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บทคดัย่อ 

 
การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศกึษาความตัง้ใจซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋ว

เรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ 2) เพื่อศกึษาความตัง้ใจซื้อซ ้าของผูบ้รโิภค จ าแนกตาม
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์3) ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อความตัง้ใจซื้อซ ้า
ของผูบ้รโิภค กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ผูบ้รโิภคที่มาใชบ้รกิารรา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสาม
สมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบสอบถามเป็นเครื่องมอืในเก็บ
รวบรวมขอ้มลู สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ไดแ้ก่ ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติการทดสอบแบบ  t-test สถิติความแปรปรวนทาง
เดียว (One-way ANOVA และใช้สถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ผลการทดสอบ
สมมตฐิาน พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารรา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ ทีม่ี
เพศ อายุ อาชพี ต่างกนั ความตัง้ใจซื้อซ ้าของผู้บรโิภคร้านก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดั
สมุทรปราการ ต่างกนั ในดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) พบว่า ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล และดา้นสภาพแวดลอ้มและกายภาพ มผีลต่อความตัง้ใจซื้อซ ้าของ
ผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ 
 
ค ำส ำคญั : ความตัง้ใจซือ้ซ ้า , สว่นประสมทางการตลาด (7P’s) , ก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร 
 

ABSTRACT 

 
The objectives of this research are 1) To study the Repurchase Intention  

A Case  Study : Kuay Teow Ruea Sam Samut, Samut Prakan Province. 2) study the 
Repurchase Intention A Case Study : Kuay Teow Ruea Sam Samut, Samut Prakan 
Province. classified by populstion factors. 3) To study the marketing mix factors (7P’s) 
that affect to the Repurchase Intention A Case Study : Kuay Teow Ruea Sam Samut, 
Samut Prakan Province.The data used in this research was gathered from 400 samples 



consumers at Kuay Teow Ruea Sam Samut in Samut Prakan Province, using 
questionnaires as a tool for data consolidation. The statistics used for analysis were 
frequency,percentage,mean and standard deviation. In testing the hypothesis, this 
research used t-test statistics,one-way variance statistics  (One-way ANOVA) if result 
shows difference, LSD methods must be used and using multiple regression statistics. 
The hypothesis testing results revealed that consumers at Kuay Teow Ruea Sam Samut in 
Samut Prakan Province, with differences in gender, age, occupation exhibit significant 
differences in their repurchase intention for Kuay Teow Ruea Sam Samut. Regarding the 
marketing mix factors (7Ps), it was found that price, place, People and Environment and 
Physical significantly influenced the repurchase intention of consumers for Kuay Teow Ruea 
Sam Samut in Samut Prakan Province. 
 
Keyword : Repurchase Intention , Marketing mix factors (7P’s) , Kuay Teow Ruea Sam 
Samut 
 

บทน ำ 
 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 

ก๋วยเตีย๋วเรอืเป็นอาหารทีม่ปีระวตัศิาสตร์อนัยาวนานในประเทศไทย โดยมตี้นก าเนิด
จากชุมชนชาวจนีทีอ่าศยัอยูบ่รเิวณคลองกรุงเทพฯ และพืน้ทีบ่างกอกในสมยัอยธุยา การน าสตูร
และเทคนิคการปรุงก๋วยเตีย๋วจากจนีมาผสมผสานกบัวตัถุดบิในทอ้งถิน่ของไทย ท าใหก๋้วยเตีย๋ว
เรอืมรีสชาติที่เป็นเอกลกัษณ์และได้รบัความนิยมอย่างแพร่หลาย ในปัจจุบนั ก๋วยเตีย๋วเรอื
พฒันากลายเป็นธุรกจิที่มอีิทธพิลทางเศรษฐกจิและสงัคม  การเติบโตของธุรกิจก๋วยเตีย๋วเรอื
สามารถสะท้อนถึงความส าเร็จของผู้ประกอบการที่สามารถน าเสนอเมนูอาหารที่ตอบโจทย์
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีห่ลากหลายไดอ้ย่างต่อเนื่อง (วโิรจน์ เจษฎาลกัษณ์ และคณภทัร ์ศริโิยธนิ, 
2564, หน้า 197 - 208) 

ก๋วยเตีย๋วเรือได้กลายเป็นหนึ่งในโมเดลธุรกิจที่ได้รบัความนิยมสูงในประเทศไทย 
โดยเฉพาะในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล มอีตัราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง  ปัจจยัที่
ส่งผลต่อความส าเรจ็ของก๋วยเตีย๋วเรอื พบว่า การผสมผสานระหว่างวตัถุดบิคุณภาพสูง การ
บรกิารทีด่ ีและการปรบัสตูรใหม้รีสชาตเิฉพาะตวั เป็นปัจจยัหลกัทีท่ าใหผู้บ้รโิภคมคีวามภกัดตี่อ
แบรนด ์นอกจากนี้ การออกแบบรา้นและบรรยากาศการรบัประทานอาหารยงัเป็นองคป์ระกอบ
ส าคญัทีช่ว่ยสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัลกูคา้ (SME Thailand Club ,2566) 



ในบรบิทนี้ ผูป้ระกอบการจ าเป็นต้องศกึษาและท าความเขา้ใจเกี่ยวกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ไม่วา่จะเป็นดา้นคุณภาพของอาหาร การบรกิาร ความสะอาด หรอื
การออกแบบรา้นทีด่งึดูดลูกคา้ใหเ้กดิความประทบัใจ จงึไดท้ าการศกึษา เรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อ
ความตัง้ใจซือ้ซ ้า กรณีศกึษา : รา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ โดยมแีนวคดิ
ในการวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง คอื การศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาตร ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) ทีม่ผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศึกษาความตัง้ใจซื้อซ ้าของผู้บริโภคร้านก๋วยเตี๋ยวเรือสามสมุทร จังหวัด
สมุทรปราการ 

2. เพื่อศึกษาความตัง้ใจซื้อซ ้าของผู้บริโภคร้านก๋วยเตี๋ยวเรือสามสมุทร จังหวัด
สมุทรปราการ จ าแนกตามปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์

3. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)ที่มีผลต่อความตัง้ใจซื้อซ ้าของ
ผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ 
 
สมมติฐานของการวิจยั 
ค าถามการวจิยัที ่1 : ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ตกต่างกนัจะมคีวามตัง้ใจซื้อซ ้า
ต่างกนัหรอืไม่  
H1a : เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้าต่างกนั 
H1b : อายุทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้าต่างกนั 
H1c : สถานภาพทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้าต่างกนั 
H1d : อาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้าต่างกนั 
H1e : ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้าต่างกนั 
H1f : รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้าต่างกนั 
ค าถามการวจิยัที่ 2 : ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มผีลต่อความตัง้ใจซื้อซ ้า
หรอืไม ่
H2a : ปัจจยัดา้นผลติภณัฑม์ผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า 
H2b : ปัจจยัดา้นราคามผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า 
H2c : ปัจจยัดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า 
H2d : ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการขายมผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า 
H2e : ปัจจยัดา้นบุคคลมผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า 
H2f : ปัจจยัดา้นกระบวนการมผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า 
H2g : ปัจจยัดา้นสภาพแวดลอ้มและกายภาพมผีลต่อความตัง้ใจซือ้ซ ้า 
 



ขอบเขตของการวิจยั  
1. ขอบเขตด้านประชากร การศึกษาครัง้นี้มุ่งศกึษากลุ่มผู้บรโิภคที่มาใช้บรกิารร้าน

ก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ โดยไม่ทราบกลุ่มประชากรที่แน่นอน ผู้วจิยัจงึ
ก าหนดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน 

2. ขอบเขตดา้นเนื้อหา ประกอบไปดว้ย 
 - ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ประกอบไปด้วย เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 

ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
  - ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบไปดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ 
ดา้นสภาพแวดลอ้มและกายภาพ  
  -  ความตัง้ ใจซื้อซ ้ าของผู้บริโภคร้านก๋วยเตี๋ยวเรือสามสมุทร จังหวัด
สมุทรปราการ  
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์ 
 ปภัค อุดมธรรมกุล และคณะ (2563 , หน้า 27) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ เป็น
กระบวนการศกึษาประชากรและการเปลีย่นแปลงของประชากร ซึง่ช่วยใหเ้ขา้ใจขนาด จ านวน 
และพฤตกิรรมของประชากรในแต่ละพื้นที่ ทัง้นี้ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น อายุ เพศ 
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้เป็นปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค
ขอ้มลูเหล่านี้สามารถน ามาใช้น าไปใชใ้นการวเิคราะหต์ลาด ก าหนดสว่นแบ่งทางการตลาด และ
วางกลยทุธท์างการตลาดใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

สามารถสรุปไดว้่า ประชากรศาสตร์ หมายถงึ การศกึษาพฤตกิรรมของประชากรในแต่
ละสงัคม ซึ่งได้รบัอิทธพิลจากตวัแปรทางประชากร เช่น เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี ระดบั
การศึกษาและรายได้ โดยประชากรที่อยู่ในสงัคมเดียวกนัมกัตอบสนองต่อขอ้มูลในลกัษณะ
คลา้ยกนั ในขณะทีป่ระชากรจากสงัคมทีแ่ตกต่างกนัอาจมกีารรบัรูแ้ละตอบสนองทีแ่ตกต่างกนั  
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ีบวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 วนัสพร บุบผาทอง (2564 , หน้า 43) ได้กล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า 
ส่วนผสมทางการตลาดเป็นปัจจยัทีธุ่รกจิสามารถก าหนดและปรบัเปลีย่นได ้เพื่อสรา้งความพงึ
พอใจและตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย องคป์ระกอบเหล่านี้ช่วยใหธุ้รกจิสามารถ
ก าหนดกลยุทธ์ที่มผีลต่อพฤตกิรรมของ มบีทบาทส าคญัในการก าหนดทศิทางทางธุรกิจและ
สรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั 



สามารถสรุปไดว้่าแนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมอืที่
ใชเ้พือ่การวเิคราะหต์ลาดหรอืกลุ่มเป้าหมาย โดยทีส่ว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบไป
ด้วย ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่ (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
บุคคล (People) กระบวนการ (Process) สภาพแวดล้อมและกายภาพ (Environment and 
Physical)  
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตัง้ใจซ้ือซ า้  

วนัสพร บุบผาทอง (2564, หน้า 39-42) กล่าวว่า ความตัง้ใจซื้อซ ้าไวว้่า ความตัง้ใจซือ้
ซ ้า หมายถงึ การที่ลูกค้ามคีวามต้องการใช้บรกิารหรอืกระท าซ ้าอกี  ครัง้หนึ่งหลงัจากการใช้
บริการหรือซื้อสินค้าไปแล้ว หรือใช้บริการหรือซื้อสินค้าอีกครัง้ในอนาคต และ  บอกเล่าถึง
คุณประโยชน์หรอืประสบการณ์ดจีากการใชบ้รกิารหรอืซือ้สนิคา้นัน้ ๆ 

สามารถสรุปได้ว่าความตัง้ใจซื้อซ ้าของผู้บรโิภค หมายถงึ ความตัง้ใจของผู้บรโิภคที่
ตอ้งการซื้อสนิคา้หรอืบรกิารจากรา้นคา้หรอืผูข้ายเดมิ อนัมผีลเนื่องมาจากเกดิความประทบัใจ
ในสนิคา้หรอืบรกิารจากการซื้อหรอืใชบ้รกิารตัง้แต่ครัง้แรก ซึง่ถอืเป็นกระบวนการทีส่่งผลดตี่อ
ผู้ขายอย่างมาก เพราะจะท าให้คนรู้จกัและจดจ าสนิค้าหรอืบรกิารนัน้ ๆ ในวงกว้างซึ่งมสี่วน
ส าคญัต่อยอดขายในระยะยาวของผูข้าย 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  

รินท์ลภัส พาณิชย์วิจิตร (2566) ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ก๋วยเตีย๋วเรอืของร้านจ าหน่าย ก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีป จงัหวดักาญจนบุร ีของผู้บรโิภคใน
จงัหวดักาญจนบุร ีโดยเปรยีบเทยีบตามปัจจยัส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
กลุ่มตวัอย่างประกอบด้วยผู้บรโิภคจ านวน 400 คน พบว่า อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน สง่ผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคอย่างมีนยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 
0.05 ขณะทีปั่จจยัดา้น เพศ ไม่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค นอกจากนี้ยงัพบว่า ผลติภณัฑ์ 
(Product) ไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคของลูกคา้รา้นก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี อย่างมี
นยัส าคญั  

 
วิธีการด าเนินวิจยั 

  
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  

ประชากร คอื ผูบ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารรา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ 
กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคที่มาใช้บริการร้านก๋วยเตี๋ยวเรือสามสมุทร จังหวั ด

สมุทรปราการ โดยไม่ทราบกลุ่มประชากรทีแ่น่นอน ใชห้ลกัการค านวณจากสูตรของ Cochran 



(1977) ที่มคีวามเชื่อมัน่ 95 % ความคลาดเคลื่อน ± 5% ผูว้จิยัจงึก าหนดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 
400 คน 
 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั  

เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถาม ซึง่เป็นเครื่องมอืทีผู่ว้จิยัใชใ้นการเกบ็
รวบรวมขอ้มูลน าเอามาวเิคราะหส์ถติ ิเพื่อทดสอบสมมตฐิานโดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 
สว่นดงันี้ สว่นที ่1 ขอ้มลูสว่นบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี  ระดบัการศกึษา 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มจี านวน 6 ขอ้ สว่นที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) จ านวน 27 
ขอ้ ส่วนที่ 3 ความตัง้ใจซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ 
จ านวน 3 ขอ้ ส่วนที่ 4 ค าถามในลกัษณะค าถามปลายเปิด เพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามแสดง
ความคดิเหน็ จ านวน 1 ขอ้ ค าถามส่วนที ่2 และ 3 แบ่งช่วงระดบัความคดิเหน็แบบอนัตรภาค
ชัน้โดยก าหนดการใหค้ะแนนค าตอบของแบบสอบถามเกี่ยวกบัความคดิเหน็ คอื 5 = เหน็ดว้ย
มากทีส่ดุ และ 1 = ไมเ่หน็ดว้ยมากทีส่ดุ ก าหนดการแปลความ ดงันี้  

1.00-1.80 ไม่เหน็ดว้ยมาก  1.81-2.60 ไม่เหน็ดว้ย 
2.61-3.40 ไม่แน่ใจ   3.41-4.20 เหน็ดว้ยมาก 
4.21-5.00 เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ 
การตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามดว้ยการทดสอบโดยวธิหีาค่าสมัประสทิธิแ์อล

ฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s alpha coefficient) ทดสอบกบักลุ่มตวัอย่าง 30 คน เพื่อท าการ
ค านวณหาค่าความเชื่อมัน่(Reliability) ของแบบสอบถามโดยใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธิ ์
แอลฟาครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ซึ่งค่าความเชื่อมัน่ที่ได้ต้องอยู่ในระดบัมากกว่า 0.70 
ดงันี้ ความตัง้ใจซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ เท่ากับ 
0.740 สว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์เทา่กบั  0.868 ดา้นราคา เทา่กบั 
0.876  ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เท่ากบั 0.829 ด้านการส่งเสรมิการตลาด เท่ากบั 0.804 
ด้านบุคคล เท่ากบั 0.872 ด้านกระบวนการ เท่ากบั 0.874  ด้านสภาพแวดล้อมและกายภาพ 
เทา่กบั 0.845 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์มาใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างทีก่ าหนด 
จ านวน 400 คน ซึ่งกลุ่มตวัอย่างที่ท าการเกบ็ขอ้มูล คอื ผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร 
จงัหวดัสมุทรปราการโดยใชว้ธิกีารสุม่แบบบงัเอญิ ซึง่หลงัจากการเกบ็ขอ้มลูจนครบตามจ านวน
แลว้จงึน าขอ้มลูทีไ่ดม้า น าไปวเิคราะห ์โดยวธิกีารทางสถติโิดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูมาค านวณ
ทางสถติติ่อไป 
 
 



การวิเคราะหข้์อมลู 
 ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามน ามาคดิเป็นค่าความถี ่(Frequency) และรอ้ย
ละ (Percentage) ขอ้มลูแบบสอบถามปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) และความตัง้ใจซือ้
ซ ้า น ามาคดิเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Devision) และท า
ทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์สถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) และการ
วเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One – Way ANOVA : t-test)  
 

ผลการวิจยั  
  
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 59.5 ช่วงอายุ 21-30 ปี คดิ
เป็นรอ้ยละ 36  สถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 61.3 อาชพีพนกังานเอกชน คดิเป็นรอ้ยละ 48.8 
ระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยละ 56.3  รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ต ่ากว่า 20,000 
บาท คดิเป็นรอ้ยละ 52.5  
 
ตาราง 1 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) โดย
ภาพรวม  
ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) Mean S.D. แปลความ 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.52 0.455 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
ดา้นราคา 4.61 0.447 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 4.54 0.469 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 4.43 0.552 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
ดา้นบุคคล 4.65 0.448 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
ดา้นกระบวนการ 4.71 0.404 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
ดา้นสภาพแวดลอ้มและกายภาพ 4.65 0.428 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 

รวม 4.59 0.353 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
จากตาราง 1 ผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ ใหร้ะดบัความ

คดิเหน็เกีย่วกบัปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด (M = 4.59 ,S.D. 
= 0.353) เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ดา้นทีม่คีา่เฉลีย่มากทีส่ดุ คอื ดา้นกระบวนการ (M = 
4.71 ,S.D. = 0.404) รองลงมา คอื ดา้นบุคคล (M = 4.65 ,S.D. = 0.448) ดา้นสภาพแวดลอ้ม
และกายภาพ (M = 4.65 ,S.D. = 0.428)  ด้านราคา (M = 4.61 ,S.D. = 0.447) ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย (M = 4.54 ,S.D. = 0.469) ดา้นผลติภณัฑ ์(M = 4.52 ,S.D. = 0.455) และดา้น
การสง่เสรมิการตลาด (M = 4.43 ,S.D. = 0.552) ตามล าดบั 
 
ตาราง 2 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานด้านความตัง้ใจซื้อซ ้าของผู้บรโิภคร้าน
ก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ 



ความตัง้ใจซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสาม
สมทุร จงัหวดัสมุทรปราการ 

Mean S.D. แปลความ 

1.ใน 1 เดอืนขา้งหน้าอยากจะกนิก๋วยเตีย๋วเรอื จะ
กลบัมาทีร่า้นนี้อกี 

4.66 0.509 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 

2.ท่านอยากจะแนะน าบอกต่อคนรูจ้กั 4.61 0.498 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
3.ท่านอยากจะกลบัมารา้นนี้อกี  4.70 0.469 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 
รวม 4.66 0.452 เหน็ดว้ยมากทีสุ่ด 

 จากตาราง 2 ผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ ใหร้ะดบัความ
คดิเหน็เกีย่วกบัความตัง้ใจซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ 
เหน็ด้วยมากที่สุด (M = 4.66 ,S.D. = 0.452)  เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มคี่าเฉลี่ย
มากทีส่ดุ คอื ทา่นอยากจะกลบัมารา้นนี้อกี (M = 4.70 ,S.D. = 0.469) รองลงมา คอื ใน 1 เดอืน
ขา้งหน้าอยากจะกินก๋วยเตีย๋วเรอื จะกลบัมาที่ร้านนี้อีก (M = 4.66 ,S.D. = 0.509) และท่าน
อยากจะแนะน าบอกต่อคนรูจ้กั (M = 4.61 ,S.D. = 0.498) ตามล าดบั 
 
ตาราง 3 การวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความตัง้ใจซือ้ซ ้าจ าแนกตามเพศ 

เพศ 
ความตัง้ใจซือ้ซ ้า สถติ ิ 

(t-test) 
Sig. 

จ านวน (คน) Mean S.D. 
ชาย 162 4.58 0.458 

6.809 0.009* หญงิ 238 4.72 0.439 
รวม 400 4.66 0.452 

*ระดบันัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 จากตาราง 3 พบว่า ผลการทดสอบสมมติฐานโดยการวเิคราะห์ด้วยสถติิ t-test ของ
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ เพศทีแ่ตกต่างกนั ความตัง้ใจซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอื
สามสมทุร จงัหวดัสมุทรปราการ ต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 เพศหญงิมคีวามตัง้ใจซือ้
ซ ้ามากกวา่เพศชาย สนบัสนุนสมมตฐิานที ่H1a 
 
ตาราง 4 การวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความตัง้ใจซือ้ซ ้าจ าแนกตามอาย ุ 

อาย ุ
ความตัง้ใจซือ้ซ ้า สถติ ิ

(ANOVA) 
Sig. 

จ านวน (คน) Mean S.D. 
ต ่ากว่า 20 ปี  42 4.88 0.253 

6.313 0.000* 
21 – 30 ปี  144 4.68 0.438 
31 – 40 ปี  124 4.66 0.457 
41 ปีขึน้ไป 90 4.53 0.497 
รวม 400 4.66 0.452 

*ระดบันัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 



จากตาราง 4 แสดงผลการวเิคราะห์เปรยีบเทียบความตัง้ใจซื้อซ ้าของผู้บรโิภคร้าน
ก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตามอายุ พบว่า อายุทีต่่างกนั ท าให้ความ
ตัง้ใจซื้อซ ้าของผู้บรโิภคร้านก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ ต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัที่ระดบั 0.05 โดยกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีายุต ่ากว่า 20 ปี มคีวามตัง้ใจซื้อซ ้า
ก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการมากทีส่ดุ สนบัสนุนสมมตฐิานที ่H1b 
 
ตาราง 5 การวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบความตัง้ใจซือ้ซ ้าจ าแนกตามอาชพี  

อาชพี 
ความตัง้ใจซือ้ซ ้า 

สถติ ิ
(ANOVA) 

Sig. จ านวน 
(คน) 

Mean S.D. 

ขา้ราชการ/พนกังาน
รฐัวสิาหกจิ 

35 4.61 0.408 

3.852 0.002* 

พนกังานเอกชน 195 4.62 0.496 
เจา้ของกจิการ/ธุรกจิสว่นตวั 26 4.85 0.343 
อาชพีอสิระ 102 4.71 0.402 
นกัเรยีน/นกัศกึษา 29 4.83 0.290 
อื่นๆ 13 4.33 0.471 
รวม 400 4.66 0.452 

*ระดบันัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

จากตาราง 5 แสดงผลการวเิคราะห์เปรยีบเทียบความตัง้ใจซื้อซ ้าของผู้บรโิภคร้าน
ก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ จ าแนกตามอาชพี พบว่า อาชพีทีต่่างกนั ท าให้
ความตัง้ใจซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ ต่างกนั อย่างมี
นัยส าคญัที่ระดบั 0.05 โดยกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีาชพีเจ้าของกจิการ/ธุรกจิส่วนตวั มี
ความตัง้ใจซื้อซ ้าก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการมากทีสุ่ด สนับสนุนสมมตฐิานที ่
H1d 

 
 
 
 
 
 
 



ตาราง 6 การวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู ของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ทีม่ผีลต่อ
ความตัง้ใจซือ้ซ ้าก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทรปราการ จงัหวดัสมุทรปราการ 
ตวัแปร B Std. 

error 
𝛽 t Sig. 

(Constant) 0.645 0.212   3.042 0.003 
ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.071 0.052 0.072 1.366 0.173 
ดา้นราคา  0.392 0.056 0.387 7.040 0.000* 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  0.210 0.050 0.218 4.245 0.000* 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  -0.037 0.037 -0.045 -0.989 0.323 
ดา้นบุคคล  0.111 0.050 0.110 2.194 0.029* 
ดา้นกระบวนการ 0.019 0.058 0.017 0.326 0.745 
ดา้นสภาพแวดลอ้มและกายภาพ 0.106 0.054 0.100 1.972 0.049* 

R = 0.718, R2 = 0.515 , Adjust Rsquare =  0.506 , SEE = 0.317, F = 59.495 , Sig. = 0.000  
*=P<0.05 

จากตาราง 6 แสดงการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณูของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
(7P’s) มผีลต่อความตัง้ใจซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ 
พบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นกระบวนการ ไม่มผีลต่อความ
ตัง้ใจซื้อซ ้าของผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ แต่ปัจจยัดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านบุคคล และด้านสภาพแวดล้อมและกายภาพ มผีลต่อความ
ตัง้ใจซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิี่ระดบั 0.05 สามารถอธบิายความตัง้ใจซื้อซ ้าของผู้บรโิภคร้านก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร 
จงัหวดัสมุทรปราการ ไดร้อ้ยละ 71.8 (R = 0.718) ปัจจยัทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซื้อซ ้ามากทีสุ่ด 

คอื ได้แก่ ด้านราคา ( 𝛽 = 0.387 , p < .000)  รองลงมา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ( 𝛽 = 

0.218 , p < .000)  ดา้นบุคคล ( 𝛽 = 0.110 , p < .029)  และดา้นสภาพแวดลอ้มและกายภาพ 

( 𝛽 = 0.100 , p < .049)  ตามล าดบั สนบัสนุนสมมตฐิานที ่H2b , H2c , H2e , H2g  
 

อภิปรายผลการวิจยั 
 
ผลการศกึษาสภาพทัว่ไปของปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ีม่ผีลต่อความความตัง้ใจซื้อ

ซ ้ารา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ พบวา่ สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ ชว่งอายุ 21-
30 ปี สถานภาพโสด อาชพีพนักงานเอกชน ระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญา รายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน ต ่ากวา่ 20,000 บาท  

ผลการศกึษา ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชพี ที่ต่างกนั ส่งผลต่อ
ความตัง้ใจซื้อซ ้าของผู้บรโิภคร้านก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการต่างกนั ซึ่ง



เป็นไปตามสมมตฐิาน เพศ มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค เช่น ผู้หญิงให้ความส าคญักบั
บรรยากาศและการบรกิารมากกว่าผูช้าย อายุ ส่งผลต่อความตอ้งการ วยัรุ่นและวยัท างานเน้น
ราคาและความสะดวก ขณะที่ผูสู้งอายุใหค้วามส าคญักบัสุขภาพและรสชาต ิอาชพี กม็ผีลโดย
พนักงานออฟฟิศตอ้งการบรกิารทีร่วดเรว็ ส่วนผูท้ีท่ างานอสิระหรอืเจา้ของธุรกจิใหค้วามส าคญั
กบับรรยากาศ ปัจจยัเหล่านี้สะท้อนว่าความต้องการที่แตกต่างส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ อซ ้า 
เช่นเดยีวกบั เช่นเดยีวกบักลิน่สุคนธ ์บรรทดัจนัทร ์(2565) พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ อายุ อาชพี
ต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นอาหารของคนในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด(7P’s)ที่มีผลต่อความตัง้ใจซื้อซ ้าของ
ผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วเรอืสามสมุทร จงัหวดัสมุทรปราการ ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดั
จ าหน่าย ด้านบุคคล และด้านสภาพแวดล้อมและกายภาพ เนื่องจากราคาก๋วยเตีย๋วมคีวาม
เหมาะสมกบัคุณภาพวตัถุดบิ แสดงราคาชดัเจน เป็นทีย่อมรบัได้ ท าใหเ้กดิการกระตุ้นการซื้อ
ซ ้าเพราะมคีวามคุม้ค่าต่อคุณภาพอาหาร ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายที่สะดวก ที่ตัง้ของรา้น
สามารถมองเหน็และเป็นจุดสงัเกตไดง้า่ย เช่น ท าเลดแีละบรกิารเดลเิวอร ีเพิม่โอกาสกลบัมาใช้
บรกิาร ลูกค้าสามารถเข้าถึงสาขาใกล้บ้านและเดินทางสะดวก ด้านบุคคล พนักงานแต่งตวั
สะอาด ใส่ผา้กนัเป้ือน และหมวกในการปรุงอาหาร จดัรายการอาหารตามทีส่ ัง่เสริฟ์ไดถู้กต้อง 
พดูจาสภุาพ บรกิารดว้ยความนอบน้อม ขณะทีส่ภาพแวดลอ้มและกายภาพทีส่ะอาด ปลอดโปร่ง 
บรรยากาศด ีตกแต่งไดส้วยงามดงึดดูลูกคา้เขา้ไปใชบ้รกิารและสิง่อ านวยความสะดวกครบถว้น 
สรา้งความมัน่ใจดา้นสุขอนามยั ชว่ยสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัลกูคา้ ลกูคา้เกดิความประทบัใจ 
มคีวามพงึพอใจส่งผลต่อการซื้อซ ้าและการรกัษาฐานลูกคา้ในระยะยาว เช่นเดยีวกบัรนิท์ลภสั 
พาณิชยว์จิติร (2566) พบวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7P’s) ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการ
จัดจ าหน่าย ด้านบุคคล ด้านสภาพแวดล้อมและกายภาพส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี จงัหวดักาญจนบุร ี 

ผลการศึกษาผู้บริโภคมีความตัง้ใจซื้อซ ้าร้านก๋วยเตี๋ยวเรือสามสมุทร จังหวัด
สมุทรปราการเหน็ด้วยมากที่สุดจะกลบัมาทานก๋วยเตีย๋วเรอืที่นี่อกี ภายในอกี 1 เดอืน พรอ้ม
แนะน าใหค้นรูจ้กัมาลองรบัประทาน ก๋วยเตีย๋วเรอืมรีสชาตอิร่อย ราคาชดัเจน ท าเลเขา้ถงึง่าย 
โปรโมชัน่สม ่าเสมอ บริการใส่ใจ ระบบช าระเงินสะดวก และบรรยากาศร้านสะอาด เช่น
เดยีวกบันภสร เหลอืงอ่อน (2561) ทีพ่บว่ากลยุทธ์การตลาดและคุณภาพบรกิารมผีลต่อความ
ตัง้ใจซือ้ซ ้าของลกูคา้รา้นก๋วยเตีย๋วเรอืปทุม 8 ในจงัหวดัชลบุร ี
 

ข้อเสนอแนะ 
 

 จากผลการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะในการวจิยัเพื่อเป็นประโยชน์และ  แนวทาง
ส าหรบัผูป้ระกอบการธุรกจิเกีย่วกบัรา้นก๋วยเตีย๋วเรอื ดงันี้ 
 



ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์
 จากการศกึษาวจิยัในครัง้นี้แสดงใหเ้หน็ว่า ปัจจยัประชากรศาสตร ์อนัไดแ้ก่ เพศ อายุ 
อาชีพ ต่างกัน ท าให้ความตัง้ใจซื้อซ ้าของผู้บริโภคร้านก๋วยเตี๋ยวเรือสามสมุทร จังหวัด
สมุทรปราการ ต่างกนั ร้านควรก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้แต่ละ
ประเภท เช่น การออกแบบเมนู โปรโมชัน่ หรอืบรรยากาศรา้นใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของ
ลูกคา้แต่ละวยัและอาชพี นอกจากนี้ ควรมกีารเกบ็ขอ้มลูลูกคา้อย่างต่อเนื่องเพื่อน าไปปรบัปรุง
บรกิารใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการบรโิภคทีเ่ปลีย่นแปลงไป 
ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ในด้านราคา ใช้กลยุทธ์ด้านราคาเพื่อขยายฐานลูกค้า เช่น ระบบสมาชกิและส่วนลด
พเิศษ ในวนัส าคญั เช่น วนัเกิด วนัรบัปรญิญา ส่วนลดเมื่อมาทานครบจ านวนครัง้ที่ก าหนด 
สว่นลดตามช่วงเวลา เชน่ ลด 10% เมือ่ใชบ้รกิารชว่ง 19.00 น. เป็นตน้ไป พรอ้มเมนูเสรมิราคา
พเิศษ  

ในดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย รา้นจงึจดัโปรโมชัน่เสรมิ สง่ฟรถีงึทีด่ว้ยบรกิารจากทาง
ทางรา้นเอง ดว้ยการเพิม่โปรโมชัน่ใน Line OA เช่น ซื้อครบ 200 บาท บรกิารส่งฟรถีงึที ่เพื่อ
โอกาสในการสร้างก าไรจากการลดต้นทุนที่ใช้จ่ายในแพลตฟอร์ม Grab LineMan และใช้
ทรพัยากรมนุษทีม่อียูใ่หคุ้ม้ค่า 

ในดา้นบุคคล รา้นรกัษามาตรฐานสขุอนามยั พรอ้มทัง้ สรา้งวฒันธรรมการบรกิารทีเ่ป็น
มติร เช่น การกล่าวต้อนรบัและขอบคุณลูกค้าด้วยรอยยิ้ม นอกจากนี้ จดัระบบแรงจูงใจ เช่น 
โบนัสหรอืรางวลัส าหรบัพนักงานทีไ่ดร้บัค าชมจากลูกคา้ เพื่อสร้างประสบการณ์ทีด่ ีกระตุ้นให้
ลกูคา้กลบัมาใชบ้รกิารซ ้า 

ในดา้นสภาพแวดลอ้มและกายภาพ รา้นควรรกัษาความสะอาดและจดับรรยากาศใหน่้า
นัง่ โดยตกแต่งรา้นใหดู้สะอาดตาและน่ารบัประทาน เช่น การใชแ้สงไฟทีเ่หมาะสม และจดัวาง
อาหารใหด้งึดูด เพิม่สิง่อ านวยความสะดวก เช่น น ้าดื่มฟร,ี กระดาษทชิชู, และจุดลา้งมอื และที่
นัง่สะดวกสบาย จดัการพื้นที่ให้เป็นระเบยีบ ลดความแออดัในช่วงเวลาพคี เพื่อให้ลูกค้ารูส้กึ
ผอ่นคลาย 
 

เอกสารอ้างอิง 
 
กลิน่สคุนธ ์บรรทดัจนัทร ์. (2565) .การศกึษาอทิธพิลทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 

ร้านอาหารของคนในกรุงเทพมหานคร .การค้นคว้าอิสระ บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวทิยาลยัรามค าแหง. 

นภสร เหลอืงอ่อน. (2561). กลยทุธส์ว่นประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ (7C’s)  
และคุณภาพการบรกิารทีม่ผีลต่อการตัง้ใจซื้อซ ้า กรณีศกึษา รา้นก๋วยเตี๋ยวเรอืปทุม 8 
ในจงัหวดัชลบุร.ี วทิยานิพนธ ์บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยับรูพา. 



ปภคั อุดมธรรมกุล ธญัญา สุพรประดษิฐช์ยั และสทิธกิรณ์ ค ารอด . (2563) . ปัจจยัดา้น 
ประชากรศาสตร ์ปัจจยัทางจติวทิยา ปัจจยัทางสงัคม และสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารศูนย์ออกก าลงักายของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร
ในชว่งการแพร่ระบาดของโควดิ-19 . วารสารปัญญาภวิฒัน์ ,12 (3) ,25-36. 

รนิทล์ภสั พาณิชยว์จิติร . (2564) .ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอื 
ของร้านจ าหน่าย ก๋วยเตี๋ยวเรอื ป.ประทปี จงัหวดักาญจนบุร ีของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กาญจนบุร.ีการคน้ควา้อสิระ บรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัรามค าแหง. 

วนสัพร บุบผาทอง. (2564). การตดัสนิใจซื้อซ ้าของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา ผูใ้ชบ้รกิาร 
ศูนย์บริการโตโยต้านครปฐม ผู้จ าหน่ายโตโยต้า จ ากดั  . วิทยานิพนธ์บริหารธุรกิจ
มหาบณัฑติ มหาวทิยาลยัศลิปากร.  

วโิรจน์ เจษฎาลกัษณ์ และคณภทัร ์ศริโิยธนิ. (2564) . กลยทุธก์ารจดัการความเปลีย่นแปลงของ 
ผูป้ระกอบการรา้นอาหารเจเนอเรชัน่ใหม่. วารสารมนุษยสงัคมปรทิศัน์ (มสป.) , 23 (1), 
197 – 208. 

SME Thailand Club. (2566) . ก๋วยเตีย๋วเรอื: แฟรนไชสท์ีเ่ตบิโตและความส าเรจ็ในธุรกจิ 
รา้นอาหาร. สบืคน้เมือ่วนัที ่12 กรกฎาคม 2566 ,จาก 
https://www.smethailandclub.com/franchise.html 

https://www.smethailandclub.com/franchise.html

