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บทคดัย่อ 
การวจิยัเรื่อง อิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้

บรกิารรา้นอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ มวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษาอทิธพิล
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นอาหารประเภทชาบูใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ และเพื่อศกึษาการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านอาหารประเภทชาบูใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ โดยเป็นการศกึษาวจิยัเชงิปรมิาณ จากกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 
คน  เกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม 

ผลการศกึษาพบว่า 1) อาชพี และรายได้ ที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้
บรกิารแตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัที่ระดบั .05 และ 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย สง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่อย่างมีระดบั
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจใชบ้รกิาร, รา้นอาหารประเภทชาบู 

บทน า 
ปัจจุบนัรูปแบบการรบัประทานอาหารของคนไทยในปัจจุบนัเปลีย่นแปลงไป เนื่องจาก

การด าเนินชวีติอย่างรบีเร่งทัง้ในการด าเนินชวีติ การเดนิทาง และการท างาน ดงันัน้การเลอืก
บรโิภคอาหารทีม่ปีระโยชน์ไดร้บัสารอาหารครบถว้นจงึเป็นสิง่จ าเป็นส าหรบัร่างกาย รวมถงึการ
พกัผ่อนหรอืการเลอืกสถานทีผ่่อนคลายความเครยีดจากการด าเนินชวีติและการท างานกเ็ป็นสิง่
ที่บุคคลเหล่านัน้ต้องการด้วยเช่นกนั ในปัจจุบนัร้านอาหารก็สามารถตอบสนองความต้องการ
ของบุคคลเหล่านัน้ได้ครบถ้วน เช่น ใช้เป็นสถานที่พกัผ่อน ใช้เป็นสถานที่พบปะสงัสรรค์
ระหว่างครอบครวั เพื่อนฝงู หรอืผู้ร่วมงาน เป็นต้น ส่งผลให้ร้านอาหารประเภทต่าง ๆ  เขา้มา
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มบีทบาทในชวีติประจ าวนัมากขึน้ (ธมกร บุญปัญญานนท์, 2561) ท าใหธุ้รกจิรา้นอาหารเกดิขึ้น
เป็นจ านวนมาก เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บรโิภค จากข้อมูลศูนย์วจิยักสกิรไทย 
พบว่า ในปี 2566 ธุรกจิร้านอาหารมมีูลค่าตลาด 4.18 แสนล้านบาท เตบิโตร้อยละ 2.7-4.5 มี
การขยายตวัรอ้ยละ 12.9 จากปี 2565 (ส านักนโยบายและธุรกจิการค้า, 2566) โดยรา้นอาหาร
นัน้เป็นหนึ่งในธุรกจิบรกิารทีม่คีวามส าคญัต่อระบบเศรษฐกจิของประเทศ ดว้ยมูลค่าหมุนเวยีน
ไม่ต ่ากว่า 4 แสนล้านบาท แต่เมื่อพจิารณาทศิทางธุรกจิร้านอาหารในปี 2566 ผู้ประกอบการ
รา้นอาหารต้องเผชญิกบัโจทยท์ีท่า้ทายอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นการแข่งขนัทีรุ่นแรง ต้นทุนธุรกจิ
ทีส่งูขึน้ และรายใหม่ทีก่ าลงัจะเขา้มาลงทุน  

ทัง้นี้ธุรกจิร้านอาหารในปัจจุบนัมหีลากหลายประเภท แต่ช่วงที่ผ่านมาอาหารประเภท
ชาบูได้รบัความนิยมเป็นอย่างสูง โดยภาพรวมธุรกจิร้านอาหารประเภทชาบูในประเทศไทยมี
มลูค่ารวมมากกว่า 2.3 หมื่นลา้นบาท (ฐานเศรษฐกจิ, 2566) ซึง่เป็นธุรกจิทีเ่ตบิโตมาก ทัง้นี้การ
แข่งขนัทางการตลาดของธุรกจิร้านอาหารประเภทชาบูมกีารแข่งขนัทีสู่ง และมคีวามรุนแรงขึ้น
เรื่อย ๆ ด้วยคู่แข่งในตลาดมเีพิม่ขึ้นอย่างต่อเนื่อง ก่อให้ให้เกดิการแข่งขนัในด้านต่าง ๆ เช่น 
การให้บริการ กลยุทธ์ทางด้านราคา สถานที่ ก ารส่งเสริมทางการตลาด ในด้านของ
ผู้ประกอบการธุรกจิบรกิาร จ าเป็นจะต้องควบคุมพนักงานที่ให้บรกิาร เช่น พนักงานต้อนรบั 
พนักงานเสริ์ฟ พ่อครวั แคชเชยีร์ เป็นต้น (วรีะพงษ์ ภู่สว่าง, 2560) ทัง้นี้ในจงัหวดักระบี่ เป็น
จงัหวดัขนาดเล็กที่มากด้วยทรพัยากรท่องเที่ยวทางธรรมชาตแิละมรดกทางวฒันธรรมจ านวน
มาก (ส านักงานจงัหวดักระบี่, 2567) ท าให้มผีู้ประกอบการจ านวนมากสนใจมาลงทุนท าธุรกจิ
จ านวนมาก โดยเฉพาะธุรกจิประเภทรา้นอาหา ประเภทชาบูซึ่งเป็นรา้นทีม่คีวามนิยมเป็นอย่าง
มาก ดงัจะเหน็ได้จากเมื่อค้นหาร้านชาบูในจงัหวดักระบี่จากอนิเทอร์เน็ต จะพบผลลพัธ์แสดง
รายการรา้นอาหารประเภทชาบูจ านวนมาก หลากหลายรูปแบบทัง้ทีต่ ัง้ในหา้งสรรพสนิคา้ขนาด
ใหญ่ ในคอมมูนิตี้มอล ตัง้เป็นร้านเดี่ยวหรอืร้านข้างทาง จากการที่มรี้านอาหารประเภทชาบู
จ านวนมากท าใหธุ้รกจิประเภทน้ีมสีภาวะการแขง่ขนัค่อนขา้งสงู 

การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคเป็นสิง่ส าคญัในการที่ผูป้ระกอบการควรน ามา
วเิคราะหแ์ละก าหนดนโยบายในการด าเนินงานในการจดัการต่อธุรกจิไดต้ามความต้องการของ
ผูบ้รโิภค ดงันัน้ การตดัสนิใจใชบ้รกิารเป็นกระบวนการก่อนทีผู่บ้รโิภคจะประเมนิเลอืกซือ้สนิค้า
หรอืบรกิารนัน้การเข้าใจถงึกระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภคจึงเป็นประโยชน์ต่อการด าเนิน
ธุรกิจให้ประสบผลส าเร็จได้ โดยการตดัสินใจเลือกใช้บรกิาร ประกอบด้วยขัน้ตอนต่าง ๆ 5 
ขัน้ตอน คอื การรบัรู้ถงึความต้องการ การค้นหาขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ 
และการประเมนิผลภายหลงัการซื้อ (เมธาว ีเบ้าไธสง และสญิาธร นาคพนิ, 2566) ขัน้ตอน
เหล่านี้เป็นปัจจยัส าคญัทีผู่ป้ระกอบการรา้นอาหารประเภทชาบูควรใหค้วามส าคญั   

นอกจากนี้เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคและสรา้งความพงึพอใจ
ใหก้บัผูบ้รโิภค ซึง่สว่นประสมทางการตลาดจะเป็นกลยุทธส์ าคญัทีจ่ะช่วยใหธุ้รกจิอยู่รอด เตบิโต 
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และแข่งขนัในอุตสาหกรรมไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพทัง้ในดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ เพื่อสรา้งความแตกต่างและช่วยใหผู้บ้รโิภคเกดิการตดัสนิใจมาใช้บรกิารครัง้แรก
และครัง้ต่อ ๆ ไป อกีทัง้ยงัเป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจให้กบัผู้ประกอบการสามารถสร้าง
ความได้เปรยีบ เพิม่กลุ่มเป้าหมายและเพิม่ขดีความสามารถในการแข่งขนัของธุรกจิต่อไปใน
อนาคต (กญัญาพชัร ลาภารตัน์, 2567)  

ดงันัน้จงึมคีวามสนใจที่จะศกึษาอทิธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่ซึง่ผลการวจิยัจะ
เป็นขอ้มลูสว่นหน่ึงทีเ่ป็นประโยชน์ต่อการน าไปพฒันาและปรบัปรุงการใหบ้รกิาร รวมถงึก าหนด
กลยุทธ์และส่วนประสมการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย มีการ
วางแผนพัฒนาผลิตภัณฑ์ มาตรฐานคุณภาพอาหารให้สามารถแข่งขนักับคู่แข่งได้อย่างมี
ประสทิธภิาพและรองรบัการแขง่ขนัทุก ๆ รปูแบบ 
 
วตัถปุระสงคข์องงานวิจยั 
 1. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ 

2. เพื่อศกึษาการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
กระบี ่

 
สมมติฐานของงานวิจยั 
 1. ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารประเภท
ชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร
ประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่
 
ขอบเขตของงานวิจยั 
 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 การศกึษาอทิธพิลของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี ่ตวัแปรต้นประกอบดว้ย 1) ปัจจยัส่วน
บุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน และร้านอาหารประเภท
ชาบูทีใ่ชบ้รกิารครัง้ล่าสุด 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านบุคคล ด้านกายภาพ ด้าน



4 

กระบวนการ ส่วนตวัแปรตาม คอื การตดัสนิใจใช้บรกิารร้านอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดักระบี ่
 ขอบเขตประชากร   
  ประชากร ได้แก่ ประชากรในจงัหวดักระบี่ ที่เคยใช้บรกิารร้านชาบูในอ าเภอเมือง
จงัหวดักระบี่ ซึ่งผู้วจิยัไม่ทราบจ านวน ของประชากรที่แน่นอน จงึได้ใช้วธิกีารค านวณโดย ใช้
สูตร W.G. Cochran (1953) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ที่ความคลาดเคลื่อน ± 5% ได้ขนาด
กลุ่มตวัอย่างทีต่อ้งเกบ็ขอ้มลูคอื 385 คน แต่ผูว้จิยัจะท าการเกบ็ขอ้มลูจ านวน 400 คน 
 ขอบเขตระยะเวลา 
 ระยะเวลาที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาครัง้นี้ อยู่ในช่วงระหว่างเดือน 
มถิุนายน 2567 – ธนัวาคม 2567 รวมระยะเวลา 6 เดอืน 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ข้อมูลเก่ียวกบัร้านอาหารประเภทชาบู 
  ร้านอาหารประเภทชาบู คอื เป็นอาหารประเภทหม้อไฟ อาหารต ารบัญี่ปุ่ นเมนูนี้ถือ
ก าเนิดจากเมอืงโอซาก้า ประเทศญี่ปุ่ น ตัง้แต่ศตวรรษที่ 20 เป็นการดดัแปลงมาจากอาหาร
ประเภทหม้อไฟของปักกิ่ง ประเทศจีน ซึ่งเป็นอาหารลักษณะเดียวกนัแตกต่างกนัที่ดัง้เดิม
ประเทศจนีใชเ้นื้อแกะ แต่มกีารน ามาดดัแปลงโดยใชเ้นื้อสตัวต์่างๆ แทน เช่น ววั, หม,ู ไก,่ ปลา 
ซึ่งค าว่า ชาบู-ชาบู เลยีนมาจากเสยีงของเนื้อทีแ่ล่บางๆ คบีลงไปจุ่มในน ้าซุปแลว้ส่ายมอืไปมา 
ท าให้เกดิเสยีงที่ได้ยนิว่า ชาบูชาบู โดยในตอนแรกนัน้เป็นชื่อของเมนูหนึ่งที่เสริ์ฟเป็นหมอ้ไฟ 
คลา้ยกบัสุกยีากี้ แต่เนื้อจะแล่บางกว่า กนิพรอ้มกบัน ้าจิ้มทีม่รีสเผด็มากกว่าและหวานน้อยกว่า
น ้าจิ้มสุกี้ หลงัจากเป็นที่นิยมภตัตาคารซูอฮิิโระได้จดทะเบยีนชื่อ ชาบู -ชาบู เป็นเครื่องหมาย
การค้าใน ค.ศ.1955 นับแต่นัน้มาชื่อเสยีงของ ชาบู-ชาบู ก็เป็นที่รู้จกัแพร่หลายมากขึ้นทัง้ใน
โตเกยีว และต่อมาถงึทวปีเอเชยี จนกระทัง่ปัจจุบนัเป็นทีรู่จ้กัทัว่ทัง้โลก (เมอรค์วิรี ่วลิล์, 2567) 
 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
   Kotler and Keller (2006) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด เป็นตัวแปรที่สามารถ
ควบคุมได้ทางการตลาดโดยการสนองความต้องการ เป็นตัวแปรที่สามารถควบคุมและ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจ 
 ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ (2550) ได้อ้างถึงแนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจ
บรกิาร(service  mix) ของ Philip  Kotler ไวว้่าเป็นแนวคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบัธุรกจิทีใ่หบ้รกิารซึ่งจะ
ได้ส่วนประสมการตลาด (marketing mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่ง
ประกอบดว้ย 
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 1. ดา้นผลติภณัฑ ์(product) เป็นสิง่ซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์
ได้คอื สิง่ที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกคา้และลูกค้าจะไดร้บัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑ์
นัน้ ๆ โดยทัว่ไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้และ
ผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้งไม่ได ้
 2.  ด้านราคา (price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (price) ของบรกิารนัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้า
จะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ การก าหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิาร
ชดัเจนและงา่ยต่อการจ าแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั 
 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (place) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้าซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบรกิารทีน่ าเสนอ ซึ่งจะต้องพจิารณาในดา้นท าเลทีต่ ัง้ ( location) และช่องทาง
ในการน าเสนอบรกิาร (channels) 
 4. ด้านส่งเสริมการตลาด (promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการโดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ 
 5. ด้านบุคคล (people) หรือพนักงาน (employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การ
ฝึกอบรม การจงูใจ เพือ่ใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ขนัเป็น
ความ สมัพนัธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บรกิารและผู้ใช้บรกิารต่างๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมี
ความสามารถ มทีศันคตทิีส่ามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถใน
การแกไ้ขปัญหา สามารถสรา้งค่านิยมใหก้บัองคก์ร 
 6. ด้านการสร้างและน า เสนอลักษณะทางกายภาพ ( physical evidence and 
presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกค้า โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทัง้ทางดา้ยกายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิารเพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกค้าไม่
ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรยีบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บรกิารที่
รวดเรว็หรอืผลประโยชน์อื่นๆ ทีลู่กคา้ควรไดร้บั 
 7. ด้านกระบวนการ (process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวธิีการและงาน
ปฏบิตัใินดา้นการบรกิาร ทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้งรวดเรว็
และท าใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ  
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 Hanaysha (2017, p.8) ได้นิยามความหมายของการตัดสินใจ ว่าเป็นการเริ่มต้น
พิจารณาปัญหาโดยละเอียด เพื่อให้สามารถหาทางแก้ไขปัญหาได้ แต่ละทางเลือกในการ
ตดัสนิใจนัน้ย่อมเหมาะสมต่อขอ้จ ากดัของปัญหาแตกต่างกนัไป ดงันัน้จงึจ าเป็นตอ้งหาทางเลอืก
ที่ดีที่สุด ซึ่งสามารถแก้ไขปัญหานัน้ได้ซึ่งกระบวนการตดัสินใจของผู้ซื้อในการซื้อสินค้านัน้
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ประกอบไปดว้ยขัน้ตอนต่าง ๆ หลายขัน้ตอนผูซ้ื้อนัน้จะต้องผ่านขัน้ตอนต่าง ๆ ดงักล่าว อนัจะ
น าไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้ ขัน้ตอนเหล่านี้มทีัง้หมด 5 ขัน้ตอน กระบวนการซือ้เริม่ต้นก่อนทีก่ารซื้อ
จรงิจะเกิดขึ้นนานทีเดียว และก็เกิดติดต่อกนัไปอีกนานผู้บรโิภคอาจจะด าเนินกิจกรรมทัง้ 5 
ขัน้ตอน ถ้าเป็นเช่นนัน้เราเรยีกการด าเนินกจิกรรมในท านองนี้ว่า “ทุ่มเทความพยายามสูง” แต่
ทว่าในการซื้อชนิดเป็น “กจิวตัร” ผูบ้รโิภคมกัขา้มบางขัน้ตอน หรอืไม่กส็ลบัขัน้ตอน เช่น ไม่หา
ขา่วสารจากแหล่งภายนอก ซือ้สนิคา้ก่อนประเมนิทหีลงั รบีเร่งซือ้ไม่หาข่าวสาร และไม่ประเมนิ
สนิค้า เป็นต้น บางทีอาจเป็นเพราะเป็นสินค้าที่ใช้การทุ่มเทความพยายามต ่า  กระบวนการ
ตดัสนิใจของผูซ้ือ้ประกอบดว้ย การรบัรูถ้งึความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ และการประเมนิผลภายหลงัการซือ้ (ชชูยั สมทิธไิกร, 2557) 
 
วิธีด าเนินการวิจยั 

การศกึษาอิทธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิาร
ร้านอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (quantitative 
research) และ มกีารเกบ็รวบรวมขอ้มูล โดยการใชแ้บบสอบถาม (questionnaires) เป็นเครื่องมอืใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูลกบัประชากรในจงัหวดักระบี่ ที่เคยใช้บรกิารร้านอาหารประเภทชาบูในเขต
อ าเภอเมือง จงัหวดักระบี่ จ านวน 400 คน และท าการวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วยโปรแกรม
ส าเรจ็รปู 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 1. สถติเิชงิพรรณนา (descriptive statistics)  
 2. การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน ( inferential statistics) ใช้สถิติ T-Test และสถิติ  
One-Way ANOVA และใชส้ถติ ิRegression 
 
สรปุผลการวิจยั 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 277 คน มีอายุระหว่าง 31-40 ปี จ านวน 204 คน มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรอื
เทียบเท่า จ านวน 227 คน ประกอบอาชีพลูกจ้าง/พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 145 คน  
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,001 – 25,000 บาท จ านวน 182 คน และส่วนใหญ่เคยใชบ้รกิารร้าน
ชาบูคอง (SHABU KONG) จ านวน 120 คน  

ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.15 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านกระบวนการมคี่าเฉลี่ยสูงที่สุด  มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.26 รองลงมาคอื ด้านผลิตภณัฑ์ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.23 และน้อยที่สุดคอื ด้านการ
สง่เสรมิการตลาด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.96 
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ผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารร้านอาหารประเภท
ชาบูในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดักระบี่ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการประเมนิผลภายหลงัการซื้อมคี่าเฉลี่ยสูงที่สุด มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.12 รองลงมาคอื ด้านการตดัสนิใจซื้อ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.10 และน้อยที่สุดคอื ด้าน
การคน้หาขอ้มลู มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87 

ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ พบว่า  
  1. เพศ พบว่า เพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหาร
ประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบีไ่ม่แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
  2. อายุ พบว่า อายุทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหาร
ประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบีไ่ม่แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
  3. ระดบัการศึกษา พบว่า ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใช้บรกิารร้านอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ไม่แตกต่างกนัที่ระดบั
นยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
  4. อาชีพ พบว่า อาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่แตกต่างกนัที่ระดบันัยส าคญัทางสถติ ิ
0.05 
  5. รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน พบว่า รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนัมผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่แตกต่างกนัที่
ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
  6. ร้านอาหารประเภทชาบูที่ใช้บริการ พบว่า ร้านอาหารประเภทชาบูที่ใช้
บรกิารแตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดักระบีไ่ม่แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 
 ผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลอืกใช้บรกิารร้านอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่  จากการการวเิคราะห์
การถดถอยเชงิเสน้แบบพหุคณูของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารร้านอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดด้านกระบวนการให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดั
กระบีอ่ย่างมรีะดบันยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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อภิปรายผลการวิจยั 
 จากการศกึษาเรื่องอทิธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารรา้นอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ ผูว้จิยัมปีระเดน็ในการอภปิราย
ผลตามวตัถุประสงคก์ารวจิยั ดงันี้  
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชพีทีแ่ตกต่างมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารร้านอาหาร
ประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ โดยพบว่านักเรยีน/นักศกึษา ลูกจ้าง/พนักงาน
บรษิทัเอกชน และประกอบธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอสิระมีการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านอาหาร
ประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่น้อยกว่าผูท้ีป่ระกอบอาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกิจ 
เนื่องจากขา้ราชการและพนักงานรฐัวสิาหกจิมกัมรีายไดท้ีส่ม ่าเสมอและความมัน่คงทางการเงนิ
สูงกว่ากลุ่มอาชพีอื่น ๆ ท าใหม้คีวามพรอ้มในการใช้จ่ายเพื่อการบรโิภคอาหารในร้านทีม่รีาคา
สูงกว่า ประกอบกับร้านอาหารประเภทชาบูมกัเป็นการรบัประทานในกลุ่มหรอืครอบครวัที่มี
ค่าใชจ่้ายค่อนขา้งสูง สอดคลอ้งกบังานวจิยัของมธุรส พลพวก และ ธรรมวมิล สุขเสรมิ (2565) 
ได้ท าการศึกษาความต้องการของผู้บรโิภคที่จะเข้าใช้บรกิารร้านชาบูอินดี้ ในอ าเภอเขื่องใน 
จงัหวดัอุบลราชธานี ผลการศกึษาพบว่าอาชพีทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภค
ทีจ่ะเขา้ใชบ้รกิารรา้นชาบูอนิดีใ้นอ าเภอเขือ่งใน จงัหวดัอุบลราชธานีแตกต่างกนั 
 ปัจจยัสว่นบุคคลดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารรา้นอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ โดยพบว่ารายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มกีารตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านอาหารประเภทชาบูในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่น้อยกว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 – 25,000 บาท และ 45,001 
บาทขึ้นไป เนื่องจากกลุ่มรายไดต้ ่ากว่า 15,000 บาทมขีอ้จ ากดัทางการเงนิที่ชดัเจน เนื่องจาก
รายไดส้่วนใหญ่ต้องถูกจดัสรรไปยงัค่าใชจ่้ายจ าเป็น เช่น ค่าทีพ่กั ค่าเดนิทาง และค่าอาหารใน
ชวีติประจ าวนั ท าใหก้ารเลอืกรบัประทานอาหารที่มรีาคาสูงกว่า เช่น ชาบู อาจไม่เป็นตวัเลอืก
หลกั ขณะที่กลุ่มที่มรีายได้สูงกว่ามกัมีก าลงัซื้อที่มากกว่า ท าให้สามารถจดัสรรรายได้ส าหรบั
การบริโภคอาหารในร้านที่มีราคาสูงขึ้นได้ อีกทัง้กลุ่มนี้อาจมองว่าการรบัประทานชาบูเป็น
กิจกรรมเพื่อความสุขหรือการเข้าสังคม ซึ่งเป็นสิ่งที่พวกเขาให้ความส าคญั  สอดคล้องกับ
งานวจิยัของมธุรส พลพวก และ ธรรมวมิล สุขเสรมิ (2565) ไดท้ าการศกึษาความต้องการของ
ผู้บรโิภคที่จะเข้าใช้บรกิารร้านชาบูอินดี้ในอ าเภอเขื่องใน จงัหวดัอุบลราชธานี ผลการศึกษา
พบว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนัส่งผลต่อความต้องการของผู้บรโิภคที่จะเขา้ใช้บรกิาร
รา้นชาบูอนิดีใ้นอ าเภอเขือ่งใน จงัหวดัอุบลราชธานีแตกต่างกนั 
        2. อิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
รา้นอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นกระบวนการให้บรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งผล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่ โดยดา้น
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กระบวนการให้บรกิารมอีิทธิพลสูงที่สุดเนื่องจากปัจจยัด้านกระบวนการให้บรกิารเป็นปัจจัย
ส าคญัที่ส่งผลต่อประสบการณ์ของลูกค้า ร้านชาบูมกัมลีกัษณะการบรกิารที่เน้นความสะดวก 
รวดเรว็ และตอบสนองความตอ้งการเฉพาะบุคคล เช่น การเลอืกวตัถุดบิสดใหม่และปรุงเองไดท้ี่
โต๊ะ หากกระบวนการให้บรกิารมคีวามราบรื่นและสร้างความพงึพอใจ เช่น มรีะบบจองควิที่มี
ประสทิธิภาพ หรอืพนักงานให้บรกิารด้วยความสุภาพ จะช่วยสร้างความประทบัใจและเพิ่ม
โอกาสที่ลูกค้าจะกลบัมาใช้บรกิารอกี สอดคล้องกบังานวจิยัของถนอมพงษ์ พานิช (2565) ได้
ท าการศกึษาปัจจยัด้านการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านอาหารญี่ปุ่ นในซอย
สุขมุวทิ 55 เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นการบรกิารมผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารญี่ปุ่ นในซอยสุขุมวทิ 55 เขตกรุงเทพมหานคร ล าดบัต่อมาปัจจยัด้าน
การส่งเสรมิการตลาด เนื่องจากร้านชาบูมกัจะมกีจิกรรมส่งเสรมิการตลาด เช่น การใหส้่วนลด 
การท าบตัรสมาชกิ การใช้สื่อออนไลน์เป็นกลยุทธ์ที่ช่วยให้ผู้บรโิภค เกดิการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิาร โดยเฉพาะในตลาดทีม่กีารแข่งขนัสูงอย่างรา้นชาบู การใช้สือ่สงัคมออนไลน์หรอืรวีวิจาก
ลูกค้าจะเพิม่ความน่าเชื่อถอืและช่วยให้ร้านโดดเด่นในสายตาผู้บรโิภค สอดคล้องกบังานวจิยั
ของเมธาวี เบ้าไธสง และสิญาธร นาคพิน (2566) ได้ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด นโยบายภาครฐั และมาตรฐานด้านสาธารณสุขที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร
ร้านอาหารทะเลในอ าเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานีของผู้บริโภคในยุคความปกติใหม่ 
ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหาร
ทะเลในยุคความปกตใิหม่ และล าดบัสุดท้ายปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย เนื่องจากร้าน
ชาบูส่วนใหญ่มกัจะเลอืกท าเลทีผู่บ้รโิภคเดนิทางไดส้ะดวก ท าใหลู้กคา้สามารถเขา้ถงึบรกิารได้
ง่ายขึ้น สอดคล้องกบังานวจิยัมธุรส พลพวก และ ธรรมวมิล สุขเสรมิ (2565) ได้ท าการศกึษา
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคทีจ่ะเขา้ใชบ้รกิารรา้นชาบูอนิดี้ในอ าเภอเขื่องใน จงัหวดัอุบลราชธานี 
ผลการศกึษาพบว่า ผลการศกึษาพบว่าปัจจยัดา้นสถานที่ส่งผลต่อความต้องการของผูบ้รโิภคที่
จะเขา้ใช้บรกิารร้านชาบูอนิดี้ในอ าเภอเขื่องในจงัหวดัอุบลราชธานีอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 
 3. การตดัสนิใจใช้บรกิารร้านอาหารประเภทชาบูในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดักระบี่  ใน
ภาพรวมอยู่ในระดบัมากเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นการประเมนิผลภายหลงัการซื้อมี
ค่าเฉลี่ยสูงที่สุด รองลงมาคือ ด้านการตัดสินใจซื้อ  และน้อยที่สุดคือ ด้านการค้นหาข้อมูล 
เนื่องจากในการเลอืกใช้บรกิารร้านชาบูผู้บรโิภคมกัให้ความส าคญักบัประสบการณ์หลงัการใช้
บรกิาร เช่น ความพงึพอใจในรสชาต ิคุณภาพของวตัถุดบิ การบรกิาร และบรรยากาศของร้าน 
หากลูกคา้รูส้กึประทบัใจ จะน าไปสู่การกลบัมาใช้บรกิารอกีครัง้ รวมถงึการแนะน าต่อให้กบัคน
รูจ้กั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของเบญจรตัน์ รุ่งเรอืง(2562) ไดท้ าการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ภาพลักษณ์ของแบรนด์ และการสื่อสารแบบปากต่อปากที่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านอาหารบุฟเฟต์ชาบูในกรุงเทพมหานคร พบว่า ระดบัความคดิเห็น
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เกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารบุฟเฟต์ชาบู โดยรวมอยู่ในระดับมากและ
สอดคล้องกบังานวจิยัของพชัรวีรรณ ชมทอง และ ธญันันท์ บุญอยู่  (2567) ได้ท าการศึกษา
รูปแบบการด าเนินชีวติ การรบัรู้รสชาติ และการบอกต่อที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค
อาหารบุฟเฟตร์า้นชาบูของประชาชนในพืน้ทีเ่ขตหนองแขม กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า 
ประชาชนในพืน้ทีเ่ขตหนองเขม กรุงเทพมหานครทีเ่ลอืกบรโิภคอาหารบุฟเฟต์รา้นชาบุมรีะดบั
ความคดิเหน็ของการตดัสนิใจเลอืกโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก  
 
ข้อเสนอแนะ 

1. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการร้านอาหารประเภทชาบู  ควรมีการจัด
กจิกรรมส่งเสรมิการตลาดที่น่าสนใจ เช่น การให้ส่วนลดส าหรบัลูกค้าที่มารบัประทานเป็นหมู่
คณะ มา 4 จ่าย 3 หรอื ส่วนลด 10% ส าหรบักลุ่ม 8 คนขึน้ไป นอกจากนี้ยงัควรใหค้วามส าคญั
กับการเพิ่มการประชาสัมพันธ์และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย โดยใช้สื่อโซเชียลมีเดียอย่างมี
ประสทิธิภาพ เช่น Facebook, Instagram หรอื TikTok ในการสื่อสารโปรโมชัน่และแคมเปญ
พเิศษ 
 2. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผู้ประกอบการร้านอาหารประเภทชาบูควรให้
ความส าคญักบัการเพิม่ความสะดวกใหลู้กคา้สามารถสัง่อาหารเดลเิวอรผี่านแอปพลเิคชนั เช่น 
Grab, Foodpanda, หรอื Robinhood เพื่อช่วยให้ลูกค้าได้รบัความสะดวกสบายมากขึ้น ซึ่งจะ
ช่วยกระตุน้การตดัสนิใจใชบ้รกิารของลูกคา้ไดม้ากขึน้ในระยะยาว 

3. ด้านกระบวนการ ผู้ประกอบการร้านอาหารประเภทชาบูควรให้ความส าคญักบัการ
ให้บริการที่รวดเร็ว เพิ่มจ านวนพนักงานในช่วงเวลาที่มีลูกค้าเยอะ นอกจากนี้ควรเพิม่ช่อง
ทางการจองออนไลน์ ให้ลูกค้าสามารถจองเวลาผ่านเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชัน เช่น Line 
Official หรอืระบบจองโต๊ะเฉพาะของรา้น 
 
ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 
   1. การศกึษาครัง้ต่อไป ควรมกีารศกึษาถงึปัจจยัอื่น ๆ ทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นอาหารประเภทชาบู เช่น การบรหิารลูกคา้สมัพนัธ ์ภาพลกัษณ์ แรงจงูใจ เป็นตน้ 

2. การศึกษาครัง้ต่อไปควรท าการก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์กับ
ผูป้ระกอบการร้านอาหารประเภทชาบู รวมถงึผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารร้านอาหารประเภทชาบู 
เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูทีจ่ะเป็นแนวทางในการพฒันาการบรกิารใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งของผูบ้รโิภค
ต่อไป 
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