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บทคัดย่อ 
 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 1) ศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูบ้ริโภค  2) 
ศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 3) เปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค และ4) เปรียบเทียบกล
ยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ ายาของผู ้บริโภค กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู ้บริโภคท่ีมาใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ านวน 384 คน ซ่ึงไดม้าโดยวิธีการเลือกตวัอยา่งสุ่มแบบบงัเอิญ 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ แบบสอบถาม มีค่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.91 วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยค่าเฉลี่ย ส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบที การวเิคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว และการทดสอบแอลเอสดี      
 ผลการวจิยั พบวา่ 1) พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบ
รับประทานขนมจีนน ้ ายากะทิ ใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 1 – 2 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้ายต่อคนต่อคร้ัง 100 – 200 บาท 
รูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา โดยไปใชบ้ริการดว้ยตนเอง ไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ วนัเสาร์ - 
วนัอาทิตย ์ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ 12.01 - 15.00 น. โดยไปกบัเพ่ือน จ านวน 3 - 5 คน บุคคลท่ี
มีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ เพ่ือน และแหล่งขอ้มูลท่ีท าใหรู้้จกัร้านขนมจีนน ้ ายา คือ 
ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุ๊ก และไลน์ 2) กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป
ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 
กลยทุธ์ ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมา คือ กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ กลยทุธ์ดา้น
กระบวนการ 3) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไปในภาพรวมแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติ
ท่ี .05 และ4) ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ช่วงเวลา
ไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ต่างกนั มีความคิดเห็น
ต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป ในภาพรวมแตกต่างกนั อย่างมีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  
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ABSTRACT 
  

 The purposes of this study are to 1) study the consumer behavior of Kanom Jeen Namya restaurant; 2) study 
the marketing strategies of the Kanom Jeen Namya restaurant in the next normal; 3) compare marketing strategies of Kanom 
Jeen Namya restaurant in the next normal classified by personal factors of consumers and 4) compare marketing strategies 
of Kanom Jeen Namya restaurant in the next normal classified by consumers behavior. The samples were 384 consumers 
selected by accidental sampling. The research instrument used is a questionnaire with the reliability at 0.91. The statistical 
tools used for data analysis are mean, standard deviation, t-test, one-way ANOVA and LSD test  
 The results indicates that:  1)  Consumer behavior at Kanom Jeen Namya restaurant shows that most of 
respondents like to eat Kanom Jeen Namya with coconut milk, going to Khanom Jeen Namya restaurant 1 -  2 times a 
month, spending 100 - 200 baht per person per time, using the self-service at the Kanom Jeen Namya restaurant, mostly 
going to the restaurant on Saturdays – Sundays from 12:01 - 3:00 p.m. with 3-5 friends. The person who has an influence 
on making a decision to go to the Kanom Jeen Namya restaurant is their friends.  The consumers know the restaurant 
from social media platform such as Facebook and Line. 2) The marketing strategies of Khanom Jeen Namya restaurant 
business in the next normal in Phra Nakhon Si Ayutthaya District Phra Nakhon Si Ayutthaya Province are overall at a 
high level. The highest average aspect is the product strategy, followed by the physical strategy. and the lowest average 
aspect is the process strategy. 3) Consumers with different levels of education, occupation, and average monthly income 
had different opinions on the overall marketing strategy of the Kanom Jeen Namya restaurant business in the next 
normal way at statistical significance level of .05. 4) Consumers with the differences of frequency of using Kanom Jeen 
Namya restaurant, date of going to the restaurant, time of going to the restaurant, person accompanied with to go to 
Kanom Jeen Namya restaurant, the number of people going along with at Kanom Jeen Namya restaurant, the person 
who has an influence on making a decision to go to the Kanom Jeen Namya restaurant have overall different opinions 
on the marketing strategies of the Kanom Jeen Namya restaurant business in the normal way at a statistical significance 
level of .05. 
 
 
 
  

Faculty                Management Science Student’s signature  
Field of Study     Business Administration Advisor’s signature  
Academic year  2022   



 

 

กติติกรรมประกาศ  
   
 การคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี ส าเร็จไดด้ว้ยความกรุณาจากบุคคลและหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีไดใ้ห้
ความร่วมมือและช่วยเหลือในดา้นต่าง ๆ ในการท าการคน้ควา้อิสระจนส าเร็จเรียบร้อยดว้ยดี  ผูว้ิจยั
ขอกราบขอบพระคุณ อาจารยท่ี์ปรึกษาการคน้ควา้อิสระ ดร.กิติมา  ทามาลี ประธานกรรมการสอบ 
รองศาสตราจารย ์ดร.อภิชาติ  พานสุวรรณ และผูท้รงคุณวุฒิ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ภิญญาพชัญ ์ 
นาคภิบาล ท่ีไดใ้ห้ความอนุเคราะห์ช่วยเหลือ ให้ขอ้เสนอแนะ และแนะน า อีกทั้งยงัไดต้รวจสอบ
และแกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ตั้งแต่แบบสอบถามจนเป็นรูปเล่มท่ีสมบูรณ์ท าให้การคน้ควา้อิสระ
ฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ ขอกราบขอบพระคุณคณาจารยป์ระจ าหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนครศรีอยธุยา ท่ีไดป้ระสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ และขอขอบคุณเจา้หนา้ท่ี
ส านกังานคณะกรรมการบณัฑิตศึกษา มหาวิทยาลยัราชภฏัพระนครศรีอยุธยาทุกท่านท่ีไดใ้ห้ความ
ร่วมมือ ประสานงานตลอดงานวจิยัในคร้ังน้ี   
 ขอขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ์ดร.อภินนัท ์ จนัตะนี ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ภทัรนนัท  
สุรชาตรี ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.แสงจิตต์  ไต่แสง ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เสาวนีย ์ ศรีกาจนารักษ ์
ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.พทัธ์พสุตม ์  สาธุนุวฒัน์ ท่ีไดก้รุณาเป็นผูเ้ช่ียวชาญในการตรวจเคร่ืองมือใน
การวิจยั ให้ค  ำแนะน ำ และช่วยปรับปรุงแบบสอบถำมให้สมบูรณ์ถูกต้อง และขอขอบพระคุณ
ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
ท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามท่ีเป็นประโยชน์ต่อการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี     
 ขอขอบคุณทุกคนท่ีคอยใหค้  าปรึกษาแนะน าและให้ก าลงัใจแก่ผูว้ิจยัตลอดมา คุณความดี
และประโยชน์จากการคน้ควา้อิสระฉบบัน้ี ผูว้ิจยัขอน้อมบูชาพระคุณบุพการี คุณพ่อ คุณแม่ ผูใ้ห ้    
ความรัก ตลอดจนบูรพาจารยท่ี์มีส่วนส าคญัยิ่งในการสร้างพื้นฐานการศึกษาให้แก่ผูว้ิจยัจนประสบ
ความส าเร็จตามประสงค ์ 
 

        อรรถพล  มณีกูลพนัธ์ 
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    วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)      16  
    แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาด      18 
     ความหมายของกลยทุธ์ทางการตลาด      18 
     ความส าคญัของกลยทุธ์ทางการตลาด      19 
 



 

 

ฌ 

สารบัญ (ต่อ) 
 

บทที่                     หน้า 
  2 (ต่อ)  ขั้นตอนการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด      20 
     กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านอาหาร      26  
    แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค      37 
     ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค      37 
     การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค      38 
     ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค      43 
     การสังเคราะห์พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค      46 
    แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์      48 
    งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง      49 
     งานวจิยัในประเทศ      49 
     งานวจิยัต่างประเทศ      55 
 
  3 วธีิด าเนินการวจิยั    57 
   ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง    57 
   เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั    58 
   การเก็บรวบรวมขอ้มูล    61 
   การใชส้ถิติวเิคราะห์ขอ้มูล    61 
   
  4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล    63 
   ตอนท่ี 1  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม    64 
   ตอนท่ี 2  ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาของ 
    ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา      66 
   ตอนท่ี 3  ผลการวเิคราะห์กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
    ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา  
    จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา    70 
   ตอนท่ี 4  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
    ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา  
    จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค    78   



 

 

ญ 

สารบัญ (ต่อ) 
 

บทที่                     หน้า 
  4 (ต่อ) ตอนท่ี 5  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
     ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา  
     จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
     ร้านขนมจีนน ้ายาของผูบ้ริโภค   106 
 
  5 สรุปผล อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ   156 
                     สรุปผลการวจิยั   156 
   อภิปรายผล   160  
   ขอ้เสนอแนะ   163 
 
  บรรณานุกรม    165 
 
  ภาคผนวก    171 
   ภาคผนวก ก  รายช่ือผูเ้ช่ียวชาญ หนงัสือเชิญผูเ้ช่ียวชาญในการตรวจสอบ 
    คุณภาพเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท าวทิยานิพนธ์ เคร่ืองมือในการตรวจสอบ 
    คุณภาพเคร่ืองมือ  ผลการตรวจคุณภาพเคร่ืองมือ (ค่า IOC)   172 
  ภาคผนวก ข  หนงัสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อหา 
   คุณภาพเคร่ืองมือ แบบสอบถามเพื่อการวิจยั ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่ 
   ของแบบสอบถาม   187 
  ภาคผนวก ค  หนงัสือเก็บรวบรวมขอ้มูลในการท าการคน้ควา้อิสระ 
   แบบสอบถามเพื่อการวจิยั   191 
 
 ประวติัยอ่ผูว้จิยั   199  
 
 



สารบัญตาราง 
 

ตาราง       หน้า 
 1 การสังเคราะห์กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านอาหาร    35 
 2 การสังเคราะห์พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค    47 
 3 การสังเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค    49 
 4 การสุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามร้านขนมจีนน ้ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา    58 
 5   จ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล    64 
   6   จ านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
   ร้านขนมจีนน ้ายา    67  
    7   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขต 
   อ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ในภาพรวม    71     
   8   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขต 
   อ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ดา้นผลิตภณัฑ์    72 
   9   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขต 
   อ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ดา้นราคา    73 
   10   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขต 
   อ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย    74 
   11   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขต 
   อ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
   ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด    75  
   12   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ  
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขต 
   อ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ดา้นบุคลากร    76 



 

 

ฏ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง       หน้า 
   13   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขต 
   อ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ    77 
   14   ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขต 
   อ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ดา้นกระบวนการ    78  
   15   ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามเพศ    79 
   16 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามอายุ    80 
   17 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามสถานภาพสมรส    82 
   18 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาใน   วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามสถานภาพสมรส 
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD    83  
   19 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามระดบัการศึกษา    84 
   20 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม 
   จ าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD    86 
   21 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
   จ าแนกตามระดบัการศึกษาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD    87 
 
   



 

 

ฐ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง       หน้า 
   22 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ีย 
   กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป  
   (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามระดบัการศึกษา  
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD    88 
   23 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามอาชีพ    89 
   24 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม  
   จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD    91 
   25  การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD    92 
   26 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ย 
   วธีิ Fisher’s LSD    93 
   27 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร  
   จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD    94 
   28 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD    95 
   29   ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    96 
   30 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม  
   จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD    98 



 

 

ฑ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง       หน้า 
   31 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา  
   จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD    99 
   32 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   100 
   33 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   101 
   34 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร  
   จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   102 
   35 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   103 
   36 สรุปความสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยัของการเปรียบเทียบกลยทุธ์ 
   ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป  
   (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
   จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค   104 
   37 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน 
   วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามชนิดของขนมจีนน ้ายา 
   ท่ีชอบรับประทาน   107 
   38 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน 
   วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ 
   ร้านขนมจีนน ้ายา   108   



 

 

ฒ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง       หน้า 
   39 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม  
   จ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ 
   ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   110 
   40 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา  
   จ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ 
   ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   111   
   41 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามความถ่ีใน 
   การใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   112  
   42 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร  
   จ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ 
   ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   113 
   43 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการ  
   จ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ 
   ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   114  
   44 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใช ้
   บริการร้านขนมจีนน ้ายาต่อคนต่อคร้ัง   115 
   45 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะ 

  ทางกายภาพ จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 
  ต่อคนต่อคร้ัง เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD    116 



 

 

ณ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง       หน้า 
   46 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามรูปแบบการใช ้  
   บริการร้านขนมจีนน ้ายา   117  
   47 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริม 
   ทางการตลาด จ าแนกตามรูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   119     
   48 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการ 
   ร้านขนมจีนน ้ายา   120  
   49 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม  
   จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ  
   Fisher’s LSD   122    
   50 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
   จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ  
   Fisher’s LSD   123     
   51 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา  
   จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ  
   Fisher’s LSD   124     
   52 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทาง 
   การจดัจ าหน่าย จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   125     
 



 

 

ด 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง       หน้า 
   53 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการ 
   ร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   126  
   54 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร  
   จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ  
   Fisher’s LSD   127    
   55 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   128    
   56 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นกระบวนการ จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   129     
   57 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน 
   วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด   130  
   58 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม  
   จ าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด  
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   131     
   59 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
   จ าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ 
   ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   132     



 

 

ต 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง       หน้า 
   60 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา   
   จ าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด  
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   133     
   61 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามช่วงเวลาไปใช ้
   บริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   134     
   62 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร  
   จ าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด  
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   135     
   63 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   136    
   64 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการ  
   จ าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ 
   ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   137 
   65 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามบุคคลท่ีไปใช ้
   บริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั   138  
   66 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม  
   จ าแนกตามบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ 
   ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   139     



 

 

ถ 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง       หน้า 
   67 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา  
   จ าแนกตามบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ 
   ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   140    
   68 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการ  
   จ าแนกตามบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ย 
   วธีิ Fisher’s LSD   141     
   69 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใช ้
   บริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั   142 
   70 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม  
   จ าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั  
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   143      
   71 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
   จ าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั  
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   144      
   72 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใช ้
   บริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   145      
   73 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร  
   จ าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั 
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   146     



 

 

ท 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตาราง       หน้า 
   74 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพล 
   ในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา   147  
   75 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม  
   จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   148     
   76 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)  
   ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลใน 
   การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   149      
   77 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
   ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร  
   จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
   เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   150        
   78 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
   ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามแหล่งขอ้มูลท่ี 
   ท าใหรู้้จกัร้านขนมจีนน ้ายา   151  
   79 สรุปความสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยัของการเปรียบเทียบกลยทุธ์ 
   ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป  
   (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
   จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาของผูบ้ริโภค   152 



สารบัญภาพประกอบ 
 

ภาพประกอบ    หน้า 
 1 กรอบแนวคิดในการวจิยั     6 
 2 ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H    40 
  



 

บทที ่1 
บทน ำ 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 ขนมจีนถือว่าเป็นอาหารไทยท่ีมีมานานแลว้ โดยพบว่ามีสถานท่ีคือ คลองขนมจีนและ
คลองน ้ ายา อยู่ท่ีอ  าเภอเสนา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จึงสันนิษฐานไดว้่าคนไทยน่าจะรู้จกักิน
ขนมจีนน ้ ายาตั้งแต่สมยักรุงศรีอยุธยา ขนมจีนเป็นผลิตภณัฑ์แปรรูปจากแป้งขา้วเจา้ท่ีมีการผลิตใน
ทุกภาคของไทย และเป็นท่ีนิยมรับประทานกนัทัว่ประเทศ (ศธิธร  ปุรินทราภิบาล, 2563, หนา้ 75) 
ในภาคกลาง นิยมรับประทานกบัน ้ าพริก น ้ ายา และแกงเผด็ชนิดต่าง ๆ น ้ ายาของภาคกลางนิยม
รับประทานกบัน ้ ายากะทิ เนน้กระชายเป็นส่วนผสมหลกั ส่วนน ้ าพริกเป็นขนมจีนแบบชาววงั ปน
ดว้ยถัว่เขียว ถัว่ลิสง รับประทานกบัเคร่ืองเคียงทั้งผกัสด ผกัลวก และผกัชุบแป้งทอด ขนมจีนซาว
น ้ าเป็นขนมจีนท่ีนิยมในช่วงสงกรานต์ รับประทานกบัสับปะรด ขิง พริกข้ีหนู กระเทียม มะนาว 
ราดดว้ยหัวกะทิเค่ียว ทางสมุทรสงครามและเพชรบุรีจะปรุงรสหวานด้วยน ้ าตาลมะพร้าว (พชัรี  
เฉลิมแสน และอาทิตย  ์  คิดนอก, 2559, หนา้ 7) ส่วนในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยามีร้านขนมจีนอยู่
ในแทบทุกตลาดส าคญัของจงัหวดั ช้ีให้เห็นว่าขนมจีนเป็นอาหารท่ีไดรั้บความนิยมจากทั้งคนใน
ทอ้งถ่ินและนกัท่องเท่ียว แต่ก็เป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด
เพื่อเพิ่มความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัจึงมีความส าคญัมาก 
 ในช่วงเวลา 2 ปีท่ีผา่นมาสถานการณ์โควิด 19 สร้างผลกระทบในการด ารงชีวิต การเรียน 
การท างาน ส่งผลให้ประชาชนทุกเพศ ทุกวยั จ  าเป็นตอ้งปรับตวัเพื่ออยู่รอด ตามแนวทางชีวิตวิถี
ใหม่ (New Normal) จนกลายเป็นความปกติใหม่กนัไปเรียบร้อยแลว้ และในปัจจุบนัประชาชน
ก าลงัเรียนรู้เทคโนโลยแีละนวตักรรมใหม่ ๆ และน ามาประยุกตใ์ชใ้นการด ารงชีวิตกนัมากข้ึน เพื่อ
กา้วไปสู่วิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ในช่วงหลงัสถานการณ์โควิด 19 (เสกสันต ์ พนัธ์ุบุญมี, 
2565, เว็บไซต์) ศูนย์วิเคราะห์เศรษฐกิจ ทีทีบี (2565, เว็บไซต์) ได้ประเมินแนวโน้มธุรกิจ
ร้านอาหาร ปี พ.ศ. 2565 พลิกฟ้ืนร้อยละ 5.4 แต่ต่างกนัตามขนาดธุรกิจ หลงัหดตวัจากสถานการณ์
โควิดต่อเน่ือง 2 ปี โดยศูนยว์ิเคราะห์เศรษฐกิจ ทีทีบี วิเคราะห์วา่ ธุรกิจร้านอาหาร เป็นภาคธุรกิจ
หน่ึงท่ีไดรั้บผลกระทบหนกัท่ีสุดในช่วง 2 ปี เร่ิมตั้งแต่การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ในปี พ.ศ. 
2563 ท่ีมีมาตรการล็อกดาวน์ การปิดห้างสรรพสินคา้ และร้านอาหารชัว่คราว โดยไม่อนุญาตให้
รับประทานอาหารในร้าน แมปี้ พ.ศ. 2564 มาตรการควบคุมการแพร่ระบาดเร่ิมผ่อนคลายลง แต่
ด้วยตัวเลขนักท่องเท่ียวต่างชาติท่ียงัไม่ฟ้ืนตวักลับมา และความกังวลภาคประชาชนจากการ
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รับประทานอาหารในพื้นท่ีสาธารณะ ส่งผลให้รายได้ธุรกิจร้านอาหารหดตวัร้อยละ 11.5 ในปี    
พ.ศ. 2563 และร้อยละ 4.7 ในปี พ.ศ. 2564 อยา่งไรก็ตาม จากความส าเร็จในการเร่งฉีดวคัซีนเพื่อ
สร้างภูมิคุม้กนัหมู่ และการปรับตวัของภาคประชาชนท่ีด าเนินชีวิตท่ามกลางการแพร่ระบาดของ
โรคโควิด-19 ช่วยส่งเสริมให้ธุรกิจร้านอาหารในปี พ.ศ. 2565 มีสัญญาณฟ้ืนตวัท่ีชัดเจนข้ึน 
โดยประมาณการวา่จะฟ้ืนตวัท่ีร้อยละ 5.4 ดว้ยมูลค่า 3.85 แสนลา้นบาท นอกจากน้ี ศูนยว์ิจยักสิกรไทย 
(2565, เวบ็ไซต)์ ยงัไดว้ิเคราะห์วา่ ธุรกิจร้านอาหารในปี พ.ศ. 2565 น่าจะกลบัมาขยายตวัเป็นบวกได ้
โดยมีมูลค่ารวมประมาณ 3.78 -3.96 แสนลา้นบาท หรือพลิกกลบัขยายตวัประมาณร้อยละ 5.0 - 9.9 
จากปี พ.ศ. 2563 แต่การขยายตวัน้ี จะเป็นการขยายตวัเฉพาะกลุ่มเท่านั้น ไม่ใช่ร้านอาหารทุก
ประเภทจะกลบัมาเติบโต เน่ืองจากแต่ละประเภทของร้านอาหารยงัมีปัจจยัเฉพาะท่ีต่างกนั โดย
ร้านอาหารขนาดเล็ก และร้านอาหารริมทางท่ีมีหนา้ร้าน ยงัขยายตวัไดต่้อเน่ืองและกลุ่มร้านอาหาร
ขา้งทางยงัได้รับปัจจยัหนุนจากโครงการคนละคร่ึงของภาครัฐ โดยคาดว่าร้านอาหารประเภท
ดงักล่าวยงัคงไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภค เน่ืองจากเป็นเมนูพื้นฐานท่ีเขา้ถึงไดง่้าย และราคาไม่สูง 
ประกอบกบัผูป้ระกอบการรายใหญ่เขา้มาขยายฐานการตลาดในเซ็กเมนตน้ี์อยา่งต่อเน่ือง ท าให้คาด
ว่าธุรกิจร้านอาหารข้างทางท่ีมีหน้าร้าน ในปี พ.ศ. 2565 จะมีมูลค่าอยู่ท่ีประมาณ 1.84 -1.86       
แสนลา้นบาท หรือขยายตวัร้อยละ 2.0 – 3.0 อยา่งไรก็ตาม ร้านอาหารในกลุ่มน้ี มีความหนาแน่น
ของผูเ้ล่นเป็นจ านวนมาก ส่งผลให้เกิดการแข่งขนัรุนแรง และมีการหมุนเวียนเขา้ออกของผูเ้ล่นสูง 
ซ่ึงธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาก็อยูใ่นเซ็กเมนต์น้ีเช่นกนั จึงควรมีการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้
เหมาะสมเพื่อการไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นวิธีการของธุรกิจท่ีจะน าแนวคิดเก่ียวกบัการด าเนินงานด้าน
การตลาด เช่น ผลิตภณัฑ์สินคา้ หรือบริการ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการจดัจ าหน่าย 
มาผลกัดนัเป็นรูปธรรมให้เกิดปฏิบติัการท่ีจะไปสู่การบรรลุเป้าหมายทั้งในเชิงปริมาณและเชิง
คุณภาพขององค์กรท่ีได้ก าหนดไว้ โดยค านึงถึงบริบทต่าง ๆ อันได้แก่ คุณลักษณะของ
กลุ่มเป้าหมาย สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ สังคมท่ีมีการเปล่ียนแปลง (อิทธิพร  ขาประเสริฐ, 
2562, หนา้ 20) โดยกลยุทธ์ทางการตลาดมีความส าคญักบัธุรกิจเน่ืองจากสร้างความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนั สร้างการเติบโตทางการตลาด ก าหนดส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ี
ส่งผลต่อความส าเร็จทางการตลาดและมีความส าคญัอยา่งมากต่อธุรกิจ เป็นแนวทางการด าเนินการ
เพื่อใหธุ้รกิจสามารถบรรลุวตัถุประสงคต์ามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้(พนิตสุภา  ธรรมประมวล, 2559, 
หน้า 11) กลยุทธ์ทางการตลาดจึงถือว่าเป็นอาวุธท่ีมีประสิทธิภาพมากอย่างหน่ึงในการท าธุรกิจ    
ซ่ึงในปัจจุบนัมีกลยุทธ์การตลาดมากมายให้เลือกน าไปปรับใชใ้ห้เหมาะสมกบัแต่ละธุรกิจ ดงันั้น
ผูว้จิยัจึงสังเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านอาหารจาก ดวงพร  ทรงศิวะ (2558, หนา้ 12) ; 
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จิระนาถ  รุ่งช่วง (2561, หนา้ 4 - 5) ; ณัฐกานต ์ จนัทราภิรมย ์(2562, หนา้ 15) ; นิศารัตน์  สารศิลป์ 
(2564, หนา้ 64) ; พชัรินทร์  ขุทะกะพนัธ์ (2564, หนา้ 6) ; เกศสุดา  เพชรดี (2565, หนา้ 31) และ
บุษกร  ค าโฮม (2565, หนา้  184) สรุปได ้7 กลยุทธ์ ไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ดา้นราคา 
กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์ดา้นบุคลากร กลยุทธ์
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และกลยทุธ์ดา้นกระบวนการ  
 จากความส าคญัและปัญหาดงักล่าว ผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา กลยทุธ์ทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา 
จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา เพื่อเป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบการและผูท่ี้สนใจในการท าธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายา ในการปรับกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในยุควิถี
ก้าวต่อไปได้ และสามารถท่ีจะรับรู้ถึงประสิทธิภาพในด้านการปรับเปล่ียนวิถีกลยุทธ์ทางด้าน
การตลาดให้เหมาะสมกบัการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนในยุควิถีกา้วต่อไป (Next Normal) คาดหวงัวา่
ผูป้ระกอบการร้านขนมจีนน ้ายาจะสามารถน าขอ้มูลจากงานวจิยัน้ีน ามาใชใ้ห้เกิดประโยชน์เพื่อเพิ่ม
ยอดขายและเพิ่มศกัยภาพการใหบ้ริการใหดี้ยิง่ข้ึน   
 
วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผู ้บริโภคในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
 2. เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป  
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 3. เพื่อเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล
ของผูบ้ริโภค  
 4. เพื่อเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ าแนกตามพฤติกรรม
การใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาของผูบ้ริโภค  
 
ขอบเขตของกำรวจัิย 
 1. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี   
 ขอบเขตดา้นพื้นท่ีของงานวจิยัคร้ังน้ี คือ อ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
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 2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
   2.1 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา
ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
   2.2 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจยั ได้แก่ ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านขนมจีน
น ้ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ านวน 384 คน ไดจ้ากการสุ่มกลุ่ม
ตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental  sampling) จากร้านขนมจีนน ้ ายา จ านวน 3 ร้าน ไดแ้ก่ ร้าน
ขนมจีนบา้นประไพ ร้านขนมจีนตน้กา้มปูอโยธยา และร้านขนมจีนเมืองคอน@อโยธยา ซ่ึงเป็นร้าน
ท่ีข้ึนทะเบียนร้านคา้ท่ีเทศบาลเมืองอยธุยา และเทศบาลเมืองอโยธยา   
 3. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
   3.1 ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่  
    3.1.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ประกอบดว้ย  
     3.1.1.1 เพศ  
     3.1.1.2 อาย ุ 
     3.1.1.3 สถานภาพสมรส  
     3.1.1.4 ระดบัการศึกษา  
     3.1.1.5 อาชีพ  
     3.1.1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
    3.1.2 พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
     3.1.2.1 ชนิดของขนมจีนน ้ายาท่ีชอบรับประทาน  
     3.1.2.2 ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
     3.1.2.3 ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาต่อคนต่อคร้ัง  
     3.1.2.4 รูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
     3.1.2.5 วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
     3.1.2.6 ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
     3.1.2.7 บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั 
     3.1.2.8 จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั 
     3.1.2.9 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 
     3.1.2.10 แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหรู้้จกัร้านขนมจีนน ้ายา  
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   3.2 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ประกอบดว้ย  
    3.2.1 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์  
    3.2.2 กลยทุธ์ดา้นราคา 
    3.2.3 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
    3.2.4 กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด   
    3.2.5 กลยทุธ์ดา้นบุคลากร 
    3.2.6 กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
    3.2.7 กลยทุธ์ดา้นกระบวนการ 
 
 4. ขอบเขตด้ำนระยะเวลำ 
 ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการในการเก็บรวบรวมขอ้มูลอยูร่ะหวา่งเดือน ตุลาคม พ.ศ. 2565 ถึงเดือน 
พฤศจิกายน พ.ศ. 2565  
   
กรอบแนวคิดกำรวจัิย 
 ผูว้ิจยัก าหนดกรอบแนวคิดการวิจยักลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวิถีปกติกา้วต่อไป จากการสังเคราะห์แนวคิด และงานวิจยัของดวงพร  ทรงศิวะ (2558, หนา้ 12) ; 
จิระนาถ  รุ่งช่วง (2561, หนา้ 4 - 5) ; ณัฐกานต ์ จนัทราภิรมย ์(2562, หนา้ 15) ; นิศารัตน์  สารศิลป์ 
(2564, หนา้ 64) ; พชัรินทร์  ขุทะกะพนัธ์ (2564, หนา้ 6) ; เกศสุดา  เพชรดี (2565, หนา้ 31) และ
บุษกร  ค าโฮม (2565, หนา้  184) สรุปได ้7 กลยุทธ์ ไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ดา้นราคา 
กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์ดา้นบุคลากร กลยุทธ์
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และกลยทุธ์ดา้นกระบวนการ แสดงดงัภาพประกอบ 1  
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      ตวัแปรอิสระ                                 ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคิดในการวจิยั 

 
สมมติฐานการวจัิย 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป แตกต่างกนั 

ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
1.  เพศ  
2.  อาย ุ
3.  สถานภาพสมรส 
4.  ระดบัการศึกษา 
5.  อาชีพ 
6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิร้านขนมจนี
น า้ยาในวถิีปกตก้ิาวต่อไป 

1.  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2.  กลยทุธ์ดา้นราคา 
3.  กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด   
5.  กลยทุธ์ดา้นบุคลากร 
6.  กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7.  กลยทุธ์ดา้นกระบวนการ 

พฤตกิรรมกำรใช้บริกำรร้ำนขนมจนีน ำ้ยำ 
ของผู้บริโภค 

1.  ชนิดของขนมจีนน ้ ายาท่ีชอบรับประทาน        
2.  ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา  
3.  ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา          
4.  รูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา               
5.  วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา  
6.  ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา       
7.  บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา

ดว้ยกนั 
8.  จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา

ดว้ยกนั 
9.  บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการ         

ร้านขนมจีนน ้ ายา 
10.  แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหรู้้จกัร้านขนมจีนน ้ ายา 
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 2. พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูบ้ริโภคต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ      
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป แตกต่างกนั  
 
นิยามศัพท์เฉพาะ  
 กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง การก าหนดวิธีการใช้เคร่ืองมือทางการตลาดของร้าน
ขนมจีนน ้ ายา โดยมุ่งไปยงัผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา 
จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา เพื่อท าให้ผลิตภณัฑ์ หรือบริการสามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคได ้    
 วิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) หมายถึง การใช้ชีวิตในรูปแบบใหม่ของประชาชน    
ทุกเพศ ทุกวยั หลงัจากท่ีไดป้รับตวักบัสถานการณ์โควิด 19 เพื่อความอยู่รอด จนเกิดความคุน้ชิน 
ทั้ งวิธี คิด วิธีเรียนรู้ วิธี ส่ือสาร และวิธีปฏิบัติ ซ่ึงจะเปล่ียนแปลงไปตามบริบททางสังคมท่ี
เปล่ียนแปลงไป 
 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป หมายถึง           
การก าหนดวธีิการใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดของร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไปในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  ประกอบดว้ย 7 กลยุทธ์ ไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
กลยุทธ์ดา้นราคา กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์
ดา้นบุคลากร กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และกลยทุธ์ดา้นกระบวนการ  
 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง  คงมาตรฐานของอาหารให้อร่อย สดใหม่ และมีคุณค่า
ทางโภชนาการท่ีดีต่อสุขภาพ สร้างสรรค์เมนูอาหารท่ีแปลกใหม่อยู่เสมอ มีน ้ ายาขนมจีนท่ี
หลากหลายให้ลูกคา้เลือกตามความตอ้งการ มีผกัและเคร่ืองเคียงท่ีเพียงพอ และเหมาะสมกบัความ
ต้องการของลูกค้า มีการปรุงอาหารด้วยวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพคงความเป็นไทยด้วยเคร่ืองเทศ 
สมุนไพรต่าง ๆ และภาชนะหรือบรรจุภณัฑ์เหมาะสมกับลักษณะของอาหาร และมีความเป็น
เอกลกัษณ์ของร้าน 
 กลยุทธ์ด้านราคา หมายถึง มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของอาหาร มีราคาเหมาะสมกบั
ปริมาณของอาหาร มีราคาเหมาะสมกบัรสชาติของอาหาร มีราคาให้เลือกหลายระดบั มีราคาแสดง
ในเมนูอาหารชดัเจน และมีช่องทางการช าระเงินผา่นทางออนไลน์ เช่น อินเทอร์เน็ตแบงก์ก้ิง และ
พร้อมเพย ์
 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ต าแหน่งท่ีตั้ งของร้านสะดวกต่อการ
เดินทาง ตกแต่งป้ายหนา้ร้านใหม้องเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นแอปพลิเคชนั
การส่งอาหาร เช่น ไลน์แมน (Line man) แกร็บฟู้ด  (GrabFood) ฟู้ดแพนดา้  (Food panda) ช็อปป้ีฟู้ด 
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(Shopee food) มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) 
อินสตาแกรม (Instagram)  ต๊ิกต๊อก (TikTok) และมีช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบเดลิเวอร่ีจากร้าน
โดยตรง 
 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือโซเชียล
มีเดีย เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) อินสตาแกรม (Instagram) ต๊ิกต๊อก (TikTok) มีการ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านบุคคลท่ีเป็นอินฟลูเอนเซอร์ เช่น ยูทูบเบอร์ท่ีท าคอนเทนต์เก่ียวกับ
อาหาร มีการท าโปรโมชัน่รวมกบัแอปพลิเคชนัส่งอาหาร เช่น ส่งฟรี มีการท าโปรโมชัน่อาหารชุด
ในราคาพิเศษ และมีการลดราคาส าหรับลูกคา้ท่ีกดเช็คอินท่ีร้าน     
 กลยุทธ์ด้านบุคลากร หมายถึง พนักงานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย พนักงานมีความ
รับผดิชอบต่อสังคมโดยใส่หนา้กากอนามยัตลอดเวลา พนกังานมีมารยาทในการตอ้นรับแสดงออก
ถึงความเป็นไทย พนกังานให้บริการอยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง พนกังานใชเ้ทคโนโลยีในการให้บริการ
ได้อย่างดี เช่น การช าระเงินออนไลน์ รับค าสั่งซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ พนักงานมีความรู้ 
ความสามารถแนะน าเมนูอาหารไดเ้ป็นอยา่งดี    
 กลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านให้เป็นไป
ตามมาตรการของภาครัฐ เช่น จดัวางเจลแอลกอฮอลต์ามจุดต่าง ๆ มีการจดัตกแต่งร้านสวยงาม โดด
เด่นเป็นเอกลกัษณ์เหมาะส าหรับเป็นจุดเช็คอิน มีการจ ากดัลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการในแต่ละรอบ มีท่ี
จอดรถอยา่งเพียงพอ และหอ้งน ้าสะอาดอยูเ่สมอ และมีจ านวนเพียงพอ        
 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ หมายถึง มีพนกังานเพียงพอในการให้บริการลูกคา้ บริการดว้ย
ความรวดเร็ว คล่องแคล่ว มีแอปพลิเคชนัสั่งอาหารล่วงหนา้ ก่อนมาถึงร้าน มีระบบจดัการค าสั่งซ้ือ
ท่ีรวดเร็ว และมีการน าเทคโนโลยเีขา้มาใชใ้นระบบการใหบ้ริการ เช่น การส่งค าสั่งซ้ือเขา้ไปในครัว 
 พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน า้ยาของผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของผูบ้ริโภค
ท่ีมาใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ไดแ้ก่
ชนิดของขนมจีนน ้ายาท่ีชอบรับประทาน ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ค่าใชจ่้ายในการ
ใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาต่อคนต่อคร้ัง รูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา วนัท่ีไปใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ ายา ช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา บุคคลท่ีไปใช้บริการร้านร้านขนมจีน
น ้ ายาดว้ยกนั จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ
ใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา และแหล่งขอ้มูลท่ีท าใหรู้้จกัร้านขนมจีนน ้ายา 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 1. ผูป้ระกอบการร้านขนมจีนน ้ ายา สามารถน าขอ้มูลสารสนเทศท่ีไดจ้ากงานวิจยัคร้ังน้ี
ไปปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภค ท่ีมีพฤติกรรม
เปล่ียนไปในยคุวถีิกา้วต่อไปได ้
 2. ผูป้ระกอบการร้านขนมจีนน ้ ายา สามารถน าขอ้มูลสารสนเทศท่ีไดจ้ากงานวิจยัคร้ังน้ี
ไปปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงตามความแตกต่างของลูกค้าแต่ละคนได้ เพื่อความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัต่อไป 
 
 
   



 

บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 การวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป 
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิด 
ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งจากเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี   
 1. แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจร้านอาหาร และแนวโนม้ธุรกิจร้านอาหาร 
   1.1 ประเภทของธุรกิจร้านอาหาร 
   1.2 ปัจจยัท่ีก าหนดรูปแบบของการใหบ้ริการของร้านอาหารแต่ละประเภท 
   1.3 แนวโนม้ธุรกิจร้านอาหาร   
 2. ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยา   
 3. วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal)   
 4. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาด 
   4.1 ความหมายของกลยทุธ์ทางการตลาด 
   4.2 ความส าคญัของกลยทุธ์ทางการตลาด 
   4.3 ขั้นตอนการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 
   4.4 กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านอาหาร  
 5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   5.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   5.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   5.3 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
   5.4 การสังเคราะห์พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค  
 6. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 
 7. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
   7.1 งานวจิยัในประเทศ 
   7.2 งานวจิยัต่างประเทศ   
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1.  แนวคิดเกีย่วกบัธุรกจิร้านอาหาร และแนวโน้มธุรกจิร้านอาหาร 
 1.1  ประเภทของธุรกจิร้านอาหาร   
 ภตัตาคารหรือร้านอาหาร (Restaurant) เป็นร้านท่ีให้บริการอาหารตามความตอ้งการของ
ลูกคา้ตามพจนานุกรมฉบบัราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 หมายถึง อาคารท่ีจ าหน่ายอาหารและ
เคร่ืองด่ืม การจดัแบ่งประเภทของร้านอาหารสามารถท าไดโ้ดยมีหลกัการจ าแนกหลายอย่าง เช่น 
จ าแนกตามการตกแต่งสถานท่ีเป็นหลกั จ าแนกตามลกัษณะการให้บริการ จ าแนกตามลกัษณะของ
อาหารเป็นหลกั ในประเทศไทยมีหน่วยงานของรัฐแบ่งประเภทของร้านอาหารท่ีคล้ายคลึงกัน       
ในท่ีน้ีจะไดก้ล่าวถึง การแบ่งร้านอาหารเป็น 3 ประเภทดงัน้ี (ดวงพร  ทรงศิวะ, 2558, หนา้ 6 - 9) 
 1. ประเภทของร้านอาหารแบ่งตามหน่วยงานของรัฐ 
   1.1 กระทรวงพาณิชย ์แบ่งประเภทของร้านอาหารเป็น 4 แบบโดยจ าแนกตามการ
ตกแต่งเป็นหลกั ไดแ้ก่ ร้านอาหารระดบัหรู (Fine dining) ร้านอาหารระดบักลาง (Casual dining) 
ร้านอาหารทัว่ไป (Fast dining) ร้านริมบาทวถีิ (Kisok)  
   1.2 กระทรวงสาธารณสุข ส านักงานโครงการสุขาภิบาลอาหาร กรมอนามัย 
กระทรวงสาธารณสุข ไดจ้  าแนกร้านอาหาร เป็น 5 ประเภท คือ หอ้งอาหารในโรงแรม ภตัตาคาร 
สวนอาหาร ร้านอาหารทัว่ไป และร้านเคร่ืองด่ืม ขนมหวาน หรือไอศกรีม 
 2. ประเภทของร้านอาหารตามลักษณะของการให้บริการ  จ าแนกลักษณะของการ
ให้บริการได้เป็น 4 ประเภท ได้แก่ ร้านอาหารท่ีมีการบริการแบบเต็มรูปแบบ (Fine dining) 
ร้านอาหารท่ีมีการบริการแบบก่ึงเต็มรูปแบบ (Casual dining) ร้านอาหารแบบบริการอยา่งรวดเร็ว 
(Quick service หรือ fast casual restaurant) และร้านอาหารแบบเคล่ือนยา้ยได ้(mobile restaurant)  
 3. ประเภทของร้านอาหารตามลักษณะของอาหารท่ีบริการ จ าแนกตามลกัษณะของ
อาหารท่ีให้บริการมี 5 ประเภท ได้แก่ ร้านอาหารท่ีขายอาหารทัว่ไปของแต่ละชาติ ร้านอาหาร
ประจ า (Ethnic cuisine) ร้านอาหารพิเศษเฉพาะทาง (Specialty food) ร้านอาหารท่ีแบ่งตามวิธีการ
ปรุงอาหาร และร้านอาหารนานาชาติ  
 1.2  ปัจจัยทีก่ าหนดรูปแบบของการให้บริการของร้านอาหารแต่ละประเภท 
 การเลือกลักษณะการบริการให้กับธุรกิจเพื่อให้ประสบความส าเร็จอย่างย ัง่ยืนต้อง
ค านึงถึงปัจจยัดงัต่อไปน้ี (ดวงพร  ทรงศิวะ, 2558, หนา้ 9 - 10) 
 1. ลกัษณะของอาหาร รายการอาหารท่ีให้บริการในร้านเป็นหน่ึงในปัจจยัส าคญัท่ีเป็น
ตวัก าหนดสุก้ีหรือชาบู เพราะลูกคา้ท่ีไปใช้บริการร้านอาหารแบบเต็มรูปแบบจะมีความคาดหวงั
การไดรั้บบริการอย่างเต็มท่ี แต่อาหารอย่างสุก้ีหรือชาบู ลูกคา้จะตอ้งท าอาหารให้สุกบนโต๊ะใน
หมอ้ไฟดว้ยตนเองซ่ึงจะเหมาะสมกบัการบริการแบบก่ึงเตม็รูปแบบมากกวา่ 
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 2. เวลาท่ีใชใ้นการรับประทานอาหาร ส่วนใหญ่อาหารม้ือเชา้และม้ือกลางวนัลูกคา้จะใช้
เวลาในการรับประทานอาหารไม่นานมาก รูปแบบการบริการจะเน้นความรวดเร็วเพื่อให้ทนัต่อ
เวลาท่ีมีอยู่อย่างจ ากดั ถา้เป็นอาหารม้ือค ่าจะใช้เวลารับประทานนานข้ึน เพราะลูกคา้มาเพื่อไดรั้บ
ประสบการณ์การรับประทานอาหารท่ีมีการบริการอยา่งมีพิธีรีตองและธรรมเนียมปฏิบติั 
 3. จ านวนลูกคา้ท่ีมาใช้บริการ ภตัตาคารท่ีมีรูปแบบการบริการท่ีหรูหราและมีพิธีรีตอง
มากผูใ้ห้บริการจะต้องใช้เวลาในการให้บริการลูกค้าแต่ละโต๊ะตามสมควร จึงเหมาะกับการ
ให้บริการแบบเต็มรูปแบบเพื่อให้การบริการเป็นไปไดอ้ยา่งใกลชิ้ดและสามารถดูแลลูกคา้ไดอ้ยา่ง
ทัว่ถึง แต่ในกรณีท่ีมีลูกคา้จ านวนมากเขา้มาใชบ้ริการพร้อม ๆ กนั ผูป้ระกอบการก็ควรปรับเปล่ียน
รูปแบบใหเ้หมาะสม เพื่อใหก้ารด าเนินงานเป็นไปไดอ้ยา่งราบร่ืน 
 4. ท าเลท่ีตั้ง ร้านอาหารท่ีตั้งอยู่ในท าเลท่ีมีราคาแพง เช่น อยู่บนอาคารสูง มีทิวทศัน์ท่ี
สวยงามเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถก าหนดราคาอาหารท่ีสูงได ้เม่ือราคาอาหาร
ถูกก าหนดไวสู้งลกัษณะการบริการก็ควรเป็นไปในทิศทางเดียวกนั 
 สรุปได้ว่า ร้านอาหารควรจะมีแนวคิดและแนวทางการปฏิบติัท่ีชัดเจนท่ีจะสามารถ
ก าหนดประเภทของธุรกิจการให้บริการอาหารให้มีความเฉพาะตวัเพื่อสร้างความแตกต่างในตลาด 
ส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุด คือ การก าหนดรูปแบบ ลกัษณะการบริการเพียงแบบใดแบบหน่ึงเท่านั้น เพื่อให้
เกิดความสม ่าเสมอในการด าเนินงานและสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ 
 1.3  แนวโน้มธุรกจิร้านอาหาร 
 ศูนยว์ิเคราะห์เศรษฐกิจ ทีทีบี (2565, เวบ็ไซต์) ไดป้ระเมินแนวโน้มธุรกิจร้านอาหาร         
ปี พ.ศ. 2565 พลิกฟ้ืนร้อยละ 5.4 แต่ต่างกนัตามขนาดธุรกิจ หลงัหดตวัจากสถานการณ์โควิด
ต่อเน่ือง 2 ปี ท่ามกลางพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีหนัมาใชแ้พลตฟอร์มเดลิเวอรีเพื่อสั่งอาหารออนไลน์
เพิ่มข้ึน โดยศูนยว์ิเคราะห์เศรษฐกิจ ทีทีบี วิเคราะห์วา่ ธุรกิจร้านอาหาร เป็นภาคธุรกิจหน่ึงท่ีไดรั้บ
ผลกระทบหนกัท่ีสุดในช่วง 2 ปี เร่ิมตั้งแต่การแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 ในปี พ.ศ. 2563 ท่ีมี
มาตรการล็อกดาวน์ การปิดหา้งสรรพสินคา้ และร้านอาหารชัว่คราว โดยไม่อนุญาตให้รับประทาน
อาหารในร้าน แมปี้ พ.ศ. 2564 มาตรการควบคุมการแพร่ระบาดเร่ิมผ่อนคลายลง แต่ด้วยตวัเลข
นกัท่องเท่ียวต่างชาติท่ียงัไม่ฟ้ืนตวักลบัมา และความกงัวลภาคประชาชนจากการรับประทานอาหาร
ในพื้นท่ีสาธารณะ ส่งผลให้รายไดธุ้รกิจร้านอาหารหดตวัร้อยละ 11.5 ในปี พ.ศ. 2563 และร้อยละ 
4.7 ในปี พ.ศ. 2564 อยา่งไรก็ตาม จากความส าเร็จในการเร่งฉีดวคัซีนเพื่อสร้างภูมิคุม้กนัหมู่ และ
การปรับตัวของภาคประชาชนท่ีด าเนินชีวิตท่ามกลางการแพร่ระบาดของโรคโควิด-19  ช่วย
ส่งเสริมใหธุ้รกิจร้านอาหารในปี พ.ศ. 2565 มีสัญญาณฟ้ืนตวัท่ีชดัเจนข้ึน โดยประมาณการวา่จะฟ้ืน
ตวัท่ีร้อยละ 5.4 ดว้ยมูลค่า 3.85 แสนลา้นบาท ช่วงระยะ 2 ปี แห่งความยากล าบากในการด าเนิน
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ธุรกิจท่ามกลางมาตรการควบคุมโรคระบาดในแต่ละช่วงเวลา แพลตฟอร์มเดลิเวอรีเขา้มาเป็นขอ้ต่อ
ส าคญัท่ีช่วยให้กิจกรรมร้านอาหารยงัสามารถไปต่อไดท้่ามกลางวิกฤต และพฤติกรรมการบริโภค
ของผูค้นให้ต่างไปจากเดิม ส่งผลต่อการฟ้ืนตวัของธุรกิจร้านอาหารท่ีมีรูปแบบท่ีต่างกนัไป โดย
กลุ่มผูป้ระกอบการท่ีประสบความส าเร็จในการท าตลาดผา่นแพลตฟอร์ม เดลิเวอรีจะมีการฟ้ืนตวัท่ี
ดีและสามารถขยายฐานลูกคา้ไดเ้พิ่มข้ึน ดงันั้น การบริโภคผ่านแพลตฟอร์มดงักล่าวจึงกลายเป็น
พฤติกรรมปกติของผูค้นในปัจจุบนั  ซ่ึงปี พ.ศ. 2565 น้ี จ  านวนผูใ้ชบ้ริการจึงไม่เปล่ียนแปลงอยา่ง     
มีนยั ดงันั้น ทิศทางการเติบโตจึงข้ึนอยูก่บัความสามารถในการบริหารจดัการดา้นการตลาดให้ตอบ
โจทย์ผูใ้ช้บริการมากท่ีสุด ท่ามกลางภาวะต้นทุนและค่าครองชีพท่ีปรับตัวสูง ศูนย์วิเคราะห์
เศรษฐกิจ ทีทีบี จึงประเมินการฟ้ืนตวัของธุรกิจร้านอาหารตามขนาดกิจการไดด้งัน้ี 
 1. กลุ่มผูป้ระกอบการขนาดใหญ่  เร่ิมจากผลของวิกฤตโควิด-19 ปี พ.ศ. 2563 ได้รับ
ผลกระทบชดัเจนโดยรายไดภ้าพรวมปรับลดลงร้อยละ 28.1 และเน่ืองจากพฤติกรรมของผูค้นท่ีเขา้
ใช้บริการร้านอาหารขนาดใหญ่มักมีพฤติกรรมการรับประทานร่วมกัน (นิยมร้านอาหารท่ีมี
บรรยากาศและสภาพแวดลอ้มดี เพื่อเพิ่มความพึงพอใจในการรับประทานระหวา่งครอบครัว กลุ่ม
เพื่อน หรือ เพื่อนร่วมงาน  ซ่ึงบริการจดัส่งอาหารท่ีไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการเหล่านั้นได ้
ท าใหใ้นปี พ.ศ. 2564 กลุ่มผูป้ระกอบการร้านอาหารขนาดใหญ่ยงัไม่ฟ้ืนตวั ท าให้รายไดค้าดการณ์
หดตวัต่อเน่ืองท่ีร้อยละ 5.0 อยา่งไรก็ตามในปี พ.ศ. 2565 ความกงัวลของประชาชนท่ีคลายตวัหลงั
สถานการณ์โควดิคล่ีคลาย รวมถึงการเปิดประเทศรับนกัท่องเท่ียวต่างชาติ ท าให้มีก าลงัซ้ือกลบัเขา้
มาหนุนใหก้ลุ่มธุรกิจร้านอาหารขนาดใหญ่ใหพ้ลิกฟ้ืน ร้อยละ 12.0 ดว้ยมูลค่า 1.35 แสนลา้นบาท  
 2. กลุ่มผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดย่อม เป็นกลุ่มท่ีได้รับผลกระทบจากการ 
ล็อกดาวน์ท่ีส่งผลต่อกิจกรรมของธุรกิจท่ีหยุดฉับพลนัในบางช่วงของปี พ.ศ. 2563 ส่งผลต่อ
ภาพรวมรายไดป้รับลดลงร้อยละ 24.7 แต่จากบทบาทของการบริการจดัส่งอาหารท่ีเพิ่มสูงข้ึนอยา่ง
ต่อเน่ือง รวมถึงการปรับเมนูอาหารของผูป้ระกอบการกลุ่มน้ีให้มีราคาและปริมาณท่ีเหมาะสมกบั
บริการจดัส่ง ช่วยในการเปิดตลาดใหม่จากการขยายศกัยภาพพื้นท่ีบริการผา่นแพลตฟอร์มเดลิเวอรี
ส่งผลใหปี้ พ.ศ. 2564 รายไดข้องกลุ่มผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดยอ่มเพิ่มข้ึนท่ีร้อยละ 20.0 
ดว้ยมูลค่า 8.96 หม่ืนลา้นบาท และปี พ.ศ. 2565 การฟ้ืนตวัของกลุ่มผูป้ระกอบการร้านอาหารขนาด
กลางและขนาดย่อมตามกิจกรรมเศรษฐกิจท่ีกลบัสู่ภาวะปกติมากข้ึน คาดว่ายงัฟ้ืนตวัต่อเน่ืองท่ี
รายได้ 9.24 หม่ืนล้านบาท หรือเพิ่มข้ึนราว ร้อยละ 3.2 บนขอ้จ ากดัของจ านวนการใช้บริการ
แพลตฟอร์มเดลิเวอรีเร่ิมเขา้สู่จุดอ่ิมตวั 
 3. กลุ่มผูป้ระกอบการรายย่อย ในปี พ.ศ. 2563 ท่ีร้านอาหารขนาดย่อยในพื้นท่ีต่าง ๆ 
ไดรั้บผลบวกจากการห้ามรับประทานอาหารท่ีร้าน มาตรการล๊อกดาวน์ และการจ ากดัการเดินทาง 
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ส่งผลใหภ้าพรวมรายไดเ้พิ่มข้ึน ร้อยละ 15.3 แต่ในช่วงปี พ.ศ. 2564 ผูป้ระกอบการขนาดกลางและ
ขนาดย่อมเร่ิมปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสมกบัการจดัส่งอาหารด้วยรูปแบบราคาและปริมาณท่ีตอบ
โจทยผ์ูบ้ริโภคไดดี้กวา่ ส่งผลให้พื้นท่ีตลาดเดิมของผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีเคยไดเ้ปรียบจากท าเล
ท่ีตั้งเร่ิมลดบทบาทลง และเร่ิมสูญเสียฐานลูกคา้ใหก้บักลุ่มผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดยอ่ม
ผ่านแพลตฟอร์มเดลิเวอรี ท าให้ปี พ.ศ. 2564 ภาพรวมของผูป้ระกอบการรายย่อยจึงปรับลดลง   
ร้อยละ 14.6 เหลือ 1.56 แสนลา้นบาท ทั้งน้ี ในปี 2565 แมม้าตรการควบคุมสถานการณ์โรคโควิด-
19 ท่ีคลายตวั และวถีิชีวติของภาคประชาชนท่ีกลบัเขา้ใกลสู่้ภาวะปกติ แต่ศกัยภาพการแข่งขนัท่ีต ่า
กว่ากลุ่มผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมในแพลตฟอร์มเดลิเวอรีท่ีจะช่วยขยายพื้นท่ีการ
ใหบ้ริการมีความทบัซ้อนกนัเพิ่มสูงข้ึนอยา่งมาก รวมถึงมาตรการคนละคร่ึงท่ีเม็ดเงินส่วนใหญ่เขา้
สู่รายย่อยในปีน้ีคาดว่าเม็ดเงินช่วยเหลือรวมจะลดลง ส่งผลให้รายไดข้องผูป้ระกอบการรายย่อย
ขยายตวัในกรอบแคบท่ีร้อยละ 1.5 หรือ 1.58 แสนลา้นบาท ซ่ึงจะเห็นไดว้่าในปี พ.ศ. 2565 น้ี 
ร้านอาหารยงัมีปัจจยัทา้ทายท่ีกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะผูป้ระกอบการรายยอ่ยมากกวา่
ผูป้ระกอบการขนาดอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ 
 1. ปัญหาเงินเฟ้อท่ีสูงข้ึนรวดเร็วลดทอนก าลังซ้ือภาคประชาชน โดยเฉพาะกลุ่มคน
รายไดน้อ้ยท่ีเป็นตลาดหลกัของผูป้ระกอบการรายยอ่ย อาจประกอบอาหารเองเพื่อลดค่าใชจ่้าย  
 2. ภาวะตน้ทุนท่ีปรับเพิ่มสูงต่อเน่ือง เน่ืองจากมีฐานรายไดแ้ละสัดส่วนก าไรท่ีต ่ากว่า
กลุ่มผูป้ระกอบการกลุ่มอ่ืนมาก  
 3. ภาวะการแข่งขนัสูงในธุรกิจ ประเภทอาหารท่ีมีลกัษณะทัว่ไปไม่มีจุดขายอาจปรับ
ราคาไดย้ากกวา่ 
 นอกจากน้ี ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2565, เวบ็ไซต์) ยงัไดว้ิเคราะห์ว่า ธุรกิจร้านอาหารปี  
พ.ศ. 2565 ยงัเป็นปีท่ีตอ้งระมดัระวงั  แต่อยา่งไรก็ตาม หากการระบาดของโควดิ-19 ไม่แพร่กระจาย
ในวงกวา้งเม่ือปีท่ีผ่านมา ประกอบกบัปัจจยับวกทั้งจากนโยบายกระตุน้เศรษฐกิจของภาครัฐท่ีจะ
เขา้มากระตุน้การใชจ่้ายและเพิ่มก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น มาตรการคนละคร่ึงเฟส 4 ท่ีคาดวา่จะ
เร่ิมในเดือนมีนาคม-เมษายน พ.ศ. 2565 และการกลบัมาลงทุนขยายสาขาของผูป้ระกอบการ
ร้านอาหาร ศูนยว์ิจยักสิกรไทย มองว่าธุรกิจร้านอาหารในปี พ.ศ. 2565 น่าจะกลบัมาขยายตวัเป็น
บวกได ้โดยมีมูลค่ารวมประมาณ 3.78 -3.96 แสนลา้นบาท หรือพลิกกลบัขยายตวัประมาณร้อยละ 
5-9.9 จากปี พ.ศ. 2563 แต่การขยายตวัน้ี จะเป็นการขยายตวัเฉพาะกลุ่มเท่านั้น ไม่ใช่ร้านอาหารทุก
ประเภทจะกลบัมาเติบโต เน่ืองจากแต่ละประเภทของร้านอาหารยงัมีปัจจยัเฉพาะท่ีต่างกนั โดย
ร้านอาหารขนาดเล็ก และร้านอาหารริมทางท่ีมีหนา้ร้าน ยงัขยายตวัไดต่้อเน่ืองและกลุ่มร้านอาหาร
ขา้งทางยงัได้รับปัจจยัหนุนจากโครงการคนละคร่ึงของภาครัฐ โดยคาดว่าร้านอาหารประเภท
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ดงักล่าวยงัคงไดรั้บความนิยมจากผูบ้ริโภค เน่ืองจากเป็นเมนูพื้นฐานท่ีเขา้ถึงไดง่้าย และราคาไม่สูง 
ประกอบกบัผูป้ระกอบการรายใหญ่เขา้มาขยายฐานการตลาดในเซ็กเมนตน้ี์อยา่งต่อเน่ือง ท าให้คาด
วา่ธุรกิจร้านอาหารขา้งทางท่ีมีหน้าร้าน ในปี พ.ศ. 2565 จะมีมูลค่าอยูท่ี่ประมาณ 1.84 -1.86 แสน
ลา้นบาท หรือขยายตวัร้อยละ 2.0 – 3.0 อยา่งไรก็ตาม ร้านอาหารในกลุ่มน้ี มีความหนาแน่นของผู ้
เล่นเป็นจ านวนมาก ส่งผลใหเ้กิดการแข่งขนัรุนแรง และมีการหมุนเวยีนเขา้ออกของผูเ้ล่นสูง   
 สภาพแวดลอ้มของธุรกิจร้านอาหารปี พ.ศ. 2565 ท่ีส าคญัและน่าสนใจ คือ 1) ตน้ทุน
ธุรกิจน่าจะทรงตวัสูงต่อเน่ืองทั้งปี แต่การปรับเพิ่มราคาขายยงัท าไดจ้  ากดั สร้างแรงกดดนัต่อก าไร
สุทธิของผูป้ระกอบการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งตน้ทุนวตัถุดิบและตน้ทุนพลงังาน 2) ผูป้ระกอบการ
ปรับตวัมาใช้โมเดลร้านอาหารขนาดเล็กเพื่อลดตน้ทุนและความเส่ียง รวมถึงน าเทคโนโลยีเขา้มา
ผสานเป็นหัวใจส าคญัในห่วงโซ่ธุรกิจร้านอาหาร 3) ผูป้ระกอบการธุรกิจรายใหญ่ทั้งในและนอก
อุตสาหกรรมจะขยายการลงทุนในธุรกิจร้านอาหารมากข้ึนทั้ งในพื้นท่ีกรุงเทพฯรอบนอก 
ปริมณฑล และต่างจงัหวดั โดยเฉพาะท่ีมีการกระจุกตวัของท่ีอยูอ่าศยั 4) ความเส่ียงของโควิดท าให้
ผูป้ระกอบการตอ้งรักษาสมดุลของช่องทางการขายและเพิ่มช่องทางการสร้างรายได ้ไปยงัสินคา้อ่ืน
มากยิง่ข้ึน  
 สรุปไดว้า่ ผูป้ระกอบการอาหารรายยอ่ยควรเร่งพฒันาเมนูอาหารให้มีความแตกต่างและ      
มีเอกลกัษณ์เฉพาะ เพื่อสร้างคุณค่าและจุดขายอนัเป็นปัจจยัส าคญัในการเพิ่มพื้นท่ีสร้างก าไรและ
ความสามารถในการแข่งขนั รวมถึงเพิ่มความหลากหลายของอาหาร และช่องทางการให้บริการเพื่อ
เพิ่มยอดขาย เหล่าน้ีจะสามารถตอบโจทยพ์ฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปและรักษาพื้นท่ีตลาดท่ีมีการแข่งขนั
เพิ่มสูงข้ึนจากผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมท่ีรุกคืบผ่านแพลตฟอร์มเดลิเวอรีไดเ้พิ่ม  
มากข้ึน 
 
2.  ธุรกจิร้านขนมจีนน า้ยาในจังหวดัพระนครศรีอยุธยา     
 ขนมจีนถือว่าเป็นอาหารไทยท่ีมีมานานแลว้ โดยพบว่ามีสถานท่ีคือ คลองขนมจีนและ
คลองน ้ ายา อยู่ท่ีอ  าเภอเสนา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จึงสันนิษฐานไดว้่าคนไทยน่าจะรู้จกักิน
ขนมจีนน ้ ายาตั้งแต่สมยักรุงศรีอยุธยา ขนมจีนเป็นผลิตภณัฑ์แปรรูปจากแป้งขา้วเจา้ท่ีมีการผลิตใน
ทุกภาคของไทย และเป็นท่ีนิยมรับประทานกนัทัว่ประเทศ (ศธิธร  ปุรินทราภิบาล, 2563, หนา้ 75) 
ในภาคกลาง นิยมรับประทานกบัน ้ าพริก น ้ ายา และแกงเผด็ชนิดต่าง ๆ น ้ ายาของภาคกลางนิยม
รับประทานกบัน ้ ายากะทิ เนน้กระชายเป็นส่วนผสมหลกั ส่วนน ้ าพริกเป็นขนมจีนแบบชาววงั ปน
ดว้ยถัว่เขียว ถัว่ลิสง รับประทานกบัเคร่ืองเคียงทั้งผกัสด ผกัลวก และผกัชุบแป้งทอด ขนมจีนซาว
น ้ าเป็นขนมจีนท่ีนิยมในช่วงสงกรานต์ รับประทานกบัสับปะรด ขิง พริกข้ีหนู กระเทียม มะนาว 
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ราดดว้ยหัวกะทิเค่ียว ทางสมุทรสงครามและเพชรบุรีจะปรุงรสหวานด้วยน ้ าตาลมะพร้าว (พชัรี  
เฉลิมแสน และอาทิตย  ์  คิดนอก, 2559, หนา้ 7) ส่วนในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยามีร้านขนมจีนอยู่
ในแทบทุกตลาดส าคญัของจงัหวดั ช้ีให้เห็นว่าขนมจีนเป็นอาหารท่ีไดรั้บความนิยมจากทั้งคนใน
ทอ้งถ่ินและนกัท่องเท่ียว แต่ก็เป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูง การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด
เพื่อเพิ่มความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัจึงมีความส าคญัมาก  
 
3.  วถิีปกติก้าวต่อไป (NEXT NORMAL) 
 สถานการณ์โควิด 19 สร้างผลกระทบในการด ารงชีวิต การเรียน การท างาน ส่งผลให้
ประชาชนทุกเพศทุกวยั จ  าเป็นตอ้งปรับตวัเพื่ออยู่รอด ตั้งแต่การอยู่บา้น และลดการเดินทาง ส่วน
ภาคธุรกิจ เช่น ร้านคา้ ร้านอาหาร ศูนยก์ารคา้ ธนาคารก็ตอ้งปรับตวั มีการเวน้ระยะห่าง (Social 
distancing) การตรวจคดักรอง การบนัทึกการเขา้ออก (Check in) ซ่ึงเป็นการเปล่ียนแปลงรูปแบบ
การด ารงชีวติและการใหบ้ริการไปจากเดิม ตามแนวทางชีวติวิถีใหม่ (New Normal) ท่ีประชาชนทุก
คนไดป้รับเปล่ียนวถีิชีวติจนกลายเป็นความปกติใหม่กนัไปเรียบร้อยแลว้ และในปัจจุบนั ประชาชน
ก าลงัเรียนรู้เทคโนโลยีและนวตักรรมใหม่ๆ และน ามาประยุกตใ์ชใ้นการด ารงชีวิตกนัมากข้ึน เพื่อ
กา้วไปสู่ชีวิตวิถีถดัไป (Next Normal) ในช่วงหลงัสถานการณ์โควิด 19  ซ่ึง “Next Normal” หรือ 
ชีวิตวิถีถดัไป คือ การใชชี้วิตในรูปแบบใหม่ของประชาชนทุกเพศทุกวยั หลงัจากท่ีไดป้รับตวักบั
สถานการณ์โควิด 19 เพื่อความอยู่รอด จนเกิดความคุน้ชิน ทั้งวิธีคิด วิธีเรียนรู้ วิธีส่ือสาร และวิธี
ปฏิบติั ซ่ึงจะเปล่ียนแปลงไปตามบริบททางสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป โดยธนาคารแห่งประเทศไทย 
ไดศึ้กษารูปแบบการใชชี้วิตของผูค้นทัว่โลกท่ีเปล่ียนไปหลงัสถานการณ์โควิด 19 ท่ีไดส้ะทอ้นให้
เห็นเทรนด์ส าคญั ๆ ในอนาคต โดยเฉพาะการเปิดรับเทคโนโลยีและบริการดิจิทลัใหม่ ๆ รวมถึง
แพลตฟอร์มออนไลน์ ท่ีตอบโจทยเ์ร่ืองความสะดวกสบาย โดยมุ่งเน้นเร่ืองความปลอดภยัด้าน
สุขอนามยั และผลกระทบกบัส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน โดยมีเทรนด์การใชชี้วิตแบบ Next Normal ดงัน้ี 
(เสกสันต ์ พนัธ์ุบุญมี, 2565, เวบ็ไซต)์  
 1. Stay-at-home Economy สถานการณ์โควดิ 19 ส่งผลให้วิถีการด าเนินชีวิตของผูค้นทัว่
โลกเปล่ียนไป บา้นจึงไม่ไดเ้ป็นแค่ท่ีอยูอ่าศยั แต่ยงักลายเป็นท่ีท างาน ห้องประชุม ห้องออกก าลงั
กาย หรือโรงภาพยนตร์ ซ่ึงกิจกรรมต่างๆ เหล่าน้ี สามารถใชง้านผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ไดอ้ยา่ง
สะดวกสบาย เทรนดด์งักล่าวก่อใหเ้กิดรูปแบบเศรษฐกิจท่ีเรียกวา่ Stay-at-home Economy เช่น การ
พบปะสังสรรค์ผ่านแอปพลิเคชนั การท าธุรกิจ e-commerce การบริการจดัส่งอาหารถึงบา้น และ
การเลือกซ้ือสินคา้ผา่นประสบการณ์เสมือนจริง (Virtual reality)  
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 2. Touchless Society การด าเนินชีวิตในโลกยุค Next Normal จะมุ่งเน้นเร่ืองความ
ปลอดภยัและสุขอนามยัเป็นส าคญั เทคโนโลยีจึงถูกพฒันาข้ึนมาเพื่อลดการสัมผสั ยกตวัอยา่งเช่น 
ระบบการจดัส่งสินคา้แบบ Non-contact delivery ระบบประตูอตัโนมติัในพื้นท่ีสาธารณะ รูปแบบ
การจ่ายเงินแบบ e-payment รวมทั้งการออกแบบพื้นท่ีธุรกิจท่ีสามารถให้บริการลูกค้าแบบ
ปราศจากการสัมผสัใด ๆ แต่จะใชเ้ทคโนโลยีการสั่งงานดว้ยเสียง (Voice recognition) หรือจ าลอง
โลกเสมือนจริง (Augmented reality) แทน Regenerative organic ประเด็นเร่ืองความปลอดภยัและ
ผลกระทบดา้นส่ิงแวดลอ้มถือเป็นหวัใจส าคญัของโลกยคุ Next Normal ดงันั้น เทรนด์หน่ึงท่ีจะฉาย
ภาพชดัข้ึนเร่ือย ๆ คือ มาตรฐานสินคา้เกษตรท่ีเรียกวา่ Regenerative organic ซ่ึงไม่เพียงตอ้งปลอด
สารพิษและปราศจากการใช้เมล็ดพนัธ์ุดดัแปลงเท่านั้น แต่ยงัครอบคลุมถึงมาตรฐาน คุณภาพดิน 
การคุม้ครองสัตว ์คุณภาพชีวติเกษตรกร ความยุติธรรมดา้นค่าแรง รวมถึงระบบฟาร์มท่ีเป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้มและชุมชน 
 รูปแบบของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของลูกค้ารวมไปถึงการพัฒนาธุรกิจของ
ผูป้ระกอบการท่ีเปล่ียนไปหลงัหลงัวิกฤติโควิด 19 สะทอ้นให้เห็นแนวโนม้ส าคญั ๆ ในอนาคตท่ี 
ท าให้ การใช้ชีวิตท่ีไม่เหมือนเดิม มีการใช้เทคโนโลยี มีการบริการทางดิจิทลั รวมถึงแพลตฟอร์ม
ออนไลน์ ต่าง ๆ ท่ีตอบโจทยเ์ร่ืองความสะดวกสบาย พร้อมกบัให้ความส าคญัเร่ืองความปลอดภยั
ดา้นสุขอนามยั และผลกระทบกบัส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน น าไปสู่การใช้ชีวิตแบบ “ความปกติถดัไป 
(Next normal)” ท่ีจะเติบโตข้ึน พร้อมทั้งมีบทบาทส าคญัต่อชีวิตและระบบเศรษฐกิจในอนาคตท่ีท า
ใหเ้ทรนดข์องธุรกิจเปล่ียนจากมุมมองของผูเ้ช่ียวชาญ ถึงอนาคตของ 6 ธุรกิจในยุคความปกติถดัไป 
(Next normal) ดังน้ีธุรกิจผลิตเส้ือผา้และเคร่ืองนุ่งห่ม ต้องออกแบบสินค้าให้มีจุดเด่นและ
เอกลกัษณ์เฉพาะตวัท่ีชดัเจน เพื่อเป็นการสร้างตวัตน และเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ผ่านแพลตฟอร์มต่างๆ 
ธุรกิจผลิตอาหาร มีการใช้เทคโนโลยีในการสร้างนวตักรรมใหม่ ๆ ทางอาหารตามเทรนด์อาหาร
เพื่อสุขภาพ ใส่ใจความปลอดภยัและสุขอนามยัเพิ่มข้ึน ธุรกิจคา้ปลีก เนน้การเขา้ใจลูกคา้เพื่อสร้าง
จุดแขง็ใหก้บัผูป้ระกอบการ ธุรกิจคา้ส่ง มีการแข่งขนัจากผูเ้ล่นรายใหญ่จากต่างประเทศในรูปแบบ
ออนไลน์ ดงันั้นการควบคุมตน้ทุนและระบบการจดัการจึงเป็นส่ิงส าคญั ธุรกิจขนส่งสินคา้ ไดรั้บ
ผลบวกจากพฤติกรรมลูกคา้ หนัมาใช้ช่องทางออนไลน์เพิ่มมากข้ึน จึงตอ้งท าให้มีการพฒันาเร่ือง
มาตรฐานการให้บริการ ความปลอดภยั และความรวดเร็ว และธุรกิจการท่องเท่ียวและธุรกิจท่ี
เก่ียวเน่ืองตอ้งปรับตวัให้ลูกคา้มีความเช่ือมัน่ในความปลอดภยั รวมไปถึงการเขา้ถึงลูกคา้ผ่าน
แพลตฟอร์มต่าง ๆ  (ณฐัพงษ ์ ยิง่ยง, 2565, หนา้ 66)  
 สรุปไดว้า่ วิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) เป็นการใชชี้วิตในรูปแบบใหม่ของประชาชน
ทุกเพศทุกวยั หลงัจากท่ีไดป้รับตวักบัสถานการณ์โควดิ 19 เพื่อความอยูร่อด จนเกิดความคุน้ชิน ทั้ง
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วธีิคิด วธีิเรียนรู้ วธีิส่ือสาร และวธีิปฏิบติั ซ่ึงจะเปล่ียนแปลงไปตามบริบททางสังคมท่ีเปล่ียนแปลง
ไป การกา้วไปสู่ “Next Normal” จะเก่ียวขอ้งกบัเทคโนโลยแีละนวตักรรมดิจิทลัท่ีประชาชนทุกเพศ
ทุกวยั และทุกภาคส่วน ตอ้งเรียนรู้และน ามาประยกุตใ์ชใ้นการด ารงชีวติ และการด าเนินธุรกิจ  
 
4.  แนวคิดทฤษฎเีกีย่วกบักลยุทธ์ทางการตลาด 
 ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักลยทุธ์ทางการตลาด โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 4.1 ความหมายของกลยุทธ์ทางการตลาด  
 มีนกัวชิาการ นกัวจิยัไดใ้หค้วามหมายของกลยทุธ์ทางการตลาดไว ้ดงัน้ี 
 จิรพฒัน์  พงชะอุ่มดี (2559, หนา้ 7) ให้ความหมายไวว้า่ กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง 
การก าหนดวิธีการใช้เคร่ืองมือทางการตลาด ในการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด เพื่อ
สนองตอบความตอ้งการของตลาดเป้าหมายหรือวตัถุประสงคท่ี์องคก์ร หรือธุรกิจนั้น ๆ ไดต้ั้งไว ้
 อินทิรา  ไพรัตน์ (2561, หนา้ 8) ให้ความหมายไวว้า่ กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง การ
ก าหนดวิธีการใชเ้คร่ืองมือทางการตลาด ในการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด เพื่อสนองตอบ
ความตอ้งการของตลาดเป้าหมายหรือวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้
 ณฐาพชัร์  วรพงศพ์ชร์ และคณะ (2561, หนา้ 22) ให้ความหมายไวว้า่ กลยุทธ์การตลาด 
หมายถึง การใช้ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายหรือตลาดเป้าหมาย เป็น
วิธีการพื้นฐานท่ีสร้างให้เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์ ซ่ึงประกอบด้วย การตดัสินใจ การก าหนด
ตลาดเป้าหมาย การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด และการ
ก าหนดระดบัค่าใชจ่้ายการตลาด  
 กิติยาภรณ์  อินธิปีก (2562, หนา้ 10) ให้ความหมายไวว้า่ กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง 
การก าหนดวิธีการใช้เคร่ืองมือทางการตลาด ในการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด เพื่อ
สนองตอบความตอ้งการของตลาดเป้าหมายหรือวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไว ้
 ณัฐกานต์  จนัทราภิรมย ์(2562, หน้า 15) ให้ความหมายไวว้่า กลยุทธ์ทางการตลาด 
หมายถึง กระบวนการวางแผนบริหารทรัพยากรท่ีองคก์รมีอยูน่ั้น โดยใชไ้ปกบักลยุทธ์กิจกรรมทาง
การตลาดต่าง ๆ เป็นเคร่ืองมือส าหรับธุรกิจ มุ่งไปยงักลุ่มตลาดเป้าหมายท่ีต้องการ เพื่อท าให้
ผลิตภณัฑ์หรือบริการสามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา้ได้ อีกทั้งต้องสามารถบรรลุ
วตัถุประสงคแ์ละเป้าหมายท่ีองคก์รวางไว ้
 อิทธิพร  ขาประเสริฐ (2562, หนา้ 20) ใหค้วามหมายไวว้า่ กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง 
วิธีการขององค์กรท่ีจะน าแนวคิดเก่ียวกบัการด าเนินงานดา้นการตลาด เช่น ผลิตภณัฑ์สินคา้ หรือ
บริการ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการจดัจ าหน่าย มาผลกัดันเป็นรูปธรรมให้เกิด
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ปฏิบติัการท่ีจะไปสู่การบรรลุเป้าหมายทั้งในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพขององคก์รท่ีไดก้ าหนดไว ้
โดยค านึงถึงบริบทต่าง ๆ อนัไดแ้ก่ คุณลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ 
สังคมท่ีมีการเปล่ียนแปลง     
 ก้องนเรศทร์  ใจค าปัน (2564, หน้า 6) ให้ความหมายไวว้่า กลยุทธ์ทางการตลาด 
(Marketing Strategy) หมายถึง การก าหนดจุดมุ่งหมายทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และ
การออกแบบส่วนผสมทางการตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตลาด และบรรลุจุดมุ่งหมาย
ของผูค้า้  
 สรุปไดว้่า กลยุทธ์ทางการตลาด หมายถึง การก าหนดวิธีการใช้เคร่ืองมือทางการตลาด  
โดยมุ่งไปยงักลุ่มตลาดเป้าหมายท่ีตอ้งการ เพื่อท าให้ผลิตภณัฑ์ หรือบริการสามารถตอบสนอง
ความพึงพอใจของลูกคา้ได ้  
 4.2  ความส าคัญของกลยุทธ์ทางการตลาด 
 มีนกัวชิาการ นกัวจิยักล่าวถึง ความส าคญัของกลยทุธ์ทางการตลาดไว ้ดงัน้ี 
 พนิตสุภา  ธรรมประมวล (2559, หนา้ 11) กล่าวถึงความส าคญัของกลยุทธ์การตลาดไว้
ดงัน้ี   
 1. กลยทุธ์ทางการตลาดสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซ่ึงการแข่งขนัทางการตลาด
เป็นส่ิงจ าเป็นท่ีท าให้เกิดรายไดจ้ากการขายและมีก าไร ผูป้ระกอบธุรกิจจ าเป็นตอ้งมีความรู้ความ
เขา้ใจดา้นการตลาดเบ้ืองตนั คือ ทราบวา่ลูกคา้เป็นใคร ลูกคา้ตอ้งการอะไร และมีวิธีใดท่ีสามารถ
สร้างความแตกต่างเพื่อใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 
 2. กลยทุธ์ทางการตลาดสร้างการเติบโตทางการตลาด ซ่ึงพิจารณาไดจ้ากแนวโนม้ความ
ตอ้งการของตลาด อตัราการเพิ่มข้ึนของยอดขายเทียบกบัในอดีต ความหลากหลายของสินคา้ท่ีมี
สนองความตอ้งการของตลาด และมีการปรับเปล่ียนความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดรั้บคุณค่าใน
ผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ อาจมีการปรับราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพ มีการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ์ใหม่ออก 
สู่ตลาดอยา่งรวดเร็วและสม ่าเสมอ 
 3. กลยุทธ์ทางการตลาดช่วยก าหนดส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ี
ส่งผลต่อความส าเร็จทางการตลาดและมีความส าคญัอย่างมากต่อธุรกิจในการน ามาใช้ในการ
แข่งขนัทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย การจดัการผลิตภณัฑ์ การก าหนดราคา การจดัจ าหน่าย และ 
การส่งเสริมการตลาด โดยค านึงถึงปัจจยัอ่ืน ๆ ประกอบ ได้แก่ วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ การแข่งขนั  
การเปล่ียนแปลงเทคโนโลยี และความตอ้งการของลูกคา้รวมถึงความตอ้งการท่ีไม่แน่นอนของ
ตลาด 
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 วรชยั  วิภูอุปรโคตร (2559, หน้า 139) กล่าวว่า กลยุทธ์มีความส าคญัต่อการแข่งขนัท่ี
แตกต่างจากคู่แข่ง ท าในส่ิงท่ีคู่แข่งไม่ไดท้  า หรือดีกวา่นั้น คือ ท าในส่ิงท่ีคู่แข่งท าไม่ได ้ทุกกลยุทธ์
ตอ้งการองค์ประกอบท่ีแตกต่างกนัเพื่อสร้างความดึงดูดและสร้างขีดความสามารถในการแข่งขนั 
เป็นแนวทางการด าเนินการเพื่อให้องคก์รสามารถบรรลุวตัถุประสงค์ตามเป้าหมายท่ีก าหนดไวใ้น
ระยะยาว กลยุทธ์ท่ีดีและการด าเนินการกลยุทธ์เป็นการจดัการท่ีส าคญัเป็นล าดบัตน้  ๆ แผนการ
ด าเนินการกลยุทธ์จะท าให้เกิดความได้เปรียบโดยเปรียบเทียบและเกิดการพฒันาศกัยภาพของ
องค์กรจนประสบความส าเร็จ ดงันั้น นอกจากกลยุทธ์จะดีแล้ว การด าเนินการกลยุทธ์ท่ีดีก็เป็น
สัญญาณท่ีบอกถึงการบริหารจดัการท่ีดีขององค์การก็จะท าให้องค์การประสบความส าเร็จและ
บรรลุตามเป้าหมายท่ีวางไว ้
 สรุปไดว้า่ กลยุทธ์ทางการตลาดมีความส าคญักบัธุรกิจเน่ืองจากสร้างความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนั สร้างการเติบโตทางการตลาด ก าหนดส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ี
ส่งผลต่อความส าเร็จทางการตลาดและมีความส าคญัอยา่งมากต่อธุรกิจ เป็นแนวทางการด าเนินการ
เพื่อใหธุ้รกิจสามารถบรรลุวตัถุประสงคต์ามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้
 4.3 ขั้นตอนการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
 มีนกัวชิาการ นกัวจิยักล่าวถึง ขั้นตอนการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดไว ้ดงัน้ี 
 ชลลดา  ไชยอรรถ (2559, หนา้ 17 - 22) ไดก้ล่าวถึง ขั้นตอนหรือกระบวนการก าหนด       
กลยทุธ์ทางการตลาดไวว้า่ กลยทุธ์การตลาด ประกอบดว้ยการด าเนินงานเป็นขั้นตอนดงัน้ี 
 ขั้นท่ี 1 การวิเคราะห์สถานการณ์หาการตลาด (Marketing situation analysis) ในการ
บริหารการตลาด เพื่อให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพนั้น จ  าเป็นจะต้องเร่ิมจากการวิเคราะห์
สถานการณ์ทางการตลาดเสียก่อน ทั้งน้ีเพื่อจะไดน้ าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์มาใชเ้ป็นแนวทาง
ในการออกแบบกลยทุธ์ทางการตลาดใหม่ หรือเปล่ียนแปลงกลยุทธ์ท่ีมีอยูเ่ดิม เพื่อให้สอดคลอ้งกบั
สภาพแวดล้อมท่ีเกิดข้ึนในขณะนั้น การวิเคราะห์สถานการณ์จึงเป็นงานท่ีจะตอ้งท าเป็นประจ า       
เพื่อน ามาใช้เป็นแนวทางในการปรับกลยุท ธ์ท่ีจ  าเป็นจะต้องปรับเปล่ียนให้สอดคล้องกับ
สภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนไปเสมอ 
 ขั้นท่ี 2 การออกแบบกลยุทธ์การตลาด (Designing marketing strategy) การวิเคราะห์
สถานการณ์ในขั้นท่ี 1 เป็นการพิจารณาก าหนดโอกาสทางการตลาด (Market opportunities)  
ก าหนดส่วนตลาด (Market segments)  ประเมินระดบัการแข่งขนั (Evaluate competitor) รวมทั้ง
ประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของบริษทัอีกดว้ย ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ดงักล่าวน้ีจะเป็นปัจจยั
ส าคญัในการออกแบบกลยุทธ์การตลาด ซ่ึงจะประกอบดว้ย การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market 
targeting) การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product positioning) การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ 



21 
 

(Building marketing relationships) และการพฒันาและการแนะน าผลิตภณัฑ์ใหม่ (Developing and 
introducing new products)  
 1. การก าหนดตลาดเป้าหมายและการวางต าแหน่งกลยุทธ์ (Market targeting and 
positioning strategy) การก าหนดตลาดเป้าหมายมีจุดมุ่งหมายเพื่อเลือกกลุ่มคน (หรือองคก์ร) ท่ีฝ่าย
จดัการตดัสินใจด าเนินการจดัโปรแกรมการตลาด เพื่อสนองความตอ้งการให้ไดรั้บความพอใจใน
ตลาดกลุ่มนั้น ซ่ึงอาจมีกลุ่มเดียวหรือหลายกลุ่มก็ได ้และเม่ือเลือกกลุ่มตลาดเป้าหมายไดแ้ลว้งาน
ขั้นต่อไปก็จะเป็นการก าหนดวตัถุประสงคแ์ละการวางต าแหน่งกลยุทธ์การวางต าแหน่งกลยุทธ์เป็น
การพิจารณาก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ให้เกิดข้ึนในสายตาและจิตใจของผูซ้ื้อ เพื่อให้เกิดความ
แตกต่างจากผลิตภณัฑ์หรือตราผลิตภณัฑ์ของคู่แข่ง โดยใชห้ลกั 4 P’s ไดแ้ก่ ก าหนดตวัผลิตภณัฑ ์
(Product) การจดัจ าหน่าย (Place) การก าหนดราคา (Price) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
น าเสนอกบัคู่แข่งขนัท่ีส าคญั (Key competitors) เพื่อสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อในตลาดป้าหมาย
นั้นเพื่อให้ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั ซ่ึงกลยุทธ์ดงักล่าวน้ี เรียกวา่ การก าหนดส่วนประสมการตลาด 
(Marketing mix) หรือการวางโปรแกรมการตลาด (Marketing program) นั้นเอง 
 2. กลยุทธ์การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ (Marketing relationships strategies) เป็น
กลยุทธ์ท่ีจุดมุ่งหมาย เพื่อยกระดบัความพอใจของลูกคา้ให้สูงข้ึน โดยอาศยัความร่วมมือของฝ่าย
ต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงประกอบดว้ยลูกคา้ผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ์ ผูจ้ดัจ  าหน่าย ซพัพายเออร์ คู่แข่งขนัท่ีเป็น
พนัธมิตร รวมทั้งทีมงานภายในบริษทั การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ในระยะยาว (Long-term 
relationships) จะช่วยใหบ้ริษทัมีความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 
 3. กลยุทธ์ทางการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ (New product strategies) การพฒันาผลิตภณัฑ์
ใหม่ เพื่อเขา้แทนท่ีผลิตภณัฑ์เก่าเป็นส่ิงจ าเป็น เพราะว่าผลิตภณัฑ์เก่ามียอดขายและก าไรลดลงไป
ตามวฏัจกัรของผลิตภณัฑ์ การพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่เพื่อน าเสนอต่อตลาดใหม่ จ าเป็นตอ้งอาศยั
ความร่วมมือจากทุกฝ่ายเพื่อสร้างความพอใจให้กับลูกค้า และเพื่อผลิตสินค้าให้ได้คุณภาพสูง       
ราคาต ่า เพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนั การตดัสินใจเก่ียวกบัการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่
ประกอบดว้ยการคน้หาและประเมินความคิด การเลือกแนวความคิดเพื่อพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีเช่ือวา่จะ
ประสบผลส าเร็จมากท่ีสุด การก าหนดโปรแกรมการตลาด การน าผลิตภณัฑ์เพื่อทดสอบตลาด 
รวมทั้งการแนะน าผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ตลาด เป็นตน้ 
 ขั้นท่ี 3 การพฒันาโปรแกรมการตลาด (Marketing program development) การก าหนด
ตลาดเป้าหมาย (Market targeting)  และการวางต าแหน่งกลยุทธ์ (Positioning strategies) ส าหรับ
ผลิตภณัฑ์ใหม่ และผลิตภัณฑ์เก่าหรือผลิตภณัฑ์ในปัจจุบนั จะเป็นตัวก าหนดแนวทางในการ
เลือกใช้กลยุทธ์เพื่อพฒันาสวนประสมการตลาดเพื่อให้สอดคลอ้งกบัตลาดเป้าหมายแต่ละส่วน
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ตลาดท่ีไดเ้ลือกสรรไวต่้อไป ซ่ึงการพฒันาส่วนประสมการตลาดเพื่อให้สอดคลอ้งกบัแต่ละตลาด
เป้าหมายเรียกวา่ การวางต าแหน่งกลยทุธ์ ซ่ึงประกอบดว้ยกลยทุธ์ 4 อยา่งดงัน้ี 
 1. กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์(Product strategy) การวางต าแหน่งกลยทุธ์ปกติ จะยึดถือผลิตภณัฑ์
เป็นจุดศูนยก์ลางในการวางแผนกลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ เพื่อให้เกิดผลดีมีประสิทธิภาพฝ้ายวางแผน
จะตอ้งทราบถึงจุดแขง็และจุดอ่อนของผลิตภณัฑ์ เปรียบเทียบกบัของคู่แข่งขนั และวตัถุประสงคท่ี์
มุ่งหวงัท่ีตอ้งการจะใหผ้ลิตภณัฑบ์รรลุผลส าเร็จ เช่น ในดา้นของยอดขาย ก าไร และส่วนแบ่งตลาด 
เป็นตน้ กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์ประกอบดว้ย การวางแผนพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ การจดัโปรแกรมส าหรับ
ผลิตภณัฑ์ท่ีประสบผลส าเร็จ และการตดัสินใจท่ีจะตอ้งปรับปรุงแกไ้ขผลิตภณัฑ์ท่ีมีปัญหา เช่น 
การลดตน้ทุนการผลิต และปรับปรุงคุณภาพใหม่ เป็นตน้ 
 2. กลยุทธ์การจดัจ าหน่าย (Distribution strategy) การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้กบัผูซ้ื้อ
ในตลาดเป้าหมาย อาจใชพ้นกังานขายของบริษทัโดยตรง แทนท่ีจะใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายผา่น
คนกลางก็ได ้ช่องทางการจดัจ าหน่ายบ่อยคร้ังจะถูกน ามาใชเ้พื่อเช่ือมโยงสัมพนัธ์กนัระหวา่งผูผ้ลิต
กบัผูบ้ริโภคข้ึนสุดทา้ยในครัวเรือน และตลาดธุรกิจ (Business markets) การตดัสินใจเก่ียวกบัการ
จดัจ าหน่าย ประกอบดว้ย การเลือกประเภทช่องทางท่ีใช้ และความเขม้ขน้ของการจดัจ าหน่ายท่ี
เหมาะสมกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ เป็นตน้ 
 3. กลยุทธ์ราคา (Price strategy) ราคามีบทบาทส าคญัต่อการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์
หรือบริการ ปัจจัยท่ีส าคญัต่อการก าหนดราคาท่ีต้องค านึงถึง ได้แก่ ปฏิกิริยาของลูกค้าท่ีมีต่อ
รายการราคาท่ีก าหนดให้เลือก เป็นต้น กลยุทธ์ราคาจะเก่ียวข้องกับการเลือกราคาท่ีเหมาะสม             
อนัเป็นกลยุทธ์การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์และตรา รวมทั้งก าไรท่ีจ าเป็นท่ีจะสร้างความพึงพอใจ
และจูงใจใหผู้มี้ส่วนร่วมในการจดัจ าหน่ายพึงไดรั้บในระดบัท่ีเหมาะสม 
 4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) การโฆษณา การส่งเสริมการขาย 
การขายโดยพนกังานขาย การตลาดเจาะจง (Direct marketing) และการประชาสัมพนัธ์ ปัจจยัเหล่าน้ี
เป็นเคร่ืองมือหลกัส าคญัท่ีองค์การจะสามารถน ามาใช้ เพื่อติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ สร้างความ
ร่วมมือกบัองคก์าร สาธารณชน และกลุ่มเป้าหมายต่าง ๆ กิจกรรมดงักล่าวเหล่าน้ี ประกอบกนัข้ึน
เป็นกลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงจะมีหน้าท่ีส าคญัในการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ให้เกิดข้ึนใน
สายตาและจิตใจของผูซ้ื้อ การสงเสริมการตลาดจะท าหนา้ท่ีเพื่อให้ขอ้มูลข่าวสาร (To inform) เพื่อ
ชกัชวน (To persuade) และเพื่อเตือนความทรงจ า (To remind) ต่อผูซ้ื้อและผูเ้ก่ียวขอ้งซ่ึงมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจในกระบวนการซ้ือ 
 ขั้นท่ี 4 การปฏิบติัและการบริหารกลยุทธ์การตลาด (Implementing and managing            
a marketing strategy)การเลือกกลุ่มลูกคา้ เพื่อก าหนดเป็นตลาดเป้าหมาย และการก าหนดต าแหน่ง
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กลยุทธ์ส าหรับแต่ละตลาดเป้าหมาย กิจกรรมดังกล่าวส่งผลท าให้การพฒันากลยุทธ์การตลาด
ด าเนินมาถึงขั้นสุดทา้ย คือ การน ากลยทุธ์ไปปฏิบติั กิจกรรมท่ีจะตอ้งกระท าในขั้นน้ีมี 2 อยา่ง ดงัน้ี 
 1. การออกแบบองคก์ารการตลาด (The marketing organization) การออกแบบองคก์าร
ตลาดท่ีดี หมายถึง การออกแบบองคก์ารเพื่อใหค้นและหนา้ท่ีการงานท่ีรับผิดชอบ สอดคลอ้งกนัใน
ลกัษณะท่ีจะช่วยใหก้ลยุทธ์การตลาดของบริษทับรรลุผลส าเร็จอยา่งดีท่ีสุด ในการตดัสินใจท่ีจะจดั
คนเข้าท างานในหน่วยงานต่าง ๆ ในองค์การ รวมทั้งการมอบหมายหน้าท่ีความรับผิดชอบใน
องค์ประกอบของส่วนประสมต่าง ๆ ของกลยุทธ์การตลาด นับว่าเป็นส่ิงส าคญัอย่างยิ่งต่อการ
ด าเนินงานการตลาด โครงสร้างองค์การกับกระบวนการท างานจะต้องสอดคล้องกัน จึงจะ
เอ้ืออ านวยความสะดวกต่อการน ากลยุทธ์ไปปฏิบติั จะเห็นไดว้า่นบัตั้งแต่ทศวรรษ ค.ศ. 1990 เป็น
ตน้มา การจดัโครงสร้างใหม่และการร้ือปรับระบบใหม่ในหน่วยงานและองคก์ารต่าง ๆ ท าให้เกิด
การเปล่ียนแปลงในโครงสร้างของหน่วยงานการตลาดอยา่งมาก 
 2. การปฏิบติัการและการประเมินผลกลยุทธ์การตลาด (Implementing and assessing 
marketing strategy) การน ากลยุทธ์ไปปฏิบติัและการประเมินผล ประกอบดว้ยการด าเนินงาน 3 อยา่ง 
คือ การจดัท าแผนงานการตลาดและงบประมาณ การน าแผนงานไปปฏิบติั และการประเมินผล       
กลยทุธ์ 
 กิติยาภรณ์  อินธิปีก (2562, หน้า 10) ไดอ้ธิบายไวว้่า ขั้นตอนการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดเป็นการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด  การก าหนดตลาด และพฤติกรรมของตลาด 
รวมถึงการก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ในการก าหนดขั้นตอนน้ีประกอบด้วย 2
ขั้นตอนท่ีธุรกิจตอ้งน าไปใช้ ส่วนขององค์ประกอบในแต่ละขั้นนั้นข้ึนอยู่กับธุรกิจ ว่าธุรกิจใด
สามารถใชอ้งคป์ระกอบใดได ้บางธุรกิจอาจใชไ้ดทุ้กองคป์ระกอบ บางธุรกิจอาจตอ้งเลือกใชเ้พียง
บางองคป์ระกอบ การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดประกอบดว้ย 2 ขั้น ดงัน้ี 
 ขั้นท่ี 1 การวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด (Analyzing marketing opportunities)               
มีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ระบบขอ้มูลทางการตลาดและการวิจยัตลาด (Marketing information systems and 
marketing research) เป็นระบบท่ีประกอบดว้ยคน อุปกรณ์ และระเบียบวิธีต่าง ๆ ท่ีออกแบบไวเ้พื่อ
เก็บรวบรวม จ าแนก วิเคราะห์ประเมิน และแจกจ่ายขอ้มูลท่ีตอ้งการและใชป้ระโยชน์ไดไ้ปยงัผูใ้ช้
ในเวลาท่ีตอ้งการ 
 2. การวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด (Analyzing the marketing environment) เป็น
การวเิคราะห์ถึงความเป็นไปไดข้องตลาด โดยจะตอ้งทราบถึงความตอ้งการของลูกคา้ท่ียงัไม่ไดถู้ก
ตอบสนองและแนวโน้มของสภาพแวดลอ้มภายนอก เพราะแมใ้นปัจจุบนับริษทัต่าง ๆ พยายาม
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ออกแบบสินคา้มาใหมี้ความหลากหลายมากท่ีสุด แต่ก็ยงัคงมีความตอ้งการท่ียงัไม่ไดถู้กตอบสนอง
อีกมาก 
 3. การวิเคราะห์ตลาดผูบ้ริโภคและพฤติกรรมผูซ้ื้อ (Analyzing consumer markets and 
buyer behavior) เป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัตลาดของผูบ้ริโภค และพฤติกรรมการซ้ือ การใช้
สินค้า และบริการของผูบ้ริโภค การใช้ การเลือกบริการ แนวคิดหรือประสบการณ์ท่ีจะท า ให้
ผูบ้ริโภคพอใจ 
 4. การวิเคราะห์คู่แข่ง (Analyzing competitors) เป็นการวิเคราะห์ว่าใครคือคู่แข่งของ
บริษทั รู้ขอ้ไดเ้ปรียบและเสียเปรียบของคู่แข่ง รู้ถึงปัจจยัท่ีท าให้ลูกคา้ชอบสินคา้คู่แข่ง รู้ราคาและ
ตน้ทุนของคู่แข่ง และรู้ถึงปฏิกิริยาตอบโตข้องคู่แข่งขนั 
 ขั้นท่ี 2 การออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาด (กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด) (Designing 
marketing strategy or marketing mix strategy) มีรายละเอียดดงัน้ี  
 1. กลยุทธ์การตลาดเพื่อธุรกิจใหม่ของบริษทั (Marketing strategy for new business) 
เป็นการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการรายใหม่ โดยท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งรู้ว่า
ร้านคา้ของตนมีกลุ่มเป้าหมายเป็นใคร อยูใ่นต าแหน่งใด และมีใครเป็นคู่แข่งขนั 
 2. กลยุทธ์การตลาดส าหรับผูน้ า คู่ชิง ผูต้าม และธุรกิจรายยอ่ย (Marketing strategy for 
market leaders, challengers, followers and nichers) กลยุทธ์ในขอ้น้ีผูป้ระกอบการจะตอ้งรู้ว่า
ร้านคา้ของเราเป็นผูน้ า คู่ชิง ผูต้าม หรือธุรกิจรายย่อย ซ่ึงในแต่ละต าแหน่งจะมีวิธีการใชก้ลยุทธ์ท่ี
แตกต่างกนั โดยตลาดส่วนมากจะให้ความส าคญักบัผูน้ า และผูท้า้ชิง ทั้งท่ีในความเป็นจริงแลว้นั้น 
ผูต้าม หรือธุรกิจรายยอ่ยอาจมีผลก าไรท่ีมากกวา่ สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้
ดีกวา่ 
 3. กลยุทธ์การตลาดในแต่ละขั้นตอนของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ (Marketing strategy for 
different stages of the product life cycle) วงจรชีวิตผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดมี 4 ขั้น คือ ขั้นแนะน า       
ขั้ นเติบโต ขั้ นโตเต็ม ท่ี  และขั้ นตกต ่ า  ซ่ึงในแต่ละขั้ นจะมีวิ ธีการวางกลยุทธ์แตกต่างกัน 
ผูป้ระกอบการร้านคา้ตอ้งทราบวา่ผลิตภณัฑข์องร้านคา้อยูใ่นช่วงวงจรใด แลว้น ามาก าหนดกลยุทธ์
ในแต่ละขั้น 
 4. กลยุทธ์การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product development strategy) เป็นการวางแผนถึง
ผลิตภณัฑข์องร้านคา้วา่ควรผลิตสินคา้อะไร และสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มใด 
 5. กลยุทธ์ส่วนประสมผลิตภณัฑ์ สายผลิตภณัฑ์ รายการผลิตภณัฑ์ ตรายี่ห้อ การบรรจุ
หีบห่อและป้ายฉลาก (Product mix, product line, product item, brand, packaging and label 
strategy) เป็นการวางแผนถึงการขยาย ลด ก าหนดต าแหน่ง และการขยายสู่ตลาดส่วนบนและ
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ส่วนล่างของผลิตภณัฑ ์รวมถึงการออกแบบตรายี่ห้อ บรรจุภณัฑ์ และป้ายฉลากให้ง่ายต่อการจดจ า
สังเกต ท าใหผู้ซ้ื้อเรียกช่ือสินคา้ไดถู้กตอ้ง ช่วยใหผู้ซ้ื้อไม่สับสน เป็นตน้ 
 6. กลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจการบริการ (Marketing strategy for services firm)     
การบริหารธุรกิจบริการให้ประสบความส าเร็จนั้น ต้องประกอบด้วย 3 ส่วน คือ การบริหาร
ภาพพจน์ภายนอก การจดัการภายใน และเวลาแห่งความจริง 
 7. กลยุทธ์การตั้งราคา (Pricing strategy) เป็นการก าหนดราคาสินคา้ ผลิตภณัฑ์ตาม
วตัถุประสงค์ขององค์กร ซ่ึงการก าหนดราคาสินคา้นั้นสามารถท าไดห้ลายวิธี ทั้งน้ีเพื่อให้ร้านคา้
ไดรั้บผลก าไรมากท่ีสุด หรือไดส่้วนแบ่งตลาดมากท่ีสุด การก าหนดราคานั้นจะตอ้งสอดคลอ้งกบั
ต าแหน่งของผลิตภณัฑ ์
 8. กลยุทธ์เก่ียวกบัช่องทางการตลาด และการกระจายตวัสินคา้ (Marketing channel and 
physical distribution strategy) จะตอ้งพิจารณาถึง ช่องทางการจดัจ าหน่าย ประเภทของสินคา้
จ านวนของคนกลางในช่องทางหรือความหนาแน่นของคนกลาง และการสนับสนุนและการ
กระจายตวัสินคา้เขา้สู่ตลาด 
 9. กลยุทธ์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Promotion mix strategy) เป็นการ
ติดต่อส่ือสารใหลู้กคา้ทราบขอ้มูลข่าวสารทางการตลาดของร้านคา้ สามารถท าไดด้งัน้ี 
   9.1 กลยุทธ์การโฆษณา (Advertising) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกบัร้านคา้ ด้วยการ
สร้างอารมณ์ใหผู้ช้มไดรู้้สึกตามเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภครับรู้และเกิดความสนใจและตอบสนองกลบั 
   9.2 กลยุทธ์การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling strategy) เป็นการใช้
พนกังานขายเพื่อกระตุน้ยอดขาย โดยกระตุน้ในดา้นการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในการใชก้ลยทุธ์ 
ดา้นพนกังานขายน้ีจะตอ้งท าการจดัอบรมพนกังานขาย จดัท า คู่มือการขาย การส่ือสารต่างเพื่อช่วย
พนกังานขายใหท้ างานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
   9.3 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย (Sales promotion strategy) ท าการก าหนด
วตัถุประสงค์ในการส่งเสริมการขาย โดยก าหนดว่าท าการส่งเสริมการขายเพื่อกระตุน้ให้เกิดการ
ทดลองใช ้เพื่อรักษาความจงรักภกัดี เพื่อเพิ่มปริมาณในการซ้ือ เพื่อสร้างขวญัและก าลงัใจ หรือเพื่อ
กระตุน้การตดัสินใจซ้ือ 
   9.4 กลยุทธ์การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation 
strategy) การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์เป็นกลยทุธ์เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีเก่ียวกบัร้านคา้ เม่ือเกิด 
ทศันคติท่ีดีแลว้จึงเป็นเร่ืองไม่ยากท่ีจะกระตุน้ใหเ้กิดก าลงัซ้ือกบัผลิตภณัฑข์องร้านคา้ 
 สรุปได้ว่า การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดมีขั้นตอนการด าเนินงานท่ีส าคญั คือ การ
วิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด การก าหนดตลาด และพฤติกรรมของตลาด รวมถึงการก าหนด
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กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด และการปฏิบติัและการบริหารกลยทุธ์การตลาด เพื่อใหบ้รรลุตาม
วตัถุประสงคข์องธุรกิจ  
 4.4  กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิร้านอาหาร 
 กลยทุธ์ทางการตลาดถือวา่เป็นอาวธุท่ีมีประสิทธิภาพมากอยา่งหน่ึงในการท าธุรกิจ ซ่ึงใน
ปัจจุบนัมีกลยุทธ์การตลาดมากมายให้เลือกน าไปปรับใช้ให้เหมาะสมกบัแต่ละธุรกิจ โดยธุรกิจ
ร้านอาหารเป็นหน่ึงในธุรกิจบริการ ซ่ึงมีนักวิชาการ นักวิจยัได้ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด และ
อธิบายรายละเอียดไวด้งัน้ี   
 ดวงพร  ทรงศิวะ (2558, หนา้ 12) อธิบายไวว้า่ การวางกลยุทธ์ของธุรกิจท่ีให้บริการเป็น
ส่ิงส าคญั คอตเลอร์ (Kotler) นกัการตลาดไดคิ้ดคน้แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจบริการ ไดแ้ก่ ส่วนประสมการตลาด 7Ps โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการ
ของมนุษยไ์ด้ คือ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้และลูกคา้จะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลิตภณัฑ์นั้น ๆ ผลิตภณัฑ์สามารถแบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑ์ท่ี
จบัตอ้งไม่ไดใ้นธุรกิจ ส าหรับร้านอาหารและภตัตาคารมีผลิตภณัฑ์ทั้งสองลกัษณะ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบั
ตอ้งได ้ไดแ้ก่ อาหารและเคร่ืองด่ืม และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้คือ การใหบ้ริการลูกคา้ 
 2. ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปของตวัเงิน การก าหนดราคาของ
อาหารและการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการกบักลุ่มลูกคา้ ราคายงัส่งผล
ต่อสถานะและภาพพจน์ทางการตลาดอีกดว้ย 
 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) จะตอ้งพิจารณาท าเลท่ีตั้งในบริบทของความเป็น
ร้านอาหารโดยค านึงถึงระบบสาธารณูปโภคต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับการด าเนินงาน เช่น ระบบ
น ้าประปาและทิ้ง ระบบไฟฟ้า ระบบแก๊สหุงตม้ การแบ่งโซนของหน่วยงานรัฐวา่สามารถจ าหน่าย
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ไดห้รือไม่ เวลาเปิดบริการ โดยทัว่ไปท าเลท่ีตั้งควรจะเขา้ถึงไดง่้าย สามารถ
มองเห็นได้จากริมถนน และอยู่บนเส้นทางท่ีมีรถบริการสาธารณะหรือลานจอดรถ ไม่อยู่ใกล้
สถานท่ีท่ีน่ารังเกียจหรือไม่ถูกตอ้งตามหลักสุขาภิบาล ในแผนส่วนน้ีควรจะต้องมีการระบุถึง
สถานท่ี ท าเลท่ีตั้งของธุรกิจ และวนัเวลาท่ีใหบ้ริการ 
 4. ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นวธีิส่ือสารระหวา่งธุรกิจและผูใ้ชบ้ริการ โดยมี 
เป้าหมายหลกัท่ีแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการใช้บริการต่อร้านอาหาร
รวมถึงการวางแนวทางในการท ากลยทุธ์การตลาด 
 5. ดา้นบุคคล (People) หมายถึง บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจทุกดา้น ไม่ว่าจะเป็นผูร่้วม
ลงทุนคู่คา้ทางธุรกิจ ผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ ลูกคา้ผูท่ี้มาใชบ้ริการ และท่ีส าคญัท่ีสุดคือ บุคคลท่ีท างานใน
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ร้านอาหารและภตัตาคาร ในส่วนน้ีแผนธุรกิจจะตอ้งแจกแจงจ านวนผูร่้วมลงทุนและประวติัโดยย่อ 
แสดงรายละเอียดของผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบท่ีน ามาใชใ้นร้าน รายละเอียดการติดต่อ การวางแผนในการ
จบักลุ่มลูกคา้เบ้ืองตน้ และแบ่งประเภทของลูกคา้ตามสัดส่วนทางการตลาด เพื่อมุ่งเน้นการท า       
กลยุทธ์การตลาดให้ไดต้รงเป้าหมาย ร้านอาหารและภตัตาคารจะตอ้งประเมินจ านวนพนกังานใน
ส่วนต่าง ๆ ของธุรกิจ และจดัหาบุคลากรท่ีมีความรู้ความสามารถมาปฏิบติัหน้าท่ี เพื่อให้ธุรกิจ
สามารถด าเนินงานและบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไวไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 6. ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) 
เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ผ่านการตกแต่งร้าน เฟอร์นิเจอร์ท่ีใช้
ภายในร้านและเคร่ืองมือท่ีมีไวใ้ช้สอยในร้าน ลักษณะของเคร่ืองใช้ในร้านอาหาร ถ้วยชาม 
ช้อนส้อม แกว้น ้ า ผา้เช็ดปาก กระดาษเช็ดปาก บรรยากาศ ลกัษณะของสี แสงไฟ เพลง รวมถึง
เคร่ืองแบบพนกังาน การเลือกวสัดุ และรูปแบบของการตกแต่งร้านจะสะทอ้นภาพลกัษณ์ของธุรกิจ 
และเป็นการสร้างสัญลักษณ์ทางการค้าให้ลูกค้าจดจ า  นอกจากน้ีลักษณะทางกายภาพของ
ร้านอาหารยงัเป็นปัจจยัหลกัในการสร้างบรรยากาศ และสร้างประสบการณ์การรับประทานอาหาร
ของลูกคา้ซ่ึงเป็นหน่ึงในสาเหตุท่ีจะท าใหร้้านอาหารและภตัตาคารประสบความส าเร็จ 
 7. ดา้นกระบวนการ (process) ก าหนดระเบียบวิธีการและการปฏิบติัในงานบริการท่ีจะ
น าเสนอให้กบัลูกคา้ เพื่อส่งมอบการบริการอยา่งถูกตอ้งตามแบบแผนของนโยบายร้านอาหารและ
ภตัตาคาร และท าใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
 จิระนาถ  รุ่งช่วง (2561, หนา้ 4 - 5) ไดอ้ธิบายไวว้่า การน ากลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาด เพื่อท าใหเ้กิดการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย หรือกล่าวไดอี้กอยา่งวา่ ส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นการผสมผสานของเคร่ืองมือทางการตลาด ท าใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและ
สร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ได ้โดยรายละเอียดของส่วนประสมทางการตลาดมีดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจจดัท าข้ึนเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ มีทั้งท่ีจบัตอ้งไดแ้ละไม่สามารถจบัตอ้งได ้ธุรกิจท่ีผลิตสินคา้และบริการ ตอ้ง
พิจารณาถึงความจ าเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ เพื่อน ามาก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ท าให้
ธุรกิจสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 
 2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจ าเป็นตอ้งจ่าย เพื่อให้ไดม้า
ซ่ึงสินค้า หรือบริการ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่ากับราคา ดังนั้นผูท่ี้ก าหนดกลยุทธ์ต้อง
พิจารณาตน้ทุนและค่าใชจ่้ายของผลิตภณัฑเ์พื่อการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม หากตั้งราคาต ่าจะท าให้
รายไดข้องธุรกิจนั้นต ่าแต่ถา้ตั้งราคาสูงจนเกินคู่แข่งขนั อาจท าให้ไดรั้บความนิยมในการบริโภค
นอ้ยได ้
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 3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง กลไกการเคล่ือนยา้ยสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค 
เช่น ท่ีตั้งของธุรกิจและความยากง่ายในการเขา้ถึง การติดต่อส่ือสาร รวมทั้งการอ านวยความสะดวก
ให้แก่ลูกค้า โดยการน าสินค้าหรือบริการส่งมอบให้แก่ลูกค้าตามเวลาท่ีลูกค้าต้องการ ดังนั้ น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายจึงเป็นปัจจยัส าคญัต่อ การเขา้ถึงสินคา้หรือบริการ 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาด เป็นเคร่ืองมือท่ีใชจู้งใจให้
ลุกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือและสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ หรือการส่ือสารระหวา่งผูซ้ื้อกบั
ผูข้ายก็ได้ท  าให้ลูกค้ารู้จกั ตระหนักถึง และเกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์ เม่ือลูกคา้ต้องการใช้
ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น ๆ ลูกคา้ตอ้งพิจารณาผลิตภณัฑ์หรือบริการให้เหมาะสมกบัความตอ้งการ 
ซ่ึงในการส่งเสริมการตลาดมีหลายประเภท ผูข้ายอาจใชป้ระเภทเดียวหรือหลายประเภทก็ได ้
 5. กระบวนการ (Process) หมายถึง การวางแผนหรือระบบให้ เพื่ออ านวยความสะดวก
ใหแ้ก่ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการ ลดขั้นตอนท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งรอนาน หรือการจดัการระบบการไหล
ของการให้บริการ (Service flow) ให้เกิดอุปสรรคน้อยท่ีสุด กระบวนการเป็นการส่งมอบ
ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์หรือบริการโดยอาศยัการวางแผนกระบวนการ เวลาและประสิทธิภาพ
ถือว่าเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคัญส าหรับการบริการ กระบวนการส่งมอบควรมีความรวดเร็วและมี
ประสิทธิภาพ 
 6. บุคลากร (People) หมายถึง บุคลากรของธุรกิจ ผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ 
ลูกคา้ โดยบุคลากรเหล่าน้ีผา่นการพฒันาและฝึกอบรม เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลุกคา้ให้
ไดม้ากท่ีสุด บุคลากรเป็นส่วนส าคญัท่ีจะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ เพราะบุคลากรสามารถ
สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ โดยเฉพาะธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบัการปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้สูงสามารถ
กล่าวไดว้า่ บุคลากรเป็นสินทรัพยท่ี์ส าคญัท่ีสุดในองคก์าร 
 7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) หลกัฐานทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงต่าง ๆ           
ท่ีเป็นองค์ประกอบของธุรกิจและลูกค้าสามารถมองเห็นได้ เช่น อาคารส านักงาน อุปกรณ์ใน
ส านักงาน เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ต่าง ๆ เป็นตน้ หากธุรกิจใดสร้างภาพลกัษณ์ให้น่าสนใจ จะท าให้
ลูกคา้ หรือผูใ้ชบ้ริการเกิดความมัน่ใจมากข้ึน 
 ณัฐกานต์  จนัทราภิรมย ์(2562, หน้า 15) ไดส้รุปไวว้่า กลยุทธ์ทางการตลาด ไว ้7 ดา้น 
ไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ดา้นราคา กลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริม
การตลาด กลยุทธ์ดา้นบุคลากร กลยุทธ์ลกัษณะทางกายภาพ และกลยุทธ์ดา้นกระบวนการบริการ 
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์มีรายละเอียดดงัน้ี 
   1.1 กลยุทธ์ดา้นสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์เป็นกลยุทธ์ท่ีมุ่งเน้นในเร่ืองของ
การสร้างความแตกต่างในต้านต่าง ๆ โดยเฉพาะความโดดเด่นของผลิตภณัฑ์ เช่น บรรจุภณัฑ ์
ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์คุณสมบติัพิเศษ เป็นตน้ ซ่ึงท าใหสิ้นคา้หรือบริการนั้นไม่เหมือนคู่แข่งขนั 
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   1.2 กลยุทธ์ดา้นองค์ประกอบของผลิตภณัฑ์ เช่น เป็นกลยุทธ์ท่ีองค์กรสามารถบ่ง
บอกถึงประโยชน์พื้นฐานของผลิตภณัฑ์หรือบริการ ท่ีมีรูปร่างลักษณะท่ีชัดเจนเป็นเอกลักษณ์ 
สามารถวดัคุณภาพได ้การบรรจุภณัฑ ์มีตราสินคา้ เป็นตน้ 
   1.3 กลยุทธ์ด้านการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ เป็นกลยุทธ์ท่ีองค์กรนั้นได้วาง
ภาพลกัษณ์ของธุรกิจวา่สินคา้หรือตราสินคา้นั้นไปในทิศทางใด เช่น เปรียบเทียบกบัคู่แข่งในดา้น
คุณภาพ เปรียบเทียบกบัราคา เปรียบเทียบกบัลกัษณะการใชง้าน เป็นตน้  
 ดงันั้นกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ จึงเป็นการวางแผนเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีน าเสนอ
แก่ตลาดโดยตอ้งพิจารณาถึงความจ าเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เพื่อ
และตอ้งมีอรรถประโยชน์และสร้างคุณค่าใหเ้กิดข้ึนในสายตาของผูบ้ริโภค 
 2. กลยทุธ์ดา้นราคา มีรายละเอียดดงัน้ี 
   2.1 กลยุทธ์ดา้นการตั้งราคาตามคู่แข่ง เป็นกลยุทธ์ท่ีมีการขายสินคา้หรือบริการท่ีมี
ลกัษณะเหมือนกนัหรือใกลเ้คียงกนักบัคู่แข่งขนั ท่ีท าให้องคก์รไม่สามารถตั้งราคาไดแ้ตกต่างจาก
ราคาตลาดไปมากนกั เพื่อท าใหมี้ราคาท่ีเหมาะสมกบัสภาพการแข่งขนั 
   2.2 กลยุทธ์ดา้นการตั้งราคาน้อยกวา่คู่แข่ง เป็นกลยุทธ์ท่ีธุรกิจตอ้งการดึงดูดลูกคา้
จากราคาท่ีต ่ากวา่ อาจเน่ืองมาจากการท่ีผลิตภณัฑข์นาดเท่ากนัตั้งราคานอ้ยกวา่ ซ่ึงจะท าให้สามารถ
ขายไดก้ าไรต่อหน่วยนอ้ย แต่จะมีปริมาณการขายท่ีมากกวา่ หรือเป็นกลยุทธ์ท่ีเลือกใชข้นาด หรือ
ปริมาณท่ีนอ้ยกวา่ท าใหส้ามารถตั้งราคาต ่ากวา่ได ้
   2.3 กลยุทธ์ดา้นการตั้งราคาสูงกวา่คู่แข่ง เป็นกลยุทธ์ท่ีธุรกิจเนน้คุณภาพของสินคา้
หรือบริการเป็นหลกั เช่น ธุรกิจท่ีใช้วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพมากกว่าคู่แข่งขนัจึงตอ้งตั้งราคาท่ีสูงกว่า  
อีกทั้งยงัเป็นการตั้งราคาเพื่อใหลู้กคา้เห็นถึงภาพลกัษณ์ของสินคา้ เป็นตน้ 
 ดงันั้นกลยุทธ์ดา้นราคา เป็นการวางแผนก าหนดการตั้งราคาสูง ราคาต ่า หรือราคาตลาด
ตามคู่แข่งขนั ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัความเหมาะสมสภาพของการแข่งขนัทางด้านธุรกิจ ท่ีตอ้งค านึงถึง
มุมมองของลูกคา้ดว้ย ซ่ึงการตั้งราคามีผลเป็นอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือบริการของลูกคา้ และยงั
ตอ้งสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ในดา้นอ่ืนอีกดว้ย 
 3. กลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย มีรายละเอียดดงัน้ี 
   3.1 กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นคนกลาง เป็นกลยทุธ์ท่ีธุรกิจนั้นเนน้การ
ขายสินคา้หรือบริการไปยงัผูค้า้คนกลาง ซ่ึงส่วนใหญ่จะเห็นไดจ้ากการขายสินคา้ราคาส่งท่ีตอ้งซ้ือ
สินคา้เป็นจ านวนมาก ๆ เพื่อใหไ้ดร้าคาถูก หรืออาจเรียกไดว้า่เป็นกลยทุธ์ผลกั 
   3.2 กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายผูบ้ริโภค เป็นกลยุทธ์ท่ีเนน้ถึงผูบ้ริโภคคน
สุดทา้ย ธุรกิจจะท าการส่งเสริมการขาย เช่น การโฆษณาโดยตรงเพื่อเป็นการกระตุน้ไปยงัผูบ้ริโภค 
หรืออาจเรียกกลยทุธ์น้ีไดว้า่เป็นกลยทุธ์ดึง 
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 ดงันั้นกลยุทธ์ดา้นจดัจ าหน่ายเป็นช่องทางซ่ึงประกอบดว้ย องคป์ระกอบต่าง ๆ และเป็น
กิจกรรมท่ีใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองค์กรไปยงัตลาดท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด
เป้าหมายโดยง่ายต่อการเขา้ถึง และตอ้งเขา้ถึงการติดต่อส่ือสารไดส้ะดวกอีกดว้ย 
 4. กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีรายจะเอียดดงัน้ี 
   4.1 กลยุทธ์ดา้นการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ เป็นการส่ือสารไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้
ขอ้มูลข่าวสาร จูงใจหรือเป็นการกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการในสินคา้หรือบริการนั้น 
   4.2 กลยุทธ์ด้านการขายโดยพนกังานขาย เป็นการส่ือสารแบบเผชิญหน้าระหว่าง
บุคคลเพื่อจูงใจกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อผลิตภณัฑห์รือบริการ 
   4.3 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย เป็นส่ิงจูงใจระยะสั้ นท่ีกระตุน้ให้เกิดการซ้ือ
หรือขายผลิตภณัฑ์หรือบริการเป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการซ้ือสินคา้หรือบริการ เช่น การลด
ราคา การแจกสินคา้ หรือของแถม เป็นตน้ 
 ดงันั้นกลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดจึงเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึง
พอใจต่อสินคา้หรือบริการ โดยใชว้ิธีการทางการตลาดต่าง ๆ เป็นตวักระตุน้หรือจูงใจให้ลูกคา้เกิด
ความตอ้งการในผลิตภณัฑห์รือบริการ 
 5. กลยทุธ์ดา้นบุคลากร มีรายละเอียดดงัน้ี 
   5.1 กลยทุธ์ดา้นการสรรหาคดัเลือก/ฝึกอบรม เป็นการคดักรองบุคลากรเพื่อให้มัน่ใจ
ไดว้า่เป็นผูท่ี้มีความรู้ความสามารถ และแกไ้ขปัญหาต่าง ๆ ได ้
   5.2 กลยุทธ์ดา้นการแต่งกายของบุคลากร เป็นการให้ลูกคา้มองถึงภาพลกัษณ์ของ
บุคลากรของธุรกิจวา่มีความสะอาด แต่งกายไดอ้ยา่งเป็นระเบียบ และสุภาพ 
 ดงันั้น กลยุทธ์ด้านบุคลากรจึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีอาจท าให้ลูกคา้รับรู้ถึงคุณภาพหรือ        
ผูท้  าลายคุณภาพก็ไดบ้ริษทัตอ้งเตรียมกระบวนการเก่ียวกบับุคลากรหรือพนกังานเป็นส าคญัตั้งแต่
การสรรหา ฝึกอบรม และกระตุน้พนกังานโดยเฉพาะพนกังานในส่วนท่ีตอ้งติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง 
เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจและดึงดูดใจลูกคา้ 
 6. กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีรายละเอียดดงัน้ี 
   6.1 กลยทุธ์ดา้นการตกแต่งโครงสร้างอาคาร เป็นการสร้างสภาพแวดลอ้ม หรือสร้าง
บรรยากาศโดยรอบใหดู้โดดเด่น เพื่อใหลู้กคา้เกิดการจดจ าไดอ้ยา่งดี 
   6.2 กลยทุธ์ดา้นการตกแต่งอุปกรณ์ร้านคา้ส าหรับการขาย เป็นการสร้างภาพลกัษณ์
เพื่อให้ลูกคา้เกิดมุมมองว่า ธุรกิจสามารถสร้างความแตกต่างของสินคา้หรือบริการให้มีความโดด
เด่นข้ึนได ้เพื่อใหลู้กคา้เกิดการจดจ าไดอ้ยา่งดี 
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 ดงันั้นกลยทุธ์ดา้นกายภาพ จึงเป็นองคป์ระกอบของธุรกิจบริการท่ีลูกคา้สามารถมองเห็น
และใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาตดัสินใจซ้ือบริการไดต้วัอย่างของส่ิงท่ีมองเห็นได ้เช่น อาคาร
ส านกังานของบริษทั ท าเลท่ีตั้ง รถยนตข์องบริษทั การตกแต่งส านกังาน เคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีใชเ้พื่อ
ส่ือใหลู้กเห็นถึงภาพลกัษณ์และสร้างความประทบัใจ 
 7. กลยทุธ์ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีรายละเอียดดงัน้ี 
   7.1 กลยทุธ์ดา้นการใหบ้ริการทางวาจา เป็นการออกแบบวธีิการพูด เพื่อให้ลูกคา้เกิด
ความประทบัใจ หรือสร้างความรู้สึกท่ีดีใหต่้อลูกคา้ 
   7.2 กลยุทธ์ดา้นการให้บริการทางบุคลิกภาพ เป็นการสร้างวิธีการปฏิบติัต่อลูกคา้
เพื่อใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกถึงการปฏิบติัท่ีดี มีมารยาทต่อลูกคา้ 
 ดงันั้นกลยุทธ์ดา้นกระบวนการให้บริการ เป็นการสร้างหรือส่งมอบบริการให้กบัลูกคา้ 
ซ่ึงตอ้งมีการออกแบบท่ีมาเป็นอยา่งดี ถา้ธุรกิจมีกระบวนการให้บริการท่ีไม่ดีอาจท าให้ลูกคา้ไดรั้บ
การล่าช้า วิธีการพูดหรือการปฏิบติัท่ีไม่ถูกใจลูกคา้หรือไม่สร้างความประทบัใจจะท าให้เกิดการ
จดจ าในทางลบได ้
 นิศารัตน์  สารศิลป์ (2564, หน้า 64) ได้น าเสนอกลยุทธ์ด้านการตลาด Marketing 
Strategy โดยใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดบริการ 7P’s ดงัน้ี 
 1. ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) มุ่งเน้นการให้บริการอาหารท่ี สะอาดปลอดภยัรสชาติ
อาหารอร่อยเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ เน้นอาหารท่ีมีความสดใหม่น่ารับประทาน มีประโยชน์ต่อ
สุขภาพ และรายการอาหารหลากหลายใหลู้กคา้เลือก 
 2. ด้านราคา (Price) ให้มีการติดหรือแจ้งราคาท่ีชัดเจนบนรายการอาหาร มีราคา
เหมาะสมต่อปริมาณ คุณภาพเหมาะสมต่อราคา มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัร้านอาหารพื้นเมืองอ่ืน 
และมีราคาอาหารใหเ้ลือกตามปริมาณ (ธรรมดา / พิเศษ) 
 3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) โดยจดัใหส้ถานท่ีของร้านสะอาดน่าใชบ้ริการ ร้านอาหาร
ตกแต่งดว้ยสไตล์ท่ีโดดเด่น มีเอกลกัษณ์ สถานท่ีตั้งของร้านสะดวกสบายในการเดินทาง มีความ
สะดวกในการสั่งอาหารทางโทรศพัทแ์ละมีบริการส่งถึงท่ี มีความสะดวกในการสั่งอาหารออนไลน์
และมีบริการส่งถึงท่ี และมีพื้นท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอ 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) มีการโฆษณาของร้านผา่นส่ือออนไลน์ มีการ
สะสมคูปองครบตามก าหนดเพื่อแลกฟรี มีการจดัรายการส่งเสริมการขายสม ่าเสมอและมีการให้
ส่วนลดและบตัรสมาชิก 
 5. ดา้นบุคคลากร (People) โดยเขา้ใจและสนใจความตอ้งการของลูกคา้ อบรมพนกังาน
ใหมี้อธัยาศยัดี ยิม้แยม้แจ่มใสมีความเป็นกนัเอง ให้พนกังานแต่งกายสุภาพ สะอาด เหมาะสม และ 



32 
 

การบริการรวดเร็ว สุภาพเรียบร้อย พนกังานมีการแนะน าและตอบค าถามลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และ
พนกังานเพียงพอและบริการลูกคา้ไดท้ัว่ถึง 
 6. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) โดยส่วนประสมทางการตลาดบริการด้าน
กระบวนการให้บริการ (Process) ท่ีผูต้อบแบบสอบถามพึงพอใจมากท่ีสุดไดแ้ก่ อุปกรณ์ในการ
รับประทานอาหาร จาน ชาม ตะเกียบ แก้วน ้ า มีความสะอาด อยู่ในสภาพดี ใหม่ และมีอุปกรณ์
เพียงพอต่อการใชบ้ริการ รองลงมา คือ ลูกคา้ไดรั้บรายการอาหารถูกตอ้งตามท่ีสั่ง อาหารมีครบตาม
รายการท่ีแสดง และลูกคา้ไดรั้บการบริการท่ีรวดเร็ว ตามล าดบั 
 7. ด้านลกัษณะทางกายภาพภายนอก (Physical evidence) จดัโต๊ะและเก้าอ้ีในการ
ใหบ้ริการเพียงพอและสะอาด เตรียมหอ้งน ้า สะอาด ปลอดภยั ขนาดพื้นท่ีของร้านมีความเหมาะสม
กบัจ านวนโตะ๊ ร้านตกแต่งร้านแปลกใหม่สวยงาม น่าใชบ้ริการ ป้ายช่ือร้านสะดุดตามองเห็นชดัเจน 
และมีพื้นท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอ 
 พชัรินทร์  ขุทะกะพนัธ์ (2564, หน้า 6) ไดศึ้กษากลยุทธ์การปรับตวัวิถีใหม่ของธุรกิจ
ร้านอาหาร ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์2) ดา้นราคา 3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4) ดา้นการส่งเสริม
การขาย 5) ดา้นบุคลากร 6) ดา้นกระบวนการ และ 7) ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
 เกศสุดา  เพชรดี (2565, หนา้ 31) ไดใ้ห้แนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดโดย
ใช ้8 P’s ประกอบไปดว้ยส่วนผสมทางการตลาด ดงัน้ี  1) กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ (Product Strategy)           
2) กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) 3) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 4) กลยุทธ์
การบรรจุภณัฑ ์(Packaging Strategy) 5) กลยทุธ์การใชพ้นกังาน (Personal Strategy) 6) กลยุทธ์ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) 7) กลยุทธ์การให้ข่าวสาร (Public Relation Strategy) และ       
8) กลยทุธ์พลงั (Power Strategy)  
 บุษกร  ค าโฮม (2565, หน้า  184) ไดเ้สนอแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
ดงัน้ี 
 1. กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์และความคุม้ค่า (Product and value) โดยแบ่งกลยุทธ์ดา้นน้ี
ออกเป็น 2 กลยทุธ์ยอ่ยดงัน้ี 
   1.1 กลยุทธ์ลกัษณะเด่น เน่ืองจากสินคา้ท่ีจ  าหน่ายในตลาดยงัไม่มีเอกลกัษณ์ท่ีจะ
สามารถท าให้ลูกคา้นึกถึงหรือตอ้งซ้ือเวลาท่ีมาเดินตลาดแห่งน้ี ดงันั้นจึงตอ้งสร้างเอกลกัษณ์ให้
สินคา้ในตลาดโดยก าหนดลกัษณะเด่นเป็นอาหารปลอดภยั เพื่อให้ลูกคา้รับรู้และดึงดูดให้มาใช้
บริการมากข้ึน โดยกลยุทธ์ประกอบดว้ย 1) ก าหนดให้มีการสุ่มตรวจสอบคุณภาพของอาหารใน
ตลาดเป็นประจ า ทุก ๆ 2 -3 เดือน จากหน่วยงานท่ีเช่ือถือได ้เช่น สาธารณสุขจงัหวดั และให้ตรา
รับประกนัแก่ร้านท่ีมีคุณภาพ เพื่อใชแ้สดงไวท่ี้หนา้ร้านให้ผูบ้ริโภครับรู้ 2) ก าหนดให้มีป้ายแจง้วนั
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ผลิตของสินคา้ในรายการท่ีสามารถน าเสนอได้ เช่น เน้ือสัตว ์ผกั ผลไม ้3) ก าหนดให้มีการจดั
หมวดหมู่สินคา้ชดัเจน และจดัวางอาหารเป็นระเบียบ 
   1.2 กลยุทธ์ดา้นราคา เน่ืองจากอาหารและวตัถุดิบในตลาดมีคุณภาพดี ปลอดภยั 
และจากการส ารวจพบวา่ ผูบ้ริโภคเตม็ใจจะจ่ายแพงข้ึนหากสินคา้เป็นสินคา้อาหารปลอดภยั ดงันั้น
ร้านคา้ในตลาดควรใชก้ารตั้งราคาแบบการบวกจากตน้ทุนและคุณภาพ โดยพิจารณาถึงความคุม้ค่า
กบัคุณภาพ ปริมาณและรสชาติของอาหาร 
 2. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดและความสะดวก (Promotion and Convenience) เพื่อ
รักษากลุ่มลูกคา้เดิม สร้างการรับรู้ใหก้บักลุ่มผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ่ืน ๆ และเพิ่มยอดขายสินคา้จาก
กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย  
   2.1 สร้างการรับรู้ (Awareness) การโฆษณา (Advertising) เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์อาหาร
ปลอดภยัของตลาดดว้ยป้าย เพื่อสร้างการรับรู้ให้แก่ผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถใชป้ระเภทการโฆษณาได้
หลายรูปแบบ ไดแ้ก่ การโฆษณาผา่นส่ือกระจายภาพและเสียง (Voice and image Advertising) การ
โฆษณาผ่านส่ือส่ิงพิมพ์ (Printed Advertising) การโฆษณาผ่านส่ือนอกสถานท่ี (Outdoor 
Advertising) การโฆษณาผา่นส่ือปฏิสัมพนัธ์ (Interactive media advertising) ไดแ้ก่ การตลาดบน 
เฟซบุ๊ก (Facebook Marketing) หรือการโฆษณาบนเว็บไซต์อ่ืนๆ เลือกการเขียนโฆษณาผ่าน
เวบ็ไซตท่ี์มีช่ือเสียงเก่ียวกบัการรีวิวอาหารการประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) เพื่อเป็นการสร้าง
การรับรู้และท าใหต้ลาดมีภาพลกัษณ์ท่ีดีในสายตาผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภคเป้าหมาย ตลาดจ าเป็นตอ้ง
สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้และคนในชุมชน อาจจะมีการจดักิจกรรม สนบัสนุน หรือ
ส่งเสริมกิจกรรมของชุมชน การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เพื่อเป็นการเร่งให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ ตลาดสามารถใช้กลยุทธ์น้ีในการสร้างการรับรู้ไดโ้ดยจดักิจกรรม
การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) การเป็นผูอุ้ปถมัภ์ (Sponsorship) และการแข่งขนั 
(Contest)  
   2.2 การเพิ่มยอดขายโดยการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เพื่อเป็นการเร่งให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ เช่น การแจกสินคา้ตวัอยา่ง (Samples) การจดัโปรโมชัน่ลด
ราคาสินคา้ใหก้บัลูกคา้เป้าหมาย (Price Off) และการส่งชิงโชค (Sweepstakes) 
 3. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เพื่อขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายให้
ครอบคลุมกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายโดยใช้กลยุทธ์ตลาดสะดวก สร้างความประทบัใจ และ       
กลยทุธ์ O2O (Online to offline vice versa) ดงัน้ี 
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   3.1 ช่องทางออฟไลน์ ดว้ยการจดัหมวดหมู่สินคา้และตกแต่งร้านคา้ในตลาดให้เป็น
ระเบียบ มีการแยกโซนอาหารชดัเจน ตกแต่งป้ายหนา้ร้านใหมี้ความชดัเจน และเพิ่มช่องทางการซ้ือ
สินคา้ใหก้บักลุ่มผูบ้ริโภค เช่น มีบริการจดัส่งสินคา้แบบดิลิเวอร่ี เป็นตน้ 
   3.2 ช่องทางออนไลน์ โดยโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุ๊กแฟนเพจ ไลน์แอด ส าหรับการ
ส่งเสริมการตลาด การให้ขอ้มูล การประชาสัมพนัธ์สินคา้อาหารปลอดภยัในตลาด และเป็นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้อีกหน่ึงช่องทาง อีกทั้ง เพิ่มช่องทางการช าระสินคา้ผา่นทางออนไลน์ เช่น 
อินเทอร์เน็ตแบงกก้ิ์ง และพร้อมเพย ์
 4. กลยุทธ์ด้านผูข้าย (Merchant) ปัจจยัหน่ึงท่ีส าคญัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคคือผูข้าย ซ่ึงผูข้ายรวมถึงผูป้ระกอบการและลูกจา้งในฐานะคู่คา้ในตลาดมีความสัมพนัธ์ท่ีดี
กับผู ้บริหารตลาด ให้ความร่วมมือในการด าเนินการต่าง ๆ ตามนโยบายของตลาด ดังนั้ น 
ผูป้ระกอบการและลูกจา้งควรมีจิตบริการ ยิม้แยม้ แจ่มใส เป็นมิตรต่อลูกคา้ และควรแต่งกายสุภาพ 
สะอาด ถูกสุขลกัษณะ อีกทั้ง ตลาดควรจดัอบรมเร่ืองการบริการลูกคา้ รวมถึงรับฟังปัญหาของกลุ่ม
ผูป้ระกอบการเพื่อหาวธีิการด าเนินการแกไ้ข 
 5. กลยุทธ์ดา้นกระบวนการ (Process) เน่ืองจากผูบ้ริโภคตอ้งการความสะดวก สะอาด
และสินคา้ครบถว้น ผูข้ายจึงตอ้งให้บริการอยา่งรวดเร็ว โดยตอ้งมีกระบวนการจดัการท่ีดี และมีการ
จดัการกบัปัญหาเฉพาะหน้าท่ีอาจเกิดข้ึนได้เป็นอย่างดี เช่น อาจมีการตกัอาหาร หรือจดัอาหาร
เตรียมไวแ้ลว้บางส่วน มีการแบ่งหน้าท่ีส าหรับคนตกัอาหารและคนคิดเงิน เป็นตน้ อีกทั้ง ควรวาง
ตาชั่งท่ีได้มาตรฐานไว้ในจุดท่ีเข้าถึงง่าย เพื่อให้ผู ้บริโภคสามารถตรวจสอบน ้ าหนักสินค้า 
นอกจากน้ี ตลาดอาจจะมีกล่องใส่ความคิดเห็นของลูกคา้และน าขอ้เสนอแนะไปแจง้ให้ร้านค้า
รับทราบ เพื่อปรับปรุงการบริการใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
 ผูว้จิยัจึงสังเคราะห์กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านอาหาร เพื่อน ามาก าหนดเป็นกรอบ
แนวคิดในการวจิยั แสดงดงัตาราง 1 
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ตาราง 1  การสังเคราะห์กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านอาหาร 
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2.  กลยทุธ์ดา้นราคา         6* 
3.  กลยทุธ์ดา้นช่องทาง                     

การจดัจ าหน่าย  
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4.  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด        7* 
5.  กลยทุธ์ดา้นบุคลากร        5* 
6.  กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ         5* 
7.  กลยทุธ์ดา้นกระบวนการ          6* 
8.  กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ์        1 
9.  กลยทุธ์การใชพ้นกังาน        1 

10.  กลยทุธ์การใหข้่าวสาร        1 
11.  กลยทุธ์พลงั        1 
12.  กลยทุธ์ดา้นผูข้าย 
 

      
 1 

 
 จากตาราง 1  การสังเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านอาหารจากแนวคิดและ
การวิจยัของนกัวิชาการ/นกัวิจยั จ  านวน 7 คน ผูว้ิจยัเลือกรายการท่ีมีนกัวิชาการ/นกัวิจยัให้แนวคิด
ไวส้อดคลอ้งกนั 5 คนข้ึนไป จึงสรุปเป็นกลยุทธ์ทางการตลาด 7 ดา้น เพื่อน าไปก าหนดเป็นกรอบ
แนวคิดกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป ได้แก่ กลยุทธ์
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ด้านผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ด้านราคา กลยุทธ์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย กลยุทธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาด กลยทุธ์ดา้นบุคลากร กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และกลยุทธ์ดา้นกระบวนการ โดย
สรุปรายละเอียดแต่ละดา้น ดงัน้ี  
 กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ หมายถึง  คงมาตรฐานของอาหารให้อร่อย สดใหม่ และมีคุณค่า
ทางโภชนาการท่ีดีต่อสุขภาพ สร้างสรรค์เมนูอาหารท่ีแปลกใหม่อยู่เสมอ มีน ้ ายาขนมจีนท่ี
หลากหลายให้ลูกคา้เลือกตามความตอ้งการ มีผกัและเคร่ืองเคียงท่ีเพียงพอ และเหมาะสมกบัความ
ต้องการของลูกค้า มีการปรุงอาหารด้วยวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพคงความเป็นไทยด้วยเคร่ืองเทศ 
สมุนไพรต่าง ๆ และภาชนะหรือบรรจุภณัฑ์เหมาะสมกับลักษณะของอาหาร และมีความเป็น
เอกลกัษณ์ของร้าน 
 กลยุทธ์ดา้นราคา หมายถึง มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของอาหาร มีราคาเหมาะสมกบั
ปริมาณของอาหาร มีราคาเหมาะสมกบัรสชาติของอาหาร มีราคาให้เลือกหลายระดบั มีราคาแสดง
ในเมนูอาหารชดัเจน และมีช่องทางการช าระเงินผา่นทางออนไลน์ เช่น อินเทอร์เน็ตแบงก์ก้ิง และ
พร้อมเพย ์
 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ต าแหน่งท่ีตั้ งของร้านสะดวกต่อการ
เดินทาง ตกแต่งป้ายหนา้ร้านใหม้องเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นแอปพลิเคชนั
การส่งอาหาร เช่น ไลน์แมน (Line man) แกร็บฟู้ด  (GrabFood) ฟู้ดแพนดา้  (Food panda) ช็อปป้ี
ฟู้ด (Shopee food) มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) 
อินสตาแกรม (Instagram)  ต๊ิกต๊อก (TikTok) และมีช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบเดลิเวอร่ีจากร้าน
โดยตรง 
 กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือโซเชียล
มีเดีย เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) อินสตาแกรม (Instagram) ต๊ิกต๊อก (TikTok) มีการ
โฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านบุคคลท่ีเป็นอินฟลูเอนเซอร์ เช่น ยูทูบเบอร์ท่ีท าคอนเทนต์เก่ียวกับ
อาหาร มีการท าโปรโมชัน่รวมกบัแอปพลิเคชนัส่งอาหาร เช่น ส่งฟรี มีการท าโปรโมชัน่อาหารชุด
ในราคาพิเศษ และมีการลดราคาส าหรับลูกคา้ท่ีกดเช็คอินท่ีร้าน     
 กลยุทธ์ด้านบุคลากร หมายถึง พนักงานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย พนักงานมีความ
รับผดิชอบต่อสังคมโดยใส่หนา้กากอนามยัตลอดเวลา พนกังานมีมารยาทในการตอ้นรับแสดงออก
ถึงความเป็นไทย พนกังานให้บริการอยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง พนกังานใช้เทคโนโลยีในการให้บริการ
ได้อย่างดี เช่น การช าระเงินออนไลน์ รับค าสั่งซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์ พนักงานมีความรู้ 
ความสามารถแนะน าเมนูอาหารไดเ้ป็นอยา่งดี    
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 กลยุทธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านให้เป็นไป
ตามมาตรการของภาครัฐ เช่น จดัวางเจลแอลกอฮอล์ตามจุดต่าง ๆ มีการจดัตกแต่งร้านสวยงาม   
โดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์เหมาะส าหรับเป็นจุดเช็คอิน มีการจ ากดัลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการในแต่ละรอบ มี
ท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอ และหอ้งน ้าสะอาดอยูเ่สมอ และมีจ านวนเพียงพอ        
 กลยทุธ์ดา้นกระบวนการ หมายถึง มีพนกังานเพียงพอในการให้บริการลูกคา้ บริการดว้ย
ความรวดเร็ว คล่องแคล่ว มีแอปพลิเคชนัสั่งอาหารล่วงหนา้ ก่อนมาถึงร้าน มีระบบจดัการค าสั่งซ้ือ
ท่ีรวดเร็ว และมีการน าเทคโนโลยเีขา้มาใชใ้นระบบการใหบ้ริการ เช่น การส่งค าสั่งซ้ือเขา้ไปในครัว 
 
5.  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ผูว้จิยัไดศึ้กษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 5.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
 มีนกัวชิาการ นกัวจิยัใหค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภคไว ้ดงัน้ี  
 วฒัน์จิรชยั  เวชชนินนาท (2556, หนา้ 57) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่  พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง กิจกรรมท่ีผู ้บริโภคได้กระท าเก่ียวกับการหาข้อมูล การเลือกซ้ือ การใช้ และการ
ประเมินผลผลิตภณัฑห์รือบริการนั้นตามความตอ้งการและความพึงพอใจของผูบ้ริโภค  
 อุษณีย ์ จิตตะปาโล และนุตประวณ์ี  เลิศกาญจนวติั (2558, หนา้ 2) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่  
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการได้รับและการใช้สินคา้และ
บริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการของการตดัสินใจซ่ึงเกิดก่อนและเป็นตวัก าหนดปฏิกิริยา
ต่าง ๆ พฤติกรรมจึงเก่ียวกบัการศึกษาวา่บุคคลบริโภคอะไร ท่ีไหน อยา่งไร และภายใตส้ถานการณ์
อยา่งไรท่ีผูบ้ริโภคจะซ้ือสินคา้และบริการมาบริโภค  
 กิติยาภรณ์  อินธิปีก (2562, หนา้ 22) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่  พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
กระบวนการศึกษาการกระท าของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจ และกระท าการต่าง ๆ เช่น การคน้หา 
การซ้ือเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีตอ้งการ 
 ชูชยั  สมิทธิไกร (2562, หนา้ 6) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 
behavior) หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกับการตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ 
(Purchase) การใช้ (Use) และการก าจดัส่วนท่ีเหลือ (Dispose) ของสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ และความปรารถนาของตน 
 นทันิชา  โชติพิทยานนท์ (2563, เวบ็ไซต์) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่  พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Consumer behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้
และบริการทางเศรษฐกิจ รวมไปถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออกของแต่ละ
บุคคล ซ่ึงมีความแตกต่างกนัออกไป  
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 คอตเลอร์และอาร์มสตรอง (Kotler & Armstrong, 2012, p.157) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่  
พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยและครัวเรือนในการซ้ือสินคา้เพื่อ
บริโภค  
 สรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการหาขอ้มูล 
การเลือกซ้ือ การใช้ และการประเมินผลผลิตภณัฑ์ หรือบริการนั้นตามความตอ้งการและความ          
พึงพอใจของผูบ้ริโภค  
 5.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคช่วยให้นักการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภค ช่วยให้ผูเ้ก่ียวข้องสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการ
ตัดสินใจซ้ือสินค้าของผู ้บริโภคในสังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการ
ตอบสนองของธุรกิจมากยิง่ข้ึน ช่วยใหก้ารพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑ์สามารถท าไดดี้ข้ึน 
เพื่อประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพื่อการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ให้ตรงกบัชนิด
ของสินคา้ท่ีตอ้งการ และช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจต่าง ๆ เพื่อความไดเ้ปรียบ
คู่แข่งขนั (นทันิชา  โชติพิทยานนท์, 2563, เวบ็ไซต)์ โดยการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการ
คน้หาหรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อศึกษาถึงลกัษณะความตอ้งการ 
และพฤติกรรมการซ้ือและการวิจยัของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักล
ยุทธ์การตลาด ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยค าถามท่ีใช้เพื่อ
คน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6 Ws และ 1 H ซ่ึงประกอบดว้ย Who? What? When? 
Where? และ How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการหรื อ 7Os ซ่ึงประกอบดว้ย Occupants Objects 
Objectives Organizations Occasions Outlets และOperations การประยุกต์ใช้ 7Os ของ
กลุ่มเป้าหมายและค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เพื่อการวิเคราะห์พฤติกรรมการซ้ือ
สินคา้ ดงัน้ี (กิติยาภรณ์  อินธิปี, 2562, หนา้ 24 - 25) 
 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is the target market?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
ส่วนประกอบของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) ซ่ึงประกอบดว้ย กลุ่มลูกคา้ทุกระดบั ไม่วา่จะเป็นผูมี้
รายไดน้อ้ย หรือผูมี้รายไดสู้ง 
 2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคซ้ือ (Objects) ซ่ึงก็คือ ผลประโยชน์ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากตวัสินคา้ 
 3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีทราบถึง
วตัถุประสงค ์(Objectives) ในการใชสิ้นคา้ และเหตุผลจูงใจในการซ้ือสินคา้ 
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 4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participants in the buying?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เช่น คู่ครอง เพื่อน
บิดามารดา พี่นอ้ง ผูมี้ช่ือเสียงในสังคม 
 5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือ (Occasions) โดยทัว่ไป 
 6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใด (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงสถานท่ีซ่ึง
ผูบ้ริโภคจะไปซ้ือ ซ่ึงนกัการตลาดจะตอ้งศึกษาเพื่อช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอน
ในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) ในกรณีท่ีผูป้ระกอบการจะน าเสนอสินคา้เขา้สู่ตลาด จ าเป็นตอ้ง
ศึกษาถึงขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ทั้งน้ีเพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ การคน้หาขอ้มูล การประเมิน
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมท่ีดีหลงัการซ้ือสินคา้  
 ณฐัพล  ใยไพโรจน์ (2561, หนา้ 105 - 109) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการตดัสินใจ
และการกระท าของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ือสินคา้และบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการและ
ความพึงพอใจ เพราะสินค้าของคุณไม่ได้ผลิตมาเพื่อขายทุกคน ดังนั้ นจึงต้องท าความเข้าใจ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) อยา่งลึกซ้ึง เพื่อให้คุณรู้จกัเขา้ใจน ามาสู่การส่ือสาร
การตลาดกับผูบ้ริโภคของคุณได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยทฤษฎีท่ีน ามาวิเคราะห์พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคจะเรียกวา่ 6Ws1H แสดงดงัภาพประกอบ 2 
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ภาพประกอบ 2  ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H 
 

ท่ีมา : ณฐัพล  ใยไพโรจน,์ 2561, หนา้ 109 
 
 จากภาพประกอบ 2  ลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงส าหรับนกัการ
ตลาดแลว้การท าความเขา้ใจกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีความหมายครอบคลุมในหลาย ๆ เร่ืองไม่ว่า
จะเป็นลกัษณะบุคลิกภาพของผูบ้ริโภครูปแบบการด าเนินชีวิต หรือไลฟ์สไตล์ของกลุ่มเป้าหมาย  
จะท าให้สามารถคิดกลยุทธ์ในการท าการตลาดโดนใจกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ โดย
6Ws และ 1H  มีรายละเอียดดงัน้ี  
 1.  ใครคือกลุ่มเป้าหมายของคุณ (Who) เป็นการท าการศึกษาถึงลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย
ในเร่ืองต่างๆ ไม่วา่จะเป็นดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา และพฤติกรรม เช่น เพศ อาย ุ
อาชีพ รายไดต่้อเดือน ถ่ินท่ีอยู่อาศยั เป็นตน้ ขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยให้คุณระบุกลุ่มเป้าหมายของคุณ
ไดช้ดัเจน เพื่อท่ีคุณจะสามารถวางแผนกลยุทธ์การตลาดอยา่งเหมาะสม และสามารถตอบสนองต่อ
ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายไดน้ัน่เอง 
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 2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What) ตอ้งทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ เช่น องคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์หีบห่อ คุณสมบติัของตวัสินคา้ท่ีตรงความตอ้งการ ตราสินคา้ท่ีตอ้งเป็นตราน้ีเท่านั้น 
เป็นตน้ เพื่อคุณจะน าไปปรับปรุง หรือส่งเสริมสินคา้และบริการของคุณให้มีความโดดเด่น แตกต่าง 
และหลากหลายกวา่คู่แข่งในตลาดเดียวกนั 
 3.   ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) ช่องทางหรือแหล่งท่ีลูกค้าใช้ในการหาข้อมูลเพื่อ
ตดัสินใจซ้ือ เช่น ซ้ือผา่นเวบ็ไซต ์ซ้ือท่ีตลาดนดั หรือซ้ือท่ีห้างสรรพสินคา้ การทราบวา่กลุ่มเป้าหมาย
ของคุณซ้ือท่ีไหน จะท าให้คุณสามารถก าหนดกลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย และน าผลิตภณัฑ์ สินคา้ 
หรือบริการไปสู่ตลาดเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 4. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือไร (When) ผูบ้ริโภคตอ้งการสินคา้หรือบริการของคุณเม่ือไร ในช่วง
เวลาไหน และตอ้งการบ่อยแค่ไหน ซ่ึงน่ีหมายถึงโอกาสในการซ้ือและความถ่ีในการบริโภค เช่น 
ช่วงเวลาใดของเดือน ช่วงเวลาใดของเทศกาล หรือโอกาสพิเศษอ่ืนๆ ท่ีจะช่วยท าให้คุณก าหนดกล
ยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดให้สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือของผูบ้ริโภคได ้ยกตวัอย่างเช่น 
ช่วงใกลเ้ทศกาลปีใหม่หา้งร้านต่าง ๆ จดัโปรโมชัน่ลดราคาของขวญั ส าหรับวนัปีใหม่ เพื่อเป็นการ
เพิ่มยอดขาย เป็นตน้ 
 5. ท าไมผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจซ้ือ (Why)  เป็นการศึกษาว่าท าไมผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจซ้ือ 
เช่น ซ้ือเพื่อตอบสนองต่อความต้องการขั้นพื้นฐาน หรือซ้ือเพื่อตอบสนองความต้องการด้าน
จิตวทิยา อาทิ สวมใส่นาฬิกาแบรนดเ์นมเพื่อท าใหรู้้สึกวา่เป็นคนมีระดบั เป็นตน้ 
 6. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Whom) บางคร้ังลูกคา้ก็ไม่ได้ซ้ือเพราะความ
ตอ้งการของตนเพียงอยา่งเดียว ดงันั้น Whom จึงใหค้วามหมายครอบคลุมบุคคลอ่ืน ๆ ดว้ย คือ  
 ผูริ้เร่ิม คือ ผูท่ี้มีความตระหนกัซ้ือ อยากได ้อยากใช ้หรือเสนอใชผ้ลิตภณัฑ ์ 
 ผูมี้อิทธิพล คือ ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑผ์า่นการแนะน า 
 ผูต้ดัสินใจ คือ ผูมี้อ  านาจในการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ 
 ผูซ้ื้อ คือ อาจเป็นใครก็ไดท่ี้มีความสามารถในการซ้ือ หรือสะดวกไปซ้ือ 
 ผูใ้ช ้คือ ผูท่ี้ไดส้ัมผสักบัสินคา้และบริการจริง 
 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How) ถือเป็นขั้นตอนในการตดัสินใจท่ีส่วนใหญ่แลว้เราจะตอ้ง
อาศยักลยุทธ์ในการส่งเสริมการการตลาด เช่น การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขายต่างๆ มา
ช่วยสนบัสนุนและผลกัดนัใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดการตดัสินใจซ้ือ โดยทัว่ไปแลว้กระบวนการในการ
ตดัสินใจซ้ือประกอบไปด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
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  คอตเลอร์ และคีลเลอร์ (Kotler & Keller, 2016, pp.40-46) ไดก้ล่าวไวว้า่ การวิเคราะห์ให้
ทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการวิจยัหรือคน้หาเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือหรือการใช้ของ
ผูบ้ริโภค โดยใชค้  าถามช่วยในการวเิคราะห์เพื่อคน้หาค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค เคร่ืองมือ
ท่ีใช ้คือ 6Ws1H  ซ่ึงประกอบดว้ย 
 1. ใครบา้งอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบ
ถึงลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 4 ดา้น คือ ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ และ
พฤติกรรมศาสตร์ 
 2. ผูบ้ริโภคตอ้งซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงส่ิง
ท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑ์ กล่าวคือต้องการคุณสมบติัหรือส่วนประกอบของผลิตภณัฑ ์
(product component) และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง (competitive differentiation) 
 3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงไดต้ดัสินใจซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อ
ตอ้งการทราบวตัถุประสงค์ในการซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการดา้นร่างกาย และ
ดา้นจิตวทิยา 
 4. ใครบา้งมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถาม
เพื่อต้องการทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึง
ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้ 
 5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ เช่น ซ้ือช่วงเดือนใดของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใดของเดือน ช่วงเวลาใด
ของวนั ซ้ือในโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนัส าคญัต่าง ๆ 
 6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึง
ช่องทางหรือแหล่ง ท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต หรือร้านขายของช า เป็นตน้ 
 7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึง
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผล
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกหลงัการขาย 
 สรุปได้ว่า การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีความส าคัญต่อธุรกิจ ซ่ึงการวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการคน้หาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภคเพื่อ
ศึกษาถึงลกัษณะความตอ้งการ และพฤติกรรมการซ้ือและการวิจยัของผูบ้ริโภค ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วย
ใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์การตลาด 
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 5.3 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเป็นจุดเร่ิมตน้เพื่อเขา้ใจพฤติกรรมของผูซ้ื้อ คือ 
รูปแบบของการตอบรับต่อส่ิงเร้า ส่ิงเร้าภายนอก สภาวะแวดลอ้มทางการตลาดเขา้ไปสู่ภาวะจิตใจ
ของผูซ้ื้อ คุณลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการในการตดัสินใจซ่ึงจะน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ ดงัน้ี 
(นิตยา  พาขนุทด, 2560, หนา้ 20) 
 1. ปัจจยัทางวฒันธรรม (Cultural factors) เป็นปัจจยัพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการ
และพฤติกรรมของมนุษย ์ในเร่ืองค่านิยม การรับรู้ ความพอใจ และพฤติกรรมผ่านทางสถาบนั
ครอบครัวและสถาบนัหลกัอ่ืน ๆ 
   1.1 วฒันธรรม หมายถึง รูปแบบหรือวิถีการด า เนินชีวิตท่ีคนส่วนใหญ่ในสังคม
ยอมรับ ซ่ึงประกอบไปดว้ยค่านิยม การแสดงออก การใชว้สัดุส่ิงของ 
   1.2 วฒันธรรมย่อย เป็นตวัก าหนดการจ าแนกลกัษณะและกระบวนการทางสังคม
เฉพาะอย่างในสังคมนั้น ๆ วฒันธรรมย่อยหมายรวมถึงชนชาติ ศาสนา กลุ่มชาติพนัธ์ุ และกลุ่ม
ภูมิภาค 
   1.3 ชนชั้นทางสังคม เป็นการแบ่งชั้นในทางสังคมท่ีมีความเป็นหน่ึงเดียวและมี
ความคงทนถาวร โดยจะมีการปกครองตามล าดบัชั้นและสมาชิกจะมีค่านิยม ความสนใจ และ
พฤติกรรมคลา้ยคลึงกนั ชั้นทางสังคมมิไดส้ะทอ้นถึงรายไดเ้พียงอยา่งเดียว แต่ยงัมีตวับ่งช้ีอ่ืน ๆ อีก
เช่น อาชีพ การศึกษา ชาติก าเนิด และสถานท่ีท่ีอยู่อาศยั ซ่ึงชนชั้นทางสังคมแตกต่างกนัจากชุด
เส้ือผา้ รูปแบบการพูด ความพึงพอใจดา้นสันทนาการ และบุคลิกลกัษณะอ่ืน ๆ ชนชั้นทางสังคมมี
ลกัษณะหลายประการด้วยกนั คือ 1) คนท่ีอยูใ่นแต่ละชั้นทางสังคมมกัมีแนวโนม้แห่งพฤติกรรมท่ี
คลา้ยคลึงกนัมากกว่าคนท่ีมาจากชนชั้นทางสังคมท่ีแตกต่างกนั 2) คนเราจะถูกมองหรือเขา้ใจว่า
ครอบครองฐานะท่ีเหนือกว่าหรือดอ้ยกว่าไปตามชั้นทางสังคมของเขา 3) ชนชั้นทางสังคมของ
คนเราสามาตรบ่งช้ีไดจ้ากตวัแปรหลายประการ เช่น อาชีพการงาน รายได ้การศึกษาและแนวโน้ม
แห่งค่านิยมของคนนั้น ๆ มากกวา่ดูจากตวัแปรใดตวัแปรหน่ึงเพียงประการเดียว และ 4) ปัจเจกชน
สามารถโยกยา้ยจากชนชั้นทางสังคมหน่ึงไปยงัอีกชั้นหน่ึงไม่ว่าสูงข้ึนหรือต ่าลงได้ตลอดช่วง
อายุขยัของเขา และขอบเขตของการโยกยา้ยนั้นจะท าไดม้ากหรือน้อยข้ึนอยูก่บัความเคร่งครัดของ
การแบ่งล าดบัชั้นทางสังคมนั้น ๆ 
 2. ปัจจยัทางสังคม (Social factors) เช่น กลุ่มอา้งอิง ครอบครัว ตลอดจนบทบาทและ
สถานภาพ 
   2.1 กลุ่มอา้งอิง ประกอบดว้ย บุคคลหรือกลุ่มบุคคลทั้งหมดท่ีมีอิทธิพลทางตรงและ
ทางออ้มต่อทศันคติหรือพฤติกรรม ซ่ึงกลุ่มท่ีมีอิทธิพลโดยตรงต่อบุคคล เรียกว่า กลุ่มสมาชิกภาพ
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เป็นแบบ กลุ่มปฐมภูมิ เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้นและเพื่อนร่วมงาน กลุ่มทุติยภูมิ เช่น กลุ่ม
ศาสนา กลุ่มอาชีพ 
   2.2 ครอบครัว เป็นสถาบันท่ีส าคัญท่ีสุดเพราะผู ้บริโภคทุกคนเติบโตมาจาก
ครอบครัว ครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นอย่างมาก ซ่ึงสามารถแบ่งประเภทได ้
ดงัน้ี กลุ่มท่ีสามีมีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสูง เช่น ประกนัชีวิต รถยนต์ และโทรทศัน์ กลุ่มท่ี
ภรรยามีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือสูง เช่น เคร่ืองซกัผา้ พรม เฟอร์นิเจอร์ และเคร่ืองครัว และกลุ่ม
ท่ีสามีภรรยามีอิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือเท่ากนั เช่น การพกัผอ่นหยอ่นใจ ท่ีอยูอ่าศยั ความบนัเทิง
นอกบา้น 
   2.3 บทบาทและสถานภาพ บุคคลจะมีส่วนร่วมในกลุ่มต่าง ๆ ตลอดชัว่ชีวิตของเขา 
เช่น กลุ่มครอบครัว ชมรมหรือองค์กร ซ่ึงต าแหน่งของบุคคลนัน่ ๆ ในแต่ละกลุ่มสามารถก าหนด
บทบาทและสถานภาพของตวัเขาเอง 
 3. ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal factors) ไดรั้บอิทธิพลจากบุคลิกลกัษณะส่วนบุคคลดว้ย 
เช่น อายุและล าดบัขั้นในวงจรชีวิต อาชีพและสถานะทางเศรษฐกิจ รูปแบบการด าเนินชีวิต และ
บุคลิกภาพและความเป็นปัจเจกชน  
 4. ปัจจยัทางจิตวทิยา (Psychological factors) 
   4.1 แรงจูงใจบุคคลหน่ึง ๆ มีความต้องการในส่ิงต่าง ๆ ได้หลายประการ ความ
ตอ้งการ บางอยา่งเป็นความตอ้งการเพื่อการด ารงชีวิตและเกิดข้ึนจากภาวะตึงเครียดทางร่างกาย เช่น 
ความหิว ความกระหาย ความรู้สึกไม่สบาย เป็นตน้ ความตอ้งการบางอย่างเป็นความตอ้งการของ
ส่ิงจ าเป็นทางจิตใจท่ีเกิดจากภาวะตึงเครียดทางจิตหรือความไม่สบายใจ 
   4.2 การรับรู้ บุคคลท่ีถูกจูงใจพร้อมท่ีจะแสดงออกมาหรือไม่นั้นข้ึนอยู่กบัการรับรู้
ของบุคคลเหล่านั้นในสถานการณ์ต่าง ๆ การรับรู้เป็นกระบวนการท่ีแต่ละบุคคลเลือกจดัการและ
แปลความหมายขอ้มูลข่าวสารออกมา การรับรู้ไม่ได้ข้ึนอยู่กบัส่ิงกระตุน้ทางกายภาพเท่านั้นแต่
ข้ึนอยูก่บัส่ิงกระตุน้ท่ีอยูร่อบ ๆ และเง่ือนไขของแต่ละบุคคล 
   4.3 การเรียนรู้ เม่ือบุคคลไดแ้สดงออกมานั้นแสดงวา่บุคคลนั้นไดเ้กิดการเรียนรู้การ
เรียนรู้ คือ การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของแต่ละบุคคลจากประสบการณ์ 
   4.4 ความเช่ือและทศันคติ เป็นความเช่ือและทศันคติโดยผา่นทางการกระท าและการ
เรียนรู้ซ่ึงส่ิงต่าง ๆ เหล่าน้ีจะมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ทัศนคติเป็นความรู้สึก อารมณ์และ
ววิฒันาการดา้นความชอบหรือไม่ชอบของคนเรา นอกจากน้ีการแสดงออกจึงมีความโนม้เอียงไปยงั 
นิสัยหรือความคิดบางอย่างได้ คนเราจะมีความรู้สึกต่อทุกส่ิงทุกอย่าง ได้แก่ ศาสนา การเมือง 
เส้ือผา้ ดนตรี อาหารและอ่ืน ๆ ทศันคติจะเป็นตวัวางคนเราให้อยูใ่นกรอบของความชอบหรือไม่
ชอบต่อนิสัยอยา่งใดอยา่งหน่ึง โดยการขบัเคล่ือนเขา้หา หรือหนีห่างจากส่ิงนั้น 
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 ชูชยั  สมิทธิไกร (2562, หนา้ 11 - 12) กล่าววา่ ปัจจยัก าหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ประกอบดว้ย ปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1. ปัจจยัภายใน หรือปัจจยัดา้นจิตวิทยาซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
ไดแ้ก่ ปัจจยัดงัต่อไปน้ี 
   1.1 การรับรู้ (Perception) หมายถึง การเปิดรับ ให้ความสนใจ และแปลความหมาย
ส่ิงเร้าหรือขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีบุคคลไดรั้บผา่นประสาทสัมผสัทั้งหา้ 
   1.2 การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การท่ีบุคคลมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของ
ตนเองท่ีค่อนขา้งถาวร อนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ต่าง ๆ ท่ีไดรั้บ 
   1.3 ความตอ้งการและแรงจูงใจ (Needs and motives) หมายถึง ส่ิงท่ีท าให้บุคคลมี
ความปรารถนา เกิดความต่ืนตวัและพลงัท่ีจะกระท าส่ิงต่าง ๆ เพื่อใหบ้รรลุถึงส่ิงท่ีตอ้งการนั้น 
   1.4 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะเฉพาะของบุคคลซ่ึงเป็นส่ิงท่ีบ่งช้ี
ความเป็นปัจเจกบุคคล และเป็นส่ิงท่ีก าหนดลักษณะการมีปฏิสัมพันธ์กับส่ิงแวดล้อมหรือ
สถานการณ์ของบุคคลนั้น 
   1.5 ทศันคติ (Attitude) หมายถึง ผลสรุปของการประเมินส่ิงใดส่ิงหน่ึง (เช่น บุคคล 
วตัถุ) ซ่ึงบ่งช้ีวา่ส่ิงนั้นดีหรือเลว น่าพอใจหรือไม่พอใจ ชอบหรือไม่ชอบ และมีประโยชน์หรือเป็น
อนัตราย 
    1.6 ค่านิยมหรือวิถีชีวิต (Values and lifestyles) ค่านิยมคือ รูปแบบของความเช่ือท่ี
แต่ละบุคคลยึดถือเป็นมาตรฐานในการตดัสินว่าส่ิงใดเลวหรือดี และมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของ
บุคคล ส่วนวถีิชีวติ คือ รูปแบบการใชชี้วิตของบุคคลท่ีแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม (Activities) 
ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) 
 2. ปัจจยัภายนอก คือ สภาพแวดลอ้มภายนอกตวัของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การบริโภค ไดแ้ก่ปัจจยัดงัต่อไปน้ี 
   2.1 ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลตั้งแต่สองคนข้ึนไปท่ีมีความเก่ียวพนักนั
ทางสายเลือด หรือการแต่งงาน หรือการรับเล้ียงดูบุคคลท่ีเขา้มาอาศยัอยูด่ว้ยกนั 
   2.2 กลุ่มอา้งอิง (Reference group) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มท่ีมีอิทธิพลอยา่งมากต่อ
พฤติกรรมของบุคคลหน่ึง ๆ โดยมุมมองหรือค่านิยมของกลุ่มอา้งอิงจะถูกน าไปใช้เป็นแนวทาง
ส าหรับการแสดงพฤติกรรมต่าง ๆ ของบุคคล 
   2.3 วฒันธรรม (Culture) หมายถึง แบบแผนการด าเนินชีวิตของกลุ่มคนในสังคม 
รวมทั้งส่ิงต่าง ๆ ท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนมา ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นถึงความเช่ือ ค่านิยม ทศันคติ และแบบแผน
พฤติกรรมท่ียดึถืออยูใ่นสังคมนั้น และมีการถ่ายทอดจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง 
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   2.4 ชั้นทางสังคม (Social class) หมายถึง การจ าแนกกลุ่มบุคคลในสังคมออกเป็น    
ชั้น ๆ โดยบุคคลท่ีอยู่ในชั้นเดียวกันจะมีความคล้ายคลึงกนัในด้านค่านิยม วิถีชีวิต ความสนใจ 
พฤติกรรมสถานะทางเศรษฐกิจและการศึกษา 
 สรุปไดว้า่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัทาง
สังคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึงจะท าให้บุคคลแสดงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั 
ดังนั้ นนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาดได้เม่ือเข้าใจปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคดงักล่าว  
 5.4  การสังเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภค 
 ผูว้ิจยัได้ศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคจากแนวคิดและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 กิตติภพ  สงเคราะห์ (2555, หนา้ 3) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการใชบ้ริการ ไดแ้ก่ ประเภทของ
อาหารท่ีเลือกรับประทาน วนัท่ีเลือกเขา้ใชบ้ริการ จ านวนคร้ังในการใชบ้ริการต่อเดือน ผูมี้ส่วนร่วม
ในการเขา้ใชบ้ริการ และจ านวนค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ  
 บุญส่ง  วงษฤ์ทธ์ิ และศศิธร  เพียรออ้ย (2557, หนา้ 3) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
ไดแ้ก่ ความถ่ีในการรับประทาน แหล่งขอ้มูลท่ีไดรั้บข่าวสาร จ านวนเงินท่ีใช้จ่าย โอกาสในการ
รับประทาน บุคคลท่ีไปรับประทานดว้ย 
 ศตวรรษ  สุจริต (2558, หน้า 5) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการใช้บริการ ไดแ้ก่ การหาขอ้มูล/
แหล่งขอ้มูล จ านวนบุคคลท่ีมาดว้ย และความถ่ีในการใชบ้ริการ  
 กตญัชลี  ลอยสกุล (2559, หนา้ 13) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการใชบ้ริการ ไดแ้ก่ ความถ่ีของ
การใชบ้ริการ ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ/คร้ัง และลกัษณะการมาใชบ้ริการ 
 ธญัญ์ธิชา  รักชาติ (2559, หน้า 5) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ไดแ้ก่ 
ร้านอาหารญ่ีปุ่นท่ีเคยใช้บริการ  ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น วนัท่ีมกัจะไปใชบ้ริการ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น  ช่วงเวลาท่ีใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น บุคคลท่ีไปใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น
ดว้ยกนั  จ  านวนบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นดว้ยกนั  ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านอาหาร
ญ่ีปุ่นต่อคร้ัง และส่ือท่ีท าใหรู้้จกัร้านอาหารญ่ีปุ่น 
 กนัทิมา  ติรภู (2560, หนา้ 5) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านอาหาร ไดแ้ก่ ประเภท
อาหาร หรือบริการท่ีเลือกใช ้ผูท่ี้มีส่วนร่วมในการตดัสินใจใชบ้ริการ ผูร่้วมใชบ้ริการจ านวนผูร่้วม
ใช้บริการต่อคร้ัง วนัท่ีใช้บริการ เวลาท่ีใช้บริการ ความถ่ีในการใช้บริการ และจ านวนเงินท่ีใช้
บริการต่อคร้ัง  
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 จากการศึกษาแนวคิดและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องดังกล่าวผูว้ิจ ัยได้สังเคราะห์เป็นกรอบ
แนวคิดพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาของผูบ้ริโภค แสดงดงัตาราง 2 
 
ตาราง 2  การสังเคราะห์พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค 
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1.  ประเภท/ชนิดของอาหารท่ี

เลือกรับประทาน 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

4 
2.  ความถ่ีในการใชบ้ริการ          6 
3.  ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ       5 
4.  รูปแบบ/ลกัษณะการใชบ้ริการ       1 
5.  วนัท่ีไปใชบ้ริการ       4 
6.  ช่วงเวลาไปใชบ้ริการ       3 
7.  บุคคลท่ีไปใชบ้ริการดว้ยกนั       3 
8.  จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการ

ดว้ยกนั 
  

 
 
 

  
 

 
 

3 
9.  บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจใชบ้ริการ 
      

 
 

1 
10.  แหล่งขอ้มูล/ส่ือท่ีท าให้รู้จกั

ร้านขนมจีนน ้ายา 
 

      
 

3 
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 จากตาราง 2  ผูว้จิยัจึงก าหนดเป็นกรอบแนวคิดพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา
ของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ประกอบดว้ย ชนิดของ
ขนมจีนน ้ ายาท่ีชอบรับประทาน ความถ่ีในการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา ค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่อคนต่อคร้ัง รูปแบบการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา วนัท่ีไปใช้บริการ
ร้านขนมจีนน ้ ายา ช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา บุคคลท่ีไปใช้บริการร้านร้านขนมจีน
น ้ ายาดว้ยกนั จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ
ใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา และแหล่งขอ้มูลท่ีท าใหรู้้จกัร้านขนมจีนน ้ายา 
 
6.  แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร์ 
 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ หรือพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เน่ืองจากความตอ้งการของแต่ละบุคคล
แตกต่างกนัออกไป ตามลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ต่าง ๆ เช่น เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ เป็นตน้ ซ่ึงนักการตลาดสามารถน าไปใช้ในการแบ่งส่วนตลาด 
(Market segmentation) (Shiffman & Kanuk, 2003, pp.15 - 49) ซ่ึงมีนกัวิชาการ นกัวิจยัไดศึ้กษา
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไว ้โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 บุญส่ง  วงษ์ฤทธ์ิ และศศิธร  เพียรออ้ย (2557, หน้า 3) ไดศึ้กษาสถานภาพของผูต้อบ
แบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายไดต่้อเดือน อาชีพ และสถานภาพสมรส 
 วิทวสั  รุ่งเรืองผล (2558, หนา้ 17) กล่าววา่ เกณฑ์ดา้นประชากรศาสตร์จะแบ่งผูบ้ริโภค
ออกเป็นกลุ่มต่าง ๆ ตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยทัว่ไปตามลกัษณะประชากรศาสตร์เหล่าน้ีจะเป็นเกณฑ์ท่ีนกัการตลาด
นิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดใหก้บัผลิตภณัฑห์ลายชนิด  
 กตญัชลี  ลอยสกุล (2559, หนา้ 13) ไดศึ้กษาลกัษณะทางประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา สถานภาพ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 จิตราพร  ลดาดก (2559, หน้า 25) กล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ในแต่ละดา้น    
ไม่ว่าจะด้วย เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ สถานภาพ ลกัษณะเหล่าน้ีส่งผลชัดเจน ถึงความ
แตกต่างของแต่ละบุคคล ซ่ึงจะมีความจ าเป็นต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย และยงัท าให้เห็นไดว้่า
พฤติกรรมหรือความตอ้งการของแต่ละบุคคลนั้น แตกต่างกนัออกไปอยา่งชดัเจน ท าให้แต่ละบุคคล
มีความตอ้งการท่ีจะไดรั้บ การบริการหรือการเลือกใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัออกไป  
 วิชยา  ทองลพัท ์ (2559, หน้า 21) ไดศึ้กษาปัจจยัทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และอาชีพ 
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 ธีรนาฏ  ทีแสงแดง (2562, หน้า 5) ไดศึ้กษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ 
อาย ุสถานภาพ รายไดต่้อเดือน ระดบัการศึกษา และอาชีพ  
 ผูว้ิจยัไดส้ังเคราะห์ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดกรอบ
แนวคิดปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค แสดงดงัตาราง 3 
 
ตาราง 3  การสังเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค  
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1.  เพศ 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
6 

2.  อาย ุ       6 
3.  สถานภาพสมรส       5 
4.  ระดบัการศึกษา       6 
5.  อาชีพ        6 
6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 
 

6 

 
 จากตาราง 3 ผูว้จิยัจึงก าหนดเป็นกรอบแนวคิดปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย   
เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เพื่อศึกษากลยุทธ์ทาง
การตลาดส าหรับธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยาในคร้ังน้ี 
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7.  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 
 7.1  งานวจัิยในประเทศ 
 บุญส่ง  วงษ์ฤทธ์ิ และศศิธร  เพียรออ้ย (2557) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารเพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค กรณีศึกษาอ า เภอพระนครศรีอยุธยา 
ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชายมีอายุระหวา่ง 18 - 25 ปี 
สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปวส./อนุปริญญา ประกอบอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั มากท่ีสุดและ          
มีรายไดอ้ยูร่ะหวา่ง 10,001 - 30,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก และผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั มีความ
คิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นการบริการ แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  
 อรวรรณ  ดีพา (2558) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง กลยุทธ์การตลาดส าหรับธุรกิจขนมจีนหล่มเก่า 
อ าเภอล่มเก่า จงัหวดัเพชรบูรณ์ ผลการวิจยัพบวา่ 1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง คิดเป็น
ร้อยละ 63.50 อายุ ระหวา่ง 31 - 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.75 สถานภาพ สมรส คิดเป็นร้อยละ 59.25 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 40.75 อาชีพ พนกังานบริษทั คิดเป็นร้อยละ 30.25 รายได้
เฉล่ียต่อเดือน ต ่ากวา่ 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 41.25 ความถ่ีในการใชบ้ริการ นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อ
สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 56.50 2) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการด าเนินงานทางดา้นการตลาดของผูป้ระกอบการ
ร้านขนมจีนหล่มเก่า อ าเภอหล่มเก่า จงัหวดัเพชรบูรณ์ ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ภาพรวม 
อยูใ่นระดบัปานกลาง ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบันอ้ย 3) การเปรียบเทียบกลยุทธ์
ทางการตลาดของผูใ้ช้บริการร้านขนมจีนหล่มเก่า อ าเภอหล่มเก่า จงัหวดัเพชรบูรณ์ ผลการศึกษา
พบวา่ ใชบ้ริการร้านขนมจีนหล่มเก่า อ าเภอหล่มเก่า จงัหวดัเพชรบูรณ์ท่ีมีอายุ อาชีพ แตกต่างกนั มี
ความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนผูบ้ริโภค
ท่ีมี เพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และความถ่ีในการใชบ้ริการ แตกต่างกนั มี
ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด ไม่แตกต่างกนั และ 4) ปัจจยัท่ีมีผลต่อการด าเนินงานของ
ผูป้ระกอบการร้านขนมจีนหล่มเก่า อ าเภอหล่มเก่า จงัหวดัเพชรบูรณ์ ผลการศึกษาพบว่า ด้าน
ขอ้จ ากดัในการเขา้สู่ธุรกิจของคู่แข่งขนัใหม่ด้านความรุนแรงของการแข่งขนัภายในธุรกิจ ด้าน
ความเส่ียงจากสินคา้ทดแทน และด้านอ านาจต่อรองของลูกคา้ อยู่ในระดบัปานกลาง ส่วนด้าน
อ านาจต่อรองของผูข้ายวตัถุดิบหรือซพัพลายเออร์ อยูใ่นระดบันอ้ย 
 ธญัญธิ์ชา  รักชาติ  (2559) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ในการเลือกใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นในศูนยก์ารคา้อยุธยาซิต้ีพาร์ค จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
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ผลการวจิยัพบวา่ 1) ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ20 - 30  ปี อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา รายได้
เฉล่ียต่อเดือน และ ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  มีพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น ส่วน
ใหญ่มีร้านอาหารญ่ีปุ่นท่ีเคยใช้บริการ คือ ชาบูชิ มีความถ่ีในการใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น 1 - 2 
คร้ังต่อเดือน วนัท่ีมกัจะไปใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น คือ วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น 13.01 - 16.00 น. ระยะเวลาท่ีใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น 1 - 2 ชัว่โมง บุคคลท่ีไปใช้
บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นดว้ยกนั คือ เพื่อน จ านวนบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นดว้ยกนั 2 - 4 
คน ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นต่อคนต่อคร้ัง 500 - 1,000 บาท  และ ส่ือท่ีท าให้รู้จกั
ร้านอาหารญ่ีปุ่น คือ โทรทศัน์ และมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นใน
ศูนยก์ารคา้อยุธยาซิต้ีพาร์ค จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการให้บริการ และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั มีปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจการเลือกใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่น แตกต่างกนั และ 3) ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีไปใช้
บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นดว้ยกนั  จ  านวนบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นดว้ยกนั  ค่าใชจ่้ายใน
การใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นต่อคร้ัง และส่ือท่ีท าให้รู้จกัร้านอาหารญ่ีปุ่น ต่างกนั มีปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจการเลือกใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น แตกต่างกนั      
 อฏัฐมา  บุญปาลิต (2559) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสมกบัร้านอาหาร/
ภตัตาคารในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า นกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติส่วน
ใหญ่นิยมรับประทานอาหารไทยมากกว่าอาหารประเภทอ่ืนขณะท่ีพ านักในกรุงเทพมหานคร 
ขณะท่ีนักท่องเท่ียวชาวไทยซ่ึงมีความรู้ในอาหารไทยมากกว่ารู้สึกว่าการบริการท่ีได้รับจาก
ร้านอาหารด้อยกว่าท่ีตนคาดหวงั แต่นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติรู้สึกว่าการบริการท่ีได้รับจาก
ร้านอาหารดีกว่าท่ีตนคาดหวงัไว ้ดงันั้นกลยุทธ์การตลาดส าหรับลูกคา้ทั้งสองกลุ่มจึงควรมีความ
แตกต่างกนั 
 รจิต  คงหาญ (2561) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับธุรกิจร้านอาหาร   
ริมทางสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ 1) ผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง ร้อยละ 55 มีอายุ 21 - 30 ปี ร้อยละ 43 และมีรายไดร้ะหวา่ง 10,001-20,000 บาท ร้อยละ 37         
2) ความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์โดยรวม
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดา้นราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดา้นท าเลท่ีตั้งโดยรวมอยู่ในระดบั
มาก และดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และ 3) ผลการวเิคราะห์พฤติกรรม
ของผูต้อบแบบสอบถาม พบวา่ มูลค่าท่ีจ่ายต่อม้ือต่อคนของผูต้อบแบบสอบถาม มีมูลค่าประมาณ 
100 - 150 บาท ความถ่ีท่ีมารับประทานต่อเดือนประมาณ 1-2 คร้ังต่อเดือน ช่วงเวลาส่วนใหญ่ท่ี
ชอบมาใชบ้ริการคือ ช่วงเยน็/ค ่า ร้อยละ 72.62 รองลงมา คือ ช่วงกลางวนั ร้อยละ 21.45 บุคคลท่ีมกั
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มาใช้บริการด้วยส่วนใหญ่เป็นเพื่อน ร้อยละ 36.14 รองลงมา คือ คนรัก ร้อยละ 30.65 และ
ครอบครัว ร้อยละ 28 เหตุผลในการมาใชบ้ริการส่วนใหญ่เพื่อพกัผอ่นหยอ่นใจ ร้อยละ 50.19 และ
รับประทานเพื่อเป็นม้ืออาหารทัว่ไป ร้อยละ 30.45 และเพื่อสังสรรค์ ร้อยละ 12.36 และรสชาติ
อาหารไทยท่ีชอบส่วนใหญ่เป็นรสกลมกล่อม ร้อยละ 55.59 รองลงมาเป็นรสชาติเผด็จดัจา้น ร้อยละ 
38.70 ประเภทร้านอาหารท่ีชอบรับประทานส่วนใหญ่เป็นอาหารไทย ร้อยละ 70 และ 4) การ
ทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีต่อเดือนของผูบ้ริโภค
ท่ีมาใชบ้ริการร้านอาหารริมทางสมยัใหม่ในกรุงเทพมหานคร  
 ศศิอารียา  แสวงทรัพย ์(2563) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง แนวทางการพฒันากลยุทธ์ส่วนประสม
การตลาดของธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพส าหรับผูห้ญิงวยัท างาน จงัหวดัราชบุรี ผลการวิจยัพบว่า           
1) ผูห้ญิงวยัท างาน จงัหวดัราชบุรีท่ีมีอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวน
สมาชิกในครอบครัวแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของผูห้ญิงวยัท างาน 
จงัหวดัราชบุรี โดยภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมี
สถานภาพแตกต่างกนั จะมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของผูห้ญิงวยัท างาน จงัหวดั
ราชบุรี โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการรับประทาน
อาหารเพื่อสุขภาพของผูห้ญิงวยัท างาน (Y) ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด โดยร่วมกนัท านายไดร้้อยละ 11.60 อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั.05 และ 3) แนวทาง 
การพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดของธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพส าหรับผูห้ญิงวยัท างาน 
จงัหวดัราชบุรี มีดงัน้ี 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ ร้านอาหารเพื่อสุขภาพควรเนน้ความสดใหม่ ความสะอาด
ของอาหารเพื่อท่ีอร่อย 2) ดา้นราคา การตั้งราคาอาหารเพื่อสุขภาพตอ้งมีความเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของอาหาร และเป็นราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้3) ดา้นการจดัจ าหน่าย เน้นบริการจดัส่งอาหารเพื่อ
สุขภาพแบบเดลิเวอร่ี เน่ืองจากลูกคา้สามารถเขา้ถึงไดง่้าย เกิดความสะดวกในการซ้ืออาหารเพื่อ
สุขภาพ และเนน้การสั่งซ้ือผา่นส่ือออนไลน์ เพื่อให้ลูกคา้สามารถติดต่อกบัร้านอาหารเพื่อสุขภาพ
ไดโ้ดยสะดวก และ 4) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ตอ้งจดัการส่งเสริมการขาย เพื่อดึงลูกคา้ให้
เป็นลูกคา้ประจ า เพิ่มลูกคา้ใหม่มากข้ึน และเป็นการเพิ่มยอดขายใหสู้งข้ึน 
 นิศารัตน์  สารศิลป์ (2563) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง กลยุทธ์ธุรกิจร้านอาหารพื้นเมืองล าแตต้วย 
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ ผลการวิจยัพบว่า ลูกคา้ท่ีเขา้ใช้บริการร้านอาหารพื้นเมืองล าแตต้วยพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามเป็นเพศหญิง อายุ 31 - 40 ปี ประกอบธุรกิจส่วนตวั รายไดต่้อเดือน 10,001 - 
20,000 บาท ราคาค่าอาหารต่อม้ือท่ีลูกคา้พอใจจ่าย คือ 50 - 100 บาท รายการอาหารท่ีลูกคา้สั่งเป็น
ประจ า คือ น ้าเง้ียว ลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่ในวนั จนัทร์ - ศุกร์ ช่วงเวลาท่ีลูกคา้เขา้ใชบ้ริการ
คือ 12.01 - 13.00 น. ลูกคา้มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของร้านอาหาร
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พื้นเมืองล าแตต้วยโดยรวมในระดบัมาก โดยลูกคา้ให้ความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุดคือ ด้าน
บุคลากร ด้านกระบวนการการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านราคา ส่วนด้านลักษณะทาง
กายภาพภายนอก การจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความพึงพอใจในระดบัมาก
ตามล าดบั 
 พชัรินทร์  ขทุะกะพนัธ์ (2564) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง กลยทุธ์การปรับตวัวถีิใหม่เพื่อความอยู่
รอดในการด าเนินงานของผูป้ระกอบการธุรกิจร้านอาหารไทยในเครือสตีฟ คาเฟ่ แอนด์ ครุยซีน 
ผลการวจิยัพบวา่ 1) ธุรกิจร้านอาหารของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตั้งอยูท่ี่เทเวศร์ ด าเนินธุรกิจ
มาแลว้เป็นระยะเวลา 5 - 10 ปี โดยเป็นธุรกิจขนาดใหญ่ (มากกวา่ 20 โต๊ะ) ท่ีมีพนกังาน จ านวน
มากกว่า 15 คน ในขณะท่ีมียอดขายเดือนละ 300,000 บาทข้ึนไป ทั้งน้ีอาหารประเภทแกงเป็น
อาหารท่ีขายดีท่ีสุดของร้าน และมีกลุ่มลูกคา้หลกัของร้านเป็นทั้งคนไทยและคนต่างชาติ 2) ธุรกิจ
ร้านอาหารให้ความส าคญัต่อปัจจยัภายในท่ีเก่ียวขอ้งต่อการด าเนินธุรกิจ โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก 
เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นการตลาด 
รองลงมา คือ ดา้นท าเลท่ีตั้ง และนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นบุคลากร 3) ธุรกิจร้านอาหารให้ความส าคญัต่อ
ปัจจยัภายนอกท่ีเก่ียวขอ้งต่อการด าเนินธุรกิจโดยรวม อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
เรียงจากมากไปหาน้อย พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นปัจจยัดา้นกฎหมาย รองลงมาคือ ดา้น
ลูกคา้ และนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นคู่แข่ง 4) ธุรกิจร้านอาหารให้ความส าคญัของกลยุทธ์การปรับตวัวิถี
ใหม่เพื่อความอยูร่อดในการด าเนินงาน โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นเรียงจาก
มากไปหานอ้ย พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมาคือ ดา้นราคา และนอ้ยท่ีสุด 
คือ ดา้นกระบวนการ 5) ธุรกิจร้านอาหารท่ีมีสภาพการด าเนินงานแตกต่างกนั ให้ความส าคญัต่อ     
กลยทุธ์การปรับตวัวถีิใหม่เพื่อความอยูร่อดในการด าเนินงานของธุรกิจร้านอาหารไทยในเครือสตีฟ 
คาเฟ่ แอนด์ ครุยซีน แตกต่างกนัในทุกดา้น และ 6) ปัจจยัภายในและภายนอกของธุรกิจโดยรวม         
มีความสัมพันธ์กับกลยุทธ์การปรับตัววิถีใหม่เพื่อความอยู่รอดในการด าเนินงานของธุรกิจ
ร้านอาหารไทยในเครือสตีฟ คาเฟ่ แอนด ์ครุยซีน อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 รัฐภูมิ  สุขร่ืน (2564) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดออนไลน์ท่ี
ส่งผลต่อความภักดีในตราสินค้ามากินกล้วยภายใต้ความปกติวิถีใหม่ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
พระนครศรีอยุธยา ผลการวิจยัพบว่า ผลการวิจยัพบว่า 1) ระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดออนไลน์ และความภกัดีในตราสินคา้มากินกลว้ยภายใตค้วามปกติวิถีใหม่ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ออนไลน์ส่งผลชิงบวกต่อความภกัดีในตราสินคา้มากินกลว้ยภายใตค้วามปกติวิถีใหม่ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยาอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 0.01 ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการวิจยั
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จะเป็นประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการ ในการปรับปรุงและพฒันาก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 
การบริหารจดัการธุรกิจ ผลิตภณัฑ์ รวมถึงการบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
 เกศสุดา  เพชรดี (2565) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการพฒันาศกัยภาพทาง
การตลาดของธุรกิจร้านอาหารผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ในจงัหวดัระยอง ผลการวิจยัพบว่า ลกัษณะ
ทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านอาหารในจงัหวดัระยอง ส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือ
เทียบเท่า 100,000 บาท ส่วนมากเป็นร้านอาหารประเภทอาหารจานด่วน ร้านอาหารขนาดเล็กเน้น
อาหารจานด่วน นอ้ยกวา่ 20 โตะ๊ มีพนกังาน 1 - 5 คน รายการอาหารในร้านมากกวา่ 20 รายการ แต่
ไม่เกิน 50 รายการ ผลการวิเคราะห์ด้านความตอ้งการพฒันาศกัยภาพทางการตลาดของธุรกิจ
ร้านอาหารผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ในจงัหวดัระยอง พบว่า กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ราคา กลยุทธ์
การส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์การบรรจุภณัฑ์ กลยุทธ์การใช้พนักงาน กลยุทธ์ช่องทางการจดั
จ าหน่าย กลยุทธ์การให้ข่าวสาร และกลยุทธ์พลัง อยู่ในระดับมาก และผลการวิเคราะห์การ
เปรียบเทียบปัจจัยท่ีส่งผลต่อการพฒันาศักยภาพทางการตลาดของธุรกิจร้านอาหารผ่านส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ในจงัหวดัระยอง จ าแนกตามลกัษณะทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านอาหาร ดา้นรายได้
เฉล่ียต่อเดือน ประเภทร้านอาหาร ขนาดร้านอาหาร จ านวนพนักงานในร้าน และจ านวนรายการ
อาหารในร้าน พบวา่ โดยภาพรวม มีความแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 บุษกร  ค าโฮม (2565) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับตลาดอาหาร
ปลอดภยัในจงัหวดัอุบลราชธานี ผลการวิจยัพบวา่ กลยุทธ์ท่ีเหมาะสม ไดแ้ก่ 1) กลยุทธ์เชิงรุกท่ีใช้
ส่ือทั้งออฟไลน์และออนไลน์ในการสร้างการรับรู้ของกลุ่มเป้าหมายเก่ียวกบัความสะดวกและความ
สะอาดของตลาด 2) กลยุทธ์เชิงแกไ้ขดว้ยการสร้างเอกลกัษณ์ให้กบัตลาด เน้นอาหารเพื่อสุขภาพ
และอาหารปลอดภยัทัว่ทั้งตลาด 3) กลยุทธ์ป้องกนัดว้ยการพฒันาโครงสร้างพื้นฐานของตลาดให้
พร้อมบริการลูกคา้ 4) กลยทุธ์เชิงรับโดยการส่งเสริมการพฒันาสินคา้และการบริการให้มีเอกลกัษณ์
เพื่อสร้างความประทบัใจ นอกจากน้ี สามารถพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับตลาดอาหาร
ปลอดภยั 5 กลยทุธ์ ไดแ้ก่ กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์และความคุม้ค่า กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดและ
ความสะดวก กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กลยุทธ์ดา้นผูข้าย และกลยุทธ์ดา้นกระบวนการ 
ซ่ึงผูบ้ริหารตลาดและผูข้ายสามารถน าไปเป็นแนวทางในการด าเนินการเพื่อเพิ่มยอดขายไดต่้อไป 
 สุจารี  มานิจธรรมพงษ์ (2565) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ
ตัดสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการร้านอาหารฮาลาล อ าเภอไชโย จังหวดัอ่างทอง 
ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับกลยุทธ์ทางการตลาด ในระดับมากทุกด้าน เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่วนกลยุทธ์ทางการตลาด
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ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการร้านอาหารฮาลาล อ าเภอไชโย จงัหวดั
อ่างทอง มี 3 กลยุทธ์ ได้แก่ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
กระบวนการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงกลยุทธ์ทางการตลาดน้ีสามารถพยากรณ์และ
อธิบายการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดร้้อยละ 52.5 เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถน าผลการวิจยัไปใช้
เป็นแนวทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดก่อให้เกิดการตดัสินใจใช้บริการของผูบ้ริโภคได้
อยา่งตรงตามกลุ่มเป้าหมาย และสามารถน าไปปรับปรุงคุณภาพการให้บริการร้านอาหารฮาลาลให้
มีประสิทธิภาพ และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากยิง่ข้ึน  
 7.2  งานวจัิยต่างประเทศ   
 ครอส (Cross, 2018) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ผลกระทบของกลยุทธ์การตลาดต่อผลการ
ด าเนินงานขององค์กร มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาผลกระทบของกลยุทธ์การตลาดต่อประสิทธิภาพ
ขององคก์ร การศึกษาของบริษทับรรจุขวดคาดูนา (Kaduna) ในไนจีเรีย  ผลการศึกษาพบวา่ การใช้
กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ช่วยเพิ่มระดบัผลก าไร ผลิตภณัฑ์ คือ ส่ิงท่ีสามารถน าเสนอสู่ตลาด เพื่อความ
สนใจ คุณภาพ การออกแบบ คุณลกัษณะ ช่ือแบรนด์ และขนาด และส่ิงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อระดบั
ผลก าไรของบริษทับรรจุขวดคาดูนา (Kaduna) ในไนจีเรีย การใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการขายช่วยเพิ่ม
ปริมาณการขายในได ้และการจดัจ าหน่าย และมาตรฐานผลิตภณัฑ์มีผลกระทบต่อยอดขาย ลูกคา้ 
และประสิทธิภาพทางการเงินของบริษทั   
 อีนิโอลา (Eniola, 2020) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ทางการตลาดส่งผลกระทบต่อ
ประสิทธิภาพขององคก์ร เพื่อการวิเคราะห์ผลกระทบของกลยุทธ์การตลาดต่อประสิทธิภาพของ
องค์กร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ การส่งเสริมการขาย บรรจุภณัฑ์ และราคา เป็น
เคร่ืองบ่งช้ีร่วมกนัของผลการด าเนินงานท่ีน่าสังเกต การตรวจสอบก าหนดให้ผูป้ฏิบติังานผลิต
สินคา้ท่ีมีคุณภาพ คิดค่าใช้จ่ายเชิงรุก วางต าแหน่งอย่างเหมาะสม ใช้แพ็คเกจท่ีดึงดูดใจส าหรับ
ผลิตภณัฑ ์เขา้ร่วมบริการหลงัการขาย และมอบขอ้ไดเ้ปรียบเชิงปฏิบติัอ่ืน ๆ ใหก้บัผูซ้ื้อ 
 อาร์ลินโด (Arlindo, 2021) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง ผลกระทบของวิกฤตโรคระบาดต่อธุรกิจ
ร้านอาหาร โดยการระบาดใหญ่ของโควิด-19 เป็นสาเหตุของวิกฤตสุขภาพ และในขณะเดียวกนั 
กิจกรรมดา้นความย ัง่ยืนทางเศรษฐกิจก็ลดลงอย่างรวดเร็ว โดยเฉพาะอย่างยิ่งในดา้นการจดัการ   
การท่องเท่ียว และมีผลกระทบในประเทศส่วนใหญ่ท่ียงัคงวดัไดย้าก งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ระบุมุมมองของผูป้ระกอบการร้านอาหารเก่ียวกบัอนาคต มาตรการของรัฐบาล กลยุทธ์ท่ีจะใช ้และ
บทเรียนท่ีได้เรียนรู้ส าหรับอนาคตหลงัจากการล็อกดาวน์ภาคบงัคบัของร้านอาหารและสถาน
ประกอบการดา้นการบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัโรคระบาด กรอบการท างานไดรั้บการพฒันาผ่านการ
วิเคราะห์เน้ือหาด้วยการเข้ารหัสแบบบรรทัดต่อบรรทัดท่ีใช้กับแบบสอบถามท่ีรวบรวมทาง
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ออนไลน์จากผูป้ระกอบการร้านอาหารโปรตุเกส ผลลพัธ์เผยให้เห็นถึงความกงัวลร่วมกนัของ
ผูป้ระกอบการในธุรกิจร้านอาหารในช่วงหลงัการระบาดของโรค เก่ียวกบัมาตรการท่ีรัฐบาลควร
ด าเนินการ และเก่ียวกบักลยุทธ์และบทเรียนท่ีไดเ้รียนรู้ส าหรับอนาคต ความยืดหยุ่นในการเผชิญ
กบัอนาคต ความกลวัวา่จะขาดมาตรการของรัฐบาลท่ีเหมาะสม กลยุทธ์ท่ีออกแบบมาส าหรับตลาด
ท่ีมีความพร้อมมากข้ึนในทนัที และการสร้างเงินทุนหมุนเวียนเป็นขอ้กงัวลท่ีมองเห็นไดใ้นธุรกิจ
ร้านอาหาร  
 จากการศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งท าให้ทราบว่า สถานการณ์โควิด 19 สร้าง
ผลกระทบในการด ารงชีวิต การเรียน การท างาน ส่งผลให้ประชาชนทุกเพศทุกวยั จ  าเป็นต้อง
ปรับตวัเพื่ออยู่รอด ตามแนวทางชีวิตวิถีใหม่ (New Normal) จนกลายเป็นความปกติใหม่กนัไป
เรียบร้อยแลว้ และในปัจจุบนั ประชาชนก าลงัเรียนรู้เทคโนโลยีและนวตักรรมใหม่ ๆ และน ามา
ประยกุตใ์ชใ้นการด ารงชีวิตกนัมากข้ึน เพื่อกา้วไปสู่วิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ในช่วงหลงั
สถานการณ์โควดิ 19 รวมไปถึงธุรกิจร้านอาหาร ซ่ึงศูนยว์จิยักสิกรไทย มองวา่ธุรกิจร้านอาหารในปี 
พ.ศ. 2565 น่าจะกลบัมาขยายตวัเป็นบวกไดแ้ต่การขยายตวัน้ี จะเป็นการขยายตวัเฉพาะกลุ่มเท่านั้น 
ไม่ใช่ร้านอาหารทุกประเภทจะกลบัมาเติบโต เน่ืองจากแต่ละประเภทของร้านอาหารยงัมีปัจจยั
เฉพาะท่ีต่างกนั โดยร้านอาหารขนาดเล็ก และร้านอาหารริมทางท่ีมีหนา้ร้าน ยงัขยายตวัไดต่้อเน่ือง
และกลุ่มร้านอาหารขา้งทางยงัไดรั้บปัจจยัหนุนจากโครงการคนละคร่ึงของภาครัฐ แต่อยา่งไรก็ตาม 
ร้านอาหารในกลุ่มน้ี มีความหนาแน่นของผูเ้ล่นเป็นจ านวนมาก ส่งผลให้เกิดการแข่งขนัรุนแรง 
และมีการหมุนเวียนเขา้ออกของผูเ้ล่นสูง ดงันั้นผูป้ระกอบการร้านอาหารจะตอ้งพิจารณากลยุทธ์
ทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจ เน่ืองจากกลยุทธ์ทางการตลาดมีความส าคญักบัธุรกิจเน่ืองจาก
สร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั สร้างการเติบโตทางการตลาด ก าหนดส่วนประสมทางการตลาด 
ซ่ึงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จทางการตลาดและมีความส าคญัอย่างมากต่อธุรกิจ เป็น
แนวทางการด าเนินการเพื่อให้ธุรกิจสามารถบรรลุวตัถุประสงคต์ามเป้าหมายท่ีก าหนดไว ้ผูว้ิจยัจึง
สังเคราะห์แนวคิดกลยุทธ์ทางการตลาด 7 ด้าน เพื่อน าไปก าหนดเป็นกรอบแนวคิดกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป ไดแ้ก่ กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์  
ด้านราคา กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์            
ดา้นบุคลากร กลยทุธ์ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และกลยุทธ์ดา้นกระบวนการ 
เพื่อน าไปก าหนดเป็นกรอบแนวคิดในการคร้ังน้ี     
  
   
 



 

บทที ่3 
วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 
 การวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป 
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา  ผูว้ิจยัมีวิธีการด าเนิน   
การวจิยั ดงัน้ี  
 1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
 3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 4. การใชส้ถิติวเิคราะห์ขอ้มูล 
  
1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 1.1  ประชากรท่ีใช้ในวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน    
 1.2  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาในเขต
อ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ านวน 384 คน ไดจ้ากการก าหนดขนาดของ
กลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรการก าหนดตวัอย่างของคอชแรน (Cochran, 1953) (อา้งถึงใน ธานินทร์  
ศิลป์จารุ, 2560, หนา้ 46) ดงัน้ี 
  
 
 

       เม่ือ n แทนจ านวนตวัอยา่ง 
  P แทนสัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม 0.5  
  Z   แทนความเช่ือมัน่ท่ีผูว้ิจยัก าหนดไวร้้อยละ 95 ซ่ึงเป็นระดบันยัส าคญัทางสถิติ 
  0.05  มีค่าเท่ากบั 1.96  (เช่ือมัน่ร้อยละ  95  หรือผิดพลาดร้อยละ5) 
  e แทนสัดส่วนในการคลาดเคล่ือน ( e = .05)  ท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
 
 แทนค่าในสูตร n =   
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          =       
0.0025

.84)0.5(0.5)(3  

 =       
0.0025
0.96  

     ดงันั้นตวัอยา่ง    =        384  ราย 
 
 จากผลการค านวณ ผูว้จิยัจึงก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 384 คน  
 1.3 การสุ่มตวัอยา่ง 
 เม่ือผูว้ิจยัได้กลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 384 คน แล้วจึงใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ 
(Accidental  sampling) โดยเก็บขอ้มูลจากจากผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยุธยา จ านวน 3 ร้าน ไดแ้ก่ ร้านขนมจีนบา้นประไพ ร้านขนมจีนตน้กา้มปูอโยธยา 
และร้านขนมจีนเมืองคอน@อโยธยา แสดงดงัตาราง 4 
 
ตาราง 4  การสุ่มตวัอยา่งจ าแนกตามร้านขนมจีนน ้ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา 
 

ร้านขนมจีนน ้ายา กลุ่มตวัอยา่ง (คน) 
 
1.  ร้านขนมจีนบา้นประไพ  

 
128 

2.  ร้านขนมจีนตน้กา้มปูอโยธยา  128 
3.  ร้านขนมจีนเมืองคอน@อโยธยา  128 

รวม 
 

384 

 
2.  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย   
 การวจิยัคร้ังน้ีมีเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลของการวิจยั คือ แบบสอบถาม ซ่ึง
ผูว้จิยัไดส้ร้างเคร่ืองมือโดยมีขั้นตอน ดงัน้ี  
 2.1 ศึกษาแนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัธุรกิจร้านอาหาร และแนวโน้มธุรกิจร้านอาหาร ธุรกิจ
ร้านขนมจีนน ้ ายาในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา วิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) แนวคิดทฤษฎี
เก่ียวกบักลยุทธ์ทางการตลาด แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค และงานวิจยัท่ี
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เก่ียวขอ้งจากเอกสาร หนงัสือ ต ารา วารสาร และอินเตอร์เน็ต เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดกรอบ
แนวคิดในการวจิยั และสร้างแบบสอบถาม  
 2.2 ก าหนดกรอบแนวคิดการวิจยั วตัถุประสงค์การวิจยั และสร้างแบบสอบถามให้
สอดคลอ้งกนั 
 2.3 สร้างแบบสอบถาม เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาใน 
วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา โดยมี
ผูต้อบแบบสอบถาม คือ ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา 
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ซ่ึงแบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม คือ ผูบ้ริโภคท่ีมาใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา  มีลักษณะเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check list) จ านวน 7 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผู ้บริโภคในเขตอ า เภอ
พระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา มีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 
จ านวน 10 ขอ้ ไดแ้ก่ ชนิดของขนมจีนน ้ายาท่ีชอบรับประทาน ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ ายา ค่าใชจ่้ายในการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่อคนต่อคร้ัง รูปแบบการใช้บริการร้านขนมจีน
น ้ ายา วนัท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา ช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา บุคคลท่ีไปใช้
บริการร้านร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั บุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา และแหล่งขอ้มูลท่ีท าใหรู้้จกัร้านขนมจีนน ้ายา 
 ตอนท่ี 3 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา มีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating scale) ตามแนวของลิเคิร์ท (Likert) (ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2560, หนา้ 75) ซ่ึงมี
ค าตอบใหเ้ลือก 5 ระดบั โดยมีเน้ือหาแบ่งเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ดา้นราคา 
กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด กลยุทธ์ดา้นบุคลากร กลยุทธ์
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และกลยทุธ์ดา้นกระบวนการ โดยก าหนดค่าคะแนนดงัน้ี   
 
 5 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 4 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
 3 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 2 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย 
 1 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด   
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 ในการวเิคราะห์ขอ้มูลจะใชเ้กณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉล่ียของขอ้มูลตามแนวคิด
ของลิเคิร์ท (Likert method) (ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2560, หนา้ 75) ก าหนดไวด้งัน้ี   
   
 คะแนนเฉล่ีย  4.51 - 5.00 หมายถึง   มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
       ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป  
       อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 คะแนนเฉล่ีย 3.51 - 4.50 หมายถึง   มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
       ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป  
       อยูใ่นระดบัมาก 
 คะแนนเฉล่ีย 2.51 - 3.50 หมายถึง   มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
       ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป  
       อยูใ่นระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉล่ีย 1.51 - 2.50 หมายถึง   มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
       ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป 
       อยูใ่นระดบันอ้ย 
 คะแนนเฉล่ีย 1.00 - 1.50 หมายถึง   มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ 
       ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป  
       อยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด   
 
 ตอนท่ี 4 เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะ และความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถาม
ซ่ึงมีลกัษณะเป็นค าถามปลายเปิด  
 2.4 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ เพื่อตรวจสอบ
ความตรงของเน้ือหา โครงสร้าง หลกัวิชา และภาษาท่ีใช้ แลว้น ามาปรับปรุง ตามค าแนะน าของ
อาจารยท่ี์ปรึกษา  
 2.5 น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามค าแนะน าของอาจารย์ท่ีปรึกษาให้ผู ้เช่ียวชาญ 
จ านวน 5 คน เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) แลว้น าขอ้มูลท่ีไดม้า
วิเคราะห์ความสอดคล้องในความคิดเห็นของผูท้รงคุณวุฒิด้วยการหาค่าดัชนีความสอดคล้อง 
(Index of item-objective congruence :  IOC) พบว่า ค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) ของ
แบบสอบถามกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
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ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา มีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.6 - 1.0 ดงัแสดงใน
ภาคผนวก ก  
 2.6 น าแบบสอบถามไปปรับปรุงตามท่ีผูเ้ช่ียวชาญเสนอแนะ เสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา
วทิยานิพนธ์ แลว้จดัพิมพเ์ป็นแบบสอบถาม 
 2.7 น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปทดลองใช ้(Try - out) กบัผูบ้ริโภคท่ีมาใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ท่ีไม่ใช่กลุ่ม
ตวัอย่าง จ านวน 30 คน เพื่อหาคุณภาพเคร่ืองมือโดยการตรวจสอบความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
โดยใช้ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (Cronbach's Coefficient Alpha) (Cronbach, 1970, 
p.161) พบวา่ ค่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.91 ดงัแสดงในภาคผนวก ข ซ่ึงมากกวา่ 0.70 ท่ีก าหนดไว้
เป็นเกณฑ ์ดงันั้นจึงสามารถน าแบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัได ้  
 
3.  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ผูว้จิยัด าเนินการเก็บขอ้มูลตามล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี 
 3.1  ผูว้ิจยัท าบนัทึกเสนอส านักงานคณะกรรมการบณัฑิตศึกษา มหาวิทยาลัยราชภฏั
พระนครศรีอยุธยา เพื่อขอความอนุเคราะห์ออกหนงัสือขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล
ถึงผูป้ระกอบการร้านขนมจีนน ้ ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยาเพื่อ
ขออนุญาตเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 
 3.2  ผูว้จิยัน าหนงัสือขอความอนุเคราะห์ พร้อมทั้งแบบสอบถามไปยงัผูป้ระกอบการร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวดัพระนครศรีอยุธยาท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง           
ซ่ึงผูต้อบแบบสอบถามสามารถแสกน QR code เพื่อตอบแบบสอบถามที่ผูว้ิจยัสร้างข้ึนเป็น
แบบสอบถามออนไลน์ด้วยโปรแกรมกูเกิล ฟอร์ม (Google form) โดยใช้เวลาในการเก็บขอ้มูล
ระหวา่งวนัท่ี 24 พฤศจิกายน - 24 ธนัวาคม พ.ศ. 2565    
 3.3  น าแบบสอบถามท่ีได้รับคืนมาตรวจสอบถูกตอ้ง ครบถ้วนของขอ้มูล และน าไป
วเิคราะห์ขอ้มูล  
 
4.  กำรใช้สถิติวเิครำะห์ข้อมูล  
 ผูว้ิจยัได้น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บคืนมาตรวจสอบความสมบูรณ์ในการตอบแลว้น าไป
วเิคราะห์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ตามวตัถุประสงค ์และสมมติฐานท่ีผูว้จิยัตั้งไว ้ดงัน้ี 
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 4.1 ค่าความถ่ี และค่าร้อยละ (Frequency and percentage) ใชอ้ธิบายความถ่ีและร้อยละ
ของขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามตอนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล และตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ายาของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
 4.2 ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชอ้ธิบายค่าเฉล่ียของขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามตอนท่ี 3 กลยุทธ์
ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 4.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  ใช้อธิบายส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน
ของขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถามตอนท่ี 3 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
 4.4 การทดสอบสมมติฐานด้วยค่าที (t-test) ใช้เปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดั
พระนครศรีอยธุยา จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี 2 ตวัแปร คือ เพศ   
 4.5 การทดสอบสมมติฐานดว้ย One-way ANOVA (F-test) ใชเ้ปรียบเทียบกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีตวัแปร 3 ตวัข้ึนไป คือ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และศาสนา และใชเ้ปรียบเทียบ
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา
ของผูบ้ริโภค โดยก าหนดนยัส าคญัทางสถิติท่ี  .05 ถา้ค่า Sig ท่ีค  านวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่  .05 แสดงวา่
มีระดบัการตดัสินใจแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี  .05 จะใชว้ิธีการเปรียบเทียบเป็นรายคู่
ดว้ยวธีิของ LSD (Fisher’s least - significant different) 
 
 



 

บทที ่4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล  

 
 การวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป 
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา  ผูว้ิจยัได้น าเสนอ
ผลการวจิยัแบ่งเป็น 5 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูบ้ริโภคในเขต
อ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา   
 ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา    
 ตอนท่ี 4 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ าแนกตาม
ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค    
 ตอนท่ี 5 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ าแนกตาม
พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาของผูบ้ริโภค    
 เพื่อให้เกิดความเขา้ใจในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัได้ใช้สัญลกัษณ์ใน 
การวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี  
 n  แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง   
    แทน ค่าคะแนนเฉล่ีย  
 S.D.  แทน ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 t แทน   ค่าท่ีใชใ้นการพิจารณาใน t-distribution 
 F  แทน   ค่าท่ีใชใ้นการพิจารณาใน F-distribution 
 df แทน   ชั้นแห่งความเป็นอิสระ (Degree of freedom) 
 SS แทน  ผลรวมก าลงัสอง (Sum of square) 
 MS แทน  ค่าเฉล่ียผลรวมก าลงัสอง (Mean square) 
 *    แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
 Sig.   แทน  ความน่าจะเป็นท่ีค านวณไดจ้ากค่าสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมุติฐาน 
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ตอนที ่1  ผลการวเิคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม  
 การวเิคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ านวน 384 คน จ าแนก
ตาม เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แสดงดงัตาราง 5 
 
ตาราง 5  จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

n = 384 

ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
 
1.  เพศ 

 
 

ชาย 141 36.72 
หญิง 243 63.28 

รวม 384 100.00 
2.  อาย ุ   

ต ่ากวา่ 20 ปี 23 5.99 
20 - 30 ปี 86 22.40 
31 - 40 ปี 97 25.26 
41 - 50 ปี 93 24.22 
51 - 60 ปี 66 17.19 
61 ปีข้ึนไป  19 4.95 

รวม 384 100.00 
3.  สถานภาพสมรส    

โสด 186 48.44 
สมรส 173 45.05 
หมา้ย/หยา่ร้าง 25 6.51 

รวม 384 100.00 
4.  ระดบัการศึกษา   

ประถมศึกษา 10 2.60 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 54 14.06 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 69 17.97 
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ตาราง 5  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 
 
ปวส./อนุปริญญา 

 
101 

 
26.30 

ปริญญาตรี 139 36.20 
ปริญญาโทข้ึนไป 11 2.86 

รวม 384 100.00 
5.  อาชีพ   

รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 52 13.54 
พนกังานบริษทัเอกชน 88 22.92 
รับจา้งทัว่ไป 86 22.40 
ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 73 19.01 
เกษตรกร  60 15.63 
นกัเรียน/นกัศึกษา 15 3.91 
อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ แม่บา้น พ่อบา้น  10 2.60 

รวม 384 100.00 
6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    

ไม่เกิน 10,000 บาท 19 4.95 
10,001 - 20,000 บาท 81 21.09 
20,001 - 30,000 บาท 109 28.39 
30,001 - 40,000 บาท 92 23.96 
40,001 - 50,000 บาท 60 15.63 
50,001 บาทข้ึนไป 23 5.99 

รวม 
 

384 100.00 

 
 จากตาราง 5 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 243 คน คิดเป็น   
ร้อยละ 63.28 รองลงมาเป็นเพศชาย จ านวน 141 คิดเป็นร้อยละ 36.72 มีอายุ 31 - 40 ปี จ  านวน 97 คน 
คิดเป็นร้อยละ 25.26 รองลงมา 41 - 50 ปี จ  านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 24.22 และนอ้ยท่ีสุด 61 ปีข้ึน
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ไป จ  านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.95 มีสถานภาพโสด จ านวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 48.44 
รองลงมา สมรส จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 45.05 และนอ้ยท่ีสุด หมา้ย/หยา่ร้าง จ านวน 25 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.51 ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 36.20 รองลงมา 
ปวส./อนุปริญญา จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 26.30 และนอ้ยท่ีสุด ประถมศึกษา จ านวน 10 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.60 อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.92 รองลงมา 
รับจา้งทัว่ไป จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 22.40 และนอ้ยท่ีสุด อาชีพอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ แม่บา้น พ่อบา้น 
จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.60 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท  จ านวน 109 คน 
คิดเป็นร้อยละ 28.39 รองลงมา 30,001 - 40,000 บาท จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23.96 และนอ้ย
ท่ีสุด ไม่เกิน 10,000 บาท จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.95        
 
ตอนที่ 2  ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ายาของผู้บริโภคในเขตอ าเภอ

พระนครศรีอยุธยา จังหวดัพระนครศรีอยุธยา   
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา  ไดแ้ก่ ชนิดของขนมจีนน ้ ายาท่ีชอบรับประทาน 
ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่อคนต่อคร้ัง 
รูปแบบการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา วนัท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา ช่วงเวลาไปใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ ายา บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา และแหล่งขอ้มูล
ท่ีท าใหรู้้จกัร้านขนมจีนน ้ายา แสดงดงัตาราง 6 - 15   
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ตาราง 6  จ  านวน และร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ายา  

n = 384 

พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา จ านวน (คน) ร้อยละ 
 
1.  ชนิดของขนมจีนน ้ายาท่ีชอบรับประทาน 

  

ขนมจีนน ้ายากะทิ 75 19.53 
ขนมจีนน ้ายาป่า 71 18.49 
ขนมจีนน ้าพริก 55 14.32 
ขนมจีนแกงเขียวหวาน 68 17.71 
ขนมจีนน ้าเง้ียว 26 6.77 
ขนมจีนแกงไตปลา 21 5.47 
ขนมจีนซาวน ้า 18 4.69 
ขนมจีนน ้ายาปู 30 7.81 
อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ อาหารตามสั่ง ขนมหวาน  20 5.21 

รวม 384 100.00 
2.  ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา    

1  - 2 คร้ังต่อเดือน 157 40.89 
3  - 4 คร้ังต่อเดือน 130 33.85 
5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน 97 25.26 

รวม 384 100.00 
3.  ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาต่อคนต่อคร้ัง   

นอ้ยกวา่ 100 บาท 85 22.14 
100  - 200 บาท 212 55.21 
201  - 300 บาท 74 19.27 
301 บาท ข้ึนไป 13 3.39 

รวม 384 100.00 
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ตาราง 6  (ต่อ)  
 

พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา จ านวน (คน) ร้อยละ 
 
4.  รูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 

  

ไปใชบ้ริการดว้ยตนเอง 193 50.26 
สั่งผา่นแอปพลิเคชนัส่งอาหาร เช่น ไลน์แมน (Line man) 
แกร็บฟู้ด  (GrabFood) ฟู้ดแพนดา้ (Food panda) ช็อปป้ีฟู้ด 
(Shopee food) 

 
 

176 

 
 

45.83 
สั่งผา่นบริการเดลิเวอร่ีจากร้านโดยตรง 15 3.91 

รวม 384 100.00 
5.  วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา   

วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ 159 41.41 
วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์ 164 42.71 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 61 15.89 

รวม 384 100.00 
6.  ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด     

9.00 - 12.00 น. 138 35.94 
12.01 - 15.00 น. 151 39.32 
15.01 -  18.00 น. 95 24.74 

รวม 384 100.00 
7.  บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั   

ไปคนเดียว 105 27.34 
สมาชิกในครอบครัว 114 29.69 
เพื่อน 165 42.97 

รวม 384 100.00 
8.  จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั   

1 - 2 คน 128 33.33 
3 - 5 คน 198 51.56 
6 - 8 คน 41 10.68 
มากกวา่ 8 คน ข้ึนไป 17 4.43 

รวม 384 100.00 
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ตาราง 6  (ต่อ)  
 

พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา จ านวน (คน) ร้อยละ 
 
9.  บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 

  

สมาชิกในครอบครัว 121 31.51 
เพื่อน 207 53.91 
อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ตดัสินใจดว้ยตนเอง  56 14.58 

รวม 384 100.00 
10.  แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหรู้้จกัร้านขนมจีนน ้ายา    

สมาชิกในครอบครัว 62 16.15 
เพื่อน 148 38.54 
ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุก๊ (Facebook) ไลน์ (Line) 158 41.15 
อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ป้ายหนา้ร้าน  16 4.17 

รวม 
 

384 100.00 

 
 จากตาราง 6 พบวา่ พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ชอบรับประทานขนมจีนน ้ายากะทิ จ านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 19.53 รองลงมา ขนมจีน
น ้ายาป่า จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 18.49 และนอ้ยท่ีสุด อาหารอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ อาหารตามสั่ง ขนม
หวาน จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.21 ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 1  - 2 คร้ังต่อ
เดือน จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 40.89 รองลงมา 3  - 4 คร้ังต่อเดือน จ านวน 130 คน คิดเป็น
ร้อยละ 33.85 และน้อยท่ีสุด 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน จ านวน 97 คน 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน 25.26                 
มีค่าใชจ่้ายใน การใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาต่อคนต่อคร้ัง 100  - 200 บาท จ านวน 212 คน คิดเป็น
ร้อยละ 55.21 รองลงมา นอ้ยกวา่ 100 บาท จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 22.14 และนอ้ยท่ีสุด 301 
บาท ข้ึนไป จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.39 รูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา ไปใชบ้ริการ
ดว้ยตนเอง จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 50.26 รองลงมา สั่งผา่นแอปพลิเคชนัส่งอาหาร เช่น ไลน์
แมน (Line man) แกร็บฟู้ด  (GrabFood) ฟู้ดแพนดา้ (Food panda) ช็อปป้ีฟู้ด (Shopee food) จ  านวน 
176 คน คิดเป็นร้อยละ 45.83 และนอ้ยท่ีสุด สั่งผา่นบริการเดลิเวอร่ีจากร้านโดยตรง จ านวน 15 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.91 วนัท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์จ านวน 164 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 42.71 รองลงมา วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ จ  านวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 41.41 และนอ้ย
ท่ีสุด วนัหยุดนกัขตัฤกษ์ จ  านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 24.74 ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาบ่อยท่ีสุด คือ 12.01 - 15.00 น. จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 39.32 รองลงมา 9.00 - 12.00 น. 
จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 35.94 และนอ้ยท่ีสุด 15.01 -  18.00 น. จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 
24.74 บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั คือ เพื่อน จ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 42.97 
รองลงมา สมาชิกในครอบครัว จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 29.69 และน้อยท่ีสุด ไปคนเดียว 
จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 27.34 มีจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั 3 - 5 คน 
จ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 51.56 รองลงมา 1 - 2 คน จ  านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 33.33 และ
นอ้ยท่ีสุด มากกวา่ 8 คน ข้ึนไป จ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.43 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ
ใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ เพื่อน จ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 53.91 รองลงมา สมาชิกใน
ครอบครัว จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 31.51 และน้อยท่ีสุด บุคคลอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ตดัสินใจดว้ย
ตนเอง จ  านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.58 และแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้รู้จกัร้านขนมจีนน ้ ายา คือ ส่ือ
โซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) จ  านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 41.15  รองลงมา 
เพื่อน จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 38.54 และนอ้ยท่ีสุด แหล่งขอ้มูลอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ป้ายหนา้ร้าน 
จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.17  
 
ตอนที่ 3  ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป 

(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
 ผลการวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ประกอบดว้ย กลยุทธ์
ดา้นผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ดา้นราคา กลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด กลยุทธ์ด้านบุคลากร กลยุทธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และกลยุทธ์ดา้นกระบวนการ 
แสดงดงัตาราง 7 - 14 
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ตาราง  7  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
ในภาพรวม     

 

กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา            
ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 

  S.D. ระดบั 
ความคิดเห็น 

 
1.  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 

 
4.17 

 
0.70 

 
มาก 

2.  กลยทุธ์ดา้นราคา 4.00 0.55 มาก 

3.  กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.01 0.57 มาก 

4.  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด   4.06 0.65 มาก 

5.  กลยทุธ์ดา้นบุคลากร 4.08 0.66 มาก 

6.  กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.11 0.75 มาก 

7.  กลยทุธ์ดา้นกระบวนการ 3.96 0.61 มาก 

ภาพรวม 
 

4.06 0.48 มาก 

  
 จากตาราง 7 พบวา่ กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ในภาพรวม มีค่าเฉล่ีย        
อยูใ่นระดบัมาก ( = 4.06, S.D. = 0.48) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 
กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ( = 4.17, S.D. = 0.70) รองลงมา คือ กลยุทธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (
= 4.11, S.D. = 0.75) และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ กลยุทธ์ดา้นกระบวนการ ( = 3.96, S.D. = 
0.61)   
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ตาราง 8  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
ดา้นผลิตภณัฑ ์

 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์   S.D. ระดบั 
ความคิดเห็น 

 
1.  คงมาตรฐานของอาหารใหอ้ร่อย สดใหม่ และมีคุณค่า

ทางโภชนาการท่ีดีต่อสุขภาพ 

 
 

4.26 

 
 

0.76 

 
 

มาก 

2.  สร้างสรรคเ์มนูอาหารท่ีแปลกใหม่อยูเ่สมอ  4.07 0.88 มาก 

3.  มีน ้ายาขนมจีนท่ีหลากหลายใหลู้กคา้เลือกตาม               
ความตอ้งการ 

 
4.14 

 
0.87 

 
มาก 

4.  มีผกัและเคร่ืองเคียงท่ีเพียงพอ และเหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

 
4.23 

 
0.87 

 
มาก 

5.  มีการปรุงอาหารดว้ยวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพคงความเป็น
ไทยดว้ยเคร่ืองเทศ สมุนไพรต่าง ๆ  

 
4.17 

 
0.90 

 
มาก 

6.  ภาชนะหรือบรรจุภณัฑเ์หมาะสมกบัลกัษณะของอาหาร 
และมีความเป็นเอกลกัษณ์ของร้าน 

 
4.15 

 
0.88 

 
มาก 

ภาพรวม 
 

4.17 0.70 มาก 

 
 จากตาราง 8 พบวา่ กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ด้านผลิตภณัฑ์              
ในภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.17, S.D. = 0.70) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ี
มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ คงมาตรฐานของอาหารให้อร่อย สดใหม่ และมีคุณค่าทางโภชนาการท่ีดีต่อ
สุขภาพ ( = 4.26, S.D. = 0.76) รองลงมา คือ มีผกัและเคร่ืองเคียงท่ีเพียงพอ และเหมาะสมกบั
ความตอ้งการของลูกคา้ ( = 4.23, S.D. = 0.87) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ สร้างสรรค์
เมนูอาหารท่ีแปลกใหม่อยูเ่สมอ ( = 4.07, S.D. = 0.88)   
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ตาราง 9  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
ดา้นราคา 

 

กลยทุธ์ดา้นราคา   S.D. ระดบั 
ความคิดเห็น 

 
1.  มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของอาหาร 

 
3.99 

 
0.90 

 
มาก 

2.  มีราคาเหมาะสมกบัปริมาณของอาหาร 4.03 0.87 มาก 

3.  มีราคาเหมาะสมกบัรสชาติของอาหาร 3.91 0.74 มาก 

4.  มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบัตามรูปแบบลูกคา้ตอ้งการ  3.86 0.79 มาก 

5.  มีราคาแสดงในเมนูอาหารอยา่งชดัเจน 4.08 0.91 มาก 

6.  มีช่องทางการช าระเงินผา่นทางออนไลน์ เช่น 
อินเทอร์เน็ตแบงกก้ิ์ง และพร้อมเพย ์ 

 
4.14 

 
0.83 

 
มาก 

ภาพรวม 
 

4.00 0.55 มาก 

 
 จากตาราง 9 พบวา่ กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดา้นราคา ในภาพรวม             
มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.00, S.D. = 0.55) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คือ มีช่องทางการช าระเงินผา่นทางออนไลน์ เช่น อินเทอร์เน็ตแบงก์ก้ิง และพร้อมเพย ์( = 
4.14, S.D. = 0.83) รองลงมา คือ มีราคาแสดงในเมนูอาหารอยา่งชดัเจน ( = 4.08, S.D. = 0.91) 
และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ มีราคาให้เลือกหลายระดบัตามรูปแบบลูกคา้ตอ้งการ ( = 3.86, S.D. 
= 0.79)   
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ตาราง 10  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   S.D. ระดบั 
ความคิดเห็น 

 
1.  ต าแหน่งท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทาง 

 
4.02 

 
0.76 

 
มาก 

2.  ตกแต่งป้ายหนา้ร้านใหม้องเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน 3.96 0.74 มาก 

3.  มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นแอปพลิเคชนัการส่ง
อาหาร เช่น ไลน์แมน (Line man) แกร็บฟู้ด  
(GrabFood) ฟู้ดแพนดา้    (Food panda) ช็อปป้ีฟู้ด 
(Shopee food) 

 
 
 

4.27 

 
 
 

0.83 

 
 
 

มาก 

4.  มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุ๊ก 
(Facebook) ไลน์ (Line) อินสตาแกรม (Instagram)                    
ต๊ิกตอ๊ก (TikTok)  

 
 

3.92 

 
 

0.76 

 
 

มาก 

5.  มีช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบเดลิเวอร่ีจากร้านโดยตรง 3.90 0.79 มาก 

ภาพรวม 
 

4.01 0.57 มาก 

 
 จากตาราง 10 พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ในภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.01, S.D. = 0.57) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านแอปพลิเคชนัการส่งอาหาร เช่น ไลน์
แมน (Line man) แกร็บฟู้ด  (GrabFood) ฟู้ดแพนดา้    (Food panda) ช็อปป้ีฟู้ด (Shopee food) ( = 
4.27, S.D. = 0.83) รองลงมา คือ ต าแหน่งท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทาง ( = 4.02, S.D. = 
0.76) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ มีช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบเดลิเวอร่ีจากร้านโดยตรง ( = 
3.90, S.D. = 0.79)   
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ตาราง 11  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  

  

กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด   S.D. ระดบั 
ความคิดเห็น 

 
1.  มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น 

เฟซบุก๊ (Facebook) ไลน์ (Line) อินสตาแกรม 
(Instagram)  ต๊ิกตอ๊ก (TikTok)  

 
 
 

4.20 

 
 
 

0.91 

 
 
 

มาก 

2.  มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นบุคคลท่ีเป็นอินฟลู
เอนเซอร์ เช่น ยทููบเบอร์ท่ีท าคอนเทนตเ์ก่ียวกบัอาหาร 

 
4.09 

 
0.85 

 
มาก 

3.  มีการท าโปรโมชัน่รวมกบัแอปพลิเคชนัส่งอาหาร เช่น 
ส่งฟรี  

 
4.23 

 
0.80 

 
มาก 

4.  มีการท าโปรโมชัน่อาหารชุดในราคาพิเศษ 3.80 0.98 มาก 

5.  มีการลดราคาส าหรับลูกคา้ท่ีกดเช็คอินท่ีร้าน  3.98 0.86 มาก 

ภาพรวม 
 

4.06 0.65 มาก 

 
 จากตาราง 11 พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด ในภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.06, S.D. = 0.65) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการท าโปรโมชัน่รวมกบัแอปพลิเคชนัส่งอาหาร เช่น ส่งฟรี          
( = 4.23, S.D. = 0.80) รองลงมา คือ มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น        
เฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) อินสตาแกรม (Instagram)  ต๊ิกต๊อก (TikTok) ( = 4.20, S.D. = 
0.91) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ มีการท าโปรโมชัน่อาหารชุดในราคาพิเศษ ( = 3.80, S.D. = 
0.98)   
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ตาราง 12  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
ดา้นบุคลากร 

 

กลยทุธ์ดา้นบุคลากร   S.D. ระดบั 
ความคิดเห็น 

 
1.  พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 

 
4.11 

 
0.80 

 
มาก 

2.  พนกังานมีความรับผิดชอบต่อสังคมโดยใส่หนา้กาก
อนามยัตลอดเวลา 

 
4.19 

 
0.80 

 
มาก 

3.  พนกังานมีมารยาทในการตอ้นรับแสดงออกถึงความ
เป็นไทย 

 
4.14 

 
0.81 

 
มาก 

4.  พนกังานใหบ้ริการอยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง 3.91 0.88 มาก 

5.  พนกังานใชเ้ทคโนโลยใีนการใหบ้ริการไดอ้ยา่งดี เช่น             
การช าระเงินออนไลน์ รับค าสั่งซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ 

 
4.02 

 
0.92 

 
มาก 

6.  พนกังานมีความรู้ ความสามารถแนะน าเมนูอาหาร                      
ไดเ้ป็นอยา่งดี  

 
4.10 

 
0.82 

 
มาก 

ภาพรวม 
 

4.08 0.66 มาก 

 
 จากตาราง 12 พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดา้นบุคลากร            
ในภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.08, S.D. = 0.66) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ พนกังานมีความรับผิดชอบต่อสังคมโดยใส่หน้ากากอนามยัตลอดเวลา ( = 
4.19, S.D. = 0.80) รองลงมา คือ พนกังานมีมารยาทในการตอ้นรับแสดงออกถึงความเป็นไทย ( = 
4.14, S.D. = 0.81) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ พนกังานให้บริการอยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง ( = 3.91, 
S.D. = 0.88)   
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ตาราง 13  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ   S.D. ระดบั 
ความคิดเห็น 

 
1.  มีการดูแลรักษาความสะอาดตามมาตรการของภาครัฐ 

เช่น จดัวางเจลแอลกอฮอลต์ามจุดต่าง ๆ 

 
 

4.21 

 
 

0.90 

 
 

มาก 

2.  มีการจดัตกแต่งร้านสวยงาม โดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์
เหมาะส าหรับเป็นจุดเช็คอิน 

 
4.11 

 
0.95 

 
มาก 

3.  มีการจ ากดัลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการในแต่ละรอบ 4.10 0.88 มาก 

4.  มีท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอ 4.08 0.89 มาก 

5.  มีหอ้งน ้าท่ีสะอาดอยูเ่สมอ และมีจ านวนเพียงพอ  4.06 0.86 มาก 

ภาพรวม 
 

4.11 0.75 มาก 

 
 จากตาราง 13 พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ ในภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( = 4.11, S.D. = 0.75) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการดูแลรักษาความสะอาดตามมาตรการของภาครัฐ เช่น จดัวาง
เจลแอลกอฮอล์ตามจุดต่าง ๆ ( = 4.21, S.D. = 0.90) รองลงมา คือ มีการจดัตกแต่งร้านสวยงาม 
โดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์เหมาะส าหรับเป็นจุดเช็คอิน ( = 4.11, S.D. = 0.95) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
ต ่าสุด คือ มีหอ้งน ้าท่ีสะอาดอยูเ่สมอ และมีจ านวนเพียงพอ ( = 4.06, S.D. = 0.86)   
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ตาราง 14  ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
ดา้นกระบวนการ  

 

กลยทุธ์ดา้นกระบวนการ   S.D. ระดบั 
ความคิดเห็น 

 
1.  มีพนกังานเพียงพอในการใหบ้ริการลูกคา้ 

 
4.04 

 
0.85 

 
มาก 

2.  บริการดว้ยความรวดเร็ว คล่องแคล่ว  3.93 0.90 มาก 

3.  มีแอปพลิเคชนัสั่งอาหารล่วงหนา้ ก่อนมาถึงร้าน 3.94 0.88 มาก 

4.  มีระบบจดัการค าสั่งซ้ือท่ีรวดเร็ว  4.02 0.92 มาก 

5.  มีการน าเทคโนโลยเีขา้มาใชใ้นระบบการใหบ้ริการ เช่น             
การส่งค าสั่งซ้ือเขา้ไปในครัว 

 
3.87 

 
0.75 

 
มาก 

ภาพรวม 
 

3.96 0.61 มาก 

 
 จากตาราง 14 พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดา้นกระบวนการ  
ในภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ( = 3.96, S.D. = 0.61) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีพนกังานเพียงพอในการให้บริการลูกคา้ ( = 4.04, S.D. = 0.85) รองลงมา คือ 
มีระบบจดัการค าสั่งซ้ือท่ีรวดเร็ว ( = 4.02, S.D. = 0.92) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ มีการน า
เทคโนโลยีเขา้มาใชใ้นระบบการให้บริการ เช่น การส่งค าสั่งซ้ือเขา้ไปในครัว ( = 3.87, S.D. = 
0.75)   
  
ตอนที ่4  ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป 

(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา จ าแนกตามปัจจัย
ส่วนบุคคลของผู้บริโภค 

 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ าแนกตามปัจจยัส่วน
บุคคลของผูบ้ริโภค แสดงดงัตาราง 15 - 35 ซ่ึงมีสมมุติฐานเพื่อการทดสอบ ดงัน้ี  
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  H0 : ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป ไม่แตกต่างกนั     
  H1 : ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป แตกต่างกนั       
 
ตาราง 15  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 

(Next Normal) จ  าแนกตามเพศ 
 

กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป  

(Next Normal) 

เพศ 

t Sig. 
ชาย 

n = 141 
หญิง 

n = 243 

  
 

S.D.   
 

S.D. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

 
4.21 

 
0.67 

 
4.15 

 
0.71 

 
0.93 

 
0.35 

2.  ดา้นราคา 4.03 0.54 3.99 0.56 0.65 0.52 
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  4.01 0.58 4.01 0.57 -0.04 0.97 
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  4.13 0.64 4.02 0.65 1.67 0.10 
5.  ดา้นบุคลากร  4.10 0.62 4.07 0.68 0.45 0.65 
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.16 0.75 4.09 0.76 0.88 0.38 
7.  ดา้นกระบวนการ 3.97 0.61 3.95 0.62 0.33 0.74 

ภาพรวม 
 

4.09 0.47 4.04 0.49 0.96 0.34 

 
 จากตาราง 15  ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาใน       
วิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ  าแนกตามเพศ ดว้ยค่าสถิติ Independent sample t-test ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 พบวา่ ในภาพรวม และรายดา้น มีค่า Sig. ท่ีค  านวณไดม้ากกวา่ ค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = .05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ทั้งในภาพรวม และดา้น
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ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการไม่แตกต่างกนั   
 
ตาราง 16  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 

(Next Normal) จ  าแนกตามอาย ุ
 

กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน
วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 

SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
0.64 

 
5 

 
0.13 

 
0.26 

 
0.93 

 ภายในกลุ่ม 185.44 378 0.49   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.62 5 0.12 0.41 0.84 
 ภายในกลุ่ม 114.71 378 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 1.84 5 0.37 1.13 0.35 
 ภายในกลุ่ม 123.42 378 0.33   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 1.10 5 0.22 0.52 0.76 
 ภายในกลุ่ม 160.23 378 0.42   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.91 5 0.38 0.88 0.49 
 ภายในกลุ่ม 163.04 378 0.43   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 5.07 5 1.01 1.80 0.11 
 ภายในกลุ่ม 212.63 378 0.56   
 รวม 217.69 383    

7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 0.98 5 0.20 0.52 0.76 
ภายในกลุ่ม 143.67 378 0.38   

 รวม 144.65 383    
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ตาราง 16  (ต่อ) 
 

กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน
วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 

SS df MS F Sig. 

 
ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 

 
0.89 

 
5 

 
0.18 

 
0.77 

 
0.57 

 ภายในกลุ่ม 87.21 378 0.23   
 รวม 

 
88.10 383    

 
 จากตาราง 16 ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ  าแนกตามอายุ ดว้ยค่าสถิติ One -Way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 พบวา่ ในภาพรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.57 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด
ไวท่ี้  = 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ทั้งในภาพรวม และดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั   
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ตาราง 17  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) จ  าแนกตามสถานภาพสมรส 

 
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน

วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
0.77 

 
2 

 
0.39 

 
0.79 

 
0.45 

 ภายในกลุ่ม 185.31 381 0.49   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.36 2 0.18 0.60 0.55 
 ภายในกลุ่ม 114.97 381 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 0.78 2 0.39 1.19 0.30 
 ภายในกลุ่ม 124.48 381 0.33   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 1.58 2 0.79 1.89 0.15 
 ภายในกลุ่ม 159.75 381 0.42   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.71 2 0.85 1.99 0.14 
 ภายในกลุ่ม 163.23 381 0.43   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 6.73 2 3.36 6.08 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 210.96 381 0.55   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 0.52 2 0.26 0.68 0.51 

ภายในกลุ่ม 144.14 381 0.38   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 0.93 2 0.46 2.03 0.13 
 ภายในกลุ่ม 87.17 381 0.23   
 รวม 

 
88.10 383    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตาราง 17 ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ  าแนกตามสถานภาพสมรส ดว้ยค่าสถิติ One -Way ANOVA          
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ในภาพรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.13 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ ค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม ไม่แตกต่าง
กนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่  มี 6 ดา้นท่ีมีค่า Sig. มากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  
 = 0.05 คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการ       
ไม่แตกต่างกนั แต่มี 1 ดา้น ท่ีมีค่า Sig. นอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวิธีของ Fisher’s LSD 
procedure แสดงดงัตาราง 18  
 
ตาราง 18  การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาใน   

วิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ  าแนกตามสถานภาพสมรสเป็น
รายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD  

 

สถานภาพ โสด สมรส แยกกนัอยู/่หมา้ย 

 
1.   โสด 

   

2.  สมรส .204*   
3.  แยกกนัอยู/่หมา้ย 
 

.457* 
 

  

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 



84 
 

 จากตาราง 18 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ  าแนกตามสถานภาพ
สมรสเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD พบวา่ มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส 
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด (.204) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมี
แยกกนัอยู/่หมา้ย มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสด (.457) 
 
ตาราง 19  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 

(Next Normal) จ  าแนกตามระดบัการศึกษา  
 

กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน
วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 

SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
5.37 

 
5 

 
1.07 

 
2.25 

 
0.04* 

 ภายในกลุ่ม 180.70 378 0.48   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.05 5 0.61 2.05 0.07 
 ภายในกลุ่ม 112.28 378 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 4.13 5 0.83 2.58 0.03* 
 ภายในกลุ่ม 121.12 378 0.32   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 3.89 5 0.78 1.87 0.10 
 ภายในกลุ่ม 157.45 378 0.42   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 4.20 5 0.84 1.97 0.08 
 ภายในกลุ่ม 160.75 378 0.43   
 รวม 164.94 383    
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ตาราง 19  (ต่อ)  
 

กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน
วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 

SS df MS F Sig. 

 
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 

 
5.82 

 
5 

 
1.16 

 
2.08 

 
0.07 

 ภายในกลุ่ม 211.87 378 0.56   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 2.11 5 0.42 1.12 0.35 

ภายในกลุ่ม 142.55 378 0.38   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 3.01 5 0.60 2.67 0.02* 
 ภายในกลุ่ม 85.09 378 0.23   
 รวม 

 
88.10 383    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 19 ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ  าแนกตามระดบัการศึกษา ดว้ยค่าสถิติ One -Way ANOVA ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ในภาพรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.02 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ ค่านยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม แตกต่างกนั 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มี 5 ดา้นท่ีมีค่า Sig. มากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  
= 0.05 คือ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ด้านกระบวนการ แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา ด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั 
แต่มี 2 ดา้น ท่ีมีค่า Sig. นอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์
ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
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ช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่าง
เป็นรายคู่ ดว้ยวธีิของ Fisher ’s LSD procedure แสดงดงัตาราง 20  
 
ตาราง 20 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาใน        

วิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามระดับการศึกษา เป็นรายคู่ด้วยวิธี 
Fisher’s LSD 

 

ระดบัการศึกษา 

ปร
ะถ

มศึ
กษ

า 

มธั
ยม
ศึก

ษา
ตอ

นต
น้ 

มธั
ยม
ศึก

ษา
ตอ

น
ปล

าย
/ป
วช
. 

ปว
ส.

/อนุ
ปริ

ญญ
า  

ปริ
ญญ

าต
รี 

ปริ
ญญ

าโ
ทขึ้

นไ
ป 

 
1.  ประถมศึกษา 

      

2.  มธัยมศึกษาตอนตน้       
3.  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.    .209*   
4.  ปวส./อนุปริญญา       
5.  ปริญญาตรี    .183*   
6.  ปริญญาโทข้ึนไป 
 

      

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 20 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่
ดว้ยวิธี Fisher’s LSD  พบว่า มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา
ตอนปลาย/ปวช. มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ        
กา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปวส./อนุปริญญา (.209) 
และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีมีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา
ปวส./อนุปริญญา (.183) 
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ตาราง 21 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นรายคู่ด้วยวิธี 
Fisher’s LSD   
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1.  ประถมศึกษา 

      

2.  มธัยมศึกษาตอนตน้       
3.  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.    .301*   
4.  ปวส./อนุปริญญา       
5.  ปริญญาตรี    .191*   
6.  ปริญญาโทข้ึนไป 
 

      

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  
 จากตาราง 21 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามระดบัการศึกษา เป็น
รายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD พบวา่ มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา
ตอนปลาย/ปวช. มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปวส./อนุปริญญา (.301) 
และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีมีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ด้านผลิตภณัฑ์ มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาปวส./อนุปริญญา (.191) 
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ตาราง 22 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามระดบัการศึกษา เป็นราย
คู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD  
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1.  ประถมศึกษา 

      

2.  มธัยมศึกษาตอนตน้       
3.  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.       
4.  ปวส./อนุปริญญา       
5.  ปริญญาตรี    .193*   
6.  ปริญญาโทข้ึนไป 
 

 
.407* 

 
.450* 

 
.523* 

 
  

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 22 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทาง การจดัจ าหน่าย จ าแนกตามระดบั
การศึกษา เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบว่า มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบั
การศึกษาปริญญาตรี มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปวส./
อนุปริญญา (.193) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาโทข้ึนไปมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์
ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ (.407)มธัยมศึกษาตอนปลาย/
ปวช. (.407) และปวส./อนุปริญญา (.523)  
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ตาราง 23  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) จ  าแนกตามอาชีพ 

 
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน

วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
3.86 

 
6 

 
0.64 

 
1.33 

 
0.24 

 ภายในกลุ่ม 182.21 377 0.48   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.17 6 0.53 1.77 0.10 
 ภายในกลุ่ม 112.16 377 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 4.51 6 0.75 2.35 0.03* 
 ภายในกลุ่ม 120.74 377 0.32   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 5.35 6 0.89 2.15 0.04* 
 ภายในกลุ่ม 155.99 377 0.41   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 8.23 6 1.37 3.30 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 156.71 377 0.42   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 8.14 6 1.36 2.44 0.03* 
 ภายในกลุ่ม 209.56 377 0.56   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 2.47 6 0.41 1.09 0.37 

ภายในกลุ่ม 142.18 377 0.38   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 4.06 6 0.68 3.04 0.01* 
 ภายในกลุ่ม 84.04 377 0.22   
 รวม 

 
88.10 383    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 23 ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ  าแนกตามอาชีพ ดว้ยค่าสถิติ One -Way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 พบวา่ ในภาพรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.01 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนด
ไวท่ี้  = 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
ร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็น     
รายดา้น พบวา่ มี 3 ดา้นท่ีมีค่า Sig. มากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นกระบวนการ แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ    
กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา และดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั แต่มี 4 ดา้น ท่ีมีค่า Sig.  นอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทาง
สถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้น
บุคลากร และด้านลกัษณะทางกายภาพ แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ        
กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวิธีของ Fisher’s LSD 
procedure แสดงดงัตาราง 24  
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ตาราง 24  การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD 
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1.  รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

      
 

2.  พนกังานบริษทัเอกชน        
3.  รับจา้งทัว่ไป  .147*      
4.  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย        
5.  เกษตรกร .283* .300*  .205*    
6.  นกัเรียน/นกัศึกษา        
7.  อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ แม่บา้น 

พอ่บา้น 
 

      
 

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 24 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ด้วยวิธี 
Fisher’s LSD พบวา่ มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป มีความคิดเห็นต่อกล
ยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม 
มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน (.147) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพเกษตรกร            
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในภาพรวม มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ (.283) พนักงาน
บริษทัเอกชน (.300) และธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย (.205)   
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ตาราง 25 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ  าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ยวิธี 
Fisher’s LSD 
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1.  รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

      
 

2.  พนกังานบริษทัเอกชน        
3.  รับจา้งทัว่ไป        
4.  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย        
5.  เกษตรกร .320* .245* .229* .280*    
6.  นกัเรียน/นกัศึกษา        
7.  อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ แม่บา้น 

พอ่บา้น 
 

      
 

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 25 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ  าแนกตามอาชีพ 
เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบว่า มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพเกษตรกร มีความ
คิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ใน
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ (.320) พนกังาน
บริษทัเอกชน (.245) รับจา้งทัว่ไป (.229) และธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย (.280)   
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ตาราง 26 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ  าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ย
วธีิ Fisher’s LSD 
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อื่น
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พอ่
บา้
น 

 
1.  รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

      
 

2.  พนกังานบริษทัเอกชน        
3.  รับจา้งทัว่ไป  .219*      
4.  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย        
5.  เกษตรกร .288* .349*      
6.  นกัเรียน/นกัศึกษา        
7.  อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ แม่บา้น 

พอ่บา้น 
 

      
 

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 26 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ  าแนกตามอาชีพ 
เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบว่า มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป        
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน (.219) 
และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพเกษตรกร มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ (.288) และพนกังานบริษทัเอกชน (.349)   
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ตาราง 27 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ  าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD 
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1.  รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

      
 

2.  พนกังานบริษทัเอกชน        
3.  รับจา้งทัว่ไป .263* .208*      
4.  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย        
5.  เกษตรกร .454* .398*  .243*    
6.  นกัเรียน/นกัศึกษา        
7.  อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ แม่บา้น 

พอ่บา้น 
 

      
 

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  
 จากตาราง 27 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ  าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ยวิธี 
Fisher’s LSD พบวา่ มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับจา้งทัว่ไป มีความคิดเห็นต่อ 
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร 
มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ (.263) และพนกังานบริษทัเอกชน (.208) และ        
2) ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพเกษตรกร มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ด้านบุคลากร มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการ/
รัฐวสิาหกิจ (.454) พนกังานบริษทัเอกชน (.398) และธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย (.243) 
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ตาราง 28 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามอาชีพ เป็นรายคู่ดว้ยวิธี 
Fisher’s LSD 
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1.  รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

      
 

2.  พนกังานบริษทัเอกชน        
3.  รับจา้งทัว่ไป        
4.  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย        
5.  เกษตรกร .366* .400*      
6.  นกัเรียน/นกัศึกษา        
7.  อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ แม่บา้น 

พอ่บา้น 
 

      
 

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 28 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามอาชีพ เป็น
รายคู่ด้วยวิธี Fisher’s LSD พบว่า มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ได้แก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพเกษตรกร มีความ
คิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ (.366) และพนกังาน
บริษทัเอกชน (.400)   
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ตาราง 29  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

 
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน

วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
2.67 

 
5 

 
0.53 

 
1.10 

 
0.36 

 ภายในกลุ่ม 183.41 378 0.49   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.66 5 0.73 2.48 0.03* 
 ภายในกลุ่ม 111.67 378 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 4.52 5 0.90 2.83 0.02* 
 ภายในกลุ่ม 120.74 378 0.32   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 4.76 5 0.95 2.30 0.04* 
 ภายในกลุ่ม 156.57 378 0.41   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 6.97 5 1.39 3.33 0.01* 
 ภายในกลุ่ม 157.98 378 0.42   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 7.51 5 1.50 2.70 0.02* 
 ภายในกลุ่ม 210.19 378 0.56   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 2.13 5 0.43 1.13 0.34 

ภายในกลุ่ม 142.52 378 0.38   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 3.91 5 0.78 3.51 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 84.20 378 0.22   
 รวม 

 
88.10 383    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 



97 
 

 จากตาราง 29 ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดว้ยค่าสถิติ One -Way ANOVA           
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ในภาพรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ค่านยัส าคญั
ทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั มีความคิดเห็น
ต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม 
แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า มี 2 ดา้นท่ีมีค่า Sig. มากกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี
ก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นกระบวนการ แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนต่างกัน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ      
กา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั แต่มี 5 ดา้น ท่ีมีค่า Sig. 
นอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนัมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาใน
วิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 จึงทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวธีิของ Fisher ’s LSD procedure แสดงดงัตาราง 30   
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ตาราง 30 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน เป็นรายคู่ด้วยวิธี 
Fisher’s LSD 

 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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1.  ไม่เกิน 10,000 บาท 

      

2.  10,001 - 20,000 บาท       
3.  20,001 - 30,000 บาท       
4.  30,001 - 40,000 บาท       
5.  40,001 - 50,000 บาท .254* .291* .168* .194*  .375* 
6.  50,001 บาทข้ึนไป 
 

      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 30 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็น
รายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD พบวา่ มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 - 
50,000 บาท มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ในภาพรวม มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท (.254) 
10,001 - 20,000 บาท (.291) 20,001 - 30,000 บาท (.168) 30,001 - 40,000 บาท (.194) และ50,001 
บาทข้ึนไป (.375) 
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ตาราง 31 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา จ  าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน เป็นรายคู่ด้วยวิธี 
Fisher’s LSD 

 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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1.  ไม่เกิน 10,000 บาท 

      

2.  10,001 - 20,000 บาท       
3.  20,001 - 30,000 บาท  .179*     
4.  30,001 - 40,000 บาท       
5.  40,001 - 50,000 บาท  .280*    .292* 
6.  50,001 บาทข้ึนไป 
 

      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 31 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็น
รายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบว่า มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,001 - 30,000 บาท มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท 
(.179) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 - 50,000 บาท มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ด้านราคา มากกว่า
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท (.280) และ50,001 บาทข้ึนไป (.292)  
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ตาราง 32 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD 

 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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1.  ไม่เกิน 10,000 บาท 

      

2.  10,001 - 20,000 บาท       
3.  20,001 - 30,000 บาท       
4.  30,001 - 40,000 บาท       
5.  40,001 - 50,000 บาท .357* .200* .203* .263*  .437* 
6.  50,001 บาทข้ึนไป 
 

      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 32 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ  าแนกตามรายได้
เฉล่ียต่อเดือน เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบว่า มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 40,001 - 50,000 บาท มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท (.357) 10,001 - 20,000 บาท (.200) 20,001 - 30,000 บาท (.203) 
30,001 - 40,000 บาท (.263) และ50,001 บาทข้ึนไป (.437)  
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ตาราง 33 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD 

 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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ขึ้น

ไป
 

 
1.  ไม่เกิน 10,000 บาท 

      

2.  10,001 - 20,000 บาท       
3.  20,001 - 30,000 บาท       
4.  30,001 - 40,000 บาท       
5.  40,001 - 50,000 บาท  .305*    .419* 
6.  50,001 บาทข้ึนไป 
 

      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 33 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ  าแนกตามรายได้
เฉล่ียต่อเดือน เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบว่า มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 40,001 - 50,000 บาท มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท (.305) และ 50,001 บาทข้ึนไป (.419)   
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ตาราง 34 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นรายคู่ดว้ยวิธี 
Fisher’s LSD 

 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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1.  ไม่เกิน 10,000 บาท 

      

2.  10,001 - 20,000 บาท       
3.  20,001 - 30,000 บาท       
4.  30,001 - 40,000 บาท       
5.  40,001 - 50,000 บาท  .403* .273* .240*  .487* 
6.  50,001 บาทข้ึนไป 
 

      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 34 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบว่า มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
40,001 - 50,000 บาท มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 
บาท (.403) 20,001 - 30,000 บาท (.273) 30,001 - 40,000 บาท (.240) และ 50,001 บาทข้ึนไป (.487)    
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ตาราง 35 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการให้บริการ จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD 

 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
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1.  ไม่เกิน 10,000 บาท 

      

2.  10,001 - 20,000 บาท       
3.  20,001 - 30,000 บาท       
4.  30,001 - 40,000 บาท       
5.  40,001 - 50,000 บาท  .420* .276*   .486* 
6.  50,001 บาทข้ึนไป 
 

      

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 35 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการให้บริการ จ าแนกตามรายได้
เฉล่ียต่อเดือน เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบว่า มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 40,001 - 50,000 บาท มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการให้บริการ มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท (.420) 20,001 - 30,000 บาท (.276) และ 50,001 บาทข้ึนไป 
(.486)    
 จากผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ าแนกตามปัจจยั
ส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ผูว้จิยัไดส้รุปความสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยั แสดงดงัตาราง 36 
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ตาราง 36  สรุปความสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยัของการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา 
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค  

 

สมมติฐานการวิจยั 
ผลการทดสอบสมมติฐาน

การวจิยั 
ความแตกต่าง 

รายดา้น 
ยอมรับ ปฏิเสธ 

 
1.  ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ

กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป แตกต่างกนั  

 
 
 

 

 
 
 
 

 

2.  ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนั มีความคิดเห็นต่อ
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป แตกต่างกนั 

 
 

 

 
 
 

 

3.  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรสต่างกนั              
มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป           
แตกต่างกนั 

  
 
 
 

- ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ  

4.  ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา ต่างกนั              
มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป           
แตกต่างกนั  

 
 
 
 

 - ดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

5.  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ ต่างกนั มีความคิดเห็น
ต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป           
แตกต่างกนั  

 
 
 

 - ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด 

- ดา้นบุคลากร 
- ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 
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ตาราง 36  (ต่อ) 
 

สมมติฐานการวิจยั 
ผลการทดสอบสมมติฐาน

การวจิยั 
ความแตกต่าง 

รายดา้น 
ยอมรับ ปฏิเสธ 

 
6.  ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั     

มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป
แตกต่างกนั   

 
 
 
 

  
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด 

- ดา้นบุคลากร 
- ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

 

 
 จากตาราง 36 สรุปความสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยัของการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา  พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ และสถานภาพสมรส 
ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป        
ในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั 
มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป ในภาพรวม 
แตกต่างกนั อย่างมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้และ      
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์      
ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั 
อย่างมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ       
กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป ด้านผลิตภัณฑ์ และ               
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 3) ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ 
ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทาง



106 
 

กายภาพ แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 และ 4) ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป  
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
 
ตอนที ่5  ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป 

(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา จ าแนกตาม
พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน า้ยาของผู้บริโภค 

 ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ าแนกตามพฤติกรรม
การใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาของผูบ้ริโภค แสดงดงัตาราง 37 - 78 ซ่ึงมีสมมุติฐานเพื่อการทดสอบ 
ดงัน้ี  
  H0 : พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูบ้ริโภคต่างกนั มีกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป ไม่แตกต่างกนั     
  H1 : พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูบ้ริโภคต่างกนั มีกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป แตกต่างกนั      
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ตาราง 37  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) จ  าแนกตามชนิดของขนมจีนน ้ายาท่ีชอบรับประทาน 

 

กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน
วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 

SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
2.58 

 
8 

 
0.32 

 
0.66 

 
0.73 

 ภายในกลุ่ม 183.49 375 0.49   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 2.21 8 0.28 0.92 0.50 
 ภายในกลุ่ม 113.12 375 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 2.15 8 0.27 0.82 0.59 
 ภายในกลุ่ม 123.10 375 0.33   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 3.32 8 0.42 0.99 0.45 
 ภายในกลุ่ม 158.01 375 0.42   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 3.00 8 0.37 0.87 0.54 
 ภายในกลุ่ม 161.95 375 0.43   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 2.40 8 0.30 0.52 0.84 
 ภายในกลุ่ม 215.30 375 0.57   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 2.59 8 0.32 0.85 0.56 

ภายในกลุ่ม 142.07 375 0.38   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 1.91 8 0.24 1.04 0.41 
 ภายในกลุ่ม 86.19 375 0.23   
 รวม 

 
88.10 383    
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 จากตาราง 37 ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามชนิดของขนมจีนน ้ ายาท่ีชอบรับประทาน ดว้ยค่าสถิติ 
One -Way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ในภาพรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.41 ซ่ึงมี
ค่ามากกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีชนิดของขนมจีน
น ้ ายาท่ีชอบรับประทานต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ทั้งในภาพรวม และดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ ไม่แตกต่างกนั          
 
ตาราง 38  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 

(Next Normal) จ  าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา   
 
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน

วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
1.39 

 
2 

 
0.70 

 
1.44 

 
0.24 

 ภายในกลุ่ม 184.68 381 0.48   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.91 2 0.96 3.21 0.04* 
 ภายในกลุ่ม 113.42 381 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 0.10 2 0.05 0.16 0.85 
 ภายในกลุ่ม 125.15 381 0.33   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 4.88 2 2.44 5.95 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 156.45 381 0.41   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 4.19 2 2.10 4.97 0.01* 
 ภายในกลุ่ม 160.75 381 0.42   
 รวม 164.94 383    
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ตาราง 38  (ต่อ)   
 
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน

วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
SS df MS F Sig. 

 
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 

 
3.29 

 
2 

 
1.64 

 
2.92 

 
0.06 

 ภายในกลุ่ม 214.41 381 0.56   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 2.69 2 1.34 3.60 0.03* 

ภายในกลุ่ม 141.97 381 0.37   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 2.28 2 1.14 5.07 0.01* 
 ภายในกลุ่ม 85.82 381 0.23   
 รวม 

 
88.10 383    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

 จากตาราง 38 ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ  าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ดว้ยค่าสถิติ 
One -Way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ในภาพรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.01 ซ่ึงมี
ค่าน้อยกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มี 3 
ดา้นท่ีมีค่า Sig. มากกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นลกัษณะทางกายภาพ แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีใน
การใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่างกัน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั แต่มี 4 ดา้น ท่ีมีค่า Sig. นอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี
ก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร และด้าน
กระบวนการ แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่างกนั      
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
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Normal) ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวิธีของ Fisher ’s LSD 
procedure แสดงดงัตาราง 39  
 
ตาราง 39 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี

ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 
เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD  

 

ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
ร้านขนมจีนน ้ายา 

1  - 2 คร้ังต่อเดือน 3  - 4 คร้ังต่อเดือน 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน 

 
1.  1  - 2 คร้ังต่อเดือน 

   

2.  3  - 4 คร้ังต่อเดือน     
3.  5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน 
 

.192* 
 

.150* 
 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 จากตาราง 39 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ ายา เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบวา่ มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีใน
การใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 1  - 2 คร้ังต่อเดือน (.192) และ 3  - 4 คร้ังต่อเดือน (.150)  
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ตาราง 40 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา จ  าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 
เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   

 

ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
ร้านขนมจีนน ้ายา 

1  - 2 คร้ังต่อเดือน 3  - 4 คร้ังต่อเดือน 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน 

 
1.  1  - 2 คร้ังต่อเดือน 

   

2.  3  - 4 คร้ังต่อเดือน     
3.  5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน 
 

.177* 
 

  

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  
 จากตาราง 40 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา จ  าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ ายา เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบวา่ มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีใน
การใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ี
ในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 1  - 2 คร้ังต่อเดือน (.177)  
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ตาราง 41 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด จ  าแนกตามความถ่ีในการใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD  

 

ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
ร้านขนมจีนน ้ายา 

1  - 2 คร้ังต่อเดือน 3  - 4 คร้ังต่อเดือน 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน 

 
1.  1  - 2 คร้ังต่อเดือน 

   

2.  3  - 4 คร้ังต่อเดือน     
3.  5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน 
 

.277* 
 

.228* 
 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 41 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ  าแนกตามความถ่ี
ในการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบวา่ มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน มีความคิดเห็นต่อกล
ยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 1  - 2 คร้ังต่อเดือน 
(.277) และ 3  - 4 คร้ังต่อเดือน (.228)   
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ตาราง 42 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ  าแนกตามความถ่ีในการใช้บริการร้านขนมจีน
น ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD  

 

ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
ร้านขนมจีนน ้ายา 

1  - 2 คร้ังต่อเดือน 3  - 4 คร้ังต่อเดือน 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน 

 
1.  1  - 2 คร้ังต่อเดือน 

   

2.  3  - 4 คร้ังต่อเดือน     
3.  5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน 
 

.261* 
 

.198* 
 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 42 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ  าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD พบวา่ มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ี
ในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 1  - 2 คร้ังต่อเดือน (.261) และ 3  - 4 คร้ังต่อเดือน (.198)    
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ตาราง 43 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ด้านกระบวนการ จ  าแนกตามความถ่ีในการใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD  

 

ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
ร้านขนมจีนน ้ายา 

1  - 2 คร้ังต่อเดือน 3  - 4 คร้ังต่อเดือน 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน 

 
1.  1  - 2 คร้ังต่อเดือน 

   

2.  3  - 4 คร้ังต่อเดือน     
3.  5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน 
 

.204* 
 

.174* 
 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 43 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการ จ  าแนกตามความถ่ีในการใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบวา่ มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมี
ความถ่ีในการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ด้านกระบวนการ 
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 1  - 2 คร้ังต่อเดือน (.204) และ 3  - 4 
คร้ังต่อเดือน (.174)     
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ตาราง 44  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) จ  าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาต่อคนต่อคร้ัง  

 
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน

วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
3.52 

 
3 

 
1.17 

 
2.44 

 
0.06 

 ภายในกลุ่ม 182.56 380 0.48   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.43 3 0.14 0.47 0.70 
 ภายในกลุ่ม 114.90 380 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 0.77 3 0.26 0.78 0.50 
 ภายในกลุ่ม 124.49 380 0.33   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 2.86 3 0.95 2.28 0.08 
 ภายในกลุ่ม 158.48 380 0.42   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.10 3 0.37 0.85 0.47 
 ภายในกลุ่ม 163.84 380 0.43   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 5.08 3 1.69 3.03 0.03* 
 ภายในกลุ่ม 212.61 380 0.56   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 2.33 3 0.78 2.07 0.10 

ภายในกลุ่ม 142.33 380 0.37   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 1.45 3 0.48 2.12 0.10 
 ภายในกลุ่ม 86.65 380 0.23   
 รวม 

 
88.10 383    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 44  ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่อคนต่อคร้ัง  
ดว้ยค่าสถิติ One -Way ANOVA ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า ในภาพรวม มีค่า Sig.          
เท่ากบั 0.10 ซ่ึงมีค่ามากกว่าค่านัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี
ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่อคนต่อคร้ังต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม ไม่แตกต่าง
กนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มี 6 ดา้นท่ีมีค่า Sig. มากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้ 
 = 0.05 คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านขนมจีน
น ้ายาต่อคนต่อคร้ังต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั แต่มี 1 ดา้น ท่ีมีค่า Sig. 
นอ้ยกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่อคนต่อคร้ังต่างกัน มีความคิดเห็นต่อ       
กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ 
ดว้ยวธีิของ Fisher ’s LSD procedure แสดงดงัตาราง 45 
 
ตาราง 45 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี

ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ายาต่อคนต่อคร้ัง เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD   

 
ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมจีน

น ้ายาต่อคนต่อคร้ัง  
นอ้ยกวา่ 
100 บาท 

100  - 200 
บาท 

201  - 300 
บาท 

301 บาท 
ข้ึนไป 

 
1.  นอ้ยกวา่ 100 บาท 

 
 

  
 

2.  100  - 200 บาท .266*    
3.  201  - 300 บาท .290*    
4.  301 บาท ข้ึนไป 
 

   
 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 45 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามค่าใชจ่้ายใน
การใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาต่อคนต่อคร้ัง เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD พบวา่ มีคู่ท่ีแตกต่างกนั 
ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่อคนต่อคร้ัง 100  - 200 บาท มี
ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา
ต่อคน  ต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ 100 บาท (.266) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ ายาต่อคนต่อคร้ัง 201  - 300 บาท มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้าย
ในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาต่อคน  ต่อคร้ัง นอ้ยกวา่ 100 บาท (.290)    
 
ตาราง 46  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 

(Next Normal) จ  าแนกตามรูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
 

กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน
วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 

SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
1.81 

 
2 

 
0.91 

 
1.87 

 
0.15 

 ภายในกลุ่ม 184.26 381 0.48   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.53 2 0.27 0.88 0.42 
 ภายในกลุ่ม 114.80 381 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 1.29 2 0.64 1.98 0.14 
 ภายในกลุ่ม 123.97 381 0.33   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 4.89 2 2.44 5.95 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 156.45 381 0.41   
 รวม 161.33 383    
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ตาราง 46  (ต่อ)  
 

กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน
วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 

SS df MS F Sig. 

 
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 

 
0.88 

 
2 

 
0.44 

 
1.02 

 
0.36 

 ภายในกลุ่ม 164.07 381 0.43   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 0.91 2 0.46 0.80 0.45 
 ภายในกลุ่ม 216.78 381 0.57   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 0.53 2 0.27 0.70 0.50 

ภายในกลุ่ม 144.12 381 0.38   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 0.96 2 0.48 2.09 0.13 
 ภายในกลุ่ม 87.15 381 0.23   
 รวม 

 
88.10 383    

 
 จากตาราง 46  ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามรูปแบบการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา ดว้ยค่าสถิติ   
One -Way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ในภาพรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.13 ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรูปแบบการใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มี 6 ดา้น
ท่ีมีค่า Sig. มากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ แสดงว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีรูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่าง



119 
 

กนั แต่มี 1 ดา้น ท่ีมีค่า Sig. นอ้ยกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่างกนั มีความ
คิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวธีิของ Fisher ’s LSD procedure แสดงดงัตาราง 47 
 
ตาราง 47 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี

ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามรูปแบบการใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

รูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 
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1.  ไปใชบ้ริการดว้ยตนเอง 

 
 

.138* 
 

.532* 
2.  สั่งผา่นแอปพลิเคชนัส่งอาหาร เช่น ไลน์

แมน (Line man) แกร็บฟู้ด  (GrabFood)  
ฟู้ดแพนดา้ (Food panda) ช็อปป้ีฟู้ด 
(Shopee food) 

  

 
 
 

.393* 
3.  สั่งผา่นบริการเดลิเวอร่ีจากร้านโดยตรง 
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

 จากตาราง 47 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตาม
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รูปแบบการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD พบว่า มีคู่ท่ีแตกต่างกนั 
ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีรูปแบบการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาท่ีไปใช้บริการดว้ยตนเอง มีความ
คิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาท่ีสั่งผา่น
แอปพลิเคชนัส่งอาหาร เช่น ไลน์แมน (Line man) แกร็บฟู้ด  (GrabFood) ฟู้ดแพนดา้ (Food panda) 
ช็อปป้ีฟู้ด (Shopee food) (.138) และสั่งผา่นบริการเดลิเวอร่ีจากร้านโดยตรง (.532) และ 2) ผูบ้ริโภค
ท่ีมีรูปแบบการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาท่ีใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาท่ีสั่งผ่านแอปพลิเคชัน     
ส่งอาหาร เช่น ไลน์แมน (Line man) แกร็บฟู้ด  (GrabFood) ฟู้ดแพนดา้ (Food panda) ช็อปป้ีฟู้ด 
(Shopee food) มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรูปแบบการใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาท่ีสั่งผา่นบริการเดลิเวอร่ีจากร้านโดยตรง (.393)  
 
ตาราง 48  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 

(Next Normal) จ  าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
 

กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน
วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 

SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
3.24 

 
2 

 
1.62 

 
3.37 

 
0.04* 

 ภายในกลุ่ม 182.84 381 0.48   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3.92 2 1.96 6.71 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 111.41 381 0.29   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 2.13 2 1.06 3.29 0.04* 
 ภายในกลุ่ม 123.13 381 0.32   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 6.10 2 3.05 7.49 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 155.23 381 0.41   
 รวม 161.33 383    
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ตาราง 48  (ต่อ)  
 

กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน
วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 

SS df MS F Sig. 

 
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 

 
6.87 

 
2 

 
3.44 

 
8.28 

 
0.00* 

 ภายในกลุ่ม 158.07 381 0.41   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 9.66 2 4.83 8.85 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 208.03 381 0.55   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 6.01 2 3.00 8.25 0.00* 

ภายในกลุ่ม 138.65 381 0.36   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 5.08 2 2.54 11.66 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 83.02 381 0.22   
 รวม 

 
88.10 383    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  
 จากตาราง 48  ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ดว้ยค่าสถิติ One -
Way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ในภาพรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่า 
นอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป (Next Normal) ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวิธีของ Fisher ’s LSD procedure 
แสดงดงัตาราง 45  
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ตาราง 49 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามวนัท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา           
เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
วนัจนัทร์ - 
วนัศุกร์ 

วนัเสาร์ - 
วนัอาทิตย ์

วนัหยดุ
นกัขตัฤกษ ์

 
1.  วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ 

  
 

.155* 
2.  วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์ .164*  .319* 
3.  วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 49 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามวนัท่ีไปใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ ายา  เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัจนัทร์ - วนัศุกร์ มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
ร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม มากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัหยุดนกัขตัฤกษ ์(.155) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาเป็นวนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม มากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาเป็นวนัจนัทร์ - วนัศุกร์ (.164) และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์(.319)   
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ตาราง 50 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา           
เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
วนัจนัทร์ - 
วนัศุกร์ 

วนัเสาร์ - 
วนัอาทิตย ์

วนัหยดุ
นกัขตัฤกษ ์

 
1.  วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ 

   

2.  วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์ .152*  .239* 
3.  วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 50 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายา  เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ายาเป็นวนัจนัทร์ - วนัศุกร์ (.152) และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์(.239)    
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ตาราง 51 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ด้านราคา จ าแนกตามวนัท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา           
เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
วนัจนัทร์ - 
วนัศุกร์ 

วนัเสาร์ - 
วนัอาทิตย ์

วนัหยดุ
นกัขตัฤกษ ์

 
1.  วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ 

  
 

.170* 
2.  วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์ .121*  .291* 
3.  วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 51 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา จ าแนกตามวนัท่ีไปใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ ายา  เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัจนัทร์ - วนัศุกร์ มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
ร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา มากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัหยุดนกัขตัฤกษ ์(.170) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาเป็นวนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา มากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาเป็นวนัจนัทร์ - วนัศุกร์ (.121) และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์(.291)      
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ตาราง 52 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
วนัจนัทร์ - 
วนัศุกร์ 

วนัเสาร์ - 
วนัอาทิตย ์

วนัหยดุ
นกัขตัฤกษ ์

 
1.  วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ 

   

2.  วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์   .203* 
3.  วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 52 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามวนัท่ีไป
ใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา  เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมี
วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาเป็นวนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มากกวา่ 
ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาเป็นวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์(.203)       
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ตาราง 53 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD  

    

วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
วนัจนัทร์ - 
วนัศุกร์ 

วนัเสาร์ - 
วนัอาทิตย ์

วนัหยดุ
นกัขตัฤกษ ์

 
1.  วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ 

   

2.  วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์ .216*  .319* 
3.  วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 53 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามวนัท่ี
ไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา  เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมี
วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาเป็นวนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัจนัทร์ - วนัศุกร์ (.216) และวนัหยุด
นกัขตัฤกษ ์(.319)        
 
 
 
 
 
 
 
 
 



127 
 

ตาราง 54 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา           
เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
วนัจนัทร์ - 
วนัศุกร์ 

วนัเสาร์ - 
วนัอาทิตย ์

วนัหยดุ
นกัขตัฤกษ ์

 
1.  วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ 

 
 

 
 

.216* 
2.  วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์ .166*  .383* 
3.  วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 54 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ ายา  เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัจนัทร์ - วนัศุกร์ มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
ร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัหยุดนกัขตัฤกษ ์(.216) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาเป็นวนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาเป็นวนัจนัทร์ - วนัศุกร์ (.166) และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์(.383)       
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ตาราง 55 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามวนัท่ีไปใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
วนัจนัทร์ - 
วนัศุกร์ 

วนัเสาร์ - 
วนัอาทิตย ์

วนัหยดุ
นกัขตัฤกษ ์

 
1.  วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ 

   

2.  วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์ .202*  .452* 
3.  วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 55 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามวนัท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายา  เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ี
ไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ด้านลกัษณะทางกายภาพ มากกว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัจนัทร์ - วนัศุกร์ (.202) และวนัหยุดนกัขตัฤกษ ์
(.452)    
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ตาราง 56 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการ จ าแนกตามวนัท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีน
น ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
วนัจนัทร์ - 
วนัศุกร์ 

วนัเสาร์ - 
วนัอาทิตย ์

วนัหยดุ
นกัขตัฤกษ ์

 
1.  วนัจนัทร์ - วนัศุกร์ 

   

2.  วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์ .180*  .346* 
3.  วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 56 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการ จ าแนกตามวนัท่ีไปใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ ายา  เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
ร้านขนมจีนน ้ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการ มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไป
ใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาเป็นวนัจนัทร์ - วนัศุกร์ (.180) และวนัหยดุนกัขตัฤกษ ์(.346)    
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ตาราง 57  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) จ  าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด    

 
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน

วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
9.78 

 
2 

 
4.89 

 
10.57 

 
0.00* 

 ภายในกลุ่ม 176.30 381 0.46   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 10.76 2 5.38 19.60 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 104.57 381 0.27   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 1.65 2 0.82 2.54 0.08 
 ภายในกลุ่ม 123.61 381 0.32   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 13.00 2 6.50 16.70 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 148.33 381 0.39   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 17.81 2 8.90 23.06 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 147.13 381 0.39   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 14.51 2 7.26 13.61 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 203.18 381 0.53   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 14.56 2 7.28 21.32 0.00* 

ภายในกลุ่ม 130.09 381 0.34   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 10.60 2 5.30 26.05 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 77.50 381 0.20   
 รวม 

 
88.10 383    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 57  ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติก้าวต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด       
ดว้ยค่าสถิติ One -Way ANOVA ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า ในภาพรวม มีค่า Sig.          
เท่ากบั 0.00 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าค่านัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี
ช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม แตกต่างกนั เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า มี 1 ดา้นท่ีมีค่า Sig. มากกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 
0.05 คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา
บ่อยท่ีสุด ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่แตกต่างกนั แต่มี 6 ดา้น ท่ีมีค่า Sig. นอ้ยกวา่
ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี
ช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่ง 
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวิธีของ Fisher ’s LSD 
procedure แสดงดงัตาราง 58 
 
ตาราง 58 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี

ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา
บ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาบ่อยท่ีสุด 

9.00 - 12.00 น. 12.01 - 15.00 น. 15.01 -  18.00 น. 

 
1.  9.00 - 12.00 น. 

  
 

.195* 
2.  12.01 - 15.00 น. .224*  .419* 
3.  15.01 -  18.00 น. 
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 58 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามช่วงเวลาไปใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั 
ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 9.00 - 12.00 น.มีความ
คิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal)       
ในภาพรวม มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด คือ 15.01 -  18.00 น.   
(.195) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 12.01 - 15.00 น.       
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในภาพรวม มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 9.00 - 
12.00 น. (.224) และ 15.01 - 18.00 น. (.419)  
 
ตาราง 59 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี

ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีน
น ้ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาบ่อยท่ีสุด 

9.00 - 12.00 น. 12.01 - 15.00 น. 15.01 -  18.00 น. 

 
1.  9.00 - 12.00 น. 

   

2.  12.01 - 15.00 น. .289*  .367* 
3.  15.01 -  18.00 น. 
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 59 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ี
แตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 12.01 - 15.00 น.       
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 
9.00 - 12.00 น. (.289) และ 15.01 - 18.00 น. (.367)   
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ตาราง 60 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา จ  าแนกตามช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา
บ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาบ่อยท่ีสุด 

9.00 - 12.00 น. 12.01 - 15.00 น. 15.01 -  18.00 น. 

 
1.  9.00 - 12.00 น. 

  
 

.288* 
2.  12.01 - 15.00 น. .141*  .428* 
3.  15.01 -  18.00 น. 
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 60 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา จ  าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่าง
กนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 9.00 - 12.00 น.        
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ดา้นราคา มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 15.01 
- 18.00 น. (.288) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 12.01 - 
15.00 น. มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ดา้นราคา มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 
9.00 - 12.00 น. (.141) และ 15.01 - 18.00 น. (.428)   
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ตาราง 61 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาบ่อยท่ีสุด 

9.00 - 12.00 น. 12.01 - 15.00 น. 15.01 -  18.00 น. 

 
1.  9.00 - 12.00 น. 

   

2.  12.01 - 15.00 น. .303*  .444* 
3.  15.01 -  18.00 น. 
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 61 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ าแนกตาม
ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD เป็นรายคู่ดว้ยวิธี 
Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด 
คือ 12.01 - 15.00 น. มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด คือ 9.00 - 12.00 น. (.303) และ 15.01 - 18.00 น. (.444)    
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ตาราง 62 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา
บ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาบ่อยท่ีสุด 

9.00 - 12.00 น. 12.01 - 15.00 น. 15.01 -  18.00 น. 

 
1.  9.00 - 12.00 น. 

  
 

.301* 
2.  12.01 - 15.00 น. .251*  .551* 
3.  15.01 -  18.00 น. 
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 62 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ี
แตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 9.00 - 12.00 น.        
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ดา้นบุคลากร มากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 
15.01 - 18.00 น. (.301) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 
12.01 - 15.00 น. มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา
บ่อยท่ีสุด คือ 9.00 - 12.00 น. (.251) และ 15.01 - 18.00 น. (.551)      
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ตาราง 63 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาบ่อยท่ีสุด 

9.00 - 12.00 น. 12.01 - 15.00 น. 15.01 -  18.00 น. 

 
1.  9.00 - 12.00 น. 

  
 

.224* 
2.  12.01 - 15.00 น. .266*  .490* 
3.  15.01 -  18.00 น. 
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 63 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามช่วงเวลาไป
ใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD 
มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 9.00 - 
12.00 น. มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 15.01 - 18.00 น. (.224) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 12.01 - 15.00 น. มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลา
ไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด คือ 9.00 - 12.00 น. (.266) และ 15.01 - 18.00 น. (.490)        
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ตาราง 64 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการ จ าแนกตามช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาบ่อยท่ีสุด 

9.00 - 12.00 น. 12.01 - 15.00 น. 15.01 -  18.00 น. 

 
1.  9.00 - 12.00 น. 

  
 

.288* 
2.  12.01 - 15.00 น. .211*  .499* 
3.  15.01 -  18.00 น. 
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 64 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการ จ าแนกตามช่วงเวลาไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD    
มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 9.00 - 
12.00 น. มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ดา้นกระบวนการ มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อย
ท่ีสุด คือ 15.01 - 18.00 น. (.288) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อย
ท่ีสุด คือ 12.01 - 15.00 น. มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการ มากกว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด คือ 9.00 - 12.00 น. (.211) และ 15.01 - 18.00 น. (.499)        
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ตาราง 65  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) จ  าแนกตามบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั  

 
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน

วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
1.59 

 
2 

 
0.79 

 
1.64 

 
0.20 

 ภายในกลุ่ม 184.49 381 0.48   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 2.68 2 1.34 4.53 0.01* 
 ภายในกลุ่ม 112.65 381 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 0.73 2 0.36 1.11 0.33 
 ภายในกลุ่ม 124.53 381 0.33   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 1.09 2 0.54 1.29 0.28 
 ภายในกลุ่ม 160.25 381 0.42   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.84 2 0.92 2.15 0.12 
 ภายในกลุ่ม 163.11 381 0.43   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 1.65 2 0.83 1.46 0.23 
 ภายในกลุ่ม 216.04 381 0.57   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 3.56 2 1.78 4.80 0.01* 

ภายในกลุ่ม 141.10 381 0.37   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 1.65 2 0.83 3.64 0.03* 
 ภายในกลุ่ม 86.45 381 0.23   
 รวม 

 
88.10 383    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 65  ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติก้าวต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามบุคคลท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาด้วยกัน            
ดว้ยค่าสถิติ One -Way ANOVA ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า ในภาพรวม มีค่า Sig.          
เท่ากบั 0.03 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าค่านัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี
บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม แตกต่างกนั เม่ือพิจารณา
เป็นรายดา้น พบวา่ มี 5 ดา้นท่ีมีค่า Sig. มากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ 
ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนัต่างกนั มี
ความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่แตกต่างกนั แต่มี 2 ดา้น ท่ีมีค่า Sig. นอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ี
ก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ดา้นราคา และดา้นกระบวนการ แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาด้วยกนั ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวิธีของ Fisher ’s LSD 
procedure แสดงดงัตาราง 66 - 68 
 
ตาราง 66 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี

ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามบุคคลท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา
ดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาดว้ยกนั  

ไปคนเดียว 
สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน  

 
1.  ไปคนเดียว 

 
 

.174* 
 

2.  สมาชิกในครอบครัว    
3.  เพื่อน 
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 66 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีไปคนเดียว 
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในภาพรวม มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีไปกบัสมาชิกในครอบครัว (.174) 
 
ตาราง 67 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี

ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา จ าแนกตามบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา
ดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาดว้ยกนั  

ไปคนเดียว 
สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน  

 
1.  ไปคนเดียว 

 
 

.221* 
 

2.  สมาชิกในครอบครัว    
3.  เพื่อน 
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 67 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา จ าแนกตามบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีไปคนเดียว 
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ดา้นราคา มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีไปกบัสมาชิกในครอบครัว (.221) 
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ตาราง 68 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นกระบวนการ จ าแนกตามบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     

 

บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาดว้ยกนั  

ไปคนเดียว 
สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน  

 
1.  ไปคนเดียว 

 
 

.254* 
 

2.  สมาชิกในครอบครัว    
3.  เพื่อน 
 

   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 68 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ด้านกระบวนการ จ าแนกตามบุคคลท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ี
ไปคนเดียว มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ดา้นกระบวนการ มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีไปกบัสมาชิกในครอบครัว (.254) 
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ตาราง 69  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) จ  าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั  

 
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน

วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
3.81 

 
3 

 
1.27 

 
2.65 

 
0.04* 

 ภายในกลุ่ม 182.26 380 0.48   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.61 3 0.54 1.79 0.15 
 ภายในกลุ่ม 113.72 380 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 0.27 3 0.09 0.27 0.85 
 ภายในกลุ่ม 124.99 380 0.33   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 4.63 3 1.54 3.74 0.01* 
 ภายในกลุ่ม 156.70 380 0.41   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 6.68 3 2.23 5.35 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 158.26 380 0.42   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 3.47 3 1.16 2.05 0.11 
 ภายในกลุ่ม 214.23 380 0.56   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 1.23 3 0.41 1.09 0.35 

ภายในกลุ่ม 143.42 380 0.38   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 2.14 3 0.71 3.16 0.02* 
 ภายในกลุ่ม 85.96 380 0.23   
 รวม 

 
88.10 383    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 69  ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติก้าวต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาด้วยกนั     
ดว้ยค่าสถิติ One -Way ANOVA ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า ในภาพรวม มีค่า Sig.          
เท่ากบั 0.02 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าค่านัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี
จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม แตกต่างกนั เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า มี 4 ดา้นท่ีมีค่า Sig. มากกว่าค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 
0.05 คือ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั ต่างกนั         มีความคิดเห็น
ต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ     ไม่แตกต่างกนั แต่มี 
3 ดา้น ท่ีมีค่า Sig. นอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด และดา้นบุคลากร แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ ายาดว้ยกนั ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และดา้นบุคลากร แตกต่าง
กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ดว้ยวิธีของ Fisher ’s 
LSD procedure แสดงดงัตาราง 70 - 73 
 
ตาราง 70 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี

ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา
ดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD      

 

จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั 

1 - 2 คน 3 - 5 คน 6 - 8 คน  
มากกวา่ 8 คน 

ข้ึนไป 
 
1.  1 - 2 คน 

   
 

2.  3 - 5 คน     
3.  6 - 8 คน .216* .231*   
4.  มากกวา่ 8 คน ข้ึนไป 
 

   
 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 70  ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใช้บริการ
ร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายา จ านวน 6 - 8 คน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม มากกวา่ ผูบ้ริโภคไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายา จ านวน 1 - 2 คน (.216) และ 3 - 5 คน (.231)  
 
ตาราง 71 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี

ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ ์จ  าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD      

 

จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั 

1 - 2 คน 3 - 5 คน 6 - 8 คน  
มากกวา่ 8 คน 

ข้ึนไป 
 
1.  1 - 2 คน 

   
 

2.  3 - 5 คน     
3.  6 - 8 คน .272*    
4.  มากกวา่ 8 คน ข้ึนไป 
 

.363* 
 

  
 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 71  ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภค
ท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา จ านวน 6 - 8 คน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
ร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ มากกวา่ ผูบ้ริโภคไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายา จ านวน 1 - 2 คน (.272) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 
จ านวน มากกวา่ 8 คน ข้ึนไป มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาใน
วิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ์ มากกวา่ ผูบ้ริโภคไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 
จ านวน 1 - 2 คน (.363)    
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ตาราง 72 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ  าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD      

 

จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั 

1 - 2 คน 3 - 5 คน 6 - 8 คน  
มากกวา่ 8 คน 

ข้ึนไป 
 
1.  1 - 2 คน 

   
 

2.  3 - 5 คน     
3.  6 - 8 คน .330* .360*   
4.  มากกวา่ 8 คน ข้ึนไป 
 

   
 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 72  ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด จ  าแนกตาม
จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั 
ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา จ านวน 6 - 8 คน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด มากกวา่ ผูบ้ริโภคไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา จ านวน 1 - 2 คน (.330) และ 3 - 5 คน
(.360)    
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ตาราง 73 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ  าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD       

 

จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั 

1 - 2 คน 3 - 5 คน 6 - 8 คน  
มากกวา่ 8 คน 

ข้ึนไป 
 
1.  1 - 2 คน 

   
 

2.  3 - 5 คน     
3.  6 - 8 คน  .352*   
4.  มากกวา่ 8 คน ข้ึนไป 
 

 
.434* 

 
 

 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 73  ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ด้านบุคลากร จ  าแนกตามจ านวนคนท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภค
ท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา จ านวน 6 - 8 คน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร มากกวา่ ผูบ้ริโภคไปใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ายา จ านวน 3 - 5 คน (.352) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา จ านวน 
มากกวา่ 8 คน ข้ึนไป มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร มากกวา่ ผูบ้ริโภคไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา จ านวน      
3 - 5 คน (.434)    
 
 
 
 
 
 



147 
 

ตาราง 74  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา  

 
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน

วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
2.14 

 
2 

 
1.07 

 
2.22 

 
0.11 

 ภายในกลุ่ม 183.94 381 0.48   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 1.20 2 0.60 2.01 0.14 
 ภายในกลุ่ม 114.12 381 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 1.09 2 0.54 1.67 0.19 
 ภายในกลุ่ม 124.17 381 0.33   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 6.51 2 3.25 8.01 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 154.83 381 0.41   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 4.49 2 2.24 5.33 0.01* 
 ภายในกลุ่ม 160.46 381 0.42   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 1.42 2 0.71 1.25 0.29 
 ภายในกลุ่ม 216.28 381 0.57   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 0.91 2 0.45 1.20 0.30 

ภายในกลุ่ม 143.75 381 0.38   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 1.94 2 0.97 4.30 0.01* 
 ภายในกลุ่ม 86.16 381 0.23   
 รวม 

 
88.10 383    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 74  ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ ายา ดว้ยค่าสถิติ One -Way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ในภาพรวม มีค่า Sig.          
เท่ากบั 0.01 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าค่านัยส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี
บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม แตกต่างกนั 
เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ มี 5 ดา้นท่ีมีค่า Sig. มากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  
= 0.05 คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการ แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา 
ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป 
(Next Normal) ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการ ไม่แตกต่างกนั แต่มี 2 ดา้น ท่ีมีค่า Sig. นอ้ยกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไว้
ท่ี  = 0.05 คือ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และดา้นบุคลากร แสดงวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และ
ดา้นบุคลากร แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ 
ดว้ยวธีิของ Fisher ’s LSD procedure แสดงดงัตาราง 75 - 77   
 
ตาราง 75 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี

ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการ
ร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD       

 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ 
ใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 

สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน 
อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ 

ตดัสินใจดว้ยตนเอง 
 
1.  สมาชิกในครอบครัว 

   

2.  เพื่อน    
3.  อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ตดัสินใจดว้ยตนเอง 
 

 
.205* 

 
 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 75 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ภาพรวม จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภค
ท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา คือ อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ตดัสินใจดว้ยตนเอง 
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในภาพรวม มากกวา่  ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายา คือ เพื่อน (.205) 
 
ตาราง 76 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี

ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลใน
การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD       

 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ 
ใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 

สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน 
อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ 

ตดัสินใจดว้ยตนเอง 
 
1.  สมาชิกในครอบครัว 

 
 

.178* 
 

2.  เพื่อน    
3.  อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ตดัสินใจดว้ยตนเอง 
 

 
.358* 

 
 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 76 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จ  าแนกตามบุคคล
ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่าง
กนั ไดแ้ก่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ สมาชิกใน
ครอบครัว มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด มากกว่า  ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ เพื่อน (.178) และ 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ตดัสินใจดว้ยตนเอง มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์
ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นการส่งเสริมทาง
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การตลาด มากกว่า  ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ 
เพื่อน (.358)   
 
ตาราง 77 การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี

ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD        

 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ 
ใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 

สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน 
อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ 

ตดัสินใจดว้ยตนเอง 
 
1.  สมาชิกในครอบครัว 

   

2.  เพื่อน    
3.  อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ตดัสินใจดว้ยตนเอง 
 

 
.302* 

 
 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 
 จากตาราง 77 ผลการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ดา้นบุคลากร จ  าแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา เป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD มีคู่ท่ีแตกต่างกนั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภค
ท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา คือ อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ตดัสินใจดว้ยตนเอง 
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ดา้นบุคลากร มากกวา่  ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายา คือ เพื่อน (.302)  
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ตาราง 78  ผลการเปรียบเทียบกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) จ  าแนกตามแหล่งขอ้มูลท่ีท าใหรู้้จกัร้านขนมจีนน ้ายา  

 
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาใน

วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
SS df MS F Sig. 

 
1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 

 
0.84 

 
3 

 
0.28 

 
0.58 

 
0.63 

 ภายในกลุ่ม 185.23 380 0.49   
 รวม 186.08 383    
2.  ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 0.65 3 0.22 0.72 0.54 
 ภายในกลุ่ม 114.68 380 0.30   
 รวม 115.33 383    
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 0.89 3 0.30 0.91 0.44 
 ภายในกลุ่ม 124.36 380 0.33   
 รวม 125.25 383    
4.  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 1.20 3 0.40 0.95 0.42 
 ภายในกลุ่ม 160.14 380 0.42   
 รวม 161.33 383    
5.  ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 1.29 3 0.43 1.00 0.39 
 ภายในกลุ่ม 163.65 380 0.43   
 รวม 164.94 383    
6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 2.58 3 0.86 1.52 0.21 
 ภายในกลุ่ม 215.12 380 0.57   
 รวม 217.69 383    
7.  ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 0.94 3 0.31 0.83 0.48 

ภายในกลุ่ม 143.72 380 0.38   
 รวม 144.65 383    

ภาพรวม ระหวา่งกลุ่ม 0.53 3 0.18 0.77 0.51 
 ภายในกลุ่ม 87.57 380 0.23   
 รวม 

 
88.10 383    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
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 จากตาราง 78 ผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถี
ปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้รู้จกัร้านขนมจีนน ้ ายา ดว้ยค่าสถิติ 
One -Way ANOVA ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ในภาพรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.51 ซ่ึงมี
ค่ามากกวา่ค่านยัส าคญัทางสถิติท่ีก าหนดไวท่ี้  = 0.05 แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้
รู้จกัร้านขนมจีนน ้ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาใน
วถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ทั้งในภาพรวม และดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ ไม่แตกต่างกนั            
 จากผลการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา จ าแนกตาม
พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาของผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัไดส้รุปความสอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
การวจิยั แสดงดงัตาราง 79 
 
ตาราง 79  สรุปความสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยัของการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของ

ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา 
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาของผูบ้ริโภค  

 

สมมติฐานการวิจยั 
ผลการทดสอบสมมติฐาน

การวจิยั 
ความแตกต่าง 

รายดา้น 
ยอมรับ ปฏิเสธ 

 
1.  ผูบ้ริโภคท่ีมีชนิดของขนมจีนน ้ายาท่ีชอบ

รับประทานต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกล
ยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป แตกต่างกนั  

 
 
 

 

 
 
 
 
 

 

2.  ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ        
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป แตกต่างกนั 

 
 
 
 

 
 
 

- ดา้นราคา 
- ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด 

- ดา้นบุคลากร 
- ดา้นกระบวนการ  
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ตาราง 79  (ต่อ)  
 

สมมติฐานการวิจยั 
ผลการทดสอบสมมติฐาน

การวจิยั 
ความแตกต่าง 

รายดา้น 
ยอมรับ ปฏิเสธ 

 
3.  ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ          

ร้านขนมจีนน ้ายาต่อคนต่อคร้ัง ต่างกนั              
มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป           
แตกต่างกนั  

  
 
 
 
 
 

 
- ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ  

4.  ผูบ้ริโภคท่ีมีรูปแบบการใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ         
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป แตกต่างกนั  

 
 
 
 

 
 
 
 

- ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด  

5.  ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์        
ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายา 
ในวถีิปกติกา้วต่อไป แตกต่างกนั  

 
 
 
 

 - ดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

- ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด 

- ดา้นบุคลากร 
- ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

- ดา้นกระบวนการ 
6.  ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการ          

ร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด ต่างกนั             
มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาด          
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติ             
กา้วต่อไป แตกต่างกนั  

 
 
 
 
 

 - ดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ดา้นราคา 
- ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด 

- ดา้นบุคลากร 
- ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ 

- ดา้นกระบวนการ 
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ตาราง 79 (ต่อ)  
 

สมมติฐานการวิจยั 
ผลการทดสอบสมมติฐาน

การวจิยั 
ความแตกต่าง 

รายดา้น 
ยอมรับ ปฏิเสธ 

 
7.  ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีน

น ้ายาดว้ยกนั ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ         
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป แตกต่างกนั  

 
 
 
 

  
- ดา้นราคา 
- ดา้นกระบวนการ 

8.  ผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั ต่างกนั มีความคิดเห็น
ต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป             
แตกต่างกนั  

 
 
 
 
 

 - ดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด 

- ดา้นบุคลากร 
 

9.  ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจ
ใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา ต่างกนั มีความ
คิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
ร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป             
แตกต่างกนั  

 
 
 
 
 

 - ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด 

- ดา้นบุคลากร 
 

10.  ผูบ้ริโภคท่ีมีแหล่งขอ้มูลท่ีท าใหรู้้จกัร้าน
ขนมจีนน ้ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ        
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไปแตกต่างกนั  

 

  
 
 
 

 

 
 จากตาราง 79 สรุปความสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการวจิยัของการเปรียบเทียบกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา
ของผูบ้ริโภค พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีชนิดของขนมจีนน ้ ายาท่ีชอบรับประทาน ค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ายาต่อคนต่อคร้ัง รูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา และแหล่งขอ้มูลท่ีท า
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ใหรู้้จกัร้านขนมจีนน ้ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวิถีปกติก้าวต่อไป ในภาพรวม ไม่แตกต่างกัน แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ายา วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด 
บุคคลท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั จ านวนคนท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาด้วยกนั 
และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์
ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป ในภาพรวม แตกต่างกนั อยา่งมีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบวา่ 1) ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์
ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป ด้านราคา ดา้นการส่งเสริมทาง
การตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อย่างมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05     
2) ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่อคนต่อคร้ัง ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ
กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 3) ผูบ้ริโภคท่ีมีรูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าว
ต่อไป ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 4) ผูบ้ริโภค
ท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายา ในวิถีปกติกา้วต่อไป ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการแตกต่างกนั
อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 5) ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อย
ท่ีสุด ต่างกัน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ             
กา้วต่อไป ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 6) ผูบ้ริโภคท่ีมี
บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป ดา้นราคา และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 7) ผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั 
ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป             
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และดา้นบุคลากร แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ี .05 และ 8) ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา 
ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป             
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และดา้นบุคลากร แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 



 

บทที ่ 5 
สรุปผล  อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ   

  
 การวจิยัเร่ือง กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next 
Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา มีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษา
พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาของผูบ้ริโภค 2) ศึกษากลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป  (Next Normal) 3) เปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
ร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
และ 4) เปรียบเทียบกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next 
Normal) จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูบ้ริโภค กลุ่มตวัอย่าง คือ 
ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา 
จ านวน 384 คน ไดจ้ากการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental  sampling) เคร่ืองมือท่ีใชใ้น 
การวิจยั คือ แบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือมัน่ 0.91 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบที การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว การ
ทดสอบ และแอลเอสดี ผลการวจิยัสรุปไดด้งัน้ี 
 
สรุปผลการวจัิย        
 การวจิยัเร่ือง กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next 
Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา สรุปผลตามวตัถุประสงคก์าร
วจิยัไดด้งัน้ี  
 1. พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบ
รับประทานขนมจีนน ้ายากะทิ ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 1  - 2 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้าย
ในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่อคนต่อคร้ัง 100  - 200 บาท รูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ ายา คือไปใช้บริการดว้ยตนเอง วนัท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์
ช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 12.01 - 15.00 น. บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั คือ เพื่อน มีจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั 3 - 5 คน บุคคล
ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ เพื่อน และแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้รู้จกัร้าน
ขนมจีนน ้ายา คือ ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุก๊ (Facebook) ไลน์ (Line) 
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 2. กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ในภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก 
โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมา คือ กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ กลยทุธ์ดา้นกระบวนการ เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 
   2.1 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวม         
มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ คงมาตรฐานของ
อาหารให้อร่อย สดใหม่ และมีคุณค่าทางโภชนาการท่ีดีต่อสุขภาพ รองลงมา คือ มีผกัและเคร่ือง
เคียงท่ีเพียงพอ และเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ สร้างสรรค์
เมนูอาหารท่ีแปลกใหม่อยูเ่สมอ 
   2.2 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดา้นราคา ในภาพรวมมีค่าเฉล่ีย
อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีช่องทางการช าระเงินผา่น
ทางออนไลน์ เช่น อินเทอร์เน็ตแบงก์ก้ิง และพร้อมเพย ์รองลงมา คือ มีราคาแสดงในเมนูอาหาร
อยา่งชดัเจน และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบัตามรูปแบบลูกคา้ตอ้งการ 
   2.3 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ใน
ภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มี
ช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านแอปพลิเคชันการส่งอาหาร เช่น ไลน์แมน (Line man) แกร็บฟู้ด  
(GrabFood) ฟู้ดแพนดา้    (Food panda) ช็อปป้ีฟู้ด (Shopee food) รองลงมา คือ ต าแหน่งท่ีตั้งของ
ร้านสะดวกต่อการเดินทาง และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ มีช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบเดลิเวอร่ีจาก
ร้านโดยตรง  
   2.4 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
ในภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการ
ท าโปรโมชัน่รวมกบัแอปพลิเคชนัส่งอาหาร เช่น ส่งฟรี รองลงมา คือ มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผา่นส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) อินสตาแกรม (Instagram)  ต๊ิกต๊อก 
(TikTok) และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ มีการท าโปรโมชัน่อาหารชุดในราคาพิเศษ 
   2.5 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ด้านบุคลากร ในภาพรวม            
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มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ พนกังานมีความ
รับผิดชอบต่อสังคมโดยใส่หน้ากากอนามยัตลอดเวลา รองลงมา คือ พนักงานมีมารยาทในการ
ตอ้นรับแสดงออกถึงความเป็นไทย และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ พนกังานให้บริการอย่างรวดเร็ว 
ถูกตอ้ง 
   2.6 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ด้านลกัษณะทางกายภาพ          
ในภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการ
ดูแลรักษาความสะอาดตามมาตรการของภาครัฐ เช่น จดัวางเจลแอลกอฮอล์ตามจุดต่าง ๆ รองลงมา 
คือ มีการจดัตกแต่งร้านสวยงาม โดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์เหมาะส าหรับเป็นจุดเช็คอิน และขอ้ท่ีมี
ค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ มีหอ้งน ้าท่ีสะอาดอยูเ่สมอ และมีจ านวนเพียงพอ 
   2.7 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ดา้นกระบวนการ ในภาพรวม 
มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ข้อท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีพนักงาน
เพียงพอในการให้บริการลูกคา้ รองลงมา คือ มีระบบจดัการค าสั่งซ้ือท่ีรวดเร็ว และขอ้ท่ีมีค่าเฉล่ีย
ต ่าสุด คือ มีการน าเทคโนโลยเีขา้มาใชใ้นระบบการใหบ้ริการ เช่น การส่งค าสั่งซ้ือเขา้ไปในครัว 
 3. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ และสถานภาพสมรส ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป ในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคท่ี
มีระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป ในภาพรวม แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี .05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่  
   3.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป ดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั อยา่งมีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  
   3.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  
   3.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด        
ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  
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   3.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกัน อย่างมีระดับ
นยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
 4. ผูบ้ริโภคท่ีมีชนิดของขนมจีนน ้ ายาท่ีชอบรับประทาน ค่าใชจ่้ายในการใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาต่อคนต่อคร้ัง รูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา และแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้รู้จกัร้าน
ขนมจีนน ้ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป ในภาพรวม ไม่แตกต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา 
วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด บุคคลท่ีไปใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั และบุคคลท่ีมี
อิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาด
ของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป ในภาพรวม แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติท่ี .05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่  
   4.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ
กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05      
   4.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่อคนต่อคร้ัง ต่างกนั           
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  
   4.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีรูปแบบการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ
กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  
   4.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกล
ยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา ในวิถีปกติกา้วต่อไป ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ดา้นกระบวนการแตกต่างกนัอยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  
   4.5 ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด ต่างกนั มีความ
คิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป ดา้นผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการแตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  
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   4.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาด้วยกัน ต่างกัน มีความ
คิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป ดา้นราคา และดา้น
กระบวนการ แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  
   4.7 ผูบ้ริโภคท่ีมีจ านวนคนท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั ต่างกนั มีความ
คิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และดา้นบุคลากร แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05  
   4.8 ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา 
ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป             
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และดา้นบุคลากร แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 
  
อภิปรายผล 
 จากผลการวิจยัเร่ือง กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าว
ต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผูว้ิจยัมีประเด็น
ส าคญัในการอภิปรายผล ดงัน้ี 
 1. พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ชอบ
รับประทานขนมจีนน ้ายากะทิ ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 1  - 2 คร้ังต่อเดือน มีค่าใชจ่้าย
ในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาต่อคนต่อคร้ัง 100  - 200 บาท รูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีน
น ้ ายา คือไปใช้บริการดว้ยตนเอง วนัท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์
ช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด คือ 12.01 - 15.00 น. บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้าน
ขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั คือ เพื่อน มีจ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาดว้ยกนั 3 - 5 คน บุคคล
ท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา คือ เพื่อน และแหล่งขอ้มูลท่ีท าให้รู้จกัร้าน
ขนมจีนน ้ายา คือ ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุก๊ (Facebook) ไลน์ (Line) ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ ปัจจุบนั
ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไปเป็นอยา่งมากหลงัเกิดสถานการณ์การระบาดของ
ไวรัสโควิด 19 สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ ณัฐพงษ์  ยิ่งยง (2565, หน้า 66) กล่าวว่า รูปแบบของ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้รวมไปถึงการพฒันาธุรกิจของผูป้ระกอบการท่ีเปล่ียนไปหลงั
หลงัวิกฤติโควิด 19 สะทอ้นให้เห็นแนวโน้มส าคญัในอนาคตท่ีท าให้การใช้ชีวิตท่ีไม่เหมือนเดิม      
มีการใช้เทคโนโลยี มีการบริการทางดิจิทลั รวมถึงแพลตฟอร์มออนไลน์ต่าง ๆ ท่ีตอบโจทยเ์ร่ือง
ความสะดวกสบาย พร้อมกบัให้ความส าคญัเร่ืองความปลอดภยัดา้นสุขอนามยั และผลกระทบกบั
ส่ิงแวดลอ้มมากข้ึน น าไปสู่การใช้ชีวิตแบบ “ความปกติถดัไป (Next normal)” ท่ีจะเติบโตข้ึน และ
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ  เสกสันต ์ พนัธ์ุบุญมี (2565, เวบ็ไซต์) กล่าววา่ ในช่วงหลงัสถานการณ์   
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โควิด 19  ซ่ึง “Next Normal” หรือ ชีวิตวิถีถดัไป คือ การใชชี้วิตในรูปแบบใหม่ของประชาชนทุก
เพศทุกวยั หลงัจากท่ีไดป้รับตวักบัสถานการณ์โควิด 19 เพื่อความอยูร่อด จนเกิดความคุน้ชิน ทั้งวิธี
คิด วธีิเรียนรู้ วธีิส่ือสาร และวธีิปฏิบติั ซ่ึงจะเปล่ียนแปลงไปตามบริบททางสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป    
 2. กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) 
ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ในภาพรวม มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก 
โดยดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์รองลงมา คือ กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด คือ กลยุทธ์ด้านกระบวนการ สอดคล้องกับงานวิจัยของ พชัรินทร์             
ขุทะกะพนัธ์ (2564, หน้า 161) พบว่า ธุรกิจร้านอาหารให้ความส าคญัของกลยุทธ์การปรับตวัวิถี
ใหม่เพื่อความอยูร่อดในการด าเนินงาน โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นเรียงจาก
มากไปหานอ้ย พบวา่ ดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์และต ่าสุด คือ ดา้นกระบวนการ และ
สอดคล้องกบังานวิจยัของ เกศสุดา  เพชรดี (2565) พบว่า ความตอ้งการพฒันาศกัยภาพทาง
การตลาดของธุรกิจร้านอาหารผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ในจงัหวดัระยอง กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์
ราคา กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด  กลยุทธ์การบรรจุภณัฑ์ กลยุทธ์การใช้พนกังาน กลยุทธ์ช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย กลยทุธ์การใหข้่าวสาร และกลยทุธ์พลงั มีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ีอาจเป็น
เพราะ ร้านขนมจีนน ้ายาในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา มีความพยายาม
ในการปรับตวัในช่วงสถานการณ์การระบาดของไวรัสโควิด 19 ท่ีด าเนินมาจนถึงปัจจุบนั เพื่อท่ีจะ
ไดก้ลบัมาด าเนินธุรกิจไปไดใ้นช่วงท่ีสถานการณ์การระบาดของไวรัสโควิด 19 คล่ีคลายลงแล้ว 
เพราะเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัค่อนข้างสูง ประกอบกบัวิถีชีวิต และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนไปอยา่งมาก มีรูปแบบของการซ้ืออาหารเปล่ียนไป เช่น การสั่งอาหารแบบเดลิเวอร่ีผา่นแอป
พลิเคชนัส่งอาหารส่งอาหารต่าง ๆ หรือการเลือกรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพมากข้ึน 
ร้านขนมจีนน ้ายาจึงตอ้งปรับตวัน ากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสอดคลอ้งกบัวิถีปกติกา้วต่อไปมาใช ้เช่น 
มีให้มีการสั่งแบบเดลิเวอร่ี หรือในส่วนของสุขภาพขนมจีนน ้ ายาก็ตอบโจทยใ์นส่วนของอาหาร
สุขภาพและสมุนไพรไดเ้ป็นอย่างดี ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดั
พระนครศรีอยธุยา อยูใ่นระดบัมาก  
 3. ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อ
กลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ายาในวถีิปกติกา้วต่อไป ในภาพรวม แตกต่างกนั อยา่ง
มีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
อรวรรณ  ดีพา (2558, หน้า 126) พบว่า ผูใ้ช้บริการร้านขนมจีนหล่มเก่า อ าเภอหล่มเก่า จงัหวดั
เพชรบูรณ์ท่ีมีอาชีพ แตกต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยทุธ์ทางการตลาดแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
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ทางสถิติท่ีระดบั .05 และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ บุญส่ง  วงษฤ์ทธ์ิ และศศิธร  เพียรออ้ย (2557, 
หน้า 53) ท่ีพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อปัจจยัทาง
การตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านส่งเสริม
การตลาด ด้านการบริการ แตกต่างกนั อย่างมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นปัจจยัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคมีประสบการณ์ท่ีแตกต่าง
กนัออกไปท าให้ความคิดเห็นต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงแตกต่างกนัออกไป ดงัจะเห็นไดจ้ากผลการทดสอบ
ความแตกต่างค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ดว้ยวิธี Fisher’s LSD ท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญา
ตรีมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next 
Normal) ในภาพรวม มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาปวส./อนุปริญญา  ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพ
เกษตรกรมีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ในภาพรวม มากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ พนักงาน
บริษทัเอกชน และธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย และผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 40,001 - 50,000 บาท 
มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next 
Normal) ในภาพรวม มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท - 40,000 บาท 
ซ่ึงช้ีใหเ้ห็นถึงความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนั  
 4. ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา วนัท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีน
น ้ ายา ช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด บุคคลท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา
ดว้ยกนั จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ายา ต่างกนั มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายา
ในวิถีปกติกา้วต่อไป ในภาพรวม แตกต่างกนั อยา่งมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ซ่ึงเป็นไปตาม
สมมติฐานการวิจยัท่ีตั้งไว ้ สอดคลอ้งกบัแนวคิดของนิตยา  พาขุนทด (2560, หนา้ 20) ท่ีกล่าวว่า 
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเป็นจุดเร่ิมตน้เป็นรูปแบบของการตอบรับต่อส่ิงเร้า ส่ิงเร้า
ภายนอก สภาวะแวดลอ้มทางการตลาดเขา้ไปสู่ภาวะจิตใจของผูบ้ริโภค จึงท าให้ผูบ้ริโภคมีความ
คิดเห็นแตกต่างกนัออกไป และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธญัญธิ์ชา  รักชาติ  (2559, หนา้ 129) ท่ี
พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีไปใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นด้วยกัน จ านวนบุคคลท่ีไปใช้บริการ
ร้านอาหารญ่ีปุ่นดว้ยกนั  ต่างกนั มีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจการเลือกใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น 
แตกต่างกนั  ทั้งน้ีอาจเป็นเพราะความถ่ีในการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา วนัท่ีไปใช้บริการร้าน
ขนมจีนน ้ ายา ช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาบ่อยท่ีสุด บุคคลท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีน
น ้ ายาด้วยกัน จ านวนคนท่ีไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาด้วยกนั และบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาท่ีแตกต่างกนั ท าให้มีประสบการณ์ท่ีไปเจอท่ีร้านขนมจีนน ้ ายา
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แตกต่างกันออกไป ท าให้ผูบ้ริโภคแสดงความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้าน
ขนมจีนน ้ายาในวิถีปกติกา้วต่อไปแตกต่างกนั ดงัจะเห็นไดจ้ากการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่
ดว้ยวธีิ Fisher’s LSD     ท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 5 คร้ังข้ึนไป
ต่อเดือน มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป 
(Next Normal) ในภาพรวม มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา 1  - 2 คร้ัง
ต่อเดือน และ 3  - 4 คร้ังต่อเดือน ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัเสาร์ - วนั
อาทิตย ์มีความคิดเห็นต่อ กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป 
(Next Normal) ในภาพรวม มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีวนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาเป็นวนัจนัทร์ - 
วนัศุกร์ และวนัหยุดนกัขตัฤกษ์ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา เวลา 12.01 - 
15.00 น. มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ในภาพรวม มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีช่วงเวลาไปใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายา เวลา 9.00 - 
12.00 น. และ 15.01 - 18.00 น. ผูบ้ริโภคท่ีไปคนเดียว มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของ
ธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม มากกวา่ ผูบ้ริโภคท่ีไปกบั
สมาชิกในครอบครัว ผูบ้ริโภคท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา จ  านวน 6 - 8 คน มีความคิดเห็นต่อ
กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม 
มากกวา่ ผูบ้ริโภคไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายา จ  านวน 1 - 2 คน และ 3 - 5 คน และผูบ้ริโภคท่ี 
ตดัสินใจดว้ยตนเอง มีความคิดเห็นต่อกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติ
กา้วต่อไป (Next Normal) ในภาพรวม มากกวา่  ผูบ้ริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตดัสินใจใช้
บริการร้านขนมจีนน ้ายา คือ เพื่อนซ่ึงช้ีใหเ้ห็นถึงความคิดเห็นท่ีแตกต่างกนั   
  
ข้อเสนอแนะ  
 1. ข้อเสนอแนะในการน าผลการวจัิยไปใช้ 
   1.1 กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการร้านขนมจีนน ้ ายาควรให้ความส าคญักบั
การคงมาตรฐานของอาหารให้อร่อย สดใหม่ และมีคุณค่าทางโภชนาการท่ีดีต่อสุขภาพ มีผกัและ
เคร่ืองเคียงท่ีเพียงพอ และเหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ และการปรุงอาหารดว้ยวตัถุดิบท่ีมี
คุณภาพคงความเป็นไทยดว้ยเคร่ืองเทศ สมุนไพรต่าง ๆ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด 
   1.2 กลยทุธ์ดา้นราคา ผูป้ระกอบการร้านขนมจีนน ้ายาควรใหค้วามส าคญักบัการเพิ่ม
ช่องทางการช าระเงินผ่านทางออนไลน์ เช่น อินเทอร์เน็ตแบงก์ก้ิง และพร้อมเพย ์ การแสดงใน
เมนูอาหารท่ีชดัเจน และการก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณของอาหารซ่ึงจะท าให้ลูกคา้รู้สึกวา่
อาหารมีราคาสมเหตุสมผล ไม่แพงเกินไป 
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   1.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการร้านขนมจีนน ้ ายาควรให้
ความส าคญักบัการเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านแอปพลิเคชนัการส่งอาหาร เช่น ไลน์แมน (Line 
man) แกร็บฟู้ด  (GrabFood) ฟู้ดแพนดา้ (Food panda) ช็อปป้ีฟู้ด (Shopee food) รวมไปถึงต าแหน่ง
ท่ีตั้งของร้านท่ีสะดวกต่อการเดินทาง และการตกแต่งป้ายหนา้ร้านใหม้องเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน   
   1.4 กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ผูป้ระกอบการร้านขนมจีนน ้ ายาควรให้
ความส าคญักบัการท าโปรโมชัน่รวมกบัแอปพลิเคชนัส่งอาหาร เช่น ส่งฟรี การโฆษณาประชาสัมพนัธ์
ผ่านส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุ๊ก (Facebook) ไลน์ (Line) อินสตาแกรม (Instagram) ต๊ิกต๊อก 
(TikTok) และการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นบุคคลท่ีเป็นอินฟลูเอนเซอร์ เช่น ยูทูบเบอร์ท่ีท าคอน
เทนตเ์ก่ียวกบัอาหาร  
   1.5 กลยทุธ์ดา้นบุคลากร ผูป้ระกอบการร้านขนมจีนน ้ ายาควรให้ความส าคญักบัการ
จดัอบรมพนกังานใหมี้ความรับผดิชอบต่อสังคมโดยใส่หนา้กากอนามยัตลอดเวลา มีมารยาทในการ
ตอ้นรับแสดงออกถึงความเป็นไทย และแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  
   1.6 กลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ ผูป้ระกอบการร้านขนมจีนน ้ ายาควรให้
ความส าคญักบัการดูแลรักษาความสะอาดตามมาตรการของภาครัฐ เช่น จดัวางเจลแอลกอฮอล์ตาม
จุดต่าง ๆ การจดัตกแต่งร้านสวยงาม โดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์เหมาะส าหรับเป็นจุดเช็คอิน และการ
จ ากดัลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการในแต่ละรอบ  
   1.7 กลยทุธ์ดา้นกระบวนการ ผูป้ระกอบการร้านขนมจีนน ้ายาควรให้ความส าคญักบั
การจัดให้มีพนักงานเพียงพอในการให้บริการลูกค้า  มีระบบจัดการค าสั่งซ้ือท่ีรวดเร็ว และมี           
แอปพลิเคชนัสั่งอาหารล่วงหนา้ ก่อนมาถึงร้าน 
    2. ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
   2.1 ควรมีการศึกษาแนวทางการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีน
น ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal) เพื่อพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดให้มีความเหมาะสมกบั
การเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 
   2.2 ควรมีการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้ว
ต่อไป (Next Normal) กลยทุธ์ดา้นกระบวนการ เน่ืองจากเป็นดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด เพื่อน าขอ้มูลไป
ปรับปรุงกระบวนการใหบ้ริการท่ียิง่ข้ึน   
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ภาคผนวก ก 
รายช่ือผู้เช่ียวชาญ 

หนังสือเชิญผู้เช่ียวชาญในการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการท าวทิยานิพนธ์ 
เคร่ืองมือในการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ   
ผลการตรวจคุณภาพเคร่ืองมือ (ค่า IOC)  
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รายช่ือผู้เช่ียวชาญตรวจเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 

 1. รศ.ดร.อภินนัท ์ จนัตะนี  อาจารยป์ระจ าคณะสังคมศาสตร์ 
    มหาวทิยาลยัมหาจุฬาลงกรณราชวทิยาลยั 
 2. ผศ.ดร.ภทัรนนัท  สุรชาตรี  อาจารยป์ระจ าคณะวทิยาการจดัการ 
    มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนครศรีอยธุยา 
 3. ผศ.ดร.แสงจิตต ์ ไต่แสง  อาจารยป์ระจ าคณะวทิยาการจดัการ 
    มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนครศรีอยธุยา 
 4. ผศ.ดร.เสาวนีย ์ ศรีกาจนารักษ ์ อาจารยป์ระจ าคณะวทิยาการจดัการ 
    มหาวทิยาลยัราชภฏัเทพสตรี   
 5. ผศ.ดร.พทัธ์พสุตม ์  สาธุนุวฒัน์ อาจารยป์ระจ าคณะวทิยาการจดัการ 
    มหาวทิยาลยัราชภฏัพระนครศรีอยธุยา 
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(ส าหรับประกอบการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญ) 
เร่ือง 

กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิร้านขนมจีนน า้ยาในวถิีปกติก้าวต่อไป (Next Normal)  
 ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวดัพระนครศรีอยุธยา  

************************************* 
ค าช้ีแจง  
 1. แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นแบบสอบถามเพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาของ
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัเร่ืองกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป 
(Next Normal) ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ตอน 
ไดแ้ก่ 
 ตอนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูบ้ริโภคใน
เขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
 ตอนท่ี 2 พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผู ้บริโภคในเขตอ า เภอ
พระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
 ตอนท่ี 3 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next 
Normal)  ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 2. กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่ง โดยมีเกณฑก์ารพิจารณา ดงัน้ี 

 

 +1 หมายถึง มีความเห็นวา่ขอ้ค าถามมีความตรงตามหลกัการ แนวคิดและทฤษฎี   
  0 หมายถึง ไมแ่น่ใจวา่ขอ้ค าถามมีความตรงตามหลกัการ แนวคิด และทฤษฎี 
 -1 หมายถึง มีความเห็นวา่ขอ้ค าถามไม่มีความตรงตามหลกัการ แนวคิด และทฤษฎี 

 

 3. กรุณาเขียนเพื่อแสดงความคิดเห็นในช่องขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม  
 ขอขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งสูงท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการพิจารณาแสดงความคิดเห็น
และขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม ผูว้ิจยัจะน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากท่านผูเ้ช่ียวชาญไปปรับปรุงแบบสอบถามให้
สมบรูณ์มากยิง่ข้ึน 
 

ขอแสดงความนบัถือ 
   นายอรรถพล  มณีกูลพนัธ์  

แบบสอบถาม 
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ตอนที ่3 กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal)     
ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

รายการประเมิน  
คะแนน ขอ้เสนอแนะ 

+1 0 -1 
1.  กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์     

1.1  คงมาตรฐานของอาหารใหอ้ร่อย สดใหม่ และ           
มีคุณค่าทางโภชนาการท่ีดีต่อสุขภาพ 

    

1.2  สร้างสรรคเ์มนูอาหารท่ีแปลกใหม่อยูเ่สมอ      
1.3  มีน ้ายาขนมจีนท่ีหลากหลายใหลู้กคา้เลือกตาม

ความตอ้งการ 
    

1.4  มีผกัและเคร่ืองเคียงท่ีเพียงเหมาะสมกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้ 

    

1.5  มีการปรุงอาหารดว้ยวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพคงความ
เป็นไทยดว้ยเคร่ืองเทศ สมุนไพรต่าง ๆ  

    

1.6  ภาชนะหรือบรรจุภณัฑเ์หมาะสมกบัลกัษณะ
อาหารมีความเป็นเอกลกัษณ์ของร้าน 

    

2.  กลยุทธ์ด้านราคา     
2.1  มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของอาหาร     
2.2  มีราคาเหมาะสมกบัปริมาณของอาหาร     
2.3  มีราคาเหมาะสมกบัรสชาติของอาหาร     
2.4  มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบั     
2.5  มีราคาแสดงในเมนูอาหารชดัเจน     
2.6  มีช่องทางการช าระเงินผา่นทางออนไลน์ เช่น 

อินเทอร์เน็ตแบงกก้ิ์ง และพร้อมเพย ์ 
    

3.  กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย     
3.1  ต าแหน่งท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทาง     
3.2  ตกแต่งป้ายหนา้ร้านใหม้องเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน     
3.3  มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นแอปพลิเคชนัส่ง

อาหาร เช่น ไลน์แมน แกร็บฟู้ด ฟู้ดแพนดา้ 
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รายการประเมิน  
คะแนน ขอ้เสนอแนะ 

+1 0 -1 
3.4  มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นโซเชียลมีเดีย เช่น          

เฟซบุก๊ ไลน์ 
    

3.5  มีช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบเดลิเวอร่ีจากร้าน
โดยตรง 

    

4.  กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด     
4.1  มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือโซเชียล

มีเดีย เช่น เฟซบุก๊ ไลน์ 
    

4.2  มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นอินฟลูเอน
เซอร์ เช่น  ยทููบเบอร์ท่ีท าคอนเทนตเ์ก่ียวกบั
อาหาร 

    

4.3  มีการท าโปรโมชัน่รวมกบัแอปพลิเคชนัส่ง
อาหาร เช่น ส่งฟรี หรือลดค่าส่งถา้สั่งผา่นไลน์
แมน แกร็บฟู้ด  ฟู้ดแพนดา้ 

    

4.4  มีการท าโปรโมชัน่อาหารชุดราคาพิเศษ     
4.5  มีการลดราคาส าหรับลูกคา้ท่ีกดเช็คอินท่ีร้าน      

5.  กลยุทธ์ด้านบุคลากร     
5.1  พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย     
5.2  พนกังานมีความรับผิดชอบต่อสังคมโดยใส่

หนา้กากอนามยัตลอดเวลา 
    

5.3  พนกังานมีมารยาทในการตอ้นรับแสดงออกถึง
ความเป็นไทย 

    

5.4  พนกังานใหบ้ริการอยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง     
5.5  พนกังานใชเ้ทคโนโลยใีนการใหบ้ริการไดอ้ยา่ง

ดี เช่น การช าระเงินออนไลน์ รับออร์เดอร์ผา่น
ช่องทางออนไลน์ 

    

5.6  พนกังานสามารถแนะน าเมนูอาหารไดอ้ยา่งดี      
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รายการประเมิน  
คะแนน ขอ้เสนอแนะ 

+1 0 -1 
6.  กลยุทธ์ด้านลกัษณะทางกายภาพ     

6.1  ดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านใหเ้ป็นไป
ตามมาตรการของภาครัฐ เช่น จดัวางเจล
แอลกอฮอลต์ามจุดต่าง ๆ 

    

6.2  มีการจดัตกแต่งร้านสวยงาม โดดเด่นเป็น
เอกลกัษณ์เหมาะส าหรับเป็นจุดเช็คอิน 

    

6.3  มีการจ ากดัลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการในแต่ละรอบ     
6.4  มีท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอ     
6.5  หอ้งน ้าสะอาดอยูเ่สมอ และมีจ านวนเพียงพอ      

7.  กลยุทธ์ด้านกระบวนการ     
7.1  จดัสรรพนกังานใหเ้หมาะสมกบัช่วงเวลาท่ีมี

ลูกคา้มากหรือนอ้ย 
    

7.2  บริการดว้ยความรวดเร็ว คล่องแคล่ว และ
ถูกตอ้ง 

    

7.3  มีแอปพลิเคชนัสั่งอาหารล่วงหนา้ก่อนมาถึงร้าน     
7.4  มีระบบจดัการออเดอร์ท่ีรวดเร็ว เพื่อใหลู้กคา้

ไดรั้บอาหารท่ีถูกตอ้งตามท่ีสั่ง 
    

7.5  มีการน าเทคโนโลยเีขา้มาใชใ้นระบบการ
ใหบ้ริการ เช่น การส่งออเดอร์เขา้ไปในครัว 

    

 

 ขอขอบพระคุณท่านเป็นอยา่งสูงท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการพิจารณาแสดงความคิดเห็น
และขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม ผูว้ิจยัจะน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากท่านผูเ้ช่ียวชาญไปปรับปรุงแบบสอบถามให้
สมบรูณ์มากยิง่ข้ึน 
 

ขอแสดงความนบัถือ 
   นายอรรถพล  มณีกูลพนัธ์  
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ผลการวเิคราะห์ค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ของแบบสอบถามการวจัิยเร่ือง 
กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิร้านขนมจีนน า้ยาในวถิีปกติก้าวต่อไป (Next Normal)   

ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
 

ตอนที่ 3  กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติก้าวต่อไป (Next Normal)        
ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 

 

รายการประเมิน 
ความเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม IOC สรุปผล 

1 2 3 4 5 

1.  กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์         
1.1  คงมาตรฐานของอาหารใหอ้ร่อย           

สดใหม่ และมีคุณค่าทางโภชนาการ         
ท่ีดีต่อสุขภาพ 

 
 
+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

5 

 
 

1.0 

 
 

ใชไ้ด ้
1.2  สร้างสรรคเ์มนูอาหารท่ีแปลกใหม่          

อยูเ่สมอ  
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

5 
 

1.0 
 

ใชไ้ด ้
1.3  มีน ้ายาขนมจีนท่ีหลากหลายใหลู้กคา้

เลือกตามความตอ้งการ 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

5 
 

1.0 
 

ใชไ้ด ้
1.4  มีผกัและเคร่ืองเคียงท่ีเพียงพอและ 

เหมาะสมกบัความตอ้งการของลูกคา้ 
 

0 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

4 
 

0.8 
 

ใชไ้ด ้
1.5  มีการปรุงอาหารดว้ยวตัถุดิบท่ีมี

คุณภาพคงความเป็นไทยดว้ย
เคร่ืองเทศ สมุนไพรต่าง ๆ  

 
 

0 

 
 
+1 

 
 
+1 

 
 
+1 

 
 
+1 

 
 

4 

 
 

0.8 

 
 

ใชไ้ด ้
1.6  ภาชนะหรือบรรจุภณัฑเ์หมาะสมกบั

ลกัษณะของอาหาร และมีความเป็น
เอกลกัษณ์ของร้าน 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

5 

 
 

1.0 

 
 

ใชไ้ด ้
2.  กลยุทธ์ด้านราคา         

2.1  มีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของ
อาหาร 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
5 

 
1.0 

 
ใชไ้ด ้

2.2  มีราคาเหมาะสมกบัปริมาณของ
อาหาร 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
5 

 
1.0 

 
ใชไ้ด ้
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รายการประเมิน 
ความเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม IOC สรุปผล 

1 2 3 4 5 
2.3  มีราคาเหมาะสมกบัรสชาติของอาหาร 0 +1 +1 +1 +1 4 0.8 ใชไ้ด ้
2.4  มีราคาใหเ้ลือกหลายระดบัตาม

รูปแบบลูกคา้ตอ้งการ  
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

5 
 

1.0 
 

ใชไ้ด ้
2.5  มีราคาแสดงในเมนูอาหารอยา่งชดัเจน +1 +1 +1 +1 +1 5 1.0 ใชไ้ด ้
2.6  มีช่องทางการช าระเงินผา่นทาง

ออนไลน์ เช่น อินเทอร์เน็ตแบงกก้ิ์ง 
และพร้อมเพย ์ 

 
 

0 

 
 
+1 

 
 
+1 

 
 
+1 

 
 
+1 

 
 

4 

 
 

0.8 

 
 

ใชไ้ด ้
3.  กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย         

3.1  ต าแหน่งท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการ
เดินทาง 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
5 

 
1.0 

 
ใชไ้ด ้

3.2  ตกแต่งป้ายหนา้ร้านใหม้องเห็นได้
อยา่งชดัเจน 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
5 

 
1.0 

 
ใชไ้ด ้

3.3  มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่น               
แอปพลิเคชนัการส่งอาหาร เช่น ไลน์
แมน แกร็บฟู้ด ฟู้ดแพนดา้ ช็อปป้ีฟู้ด 

 
 

+1 

 
 
+1 

 
 
+1 

 
 
+1 

 
 
+1 

 
 

5 

 
 

1.0 

 
 

ใชไ้ด ้
3.4  มีช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นโซเชียล

มีเดีย เช่น เฟซบุก๊ ไลน์ 
 

0 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

4 
 

0.8 
 

ใชไ้ด ้
3.5  มีช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบ          

เดลิเวอร่ีจากร้านโดยตรง 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

5 
 

1.0 
 

ใชไ้ด ้
4.  กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด         

4.1  มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือ
โซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุก๊ ไลน์ 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
5 

 
1.0 

 
ใชไ้ด ้

4.2  มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่น
บุคคลท่ีเป็นอินฟลูเอนเซอร์ เช่น            
ยทููบเบอร์ท่ีท าคอนเทนตเ์ก่ียวกบั
อาหาร 

 
 
 

0 

 
 
 

+1 

 
 
 

+1 

 
 
 

+1 

 
 
 

+1 

 
 
 

4 

 
 
 

0.8 

 
 
 

ใชไ้ด ้
4.3  มีการท าโปรโมชัน่รวมกบัแอปพลิเค

ชนัส่งอาหาร เช่น ส่งฟรี   
 

0 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

4 
 

0.8 
 

ใชไ้ด ้
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รายการประเมิน 
ความเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม IOC สรุปผล 

1 2 3 4 5 
4.4  มีการท าโปรโมชัน่อาหารชุดในราคา

พิเศษ 
 

0 
 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
4 

 
0.8 

 
ใชไ้ด ้

4.5  มีการลดราคาส าหรับลูกคา้ท่ีกด
เช็คอินท่ีร้าน  

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
5 

 
1.0 

 
ใชไ้ด ้

5.  กลยุทธ์ด้านบุคลากร         
5.1  พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย +1 +1 +1 +1 +1 5 1.0 ใชไ้ด ้
5.2  พนกังานมีความรับผิดชอบต่อสังคม

โดยใส่หนา้กากอนามยัตลอดเวลา 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

5 
 

1.0 
 

ใชไ้ด ้
5.3  พนกังานมีมารยาทในการตอ้นรับ

แสดงออกถึงความเป็นไทย 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

5 
 

1.0 
 

ใชไ้ด ้
5.4  พนกังานใหบ้ริการอยา่งรวดเร็ว 

ถูกตอ้ง 
 

0 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

4 
 

0.8 
 

ใชไ้ด ้
5.5  พนกังานใชเ้ทคโนโลยใีนการให้บริการ

ไดอ้ยา่งดี เช่น การช าระเงินออนไลน์ 
รับออร์เดอร์ผา่นช่องทางออนไลน์ 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

5 

 
 

1.0 

 
 

ใชไ้ด ้
5.6  พนกังานมีความรู้ ความสามารถ

แนะน าเมนูอาหารไดเ้ป็นอยา่งดี  
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

5 
 

1.0 
 

ใชไ้ด ้
6.  กลยุทธ์ด้านลกัษณะทางกายภาพ         

6.1  มีการดูแลรักษาความสะอาดตาม
มาตรการของภาครัฐ เช่น จดัวาง           
เจลแอลกอฮอลต์ามจุดต่าง ๆ 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

5 

 
 

1.0 

 
 

ใชไ้ด ้
6.2  มีการจดัตกแต่งร้านสวยงาม โดดเด่น

เป็นเอกลกัษณ์เหมาะส าหรับเป็นจุด
เช็คอิน 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

5 

 
 

1.0 

 
 

ใชไ้ด ้
6.3  มีการจ ากดัลูกคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการในแต่

ละรอบ 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

5 
 

1.0 
 

ใชไ้ด ้
6.4  มีท่ีจอดรถอยา่งเพียงพอ 0 +1 +1 +1 +1 4 0.8 ใชไ้ด ้
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รายการประเมิน 
ความเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม IOC สรุปผล 

1 2 3 4 5 
6.5  มีหอ้งน ้าท่ีสะอาดอยูเ่สมอ และ                

มีจ  านวนเพียงพอ  
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

+1 
 

5 
 

1.0 
 

ใชไ้ด ้
7.  กลยุทธ์ด้านกระบวนการ         

7.1  มีพนกังานเพียงพอในการใหบ้ริการ
ลูกคา้ 

 
0 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
+1 

 
4 

 
0.8 

 
ใชไ้ด ้

7.2  บริการดว้ยความรวดเร็ว คล่องแคล่ว  0 +1 +1 +1 +1 4 0.8 ใชไ้ด ้
7.3  มีแอปพลิเคชนัสั่งอาหารล่วงหนา้ 

ก่อนมาถึงร้าน 
 

0 
 

+1 
 

+1 
 

0 
 

+1 
 

3 
 

0.6 
 

ใชไ้ด ้
7.4  มีระบบจดัการค าสั่งซ้ือท่ีรวดเร็ว  +1 +1 +1 +1 +1 5 1.0 ใชไ้ด ้
7.5  มีการน าเทคโนโลยเีขา้มาใชใ้นระบบ

การใหบ้ริการ เช่น การส่งค าสั่งซ้ือเขา้
ไปในครัว 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

+1 

 
 

5 

 
 

1.0 

 
 

ใชไ้ด ้
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
หนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเกบ็รวบรวมข้อมูลเพ่ือหาคุณภาพเคร่ืองมือ  

แบบสอบถามเพ่ือการวจัิย 
ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 
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ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถามเพื่อการวจัิยเร่ือง 
กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิร้านขนมจีนน า้ยาในวถิีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) 

ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
 

ตอนที่ 3  กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal)    
ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 

Alpha N of Items 

.912 38 

 

Item Statistics 

 Mean Std. Deviation N 

a1.1 4.1333 .77608 30 

a1.2 4.5000 .57235 30 

a1.3 4.5000 .57235 30 

a1.4 4.2333 .85836 30 

a1.5 4.3333 .88409 30 

a1.6 4.3000 .65126 30 

a2.1 4.4000 .67466 30 

a2.2 4.2667 .63968 30 

a2.3 4.3667 .71840 30 

a2.4 4.3000 .83666 30 

a2.5 4.2000 .66436 30 

a2.6 4.6000 .49827 30 

a3.1 4.2667 .90719 30 

a3.2 4.4333 .62606 30 

a3.3 4.3333 .71116 30 

a3.4 3.9000 .80301 30 

a3.5 4.4667 .62881 30 

a4.1 4.2333 .81720 30 

a4.2 4.3333 .80230 30 

a4.3 4.1000 .92289 30 

a4.4 4.1000 .71197 30 

a4.5 4.3333 .88409 30 

a5.1 4.3667 .61495 30 

a5.2 4.3333 .66089 30 
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a5.3 4.2667 .86834 30 

a5.4 3.9667 .85029 30 

a5.5 4.6667 .47946 30 

a5.6 4.3667 .61495 30 

a6.1 4.2000 .66436 30 

a6.2 4.2333 .85836 30 

a6.3 4.0333 .96431 30 

a6.4 4.3000 .70221 30 

a6.5 4.1667 .74664 30 

a7.1 4.3000 .59596 30 

a7.2 4.2333 .72793 30 

a7.3 3.8000 .88668 30 

a7.4 3.7667 .77385 30 

a7.5 3.8333 .83391 30 

 

 สรุปไดว้า่ แบบสอบถามตอนท่ี 3 มีค่าความเช่ือมัน่ = 0.91 ซ่ึงมากกวา่ 0.70 ท่ีก าหนดไว้
เป็นเกณฑ ์ดงันั้นจึงสามารถน าแบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัได ้  

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก  ค 
หนังสือเกบ็รวบรวมข้อมูลในการท าการค้นคว้าอสิระ 

แบบสอบถามเพ่ือการวจัิย 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจัิย  
เร่ือง  

กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิร้านขนมจีนน า้ยาในวถิีปกติก้าวต่อไป (Next Normal)  
 ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวดัพระนครศรีอยุธยา   

   
 

ค าช้ีแจง 
  แบบสอบถามชุดน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในระดับปริญญาโท หลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฏัพระนครศรีอยุธยา จึงขอความ
กรุณาท่านในการตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นท่ีเป็นจริง เพื่อให้ค  าตอบของท่านสามารถใช้
เป็นขอ้มูลท่ีสมบูรณ์ท่ีสุดในการศึกษาคร้ังน้ี 
 
ตอนที่ 1  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอ
พระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา  
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง    ซ่ึงตรงกบัความจริงเก่ียวกบัตวัท่าน  
1.  เพศ 

  1) ชาย      2) หญิง 
2.  อาย ุ  

  1) ต ่ากวา่ 20 ปี     2) 20 - 30 ปี  
  3) 31 - 40 ปี     4) 41 - 50 ปี 
  5) 51 - 60 ปี     6) 61 ปีข้ึนไป 

3.  สถานภาพสมรส 
  1) โสด       2) สมรส 
  3) หมา้ย/หยา่ร้าง  

4.  ระดบัการศึกษา 
  1) ประถมศึกษา     2) มธัยมศึกษาตอนตน้ 
  3) มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.   4) ปวส./อนุปริญญา   
  5) ปริญญาตรี     6) ปริญญาโทข้ึนไป 
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5.  อาชีพ  
  1) รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ    2) พนกังานบริษทัเอกชน 
  3) รับจา้งทัว่ไป     4) ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
  5) เกษตรกร     6) นกัเรียน/นกัศึกษา 
  7) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)……………………. 

6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
  1) ไม่เกิน 10,000 บาท    2) 10,001 - 20,000 บาท 
  3) 20,001 - 30,000 บาท    4) 30,001 - 40,000 บาท 
  5) 40,001 - 50,000 บาท    6) 50,001 บาทข้ึนไป  

 
ตอนที่ 2  พฤติกรรมการใช้บริการร้านขนมจีนน ้ ายาของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอพระนครศรีอยุธยา 
จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา    
ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง    ซ่ึงตรงกบัความจริงเก่ียวกบัตวัท่าน  
1.  ชนิดของขนมจีนน ้ำยำท่ีชอบรับประทำนมากท่ีสุด  

  1) ขนมจีนน ้ำยำกะทิ    2) ขนมจีนน ้ายาป่า  
  3) ขนมจีนน ้าพริก    4) ขนมจีนแกงเขียวหวาน 
  5) ขนมจีนน ้าเง้ียว    6) ขนมจีนแกงไตปลำ 
  7) ขนมจีนซาวน ้า    8) ขนมจีนน ้ายาปู 
  9) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................. 

2.  ควำมถ่ีในการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา  
  1) 1  - 2 คร้ังต่อเดือน    2) 3  - 4 คร้ังต่อเดือน   
  3) 5 คร้ังข้ึนไปต่อเดือน  

3.  ค่ำใชจ่้ำยในกำรใชบ้ริกำรร้ำนขนมจีนน ้ำยำต่อคนต่อคร้ัง      
  1) นอ้ยกวา่ 100 บาท    2) 100  - 200 บาท 
  3) 201  - 300 บาท    4) 301 บาท ข้ึนไป 

4.  รูปแบบการใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาท่ีบ่อยท่ีสุด  
  1) ไปใชบ้ริการดว้ยตนเอง   
  2) สั่งผา่นแอปพลิเคชนัส่งอำหำร เช่น ไลน์แมน (Line man) แกร็บฟู้ด  (GrabFood)  
          ฟู้ดแพนดำ้ (Food panda) ช็อปป้ีฟู้ด (Shopee food) 
  3) สั่งผา่นบริการเดลิเวอร่ีจำกร้ำนโดยตรง 
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5.  วนัท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด 
  1) วนัจนัทร์ - วนัศุกร์    2) วนัเสาร์ - วนัอาทิตย ์
  3) วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์    

6.  ช่วงเวลาไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาบ่อยท่ีสุด   
  1) 9.00 - 12.00 น.     2) 12.01 - 15.00 น.  
  3) 15.01 -  18.00 น.   

7.  บุคคลท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั 
  1) ไปคนเดียว    
  2) สมาชิกในครอบครัว 
  3) เพื่อน    
  4) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................. 

8.  จ านวนคนท่ีไปใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายาดว้ยกนั  
  1) 1 - 2 คน      2) 3 - 5 คน  
  3) 6 - 8 คน     4) มากกวา่ 8 คน ข้ึนไป 

9.  บุคคลท่ีมีอิทธิพลในกำรตดัสินใจใชบ้ริการร้านขนมจีนน ้ายา 
  1) สมาชิกในครอบครัว    
  2) เพื่อน  
  3) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)................................ 

10.  แหล่งขอ้มูลท่ีท าใหรู้้จกัร้านขนมจีนน ้ายา 
  1) สมาชิกในครอบครัว    
  2) เพือ่น  
  3) ส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุก๊ (Facebook) ไลน์ (Line)  

   4) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................. 
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ตอนที่ 3  กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจร้านขนมจีนน ้ ายาในวิถีปกติกา้วต่อไป (Next Normal)    
ในเขตอ าเภอพระนครศรีอยธุยา จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
 ค าช้ีแจง โปรดพิจารณาขอ้ความต่อไปน้ีวา่ขอ้ความใดตรงกบัความคิดเห็นของท่านในระดบัใดโดย
ท าเคร่ืองหมาย  ในช่องค าตอบ ซ่ึงเกณฑท่ี์ใชมี้ดงัน้ี  
 
 5 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 
 4 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
 3 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 
 2 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย 
 1 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด  
 

กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิร้านขนมจีนน า้ยาใน 
วถิีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.  กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์      
1.1  คงมำตรฐำนของอำหำรใหอ้ร่อย สดใหม่ และมีคุณค่ำทำง

โภชนำกำรท่ีดีต่อสุขภำพ 
     

1.2  สร้ำงสรรคเ์มนูอำหำรท่ีแปลกใหม่อยูเ่สมอ       
1.3  มีน ้ำยำขนมจีนท่ีหลำกหลำยใหลู้กคำ้เลือกตำมควำมตอ้งกำร      
1.4  มีผกัและเคร่ืองเคียงท่ีเพียงพอ และเหมำะสมกบัควำมตอ้งกำร

ของลูกคำ้ 
     

1.5  มีกำรปรุงอำหำรดว้ยวตัถุดิบท่ีมีคุณภำพคงควำมเป็นไทย             
ดว้ยเคร่ืองเทศ สมุนไพรต่ำง ๆ  

     

1.6  ภำชนะหรือบรรจุภณัฑเ์หมำะสมกบัลกัษณะของอำหำร และ          
มีควำมเป็นเอกลกัษณ์ของร้ำน 

     

2.  กลยุทธ์ด้านราคา      
2.1  มีรำคำเหมำะสมกบัคุณภำพของอำหำร      
2.2  มีรำคำเหมำะสมกบัปริมำณของอำหำร      
2.3  มีรำคำเหมำะสมกบัรสชำติของอำหำร      
2.4  มีรำคำใหเ้ลือกหลำยระดบัตำมรูปแบบลูกคำ้ตอ้งกำร       
2.5  มีรำคำแสดงในเมนูอำหำรอยำ่งชดัเจน      
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กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิร้านขนมจีนน า้ยาใน 
วถิีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
2.6  มีช่องทำงกำรช ำระเงินผำ่นทำงออนไลน์ เช่น อินเทอร์เน็ต

แบงกก้ิ์ง และพร้อมเพย ์ 
     

3.  กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      
3.1  ต ำแหน่งท่ีตั้งของร้ำนสะดวกต่อกำรเดินทำง      
3.2  ตกแต่งป้ำยหนำ้ร้ำนใหม้องเห็นไดอ้ยำ่งชดัเจน      
3.3  มีช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยผำ่นแอปพลิเคชนักำรส่งอำหำร เช่น 

ไลน์แมน (Line man) แกร็บฟู้ด  (GrabFood) ฟู้ดแพนดำ้    
(Food panda) ช็อปป้ีฟู้ด (Shopee food) 

     

3.4  มีช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยผำ่นโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุก๊ 
(Facebook) ไลน์ (Line) อินสตำแกรม (Instagram)                    
ต๊ิกตอ๊ก (TikTok)  

     

3.5  มีช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยแบบเดลิเวอร่ีจำกร้ำนโดยตรง      
4.  กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด      

4.1  มีกำรโฆษณำประชำสัมพนัธ์ผำ่นส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น เฟซบุก๊ 
(Facebook) ไลน์ (Line) อินสตำแกรม (Instagram)                    
ต๊ิกตอ๊ก (TikTok)  

     

4.2  มีกำรโฆษณำประชำสัมพนัธ์ผำ่นบุคคลท่ีเป็นอินฟลูเอนเซอร์ 
เช่น ยทููบเบอร์ท่ีท ำคอนเทนตเ์ก่ียวกบัอำหำร 

     

4.3  มีกำรท ำโปรโมชัน่รวมกบัแอปพลิเคชนัส่งอำหำร เช่น ส่งฟรี       
4.4  มีกำรท ำโปรโมชัน่อำหำรชุดในรำคำพิเศษ      
4.5  มีกำรลดรำคำส ำหรับลูกคำ้ท่ีกดเช็คอินท่ีร้ำน       

5.  กลยุทธ์ด้านบุคลากร      
5.1  พนกังำนแต่งกำยสะอำดเรียบร้อย      
5.2  พนกังำนมีควำมรับผิดชอบต่อสังคมโดยใส่หนำ้กำกอนำมยั

ตลอดเวลำ 
     

5.3  พนกังำนมีมำรยำทในกำรตอ้นรับแสดงออกถึงควำมเป็นไทย      
5.4  พนกังำนใหบ้ริกำรอยำ่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง      



198 
 

กลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิร้านขนมจีนน า้ยาใน 
วถิีปกติก้าวต่อไป (Next Normal) 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
5.5  พนกังำนใชเ้ทคโนโลยใีนกำรให้บริกำรไดอ้ยำ่งดี เช่น             

กำรช ำระเงินออนไลน์ รับค ำสั่งซ้ือผำ่นช่องทำงออนไลน์ 
     

5.6  พนกังำนมีควำมรู้ ควำมสำมำรถแนะน ำเมนูอำหำร                      
ไดเ้ป็นอยำ่งดี  

     

6.  กลยุทธ์ด้านลกัษณะทางกายภาพ      
6.1  มีกำรดูแลรักษำควำมสะอำดตำมมำตรกำรของภำครัฐ เช่น               

จดัวำงเจลแอลกอฮอลต์ำมจุดต่ำง ๆ 
     

6.2  มีกำรจดัตกแต่งร้ำนสวยงำม โดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์เหมำะ
ส ำหรับเป็นจุดเช็คอิน 

     

6.3  มีกำรจ ำกดัลูกคำ้ท่ีเขำ้ใชบ้ริกำรในแต่ละรอบ      
6.4  มีท่ีจอดรถอยำ่งเพียงพอ      
6.5  มีหอ้งน ้ำท่ีสะอำดอยูเ่สมอ และมีจ ำนวนเพียงพอ       

7.  กลยุทธ์ด้านกระบวนการ      
7.1  มีพนกังำนเพียงพอในกำรใหบ้ริกำรลูกคำ้      
7.2  บริกำรดว้ยควำมรวดเร็ว คล่องแคล่ว       
7.3  มีแอปพลิเคชนัสั่งอำหำรล่วงหนำ้ ก่อนมำถึงร้ำน      
7.4  มีระบบจดักำรค ำสั่งซ้ือท่ีรวดเร็ว       
7.5  มีกำรน ำเทคโนโลยเีขำ้มำใชใ้นระบบกำรใหบ้ริกำร เช่น             

กำรส่งค ำสั่งซ้ือเขำ้ไปในครัว 
     

 
ตอนที ่4  ขอ้เสนอแนะ  
 1) ขอ้เสนอแนะ  
  
   
 2) ความคิดเห็น 
  
   

ขอขอบคุณท่ีท่านเสียสละเวลาตอบแบบสอบถามเพื่อการวิจยัครบทุกขอ้ไว ้ณ โอกาสน้ีดว้ย 
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ประวตัิย่อผู้วจิัย 
  
ช่ือและนามสกุล  นายอรรถพล  มณีกูลพนัธ์      
วนั เดือน ปีเกิด  7 กนัยายน พ.ศ. 2530 
สถานท่ีเกิด  จงัหวดัชลบุรี   
ท่ีอยูปั่จจุบนั  44/85 หมู่ 3 ต าบลคลองสวนพลู อ าเออพระนครศรีอยธุยา  
  จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 13000 
ต าแหน่งหนา้ท่ีการงาน  วศิวกรอาวโุส 
สถานท่ีท างาน บริษทั จีซี แมนเทแนนซ์ แอนด์เอนจิเนียริง จ  ากดั (มหาชน) 
ประวติัการศึกษา  

พ.ศ. 2545   ประถมศึกษา  โรงเรียนลาซาลโชติรวนีครสวรรค์ 
                                                อ าเออเมืองนครสวรรค ์ จงัหวดันครสวรรค ์
พ.ศ. 2548   มธัยมตอนตน้  โรงเรียนสตรีนครสวรรค์ 
                                                อ าเออเมืองนครสวรรค ์ จงัหวดันครสวรรค์ 
พ.ศ. 2550   ประกาศนียบตัรวชิาชีพขั้นสูง วทิยาลยัเทคนิคพระนครศรีอยธุยา                                                

อ าเออพระนครศรีอยธุยา  จงัหวดัพระนครศรีอยธุยา 
พ.ศ. 2552 อุตสาหกรรมศาสตร์บณัฑิต สาขาวชิาวศิวกรรมไฟฟ้า

อิเล็กทรอนิกส์ก าลงั 
   มหาวทิยาลยัพระจอมเกลา้พระนครเหนือ  
       พ.ศ. 2566      บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  สาขาวชิาการบริหารการศึกษา 

   มหาวทิยาลยัราชอฏัพระนครศรีอยธุยา   
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