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บทคดัย่อ  

งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อบรกิารทีป่รกึษาระบบมาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร และ 2) เพื่อ
ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อบรกิารที่ปรกึษาระบบมาตรฐาน
ด้านความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร รูปแบบการวจิยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
ใชก้ารสมัภาษณ์แบบเชงิลกึ (In-depth Interview) ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
เพศชาย อายุ 30-50 ปี มกีารด าเนินธุรกิจมากกว่า 5 ปี มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อบรกิารที่
ปรกึษาระบบมาตรฐานด้านความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารทุกด้านประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์(บรกิาร) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านราคา 
ดา้นการส่งเสรมิการขาย ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นหลกัฐานกายภาพ และดา้นบุคคลมผีล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อบรกิารปรกึษาระบบมาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร 

ค าส าคญั:  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร, การตัดสินใจเลือกใช้บรกิาร, บริการที่ปรกึษา
ระบบมาตรฐาน, ระบบดา้นความปลอดภยัและคุณภาพ 

 
 
 



Abstract 

The aims of this research were to study (1) the characteristics of Demography 
that influence on the decision making of the customers in choosing the food safety and 
quality system consultant services. (2) the relation between services marketing mix and 
customers decision making in choosing the food safety and quality system consultant 
services. This research was conducted by qualitative research method, using an in-depth 
interview. The results indicated that in Demographic factors; male, age 30-50 years old 
and doing businesses for more than 5 years, influence on the decision making in choosing 
the food safety and quality system consultant services. The service marketing mix in any 
aspects such as product (service), place, price, promotion, process, physical evidence, 
and people influence on the decision making in choosing the food safety and quality 
system consultant services. 
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บทน า 

บรษิัทให้บรกิารที่ปรกึษาระบบมาตรฐานด้านความปลอดภยัและคุณภาพอาหารเป็น
งานบรกิารใหค้ าแนะน าปรกึษาเกี่ยวกบัระบบการจดัการดา้นความปลอดภยัของอาหารแก่สถาน
ประกอบ การที่ต้องการขอการรับรองระบบมาตรฐานสากล เ ช่น ระบบ GHP/HACCP, 
ISO22000, BRC, FSSC22000, ISO9001 และอื่นๆทีเ่กี่ยวขอ้ง เป็นต้น โดยบรษิทัทีป่รกึษาจะ
จดัส่งผู้เชี่ยวชาญด้านระบบมาตรฐานสากล เข้าไปฝึกอบรมและให้ค าแนะน าในการจดัท าและ
ประยุกต์ใช้ระบบมาตรฐานต่างๆตามที่ลูกค้าต้องการ ตลอดจนได้รับการตรวจรบัรองระบบ
มาตรฐานจากหน่วยรบัรอง (Certification body; CB) ณ สถานประกอบการทีไ่ด้เลอืกใชบ้รกิาร
กบับรษิทัทีป่รกึษา 

ปัจจุบนับรษิทัใหบ้รกิารทีป่รกึษาระบบมาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร 
มปีระมาณ 120 บรษิัท (ศูนย์ข้อมูลที่ปรกึษา กระทรวงการคลงั , 2565) ซึ่งนับว่ามจี านวนของ
บรษิัททีเ่ป็นธุรกจิแบบเดียวกนัเป็นจ านวนไม่น้อย ในขณะทีผู่ป้ระกอบการอุตสาหกรรมอาหาร
และธุรกจิในห่วงโซ่อาหารทีเ่ป็นสาขาการผลติในประเทศไทยเป็นผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรม
ส่วนใหญ่เป็นรายย่อย SMEs มีจ านวนอยู่ในอุตสาหกรรมทัง้สิ้น 136,663 ราย (ศุภริน ฝ่าย
วิเคราะห์สถานการณ์เตือนภัยทางเศรษฐกิจ , 2560) โดยส่วนใหญ่เป็นโรงงานที่ต้องอาศัย
แรงงานคนเป็นจ านวนมาก ท าใหป้ระสทิธภิาพและผลติผลในการแปรรูปอาหารยงัอยู่ในระดับที่
ไม่สูงนัก ประกอบกบัโรงงานขาดองค์กรความรู้ด้านการแปรรูปและขาดการเชื่อมโยงระหว่าง



ภาคการเกษตร อุตสาหกรรม และหน่วยงานด้านการวจิยัพฒันาตวัสนิค้า ท าให้สนิค้ายงัไม่มี
มาตรฐานทดัเทยีมต่างประเทศ ยงัไม่สามารถสรา้งความเชื่อมัน่ใหแ้ก่ลูกคา้ได้ 

บริษัท ก. จ ากัด เป็นบริษัทเริ่มด าเนินธุรกิจให้ค าปรึกษาระบบมาตรฐานด้านความ
ปลอดภยัและคุณภาพอาหารโดยเริม่จากเจา้ของธุรกิจทีผ่นัตวัจากผูต้รวจรบัรองระบบมาเป็นที่
ปรกึษาซึ่งธุรกิจไดด้ าเนินการประมาณ 2 ปี ปัจจุบนัยงัไม่สามารถสรา้งยอดขายจากฐานลูกคา้
ใหม่ไดต้ามคาดหวงั โดยลูกค้าหลกัส่วนใหญ่เป็นลูกค้าเก่าทีเ่คยใช้บรกิาร และยงัไม่มแีผนการ
ตลาดที่ชดัเจน อีกทัง้บรษิัทยงัไม่เป็นทีรู่ ้จกัอย่างแพร่หลาย ดงันัน้จึงจ าเป็นต้องหาแนวทางใน
การพฒันา ปรบัปรุงองคก์รเพื่อใหส้ามารถเป็นบรษิทัทีป่รกึษาดา้นความปลอดภยัและคุณภาพ
อาหารทีต่อบสนองความต้องการของลูกค้า และเป็นตวัเลอืกในการตดัสนิใจใชบ้รกิารจากลูกค้า
ใหม่ๆไดม้ากยิง่ขึน้ 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตรท์ีม่อีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อบรกิารทีป่รกึษา
ระบบมาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดทีม่สี่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อบรกิารที่
ปรกึษาระบบมาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร 

 
  



กรอบแนวคิดงานวิจยั 
 การศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารปรกึษาระบบมาตรฐานดา้นความ
ปลอดภัยและคุณภาพอาหารของผู้ประกอบการภาคธุรกิจอาหาร เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ 
ผูว้จิยัก าหนดกรอบแนวคดิในการวจิยัดงันี้      

         

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

การทบทวนวรรณกรรม 
 การวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการเลือกใช้บรกิารที่ปรกึษา
ระบบมาตรฐานด้านความปลอดภัยและคุณภาพอาหาร ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และ
งานวจิยัทีเ่กี่ยวขอ้งโดยเสนอประเดน็ต่างๆ ตามล าดบั ดงันี้ 
 Philip Kotler (2003) ได้ให้แนวคดิเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบรกิาร 
(Service Marketing Mix) ว่าเป็นธุรกิจที่แตกต่างจากสนิคา้อุปโภคและบรโิภคทัว่ไป ซึ่งต้องใช้
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์ ประกอบดว้ย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product and Service) ต้องสร้างแนวคิดผลิตภัณฑ์ 
(Product concept) ด้วยคุณลกัษณะพเิศษและคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ตามความต้องการ
ของลูกคา้ คอืการสรา้งแบรนด์ (Branding) เนื่องจากบรกิารไม่มตีวัตน จบัต้องไม่ได ้และอธบิาย

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดบัการศกึษา 
4. ประเภทของธุรกจิ 
5. รูปแบบของธุรกจิ 
6. ระยะเวลาของการด าเนินธุรกจิ 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ี
ปรึกษาระบบมาตรฐานด้าน
ความปลอดภยัและคณุภาพ
อาหาร 
1. การรบัรูปั้ญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมนิทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจซื้อ 
5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ 

 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 
1. ผลติภณัฑ ์
2. ราคา 
3. ช่องทางในการจดัจ าหน่าย 
4. การส่งเสรมิการขาย 
5. กระบวนการใหบ้รกิาร 
6. หลกัฐานทางกายภาพ 
7. บุคคล 



ยาก ตราสนิค้า หรอืโลโก้ขององค์กรผูใ้ห้บรกิาร เป็นสิง่ส าคญัต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค 
หน่วยงานใหบ้รกิาร เช่น ธนาคาร โรงแรม บรกิารเช่ารถ และรา้นอาหาร ใชก้ลยุทธ์ในการสรา้ง
แบรนด์ เพื่อใหแ้บรนด์ตนเองใหอ้ยู่ในใจของผูบ้รโิภค แบรนด์ทีม่ชีื่อเสยีงช่วยใหส้ามารถแนะน า
บรกิารใหม่ๆ ไดง้่ายกว่าบรษิทัทีไ่ม่มชีื่อเสยีง (Peter Cappelli (2001) 

2. ด้านราคา (Price) ในธุรกิจบรกิาร ราคาอาจเรยีกว่า ค่าธรรมเนียม ค่าโดยสาร หรอื
ค่าเล่าเรยีน การบรกิารไม่มตีวัตน ผูบ้รโิภคมกัรบัรูว่้าราคาเป็นตวัชี้วดัคุณภาพของงานบรกิารที่
ส าคญัมาก เมื่อผูบ้รโิภคซื้องานบรกิาร เขาจะคดิต้นทุนทีไ่ม่ใช่ตวัเงนิดว้ย เช่น ต้นทุนจากความ
พยายามทางร่างกายและจิตใจในการใช้บริการ นักการตลาดบริการต้องพยายามลดความ
พยายามในการซื้อและการใช้บริการ การตัง้ราคามีบทบาทส าคัญในการสร้างสมดุลความ
ต้องการของผูบ้รโิภคส าหรบังานบรกิาร (Jessica Schaeffer, 2017) 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( Place ) เป็นปัจจัยหลักในการพัฒนากลยุทธ์ทาง
การตลาดบรกิาร เนื่องจากบรกิารแยกออกจากผูผ้ลิตไม่ได ้จงึไม่ค่อยมคีนกลางในการขายงาน
บรกิาร ศูนย์กระจายบรกิารและผูส้่งมอบงานบรกิารเป็นสิง่ทีจ่บัต้องได้ ลูกค้าจะต้องไปซื้องาน
บรกิาร ณ สถานทีใ่หบ้รกิาร เมื่อมคีู่แข่งมากขึน้ หน่วยงานใหบ้รกิารหลายๆทีไ่ดพ้จิารณาคุณคา่
ของช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อเพิม่ความสะดวก และหาช่องทางใหม่ในการจดัจ าหน่ายงาน
บรกิารให้แก่ลูกค้าในหลายๆ ช่องทาง เช่น ใช้ช่องทางการจ าหน่ายผ่าน Intranet เช่น บรกิาร
การท่องเทีย่ว การศกึษา บนัเทงิ และประกนัภยั เป็นต้น ความรวดเรว็และความสะดวกสบายที่
เพิม่ขึน้มคีวามส าคญัต่อลูกคา้ในการเลอืกหน่วยงานผูใ้หบ้รกิาร (Stacie Garlieb, 2009) 

4. ด้านการส่งเสรมิการขาย (Promotion) คุณค่าของการส่งเสรมิการขาย (Promotion) 
โดยเฉพาะการท าโฆษณาที่แสดงให้ลูกค้าเห็นถึงประโยชน์ของการเลือกซื้องานบรกิาร เพื่อ
ชี้ใหเ้หน็ถงึความสามารถ ต าแหน่งทีต่ัง้ ความสม ่าเสมอของคุณภาพ และประสทิธภิาพของการ
บรกิาร บรกิารสุภาพ แสดงถึงคุณลกัษณะทางกายภาพของงานบรกิารหรอื การติดต่อโดยตรง
ระหว่างผู้บรโิภคกบัผู้ใหบ้รกิาร การโต้ตอบแบบตวัต่อตวัและการได้รบัประสบการณ์ (service 
encounter) การประชาสมัพนัธ์ (publicity) มบีทบาทส าคญัในการจดัท ากลยุทธ์ดา้นการส่งเสรมิ
การขายของหน่วยงานให้บริการ หน่วยงาน เช่น โรงเรียนรัฐบาล องค์กรศาสนา และ
โรงพยาบาล มกัจะใชก้ารประชาสมัพนัธ์เพื่อเผยแพร่ขอ้มูล การขายโดยพนักงานขาย (personal 
selling) การจดัโปรโมชัน่ส่งเสรมิการขาย (sales promotion) และการท าตลาดทางตรง (direct 
marketing) มีบทบาทส าคัญในการตลาดบริการเช่นกัน เช่น พนักงานโรงแรมผู้ให้บริการ 
Check-in หรอืพนักงานต้อนรบัในรา้นอาหารมหีน้าทีร่บัผดิชอบในการขายการบรกิาร ในท านอง
เดียวกัน การจัดการส่งเสริมการขาย เช่น คูปอง การทดลองใช้ฟรี และการประกวด เป็น
เครื่องมอืทีม่ปีระสทิธภิาพส าหรบัหน่วยงานใหบ้รกิาร 



5. ด้านบุคลากร ( People ) ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้อง
อาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพงึพอใจให้กบัลูกค้าได้
เหนือคู่แข่ง เป็นความสมัพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บรกิารและผู้ใช้บรกิารต่างๆ ขององค์กร 
เจ้าหน้าที่ต้องมคีวามสามารถ มทีศันคติที่สามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร มคีวามคดิรเิริม่ มี
ความสามารถในการแก้ไขปัญหา สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร (Lindsey Pollak, 2011) 

6. ด้านกระบวนการ ( Process ) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกบัระเบียบวธิีการและงาน
ปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร ทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกต้องรวดเร็ว
และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ (Robert M. Greenberg, 2003)  

7. ด้านลกัษณะกายภาพ (Physical Evidence ) เป็นการแสดงให้เห็นถึงลกัษณะทาง
กายภาพและการน าเสนอให้กบัลูกค้าให้เห็นเป็นรูปธรรมโดยพยายามสร้างคุณภาพทางด้าน
กายภาพและรูปแบบการให้บรกิารเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกาย
สะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจา สุภาพอ่อนโยนและการใหบ้รกิารทีร่วดเร็ว หรอืผลประโยชน์อื่นๆที่
ลูกคา้ควรไดร้บั 

แนวคิดทฤษฎีด้านการตดัสินใจใช้บริการ 
Dewi, F.M., Sulivyo, L., & Listiawati (2022)  กล่าวว่าพฤติกรรมการซื้อคือวิธีที่

ผูบ้รโิภคตดัสนิใจซื้ออย่างไรและวธิีทีพ่วกเขาใช้และจดัการการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารอย่างไร ซึ่ง
พฤติกรรมการบรโิภคนี้เป็นแบบไดนามกิ เกิดการเปลี่ยนแปลงและเคลื่อนไหวตลอดเวลา ซึ่ง
หมายความว่าลักษณะทัว่ไปของพฤติกรรมการบริโภคโดยทัว่ไปจะจ ากัดอยู่ที่ช่วงเวลา 
พฤติกรรมของผู้บรโิภคหมายถึงการกระท าที่เกี่ยวข้องโดยตรงกบัการได้มาซึ่งการบรโิภคและ
การท าลายผลิตภณัฑ์และบรกิารรวมถงึกระบวนการตดัสนิใจก่อนและหลงัการกระท าเหล่านัน้ 
พฤติกรรมการซื้อได้รับอิทธิพลจากหลายปัจจัย รวมถึงผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ และการ
ส่งเสรมิการซื้อ 

Griffiths (1959, p. 104) ใหค้วามหมายว่าการตดัสนิใจเป็นการศกึษาทางเลือกทางการ
ปฏบิตัโิดยการคดิการเลอืกทางเลอืกทีแ่ตกต่างกนั 

Simon (1960, p. 1) ให้ความหมายว่า การตัดสินใจ คือ การก าหนดขอบเขตของ
นโยบายทัง้หมด และเป็นภารกิจที่แผ่กระจายไปทัว่การบริหารองค์การเช่นเดียวกับการ
ปฏิบตัิงานแท้จรงิ แล้วการตดัสนิใจมคีวามส าคญัเกี่ยวข้องกนักบัทฤษฎีการบรหิารโดยทัว่ไป 
จะต้องรวมหลักการขององค์การเพื่อประกันความถูกต้องของการตัดสินใจเป็นหลักการที่
เทีย่งตรงประกนัประสทิธผิลของการปฏบิตังิาน 



 พีรพงศ์ ดาราไทย (2542, หน้า 23)กล่าวว่าการตัดสนิใจ หมายถึงความคิดและการ
กระท าต่าง ๆ ที่น าไปสู่การตกลงใจเลือกทางใดทางหนึ่งจากทางเลือกที่มอียู่หลายทางเพื่อใช้
แก้ปัญหาทีเ่กดิขึน้ 

ประชุม รอดประเสรฐิ(2533, หน้า 283) กล่าวว่าการตัดสนิใจ คอื กระบวนการสร้าง
ทางเลอืกการปฏบิตัไิวห้ลายช่องทาง แลว้พจิารณาประเมนิทางเลือก เพื่อเลอืกทางทีด่ทีีสุ่ดเพื่อ
ไปด าเนินการ 
 
กระบวนการตดัสนิใจซื้อ (Purchase decision process) ม ี5 ขัน้ตอน ประกอบดว้ย 

1. การรับรู้ถึงปัญหา (Problem recognition) : การรับรู้ความต้องการ เป็นขัน้ตอน
เริม่ต้นของกระบวนการตดัสนิใจซื้อ คอืการรบัรู้ความแตกต่างระหว่าง อุดมคติของ
คนและสถานการณ์จรงิที่มากพอที่จะท าให้เกิดการตดัสนิใจ ในทางการตลาด การ
โฆษณา หรอื พนักงานขายสามารถกระตุ้นกระบวนการตดัสนิใจโดยการแสดงให้
เห็นข้อบกพร่องของการแข่งขนัหรอืความเป็นเจา้ของสนิคา้ หรอืแบรนด์ เช่น การ
โฆษณาโทรศพัท์สมารท์โฟนรุ่นใหม่ทีก่ระตุ้นการรบัรูถ้ึงปัญหาทีเ่น้นย ้าถึง “รองรบั
การใชง้านไดสู้งสุดจากโทรศพัท์เครื่องเดยีว” (Kerin & Hartley, 2021, p.126) 

2. การค้นหาข้อมูล (Information search) : การค้นหาคุณค่า หลังจากรับรู้ถึงปัญหา 
ผูบ้รโิภคจะเริม่คน้หาขอ้มูลเป็นขัน้ตอนถดัไป ขัน้แรกอาจพจิารณาจากความทรงจ า
จากประสบการณ์ก่อนหน้าของสินค้าและแบรนด์ เรียกว่า การแสวงหาภายใน 
(Internal search) ส าหรับสินค้าที่ซื้อบ่อยๆ เช่น แชมพู หรือ ครีมนวดผม อาจ
เพียงพอต่อการแสวงหาภายใน ส าหรับกรณีอื่นๆ ผู้บริโภคอาจท าการแสวงหา
ภายนอก (External Search) สิ่งนี้ต้องการเมื่อประสบการณ์ในอดีตหรอืความรู้ไม่
เพียงพอ รับรู้ถึงความเสี่ยงของการตัดสนิใจซื้อผดิพลาดสูง และค่าใช้จ่ายในการ
รวบรวมข้อมูลต ่า แหล่งข้อมูลจากภายนอกเบื้องต้น ได้แก่ 1) แหล่งข้อมูลส่วนตัว 
(personal sources) เช่น ญาต ิและเพื่อน รวมถงึเวบ็ไซต์ทีน่่าเชื่อถอืของผูบ้รโิภค 2) 
แหล่งขอ้มูลสาธารณะ (public source) เช่น ผลติภณัฑข์ององคก์ร เช่น รายงานจาก
ผู้บริโภค (Consumer Reports) หน่วยงานราชการ และ TV “ช่องผู้บริโภค” 3) 
แหล่งข่าวโดยนักการตลาด (marketer-dominated sources) เช่น ข้อมูลจากผู้ขาย 
ประกอบดว้ยการโฆษณา เวบ็ไซต์องคก์ร พนักงานขาย และ สื่อส่งเสรมิการขาย ณ 
จุดขาย (point of purchase displays in stores) 

3. การประเมนิทางเลือก (Alternative evaluation) : การประเมินคุณค่า เป็นขัน้ตอน
ของการชี้แจงข้อมูลที่ได้ท าการรวบรวมมาโดย 1) แนะน าหลกัเกณฑ์ในการซื้อ 2) 
ใหช้ื่อตราสนิคา้ทีอ่าจตรงตามเกณฑ ์และ 3) การพฒันาการรบัรูคุ้ณค่าของผูบ้รโิภค  



บ่อยครัง้ผูบ้รโิภคมหีลายเกณฑใ์นการประเมนิตราสนิคา้ ซึ่งบรษิทัต้องท าการคน้หาเพื่อ
ชี้บ่งเกณฑก์ารประเมนิทีส่ าคญัทีสุ่ดส าหรบัผูบ้รโิภคทีใ่ชใ้นการเปรยีบเทียบตราสนิคา้ 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) : การซื้อคุณค่า บ่อยครัง้ที่การตัดสนิใจซื้อ
เกี่ยวขอ้งกบัการประเมนิทัง้คุณลกัษณะของผลิตภณัฑแ์ละคุณลกัษณะของผูข้าย ใน
การตดัสนิใจซื้อมหีลายปัจจยั เช่น ผูบ้รโิภคอาจตดัสนิใจซื้อเรว็ขึน้เมื่อสนิค้าแบรนด์
ที่ชื่นชอบลดราคา หรือผู้ประกอบการเสนอส่วนลดให้ หรือปัจจัยอื่นๆ เช่น 
บรรยากาศร้าน ความพอใจ หรือความสะดวกจากประสบการณ์ช้อปป้ิง ความ
ช่วยเหลือจากพนักงานขาย แรงกดดนัดา้นเวลา และสถานการณ์ดา้นการเงนิอาจมี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้อในทนัท ีหรอื เลื่อนการซื้อได้ 

5. พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Post purchase behavior) : การตระหนักถงึคุณค่า หลงัการ
ซื้อสนิค้า ผู้บรโิภคจะเปรยีบเทยีบสนิคา้กบัความคาดหวงั ว่าพงึพอใจ หรอืไม่พอใจ 
หากผู้บรโิภคไม่พงึใจ นักการตลาดต้องท าการพจิารณาว่าสนิคา้มขีอ้บกพร่อง หรอื
ความคาดหวังของผู้บริโภคนัน้สูงเกินไป สินค้าที่มีข้อบกพร่องจ าเป็นต้องมีการ
เปลี่ยนแปลง หากเกิดจากความคาดหวงัที่สูงเกินไปจากผูบ้รโิภค การโฆษณาของ
บรษิัทหรอืพนักงานอาจมกีารส่งเสรมิการขายด้านคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์และ
ประโยชน์ใชส้อยทีเ่กนิความจรงิ 

 
ระเบียบวิธีวิจยั  

ในการวจิยัเรื่อง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการเลอืกใช้บรกิารทีป่รกึษา
ระบบมาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร” เป็นงานวจิยัทีใ่ชว้ธิกีารวจิยัเชงิคุณภาพ
(Qualitative Research) ซึ่งใช้วธิีการเก็บข้อมูลโดยอาศยัการสมัภาษณ์แบบเชิงลึก ( In-depth 
Interview) โดยใชแ้บบสมัภาษณ์ทีไ่ดอ้อกแบบเอาไวล้่วงหน้าแลว้เป็นเครื่องมอืในการศกึษาวจิยั 
หลังจากนัน้จึงน าข้อมูลที่ได้ทัง้หมดไปท าการวิเคราะห์ต่อไป โดยผู้วิจัยได้ก าหนดวิธีการ
ด าเนินการวจิยั เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงค ์โดยมรีายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 

3.1 แหล่งข้อมูลท่ีใช้ในการวิจยั 

แหล่งขอ้มูลทีใ่ชใ้นการท าวจิยัม ี2 ประเภท คอื 

3.1.1 ข้อมูลปฐมภมิู (Primary Data) 

เป็นขอ้มูลทีไ่ดม้าโดยการใชส้มัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth Interview) โดยใชก้ารสมัภาษณ์
ทัง้แบบต่อหน้า และการสมัภาษณ์ผ่านทางโทรศพัท์หรอืผ่านระบบ Zoom ซึ่งขึ้นอยู่กบัความ
สะดวกของผูถู้กสมัภาษณ์ 



3.1.2 ข้อมูลทุติยภมิู (Secondary Data) 

เป็นข้อมูลที่ได้มาจากการศึกษาจากแหล่งข้อมูลต่างๆ ได้แก่ ข้อมูลจากงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง บทความวชิาการ วารสาร สารนิพนธ์ รวมทัง้การสบืค้นข้อมูลจากแหล่งข้อมูลทาง
อินเตอร์เน็ต เพื่อน าข้อมูลดงักล่าวมาใช้เป็นแนวทางในการเขยีนเค้าโครงงานวิจยัและเสนอ
ผลการวจิยัร่วมกบัขอ้มูลปฐมภูม ิ

3.2 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 

กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยั ผูป้ระกอบการภาคธุรกจิอาหารที่เคยมปีระสบการณ์
ใช้บรกิารกบับรษิทัทีป่รกึษาระบบมาตรฐานด้านความปลอดภยัและคุณภาพอาหารแห่งหนึ่งใน
จงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 10 กจิการ โดยแบ่งเป็น ภาคการผลติอาหารตามหมวดหมู่ดงันี้ 

1. การแปรรูปและถนอมสตัวน์ ้า    จ านวน 1 กจิการ 
2. การแปรรูปและการถนอมผลไมแ้ละผกั   จ านวน 1 กจิการ 
3. การผลติผลติภณัฑจ์ากเมลด็ธญัพชื  

สตารช์และผลติภณัฑจ์ากสตารช์   จ านวน 1 กจิการ 
4. การผลติผลติภณัฑอ์าหารอื่น เช่น อาหารปรุงส าเรจ็ จ านวน 1 กจิการ 
5. การผลติอาหารส าหรบัเลี้ยงสตัว ์   จ านวน 1 กจิการ 
6. การผลติเครื่องดื่ม     จ านวน 1 กจิการ 
7. การผลติผลติภณัฑเ์สรมิอาหาร    จ านวน 1 กจิการ 
8. ธุรกจิรา้นอาหาร ภตัคาร    จ านวน 1 กจิการ 
9. การแปรรูปกระดาษสมัผสัอาหาร   จ านวน 1 กจิการ 
10. การผลติบรรจุภณัฑอ์าหาร     จ านวน 1 กจิการ 

 
3.3 เครื่องมือและอุปกรณ์ท่ีใช้ในการวิจยั 

3.3.1 แบบสมัภาษณ์โดยใช้ค าถามปลายเปิด (Open-Ended Question) 

เพื่อใช้ในการสัมภาษณ์และแลกเปลี่ยนความคิดเห็นกับกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้ให้
สมัภาษณ์ ซึ่งแนวค าถามในแบบสมัภาษณ์นัน้ ผูว้จิยัไดแ้บ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงันี้ 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลส่วนบุคคลทัว่ไป 
ส่วนที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้

บรกิารทีป่รกึษาระบบมาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร 
 



3.3.2 เครื่องบนัทึกเสียง สมุดจดบนัทึกและอุปกรณ์คอมพิวเตอร ์

อุปกรณ์เครื่องบนัทกึเสยีง สมุดจดบนัทกึและคอมพวิเตอรใ์ชใ้นการบนัทกึและเกบ็ขอ้มลู
ของผูใ้หส้มัภาษณ์ เพื่อความต่อเนื่องและสะดวกรวดเรว็ยิง่ขึน้ 

3.4 วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 งานวจิยั เรื่อง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการเลือกใช้บรกิารที่ปรกึษา
ระบบมาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร” ฉบบันี้ การเกบ็รวบรวมขอ้มูลนัน้ผู้งจิยั
ไดท้ าการเกบ็ขอ้มูลดว้ยตนเองโดยใชว้ธิกีารสมัภาษณ์เชงิลกึ (In-depth Interview) 

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล  

 หลังจากการเก็บข้อมูลปฐมภูมโิดยการใช้วิธีการสมัภาษณ์เชิงลึกเสร็จแล้ว ผู้วิจยัใช้
วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ที่มีชื่อว่า การวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) ซึ่งมี
ขัน้ตอนดงัต่อไปนี้  

3.5.1 อ่านขอ้มูลทีไ่ดร้บัมาจากการสมัภาษณ์อย่างละเอียด ท าความเขา้ใจและน ามาจบั
ประเดน็เพื่อแยกเป็นประเดน็หลกัๆ 

3.5.2 น าประเดน็ในแต่ละข้อที่แยกเอาไว้มาท าการจดัหมวดหมู่ ให้กลุ่มทีม่คีวามหมาย
ในแนวทางเดยีวกนัใหอ้ยู่ในกลุ่มเดยีวกนัและหาความถี่ในแต่ละหวัขอ้ 

3.5.2 หาความหมายและตคีวามขอ้มูล เพื่อหาขอ้สรุปทีเ่ป็นสาระหลกัของผลการวจิยั 
ไดข้อ้มูลจากการสมัภาษณ์ดงันี้ 
 
ผลการวิจยั 
 1. ศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลือกใชบ้รกิารที่ปรกึษา
ระบบมาตรฐานด้านความปลอดภัยและคุณภาพอาหาร พบว่าเพศชาย ต าแหน่งกรรมการ
ผู้จัดการ อายุระหว่าง 30-50 ปี มีระดับการศึกษาปรญิญาตรขีึ้นไป ประกอบธุรกิจภาคผลิต
อาหาร มีระยะด าเนินธุรกิจ 5 ปีขึ้นไป มีอ านาจในการตัดสินใจซื้อบริการที่ปรึกษาระบบ
มาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหารมากกว่าเพศหญงิโดยใหน้ ้าหนักความส าคญัที่
ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ(์บรกิาร) ปัจจยัดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
 

2. ศึกษาปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) ที่มสี่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารทีป่รกึษาระบบมาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหารดงันี้ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(บรกิาร) 
พบว่าการตัดสินใจซื้องานบริการปรึกษาระบบมาตรฐานด้านความปลอดภัยและ

คุณภาพอาหาร ความน่าเชื่อถอืของบรษิทั ประสบการณ์การท างาน การมเีพื่อนแนะน ามา เป็น
ปัจจยัหลกัในการตดัสนิใจ ลูกคา้ค านึงถงึลกัษณะการใหบ้รกิารมากกว่า แบรนด์  ความคาดหวงั



ของลูกคา้ในการไดร้บังานบรกิารทีป่รกึษาทีม่ปีระสทิธภิาพ คอืการไดร้บับรกิารจากทีป่รกึษาทีม่ี
ความรู ้ประสบการณ์ ทกัษะในการถ่ายทอดองคค์วามรู ้และสามารถแก้ไขปัญหาในระหว่างการ
ใหบ้รกิารไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ รวมถงึสามารถน าพาองคก์รไปสู่เป้าหมายไดต้ามกรอบเวลาที่
ก าหนด และได้รบัการรบัรองระบบมาตรฐานที่ต้องการจากหน่วยงานผู้ให้การรบัรอง ส าหรบั
ข้อเสนอแนะในการพฒันางานบริการเพื่อตอบสนองความคาดหวงัของลูกค้าให้ดีขึ้น คอืการ
อพัเดตข้อมูลที่มกีารเปลี่ยนแปลงให้แก่ลูกค้าอย่างต่อเนื่อง และการมบีรกิารให้ค าปรกึษา 24 
ชัว่โมง หรอืมเีจา้หน้าทีดู่แลบรกิารหลงัการขาย มกีาร update ความรูใ้หม่ๆใหลู้กคา้ตลอดเวลา 
มกีาร Feedback ลูกคา้เพื่อสอบความต้องการในการปรบัปรุงระบบอย่างต่อเนื่อง 

2. ดา้นราคา 
การตัง้ราคาต ่าไม่ช่วยกระตุ้นใหลู้กค้าเกิดความต้องการใช้บรกิารงานที่ปรกึษา ลูกค้า

ยอมจ่ายค่าบรกิารในราคาที่สมเหตุสมผล เมื่อเห็นว่าผลทีไ่ด้รบัคุ้มค่าแก่ราคาทีจ่่ายไป ในทาง
กลบักนัการตัง้ราคาต ่ากลบัท าให้รูส้กึว่างานบรกิารอาจจะไม่มคีุณภาพ และไม่ควรลดราคาลง 
แต่ควรน าเอาค่าส่วนลดไปจดัเป็นกิจกรรมใหก้บัลูกค้า เพื่อเป็นสร้างการรบัรู ้และจดจ าแบรนด์
ไดย้ิง่ขึน้ 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ลูกค้ารู้จกัแบรนต์ของบรษิทั ก. จ ากดั ได้เพราะเพื่อนแนะน ามา ลูกค้าส่วนใหญ่ไม่รูจ้กั

บรษิัทที่ปรกึษาระบบมาตรฐานด้านความปลอดภัยและคุณภาพอาหารมาก่อนเลย หากไม่มี
ความต้องการท าระบบมาตรฐานก็จะไม่ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกบับรษิัทประเภทที่ปรึกษาเลย การ
ตดัสนิใจซื้องานบรกิารจากเพื่อนแนะน ามาง่ายกว่าการคน้หาขอ้มูลด้วยตนเอง ส่วนดา้นสถานที่
ให้บริการ สถานที่ตัง้ของบรษิัทที่ปรกึษาไม่ใช่ปัจจัยส าคัญในการตัดสนิใจซื้อ เนื่องจากงาน
บรกิารทีป่รกึษานี้เป็นการเขา้ไปใหค้ าปรกึษา ณ สถานประกอบการของลูกคา้  

4. ดา้นการส่งเสรมิการขาย 
โฆษณามีความส าคัญต่อการกระตุ้นให้เกิดการรับรู้  การประชาสัมพันธ์ด้าน

ประสบการณ์ท างานของที่ปรึกษา ประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับจากการใช้บริการกับบริษัทที่
ปรกึษา ผ่านสื่อออนไลน์และออฟไลน์ต่างๆ เช่น เว็บไซต์บรษิทั โซเชียลมเีดีย โทรศพัท์ อีเมล์ 
โบรข์วัร ์รวมถงึผ่านพนักงานขาย เป็นต้น จะช่วยกระตุ้นใหลู้กคา้เกดิการรบัรู ้และจดจ าบรษิทัฯ 
เมื่อเกดิการรบัรู ้จ าได ้ถงึการบรกิารทีด่ ีจะท าใหลู้กคา้เกดิความประทบัใจ และเกดิการบอกต่อ
กนัปากต่อปาก ลูกคา้เกดิความต้องการก่อนทีจ่ะคน้หาข้อมูลของบรษิทัที่ปรกึษา คนจะไม่ค่อย
รูจ้กังานบรกิารทีป่รกึษา หากไม่ไดอ้ยู่ในแวดวงอุตสาหกรรมอาหาร จะมกีารคน้หาขอ้มูล ขอ้มูล
ขององค์กร ความน่าเชื่อขององค์กร ชื่อเสยีง และมกีารสอบถามจากผู้เคยใช้บรกิารที่รู ้จกักนั 
และการเข้ามาน าเสนองานด้วยตวัเองจะช่วยเพิม่โอกาสในการตดัสนิใจ บรษิัทที่ปรกึษาต้องมี
การเข้าถึงลูกค้า เพื่อประชาสมัพนัธ์บรษิทัใหเ้ป็นทีรู่ ้จกั ข้อมูลที่ใช้ในการตดัสนิใจซื้อบรกิารที่
ปรึกษามีหลายองค์ประกอบ ได้แก่ งบสนับสนุนจากภาครัฐบาล บุคลากรผู้ให้ค าปรึกษา 
ประสบการณ์ผู้เชี่ยวชาญ ค าแนะน าจากเพื่อน ความน่าเชื่อถือขององค์กร ราคา ส่วนลด



โปรโมชัน่ และประสบการณ์จากเพื่อนทีเ่คยใชบ้รกิาร และลกัษณะการใหบ้รกิาร ช่องทางการใน
ค้นหาข้อมูลที่นิยมมากสุดคอื อินเตอร์เน็ต เว็บไซต์ของบรษิัท และรองลงมาคอื เพื่อนบอกต่อ 
และอนัดบัสามคอื การประชาสมัพนัธ์ผ่านทางภาครฐับาลที่สนับสนุนผูป้ระกอบการ SME แต่
ทัง้นี้ไดร้บัขอ้มูลจากอนิเตอรเ์น็ตทางเดยีวจะไม่ช่วยใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อ ต้องมกีารตดิต่อกลบั
จากบรษิทัทีป่รกึษา เช่น การนัดเขา้ไปน าเสนอผลงานทีผ่่านมา จะช่วยกระตุ้นใหลู้กคา้เกดิการ
ตดัสนิใจไดง้่ายขึน้ ทัง้นี้การสื่อสารจะช่วยกระตุ้นใหเ้กดิการจดจ าแบรนด์บรษิทั 

5. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
ลูกค้าให้ความส าคญักบัความถูกต้องของขัน้ตอนการด าเนินงาน การไหลของกจิกรรม 

การให้บรกิารรวดเรว็ การมแีผนงาน กรอบเวลาที่ชดัเจน และประวตัิผลงานของผูเ้ชีย่วชาญใน
การพจิารณาตดัสนิใจซื้อบรกิารทีป่รกึษา  

6. ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 
สื่อประกอบการเรยีนการสอนที่ทนัสมยั บุคลิกภาพของที่ปรกึษา การแต่งกายสะอาด 

ลกัษณะการพูดของผูใ้หบ้รกิารช่วยใหภ้าพลกัษณ์องค์กรดูด ีมคีวามเป็นมอือาชพี เป็นปัจจยัที่
ส่งผลต่อการรบัรูบ้รษิทั A ได ้

7. ดา้นบุคคล 
ศกัยภาพของทีป่รกึษาเป็นตวัชี้วดัคุณภาพของงาน ซึ่งวดัไดจ้าก ความรู ้เทคนิคการ

ถ่ายทอดความรู ้การใชภ้าษาทีเ่ขา้ใจง่าย ไม่เป็นทางการจนเกนิไป บุคลกิภาพของผูส้อน ยิม้
แยม้แจ่มใส พูดจาสุภาพ มมีนุษยสมัพนัธ์ด ีการเตรยีมตวัมาก่อนการสอน ผลลพัธ์จากการ
ด าเนินงาน ทศันคตขิองทีป่รกึษา และความยดืหยุ่นของงาน 
 

อภิปรายผลการวิจยั  
จากการวจิยัเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารทีป่รกึษา

ระบบมาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหารสามารถอภปิรายผลได ้ดงันี้ 
 
5.2.1 ปัจจยัประชากรศาสตรท์ีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทีป่รกึษาระบบ

มาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร  
ผูป้ระกอบการ เพศชาย ช่วงอายุ 30-50 ปี (Gen-X, Gen-Y) มกีารด าเนินธุรกจิมากกว่า 

5 ปี ตดัสนิใจซื้อบรกิารที่ปรกึษาระบบมาตรฐานด้านความปลอดภัยและคุณภาพอาหารจาก
ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์(บรกิาร) ด้านบุคคล และด้านกระบวนการให้บรกิาร การตดัสนิใจซื้อจะ
รวดเรว็กว่าผูป้ระกอบการทีม่อีายุ 51 ปีขึน้ไป เนื่องจากผูป้ระกอบการกลุ่มนี้จะอยู่ในกลุ่ม Gen-
X และ Gen-Y โดยคนใน Gen-x (อายุ 43 – 56 ปี) มีพฤติกรรมที่สามารถปรับตัวเข้ากับ
สถานการณ์ต่างๆ และรบัมอืกบัความเปลี่ยนแปลงต่างๆ มคีวามท้าทายกฎเกณฑ์ต่างๆ เพื่อ
ความพึงพอใจของตน (Gursoy, Maier & Chi, 2008) กลุ่มคนยุคนี้จะมีอุปกรณ์ เครื่องมือ
เครื่องใช้ที่ทนัสมยั สะดวกสบาย ท าให้สามารถสบืค้นข้อมูล ใช้เทคโนโลยไีด้เป็นอย่างดี เพื่อ



ตอบสนองความต้องการของตนเอง ในขณะเดยีวกนัคนใน Gen-Y (อายุ 25-42 ปี) มคีวามมัน่ใจ
ในตวัเองสูง เน้นการท างานหนักเพื่อหวงัผล โหยหาความส าเร็จ โดยเฉพาะความส าเร็จทาง
การเงนิ กล้าคดิ กล้าท า กล้าแสดงออก ตรงไปตรงมา (Andrew Shoaff, 2013) จึงท าใหค้นใน
สองเจเนอเรชนันี้จงึมกีารตดัสนิใจซื้องานบรกิารทีป่รกึษาไดร้วดเรว็กว่า Gen-B (อายุ 58-75 ปี) 
จะมพีฤติกรรมเป็นนักสู ้มคีวามอดทนสูง ท างานมาตลอดชวีติ มคีวามเชื่อมัน่ในตวัเอง ไม่ตาม
เทคโนโลย ีไม่ชอบการเปลีย่นแปลง ใชช้วีติเรยีบง่าย ชอบการสื่อสารแบบเหน็หน้า ดว้ยเหตุผล
นี้จงึท าใหก้ารตดัสนิใจซื้อของ Gen-B น้อยมาก ซึ่งเป็นงานบรกิารทีม่รีายละเอียดทีซ่บัซ้อน ใช้
การลงทุนสูง และเกิดการเปลี่ยนแปลงระบบภายในองค์กรค่อนข้างมาก ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวจิยัของ   ศริชิยั สาเรอืง และ เหมอืนหมาย อภนิทนาพงษ์ (2549) ทีศ่กึษาถงึรูปแบบของ
ธุรกิจที่ปรึกษาด้านความปลอดภัยอาหาร พบว่าผู้ประกอบการด้านธุรกิจอาหาร ต าแหน่ง
ผู้จัดการร้านอาหาร เป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง มีประสบการณ์ท างาน 6 -8 ปี โดย
ผูป้ระกอบการใหค้วามส าคญัดา้นการบรกิารเป็นอนัดบัแรก 
 

5.2.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทีป่รกึษา
ระบบมาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร  

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(บรกิาร) 
การตัดสินใจซื้องานบริการปรึกษาระบบมาตรฐานด้านความปลอดภัยและ

คุณภาพอาหาร จากความน่าเชื่อถือของบรษิัท ประสบการณ์การท างาน การมเีพื่อนแนะน า 
ลูกคา้ค านึงถงึลกัษณะการใหบ้รกิารมากกว่าแบรนด์ และจะเลอืกใชบ้รกิารกบัเจา้เดมิหากเคยใช้
บรกิารกนัมาแลว้ แต่หากเป็นลูกคา้รายใหม่จะตดัสนิใจซื้อจาก แบรนด์ทีม่ชีื่อเสยีง ซึ่งสอดคลอ้ง
กับแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (บริการ) การสร้างแบรนด์เป็นสิ่งส าคัญต่อการ
ตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค เพราะบรกิาร ไม่มตีวัตน จบัต้องไม่ได ้บรษิทัผูใ้หบ้รกิารทีม่กีารสร้าง
แบรนด์ทีม่ชีื่อเสยีงจะสามารถแนะน าบรกิารใหม่ๆไดง้า่ยกว่าบรษิทัทีไ่มม่ชีื่อเสยีง และสอดคลอ้ง
กบัการตัง้ขอ้สงัเกตของ Rathmell (1974) การมแีบรนต์และสญัลกัษณ์ทีแ่ขง็แกร่งมคีวามส าคญั
ต่อนักการตลาดบรกิาร ไม่เพยีงแต่เป็นการสร้างความแตกต่าง แต่เป็นการสื่อถึงภาพลกัษณ์
ดา้นคุณภาพ Peter Cappelli (2001) 

2. ดา้นราคา 
การตัง้ราคาต ่าไม่ช่วยกระตุ้นใหลู้กค้าเกดิความต้องการใช้บรกิารงานที่ปรกึษา 

ลูกค้ายอมจ่ายค่าบรกิารในราคาที่สมเหตุสมผล เมื่อเห็นว่าผลที่ได้รบัคุ้มค่าแก่ราคาที่จ่ายไป 
การตัง้ราคาต ่ากลับท าให้รู้ส ึกว่างานบรกิารอาจจะไม่มคีุณภาพ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิและ
ทฤษฎีที่เกี่ยวกบัราคาของ (Jessica Schaeffer, 2017) ว่า การบรกิารไม่มตีวัตน  ผู้บรโิภคมกั
รบัรู้ว่าราคาเป็นตวัชี้บ่งคุณภาพของงานบรกิารทีส่ าคญัมาก เมื่อผู้บรโิภคซื้องานบรกิาร เขาจะ
พจิารณาต้นทุนอย่างอื่นที่ไม่ใช่ตวัเงนิอย่างเดียว เช่น ความพยายามทางร่างกายและจิตใจใน



การใช้บรกิาร นักการตลาดบรกิารต้องพยายามลดความพยายามในการซื้อและการใช้บริการ 
การตัง้ราคามบีทบาทส าคญัในการสรา้งสมดุลความต้องการของผูบ้รโิภคส าหรบังานบรกิาร 

3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ลูกคา้รบัรูแ้บรนต์ของบรษิทั ก. จ ากดั ไดเ้พราะเพื่อนแนะน ามา ลูกคา้ส่วนใหญ่

ไม่รูจ้กับรษิทัทีป่รกึษาระบบมาตรฐานดา้นความปลอดภยัและคุณภาพอาหารมาก่อนเลย เพราะ
เป็นงานจ าเพาะกลุ่ม หากไม่มีความต้องการท าระบบมาตรฐานก็จะไม่ค้นหาข้อมูลเกี่ยวกบั
บรษิทัประเภททีป่รกึษาเลย การตดัสนิใจซื้องานบรกิารส่วนใหญ่ตดัสนิใจจากเพื่อนแนะน ามาได้
ง่ายกว่าการคน้หาขอ้มูลดว้ยตนเอง สถานทีจ่ดัจ าหน่ายของบรษิทัทีป่รกึษาไม่ใช่ปัจจยัส าคญัใน
การตัดสินใจซื้อ ในขณะที่ลูกค้าส่วนหนึ่งมีการค้นหาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ตบ้าง เพื่อ
เปรยีบเทียบข้อมูลกบัหลายเจ้า ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ Stacie Garlieb (2009) กล่าวว่า 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นปัจจยัหลกัในการพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดบรกิาร ลูกค้าจะต้อง
ไปซื้องานบรกิาร ณ สถานที่ให้บรกิาร เมื่อมีคู่แข่งมากขึ้น หน่วยงานให้บรกิารหลายๆที่ได้
พจิารณาความส าคญัช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อความสะดวก และหาช่องทางใหม่ในการจดั
จ าหน่ายงานบรกิารให้แก่ลูกค้า และน าเทคโนโลยมีาใช้ในการส่งมอบงานบรกิารให้แก่ลูกค้า 
เช่น ใช้ช่องทางการจ าหน่ายด้วยอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิกสผ์่าน Intranet ไปทัว่โลก ความรวดเรว็
และความสะดวกสบายมบีทบาทส าคญัต่อลูกคา้ในการเลอืกหน่วยงานผูใ้หบ้รกิาร  

4. ดา้นการส่งเสรมิการขาย 
การโฆษณามคีวามส าคญัต่อการกระตุ้นให้เกิดการรบัรู้ และจดจ าแบรนด์ได้ 

การประชาสมัพนัธ์ด้านประสบการณ์ท างานของทีป่รกึษา ประโยชน์ทีลู่กค้าจะได้รบัจากการใช้
บรกิารกบับรษิทัทีป่รกึษา ผ่านสื่อออนไลน์และออฟไลน์ต่างๆ เช่น เวบ็ไซต์บรษิทั โซเชยีลมเีดยี 
โทรศพัท์ อเีมล์ โบรช์วัร ์รวมถงึผ่านพนักงานขาย เป็นต้น ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎีที่
เกี่ยวกบัการส่งเสรมิการขายที่ว่าคุณค่าของการส่งเสรมิการขาย คอืการท าโฆษณา ผูใ้หบ้รกิาร
จะแสดงใหลู้กคา้เหน็ถงึประโยชน์ของการเลอืกซื้องานบรกิาร เพื่อเน้นความสามารถ ต าแหน่ง
ทีต่ัง้ ความสม ่าเสมอของคุณภาพ และประสทิธภิาพของบรกิาร การบรกิารสุภาพ (Hal Conick, 
2019) เมื่อเกดิการรบัรู ้จ าไดถ้งึการบรกิารทีด่ ีลูกคา้จะเกดิความประทบัใจ และเกดิการบอกต่อ
กนัแบบปากต่อปากเอง ลูกค้าจะค้นหาข้อมูลจาก ข้อมูลขององค์กร ความน่าเชื่อขององค์กร 
ชื่อเสยีง และมกีารสอบถามจากผูเ้คยใชบ้รกิารทีรู่จ้กักนั และการเข้ามาน าเสนองานดว้ยตวัเอง
จะช่วยเพิม่โอกาสในการตดัสนิใจ บรษิัทที่ปรกึษาจึงต้องมกีารเขา้ถงึลูกคา้ เพื่อประชาสมัพนัธ์
บริษัทให้เป็นที่รู ้จัก สอดคล้องกับ Kerin & Hartley (2021) ได้ให้แนวคิดว่า การโฆษณา 
พนักงานขายสามารถกระตุ้นกระบวนการตัดสนิใจโดยการแสดงให้เห็นข้อบกพร่องของการ
แข่งขนัหรอืความเป็นเจ้าของสนิค้า หรอืแบรนด์ข้อมูลที่ใชใ้นการตดัสนิใจซื้อ การตดัสนิใจซื้อ
บรกิารทีป่รกึษามหีลายองคป์ระกอบ ไดแ้ก่ งบสนับสนุนจากภาครฐับาล บุคลากรผูใ้หค้ าปรกึษา 
ประสบการณ์ผู้เชี่ยวชาญ ค าแนะน าจากเพื่อน ความน่าเชื่อถือขององค์กร ราคา ส่วนลด
โปรโมชัน่ และประสบการณ์จากเพื่อนทีเ่คยใชบ้รกิาร และลกัษณะการใหบ้รกิาร ช่องทางการใน



ค้นหาข้อมูลที่นิยมมากสุดคือ อินเตอร์เน็ต เว็บไซต์ของบริษัท เพื่อนบอกต่อ รวมถึงการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านทางภาครฐับาลที่สนับสนุนผู้ประกอบการ SME แต่ทัง้นี้ได้รับข้อมูลจาก
อนิเตอรเ์น็ตทางเดยีวจะไม่ช่วยใหเ้กิดการตดัสนิใจซื้อ ต้องมกีารตดิต่อกลบัจากบรษิทัทีป่รกึษา 
เช่น การนัดเข้าไปน าเสนอผลงานที่ผ่านมา จะช่วยกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดการตดัสนิใจได้ง่ายขึน้ 
ทัง้นี้การสื่อสารจะช่วยกระตุ้นใหเ้กดิการจดจ าแบรนด์บรษิทั สอดคลอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจ
ซื้อของ ประชุม รอดประเสรฐิ (2533) ใหแ้นวคดิว่าหลงัจากรบัรูถ้งึปัญหา ผูบ้รโิภคจะเริม่คน้หา
ข้อมูลเป็นขัน้ตอนถัดไป ขัน้แรกอาจพิจารณาจากประสบการณ์ก่อนหน้าของบริการ หรือ
ผูบ้รโิภคอาจท าการแสวงหาภายนอก (External Search) สิง่นี้ต้องการเมื่อประสบการณ์ในอดีต
หรอืความรู้ไม่เพยีงพอ รบัรู้ถึงความเสีย่งของการตดัสนิใจซื้อผดิพลาดสูง และค่าใช้จ่ายในการ
รวบรวมข้อมูล มกีารสอบถาม ญาติ และเพื่อน รวมถึงเว็บไซต์ทีน่่าเชื่อถอืของผูบ้รโิภค ข้อมูล
จากผู้ขาย ประกอบด้วยการโฆษณา เว็บไซต์องคก์ร พนักงานขาย และ สื่อส่งเสรมิการขาย ณ 
จุดขาย 

5. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิารต 
ลูกค้าให้ความส าคญักบัความถูกต้องของขัน้ตอนการด าเนินงาน การไหลของ

กิจกรรม การให้บริการรวดเร็ว การมีแผนงาน กรอบเวลาที่ชัดเจน และประวัติผลงานของ
ผูเ้ชีย่วชาญ ช่วยสรา้งความน่าเชื่อถอื (Reliability) สอดคลอ้งกบัแนวคดิทฤษฎขีอง Zeithaml et 
al. (1993) ในการพิจารณาตัดสินใจซื้อบริการที่ปรึกษา สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีที่
เกี่ยวกบักระบวนการเป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร 
ที่น าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกต้องรวดเร็วและท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิ
ความประทบัใจ (Robert M. Greenberg, 2003)  

6. ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 
สื่อประกอบการเรยีนการสอนทีท่นัสมยั บุคลิกภาพของทีป่รกึษา การแต่งกาย

สะอาด ลกัษณะการพูดจาของผู้ให้บรกิารช่วยให้ภาพลักษณ์องค์กรดูดี มคีวามเป็นมอือาชีพ 
เป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการรับรู้ภาพลักษณ์ของงานบริการได้ สอดคล้องแนวคิดและทฤษฎีที่
เกี่ยวกับกายภาพและการน าเสนอของ Paul Davidson (2013) ว่าเป็นการแสดงให้เห็นถึง
ลกัษณะทางกายภาพ การเสนองานใหก้บัลูกค้าใหเ้หน็เป็นรูปธรรมโดยพยายามสรา้งคุณภาพ 
โดยรวมทัง้ทางดา้นกายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็น
ดา้นการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยนและการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอื
ผลประโยชน์อื่นๆที่ลูกค้าควรได้รับ สอดคล้องกับงานวิจัยของ สุนันทา ป่ินสุวรรณ (2555) 
พบว่าคุณสมบตัิของพนักงานขายมผีลต่อความพงึพอใจของผูท้ี่มาใช้บรกิาร ในการกลบัมาใช้
บรกิาร หรอืซื้อสนิค้าซ ้าต่อไป ซึ่งมผีลต่อการสร้างความจงรกัภกัดีต่อแบรนด์เครื่องส าอางพา
โยต์ต่อไปในอนาคต 

7. ดา้นบุคคล 



ศกัยภาพของทีป่รกึษาเป็นตวัชี้วดัคุณภาพของงาน ลูกคา้คาดหวงัว่าทีป่รกึษา 
ต้องความรูเ้ฉพาะดา้น มเีทคนิคการถ่ายทอดความรู ้ การใชภ้าษาทีเ่ขา้ใจง่าย ไม่เป็นทางการ
จนเกนิไป บุคลกิภาพของผูส้อน ยิม้แยม้แจ่มใส พูดจาสภุาพ มมีนุษยสมัพนัธ์ด ีมกีารเตรยีมตวั
มาก่อนการสอน มทีศันคตทิีด่ ีและความยดืหยุ่นของงาน ผลลพัธ์จากการด าเนินงานเป็นไปตาม
ขอ้ตกลง รวมถงึบุคลกิภาพของพนักงานขายทีด่จีะช่วยสามารถปิดการขายไดง้่ายขึน้สอดคลอ้ง
กบัแนวคดิและทฤษฎทีีเ่กี่ยวกบับุคคลดา้นบุคคล ต้องมกีารคดัเลอืก การสรา้งแรงจงูใจ การ
ส่งเสรมิการฝึกอบรมเพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดเ้หนือคู่แข่ง ความสมัพนัธ์
ระหว่างเจา้หน้าทีผู่ใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่างๆ ขององคก์ร เจา้หน้าทีต้่องมคีวามสามารถ มี
ทศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแก้ไขปัญหา 
จะสามารถสรา้งคุณค่าใหก้บัองคก์รได ้(Lindsey Pollak, 2011) 
 
ข้อเสนอแนะ 

การวจิยัเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารทีป่รกึษาระบบ
มาตรฐานด้านความปลอดภัยและคุณภาพอาหารจากการศึกษาและวิจัยในครัง้นี้ ผู้วิจัยมี
ขอ้เสนอแนะทีไ่ดจ้ากการวจิยัสามารถน าไปใชป้ระโยชน์ได ้ดงันี้ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจยัไปใช้ประโยชน์ 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(บรกิาร) บรษิทั ก. จ ากดั ควรมกีารอพัเดตขอ้มูลทีม่กีารเปลีย่นแปลง
ให้แก่ลูกคา้อย่างต่อเนื่อง และการมบีรกิารใหค้ าปรกึษา 24 ชัว่โมง หรอืมเีจา้หน้าทีดู่แลบรกิาร
หลงัการขาย มกีารอพัเดตความรู้ใหม่ๆให้ลูกค้าตลอดเวลา มกีาร Feedback ลูกค้าเพื่อสอบ
ความต้องการและความคาดหวงัของลูกคา้ใหด้ขีึน้ 

2. ด้านราคา บรษิัท ก. จ ากดั ควรปรบัปรุงการเสนอราคาค่าบรกิารที่ปรกึษาให้อยู่ใน
อตัราใกลเ้คยีงกบัทอ้งตลาด ไม่ใชก้ลยุทธ์การลดราคา เพื่อกระตุ้นยอดขาย ควรน าค่าส่วนลดไป
จดัเป็นกจิกรรมใหก้บัลูกคา้ เพื่อเป็นสรา้งการรบัรู ้จดจ าแบรนด์ไดย้ิง่ขึน้ และรกัษาฐานลูกคา้ให้
คงอยู่ เช่นการจดัฝึกอบรมแนะน าหลกัสูตรต่างๆฟร ีการจดัประชุมสมันาเชงิวชิาการ รวมถงึการ
มอบของขวญัใหก้บัลูกคา้เก่าในวาระต่างๆ 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย บรษิทั ก. จ ากดั ควรเพิม่ช่องทางการจดัจ าหน่ายเพื่อความ
สะดวก และหาช่องทางใหม่ในการจดัจ าหน่ายงานบรกิารใหแ้ก่ลูกคา้ในหลายๆ เช่น ใชช้่องทาง
การจ าหน่ายงานบรกิารผ่าน Intranet   

4. ด้านการส่งเสรมิการขาย บรษิัท ก. จ ากดั ควรเพิม่ช่องทางการประชาสมัพนัธ์ผ่าน
ทางสื่อออนไลน์มากขึน้ เพื่อใหแ้บรนด์เป็นทีรู่จ้กัอย่างแพร่หลาย ควรมกีารท าการตลาดทางตรง 

5. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร บรษิทั ก. จ ากดั ควรจดัใหม้เีจา้หน้าทีบ่รกิารลูกคา้ เสนอ
ราคา ตอบกลับลูกค้า และเจ้าหน้าที่ดูแลแผนงาน เพื่อเพิ่มความสะดวกและรวดเร็วในการ
ใหบ้รกิารมากยิง่ขึน้ 



6. ดา้นหลกัฐานทางกายภาพ บรษิทั ก. จ ากดั ควรมกีารปรบัปรุงสื่อการสอนและการน า
เทคโนโลยใีหม่ๆ มาปรบัใชใ้หท้นัสมยั  

7. ดา้นบุคคล บรษิทั ก. จ ากดั ควรมกีารเพิม่จ านวนพนักงานแผนกขายใหเ้พยีงพอและ
ส่งเสรมิการฝึกอบรมด้าน การเสรมิสร้างบุคลิกภาพ เทคนิคการขาย เพื่อให้สามารถสร้างฐาน
ลูกคา้ใหม่และปิดการขายได ้

 
5.3.2 ข้อแนะน าในการท าวิจยัครัง้ต่อไป 
1. งานวจิยัครัง้นี้ เป็นงานวจิยัเชงิคุณภาพ เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บริการที่ปรกึษาระบบ
มาตรฐานด้านความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร ส าหรบังานวจิยัครัง้ถดัไป ควร
เป็นการท าวิจัยเชิงปริมาณ เพื่อจะได้เปรียบเทียบตัวแปรอื่นๆ เช่น อายุ เพศ 
การศกึษา รายได ้เป็นต้น 

2. ควรศกึษาเรื่องกลยุทธ์ทางการตลาดทีป่รกึษาระบบความปลอดภยัและคุณภาพของ
อาหาร                                    
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