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บทคัดย่อ 
บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ืออาหาร

ว่าง 2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง 3) เปรียบเทียบความ
แตกต่างระหว่างระดับส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ืออาหารว่าง จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
และ 4) ศึกษาแนวทางการพัฒนาการตลาดเพื่อพัฒนาการขายอาหารว่าง ในเขตจังหวัดนครปฐม 
กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มผู้บริโภคอาหารว่าง ในเขตจังหวัดนครปฐม จำนวน 400 คน การสัมภาษณ์เชิง
ลึกกับผู้ให้ข้อมูลหลักท่ีเลือกอย่างเจาะจง จำนวน 9 คน สถิติที ่ใช้ คือ ความถี่ ค่าร้อยละ การ
วิเคราะห์ความถดถอยและสหสัมพันธ์แบบเชิงซ้อน การทดสอบค่าที ความแปรปรวนทางเดียว และ
การวิเคราะห์เนื้อหา ผลการวิจัย พบว่า 1) ส่วนใหญ่ซ้ือบริโภคเอง ตนเองมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซ้ือมากท่ีสุด ในการบริโภคหนึ่งวัน รับประทาน 2 ครั้ง รวม 2 ช้ิน ซ้ือทุกวันในหนึ่งเดือน ใช้จ่ายโดย
เฉล่ีย 51-100 บาทต่อครั้ง แหล่งท่ีซ้ือ คือ ร้านสะดวกซ้ือ ช่วงเวลาท่ีซ้ือ หลัง 16.00 น. ประเภท
ของอาหารว่างท่ีนิยม คือ อาหารว่างหวาน ปัจจัยสำคัญท่ีใช้ตัดสินใจซ้ือ รสชาติอร่อย 2) ปัจจัยส่วน
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ประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ได้แก่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ และ
ด้านกายภาพ 3) ระดับส่วนประสมการตลาดในการเลือกซื้ออาหารว่าง มีความสัมพันธ์ในทิศทาง
เดียวกันกับการตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง เพศ และอาชีพ มีระดับส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือ
ไม่แตกต่างกัน อายุ รายได้ และการศึกษามีระดับส่วนประสมการตลาดในการเลือกแตกต่างกัน และ 
4) แนวทางการพัฒนาส่วนประสมการตลาด พบว่า ผลิตภัณฑ์ควรพัฒนารูปลักษณ์ บรรจุภัณฑ์ ให้
ทันสมัย รสชาติอร่อย ราคา ย่อมเยาว์ เหมาะสมกับคุณภาพ ควรมีช่องทางการจัดจำหน่ายหลาย
ช่องทาง การส่งเสริมการตลาดต้องมีการโปรโมท โปรโมช่ันจูงใจการซ้ือตามความเหมาะสม บุคคล
ควรมีความรู้ในผลิตภัณฑ์ เข้าใจงานบริการ ด้านกระบวนการ รวดเร็ว ถูกต้อง ไม่ยุ ่ง ยาก ด้าน
กายภาพและส่ิงแวดล้อม สะอาด ถูกสุขลักษณะ มีท่ีจอดรถ 

 

คำสำคัญ: ส่วนประสมการตลาด, อาหารว่าง,  ผู้บริโภค, พฤติกรรมผู้บริโภค, พฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือ 

 

Abstract 
The purposes of this research article were 1) to study the decision-making 

behavior to buy snacks; 2) to study the marketing mix factors affecting the decision 
to buy snacks; and 3) to compare the differences among the marketing mix levels in 
snack purchasing classified by personal factors; and 4) to study marketing 
development guidelines to develop snack sales in Nakhon Pathom province. The 
sample group was snack consumers In Nakhon Pathom Province, 400 people. In-
depth interviews with 9 key informants were selected by purposive sampling. 
Statistics used were frequency, percentage, complex regression and correlation 
analysis, T test, one-way variance and content analysis. The research results showed 
that 1) most of them bought snacks for their own consumption. They themselves 
had the greatest influence on purchasing decisions in one day consumption, took 2 
servings, 2 pieces in total, bought them every day in a month, spent on average 51-
100 baht per time. The sources of purchases were convenience stores. The time of 
purchase was after 4:00 p.m., the type of snacks that were popular were sweet 
snacks. The important factors used to make purchasing decisions were good taste; 2) 
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marketing mix factors affecting purchasing decisions were marketing promotion, 
product side and physical aspect; 3) the level of marketing mix in purchasing snacks 
related in the same direction with decision to buy snacks. Sex and occupation had 
no different levels of marketing mix in purchasing. Age, income and education had 
different levels of marketing mix in purchasing, and 4) marketing mix development 
guidelines found that products should be developed in modern appearance, 
packaging, delicious taste, reasonable price, suitable quality. There should be 
multiple distribution channels. Marketing promotion required promotion. There 

should be promotional incentives to buy as appropriate. A person should have 

product knowledge, understand the service. In terms of the process, it should be 
quick, accurate, and not complicated. In the physical and environmental aspects, 
they should be clean and hygienic as well as parking was available. 

 

Keywords: Marketing Mix, Snack, Consumer, Consumer Behavior, Buying Decision 
Behavior 

 

บทนำ   
ภายหลังจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโควิด-19 ทำให้ทุกอย่างในชีวิตของผู้คน

เปลี่ยนแปลงอย่างคาดไม่ถึง แม้เราจะสามารถจัดการกับสถานการณ์ได้ดี โดยจำนวนผู้ติดเชื ้อลด
น้อยลงในลักษณะ (Flatten the Curve) แต่ด้วยเหตุที ่เศรษฐกิจไทยซึ่งยังต้องพึ่งพาเศรษฐกิจ
ต่างประเทศค่อนข้างมาก จึงส่งกระทบด้านลบต่อเศรษฐกิจไทย ในสถานการณ์โดยรวมมีการชะลอ
การจ้างงาน ทำให้มีผู้ว่างงานมีจำนวนมากขึ้นตามไปด้วย ทำให้อาชีพค้าขายเป็นอีกทางเลือกหนึ่งใน
สถานการณ์นี ้ โครงการอุทยานการอาชีพชัยพัฒนา จังหวัดนครปฐม เป็นแหล่งวิชาการและ
แหล่งข้อมูลด้านการพัฒนาอาชีพ ตลอดจนเป็นแหล่งฝึกอาชีพภายในพื้นท่ี เพื่อเปิดโอกาสทางการ
ศึกษาให้กับเยาวชนและประชาชนผู้สนใจท่ัวไปโดยเฉพาะผู้ด้อยโอกาสทางการศึกษา รวมท้ังเป็น
ต้นแบบของแหล่งการเรียนรู้ในด้านการอาชีพ โดยเป็นหลักสูตรเก่ียวกับด้านการเกษตร ด้านงาน
ฝีมือ ด้านเทคโนโลยี และด้านการทำอาหาร ซ่ึงมีท้ังอาหารคาว อาหารหวาน อาหารว่าง แต่ยังขาด
องค์ความรู้ในเรื ่องส่วนประสมการตลาดเพื่อพัฒนาการขาย ตลอดจนขาดตลาดในการจำหน่าย
สินค้า ผลิตภัณฑ์ในการศึกษาพฤติกรรม และปัจจัยด้านต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ืออาหาร
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ว่าง และทิศทางความต้องการของผู้บริโภคด้านอาหารว่างของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนครปฐม จะทำ
ให้ได้ทราบแนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑ์ ส่วนผสมการตลาดในเขตจังหวัดนครปฐม เพื่อนำไปใช้เป็น
แนวทางในการพัฒนาส่วนผสมการตลาดของผลิตภัณฑ์อาหาร มีการปรับปรุง และพัฒนาทางด้าน
การตลาดอาหารว่างให้เหมาะสมมากยิ่งขึ้น นำไปสู่การมีอาชีพ เพิ่มรายได้ ตามแนวพระราชดำริ “…
การช่วยเหลือสนับสนุนประชาชนในการประกอบอาชีพและตั้งตัว ให้มีความพอกิน พอใช้ก่อนอ่ืน
เป็นพื้นฐานนั้น เป็นส่ิงสำคัญอย่างยิ่งยวด เพราะผู้ท่ีมีอาชีพและฐานะเพียงพอท่ีจะพึ่งตนเอง ย่อม
สามารถสร้างความเจริญก้าวหน้าระดับท่ีสูงขึ้นต่อไปได้โดยแน่นอน ส่วนการถือหลักท่ีจะส่งเสริม
ความเจริญให้ค่อยเป็นไปตามลำดับด้วยความรอบคอบ ระมัดระวังและประหยัดนั้น ก็เพื่อป้องกัน
ความผิดพลาดล้มเหลว และเพื่อให้บรรลุผลสำเร็จได้แน่นอน  บริบูรณ์ เพราะหากไม่กระทำด้วย
ความระมัดระวัง ย่อมจะหวังผลเต็มเม็ดเต็มหน่วยได้โดยยาก ยกตัวอย่างเช่น การปราบศัตรูพืช ถ้า
ทุ่มเททำไปโดยไม่มีจังหวะท่ีถูกต้อง และโดยมิได้ศึกษาข้อมูลต่าง ๆ ให้กระจ่างชัดอย่างท่ัวถึง ก็อาจ
สิ้นเปลืองแรงงาน ทุนทรัพย์ วัสดุอุปกรณ์ ที่ล้วนมีราคาไปโดยได้รับผลไม่คุ ้มค่า ยิ ่งกว่านั้นการ
ทำลายศัตรูพืช ยังอาจทำลายศัตรูของพืชท่ีมีอยู่ บ้างแล้วตามธรรมชาติ และทำอันตรายแก่ชีวิตคน
ชีวิตสัตว์เลี้ยงอีกด้วย การพัฒนาอย่างถูกต้อง ซึ่งหวังผลอันยั่งยืนไพศาล จึงต้องวางแผนงานเป็น
ลำดับข้ันอย่างถี่ถ้วนท่ัวถึง ให้องค์ประกอบของแผนงานทุกส่วนสัมพันธ์และสมดุลกันโดยสอดคล้อง 
…” พระบรมราโชวาท พระบาทสมเด็จพระบรมชนกาธิเบศร มหาภูมิพลอดุลยเดชมหาราช บรม
นาถบพิตรในพิธีพระราชทานปริญญาบัตรของมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 19 กรกฎาคม 2517 
(สำนักงานก.พ., 2563) 

ดังนั้นงานศึกษาวิจัยนี้จึงมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ืออาหาร
ว่าง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ความแตกต่างระหว่างระดับส่วนประสม
การตลาดในการเลือกซ้ืออาหารว่าง จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และแนวทางการพัฒนาการตลาด
เพื่อพัฒนาการขายอาหารว่าง เพื่อนำไปใช้เป็นแนวทางการพัฒนาการตลาดเพื่อพัฒนาการขาย
ผลิตภัณฑ์อาหารว่าง ในเขตจังหวัดนครปฐม อันจะเป็นประโยชน์ของผู้ประกอบการที่สนใจจะ
เลือกใช้ช่องทางในการขายสินค้าและบริการ ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุด 
 

วัตถุประสงค์  
1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารว่าง ของผู้บริโภค ในเขตจังหวัด

นครปฐม   



วารสารวิจยวิชาการ ปีที่ 6 ฉบับที ่5 (กันยายน-ตุลาคม 2566)  | 33 
 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารว่าง ของ
ผู้บริโภค ในเขตจังหวัดนครปฐม 

3. เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดับส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือ
อาหารว่าง จำแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 

4. เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนาการตลาดเพื่อพัฒนาการขายอาหารว่าง ในเขตจังหวัด
นครปฐม 

 

วิธีดำเนินการวิจัย  
การวิจัยเรื่อง “แนวทางการพัฒนาส่วนประสมการตลาดเพื่อส่งเสริมการขายอาหารว่าง 

ในเขตจังหวัดนครปฐม” ในการศึกษาครั้งนี้เป็นงานวิจัยแบบผสมผสาน ระหว่างการวิจัยเชิงปริมาณ
และเชิงคุณภาพ ประชากรคือ ผู้บริโภคอาหารว่าง ในช่วงอายุ 15 ปี ถึง 59 ปี เพื่อให้ได้ข้อมูลตาม
กลุ่มเป้าหมายและผู้มีโอกาสเป็นลูกค้า จำนวน 400 คน  ในการศึกษาในครั้งนี้ จะใช้วิธีกำหนดกลุ่ม
ตัวอย่างอ้างอิงสูตรของ Taro Yamane (1973) โดยมีขนาดตัวอย่างของประชากร ที่ระดับความ
เชื่อมั ่น 95% และมีค่าความคลาดเคลื่อนท่ี ±5% อ้างอิงจากสำนักบริหารการทะเบียน กรมการ
ปกครอง (สำนักบริหารการทะเบียน จังหวัดนครปฐม, 2562) และจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ให้
ข้อมูลหลัก จำนวน 9 คน โดยการเลือกอย่างเฉพาะเจาะจง 

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 เป็น
คำถามเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารว่าง ได้แก่ เหตุผลท่ีเลือกซ้ืออาหารว่าง ผู้มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง จำนวนครั้งท่ีซ้ืออาหารว่างใน 1 เดือน สถานท่ีท่ีซ้ืออาหารว่าง ข้อมูลท่ีใช้
ตัดสินใจซื้ออาหารว่าง ประเภทอาหารว่างที่นิยมบริโภค วิธีการซื้อและขั้นตอนการซื้อมีลักษณะ
คำถามเป็นการตรวจสอบรายการ ส่วนท่ี 2 เป็นคำถามเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดในการเลือกซ้ือ
อาหารว่าง ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย 
ด้านบุคคล กระบวนการ และด้านกายภาพและส่ิงแวดล้อม คำถามเป็นแบบมาตรฐานส่วนประเมิน
ค่า 5 ระดับ ส่วนท่ี 3 เป็นคำถามเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง ในเขตจังหวัดนครปฐม ได้แก่ 
การตระหนักถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ ความรู้สึก
หลังการซ้ือ คำถามเป็นแบบมาตรฐานส่วนประเมินค่า 5 ระดับ ส่วนท่ี 4 เป็นคำถามเก่ียวกับปัจจัย
ส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ ระดับการศึกษา อาชีพ มีลักษณะคำถามเป็นการตรวจสอบ
รายการ ส่วนท่ี 5 เป็นคำถามเก่ียวกับปัญหา อุปสรรค และข้อเสนอแนะเก่ียวกับแนวทางการพัฒนา
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ส่วนประสมการตลาดเพื่อส่งเสริมการขายอาหารว่าง และการสัมภาษณ์เชิงลึกใช้การวิเคราะห์
เนื้อหาแบบอุปนัย 

 

สรุปผลการวิจัย 
1. พฤติกรรมการบริโภคอาหารว่าง ในเขตจังหวัดนครปฐม เหตุ ผลในการเลือกซ้ือ

อาหารว่าง พบว่า ส่วนใหญ่บริโภคเอง คิดเป็นร้อยละ 71.3 ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง 
พบว่าตนเองมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 72.3 จำนวนครั้งของการ
รับประทานอาหารว่างในหนึ่งวัน ส่วนใหญ่รับประทาน 2 ครั้ง คิดเป็นร้อยละ 37.8 ปริมาณ 2 ช้ิน 
คิดเป็นร้อยละ 35.5 ได้รับประทานอาหารว่างจากบุคคลใด ส่วนใหญ่ซ้ือรับประทานเอง คิดเป็นร้อย
ละ 72.8 ในการซ้ืออาหารว่างใน 1 เดือน ส่วนใหญ่ซ้ือทุกวัน คิดเป็นร้อยละ 23 ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ีย
ในการซื้ออาหารว่างในแต่ละครั้ง ส่วนใหญ่ใช้จ่าย 51-100 บาท คิดเป็นร้อยละ 34.3 แหล่งที่ซ้ือ
อาหารว่าง ส่วนใหญ่เลือกซ้ือท่ีร้านสะดวกซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 43 ช่วงเวลาท่ีซ้ืออาหารว่างส่วนใหญ่
ซื ้อในเวลาหลัง 16.00 น. คิดเป็นร้อยละ 26.8 ประเภทของอาหารว่างที่ได้รับความนิยมมาก  คือ 
ประเภท อาหารว่างหวาน คิดเป็นร้อยละ 42.3 ปัจจัยสำคัญท่ีใช้ตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง ส่วนใหญ่
ตัดสินใจซื้อจาก รสชาติอร่อยถูกปาก คิดเป็นร้อยละ 51.5  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค
อาหารว่างในเขตจังหวัดนครปฐม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 72.8 อยู่ในอายุ 40 
ปี คิดเป็นร้อยละ 6.8 ระดับการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 50.3 
ส่วนใหญ่มีรายได้ 10,000-14,999 บาท คิดเป็นร้อยละ 27.8 ด้านอาชีพ พบว่า ส่วนใหญ่ประกอบ
อาชีพ ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 26.0  

2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง จำแนกตามปัจจัย
ส่วนบุคคล โดยรวมอยู่ในระดับมาก (x =4.17 S.D. = 0.50) มากท่ีสุด คือ ด้านบุคคล รองลงมาคือ 
ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านกายภาพและส่ิงแวดล้อม ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย ซ่ึงอยู่ในระดับมากทุกด้าน (x =4.36, x =4.36, x =4.30, x = 4.25, x = 4.14 และ x = 
4.12) การวิเคราะห์ระดับการตัดสินใจซื้ออาหารว่าง โดยรวมอยู่ในระดับมาก (x = 3.84 S.D. 
=0.60) มากที่สุด คือ ขั ้นพฤติกรรมหลังการซื้อ รองลงมา  คือ ขั ้นการประเมินทางเลือก ขั้นการ
ตัดสินใจซ้ือ ขั้นตอนการรับรู้ปัญหา ขั้นการค้นหาข้อมูล (x =4.10, x =3.98, x =3.85, x = 3.66, 
x =3.62 ตามลำดับ) ความสัมพันธ์ระหว่างข้อมูลใช้การวิเคราะห์ทางสถิติด้วยวิธีการถดถอยเชิงซ้อน 
พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร ได้แก่ ส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง ใน
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้าน
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กระบวนการ และด้านกายภาพและส่ิงแวดล้อม มีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันกับการตัดสินใจ
ซ้ืออาหารว่าง อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที ่ ระดับ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธิสหสัมพันธ์เท่ากับ 
0.460, 0.403, 0.479, 0.593, 0.329, 0.391 และ 0.480 ตามลำดับ และตัวแปรอิสระแต่ละตัวมี
ค่าสัมประสิทธิสหสัมพันธ์อยู่ระหว่าง 0.563 ถึง 0.533 ดังตารางท่ี1 

 

ตารางท่ี 1 การวิเคราะห์สัมประสิทธิสหสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (X1) ด้านราคา (X2) ด้านช่องทางการจัดหน่าย (X3) ด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) ด้าน
บุคคล (X5) ด้านกระบวนการ (X6) และด้านกายภาพและสิ่งแวดล้อม (X7) ที ่มีผลต่อระดับการ
ตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง (Y) 

(n=400) 

** นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 

ตารางท่ี 2 ปัจจัยที่มีผลต่อส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง 
 

ลำดับตัวแปร 
เข้าสู่สมการ 

 
R 

 
R2 

Adjusted 
R2 

 
b 

 
S.E.et 

 
Beta 

 
t 

 
Sig 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด (X1) 

 
0.593 

 
0.352 

 
0.350 

 
0.303 

 
0.030 

 
0.438 

 
10.0060* 

 
0.000 

ด้านผลิตภัณฑ์
(X2) 

0.640 0.410 0.407 0.185 0.046 0.187 3.998* 0.000 

ด้านกายภาพ (X3) 0.654 0.428 0.424 0.167 0.047 0.172 3.541* 0.000 

a= 1.245 S.E.est y = 0.46011 F = 98.829 
*นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 
ตารางที่ 2 จากผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(X1) ด้านผลิตภัณฑ์ (X2) และด้านกายภาพ (X3) สามารถพยากรณ์ผลการตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง(Y) 

ตัวแปร Y X1 X2 X3 X4 X5 X6 X7 

การตัดสินใจซื้อ (Y) 1.000        
ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) .460** 1.000       
ด้านราคา (X2) .403** .533** 1.000      
ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (X3) .479** .546** .579** 1.000     

ด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) .593** .403** .418** .569** 1.000    
ด้านบุคคล (X5) .329** .496** .661** .557** .317** 1.000   
ด้านกระบวนการ (X6) .391** .559** .666** .625** .334** .776** 1.000  
ด้านกายภาพและสิ่งแวดล้อม (X7) .480** .563** .562** .656** .465** .635** .702** 1.000 
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ได้อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 โดยมีน้ำหนักความสำคัญของตัวแปรพยากรณ์ในรูป
คะแนนดิบ (B) ตามความสำคัญ โดยตัวแปรท้ังหมดร่วมกันพยากรณ์ผลการตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง 
ได้ร้อยละ 42.40 มีค่าสัมประสิทธ์ิสัมพันธ์พหุคูณเท่ากับ 0.654 ค่าความคลาดเคล่ือนมาตรฐานใน
การพยากรณ์ เท่ากับ 0.46011 ค่าคงท่ีของสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ เท่ากับ 98.829  

โดยสามารถเขียนสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดับ ได้ดังนี้ 
 

Y = 1.245+0.303X1+0.183X2+0.167X3 
 

และเขียนสมการพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน ได้ดังนี้ 
Z = 0.438Z1+0.187Z2+0.172Z3 
 

จากสมการท่ี 2 เห็นได้ว่าปัจจัยท่ีมีผลต่อส่วนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ืออาหาร
ว่างมากที่สุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (X1) มีค่าสัมประสิทธิการถดถอยเท่ากับ 0.438 
รองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์ (X2) มีค่าสัมประสิทธิการถดถอยเท่ากับ 0.187 และด้านกายภาพ (X3) 
มีค่าสัมประสิทธิการถดถอย เท่ากับ 0.172 

3. การเปรียบเทียบระดับส่วนประสมการตลาดในการเลือกซื้ออาหารว่างในจังหวัด
นครปฐม จำแนกตามเพศ พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามท่ีมีเพศ แตกต่างกันจะมีระดับส่วนประสม
การตลาดในการเลือกซ้ืออาหารว่าง ไม่แตกต่างกัน เช่นเดียวกับระดับการตัดสินใจซ้ืออาหารว่างใน
จังหวัดนครปฐม จำแนกตามเพศ พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศแตกต่างกันจะมีระดับการ
ตัดสินใจซ้ืออาหารว่างไม่แตกต่างกัน ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดับส่วน
ประสมการตลาดในการเลือกซ้ืออาหารว่าง จำแนกตามอายุ รายได้ ระดับการศึกษา พบว่า โดยรวม 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ รายได้ ระดับการศึกษาแตกต่างกัน จะมีระดับส่วนประสมการตลาดใน
การเลือกซ้ืออาหารว่างแตกต่างกัน ส่วนผู้มีอาชีพแตกต่างกันจะมีระดับส่วนประสมการตลาดในการ
เลือกซื้ออาหารว่าง ไม่แตกต่างกัน  การวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างระดับการ
ตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง จำแนกตามอายุ อาชีพ รายได้ พบว่า โดยรวม ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 
อาชีพ รายได้ แตกต่างกัน จะมีระดับบการตัดสิน ใจซื้ออาหารว่างแตกต่างกัน ส่วนผู้มีระดับ
การศึกษาแตกต่างกันจะมีระดับการตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง ไม่แตกต่างกัน 

4. แนวทางการพัฒนาการตลาดเพื่อส่งเสริมการขายผลิตภัณฑ์อาหารว่าง พบว่า  
ด้านผลิตภัณฑ์ ควรเน้นรูปลักษณ์ขนม ขนาด/ชิ้น สีสันขนม สะอาด สดใหม่ 

สวยงาม เรียบหรู ดูแพง ทันสมัย บริโภคง่าย รสชาติอร่อย ถูกหลักอนามัย มีป้ายหมดอายุ วันท่ีผลิต
ท่ีชัดเจน ได้มาตรฐาน ใช้บรรจุภัณฑ์จากธรรมชาติ  
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ด้านราคา ควรเป็นราคาที่ย่อมเยาว์ เหมาะสมกับคุณภาพอาหารว่าง วัตถุดิบ 
ปริมาณและรสชาติของสินค้า ไม่ถูกไป แพงไปจนเกินไป จับต้องได้  

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ควรจัดจำหน่ายได้หลายช่องทาง ซื้อง่าย เช่น 
Facebook, Instagram, Delivery หน้าร้าน ผ่าน Application ต่าง ๆ เป็นต้น เพื่อให้เข้าถึงได้ง่าย 
หาซ้ือง่าย  

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีการโปรโมทและโปรโมชั่นในจูงใจการซื้อบ้างตาม
ความเหมาะสม เช่น ลด แลก แจกหรือซ้ือ 2 แถม 1 ตามโอกาสหรือตามเทศกาลพิเศษ สะสมแต้ม 
มีให้ชิม การจัดขายเป็นเซ็ท วางจำหน่ายครอบคลุมสามารถ ส่ังแบบ Delivery ได้  

ด้านบุคคล ควรสุภาพเรียบร้อย มีมนุษยสัมพันธ์ และบริการท่ีดี เข้าใจในบริการ
ลูกค้า ไม่เลือกปฏิบัติ อัธยาศัยดี จริงใจในการขาย แนะนําสินค้าได้อย่างน่าประทับใจ  

ด้านกระบวนการมีกระบวนการการทำงานเหมาะสมสะดวก สะอาด รวดเร็ว 
ถูกต้อง ทุกขั้นตอนไม่ยุ่งยากในการจัดซ้ือ เช่ือถือได้  

ด้านกายภาพและส่ิงแวดล้อม มีสถานท่ีท่ีสวยงาม สะอาด สะดวกต่อการซ้ือ ดูดี 
ถูกสุขลักษณะ โปร่ง โล่ง ร่มรื่น มีบรรยายการดี ชวนนั่ง ชวนมอง ชวนทาน จอดรถสบาย 

 

อภิปรายผลการวิจัย  
จากผลการวิจัยแนวทางการพัฒนาส่วนประสมการตลาดเพื่อพัฒนาการขายอาหารว่าง 

ในเขตจังหวัดนครปฐม ผู้วิจัยได้พิจารณาประเด็นสำคัญในระดับส่วนประสมการตลาดในการเลือก
อาหารว่าง ของผู้บริโภคในเขตจังหวัดนครปฐม เพื่อนำมาอภิปรายผลได้ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ชื ่อเสียง /ตรา สินค้าของร้าน  อาหารว่างมีรสชาติอร่อย ความ
หลากหลายของอาหารว่าง อาหารว่างมีรูปลักษณ์ท่ีสวยงามน่ารับประทาน มีความสะอาด สดใหม่ 
อาหารว่างมีรูปแบบใหม่แตกต่างจากร้านอ่ืน มีบริการออกแบบอาหารว่างตามความต้องการหรือ
วาระพิเศษ ระบุวันหมดอายุลงบนบรรจุภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก เป็นไปในทิศทางเดียวกับงานวิจัย
ของสุรชา บุญรักษา (2557) ท่ีพบว่า ผู้ประกอบการขนมไทยควรประยุกต์ขนมไทยให้เข้ากับขนม
ต่างประเทศ เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด ควรพัฒนาบรรจุภัณฑ์ขนมไทยให้มีความ
ทันสมัย ควรสร้างความมั่นใจในเรื่องรสชาติและคุณภาพของขนมไทย 

ด้านราคา พบว่า ราคาเหมาะสมกับวัตถุด ิบและกระบวนการผลิต ราคามีความ 
เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ราคามีความเหมาะสมกับขนาดต่อช้ิน ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบ
กับรสชาติ ราคาเหมาะสมกับความสวยงาม ระบุราคาชัดเจน และราคาให้เลือกหลายระดับ อยู่ใน
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ระดับมาก เช่นเดียวกับแนวคิดของวัฒน์จิรชัย เวชชนินนาท (2556) กล่าวว่า การตั้งราคาส่งผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค มีผลต่อยอดขายและส่วนแบ่งทางการตลาด ดังนั้นนักการ
ตลาดจำเป็นต้องศึกษา ความหมายของราคา วัตถุประสงค์ในการกำหนดราคา ปัจจัยท่ีต้องพิจารณา
ในการกำหนดราคา นโยบายการตั้งราคา และกลยุทธ์ราคาก่อการตั้งราคาผลิตภัณฑ์ เพื่อให้การตั้ง
ราคาของผลิตภัณฑ์มีความเหมาะสมและตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบว่า มีทำเลท่ีตั้งสะดวกต่อการพบเห็นและจดจำ มีการ
จัดวางผลิตภัณฑ์ท่ีสะดวกต่อการเลือกซ้ือ มีสินค้าพร้อมขายอยู่เสมอ มีเวลาเปิดให้บริการเหมาะสม 
มีบริการจัดส่ง มีสถานที่จอดรถ มีการสั่งซื ้อผ่านสื่อออนไลน์อยู่ในระดับมาก โดยสอดคล้องกับ
งานวิจัยของวลีภรณ์ เจริญไว (2562) ที่พบว่า เห็นโอกาสในการทำการตลาดออนไลน์ เนื่ องจาก
ต้นทุนทางออนไลน์ต่ำกว่าการขายในพื้นท่ีในห้างสรรพสินค้า มีความสะดวกสบายในการเลือกซ้ือ
สินค้าได้ตลอดเวลา ประหยัดเวลาในการเดินทาง และสามารถเลือกซ้ือสินค้าได้ตลอด 24 ช่ัวโมง 
รวมถึงความหลากหลายของช่องทางการจำหน่ายสินค ้าผ่านทางออนไลน์ที ่ม ีโอกาสให้เล ือก
หลากหลาย เช่น เพจ, เฟซบุ๊ก, แอพพลิเคชั่น, ไลน์ เป็นต้น และในปัจจุบันผู้บริโภคส่วนใหญ่
สามารถเข้าถึงเทคโนโลยีและมีประสบการณ์ในการใช้งานอินเทอร์เน็ต ซึ ่งทำให้การจัดจำหนา่ย
ออนไลน์มีความสำคัญและเป็นท่ีนิยมในผู้บริโภคทุกระดับท่ีต้องการซ้ือผลิตภัณฑ์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีอาหารว่างให้ทดลองชิม การลดราคาเมื่อซ้ืออาหาร
ว่างจำนวนมาก มีการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ต่าง ๆ  อย่างแพร่หลาย เช่น Facebook, Pantip, 
Line, Instagram มีบัตรสะสมแต้ม มีการแจ้งข่าว ประชาสัมพันธ์ผ่านส่ือต่าง ๆ มีบริการจัดกระเช้า
ของขวัญ มีการออกบูธงานแสดงสินค้าอยู่ในระดับมาก เช่นเดียวกับแนวคิดของกรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม (2560) กล่าวว่า การดำเนินธุรกิจในปัจจุบันที่มีการแข่งขันสูง การส่งเสริมการตลาดจึง
มีบทบาทสำคัญในการทำธุรกิจมากขึ้น เพราะเป็นวิธีการที่องค์กรใช้เพื ่อแจ้งข่าวสารเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์และบริการขององค์กร และเป็นการจูงใจตลาด ซ่ึงต้องอาศัยกระบวนการติดต่อส่ือสาร
ระหว่างผู้ขายและผู้ซ้ือ เพื่อสร้างทัศนคติ ให้ข้อมูล ชักจูงใจ หรือตอกย้ำเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ์และ
แบรนด์ รวมท้ังเพื่อให้เกิดอิทธิพลต่อการเปล่ียนแปลงความเช่ือ ทัศนคติ ความรู้สึกและพฤติกรรม
การซื้อของผู้ซ้ือ การส่งเสริมการตลาดโดยทั่วไป จะมุ่งเน้นให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจในตัวสนิค้า
มากขึ้น และกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความต้องการสินค้าในช่วงเวลานั้น 

ด้านบุคคล พบว่า ผู้ขายมีความรู้ความเข้าใจ สามารถตอบคำถาม หรือให้คำแนะนำแก่
ลูกค้าได้ ผู ้ขายมีมนุษยสัมพันธ์ที ่ดี ผู ้ขายมีมารยาท สุภาพเรียบร้อย ผู้ขายมีความเอาใจใ ส่ 
กระตือรือร้นในการบริการ ผู้ขายมีการแต่งกายของผู้ขายดูสะอาดเรียบร้อย อยู่ในระดับมาก ท้ังนี้
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เพราะว่า การท่ีผู้ขายมีปฏิสัมพันธ์ การส่ือสารท่ีดี สามารถดึงดูด กระตุ้นให้ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจ
ซ้ืออาหารว่างได้ง่ายขึ้น เช่นเดียวกับแนวคิดของ iGITAL GEEK (2562) กล่าวว่า ในธุรกิจประเภท
บริการนั้น ลูกค้าจะเป็นผู้ท่ีมีส่วนร่วมในระหว่างการใช้บริการกับเรา ทำให้พนักงานจำเป็นต้องมีการ
ปฏิสัมพันธ์ลูกค้า ซ่ึงในจุดนี้จะแตกต่างจากการขายสินค้า (Product) ตรงท่ีธุรกิจบริการ จะมี “คน” 
เข้ามาเกี่ยวข้องในการพบปะกับลูกค้าโดยตรงมากกว่า นั่นจึงเป็นเหตุผลว่าทำไมเราถึงต้องให้
ความสำคัญกับคน (People) เป็นลำดับแรก ในส่วนของกลยุทธ์ท่ีเก่ียวข้องกับคน (People) นั้นมี
ดังนี้ การฝึกอบรม การฝึกอบรม เป็นการเพิ่มพูนความรู้ความสามารถของพนักงานในการให้บริการ 
รวมถึงการเสริมสร้างบุคลิกภาพท่ีดีในบริการลูกค้าอีกด้วย การรับมือกับลูกค้า การรับมือกับจำนวน
ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ ในกรณีที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการเป็นจำนวนพร้อม ๆ  กันมากเกินไป  เรา
จะต้องมีมาตรการในการรองรับอย่างไร หรือกรณีท่ีลูกค้ามาใช้บริการน้อยเกินไป ควรปรับปรุงแก้ไข
อย่างไร 

ด้านกระบวนการ พบว่า กระบวนการส่ังอาหารว่างมีลำดับข้ันตอนท่ีง่าย สะดวก มีการ
ให้บริการท่ีรวดเร็วและมีความถูกต้อง ลูกค้าได้รับบริการตามลำดับก่อน-หลัง มีความเท่าเทียมกัน 
ระยะเวลาในการเตรียมและเสิร์ฟมีความรวดเร็วเหมาะสม มีความรวดเร็วและถูกต้องในการคิดเงิน
และทอนเงิน มีการรับฟังความคิดเห็นของลูกค้า เพื่อสร้างความประทับใจ ความพึงพอใจให้กับ
ผู้บริโภค สามารถดึงดูดให้ผู้บริโภคกับมาใช้บริการซ้ำ สอดคล้องกับงานวิจัยของพรทิพย์ อินทรพร
อุดม (2558) ที่พบว่า ส่วนใหญ่มีกระบวนการให้บริการเป็นแบบ Delivery เป็นหลัก โดยการรับ 
ออเดอร์จากลูกค้าผ่านทางหน้าร้าน, ไลน์, เฟสบุ๊ก และโทรศัพท์ ก่อนล่วงหน้าอย่างน้อย 1 วัน และ
มีบริการจัดส่งถึงที่ให้กับลูกค้า และพบว่าแต่ละร้านมีการเช็คความถูกต้องของอาหารก่อนสง่ให้
ลูกค้าทุกครั้ง เนื่องจากร้านส่วนใหญ่ มีการเจาะจงเมนูอาหารในแต่ละวันหรือมีกำหนดเมนูอาหารให้
ลูกค้าเลือกเพียงวันละไม่เกินที่ร้านกำหนด ทำให้ง่ายต่อการตรวจสอบความผิดพลาดในการส่ง
อาหาร ทำให้เกิดข้อผิดพลาดค่อนข้างน้อยหรือแทบไม่มีเลย และผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนฟู้ด  
ทุกรายมีความรู้เก่ียวกับอาหารคลีนเป็นอย่างดี  

ด้านกายภาพและสิ่งแวดล้อม พบว่า ชื ่อร้านมีเอกลักษณ์ มีสัญลักษณ์ จดจำง่าย 
อุปกรณ์เครื่องมือที่ใช้มีความสะอาด มีการดูแลความสะอาดบริเวณร้าน การนำเสนออาหารว่าง
น่าสนใจ มีภาพประกอบ มีการตกแต่งท่ีแสดงความเป็นร้านอาหารว่าง มีการตกแต่งสถานท่ีสวยงาม
และทันสมัยมีบรรจุภัณฑ์สวยงาม อยู่ในระดับมาก สอดคล้องกับผลการศึกษาของรัตติญาภรณ์ 
พิศาลวราพงศ์ (2559) พบว่า ปัจจัยด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเข้าใช้
บริการร้านยศข้าวต้มในเขตบางนา กรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 กล่าวได้

https://www.igitalgeek.com/
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ว่า นอกจากอาหารภายในร้านแล้ว ลักษณะของร้านอาหาร พื้นท่ีการทำอาหาร หรือห้องน้ำก็ต้องคำ
ถึงสุขอนามัยเช่นกัน เพราะผู้บริโภคให้ความสำคัญกับความสะอาดภายในร้าน ไม่มีเศษขยะให้พบ
เห็น บรรยากาศภายในร้าน มีความสว่างท่ีเพียงพอ มีการจัดวางอุปกรณ์เป็นระเบียบ เรียบร้อย และ
ในร้านมีสิ่งอำนวยความสะดวก เช่น อ่างล้างมือ ซึ ่งการดำเนินการต่าง ๆ  ด้านสิ่งแวดล้อม  ทาง
กายภาพทำให้ผู้บริโภคตัดสินใจใช้บริการร้านยศข้าวต้ม 

 

องค์ความรู้ใหม่ 
จากการศึกษาปัจจัยด้านต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อแนวทางการพัฒนาส่วนประสมการตลาดเพื่อ

พัฒนาการขายอาหารว่าง ในเขตจังหวัดนครปฐม พบว่า การตัดสินใจซ้ืออาหารว่างของผู้บริโภคใน
เขตจังหวัดนครปฐม ให้ความสำคัญในเรื่องคุณภาพของอาหารว่าง ความคุ้มค่า ความสะดวกในการ
ซ้ือ ดังนั้นในยุด New Normal จะต้องมีการวางแผนการตลาดให้เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย ด้าน
ช่องทางการจำหน่าย ต้องมีหลายช่องทางในการเลือกซ้ือเข้าถึงง่าย พัฒนาตัวของอาหารว่างให้มี
รูปแบบใหม่แตกต่างออกไป และคุณภาพให้ถูกสุขลักษณะ รวมถึงการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายใน
ช่วงเวลาสำคัญต่างๆ เพื่อกระตุ้นความสนใจของผู้บริโภค ให้บริการอย่างมีมาตรฐาน สามารถ
ตรวจสอบ แก้ไข ให้ข้อมูลกับลูกค้าได้ อย่างทันต่อความการของผู้บริโภคนั้น สามารถประมวลผล
และวิเคราะห์ข้อมูล จากพฤติกรรมการซ้ือ ปัจจัยการตลาดได้องค์ความรู้ใหม่ ท่ีนำไปสู่แนวทางการ
พัฒนาส่วนประสมการตลาดเพื่อพัฒนาการขายอาหารว่าง ดังภาพท่ี 1 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี 1 องค์ความรู้ใหม ่
 

มาตรฐานอาหาร
และการขนส่ง 

ว ิ เคราะห์  
5W1H 

แนวทางการพัฒนาส่วนประสมการตลาด
เพื ่อพัฒนาการขายอาหารว่าง ในเขต
จังหวัดนครปฐม 

นวัตกรรมอาหาร
และคุณค่า มูลค่า
ของผลิตภัณฑ์ 

เครือข่ายทางการตลาด 

ความพึงพอใจ และขยายช่อง
ทางการจำหน่าย ออนไลน ์
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ข้อเสนอแนะ  
จากผลการวิจัย ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย  

1. หน่วยงานที่มีการฝึกอบรมเกี่ยวกับอาชีพ หรือหน่วยงานที่เกี ่ยวข้องจัดให้
การศึกษาฝึกอบรมและพัฒนา ความรู้เรื่องรักษามาตรฐานของผลิตภัณฑ์ เครื่องมือการอุตสาหกรรม 

2. การให้ความรู้เก่ียวกับช่องทาง Online เช่นทำ Clip ความรู้เรื่องในเรื่องต่าง ๆ 
ท่ีจำเป็น เผยแพร่ มีการให้เข้าไปศึกษา ทดสอบ ของผู้สนใจ 

ข้อเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์   

1. ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรพัฒนารูปลักษณ์ใหม่ ๆ หรือพัฒนาสูตร
อาหารว่าง เพื่อเพิ่มรายการอาหารว่างให้มีความหลากหลายข้ึน ให้เป็นเอกลักษณ์ของร้าน ตลอดจน
สร้างความเช่ือมั่นในเรื่องสุขลักษณะ เพื่อเพิ่มคุณค่าและราคาให้สูงขึ้น 

2. ด้านราคา ผู้ประกอบการจึงควรติดป้ายราคาให้จัดเจน เพื่อผู้บริโภคสามารถใช้
ความคิดดูความเหมาะสม เปรียบเทียบได้ว่าราคากับอาหารว่างนั้น ๆ  มีความสมเหตุส มผลที่จะ
บริโภคหรือไม่ 

3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ผู้ประกอบการควรเตรียมความพร้อมของสนิค้า 
หรือวัตถุดิบในการผลิตให้พร้อมผลิต ทันต่อความต้องการของผู้บริโภค เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถเลือก
ซ้ือและตัดสินใจได้ง่าย และสะดวกมากขึ้น 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการควรใช้ช่องทางโซเชียลต่าง ๆ ในการ
โฆษณาประชาสัมพันธ์ให้ผู้บริโภครู้จักผลิตภัณฑ์ได้ง่ายและเร็วขึ้น และยังสามารถจูงใจ ให้ผู้บริโภค
เกิดการตัดสินใจได้ง่ายข้ึน 

5. ด้านบุคคล ผู้ประกอบการจึงควรมีการอบรมให้ความรู้กับพนักงานเพราะการท่ี
ผู้ขายมีปฏิสัมพันธ์ การส่ือสารท่ีดี สามารถดึงดูด กระตุ้นให้ผู้บริโภคสามารถตัดสินใจซ้ืออาหารว่าง
ได้ง่ายข้ึน 

6. ด้านกายภาพและส่ิงแวดล้อม ผู้ประกอบการจึงควรจัดให้ บริเวณร้านมีความ
สะอาด โปร่ง โล่ง สวยงาม มีเอกลักษณ์ มีสัญลักษณ์ทั้งภายใน ภายนอก การนำเสนออาหารว่าง
น่าสนใจ มีภาพประกอบ มีการตกแต่งท่ีแสดงความเป็นร้านอาหารว่าง มีการตกแต่งสถานท่ีสวยงาม
และทันสมัยมีบรรจุภัณฑ์สวยงาม เพื่อดึงดูดความสนใจ กระตุ้นให้ผู ้บริโภคเข้าใช้บริการ และ
ตัดสินใจซ้ือ 
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