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บทคดัย่อ  

 งานวจิยันี้มวีตัถุประสงค์ 1) เพื่อศกึษาปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ที่มอีทิธพิลต่อการเลอืก
บรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 2) เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ี
อทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครและ 3) เพือ่ศกึษาพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร รปูแบบการวจิยั
เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ใช้แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทาง
การตลาด พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค และกระบวนการตดัสนิใจซื้อ เป็นกรอบในการวจิยั กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้
ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอืผูบ้รโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟทีอ่ยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน  ผูว้จิยั
ได้ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลวจิยัโดยการจดัท าและแจกแบบสอบถามออนไลน์เพื่อน าไปวเิคราะห์ด้วย
สถติขิอ้มูลเชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์
ทางสถติดิว้ยเชงิอนุมาน F-test และวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis: MRA)  

ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่
ต่อเดอืน ทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่าง
กนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการ มผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดับ 0.05  และปัจจัยพฤติกรรมเลือกบริโภคหม่าล่าหม้อไฟของผู้บริโภคในเขต



กรุงเทพมหานคร ความถีใ่นการบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟ  บุคคลทีร่่วมใชบ้รกิาร และค่าใชจ่้ายแต่ละครัง้ใน
การบริโภคหม่าล่าหม้อไฟ ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคหม่าล่าหม้อไฟของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 องค์ความรู้หรอืข้อค้นพบจาก
งานวจิยันี้ สามารถเป็นแนวทางส าหรบัผู้ประกอบการวางแผนในตลาดกลยุทธ์การตลาดธุรกิจหม่าล่า
หมอ้ไฟ ซึ่งสามารถน าไปปรบัปรุงแนวทางและพฒันากลยุทธ์ เพื่อทีจ่ะต่อยอดธุรกจิรา้นหม่าล่าหม้อไฟ
ได ้และสามารถแขง่ขนัในตลาดธุรกจิรา้นอาหารได ้อย่างมปีระสทิธภิาพได ้ 

ค าส าคญั:  หม่าล่า, หม้อล่าหม้อไฟ, ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 
Abstract 
 The objectives of this research are 1) to study demographic factors that influence 
consumers' choice to consume Mala Hot Pot in Bangkok 2) to study marketing mix factors that 
influence consumers' choice to consume Mala Hot Pot in Bangkok and 3) to study consumer 
behavior that influences the choice to consume Mala Hot Pot in Bangkok. This research is 
quantitative research. Use demographic concepts, marketing mix, consumer behavior and 
purchasing decision process are the framework for research. Sample group used in this research 
study were 400 Mala Pot in Bangkok. The researcher collected research data by preparing and 
distributing online questionnaires to be analyzed with descriptive statistics such as frequency, 
percentage, mean, and deviation. Standard and statistical analysis using inferential F-test and 
multiple regression analysis (Multiple Regression Analysis: MRA). 
 The results of the research found that demographic factors gender, age, education level, 
occupation, and average monthly income that influence consumers choice to consume Mala 
Hotpot of the consumers among in Bangkok are not different Statistically significant at the 0.05 
level. Marketing mix factors (7Ps) for products, place, promotion, people and process affects the 
decision to consume Mala Hotpot among consumers in Bangkok different Statistically significant 
at the 0.05 and behavioral factors in choosing to consume Mala Hot Pot among consumers in 
Bangkok Frequency of consuming Mala Hot Pot, Persons who join the service and the cost each 
time consuming Mala Hot Pot affects the decision to consume Mala Hotpot among consumers in 
Bangkok different Statistically significant at the 0.05.  Knowledge or findings from this research 
can be a guideline for entrepreneurs planning in the market, marketing strategies for the Mala 
Hotpot business this can be used to improve approaches and develop strategies in order to 
expand the Mala Hotpot business and able to compete in the restaurant business market 
effectively. 
Keywords: Mala, Mala Hotpot, Marketing Mixed 



บทน า 
 ในปัจจุบนัการบรโิภคของผู้คนส่วนใหญ่มกัรบัประทานอาหารนอกบ้านกนัเป็นจ านวนมาก ใน
การใชร้บัประทานอาหารนอกบ้านก็มหีลายปัจจยั และปัจจุบนัในเมอืงหลวงที่มปีระชากรจ านวนมาก มี
วิถีชีวิตที่เร่งรีบที่ต้องแข่งขนักับเวลาและเน้นความสะดวกสบายรวดเร็วในการบริโภคอาหารท าให้
ผู้บรโิภคมคีวามสนใจในการรบัประทานอาหารนอกบ้านมากขึ้น  ท าให้ผู้บริโภคมคีวามสนใจในการ
รบัประทานอาหารนอกบ้านมากขึ้นในการรบัประทานอาการนอกบ้านจะมใีนรูปแบบของครอบครวั 
เพื่อน เพื่อนร่วมงาน คู่รกั หรอืคนเดยีว เป็นต้น ดงันัน้ผู้บรโิภคก็สามารถเลอืกประเภทร้านอาหารได้
อย่างหลากหลายตามความต้องการได ้และปัจจุบนัรา้นอาหารที่ได้รบัความนิยมในประเทศไทย กค็งจะ
ไม่พูดถึงไม่ได้ คอื ร้านอาหารจีนโดยเฉพาะเมนูชาบูหม่าล่าหม้อไฟ ที่ก าลงัเป็นที่นิยมอย่างมากใน
ประเทศไทยสงัเกตไดจ้ากการเปิดธุรกจิ กจิการมากขึน้เรื่อย ๆ ทีส่ามารถเหน็ไดจ้ากการเปิดรา้นอาหาร
ทัว่ไปทุกที ่ทุกจงัหวดัในประเทศไทย และศูนยก์ารคา้หา้งสรรพสนิคา้ชื่อดงัมากมาย  

ความนิยมหม่าล่าหมอ้ไฟทีเ่ขา้มาเผยแพร่ในประเทศไทยประกอบกบัสไตล์การทานอาหารของ
คนไทยทีช่อบทานอาหารทีม่รีสจดัอยู่แลว้จงึคุน้ชนิกบัรสชาตขิองหม่าล่า ท าใหอ้าหารไทยในขณะนี้ไม่ว่า
จะเป็นชาบูหรอืป้ิงย่างกจ็ะมหีม่าล่าอยู่ในเมนูต่าง ๆ นัน้ดว้ย ความนิยมของเมนูหมาล่าในไทยเริม่ต้นขึน้
เมื่อไรไม่เป็นทีป่รากฏชดั แต่เริม่เหน็กระแสเป็นรปูเป็นร่างมากทีสุ่ดเมื่อมรีา้น Haidilao hotpot เขา้มาใน
ปี พ.ศ.2562 ทีห่า้งสรรพสนิคา้ชัน้น าในประเทศไทย จากนัน้ความนิยมจงึค่อยๆ ขยาย “ฐานแฟน” สูร่า้น 
SMEs ที่ม ี“สายพาน” เป็นจุดขาย สุกี้หมาล่าสายพานเจ้าแรกในไทยก็ถอืก าเนิดขึ้นในชื่อ “สุกี้จนิดา” 
ตอบโจทย์ลูกค้าที่มาคนเดยีว และการขายเป็นราคาต่อไม้ก็ท าใหลู้กค้ารู้สกึคุม้ค่ามากกว่าบุฟเฟต์ “สุกี้
จินดา” หม่าล่าสายพานที่ได้รบัความนิยมอย่างมาก มีลูกค้าที่ต้องรอควินานนับหลายชัว่โมง  ถือว่า
ประสบความส าเรจ็อย่างมากจงึไดม้กีารขยายสาขาเพิม่เตมิ (กรุงเทพธุรกจิ,2566) 

 การเติบโตของตลาดหม่าล่าที่มาในรูปแบบสายพานแล้วนัน้ ก็ยงัมรี้านดงัที่เข้าสู่ธุรกิจนี้ เช่น 
CQK, Haidilao สู่ต้าเสยี ที่มาในรูปแบบการบรกิารที่คล้ายกนัและวตัถุดบิที่พรเีมี่ยมเหมาะส าหรบัการ
ทานกบัครอบครวั กลุ่มเพื่อน หรอืฉลองงานเลี้ยงภายในบรษิทัได้ นับได้ว่าก็เป็นธุรกิจที่เตบิโตขยาย
สาขาอย่างมาก และปัจจุบนัธุรกจิหม่าล่าไดเ้ป็นแบบหม่าล่าทัง่ ‘หม่าล่าทัง่’ เช่น รา้นล่าเหมยีว รา้นจุง้ไท ้
เป็นต้น ทีเ่ป็นการยกเอาวตัถุดบิเนื้อสตัว ์ผกั ทีลู่กคา้สามารถหยบิตกัเลอืกวตัถุดบิใหก้บัทีร่้านและทาง
รา้นกป็รุงสุกใสล่งในชามกลายเป็นอาหารจานเดยีว โดยรา้นจะขายราคาเป็นขดี และมนี ้าซุปใหเ้ลอืก ใน
ปัจจุบนัหม่าล่าบางร้านหม่าล่าได้ดดัแปลงการขายหม่าล่าสายพานที่แตกต่างจากการหยบิไม้หรอืถาด
แลว้คดิราคาตามสไีมห้รอืสถีาดแลว้นัน้ ยงัมาในรูปแบบของการขายแบบบุฟเฟต์ทีห่น้าตาของสายพาน
อกีดว้ย 

 อย่างไรก็ตามท้ายที่สุดพบว่าแต่ละร้านมีตลาดของตัวเอง และการเติบโตอย่างก้าว
กระโดดของตลาดหม่าล่าหมอ้ไฟจนกลายเป็นตลาดที่มธีุรกจิร้านอาหารจ านวนมาก และทา้ยทีสุ่ดหมา
ล่าจะเป็นเพยีงความนิยมชัว่ครัง้ชัว่คราว หรอืกระแสนิยมชัว่คราวหรอืไม่ผูว้จิยัจงึสนใจทีศ่กึษาปัจจยัที่มี
อทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคหม่าล่าหม้อไฟของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  โดยได้ศกึษาเก็บรวบรวม



ข้อมูลและข้อมูลทัว่ไปของผู้บรโิภคเพื่อน าไปสู่การเลือกบรโิภค ผลจากการศึกษานี้เพื่อน าไปใช้เป็น
ประโยชน์จึงศึกษาปัจจัยที่ใช้เป็นแนวทางการวางแผนในตลาดกลยุทธการตลาดธุรกิจหม่าล่าและ
น าไปใช้ต่อการวิจยัของผู้ที่สนใจบ้างและสามารถน าไปแข่งขนัในตลาดธุรกิจร้านอาหารได้อย่ างมี
ประสทิธภิาพได ้  

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  

 1.เพื่อศกึษาปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคหม่าล่าหม้อไฟของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

 2.เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

 3.เพื่อศกึษาพฤตกิรรมผู้บรโิภคที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคหม่าล่าหม้อไฟของผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตการศึกษา  
 การศึกษาในครัง้นี้ เป็นการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคหม่าล่าหม้อไฟของ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ปัจจยัพฤตกิรรมของผู้บรโิภค ได้แก่ ความถี่ในการ
บรโิภคหม่าล่าหม้อไฟ ร้านหม่าล่าหม้อไฟที่เข้าใช้บรกิารบ่อยที่สุด เหตุผลในการเลอืกบรโิภคหม่าล่า
หมอ้ไฟ บุคคลทีร่่วมใชบ้รกิาร ช่องทางการรูจ้กัรา้นหม่าล่าหมอ้ไฟ และค่าใชจ่้ายแต่ละครัง้ในการบรโิภค
หม่าล่าหมอ้ไฟและขอ้มลูการศกึษาทีไ่ดจ้ากการเกบ็แบบสอบถาม ในช่วงเดอืนกนัยายน 2566 -ธนัวาคม 
2566 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



กรอบแนวคิดการวิจยั 

      ตวัแปรอิสระ            ตวัแปรตาม 

                       

 

 

                         

 

                                                                           

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
ภาพที ่1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

 
 

ด้านประชากรศาสตร ์
 -เพศ 
 -อาย ุ
 -การศกึษา 
 -อาชพี 
 -รายได ้

 

การเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟ
ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

ด้านส่วนประสมทางการตลาด 

-ดา้นผลติภณัฑ ์

-ดา้นราคา 

-ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

-ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

-ดา้นบุคลากร 
-ดา้นกระบวนการ 

-ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
พฤติกรรมผู้บริโภค 

-ความถีใ่นการบรโิภค  

-รา้นทีเ่ขา้ใชบ้รกิารบ่อยทีสุ่ด  

-เหตุผลในการเลอืกบรโิภค  

-บุคคลทีร่่วมใชบ้รกิาร  

-ช่องทางการรูจ้กัรา้น  

-ค่าใชจ่้ายแต่ละครัง้ในการบรโิภค 



การทบทวนวรรณกรรม  
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
 ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบไปด้วย อายุ เพศ 
การศึกษา อาชีพ และรายได้ ซึ่งเป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้ในการวิเคราะห์แบ่งส่วนการตลาด ลักษณะ
ประชากรศาสตรเ์ป็นตวัช่วยทีส่ าคญัในการวางกลยุทธท์างการตลาดและก าหนดเป้าหมายทางการตลาด
ได ้ 
 ประชากรศาสตร์ หมายถึง การศึกษาท าความเข้าใจเกี่ยวกับมนุษย์ในด้านของพฤติกรรมที่
เกี่ยวขอ้งกบัปัจจยัทางสงัคม วฒันธรรม เศรษฐกจิ และปัจจยัอื่น ๆ  ทัง้นี้ยงัเป็นการศกึษาจ านวนของ
ประชากร เพื่อทราบขนาดและจ านวนอกีดว้ย ซึ่งลกัษณะประชากรศาสตรน์ัน้ประกอบไปดว้ย เพศ เชื้อ
ชาต ิศาสนา ภูมลิ าเนา ภาษา ระดบัการศกึษา สถานภาพ จ านวนบุตร อาชพี และรายได ้(สนัทดั เสรมิ
ศร,ี 2541) 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  

       Kotler (1997) ได้อธิบายว่า ส่วนประสมการการตลาด (Marketing Mix) เป็นเครื่องมือทาง
การตลาดใช้เพื่อตอบสนองความพงึพอใจของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย โดยส่วนประสมทางการตลาดเป็น
แนวคดิที่ส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ เป็นการรวมการตดัสนิใจทางการตลาดทัง้หมดเพื่อน ามาใช้ใน
การด าเนินงาน ซึง่วจิยัครัง้นี้จะใชส้ว่นประสมทางการตลาดทีแ่บ่งออกเป็นกลุ่มได ้7 กลุ่ม หรอืทีเ่รยีกกนั
ว่า คอื “7Ps” ไดแ้ก่  1) ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ คุณภาพ การ
ออกแบบรูปทรง ตรายี่ห้อ บรรจุภณัฑ์หรอืหบีห่อ การรบัประกนั ขนาดและรูปร่างการบรกิาร ซึ่งเป็น
ปัจจยัแรกที่แสดงใหถ้งึความพร้อมของธุรกจิเป็นสิง่ที่เสนอขายความเป็นตวัตนของสนิคา้ บรกิาร เพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค 2) ราคา (Price) จะประกอบไปดว้ย ราคาสนิคา้ ส่วนลด เป็นต้น 
ซึง่เป็นสิง่ส าคญัในการด าเนินการธุรกจิ โดยจะตอ้งก าหนดราคาทีเ่หมาะสมใหก้บัผลติภณัฑ ์ธุรกจิตอ้งมี
เป้าหมายว่าจะตัง้ราคาเพือ่ตอ้งการก าไร  3) สถานที่จัดจ าหน่าย (Place) ประกอบด้วย ช่องทางการ
จ าหน่าย สถานที่จ าหน่ายสินค้าสินค้าคงคลัง การขนส่ง เป็นต้น ผลิตภัณฑ์ถึงแม้ว่าจะมีคุณภาพดี
เพยีงใดกต็าม  4) การสง่เสรมิการขาย (Promotion) ประกอบดว้ย การสง่เสรมิการขาย การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ ์การขายตรง การสง่เสรมิการขายโดยผ่านตวัแทนจ าหน่าย  5)  ด้านบุคลากร (People) 
หมายถงึ พนักงานหรอืบุคลากรที่ปฏบิตังิานให้กบัองคก์รนัน้ ๆ นับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่
ส าคญั โดยบทบาทหน้าทีข่องบุคลากรนัน้คอืการบรกิาร สรา้งความสมัพนัธ์ทีด่ใีหก้บัลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิาร 
ท าใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ 6) ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถงึ ระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัใิน
ด้านการบรกิารเป็นการน าเสนอการบรกิารเพื่อให้ผู้ใช้บรกิารได้รบัการบรกิารที่ดแีละรู้สกึประทบัใจที่
ได้รบัการบรกิารที่รวดเร็ว เป็นการบรกิารที่ได้มกีารวางแผนเพื่อเกิดการผดิพลาดน้อยที่สุด 7) ด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นสิง่ทีท่ีผู่ใ้ชบ้รกิารสามารถสมัผสัไดจ้ากสิง่ทีเ่สนอออกไป
ทีเ่ป็นสรา้งคุณค่าใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารทัง้เรื่องการปฏบิตัพิูดจาสุภาพ บรกิารรวดเรว็ แนะน าสิง่ทีลู่กคา้ควร
ไดร้บั ถอืเป็นนสรา้งคุณภาพทางกายภาพ 



 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 

 ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552) วเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษาพฤติกรรม
ผู้บรโิภคในการซื้อและการใช้ ทัง้นี้จะขึ้นอยู่แต่ละบุคคลที่มลีกัษณะแตกต่างกนั การศึกษานี้จะท าให้
ทราบลกัษณะของผูบ้รโิภคมากขึน้ในเรื่องของความต้องการซื้อ และพฤตกิรรมการซื้อ การใช ้ความคิด 
การประเมนิผลของผูบ้รโิภค ทีจ่ะท าผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจ เนื่องจากการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค
นี้ สามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาด ที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างเหมาะสม โดยมี
ค าถามที่ใช้ในการค้นหาลกัษณะพฤตกิรรมผู้บรโิภค คอื 6Ws และ 1H ประกอบไปด้วย  1) ใครอยู่ใน
ตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพือ่ทราบถงึกลุ่มเป้าหมาย ว่ามลีกัษณะใด 
โดยจะใช้หลกัประชากรศาสตร์ในการก าหนด เช่น เพศ อายุ การศกึษา อาชพี และรายได้ เป็นต้น  2)
ผูบ้รโิภคซือ้อะไร (What does the consumer buy?) เกีย่วกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายในการซื้อ
และวตัถุประสงคข์องการซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร 3) ท าไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ (Why does the consumer buy?) 
ในการซื้อของผูบ้รโิภคมวีตัุประสงคใ์นการซื้อเพื่ออะไร ซื้อแลว้ผูบ้รโิภคพอใจกบัสิง่ทีไ่ดห้รอืไม่ มคีวาม
จ าเป็นต่อผู้บรโิภคหรอืไม่ โดยจะมปัีจจัยที่มอีทิธผิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค 4) ใครมี
สว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้ (Who Participates in the buying?) บทบาทต่าง ๆ ของผูบ้รโิภค ทีม่อีทิธพิล
ต่อการตดัสนิใจซื้อ เช่น พ่อแม่ ครอบครวั เพื่อน 5) ผู้บรโิภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer 
buy?) เป็นการทราบถงึโอกาสในการซื้อ เช่น เดอืนไหน วนัส าคญัต่าง ๆ  ทีเ่ป็นสาเหตุในการเลอืก 6) 
ผู้บรโิภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นการทราบถงึช่องทางและแหล่งการซื้อของ
ผู้บริโภค 7) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร(How does the consumer buy?) กระบวนการขัน้ตอนของการซื้อ
อย่างไร ประกอบไปด้วย การรบัรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก ตัดสินใจซื้อ และ
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ  

       ผู้บรโิภคมหีลายปัจจยัที่จะท าให้การตดัสนิใจซื้อได้ ดงันัน้จะต้องศกึษาและท าความเขา้ใจ ใน
ขัน้ตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ที่มีด้วยกัน 5 ขัน้ตอน ดังนี้  1.การรับรู้ปัญหา 
(Problem Recognition)  2.การคน้หาขอ้มลู (Information Search)  3.การประเมนิทางเลอืก (Evaluation 
of Alternatives)  4.การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 5.พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase  
Behavior) (ชนาวุฒ ิมัง่ม,ี2561) 1) การรบัรูปั้ญหา (Problem Recognition) การทีผู่บ้รโิภคจะรบัรู้ความ
ตอ้งการของตนเองได ้อาจจะรบัรูจ้ากสภาพแวดลอ้มทีเ่กดิขึน้ 2) การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 
จากที่ผู้บริโภครบัรู้ถึงความต้องการหรือรบัรู้ปัญหาแล้ว ยงัไม่สามารถตอบสนองความต้องการใน
ขณะนัน้ได ้จงึเกดิการคน้หาขอ้มูลไวใ้หม้ากทีสุ่ด เพื่อตอบสนองความตอ้งการ 3) การประเมนิการเลอืก 
(Evaluation of Alternatives) เมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมูลของผลิตภัณฑ์แล้ว จึงท าการประเมินข้อมูล 
เปรยีบเทยีบผลติภณัฑก์นัเพือ่ใหต้อบสนองความตอ้งการได ้จงึมแีนวคดิในการพจิารณาเพือ่ใหต้ดัสนิใจ
ได้ง่าย 4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เป็นขัน้ตอนที่มีการผ่านกระบวนการประเมินแล้ว 
สามารถเรยีกไดว้่าเป็นขัน้ตอนของการก าลงัจะช าระเงนิแลว้ เพื่อไดผ้ลติภณัฑห์รอืสนิคา้ทีค่ดิว่าดทีี่สุด



แลว้ ดงันัน้กระบวนการนี้ส าคญัในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 5) พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (Post Purchase 
Behavior) หลงัจากที่ผู้บรโิภคได้ใช้สนิค้าหรอืผลิตภณัฑ์ที่ต้องการแล้วนัน้หากสนิค้าดีจะเป็นที่พอใจ
ส าหรบัผู้บรโิภค มทีศันคตทิี่ต่อสนิค้า และมโีอกาสกลบัมาซื้อซ ้า หรอืหากสนิค้าไม่เป็นตรงตามความ
คาดหวงั กจ็ะเกดิการไม่พอใจ เช่น ไม่บอกต่อ หรอืไม่กลบัไปซือ้ซ ้าอกี 

 ดงันัน้แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อนัน้ มคีวามส าคญัอย่างมากทีน่ักการ
ตลาดต้อองศกึษาเนื่องจากว่าสามารถตอบโจทยค์วามต้องการของผูบ้รโิภคและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
เพือ่จะไดเ้กดิขอ้ผดิพลาดทีน้่อยทีสุ่ด 

ระเบียบวิธีวิจยั  

 งานวิจัยนี้ เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ โดยมีพื้นที่วิจัย คือ ประชากรที่พักอาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวนประชากร 5,494,932 คน กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอืผูบ้รโิภค
หม่าล่าหมอ้ไฟทีอ่ยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ใชว้ธิีการค านวณตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั
โดยใชว้ธิขีอง Yamanae (1973) ทีร่ะดบัค่าความคลาดเคลื่อนหรอืผดิพลาดที่ยอมรบัไดไ้ม่เกนิ ทีร่ะดบั
นัยส าคญั 0.05  ผู้วจิยัได้ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลวจิยัโดยการจดัท าและแจกแบบสอบถามออนไลน์ 
รวบรวมข้อมูลโดย ระยะเวลาด าเนินการระหว่างตัง้แต่เดือนกันยายน 2566 -ธนัวาคม 2566 และน า
ข้อมูลเชิงปริมาณมาวิเคราะห์ด้วยสถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และสถิติเชิง
อนุมาน (Inferential Statistics) วเิคราะหท์างสถติดิ้วยวธิ ี Independent Sample: (One-Way) Analysis 
of Variance (ANOVA): F-test และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis: 
MRA)  ในการทดสอบปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคหม่าล่ าหม้อไฟของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยั  
 จากการศกึษารวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นผูบ้รโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 211 คน เป็นจ านวนรอ้ยละ 52.8 อายุอยู่ในช่วง 21-30 
ปี จ านวน 238 คน เป็นจ านวนร้อยละ 59.5 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีหรอืเทยีบเท่า 332 คน เป็น
จ านวนรอ้ยละ 83.0 มอีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน 143 คน เป็นจ านวนรอ้ยละ 35.8 มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน 20,001-30,000 บาทจ านวน 150 คน เป็นจ านวนรอ้ยละ 37.5 

ผลวเิคราะห์ระดบัความเห็นเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกบรโิภคหม่าล่าหม้อไฟของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเฉลี่ยอยู่ในระดบัมากที่สุด (X ̅ = 
4.53, S.D.=0.343) โดยมีรายละเอียดแต่ละด้าน ปัจจยัด้านกระบวนการส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก

บรโิภคหม่าล่าหม้อไฟ ในระดบัมากที่สุด (X ̅ = 4.64, S.D.=0.403) ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ส่งผลต่อการ

ตดัสนิใจเลือกบริโภคหม่าล่าหม้อไฟ ในระดบัมากที่สุด (X ̅ = 4.61, S.D.=0.401) ปัจจยัด้านบุคลากร

ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟ ในระดบัมากทีสุ่ด (X ̅ = 4.58, S.D.=0.451) ปัจจยัดา้น



ลกัษณะทางกายภาพส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคหม่าล่าหม้อไฟ ในระดบัมากที่สุด (X ̅ = 4.56, 

S.D.=0.444)  ปัจจยัดา้นราคาส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟ ในระดบัมากทีสุ่ด  (X ̅ = 
4.52, S.D.=0.444) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟ 

ในระดบัมากที่สุด (X ̅ = 4.47, S.D.=0.443) และปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจ

เลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟ ในระดบัมากทีสุ่ด (X ̅ = 4.36, S.D.=0.510) 

ผลวเิคราะห์ขอ้มูลพฤตกิรรมผู้บรโิภคพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ค่าใช้จ่ายแต่ละครัง้ในการ
บรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟต ่ากว่า 500 บาท ต่อครัง้ จ านวน 191 คน เป็นจ านวนรอ้ยละ 47.8 รองลงมาม5ี01 
– 1,500 บาท ต่อครัง้ 181 คน เป็นจ านวนรอ้ยละ 45.3 1,501 – 2,500 บาท ต่อครัง้ 12 คน เป็นจ านวน
ร้อยละ 3.0  3,501 – 4,500 บาท ต่อครัง้ 9 คน เป็นจ านวนร้อยละ 2.3  2,501 – 3,500 บาท ต่อครัง้ 6 
คน เป็นจ านวนรอ้ยละ 1.5  และ มากกว่า 4,500 บาท ต่อครัง้ 1 คน เป็นจ านวนรอ้ยละ 0.3   

ผลวเิคราะหข์อ้มูลระดบัความเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจ พบว่าการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคหม่าล่า

หม้อไฟของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวมอยู่ในระดับมาก (X ̅ = 4.48, S.D.=0.437) เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้ ดงันี้ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มรีะดบัความเหน็ว่า ท่านเลอืกบรโิภคหม่าล่าหม้อไฟ

เพือ่ตอบสนองความตอ้งการ ในระดบัมากทีสุ่ด (X ̅ = 4.80, S.D.=0.446) ท่านคดิทีจ่ะบรโิภคหม่าล่าหมอ้

ไฟอกีในอนาคต ในระดบัมากทีสุ่ด (X ̅ = 4.78, S.D.=0.499) ท่านตดัสนิใจเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟ 

 ผลการทดสอบสมมตฐิานปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่ไม่มอีทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคหม่าล่า
หมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และผลการทดสอบ
สมมตฐิานปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และผลการทดสอบสมมติฐาน
ปัจจยัพฤตกิรรมเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ความถี่ในการบรโิภค
หม่าล่าหมอ้ไฟ บุคคลทีร่่วมใชบ้รกิาร และค่าใชจ่้ายแต่ละครัง้ในการบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟ มอีทิธพิลต่อ
การตัดสินใจเลือกบริโภคหม่าล่าหม้อไฟของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 
อภิปรายผลการวิจยั   
 จากการศกึษาเรื่อง “ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร” สามารถอภปิรายผลได ้ดงันี้  



 1.ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่า อายุ อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ไม่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกบริโภคหม่าล่าหม้อไฟของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับการศึกษา
บางส่วนของ ลกัขโณ ยอดแคลว้, (2565) ทีไ่ดศ้กึษา ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกร้านอาหาร
แบบบุฟเฟต์ประเภทป้ิงย่างของผู้บรโิภคในเขตจงัหวดัขอนแก่น ผลการวจิยัพบว่า อายุ รายได้ และ
อาชพีโดยรวมไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ ใบ
เฟิรน์  แก้วจ าปาส,ี (2564) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อการบรโิภคกาแฟสด ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
ราชบุร ีปัจจยัส่วนดา้นประชากรศาสตร ์พบว่า เพศ อายุสถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้
ต่อเดือน ส่งผลต่อการบรโิภคกาแฟสดโดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 
0.05  ทัง้นี้ ปัจจยัที่สอดคล้องด้านประชากรศาสตร์ที่มีอิทธิพลการเลือกบริโภคหม่าล่าหม้อไฟของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครกบัการศกึษาทีผ่่านมาแลว้ ซึ่งสามารถอนุมานได้ว่า กลุ่มผูบ้รโิภคทีท่ า
การเก็บตวัอย่างมานัน้ แสดงให้เหน็ถงึ ทศันคติ ิการรบัรู้ และการจูงใจ ซึ่งลกัษณะการด าเนินชวีติไป
ในทางเดยีวกนั ดงันัน้นกัการตลาดควรวเิคราะหก์ารตลาดไดช้ดัเจน ก าหนดกลยุทธก์ารตลาดไดต้รงกบั
กลุ่มเป้าหมาย 

 2.ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ด้าน

ส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟ
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดงันี้  

 1.ด้านผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคหม่าล่าหม้อไฟของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบัการศกึษาบางส่วน
ของ ศขิรนิทร ์โพธสิทิธิแ์ละ วชัระ ยีสุ่นเทศ (2556) ซึง่ศกึษาเรื่อง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีล
ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นอาหารเพื่อสุขภาพ ผลการวจิยัดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า 
ด้านผลิตภณัฑ์ และ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านอาหารเพื่อ
สุขภาพ อย่างมนียัส าคญัทีร่ะดบัสถติ ิ0.05   ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภค
หม่าล่าหมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
สอดคลอ้งกบัการศกึษาบางส่วนของ กติตพินัธ์ คงสวสัดิเ์กยีรต,ิ(2566) ศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคและ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของผู้บรโิภคที่
อาศยัอยู่ในกรุงเทพและปรมิณฑล พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด สง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่อเมซอน
ของผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในกรุงเทพและปรมิณฑล อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

  3.ด้านส่งเสริมทางการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคหม่าล่าหม้อไฟของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบั



การศกึษาของ วรษิฐา กติตกิุลและพชัรห์ทยั จารุ (2562) ทีไ่ดศ้กึษาพฤตกิรรมผู้บรโิภคและปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อของฝากสนิคา้บรโิภค ในจงัหวดัฉะเชงิเทรา ผลการวจิยั
พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ส่งผลต่อการตตดัสนิใจซื้อของฝากสนิคา้บรโิภค ในจงัหวดัฉะเชงิเทรา อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 

   4.ด้านบุคลากร ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกบรโิภคหม่าล่าหม้อไฟของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05  วราภรณ์ เลอศกัดิพ์งษา , (2565) 
พฤตกิรรม และความต้องการกลบัมาใชบ้รกิารรา้นอาหารบุฟเฟต ์ประเภทชาบูของวยัท างานในเขตบาง
ขุนเทยีน กรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของวยัท างานในเขตบางขุนเทยีน 
กรุงเทพมหานคร ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า มคีวามต้องการดา้น
ราคา (Price) อยู่ในระดบัมากที่สุด รองลงมา คอื ความต้องการด้านผลติภณัฑ์ (Product) อยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด และดา้นบุคคล (People) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 

  5.ดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัการศกึษาบางส่วน
ของพรียา สมศกัดิ,์อรไท เขยีวชอุ่ม และ ตะวนั วาทกจิ, (2566) ศกึษาอทิธพิลของการรบัรูล้กัษณะเด่น
ของร้านอาหารบุฟเฟต์ชาบูในจงัหวดัเชยีงใหม่ต่อการใช้บรกิารของผูบ้รโิภค การรบัรู้ลกัษณะเด่นของ
รา้นอาหารบุฟเฟต์ชาบูในจงัหวดัเชยีงใหม่ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 โดยปัจจยัทีม่ผีลต่อการใช้
บรกิารของรา้นสว่นผสมทางการตลาดนัน้ ดา้นกระบวนการ  

 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่อดคลอ้งกนั พบว่า ในดา้นผลติภณัฑ ์ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญั
ด้านของเมนูหม่าล่าให้มคีวามหลากหลาย ด้านช่องทางจดัจ าหน่ายของผู้บรโิภคตดัสนิใจเลอืกบรโิภค
หม่าล่าหม้อไฟ ผู้บรโิภคมคีวามสะดวกแตกต่างกนัจะมุ่งเน้นในเรื่องของ ความสะดวกในการเดินทาง 
ทีต่ ัง้ของรา้นหม่าล่าหมอ้ไฟใกลท้ีอ่ยู่อาศยั ทีท่ างาน สถานศกึษา ดา้นสง่เสรมิทางการตลาด  ผูบ้รโิภคจะ
ตัดสินใจจากการ ประชาสัมพันธ์ร้านหม่าล่าหม้อไฟผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น TikTok YouTube 
Instagram Facebook เป็นต้นและการประชาสมัพนัธ์ที่ดงึดูดและน่าสนใจ ด้านบุคลากร ผู้บรโิภคจะให้
ความส าคญั ในดา้นบรกิารของพนกังานทีใ่หบ้รกิารด ีมคีวามเอาใจใส ่ดา้นกระบวนการ ผูบ้รโิภคชอบใน
เรื่องของการใหบ้รกิารมคีวามรวดเรว็และมคีวามถูกตอ้ง จดัการล ากบัควิเป็นระบบ  

   3.ปัจจยัพฤติกรรมผู้บริโภคหม่าล่าหม้อไฟ ความถี่ในการบริโภคหม่าล่าหม้อไฟ  
บุคคลทีร่่วมใชบ้รกิาร  และค่าใชจ่้ายแต่ละครัง้ในการบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืก
บรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั มรีะดบันัยส าคญัทางสถติ ิ0.05 
สอดคล้องกบัการศกึษาของ ธนัชพร กลัน่ผลหรัง่ และวไลภรณ์ สุทธา, (2566) ปัจจยัส่วนประสมทาง



การตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของผู้สูงอายุในการบริโภคอาหารประเภทสุกี้  ใน
กรุงเทพมหานคร ผลวจิยัพบว่าความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการบรโิภคอาหารประเภท สุกี้ ได้แก่ ด้าน
เหตุผลที่บรโิภค ด้านจ านวนครัง้ที่บรโิภคต่อเดอืน ด้านค่าใช้จ่ายในการบรโิภคโดยเฉลี่ยต่อครัง้ต่ อคน 
และดา้นช่วงเวลาทีบ่รโิภค อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ทัง้นี้ ปัจจยัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคหม่าล่า
หมอ้ไฟ มคีวามแตกต่างกนัแตกต่างกนัทัง้ในเรื่องของรูปแบบการด าเนินชวีติ เรื่องของความเป็นอยู่และ
ค านึงถงึในเรื่องของค่าใชจ่้าย 

ข้อเสนอแนะ  
 ข้อเสนอแนะน าในการท าศึกษาครัง้น้ี 

 จากการศกึษาพบว่าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคหม่าล่าหม้อไฟของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดงันัน้ผู้ประกอบการร้านหม่าล่าหม้อไฟหรอืผู้ประกอบการในลกัษณะเดียวกนั ควร
วางแผนกลยุทธ์การตลาด ในการจดัจ าหน่ายและให้บรกิารผู้บรโิภคให้เหมาะสมกบัผู้บรโิภคทุกกลุ่ม
ลูกค้าทุกเพศ ทุกวยั ทุกระดบัการศกึษา ทุกอาชพี โดยไม่ทิ้งลูกค้ากลุ่มใดกลุ่มนึง ทางด้านปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคหม่าล่าหมอไฟของผู้บริโภคหม่าล่าในเขต
กรุงเทพมหานคร  

 สว่นดา้นสว่นประสมทางการตลาด พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นสง่เสรมิ
ทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคหม่าล่าหม้อไฟของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยในแต่ละดา้นผูป้ระกอบการจะต้องม ีดงันี้ ดา้นผลติภณัฑ ์โดยใหม้ี
เมนูหม่าล่าใหม้คีวามหลากหลาย รสชาตขิองหม่าล่าทีม่คีวามอร่อยสม ่าเสมอ และสสีนัทีข่องอาหารที่น่า
รบัประทาน ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย จะตอ้งหาท าเลทีต่ ัง้ใหด้คูวามเหมาะสมในเรื่องความสะดวกในเรื่อง
ของการเดนิทาง ทีต่ ัง้ของรา้นหม่าล่าหมอ้ไฟใกลท้ีอ่ยู่อาศยั ทีท่ างาน สถานศกึษา ดา้นส่งเสรมิทางการ
ตลาด ผู้ประกอบการจะต้องมกีารประชาสมัพนัธ์ร้านหม่าล่าหม้อไฟผ่านช่องทางต่าง ๆ ผ่านโซเชียล 
หรอืมรีปูแบบการประชาสมัพนัธท์ีด่งึดดูและน่าสนใจ ดา้นบุคลากร จะตอ้งมพีนกังานใหบ้รกิารมอีธัยาศยั
ด ีพนักงานมคีวามเอาใจใส่ พนักงานให้บรกิารแต่งกายสะอาด และในด้านกระบวนการ จะต้องมกีาร
บรกิารมคีวามรวดเร็วและมคีวามถูกต้อง และกระบวนการสัง่อาหารมขีัน้ตอนที่สะดวก การศึกษาใน
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟครัง้นี้ สามารถเป็นแนวทางส าหรบัผูป้ระกอบการหม่าล่าหมอ้ไฟที่จะ
ได้เขา้ถงึพฤตกิรรมผู้บรโิภคหม่าล่าหม้อไฟ เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคได้อย่างถูกต้อง
และเหมาะสม  การศึกษานี้เพื่อน าไปใช้เป็นประโยชน์จึงศึกษาปัจจยัที่ใช้เป็นแนวทางการวางแผนใน
ตลาดกลยุทธการตลาดธุรกิจหม่าล่าหม้อไฟ ซึ่งผู้ประกอบการสามารน าผลวจิยัไปใช้ต่อการปรบัปรุง



แนวทางและพฒันากลยุทธ์ เพื่อที่จะต่อยอดธุรกจิร้านหม่าล่าหม้อไฟได้ และน าไปใช้ต่อการวจิยัของ
ผูส้นใจไดแ้ละสามารถแขง่ขนัในตลาดธุรกจิรา้นอาหารได ้อย่างมปีระสทิธภิาพได ้

 ข้อเสนอแนะน าในการท าศึกษาครัง้ต่อไป 

 การศกึษาครัง้นี้เป็นการศกึษาเชงิปรมิาณทีใ่ชว้ธิกีารเกบ็ขอ้มลูดว้ยแบบสอบถามจากผูบ้รโิภคที่
เคยใชบ้รกิารรา้นหม่าล่าหมอ้ไฟ ซึง่ผลการศกึษาอาจท าใหผ้ลการวจิยัเกดิความไม่สมบูรณ์ จงึควรเลอืก
วธิีที่แตกต่างในการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยการวจิยัเชิงคุณภาพ ที่มกีารเจาะลึกในรายละเอียดที่มาก
ยิง่ขึน้และการศกึษาครัง้ต่อไปควรท าการศกึษาตวัแปรอื่นๆ เป็นการเฉพาะเจาะจงของผูป้ระกอบการ ที่
ส่งผลต่อการเลอืกบรโิภคหม่าล่าหมอ้ไฟของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร หรอื หรอืต่างจงัหวดัเพื่อ
น าการศกึษาทีไ่ดไ้ปใชป้ระโยชน์ในการวางแผนกลยุทธข์องผูป้ระกอบธุรกจิใหเ้กดิประโยชน์สงูสุดต่อไป 
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