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บทคัดย่อ 

 

  การวจิยัน้ีมีวตัถุประสงคก์ารวจิยั คือ (1) เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (ปัจจยัส่วนบุคคล) 

ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ ระดบัการศึกษา, อาชีพ (2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการรตลาด 4Ps (Marketing Mix) 

ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product), ราคา (Price), ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place), และการส่งเสริมการขาย 

(Promotion) (3) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิงของกลาม

ตวัอยา่งในเขตกรุงเทพฯ กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั คือทุกคน ทุกกลุ่มท่ีอยูใ่นเขตกรุงเทพฯ แต่เน่ืองจาก

ประชากรในเขตกรุงเทพมีต านวนมาก ทางผูว้จิยัจึงใชสู้ตรของ Taro Yamane ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% 

และมีค่าความคลาดเคล่ือนท่ี 5% ส่งผลใหผู้ว้จิยัก าหนดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ท่ีใชแ้บบสอบถามใน

การเก็บขอ้มูล และนั้นวิเคราะห์ขอ้มูล โดยแจกแจงความถ่ี, หาค่าร้อยละ, หาค่าเฉล่ีย, ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

และความสัมพนัธ์ของของตวัแปรตน้กบัตวัแปรตามดว้ยวธีิการทดสอบไคสแคว ์(Chi-Square) 

  ผลการวจิยั พบวา่ (1) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 18-30 ปี ประกอบอาชีพ

พนกังานบริษทั/ลูกจา้ง มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯ (2) มีความคิดเห็นท่ี

ใหค้วามส าคญัในระดบัมากท่ีสุดเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ทั้งหมด  

(3) ส่วนทางดา้นความสัมพนัธ์ พบวา่ เหตุผลท่ีซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิงสัมพนัธ์กบัเพศ, อาย ุ ส่ิงท่ีจะ

พิจารณาก่อนท าการตดัสินใจซ้ือโฮมคุกก้ิงสัมพนัธ์ อาชีพ และไครทีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์

โฮมคุกก้ิงสัมพนัธ์กบั เพศ, อาย,ุ อาชีพ, ระดบัการศึกษา ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ท่ีมี

ความสัมพนัธ์ต่อเหตุผลท่ีซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง คือ การส่งเสริมการขาย (Promotion) 

  
1นกัศึกษาปริญญาโท  หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (IT-Smart Program) คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 

ค าส าคัญ : โฮมคุกก้ิง, การตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ 

 

 



 
 

บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

 Coronavirus 2019 (Covid-19) เป็นเช้ือไวรัสท่ีก่อให้เกิดโรคปอดอกัเสบ สามารถแพร่กระจายไดใ้น

ทั้งคนและสัตว ์ มีการเร่ิมพบการระบาดของเช้ือไวรัส Covid-19 คร้ังแรกในเมืองอู่ฮัน่ ประเทศจีน ในเดือน

ธนัวาคม 2562 และแพร่กระจายไปทัว่โลก ตามบนัทึกของ World health organization WHO (2020) มีผูติ้ด

เช้ือท่ีสามารถยนืยนัได ้6,366,788 คน และเสียชีวติ 383,262 คน (Bhatti et al., 2020, pp. 149-1452) 

ปัจจุบนัไดมี้การแพร่ระบาดของไวรัสโควดิ-19 (COVID-19) ส่งผลใหมี้มาตรการป้องการแพร่

ระบาด เช่น การจ ากดัจ านวนคนท่ีเขา้รับบริการในร้านคา้ต่างๆ, การสั่งระงบัการเปิดบริการร้านบางประเภท,

สนบัสนุนให ้ work from home, การจ ากดัช่องทางการเดินทาง และLockdown ผูใ้หบ้ริการ และ

ผูป้ระกอบการจึงตอ้งปรับตวั หรือหยดุท าการชัว่คราว โดยวธีิการปรับตวัฝ่าวกิฤตโควดิ-19 ของ SMEs 

ในช่วงท่ีผา่นมา พบวา่ การหารายไดเ้พิ่มและการลดรายจ่าย เป็นวธีิท่ี SMEs ใชใ้นการปรับตวัเพื่อความอยู่

รอดของธุรกิจมากท่ีสุด โดยวธีิปรับตวั พบวา่ SMEs ใชว้ธีิหารายไดเ้สริมใหธุ้รกิจมากท่ีสุด รองลงมาคือการ

ใชช่้องทางออนไลน์ในการด าเนินธุรกิจ และ การเจรจากบัเจา้หน้ีเพื่อขอพกัช าระหน้ี ซ่ึงถือเป็นการแกไ้ข

ปัญหาในระยะสั้นของผูป้ระกอบการ ในขณะท่ี SMEs บางส่วนมีการปรับเปล่ียนวธีิการท าธุรกิจ เช่น การ

มองหาโมเดลธุรกิจใหม่ และการวางแผนเพื่อรับความเส่ียง ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีจะท าใหธุ้รกิจสามารถอยูร่อดไดใ้น

ระยะยาวต่อไป (ส านกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, ผลการส ารวจ SMEs ท่ีไดรั้บ

ผลกระทบจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19), สืบคน้เม่ือ 20 

กรกฎาคม 2564 จาก https://www.sme.go.th/ )  

 การ Lockdown และใชม้าตรการป้องกนัการแพร่ระบาด ส่งผลกระทบอยา่งมากต่อธุรกิจ 

โดยผูใ้หบ้ริการไม่สามารถเปิดใหร้้านได ้ และผูบ้ริโภคก็ไม่สามารถไปใชบ้ริการท่ีร้านได ้ ส่งผลใหท้ั้ง

ผูป้ระกอบการเร่ิมปรับแผนธุรกิจใหม่ หรือถา้หากไม่สามารถปรับตวัไดก้็จ  าเป็นตอ้งปิดตวัลง และในดา้น

ของผูบ้ริโภคก็เร่ิมเปล่ียนพฤติกรรมภายใตข้อ้จ ากดัท่ีไม่สามารถไปร้านคา้หรือใชบ้ริการอ่ืนๆได ้ โดยมี

ผูบ้ริโภคชาวไทยกวา่คร่ึง (57%) มีแนวโนม้ท่ีจะลดค่าใชจ่้ายในการรับประทานอาหารท่ีร้านในช่วง 6 เดือน

ขา้งหนา้ ในขณะท่ีเกือบ 1 ใน 2 ของผูบ้ริโภค (47%) มีแนวโนม้ท่ีจะซ้ืออาหารแบบกลบับา้น (Takeaway 

Food) เพิ่มข้ึนเพราะยงักงัวลเร่ืองของสุขภาพและความปลอดภยั (The Standard, เจาะพฤติกรรมผูบ้ริโภคไทย

ท่ีเปล่ียนไปในยคุโควดิ-19, สืบคน้เม่ือ 20 กรกฎาคม 2564 จาก https://thestandard.co/)จากการส ารวจ SMEs 

ท่ีไดรั้บผลกระทบจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) พบวา่ 

 



 
 

ตารางท่ี 1 วธีิการปรับตวัของ SMEs 

วธีิการปรับตัว วธีิการปรับตัว ร้อยละ 
หารายไดเ้พิ่มเติม หารายไดเ้สริมธุรกิจ 18.1 % 

40.7% ปรับใชบ้ริการออนไลน์ 15.4 % 
 ขายสินทรัพยบ์างส่วนเพื่อเสริมสภาพคล่อง 7.1 % 
ลดค่าใชจ่้ายของธุรกิจ เจรจากบัเจา้หน้ีขอพกัช าระหน้ี 12.8 % 

29.1% ลดพนกังาน 9.1 % 
 ปิดร้านเร็วข้ึน (เพื่อลดค่าใชจ่้าย) 4.2 % 
 ลดค่าจา้งพรักงาน 3.0 % 

เปล่ียนวธีิการ มองหาโมเดลธุรกิจใหม่ 10.6 % 
ด าเนินธุรกิจ หาพนัธมิตรธุรกิจรายใหญ่ช่วยพยงุธุรกิจ 4.0 % 

19.9% เปล่ียนไปประกอบกิจการอ่ืน 
ควบรวมกิจการ 

3.9 % 
1.5 % 

ลดค่าใชจ่้ายของธุรกิจ ท าแผนระยะสั้นคาดการณ์และแกไ้ขความเส่ียง 10.3 % 
10.3%   

ท่ีมา: ส านกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, ผลการส ารวจ SMEs ท่ีไดรั้บผลกระทบจาก

สถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19), สืบคน้เม่ือ 20 กรกฎาคม 2564 

จาก https://www.sme.go.th/  

 กลุ่มธุรกิจส่วนหน่ึงท่ีไดผ้ลกระทบจากการ Lockdown และมาตรการป้องกนัการแพร่ระบาด คือ 

กลุ่มร้าน Café และ ร้านอาหาร เน่ืองจากตอ้งจ ากดัพื้นท่ีและจ านวนคนในร้าน ส่งผลใหลู้กคา้เร่ิมไม่อยากใช้

บริการ จากการส ารวจพบวา่มี 15 กิจกรรมท่ีประชาชนนิยมท าในช่วงหยดุอยูบ่า้นเพราะการระบาดของโค

วดิ-19 ไดแ้ก่ อนัดบั 1 เล่นเฟซบุค๊ ทวติเตอร์ ไลน์ อินสตาแกรม 84.34% นอนพกัผอ่น 83.11% ท างานท่ีบา้น 

(WFH) 78.04% ดูหนงั  75.70% ฟังเพลง 72.44% ท าอาหาร/ท าขนม 70.97% เรียนออนไลน์/เรียนรู้ท่ีบา้น 

(LFH) 69.59% ออกก าลงักาย  67.61% ปลูกตน้ไม ้ 62.98% ประกอบพิธีกรรมทางศาสนา เช่น สวดมนต ์ไหว้

พระ ละหมาด ฯลฯ 58.98% เล้ียงสัตว ์เช่น นก ปลา หมา แมว ฯลฯ 55.48% เล่นเกมออนไลน์ 51.63% อ่าน

หนงัสือ นิยาย การ์ตูน 50.26% เขียนหนงัสือ 50.12% ประดิษฐส่ิ์งของใชเ้อง (DIY) เช่น หนา้กากอนามยั เฟซ

ชิลด ์ฯลฯ 48.41% (กรุงเทพธุรกิจ, ส่องกิจกรรม ‘ยอดฮิต’ ยคุโควดิ-19 ระบาด, สืบคน้เม่ือ 20 กรกฎาคม 2564 

จาก https://www.bangkokbiznews.com/) และประกอบกบัการท่ีส่ือออนไลน์ต่างๆ ไดท้  าคอนเทนตท่ี์ท าให้

ผูค้นบนโลกออยไลน์หนัไปใหค้วามสนใจกบัการท าอาหารและเคร่ืองด่ืมแบบโฮมคุกก้ิง มากข้ึน เช่น การด

ริปกาแฟ, การท าโซจู, การท าขนม เป็นตน้ ซ่ึงท าใหล้ดการออกจากบา้น ลดการเขา้ไปอยูใ่นพื้นท่ีท่ีมีคนเยอะ 



 
 

และสะดวกสามารถท าเองไดท่ี้บา้น การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจึงมีประโยชน์อยา่งมากในการ

วางแผนธุรกิจในการตอบสนองความตอ้งการขอผูบ้ริโภค จึงเป็นท่ีมาของการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

มีความสัมพนัธ์กบัปัจจยัต่างๆ เพื่อวางแผนกลยทุธ์ และใชเ้ป็นตน้แบบส าหรับพฒันาการวจิยัต่อไป 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 1.เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพฯ 

 2.เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์โฮมคุกก้ิง (Home cooking) 

 

สมมติฐานของการวจัิย 

 1.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคลกบัพฤติกรรมการเลือกของผูบ้ริโภคในกรุงเทพท่ี

มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง (home cooking) 

2.เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) กบัพฤติกรรมการเลือกของ

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ส าหรับ home cooking 

 

ขอบเขตในการวจัิย 

 1.ขอบเขตเน้ือหา 

ผูว้จิบัท าการศึกษาพฤติกรรมการเลือกของผูบ้ริโภคในกรุงเทพท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

อุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง (home cooking) จากแนวคิด วรรณกรรม และงานวจิยั 

2.ขอบเขตประชากร  

กลุ่มตวัอยา่งประชากรท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์โดย

เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งในพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษา 3 ปัจจยัหลกั คือ 1.) ปัจจยัส่วนบุคคล 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  2.) ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัความ

สนใจของผูบ้ริโภคต่ออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง (Home cooking) 3.) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด (Promotion)  

3.ขอบเขตระยะเวลา 

การท าวจิยัเร่ืองพฤติกรรมการเลือกของผูบ้ริโภคในกรุงเทพท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือ

อุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง มีระยะเวลาการด าเนินการตั้งแต่เดือน มิถุนายน ถึง กนัยายน 2564 



 
 

ทฤษฎีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

1. แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์คิด ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2550, หนา้ 57) กล่าว

วา่ ลกัษระทางประชากรศาสตร์ประกอบดว้ย อาย ุ เพศ ขนากครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ 

การศึกษา เหล่าน้ีเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงส าคญัและ

สถิติท่ีวดัไดข้องประชากรท่ีช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมทั้งง่ายต่อการวดัตวัแปรอ่ืน ตวัแปรทางดา้น

ประชากรท่ีส าคญัดงัน้ี อาย ุ(Age) ผลิตภณัฑแ์ต่ละประเภทจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค

ท่ีมีอายแุตกต่างกนั อีกทั้งความชอบและรสนิยมของบุคคลมกัเปล่ียนแปลงไปตามช่วงวยั เพศ (Sex) เพศชาย

กบัเพศหญิงมีความแตกต่างกนัทางความคิด ค่านิยม และทศันะคติ รวมถึงพฤติกรรม ตลอดจนการตดัสินใจ

ยอมรับส่ิงต่างๆ จากท่ีกล่าวมานกัการตลาดจึงไดน้ าเสนอความแตกต่างทางเพศมาประยกุตใ์ชก้บัสินคา้บาง

ประเภท แต่ในปัจจุบนัจะเห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคเร่ิมมีพฤติกรรมท่ีหนัมาใชสิ้นคา้ท่ีสามารถใชไ้ดทุ้กเพศมากข้ึน 

(Unisex) การศึกษา (Education) เป็นปัจจยัท่ีท าใหค้นมีความคิด ค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรมแตกต่างกนั

คนท่ีมีการศึกษาสูงจะจะมีแนวโนม้เป็นอยา่งมากในการเป็นผูรั้บสารท่ีดีเพราะเป็นผูมี้ความรู้กวา้งขวาง และ

เขา้ใจสารไดดี้ หากมีขอ้มูลหรือเหตุผลเพียงพอ อาชีพ (Occupation) บุคคลในแต่ละอาชีพจะมีความตอ้งการ

ในสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั จึงตอ้งมีการศึกษาวา่สินคา้และบริการท่ีมีอยูเ่หมาะกบักลุ่มอาชีพไหน 

เพื่อใหส้ามารตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มอาชีพนั้นๆได ้ รายได ้ (Income) โดยทัว่ไปกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี

ไดรั้บความสนใจคือผูท่ี้มีรายไดสู้ง แต่อีกดา้นหน่ึงคือกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดป้านกลางและรายไดต้ ่าจะเป็น

กลุ่มท่ีเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่กวา่ แมว้า่รายไดจ้ะเป็นตวัแปรท่ีใชบ้่อยมาก แต่มกัจะใชโ้ยงร่วมกบัตวัแปร

ดา้นประชากรศาสตร์อ่ืนๆ 

2.แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ชูชยั สมิทธิไกร (2554 : 6) พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง 
การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือก (Select) การซ้ือ (Purchase) การใช ้ (Use) และการ
ก าจดัส่วนท่ีเหลือ(Dispose) ของสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตน ในขณะท่ี DJ 
Team (2020) ไดพู้ดไวว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาเชิงจิตวทิยาเก่ียวกบัวธีิท่ีบุคคลตดัสินใจซ้ือ ส่ิงท่ี
กระตุน้ใหพ้วกเขาท าการซ้ือ David Mothersbaugh et al., (2020, chapter 1) ให้ค  านิยามของพฤติกรรม
ผูบ้ริโภควา่ เป็นการศึกษาตวับุคคล กลุ่ม หรือองคก์ร และกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคใชส้ าหรับ เลือก, มัน่ใจ, ใช ้
และก าจดัเร่ืองตวัสินคา้, บริการ, ประสบการณ์ หรือความคิดออก เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการ และ
ส่งผลใหส่ิ้งเหล่าน้ีมีในผูบ้ริโภคและสังคม และValentin Radu (2564) ใหค้  านิยามของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
หมายถึง การศึกษาผูบ้ริโภคและกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการเลือกใช ้ (บริโภค) และตดัผลิตภณัฑแ์ละ
บริการออก รวมถึงการตอบสนองทางอารมณ์ จิตใจ และพฤติกรรมการตอบสนอง 



 
 

 3.ความส าคญัของการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคคอืสิง่ส าคญัเพราะ
มนัเป็นสิง่ทีช่่วยใหน้กัการตลาดเขา้ใจว่าสิง่ใดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค โดยการท า
ความเขา้ใจว่าผูบ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกสนิคา้อย่างไร เพื่อทีพ่วกเขาจะสามารถเตมิเตม็ช่องว่างในตลาด
และระบุผลติภณัฑท์ีจ่ าเป็นและผลติภณัฑท์ีล่า้สมยัได้ การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยงัช่วยใหน้ักการ
ตลาดตดัสนิใจว่าจะน าเสนอผลติภณัฑข์องตนอยา่งไรในลกัษณะทีส่รา้งผลกระทบสงูสุดต่อผูบ้รโิภค การ
ท าความเขา้ใจพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเป็นกุญแจส าคญัในการเขา้ถงึและมสี่วนรว่มกบับลกูคา้ของเรา 
และท าใหผู้บ้รโิภคหนัมาซือ้สนิคา้จากธุรกจิเรา (Valenthin Radu, 2564) 
 4.แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (4P’s) Meera Singh (2552) อธิบายถึงส่วนประสมาง

การตลาดไวว้า่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) คือ ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดท่ี้

ธุรกิจตอ้งใชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย อนัดบัแรก ผลิตภณัฑ ์

(Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการส าหรับผูบ้ริโภคท่ีพร้อมจะจ่าย ซ่ึงรวมถึงสินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้ เช่น 

เฟอร์นิเจอร์, เส้ือผา้, ของช าทัว่ไป เป็นตน้ และสินคา้ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้ เช่น การบริการท่ีจดัหาโดยผูบ้ริโภค 

อนัดบัสอง ราคา (Price) หมายถึง ราคาคือจ านวนเงินท่ีผูบ้ริโภคตอ้งแลกเปล่ียนเพื่อรับขอ้เสนอ เป็นราคา

สินคา้ข้ึนอยูก่บัองคป์ระกอบท่ีแตกต่างกนัและดว้ยเหตุน้ีจึงมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาดงันั้นการก าหนด

ราคาควรเป็นแบบไดนามิกเพื่อใหส้ามารถแบกรับการเปล่ียนแปลงตามระยะเวลา ปัจจยัส าคญัในการก าหนด

ราคาคือการตดัสินใจตน้ทุนของผลิตภณัฑก์ลยทุธ์การตลาดและค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจ าหน่าย ค่า

โฆษณา หรือการเปล่ียนแปลงราคาใดๆในตลาด อนัดบัสาม สถานท่ี (Place) หมายถึง รวมถึงช่องทางการจดั

จ าหน่าย ส่ิงอ านวยความสะดวกในคลงัสินคา้ รูปแบบการขนส่ง และการควบคุมสินคา้คงคลงั การจดัการจึง

เป็นกลไกในการเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากผูใ้หบ้ริการและผูผ้ลิตสู่ผูบ้ริโภค การกระจายมีผลอยา่งมาก

ต่อความสามารถในการท าก าไร ดงันั้น บริษทัจึงควรมีแผนการจดัการซพัพลายเชนและโลจิสติกส์ท่ีดีเยีย่ม

ส าหรับการจดัจ าหน่าย อนัดบัสุดทา้ย การส่งเสริมการขาย (Promotion) การส่งเสริมการขายเป็นหน่ึงใน

องคป์ระกอบท่ีทรงพลงัท่ีสุดในส่วนประสมทางการตลาด ซ่ึงเป็นผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดท่ีตดัสินใจระดบั

ของค่าใชจ่้ายทางการตลาดในการส่งเสริมการขาย กิจกรรมส่งเสริมการขายมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อเสริม

ส่วนบุคคลการขาย การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ โปรโมชัน่ช่วยใหผู้ค้า้และก าลงัขายเป็นตวัแทนของ

ผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพและจูงใจใหซ้ื้อ โปรโมชัน่ประกอบดว้ยส่วนผสมท่ีแตกต่างกนัของ

ส่วนประกอบท่ีใชเ้พื่อใหบ้รรลุเป้าหมายทางการตลาดของบริษทั 

 

 

 

 



 
 

กรอบแนวคิดการวจัิย 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ระเบียบวธีิการวจัิย 

 ประชากรในการวิจยัคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไปในพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานคร จากการส ารวจของ

ส านกังงานสถิติแก่งชาต ขอ้มูลล่าสุดปี 2563 พบวา่ กรุงเทพมหานครมีประชากร 5,588,222 คน ดงันั้นการ

ค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง จะใชว้ธีิการค านวณ Taro Yamane ในระดบัความเช่ือมัน่ท่ี 95% ความคลาด

เคล่ือน 0.05 ไดก้ลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ซ่ึงจะท าการแจกแบบสอบถามผา่นช่องทางออนไลน์กบั

ประชากรในกรุงเทพมหานครจ านวน 400 ชุด 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์  

1. เพศ 

2. อายุ 

4. ระดับการศึกษา 

5. อาชีพ 

ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

1.ผลิตภัณฑ์ 

2.ราคา 

3.สถานที่ 

4.การส่งเสริมการขาย 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในกรงุเทพท่ีมี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใซ้ืออปุ
กรณ์ส าหรบัโฮมคกุก้ิง 



 
 

ผลการวจัิย 

 

 การศึกษาเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ

อุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง สรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 

 1. ปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลดา้นประชากรศาสตร์ 

  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 18-30 ปี อาชีพพนกังานบริษทั/
ลูกจา้ง การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า รายไดเ้ฉล่ีย 15,000-30,000 บาท 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
  พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหร้ะดบัความส าคญัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งให้ระดบัความส าคญัมากท่ีสุดในทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 3. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
  จากผลการทดสอบสมมติฐานดงัท่ีแสดงในตารางท่ี 2  
ตารางท่ี 2 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
 
  จะเห็นไดว้า่มีการทดสอบสมมติฐานระหวา่งปัจจยัประชากรศาสตร์ 4 ปัจจยั (เพศ อาย ุ
อาชีพ ระดบัการศึกษา) กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เหตุผลท่ีซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง, ส่ิงท่ีพิจารณา
ก่อนท าการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง, ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮม
คุกก้ิง โดยมีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ี
ซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง คือ ดา้นเพศ และดา้นอาย ุส่วนปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
ส่ิงท่ีพิจารณาก่อนท าการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง คือ ดา้นอาชีพ และสุดทา้ยปัจจยัดา้น
ประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง คือ ดา้นเพศ
ดา้นอาย ุดา้นอาชีพ และดา้นระดบัการศึกษา 

ปัจจัยดา้นประชากรศาสตร์ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค Chi-Square Sig.

เพศ เหตผุลทีซ่ ือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 12.749 0.047*

สิง่ทีพ่จิารณากอ่นท าการตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 10.842 0.146

ผูท้ีม่อีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์โฮมคกุกิง้ 17.056 0.009*

อายุ เหตผุลทีซ่ ือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 50.938 0.001*

สิง่ทีพ่จิารณากอ่นท าการตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 39.768 0.069

ผูท้ีม่อีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์โฮมคกุกิง้ 42.948 0.010*

อาชพี เหตผุลทีซ่ ือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 42.951 0.059

สิง่ทีพ่จิารณากอ่นท าการตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 59.058 0.007*

ผูท้ีม่อีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์โฮมคกุกิง้ 47.175 0.024*

ระดบัการศกึษา เหตผุลทีซ่ ือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 20.436 0.309

สิง่ทีพ่จิารณากอ่นท าการตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 29.160 0.110

ผูท้ีม่อีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์โฮมคกุกิง้ 31.554 0.025*



 
 

ตารางท่ี 3 ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4P's ท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 
 
  จากตารางท่ี 3 เป็นการทดสอบสมมติฐานระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
(Product, Price, Place, Promotion) กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ เหตุผลท่ีซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง, ส่ิง
ท่ีพิจารณาก่อนท าการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง, ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์
ส าหรับโฮมคุกก้ิง พบวา่ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4P's 
(Marketing Mix) ดา้นการส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจยัเดียวท่ีมีความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออุปกรณ์ส าหรับ
โฮมคุกก้ิง ในเร่ืองของการรับประกนัสินคา้ (Sig.=0.023) 
 

อภิปรายผลการวจัิย 
 

การศึกษาเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
อุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง สามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

1. การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 คน พบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 18-30 ปี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง การศึกษา
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาศยัในเขตกรุงเทพฯ มีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ นนัทน์ภสั สงวนวงษ ์
(2558) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองครัวทนัสมยัของคนในกรุงเทพมหานคร ส ารวจกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวนทั้งส้ิน 400 คน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 280 คน มีอาย ุ 31-40 ปี 
จ  านวน 126 คน มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 233 คน และมีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัมากท่ีสุด 
จ านวน 186 คน 
 2. การทดสอบสสมติฐานขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ
ซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง ทั้ง 3 ดา้น โดยท่ี ดา้นเหตุผลท่ีซ้ืออุปกรณ์มีความสัมพนัธ์กบัเพศ และอาย ุดา้น

Marketing Mix พฤตกิรรมผูบ้รโิภค Chi-Square Sig.

ผลติภัณฑ์ เหตผุลทีซ่ ือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 62.990 0.582

(Product) สิง่ทีพ่จิารณากอ่นท าการตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 60.108 0.922

ผูท้ีม่อีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์โฮมคกุกิง้ 83.006 0.077

ราคา เหตผุลทีซ่ ือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 42.283 0.459

(Price) สิง่ทีพ่จิารณากอ่นท าการตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 52.750 0.331

ผูท้ีม่อีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์โฮมคกุกิง้ 53.296 0.114

ชอ่งทางการจัดจ าหน่าย เหตผุลทีซ่ ือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 52.610 0.300

(Place) สิง่ทีพ่จิารณากอ่นท าการตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 56.841 0.444

ผูท้ีม่อีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์โฮมคกุกิง้ 63.298 0.068

การสง่เสรมิการตลาด เหตผุลทีซ่ ือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 20.436 0.001*

(Promotion) สิง่ทีพ่จิารณากอ่นท าการตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์ส าหรับโฮมคกุกิง้ 29.160 0.668

ผูท้ีม่อีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซือ้อปุกรณ์โฮมคกุกิง้ 31.554 0.068



 
 

ส่ิงท่ีพิจจารณาก่อนท าการตดัสินใจซ้ือมีความสัมพนัธ์กบัอาชีพ และดา้นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมี
ความสัมพนัธ์กบั เพศ อาย ุอาชีพ และระดบัการศึกษา 
 3. การวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ของกลุ่มตวัอยา่ง 
จ  านวน 400 คน พบวา่ โดยรวมของ 4 ดา้นมีระดบัความส าคญัในระดบัมากท่ีสุดทั้งหมด ทั้งดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Marketing Mix) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
แสดงใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 4Ps (Marketing Mix) ท่ีเราก าหนด
นั้น จึงควรน ารายละเอียดของขอ้มูลดงักล่าวน ามาใชใ้นการวางแผนการตลาดในอนาคต  

4.การวเิคราะห์ทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือพบวา่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพนัธ์กบัเหตุผลท่ีซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง ท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัส่วนลดส าหรับสินคา้
พว่ง และการรับประกนัสินคา้ในระดบัมากท่ีสุด ในส่วนของการแถมสินคา้ และการโฆษณาหลายช่องทาง
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในระดบัมาก 
 

ข้อเสนอแนะ 

 

การศึกษาเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ

อุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง มีขอ้เสนอแนะ ไดด้งัน้ี 

1.จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท าใหเ้ราทราบขอ้มูลพื้นฐานของกลุ่ม
ตวัอยา่ง ดงัน้ี เพศหญิง อายรุะหวา่ง 18-30 ปี อาชีพพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง ระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบั
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพ หากผูป้ระกอบการน าขอ้มูลดงักล่าวมาก าหนดเป็นลูกคา้
กลุ่มเป้าหมาย หรือน าไปก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด อาจศึกษาเป็นแนวทางได ้ แต่แนะน าให้เก็บขอ้มูล
เพิ่มเติมเพื่อท่ีจะไดข้อ้มูลท่ีมีความกระจายมากกวา่น้ี เพื่อการน าขอ้มูลมาใชใ้หไ้ดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 2.จากผลการวเิคราะห์ 4Ps (Marketing Mix) ท าใหท้ราบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัทุกดา้นใน
ระดบัมากท่ีสุด การน าขอ้มูลไปใชผู้ป้ระกอบการควรพิจจารณารายละเอียดของแต่ละเอียดใหดี้ เพื่อป้องกนั
การวางแผนงานท่ีผดิพลาด 
 3.จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพท่ีมีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ืออุปกรณ์ส าหรับโฮมคุกก้ิง พบวา่ปัจจยัส่วนประสมการตลาดส่วนใหญ่ไม่มีความสัมพนัธ์
ต่อการตดัสินใจซ้ือ ยกเวน้ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ดงันั้นหากผูป้ระกอบการตอ้งการท าการตลาด ควร
ศึกษาดา้นการส่งเสริมการขายใหล้ะเอียดมากข้ึนก่อนตดัสินใจน าขอ้มูลส่วนน้ีไปใช ้
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