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ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย 

Service Marketing Mix Factors Affecting the Decision to Choose Buffet Restaurant  
Bangkok Balcony 81 Floor, Baiyoke Sky Hotel 

 

พัทธนันท์  ศุภภาคิณ1  และพัชร์หทัย จารุทวีผลนุกูล2 
10.14456/jrgbsrangsit.2019.26 

 

บทคัดย่อ  
การศึกษาค้นคว้าอิสระครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ (1) เพ่ือศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกายและ (2) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ช้ัน 81 
โรงแรมใบหยกสกาย ประชากรท่ีใช้ในงานวิจัย คือ กลุ่มลูกค้าท่ีใช้บริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ช้ัน 81 
โรงแรมใบหยกสกาย ซึ่งผู้วิจั ยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน โดยสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง โดยผู้วิจัยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติพรรณนา 
ได้แก่ ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและใช้สถิติเชิงอนุมาน ได้แก่  t-test, F-test และการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคุณ  

ผลการวิจัย พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 21-30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีสถานภาพสมรสโสดและมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15 ,001-25,000 บาท ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก เรียงล าดับ
จากมากไปน้อยดังนี้ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และน้อยท่ีสุดด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ และการตัดสินใจในก ารเลือกใช้
บริการ ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกายอยู่ในระดับมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า (1) ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุและสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้
บริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกายแตกต่างกัน ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
(2) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านกระบวนการ
ให้บริการ ส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ช้ัน 81 โรงแรมใบหยก
สกาย ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 มีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 57.1  

 

ค าส าคัญ: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ, การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
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Abstract 

The purpose of this independent study is (1) to study the demographic factors that affect the decision to 
choose the Bangkok Balcony buffet restaurant on 81th floor in Baiyoke Sky Hotel  (2) to study the service 
marketing mix factor that has impact on the decision to choose Bangkok Balcony on 81th floor in Baiyoke Sky 
Hotel. The population in this research is customers who visit Bangkok Balcony on 81th floor in Baiyoke Sky Hotel. 
The researcher does not know the exact number of population. Random sampling is used, and questionnaire is as a 
tool to collect data from 400 samples. The data are analyzed by using frequency, percentage, mean, and standard 
deviation, t-test, F-test and multiple regression.  

The results show that the majority of respondents are female. Their ages are 21-30 years old. They earn 
bachelor’s degree. They are working in private companies with the salary of 15,001-25,000 baht per month. Their 
marriage status is single or unmarried. Their opinions on the level of service marketing mix are high. When 
considered by its elements, physical characteristic has a top score, followed by personnel, products, service process, 
price, distribution, and marketing promotion, respectively. The decision to choose the service of Bangkok Balcony 
on 81th floor in Baiyoke Sky Hotel is scored at a high level. The results of hypothesis testing are that (1) 
Demographic factors; different ages and marriage status affect decision to choose Bangkok Balcony on 81th floor 
in Baiyoke Sky Hotel at the significance level of 0.05. (2) The service marketing mix factors comprising of 
products, distribution channel and service process affect the decision to choose Bangkok Balcony on 81th floor in 
Baiyoke Sky Hotel at the significance level of 0.05. This model is at 57.1 percent as a prediction. 
 

 Key words: Service Marketing Mix, Decision to Choose 
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1. บทน า 
ในปัจจุบันบทบาทท่ีส าคัญท าให้พฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภค ท้ังด้านการด าเนินชีวิตและการ

บริโภคอาหารในชีวิตประจ าวันในทุกเพศทุกวัยของสังคมไทยเปลี่ยนแปลงไป เนื่องจากสภาพสังคม เศรษฐกิจ 
ค่านิยมและทัศนคติต่าง ๆ ท่ีได้รับวัฒนธรรมการบริโภคอาหารจากต่างประเทศเข้ามามีความส าคัญในการเลือก
บริโภค ซึ่งธุรกิจร้านอาหารถือเป็นหนึ่งในธุรกิจท่ีมีความร้อนแรงอยู่เสมอ ท้ังการเติบโต การเข้ามาของรายใหม่ และ
การรุกเพ่ิมสาขาของรายเดิม โดยจากข้อมูลศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2560) ประเมินว่า มูลค่าตลาดธุรกิจร้านอาหารในปี 
พ.ศ. 2561 จะอยู่ท่ี 411,000-415,000 ล้านบาท มีการเติบโต ร้อยละ 4-5 การเติบโตส่วนหนึ่งมาจากการผลักดันของ
ต้นทุน โดยเฉพาะค่าเช่าพ้ืนท่ีในท าเลศักยภาพ และต้นทุนค่าแรง ท่ีส่งผลให้ผู้ประกอบการร้านอาหารต้องตั้งราคา
อาหารในระดับสูง เพ่ือให้ครอบคลุมภาวะต้นทุนต่าง ๆ ท่ีเพ่ิมสูงขึ้น ปัจจุบันนี้ในประเทศไทยมีร้านอาหารเกิดขึ้น
มากมายหลายประเภท เป็นธุรกิจท่ีมีความส าคัญและอาหารเป็นหนึ่งในปัจจัยสี่ของการด ารงชีวิต ในปี พ.ศ. 25 61 
ธุรกิจร้านอาหารมีมูลค่าตลาดอยู่สูงมาก  โดยอาหารบุฟเฟ่ต์ นับเป็นองค์ประกอบส าคัญของห้องอาหารในโรงแรม
ขนาดใหญ่ เป็นแหล่งรายได้ท่ีส าคัญของโรงแรมรองจากรายได้จากการขายห้องพัก รายได้จากการจัดประชุม และ
รายได้จากการให้บริการอื่น ๆ ซึ่งอาหารบุฟเฟ่ต์ก าลังเป็นท่ีนิยมมากในปัจจุบัน โดยเฉพาะในสังคมผู้บริโภควัยท างาน 
จะเห็นได้จากการขยายสาขาของร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ท่ีมีจ านวนเพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วในย่านคนท างาน (กิจติมา ลุมภักดี 
และไกรชิต สุตะเมือง, 2555) จากสถิติข้อมูลในปี พ.ศ. 2560 มีธุรกิจภัตตาคาร/ร้านอาหารท่ีด าเนินกิจการอยู่ท่ั ว
ประเทศ จ านวน 11,945 ราย โดยส่วนใหญ่จะจัดตั้งในรูปแบบบริษัทจ ากัด จ านวน 10 ,443 ราย คิดเป็นร้อยละ 87.43 
รองลงมาคือห้างหุ้นส่วนจ ากัด/ห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล จ านวน 1,497 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.53 ในขณะท่ีมีการ
จัดตั้งในรูปแบบบริษัทมหาชนจ ากัดมีจ านวนเพียง 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 0.04 ซึ่งมูลค่าทุนจดทะเบียนนิติบุคคลธุรกิจ
ภัตตาคารร้านอาหารมีมูลค่า 77,423 ล้านบาท แบ่งเป็นบริษัทจ ากัด มูลค่า 77,291 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 93.37 ห้าง
หุ้นส่วนจ ากัด/ห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล มูลค่า 2,788 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 3.60 และบริษัทมหาชน มูลค่า 2,344 
ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 3.03 ดังข้อมูลแสดงให้เห็นถึงความต้องการประกอบธุรกิจเกี่ยวกับธุรกิจภัตตาคาร/
ร้านอาหารในท้องตลาดท่ียังขยายตัวได้ดี ท้ังนี้ ปัจจัยส าคัญท่ีท าให้ธุรกิจมีอัตราการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่องทุกปี 
เพราะผู้คนในยุคปัจจุบัน ทุกเพศ ทุกวัย โดยเฉพาะวัยหนุ่มสาวต่างให้ความใส่ใจเกี่ยวกับเรื่องสุขภาพการบริโภค 
อาหารส่งผลให้ธุรกิจภัตตาคาร/ร้านอาหารในท้องตลาดภายในประเทศ มียอดขายดีและสร้างรายได้ให้กับ
ผู้ประกอบการ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า , 2560) จะเห็นได้ว่าภาพรวมมีการแข่งขันทางธุรกิจอาหารในประเทศไทย
ยังคงมีความรุนแรงเหมือนกับทุกปีท่ีผ่านมา เนื่องจากมีผู้ประกอบการรายใหม่เกิดขึ้นเป็นจ านวนมาก ส่งผลให้การ
แข่งขันในด้านของราคาค่อนข้างรุนแรง โดยห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย นั้นมี
เอกลักษณ์โดดเด่นในด้านของอาหาร/การบริการ และบรรยากาศท่ีมีความโดดเด่นของสถานท่ีและขนาดตึกท่ีสูงเป็น
อันดับ 2 ของประเทศไทย ซึ่งท าให้ประเทศไทยเติบโตและเป็นท่ีรู้จักส าหรับในคนไทยและคนต่างชาติ ในฐานะผู้น า
ธุรกิจได้ยึดถือแนวทางการสร้างสรรค์ผลงานและการพัฒนางานบริการอย่างต่อเนื่อง ท้ังอาหาร เครื่องดื่ม บรรยากาศ 
และการให้บริการของพนักงานท่ีเป็นเลิศ ตลอดระยะเวลาท่ีผ่านมา เพ่ือตอบสนองต่อความพึงพอใจและเพ่ือแสดง
ความขอบคุณต่อลูกค้าผู้มีอุปการะทุกท่านด้วยดีเสมอมา ผู้วิจัยสนใจศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผล
ต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย ซึ่งถือได้ว่า
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เป็นแหล่งเศรษฐกิจท่ีส าคัญแห่งหนึ่ง โดยมุ่งเน้นผลลัพธ์เพ่ือน าไปใช้ในการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดท้ังด้าน
ของผลิตภัณฑ์ และการบริการเพ่ือให้เกิดพฤติกรรมในการตัดสินใจเข้าใช้บริการเป็นหลัก 
 

2. วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพ่ือศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการของลูกค้าห้องอาหารบุฟ

เฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย 
2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของลูกค้า

ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย 
 
3. สมมติฐานของการวิจัย 

1. ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ สถานภาพสมรส และรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือนท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการของลูกค้าห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 
81 โรงแรมใบหยกสกาย แตกต่างกัน 

2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพส่งผลต่อการ
ตัดสินใจในการเลือกใช้บริการของลูกค้าห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย 
 
4. แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 

1.  แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับประชากรศาสตร์ 
Kotler, Keller, Brady, Goodman, & Hansen (2016) กล่าวว่า การเลือกตลาดเป้าหมาย คือ กระบวนการประเมิน

ท้ังหมดของส่วนแบ่งการตลาดท่ีสนใจและเลือกหนึง่ส่วนหรือมากกว่านั้น ในขณะท่ี Schiffman and Wisenblit (2015) ได้
กล่าวว่าการแบ่งส่วนตลาดประชากรท าได้โดยการแบ่งกลุ่มของผู้บริโภคตามอายุ รายได้ เช้ือชาติ เพศ การประกอบอาชีพ 
สถานภาพสมรส ประเภทและขนาดของใช้ในครัวเรือน และท่ีตั้งทางภูมิศาสตร์ ตัวแปรเหล่านี้มีวัตถุประสงค์เชิงประจักษ์
และสามารถซักถามหรือการสังเกตได้อย่างง่ายดาย สิ่งเหล่านี้ช่วยให้นักการตลาดได้จ าแนกผู้บริโภคแต่ละประเภทตามท่ี
ก าหนดไว้ได้ อย่างชัดเจน เช่น กลุ่มอายุ หรือกลุ่มรายได้ เช่นเดียวกับระดับชนช้ันทางสังคมท่ีจะถูกก าหนดโดย
วัตถุประสงค์ จากความแตกต่างทางประชากรศาสตร์ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (Mehmet & Gul, 2014) ซึ่ง
ประกอบด้วย  

1  1) เพศ (Sex) เพศหญิงและเพศชาย โดยจะมีแนวโน้มท่ีจะมีความแตกต่างกันในด้านทัศนคติและ
พฤติกรรม  

1.   2) อายุ (Age) ช่วงอายุท่ีมีความแตกต่างกันนั้นท าให้มีความช่ืนชอบรสนิยมท่ีแตกต่างกัน โดยรสนิยม
ของบุคคลจะมีการเปลี่ยนแปลงไปตามวัยมีผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของแต่ละกลุ่มอายุท่ีแตกต่างกัน  

1.   3) ระดับการศึกษา (Education) ผู้ท่ีมีระดับการศึกษาสูงจะส่งผลให้มีการบริโภคสินค้าท่ีมีคุณภาพ
ดีกว่า รวมถึงมีราคาสูงกว่าการบริโภคสินค้าของผู้ท่ีมีการศึกษาในระดับต่ า  

1.   4) อาชีพ (Occupation) อาชีพต่าง ๆ นั้นมีความแตกต่างกันจะส่งผลให้มีความต้องการในด้านสินค้า
และบริการท่ีต่างกัน  
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1.    5) รายได้ (Income) โดยผู้บริโภคท่ีมีรายได้ปานกลางและมีรายได้ต่ านั้นมีจ านวนมาก ท าให้ขนาด
ของตลาดใหญ่กว่าผู้บริโภคท่ีมีรายได้สูง สินค้าและบริการต่าง ๆ จึงมีการแบ่งส่วนตลาดตามรายได้  

2. แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
Hashim & Hamzah (2014) ได้ทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับส่วนประสมการตลาด พบว่า ส่วนประสม

การตลาดแบบดั้งเดิมนั้นประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) และการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) อย่างไรก็ตามลูกค้าในปัจจุบันมีความซับซ้อนมากขึ้นจึงเพ่ิมองค์ประกอบอีก 3 
องค์ประกอบในส่วนประสมการตลาดได้แก่ บุคลากร (People) กระบวนการให้บริการ (Process) และลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Environment) ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด ตามแนวความคิดการตลาดสมัยใหม่ ใช้ในการพัฒนาส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีสามารถสนองความต้องการของลูกค้านั้น นักการตลาดจะต้องเลือกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรง
กับลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้อย่างถูกต้องและต้องสร้างสรรค์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมไม่มากหรือน้อย
จนเกินไปเพ่ือท าให้เกิดความพึงพอใจต่อลูกค้าสูงสุด (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2557) นอกจากนี้ Mohammad (2015) ได้กล่าว
ว่าส่วนประสมการบริการนั้นมีประโยชน์ทางธุรกิจและช่วยให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ โดยประกอบด้ วย (1) ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product)   (2) ด้านราคา (Price) (3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) (5) ด้านบุคลากร (People) (6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) และ (7)  ด้านลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Environment) โดยแต่ละด้านมีความดังนี ้

1.   1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินค้า/บริการท่ีธุรกิจจัดท าขึ้นเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้ามีท้ังท่ีจับต้องได้และไม่สามารถจับต้องได้ ซึ่งธุรกิจท่ีผลิตสินค้าและบริการ ต้องพิจารณาถึงความจ าเป็นและความ
ต้องการของลูกค้า เพ่ือน ามาก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ท าให้ธุรกิจสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้มาก
ท่ีสุด รวมไปถึงสิ่งท่ีมีคุณค่าท่ีเสนอขาย หรือผลประโยชน์ท่ีสนองความต้องการของผู้บริโภคได้  

1.   2) ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินท่ีลูกค้าต้องช าระในรูปตัวเงินหรือราคาเป็นต้นทุน (Cost) 
ของทางบริษัท โดยธุรกิจนั้นควรก าหนดราคาท่ีลูกค้าสามารถซื้อได้ ในการวางแผนด้านราคา นอกจากต้นทุนการผลิต
แล้วต้นทุนของลูกค้าก็เป็นสิ่งส าคัญท่ีผู้ประกอบการควรพิจารณาในการท าธุรกิจนั้น ๆ ซึ่งธุรกิจต้องพยายามลดต้นทุน
และภาระของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่า (Value) ผลิตภัณฑ์ กับราคาและคุณภาพของการบริการของ
ผลิตภัณฑ์  

1.   3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้เพ่ือ
เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ และบริการจากองค์การไปยังตลาด สถาบันท่ีน าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบันตลาด 
ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินค้าประกอบด้วยการขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง  

1.   4) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับ
ผู้ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย (Personal Selling) และการ
ติดต่อสื่อสารโดยใช้สื่อ (Non personal Selling) การประชาสัมพันธ์การให้ข่าว การลด แลก แจก แถม การตลาดทางตรง  

1.   5) ด้านบุคลากร (People) หมายถึง บุคคลท้ังหมดในองค์กรท่ีให้บริการนั้นซึ่งจะรวมตั้งแต่เจ้าของ 
ผู้บริหาร พนักงานในทุกระดับ การมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าและพนักงาน โดยบุคลากรเหล่านี้ผ่านการพัฒนาและ
ฝึกอบรม กระตุ้นพนักงานให้สามารถสร้างความแตกต่างอย่างมากในด้านความพึงพอใจของผู้บริโภค 
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1.   6) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง การวางแผนท่ีต้องอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพ
หรือเครื่องมือทันสมัย เพ่ืออ านวยความสะดวกท่ีสามารถส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพได้ เนื่องจากการให้บริการโดยท่ัวไป
มักจะมีหลายขั้นตอน ซึ่งในแต่ละขั้นตอนต้องประสานเช่ือมโยงกันอย่างดี หากมีขั้นตอนใดไม่ดีแม้แต่ขั้นตอนเดียวย่อม
ท าให้การบริการเป็นท่ีประทับใจแก่ลูกค้า 

1.   7) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Environment) หมายถึง ส่วนท่ีสัมผัสจับต้องของการบริการ
และสิ่งแวดล้อม ได้แก่ อาคารของธุรกิจบริการ เครื่องมือ และอุปกรณ์ เช่น เครื่องคอมพิวเตอร์ เครื่องเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์
ให้บริการ การตกแต่งสถานท่ี ล็อบบ้ี ลานจอดรถ สวน ห้องน้ า การตกแต่ง ป้ายประชาสัมพันธ์ แบบฟอร์มต่าง ๆ สิ่งต่าง 
ๆ เหล่านี้เป็นสิ่งท่ีลูกค้าใช้เป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพของการให้บริการ ส่งผลกระทบต่อความประทับใจของลูกค้า  

3. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
   ค านาย อภิปรัชญาสกุล (2558) กล่าวว่า การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะมีบุคคลหรือกลุ่มคน ท่ีเข้ามามีส่วน

เกี่ยวข้องหรือมีบทบาทในการตัดสินใจซื้อซึ่งสามารถแบ่งออกเป็น 5 บทบาท คือ (1) ผู้ริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลท่ีเสนอ
ความคิดในการซื้อผลิตภัณฑ์เป็นคนแรก (2) ผู้มีอิทธิพล (Influencer) คือ ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการให้ค าแนะน า ให้
ข้อเสนอแนะในการตัดสินใจซื้อ (3) ผู้ตัดสินใจซื้อ (Decider) คือ ผู้ท่ีตัดสินใจในการซื้อสินค้าเป็นครั้งสุดท้ายในเรื่องต่าง 
ๆ คือ ซื้อหรือไม่ซื้อ ซื้ออะไร ซื้อท่ีไหน และซื้ออย่างไร (4) ผู้ซื้อ (Buyer) คือ ผู้ท าการซื้อสินค้านั้น ๆ และ (5) ผู้ใช้ (User) 
คือ บุคคลท่ีเป็นผู้ใช้หรือบริโภคสินค้านั้นๆ นอกจากนี้ วิเชียร วิทยอุดม (2556) ยังกล่าวว่า การตัดสินใจของผู้บริโภค 
คือ การตัดสินใจของมนุษย์ท่ัวไปท่ีจะเกิดจากการเรียนรู้ และการรับรู้สิ่งต่าง ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง ก่อให้เกิดเป็นการสั่งสม 
และประสบการณ์ และแบ่งออกเป็น 3 ประเภท (1) การตัดสินใจภายใต้สภาวการณ์ท่ีแน่นอน (Decision Making 
Certainty) โดยใช้พ้ืนฐานในผลลัพธ์ท่ีคาดหวังไว้ โดยทราบผลลัพธ์นั้นๆ ว่าเป็นอย่างไร (2) การตัดสินใจภายใต้
สภาวการณ์ท่ีเสี่ยง (Decision Making under Risk) โดยสามารถคาดคะเนถึงความน่าจะเป็นในเหตุการณ์ท่ีจะเกิดได้  
และ (3) การตัดสินใจภายใต้สภาวการณ์ท่ีไม่แน่นอน (Decision Making under Uncertainty) ผู้ตัดสินใจไม่สามารถ
คาดการณ์ผลลัพธ์ท่ีจะเกิดขึ้นได้ อีกท้ังไม่ทราบผลลัพธ์ของแต่ละทางเลือกนั้นๆ โดย Stankevich (2017) กล่าวว่า 
รูปแบบดั้งเดิมของกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคมี 5 ขั้นตอน ได้แก่ (1) การรับรู้ปัญหา (Need Recognition) ซึ่ง
หมายถึงทราบความจ าเป็นและความต้องการในสินค้า (2) การค้นหาข้อมูล (Information Search) เม่ือผู้บริโภครับรู้
ปัญหานั้น จะค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ แหล่งบุคคล  (3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of 
Alternatives) เม่ือผู้บริโภคได้ข้อมูลมาแล้วจากขั้นท่ีสอง ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ 
ได้แก่ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ ความส าคัญ ความเช่ือถือในตราสินค้า และทัศนคติในการเลือกตราสินค้า (4) การ
ตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) และ (5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจ
หรือไม่พอใจหลังจากมีการซื้อผลิตภัณฑ์ไปใช้แล้ว  
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5. กรอบแนวคิด 
 

ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

6. การด าเนินการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประชากรท่ีใช้ในงานวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกค้าท่ีเข้า

มาใช้บริการหรือลูกค้าท่ีเคยเข้าใช้บริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย ซึ่งผู้วิจัยไม่
ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรของ Cochran (1977) จ านวนกลุ่มตัวอย่างท้ังหมด
เท่ากับ 400 คน ในการวิจัยครั้งน้ี ใช้วิธีการสุ่มโดยไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) วิธีการสุ่มแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) โดยผู้วิจัยต้องการเก็บข้อมูลจากลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการหรือลูกค้าท่ีเคยเข้าใช้บริการ
ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกายด้วยตนเอง โดยใช้การแจกแบบสอบถามกับลูกค้าท่ี
ตัดสินใจเข้ามาใช้บริการโดยตรง เพ่ือให้เกิดความแม่นย า เกณฑ์การให้คะแนนแบบ Likert Scale 5 ระดับ ท าการทดสอบ
ค่าความเช่ือม่ัน Cronbach’s Alpha มีค่า ตั้งแต่ 0.718 ถึง 0.945 ดังน้ันแบบสอบถามนี้จึงมีความน่าเช่ือถือและสามารถ
น าไปศึกษากับกลุ่มตัวอย่างจริงได้ สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลและทดสอบสมมติฐานแบ่งออกเป็น  

การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) โดยน าเสนอเป็นตารางแจกแจงความถี่ (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือใช้อธิบายข้อมูลเบ้ืองต้นเกี่ยวกับกลุ่มตัวอย่าง และการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
   - เพศ 
   - อาย ุ
   - ระดับการศึกษาสูงสุด 
   - สถานภาพสมรส 
   - อาชีพ 
   - รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการของ
ลูกค้าหอ้งอาหารบุฟเฟ่ต์ 

บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรม
ใบหยกสกาย 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ 
   - ด้านผลิตภัณฑ์/บริการ 
   - ด้านราคา 
   - ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
   - ด้านการส่งเสริมการตลาด 
   - ด้านบุคลากร 
   - ด้านกระบวนการให้บริการ 
   - ด้านลักษณะทางกายภาพ 
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(Inferential Statistics) ได้แก่ Independent Sample : t-Test, One-way analysis of Variance (ANOVA) ทดสอบเปรียบเทียบ
รายคู่แบบ LSD และ Multiple Linear Regression Analysis โดยก าหนดนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

7. ผลการวิจัย 
1. ข้อมูลลักษณะส่วนบุคคล 
1. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 242 คน (ร้อยละ 60.50) มีอายุ 21-30 ปี จ านวน 229 

คน (ร้อยละ 57.25) มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด จ านวน 260 คน (ร้อยละ 65.00) มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนมากท่ีสุด จ านวน 166 คน (ร้อยละ 41.50) มีสถานภาพสมรสโสดมากท่ีสุด จ านวน 308 คน (ร้อยละ 
77.00) และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท มากท่ีสุด จ านวน 136 คน (ร้อยละ 34.00) 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.11) โดยในแต่ละด้านมีรายละเอียด

ดังต่อไปนี้ (1) ด้านผลิตภัณฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.17) โดยในแต่ละข้อพบว่า ความสะอาดของอาหารมาก
ท่ีสุด (X  = 4.33) รองลงมามีความหลากหลายของอาหารและเครื่องดื่ม ( X  = 4.21) และน้อยท่ีสุดภาพพจน์และช่ือเสียงของ
ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย ( X  = 4.09) (2) ด้านราคาในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 
4.04) โดยในแต่ละข้อพบว่า รายละเอียดการแสดงราคาท่ีชัดเจนมากท่ีสุด ( X  = 4.12) รองลงมาความคุ้มค่าของรสชาติอาหาร
กับราคา ( X  = 4.10) และน้อยท่ีสุดราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพหรือสิ่งท่ีได้รับ ( X  = 3.98) (3) ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (X  = 4.04) โดยในแต่ละข้อพบว่า การค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับการใช้บริการท าได้ง่ายและ
ละเอียดครบถ้วน เช่น การหาข้อมูลทางอินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด ( X  = 4.14) รองลงมามีความสะดวกในการนัดหมายจองคิว 
ผ่านช่องทางต่าง ๆ  ( X  = 4.06) และน้อยท่ีสุดสถานท่ีตั้ง มีการสัญจรของรถสาธารณะให้บริการตลอดเวลา ( X  = 3.98) (4) 
ด้านการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 3.92) โดยในแต่ละข้อพบว่า การจัดกิจกรรมต่าง ๆ ตามเทศกาล
มากท่ีสุด (X  = 4.02) รองลงมามีการประชาสัมพันธ์หลากหลายช่องทาง  ( X  = 3.97) และน้อยท่ีสุดการส่งเสริมการขาย เช่น 
(ลด แลก แจก แถม)  ( X  = 3.83) (5) ด้านบุคลากรในภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.21) โดยในแต่ละข้อพบว่า 
พนักงานมีการแต่งกายท่ีสะอาดมากท่ีสุด ( X  = 4.28) รองลงมาคือพนักงานท่ีบริการมีอัธยาศัยดี ( X  = 4.25) และน้อยท่ีสุด
พนักงานแต่ละแผนกมีความช านาญในงาน  ( X  = 4.13) (6) ด้านกระบวนการให้บริการในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 
4.15) โดยในแต่ละข้อพบว่า มีการเติมอาหารในช้ันบุฟเฟ่ต์อย่างสม่ าเสมอมากท่ีสุด ( X  = 4.17) มีการควบคุมมาตรฐาน
อาหาร ( X  = 4.17) การให้บริการมีความยุติธรรม ไม่เลือกปฏิบัติ ( X  = 4.17) รองลงมาคือการให้บริการมีความสะดวก
รวดเร็ว (X  = 4.14) และน้อยท่ีสุดคือการอธิบายรายละเอียดอาหารและเครื่องดื่มได้อย่างชัดเจน  ( X  = 4.12) (7) ด้านลักษณะ
ทางกายภาพในภาพรวมอยู่ในระดับระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.26) โดยในแต่ละข้อพบว่า ห้องอาหารมีภาพลักษณ์ท่ีดีมากท่ีสุด 
(X  = 4.31) รองลงมาคือบรรยากาศสถานท่ี การตกแต่งภายในร้าน มีความสะอาด สะดวกสบาย ( X  = 4.30) และน้อยท่ีสุดคือ
ความสะดวกของสถานท่ีจอดรถ และห้องน้ า ( X  = 4.19)  

3. การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ 
   การตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ ห้องอาหารบุฟเฟต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกายใน

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.06) โดยในแต่ละข้อพบว่า การตัดสินใจเข้าใช้บริการ เนื่องจากห้องอาหารบุฟเฟ่ต์  
บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย มีสินค้าและบริการท่ีตอบสนองความต้องการได้อย่างหลายหลายมาก
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ท่ีสุด ( X  = 4.10) และการน าเสนอภาพสินค้าและน่าจูงใจ ( X  = 4.10) รองลงมาตัดสินใจเข้าใช้บริการอย่างเต็มใจ ( X  
= 4.05) และน้อยท่ีสุดตัดสินใจเข้าใช้บริการเนื่องจากห้องอาหารตรงกับรสนิยม ( X  = 4.02) 

4.  การทดสอบสมมติฐาน 
   ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุและสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้

บริการของลูกค้าห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 โดยพบว่า ผู้ท่ีมีอายุ 21-31 ปี มีการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการของลูกค้าห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ 
บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย น้อยกว่า ผู้ท่ีมีอายุ 31-50 ปี และผู้ท่ีมีสถานภาพโสด มีการตัดสินใจใน
การเลือกใช้บริการของลูกค้าห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย  น้อยกว่า ผู้ท่ีมี
สถานภาพสมรส อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
ตารางท่ี 1  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของ   
                   ลูกค้า ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกายโดยวิธี Enter ครั้งท่ี 1  

การตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ b Std. Error t Sig. VIF 

(Constant) 0.13 0.18 0.723 0.470  

- ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) 0.24 0.06 3.806 0.000* 2.593 

- ด้านราคา (X2) -0.02 0.06 -0.260 0.795 3.615 
- ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (X3) 0.25 0.07 3.724 0.000* 3.779 
- ด้านการส่งเสริมการตลาด (X4) 0.08 0.05 1.718 0.087 2.705 

- ด้านบุคลากร (X5) 0.05 0.07 0.758 0.449 3.860 

- ด้านกระบวนการให้บริการ (X6) 0.26 0.06 4.127 0.000* 3.575 
- ด้านลักษณะทางกายภาพ (X7) 0.09 0.06 1.435 0.152 2.833 
  Adjusted. R2 = 0.574   SEest = 0.410   F = 77.877   Sig. = 0.000* 

* มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 1 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ 
ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายและ
ด้านกระบวนการให้บริการ ส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 
โรงแรมใบหยกสกาย ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 มีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 57.4 (Adjusted R2 = 0.574) 

การตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ = 0.174 + 0.343 (ด้านกระบวนการให้บริการ) + 0.334 (ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย) + 0.267 (ด้านผลิตภัณฑ์) 
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8. การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
สมมติฐานข้อท่ี 1 พบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุและสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการ

ตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกายแตกต่างกัน ท่ีระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 สามารถอภิปรายผลได้ดังนี้ ด้านอายุเป็นปัจจัยหนึ่งท่ีท าให้ผู้บริโภคเกิดความคิดและพฤติกรรม
แตกต่างกันออกไป โดยแสดงออกถึงความสามารถในการตัดสินใจและภาระหน้าท่ีในแต่ละช่วงวัย นอกจากนี้ยังพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 21-30 ปี มีการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการน้อยกว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 31-40 ปี
และอายุ 41-50 ปี แสดงให้เห็นถึง ช่วงอายุท่ีเข้าสู่หน้าท่ีการท างานท่ีม่ันคงและมีความต้องการเข้าสังคม อีกท้ัง
ความสามารถในการตอบสนองความต้องการในชีวิตท่ีจะได้รับประทานอาหารบนโรงแรมหรูท่ามกลางกรุงเทพฯ ลิ้ม
รสชาติอาหารพร้อมกับซึมซับบรรยากาศท่ีสวยงามบนตึกสูง สอดคล้องกับงานวิจัยของ วิไลวรรณ บุญวิเซ็นต์ (2556) 
พบว่า ปัจจัยด้านอายุท่ีแตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแตกต่างกัน  และด้าน
สถานภาพสมรส บ่งบอกถึงพฤติกรรมการด าเนินชีวิตแบบเดี่ยวหรือแบบมีครอบครัว ซึ่งลักษณะท่ีแตกต่างกันนี้ท าให้เกิด
การตัดสินใจรับประทานอาหารนอกบ้านแตกต่างกัน โดยคนท่ีมีสถานภาพโสดจะตัดสินใจรับประทานอาหารด้วยตัวคน
เดียวหรือทานกับเพ่ือนร่วมงาน ซึ่งจะเลือกรับประทานอาหารท่ัวไป ส่วนคนท่ีมีสถานภาพสมรสจะมีการตัดสินใจของ
บุคคลหลายคนซึ่งการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารอาจจะแตกต่างกันออกโดยจะต้องค านึงถึงบรรยากาศโดยรอบและ
มีความเหมาะสมในวันพิเศษต่างๆ ท่ีครอบครัวนั้นจัดขึ้น สอดคล้องกับงานวิจัยของ จิราพร วรเวชวิทยา (2559) พบว่า 
สถานภาพการสมรส ไม่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการห้องอาหารครัวเมืองราช 

สมมติฐานข้อท่ี 2 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านกระบวนการให้บริการ ส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโค
นี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 มีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 57.1 โดยอภิปรายผล
ตามค่าน้ าหนัก ได้ดังน้ี  

  1) ด้านกระบวนการให้บริการส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ 
บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย มากท่ีสุด เนื่องด้วยผู้เข้าใช้บริการนั้นจะมีระยะเวลาในการรับประทาน
ค่อนข้างน้อยหรือเป็นช่วงเวลาหนึ่งในการให้บริหารนั้น สิ่งท่ีต้องค านึงถึงคือการรอคอยของผู้บริโภคท่ีต้องการเข้ามา
ใช้บริการของห้องอาหาร อาจจะต้องใส่ใจ โดยต้องควบคุมในเรื่องการควบคุมมาตรฐานของอาหารให้พอเพียงแต่
ความต้องการของผู้บริโภค เพราะเป็นช่องทางท่ีผู้บริโภคเลือกใช้ในการบริการ ผลการวิเคราะห์ข้อมูลยังพบว่า การ
เติมอาหารในช้ันบุฟเฟ่ต์อย่างสม่ าเสมอ มีการควบคุมมาตรฐานอาหารและการให้บริการมีความยุติธรรม ไม่เลือก
ปฏิบัติมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด สอดคล้องกับงานวิจัยของ วิไลวรรณ บุญวิเซ็นต์ (2556) พบว่า ปัจจัยด้านกระบวนการ
ให้บริการมีผลกับการเลือกใช้บริการของร้าน ริว ชาบู ชาบู สาขาสยามสแควร์ ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 และศิ
รินันท์ อมรประเสริฐชัย (2556) พบว่า ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการมีผลกับการเลือกใช้บริการร้านอาหารบุฟเฟ่ต์
ประเภทป้ิงย่าง สุกี้และชาบูของผู้บริโภคในพ้ืนท่ีฝ่ังธนบุรีกรุงเทพมหานคร ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

   2) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากด้วยพฤติกรรมการใช้ชีวิตท่ีเปลี่ยนไปของคนในยุคปัจจุบันท่ีมี
การใช้สื่อออนไลน์ในชีวิตประจ าวัน ใช้กันมากขึ้น จึงท าให้เกิดช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านสื่อออนไลน์ขึ้น ซึ่งเป็น
ทางเลือกท่ีช่วยให้ผู้บริโภคสามารถค้นหาข้อมูลสินค้า/การบริการสินค้าได้ตามความต้องการ ผลการวิเคราะห์ข้อมูลยงั
พบว่า การค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับการใช้บริการท าได้ง่ายและละเอียดครบถ้วน เช่น การหาข้อมูลทางอินเตอร์เน็ตมี
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ค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด สอดคล้องกับงานวิจัยของ นุชนาถ ทรัพย์สง (2559) พบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผล
กับการเลือกใช้บริการห้องอาหารบนช้ันดาดฟ้าของโรงแรม 5 ดาว ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ท่ีระดับนัยส าคัญทาง
สถิติ 0.05 และณัฐวุฒิ รุ่งเสถียรภูธร (2559) พบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลกับการเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารส าหรับม้ือค่ าของประชากรในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05    

    3) ด้านผลิตภัณฑ์ ในการประกอบธุรกิจร้านอาหารนั้น ปัจจัยท่ีส าคัญขาดไม่ได้คือด้านผลิตภัณฑ์
หรืออาหารท่ีน าเสนอต่อผู้บริโภคนั้นมีรูปร่างหน้าตาอย่างไร รสชาติท่ีจะได้รับตรงกับความคาดหวังของผู้บริโภค อีก
ท้ังยังเหมาะสมกับสถานท่ีนั้น ๆ โดยห้องอาหารบุฟเฟต์น้ันจะต้องมีอาหารท่ีหลากหลายและเพียงพอต่อความต้องของ
ผู้บริโภค โดยห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย นั้นมีอาหารให้เลือกรับประทานมากมายท้ัง
ไทยและเทศและการรับประทานอาหารท่ีมีรสนิยมในบรรยากาศท่ีสวยงาม และผลการวิเคราะห์ข้อมูลยังพบว่า ความ
สะอาดของอาหารมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด เพราะว่า ผู้บริโภคก่อนเขาจะเข้ามาเลือกใช้บริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ ผุ้บริโภคมี
ความคาดหวังกับอาหารท่ีมีความสด สะอาด และปลอดภัย แต่อย่างไรก็ตามหากอาหารไม่มีความหลากหลาย ซ้ าซาก 
จ าเจ ก็คงไม่มีผลต่อการตัดสินใจท่ีจะกลับมาใช้บริการซ้ า อีกท้ังอาหารพิเศษในช่วงต่างๆ เช่น อาหารฤดูกาล อาหาร
นานาชาติ ท่ีมีความพิเศษ ในช่วงนั้น ๆ มาเติมเต็ม จะส่งผลอย่างมากต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการห้องอาหารบุฟ
เฟ่ต์ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ นุชนาถ ทรัพย์สง (2559) ท าการศึกษาเรื่อง พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์มีผลการเลือกใช้บริการห้องอาหารบนช้ันดาดฟ้าของโรงแรม  5 ดาว ในเขตพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร ท่ี
ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 และชิตชัย ดิเรกวัฒนชัย (2555) พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มี
ผลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารสุขภาพของกลุ่มวัยท างานในย่านธุรกิจ ในกรุงเทพมหานครท่ีระดับนัยส าคัญทาง
สถิติ 0.05  

 
9. ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยนี้ไปใช้ 

1) ปัจจัยประชากรศาสตร์ ผู้บริหาร ผู้จัดการหรือบุคคลท่ีเกี่ยวข้องควรท าความเข้าใจความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีมีอายุ 31-40 ปีและอายุ 41-50 ปี โดยให้ความส าคัญเพ่ือใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ในการวางแผน
กลุ่มเป้าหมายหลักได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้อย่างถูกต้องตรง
กับความต้องการและควรท าการรักษาฐานลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มสมรสท่ีมารับประทานอาหารกันเป็นคู่หรือกลุ่มลูกค้าท่ีมา
รับประทานอาหารเป็นครอบครัว เนื่องจากการรับประทานอาหารหรูในบรรยากาศท่ีดีนั้น เป็นสิ่งท่ีคาดหวังส าคัญ
ลูกค้ากลุ่มนี้ เม่ือสามารถตอบสนองความคาดหวังของลูกค้ากลุ่มนี้ได้จะช่วยท าให้ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคนี่ 
ช้ัน 81 โรงแรมใบหยกสกาย เป็นตัวเลือกแรกในการเลือกรับประทานอาหารในวันครอบรอบหรือโอกาสพิเศษต่างๆ 
และกลับมาใช้บริการอีกครั้ง 

2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
1.   2.1) ด้านกระบวนการให้บริการ ควรมีการควบคุมมาตรฐานอาหารและการให้บริการมีควา ม

ยุติธรรม ไม่เลือกปฏิบัติ กลยุทธ์นี้สามารถท าให้เกิดความแตกต่างได้ ผู้บริโภคท่ีมีความประทับใจในบริการมักจะ
กลับมาใช้บริการบ่อยขึ้น และผู้ประกอบการต้องให้ความส าคัญการเติมอาหารอย่างรวดเร็ว เป็นปัจจัยส าคัญท่ีท าให้
ผู้บริโภคเลือกใช้บริการ และการพัฒนากระบวนการให้บริการให้ทันสมัยเป็นเลิศอยู่เสมอทันกับเหตุการณ์ปัจจุบัน
มากท่ีสุดโดยการน าเทคโนโลยีใหม่ๆ เข้ามาช่วยเพ่ือให้เกิดการบริการท่ีรวดเร็วขึ้นและทันสมัยขึ้นดูดีมีระดับและ
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ผู้ประกอบการควรหม่ันฝึกทักษะการบริการให้มีความถูกต้องและแม่นย ามากกว่าคู่แข่งรายอื่นๆ ซึ่งในส่วนนี้จะเป็น
กลยุทธ์ท่ีน าไปสู่การสร้างความแตกต่างและสร้างความประทับใจให้กับผู้บริโภคได้อย่างง่ายและคุ้มค่าท่ีสุด 

1.  2.2) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรจะเน้นการบริการด้านข้อมูล ผ่านทางอินเตอร์เน็ต เพราะเป็น
ช่องทางท่ีผู้บริโภคเลือกใช้ในการเข้าถึงรายละเอียดของสินค้ า/การบริการจึงส่งผลอย่างมากต่อการตัดสินใจเข้า
รับประทานห้องอาหาร และท าให้เกิดความสนใจและตัดสินใจเข้ารับประทานห้องอาหาร 

1.  2.3) ด้านผลิตภัณฑ์ ควรน ากลยุทธ์ด้านน้ีไปประยุกต์ใช้และให้ความส าคัญกับการรักษาและมีการ
ตรวจสอบคุณภาพอาหารและเครื่องดื่มอยู่สม่ าเสมอ โดยการก าหนดจุดรับผลิตภัณฑ์ส าหรับการปรุงอาหารท่ีมี
คุณภาพจากต้นทางของผลิตภัณฑ์นั้นๆ เพ่ือให้ผู้บริโภคม่ันใจในคุณภาพของอาหารท่ีจะได้รับ นอกจากนี้ควรมีการ
เพ่ิมความหลากหลายของอาหารและรสชาติท่ีแปลกใหม่อยู่เสมอ และความเพียงพอของอาหารรวมถึงเพ่ิมความ
หลากหลายของอาหาร พร้อมท้ังปรับปรุงรสชาติอาหารและคุณภาพอาหารให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้าทุก
เพศทุกวัยเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
      
10. ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

ในการวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยมุ่งเน้นท่ีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเท่านั้น ดังนั้นใน
งานวิจัยครั้งต่อควรมุ่งศึกษาปัจจัยอื่นๆ เช่น คุณภาพการให้บริการ ช่ือเสียงตราสินค้า ภาพลักษณ์ของร้านค้า เป็นต้น ท่ี
ส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ เนื่องจากงานวิจัยนี้พบว่าตัวแปรส่วนประสมการตลาดบริการมี
ความสามารถในการอธิบายบางส่วน อาจจะเกิดจาก อิทธิพลของตัวแปรอื่นๆ มีผลกระทบต่อการตัดสินใจ อีกท้ังควร
ศึกษาเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือให้ได้ข้อมูลเชิงลึกจาก บุคคลท่ีเกี่ยวข้องด้านต่างๆ ตั้งแต่ ผู้บริหาร ผู้จัดการ 
พนักงาน และผู้บริโภค เพ่ือน าข้อมูลมาวิเคราะห์การตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ 
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