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การตลาด (7Ps) ต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับฯ เป็นการวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) กลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน เป็นผู้บริโภคที่มาใช้บริการ
ร้านอาหารกึ่งผับในย่านถนนนิมมานเหมินท์ ซอย 7 อำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ เครื่องมือที่
ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถามแบบกึ่งปลายปิด วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติพรรณนาและค่า
สหสัมพันธ์เพียร์สัน 
 ผลการวิจัยพบว่า 1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ภาพรวมทั้งหมด 7 ด้าน 

อยู่ในระดับมาก (x̅=3.76) พิจารณารายด้าน พบว่าด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด รองลงมา
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้าน
กระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ตามลำดับ 2) กระบวนการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̅=4.00) พบว่าความรู้สึกหลังการตัดสินใจใช้บริการมี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือการตัดสินใจใช้บริการ การประเมินทางเลือก การตระหนักถึง
ความต้องการ และการค้นหาข้อมูล ตามลำดับ 3) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มี
ความสัมพันธ์ต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับฯ ในระดับสูงอย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
ค าส าคัญ: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps), กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 

Abstract  

This research aims to: 1) Study the marketing mix factors of semi-pub 
restaurants in the Nimmanhemin Road 2) Examine the decision-making process 
of choosing to use the restaurants services and 3) The relationship between 
marketing mix factors and the decision-making process. This is a quantitative 
research study with a sample group of 400 consumers who used the services of 
semi-pub restaurants in Soi 7 Nimmanhemin Road. The research instrument was 
a semi-closed questionnaire. Data were analyzed using descriptive statistics and 
Pearson’s correlation coefficient.  

The results revealed that 1) The overall marketing mix factors were rated 

at a high level (x̅=3.76), When considering each aspect, the product was a highest 
level, next was price, place, promotion, people, process and physical 
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environment. 2) The overall decision-making process was a high level (x̅=4.00), 
When considering each aspect, the feelings after using the service was a highest 
level, next was service decision-making, evaluation of alternatives, recognition of 
needs, information search. 3) The marketing mix factors correlation with the 
decision-making process was significantly at the .05 level. 
Keywords: Marketing mix, decision-making process 
 

บทน า 
การคาดการธุรกิจร้านอาหารและร้านเครื่องดื่มประเทศไทยปี 2568 จะมีการขยายตัว

เพ่ิมข้ึน 4.6% มูลค่าตลาด 657,000 ล้านบาท การเติบโตของธุรกิจได้รับปัจจัยสนับสนุนสำคัญ
จากภาคการท่องเที่ยวทั้งการเดินทางท่องเที่ยวคนไทยและชาวต่างชาติที่คาดว่าจะเติบโตอย่าง
ต่อเนื่อง จากข้อมูลของกระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา พบว่าการใช้จ่ายด้านอาหารและ
เครื่องดื่มของนักท่องเที่ยวมีมูลค่าสูงเป็นอันดับ 2 ของการใช้จ่ายในการเดินทางท่องเที่ยว
ทั้งหมด รวมไปถึงการขยายสาขาของผู้ประกอบการและกลยุทธ์การตลาดกระตุ้นให้เกิดรายได้
เพิ่มขึ้น การแข่งขันของธุรกิจร้านอาหารและเครื่องดื่มในประเทศมีการแข่งขันรุนแรงในทุก
ระดับราคาและประเภทของอาหาร แต่ในทางกลับกันธุรกิจร้านอาหารและร้านเครื่องดื่มเผชิญ
กับความเสี ่ยงที ่กำลังซื้อของผู้บริโภคยังฟื ้นตัวไม่เต็มที ่ ซึ ่งส่งผลต่อการเติบโตของธุรกิจ
ร้านอาหารและร้านเครื่องดื่มที่มีต่อแนวโน้มการเติบโตของเศรษฐกิจไทย (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย , 
2567) ทั้งนี้ในปี 2568 ธุรกิจร้านอาหารไทยเป็นธุรกิจที่มีแนวโน้มเติบโตต่อเนื่อง โดยในช่วงปี 
2562-2566 มีการจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยจำนวนเฉลี่ย 2,559 ราย/ปี 
ซึ่งมีรายได้รวมของธุรกิจร้านอาหารในปี 2566 เพ่ิมข้ึนจาก ปี 2565 เพ่ิมข้ึนจำนวน 62,205.55 
ล้านบาท หรือคิดเป็นร้อยละ 25.45 (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์, 2567) 

นายกสมาคมร้านอาหารและสถานบันเทิงจังหวัดเชียงใหม่ กล่าวว่าจังหวัดเชียงใหม่
เป็นจังหวัดที่มีร้านอาหารมากที่สุดเป็นอันดับ 2 รองจากกรุงเทพฯ สร้างรายได้นับเป็น 10% 
ของ GDP ของจังหวัด โดยมีร้านอาหารจำนวนมากที่ปิดตัวลงในช ่วงการเกิดโควิด-19 ตั้งแต่ปี 
2563 เป ็นต ้นมา และในปี 2565 หล ังจากสถานการณ์โคว ิด -19 การคาดการณ์ธ ุรกิจ
ร้านอาหาร-สถานบันเทิงในจังหวัดเชียงใหม่ยังไม่ฟื้นตัวได้อย่างเต็มที่ เนื่องจากภาวะเศรษฐกิจ
ที่ยังคงฝืดเคือง (วชิรวิทย์ เลิศบำรุงชัย, 2564) อีกท้ังยังส่งผลทำให้ผู้บริโภคประหยัดการใช้จ่าย
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มากขึ้นเปลี่ยนพฤติกรรมในการบริโภคท่ีให้ความสำคัญกับความคุ้มค่าของเงินที่เสียไปในการซื้อ
สินค้า/บริการ เช่น เปลี่ยนจากการรับประทานอาหารนอกบ้านเป็นทำอาหารเองที่บ้าน หรือ
รับประทานอาหารนอกบ้านในเทศกาลหรือโอกาสพิเศษแทน ส่งผลกระทบอย่างยิ ่งต่อธุรกิจ
ร้านอาหารและเครื่องดื่ม (มณฑลี กปิลกาญจน์ , 2567) รวมทั้ง พฤติกรรมของผู้บริโภคใน
ปัจจุบันที่มีความหลากหลายและซับซ้อนมากขึ้นซึ่งเป็นปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ โดยสนใจเรื่องของการได้รับประสบการณ์ที่แปลกใหม่ ราคาสมเหตุสมผล    
เน้นการดูแลสุขภาพกายและใจกลายมาเป็นมาตรฐานใหม่ของผู้บริโภคในปัจจุบัน อีกท้ังเทรนด์
ความต้องการของผู ้บริโภคเปลี่ยนแปลงตามกระแสอย่างต่อเนื่องเพิ่มความท้าทายให้กับ
ผู ้ประกอบการในธุรกิจร้านอาหารและร้านเครื ่องดื ่มเป็นอย่างมากทำให้ผู ้ประกอบการ
จำเป็นต้องปรับรูปแบบธุรกิจเพื่อให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงได้อย่างรวดเร็ว (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 
2567)  

ร้านอาหารกึ่งผับจึงเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภคซึ่งในปัจจุบันเป็นธุรกิจที่ได้รับความ
นิยมและมีจำนวนมากในหลายจังหวัดของประเทศไทย เป็นร้านอาหารที่มีรูปแบบการให้บริการ
ผสมผสานทั้งอาหารเครื่องดื่มแอลกอฮอล์และเครื่องดื่มที่ไม่มีแอลกอฮอล์ โดยมีดนตรีเพื่อใช้ใน
การสร้างความบันเทิงให้กับผู้ใช้บริการ มีบริเวณที่จัดเป็นสัดส่วนเพื่อสำหรับให้ผู ้ใช้บริการ
พูดคุยหรือรับประทานอาหาร และมีบริเวณท่ีไว้สำหรับสังสรรค์ด้วย 

ด้วยเหตุนี้ ผู้วิจัยจึงเลือกศึกษาในพื้นที่ถนนนิมมานเหมินท์ ซอย 7 อำเภอเมืองจังหวัด
เชียงใหม่ เนื่องจากเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่มีนักท่องเที่ยวจำนวนมากและมีจำนวนร้านอาหารกึ่ง
ผับค่อนข้างมาก โดยมุ่งเน้นศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P) ศึกษากระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ รวมทั้งศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
(7P) ต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับฯ เพื่อให้ทราบถึงกลุ่มผู้บริโภค 
พฤติกรรมผู้บริโภคมีที่เปลี่ยนแปลง เพื่อเป็นแนวทางให้กับผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารกึ่ง
ผับต่างๆ สามารถนําผลการวิจัยไปปรับปรุงแก้ไขธุรกิจของตน พร้อมทั้งยกระดับการบริการ
และพัฒนาคุณภาพการให้บริการร้านอาหารกึ่งผับให้เกิดประโยชน์ และสามารถสร้างการ
แข่งขันให้กับร้านอาหารกึ่งผับในอนาคต 
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วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมาน

เหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ 
2. เพ่ือศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมาน

เหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ 
3. เพื ่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อ

กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมานเหมินท์ จังหวัดเชียงใหม ่
 

การทบทวนวรรณกรรม 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 Kotler (1997) ได้อธิบายส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ว่าเป็นแนวคิดที ่
สำคัญทางการตลาดสมัยใหม่ที ่สามารถควบคุมได้ ซึ ่งใช้เพื ่อตอบสนองความพึงพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย แบ่งออกเป็น 7 กลุ่ม ดังนี้ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัด
จำหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical environment) และกระบวนการ (Process) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552: 80-81) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง 
ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบด้วย  
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่บริษัทนำเสนอออกขายเพ่ือก่อให้เกิดความ
สนใจหรือการใช้บริการนั้นสามารถทำให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ โดยมาจากสิ่งที่สัมผัสได้และ/
หรือสัมผัสไม่ได้ เช่น รูปแบบ บรรจุภัณฑ์ กลิ่น สี ราคา ตราสินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์และ
ความมีชื่อเสียง นอกจากนี้ตัวผลิตภัณฑ์ที่นำเสนอขายนั้นสามารถเป็นได้ทั้งในรูปแบบของการมี
ตัวตนหรือการไม่มีตัวตนก็ได้ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ควรให้ความสำคัญเกี่ยวกับ 5 ปัจจัย ดังนี้ 
1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) 2) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 
(Product Component) 3) ตำแหน ่งผล ิตภ ัณฑ ์  (Product Positioning) 4) การพ ัฒนา
ผลิตภัณฑ์ (Product Development) 5) กลยุทธ์เกี ่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์และสาย
ผลิตภัณฑ์ (Product Mix and Product Line) 
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 2. ด้านราคา (Price) หมายถึง จำนวนเงินที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รับผลิตภัณฑ์สินค้าและ
หรือบริการ หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดที่ลูกค้ารับรู ้ เพื่อให้ได้รับผลประโยชน์จากการใช้ 
ผลิตภัณฑ์ สินค้าและหรือบริการนั้น ๆ อย่างคุ้มค่ากับจำนวนเงินที่จ่ายไป ซึ่งลูกค้าเปรียบเทียบ
ระหว่างราคา (Price) กับคุณค่า (Value) ซึ ่งหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าก็จะทำการ
ตัดสินใจซื้อ (Buying decision) 
 3. ด้านช่องทางการจ ัดจำหน่าย (Place/Channel Distribution) หมายถึง ช ่อง
ทางการจำหน่ายสินค้าและ/หรือบริการ รวมถึงวิธีการที่จะนำสินค้าและ/หรือบริการนั ้น ๆ    
ไปยังผู้บริโภคเพื่อให้ทันต่อความต้องการ มีหลักเกณฑ์ 1) จำหน่ายสินค้าสู่ผู้บริโภคโดยตรง 
(Direct) 2) จำหน่ายสินค้าผ ่านผู ้ค ้าส ่ง (Wholesaler) 3) จำหน่ายสินค้าผ ่านผู ้ค ้าปลีก 
(Retailer) 4) จำหน่ายสินค้าผ ่านผู ้ค ้าส ่งและผู ้ค ้าปลีก (Wholesaler and Retailer) 5) 
จำหน่ายสินค้าผ่านตัวแทน (Dealer)  
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื ่องมือการสื ่อสารทาง
การตลาดเพื่อสร้างความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความ
ต้องการ (Need) และความพึงพอใจ (Satisfaction) โดยสิ ่งน ี ้จะใช ้ในการจ ูงใจล ูกค ้า
กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจำ (Remind) ในตัวผลิตภัณฑ์โดย
การส่งเสริมการตลาดจะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเชื่อ (Belief) และพฤติกรรม 
(Behavior) การซื้อสินค้าหรือบริการ โดยเครื่องมือที่ใช้ในการส่งเสริมการตลาดประกอบด้วย 5 
เครื ่องมือหลัก ดังนี ้ 1) การโฆษณา (Advertising) 2) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ 
(Publicity and Public Relation) 3) การขายโดยพน ักงาน (Personal Selling) 4) การ
ส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  
 5. ด้านบุคลากรหรือพนักงาน (People) หมายถึง พนักงานที่ทำงานเพื่อก่อประโยชน์
ให้แก่องค์กรต่าง ๆ รวมตั้งแต่เจ้าของกิจการ ผู้บริหารระดับสูง ระดับกลาง ระดับล่าง พนักงาน
ทั่วไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่มีความสำคัญ
เนื่องจากเป็นผู้คิดวางแผนและปฏิบัติงานเพ่ือขับเคลื่อนองค์กรให้เป็นไปในทิศทางที่วางกลยุทธ์
ไว้ และมีความสำคัญมากในการมีปฏิสัมพันธ์ สร้างมิตรไมตรีต่อลูกค้าทำให้ลูกค้าเกิดความพึง
พอใจและเกิดความผูกพันกับองค์กรในระยะยาว 
 6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าสามารถสัมผัส
ได้จากการเลือกใช้สินค้าและ/หรือบริการ เป็นการสร้างความแตกต่าง โดดเด่นและมีคุณภาพ 
เช่น การตกแต่งร้าน รูปแบบการจัดจานอาหาร การแต่งกายของพนักงาน การพูดจาต่อลูกค้า 
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การบริการที่รวดเร็ว เป็นต้น สิ่งเหล่านี้จำเป็นต่อการดำเนินธุรกิจอย่างยิ่งทำให้เกิดความพึง
พอใจและความแปลกใหม่แตกต่างไปจากผู้ให้บริการรายอื่น  
 7. ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการ
และงานปฏิบัติในด้านการบริการที่นำเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง
รวดเร็ว โดยในแต่ละกระบวนการสามารถมีได้หลายกิจกรรมตามแต่รูปแบบและวิธ ีการ
ดำเนินงานขององค์กรซึ ่งหากว่ากิจกรรมต่างๆภายในกระบวนการมีความเชื ่อมโยงและ
ประสานกันจะทำให้กระบวนการมีประสิทธิภาพส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ 
 กระบวนการตัดสินใจ 
 Solomon (2009: 352) ได้ให้ความหมายขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อว่ามีรูปแบบการ
ตัดสินใจซื้อที่หลายขั้นตอนประกอบด้วย การรับรู้ถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผล
ทางเลือก การตัดสินใจและการประเมินภายหลังการซื้อ โดยนําพิจารณาการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคในการเลือกซื้อทางด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่จัดจําหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการขายเพื่อสร้างให้ผู้บริโภคเกิดทัศนคติที่ดีต่อผลิตภัณฑ์ 
 มนัสนันท์ รักษายศสกุล (2560: 19) กล่าวว่าการตัดสินใจซื้อมีอยู่ 5 ขั้นตอน ได้แก่ 1) 
การรับรู้ถึงความต้องการ 2) การแสวงหาข้อมูล 3) การประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซื้อ 5) 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 องอาจ ปทะวานิช และณัฐกันย์ ชินนรานันท์ (2557 : 52) ได้ให้ความหมายว่า
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ มีข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ืออยู่ 5 ข้ันตอน ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา 
การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2557: 82-83) ให้ความหมายการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค
ว่าสามารถแยกออกเป็นขั ้นตอนได้ โดยพิจารณาการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู ้บริโภคผ่าน
กระบวนแต่ละขั้นตอน ดังนี้ 1) การตระหนักถึงปัญหา 2) การหาข้อมูลที่เกี่ยวข้อง 3) การ
ประเมินทางเลือก 4) การตัดสินใจซื้อ และ 5) การประเมินผลการซื้อเพ่ือหากลยุทธ์ที่เหมาะสม
สําหรับการใช้ในแต่ละขั้นตอน 
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กรอบแนวคิด 

 
 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดงานวิจัย 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 การศึกษาในครั ้งนี ้เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) เพื ่อศึกษา
การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมานเหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับในย่านถนน
นิมมานเหมินท์ ซอย 7 อำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ทำการกำหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้
ตารางของเคจซี่และมอร์แกน (อ้างถึงใน ทิพยา กิจวิจารณ์, 2559) และวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
บังเอิญ (Accidental sampling) ตามสัดส่วนของผู้บริโภคคนใดก็ได้ที่มาใช้บริการร้านอาหาร
กึ ่งผับในย่านถนนนิมมานเหมินท์ ซอย 7 รวมทั้งสิ ้น 400 คน เนื ่องจากไม่ทราบจำนวน
ประชากรที่แท้จริง และจะช่วยให้ผู ้วิจัยประหยัดเวลา แรงงาน และงบประมาณ (Bailey, 
1987) 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถามแบบกึ่งปลายปิด โดยแบ่ง
ออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และร้านอาหารกึ่งผับที่ชื่นชอบ ซึ่งมีลักษณะคำถามแบบ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา  
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  
5. ด้านพนักงาน  
6. ด้านกระบวนการให้บริการ  
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

กระบวนการตัดสินใจใช้บริการ 
1. การตระหนักถึงความต้องการ 
2. การค้นหาข้อมูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจใช้บริการ 
5. ความรู้สึกหลังการตัดสินใจใช้

บริการ 
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หลายตัวเลือก (Multiple Choices) ตอนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) โดยแบบสอบถามมีลักษณะเป็นแบบการประมาณค่าแบบให้ค่า (Likert 
Scale) โดยมีค่าคะแนนให้เลือก 5 ระดับ (อ้างถึงใน พวงรัตน์ ทวีรัตน์, 2540) ตอนที่ 3 เป็น
แบบสอบถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ โดยแบ่งออกมาได้ 5 ด้าน ได้แก่ การตระหนักถึง
ความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก และ การตัดสินใจใช้บร ิการ โดย
แบบสอบถามมีลักษณะเป็นแบบการประมาณค่าแบบให้ค่า (Likert Scale) โดยมีค่าคะแนนให้
เลือก 5 ระดับ 
 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 เก็บรวบรวมข้อมูลจาก 1) เก็บข้อมูลที่เป็นเอกสาร งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง หนังสือ ตำรา
วิชาการ สืบค้นจากระบบออนไลน์ และข้อมูลรายงานทางสถิต ิซ ึ งเป็นข้อมูลทุต ิยภูมิ  
2) ดำเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลกับผู้บริโภคที่มาใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับในย่านถนนนิมมาน
เหมินท์ ซอย 7 อำเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ จำนวน 400 คน เก็บแบบสอบถามออนไลน์ ผ่าน 
Google form ทั้งหมด โดยผู้วิจัยมีการส่งแบบสอบถามส่งผ่านทางสื่อโซเชียลมีเดียต่าง ๆ  
ที่เป็นที่นิยมใช้งาน ได้แก่ ไลน์ และเฟซบุ๊ก 
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผ ู ้ ว ิจ ัย เล ือกใช ้สถ ิต ิ เช ิ งพรรณนา (Descriptive statistics) ได ้แก ่  ค ่าร ้อยละ
(Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และ
ค่าสหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient) เพ่ือวิเคราะห์ข้อมูลร่วมกับการ
นำเสนอผลการวิจัยในรูปแบบการบรรยายผล 
 

ผลการวิจัย 

 1. ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ร้านอาหารกึ่งผับย่านถนน
นิมมานเหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ภาพรวมทั้งหมด 
7 ด้าน มีค่าเฉลี่ยรวมทั้งหมด 3.76 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.68  และเม่ือพิจารณาเป็น
รายด้าน พบว่าด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ  0.82 
รองลงมา ได้แก่ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านราคา และ ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ค่าเฉลี่ย 3.92, 3.86, 3.83, 
3.76, 3.72, 3.33 ตามลำดับ ผลการวิจัยแสดงได้ดังตารางที่ 1 
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 ตารางท่ี 1 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ร้านอาหารกึ่งผับย่าน
ถนนนิมมานเหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ 
 

ล าดับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) X̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
1 ด้านผลิตภัณฑ์ 3.93 0.82 เห็นด้วยมาก 
2 ด้านลักษณะทางกายภาพ 3.92 0.85 เห็นด้วยมาก 
3 ด้านพนักงาน 3.86 0.93 เห็นด้วยมาก 
4 ด้านกระบวนการให้บริการ 3.83 0.79 เห็นด้วยมาก 
5 ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.76 0.78 เห็นด้วยมาก 
6 ด้านราคา 3.72 0.83 เห็นด้วยมาก 
7 ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  3.33 1.25 เห็นด้วยปานกลาง 

ค่าเฉลี่ยโดยรวม 3.76 0.68 เห็นด้วยมาก 
 

2. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมาน
เหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมาน
เหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ ภาพรวมทั้งหมด 5 ด้าน มีค่าเฉลี่ยรวมทั้งหมด 4.00 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากับ 0.80 และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าความรู้สึกหลังการตัดสินใจใช้
บริการ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 4.14 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.87 รองลงมา ได้แก่ การ
ตัดสินใจใช้บริการ การประเมินทางเลือก การตระหนักถึงความต้องการ และการค้นหาข้อมูล 
ค่าเฉลี่ย 4.04, 3.99, 3.98, 3.84 ตามลำดับ ผลการวิจัยแสดงได้ดังตารางท่ี 2 
 ตารางท่ี 2 กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมานเห
มินท์ จังหวัดเชียงใหม่ 
 

ล าดับ กระบวนกการตัดสินใจเลือกใช้บริการ X̅ S.D. 
ระดับความ

คิดเห็น 
1 ความรู้สึกหลังการตัดสินใจใช้บริการ 4.14 0.87 เห็นด้วยมาก 
2 การตัดสินใจใช้บริการ 4.04 0.84 เห็นด้วยมาก 
3 การประเมินทางเลือก 3.99 0.95 เห็นด้วยมาก 
4 การตระหนักถึงความต้องการ 3.98 0.90 เห็นด้วยมาก 
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5 การค้นหาข้อมูล 3.84 0.86 เห็นด้วยมาก 
ค่าเฉลี่ยโดยรวม 4.00 0.80 เห็นด้วยมาก 

 

3. ผลการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมานเหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ 
พบว่า ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน (r) เท่ากับ .782 และ Sig. (2-tailed) เท่ากับ <0.001 
ซึ่งน้อยกว่านัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 นั้นคือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มี
ความความสัมพันธ์ต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมานเห
มินท์ จังหวัดเชียงใหม่ ในระดับสูง (Sig.= <0.001, r=0.782) ดังรายละเอียดในตารางที่ 3 
 ตารางที่  3 ความสัมพันธ ์ระหว่างปัจจ ัยส ่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมานเหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ 
 

 กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนน
นิมมานเหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ 

Pearson 
Correlation 

Sig. (2-tailed) ระดับความสัมพันธ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) 

0.782** <0.001 มีความสัมพันธ์สูง 

** มีนัยสำคัญทางสถิติ ที่ 0.01 
 

อภิปรายผล 
 จากผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) กับกระบวนการการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมานเหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ ผู้วิจัยได้นำสรุปผล
การวิเคราะห์ประเด็นท่ีน่าสนใจสามารถมาอภิปรายได้ดังนี้ 
 1. ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ร้านอาหารกึ่งผับย่านถนน
นิมมานเหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามการเห็นด้วยมากกับปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์เป็นอันดับแรก ได้แก่ รสชาติและความสะอาดของอาหาร ความหลากหลายของ
อาหารและเครื่อดื่ม ปริมาณที่เหมาะสม รวมถึงการแสดงดนตรีสดที่เป็นปัจจัยที่ทำให ้ผู้บริโภค
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ตัดสินใจใช้บริการ ทั้งนี้เป็นเพราะร้านอาหารที่มีผลิตภัณฑ์ที่สามารถดึงดูดใจผู้บริโภคได้ก็จะ
ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐวดี หอมบุญยงค์ 
(2563) พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริ การ
ร้านอาหารครัวบ้านยายอาหารทะเลให้ความสำคัญกับด้านผลิตภัณฑ์มากที่สุดในการดึงดูด
ลูกค้าให้อยากเข้ามารับประทานอาหารอย่างต่อเนื่อง 
 2. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมาน
เหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ผู้ใช้บริการเห็นด้วยมากกับกระบวนการด้านความรู้สึกหลังการ
ตัดสินใจใช้บริการ ทั้งนี้เป็นเพราะการบริการที่สามารถตอบสนองผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจ 
ความประทับใจหลังการใช่บริการ รวมถึงกิจกรรมที่ร้านจัดขึ้น จะส่งผลต่อความเชื่อมั่นในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการในครั้งถัดไป หรือหากผู้ใช้บริการไม่พอใจหรือไม่ชอบก็จะไม่มาใช้บริการ
อีกหรืออาจจะไม่แนะนำร้านอาหารให้กับคนรู้จัก ดังนั้นความรู้สึกหลังการตัดสินใจใช้บริการจึง
มีความสำคัญต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมานเหมินท์ จังหวัด
เชียงใหม่ สอดคล้องกับ ณัฐดนัย วัฒนพานิช และคณะ (2567) กล่าวว่า คุณภาพการให้บริการ
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร เพราะร้านอาหารที่สามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้จะสร้างความเชื่อมั่นต่อร้านอาหาร หรือสิ่งใดก็ตามที่ทำให้ลูกค้าพึง
พอใจ เกิดความประทับใจต่อการบริการนั้นจะทำให้ลูกค้านึกถึงเสมอ 
 3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมานเหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่  โดยปัจจัยด้านด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และด้านราคา มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ สอดคล้องกับ 
วสันต์ ลียากาศ (2565) กล่าวว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหารริมบาทวิถี ขณะที่ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายไม่มีความสัมพันธ์ต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ สะท้อนให้เห็นว่าผู้บริโภคให้ความสำคัญกับคุณภาพสินค้าและบริการ
มากกว่าทำเลที่ตั้ง สอดคล้องกับ มณฑลี กปิลกาญจน์ (2567) กล่าวว่าพฤติกรรมของผู้บริโภค
ปรับเปลี่ยนไปโดยผู้บริโภคยินดีจ่ายราคาสินค้า/บริการที่สูงขึ้นหากได้รับความคุ้มค่า คุณภาพ
สินค้า/บริการ และเน้นการได้รับประสบการณ์ 
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สรุป/ข้อเสนอแนะ 
 การศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมานเหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ ทำให้ทราบ
ถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับของผู้บริโภค และกลย ุทธ์ทาง
การตลาดที่เหมาะสม ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านพนักงาน ด้าน
กระบวนการให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านราคา เพื่อช่วยสร้างความแตกต่าง
ของธุรกิจที่สามารถตอบสนองความต้องการสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้ใช้บริการ ดังนั้น ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) จึงมีความสำคัญต่อการส่งเสริมการตลาดของธุรกิจร้านอาหาร
กึ่งผับย่านถนนนิมมานเหมินท์ จังหวัดเชียงใหม่ให้เกิดความสามารถในการแข่งขัน สร้างความ
เชื่อมั่นต่อธุรกิจนำไปสู่การเพ่ิมยอดขายสร้างรายได้ให้กับธุรกิจได้อย่างยั่งยืน  
 ข้อเสนอแนะเพื่อการน าผลวิจัยไปใช้ประโยชน์ 
 1. ควรจัดอบรมให้กับพนักงานที่ให้บริการอย่างสม่ำเสมอในเรื่องของจิตสำนึกในการ
บริการอย่างแท้จริงและสามารถอธิบายรายการอาหารภายในร้านได้อย่างดี 
 2. ผู้ประกอบการควรพัฒนากระบวนการให้บริการให้รวดเร็วและตรงกับตามความ
ต้องการของผู้บริโภคแต่ละราย เกิดความพึงพอใจและกลับมาใช้บริการซ้ำเพิ่มโอกาสเป็นลูกค้า
ประจำ 
 3. ผู้ประกอบการร้านอาหารควรให้ความสำคัญกับคุณภาพและรสชาติของอาหาร 
เพราะเป็นปัจจัยสำคัญที่ช่วยเพิ่มมูลค่าและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า  
 4. ผู้ประกอบการร้านอาหารควรปรับปรุงด้านการสื่อสารการตลาดและการสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีต่อลูกค้าเพ่ือประโยชน์ในระยะยาว 
 ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป 
 1. ควรศึกษาระดับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการร้านอาหารกึ่งผับย่านถนนนิมมานเห
มินท์ จังหวัดเชียงใหม่ เพื่อให้ผู ้ประกอบการได้สนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ 
 2. ควรมีการขยายขอบเขตการศึกษาภายในธุรกิจด้านการท่องเที่ยวในรูปแบบอื่น  ๆ 
เช่น ธุรกิจทัวร์ ธุรกิจร้านอาหาร ธุรกิจขายของที่ระลึก สถานที่ท่องเที่ยวที่มีชื่อเสียง เป็นต้น 
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