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ส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 

ในการใช้บรกิารอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม 

Marketing Mix Affecting Consumers in Mueang Chiang Mai District 

Towards Using Hotel Buffet Services 

เสาวภา เชดิสถิรกุล* และเขมกร  ไชยประสิทธิ์** 

บทคัดย่อ 
 การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้

บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม โดยเก็บข้อมูลจากผู้อยู่อาศัยในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีเคยใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม

ในช่วง 1 ปีท่ีผ่านมา จ านวน 385 ราย และน าข้อมูลมาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ร้อยละ  

และค่าเฉลี่ย ซึ่งสรุปผลการศึกษาได้ดังนี้ 

 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ ต่ ากว่า 21 ปี 21-30 ปี 31–40 ปี และ  

41–50 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน รายได้รวมเฉลี่ยต่อเดือน  

ต่ ากวา่ 10,000 บาท มบุีคคลท่ีร่วมใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่เป็นประจ า คือ เพื่อน ประเภท

ของอาหารบุฟเฟ่ตโ์รงแรมในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ท่ีเคยใช้บริการ คือ บุฟเฟต่์นานาชาต ิเหตุผลในการใช้บริการอาหารบุฟ

เฟ่ตโ์รงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ คือ เชื่อม่ันในรสชาตอิาหารโรงแรม บุคคลท่ีมีผลในการเลอืกใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์

โรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ คือ เพื่อน ช่วงเวลาท่ีนิยมใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ คือ  

มื้อเย็น วันท่ีนิยมใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ คือ วันเสาร์ โอกาสวันท่ีนิยมใช้บริการอาหาร  

บุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ คือ ไม่เจาะจงโอกาส โรงแรมท่ีเคยใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ คือ โรงแรมฮอลิเดย์อินน์ ความถี่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ คือ มากกว่า  

3 เดือนต่อคร้ัง ค่าใช้จ่ายต่อมื้อต่อท่านในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  คือ 351–450 บาท 

แหลง่ข้อมูลท่ีรับทราบเกี่ยวกับบริการอาหารบุฟเฟต่โ์รงแรมในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ คือ มีบุคคลแนะน า 

 ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์

โรงแรม พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านบุคลากร ส่วนปัจจัยส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลในระดับมาก คือ ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ ปัจจัยด้านการสร้าง

และน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านราคาตามล าดับ  

สว่นปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มผีลในระดับปานกลางคือ ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด 

 

 

 

                                                           
* นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต ส าหรับผูบ้รหิาร จังหวัดเชียงใหม่ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** ดร. อาจารย์ภาควิชาการจัดการ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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 ปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุดแต่ละดา้น มีดังน้ี 

 ด้านผลิตภัณฑ ์หรอืบริการ คือ ความสด และความสะอาดของอาหารบุฟเฟต่โ์รงแรม  

 ด้านราคา คือ ราคาบุฟเฟต่ม์คีวามเหมาะสมกับคุณภาพและบริการ  

 ด้านสถานที่ หรอืช่องทางการจัดจ าหนา่ย คือ ห้องอาหารโรงแรม มท่ีีจอดรถกว้างขวางและเพียงพอ 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การลดราคาส าหรับลูกค้าประจ า  

 ด้านบุคลากร คือ พนักงานมีความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า เชน่ ทักท้วงทันทีเมื่อลูกค้าช าระเงินเกิน  

 ด้านกระบวนการให้บริการ คือ ความพร้อมของอาหารบุฟเฟ่ต์ท่ีมีการเติมอย่างต่อเนื่อง เพียงพอต่อการ

รับประทาน 

 ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ คือ ความสะอาดของห้องน้ าท่ีจัดไวใ้ห้บริการภายในห้องอาหาร

โรงแรม 

 ABSTRACT 

 This independent study aimed to explore Marketing Mix Affecting Consumers in Mueang Chiang Mai District 

Towards Using Hotel Buffet Services. Data collection was compiled by the distribution of 385 questionnaires to 

residents in Mueang Chiang Mai District who had been used hotel buffet service during the past one year. The given 

data were then analyzed by descriptive statistics composing of frequency, percentage, and mean. 

 Based upon the findings, most respondents were single females, aging under 21 years old, 21 – 30 years 

old, 31 – 40 years old and 41- 50 years old. Most of them graduated with Bachelor’s Degrees and had been 

working as employees of private companies. Their average income was approximately under 10,000 Baht per 

month. They always used hotel buffet services with friends. Type of hotel buffets that they had been used was 

international buffet. The reasons why they usings hotel buffet services in Mueang Chiang Mai District  was confident 

in the taste of hotel dining. The persons who influenced the decision of using hotel buffet services in Mueang Chiang 

Mai District was friends. They used hotel buffet services in Mueang Chiang Mai District more than 3 months per 

time, mostly for dinner on Saturday. They didn’t had any special occasion for using hotel buffet services in Mueang 

Chiang Mai District. The hotel had been using the buffet services was Holiday Inn Chiangmai. An average spending 

on hotel buffet services was 351 – 450 Baht per person. They usually recognized about hotel buffet services in 

Mueang Chiang Mai District via other people’s recommendations. 

 According to the study, Marketing Mix Affecting Consumers in Mueang Chiang Mai District Towards Using 

Hotel Buffet Services at highest level was People. The marketing mix factors affected their consumers at high level 

were Process, Product or service, Physical Evidence, Place and Price respectively. The marketing mix factors affected 

their consumers at medium level was Promotion. 
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 The sub-factors with the highest average scores for each marketing mix were as follow: 

 For Product and service, the sub-factor with the highest average score was freshness and cleanliness of 

the hotel buffet servies. 

 For Price, the sub-factor with the highest average score was buffet prices are reasonable for the quality 

and service. 

 For Place, the sub-factor with the highest average score was hotel restaurant parking is ample and 

sufficient. 

 For Promotion, the sub-factor with the highest average score was the discount for regular customers. 

 For People, the sub-factor with the highest average score was the staffs were honest for example inform 

to the customer when they paid extra bill. 

 For Process, the sub-factor with the highest average score was the availability of food at the buffet is 

replenished constantly and enough. 

 For Physical Evidence, the sub-factor with the highest average score was cleanliness of the toilet that 

available at the restaurant area. 

บทน า 
 อาหารบุฟเฟ่ต์ นับเป็นองค์ประกอบส าคัญของห้องอาหารในโรงแรมขนาดใหญ่ เป็นแหล่งรายได้ท่ีส าคัญของ

โรงแรมรองจากรายได้จากการขายห้องพัก โดยแหล่งรายได้ของธุรกิจโรงแรมประกอบด้วย รายได้จากการขายห้องพัก 

รายได้จากห้องอาหาร รายได้จากการจัดประชุม และรายได้จากการให้บริการอื่นๆ จากการส ารวจการประกอบกิจการ

โรงแรมและเกสต์เฮ้าส์ของส านักงานสถิติแห่งชาติ พ.ศ. 2555 พบว่ารายรับรวมของโรงแรมและเกสต์เฮ้าส์ในจังหวัด

เชียงใหม่ 10,027,955.5 พันบาท ประกอบด้วยรายรับจากการขายห้องพัก คิดเป็นร้อยละ 59.52 รองลงมา คือ รายรับ

จากภัตตาคารหรือห้องอาหารโรงแรม คิดเป็นร้อยละ 22.02 รายรับจากสถานบันเทิงในโรงแรม คิดเป็นร้อยละ 8.99 

รายรับจากร้านขายของท่ีระลึก คิดเป็นร้อยละ 0.20 รายรับจากการให้เช่าห้องประชุมหรือสัมมนา คิดเป็นร้อยละ 0.95 

และรายรับอื่น คิดเป็นร้อยละ 8.33 (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2555: ออนไลน์) โรงแรมจึงให้ความส าคัญกับการ

ด าเนนิการของห้องอาหารโรงแรม โดยเฉพาะการให้บริการอาหารบุฟเฟต่ซ์ึ่งได้รับนยิมจากลูกค้าทั่วไปเป็นอยา่งมาก 

 ห้องอาหารโรงแรมต่างๆ ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่หลายแห่งเปิดให้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์ ท้ังแก่ลูกค้าท่ีเข้าพัก

ภายในโรงแรม และลูกค้าท่ัวไป รายได้จากการให้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์จึงนับเป็นส่วนส าคัญส่วนหนึ่งในรายได้หลักของ

โรงแรม การเติบโตของอุตสาหกรรมการบริการและการท่องเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม่ ท าให้มีโรงแรมและภัตตาคารเปิด

ให้บริการเพิ่มขึ้นเป็นจ านวนมากในปีท่ีผ่านมา สร้างรายได้ในภาพรวมแก่อุตสาหกรรมบริการของจังหวัดเชียงใหม่เป็น

จ านวนมหาศาล โดยมีมูลค่าสูงถึง 10,634 ล้านบาทในปี 2555 (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2555: ออนไลน)์ อยา่งไรก็ดีการ

เพิ่มขึ้นของโรงแรมและภัตตาคารได้สง่ผลตอ่สว่นแบ่งทางการตลาดของธุรกิจห้องอาหารบุฟเฟต่โ์รงแรม 

 จังหวัดเชียงใหม่มีจ านวนประชากรท้ังสิ้น 1,666,888 คน แยกเป็นชาย 811,759 คน หญิง 855,129 คน 

(กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2556: ออนไลน์) มรีายได้เฉลี่ยต่อคนต่อเดือนอยูท่ี่ 8,007 บาท และรายจ่ายเพื่อ
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การอุปโภคบริโภคเฉลี่ยต่อคนต่อเดือนอยู่ท่ี 5,253 บาท (ระบบฐานข้อมูลด้านสังคมและคุณภาพชีวิต, 2554: ออนไลน์) 

จังหวัดเชียงใหม่เป็นศูนย์กลางการจัดประชุมและธุรกิจท่องเท่ียวท่ีส าคัญแห่งหนึ่งของประเทศไทย มีประชากรมากเป็น

อันดับสี่ของประเทศ จากจ านวนโรงแรมในภาคเหนือท้ังหมด 1,922 แห่ง มีโรงแรมท่ีมีภัตตาคารหรือห้องอาหารบริการ

ท้ังสิ้น 1,173 แห่ง ในจ านวนนี้เป็นโรงแรมและเกสต์เฮ้าส์ท่ีตั้งอยู่ในจังหวัดเชียงใหม่ท้ังสิ้น 597 แห่ง มีจ านวนผู้ใช้บริการ

ภัตตาคารหรือห้องอาหารในโรงแรมเฉลี่ย 16,006 คนต่อวัน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2556: ออนไลน์) จังหวัดเชียงใหม่

เป็นท่ีตั้งของโรงแรมท่ีมีชื่อเสียง ได้แก่ ดีทู เลอเมอริเดียน แชงกรีลา ฮอลิเดย์อินน์  อิมพีเรียลแม่ปิง ศิริปันนา เป็ นต้น  

ซึ่งมีบริการอาหารบุฟเฟ่ต์ มีร้านอาหารจ านวนมากท่ีให้บริการแบบบุฟเฟ่ต์ ได้แก่ บุฟเฟ่ต์หมูกระทะช้างเผือก บุฟเฟ่ต์

อาหารทะเล 299 บาท บุฟเฟต่อ์าหารญี่ปุ่นยามาโต้ ชาบูชบุิฟเฟต่ ์โออิชิบุฟเฟต่ ์ขนมจีน บุฟเฟต่บ้์านเจ็ดยอด เป็นต้น 

 ธุรกิจห้องอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมต้องเผชิญกับการแข่งขันท้ังคู่แข่งทางตรงและทางอ้อม การแข่งขันท่ีรุนแรงขึ้น

จากปัจจัยต่างๆ ทั้งด้านตน้ทุนท่ีสูงขึ้น และร้านอาหารท่ีให้บรกิารบุฟเฟ่ตเ์พิ่มขึน้จ านวนมาก ท าให้โรงแรมตอ้งหันมาสร้าง

จุดเด่นเพื่อเป็นกลยุทธ์ในการสู้กับคู่แข่ง โดยเฉพาะอย่างยิ่งอาหารบุฟเฟ่ต์มื้อกลางวัน ซึ่งมีช่วงเวลารับประทานจ ากัด 

ลูกค้าเดินทางมาทานอาหารช่วงสั้นๆ ก่อนกลับไปท างานต่อ โรงแรมจึงตอ้งใชก้ลยุทธ์ต่างๆ ไมว่่าจะเป็นดา้นราคา การจัด

รายการอาหารพเิศษ รวมถึงการโฆษณาตามชอ่งทางต่างๆ เพื่อดงึดูดลูกค้าให้เข้ามาใชบ้ริการ และสามารถสรา้งรายได้ให้

คุ้มกับตน้ทุนรายวันของโรงแรม (ส าราญ ทะบุญ, 2558: สัมภาษณ)์ 

 ดังนั้นหากโรงแรมต่างๆ จะท าการแข่งขันกับคู่แข่งในตลาดได้ดีนั้น จ าเป็นต้องเข้าใจความต้องการท่ีแท้จริงของ

ลูกค้า จึงเป็นเหตุผลส าคัญให้ผู้ศึกษามีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม เพื่อน าผลการศึกษาไปเป็นแนวทางให้แก่โรงแรมในการเลือกใช้ส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสม และสอดคลอ้งกับความตอ้งการของผู้บริโภคได้อยา่งมีประสิทธิภาพ 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

 แนวคิดส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) 

  ศิ ริวรรณ  เส รีรัตน์  (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าห รับธุรกิจบริการ  

(Service Mix) ขอ ง  Philip Kotler ไว้ ว่ า เป็ น แ น วคิ ด ท่ี เกี่ ย ว ข้ อ งกั บ ธุ ร กิ จ ท่ี ให้ บ ริ ก า รซึ่ ง จ ะ ได้ ส่ ว น ป ระส ม

การตลาด (Marketing  Mix ) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 

  1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คือ  สิ่งท่ี

ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชนแ์ละคุณค่าของผลิตภัณฑ์น้ันๆ โดยท่ัวไปแล้ว ผลิตภัณฑแ์บ่งเป็น 

2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ี์อาจจับต้องได้และ ผลิตภัณฑท่ี์จับตอ้งไม่ได้ 

  2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 

(Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การก าหนดราคา

การให้บริการควรมคีวามเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการท่ีต่างกัน 
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  3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการ

น าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอ  ซึ่งจะต้อง

พจิารณาในดา้นท าเลท่ีต้ัง (Location) และชอ่งทางในการน าเสนอบริการ (Channels) 

  4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความส าคัญในการติดต่อสื่อสารให้

ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใช้บริการ และเป็นกุญแจส าคัญ

ของการตลาดสายสัมพันธ์ 

  5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม  

การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ี  

ผู้ให้บรกิารและผู้ใช้บริการต่างๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ตอ้งมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองตอ่ผู้ใช้บริการ  

มคีวามคิดริเร่ิม มคีวามสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านยิมให้กับองคก์ร 

  6. ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation)  

เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ท้ังทางด้ายกายภาพและ

รูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพ

ออ่นโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ์ื่นๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

  7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการ

บริการ ท่ีน าเสนอให้กับผู้ใชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บรโิภค 

   Philip Kotler (อ้างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) ได้กล่าวไว้ว่า การวิเคราะห์ให้ทราบถึงพฤติกรรมของ

ผู้บริโภคเป็นการวิจัยหรือค้นหาเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใช้ของผู้บริโภคโดยใช้ค าถามช่วยในการวิเคราะห์เพื่อ

ค้นหาค าตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6W1H ซึ่งประกอบไปด้วย  

  1. ใครบ้างอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงลักษณะ

กลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 4 ด้าน คือ ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์ และพฤตกิรรมศาสตร์  

  2. ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ทราบถึงสิ่งท่ีผู้บริโภค

ต้องการจากผลิตภัณฑ์ (Object) คือต้องการคุณสมบัติหรือส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product component) และความ

แตกตา่งที่เหนอืกวา่คู่แข่ง (Competitive differentiation)  

  3. ท าไมผู้บริโภคจึงได้ตัดสินใจซื้อ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบ

วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) ผู้บริโภคซื้อสินค้าเพื่อสนองความต้องการ ด้านร่างกายและด้านจติวทิยา 

  4. ใครบ้างมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อต้องการ

ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคซึ่งประกอบด้วยผู้ริเร่ิม  

ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสนิใจซื้อ ผู้ซือ้และผู้ใช้  
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  5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึงโอกาสในการ

ซื้อ (Occasions) เช่น ซื้อช่วงเดือนใดของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวันใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวัน ซื้อในโอกาสพิเศษ 

หรือเทศกาลวันส าคัญต่างๆ  

  6. ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึงช่องทางหรือ

แหลง่ (Outlets) ท่ีผู้บริโภคซื้อเชน่ ห้างสรรพสนิค้า ซุปเปอร์มารเ์ก็ต หรือร้านขายของช า เป็นต้น  

  7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซื้อ (Operations) ซึ่งประกอบด้วยการรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ  

และความรูส้ึกหลังการซื้อ 

วิธีการศึกษา 

 1. ขอบเขตการศกึษา 

  เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมของผู้บริโภคใน

อ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยน าแนวคิดด้านส่วนประสมการตลาดบริการ  (Service Marketing Mix7 P’s) มาเป็นกรอบใน

การศึกษา 

 2. ขั้นตอนการศกึษา 

  2.1 การก าหนดแหล่งข้อมูล 

  ข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม 

(Questionnaire) โดยสอบถามจากผู้อยู่อาศัยในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ท่ีเคยใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในช่วง 1 ปี 

ท่ีผ่านมา โดยผู้ตอบแบบสอบถามประกอบด้วย นักเรียน /นักศึกษา ผู้รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงาน

บริษัทเอกชน ผู้ประกอบธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย พ่อบ้าน/แม่บ้าน/อื่นๆ เก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มละ 77 ชุด 

รวมท้ังสิ้น 385 ชุด   

ข้อมูลทุติยภูมิ  (Secondary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการศึกษาค้นคว้าจากเอกสารงานวิจัย 

เอกสารอา้งอิงตา่งๆ วิทยานพินธ์ รายงานทางวิชาการและเว็บไซด์ทางอินเตอร์เน็ตท่ีเกี่ยวข้อง 

  2.2 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยลักษณะของแบบสอบถาม

แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี 1 ค าถามเกี่ยวกับขอ้มูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน  

 ส่วนท่ี 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค ได้แก่ ความถี่ในการรับประทานอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม 

ค่าใชจ้่ายในการรับประทานแต่ละครัง้ 

  ส่วนท่ี 3 ค าถามเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมของ

ผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัย

ด้านส่งเสริมการตลาด ปัจจัยดา้นบุคคล ปัจจัยดา้นการสร้างและน าเสนอทางกายภาพ และปัจจัยด้านกระบวนการ 
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 ส่วนท่ี 4 ปัญหาและข้อเสนอแนะในการใชบ้ริการอาหารบุฟเฟต่โ์รงแรม       

  2.3 การวิเคราะห์ข้อมูล 

  ข้อมูลท่ีรวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ค่าความถี่ ค่าร้อยละ 

ค่าเฉลี่ย น าเสนอในรูปของตารางประกอบค าบรรยาย โดยแบบสอบถามเป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดท่ี

มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม ใช้มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 

ซึ่งแตล่ะข้อค าถามจะมคี าตอบให้เลอืก 5 ระดับ และมเีกณฑ์การให้คะแนนแตล่ะระดับ 

 3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากร คือ ผู้อยูอ่าศัยในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ท่ีเคยใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในชว่ง 1 ปีท่ีผ่านมา ก าหนด

ขนาดกลุ่มตัวอย่าง ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการเลือกสุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรและไม่ทราบ

สัดส่วนของประชากร โดยใช้สูตรการค านวณคอแครน (Cochran, 1977) (อ้างอิงใน ธีรวุฒิ เอกะกุล, 2543) ก าหนดขนาด

ตัวอย่างเพื่อท าการศึกษาท้ังสิ้น 385 ตัวอย่าง และท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยวิธีสุ่มตัวอย่างแบบสุ่มสะดวกจากผู้อยู่

อาศัยในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ท่ีเคยใช้บริการอาหารบุฟเฟต่ใ์นโรงแรมในชว่ง 1 ปีท่ีผ่านมา 

 4 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

 การศึกษาคร้ังนี้ใช้สถานท่ีในท่ีการด าเนินการศึกษาและรวบรวมข้อมูลท่ีคณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม ่

และมีการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามแก่ผู้อยูอ่าศัยในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ 

ผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 57.92 อายุ ต่ ากว่า 21 ปี 21-30 ปี 31–40 ปี และ 41–50 ปี 

ร้อยละ 20 เท่ากัน สถานภาพโสด ร้อยละ 67.01 ระดับการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี ร้อยละ 38.70 อาชีพ พนักงาน

บริษัทเอกชน ร้อยละ 32.73 รายได้รวมเฉลี่ยตอ่เดอืน ต่ ากวา่ 10,000 บาท ร้อยละ 24.16  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมของผู้บรโิภคในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม 

 ผู้บริโภคอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ มีบุคคลท่ีร่วมใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอ

เมอืงเชยีงใหมเ่ป็นประจ า คือ เพื่อน ประเภทของอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ท่ีเคยใชบ้ริการ คือ บุฟเฟ่ต์

นานาชาติ เหตุผลในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  คือ เชื่อมั่นในรสชาติอาหารโรงแรม 

บุคคลท่ีมีผลในการเลือกใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ คือ เพื่อน ช่ วงเวลาท่ีนิยมใช้บริการ

อาหารบุฟเฟ่ตโ์รงแรมในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ คือ มือ้เย็น วันท่ีนิยมใช้บริการอาหารบุฟเฟต่โ์รงแรมในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่

คือ วันเสาร ์โอกาสวันท่ีนิยมใช้บริการอาหารบุฟเฟต่์โรงแรมในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ คือ ไม่เจาะจงโอกาส โรงแรมท่ีเคยใช้

บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ คือ โรงแรมฮอลิเดย์อินน์ ความถี่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์

โรงแรมในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ คือ มากกว่า 3 เดอืนตอ่คร้ัง ค่าใชจ้่ายตอ่มือ้ต่อท่านในการใช้บริการอาหารบุฟเฟต่โ์รงแรม

ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ คือ 351–450 บาท แหล่งข้อมูลท่ีรับทราบเกี่ยวกับบริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมือง

เชยีงใหม่ คือ มีบุคคลแนะน า 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์

โรงแรม ในด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ ด้านราคา ด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการ

อาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม ท่ีมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ส่วนปัจจัยส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ ปัจจัยด้านการ

สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยด้านสถานท่ี หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านราคา ตามล าดับ 

ส่วนปัจจัยสว่นประสมการตลาดที่มผีลในระดับปานกลาง ได้แก่ ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดยรวมอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 4.32) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยของระดับท่ีมีผลสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ความสด และความสะอาดของอาหาร

บุฟเฟ่ต์โรงแรม รองลงมาคือ ความสะอาดของห้องอาหารโรงแรม และ เมนูอาหารบุฟเฟต์โรงแรมท่ีมีความหลากหลาย 

ตามล าดับ 

 ปัจจัยด้านราคา ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดยรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.90)  

โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยของระดับท่ีมีผลสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ราคาบุฟเฟ่ต์มีความเหมาะสมกับคุณภาพและบริการ 

รองลงมาคือ เมนูบุฟเฟต่ม์หีลายระดับราคา และ ราคาบุฟเฟต่ม์รีาคาถูกเมื่อเทียบกับโรงแรมอื่นๆ ตามล าดับ 

 ปัจจัยด้านสถานที่ หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดยรวมอยู่ใน

ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.04) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยของระดับท่ีมีผลสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ห้องอาหารโรงแรม มีท่ีจอด

รถกว้างขวางและเพียงพอ รองลงมาคือ ท่ีต้ังของห้องอาหารโรงแรม สะดวกในการเดินทางมาใชบ้ริการ และ ระยะเวลาใน

การเปิด-ปิดหอ้งอาหารมคีวามเหมาะสม ตามล าดับ 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง 

(ค่าเฉลี่ย 3.47) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยของระดับท่ีมีผลสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ การลดราคาส าหรับลูกค้าประจ า 

รองลงมาคือ การประชาสัมพันธ์ห้องอาหารโรงแรม ผ่านช่องทางเครือข่ายสังคม เช่น Facebook เป็นต้น และการมีบัตร

สมาชิก เพ่ือสะสมแต้ม หรือรับส่วนลด ตามล าดับ 

 ปัจจัยด้านบุคลากร ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.47) 

โดยปัจจัยย่อยท่ีมคี่าเฉลี่ยของระดับท่ีมผีลสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ พนักงานมคีวามซื่อสัตยต์่อลูกค้า เชน่ ทักท้วงทันทีเมื่อ

ลูกค้าช าระเงินเกิน รองลงมาคือ พนักงานดูแลเอาใจใส่และมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ และพนักงานให้บริการ

อย่างรวดเร็ว ตามล าดับ 

 ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดยรวมอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 4.35) โดยปัจจัยย่อยท่ีมีค่าเฉลี่ยของระดับท่ีมีผลสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ความพร้อมของอาหารบุฟเฟ่ตท่ี์มีการ

เติมอย่างต่อเนื่อง เพียงพอต่อการรับประทาน รองลงมาคือ การติดต่อจองบุฟเฟ่ต์โรงแรมสามารถท าได้อย่างรวดเร็ว  

ไมยุ่ง่ยาก และ การเช็คบิลมีความรวดเร็ว และถูกตอ้ง ตามล าดับ 
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 ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับท่ีมีผลต่อปัจจัยโดย

รวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.05) โดยปัจจัยยอ่ยท่ีมีค่าเฉลี่ยของระดับท่ีมีผลสูงสุด 3 ล าดับแรก คือ ความสะอาดของ

ห้องน้ าท่ีจัดไว้ให้บริการภายในห้องอาหารโรงแรม รองลงมาคือ บรรยากาศและความสวยงามของสถานท่ีโดยรวมของ

โรงแรม และ การตกแต่งหอ้งอาหารท่ีดูดี มรีสนยิม ตามล าดับ 

ส่วนที่ 4 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์ โรงแรม

จ าแนกตามเพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน บุคคลที่ร่วมใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ 

และ ช่วงเวลาที่นิยมใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ 

 4.1 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บรโิภคในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์

โรงแรม จ าแนกตามเพศ 

 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม จ าแนก

ตามเพศ  

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี เพศชายสามารถเรียงล าดับค่าเฉลี่ยท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้ คือ ปัจจัยด้านบุคลากร  

มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.45) ปัจจัยดา้นกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมผีลอยู่ในระดับ

มาก (ค่าเฉลี่ย 4.26) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.22) ปัจจัยด้าน

การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.99) ปัจจัยด้านสถานท่ี 

หรือชอ่งทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.96) ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมี

ผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.68) และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับปานกลาง 

(ค่าเฉลี่ย 3.23) ตามล าดับ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี เพศหญิงสามารถเรียงล าดับค่าเฉลี่ยท่ีมีผลได้ดังตอ่ไปนี้ คือ ปัจจัยด้านบุคลากร 

มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมผีลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.47) ปัจจัยด้านกระบวนการให้บรกิาร มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยูใ่นระดับ

มาก (ค่าเฉลี่ย 4.41) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.40) ปัจจัยด้าน

สถานท่ี หรอืช่องทางการจัดจ าหนา่ย และปัจจัยดา้นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมผีลอยู่

ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.09) และ ปัจจัยดา้นราคา มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.05) ตามล าดับ 

 4.2 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บรโิภคในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ในการใช้บรกิารอาหารบุฟเฟ่ต์

โรงแรม จ าแนกตามอายุ 

 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม  

จ าแนกตามอายุ  

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี อายุต่ ากว่า 21 ปี สามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้ คือ 

ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.49) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ มีค่าเฉลี่ย

ระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.27) ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 4.09) ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.96) ปัจจัยด้านสถานท่ี หรือ 

ชอ่งทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.92) ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะ
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ทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.88) และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ย

ระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.53) ตามล าดับ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 21–30 ปี สามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้  คือ  

ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.40) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ มีค่าเฉลี่ย

ระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.28) ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 4.26) ปัจจัยด้านสถานท่ี หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.93) 

ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.90) ปัจจัยด้าน

ราคา มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมผีลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.89) และ ปัจจัยดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผล

อยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.41) ตามล าดับ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 31–40 ปี สามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้ คือ 

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.52) ปัจจัยด้านบุคลากร  

มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยูใ่นระดับมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.50) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมผีลอยูใ่น

ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.30) ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 4.12) ปัจจัยด้านสถานท่ี หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.08) 

ปัจจัยด้านราคา มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยูใ่นระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.86) และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ย

ระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.48) ตามล าดับ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 41–50 ปี สามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้ คือ  

ปัจจัยด้านบุคลากร และปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.51) 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.40) ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.15) ปัจจัยด้านสถานท่ี หรือช่องทางการจัด

จ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.13) ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 3.92) และ ปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.51) ตามล าดับ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 51–60 ปี สามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้ คือ  

ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.38) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ มีค่าเฉลี่ย

ระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.36) ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 4.33) ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 

4.17) ปัจจัยด้านสถานท่ี หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.09) ปัจจัยด้าน

ราคา มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมผีลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.79) และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผล

อยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.41) ตามล าดับ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีมากกว่า 60 ปี สามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้  คือ 

ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.56) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ  

มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมผีลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.44) ปัจจัยด้านกระบวนการให้บรกิาร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยูใ่นระดับ

มาก (ค่าเฉลี่ย 4.43) ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก 
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(ค่าเฉลี่ย 4.29) ปัจจัยด้านสถานท่ี หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.19) 

ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.01) และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ย

ระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.47) ตามล าดับ 

 4.3 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ในการใช้บรกิารอาหารบุฟเฟต่์

โรงแรม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม จ าแนก

ตามรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน  

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต่ ากวา่ 20,001 บาท สามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับ

ท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้ คือ ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.50) ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์หรือบริการ และปัจจัยด้านกระบวนการให้บรกิาร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมผีลอยูใ่นระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.31) ปัจจัย

ด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.04) ปัจจัยด้านการสร้างและ

น าเสนอลักษณะทางกายภาพ มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมผีลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.03) ปัจจัยด้านราคา มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมี

ผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.91) และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 3.58) ตามล าดับ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดือน 20,001–40,000 บาท สามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับ

ท่ีมีผลได้ดังตอ่ไปนี้ คือ ปัจจัยดา้นบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.44) ปัจจัยด้านกระบวนการ

ให้บริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.39) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผล

อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.31) ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับ

มาก (ค่าเฉลี่ย 4.09) ปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 

4.05) ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.89) และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มี

ค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับปานกลาง (ค่าเฉลี่ย 3.43) ตามล าดับ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมรีายได้เฉลี่ยตอ่เดือน 40,001 บาทขึน้ไป สามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับท่ีมี

ผลได้ดังต่อไปนี้ คือ ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.43) ปัจจัยด้านกระบวนการ

ให้บริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.36) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผล

อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.35) ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับ

มาก (ค่าเฉลี่ย 4.04) ปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 

4.00) ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.88) และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับปานกลาง  (ค่าเฉลี่ย 3.32) ตามล าดับ 

 4.4 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อผู้บรโิภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์

โรงแรม จ าแนกบุคคลที่ร่วมใช้บรกิารอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ 

 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม จ าแนก

ตามบุคคลที่ร่วมใชบ้ริการอาหารบุฟเฟต่โ์รงแรมในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่  
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 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใชบ้ริการอาหารบุฟเฟ่ตโ์รงแรมร่วมกับเพื่อนสามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับ

ท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้ คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ ย 4.39) ปัจจัย

ด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.31) ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมี

ผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.30) ปัจจัยด้านสถานท่ี หรือชอ่งทางการจัดจ าหน่าย มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมผีลอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 4.10) ปัจจัยด้านราคา และ ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ใน

ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.95) และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.51) 

ตามล าดับ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมร่วมกับแฟนหรือคู่สมรส สามารถเรียงตามล าดับ

ค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้ คือ ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.58) 

ปัจจัยดา้นกระบวนการให้บริการ มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมผีลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.47) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ 

มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.32) ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ย

ระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.05) ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.97) 

ปัจจัยด้านสถานท่ี หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.93) และ ปัจจัยด้าน

การสง่เสริมการตลาด มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก  (ค่าเฉลี่ย 3.41) ตามล าดับ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมร่วมกับสมาชิกในครอบครัว สามารถเรียง

ตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้ คือ ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยูใ่นระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 

4.59) ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.36) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือ

บริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.19) ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  

มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยูใ่นระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.13) ปัจจัยดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมี

ผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.06) ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.74) และปัจจัยดา้น

การสง่เสริมการตลาด มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก  (ค่าเฉลี่ย 3.51) ตามล าดับ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใชบ้ริการอาหารบุฟเฟ่ตโ์รงแรมร่วมกับเพื่อนร่วมงานหรือหัวหนา้งาน สามารถเรียง

ตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้ คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 4.40) ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.34) ปัจจัยด้านการสร้างและ

น าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.16) ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ  

มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยูใ่นระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.15) ปัจจัยดา้นสถานท่ี หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมี

ผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.09) ปัจจัยดา้นราคา มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.86) และปัจจัยด้าน

การสง่เสริมการตลาด มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับปานกลาง  (ค่าเฉลี่ย 3.46) ตามล าดับ 

 4.5 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ในการใช้บรกิารอาหารบุฟเฟต่์

โรงแรม จ าแนกตามช่วงเวลาที่นิยมใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ 
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 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม  

จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีนิยมใช้บริการอาหารบุฟเฟต่โ์รงแรมในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ตโ์รงแรมชว่งกลางวัน สามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับ

ท่ีมีผลได้ดังต่อไปนี้ คือ ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.40) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์

หรือบริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.37) ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมี

ผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.23) ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ใน

ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.03) ปัจจัยดา้นสถานท่ีหรือชอ่งทางการจัดจ าหน่าย มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 

3.93) ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.79) และ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับปานกลาง  (ค่าเฉลี่ย 3.29) ตามล าดับ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมช่วงเย็น สามารถเรียงตามล าดับค่าเฉลี่ยระดับท่ีมี

ผลได้ดังต่อไปนี้ คือ ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมากท่ีสุด (ค่าเฉลี่ย 4.50) ปัจจัยด้าน

กระบวนการให้บริการ มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมผีลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.42) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ มีค่าเฉลี่ย

ระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.30) ปัจจัยด้านสถานท่ีหรือช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ใน

ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 4.10) ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก 

(ค่าเฉลี่ย 4.06) ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 3.96) และ ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด มคี่าเฉลี่ยระดับท่ีมีผลอยู่ในระดับมาก  (ค่าเฉลี่ย 3.57) ตามล าดับ 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

อภปิรายผลการศึกษา 

 การศกึษาส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหมใ่นการใชบ้ริการอาหารบุฟเฟ่ตโ์รงแรม 

อภิปรายผลตามแนวคิดส่วนประสมการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) 

อันประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน 

ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ สามารถอภิปรายผลการศึกษากับวรรณกรรมท่ี

เกี่ยวข้องได้ดังนี้ 

 ปัจจัยส่วนประสมการตลาด จากการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ในการใช้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม เป็น 3 อันดับแรก ได้แก่ ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้านกระบวนการ

ให้บริการ และ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ ตามล าดับ ซึ่ งสอดคล้องกับผลการศึกษาของวรรณา ภู่ระหงษ์ (2554) 

ได้ท าการศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านหมูกระทะบุฟเฟ่ต์ในเขตอ าเภอเมืองชุมพร  

จังหวัดชุมพร ซึ่งพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการใช้บริการ 3 อันดับแรก ได้แก่ ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านบุคลากร และ ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ ตามล าดับ โดยมีความส าคัญในล าดับท่ีแตกต่างกัน

ใน 3 อันดับแรก และสอดคล้องเพียง 1 ปัจจัย คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ จาก 3 อันดับแรก  กับผลการศึกษาของ 

ศริิพงศ ์อู่วานิชย ์(2554) ที่ได้ท าการศกึษาปัจจัยท่ีมีผลตอ่การบริโภคอาหารบุฟเฟต่ ์ซึ่งพบวา่ ปัจจัยสว่นประสมการตลาด
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ท่ีมีผลตอ่ผู้บริโภคในการใช้บริการ 3 อันดับแรก ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา และปัจจัยด้านช่องทางการ

จัดจ าหน่าย ตามล าดับ ท้ังนี้เนื่องจากการศึกษาของศิริพงศ ์อู่วานชิย์ พบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชายมากกว่าเพศ

หญิง ในขณะท่ีการศึกษาในคร้ังนี้ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย อีกท้ังปัจจัยท่ีน ามาศึกษามีเพียง  

4 ปัจจัย คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  

จึงท าให้ขาดปัจจัยอีก 3 ปัจจัยท่ีหากท าการศกึษาอาจมีผลอยู่ใน 3 อันดับแรกได้เชน่กัน 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ หรือบริการ จากการศกึษาพบว่า ปัจจัยย่อยดา้นผลิตภัณฑ ์ท่ีมีผลต่อการเลอืกใช้บริการ

มากท่ีสุด คือ ความสด และความสะอาดของอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ของศิริพงศ์   

อู่วานิชย์ (2554) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ ความหลากหลายของอาหาร  ท้ังนี้

เนื่องจากประชากรท่ีศึกษาแตกต่างกัน ศิริพงศ์ อู่วานิชย์ (2554) ศึกษาจากประชาชนไทยผู้ใชอ้ินเตอร์เน็ต ซึ่งรับประทาน

อาหารบุฟเฟต์ท่ัวไป และพบว่าเหตุผลในการเลือกทานอาหารบุฟเฟ่ต์อับดับ 1 คือ มีอาหารหลากหลาย ในขณะท่ี

การศึกษาในคร้ังนี้ ประชากรคือ ผู้ท่ีเคยรับประทานอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ในช่วง 1 ปีท่ีผ่านมาก 

และเหตุผลในการเลอืกทานอาหารบุฟเฟต่โ์รงแรมอันดับ 1 คือ เช่ือมั่นในรสชาติอาหารโรงแรม 

 ปัจจัยด้านราคา จากการศกึษาพบวา่ ปัจจัยย่อยด้านราคา ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ ราคาบุฟ

เฟ่ต์มีความเหมาะสมกับคุณภาพและบริการ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ของศิริพงศ์ อู่วานิชย์ (2554) ซึ่งพบว่า 

ปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการเลอืกใช้บริการมากที่สุด คือ ราคามคีวามเหมาะสม   

 ปัจจัยด้านสถานที่ หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านสถานท่ี หรือช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ  ห้องอาหารโรงแรม มีท่ีจอดรถกว้างขวางและเพียงพอ  

ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ของศิริพงศ์ อู่วานิชย์ (2554) ซึ่งพบว่า ปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมาก

ท่ีสุด คือ ความสะอาดของร้านอาหาร ทัง้นี้อาจเป็นผลมาจากการศึกษาของศิริพงศ์ อู่วานิชย์ (2554) ศึกษาจากประชาชน

ไทยผู้ใช้อินเตอร์เน็ต ซึ่งรับประทานอาหารบุฟเฟต์ท่ัวไป ไม่จ ากัดสถานท่ี ในขณะท่ีการศึกษาคร้ังนี้เจาะจงไปท่ีบุฟเฟ่ต์

โรงแรม ซึ่งโรงแรมตา่งๆ ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่มักมีขอ้จ ากัดด้านสถานท่ีจอดรถ  

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบวา่ ปัจจัยย่อยดา้นการสง่เสริมการตลาด หรือช่องทางการ

จัดจ าหน่าย ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด คือ การลดราคาส าหรับลูกค้าประจ า ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษา

ของ ของศิริพงศ ์อู่วานิชย ์(2554) ซึ่งพบวา่ ปัจจัยย่อยท่ีมีผลต่อการเลอืกใช้บริการมากที่สุด คือ มสี่วนลดส าหรับสมาชิก 

ข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษานี้ท าให้ผู้ศึกษาทราบว่าส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการใช้

บริการอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม ทางผู้ศึกษาขอเสนอแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาส่วนประสมการตลาดในการให้บริการ

อาหารบุฟเฟต่โ์รงแรมแก่ผู้บริโภคในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ตามขอ้คน้พบท่ีได้จากการศึกษา ดังตอ่ไปน้ี 

 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ  

 ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับเมนูอาหารบุฟเฟต์ท่ีมีความหลากหลาย อาจเพิ่มจ านวนเมนูบุฟเฟ่ต์ หรือ

เพิ่มเมนูประจ าเดือน เพื่อดึงดูดลูกค้า รวมถึงให้ความส าคัญกับความสดของวัตถุดิบในการปรุงอาหาร โดยมีประมาณ
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ลูกค้าในแต่ละวัน เพื่อน ามาสั่งซื้อวัตถุดิบในปริมาณท่ีเหมาะสม ลดปริมาณวัตถุดิบตกค้าง และให้ความส าคัญกับการ

รักษาความสะอาดท้ังในหอ้งอาหาร และบริเวณโดยรอบโรงแรม 

 ในช่วงเย็นซึ่งมีลูกค้านิยมใช้บริการ ท าให้มีลูกค้ามากกว่าช่วงกลางวัน โรงแรมควรเพิ่มจ านวนพนักงานส าหรับ

ให้บริการท่ีเพิ่มมากขึน้ เพื่อสามารถให้บริการลูกค้าอยา่งทั่วถึง รวมถึงเพิ่มความถี่ในการท าความสะอาดห้องน้ าด้วย 

 ปัจจัยด้านราคา  

 ผู้ประกอบการควรมีการประชาสัมพันธ์ราคาของอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรมผ่านช่องทางต่างๆ เช่น สื่อออนไลน ์  

ป้ายหน้าโรงแรม เป็นตน้ โดยสื่อให้เห็นถึงเมนูท่ีหลากหลาย และบรรยากาศท่ีเหมาะแก่การรับประทานอาหาร เพื่อลูกค้า

จะสามารถทราบราคาและตัดสินใจได้ เนื่องจากปัจจัยด้านราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพเป็นปัจจัยท่ีส าคัญในการเลือก

รับประทานอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม นอกจากนี้พบว่าลูกค้ าไม่ค่อยให้ความส าคัญกับการช าระเงินด้วยบัตรเครดิต    

หากโรงแรมตอ้งการจะส่งเสริมการช าระเงินด้วยช่องทางดังกล่าว จึงอาจจัดโปรโมช่ันร่วมกับบัตรเครดิต  

 ปัจจัยด้านสถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย  

 ผู้ประกอบการควรจัดให้มบีริเวณจอดรถท่ีกวา้งขวางสะดวกสบาย มีพนักงานดูแลบริเวณลานจอดรถเพ่ืออ านวย

ความสะดวกแก่ลูกค้า ในกรณีท่ีโรงแรมมีท่ีจอดรถจ ากัดหรือห่างไกลจากท่ีชุมชน ผู้ประกอบการอาจเพิ่มบริการรับ-ส่ง

ลูกค้าที่มาใชบ้ริการโรงแรมจากยา่นชุมชนต่างๆในเมอืง 

 หากผู้ประกอบการต้องการเพิ่มลูกค้าท่ีมาจากบริษัทหรือองค์กร การท าการตลาดผ่านเว็บไซต์อาจไม่ได้ผล  

ควรมกีารจัดฝ่ายขายลงพื้นท่ี เพื่อแจกแผ่นพับประชาสัมพันธ์โรงแรมเป็นระยะๆ  

 ผู้มาใชบ้ริการอาหารบุฟเฟ่ตโ์รงแรมในชว่งเย็นให้ความส าคัญกับการสื่อสารผ่านชอ่งทาง websit ผู้ประกอบการ

จึงควรหมั่นอัพเดตขอ้มูลอาหารบุฟเฟต่โ์รงแรม รวมถึงโปรโมช่ันต่างๆ ผ่านช่องทางดังกล่าว 

 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

 ผู้ประกอบการควรมีบัตรสมาชิก นอกเหนือจากนั้นควรเพิ่มการประชาสัมพันธ์ผ่านทาง Facebook รวมถึงสังคม

ออนไลน์ต่างๆ ท่ีจะเข้าถึงลูกค้าได้รวดเร็วมากขึ้น เพื่อเพิ่มการติดต่อระหว่างลูกค้าและโรงแรม ผู้ประกอบการควรออก

โปรโมช่ันส าหรับลูกค้าผ่านช่องทาง Facebook รวมถึงผู้ประกอบการอาจพิจารณาลดการประชาสัมพันธ์ผ่านชอ่งทางบาง

ชอ่งทางที่ลูกค้ากลุ่มนีไ้มค่่อยได้ตดิตาม 

 ลูกค้าท่ีมาใช้บริการในช่วงเย็นให้ความส าคัญกับการลดราคามากกว่าลูกค้าท่ีมาใช้บริการในช่วงกลางวัน 

ผู้ประกอบการสามารถดึงดูดลูกค้าด้วยการส่งเสริมการตลาดต่างๆ เช่น การประชาสัมพันธ์ผ่าน Facebook การลดราคา

มา 4 จ่าย 3 เป็นต้น 
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 ปัจจัยด้านบุคลากร 

 ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญต่อการอบรมพนักงานในด้านการให้บริการ เช่น ความเอาใจใส่หมั่นสังเกต

ลูกค้า การสังเกตความต้องการของลูกค้า เป็นต้น รวมถึงส่งเสริมความซื่อสัตย์ต่อลูกค้า โดยโรงแรมอาจมีการให้รางวัล

แก่พนักงานที่ท างานได้อยา่งยอดเยี่ยมประจ าป ีเพื่อส่งเสริมการปฏิบัตงิานของพนักงาน รวมถึงเป็นขวัญก าลังใจที่ดี 

 นอกจากนั้นผู้ประกอบการเพิ่มจ านวนบุคลากรท่ีให้บริการในช่วงเย็นให้มากขึ้น เนื่องจากลูกค้าค่อนข้างให้

ความส าคัญกับปัจจัยดา้นนี้ ซึ่งอาจเป็นเพราะการให้บริการในปัจจุบันไมท่ั่วถึงก็เป็นได้ หากลูกค้าได้รับความสะดวกสบาย

ในการรับบริการก็มแีนวโนม้ท่ีจะกลับมาอีก 

 ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ 

 ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับการเติมอาหารอย่างต่อเนื่องเป็นอันดับแรกสุด มีพนักงานท่ีคอยสังเกตเมื่อ

อาหารพร่องสามารถน ามาทดแทนได้ทันที นอกเหนอืจากนั้นขั้นตอนในการรับจองโตะ๊ ซึ่งเร่ิมมาจากผู้รับสายโทรศัพท์และ

ชว่งเวลาในการรอคอยสาย ไมค่วรให้นานเกินไป 

 ส าหรับโรงแรมท่ีมีการให้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์ช่วงเย็นซึ่งลูกค้าคับคั่ง ควรให้ความส าคัญกับการมีพนักงาน

บริการไปยังโตะ๊อาหารเพื่อพาลูกค้าไปยังโตะ๊อาหารท่ีว่าง 

 ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 ผู้ประกอบการควรจัดให้มีห้องน้ าท่ีสะอาดบริเวณห้องอาหารความสะอาดของห้องน้ าท่ีจัดไว้ให้บริการภายใน

ห้องอาหารโรงแรม และจัดเวรท าความสะอาดให้ห้องน้ าสะอาดเสมอ นอกเหนือจากนี้ควรตกแต่งสถานท่ีรอบๆ โรงแรม

นอกเหนอืจากบริเวณหอ้งอาหารให้สวยงามสอดคล้องกันด้วย 

 จากการศึกษานี้ ท าให้ทราบถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อตอ่ผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชยีงใหมใ่นการใชบ้ริการ

อาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม โดยหากโรงแรมต้องการปรับปรุงการให้บริการอย่างเร่งด่วน ควรพิจารณาประเด็นต่อไปนี้เป็น

ล าดับต้นๆ คือ ความสดและความสะอาดของอาหารบุฟเฟ่ต์โรงแรม ความสะอาดของห้องอาหารโรงแรม เมนูอาหาร

บุฟเฟต์โรงแรมท่ีมีความหลากหลาย และควรให้ความส าคัญกับการฝึกอบรมพนักงานบริการ เนื่องจากปัจจัยด้าน

บุคลากร เป็นปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้ามากเป็นอับดับแรก นอกจากนี้พนักงานยังเป็นตัวขับเคลื่อนส าคัญของ

กระบวนการตัง้แตต่น้จนจบ รวมถึงท้ังสว่นท่ีสัมผัสกับลูกค้าโดยตรงและส่วนเบือ้งหลัง อยา่งไรก็ตามสิ่งส าคัญอันดับตอ่ไป 

คือ โรงแรมควรรักษามาตรฐานเหลา่นีน้ี้ไวใ้ห้ได้อยา่งต่อเนื่อง เพื่อดึงดูดลูกค้าให้กลับมาใชบ้ริการของโรงแรม และบอกต่อ

บริการอาหารบุฟเฟต่โ์รงแรมในทางท่ีดตี่อไป 
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