอย่างเต็มตัว ก่อนอ่ืนเราต้องให้ความสําคัญต่อลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการเสียก่อน ลูกค้าทุกคน
เปรียบเสมือนนายจ้างของเรา ทุกคนต้องมีความรู้ความเข้าใจต่ออาชีพบริการ 

1.1 ความพร้อมทางร่างกาย สิ่งแรกในการแสดงออก คือ ไมตรี ความกระตือรือร้น 
เพ่ือให้ลูกค้าอบอุ่นประทับใจ กิริยามารยาทที่อ่อนน้อมสวยงาม สุภาพอ่อนหวานจะต้องแสดงออก
ก่อนอย่างชัดเจน เช่น การยกมือไหว้ สวัสดี การโค้งอย่างนอบน้อม แสดงออกอย่างสุภาพและเป็น
ธรรมชาติที่สุด เป็นต้น 

1.2 ความพร้อมทางวาจา การแสดงออกทางวาจาจะต้องทําให้สอดคล้องกับร่างกาย 
เช่น เมื่อแสดงความเคารพยกมือไหว้หรือโค้ง ปากก็จะกล่าวคําสวัสดี ค่ะ/ครับ พร้อมกันได้ด้วย
อัตโนมัติ ทั้ง 2 อย่างจะต้องทําให้สัมพันธ์กันอย่างกลมกลืน นํ้าเสียงนุ่มนวล ลูกค้าจึงจะรู้สึกพอใจ 

1.3 ความพร้อมทางจิตใจ ส่วนน้ีนับว่าสําคัญที่สุดเป็นเสมือนตัวกํากับให้ร่างกายและ
วาจาแสดงออกอย่างมีชีวิตชีวาเก่ียวเน่ืองถึงอารมณ์ ซึ่งแสดงออกทางสีหน้าและดวงตาเป็นสําคัญ 
เหมือนกับคํากล่าวที่ว่า ดวงตา คือ หน้าต่างของหัวใจ เช่น การย้ิม ไม่ใช่การเคล่ือนไหวแต่มุมปาก แต่
จะต้องย้ิมทั้งใบหน้าและดวงตาแสดงความเป็นมิตร ช่ืนชมยินดีให้ลูกค้าได้เห็นว่าเราต้อนรับด้วยความ
จริงใจ ไม่ใช่เสแสร้งฝืนใจ ทําให้ลูกค้ารู้สึกอบอุ่นใจเป็นกันเอง 

2. พนักงานบริการ (Server) ต้องมีคุณลักษณะและความพร้อมทุกอย่างทั้งทัศนคติส่วนตัว
ในการยึดอาชีพบริการ ประกอบด้วยหลักการ 3 ประการ คือ 

2.1 บุคลิกภาพ หมายถึง คุณลักษณะส่วนตัว ท่าทาง การแต่งกายและความสํารวมหรือ
อาการอ่ืน ๆ ในที่สาธารณะต่อหน้าผู้คนหรือลูกค้าจํานวนมาก บุคลิกจะเป็นตัวบ่งบอกถึงความสะอาด
เรียบร้อย บรรยากาศสดช่ืน เกิดความประทับใจในร้านของเรา พนักงานทุกคนคือตัวแทนของบริษัท 
ดังน้ันความสะอาดของร่างกายต้ังแต่ศีรษะจรดปลายเท้าสุขภาพปาก เสื้อผ้าเคร่ืองแต่งกายเรียบร้อย 
กิริยามารยาท รักษาภาพพจน์ที่ดีไว้ตลอดเวลาที่ปฏิบัติหน้าที่ บุคลิกภาพของคนน้ันต้องเสริมแต่งและ
ได้รับการอบรมบ่มนิสัยเป็นประจําจึงจะดี 
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2.2 พฤติกรรม หมายถึง การแสดงออกของพนักงาน อันน้ีต้องทําความเข้าใจและแยก
ให้ออกจากบุคลิกภาพซึ่งเกิดกับตัวต้ังแต่แรกเห็น ซึ่งบางคนบุคลิกอาจดูดีแต่มีพฤติกรรมหรือการ
แสดงออกทางสังคมกลับไม่ดี พฤติกรรมของพนักงานบริการจะเริ่มต้ังแต่การให้การต้อนรับ
ผู้รับบริการที่เข้ามาถึง ความกระตือรือร้นในการจัดหาท่ีเข้ามาถึง ความกระตือรือร้นในการจัดหาที่น่ัง
ให้ผู้รับบริการ มารยาทในการรับคําสั่งการพูดคุยโต้ตอบกับผู้รับบริการ ทําให้ผู้รับบริการช่ืนชมและ
อยากสนทนาด้วย การควบคุมอารมณ์และมีความอดทนในทุกสภาวการณ์ ไม่แสดงออกทั้งสีหน้าและ
พฤติกรรมต่าง ๆ ต้องเป็นคนมีไหวพริบดี รู้จักกาลเทศะ พฤติกรรมสามารถสร้างเสริมได้ ทําให้เกิด
ความมั่นใจในวิชาชีพบริการและมีโอกาสก้าวหน้าในชีวิตการทํางาน 

2.3 ทักษะการบริการ หมายถึง การปฏิบัติงานของพนักงานต่อผู้เข้ามาใช้บริการ เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้มารับบริการ และสร้างความพึงพอใจให้มากที่สุดพนักงานบริการ
จะต้องมีความรู้สึกที่ดีต่อการให้บริการแก่ผู้อ่ืน มีเจตคติที่ดีและเต็มใจที่จะช่วยเหลือหรือเอ้ืออํานวย
ความสะดวกให้กับลูกค้าในกิจกรรมต่าง ๆ เรียกได้ว่า ทักษะการบริการเริ่มต้นที่จิตใจที่รักบริการ 
(Service Mind) เป็นประการสําคัญ  เมื่ อพนักงานบริการยินดีที่ จะทํ าเพ่ือผู้ อ่ืน ก็จะมีความ
กระตือรือร้นที่จะเรียนรู้ความต้องการดังกล่าวอย่างดีที่สุด ส่วนใหญ่ลูกค้าจะชอบพนักงานบริการได้
ตรงกับความต้องการภายในระยะเวลาอันรวดเร็ว และรู้จักคาดเดาความต้องการของผู้รับบริการ
ก่อนที่จะเอ่ยปาก สิ่งเหล่าน้ีจะช่วยสร้างความประทับใจให้กับผู้รับบริการให้กลับมาใช้บริการในครั้ง
ต่อ ๆ ไป 

จากการศึกษาสามารถสรุปได้ว่าการบริการที่มีคุณภาพน้ันเป็นองค์ประกอบสําคัญของการ
ประกอบธุรกิจร้านอาหาร และในการให้บริการอาหารและเครื่องด่ืมย่อมเกิดปัญหาในการบริการได้
เสมอ เพราะฉะนั้นพนักงานบริการจะต้องมีความรู้ ความเข้าใจและความสามารถในหลักการบริการ 
และที่มากข้ึนไปอีกคือ ประสบการณ์ที่ทํางานมาจนรู้เท่าทันกับปัญหาที่เกิดขึ้น และลงมือจัดการแก้ไข
ปัญหาได้เป็นอย่างดีและเพ่ือป้องกันปัญหาที่จะเกิดขึ้นน่ันเอง ซึ่งปัจจัยพ้ืนฐานในการจัดการด้าน
บริการอาหารให้ประสบความสําเร็จ คือ ต้องมีการต้อนรับที่ดี พนักงานต้องมีความพร้อมทั้งร่างกาย 
วาจา และจิตใจ รวมท้ังต้องมีความพร้อมทั้งทัศนคติส่วนตัว บุคลิกภาพ พฤติกรรม และทักษะการ
บริการที่ดี สิ่งเหล่าน้ีจะช่วยสร้างความประทับใจให้กับผู้รับบริการให้กลับมาใช้บริการอีกในอนาคต 

คุณลักษณะของผู้ใหบ้ริการในร้านอาหาร 
เน่ืองจากธุรกิจร้านอาหาร เป็นการดําเนินงานท่ีเก่ียวข้องกับการจัดการเชิงพฤติกรรมซึ่ง

เรียกว่าเป็นธุรกิจเก่ียวกับคน พฤติกรรมของพนักงานจึงมีความสําคัญมากในสภาพปัจจุบันในธุรกิจ
ร้านอาหาร หากพนักงานขาดทักษะในการต้อนรับแขก กิจการของร้านอาหารก็ไม่สามารถประสบ
ความสําเร็จได้ ดังน้ันการศึกษาถึงคุณลักษณะของผู้ให้บริการจึงเป็นสิ่งจําเป็น มีรายละเอียด
ดังต่อไปน้ี 

คุณสมบัติโดยทั่วไปของพนักงานร้านอาหาร อาจแบ่งเป็น 16 ส. 3 ร. และ 1 อ. ดังน้ัน    
(ปิยพรรณ กลั่นกลิ่น. 2545: 109-110) 

1. สุภาพอ่อนน้อม เพ่ือแสดงการให้เกียรติแก่ลูกค้าทั้งทางวาจาและกาย 
2. สํารวม ไม่ตกใจง่าย สงบเสง่ียม 
3. สีหน้าย้ิมแย้มแจ่มใส 
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4. สุขภาพดี ไม่มีโรคประจําตัวหรือโรคติดต่อ ไม่พิการ สุขภาพแข็งแรง 
5. โสตสัมผัสดี คือ มี หู ตา จมูก ลิ้น และการสัมผัสที่ดี รับรู้ได้รวดเร็ว 
6. เสียงไพเราะนุ่มนวล มีระดับสียงเหมาะสม นํ้าเสียงพูดชัดเจน 
7. สะอาด ต้องรักษาความสะอาดของร่างกายและเสื้อผ้าตลอดเวลา 
8. สนุกกับการทํางาน มีใจรักงานและรับผิดชอบในงานที่ได้รับมอบหมาย 
9. สุขใจเมื่อได้บริการผู้อ่ืน มีใจรักในการให้บริการ 
10. สนใจที่จะพัฒนางานให้ดีขึ้นตลอดเวลา 
11. สามารถจดจําสิ่งต่าง ๆ ได้ดี ทั้งหน้าตา ช่ือ และความชอบของลูกค้า 
12. สุขุมรอบคอบในการทํางาน มีการบริการลูกค้าอย่างดีที่สุด และตอบสนองความ

ต้องการลูกค้ามากที่สุด 
13. สวัสดี ทักทายลูกค้าด้วยความกระตือรือร้นและจริงใจ 
14. เสิร์ฟลูกค้าอย่างถูกวิธี ทั้งอาหารและเคร่ืองด่ืม 
15. สื่อสารกับผู้ร่วมงานอย่างถูกต้องและกระชับ 
16. ซื่อสัตย์ ไม่คดโกงลูกค้า ไม่เก็บของที่ลูกค้าลืมไว้เป็นของตน 
17. รู้จักกาลเทศะ 
18. ระมัดระวังในการทํางาน 
19. รวดเร็วในการให้บริการลูกค้าทุกคน ไม่ทําให้ลูกค้ารอนาน 
20. อดทน ต้องใช้ความอดทนอดกลั้นในการให้บริการเพราะงานบริการเป็นงานหนักที่ต้อง

อดทน และต้องรองรับอารมณ์ของลูกค้าด้วยความสงบเสง่ียม 
นอกจากน้ีพนักงานบริการควรจะมีความรู้เก่ียวกับคุณสมบัติของพนักงานบริการ ซึ่ง

ประกอบด้วยคุณสมบัติดังน้ี (ขวัญแก้ว วัชโรทัย และพูนศิริ วัจนะภูมิ. 2545: 150) 
1. มีทัศนคติที่ดี 
2. มีไมตรีกับผู้รับบริการ 
3. มีมารยาท 
4. มีความอดทน 
5. มีความมั่นใจในตนเอง 
6. มีความซื่อสัตย์ 
7. มีความรู้เก่ียวกับการปฏิบัติงาน ทั้งความรู้ในด้านอาหารเคร่ืองด่ืม และวิธีการให้บริการท่ี

ถูกต้อง 
ส่วนบุคลิกภาพที่ดีและนิสัยอันพึงประสงค์ในการทํางานของพนักงานบริการ ควรมีลักษณะ

ดังต่อไปน้ี (กมล รัตนวิระกุล. 2551: 32-33) 
1. มีความสุภาพอ่อนโยน มีอัธยาศัยดีต่อผู้ร่วมงาน รู้จักเคารพและเกรงใจ 
2. มีความจริงใจต่อผู้ร่วมงานและให้ความร่วมมือในการทํางานเต็มที่ 
3. มีความคิดริเริ่มที่ดีในการสร้างสรรค์งานใหม่ ๆ มีความกระตือรือร้นต่องานที่ได้รับมอบ 

หมาย ต้ังใจทํางานจนสุดความสามารถ 
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4. มีความซื่อสัตย์ต่องาน และนายจ้าง ให้นายจ้างมีความเช่ือถือต่อการทํางานของเรา และ
มั่นใจว่างานที่เราทําจะสําเร็จด้วยดี 

5. ยอมรับความคิดเห็นของบุคคลอื่น ที่ให้ความรู้แก่เราและยินดีตอบข้อซักถามแก่
ผู้ร่วมงานที่มีความข้องใจ 

6. รู้จักพิจารณาตนเองว่า มีความสามารถอย่างไร ยอมรับความผิดพลาดที่เราได้กระทําลง
ไป 

7. มีความขยันหมั่นเพียรต้ังใจทํางานให้เต็มความสามารถ รับผิดชอบงานที่ได้รับมาทําเสร็จ
ทันเวลา มาทํางานทันเวลา และทําให้มีระเบียบแบบแผนที่ดี 

8. มีความสนใจที่จะศึกษาลักษณะของงาน หมั่นฝึกฝนทํางานให้ได้ความแม่นยําถูกต้องและ
เรียบร้อย เมื่อมีงานใหม่จะต้องเรียนรู้งานใหม่ได้รวดเร็ว 

9. รู้รับผิดชอบต่องานที่ได้ทําลงไป เมื่อได้ทํางานเสร็จเรียบร้อยจะต้องทําการตรวจงาน
ก่อนที่จะผ่านไปดูว่าเรียบร้อยหรือไม่ ไม่ปล่อยไปทั้งที่อยู่ในสภาพไม่เรียบร้อย 

10. ต้องมีความรับผิดชอบอุปกรณ์เครื่องใช้ที่ตนใช้อยู่ โดยหมั่นตรวจตราระมัดระวังการใช้
งาน คอยบํารุงรักษาให้คงทนอยู่เสมอ 

11. เมื่องานเสร็จเรียบร้อยดี ควรจะทําการเตรียมงานล่วงหน้าสําหรับงานช้ินต่อไป หรือ
งานในวันต่อ ๆ ไป 

จากการประมวลข้อมูลข้างต้นของนักวิชาการหลายท่าน ผู้วิจัยสามารถสรุปคุณสมบัติและ
คุณลักษณะของผู้ให้บริการในร้านอาหารได้เป็น 2 ข้อใหญ่ ดังน้ี 

1. คุณสมบัติทางด้านร่างกาย คือ ร่างกายจะต้องมีความสะอาด สุขภาพอนามัย รวมไปถึง
เครื่องแต่งกายจะต้องมีความสะอาด เรียบร้อย มีลักษณะท่าทางดี 

2. คุณสมบัติเก่ียวข้องกับการทํางาน เพราะการทํางานในธุรกิจร้านอาหารเก่ียวข้องกับคน
และเรื่องของอาหาร ดังน้ันการทําตัวให้เป็นมิตร และการมีมนุษยสัมพันธ์ดีจึงเป็นสิ่งที่ควรพึงกระทํา 
นอกจากน้ันการมีความรู้ในวิชาชีพที่เก่ียวกับเรื่องอาหารก็เป็นสิ่งจําเป็นที่ไม่ควรมองข้าม 
 

การจัดการคุณภาพและมาตรฐานของธุรกิจร้านอาหาร 
มาตรฐานในการบริการอาหาร 
มาตรฐานในการบริการอาหาร หมายถึง การวางเป้าหมายในการบริการว่าต้องการให้การ

บริการมีลักษณะอย่างไร หากไม่มีการวางเป้าหมายไว้ก่อน การบริการอาจไม่เป็นไปในทิศทางเดียวกัน 
นอกจากน้ันยังจําเป็นต้องกําหนดวิธีการขั้นตอนเพ่ือให้เกิดมาตรฐานการบริการที่ทําให้ลูกค้า
ประทับใจ และกลับมารับบริการในคร้ังต่อ ๆ ไป มาตรฐานในการให้บริการอาหารยังครอบคลุมถึง
องค์ประกอบอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้องกับการบริการอาหารด้วย ดังน้ี (วศินา จันทรศิริ. 2545: 268-270)  

1. คุณภาพอาหาร ต้องมีรสชาติอร่อย และมีความสะอาด โดยต้องมีมาตรฐานเช่นเดียวกัน
ทุกคร้ังเมื่อมีการนําไปบริการแก่ลูกค้า 

2. สถานที่บริการอาหาร เป็นจุดแรกที่ผู้มารับบริการใช้ตัดสินใจว่าจะเข้ามารับบริการดี
หรือไม่ สิ่งที่ลูกค้าใช้พิจารณาคือ ความสะอาด ความเป็นระเบียบเรียบร้อยในการจัดสถานท่ี ดังน้ัน
ผู้ประกอบการร้านอาหารจึงต้องดูแลให้บริเวณน้ันสะอาดและเป็นระเบียบอยู่ตลอดเวลา 
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3. บรรยากาศ ต้องมีความสดช่ืน มีกลิ่นสะอาด ไม่มีฝุ่นละอองลอยอยู่ตลอดเวลา ไม่มีเสียง
รบกวน อย่างร้านอาหารที่ต้องอยู่บริเวณริมนํ้าหรือริมแม่นํ้าสายใหญ่ อาจมีกลิ่นของนํ้าเน่าหรือเสียง
ของเรือหางยาวลูกค้าอาจเกิดความรู้สึกกับบรรยากาศที่ไม่สดช่ืนเหล่าน้ี ผู้บริการอาหารควรหาทาง
ปรับปรุงให้ดีขึ้น มิฉะน้ันจะเป็นสาเหตุสําคัญที่ทําให้ลูกค้าลดน้อยลง 

4. ภาชนะเคร่ืองใช้ ควรมีความสะอาด รูปแบบงดงาม น่าดู และให้ความสะดวกแก่การ
ให้บริการและการทําความสะอาด ทั้งน้ีเจ้าของธุรกิจควรเลือกใช้ภาชนะและเคร่ืองใช้ที่ทําด้วยวัสดุที่มี
ความปลอดภัย ไม่เกิดสารพิษที่จะทําให้อาหารมีการปนเป้ือน จนเกิดอันตรายแก่ผู้บริโภคได้ 

5. การจัดและตักอาหาร การจัดอาหารลงในภาชนะท่ีใส่อาหาร ต้องคํานึงการสร้างความน่า
รับประทานให้เกิดขึ้นด้วยสายตา โดยต้องมีปริมาณที่พอเหมาะ 

6. ราคาอาหาร การต้ังราคาขายที่ดีน้ัน ต้องเป็นที่ยอมรับได้ของผู้มารับบริการ ซึ่งในส่วนน้ี
จะต้องสอดคล้องกับคุณภาพของอาหารและบริการ ในขณะเดียวกันร้านอาหารก็ต้องการผลตอบแทน
ซึ่งครอบคลุมค่าใช้จ่ายในการดําเนินการต่าง ๆ และกําไรที่ต้องการ การต้ังราคาของอาหารไม่มี
กฎเกณฑ์ตายตัวสําหรับธุรกิจบริการอาหารแต่ละแห่ง แต่ราคาอาหารควรเป็นราคาที่ครอบคลุม
ต้นทุนทุกชนิดของการดําเนินงาน มีกําไรท่ีเหมาะสม และลูกค้าหรือผู้มารับบริการได้ความพอใจใน
การได้รับบริการคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป 

7. การให้บริการ ต้องมีวิธีการที่ทําให้ลูกค้าเกิดความพอใจ นอกจากน้ีวิธีการเสิร์ฟต้อง
ปฏิบัติอย่างถูกต้องเพ่ือให้เกิดมาตรฐานการบริการที่มีรูปแบบเช่นเดียวกัน 

8. พนักงานบริการ จําเป็นต้องมีการฝึกอบรมแก่พนักงานอย่างจริงจังและต้องกําหนดเป็น
มาตรฐานการปฏิบัติเป็นรูปแบบเดียวกัน 
 

มาตรฐานในร้านอาหาร 
ตามข้อมูลเผยแพร่ทางอิเล็กทรอนิกส์ของสํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อม หรือ สสว. ได้กล่าวถึงเรื่องมาตรฐานในร้านอาหารไว้ดังน้ี คําว่ามาตรฐานในร้านอาหาร ประกอบ
ไปด้วย 2 ส่วนคือ เรื่องของอาหารโดยตรง กับเรื่องของระบบการจัดการ ซึ่งเรื่องที่หลีกเลี่ยงไม่ได้
สําหรับร้านอาหารคือ การปฏิบัติตามกฎของหน่วยงานท่ีดูแลโดยตรง ซึ่งจะทําให้ง่ายต่อการปฏิบัติ
เพราะมีแนวทางและระบบเหมือนกัน สําหรับหลักการสร้างมาตรฐานในร้านอาหารอย่างกว้าง ๆ 
ประกอบไปด้วยหัวข้อต่อไปน้ี (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม. 2550: 1)  

1. คุณภาพอาหาร สิ่งสําคัญคือเรื่องของความสะอาด ปลอดภัย และตามมาด้วยเรื่อง
รสชาติ โดยคุณภาพของอาหารเป็นปัจจัยที่สําคัญที่สุดสําหรับการบริการอาหาร โดยอาหารที่
ให้บริการน้ันจะต้องมีคุณสมบัติต่าง ๆ ที่ปรากฏแก่ผู้บริโภคแล้วก่อให้เกิดความอยากรับประทาน
อาหาร เช่น มีกลิ่นดี รสชาติดี เน้ือสัมผัสดี ลักษณะการจัดแต่งเสิร์ฟสวยงามอุณหภูมิในการจัดเสิร์ฟ
เหมาะสม และสามารถรับประทานได้สะดวก ผู้กําหนดรายการอาหารต้องมีความรับผิดชอบต่อการ
จัดการในด้านคุณภาพอาหาร ซึ่งนับเป็นปัจจัยสําคัญเน่ืองจากจะส่งผลต่อคุณภาพชีวิตของผู้รับบริการ
โดยตรง (วศินา จันทรศิริ และสุวิทย์ เกสรศรี. 2545: 400) 

2. คุณภาพการบริการ ร้านอาหารที่ดีจะต้องรวดเร็วในเรื่องของการให้บริการ การรับ
รายการอาหาร การเสิร์ฟอาหาร ตลอดจนเรื่องของการเก็บเงินที่ถูกต้องรวดเร็วทั้งน้ีการจัดการ
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คุณภาพโดยทั่วไปมักจะพิจารณาถึงกระบวนการผลิตภัณฑ์ที่มีตัวตน อย่างไรก็ตามในธุรกิจบริการก็มี
ความจําเป็นที่จะต้องปรับปรุงคุณภาพของการบริการ นอกจากนั้นกิจการจํานวนมากได้เช่ือมโยง
ผลิตภัณฑ์ทั้งในรูปสินค้าและบริการเข้าด้วยกัน อย่างในธุรกิจร้านอาหารประสิทธิผลของการให้บริการ
มีอิทธิพลที่จะทําให้ลูกค้ายอมรับคุณภาพของบริการ 

3. คุณภาพการผลิต ขึ้นอยู่กับการคัดเลือกวัตถุดิบเป็นสําคัญ วัตถุดิบที่ดีต้องคํานึงถึงเรื่อง
ความสด สะอาด และปลอดภัยจากสิ่งปลอมปน ทั้งน้ีวัตถุดิบที่ใช้ประกอบอาหารต้องมีคุณภาพที่มี
มาตรฐาน โดยแหล่งวัตถุดิบต้องมีการผลิตที่ถูกสุขอนามัย ส่วนการจัดเตรียมวัตถุดิบ ต้องให้ผู้ที่มี
ความรู้จริงจัดเตรียมวัตถุดิบที่สามารถพร้อมปรุงได้ทันที นอกจากน้ันการเก็บรักษาวัตถุดิบ ในเรื่อง
ของการจัดปรุงวัตถุดิบจะต้องมีการปรุงแต่งวัตถุดิบสด วัตถดิุบแห้ง วัตถุดิบช่วยการผลิตเข้าด้วยกันให้
มีรสชาติเป็นไปตามสมัยนิยม โดยต้องถูกสุขอนามัยและถูกหลักโภชนาการอาหารด้วย  

4. คุณภาพพนักงาน พนักงานในทุกระดับที่เก่ียวข้องกับงานในร้านอาหารจะต้องดูแลความ
สะอาดของตนเองอยู่เสมอเพราะพนักงานถือเป็นภาพลักษณ์ของร้านที่ช่วยสร้างความประทับใจให้
ลูกค้า นอกจากน้ันความสามารถของพนักงานที่เป็นพ่อครัว ถือได้ว่าเป็นปัจจัยสําคัญที่สุดที่จะควบคุม
ให้อาหารมีคุณภาพ และมีปริมาณที่เหมาะสมกับการให้บริการ โดยพ่อครัวจะต้องเป็นผู้ที่มีความ
เช่ียวชาญ เพ่ือให้การประกอบอาหารได้คุณภาพตามต้องการ (วศินา จันทรศิริ และสุวิทย์ เกสรศรี. 
2545: 400) 

5. คุณภาพของร้าน ร้านที่ดีต้องมีรูปแบบท่ีดึงดูดใจ ต้องมีช่ือร้าน หรือตราสัญลักษณ์
ชัดเจน ไม่สร้างความสับสน สําหรับร้านอาหารที่มีจํานวนสาขามากต้องมีการจัดการให้ทุกสาขามี
มาตรฐานเหมือนกัน อาทิ การกําหนดราคาอาหาร สูตรอาหาร ภาพลักษณ์ของร้าน กลุ่มลูกค้าหลัก 
การฝึกอบรม วิธีควบคุมต้นทุนและค่าใช้จ่ายต่าง ๆ การสร้างวัฒนธรรมประจําร้าน และการนําเอา
เทคโนโลยีต่าง ๆ มาใช้เพ่ือการปฏิบัติงาน เป็นต้น 

แนวคิดและหลักการจัดการคุณภาพของธุรกิจร้านอาหารทั้งหมดที่กล่าวมาข้างต้น เป็นสิ่ง
สําคัญที่ต้องตระหนักสําหรับผู้ประกอบการที่คิดจะประกอบธุรกิจร้านอาหาร ซึ่งจําเป็นจะต้องนําเรื่อง
การจัดการคุณภาพของร้านอาหารให้ได้มาตรฐานน้ี ไปวิเคราะห์ไตร่ตรองเพ่ือนําไปสู่หนทางในการ
สร้างร้านอาหารท่ีดีในอนาคต 

 
ปัจจัยความสําเร็จของธุรกิจร้านอาหาร 
ปัจจัยสําคัญที่ทําให้ธุรกิจร้านอาหารประสบความสําเร็จ หรือสูตรของความสําเร็จในการ

ดําเนินกิจการร้านอาหาร ประกอบด้วยปัจจัยสําคัญ 5 ประการ หรือ 5 Es (ประกายรัตน์ ภัทรธิติ 
และประสงค์ศักด์ิ อักษรมัต. 2545: 125-127) ดังน้ี  

1. สภาพแวดล้อมเป็นเลิศ (Excellent Environment) คือ ทําเลที่ต้ังของร้านอาหารควร
ต้ังอยู่ใกล้แหล่งชุมชนหรือเส้นทางคมนาคมที่มีผู้สัญจรไปมาสะดวก ตัวอาคารสภาพแวดล้อมสวยงาม 
มีที่จอดรถเพ่ืออํานวยความสะดวกสบายแก่ลูกค้าพร้อมทั้งมีพนักงานดูแลรถด้วย ภายในร้านต้อง
สะอาด มีการจัดตกแต่งภายในให้มีบรรยากาศดีเหมาะสําหรับการรับประทานอาหาร 

2. การบริการเป็นเลิศ (Excellent Service) พนักงานบริการในร้านอาหารมีส่วนเป็นอย่าง
มากในการที่จะทําให้ลูกค้ามาใช้บริการอีกหรือไม่ รวมท้ังจะเป็นภาพลักษณ์ให้กับร้านอาหารน้ัน ๆ ใน
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การให้บริการแก่ลูกค้าที่มารับประทานอาหาร พนักงานบริการพึงระลึกเสมอว่า “ลูกค้าคือผู้ถูกเสมอ” 
(The Customer is Always Right) หน้าที่ของพนักงานจึงต้องคอยอํานวยความสะดวกให้กับลูกค้า 
คอยแก้ไขสิ่งที่บกพร่อง รวมท้ังยินดีรับฟังคําตําหนิจากลูกค้าไม่แสดงความไม่พอใจหรือความเบ่ือ
หน่ายหรือโต้แย้งกับลูกค้า การบริการควรมีมาตรฐานในระดับที่ดีไม่ว่าจะเป็นร้านอาหารประเภทใด 
พนักงานควรมีบุคลิกภาพที่ดี มีเจตคติที่ดีต่องานบริการ มีอัธยาศัยไมตรี มีความกระตือรือร้น และมี
ความเป็นมิตรกับลูกค้า ทั้งน้ีผู้บริหารของกิจการควรเอาใจใส่และมีการฝึกอบรมพนักงานด้วย 

3. อาหารและเคร่ืองด่ืมเป็นเลิศ (Excellent Food and Beverage Products) อาหาร
และเคร่ืองด่ืมในภัตตาคารควรมีรสชาติดี มีสุขภาพดี ควรคํานึงถึงคุณภาพของวัตถุดิบแต่ละชนิดที่ใช้
ในการปรุงอาหาร วัตถุดิบที่ใช้ต้องสด ใหม่ นอกจากน้ีแล้วการเตรียมอาหารแต่ละครั้งต้องมีความ
สม่ําเสมอในรสชาติและปริมาณของอาหาร เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกถึงมาตรฐานของร้านอาหาร แม้มีการ
เปลี่ยนตัวผู้ประกอบอาหารก็ไม่มีผลกระทบต่อการให้บริการแก่ลูกค้า 

4. คุณค่าเป็นเลิศ (Excellent Value) คุณค่าในที่น้ีหมายถึงความพึงพอใจที่ลูกค้าได้รับเมื่อ
เปรียบเทียบกับราคาของอาหารและเครื่องด่ืมที่ลูกค้าจ่ายไป เพราะร้านอาหารบางแห่งแม้ว่าราคา
อาหารและเครื่องด่ืมสูง ก็ไม่ได้หมายว่าร้านอาหารน้ันจะไม่มีผู้มาใช้บริการ ตรงกันข้ามลูกค้าบางคน
อาจพึงพอใจว่าราคาอาหารและเครื่องด่ืมจะสูงแต่ก็คุ้มค่ากับเงินที่เสียไป นอกจากเรื่องราคาของ
อาหารและเครื่องด่ืมแล้ว ยังมีองค์ประกอบอ่ืน ๆ อีกที่มีผลต่อความพึงพอใจลูกค้า เช่น ขนาดและ
ความสะอาดของที่จอดรถ ห้องนํ้า ภาชนะที่ใส่อาหาร อัธยาศัยของพนักงานเสิร์ฟ เป็นต้น 

5. การบริหารงานเป็นเลิศ (Excellent Management Controls) ถ้าร้านอาหารขาดการ
บริหารงานที่ดีแล้ว แม้ว่าอาหารอร่อย พนักงานให้บริการดี มีทําเลที่ต้ังที่เหมาะสม ธุรกิจร้านอาหารก็
สามารถขาดทุนจนถึงต้องปิดกิจการได้ 

ในประเด็นเดียวกันน้ี อํานาจ ธีระวนิช (2549: 105) กล่าวถึงปัจจัยสู่ความสําเร็จของธุรกิจ
ร้านอาหารไว้หลายประการ ประกอบด้วย 

1. การควบคุมทุนอย่างเข้มงวด 
2. การอบรม (ขึ้นอยู่กับการจัดการในร้าน)  
3. การกํากับดูแลการสูญเสียอย่างใกล้ชิด 
4. การเลือกทําเลท่ีต้ัง 
5. การรักษามาตรฐานด้านคุณภาพอาหาร การอยู่กับร่องกับรอย 
6. ความสะอาด 
7. ความเป็นกันเอง 
8. การเอาใจใส่ต่อการบริการ 
ส่วนในทัศนะของ วิเชียร เลิศโภคานนท์ และพลศรี คชาชีวะ (2545: 273) กล่าวว่าปัจจัยที่

นําไปสู่ความสําเร็จในธุรกิจร้านอาหาร คือ สถานที่ต้ัง มีคํากล่าวในบรรดานักธุรกิจด้านร้านอาหารว่า 
ปัจจัยที่สําคัญในการประกอบธุรกิจร้านอาหาร ก็คือ Location Location และ Location ซึ่งก็คือ
สถานที่ต้ังของร้านอาหารน่ันเอง ซึ่งนับว่าเป็นปัจจัยที่สําคัญที่จะสร้างและนําความสนใจมาสู่ลูกค้า 

นอกจากน้ี กอบแก้ว นาจพินิจ (2542: 275) ได้กล่าวถึงลักษณะของการดําเนินงานที่
ประสบความสําเร็จของผู้ประกอบการร้านอาหารไว้คือ 
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1. รสชาติต้องอร่อยถูกปาก พ่อครัว แม่ครัว ต้องมีรสมือเป็นพิเศษ 
2. ราคายุติธรรม สมเหตุสมผล 
3. บริการดี 
4. ร้านมีความสะอาด 
5. รู้จักเลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพมาปรุงอาหาร 
6. มีสถานที่จําหน่ายหรือทําเลท่ีสะดวกสบาย 
7. มีการส่งเสริมการขาย เช่น บัตรลดเปอร์เซ็นต์ เป็นต้น 
จากการศึกษาผู้วิจัยพบว่าในการดําเนินธุรกิจร้านอาหารให้ประสบความสําเร็จน้ัน มีหลัก

ประการสําคัญในการยึดถือเป็นแนวทางปฏิบัติให้ธุรกิจร้านอาหารประสบความสําเร็จได้ หรือที่
เรียกว่าเป็นปัจจัยความสําเร็จของธุรกิจร้านอาหาร ซึ่งประกอบด้วย  

1. ทําเลท่ีต้ังร้านอาหารและสภาพแวดล้อมดี เดินทางสะดวกสบาย 
2. อาหารรสชาติอร่อย 
3. การบริการดี มีการเอาใจใส่ต่อการบริการ 
4. มีบรรยากาศดี 
5. มีความสะอาดทั้งสถานที่ และอาหาร 
6. ใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพมาปรุงอาหาร 
7. มีราคาเหมาะสม และยุติธรรม 
8. มีการวางแผนในการจัดการบริหารงาน และควบคุมงานที่ดี 
9. การควบคุมต้นทุนอย่างเข้มงวด 
10. การฝึกอบรมพนักงาน 
11. การกํากับดูแลการสูญเสียอย่างใกล้ชิด 
12. มีการรักษามาตรฐานด้านคุณภาพอาหาร ให้อยู่กับร่องกับรอย 
13. พนักงานมีอัธยาศัยดี ให้ความเป็นกันเองกับลูกค้า 
14. มีเงินทุนที่จะนํามาใช้ในการดําเนินการในกิจการร้านค้าอาหาร 
15. กลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมและเกิดประสิทธิผล โดยมีการส่งเสริมการขาย เช่น มี

การใช้บัตรลดราคา เป็นต้น 
16. สามารถสร้างคุณค่าให้เกิดความพึงพอใจแก่ลูกค้าเมื่อเปรียบเทียบกับราคาของอาหาร

และเคร่ืองด่ืมที่ลูกค้าจ่ายไป 
ในธุรกิจร้านอาหารการควบคุมคุณภาพถือเป็นความรับผิดชอบทางการจัดการที่มี

ความสําคัญมากที่สุด เพราะทุกอย่างที่กิจการให้บริการออกไปถือเป็นการสร้างการยอมรับในด้าน
คุณภาพของบริการ ดังน้ันแนวคิดและหลักการจัดการธุรกิจรวมทั้งแนวทางปฏิบัติธุรกิจร้านอาหาร
ประสบความสําเร็จที่กล่าวมาข้างต้น เป็นสิ่งสําคัญที่ผู้ประกอบธุรกิจร้านอาหารควรตระหนักถึงเพ่ือ
นําไปประยุกต์ใช้ในการสร้างร้านอาหารให้ประสบความสําเร็จต่อไป 
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2.7 นโยบายของรัฐบาลในการพัฒนาคุณภาพและมาตรฐานของร้านอาหาร  
 

ความปลอดภัยในการบริโภคอาหาร 
ความปลอดภัยในการบริโภคอาหาร นับเป็นสิ่งที่ประชาชนท่ัวไปให้ความสําคัญมากขึ้น 

ร้านอาหารซึ่งเป็นแหล่งปรุง ประกอบอาหาร เพ่ือจําหน่ายแก่ผู้บริโภคจึงมีความสําคัญต่อสุขภาพ
อนามัยของประชาชนเป็นอย่างย่ิง เพราะหากร้านอาหารมีสภาพหรือมีการปฏิบัติที่ไม่ถูกสุขลักษณะ 
จะเป็นสาเหตุให้อาหารได้รับการปนเปื้อนจากเช้ือโรคหรือสิ่งสกปรกร้านอาหารก็เป็นแหล่งแพร่โรคท่ี
สําคัญไปสู่ผู้บริโภคได้ ดังน้ัน ผู้ประกอบการจึงต้องจัดร้านและปฏิบัติตามหลักสุขาภิบาลอาหาร ทั้งน้ี
การสุขาภิบาลอาหาร หมายถึง การจัดการควบคุมเพ่ือให้อาหารสะอาดปลอดภัยจากเชื้อโรค พยาธิ 
และสารเคมีที่เป็นพิษต่าง ๆ ซึ่งเป็นอันตรายหรืออาจเป็นอันตรายต่อการเจริญเติบโตของร่างกาย 
สุขภาพอนามัยและการดํารงชีวิตมนุษย์ อาจกล่าวโดยย่อได้ว่า “การสุขาภิบาลอาหาร ก็คือการทําให้
สะอาด และปลอดภัย รับประทานแล้วไม่ทําให้เกิดโรค” (อรสา เลิศสุโภชวณิชย์ และอังคณา คงกัน. 
2548: 1) ดังน้ัน เพ่ือความปลอดภัยของผู้บริโภคในการรับประทานอาหารในร้านอาหาร 
ผู้ประกอบการจึงควรปฏิบัติตามหลักสุขาภิบาลอาหารรวมท้ังนโยบายต่าง ๆ ที่รัฐบาลไทยได้มีการ
กําหนดขึ้น เพ่ือความปลอดภัยในการบริโภคอาหารของประชาชน 

นโยบายรัฐบาลในการพัฒนาคุณภาพมาตรฐานสถานท่ีจําหน่ายอาหาร 
ตามที่รัฐบาลและกระทรวงสาธารณสุข ได้มีการสนับสนุนส่งเสริมให้ประชาชนมีการสร้าง

เสริมสุขภาพและมีหลักประกันสุขภาพ กระทรวงสาธารณสุขซึ่งทําหน้าที่ดูแล รับผิดชอบดังกล่าว จึง
กําหนดให้มีระบบการสร้างสุขภาพที่เป็นรูปธรรมสนองต่อนโยบายรัฐบาลทั้งด้านสุขภาพ สังคมและ
เศรษฐกิจ สําหรับด้านความปลอดภัยของอาหาร รัฐบาลได้มีนโยบายต่าง ๆ ที่จะทําการควบคุม
อาหารต้ังแต่แหล่งผลิตจนถึงผู้บริโภค ประกอบด้วยนโยบายที่สําคัญ คือปีรณรงค์การสร้างสุขภาพ 
นโยบายความปลอดภัยด้านอาหาร (Food Safety) และการควบคุมสถานที่จําหน่ายอาหาร ตาม
พระราชบัญญัติกระทรวงสาธารณสุข พ.ศ. 2535 (สุชาดา สารบุญ, ปิยวรรณ กุลโภคิน, จิรพรรณ 
พรหมลิขิตชัย, พาสนา ชมกลิ่น, ลลนา เทพวรรณ์ และสาคร จันทรคา. 2548: บทนํา) ซึ่งในที่น้ีจะ
อธิบายในสองส่วนคือ นโยบายความปลอดภัยด้านอาหารโดยภาพรวม และการควบคุมสถานท่ี
จําหน่ายอาหาร ตามพระราชบัญญัติกระทรวงสาธารณสุข พ.ศ. 2535 ซึ่งมีรายละเอียดดังน้ี 

1. นโยบายความปลอดภัยด้านอาหาร (Food Safety)  
มติคณะรัฐมนตรี วันที่ 4 มีนาคม 2546 กําหนดให้มีระบบการดูแลควบคุมตรวจสอบ

คุณภาพความปลอดภัยอาหารที่ผลิตทุกขั้นตอน ตลอดห่วงโซอาหาร (Food Chain) ต้ังแต่วัตถุดิบ 
(การเพาะปลูก/เพาะเลี้ยง) การผลิต การแปรรูป การจัดจําหน่าย จนถึงผู้บริโภคอาหารให้มีมาตรฐาน
ทัดเทียมสากล ดังน้ันกระทรวงสาธารณสุข จึงได้มีการวางแผนการดําเนินงานความปลอดภัยด้าน
อาหาร (Food Safety) ในปี 2548-2552 (Road Map of Food Safety) และมีการกําหนดกรอบ
แนวทางและกลยุทธ์ในการดําเนินงาน โครงการความปลอดภัยด้านอาหารสําหรับปี 2550 ขึ้น (กรม
อนามัย กระทรวงสาธารณสุข. 2550: 1-5) โดยสามารถสรุปกลยุทธ์ในการดําเนินงานความปลอดภัย
ด้านอาหาร ได้ดังน้ี 
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กลยุทธ์ที่ 1 การพัฒนาองค์ความรู้ เทคโนโลยี และนวัตกรรม 
กลยุทธ์ที่ 2 การใช้นโยบายสาธารณะ และมาตรการทางกฎหมาย 
กลยุทธ์ที่ 3 สร้างกระแสผลักดันสังคมให้เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม 
กลยุทธ์ที่ 4 สร้างการมีส่วนร่วมเพ่ิมความสามารถภาคีเครือข่ายโดย 

- การอบรมสมาชิก Food Spy (สายสืบอาหารปลอดภัย) 
- การอบรม Food Inspector (สารวัตรสุขาภิบาลอาหาร) 
- การส่งเสริมการประชุมชมรมผู้ประกอบการค้าอาหาร 
- การส่งเสริมการประชุมชมรมผู้ขายของในตลาด 
- จัดทําวารสาร จุลสารสัมพันธ์ต่าง ๆ 

กลยุทธ์ที่ 5 การพัฒนาสถานบริการ สถานประกอบการให้ได้มาตรฐานตามมาตรฐานท่ี
กําหนดไว้ตามโครงการต่าง ๆ 

2. การดําเนินการควบคุมสถานที่จําหน่ายอาหาร 
ภาครัฐได้มีการกําหนดความหมายของสถานท่ีจําหน่ายอาหาร และมีการจัดแบ่งประเภท

ของสถานท่ีจําหน่ายอาหาร เพ่ือให้ผู้ประกอบการเข้าใจว่าตนมีสถานที่จําหน่ายอาหารในลักษณะใด
เพ่ือจะปฏิบัติตามแนวทางของภาครัฐได้อย่างถูกต้อง 
 ความหมายของสถานท่ีจําหน่ายอาหาร 
 มาตรา 4 แห่งพระราชบัญญัติการสาธารณสุข พ.ศ. 2535 ได้กําหนดความหมายของสถานท่ี
จําหน่ายเอกสาร ไว้ดังน้ี “สถานที่จําหน่ายอาหาร” หมายความว่า อาคารสถานที่ หรือบริเวณใด ๆ ที่
มิใช่ที่หรือทางสาธารณะ ที่จัดไว้เพ่ือประกอบอาหารหรือปรุงจนสําเร็จและจําหน่ายให้ผู้ซื้อสามารถ
บริโภคได้ทันที ทั้งน้ีไม่ว่าจะเป็นการจําหน่ายโดยจัดให้มีบริเวณไว้สําหรับการบริโภค ณ ที่น้ัน หรือ
นําไปบริโภคท่ีอ่ืนก็ตาม จึงกล่าวง่ายได้ว่า สถานที่จําหน่ายอาหารก็คือร้านอาหาร ที่สําคัญคือต้องเป็น
ร้านอาหารในเอกชนที่มิใช่ที่หรือทางสาธารณะ และต้องมีบริเวณเตรียมปรุง ประกอบอาหาร ซึ่งจะมี
ที่รับประทานหรือไม่ก็ได้ (เฉลิมชาติ แจ่มจรรยา, ศุมล ศรีขวัฒนา และสมชาย ตู้แก้ว. 2541: 55) 
 ส่วนความหมายของ สถานที่ปรุง ประกอบและจําหน่ายอาหาร ที่กองสุขาภิบาลอาหารและ
นํ้า กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข (2550: 3) ให้คําจํากัดความไว้หมายถึง อาคารสถานท่ีหรือ
บริเวณใดที่จัดไว้เพ่ือปรุง ประกอบ และจําหน่ายอาหาร บริการอาหารให้ผู้บริโภค ซึ่งสามารถบริโภค
ได้ ณ บริเวณที่จัดไว้ หรือนําไปบริโภคที่อ่ืน ซึ่งได้แก่ร้านอาหาร แผงลอยจําหน่ายอาหาร โรงอาหาร 
โรงครัวของโรงพยาบาล ตลาด ฯลฯ 
 จากความหมายทั้งหมดที่กล่าวมา ทําให้สรุปได้ว่าสถานท่ีจําหน่ายอาหารก็คือร้านอาหาร ซึ่ง
จะเป็นอาคารสถานท่ีหรือบริการใดท่ีจัดไว้เพ่ือปรุง ประกอบ และจําหน่ายอาหาร บริการให้บริโภค 
ซึ่งสามารถบริโภคได้ ณ บริเวณที่จัดไว้ หรือนําไปบริโภคที่อ่ืน ที่สําคัญคือต้องเป็นร้านอาหารในท่ี
เอกชนที่มิใช่ที่หรือทางสาธารณะ ซึ่งรวมทั้งร้านอาหารแผงลอยจําหน่ายอาหาร โรงอาหาร โรงครัว
ของพยาบาล ตลาด ฯลฯ 
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 ประเภทของร้านจําหน่ายอาหาร 
 การแบ่งประเภทของร้านจําหน่ายที่แบ่งตามขนาดของร้านอาหาร แบ่งได้ดังน้ี (กอง
สุขาภิบาลอาหารนํ้า กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข. 2550: 2)  

1. ร้านอาหารขนาดเล็ก หมายถึงร้านอาหารที่มีขนาดไม่เกิน 2 คูหา ทั้งน้ีการนับจํานวนคูหา
ให้นับตามจํานวนช้ันของคูหาด้วย เช่น ร้านอาหารขนาด 1 ห้อง และให้บริการทั้งช้ัน 1 และช้ัน 2 ก็
นับเป็นจํานวน 2 คูหา 

2. ร้านอาหารขนาดใหญ่ หมายถึงร้านอาหารที่มีขนาดต้ังแต่ 3 คูหาขึ้นไป ทั้งน้ีการนับ
จํานวนคูหาตามจํานวนช้ันของคูหาด้วย เช่น ร้านอาหาร 2 ห้อง ให้บริหาร ช้ัน1และชั้น 2 ก็นับ
จํานวน 4 คูหา สําหรับสวนอาหารให้ถือเป็นร้านอาหารขนาดใหญ่ด้วย 

ส่วนประเภทของสถานที่จําหน่ายอาหาร มีดังน้ี (สํานักงานสาธารณสุข จังหวัดปทุมธานี. 
2550: 1) 

1. ร้านอาหาร หมายถึง อาคารที่จัดไว้เพ่ือประกอบอาหาร หรือปรุงอาหารสําเร็จและ
จําหน่ายให้ผู้ซื้อสามารถบริโภคได้ทันที โดยมีพ้ืนที่ เกิน 200 ตารางเมตร มีโต๊ะ เพ่ือไว้สําหรับ
รับประทานอย่างน้อย 2 โต๊ะขึ้นไปมีสถานที่เพ่ือไว้สําหรับลูกค้าจอดรถ มีอ่างล้างมือและมีห้องนํ้าที่ถูก
สุขลักษณะไว้บริการทั้งสําหรับลูกค้าทั่วไป และสําหรับคนพิการโดยเฉพาะ ซึ่งครอบคลุมถึง
ร้านอาหารจานเดียว (ร้านข้าวขาหมู ข้าวหมูแดง ข้าวราดแกง เป็นต้น) ร้านอาหารประเภทร้าน
ก๋วยเต๋ียวภัตตาคาร สวนอาหาร ห้องอาหารในโรงแรม และศูนย์อาหาร 

2. แผงลอยจําหน่ายอาหารที่ หมายถึง แคร่ แท่น โต๊ะ แผง รถเข็นและภาชนะอื่นใดที่ขาย
อาหาร เครื่องด่ืม นํ้าแข็ง โดยต้ังประจําที่ 

จากการศึกษารูปแบบของร้านจําหน่ายอาหารประเภทต่าง ๆ ข้างต้น สามารถแบ่งประเภท
ของร้านจําหน่ายอาหารแบบกว้าง ๆ ตามขนาดของร้านอาหารได้ คือ  

1. ร้านอาหารขนาดเล็ก หมายถึง ร้านอาหารที่มีขนาดไม่เกิน 2 คูหาซึ่งเป็นร้านอาหารทั่วไป 
ประเภทของอาหารที่จําหน่ายส่วนใหญ่เป็นอาหารประจําถิ่น หรือเป็นอาหารเฉพาะ และครอบคลุมถึง
ร้านอาหารจานเดียว เช่น ร้านข้าวราดแกง ก๋วยเต๋ียว ข้าวมันไก่ ข้าวหมูแดง ข้าวขาหมู ส้มตํา ฯลฯ  

2. ร้านอาหารขนาดใหญ่ หมายถึง ร้านอาหารที่มีขนาดต้ังแต่ 3 คูหาขึ้นไป ซึ่งรวมถึง
ห้องอาหารในโรงแรม ภัตตาคาร สวนอาหาร และพนักงานแต่งกายมีแบบฟอร์ม 

ทั้งน้ีในส่วนของร้านอาหารซึ่งไม่ว่าจะเป็นรูปแบบใด จะต้องมีพ้ืนที่เกิน 200 ตารางเมตร มี
โต๊ะเพ่ือไว้สําหรับรับประทานอย่างน้อย 2 โต๊ะขึ้นไป และจะต้องมีสถานที่ไว้เพ่ือสําหรับลูกค้าจอดรถ 
มีอ่างล้างมือ และมีห้องนํ้าที่ถูกสุขลักษณะไว้บริการทั้งสําหรับลูกค้าซึ่ง จะแตกต่างจากแผงลอย
จําหน่ายอาหาร เน่ืองจากแผงลอยจําหน่ายอาหารมีแคร่ แท่น โต๊ะ แผง รถเข็น และภาชนะอ่ืนที่ไว้
ขายอาหาร เครื่องด่ืม นํ้าแข็ง โดยการต้ังประจําที่รับผิดชอบดังกล่าวจึงกําหนดให้มีระบบการสร้าง
สุขภาพที่เป็นรูปธรรมสนองต่อนโยบายรัฐบาลทั้งด้านสุขภาพ สังคมและเศรษฐกิจ สําหรับด้านความ
ปลอดภัยของอาหาร รัฐบาลได้มีนโยบายต่าง ๆ ที่จะทําการควบคุมอาหารต้ังแต่แหล่งผลิตจนถึง
ผู้บริโภค ประกอบด้วยนโยบายที่สําคัญ คือปีรณรงค์การสร้างสุขภาพ นโยบายความปลอดภัยด้าน
อาหาร (Food Safety) และการควบคุมสถานที่จําหน่ายอาหาร ตามพระราชบัญญัติกระทรวง
สาธารณสุข พ.ศ. 2535 (สุชาดา สารบุญ และคณะ. 2548: บทนํา) ซึ่งในที่น้ีจะอธิบายในสองส่วนคือ 
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นโยบายความปลอดภัยด้านอาหารโดยภาพรวม และการควบคุมสถานที่จําหน่ายอาหาร ตาม
พระราชบัญญัติกระทรวงสาธารณสุข พ.ศ. 2535  
 กฎหมายที่เก่ียวข้องในการประกอบกิจการร้านอาหาร 
 การที่จัดต้ังร้านอาหารต้องดําเนินการให้ถูกต้องตามกฎหมายของประเทศ ที่ประกาศใช้ใน
ขณะน้ัน ทั้งกฎหมายในระดับราชการส่วนกลางและราชการส่วนท้องถิ่นและกฎหมายอ่ืน ๆ ที่
เก่ียวข้อง ดังน้ี (ธัชพล ปรีชาหาญ, ชินรัตน์ สมสืบ และณรงค์ศักด์ิ บุญเลิศ. 2545: 68) 
 1. พระราชบัญญัติสาธารณสุข พ.ศ. 2533 กําหนดการควบคุมดูแลงานสาธารณสุขในด้าน
การกําจัดสิ่งปฏิกูลมูลฝอย สุขลักษณะของอาหารรวมถึงบทลงโทษต่าง ๆ  
 2. พระราชบัญญัติอาหาร พ.ศ. 2522 กําหนดถึงอาหารที่ไม่ปลอดภัยต่อการบริโภค คุณภาพ
ไม่เหมาะสมก็จะมีบทลงโทษ 
 3. พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค พ.ศ. 2522 จะให้อํานาจเจ้าพนักงานค้น ยึด อายัด หรือ
เก็บสินค้าตัวอย่างเพ่ือตรวจสอบได้ 
 4. กฎหมายของเทศบาล เทศบัญญัติต่าง ๆ มีข้อกําหนดให้ร้านอาหารติดต้ังเครื่องแยกไขมัน
และน้ํามันออกจากนํ้าเสีย เป็นต้น 
 นอกจากที่ผู้บริหารร้านอาหารจะต้องปฏิบัติให้ถูกต้องตามที่กฎหมายกําหนดแล้ว จะต้อง
คํานึงถึงแนวโน้มของกฎหมายในอนาคตด้วย เช่น การมุ่งรักษาสภาพแวดล้อม การบริโภคอาหารที่มี
ไขมันตํ่า การลดมลพิษของนํ้า อากาศ ตลอดจนจริยธรรมและความรับผิดชอบของสังคม ซึ่งธุรกิจ
ร้านอาหารจะต้องมีส่วนในเรื่องดังกล่าวมากข้ึน 
 แนวทางในการประกอบกิจการร้านอาหารให้ถูกกฎหมาย 
 ร้านอาหารจัดเป็นสถานท่ีจัดจําหน่ายอาหาร ตามพระราชบัญญัติ การสาธารณสุข พ.ศ. 
2535 ซึ่งอยู่ภายใต้การควบคุมดูแลของราชการส่วนท้องถิ่น (กรุงเทพมหานคร, เทศบาล, องค์การ
บริหารส่วนจังหวัด, องค์การบริหารส่วนตําบล และเมืองพัทยา) การจะประกอบกิจการร้านอาหาร 
ต้องปฏิบัติดังน้ี (อรสา เลิศสุโภชวณิชย์ และอังคณา คงกัน. 2548: 19-20) 
 1. ผู้ประกอบการร้านอาหารที่มีพ้ืนที่ของร้านมากกว่า 200 ตารางเมตร ต้องขออนุญาต
ประกอบกิจการต่อเจ้าพนักงานท้องถิ่น เมื่อได้รับอนุญาตแล้วจึงจะเปิดดําเนินกิจการได้ ใบอนุญาตจะ
มีอายุหน่ึงปี 
 2. ร้านอาหารที่มีพ้ืนที่ของร้านไม่เกิน 200 ตารางเมตร เมื่อเปิดดําเนินกิจการต้องแจ้งกับ
เจ้าหน้าที่พนักงานท้องถิ่น เพ่ือขอหนังสือรับรองการแจ้งและเมื่อประสงค์จะเลิกกิจการหรือโอน
กิจการให้แก่บุคคลอ่ืน ต้องแจ้งให้เจ้าพนักงานท้องถิ่นทราบด้วย 
 3. การย่ืนคําขอใบอนุญาต การต่ออายุใบอนุญาต การขอหนังสือรับรองการแจ้ง ให้ย่ืนได้ที่
ส่วนราชการต่าง ๆ ดังน้ี 

3.1 สํานักงานเขตของกรุงเทพมหานคร (สําหรับร้านอาหารที่ต้ังอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร) 

3.2 สํานักงานเทศบาล (สําหรับร้านอาหารท่ีต้ังอยู่ในเขตเทศบาล) 
3.3 สํานักงานองค์การบริหารส่วนจังหวัด (สําหรับร้านอาหารที่ ต้ังอยู่ในเขตองค์การ

บริหารส่วนจังหวัด) 
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3.4 สํานักงานองค์การบริหารส่วนตําบล (สําหรับร้านอาหารที่ต้ังอยู่ในเขตองค์การบริหาร
ส่วนตําบล) 

3.5 สํานักงานเมืองพัทยา (สําหรับร้านที่ต้ังอยู่ในเขตเมืองพัทยา) 
4. ผู้ประกอบกิจการร้านอาหารจะต้องปฏิบัติตามข้อกําหนดและเง่ือนไขที่ราชการส่วน

ท้องถิ่นกําหนด 
5. ผู้ประกอบกิจการร้านอาหารโดยไม่มีใบอนุญาต ต้องระวางโทษจําคุกไม่เกินหกเดือน หรือ

ปรับไม่เกินหน่ึงหมื่นบาท 
6. ผู้ประกอบการร้านอาหารโดยไม่มีหนังสือรับรองการแจ้ง ต้องระวางโทษจําคุกไม่เกินสาม

เดือน หรือปรับไม่เกินห้าพันบาท 
7. ผู้ประกอบกิจการร้านอาหารต้องแสดงใบอนุญาต หรือหนังสือรับรองการแจ้งไว้โดย

เปิดเผยในบริเวณร้านอาหาร ผู้ฝ่าฝืนต้องระวางโทษปรับไม่เกินห้าร้อยบาท 
ข้อกําหนดด้านสุขาภิบาลอาหารสําหรับร้านอาหาร 
การสุขาภิบาลสถานท่ีจําหน่ายอาหาร หมายถึง การจัดสุขลักษณะขององค์ประกอบพ้ืนที่ใน

บริเวณที่รับประทานอาหาร ที่เตรียมปรุง ประกอบอาหารหรือห้องครัวเพ่ือให้อาหารที่ประกอบข้ึน
สะอาด ปลอดภัยต่อการบริโภค (สุรีย์ วงศ์ปิยชน. 2545: 318) ทั้งน้ีรัฐบาลได้มีการจัดต้ังนโยบายเพ่ือ
ทําให้ร้านอาหารในประเทศไทยมีการพัฒนาคุณภาพ และมีมาตรฐานไปแนวเดียวกัน ร้านอาหารจึง
ต้องจัดการปรับปรุงและดูแลร้านอาหารให้ถูกต้องตามหลักสุขาภิบาลอาหารตาม “ข้อกําหนดด้าน
สุขาภิบาลอาหารสําหรับร้านอาหาร” ซึ่งมีข้อกําหนด 15 ข้อ ดังน้ี (อรสา เลิศสุโภชวณิชย์ และ
อังคณา คงกัน. 2548: 3-18) 

1. สถานที่รับประทาน เตรียม ปรุง ประกอบอาหาร ต้องสะอาดเป็นระเบียบอยู่เสมอ และ
จัดเป็นสัดส่วน 

2. ไม่เตรียม ปรุงอาหารบนพ้ืน และบริเวณหน้าหรือในห้องนํ้าห้องส้วมและต้องเตรียม ปรุง
อาหารบนโต๊ะที่สูงจากพ้ืนอย่างน้อย 60 ซม. 

3. ใช้สารปรุงแต่งอาหารที่มีความปลอดภัย มีเครื่องหมายรับรองจากทางราชการ เช่น มีเลข
สารบนอาหาร (อย.) เครื่องหมายรับรองมาตรฐานของกระทรวงอุตสาหกรรม 

4. อาหารสดเช่น เน้ือสัตว์ ผักสด ผลไม้ ต้องล้างให้สะอาดก่อนการนํามาปรุงหรือเก็บ การ
เก็บอาหารประเภทต่าง ๆ ต้องแยกเก็บเป็นสัดส่วน อาหารประเภทเน้ือสัตว์ดิบเก็บในอุณหภูมิที่ตํ่า
กว่า 5 องศาเซลเซียส 

5. อาหารปรุงสําเร็จแล้วเก็บในภาชนะที่สะอาด มีการปกปิด วางสูงจากพ้ืนเป็นอย่างน้อย  
60 ซม. 

6. นํ้าแข็งที่ใช้บริโภคต้องสะอาด เก็บในภาชนะที่สะอาด มีฝาปิด ใช้อุปกรณ์ที่มีด้ามสําหรับ
คีบหรือตักโดยเฉพาะ วางสูงจากพ้ืนอย่างน้อย 60 ซม. 

7. ล้างภาชนะน้ํายาล้างภาชนะ แล้วล้างออกด้วยนํ้าสะอาดอีก 2 ครั้ง โดยนํ้าที่ใช้ล้างจะต้อง
เปลี่ยนให้สะอาดอยู่เสมอ และล้างที่ภาชนะต้องวางสูงจากพ้ืนอย่างน้อย 60 ซม. เมื่อล้างเสร็จแล้ว
ควํ่าให้แห้ง ในที่โปร่งสะอาดและสูงจากพ้ืนอย่างน้อย 60 ซม.  
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8. เขียงและมีดต้องมีสภาพดี ไม่แตกร้าว ไม่เป็นร่อง สะอาด ไม่มีรา ไม่มีคราบไขมัน หรือ
ครบสกปรกฝังแน่น เขียงและมีดจะต้องแยกใช้ระหว่างเน้ือสัตว์สุก เน้ือสัตว์ดิบและผัก ผลไม้ โดยไม่ใช้
ปะปนกัน 

9. ช้อน ส้อม ตะเกียบ ที่ล้างสะอาดแล้ว ต้องเก็บวางในลักษณะต้ังให้ส่วนที่เป็นด้ามจับ
ด้านบน ในภาชนะที่โปร่งสะอาด ภาชนะที่ไม่กว้างเกินไป หรือเก็บวางเรียงเป็นระเบียบ โดยวางเรียง
นอนไปในทางเดียวกัน และมีการปกปิด เก็บสูงจากพ้ืนอย่างน้อย 60 ซม. 

10. มูลฝอย นํ้าเสียทุกชนิด ได้รับการกําจัดด้วยวิธีที่ถูกหลักสุขาภิบาล 
11. ห้องส้วมสําหรับผู้บริโภคและผู้สัมผัสอาหารต้องสะอาด มีอ่างล้างมือที่ใช้การได้ดี และมี

สบู่ใช้ตลอดเวลา 
12. ผู้สัมผัสอาหาร ผู้ปรุง ผู้เสิร์ฟ ผู้เตรียมอาหาร ผู้ล้างภาชนะ ต้องแต่งกายสะอาด สวมเสื้อ

มีแขน ผู้ปรุงต้องผูกผ้ากันเป้ือนที่สะอาด หรือมีเครื่องแบบเฉพาะ และสวมหมวก หรือเน็ทคลุมผมท่ี
สามารถเก็บรวบผมได้เรียบร้อย เพ่ือป้องกันเส้นผมปนเป้ือนอาหาร 

13. ผู้สัมผัสอาหารต้องล้างมือให้สะอาดก่อนเตรียม ปรุง ประกอบ และจําหน่ายอาหาร    
ทุกคร้ัง และต้องใช้อุปกรณ์ในการหยิบจับอาหารที่ปรุงสําเร็จแล้วทุกชนิด 

14. ผู้สัมผัสอาหารที่มีบาดแผลที่มือ ต้องปกปิดแผลให้มิดชิดและต้องหลีกเลี่ยงการปฏิบัติ 
งานที่มีโอกาสสัมผัสอาหาร 

15. ผู้สัมผัสอาหารที่เจ็บป่วยด้วยโรคท่ีสามารถติดต่อไปยังผู้บริโภคได้โดยมีนํ้าและอาหาร
เป็นสื่อ และโรคผิวหนังที่น่ารังเกียจ ต้องหยุดปฏิบัติงานและได้รับการรักษาจนกว่าจะหายเป็นปกติ
แล้วจึงกลับมาปฏิบัติงานตามเดิม 

โครงการมาตรฐานสําหรับอาหาร 
การควบคุมสถานท่ีจําหน่ายอาหารให้มีคุณภาพ ทางกระทรวงสาธารณสุขมีการกําหนด

โครงการมาตรฐานสําหรับร้านอาหาร โดยมีโครงการต่าง ๆ ดังน้ี 
1. โครงการอาหารสะอาด รสชาติอร่อย (Clean Food Good Tests : CFGT) 

หลักเกณฑ์ที่ร้านอาหารและแผงลอยจําหน่ายอาหารจะได้รับป้ายอาหารสะอาดรสชาติ
อร่อยจากโครงการอาหารสะอาด รสชาติอร่อย (CFGT) ได้น้ัน มีรายละเอียดดังน้ี (สํานักงาน
สาธารณสุข จังหวัดปทุมธานี. 2550: 2) 

1.1 เป็นสถานประกอบการที่ได้รับอนุญาตตามพระราชบัญญัติสาธารณสุข พ.ศ. 2535 
1.2 ผ่านเกณฑ์ทางด้านกายภาพสําหรับสถานประกอบการ ประเภทร้านอาหารทั้งหมด 

15 ข้อ ประเภทแผงลอย 12 ข้อ 
1.3 ผ่านเกณฑ์การตรวจตัวอย่างอาหาร 5 ตัวอย่าง ภาชนะ 3 ตัวอย่าง (เช่น จาม ชาม 

แก้วนํ้า ช้อน เป็นต้น) และมือสัมผัสอาหาร 2 คนรวม 10 ตัวอย่าง ใช้ชุดทดสอบโคลิฟอร์มแบคทีเรีย
เบ้ืองต้น (SI-2) ผลการตรวจต้องไม่พบการปนเป้ือนร้อยละ 90 ขึ้นไป 

1.4 ป้ายอาหารสะอาดรสชาติอร่อย (CFGT) ที่มอบให้สถานประกอบการผ่านหลักเกณฑ์ 
ร้านอาหารได้ป้ายขนาดใหญ่ แผงลอยได้ป้ายขนาดเล็กซึ่งมีรูปแบบเดียวกัน 

1.5 ป้ายมีอายุ 1 ปี และต้องผ่านการตรวจต่ออายุทุกปี 
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เมื่อร้านอาหารผ่านเกณฑ์มาตรฐานดังกล่าว กรมอนามัย โดยกองสุขาภิบาลอาหารและ
นํ้า จะมอบป้ายสัญลักษณ์ “อาหารสะอาด รสชาติอร่อย” ให้แก่ร้านอาหารดังกล่าว ซึ่งมีลักษณะดัง
ภาพประกอบที่ 1 และภาพประกอบที่ 2 (สุชาดา สารบุญ และคณะ. 2548: 18) ดังต่อไปน้ี 

 
 
 
 
    
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.7 ป้ายสัญลักษณ์ “อาหารสะอาด รสชาติอร่อย” (CFGT) สําหรับร้านจําหน่ายอาหาร  
 โรงอาหาร ซุปเปอร์มาเก็ต และมินิมาร์ท 

ที่มา: กองสุขาภิบาลอาหารและน้ํา กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข (2550: 1) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.8  ป้ายสัญลักษณ์ “อาหารสะอาด รสชาติอร่อย” (CFGT) สําหรับแผงลอยจําหน่ายอาหาร 
 และแผงในศูนย์อาหาร (Food Center) 

ที่มา: กองสุขาภิบาลอาหารและน้ํา กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข (2550: 1) 
 

2. โครงการร้านอาหารมาตรฐานระดับ 1-5 ดาว 
องค์ประกอบของร้านอาหารที่จะเป็นร้านอาหารมาตรฐานระดับ 1-5 ดาวประกอบด้วย 

(กองสุขาภิบาลอาหารและน้ํา กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข. 2550: 1) 
2.1 เป็นร้านอาหารท่ีผ่านเกณฑ์ CFGT 
2.2 มีเมนูชูสุขภาพ 

80 cm. 

30 cm. 

30 cm. 

80 cm. 
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2.3 มีการเสิร์ฟช้อนกลางให้แก่ผู้บริโภค 
2.4 มีอุปกรณ์การล้างมือ ผู้ปรุง ผู้เสิร์ฟมีการล้างมือที่ถูกสุขลักษณะ 
2.5 ห้องส้วมต้องผ่านเกณฑ์มาตรฐานส้วมสาธารณะ ในเรื่องความสะอาด (Healthy : H)

ความเพียงพอ (Accessibility : A) และความปลอดภัย (Safety : S) 
รายละเอียด มาตรฐานระดับ 1-5 ดาวมีดังน้ี 
มาตรฐาน 1 ดาว ต้องได้มาตรฐาน CFGT 
มาตรฐาน 2 ดาว ต้องได้มาตรฐาน CFGT มีอ่างล้างมือ หรือมีช้อนกลาง และได้ส้วม

สะอาด (H) 
มาตรฐาน 3 ดาว ต้องได้มาตรฐาน CFGT มีอ่างล้างมือ หรือมีช้อนกลาง และได้ส้วม

สะอาด (H) 
มาตรฐาน 4 ดาว ต้องได้มาตรฐาน CFGT มีอ่างล้างมือ หรือมีช้อนกลางมีเมนูชูสุขภาพ 

และได้ส้วมสะอาด (H) 
มาตรฐาน 5 ดาว ต้องได้มาตรฐาน CFGT มีอ่างล้างมือ หรือมีช้อนกลางมีเมนูชูสุขภาพ 

และได้ส้วมสะอาด (H) เข้าถึง (A) และปลอดภัย (S) 
ซึ่งจะได้รับประกาศนียบัตรจากกรมอนามัย เพ่ือแสดงถึงการเป็นร้านอาหารมาตรฐาน

กรมอนามัย ระดับ 5 ดาว ดังภาพประกอบที่ 3 
 

 
 

ภาพท่ี 2.9 ประกาศนียบัตรร้านอาหารมาตรฐานกรมอนามัย ระดับ 5 ดาว 
 

แม้รัฐบาลจะมีนโยบายในการพัฒนาคุณภาพ และมาตรฐานของร้านอาหารออกมามากมาย
เพียงใด แต่หากผู้ที่เก่ียวข้องไม่ดําเนินการตามกรอบนโยบายน้ันอย่างจริงจังและต่อเน่ือง การพัฒนา
คุณภาพและมาตรฐานของร้านอาหารก็จะไม่สามารถประสบผลสําเร็จได้ ดังน้ันทุกคนควรช่วยกัน
ดําเนินงานทําตามนโยบายนั้นให้เกิดประสิทธิผล เพ่ือที่ประชาชนทุกคนจะได้มีอาหารเพ่ือการบริโภค
อย่างถูกสุขลักษณะ มีความสะอาดปลอดภัย และมีคุณค่าตามหลักโภชนาการในที่สุด 
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2.8 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

ปัทมภรณ์ บัณฑุกุล (2549) ได้ทําการศึกษาเรื่อง ปัจจัยการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหาร
กลางวันของบุคลากรในทําเนียบรัฐบาล มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาและเปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจ
เลือกบริโภคอาหาร กลางวันของบุคลากร ในทําเนียบรัฐบาล ใช้วิธีการศึกษาในรูปแบบการศึกษา  
เชิงพรรณนาแบบสํารวจ (Survey Research) โดยการศึกษาจากลุ่มตัวอย่าง 250 ราย และใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือวัดค่าความเช่ือมั่น 0.7521 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล คือค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test F-test และเปรียบเทียบรายคู่โดยวิธีเชฟเฟ 

ผลการศึกษาพบว่า 1.) สถานภาพส่วนบุคคลกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาส่วนใหญ่เป็นชาย จํานวน 
145 คน คิดเป็นร้อยละ 58.0 อายุระหว่าง 41 – 50 ปี จํานวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 56.8 ระดับ
การศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 78.4 และรายได้ระหว่าง 15,001 – 
20,000 บาท/เดือน จํานวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 48.4 2.) ปัจจัยการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหาร
กลางวันของบุคลากรในทําเนียบรัฐบาล ที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง มีค่าเฉลี่ย 4.59 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
.102 และเมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ผู้บริโภคมีปัจจัยการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารกลางวันของ
บุคลากรในทําเนียบรัฐบาล อันดับแรกคือ ด้านผลิตภัณฑ์ เน้นรูปแบบกระบวนการประกอบอาหารท่ี
ถูกหลักอนามัยและมีรูปแบบเมนู ให้เลือกหลากหลาย อันดับสอง คือด้านราคา เน้นราคาที่เหมาะสม
เมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์อันดับสาม คือ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย เน้นการเลือกสถานที่อยู่ใกล้      
ที่ทํางาน และด้านการส่งเสริมการตลาดเน้นการแนะนําเมนู - ผลิตภัณฑ์ใหม่ เป็นอันดับสุดท้าย     
3.) ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า บุคลากรในทําเนียบรัฐบาลที่มี เพศ อายุ และรายได้ที่ต่างกัน มี
ปัจจัยการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารกลางวันของผู้บริโภคแตกต่างกันอย่างมี นัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ส่วนบุคลกรที่มีระดับการศึกษาต่างกัน พบว่า มีปัจจัยการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหาร
กลางวันไม่แตกต่างกัน 
 ชมัยพร สําเนียงเสนาะ (2551) ได้ทําการศึกษาเรื่อง ปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี มีจุดประสงค์เพ่ือการศึกษาและ
เปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
ปทุมธานี และเพ่ือนําเสนอแนวทางการจัดการธุรกิจสําหรับผู้ประกอบการร้านอาหารในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดปทุมธานี จําแนกตามคุณลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภค เป็นการวิจัยเชิงสํารวจจาก
กลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริโภคที่ใช้บริการร้านอาหารในเขตอําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี จํานวน 400 
คน เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม มีค่าความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.98 สถิติที่ใช้
ในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน t-test วิเคราะห์ความ
แปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way ANOVA) และวิเคราะห์เพ่ิมเติมด้วยการทดสอบรายคู่โดยวิธีเชฟ
เฟ (Scheffe Method) ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภค 
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร
ระดับมากในด้านบุคลากรเป็นอันดับที่ 1 รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้าน
ราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้านกระบวนการ และให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจ ระดับปาน
กลางในด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นอันดับสุดท้าย ผู้บริโภคที่มีเพศต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการ
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ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารในเขตอําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานีแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารแตกต่างกันอย่าง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 และผู้บริโภคที่มีอาชีพต่างกัน ให้
นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ร้านอาหารแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ส่วน
ผู้บริโภคท่ีมีอายุ และรายได้ต่างกันให้นํ้าหนัก ปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารไม่แตกต่าง
กัน และแนวทางการจัดการธุรกิจสําหรับผู้ประกอบการร้านอาหารในเขตอําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี
มีดังนี้ ผู้ประกอบการร้านอาหารควรให้ความสําคัญกับการจัดการร้านอาหารในด้านบุคลากร เป็น
อันดับที่ 1 รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านสถานที่การจัด
จําหน่าย ด้านกระบวนการ และด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นอันดับสุดท้าย  

สุนีย์ ลิลิตวรางกูร (2554) ได้ทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคอาหารจานเดียวของ
ผู้บริโภค  ในเขตคลองสาน กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์ของการศึกษาค้นคว้าอิสระ เพ่ือศึกษา
พฤติกรรมของผู้บริโภคในการบริโภคอาหารจานเดียว ทั้งด้านลักษณะประชากรศาสตร์ ด้านส่วน
ประสมทางการตลาด และปัจจัยอ่ืน ๆ ที่เก่ียวข้องต่อแรงจูงใจต่อการบริโภคอาหารจานเดียว เพ่ือ
ทราบถึงอิทธิพลในการเลือกอาหาร แนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงให้บริการ ความเป็นไปได้ใน
การลงทุนในอนาคต และเป็นข้อมูลแก่ผู้ที่สนใจประกอบอาชีพธุรกิจร้านอาหารจานเดียวในเขตคลอง
สาน กรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผู้บริโภคที่เคยบริโภคอาหารจาน
เดียวที่อาศัยและทํางาน หรือผู้ที่มีกิจกรรมอยู่ในเขตคลองสาน จํานวน 383 คน ใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบช้ันภูมิ (Proportional 
Stratified Random Sampling) วิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้ สถิติพรรณนา (Descriptive Statistic)
ได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) ส่วนสถิติอนุมาน (Inferential artistic) ได้แก่ การทดสอบแบบ
อิสระ (Independent Sample t-Test) การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-Way 
ANOVA) การทดสอบเปรียบเทียบหาค่าความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรโดยวิธี Multiple Regression 
Analysis (MRA) คําสําคัญ : พฤติกรรมการบริโภคอาหารจานเดียว ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ด้าน
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านปัจจัยอ่ืน ๆ และด้านแรงจูงใจ  

ผลการวิจัยพฤติกรรมผู้บริโภคอาหารจานเดียว พบว่า ความถี่ในการใช้บริการร้านอาหารจาน
เดียวของผู้บริโภคส่วนใหญ่ คือ มีการใช้บริการมากกว่า 2-3 ครั้ง/สัปดาห์ สถานที่ที่เลือกใช้บริการ
ของผู้บริโภค คือ ศูนย์อาหารใกล้ที่ทํางาน/บ้าน เวลาที่ใช้บริการของผู้บริโภค คือ ช่วงเวลาระหว่าง 
10.01- 13.00 น. โดยมีความคิดเห็นว่าราคาอาหารที่เหมาะสมของอาหารจานเดียว (ร้านติดแอร์) คือ 
ที่ระดับ 31 - 40 บาท และราคาเคร่ืองด่ืมของผู้บริโภค คือ ที่ระดับ 11-15 บาท ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่
รับประทานอาหารประเภทเนื้อ อาหารที่ทานต่อมื้อของผู้บริโภค คือ 1 จาน โดยรูปแบบเมนูของ
ผู้บริโภค คือ มีรูปภาพชัดเจนพร้อมราคา รูปแบบการสั่งอาหารของผู้บริโภค คือ แยกสั่งอาหารและ
เครื่องด่ืม ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่สั่งอาหารจานเดียวมาทานที่บ้าน และเหตุผลที่เลิกใช้บริการร้านอาหาร
จานเดียวของผู้บริโภค คือ รสชาติไม่คงที่ โดยส่วนใหญ่คิดว่าจะลองใช้บริการร้าน อาหารเปิดใหม่ 
และคิดว่าจะลองใช้บริการร้านอาหาร หากได้รับ SMS แนะนําร้านอร่อย โดยภาพรวมด้านปัจจัย
ส่วนผสมทางการตลาดในการเลือกร้านอาหารจานเดียว ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับปัจจัย
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ด้านผลิตภัณฑ์เก่ียวกับคุณภาพของอาหาร ปัจจัยด้านราคาให้ความสําคัญด้านการแสดงราคาอาหาร
และเครื่องด่ืมชัดเจน ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (ร้าน) ให้ความสําคัญกับการเดินทางสะดวก 
(เส้นทางไปรถไม่ติด) ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ให้ความสําคัญกับพนักงานแนะนําอาหาร
อร่อย ปัจจัยด้านบุคลากร ให้ความสําคัญกับพนักงานแต่งกายสุภาพและสะอาดเช่นและพนักงานมี
ความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า ปัจจัยด้านบริการ ให้ความสําคัญกับการให้บริการรวดเร็วและถูกต้อง และ
อันดับสุดท้ายปัจจัยด้านภาพลักษณ์ให้ความสําคัญด้านความสะอาดภายใน/รอบร้านและห้องนํ้า ส่วน
ปัจจัยด้านแรงจูงใจต่อการบริโภคอาหารจานเดียวให้ความสําคัญร้านใกล้ที่ทํางานหรือใกล้ที่อยู่อาศัย 
 ลัดดา เพ่ือห่างหาย (2552) ได้ทําการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภค
ในตลาดธนบุรี (สนามหลวง 2) กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อ
สินค้าของผู้บริโภค ในตลาดธนบุรี (สนามหลวง 2) กรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามจํานวน 200 
ตัวอย่างทําการวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถาม และประมวลผล ในรูปแบบการแจกแจงความถี่ ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ซึ่งสรุปผลการศึกษา ได้ดังน้ี 
 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 21-30 ปี มีสถานภาพ
สมรส มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้รวมเฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาทอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน 1.) ด้านพฤติกรรมผู้บริโภค พบว่า ส่วนใหญ่ผู้บริโภครู้จักตลาดธนบุรี (สนามหลวง 2) 
กรุงเทพมหานคร จากเพ่ือน/สมาชิกในครอบครัว มีเขตพ้ืนที่พักอาศัยในปัจจุบัน ในฝั่งธนบุรี/
กรุงเทพมหานคร ใช้ยานพาหนะในการเดินทางโดยรถยนต์ของตัวเอง มีผู้ร่วมในการเดินทาง 2-3 คน 
เป็นผู้ตัดสินใจในการเดินทางมาด้วยตนเอง มีวัตถุประสงค์ในการเดินทางมาเพื่อหาซื้อสินค้า/บริการที่
ต้องการ เคยเดินทางมาที่ตลาดธนบุรี (สนามหลวง 2) มากกว่า 10 ครั้งมักเดินทางมาในวันอาทิตย์ 
เวลา 12.01 น. – 15.00 น. ประเภทของสินค้าที่เลือกซื้อมากที่สุด ได้แก่ ต้นไม้ อุปกรณ์จัดสวน 
สินค้าที่เลือกซื้อบ่อยที่สุด ได้แก่ ต้นไม้ อุปกรณ์จัดสวน มีผู้ตัดสินใจในการซื้อสินค้า คือ ตนเอง ส่วน
ใหญ่ไม่มีร้านค้าประจําในการซื้อสินค้า และสําหรับผู้ที่มีร้านค้าประจําในการซื้อสินค้า จะมีร้านค้า
ประจํา 2-3 ร้าน ใช้เงินในการซื้อสินค้าหรือบริการโดยเฉล่ีย 501-1,000 บาท 2.) ด้านปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภคในตลาดธนบุรี (สนามหลวง 2) พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญมีค่าเฉลี่ยโดยรวมในระดับสําคัญปานกลาง ทุกปัจจัย เรียง
ตามลําดับ คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 
3.) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภค มีค่าเฉล่ียโดยรวมในระดับสําคัญ
ปานกลาง โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยความสําคัญเป็นอันดับแรก คือ สินค้ามีให้เลือกหลากหลาย     
4.) ปัจจัยด้านราคา ที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภค มีค่าเฉล่ียโดยรวมในระดับสําคัญปาน
กลาง โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยความสําคัญเป็นอันดับแรก คือ ราคาสินค้าเหมาะสมกับคุณภาพ    
5.) ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย ที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้าของผู้บริโภค มีค่าเฉลี่ยโดยรวมในระดับ
สําคัญปานกลาง โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉล่ียความสําคัญเป็นอันดับแรก คือ มีการจัดโซนตามประเภท
สินค้า ทําให้เลือกซื้อสินค้าได้ง่าย 6.) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มีผลต่อการเลือกซื้อสินค้า
ของผู้บริโภค ค่าเฉลี่ยโดยรวมในระดับสําคัญปานกลาง โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยความสําคัญเป็น
อันดับแรก คือ ผู้ขายมีการให้คําแนะนําเก่ียวกับสินค้า 
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2.9 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.10 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 

- เพศ  
- อายุ  
- ระดับการศึกษา  
- อาชีพ 
- รายได้ส่วนบุคคล 
- ขนาดของครอบครัว 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

- ความคุ้นเคยในการเลือกซื้อ 
 - ความถี่ในการซื้อ 
 - ค่าใช้จ่ายในการซื้อ 
 - ช่วงเวลาที่ซื้อ 
 - ช่วงวันที่ซื้อ 
 - ผูม้ีส่วนร่วมในการตัดสินใจ 
 - ประเภทของอาหารที่ซื้อ 
 - เหตุผลของการซื้อ 

พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อ
หลักของผู้บริโภค 

- ด้านผลิตภัณฑ์ 
- ด้านราคา 
- ด้านสถานที่จัดจําหน่าย 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด 
- ด้านบุคลากร 

ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซื้ออาหาร
มื้อหลัก 



 
 
 

บทท่ี 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
 การวิจัยครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยมุ่งศึกษาถึงปัจจัยการตัดสินใจ
ในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักและพฤติกรรมของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร โดยมีขั้นตอนการดําเนินการวิจัย ตามลําดับดังน้ี 
 3.1 ประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 
 3.2 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.3 เครื่องมือในการวิจัยและการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ  
 3.4 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ดังมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
ประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 
 

ประชากร 
ประชากร ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผู้บริโภคมีอายุ 15 ปีขึ้นไป มาเลือกซื้ออาหารมื้อหลักที่

ร้านอาหารที่มีลักษณะการประกอบธุรกิจให้บริการอย่างชัดเจน เช่น มีที่น่ังรับประทานอาหาร และมี
พนักงานอํานวยความสะดวก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร โดยไม่ทราบจํานวน
ประชากรที่แน่นอน 

การสุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่าง ในการศึกษาครั้งน้ี คือ ผู้บริโภคที่เลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขต

บางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ซึ่งคณะผู้วิจัยได้กําหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตรกรณีไม่ทราบจํานวน
ประชากร (กัลยา วานิชย์บัญชา. 2546: 13) ที่ระดับความคลาดเคลื่อนร้อยละ ± 5 ได้ขนาดตัวอย่าง
เท่ากับ 385 คน เพ่ือให้กลุ่มตัวอย่างเป็นตัวแทนประชากรที่ดีย่ิงขึ้น จึงเพ่ิมตัวอย่างอีก 15 คน รวม
จํานวนตัวอย่างทั้งหมด 400 คน  

โดยการสุ่มตัวอย่างจะใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) โดยใช้วิธีการสุ่มแบบลําดับขั้น      

     ขั้นที่ 1 การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) กล่าวคือ คณะนักวิจัย
ทําการเลือกเฉพาะผู้บริโภคท่ีเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก จากร้านอาหารที่มีการจัดที่น่ังรับประทานอย่าง
ชัดเจน และไม่ใช่รถเข็นริมทาง จํานวน 10 ร้าน 

 ขั้นที่ 2 ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบกําหนดโควต้า (Quota Sampling) โดยการกําหนด
จํานวนกลุ่มตัวอย่างผู้มารับประทานอาหารมื้อเช้า กลางวัน เย็นในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร แห่งละเท่า ๆ กัน คือ 40 คน จํานวน 10 ร้าน รวม 400 คน โดยกระจายสัดส่วน
ตามม้ืออาหาร 
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 ขั้นที่ 3 สุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยแจกแบบสอบถาม
ให้กับผู้มารับประทานอาหารมื้อเช้า กลางวัน เย็น จากร้านที่เป็นตัวอย่างในช่วงเวลาที่กําหนดตาม
ความสะดวก จนครบตามจํานวน (ณรงค์ โพธ์ิพฤกษานันท์. 2551: 173) 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 

คณะผู้วิจัยทําการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ดังน้ี 
1. คณะผู้วิจัยได้แจกและเก็บรวบรวมแบบสอบถามด้วยตนเองจากผู้บริโภคท่ีเลือกซื้ออาหาร

มื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร โดยช้ีแจงถึงวัตถุประสงค์
ของการศึกษาก่อนแจกแบบสอบถาม   

2. นําแบบสอบถามที่รวบรวมได้มาตรวจสอบความสมบูรณ์ เพ่ือนํามาวิเคราะห์ แปลผล สรุปผล 
และเขียนรายงานการวิจัย 
 
เครื่องมือในการวิจัยและการตรวจสอบคณุภาพเคร่ืองมือ  
 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย และเก็บรวบรวมข้อมูลครั้งน้ีเป็นแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนการ
สร้างแบบสอบถามดังน้ี 

1. คณะผู้วิจัยรวบรวมข้อมูลจากตํารา ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง รวมท้ังศึกษาวิธีการสร้าง
แบบสอบถามงานวิจัย 

2. ศึกษาวัตถุประสงค์การวิจัย กรอบแนวคิดในการวิจัย และสมมติฐานการวิจัย 
3. นิยามปฏิบัติการตัวแปรเพ่ือสร้างแบบสอบถาม 
4. สร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
5. นําแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนอต่อที่ปรึกษางานวิจัย เพ่ือตรวจสอบความสมบูรณ์และ

ความถูกต้อง ให้ครอบคลุมทั้งด้านโครงสร้าง เน้ือหา และภาษาที่ใช้ เพ่ือให้เกิดความเข้าใจแก่ผู้ตอบ 
แล้วจึงนํามาปรับปรุงแก้ไข 

6. นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแล้วให้ผู้เช่ียวชาญ ตรวจสอบพิจารณาความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาของ
แบบสอบถาม (Content Validity) จํานวน 2 ท่าน ได้แก่ รองศาสตราจารย์ ดร. โยธิน แสวงดี และ   
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. รัญจวน ประวัติเมือง 

7. นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของที่ปรึกษางานวิจัย และผู้เช่ียวชาญ
เพ่ือพิจารณาอีกคร้ัง   

8. นําแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบคุณภาพ ด้านความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา แล้วไปหาค่าความ
เช่ือมั่น (Reliability) โดยใช้การทดลองสอบกับกลุ่มที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่างจํานวน 30 
คน โดยใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ได้ค่า
ความเช่ือมั่นแต่ละด้านดังน้ี 
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ตารางที่ 3.1 ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) รายด้าน 
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ

อาหารม้ือหลกั  
จํานวนข้อ ค่าความเชื่อม่ัน 

ด้านผลิตภัณฑ์ 6 0.899 
ด้านราคา 6 0.863 
ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย 5 0.874 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 5 0.941 
ด้านบุคลากร 6 0.931 

รวมทุกด้าน 28 0.958 
 
9. นําแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปใช้จริงกับกลุ่มตัวอย่างที่กําหนดไว้ เพ่ือการเก็บรวบรวม

ข้อมูล 
ลักษณะของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดังน้ี 

ส่วนที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้ส่วนบุคคล และขนาดของครอบครัว มีจํานวน 6 ข้อ ลักษณะคําถามเป็นแบบสอบถามชนิด
ปลายปิด มีหลายตัวเลือกให้ตอบ 
  ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภค ประกอบด้วย 
ความคุ้นเคยในการเลือกซื้อ ความถี่ในการซื้อ ค่าใช้จ่ายในการซื้อ ช่วงเวลาที่ซื้อ ช่วงวันที่ซื้อ เลือกซื้อ
กับใคร ประเภทของอาหารที่ซื้อ และเหตุผลของการซื้อ 

ส่วนที่ 3 ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค (5Ps) 
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และ
ด้านบุคลากร มีจํานวน 28 ข้อ ลักษณะคําถามเป็นแบบ Likert Scale มี 5 ระดับ โดยมีเกณฑ์การ
กําหนดคะแนนแต่ละระดับดังน้ี 
 คะแนน        นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจเลอืกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค 

1    น้อยที่สุด 
2      น้อย 
3     ปานกลาง 
4     มาก 

  5   มากที่สุด 
     ส่วนที่ 4 ข้อคิดเห็นเพ่ิมเติม เป็นลักษณะคําถามชนิดปลายเปิด เพ่ือเสนอแนะความ

คิดเห็น 
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การวิเคราะหข์้อมูล 
 

1. การวิเคราะห์ข้อมูล 
คณะผู้วิจัยนําแบบสอบถามที่ได้รับคืน และตรวจสอบความสมบูรณ์แล้วมาบันทึกรหัส 

(Coding) แบบสอบถามตามที่ได้กําหนดไว้ เพ่ือประมวลผลข้อมูลด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์โดยใช้
โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ 

2. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
2.1 สถิติเชิงพรรณนาอธิบายลักษณะของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ 

แบบสอบถามส่วนที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ วิเคราะห์โดยการหาค่าร้อยละ 
แบบสอบถามส่วนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคโดยการหา

ค่าร้อยละ 
แบบสอบถามส่วนที่ 3 ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก วิเคราะห์

โดยหาค่าเฉล่ีย (X) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)  
  โดยใช้การประเมินด้วยคะแนนค่าเฉล่ีย ตามเกณฑ์การประเมินคุณภาพภายนอกรอบสาม 
ของสภามหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต (พ.ศ. 2554-2558) 
  4.51 – 5.00 หมายถึง  ระดับนํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจมากที่สุด 
  3.51 – 4.50 หมายถึง  ระดับนํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจมาก 
 2.51 – 3.50 หมายถึง  ระดับนํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจปานกลาง 
 1.51 – 2.50  หมายถึง  ระดับนํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจน้อย 
  0.00 – 1.50 หมายถึง  ระดับนํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจน้อยที่สุด 

 2.2 สถิติเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมสติฐาน ได้แก่ 
การศึกษาครั้งน้ีได้ใช้สถิติเพ่ือวัดข้อมูล ได้แก่ สถิติความถี่และร้อยละ ค่าเฉลี่ยและ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐาน ดังน้ี  (อภินันท์ จันตะนี. 2539: 185 – 200) 
2.2.1. ค่าความถี่และค่าร้อยละ (Frequency and Percentage) เพ่ือใช้อธิบาย

ความถี่และร้อยละของข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม ตอนท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของ
ผู้บริโภคและตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค  

2.2.2. ค่าเฉล่ียตัวอย่าง (Sample mean) เพ่ือใช้อธิบายข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม  
2.2.3. ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) เพ่ือใช้อธิบายข้อมูลที่ได้จาก

แบบสอบถาม 
2.2.4. การทดสอบสมมติฐานด้วย One way ANOVA : F–test เพ่ือเปรียบเทียบ

ความแตกต่าง และปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก โดยได้กําหนดนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ 0.05 ซึ่งถ้าค่ามากกว่า 0.05 มีระดับความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อแตกต่างกัน 
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บทท่ี 4  
ผลการวิจัย 
  

การวิจัยเรื่องปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง 

เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร คณะผู้วิจัยได้แจกแบบสอบถาม จํานวน 400 ฉบับ โดยได้รับ
กลับคืน 400 ฉบับ คิดเป็นร้อยละ 100 ขอเสนอผลการวิเคราะห์ดังน้ี 
 4.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
 4.2 พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค 
 4.3 ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค 
 4.4 การทดสอบสมมติฐาน  

4.5 แนวทางการส่งเสริมพฤติกรรมเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก 
 

4.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์  
 

ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จํานวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.25 อายุ 20-
30 ปี จํานวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 การศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 184 คน คิดเป็น
ร้อยละ 46.00 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.50 ส่วนใหญ่มีรายได้
ส่วนบุคคลต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 บาท จํานวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.50 ครอบครัวส่วนใหญ่มี
ขนาด 2-3 คน มีผู้ตอบเป็นจํานวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 รายละเอียดดังตารางที่ 4.1 

 
ตารางที่ 4.1 จํานวน และรอ้ยละของลักษณะทางประชากรศาสตร์  

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จํานวน(n=400) ร้อยละ 
1. เพศ 

- ชาย 
- หญิง 

2. อายุ 
- 15-19 ปี 
- 20-30 ปี 
- 31-40 ปี 
- 41-50 ปี 
- 51-60 ปี 
- มากกว่า 60 ปี 

 
171 
229 

 
135 
145 
75 
34 
8 
3 

 
42.75 
57.25 

 
33.75 
36.25 
18.75 
8.50 
2.00 
0.75 
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4.2 พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลกัของผู้บริโภค 
 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยเลือกซื้ออาหารมื้อหลักในชุมชนวังหลัง เป็นจํานวน 320 
คน คิดเป็นร้อยละ 80.00 โดยเฉลี่ยความถ่ีในการซื้อ 1-3 ครั้งต่อเดือน เป็นจํานวน 244 คน คิดเป็น
ร้อยละ 61.00 ค่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละคร้ังมีมูลค่า 1-300 บาทต่อครั้ง เป็นจํานวน 258 คน คิดเป็น
ร้อยละ 64.50 ส่วนใหญ่เลือกซื้ออาหารในเวลา 12.00-14.00 น. จํานวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 
42.00 โดยเลือกซื้อในวันจันทร์-วันศุกร์ จํานวน 216 คิดเป็นร้อยละ 54.00 ซึ่งบุคคลที่มีส่วนร่วมเลือก
ซื้ออาหารมื้อหลัก คือ เพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน จํานวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 ประเภทของ

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จํานวน(n=400) ร้อยละ 
3. ระดับการศึกษา 

- ประถมศึกษาหรือตํ่ากว่า 
- มัธยมศึกษา / ปวช. 
- อนุปริญญา / ปวส. 
- ปริญญาตร ี
- สูงกว่าปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
- นักเรียน/นักศึกษา 
- รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
- พนักงานบริษัท 
- ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 
- รับจ้าง 
- พ่อบ้าน/แม่บ้าน 

5. รายได้ส่วนบุคคล 
- ตํ่ากว่า 10,000 บาท 
- 10,000-25,000 บาท 
- 25,001-40,000 บาท 
- 40,001-55,000 บาท 
-  55,001-70,000 บาท 
- สูงกว่า 70,000 บาท 

6.  ขนาดของครอบครัว 
           - อยู่คนเดียว 
           - 2-3 คน 
           - 4-5 คน 
           - มากกว่า 5 คนขึ้นไป 

 
9 

148 
41 
184 
18 
 

202 
40 
67 
47 
25 
19 
 

194 
140 
43 
15 
4 
4 
 

62 
149 
147 
42 

 
2.25 
37.00 
10.25 
46.00 
4.50 

 
50.50 
10.00 
16.75 
11.75 
6.25 
4.75 

 
48.50 
35.00 
10.75 
3.75 
1.00 
1.00 

 
15.50 
37.25 
36.75 
10.50 



77 
    

อาหารท่ีซื้อมากที่สุด คือ อาหารจานเดียว/ตามสั่ง จํานวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 และเหตุผล
ของการซื้อ คือ รสชาติอาหาร จํานวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.25 รายละเอียดดังตารางที่ 4.2 
 
ตารางที่ 4.2 จํานวน และรอ้ยละของพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค 

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค จํานวน(n=400) ร้อยละ 
1.  ความคุ้นเคยในการเลือกซือ้ 

- เคย 
- ไม่เคย 

2.  โดยเฉล่ียความถ่ีต่อเดือนในการซื้อ 
- 1-3 ครั้งต่อเดือน 
- 4-6 ครั้งต่อเดือน 
- 7-9 ครั้งต่อเดือน 
- 10-12 ครั้งต่อเดือน 
- 13-15 ครั้งต่อเดือน 
- มากกว่า 16 ครั้งต่อเดือน 

3.  ค่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละคร้ัง 
- 1-300 บาทต่อครั้ง 
- 301-600 บาทต่อครั้ง 
- 601-900 บาทต่อครั้ง 
- 901-1,200 บาทต่อครั้ง 

 
320 
80 
 

244 
88 
30 
23 
6 
9 
 

258 
96 
32 
14 

 
80.00 
20.00 

 
61.00 
22.00 
7.50 
5.75 
1.50 
2.25 

 
64.50 
24.00 
8.00 
3.50 

4.  ช่วงเวลาที่ซื้อ 
- 06.00-08.00 น. 
- 09.00-11.00 น. 
- 12.00-14.00 น. 
- 15.00-17.00 น. 
- 18.00-20.00 น. 

     - 20.00 น. เป็นต้นไป 
5.  ช่วงวันที่ซื้อ 

- วันจันทร์-วันศุกร์ 
- วันเสาร์-วันอาทิตย์ 
- วันหยุดนักขัตฤกษ์ 

 
23 
53 
168 
125 
27 
4 
 

216 
153 
31 

 
5.75 
13.25 
42.00 
31.25 
6.75 
1.00 

 
54.00 
38.25 
7.75 

6.  บุคคลที่เลอืกซื้ออาหารด้วย 
- คนเดียว 
- เพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน 
- คนรัก 
- ครอบครัว 

 
80 
204 
38 
78 

 
20.00 
51.00 
9.50 
19.50 
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พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค จํานวน(n=400) ร้อยละ 
7.  ประเภทของอาหารที่ซื้อ 

- ข้าวราดแกงปรุงสําเร็จ 
- อาหารจานเดียว/ตามสั่ง 
- ก๋วยเต๋ียว หรือปรุงด้วยเส้น 
- อาหารอีสาน 
- อาหารนานาชาติ 

8.  เหตุผลของการซื้อ 
- รสชาติอาหาร 
- ราคาเหมาะสม 
- มีโปรโมช่ันพิเศษ 
- ผู้ขายให้บริการรวดเร็ว 
- เดินทางสะดวก 
- มีอาหารให้เลือกหลากหลาย 
- ช่ือเสียงของร้านอาหาร 
- มีให้บริการจัดส่งอาหารนอกสถานที ่

 
103 
146 
77 
31 
43 
 

153 
87 
10 
34 
39 
68 
9 
0 

 
25.75 
36.50 
19.25 
7.75 
10.75 

 
38.25 
21.75 
2.50 
8.50 
9.75 
17.00 
2.25 
0.00 

 
4.3 ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค 
 
 ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของ
ผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ีย 3.64 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.539 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจ
ระดับมาก ในด้านผลิตภัณฑ์เป็นอันดับที่ 1 รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้าน
บุคลากร และให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจระดับปานกลางในด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นอันดับ
สุดท้าย รายละเอียดดังตารางที่ 4.3 
 
ตารางที่ 4.3 ค่าเฉล่ียและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับนํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจโดยรวม 
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือ

หลักของผู้บริโภค x̄ S.D. แปลผล อันดับที ่

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 3.89 0.562 มาก 1 
2. ด้านราคา 3.74 0.616 มาก 2 
3. ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย 3.65 0.671 มาก 3 
4. ด้านบุคลากร 3.60 0.787 มาก 4 
5. ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.29 0.951 ปานกลาง 5 
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือ

หลักของผู้บริโภคโดยรวม 
3.64 0.539 มาก  
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4.3.1 ปัจจัยการตัดสนิใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก ด้านผลิตภัณฑ์  
 ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ใน
ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ีย 
3.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.562 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักการตัดสินใจ
ระดับมาก ในเรื่องความหลากหลายของอาหารและมีครบตามท่ีระบุไว้ในเมนู เป็นอันดับที่ 1 
รองลงมาคือ รสชาติความอร่อยของอาหาร โดยลําดับถัดไป ได้แก่ บรรจุภัณฑ์ที่ใส่อาหารสะอาด 
สะดวกต่อการนํากลับบ้าน ความสะอาดถูกหลักอนามัยของอาหาร การมีมาตรฐานของปริมาณอาหาร
ในแต่ละครั้ง และวัตถุดิบที่ ใช้ปรุงอาหารสด ใหม่ และมีคุณภาพ ตามลําดับ รายละเอียดดัง       
ตารางที่ 4.4 
 
ตารางที่ 4.4 ค่าเฉล่ียและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับนํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจ ด้านผลิตภัณฑ์  
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 

ด้านผลิตภัณฑ์ x̄ S.D. แปลผล อันดับที ่

1. ความหลากหลายของอาหาร และมคีรบตามที่
ระบุไว้ในเมนู 3.98 0.751 มาก 1 

2. รสชาติความอร่อยของอาหาร 3.98 0.730 มาก 2 
3. บรรจุภัณฑ์ที่ใส่อาหารสะอาด และสะดวกต่อการ

นํากลับบ้าน 
3.90 0.810 มาก 3 

4. ความสะอาดถูกหลักอนามัยของอาหาร 3.86 0.768 มาก 4 
5. การมีมาตรฐานของปริมาณอาหารในแต่ละคร้ัง 3.84 0.806 มาก 5 
6. วัตถุดิบที่ใช้ปรุงอาหารสด ใหม่ และมคีุณภาพ 3.82 0.752 มาก 6 
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 

ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม 
3.89 0.562 มาก  

 
4.3.2 ปัจจัยการตัดสนิใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก ด้านราคา 

   ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ใน
ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ด้านราคา ในภาพรวมระดับมาก ค่าเฉล่ีย 3.74 ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.616 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักการตัดสินใจระดับมาก
ในเร่ืองพนักงานคิดราคาอาหารถูกต้อง เป็นอันดับที่ 1 รองลงมาคือ แสดงราคาอาหารชัดเจน ชําระ
เงินสะดวก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร ราคายุติธรรมเมื่อเทียบกับร้านอ่ืนและราคาเหมาะสม
กับปริมาณอาหาร ตามลําดับ รายละเอียดดังตารางที่ 4.5 
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ตารางที่ 4.5 ค่าเฉล่ียและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับนํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจ ด้านราคา 
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 

ด้านราคา x̄ S.D. แปลผล อันดับที ่

1. พนักงานคิดราคาอาหารถูกต้อง 3.83 0.827 มาก 1 
2. แสดงราคาอาหารชัดเจน 3.79 0.877 มาก 2 
3. ชําระเงินสะดวก 3.78 0.837 มาก 3 
4. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร 3.71 0.810 มาก 4 
5. ราคายุติธรรมเมื่อเทียบกับร้านอ่ืน 3.71 0.827 มาก 5 
6. ราคาเหมาะสมกับปริมาณอาหาร 3.68 0.848 มาก 6 
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 

ด้านราคาโดยรวม 
3.74 0.616 มาก  

 
4.3.3 ปัจจัยการตัดสนิใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ใน

ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ในภาพรวมระดับมาก 
ค่าเฉลี่ย 3.65 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.671 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักการ
ตัดสินใจระดับมาก ในเรื่องมีร้านอาหารให้เลือกหลากหลายร้าน เป็นอันดับที่ 1 รองลงมา คือ 
เดินทางสะดวก เลือกการจราจรได้หลายรูปแบบ ช่ือเสียงของร้านอาหาร สถานที่มีความสะอาด และ
ใกล้บ้านหรือใกล้สถานที่ทํางาน ตามลําดับ รายละเอียดดังตารางที่ 4.6 

 
ตารางที่  4 .6 ค่าเฉลี่ ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับ นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจ                 
ด้านสถานที่จัดจําหน่าย 
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 

ด้านสถานที่จัดจําหนา่ย x̄ S.D. แปลผล อันดับที ่

1. มีร้านอาหารให้เลือกหลากหลายร้าน 3.86 0.832 มาก 1 
2. เดินทางสะดวก เลือกการจราจรได้หลายรูปแบบ 3.69 0.921 มาก 2 
3. ช่ือเสียงของร้านอาหาร 3.59 0.919 มาก 3 
4. สถานที่มีความสะอาด 3.58 0.843 มาก 4 
5. ใกล้บ้านหรือใกล้สถานทีท่ํางาน 3.57 0.991 มาก 5 

ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหาร 
ด้านสถานที่จัดจําหนา่ยโดยรวม 

3.65 0.671 มาก  
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4.3.4 ปัจจัยการตัดสนิใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ใน
ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมระดับปาน
กลาง ค่าเฉลี่ย 3.29 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.951 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคให้
นํ้าหนักการตัดสินใจระดับมาก ในเรื่องการจัดการส่งเสริมการขายและส่วนลดในโอกาสพิเศษ เป็น
อันดับที่ 1 รองลงมาคือ การมีพนักงานคอยแนะนํารายการอาหาร การติดป้ายโฆษณาร้าน และ
แนะนําการส่งเสริมการขายบริเวณริมถนน การแจกของสมนาคุณ และในเรื่องการให้บริการจัดส่ง
อาหารนอกสถานที่ ตามลําดับ รายละเอียดดังตารางที่ 4.7  
 
ตารางที่  4 .7 ค่าเฉลี่ ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับ นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจ                  
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด x̄ S.D. แปลผล อันดับที ่

1. การจัดการส่งเสริมการขายและส่วนลดในโอกาส
พิเศษ 

3.46 1.776 มาก 1 

2. การมีพนักงานคอยแนะนํารายการอาหาร 3.33 1.044 ปานกลาง 2 
3. การติดป้ายโฆษณาร้าน และแนะนําการส่งเสริม

การขายบริเวณริมถนน 
3.28 1.054 ปานกลาง 3 

4. การแจกของสมนาคุณ 3.22 1.051 ปานกลาง 4 
5. การให้บริการจัดส่งอาหารนอกสถานที ่ 3.17 1.133 ปานกลาง 5 

ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหาร 
ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 

3.29 .951 ปานกลาง 
 

  
4.3.5 ปัจจัยการตัดสนิใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก ด้านบคุลากร 

 ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ใน
ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ด้านบุคลากร ในภาพรวมระดับมาก ค่าเฉลี่ย 3.60 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 0.787 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักการตัดสินใจระดับ
มากทุกด้าน โดยในเรื่องการแต่งกายสะอาดเหมาะสม เป็นอันดับที่ 1 รองลงมาคือ ความถูกต้อง
แม่นยําในการรับคําสั่งรายการอาหาร การให้บริการรวดเร็วทันใจและแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ 
พนักงานให้บริการตามลําดับ พนักงานมีบุคลิกภาพและมนุษย์สัมพันธ์ดี และมีการต้อนรับลูกค้าอย่าง
เอาใจใส่ สุภาพอ่อนน้อม ตามลําดับ รายละเอียดดังตารางที่ 4.8 
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ตารางที่ 4.8 ค่าเฉล่ียและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดับนํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจ ด้านบุคลากร 
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก  

ด้านบคุลากร x̄ S.D. แปลผล อันดับที ่

1. การแต่งกายสะอาดเหมาะสม 3.65 0.917 มาก 1 
2. ความถูกต้องแม่นยําในการรับคําสั่งรายการอาหาร 3.64 0.896 มาก 2 
3. การให้บริการรวดเร็วทันใจและแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ 3.62 0.919 มาก 3 
4. พนักงานให้บริการตามลําดับ 3.60 0.950 มาก 4 
5. มีบุคลิกภาพและมนุษย์สมัพันธ์ดี 3.58 1.050 มาก 5 
6. การต้อนรับลูกค้าอย่างเอาใจใส่ สุภาพอ่อนน้อม 3.54 0.993 มาก 6 

ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก  
ด้านบคุลากรโดยรวม 

3.60 0.787 มาก 
 

 
4.4 การทดสอบสมมตฐิาน 

4.4.1 สมมติฐานข้อที่ 1 ผู้บริโภคที่มีคุณลักษณะทางประชากรด้านเพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้ส่วนบุคคล และขนาดของครอบครัว ที่แตกต่างกันทําให้ปัจจัยในการ
ตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก แตกต่างกัน 

1) ด้านเพศ: ผู้บริโภคมีเพศต่างกันให้น้ําหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือ
หลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐานทางสถิติพบว่า ผู้บริโภคมีเพศต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการ
ตัดสิน ใจในการเลือกซื้ ออาหารมื้ อหลักของผู้ บ ริ โภคใน ชุมชน วังหลั ง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันแต่อย่างใดในทุก ๆ ด้าน และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีเพศต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก ทั้งด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้านบุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกัน 
รายละเอียดดังตารางที่ 4.9 
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ตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียปัจจัยในการตัดสินใจเลือก
ซื้ออาหารม้ือหลัก จําแนกตามเพศ 
ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ

อาหารม้ือหลกั 
แหล่ง 

ความแปรปรวน 
SS df MS F-Ratio p 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ระหว่างกลุ่ม .137 1 .137 .433 .511 
ภายในกลุ่ม 125.925 398 .316 

รวม 126.062 399  

2. ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม .530 1 .530 1.394 .239 
ภายในกลุ่ม 151.358 398 .380 

รวม 151.888 399  

3. ด้านสถานที่การจัด
จําหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม .543 1 .543 1.204 .273 
ภายในกลุ่ม 179.545 398 .451 

รวม 180.088 399  

4. ด้านบุคลากร 
ระหว่างกลุ่ม .000 1 .000 .000 .996 
ภายในกลุ่ม 361.171 398 .907 

รวม 361.171 399  

5. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหว่างกลุ่ม .722 1 .722 1.166 .281 
ภายในกลุ่ม 246.500 398 .619 

รวม 247.222 399  

รวม 
 

ระหว่างกลุ่ม .289 1 .289 .996 .319 
ภายในกลุ่ม 115.615 398 .290 

รวม 115.905 399  

 
2) ด้านอายุ: ผู้บริโภคท่ีมีอายุต่างกัน ให้น้ําหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหาร

ม้ือหลักของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
ผลการทดสอบสมมติฐานทางสถิติพบว่า ผู้บริโภคมีอายุต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจ

ในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่
แตกต่างกันแต่อย่างใดในทุก ๆ ด้าน และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอายุต่างกันให้
นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ทั้งด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่การ
จัดจําหน่าย ด้านบุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกันเลยดังรายละเอียดดังตาราง  
ที่ 4.10 
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ตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือก
ซื้ออาหารม้ือหลัก จําแนกตามอายุ 
ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ

อาหารม้ือหลกั 
แหล่ง 

ความแปรปรวน 
SS df MS F-Ratio p 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ระหว่างกลุ่ม .664 5 .133 .417 .837 
ภายในกลุ่ม 125.398 394 .318 

รวม 126.062 399  

2. ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม .511 5 .102 .266 .932 
ภายในกลุ่ม 151.378 394 .384 

รวม 151.888 399  

3. ด้านสถานที่                
การจัดจําหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 2.228 5 .446 .987 .425 
ภายในกลุ่ม 177.860 394 .451 

รวม 180.088 399  

4. ด้านบุคลากร 
ระหว่างกลุ่ม 5.093 5 1.019 1.127 .345 
ภายในกลุ่ม 356.078 394 .904 

รวม 361.171 399  

5. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหว่างกลุ่ม 1.595 5 .319 .512 .767 
ภายในกลุ่ม 245.627 394 .623 

รวม 247.222 399  

รวม 
 

ระหว่างกลุ่ม .498 5 .100 .340 .888 
ภายในกลุ่ม 115.406 394 .293 

รวม 115.905 399  
 
3) ด้านระดับการศึกษา: ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน ให้น้ําหนักปัจจัยการตัดสินใจ

ในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภคแตกต่างกัน 
ผลการทดสอบสมมติฐานทางสถิติพบว่า ผู้บริโภคมีระดับการศึกษาต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัย

การตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด ยกเว้นด้านสถานที่การจัดจําหน่าย พบว่า ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษา
ต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักเก่ียวกับสถานที่จัดจําหน่าย 
แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดังน้ัน คณะผู้วิจัยจึงนําค่าสถิติที่ได้มาวิเคราะห์ความ
แตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธี LSD (Least Significant Difference) พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจในการ
เลือกซื้ออาหารม้ือหลักด้านสถานที่การจัดจําหน่ายของผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษา/ปวช. 
ให้นํ้าหนักปัจจัยด้านสถานที่จัดจําหน่ายแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 รายละเอียดดังตารางที่ 4.12 
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ตารางที่ 4.11 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือก
ซื้ออาหารม้ือหลัก จําแนกตามระดับการศึกษา 
ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ

อาหารม้ือหลกั 
แหล่ง 

ความแปรปรวน 
SS df MS F-Ratio p 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ระหว่างกลุ่ม 1.699 4 .425 1.349 .251 
ภายในกลุ่ม 124.364 395 .315 

รวม 126.062 399   

2. ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม 2.429 4 .607 1.605 .172 
ภายในกลุ่ม 149.459 395 .378 

รวม 151.888 399   

3. ด้านสถานที่             
การจัดจําหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 4.968 4 1.242 2.801* .026 
ภายในกลุ่ม 175.120 395 .443 

รวม 180.088 399   

4. ด้านบุคลากร 
ระหว่างกลุ่ม 7.879 4 1.970 2.202 .068 
ภายในกลุ่ม 353.292 395 .894 

รวม 361.171 399   

5. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหว่างกลุ่ม 4.806 4 1.202 1.958 .100 
ภายในกลุ่ม 242.416 395 .614 

รวม 247.222 399   

รวม 
 

ระหว่างกลุ่ม 3.249 4 .812 2.848* .024 
ภายในกลุ่ม 112.655 395 .285 

รวม 115.905 399   
* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 4.12 ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย เป็นรายคู่โดย
วิธี LSD (Least Significant Difference) จําแนกตามระดับการศึกษา 

* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซื้อ
อาหารมื้อหลกั 

ระดับการศึกษา 
ค่าเฉลี่ย 

(x̄) 

ประถมศึกษา
หรือต่ํากว่า    
(x̄=3.978) 

มัธยมศึกษา/
ปวช.       

(x̄=3.543) 

อนุปริญญา/
ปวส.       

(x̄=3.868) 

 ปริญญาตรี  
(x̄=3.671) 

 สูงกว่า
ปริญญาตรี   
(x̄=3.778) 

ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ประถมศึกษาหรือต่ํากว่า 3.978 - 0.434 0.109 0.307 0.200 
มัธยมศึกษา/ปวช. 3.543  - -0.325* -0.127 -0.234 
อนุปริญญา/ปวส. 3.868   - 0.197 0.090 
ปริญญาตร ี 3.671    - -0.107 
สูงกว่าปริญญาตรี 3.778     - 
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4) ด้านอาชีพ: ผู้บริโภคที่มีอาชีพต่างกัน ให้น้ําหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ
อาหารม้ือหลักของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐานทางสถิติพบว่า ผู้บริโภคมีอาชีพต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจ
ในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่
แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่ายและด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ยกเว้นด้านบุคลากร พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจ
ในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักเก่ียวกับบุคลากรผู้ให้บริการ แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 
ดังน้ัน คณะผู้ วิจัยจึงนําค่าสถิ ติที่ ได้มาวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่ โดยวิธี LSD (Least 
Significant Difference) พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคด้าน
บุคลากรที่ประกอบด้วยอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา พนักงานบริษัท ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย และพ่อบ้าน/
แม่บ้าน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจด้านบุคลากรแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีอาชีพรับราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 รายละเอียดดังตารางที่ 4.14 

 
ตารางที่ 4.13 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือก
ซื้ออาหารม้ือหลัก จําแนกตามอาชีพ 
ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ

อาหารม้ือหลกั 
แหล่ง 

ความแปรปรวน 
SS df MS F-Ratio p 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ระหว่างกลุ่ม 1.166 5 .233 .735 .597 
ภายในกลุ่ม 124.897 394 .317 

รวม 126.062 399   

2. ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม 1.104 5 .221 .577 .718 
ภายในกลุ่ม 150.784 394 .383 

รวม 151.888 399   

3. ด้านสถานที่             
การจัดจําหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 2.974 5 .595 1.323 .253 
ภายในกลุ่ม 177.114 394 .450 

รวม 180.088 399   

4. ด้านบุคลากร 
ระหว่างกลุ่ม 14.411 5 2.882 3.275** .007 
ภายในกลุ่ม 346.760 394 .880 

รวม 361.171 399   

5. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหว่างกลุ่ม 2.638 5 .528 .850 .515 
ภายในกลุ่ม 244.584 394 .621 

รวม 247.222 399   

รวม 
 

ระหว่างกลุ่ม 2.269 5 .454 1.573 .167 
ภายในกลุ่ม 113.636 394 .288 

รวม 115.905 399   
** มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .01 
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ตารางที่ 4.14 ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ด้านบุคลากร เป็นรายคู่โดยวิธี LSD 
(Least Significant Difference) จําแนกตามอาชีพ 

* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 

ปัจจัยการตัดสินใจ
เลือกซื้ออาหารมื้อหลัก 

อาชีพ 
ค่าเฉลี่ย 

(x̄) 

นักเรียน/
นักศึกษา    

(x̄=3.348) 

 รับราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ   
(x̄=2.790) 

พนักงาน
บริษัท     

(x̄=3.307) 

 ธุรกิจ
ส่วนตัว/
ค้าขาย    

(x̄=3.366) 

รับจ้าง     
(x̄=3.152) 

พ่อบ้าน/
แม่บ้าน   

(x̄=3.684) 

ด้านบุคลากร นักเรียน/นักศึกษา 3.348 - 0.558* 0.041 -0.017 0.196 -0.335 
รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 2.790  - -0.517* -0.575* -0.362 -0.894* 
พนักงานบริษัท 3.307   - -0.058 0.155 -0.376 
ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 3.366     - 0.213 -0.318 
รับจ้าง 3.152     - -0.532 
พ่อบ้าน/แม่บ้าน 3.684      - 
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5) ด้านรายได้: ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่างกัน ให้น้ําหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ือ
อาหารม้ือหลักของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐานทางสถิติพบว่า ผู้บริโภคมีรายได้ต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการ
ตัดสิน ใจในการเลือกซื้ ออาหารมื้ อหลักของผู้ บ ริ โภคใน ชุมชน วังหลั ง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน เช่น ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้านบุคลากร และ
ด้านการส่งเสริมการตลาด ยกเว้นด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่างกันให้
นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และราคาแตกต่างกันที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดังน้ัน คณะผู้วิจัยจึงนําค่าสถิติที่ได้มาวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่
โดยวิธี LSD (Least Significant Difference) พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก
ด้านผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคที่มีรายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจแตกต่างจาก
ผู้บริโภคที่มีรายได้ 25,001-40,000 บาท โดยผู้บริโภคที่มีรายได้ 10,000-25,000 บาท ให้นํ้าหนัก
ปัจจัยการตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างจากผู้บริโภคที่มีรายได้ 25,001-40,000 บาท และผู้บริโภค
ที่มีรายได้สูงกว่า 70,000 บาท นอกจากน้ียังมีผู้บริโภคที่มีรายได้ 25,001-40,000 บาท ให้นํ้าหนัก
ปัจจัยการตัดสินใจด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างจากผู้บริโภคที่มีรายได้สูงกว่า 70,000 บาท อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 รายละเอียดดังตารางที่ 4.16 

ส่วนปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักด้านราคาของผู้บริโภค พบว่า ผู้บริโภค
ที่มีรายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจด้านราคาแตกต่างจากผู้บริโภคท่ีมีรายได้ 
25,001-40,000 บาทและผู้บริโภคที่มีรายได้สูงกว่า 70,000 บาท อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ส่วนผู้บริโภคที่มีรายได้ 10,000-25,000 บาท ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจด้านราคาแตกต่าง
จากผู้บริโภคที่มีรายได้ 25,001-40,000 บาท และผู้บริโภคที่มีรายได้สูงกว่า 70,000 บาท อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 นอกจากน้ีผู้บริโภคที่มีรายได้ 25,001-40,000 บาทและผู้บริโภคที่มี
รายได้ 40,001-55,000 บาท ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจด้านราคาแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีรายได้
สูงกว่า 70,000 บาท อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 รายละเอียดดังตารางที่ 4.17 
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ตารางที่ 4.15 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือก
ซื้ออาหารม้ือหลัก จําแนกตามรายได้ 
ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ

อาหารม้ือหลกั 
แหล่ง 

ความแปรปรวน 
SS df MS F-Ratio p 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ระหว่างกลุ่ม 4.074 5 .815 2.632* .023 

ภายในกลุ่ม 121.988 394 .310 

รวม 126.062 399  

2. ด้านราคา 

ระหว่างกลุ่ม 4.461 5 .892 2.385* .038 

ภายในกลุ่ม 147.427 394 .374 

รวม 151.888 399  

3. ด้านสถานที่การจัด
จําหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 4.314 5 .863 1.934 .088 

ภายในกลุ่ม 175.774 394 .446 

รวม 180.088 399  

4. ด้านบุคลากร 

ระหว่างกลุ่ม 7.567 5 1.513 1.686 .137 

ภายในกลุ่ม 353.604 394 .987 

รวม 361.171 399  

5. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหว่างกลุ่ม 5.458 5 1.092 1.779 .116 

ภายในกลุ่ม 241.764 394 .614 

รวม 247.222 399  

รวม 
 

ระหว่างกลุ่ม 3.877 5 .775 2.727* .019 

ภายในกลุ่ม 112.028 394 .284 

รวม 115.905 399  

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 4.16 ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นรายคู่โดยวิธี LSD 
(Least Significant Difference) จําแนกตามรายได้ 

* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 
 

ปัจจัยการตัดสินใจ
เลือกซื้ออาหารมื้อหลัก 

รายได้ 
ค่าเฉลี่ย 

(x̄) 

ต่ํากว่า 
10,000 บาท 
(x̄=3.848) 

10,000-
25,000 บาท 
(x̄=3.908) 

25,001-
40,000 บาท 
(x̄=4.128) 

40,001-
55,000 บาท 
(x̄=3.922) 

55,001-
70,000 บาท 
(x̄=3.833) 

สูงกว่า 
70,000 บาท 
(x̄=3.333) 

ด้านผลิตภัณฑ์ ต่ํากว่า 10,000 บาท 3.848 - -0.060 -0.280* -0.074 0.015 0.515 
 10,000-25,000 บาท 3.908  - -0.219* -0.014 0.075 0.575* 
 25,001-40,000 บาท 4.128   - 0.206 0.295 0.794* 
 40,001-55,000 บาท 3.922    - 0.089 0.589 
 55,001-70,000 บาท 3.833     - 0.500 
 สูงกว่า 70,000 บาท 3.333      - 
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ตารางที่ 4.17 ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ด้านราคา เป็นรายคู่โดยวิธี LSD (Least 
Significant Difference) จําแนกตามรายได้ 

* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 
 
 
 

ปัจจัยการตัดสินใจ
เลือกซื้ออาหารมื้อหลัก 

รายได้ 
ค่าเฉลี่ย 

(x̄) 

ต่ํากว่า 
10,000 บาท 
(x̄=3.848) 

10,000-
25,000 บาท 
(x̄=3.908) 

25,001-
40,000 บาท 
(x̄=4.128) 

40,001-
55,000 บาท 
(x̄=3.922) 

55,001-
70,000 บาท 
(x̄=3.833) 

สูงกว่า 
70,000 บาท 
(x̄=3.333) 

ด้านราคา ต่ํากว่า 10,000 บาท 3.715 - -0.015 -0.250* -0.196 -0.077 0.631* 
 10,000-25,000 บาท 3.730  - -0.235* -0.181 -0.062 0.646* 
 25,001-40,000 บาท 3.955   - 0.054 0.173 0.882* 
 40,001-55,000 บาท 3.911    - 0.119 0.828* 
 55,001-70,000 บาท 3.792     - 0.708 

 สูงกว่า 70,000 บาท 3.083      - 
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6) ด้านขนาดครอบครัว: ผู้บริโภคที่มีขนาดครอบครัวต่างกัน ให้น้ําหนักปัจจัยการ
ตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐานทางสถิติพบว่า ผู้บริโภคมีขนาดครอบครัวต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัย
การตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จัด
จําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ยกเว้นด้านบุคลากร พบว่า ผู้บริโภคที่มีขนาดครอบครัว
ต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักเก่ียวกับบุคลากรผู้ให้บริการ 
แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดังน้ัน คณะผู้วิจัยจึงนําค่าสถิติที่ได้มาวิเคราะห์ความ
แตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธี LSD (Least Significant Difference) พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจในการ
เลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคด้านบุคลากรที่มีขนาดครอบครัว 2-3 คน ให้นํ้าหนักปัจจัยการ
ตัดสินใจด้านบุคลากรแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีขนาดครอบครัว 4-5 คน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 รายละเอียดดังตารางที่ 4.19 
 

ตารางที่ 4.18 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือก
ซื้ออาหารม้ือหลัก จําแนกตามขนาดครอบครัว 
ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ

อาหารม้ือหลกั 
แหล่ง 

ความแปรปรวน 
SS df MS F-Ratio p 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ระหว่างกลุ่ม .694 3 .231 .731 .534 

ภายในกลุ่ม 125.368 396 .317 
รวม 126.062 399  

2. ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม .529 3 .176 .461 .710 
ภายในกลุ่ม 151.360 396 .382 

รวม 151.888 399  

3. ด้านสถานที่การจัด
จําหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 2.144 3 .715 1.590 .191 
ภายในกลุ่ม 177.944 396 .449 

รวม 180.088 399  

4. ด้านบุคลากร 
ระหว่างกลุ่ม 7.483 3 2.494 2.793 .040 
ภายในกลุ่ม 353.688 396 .893 

รวม 361.171 399  

5. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหว่างกลุ่ม .735 3 .245 .394 .758 
ภายในกลุ่ม 246.487 396 .622 

รวม 247.222 399  

รวม 
 

ระหว่างกลุ่ม 3.877 5 .775 2.727 .019 
ภายในกลุ่ม 112.028 394 .284 

รวม 115.905 399  
* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05
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ตารางที่ 4.19 ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ด้านบุคลากร เป็นรายคู่โดยวิธี LSD 
(Least Significant Difference) จําแนกตามขนาดครอบครัว 

 
 
 
 
 
 
 
 

* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยการตัดสินใจ 
เลือกซื้ออาหารมื้อหลัก 

ขนาดครอบครัว 
ค่าเฉลี่ย 

(x̄) 
อยู่คนเดียว 
(x̄=3.664) 

2-3 คน 
(x̄=3.695) 

4-5 คน 
(x̄=3.572) 

มากกว่า 5 คนขึ้น
ไป (x̄=3.670) 

ด้านบุคลากร อยู่คนเดียว 3.664 - -0.050 0.237 -0.081 
 2-3 คน 3.695  - 0.287* -0.032 
 4-5 คน 3.572   - -0.320 
 มากกว่า 5 คนขึ้นไป        3.670    - 
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4.4.2 สมมติฐานข้อที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค โดยผู้วิจัยได้
ทําการเลือกตัวแปรที่มีความสนใจมาทําการทดสอบจํานวน 3 ข้อ ได้แก่ ความถ่ีในการซ้ือ 
ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ และเหตุผลของการซ้ือ ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานมีดังนี้ 

 1) ด้านความถ่ีในการซื้อ: ผู้บริโภคที่มีความถ่ีในการซ้ือต่างกัน ให้น้ําหนักปัจจัยการ
ตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐานทางสถิติพบว่า ผู้บริโภคท่ีมีความถี่ในการซื้อต่างกันให้นํ้าหนัก
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันแต่อย่างใดในทุก ๆ ด้าน และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีความถี่ในการซื้อต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ทั้ง
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้านบุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาด 
ไม่แตกต่างกันเลยดังรายละเอียดดังตารางที่ 4.20 

 
ตารางที่ 4.20 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือก
ซื้ออาหารม้ือหลัก จําแนกตามความถ่ีในการซื้อ 
ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ

อาหารม้ือหลกั 
แหล่ง 

ความแปรปรวน 
SS df MS F-Ratio p 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ระหว่างกลุ่ม 2.078 5 .416 1.321 .254 
ภายในกลุ่ม 123.984 394 .315 

รวม 126.062 399  

2. ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม 2.038 5 .408 1.072 .376 

ภายในกลุ่ม 149.850 394 .380 
รวม 151.888 399  

3. ด้านสถานที่การจัด
จําหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 4.520 5 .904 2.029 .074 
ภายในกลุ่ม 175.568 394 .446 

รวม 180.088 399  

4. ด้านบุคลากร 
ระหว่างกลุ่ม 8.407 5 1.681 1.878 .097 
ภายในกลุ่ม 352.764 394 .895 

รวม 361.171 399  

5. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหว่างกลุ่ม 5.210 5 1.042 1.696 .134 
ภายในกลุ่ม 242.012 394 .614 

รวม 247.222 399   

รวม 
 

ระหว่างกลุ่ม 3.222 5 .644 2.253* .049 

ภายในกลุ่ม 112.683 394 .286 

รวม 115.905 399   

* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
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2) ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือ: ผู้บริโภคที่มีค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่างกัน ให้น้ําหนักปัจจัยการ
ตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐานทางสถิติพบว่า ผู้บริโภคมีค่าใช้จ่ายในการซื้อต่างกันให้นํ้าหนัก
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จัด
จําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ยกเว้นด้านบุคลากร พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักเก่ียวกับบุคลากรผู้ให้บริการ 
แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 ดังน้ัน คณะผู้วิจัยจึงนําค่าสถิติที่ได้มาวิเคราะห์ความ
แตกต่างเป็นรายคู่โดยวิธี LSD (Least Significant Difference) พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจในการ
เลือกซื้ออาหารมื้อหลักด้านบุคลากรของผู้บริโภคที่มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ 1 - 300 บาทต่อครั้ง ให้
นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจด้านบุคลากรแตกต่างจากผู้บริโภคท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซื้อ 601 - 900 บาท
ต่อครั้ง และ 901 - 1,200 บาทต่อครั้ง นอกจากน้ีผู้บริโภคที่มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ 301 - 600 บาทต่อ
ครั้ง ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจด้านบุคลากรแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ 601 - 
900 บาทต่อคร้ัง และ 901 - 1,200 บาทต่อครั้ง อย่างมี นัยสําคัญทางสถิ ติที่ ระดับ 0.05 ดัง
รายละเอียดดังตารางที่ 4.22 
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ตารางที่ 4.21 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือก
ซื้ออาหารม้ือหลัก จําแนกตามค่าใช้จ่ายในการซื้อ 
ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ

อาหารม้ือหลกั 
แหล่ง 

ความแปรปรวน 
SS df MS F-Ratio p 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ระหว่างกลุ่ม 1.629 5 0.326 1.032 0.399 
ภายในกลุ่ม 124.433 394 0.316 

รวม 126.062 399  

2. ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม 2.344 5 0.469 1.235 0.292 
ภายในกลุ่ม 149.544 394 0.38 

รวม 151.888 399  

3. ด้านสถานที่การจัด
จําหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 3.396 5 0.679 1.515 0.184 
ภายในกลุ่ม 176.692 394 0.448 

รวม 180.088 399  

4. ด้านบุคลากร 
ระหว่างกลุ่ม 14.054 3 4.685 5.345** .001 
ภายในกลุ่ม 347.117 396 .877 

รวม 361.171 399   

5. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหว่างกลุ่ม 2.911 5 0.582 0.939 0.456 
ภายในกลุ่ม 244.311 394 0.62 

รวม 247.222 399  

รวม 
 

ระหว่างกลุ่ม 3.237 5 0.647 2.264* 0.047 
ภายในกลุ่ม 112.683 394 .286 

รวม 115.905 399  
         ** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 

* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 4.22 ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ด้านบุคลากร เป็นรายคู่โดยวิธี LSD 
(Least Significant Difference) จําแนกตามค่าใช้จ่ายในการซื้อ 

* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 
 
 
 

ปัจจัยการตัดสินใจ
เลือกซื้ออาหารมื้อหลัก 

ค่าใช้จ่ายในการซื้อ 
ค่าเฉลี่ย 

(x̄) 
1 - 300 บาทต่อ
ครั้ง (x̄=3.242) 

301 - 600 บาทต่อ
ครั้ง (x̄=3.179) 

601 - 900 บาทต่อ
ครั้ง (x̄=3.743) 

901 - 1,200 บาท
ต่อครั้ง (x̄=3.928) 

ด้านบุคลากร 1 - 300 บาทต่อครั้ง 3.242  - 0.063 -0.501* -0.685* 
 301 - 600 บาทต่อครั้ง 3.179   - -0.564* -0.749* 
 601 - 900 บาทต่อครั้ง 3.743    - -0.184 
 901 - 1,200 บาทต่อครั้ง 3.928     - 

98 
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3) ด้านเหตุผลของการซื้อ: ผู้บริโภคที่มีเหตุผลของการซื้อต่างกัน ให้น้ําหนักปัจจัยการ
ตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐานทางสถิติพบว่า ผู้บริโภคมีเหตุผลของการซื้อต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัย
การตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน เช่น ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้าน
บุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาด ยกเว้นด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลของการซื้อ
ต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักเก่ียวกับผลิตภัณฑ์แตกต่างกันที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ดังน้ัน คณะผู้วิจัยจึงนําค่าสถิติที่ได้มาวิเคราะห์ความแตกต่างเป็นรายคู่
โดยวิธี LSD (Least Significant Difference) พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก
ด้านผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคที่มีเหตุผลของการซื้อ เพราะรสชาติอาหารให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจ
แตกต่างจากผู้บริโภคในเร่ืองราคาเหมาะสม เดินทางสะดวก และมีอาหารให้เลือกหลากหลาย อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 รายละเอียดดังตารางที่ 4.24 
 
ตารางที่ 4.23 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียปัจจัยในการตัดสินใจเลือก
ซื้ออาหารม้ือหลัก จําแนกตามเหตุผลของการซื้อ 
ปัจจัยการตัดสินใจเลือกซ้ือ

อาหารม้ือหลกั 
แหล่ง 

ความแปรปรวน 
SS df MS 

F-
Ratio 

p 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ระหว่างกลุ่ม 5.039 6 0.840 2.727* 0.013 
ภายในกลุ่ม 121.024 393 0.308 

รวม 126.062 399  

2. ด้านราคา 
ระหว่างกลุ่ม 4.152 6 0.692 1.841 0.090 
ภายในกลุ่ม 147.736 393 0.376 

รวม 151.888 399  

3. ด้านสถานที่การจัด
จําหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 2.781 6 0.464 1.028 0.407 
ภายในกลุ่ม 177.306 393 0.451 

รวม 180.088 399  

4. ด้านบุคลากร 
ระหว่างกลุ่ม 4.576 6 0.763 0.841 0.539 
ภายในกลุ่ม 356.595 393 0.907 

รวม 361.171 399  

5. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหว่างกลุ่ม 2.486 6 0.414 0.665 0.678 
ภายในกลุ่ม 244.736 393 0.623 

รวม 247.222 399  

รวม 
 

ระหว่างกลุ่ม 2.520 6 0.420 1.456 0.192 
ภายในกลุ่ม 113.384 393 0.289 

รวม 115.905 399  
* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
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ตารางที่ 4.24 ผลการวิเคราะห์เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นรายคู่โดยวิธี LSD 
(Least Significant Difference) จําแนกตามเหตุผลของการซื้อ 

* มีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ .05 
 
 
 
 

ปัจจัยการ
ตัดสินใจเลือก
ซื้ออาหารมื้อ

หลัก 

เหตุผลของการซื้อ 
ค่าเฉลี่ย 

(x̄) 

รสชาติ
อาหาร    

(x̄=4.021) 

ราคา
เหมาะสม 
(x̄=3.805) 

มีโปรโมชั่น
พิเศษ     

(x̄=3.817) 

พนักงาน
ให้บริการ
รวดเร็ว  

(x̄=3.873) 

เดินทาง
สะดวก  

(x̄=3.812) 

มีอาหารให้
เลือก

หลากหลาย  
(x̄=3.775) 

ชื่อเสียง
ของ

ร้านอาหาร 
(x̄=4.148) 

ด้านผลิตภัณฑ์ รสชาติอาหาร 4.021 - 0.216* 0.204 0.148 0.208* 0.246* -0.127 
 ราคาเหมาะสม 3.805  - -0.012 -0.068 -0.007 0.030 -0.344 
 มีโปรโมชั่นพิเศษ 3.817   - -0.056 0.005 0.042 -0.331 
 พนักงานให้บริการรวดเร็ว 3.873    - 0.061 0.098 -0.276 
 เดินทางสะดวก 3.812     - 0.037 -0.336 
 มีอาหารให้เลือกหลากหลาย 3.775      - -0.374 
 ชื่อเสียงของร้านอาหาร 4.148       - 

100 
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4.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
จากการวิจัยเรื่อง ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคใน        

ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ทําให้คณะผู้วิจัยพบแนวทางการส่งเสริมพฤติกรรม
การเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร โดยใช้ผลจากการให้
นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคมาเป็นเกณฑ์  เพ่ือให้
ผู้ประกอบการได้เรียนรู้ถึงลําดับความสําคัญที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก และ
นํามาปรับปรุงประยุกต์ใช้ในการบริหารจัดการ เพ่ือดําเนินการในแต่ละด้านตามลําดับที่ผู้บริโภคให้
ความสําคัญดังน้ี  

 
ตารางที่ 4.25 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตัวแปรเชิงกลุม่ 

ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค 

รวม ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา ด้านสถานที่
จัดจําหนา่ย 

ด้าน
บุคลากร 

ด้าน
ส่งเสริม
การตลาด 

เพศ .511 .239 .273 .996 .281 .319 
อายุ .837 .932 .425 .345 .767 .888 
ระดับการศึกษา .251 .172 .026 .068 .100 .024 
อาชีพ .597 .718 .253 .007 .515 .167 
รายได้ .023 .038 .088 .137 .116 .019 
ขนาดครอบครัว .534 .710 .191 .040 .758 .019 
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 บทท่ี 5 

สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
สรุปผลการวิจัย 
 

การวิจัยเรื่องปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง 

เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก
ของผู้บริโภค เปรียบเทียบปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก จําแนกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ เปรียบเทียบปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก จําแนกตามพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคและเพ่ือศึกษาแนวทางการส่งเสริมพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคใน
ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ทําการศึกษาข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริโภคท่ี
เลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร โดยไม่ทราบจํานวน
ประชากรที่แน่นอน มีผู้ตอบแบบสอบถามทั้งสิ้น 400 คน ผลการศึกษาคร้ังน้ีมีประเด็นที่จะสรุป
ผลการวิจัย ดังน้ี  

1. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ จํานวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 57.25 อายุ 

20-30 ปี จํานวน 145 คน คดิเป็นร้อยละ 36.25 การศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 184 คน คิดเป็น
ร้อยละ 46.00 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จาํนวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.50 ส่วนใหญม่ีรายได้
ส่วนบุคคลต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 บาท จาํนวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 48.50 ครอบครัวส่วนใหญ ่
มีขนาด 2-3 คน มีผู้ตอบเป็นจํานวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.25 

2. พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค 
พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผูบ้ริโภคเคยมาเลือกซื้ออาหารม้ือหลักในชุมชน

วังหลัง เป็นจํานวน 320 คน คิดเป็นร้อยละ 80.00 โดยเฉล่ียความถ่ีในการซื้อ 1-3 ครั้งต่อเดือน เป็น
จํานวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61.00 ค่าใช้จ่ายในการซื้อแต่ละคร้ังมมีูลค่า 1-300 บาทต่อครั้ง เป็น
จํานวน 258 คน คิดเป็นร้อยละ 64.50 สว่นใหญ่มาเลือกซื้ออาหารในเวลา 12.00-14.00 น. จํานวน 
168 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 โดยมาเลือกซื้อในวันจนัทร์-วันศุกร์ จํานวน 216 คิดเป็นร้อยละ 
54.00 ซึ่งบุคคลท่ีมีส่วนร่วมเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก คือ เพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน จํานวน 204 คน คิดเป็น
ร้อยละ 51.00 ประเภทของอาหารที่ซื้อมากที่สุด คอื อาหารจานเดียว/ตามสั่ง จํานวน 146 คน คดิ
เป็นร้อยละ 36.50 และเหตุผลของการซื้อ คือ รสชาติอาหาร จํานวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.25 

3. ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 
ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 

กรุงเทพมหานคร ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้อ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจระดับมาก ในด้านผลิตภัณฑ์เป็น
อันดับที่ 1 รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้านบุคลากร และให้นํ้าหนักปัจจัย
การตัดสินใจระดับปานกลางในด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นอันดับสุดท้าย รายละเอียดแต่ละด้าน
เป็นดังน้ี 
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1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ใน
ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักการตัดสินใจระดับมาก ในปัจจัยการตัดสินใจในการ
เลือกซื้ออาหารม้ือหลัก เรื่องความหลากหลายของอาหาร และมีครบตามที่ระบุไว้ในเมนู และรสชาติ
ความอร่อยของอาหาร เป็นอันดับที่ 1 เท่ากัน 2 ปัจจัย รองลงมาคือ บรรจุภัณฑ์ที่ใส่อาหารสะอาด
สะดวกต่อการนํากลับบ้าน ความสะอาดถูกหลักอนามัยของอาหาร การมีมาตรฐานของปริมาณอาหาร
ในแต่ละคร้ัง ตามลําดับ และอันดับสุดท้าย คือ วัตถุดิบที่ใช้ปรุงอาหารสด ใหม่ และมีคุณภาพ  

2) ด้านราคา ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ใน
ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ด้านราคาในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักการตัดสินใจระดับมากในเร่ืองพนักงานคิดราคาอาหารชัดเจน 
เป็นอันดับที่ 1 รองลงมาคือ แสดงราคาอาหารชัดเจน ชําระเงินสะดวก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
อาหารและราคายุติธรรมเมื่อเทียบกับร้านอ่ืน ตามลําดับ ส่วนในเรื่องราคาเหมาะสมกับปริมาณ
อาหาร เป็นอันดับสุดท้าย 

3) ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้อ
อาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ด้านสถานที่การจัดจําหน่ายใน
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักการตัดสินใจระดับมาก ใน
เรื่องมีร้านอาหารให้เลือกหลากหลายร้าน เป็นอันดับที่ 1 รองลงมา คือ เดินทางสะดวก เลือก
การจราจรได้หลายรูปแบบ ช่ือเสียงของร้านอาหาร สถานที่มีความสะอาด ตามลําดับ ส่วนในเร่ืองใกล้
บ้านหรือใกล้สถานที่ทํางานเป็นอันดับสุดท้าย 

4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหาร
มื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่
ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักการตัดสินใจระดับมากในเรื่อง
การจัดการส่งเสริมการขายและส่วนลดในโอกาสพิเศษเป็นอันดับที่ 1 ผู้บริโภคให้นํ้าหนักการตัดสินใจ
ระดับปานกลางในเร่ือง การมีพนักงานคอยแนะนํารายการอาหาร การติดป้ายโฆษณาร้าน และ
แนะนําการส่งเสริมการขายบริเวณริมถนน การแจกของสมนาคุณ ส่วนในเรื่องการให้บริการจัดส่ง
อาหารนอกสถานที่ เป็นอันดับสุดท้าย 

5) ด้านบุคลากร ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ใน
ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ด้านบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักการตัดสินใจระดับมาก โดยในเรื่องการแต่งกายสะอาด
เหมาะสม เป็นอันดับที่ 1 รองลงมาคือ ความถูกต้องแม่นยําในการรับคําสั่งรายการอาหาร การ
ให้บริการรวดเร็วทันใจและแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ พนักงานให้บริการตามลําดับ พนักงานมี
บุคลิกภาพและมนุษย์สัมพันธ์ดี และในเรื่องการต้อนรับลูกค้าอย่างเอาใจใส่ สุภาพอ่อนน้อม เป็น
อันดับสุดท้าย  
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ผลการทดสอบสมมติฐาน สรุปได้ดังนี้ 
1) ผู้บริโภคที่มีเพศต่างกัน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ใน

ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันแต่อย่างใดในทุก ๆ ด้าน ดังน้ันจึงไม่
สอดคล้องกับสมมติฐานที่ผู้วิจัยต้ังไว้  

2) ผู้บริโภคที่มีอายุต่างกัน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักใน
ชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันแต่อย่างใดในทุก ๆ ด้าน ดังน้ันจึงไม่
สอดคล้องกับสมมติฐานที่ผู้วิจัยต้ังไว้ 

3) ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อ
หลักในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร และด้านการส่งเสริมการขาย ยกเว้นด้านสถานที่การจัดจําหน่าย 
แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก
ด้านสถานที่การจัดจําหน่ายของผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา/ปวช. ให้นํ้าหนักปัจจัยการ
ตัดสินใจแตกต่างจากผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  

4) ผู้บริโภคที่มีอาชีพต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของ
ผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน ได้แก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่ายและด้านการส่งเสริมการตลาด ยกเว้นด้าน
บุคลากร แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหาร
มื้อหลักของผู้บริโภคด้านบุคลากรที่ประกอบอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา พนักงานบริษัท ธุรกิจส่วนตัว/
ค้าขาย และพ่อบ้าน/แม่บ้าน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจแตกต่างจากผู้บริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

5) ผู้บริโภคมีรายได้ต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของ
ผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน ได้แก่ 
ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้านบุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาด ยกเว้นด้านผลิตภัณฑ์ และ
ด้านราคา แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ด้านผลิตภัณฑ์พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจในการ
เลือกซื้ออาหารมื้อหลักด้านผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคท่ีมีรายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท และรายได้ระหว่าง 
10,001-25,000 บาท ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีรายได้ระหว่าง 25,001-
40,000 บาท ผู้บริโภคที่มีรายได้ระหว่าง 10,001-25,000 บาท และรายได้ระหว่าง 25,001-40,000 
บาท ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีรายได้สูงกว่า 70,000 บาท อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ด้านราคา พบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท และรายได้ระหว่าง 10,001-
25,000 บาท ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจแตกต่างจากผู้บริโภคท่ีมีรายได้ระหว่าง 25,001-40,000 
บาท ผู้บริโภคที่มีรายได้สูงกว่า 70,000 บาท ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจแตกต่างจากกลุ่มผู้บริโภค
ที่มีรายได้อ่ืน ๆ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

6) ผู้บริโภคท่ีมีขนาดครอบครัวต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อ
หลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน 
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ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ยกเว้น
ด้านบุคลากร พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคด้านบุคลากรที่มี
ขนาดครอบครัว 2-3 คน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีขนาดครอบครัว 4-5 
คน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

7) ผู้บริโภคท่ีมีความถี่ในการซื้อต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อ
หลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันแต่อย่างใดใน  
ทุก ๆ ด้าน  

8) ผู้บริโภคท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซื้อต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหาร
มื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุก
ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ยกเว้น
ด้านบุคลากร แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้อ
อาหารมื้อหลักด้านบุคลากรของผู้บริโภคที่มีค่าใช้จ่ายในการซื้อระหว่าง 1 - 300 บาทต่อครั้ง และ 
301 – 600 บาทต่อครั้ง ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจแตกต่างจากผู้บริโภคที่มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ระหว่าง 601 - 900 บาทต่อครั้ง และ 901 - 1,200 บาทต่อครั้ง อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 

9) ผู้บริโภคที่มีเหตุผลของการซื้อต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหาร
มื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุก
ด้าน ได้แก่ ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้านบุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาด 
ยกเว้นด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักด้านผลิตภัณฑ์ของ
ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลของการซื้อเพราะรสชาติอาหารให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจแตกต่างจากผู้บริโภค
ในเร่ืองราคาเหมาะสม เดินทางสะดวก และมีอาหารให้เลือกหลากหลาย อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 
แนวทางการส่งเสริมพฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 
 

จากการวิจัยเรื่อง ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภคในชุมชนวัง
หลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ทําให้คณะผู้วิจัยพบแนว
ทางการส่งเสริมพฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร โดยผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญกับการจัดการด้านผลิตภัณฑ์เป็นอันดับที่ 1 
รองลงมา คือ ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจําหน่าย ด้านบุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาด 
ตามลําดับ มีรายละเอียดในรายด้านดังต่อไปน้ี 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญด้านการจัดการด้านผลิตภัณฑ์เป็นสิ่ง
สําคัญอันดับแรก โดยควรดําเนินการตามรายข้อตามที่ผู้บริโภคให้ความสําคัญตามลําดับดังน้ี ความ
หลากหลายของอาหาร มีรายการอาหารครบตามท่ีระบุไว้ในเมนูและรสชาติความอร่อยของอาหาร 
เป็นอันดับที่ 1 เท่ากัน 2 ข้อ รองลงมาคือ บรรจุภัณฑ์ที่ใช้บรรจุอาหารต้องมีความสะอาดและสะดวก
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ต่อการนํากลับบ้าน ความสะอาดถูกหลักอนามัยของอาหาร การมีมาตรฐานของปริมาณอาหารในแต่
ละคร้ัง และวัตถุดิบที่ใช้ปรุงอาหารสด ใหม่และมีคุณภาพ 

2) ด้านราคา ผู้ประกอบการจึงควรให้ความสําคัญด้านการจัดการด้านราคาเป็นสิ่งสําคัญ
อันดับสอง โดยควรดําเนินการตามรายข้อตามที่ผู้บริโภคให้ความสําคัญตามลําดับดังน้ี พนักงานควร
คิดราคาอาหารให้ถูกต้อง รองลงมาคือ ควรมีการแสดงราคาอาหารที่ชัดเจน มีการชําระเงินที่สะดวก 
ราคาอาหารควรเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร ควรมีการต้ังราคาอย่างยุติธรรมเมื่อเทียบกับร้านอ่ืน 
และราคาต้องเหมาะสมกับปริมาณอาหาร 

3) ด้านสถานที่จัดจําหน่าย ผู้ประกอบการจึงควรให้ความสําคัญด้านการจัดการด้านสถานที่
จัดจําหน่าย โดยควรดําเนินการตามรายข้อตามที่ผู้บริโภคให้ความสําคัญตามลําดับดังน้ี ควรมี
ร้านอาหารให้เลือกหลากหลายร้าน รองลงมาคือ ควรมีการเดินทางสะดวก เลือกการจราจรได้หลาย
รูปแบบ ควรสร้างช่ือเสียงของร้านให้เป็นที่รู้จักแก่ผู้บริโภค สถานที่ควรมีความสะอาด และควรใกล้
บ้านหรือใกล้สถานที่ทํางาน 

4) ด้านบุคลากร ผู้ประกอบการจึงควรให้ความสําคัญด้านการจัดการด้านบุคลากร โดยควร
ดําเนินการตามรายข้อตามที่ผู้บริโภคให้ความสําคัญตามลําดับดังน้ี พนักงานต้องมีการแต่งกายอย่าง
สะอาดและเหมาะสม รองลงมาคือ ควรรับคําสั่งรายการอาหารอย่างถูกต้องแม่นยํา มีการให้บริการท่ี
รวดเร็วทันใจและมีความสามารถในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ พนักงานควรมีการให้บริการ
ตามลําดับ พนักงานควรมีบุคลิกภาพและมนุษย์สัมพันธ์ดี และพนักงานควรต้อนรับลูกค้าอย่างเอาใจ
ใส่ สุภาพอ่อนน้อม 

5) ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการจึงควรให้ความสําคัญด้านการจัดการด้านการ
ส่งเสริมการตลาด โดยควรดําเนินการตามรายข้อตามที่ผู้บริโภคให้ความสําคัญตามลําดับดังน้ี ควรมี
การจัดการส่งเสริมการขายและส่วนลดในโอกาสพิเศษ เช่น วันเกิด วันรับปริญญา เป็นต้น  รองลงมา
คือ ควรให้มีพนักงานคอยแนะนํารายการอาหาร ควรมีการติดป้ายโฆษณาร้านและแนะนําการส่งเสริม
การขายบริเวณริมถนน ควรมีการแจกของสมนาคุณแก่ลูกค้า และควรจัดให้มีบริการจัดส่งอาหารนอก
สถานที่ 
 
อภิปรายผล 
 

การวิจัยเรื่อง ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง 
เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร สามารถนํามาอภิปรายผลตามวัตถุประสงค์การวิจัยได้ดังน้ี 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20-30 ปี 
การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 บาท และ
มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 2-3 คน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของชมัยพร สําเนียงเสนาะ (2551) 
ศึกษาเรื่องปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
ปทุมธานี พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 51.01 โดยส่วนใหญ่มีอายุ 20-30 ปี ร้อยละ 
39.20 จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท ร้อยละ 39.44 ส่วนใหญ่มีรายได้
ต่อเดือน 10,000 – 25,000 บาท ร้อยละ 33.67 
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พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก ของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการเลือกซื้อในช่วงวันจันทร์ถึงศุกร์ เวลา 
12.00-14.00 น. มีความถี่ในการซื้อระหว่าง 1-3 ครั้งต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการซื้อระหว่าง 1-300 
บาทต่อครั้ง ประเภทของอาหารมื้อหลักที่เลือกซื้อคือ อาหารจานเดียว/ตามสั่ง เหตุผลของการเลือก
ซื้อเน่ืองจากรสชาติอาหาร ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของสุนีย์ ลิลิตวรางกูร (2554) ได้ศึกษาเรื่อง 
พฤติกรรมการบริโภคอาหารจานเดียวของผู้บริโภค  ในเขตคลองสาน กรุงเทพมหานคร พบว่าความถี่
ในการใช้บริการร้านอาหารจานเดียวของผู้บริโภคส่วนใหญ่ คือ มีการใช้บริการมากกว่า 2-3 ครั้ง/
สัปดาห์ สถานที่ที่เลือกใช้บริการของผู้บริโภค คือ ศูนย์อาหารใกล้ที่ทํางาน/บ้าน เวลาที่ใช้บริการของ
ผู้บริโภค คือ ช่วงเวลาระหว่าง 10.01- 13.00 น. โดยมีความคิดเห็นว่าราคาอาหารที่เหมาะสมของ
อาหารจานเดียว (ร้านติดแอร์) คือ ที่ระดับ 31 - 40 บาท 

ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขต
บางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยู่ในระดับมากแสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง 
เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร เห็นความสําคัญของปัจจัยในด้านต่าง ๆ เป็นอย่างมาก ดังน้ันหาก
ผู้ประกอบการสามารถพัฒนาคุณภาพอาหาร สถานที่จัดจําหน่าย ราคาที่เหมาะสมรวมถึงปัจจัยที่
เก่ียวข้องจะช่วยให้ผู้บริโภคได้บริโภคอาหารมื้อหลักที่มีประโยชน์สะอาดปลอดภัยและมีคุณภาพสม
ราคา ซึ่งสอดคล้องกับมติคณะรัฐมนตรี วันที่ 4 มีนาคม 2546 กําหนดให้มีระบบการดูแลควบคุม
ตรวจสอบคุณภาพความปลอดภัยอาหารที่ผลิตทุกขั้นตอน ตลอดห่วงโซ่อาหาร (Food Chain) ต้ังแต่
วัตถุดิบ (การเพาะปลูก/เพาะเลี้ยง) การผลิต การแปรรูป การจัดจําหน่าย จนถึงผู้บริโภคอาหารให้มี
มาตรฐานทัดเทียมสากล ดังน้ันกระทรวงสาธารณสุข จึงได้มีการวางแผนการดําเนินงานความปลอดภัย
ด้านอาหาร (Food Safety) ในปี 2548-252 (Road Map of Food Safety) และมีการกําหนดกรอบ
แนวทางและกลยุทธ์ในการดําเนินงานโครงการความปลอดภัยด้านอาหารสําหรับปี 2550 ขึ้น (กรม
อนามัย กระทรวงสาธารณสุข. 2550: 1-5) อันก่อให้เกิดการพัฒนาคุณภาพของอาหารและจะเป็น
ประโยชน์แก่ผู้บริโภคต่อไป ทั้งน้ีปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลักในรายด้าน
พบว่า ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้อ ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ในด้านผลิตภัณฑ์
เป็นอันดับที่ 1 รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้านบุคลากร และให้นํ้าหนักปัจจัย
การตัดสินใจระดับปานกลาง ในด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นอันดับสุดท้าย สามารถพิจารณา
รายละเอียดในแต่ละด้าน ได้ตามลําดับดังน้ี 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้อ ในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมากโดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์อยู่เป็นอันดับที่ 1 ทั้งน้ีเพราะกลุ่มผู้บริโภคท่ีใช้บริการส่วนใหญ่เป็น
นักเรียน/นักศึกษา โดยผลจากการวิจัยดังกล่าวสะท้อนให้เห็นว่าผู้บริโภคในกลุ่มน้ีมีความต้องการ
ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายและไม่ชอบความซ้ําซากจําเจของเมนูอาหาร อีกทั้งเพ่ือนยังเป็นส่วนสําคัญใน
การแสดงความคิดเห็นและตัดสินใจเลือกซื้ออาหาร รวมถึงช่วงเวลาในการเรียนของมหาวิทยาลัยยัง
ส่งผลให้ผู้บริโภคในกลุ่มน้ีมีเวลาในการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ที่มีรสชาติอร่อย บรรจุภัณฑ์ที่ใส่
อาหารจะต้องสะอาดและสะดวกต่อการนํากลับบ้าน และได้มาตรฐาน ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัย
ของปัทมภรณ์ บัณฑุกุล (2549) ได้ทําการศึกษาเรื่อง ปัจจัยการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารกลางวัน
ของบุคลากรในทําเนียบรัฐบาล มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาและเปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจเลือก
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บริโภคอาหารกลางวันของบุคลากรในทําเนียบรัฐบาล ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคมีปัจจัยการตัดสินใจ
เลือกบริโภคอาหารกลางวันของบุคลากรในทําเนียบรัฐบาล อันดับแรกคือ ด้านผลิตภัณฑ์ เน้นรูปแบบ
กระบวนการประกอบอาหารที่ถูกหลักอนามัยและมีรูปแบบเมนู ให้เลือกหลากหลาย อันดับสอง คือ
ด้านราคา เน้นราคาที่เหมาะสมเมื่อเทียบกับผลิตภัณฑ์อันดับสาม คือ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
เน้นการเลือกสถานที่อยู่ใกล้ที่ทํางาน และด้านการส่งเสริมการตลาดเน้นการแนะนําเมนู - ผลิตภัณฑ์
ใหม่ เป็นอันดับสุดท้าย  

2) ด้านราคา ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลักในภาพรวมอยู่
ในระดับมากโดยปัจจัยด้านราคาอยู่เป็นอันดับที่ 2 เน่ืองจากราคามีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภคโดยผู้บริโภคส่วนใหญ่มีรายได้ต่อเดือนตํ่ากว่า 10,000 บาท และเป็นนักเรียน/นักศึกษา ซึ่ง
แสดงให้เห็นว่าเป็นผู้บริโภคที่มีรายได้ไม่สูงมากนักเน่ืองจากต้องอาศัยรายได้จากผู้ปกครองเป็นหลัก 
ทําให้ผู้บริโภคต้องใช้ราคามาเป็นปัจจัยหน่ึงในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก รวมทั้งผู้บริโภคยัง
เห็นความสําคัญของการคิดราคาอาหารให้ถูกต้อง ควรมีการแสดงราคาอาหารที่ชัดเจน มีการชําระ
เงินที่สะดวก ราคาอาหารควรเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร ควรมีการต้ังราคาอย่างยุติธรรมเมื่อ
เทียบกับร้านอ่ืน และราคาต้องเหมาะสมกับปริมาณอาหาร ซึ่งสอดคล้องกับกลยุทธ์ทางการตลาดใน
ธุรกิจร้านอาหารของวิเชียร เลิศโภคานนท์ และพลศรี คชาชีวะ (2545) การต้ังราคาขาย ราคาขาย
เป็นปัจจัยหน่ึงในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือหารายได้ให้กับธุรกิจ การกําหนดราคาหรือต้ัง
ราคาของธุรกิจร้านอาหารจําเป็นต้องทําให้เหมาะสม เพราะธุรกิจร้านอาหารมีอยู่จํานวนมากและ
ตลาดมีลักษณะแข่งขันหากกําหนดราคาขายสูงเกินกว่าคู่แข่งขันหรือไม่เหมาะสมกับคุณภาพของ
อาหารก็จะทําให้ไม่มีลูกค้า อีกทั้งยังสอดคล้องกับผลการวิจัยของ ชมัยพร สําเนียงเสนาะ (2551) ได้
ทําการศึกษาเร่ืองปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
ปทุมธานี มีจุดประสงค์เพ่ือการศึกษาและเปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร
ของผู้บริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารของผู้บริโภค ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารระดับมากในด้านบุคลากรเป็นอันดับที่ 1 รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ด้านกระบวนการ และให้นํ้าหนักปัจจัย
การตัดสินใจ ระดับปานกลางในด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นอันดับสุดท้าย ผู้บริโภคที่มีเพศต่างกัน
ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารในเขตอําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานีแตกต่างกัน
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาต่างกันให้นํ้าหนักปัจจัยการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารแตกต่างกันอย่าง มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001 และผู้บริโภค
ที่มีอาชีพต่างกัน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ร้านอาหารแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ 0.05 ส่วนผู้บริโภคที่มีอายุ และรายได้ต่างกันให้นํ้าหนัก ปัจจัยการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารไม่แตกต่างกัน และแนวทางการจัดการธุรกิจสําหรับผู้ประกอบการร้านอาหารในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดปทุมธานีมีดังน้ี ผู้ประกอบการร้านอาหารควรให้ความสําคัญกับการจัดการร้านอาหารใน
ด้านบุคลากร เป็นอันดับที่ 1 รองลงมา คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้าน
สถานที่การจัดจําหน่าย ด้านกระบวนการ และด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นอันดับสุดท้าย  



109 
 

3) ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อ
หลักโดยภาพรวมอยู่ในระดับมากโดยปัจจัยด้านสถานที่จัดจําหน่ายอยู่ในอันดับที่ 3 เน่ืองจากสถานท่ี
การจัดจําหน่ายเป็นปัจจัยที่สําคัญจะทําให้ผู้บริโภคสามารถเลือกซื้ออาหารได้อย่างสะดวก ถ้ามี
ร้านอาหารให้เลือกหลากหลายร้านจะเพ่ิมจํานวนผู้บริโภคให้มากขึ้น รวมถึงร้านอาหารควรมีการ
เดินทางสะดวกเลือกการจราจรได้หลายรูปแบบ เป็นร้านอาหารที่มีช่ือเสียง สถานที่มีความสะอาด 
สถานที่จัดจําหน่ายอยู่ในเขตชุมชนใกล้แหล่งสถานศึกษาหรือสถานที่ทํางาน ซึ่งสอดคล้องกับทัศนะ
ของธัชพล ปรีชาหาญ ชินรัตน์ สมสืบ และณรงค์ศักด์ิ บุญเลิศ (2545) เก่ียวกับปัจจัยสําคัญที่ต้องมีใน
การจัดการธุรกิจร้านอาหาร สถานที่ต้ังของร้านอาหารและสถานที่ภายในร้านอาหารซึ่งประกอบด้วย
ส่วนต่าง ๆ เช่น ส่วนบริการลูกค้า ส่วนแผนกครัว ส่วนสํานักงาน ตลอดจนสถานที่จอดรถ ในการหา
ทําเลที่ดีในการตั้งร้านอาหารน้ัน มีหลักเกณฑ์เลือกสถานที่ต้ังร้านอาหาร คือ จํานวนประชากรในพ้ืน
ที่ต้ังร้านอาหารเหมาะสมและมองเห็นได้จากถนนใหญ่ ควรมีป้ายบอกท่ีชัดเจนและไม่ควรอยู่ในซอย
ลึก ๆ มีทางเข้าถึงได้จากถนนใหญ่ และใช้เวลาไม่มากในการเดินทาง ควรมีจํานวนของผู้รับบริการ
อาหารกลางวันควรใช้เวลาเดินทางประมาณ 2-3 นาที และเวลาในการรับประทานอาหารประมาณ 
30-60 นาที ร้านอาหารจานด่วนควรอยู่บนถนนสายหลักตัดกัน เป็นต้น และควรมีสภาพแวดล้อมที่ดี 
ร้านอาหารที่มีบรรยากาศ ธรรมชาติ เช่น ริมทะเล ใกล้นํ้าตก หรือ บนตึก และควรมีความสุขกับการ
รับประทานอาหารไปด้วยกัน นอกจากน้ันที่ต้ังของร้านอาหารควรจะนํารถเข้าออกง่าย และต้องมีที่
จอดรถปลอดภัยและเพียงพอด้วย ที่จอดรถของร้านอาหารไม่ควรไปสร้างภาระให้แก่สังคม หากจอด
ในที่โล่งอาจมีบริการคลุมผ้าบังแดดให้แก่รถของลูกค้า มีการให้บัตรเข้าตรวจบัตรเมื่อออก จะสร้าง
ความรู้สึกที่ดีและประทับใจให้แก่ลูกค้า 

4) ด้านบุคลากร ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลักโดยภาพ
รวมอยู่ในระดับมากโดยปัจจัยด้านบุคลากรอยู่เป็นอันดับที่ 4 ทั้งน้ีผู้บริโภคส่วนใหญ่ เห็นถึง
ความสําคัญของการบริการที่ดีโดยพนักงานที่ให้บริการในร้านต้องแต่งกายสะอาดเหมาะสมจึงจะ
แสดงให้เห็นว่าผู้ให้บริการร้านอาหารใส่ใจในความสะอาดของอาหารด้วยเช่นกัน พนักงานมีการจด
บันทึกรายการอาหารที่ถูกต้องแม่นยํา บริการรวดเร็วทันใจ สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าให้กับ
ผู้บริโภคได้อย่างทันท่วงที พนักงานควรมีการให้บริการตามลําดับ มีบุคลิกภาพและมนุษย์สัมพันธ์ดี 
และต้อนรับลูกค้าอย่างเอาใจใส่ สุภาพอ่อนน้อม เน่ืองจากการให้บริการของบุคลากรในร้านอาหาร
เป็นปัจจัยที่สําคัญในการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารทั้งน้ีเพราะร้านอาหารประเภทน้ีมีอยู่เป็นจํานวนมาก
และรสชาติของอาหารอยู่ในระดับที่ใกล้เคียงกันถ้าบุคลากรให้บริการไม่ดีแล้วจะทําให้จํานวนของ
ผู้บริโภคลดน้อยลงได้ ซึ่งสอดคล้องกับปัจจัยพ้ืนฐานในการจัดการด้านบริการอาหารให้ประสบ
ความสําเร็จของ วิชัย เจริญธรรมานนณ์ และจิตตินันท์ เดชะคุปต์ (2545) การบริการที่มีคุณภาพน้ัน
เป็นองค์ประกอบสําคัญของการประกอบธุรกิจร้านอาหาร และในการให้บริการอาหารและเคร่ืองด่ืม
ย่อมเกิดปัญหาในการบริการได้เสมอ เพราะฉะนั้นพนักงานบริการจะต้องมีความรู้ ความเข้าใจและ
ความสามารถในหลักการบริการ และที่มากขึ้นไปอีกคือ ประสบการณ์ที่ทํางานมาจนรู้เท่าทันกับ
ปัญหาที่เกิดขึ้น และลงมือจัดการแก้ไขปัญหาได้เป็นอย่างดีและเพ่ือป้องกันปัญหาที่จะเกิดขึ้นน่ันเอง 
ซึ่งปัจจัยพ้ืนฐานในการจัดการด้านบริการอาหารให้ประสบความสําเร็จ คือ ต้องมีการต้อนรับที่ดี 
พนักงานต้องมีความพร้อมทั้งร่างกาย วาจา และจิตใจ รวมท้ังต้องมีความพร้อมทั้งทัศนคติส่วนตัว 
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บุคลิกภาพ พฤติกรรม และทักษะการบริการที่ ดี สิ่งเหล่าน้ีจะช่วยสร้างความประทับใจให้กับ
ผู้รับบริการให้กลับมาใช้บริการอีกในอนาคต 

5) ด้านการส่งเสริมการขาย ผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้อระดับ
โดยภาพรวมอยู่ในระดับปานกลางโดยปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่เป็นอันดับสุดท้าย เน่ืองจาก
ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นบุคคลที่ทํางานอยู่ในพ้ืนที่และคุ้นเคยกับอาหารที่อยู่ในพ้ืนที่มานานจึงรับรู้ถึง
คุณภาพและมาตรฐานของอาหารแต่ละร้านเป็นอย่างดี  จึงให้ความสําคัญในปัจจัยน้ีเพ่ือใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกซื้ออาหารมื้อหลักไม่มาเท่าปัจจัยอ่ืน ๆ  โดยผู้บริโภคให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจเลือก
ซื้ออาหารมื้อหลัก ในรายข้อตามลําดับดังน้ี ผู้บริโภคเลือกซื้ออาหารกับร้านที่มีการจัดการส่งเสริมการ
ขายและส่วนลดในโอกาสพิเศษ เช่น วันเกิด วันรับปริญญา วันสิ้นสุดสัปดาห์ เป็นต้น ร้านที่มีพนักงาน
คอยแนะนํารายการอาหาร ร้านที่มีการติดป้ายโฆษณาร้านและแนะนําการส่งเสริมการขายบริเวณริม
ถนน ร้านที่มีการแจกของสมนาคุณแก่ลูกค้า และร้านที่มีการจัดให้มีบริการจัดส่งอาหารนอกสถานท่ี 
ซึ่งสอดคล้องกับกลยุทธ์ทางการตลาดในธุรกิจร้านอาหารของ วิเชียร เลิศโภคานนท์ และพลศรี คชา
ชีวะ (2545) การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมท่ีใช้ในการกระตุ้นให้เกิดการซื้อสินค้าเร็วขึ้นหรือซื้อ
สินค้าเพ่ิมขึ้น ในทางปฏิบัติการส่งเสริมการขายสามารถแบ่งออกเป็นประเภทใหญ่ ๆ ได้ 3 ประเภท 
คือ การส่งเสริมการขายกับร้านค้าหรือผู้ซื้อเฟรนไชส์ เช่น การให้ส่วนลดพิเศษหรือการสนับสนุนของ
แถมให้กับร้านค้า สาขาหรือผู้ซื้อเฟรนไชส์ การส่งเสริมการขายกับพนักงานขาย เช่น การให้รางวัลแก่
พนักงานขายท่ีสามารถขายได้ตามเป้าหมาย และการส่งเสริมการขายของผู้บริโภคคนสุดท้ายที่เข้าไป
ใช้บริการรับประทานอาหารในร้านอาหาร เช่น การลดราคาหรือให้ส่วนลด การแจกบัตรลดราคา การ
แจกคูปอง การแจกของแถมประเภทอาหารหรือเคร่ืองด่ืม การให้ส่วนลดแก่ผู้บริโภคท่ีปฏิบัติงานตาม
เง่ือนไขที่กําหนด การจัดรายการอาหารชุดพิเศษ การจัดรายการสั่งอาหาร 1 โต๊ะ มูลค่าตามเง่ือนไข
จะได้รับประทานอาหารฟรีอีก 1 โต๊ะ การจัดนิทรรศการอาหารใหม่ ๆ การจัดอาหารให้ชิมฟรี การชิง
รางวัลโดยวิธีต่าง ๆ เช่น ส่งนามบัตรเพ่ือจับฉลากรับประทานฟรีเดือนละ 1 ครั้ง การแจกของชําร่วย 
การรับสมัครสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษการแสดงวิธีปรุงอาหารแบบพิเศษ การจัดเทศการอาหารพิเศษ 
การให้รับประทานฟรีออกบัตรเชิญกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การจัดการแข่งขันการบริโภคอาหาร เป็นต้น 
อีกทั้งยังสอดคล้องการบริการในร้านอาหารของ นัฐพล กลั่นวารี (2545) การมอบรายการอาหารให้
ผู้รับบริการ ถึงแม้ผู้รับบริการอาจจะทราบรายการอาหารของร้านอาหารน้ันแล้ว เพราะอาจจะเป็น
ผู้รับบริการที่เคยมาใช้บริการ พนักงานควรมอบรายการอาหาร (Menu) ให้ผู้รับบริการโดยควรให้กับ
ทุกคน เพราะถ้าผู้รับบริการทราบรายการอาหารมากเท่าใดก็ย่อมทําให้การตัดสินใจเลือกสั่งอาหารได้
ชัดเจนแน่นอน และพนักงานจะได้ดําเนินการรับคําสั่งและนํามาบริการได้รวดเร็วต่อไป ทั้งน้ีพนักงาน
ควรอธิบายรายการอาหารพิเศษหรืออาหารที่ควรแนะนํา โดยปกติทั่วไปร้านอาหารแต่ละแห่งจะ
กําหนดไว้ว่ารายการอาหารใดที่จะให้พนักงานบริการแนะนําในแต่ละวัน รวมทั้งพนักงานจะต้อง
ตรวจสอบหรือถามเจ้าหน้าที่ในครัวว่าอาหารชนิดใดที่อาจไม่มีบริการในวันน้ัน เพราะอาจไม่มีวัตถุดิบ 

4. ผลการเปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชน
วังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ 

1) เปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชน    
วังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศพบว่า ผู้บริโภคเพศชายและเพศหญิงให้
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นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานครในภาพรวมไม่แตกต่างกัน กล่าวคือ ผู้บริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงให้นํ้าหนักการ
ตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ทั้งในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจําหน่าย ด้าน
บุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกัน  

2) เปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชน    
วังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุพบว่า ผู้บริโภคในช่วงอายุที่แตกต่างกัน ให้
นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานครในภาพรวมไม่แตกต่างกัน กล่าวคือ ผู้บริโภคในช่วงอายุที่แตกต่างกันให้นํ้าหนักการ
ตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ทั้งในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจําหน่าย ด้าน
บุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกัน  

3) เปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชน    
วังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคที่มีระดับ
การศึกษาต่างกัน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขต
บางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน คือกลุ่มที่มีระดับการศึกษาระดับ
มัธยมศึกษา/ปวช. ให้นํ้าหนักการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักในด้านสถานที่จัดจําหน่าย 
แตกต่างกับกลุ่มที่มีระดับการศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส. เน่ืองจากการแบ่งช้ันทางสังคมเป็นการแบ่ง
สมาชิกในสังคมออกเป็นลําดับช้ันสังคมที่แตกต่างกัน ช้ันทางสังคมเป็นอีกปัจจัยหน่ึงที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจของผู้บริโภค แต่ละช้ันสังคมจะมีลักษณะค่านิยมและพฤติกรรมการเลือกซื้อจะแตกต่างกัน ซึ่ง
ชนช้ันทางสังคมสามารถบ่งช้ีได้จากตัวแปรหลายประการ เช่น อาชีพการงาน รายได้ ระดับการศึกษา 
ชาติกําเนิด สถานที่อยู่อาศัย และแนวโน้มแห่งค่านิยมของคนน้ัน ๆ (ค็อตเลอร์, 2547, หน้า 252) 
ดังน้ันจึงสรุปได้ว่า ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ย่อมอยู่ในลําดับช้ันทางสังคมที่แตกต่างกัน 
ดังน้ันลักษณะค่านิยมและพฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน 

4) เปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชน    
วังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพพบว่า ผู้บริโภคที่มีอาชีพต่างกัน ให้
นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน กล่าวคือกลุ่มที่มีอาชีพรับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจเป็นกลุ่มที่ให้นํ้าหนักการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักในด้านบุคลากร แตกต่างกับ
กลุ่มที่มีอาชีพอ่ืน ๆ จําหน่าย เน่ืองจากกลุ่มอาชีพน้ีย่อมมีการศึกษาท่ีดี จึงมีความรู้เพียงพอในการรับรู้
ในสิทธิของตนที่จะสามารถเลือกซื้อหรือเลือกใช้บริการต่าง ๆ ได้ดี เป็นอาชีพที่มั่นคง มีรายได้
ค่อนข้างมากจึงให้นํ้าหนักการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักในด้านบุคลากรแตกต่างจากอาชีพ
อ่ืน  

5) เปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชน    
วังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายได้พบว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้ต่างกัน ให้
นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน กล่าวคือ กลุ่มที่มีรายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท และ
รายได้ระหว่าง 10,001-25,000 บาท ให้นํ้าหนักการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักในด้าน
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ผลิตภัณฑ์และด้านราคา แตกต่างกับผู้บริโภคท่ีมีรายได้ระหว่าง 25,001-40,000 บาท กลุ่มที่มีรายได้
สูงกว่า 70,000 บาท ให้นํ้าหนักการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักในด้านผลิตภัณฑ์และด้าน
ราคา แตกต่างกับกลุ่มที่มีรายได้อ่ืน ๆ เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่างกัน ย่อมอยู่ในลําดับช้ันทางสังคม
ที่แตกต่างกัน ดังน้ันลักษณะค่านิยมและพฤติกรรมการเลือกซื้อของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน 

6) เปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชน    
วังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร จําแนกตามขนาดครอบครัว พบว่า ผู้บริโภคที่มีขนาด
ครอบครัวต่างกัน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขต
บางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มีครอบครัวขนาด   
2-3 คน ให้นํ้าหนักการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักในด้านบุคลากร แตกต่างกับผู้บริโภคที่มี
ครอบครัวขนาด 4-5 คน สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร์ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ (2550) ว่าลักษณะครอบครัวในอดีตถึงปัจจุบันเป็นเป้าหมายที่สําคัญของการใช้ความ
พยายามทางการตลาด มาโดยตลอดและมีความสําคัญอย่างย่ิงขึ้นในส่วนที่เก่ียวกับหน่วยผู้บริโภค และ
นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใช้สินค้าใดสินค้าหน่ึงและยังสนใจการ
พิจารณาลักษณะทางประชากรศาสตร์ สอดคล้องกับกลยุทธ์ทางการตลาดในธุรกิจร้านอาหารของ 
วิเชียร เลิศโภคานนท์ และพลศรี คชาชีวะ (2545) ที่กล่าวถึงความสําคัญของบุคลากรที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้ออาหาร ว่า การให้บริการในร้านอาหารจะสามารถทําได้ดีมากน้อยเพียงใดข้ึนอยู่กับ
คุณภาพของบุคลากรผู้ให้บริการ จึงมีความจําเป็นที่ผู้ประกอบการจะต้องทําการคัดเลือกบุคลากรที่ดี
และเหมาะสมมาร่วมทีมงานให้บริการ รวมท้ังต้องจัดให้มีการฝึกอบรมก่อนการปฏิบัติงาน มีการ
ควบคุมและติดตามผลการปฏิบัติงานและการส่งเสริมบุคลากรให้ได้มีโอกาสเลื่อนตําแหน่งสูงขึ้น ซึ่ง
เป็นแนวทางหน่ึงที่จะทําให้บริการของร้านอาหารสามารถทําได้ดีและเป็นที่พึงพอใจของลูกค้า 

5. ผลการเปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชน
วังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร จําแนกตามพฤติกรรม 

1) เปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวัง
หลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร จําแนกตามความถ่ีในการซื้อ พบว่า ผู้บริโภคที่มีความถี่ในการ
ซื้อต่างกัน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขตบางกอก
น้อย กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมไม่แตกต่างกัน กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มีความถี่ในการซื้อต่างกันให้
นํ้าหนักการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ทั้งในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จัด
จําหน่าย ด้านบุคลากร และด้านการส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่างกัน  

2) เปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวัง
หลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร จําแนกตามค่าใช้จ่ายในการซื้อ พบว่า ผู้บริโภคที่มีค่าใช้จ่ายใน
การซื้อต่างกัน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขต
บางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน กล่าวคือ ผู้บริโภคที่มีค่าใช้จ่ายในการซื้อ
ระหว่าง 1-300 บาทต่อครั้ง และ 301-600 บาทต่อครั้ง ให้นํ้าหนักการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหาร
มื้อหลักในด้านบุคลากร แตกต่างกับผู้บริโภคท่ีมีค่าใช้จ่ายในการซื้อระหว่าง 601-900 บาทต่อครั้ง และ 
901-1,200 บาทต่อครั้ง สอดคล้องกับคํากล่าวของวศินา จันทรศิริ (2545) ว่า การต้ังราคาขายที่ดีน้ัน 
ต้องเป็นที่ยอมรับได้ของผู้มารับบริการ ซึ่งในส่วนน้ีจะต้องสอดคล้องกับคุณภาพของอาหารและบริการ 
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ในขณะเดียวกันร้านอาหารก็ต้องการผลตอบแทนซึ่งครอบคลุมค่าใช้จ่ายในการดําเนินการต่าง ๆ และ
กําไรที่ต้องการ การต้ังราคาของอาหารไม่มีกฎเกณฑ์ตายตัวสําหรับธุรกิจบริการอาหารแต่ละแห่ง แต่
ราคาอาหารควรเป็นราคาท่ีครอบคลุมต้นทุนทุกชนิดของการดําเนินงาน มีกําไรที่เหมาะสม และลูกค้า
หรือผู้มารับบริการได้ความพอใจในการได้รับบริการคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป 

3) เปรียบเทียบปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชน    
วังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร จําแนกตามเหตุผลในการซื้อ พบว่า ผู้บริโภคที่มีเหตุผลใน
การซื้อต่างกัน ให้นํ้าหนักปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก ในชุมชนวังหลัง เขต
บางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันในเกือบทุกด้าน กล่าวคือ ผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการซื้อ
เพราะรสชาติอาหาร ให้นํ้าหนักการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักในด้านผลิตภัณฑ์ แตกต่าง
กับผู้บริโภคท่ีมีเหตุผลในการซื้อเพราะราคาและมีอาหารให้เลือกหลากหลาย สอดคล้องกับแนวคิดเรื่อง
มาตรฐานในร้านอาหารของ วศินา จันทรศิริ และสุวิทย์ เกสร (2545) ที่กล่าวไว้ว่า คุณภาพของ
อาหารเป็นปัจจัยที่สําคัญที่สุดสําหรับการบริการอาหาร โดยอาหารที่ให้บริการน้ันจะต้องมีคุณสมบัติ
ต่าง ๆ ที่ปรากฏแก่ผู้บริโภคแล้วก่อให้เกิดความอยากรับประทานอาหาร เช่น มีกลิ่นดี รสชาติดี เน้ือ
สัมผัสดี ลักษณะการจัดแต่งเสิร์ฟสวยงามอุณหภูมิในการจัดเสิร์ฟเหมาะสม และสามารถรับประทาน
ได้สะดวก ผู้กําหนดรายการอาหารต้องมีความรับผิดชอบต่อการจัดการในด้านคุณภาพอาหาร ซึ่ง
นับเป็นปัจจัยสําคัญเน่ืองจากจะส่งผลต่อคุณภาพชีวิตของผู้รับบริการโดยตรง 
 
ข้อเสนอแนะในการนาํผลการวิจัยไปใช ้
 

จากการวิจัยเรื่องปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชน     
วังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร คณะผู้วิจัยได้มีข้อเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช้ในด้าน
การวางแผนและพัฒนาร้านค้า ดังน้ี 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการร้านอาหารมื้อหลักในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ควรให้ความสําคัญด้านความหลากหลายของชนิดอาหาร และการมีรายการอาหาร
ครบตามที่ระบุไว้ในเมนูและรสชาติความอร่อยของอาหารให้มากขึ้น 

2) ด้านราคา ผู้ประกอบการร้านอาหารมื้อหลักในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ควรให้ความสําคัญกับการคิดราคาค่าอาหารให้ถูกต้องให้มากขึ้น 

3) ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย ผู้ประกอบการร้านอาหารมื้อหลักในชุมชนวังหลัง เขต
บางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ควรให้ความสําคัญด้านความหลากหลายของรูปแบบร้านอาหาร ให้
มากขึ้น 

4) ด้านบุคลากร ผู้ประกอบการร้านอาหารมื้อหลักในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย 
กรุงเทพมหานคร ควรให้ความสําคัญด้านการแต่งกายของพนักงานต้องสะอาดและเหมาะสมให้มาก
ย่ิงขึ้น 

5) ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการร้านอาหารมื้อหลักในชุมชนวังหลัง เขตบางกอก
น้อย กรุงเทพมหานคร ควรให้ความสําคัญด้านการจัดการส่งเสริมการขายและส่วนลดในโอกาสพิเศษ 
เช่น วันเกิด วันรับปริญญาให้มากขึ้น 
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ข้อเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งต่อไป 

จากการวิจัยเรื่องปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชน     
วังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร คณะผู้วิจัยได้มีข้อเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช้ ใน
การศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาเก่ียวกับปัจจัยด้านจิตวิทยา ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยการรับรู้
ข่าวสารการบริโภคอาหารที่ถูกหลักโภชนาการ และปัจจัยด้านศาสนาที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรม
ของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร  
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แบบสอบถาม 
เรื่อง ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง 

เขตบางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร  
 

………………………………………..…… 
 

คําชี้แจง 
1. แบบสอบถามน้ีมีจุดหมายเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เป็นข้อเท็จจริง สําหรับนําไปใช้ประโยชน์

ในการวิจัยเรื่องปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลักของผู้บริโภคในชุมชนวังหลัง เขต
บางกอกน้อย กรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นส่วนหน่ึงของการวิจัยของคณาจารย์ประจําหลักสูตร
บริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 

2. แบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 4 ตอน ประกอบด้วย 
ตอนที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 
ตอนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค 
ตอนที่ 3 ปัจจยัการตัดสินใจในการเลือกซื้ออาหารมื้อหลัก 
ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะเก่ียวกับการเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก 

3. ข้อมูลแบบสอบถามทุกฉบับในครัง้นี้จะไม่นําเสนอหรือเปิดเผยเป็นรายบุคคลดังนั้น
ขอความกรุณาตอบแบบสอบถามตรงตามความจริง เพื่อให้การวิจัยนี้มีผลสรุปที่เชื่อถือได้และ
สามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้อย่างแท้จริง ผลการวิจัยที่ปรากฏออกมาจะไม่กระทบต่อผู้หน่ึงผู้ใด 
โดยจะวิเคราะห์ผลเป็นภาพรวม ขอให้ท่านตอบอย่างอิสระ ข้อมูลที่ได้จะใช้เพ่ือการศึกษาเท่าน้ัน การ
วิเคราะห์จะพิจารณารายข้อ รายด้าน โดยกําหนดค่าการให้คะแนนเป็น 5 ระดับ คือ 

 
ขอขอบคุณท่านเป็นอย่างย่ิงที่สละเวลาให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามใน

ครั้งน้ีเป็นอย่างดี และเพ่ือความสมบูรณ์ของข้อมูล ขอความกรุณาตอบแบบสอบถามทุกข้อ 
  
 คณะผู้วิจัย 
 นายปรมัตถ์ปัญปรัชญ์  ต้องประสงค์ 
 นางสาวชวาลิน   เนียมสอน 
 นางสาวลักษณสุภา  บัวบางพลู 
 นางสาวกนิษฐา   ศรีเอนก 
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ตอนท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรข์องผู้บริโภค 
คําช้ีแจง : โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ที่ตรงกับข้อมูลของท่าน 
 

 

1. เพศ    ชาย     หญิง 
 

2. อายุ    15-19 ปี    20-30 ปี 
 31-40 ปี    41-50 ปี 
 51-60 ปี    มากกว่า 60 ปี 

 

3. ระดับการศึกษา  ประถมศึกษาหรือตํ่ากว่า  มัธยมศึกษา/ปวช. 
 อนุปริญญา/ปวส.   ปริญญาตรี 
 สูงกว่าปริญญาตร ี
 

4. อาชีพ    นักเรียน/นักศึกษา   รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 พนักงานบริษัท   ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 
 รับจ้าง    เกษตรกร 
 พ่อบ้าน/แม่บ้าน   เกษียณอายุ   
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .................................. 

 

5. รายได้ส่วนบุคคล  ตํ่ากว่า 10,000 บาท   10,000-25,000 บาท 
 25,001-40,000 บาท   40,001-55,000 บาท 
 55,001-70,000 บาท   สูงกว่า 70,000 บาท 

 

6. ขนาดของครอบครัว  อยู่คนเดียว    2-3 คน 
 4-5 คน    มากกว่า 5 คนขึ้นไป 
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ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค  
คําช้ีแจง : โปรดเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ที่ตรงกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อของท่าน โดย
เลือกตอบได้เพียงตัวเลือกเดียว (อาหารม้ือหลัก หมายถึง อาหารท่ีซื้อเพ่ือไปรับประทานเป็นอาหาร
เช้า/กลางวัน/เย็น) 
 

7. ท่านเคยมาเลือกซื้ออาหารมื้อหลักในชุมชนวังหลัง หรือไม่ (หากท่านมาเลือกซื้ออาหารมื้อหลักใน
ชุมชนวังหลังเป็นคร้ังแรก ให้ข้ามไปทําข้อ 9.) 

 เคย     ไม่เคย  
 

8. โดยเฉล่ียความถ่ีต่อเดือนที่ท่านเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก ใกล้เคียงข้อใดมากที่สุด 
 1-3 ครั้งต่อเดือน    4-6 ครั้งต่อเดือน 
 7-9 ครั้งต่อเดือน    10-12 ครัง้ต่อเดือน 
 13-15 ครัง้ต่อเดือน   มากกว่า 16 ครั้งต่อเดือน 
 

9. ท่านจ่ายเงินเท่าไรในการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักในแต่ละคร้ัง 
 1-300 บาทต่อครั้ง   301-600 บาทต่อครั้ง  
 601-900 บาทต่อครั้ง   901-1,200 บาทต่อครั้ง  
 1,201-1,500 บาทต่อครั้ง   มากกว่า 1,500 บาทต่อครั้ง  

 

10. ช่วงเวลาที่ท่านนิยมมาเลอืกซื้ออาหารท่ีน้ี คือเวลาใด 
 06.00-08.00 น.    09.00-11.00 น.  
 12.00-14.00 น.    15.00-17.00 น.  
 18.00-20.00 น.    20.00 น. เป็นต้นไป   

 

11. ท่านนิยมเดินทางมาเลือกซื้ออาหารม้ือหลัก  ในช่วงวันใดมากที่สุด  
 วันจันทร์ - วันศุกร ์   วันเสาร์ - วันอาทิตย์ 
 วันหยุดนักขัตฤกษ ์

 

12. ท่านเลือกซื้ออาหารม้ือหลักกับใคร 
 คนเดียว     เพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน 
 คนรัก     ครอบครัว   

 

13. ท่านเลือกซื้ออาหารม้ือหลักประเภทใด 
 ข้าวราดแกงปรุงสําเร็จ   อาหารจานเดียว/ตามส่ัง 
 ก๋วยเต๋ียว หรืออาหารปรุงด้วยเส้น  อาหารอีสาน   
 อาหารนานาชาติ    อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .................................. 
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14. ท่านเลือกซื้ออาหารม้ือหลักที่น่ีเป็นเพราะเหตุผลใดทีส่ําคัญทีสุ่ด 
 รสชาติอาหาร    ราคาเหมาะสม 
 มีโปรโมช่ันพิเศษ    ผู้ขายให้บริการรวดเร็ว   
 เดินทางสะดวก    มีอาหารให้เลือกหลากหลาย 
 ช่ือเสียงของร้านอาหาร   มีบริการจัดส่งอาหารนอกสถานที ่
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .................................. 

 
ตอนท่ี 3 ปัจจัยการตัดสนิใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 

คําช้ีแจง : โปรดใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องว่างที่ตรงกับนํ้าหนักการตัดสินใจของท่านในการเลือกซื้อ
อาหารม้ือหลักของผู้บริโภค 
 

ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 
น้ําหนักการตัดสินใจ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์      
1. รสชาติ ความอร่อยของอาหาร      
2. ความสะอาดถูกหลักอนามัยของอาหาร      
3. คุณภาพ และวัตถุดิบที่ใช้ปรุงอาหาร       
4. ความหลากหลายของอาหาร และมีครบตามที่ระบุไว้ในเมนู      
5. มาตรฐานของปริมาณอาหาร      
6. ความสะอาดของบรรจุภัณฑ์ที่ใส ่และสะดวกต่อการนํากลับ      
7. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................      
ด้านราคา      
1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร      
2. ราคาเหมาะสมกับปริมาณอาหาร      
3. ราคายุติธรรมเมื่อเทียบกับร้านอ่ืนในละแวกเดียวกัน      
4. แสดงราคาอาหารชัดเจน      
5.   พนักงานคิดราคาอาหารถูกต้อง      
6.   ชําระเงินสะดวก รวดเร็ว      
7. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................      
ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย      
1. สถานที่มีความสะอาด      
2. ใกล้บ้าน หรือใกล้สถานทีท่ํางาน      
3. เดินทางสะดวก เลือกการจราจรได้หลายรูปแบบ      
4. มีร้านอาหารให้เลือกหลากหลาย      



126 
 

ปัจจัยการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 
น้ําหนักการตัดสินใจ 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

5. ช่ือเสียงของร้านอาหาร      
6. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................      
ด้านการส่งเสริมการตลาด      
1. ส่งเสริมการขาย และส่วนลดในโอกาสพิเศษ      
2. แจกของสมนาคุณ      
3. ติดป้ายโฆษณาร้าน และแนะนําการส่งเสริมการขายบริเวณ

ริมถนน 
     

4. มีพนักงานคอยแนะนํารายการอาหาร      
5. ให้บริการจัดสง่อาหารนอกสถานท่ี      
6. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................      
ด้านบคุลากร 
1. ต้อนรับลูกค้าอย่างเอาใจใส่ สภุาพอ่อนน้อม      
2. พนักงานให้บริการตามลําดับ      
3. ให้บริการอย่างรวดเร็วทันใจ และแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้      
4. มีความถูกต้องแม่นยําในการรับคําสั่งรายการอาหาร      
5. แต่งกายสะอาดเหมาะสม      
6. มีบุคลิกภาพและมนุษยสมัพันธ์ดีกับลูกค้า      
7. อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ..................................      

  
ตอนท่ี 4 ข้อเสนอแนะเก่ียวกับการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 

...................................................................................................................................................... 

...................................................................................................................................................... 

...................................................................................................................................................... 

...................................................................................................................................................... 

...................................................................................................................................................... 

 
 

@@@@@@@@@@ 
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ภาคผนวก ข 
การประเมินแบบสอบถามโดยผู้เชี่ยวชาญ 
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การประเมินแบบสอบถามโดยผู้เชี่ยวชาญ 
 
รายชื่อผู้เชี่ยวชาญท่ีตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือวิจัย 

1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อารมณ์ อุตภาพ อาจารย์ประจําคณะครุศาสตร ์
2. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พูลทรัพย์ นาคนาคา อาจารย์ประจําคณะครุศาสตร์ 
3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วรรณวิภา จัตุชัย อาจารย์ประจําคณะครุศาสตร์ 

 
เกณฑ์การประเมินความสอดคล้องถูกต้องตรงกับตัวแปรที่ต้องการวัด  
กําหนดคา่ตัวเลขดังนี ้ 

+1 ใช่  คือ เมื่อแน่ใจว่าข้อคาถามน้ันสอดคล้องกับวัตถุประสงค์  
0 ไม่แน่ใจ  คือ เมื่อไม่แน่ใจว่าข้อคาถามน้ันสอดคล้องกับวัตถุประสงค์  
-1 ไม่ใช่  คือ เมื่อแน่ใจว่าข้อคาถามน้ันไม่มีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ 

 
ตอนท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คุณลักษณะสว่นบุคคล 
ผู้เชีย่วชาญ สูตร IOC 

IOC= 
(e1+e2+e3) 

ค่า IOC 
ผลการ
ประเมิน 

คนที่ 
1 

คนที่ 
2 

คนที่ 
3 

6. เพศ 
- ชาย 
- หญิง 

7. อายุ 
- 15-19 ปี 
- 20-30 ปี 
- 31-40 ปี 
- 41-50 ปี 
- 51-60 ปี 
- มากกว่า 60 ปี 

8. ระดับการศึกษา 
- ประถมศึกษาหรือตํ่ากว่า 
- มัธยมศึกษา / ปวช. 
- อนุปริญญา / ปวส. 
- ปริญญาตร ี
- สูงกว่าปริญญาตรี 

 

 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
 

 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
 

 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
 

 
3/3 
3/3 

 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 

 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 

 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
 

 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 

 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 

 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
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คุณลักษณะสว่นบุคคล 
ผู้เชีย่วชาญ สูตร IOC 

IOC= 
(e1+e2+e3) 

ค่า IOC 
ผลการ
ประเมิน คนที่ 

1 
คนที่ 
2 

คนที่ 
3 

9. อาชีพ 
- นักเรียน/นักศึกษา 
- รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

- พนักงานบริษัท 
- ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย 
- รับจ้าง 
- เกษตรกร 
- พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
- เกษียณอายุ 

10. รายได้ส่วนบคุคล 
- ตํ่ากว่า 10,000 บาท 
- 10,000-25,000 บาท 
- 25,001-40,000 บาท 
- 40,001-55,000 บาท 
- 55,001-70,000 บาท 
- สูงกว่า 70,000 บาท 

6. ขนาดของครอบครัว 
- อยู่คนเดียว 
- 2-3 คน 
- 4-5 คน 
- มากกว่า 5 คนขึ้นไป 

 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 

 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 

 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 

 
3/3 
3/3 

 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 

 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 

 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 

 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 

 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 

 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 

 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 

 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
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ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค 

พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร 
ม้ือหลัก 

ผู้เชีย่วชาญ สูตร IOC 
IOC= 

(e1+e2+e3) 

ค่า 
IOC 

ผลการ
ประเมิน 

คนที่ 
1 

คนที่ 
2 

คนที่ 
3 

1.  ความคุน้เคยในการเลือกซ้ือ 
- เคย 
- ไม่เคย 

2.  โดยเฉลี่ยความถ่ีต่อเดือนใน
การซ้ือ 

- 1-3 ครั้งต่อเดือน 
- 4-6 ครั้งต่อเดือน 
- 7-9 ครั้งต่อเดือน 
- 10-12 ครั้งต่อเดือน 
- 13-15 ครั้งต่อเดือน 
- มากกว่า 16 ครั้งต่อเดือน 

3.  ค่าใช้จ่ายในการซ้ือแต่ละคร้ัง 
- 1-300 บาทต่อครั้ง 
- 301-600 บาทต่อครั้ง 
- 601-900 บาทต่อครั้ง 
- 901-1,200 บาทต่อครั้ง 
- 1,201-1,500 บาทต่อครั้ง 
- มากกว่า 1,500 บาทต่อครั้ง 

4.  ช่วงเวลาที่ซ้ือ 
- 06.00-08.00 น. 
- 09.00-11.00 น. 
- 12.00-14.00 น. 
- 15.00-17.00 น. 
- 18.00-20.00 น. 
- 20.00 น. เป็นต้นไป 

5.  ช่วงวันที่ซ้ือ 
- วันจันทร์-วันศุกร์ 
- วันเสาร์-วันอาทิตย์ 
- วันหยุดนักขัตฤกษ์ 

 
1 
1 
 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 

 
1 
1 
 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 

 
1 
1 
 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 

 
3/3 
3/3 

 
 

3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 

 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 

 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 
3/3 

 
3/3 
3/3 
3/3 

 
1 
1 
 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 
1 
1 
1 
 
1 
1 
1 

 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 

 
 

สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 

 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 

 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 

 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
สอดคล้อง 
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พฤติกรรมการเลือกซ้ืออาหาร 
ม้ือหลัก 

ผู้เชีย่วชาญ สูตร IOC 
IOC= 

(e1+e2+e3) 

ค่า 
IOC 

ผลการ
ประเมิน คนที่ 

1 
คนที่ 
2 

คนที่ 
3 

6.  บุคคลท่ีเลอืกซ้ืออาหารด้วย 
- คนเดียว 
- เพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน 
- คนรัก 
- ครอบครัว 

7.  ประเภทของอาหารที่ซ้ือ 
- ข้าวราดแกงปรุงสําเร็จ 
- อาหารจานเดียว/ตามสั่ง 
- ก๋วยเต๋ียว หรือปรุงด้วยเส้น 
- อาหารอีสาน 
- อาหารนานาชาติ 

8.  เหตุผลของการซ้ือ 
- รสชาติอาหาร 
- ราคาเหมาะสม 
- มีโปรโมช่ันพิเศษ 
- ผู้ขายให้บริการรวดเร็ว 
- เดินทางสะดวก 
- มีอาหารให้เลือกหลากหลาย 
- ช่ือเสียงของร้านอาหาร 
- มีให้บริการจัดส่งอาหารนอก
สถานที ่
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ตอนท่ี 3 ปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลอืกซื้ออาหารม้ือหลักของผู้บริโภค 

ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรม 
การเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 

ผู้เชีย่วชาญ สูตร IOC 
IOC= 

(e1+e2+e3) 

ค่า 
IOC 

ผลการ
ประเมิน 

คนที่ 
1 

คนที่ 
2 

คนที่ 
3 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
- รสชาติ ความอร่อยของอาหาร 
- ความสะอาดถูกหลักอนามัยของ
อาหาร 

- คุณภาพ และวัตถุดิบที่ใช้ปรุง
อาหาร  

- ความหลากหลายของอาหาร และ
มีครบตามที่ระบุไว้ในเมนู 

- มาตรฐานของปริมาณอาหาร 
- ความสะอาดของบรรจุภัณฑ์ที่ใส ่
และสะดวกต่อการนํากลับ 

- อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ....................... 
 
ด้านราคา 
- ราคาเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร 
- ราคาเหมาะสมกับปริมาณอาหาร 
- ราคายุติธรรมเมื่อเทียบกับร้านอ่ืน
ในละแวกเดียวกัน 

- แสดงราคาอาหารชัดเจน 
- พนักงานคิดราคาอาหารถูกต้อง 
- ชําระเงินสะดวก รวดเร็ว 
- อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ....................... 
 
ด้านสถานที่การจัดจําหน่าย 
- สถานที่มีความสะอาด 
- ใกล้บ้าน หรือใกล้สถานทีท่ํางาน 
- เดินทางสะดวก เลือกการจราจร
ได้หลายรูปแบบ 

- มีร้านอาหารให้เลือกหลากหลาย 
- ช่ือเสียงของร้านอาหาร 
- อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ........................ 
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ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรม 
การเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 

ผู้เชีย่วชาญ สูตร IOC 
IOC= 

(e1+e2+e3) 

ค่า 
IOC 

ผลการ
ประเมิน คนที่ 

1 
คนที่ 
2 

คนที่ 
3 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
- ส่งเสริมการขาย และส่วนลดใน
โอกาสพิเศษ 

- แจกของสมนาคุณ 
- ติดป้ายโฆษณาร้าน และแนะนํา
การส่งเสริมการขายบริเวณริม
ถนน 

- มีพนักงานคอยแนะนํารายการ
อาหาร 

- ให้บริการจัดสง่อาหารนอก
สถานที ่

- อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ...................... 
 
ด้านบคุลากร 
- ต้อนรับลูกค้าอย่างเอาใจใส่ 
สุภาพอ่อนน้อม 

- พนักงานให้บริการตามลําดับ 
- ให้บริการอย่างรวดเร็วทันใจ และ
แก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ 

- มีความถูกต้องแม่นยําในการรับ
คําสั่งรายการอาหาร 

- แต่งกายสะอาดเหมาะสม 
- มีบุคลิกภาพและมนุษยสมัพันธ์ดี
กับลูกค้า 

- อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ....................... 
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ภาคผนวก ค 
ค่าความเชื่อม่ันจากแบบสอบถาม 
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R E L I A B I L I T Y 
************* Method 1 (space saver) will be used for this analysis ********** 

R E L I A B I L I T Y A N A L Y S I S   -  S C A L E (A L P H A) 
 
ตอนท่ี 3 ปัจจัยการตัดสนิใจในการเลือกซ้ืออาหารม้ือหลัก 

1. รสชาติ ความอร่อยของอาหาร 
2. ความสะอาดถูกหลักอนามัยของอาหาร 
3. คุณภาพ และวัตถุดิบที่ใช้ปรุงอาหาร  
4. ความหลากหลายของอาหาร และมีครบตามที่ระบุไว้ในเมนู 
5. มาตรฐานของปริมาณอาหาร 
6. ความสะอาดของบรรจุภัณฑ์ที่ใส ่และสะดวกต่อการนํากลับ 
7. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร 
8. ราคาเหมาะสมกับปริมาณอาหาร 
9. ราคายุติธรรมเมื่อเทียบกับร้านอ่ืนในละแวกเดียวกัน 
10. แสดงราคาอาหารชัดเจน 
11. พนักงานคิดราคาอาหารถูกต้อง 
12. ชําระเงินสะดวก รวดเร็ว 
13. สถานที่มีความสะอาด 
14. ใกล้บ้าน หรือใกล้สถานทีท่ํางาน 
15. เดินทางสะดวก เลือกการจราจรได้หลายรูปแบบ 
16. มีร้านอาหารให้เลือกหลากหลาย 
17. ช่ือเสียงของร้านอาหาร 
18. ส่งเสริมการขาย และส่วนลดในโอกาสพิเศษ 
19. แจกของสมนาคุณ 
20. ติดป้ายโฆษณาร้าน และแนะนําการส่งเสริมการขายบริเวณริมถนน 
21. มีพนักงานคอยแนะนํารายการอาหาร 
22. ให้บริการจัดสง่อาหารนอกสถานท่ี 
23. ต้อนรับลูกค้าอย่างเอาใจใส่ สภุาพอ่อนน้อม 
24. พนักงานให้บริการตามลําดับ 
25. ให้บริการอย่างรวดเร็วทันใจ และแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ 
26. มีความถูกต้องแม่นยําในการรับคําสั่งรายการอาหาร 
27. แต่งกายสะอาดเหมาะสม 
28. มีบุคลิกภาพและมนุษยสมัพันธ์ดีกับลูกค้า 

 
Reliability Coefficients 
N of Cases = 30.0  N of Items = 28  Alpha = .899 
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ประวตัิคณะผู้วิจัย 
 

1. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย)  นายปรมัตถ์ปัญปรัชญ์    ต้องประสงค์ . 
 (ภาษาอังกฤษ)   MR.PHORRAMATPANYAPRAT  TONGPRASONG . 

2. เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน  3 1595 000 73 68 3  . 
3. ตําแหน่งปัจจุบัน     อาจารย์ประจําคณะวิทยาการจัดการ     . 
4. สังกัด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต  . 

 สถานที่ติดต่อ  ห้องพักอาจารย์ อาคาร 32 ชั้น 5 มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนดุสิต. 
เลขที่     295   ถนน นครราชสีมา    ตําบล/แขวง   วชิระพยาบาล              . 
อําเภอ/เขต      ดุสิต       จังหวัด  กรงุเทพมหานคร   รหัสไปรษณีย์ 10300  . 
โทรศัพท์ (ทีท่ํางาน) 02-244-5748 โทรสาร 02-244-5748                 .  
E-mail Address phorramatpanyaprat@hotmail.com   

5. ประวัติการศึกษา  
ปีที่

สําเร็จ 
ระดับ

ปริญญา 
อักษรย่อปริญญา/ 

ชื่อเต็ม 
สาขาวิชา ชื่อสถาบนั ประเทศ 

พ.ศ. 2548 ปริญญาโท ศ ศ .ม ./ศิ ล ป ศ าส ต รม ห า
บัณฑิต 

ความสัมพันธ์ จุฬาลงกรณ์ ไทย 

   ระหว่างประเทศ มหาวิทยาลัย  
ค.ศ. 2003 ปริญญาโท M.S./Master of 

Science 
Telecommunications มหาวิทยาลัยอัสสัมชัญ ไทย 

   Management   
พ.ศ. 2553 ป.บัณฑิต ป.บัณฑิต/ประกาศนียบัตร

บัณฑิต 
พระไตรปิฎกศึกษา มหาจุฬาลงกรณ์ราช

วิทยาลัย 
ไทย 

พ.ศ. 2540 ปริญญาตรี วท.บ./วิทยาศาสตรบัณฑิต วิทยาการคอมพิวเตอร์ สถาบันราชภัฏ ไทย 
    สวนดุสิต  

       
ประวัติการทํางาน  

 
พ.ศ. 2546-ปัจจุบัน อาจารย์ประจําคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ

สวนดุสิต 
  ที่ปรึกษาด้านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศหน่วยงานภายใน

มหาวิทยาลัย 

 
พ.ศ. 2546-2549 อาจารย์ประจําคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ

สวนดุสิต 
  ผู้อํานวยการศูนย์ข้อมูลกลาง มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
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  ที่ปรึกษาด้านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศหน่วยงานภายใน
มหาวิทยาลัย 

 พ.ศ. 2541-2545 อาจารย์ประจําคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ
สวนดุสิต 

  หัวหน้าฝ่ายพัฒนาระบบสารสนเทศ ศูนย์คอมพิวเตอร์ 

  มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 

 พ.ศ. 2540     นักวิชาการคอมพิวเตอร์ ออกแบบและพัฒนาระบบ
สารสนเทศ 

  มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 

6. สาขาวิชาการท่ีมีความชํานาญพิเศษ 
    สาขาวิชาระบบสารสนเทศทางธุรกิจ/สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ/ 

  สาขาวิชาบริหารธุรกิจ/สาขาวิขาเทคโนโลยีสารสนเทศ 
7. ผลงานวิจัย 

     ผลงานวิจัยที่ตีพิมพ์ในวารสารระดับชาติและนานาชาติ 
 - 
     ผลงานวิจัยที่สามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้ 
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เครือข่ายและการส่ือสารข้อมูลธุรกิจด้วยคอมพวิเตอร์. รายงานวิจัย. 
หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะ
วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนดุสิต.. 
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ความคิดรวบยอดและการวัดผลเชิงปฏบิัติควบคู่มีผลต่อการเรียนรู้
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สวนดุสิต.         

ปรมัตถ์ปัญปรัชญ์ ต้องประสงค์. (2552). การพัฒนาระบบตลาดธุรกิจชุมชนใน
อําเภอป่าโมก จังหวัดอ่างทอง ด้วยระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์. 
รายงานวิจัย. หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์
ธุรกิจ คณะวทิยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต.  

ปรมัตถ์ปัญปรัชญ์ ต้องประสงค์. (2550). ความต้องการบัณฑิตและคุณลักษณะ
บัณฑติท่ีพึงประสงค์ หลกัสูตรการบรหิารธุรกิจ ปีการศึกษา 2550. 
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต. 

 
ผลงานอ่ืน ๆ เช่น ตํารา บทความ สิทธิบัตร ฯลฯ 
ปรมัตถ์ปัญปรัชญ์ ต้องประสงค์. (2554). การสัมมนาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ. 

กรุงเทพมหานคร: สหมิตรพริ้นต้ิงแอนด์พับลิสชิ่ง จํากัด. 
ปรมัตถ์ปัญปรัชญ์ ต้องประสงค์. (2554). โครงสร้างข้อมูลและขั้นตอนวิธี. 

กรุงเทพมหานคร: สหมิตรพริ้นต้ิงแอนด์พับลิสชิ่ง จํากัด. 
ปรมัตถ์ปัญปรัชญ์ ต้องประสงค์. (2554). การโปรแกรมคอมพิวเตอร์ทางธุรกิจ

เบื้องต้น. กรงุเทพมหานคร: สหมิตรพริ้นต้ิงแอนด์พับลิสชิ่ง จํากัด. 
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ประวตัิผู้วิจยั 
 
 
1. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย)  นางสาวชวาลิน   เนียมสอน   . 
 (ภาษาอังกฤษ)   MISS CHAWALIN NIAMSORN    . 
2.   เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน  3 7199 000 22 76 7              
3. ตําแหน่งปัจจุบัน      อาจารย์ประจําคณะวิทยาการจัดการ            . 
4. สังกัด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต       . 
 สถานที่ติดต่อ  ห้องพักอาจารย์ อาคาร 32 ชั้น 5 มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนดุสิต. 
 เลขที่     295   ถนน นครราชสีมา    ตําบล/แขวง   วชิระพยาบาล              . 
 อําเภอ/เขต      ดุสิต       จังหวัด  กรงุเทพมหานคร   รหัสไปรษณีย์ 10300  . 
 โทรศัพท์ (ทีท่ํางาน) 02-244-5747 โทรสาร 02-244-5748                 .  
      E-mail Address chawalin111@hotmail.com   
5. ประวัติการศึกษา  

ปีที่
สําเร็จ 

ระดับ
ปริญญา 

อักษรย่อปริญญา/ 
ชื่อเต็ม 

สาขาวิชา ชื่อสถาบนั ประเทศ 

ค.ศ. 2005 ปริญญาโท M.M./Master of 
Multimedia 

Multimedia Swinburne University Australia 

    of Technology  
พ.ศ. 2540 ปริญญาตรี วท.บ./วิทยาศาสตรบัณฑิต วิทยาการคอมพิวเตอร์ สถาบันราชภัฏ ไทย 

    สวนดุสิต  

     ประวัติการทํางาน  

 
พ.ศ. 2550-ปัจจุบัน อาจารย์ประจําคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ

สวนดุสิต 
 พ.ศ. 2549-2550 เจ้าหน้าที่ประจําสํานักวิทยบริการและสารสนเทศ 

  มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
 พ.ศ. 2543-2547 หัวหน้าฝ่ายวิดีโอคอนเฟอเรนท์ ศูนย์คอมพิวเตอร์ 

  มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
 พ.ศ. 2540-2543    กราฟิกดีไซน์ บริษัท ออสก้าร์ จํากัด 

  กรุงเทพมหานคร 
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6. สาขาวิชาการท่ีมีความชํานาญพิเศษ 
   สาขาวิชามัลติมีเดีย/สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ/ 

 สาขาวิขาเทคโนโลยีสารสนเทศ 
7. ผลงานวิจัย 
    ผลงานวิจัยที่ตีพิมพ์ในวารสารระดับชาติและนานาชาติ 
 - 
    ผลงานวิจัยที่สามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้ 
ชวาลิน เนียมสอน. 2554. การพัฒนาการออกแบบเว็บไซต์ด้วยการสาธิตและกรณี

ตัวอย่างในรายวิชาการโปรแกรมเวบ็เบื้องต้น. รายงานวิจัย. หลักสูตร
บริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนดุสิต. 85 หน้า. 

ชวาลิน เนียมสอน. 2553. การใชแ้บบฝึกปฏบิัติเพื่อพัฒนาศักยภาพการสร้างงาน
กราฟกิ. รายงานวิจัย. หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธรุกิจ 
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต. 110 หน้า. 

ชวาลิน เนียมสอน. 2553. การแก้ปญัหาความรบัผิดชอบในการส่งงานของนักศึกษา
รายวชิาคอมพิวเตอร์กราฟิก. รายงานวิจัย. หลักสูตรบริหารธรุกิจบัณฑิต  
สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนดุสิต. 
85 หน้า. 

ชวาลิน เนียมสอน. 2552. การแก้ปญัหาด้านความคิดสรา้งสรรค์งานออกแบบของ
นักศึกษาวิชามัลติมีเดีย. รายงานวิจัย. หลักสูตรบริหารธรุกิจบัณฑิต  สาขาวิชา
คอมพิวเตอรธ์ุรกิจ คณะวทิยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต. 77 หน้า. 

 
ผลงานอ่ืน ๆ เช่น ตํารา บทความ สิทธิบัตร ฯลฯ 

ชวาลิน เนียมสอน. 2554. การโปรแกรมเว็บเบื้องต้น. หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต  
สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต. 
กวิภัส โอเอ จํากัด, กรุงเทพมหานคร. 249 หน้า. 

ชวาลิน เนียมสอน. 2554. การออกแบบกราฟิกในงานธุรกิจ. หลักสูตรบริหารธุรกิจ
บัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ
สวนดุสิต. กวิภัส โอเอ จํากัด, กรุงเทพมหานคร. 220 หน้า. 
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ประวตัิผู้วิจยั 
 
1. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย)  ลักษณสุภา…บัวบางพลู   . 
 (ภาษาอังกฤษ)   MRS.LAKSANASUPA  BUABANGPLU               . 
2.   เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน  3 6501 011 47 18 9                 . 
3. ตําแหน่งปัจจุบัน      อาจารย์ประจําคณะวิทยาการจัดการ              . 
4. สังกัด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต     . 
 สถานที่ติดต่อ  ห้องพักอาจารย์ อาคาร 32 ชั้น 5 มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนดุสิต. 
 เลขที่     295   ถนน นครราชสีมา    ตําบล/แขวง   วชิระพยาบาล              . 
 อําเภอ/เขต      ดุสิต       จังหวัด  กรงุเทพมหานคร   รหัสไปรษณีย์ 10300  . 
 โทรศัพท์ (ทีท่ํางาน) 02-244-5747 โทรสาร 02-244-5748                 .  
      E-mail Address      laksanasupa@gmail. com                                 .     
5. ประวัติการศึกษา  

ปีที่
สําเร็จ 

ระดับ
ปริญญา 

อักษรย่อปริญญา/ 
ชื่อเต็ม 

สาขาวิชา ชื่อสถาบนั ประเทศ 

พ.ศ. 2550 ปริญญาโท บธ.ม./บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัย ไทย 
   (ระบบสารสนเทศเพ่ือ

การจัดการ) 
เทคโนโลยีมหานคร  

พ.ศ. 2541 ปริญญาตรี บธ.บ./บริหารธุรกิจบัณฑิต บริหารธุรกิจบัณฑิต  มหาวิทยาลัยรังสิต ไทย 
   (คอมพิวเตอร์ธุรกิจ)   

     ประวัติการทํางาน  

 
พ.ศ. 2549-ปัจจุบัน อาจารย์ประจําคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏ

สวนดุสิต 
  ที่ปรึกษาด้านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศหน่วยงานภายใน

มหาวิทยาลัย 
 พ.ศ. 2546-2549 เจ้าหน้าที่ศูนย์ข้อมูลกลาง มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
 พ.ศ. 2545-2546 เจ้าหน้าที่การเงินและเลขานุการ วิทยาเขตพิษณุ โลก 

มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 
6. สาขาวิชาการที่มีความชํานาญพิเศษ 
   สาขาวิชาระบบสารสนเทศทางธุรกิจ/สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ/ 
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 สาขาวิชาบริหารธุรกิจ/สาขาวิขาเทคโนโลยีสารสนเทศ 
7. ผลงานวิจัย 
    ผลงานวิจัยที่ตีพิมพ์ในวารสารระดับชาติและนานาชาติ 
 - 
    ผลงานวิจัยที่สามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้ 
ปรมัตถ์ปัญปรัชญ์ ต้องประสงค์ และ ลักษณสุภา บัวบางพลู.(2554). ความตอ้งการ

บัณฑติและคุณลักษณะบัณฑติท่ีพึงประสงค์ของหลักสูตรบรหิารธุรกิจบัณฑิต  
สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะวทิยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภฏัสวน
ดุสิต. รายงานวิจัย. หลักสูตรบริหารธรุกิจบัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอรธ์ุรกิจ 
คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต.  

ลักษณสุภา บัวบางพลู. 2554. การจัดการเรียนรู้ดว้ยกระบวนการกลุ่มควบคู่กับการใช้
ใบงานในรายวิชาการประมวลผลข้อมูล สถิติ และงานวิจัยทางธุรกิจด้วย
คอมพิวเตอร.์ รายงานวิจัย. หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์
ธุรกิจ คณะวทิยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต. 105 หน้า. 

ลักษณสุภา บัวบางพลู. 2553. การจัดการเรียนการสอน โดยการใช้กระบวนการฝึก
ทักษะการฟัง พูด อ่าน และเขียน ในรายวชิาภาษาไทยเพื่อการสื่อสาร. รายงาน
วิจัย. หลักสูตรบริหารธรุกิจบัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกจิ คณะวิทยาการ
จัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต. 110 หน้า. 

ลักษณสุภา บัวบางพลู. 2553. ผลสัมฤทธ์ิการเรียนรู้รายวชิาการประมวลผลการวิจัย
ทางธุรกิจด้วยคอมพิวเตอร์โดยใช้กระบวนการกลุ่มในการจัดการเรียนการสอน. 
รายงานวิจัย. หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวชิาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะ
วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนดุสิต. 105 หน้า. 

ลักษณสุภา บัวบางพลู. 2552. การจัดการเรียนการสอนโดยใชแ้บบฝึกปฏบิตัิท้าย
บทเรียนและการมอบหมายงานเดี่ยวในรายวชิาโปรแกรมประยุกต์ด้านการ
ควบคุมสินคา้ ศึกษาเฉพาะนักศึกษาท่ีมีผลการเรียนต่ํา. รายงานวิจัย. หลักสูตร
บริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนดุสิต. 97 หน้า. 

 
ผลงานอ่ืน ๆ เช่น ตํารา บทความ สิทธิบัตร ฯลฯ 

ลักษณสุภา บัวบางพลู. 2554. การประมวลผลข้อมูล สถิติ และงานวิจัยทางธุรกิจด้วย
คอมพิวเตอร.์ หลักสูตรบริหารธรุกิจบัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะ
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วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัย    ราชภัฏสวนดุสิต. กวิภัส โอเอ จํากัด, 
กรุงเทพมหานคร. 303 หน้า. 

ลักษณสุภา บัวบางพลู. 2555. การประมวลผลข้อมูล สถิติ และงานวิจัยทางธุรกิจด้วย
คอมพิวเตอร ์(ฉบบัปรบัปรุง). หลักสูตรบริหารธรุกิจบัณฑิต  สาขาวิชา
คอมพิวเตอรธ์ุรกิจ คณะวทิยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต. กวภิัส โอ
เอ จํากัด, กรงุเทพมหานคร. 303 หน้า. 

ลักษณสุภา บัวบางพลู. 2555. ระบบสารสนเทศเพื่อการจัดการการผลิต. หลักสูตร
บริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนดุสิต. กวิภัส โอเอ จํากัด, กรุงเทพมหานคร. 230 หน้า. 
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ประวตัิผู้วิจยั 
 

1. ชื่อ-นามสกุล (ภาษาไทย)  นางสาวกนิษฐา ศรีเอนก . 
 (ภาษาอังกฤษ)   Miss KANITHA SRIANEK           . 

2. เลขหมายบัตรประจําตัวประชาชน  3 7605 00219 40 9     . 
3. ตําแหน่งปัจจุบัน     อาจารย์ประจําคณะวิทยาการจัดการ    . 
4. สังกัด คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต  . 

 สถานที่ติดต่อ  ห้องพักอาจารย์ อาคาร 32 ชั้น 5 มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนดุสิต. 
เลขที่     295   ถนน นครราชสีมา    ตําบล/แขวง   วชิระพยาบาล              . 
อําเภอ/เขต      ดุสิต       จังหวัด  กรงุเทพมหานคร   รหัสไปรษณีย์ 10300  . 
โทรศัพท์ (ทีท่ํางาน) 02-244-5748 โทรสาร 02-244-5748                 .  
E-mail Address kanitha.srianek@gmail.com         .   

5. ประวัติการศึกษา  
ปีที่

สําเร็จ 
ระดับ

ปริญญา 
อักษรย่อปริญญา/ 

ชื่อเต็ม 
สาขาวิชา ชื่อสถาบนั ประเทศ 

พ.ศ. 2548 ปริญญาโท วท.ม./วิทยาศาสตร
มหาบัณฑิต 

เทคโนโลยีสารสนเทศ สถาบันเทคโนโลยีพระ
จอมเกล้าพระนคร
เหนือ 

ไทย 

      
พ.ศ. 2545 ปริญญาตรี วท.บ./วิทยาศาสตรบัณฑิต สถิติประยุกต์ สถาบันเทคโนโลยีพระ

จอมเกล้าเจ้าคุณทหาร
ลาดกระบัง 

ไทย 

      

       
ประวัติการทํางาน  
 พ.ศ. 2550-ปัจจุบัน อาจารย์ประจําคณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต 

 
6. สาขาวิชาการที่มีความชํานาญพิเศษ 

    สาขาวิชาระบบสารสนเทศทางธุรกิจ/สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ 
  /สาขาวิขาเทคโนโลยีสารสนเทศ 
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7. ผลงานวิจัย 
     ผลงานวิจัยที่ตีพิมพ์ในวารสารระดับชาติและนานาชาติ 
 - 
      
 

ผลงานวิจัยที่สามารถนําไปใช้ประโยชน์ได้ 
กนิษฐา ศรีเอนก. 2554. การจัดการเรียนการสอนโดยใช้กรณีศึกษากับรายวิชา 

ระบบสารสนเทศเพื่อการจัดการทางธุรกิจ. รายงานวิจัย. หลักสูตร
บริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะวิทยาการ
จัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนดุสิต. 75 หน้า. 

กนิษฐา ศรีเอนก. 2553. การจัดการเรียนการสอนโดยเรียนรูจ้ากสถานการณ์จริง 
ในรายวชิาระบบคอมพวิเตอร์. รายงานวิจัย. หลักสูตรบริหารธรุกิจ
บัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ 
มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนดุสิต. 59 หน้า. 

กนิษฐา ศรีเอนก. 2552. การพัฒนาการเรียนรู้วชิาการเขียนโปรแกรม
คอมพิวเตอรแ์ละอัลกอรท่ึิมโดยใช้กระบวนการเรยีนรู้แบบมีสว่นร่วม
ในชั้นซ่ึงเน้นการฝึกปฏิบตัิด้วยกระบวนการกลุ่ม. รายงานวิจัย. 
หลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต  สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะ
วิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภฏัสวนดุสิต. 38 หน้า. 

 
ผลงานอ่ืน ๆ เช่น ตํารา บทความ สิทธิบัตร ฯลฯ 
กนิษฐา ศรีเอนก. 2553. ระบบคอมพวิเตอร์. หลักสูตรบริหารธรุกิจบัณฑิต  

สาขาวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกิจ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภฏั
สวนดุสิต. กวภิัส โอเอ จํากัด, กรุงเทพมหานคร. 231 หน้า. 

 
 

 


