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การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
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คน เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม น าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์โดยใช้  ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยและค่า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบสมมุติฐาน ใช้สถิติค่าที (T- test) และค่าเอฟ (F- test) การเปรียบเทียบ
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การรับประทานอาหารต่อครั้ง 1,001 – 2,000 บาท เหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร 
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อาชีพ สถานภาพ และระดับรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 จากการ
ทดสอบสมมติฐาน ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน       ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ในภาพรวม พบว่า ข้อความถี่
ของการรับประทาน ข้อเหตุผลส าคัญท่ีท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก ส่วน
ข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางลบ และข้อโอกาสในการ
เลือกรับประทาน แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และจาก
การทดสอบสมมติฐานปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอน
ชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ในภาพรวม พบว่า ข้อความถี่ของการรับประทาน ข้อโอกาสใน
การเลือกรับประทาน มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก ส่วนข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง 
แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางลบ และข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้ เลือกใช้บริการภัตตาคาร มี
ความสัมพันธ์น้อยทางบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01   
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The purposes of this research is factors affecting the decision to use 

services BonChon Chicken Korean restaurant in Bangkok. Sample size study 400 case. 
Data collection from questionnaire. The data were analyzed by statistical mean in 
terms of frequency,  standard deviation,  T- test,  F- test by multiple comparison test 
LSD method and Pearson product moment correlation. The finding of the research 
were found as following. The respondent importance marketing mix factors that affect 
the service BonChon Chicken Korean restaurant overall many levels and the 
respondent importance psychological factor overall many levels. Decision to use 
services BonChon Chicken Korean restaurant the finding of the research were found as 
following frequency of eat 1-2,  had expense each 1,001 – 2,000 bath,  importance 
reason decision to use services because delicious taste. Opportunity use services for 
celebration. Hypothesis test the results revealed that demographic  characteristics 
consist of sex age education professional status and salary per month difference 
affecting decision to use services  BonChon Chicken Korean restaurant in Bangkok 
significant at .01. Hypothesis test Marketing mix factors that affect the service BonChon 
Chicken Korean restaurant in Bangkok overall many the results. Frequency of eat, 
reason decision to use services have least relation positive way. For expense each 
barely relation way negative and opportunity use services barely relation positive way 
significant at .01 and hypothesis test psychological factor affecting the decision to use 
services BonChon Chicken Korean restaurant in Bangkok overall were found as 
following Frequency of eat, opportunity use services have least relation positive way 
for expense each barely relation way negative and reason decision to use services 
have least relation positive significant at .01. 
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และเป็นพ้ืนฐานในการท าวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ได้เป็นอย่างดี  
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สุดท้ายนี้ หากวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ได้ก่อเกิดประโยชน์ให้กับผู้ที่สนใจศึกษาปัจจัยที่
ส ่ง ผ ล ต ่อ ก ารต ัด ส ิน ใจ ใช ้บ ร ิก า รภ ัต ต าค ารอ าห า ร เก าห ล ี บ อ น ช อน  ช ิค เก ้น  ใน เข ต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือใช้ส าหรับเป็นแนวทาง ในการศึกษาวิจัยต่อไป นับเป็นความปิติยินดีอย่างยิ่งที่ได้
ท าวิทยานิพนธ์ฉบับนี้ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 สภาพเศรษฐกิจไทยในปัจจุบันมีอัตราการขยายตัวสูงขึ้น ท าให้วิถีชีวิตของคนไทยมีการ
เปลี่ยนแปลงไปอย่างมาก โดยเฉพาะคนในเมืองหลวงมีการด ารงชีวิตที่เร่งรีบ ทั้งจากการเดินทางและ
จากการท างาน ท าให้การปรุงอาหารรับประทานในครัวเรือนลดลง ดังนั้นการพักผ่อนหรือการเลือก
สถานที่ผ่อนคลายความเครียดจากการท างาน จึงเป็นที่ต้องการของคนส่วนใหญ่  ร้านอาหารก็เป็นอีก
แหล่งหนึ่งที่ใช้ในการพบปะสังสรรค์ระหว่างครอบครัว, เพ่ือน และผู้ร่วมงาน ส่งผลให้ร้านอาหารเข้ามา
มีบทบาทในชีวิตประจ าวันของคนเมืองหลวงมากขึ้น จากเหตุผลข้างต้น ท าให้ธุรกิจอาหารประเภทต่าง 
ๆ มีสูงขึ้นตั้งแต่ร้านอาหารข้างทางไปจนถึงร้านอาหารในห้างสรรพสินค้า ซึ่งมีทั้งอาหารไทย  อาหาร
ต่างชาติ เช่น อาหารเวียดนาม, อาหารจีน, อาหารญี่ปุ่น และอาหารเกาหลี เป็นต้น 
 ร้านอาหารต่างประเทศที่ก าลังเป็นที่นิยม คือ ร้านอาหารเกาหลี เมื่อเทียบกับปี 2551 คาดว่ามี
อัตราการขยายตัวประมาณร้อยละ 3.0 - 5.0 (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2557) สูงที่สุดในบรรดาธุรกิจ
ร้านอาหารในประเทศไทย การส่งออกสินค้า วัฒนธรรมของเกาหลี ไม่ว่าจะเป็น ภาพยนตร์, เพลง และ
ละคร โดยเฉพาะละครซีรีส์ เรื่อง 'แดจังกึม' (Dae Jang Guem) จอมนางแห่งวังหลวง และการให้
ความรู้ว่าอาหารเกาหลีเป็นอาหารเพ่ือสุขภาพ ส่งผลให้ผู้บริโภคชาวไทยหันมาสนใจอาหารเกาหลีมาก
ขึ้น ตลาดอาหารเกาหลีจึงถือว่ายังมีโอกาสเติบโตได้อีกมาก แม้จะมีมูลค่าในตลาดไทยเพียง 1,000 ล้าน
บาท เนื่องจากธุรกิจทางด้านอาหารเป็นธุรกิจบริการ จึงต้องควบคุมพนักงานที่ให้บริการ เช่น พนักงาน
ต้อนรับ, พนักงานเสิร์ฟ, พ่อครัว และแคชเชียร์ เป็นต้น และต้องสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า โดยเน้น
การรับฟังข้อเสนอแนะของลูกค้า การส ารวจข้อมูลลูกค้าและเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกค้าจะท า
ให้ได้รับข้อมูลเหล่านี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2543) เพ่ือการแก้ไขปรับปรุงบริการให้ดียิ่งขึ้น 
 ถึงแม้ในอดีตร้านอาหารเกาหลีในประเทศไทยจะไม่ได้รับความนิยมมากนัก เพราะกระแสความ
นิยมเกาหลี โดยเฉพาะเรื่องละครและอาหารยังไม่เกิดขึ้น คนไทยจะรู้จักประเทศเกาหลีจากสินค้าจาก
พวก รถยนต์ฮุนได เกีย, เครื่องใช้ไฟฟ้าซัมซุงหรือแอลจี มากกว่า ดังนั้นผู้รับประทานอาหารเกาหลีส่วน
ใหญ่ จึงเป็นเพียงกลุ่มชาวเกาหลีที่เข้ามาท างานหรือท่องเที่ยวในประเทศไทยเท่านั้น แต่ในปี 2549 เป็น
ต้นมา อาหารเกาหลีกลับได้รับความนิยมมากขึ้น ทั้งนี้เป็นผลจากค่านิยมสื่อบันเทิงเกาหลีของคนไทย 
ทั้งภาพยนตร์, ละคร, เพลง และดารานักร้อง คนไทยจึงเริ่มเรียนรู้เกี่ยวกับเกาหลี ซึ่งอาหารก็เป็นสิ่งที่
เข้าถึงได้ง่าย โดยไม่ต้องลงทุนมากนัก ส่งผลให้คนไทยหันมาสนใจอาหารเกาหลีเป็นจ านวนมาก 
ประกอบกับการให้ความรู้กับผู้บริโภคว่า อาหารเกาหลีเป็นอาหารเพ่ือสุขภาพ ด้วย 2 ปัจจัยดังกล่าวท า
ให้อาหารเกาหลีเข้าไปอยู่ในใจผู้บริโภคได้ไม่ยาก (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2550: 2) 
 “บอนชอน” มีต้นก าเนิดมาจากประเทศเกาหลี ได้รับความนิยมในหลายประเทศ ด้วยความสด
ใหม่ของวัตถุดิบที่คัดสรรมาใช้ รวมไปถึงวิธีการทอดอย่างพิถีพิถันและรสชาติที่มีเอกลักษณ์ได้มาตรฐาน
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เดียวกันทั่วโลก ด้วยเทคนิคการทอดที่รีดไขมันออกจากหนัง ไก่บอนชอนจึงมีหนังที่บาง กรอบ ส่วนเนื้อ
ไก่ด้านในก็ยังคงความสดใหม่ นางสาวธัญญา ศรีพัฒนาสกุล กรรมการผู้จัดการ บริษัท มาชิสโสะ จ ากัด 
ผู้บริหารร้านไก่ทอด “บอนชอน ชิคเก้น”ของไทย สไตล์เกาหลีเปิดเผยว่า บริษัทฯ วางแผนธุรกิจในปี 
2558 นี้ ด้วยเป้าหมายเพ่ือรักษาความเป็นผู้น าในตลาดไก่ทอดสไตล์เกาหลี และมุ่งเน้นใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาด เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายหลักของ บอนชอน ชิคเก้น คือ กลุ่มคนรุ่นใหม่ที่มีไลฟ์สไตล์ทันสมัย
จึงมีการผสมผสานการตลาดแบบดิจิตอลมาร์เกตติ้ง เน้นการสื่อสารผ่านโซเชียลมีเดีย ให้ลูกค้าเข้าถึง
และมีส่วนร่วมกับกิจกรรมของแบรนด์ได้ง่าย สะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น ซึ่งส่งผลให้เกิดกระแสปากต่อปาก 
เพ่ิมคุณค่าให้กับแบรนด์ สร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง มีการสื่อสารกันในโลกสังคมออนไลน์ต่อเนื่อง
เพ่ือท าให้บอนชอนครองความเป็นแบรนด์ ไก่ทอดสไตล์ เกาหลี อันดับหนึ่ งในไทยตลอดไป               
(กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2557) 
 จากเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้น เกี่ยวกับกระแสตอบรับเป็นอย่างดีของผู้บริโภคที่มีต่อร้านอาหาร
บอนชอน ชิคเก้น เป็นเหตุจูงใจให้ผู้วิจัยเลือกศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหาร บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ว่าผู้บริโภคมีทัศนคติและพฤติกรรมอย่างไรบ้างต่อ
การบริโภคอาหารของคนไทยที่มีการเปลี่ยนแปลงไปตามกระแสโลกาภิวัฒน์ ผลการวิจัยจะเป็นข้อมูล
ส่วนหนึ่งที่เป็นประโยชน์ต่อการน าไปพัฒนาและปรับปรุงการให้บริการ รวมถึงก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย มีการวางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารให้มี
คุณภาพ สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้อย่างมีประสิทธิภาพและรองรับการแข่งขันทุก ๆ รูปแบบ  
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น   
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานของการวิจัย 
 สมมติฐานที่ 1. ลักษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, อาชีพ, 
สถานภาพ และระดับรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานที่ 3. ปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 การก าหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  คือ ผู้บริโภคที่ตัดสินใจมาใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี 
บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
 กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการท าวิจัย 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  ได้แก่ ผู้บริโภคที่ใช้บริการที่ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอน
ชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากกลุ่มประชากรตัวอย่างดังกล่าว ไม่สามารถที่จะก าหนด
ความแน่นอนได้ ผู้วิจัยจึงได้ท าการค านวณเพ่ือก าหนดค่าขนาดของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย  โดยใช้สูตร
การค านวณกลุ่มประชากรตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2548: 26) ที่
ระดับความเชื่อมั่น 95% ค่าความคลาดเคลื่อนในการประมาณไม่เกิน 5% หรือ 0.05 จากสูตรการ
ค านวณจะได้กลุ่มตัวอย่าง 385 ตัวอย่าง และท าการเก็บตัวอย่างส ารองเพ่ิม 15 ตัวอย่าง รวมจ านวน
ตัวอย่างทั้งสิ้น 400 ตัวอย่าง โดยวิธีการสุ่มตัวอย่าง มีดังนี้ 

ขั้นที่ 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบอย่างง่าย (Simple Random Sampling) โดยสุ่มเลือกจ านวน 
9 สาขาในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขั้นที่ 2 วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยอาศัยความสะดวก (Convenience Sampling) โดยสุ่มตัวอย่าง
แจกแบบสอบถามให้กับผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 ระยะเวลาในการเก็บข้อมูล 

งานวิจัยในครั้งนี้ด าเนินการระหว่าง 1 พฤศจิกายน พ.ศ.2558 - 31 พฤษภาคม พ.ศ.2559 
การเก็บแบบสอบถามด าเนินการระหว่าง 1 มีนาคม พ.ศ.2559 - 31 มีนาคม พ.ศ.2559 
 ขอบเขตเนื้อหา 
 เป็นการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน         
ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตัวแปรที่ศึกษา 

 
ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก่ 

 1.  ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, อาชีพ, สถานภาพ และ
ระดับรายได้ต่อเดือน 

 2.  ตัวแปรด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ, ด้านราคา, ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย, ด้านการส่งเสริมการตลาด, ด้านพนักงานผู้ให้บริการ, ด้านลักษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ 
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 3.  ตัวแปรด้านจิตวิทยาของผู้บริโภค ได้แก่ การจูงใจ, การรับรู้, การเรียนรู้, บุคลิกภาพ และ
ทัศนคต ิ

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ได้แก่ 
1.  การตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ได้แก่ 
1.1 ความถี่ของการรับประทาน 

1.2 ค่าใช้จ่ายในการบริโภคอาหาร 

1.3 เหตุผลส าคัญท่ีเลือกใช้บริการ 

1.4 โอกาสในการเลือกรับประทาน 
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กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน         
ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 

ตัวแปรอิสระ 

ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์  
- เพศ 
- อายุ 
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- สถานภาพ 

- ระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
- ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
- ด้านราคา 
- ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด 
- ด้านพนักงานผู้ให้บริการ 
- ด้านลักษณะทางกายภาพ 
- ด้านกระบวนการให้บริการ 

 ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
- การจูงใจ 
- การรับรู้ 
- การเรียนรู้ 
- บุคลิกภาพ 
- ทัศนคติ 

 

การตัดสินใจใช้บริการอาหารเกาหลี 
บอนชอน ชิคเก้น                                   

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

- ความถี่ของการรับประทาน 

- ค่าใช้จ่ายในการรับประทาน
อาหารต่อครั้ง 

- เหตุผลส าคัญท่ีเลือกใช้บริการ 

- โอกาสในการเลือกรับประทาน 

 

 
 

ตัวแปรตาม 
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ประโยชน์ที่คาดว่าได้รับ 
ผลของการวิจัยในครั้งนี้ท าให้ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับอาหารเกาหลี หรือผู้ที่สนใจธุรกิจอาหาร

เกาหลี ได้ทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ใน
เขตกรุงเทพมหานคร และสามารถน าผลการศึกษาไปก าหนดกลยุทธ์ในการวางแผนการตลาดของธุรกิจ
อาหารเกาหลี แล้วจึงน าไปประยุกต์ใช้เพ่ือสร้างองค์ความรู้ใหม่เพ่ิมเติมเกี่ยวกับการด าเนินธุรกิจอาหาร
เกาหลี เช่น การพัฒนา, การปรับปรุงผลิตภัณฑ์และบริการ ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคมาก
ขึ้น หรือใช้เป็นแนวทางให้กับงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจอาหารเกาหลี 
 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

1. อาหารเกาหลี หมายถึง เป็นอาหารประจ าชาติของชาวเกาหลีในประเทศเกาหลีเหนือและ
เกาหลีใต้ อาหารเกาหลีที่เป็นที่รู้จักกันดีที่สุด คือ กิมจิ ซึ่งเป็นผักดองที่เป็นเอกลักษณ์ของชาวเกาหลี 
และนอกจากนั้นยังมีอาหารปิ้งย่าง, อาหารทอด เป็นต้น 

2. ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น หมายถึง สถานที่ประกอบกิจการขายอาหาร
เกาหลีที่เกี่ยวกับไก่หมักทอดต่างๆ ในชื่อว่า “BonChon Chicken” ซึ่งจัดไว้ให้ประชาชนเข้าไปบริโภค
ได้ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ผู้บริโภค หมายถึง ลูกค้าที่เป็นผู้ที่ใช้หรือเคยใช้บริการอาหารที่ภัตตาคารอาหารเกาหลี 
บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร  

4. การตัดสินใจใช้บริการของผู้บริโภค หมายถึง การเลือกใช้บริการ วัตถุประสงค์ของการใช้
บริการ, ความถี่ในการรับประทาน และค่าใช้จ่ายในการรับประทานต่อครั้ง  

5. ปัจจัยส่วนประสมทางตลาดบริการ หมายถึง สิ่งที่ผู้บริโภคตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งประกอบด้วยปัจจัย 7 ประการ ซึ่งต้องใช้ให้
สอดคล้องและผสมผสานกันอย่างลงตัว เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการและประทับใจในการ
ให้บริการ ได้แก่ 

5.1 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ หมายถึง ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อรายการอาหาร, 
ความสด, ความสะอาด, รสชาติของอาหาร, ความรวดเร็วในการน าอาหารมาเพ่ิมความมีชื่อเสียงของ
ภัตตาคาร, ความสุภาพ, การแนะน ารายการอาหารของพนักงาน, การบริการจัดคิวรอ และความรวดเร็ว
ในการช าระเงิน 

5.2 ด้านราคา หมายถึง ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อราคาของอาหารที่เหมาะสมและ
คุ้มค่า การคิดราคาพิเศษส าหรับลูกค้าที่เป็นสมาชิกและการแสดงราคาอย่างชัดเจน 

5.3 ด้านการจัดจ าหน่าย หมายถึง ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อความสะดวกของสถาน
ที่ตั้งภัตตาคาร, ที่จอดรถในการไปรับประทานอาหาร, จ านวนสาขา, ป้ายชื่อร้านที่สามารถมองเห็นได้
ชัดเจน, ความสวยงามของการตกแต่งสถานที่ของภัตตาคาร และสถานที่ภายในร้านกว้างขวาง 

5.4 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง ความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อการโฆษณาในสื่อ
ต่าง ๆ เช่น วิทยุ, โทรทัศน์ และป้ายโฆษณา เป็นต้น การจัดท าโปรแกรมส่งเสริมการขาย, การสร้าง
เว็บไซต์, การจัดเมนูอาหารพิเศษ, การจัดชิงโชคลุ้นรับของรางวัล และการแจกของแถมในช่วงเทศกาล
ต่าง ๆ 

 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%97%E0%B8%A8%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B7%E0%B8%AD
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B8%B5%E0%B9%83%E0%B8%95%E0%B9%89
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%88%E0%B8%B4
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5.5 พนักงานผู้ให้บริการ หมายถึง การต้อนรับและอัธยาศัยของพนักงาน , ความรู้ของ
พนักงานเกี่ยวกับอาหารเกาหลี, ความสุภาพในการให้บริการ และความกระตือรือร้นในการให้บริการ
ของพนักงาน 

5.6 ลักษณะทางกายภาพ หมายถึง บรรยากาศและตกแต่งภายในร้าน , ความสะอาด
ภายในร้าน, ความกว้างขวางของพื้นที่ภายในร้าน, ความชัดเจนของป้ายรายการและราคา กระบวนการ 
หมายถึง ความรวดเร็วในการปรุงอาหาร, ความรวดเร็วในการช าระเงิน, ความสะดวกและง่ายในขั้นตอน
การรับบริการ 

5.7 กระบวนการให้บริการ หมายถึง มีความรวดเร็วในการให้บริการ, มีความชัดเจนในการ
อธิบาย ชี้แจง แนะน าให้กับผู้บริโภค, บริการผู้บริโภคด้วยความเสมอภาคเท่าเทียมกัน, ความสะดวกที่
ได้รับจากการบริการแต่ละขั้นตอน, ระยะเวลาในการให้บริการมีความเหมาะสมตอบสนองต่อความ
ต้องการของผู้รับบริการ และมีกระบวนการแต่ละข้ันตอนมาตรฐานเดียวกัน 

6. พฤติกรรมการบริโภคอาหารเกาหลี หมายถึง การกระท าของบุคคลในการใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ในลักษณะความถี่ในการรับประทาน
, ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง , เหตุผลที่ เลือกใช้บริการ และโอกาสในการเลือก
รับประทาน 

7.   ปัจจัยด้านจิตวิทยา หมายถึง กระบวนการที่ท าให้เกิดแรงกระตุ้นจากปัจจัยภายใน 
ความรู้สึกนึกคิดและความรู้สึกส่วนบุคคล ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอน
ชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย การจูงใจ , การรับรู้, การเรียนรู้, บุคลิกภาพและ
ทัศนคต ิ
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บทที่ 2 
วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

 
การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน     

ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร” ได้น าแนวคิดและทฤษฎีรวมถึงวรรณกรรมต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับ
การศึกษามาใช้เป็นแนวทางในการศึกษา ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ข้อมูลของภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 
2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค 

 3.   แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 4.   แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยา 
 5.   แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการ 
 6.   งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
ข้อมูลของภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 

1. ประวัติความเป็นมา 
“บอนชอน” มีต้นก าเนิดมาจากประเทศเกาหลี ได้รับความนิยมในหลายประเทศ ด้วย

ความสดใหม่ของวัตถุดิบที่คัดสรรมาใช้ รวมไปถึงวิธีการทอดอย่างพิถีพิถันและรสชาติที่มีเอกลักษณ์และ
ได้มาตรฐานเดียวกันทั่วโลก ด้วยเทคนิคการทอดที่รีดไขมันจากออกจากหนัง ไก่บอนชอนจึงมีหนังที่บาง 
กรอบ ส่วนเนื้อไก่ด้านในก็ยังคงความสดใหม่ โดยมีนางสาวธัญญา ศรีพัฒนาสกุล กรรมการผู้จัดการ 
บริษัท มาชิสโสะ จ ากัด ผู้บริหารร้านไก่ทอด “บอนชอน ชิคเก้น”ของไทย สไตล์เกาหลี  

2. ความมุ่งหมายและปณิธาน 
 บอนชอน ชิคเก้นตั้งเป้ายอดขายไว้ที่ 400 ล้านบาท ขณะที่ปี 2557 บริษัทฯ มียอดขาย
กว่า 250 ล้านบาท ซึ่งเติบโตขึ้น 200% จากปี 2556 และบริษัทฯ วางแผนธุรกิจในปี 2558 นี้ ด้วย
เป้าหมายเพ่ือรักษาความเป็นผู้น าในตลาดไก่ทอดสไตล์เกาหลี และมุ่งเน้นใช้กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือ
ท าให้บอนชอนครองความเป็นแบรนด์ไก่ทอดสไตล์เกาหลีอันดับหนึ่งในไทยตลอดไป โดยมุ่งคิดค้นเมนู
ใหม่ ๆ ในสไตล์เกาหลีที่ผสมผสานรสชาติแบบไทยอย่างต่อเนื่อง เพ่ือให้ถูกใจผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น รวมถึง
การขยายสาขาเพ่ิมข้ึนอีก 70% จากเดิมที่มีอยู่ 10 สาขา หรือเพ่ิมอีก 7 สาขา เพ่ือให้ครอบคลุมพ้ืนที่ใน
เขตกรุงเทพมหานครชั้นนอก เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายหลักของ บอนชอน ชิคเก้น คือ กลุ่มคนรุ่นใหม่ที่
มีไลฟ์สไตล์ทันสมัย บอนชอน ชิคเก้น จึงมีการผสมผสานการท าตลาดแบบดิจิตอลมาร์เกตติ้ง เน้นการ
สื่อสารผ่านโซเชียลมีเดีย ให้ลูกค้าเข้าถึงและมีส่วนร่วมกับกิจกรรมของแบรนด์ได้ง่ายและสะดวกรวดเร็ว
ยิ่งขึ้น ซึ่งส่งผลให้เกิดกระแสปากต่อปากเพ่ิมคุณค่าให้กับแบรนด์ และสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง มี
การสื่อสารในโลกสังคมออนไลน์ต่อเนื่อง 
 

 

 



9 
 

9 
 

 ปัจจุบันบริษัทฯ มีสาขาในไทยรวม 10 แห่ง หลังจากที่เปิดบริการในไทยมาตั้งแต่ปี 2554 
โดยแบ่งเป็นสาขาในกรุงเทพฯ 9แห่ง ได้แก่ สยามเซ็นเตอร์, เซ็นทรัลเวิลด์, เมอร์คิวรี่วิลล์, ซีนสเปซทอง
หล่อ 13, เพลินนารี่มอลล์วัชรพล, เอสพลานาดรัชดา, ลาวิลล่าอารีย์, สีลมคอมเพล็กซ์ เดอะเซอร์เคิล
ราชพฤกษ์ และที่ พัทยา 1 แห่ง คือ รอยัลการ์เด้น พลาซ่า พัทยา ในปีที่ผ่านมาบริษัทประสบ
ความส าเร็จจากการสร้างแบรนด์ให้แข็งแกร่งและเป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภคมากขึ้น โดยการพัฒนาเมนู
ใหม่ ที่เน้นด้านรสชาติและคุณภาพเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในราคาที่เหมาะสม มีการ
น าเสนอและปรับเปลี่ยนโปรโมชั่นใหม่ที่หลากหลายตลอดปี  เพ่ือกระตุ้นก าลังซื้อของผู้บริโภค จัด
กิจกรรมทางการตลาดผ่านงานอีเวนต์ส าคัญ เช่น งานเปิดตัวนิตยสาร และงานพบปะนักร้องเกาหลีวง 
2PM เป็นต้น 
 จากการศึกษาข้อมูลภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ผู้วิจัยเห็นว่า ภัตตาคารอาหาร
เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น เป็นแบรนด์ไก่ทอดสไตล์เกาหลีอันดับหนึ่งในไทย ที่ส าคัญ คือ การด าเนินงาน
ของกิจการมียอดขายที่เจริญเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งมีผู้บริหารและบุคลากรที่มีคุณภาพ โดยมุ่ง
คิดค้นเมนูใหม่ในสไตล์เกาหลีที่ผสมผสานรสชาติแบบไทยอย่างต่อเนื่อง เพ่ือให้ถูกใจผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น 
รวมถึงการขยายสาขา ท าการตลาดแบบดิจิตอลมาร์เกตติ้ง เน้นการสื่อสารผ่านโซเชียลมีเดียที่ทันสมัย 
และมีความครบถ้วนของข้อมูลที่จ าเป็นต่อการวิจัย จึงเป็นสาเหตุส าคัญที่ท าให้ผู้วิจัยเลือกศึกษาวิจัยกับ
ภัตตาคารแห่งนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

1. ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
Engle, Blackwell and Paul, 1990 กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท า

ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาซึ่งการบริโภคและการจับจ่ายใช้สอยซึ่งสินค้า บริการ
รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นก่อนและหลังการกระท าดังกล่าวด้วย (Engle, Blackwell and 
Paul, 1990 อ้างถึงใน บุศรา เกิดแก้ว, 2550: 20) 

Peter and Olsem, 1990 แห่งสมาคมการตลาดของสหรัฐอเมริกา ได้ให้ความหมายของ
พฤติกรรมผู้บริโภคว่า เป็นการกระท าซึ่งส่งผลต่อกันตลอดเวลาของความรู้ ความเข้าใจ พฤติกรรมและ
เหตุการณ์ภายใต้สิ่งแวดล้อมที่มนุษย์ได้กระท าขึ้น ในเรื่องของการแลกเปลี่ยนส าหรับการด าเนินชีวิต
มนุษย์ (Peter and Olsem, 1990 อ้างถึงใน บุศรา เกิดแก้ว, 2550: 20) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2550) หมายถึง “พฤติกรรมที่ผู้บริโภคท าการค้นหาการคิด
การซื้อการใช้การประเมินผลในสินค้า และบริการซึ่งคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขาหรือเป็น
ขั้นตอนซึ่งเกี่ยวกับความคิดประสบการณ์การซื้อการใช้สินค้า และบริการของผู้บริโภคเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการ และความพึงพอใจของเขาหรือหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสิน ใจและการ
กระท าของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการซื้อและการใช้สินค้า” พฤติกรรมผู้บริโภคอาจหมายถึงปฏิกิริยา
ของบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการได้รับ และใช้สินค้า บริการทางเศรษฐกิจรวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ 
ของการตัดสินใจ ซึ่งเกิดก่อนและเป็นตัวก าหนดปฏิกิริยาต่าง ๆ เหล่านี้ 
  เสรี วงษ์มณฑา (2552: 31) หมายถึง ลักษณะการซื้อของผู้บริโภค เช่น ซื้อที่ไหน ซื้อ
เมื่อใด ซื้อมากน้อยเพียงใด ใครเป็นผู้ซื้อ และใช้มาตรการอะไรในในการตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมการใช้
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หมายถึง ลักษณะการบริโภคสินค้าของผู้บริโภค เช่น บริโภคที่ ใด, บริโภคกับผู้ใด, บริโภคในอัตรามาก
น้อยเพียงใด เป็นต้น  

จากความหมายดังกล่าวข้างต้น พอสรุปความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคได้ดังนี้ พฤติกรรม
ผู้บริโภค คือ การกระท าของบุคคลที่แสดงให้เห็นทั้งจากภายในจิตใจและภายนอก เป็นการกระท าที่
แสดงออกมาทั้งที่รู้ตัวและไม่รู้ตัวโดยบุคคลอ่ืนสามารถสังเกตเห็นได้ หรืออาจสังเกตจากการใช้เครื่องมือ
วัดก็ได้ 

2. แนวคิดและทฤษฎีด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 
อดุลย์ จาตุรงคกุล (2550: 7) ผู้บริโภค คือ บุคคลที่มีความสามารถในการซื้อ หรือในแง่

ของเศรษฐกิจที่ใช้เงินเป็นสื่อกลางจึงหมายถึงทุกคนที่มีเงิน  นอกจากนั้นทัศนะคติของนักการตลาด
ผู้บริโภคจะต้องมีความเต็มใจในการซื้อสินค้าหรือบริการด้วยลักษณะอ่ืน ๆ ของผู้บริโภค คือ ผู้บริโภค
บางกลุ่มซื้อสินค้าไปเพ่ือประโยชน์ส่วนตัว ในขณะเดียวกันยังมีผู้บริโภคจ านวนหนึ่งที่ซื้อไปเพ่ือขายต่อ 
หรือใช้ในการผลิต และท าการตลาดผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ผลิตได้ต่อ  

2.1 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหา
หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผู้บริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการ
พฤติกรรมการซื้อ และการใช้ของผู้บริโภค ค าถามที่ใช้ค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ 
1Hs เพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการหรือ 7Os รายละเอียดมีดังต่อไปนี้ 
 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามที่ต้องการ
ทราบถึงลักษณะกลุ่มเป้าหมาย ทางด้านประชากรศาสตร์ภูมิศาสตร์, จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร์ 
กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้องกลยุทธการตลาด (4Ps) ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา, การจัด
จ าหน่าย, การส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม และสามารถตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได้ 
 2. ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีต้องการทราบ
ถึงสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ เช่น คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์  และความแตกต่างที่
เหนือกว่าคู่ แข่ ง  กลยุทธ์การตลาดที่ เกี่ ยวข้องกลยุทธ์ด้ านผลิตภัณฑ์  (Product Strategies) 
ประกอบด้วย (1) ผลิตภัณฑ์หลัก (2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การบรรจุภัณฑ์ตราสินค้ารูปแบบ
บริการคุณภาพลักษณะนวัตกรรม (3) ผลิตภัณฑ์ควบ (4) ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง (5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์
ความแตกต่างทางการแข่งขัน ประกอบด้วย ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์, บริการ, พนักงาน และ
ภาพลักษณ์ 
 3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการ
ทราบถึงวัตถุประสงค์ในการซื้อของผู้บริโภค ซึ่งจะต้องศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการพฤติกรรมการซื้อ 
คือ ปัจจัยทางจิตวิทยา, ปัจจัยทางสังคม, ปัจจัยทางวัฒนธรรม และปัจจัยเฉพาะบุคคล กลยุทธ์ที่ใช้มาก
คือ (1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย กลยุทธ์การโฆษณา, การขายโดยใช้พนักงานขาย การ
ส่งเสริมการขาย และการให้ข่าวการประชาสัมพันธ์ 
   4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ  (Who participates in the buying?) เป็น
ค าถามเพ่ือทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบด้วย ผู้ริเริ่ม, ผู้มี 
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อิทธิพล, ผู้ตัดสินใจซื้อ, ผู้ซื้อ และผู้บริโภค กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์การโฆษณา และกลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด โดยใช้กลุ่มอิทธิพล 
 5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการ
ทราบถึงโอกาสในการซื้อ เช่น ช่วงฤดูกาลใดของปี, ช่วงเดือนใดของปี, ช่วงวันใดของเดือน, ช่วงเวลาใด
ของโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันส าคัญ เป็นต้น กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เช่น 
การท าการส่งเสริมการตลาดเมื่อใดจึงสอดคล้องกับโอกาสในการซื้อ 
 6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการ
ทราบถึงช่องทางหรือแหล่งที่ผู้บริโภคท าการซื้อ เช่น ห้างสรรพสินค้า, ร้านค้า และซุปเปอร์มาร์เก็ต เป็น
ต้น กลยุทธ์ที่ใช้กันมาก คือ กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย บริษัทน าผลิตภัณฑ์สู่ตลาดเป้าหมายโดย
พิจารณาว่าจะผ่านคนกลางอย่างไร 

 7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการ
ทราบถึงขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ซึ่งประกอบด้วย การรับรู้ปัญหาการค้นหาข้อมูลการประเมินผลการ
ตัดสินใจซื้อ และความรู้สึกภายหลังการซื้อ กลยุทธ์ที่ ใช้มาก  คือ กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด
ประกอบด้วย กลยุทธ์การโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขาย, การส่งเสริมการขาย, การให้ข่าวการ
ประชาสัมพันธ์ และการตลาดทางตรง เช่น พนักงานขายจะก าหนดวัตถุประสงค์ในการขายให้สอดคล้อง
กับวัตถุประสงค์ในการตัดสินใจซื้อ 

2.2 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
      ตัวแบบพฤติกรรรมการซื้อ  (Kotler, 2000: 161) ได้คิดตัวแบบขึ้นเพ่ืออธิบาย

พฤติกรรมในการซื้อของผู้บริโภคโดยอาศัยทฤษฎีพ้ืนฐานเกี่ยวกับพฤติกรรมของมนุษย์ที่ว่าพฤติกรรมจะ
เกิดขึ้นได้จะต้องมีสาเหตุท าให้เกิด ดังนั้นตามแบบของคอตเลอร์  สิ่งที่เป็นสาเหตุท าให้เกิดพฤติกรรม 
ประกอบด้วย สิ่งเร้า 2 ส่วน ได้แก่ สิ่งเร้าทางการตลาด อันได้แก่ ส่วนประสมการตลาดหรือ 4P’s ซึ่ง
เป็นปัจจัยที่ควบคุมได้และสิ่งเร้าภายนอกอ่ืน ๆ ซึ่งไม่สามารถควบคุมได้ อันได้แก่ ปัจจัยและเหตุการณ์
ในสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ซึ่งมีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งได้แก่ เศรษฐกิจ, เทคโนโลยีการเมือง และ
วัฒนธรรม เป็นต้น สิ่งเร้าทั้ง 2 ส่วนดังกล่าว เป็นเหตุก่อให้เกิดพฤติกรรมในการซื้อจะเป็นตัวป้อนเข้าสู่
กล่องด าหรือ Black Box ผ่านกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ ภายใต้อิทธิผลของวัฒนธรรมสังคม
จิตวิทยาที่บุคคลนั้นได้รับ และจะปรากฏผลออกมาอันเป็นการแสดงพฤติกรรมตอบสนองต่อสิ่งเร้า ใน
รูปของการตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อ ด้วยเหตุที่ตัวแบบของคอตเลอร์เกี่ยวข้องกับสิ่งเร้าและการตอบสนอง
ต่อสิ่งเร้าดังกล่าว ดังนั้นตัวแบบลักษณะนี้ จึงเรียกว่า Stimulus-Response Model ดังแสดงในภาพ 
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ภาพที ่2 แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซื้อ (A Model of Consumer Behavior) 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, การบริหารการตลาดยุคใหม่ (กรุงเทพ: ธรรมสาร, 2546). 

 
จุดเริ่มต้นของโมเดลนี้อยู่ที่มีสิ่งกระตุ้นให้เกิดความต้องการก่อน แล้วท าให้เกิดการตอบสนอง

ดังนั้นโมเดลนี้จึงเรียกว่า S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 
1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) คือ สิ่งกระตุ้นที่อาจเกิดขึ้นเองภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 

และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอก 
เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจเกิดสินค้า ซึ่งอาจให้เหตุจูงใจ
ซื้อด้านเหตุผล และใช้เหตุจูงใจให้ซื้อด้านจิตวิทยา (อารมณ์) สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน 
คือ 
 1.1 สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาดสามารถ
ควบคุม และต้องจัดให้มีขึ้นเพ่ือเป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) ประกอบด้วย 

1.1.1 สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงามเพ่ือกระตุ้นความ
ต้องการ เป็นต้น 

1.1.2 สิ่งกระตุ้นสิ่งกระตุ้นด้านราคา เช่น การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ์โดยพิจารณาลูกค้าเป้าหมาย เป็นต้น 

1.1.3 สิ่งกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจัดจ าหน่าย เช่น จัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ให้
ทั่วถึง เพื่อให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภคถือว่าเป็นการกระตุ้นความต้องการซื้อ เป็นต้น 

สิ่งกระตุ้นภายนอก (Stimulus = S) 
สิ่งกระตุ้นทางการตลาด สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ 
(Marketing Stimuli) (Other Stimuli) 
 

ผลิตภณัฑ ์  เศรษฐกิจ 
ราคา   เทคโนโลย ี
การจัดจ าหน่าย  การเมือง 
การส่งเสริมการตลาด วัฒนธรรม ฯลฯ 
 

กล่องด าหรือ
ความรู้สึกนึกคิด

ของผู้ซ้ือ 

การตอบสนองของผู้ซื้อ 
 (Response= R) 

 

การเลือกผลติภณัฑ ์
การเลือกตรา 
การเลือกผู้ขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 
 

ลักษณะของผูซ้ื้อ 
 (Buyer’s Characteristics) 

ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural) 
ปัจจัยด้านสังคม (Social) 
ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal) 
ปัจจัยด้านจติวิทยา (Psychological) 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
 (Buyer’s decision process) 

การรับรูป้ัญหา (Problem recognition) 
การค้นหาข้อมลู (Information search) 
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) 
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1.1.4 สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด เช่น การโฆษณาสม่ าเสมอการใช้ความ
พยายามของพนักงานขาย , การลดแลกแจกแถม และการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับบุคคลทั่วไปเหล่านี้
ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อ เป็นต้น 
 1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคที่อยู่
ภายนอกองค์การซึ่งบริษัทควบคุมไม่ได้สิ่งกระตุ้นเหล่านี้ ได้แก่ 

1.2.1 สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายได้ของผู้บริโภคเหล่านี้มีอิทธิผล
ต่อความต้องการของบุคคล เป็นต้น 

1.2.2 สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี เช่น Facebook เป็นสื่อโซเชียลที่มีอิทธิพลต่อความ
ต้องการของแต่ละบุคคล 

1.2.3 สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินค้าใด
สินค้าหนึ่งจะมีอิทธิผลต่อการเพ่ิม หรือลดความต้องการของผู้ซื้อ เป็นต้น 

1.2.4 สิ่งกระตุ้นวัฒนธรรม เช่น ขนมธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่าง ๆ จะมี
ผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าในเทศกาลนั้น เป็นต้น 

2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อที่
เปรียบเสมือนกล่องด า (Black Box) ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหา
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ และกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
 2.1 ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผู้มีอิทธิผลจากปัจจัยต่าง ๆคือ 
ปัจจัยด้านวัฒนธรรม, ปัจจัยด้านสังคม, ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา 
 2.2 กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) ประกอบด้วยขั้นตอน คือ การ
รับรู้ความต้องการ, การค้นหาข้อมูล, การประเมินผลทางเลือก, การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลัง 

3. การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคหรือผู้ซื้อ 
ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่าง ๆ ดังนี้ 
 3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) คือ การที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อประเภท
ของผลิตภัณฑ์หนึ่ง ๆ 
 3.2 การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) คือ การที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกชื่อตราสินค้า
ของผลิตภัณฑ์ประเภทหนึ่ง ๆ 
 3.3 การเลือกผู้ขาย (Dealer Choice) คือ การที่บริโภคจะตัดสินใจเลือกผู้ขายเพ่ือซื้อสินค้า
หนึ่ง ๆ ซึ่งผู้บริโภคมักจะค านึงถึงสถานที่ที่ขายสินค้าและบริการ 
 3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) คือ การที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือก
ระยะเวลาเพื่อซื้อสินค้าหนึ่ง ๆ อาทิเช่น ผู้บริโภคจะเลือกเวลาเช้า, กลางวัน หรือเย็นในการซื้อ 
 3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) คือ การที่ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือก
ปริมาณสินค้าที่ต้องการซื้อครั้งหนึ่ง ๆ เช่น ผู้บริโภคจะเลือกว่าจะซื้อหนึ่งกล่องหรือสองกล่อง 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกันในด้านต่าง ๆ 
เป็นผลมาจากความแตกต่างกันของลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดล้อมของแต่ละบุคคล ส่งผลให้
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมีความแตกต่างกัน นักการตลาดจึงต้องศึกษาถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่มีผลต่อการ
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ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอย่างเหมาะสม (ฉัตรยาพร เสมอใจ, 2550: 38) สามารถแบ่งปัจจัยออกเป็น 2 
ประเภท คือ ปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก 

1. ปัจจัยภายใน (Internal Factors) ปัจจัยที่เกิดขึ้นจากตัวบุคคลในด้านความคิดและการ
แสดงออกมีพ้ืนฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่าง ๆ เช่น การจูงใจ , การรับรู้, การเรียนรู้, ความเชื่อถือ
ทัศนคต,ิ บุคลิกภาพ และแนวคิดของตัวเอง เป็นต้น 
 1.1 การจูงใจ (Motivation) เป็นสิ่งเร้าที่เกิดข้ึนจากภายในและผลักดันให้เกิดการกระท าข้ึน 
เป็นแรงจูงใจที่อยู่บนพ้ืนฐานของความต้องการเมื่อไรที่ผู้บริโภคมีแรงจูงใจแล้วความต้องการก็จะได้รับ
การสนองตอบ 
 1.2 การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลในการยอมรับความคิดหรือการ
กระท าของบุคคลอ่ืน การรับรู้ของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกันออกไปแม้ว่าจะถูกกระตุ้นอย่างเดียวกัน
และสถานการณ์เดียวกันทั้งหมดนี้ขึ้นอยู่กับ 

1.2.1 ลักษณะของสิ่งกระตุ้น 
1.2.2 ความสัมพันธ์ของสิ่งกระตุ้นกับสิ่งรอบตัว 
1.2.3 สภาพภายในของบุคคล 

 1.3 การเรียนรู้ (Learning) เกิดขึ้นเมื่อบุคคลนั้นได้แสดงพฤติกรรมแล้ว เกิดขึ้นโดยผ่านสิ่ง
ต่าง ๆ คือ แรงขับภายในสิ่งเร้าตัวเร่งให้เกิดพฤติกรรมการตอบสนองและแรงขับเสริมอ่ืน ๆ การเรียนรู้
จะท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมและประสบการณ์ท าให้ผู้บริโภคเกิดการเรียนรู้ได้ 3 ลักษณะ คือ 

1.3.1 ด้านการรับรู้เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม จากการไม่รู้ข้อมูลมาเป็นการรับรู้
ข้อมูล หรือจากท่ีรับรู้น้อยมาเป็นรับรู้มากข้ึน 

1.3.2 ด้านความรู้สึกเป็นการเปลี่ยนแปลงความรู้สึก จากความไม่ชอบเป็นความชอบ 
หรือจากชอบน้อยกลายเป็นชอบมาก 

1.3.3 ด้านทักษะเป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมเกี่ยวกับความช านาญ คือ จากสิ่งที่ท า
ไม่ได้เป็นท าได้ หรือจากท่ีเป็นน้อยมาท าให้คล่อง 
 1.4 ความชื่อถือ (Belief) บุคคลย่อมมีความคิดที่ตนยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (Kotler, 
2003: 198) หรือเป็นความคิดที่ยึดถือในใจซึ่งเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีตและมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 1.5 ทัศนคติ (Attitudes) การประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจของบุคคล ความรู้สึก
ด้านอารมณ์ และแนวโน้มการปฏิบัติที่มีผลต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือหมายถึงแนวโน้มของการ
เรียนรู้ที่จะตอบสนองต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเป็นสิ่งที่มีอิทธิผลต่อความเชื่อในขณะเดียวกัน ความเชื่อก็
มีอิทธิผลต่อทัศนคติทัศนคติมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นนักการตลาดจึงต้องสร้างทัศนคติ
ของผู้บริโภคให้สอดคล้องกับสินค้าและบริการ หรือศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคแล้วพัฒนาสินค้าและ
บริการให้มีความสอดคล้อง 
 1.6 บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนามาจากความคิด
ความเชื่ออุปนิสัยและแสดงออกมาในด้านต่าง ๆ ซึ่งมีผลต่อการก าหนดรูปแบบในการ 
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สนองตอบของแต่ละบุคคล บุคลิกภาพ และพฤติกรรมของมนุษย์ถูกควบคุมโดยความนึกคิดพ้ืนฐาน 3 
ระดับ คือ 

1.6.1 Id ความต้องการขั้นพ้ืนฐานของมนุษย์ 
1.6.2 Ego ความต้องการด้านการยกย่องความภาคภูมิใจความเคารพและสถานะของ

บุคคล 
1.6.3 Superego เป็นส่วนสะท้อนถึงศีลธรรมและจริยธรรมของสังคมในตัวบุคคล 

 1.7 แนวคิดของตนเอง (Self-concept) เป็นความรู้สึกของบุคคล เป็นสิ่งที่ประทับใจของ
บุคคล ซึ่งจะก าหนดลักษณะของบุคคลนั้นมีบุคลิกส่วนตัวหรือแนวคิดของตนเองซึ่งจะมีอิทธิผลต่อ
พฤติกรรมการซื้อ 

2. ปัจจัยภายนอก (External Factors) คือ ปัจจัยด้านสังคมและวัฒนธรรมเป็นปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ไม่สามารถควบคุมได้ มีรายละเอียดดังนี้ 
 2.1 ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural Factors) เป็นผลรวมจากการเรียนรู้ระหว่างความเชื่อ 
ค่านิยมและประเพณี ซึ่งจะควบคุมพฤติกรรมผู้บริโภคของสมาชิกในสังคม (Schiffman and Kanuk, 
2007: 4) ปัจจัยด้านวัฒนธรรมแบ่งได้ดังนี้ 

2.1.1 วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (Culture) เป็นสัญลักษณ์หรือสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้น โดยเป็นที่
ยอมรับจากรุ่นหนึ่งสู่รุ่นหนึ่ง ซึ่งเป็นตัวก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ในสั งคมใดสังคมหนึ่ง 
(Etzel, Walker and Stanton, 2007: 12) 

2.1.2 วัฒนธรรมย่อย (Subculture) เป็นวัฒนธรรมของแต่ละกลุ่มภายในสังคมซึ่งมี
ลักษณะแตกต่างกัน (Etzel, Walker and Stanton, 2007: 13) หรือหมายถึงกลุ่มย่อยของวัฒนธรรม
ซึ่งมีรูปแบบทางพฤติกรรมที่มีความแตกต่างจากกลุ่มอ่ืน ภายในวัฒนธรรมเดียวกันวัฒนธรรมย่อยเกิด
จากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตร์และลักษณะพื้นฐานของมนุษย์ประกอบด้วย กลุ่มเชื้อชาติ, กลุ่มศาสนา, กลุ่ม
สีผิว, พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์, กลุ่มอาชีพกลุ่มย่อยด้านอายุ และกลุ่มย่อยด้านเพศ 

2.1.3 ชั้นสังคม (Social class) หมายถึง การแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดับ
ฐานะที่แตกต่างกัน โดยที่สมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอย่างเดียวกัน (Schiffman and Kanu, 
2007: 12) หรือหมายถึงการแบ่งหรือการจัดล าดับภายในสังคมซึ่งถือเกณฑ์การศึกษา, อาชีพ และ
รูปแบบตลอดจนลักษณะที่อยู่อาศัย (Etzel, Walker and Stanton, 2007: 11) การแบ่งชั้นของสังคม
โดยทั่วไปจะถือเกณฑ์รายได้, อาชีพ หรือพ้ืนที่อยู่อาศัย ชั้นทางสังคมเป็นอีกปัจจัยที่มีอิทธิผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 2.2 ปัจจัยด้านสังคม (Social Factors) เป็นปัจจัยที่ เกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวันและมี
อิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ้อม ต่อพฤติกรรมการซื้อปัจจัยด้านสังคม แบ่งได้ดังนี้ 

2.2.1 กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) กลุ่มบุคคลซึ่งมีอิทธิผลต่อทัศนคติค่านิยม 
และพฤติกรรมของบุคคลอื่น (Etzel, Walker and Stanton, 2007: 10) แบ่งได้เป็นอีก 2 ระดับคือ 
 (1) กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) ได้แก่ ครอบครัว, เพ่ือนสนิท, เพ่ือนบ้าน 
หรือผู้ร่วมงาน 
 (2) กลุ่มทุติยภูมิ  (Secondary Groups) ได้แก่ กลุ่มบุคคลชั้นน าในสังคม, 
ศาสนา, เพ่ือนร่วมอาชีพ และร่วมสถาบันบุคคลกลุ่มต่าง ๆ 
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 2.2.2 ครอบครัว (Family) ได้แก่ บิดามารดา และพ่ีน้องครอบครัวถือเป็นกลุ่ม 
ปฐมภูมิ 

 2.2.3 บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม
เช่น ครอบครัวองค์กร และสถาบันโดยบุคคลจะมีบทบาทสถานะที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม  ผู้บริโภค
มักจะเลือกซ้ือสินค้าท่ีสามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสังคม 

จากแนวความคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคที่กล่าวมาข้างต้น ซึ่งกล่าวไว้ว่าปัจจัยที่
มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค ขึ้นอยู่กับพฤติกรรมของผู้บริโภคแต่ละคนมีความแตกต่างกันในด้าน
ต่าง ๆ เป็นผลมาจากความแตกต่างกันของลักษณะทางกายภาพและสภาพแวดล้อม ท าให้ผู้วิจัย
ตระหนักว่าการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค จะท าให้ทราบถึงผลของการตัดสินใจใช้บริการเป็น
อย่างไร เช่น ความถี่ในการมาบริโภคอาหาร, ช่วงเวลาในการมาบริโภคอาหาร, บุคคลที่มาร่วมในการ
บริโภคอาหาร, บุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจในการเลือกบริโภคอาหาร และค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการ
บริโภคอาหาร เป็นต้น นอกจากนี้จะท าให้สามารถวิเคราะห์พฤติกรรมต่าง ๆ ของผู้บริโภค เพ่ือเป็น
ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการในการวางแผนการตลาด ให้มีความสอดคล้องกับความต้องการและสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค ผู้วิจัยได้น าทฤษฎีที่กล่าวข้างต้นมาใช้ในการก าหนดสมมติฐานการวิจัย , 
ก าหนดงานวิจัย รวมถึงก าหนดหัวข้อแบบสอบถาม 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

1. ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
 ธงชัย สันติวงษ์ (2540: 34) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การ
ผสมที่เข้ากันได้อย่างดีเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันของการก าหนดราคา, การส่งเสริมการขาย ผลิตภัณฑ์ที่
เสนอขาย และระบบการจัดจ าหน่าย ซึ่งได้มีการจัดออกแบบเพ่ือใช้ส าหรับการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคที่
ต้องการ  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546: 53) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่า 
เป็นตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย  
  เสรี วงษ์มณฑา (2542: 17) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix หรือ 4Ps) ไว้ว่าส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้
ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเครื่องมือที่ใช้ร่วมกันเพ่ือให้บรรลุ 
วัตถุประสงค์ทางการติดต่อสื่อสารขององค์การ 
 จากความหมายดังกล่าวข้างต้น พอสรุปความหมายของส่วนประสมทางการตลาดได้ดังนี้ ส่วน
ประสมทางการตลาด คือ ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้  ซึ่งเป็นกลุ่มของเครื่องมือทางการตลาดที่
องค์กรใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองความ ต้องการแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

2. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) 
 ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler 1997) อธิบายถึง ส่วนประสมการตลาดบริการ หรือ 7 Ps 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์และบริการ (Product and Service) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และนอกจากนั้นยังต้องอาศัยเครื่องมืออ่ืนๆ เพ่ิมเติม 
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ประกอบด้วย บุคคล (People) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจเพ่ือให้สามารถสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน มีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนอง
ต่อลูกค้า มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ปัญหาและสามารถสร้างค่านิยมให้กับบริษัท การ
สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และ กระบวนการ 
(Process) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 1. ผลิตภัณฑ์และบริการ หมายถึง สิ่งที่น าเสนอแก่ตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าและต้องสร้างคุณค่าให้เกิดขึ้น ได้แก่ รายการที่ให้บริการ, การบริการจากพนักงาน รวมไปถึง
เครื่องมือต่าง ๆ ที่ใช้ในการให้บริการ 

 2. ราคา หมายถึง ต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่ายในการแลกเปลี่ยนสินค้าและบริการ รวมถึงความ
พยายามในการใช้ความคิดและการก่อพฤติกรรม ซึ่งต้องจ่ายพร้อมราคาของสินค้าที่เป็นตัวเงินได้แก่ 
อัตราค่าบริการ และค่าบริการเสริมต่าง ๆ 

 3. การจัดจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องที่จะน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งต้อง
พิจารณาในส่วนของที่ตั้ง, สถานที่ในการบริการให้แก่ลูกค้า, ช่องทางในการน าเสนอการให้บริการแก่
ลูกค้าที่สามารถเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย ไม่ต้องใช้ความยากล าบากในการมาขอรับบริการ รวมทั้งมีค่าใช้จ่าย
น้อยที่สุด ซึ่งในปัจจุบันรูปแบบในการน าเสนอบริการ มีการใช้เครื่องมือไปรษณีย์การสื่อสารโดย
จดหมายอิเล็กทรอนิกส์หรือโทรศัพท์ ท าให้สามารถให้บริการแก่ลูกค้าได้มากขึ้น 

 4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดต่อสื่อสารข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ , การ
สร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ ซึ่งการส่งเสริมการตลาดเพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายเข้าใจและเห็นคุณค่า
ของสิ่งที่เสนอขาย 

 5. บุคคล หมายถึง องค์ประกอบที่ส าคัญของการด าเนินธุรกิจดังนั้นต้องอาศัยการสรรหา, 
การฝึกอบรม, การจูงใจเพ่ือสร้างความพอใจให้แก่ลูกค้าเพ่ือให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่งขัน พนักงาน
ต้องมีทัศนคติที่ดีมีความสามารถในการแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ดี 

 6. การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การแสดงให้ลูกค้ามองเห็นคุณค่า
และรู้สึกพึงพอใจในการให้บริการได้แก่ สภาพช่องทางการให้บริการ ลักษณะการแต่งกายของพนักงาน 
อุปกรณ์หรือสิ่งอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ภายในสถานประกอบการที่ผู้ใช้บริการสามารถมองเห็นจาก
ภายนอกและสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า 

 7. กระบวนการบริการ หมายถึง การอาศัยกระบวนการบางอย่างเพ่ือจัดส่งบริการให้กับ
ลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและประทับใจลูกค้า ประกอบด้วย ความรวดเร็วในการให้บริการ การตอบรับจาก
พนักงานในการแก้ไขปัญหาเมื่อเกิดข้อผิดพลาด เป็นต้น ทั้งหมดจะส่งผลต่อความรู้สึกนึกคิดของลูกค้า
ซึ่งมาใช้บริการทั้งสิ้น กระบวนการบริการจึงถูกยอมรับว่ามีความส าคัญต่อธุรกิจบริการ สามารถสร้าง
ความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า (Philip Kotler, 1997 อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546: 
192) 
 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2548: 63-83) ได้กล่าวไว้ว่า ธุรกิจที่ให้บริการจะใช้แนวคิดส่วน
ประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) ตามทฤษฎีของ Philip Kotlor ซึ่งประกอบด้วย 
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 1. ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งใดสิ่งหนึ่งที่น าเสนอแก่ตลาด เพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าและสร้างคุณค่าที่เกิดขึ้น โดยบริการจะเป็นผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่ง แต่เป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตัวตน ไม่
สามารถจับต้องได้ บริการจะต้องมีคุณภาพเช่นเดียวกับสินค้า แต่คุณภาพของบริการจะต้องประกอบมา
จากหลายปัจจัยที่ประกอบกันทั้งความรู้, ความสามารถ, ประสบการณ์ของพนักงาน, ความต่อเนื่องของ
ขั้นตอนการส่งมอบบริการ, ความสวยงามของอาคารสถานที่ รวมถึงอัธยาศัยไมตรีของพนักงาน 
ผลิตภัณฑ์ต้องมีประโยชน์หลัก ต้องเป็นผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าคาดหวัง หรือเกินความคาดหวัง รวมถึงการ
น าเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีศักยภาพ เพ่ือความสามารถในการแข่งขันในอนาคต 
 2. ราคา หมายถึง สิ่งที่ก าหนดรายได้ของกิจการ ซึ่งการตั้งราคาสูงก็จะท าให้ธุรกิจมีรายได้
สูงขึ้น หากตั้งราคาต่ าก็จะท าให้รายได้ของธุรกิจนั้นต่ า และอาจจะน าไปสู่ภาวะขาดทุนได้ อย่างไรก็ตาม 
ก็มิได้หมายความว่าธุรกิจหนึ่งจะตั้งราคาได้ตามชอบใจ ธุรกิจจะต้องอยู่ในสภาวะของการมีคู่แข่ง หาก
ตั้งราคาสูงกว่าคู่แข่งมาก ในขณะที่บริการของธุรกิจนั้นไม่ ได้มีคุณภาพสูงกว่าคู่แข่งขันเท่ากับราคาที่
เพ่ิมขึ้น ย่อมท าให้ลูกค้าไม่มาใช้บริการกับธุรกิจต่อไป หากธุรกิจตั้งราคาต่ าก็จะน ามาสู่สงครามราคา 
เนื่องจากคู่แข่งขันรายอ่ืนสามารถลดราคาได้ในเวลาอันรวดเร็ว ทั้งนี้การตั้งราคามีผลมากต่อการ
ตัดสินใจซื้อบริการของลูกค้า ซึ่งมูลค่าของบริการในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า เป็นผลให้
ลูกค้าจะมีการเปรียบเทียบระหว่างมูลค่าและราคากับคู่แข่งขัน หรืออย่างน้อยจะเปรียบเทียบกับความ
คุ้มค่ากับสิ่งที่จะได้รับ 
 3. ช่องทางการให้บริการ หมายถึง กระบวนการท างานที่จะท าให้สินค้าหรือบริการไปสู่
ตลาด เพ่ือให้ผู้บริโภคได้บริโภคสินค้าหรือบริการที่ต้องการ ซึ่งจะต้องพิจารณาถึงท าเลที่ตั้ง และ
ช่องทางในการน าเสนอบริการ เพื่อให้อยู่ในพ้ืนที่ที่จะเข้าถึงลูกค้าได้ รวมถึงความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี
ที่จะสนับสนุนการส่งมอบบริการจากผู้ผลิตไปยังลูกค้าได้ 
 4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การสื่อสารการตลาดที่ต้องแน่ใจว่าตลาดเป้าหมาย
เข้าใจและให้คุณค่าแก่สิ่งที่เสนอขาย ส าหรับธุรกิจบริการ การส่งเสริมการตลาดที่นิยมใช้กันมาก ได้แก่ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) ใช้สร้างภาพพจน์ระยะยาวให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ 
ท าให้เกิดการขายรวดเร็ว 
  4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการสื่อข่าวสารที่อาจน าลูกค้าไปยัง
ผลิตภัณฑ์ หรือเป็นสิ่งจูงใจที่มีคุณค่าต่อลูกค้า ประกอบไปด้วยเครื่องมือมากมาย เช่น คูปอง , การแจก 
และการแถม เป็นต้น 
  4.3 การประชาสัมพันธ์และการพิมพ์เผยแพร่ (Public Relations) เป็นการสร้างความ
เชื่อถือให้กับผลิตภัณฑ์ หรือการด าเนินงานของบริษัทให้เข้าถึงลูกค้า 
  4.4 การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการสร้างความนิยมชมชอบ 
ความเชื่อและตัดสินใจเลือก รวมถึงการก่อปฏิกิริยาซื้อโดยอาศัยบุคคลเป็นผู้แจ้งข่าวสาร 
  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการส่งข่าวสารสู่บุคคลหนึ่งโดยเฉพาะ
ได้อย่างรวดเร็ว ผ่านเครื่องมือที่มีหลายรูปแบบ เช่น จดหมายตรง หรือโทรศัพท์ เป็นต้น   
  4.6 การสะสมคะแนน (Loyalty Program) เป็นการเน้นความจงรักภักดีจากลูกค้า 
ด้วยการให้สิทธิประโยชน์สะสมทุกครั้งของการใช้บริการ ท าให้ลูกค้ารู้สึกผูกพันกับธุรกิจ 
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 5. บุคคล หมายถึง การคัดเลือกพนักงาน การฝึกอบรม และการจูงใจพนักงานเพ่ือให้
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ซึ่งประกอบด้วยบุคคลทั้งหมดในองค์กรที่ให้บริการนั้น ตั้งแต่
เจ้าของ ผู้บริหาร พนักงานในทุกระดับ ซึ่งบุคคลดังกล่าวทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพของการให้บริการ 
เพ่ือให้เกิดความแตกต่างในบริการท าให้ลูกค้าพอใจได้เป็นอย่างมาก 
 6. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง อาคารของธุรกิจบริการ, เครื่องมือ, อุปกรณ์ เช่น 
เครื่องคอมพิวเตอร์, เครื่องเอทีเอ็ม, เคาน์เตอร์ให้บริการ, การตกแต่งสถานที่, ลานจอดรถ, สวน, 
ห้องน้ า, ป้ายประชาสัมพันธ์ และแบบฟอร์มต่าง ๆ สิ่งเหล่านี้เป็นสิ่งที่ลูกค้าใช้เป็นเครื่องหมายแทน
คุณภาพของการให้บริการ ซึ่งลูกค้าจะอาศัยสิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจัยหนึ่งในการเลือกใช้
บริการ เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม 
ทั้งทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพ
โดยรวม ทั้งทางด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการ
แต่งกายสะอาดเรียบร้อย, การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์
อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ ดังนั้น สิ่งแวดล้อมทางกายภาพยิ่งดูหรูหรา และสวยงามเพียงใดบริการน่าจะมี
คุณภาพตามด้วย 
 7. กระบวนการให้บริการ หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดที่มีความส าคัญมาก ต้อง
อาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพหรือเครื่องมือทันสมัยในการท าให้เกิดกระบวนการที่สามารถส่งมอบ
บริการที่มีคุณภาพได้เนื่องจากการให้บริการโดยทั่วไปมักประกอบด้วยหลายขั้นตอน ได้แก่ การต้อนรับ, 
การสอบถามข้อมูลเบื้องต้น, การให้บริการตามความต้องการ และการช าระเงิน เป็นต้น ซึ่งในแต่ละ
ขั้นตอนต้องประสานเชื่อมโยงกันอย่างดี หากมีขั้นตอนใดไม่ดี แม้แต่ขั้นตอนเดียวย่อมท าให้การบริการ
ไม่เป็นที่ประทับใจแก่ลูกค้า 

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7 ด้าน ท าให้ผู้วิจัยเห็น
ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ เป็นหลักการทางตลาดที่จะส่งผลต่อการตั ดสินใจใช้บริการ
ของผู้บริโภค ซึ่งประกอบด้วย 7 ปัจจัย ผลิตภัณฑ์และบริการ, ราคา, การจัดจ าหน่าย, การส่งเสริมทาง
การตลาด, บุคคล, การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการบริการ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยา 
 ความรู้พ้ืนฐานทางพฤติกรรมนับเป็นศาสตร์ชนิดหนึ่งที่ผู้บริหารควรศึกษาหาความรู้เพ่ือให้
สามารถชี้น า และควบคุมพฤติกรรมของบุคคล และกลุ่มในองค์การไปในทิศทางที่สอดคล้องกับ
เป้าหมายขององค์การสามารถบรรลุประสบผลส าเร็จได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล ดังนี้ 
(Robbins and Coulter 1999: 419) 
 1. ทัศนคติ (Attitude) คือ ความรู้สึกหรือความคิดเห็นที่แสดงออกต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือบุคคล
ใดบุคคลหนึ่ง ในลักษณะของความชอบและไม่ชอบ ซึ่งรับรู้กันว่ามีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติระหว่างความผูกพัน และความพึงพอใจในงานของพนักงานกับอัตราการลาออก และอัตราการขาด
งาน ในลักษณะที่หากพนักงานมีความผูกพันกับองค์กรและมีความพึงพอใจในการท างานจะท าให้อัตรา
การออกและขาดงานต่ า นั่นหมายถึงหากผู้บริหารค านึงถึงผลลัพธ์การท างานของพนักงานในองค์การที่
จะให้ดียิ่ง ๆ ขึ้นได้ จะต้องบริหารไปในทิศทางท่ีช่วยให้พนักงานสามารถเพ่ิม 
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ผลผลิตมากข้ึน หลังจากนั้นความส าเร็จจากการปฏิบัติงาน จะเป็นตัวกระตุ้นให้เกิดความภาคภูมิใจ การ
เพ่ิมขั้น, การเพ่ิมเงินเดือน, การเลื่อนต าแหน่ง และรางวัลอ่ืน ๆ ซึ่งจะน าไปสู่ความพึงพอใจในการ
ท างานของพนักงานต่อไป (Robbins and Coulter 1999: 423) 
  ทัศนคติประกอบด้วยองค์ประกอบ 3 ประการคือ ประการแรกความรู้ความเชื่อ 
(Cognitive Component) ซึ่งความรู้และความเชื่อของบุคคลที่มีต่องานจะเป็นไปตามการรับรู้ของ
บุคคลที่อาจตรงกับสภาพความเป็นจริงหรือไม่ก็ได้ เช่น ผู้บังคับบัญชาเชื่อว่าการเดินตรวจรอบโรงงาน
เป็นการควบคุมที่มีประสิทธิภาพ และท าให้คนงานขยันขันแข็ง ไม่กล้าหลบเลี่ยงหรือเฉื่อยงาน ดังนั้นไม่
ว่าคนงานจะท างานด้วยความเข้มแข็งบรรลุเป้าหมาย โดยไม่ต้องมีการควบคุมอย่างใกล้ชิดก็ไม่สามารถ
ท าให้ผู้บั งคับบัญชาผู้นั้ น เปลี่ยนความเชื่อของตนไปได้  ประการที่ สองความรู้สึก ( Affective 
Component) ซึ่งบุคคลในองค์กรจะรู้สึกชอบหรือไม่ชอบ พอใจหรือไม่พอใจในงานเกิดขึ้นจาก
ประสบการณ์ของบุคคลที่สัมผัสกับงาน หรือเกิดจากการเรียนรู้ของบุคคลผู้นั้น เช่น เมื่อปฏิบัติงานด้วย
ความขยันแล้วได้รับรางวัล จะท าให้พนักงานผู้นั้นเกิดความรู้สึกพึงพอใจและชอบงานที่ตนเองท าอยู่ 
ประการสุดท้ายแนวโน้มการเกิดพฤติกรรม (Activity Component) เมื่อบุคคลมีความรู้ความเชื่อและ
ความรู้สึกต่องานในทางใดทางหนึ่งแล้ว เขาจะมีแนวโน้มแสดงพฤติกรรมที่สอดคล้องกับสิ่งที่ตนเองรู้ , 
เชื่อ หรือรู้สึก เช่น หากพนักงานท างานในสถานประกอบที่ได้รายได้ต่ ากว่าที่อ่ืน ก็มีแนวโน้มที่จะลาออก
ไปท างานในองค์กรที่ให้ค่าตอบแทนสูงกว่า เป็นต้น (สิริอร วิชชาวุธ 2544: 199-200)  
  ดังนั้นองค์กรที่หวังผลเลิศทางประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการปฏิบัติงานของพนักงาน
ในองค์กร ควรให้ความใส่ใจกับทัศนคติของสมาชิกในองค์กร ซึ่งอาจกระท าได้โดยการส ารวจทัศนคติ
พนักงานที่มีต่องาน, เพ่ือนร่วมงาน, ผู้บังคับบัญชา, หน่วยงาน และองค์กร ตัวอย่างค าถามที่ใช้ถามใน
แบบส ารวจทัศนคติ เช่น บริษัทเป็นสถานที่ที่น่าท างานที่สุด, ฉันสามารถก้าวต่อไปข้างหน้าในบริษัทแห่ง
นี้ได้หากฉันใช้ความพยายาม, ค่าจ้างในบริษัทแห่งนี้สามารถแข่งกับบริษัทคู่แข่งได้ , งานของฉันส าเร็จ
ลุล่วงได้ด้วยความสามารถของฉัน หรือฉันเข้ากับหัวหน้าของฉันได้ดี เป็นต้น (Robbins and Coulter 
1999: 423) 
 2. บุคลิกภาพ (Personality) คือ ลักษณะพฤติกรรมการแสดงออกอย่างสม่ าเสมอจนเป็น
เอกลักษณ์ประจ าตัวที่สามารถมองเห็นได้ เป็นมิตร, ใจดี, คุยสนุก และมีรสนิยม เป็นต้น (แอดเลอร์ 
อ้างอิงในสิริอร วิชชาวุธ 2544: 40) แบ่งบุคลิกภาพที่ เหมาะสมจะน ามาใช้ประยุกต์กับบุคคลที่
ปฏิบัติงานอยู่ในองค์กรต่าง ๆ ออกเป็น 4 ประเภท ดังต่อไปนี้ 
  2.1 บุคลิกภาพแบบเดินตามกฎ (The Ruling Types) เป็นบุคคลที่ไม่สนใจผู้อ่ืน มีความ
ต้องการควบคุมคนอ่ืนเพ่ือตนจะได้มีความรู้สึกว่าเป็นคนส าคัญและมีอ านาจ มักมีลักษณะเอาแต่ใจ
ตนเอง และกล้าที่จะท าร้ายทั้งจิตใจและร่างกายของผู้อ่ืน วิธีการที่ใช้ในการควบคุมมีหลายวิธีด้วยกัน 
เช่น การใช้เงิน, รางวัล, ค่าจ้าง หรือก าลังในการควบคุมผู้อ่ืน 
  2.2 บุคลิกภาพแบบเฉื่อยชา (The Getting Types) เป็นบุคคลที่ค่อนข้างเฉื่อยชาในการ
กระท ากิจกรรมต่าง ๆ รวมทั้งการแก้ไขปัญหาของตนเอง บุคคลเหล่านี้จะคอยพ่ึงพิงผู้อ่ืนอยู่ตลอดเวลา 
ท าให้มีความเชื่อมั่นในตนเองต่ า ไม่ทราบว่าตนจะสามารถปฏิบัติงานได้ส าเร็จเหมือนผู้อ่ืนหรือไม่ บุคคล
ที่มีบุคลิกภาพแบบนี้  มักชอบอยู่ในกลุ่มเพ่ือนที่ตอบสนองค าร้องขอของตน รวมทั้งมักใช้ความ
อ่อนหวานออดอ้อนขอความช่วยเหลือจากผู้อ่ืน 
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  2.3 บุคลิกภาพแบบหลีกเลี่ยง (The Avoiding Types) เป็นบุคคลที่ขาดความเชื่อมั่นใน
การแก้ปัญหาที่เกิดขึ้น โดยแทนที่จะเผชิญกับปัญหา บุคคลเหล่านี้จะหลีกหนีหรือหลบเลี่ยงปัญหา เพ่ือ
ช่วยให้ตนไม่เกิดความรู้สึกพ่ายแพ้ในเวลาที่ประสบความล้มเหลว ในการแก้ปัญหาบุคคลเหล่านี้มักใช้
วิธีการในการสร้างฝันจิตนาการว่าตนเป็นผู้ที่มีความสามารถ มีความโดดเด่นในสังคมเพ่ือลดความรู้สึก
ด้อยของตนเอง 
  2.4 บุคลิกภาพแบบมีประโยชน์ต่อสังคม (The Socially Useful Types) เป็นผู้ที่เติบโต
มาในครอบครัวที่มีสมาชิกของครอบครัวคอยช่วยเหลือ และสนับสนุนซึ่งกันและกัน มีการปฏิบัติต่อกัน
ด้วยความยกย่องและเห็นอกเห็นใจ ท าให้บุคคลเหล่านี้มีความเชื่อมั่นและมีความสามารถในการ
แก้ปัญหาต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนได้ด้วยตนเอง และให้ความร่วมมือในการท างานกับบุคคลอ่ืน ๆ ได้เป็นอย่างดี 
  ในขณะที่ตัวแบบ ของบุคลิกภาพที่ได้รับความนิยมอย่างมาก คือ “The Big Five model 
of Personality” ซึ่งแบ่งบุคลิกภาพออกเป็น 5 ประการ คือ 

1. บุคลิกภาพแบบเปิดตัว (Extraversion) เป็นบุคลิกภาพของบุคคลที่มักชอบสังสรรค์
สมาคมกับบุคคลรอบข้าง คุยเก่ง มนุษย์สัมพันธ์ดี และมีการแสดงออกท่ีเหมาะสมในสังคม 

2. บุคลิกภาพแบบน่าคบ (Agreeableness) เป็นบุคลิกภาพของบุคคลที่ดูดีตามธรรมชาติ 
น่าให้ความร่วมมือ และเป็นบุคคลที่น่าเชื่อใจ 

3. บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง (Conscientiousness) เป็นบุคลิกภาพของบุคคล
ที่มีความรับผิดชอบ อยู่ได้ด้วยตนเอง ดื้อรั้น และมีแรงจูงใจใฝ่สัมฤทธิ์ 

4. บุคลิกภาพแบบมั่นคงทางอารมณ์ (Emotional stability) เป็นบุคลิกภาพของบุคคลที่
เงียบสงบ กระตือรือร้น มั่นคง เครียด กังวล และหดหู่ 

5. บุคลิกภาพแบบเปิดกว้าง (Openness to experience) เป็นบุคลิกภาพของบุคคลที่
เปี่ยมด้วยจิตนาการ มีความอ่อนไหวงดงาม และฉลาด 

ตัวแบบบุคลิกภาพทั้ง 5 นี้ ใช้เป็นกรอบในการมองบุคคลในองค์กรได้เป็นอย่างดี ซึ่งจาก
ผลการวิจัยพบว่ามีความสัมพันธ์อย่างมีนัยส าคัญกับการปฏิบัติงานของพนักงาน ตัวอย่างเช่น 
บุคลิกภาพแบบรอบคอบระมัดระวัง สามารถท านายผลการปฏิบัติงานในอาชีพวิศวกร, สถาปนิก, 
ทนายความ, ต ารวจ, ผู้บริหาร, พนักงานขาย และแรงงานกึ่งทักษะจนถึงแรงงานทักษะ ในขณะที่
บุคลิกภาพอ่ืน ๆ สามารถท านายผลการปฏิบัติงานได้เป็นบางอาชีพ ขึ้นอยู่กับสถานการณ์และกลุ่ม
อาชีพ เช่น บุคลิกภาพแบบเปิดตัว สามารถท านายผลการปฏิบัติงานในต าแหน่งผู้บริหารและพนักงาน
ขายได้ดี จนอาจสรุปได้ว่าวิชาชีพที่ต้องอาศัยการปฏิสัมพันธ์ทางสังคมสูงต้องใช้บุคลิกภาพเช่นนี้ 
(Robbins and Coulter 1999: 426) 
   จุง (Jung, อ้างถึงใน สิริอร วิชชาวุธ 2544: 41) อธิบายถึงบุคลิกภาพของมนุษย์ในส่วน
ของการมองโลกและการปฏิสัมพันธ์กับสังคม โดยแบ่งบุคลิกภาพของมนุษย์ออกเป็น 2 ประเภท คือ 

1. บุคลิกภาพแบบเปิดตัว (Extroversion) เป็นบุคคลที่เน้นปัจจัยภายนอกร่างกาย มุ่ง
สนใจสิ่งภายนอก เป็นผู้ที่ชอบสังคม มีความกระตือรือร้นที่จะติดต่อและท ากิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกับผู้อ่ืน 
กล้าพูด กล้าแสดงออก อาชีพมักเป็นนักพูด, นักแสดง, พนักงานขาย หรือประชาสัมพันธ์ เป็นต้น 
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   2. บุคลิกภาพแบบเก็บตัว (Introversion) เป็นบุคคลที่สนใจในความคิดและความรู้สึกของ
ตนหมกมุ่นอยู่กับความคิดและความรู้สึกของตน ไม่สนใจสังคมภายนอก ไม่ชอบสังคม เป็นคนค่อนข้าง
เงียบ และไม่ชอบปฏิสัมพันธ์กับผู้อ่ืน หรือไม่ชอบแสดงออกต่อหน้าสาธารณชน พวกที่มีลักษณะเช่นนี้
มักจะเป็นนักวิชาการ, นักวิทยาศาสตร์ หรือบรรณารักษ์ เป็นต้น 
   จุง กล่าวว่า มนุษย์ทุกคนไม่มีใครที่มีบุคลิกภาพแบบใดแบบหนึ่งเพียงอย่างเดียว ทุกคนจะ
มีลักษณะทั้งสองแบบอยู่ในตน เพียงแต่แบบใดเด่นกว่าเท่านั้น และพฤติกรรมการแสดงออกจะ
สอดคล้องกับลักษณะที่เด่นกว่า (สิริอร วิชชาวุธ 2544: 41) 
   Friedman and Rosenman (อ้างอิงถึงใน Robbins and Coulter 1999: 402 และสิริ
อร วิชชาวุธ 2544: 89) ท าการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างบุคลิกลักษณะแบบ type A และ type B 
กับความเครียด พบว่าบุคคลที่มีบุคลิกลักษณะแบบ type A มีประสบการณ์ทางความเครียดสูงและมีผล
ต่อร่างกายมากกว่าบุคคลที่มีบุคลิกภาพแบบ type B บุคลิกลักษณะแบบ type A จะเป็นบุคคลที่มีการ
เคลื่อนไหวอยู่ตลอดเวลา, เดินเร็ว, การรับประทานอาหารเร็ว, พูดคุยเร็ว, ความอดทนต่ า, ชอบท าสิ่ง
ต่าง ๆ พร้อมกัน, ทนไม่ได้กับการมีเวลาว่าง, วัดความส าเร็จที่ปริมาณ, ก้าวร้าว, ชอบแข่งขัน และมัก
รู้สึกว่าอยู่ใต้ความกดดันตลอดเวลา บุคคลที่มีลักษณะแบบ type A มักจะมีความโกรธและความ
ก้าวร้าวอยู่เสมอ ท าให้มีความเสี่ยงต่อภาวะหัวใจวายสูง ส่วนบุคลิกลักษณะแบบ type B จะเป็นคนไม่
สนใจเกี่ยวกับเวลา, มีความอดทน, ไม่คุยโต, เล่นเพ่ือสนุกสนานไม่ใช่เพ่ือเอาชนะ, ผ่อนคลายโดยไม่รู้สึก
ผิด, ไม่มีความกดดันในเรื่องของก าหนดเวลา, มีลักษณะสุขภาพน่านับถือ และไม่ค่อยรีบร้อนในลักษณะ
เฉื่อยชา 
  3. การรับรู้ (Perception) การรับรู้มีบทบาทส าคัญยิ่งต่อบุคคลในการตีความการสื่อสารที่
ได้รับ ซึ่งอาจผิดแตกต่างกันไปตามการรับรู้ของแต่ละบุคคล การแสดงพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคลใน
องค์กรล้วนแต่มีผลมาจากการรับรู้ของบุคคลเหล่านั้นทั้ งสิ้น การรับรู้จะประกอบด้วยกระบวนการ 2 
กระบวนการ คือ การรู้สึกและการรับรู้ โดยที่บุคคลจะต้องสัมผัสกับสิ่งต่าง ๆ ผ่านประสาทสัมผัสทางตา
, หู, จมูก, ลิ้น และผิวหนัง แล้วเกิดความรู้สึกต่อสิ่งที่สัมผัส หลังจากนั้นสมองจะตีความสิ่งที่รู้สึก แล้ว
เปลี่ยนเป็นการรับรู้อีกทอดหนึ่ง การรับรู้จัดเป็นกระบวนการทางความคิดที่ซับซ้อน สามารถท าให้
บุคคลเห็นภาพที่ปรากฏตรงกันที่เป็นจริง และบางครั้งอาจแตกต่างไปจากความจริง (สิริอร วิชชาวุธ 
2544: 71) ผลจากภาพที่รับรู้แตกต่างจากความเป็นจริงท าให้การบริหารงานในองค์กรบางครั้งประสบ
ปัญหาจากความเข้าใจ ไม่ตรงกันระหว่างนายจ้างกับลูกจ้าง ในลักษณะเช่นนี้ย่อมท าให้การชี้น าโดยใช้
เครื่องล่อจูงใจของผู้บังคับบัญชาเบี่ยงเบนไปจากทิศทางที่ต้องการได้ 
  4. การเรียนรู้ (Learning) แนวคิดในการเรียนรู้ทั่วไปของมนุษย์เพ่ือให้เข้าใจพฤติกรรมของ
มนุษย์ ซึ่งอาจนับเป็นกฎของการเรียนรู้ที่ผู้บริหารต้องท าความเข้าใจและตระหนักถึงความส าคัญมี
ดังต่อไปนี้ (Mondy and Noe 1996: 233-234) 
   4.1 พฤติกรรมที่ได้รับรางวัลหรือการเสริมแรง (Reinforced) มีแนวโน้มว่าจะเกิดขึ้นบ่อย
และจะมีประสิทธิผลอย่างยิ่งก็ต่อเมื่อมีการติดตามผลพฤติกรรมที่ต้องการในทันที รวมทั้งต้องมีความ
ชัดเจนในการโต้ตอบกับพฤติกรรมนั้น 
   4.2 การกระท าซ้ าโดยปราศจากการเสริมแรง เป็นวิธีการที่ไม่มีประสิทธิผลในการเรียนรู้ 
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   4.3 การข่มขู่และการลงโทษ เป็นตัวแปรซึ่งให้ผลที่ไม่แน่นอนในการเรียนรู้โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่งการลงโทษอาจจะเป็นตัวขัดขวางกระบวนการเรียนรู้ได้ 
   4.4 ความรู้สึกพอใจจากการบรรลุผลส าเร็จ เป็นรางวัลซึ่งมีคุณค่าการเปลี่ยนแปลงที่
ยิ่งใหญ่ที่สุด 
   4.5 คุณค่าของรางวัลภายนอก ขึ้นอยู่กับใครเป็นผู้ให้ ถ้ารางวัลเป็นสิ่งที่ให้ด้วยความ
เคารพในเกียรติก็จะเป็นรางวัลที่มีคุณค่ายิ่ง แต่ถ้าให้แบบเสียไม่ได้ ก็จะเป็นรางวัลที่ปราศจากคุณค่า 
   4.6 กระบวนการเรียนรู้ จะไปได้ไกลและคงทนถาวรก็ต่อเมื่อเป็นการเรียนรู้ไปตอบสนอง
ความส าเร็จในจุดประสงค์ของบุคคล 
   4.7 บุคคลจะกระตือรือร้นสนใจที่จะเรียนรู้ ก็ต่อเมื่อบุคคลนั้น ๆ มีส่วนร่วมในการ
วางแผนในการเรียนรู้นั้นๆ 
   4.8 ผู้น าแบบอ านาจนิยม ท าให้สมาชิกต้องพ่ึงพิงมากที่สุดและเป็นผู้ที่ก่อให้เกิดความไม่
พอใจในกลุ่มมากที่สุด ซึ่งหากเคร่งครัดในระเบียบมากเกินไปย่อมก่อให้เกิดความเห็นที่ตรงกันใน
ความคิด ความกังวลใจ ความประหม่า ความนิ่งเฉย ในขณะที่การปล่อยให้กระท าตามอ าเภอใจจะ
ก่อให้เกิดความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ 
   4.9 ประสบการณ์ของบุคคล โดยส่วนใหญ่มักรู้สึกว่าตนได้รับการต าหนิติเตียนล้มเหลว 
ถูกท าให้ท้อแท้ในความเชื่อมั่น หมดความทะเยอทะยาน และรู้สึกว่าคุณค่าตนเองถูกท าลายลง นัก
ฝึกอบรมพึงระมัดระวังสิ่งต่าง ๆ เหล่านี้ 
   4.10 ประสบการณ์ของบุคคล โดยส่วนใหญ่หากรู้สึกว่าได้รับความคับแค้นใจหรือไม่
สมหวัง จะหยุดสนใจที่จะสร้างความสมานฉันท์หรือความมีเหตุผล 
   4.11 บุคคลผู้ซึ่งมีความส าเร็จเพียงเล็กน้อยแต่ล้มเหลวโดยตลอด มักไม่อยู่ในอารมณ์ร่วม
ในการเรียนรู้ 
   4.12 บุคคลมีแนวโน้มจะคิดได้ดีที่สุด เมื่อใดก็ตามท่ีต้องเผชิญหน้ากับอุปสรรคหรือสิ่งที่ท้า
ทายความคิด รวมทั้งต้องเป็นเรื่องที่สนใจด้วย รวมทั้งสถานการณ์ที่เรียนรู้นั้นใกล้เคียงกับสถานการณ์ที่
จะต้องน าไปใช้ และต้องสามารถน ามาใช้ได้ 
   4.13 วิธีที่ดีที่สุดที่จะช่วยบุคคลสร้างแนวคิดทั่วไป ท าได้โดยการพยายามน าเสนอแนวคิด
จ านวนมากและหลากหลายสถานการณ์ 
   4.14 การเรียนรู้โดยวิธีการทบทวนหรืออบรม เพ่ือเรียกคืนกลับมาท าได้ดีกว่าการกลับไป
อ่านซ้ าใหม ่
   4.15 ความรู้ทางจิตวิทยาเกี่ยวกับพฤติกรรมองค์กร ยังมีเรื่องที่ควรค่าแก่การศึกษาและท า
ความเข้าใจอีกมาก ผู้สนใจต้องการศึกษาหาความรู้ในประเด็นนี้สามารถศึกษาได้จากต ารา เกี่ยวกับ
พฤติกรรมองค์การที่แพร่หลายทั้งต าราภาษาอังกฤษและภาษาไทยที่มีอยู่อย่างมากมาย 
 5. การจูงใจ (Motivation) ปัจจุบันธุรกิจที่มีการแข่งขัน องค์กรที่มีระบบการบริหารที่ดีย่อม
ประสบความส าเร็จได้มากกว่า ในขณะเดียวกันองค์กรที่จะประสบความส าเร็จจ าเป็นต้องอาศัยบุคลากร
ภายในที่มีความเต็มใจทุ่มเทความรู้ความสามารถและมีความผูกพันต่อองค์กรที่จะอุทิศตนเองในการ
ท างานหนัก หลักการในการกระตุ้นหรือจูงใจพนักงานจึงถูกคิดค้นขึ้นเพ่ือใช้ในการสร้างแรงจูงใจให้
พนักงานเหล่านั้นเกิดความพึงพอใจในการท างานสูงสุด โดยคาดหวังว่าหากพนักงานมี 

 



24 
 

24 
 

ความรู้สึกพึงพอใจในการท างานย่อมพร้อมที่จะปฏิบัติงานด้วยความทุ่มเทเสียสละ ซึ่งจะยังผลให้ผลผลิต
ที่เพ่ิมขึ้นอย่างมีคุณภาพ มีความได้เปรียบเหนือคู่แข่งขันทางธุรกิจ อย่างไรก็ตามแรงจูงใจเป็นเรื่องที่
ซับซ้อน ถ้าไม่เข้าใจอย่างถ่องแท้มักจะก่อให้เกิดการใช้ที่ผิดพลาด ความสูญเปล่าทางเศรษฐกิจ 
ตลอดจนท าให้เกิดความคับข้องใจของพนักงาน 
    
   ความหมาย 
   Daft (2000: 534) กล่าวถึงแรงจูงใจ หมายถึง พลังหรือแรงผลักดันทั้งภายนอกและ
ภายในตัวบุคคล ซึ่งกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมที่กระตือรือร้น รวมทั้งเป็นแรงกระตุ้นที่จะท าให้บุคคลรักษา
พฤติกรรมนั้นไว้ 
   Griffin (1999: 484) แรงจูงใจ หมายถึง ชุดของพลังผลักดันที่เป็นสาเหตุให้มนุษย์แสดง
พฤติกรรมในแนวทางท่ีสนองตอบต่อความต้องการของตน 
   Vroom (1995: 7) ให้ความหมายของแรงจูงใจว่า หมายถึง กระบวนการในการควบคุม
หรือครอบง าทางเลือกโดยบุคคล หรืออินทรีย์ต่ าสุด โดยไม่เปิดโอกาสให้เลือกทางเลือกอ่ืนด้วยความ
สมัครใจ เช่น เมื่อเกิดความรู้สึกหิว ก็ต้องรับประทานอาหารเพ่ือตอบสนองความต้องการของร่างกายซึ่ง
ไม่มีโอกาสเลือกทางเลือกอ่ืนแต่อย่างใด 
   เสนาะ ติเยาว์ (2543: 208) ให้ความหมายของแรงจูงใจไว้ว่า แรงจูงใจในความหมายหนึ่ง
คือ ความเต็มใจที่จะทุ่มเทความพยายามอย่างเต็มที่จนงานขององค์กรบรรลุเป้าหมายโดยมีเงื่อนไขว่า 
การทุ่มเทนั้นเพ่ือตอบสนองความต้องการของบุคคล ระบุว่าให้งานขององค์กรบรรลุเป้าหมาย เนื่องจาก
การจูงใจเป็นเรื่องของการท างานในองค์กร แต่ในอีกนัยหนึ่ง การจูงใจเป็นหลักที่กระตุ้นพฤติกรรม 
ก าหนดทิศทางของพฤติกรรมและมีลักษณะเป็นความมุ่งม่ันอย่างไม่ลดละไปยังเป้าหมายหรือสิ่งจูงใจนั้น 
ดังนั้นการจูงใจจึงประกอบด้วย ความต้องการ, พลัง, ความพยายาม และเป้าหมาย 
   สรุปได้ว่าความหมายของแรงจูงใจในการท างานคือ พลังหรือแรงผลักดันทั้งภายนอกและ
ภายในตัวบุคคลหรืออินทรีย์ ซึ่งกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมในแนวทางที่สนองตอบต่อความต้องการของตน 
นั่นคือความสัมพันธ์ระหว่างความต้องการ แรงขับ และรางวัลอันเป็นสิ่งล่อใจ รวมทั้งเป็นแรงกระตุ้นที่
จะท าให้บุคคลรักษาพฤติกรรมเหล่านั้นไว้ แต่ละบุคคลจะเลือกแสดงพฤติกรรม เพ่ือตอบสนองที่
เหมาะสมที่สุดในแต่ละสถานการณ์ที่แตกต่างกันไป พฤติกรรมที่เลือกแสดงนี้จะเป็นผลมาจากลักษณะ
ของบุคคล บรรยากาศ และสภาวะแวดล้อมขององค์การ 
 จากแนวความคิดและทฤษฏีด้านจิตวิทยา หมายถึง การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมบุคคล ซึ่งมี
เนื้อหาในเรื่องเกี่ยวกับ ทัศนคติ บุคลิกภาพ การรับรู้ การเรียนรู้ และแรงจูงใจ ดังนั้นผู้วิจัยจึงสามารถ
น าเอาความรู้ไปใช้ได้อย่างกว้างขวาง ไม่ว่าจะเป็นครอบครัวและสถานที่ท างาน ตลอดจนมีความส าคัญ
ต่อการประกอบอาชีพ ทั้งนี้เพราะหลักการทางจิตวิทยาสามารถน าไปประยุกต์ใช้ได้กับงานต่าง ๆ ได้ 
ความส าคัญและคุณค่าของวิชาจิตวิทยา เกี่ยวข้องกับชีวิตมนุษย์ในด้านต่าง ๆ ท าให้ผู้วิจัยตระหนักว่า
การศึกษาเกี่ยวกับด้านจิตวิทยาจะสามารถทราบพฤติกรรมของผู้ที่เลือกซ้ืออาหารเพ่ือบริโภคได้  
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แนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการ 
1. ความหมายของการตัดสินใจใช้บริการ 
      การตัดสินใจ (Decision Making) เป็นกระบวนการคิดโดยใช้เหตุผลในการเลือกสิ่งใดสิ่ง

หนึ่งจากหลายทางเลือกที่มีอยู่เพ่ือให้ได้ทางเลือกที่ดีที่สุด และตอบสนองความต้องการของตนเองให้
มากที่สุด (ลฎาภา พูลเกษม, 2550: 8) โดยมีผู้ให้ความหมายของการตัดสินใจไว้ดังนี้ 

  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552: 157) กระบวนการหรือข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ (Buyer’s 

Decision Process) เป็นล าดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ประกอบไปด้วย การรับรู้ปัญหา, 
การค้นหาข้อมูล, การประเมินผลทางเลือก, การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 มานิต รัตนสุวรรณ และ สมฤดี ศรีจรรยา (2554: 154) กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ
ของผู้บริโภคประกอบด้วย 6 ขั้นตอน เริ่มตั้งแต่การรับรู้ความต้องการและค้นหาข้อมูลที่ต้องการสินค้าที่
ต้องการเปรียบเทียบคุณภาพและราคา สุดท้ายจะเปิดทางเลือกว่าเลือกสินค้าไหนที่ได้ตรงตามความ
ต้องการจึงตัดสินใจซื้อ 

 ชีฟแมนและคานุค (Schiff man & Kanuk, 1994: 659, อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 
2538: 23) กระบวนการตัดสินใจซื้อ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไป
ซึ่ งพฤติกรรมผู้ บ ริ โภคจะพิจารณ าในส่วนที่ เกี่ ยวข้อง  กับกระบวนการตัด ใจทั้ งด้ านจิต ใจ            
(ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกิจกรรมด้านจิตใจและทางกายภาพซึ่งเกิดขึ้น
ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหล่านี้ ท าให้เกิดการซื้อและเกิดพฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอ่ืน 

จากความหมายดังกล่าวข้างต้น พอสรุปความหมายของการตัดสินใจใช้บริการได้ดังนี้ การ
ตัดสินใจใช้บริการ คือ การศึกษาการตัดสินใจใช้บริการที่ใช้การคิดวิเคราะห์ก่อนที่จะเลือกใช้บริการ 
และถ้ากลยุทธ์ทางการตลาดสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคในการเลือกตัดสินใจมาใช้
บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้นได้ จะมีผลท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ 

2. กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค  
สามารถพิจารณาตามขั้นตอนต่าง ๆ ได้เป็น 5 ขั้นตอนโดยเริ่มจากเหตุการณ์ก่อนที่จะมี

การซื้อสินค้าจริง จนถึงเหตุการณ์ภายหลังจากการซื้อ ซึ่งสรุปขั้นตอนที่ส าคัญ ดังนี้ (Kotler & Keller, 
2006: 181) 
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ภาพที่ 3 แสดงกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค 
ที่มา: P. Kotler & KL. Keller, Marketing management, 12th ed. (Upper Saddle River, NJ: 
Pearson, 2006). 
 
 1. การรับรู้ถึงความต้องการ (Problem Recognition) พฤติกรรมการซื้อมีจุดเริ่มต้นจาก
การที่ผู้บริโภคมีความต้องการที่อาจได้รับจาการกระตุ้นจากภายนอก เช่น สื่อโฆษณาที่จูงใจ หรือเห็น
คนรอบข้างใช้สินค้านั้น ๆ เป็นต้น หรือจากภายใน เช่น ความรู้สึกหิว ความต้องการขั้นพ้ืนฐาน เป็นต้น  

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) หลังจากผู้บริโภคเกิดความต้องการแล้ว การ
ค้นหาหรือศึกษาข้อมูลของสินค้านั้น ๆ เป็นขั้นตอนที่จะเกิดต่อมา แต่ทั้งนี้กระบวนการหาข้อมูลในขั้นนี้ 
อาจไม่เกิดขึ้นในกรณีที่ผู้บริโภคมีความต้องการสินค้านั้นสูง จึงสามารถซื้อสินค้าได้ทันที การค้นหา
ข้อมูลอาจไม่มีจ าเป็น เพราะผู้บริโภคจะซื้อสินค้าในทันที แต่ถ้าหากมีความต้องการระดับปกติตาม
ธรรมชาติ และไม่อาจหาซื้อได้ทันที การค้นหาข้อมูลก็จะเกิดข้ึนในกระบวนการตัดสินใจซื้อ  

3. การประเมินทางเลือกในการตัดสินใจซื้อ (Evaluation of Alternatives) เมื่อผู้บริโภค
ได้มีการค้นหาข้อมูลแล้ว จากนั้นผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจ และประเมินผลทางเลือกต่าง ๆนั่น
หมายถึง ผู้บริโภคต้องมีการตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้ายี่ห้ออะไร หรือซื้อสินค้าอะไร ผู้บริโภคแต่ละคนก็มี
แนวทางการตัดสินใจที่แตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับสถานการณ์ของการตัดสินใจ และทางเลือกที่มีอยู่นักการ
ตลาดจ าเป็นต้องรู้ถึงวิธีการที่ผู้บริโภคใช้ในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลนั้นไม่ง่าย
นักและไม่สามารถใช้กระบวนการใดกระบวนหนึ่งกับผู้บริโภคทุกคน และไม่ใช่เป็นของผู้ซื้อคนใดคน
หนึ่งในทุกสถานการณ์ซื้อ แนวความคิดพ้ืนฐานที่ช่วยเหลือในกระบวนการประเมินผลพฤติกรรม
ผู้บริโภคมีหลายประการ ได้แก่ 

 3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ์และประโยชน์ของสินค้าที่ ได้รับคือ  การพิจารณาถึง
ผลประโยชน์ที่จะได้รับ และคุณสมบัติของสินค้าว่า สามารถท าอะไรได้บ้างหรือมีความสามารถเพียงใด 
 3.2 ผู้บริโภคจะให้น้ าหนักความส าคัญของคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ คือ การพิจารณาถึง
ความส าคัญของคุณสมบัติ ของสินค้าเป็นหลักมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของสินค้า ดังนั้น ความ
เชื่อถือเกี่ยวกับตราสินค้าอาจเปลี่ยนแปลงได้เสมอ 
 
 
 

ความรับรู้ถึง                   
ความต้องการ              
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 3.3 ความเชื่อถือต่อตราสินค้า คือ การพิจารณาถึงความเชื่อถือต่อตราของสินค้า หรือ
ภาพลักษณ์ของสินค้า ที่ผู้บริโภคได้เคยพบเห็นรับรู้จากประสบการณ์ในอดีต 
 3.4 ความพอใจ คือ การประเมินว่ามีความพอใจต่อสินค้าแต่ละตราสินค้าแค่ไหน ถ้า
น าคุณสมบัติของสินค้าเทียบกับความพึงพอใจที่ได้รับจากคุณสมบัติของแต่ละสินค้าแล้วก็จะสามารถ
ประเมินการเลือกซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น 

 3.5 กระบวนการประเมิน วิธีนี้เป็นอีกวิธีหนึ่งที่น าเอาปัจจัยส าหรับการตัดสินใจ เช่น 
ความพอใจ ความเชื่อถือในตราสินค้า คุณสมบัติของสินค้ามาพิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนนเพ่ือหาผล
สรุปว่า ตราสินค้าใดได้รับคะแนนจากการประเมินมากที่สุดก่อนการตัดสินใจซื้อต่อไป 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจท าให้
ผู้บริโภคสามารถจัดล าดับความส าคัญของการเลือกซื้อได้แล้ว ในขั้นต่อไปคือ การพิจารณาถึงทัศนคติ
ของผู้อ่ืนที่มีต่อการตัดสินใจซื้อ และปัจจัยที่ไม่สามารถคาดการณ์ได้ การที่ผู้บริโภคสามารถประเมิน 
และเลือกสินค้าหรือตราสินค้าได้แล้ว ไม่ได้หมายความว่าจะเกิดการซื้อได้เพราะปัจจัยทั้งสองอย่างนี้ ซึ่ง
อาจท าให้เกิดความเสี่ยงจากการเลือกบริโภคสินค้านั้น ๆ ได้อีกด้วย  

5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อแล้ว ผู้บริโภคจะ
ได้รับประสบการณ์ในการบริโภค ซึ่งอาจจะได้รับความพอใจหรือไม่พอใจก็ได้ ถ้าพอใจผู้บริโภคได้รับ
ทราบถึงข้อดีของสินค้า ท าให้เกิดการซื้อซ้ าได้หรืออาจมีการแนะน าให้เกิดผู้บริโภครายใหม่ได้  แต่ถ้าไม่
พอใจ ผู้บริโภคก็อาจเลิกซื้อสินค้าในครั้งต่อไป และอาจส่งผลเสียต่อเนื่องจากการบอกต่อ ท าให้ผู้บริโภค
ซื้อสินค้าได้น้อยลงตามไปด้วย  
 จากแนวคิดและทฤษฏีเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการ หมายถึง การก าหนดขั้นตอนของการ
ตัดสินใจตั้งแต่ขั้นตอนแรกไปจนถึงข้ันตอนสุดท้าย การตัดสินใจโดยมีล าดับขั้นของกระบวนการดังกล่าว
เป็นการตัดสินใจโดยใช้หลักเหตุผล ท าให้ผู้วิจัยตระหนักว่าการศึกษาเกี่ยวกับการตัดสินใจในการใช้
บริการของผู้บริโภคจะเป็นอย่างไร เช่น ความถี่ในการมาเพ่ือบริโภคอาหาร, โอกาสในการเลือกบริโภค
อาหาร, ค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการบริโภคอาหาร และรู้จักอาหารจากแหล่งข้อมูลใด เป็นต้น 
 
งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 จากการทบทวนงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่ามีงานวิจัยเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นแนวทางในการ
ท าการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ 
 ปภังกร ปรีดาชัชวาล (2556) ได้ศึกษาเรื่อง การยอมรับและพฤติกรรมการเลียนแบบทาง
วัฒนธรรมจากสื่อบันเทิงเกาหลี มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาว่าวัยรุ่นในปัจจุบันมีการเปิดรับสื่อบันเทิง
เกาหลี ซึ่งได้แก่ภาพยนตร์, ละคร และเพลงมากน้อยแค่ไหน ส่งผลต่อการยอมรับวัฒนธรรมเกาหลี
หรือไม่ และมีพฤติกรรมการเลียนแบบทางวัฒนธรรมเกาหลีมากน้อยแค่ไหน อย่างไรก็ดีผลการวิจัยสรุป
ได้ว่า จากการศึกษาพฤติกรรมการเลียนแบบทางวัฒนธรรมจากสื่อบันเทิงเกาหลี  พบว่า วัยรุ่นไทยมี
พฤติกรรมการเลียนแบบทางวัฒนธรรมจากสื่อบันเทิงเกาหลีในระดับปานกลาง มีพฤติกรรมการ
เลียนแบบทางวัฒนธรรมจากสื่อบันเทิงเกาหลี ด้านการรับประทานอาหารมากที่สุด และวัยรุ่นไทยมี
เหตุผลส าคัญท่ีสุดที่รับประทานอาหารเกาหลี คือ อยากลองอาหารใหม่ แสดงให้เห็นว่าวัยรุ่นไทยมี 
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ความสนใจ ชื่นชอบ และอยากลองอาหารเกาหลีมาก ทั้งนี้อาจมีสาเหตุมาจากสื่อบันเทิงส่วนใหญ่ของ
ประเทศเกาหลี มักแฝงวัฒนธรรมด้านอาหารเกาหลีลงไปในสื่อบันเทิง เมื่อวัยรุ่นไทยได้เปิดรับสื่อบันเทิง
เกาหลี จึงท าให้เกิดการอยากลองรับประทานอาหารเกาหลี  อีกทั้งในประเทศไทยเองก็มีร้านอาหาร
สไตล์เกาหลีเปิดให้บริการเพ่ิมมากขึ้น วัยรุ่นไทยจึงมีโอกาสรับประทานอาหารเกาหลีได้ง่ายขึ้น  
 ปรีชา พันธุ์แน่น และคณะ (2551) ได้ศึกษาเรื่อง สื่อบันเทิงเกาหลีกับค่านิยมในวัฒนธรรม
เกาหลีของวัยรุ่นไทย มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาเกี่ยวกับค่านิยมในวัฒนธรรมเกาหลีของวัยรุ่นไทยที่มีต่อ
สื่อบันเทิงเกาหลี และความสัมพันธ์ระหว่างสื่อบันเทิงเกาหลี กับค่านิยมในวัฒนธรรมเกาหลีของวัยรุ่น
ไทย เพ่ือจะได้น าข้อมูลผลการวิจัยที่ค้นพบไปใช้ในการวางแผนพัฒนาการเปิดรับสื่อของวัยรุ่นไทย และ
ลักษณะของค่านิยมในวัฒนธรรมเกาหลีของวัยรุ่นไทยซึ่งอาจมีผลกระทบต่อครอบครัว และสังคมต่อไป 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับค่านิยมในวัฒนธรรมเกาหลีของวัยรุ่นไทยระดับมัธยมศึกษาตอนต้นและ
ระดับอุดมศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีค่านิยมในวัฒนธรรมเกาหลีของวัยรุ่นไทยภาพรวมอยู่ใน
ระดับปานกลาง เมื่อจ าแนกเป็นรายข้อพบว่าค่านิยมในวัฒนธรรมเกาหลีของวัยรุ่นไทยระดับมาก ได้แก่ 
การแต่งกายด้วยเสื้อผ้าสไตล์วัยรุ่นเกาหลีที่ก าลังอยู่ ในความนิยม  ทั้ งนี้ เป็นเพราะวัยรุ่น ไทยมี
ความสัมพันธ์กับต้นแบบ กล่าวคือมีการติดตามการเคลื่อนไหวของดาราวัยรุ่นเกาหลี และมีความสนใจ
ต่อพฤติกรรมต่าง ๆ ของดาราวัยรุ่นเกาหลี ขณะที่วัยรุ่นไทยระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย พบว่า มี
ค่านิยมในวัฒนธรรมเกาหลีของวัยรุ่นไทยภาพรวมอยู่ในระดับมาก จ าแนกเป็นรายข้อพบว่าค่านิยมใน
วัฒนธรรมเกาหลีของวัยรุ่นไทยระดับมาก ได้แก่ ความเป็นไปในสไตล์เกาหลีที่วัยรุ่นชื่นชอบและยอมรับ 
ไม่มีการต่อต้านหรือโจมตีจากสังคม ทั้งนี้เป็นเพราะวัยรุ่นไทยในระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย ได้มีการ
สังเกต และเลียนแบบรวมทั้งยอมรับในค่านิยมวัฒนธรรมของเกาหลี  แต่ยังมีการดูแลตนเองให้อยู่ใน
กรอบของสังคม ว่าให้การยอมรับได้จึงได้แสดงออกอย่างมั่นใจ ความสัมพันธ์ระหว่างสื่อบันเทิงเกาหลี
กับค่านิยมในวัฒนธรรมเกาหลีของวัยรุ่นไทย พบว่า สื่อบันเทิงเกาหลีที่เป็นประเภทภาพยนตร์เกาหลีมี
ความสัมพันธ์กับค่านิยมในวัฒนธรรมเกาหลีของวัยรุ่นไทยทั้งระดับมัธยมศึกษาตอนต้น, มัธยมศึกษา
ตอนปลาย และระดับอุดมศึกษา ทั้งนี้เป็นเพราะวัยรุ่นไทยทั้ง 3 ระดับการศึกษา มีพฤติกรรมในการ
เปิดรับสื่อที่เป็นสื่อภาพยนตร์ โดยมีจุดมุ่งหมายเพ่ือการติดตามกระแสสมัยนิยม โดยเฉพาะแนวโน้มของ
ศิลปินเกาหลีว่าเป็นไปในทิศทางใด เป็นการเก็บข้อมูลเบื้องต้นเพ่ือน ามาพูดคุยแลกเปลี่ยน ซึ่งเป็น
กระแสความนิยมในวัฒนธรรมเกาหลีที่ก าลังเป็นที่สนใจ และได้ปฏิบัติตามโดยการแต่งกายเลียนแบบ
บ้าง  
 ปัญญดา บุญสิน (2552) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหาร
ที่ภัตตาคารอาหารญี่ปุ่นฟูจิ ในห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง มีอายุ 15 - 20  ปี การศึกษาระดับปริญญาตรีอาชีพนักเรียน/ นักศึกษาสถานภาพโสด รายได้
เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 10,000 บาท ความถี่ในการบริโภคเดือนละ 1 ครั้ง ค่าใช้จ่ายในการบริโภคครั้งละ 
300 บาท โอกาสในการเลือกใช้บริการ คือ เพ่ือการพบปะสังสรรค์ การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัว
แปรพบว่า เพศที่แตกต่างกันมีความถี่ในการบริโภคแต่ละเดือนและค่าใช้จ่ายในการบริโภคแต่ละครั้งที่
ภัตตาคารอาหารญี่ปุ่นไม่แตกต่างกัน อายุและสถานภาพสมรสที่แตกต่างกันมีความถี่มีความถี่ในการ
บริโภคแต่ละเดือนไม่แตกต่างกันแต่มีค่าใช้จ่ายในการบริโภคแต่ละครั้ง 
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แตกต่างกัน นอกนั้นไม่แตกต่าง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์และด้านพนักงาน
ผู้ให้บริการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคที่ภัตตาคารอาหารญี่ปุ่นฟูจิเรื่องค่าใช้จ่ายในการ
บริโภคแต่ละครั้งอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และ .05 ตามล าดับ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย
มีความสัมพันธ์ทั้งในเรื่องความถี่ในการบริโภคแต่ละเดือนและค่าใช้จ่ายในการบริโภคแต่ละครั้งอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และ .01 ตามล าดับ นอกนั้นไม่สัมพันธ์กัน ปัจจัยด้านค่านิยมไม่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคที่ภัตตาคารอาหารญี่ปุ่นฟูจิทั้งในเรื่องความถี่ในการบริโภคแต่ละ
เดือนและค่าใช้จ่ายในการบริโภคแต่ละครั้ง 
 วรายุทธ ตั้งกลมสถาพร (2553: 75)  ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ธนาคารทางอินเตอร์เน็ตอย่างต่อเนื่อง งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการธนาคารทางอินเตอร์เน็ตอย่างต่อเนื่อง ซึ่งงานวิจัยส่วนใหญ่เน้นศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการใช้
บริการธนาคารทางอินเตอร์เน็ต การศึกษานี้ท าได้โดยการใช้แบบสอบถามในการส ารวจ และท าการเก็บ
ข้อมูลออนไลน์ จากการเก็บข้อมูลจ านวน 400 ตัวอย่าง ที่ได้วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้การวิเคราะห์ถดถอย
เชิงพหุ พบว่า 7 ปัจจัยที่ส่งผลต่อระดับความพึงพอใจในการบริการธนาคารดังต่อไปนี้ (1) สามารถ
เข้าถึงได้ง่าย (2) สามารถใช้สถานที่ได้ไม่จ ากัดเวลา (3) ประหยัดเงิน (4) ท าธุรกรรมได้หลายประการ 
(5) เรียนรู้การใช้งานง่าย (6) ท ารายการได้รวดเร็ว และ (7) ใช้ได้ตามต้องการ นอกจากนั้นความตั้งใจที่
จะใช้นั้นสามารถอธิบายโดยระดับความพึงพอใจ 

วาสนา พุทธมนต์พิทักษ์ (2553: 83) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน
หนังสือของผู้บริโภค ในศูนย์การค้าเซ็นต์ทรัลพลาซ่าปิ่นเกล้า การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจบริการร้านหนังสือและเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการใช้บริการร้าน
หนังสือ โดยใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน และค่าสถิติความถี่ , ร้อยละ, ค่าเฉลี่ย, 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์เนื้อหา จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุ 20 - 29 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี เป็นนักเรียน/นักศึกษา และมีรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนมากกว่า 20,000 บาท จากพฤติกรรมการใช้บริการร้านหนังสือ พบว่าส่วนใหญ่มาใช้บริการร้าน
หนังสือมากกว่า 4 ครั้งต่อเดือน เป็นลูกค้าร้านหนังสือเป็นระยะเวลา 1 - 2 ปี ใช้เวลาในร้านหนังสือ
เฉลี่ยครั้งละ 15 - 30 นาที มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยครั้งละ 101 - 500 บาท ประเภทของหนังสือที่ลูกค้านิยม
เลือกซื้อ ได้แก่ นิตยสารและวารสาร หนังสือที่ลูกค้าต้องการให้ร้านหนังสือจัดหามาบริการเพ่ิมเติม 
ได้แก่ นวนิยาย ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านหนังสือของผู้บริโภคใน
ศูนย์การค้าเซ็นต์ทรัลพลาซ่าปิ่นเกล้า พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์, 
ราคา, ช่องทางการจัดจ าหน่าย, กิจกรรมส่งเสริมการตลาด, กระบวนการให้บริการ  บุคลากร และ
ลักษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ โดยรวมอยู่ในระดับมาก  โดยให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านบุคลากรมากท่ีสุด 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัญหาที่ประสบในการใช้บริการร้านหนังสือและข้อเสนอแนะ พบว่าปัญหาที่พบ
มากที่สุด คือ ไม่มีหนังสือที่ต้องการ และต้องการให้ร้านหนังสือปรับปรุงในเรื่องความหลากหลายของ
หนังสือ 
 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2539) ได้ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านของคน
กรุงเทพฯ โดยส ารวจพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านของคนกรุงเทพฯ จ านวน 449 คน 
ระหว่างวันที่ 2 - 4 ธันวาคม 2539 กระจายตามกลุ่มอาชีพต่าง ๆ ได้แก่ นักเรียน/นักศึกษาร้อยละ
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24.40 พนักงานของรัฐร้อยละ 38.00 ลูกจ้างบริษัทเอกชนร้อยละ 28.50 ค้าขาย/กิจการส่วนตัวร้อยละ 
1.80 รับจ้างร้อยละ 6.30 และอาชีพอ่ืนๆร้อยละ .90 เช่น แม่บ้าน, ข้าราชการบ านาญ และลูกจ้าง
ชั่วคราว เป็นต้น และเน้นการกระจายตามสถานภาพสมรส โดยแยกเป็น คนโสดร้อยละ 63.30 สมรส
ร้อยละ 34.20 และแยกกันอยู่ร้อยละ 2.50 ซึ่งในการส ารวจพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้าน
ในครั้งนี้ จะไม่นับรวมการรับประทานอาหารเช้าและกลางวัน ซึ่งเป็นมื้อที่ต้องรับประทานอาหารนอก
บ้านเป็นปกติอยู่แล้วส าหรับคนที่มีกิจธุระที่จะต้องออกนอกบ้าน ยกเว้นมื้อกลางวันที่มีการเลี้ยงกันเป็น
พิเศษเท่านั้นจากผลการส ารวจปรากฏว่า คนกรุงเทพฯ แต่ละครัวเรือนมีค่าใช้จ่ายในการรับประทาน
อาหารนอกบ้านเฉลี่ย 1,500 บาทต่อเดือน หรือคิดเป็นมูลค่าการรับประทานอาหารนอกบ้านในปี 2540 
เท่ากับ 12,000 ล้านบาท โดยมีอัตราการขยายตัวของตลาดร้อยละ 25 ต่อปี 
 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2540) ฉบับวันที่ 17 กันยายน 2540 ได้ศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นของคน
กรุงเทพมหานคร ช่วงเวลา 30 เมษายน - 2 พฤษภาคม 2540 เกี่ยวกับความนิยมในการรับประทาน
อาหารต่างชาติ จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 766 คน แบ่งเป็นเพศชายร้อยละ 46.70 และเพศหญิงร้อยละ 
53.30 ผลการส ารวจปรากฏว่า อาหารต่างชาติที่มีความนิยมของอาหารนานาชาติแตกต่างกันไป 
สามารถจัดล าดับ ได้ดังนี้ อาหารชาติอเมริกันเป็นอันดับ 1 คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 22.80 โดยมีอาหาร
ญ่ีปุ่นเป็นอันดับ 2 ด้วยสัดส่วนร้อยละ 21.10 และอาหารอิตาเลี่ยนเป็นอันดับที่ 3 ดัวยสัดส่วนร้อยละ 
18.40 อาหารจีนเป็นอันดับ 4 ด้วยสัดส่วนร้อยละ 18.00 ในขณะที่อาหารเวียดนามและอาหารเกาหลี 
อยู่ในอันดับ 5 และอันดับ 6 ตามล าดับ 
 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2550) ฉบับวันที่ 20 เมษายน 2550 พบว่า ร้านอาหารต่างประเทศที่ก าลัง
ได้รับความนิยม คือ ร้านอาหารเกาหลี เมื่อเทียบกับปี 2551 คาดว่ามีอัตราการขยายตัวประมาณร้อย
ละ 3.00 - 5.00 (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2556) สูงที่สุดในบรรดาธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทย การ
ส่งออกสินค้าวัฒนธรรมของเกาหลี ไม่ว่าจะเป็น ภาพยนตร์ เพลง ละคร โดยเฉพาะละครซีรีส์ เรื่อง 'แด
จังกึม' (Dae Jang Guem) จอมนางแห่งวังหลวง และการให้ความรู้ว่าอาหารเกาหลีเป็นอาหารเพ่ือ
สุขภาพ ส่งผลให้ผู้บริโภคชาวไทยหันมาสนใจอาหารเกาหลีมากขึ้น ตลาดอาหารเกาหลีจึงถือว่ายังมี
โอกาสเติบโตได้อีกมาก แม้จะมีมูลค่าในตลาดไทยเพียง 1,000 ล้านบาท 
  สิรินทิพย์ หอมขจร (2256) ได้ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกร้านอาหารเกาหลีใน
จังหวัดเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21 - 30 ปี 
การศึกษาสูงสุด ระดับปริญญาตรี รายได้ต่อเดือน 25,001 บาทขึ้นไป อาชีพเป็นลูกจ้าง/พนักงาน
บริษัทเอกชน สรุปพฤติกรรมในการเลือกร้านอาหารเกาหลี  คือ ผู้ตอบแบบสอบถามเคยใช้บริการ
ร้านอาหารเกาหลี ร้านเกาหลีบีวอน มากที่สุด และชอบประเภทร้านอาหารเกาหลีในรูปแบบ ร้าน
เกาหลี และ ญี่ปุ่นแบบผสมผสาน โดยมีอาหารจานเดียว อาหารชุด และบุฟเฟ่ต์ โดยมีทั้ง 3 รูปแบบใน
ร้านเดียว ชอบรับประทานที่ร้าน เหตุผลในการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารในร้านอาหารเกาหลี 
คือ อาหารมีผักและเครื่องเคียงหลากหลาย เพ่ือนร่วมงาน/เพ่ือน เป็นทั้งผู้ที่มีบทบาทในการชักชวน, ผู้ที่
มีบทบาทในการตัดสินใจ และเป็นผู้ที่ไปรับประทานอาหารเกาหลีด้วย การใช้บริการร้านอาหารเกาหลี 
ในจ านวนคนต่อครั้งที่ไม่แน่นอน ความถี่และวันที่ใช้บริการไม่แน่นอน ช่วงเวลาที่ใช้บริการ คือ หลังเวลา 
19.00 น. ใช้เวลา 1 - 2 ชั่วโมง โอกาสที่ใช้บริการคือ อยากไปบริโภคอาหารเกาหลี  อยากให้มี
ร้านอาหารใกล้แหล่งชุมชน งบประมาณต่อครั้งในการใช้บริการร้านอาหารเกาหลี 200 - 400 บาท รู้จัก

 



31 
 

31 
 

ร้านอาหารเกาหลีจากสื่อ ป้ายโฆษณา ชอบรายการส่งเสริมการขาย การสะสมแสตมป์ เช่น 5 ครั้งฟรี 1 
ครั้ง ความรู้สึกหลังจากรับประทานอาหารเกาหลีโดยรู้สึกว่า คุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป  

เอกชัย บุญแช่มชู (2556: 72)  ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อ
รถยนต์ การศึกษาครั้งนี้มีวัตถปุระสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการจัดสินใจ
ใช้บริการสิน เชื่ อ เช่ าซื้ อรถยนต์กับธนาคารธนชาติ  จ ากัด  (มหาชน ) ของลูกค้ าในจั งห วัด
พระนครศรีอยุธยา และ (2) เปรียบเทียบการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อซื้อรถยนต์ของผู้บริโภคที่มีปัจจัย
ส่วนบุคคลต่างกัน การศึกษาครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ลูกค้าใช้
บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์กับธนาคารธนชาติ จ ากัด (มหาชน) ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา จ านวน 
17,226 ราย ก าหนดกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ, 
ค่าเฉลี่ย, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน, การทดสอบค่าที  และการวิเคราะห์ความแปรปรวน ผลการศึกษา
พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 30 - 39 ปี สถานภาพสมรสอยู่ด้วยกัน จบการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี อาชีพข้าราชการ/พนักงาน และมีรายได้ 15,001 – 30,000 บาทต่อเดือน (1) ปัจจัย
ส่วนประสมการตลาด ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์กับธนาคารธนชาต จ ากัด 
(มหาชน) ของลูกค้าในพระนครศรีอยุธยา โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารอบด้าน พบว่า ด้าน
สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย, ด้าน
ผลิตภัณฑ์,  ด้านราคา, ด้านบุคลากร,  ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการให้บริการ 
ตามล าดับ และ (2)  ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, อาชีพ และรายได้ที่แตกต่าง
กัน มีการตัดสินใจใช้บริการสินเชื่อซื้อรถยนต์กับธนาคารธนชาต จ ากัด (มหาชน) ของลูกค้าในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยาแตกต่างกัน 
 ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้น าผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องมาใช้ในการศึกษา อ้างอิง และเป็นแนวทาง
ในการก าหนดกรอบแนวความคิด และสร้างแบบสอบถามเพ่ือสามารถวิเคราะห์แต่ละปัจจัยที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครอย่างไร หากได้
ทราบผลการวิเคราะห์แล้ว จะน าไปวางแผนกลยุทธ์เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
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บทที่ 3 
วิธีการศึกษา 

 
 ในการวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน       
ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ครั้งนี้ผู้ท าวิจัยได้ด าเนินตามขั้นตอนดังนี้ 

1. ระเบียบวิธีวิจัย 
2. การก าหนดประชากรและเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
3. การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
4.  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
5. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
6. การจัดท าและวิเคราะห์ข้อมูล 
7. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเน้นการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากการส ารวจกลุ่มตัวอย่าง ผู้บริโภคที่ตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือการศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน 
ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างเพ่ือวิเคราะห์และหาข้อมูลทางสถิติ โดยแยกวิจัยตามวัตถุประสงค์ เพ่ือให้สอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 
การก าหนดประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 
 1. ประชากร 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  หมายถึง ผู้บริโภคที่ตัดสินใจใช้บริการที่ภัตตาคารอาหาร
เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2.  กลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  ได้แก่ ผู้บริโภคที่ใช้บริการที่ภัตตาคารอาหารเกาหลี     
บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากกลุ่มประชากรตัวอย่างดังกล่าวไม่สามารถที่จะ
ก าหนดความแน่นอนได้ ผู้วิจัยจึงได้ท าการค านวณเพ่ือก าหนดค่าขนาดของกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยโดย
ใช้สูตรการค านวณกลุ่มประชากรตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากร (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2548: 
26) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ค่าความคลาดเคลื่อนในการประมาณไม่เกิน 5% หรือ .05 จากสูตรการ
ค านวณจะได้กลุ่มตัวอย่าง 385 ตัวอย่าง และท าการเก็บตัวอย่างส ารองเพ่ิม 15 ตัวอย่าง รวมจ านวน
ตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างมีดังนี้ 
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จากสูตร  
n    =    Z2 

                4e2 

 
เมื่อ n แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
 e แทน ความคลาดเคลื่อน 95% (= 0.05) 
 Z แทน ทีร่ะดับความเชื่อม่ันหรือระดับนัยส าคัญ 0.05 มีค่า Z = 1.96 

 
 แทนค่าได้ดังนี้ 

 
n    =   (1.96)2 

                 4(0.05)2 

n    =   384.16 
 

จากการค านวณจะได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้เท่ากับ 400 ตัวอย่าง ซึ่งมีวิธีการ
สุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 
 1. วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบอย่างง่าย โดยสุ่มเลือกจ านวน 9 สาขาในเขตกรุงเทพมหานคร 
ประกอบด้วย สยามเซ็นเตอร์, เซ็นทรัลเวิลด์, เมอร์คิวรี่วิลล์, ซีนสเปซทองหล่อ 13, เพลินนารี่มอลล์  
วัชรพล, เอสพลานาดรัชดา, ลาวิลล่าอารีย์, สีลมคอมเพล็กซ์ และเดอะเซอร์เคิลราชพฤกษ์ 
 2. วิธีการเลือกตัวอย่างโดยอาศัยความสะดวก โดยสุ่มตัวอย่างแจกแบบสอบถามให้กับผู้บริโภค
ที่ใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผู้ให้ข้อมูล 
 ผู้ให้ข้อมูลได้แก่ ผู้บริโภคท่ีได้รับคัดเลือกเป็นกลุ่มตัวอย่าง 
 ตัวแปร 
 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  ประกอบด้วย ตัวแปรพ้ืนฐาน ตัวแปรต้น และตัวแปรตาม มี
รายละเอียดดังนี้ 
 1.  ตัวแปรพื้นฐาน เป็นตัวแปรที่เกี่ยวกับสถานภาพส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ, 
อายุ, ระดับการศึกษา, อาชีพ, สถานะภาพ และระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 2.  ตัวแปรอิสระ เป็นตัวแปรที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ 

2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านพนักงานผู้ให้บริการ 
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6. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
7. ด้านกระบวนการให้บริการ 

2.2 ปัจจัยด้านจิตวิทยา 
 1. การจูงใจ 
 2. การรับรู้ 
 3. การเรียนรู้ 
 4. บุคลิกภาพ 
 5. ทัศนคต ิ

 3. ตัวแปรตาม เป็นตัวแปรที่ เกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี             
บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ในลักษณะ 

3.1 ความถี่ของการรับประทาน 
3.2 ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง 
3.3 เหตุผลส าคัญท่ีท าให้เลือกใช้บริการ 
3.4 โอกาสในการเลือกรับประทาน 

 
การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 แหล่งที่มาของข้อมูลประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
 1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคที่ตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครจากการตอบแบบสอบถาม 
 2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการค้นคว้าจาก เอกสารงานวิจัยที่เก่ียวข้อง หนังสือ
, ต ารา, วารสาร, สิ่งพิมพ์, ฐานข้อมูล และเว็บไซต์ ที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการภัตตาคารอาหารของผู้บริโภค 
 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือวิจัย 
 1. ศึกษาขั้นตอนจากเอกสาร ต ารา และงานที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจใช้บริการบริโภคอาหาร
ในประเภทต่าง ๆ ถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. รวบรวมสาระและเนื้อหาจากเอกสาร, ต ารา, แนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือใช้
เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 3. น าแบบสอบถามฉบับร่างที่ผู้วิจัยสร้างขึ้นเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบ
ความถูกต้อง และเสนอแนะเพ่ิมเติม ปรับปรุง เพ่ือให้อ่านแล้วเกิดความเข้าใจง่าย ชัดเจน ตามความมุ่ง
หมายของงานวิจัย 
 4. น าแบบสอบถามที่ผู้วิจัยได้พัฒนาขึ้นน าเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์โดยอาศัยดุลย
พินิจของอาจารย์ที่ปรึกษาร่วมกับผู้ทรงคุณวุฒิรวม 3 ท่าน เพ่ือตรวจสอบความถูกต้องเหมาะสมของข้อ
ค าถามก่อนน าไปทดลองใช้ 
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 5. น าแบบสอบถามที่ได้รับการปรับปรุงแล้วไปทดลองใช้จ านวน 30 ชุด กับกลุ่มตัวอย่างที่
ภัตตาคารอาหารเกาหลี เคียวโชน ชิคเก้น และน าไปหาค่าความเชื่อมั่นด้วยการค านวณสัมประสิทธิ์
แอลฟา (-Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) (กัลยา วานิชย์ปัญญา, 
2544) ผลลัพธ์ค่าแอลฟาที่ได้จะแสดงถึงระดับความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหว่าง             
0 ≤  ≤ 1 ค่าท่ีใกล้เคียงกับ 1 แสดงว่ามีค่าความเชื่อมั่นสูง 
 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยโดยการออกแบบแบบสอบถาม
(Questionnaire) ซึ่งผู้วิจัยสร้างขึ้นจากการทบทวนวรรณกรรมรวมถึงได้ศึกษาค้นคว้าแนวคิดจากงานวิจัยที่
เกี่ยวข้องกับผู้วิจัย โดยสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการของผู้บริโภค จากผู้ที่ได้
ศึกษาไว้แล้วมาประยุกต์ (อ้างอิงจาก นางสาวปัญญดา บุญสิน, 2552) ซึ่งทางผู้วิจัยได้แบ่งแบบสอบถาม
ออกเป็น 5 ส่วนดังนี้  
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม
ได้แก่ เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, อาชีพ, สถานภาพ และระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน เป็นแบบสอบถาม
ที่มีค าถามปลายปิด (Closed-ended Questionnaire) จ านวน 6 ข้อ 

ข้อที่ 1 เพศ ได้แก่ ระดับการวัดข้อมูลแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
ข้อที ่2 อายุ ระดับการวัดข้อมูลแบบเรียงล าดับ (Ordinal Scale)  
ข้อที่ 3 ระดบัการศึกษา ระดับการวัดข้อมูลแบบเรียงล าดับ  
ข้อที่ 4 อาชีพ ระดับการวัดข้อมูลแบบนามบัญญัติ 
ข้อที่ 5 สถานภาพ ระดับการวัดข้อมูลแบบนามบัญญัติ  
ข้อที่ 6 ระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ระดับการวัดข้อมูลแบบเรียงล าดับ   
 

 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด 7P’s ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ, ด้านราคา, ด้านการจัดจ าหน่าย, ด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด, พนักงานผู้ให้บริการ, ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการให้บริการ จ านวน 
35 ข้อ เพ่ือใช้ในการวัดระดับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่มตัวอย่าง โดยรูปแบบข้อค าถาม
เป็นแบบสอบถามการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค (Interval scale) โดยมีลักษณะแบบสอบถามเป็น
วิธีการให้คะแนนรวม (Rating scale method: Likert scale question) ใช้ระด ับการวัดข ้อม ูล
ประเภทอันตรภาคชั้น ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนนประกอบด้วย 

5 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด 
4 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก 
3 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
2 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 
1 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยมากที่สุด 
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 เกณฑ์การประเมินค่าคะแนนที่ได้จากการวัดข้อมูลจากแบบสอบถามในส่วนนี้เป็นการวัดข้อมูล
ประเภทระดับช่วงมาตรา โดยมีความกว้างของอันตรภาคชั้นคือ 

 ความกว้างของอันตรภาคชั้น =     คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 
                         จ านวนชั้น  

 = 5 – 1 
          5 
 = 0.80 
 
 จากหลักเกณฑ์ดังกล่าว สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนได้ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้บริโภคให้
ความส าคัญมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้บริโภคให้
ความส าคัญมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้บริโภคให้
ความส าคัญปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้บริโภคให้
ความส าคัญน้อย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึงปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้บริโภคให้
ความส าคัญน้อยท่ีสุด 

 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร แบ่งเป็น 5 ด้าน ประกอบด้วย ด้านการจูงใจ 
ด้านการรับรู้ ด้านการเรียนรู้ ด้านบุคลิกภาพและด้านทัศนคติ เพ่ือใช้ในการวัดระดับปัจจัยด้านจิตวิทยา
ของกลุ่มตัวอย่าง โดยรูปแบบข้อค าถามเป็นแบบสอบถามการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค มีลักษณะ
แบบสอบถามเป็นวิธีการให้คะแนนรวมใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชั้น ซึ่งมีเกณฑ์การใช้
คะแนนประกอบด้วย 

5 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุด 
4 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก 
3 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง 
2 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อย 
1 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ในระดับน้อยมากที่สุด 
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 เกณฑ์การประเมินค่าคะแนนที่ได้จากการวัดข้อมูลจากแบบสอบถามในส่วนนี้เป็นการวัดข้อมูล
ประเภทระดับช่วงมาตรา โดยมีความกว้างของอันตรภาคชั้นคือ 

ความกว้างของอันตรภาคชั้น    =     คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 
                         จ านวนชั้น  

 = 5 – 1 
  5 

  = 0.80 
 
 จากหลักเกณฑ์ดังกล่าว สามารถแปลความหมายของระดับคะแนนได้ดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย 4.21 - 5.00 หมายถึงปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากท่ีสุด 
คะแนนเฉลี่ย 3.41 - 4.20 หมายถึงปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมาก 
คะแนนเฉลี่ย 2.61 - 3.40 หมายถงึปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญ 

ปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 - 2.60 หมายถึงปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญน้อย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00 - 1.80 หมายถึงปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญน้อยที่สุด 
 

 ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน     ชิ
คเก้น เป็นแบบสอบถามที่มีค าถามปลายปิด มีจ านวน 4 ข้อ ดังนี้ 

ข้อที่ 1 ความถี่ของการรับประทาน ระดับการวัดข้อมูลแบบเรียงล าดับ 
ข้อที่ 2 ค่าใช้จ่ายในการรับประทาน ระดับการวัดข้อมูลแบบเรียงล าดับ  
ข้อที่ 3 เหตุผลที่เลือกใช้บริการ เป็นค าถามที่มีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice 

Question) โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ  
ข้อที่ 4 โอกาสในการเลือกรับประทาน เป็นค าถามที่มีหลายค าตอบให้เลือก โดยใช้ระดับ

การวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ                 
 

 ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะของการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งจะออกแบบสอบถามในรูปแบบของค าถามปลายเปิด เพ่ือให้ผู้บริโภคได้แสดง
ความคิดเห็นต่าง ๆ ได้อย่างเต็มที่ ซึ่งเป็นประโยชน์ในการวางแผนการตลาดของผู้ประกอบการ การ
ปรับปรุงในปัจจัยด้านต่าง ๆ ของผู้ประกอบการ และยังเป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์และบริการให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคมากข้ึน 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล  
 การเก็บรวมรวมข้อมูลเพ่ือน ามาวิเคราะห์ ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บข้อมูลตามข้ันตอน ดังนี้ 
 1. แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ ได้จากการสอบถามเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง 
 2. แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ ได้จากการศึกษาค้นคว้าข้อมูลที่มีผู้รวบรวมเอาไว้ ดังนี้ 

 



38 
 

38 
 

 2.1 ข้อมูลสารสนเทศทางอินเตอร์เน็ต 
 2.2  วารสาร สิ่งพิมพ์ต่างๆ 
 2.3  หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ์ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
การจัดท าและวิเคราะห์ข้อมูล 

1. ทดสอบแบบสอบถามที่ได้ท าการออกแบบไว้ จ านวน 30 ชุด ที่ภัตตาคารอาหารเกาหลี 
เคียวโชน ชิคเก้น แล้วด าเนินการแก้ไขข้อบกพร่องของแบบสอบถาม พร้อมตรวจความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามด้วยวิธีการของครอนบัค 

2. น าแบบสอบถามที่แก้ไขข้อบกพร่องเรียบร้อยแล้ว ด าเนินการเก็บข้อมูลตามสาขาที่
ได้รับเลือกในขั้นตอนการสุ่มตัวอย่าง 

3. น าแบบสอบถามที่ เก็บข้อมูลแล้ว มาตรวจสอบความสมบูรณ์แล้วน ามาลงรหัส 
(Coding) ในแบบลงรหัส ส าหรับประมวลข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์ 

4. น าข้อมูลที่ลงรหัสแล้วไปบันทึกในเครื่องคอมพิวเตอร์เพ่ือท าการวิเคราะห์ทางสถิติโดย
ใช้คอมพิวเตอร์ในการค านวณค่าสถิติ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS/PC 
 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) 
 1.1 การวิเคราะห์ข้อมูลในแบบสอบถามส่วนที่ 1 สถานภาพส่วนตัวของผู้ตอบแบบสอบถาม 
โดยใช้ค่าความถี ่(Frequency) และร้อยละ (Percentage) 
 1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลในแบบสอบถามส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 1.3 การวิเคราะห์ข้อมูลในแบบสอบถามส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านจิตวิทยา โดยใช้ค่าเฉลี่ยและ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
 1.4 การวิเคราะห์ข้อมูลในแบบสอบถามส่วนที่ 4 การตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหาร
เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้ค่าความถี่และร้อยละ  
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) 
 2.1 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ที่เป็นอิสระต่อกัน 
โดยใช้สถิติการทดสอบค่า t-test independent  
 2.2 การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของตัวแปรที่มีมากกว่า  2 กลุ่มเทคนิคทาง
สถิติที่ใช้ในการทดสอบคือ F-test การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis of 
Variance) ณ ระดับ ความเชื่อมั่นร้อยละ 95  
 2.3 การทดสอบสถิติอย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation 
coefficient) ใช้หาค่าความสัมพันธ์ของตัวแปร 2 ตัว ที่เป็นอิสระต่อกัน เป็นค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์
ระหว่างตัวแปร 2 ตัวที่แต่ละตัวต่างมีระดับการวัดของข้อมูลที่แตกต่างกัน 

สถิติวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (Correlation coefficient, r ) ที่ได้จะมีค่าตั้งแต่                 
-1 ถึง 1 สามารถจ าแนกได้ 3 แบบ ดังต่อไปนี้ 
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เมื่อ  0 < r < 1 เรียกว่า ตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์ทางบวก คือมีความสัมพันธ์ไป
 ในทางเดียวกัน กล่าวคือ ถ้าตัวแปรหนึ่งมีค่าเพ่ิม (หรือลด) 
 อีกตัวหนึ่งก็จะเพ่ิม (หรือลด) ตาม 

     -1 < r < 0  เรียกว่า ตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ์ทางลบ คือความ ส้มพันธ์ไป ในทาง
 ตรงกันข้าม กล่าวคือ ถ้าตัวแปรหนึ่งมีค่าเพ่ิม (หรือลด) อีกตัว
 หนึ่งก็จะลด (หรือเพ่ิม) ตาม 

       r = 0    เรียกว่า  ตัวแปรทั้ง 2 ไม่มีความสัมพันธ์แบบเชิงเส้นต่อกัน 
 

นอกจากนี้ค่าสัมประลิทธิ์ r ยังบอกถึงระดับความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรมีมากน้อย เพียงใด 
กล่าวคือถ้าค่าสัมประลิทธิ์ r มีค่าใกล้เคียง 1 หรือ -1 แสดงว่าตัวแปรทั้ง 2 ตัวมีความสัมพันธ์กันสูง และ
ถ้าค่า r = 1 หรือ -1 แสดงว่า ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ์กันแบบสมบูรณ์ สามารถน าตัวแปรหนึ่ง ไป
อธิบายอีกตัวแปรหนึ่งได้ แต่ในกรณีค่า r = 0 ไม่ได้หมายความว่าตัวแปรทั้ง 2 ไม่มีความสัมพันธ์กัน 
เพียงแต่บอกว่าทั้งสองไม่มีความสัมพันธ์กันแบบเส้นตรงเท่านั้น แต่อาจจะมีความสัมพันธ์ในรูปแบบอ่ืน 
เช่น แบบเส้นโค้ง วงกลม ซึ่งวิธีนี้ยังไม่สามารถบอกได้ว่าเป็นความสัมพันธ์รูปแบบใด จะต้องใช้วิธี
พิจารณาจากลักษณะของกราฟว่าใกล้เคียงกับรูปแบบใด  
 ผลการค านวณที่ได้ จะแปลเพียงว่า ตัวแปร 2 ตัวนั้นมีความสัมพันธ์กันหรือไม่ ในระดับใดและ
มีความสัมพันธ์กันอย่างไร แต่จะไม่แปลว่า ตัวแปรหนึ่งเป็นสาเหตุของอีกตัวแปรหนึ่งหรือตัวแปร 2 ตัว
แปรนั้น เป็นเหตุเป็นผลซึ่งกันและกัน การพิจารณาว่าตัวแปร 2 ตัวแปรนั้นมีความสัมพันธ์กันหรือไม่ ใน
ระดับใด จะพิจารณาจากค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ที่ค านวณได้  
เกณฑ์การแปลความหมายค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ (จักรพงษ์ ทาทอง, 2552: 68-69) 
 
 มีค่าเท่ากับ 0 หมายถึง ไม่มีความสัมพันธ์เลย 
  (No correlation) 
 มีค่าระหว่าง 0.01-0.20  หมายถึง แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย  
  (Virtually no correlation) 
  มีค่าระหว่าง 0.21-0.45  หมายถึง มีความสัมพันธ์น้อย 

   (Weak correlation) 
มีค่าระหว่าง 0.46-0.75  หมายถึง มีความสัมพันธ์ปานกลาง 

   (Moderate correlation) 
มีค่าระหว่าง 0.76-0.90  หมายถึง มีความสัมพันธ์มาก 

 (Strong correlation) 
มีค่าระหว่าง 0.91-0.99  หมายถึง มีความสัมพันธ์มากที่สุด 

 (Very strong correlation) 
มีค่าระหว่าง 1 หมายถึง มีความสัมพันธ์สมบูรณ์ 

 (Perfect correlation) 
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บทที่  4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

การศึกษาวิจัย เรื่อง ปัจจัยที่ส่ งผลต่ อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี                
บอนชอน ชิคเก้น (BonChon Chicken) ในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยใช้สัญลักษณ์ย่อดังต่อไปนี้                                              

N     แทน    กลุ่มตัวอย่าง 
      แทน    ค่าเฉลี่ย 

 S.D.     แทน    ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
 SS     แทน    ผลบวกก าลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 

M.S.     แทน    ค่าเฉลี่ยผลบวกก าลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
df     แทน    ชั้นของความเป็นอิสระ (degree of Freedom) 

 t     แทน    ค่าท่ีใช้พิจารณา t-Distribution 
 F     แทน    ค่าความน่าจะเป็นส าหรับบอกนัยส าคัญทางสถิติ (ในตาราง F-test) 
 Sig     แทน    ความน่าจะเป็นส าหรับบอกค่านัยส าคัญทางสถิติ 

p-value    แทน    ค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
 r     แทน    ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพันธ์  
 *     แทน    ความมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 **     แทน    ความมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยได้วิเคราะห์ข้อมูลและแปลความหมาย โดยน าเสนอผลการศึกษาที่ได้จากการวิเคราะห์
ออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 
ส่วนที่ 3 ระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร

อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 
ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 
ส่วนที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
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ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ , อายุ, รายได้, สถานภาพ,               

วุฒิ การศึกษา, ประสบการณ์ ในการท างาน และขนาดโรงเรียน น าเสนอโดยค่าความจ านวน 
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage)  มีผลการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 

 
ตารางที่ 1 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามปัจจัย   

ส่วนบุคคล 
            (n =  400)   

ข้อมูลทั่วไป จ านวน ร้อยละ 
เพศ   

 ชาย  152 38.00 
 หญิง  248 62.00 

รวม 400 100.00 
อายุ   

 ต่ ากว่าหรือเทียบเท่า 15 ปี  13 3.30 
 16 – 24 ปี  51 12.80 
 25 – 34 ปี   208 52.00 
 35 – 44 ปี  86 21.50 
 45 – 54 ปี  29 7.30 
 55 ปีขึ้นไป  13 3.30 

รวม 400 100.00 
การศึกษา   

ประถมศึกษา 5 1.30 
มัธยมศึกษา 45 11.30 
อนุปริญญา/ ปวส. 25 6.30 
ปริญญาตรีขึ้นไป 325 81.30 

รวม 400 100.00 
อาชีพ   

นักเรียน/ นักศึกษา 57 14.30 
ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 57 14.30 
พนักงานบริษัทเอกชน 189 47.30 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว 95 23.80 
อ่ืน ๆ 2 .50 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่ 1 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามปัจจัย   
ส่วนบุคคล (ต่อ) 

             (n =  400)   
ข้อมูลทั่วไป จ านวน ร้อยละ 

สถานภาพ   
โสด 281 70.30 
สมรส 81 20.30 
หม้าย/หย่าร้าง 38 9.50 

รวม 400 100.00 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   

 ต่ ากว่า 10,000 บาท  43 10.80 
 10,001 – 20,000 บาท  65 16.30 
 20,001 – 30,000 บาท 186 46.50 
 30,001 – 40,000 บาท  70 17.50 
 40,001 บาทข้ึนไป  36 9.00 

รวม 400 100.00 
 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลในตารางที่ 1 พบว่า ผู้ให้ข้อมูลตอบแบบสอบถามในการวิจัยส่วนใหญ่
เป็นเป็นเพศหญิง จ านวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00 เป็นเพศชาย จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 
38.00 

จ าแนกตามอายุ พบว่ามีอายุ 25 – 34 ปี จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 มากที่สุด  
รองลงมามีอายุ 35 – 44 ปี จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.50 ส่วนอายุต่ ากว่าหรือเทียบเท่า 15 ปี 
และ 55 ปีขึ้นไป มีจ านวนน้อยที่สุด อย่างละจ านวน 13 คน คิดเป็น ร้อยละ 3.30 

เมื่อจ าแนกตามระดับการศึกษา พบว่า ผู้ที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป มีจ านวนมาก
ที่สุด จ านวน 325 คน คิดเป็นร้อยละ 81.30 รองลงมา คือ มีระดับการศึกษามัธยมศึกษา จ านวน  45  
คน คิดเป็นร้อยละ 11.30 และผู้ที่มีระดับการศึกษาประถมศึกษามีน้อยสุด จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.30 

เมื่อจ าแนกตามอาชีพ พบว่า ผู้ที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวนมากที่สุด จ านวน  189 
คน คิดเป็นร้อยละ 47.30 รองลงมาประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ  23.80 
และมีอาชีพอ่ืน ๆ มีน้อยสุด จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ .50 

เมื่อจ าแนกตามสถานภาพ พบว่า ผู้ที่มีสถานภาพโสดจ านวนมากท่ีสุด จ านวน 281 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 70.30 รองลงมามีสถานภาพสมรส จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.30 และหม้าย/หย่าร้าง มี
น้อยสุด จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 

เมื่อจ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท 
จ านวนมากที่สุด จ านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 46.50 รองลงมามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
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30,001 – 40,000 บาท จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 
10,000 บาท น้อยสุด จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.80 

 
ส่วนที่ 2  ผลการวิเคราะห์ระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลตัดสินใจใช้

บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 
 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน  
ชิคเก้น โดยพิจารณาเป็นรายด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ, ด้านราคา, ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย, ด้านการส่งเสริมการตลาด, ด้านพนักงานผู้ให้บริการ, ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการให้บริการ 
 
ตารางที่ 2 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น   โดย
ภาพรวม 

            (n =  400)   
รายการ 

X  S.D. แปลผล 

1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 3.79 .46 มาก 
2. ด้านราคา 3.70 .51 มาก 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 3.74 .58 มาก 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.14 1.03 ปานกลาง 
5. ด้านพนักงานผู้ให้บริการ 3.57 .68 มาก 
6. ด้านลักษณะทางกายภาพ 3.67 .50 มาก 
7. ด้านกระบวนการให้บริการ 3.71 .55 มาก 
  รวม 3.62 .47 มาก 

 
จากตารางที่ 2 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
( X =3.62, S.D.= .47) เมื่อแยกเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  ให้ความส าคัญอยู่ใน
ระดับมาก ( X =3.79, S.D.= .46)  รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายบริการ ให้ความส าคัญอยู่
ในระดับมาก ( X =3.74, S.D.= .58) ส่วนด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความ
คิดเห็นในการรับรู้อยู่ในระดับปานกลาง ( X =3.14, S.D.=1.03) เมื่อพิจารณารายด้าน มีรายละเอียด ดัง
ตารางที ่3 - 9 
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ตารางที่ 3 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทาง         
การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนก
ตามด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 

             (n =  400)   
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ระดับความส าคัญ (คน) 

(ร้อยละ) 
X  S.D. 

แปล
ผล มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ที่สุด 
7. รสชาติและคุณภาพ
อาหาร 

0 
 (0.00) 

2 
(0.50) 

148 
(37.00) 

105 
(26.30) 

145 
(36.30) 3.98 .87 มาก 

8. ความสด สะอาด
ปลอดภัย 

0 
 (0.00) 

4 
(1.00) 

71 
(17.80) 

273 
(68.30) 

52 
(13.00) 3.93 .59 มาก 

9. คุณค่าทางโภชนาการ 0 
 (0.00) 

6 
(1.50) 

139 
(34.80) 

215 
(53.80) 

40 
(10.00) 3.72 .66 มาก 

10. ความหลากหลายของ
อาหาร 

0 
(0.00) 

11 
(2.80) 

145 
(36.30) 

200 
(50.00) 

44 
(11.00) 3.69 .70 มาก 

11. สูตรเฉพาะของอาหาร
บางชนิด 

0 
(0.00) 

44 
(11.00) 

122 
(30.50) 

174 
(43.50) 

60 
(15.00) 3.62 .87 มาก 

  รวม 3.79 .46 มาก 

 
จากตารางที่ 3 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  จ าแนกตามด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  โดย
ภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.79, S.D.= .46) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  คือ ข้อรสชาติและคุณภาพอาหาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
( X =3.98, S.D.= .87)  รองลงมาคือ ข้อความสด สะอาดปลอดภัย ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
( X =3.93, S.D.= .59) ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ สูตรเฉพาะของอาหารบางชนิด ให้ความส าคัญอยู่ใน
ระดับมาก ( X =3.62, S.D.= .87) 
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ตารางที่ 4 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทาง       
การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนก
ตามด้านราคา 

             (n =  400)   
ราคา ระดับความส าคัญ (คน)  

(ร้อยละ) 
X  S.D. 

แปล
ผล มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ที่สุด 
12. ความเหมาะสมของ
ราคาเมื่อเปรียบเทียบกับ
รสชาติอาหาร 

 
0 

(0.00) 

 
0 

 (0.00) 

 
173 

(43.30) 

 
71 

(17.80) 

 
156 

(39.00) 3.96 .91 มาก 

13. ความเหมาะสมของ
ราคาเมื่อเปรียบเทียบกับ
ปริมาณอาหาร 

 
0 

 (0.00) 

 
2 

(0.50) 

 
133 

(33.30) 

 
187 

(46.80) 

 
78 

(19.50) 3.85 .73 มาก 

14. ความเหมาะสมของ
ราคาเมื่อเปรียบเทียบกับ
ภัตตาคารอาหารเกาหลีอื่น 

 
2 

(0.50) 

 
7 

(1.80) 

 
140 

(35.00) 

 
201 

(50.20) 

 
50 

(12.50) 3.72 .72 มาก 

15. ราคามีบอกชัดเจนใน
รายการอาหาร 

2 
(0.50) 

17 
(4.30) 

179 
(44.80) 

172 
(43.00) 

30 
(7.50) 3.53 .72 มาก 

16. ราคามาตรฐานเทียบกับ
ตลาดอื่น 

2 
(0.50) 

33 
(8.30) 

196 
(49.00) 

126 
(31.50) 

43 
(10.80) 3.44 .81 มาก 

  รวม 3.70 .51 มาก 

 
จากตารางที่ 4 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนกตามด้านราคา โดยภาพรวม  พบว่า ให้
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.70, S.D.= .51) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ย
สูงสุด  คือ ข้อความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับรสชาติอาหาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก ( X =3.96, S.D.= .91) รองลงมาคือ ข้อความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณ
อาหาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.85, S.D.= .73) ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ราคา
มาตรฐานเทียบกับตลาดอ่ืน ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.44, S.D.= .81) 
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ตารางที่ 5 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนก
ตามด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

             (n =  400)  
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ระดับความส าคัญ (คน)  

(ร้อยละ) 
X  S.D. 

แปล
ผล มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ที่สุด 
17. ความสะดวกของสถาน
ที่ตั้ง 

0 
 (0.00) 

13 
(3.30) 

131 
(32.80) 

123 
(30.80) 

133 
(33.30) 3.94 .89 มาก 

18. จ านวนสาขาหลายสาขา
ในการให้บริการ 

0 
 (0.00) 

9 
(2.30) 

116 
(29.00) 

175 
(43.80) 

100 
(25.00) 3.92 .79 มาก 

19. ความเหมาะสมของ
เวลา เปิด – ปิด บริการ 

0 
 (0.00) 

10 
(2.50) 

161 
(40.30) 

182 
(45.50) 

47 
(11.80) 3.66 .71 มาก 

20. อยู่ในท าเลที่ใกล้บ้าน/
ใกล้ที่ท างาน 

4 
(1.00) 

49 
(12.30) 

148 
(37.00) 

163 
(40.80) 

36 
(9.00) 3.45 .86 มาก 

  รวม 3.74 .58 มาก 

 
จากตารางที่ 5 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนกตามด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดย
ภาพรวม  พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.74, S.D.= .58) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้อความสะดวกของสถานที่ตั้ง  ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
( X =3.94, S.D.= .89)  รองลงมาคือ ข้อจ านวนสาขาหลายสาขาในการให้บริการ ให้ความส าคัญอยู่ใน
ระดับมาก ( X =3.92, S.D.= .79) ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้ออยู่ในท าเลที่ใกล้บ้าน/ใกล้ที่ท างาน  
ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.45, S.D.= .86) 
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ตารางที่ 6 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนก
ตามด้านการส่งเสริมการตลาด 

             (n =  400)  
การส่งเสริมการตลาด 

 
ระดับความส าคัญ (คน) 

(ร้อยละ) 
X  S.D. 

แปล
ผล มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ที่สุด 
21. การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ เช่น 
โทรทัศน์ นิตยสาร 

 
38 

(9.50) 

 
63 

(15.80) 

 
71 

(17.80) 

 
106 

(26.50) 

 
122 

(30.50) 3.53 1.32 มาก 

22. การให้ส่วนลดจาก
ราคาปกติ เช่น มอบ
ส่วนลดในช่วงเทศกาล 

 
38 

(9.50) 

 
83 

(20.80) 

 
73 

(18.30) 

 
155 

(38.80) 

 
51 

(12.80) 3.25 1.20 
ปาน
กลาง 

23. การใช้คูปองสะสม 36 
(9.00) 

95 
(23.80) 

129 
(32.30) 

113 
(28.20) 

27 
(6.80) 3.00 1.07 

ปาน
กลาง 

24. มีการจัดกิจกรรม เพื่อ
ประชาสัมพันธ์ เช่น 
แข่งขันการกินไก่ บอน
ชอน ชิคเก้น 

 
 

34 
(8.50) 

 
 

119 
(29.80) 

 
 

101 
(25.30) 

 
 

113 
(28.20) 

 
 

33 
(8.30) 

2.98 1.12 
ปาน
กลาง 

25. มีการโฆษณาตัวอย่าง
อาหาร 

37 
(9.30) 

129 
(32.30) 

91 
(22.80) 

101 
(25.30) 

42 
(10.50) 2.96 1.17 

ปาน
กลาง 

  รวม 3.14 1.03 ปาน
กลาง 

  
จากตารางที่ 6 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของภัตตาคาร

อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนกตามด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวม พบว่า ให้
ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง ( X =3.14, S.D.=1.03) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด ข้อการโฆษณาประชาสัมพันธ์ เช่น โทรทัศน์ นิตยสาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
( X =3.53, S.D.=1.32)  รองลงมาคือ ข้อการให้ส่วนลดจากราคาปกติ เช่น มอบส่วนลดในช่วงเทศกาล  
ให้ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง ( X =3.25, S.D.=1.20) ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อมีการ
โฆษณาตัวอย่างอาหาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง ( X =3.44, S.D.= .81) 
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ตารางที่ 7 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการของภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนกตามด้านพนักงานผู้
ให้บริการ 

             (n =  400)   
การส่งเสริมการตลาด 

 
ระดับความส าคัญ (คน)  

(ร้อยละ) 
X  S.D. 

แปล
ผล มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ที่สุด 
26. การต้อนรับและ
อัธยาศัยของพนักงาน 

1 
(0.30) 

44 
(11.00) 

157 
(39.30) 

88 
(22.00) 

110 
(27.50) 3.65 1.01 มาก 

27. ความรู้ของพนักงาน
เกี่ยวกับอาหารเกาหลี 

1 
(0.30) 

30 
(7.50) 

141 
(35.30) 

153 
(38.30) 

75 
(18.80) 3.68 .87 มาก 

28. ความสุภาพในการ
ให้บริการ 

3 
(0.80) 

21 
(5.30) 

195 
(48.80) 

144 
(36.00) 

37 
(9.30) 3.48 .77 มาก 

29. ความกระตือรือร้นใน
การให้บริการของพนักงาน 

0 
(0.00) 

31 
(7.80) 

187 
(46.80) 

147 
(36.80) 

35 
(8.80) 3.47 .76 มาก 

  รวม 3.57 .68 มาก 

 
จากตารางที่ 7 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนกตามด้านพนักงานผู้ให้บริการ  โดยภาพรวม  
พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.57, S.D.= .68) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด ข้อความรู้ของพนักงานเกี่ยวกับอาหารเกาหลี ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.68, 
S.D.= .87)  รองลงมาคือ ข้อการต้อนรับและอัธยาศัยของพนักงาน  ให้ความส าคัญอยู่ในระดับปาน
กลาง ( X =3.65, S.D.=1.01) ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อความกระตือรือร้นในการให้บริการของ
พนักงาน ให้ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง ( X =3.47, S.D.= .76) 
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ตารางที่ 8 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการของภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนกตามด้านลักษณะทาง
กายภาพ 

              (n =  400)   
ลักษณะทางกายภาพ ระดับความส าคัญ (คน) 

(ร้อยละ) 
X  S.D. 

แปล
ผล มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ที่สุด 
30. บรรยากาศและการ
ตกแต่งภายในร้าน 

0 
(0.00) 

8 
(2.00) 

118 
(29.50) 

155 
(38.80) 

119 
(29.80) 3.96 .82 มาก 

31. ความสะอาดภายใน
ร้าน 

0 
(0.00) 

6 
(1.50) 

137 
(34.30) 

192 
(48.00) 

65 
(16.30) 3.79 .72 มาก 

32. ความกว้างขวางของ
พ้ืนที่ภายในร้าน 

0 
(0.00) 

15 
(3.80) 

157 
(39.30) 

175 
(43.80) 

53 
(13.30) 3.66 .75 มาก 

33. ความชัดเจนของเมนู
รายการอาหารและราคา 

0 
(0.00) 

26 
(6.50) 

178 
(44.50) 

176 
(44.00) 

20 
(5.00) 3.47 .69 มาก 

34. มีรูปแบบการจัดวาง
อาหารที่น่าทาน 

0 
(0.00) 

41 
(10.30) 

172 
(43.00) 

152 
(38.00) 

35 
(8.80) 3.45 .79 มาก 

  รวม 3.67 .50 มาก 

 
จากตารางที่ 8 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนกตามด้านลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวม 
พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.67, S.D.= .50) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า  ข้อที่
มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ข้อบรรยากาศและการตกแต่งภายในร้าน  ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.96, 
S.D.= .82)  รองลงมาคือ ข้อความสะอาดภายในร้าน ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก( X =3.79, S.D.= 
.72) ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อมีรูปแบบการจัดวางอาหารที่น่าทาน ให้ความส าคัญอยู่ในระดับ
ปานกลาง ( X =3.45, S.D.= .79) 
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ตารางที่ 9 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทาง       
การตลาดบริการของภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนกตามด้านกระบวนการ
ให้บริการ 

             (n =  400)   
กระบวนการให้บริการ ระดับความส าคัญ (คน) 

(ร้อยละ) 
X  S.D. 

แปล
ผล มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ที่สุด 
35. ความสะดวกการจองคิว 0 

(0.00) 
10 

(2.50) 
137 

(34.30) 
115 

(28.70) 
138 

(34.50) 3.95 .89 มาก 

36. ความสะดวกและง่ายใน
ขั้นตอนการรับบริการ 

0 
(0.00) 

4 
(1.00) 

127 
(31.80) 

181 
(45.30) 

88 
(22.00) 3.88 .75 มาก 

37. ความรวดเร็วการปรุง
อาหาร 

0 
(0.00) 

10 
(2.50) 

167 
(41.80) 

179 
(44.80) 

44 
(11.00) 3.64 .71 มาก 

38. ความรวดเร็วในการ
ช าระเงิน 

0 
(0.00) 

28 
(7.00) 

158 
(39.50) 

179 
(44.80) 

35 
(8.80) 3.55 .75 มาก 

39. มีกระบวนการ ด้านการ
รักษาความปลอดภัยที่ดี 

0 
(0.00) 

38 
(9.50) 

165 
(41.30) 

150 
(37.50) 

47 
(11.80) 3.51 .82 มาก 

  รวม 3.71 .55 มาก 

 
จากตารางที่ 9 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ

ใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนกตามด้านกระบวนการให้บริการ โดย
ภาพรวม  พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.71, S.D.= .55) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้อความสะดวกการจองคิว ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.95, 
S.D.= .89) รองลงมาคือ ข้อความสะดวกและง่ายในขั้นตอนการรับบริการ ให้ความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก ( X =3.88, S.D.= .75) ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อมีกระบวนการ ด้านการรักษาความ
ปลอดภัยที่ดี ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.51, S.D.= .82) 
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ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
  ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 
 การศึกษาปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอน
ชอน ชิคเก้น โดยพิจารณาเป็นรายด้าน ได้แก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ  และทัศนคติ 
 
ตารางที่ 10 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยา 

 ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น โดยภาพรวม 
            (n =  400)   

รายการ X  S.D. แปลผล 

1. ด้านการจูงใจ 3.24 1.06 ปานกลาง 
2. ด้านการรับรู้ 3.44 .62 มาก 
3. ด้านการเรียนรู้ 3.60 .66 มาก 
4. ด้านบุคลิกภาพ 3.65 .55 มาก 
5. ด้านทัศนคติ 3.67 .48 ปานกลาง 
  รวม 3.52 .52 มาก 

 
จากตารางที่ 10 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
( X =3.52, S.D.= .52) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านทัศนคติ ให้
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.67, S.D.= .48)  รองลงมาคือ ด้านบุคลิกภาพ ให้ความส าคัญอยู่ใน
ระดับมาก ( X =3.65, S.D.= .55) ส่วนด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ด้านการจูงใจ ให้ความส าคัญอยู่ใน
ระดับปานกลาง  ( X =3.24, S.D.=1.06) เมื่อพิจารณารายด้าน มีรายละเอียด ดังตารางที่ 11 - 15 
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ตารางที่ 11 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่                              
 ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  จ าแนกตามด้าน
 การจูงใจ 

              (n =  400) 
ด้านการจูงใจ ระดับความส าคัญ (คน) 

(ร้อยละ) 
X  S.D. 

แปล
ผล มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ที่สุด 
40. ได้รับการกระตุ้นจาก
ภาพยนตร์เกาหลี 

31 
(7.80) 

78 
(19.50) 

105 
(26.30) 

47 
(11.80) 

139 
(34.80) 3.46 1.34 มาก 

41. รับประทานตามดารา
เกาหลี 

27 
(6.80) 

90 
(22.50) 

76 
(19.00) 

133 
(33.30) 

74 
(18.50) 3.34 1.21 

ปาน
กลาง 

42. ได้รับการกระตุ้นจาก
สื่อ โฆษณาต่าง ๆ 

27 
(6.80) 

86 
(21.50) 

113 
(28.20) 

145 
(36.30) 

29 
(7.20) 3.16 1.06 

ปาน
กลาง 

43. เป็นอาหารที่นิยมใน
ประเทศเกาหลี 

27 
(6.80) 

107 
(26.80) 

123 
(30.80) 

122 
(30.50) 

21 
(5.30) 3.01 1.03 

ปาน
กลาง 

  รวม 3.24 1.06 ปาน
กลาง 

 
จากตารางที่ 11 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนกตามด้านการจูงใจ โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญ
อยู่ในระดับมาก ( X =3.24, S.D.=1.06) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  คือ 
ข้อได้รับการกระตุ้นจากภาพยนตร์เกาหลี  ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.46, S.D.=1.34) 
รองลงมาคือ ข้อรับประทานตามดาราเกาหลี ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.34, S.D.=1.21) 
ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อ เป็นอาหารที่นิยมในประเทศเกาหลี  ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 
( X =3.01, S.D.=1.03) 
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ตารางที่ 12 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่
 ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  จ าแนกตามด้าน
 การรับรู้ 

              (n =  400)   
ด้านการรับรู้ ระดับความส าคัญ (คน)  

(ร้อยละ) 
X  S.D. 

แปล
ผล มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ที่สุด 
44. มีอาหารหลากหลาย
เมนูให้เลือก 

6 
(1.50) 

52 
(13.00) 

133 
(33.30) 

111 
(27.80) 

98 
(24.50) 3.61 1.04 มาก 

45. มีความสะดวกในการ
เดินทาง 

0 
(0.00) 

33 
(8.30) 

157 
(39.30) 

159 
(39.80) 

51 
(12.80) 3.57 .82 มาก 

46. มีผู้คนมารับประทาน
อาหารจ านวนมาก 

0 
(0.00) 

41 
(10.30) 

186 
(46.50) 

135 
(33.80) 

38 
(9.50) 3.43 .80 มาก 

47. มีความสะอาด เป็น
ระเบียบ 

0 
(0.00) 

52 
(13.00) 

187 
(46.80) 

137 
(34.30) 

24 
(6.00) 3.33 .78 

ปาน
กลาง 

48. เป็นภัตตาคารอาหาร
ที่มีชื่อเสียงในเขต
กรุงเทพมหานคร 

 
0 

(0.00) 

 
60 

(15.00) 

 
200 

(50.00) 

 
119 

(29.80) 

 
21 

(5.30) 3.25 .77 
ปาน
กลาง 

  รวม 3.44 .62 มาก 

 
จากตารางที่ 12 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น จ าแนกตามด้านการรับรู้ โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญ
อยู่ในระดับมาก ( X =3.44, S.D.= .62) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้อ
มีอาหารหลากหลายเมนูให้เลือก ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.61, S.D.=1.04) รองลงมาคือ 
ข้อมีความสะดวกในการเดินทาง ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.57, S.D.= .82) ส่วนข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อเป็นภัตตาคารอาหารที่มีชื่อเสียงในเขตกรุงเทพมหานคร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก ( X =3.25, S.D.= .77) 
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ตารางที่ 13 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่
 ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  จ าแนกตามด้าน
 การเรียนรู้ 

              (n =  400)   
ด้านการเรียนรู้ ระดับความส าคัญ (คน) 

(ร้อยละ) 
X  S.D. 

แปล
ผล มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ที่สุด 
49. การจัดระเบียบ
เมนูอาหาร 

0 
(0.00) 

24 
(6.00) 

148 
(37.00) 

106 
(26.50) 

122 
(30.50) 3.82 .94 มาก 

50. เป็นภัตตาคารที่ร่วม
อาหารไก่ทอดเกาหลี 

0 
(0.00) 

17 
(4.30) 

143 
(35.80) 

164 
(41.00) 

76 
(19.00) 3.75 .81 มาก 

51. มีการบริการที่เพียงพอ 0 
(0.00) 

32 
(8.00) 

167 
(41.80) 

161 
(40.30) 

40 
(10.00) 3.52 .78 มาก 

52. มีประวัติความเป็นมาท่ี
อยู่ในภัตตาคารอาหาร 

0 
(0.00) 

58 
(14.50) 

198 
(49.50) 

107 
(26.80) 

37 
(9.30) 3.31 .83 

ปาน
กลาง 

  รวม 3.60 .66 มาก 

 
จากตารางที่ 13 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  จ าแนกตามด้านการเรียนรู้  โดยภาพรวม พบว่า ให้
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.60, S.D.= .66) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ย
สูงสุด คือ ข้อการจัดระเบียบเมนูอาหาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.82, S.D.= .94) 
รองลงมาคือ ข้อเป็นภัตตาคารที่ร่วมอาหารไก่ทอดเกาหลี ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.75, 
S.D.= .81)  ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อมีประวัติความเป็นมาที่อยู่ ในภัตตาคารอาหารให้
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.31, S.D.= .83) 
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ตารางที่ 14 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่
 ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  จ าแนกตามด้าน
 บุคลิกภาพ 

              (n =  400)   
ด้านบุคลิกภาพ ระดับความส าคัญ (คน) 

(ร้อยละ) 
X  S.D. 

แปล
ผล มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ที่สุด 
53. ท่านชอบลองอาหาร
รสชาติใหม่ ๆ 

1 
(0.30) 

9 
(2.30) 

170 
(45.00) 

90 
(22.50) 

120 
(30.00) 3.80 .91 มาก 

54. ท่านชอบหากิจกรรมใน
วันหยุด 

0 
(0.00) 

6 
(1.50) 

147 
(36.80) 

170 
(42.50) 

77 
(19.30) 3.80 .76 มาก 

55. ท่านชอบติดตามความ
ทันสมัยของอาหาร 

0 
(0.00) 

18 
(4.50) 

159 
(39.80) 

171 
(42.80) 

52 
(13.00) 3.64 .76 มาก 

56. ท่านชอบทานอาหาร
นอกบ้าน 

0 
(0.00) 

20 
(5.00) 

187 
(46.80) 

155 
(38.80) 

38 
(9.50) 3.53 .74 มาก 

57. ท่านชอบการเข้าสังคม 0 
(0.00) 

36 
(9.00) 

174 
(43.50) 

152 
(38.00) 

38 
(9.50) 3.48 .79 มาก 

  รวม 3.65 .55 มาก 

 
จากตารางที่ 14 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  จ าแนกตามด้านบุคลิกภาพ โดยภาพรวม พบว่า ให้
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.65, S.D.= .55) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ย
สู งสุ ด  คือ  ข้อท่ านชอบลองอาหารรสชาติ ใหม่ ๆ  และข้อท่ านชอบหากิจกรรมในวันหยุด                             
ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.80, S.D.= .91, .76)  รองลงมาคือ ข้อท่านชอบติดตามความ
ทันสมัยของอาหาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.64, S.D.= .76)  ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ 
ข้อท่านชอบการเข้าสังคม ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.48, S.D.= .79) 
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ตารางที่ 15 แสดงค่าเฉลี่ย ( X ) ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่
 ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  จ าแนกตามด้าน
 ทัศนคต ิ

              (n =  400)   
ด้านบุคลิกภาพ ระดับความส าคัญ (คน) 

(ร้อยละ) 
X  S.D. 

แปล
ผล มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย 

ที่สุด 
58. อาหารตอบสนองความ
ต้องการของท่านได้ 

0 
(0.00) 

11 
(2.80) 

140 
(35.00) 

145 
(36.30) 

104 
(26.00) 3.85 .84 มาก 

59. สามารถสร้างกิจกรรม
ในวันหยุดให้กับท่าน และ
ครอบครัวได้ 

 
0 

(0.00) 

 
3 

(0.80) 

 
128 

(32.00) 

 
193 

(48.30) 

 
76 

(19.00) 3.85 .72 มาก 

60. มีระบบการจัดการที่ดี 
เช่น การจองคิวรับประทาน
อาหาร 

 
0 

(0.00) 

 
2 

(0.50) 

 
170 

(42.50) 

 
181 

(45.30) 

 
47 

(11.80) 3.68 .68 มาก 

61. ภัตตาคารบอนชอน     
ชิคเก้น เป็นแห่งแรกท่ีท่าน
นึกถึง เมื่อต้องการ
รับประทานอาหาร 

 
 
0 

(0.00) 

 
 

29 
(7.20) 

 
 

167 
(41.80) 

 
 

168 
(42.00) 

 
 

36 
(9.00) 

3.53 .76 มาก 

62. เป็นค่านิยมทางสังคม 3 
(0.80) 

52 
(13.00) 

161 
(40.30) 

145 
(36.30) 

39 
(9.80) 3.41 .86 มาก 

  รวม 3.52 .52 มาก 

 
จากตารางที่ 15 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  จ าแนกตามด้านด้านทัศนคติ  โดยภาพรวม พบว่า             
ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.52, S.D.= .52) เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้ออาหารตอบสนองความต้องการของท่านได้ และข้อสามารถสร้างกิจกรรมใน
วันหยุดให้กับท่าน และครอบครัวได้  ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ( X =3.85, S.D.= .84, .72)  
รองลงมาคือ ข้อมีระบบการจัดการที่ดี เช่น การจองคิวรับประทานอาหาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก ( X =3.68, S.D.= .68)  ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อเป็นค่านิยมทางสังคม ให้ความส าคัญอยู่ใน
ระดับมาก ( X =3.41, S.D.= .86) 
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ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน   
ชิคเก้น 

 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น
ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ ความถี่ของการรับประทาน ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง  
เหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร และโอกาสในการเลือกรับประทาน น าเสนอโดยค่า
จ านวน (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage)  มีผลการวิเคราะห์ข้อมูลเป็นดังนี้ 
 
ตารางที่  16 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามที่ เป็นกลุ่มตัวอย่าง ความคิดเห็น

 เกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 
            (n =  400)   

การตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร จ านวน ร้อยละ 
ความถี่ของการรับประทาน   

 1 - 2 ครั้ง  217 54.30 
 3 - 5 ครั้ง  123 30.80 
 6 - 8 ครั้ง   29 7.30 
 มากกว่า 8 ครั้ง  31 7.80 

รวม 400 100.00 
ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง     

 ต่ ากว่า 500 บาท   36 9.00 
 501 – 1,000 บาท  157 39.30 
 1,001 – 2,000 บาท   164 41.00 
 มากกว่า 2,000 บาท  43 10.80 

รวม 400 100.00 
เหตุผลส าคัญท่ีท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร   

รสชาติอาหารถูกปาก 246 61.50 
มีรายการอาหารให้เลือกมากมาย 33 8.30 
บริการดี/รวดเร็ว 31 7.80 
ราคาไม่แพง 14 3.50 
ต้ังอยู่ในศูนย์การค้า 32 8.00 
มีสาขามาก/เดินทางสะดวก 20 5.00 
ชอบการตกแต่งร้าน 16 4.00 
มีการส่งเสริมการขายที่ดี 8 2.00 

รวม 400 100.00 
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ตารางที่  16 แสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามที่ เป็นกลุ่มตัวอย่าง ความคิดเห็น
 เกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น (ต่อ) 

            (n =  400)   

การตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร จ านวน ร้อยละ 
โอกาสในการเลือกใช้บริการภัตตาคาร   

พบปะสังสรรค์ 224 56.00 
ชอบรับประทานอาหารนอกบ้าน 104 26.00 
ชอบรับประทานอาหารเกาหลี 61 15.30 
รับรองลูกค้า 9 2.30 
อ่ืน ๆ 2 .50 

รวม 400 100.00 
 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลในตารางที่ 16 พบว่า ผู้ให้ข้อมูลตอบแบบสอบถามในการวิจัยส่วนใหญ่
มีความถี่ของการรับประทาน 1 - 2 ครั้ง มากที่สุด จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.30  รองลงมา   
3 - 5 ครั้ง จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.80 ส่วนความถี่ของการรับประทานมากกว่า 8 ครั้ง มี
จ านวนน้อยที่สุด จ านวน 31 คน คิดเป็น ร้อยละ 7.80 

 เมื่อจ าแนกตามค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง พบว่า ผู้ที่มีค่าใช้จ่ายในการ
รับประทานอาหารต่อครั้ง 1,001 – 2,000 บาท มีจ านวนมากที่สุด จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ  
41.00 รองลงมาคือ มีค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง 501 – 1,000 บาท จ านวน 157  คน 
คิดเป็นร้อยละ 39.30 และผู้ที่มีผู้ที่มีค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง ต่ ากว่า 500 บาท มีน้อย
สุด จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 

เมื่อจ าแนกตามเหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร พบว่า มีรสชาติอาหารถูกปาก มี
จ านวนมากที่สุด จ านวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.50 รองลงมาคือ มีรายการอาหารให้เลือกมากมาย 
จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.30 และมีการส่งเสริมการขายที่ดี มีน้อยสุด จ านวน 8 คน  คิดเป็นร้อย
ละ 2.00 

เมื่อจ าแนกตามโอกาสในการเลือกใช้บริการภัตตาคาร พบว่า พบปะสังสรรค์ มีจ านวนมากท่ีสุด 
จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.00 รองลงมาคือ ชอบรับประทานอาหารนอกบ้าน จ านวน 104 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26.00 และอ่ืน ๆ มีน้อยสุด จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ .50 ตามล าดับ 
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ส่วนที่  5  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ, อายุ, ระดับการศึกษา, อาชีพ 
สถานภาพ และระดับรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
  
ตารางที่ 17 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหาร    

เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 
 

ตัวแปรตาม เพศ n X  S.D. t Sig 
ความถี่ของการรับประทาน ชาย 152 1.83 .982 2.493 .028* 
 หญิง 248 1.60 .853   
ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหาร
ต่อครั้ง 

 

ชาย 152 2.59 .849 
 

.985 .220 

 หญิง 248 2.50 .774   
เหตุผลส าคัญท่ีท าให้เลือกใช้บริการ
ภัตตาคาร 

ชาย 
152 2.11 1.828 

 

-1.469 .073 

 หญิง 248 2.41 2.093   

โอกาสในการเลือกรับประทาน ชาย 152 1.63 .874 -.383 .570 
 หญิง 248 1.67 .842   

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  
 จากตารางที่ 17 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน  เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจใช้
บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ พบว่า   
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศต่างกัน ในเรื่องความถ่ีของการบประทาน มีการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐาน แต่ข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง ข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้
เลือกใช้บริการภัตตาคาร และข้อโอกาสในการเลือกรับประทาน มีการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครไม่ต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
ซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
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ตารางที่ 18 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหาร
เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ 

 
ตัวแปรตาม แหล่งความ

แปรปรวน 
df SS M.S. F Sig 

ความถี่ของการ
รับประทาน 

ระหว่างกลุ่ม 5 18.677 3.735 4.723 .000* 
ภายในกลุ่ม 394 311.633 .791   

รวม 399 330.310    

ค่าใช้จ่ายในการ
รับประทานอาหารต่อครั้ง 

ระหว่างกลุ่ม 5 31.992 6.398 11.179 .000* 
ภายในกลุ่ม 394 225.518 .572   

รวม 399 257.510    

เหตุผลส าคัญท่ีท าให้
เลือกใช้บริการภัตตาคาร 

ระหว่างกลุ่ม 5 119.104 23.821 6.360 .000* 
ภายในกลุ่ม 394 1475.674 3.745   

รวม 399 1594.777    

โอกาสในการเลือก
รับประทาน 

ระหว่างกลุ่ม 5 6.549 1.310 1.816 .109 
ภายในกลุ่ม 394 284.148 .721   

รวม 399 290.698 3.735   

 
จากตารางที่ 18 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน  เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจใช้

บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ พบว่า   
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่างกัน ในข้อความถี่ของการรับประทาน ข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทาน
อาหารต่อครั้ง และข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร มีการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐาน แต่ข้อโอกาสในการเลือกรับประทาน มีการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหาร
เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครไม่ต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งไม่
เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
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ตารางที่ 19 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหาร               
เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับการศึกษา 

 
ตัวแปรตาม แหล่งความ

แปรปรวน 
df SS M.S. F Sig 

ความถี่ของการรับประทาน ระหว่างกลุ่ม 3 1.935 .645 .778 .507 
ภายในกลุ่ม 396 328.375 .829   

รวม 399 330.310    

ค่าใช้จ่ายในการรับประทาน
อาหารต่อครั้ง 

ระหว่างกลุ่ม 3 10.513 3.504 5.618 .001* 
ภายในกลุ่ม 396 247.997 .624   

รวม 399 257.510    

เหตุผลส าคัญท่ีท าให้เลือกใช้
บริการภัตตาคาร 

ระหว่างกลุ่ม 3 9.941 3.314 .828 .479 
ภายในกลุ่ม 396 1584.837 4.002   

รวม 399 1594.777    

โอกาสในการเลือก
รับประทาน 

ระหว่างกลุ่ม 3 14.107 4.702 6.732 .000* 
ภายในกลุ่ม 396 276.591 .698   

รวม 399 290.698    

 
จากตารางที่ 19 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน  เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจใช้

บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับการศึกษา 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ในข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง 
และโอกาสในการเลือกรับประทาน มีการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 
ในเขตกรุงเทพมหานครต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐาน แต่ข้อ
ความถี่ของการรับประทาน และเหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร มีการตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครไม่ต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 ซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
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ตารางที่ 20 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหาร
เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ 

 
ตัวแปรตาม แหล่งความ

แปรปรวน 
df SS M.S. F Sig 

ความถี่ของการ
รับประทาน 

ระหว่างกลุ่ม 4 4.968 1.242 1.508 .199 
ภายในกลุ่ม 395 325.342 .824   

รวม 399 330.310    

ค่าใช้จ่ายในการ
รับประทานอาหารต่อครั้ง 

ระหว่างกลุ่ม 4 11.315 2.829 4.538 .001* 
ภายในกลุ่ม 395 246.195 .623   

รวม 399 257.510    

เหตุผลส าคัญท่ีท าให้
เลือกใช้บริการภัตตาคาร 

ระหว่างกลุ่ม 4 48.154 12.038 3.075 .016* 
ภายในกลุ่ม 395 1546.624 3.916   

รวม 399 1594.778    

โอกาสในการเลือก
รับประทาน 

ระหว่างกลุ่ม 4 1.152 .288 .393 .814 
ภายในกลุ่ม 395 289.546 .733   

รวม 399 290.698    

 
จากตารางที่ 20 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน  เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจใช้

บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ พบว่า   
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพต่างกัน ในข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง และเหตุผลส าคัญ
ที่ท าให้ เลือกใช้บริการภัตตาคาร มีการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี  บอนชอน  
ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐาน 
แต่ข้อความถี่ของการรับประทาน และโอกาสในการเลือกรับประทาน มีการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครไม่ต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
ซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
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ตารางที่ 21 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหาร
เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ 

 
ตัวแปรตาม แหล่งความ

แปรปรวน 
df SS M.S. F Sig 

ความถี่ของการ
รับประทาน 

ระหว่างกลุ่ม 2 11.538 5.769 7.185 .001* 
ภายในกลุ่ม 397 318.772 .803   

รวม 399 330.310    
ค่าใช้จ่ายในการ
รับประทานอาหารต่อครั้ง 

ระหว่างกลุ่ม 2 5.075 2.538 3.991 .019* 
ภายในกลุ่ม 397 252.435 .636   

รวม 399 257.510    

เหตุผลส าคัญท่ีท าให้
เลือกใช้บริการภัตตาคาร 

ระหว่างกลุ่ม 2 41.533 20.767 5.308 .005* 
ภายในกลุ่ม 397 1553.244 3.912   

รวม 399 1594.777    
โอกาสในการเลือก
รับประทาน 

ระหว่างกลุ่ม 2 1.382 .691 .948 .388 
ภายในกลุ่ม 397 289.315 .729   

รวม 399 290.697    

 
จากตารางที่ 21 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน  เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจใช้

บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพ พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพต่างกัน ในข้อความถี่ของการรับประทาน ข้อค่าใช้จ่ายในการ
รับประทานอาหารต่อครั้ง และข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร มีการตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐาน แต่ข้อโอกาสในการเลือกรับประทาน มีการตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครไม่ต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 ซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
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ตารางที่ 22 ผลการวิเคราะห์เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหาร
เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับรายได้ต่อเดือน 

 
ตัวแปรตาม แหล่งความ

แปรปรวน 
df SS M.S. F Sig 

ความถี่ของการ
รับประทาน 

ระหว่างกลุ่ม 4 6.808 1.702 2.078 .083 
ภายในกลุ่ม 395 323.502 .819   

รวม 399 330.310    
ค่าใช้จ่ายในการ
รับประทานอาหารต่อครั้ง 

ระหว่างกลุ่ม 4 19.995 4.999 8.313 .000* 
ภายในกลุ่ม 395 237.515 .601   

รวม 399 257.510    

เหตุผลส าคัญท่ีท าให้
เลือกใช้บริการภัตตาคาร 

ระหว่างกลุ่ม 4 45.012 11.253 2.868 .023* 
ภายในกลุ่ม 395 1549.765 3.923   

รวม 399 1594.778    
โอกาสในการเลือก
รับประทาน 

ระหว่างกลุ่ม 4 4.214 1.053 1.452 .216 
ภายในกลุ่ม 395 286.484 .725   

รวม 399 290.698    

 
จากตารางที่ 22 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวน  เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างการตัดสินใจใช้

บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามระดับรายได้ต่อ
เดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีระดับรายได้ต่อเดือนต่างกัน ในข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทาน
อาหารต่อครั้ง และข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร มีการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐาน แต่ข้อความถ่ีของการรบัประทาน และข้อโอกาสในการเลือกรับประทาน มีการ
ตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานครไม่ต่างกัน อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 ซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
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สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ตารางที่ 23 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อ

การตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในภาพรวม  

 

** มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
  
 จากตารางที่ 23 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่ ส่ งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี  บอนชอน ชิคเก้น ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในภาพรวม โดยใช้การวิเคราะห์ ด้วยวิธีสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน จากการวิเคราะห์
ข้อมูล เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อความถ่ีของการรับประทาน ข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการ
ภัตตาคาร มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก มีค่า r = .227, .285  ส่วนข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทาน
อาหารต่อครั้ง แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางลบ  มีค่า r =- .202 และข้อโอกาสในการเลือก
รับประทาน  แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางบวกลบ มีค่า r = .057 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01   
 
 
 
 
 
 
 

 

การตัดสินใจใช้บริการอาหารเกาหลี 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

r P-value ระดับความสัมพันธ์ 

ความถี่ของการรับประทาน .227** .000* มีความสมัพันธ์น้อยทางบวก 

ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง     -.202** .000* แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลย 
ทางลบ 

เหตุผลส าคัญท่ีท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร         .285** .000* มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก 

โอกาสในการเลือกรับประทาน .057** .256 แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลย
ทางบวก 
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ตารางที่ 24 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในข้อความถี่ของการรับประทาน    

 

** มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
  
 จากตารางที่ 24 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่ ส่ งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี  บอนชอน ชิคเก้น ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในข้อความถี่ของการรับประทาน โดยใช้การวิเคราะห์ ด้วยวิธีสหสัมพันธ์ของ 
เพียร์สัน จากการวิเคราะห์ข้อมูล เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการให้บริการ  
และด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยในทิศ
ทางบวก มีค่า r = .159, .184, .105, .097, .134 และ .140 ตามล าดับ ส่วนด้านการส่งเสริมการตลาด 
มีความสัมพันธ์น้อยในทิศทางบวก มีค่า r = .296 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01   
 
 

 
 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
การตัดสินใจใช้บริการอาหารเกาหลี 

r P-value ระดับความสัมพันธ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ .159** .001* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย
ทางบวก 

ด้านราคา .184** .000* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย
ทางบวก 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

.105** .037* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย 
ทางบวก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด .296** .000* มีความสัมพันธ์น้อย 
ทางบวก 

ด้านพนักงานผู้ให้บริการ .097** .052 แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย 
ทางบวก 

ด้านลักษณะทางกายภาพ .134** .007* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย 
ทางบวก 

ด้านกระบวนการให้บริการ .140** .005* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย 
ทางบวก 
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ตารางที่ 25 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง 

 

** มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
 
 จากตารางที่ 25 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่ ส่ งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี  บอนชอน ชิคเก้น ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง  โดยใช้การวิเคราะห์ ด้วยวิธี
สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน จากการวิเคราะห์ข้อมูล เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
มีความสัมพันธ์ปานกลางทางลบ มีค่า r =- .052  ส่วนด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายด้าน
ลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บริการ แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางลบ มีค่า             
r =- .115, - .153, - .041 และ - .064  ส าหรับด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านพนักงานผู้ให้บริการ
มีความสัมพันธ์น้อยทางลบ มีค่า r = - .265 และ - .234 อย่างมีนัยส าคัญทางสถติิที่ระดับ .01   
 

 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
การตัดสินใจใช้บริการอาหารเกาหลี 

r P-value ระดับความสัมพันธ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ -.052** .001* มีความสมัพันธ์ปานกลางทางลบ 

ด้านราคา -.115** .000* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย  
ทางลบ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

-.153** .037* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย  
ทางลบ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด -.265** .000* มีความสมัพันธ์น้อยทางลบ 

ด้านพนักงานผู้ให้บริการ -.234** .052 มีความสมัพันธ์น้อยทางลบ 

ด้านลักษณะทางกายภาพ -.041 .007* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย
ทางลบ 

ด้านกระบวนการให้บริการ -.064 .005* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย
ทางลบ 
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ตารางที่ 26 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในข้อเหตุผลส าคัญท่ีท าให้เลือกใช้บริการ 

 

** มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
 
 จากตารางที่ 26 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่ ส่ งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี  บอนชอน ชิคเก้น ใ นเขต
กรุงเทพมหานคร ในข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการ โดยใช้การวิเคราะห์ ด้วยวิธีสหสัมพันธ์ของ
เพียร์สัน จากการวิเคราะห์ข้อมูล เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
พนักงานผู้ให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์น้อย มีค่า r = .261, .302 , .232  
และ .215 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านกระบวนการให้บริการ 
แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยในทิศทางบวก มีค่า r = .121, .118 และ .173 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .01   
 
 

 
 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
การตัดสินใจใช้บริการอาหารเกาหลี 

r P-value ระดับความสัมพันธ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ .121** .016* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย 

ด้านราคา .261** .000* มีความสัมพันธ์น้อย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย .118** .018* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย 

ด้านการส่งเสริมการตลาด .302** .000* มีความสัมพันธ์น้อย 

ด้านพนักงานผู้ให้บริการ .232** .052 มีความสัมพันธ์น้อย 

ด้านลักษณะทางกายภาพ .215** .007* มีความสัมพันธ์น้อย 

ด้านกระบวนการให้บริการ .173** .005* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย 
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ตารางที่ 27 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ในข้อภัตตาคารและโอกาสในการเลือกรับประทาน 

 

** มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
  
 จากตารางที่ 27 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่ ส่ งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัต ตาคารอาหารเกาหลี  บอนชอน ชิคเก้น ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในข้อภัตตาคารและโอกาสในการเลือกรับประทาน โดยใช้การวิเคราะห์ ด้วยวิธี
สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน จากการวิเคราะห์ข้อมูล เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
ด้านกระบวนการให้บริการ แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางลบ มีค่า r = - .051, - .015 ส่วนด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานผู้ให้บริการ และด้านลักษณะทาง
กายภาพ แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางบวก มีค่า r = .094, .035, .082, .078 และ .26 อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01   

 
 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
การตัดสินใจใช้บริการอาหารเกาหลี 

r P-value ระดับความสัมพันธ์ 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ -.051** .305 แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลย
ทางลบ 

ด้านราคา .094** .061* แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลย
ทางบวก 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

.035** .491* แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลย
ทางบวก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด .082** .102* แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลย
ทางบวก 

ด้านพนักงานผู้ให้บริการ .078** .122 แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลย
ทางบวก 

ด้านลักษณะทางกายภาพ .026** .604* แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลย
ทางบวก 

ด้านกระบวนการให้บริการ -.015** .760* แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลย
ทางลบ 
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 สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ตารางที่ 28 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร              
ในภาพรวม  

 

** มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
  
 จากตารางที่ 28 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่ ส่ งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี  บอนชอน ชิคเก้น ใน เขต
กรุงเทพมหานคร ในภาพรวม โดยใช้การวิเคราะห์ ด้วยวิธีสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน จากการวิเคราะห์
ข้อมูล เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อความถี่ของการรับประทาน ข้อโอกาสในการเลือกรับประทาน มี
ความสัมพันธ์น้อยทางบวก มีค่า r = .183, .024 ส่วนข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง  
แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางลบ มีค่า r = - .195  และข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการ
ภัตตาคาร มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก มีค่า r = .267 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01   

 
 
 

 
 

 
 
 
 
 

การตัดสินใจใช้บริการอาหารเกาหลี 
ปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภค 

r P-value ระดับความสัมพันธ์ 

ความถี่ของการรับประทาน .183** .000* แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลย
ทางบวก 

ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง     -.195** .000* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย 
ทางลบ 

เหตุผลส าคัญท่ีท าให้เลือกใช้บริการ
ภัตตาคาร         

.267** .000* มีความสัมพันธ์น้อย 
ทางบวก 

โอกาสในการเลือกรับประทาน .024** .639* แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลย 
ทางบวก 
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ตารางที่ 29 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ใน
ข้อความถี่ของการรับประทาน 

** มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
 
 จากตารางที่ 29 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ในข้อความ
ถี่ของการรับประทาน โดยใช้การวิเคราะห์ ด้วยวิธีสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน จากการวิเคราะห์ข้อมูล เมื่อ
พิจารณารายด้านพบว่า ด้านการจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านการเรียนรู้ ด้านบุคลิกภาพ และด้านทัศนคติ 
แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางบวก มีค่า r = .193 , .159, .154 , .076 และ .071 อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .01   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภค 
การตัดสินใจใช้บริการอาหารเกาหลี 

r P-value ระดับความสัมพันธ์ 

การจูงใจ .193** .000* แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลยทางบวก 

การรับรู้ .159** .001* แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลยทางบวก 

การเรียนรู้ .154** .002* แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลยทางบวก 

บุคลิกภาพ .076** .127 แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลยทางบวก 

ทัศนคติ .071** .157 แทบจะไมม่ีความสัมพันธ์เลยทางบวก 
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ตารางที่ 30 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร    
ในข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง   

** มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
 

 จากตารางที่ 30 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ในข้อ
ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง โดยใช้การวิเคราะห์ ด้วยวิธีสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน จากการ
วิเคราะห์ข้อมูล เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านการรับรู้ ด้านการเรียนรู้ แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย
ทางลบ มีค่า r = - .166, - .106 ส่วนการจูงใจ มีความสัมพันธ์น้อยทางลบ มีค่า r = - .292  ส่วน
บุคลิกภาพ มีความสัมพันธ์ปานกลางทางลบ มีค่า r = - .056 ส าหรับทัศนคติ แทบจะไม่มีความสัมพันธ์
เลยทางบวก มีค่า r = .002 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภค 
การตัดสินใจใช้บริการอาหารเกาหลี 

r P-value ระดับความสัมพันธ์ 

การจูงใจ -.292** .000* มีความสัมพันธ์น้อยทางลบ 

การรับรู้ -.166** .001* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางลบ 

การเรียนรู้ -.106** .034* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางลบ 

บุคลิกภาพ -.056** .264 มีความสัมพันธ์ปานกลางทางลบ 

ทัศนคติ .002** .962 แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางบวก 
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ตารางที่ 31 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ใน เขตกรุงเทพมหานคร    
ในข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการ 

** มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
 
 จากตารางที่ 31 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ในข้อ
เหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการ โดยใช้การวิเคราะห์ ด้วยวิธีสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน จากการ
วิเคราะห์ข้อมูล เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านการจูงใจ ด้านการรับรู้ ด้านการเรียนรู้ มีความสัมพันธ์
น้อยทางบวก มีค่า r = .324, .233 และ .259  ส่วนด้านบุคลิกภาพ ด้านทัศนคติ แทบจะไม่มี
ความสัมพันธ์เลยทางบวก มีค่า r = .039, .046 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภค 
การตัดสินใจใช้บริการอาหารเกาหลี 

r P-value ระดับความสัมพันธ์ 

การจูงใจ .324** .000* มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก 
การรับรู้ .233** .000* มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก 

การเรียนรู้ .259** .000* มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก 

บุคลิกภาพ .039** .438 แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย 
ทางบวก 

ทัศนคติ .046** .359 แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย 
ทางบวก 
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 ตารางที่ 32 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ใน เขตกรุงเทพมหานคร    
ในข้อภัตตาคารและโอกาสในการเลือกรับประทาน 

** มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .01  
 
 จากตารางที่ 32 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยด้านจิตวิทยาของผู้บริโภคที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร ในข้อ
ภัตตาคารและโอกาสในการเลือกรับประทาน โดยใช้การวิเคราะห์ ด้วยวิธีสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน จาก
การวิเคราะห์ข้อมูล เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านการจูงใจ ด้านการเรียนรู้ และทัศนคติ แทบจะไม่มี
ความสัมพันธ์เลยทางบวก มีค่า r = .048, .033 และ .012 ส่วนด้านการรับรู้ และบุคลิกภาพ แทบจะไม่
มีความสัมพันธ์เลยทางลบ มีค่า r = - .008, - .022 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
การตัดสินใจใช้บริการอาหารเกาหลี 

r P-value ระดับความสัมพันธ์ 

การจูงใจ .048** .342* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย
ทางบวก 

การรับรู้ -.008** .880* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย 
ทางลบ 

การเรียนรู้ .033** .509* แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย
ทางบวก 

บุคลิกภาพ -.022** .663 แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย              
ทางลบ 

ทัศนคติ .012** .803 แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลย 
ทางบวก 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย  อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 

 
 ในการวิจัยครั้งนี้  มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาในครั้ง
นี้   ได้แก่  ผู้บริโภคที่ตัดสินใจมาใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี  บอนชอน ชิคเก้น  ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวนตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม 
แล้วน าแบบสอบถามที่ได้เก็บข้อมูลแล้วเสร็จ มาท าการตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ และน าไปวิเคราะห์
ข้อมูลทางสถิติด้วยเครื่องคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป (SPSS) และใช้ค่าทางสถิติ คือ จ านวน, 
ร้อยละ, ค่าเฉลี่ย, ค่า t-test, การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (ANOVA : One-Way Analysis of 
Variance) และค่ าสั มประสิ ทธิ์ สหสั มพั นธ์ เพี ยร์ สั น  (Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient) ซึ่งเป็นสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล แล้วน าเสนอผลการวิเคราะห์ในรูปแบบตารางประกอบ
ค าบรรยาย 

ผู้วิจัยได้สรุปและน าเสนอตามล าดับดังนี้ 
1. สรุปผลการวิจัย 
2. อภิปรายผลการวิจัย 
3. ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
4. ข้อเสนอแนะในการศึกษาวิจัยครั้งต่อไป 

 
สรุปผลการวิจัย 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการศึกษา สรุปผลได้ดังนี้ 
 1. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
เป็นเพศหญิง มีอายุ 25 – 34 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรีขึ้นไป อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน               
มีสถานภาพโสด มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท 
 2. ผลการวิเคราะห์ความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก  
เมื่อแยกเป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายบริการ ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ส่วนด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ด้าน
การส่งเสริมการตลาด มีความคิดเห็นในการรับรู้อยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน มี
รายละเอียดเป็นดังนี้ 

2.1 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อแยก
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้อรสชาติและคุณภาพอาหาร ให้ความส าคัญอยู่ใน
ระดับมาก รองลงมาคือ ข้อความสด สะอาดปลอดภัย ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ส่วนข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ สูตรเฉพาะของอาหารบางชนิด ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก  
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2.2 ด้านราคา โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อแยกพิจารณาเป็น
รายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้อความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับรสชาติอาหาร  
ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ ข้อความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับปริมาณ
อาหาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ราคามาตรฐานเทียบกับตลาดอื่น ให้
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก 

2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อ
แยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้อความสะดวกของสถานที่ตั้ง ให้ความส าคัญ
อยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ ข้อจ านวนสาขาหลายสาขาในการให้บริการ ให้ความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้ออยู่ในท าเลที่ใกล้บ้าน/ใกล้ที่ท างาน ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก  

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง 
เมื่อแยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ข้อการโฆษณาประชาสัมพันธ์ เช่น โทรทัศน์ 
นิตยสาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ ข้อการให้ส่วนลดจากราคาปกติ เช่น มอบส่วนลด
ในช่วงเทศกาล ให้ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อการจัดกิจกรรม 
เพ่ือประชาสัมพันธ์ เช่น แข่งขันการกินไก่ บอนชอน ชิคเก้น ให้ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง  

2.5 ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ในภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อแยก
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ข้อ ความรู้ของพนักงานเกี่ยวกับอาหารเกาหลี  ให้
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ ข้อการต้อนรับและอัธยาศัยของพนักงาน ให้ความส าคัญอยู่ใน
ระดับปานกลาง ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อความกระตือรือร้นในการให้บริการของพนักงาน  ให้
ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง  

2.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อแยก
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ข้อบรรยากาศและการตกแต่งภายในร้าน  ให้
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ ข้อความสะอาดภายในร้าน ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก
ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อมีรูปแบบการจัดวางอาหารที่น่าทาน ให้ความส าคัญอยู่ในระดับปาน
กลาง  

2.7 ด้านกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อ
แยกพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้อความสะดวกการจองคิว ให้ความส าคัญอยู่
ในระดับมาก รองลงมาคือ ข้อความสะดวกและง่ายในขั้นตอนการรับบริการ ให้ความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อมีกระบวนการ ด้านการรักษาความปลอดภัยที่ดี ให้ความส าคัญอยู่
ในระดับมาก  
 3. ผลการวิเคราะห์ความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ ภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อแยกพิจารณา
เป็นรายด้าน พบว่าด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ด้านทัศนคติ ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ 
ด้านบุคลิกภาพ ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ส่วนด้านที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ด้านการจูงใจ  ให้
ความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณารายด้าน มีรายละเอียดเป็นดังนี้ 
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3.1 ด้านการจูงใจ โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อแยกพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้อได้รับการกระตุ้นจากภาพยนตร์เกาหลี ให้ความส าคัญอยู่
ในระดับมาก รองลงมาคือ ข้อรับประทานตามดาราเกาหลี ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ส่วนข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อ เป็นอาหารที่นิยมในประเทศเกาหลี ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก  

3.2 ด้านการรับรู้ โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อแยกพิจารณาเป็น
รายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้อมีอาหารหลากหลายเมนูให้เลือก ให้ความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก รองลงมาคือ ข้อมีความสะดวกในการเดินทาง ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ย
ต่ าสุดคือ ข้อเป็นภัตตาคารอาหารที่มีชื่อเสียงในเขตกรุงเทพมหานคร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก  

3.3 ด้านการเรียนรู้ โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อแยกพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้อการจัดระเบียบเมนูอาหาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับ
มาก รองลงมาคือ ข้อเป็นภัตตาคารที่ร่วมอาหารไก่ทอดเกาหลี ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ส่วนข้อที่
มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อมีประวัติความเป็นมาที่อยู่ในภัตตาคารอาหารให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก  

3.4 ด้านบุคลิกภาพ โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อแยกพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้อท่านชอบลองอาหารรสชาติใหม่  ๆ และข้อท่านชอบหา
กิจกรรมในวันหยุด ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ ข้อท่านชอบติดตามความทันสมัยของ
อาหาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อท่านชอบการเข้าสังคม  ให้
ความส าคัญอยู่ในระดับมาก  

3.5 ด้านทัศนคติ โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก เมื่อแยกพิจารณาเป็น
รายข้อ พบว่า ข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ข้ออาหารตอบสนองความต้องการของท่านได้ และข้อสามารถ
สร้างกิจกรรมในวันหยุดให้กับท่าน และครอบครัวได้ ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก รองลงมาคือ ข้อมี
ระบบการจัดการที่ดี เช่น การจองคิวรับประทานอาหาร ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ส่วนข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยต่ าสุดคือ ข้อเป็นค่านิยมทางสังคม ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก  
 4. ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม เกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น พบว่า ผู้ให้ข้อมูลตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถี่ของ
การรับประทาน 1 - 2 ครั้ง มีค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง 1,001 – 2,000 บาท เหตุผล
ส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร เพราะว่ามีรสชาติอาหารถูกปาก และโอกาสในการเลือกใช้
บริการภัตตาคาร เพ่ือเป็นการพบปะสังสรรค์ 
 5. การทดสอบสมมติฐาน 
 การทดสอบสมมติฐานที่ 1 ลักษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ สถานภาพ และระดับรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกันของผู้บริโภคส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ตารางที่ 33  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานลักษณะประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
       ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร พิจาณาได้ดังนี้ 
 

ที ่ ข้อมูลทั่วไป ตัวแปรตาม Sig 
1 เพศ ความถี่ของการรับประทาน .028* 

2 อายุ ความถี่ของการรับประทาน .000* 

  ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง .000* 

  เหตุผลส าคัญท่ีท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร .000* 

3 ระดับการศึกษา ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง .001* 

  โอกาสในการเลือกรับประทาน .000* 

4 อาชีพ ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง .001* 

  เหตุผลส าคัญท่ีท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร .016* 

5 สถานภาพ ความถี่ของการรับประทาน .001* 

  ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง .019* 

  เหตุผลส าคัญท่ีท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร .005* 

6 รายได้ต่อเดือน ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง .000* 

  เหตุผลส าคัญท่ีท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร .023* 

  
 จากตารางที่ 33 พบว่า ข้อมูลที่เป็นไปตามสมมติฐานได้แก่  เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
สถานภาพ และระดับรายได้ต่อเดือน ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน 
ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01   
 

การทดสอบสมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากการทดสอบสมมติฐาน ในภาพรวม โดยใช้การวิเคราะห์ ด้วยวิธีสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน จากการ
วิเคราะห์ข้อมูล เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อความถี่ของการรับประทาน ข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้
เลือกใช้บริการภัตตาคาร มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก มีค่า r = .227, .285 ส่วนข้อค่าใช้จ่ายในการ
รับประทานอาหารต่อครั้ง แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางลบ มีค่า r = - .202 และข้อโอกาสในการ
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เลือกรับประทาน แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางบวกลบ มีค่า r = .057 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .01   

 
การทดสอบสมมติฐานที่ 3 ปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ ภัตตาคาร

อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 
จากการทดสอบสมมติฐาน ในภาพรวม โดยใช้การวิเคราะห์ ด้วยวิธีสหสัมพันธ์ของเพียร์สัน 

จากการวิเคราะห์ข้อมูล เมื่อพิจารณารายข้อพบว่า ข้อความถี่ของการรับประทาน ข้อโอกาสในการเลือก
รับประทาน มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก มีค่า r = .183, .024 ส่วนข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทาน
อาหารต่อครั้ง แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางลบ มีค่า r = - .195 และข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้
เลือกใช้บริการภัตตาคาร  มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก มีค่า r = .267 อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01   

 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากการสรุปและการวิเคราะห์ข้อมูลในเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น (BonChon Chicken) ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่ามีประเด็นที่
น่าสนใจ ที่สามารถน ามาอภ ิปรายได้ดังนี ้

1. ความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิ
คเก้น โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วรายุทธ  ตั้ง
กลมสถาพร (2553:75)  ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธนาคารทางอินเตอร์เน็ต
อย่างต่อเนื่อง และสอดคล้องกับงานวิจัยของ วาสนา พุทธมนต์พิทักษ์ (2553:83) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านหนังสือของผู้บริโภค ในศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซ่าปิ่นเกล้า  และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ เอกชัย บุญแช่มชู (2556:72) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ 

2. ความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ ภัตตาคารอาหารเกาหลี 
บอนชอน ชิคเก้น โดยภาพรวม พบว่า ให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปภัง
กร ปรีดาชัชวาล (2556) ได้ศึกษาเรื่อง การยอมรับและพฤติกรรมการเลียนแบบทางวัฒนธรรมจากสื่อ
บันเทิงเกาหลี และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปรีชา พันธุ์แน่น และคณะ (2551) ได้ศึกษาเรื่อง สื่อ
บัน เทิ งเกาหลีกับค่านิยมในวัฒนธรรมเกาหลีของวัยรุ่น ไทย  และสอดคล้องกับงานวิจัยของ                  
สิรินทิพย์ หอมขจร (2556) ได้ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกร้านอาหารเกาหลีในจังหวัด
เชียงใหม่ 

3. ผลการทดสอบสมมติฐานในแต่ละข้อ ดังมีรายละเอียด ที่สอดคล้องกับงานวิจัยและไม่
สอดคล้องกับงานวิจัย   ของงานวิจัยที่น ามาเก่ียวข้อง ดังนี้ 

สมมติฐานที่ 1 ในภาพรวมสรุปได้ว่า ลักษณะประชากรศาสตร์  ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ สถานภาพ และระดับรายได้ต่อเดือน ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้ บริการภัตตาคารอาหาร
เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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สมมติฐานที่ 2 ในภาพรวมสรุปได้ว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี  บอนชอน ชิคเก้น ใน เขตกรุงเทพมหานคร                        
มีความสัมพันธ์ต่อข้อความถี่ของการรับประทาน ข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้บริการภัตตาคาร              
มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก ส่วนข้อค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้ง  แทบจะไม่มี
ความสัมพันธ์เลยทางลบ และข้อโอกาสในการเลือกรับประทาน แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางบวก 
ลบ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01   

สมมติฐานที่ 3 ในภาพรวมสรุปได้ว่า ปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความสัมพันธ์ต่อข้อความถ่ีของการ
รับประทาน ข้อโอกาสในการเลือกรับประทาน มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก ส่วนข้อค่าใช้จ่ายในการ
รับประทานอาหารต่อครั้ง แทบจะไม่มีความสัมพันธ์เลยทางลบ และข้อเหตุผลส าคัญที่ท าให้เลือกใช้
บริการภัตตาคาร มีความสัมพันธ์น้อยทางบวก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .01                   

ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปรีชา พันธุ์แน่น และคณะ (2551) ได้ศึกษาเรื่อง สื่อบันเทิง
เกาหลีกับค่านิยมในวัฒนธรรมเกาหลีของวัยรุ่นไทย และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปัญญดา บุญสิน 
(2552) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารที่ภัตตาคารอาหารญี่ปุ่นฟูจิ 
ในห้างสรรพสินค้าในเขตกรุงเทพมหานคร และสอดคล้องกับงานวิจัยของ วรายุทธ  ตั้งกลมสถาพร 
(2553:75) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการธนาคารทางอินเตอร์เน็ตอย่างต่อเนื่อง 
และสอดคล้องกับงานวิจัยของ เอกชัย บุญแช่มชู (2556:72)  ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการสินเชื่อเช่าซื้อรถยนต์ 

 
ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
   
 ข้อเสนอแนะเพื่อการน าไปปฏิบัติ 

1. ด้านความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น มีข้อเสนอแนะในแต่ละข้อดังนี้ 

   1.1 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
        ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ควรมีการพัฒนาด้านรสชาติและคุณภาพ

อาหาร อาจมีการคิดค้นสูตรเฉพาะของอาหารเพ่ือแสดงถึงความเป็นอัตลักษณ์ รวมไปถึงให้อาหารมี
ความหลากหลายของ เน้นรสชาติและคุณภาพอาหารเป็นส าคัญ 
          1.2 ด้านราคา 
                    ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ควรมีการก าหนดราคาที่เป็นมาตรฐานเมื่อ
เทียบกับร้านอ่ืน ๆ แล้วควรมีราคาที่เหมาะสม และให้ความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับ
รสชาติอาหาร   

 1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
                    ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ควรขยายสาขาเพ่ิมมากขึ้น เพ่ือให้สะดวก
ในการเดินทางมารับประทานอาหารในสไตล์อาหารเกาหลี ดูในด้านท าเลที่ตั้ง  ที่ใกล้บ้าน/ใกล้ที่ท างาน  
เป็นต้น 
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 1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
                   ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ควรเพ่ิมเน้นย้ าการโฆษณาประชาสัมพันธ์ใน
ทุกช่องทาง เช่น โทรทัศน์ นิตยสาร โซเชียลมีเดีย รวมไปถึงมีการจัดกิจกรรม เช่น แข่งขันการกินไก่ 
บอนชอน ชิคเก้น 

 1.5 ด้านพนักงานผู้ให้บริการ 
         ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ควรเพ่ิมพูนความรู้ให้กับพนักงานเกี่ยวกับ

อาหารเกาหลี รวมไปถึงควรกระตุ้นพนักงานให้มีความกระตือรือร้นในการให้บริการแก่ลูกค้าที่มาใช้
บริการที่ร้าน 

 1.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ 
         ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ควรสร้างบรรยากาศและการตกแต่งภายใน

ร้าน ให้มีรูปแบบการจัดวางอาหารที่น่ารับประทาน การตกแต่งสีสัน เน้นสไตล์ให้อยู่ในบรรยายของ
ประเทศเกาหลี  

 1.7 ด้านกระบวนการให้บริการ 
         ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ควรเน้นการบริการอ านวยความสะดวกด้าน

การจองคิวให้กับลูกค้า และดูแลเรื่องการรักษาความปลอดภัย แสงไฟที่ส่องสว่างตลอดทางเข้าร้านและ
ภายในร้าน ถังดับเพลิง ช่องทางการหนีในกรณีเกิดเพลิงไหม้ และพนักงานรักษาความปลอดภัย ที่พร้อม
จะอ านวยความสะดวกให้กับผู้ที่มารับบริการอยู่เสมอ 
  
 2. ด้านความส าคัญปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ ภัตตาคารอาหาร
เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น มีข้อเสนอแนะในแต่ละข้อดังนี้ 

    2.1 ด้านการจูงใจ 
         ภาพยนตร์เกาหลี มีผลต่อการรับประทานอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ดังนั้นทาง

ภัตตาคารอาจการกระตุ้นพฤติกรรมการบริโภคจากลูกค้าโดยการ ติดโปสเตอร์ ภาพดารานักแสดง หรือ
ฉายภาพยนตร์ภายในร้าน ให้ผู้ที่มารับประทานได้ดื่มด่ ากับบรรยากาศ เหมือนกับได้มาประเทศเกาหลี 
และนั่งรับประทานอาหารเกาหลี ภายในร้าน เป็นต้น 

 2.2 ด้านการรับรู้ 
         ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ควรมีอาหารหลากหลายเมนูให้เลือก 
 2.3 ด้านการเรียนรู้ 
         ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ควรการจัดระเบียบประเภทเมนูอาหาร ให้มี

ลักษณะเฉพาะ เพ่ือสะดวกในการสั่งอาหาร 
  2.4 ด้านบุคลิกภาพ    
                   ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น ควรลองอาหารรสชาติใหม่ ๆ และควรจัด
โปรโมชั่นในวันหยุดหากิจกรรมให้ลูกค้าได้ท าระหว่างรับประทานอาหาร  
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 2.5 ด้านทัศนคติ   
         ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  ควรหากระบวนการแนวทางในการ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้า โดยอาจท าแบบสอบถามเฉพาะ ให้ลูกค้าได้แสดงความคิดเห็นลงใน
ช่องกล่องรับความคิดเห็น และสร้างกิจกรรมให้กับลูกค้าท่ีมารับประทานเป็นครอบครัว ในวันหยุด  
 
 ข้อเสนอแนะในการศึกษาวิจัยครั้งต่อไป 

1. เนื่องจากการท าวิจัยครั้งนี้  ศึกษาเฉพาะผู้บริโภคที่ใช้บริการที่ภัตตาคารอาหารเกาหลี     
บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร จึงเห็นควรให้มีการศึกษาภัตตาคารอาหารเกาหลี อ่ืน ๆ                 
ที่ท ากิจการภัตตาคารอาหารเกาหลีเหมือนกัน เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่หลากหลาย 

2. ควรมีการศึกษาผลกระทบที่มีผลต่อการบริหารกิจการภัตตาคารอาหารเกาหลีเพ่ือจะได้
น าไปปรับปรุงแก้ไขต่อไป 

 3. ควรศึกษาภัตตาคารอาหารเกาหลี  ในแง่มุมอ่ืน โดยการศึกษาถึงกิจกรรมหรือธุรกิจต่าง ๆ ที่
เกี่ยวข้องกับอาหารเกาหลี เช่น การท ากิจกรรมอ่ืนร่วมด้วยระหว่างรับประทาน เพ่ือศึกษาพฤติกรรม
เพ่ิมเติมของผู้บริโภค นอกเหนือจากการเรียนรู้วัฒนธรรมการรับประทานอาหารเกาหลี เท่านั้น   

4. ควรศึกษาความสัมพันธ์และความแตกต่างของภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น กับ
ภัตตาคารอาหารเกาหลีอ่ืน ๆ ในแต่ละแห่ง แต่ละภูมิภาค เนื่องจากสถานที่ที่อยู่ในภูมิภาคต่างกัน 
อาจจะมีวัฒนธรรมและพฤติกรรมการรับประทานอาหารเกาหลีที่แตกต่างกัน 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

เรื่อง 

ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี                                                                          
บอนชอน ชิคเก้น (BonChon Chicken) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยนักศึกษาปริญญาโท สาขาการประกอบการ คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ค าชี้แจง  แบบสอบถามฉบับนี้จัดท าขึ้นเพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น (BonChon Chicken) ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งแบบสอบถาม
ประกอบด้วย 5 ส่วน ดังนี้ 

 ส่วนที่ 1   ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 

 ส่วนที่ 3  ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหาร
เกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 

 ส่วนที่ 4  ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 

 ส่วนที่ 5  ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่อง  หน้าข้อความที่ตรงกับข้อมูลของท่าน 

1. เพศ 
 ชาย     หญิง  

2. อายุ 
 ต่ ากว่าหรือเทียบเท่า 15 ปี   16 – 24 ปี 
 25 – 34 ปี     35 – 44 ปี 
 45 – 54 ปี     55 ปีขึ้นไป 

3. การศึกษา 
 ประถมศึกษา    มัธยมศึกษา 
 อนุปริญญา/ ปวส.    ปริญญาตรีขึ้นไป 
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4. อาชีพ 
 นักเรียน/ นักศึกษา    ข้าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 พนักงานบริษัทเอกชน   ประกอบธุรกิจส่วนตัว 
 อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………………………………………………………………………. 

5. สถานภาพ 
 โสด      สมรส 
 หย่าร้าง/ หม้าย 

6. รายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน 
 ต่ ากว่า 10,000 บาท    10,001 – 20,000 บาท 
 20,001 – 30,000 บาท   30,001 – 40,000 บาท 
 40,001 บาทข้ึนไป 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคาร
อาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 

ค าชี้แจง  โปรดท าเครื่องหมาย  ในช่องข้อความที่ตรงกับความจริงของท่านเพียงค าตอบเดียว 

ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

ระดับความส าคัญ 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

ผลิตภัณฑ์      
7. รสชาติและคุณภาพอาหาร      
8. ความสด สะอาดปลอดภัย      
9. คุณค่าทางโภชนาการ      
10. ความหลากหลายของอาหาร      
11. สูตรเฉพาะของอาหารบาง
ชนิด 

     

ราคา      
12. ความเหมาะสมของราคาเมื่อ
เปรียบเทียบกับรสชาติอาหาร 

     

13. ความเหมาะสมของราคาเมื่อ
เปรียบเทียบกับปริมาณอาหาร 

     

14. ความเหมาะสมของราคาเมื่อ
เปรียบเทียบกับภัตตาคารอาหาร
เกาหลีอื่น 
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ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

ระดับความส าคัญ 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

ราคา      
15. ราคามีบอกชัดเจนในรายการ      
16. ราคามาตรฐานเทียบกับ
ตลาดอื่น 

     

ช่องทางการจัดจ าหน่าย      
17. ความสะดวกของสถานที่ตั้ง      
18. จ านวนสาขาหลายสาขาใน
การให้บริการ 

     

19. ความเหมาะสมของเวลา 
เปิด – ปิด บริการ 

     

20. อยู่ในท าเลที่ใกล้บ้าน/ใกล้ที่
ท างาน 

     

การส่งเสริมการตลาด      
21. การโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
เช่น โทรทัศน์ นิตยสาร 

     

22. การให้ส่วนลดจากราคาปกติ 
เช่น มอบส่วนลดในช่วงเทศกาล 

     

23. การใช้คูปองสะสม      
24. มีการจัดกิจกรรม เพื่อ
ประชาสัมพันธ์ เช่น แข่งขันการ
กินไก่ บอนชอน ชิคเก้น 

     

25. มีการโฆษณาตัวอย่างอาหาร      
ด้านพนักงานผู้ให้บริการ      

26. การต้อนรับและอัธยาศัยของ
พนักงาน 

     

27. ความรู้ของพนักงานเกี่ยวกับ
อาหารเกาหลี 

     

28. ความสุภาพในการให้บริการ      
29. ความกระตือรือร้นในการ
ให้บริการของพนักงาน 
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ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ 

ระดับความส าคัญ 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

ลักษณะทางกายภาพ      
30. บรรยากาศและการตกแต่ง
ภายในบ้าน 

     

31. ความสะอาดภายในร้าน      
32. ความกว้างขวางภายในร้าน      
33. ความชัดเจนของเมนูรายการ
อาหารและราคา 

     

34. มีรูปแบบการจัดวางอาหารที่
น่าทาน 

     

กระบวนการให้บริการ      
35. ความสะดวกการจองคิว      
36. ความสะดวกและง่ายใน
ขั้นตอนการรับบริการ 

     

37. ความรวดเร็วการปรุงอาหาร      
38. ความรวดเร็วในการช าระเงิน      
39. มีกระบวนการ ด้านการ
รักษาความปลอดภัยที่ดี 

     

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านจิตวิทยาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี 
บอนชอน ชิคเก้น 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย  ในช่องข้อความที่ตรงกับความจริงของท่านเพียงค าตอบเดียว 

ปัจจัยด้านจิตวิทยา ระดับความส าคัญ 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

ด้านการจูงใจ      
40. ได้รับการกระตุ้นจาก
ภาพยนตร์เกาหลี 

     

41. รับประทานตามดาราเกาหลี      
42. ได้รับการกระตุ้นจากสื่อ 
โฆษณาต่างๆ 

     

43. เป็นอาหารที่นิยมในประเทศ
เกาหลี 
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ปัจจัยด้านจิตวิทยา ระดับความส าคัญ 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

ด้านการรับรู้      
44. มีอาหารหลากหลายเมนูให้
เลือก 

     

45. มีความสะดวกในการ
เดินทาง 

  
 

   

46. มีผู้คนมารับประทานอาหาร
จ านวนมาก 

     

47. มีความสะอาด เป็นระเบียบ      
48. เป็นภัตตาคารอาหารที่มี
ชื่อเสียงในเขตกรุงเทพมหานคร 

     

ด้านการเรียนรู้      
49. การจัดระเบียบเมนูอาหาร      
50. เป็นภัตตาคารที่ร่วมอาหาร
ไก่ทอดเกาหลี 

     

51. มีการบริการที่เพียงพอ      
52. มีประวัติความเป็นมาท่ีอยู่ใน
ภัตตาคารอาหาร 

     

ด้านบุคลิกภาพ      
53. ท่านชอบลองอาหารรสชาติ
ใหม่ๆ 

     

54. ท่านชอบหากิจกรรมใน
วันหยุด 

     

55. ท่านชอบติดตามความ
ทันสมัยของอาหาร 

     

56. ท่านชอบทานอาหารนอก
บ้าน 

     

57. ท่านชอบการเข้าสังคม      
ด้านทัศนคต ิ      

58. อาหารตอบสนองความ
ต้องการของท่านได้ 

     

59. สามารถสร้างกิจกรรมใน
วันหยุดให้กับท่าน และครอบครัว 
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ปัจจัยด้านจิตวิทยา ระดับความส าคัญ 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

ด้านทัศนคติ      
60. มีระบบการจัดการที่ดี เช่น 
การจองคิวรับประทานอาหาร 

     

61. ภัตตาคารบอนชอน ชิคเก้น 
เป็นแห่งแรกที่ท่านนึกถึง เมื่อ
ต้องการรับประทานอาหาร 

     

62. เป็นค่านิยมทางสังคม      
ส่วนที่ 4  ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น 
ค าชี้แจง  โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่อง  หน้าข้อความท่ีตรงกับความจริงของท่าน 

63. ท่ านมารับประทานอาหารที่ ภั ตตาคารอาหารเกาหลีบอนชอน ชิคเก้น  ใน เขต
กรุงเทพมหานครกี่ครั้งต่อเดือน 

 1 - 2 ครั้ง     3 - 5 ครั้ง 
 6 - 8 ครั้ง     มากกว่า 8 ครั้ง 

64. ค่าใช้จ่ายโดยประมาณต่อครั้งในการรับประทานอาหารที่ภัตตาคารอาหารเกาหลี       
บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ต่ ากว่า 500 บาท    501 – 1,000 บาท 
 1,001 – 2,000 บาท    มากกว่า 2,000 บาท 

65. เหตุผลส าคัญที่สุด เพียงเหตุผลเดียว ที่ท าให้ท่านเลือกใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี
บอนชอน ชิคเก้น ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 รสชาติอาหารถูกปาก    มีรายการอาหารให้เลือกมากมาย 
 บริการดี/ รวดเร็ว    ราคาไม่แพง 
 ตั้งอยู่ในศูนย์การค้า    มีสาขามาก/ เดินทางสะดวก 
 ชอบการตกแต่งร้าน    มีการส่งเสริมการขายที่ดี 
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ………………………………………………………………………) 

66. โอกาสในการเลือกใช้บริการภัตตาคารอาหารเกาหลี บอนชอน ชิคเก้น  ใน เขต
กรุงเทพมหานคร 

 พบปะสังสรรค ์    ชอบรับประทานอาหารนอกบ้าน 
 ชอบรับประทานอาหารเกาหลี   รับรองลูกค้า 
 อ่ืน ๆ (โปรดระบุ………………………………………………………………………) 
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ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

ขอขอบพระคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 
หนังสอืเชิญผู้เชี่ยวชาญตรวจเครื่องมือวิจัย 
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ประวัติผู้วิจัย 

 
ชื่อ-สกุล นางสาวพินทุม  รุ่งทองศรี 
ที่อยู่ 48/1447 หมู่ 7  เขตบางบอน  แขวงบางบอน                           
 จังหวัดกรุงเทพมหานคร  10150 
 
ประวัติการศึกษา 
 พ.ศ. 2555  ส าเร็จการศกึษาระดับปริญญาตรี สาขาวิชาวิศวกรรมเกษตร 
  คณะวิศวกรรมศาสตร์  
  มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
 พ.ศ. 2557 ศึกษาต่อระดับปริญญา บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
  คณะวิทยาการจัดการ สาขาวิชาประกอบการ 
 มหาวิทยาลัยศิลปากร 
 
ประวัติการท างาน 
 พ.ศ. 2555 วิศวกรฝ่ายขาย 
  บริษัท ไทยอินเตอร์แมท จ ากัด 
 ปัจจุบัน ประกอบการธุรกิจส่วนตัว  
  บ้านพักอาศัย 

 
 
 
 
 
 
 
 

 


