
สยามวิชาการ ปท่ี 18 เลมท่ี 1 ฉบับท่ี 30  มีนาคม 2560 – กรกฎาคม 2560 

Siam Academic Review, Vol.18, No.1, Issue 30, March 2017 – July 2017 

 

 

 

- 21 - 

การตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 

Customer Decision Making in Korean Restaurant Selection in 

Bangkok and Vicinity 
 

ชุติภา  จันทศร 1 

กิตติพันธ  คงสวัสด์ิเกียรติ 2 

 

บทคัดยอ 

การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนบุคคล ความแตกตางของ

ปจจัยสวนประสมการตลาด และความแตกตางทางดานปจจัยพฤติกรรม ที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการ

รานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ขอมูลที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้เปนขอมูลเชิงปริมาณที่

ไดมาจากการตอบแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง คือ ผูบริโภคที่เคยใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 400 คน ซึ่งเลือกมาโดยการสุมตัวอยางแบบตามความสะดวก       

(Convenience Sampling) สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลใชคือ สถิติเชิงพรรณนา( Descriptive 

Statistics) ประกอบดวย การแจกแจงความถี่  รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิง

อนุมาน (Inferential Statistics) โดยการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  แบบสอบถาม 

ประกอบดวย คําถามทั้งสิ้น 4 สวน คือ ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากร ขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทาง

การตลาดของรานอาหารเกาหลี ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใชบริการรานอาหารเกาหลี และขอมูล

เกี่ยวกับการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารเกาหลี ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการรานอาหารเกาหลี

ตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีเนื่องจากคุณภาพของวัตถุดิบที่ใชในการปรุงมากที่สุด (คาเฉลี่ย 

4.160) รองลงมา คือ บรรยากาศและการตกแตงพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ (คาเฉลี่ย 4.130) ตามมาดวย สถาน

ที่ต้ังของรานคางายตอการใชบริการ (คาเฉลี่ย 4.115) พนักงานบริการใหบริการไดอยางถูกตอง รวดเร็ว 

(คาเฉลี่ย 4.110) มีความหลากหลายของเมนูอาหาร (คาเฉลี่ย 4.105) พนักงานแตงกายและบริการ สุภาพ 

                                                                    
1 นักศึกษ าหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต TWIN PROGRAM รุนที่ 2/1 กลุม ที่ 2  มหาวิทยาลัยรามคําแหง  ถนน 

รามคําแหง แขวงหัวหมาก เขตบางกะป กรุงเทพฯ 10240 
2 รองคณบดีฝายวิจัยและการศึกษาขั้นสูง คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยรังสิต  ถนนเอกประจิม ตําบลหลักหก อําเภอ

เมืองปทุมธานี จังหวัดปทุมธานี 12000 
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เรียบรอย (คาเฉลี่ย 4.097) เปนอาหารที่มีรสชาติอรอยและถูกสุขลักษณะ (คาเฉลี่ย 3.962 ) และราคา

อาหารเหมาะสม (คาเฉลี่ย 3.645)  

 ในสวนของการทดสอบสมมติฐาน พบวา 

 1.  ผูใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีเพศ อายุ ระดับ

การศึกษา รายได และสถานภาพแตกตางกัน จะมีการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีไมแตกตางกัน 

 2.  ผูใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่ใหความสําคัญกับปจจัย

สวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ และดานการสงเสริมการตลาด แตกตางกัน จะ

มีการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลี แตกตางกัน 

 3.  ผูใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีพฤติกรรมการใชบริการ

อาหารเกาหลี โดยเลือกใชเวลาในชวงเวลาแตกตางกัน มีการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกตางกัน 

 

คําสําคัญ:  การตัดสินใจ, การใชบริการ, รานอาหารเกาหลี 

 

Abstract 

This study aimed at investigating differences of individual factors, differences in the 

marketing mix, and differences in the behavioral factors that affect the Korean restaurant 

selection in Bangkok and its vicinity. The population in this study was customers of Korean 

restaurants in Bangkok and vicinities. The researcher asked 400 Korean restaurant customers in 

Bangkok and its vicinities using questionnaires. Statistics used were Descriptive Statistics, 

namely, Frequency, Percentage, Sample Mean, and Sample Standard Deviation and Inferential 

Statistics (Hypothesis testing at the significance level of 0.05). The questionnaire consisted of 4 

parts, information about demographic characteristics, Information about the marketing mix of 

Korean restaurants, Information about the behavior of using a Korean restaurant, and 

information about the decision to select a Korean restaurant. The study indicated that the 

decision was relied on the quality of the ingredients the most (average 4.160), followed by the 

atmosphere and decoration in the surrounding area (average 4.130), the location of the 

restaurants were easy to provide services (average 4.115), services provided were accurate 

and fast (average 4.110), a variety of food (average 4.105), restaurants’ employees dressed 
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appropriately (average 4.097), food was delicious and healthy (average 3.962), and appropriate 

food prices (average 3.645). 

As part of the hypothesis test, the study found that: 

1.  Users of Korean restaurant in Bangkok and vicinity with differences in gender, age, 

education, income, and status showed indifference in decision to take a Korean restaurant.  

2.  Users of Korean restaurants in the Bangkok and vicinity with different emphasis on 

the marketing mix showed different decision in using Korean restaurant services. 

3.  Users of Korean Restaurant in Bangkok and vicinity with different times of using the 

restaurants showed different decision in using Korean restaurant services. 

 

Keywords:  Decision, Service, Korean Restaurant 

 

บทนํา 

ความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยี ขอมูลขาวสารที่ทันสมัย ทําให การดํารงชีวิตของมนุษย

เปลี่ยนแปลงไป การเลือกบริโภคอาหารก็เปลี่ยนแปลงไปเชนกัน กระแสแดจังกึม จอมนางแหงวังหลวง เม่ือ  

พ.ศ. 2548 ออกอากาศ ทางสถานีโทรทัศนไทยทีวีสีชอง 3 อสมท. เปนที่โดงดัง ทําใหวัฒนธรรมอาหาร

เกาหลี เขามามีบทบาทในประเทศไทย ประกอบกับกระแสการรักสุขภาพของคนไทย มีเพ่ิมมากขึ้น หันมา

ดูแลใสใจในเร่ืองของอาหารหารกิน  ชวงหลายปที่ผานมา เกาหลีเขา มามีบทบาทโดยการสรางความ

แพรหลายทางวัฒนธรรมทั้ง ดนตรี ภาษา ภาพยนตร และละคร วัฒนธรรมการกินอาหารเกาหลี คงปฏิเสธ

ไมไดวาในปจจุบันไมวาจะไปที่ไหน จะเลือกทานอะไร ก็มักมีรานอาหารเกาหลีเปนตัวเลือกของทุกทานอยู

เสมอ โดยในบรรดาอาหารเกาหลีที่คนไทยรูจักก็คงหนีไมพน แปงผัดซอสเผ็ด หมูยางเกาหลี ขาวยํา และกิม

จิ อาหารเกาหลีลวนแลวแตมีความหมายแฝงถึงคุณคาทางอาหาร ทั้ง 5 หมูและ 5 สีของอาหาร เนื่องจาก

ความเปนอยูของคนเกาหลีนั้น  ถูกแฝงไวดวยความหลักธรรมชาติแหงเตาและขงจื้อ ทําใหอาหารที่มีสี

หลากหลาย ทั้ง แดง เขียว ดํา ขาว เหลือง สามารถบงบอกไดถึงความสมดุลและประโยชนที่จะไดรับจาก

การทานอาหาร จริงอยูที่คนเกาหลีมักชอบทานอาหารรสจัด หรือ อาหารดองจากพริกเผ็ดๆ  แตนั่นก็เปนภูมิ

ปญญาในการปรับสมดุลอุณหภูมิของรางกายเม่ือตํ่าลงในฤดูหนาว และสารที่ไดจากก ารดองผักก็ใหผลดี

กับการถนอมอาหารและการเสริมวิตามินชีวจิตใหกับคนเกาหลีในทุกม้ืออาหาร 
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สมมติฐานการวิจัย 

1.  ผูใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีปจจัยสวนบุคคลที่

ประกอบดวย เพศ อายุ รายได การศึกษา สถานภาพ แตกตางกัน มีการตัดสินใจใชบริการรานอาหาร

เกาหลี แตกตางกัน  

2.  ผูใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่ใหความสําคัญกับปจจัย

สวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดาน

การสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการแตกตางกัน จะมีการ

ตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลี แตกตางกัน  

3.  ผูใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีพฤติกรรมการใชบริการ

อาหารเกาหลีแตกตางกัน มีการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

แตกตางกัน 

 

แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

แนวคิดดานประชากรศาสตรเปนแนวความคิดที่มีหลักการของความเปนเหตุเปนผลกลาวคือ 

พฤติกรรมตางๆ ของมนุษยเกิดขึ้นตามแรงบังคับจากภายนอกมากระตุนเปนความเชื่อวามนุษยจะดําเนิน

ชีวิตตามแบบฉบับที่สังคมไดวางไวเปนแมบท พฤติกรรมของคนที่มีอายุในวัยเดียวกันจะเปนเชนเดียวกั น 

สวนคนที่มีคุณสมบัติประชากรที่แตกตางกันจะมีพฤติกรรมที่แตกตางกันไป  ดวยคุณสมบัติของ

ประชากรศาสตรไดผลักดันใหคนที่มีคุณสมบัติเชนเดียวกันตองมีกิจวัตรในทํานองเดียวกันและพฤติกรรม

ตางๆ ก็จะคลายกัน หรือเหมือนกัน โดยตัวแปรทางดานประชากรศาสตร (ยุบล เบ็ญจรงคกิจ, 2542) 

พรทิพย วรกิจโภคาธร (2529) ไดกลาวถึงลักษณะของผูรับสารโดยการวิเคราะหตามลักษณะทาง

ประชากรศาสตร ซึ่งแตละบุคคลจะมีความแตกตางกัน โดยที่ความแตกตางนี้จะมีอิทธิพลตอการสื่อสารได 

ซึ่งลักษณะทางประชากรศาสตรนี้ จะประกอบดวย  

1. อายุ (Age) การจะทําใหผูที่มีอายุแตกตางกันเปลี่ยนพฤติกรรมนั้น มีความยากงายแตกตางกัน 

ผูที่มีอายุมาก ก็จะเปลี่ยนแปลงไดยากกวา ซึ่งการชักจูงจิตใจหรือโนมนาวจิตใจของคนนั้น จะยากขึ้นตาม

อายุของคนที่เพ่ิมขึ้น  

2. เพศ ( Sex) เพศชายและเพศหญิงมีความแตกตางกัน และพฤติกรรมเกี่ยวกับการสื่อสารก็

แตกตางกันดวย ดังนั้น การสื่อสารจําเปนตองทราบวาจะทําการสื่อสารกับเพศชายหรือหญิง  

3. การศึกษา (Education) การศึกษาเปนตัวแปรที่สําคัญตอประสิทธิภาพของการสื่อสารของผูรับ

สาร โดยเชื่อวาการศึกษานั้นทําใหมีพฤติกรรมแตกตางกันออกไป โดยผูที่มีการศึกษาสูง จะมีความสนใจใน

เร่ืองที่มีเหตุผลสนับสนุนทั้งนี้เพ่ือนํามาประกอบการตัดสินใจซื้อสินคา  



สยามวิชาการ ปท่ี 18 เลมท่ี 1 ฉบับท่ี 30  มีนาคม 2560 – กรกฎาคม 2560 

Siam Academic Review, Vol.18, No.1, Issue 30, March 2017 – July 2017 

 

 

 

- 25 - 

4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ ( Social and Economic Status) หมายความรวมถึง อาชีพ 

รายได เชื้อชาติ และชาติพันธุ ตลอดจนภูมิหลังของครอบครัว โดยเชื่อวาฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้นมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมของคน 

สวนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix) ของสินคานั้น โดยพ้ืนฐานจะมีอยู 4 ตัวไดแก  

ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  (เบญจวรรณ บวรกุลภา, 2558) ซึ่ง 

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ  (2552) กลาววา หากจะใชกับการบริการ  สวนประสมทางการตลาดของตลาด

บริการจะมีความแตกตา งออกไปกลาวคือ จะตองมีการเนนถึง พนักงาน กระบวนการใหบริการ และ

สิ่งแวดลอมทางกายภาพ ซึ่งทั้ง 3 สวนนั้นเปนปจจัยในการสงมอบบริการ  

สวนประสมทางการตลาดของการบริการจึงประกอบไปดวย 7 Ps ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชอง

ทางการจัดจําหนาย สงเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ

(Payne and Frow, 2013) 

คุณสมบัติที่สําคัญของราคา (Kotler and Keller, 2011)  

1. การกําหนดราคา ( List Price) ธุรกิจตองกําหนดราคาสินคา ต้ังแตมีการพัฒนาผลิตภัณฑหรือ

เม่ือมีการแนะนําผลิตภัณฑเขาในชองทางการจําหนายใหม หรือในเขตพ้ืนที่ใหมหรือเม่ือมีการเขาประมูล

สัญญาจางคร้ังใหม ธุรกิจตองตัดสินใจวาจะวางตําแหนงคุณภาพผลิตภัณฑกับราคาอยางไรในแตละตลาด  

2. การใหสวนลด (Price discount) แบงออกไดดังนี้  

  2.1 สวนลดเงินสด คือการลดราคาใหกับผูซื้อ สําหรับการชําระเงินโดยเร็ว  

  2.2 สวนลดปริมาณ คือ การลดราคาสําหรับการซื้อในปริมาณมาก ซึ่งควรหักกับลูกคาทุก

คนในปริมาณที่เทาเทียมกัน และไมควรเกินตนทุนของผูขาย การใหสวนลด อาจใหตามคําสั่งซื้อแตละงวด 

หรือใหตามจํานวนหนวยโดยรวมในชวงเวลาหนึ่ง  

  2.3 สวนลดตามฤดูกาล คือการใหสวนลดสําหรับผูที่ซื้อสินคา หรือบริการนอกฤดูกาล เชน 

โรงแรม ต๋ัวเคร่ืองบิน ที่เสนอสวนลดชวงที่ไมใชฤดูกาลและมียอดขายต่ํา  

3. การใหระยะเวลาในการชําระเงินและระยะเวลาของสินเชื่อ ( Payment Period and Credit 

Term) คือ การใหระยะเวลาในการชําระเงินสําหรับผูที่ซื้อสินคาหรือบริการตามระยะเวลาที่กําหนดไว 

ดังนั้น ราคาจึงเปนเคร่ืองมือที่สามารถดึงดูดความสนใจของผูบริโภคได ถาผูบริโภคคิดวา กาแฟสดมี

คุณสมบัติตรงตามความตองการแลว ก็มีแนวโนมที่ผูบริโภคจะยอมรับราคาของกาแฟสดหากมีราคาสูง

กวากาแฟสําเร็จรูป หรือกาแฟโบราณ 

แนวคิดของการตอบสนองอยางรวดเร็ว 
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               การตอบสนองอยางรวดเร็ว เปนกลยุทธที่มุงตอบสนองความตองการของลูกคาอยาง

รวดเร็ว ไมวาจะเปนการผลิตสินคาใหมๆ การพัฒนาสินคา และการบริการสินคา จําแนกเปน การ

ตอบสนองอยางรวดเร็ว ในประเด็นตอไปนี้ 

               1. การใชเวลานอยลงในการพัฒนาสินคาใหมๆ ใหออกสูตลาด 

               2. การใชเวลานอยลงในการประกอบสินคาใหพรอมใชงาน 

               3. การใชเวลานอยลงในการขนสงสินคา จากผูผลิต ไปใหผูแทนจําหนาย หรือ ผูขาย 

หรือ ผูซื้อ 

               4. การใชเวลานอยลงในการปรับตัวของสินคา ใหเขากับตลาดใหมๆ เชน สินคาจาก

ตลาดในออสเตรเลียมายังตลาดประเทศไทย เปนตน 

             5. การใชเวลานอยลงในการใหคําตอบแกลูกคา ที่มีการสอบถามขอสงสัยเกี่ยวกับขอมูล

ของสินคา หรือ ขอมูลที่เกี่ยวเนื่อง เชน การอนุมัติซื้อเงินผอน  

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคมีความสําคัญสําหรับธุรกิจคาปลีกและองคการธุรกิจตางๆ มาก  การ

ผลิตสินคาหรือนําสินคามาจําหนายตองศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคกอน ฝายบริหารดานการตลาดของ

กิจการตางๆ ไดมีการเปลี่ยนแปลงแนวความคิดเร่ืองการผลิตสินคา การผลิตสินคายุคปจจุบันตองศึกษา

พฤติกรรมผูบริโภคกอนจึงผลิตสินคาออกมาจําหนายเพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 

Schiffman and Kanuk (2000) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  (Consumer Behavior) 

ไววา พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา  การซื้อ  การใช  การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ  และการ

บริการ ที่คาดวาจะสนองความตองการของเขา 

แนวคิดเกี่ยวกับการตอบสนองของผูซื้อ เม่ือกลาวถึงกลยุทธการตอบสนองอยางรวดเร็ว ( Quick 

Response) ปจจุบันเปนที่รูจักกันดี  โดยเฉพาะอยางยิ่งในธุรกิจเสื้อผาและเคร่ืองนุงหมที่ไดนําหลักการนี้

มาประยุกตใชเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพใหกับการผลิต สิ่งสําคัญอยูที่การจัดการวางแผนเร่ืองเวลาเพราะงานที่

รวดเร็วและมีประสิทธิภาพยอมกอใหเกิดประโยชนตามมาอยางมากมาย เนื่องจากธุรกิจดานสิ่งทอและ

เสื้อผาเคร่ืองนุงหมปจจุบันมีการแขงขันกันสูง ซึ่งเคร่ืองมือที่จะนํามาใชเปนกลยุทธในการประกอบธุรกิจ    

ที่ทําใหเกิดการผลิตสินคาออกมาแขงขันกับคูแขงอยางมีประสิทธิภาพ กระบวนการตามหลักกลยุทธ 

Quick response เปนการลดสินคาคงคลังลง ลดระยะเวลาการผลิตในแตละชวง  และสามารถตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปไดอยางรวดเร็ว และสวนหนึ่งในการพัฒนาระบบตามหลักกล

ยุทธ Quick response คือพยายามพัฒนาเทคโนโลยีใหเกิดความรวดเร็วในการรับสงขอมูลขาวสาร พัฒนา 

Software และสรางความรวมมือใหเกิดขึ้นในการทํางาน 

แนวความคิดในการใหบริการ  กุลธน ธนาพงศธร และ  เสนห จุยโต  (2552)  เห็นวาหลักการ

ใหบริการ  ไดแก 
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1. หลักความสอดคลองกับความตองการของบุคคลเปนสวนใหญ  กลาวถึงประโยชนและบริการที่

องคกรจัดใหนั้นจะตอบสนองความตองการของบุคลากรสวนใหญหรือทั้งหมด  มิใชเปนการจัดใหกลุมใด

กลุมหนึ่งโดยเฉพาะ 

2. หลักความตอเนื่อง กลาวคือ การใหบริการนั้นตองดําเนินไปอยางตอเนื่องและสมํ่าเสมอ 

3. หลักความเสมอภาค  บริการนั้นตองใหแกผูใชบริการทุกคนอยางเทาเทียมกันไมมีการใชสิทธิ

พิเศษแกบุคคลใดบุคคลหนึ่งในลักษณะแตกตางจากบุคคลอ่ืน 

4. หลักความประหยัด คาใชจายที่ตองใชในการบริการตองไมมากจนเกินผลที่ไดรับ 

5.  หลักความสะอาด  ตองเปนไปตามลักษณะที่ตองเปนไปตามลักษณะที่ปฏิบัติไดงายและ

สะดวกสบาย  สิ้นเปลืองทรัพยากรไมมากนัก  และไมเปนการสรางภาวะยุงยากใหแกผูใชบริการมาก

จนเกินไป 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาและวิจัย

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถ ใชกลยุทธ

ของการตลาด (Marketing Strategies) เพ่ือสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามที่

ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ  4Ws และ 1H:  Who?  What?  Why?  Where?  และ How?  

เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ  หรือ  7 Os  ประกอบดวย Occupants  Object  Objective  Organization  

Occasion  Outlets  และ Operations  แสดงการใชคําถามเพ่ือหาคําตอบ 7  ประการ  ที่เกี่ยวกับพฤติกรรม

ผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  การศึกษา

ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือใหทราบถึงลักษณะความตองการ ของผูบริโภคดานตางๆ และ

เพ่ือที่จะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เม่ือผูซื้อไดรับสิ่งกระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึก

คิดของผูซื้อ จึงเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูขายไมสามารถคาดคะเนได งานของผูขายคือ  คนหาลักษณะของ

ผูซื้อและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งใดบาง การศึกษาลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายมี

ประโยชนสําหรับผูขายคือ ทําใหทราบความตองการและลักษณะของลูกคาเพ่ือที่จะจัดสวนประสมทาง

การตลาดตางๆ กระตุนและสนองความตองการของผูซื้อที่เปนเปาหมายไดถูกตองลักษณะของผูซื้อไดรับ

อิทธิพลจากปจจัยตางๆ ดานวัฒนธรรม  ปจจัยดานสังคม  ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  โดยมี

รายละเอียดดังนี้ 

วัฒนธรรมพ้ืนฐาน  (Culture) เปนลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม เชน  ลักษณะนิสัยของคน

ไทย ซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะทางสังคมที่คลายคลึงกัน 

ปจจัยดานสังคม  (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อ   
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ปจจัยสวนบุคคล  (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะสวน

บุคคลดานตางๆ ไดแก อายุ  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน วงจร

ชีวิตครอบครัว เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว อาชีพของแตละบุคคล  

จะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน รายได  มีผลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาและบริการและยังเกี่ยวของกับอํานาจในการซื้อและทัศนคติในการจายเงิน รูปแบบการดํารงชีวิต  

ขึ้นอยูกับวัฒนธรรม ชั้นของสังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคล การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับ

คานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต  ปจจัยทางดานจิตวิทยา  (Psychological Factors) การเลือกซื้อของ

บุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางดานจิตวิทยาซึ่งถือไดวาเปนปจจัยในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา  ประกอบดวย การจูงใจ  การรับรู การเรียนรู  ความเชื่อถือ  ทัศนคติ  

บุคลิกภาพ และแนวคิดของตนเอง   

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับอรรถประโยชน วันรักษ  ม่ิงมณีนาคิน  (2549) ไดสรุปแนวคิดทาง

เศรษฐศาสตรไววา ผูบริโภคมีความตองการที่จะบริโภคสินคาและบริการหลายชนิด  แตผูบริโภคทุกคนไม

สามารถบริโภคสินคาไดพรอมกันอันเนื่องมาจากขอจํากัดในเร่ืองตางๆ ดังนั้น การที่ผูบริโภคจะทําใหตนเอง

ไดรับอรรถประโยชนสูงสุด จึงจําเปนจะตองมีการตัดสินใจเลือกทางเลือกที่คาดวาจะเกิดความพอใจกับ

ตนเองมากที่สุด ซึ่งแนวคิดของทฤษฎีนี้อธิบายวาพฤติกรรมของผูบริโภคแตละบุคคลในการบริโภคสินคาได

โดยไมตองจายเงินซื้อเขายอมตองการจะบริโภคในจํานวนที่เขาสามารถไดรับความพอใจสูงสุด  แตใน

ความเปนจริงผูบริโภคยอมไมสามารถจะแสวงหาความพอใจสูงสุดไดงายนัก  เนื่องจากขอจํากัดของรายได

และราคาสินคา ผูบริโภคจะพยายามจัดสรรรายไดที่มีจํากัดของเขาไปในการซื้อสินคาและบริการชนิดตา งๆ  

เพ่ือความพอใจสูงสุดที่เขาจะไดรับจากสินคาและบริการเหลานั้น  จะมีอรรถประโยชนมากหรือนอยขึ้นอยู

กับความตองการของผูบริโภคในการซื้อสินคาโดยมีการสงเสริมการขายเปนทางเลือก 
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กรอบแนวคิด 

 

 ตัวแปรอิสระ                ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดศึกษาประเด็นที่เกี่ยวกับการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลี

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความแตกตางของปจจัยสวนบุคคล ความ

แตกตางของปจจัยสวนประสมการตลาด และความแตกตางทางดานปจจัยพฤติกรรม  ที่สงผลตอการ

ตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเคร่ืองมือที่ใชในการเก็บ

รวบรวมขอมูลของการศึกษาคร้ังนี้ คือ แบบสอบถาม ( Questionnaire) โดยแบบสอบถามดังกลาวจะ

ประกอบดวยคําถามแบบปลายเปด ( Open-Ended Questions) และคําถามแบบปลายปด ( Closed-

Ended Questions) แบบมีตัวเลือก ซึ่งขอมูลในแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน ในสวนของการวิเคราะห

ขอมูลใชสถิติ ดังนี้ 

การตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ปจจัยดานประชากรศาสตร: 

เพศ อาย ุรายได การศึกษา สถานภาพ 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด: 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

การจัดจําหนาย ดานการสงเสริม

การตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะ

ทางกายภาพ และดานกระบวนการ 

ปจจัยดานพฤติกรรม: 

ใครอยูในกลุมเปาหมาย ผูบริโภคซื้ออะไร 

ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ ใครมีสวนรวมในการ

ตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคซื้อเมื่อใด ผูบริโภค

ซื้อที่ไหน และผูบริโภคซื้ออยางไร 
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 สถิติวิเคราะหเชิงพรรณนา ( Descriptive statistic analysis) โดยใชคาความถี่ ( Frequency) คา

รอยละ ( Percentage) คาเฉลี่ย ( Mean) และคา สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ( Standard deviation) และนํา

ขอมูล ทําเปน ตารางเพ่ืออธิบายขอมูลเบื้องตนเกี่ยวกับกลุมตัวอยาง  และสถิติเคราะหเชิงอนุมาน 

(Inferential statistic analysis) เพ่ือทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตามใน

สมมติฐาน ใชการทดสอบ One-way ANOVA เพ่ือวิเคราะหความแตกตางระหวางตัวแปร 

 

อภิปรายผลการวิจัย 
1.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของรานอาหารเกาหลี  

จากการเก็บแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางที่เปนผูใชบริการรานอาหารเกาหลี จํานวน 400 คน 

พบวา สวนใหญมีความตองการบริโภคอาหารเกาหลี ประเภทปงยางมากที่สุด โดยราคาที่จะตัดสินใจใน

การใชบริการรานอาหารเกาหลี คือ ราคาตํ่ากวา 500 บาท สวนใหญจะตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลี

โดยนั่งทานที่ราน โดยปจจัยที่มีผลตอการเลือกรานอาหารเกาหลีที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ คือ คูปอง

หรือสวนลด โดยสวนใหญมีความคาดหวังในการใหบริการของพนักงานวาจะไดรับบริการที่มีความรวดเร็ว

ในการใหบริการ และพบวา สวนใหญเลือกใชบริการรานอาหารเกาหลีที่มีลักษณะเดน คือ พนักงานดูแล

เอาใจใสลูกคามากที่สุด ผลการศึกษาขางตนสอดคลองกับผลการวิจัยของคุณวุฒิ วัฒนพิมล (2554) ที่

พบวา ผูใชบริการสวนใหญจะรับประทานอาหารเกาหลีประเภทปงยางมากที่สุด โดยปจจัยที่มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลี คือ คูปองสวนลดตางๆ ในสวนของพฤติกรรมการใชบริการพบวา 

ผูใชบริการสวนใหญนั่งรับประทานที่รานมากที่สุด นอกจากนั้นยังสอดคลองกับผลการวิจัยของกนกพรรณ  

สุขฤทธิ์ (2557) ที่พบวา ผูใชบริการรานอาหารญี่ปุนสวนใหญจะนั่งรับประทานภายในราน โดยราคาของ

อาหารที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ คือ อาหารที่ราคาตํ่ากวา 500 บาท นอกจากนั้นยังพบวา สิ่งที่

ผูใชบริการคาดหลังจากการใชบริการ คือ การบริการที่รวดเร็ว ไมตองรอนาน 

2.  พฤติกรรมในการใชบริการรานอาหารเกาหลี  

จากการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน โดยแบบสอบถาม พบวา ผูใชบริการสวนใหญ

ไปใชบริการรานอาหารเกาหลีกับกลุมเพ่ือนมากที่สุด โดยมีความถี่ในการใชบริการรานอาหารเกาหลี 1-2 

คร้ังตอเดือน เหตุผลสําคัญที่สุดในการตัดสินใจบริโภครานอาหารเกาหลีสวนใหญ คือ ชอบติดใจในรสชาติ

อาหารเกาหลี ผูที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภครานอาหารเกาหลีมากที่สุด คือ กลุมเพ่ือน ชวงเวลาใน

การใชบริการรานอาหารเกาหลีสวนใหญเปนเวลาชวงเย็น (16.00 น. -19.00  น.) แหลงขอมูลเกี่ยวกับ

รานอาหารเกาหลี สวนใหญมาจากอินเทอรเน็ต ในสวนของทําเลที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการมากที่สุด 

คือ รานอาหารที่อยูตามหาง ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของกนกพรรณ สุขฤทธิ์ (2557) ที่พบวา 

ผูใชบริการรานอาหารญี่ปุนสวนใหญจะมาใชบริการกับเพ่ือน โดยมาใชบริการเดือนละ 1 -2 คร้ัง ตอเดือน 
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โดยใชบริการในชวงเวลาหลังเลิกงาน หรือ เลิกเรียน (16.00  น. -19.00 น.) มากที่สุด นอกจากนั้นยัง

สอดคลองกับผลการศึกษาของฐิติรัตน กาเงิน (2554) ที่พบวา ลูกคาที่มาใชบริการรานอาหารสวนใหญ มา

ใชบริการเนื่องจากติดใจรสชาติอาหารมากที่สุด โดยมักจะมาใชบริการกับกลุมเพ่ือในชวงเย็น (16.00 น.-

19.00 น.) โดยสวนมากจะเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคามากที่สุด เนื่องจากความ

สะดวกในการเดินทางและไดทํากิจกรรมอ่ืนๆ รวมไปดวย 

3.  การตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารเกาหลี  

ผูใชบริการรานอาหารเกาหลีจะมีการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลี มากที่สุดในเร่ือง คุณภาพ

ของวัตถุดิบที่ใชในการปรุง อาหาร  รองลงมา คือ บรรยากาศและการตกแตงพ้ืนที่บริเวณโดยรอบ ซึ่ง

สอดคลองกับผลการวิจัยของคุณวุฒิ วัฒนพิมล (2554) ที่พบวา คุณภาพของวัตถุดิบที่ใชในการปรุงอาหาร

เกาหลีมีผลตอกรตัดสินใจใชบริการของผูใชบริการมากที่สุด และสอดคลองกับผลการวิจัยของกนกพรรณ 

สุขฤทธิ์ (2557) ที่พบวา ผูใชบริการตัดสินใจใชบริการรานอาหารญี่ปุนเนื่องจากคุณภาพของวัตถุดิบที่ใชใน

การปรุงอาหารมากที่สุด 

4.  อภิปรายผลการทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานท่ี 1 ผูใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ท่ีมี

ปจจัยสวนบุคคลท่ีประกอบดวย เพศ อายุ รายได การศึกษา สถานภาพ แตกตางกัน มีการ

ตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลี แตกตางกัน  

ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีเพศ 

อายุ ระดับการศึกษา รายได และสถานภาพแตกตางกัน จะมีการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีไม

แตกตางกัน ทั้งนี้เนื่องมาจากวา ในปจจุบันประเทศไทยไดรับเอากระแสและวัฒนธรรมเกาหลีเขามาอยาง

ตอเนื่อง เชน การรับชมภาพยนตร เพลง รวมไปถึงอาหารเกาหลี โดยเฉพาะอยางยิ่งในเร่ืองของอาหาร

เกาหลีที่เปนอาหารที่คอนขางดีตอสุขภาพ สามารถรับประทานไดทุกเพศทุกวัย ดังนั้น  จึงพบวาผูใชบริการ

ที่มีเพศ อายุ รายได การศึกษา สถานภาพ แตกตางกัน มีการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีไม

แตกตางกัน ซึ่งสอดคลองกับผลการวิจัยของคุณวุฒิ วัฒนพิมล (2554) ที่พบวา ผูใชบริการที่มีปจจัยสวน

บุคคลแตกตางกัน มีการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีไมแตกตางกัน 

สมมติฐานท่ี 2 ผูใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีให

ความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดาน

กระบวนการ แตกตางกัน จะมีการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลี แตกตางกัน  

ผลการศึกษาพบวา โฆษณาจะมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีมากกวาชิงโชค 

และพบวา คูปองหรือสวนลดจะมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีมากกวาชิงโชค และการ

รับรูจากบุคคลอ่ืน ทั้งนี้เนื่องมาจากกวาในปจจุบัน อาหารเกาหลีไดรับการเผยแพรสูผูบริโภคในประเทศไทย
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อยางตอเนื่อง ไมวาจะเปนการโฆษณาผานเว็บไซต โทรทัศน การโฆษณาทางหนารานอาหารเกาหลี รวมไป

ถึงการโฆษณาผานทางภาพยนตรเกาหลี หรือเรียกที่ชื่อหนึ่งวา โฆษณาแฝง ซึ่งสงผลใหผูบริโภคมีโอกาส

ไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับอาหารเกาหลีในความถี่ที่มากขึ้นจากการโฆษณา จนกระทั่งเกิดการรับรู จดจํา 

ทัศนคติและเกิดพฤติกรรมในการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีตามมาในที่สุด ซึ่งสอดคลองกับ

แนวคิดของรัตนากร เสริญสุขสัมฤทธิ์ (2553) ที่พบวา โฆษณามีผลตอการตัดสินใจซื้อเนื่องจากโฆษณา

สามารถออกแบบให มีสีสัน สวยงาม สะดุดตา มีเสียงประกอบทําใหสินคาหรือบริการนาติดตาม มีการใช

แอนนิเมชั่น ทําใหเกิด ความสวยงามนาสนใจ ซึ่งกอใหเกิดความเชื่อม่ันในผลิตภัณฑ และสงผลใหเกิด

พฤติกรรมในการตัดสินใจตามมาในที่สุด 

สมมติฐานท่ี 3 ผูใชบริการรานอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีมี

พฤติกรรมการใชบริการอาหารเกาหลี  แตกตางกัน มีการตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  แตกตางกัน 

ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคที่ใชบริการรานอาหารเกาหลีชวงเที่ยง (11.00  น. -13.00 น.) จะมีการ

ตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีนอยกวาผูบริโภคที่ใชบริการรานอาหารเกาหลีชวงบาย (13.00  น. -

16.00 น.) ชวงเย็น (16.00 น.-19.00 น.) และชวงคํ่า (19.00 น. เปนตนไป) ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ

คุณวุฒิ วัฒนพิมล (2554) ที่พบวา ชวงเวลาในการใชบริการมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหาร

เกาหลี โดยพบวา ผูบริโภคสวนใหญจะตัดสินใจใชบริการรานอาหารเกาหลีในชวงเวลา 13.00  น. -19.00 น. 

มากกวา ชวงเวลา 11.00  น. -13.00 น. นอกจากนั้นยังสอดคลองกับผลการวิจัยของกนกพรรณ สุขฤทธิ์ 

(2557) ที่พบวา ชวงเวลามีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารญี่ปุน โดยพบวา ชวงเวลาที่ผูโภค

ตัดสินใจใชบริการมากที่สุด คือ ชวงเวลาระหวาง 13.00 น. เปนตนไป 

 

ขอเสนอแนะจากงานวิจัยในคร้ังน้ี 

1.  ชวงเวลาที่ผูตอบแบบสอบถามนิยมไปใชบริการมากที่สุดคือชวงเย็น และชวงคํ่า สวนชวงเวลา

อ่ืนๆ ไปใชบริการนอยมาก ดังนั้น  รานอาหารเกาหลีจึงควรจัดรายการสงเสริมการการขายเพ่ือดึงดู ด

ผูบริโภค ณ ชวงเวลา เที่ยง-บาย ตัวอยางเชน จัดเซทเมนูอาหารกลางวัน หรือจัดบุฟเฟตอาหารกลางวัน ณ 

ชวงเวลาดังกลาว สวนชวงเชา (กอน 11.00 น.) รานอาหารเกาหลีควรปดทําการเพ่ือเปนการประหยัด

ตนทุนผันแปร เชน คาแรง และคาน้ําคาไฟ 

2.  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญนิยมมาใชบริการรานอาหารเกาหลีกับเพ่ือน ซึ่งสวนใหญจะมี

จํานวน 2-3 คน ดังนั้น  หากรานอาหารเกาหลีตองการจะเพ่ิมจานวนลูกคา และเพ่ิมยอดขาย ควรจะจัด

รายการสงเสริมการขายประเภท มา 5 จาย 4 หรือ มา 4 จาย 3 เปนตน 
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ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาวิจัยในคร้ังตอไป 

1.  การศึกษาในคร้ังนี้เปนการศึกษาเชิงปริมาณโดยการเก็บแบบสอบถาม ดังนั้น  ในการศึกษาวิจัย

ในคร้ังตอไปควรทําการศึกษาวิจัยในเชิงคุณภาพ และทําการเก็บขอมูลโดยการสัมภาษณ หรือการ สังเก ต 

เพ่ือใหไดขอมูลในเชิงลึก และไดขอมูลที่มีความใกลเคียงกับความเปนจริงมากยิ่งขึ้น 
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