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บทคัดย่อ  
 บทความวิชาการนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือน าเสนอกรอบการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในธุรกิจร้านบุฟเฟต์ 
ประเภทชาบู ด าเนินการศึกษาจากการรวบรวมข้อมูล โดยใช้วิธีการศึกษาข้อมูลทุติยภูมิจากการทบทวนวรรณกรรม
จากเอกสาร งานวิจัย บทความวิชาการ และด าเนินการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา  

ผลการศึกษา พบว่า ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจร้านอาหารประเภทนี้คือกลุ่ มผู้บริโภคเพศหญิง
มีวัตถุประสงค์ในการรับประทานอาหารที่มีคุณภาพ รสชาติอร่อย และมีเมนูอาหารที่หลากหลาย กระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านคุณภาพและมาตรฐานของวัตถุดิบ รายการอาหารที่หลากหลาย 
มีปริมาณเพียงพอ และรสชาติอร่อย โดยบุคคลใกล้ชิดมีบทบาทต่อกระบวนการตัดสินใจ มีความนิยมใช้บริการ
ในช่วงวันธรรมดาโดยเฉพาะมื้อเย็นและมีความนิยมเลือกรูปแบบการให้บริการแบบบริการตนเอง ผลจากการศึกษาครั้งนี้
สามารถใช้เป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์การตลาดของร้านอาหารบุฟเฟต์ ประเภทชาบู เพ่ือให้ตอบสนองต่อ
รูปแบบพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภค ทั้งนี้ผู้ประกอบการสามารถน าผลจากการศึกษานี้ไปประยุกต์ใช้
ให้สอดคล้องกับบริบทของธุรกิจร้านอาหารที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 
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Abstract 
 This academic article aims to present an analytical framework for examining consumer 
behavior in buffet restaurants, particularly those offering shabu-style dining. The study was 
conducted through secondary data collection by reviewing literature from documents, research 
studies, and academic articles, followed by content analysis. 

The findings found that the primary target consumers of this type of restaurant are 
predominantly female. Their main purposes for dining include seeking high-quality food, enjoying 
delicious flavors, and accessing a wide variety of menu options. The decision-making process is 
influenced by factors such as the quality and standards of raw materials, menu diversity, sufficient 
portion sizes, and taste. Moreover, close acquaintances play a significant role in shaping consumer 
purchasing decisions. The study also reveals that consumers prefer visiting on weekdays, especially 
during dinner time, and show a strong preference for self-service dining formats. The results of 
this study can serve as a guideline for developing marketing strategies for shabu buffet restaurants 
to better address consumer behavior patterns and demands. Furthermore, restaurant 
entrepreneurs may apply these findings to adapt their strategies in alignment with the ever-
changing context of the food service industry. 
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1. บทน า 
 ธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟต์ (Buffet Restaurant) นับว่าเป็นอีกตัวเลือกหนึ่งในการเลือกรับประทานอาหาร 
เนื่องจากสามารถรับประทานได้ทุกเพศทุกวัยและมีรายการอาหารให้เลือกหลายประเภท ส่งผลให้ธุรกิจประเภทนี้
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างครอบคลุม (ส านักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า, 2564) 
เป็นหนึ่งในรูปแบบของบุฟเฟต์ทีไ่ด้รับความนิยมในปัจจุบันและมีแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจร้อยละ 2.9 ดังรูปที่ 1  
 

 
 

รูปที่ 1 แนวโน้มธุรกิจร้านอาหาร 
ที่มา: ศูนย์วิจัยกสิกร (2567) 

 

 สะท้อนให้เห็นถึงแนวโน้มของการเติบโตของธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟต์ที่ก าลัง ได้รับความนิยมอันมาจาก
กระแสนิยมของผู้บริโภคในปัจจุบัน และบุฟเฟต์ประเภทชาบูนับว่าเป็นอีกหนึ่งธุรกิจที่ก าลังเติบโต ชาบูมีลักษณะ
คล้ายคลึงกับสุกี้ยากี้ (Chatchawanpanich, et al., 2018 อ้างถึงใน วราภรณ์ เลอศักดิ์พงษา และณัฐนรี สมิตร, 2565) 
เริ่มได้รับความนิยมในประเทศไทยในช่วงปี พ.ศ. 2523 และได้รับความนิยมอย่างต่อเนื่องมาจนถึงปัจจุบัน (บริษัท 
พีทีเค โซลูชั่น แอนด์ ซัพพลายส์ จ ากัด, 2567) มีจุดเด่นที่น้ าซุปมีรสชาติอ่อน รวมทั้งการสัมผัสถึงรสชาติของ
เนื้อสัตว์และผักผ่านประสาทสัมผัสสามารถสร้างประสบการณ์การบริโภคที่น่าประทับใจและยังมีขั้นตอนการรับประทาน
ที่เป็นเอกลักษณ์ เช่น การลวกผักหรือการลวกเนื้อสัตว์ การรับประทานกับน้ าจิ้มพอนสึและน้ าจิ้มงา เป็นต้น (แยกให้รู้
ชาบู-สุกี้ 2564 อ้างถึงใน สุพรรษา ทรงวัชราภรณ์, 2565) นอกจากนี้ยังมีการจัดบริการอาหารอย่างหลากหลาย 
โดยผู้บริโภคสามารถเลือกรับประทานได้ตามความต้องการของแต่ละบุคคล เนื่องจากใช้วิธีคิดราคาแบบ
เหมาจ่ายรายบุคคล สอดคล้องกับรูปแบบพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ต้องการความสะดวกสบายในการรับประทาน 
คุ้มค่าคุ้มของราคาที่จ่าย และสอดคล้องกับวิถีบริโภคในปัจจุบันกล่าวคือนิยมการรับประทานอาหารนอกบ้าน 
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เพ่ือสังสรรค์ในโอกาสพิเศษ เช่น วันรับปริญญา วันแม่ เทศกาลต่างๆ ตลอดจนระหว่างการเดินทางท่องเที่ยว อีกท้ัง
ยังสอดคล้องกับพฤติกรรมการบริโภคของคนรุ่นใหม่ที่ให้ความส าคัญกับสุขภาพอีกด้วย (วิชยา ทองลัพท์, 2559) 
ส่งผลท าให้เป็นธุรกิจที่มีมูลค่าตลาดในระดับที่สูงมากขึ้นเรื่อยๆ นอกจากจะมีธุรกิจผลิตอาหารซึ่งเป็นธุรกิจที่
เกี่ยวข้องโดยตรงแล้วยังมีธุรกิจบริการที่เกี่ยวข้องทางอ้อมอ่ืนๆ มากมาย (พิมพ์สุภัค จิรสิทธิธ ารง, 2559) เนื่องด้วย
พฤติกรรมของผู้บริโภคนั้นเป็นสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไปตามความต้องการ กระแสเศรษฐกิจ และความนิยมอาหาร
ของใหม่ๆ (Amarin TV, 2024) รวมถึงการเปลี่ยนแปลงเข้าสู่ยุคโลกาภิวัตน์ ฉะนั้นผู้ประกอบการควรวางแผนเพ่ือ
การรับมือต่อพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลง อาทิ การใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยเพ่ือบริหารจัดการ เช่น การสอบถาม
หรือแจ้งปัญหาผ่านแชตบอท การให้ค าแนะน าข้อมูลออนไลน์  เพ่ือรองรับความต้องการของผู้บริโภคที่มีความ
หลากหลาย (ประเสริฐศักดิ์ โพธิ์ทอง, 2566) อีกทั้งการปรับกลยุทธ์ธุรกิจและปรับเปลี่ยนช่องทางการขายให้เป็น 
Omni channel เพื่อความอยู่รอดของธุรกิจในยุคหลังโควิด-19 เช่น การใช้อุปกรณ์และเทคโนโลยีที่ทันสมัย 
การบริหารจัดการร้านอย่างเป็นระบบ การเพิ่มช่องทางขายในรูปแบบออนไลน์ควบคู่กับการขายผ่านหน้าร้าน 
การจัดหาสินค้าและบริการที่หลากหลายตรงตามความต้องการ ซึ่งสิ่งเหล่านี้มักจะได้รับความสนใจและการยอมรับ
จากผู้บริโภคมากขึ้น นับว่าเป็นโอกาสและความท้าทายของธุรกิจในอนาคตต่อไป (พรรณรัตน์ บุญกว้าง และคณะ, 2566) 
 จากความส าคัญดังกล่าวข้างต้นจึงขอน าเสนอกรอบการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ในธุรกิจร้านอาหาร
บุฟเฟต์ชาบู โดยใช้แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค (6W1H) เป็นกรอบในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เพ่ือใช้เป็น
แนวทางในการวางกลยุทธ์การตลาดของร้านอาหารบุฟเฟต์ประเภทชาบู ใช้วิธีการศึกษาจากข้อมูลทุติยภูมิจากการ
ทบทวนวรรณกรรมจากเอกสาร งานวิจัย บทความวิชาการ และด าเนินการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา ผลการศึกษานี้จะ
น าไปสู่แนวทางการพัฒนาธุรกิจดังกล่าวในมิติทางการตลาดบริการให้ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค 
ทั้งนี้ผู้ประกอบการสามารถน าผลจากการศึกษาไปประยุกต์ใช้ให้สอดคล้องกับบริบทของธุรกิจร้านอาหารของตนเอง  
 

2. การทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค (6W1H) ซึ่งเป็นทฤษฎีการศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เพ่ือน ามา
วางกลยุทธ์ทางการตลาด โดย Kotler อ้างอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ได้ระบุข้อค าถามตามองค์ประกอบ
พฤติกรรมผู้บริโภค ดังนี้ 
 1. ใครบ้างอยูในตลาดเป้าหมาย (Who is in the Target Market?) 
 เป็นค าถามเพ่ือให้ทราบถึงลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 4 ด้าน คือ ประชากรศาสตร์ 
ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์ และพฤติกรรมศาสตร์ 
 2. ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร (What Does the Consumer Buy?) 
 เป็นค าถามเพ่ือให้ทราบถึงสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์ (Object) คือ ต้องการคุณสมบัติหรือ
ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์  (Product Component)และความแตกต่างที่ เหนือกว่าคู่แข่ง (Competitive 
Differentiation)   
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 3. ท าไมผู้บริโภคจึงได้ตัดสินใจซื้อ (Why Does the Consumer Buy?)  
 เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบวัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) ผู้บริโภคซื้อสินค้าเพื่อสนอง
ความต้องการด้านร่างกายและด้านจิตวิทยา 
 4. ใครบ้างมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in The Buying?) 
 เป็นค าถามเพ่ือต้องการทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อของผู้บริโภคซึ่งประกอบด้วยผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ ผู้ซื้อและผู้ใช้ 
 5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When Does the Consumer Buy?)  
 เป็นค าถามเพ่ือต้องการทราบถึงโอกาสในการซื้อ (Occasions) เช่น ซื้อช่วงเดือนใดของปี ช่วงฤดูกาลใด
ของป ีช่วงวันใดของเดือน ช่วงเวลาใดของวัน ซื้อในโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันส าคัญต่างๆ 
 6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where Does the Consumer Buy?) 
 เป็นค าถามเพ่ือต้องการทราบถึงช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที่ผู้บริโภคซื้อเช่น ห้างสรรพสินค้า 
ซุปเปอร์มาร์เก็ตหรือร้านขายของช า เป็นต้น 
 7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) 
 เป็นค าถามเพ่ือต้องการทราบขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ซึ่งประกอบด้วยการรับรู้ปัญหา 
การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อและความรู้สึกหลังการซื้อ 
 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดย Kotler & Keller (2012)  
 ได้ให้แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) หรือ 7Ps ในอุตสาหกรรม
บริการ (Service Industry) โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจที่มีการต้อนรับขับสู้ (Hospitality) เป็นหัวใจหลักในการท า
ธุรกิจบริการ(Service Marketing Mix) ซึ่งเป็นธุรกิจที่แตกต่างสินค้าอุปโภคและบริโภคทั่วไป ประกอบด้วย 
ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ได้แก่ สิ่งของที่จับต้องได้ เช่น สินค้าเพ่ือการบริโภคในธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟต์ชาบูหรือ 
สิ่งที่ไม่จับต้องได้ เช่น บริการที่ผู้บริโภคได้รับจากพนักงานในธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟต์ชาบู ด้านราคา (Price) คือ 
จ านวนเงินที่ผู้บริโภคต้องจ่ายให้แก่ผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟต์ชาบูในลักษณะการเหมาจ่ายแบบ
รายบุคคล ซึ่งเป็นการจ่ายเงินค่าอาหารแลกกับการรับประทานได้ไม่จ ากัดในราคาที่คงที่ต่อการบริโภค ด้าน
ช่องทางการจ าหน่าย (Place) คือ กระบวนการส่งมอบผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้และจับต้องไม่ได้ของธุรกิจร้านอาหาร
บุฟเฟต์ชาบูแก่ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การจัดกิจกรรมหรือการสื่อสาร
องค์กรโดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือจูงใจ เชิญชวนผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายให้ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์หรือใช้บริการ 
ด้านบุคคล (People) คือ การบริหารและการจัดการทุนมนุษย์ของผู้ให้บริการในธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟต์ชาบู  
ด้านกระบวนการ (Process) คือ วิธีการของธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟต์ชาบูส่งมอบผลิตภัณฑ์หรือบริการให้ผู้บริโภค
ตั้งแต่เริ่มต้นจนจบ และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ สิ่งที่ผู้บริโภคจับต้องได้หรือสัมผัสได้
ในระหว่างการใช้บริการในธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟต์ชาบู โดยปัจจัยเหล่านี้นับว่าเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ผู้บริโภค 
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 การทบทวนวรรณกรรมดังที่กล่าวมาในข้างต้นน าไปสู่การก าหนดกรอบการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค
ในบริบทที่ด าเนินการศึกษาและใช้เป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจดังกล่าว เช่น ผลจากการศึกษา
กลุ่มเป้าหมายทางการตลาดน าไปสู่แนวทางในการวางกลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ผลจากการศึกษาช่วงเวลา
ในการซื้อสินค้าหรือบริการและสถานที่ในการซื้อสินค้าหรือบริการน าไปสู่แนวทางในการวางกลยุทธ์การตลาดด้าน
ช่องทางการจ าหน่ายและด้านกระบวนการ เป็นต้น 
 

3. การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบู 
 ในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบู ผู้แต่งได้ปรับใช้แนวคิดที่เกี่ยวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภคของ Kotler อ้างอิงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) เป็นกรอบในการวิเคราะห์ โดยมีรายละเอียด
ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังตารางที1่-7 
 

ตารางท่ี 1 กลุ่มเป้าหมายทางการตลาด 
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

ในธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบู 
ที่มา 

ใครบ้างอยู่ใน 
ตลาดเป้าหมาย 

 

- ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
- พนักงานเอกชน/ลูกจ้างบริษัท/ธรุกิจส่วนตัว/ 
  อาชีพอิสระ/นักเรยีนและนักศึกษา  
- การศึกษาระดับการศึกษาปริญญาตร ี
- อายรุะหว่าง 20-40 ปี 

สุทินา ไทยเดชา และคณะ, 2567;  
พีรยา สมศักดิ์ และคณะ, 2566;  
วิชยา ทองลัพท์, 2559;  
วราภรณ์ เลอศักดิ์พงษา และ 
ณัฐนรี สมิตร, 2565) 

  

 จากตารางที่ 1 สามารถสรุปได้ว่า ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจร้านอาหารประเภทนี้ คือ ผู้บริโภคเพศหญิง 
มีช่วงอายุระหว่าง 20–40 ปี โดยส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี และประกอบอาชีพเป็นพนักงานใน
ภาคเอกชน ลูกจ้างบริษัท ผู้ประกอบธุรกิจส่วนตัว อาชีพอิสระ รวมถึงนักเรียนหรือนักศึกษา 
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ตารางท่ี 2 วัตถุประสงค์ในการเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ 
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

ในธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบู 
ที่มา 

ผู้บริโภคต้องการซื้ออะไร - คุณภาพดี (วัตถุดิบมีคุณภาพ เมนูหลากหลาย) 
- คุณภาพการบริการ (พนักงานให้ความส าคัญกับ 
  ผู้บริโภคแต่งกายเรียบร้อย อัธยาศัยดี พูดจาสุภาพ  
  บริการรวดเร็ว) 
- ร้านอาหารมีความสะอาด (ภาชนะสะอาด  
  สภาพแวดล้อมเหมาะสมและถูกสุขอนามัย) 
- รสชาติตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
- ราคาเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร 

รัตติญาภรณ์ พิศาลวราพงศ์, 2560;  
วิชยา ทองลัพท์, 2559 
 

  

 จากตารางที่ 2 สามารถสรุปได้ว่า ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายมีวัตถุประสงค์ในการเลือกใช้บริการธุรกิจ
ประเภทนี้ โดยเน้นความต้องการในการรับประทานอาหารที่มีคุณภาพ รสชาติอร่อย และมีเมนูอาหารที่หลากหลาย 
พร้อมทั้งให้ความส าคัญกับการเลือกใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ สด สะอาด และถูกสุขลักษณะ นอกจากนี้ ผู้บริโภคยังให้
ความส าคัญกับกระบวนการให้บริการที่มีคุณภาพ รวมถึงราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของการให้บริการที่ได้รับ 
 

ตารางท่ี 3 การตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ 
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

ในธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบู 
ที่มา 

ท าไมผู้บริโภค 
จึงตัดสินใจซื้อ 

- วัตถุดิบมีคุณภาพ สด สะอาด 
- มีรายการอาหารที่หลากหลายและมีปริมาณ                       
  ทีเ่พียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค 
- อาหารและน้ าจิ้มทีม่รีสชาติอร่อย  
- สภาพแวดล้อมเหมาะสมและถูกสุขอนามัย 
- ภาชนะ อุปกรณ์มคีวามสะอาดและปลอดภัย 
- การบริการมีคุณภาพ สะดวก รวดเร็ว                               
  ความดูแลและความเอาใจใส่ของพนักงาน รวมถึง 
  การรับออเดอร์และการช าระเงินท่ีถูกต้อง 
- ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพของอาหารและ 
  บริการ 
- สิทธิพิเศษ โปรโมช่ัน ระบบสมาชิกหรือแต้มสะสม 

รัตตญิาภรณ์ พิศาลวราพงศ,์ 2560;  
วิชยา ทองลัพท์, 2559;  
ปนัตตา เอียดศรีแก้ว และ           
ภัทรา สุขะสุคนธ,์ 2567) 
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 จากตารางที่ 3 สามารถสรุปได้ว่า กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้รับ
อิทธิพลจากหลายปัจจัยส าคัญ ได้แก่ คุณภาพและมาตรฐานของวัตถุดิบ รายการอาหารที่หลากหลาย มีปริมาณ
เพียงพอ และรสชาติอร่อย นอกจากนี้ บริเวณร้าน รวมถึงภาชนะและอุปกรณ์ต่างๆ ยังมีความสะอาด ปลอดภัย 
การบริการมีคุณภาพ รวดเร็ว สะดวก และการดูแลเอาใจใส่จากพนักงาน ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ล้วนเป็นแรงผลักดันที่ส าคัญ
ที่กระตุ้นให้เกิดความต้องการ และส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการในธุรกิจประเภทนี้ 
 

ตารางท่ี 4 ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องในการตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ 
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

ในธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบู 
ที่มา 

ใครบ้างมีส่วนร่วม 
ในการตัดสินใจซื้อ 

- ครอบครัว เพื่อน และเพื่อนร่วมงาน บอกต่อผ่านการ 
  สื่อสารแบบปากต่อปาก  
- คนใกล้ชิด โพสตผ์่านแพลตฟอรม์ออนไลน ์
- การโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ และโปรโมชั่น 
  ลดราคา 

พีรยา สมศักดิ์ และคณะ, 2566;  
วิชยา ทองลัพท์, 2559) 

  

 จากตารางที่ 4 สามารถสรุปได้ว่า การตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้รับ
อิทธิพลจากหลายปัจจัยส าคัญ ทั้งในด้านบุคคลใกล้ชิด เช่น ครอบครัว เพ่ือน หรือเพ่ือนร่วมงาน ซึ่งมักเกิดขึ้นใน
โอกาสพิเศษ นอกจากนี้การสื่อสารแบบปากต่อปากจากบุคคลใกล้ชิด รวมถึงการรีวิวผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์เป็น
ปัจจัยส าคัญที่สร้างความน่าเชื่อถือและโน้มน้าวการตัดสินใจ อีกทั้งการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ และโปรโมชั่นหรือ
ส่วนลดราคายังมีบทบาทในการกระตุ้นความสนใจและจูงใจให้ผู้บริโภคเลือกใช้บริการในธุรกิจประเภทนี้ 
 

ตารางท่ี 5 ช่วงเวลาในการซื้อสินค้าหรือบริการ 
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

ในธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบู 
ที่มา 

ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด - ใช้บริการในวันธรรมดา ช่วงมื้อเย็น ตั้งแต่เวลา  
  17:00 – 20:00 น. 
- ในโอกาสพิเศษ เลี้ยงฉลองและวันหยุด 

พีรยา สมศักดิ์ และคณะ, 2566; 
วราภรณ์ เลอศักดิ์พงษา และ 
ณัฐนรี สมิตร, 2565;  
วิชยา ทองลัพท์, 2559 

 

 จากตารางที่ 5 สามารถสรุปได้ว่า ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายมีพฤติกรรมการใช้บริการในธุรกิจประเภทนี้ 
โดยส่วนใหญ่นิยมใช้บริการในช่วงวันธรรมดา โดยเฉพาะมื้อเย็น และมีความถี่ในการใช้บริการประมาณ 1–2 ครั้ง
ต่อเดือน นอกจากนี้ ยังพบว่ากลุ่มเป้าหมายมักเลือกรับประทานในช่วงเวลา 17:01–20:00 น. ของวันเสาร์-อาทิตย์ 
โดยใช้เวลารับประทานเฉลี่ยระหว่าง 1–2  ชั่วโมง และมักใช้บริการในโอกาสพิเศษ เช่น การเลี้ยงฉลองหรือ
ช่วงวันหยุด 



75 
 

 

วารสารมหาวทิยาลยัวงษ์ชวลติกุล (มนุษยศาสตร์และสงัคมศาสตร์) Journal of Vongchavalitkul University (Humanities and Social Sciences) 

ปีท ี ่3 ฉบบัท ี ่2 กรกฎาคม-ธนัวาคม 2568 (Vol.3 No.2 July-December 2025) 

การน าเสนอกรอบการวเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ในธุรกจิร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบู 

ตารางท่ี 6 สถานที่ในการซื้อสินค้าหรือบริการ 
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

ในธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบู 
ที่มา 

ผู้บริโภคซื้อท่ีไหน - ผู้บริโภคนิยมทานที่ร้าน โดยมักเลือกแบบบริการตวัเอง  
  (Self-Service) 
 

วิชยา ทองลัพท์, 2559;  
ศิรชัช มีสง่า และ 
ฉันทนา ปาปัดถา, 2566 

 

 จากตารางที่ 6 สามารถสรุปได้ว่า ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายมีพฤติกรรมการใช้บริการในธุรกิจประเภทนี้
โดยส่วนใหญ่ผู้บริโภคทานที่ร้าน ทั้งนี้นิยมเลือกรูปแบบการให้บริการแบบบริการตนเอง (Self-service) 
ซึ่งสอดคล้องกับลักษณะของร้านอาหารบุฟเฟต์ ที่เปิดโอกาสให้ผู้บริโภคสามารถเลือกและจัดสรรการบริโภคได้ตาม
ความต้องการ 
 

ตารางท่ี 7 พฤติกรรมการซื้อสินค้าหรือบริการ 
ค าถาม การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

ในธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบู 
ที่มา 

ผู้บริโภคซื้ออย่างไร - พิจารณาจากราคาเหมาะสม มีการระบุราคา                     
  ทีชั่ดเจน  
- พิจารณาจากการใช้วัตถุดิบทีม่ีคุณภาพ                      
  สด สะอาด มีรายการอาหารที่หลากหลาย และ                  
  มีรสชาติที่อร่อย  
- พิจารณาจากมีท าเลที่ตั้ง การเดินทางมาใช้บริการ 
  สะดวก สถานท่ีจอดรถกว้าง มีโต๊ะเพียงต่อจ านวน 
  ผู้บริโภคและมีเวลาปิด-เปิดที่เหมาะสม 
- พิจารณาจากบริเวณร้าน อุปกรณ์มีความสะอาดและ 
  ปลอดภัย 
- พิจารณาจากพนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย มีการ 
  บริการที่รวดเร็ว ถูกต้อง บริการด้วยความเต็มใจและ 
  พนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ 
- พิจารณาจากการรีวิว ผ่านการสื่อสารแบบปากต่อปาก  
  จากคนใกล้ชิด หรือการโพสต์ผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์  
  รวมถึงการโฆษณาและข้อมูลต่างๆ ผ่านช่องทาง 
  ออนไลน์ และโปรโมช่ันลดราคา 

ศิรชัช มีสง่า และ 
ฉันทนา ปาปัดถา, 2566;  
สุทินา ไทยเดช และคณะ, 2567; 
 วิชยา ทองลัพท์, 2559 
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 จากตารางที่ 7 สามารถสรุปได้ว่า รูปแบบพฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายที่ใช้บริการในธุรกิจ
ประเภทนี้ ประกอบด้วย (1) การตระหนักรู้ถึงปัญหาของผู้บริโภคที่มาจากความเชื่อจากการบอกต่อของบุคคล
ใกล้เคียงส่งผลให้ผู้บริโภคเข้าสู่กระบวนการใช้บริการ (2) การค้นหาข้อมูลเพ่ิมเติมของผู้บริโภคที่มาจากการศึกษา
ข้อมูลคุณภาพของผลิตภัณฑ์จากการรีวิวและการโฆษณาพร้อมโปรโมชั่นผ่านช่องทางออนไลน์ (3) การประเมิน
ทางเลือกอื่นๆ ของผู้บริโภคที่มาจากการเปรียบเทียบราคา คุณภาพของวัต ถุดิบ ความหลากหลายของ
รายการอาหาร รวมถึงท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง มีที่จอดรถเพียงพอ และช่วงเวลาเปิด-ปิด ที่สอดคล้องตาม
ความต้องการของผู้บริโภค (4) การเข้าสู่กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคที่เกิดขึ้นภายหลังการเปรียบเทียบ
ความคุ้มค่าในการเลือกคุณภาพของวัตถุดิบ ความหลากหลายของรายการอาหาร รวมถึงท าเลที่ตั้งสะดวกต่อ
การเดินทาง มีที่จอดรถเพียงพอ และช่วงเวลาเปิด-ปิดแล้ว (5) การซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการของผู้บริโภคเป็น
ช่วงเวลาระหว่างใช้บริการของธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบูซึ่งผู้บริโภคอยู่ในขั้นตอนการลิ้มรสอาหารผ่าน
ประสาทสัมผัสรวมถึงการสัมผัสกับรูปแบบการบริการที่ผู้ประกอบการออกแบบไว้และมีพนักงานเพียงพอ
ที่ให้บริการด้วย ความเต็มใจ และ (6) การประเมินหลังการซื้อผลิตภัณฑ์โดยผู้บริโภคประเมินจากความคาดหวัง
ของผู้บริโภคกับประสบการณ์ที่ผู้บริโภคได้รับในด้านคุณภาพของวัตถุดิบ ความหลากหลายของอาหาร รสชาติที่ดี 
และราคาที่เหมาะสม รวมถึงท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง มีที่จอดรถเพียงพอ ช่วงเวลาเปิด -ปิด ความสะอาด
ของร้านและอุปกรณ์ การบริการที่รวดเร็ว ถูกต้อง และมีพนักงานเพียงพอที่ให้บริ การด้วยความเต็มใจ อันเป็น
ปัจจัยที่สนับสนุนให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจและกลายเป็นผู้ที่มีความภักดีต่อตราสินค้าของธุรกิจร้านบุฟเฟต์ 
ประเภทชาบู 
 

4. แนวทางการส่งเสริมการตลาดของธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบู 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคในธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบูในตารางที่ 1-7 ภายใต้กรอบ
แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภคในธุรกิจบริการ ผู้แต่งได้น าข้อมูลดังกล่าวมาน าเสนอแนวทางการส่งเสริมการตลาด
ส าหรับธุรกิจดังกล่าว บนฐานคิดส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler & Keller (2012) เป็นกรอบในการน าเสนอ
แนวทางให้สอดคล้องกับรูปแบบพฤติกรรมของผู้บริโภคและความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย ดังนี้ 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ควรวิเคราะห์คู่แข่งทางการตลาดโดยการส ารวจความเหมือนของสินค้า
เพื่อการบริโภคในธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟต์ชาบู อาทิ วัตถุดิบ หรือบริการที่ผู้บริโภคได้รับจากพนักงานในธุรกิจ
ร้านอาหารบุฟเฟต์ชาบูอยู่เสมอ เพ่ือน าไปสู่การพัฒนาคุณภาพสินค้าและบริการของธุรกิจตนเองให้มีความแตกต่าง 
มีเอกลักษณ์เฉพาะ อาทิ ต ารับเฉพาะของน้ าจิ้มที่มีส่วนผสมของวัตถุดิบที่มีความแตกต่างจากธุรกิจประเภทเดียวกัน
และเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ และความใหม่ของวัตถุดิบตามกระแสนิยมของผู้บริโภค 
 2. ด้านราคา (Price) ควรวิเคราะห์คู่แข่งทางการตลาดโดยการส ารวจราคา เมื่อเทียบกับคุณภาพและ
ปริมาณของสินค้าและบริการตนเองเพ่ือน าข้อมูลมาสร้างกลยุทธ์ด้านราคาให้มีความน่าสนใจยิ่งขึ้น 
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 3. ด้านช่องทางการจ าหน่าย (Place) ควรเลือกท าเลที่ตั้งที่สะดวกต่อการเดินทางและเข้าถึงง่าย มีระบบ
ขนส่งสาธารณะอ านวยความสะดวก มีสาขาที่ให้บริการเป็นจ านวนหลายแห่ง สามารถช่วยขยายฐานผู้บริโภค
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยการตั้งสาขาในท าเลที่แตกต่างกันจะช่วยให้ผู้บริโภคเข้าถึงบริการได้ง่ายขึ้นและ
ลดข้อจ ากัดจากการเดินทาง นับว่าเป็นกระบวนการส่งมอบผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้และจับต้องไม่ได้ของธุรกิจ
ร้านอาหารบุฟเฟต์ชาบูแก่ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้อย่างทั่วถึง 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ควรประชาสัมพันธ์ข้อมูลข่าวสาร จัดโปรโมชั่นเมนูพิเศษและ
การตลาดเชิงกิจกรรม ให้กับผู้บริโภคผ่านแพลตฟอร์มออนไลน์ รวมถึงมีระบบสมาชิกเพ่ือรับสิทธิพิเศษและอ่ืนๆ 
เพ่ือกระตุ้นเศรษฐกิจและยอดขาย 
 5. ด้านบุคคล (People) ควรยกระดับคุณภาพการบริการของพนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี สุภาพ บริการ
รวดเร็ว ถูกต้อง แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี บริการด้วยความเต็มใจ มีพนักงานที่เพียงพอ และการน าเทคโนโลยี
หุ่นยนต์เสิร์ฟอาหารมาใช้ ช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพ ลดระยะเวลาให้บริการ และยกระดับสุขอนามัย โดยยังสะท้อน
ภาพลักษณ์ความทันสมัยขององค์กร  
 6. ด้านกระบวนการ (Process) ควรจัดกระบวนการให้บริการให้มีระบบที่ชัดเจนและมีประสิทธิภาพ ตั้งแต่
การจัดการคิว การเติมวัตถุดิบ การช าระเงิน และการออกใบเสร็จ โดยมุ่งเน้นความรวดเร็ว ความถูกต้อง และ
ความไม่ซับซ้อน เพ่ืออ านวยความสะดวกให้แก่ผู้บริโภค นอกจากนี้ ควรรองรับช่องทางการช าระเงินที่หลากหลาย
และมีระบบติดตามคิวที่ใช้งานง่าย พร้อมจัดพ้ืนที่รอคิวให้เพียงพอ ซึ่งจะช่วยยกระดับประสบการณ์การให้บริการ
และสร้างความประทับใจให้แกผู่้บริโภค 
 7. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ควรจัดสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกร้าน โต๊ะ 
อุปกรณ์ ป้ายเมนูต่างๆ มีความสะอาด ถูกสุขลักษณะ มีพนักงานในการดูแลท าความสะอาดร้าน รวมถึงบริเวณที่
ผู้บริโภคนั่งรอคิว มีพื้นท่ีจอดรถสะดวก เข้าถึงง่ายและเพียงพอต่อผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการ 
 

5. บทสรุป 
 วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคในธุรกิจร้านบุฟเฟต์ ประเภทชาบู พบว่า ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ
ร้านอาหารประเภทนี้คือกลุ่มผู้บริโภคเพศหญิงมีวัตถุประสงค์ในการรับประทานอาหารที่มีคุณภาพ รสชาติอร่อย 
และมีเมนูอาหารที่หลากหลาย กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้านคุณภาพและ
มาตรฐานของวัตถุดิบ รายการอาหารที่หลากหลาย มีปริมาณเพียงพอ และรสชาติอร่อย โดยบุคคลใกล้ชิดมีบทบาท
ต่อกระบวนการตัดสินใจ มีความนิยมใช้บริการในช่วงวันธรรมดาโดยเฉพาะมื้อเย็นและมีความนิยมเลือกรูปแบบ
การให้บริการแบบบริการตนเอง ปัจจัยเหล่านี้สะท้อนให้เห็นถึงรูปแบบพฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีความเฉพาะเจาะจง
ตามบริบทของแต่ละธุรกิจและมีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ดังนั้นการก าหนดแนวทาง ในการด าเนินธุรกิจใน
ยุคปัจจุบันกอปรกับการวางกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างรอบด้านเป็นสิ่งส าคัญ โดยควรมีการวิเคราะห์คู่แข่งอย่าง
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ต่อเนื่องในด้านสินค้า บริการ ราคา ช่องทางจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ  
และลักษณะทางกายภาพของธุรกิจ เพ่ือพัฒนาคุณภาพและสร้างความแตกต่างที่โดดเด่น ด้านสินค้าและบริการควร
เน้นความใหม่และแตกต่างจากคู่แข่ง ส่วนราคาควรเปรียบเทียบกับคุณภาพและปริมาณเพ่ือก าหนดราคาที่
เหมาะสม ท าเลควรตั้งอยู่ในจุดที่เข้าถึงง่ายและสะดวกต่อผู้บริโภค พร้อมทั้งขยายสาขาเพ่ือรองรับผู้บริโภคได้มากข้ึน 
การประชาสัมพันธ์และจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายผ่านช่องทางออนไลน์ รวมถึงการมีระบบสมาชิกจะช่วยสร้าง
ความสัมพันธ์กับผู้บริโภคอย่างยั่งยืน ในด้านบุคลากรควรเน้นการให้บริการที่ดีมีบุคลิกภาพเหมาะสม และอาจใช้
เทคโนโลยี เช่น หุ่นยนต์เสิร์ฟอาหาร เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ ขณะที่กระบวนการให้บริการควรมีความชัดเจน รวดเร็ว 
และไม่ซับซ้อน พร้อมรองรับการช าระเงินหลายรูปแบบ และจัดพ้ืนที่รอคิวอย่างเหมาะสม ด้านลักษณะทาง
กายภาพควรให้ความส าคัญกับความสะอาด การจัดระเบียบพื้นที่และสิ่งอ านวยความสะดวก เช่น ที่จอดรถ 
เพื่อสร้างประสบการณ์ที่ดีและความประทับใจให้แก่ผู้บริโภค กรอบการวิเคราะห์นี้สามารถน าไปใช้เพื่อวางแผน
กลยุทธ์การตลาดในธุรกิจร้านอาหารที่ต้องการเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคในยุคใหม่ โดยเฉพาะในธุรกิจบริการที่
แข่งขันสูง อย่างไรก็ตามผลจากการศึกษาครั้งนี้เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลทุติยภูมิเท่านั้นทั้งนี้ผู้ประกอบการควรศึกษา
ข้อมูลทุติยภูมิประกอบด้วยเพื่อให้ผลการศึกษามีความแม่นย ามากยิ่งข้ึน 
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