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บทคัดย่อ (Abstract) 
 บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้าน 
octoguz by บ้านโสด 2) การตัดสินใจในการใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด 3) เปรียบเทียบการ
ตัดสินใจในการใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสดจ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล 4) ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ใช้แบบสอบถาม 
จ านวน 400 ชุด เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ คือ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย การทดสอบสมมติฐาน
แบบ t- test F-test ( One-Way ANOVA ) และ Multiple Regression Analysis 
 ผลการวิจัยพบว่า 1) ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้าน 
octoguz by บ้านโสด พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับส าคัญมากท่ีสุด 2) ระดับการตัดสินใจในการใช้บริการร้าน 
octoguz by บ้านโสด พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด 3) เปรียบเทียบการตัดสินใจในการใช้
บริการร้าน octoguz by บ้านโสดจ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน 
octoguz by บ้านโสด ท่ีแตกต่างกัน 4) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน 
octoguz by บ้านโสด ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ 
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด 
ค าส าคัญ (Keywords) : ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด; การตัดสินใจ; octguz by บ้านโสด 
 
Abstract 
 This research aimed to study 1) Marketing mix factors in using the services of octoguz 
by Baan Sod, 2) Decision making in using the services of octoguz by Baan Sod, 3) Comparison 
of decision-making in using the services of octoguz by Baan Sod classified by personal data, 
and 4) Marketing mix factors affecting the decision making in using the services of octoguz by 
Baan Sod. It was a quantitative research approach. A questionnaire was a research tool. A 
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questionnaire of 400 sets was used as a tool for data collection. The statistical instruments 
used were percentage, mean, t-test, F-test (One-Way ANOVA), and Multiple Regression Analysis. 
 The research results found that 1) The important level of marketing mix factors in 
using the services of octoguz by Baan Sod overall was essential. 2) The level of decision-
making in using the services of octoguz by Baan Sod overall level was at the most agree. 3) 
Comparison of decision-making in using the services of octoguz by Baan Sod classified by 
personal data affected the decision-making. 4) Marketing mix factors affecting the decision to 
use the services of octoguz by Baan Sod in terms of promotion, personnel, process, and 
physical characteristics affected the decision to use the services of octoguz by Baan Sod.  
Keywords: marketing mix factors; decision-making; octguz by Baan Sod 
 
บทน า (Introduction) 
 คนไทยเป็นชาติท่ีชอบสรรหาอาหารเพื่อมารับประทาน แต่ด้วยความเร่งรีบและแข่งกับเวลาในการ
ด าเนินชีวิตจึงไม่มีเวลาประกอบอาหารภายในบ้าน โดยเฉพาะวัยท างานหรือประชาชนสมัยใหม่ท่ีใช้เวลาส่วน
ใหญ่ไปกับภาระหน้าท่ีการงานและความรับผิดชอบในแต่ละวัน ดังนั้นคนเหล่านี้จึงนิยมทานอาหารนอกบ้าน 
จึงเป็นสาเหตุให้ธุรกิจร้านอาหารมีการเติบโตและมีผลต่อเศรษฐกิจภายในประเทศและเข้ามามีบทบาทกับชีวิต
ของคนไทยสมัยใหม่มากขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่ง ธุรกิจร้านอาหารก่ึงผับ ท่ีมีรูปแบบการให้บริการท่ีหลากหลาย
และแปลกใหม่ต่างจากร้านอาหารธรรมดาท่ัวไป ร้านอาหารก่ึงผับได้เข้ามามีบทบาทในสังคมวัยท างาน
เนื่องจากมีความน่าสนใจกว่าร้านอาหารท่ัวๆไปเพราะร้านอาหารก่ึงผับมีการปรับเปล่ียนรูปแบบของแต่ละร้าน
ต่างๆกันไปตาม วัตถุประสงค์ของเจ้าของธุรกิจ โดยมีการน าเอกลักษณ์ของร้านอาหารผสมผสานกับการบริการ 
เครื่องดื่มท้ังมีแอลกอฮอล์ และไม่มีแอลกอฮอล์มาเพื่อรองรับผู้บริโภค ร้านบางแห่งมีดนตรีไว้คอยบริการ เพื่อ
สร้างความบันเทิงให้กับผู้มาใช้บริการ ซ่ึงสถานท่ีเหล่านี้อาจจะใช้เป็นท่ีพบปะสังสรรค์หรือผ่อนคลายหลังจากท่ี
เสร็จส้ินภารกิจในชีวิตประจ าวันธุรกิจร้านอาหารเป็นอีกหนึ่งธุรกิจพื้นฐานท่ีอยู่ในสังคมไทยมานานและมีอัตรา
การขยายตัวท่ีสูงมากจนท าให้ในปัจจุบันมีอัตราการแข่งขันกันในธุรกิจนี้มีความรุนแรง เพราะการขยายตัวของ
จ านวนร้านอาหารท าให้เกิดการกระจายตัวของลูกค้าและส่วนแบ่งการในตลาด (พิชญ์ยุกต์ สุภาภัทรานนท์, 
2561: 1) 
 ปัจจุบันจ านวนร้านอาหารมีการขยายตัวในอัตราท่ีสูงขึ้นเรื่อยๆ โดยข้อมูลการจดทะเบียนจัดตั้ง
ธุรกิจภัตตาคาร/ร้านอาหาร ในเดือนจัดตั้งสูงเป็นอันดับท่ี 3จากจ านวนการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจท้ังหมด ซ่ึงมี
จ านวน 175 ราย สูงกว่าเดือนก่อน (ก.พ.60) จ านวน 56 รายคิดเป็น 47% และเมื่อเทียบกับช่วงเวลาเดียวกัน
ของปี ก่อน (มี.ค.59) มีจ านวนสูงกว่า 10 ราย คิดเป็น 6% นอกจากนั้นมูลค่าทุนจดทะเบียนจัดตั้งของธุรกิจ
ประเภทนี้ในเดือน มี.ค.60ยังมีมูลค่าสูงสุดในรอบ 1 ปี (มี.ค.59-มี.ค.60) มีมูลค่าทุน รวมท้ังส้ิน 342ล้านบาท 
โดยมีธุรกิจภัตตาคาร/ร้านอาหารท่ีด าเนินกิจการอยู่ท่ัวประเทศท้ังหมดจ านวน 11,945 ราย โดยส่วนใหญ่จะ
จัดตั้งในรูปแบบบริษัทจากจ านวน 10,443ราย คิดเป็น 87.43% รองลงมาคือ ห้างหุ้น ส่วนจ ากัด / ห้างหุ้น 
ส่วนสามัญ นิติบุคคลจ านวน 1,497 ราย คิดเป็น 12.53% ในขณะท่ีมีการจัดตั้งในรูปแบบ บริษัทมหาชนจ ากัด
มีจ านวนเพียง 5ราย คิดเป็น 0.04% (พิชญ์ยุกต์ สุภาภัทรานนท์, 2561: 2) 
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 ร้าน octoguz by บ้านโสดตั้งอยู่ย่านถนนรามอินทราเปิดด าเนินกิจการมาแล้ว8ปีเนื่องด้วยปัจจุบัน
มีร้านอาหารก่ึงผับมีการเปิดกิจการร้านอาหารเพิ่มมากขึ้นและเทคโนโลยีและการแข่งขันท่ีเพิ่มขึ้นท าให้
ร้านอาหารต่างๆมีการปรับตัวให้เป็นไปตามยุคสมัยและ ความต้องการของผู้บริโภค ส าหรับผู้ประกอบการร้าน 
octoguz by บ้านโสดได้มีการปรับกลยุทธ์ด้วยการจัดโปรโมช่ันราคาอาหารและเครื่องดื่มควบคู่ เป็นต้น มี
บริการเข้าถึงลูกค้าและรองรับความสะดวกสบายของลูกค้าด้วยบริการส่งอาหารผ่านช่องทางแอพพลิเคช่ัน 
LINEและGRABFOOD เป็นต้น และติดต่อส่ือสารกับลูกค้าท้ังแบบออฟไลน์และออนไลน์โดยใช้ช่องทางเฟสบุ๊ค
และไลน์เป็นช่องทาง ในการติดต่อกับลูกค้าท่ีต้องการจองโต๊ะหรือส่ังอาหารล่วงหน้า 
 จากข้อมูลดังกล่าวข้างต้นผู้ศึกษาจึงสนใจการตัดสินใจในการใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด
เพื่อน าข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาไปเป็นแนวทางในการปรับปรุงการให้บริการให้สอดคล้องกับความต้องการของ
ผู้ใช้บริการเพื่อเพิ่มจ านวนลูกค้ามาใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด 
วัตถุประสงค์การวิจัย (Research Objectives) 
 1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด 
 2) เพื่อศึกษาการตัดสินใจใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด 
 3) เพื่อเปรียบเทียบการตัดสินใจใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล 
 4) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน octoguz by บ้าน
โสด 
วิธีด าเนินการวิจัย (Research Methods) 
 การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงเป็น วิธีค้นคว้าหาความจริง และใช้
วิธีการทางสถิติมาช่วยวิเคราะห์ประมวลผล เพื่อให้เกิดความคลาดเคล่ือนน้อยท่ีสุด 

1. ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ  โดยได้ก าหนดขอบเขตในการวิจัย ดังต่อไปนี้ 
  1.1 ขอบเขตด้านเนื้อหา งานวิจัยเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ การศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด โดยอาศัยทฤษฎีส่วนประสมทาง
การตลาด Marketing Mix ของ Kotler (2016) ซ่ึงประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ และศึกษา
แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ ประกอบไปด้วย การรับรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
  1.2 ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาเป็นผู้ท่ีใช้บริการร้าน 
octoguz by บ้านโสด เลือกตัวอย่างจ านวน 400 ราย การศึกษาในครั้งนี้ ใช้การค านวณหากลุ่มตัวอย่าง 
(Sample size) แบบไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ของ W.G. Cochran (1977: 3) ท่ีระดับความเช่ือมั่น 
95% ในการค านวณ จะได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 ราย แต่ท้ังนี้เพื่อป้องกันความผิดพลาดท่ีอาจเกิดขึ้นในการ
ตอบแบบสอบถาม ข้อมูลไม่สมบูรณ์ครบถ้วน ทางผู้ศึกษาจึงได้ใช้กลุ่มตัวอย่างเป็นจ านวน 400 ราย 
  1.3 ขอบเขตด้านพื้นท่ี คือ ร้าน octoguz by บ้านโสด เขตมีนบุรี แขวงมีนบุรี กรุงเทพมหานคร 
  1.4 ขอบเขตด้านระยะเวลา ระยะเวลาท่ีใช้ในการศึกษา มิถุนายน พ.ศ. 2567-เดือนกันยายน 
พ.ศ. 2567 
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 2. เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการศึกษาเชิงปริมาณ แบบสอบถาม เรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจในการใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  3.1 การศึกษาค้นคว้าเอกสาร และผลการศึกษาวิจัยอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข้อง 
  3.2 การศึกษาแบบสอบถามข้อมูลท่ีได้ จากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มเป้าหมาย โดยขอ
ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามท้ังในรูปแบบแจกแบบสอบถามโดยตรงและแบบสอบถามออนไลน์ 
จ านวน 400 ชุด และน าไปวิเคราะห์ข้อมูลต่อไปได้ 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
  4.1 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้สถิติ ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย 
อธิบายข้อมูลเชิงประชากรศาสตร์และผู้ตอบแบบสอบถามตัวแปรต่าง ๆ 
  4.2 วิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ทดสอบสมมติฐาน t–test, F-test, 
(One-way ANOVA), (Multiple Regression Analysis) 
ผลการวิจัย (Research Results) 
 ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการร้าน 
octoguz by บ้านโสด 
ตารางท่ี 1 แสดงระดับความส าคัญปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการร้าน 
octoguz by บ้านโสด ผลวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ล าดับ ส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) ค่าเฉลี่ย 

(Mean) 
ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (S.D.) 
แปลผล 

1 ด้านช่องการจัดจ าหน่าย                           4.80        .38244 มากท่ีสุด 
2 ด้านราคา                                            4.72 .41805 มากท่ีสุด 
3 ด้านลักษณะทางกายภาพ 4.71 .41298 มากท่ีสุด 
4 ด้านกระบวนการ 4.71 .42951 มากท่ีสุด 
5 ด้านบุคคล 4.68 .46118 มากท่ีสุด 
6 ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.65 .46456 มากท่ีสุด 
7 ด้านผลิตภัณฑ์ 4.59 .47154 มากท่ีสุด 

 รวม 4.69 .35405 มากท่ีสุด 
 

 จากตารางท่ี 1 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด   
อยู่ระดับส าคัญมากท่ีสุด ( x = 4.69, S.D. = .35405) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านช่องการจัดจ าหน่าย 
( x = 4.80, S.D. = .38244) มาเป็นล าดับแรก รองลงมาได้แก่ ด้านราคา ( x = 4.72, S.D. = .41805) ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ( x = 4.71, S.D. = .41298) ด้านกระบวนการ ( x = 4.71, S.D. = .42951) ด้านบุคคล 
( x = 4.68, S.D. = .46118) ด้านการส่งเสริมการตลาด ( x = 4.65, S.D. = .46456)  และ ด้านผลิตภัณฑ์ 
( x = 4.59, S.D. = .47154) ตามล าดับ 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจมาใช้บริการ ร้าน octoguz by บ้านโสด 
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ตารางท่ี 2 ตารางแสดงระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจมาใช้บริการ ร้าน octoguz by บ้านโสด 
ล าดับ การตัดสินใจมาใช้บริการ ร้าน 

octoguz byบ้านโสด 
ค่าเฉลี่ย 
(Mean) 

ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (S.D.) 

แปลผล 

1 ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 4.74 .37353 มากท่ีสุด 
2 ด้านการค้นหาข้อมูล 4.66 .48795 มากท่ีสุด 
3 ด้านการประเมินทางเลือก 4.64 .52395 มากท่ีสุด 
4 ด้านพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 4.63 .48276 มากท่ีสุด 
5 ด้านการตัดสินใจซ้ือ  4.52 .38512 มากท่ีสุด 

 รวม 4.64 .39211 มากท่ีสุด 
 

 จากตารางท่ี 2 พบว่า  ความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจมาใช้บริการ ร้าน octoguz by บ้านโสดอยู่
ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด ( x = 4.64, S.D. = .39211) และเมื่อพิจารณาถึงระดับความคิดเห็น อยู่ในระดับ
เห็นด้วยมากท่ีสุด 5 รายการ ประกอบด้วย ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ( x = 4.74, S.D. = .37353) 
รองลงมา ด้านการค้นหาข้อมูล ( x = 4.66, S.D. = .48795) ด้านการประเมินทางเลือก ( x = 4.64, S.D. 
= .52395) ด้านพฤติกรรมภายหลังใช้บริการ ( x = 4.63, S.D. = .48276) และด้านการตัดสินใจซ้ือ ( x = 
4.52, S.D. = .38512) ตามล าดับ 
 ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบการตัดสินใจในการใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด
จ าแนกตามข้อมูลส่วนบุคคล 
ตารางท่ี 3 แสดงผลเปรียบเทียบการตัดสินใจในการใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสดจ าแนกตามข้อมูล
ส่วนบุคคล  

ข้อมูลส่วนบุคคล 
การตัดสินใจ 

Sig ผลการทดสอบ 
t F 

เพศ -0.755  0.451 ไม่แตกต่าง 
อายุ  1.328 0.259 ไม่แตกต่าง 
ระดับการศึกษา  1.171 .311 ไม่แตกต่าง 
อาชีพ  3.189 .008* แตกต่าง 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน  .356 .785 ไม่แตกต่าง 

 *มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

 ข้อมูลส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกันมผีลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด ท่ีแตกต่าง
กัน พบว่า ข้อมูลอาชีพ แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด ท่ีแตกต่าง
กัน และส่วนข้อมูล เพศ อายุ การศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้าน octoguz by บ้านโสด ท่ีไม่แตกต่างกัน 
ส่วนท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการร้าน octoguz 
by บ้านโสด 
ตารางท่ี 4 แสดงผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการ
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ร้าน octoguz by บ้านโสด  

ส่วนประสมทางการตลาด B Std. Error Beta T Sig. ผลการทดสอบ 

(Constant) .989 .182  5.447 .001  
ด้านผลิตภัณฑ์ .066 .039 .080 1.680 .094 ไม่มี 
ด้านราคา .078 .052 .083 1.514 .131 ไม่มี 
ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย -.031 .049 -.031 -.644 .520 ไม่มี 
ด้านการส่งเสริมการตลาด .132 .040 .156 3.277 .001* มี 
ด้านบุคคล .211 .049 .248 4.284 .001* มี 
ด้านกระบวนการ .122 .061 .133 1.999 .046* มี 
ด้านลักษณะทางกายภาพ .202 .061 .213 3.316 .001* มี 

*  มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 

 จากตารางท่ี 4 เปรียบเทียบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการ
ใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด ความถี่ต่อครั้ง พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาด (Sig = .001) ด้านบุคคล (Sig = .001) ด้านกระบวนการ (Sig = .046) ด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Sig = .001) มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 
0.05 
อภิปรายผลการวิจัย (Research Discussion) 
 จากการศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการ ร้าน 
octoguz by บ้านโสด ผู้ศึกษามีประเด็นท่ีจะอภิปราย ดังนี้ 
 1. จากการศึกษาระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการ   ร้าน 
octoguz by บ้านโสด พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับส าคัญมากท่ีสุด สอดคล้องกับงานวิจัยของ เทตยา แซ่ตัน 
(2566: 34) พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ท้ัง 7 ด้าน คือด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีความส าคัญอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด 
 2. จากการศึกษาระดับความคิดเห็นการตัดสินใจใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด พบว่า 
ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมากที่สุดสอดคล้องกับงานวิจัยของ เทตยา แซ่ตัน (2566: 34) พบว่า การ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของนักท่องเท่ียวต่อการเลือกร้านอาหารท้องถิ่นในจังหวัดเชียงใหม่อยู่ในระดับมากท่ีสุด  
 3. จากการศึกษาการเปรียบเทียบการตัดสินใจในการใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสดจ าแนก
ตามข้อมูลส่วนบุคคล มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด ท่ีแตกต่างกัน พบว่า 
อาชีพท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด ท่ีแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สอดคล้องกับงานวิจัยของ จารุชา เหมไพบูลย์ (2562: 83-84) พบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างท่ีมีอาชีพ แตกต่างกันมีการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารยกยอริมคลองภาพรวมท่ีต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 4. จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน octoguz by
บ้านโสด พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และ
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ด้านลักษณะทางกายภาพ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ จารุชา เหมไพบูลย์ (2562: 83-84) พบว่า ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ภาพรวมอยู่ในระดับส าคัญมาก
ท่ีสุด 
องคค์วามรูท่ีไดจากการวิจัย (Research Knowledge)                                             

                                                                                                     

                                               

                                          

                                        

                                          

                                           

                                           

                                            

                                                 

                                                  
ภาพท่ี 1 องค์ความรู้ท่ีได้รับจากงานวิจัย 
 

 องค์ความรู้ท่ีได้จากการวิจัย พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านส่งเสริมการตลาดด้าน
บุคคล  ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพอยู่ในระดับส าคัญมากท่ีสุดและมีผลต่อการตัดสินใจใน
การใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด อาชีพ แตกต่างกัน มีผลต่อการการ ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน 
octoguz by บ้านโสด ท่ีแตกต่างกัน ส่วนข้อมูล เพศ อายุ การศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันมี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน octoguz by บ้านโสด ท่ีไม่แตกต่างกัน 
ขอเสนอแนะการวิจัย (Research Suggestions) 

1. ขอเสนอแนะการน าผลการวิจัยไปใช้ 
1.1 ผู้ประกอบการร้าน octoguz by บ้านโสด ควรให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ เมนูอาหารและ

เครื่องดื่มให้มีความหลากหลาย มีเมนูอาหารหรือเครื่องดื่ม “พิเศษ” ส าหรับงานเล้ียงฉลองวาระพิเศษ 
ตรวจสอบรสชาติอาหารให้ได้มาตรฐาน เปิดเพลงในร้านให้สนุกสนาน และมีคอนเสิร์ตตามกระแส 1-2 ครั้งต่อ
เดือน 

1.2 ผู้ประกอบการร้าน octoguz by บ้านโสด ควรให้ความส าคัญกับราคา อาหารและเครื่องดื่ม
ให้เหมาะสมกับปริมาณและคุณภาพ แสดงป้ายราคาอย่างชัดเจน มีช่องทางการช าระค่าอาหารและเครื่องดื่ม
หลายช่องทางเพื่ออ านวยความสะดวกให้กับผู้ใช้บริการ  มีใบเสร็จท่ีแสดงค่าอาหารและเครื่องดื่ม อย่างถูกต้อง
จากเครื่อง POS 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
การตลาด 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านราคา 

ด้านส่งเสริมการตลาด 

ด้านบุคคล 

ด้านกระบวนการ 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 

การตัดสินใจใช้บรกิารร้าน octoguz by บ้าน
โสด 

การรับรูถ้ึงความต้องการ 

การค้นหาข้อมูล 

การประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมภายหลังการซือ้ 
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1.3 ผู้ประกอบการร้าน octoguz by บ้านโสด ควรให้ความส าคัญกับช่องทางการจัดจ าหน่าย 
การเลือกท าเลท่ีตั้งของร้านอาหารท่ีสะดวกต่อการเดินทาง สามารถติดต่อได้สะดวก ส าหรับการสอบถามข้อมูล
ก่อนเข้ามาใช้บริการ จัดท่ีจอดรถให้เพียงพอต่อผู้ใช้บริการ ป้ายบอกทางช่ือร้านอาหารเป็นจุดเด่น สังเกตได้
ง่าย 

1.4 ผู้ประกอบการร้าน octoguz by บ้านโสด ควรให้ความส าคัญกับการส่งเสริมการตลาด ควร
จัดกิจกรรมส่งเสริมการขายให้น่าสนใจและดึงดูดผู้ท่ีจะมาใช้บริการ  มีการประชาสัมพันธ์ ข่าวสารหรือ 
โปรโมช่ันผ่านส่ือต่างๆ มีการจัดกิจกรรมสมนาคุณในโอกาสพิเศษเช่นวันเกิดหรือวันหยุดเทศกาล และมีสิทธิ
พิเศษส าหรับลูกค้าท่ีเป็นสมาชิกประจ า และให้สิทธิพิเศษลูกค้าใหม่เพื่อมาใช้บริการครั้งถัดไป 

1.5 ผู้ประกอบการร้าน octoguz by บ้านโสด ควรให้ความส าคัญกับบุคคล ควรจัดพนักงานให้มี
จ านวนเพียงพอต่อการให้บริการ อบรมพนักงานให้มีกิริยามารยาทสุภาพเรียบร้อย สามารถให้ค าแนะน า
รายการอาหารและเครื่องดื่มแก่ลูกค้า ใส่ใจในการให้บริการด้วยความกระตือรือร้น มีความถูกต้องรวดเร็ว  

1.6 ผู้ประกอบการร้าน octoguz by บ้านโสด ควรให้ความส าคัญกับกระบวนการ ควรให้
ความส าคัญกับการจัดคิวท่ีชัดเจน สามารถจองล่วงหน้าได้  ระยะเวลาการรอในการรับบริการอาหารและ
เครื่องดื่มและบริการมีความ รวดเร็ว ให้บริการอาหารและเครื่องดื่มท่ีถูกต้องตรงตามความต้องการของผู้เข้ามา
ใช้บริการ 

1.7 ผู้ประกอบการร้าน octoguz by บ้านโสด ควรให้ความส าคัญกับลักษณะทางกายภาพ ควร
ให้ความส าคัญกับการจัดสถานท่ีท่ีอากาศถ่ายเทสะดวก ไม่อึดอัดต่อผู้มาใช้บริการ ภายในร้านกว้างขวาง มีท่ีนั่ง
และแสงสว่างเพียงพอ บริเวณร้านมีความสะอาดถูกสุขลักษณะ สร้างความมั่นใจในความปลอดภัยให้กับผู้เข้า
มาใช้บริการ 

2. ขอเสนอแนะการวิจัยครั้งต่อไป 
 ในการศึกษาครั้งต่อไปควรศึกษาโดยใช้แบบสัมภาษณ์เพื่อจะได้เป็นข้อมูลเชิงลึกในการท าธุรกิจ
ร้านอาหาร ควรเพิ่มแหล่งเก็บตัวอย่างให้ครอบคลุมพื้นท่ีใกล้เคียงเพื่อจะได้ตอบสนองตามความต้องการของผู้
มาใช้บริการให้เป็นประโยชน์มากท่ีสุดในครั้งถัดไป 
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