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บทคัดย่อ 
จากภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนัท่ีมีผลมาจากทั้งวิกฤตของโรคระบาด โควิด 19 และสืบเน่ืองมาจากสภาวะ

เศรษฐกิจท่ีตกต ่า ส่งผลใหพ้ฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบา้นของคนไทยลดนอ้ยลงมาก และส่งผลมายงัธุรกิจ
ร้านอาหาร อีกทั้งธุรกิจร้านอาหาร มีแนวโนม้การแข่งขนัในตลาดท่ีสูงข้ึน ร้านอาหารแต่ละร้านจ าเป็นตอ้งหาแนวทาง
ในการพฒันาความโดดเด่นของธุรกิจตนเอง เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในรูปแบบใหม่ วตัถุประสงคใ์น
การวิจยัน้ีเพ่ือ (1) ศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมผูบ้ริโภค และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ี
ส่งผลต่อความพึงพอใจในการเขา้ใชบ้ริการของลูกคา้ร้านอาหารโอชาชาบู (2) ศึกษาแนวทางในการพฒันาปรับปรุง
และเพ่ิมยอดขายให้กบัร้านโอชาชาบูโดยการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามจ านวน 342 คน โดยเลือกตวัอยา่งแบบ
เจาะจงคือสอบถามกบัลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการในร้านทั้ งลูกคา้ขาประจ าและขาจร และใช้สถิติเชิงพรรณนา เช่น 
ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ผลการศึกษาดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์
พบว่าส่วนใหญ่คือเพศหญิงท่ีมีความช่ืนชอบในการมาทานชาบู โดยท่ีส่วนมากอายุนอ้ยกว่า 18 ปี มีสถานภาพโสด 
และส่วนใหญ่เป็นกลุ่มนกัเรียนนกัศึกษา ในดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคพบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่ทานชาบูโดยเฉล่ียนอ้ยกวา่ 
1 คร้ังต่อเดือน ส่วนใหญ่ชอบการไปทานกบัเพ่ือนและช่ืนชอบในการทานชาบูแบบบุฟเฟตม์ากกวา่ และปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบริการมีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด 6 ดา้น ยกเวน้ดา้นช่องทางการใหบ้ริการ เป็นปัจจยัท่ีทาง
ร้านจะตอ้งปรับปรุง แกไ้ขมากท่ีสุด หากทางร้านตอ้งการท่ีจะเพ่ิมยอดขายของร้าน 
ค าส าคัญ:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, ธุรกิจร้านอาหาร, ร้านอาหารโอชาชาบู หนองคาย, พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 

ABSTRACT 
An unforeseeable situation like the Covid 19 fast tracked the countries’ economic conditions in the 

wrong direction. Due to its impact on the economy, we faced an unexpected downfall in growth as a country. As a 
result, dinning out behavior of Thai people is greatly reduced and is affecting the restaurant businesses. Restaurant 
businesses in Thailand have been very competitive due to high demands. Each restaurant needs to find ways to 
develop their own business to meet the needs of their targeted customers/consumers. The objective of this 
independent study is (1) to study about the demographic characteristics, customers behavior and marketing mix 
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factors (7Ps) toward the satisfaction of customers in Ocha Shabu restaurant. (2) to study the guideline for 
developing, improving, and increasing the sales of the restaurant by collecting data with a questionnaire of 342 
customers by choosing a specific sample who both come to the restaurant regularly and one-time customers. And 
using statistics such as frequency, percentage, mean, standard deviation in data analysis. The study found that most 
of the demographics are females who love to eat shabu. Most of them are under 18 years of age, are single and most 
are called students. In terms of customer behavior, the study found that Most customers come to eat Shabu on 
average less than once a month. Most of them like to come to eat with friends and prefer to have buffet Shabu more. 
The study has used the theory of marketing mix for service businesses or marketing mix 7P to do research. The 
study found that service channels as one of the factors in the marketing mix factors for all 7Ps should be improved 
in order to increase the sales of the restaurant since they were found the most satisfied in all 6 areas except the 
service channels. 
Keywords:  Marketing Mix, Restaurant Businesses, Ocha Shabu Restaurant Nongkhai, Customer Behavior 
 
1. บทน า 
 ร้านโอชา ชาบู ก่อตั้งข้ึนเม่ือเดือน ตุลาคม ปี พ.ศ. 2561 โดยคุณปณิชา ชยัพิพฒันมงคล (เจา้ของร้านคนเดิม) 
มีส านักงานใหญ่ตั้ งอยู่ท่ี 1168-1169 ถนนบรรเทิงจิตร ต าบลในเมือง อ  าเภอเมือง จังหวดัหนองคาย ต่อมา ช่วง
ประมาณตน้เดือนมิถุนายน ปี พ.ศ. 2563 คุณปุญยกร ดาราสุริยะ ไดเ้ขา้มาซ้ือกิจการต่อจากเจา้ของคนเดิม ร้านอาหาร
โอชาชาบูเป็นร้านอาหารขนาดกลาง มีจ านวนโต๊ะทั้งหมด 13 โต๊ะ รองรับลูกคา้ไดสู้งสุดประมาณ 80 ท่าน ใหบ้ริการ
อาหารในลกัษณะของร้อน มีการจดัเตรียมหมอ้และเตา วางไวใ้นแต่ละโต๊ะ มีจ านวนพนักงานทั้งส้ิน 10 คน โดยท่ี
ปัจจุบนั ร้านอาหารแบบ Hot Pot หรือ ชาบู ก็ไดรั้บความนิยมเป็นอย่างมาก แต่เน่ืองจาก คุณปุญยกร ไม่มี
ประสบการณ์ในการท าร้านอาหารมาก่อน และปัญหาคือการท่ีทางร้านมียอดขายเท่าเดิมมาตลอดระยะเวลา 6 เดือน 
แต่ก าไรสุทธิลดลง เน่ืองจากราคาวตัถุดิบท่ีปรับตวัสูงข้ึน และการท่ีร้านมียอดขายเท่าเดิม นัน่หมายถึงการไม่มีลูกคา้
ใหม่เพ่ิมข้ึนในระยะเวลา 6 เดือน จากปัญหาเหล่าน้ีส่งผลให้ก าไรของร้านลดลงอยา่งต่อเน่ือง ดงันั้นการวิจยัน้ีจึงมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมผูบ้ริโภค และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ี
ส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ในการเขา้มาใชบ้ริการร้านอาหารซ่ึงในท่ีน้ีคือร้านโอชาชาบู วิเคราะห์ถึงปัจจยั เหตุ
จูงใจในการตดัสินใจเลือกทานอาหารท่ีร้านชาบู เพ่ือเป็นแนวทางในการพฒันาปรับปรุงและเพ่ิมยอดขายของร้าน 
ทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริง เพ่ือยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึนของร้านโอชาชาบู ภายหลงัจากการด าเนินตามแผนธุรกิจและ
คาดหวงัว่าจะมีช่ือเสียงท่ีดีท่ีเพ่ิมมากข้ึน มีกลุ่มลูกคา้ใหม่เพ่ิมมากข้ึน แต่ยงัคงฐานลูกคา้เดิมไวไ้ดอ้ยา่งดี ทางร้านมี
พนกังานมีทีมงานท่ีแขง็แกร่ง เก่ง และพร้อมท่ีจะอยูเ่คียงขา้งองคก์รนานมากข้ึน 
 โดยมีแนวคิดการวิเคราะห์ในการท าวิจยัโดยใชโ้มเดลส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการหรือ 
Marketing Mix 7P ซ่ึงเป็นกลยทุธ์ทางการตลาดท่ี Philip Kotler ไดว้างไวเ้ป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจบริการ ซ่ึงใช้
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ท่ีต่อยอดมาจาก 4Ps มาใชก้ าหนดกลยทุธ์การตลาด ประกอบดว้ย
ปัจจยั 7 ดา้น (7Ps) ไดแ้ก่ 
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                1.    ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นส่ิงซ่ึงสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ดคื้อ ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้ง
มอบใหแ้ก่ลูกคา้และลูกคา้จะไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ โดยทัว่ไปแลว้ผลิตภณัฑแ์บ่งเป็น 2 
ลกัษณะ คือ ผลิตภณัฑท่ี์อาจจบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้

                2.    ด้านราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของ
บริการกบัราคา (Price) ของบริการนั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคาลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น ดงันั้นการ
ก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจนและง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ี
ต่างกนั 

                3.    ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศส่ิงแวดลอ้มในการน าเสนอ
บริการใหแ้ก่ลกูคา้ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลกูคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการท่ีน าเสนอซ่ึงจะตอ้งพิจารณาใน
ดา้นท าเลท่ีตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) 

                4.    ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีมีความส าคญัในการติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ชบ้ริการ
โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีแจง้ข่าวสารหรือชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของ
การตลาดสายสัมพนัธ์  

                5.    ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงตอ้งอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจเพื่อให้
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่งขนั เป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หนา้ท่ีผูใ้ห้บริการ
และผูใ้ชบ้ริการต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้ริการ มี
ความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์ร 

                6.    ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการสร้างและ
น าเสนอลกัษณะทางกายภาพให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้นกายภาพและรูปแบบการ
ให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า  ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาต้องสุภาพ
อ่อนโยน และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลกูคา้ควรไดรั้บ 
        7.    ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการท่ี
น าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพ่ือมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ 
 
2. วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพ่ือศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ท่ีส่งผลต่อ
ความพึงพอใจของลกูคา้ในการเขา้ใชบ้ริการร้านอาหารโอชาชาบู  

2. เพ่ือศึกษาเป็นแนวทางในการพฒันาปรับปรุงและเพ่ิมยอดขายใหก้บัร้านโอชาชาบู 
3. การด าเนินการวจิัย 

  การเก็บข้อมูลแบบปฐมภูมิ เลือกแจกแบบสอบถามลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการร้านอาหารโอชาชาบู ทั้งลูกคา้
ใหม่และลูกคา้ประจ า ถึงการตดัสินใจเลือกเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านอาหารน้ี เพ่ือศึกษาถึงพฤติกรรมของลูกคา้ในการ
ตดัสินใจเขา้มาใชบ้ริการ และท าการส ารวจถึงส่ิงท่ีลูกคา้พึงพอใจของลูกคา้ เพ่ือเป็นแนวทางในการปรับปรุงและ
สร้างกลยทุธ์ทางการตลาด เพ่ือเพ่ิมยอดขาย  
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    การเกบ็ข้อมูลแบบทุติยภูมิ รวบรวมขอ้มูลจ านวนร้านอาหารท่ีมีในจงัหวดัหนองคาย ในเขตเทศบาลเมือง
หนองคาย เพ่ือพิจารณาถึงความเป็นไปไดใ้นการเติบโตของธุรกิจประเภทร้านอาหารชาบูวา่มีจ านวนเท่าไหร่ และยงั
สามารถเติบโตไดอี้กไหมหากเทียบกบัจ านวนประชากรเมืองหนองคาย 
                   3.1 จ านวนประชากรของการศึกษา การเก็บขอ้มูลของกลุ่มตวัอยา่งนั้น ทางผูว้ิจยัไดจ้ดัเก็บขอ้มูลเดือน
มกราคม พ.ศ. 2564 เป็นระยะเวลา 1 เดือน โดยใหลู้กคา้ท่ีมาใชบ้ริการในร้านโอชาชาบู ไดเ้ขา้ร่วมตอบแบบสอบถาม 
เพ่ือถามถึงขอ้มูลทัว่ไป พฤติกรรมการรับประทานชาบู ความพึงพอใจ ส่ิงท่ีคาดหวงั ปัจจยัท่ีกลบัมาใชบ้ริการอีกของ
ลูกคา้เพื่อท่ีผูจ้ดัท าจะไดพิ้จารณาถึงการก าหนดกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจต่อไป โดยทางผูว้ิจยัใชสู้ตรการหาขนาด
กลุ่มตวัอยา่ง จากสูตรของ Taro Yamane ดงัน้ี 

จ านวนผูท่ี้เขา้มาใชบ้ริการร้านโอชาชาบูต่อวนั เฉล่ียอยูท่ี่ 75 คน  
ตลอดเดือน มกราคม  มีผูม้าใชบ้ริการร้านโอชาชาบูทั้งส้ินประมาณ 2325 คน (N) 
ก าหนดใหง้านวจิยัน้ีใชค้่าความคลาดเคล่ือนท่ี 0.05 (e) 

 และเม่ือแทนค่า  
จากสูตร  n =       N 
    1 + Ne2 

  n =      342 
ดงันั้นทางผูว้จิยัไดท้  าแบบส ารวจไปยงัลูกคา้จ านวน 342 คน ท่ีมาใชบ้ริการท่ีร้านโอชาชาบู 

               3.2 วิธีการเลอืกกลุ่มตัวอย่าง กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาไดเ้ลือกจากตวัอยา่งแบบเจาะจงกบัลูกคา้ท่ีมาใช้
บริการร้านโอชาชาบู โดยเป็นทั้งกลุ่มลูกคา้ใหม่และกลุ่มลูกคา้ประจ า ท่ีมาใชบ้ริการทานอาหารท่ีร้าน ในวยัช่วงอาย ุ
15-60 ปี ประกอบอาชีพท่ีหลากหลาย โดยสอบถามไปยงัประเด็นท่ีตอ้งการทราบ ไม่ไดก้  าหนดผูต้อบแบบสอบถาม
ไวล่้วงหนา้ ไม่จ ากดัเวลาในการตอบแบบสอบถาม 

3.3 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัในคร้ังน้ี ทางผูว้ิจยัใชว้ิธีการส่งแบบสอบถาม
(Questionnaire) เพราะเป็นวิธีท่ีสะดวก ท่ีท าให้ไดม้าซ่ึงขอ้เท็จจริง ซ่ึงอยู่ในรูปแบบค าถามเป็นชุด ซ่ึงค าถามนั้นมี
ลกัษณะเป็นปลายปิด เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได ้ต่อเดือน เพ่ือศึกษาปัจจัยลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ถามเก่ียวกบัเหตุผลในการเลือกร้านโอชาชาบู และเหตุผลในการกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง ความพึงพอใจต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อร้านโอชาชาบู รวมไปจนถึงแนวโน้มในอนาคตของการบริการร้านอาหารว่า
ผูใ้ชบ้ริการมุ่งหวงัใหท้างร้านปรับปรุงเพ่ิมเติมอยา่งไร 
  3.4 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ เป็นขอ้มูลในดา้น
พฤติกรรมของลูกคา้ เก่ียวกบัความตอ้งการ ความพึงพอใจในการเลือกสินคา้และบริการ และปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดว้ยค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดว้ยโปรแกรม
ส าเร็จรูป เพ่ือน ามาสรุปผล หาแนวโนม้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพ่ือน ามาใชก้  าหนดกลยทุธ์
ท่ีเหมาะสม  
         แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  
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 ส่วนท่ี 1 สอบถามข้อมูลของลักษณะประชากรศาสตร์ ข้อมูลเบ้ืองต้น สถานภาพทั่วไปของผูต้อบ
แบบสอบถาม ลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพครอบครัว อาชีพ รายไดต่้อเดือน และยานพาหนะท่ีใชใ้น
ชีวิตประจ าวนั เป็นแบบสอบถามท่ีมีใหเ้ลือกหลายค าตอบ ลกัษณะปลายปิด รวม 6 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 2 สอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการทานชาบู และร้านโอชาชาบู เช่นลกัษณะ
โดยทัว่ไปในการเลือกมาใชบ้ริการร้านชาบู ความถ่ีบ่อยในการทานชาบู หรือการรับประทานอาหารนอกบา้น อะไร
เป็นส่ิงจูงใจใหเ้ลือกใชบ้ริการร้านนั้น ปกติเวลามาทานมกัจะมากบัใคร สอบถามความสนใจในเร่ืองการเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารแบบบุฟเฟต์ หรือแบบ A La carte มากกว่ากนั ลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่ายค่าอาหารสูงสุดท่ีเท่าไหร่ เป็น
แบบสอบถามท่ีมีใหเ้ลือกหลายค าตอบ ลกัษณะแบบปลายปิด รวม 8 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 3 สอบถามเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในดา้นต่าง ๆ ของส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ทั้ง 7 ดา้น ของร้านโอชาชาบู ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพของสถานท่ีใหบ้ริการ ดา้นบุคคลหรือพนกังาน ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ โดยใช้
เคร่ืองมือประเภทมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) 
 
4. ผลการวจิัย 
         การเกบ็รวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเลือกแจกแบบสอบถามใหก้บักลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นลูกคา้ท่ีมาใช้
บริการร้านโอชาชาบู ทั้งลกูคา้ใหม่ และลกูคา้ประจ า จ านวน 342 ชุด รวบรวมขอ้มูลในเดือน มกราคม พ.ศ. 2564  

ส่วนที่ 1 มีผลสรุปของขอ้มูลเบ้ืองตน้ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดว้่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่ม
ตวัอยา่งนั้น แบ่งเป็น เพศชาย (ร้อยละ 29.5) และเพศหญิง (ร้อยละ 70.5) โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอายนุอ้ยกวา่ 18  
ปี (ร้อยละ 49.3) รองลงมาคืออายชุ่วงระหวา่ง 27-40 ปี (ร้อยละ 27.3) นอกจากน้ี กลุ่มตวัอยา่งมีสถานภาพโสด (ร้อย
ละ 82.9) รองลงมาคือสมรสแลว้ (ร้อยละ 15.3) และส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา (ร้อยละ 55.6) รองลงมาคือ
ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั (ร้อยละ 17.2) และมีระดบัรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาทเป็นส่วนใหญ่ (ร้อยละ 52.8) 
รองลงมาคือมีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 10,000-20,000 บาท (ร้อยละ 18.5) และส่วนใหญ่เดินทางโดยรถจกัรยานยนต ์(ร้อยละ 
39.9) รองลงมาคือเดินทางโดยรถยนต ์(ร้อยละ 36.7) 

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการทานอาหารประเภทชาบู สามารถสรุปพฤติกรรมการ
ใชร้้านอาหารประเภทชาบูวา่ ลูกคา้มีการไปทานชาบูแบบ นาน ๆ ที หรืออยูท่ี่นอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ 44.8) 
รองลงมาคือ 2 คร้ังต่อเดือน (ร้อยละ 19.2) และช่วงเวลาท่ีลูกคา้ชอบไปทานชาบูท่ีสุดคือช่วงเวลา 16.01-19.00 นาฬิกา 
(ร้อยละ 42.2) รองลงมาคือช่วงเวลา 19.00 นาฬิกาข้ึนไป (ร้อยละ 30.1) ส่ิงจูงใจท่ีท าใหลู้กคา้เลือกทานชาบูร้านเดิมซ ้ า
อีกคร้ังไดคื้อ รสชาติอาหาร (ร้อยละ 58.7) รองลงมาคือความสะอาดภายในร้าน (ร้อยละ17.1) และลูกคา้ชอบการไป
ทานชาบูกบัเพ่ือน ๆ มากท่ีสุด (ร้อยละ 52.5) รองลงมาคือการมาทานกบัครอบครัว (ร้อยละ30.7) ลูกคา้ชอบทานชาบู
แบบเป็นบุฟเฟต์มากท่ีสุด (ร้อยละ 57.1) รองลงมาคือแบบใดก็ได ้(ร้อยละ25.1) และลูกคา้ยินดีท่ีจะจ่ายค่าอาหาร
สูงสุดในช่วงราคา 100-300 บาท (ร้อยละ 54.4) รองลงมาคือช่วงราคา 301-500 บาท (ร้อยละ24.9) ลูกคา้รู้จกัและให้
ความสนใจกบัร้านอาหารใหม่ดว้ยช่องทางการแนะน าของเพ่ือนมากท่ีสุด (ร้อยละ 50) รองลงมาคือจากส่ือโซเชียล
มีเดีย (ร้อยละ19.8) และเม่ือใหลู้กคา้เปรียบเทียบร้านโอชาชาบูกบัร้านอาหารประเภทอ่ืนท่ีมีการบริการแบบใกลเ้คียง
กนั ลกูคา้คิดวา่ร้านโอชาชาบูอยูใ่นระดบั ดีกวา่คู่แข่ง (ร้อยละ 55.3) รองลงมาคือ พอ ๆ กนักบัคู่แข่ง (ร้อยละ 30.8) 
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ส่วนที ่3 แสดงเป็นตารางไดด้งัน้ี 
ตารางท่ี 1  ตารางแสดงค่าความพึงพอใจ ของผูบ้ริโภคในดา้นต่าง ๆ ของส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้น 
 
อนัดบั 

 
              ตัวแปรอสิระ ค่าเฉลีย่เลข

คณิต 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลค่า 

ด้านผลติภัณฑ์    
1 อาหารสะอาดไดม้าตรฐาน 4.46 0.64 พึงพอใจมากท่ีสุด 
2 อาหารคุณภาพดี 4.26 0.66 พึงพอใจมากท่ีสุด 

ด้านราคา    
1 ราคาเหมาะสมกบัการมาใชบ้ริการท่ีร้าน 4.29 0.70 พึงพอใจมากท่ีสุด 
2 ราคาเหมาะสมกบัสินคา้ 4.27 0.71 พึงพอใจมากท่ีสุด 

ด้านช่องทางการให้บริการ    
1 ตอ้งการใหร้้านมีสาขาท่ีจงัหวดัใกลเ้คียง 4.19 0.75 พึงพอใจมาก 
2 ท าเลท่ีตั้งของร้านมีความเหมาะสม 4.14 0.76 พึงพอใจมาก 

ด้านส่งเสริมการตลาด    
1 
2 

โปรโมชัน่เชค็อินลด 5% 4.36 0.72 พึงพอใจมากท่ีสุด 
โปรโมชัน่ลุน้จบัรางวลัปีใหม่เม่ือทานครบ 
400 บาทไดคู้ปอง 1 คูปอง 

4.36 0.77 พึงพอใจมากท่ีสุด 

ด้านบุคลากร    
1 พนักงานมีความยิ้มแย ้มแจ่มใสให้การ

ตอ้นรับดี 
4.37 0.70 พึงพอใจมากท่ีสุด 

2 พนกังานใหบ้ริการดี มีการแนะน าอาหารดี 4.34 0.68 พึงพอใจมากท่ีสุด 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ    
1 ร้านสะอาดดี ไม่มีกล่ินรบกวน 4.38 0.70 พึงพอใจมากท่ีสุด 
2 ร้านมีการจดัวางโตะ๊อยา่งไม่แออดั 4.35 0.69 พึงพอใจมากท่ีสุด 

ด้านกระบวนการให้บริการ    
1 ร้านมีขั้นตอนในการรับลกูคา้และจด

เมนูอาหารไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
4.37 0.69 พึงพอใจมากท่ีสุด 

2 มีการเดินเติมน ้าจ้ิม น ้าซุปอยา่งสม ่าเสมอ 4.36 0.71 พึงพอใจมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 2 แสดงผลจากการวิเคราะห์การประยกุตใ์ช ้SWOT Analysis  ในร้านโอชาชาบู 
Strengths (จุดแข็ง) Weaknesses (จุดอ่อน) 

S1 ร้านโอชาชาบูตั้งอยูใ่นท าเลใจกลางเมืองหนองคาย
อยูใ่นแหล่งธุรกิจ ไปมาสะดวก เป็นร้านชาบูแบบติด
แอร์ บรรยากาศในร้านถ่ายเท สะอาด มีเคร่ืองดูดควนั 
ไม่มียงุ ไม่มีแมลง  
S2 อาหารท่ีใหบ้ริการเช่น เน้ือหมูสไลด ์มาจากการ
สไลดเ์น้ือแช่แขง็ใหเ้ป็นแผน่บางๆ สไลดท์นัทีท่ีมีการ
สั่ง ไม่ไดส้ไลดค์า้งคืนไว ้ท าใหร้สชาติอาหารไม่เสีย ท่ี
ร้านมีเคร่ืองสไลด ์2 เคร่ืองเพื่อความรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการลูกคา้แมจ้ะตอ้งลงทุนสูง 
S3 ส่ิงท่ีท าใหร้้านโอชาชาบูขายได ้คือรสชาติท่ีดี
เหมือนเดิม ชาบูส่วนประกอบหลกัท่ีส าคญัคือ น ้าซุป 
ทางร้านมีน ้าซุปใหล้กูคา้เลือก 4 แบบ โดยท่ีน ้าซุปทั้ง 4 
แบบลว้นมาจากหมอ้น ้าซุปตั้งตน้เดียวกนั ทางร้าน ให้
แม่ครัวตอ้งชัง่ตวงทุกคร้ังถึงส่วนประกอบหลกัต่างๆท่ี
ปรุงน ้าซุป และเค่ียวในระยะเวลานานเหมือนกนัทุกวนั
ลกูคา้ท่ีมาทานกจ็ะช่ืนชมเสมอถึงคุณภาพอาหาร 
S4 ราคาอาหารทางร้านเหมาะสม ไม่แพง 

W1 เน่ืองดว้ยร้านโอชาชาบูตั้งอยูใ่จกลางยา่นธุรกิจ
ปัญหาหลกัเลยคือเร่ืองท่ีจอดรถ บางคร้ังลูกคา้วนหาท่ี
จอดแลว้ไม่มี กไ็ม่เขา้มาทานท่ีร้านเลย แมลู้กคา้สามารถ
จอดไดต้ามขา้งทางแนวถนน แต่กย็งัไม่เพียงพอใน
ช่วงเวลาเยน็ๆท่ีมีลกูคา้มาก 
W2 ร้านโอชาชาบูยงัไม่ไดเ้ขา้ร่วมเป็นพาร์ทเนอร์กบั
ทางออนไลน์ดิลิเวอรี เช่น Grab Lineman ท าใหช่้องทาง
การจดัจ าหน่ายของทางร้านยงัไม่แพร่หลาย  
W3 ทางร้านมีการใหบ้ริการเพียงอยา่งเดียวคือ A La 
Carte หรือทานแบบเป็นชุด ท าให้ร้านสูญเสียกลุ่มลกูคา้
ท่ีตอ้งการทานแบบ บุฟเฟต ์
W4 เมนูเน้ือยงัไม่หลากหลาย เพราะยงัไม่ไดมี้การน าเขา้
เน้ือจากต่างประเทศ เช่น วากิว หรือเน้ือจากออสเตรเลีย 
ตวัเลือกใหลู้กคา้จึงมีไม่มาก 
W5 มีร้านชาบูคู่แข่งหลายร้านท่ีใชเ้ตาป้ิงยา่งควบไปกบั
ชาบู แต่ดว้ยขอ้จ ากดัของพ้ืนท่ีในร้าน หากจะท าป้ิงยา่ง
ไปดว้ย จะมีควนัมาก ไม่เหมาะกบัทานในหอ้งแอร์ 

Opportunities (โอกาส) Threats (อุปสรรค) 
O1 จากการท่ีรัฐบาลไดส้นบัสนุนใหมี้การจบัจ่ายผา่น
โครงการของรัฐบาล เช่น คนละคร่ึง ทางร้านโอชาชาบู
กไ็ดเ้ขา้ร่วมโครงการ จึงท าใหร้้านเราสามารถท่ีจะท า
การตลาดไดอ้ยา่งกวา้งขวางมากข้ึน ท าใหร้้านมีลกูคา้
เพ่ิมมากข้ึน 
O2 เทรนดก์ารรักสุขภาพเร่ิมมีมากข้ึน ชาบูเป็นอาหาร
ประเภทตม้ มีลูกคา้มากมายท่ีบอกวา่ทานชาบูแลว้
สามารถลดน ้าหนกัได ้เพราะเขาเลือกทาน ท าใหท้าง
ร้านมองเห็นโอกาสท่ีจะใชโ้ปรโมทธุรกิจไม่อยากให้
มองวา่มาทานชาบูแลว้ตอ้งน ้าหนกัข้ึนเสมอไป  
O3 พฤติกรรมการทานชาบู ถือเป็นกิจกรรมท่ีสามารถ
ท าร่วมกนัเป็นหมู่คณะถึงจะไดอ้รรถรสในการทาน 
ดงันั้นเม่ือพฤติกรรมการบริโภคเป็นแบบน้ีท าใหเ้รา
สามารถออกโปรโมชนัต่างๆไดง่้าย 

T1 อุปสรรคของร้านคือไม่สามารถมีท่ีจอดรถไดอ้ยา่ง
กวา้งขวางเหมือนร้านอ่ืน 
T2 คู่แข่งท่ีตอนน้ีแข่งขนัในเร่ืองของการท าชาบู บุฟเฟต ์
ราคาต ่า ประกอบกบัในสภาวะเศรษฐกิจแบบน้ี ท าให้
ผูค้นไปใชบ้ริการบุฟเฟตก์นัมากข้ึน 
T3 ทศันคติของคนท่ีมีต่อ ป้ิงยา่ง-ชาบู วา่มาทานแต่ละที
ตอ้งทานมากๆ จุกๆ ไม่ดีต่อสุขภาพ 
T4 จากสถานการณ์โควดิ 19 ท่ีระบาดอยา่งหนกั ท าให้
ทางร้าน ตอ้งท าตามนโยบายของรัฐบาลอยา่งเคร่งครัด 
เช่น จดัท่ีนัง่ใหห่้างกนั หมายถึงการท่ีทางร้านมีจ านวน
โตะ๊รองรับลกูคา้ไดน้อ้ยลง หรือบางช่วงกใ็หปิ้ดร้านเร็ว
ข้ึน หรือในอนาคตอาจจะใหมี้การสั่งปิดร้าน หรือให้
ขายเฉพาะกลบับา้นอยา่งเดียว จะยิง่ท าใหย้อดขายลดลง  
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ตารางท่ี 3 แสดงผลจากการวิเคราะห์การประยกุตใ์ช ้TOWS Matrix ในร้านโอชาชาบู 
ปัจจัยภายนอก 

 
 
 
 

 
 
 
ปัจจัยภายนอก 

จุดแข็ง ( Strength ) 
1. ท าเลท่ีตั้งต  าแหน่งหาง่ายดีมาก 
อยูใ่จกลางชุมชน 
2. ใชเ้คร่ืองมือราคาสูง ท าใหไ้ด้
วตัถุดิบคุณภาพดี รสชาติอาหารดีแต่
ราคาอาหารไม่สูง 
3. แม่ครัวมีคุณภาพ เพราะถกูบงัคบั
ใหใ้ชเ้กณฑใ์นการชัง่ตวงเคร่ืองปรุง
ต่างๆ ท าใหร้สชาติคงท่ี 

จุดอ่อน ( Weakness ) 
1. ท่ีจอดรถไม่เพียงพอ 
2. ช่องทางการจดัจ าหน่ายยงัไม่
หลากหลาย และรูปแบบการ
ใหบ้ริการยงัจ ากดัเพราะไม่มีบุฟเฟต์
และรายการเน้ือยงัไม่หลากหลาย 
3. ขอ้จ ากดัเร่ืองพ้ืนท่ีร้านท าให้
เปล่ียนแปลงกระทะเป็นป้ิงยา่ง
ไม่ได ้

โอกาส ( Opportunity ) 
1. รัฐบาลจดัโครงการกระตุน้การใช้
จ่ายใหก้บัประชาชน และทางร้านก็
ไดเ้ขา้ร่วมในทุกโครงการประชาชน
มีการต่ืนตวัและตอ้งการท่ีจะจบัจ่าย
มากข้ึน  
2. เทรนดใ์นการรักสุขภาพมีมากข้ึน 
การทานอาหารในหมอ้ตม้สามารถ
น ามาเป็นกลยทุธ์ของร้านได ้
3. จากพฤติกรรมในการมาทานชาบู
มกัมากนัเป็นกลุ่ม ท าใหส้ามารถจดั
โปรโมชัน่ ส่งเสริมการขายไดง่้าย
มากข้ึน 
 

SO กลยุทธ์เชิงรุก  
จุดแขง็คืออาหารรสชาติดี คงท่ี
เพราะขั้นตอนการท าอาหารมีวธีิการ
ท่ีแน่นอน ส่งผลใหใ้นช่วงท่ีมีการ
ใชสิ้ทธ์ิคนละคร่ึงมาก ๆ เกิดการ
บอกต่อของลูกคา้ทางร้านและท าให้
ร้านสามารถใชส่ื้อโปรโมทโฆษณา
ทางโซเชียลมีเดีย ไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน จากการมา
ทานแลว้เชค็อินของลกูคา้ผา่น
โครงการต่าง ๆ รวมไปถึงการ
จดัเซ็ตชาบูสุขภาพแบบเดลิเวอร่ี
ต่างจงัหวดั เพ่ือเป็นการขยายฐาน
ลกูคา้กส็ามารถท าไดม้ากข้ึน 

WO กลยุทธ์เชิงแก้ไข  
ร้านโอชาชาบูจดัโปรโมชนัป่ัน
จกัรยานมาทานท่ีร้านรับส่วนลด
พิเศษ หรือไดรั้บฟรีเน้ือหมู 1 ถาด 
เพ่ือเป็นการชดเชยการไม่มีท่ีจอดรถ
ของทางร้าน และจากการท่ีร้านมี
พ้ืนท่ีจอดรถไม่เพียงพอ ทางร้านจึง
มีการใชว้ธีิสั่งผา่นทางร้านใหไ้ปส่ง
ท่ีบา้นไดพ้ร้อมใหย้มืหมอ้ตม้ไดด้ว้ย 
เพื่อใหล้กูคา้ไดท้านในบรรยากาศ
เหมือนมาทานท่ีร้าน 
 

อุปสรรค ( Threat ) 
1. การท่ีร้านไม่สามารถมีท่ีจอดรถท่ี
กวา้งขวางไดเ้น่ืองจากท าเลท่ีตั้งอยู่
ยา่นธุรกิจ 
2. ทศันคติและการรับรู้ของผูบ้ริโภค
วา่การมาทานชาบูจะตอ้งทานมาก ๆ 
แน่น ๆ ทอ้ง 
3. ทางร้านตอ้งปฏิบติัตามมาตรการ
ของรัฐอยา่งเขม้งวด เช่น จดัโต๊ะให้
นัง่ไดน้อ้ยลงเพ่ือเวน้ระยะห่าง 

        ST กลยุทธ์เชิงป้องกนั  
        ทางร้านมีมาตรการและพ้ืนท่ีเพียง

พอท่ีจะรองรับสถานการณ์ของทาง
รัฐบาลท่ีขอความร่วมมือในการแยก
โตะ๊ท่ีนัง่ทานใหห่้างจากกนั และแม้
ทางร้านจะมีท่ีจอดรถไม่เพียงพอแต่
ทางร้านกไ็ดมี้การออกโปรโมชนัสั่ง
กลบับา้นอยูเ่ร่ือย ๆ เพ่ือป้องกนั
ยอดขายท่ีลดลง 

        WT กลยุทธ์เชิงรับ  
       ทางร้านยงัไม่มีการใหบ้ริการแบบ

บุฟเฟต ์ดงันั้นในบางคร้ังลกูคา้
อาจจะทกัเพจร้าน เพ่ือถามราคา แต่
พอทราบวา่ร้านไม่มีบุฟเฟต ์กลุ่ม
ลกูคา้นั้นกไ็ม่มาดงันั้นเพ่ือแกปั้ญหา
ร้านจึงไดแ้จง้ลกูคา้วา่หากมาทานท่ี
ร้านแลว้แจง้วา่ไดติ้ดตามมาทางเพจ
ร้านจะมีส่วนลดใหพ้ิเศษ 
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5.บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
สรุปผลการวิจยัพบวา่ ลกัษณะประชากรศาสตร์กลุ่มเพศหญิงจะมีความสนใจในการมาทานชาบูท่ีร้านโอชา

ชาบูมากกว่าเพศชาย (ร้อยละ 70.5) และส่วนใหญ่เป็นนักเรียน นักศึกษา (ร้อยละ 55.6) สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
พิมพสุ์ภคั จิรสิทธิธ ารง (2559) ศึกษาพฤติกรรมความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้านอาหารชาบูชิบุฟเฟตท่ี์ซีคอนบาง
แคร์ท่ีผลการวิจยัพบวา่ กลุ่มท่ีมีความพึงพอใจมากท่ีสุดในการมาใชบ้ริการคือ กลุ่มเพศหญิง ซ่ึงส่วนมากจะเป็นกลุ่ม
นักเรียนนักศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ในการเขา้ใชบ้ริการ
ร้านอาหารโอชาชาบู จากการวิจยัพบว่าร้านโอชาชาบูมีระดบัความพึงพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมทางการตลาด
ทั้งหมดอยูใ่นระดบัท่ีพึงพอใจมากท่ีสุดทั้ง 6 ช่องทาง ยกเวน้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) โดยท่ีปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ท่ีลูกคา้ใหค้วามพึงพอใจมากในการเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านอาหารโอชา
ชาบูคือในเร่ืองของ อาหารสะอาดไดม้าตรฐาน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จิราพร วรเวชวิทยา (2559) ท่ีศึกษาส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการหอ้งอาหารครัวเมืองราช ท่ีพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้มีความพึงพอใจมาก คืออาหารตอ้งมีรสชาติดี ความสะอาดสดใหม่ของอาหาร และ
คุณภาพของวตัถุดิบ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา (Price) การวิจยัพบว่าลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการร้านโอชา
ชาบูให้ความพึงพอใจมากในเร่ืองของ ราคาอาหารของท่ีร้านมีความเหมาะสม สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิไลวรรณ 
บุญวิเซ็นต ์(2556) ท่ีไดศึ้กษาความพึงพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของร้าน ริว ชาบู สาขา
สยามสแควร์ พบว่าผูท่ี้เขา้มาใช้บริการท่ีร้านริวชาบูให้ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุดในปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นราคาเร่ืองราคาค่าอาหารและบริการมีความเหมาะสม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นส่งเสริม
การตลาด (Promotion) การวิจยัพบวา่กลุ่มลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการท่ีร้านโอชาชาบูใหค้วามพึงพอใจมากท่ีสุดในเร่ืองของ
การท าโปรโมชัน่เช็คอินลดราคาอาหารและการจบัคูปองส่วนลดคืนก าไร สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ศิรินนัท์ อมร
ประเสริฐชยั (2556) จากการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการ 
ร้านอาหารบุฟเฟตป์ระเภทป้ิงยา่ง สุก้ี และชาบู ของผูบ้ริโภค ในพ้ืนท่ีฝ่ังธนบุรีกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวา่ผูใ้ชบ้ริการ
ส่วนใหญ่ช่ืนชอบและพึงพอใจมากกบัร้านอาหารท่ีมีการใหส่้วนลดหรือสะสดยอดเพ่ือรับส่วนลด ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นบุคลากร (People) การวิจยัพบวา่ ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการร้านโอชาชาบูใหค้วามพึงพอใจมากท่ีสุดในเร่ือง
ของการท่ีพนกังานมีความยิ้มแยม้แจ่มใสให้บริการดี สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เจียระไน พรสมบูรณ์ศิริ (2559) ใน
การศึกษาปัจจยัและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคชาวไทยท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคร้านอาหารญ่ีปุ่นระดบัพรี
เม่ียมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวา่ ร้านอาหารญ่ีปุ่นระดบัพรีเม่ียมนั้น จะตอ้งมีพนกังานท่ีใหบ้ริการดี สุภาพ มีการ
แต่งกายท่ีเรียบร้อย และสามารถแนะน าเมนูอาหารใหก้บัลูกคา้ไดต้ลอดเวลา จะส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัมาก ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
การวิจยัพบว่าผูม้าใชบ้ริการท่ีร้านโอชาชาบูมีระดบัความพึงพอใจมากต่อการเขา้มาในร้านแลว้พบว่าร้านสะอาด น่า
นัง่ ไม่มีกล่ินรบกวน สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กนกพรรณ สุขฤทธ์ิ (2557) ท่ีไดว้ิจยัเร่ืองการศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาดบริการและพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นยา่น Community mall ของผูบ้ริโภค ท่ีพบวา่ ปัจจยั
ลกัษณะทางกายภาพมีผลต่อความพึงพอใจอยา่งมาก เช่น พ้ืนท่ีของร้านกวา้งขวาง อากาศถ่ายเท การตกแต่งมีความ
สวยงาม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) การวิจยัพบวา่ผูม้าใชบ้ริการร้านโอชา
ชาบูใหร้ะดบัความพึงพอใจมากกบัขั้นตอนในการรับลกูคา้ท่ีรวดเร็วและมีการเอาใจใส่ดูแลลูกคา้ในการเดินเติมน ้าซุป
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น ้าจ้ิม อยูอ่ยา่งต่อเน่ือง สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วิชยา ทองลพัท ์(2559) ท่ีไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจ
ในการใชบ้ริการร้านอาหารประเภทชาบูของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจยัดา้น
กระบวนการใหบ้ริการ ความรวดเร็วในการจดัท่ีนัง่ กระบวนการใหบ้ริการท่ีไม่ยุง่ยากซบัซอ้น มีผลต่อความพึงพอใจ
ในการมาใชบ้ริการร้านชาบูของผูบิ้โภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นสุดทา้ยท่ีผลการวิจยัน้ีไดพ้บแลว้วา่ควรท่ีจะตอ้งปรับปรุงหากตอ้งการมียอดขายท่ีเพ่ิมข้ึนใหก้บัร้านโอชาชาบูคือ 
คือปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เพราะผลการวิจยัพบว่า ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการร้านโอชาชาบูมีค่าความพึง
พอใจมาก เพียงเท่านั้น เม่ือเทียบกบัปัจจยัทั้ง 6 ดา้นท่ีกล่าวมาขา้งตน้ คือมีความพึงพอใจมากท่ีสุด นัน่แสดงใหเ้ห็นได้
ชดัว่าทางร้านมีปัญหาในดา้นท าเลท่ีตั้ง และมีท่ีจอดรถไม่เพียงพอ ดงันั้นการท่ีจะแกปั้ญหายอดขายท่ีลดลงของร้าน
โอชาชาบู และหากตอ้งการจะเพ่ิมยอดขาย ทางร้านจะตอ้งมีการปรับปรุงดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยอาจมีการ
เพ่ิมช่องทางอ่ืน เช่นการท าร้านชาบูทูโก แบบรถเข็น เพ่ือท่ีจะตอบโจทยค์วามตอ้งการทานชาบูให้แก่ลูกคา้ได ้ใน
พ้ืนท่ีต่าง ๆ ให้เขา้ถึงร้านไดง่้ายข้ึน หรือมีการไปจดับูธออกร้านหน้าห้างสรรพสินคา้ เพื่อขายชาบูแบบทูโกให้คน
สามารถเขา้ถึงร้านไดง่้ายข้ึน หรือทางร้านควรมีการขยายสาขาไปยงัพ้ืนท่ีต่างๆเพ่ิมข้ึน เพ่ือให้การเขา้ถึงของลูกคา้มี
มากข้ึน 

ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะจากการศึกษาการคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีคือ การทราบถึงความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ มี
ประโยชน์ และส าคญัมากต่อการด าเนินธุรกิจ หากในอนาคตมีผูท่ี้สนใจตอ้งการจะเปิดธุรกิจร้านอาหาร ส่ิงส าคญัท่ี
จะตอ้งท าการส ารวจเป็นอนัดบัตน้ๆ คือตอ้งทราบถึงความตอ้งการ ตอ้งมีการส ารวจความพึงพอใจท่ีผูบ้ริโภคมีต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ และขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไปควรจะส ารวจตลาดคู่แข่งใหม้ากข้ึนเพ่ือจะได้
รู้เป็นแนวทางมาปรับประยกุตใ์ชใ้หเ้ขา้กบัสถานการณ์ปัจจุบนั เพ่ือใหส้ามารถต่อสู้กบัคู่แข่งขนัไดใ้นสภาวะเศรษฐกิจ
แบบน้ี ควรจะมีการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพ่ิมเติม จะสามารถเป็นองค์ประกอบหลกัท่ีจะน ามาใชใ้นการพฒันา 
ปรับปรุง และเพ่ิมยอดขายธุรกิจร้านอาหารได ้ 
 
กติติกรรมประกาศ 
 การวิจยัเร่ืองน้ีส าเร็จไดด้ว้ยความกรุณาจากท่านอาจารย ์ดร. อารดา มหามิตร อาจารยท่ี์ปรึกษาการวิจยั ท่ีได้
ให้ความกรุณา ตรวจตราและแกไ้ขเน้ือหา ตลอดจนให้ก าลงัใจในการท าการวิจยัดว้ยความเอาใจใส่อยา่งดียิ่ง และขอ
กราบขอบพระคุณครอบครัว เพ่ือนสนิท ตลอดจนเพ่ือนนกัศึกษาปริญญาโททุกท่านท่ีไดใ้หค้วามช่วยเหลือในการท า
วิจยัตลอดมา 
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