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ปัจจัยส่วนประสมทางตลาดบริการที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการ 
ร้านอาหารบ้านถั่วเย็น อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์คือ 1) เพื่อศึกษาปัจจัยทางด้านลักษณะประชากรศาสตร์มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มาเลือกใช้
บริการร้านอาหาร 2) เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่วเย็น การศึกษานี้เป็นการวิจัยเชิง
ปริมาณโดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย จ านวน400 คน เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม ใช้โปรแกรมทางสถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่า
ร้อยละ ค่าเฉลี่ยและค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลจากการวิจัยพบว่า ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงมีอายุ 21-30 ปี ระดับการศึกษา
มัธยมศึกษา  ประกอบอาชีพข้าราชการ และมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,000-20,000บาท ต่อเดือน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่
มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่วเย็นอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ มีทั้งหมด 4 ด้านคือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับความพึงพอใจ อยู่ในระดับมาก ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 

 
ค าส าคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด, ตลาดบริการ, ความพึงพอใจ, การบริการ 
 

Abstract 
This research aims.1) study the demographic factors affecting the satisfaction of consumers who choose to use 

the restaurant.2) study the factors that influence the satisfaction of consumers to choose Use Ban Thua Yen Restaurant. 
This study is a quantitative research, the samples used in the research consisted of 400 questionnaires were used to collect 
data. Using statistical analysis, the data were percentage, mean and standard deviation. Results from the study showed that 
Most respondents were female between 21-30 years of secondary education. Career bureaucrats And have a monthly 
income between. 10,000-20,000 baht per month and service marketing mix factors affecting the satisfaction of consumers 
who opt for home restaurant Hua Hin cold beans. The province has a total of four areas: product, price, distribution 
channels. Marketing and Promotion The level of satisfaction at a high level. The level of significance 0.05  

               
 Key Word: Marketing Mix, Service Marketing, Complacency, services 
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บทน า 

การท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่มีความส าคัญต่อ

ระบบเศรษฐกิจของอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

ท าให้ธุรกิจที่เกี่ยวกับการท่องเที่ยวเจริญเติบโตไปตามด้วย 

เช่น ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจร้านอาหาร การบริการอาหารและ

เครื่องดื่มเป็นการบริการที่ส าคัญในอุตสาหกรรมการ

ท่องเที่ยว (สิริวิมล ประจักษ์วงศ์,2557) เป็นสิ่งดึงดูด

นักท่องเที่ ยวทั้ งชาวไทยและชาวต่ างประเทศให้ ได้

ประสบการณ์พิเศษจากศิลปะการประกอบอาหารของแต่ละ

ร้ าน  ที่ มี ค วามหลากหลายรู ปแบบรวมถึ ง สถานที่ 

สภาพแวดล้อม และบรรยากาศของร้านล้วนมีผลต่อ

ความส าเร็จของธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม (Eat Drink 

Travel,2558)  

ในปัจจุบันพฤติกรรมของผู้คนที่เริ่มเปลี่ยนแปลงไป

จากในอดีต ด้วยสภาพแวดล้อม สภาพสังคมและเทคโนโลยี 

ท าให้วิถีชีวิตของผู้คนเริ่มมีการปรับตัวและเปลี่ยนแปลงตาม

ไปด้วย ดังนั้นธุรกิจจึงต้องปรับตัวและปรับเปลี่ยนกลยุทธ์

ทางการตลาดเพื่อให้เหมาะสมกับพฤติกรรมและวิถีชีวิตของ

ลูกค้ายุคใหม่อยู่ตลอดเวลา ธุรกิจต่างพยายามสร้างความ

แตกต่างทางการแข่งขันกันเพื่อดึงดูดลูกค้าให้เกิดความ

สนใจ โดยการน าเสนอช่องทางใหม่ของธุรกิจบริการ 

(บัญญัติ ค านูณวัฒน์ , 2556) 

ร้านอาหารบ้านถั่วเย็น เป็นธุรกิจร้านอาหารและ

เครื่องดื่ม ตั้งอยู่ที่หัวหิน 51 ถนนเลียบเคหาสน์ หัวหิน 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  และคุณเก๋  พุทธภูมิ เจ้าของร้าน 

เป็นนักเรียนต่างประเทศ และช่ืนชอบการรับประทานถั่ว

เป็นอย่างมาก คุณเก๋จึงพยายามดัดแปลงสูตรให้เข้ากับ              

คนไทย  ตามสไตล์เครื่องดื่มฮ่องกง และไต้หวัน ผสมกับ

รสชาติแบบไทยๆ และเสริมความเป็นร้านอาหารบ้านถั่วเยน็ 

ด้วยเมนูอาหารไทย เช่น แกงเขียวหวาน  แต่ปรับเปลี่ยน

รูปแบบ  การผสมในแบบของร้านอาหารบ้านถั่วเย็น ซึ่ง

นอกจากจะอร่อยและยังได้ประโยชน์จากถั่วที่น ามาใส่ใน

เครื่องดื่มและอาหาร (เก๋ พุทธภูมิ,2556) 

ดังนั้นผู้วิจัยจึงมีความสนใจเกี่ยวกับปัจจัยทางด้าน

ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภค

ที่มาเลือกใช้บริการอาหารบ้านถั่วเย็นในอ าเภอหัวหิน  

เพราะการให้บริการของร้านอาหารเป็นสิ่งส าคัญอย่างหนึ่ง 

ซึ่งจะดึงดูดนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศให้

มาท่องเที่ยวในเขตอ าเภอหัวหินและเพื่อเป็นแนวทางในการ

ให้ผู้ประกอบกิจการประเภทรา้นอาหารและเครื่องดื่มในเขต

อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ น าไปใช้ประโยชน์ใน

การด าเนินธุรกิจเป็นฐานข้อมูลในการพัฒนารูปแบบของ

ร้านอาหารบริการ รวมถึงการวางกลยุทธ์ธุรกิจได้อย่าง

ถูกต้องและสอดคล้องกับความพึงพอใจของผู้บริโภค 

 

วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อศึกษาปัจจัยทางด้านลักษณะประชากรศาสตร์ 

ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ มีผลต่อความ
พึงพอใจของผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่ว
เย็น   อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถ่ัวเย็น   อ าเภอ
หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 

 

ทบทวนวรรณกรรม 
การวิจัยนี้เป็นการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการ

เลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่วเย็น อ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคี รี ขั น ธ์  ซึ่ ง ผู้ วิ จั ย ไ ด้ ท า กา รศึ กษาทฤษฎี 
แนวความคิดและทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง เพื่อเป็น
พื้นฐานและเป็นแนวทางในการวิจัยที่เกี่ยวข้องดังต่อไปนี้ 

1.ความรู้ทั่วไปเกี่ยวกับร้านอาหารบ้านถ่ัวเย็น 
2.แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
3.ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ   
4.ผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
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1.ความรู้ท่ัวไปเกี่ยวกับร้านอาหารบ้านถั่วเย็น 
บ้านถั่ ว เย็น หัวหิน  เป็นธุรกิจร้ านอาหารและ

เครื่องดื่ม เป็น“สูตรต้นต าหรับถั่วเย็นปั่นแห่งแรกของ
ประเทศไทย” เมนูเครื่องดื่มที่โดดเด่นของทางร้านคือ ถั่ว
เย็นปั่นสไตล์ฮ่องกง ที่รวมถั่วแดง ถั่วด า ถั่วเขียว  ปั่นรวมได้
รสชาติหวานมัน  หอม และไม่เหมือนใครด้วยเมนูหลักของ
ที่นี่ท าจากถั่วทั้งหมดซึ่งเป็นที่มาของช่ือร้าน ที่ว่า “บ้านถั่ว
เย็น” แรกเริ่มนั้น  บ้านถั่วเย็นดังมาจากเครื่องดื่ม เป็นร้าน
เล็กๆ ที่ขายดี  จนต้องขยายกิจการ มาอยู่ที่ถนนแนบ
เคหาสน์  เป็นถนนเลียบชายหาดหัวหิน(OpenRicer,2556) 
ซึ่งตอนนี้ก็เปิดพื้นที่บางส่วนเป็นร้านอาหาร มีบริการทั้ง
อาหารเช้า  กลางวัน  เย็น  หรือจะเป็นเมนูไอศกรีมเบาๆให้
อยู่ท้องยามบ่าย (SMEตีแตก,2557) 

2.แนวความคิดและทฤษฎีเกี่ ยวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมการตัดสินใจ
และการกระท าของผู้บริโภคทีเกี่ยวข้องกับการซื้อและการใช้
สินค้าและบริการ เพื่อตอบสนองต่อความต้องการและความ
พึงพอใจของเขา(ปณิศา ลัญชานนท์, 2548) 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การค้นหา
หรือวิจัยเกี่ยวกบพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค
เพื่อทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อและ
การใช้ของ ผู้บริโภค (ทวีศิลป์ ศรีอักษร,  2551) 

ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
ปณิศา ลัญชานนท์ (2548) ได้กล่าวถึงปัจจัยที่มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคประกอบด้วยปัจจัยต่างๆดังนี้ 
1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (cultural factors) เป็น

ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับค่านิยม ความคิด และทัศนคติ ที่เกิด
จากการเรียนรู้และการมีส่วนรวมระหว่างสมาชิกของกลุ่ม 
ประกอบด้วย 

 1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (culture) เป็นสัญลักษณ์
ที่มนุษย์สร้างขึ้น โดนเป็นที่ยอมรับจากรุ่นหนึ่งไปสู่รุ่นหนึ่ง 
ซึ่งเป็นตัวก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ในสังคม
ใดสังคมหนึ่ง 

 1.2 วัฒนธรรมย่อย (subculture) เป็นกลุ่มย่อย
ภายในวัฒนธรรมพื้นฐานซึ่งแสดงรูปแบบของพฤติกรรมที่
ชัดเจนเพียงพอที่จะจ าแนกออกจากกลุ่มอื่นภายใน

วัฒนธรรมเดียวกัน ประกอบด้วย กลุ่มเชื้อชาติ ศาสนา สีผิว 
พื้นที่ทางภูมิศาสตร์ อาชีพ กลุ่มย่อยด้านอายุ และด้านเพศ 

 1.3 ช้ันสังคม (social lass) หมายถึงการแบ่ง
สมาชิกออกเป็นระดับฐานะที่แตกต่างกันโดยสมาชิกในแต่
ละช้ันสังคมจะมีสถานะอย่างเดียวกัน และสมาชิกที่อยู่ใน
ช้ันสังคมที่แตกต่างกันจะมีลักษณะที่แตกต่างกัน การแบ่ง
ชนช้ันสังคมทั่วไปจะถือเกณฑ์การศึกษารายได้ อาชีพ 
ตลอดจนลักษณะที่อยู่อาศัยโดยแต่ละสังคมจะมีลักษณะ
ค่านิยมและพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะอย่าง 

 2. ปัจจัยด้านสังคม (social factors) เป็นปัจจัยที่
เกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวัน และมีอิทธิพลทั้งทางตรงและ
ทางอ้อมต่อพฤติกรรมการซื้อ ประกอบด้วยรายละเอียดดังนี้  

2.1 กลุ่มอ้างอิง (reference group) เป็นกลุ่มที่มี
อิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อทัศนคติ ความคิดเห็น 
และค่านิยมของบุคลได้แก่ สมาชิกในครอบครัว เพื่อน ฯลฯ 

2.2 ครอบครัว (family) หมายถึงบุคคลซึ่ง
เกี่ยวข้องกันทางสายเลือดหรือการรับอุปการะให้เข้ามาอยู่
รวมกันถือเป็นกลุ่มปฐมภูมิที่มีอิทธิพลมากที่สุดต่อทัศนคติ
และค่านิยมของบุคคล 

2.3 บทบาทและสถานะ (roles and Status) 
บุคคลจะเกี่ยวข้องหลายกลุ่ม โดยบุคคลจะมีบทบาทและ
สถานะที่แตกต่างในแต่ละกลุ่ม และผู้บริโภคมักจะเลือกซื้อ
สินค้าที่สามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของตนเองใน
สังคม 

3. ปัจจัยทางจิตวิทยา (psychological factors) เป็น
ปัจจัยที่ส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

3.1  การจูงใจ (motivation) เป็นอิทธิพลหรือ
สภาพภายในที่ผลักดันให้เกิดพฤติกรรมเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของ ซึ่งแรงจูงใจในตัวบุคคลอาจจะถูกกระตุ้นจาก
ปัจจัยภายนอก 

3.2  การรับรู้ (perception) เป็นกระบวนการที่
แต่ละบุคคลเลือกสรร จัดระเบียบ และตีความเกี่ยวกับสิ่ง
กระตุ้นโดยอาศัยประสาทสัมผัสทั้งห้า เพื่อสร้างภาพที่มี
ความหมาย 

3.3 ก า ร เ รี ย น รู้  ( learning) ห ม า ย ถึ ง ก า ร
เปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรมอันเนื่องมาจากการเรียนรู้  
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3.4  ความเช่ือ (beliefs) เป็นความคิดที่บุคคล
ยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่ง ซึ่งเป็นผลมาจากประสบการณ์ใน
อดีตและมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

3.5  ทัศนคติ (attitudes) เป็นแนวโน้มของการ
เรียนรู้ที่ตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ด้วยความพึงพอใจ
หรือไม่พอใจ ทัศนคติจะก าหนดจากค่านิยมและความเช่ือ 

4. ปัจจัยส่วนบุคคล (personal factors) ปัจจัยส่วน
บุคคลที่ส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคที่
ส าคัญ ๆ ได้แก่ อายุ วัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได้ 
รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคลิกภาพและมโนทัศน์ที่มีต่อ
ตนเอง 

4.1  อายุ (age) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหรือ
ตัดสินใจบริโภคของบุคคลย่อมแปรเปลี่ยนไปตามระยะเวลา
ที่ยังมีชีวิตอยู่ ขณะอยู่ในวัยทารกหรือวัยเด็ก พ่อแม่จะเป็นผู้
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์มาให้บริโภคเกือบทั้งหมด เมื่ออยู่ใน
วัยรุ่นบุคคลจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ด้วนตนเองในบางอย่าง 
โดยเฉพาะเมื่ออยู่ลับหลังพ่อแม่เข้าสู่วัยผู้ใหญ่มีรายได้เป็น
ของตนเอง อ านาจในการตัดสินใจซื้อจะมีมากที่สุด ต่อเมื่อ
เข้าสู่วัยชรา ความคิดเห็นจากบุคคลอื่น ๆ เช่น ญาติพี่น้อง 
บุตรหลาน จะหวนกลับเข้ามาอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออีก 

4.2  วัฏจักรชีวิตครอบครัว (family life cycle) 
หมายถึง รอบแห่งชีวิตครอบครัว นับตั้งแต่การเริ่มต้นชีวิต
ครอบครัวไปจบลงที่การสิ้นสุดชีวิตครอบครัว แต่ละช่วง
ของวัฏจักรชีวิตครอบครัวผู้บริ โภคจะมีรูปแบบและ
พฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกันออกไป วัฏจักร ชีวิต
ครอบครัวของบุคคลแบ่งออกเป็น 5 ข้ันตอนใหญ่ ๆ คือ 

1. ระยะที่ยังเป็นหนุ่มสาวและโสดแยกตัวจาก
บิดามารดามาอยู่อย่างอิสระ  

2. ระยะที่ก้าวเข้าสู่ชีวิตครอบครัว  
3. ระยะที่ก่อก าเนิดและเลี้ยงดูบุตร 
4. ระยะที่บุตรแยกออกไปตั้งครอบครัวใหม่ 
5. ระยะสิ้นสุดชีวิตครอบครัว 
4.3  อาชีพ (occupation) อาชีพของบุคคลจะมี

ลักษณะเฉพาะบางประการที่ท าให้ต้องบริโภคผลิตภัณฑ์
แตกต่างไปจากผู้ประกอบอาชีพอื่น ๆ เช่น นักธุรกิจที่ต้อง
ใช้ความคิดอยู่ตลอดเวลา หากขับรถด้วยตนเองอาจเกิด
อุบัติเหตุได้ง่าย ท าให้ต้องบริโภคบริการของพนักงานขับรถ 

พนักงานส่งเอกสารต้องการความคล่องตัวในการปฏิบัติงาน
หากใช้รถยนต์ย่อมบังเกิดความล่าช้าเพราะการจราจรติดขัด 
จึงต้องบริโภครถจักรยานยนต์ เป็นต้น 

4.4  รายได้ส่วนบุคคล (personal income) 
รายได้ส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อ ได้แก่ รายได้ส่วนบุคคลที่ถูกหักภาษี
แล้ว (disposable income) หลังจากถูกหักภาษี ผู้บริโภค
จะน าเอารายได้ส่วนหนึ่งไปเก็บออมไว้และอีกส่วนหนึ่งไป
ซื้ อ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ อั น จ า เ ป็ น แ ก่ ก า ร ค ร อ ง ชี พ เ รี ย ก ว่ า 
Disposable income และรายได้ส่วนนี้นี่เองที่ผู้บริโภคจะ
น าไปซื้อสินค้าประเภทฟุุมเฟือย 

4.5  รูปแบบการด าเนินชีวิต (life styles) 
รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคลใด หมายถึง พฤติกรรม
การใช้ชีวิต ใช้เงิน และใช้เวลา ของบุคคลคนนั้น ซึ่งแสดง
ออกมาให้ปรากฏซ้ า ๆ กัน ในสี่มิติต่อไปนี้ คือ มิติทางด้าน
ลักษณะประชากรที่ประกอบกันเข้าเป็นตัวคนคนนั้น 
(demographics) กิจกรรมที่ เขาเข้าไปมีส่วนร่วม 
(activities) ความสนใจที่เขามีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (interest) 
และความคิดเห็นท่ีเขามีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (opinion) มิติทั้ง 3 
อย่างหลังนี้ มักนิยมรียกว่า AIO Demographics 
 3. แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการ  (Service  Marketing  Mix ) 

ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วน
ประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 
( Service  Mix ) ของ Philip  Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งจะได้ส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์
การตลาดซึ่งประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนอง
ความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คือ สิ่งที่ผู้ขาย
ต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และ
คุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้นๆ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น  
2  ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับตอ้งได้ และ ผลิตภัณฑ์ที่
จับต้องไม่ได้ 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์
ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่า
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ราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การก าหนดราคาการ
ให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการ
ชัดเจน  และง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการที่ต่างกัน 

3.  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็น 
กิจกรรมที่ เกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการ
น าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าใน
คุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่น าเสนอ ซึ่งจะต้อง
พิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางในการ
น าเสนอบริการ (Channels) 

4.  ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็น
เครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการติดต่อสื่อสารให้
ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้
เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจ
ส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 

5. ด้ า น บุ ค ค ล  ( People) ห รื อ พ นั ก ง า น              
(Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การ
จูงใจ  เพื่อ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่
ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร  เจ้าหน้าที่
ต้องมีความสามารถ  มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อ
ผู้ใช้บริการ  มีความคิดริเริ่ม  มีความสามารถในการแก้ไข
ปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

6. ด้านการสร้ างและน าเสนอลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็น
การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดย
พยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและ
รูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะ
เป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพ
อ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่นๆ 
ที่ลูกค้าควรได้รับ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่
เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการ
บริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการ
อย่างถูกต้องรวดเร็ว และท าให้ผู้ ใ ช้บริการเกิดความ
ประทับใจ 

 
 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
ในการศึกษากรณีการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคใน

การเลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่วเย็น อ าเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ผู้ศึกษาได้ศึกษาจากหนังสือ และ
เอกสารที่เกี่ยวข้องดังนี ้

ณัฏฐา ประกอบทรัพย์ (2550) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารญี่ปุุนของนักศึกษา
มหาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรี โดยใช้ขนาด
ตัวอย่างจ านวน 400 รายผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง ศึกษาในระดับช้ันการศึกษาปีที่ 3 คณะ
วิทยาการจัดการ และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 3001-5000
บาท โดยผู้บริโภคบริโภคอาหารญี่ปุุนเดือนละครั้ง ไม่มีวัน
และเวลาที่แน่นอนในการบริโภค ช่ืนชอบรสชาติของอาหาร
เป็นเหตุผลในการเลือกบริโภค ซึ่งภัตตาคารอาหารญี่ปุุนฟูจิ
ได้รับความนิยมในการบริ โภคอาหารญี่ปุุนมากที่สุด 
ผู้บริ โภคให้วามส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาดในด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการขายในระดับ
มาก และผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาด
ด้านราคาในระดับปานกลาง 

เกษมณี ปรีชาเพิ่มประสิทธ์ิ (2553) ศึกษาถึงปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อความพึงพอใจและพฤติกรรมบริโภคอาหารญี่ปุุน
ร้านซากุระของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตัวอย่างในการวิจัย คือลูกค้าที่มาใช้บริการและบริโภค
อาหารญี่ปุุนร้านซากุระในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ
มากกว่าหรือเท่ากับ 21ปี  จ านวน 400 ราย โดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การทดสอบค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวน
แบบทางเดียวถ้าพบความแตกต่าง ใช้การเปรียบเทียบ
เชิงซ้อนโดยวิธีก าลังสองน้อยที่สุดอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 และการทดสอบหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบ
เพียร์สัน จากผลการวิจัย พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีอายุ 21-25 ปี มีสถานสภาพดสด มีระดับการศึก
ระดับต่ ากว่าระดับปริญญาตรี เป็นผู้ที่ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 
20000บาท ส่วนใหญ่ไปกับเพ่ือน มีแนวโน้มอยู่ในระดับคาด
ว่าจะกลับมาใช้บริการร้านอาหารญี่ปุุนซากุระซ้ า และมี
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แนวโน้มอยู่ในระดับคาดว่าจะแนะน าต่อให้บุคคลอื่นมาใช้
บริการ ผู้บริโภคมีระดับการรับรู้ต่ออาหารญี่ปุุนร้านซากุระ
ในเขตกรุงเทพมหานคร ภาพรวมอยู่ในระดับดี อันดับหนึ่ง
ได้แก่ การับรู้ในคุณค่า รองลงมาได้แก่ การรับรู้ในคุณภาพ 
และการรับรู้ในความคุ้มค่า อยู่ในระดับดี ผู้บริโภคมีระดับ
ทัศนคติส่วนผสมของสินค้าและบริการ ภาพรวมอยู่ในระดับ
ดี ส่วนทัศนคติพบว่า อันดับหนึ่งได้แก่ทัศนคติด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย รองลงมาได้แก่ ทัศนคติด้านผลิตภัณฑ์
และบริการ ทัศนคติด้านราคาและทัศนคติด้านการส่งเสริม
ทางการตลาด อยู่ในระดับดีผู้บริโภคมีระดับที่พึงพอใจด้าน
การได้รับการตอบสนองความพึงพอใจที่มีต่อร้านอาหาร
ญี่ปุุนซากุระ อยู่ในระดับทีพึงพอใจความพึงพอใจด้านการ
ได้รับการตอบสนองความคาดหวังจากการใช้บริการ
ร้านอาหารญี่ปุุนซากุระ อยู่ ในระดับเป็นไปตามความ
คาดหวัง ความพึงพอใจด้านการตอบสนองความคุ้มค่าจาก
การใช้บริการร้านอาหารญี่ปุุนซากุระ อยู่ในระดับที่คุ้มค่า
ความพึงพอใจด้านการตอบสนองระดับความรู้สึกของ
ผู้บริโภคที่มีต่อร้านอาหารญี่ปุุนซากุระเมื่อเปรียบเทียบกับ
ร้านอาหารญี่ปุุนอื่นๆอยู่ในระดับเท่าเทียมกับเพศและอาชีพ 

 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถ่ัวเย็น   อ าเภอ
หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  เพื่อให้การวิจัยครั้งนี้มี
ประสิทธิภาพและบรรลุวัตถุประสงค์ ผู้ วิจัยจึงก าหนด
วิธีด าเนินการวิจัย โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากร (Population) ที่ ใช้ในการวิจัยครั้ งนี้  คือ

ผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถ่ัวเย็น   อ าเภอ
หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ท าการคัดเลือกประชากรโดย
การสุ่ มแบบไม่อาศั ยความน่าจะเป็น (Nonprobability 
Sampling) 
  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ เป็น ผู้บริโภคที่มา
เลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่วเย็น   อ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน การ
ก าหนดขนาดตัวอย่างโดยใช้สูตรการค านวณแบบไม่ทราบ

จ านวนประชากรที่แน่นอน (Non population) โดยมีค่าระดับ
ความเช่ือมั่นไว้ที่ 95% และความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ .05 
(กัลยา วานิชย์บัญชา.2545)  
 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

  เ ค รื่ อ งมื อที่ ใ ช้ ใ นก า ร วิ จั ย เ ป็ นแบบสอบถา ม 
(questionnaire) โดยผู้วิจัยสร้างขึ้นส าหรับเก็บข้อมูลจาก
กลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการร้านอาหาร
บ้านถ่ัวเย็น   อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ซึ่งแบ่ง
ออกเป็น 2 ตอน ดังนี ้ 
  ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ  ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายได้ เฉลี่ยต่อเดือน เป็นค าถามปลายปิดแบบ
เลือกตอบ จ านวน 5 ข้อ 
 ตอนที่  2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับความพึงพอใจ
ของผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่วเย็น   
อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ จ าแนกตามปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการแบ่งออกเป็น 7 ด้านคือ 1. 
ผลิตภัณฑ์ (อาหาร) 2. ราคา  3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย 4. 
การส่งเสริมการตลาด 5. บุคลากร 6. ลักษณะทางกายภาพ 
7. กระบวนการให้บริการ ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามมาตรวัด
แบบประเมินค่า (Rating Scale Questionnaires) 5 ระดับ 
ตามมาตรวัดแบบ ลิเคิร์ท (Likert’s Scale) ในการวัดระดับ
ความพึงพอใจซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนนคือความพึงพอใจใน
ระดับมากที่สุด  ความพึงพอใจในระดับมาก ความพึงพอใจ
ในระดับปานกลาง ความพึงพอใจในระดับน้อย ความพึง
พอใจในระดับน้อยท่ีสุด 
 

วิธีเก็บรวบรวมข้อมูล    
 การวิจัยครั้งนี้เก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล 2 
แหล่ง ดังนี้ 
  3.1) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ข้อมูลส่วนนี้ได้
จากการแจกแบบสอบถามให้กับผู้บริโภคที่มาเลือกใช้
บริการ ร้านอาหารบ้านถั่วเย็น   อ าเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ ซึ่งอาจรวมถึงนักท่องเที่ยว โดยการเก็บ
ข้อมูลจากผู้ตอบแบบสอบถามที่เกี่ยวข้องกับความพึงพอใจ
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ของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่วเย็น 
อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
  3.2) ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ข้อมูลส่วนนี้
ได้จากการศึกษา ค้นคว้า รวบรวมจากหลายแหล่ง เช่น 
เอกสาร บทความ รายงานการวิจัย และการค้นคว้าผ่าน
อินเตอร์เน็ต 
 

การรวบรวมข้อมูล  

ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 400คน 
ระหว่างวันที่ 20-30กันยายน 2558 ได้น าแบบสอบถาม
ส ารวจเพื่อเก็บข้อมูลภายในระยะ10 วัน โดยเก็บวันละ          
40 ชุด 

 

ขั้นตอนการวิจัย 
 1.  ทบทวนวรรณกรรมเพื่อศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและ
ผลงานวิจัยจากหนังสือและบทความที่ เกี่ ยวข้องกับ
การศึกษาถึงพฤติกรรมและการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
สถานออกก าลังกาย  

2. ร่างแบบสอบถามให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของ
การวิจัย โดยใช้เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามโดย
พิจารณาความถูกต้องและความเหมาะสม 
 3.  น าแบบสอบถามที่ ร่ างขึ้นส่ ง ให้แก่ผู้ คุณวุฒิ
พิจารณา เพื่อพิจารณาในด้าน ความถูกต้อง (Validity) ของ
แบบสอบถาม เพื่ อพิจารณาในด้ านความเที่ ยงตรง 
(Validity) ของแบบสอบถาม 
 4. น า แบบสอบถามที่ ผ่ า นกา รปรั บปรุ ง จ าก
ผู้ทรงคุณวุฒิน าไปวิเคราะห์ความเช่ือมั่น(Reliability)ของ
แบบสอบถามด้ วยค่ าสั มประสิ ทธิ์ แอลฟา ( Alpha-
Coefficient) ของครอนบัค(Cronbach) (สรายุทธ กันหลง, 
2555)ได้ค่าครอนบัคเท่ากับ 0.816  

5. น าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบความถูกต้อง
และความเช่ือมั่นไปเก็บรวบรวบข้อมูลในสังคมออนไลน์
ปัจจุบันจ านวน 400 ชุด 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล  
ข้อมูลที่ได้จากการตอบแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่าง 

400ราย น ามาวิเคราะห์ประมวลผลด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป

ทางสถิติ SPSS การค านวณหาค่าทางสถิติทุกประเภท 

ยอมรับความมีนัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 เมื่อวิเคราะห์

แล้วผู้วิจัยน ามาเสนอผลการศึกษาด้วยค่าสถิติเชิงพรรณนา 

(Descriptive Statistics) รายงานผลแบบบรรยายประกอบ

ตาราง แสดงค่าข้อมูลดังนี้ 

ส่ วนที่  1 การวิ เคราะห์ข้ อมูลทั่ ว ไปของผู้ ตอบ

แบบสอบถามที่มาเลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่วเย็น  

อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  คือ เพศ อายุ 

สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือน โดย

ค านวณหาค่าร้อยละ (Percentage)  

2.การวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อของ

ผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่วเย็น อ าเภอ

หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ใช้ในการวิเคราะห์ปัจจัยด้วย 

(Factor Analysis) ผ่านการสกัดปัจจัยเพื่อค้นหา

องค์ประกอบด้วยวิธีการวิ เคราะห์องค์ประกอบหลัก 

(Principal Component Analysis) โดยมีการหมุนแกน

ปัจจัยให้ตั้งฉากกัน (Orthogonal Rotation) ด้วยวิธี 

Varimax ทั้งนี้เกณฑ์การพิจารณาองค์ประกอบ คือ ค่า 

Eigenvalues ต้องมากกว่า 1 และค่า Factor loading ต้อง

มากกว่า 0.5 (กัลยา วานิชย์บัญชา 2545) 

3.วิเคราะห์ระดับความส าคัญของปัจจัยที่มีผลต่อ

ความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการร้านอาหาร

บ้านถั่วเย็น  อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ระดับ

เกณฑ์การให้คะแนนค่าเฉลี่ยในแต่ละระดับนั้นในสูตรการ

ค านวณช่วงกว้างของช้ัน ซึ่งจะใช้วิธีการหาค่าด้วยร้อยละ 

ค่าเฉลี่ย (xˉ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยแปล

ผลตามแนวทางของ ประสพชัย พสุนนท์ (2555) ดังนี้ 

คะแนนเฉลีย่ 4.51 – 5.00  

 หมายความว่า ส าคญัระดับมากท่ีสุด 

คะแนนเฉลีย่ 3.51 – 4.50  

 หมายความว่า ส าคญัระดับมาก 

คะแนนเฉลีย่ 2.51 – 3.50  

 หมายความว่า ส าคญัระดับปานกลาง 
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คะแนนเฉลีย่ 1.51 – 2.50  
 หมายความว่า ส าคญัระดับน้อย 
คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.50  
 หมายความว่า ส าคญัระดับน้อยท่ีสุด 
 

ผลการการศึกษาวิจัย 
การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี

ผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มาใช้บริการอาหารบ้าน
ถั่วเย็นในอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ ได้แบ่งผล

การวิเคราะห์ข้อมูลออกเป็น 2 ส่วน โดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 

1.การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคที่มาเลือกใช้
บริ การร้ านอาหารบ้านถั่ ว เย็ นอ า เภอหัวหิน จั งหวัด
ประจวบคีรีขันธ์ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 59.8)  
มีอายุ 21-30 ปี (ร้อยละ 55.5) ระดับการศึกษามัธยมศึกษา 
(ร้อยละ 44.5) ประกอบอาชีพข้าราชการ (ร้อยละ 27.8 ) และ
มีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,000-20,000บาท (ร้อยละ 30.8) 
รายละเอียดดังตารางที่ 1 

 
ตารางที ่1  
ร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามตามข้อมูลปัจจัยพื้นฐานด้านบุคคล 

รายการ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ   
ชาย 161 40.2 
หญิง 239 59.8 
รวม 400 100 
อาย ุ   
10 – 19 ปี 45 11.3 
20 – 30 ปี 222 55.5 
31 – 40 ปี 64 16.0 
41 – 50 ปี 34 8.5 
51 - 60 ปี 20 5.0 
มากกว่า 60 ปีขึ้นไป 15 3.8 
รวม 400 100 
อาชีพ   
ค้าขาย 93 23.2 
ข้าราชการ 111 27.8 
นักเรียน-นักศึกษา 80 20.0 
ธุรกิจส่วนตัว 54 13.5 
อื่นๆ 62 15.5 
รวม 400 100 
ระดับการศึกษา   
ประถมศึกษา 98 24.5 
มัธยมศึกษา 185 44.5 
สูงกว่าปริญญาตรี 117 31.0 
รวม 400 100 
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รายได้(ต่อเดือน)   
ต่ ากว่า10,000 บาท 94 23.4 
10,001 – 20,000 บาท 123 30.8 
20,001 – 30,000 บาท 107 26.8 
มากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป 76 19.0 
รวม 400 100 

 

2.การวิเคราะห์เกี่ยวกับเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มา
เลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่วเย็น   อ าเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ์  สามารถสรุปได้ว่า  ผู้ วิจัยได้
ตรวจสอบความเหมาะสมของข้อมูล พบว่า Kaiser-Meyer-
Olkin เท่ากับ 0.763 ซึ่งมีค่าเข้าใกล้ 1 และค่า Bartlett’s 
Test of Sphericity ได้เท่ากับ 3416.628 (Sig.= 0.000) 

แสดงว่าข้อมูลเหมาะสมที่จะใช้วิเคราะห์ปัจจัย ด้วยวิธีการ
วิเคราะห์องค์ประกอบหลัก พบว่า สามารถแบ่งออกเป็น 4 
องค์ประกอบ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยอธิบาย
ความแปรปรวนได้ทั้งหมด 62.75 รายละเอียดดังตารางที่ 
2-6 

 

ตารางที่ 2  
ปัจจัย Factor Loading ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญขององค์ประกอบที ่1 
ด้านผลิตภัณฑ์ (อาหาร) (Eigenvalues = 1.221 อธิบายความแปรปรวนได้ร้อยละ 17.45) 
ด้านผลิตภัณฑ์ (อาหาร)  S.D. ระดับความส าคัญ 
รสชาติของอาหารร้านบ้านถ่ัวเย็น 3.83 0.71 มาก 
ความสะอาดของอาหารร้านบ้านถ่ัวเย็น 3.92 0.73 มาก 
ความหลากหลายของอาหารร้านบ้านถ่ัวเย็น 3.75 0.81 มาก 
มีการจัดวางรูปแบบของอาหารที่สวยงาม 3.88 0.81 มาก 

 

ตารางที่ 3  
ปัจจัย Factor Loading ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญขององค์ประกอบที่2 
ด้านราคา (Eigenvalues = 1.148 อธิบายความแปรปรวนได้ร้อยละ 16.40) 
ด้านราคา  S.D. ระดับความส าคัญ 
มีเมนูและรายการแสดงราคาอาหารชัดเจน 3.94 0.85 มาก 
ความเหมาะสมของราคาของอาหารกับรสชาติของ
อาหาร 

3.85 0.84 มาก 

คุ้มค่าในปริมาณของอาหารร้านบ้านถ่ัวเย็น 4.11 0.89 ปานกลาง 
 

ตารางที่ 4  
ปัจจัย Factor Loading ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญขององค์ประกอบที่3 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Eigenvalues = 1.119 อธิบายความแปรปรวนได้ร้อยละ 15.98) 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  S.D. ระดับความส าคัญ 
มีการตกแต่งร้านที่เป็นเอกลักษณ์แตกต่างจากร้านอื่นๆ 3.90 0.89 มาก 
ท าเลที่ตั้งอยู่ในแหล่งท่ีเดินทางมาใช้บริการได้สะดวก 3.91 0.78 มาก 
มีสถานท่ีที่สะอาดและมีสิ่งอ านวยความสะดวกภายใน ร้าน 3.89 0.74 มาก 
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ตารางที่ 5  

ปัจจัย Factor Loading ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความส าคัญขององค์ประกอบที่4 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Eigenvalues = 1.067 อธิบายความแปรปรวนได้ร้อยละ 15.24) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด  S.D. ระดับความส าคัญ 

มีการแนะน ารายการอาหารใหม่ให้ลูกค้าได้ทดลอง 4.02 0.75 มาก 

มีปูายโฆษณาส่งเสริมการขายหน้าร้าน สามารถ เห็นได้

อย่างชัดเจน 

3.94 0.82 มาก 

จ านวนพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ 3.92 0.81 มาก 

 

อภิปรายผล 

จากผลการวิจัย เรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารบ้านถ่ัวเย็นอ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ 
ผู้วิจัยน าเสนอการอภิปรายผล ดังนี้ 

1.จากผลการศึกษาและรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 
ผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการภายในร้านอาหารบ้านถั่วเย็นพบว่า
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมีอายุ 21-30 ปี ระดับการศึกษา
มัธยมศึกษา  ประกอบอาชีพข้าราชการ และมีรายได้ต่อเดือน
ระหว่าง 10,000-20,000บาท ต่อเดือน 

2.ผลวิจัยนี้ช้ีให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่มีผลต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการ
มีทั้งหมด 4 ด้านคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด สามารถ
อภิปรายผล ดังนี ้

ด้านผลิตภัณฑ์ ในภาพรวมอยู่ ในระดับมาก ท าให้
ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับความสะอาดและผลิตภัณฑ์ของทาง
ร้านอาหารบ้านถั่วเย็นเพิ่มมากขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับ ยุวนิตย์ 
ทิศสกุล(2545) ที่ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มี
ผลต่อผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการผับและภัตตาคาร ในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญ
มากที่สุดกับปัจจัยด้านความสะอาดของอาหาร ความสดของ
อาหาร 

ด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ท าให้ผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับความคุ้มค่าในปริมาณของอาหารร้านบ้านถั่ว
เย็น ซึ่งสอดคล้องกับ ธีระ ปิ่นทอง (2545) ที่ ศึกษาปัญหาและ
ทางออกในการแก้ปัญหาการประกอบร้านอาหารทะเล 

กรณีศึกษาจากความคิดเห็น ของผู้ประกอบการในเขตบาง
แสน-อ่างศิลา จังหวัดชลบุรี พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญใน
ระดับมากที่สุดกับปัจจัยด้านราคาอาหาร 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก  
ท าให้ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับท าเลที่ตั้ งอยู่ ในแหล่งที่
เดินทางมาใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่วเย็นได้สะดวก ซึ่ง
สอดคล้องกับ สุภัค สงวนวณิชวงศ์ (2548) ได้ศึกษาเรื่องเรื่อง 
ปัจจัยที่สัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้ภัตตาคาร เรือลอยน้ า 
กรณีศึกษาเรือริ เวอร์ ไซด์  ผลการวิจัยพบว่า ลูกค้ าให้
ความส าคัญกับความสะดวกในการติดต่อกับเรือริเวอร์ไซด์ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
ท าให้ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปูายโฆษณาที่ส่งเสริมการขาย
หน้าร้าน สามารถเห็นได้อย่างชัดเจนซึ่งสอดคล้องกับ อัมพร 
งามพาณิชยกิจ (2547) ที่ศึกษาปัจจัยจูงใจของลูกค้าในการใช้
บริการร้านอาหาร ถนนบางขุนเทียน- ชายทะเล พบว่า ลูกค้า
ให้ความกับการโฆษณาประชาสัมพันธ์ของร้าน มาเป็นอันดับ
แรก 

ผู้ประกอบการยังต้องให้ความส าคัญกับการบริการและ
การกระจายข้อมูลข่าวสารที่ดีให้ผู้บริโภคเพื่อให้เกิดความพึง
พอและกลับมาใช้บริการอีกครั้ง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ
พิมพ์วลัญช์  พินธุประภา (2545) ศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจ
ของลูกค้าที่มีต่อการบริการของร้านอาหารล าแม่ลาปลาเผา 
อ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ลูกค้ามีระดับความพึง
พอใจต่อปัจจัยต่าง ๆ ในด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา อยู่ในระดับ
มาก ในเรื่องความสะอาดของอาหารและความคุ้มค่าในราคา
อาหาร 
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ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 
ข้อเสนอแนะ จากผลการวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อความ

พึงพอใจของผู้บริโภคที่มาเลือกใช้บริการร้านอาหารบ้านถั่ว
เย็น อ าเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ์ข้อมูลที่ได้จากการ
วิจัยครั้งนี้ ระดับของความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มาเลือกใช้
บริการร้านอาหาร ไม่แตกต่างกันมากนัก แต่ก็ยัง ส่วนที่
แตกต่างกัน ดังนั้นทางร้านจึงควรศึกษาท าการตลาดส าหรับ
ลูกค้าทุก ๆ กลุ่ม เพื่อท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและกับมา
ใช้บริการของทางร้านอีก ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (อาหาร) ควรรักษาคุณภาพของอาหาร
ในเรื่อของความสดใหม่ของวัตถุดิบที่น ามาใช้ประกอบอาหาร 
ความสะอาดของภาชนะและอุปกรณ์ในการใช้ประกอบอาหาร 
และ รสชาติของอาหารให้มี 

คุณภาพมากยิ่งขึ้น เพื่อรักษามาตรฐานคุณภาพของ
อาหารและมีการพัฒนา ปรับปรุงรายการอาหารเพิ่มรายการ
อาหารใหม่ๆ ไว้บริการลูกค้าอย่างต่อเนื่อง  เพื่อให้ลูกค้าเกิด 
ความพึงพอใจในอาหารและรสชาติของอาหาร  

ด้านราคา ควรที่จะเพิ่มปริมาณของอาหารบางชนิดให้
มากขึ้นกว่าเดิม เพื่อให้เกิด ความเหมาะสมระหว่างราคา
อาหารกับปริมาณของอาหาร หรือจัดการการส่งเสริมการขาย
ในส่วน ของอาหารที่มีราคาแพงร่วมกับอาหารชนิดอื่น ๆ ใน
ราคาที่ถูกลง เพื่อให้ตรงกับความต้องการของ ลูกค้ามาก
ยิ่งขึ้น  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ควรรักษาความสะอาด
และสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายใน ร้านให้ทันสมัยอยู่
ตลอดเวลา และบรรยากาศภายในร้านควรมีการปรับปรุง
เพื่อให้เกิดความแปลก ใหม่ส าหรับลูกค้าที่ เข้ามาใช้บริการ 
ไม่รู้สึกจ าเจ ท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและกลับมาใช้ 
บริการกับทางร้านอย่างต่อเนื่อง  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  ควรท าการส่งเสริมการขาย
ในเรื่องการให้ส่วนลดตามเทศกาล/ โอกาสต่างๆ ให้มากข้ึน 
เพื่อให้ลูกค้าสะสมคะแนนได้ครบ สามารถน ามาแลก
รับประทานอาหารได้ฟรีในจ านวนเงินตามที่ ทางร้านก าหนด 
หรือน ามาแลกเป็น ส่วนลดค่าอาหารได้ การท าเช่นนี้ 
นอกจากจะท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจมาก 

ขึ้นแล้ว ยังสามารถ ที่จะกระตุ้นให้ลูกค้าเข้ามาใช้
บริการของทางร้านเพิ่มมากข้ึน ประโยชน์ที่ได้สามารถน าไป
เป็นข้อมูลพื้นฐานให้กับสถานประกอบการ เพื่อใช้ในการ 
ตัดสินใจเลือกประกอบธุรกิจประเภทร้านอาหาร  

และยังสามารถใช้เป็นแนวทางส าหรับผู้บริหาร ในการ
พัฒนาและปรับปรุงคุณภาพของอาหารและคุณภาพของการ
บริการให้สอดคล้องกับความ ต้องการของลูกค้าและเป็นการ
เพิ่มคุณภาพของร้านอาหารให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังถัดไป 
ควรศึกษาระดับความพึ งพอใจของผู้ ใ ช้บริ การ

ร้านอาหารประเภทต่าง ๆ ในอ าเภอหัวหิน และศึกษาถึง
คุณลักษณะของการให้บริการของร้านอาหารของผู้บริโภคใน
เขตอ าเภอหัวหิน เพื่อน าผลการวิจัยที่ ได้ไปปรับปรุงการ
ให้บริการแก่ ผู้ใช้บริการในด้านต่าง ๆ ให้ มีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งขึ้น เพื่อให้ลูกค้าเกิดความพอใจสูงสุด 
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