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บทคัดยอ 

 

การศกึษางานวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาความคดิเห็นที่มีผลตอกลยุทธการปรับตัวทาง

การตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษามาจากประชากรท่ีมีความสนใจในการรับประทานอาหาร

Style บุฟเฟตโดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก จำนวน 400 คนจากเพจเฟซบุก กลุมคนรักบุฟเฟต 

(Buffet Lovers) เครื่องมือที่ใชในการศึกษาคือแบบสอบถามที่ตัวอยางไดกรอกแบบสอบถาม มีคา

ความเชื่อถือได 0.964 และมีการตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหาจากผูทรงคุณวุฒิ สถิติที่ใชในการ

วิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนาไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และMultiple 

Regression  

 ผลการศกึษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ เพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป  

มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตร ีและประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนอยูที่ 25,001-35,000 บาท มีสมาชิกในครอบครัว 4 คน นอกจากนั้นยังพบวาความ

คิดเห็นที่มีตอกลยุทธการปรับตัวทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยรวมมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก และจาก

การทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยทั้งสี่ดาน ดานการพัฒนากลยุทธการขาย, ดานการจัดจำแนกกลุม

ลูกคาเปาหมาย, ดานดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ, ดานการออกแบบโครงสรางองคกร  

มีความสอดคลองอยางมีนัยสำคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05  
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ABSTRACT 

 

The purpose of this study was to study opinions affecting Marketing Adaptation 

strategy affecting consumers' decision to use Suki Tee Noi restaurant service in Bangkok 

and its vicinity. The sample in this study consisted of 400 people interested in buffet 

dining using a convenient random sampling method from a Facebook page of Buffet 

Lovers. The instrument used in the study was a questionnaire in which the samples 

answered the questions. The reliability of the questionnaire was 0.964. and have 

verified the accuracy of the content by qualified experts The statistics used to analyze 

the data were descriptive statistics including percentage, mean, standard deviation and 

Multiple Regression.  

 The results of the study revealed that most of the respondents were female, 

aged between 21-30 years old, were single and had a bachelor's degree. They work 

as employees of private companies with an average monthly income of 25,001-

35,000 baht and has 4 family members. In addition, it was found that the opinions 

towards the Marketing Adaptation Strategy affecting the decision to use the service  

of Suki Tee Noi restaurant of consumers in Bangkok and its vicinity overall were at  

a high level. From the hypothesis tests, it was found that the four factors; selling 

strategy development, target customer identification, product positioning strategy, 

and organizational structure design, were statistically significantly consistent at the 

level of 0.05. 

 

Keywords: Marketing Adaptation Strategy, Decision, Selling Strategy Development, 

Target Customer Identification, Organizational Structure Design, Buffet, 

Siki Shabu 
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บทที่ 1 

บทนำ 

 

1.1 ความเปนมาและความสำคัญของปญหา 

 การดำเนินธุรกิจสุก้ีแบบหมอตมหรือบุฟเฟตชาบูแทบจะเปนธุรกิจยอดฮิตติด 3 อันดับธุรกิจที่

เติบโตอยางตอเนื่อง ทุกโซนรานอาหารจะตองมีบุฟเฟตเรียงรายใหเลือกมากมายหลายแลรนด จนเรียก

ไดวา “ธุรกิจชาบูบุฟเฟต” เปนรูปแบบการทำธุรกิจซึ่งที่ไดรับความสนใจอยางลนตลาด มูลคาการตลาด

ของธุรกิจชาบูหรือสุกี้แบบหมอตมจำนวนมากถึง 15,000 ลานบาท และมีแนวโนมความเจริญ กาวหนา

และมูลคาตลาดท่ีเพ่ิมข้ึนเรื่อยมา ความหลากหลายของระดับราคาบุฟเฟตจึงมีมากขึ้น และราคาก็เปน

อีกเหตุผลนึงในการตัดสินใจเขาราน (Thumbsup, 2562) 

 อาหารสไตลบุฟเฟต ที่มีจุดขายเปนอยางมากในการตอบโจทยของผูบริโภคสวนใหญคือ 

“ความคุมคา” และไมตองคิดวาอาหารสั่งเปนจานเดี่ยว หรือ A La Carte ที่สั่งมากินตามชอบ เมื่อเช็ก

บิลออกมาราคาคอนขางสูง สิ่งเหลานี้เองทำใหธุรกิจบุฟเฟตเติบโตอยางตอเนื่องเชนกัน (Marketeer, 

2563) และยังมีสวนแบงการตลาดอีกมากมายที่มีการแขงขันกันในตลาด เริ่มจาก Hot Pot อยูภายใต

การบริหารของบริษัท เจซีเค ฮอสพิทอลลิตี้ จำกัด โดยมีกลยุทธการตลาดเรงสรางแบรนตใหแข็งแรง

ยิ่งข้ึน ทั้งในเรื่องของการคิดคนเมนูอาหารใหม และการพัฒนาและปรับปรุงคุณภาพงานบริการใหได

มาตราฐาน อีกทั้งการสรางการรับรูแบรนด โดยการโฆษณาผานสื่อตางและการสงเสริมการขายไปยัง

กลุมเปาหมาย นอกจากหนารานแลว Hot Pot ยังมีการปรับปรุงการบริหารงานภายในองคกร ทั้งการ

จัดการตนทุน และรายจายอ่ืน ๆ ไปจนถึงการดำเนินการขยายกิจการโดยการพิจารณาคัดเลือกสาขา  

ที่จะเปดอยางระมัดระวัง โดยเนนทำเลที่มีศักยภาพในยานกลางเมือง (AGRO-mai เกษตรและ

อุตสาหกรรมอาหาร, 2560) ถัดมาคูแขงอยาง Shabushi อยูภายใตเครือ โออิชิ กรุป จุดเดนคือ  

เสิรฟอาหารผานสายพานตรงไปยังโตะของลูกคา Shabushi ใชกลยุทธ Driving Organic Growth 

สรางคุณคาของสินคาและบริการ เพ่ือเปนการเติบโตอยางมั่นคงและยั่งยืน Driving Operational 

Excellence เนนการพัฒนาการทำงานภายในดานตาง ๆ และวางระบบควบคุมการทำงานอยางมี

ประสิทธิภาพ เพ่ือใหสามารถตอบโจทยและและสรางความรูสึกพึงพอใจของลูกคาใหมากที่สุด  

และสุดทายคือการใชกลยุทธ Store Expansion ขยายเครือขายสาขาเพ่ือเขาถึงฐานลูกคาใหม 

(“ชาบูชิ เขยาคูแขงหมอไฟ เปด 24 ชม.”, 2562) Mo-Mo-Paradise เปนรานที่อยูในเครือโนเบิล 

เรสเตอทรองตเปนชาบูบุฟเฟตระดับแมส-พรีเมียม โดยมีจุดขาย คือ รสชาติทีมีความเปนญี่ปุน โดย 

กลยุทธของ Mo-Mo-Paradise ตัวแรกคือคุณภาพอาหาร โดยเลือกทำรายการอาหารใหเลือกเพียง

ไมก่ีรายการและไปโฟกัสท่ีคุณภาพอาหารไมก่ีรายการของตัวเองใหดีที่สุด หรือการไมลดตนทุนวัตถุดิบ 

และเพ่ิมสิ่งที่ด ีๆ ใหลูกคา ถัดมาคุณภาพการบริการโดยลูกคาที่จายเงินไมวาเทาไร เราตองบริการใหดี
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ที่สุด ใหเกินความคาดหวังของเขา และตัวสุดทายคือ คุณภาพทำเล โดยเนนการขยายสาขาภายใน

หางสรรพสินคาเปนหลักอำนวยความสะดวกในการเขาถึงบริการของลูกคาดวยรถไฟฟา และลด

อุปสรรคดานสถานที่ในการจอดรถรองรับอีกดวย (Brand Case, 2564 ก) เพนกวิน อีท ชาบู ภายใต

การบริหาร เพนกวิน กรุป โดยเนนการบริหารกลยุทธดวยการทำตลาดออนไลนเพียงอยางเดียว โดย

การสราง แบรนดและการทำการตลาดออนไลน 100% เพ่ือดึงลูกคาใหมใหเขามาอยูกับเราใหไดมาก

ที่สุด ผาน User-generated Content คือลูกคาจะตองเปนคนแชรเราออกไป เพราะฉะนั้นเราตองทำ

ใหลูกคาหยิบจับทุกอยางในรานไปแชรได เชนการจัดไฟใหสองสวางเต็มที่ การจัดจานใหดูอลังการ 

ดึงดูดใหคนอยากถายรูปและเปนการสรางตัวตนใหเปนที่รูจักอีกดวย (Workpoint TODAY, 2565) 

ในชวง 3 ปที่ผานมา ธุรกิจรานอาหารประเภท “ชาบู” ในสไตลบุฟเฟต เปนรูปแบบ

รานอาหารที่อยูในความนิยมของผูบริโภค สวนหนึ่งเปนเพราะ “จุดเดน” ของรานอาหารประเภทนี้ 

เปนการทานอาหารกับเพ่ือนหรือคนสนิทรวมกันแลว ยังตอบโจทยผูบริโภคในเรื่องความคุมคา ไมตอง

คิดวาถาสั่งแบบ A la Carte แลวจะเกินงบหรือไม นั่นจึงทำใหธุรกิจสุก้ีชาบู สไตลบุฟเฟตเติบโตมา

อยางตอเนื่อง และมีรานอาหารสไตลเกิดข้ึนในตลาดเปนจำนวนมาก หนึ่งในนั้นคือสุกี้ตี๋นอย (Brand 

Buffet, 2564) อีกทั้งรานสุกี้ตี๋นอยยังมียอดขายที่ไมธรรมดา ป 2562 รายได 499 ลานบาท กำไร 15 

ลานบาทป 2563 รายได 1,223 ลานบาท กำไร 140 ลานบาท จากผลประกอบการของป 2563 เรา

จะเห็นวาในระยะเวลา 1 ป รายไดของสุกี้ตี๋นอยนั้นเติบโตขึ้นถึง 2.5 เทา และในสวนของกำไรนั้นก็

เติบโตมากขึ้นถึง 10 เทา ที่สุดในดานการเติบโตของธรุกิจที่สรางรายไดภายในระยะเวลาไมนาน 

(Brand Case, 2564 ข) 

สุกี้ตี๋นอย ไดมีการบริหารองคกรโดยใชแนวทางเพ่ือการปรับตัวดานกลยุทธการตลาด 

(Marketing Adaptation Strategy) โดยการวิเคราะหตลาด และกำหนดเปาหมาย สรางความ

แตกตาง เลือกใชกลยุทธใหเหมาะสมกับตลาดและวิเคราะหสภาพแวดลอมของตลาด เชนการพัฒนา

วิธีการและนโยบายอันจัดวาเปนกลยุทธการขาย (Selling Strategy Development) ลูกคาตองได

ของสดใหมและมีคุณภาพ หัวใจหลักของรานอาหารคอืคุณภาพ, ดานการแบงประเภทกลุมลูกคาที่

เปนเปาหมาย (Target Customer Identification) แบงกลุมดานพฤติกรรมความตองการของกลุม

ลูกคาใหม โดยสรางความแตกตาง เปดใหบริการในเวลาที่คนอื่นเขาไมเปดกัน เปดรานตั้งแตเที่ยงวัน 

จนถึง ตี 5, ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) การบริหารจัดการโมเดล

การตั้งราคาเปนการเหมาจายแบบบุฟเฟตท่ีมีเมนูใหเลือกกวา 50 เมนู ในราคาเพียง 219 บาท 

(Brand Case, 2564 ข) และสุดทาย ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational 

Structure Design) พนักงานหรือบุคคลกรถือวาเปนกลยุทธสำคัญที่สงเสริมใหธุรกิจดำเนินตอไปได 

ทางสุก้ีตี๋นอยจึงมีการใหสวัสดิการกับพนักงานในวันหยุด โดยไมทำงานแตไดรับคาจาง เบ้ียขยัน 

Incentives โอที เงินทปิ คาครองชีพ ประกันสังคม คาตำแหนง คาทักษะ ยูนิฟอรมฟรี โบนัสประจำป 

 



3 

 

(SME One, 2563) นอกจากนั้นในการศึกษางานวิจัยอ่ืน ๆ เพ่ิมเติม เชน งานวิจัยของ วิชยา 

ทองลัพท (2559) ยังไดพบวา ปจจัยที่นาสนใจและสงอิทธิพลดานความพึงพอใจดานการใชบริการ

อาหารประเภทสุก้ีหมอตมแบบชาบู ของกลุมลูกคาหรือผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล คือปจจัยที่เก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดแบบ 7P’s และปจจัยดาน

ประชากรศาสตร ทั้งนี้จากงานวิจัยของ กรรญา เสริมศักดิ์ศศธิร (2562) ไดพบวา ในดานปจจัย

เก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 7P’s มีอิทธิพลตอความพึงพอใจในการใชบริการของผูบริโภค 

ตอมาท่ีงานวิจัย มนัสมนต กล่ำแดง (2561) เรื่องภาพลักษณตราสินคาที่สงผลตอความภัคดีของ

ผูบริโภค พบวา ปจจัยท่ีเปนเหตุผลในการตัดสินใจบริโภคอาหารจากรานชาบูบุฟเฟตของผูบริโภค

สำหรับรานอาหารชาบูบุฟเฟต ไดแก คุณคาที่ผูบริโภคไดรับ เชน คุณคาดานราคาที่คุมคากับที่

ผูบริโภคจายไป ความสะอาด และรสชาติ สอดคลองกับผลของงานวิจัยของ วิไลวรรณ บุญวิเซ็นต

(2556) เรื่องความพึงพอใจของลูกคาในการใชสวนประสมการตลาดเปนปจจัยกำหนดกลยุทธการ

บริการของราน ริว ชาบู ชาบู สาขาสยามสแควร อยางไรก็ตามในการศึกษางานวิจัยที่เก่ียวของ

ดังกลาวยังปรากฏงานวิจัยเรื่อง Adaptation of Marketing Strategy เพ่ิมเตมิ โดย วิลาวัลย  

ออนวงษเปรม (2561) ศึกษาเรื่องกลยุทธการปรับตัวดานการตลาดในการรับรูคุณคาอาหารไทยดั้งเดิม

ของประเทศไทย พบวา ในการประกอบธุรกิจอาหารไทยชนิดั้งเดิมนั้นสามารถปรับปรุงพัฒนาในสวน

องการรับรูคุณคาของผูบริโภคอยางมีประสิทธิภาพกวาเดิมได เมื่อมีการใชกลยุทธการปรับตัวทาง

การตลาด โดยตองอาศัยปจจัยดาน ประเภทธุรกิจ รูปแบบอาหาร ทำเลที่ตั้ง การรับรูขาวสารประกอบ 

รวมไปถึงผลการดำเนินงานของรานที่ผานมาดวย สรุปไดวางานวิจัยที่ศึกษาธุรกิจประเภทนี้โยสวนใหญ

ใหความสำคัญดานปจจัยดานประชากรศาสตร พฤติกรรม รวมไปถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

โดยยังคงปรากฏชองวางของงานวิจัย และยังไมปรากฏงานวิจัยใดท่ีทำการศึกษาเกี่ยวกับกลยุทธการ

ปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation Strategy) ซึ่งมีผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจ

บริโภค อุปโภค ของผูบริโภค ดังนั้นในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูทำวิจัยจึงทำการศึกษาเรื่อง กลยุทธการ

ปรับตัวทางการตลาดที่สงอิทธิพลในกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของ

ผูบริโภคที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ือนำเสนอจขอมูลท่ีมีคุณูปการตอธุรกิจที่

เก่ียวของดานอาหารและรานอาหารสุก้ีตี๋นอยเอง นำผลการวิจัยท่ีไดไปใชในการสงเสริม สนับสนุน 

พัฒนาและปรับปรุงนโยบาย และกลยุทธการตลาดที่สอดคลองกับความตองการของผูบริโภคเกิด

ประสิทธิภาพ และยอดขายที่เติบโต และยั่งยืนตอไป 

ในสวนปญหาของการวิจัยนั้น ไดแก สิ่งที่ลูกคาตองการคืออะไร ปจจัยสำคัญในการพัฒนา 

กลยุทธ การขายของสุก้ีตี๋นอยคืออะไร การวางตำแหนงผลิตภัณฑใหตอบสนองตอความตองการของ

ลูกคาไดอยางตรงจุด สงผลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกมาใชบริการซ้ำของผูบริโภคเพ่ือเพ่ิมยอดขาย

หรือไม ลูกคาเกาที่เคยใชบริการยังคงอยูหรือไม และเกิดกลุมลูกคาใหมที่เพิ่มข้ึนอยางตอเนื่องหรือไม  
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1.2 วัตถุประสงคของการศึกษา 

 จุดมุงหมายของการทำวิจัยในครั้งนี ้ไดแก 

1.2.1 เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคทางดานกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 

(Marketing Adaptation Strategy) ของรานอาหารสุก้ีตี๋นอย 

 1.2.2 เพ่ือศึกษาอิทธิพลของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation 

Strategy) ที่มีผลกระทบในกระบวนการตัดสินใจ (Decision Making) ใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย 

ของผูบริโภคที่อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

1.2.3 เพ่ือศึกษารูปแบบการตัดสินใจ (Decision Making) ของผูบริโภคที่อยูอาศยัในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งเลือกใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย 

 

1.3 ขอบเขตการศึกษา 

การวิจัยในครั้งนี้ใชรูปแบบของการวิจัยซึ่งเปนเชิงปริมาณ โดยผูวิจัยเลือกใชวิธีการสำรวจ

ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางจากแบบสอบถามที่ผูวิจัยทำการสรางข้ึน และไดมีการทำการกำหนด

ขอบเขตของการวิจัยไวดังนี้คือ 

1.3.1 ในดานประชากร การวิจัยครั้งนี้ที่มีกลุมประชากรเปนลูกคาที่ใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋

นอย ทำงานเลิกดึก กลุมนักเรียน นักศึกษา พนักงานออฟฟศ ที่วางจากการเรียนและทำงานในชวง 

ดึก ๆ (Brand Case, 2564 ข) อายุระหวาง 21-53 ป เพศชายและเพศหญิง ซึ่งอาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (Go Online, 2562) โดยเลือกชวงอายุ Gen Y 21-37 ป และ  

Gen X 38-53 ป ขอมูลเพ่ิมเติมในสวนจำนวนประชากรกลุมเปาหมายในเขตกรุงเทพมหานคร รวม 

1,274,478 คน แบงเปนชาย 628,509 คน หญิง 645,969 คน และในสวนปริมณฑล รวม 4,101,021 

คน แบงเปนชาย 2,065,774 คน หญิง 2,035,247 คน (สำนักงานสถิติแหงชาติ, 2564) 

สำเร็จรูปของ Yamane (1967) จากขอมูลจำนวนประชากรกลุมเปาหมาย รวม 5,375,499 

คน ดวยแนวทางการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือใหสอดคลองกับเปาหมาย

ของการทำวิจัยมากที่สุด โดยเนนไปที่กลุมประชากรที่เคยมีประสบการณในการทานสุก้ีตี๋นอยแลว

เทานั้นในการทำการวิจัยครั้งนี้ เพ่ือการเก็บขอมูลที่ใความเที่ยงตรงมากที่สุดในการปรับกลยุทธ

การตลาดของธุรกิจสุก้ีตี๋นอยตอไป  

1.3.2 ตัวแปรในการศึกษา ไดแก 

ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจ (Decision Making) ตามข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจ 

(Kotler, 2022) ดังตอไปนี้ 

1) การรับรูปญหา (Problem Recognition) 

2) การคนหาขอมูล (Information Search) 
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3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 

4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

5) ความรูสึกภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) 

ตัวแปรอิสระ คือ การปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation Strategy) 

ประกอบดวยปจจัย 4 ปจจัย (Powers & Loyka, 2010) ดังนี้  

1) ดานการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development) 

2) ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer Identification) 

3) ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) 

4) ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design)       

1.3.3 ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูล จากพนักงานบริษัท และนักศึกษามหาวิทยาลัยซึ่งอยูอาศัยใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยใชสถานที่เปนเพจเฟซบุก กลุมคนรักบุฟเฟต (Buffet Lovers) 

https://th-th.facebook.com/groups/1606516042945841/ เนื่องดวยสาขาของสุก้ีตี๋นอยมีสาขา

ทั้งหมด 36 สาขา (ปจจุบัน 43 สาขา) กระจายอยูท่ัวกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (Kongaroi, 

2565) 

1.3.4 ระยะเวลาในการศึกษาเปนระยะเวลา 5 เดือน เริ่มตั้งแต 1 สิงหาคม 2565 ถึง 31 

มกราคม 2566 

 

1.4 ประโยชนของการศึกษาวิจัยในครั้งนี ้

 ผลที่ไดจากการวิจัยดงักลาวมีประโยชนตอฝายที่เก่ียวของดังนี้ คือ 

1.4.1 รานอาหารสุก้ีตี๋นอย ซึ่งนับเปนผูประกอบการธุรกิจที่จะไดรับทราบขอมูลจากการวิจัย

เรื่องความคดิเห็นของลูกคาที่มาใชบริการที่ราน และใชเปนแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธการ

ปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation Strategy) ทั้งในดานกลยุทธการขาย การแบงแยก

กลุมลูกคาใหชัดเจน การวางตำแหนงของผลิตภัณฑ รวมถึงการออกแบบโครงสรางองคกร เพ่ือใหมี

ความแข็งแกรงเพ่ือสูกับคูแขงที่มากข้ึนในตลาดได 

1.4.2 ผูประกอบการและธุรกิจที่เก่ียวของกับอุตสาหกรรมอาหารประเภท สุก้ีแบบหมอตม 

ชาบู บุฟเฟต ไดรนำขอมูลที่เกี่ยวของกับผลการวิจัยครั้งนี้ไปทำการปรับปรุง พัฒนา รูปแบบการ

ดำเนินกลยุทธในการประกอบธุรกิจ ดีงดูดลูกคาใหตัดสินใจมาใชบริการ รวมไปถึงเพ่ือการไดเปรียบ

ทางการแขงขัน รวมถึงการปรับตัวกับการเปลี่ยนแปลงสถานการณธุรกิจ ณ ปจจุบัน 

1.4.3 เพ่ือใหนักวิชาการและนักวิจัยดานรานอาหาร ชาบู บุฟเฟต นำผลการวิจัยประกอบการ

ศึกษา หรือ การวิจัยที่เก่ียวกับการกำหนดแนวทางการพัฒนาโดยเฉพาะธุรกิจดานรานชาบู บุฟเฟต 

อ่ืน ๆ ในตลาด 
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1.5 นิยามคำศัพทเฉพาะ  

 1.5.1 กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation Strategy) หมายถึง

รูปแบบการดำเนินกิจกรรมทางการตลาดที่มีความเกี่ยวของ เชื่อมโยง กับกลุมตลาดเปาหมาย 

ประกอบไปดวย 4 ดาน ไดแก การพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development),  

ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer Identification), ดานกลยุทธการวาง

ตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy), ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational 

Structure Design) 

 1.5.2 กระบวนการตัดสินใจ สามารถจำแนกได 5 ข้ันตอนดังนี้ การรับรูปญหา (Problem 

Recognition), รูปแบบการสืบคนขอมูล (Information Search), การประเมินรูปแบบทางเลือก 

(Evaluation of Alternative), ขั้นตอนดานรูปแบบการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision), 

กระบวนการดานการรับความรูสึกหลังจากการซื้อ (Post Purchase Behavior) 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

บทนี้เปนการนำเสนอ แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของกับตัวแปรของงานวิจัย โดยการ

ดำเนินการสืบคนและพัฒนาขอมูลจากเอกสารทางวิชาการ ปริญญานิพนธ รวมไปถึงแหลงวิชาการ 

อ่ืน ๆ ที่นาเชื่อถือ ซึ่งจำแนกออกเปน 5 สวน ไดแก          

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับตัวแปรเรือ่งกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด (Marketing 

Adaptation Strategy) 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับตัวแปรเรื่องการตัดสินใจ 

2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.4 สมมติฐานงานวิจัย 

2.5 กรอบแนวคิดการวิจัย 

รายละเอียดดังกลาวมาขางตน ประกอบดวยสาระสำคัญดังนี ้

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเรื่องกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation 

Strategy)  

Powers & Loyka (2010) ไดนิยามกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด วาเปนรูปแบบการ

ดำเนินกิจกรรมทางการตลาดที่มีความเกี่ยวของ เชื่อมโยง กับกลุมตลาดเปาหมาย โดยการวิเคราะห

ตลาด กำหนดตลาดเปาหมาย สรางความแตกตาง เลือกใชกลยุทธใหเหมาะกับตลาดและรูจัก

วิเคราะหสภาพแวดลอมโดยรวมของตลาดเพ่ือใหบรรลุเปาหมายขององคกรในเวลาที่กำหนดดวย 

การใชทรัพยากรใหเกิดประโยชนสูงสุด ประกอบไปดวย 

 2.1.1 การพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development) หมายถึง แนวทาง

หรือระบบที่สรางสรรคกระบวนการ ดานการสราง การประยุกตใช และการเผยแพรผลิตภัณฑโดย  

กลยทุธรูปแบบตาง ๆ ซึง่มีผลในการโนมนาวใจผูบริโภคใหเกิดความตองการที่จะบริโภคสินคาหรือ

บริการและนำมาสูการตัดสินใจซื้อไดอยางมีประสิทธิภาพตามเปาประสงคที่ถูกตั้งไว กิจกรรมของสุก้ี 

ตี๋นอยคือลูกคาตองไดของสดใหม และมีคุณภาพ เพราะคุณคาหลักของรานอาหารที่ตองยึดถือคือ

คุณภาพของอาหารรวมไปถึงการใหบริการอยางจริงใจ อีกทั้งบรรยากาศของรานตองมีการตกแตงแต

ละสาขาที่มีความแตกตางกันเพื่อเปนการปรับตัวในยุคปจจุบันที่สถานที่มีสวนสำคัญในการเลือกใช

บริการ และภายในยังตองพรอมไปดวยบรรยากาศเย็นสบาย เปนการอำนวยความสะดวกและเพ่ิม

อรรถรสในการรับประทานอาหารใหผูบริโภค อีกทั้งมีพื้นที่กวางขวางสำหรับจอดรถอีกดวย รวมถึง
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การนำสินคามาเปนของแถมเมื่อทานครบตามกำหนดและการทำโปรโมชันรวมกับการแลกคะแนน 

ตาง ๆ เพ่ือเปนสวนลดอีกดวย 

2.1.2 ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer Identification) ซึ่งถูก

นิยามวาเปนความสามารถในการจัดแบงจำแนกความสนใจของผูบริโภคออกเปนหมวดหมูเพ่ือใหเกิด

การปรบัปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ รวมไปถึงการสรางกลยุทธและกิจกรรมทางการตลาดที่สอดคลองกับ

กลุมผูบริโภคโดยอาศัยเกณฑในการแบงสวน 4 ดานประกอบไปดวย 1) ดานประชากรศาสตร 2) ดาน

พฤติกรรมศาสตรของผูบริโภค 3) ดานภูมิศาสตร และ 4) ดานจิตวิทยาผูบริโภค ทั้งนี้กิจกรรมของ    

สุกี้ตี๋นอยคือแบงกลุมดานพฤติกรรมความตองการของกลุมลูกคาใหม โดยสรางความแตกตาง โดยเปด

ใหบริการในเวลาที่คนอ่ืนเขาไมเปดกัน เปดรานตั้งแตเที่ยงวันจนถึง ตี 5 เพ่ือเจาะลูกคาทุกกลุมที่มี

พฤติกรรมและการใชชีวิตในชวงเวลาที่รานอาหารอื่นไมเปด เชน พนักงานออฟฟศ พนักงานกะดึก 

นักเรียน นักศึกษา เปนการปรับตัวเขาใจผูบริโภคมากขึ้น และการตระหนักถึงโอกาสและชองวางใน

การทำการตลาดดังกลาว จึงเปนอีกหนึ่งชองทางที่สงเสริมใหการทำกลยุทธของสุก้ีตี๋นอยโดดเดน

ขึ้นมากวาคูแขง 

2.1.3 ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) สามารถนิยามไดวา

เปนรูปแบบการกำหนดจุดเดนหรือการกำหนดทาทีที่ชัดเจนในการครอบครองผูบริโภคใหมีความพึง

พอใจโดยการกำหนดตำแหนงของผลิตภัณฑ, งานบริการ, ตราสินคาใหเปนที่จดจำของผูบริโภค  

เพ่ือเปนการกำหนดจุดแข็งโดยใชลักษณะเดนเปนจุดขาย สรางความโดดเดนเหนือคูแขงอยางมี

ประสิทธิภาพ กิจกรรมของสุก้ีตี๋นอยคือโมเดลการตั้งราคา เปนการเหมาจายแบบบุฟเฟต ที่มีเมนูให

เลือกกวา 50 เมนู ในราคาเพียง 219 บาท โดยกำหนดจุดเดนของรานสุก้ีตี๋นอยในการครองใจผูบริโภค

ในดานราคา ความคุมคา ปรับตัวในดานราคาใหเขาถึงงายเพราะเศรฐกิจในยุคปจจุบันท่ีไดรับผล 

กระทบหลังโควิดทำใหลูกคาไดรับความพึงพอใจและถูกโนมนาวความสนใจในการมาใชบริการที่ราน

มากยิ่งข้ึน 

2.1.4 ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design) มีนัยยะถูก

นิยามวาเปนรูปแบบของการเลือกและใชโครงสรางองคกรใหสอดคลองและสามารถตอบสนองตอ

วัตถุประสงคขององคกร อันรวมไปถึงการดำเนินการสื่องสารประสานงานกันระหวางระบบตาง ๆ ที่

เพ่ือใหเกิดความตอเนื่องขึ้นระหวางองคประกอบหลัก อันไดแก โครงสรางขององคกร พันธะงาน คน 

และระบบการชดเชยหรือมอบรางวัลที่สอดคลองกับสภาพตลาดในปจจุบัน กิจกรรมของสุก้ีตี๋นอยคือ

พนักงานหรือบุคคลกรถือวาเปนสวนสำคัญในการสงเสริมธุรกิจใหดำเนินตอไปได ทางสุก้ีตี๋นอยจึงมี

การใหสวัสดิการกับพนักงานในวันหยุด โดยไมตองทำงานแตไดรับคาจาง อีกทั้งสวัสดิการมากมายที่

มอบใหกับพนักงาน เชน โบนัสประจำป คาตำแหนง คาทักษะ ประกันสังคม เบี้ยขยัน 
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สรุปไดวาปจจัยในแตละดานนั้นมีอิทธิพลสำคัญในการกำหนดและพัฒนาธุรกิจใหมีการเติบโต

และทันตอเหตุการณโดยการวิเคราะหและนำมาปรับใชกับธุรกิจใหตอบโจทยความตองการของลูกคา 

นอกจากนั้นการปรับปรุงพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development) เนนลูกคาคือคน

สำคัญใสใจงานบริการพัฒนาโปรโมชันใหสอดคลองกับยุคปจจุบัน เชนการทำโปรโมชันสงเสริมการ

ขายรวมกับการใช Points ธนาคาร หรือหางสรรพสินคา นำมาเปนสวนลดได ดานการจัดจำแนกกลุม

ลูกคาเปาหมาย (Target Customer Identification) สุก้ีตี๋นอยแยกกลุมลูกคาออกมาอยางชัดเจนใน

สวนของพฤติกรรมการใชชีวิตที่มีเหลาพนักงาน นักเรียน นักศึกษา ที่มีไลฟสไตลการทำงานใน

ชวงเวลาดึก หรือนักเรียน นักศึกษาที่ตองงานหนังสือ และทำใหเวลาดึก ๆ อยากหาอะไรทานซึ่งราน

สวนใหญก็ปดทำการแลว สุกี้ตี๋นอยเห็นชองวางตรงนี้ในการเปดใหบริการในเวลาที่คูแขงไมเปดกันเพื่อ

ตอบโจทยไลฟสไตลของลูกคา ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) ใน

ดานราคานั้นสุก้ีตี๋นอยเปดตัวมาในตลาดในราคาที่จับตองไดลูกคาใหความสนใจเปนอยางมาก ในราคา

เพียง 219 บาท และมีเมนูใหเลือกกวา 50 เมนู พรอมน้ำซุปและน้ำจิ้มสูตรเด็ดของทางราน ดานการ

ออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design) การพัฒนาบุคลากรใหมีการบริการ

ที่ดีรวดเร็วและใสใจในสวัสดิการของตัวพนักงานเปนการใสใจบวกกับการพัฒนาเพื่อสงผลใหงาน

บริการ จนลูกคาสัมผัสไดถึงความตั้งใจและใสใจของพนักงานทุกคนจากการไดไปใชบริการจริง 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตวัแปรเรื่องการตัดสินใจ 

Kotler (2022) ศึกษากระบวนการตัดสินใจ (Decision Process) และจำแนกออกเปน 5 ขั้น

กระบวนการดังนี้  

2.2.1 การรับรูปญหา (Problem Recognition) การซื้อจะเริ่มตนขึ้นตั้งแตที่ผูบริโภคไดรับรู

หรือทราบถึง ปญหาของตนรวมถึงความตองการท่ีจะซื้อทั้งจากสิ่งเราที่เกิดภายในตัวผูบริโภคและจาก

สิ่งเราภายนอกตัวของผูบริโภค ในการใชสิ่งท่ีซื้อมาเพ่ือตอบโจทยหรือเติมเต็มความตองการอันมีอยู

เปนพื้นฐานของมนุษยเชน ความตองการปจจัยสี่ ทั้งนี้สำหรับการรับสิ่งเราภายนอกตัวผูบริโภคนั้น  

มาจากการไดรับรูขาวสาร โฆษณาตาง ๆ จึงเปนสาเหตุที่นักการตลาดตองคิดกลยุทธทางการตลาด

ขึ้นมาใหถูกกับกลุมเปาหมายของผุบริโภคในการรับสื่อ เพ่ือกระตุนความตองการของผูบริโภค 

2.2.2 รูปแบบการสืบคนขอมูล (Information Search) เกิดขึ้นเมื่อผูบริโภคไดรับการโนม

นาวจากการรับสิ่งเรามาพอสมควร  ผูบรโิภคจะถูกโนมนาวดวยกลยุทธทางการตลาดตอไปใหเกิดการ

หาขอมูลของสิ่งที่ผูบริโภคตองการ มากพอ ก็จะทำใหเกิดความสนใจในการคนหาขอมูลของสิ่งนั้น ๆ 

ตามแนวทางของความตั้งใจที่จะคนหา (Heightened Attention) โดยและเมื่อเกิดการคาหาขอมูล

ของสิ่งที่ตองการในเชิงลึกก็จะเกิดเปนการกระทำการคนหาขอมูล (Active Information Search) 

เชนการคนควาขอมูลจากชางทางออนไลน หรือการสัมภาษณผูใชสินคาคนอ่ืน ๆ 
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2.2.3 การประเมินรูปแบบทางเลือก (Evaluation of Alternative) ในกระบวนการนี้

ผูบริโภคจะใชขอมูลซึ่งไดรับมาคำนวณและคิดหาทางเลือกที่เหมาะสมกับความตองการของตัวเองมาก

ที่สุดเพ่ือใหการเลือกซื้อสินคาหรือบริการนั้นสอดคลองและสามารถตอบสนองความตองการของตนได

อยางสูงสุด นอกจากนั้นจะหาสินคาและบริการอ่ืน ๆ ที่ใกลเคยีงกันมาเปรียบเทียบ เพ่ือใหเปดโอกาส

ใหตนไดมีทางเลือกที่สอดคลองและตรงกับความตองการของตนไดอยางดีที่สุด 

2.2.4 ขั้นตอนดานรูปแบบการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากที่ผูบริโภคได

คำตอบในใจถึงทางเลือกที่ผูบริโภคตองการแลว ผูบริโภคอาจพิจารณาถึงปจจัยอ่ืน ๆ ซึ่งสงผลกระทบ

ในกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อของผูบริโภค เชน เรื่องปจจัยดานการสงเสริมการขาย ตราสินคา 

ปริมาณของสินคา ชองทางการจัดจำหนายและการชำระเงิน เปนตน 

2.2.5 กระบวนการดานการรับความรูสึกหลังจากการซื้อ (Post Purchase Behavior)  

เมื่อผูบริโภคไดผานกระบวนการในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการแลว ผูบริโภคจะมีความรูสึก

ภายหลังการใชสินคาและบริการนั้นข้ึน โดยข้ันตอนนี้เปนขั้นตอนที่จะเปนประโยชนตอการดำเนิน 

กลยุทธทางการตลาดอยางสูง เนื่องจากผูที่เก่ียวของสามารถใชขอมูลความรูสึกหลังการซื้อของ

ผูบริโภคไปประกอบการพัฒนาสินคาและบริการใหดียิ่งขึ้นรวมไปถึงใชกำหนดแนวทางทางการตลาด

เพ่ือใหเกิดการซื้อซ้ำของลูกคาเกา 

สรุปไดวาแนวทางเรื่องกระบวนการตัดสินใจดังกลาวนั้น เปนแนวทางซึ่งมีความเปนไปไดที่

ผูบริโภคใชเพ่ือพิจารณาตัดสินใจเลือกรับประทานสุกี้ตี้นอย เพราะมีการนำกิจกรรมตาง ๆ เขาไป 

อยูในแตละกระบวนการ ไมวาจะเปน การรับรูปญหา (Problem Recognition) การโพสตลง 

Facebook ดวยรูปภาพอาหารที่นารับประทานเพ่ือเปนการกระตุนความตองการอยากรับประทาน 

เพ่ือใหสอดคลองกับความตองการพ้ืนฐาน เชน ความหิว การคนหาขอมูล (Information Search) 

พฤติกรรมผูบริโภคสุกี้ตี๋นอยตองอาศัยการคนหาขอมูลเพื่อเปรียบเทียบและตอบสนองสิ่งที่ตัวเอง

กำลังสนใจผานชองทางที่หลากหลาย เชน Facebook หรือ Google นอกจากนั้นในขั้นตอนของ

กระบวนการในการเลือก (Evaluation of Alternative) ผูบริโภคพิจารณาเพ่ือเลือกสิ่งท่ีถูกใจตรง

ความตองการ กอนที่จะเขาสูกระบวนการในการตัดสินใจบริโภคหรือซื้อ (Purchase Decision)  

อันเปนผลมาจากคดิวิเคราะหทางเลือกมาแลววาสินคาหรือบริการนั้นสอดคลองกับสิ่งที่ผูบริโภค

ปรารถนามากที่สุด และกระบวนการสุดทาย คือ การเกิดความรูสึกบางอยางภายหลังจากการทำ 

การซื้อ (Post Purchase Behavior) จากที่ไดรับประทานบุฟเฟตหรือสุก้ีแบบหมอตมในรูปของชาบู

แลวนั้น ผูบริโภคเกิดการสัมผัสไดถึงรสชาติอาหาร งานบริการตางๆมีอิทธิพลกำหนดการตัดสินใจใน

ครั้งอ่ืน ๆ ตอไปในการเขารับบริการอีกครั้งหรือพูดกันปากตอปาก บอกกลาวกับคนรูจักเพื่อนฝูง  

เพ่ือขยายตลาดออกไปไดอยางกวางขวางมากยิ่งข้ึน 
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2.3 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

จากการศึกษาเรื่อง กลยุทธการปรับตัวทางการตลาดซึ่งสงผลกระทบทางดานการตัดสินใจใช

บริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลพบวา มี

งานวิจัยท่ีเก่ียวของ ดังตอไปนี้ 

วิชยา ทองลัพท (2559) ผูวิจัยไดอาศัยแนวคิดดานประชากรศาสตรแนวคิดดานปจจัยที่อาจ

สงผลตอความพึงพอใจของผูบริโภค และแนวคิดเรื่องปจจัยทางดานสวนผสมทางการตลาดแบบ 7P’s 

เปนกรอบแนวคิดการวิจัย จากการรวบรวมผลการศึกษาที่ได พบวากลุมตัวอยางดังกลาว โดยมากมี

ความคิดเห็นดานความพึงพอใจในการใชบริการรานสุก้ีแบบหมอตมหรือชาบู โดยถูกชี้วัดดวยปจจัย

ดานความสะอาด ปจจัยดานทรัพยากรมนุษย ปจจัยเรื่องราคาและการสงเสริมการตลาด รวมไปถึง

ปจจัยที่เก่ียวกับผลิตภัณฑเอง สวนปจจัยที่ไมไดมีอิทธิพลตอความคดิเห็นเรื่องความพึงพอใจของการ

ใชบริการรานชาบูหรือสุกี้ของผูบริโภคคือปจจัยเรื่องลักษณะวภาพแวดลอมดานกายภาพของตัวราน 

รวมไปถึงชองทางดานการจำหนายสินคาและการใหบริการ          

ชลลดา มงคลวนิช, จักษณา พรายแกว และปุณณภา กนกวลัยวรรณ (2560) ซึ่งศึกษาวิจัย

เรื่องปจจัยดานตาง ๆ ที่สงผลตอการบริโภคอาหารบุฟเฟตในโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทย ทั้งใน

ดานปจจัยเรื่องประชากรศาสตรและพฤติกรรมการรับประทานอาหารบุฟเฟต จากการวิเคราะห

ประมวลผลการศึกษาพบวาปจจัยดานประชากรศาสตรของรายไดสัมพันธกับปจจัยการเลือกบริโภค

อาหารแบบบุฟเฟตในโรงแรม รวมไปถึงปจจัยดานคุณภาพของอาหาร บริการของพนักงาน และ

บรรยากาศของภัตตาคารที่สอดคลองกัน ทั้งนี ้ผูบริโภคจะเลือกรับประทานอาหารบุฟเฟตในโรงแรม

ในวันหยุดสุดสัปดาหโดยเฉลี่ย 1 ครั้งตอสัปดาห ในที่นี้การศึกษายังพบวาในการบริโภคอาหารบุฟเฟต

ในโรงแรมนั้นไมเก่ียวกับปจจัยดานอาชีพ 

กรรญา เสริมศักดิ์ศศิธร (2562) ศึกษาเรื่องปจจัยที่เก่ียวของกับพฤติกรรมผูบริโภครวมไป  

ถึงปจจัยที่เก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดแตละดานอันมีอิทธิพลในการเลือกบริโภครานอาหาร     

บุฟเฟตหรือสุกี้แบบหมอตมชาบูชิของพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ชลบุรี ไดศกึษา

เก่ียวกับ ประชากรศาสตรและพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารบุฟเฟต 

ชาบูชิ เชน ชวงเวลา ความถี่ ประเภทรายการอาหาร และรูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภคตอปจจัยที่

เก่ียวกับสวนประสมทางดานการตลาด ทั้งนี ้ผลการวิจัยชี้วาผูหญิงอายุระหวาง 20-30 ป ทั้งที่อยูใน

สถานะโสดและสมรสแลว โดยมีการศึกษาในระดับชั้นปริญญาตรี มีระดับรายไดระหวาง 20,000- 

30,000 และในดานการวิเคราะหพฤติกรรมการเลือกรับประทานอาหารบุฟเฟต ชาบูชิ สวนใหญชอบ

นั่งทานท่ีราน รับประทานมากสุดเดือนละ 2 ครั้ง สวนใหญจะมารับประทานอาหารกับ แฟน คนรัก

มากสุด และเลือกบริโภคที่รานในชวงวันหยุดเสาร อาทิตย และวันหยุดนักขัตฤกษตาง ๆ ราคาที่ลูกคา

ยอมรับไดอยูระหวาง 351-450 บาท สวนเหตุผลเพราะชื่นชอบในรสชาติอาหารและบริการ ทั้งนี้ใน
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ดานปจจัยแตละดานในสวนประกอบดานสวนประสมการตลาด 7P’s ที่มีผลกระทบตอรูปแบบ

พฤติกรรมการเลือกใชบริการของผูบริโภค อันดับ 1 คอื ดานสินคา รสชาติอรอย อันดับ 2 ดาน

ทรัพยากรมนุษยที่ใหบริการ ซึ่งกระตือรือรนในการตั้งใจบริการ อันดับ 3 ดานสงเสริมการขาย  

การจัดทำสวนลดพิเศษสำหรับสมาชิกมากสุด อันดับ 4 ลักษณะทางกายภาพ เรื่องของความสะอาด

และไมมีกลิ่นไมพึงประสงค อันดับ 5 กระบวนการ ในเรื่องของการบริการดวยความรวดเร็วและไม

ผิดพลาด อัดดับ 6 ดานราคา ในเรือ่งของการแสดงราคาอาหารอยางชัดเจนมากที่สุด อันดับที่ 7 ทาง

รานนำเสนอรูปแบบการจัดจำหนายที่ลูกคาใชบริการไดอยางสะดวกสบาย เขาถึงงาย ตั้งอยูในบริเวณ

ที่สะดวกในการเดินทางเขาถึง 

มนัสมนต กล่ำแดง (2561) ทำการศึกษาวิจัยเก่ียวกับภาพลักษณตราสินคาที่มีผลกระทบ

ดานความภักดีของผูบริโภคสำหรับรานอาหารชาบู สุก้ีหมอตม หรือบุฟเฟต ในเขตกรุงเทพมหานคร 

กรณีศึกษา ปจจัยสวนบุคคล ภาพลักษณตราสินคา และความภักดีของผูบริโภคท่ีมีตอรานสุก้ีหมอตม

ชาบูชิ บุฟเฟตและซูกิชิบุฟเฟต พบวา ขอมูลพ้ืนฐานสวนบุคคลของผูใชบรกิารมีแนวโนมเปนเพศ

หญิง มีอายุชวง 18-25 ป ระดับการศึกษาชวงปริญญาตรีซึ่งมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมี

รายไดนอยกวาหรือในชวง 15,000 บาท มีพฤติกรรมการรับรูปจจัยดานภาพลักษณตราสินคาบงชี้

เรื่องคุณสมบัติและประโยชนของสินคาและบริการมากที่สุด ขณะที่ปจจัยดานความจงรักภักดีซึ่ง

สงผลกระทบตอตราสินคาของผูบริโภคนั้นมีระดับที่พอใจมาก ทั้งนี้หากมีการพิจารณาในแตละดาน 

การวิจัยชี้ใหเห็นวา ปจจัยดานความภัคดี และปจจัยดานความงายในการเขาถึงมีอิทิพลตอผูบริโภค

มากที่สุด 

กิตติกร เรืองขำ, ยุวเรศ มาซอรี และกิตติกาญจน กาญจนะคูหะ (2564) ไดศึกษาเรื่องกลยุทธ

การปรับตัวโดยใชปจจัยสวนประสมทางการตลาดภายใตสถานการณ Covid 19 ธุรกิจรานอาหาร

ริบสแมน อำเภอปากชอง จังหวัดนครราชสีมา พบวา ปจจัยในดานการใหชองทางการจัดจำหนายที่

พนักงานมีการใชคำพูดในการสื่อสารถึงสินคาอยางเหมาะสม หรือบริการในรูปแบบออนไลนของตัว

พนักงานใหมีประสิทธิภาพทำใหแบรนดปรับตัวไดมากที่สุด โดยเจาของธุรกิจหรือพนักงานระดับ

บริหารจะตองทำการฝกฝน อบรม และพัฒนาปรับปรุงพนักงานใหมีทักษะการพูดโนมนาวใจและการ

นำเสนอสินคาใหมีความนาสนใจ ปจจัยดานกระบวนการตองมีการคำนึงถึงมาตรการสุขอนามัยและ

การแพรระบาดของเชื้อไวรัส เพ่ือสรางความเชื่อมั่น ความปลอดภัยและความนาเชื่อถือใหกับลูกคา 

รวมถึงการปฏิบัติงานของพนักงานอีกดวย 

สุกัญญา วั่นเลง (2561) ไดทำการศึกษาเรื่องแผนธุรกิจเพื่อสรางธุรกิจใหมธุรกิจอาหาร

ประเภทชาบูแบบบุฟเฟต “เลอคาชาบู” พบวา โดยมากผูบริโภคจะเลือกไปรับประทานอาหาร

ประเภทชาบูกับเพ่ือนบอยที่สุด ตัวผูบริโภคเองจะเปนผูที่ทำการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหาร

ประเภทสุก้ีหมอตม ชาบู ผูบริโภคเลือกไปรับประทานในชวงเย็นของวันหยุดสุดสัปดาห หรือเสาร 

 



13 

 

อาทิตย เวลาประมาณ 16:00-19:00 โดยแตละครั้งจะเดินทางไปรับประทานครั้งละ 2-4 คน และใช

เวลาในการรับประทานอาหารครั้งละ 90 นาที ราคาของอาหารตอคนชวง 301-350 บาท เหตุผลที่

เลือกรับประทานอาหารประเภทชาบู คือการมีตัวเลือกท่ีหลากหลายของเมนูใหรับประทาน สวนใหญ

ไมมีแบรนดประจำที่เลือกรับประทาน และสุดทายรูจักรานอาหารประเภทชาบูผานสื่อออนไลนมาก

ที่สุด 

 วิลาวัลย ออนวงษเปรม (2561) ทำการวิจัยดานการศึกษาเรื่องกลยุทธการปรับตัวตาม

แนวทางดานกลยุทธการตลาดเพ่ือที่สงผลดานการรับรูคุณคาอาหารไทยดั้งเดิมของประเทศไทย 

พบวา (1) ปจจัยกลยุทธการขายและการตลาดที่ไดรับการปรับปรุง พัฒนายกระดับใหเหมาะสม เชน 

การพัฒนาแนวทางวิธีการขาย ความรูดานการนำเสนอโปรโมชัน และการสังเกตความตองการของ

ลูกคา รวมไปถึงการนำเทคโนโลยีมาปรับใชนำเสนอขาย และการนำเสนอผลิตภัณฑใหเปนที่รูจักเปน

การดึงดดู กระตุนการสรางแรงจูงใจเพ่ือสงผลใหลูกคาตัดสินใจซื้อสินคาหรือใชบริการ (2) การแบง 

แยกกลุมลูกคาเปาหมาย เพื่อพัฒนา วางแผน รวมถึงการดำเนินการจัดกิจกรรมทางการตลาดไดงาย 

และสอดคลอง สอดคลองกับรูปแบบความตองการลูกคาแตละกลุมไดอยางตรงประเด็น (3) การ

กำหนดรูปแบบโครงสรางองคกรเพื่อการจัดสรรทรัพยากรบุคคลและสายการบังคับบัญชา โดยมีการ

สงเสริมพนักงานใหมีการปฏิบัติหนาที่อยางเต็มความสามารถ และบรรลุเปาหมายขององคกร 

พรรณนารา ปวงคำ และวันเพ็ญ เจริญตระกูลปต ิ(2565) ทำการวิจัยดานการศึกษาเรื่อง  

บุฟเฟตปงยาง ณ สถานการณโควิด 19 ที่สงผลตอการปรับตัวของผูบริโภคและกิจการรานอาหาร 

บุฟเฟต ในอำเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม พบวา พฤติกรรมการบริโภคอาหารบุฟเฟตปงยาง

หลังเกิดสถานการณโควิด 19 ผูบริโภคสวนใหญ มีวิธีการเลอืกรับประทานอาหารแบบบุฟเฟตที่ไม

เปลี่ยนแปลงมากนัก ยังคงเลือกวิธีนั่งรานเปนจำนวนมาก หรือทดแทนดวยการสั่ง Delivery อีกทั้ง 

แนวทางการปรับตัวในการใหบริการของทางรานอาหารบุฟเฟตปงยาง มีการปรับตัวเปดรานไมเกิน 

23:00 ตามมาตรการ รวมถึงมีการปรับตัวในการใหบริการแบบ Delivery มากขึ้นดวยรวมถึงการ

ปรับตัวตามภาครัฐ โดยการเขาโครงการคนละครึ่งเพ่ือใหผูบริโภคตัดสินในใชบริการไดงายมากยิ่งขึ้น

ในเรื่องของความคุมคา 

ภูริ ชุณหขจร (2564) ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคที่ใชบริการรานอาหารรางวัล 

มิชลินสตารในประเทศไทย พบวา ผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการดวยปจจัย ดานการประชาสัมพันธ

ผานสื่อ Social ดวยเมนูคุณภาพอาหารตาง งานบริการ กระบวนการ นอกจากนั้นยังพบวา ดานราคา

ก็เปนสวนสำคญัในการตัดสินใจ 
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อกนิษฐ เชยคำดีดี และชญาภัทร ก่ีอาริโย (2561) ทำการวิจัยเรื่องปจจัยที่มีความสัมพันธกับ

การตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหารติ่มซำ อำเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช พบวา ผูบริโภคให

ความสำคัญดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ ในสวนของความเหมาะสมของราคาและ

คุณภาพรวม เพ่ือใหทราบถึงขอมูลและนำไปวางแผนการวางตำแหนงของสินคาและบริการตอไป 

มธุรส พลพวก และธรรมวิมล สุขเสริม (2565) ไดทำการวิจัยเรื่อง ความตองการของผูบริโภค

ที่จะเขาใชบริการรานชาบูอินดี้ ในอำเภอเขื่องใน จังหวัดอุบลราชธานี พบวา พฤติกรรมตามคานิยม

ของผูบริโภคที่เลือกใชบริการนั้น อยูที่ความทันสมัยมาเปนอันดับแรก รองลงมาความมีชื่อเสียง  

การเขาสังคม รวมถึง สถานที่ใหบริการและกระบวนการใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจ 

สิริกร เตียเอ่ียมดี (2562) ไดทำการวิจัยเรื่อง การสรางความแตกตางเชิงธุรกิจที่สงผลตอ

การตัดสินใจใชบริการรานอาหารบุฟเฟตของผูบริโภคในเขตอำเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ พบวา 

ผูประกอบการรานบุฟเฟต ควรใหความสำคัญดานการคัดเลือกพนักงานบริการ ตองมีบุคลิภาพ  

การเอาใจใส ความออนนอม ยิ้มแยมแจมใส และควรมีการอบรมงานดานบริการอยางสม่ำเสมอ  

เพ่ือสรางงานบริการที่มีความแตกตางจากคูแขง 

  

2.4 สมมติฐานงานวิจัย 

ผลจากการที่ไดจากการประเมินแนวคิดและทฤษฎีและการสรุปงานวิจัยท่ีเก่ียวของ พบวา 

แนวคิดทฤษฎีของ Powers & Loyka (2010) กลาววา กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด (Marketing 

Adaptation Strategy) คือกระบวนการที่มีเก่ียวของกับกลุมตลาดเปาหมาย โดยการวิเคราะหตลาด 

กำหนดตลาดเปาหมาย สรางความแตกตาง เลือกใชกลยุทธใหเหมาะกับตลาดและรูจักวิเคราะห

สภาพแวดลอมโดยรวมของตลาดเพื่อใหบรรลุเปาหมายท่ีองคกรตั้งไวในเวลาที่กำหนดโดยเพ่ือใหเกิด

อรรถประโยชนท่ีมีประสิทธิผลสูงสุด ประกอบไปดวย ดานการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling 

Strategy Development) ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer 

Identification) ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) และสุดทายดานการ

ออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design) และทฤษฎีการตัดสินใจ (Decision 

Process) ตามรูปแบบแนวทางกระบวนการตัดสินใจอยู 5ขั้นกระบวนการ ของ Kotler (2022) กลาว

วากระบวนการตัดสินใจประกอบไปดวย การรับทราบถึงปญหา (Problem Recognition) การสืบคน

ดานขอมูล (Information Search) การประมวลประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 

การตัดสินใจเลือกซื้อ (Purchase Decision) และ ความรูสึกที่เกิดหลังจากที่ไดมีการซื้อ (Post 

Purchase Behavior) เชนเดียวกับงานวิจัยของ วิลาวัลย ออนวงษเปรม (2561) ที่ไดศึกษาเรื่อง

รูปแบบกลยุทธทางดานการปรับตัวในกลยุทธการตลาด การสงเสริมการขาย เพ่ือสรางการรับรูคณุคา

อาหารไทยรูปแบบดั้งเดิมของประเทศไทย พบวา ความสำคัญในสวนการปรับตัวของกลยุทธทาง
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การตลาดในดานการพัฒนากลยุทธสำหรับการขายใหเหมาะสมกับปจจุบัน เชน การเลือกโปรโมชัน 

การสังเกตพฤติกรรมดานความตองการของลูกคา การใชเทคโนโลยีเพ่ือการใชบริการ การจัดประเภท

ของกลุมลูกคาเพื่อพัฒนาใหตรงความตองการ การออกแบบโครงสรางโดยการจัดสรรพนักงานให

ปฏิบัติงานไดอยางเต็มความสามารถนั้นมีสวนทำใหลูกคาเกิดการรับรูคณุคา ขางตนนั้น ไดนำมาสู

การศกึษาวากลยุทธการปรับตัวทางการตลาดสงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของ

ผูบริโภคที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งนี้ในการศึกษางานวิจัยชิ้นนี้ประกอบดวย

สมมติฐาน 5 ขอ สรุปไดวา 

 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยในดานการปรับตัวทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ

รานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จากการศึกษาตามแนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวของขางตน สรุปผลท่ีบงชี้วาแนวคิดทฤษฎีของ ศิริรัตน 

โกศการิกา (2564) เรื่องกลยุทธการฟนฟูการใหบริการธุรกิจรานอาหารซึ่งมีผลในดานความพึงพอใจใน

บริการและพฤติกรรมความเชื่อมั่นตอตราสินคาในภาวะวิกฤติโควิด 19 ของประเทศไทย พบวา การ

บริหารคนคอืสิ่งสำคัญสำหรับงานบริการ ปจจัยท้ังดานกลยุทธการฟนฟูการใหบริการ กลาวคำขอโทษ 

การรับขอรองเรียน การชดเชย ลวนแตสงผลกระทบตอความพึงพอใจในบริการของธุรกิจ อีกทั้งในดาน

การนำเทคโนโลยีเขามาพัฒนารูปแบบการประสานงานระหวางงานกับคนใหมีความตอเนื่องอยางเปน

ระบบ ปรับตัวตามสภาพแวดลอมของยุคปจจุบันที่เกิดข้ึนใหทันเหตุการณโดยการวิเคราะหตลาด อีกทั้ง

มีความสอดคลองกับงานวิจัยของ พรรณนารา ปวงคำ และวันเพ็ญ เจริญตระกูลปติ (2565) ไดศึกษา

เรื่อง บุฟเฟตปงยาง ณ สถานการณโควิด 19 ที่สงผลตอการปรับตัวของผูบริโภคและกิจการรานอาหาร

บุฟเฟต ในอำเภอเมืองเชียงใหม จังหวัดเชียงใหม พบวา พฤติกรรมการบริโภคอาหารบุฟเฟตปงยาง 

หลังเกิดสถานการณโควิด 19 ผูบริโภคสวนใหญ มีวิธีการเลอืกรับประทานอาหารแบบบุฟเฟตที่ไม

เปลี่ยนแปลงมากนัก ยังคงเลือกวิธีนั่งรานเปนจำนวนมาก หรือทดแทนดวยการสั่ง Delivery อีกทั้ง 

แนวทางการปรับตัวในการใหบริการของทางรานอาหารบุฟเฟตปงยาง มีการปรับตัวเปดรานไมเกิน 

23:00 ตามมาตรการ รวมถึงมีการปรับตัวในการใหบริการแบบ Delivery มากขึ้นดวยรวมถึงการปรับ 

ตัวตามภาครัฐ โดยการเขาโครงการคนละครึ่งเพ่ือใหผูบริโภคตัดสินในใชบริการไดงายมากยิ่งข้ึนใน 

เรื่องของความคุมคา ปจจัยขางตนดังกลาวลวนแตสงผลตอการตัดสินใจมาใชบริการของผูบริโภคดวย

เหตุผลดังกลาวไดนำมาซึ่งสมมติฐานที่วา ปจจัยการปรับตัวทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใช

บริการรานอาหาร 

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development) สงผล

ตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

แนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวของขางตนสามารถประมวลผลไดวา แนวคิดทฤษฎีของ วิชยา ทองลัพท 

(2559) เรื่องปจจัยที่มีผลกระทบตอความพึงพอใจในการใชบริการรานอาหารประเภทสุก้ีหมอตม หรือ 
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ชาบู ของผูใชบริการที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ระบุไดวา ในดานความพึงพอใจใน

การใชบริการของผูบริโภคสำหรับอาหารดังกลาว ไดรับผลกระทบจากปจจัยดานความพึงพอใจ 4 

ประการ ไดแก ปจจัยดานทรัพยากรมนุษย ปจจัยดานความสะอาดและกระบวนการ ปจจัยดาน

สงเสริมการตลาด ปจจัยดานราคา รวมไปถึงปจจัยที่เก่ียวกับดานผลิตภัณฑ ทั้งนี้ในแตละปจจัยเปน

จัดวามีอิทธิพลสำคัญในการพัฒนากลยุทธแนวทางการขาย โดยการวิเคราะหตลาด และคิดคนกลยุทธ

การขายใหม ๆ เพ่ือโนมนาวความพึงพอใจและเอ้ือใหผูบริโภคใชประกอบการตัดสินใจเพ่ือใชบริการ

รานอาหารของผูบริโภคได อีกทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ภูริ ชุณหขจร (2564) ไดศึกษาเรื่อง

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคที่ใชบริการรานอาหารรางวัล มิชลินสตารในประเทศไทย 

พบวา ผูบริโภคสวนใหญมาใชบริการดวยปจจัย ดานการประชาสัมพันธผานสื่อ Social ดวยเมนู

คุณภาพอาหารตาง งานบริการ กระบวนการ นอกจากนั้นยังพบวา ดานราคาก็เปนสวนสำคัญใน 

การตัดสินใจ ดังนั้นจึงนำมาซึ่งสมมติฐานดานการพัฒนากลยุทธการขาย 

สมมติฐานที่ 3 ปจจัยดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer 

Identification) สงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคที่อาศัยในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สรุปการศึกษาตามแนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวของขางตนประมวลผลไดวา แนวคิดทฤษฎีของ  

ชลลดา มงคลวนิช และคณะ (2560) เรือ่งปจจัยสำคัญที่มีผลตอการบริโภคอาหารบุฟเฟตโรงแรมของ

นักทองเที่ยวชาวไทย พบวา ผูบริโภคจะเลือกรับประทานอาหารบุฟเฟตในโรงแรมในชวงเวลาเย็นของ

วันหยุดสุดสัปดาห จำนวน 1 ครั้งตอสัปดาห โดยจำแนกลุมคากลุมเปาหมายตามชวงเวลาที่ใชบริการ

ที่ไดรับความนิยมสูงสุด ซึ่งบงชี้ใหผูวิจัยทราบถึงชวงเวลาที่เหมาะสมในการจัดทำโปรโมชันเพ่ือ

สงเสริมการขาย หรือทำโปรโมชันกระตุนยอดขายในเวลาที่คนไมคอยมาใชบริการในการสรางรายได

ในชวงเวลาอ่ืนอีกดวย อีกทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของ มธุรส พลพวก และธรรมวิมล สุขเสริม

(2565) ไดทำการวิจัยเรื่อง ความตองการของผูบริโภคท่ีจะเขาใชบริการรานชาบูอินดี้ ในอำเภอเขื่อง

ในจังหวัดอุบลราชธานี พบวา พฤติกรรมตามคานิยมของผูบริโภคที่เลือกใชบริการนั้น อยูที่ความ

ทันสมัยมาเปนอันดับแรก รองลงมาความมีชื่อเสียง การเขาสังคม รวมถึงสถานที่ใหบริการและ

กระบวนการใหบริการ มีผลตอการตัดสินใจ เลยเปนที่มาของสมมติฐานดานการจัดจำแนกแยก

ประเภทกลุมลูกคาที่เปนเปาหมายดังในขอนี้ 

สมมติฐานที่ 4 ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) สงผลตอการ

ตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

การศกึษาตามแนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวของขางตนดวยการประมวลผล ชี้ใหเห็นวาแนวคิดทฤษฎี

ของ กรรญา เสริมศักดิ์ศศิธร (2562) ซึ่งทำการวิจัยเรื่องพฤติกรรมและปจจัยที่เก่ียวของกับสวน

ประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลในการเลือกใชบริการรานอาหารสุก้ีแบบหมอตมบุฟเฟตชาบูชิ ของ
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พนักงานในเขตนิคมอมตะนคร ชลบุรี พบวา พฤติกรรมของผูบริโภคการตัดสินใจเลือกรับประทาน

อาหารบุฟเฟต ชาบูชิ ทั้งในดาน ชวงเวลา ความถ่ี ประเภทรายการอาหารมีอิทธิพลในการเลือกเขาใช

บริการรานอาหารบุฟเฟตสุก้ีแบบหมอตม ชาบูชิ ทั้งนี ้ผลการวิจัยดังกลาว สามารถนำมาสูสมมติฐาน

เรื่องการวางตำแหนงผลิตภัณฑ วารานสุก้ีตี๋นอยมีประเภทของรายการอาหาร ใหเลือกมากมาย  

โดนใจของกลุมเปาหมายเปนจุดแข็งอยางชัดเจนและอาจสงผลในการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภค 

อีกทั้งยังสอนคลองกับงานวิจัยของ อกนิษฐ เชยคำดีดี และชญาภัทร ก่ีอาริโย (2561) ทำการวิจัย 

เรื่องปจจัยที่มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหารติ่มซำ อำเภอเมือง จังหวัด

นครศรีธรรมราช พบวา ผูบริโภคใหความสำคัญดานราคาที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการ ในสวนของ

ความเหมาะสมของราคาและคุณภาพรวม เพื่อใหทราบถึงขอมูลและนำไปวางแผนการวางตำแหนง

ของสินคาและบริการตอไป ตามสมมติฐานดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ 

สมมติฐานที่ 5 ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design)   

สงอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 

สรุปประมวลผลที่ไดจากการศึกษาตามแนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวของขางตน ชี้ใหเห็นวา 

แนวคิดทฤษฎีของ สุมณทิพย สามิภักดิ์ (2557) ไดศกึษาเรื่องความสัมพันธของโครงสรางองคการกับ

พฤติกรรม แสดงถึงแนวทางเรื่องระดับความพึงพอใจในการทำงานและระดับความสุขของพนักงาน 

พบวา ตัวแปร การศึกษาโครงสรางองคการประกอบดวย การแบงงานกันทำ (Division of Word) 

การทำงานเปนทีม (Team) การกระจายอำนาจ (Decentralization Decision) สวนใหญเห็นดวยกับ

องคประกอบในระดับสูงท้ังหมด ทั้งนี้ในดานการแบงงานกันทำพบวามีระดับคาเฉลี่ยอยูในระดับสูง

ที่สุด ปจจัยตอมาคือในดานการทำงานเปนทีม และสุดทายการกระจายอำนาจ โดยบริษัทมีการจัดการ

แบบแนวนอน หรือ Horizontal Structure ซึ่งตอกย้ำความสำคัญของพนักงานที่อยูในองคการ  

โดยมีการจัดการแบงงานกันทำตามประสบการณ ความรู ความสามารถ รวมไปถึงความเชี่ยวชาญ 

นอกจากนั้นคือดานการใหความชวยเหลือกันเพ่ือสนับสนุนการทำงานเปนทีม รวมไปถึงการศกึษา

ระดับความสุขของพนักงาน การประเมินผลการศึกษาขางตนจากกลุมตัวอยาง ชี้เห็นวา ในดานการ

ติดตอสัมพันธพนักงานมีมีระดับความสุขมีคาเฉลี่ยอยูในระดับสูงสุด ประเด็นดานตอมาคือความสำเร็จ

ดานการทำงาน การไดถูกยอมรับ และดานความรักภักดีตองาน ตามลำดับ ในสวนของโครงสราง

องคกรนั้น จัดวาเปนโครงสรางพ้ืนฐานที่สงเสริมงานบริการหนารานใหมีความพรอมบริการและพรอม

สำหรับปฏิบัติงานอื่นๆตลอดจนการสงเสริมใหงานบริการมีประสิทธิภาพจากตัวพนักงานมากขึ้น ทั้ง

ในการแบงงานกันทำตามประสบการณการ ระดับความสามารถ การรวมกันสนับสนุนการทำงานเปน

ทีม การสรางบรรยากาศที่เต็มไปดวยความสุขในการทำงาน พ้ืนฐานงานบริการเปนสำคัญใจการสงผล

ตอลูกคาโดยตรง อีกทั้งยังสอดคลองกับงานวิจัยของ สิริกร เตียเอ่ียมดี (2562) ไดทำการวิจัยเรื่อง 
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การสรางความแตกตางเชิงธุรกิจที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารบุฟเฟตของผูบริโภคใน

เขตอำเภอเมือง จังหวัดอุตรดิตถ พบวา ผูประกอบการรานบุฟเฟต ควรใหความสำคัญดานการ

คัดเลือกพนักงานบริการ ตองมีบุคลิภาพ การเอาใจใส ความออนนอม ยิ้มแยมแจมใส และควรมีการ

อบรมงานดานบริการอยางสม่ำเสมอ เพ่ือสรางงานบริการที่มีความแตกตางจากคูแขง ซึ่งนำมาซึ่ง

สมมติฐานในดานการออกแบบโครงสรางองคกรขอนี้ 

 

2.5 กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

ภาพที่ 2.1: ความสัมพันธระหวางการกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation 

Strategy) กับตัวแปรการตัดสินใจ (Decision Making) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กรอบแนวคิดดังกลาว ชี้ใหเห็นถึงความสัมพันธระหวางปจจัยทางดานการปรับตัวทาง

การตลาด (Marketing Adaptation Strategy) กับปจจัยดานการตัดสินใจภายใตแนวความคิดเรื่อง

การปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation Strategy) ของ Powers & Loyka (2010) 

ประกอบดวย ดานการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development), ดานการจัด

จำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer Identification), ดานกลยุทธการวางตำแหนง

ผลิตภัณฑ (Positioning Strategy), ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure 

Design) และแนวคิดเรื่องกระบวนการตัดสินใจของ Kotler (2022) มีกระบวนการดวยกัน 5 ขั้น

กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด (Marketing 

Adaptation Strategy) Powers & Loyka 

(2010) 

(1) ดานการพัฒนากลยุทธการขาย 

(Selling Strategy Development)  

(2) ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย 

(Target Customer Identification) 

(3) ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ 

(Positioning Strategy)  

(4) ดานการออกแบบโครงสรางองคกร 

(Organizational Structure Design)  

การตัดสินใจใชบริการรานอาหาร

สุกี้ตี๋นอยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

Kotler (2022) 
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กระบวนการ 1) การรับทราบถึงสภาพปญหา (Problem Recognition) 2) การสืบหาขอมูลที่

เก่ียวของ (Information Search) 3) การรวบรวมประมวลทางเลือก (Evaluation of Alternative) 

4) รูปแบบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) และ 5) ความรูสึกหลังจากมีการ

ตัดสินใจซื้อ (Post Purchase Behavior) 
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บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

 การวิจัยเรื่องกลยุทธการปรับตัวทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหาร 

สุกี้ตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลในครั้งน้ี จัดวาเปนการศึกษาเชิงสำรวจ 

(Survey Research) ดวยการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และมีการ

ประมวลผลขอมูลดวยการดำเนินการวิเคราะหขอมูลเชิงสถิติ โดยระเบียบวิธีวิจัย ดังนี ้

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.2 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

3.3 การตรวจสอบเครื่องมือ 

3.4 องคประกอบของแบบสอบถาม 

3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.6 การแปลผลขอมูล 

3.7 สถิติที่ใชในการวิเคราะห 

 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรกลุมเปาหมายทั้งหมด รวม 5,375,499 คน โดยกลุมตัวอยางที่ใชศึกษา มาจากเพจ

เฟซบุก กลุมคนรักบุฟเฟต (Buffet Lovers) ทั้งหมดจำนวน 400 ราย ที่เปนลูกคาตี๋นอย ตารางของ 

Yamane (1967) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95% และคาความคลาดเคลื่อนที่ระดับรอยละ ±5 ถูก

กำหนดเปนขนาดของกลุมตัวอยางดวยวิธีการสุมเจาะจง จากผูที่เคยรับประทานสุก้ีตี๋นอยแลวเทานั้น 

เพ่ือใหไดความคิดเห็นของผูบริโภคสุก้ีตี๋นอยที่เปนจริงจากผูมีประสบการณโดยตรงมากที่สุด และเพ่ือ

การนำมาวิเคราะหขอมูลไดอยางตรงจุด ในการพัฒนาและแกไขตอไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



21 

 

ภาพที่ 3.1: เพจเฟซบุก กลุมคนรักบุฟเฟต (Buffet Lovers) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ที่มา: กลุมคนรักบุฟเฟต (Buffet Lovers).  (ม.ป.ป.).  เพจเฟซบุก กลุมคนรักบุฟเฟต (Buffet 

Lovers).  สืบคนจาก https://th-th.facebook.com/groups/1606516042945841/. 

 

ขั้นตอนการดำเนินการเพ่ือเลือกลุมตัวอยาง มีดังตอไปนี้ 

3.1.1 คนหาจำนวนของกลุมประชากรทั้งหมด ซึ่งเปนประชากรในประเทศไทย แบงออกเปน

ประชากรชาย 32,339,118 และหญิง 33,832,321 มีจำนวนทั้งหมด 66,171,439 ทาน ขอมูล ณ 

เดือนธันวาคม ป 2564 (สำนักบริหารการทะเบียน กรมการปกครอง, 2564) 

3.1.2 กำหนดขนาดตัวอยาง จากจำนวนประชากรกลุมเปาหมายคือประชากรเขต

กรุงเทพมหานคร และรวมถึงปริมณฑลรวมจำนวน 5,375,499 คน (สำนักงานสถิติแหงชาติ, 2564) 

ไดจำนวน 400 คน ตามสูตรการคำนวณจากตารางสำเร็จรูปของ Yamane (1967) ทั้งนี้บริเวณพ้ืนที่

ในการเจาะจงกลุมเปาหมาย นั่นคือ ประชากรที่ใหความสนใจในการรับประทานบุฟเฟต ผูวิจัยจะใช

วิธีดำเนินการผานเฟซบุกเพจ กลุมคนรักบุฟเฟต ซึ่งในเพจ มีประชากรที่ชื่อชอบการทานบุฟเฟตมี

ประสบการณหลายหลาย ในดานรานอาหารบุฟเฟตตาง ๆ รสชาติอาหาร คุณภาพอาหาร และปจจัย

อ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของแบบเจาะลึก 

3.1.3 ทำการเลือกกลุมตัวอยางโดยใชวิธีการสุมแบบเจาะจง (Purposive Sampling)  

ซึ่งวิธีการนี้คือการเลือกกลุมตัวอยางจากผูที่มีประสบการณในการทานสุกี้ตี๋นอยแลวเทานั้น โดยผูวิจัย

ใชกลุมคนรักบุฟเฟตในการเจาะจงกลุมเปาหมายใหแคบลง และใหความสำคัญกับประชากรที่มีความ

สนใจในเรื่องการทานบุฟเฟตอยางแทจริง และมีขอมูลจากการรับประทานหลากหลายรานเพ่ือได

ขอมูลที่นาสนใจและตรงประเด็นมากขึ้น สำหรับการทำวิจัยในครั้งนี้รวมไปถึงเพ่ือเปนปรับใชขอมูล

จากการวิจัยเพ่ือกำหนดทิศทางกลยุทธการตลาดที่ตรงจุดตอไป 
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3.2 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

 แบบสอบถามจากการวิจัยในครั้งนี้คือเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง 

ตอไปนี้คือขั้นตอนในการสรางแบบสอบถาม  

3.2.1 ศึกษาเอกสารงานวิจัยและทฤษฎีที่เก่ียวของเพ่ือนำมาสรางแบบสอบถามสราง

แบบสอบถามเพ่ือถามความคิดเห็นในประเด็นตาง ๆ ตามทฤษฎ ี

3.2.2 ใชประเด็นตาง ๆ ตามทฤษฎีและกรอบความการวิจัยเพ่ือสรางแบบสอบถาม 

3.2.3 ปรึกษาอาจารยที่ปรึกษาโดยการแสดงแบบสอบถามที่ผูวิจัยไดสรางข้ึนเพ่ือขอคำชี้แนะ

ในการปรับปรุงแกไข 

3.2.4 ตรวจสอบความถูกตองจากการปรับปรุงแกไขแบบสอบถามตามความคิดเห็นของ

อาจารยและนำเสนอแบบสอบถามใหอาจารยที่ปรึกษาอนุมัติกอนดำเนินการจัดแบบสอบถามใหกลุม

ตัวอยาง 

3.2.5 ทดลองใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางจำนวน 40 ราย เพ่ือหาคาความเชื่อมั่น 

3.2.6 ปรับปรุงแบบสอบถามและนำเสนอแบบสอบถามใหอาจารยที่ปรึกษาอนุมัติกอนที่จะ

แจกแบบสอบถามใหแกกลุมตัวอยางเพ่ือดำเนินการวิจัยจริงตอไป 

3.2.7 เผยแพรแบบสอบถามใหแกกลุมตัวอยาง 

 

3.3 การตรวจสอบเครื่องมือ 

3.3.1 ขั้นตอนการตรวจสอบเนื้อหา อาจารยท่ีปรึกษาตรวจสอบแบบสอบถามที่ผูวิจัยได

นำเสนอเพ่ือพิจารณาความครบถวนและความสอดคลองของเนื้อหาในแบบสอบถามใหตรงกับเกล

ยุทธการปรับตัวทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุกี้ตี๋นอยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่จะทำการศึกษา 

3.3.2 ขั้นตอนนำแบบทดสอบใชทดลอง (Pre-test) กับกลุมลูกคาผูใชบริการสุก้ีตี๋นอย 

จำนวน 40 คน ตามขั้นตอนนี้เปนการหาคุณภาพเครื่องมือ ดวยการตรวจวัดความเที่ยงตรงและ 

นาความเชื่อถือของแบบสอบถาม (Reliability) จากการใชสูตรสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค 

(Cronbach’s Alpha) ดวยโปรแกรมสำเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคมศาสตร ตอเม่ือไดคาความ

เที่ยงตรง ที่มากกวา 0.7 แบบสอบถามนี้จึงถือวาใชได สามารถนำไปเก็บขอมูลจริงได ตาม

รายละเอียด ดังตาราง 
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ตารางที ่3.1: คาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาคของแบบสอบถาม 

 

รายละเอียดดานตัวแปรในการวิจัย 

คาความนาเชื่อถอืของแบบสอบถาม 

(Reliability) 

40 คน 400 คน 

การพัฒนากลยุทธการขาย  

(Selling Strategy Development) 
.816 .759 

การจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย  

(Target Customer Identification) 
.743 .691 

การวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) .771 .733 

การออกแบบโครงสรางองคกร 

(Organizational Structure Design) 
.897 .887 

กระบวนการตัดสินใจ (Decision Making) .909 .833 

  

จากตารางท่ี 3.1 แสดงใหเห็นวา คาความเชื่อถือไดของแบบสอบถาม (Reliability) ไดแก 

1) การพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development) มีคาความเชื่อถือไดของ

แบบสอบถาม (Reliability) จำนวน 40 คน อยูที่ .816 และจำนวน 400 คน อยูท่ี .759 

2) การจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer Identification) จำนวน 40 คน 

อยูที ่.743 และ จำนวน 400 คน อยูที่ .691 

3) การวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) จำนวน 40 คน อยูท่ี .771 และ 

จำนวน 400 คน อยูท่ี .733 

4) การออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design) จำนวน 40 คน  

อยูที ่.897 และจำนวน 400 คน อยูที ่.887 

5) กระบวนการตัดสินใจ (Decision Making) จำนวน 40 คน อยูที ่.909 และ จำนวน 400 

คน อยูที ่.833 

โดยไดคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ซึ่งทุกดานมีคา 

มากกกวา 0.7 ดังนั้น จึงถือไดวาแบบสอบถามมีความนาเชื่อถือ 
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3.4 องคประกอบของแบบสอบถาม 

 แบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้ถูกออกแบบใหประกอบดวยรายละเอียด 5 สวนพรอมทั้งการ

แนะนำวิธีการตอบคำถามดังตอไปนี้ คือ 

 สวนที่ 1 ชุดคำถามดานขอมูลทั่วไป ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายได รวมถึงจำนวนสมาชิกในครอบครัวของผูตอบแบบสอบถามซึ่งเปนคำถามแบบปลายปดให

เลือกตอบ 

สวนที่ 2 คำถามดานพฤติกรรมการใชบริการรานอาหารประเภท บุฟเฟต ชาบู ลักษณะ

คำถามสวนนี้ เปนคำถามปลายปดแบบใหเลือกตอบ 

 สวนที่ 3 คำถามดานกลยทุธการปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation Strategy) 

  ดานการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development) 

ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer Identification) 

ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) 

ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design) 

 สวนที่ 4 คำถามดานการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุกี้ตี๋นอย 

 สวนที่ 5 ขอเสนอแนะ 

ในสวนนี้จะมีลักษณะคำถามแบบปลายปดจำนวน 5 ระดับ ตั้งแตนอยที่สุดถึงมากที่สุดให

ผูตอบแบบสอบถามเลือก  

 

3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 การเก็บขอมูลโยผุวิจัยมีข้ันตอนตาง ๆ ดังตอไปนี้ คือ 

3.5.1 ผูวิจัย ขออนุญาตเจาของ เพจเฟซบุก กลุมคนรักบุฟเฟต (Buffet Lovers) 

3.5.2 ผูวิจัยโพสตลิงค   

https://docs.google.com/forms/d/1_sOZBTGpJIjVNqJnCOwFFsReK5CFLvrbToqS

kiT0_lw/edit Google Form ในเพจเฟซบุก กลุมคนรักบุฟเฟต (Buffet Lovers) https://th-

th.facebook.com/groups/1606516042945841/ ดวยเหตุผลเพ่ือการคนหาขอมูลจากกลุมผูที่ 

ชื่นชอบการรับประทานบุฟเฟตและมีประสบการณตรงในการใหขอมูลไดอยางชัดเจนเพราะเคยเปน

ลูกคาที่เคยใชบริการมาแลวรวมถึงมีสมาชิกในกลุมถึง 960.4 k (กลุมคนรักบุฟเฟต Buffet Lovers, 

ม.ป.ป.) โดยมีการใหรางวัลบัตรรับประทานอาหารรานอาหารสุก้ีตี๋นอย สำหรับผูที่ใหขอมูลตอบ

แบบสอบถามจำนวน 10 รางวัล จาก 400 ทาน โดยการเลือกแบบสุมในการใหรางวัล 

3.5.3 ผูวิจัยจะทำการนำขอมูลที่ไดจากการทำแบบสอบถามของกลุมตัวอยางไปประเมินผล

ผานโปรแกรมสำเร็จรูปทางสังคมศาสตรตอไป 
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3.6 การแปลผลขอมูล 

ในการแปรผลขอมูลครั้งนี้ ผูวิจัยใชการกำหนดคาอันตรภาคชั้น ดวยการคำนวณคาอันตรภาค

ชั้น (สมโภชน อเนกสุข, 2552) เพ่ือกำหนดชวงชั้น สำหรับการแปลผลขอมูล โดยมีรายละเอียดดาน 

การคำนวณและคำอธิบายสำหรับแตละชวงชั้น ดังนี ้

 

  อันตรภาคชั้น  = คาสูงสุด – คาต่ำสุด 

           จำนวนชั้น 

     = 5 – 1  = 0.80 

        5 

 

  ชวงชั้น   คำอธิบายสำหรับการแปลผล 

  1.00 – 1.80  ระดับนอยที่สุด 

  1.81 – 2.61  ระดับนอย 

  2.62 – 3.42  ระดับปานกลาง/ระดับ 

  3.43 – 4.23  ระดับมาก 

  4.24 – 5.00  ระดับมากที่สุด 

 

3.7 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

คาสถิติสำหรับการวิเคราะหขอมูลถูกกำหนดโดยผูวิจัย ดังรายละเอียดตอไปนี้  

3.7.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแก รอยละ ความถ่ี คาเฉลี่ย คาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ใชสถิติการหาคา ความถ่ี รอยละ 

 สวนที่ 2 พฤติกรรมการใชบริการรานอาหารประเภทบุฟเฟตชาบู ใชสถิติการหาคาความถ่ี 

รอยละ 

 สวนที่ 3 กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด ใชสถิติหาคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 สวนที ่4 การตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล ใชสถิติหาคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

  สวนที่ 5 ขอเสนอแนะใชสถิติหาคาความถ่ี รอยละ 

3.7.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ประกอบไปดวย การวิเคราะหการถดถอย

เชิงเสนอยางงาย (Simple Linear Regression Analysis) เพ่ือวิเคราะหประมวลผลปจจัยกลยุทธ

การปรับตัวทางการตลาดตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานครและปริมณฑลและการวิเคราะหการถดถอยพหุคุณ (Multiple Regression 

Analysis) ถูกใชเพ่ือนำมาวิเคราะหและประมวลผลดานปจจัยการพัฒนากลยุทธการขาย ปจจัยการ

จัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย ปจจัยการวางตำแหนงผลิตภัณฑ และทายสุดคอื ปจจัยการออกแบบ

โครงสรางองคกร ที่มีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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บทที่ 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 

จากการวิจัยเรื่อง “กลยุทธการปรับตัวทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการ

รานอาหารสุก้ีตีน๋อยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ซึ่งมีวัตถุประสงค คือ  

(1) เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่มีตอกลยุทธการ

ปรับตัวทางการตลาดตอการบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย (2) เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่สงผลตอกลยุทธการปรับตัวทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจ

ใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย และ (3) เพ่ือศกึษาความคิดเห็นสงผลตอการตัดสินใจของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในการใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของ  

ทั้งนี้ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามที่มีการตอบอยางครบถวนสมบูรณของ 

กลุมตัวอยาง จำนวนทั้งสิ้น 400 ชุด คิดเปนรอยละ 100.0 ของจำนวนแบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด 

เพ่ือการวิเคราะหขอมูลในการอธิบายและการทดสอบสมมติฐานที่เก่ียวของกับตัวแปรแตละตัว  

โดยผลการวิเคราะหสามารถแบงออกเปน 5 สวนประกอบ ดังตอไปนี้  

สวนที่ 1 ขอมูลท่ัวไปทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 2 ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการใชบริการรานอาหารประเภท บุฟเฟต ชาบู 

สวนที่ 3 กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation Strategy) 

สวนที่ 4 การตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย  

สวนที่ 5 ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมจากผูตอบแบบสอบถาม 

สวนที่ 6 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สวนที่ 7 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
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4.1 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 4.1: คาความถ่ี และคารอยละของขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จำนวน (คน) รอยละ 

1. เพศ   

         ชาย 146 36.5 

         หญิง 254 63.5 

รวม 400 100.0 

2. อาย ุ   

ต่ำกวา 21 ป 6 1.5 

21-30 ป 198 49.5 

31-40 ป 134 33.5 

41-50 ป 47 11.7 

มากกวา 50 ป 15 3.8 

รวม 400 100.0 

3. สถานภาพ   

โสด 334 83.5 

สมรส 64 16.0 

อ่ืน ๆ 2 0.5 

รวม 400 100.0 

4. ระดับการศึกษา   

ต่ำกวามัธยมศึกษาตอนปลาย 4 1.0 

มัธยมศกึษาตอนปลาย 12 3.0 

ปวช./ปวส. 21 5.3 

ปริญญาตรี 298 74.5 

ปริญญาโท 57 14.2 

ปริญญาเอก 8 2.0 

รวม 400 100.0 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ): คาความถี่ และคารอยละของขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จำนวน (คน) รอยละ 

5. อาชีพ   

         ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 46 11.5 

         พนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง 266 66.5 

         ธุรกิจสวนตัว/คาขาย 51 12.7 

         นักเรียน/นักศึกษา 25 6.3 

         อ่ืน ๆ 12 3.0 

รวม 400 100.0 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน   

         ไมเกิน 15,000 บาท 45 11.3 

         15,001-25,000 บาท 118 29.5 

         25,001-35,000 บาท 120 30.0 

         35,001-45,000บาท 43 10.7 

         45,001 บาทข้ึนไป 74 18.5 

รวม 400 100.0 

7. พื้นที่อาศัย   

         ภาคเหนือ 4 1.0 

         ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 5 1.3 

         ภาคกลาง 385 96.1 

         ภาคอ่ืน ๆ 6 1.6 

รวม 400 100.0 

8. จำนวนสมาชิกในครัวเรือน   

         1 คน 19 4.8 

         2 คน 112 28.0 

         3 คน 90 22.5 

         4 คนขึ้นไป 179 44.7 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 4.1 แสดงคาความถี่ และคารอยละ จำแนกตามขอมูลทั่วไปของผูตอบ

แบบสอบถาม พบวา 

เพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศหญิงโดยสวนใหญ จำนวน 254 คน คิดเปนรอยละ 

63.5 รองลงมาคือเพศชาย จำนวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.5 ตามลำดับ 

อายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีชวงอายุ 21-30 ป จำนวน 198 คน คิดเปนรอยละ 

49.5 รองลงมาคือ ชวงอายุ 31-40 ป จำนวน 134 คน คิดเปนรอยละ 33.5 ชวงอายุ 41-50 ป จำนวน 

47 คน คิดเปนรอยละ 11.7 ชวงอายุ มากกวา 50 ป จำนวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.8 และนอยที่สุด 

คือ ชวงอายุ ต่ำกวา 21 ป จำนวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 ตามลำดับ  

สถานภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จำนวน 334 คน คิดเปน

รอยละ 83.5 รองลงมา คือ สมรส จำนวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.0 และนอยที่สุด คือ อื่น ๆ 

จำนวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 ตามลำดับ 

ระดับการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จำนวน 

298 คน คิดเปนรอยละ 74.5 รองลงมา คือ ปริญญาโท จำนวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.2 ปวช./

ปวส. จำนวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3 มัธยมศึกษาตอนปลาย จำนวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.3 

มัธยมศกึษาตอนปลาย จำนวน12 คน คิดเปนรอยละ 3.0 ปริญญาเอก จำนวน 8 คน คิดเปนรอยละ 

2.0 และนอยที่สุด คือ ต่ำกวามัธยมศึกษาตอนปลาย จำนวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 ตามลำดับ 

อาชีพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง 

จำนวน 266 คน คิดเปนรอยละ 66.5 รองลงมา คือ ธุรกิจสวนตัว/คาขาย จำนวน 51 คน คิดเปน 

รอยละ 12.7 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จำนวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 นักเรียน/

นักศึกษา จำนวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3 และนอยที่สุด คือ อื่น ๆ จำนวน 12 คน คิดเปนรอยละ 

3.0 ตามลำดับ 

รายไดตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,001-35,000 

บาท จำนวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.0 รองลงมาคือ รายได 15,001-25,000 บาท จำนวน 118 

คน คิดเปนรอยละ 29.5 รายได 45,001 บาทข้ึนไป จำนวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.5 รายไดไม

เกิน 15,000 บาท จำนวน 45 คน คิดเปนรอยละ 11.3 และนอยที่สุด คือ 35,001-45,000 บาท 

จำนวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.7 ตามลำดับ 

พ้ืนที่อาศัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอาศัยในพ้ืนที่ภาคกลาง จำนวน 385 คน คิด

เปนรอยละ 96.1 รองลงมาคือ ภาคอ่ืน ๆ จำนวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.6 ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

จำนวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 และนอยท่ีสดุ คือ ภาคเหนือ จำนวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 

ตามลำดับ 
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และสมาชิกในครัวเรือน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสมาชิกในครัวเรือน 4 คนขึ้นไป 

จำนวน 179 คน คิดเปนรอยละ 44.7 รองลงมา คือ สมาชิก 2 คน จำนวน 112 คน คิดเปนรอยละ 

28.0 สมาชิก 3 คน จำนวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.5 และนอยท่ีสุด คือ สมาชิก 1 คน จำนวน  

19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 ตามลำดับ 

 

4.2 สวนที่ 2  เปนขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการรานอาหารประเภท บุฟเฟต ชาบ ู

 

ตารางที่ 4.2: คาความถ่ี และคารอยละของพฤติกรรมการใชบริการรานอาหารประเภท บุฟเฟต ชาบู 

 

พฤติกรรมการใชบริการ จำนวน (คน) รอยละ 

1. ระยะเวลาที่เปนลูกคา   

นอยกวา 1 ป 61 15.3 

         1 ป 48 12.0 

         2 ป 154 38.5 

         3 ป 128 32.0 

         4 ป 9 2.3 

รวม 400 100.0 

2. ชวงเวลาที่เขาใชบริการ   

12:00-13:59 น. 56 14.0 

14:00-15:59 น. 21 5.3 

16:00-17:59 น. 17 4.3 

18:00-19:59 น. 210 52.4 

20:00-21:59 น. 51 12.7 

22:00-23:59 น. 34 8.5 

00.00-05:00 น. 11 2.8 

รวม 400 100.0 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.2 (ตอ): คาความถี่ และคารอยละของพฤติกรรมการใชบริการรานอาหารประเภท บุฟเฟต 

ชาบู 
 

พฤติกรรมการใชบริการ จำนวน (คน) รอยละ 

3. ความถี่ในการใชบริการ   

นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน 167 41.7 

1-2 ครั้งตอเดือน 200 50.0 

3-4 ครั้งตอเดือน 27 6.7 

5 ครั้งตอเดือนขึ้นไป 6 1.6 

รวม 400 100.0 

4. บุคคลอิทธิพล   

ตัวเอง 267 66.7 

เพ่ือน 61 15.3 

แฟน สามี ภรรยา 64 16.0 

ครอบครัว 8 2.0 

รวม 400 100.0 

5. จำนวนคนที่รวมทานในแตละครั้ง  

        1 ทาน 

        2 ทาน 

        3 ทาน 

        4 ทาน 

        5 ทานขึ้นไป 

 

11 

234 

107 

34 

14 

 

2.8 

58.5 

26.8 

8.5 

3.5 

รวม 400 100.0 

6. ประเภทอาหารที่ชื่นชอบเปนพิเศษ 

        เมนูเนื้อ 

        เมนูหม ู

        เมนูซีฟูด 

        เมนูลูกชิ้น 

        อื่น ๆ 

 

93 

240 

36 

18 

13 

 

23.3 

60.0 

9.0 

4.5 

3.3 

รวม 400 100.0 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.2 (ตอ): คาความถี่ และคารอยละของพฤติกรรมการใชบริการรานอาหารประเภท บุฟเฟต 

ชาบู 

 

พฤติกรรมการใชบริการ จำนวน (คน) รอยละ 

7. ชองทางในการชำระเงิน   

ชำระดวยเงินสด 71 17.8 

ชำระผาน Mobile Banking 329 82.2 

รวม 400 100.0 

8. เหตุผลที่เขาใชบริการ   

มีชื่อเสียง 225 13.3 

ราคาประหยัด 344 20.3 

โปรโมชันสงเสริมการขาย 223 13.2 

วัตถุดิบดีมีคุณภาพ 270 15.9 

รสชาติอาหารอรอย 234 13.8 

เมนูอาหารหลากหลาย 207 12.2 

อ่ืน ๆ 36 2.2 

9. ชองทางที่รับขาวสารจากรานอาหารสุก้ีตี๋นอย 

Facebook 

Line 

ปายโฆษณา ปายหนาราน 

เพ่ือน 

การบอกตอจากคนรูจัก 

อ่ืน ๆ 

 

261 

4 

40 

53 

36 

6 

 

65.3 

1.0 

10.0 

13.3 

9.0 

1.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.2 แสดงคาความถี่ และคารอยละ จำแนกตามพฤติกรรมการใชบริการ

รานอาหารประเภท บุฟเฟต ชาบู พบวา 

ดานระยะเวลาที่เปนลูกคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนลูกคาของรานตี๋นอย 2 ป 

จำนวน 154 คน คิดเปนรอยละ 38.5 รองลงมาคือ 3 ป จำนวน 128 คน คิดเปนรอยละ 32.0  
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นอยกวา 1 ป จำนวน 61 คน คดิเปนรอยละ 15.3 เปนลูกคา 1 ป จำนวน 48 คน คิดเปนรอยละ 

12.0 และนอยที่สุด คือ 4 ป จำนวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 ตามลำดับ  

ดานชวงเวลาที่เขาใชบริการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขาใชบริการชวงเวลา 

18:00-19:59 น. จำนวน 210 คน คิดเปนรอยละ 52.4 รองลงมาคือ ชวงเวลา 12:00-13:59 น. 

จำนวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 ชวงเวลา 20:00-21:59 น. จำนวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.7 

ชวงเวลา 22:00-23:59 น. จำนวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 ราคาการใหบริการที่หลากหลาและ

ครอบคลุมการใชงาน จำนวน 92 คน คิดเปนรอยละ 8.6 ชวงเวลา 14:00-15:59 น. จำนวน 21 คน 

คิดเปนรอยละ 5.3 ชวงเวลา 16:00-17:59 น. จำนวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.3 และนอยที่สุด คือ 

ชวงเวลา 00.00-05:00 น. จำนวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.8 ตามลำดับ 

ดานความถี่ในการใชบริการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขาใชบริการ 1-2 ครั้งตอ

เดือน จำนวน 200 คน คิดเปนรอยละ 50.0 รองลงมาคือ นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน จำนวน 167 คน 

คิดเปนรอยละ 41.7 ใชบริการ 3-4 ครั้งตอเดือน จำนวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.7 และนอยที่สุด 

คือ 5 ครั้งตอเดือนขึ้นไป จำนวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.6 ตามลำดับ 

ดานบุคคลอิทธิพล พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีบุคคลอิทธิพลเปนตัวเอง จำนวน 

267คน คิดเปนรอยละ 66.7 รองลงมาคือ แฟน สามี ภรรยา จำนวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.0 

เพ่ือน จำนวน 61 คน คดิเปนรอยละ 15.3 และนอยที่สุด คือ ครอบครัว จำนวน 8 คน คิดเปนรอยละ 

2.0 ตามลำดับ 

ดานจำนวนคนที่รวมทานในแตละครั้ง พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีจำนวนคนท่ีรวม

ทานในแตละครั้ง 2 ทาน จำนวน 234 คน คิดเปนรอยละ 58.5 รองลงมาคือ 3 ทาน จำนวน 107 คน 

คิดเปนรอยละ 26.8 รับประทานรวมกัน 4 ทาน จำนวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.5 รับประทาน

รวมกัน 5 ทานขึ้นไป จำนวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 และนอยที่สุด คือ 1 ทาน  จำนวน 11 คน 

คิดเปนรอยละ 2.8 ตามลำดับ 

ดานประเภทอาหารที่ชื่นชอบเปนพิเศษ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชื่นชอบเมนูหมู  

จำนวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60.0 รองลงมาคือ เมนูเนื้อ จำนวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.3 เมนู

ซีฟูด จำนวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.0 เมนูลูกชิ้น จำนวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 และนอยท่ีสุด 

คือ อื่น ๆ จำนวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 ตามลำดับ 

ดานชองทางในการชำระเงิน พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชำระเงินผาน Mobile 

Banking จำนวน 329 คน คิดเปนรอยละ 82.2 รองลงมาคือ ชำระดวยเงินสด จำนวน 71 คน คิดเปน

รอยละ 17.8  
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ดานเหตุผลที่เขาใชบริการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกเขาใชบริการ เนื่องจาก

ราคาประหยัด จำนวน 344 คน คิดเปนรอยละ 20.3 รองลงมาคือ วัตถุดิบดีมีคุณภาพ จำนวน 270 

คน คิดเปนรอยละ 15.9 รสชาติอาหารอรอย จำนวน 234 คน คิดเปนรอยละ 13.8  มีชื่อเสียง 

จำนวน 225 คน คิดเปนรอยละ 13.3 โปรโมชันสงเสริมการขาย จำนวน 223 คน คิดเปนรอยละ 

13.2 เมนูอาหารหลากหลาย จำนวน 207 คน คิดเปนรอยละ 12.2 และนอยที่สุด คือ อื่น ๆ จำนวน 

36 คน คิดเปนรอยละ 2.2 ตามลำดับ 

และดานชองทางที่รับขาวสารจากรานอาหารสุก้ีตี๋นอย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

ไดรับขาวสารเก่ียวกับรานสุกี้ตี๋นอยจาก Facebook จำนวน 261 คน คิดเปนรอยละ 65.3 รองลงมาคือ 

เพ่ือน จำนวน 53 คน คดิเปนรอยละ 13.3 ปายโฆษณา ปายหนาราน จำนวน 40 คน คิดเปนรอยละ 

10.0 การบอกตอจากคนรูจัก จำนวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.0 อื่น ๆ จำนวน 6 คน คิดเปนรอยละ 

1.5 และนอยที่สุด คือ Line จำนวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 ตามลำดับ 

 

4.3 สวนที่ 3 กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation Strategy)  

 

ตารางที่ 4.3: คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด ภาพรวม 

 

กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 𝒙 S.D. แปล อันดับ 

ดานการพัฒนากลยุทธการขาย 3.83 1.081 มาก 3 

ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย 

ดานการวางตำแหนงผลิตภัณฑ 

4.33 

3.91 

0.862 

1.012 

มากที่สุด 

มาก 

1 

2 

ดานการออกแบบโครงสรางองคกร 3.68 0.914 มาก 4 

รวมเฉลี่ย 3.93 0.967 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.3 ผลการศึกษาพบวาระดับความคิดเห็นของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 

(Marketing Adaptation Strategy) ภาพรวมมีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.93 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.967) ทั้งนี้ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยมากที่สุด 

ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย มีความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 

(คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.862) รองลงมา คือ ดานการวางตำแหนงผลิตภัณฑ มีความคิดเห็นอยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=1.012)  ดานการพัฒนากลยุทธการขายมี

ความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 (คาเบ่ียงเบนมาตราฐาน=1.081) และนอยที่สุด 
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คือ ดานการออกแบบโครงสรางองคกร มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.68 (คา

เบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.914) ตามลำดับ 

 

ตารางที่ 4.4: คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด ดานการพัฒนา

กลยุทธการขาย  

 

ดานการพัฒนากลยุทธการขาย 𝒙 S.D. แปล อนัดับ 

1. การนำเสนอภาพอาหารมีความสดใหม ไดคุณภาพ

ชวยกระตุนยอดขาย 

4.11 

 

0.908 

 

มาก 1 

2. การนำเสนอความหลากหลายของเมนูในการคิดเมนู

ใหม ๆ ที่นาสนใจ 

4.07 

 

1.028 

 

มาก 2 

3. การนำเสนอวัตถุดิบใหม ๆ ใหเลือกสรร 4.04 0.999 มาก 3 

4. การจัดโปรโมชันกับคะแนนบัตรเครตดิตาง ๆ ทำให

รูสึกคุมคา 

3.31 

 

1.265 

 

ปานกลาง 5 

5. การจัดทำโปรโมชันคูกับสินคาหรืออาหารเปนสวนที่

สรางแรงจูงใจเชน ทานครบ 500 บาท รับฟรีชาหมัก

คอมบูชะ 1 กระปอง หรือ กินขนมเบื้องฟรี 

3.64 

 

 

1.205 

 

 

มาก 4 

รวมเฉลี่ย 3.83 1.081 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.4 ผลการศึกษาพบวาระดับความคิดเห็นของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 

(Marketing Adaptation Strategy) ดานการพัฒนากลยุทธการขาย โดยรวมมีความคดิเห็นอยูใน

ระดับมาก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวยกับการนำเสนอภาพอาหารมีความสดใหม ได

คุณภาพชวยกระตุนยอดขายสัมผัสไดถึงสิ่งที่เราสื่อสารไปยังลูกคาตองมีการใสใจรายละเอียดและ

พยายามใหลูกคาสัมผัสไดถึงอาหารภายใตความจริงใจของคุณภาพอาหาร มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83  

(คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=1.081) ทั้งนี้ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ 

การนำเสนอภาพอาหารมีความสดใหม ไดคุณภาพชวยกระตุนยอดขายมีความเห็นอยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.908) รองลงมา คือ การนำเสนอความหลากหลาย

ของเมนูในการคิดเมนูใหม ๆ ที่นาสนใจ มีความเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 (คา

เบี่ยงเบนมาตราฐาน=1.028) การนำเสนอวัตถุดิบใหม ๆ ใหเลือกสรรมีความเห็นอยูในระดับมาก  
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มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.999) การจัดทำโปรโมชันคูกับสินคาหรืออาหาร

เปนสวนที่สรางแรงจูงใจเชน ทานครบ 500 บาท รับฟรีชาหมักคอมบูชะ 1 กระปอง หรือ กินขนม

เบื้องฟรี ความเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.64 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=1.205) และนอย

ที่สุด คือ การจัดโปรโมชันกับคะแนนบัตรเครติดตาง ๆ ทำใหรูสึกคุมคา มีความเห็นอยูในระดับปาน

กลาง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.31 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=1.265) ตามลำดับ 

 

ตารางที่ 4.5: คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด ดานการจัด

จำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย  

 

ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย 𝒙 S.D. แปล อันดับ 

1. ชวงเวลาการเปด-ปดของราน มีความ

สะดวกสบาย ตอการเลือกใชบริการ 

4.55 

 

0.817 

 

มากที่สุด 1 

2. Lifestyle การใชชีวิตมีผลตอการเลือกใชบริการ 4.25 0.910 มากที่สุด 3 

3. มีสาขากระจายอยูทั่วกรุงเทพและปริมณฑลที่

ลูกคาสามารถเขาถึงไดงายและสะดวกสบาย 

4.50 

 

0.711 

 

มากที่สุด 2 

4. มีชองทางในการสื่อสารขอมูลและกิจกรรม

ทางการตลาดตาง ๆ ที่ตรงกับชองทางการใชงาน 

เชน Platform Facebook, Line เปนตน 

4.03 

 

 

1.013 

 

 

มาก 4 

รวมเฉลี่ย 4.33 0.862 มากที่สุด - 

 

จากตารางท่ี 4.5 ผลการศึกษาพบวาระดับความคิดเห็นของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด  

ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย โดยรวมมีความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด โดยผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเห็นดวยกับชวงเวลาการเปด-ปดของราน มีความสะดวกสบาย ตอการเลือกใชบริการ 

สัมผัสไดถึงความสะดวกสบายในการตัดสินใจเลือกใชบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 (คาเบี่ยงเบน

มาตราฐาน=0.862) ทั้งนี้ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ ชวงเวลาการเปด-

ปดของราน มีความสะดวกสบาย ตอการเลือกใชบริการมีความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.55 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.817) รองลงมา คือ มีสาขากระจายอยูทั่วกรุงเทพและ

ปริมณฑลที่ลูกคาสามารถเขาถึงไดงายและสะดวกสบาย มีความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.50 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.711) Lifestyle การใชชีวิตมีผลตอการเลือกใชบริการ มีความ

คิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 (คาเบ่ียงเบนมาตราฐาน=0.910) และนอยที่สุด คือ 
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มีชองทางในการสื่อสารขอมูลและกิจกรรมทางการตลาดตางๆ ที่ตรงกับชองทางการใชงาน เชน 

Platform Facebook Line เปนตน ความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 (คาเบี่ยงเบน

มาตราฐาน=1.013) ตามลำดับ 

 

ตารางที่ 4.6: คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด ดานการวาง

ตำแหนงผลิตภัณฑ  

 

ดานการวางตำแหนงผลิตภัณฑ 𝒙 S.D. แปล อันดับ 

1. ความคุมคากวาเมื่อเทียบกับบุฟเฟตเจาอ่ืน ๆ  

ในตลาด 
3.99 0.882 

มาก 2 

2. เวลาเปดปดที่ไมเหมือนเจาอื่นจนถึง ตี 5 4.48 0.861 มากที่สุด 1 

3. การตกแตงของรานดวยสีสันโดดเดนไมเหมือนใคร 3.82 1.068 มาก 3 

4. การจัดรานที่สามารถรองรับลูกคาไดเพียงพอตอ

ความตองการ 

3.58 

 

1.263 

 

มาก 5 

5. การบริการที่โดดเดน ใสใจดวยความรวดเร็วที่

สัมผัสได 

3.70 

 

0.988 

 

มาก 4 

รวมเฉลี่ย 3.91 1.012 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.6 ผลการศึกษาพบวาระดับความคิดเห็นของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด  

ดานการวางตำแหนงผลิตภัณฑ โดยรวมมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เห็นดวยกับเวลาเปดปดที่ไมเหมือนเจาอ่ืนจนถึง ตี 5 สัมผัสไดถึงชวงเวลาที่เปดใหบริการตรงใจลูกคา

ในเวลาทีอ่ยากใชบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.91 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=1.012) ทั้งนี้ เมื่อพิจารณา

เปนรายขอ พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ เวลาเปดปดที่ไมเหมือนเจาอ่ืนจนถึง ตี 5 มีความ

คิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.48 (คาเบ่ียงเบนมาตราฐาน=0.861) รองลงมา คือ 

ความคุมคากวาเม่ือเทียบกับบุฟเฟตเจาอ่ืน ๆ ในตลาด มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.99 48 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.882) การตกแตงของรานดวยสีสันโดดเดนไมเหมือนใคร 

มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=1.068) การบริการท่ี

โดดเดน ใสใจดวยความรวดเร็วที่สัมผัสได ตลาด  มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.70 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.988) และนอยที่สุด คือ การจัดรานที่สามารถรองรับลูกคาได
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เพียงพอตอความตองการมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.58 (คาเบี่ยงเบน

มาตราฐาน=1.263) ตามลำดับ 

 

ตารางที่ 4.7: คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด ดานการ

ออกแบบโครงสรางองคกร  

 

ดานการออกแบบโครงสรางองคกร 𝒙 S.D. แปล อันดับ 

1. สัมผัสไดถึงงานบริการที่มีคุณภาพ จากความใสใจ

พนักงานขององคกร 

3.71 

 

0.866 

 

มาก 2 

2. สัมผัสไดถึงงานบริการที่รวดเร็ว เนื่องจากมีการ

แบงงานที่ชัดเจน 

3.69 

 

0.951 

 

มาก 3 

3. สัมผัสไดถึงความเชื่อมั่นในการแกไขปญหาดาน

งานบริการและผลิตภัณฑเนื่องจากบริษัทรับฟง

ความคิดเห็นของพนักงาน 

3.57 

 

 

0.895 

 

 

มาก 4 

4. สัมผัสไดถึงความชำนาญของพนักงานที่ใหบริการ

อยางมีประสิทธิภาพ เนื่องจากไดรับการฝกฝนมา

เปนอยางดี 

3.76 

 

 

0.946 

 

 

มาก 1 

รวมเฉลี่ย 3.68 0.914 มาก - 

 

จากตารางท่ี 4.7 ผลการศึกษาพบวาระดับความคิดเห็นของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด  

ดานการออกแบบโครงสรางองคกร โดยรวมมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญเห็นดวยกับความสัมผัสไดถึงความชำนาญของพนักงานที่ใหบริการอยางมปีระสิทธิภาพ เนื่องจาก

ไดรับการฝกฝนมาเปนอยางดี สัมผัสไดถึงการตัดสินใจของลูกคาในการเลือกใชบริการเพราะงาน

บริการที่มีประสิทธิภาพ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.68 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.914) ทั้งนี้ เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ สัมผัสไดถึงความชำนาญของพนักงานที่

ใหบริการอยางมีประสิทธิภาพ เนื่องจากไดรับการฝกฝนมาเปนอยางดี มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.76 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.946)  รองลงมา คือ สัมผัสไดถึงงานบริการท่ีมี

คุณภาพ จากความใสใจพนักงานขององคกร มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 

(คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.866) สัมผัสไดถึงงานบริการที่รวดเร็ว เนื่องจากมีการแบงงานท่ีชัดเจนมี

ความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 (คาเบ่ียงเบนมาตราฐาน=0.951) และนอยที่สุด 

 



40 

 

คือ สัมผัสไดถึงความเชื่อมั่นในการแกไขปญหาดานงานบริการและผลิตภัณฑเนื่องจากบริษัทรับฟง

ความคิดเห็นของพนักงาน มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 (คาเบี่ยงเบน

มาตราฐาน=0.895) ตามลำดับ 

 

4.4 สวนที่ 4 การตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุกี้ตี๋นอย  

 

ตารางที่ 4.8: คาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย  

 

การตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุกี้ตี๋นอย 𝒙 S.D. แปล อันดับ 

1. การเห็นสื่อโฆษณาชวยกระตุนความหิว สงผลการ

ตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย 

3.79 

 

1.019 

 

มาก 6 

2. กระแสในสื่อสังคมทำใหทานตัดสินใจมาทาน เชน 

เมนูใหมยอดฮติที่ TikTok Review ตองมาลอง 

3.47 

 

1.250 

 

มาก 7 

3. มักหาขอมูลจากบุคคลใกลชิด 3.36 1.250 มาก 9 

4. มาใชบริการรานสุก้ีตี๋นอยจากการอานReview 3.35 1.256 มาก 10 

5. ประเมินทางเลือกในการใชบริการรานสุก้ีตี๋นอย

จากโปรโมชัน 

3.45 

 

1.208 

 

มาก 8 

6. ประเมินทางเลือกจากการเปรียบเทียบของราคา

กับคุณภาพอาหารในการใชบริการ 

4.02 

 

0.862 

 

มาก 3 

7. ประเมินทางเลือกจากเวลาที่เปด-ปดในการมาใช

บริการ 

3.95 

 

1.142 

 

มาก 4 

8. เมื่อมีขอมูลในดานตาง ๆ อยางครบถวนแลวมักจะ

ตัดสินใจเลือกใชบริการ 

4.07 

 

0.909 

 

มาก 1 

9. หลังจากที่รับประทานสุก้ีตี๋นอย มักแนะนำตอให

คนรูจัก 

3.87 

 

0.993 

 

มาก 5 

10. หลังจากที่รับประทานสุก้ีตี๋นอยมีความรูสึกอยาก

กลับมารับประทานอีกครั้ง 

4.04 

 

0.915 

 

มาก 2 

รวมเฉลี่ย 3.74 1.080 มาก - 
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จากตารางท่ี 4.8 ผลการศึกษาพบวาระดับความคิดเห็นของการตัดสินใจใชบริการรานอาหาร

สุกี้ตี๋นอย ภาพรวม มีความเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 (คาเบ่ียงเบนมาตราฐาน 

=1.080) ทั้งนี้ เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุด คือ เมื่อมีขอมูลในดานตาง ๆ

อยางครบถวนแลวมักจะตัดสินใจเลือกใชบริการ มีความคดิเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ  

4.07 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.909) รองลงมา คือ หลังจากที่รับประทานสุก้ีตี๋นอยมีความรูสึก 

อยากกลับมารับประทานอีกครั้ง มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 (คาเบี่ยงเบน

มาตราฐาน=0.915) ประเมินทางเลือกจากการเปรียบเทียบของราคากับคณุภาพอาหารในการใช

บริการ มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.862)  

ประเมินทางเลือกจากเวลาที่เปด-ปดในการมาใชบริการมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.95 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=1.142) หลังจากท่ีรับประทานสุก้ีตี๋นอย มักแนะนำตอใหคนรูจัก 

มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=0.993) การเห็นสื่อ

โฆษณาชวยกระตุนความหิว สงผลการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย มีความคิดเห็นอยูใน

ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.79 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=1.019) กระแสในสื่อสังคมทำใหทาน

ตัดสินใจมาทาน เชน เมนูใหมยอดฮิตที่ TikTok Review ตองมาลอง มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.47 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=1.250) ประเมินทางเลือกในการใชบริการรานสุกี้ 

ตี๋นอยจากโปรโมชัน มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.45 (คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

=1.208) มักหาขอมูลจากบุคคลใกลชิด มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.36  

(คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=1.250) และนอยที่สุด คือ มาใชบริการรานสุก้ีตี๋นอยจากการอาน Review  

มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.35 (คาเบี่ยงเบนมาตราฐาน=1.256) ตามลำดับ 

 

4.5 สวนที่ 5 ขอเสนอแนะเพิ่มเติมจากผูตอบแบบสอบถาม 

 

ตารางที่ 4.9: ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมจากผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอเสนอแนะ จำนวน รอยละ 

1. ควรขยายจำนวนสาขามากขึ้น เนื่องจากมีการรอคิวท่ีนานจนเกินไป 23 5.75 

2. ควรเพ่ิมเมนูของหวานใหหลากหลายมากขึ้น 7 1.75 

3. ควรรักษาความสะอาดของราน และภาชนะในราน 4 1.0 

4. ควรพยายามตรวจสอบรายการอาหารที่สั่ง เนื่องจากลูกคาไดรับอาหาร

ไมครบตามจำนวน 

3 0.75 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.9 (ตอ): ขอเสนอแนะเพ่ิมเติมจากผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอเสนอแนะ จำนวน รอยละ 

5. ควรรักษาคุณภาพวัตถุดิบใหคงท่ีเสมอ 5 1.25 

6. ควรมีระบบจองควิออนไลนที่มีความเสถียรมากกวานี้ 4 1.0 

7. พนักงานควรปฏิบัติงานใหเสียงเบากวานี้ เนื่องจากเสียงภาชนะที่เก็บ

นั้นเสียงดังรบกวนลูกคา 

5 1.25 

8. ควรพัฒนาบรรยากาศของราน เชน เสียงเพลงท่ีอาจจะดังเกินไป  

ความสะอาด กลิ่นของราน 

6 1.5 

9. พนักงานควรมีความสุภาพ ยินดีใหบริการ 4 1.0 

 

จากขอเสนอแนะเพิ่มเติมของผูตอบแบบสอบถาม พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

แนะนำใหขยายจำนวนสาขามากขึ้น เนื่องจากมีการรอคิวท่ีนานจนเกินไป จำนวน 23 คน คิดเปน 

รอยละ 5.75 รองลงมา คือ เพิ่มเมนูของหวานใหหลากหลายมากขึ้น จำนวน 7 คน คิดเปนรอยละ 

5.75 แนะนำใหพัฒนาบรรยากาศของราน เชน เสียงเพลงที่อาจจะดังเกินไป ความสะอาด กลิ่นของ

ราน จำนวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 รักษาคุณภาพวัตถุดิบใหคงท่ีเสมอ และพนักงานควรปฏิบัติ 

งานใหเสียงเบากวานี้ เนื่องจากเสียงภาชนะที่เก็บนั้นเสียงดังรบกวนลูกคา จำนวนอยางละ 5 คน  

คิดเปนรอยละ 1.25 รักษาความสะอาดของราน และภาชนะในราน ควรมีระบบจองควิออนไลนที่มี

ความเสถียรมากกวานี้ และพนักงานควรมีความสุภาพ ยินดีใหบริการ จำนวนอยางละ 4 คน คิดเปน

รอยละ 1.0 และนอยที่สุด คือ แนะนำใหควรพยายามตรวจสอบรายการอาหารที่สั่ง เนื่องจากลูกคา

ไดรับอาหารไมครบตามจำนวน จำนวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.75 ตามลำดับ  
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4.6 สวนที่ 6 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางที ่4.10: ความสัมพันธระหวางปจจัยการปรับตัวทางการตลาดกับการตัดสินใจใชบริการ

รานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (วิธีการ

ถดถอยเชิงพหุ) 

 

ตวัแปรอิสระ B Beta t Sig 

(คาคงที่) .603  3.216 .001* 

1. การพัฒนากลยุทธการขาย  .131 .147 3.128 .002* 

2. การจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย  .264 .240 4.748 .000* 

3. การวางตำแหนงผลิตภัณฑ  .145 .149 2.519 .012* 

4. การออกแบบโครงสรางองคกร  .251 .288 5.522 .000* 

    R2 = 0.450, Adjusted R square =0.432, F = 80.807, p < 0.05 

 

 จากคา Adjusted R2 = 0.432 อธิบายไดวา การตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เปนผลจากปจจัยการปรับตัว ไดแก ดานการพัฒนากล

ยุทธการขาย ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย ดานการวางตำแหนงผลิตภัณฑ และดานการ

ออกแบบโครงสรางองคกร คิดเปนรอยละ 45.0 ที่เหลืออีกรอยละ 55 เปนผลจากปจจัยอ่ืน ๆ ที่ไมได

นำมาพิจารณา  

 สมมติฐานยอยท่ี 1 ดานการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development)  

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลอางอิงตามตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะหสมการการทดถอยพหุคูณ คา Sig ที่ได =.002   

ซึ่งต่ำกวาคาระดับนัยสำคัญ 0.05 สรุปไดวา ปจจัยดานการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy 

Development) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล และเมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) 

พบวามีคาเทากับ .147 ดังนั้นจึงถือไดวาปจจัยดานการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy 

Development) มผีลเชิงบวกตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลาวคือ หากปจจัยดานการพัฒนากลยุทธการขาย มีผลเพ่ิมขึ้น  

1 หนวยจะมีผล ตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุกี้ตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล เพ่ิมขี้น .147 หนวย 
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สมมติฐานยอยที 2 ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย(Target Customer 

Identification) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลอางอิงตามตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะหสมการการทดถอยพหุคูณ 

คา Sing ที่ได =.000 ซึ่งต่ำกวาคาระดับนัยสำคัญ 0.05 สรุปไดวาปจจัยดานการจัดจำแนกกลุมลูกคา

เปาหมาย (Target Customer Identification) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋

นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนน

มาตรฐาน (Beta) พบวามีคาเทากับ .264 หมายความวา ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมายมี 

ผลเชิงบวกตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล กลาวคือ หากดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย มีผลเพ่ิมข้ึน 1 หนวย จะมีผลตอการ

ตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ิมข้ีน 

.264 หนวย 

สมมติฐานยอยที่ 3 ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลอางอิง

ตามตารางท่ี 4.10 ผลการวิเคราะหสมการการทดถอยพหุคูณ คา Sing ที่ได =.012 ซึ่งต่ำกวาคาระดับ

นัยสำคัญ 0.05 สรุปไดวาปจจัยดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล เมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบวามีคาเทากับ .145 

หมายความวา ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑมีผลเชิงบวกตอการตัดสินใจใชบริการราน 

อาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลาวคือ หากดานกลยุทธการ 

วางตำแหนงผลิตภัณฑมีผลเพิ่มข้ึน 1 หนวย จะมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ิมข้ีน .145 หนวย 

สมมติฐานยอยที่ 4 ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design) 

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลอางอิงตามตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะหสมการการทดถอยพหุคูณ คา Sing ที่ได =.000  

ซึ่งต่ำกวาคาระดับนัยสำคัญ 0.05 สรุปไดวาปจจัยดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational 

Structure Design) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลเมื่อพิจารณาคาสัมประสิทธิ์ในรูปแบบคะแนนมาตรฐาน (Beta) พบวา 

มีคาเทากับ .251 หมายความวา ดานการออกแบบโครงสรางองคกรมีผลเชิงบวกตอการตัดสินใจใช

บริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลาวคือ หากดานการ

ออกแบบโครงสรางองคกรมีผลเพ่ิมขึ้น 1 หนวย จะมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ิมขี้น .251 หนวย 

 



45 

 

4.7 สวนที่ 7 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางที่ 4.11: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1: ปจจัยการปรับตัวทางการตลาดมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สอดคลอง 

สมมติฐานท่ี 2: ดานการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy 

Development) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ี  

ตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สอดคลอง 

สมมติฐานท่ี 3: ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target 

Customer Identification) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ

รานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

สอดคลอง 

สมมติฐานท่ี 4: ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ 

(Positioning Strategy) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ

รานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

สอดคลอง 

สมมติฐานท่ี 5: ดานการออกแบบโครงสรางองคกร 

(Organizational Structure Design) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใช

บริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

สอดคลอง 

 

 ผลการทดสอบสมมติฐานตามตารางท่ี 4.11 สรุปไดวา ผลการศึกษาที่มีความสอดสอดคลอง

กับสมมติฐาน คือ ปจจัยการปรับตัวทางการตลาด อันไดแก  

ดานการพัฒนากลยุทธการขาย มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ี 

ตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุกี้ 

ตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ดานการออกแบบโครงสรางองคกร มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
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บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

จากการศึกษาเรื่อง “กลยุทธการปรับตัวทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการ

รานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” โดยมีวัตถุประสงคดังนี้  

1) เพ่ือศึกษาถึงความเห็นของผูบริโภคพ้ืนที่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่มีตอกลยุทธการ

ปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation Strategy) ของรานอาหารสุก้ีตี๋นอย 2) เพ่ือศกึษา

ความมีอิทธิพลของกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation Strategy) ที่มีผลตอ

การตัดสินใจ (Decision Making) ใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 3) เพ่ือศึกษากระบวนการการตัดสินใจ (Decision Making) ในการใชบริการราน 

อาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยสรุป อภิปรายผล  

และขอเสนอแนะ ดังนี้ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา    

 ผลการศกึษาดานขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม และผลสรุปตามวัตถุประสงคมดีังนี้ 

5.1.1 สรุปขอมูลเก่ียวกับคุณสมบัติหรือขอมูลทั่วไปของผูกรอกแบบสอบถาม พบวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 21-30 ป มีสถานภาพโสด โดยมีระดับการศึกษา 

ปริญญาตรี สวนใหญ และประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน ลูกจางเปนจำนวนมากที่สุด 

รายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูที่ 25,001-35,000 บาท อาศัยอยูในบริเวณภาคกลางเปนจำนวนมาก โดยสวน

ใหญมีจำนวนสมาชิกอยูรวมกันในครัวเรือนมากที่สุดเปนจำนวน 4 คนขึ้นไป 

5.1.2 จากการศึกษาดานพฤติกรรมในการใชบริการสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภค พบวา ผูบริโภค

สวนใหญเปนลูกคากับสุกี้ตี๋นอยมาประมาณ 2 ป ชวงเวลาที่มาใชบริการมากที่สุดคือเวลา 18:00-

19:59 ความถี่ที่มาใชบริการ 1-2 ครั้งตอเดือน โดยตัวของผูบริโภคเองคือผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ

มาใชบริการเปนสวนใหญ จำนวนคนที่มาทานในแตละครั้ง 2 ทาน ประเภทอาหารท่ีผูบริโภคสนใจ

มากสุดจะเปนเมนูหมู ชองทางในการชำระเงินมากสุดจะเปน Mobile Banking โดยเหตุผลท่ีเลือกมา

ใชบริการนั้น 3 อันดับแรกเพราะราคาประหยัด วัตถุดิบดีมีคุณภาพตามลำดับ และรสชาติอาหาร

อรอย และสุดทายผูบริโภคอาศัยชองทาง Facebook เพ่ือรับขาวสารมากที่สุด  

5.1.3 จากการศึกษาปจจัยทางดานกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด พบวา โดยภาพรวม

ผูบริโภคมีความเห็นตอกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด ภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อจำแนกเปนราย

ดานพบวา ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer Identification) อยูในระดับ

มากที่สุด ถัดมาคือดานการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) อยูในระดับมาก 
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รองลงมาคือดานการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development) อยูในระดับมาก 

และดานสุดทายคือ ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design) อยูใน

ระดับมาก ตามลำดับ ทั้งนี้สามารถทำการวิเคราะหผลเปนรายขอไดดังนี้ 

5.1.3.1 ในดานการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development) 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวยกับการนำเสนอภาพอาหารมีความสดใหม ไดคุณภาพชวย

กระตุนยอดขายสัมผัสไดถึงสิ่งที่เราสื่อสารไปยังลูกคาตองมีการใสใจรายละเอียดและพยายามใหลูกคา

สัมผัสไดถึงอาหารภายใตความจริงใจของคุณภาพอาหาร เมื่อทำการแยกวิเคราะหเปนขอ ๆ พบวา 

การนำเสนอภาพอาหารมีความสดใหม ไดคุณภาพชวยกระตุนยอดขาย ผูบริโภคมีความเห็นอยูใน

ระดับมาก รองลงมาการนำเสนอเมนูที่มีความหลากหลายรวมท้ังการคิดเมนูใหม ๆ ที่นาสนใจ อยูใน

ระดับมาก ดานตอมาคือการนำเสนอวัตถุดิบใหมๆใหเลือกสรรอยูในระดับมาก สำหรับการจัดทำโปร

โมชันคูกับสินคาหรืออาหารเปนสวนที่สรางแรงจูงใจเชน ทานครบ 500 บาท รับฟรีชาหมัก 

คอมบูชะ 1 กระปอง หรือกินขนมเบื้องฟรีอยูในระดับมาก และดานสุดทายอันไดแกการจัดโปรโมชัน

กับคะแนนบัตรเครติดตาง ๆ ทำใหเกิดรูสึกคุมคา มีความคิดเห็นของผูบริโภคอยูในระดับปานกลาง 

ตามลำดับ 

5.1.3.2 ดานการแบงประเภทจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer 

Identification) โดยรวมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวยกับชวงเวลาการเปด-ปดของราน มีความ

สะดวกสบาย ตอการเลือกใชบรกิาร สัมผัสไดถึงความสะดวกสบายในการตัดสินใจเลือกใชบริการ ทั้งนี้

หลังจากทำการแยกวิเคราะหเปนรายขอ พบวาชวงเวลาการเปด-ปดของราน ความสะดวกสบายใน

การเลือกใชบริการ มีความเห็นของผูบริโภคอยูในระดับมากที่สุด รองลงมาดานตอมาคอื การที่รานมี

สาขากระจายอยูทั่วกรุงเทพและปริมณฑลทำใหลูกคาสามารถเขาถึงไดงายและมีความสะดวกสบายใน

การเขาถึง อยูในระดับมากที่สุด ตอมา Lifestyle การใชชีวติของตัวผุบริโภคเองมีผลตอการเลือกใช

บริการสุกี้ตี๋นอย อยูในระดับมากที่สุด และดานสุดทายคือการที่สุก้ีตี๋นอยมีชองทางในการสื่อสาร

ขอมูลและกิจกรรมทางการตลาดซึ่งสอดคลองกับชองทางการใชงานของผูบริโภคเชน Platform 

Facebook Line มีความเห็นจากผูบรโิภคอยูในระดับมาก ตามลำดับ    

5.1.3.3 ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) โดยรวม 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวยกับเวลาเปดปดที่ไมเหมือนเจาอ่ืนจนถึง ตี 5 สัมผัสไดถึง

ชวงเวลาที่เปดใหบริการตรงใจลูกคาในเวลาที่อยากใชบริการ เมื่อทำการวิเคราะหเปนรายขอ พบวา 

เวลาเปดปดที่ไมเหมือนเจาอ่ืนจนถึง ตี 5 มีความเห็นอยูในระดับมากที่สุด ประเด็นดานที่รองลงมา คือ 

สุกี้ตี๋นอยทำใหผุบริโภครูสึกถึงความคุมคากวาเมื่อเทียบกับบุฟเฟตเจาอื่น ๆ ในตลาด อยูในระดับมาก 

ตอมาการการตกแตงของรานดวยสีสันมีความโดดเดนไมเหมือนใคร อยูในระดับมาก การบริการที่มี
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จุดเดน ใสใจดวยความรวดเร็วที่สัมผัสไดของสุก้ีตี๋นอยอยูในระดับมาก และการจัดรานที่สามารถ

รองรับลูกคาไดเพียงพอตอความตองการ อยูในระดับมาก ตามลำดับ  

5.1.3.4 ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design) 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวยกับความสัมผัสไดถึงความชำนาญของพนักงานที่ใหบริการอยาง

มปีระสิทธิภาพ เนื่องจากไดรับการฝกฝนมาเปนอยางด ีสัมผัสไดถึงการตัดสินใจของลูกคาในการ

เลือกใชบริการเพราะงานบริการที่มีประสิทธิภาพเม่ือมีการแยกวิเคราะหเปนขอ ๆ พบวา สัมผัสได  

ถึงความชำนาญของพนักงานที่ใหบริการอยางมีประสิทธิภาพ เนื่องจากไดรับการฝกฝนมาอยางเปน

ระบบมีความเห็นอยูในระดับมาก ประเด็นรองลงมา คือการที่ผูบริโภคสัมผัสไดถึงงานบริการท่ีมี

คุณภาพ จากความเอาใสใจพนักงานของภายในองคกรอยูในระดับมาก ประเด็นตอมาคือการสัมผัสได

ถึงงานบริการท่ีรวดเร็ว เนื่องจากการแบงงานกันทำอยางเปนระบบ ชัดเจน ผูบริโภคมีความเห็นอยูใน

ระดับมาก และดานการสัมผัสไดถึงความเชื่อมั่นในการแกไขปญหาดานงานบริการและผลิตภัณฑ

เนื่องจากองคกรมีการรับฟงขอคิดเห็นของพนักงาน อยูในระดับมาก ตามลำดับ  

5.1.4 ดานการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล (Decision Making) พบวา ภาพรวมของผูบริโภคในการตัดสินใจ 

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล โดยรวมมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก เมื่อแยก

วิเคราะหเปนรายขอ พบวา เมื่อมีขอมูลในดานตาง ๆ อยางครบถวนแลวผูบริโภคมีแนวโนมในการ

ตัดสินใจที่จะเลือกใชบริการ โดยมีความคิดเห็นอยูในระดับมาก ประเด็นรองลงมาคือ หลังจากที่

รับประทานสุก้ีตี๋นอยมีความรูสึกอยากกลับมารับประทานอีกครั้ง อยูในระดับมาก ตอมา ประเมิน

ทางเลือกจากการเปรียบเทียบของราคากับคุณภาพอาหารสำหรับการใชบริการอยูในระดับมาก 

ประเด็นดานการประเมินทางเลือกจากเวลาที่เปด-ปดในการเขาใชบริการของผูบริโภคอยูในระดับมาก 

หลังจากที่รับประทานสุก้ีตี๋นอย มักแนะนำตอใหคนรูจัก อยูในระดับมาก การเห็นสื่อโฆษณาชวย

กระตุนความหิวซึ่งมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย อยูในระดับมาก ประเด็น

ดานกระแสในสื่อสังคมทำใหผูบริโภคตัดสินใจใชบริการสุกี้ตี๋นอย เชน เมนูใหมยอดฮิตที่ TikTok 

Review ตองมาลอง อยูในระดับมาก ประเมินทางเลือกในการใชบริการรานสุก้ีตี๋นอยจากโปรโมชัน 

อยูในระดับมาก ประเด็นดานการหาขอมูลจากบุคคลใกลชิดของผูบริโภคอยูในระดับมาก และสุดทาย 

ประเด็นดานมาใชบริการรานสุกี้ตี๋นอยจากการอาน Review คำแนะนำ อยูในระดับมาก ตามลำดับ 

5.1.5 จากการทำการศึกษาขอเสนอแนะ พบวา ผูตอบแบบสอบถามท่ีเคยใชบริการสุกี้ตี้นอย

ใหคำแนะนำตามขอเสนอแนะดังนี้ ในเรื่องของการรอคิวที่นานจนเกินไป จำนวน 23 คน รองลงมา 

คือ เพ่ิมเมนูของหวานใหหลากหลายมากข้ึน จำนวน 7 คน แนะนำใหพัฒนาบรรยากาศของราน เชน 

เสียงเพลงที่อาจจะดังเกินไป ความสะอาด กลิ่นของราน จำนวน 6 คน คุณภาพวัตถุดิบใหคงท่ีเสมอ 

และพนักงานควรปฏิบัติงานใหเสียงเบากวานี้ เนื่องจากเสียงภาชนะที่เก็บนั้นเสียงดังรบกวนลูกคา 
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จำนวนอยางละ 5 คน รักษาความสะอาดของราน และภาชนะในราน ควรมีระบบจองควิออนไลนที่มี

ความเสถียรมากกวานี้ และพนักงานควรมีความสุภาพ ยินดีใหบริการ จำนวนอยางละ 4 คน แนะนำ

ใหควรพยายามตรวจสอบรายการอาหารที่สั่ง เนื่องจากลูกคาไดรับอาหารไมครบตามจำนวน จำนวน 

3 คน ตามลำดับ 

5.1.6 จากการทำการทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปผลการวิจัยไดวา 

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยดานการปรับตัวทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ

รานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สรุปไดวา ปจจัยดานการ

ปรับตัวทางการตลาด มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

สมมติฐานที่ 2 ดานการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development) มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งนี้

สามารถสรุปไดวาปจจัยในดานการพัฒนากลยุทธทางการขาย มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ

รานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

สมมติฐานที่ 3 ปจจัยดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer 

Identification) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล สรุปไดวา ปจจัยดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมายมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 4 ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) มีอิทธิพล 

ตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สรุปไดวาปจจัยดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหาร

สุกี้ตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

สมมติฐานที่ 5 ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design) 

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑลสรุปไดวา ปจจัยดานการออกแบบโครงสรางองคกร มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ

รานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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5.2 การอภิปรายผล  

การอภิปรายผลจากงานวิจัยสามารถสรุปไดดังนี้ 

5.2.1 ในดานพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภคสุก้ีตี๋นอย พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปน

ลูกคากับสุกี้ตี๋นอยมาประมาณ 2 ป ชวงเวลาที่มาใชบริการมากที่สุดคือเวลา 18:00-19:59 ความถี่

ที่มาใชบริการ 1-2 ครั้งตอเดือน ทั้งนี้ตัวผูบริโภคเองคือผูที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจมาใชบริการสวน

ใหญ โดยจำนวนคนที่มาทานในแตละครั้งมี 2 คนขึ้นไป ประเภทอาหารที่ผูบริโภคสนใจมากสุดจะเปน

เมนูหมู ชองทางในการชำระเงินมากสุดจะเปน Mobile Banking โดยเหตุผลท่ีเลือกมาใชบริการนั้น  

3 อันดับแรกเพราะราคาประหยัด วัตถุดิบดีมีคุณภาพตามลำดับ และรสชาติอาหารอรอย และ

ประเด็นดานสุดทาย ผูบริโภคใชชองทางในการรับขาวสารมากที่สุด ทาง Facebook ซึ่งมีความ

สอดคลองกับงานวิจัยของ กรรญา เสริมศักดิ์ศศธิร (2562) เก่ียวกับพฤติกรรมและสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการรานอาหารบุฟเฟตชาบูชิ ของพนักงานในเขตนิคมอมตะ

นคร ชลบุรี พบวา พฤติกรรมเชน ชวงเวลา ความถี่ ชวงอายุ รายได โดยพบวามีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจใชบริการ 

5.2.2 จากปจจัยการปรับตัวทางการตลาด พบวา สมมติฐานที่ 1 ปจจัยการปรับตัวทาง

การตลาดสงตอการตัดสินใจใชบรกิารรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการสุก้ีตี๋นอย

ของผูบริโภค เนื่องจากการปรับตัวทางการตลาดไดดานตาง ๆ ที่สุก้ีตี๋นอยใชเปนกลยุทธ ไมวาจะเปน

การ ลูกคาตองไดของสดใหม และมีคุณภาพ เพราะคุณคาหลักของรานอาหารที่ตองยึดถือคือคุณภาพ

ของอาหารรวมไปถึงการใหบริการอยางจริงใจ แบงกลุมดานพฤติกรรมความตองการของกลุมลูกคา

ใหม โดยสรางความแตกตางโดยเปดใหบริการในเวลาที่คนอ่ืนเขาไมเปดกันเปดรานตั้งแตเที่ยงวนั

จนถึง ตี 5 มีผลทำใหสรางความโดดเดนเหนือคูแขงอยางมีประสิทธิภาพ กิจกรรมของสุก้ีตี๋นอยคือ

โมเดลการตั้งราคาเปนการเหมาจายแบบบุฟเฟต ที่มีเมนูใหเลือกกวา 50 เมนู ในราคาเพียง 219 บาท  

กิจกรรมของสุก้ีตี๋นอยคือพนักงานหรือบุคคลกรถือวาเปนสวนสำคัญในการสงเสริมธุรกิจใหดำเนิน

ตอไปได ทางสุก้ีตี๋นอยจึงมีการใหสวัสดิการกับพนักงานในวันหยุดโดยไมตองทำงานแตไดรับคาจางอีก

ทั้งสวัสดิการมากมายที่มอบใหกับพนักงาน เชน โบนัสประจำป คาตำแหนง คาทักษะ ประกันสังคม 

เบี้ยขยัน จากการปรับตัวของสุก้ีตี๋นอยมีผลใหยังคงอยูในใจของผูบริโภคจนถถึงทุกวันนี้ ซึ่งมีความ

สอดคลองกับงานวิจัยของ วิลาวัลย ออนวงษเปรม (2561) เรื่องกลยุทธการฟนฟูการใหบริการธุรกิจ

รานอาหารที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจในบริการและความเชื่อมั่นในตราสินคาในภาวะวิกฤติโควิด 19 

ของประเทศไทย จากปจจัยดายกลยุทธการปรับตัวทางดานการตลาดในการสรางการรับรูคุณคาของ

อาหารไทยแบบดั้งเดิมของประเทศไทย พบวา (1) แนวทางการพัฒนากลยุทธการตลาดหรือการขาย

ดวยการพัฒนาอยางเหมาะสม มีประสิทธิภาพ เชน การอบรมเรื่องการนำเสนอรายการสงเสริมการ

 



52 

 

ขาย การอบรมกลยุทธการขาย และการสงัเกตและเขาใจความตองการของลูกคา รวมไปถึงการนำ

เทคโนโลยีมาปรับใชในการขาย และกลวิธีการแนะนำการผลิตภัณฑใหเปนท่ีรูจัก เพื่อการแรงจูงใจ

โนมนาวใหลูกคาประทับใจและซื้อหรือใชบริการ (2) การจัดจำแนก แบงประเภทกลุมลูกคาเปาหมาย 

วางแผน ปรับปรุงพัฒนา รวมถึงการจัดกิจกรรมทางการตลาดที่สอดคลองและตรงกับความตองการ

ลูกคาแตละกลุม แตละประเภท ไดอยางมีประสิทธิภาพ (3) การออกแบบรูปแบบโครงสรางองคกรที่

สอดรับกับการจัดสรรทรัพยากรมนุษยและการวางสายการบังคบับัญชา โดยมีการสงเสริมใหพนักงาน

ดำเนินงานตามหนาท่ีอยางเครงครัด เต็มความสามารถ และบรรลุเปาหมายองคกรวางไว  

จากการทดสอบสมมติฐานเรื่อง การปรับตัวทางการตลาดที่สอดรับในการพัฒนากลยุทธการ

ขาย (Selling Strategy Development) หรือกลยุทธการตลาด พบวา ปจจัยดานการพัฒนากลยุทธ

การขายสงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุกี้ตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล จากการวิเคราะหสรุปไดวา สุก้ีตี๋นอยมีการจัดการดานการขายไดเปนอยางดี โดยยึดถือ

คุณคาหลักของการทำธุรกิจรานอาหารดวยความมีคณุภาพ เอาใจใสในในการควบคุมมาตรฐานวัตถุดิบ

ที่ไดจากที่เดียว ตั้งแตของสดจนไปถึงน้ำจิ้ม เมื่อสินคาดีทำใหผูบริโภคมีความสนใจและขายไดในตัวเอง

อยูแลวรวมถึงมีการจัดทำกิจกรรมโปรโมชันเพ่ิมเติม ไมวาจะเปน แชะ แชร เช็คอิน รับฟรี กระเปาผา

พกพา, แฟนตัวยง สุก้ีตี๋นอย รวมเลนเกมสทายเลขทาย 2 ตัวลาง กิจกรรมใหม ๆ มีมาใหรวมสนุก

อยางตอเนื่อง หรือเพ่ิมความสนใจของความหลายหลายเมนูที่ลูกชื่นชอบตามความเหมาะสมใน

ชวงเวลา เชน เมนูเนื้อออสเตรเลีย ที่มาเปนชวงเวลาเพ่ือสรางยอดขายและความนาสนใจ ซึ่ง

สอดคลองกับงานวิจัยของ วิลาวัลย ออนวงษเปรม (2563) เรื่องกลยุทธการปรับตัวดานการตลาดที่มี

ตอการรับรูคุณคาอาหารไทยดั้งเดมิ พบวาการนำเอาเทคโนโลยีสารสนเทศมาประยุกตใชในการขาย 

และเผยแพรผลิตภัณฑใหเปนที่รูจัก เปนการสรางแรงจูงใจใหลูกคาเกิดความประทับใจและซื้อสินคา  

การจำแนกลูกคาออกเปนกลุม ๆ เพ่ือใหมีความชัดเจนและงายตอการวางแผน การพัฒนากิจกรรมทาง

การตลาด ใหเหมาะสมกับลูกคากลุมเปาหมายแตละกลุมไดอยางมีประสิทธิภาพอันอาจเกิดจากปญหา

การเก็บขอมูล อีกทั้ง การตกแตงที่สรางความเปนเอกลักษณโดดเดนของ รานลดข้ันตอนกระบวนการ

ใหบริการ รวมถึงการเผยแพรขอมลูขาวสารรายการสงเสริมการขาย โปรโมทราน ผานสื่อสังคม

ออนไลนตาง ๆ 

จากการทดสอบสมมติฐานดานปจจัยการปรับตัวทางการตลาด ในดานการจัดจำแนก แบง

ประเภทกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer Identification) พบวาปจจัยดานการจัดจำแนก 

แบงประเภทกลุมลูกคาเปาหมายสงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สรุปไดวา สุก้ีตี๋นอยมีการบริการโดยใชการจำแนกกลุมลูกคา

เปาหมายออกมาไดอยางชัดเจนทำใหตัวธุรกิจ ไดพบกลุมลูกคาที่เปนฐานลูกคาใหมทีม่ีพฤติกรรมและ

การใชชีวิตที่แตกตาง ดวยรูปแบบการใชชีวิตดานการทำงานหรือการเรียน กอใหเกิดเปนชองทางใน
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การสรางรายไดจากพฤติกรรมที่แตกตางนี้ คือการท่ีเปดใหบริการในเวลาที่รานอ่ืนไมเปดกันเปน

จุดเดนทำใหเกิดการเจาะกลุมลูกคาใหมและจำแนกกลุมเปาหมายไดอยางชัดเจนจนเปนจุดเดนที่

แตกตางจากรานอ่ืนที่นาสนใจ (Brand Case, 2564 ข) อีกทั้งการปรับตัวกลับสถานการณโควิดมี 

กลุมลูกคาเปาหมายท่ีพฤติกรรมเปลี่ยนแปลงไป มีการสั่งซื้อแบบ Delivery มากขึ้น โดยทางสุก้ีตี้นอย

ก็มีการทำ Set สำหรับ 1-2 ทานสั่งกลับไปทานที่รานได เชน สุดคุมหมูราคา 179 บาท สามารถโทร

สั่งซื้อและมารับหนารานไดรอไมเกิน 10 นาที หรือ สั่งผาน Line Man ก็ไดเชนกัน ซึ่งสอดคลองกับ

งานวิจัยของ ชลลดา มงคลวนิช และคณะ (2560) เรื่องปจจัยสำคญัที่มีอิทธิพลตอการบริโภคอาหาร

บุฟเฟตโรงแรมของนักทองเที่ยวชาวไทย จากการศึกษาดังกลาวพบวา ผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรม

รับประทานอาหารบุฟเฟตในโรงแรมในชวงเวลาเย็นของวันสุดสัปดาห โดยเฉลี่ยจำนวน 1 ครั้งตอ

สัปดาห โดยจำแนกลุมคากลุมเปาหมายตามชวงเวลาที่ผูคนนิยมใชบริการมากี่สุด ทำใหผูวิจัยเห็นถึง

ชวงเวลาที่เหมาะสมในการจัดทำโปรโมชันเพ่ือสงเสริมการขาย หรือทำโปรโมชันกระตุนยอดขายใน

เวลาที่คนไมคอยมาใชบริการในการสรางรายไดในชวงเวลาอื่นอีกดวย 

จากการทดสอบสมมติฐานในปจจัยการปรับตัวทางการตลาด ดานกลยุทธการวางตำแหนง

ผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) พบวา ปจจัยดานการวางตำแหนงผลิตภัณฑ สงผลตอการ

ตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สรุปไดวา  

สุกี้ตี๋นอยมาการวางตำแหนงของธุรกิจตัวเองไดอยางชัดเจนในเรื่องของราคาในตลาดที่ลูกสัมผัสไดถึง

คุณภาพ และราคาที่สอดคลองกันและสรางกระแสในการไปรับประทานและตัดสินใจงายในการใช

บริการดวยราคาเพียง 219 มีรายการอาหารใหเลือกกวา 50 เมนู รวมไปถึงเรื่องของทำเลท่ีตั้งใกล

แหลงชุมชน ทั้งกรุงเทพ และ ปริมณฑล แถมมีชวงเวลาการเปดที่รานที่แตกตางจากคูแขง เพ่ือขยาย

กลุมลูกคาใหม ๆ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ กรรญา เสริมศักดิ์ศศธิร (2562) ไดศึกษาเรื่องแนวโนม

พฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารบุฟเฟตชาบูชิของ

พนักงานในเขตนิคมอมตะนคร ชลบุรี พบวา รูปแบบและประเภทรายการอาหารมีอิทธิพลตอผูบริโภค

ในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหารบุฟเฟตชาบูชิ ทั้งนี้จากผลการวิจัยนำมาซึ่งสมมติฐานเรื่อง

การวางตำแหนงผลิตภัณฑ วารานสุก้ีตี๋นอยมีประเภทของรายการอาหาร ใหเลือกมากมาย โดนใจของ

กลุมเปาหมายเปนจุดแข็งอยางชัดเจนและอาจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค  

จากการทดสอบสมมติฐานในดานปจจัยการปรับตัวทางการตลาด สำหรับการวางรูปแบบ

และออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design) พบวา ปจจัยดานการออกแบบ

โครงสรางองคกรมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล สรุปไดวาสุก้ีตี๋นอยมีการจัดการระบบการทำงานภายในองคการได

อยางมีประสิทธิภาพ บงชี้ถึงการจัดระบบในการบริการอยางรวดเร็วโดยการแบงงานกันทำตามแตละ

หนาที่ของตัวเอง และการฝกอบรมพัฒนาพนักงาน รวมถึงการมอบสวัสดิการไปยงัพนักงานเพื่อ
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เสริมสรางแรงใจและกำลังใจในการทำงานออกมาอยางเต็มประสิทธิภาพ เชน การมอบโบนัสตาม

ผลงาน การสนับสนุนคาใชจายในการเดินทาง เงินคาตอบแทนรายการพิเศษ ประกันสังคม คาทำงาน

ลวงเวลา ปรับเงินเดือนประจำป อีกทั้ง ชุดยูนิฟอรม เที่ยวประจำป เบี้ยขยัน Incentives เงินทิป 

ผลการวิจัยดังกลาว สอดคลองกับงานวิจัยของ สุมณทิพย สามิภักดิ์ (2557) ในเรื่องความสัมพันธ 

ของโครงสรางองคการกับพฤติกรรมที่ชี้ใหเห็นถึงระดับความพึงพอใจในการทำงานและระดับความสุข

ของพนักงาน พบวา การแบงงานกันทำตามประสบการณ ความรูความสามารถ และความเชี่ยวชาญ 

รวมถึงการสนับสนุนใหความชวยเหลือกันในการทำงานเปนทีม พบวาระดับความสุขของพนักงาน  

ในดานการติดตอประสานงานมีคาสูงสุด ดานรองลงมาคือความสำเร็จและศักยภาพในการทำงาน  

การไดรับการยอมรับ และดานความรักภักดีในงาน ตามลำดับ รูปแบบของโครงสรางองคกรนั้น ก็ถือ

เปนโครงสรางพ้ืนฐานในการสงผลใหงานบริการหนารานมีความพรอมในการดำเนินการรวมถึงความ

พรอมดานงานการใหบริการที่ตัวพนักงานปฏิบัติงานไดเต็มศักยภาพมากข้ึน ทั้งในปจจัยการแบงงาน

กันทำตามศักยภาพและความสามารถ การทำงานเปนทีม การพัฒนาและสรางบรรยากาศในการ

ทำงานที่มีความสุข อันเปนพื้นฐานของงานบริการซึ่งสงผลตอการตัดสินใจใชสินคาและบริการโดยตรง  

 

5.3 ขอเสนอแนะเพื่อการนำผลการวิจัยไปประยุกตใช   

 เพ่ือใหการศึกษาในครั้งนี้ ไมวาจะเปน รานสุก้ีตี๋นอยเอง หรือธุรกิจ องคกรที่ดำเนินการ 

รวมถึงผูที่มีความสนใจเก่ียวกับ รานอาหารสไตลบุฟเฟต ประเภทอาหารชาบู ปงยางสามารถนำผล

การศกึษาไปใชไดดังนี้  

5.3.1 ขอเสนอแนะจากผลการศึกษา 

5.3.1.1 จากการศึกษาในครั้งนี้ พบวา ในการโนมนาวการตัดสินใจในการใชบริการ

รานสุก้ีตี๋นอยของผูบริโภค ตอไปในอนาคต ผูวิจัยมีขอเสนอแนะจากการศึกษาในครั้งนี้เพ่ิมเติม ดังนี้ 

คือ ในดานขอเสนอแนะดานกลยุทธการปรับตัวทางการตลาด (Marketing Adaptation Strategy) 

เนื่องจากปจจุบันพฤติกรรมลูกคาที่เปลี่ยนแปลงไปเนื่องจากมีปจจัยและตัวเลือกมากมายใหผูบริโภค

ใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหารสไตลบุฟเฟต ดังนั้นแลวในดานการพัฒนากลยุทธการขาย 

(Selling Strategy Development) รานสุก้ีตี๋นอยควรมีการเพิ่มเติมเมนูของหวาน และความหลาก 

หลายของเมนู เพ่ือความนาสนใจในการเปนตัวเลือก และการสรางมาตรฐานในคุณภาพสินคาใหคงที่ 

อันจะสงผลในการโนมนาวพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูบริโภคไดมากยิ่งข้ึน อีกทั้งจาก

การวิจัยพบวา ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer Identification) ตองมี

การขยายสาขาไปยังตางจังหวัดมากขึ้นเพ่ือเพ่ิมฐานลูกคาและโอกาสในการใชบริการไดสะดวกสบาย

สำหรับลูกคาที่ไมคอยมีเวลาเดินทางมายังกรุงเทพมหานคร และในเรื่องของความสดใหมในการ

กระจายวัตถุดิบไปยังสาขาในตางจังหวัด อาจมีศูนยกระจายสินคาที่อยูในพ้ืนที่ตางจังหวัดอีก 1 จุด
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เพ่ือกระจายไปยังสาขาตางจังหวัดที่ไดมาตรฐานอีกดวย พบวาดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ 

(Positioning Strategy) ในดานนี้แนะนำเพ่ิมเติมในเรื่องของการตกแตงรานที่สามารถถายภาพได

หลากหลาย มี Style และสวยงามเพ่ือเปนอีกหนึ่งปจจัยในการดึงดูดลูกคา เหมือนรานคาเฟตนี้แตง

รานสวย เพือ่เดินทางไปถายรูป เปนอีกหนึ่งกิจกรรม เพ่ือใหคนสนใจมากขึ้นนอกจากมาทานอาหารยัง

ไดรูปสวย ๆ ไปลง Social อีกดวย นอกจากนั้นความสะอาดภายในและภาชนะก็เปนสิ่งสำคัญ พบวา

ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design) จากการศึกษาในครั้งนี้มี

ปจจัยทีเ่ก่ียวของดานรูปแบบในการรอคิวเขาใชบริการมาเปนอันดับ 1 หากทางรานสุกี้ตี๋นอยมีการ

จัดการบริการเรื่องคิวไดมีประสิทธิภาพ ก็จะสรางความรูสึกที่ดีรวมไปถึงการกระตุนใหลูกคาเกิด

ความรูสึกประทับใจและขยายฐานลูกคาที่จะเขามาใชบริการรานสุก้ีตี๋นอยไดอยางมากขึ้นแนนอน  

อีกทั้งยังเปนการเพ่ิมยอดขายไดดียิ่งข้ึน เมื่อมีการหมุนเวียนรอบการทานบุฟเฟตไดดยีิ่งข้ึน โดยควร 

มีระบบการจองคิวลวงหนาเขามาชวยแกไขปญหาในสวนนี้ และเจอปญหาเรื่องการสงอาหารลาชา  

และไมตรงท้ังรายการและจำนวน อยูจำนวนหนึ่งดังนั้นแนะนำใหมีการจัดระบบหลังบานเพ่ิมเติม  

เชน มีคนตรวจสอบกอนสงถึงมือลูกคา หรือมีเทคโนโลยีมา Scan สินคาเพื่อเช็คทั้งจำนวนและ

รายการอีกครั้งเพ่ือความถูกตอง และยังเปนการพัฒนาการบริการใหมีคุณภาพมากยิ่งข้ึนในเพื่อสราง

ความประทับใจตอผูบริโภคในฐานะธุรกิจที่มีงานบริการเปนหัวใจหลัก และสุดทายควรเพ่ิมชอง

ทางการชำระเงินดวยบัตรเครดิต 

5.3.1.2 จากผลการศกึษา พบวา สุก้ีตี๋นอยควรสงเสริมกลยุทธการปรับตัวทาง

การตลาด (Marketing Adaptation Strategy) 

ดานการจัดจำแนก แบงประเภท กลุมลูกคาเปาหมาย เพ่ือจำแนกพฤติกรรมของ

ลูกคาใหชัดเจนและตอบโจทย Lifestyle การใชชีวิตในการเลือกใชบริการไดอยางชัดเจนมากยิ่งขึ้น 

เชน ชวงเวลาในการเปดปดราน, จำนวนสาขาที่กระจายอยางทั่วถึง ดวยจำนวนคิวที่มีมากในทุก ๆ วัน 

ถาเรามีการกระจายสาขาและขยายตลาดไปยังตางจังหวัด เราจะเพ่ิมโอกาสในการขายและฐานลูกได

มากขึ้น เพื่อตอบโจทยทั้งชวงเวลาในการรับประทานและความรวดเร็วในการเลือกใชบริการ แมอยู

ตางจังหวัด 

ดานการวางตำแหนงผลิตภัณฑ การวางตำแหนง รานอาหารสไตลบุฟเฟตใหชัดเจน

ในตลาด และเกิดความแตกตาง เชน เวลาเปดปด ไมเหมือนใคร ความรูสึกถึงคุณคาและความคุมคา

ของราคาที่ตองจาย การตกแตงรานท่ีมีสวนสำคัญมากในยุคปจจุบันเพ่ือสรางการดึงดูดจากลูกคาใน

โลกของการถายภาพอัพขึ้น Social รวมถึงการจัดการคิว และมีพื้นที่เพียงพอในการรับรองลูกคา  

ในยุคปจจุบันพฤติกรรมของลูกคามีกิจกรรมเพ่ิมมากข้ึน กวาการแคไปนั่งทานขาว เราควรเพ่ิมการ

ตกแตงรานใหมีความแตกตางของแตละสาขาและมี Style เชน มีมุมตึกยุโรป มารานขายของ 
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ชำโบราณ สไลลรานกาแฟโบราณใหลูกทานน้ำกอนรับบริการ ในชวงระหวางรอคิว เพ่ือสรางดึงดูด

ความสนใจและสรางความประทับใจใหลูกคามาใชบริการไดมากขึ้น 

ดานการพัฒนากลยุทธการขาย ซึ่งปจจุบันมีมากมายใหเลือกใช แตในสวนของ

รานอาหารแลวนั้น ภาพอาหารในการสื่อสารนั้นถือเปนสิ่งสำคัญควรมีการนำเสนอภาพที่มีความสด

ใหม ไดคุณภาพ และสรางเมนูใหม ๆ จากวัตถุดิบที่มีคุณภาพ เพ่ือความไมนาเบื่อ และที่ขาดไมไดคือ

การจัดทำโปรโมชันเปนระยะ ตามความเหมาะสมเพื่อสรางแรงจูงใจใหกับลูกคา แนะนำเพ่ิมเติม

กระแสของโลก TikTok ที่มีการ Review เมนูใหม ๆ โดยการตอยอด สรางสรรคเมนูใหมเพ่ือสราง

ความนาสนใจใหลูกคาอยากมาลองทาน เชน ลูกชิ้นหมูไมไผ ผสมชีสยืด โดยสรางกระแสใหคนตอง

ลองมาทำทานกันที่ราน  

ดานการออกแบบโครงสรางองคกร ธรุกิจหรือกิจการตางๆ ระบบหลังบานถือเปน

สวนหลักในการสงเสริมและพัฒนากิจการใหบริการใหมีประสิทธิภาพและสมบูรณได เรื่องแรกเลยคือ

เรื่องของคน (พนักงาน) ตองมีการบริการที่ชำนาญ ใสใจลูกคา ดวยฉับไว และแกไขสถานการณเฉพาะ

หนาสวนหนางานไดเปนอยางมีประสิทธิภาพ โดยการฝกฝนในพนักงานอยางสม่ำเสมอ โดยมีการ

ฝกฝนใหพนักงานมีทักษะในหนาที่ของตัวเองมากขึ้นเพ่ือความคลองตัวและเพ่ิมทักษะใหหลากหลาย

เพ่ือชวยกันประสานงานในสวนตาง ๆ และความกาวหนาในตำแหนงงานที่โตมากขึ้น ที่สงสำคัญสงผล

ใหการบริการหนารานเกิดความคลองตัวและสงผลในงานบริการไปถึงลูกคาที่ไดมาตรฐานอีกดวย 

 

5.4 ขอเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งไป     

ผูวิจัยมีความประสงคในการสนับสนุนการพัฒนาตอยอดทัศนะของงานวิจัยในครั้งนี้เพ่ือใช

เปนขอมูลอางอิงดานการปรับตัวทางการตลาดรวมไปถึงอิทธิพลของปจจัยตาง ๆ ที่จะโนมนวน

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกของผูบริโภค รวมไปถึงแนวคิดอื่น ๆ ที่เก่ียวของซึ่งสามารถอธิบาย

ปรากฏการณทางการตลาดที่เกิดขึ้น ดังนั้น ผูทำวิจัยจึงไดสรุปประเด็นและนำเสนอขอเสนอแนะ

สำหรับการทำวิจัยอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวของในครั้งตอไป ดังนี้ 

 5.4.1 ผูวิจัยสนับสนุนใหงานวจิัยเรื่องตอไปทำการศึกษากลุมประชากรรวมไปถึงกลุมตัวอยาง 

กลุมอ่ืน ๆ ที่ยังไมเคยทานรานอาหารสุกี้ตี๋นอย เพ่ือใหเขาใจถึงเหตุผลและพฤติกรรมท่ีไมเลือกใช

บริการ และนำมาปรับใชกับกลุยทุธในการเพ่ิมฐานลูกคาที่ยังไมเคยรับประทาน เนื่องจากการสำรวจ

งานวิจัยในครั้งน้ี พบวามีกลุมประชากรที่ยังไมเคยรับประทานสุก้ีตี๋นอยเลย ซึ่งนาจะเปนโอกาสดีใน

การเพ่ิมฐานลูกคาใหม ๆ ในตลาด 

 5.4.2 งานวิจัยครั้งตอไปสามารถรกัษากับตัวแปรอ่ืนที่เก่ียวของกับตัวแปรดานการปรับตัว

ทางการตลาด และตัวแปรดานการตลาดอื่น ๆ เพื่อใหเห็นมุมมองของการเลือกสรร การพิจารณา 

หรือแนวโนมในการตัดสินใจใชบริการของลูกคาหรือผูบริโภค เนื่องจากการทำการวิจัยในครั้งนี้
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นำเสนอในทัศนะของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเพียงอยางเดียวเทานั้น ถาหากมีการวิจัยในตัวแปร

อ่ืนเชน ความภัคดี หรือตัวแปรใหม ๆ ที่นาสนใจ ก็จะเปนประโยชนตอแนวทางใหม ๆ ในการทำธรุกิจ

ไดกวางขึ้นอีกดวย 

 5.4.3 ผูวิจัยเสนอใหมีการปรับเปลี่ยนเครื่องมือที่ในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนการสัมภาษณ

แบบเจาะลึกดังในงานวิจัยเชิงคุณภาพ เพื่อใหขยายเหตุผลที่สำหรับผูบริโภคที่ยังไมเคยใชบริการสุก้ี 

ตี๋นอย รวมไปถึงรายละเอียดของสิ่งท่ีควรปรับปรุงของธุรกิจสุก้ีตี๋นอย เพ่ือนำขอมูลมาปรับปรุงกลยุทธ

ทางการตลาดและกลยุทธอ่ืน ๆ ใหสอดคลองกับความตองการของลูกคามากยิ่งข้ึน เนื่องดวยการวิจัย

ในครั้งนี้นำเสนอเพียงมุมมองของการเก็บขอมูลเชิงปริมาณเทานั้น ขอมูลเชิงลึกจึงไมถูกเปดเผย

เทาที่ควร ทั้งนี้จะไดเปนประโยชนในการจัดทำแผนการตลาดหรือการสงเสริมการขายของสุก้ีตี๋นอย 

ที่มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
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แบบสอบถามเพื่อการวิจัย 

เรื่อง กลยุทธการปรับตัวทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุกี้ตี๋นอย

ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของวิชาการคนควาอิสระ หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยักรุงเทพ ขอมูลของทานจะถูกนำไปใชเฉพาะทางดานการศึกษาคนควา

ขอมูล เพื่อเปนประโยชนตอธุรกิจรานอาหารบุฟเฟต ชาบูในดานการพัฒนาตอยอดขอมูลองคความรู

และผูสนใจในการศกึษาเทานั้น  

 คำชี้แจง แบบสอบถามนี้แบงออกเปน 5 สวน ดังนี ้

  สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

  สวนท่ี 2 พฤติกรรมการใชบริการรานอาหารประเภท บุฟเฟต ชาบู 

  สวนท่ี 3 กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 

  สวนท่ี 4 การตัดสินใจใชบริการ 

  สวนท่ี 5 ขอเสนอแนะ 

 คำถามคดักรอง 

 ในรอบระยะเวลา 6 เดือนที่ผานมา ทานเคยใชบริการ รานอาหารสุกี้ตี๋นอย หรือไม 

1.  เคย (รบกวนกรอกแบบสอบถามตอ) 

2.  ไมเคย (ขอบคุณที่สละเวลา จบการตอบแบบสอบถาม) 
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สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คำชี้แจง กรุณาทำเครื่องหมาย  ลงใน  หนาขอความที่ผูตอบแบบสอบถามตองการเลือก ใหตรง

กับความเปนจริงมากที่สุด 

1. เพศ 

 1) หญิง    2) ชาย  

2. อายุ   

   1) ต่ำกวา 21 ป   2) 21-30 ป 

   3) 31-40 ป    4) 41-50 ป 

   5) มากกวา 50 ป      

3. สถานภาพ 

           1) โสด   2) สมรส   3) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………….  

4. ระดับการศึกษา 

   1) ต่ำกวามัธยมศึกษาตอนปลาย   2) มัธยมศึกษาตอนปลาย 

   3) ปวช./ปวส.     4) ปริญญาตรี 

   5) ปริญญาโท      6) ปริญญาเอก 

5. อาชีพ 

   1) ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ   2) พนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจาง 

   3) ธุรกิจสวนตัว/คาขาย    4) นักเรียน/นักศึกษา 

   5) อ่ืน ๆ……………    

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน  

   1) ไมเกิน 15,000 บาท     2) 15,001-25,000 บาท 

   3) 25,001-35,000 บาท     4) 35,001-45,000บาท 

   5) 45,001 บาทข้ึนไป 

7. พื้นที่อาศัยของทาน 

   1) ภาคเหนือ       2) ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

   3) ภาคกลาง                4) ภาคตะวันออก 

   5) ภาคใต       6) อ่ืน ๆ…………… 

8. จำนวนสมาชิกในครัวเรือน  

   1) 1 คน       2) 2 คน 

   3) 3  คน       4) 4 คน 

   5) อ่ืน ๆ…………… 
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สวนที่ 2 พฤติกรรมการใชบริการรานอาหารประเภท บุฟเฟต ชาบู 

คำชี้แจง กรุณาทำเครื่องหมาย  ลงใน  หนาขอความทีท่านคดิวาตรงกับความเปนจริงมากที่สุด 

1. ทานเปนลูกคารานอาหารสุก้ีตี๋นอยมานานเทาไร 

 1) นอยกวา 1 ป     2) 1 ป 

 3) 2 ป      4) 3 ป 

 5) อ่ืน ๆ………………….. 

2. ชวงเวลาที่ใชบริการรานอาหารสุกี้ตี๋นอยเปนประจำ คือชวงเวลาใดมากที่สุด 

 1) 12:00-13:59      2) 14:00-15:59    

 3) 16:00-17:59     4) 18:00-19:59   

 5) 20:00-21:59     6) 22:00-23:59 

 7) 24:00-01:59     8) 02:00-03:59 

 9) 04:00-05:00 

3. ความถี่ที่ทาน มาใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย 

 1) นอยกวา 1 ครั้งตอเดือน    2) 1-2 ครั้งตอเดือน   

 3) 3-4 ครั้งตอเดือน                                   4) 5-6 ครั้งตอเดือน  

 5) มากกวา 6 ครั้งตอเดือน    

4. ใครมีอิทธิพลในการตัดสินใจใหทานมาใชบริการรานอาหารสุกี้ตี๋นอย มากที่สุด 

 1) ตัวเอง      2) เพ่ือน 

 3) แฟน สามี ภรรยา     4) อ่ืน ๆ………………………   

5. จำนวนคนที่รวมทานในแตละครั้ง (รวมตัวทาน) 

 1) 1  ทาน      2) 2  ทาน 

 3) 3  ทาน      4) อ่ืน ๆ………………………   

6. ประเภทอาหารที่ชื่นชอบเปนพิเศษ 

 1) เมนูเนื้อ      2) เมนูหมู 

 3) เมนูไก      4) เมนูซีฟูด 

 5) เมนูลูกชิ้น       6) เมนูเสน 

 7) อ่ืน ๆ…………………..     

7. ชองทางในการชำระเงิน วิธีใดที่ทานใชบอยสุด  

 1) ชำระดวยเงนิสด     2) ชำระผาน Mobile Banking  
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8. เหตุผลที่ทานเลือกใชบริหารรานอาหารสุกี้ตี๋นอย (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

   1) มีชื่อเสียง   

   2) ราคาประหยัด    

  3) โปรโมชันสงเสริมการขาย 

 4) วัตถุดิบดีมีคุณภาพ 

 5) รสชาติอาหารอรอย 

 6) เมนูอาหารหลากหลาย 

    7) บริการดี   

   8) บรรยากาศในรานดี   

 9) อ่ืน ๆ……………………… 

9. ชองทางที่ทานไดรับขาวสารจากรานอาหารสุกี้ตี๋นอยมากที่สุด 

 1) Facebook      2) Line 

 3) ปายโฆษณา ปายหนาราน    4) เพ่ือน 

 5) การบอกตอจากคนรูจัก    6) อ่ืน ๆ………………….. 
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สวนที่ 3 กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 

คำชี้แจง กรุณาทำเครื่องหมาย  ตามระดับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

ระดับความคิดเห็นดวยมากที่สุด หมายถึง 5 

ระดับความคิดเห็นดวยมาก หมายถึง 4 

ระดับความคิดเห็นดวยปานกลาง หมายถึง 3 

ระดับความคิดเห็นดวยนอย หมายถึง 2 

ระดับความคิดเห็นดวยนอยที่สุด หมายถึง 1 

กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 

(Marketing Adaptation Strategy) 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที่สุด

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

ดานการพัฒนากลยุทธการขาย (Selling Strategy Development) 

1. การนำเสนอภาพอาหารมีความสดใหม ไดคุณภาพชวย

กระตุนยอดขาย 

     

2. การนำเสนอความหลากหลายของเมนูในการคิดเมนูใหม ๆ

ที่นาสนใจ 

     

3. การนำเสนอวัตถุดิบใหมๆใหเลือกสรร      

4. การจัดโปรโมชันกับคะแนนบัตรเครตดิตาง ๆ ทำใหทาน

รูสึกคุมคา 

     

5. การจัดทำโปรโมชันคูกับสินคาหรืออาหารเปนสวนที่สราง

แรงจูงใจ เชน ทานครบ 500 บาท รบัฟรีชาหมักคอมบูชะ  

1 กระปอง หรือ กินขนมเบื้องฟร ี 

     

ดานการจัดจำแนกกลุมลูกคาเปาหมาย (Target Customer Identification) 

6. ชวงเวลาการเปด-ปดของราน มีความสะดวกสบาย     

ตอการเลือกใชบริการ 

     

7. Lifestyle การใชชีวิต มีผลตอการเลือกใชบริการ      

8. มีสาขากระจายอยูทั่วกรุงเทพและปริมณฑลที่ลูกคา

สามารถเขาถึงไดงายและสะดวกสบาย 
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กลยุทธการปรับตัวทางการตลาด 

(Marketing Adaptation Strategy) 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที่สุด

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

9. มีชองทางในการสื่อสารขอมูลและกิจกรรมทางการตลาด

ตาง ๆ ที่ตรงกับชองทางการใชงานของทานเชน Platform 

Facebook, Line เปนตน 

     

ดานกลยุทธการวางตำแหนงผลิตภัณฑ (Positioning Strategy) 

10. ความคุมคากวาเมื่อเทียบกับบุฟเฟตเจาอ่ืน ๆ ในตลาด       

11. เวลาเปดปดที่ไมเหมือนเจาอ่ืนจนถึง ตี 5       

12. การตกแตงของรานดวยสีสันโดดเดนไมเหมือนใคร      

13. การจัดรานที่สามารถรองรับลูกคาไดเพียงพอตอความ

ตองการ 

     

14. การบริการที่โดดเดน ใสใจดวยความรวดเร็วที่ทาน

สัมผัสได  

     

ดานการออกแบบโครงสรางองคกร (Organizational Structure Design) 

15. ทานสัมผัสไดถึงงานบริการที่มีคุณภาพ จากความใสใจ

พนักงานขององคกร 

     

16. ทานสัมผัสไดถึงงานบริการที่รวดเร็ว เนื่องจากมีการ

แบงงานที่ชัดเจน  

     

17. ทานสัมผัสไดถึงความเชื่อมั่นในการแกไขปญหาดานงาน

บริการและผลิตภัณฑเนื่องจากบริษัทรับฟงความคิดเห็นของ

พนักงาน 

     

18. ทานสัมผัสไดถึงความชำนาญของพนักงานที่ใหบริการ

อยางมีประสิทธิภาพ เนื่องจากไดรับการฝกฝนมาเปนอยางดี 
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สวนที่ 4 การตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุกี้ตี๋นอย 

คำชี้แจง กรุณาทำเครื่องหมาย  ตามระดับความคิดเห็นของทานมากที่สุด  

การตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุกี้ตี๋นอยของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (Decision Making) 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที่สุด

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

1. การเห็นสื่อโฆษณาชวยกระตุนความหิว สงผลการ

ตัดสินใจใชบริการรานอาหารสุก้ีตี๋นอย 

     

2. กระแสในสื่อสังคมทำใหทานตัดสินใจมาทาน เชน เมนู

ใหมยอดฮิตที่ TikTok Review ตองมาลอง  

     

3. ทานมักหาขอมูลจากบุคคลใกลชิด      

4. ทานมาใชบริการรานสุก้ีตี๋นอยจากการอาน Review      

5. ทานประเมินทางเลือกในการใชบริการรานสุก้ีตี๋นอยจาก

โปรโมชัน 

     

6. ทานประเมินทางเลือกจากการเปรียบเทียบของราคากับ

คุณภาพอาหารในการใชบริการ 

     

7. ทานประเมินทางเลือกจากเวลาที่เปด-ปดในการมาใช

บริการ 

     

8. เมื่อทานมีขอมูลในดานตางๆอยางครบถวนแลวทาน

มักจะตัดสินใจเลือกใชบริการ  

     

9. หลังจากที่ทานรับประทานสุก้ีตี๋นอย มักแนะนำตอใหคน

รูจัก 

     

10. หลังจากที่ทานรับประทานสุก้ีตี๋นอยมีความรูสึกอยาก

กลับมารับประทานอีกครั้ง 

     

 

สวนที่ 5 ขอเสนอแนะ 

 

 

 

(ขอบคณุทุกทานสำหรับความคิดเห็น และการสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม) 
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