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บทคัดย่อ 
 

งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่น ประเภท
ชาบู ชาบู และแนวโน้มทางการตลาดในด้านการลงทุนและความเสี่ยง เพ่ือให้การดําเนินการกิจการ
เป็นไปอย่างมีขั้นตอนเป็นระบบ มีการกําหนดนโยบายและกลยุทธ์เพ่ือดําเนินการและรับมือกับ
สถานการณ์ต่าง ๆ ไว้อย่างชัดเจน 
 โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจํานวน 
251 คน สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติพรรณาและสถติิ ซึ่งนําข้อมูลที่ได้จากผู้ตอบแบบสอบถาม
มาบันทึกลงในโปรแกรมและวิเคราะห์หาค่าทางสถิติโดยการใช้โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพ่ือที่จะได้
ค่าสถิติเบ้ืองต้นได้แก่ อัตราส่วน ร้อยละ ของข้อมูลต่าง ๆ ค่ากลางทางสถิติ เช่น ตารางแจกแจง
ความถี่ กราฟและแผนภูมิต่าง ๆ ทีแ่สดงความสัมพันธ์ของชุดข้อมูลต่าง ๆ ทีส่ัมพันธ์กัน จากนําเอากล
ยุทธ์ทางการตลาดมาปรับใช้ เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ทางธุรกิจว่าตรงกับความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายหรือไม่ พร้อมทั้งปรับกลยุทธ์เพ่ือให้กับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายและเตรียม
รับมือกับสถานการณ์ต่าง ๆ  

จากการวิเคราะห์ข้อมูลต่าง ๆ การลงทุนเป็นเงิน จํานวน 810,000 บาท ทางร้านสามารถคืน
ทุนได้ภายในระยะเวลา 1 – 1.5 ปี (กรณีรายได้ขั้นตํ่า) และพบว่าลูกค้าส่วนใหญ่ให้ความสําคัญใน
ด้านความหลากหลายของเมนูอาหาร ความสะอาด และเรื่องราคาถูกมากที่สุด ในการเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบู  
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ABSTRACT 
 
 This research aims to study the feasibility of Shabu Shabu Shabu Shabu 
restaurant business and market trends in investment and risk. This is a systematic 
process. There are clear policies and strategies to address and deal with situations 
 The questionnaire was used as a tool to collect data from 251 target 
customers. The statistics used for data analysis were descriptive statistics and 
statistics. The data obtained from the respondents were recorded in the program and 
statistical analysis was performed using the SPSS software program. The statistical 
data were percentage, percentage, mean, Graphs and charts showing relationships of 
different sets of data. From marketing strategies to deploy. To assess the feasibility of 
the business to meet the needs of the target group or not. The strategy is tailored to 
the needs of the target audience and prepared to deal with various situations. 
 By analyzing the information, the investment amounted to 810,000 baht. The 
restaurant can pay back within 1 to 1.5 years (in the case of minimum income) and 
found that most customers place emphasis on the variety of menus. Clean and 
cheap. To choose Shabu Japanese Restaurant. 
 
Keywords: Healthy Food, Clean, Nutritious, Healthy, Cheap 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 ประเทศไทยได้รับอิทธิพลจากวัฒนธรรมญี่ปุ่นในหลายด้าน ไม่ว่าจะเป็นการรับในด้านสื่อ
บันเทิง เช่น การ์ตูน เกมส์ ละคร ภาพยนตร์ เป็นต้น หรือในด้านธุรกิจ เช่น บริษัทข้ามชาติ โตโยต้า 
ฮอนด้า พานาโซนิค เป็นต้น สําหรับการบริโภคอาหารญี่ปุ่นในประเทศไทยน้ัน เป็นสิ่งหน่ึงที่
แสดงออกถึงอิทธิพลจากวัฒนธรรมญี่ปุ่นที่โดดเด่นและได้รับการตอบรับที่ดีจากสังคมไทย 
 เป็นเวลากว่า 10 ปีที่อาหารญี่ปุ่นได้เข้ามาในตลาดประเทศไทย แต่พ่ึงได้รับความนิยมเมื่อไม่
นานมานี้ เน่ืองจากอาหารญี่ปุ่นเป็นอาหารที่มีราคาสูง หลังจากปลายปี พ.ศ.2542 ความนิยมใน
อาหารญี่ปุ่นเพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็ว ไม่ว่าจะเป็นการทําการตลาดที่เพ่ิมขึ้นประกอบกับราคาอาหารที่
ลดลง จึงมีการเติบโตของจํานวนร้านอาหารญี่ปุ่นอย่างต่อเน่ือง ในปัจจุบันร้านอาหารญี่ปุ่นเป็น
ร้านอาหารท่ีสามารถพบได้ทั่วไปในประเทศไทยซึ่งมีมากกว่า 1,000 ร้านค้า จากการลงทุนของทั้งคน
ไทยและคนญีปุ่่น จะพบได้ในกรุงเทพฯ และอําเภอเมืองของจังหวัดใหญ่ เช่น เชียงใหม่ ภูเก็ต พัทยา 
เป็นต้น สิ่งสําคัญที่เป็นลักษณะเด่นของอาหารญี่ปุ่นในประเทศไทยน้ัน คือ ความสด ความสะอาด 
ราคาที่เหมาะสมกับผู้บริโภค รวมถึงเมนูที่หลายหลายให้กบัผู้บริโภคได้เลือกรับประทาน นอกจากน้ัน
รวมถึงการดัดแปลงรสชาติและส่วนประกอบของวัตถุดิบให้เหมาะสมกับผู้บริโภคในประเทศไทย จึง
ทําให้อาหารญีปุ่่นมีราคาไม่สงูมากนักหากเทียบกับราคาอาหารจากประเทศอ่ืน ๆ  
 Nielsen Research ประเทศไทย พบว่า คนไทยจํานวนกว่าร้อยละ 51 รบัประทานอาหาร
นอกบ้านมากกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์ โดยอาหารญี่ปุ่นเป็นอาหารที่คนไทยนิยมรับประทานมากที่สุด
เป็นอันดับที่ 2 รองจากอาหารไทย เน่ืองมาจากสาเหตุคือ “จํานวนร้านอาหารญี่ปุ่นที่เพ่ิมมากขึ้น และ
การเติบโตของกลุ่มผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพในประเทศไทย และ อาหารญี่ปุ่นมีราคาที่ถูกลงและหาทาน
ได้ง่ายข้ึน”  
 อย่างไรก็ตาม ถึงแม้ธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นจะเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสงู แต่ก็ยังคงเป็นธุรกิจ
ที่น่าสนใจ เพราะว่าความต้องการการบริโภคอาหารญี่ปุ่นยังขยายตัวได้อีกมาก และยงัมีรูปแบบธุรกิจ
ร้านอาหารญี่ปุ่นอีกหลายรูปแบบที่ยังไม่มีมีให้บริการ หรือมีเป็นจํานวนน้อยและไม่เพียงพอกับความ
ต้องการในตลาด นอกจากน้ัน ลักษณะตลาดผู้บริโภคในปัจจุบันมีความเปลี่ยนแปลงไปมาก ไม่ว่าจะ
ในด้านความต้องการที่หลากหลายของผู้บริโภค ลักษณะการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปทําให้เกิด
ช่องว่างทางการตลาดในธุรกิจอาหารญี่ปุ่นขึ้นมาก เช่น ธุรกิจเน้ือย่างญี่ปุ่น AKA ธุรกจิร้านอาหารชาบู 
ธุรกิจร้านอาหารข้าวแกงกะหร่ีแบบญี่ปุ่น เป็นต้น  จากเหตุผลข้างต้นจะเห็นได้ว่าอัตราการ
เจริญเติบโตของร้านอาหารญี่ปุ่นที่ยังคงเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ืองตามกระแสความนิยมของคนไทยที่นิยม
รับประทานอาหารญี่ปุ่น และจะมีแนวโน้มทีจ่ะเพ่ิมขึ้นไปเร่ือย ๆ ในระยะยาว ดังน้ันธุรกิจร้านอาหาร
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ญี่ปุ่นในประเทศไทยจึงเป็นธุรกิจที่น่าสนใจ โดยจะต้องเน้นความเป็นเอกลักษณ์ ความแปลกใหม ่และ
สามารถสร้างความแตกต่างจากผู้ประกอบการรายอ่ืนได้ ดังน้ันคณะผู้จัดทําจึงสนใจศึกษา วิเคราะห์ 
และจัดทําแผนธุรกิจของร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูที่เน้นเรื่องของราคาที่ถูกกว่าผู้ประกอบการราย
อ่ืน แต่ยังคงคุณภาพของวัตถุดิบที่นํามาให้ผู้บริโภคได้เลือกรับประทาน โดยได้ทําการศึกษาและ
วิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ที่มผีลต่อการตัดสินใจในการดําเนินธุรกิจ เช่น การวิจัยความต้องการของ
ผู้บริโภค การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก คู่แข่งขันในตลาด รวมถึง
การวางแผนเชิงกลยุทธ์ แผนการตลาด แผนระบบปฏิบัติงาน และแผนการเงิน เพ่ือให้ข้อมูลที่ได้จาก
แผนธุรกิจน้ีสามารถนําไปใช้ในการตัดสินใจลงทุนดําเนินธุรกิจได้ 
 
1.1 ความเป็นมาของธรุกิจ 
 จากการท่ีกําลังศึกษาในหลักสูตรบริหารธุรกิจ ระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ประกอบกับความต้องการมีธุรกิจเป็นของตัวเอง ซึ่งทําการวิเคราะห์แล้วว่า ควรทําธุรกิจประเภท
ร้านอาหาร เน่ืองจากการที่รักในการปรุงอาหาร ประกอบกับมีญาติที่มีความรู้ทางด้านการปรุงอาหาร 
การจัดหาวัตถุดิบที่มีคุณภาพ และมรีาคาถูก จึงคิดว่าน่าจะได้เปรียบทางด้านราคาและวัตถุดิบของ
อาหาร ทําให้คดิที่จะเปิดร้านอาหารและได้คิดรูปแบบร้านอาหารว่าจะต้องเป็นร้านอาหารท่ีไม่วุ่นวาย
และไม่ต้องยุ่งยากกับการทําครัวมากนัก เลยคิดว่าจะเปิดร้านอาหารสไตล์ญี่ปุ่นเป็นอาหารเพ่ือสุขภาพ
แบบต้ม ที่มีช่ือร้านว่า “NINE SHABU” ประกอบกับเห็นว่ามีพ้ืนที่ในชุมชนที่น่าสนใจและน่าลงทุน 
เพราะในชุมชนน้ันยังไม่มีการเปิดร้านอาหารประเภทน้ี และเห็นโอกาสการเติบโตทางธุรกิจจึง
ตัดสินใจทําแผนธุรกิจเพ่ือใช้ในการเปิดธุรกิจร้านอาหารน้ีขึ้น 

1.1.1 รายละเอียดธุรกิจ 
ช่ือร้าน  : NINE SHABU 
ประเภทธุรกิจ : ธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่น สไตลช์าบู ชาบู 
ที่ต้ัง  : อิสรภาพ 21(เพชรเกษม 4) ซอยวัดสังข์กระจาย  

แขวงวัดท่าพระ เขต บางกอกใหญ ่ 
กรุงเทพมหานคร 10600 

ทุน  : 810,000 บาท 
1.1.2 รูปแบบสินค้าและบริการ : 

 ร้านอาหาร “NINE SHABU” เป็นร้านอาหารสไตล์ญี่ปุ่นแบบต้มที่เรียกกันว่า ชาบู ความ
พิเศษของอาหารเร่ิมจากนํ้าซปุ ที่ทางร้านมีให้เลือกถึง 3 แบบ มีทั้งนํ้าซุปไก่ นํ้าซุปต้มยํา และน้ําซุป
ดาชิ ซึ่งใช้ความพิถีพิถันเป็นอย่างมากในการเคียวนํ้าซุปให้มีกลิ่นหอมและมีรสชาติกลมกล่อม อีกทั้ง
ยังเน้นในเร่ืองคุณค่าทางโภชนาการ ส่วนวัตถุดิบสําคัญของชาบู คือ เน้ือสัตว์ชนิดต่าง ๆ เช่น เน้ือจะ
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เป็นเน้ือสันในที่มีการคัดสรรมาเป็นอย่างดี เน้ือหมูจะเป็นส่วนของสันคอที่จะมีมันติดมานิด ๆ เน้ือไกก่็
จะใช้ในส่วนของสะโพกเพ่ือให้ได้เน้ือล้วน ๆ เบคอนจะเป็นเบคอนที่คัดสรรมาอย่างดี กุ้งและปลาจะ
เลือกวัตถุดิบที่สด ใหม่ ขนาดที่เหมาะสม และ ปลาแซลมอน ที่เป็นเมนูแนะนําของทางร้าน จะเลือก
ปลาที่สด ดี รบัประทานแล้วเน้ือแน่น ซึ่งอาหารเหล่าน้ีจะสไลด์มาเป็นช้ินพอดีคํา ส่วนของน้ําจิ้ม ที่
ทางร้านมีให้เลอืก มี 4 แบบ อย่างแรก เรียกว่า “พอนซึ” เป็นนํ้าจ้ิมสีดําที่ทํามาจากซอสญ่ีปุ่น รสชาติ
เค็ม ๆ เปร้ียว ๆ อย่างที่สอง เรียกว่า “โกมะ” เป็นนํ้าจิ้มงาขาวที่มีรสชาติหอมงา อย่างที่สาม คือ 
นํ้าจ้ิมสุกี้ จําทาํในรสชาติกลาง ๆ ทีส่ามารถกินได้ทุกคน และอย่างสุดท้าย คือ นํ้าจ้ิมแจ่ว สําหรับคนที่
ยังคงต้องการกินแบบไทย ๆ และที่ขาดไม่ได้คือ ผักสดและเครื่องเคียงต่าง ๆ เช่น ผักบุ้ง ผักกาดขาว 
กะหล่ําปลี เห็ดเข็มทอง เห็ดหูหนูขาว เต้าหู้ไข่ ลูกช้ิน ปูอัด รวมถึง ข้าวผัด ข้าวกระเทียม บะหม่ี วุ้น
เส้น และอุด้ง ส่วนอาหารจานเดียว เช่น ยําวุ้นเส้น ยําเห็ดหูหนูขาว ปีกไก่ทอด และกุง้แช่นํ้าปลา ซึ่ง
ถือว่ามีความหลากหลายของเมนูอาหารท่ีทางร้าน “NINE SHABU” ได้นําเสนอแก่ลูกค้า โดยผู้บริโภค
สามารถเลือกทานอาหารแบบตามสั่งในราคาที่ถูกและดี ในส่วนของการจัดร้าน จะเน้นการตกแต่ง
ผนังด้วยศิลประแบบกราฟฟิต้ี เป็นภาพและข้อความเท่ห์ๆ และมีของตกแต่งที่ถูกใจวัยรุ่น สามารถหา
มุมถ่ายรูปเพ่ือเช็คอินร้าน และเป็นจุดดึงดูดให้วัยรุ่นอยากมารวมตัวกันที่น่ี ซึ่งถือว่าเป็นผลดีในการ
โฆษณาร้านได้อีกทางหน่ึง 

1.1.3 จุดเด่นของกิจการ 
 จุดเด่นของ NINE SHABU ทีค่ิดว่ามีเหนือคู่แข่ง คือ 

- คุณภาพ : เร่ืองคุณภาพของอาหารที่มีความสดใหม ่เน่ืองจากมีแหล่งวัตถุดิบที่มี
คุณภาพ ได้มาตรฐานและเช่ือถือได้ ทําใหท้างร้านสามารถปรุงอาหารได้อร่อยและมีรสชาติที่ดี ซึ่ง
คุณภาพอาหารท่ีผู้บริโภคได้รับเทียบเท่าร้านอาหารท่ีมีราคาสูงกว่า  

- ราคา : คุณภาพของอาหารดีกว่าราคาที่ต้ังไว้ เน่ืองจากทางร้านมีนโยบาย เน้น
คุณภาพที่ดีแต่ราคาถูก เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับประทานอาหารท่ีมีคุณภาพเทียบเท่าร้านอาหารท่ีมีราคา
แพงในราคาทีถู่ก 

- การบริการ : การท่ีเจ้าของกิจการลงมาดูแลลูกค้าด้วยตัวเองเป็นสิ่งสําคัญที่ทางร้าน
ให้ความใสใ่จ เพราะต้องการบริการลูกค้าอย่างเป็นกันเองและดีเย่ียมที่สดุ อีกทั้งยังสามารถแก้ปัญหา
และเข้าถึงความต้องการของลูกค้าได้มากอีกด้วย 

- สถานที่ต้ัง : เร่ืองของสถานที่ละแวกน้ันยังไม่มีร้านอาหารประเภทน้ี อาจทําให้ลูกค้า
เลือกใช้บริการร้านที่มีอาหารท่ีดีในราคาถูกได้โดยง่าย 
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1.2 วัตถุประสงคข์องแผนธุรกิจ (Purpose Statement) 
 ทางร้าน NINE SHABU จัดทาํแผนธุรกิจเพ่ือที่จะใช้ในการบริหารงานของทางร้าน ซึ่งทาง
ร้านต้องการจะตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้เพียงพอ ดังน้ันวัตถุประสงค์ของการจัดทําแผน
เพ่ือต้องการเปิดกิจการร้านอาหารในบริเวณชุมชนที่จะสามารถรองรับความต้องการของลูกค้าภายใน
ชุมชนได้ในราคาที่ไม่แพงและไม่ต้องเดินทางใกล ้

1.2.1 แนวคิดธุรกิจ 
 ในปัจจุบันรูปแบบการดําเนินชีวิตของผู้คนเปลี่ยนแปลงไป ทําให้พฤติกรรมต่าง ๆ ถูก
ปรับเปลี่ยนไปเช่นกัน ซึ่งอาหารถือว่าเป็นสิ่งสําคัญอย่างหน่ึงในการดําเนินชีวิต  และนํามาประกอบ
กับการเป็นค่านิยมของชาวเอเชีย ทางร้าน NINE SHABU จึงได้มีการจัดรูปแบบของทางร้านให้
สะดวกสบายราวกับรับประทานอาหารในบ้านตนเอง ถึงแม้ออกมารับประทานอาหารนอกบ้านแต่ก็
ยังได้บรรยากาศแบบครอบครัว อีกทั้งถ้ามารับประทานแบบกลุ่มเพ่ือนฝูง หรือกับคนรัก ก็ยังสามารถ
สังสรรค์กันได้เต็มที่ 

1.2.2 ขนาดของตลาด แนวโน้ม และโอกาสทางธุรกิจ 
 อาหารถือเป็นหน่ึงในปัจจัยสีท่ี่จําเป็นต่อการดํารงชีวิต ไม่ว่าเศรษฐกิจจะเจริญรุ่งเรือง หรือ 
ตกตํ่าอย่างไร ธุรกิจร้านอาหารมักจะได้รับผลกระทบน้อยที่สุด ในปัจจุบันพบว่าการเปลี่ยนทางด้าน
สังคม สิ่งแวดล้อม และเทคโนโลยี มีผลทําให้รูปแบบการดําเนินชีวิตของคนเปลี่ยนแปลงไป อีกทั้ง
เวลากลายเป็นข้อจํากัดในการดําเนินชีวิต ทําให้ชีวิตมีความเร่งรีบมากข้ึน พฤติกรรมการรับประทาน
อาหารนอกบ้านจึงมีแนวโน้มสูงขึ้นจากการสํารวจในประเทศไทย คาดเชนร้านอาหารเติบโตโดดเด่น 
6.9-8.9% โดยระบุว่า ในปี 2558 ต้นทุนในการขยายสาขาของผู้ประกอบธุรกิจร้านอาหารท่ีมีแนวโน้ม
เพ่ิมสูงขึ้น จะเป็นปัจจัยสําคัญที่กําหนดให้กลยุทธ์การขยายสาขาของเชนร้านอาหารเปลี่ยนแปลงไป
โดยศูนย์วิจัยกสิกรไทย มองว่า กลยุทธ์การขยายสาขาของเชนร้านอาหารในปี 2558 จะให้
ความสําคัญกับการคัดเลือกทําเลท่ีต้ังที่จะขยายสาขามากข้ึน เพ่ือให้สามารถเข้าถึงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายได้อย่างเฉพาะเจาะจง โดยต้องเป็นพ้ืนที่ที่มีการกระจุกตัวของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายและ
การแข่งขันของธุรกิจร้านอาหารในพ้ืนที่ยังไม่รุนแรงมากนัก รวมถึงยังให้ความสําคัญกับการคัดเลือก
แบรนด์ร้านอาหารให้เหมาะสมกับกําลังซื้อของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย อีกทั้งยังให้ความสําคัญกับ
นําเสนอรูปแบบอาหารที่แปลกใหม่และสอดคล้องกับรูปแบบการรับประทานอาหารนอกบ้านของ
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายอีกด้วย เพ่ือให้เม็ดเงินการลงทุนร้านอาหารเป็นไปอย่างคุ้มค่าสูงสุด 

นอกจากน้ี ในปี 2558 ยังมีการเข้าสู่ตลาดของผู้ประกอบร้านอาหารรายใหม่ โดยเฉพาะอย่าง
ย่ิง ผู้ประกอบการธุรกิจรายใหญ่ เช่น ธุรกิจเคร่ืองด่ืม ธุรกิจจัดจําหน่ายสินค้าอุปโภคบริโภค ธุรกิจ
ผลิตอาหาร เป็นต้น ที่ต่างหันมารุกในธุรกิจรา้นอาหารมากข้ึน โดยกลยุทธ์การขยายธุรกิจจะเป็นการ
เจาะช่องว่างในตลาดและนําเสนออาหารสัญชาติใหม่ ๆ รวมไปถึงนําเสนออาหารในรูปแบบที่แตกต่าง
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เพ่ือเป็นตัวเลือกใหม่ ๆ สําหรบัลูกค้า ซึ่งจะส่งผลให้ธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยมีรปูแบบอาหารที่
หลากหลายมากข้ึนกว่าเดิม 

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย มองว่า ในปี 2558 เชนร้านอาหารยังคงเป็นกลุ่มธุรกิจร้านอาหารท่ีเติบโต
อย่างโดดเด่นกว่าการเติบโตของมูลค่าตลาดธุรกิจร้านอาหารโดยรวม จากการท่ีผู้ประกอบการธุรกิจ
เชนร้านอาหารรายเดิมในตลาดยังคงขยายธุรกิจอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะอย่างย่ิง แนวโน้มการซื้อแบ
รนด์ร้านอาหารท่ีประสบความสําเร็จจากต่างประเทศเพ่ือนําเสนอสู่คนไทย อีกทั้งยังมกีารเข้าสู่ตลาด
ของผู้ประกอบการธุรกิจเชนร้านอาหารรายใหม่ เพ่ือรองรับความต้องการการรับประทานอาหารนอก
บ้านของคนไทย ส่งผลให้ ศูนย์วิจัยกสิกรไทย คาดการณ์ว่า ในปี 2558 เชนร้านอาหารจะมีมูลค่า
ตลาดประมาณ 108,000 – 110,000 ล้านบาท เติบโตอยู่ในกรอบร้อยละ 6.9 – 8.9 จากในปี 2557
โดยการเติบโตของมูลค่าตลาดเชนร้านอาหารในปี 2558 ดังกล่าว นอกจากจะเป็นผลมาจากค่าใช้จ่าย
ในการรับประทานอาหารของคนไทยต่อคนต่อครั้งปรับตัวสูงข้ึน จากการกระตุ้นการรับประทาน
อาหารเพ่ิมขึ้นโดยผู้ประกอบการธุรกิจเชนร้านอาหารแล้ว ส่วนหน่ึงยังเป็นผลมาจากการปรับตัวสูงขึ้น
ของต้นทุนการประกอบธุรกิจร้านอาหารในระดับที่ส่งผลใหผู้้ประกอบการธุรกิจเชนร้านอาหาร
จําเป็นต้องปรับราคาอาหารให้สูงข้ึนตามไปด้วยสําหรับร้านอาหารท่ัวไป ศูนย์วิจัยกสิกรไทย 
คาดการณ์ว่า จะมีมูลค่าตลาดประมาณ 267,000 - 275,000 ล้านบาท เติบโตอยู่ในกรอบร้อยละ 2.9 
– 5.9 จากในปี 2557 ส่งผลให้ในปี 2558 ธุรกิจร้านอาหาร ครอบคลมุถงึเชนร้านอาหารและ
ร้านอาหารท่ัวไป น่าจะมีมูลคา่ตลาดอยู่ในกรอบ 375,000 – 385,000 ลา้นบาท เติบโตอยู่ในกรอบ
ร้อยละ 4.0 – 6.8 จากในปี 2557 กล่าวได้ว่า ในปี 2558 ความคุ้มค่าจะกลายมาเป็นปัจจัยสําคัญที่
ลูกค้าให้นํ้าหนักในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร โดยที่ผ่านมา ผู้ประกอบการธุรกิจ
ร้านอาหารส่วนใหญ่จะเลือกนําเสนอความคุ้มค่าในรูปแบบการจัดโปรโมช่ันการรับส่วนลด ซึ่งอาจ
ส่งผลใหลู้กค้ารอที่จะเลือกรบัประทานอาหารท่ีร้านอาหารเฉพาะในช่วงการจัดโปรโมช่ันในรูปแบบ
การมอบส่วนลดเท่าน้ัน 

ทั้งน้ี ผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารมีทางเลือกในการนําเสนอความคุ้มคา่ในรูปแบบอ่ืน ๆ 
ได้ ผ่านการให้ความสําคัญกับปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น รสชาติอาหาร ความแตกต่างและความหลากหลายของ
อาหาร การตกแต่งร้าน การให้บริการ เป็นต้น โดยผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารต้องให้ความสําคญั
กับการกระตุ้นให้ลูกค้ามคี่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อคนต่อครั้งสูงข้ึน ขยายฐานลูกค้าไปใน
วงกว้างมากข้ึน รวมถึงดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการซ้ําควบคู่กันไป 

1.2.3 ขนาดของตลาด 
 กลุ่มตลาดเป้าหมายหลัก ทางร้านมุ่งไปยังกลุ่มลูกค้าในชุมชนท่ีมีมากกว่า 300 ครัวเรือนหรือ
ประมาณ 60%  ซึ่งมีกําลังซื้ออยู่ในระดับปานกลาง กลุ่มเป้าหมายรองเป็นลูกค้ากลุ่มวัยรุ่น กลุ่ม
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นักเรียน นักศึกษา ประมาณ 40% เป็นกลุม่ที่กําลังซื้อไมม่ากนัก แต่ชอบรับประทานอาหารใน
รูปแบบใหม ่ๆ และชอบความคุ้มค่าในการรับประทานอาหาร  

1.2.4 แนวโนม้ 
 ธุรกิจร้านอาหาร NINE SHABU เป็นธุรกิจที่คาดว่าจะเปิดกิจการในเขตชุมชน เป็นซอยใหญ่
ที่ออกได้ทั้งทางถนนอิสรภาพและถนนเพชรเกษม ภายในซอยน้ันยังไม่มีร้านอาหารประเภทเดียวกัน 
ทําให้ไม่มคีู่แขง่ ดังน้ัน ทางร้านเห็นแนวโน้มจึงอยากเปิดธุรกิจประเภทน้ีขึ้น เพ่ือรองรับต่อความ
ต้องการของลูกค้า เพราะกลุ่มลูกค้าภายในซอยน้ันเป็นกลุม่ครอบครัวและกลุ่มวัยรุ่นที่ชอบพบปะ
สังสรรค์และรบัประทานอาหารร่วมกัน 

1.2.5 โอกาสทางธรุกิจ 
 ทางร้านเห็นว่าแนวโน้มของร้านอาหารสไตล์ญี่ปุ่นและอาหารเพ่ือสุขภาพแบบต้มกําลังได้รับ
ความนิยมสูงข้ึน ประกอบกับธุรกิจร้านอาหารราคาถูกเป็นที่นิยมอยู่เสมอ ซึ่งร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ
ส่วนใหญม่ักเป็นอาหารเจ อาหารมังสวิรัต และอาหารควบคุมนํ้าหนัก ทําให้ไม่สามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้ แต่ทางร้าน NINE SHABU ได้เล็งเห็นช่องทางในการนําเสนออาหารเพ่ือ
สุขภาพที่สมบูรณ์แบบทั้งด้านรสชาติอาหาร โดยเฉพาะความสดของอาหารแบบชาบู ชาบู ถือเป็น
หัวใจหลักของอาหารญี่ปุ่น คณุค่าทางอาหาร ที่สามารถตอบสนองได้ทุกเพศ ทุกวัย 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
 การวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ในการทําธุรกิจ โดยการใช้เคร่ืองมือทางธุรกิจมาใช้น้ัน เคร่ืองมือ
ต่าง ๆ เหล่าน้ีมีความสําคัญให้ให้ผลการวิเคราะห์ที่ต่าง ๆ กันไป เช่น การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อม
ภายในธุรกิจ ช่วยให้ทราบถึงความสามารถของธุรกิจน้ัน ๆ  การใช้โมเดล 6W1H ใช้ในการวิเคราะห์ก็
ช่วยให้ทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคว่ามีแนวโน้มไปในทิศทางใด การวิเคราะห์การตลาด 4P และ 
4C ทําใหท้ราบถึงองค์ประกอบทางการตลาดในมุมของผูจ้ําหน่ายควบคู่ไปกับในมุมของผู้บริโภคว่ามี
ความต้องการตรงกันหรือไม่ อย่างไร การวิเคราะห์จุดแข็งจุดอ่อนของธุรกิจ ทําให้ธุรกิจทราบถึงจุด
แข็งที่จะเป็นตัวพัฒนาสร้างโอกาสให้กับธุรกิจ และหาทางแก้ไข ปรับปรุงในส่วนที่เป็นจุดอ่อนของ
ธุรกิจเองได้  
 ซึ่งเคร่ืองมือทั้งหมดน้ีเป็นตัวช่วยให้สามารถทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคได้อย่าง
ถูกต้อง สามารถประเมินศักยภาพของธุรกิจได้ตามความเป็นจริง ช่วยให้ทราบถึงปัจจัยต่าง ๆ ที่จะทํา
ให้ก่อเกิดโอกาสทางธุรกิจและอุดช่องโหว่ในความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้น เพ่ือให้ธุรกิจสามารถก้าวหน้าและ
เติบโตได้มากที่สุด 
 
2.1 โมเดล 6W1H กับการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปน็กลุ่มเป้าหมาย 

การใช้โมเดล 6W1H สามารถช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของ 
NINE SHABU ได้อย่างเป็นระบบ ทําให้มองภาพของลูกค้าได้อย่างชัดเจน ซึ่งโมเดลน้ีเป็นเคร่ืองมือ
หน่ึงที่ช่วยในการวางแผนการจัดการของธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยมีรายละเอียดทั้งน้ี 

� ผู้ใช้ (WHO) แบ่งออกเป็น กลุ่มเป้าหมายหลักและกลุ่มเป้าหมายรอง 
 กลุ่มเป้าหมายหลัก คือ กลุ่มประชากรท่ีพักอาศัยอยู่ภายในบริเวณซอยอิสรภาพ21

หรือซอยเพชรเกษม4 (เป็นซอยที่เป็นซอยเดียวกัน สามารถเข้าได้ 2 ช่องทาง) มีรายได้รับต่อเดือน 
13,000 บาทข้ึนไป อยู่ในระดับการศึกษาทุกระดับ อายุระหว่าง 15-50 ปี ซึ่งประกอบอาชีพหรือพัก
อาศัยอยู่ในบริเวณน้ันหรือใกล้เคียง เป็นระยะทาง 3 กิโลเมตรจากพ้ืนที่ต้ังร้าน 
 กลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มคนที่สัญจรไป-มา ผ่านทางซอยน้ีเป็นประจํา เน่ืองจาก
ซอยน้ีเป็นถนนที่เช่ือมผ่านระหว่างถนนอิสรภาพและถนนเพชรเกษม ทําให้มีผู้คนใช้เส้นทางน้ีเป็นทาง
ลัดในการจราจร และกลุ่มนักศึกษาในแหล่งศึกษาบริเวณน้ันที่มีอยู่มาก เช่น โรงเรียนวัดสังข์กระจาย 
โรงเรียนวัดราชสิทธาราม 
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� สินค้า (WHAT) 
  ร้าน NINE SHABU เป็นร้านอาหารญี่ปุ่น สไตล์ชาบู ที่เน้นวัตถุดิบที่สด สะอาด 
รสชาติดี เปรียบเสมือนรับประทานอาหารในภัตตาคารญี่ปุ่น แต่สามารถรับประทานได้ในราคาที่ถูก 
โดยเน้นคอนเซปร้าน คือ “ถูกและดี ที ่NINE SHABU”  
 เมนูของทางร้านจะเน้นเป็นเมนูอาหารสดที่นํามาปรุงสุกโดยการต้มในหม้อที่เสริฟ
ให้กับลูกค้า มนํ้ีาซุปมีทั้งนํ้าซปุไก่ นํ้าซุปต้มยํา และน้ําซุปดาชิ ซึ่งใช้ความพิถีพิถันเป็นอย่างมากในการ
เคียวนํ้าซุปใหม้ีกลิ่นหอมและมีรสชาติกลมกล่อม ส่วนของน้ําจิ้ม ที่ทางร้านมีให้เลือก ม ี4 แบบ อย่าง
แรก เรียกว่า “พอนซึ” เป็นนํ้าจิ้มสีดําที่ทํามาจากซอสญ่ีปุ่น รสชาติเค็ม ๆ เปร้ียว ๆ อย่างที่สอง 
เรียกว่า “โกมะ” เป็นนํ้าจิ้มงาขาวที่มีรสชาติหอมงา อย่างที่สาม คือ นํ้าจ้ิมสุกี้ จะทําในรสชาติกลาง ๆ 
ที่สามารถกินได้ทุกคน และอย่างสุดท้าย คือ นํ้าจ้ิมแจ่ว สาํหรับคนที่ยังคงต้องการกินแบบไทย ๆ และ
ที่ขาดไม่ได้คือ ผักสดและเคร่ืองเคียงต่าง ๆ เช่น ผักบุ้ง ผักกาดขาว กะหล่ําปลี เห็ดเข็มทอง เห็ดหูหนู
ขาว เต้าหู้ไข่ ลูกช้ิน ปูอัด รวมถึง ข้าวผัด ขา้วกระเทียม บะหม่ี วุ้นเส้น และอุด้ง ส่วนอาหารจานเดียว 
เช่น ยําวุ้นเส้น ยําเห็ดหูหนูขาว ปีกไก่ทอด และกุ้งแช่นํ้าปลา ซึ่งถือว่ามีความหลากหลายของ
เมนูอาหารท่ีทางร้าน “NINE SHABU” ได้นําเสนอแก่ลูกค้า โดยผู้บริโภคสามารถเลือกทานอาหาร
แบบตามสั่งในราคาที่ถูกและดี 

� โอกาสในการใช้บริการ (WHEN) 
 ทางร้านจะเปิดบริการทุกวันต้ังแต่เวลา 16.00น.-22.00น. ในส่วนของโอกาสในการ

ใช้บริการ ลูกค้าสามารถมารบัประทานอาหารท่ีน่ีได้ในทุกโอกาส เน่ืองจากทางร้าน NINE SHABU มี
อาหารให้เลือกรับประทานมากมาย ตามความเหมาะสมและโอกาสของลูกค้า โดยลูกค้าสามารถจะ
เลือกทานชาบูพร้อมอาหารจานเด่ียวและอาหารทานเล่น หรือเลือกทานเฉพาะอาหารจานเด่ียวและ
อาหารทานเล่นโดยไม่รับประทานชาบูก็ได้ เน่ืองจากเมนูของทางร้านเป็นแบบ a la carte พร้อม
บริการลูกค้าได้ในทุกรูปแบบ 

� สถานที่จําหน่าย (WHERE) 
 ผู้บริโภคสามารถใช้บริการได้โดยเดินทางมาที่ต้ังร้าน ซึ่งอยู่ระหว่างกลางซอย

อิสรภาพ 21 และซอยเพชรเกษม 4 ซึ่งสามารถเดินทางมาได้จากทั้งทางถนนอิสรภาพและถนนเพชร
เกษม  

� ผู้ซื้อ (WHOM) 
 โดยส่วนใหญ่ผูซ้ื้อกับผู้ใช้ในบริการจะสอดคล้องกัน เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่บริการ ณ 

ที่ต้ังของธุรกิจ ฉะน้ัน ผูซ้ื้อใช้คือผู้ซื้อ โดยช่องทางการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ คือ การ
เห็นโฆษณาทางสื่อโซเชียล ใบปลิว และโฆษณาบริเวณหน้าร้าน 
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� เหตุผลที่ตัดสินใจ (WHY) 
ผู้บริโภคจะเกิดความสนใจซือ้ เน่ืองจากเห็นโฆษณาทั้งทางโซเชียล ใบปลิวและหน้า

ร้าน ประกอบกับการอยากหาที่รับประทานอาหารร่วมกันกับบุคคลต่าง ๆ ในโอกาสต่าง ๆ และ
เน่ืองจากสินค้ามีราคาถูก การตัดสินเลือกซือ้จึงเป็นไปโดยง่าย และเมื่อได้มาใช้บริการแล้วจะเกิด
ความช่ืนชอบในการบริการ รสชาติอาหาร อาหารมีคุณภาพดี ก็จะเกิดการใช้บริการซ้าํขึ้นภายใน
ระยะเวลา 1-3 เดือน และแนะนําบอกต่อไปยังคนรู้จัก 

� ขั้นตอนในการตัดสินใจ (HOW) 
ผู้บริโภคมีขั้นตอนในการตัดสินใจเลือกใช้บรกิาร ดังน้ี 
1. การเห็นสื่อโฆษณาต่าง ๆ ที่เชิญชวนและแสดงให้เห็นถึงความสดใหม่ เมนู

หลากหลาย เน้นราคาถูก เพ่ือสร้างความน่าสนใจใหผู้้บริโภคเกิดความสนใจที่อยากจะมาใช้บริการ 
2. การประเมินค่าใช้จ่ายในการใช้บริการว่าเหมาะสมคุ้มค่าหรือไม่  
3. การมีโอกาสต่าง ๆ เช่น ไมม่ีเวลาในการประกอบอาหารเอง สังสรรค์กับเพ่ือน

หรือครอบครัว นัดกับคนรัก เป็นต้น ซึ่งโอกาสต่าง ๆ เหลา่น้ีก็เป็นส่วนหน่ึงในการประกอบการ
ตัดสินใจ และเมื่อปัจจัยทุกอย่างลงตัวผู้บริโภคก็จะเลือกมาใช้บริการกับทางร้านเน่ืองจากอยากลอง 
และเมื่อได้ลองใช้บริการแล้ว ผู้บริโภคจะช่ืนชอบและกลับมาใช้บริการซ้ําในที่สุด 
 
2.2 วิเคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 4P และ 4C 

การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในรูปแบบ 4P จะประกอบไปด้วยข้อมูลในเรื่องผลิตภัณฑ์, 
ราคาจําหน่าย, ช่องทางการจําหน่าย และการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด และในรูปแบบ 4C น้ัน 
จะประกอบไปด้วย สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ, ราคาที่เหมาะสม, ความสะดวกสบายในการซื้อหา และ 
การสื่อสารนําเสนอ 
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ตารางที่ 2.1 : ตารางการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดในรูปแบบ 4P และ 4C 
 

4P 4C 
Product เป็นร้านอาหารญี่ปุ่น สไตล์ชาบู ทีม่ี
วัตถุดิบที่สด ใหม่ เกรดเทียบร้านอาหารท่ีมีราคา
แพงกว่าสะอาด รสชาติถูกปากคนไทย บรกิาร
ลูกค้าดุจญาติมิตร และที่สําคัญราคาถูก 

Consumer ปัจจุบันผู้บริโภคมีความนิยมใน
การรับประทานอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบูเป็น
อย่างมาก และเน้นวัตถุดิบที่มีความสด ใหม ่
สะอาด รสชาติดี ราคาถูก 

Price ราคาเฉลี่ยต่อหัวประมาณ 250-400 บาท Cost ราคาไม่เกิน 500 บาท 
Place จําหน่ายในบริเวณชุมชนที่มีผู้อาศัยเป็น
จํานวนมาก คือ ในซอยวัดสังข์กระจาย แขวงวัดท่า
พระ เขตบางกอกใหญ ่กรุงเทพ 

Convenience ผู้บริโภคต้องการใช้บริการที่
ไม่ไกลจากแหล่งอาศัยมากนักเพ่ือสะดวกใน
การเดินทาง 

Promotion การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดจะ
จัดเป็นช่วง เช่น เดือนแรกให้ผู้มาใช้บริการกดไลค์ 
กดแชร์บนสื่อโซเชียลแล้วจะได้รับอาหารทานเล่น 
1 จาน , เดือนต่อ ๆ มา อาจจะเป็นในรูปแบบทาน
ครบ500 บาท/บิล ได้รับฟรีอาหารทานเล่น 1 จาน 

Communication ความพยายามสื่อสาร
จุดเด่นของทางร้านไปยังกลุ่มลูกค้าใหรู้้สึกมา
อยากใช้บริการร้านน้ี มีความคุ้มค้า และเป็น
เทรนด์ใหมใ่นบริเวณน้ัน 

 
2.3 การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 

การวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจน้ัน เป็นการที่ทาํให้ทราบถึงความเป็นจริงของ
ธุรกิจได้มากข้ึน โดยจะทําใหส้ามารถนําจุดแข็งที่มีมาใช้ให้เกิดประโยชน์ และหาทางแก้ไขจุดอ่อนที่
ส่งผลต่อธุรกิจให้น้อยลง และเพ่ือมองเห็นความเสี่ยงจากปัจจัยภายในที่ควบคุมได้ 

 
ตารางที่ 2.2 : ตารางวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 

จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 
1. เน้นการบรกิารดุจญาติมิตรกับลูกค้า โดยมีการ
ฝึกสอนและแนะนําพนักงานอยู่เสมอ  

1. เป็นผู้ประกอบรายใหม่ อาจขาดความ
ชํานาญในการบริหารงาน 

2. ผลิตภัณฑ์เป็นที่ต้องการในกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 2. เป็นธุรกิจขนาดเล็กมีบุคลากรน้อย  
3. มีผู้เชียวชาญในด้านประกอบอาหาร 3. มีต้นทุนในการบริหารงานไม่มากนัก 
4. สินค้ามรีาคาถูก แต่มีคุณภาพดี สด ใหม ่สะอาด 4. มีความจํากดัในเรื่องของสถานที่ 
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2.4 ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
� เน่ืองจากเป็นธุรกิจเจ้าของคนเดียว ธุรกิจอาจเกิดสภาพคล่องได้ง่าย 
� ความเช่ียวชาญและประสบการณ์ในการบริหารงานธุรกิจยังมีไม่มากนัก 
� อาจเกิดการบริการที่เป็นผลเสียกับธุรกิจ เน่ืองจากการบริหารคนเป็นสิ่งที่ควบคุมได้ยาก 

 
 
 
 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ ในส่วนน้ีจะนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับ
ผลกระทบจากภายนอกองค์กรที่อาจส่งผลต่อธุรกิจให้เกิดทั้งโอกาสและอุปสรรค และใช้เคร่ืองมือ 
PESTLE ในการวิเคราะห์ภาพกว้างของตลาด เพ่ือดูปัจจัยที่เก้ือหนุนหรือขัดขวางการดําเนินการของ
ธุรกิจ ช่วยให้สามารถวิเคราะห์การแข่งขันของคู่แข่งขันในธุรกิจ สภาพทางธุรกิจ รวมท้ังตําแหน่ง
ทางการตลาด เพ่ือวิเคราะห์ความได้เปรียบเสียเปรียบทางการแข่งขัน และทราบถึงความเสี่ยงที่จะ
เกิดขึ้นจากปัจจัยภายนอก 
 
3.1 วิเคราะหโ์อกาสและอุปสรรคของธุรกิจ 
 การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจน้ี เป็นการวิเคราะห์เพ่ือให้ทราบถึงสิ่งแวดล้อม
ภายนอกท่ีอาจส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจ เพ่ือให้เห็นความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอกที่ควบคุม
ไม่ได้ 
 
ตารางที่ 3.1 : ตารางวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ 
 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 
1. ตลาดการบริการร้านอาหารญี่ปุ่น สไตลช์าบู 
ยังคงมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง 

1. มีผู้ประกอบการายใหม่ ๆ เกิดขึ้นมาเสมอ 
 

2. ร้านอาหารญี่ปุ่น สไตล์ชาบู ในปัจจุบันยังคงมี
ราคาสูง 

2. สภาวะเศรษฐกิจทั่วโลกซบเซา อาจจะทําให้
ยอดขายไม่เป็นไปตามที่ต้ังไว้ 

3. ผู้บริโภคหันมาสนใจรับประทานอาหารท่ีดีต่อ
สุขภาพมากข้ึน 

3. มีสินค้าทดแทนค่อนข้างมาก 

4. ชีวิตเร่งรีบในปัจจุบัน ผู้บริโภคประกอบ
อาหารทานเองน้อยลง 

 

5. ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่นิยมรบัประทานอาหาร
ไกลบ้าน มักเลอืกที่ที่สะดวก ใกล้ที่พัก 
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3.2 การวิเคราะห์ตลาดด้วย PESTLE Framework 
 การเมือง (Politics) การเมืองในปัจจุบันมีความเสถียรค่อนข้างมากเพียงพอต่อการดําเนิน
ธุรกิจในประเทศไทย รฐับาลมีส่วนช่วยในการส่งเสริมการทําธุรกิจมากข้ึน โดยมีการจัดต้ังหน่วยงานที่
คอยให้คําแนะนําสําหรับวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พร้อมทั้งกิจกรรมให้ความรู้อยู่เสมอ 
 เศรษฐกิจ (Economics) ถึงแม้เศรษฐกิจทัว่โลกซบเซา แต่ธุรกิจร้านอาหารยังคงเดินต่อไปได้ 
เน่ืองจากทุกคนยังคงต้องการรับประทานอาหารเพ่ือความอยู่รอด อีกทั้งประชากรส่วนใหญ่ยังมิได้รบั
กระทบใด ๆ ในด้านเศรษฐกิจมากนัก จึงทาํให้ประชาชนยังสามารถเลือกหาความสุขโดยการ
รับประทานอาหารท่ีตนเองช่ืนชอบได้ 
 สังคมประชากร (Social and Demographic) ในยุคสมยัน้ีประชาชนมีความใส่ใจในสขุภาพ
มากข้ึน มักทานอาหารเพ่ือสุขภาพ แต่ก็ยังอยากคงไว้ซึ่งรสชาติที่อร่อย อีกทั้งยังมักคํานึงถึงความสด 
สะอาด คุณภาพของอาหาร และการบริการที่ดีอีกด้วย 
 เทคโนโลยี (Technology) ด้วยระบบอินเทอร์เน็ตความเร็วสูงในสมัยน้ี ทําให้เข้าถึงพ้ืนที่ส่วน
ใหญใ่นประเทศไทย ทําให้เป็นการเอ้ือประโยชน์ให้ธุรกิจเข้าถึงลูกค้าได้ง่าย และทําให้ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ  
สามารถมีช่ือเสียงได้ในระยะเวลาอันสั้น 
 ระเบียบกฎหมายเฉพาะและภาษีอากร (Legal) เน่ืองจากเป็นธุรกิจเจ้าของคนเดียว ข้อจํากัด
ทางกฎหมายจึงมีน้อย ไม่จําเป็นต้องแสดงงบการเงินต่อกรมสรรพากรทกุสิ้นงวดบัญชีเพ่ือเสียภาษี 
เพราะจะใช้การเหมาจ่ายโดยหักจ่ายจากเงินได้พึงประเมินตามอัตราต่าง ๆ ซึ่งลดภาระในการทําบัญชี
และการใช้ผูส้อบบัญชีรับรองงบการเงิน และการคํานวณภาษีกฎหมายถือว่าเจ้าของและธุรกิจเป็น
บุคคลเดียวกัน จึงเสียแต่เพียงภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา (ภงด.90 และ ภงด.94) ไม่ต้องเสียภาษี
ซับซ้อนเหมือนรูปแบบธุรกิจอ่ืน 
 สิ่งแวดล้อม (Environment) ความใสใ่จสิ่งแวดล้อมเป็นเรื่องที่ปัจจุบันน้ีผู้คนให้ความสนใจ
เป็นอย่างมาก ซึ่งทางร้านของเราก็เป็นหน่ึงที่สนใจในด้านนี้ โดยมีการจัดเก็บขยะอย่างเป็นระเบียบ 
เพ่ือไม่ก่อให้เกิดมลภาวะได้ ซึ่งถือเป็นอีกทางหน่ึงที่ช่วยให้ไม่ทําลายสิ่งแวดล้อม 
 
3.3 ลักษณะของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 กลุ่มลูกค้าหลัก (Primary Target Group) คนไทยอายุระหว่าง 15-50 ปี พักอาศัยอยู่บริเวณ
ซอยอิสรภาพ 21 (เพชรเกษม 4) ระยะโดยรอบที่ต้ังร้าน 3 กิโลเมตร มีรายได้ต่อเดือน 10,000 บาท
ขึ้นไป ทุกเพศ ทุกอาชีพ และทุกระดับการศึกษา ที่ช่ืนชอบการรับประทานอาหารท่ีอร่อย และราคา
ถูก อีกทั้งยังมีความนิยมที่รับประทานอาหารนอกบ้าน 
 กลุ่มลูกค้ารอง (Secondary Target Group) คือ คนไทยอายุระหว่าง 20-50 ปี ที่ทํางานอยู่
บริเวณโดยรอบหรือที่ต้องสัญจรไป-มา ผ่านที่ต้ังร้าน มีรายได้ต่อเดือน 10,000 บาทข้ึนไป ทุกเพศ ทกุ
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อาชีพ และทุกระดับการศึกษา ที่ช่ืนชอบการรับประทานอาหารท่ีอร่อย และราคาถูก อีกทั้งยังมีความ
นิยมที่รับประทานอาหารนอกบ้าน 
 
3.4 คู่แข่งขนัและการวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน 
 กลายเป็น Mass Food อย่างสมบูรณ์แบบ สําหรับร้านอาหารญี่ปุ่น เพราะไม่ว่าจะเป็นริม
ทางข้างถนน , ศูนย์การค้า หรือแม้แต่ในโรงแรมหรูก็ยังมีรา้นอาหารญี่ปุ่นคอยเสิร์ฟความอร่อย กล่าว
ง่าย ๆ คือ อาหารญี่ปุ่น ณ ปัจจุบันมีครบครันทุก Segment ต้ังแต่เมนูจานละไม่ถึง 100 บาท จนถึง
ราคาระดับไฮโซจานละ 1,000 บาท เช่นน้ีเองที่ทําให้ตลาดเชนร้านอาหารญี่ปุ่นไม่เคยหว่ันไหวไปกับ
ทิศทางเศรษฐกิจที่ Slow Down โดยในปีที่ผ่านมามีมลูคา่ 23,500 ล้านบาท เติบโตถึง 15% และที่
มากไปกว่าน้ันคือ ยังมีแนวโน้มเติบโตอีกในปีต่อ ๆ ไป อย่างไม่มีทีท่าว่าจะหยุด 
 จะเห็นได้ว่า “ชาบู” เป็นตลาดที่มีมูลค่าสูงแถมยังมีอัตราเติบโตต่อเน่ืองทุก ๆ ปี 
ปรากฏการณ์น้ีเองที่สร้างแรงจูงใจให้เกิดผู้เล่นหน้าใหมซ่ึ่งเป็นธุรกิจ SME รายเล็ก ๆ เปิดร้าน “ชาบู” 
กันอย่างมาก 
 
ภาพที่ 3.1 : ภาพแสดงมูลค่ารวมของตลาดร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูเปรียบเทียบกับตลาด

ร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทอ่ืน 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
ที่มา : สงครามตลาดชาบูที่กลายเป็น Red Ocean อย่างสมบูรณ์. (2559). สืบค้นจาก 

https://marketeeronline.co/archives/24629. 
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ร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูยังคงเน้นอาหารเพ่ือสุขภาพ เน่ืองจากปัจจุบัน อาหารเพ่ือ
สุขภาพในไทยได้รับความนิยมและมคีวามต้องการบริโภคเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง อันมีสาเหตุมาจาก
กระแสการใส่ใจสุขภาพและความต้องการที่มีรูปร่างที่ดีของผู้บริโภค โดยมุ่งหวังให้อาหารมาสร้าง
สมดุลให้ร่างกายและช่วยลดความเสี่ยงจากการเป็นโรคต่าง ๆ ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการแข่งขันกัน
สร้างสรรค์ผลติภัณฑ์ที่มีประโยชน์ต่อร่างกายออกออกมามากข้ึน เพ่ือสนองความต้องการของผู้บริโภค
ดังกล่าว ผนวกกับการผลักดันจากภาครัฐทีมุ่่งหวังให้ผู้ประกอบการสร้างมูลค่าเพ่ิมและความได้เปรียบ
ในการแข่งขันด้วยการนํานวัตกรรมและเทคโนโลยีมาปรับใช้ในการผลติ (นโยบายไทยแลนด์ 4.0) จงึ
เป็นอีกแรงกระตุ้นหน่ึงที่ทําให้ผู้ประกอบการผลิตสินค้าเพ่ือสุขภาพที่ตอบสนองไลฟ์สไตล์สมัยใหม่
ออกสู่ตลาดเพ่ิมมากขึ้น สะทอ้นผ่านมูลค่าตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพของไทยในปี 2558 ที่มีมูลค่า
ประมาณ 170,000 ล้านบาท ขยายตัวเพ่ิมขึ้นร้อยละ 42.5 จากปี 2553 ที่มีมูลค่าประมาณ 119,311 
ล้านบาท ดังน้ัน ย่อมเป็นโอกาสทางธุรกิจอันดีสําหรับผู้ประกอบการเก่ียวเน่ืองกับอาหารเพ่ือสุขภาพ
ที่จะวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ของตน เพ่ือรองรับแนวโน้มการเติบโตของตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพ 
 ตลาดร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูในปัจจุบันมีการแข่งขันสูง ซึ่งชาบูชิมีส่วนแบ่งการตลาด
ประมาณร้อยละ 87 แต่ก็เป็นกลุ่มร้านอาหารท่ีอยู่ภายในศูนย์การค้า อีกทั้งยังมีราคาที่สูงกว่ามาก ถ้า
เทียบกับร้าน NINE SHABU ที่ต้ังอยู่ภายในระแวกประชาชน ทําให้ผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกั
เข้าถึงได้ง่ายกว่า และยังมีราคาที่ถูกเหมาะสมถูกใจผู้บริโภค 
 
3.5 การวิเคราะห์ตําแหน่งของสนิคา้ 
 พิจารณาเปรียบเทียบกับร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูที่อยู่ใกล้เคียงกลุ่มเป้าหมาย คือ ชาบู
นางใน สาขากรมอู่ทหารเรือ และ My Shabu โดยทําการเปรียบเทียบราคา บริการ และความ
หลากหลายของอาหาร 
 
ภาพที่ 3.2 : ภาพร้านอาหารญี่ปุ่นที่นํามาเปรียบเทียบ 
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 แม้ว่าร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบู NINE SHABU จะมรีาคาที่ถูกกว่า แต่คุณภาพของ
วัตถุดิบที่นํามาบริการเทียบเท่ากับแบรนด์ที่มีในท้องตลาด ซึ่งเมื่อสอบถามความต้องการผู้บริโภค
มักจะนิยมรับประทานอาหารที่มีราคาถูก และมีเมนูอาหารหลากหลาย กล่าวคือ ทางร้าน NINE 
SHABU เมื่อเทียบกับคู่แข่งแล้ว ทางด้านวัตถุดิบน้ันไม่ต่างจากคู่แข่ง แต่ทางร้าน NINE SHABU 
จําหน่ายในราคาที่ถูกกว่าคู่แข่ง และได้นําความได้เปรียบในเรื่องเมนูอาหารที่มีหลากหลาย เช่น น้ําจ้ิม
ที่มีหลายชนิดกว่าคู่แข่ง มีเมนูอาหารจานเดียวและอาหารทานเล่นให้เลอืกรับประทานมากกว่า ซึ่ง
ผลิตโดยพ่อครัว/แม่ครัว ทีม่คีุณภาพ ประกอบการจัดตกแต่งร้านที่นําเอาศิลปะอย่างการพ่นสีบนผนัง 
ที่เรียกว่า กราฟฟิต้ี มาตกแต่งเพ่ือความทันสมัย สวยงาม และไม่เหมือนใคร ที่ทางร้านต้องการสร้าง 
Community ให้บรรดาวัยรุ่น ถือเป็นที่นัดพบปะสังสรรค์กัน และด้วยความต่างนี้ ถือเป็นการสร้าง
ความโดดเด่นได้เมื่อเทียบกับคู่แข่ง 
 
ตารางที่ 3.2 : ตารางเปรียบเทียบกับคู่แข่ง 
 

 
ชื่อร้านอาหาร 

 
ชนิด

เนื้อสัตว์

 
น้ําจ้ิม

 
ราคา
ถูก 

 
สะอาด

 
วัตถุดิบมี
คุณภาพ 

 
ใกล้
แหล่ง
ชุมชน 

 
อาหาร
หลาก
หลาย 

My Shabu   
ชาบูนางใน สาขากรมอู่
ทหารเรือ      

NINE SHABU        
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ภาพที่ 3.3 : กราฟเปรียบเทียบตําแหน่งของสินค้าเมื่อพิจารณาราคากับคุณภาพโดยรวม 
 

 
 
3.6 การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 ความได้เปรียบทางการแข่งขันเกิดขึ้นได้จาก 3 ปัจจัย ดังน้ี  

1. ความแตกต่างของสินค้า (Differentiation)  
2. การจัดการต้นทุนที่ตํ่ากว่า (Cost Leadership) 
3. การมุ่งเน้นในสิง่ที่ตนถนัด (Niche or Focus) 

ในส่วนของร้าน NINE SHABU มีความได้เปรียบทางการแข่งขันอย่างชัดเจนในด้านของราคา 
ซึ่งมีความแตกต่างอย่างชัดเจนกับราคาของร้านคู่แข่งขัน ซึ่งผู้บริโภคสามารถรับประทานอาหารใน
ราคาเฉลี่ยต่อหัวถูกกว่าและมีตัวเลือกในการรับประทานอาหารมากกว่าร้านอ่ืนเมื่อเทียบกับ
ร้านอาหารระดับเดียวกัน (ไม่รวมร้านอาหารประเภทจุ่มหรือหมูกระทะที่มีราคาถูก) ถงึแม้ต้นทุนใน
การเปิดร้านใหม่ค่อนข้างสูง แต่เมื่อพิจารณาพิจารณาร่วมกับแหล่งวัตถุดิบที่มีต้นทุนที่ตํ่ากว่า พบว่า
ต้นทุนรวมตํ่ากว่า ส่วนในเรื่องการมุ่งเน้นสิ่งที่ถนัดน้ัน เห็นว่าทางร้านมีข้อได้เปรียบด้านบุคลากรใน
การปรุงอาหาร มีจุดแข็งทีส่ามารถคัดสรรและประกอาหารที่มีคุณภาพโดยผู้เช่ียวชาญ  
 
3.7 ความเสี่ยงที่อาจเกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

� หากผู้ผลิตวัตถดิุบขึ้นราคาสินค้า เมื่อสินค้าติดตลาดแล้วอาจทําให้ต้นทุนสงูข้ึนกว่าที่
คาดการณ์ไว้ได้ 

� มีผู้ประกอบการายใหม่เกิดขึน้เสมอ เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่ไม่มีการซับซ้อน 
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� ผู้บริโภคสามารถเปลี่ยนไปบริโภคร้านอ่ืนได้ง่าย จึงควรสร้างความสัมพันธ์และความ
จงรักภักดีต่อการบริการ 
  
 
 
 
 



บทที่ 4 
การศึกษาและผลการศึกษา 

 
 การศึกษานี้เป็นการวิเคราะห์เชิงปริมาณ โดยให้ความสนใจในข้อมูลด้านพฤติกรรม เก่ียวกับ
พฤติกรรมการบริโภคอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบู แล้วนําข้อมูลมาวิเคราะห์หาค่าสถิติ จากน้ันนํามาสรุป
เพ่ืออธิบายแนวโน้มพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือใช้วางกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการต้ังราคา 
รูปแบบบริการ และสิ่งทีจ่ะนํามาให้บริการอย่างเหมาะสมเพ่ือเข้าถึงใจของลูกค้า 
 
4.1 วิธีดําเนนิการศึกษา  
 ในแผนธุรกิจฉบับน้ี ใช้วิธีการดําเนินการศึกษาเชิงสํารวจ (Survey) โดยวัตถุประสงค์เพ่ือ
ค้นหาความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย และความต้องการเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบู 
 โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูล ณ ช่วงเวลาหน่ึง ไม่ใช้ข้อมูลที่มีการเก็บมาก่อนหน้า และไมม่กีาร
สร้างกลุ่มควบคุมหรือใช้ตัวแปรใดในการทําทดลอง ซึ่งจะใช้เพียงวิธีสอบถามตรงไปยังประเด็นที่
ต้องการจะทราบ 
 ในการศึกษานี ้ใช้กลุ่มตัวอย่างที่เป็นบุคคลทัว่ไป ทั้งชายและหญิง อายุ 15 ปี ขึ้นไป ที่ช่ืน
ชอบการรับประทานอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบู จํานวน 251 คน การสุม่ตัวอย่าง ใช้วิธีการสุ่มแบบ
ความสะดวกไม่ได้กําหนดผู้ตอบแบบสอบถามไว้ล่วงหน้า และไม่ได้ใช้หลกัในความน่าจะเป็น 
 การส่งแบบสอบถามให้ผู้ตอบแบบสอบถามนั้น เป็นการส่งโดยการใช้กูเกิลฟอร์ม (Google 
Form) ผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต เป็นวิธีที่ประหยัดต้นทุนและรวดเร็วในการดําเนินการ ผู้ดําเนินการ
จึงสร้างแบบสอบถามออนไลน์ด้วย Google Form เพ่ือสอบถามพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร
ญี่ปุ่นประเภทชาบู ทั้งน้ีทั้งน้ัน ผู้ดําเนินการยังคงไว้ที่จะกระจายแบบสอบถามเพ่ืออยู่ในบริเวณ
ขอบเขตที่ต้ังร้าน ที่เป็นสถานที่ของกลุ่มเป้าหมาย 

แบบสอบถามแบ่งออกเป็น  
 ส่วนที่ 1 สอบถามข้อมูลเบ้ืองต้นของผู้ตอบแบบสอบถาม รวม 5 ข้อ ได้แก่ เพศ สถานภาพ 
อายุ อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
 ส่วนที่ 2 สอบถามข้อมูลการใช้บริการของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบู รวม 
4 ข้อ ได้แก่ ทา่นรับประทานอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูบ่อยแค่ไหน, จํานวนคนที่มารับประทานด้วยใน
แต่ละครั้ง, ปกติมารับประทานอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูกับใคร และรับประทานเนื่องในโอกาสใดมาก
ที่สุด 
 ส่วนที่ 3 สอบถามสิ่งที่ผู้บริโภคคํานึงและต้องการในการใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นประเภท
ชาบู รวม 6 ขอ้ ได้แก่ เหตุผลที่ท่านเลือกใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูโดยคํานึงถึงสิ่งใด, 
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ท่านใช้เวลาในการรับประทานอาหารแต่ละครั้งประมาณเท่าไหร่, ท่านชอบการบริการในรูปแบบใด, 
มื้อที่ท่านรับประทานอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูส่วนมากเป็นมื้อใด, รายการอาหารใดที่ท่านอยากให้มี
ในเมนูอาหาร และ ท่านต้องการให้ร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูในปัจจุบันปรับปรุงเร่ืองใดบ้าง ซึ่งใน
ส่วนน้ีจะเป็นคําถามที่แสดงถงึความต้องการของลูกค้าอย่างแท้จริง โดยคําถามบางข้อเปิดโอกาสให้
ตอบได้หลายตัวเลือก เพ่ือที่ทางร้านจะได้นําคําตอบเหล่าน้ันมาใช้ในการคัดสรรเมนูและกิจกรรม
ส่งเสริมการขายต่าง ๆ ให้ตรงใจผู้บริโภคได้อย่างดีเย่ียม 
 ส่วนที่ 4 สอบถามข้อมูลทีผู่บ้ริโภคคํานึงถึงการบริการและสิ่งที่ต้องการได้รับจากการใช้
บริการ จํานวน 16 ได้แก่ มารยาทในการต้อนรับของพนักงาน, การให้บริการที่รวดเร็วและถูกต้องของ
พนักงาน, พฤติกรรมและการสนทนาของพนักงาน, คุณภาพและความสดใหม่ของอาหาร, รสชาติ
อาหาร, รสชาตินํ้าซุป, รสชาตินํ้าจ้ิม, มีนํ้าจิ้มให้เลือกหลายอย่าง, ความหลากหลายของเมนูอาหาร, 
ราคาถูก, ความเหมาะสมของราคา, ความสะอาด, การจัดรูปแบบภายในร้าน, ความกว้างของสถานท่ี, 
ที่จอดรถยนต์ และที่จอดรถมอเตอร์ไซค์ เป็นแบบสอบถามแบบการประมาณค่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
สามารถเลือกคําตอบได้เพียงหน่ึงคําตอบในแต่ละข้อ โดยแบ่งสิ่งที่คํานึงถึงการให้บริการ ดังน้ี 

� มากที่สุด หมายถึง  สิ่งที่คํานึงถึงมากที่สุด/ความต้องการมากที่สุด 
� มาก  หมายถึง  สิ่งที่คํานึงถึงมาก/ความต้องการมาก 
� ปานกลาง หมายถึง  สิ่งที่คํานึงถึงปานกลาง/ความต้องการปานกลาง 
� น้อย  หมายถึง  สิ่งที่คํานึงถึงน้อย/ความต้องการน้อย 
� น้อยที่สุด หมายถึง  สิ่งที่คํานึงถึงน้อยที่สุด/ความต้องการน้อยที่สุด 

และข้อสุดท้ายซึ่งเป็นคําถามที่เป็นตัวช้ีวัดความต้องการใช้บริการว่าตรงตามรูปแบบที่ทาง
ร้าน Nine Shabu ต้องการนําเสนอหรือไม่ จํานวน 1 ขอ้ คือ การเลือกสิ่งที่ตรงใจทีสุ่ด ระหว่าง 
อาหารคุณภาพปานกลางแต่ราคาถูกและอาหารคุณภาพดีแต่ราคาแพง  
 ในการวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) และสถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistics) เมื่อได้ข้อมูลดิบจากการสอบถามกลุ่มตัวอย่างครบถ้วนตามท่ีต้องการแล้ว 
นําข้อมูลมาวิเคราะห์หาค่าสถิติโดยใช้โปรแกรม SPSS Version24 เพ่ือทาํให้ทราบค่าสถิติเบ้ืองต้น 
ได้แก่ ค่าเฉลี่ย  กราฟแจกแจงความถี่ อัตราส่วนร้อยละ 
 จากน้ันจึงทําการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน โดยใช้การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร
ที่น่าสนใจ แลว้นําค่าที่ได้มาสรุปแนวโน้มพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้า เพ่ือนําไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์
ทางการตลาด และการจัดการภายในธุรกิจ 
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4.2 ผลการศึกษา 
4.2.1 ลักษณะด้านประชากรศาสตร ์

 ลักษณะประชากรศาสตร์ แยกตามเพศ สถานภาพ อายุ อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ของ
ผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 สามารถแบ่งได้ดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.1 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

เพศ ความถ่ี ร้อยละ 

เพศหญิง 158 62.90 

เพศชาย 93 37.10 

รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.1 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละแยกตามเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
 จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน แบ่งออกเป็นเพศหญิงจํานวน 158 คน คดิเป็น
ร้อยละ 62.90 และเพศชายจาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 37.10 เน่ืองจากเพศหญิงเป็นเพศที่สนใจ
ในเรื่องของการกินมากกว่าผู้ชาย จึงมีผู้หญงิให้ความสนใจและร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม
มากกว่าเพศชาย 
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ตารางที่ 4.2 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามช่วงอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ช่วงอาย ุ ความถ่ี ร้อยละ 

น้อยกว่า 21 ปี 13 5.20 

21 - 30 ปี 84 33.50 

31 - 40 ปี 86 34.30 

41 - 50 ปี 42 16.70 

51 - 60 ปี 24 9.60 

60 ปีขึ้นไป 2 0.70 

รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.2 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละแยกตามอายุของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
 จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน อยู่ในช่วงอายุ 31 – 40 ปี มากที่สุด คิดเป็น
ร้อยละ 34.30 ลําดับรองลงมาอยู่ในช่วงอายุ 21 – 30 ปี คดิเป็นร้อยละ 33.50 และลําดับถัดมาอยู่
ในช่วงอายุ 41 – 50 ปี คิดเป็นร้อยละ 16.70 
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ตารางที่ 4.3 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

สถานภาพ ความถ่ี ร้อยละ 

โสด 163 64.90 

สมรส 73 29.10 

หม้าย 8 3.20 

หย่า 7 2.80 

รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.3 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละแยกตามสถานภาพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 
 

จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน มีสถานภาพโสดมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
64.90 และลําดับถัดมามีสถานภาพสมรส คดิเป็นร้อยละ 29.10  
 
 



24 

ตารางที่ 4.4 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

อาชีพ ความถ่ี ร้อยละ 
ข้าราชการ 35 13.90 
รัฐวิสาหกิจ 23 9.10 
พนักงานบริษัท 114 45.20 
นักเรียน/นักศึกษา 30 11.90 
เจ้าของกิจการ 27 10.70 
รับจ้าง 14 5.60 
แม่บ้าน 6 2.40 
อ่ืน ๆ 2 1.20 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.4 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละแยกตามอาชีพของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 
 จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทมากทีสุ่ด คิด
เป็นร้อยละ 45.20 ลําดับรองลงมาประกอบอาชีพข้าราชการ คิดเป็นร้อยละ 13.90 และลําดับ
รองลงมาเป็นนักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ 11.90 
 จากแผนภูมิจะเห็นได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพและรายได้เป็นของตนเอง คือ อาชีพ
ข้าราชการ , รัฐวิสาหกิจ , พนักงานบริษัท , เจ้าของกิจการ และรับจ้าง คิดเป็นร้อยละ 85.7 ซึ่ง



25 

ครึ่งหน่ึงในจํานวนน้ีเป็นพนักงานบริษัท และอีกกลุ่มหน่ึง คือ กลุม่นักเรียน/นักศึกษา และแม่บ้าน ซึง่
ปัจจุบันไม่มีรายได้จากการประกอบอาชีพ คิดเป็นร้อยละ 14.30  
 
ตารางที่ 4.5 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ความถ่ี ร้อยละ 
ไม่เกิน 5,000 บาท 15 6.00 
5,001-10,000 บาท 12 4.80 
10,001-15,000 บาท 24 9.60 
15,001-20,000 บาท 38 15.10 
20,001-25,000 บาท 30 12.00 
25,001-30,000 บาท 26 10.40 
30,001-35,000 บาท 20 8.00 
35,001-40,000 บาท 15 6.00 
40,001-45,000 บาท 10 4.00 
45,001-50,000 บาท 13 5.20 
50,000 บาทข้ึนไป 48 19.10 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.5 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละแยกตามรายได้เฉลี่ยของผู้ตอบแบบสอบถาม 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน มีรายได้ต้ังแต่ 50,000 บาทข้ึนไปเป็นส่วนใหญ ่
คิดเป็นร้อยละ 19.10 ลําดับรองลงมามีรายได้อยู่ที่ 15,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 15.10 และ
ลําดับรองลงมามีรายได้อยู่ที่ 20,001-25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 12.00  
 จากแผนภูมิแสดงรายได้เฉลี่ยของผู้ตอบแบบสอบถามจะเห็นได้ว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้
มีรายได้ปานกลางและสูง โดยอยู่ในเกณฑ์ระหว่าง 15,001-30,000 บาท และ 50,000 บาทข้ึนไปเป็น
ส่วนใหญ ่คิดเป็นร้อยละ 56.6 ซึ่งเป็นจํานวนมากกว่าครึ่งของจํานวนทั้งหมด และกลุ่มที่มีรายได้น้อย
กว่า 15,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.4 จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าเป็นกลุม่ที่มีกําลังซื้อมากกว่ากลุ่มที่มี
รายได้น้อย 

4.2.2 ลักษณะด้านพฤติกรรม 
 ลักษณะด้านพฤติกรรม แยกตามรับประทานอาหารประเภทชาบูบ่อยแค่ไหน , จํานวนคน
ที่มารับประทานอาหารประเภทชาบูร่วมกัน , ปกติมารับประทานอาหารประเภทชาบูกับใคร , 
รับประทานเนื่องในโอกาสใดมากที่สุด ,  เหตุผลที่เลือกใช้บริการร้านอาหารประเภทชาบู ,เวลาในการ
รับประทาน , รูปแบบบริการที่ชอบ , ส่วนใหญ่รับประทานอาหารประเภทชาบูมื้อใด , รายการอาหาร
ที่อยากให้มีในเมนูอาหาร และสิ่งที่ต้องการให้ร้านอาหารประเภทชาบูในปัจจุบันปรับปรุง ของผู้ตอบ
แบบสอบถามจํานวน 251 สามารถแบ่งได้ดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.6 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามความถี่ในการรับประทานชาบูของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ความถ่ีในการรับประทานชาบ ู ความถ่ี ร้อยละ 

2-3 ครั้งต่อสัปดาห์ 3 1.20 
1 ครั้งต่อสัปดาห์ 24 9.60 
ทุกๆ 2-3 สัปดาห์ 47 18.70 
เดือนละคร้ัง 89 35.50 
บ่อยน้อยกว่าน้ัน 82 32.70 
ไม่เคยรับประทาน 6 2.30 
รวม 251 100.00 
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ภาพที่ 4.6 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละแยกตามความถี่ในการรับประทานชาบูของผู้ตอบ 
       แบบสอบถาม 

 
  

จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน ส่วนใหญ่จะมีความถ่ีในการรับประทานอาหาร
ประเภทชาบูเดือนละคร้ังมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 35.50 ลําดับรองลงมามีความถ่ีในการรับประทาน
อาหารประเภทชาบูน้อยกว่าเดือนละคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 32.70 และลําดับรองลงมามีความถ่ีในการ
รับประทานอาหารประเภทชาบูทุก ๆ 2-3 สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 18.70 
 จากแผนภูมิแสดงความถี่ในการรับประทานอาหารประเภทชาบูของผู้ตอบแบบสอบถามจะ
เห็นได้ว่า ปริมาณความถ่ีในการรับประทานอาหารประเภทชาบูยังในเกณฑ์ที่น้อยกว่าความต้องการ 
โดยความถ่ีในการรับประทานอาหารประเภทชาบูเดือนละคร้ัง , น้อยกว่าเดือนละคร้ัง และ ทุก ๆ 2-3 
สัปดาห์ รวมกันคิดเป็นร้อยละ 86.90  
 
ตารางที่ 4.7 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามจํานวนคนที่มารับประทานชาบูด้วยในแต่ละครั้งของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

จํานวนคนท่ีมารับประทานชาบูด้วยในแต่ละครั้ง ความถ่ี ร้อยละ 
1 คน 8 3.20 
2 - 3 คน 160 63.50 
4 - 5 คน 65 25.80 
5 คนข้ึนไป 19 7.50 
รวม 251 100.00 
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ภาพที่ 4.7 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละแยกตามจํานวนคนที่มารับประทานชาบูด้วยในแต่ละครั้ง 
      ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 
 จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน ส่วนใหญ่จะมีพฤติกรรมในการไปรับประทาน
อาหารประเภทชาบูร่วมกัน 2 – 3 คนมากที่สุด คิดเป็นรอ้ยละ 63.50 ลําดับรองลงมานิยมไป
รับประทานอาหารร่วมกัน 4 – 5 คน คิดเป็นร้อยละ 25.80 และลําดับรองลงมานิยมไปรับประทาน
อาหารร่วมกัน 5 คนขึ้นไป คดิเป็นร้อยละ 7.50 

จากแผนภูมิแสดงจํานวนคนที่มารับประทานชาบูร่วมกันในแต่ละครั้งมักเป็นกลุ่มเล็ก ๆ 
ระหว่าง 2 – 5 คน คิดเป็นร้อยละ 89.30 และลูกค้าไม่นิยมมารับประทานอาหารประเภทชาบูคน
เดียว  
 
ตารางที่ 4.8 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามประเภทความสัมพันธ์กับคนที่มารับประทานชาบู     
                 ด้วยกันในแต่ละคร้ังของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ปกติมารับประทานชาบูกับใคร ความถ่ี ร้อยละ 
คนเดียว 4 1.60 
คู่รัก 65 25.70 
เพ่ือน 105 42.30 
ครอบครัว 77 30.40 
รวม 251 100.00 
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ภาพที่ 4.8 :  แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละแยกตามประเภทความสัมพันธ์กับคนที่มารับประทานชาบู
ด้วยกันในแต่ละคร้ังของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
ตารางที่ 4.9 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามโอกาสท่ีมารบัประทานชาบูของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ท่านรบัประทานอาหารประเภทชาบูเนื่องในโอกาสใดมากท่ีสุด ความถ่ี ร้อยละ 

ไม่มีเวลาทําอาหารเอง 17 6.70 
นัดกับคนรัก 46 18.30 
งานเลี้ยงโอกาสต่างๆ 35 13.90 
สังสรรค์กับเพ่ือน 102 40.50 
ทานอาหารกับครอบครัว 33 13.10 
ไม่ได้มีโอกาส เพียงแค่ต้องการรับประทานเท่าน้ัน 7 2.80 
อ่ืนๆ 11 4.70 
รวม 251 100.00 
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ภาพที่ 4.9 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละแยกตามโอกาสท่ีมารับประทานชาบูของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

 
จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน ส่วนใหญ่จะนิยมรับประทานอาหารประเภท

ชาบูเน่ืองในโอกาสได้สังสรรค์กับเพ่ือน คิดเป็นร้อยละ 40.50 ลําดับรองลงมาคือในโอกาสที่นัดกับ
แฟนหรือคนรัก คิดเป็นร้อยละ 18.30 และลําดับรองลงมาอีกคือเน่ืองในโอกาสท่ีเป็นงานเลี้ยงต่าง ๆ 
คิดเป็นร้อยละ 13.90 

จากแผนภูมิแสดงโอกาสท่ีลูกค้าจะมารับประทานอาหารประเภทชาบูมากที่สุดคือการได้
สังสรรค์กับเพ่ือน , คนรัก และงานเลี้ยง ซึ่งจะเห็นได้ว่าลูกค้าต้องการรับประทานที่พบปะสังสรรค์เป็น
หลัก 

 

ตารางที่ 4.10 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามเหตุผลที่ผูต้อบแบบสอบถามเลือกใช้บรกิารร้านอาหาร 
                   ประเภทชาบู 
 

เหตุผลท่ีผู้ตอบแบบสอบถามเลือกใช้บริการ ความถ่ี ร้อยละ 
ราคา 110 43.80 
รสชาติ 159 63.30 
ที่จอดรถ 25 10.00 
สถานที่ต้ังร้าน 46 18.30 
การบริการ 54 21.50 
บรรยากาศร้าน 60 23.90 
ความสะอาด 78 31.10 
โปรโมช่ัน 85 33.90 
ความหลากหลายของอาหาร 89 35.50 
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ภาพที่ 4.10 : กราฟแสดงร้อยละแยกตามตามเหตุผลที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
ประเภทชาบู 

 

   

จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน ส่วนใหญ่จะคํานึงถึงรสชาติของอาหารมาก
ที่สุด คิดเป็นรอ้ยละ 63.30 ลําดับรองลงมาเป็นเร่ืองของราคา คิดเป็นร้อยละ 43.80 และลําดับ
รองลงมาอีกเป็นเรื่องความหลากหลายของอาหาร คิดเป็นร้อยละ 35.50 
 จากกราฟแสดงร้อยละแยกตามตามเหตุผลที่ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกใช้บริการร้านอาหาร
ประเภทชาบู จะเห็นได้ว่าลูกค้าคํานึงถึงรสชาติและราคาของอาหารเป็นหลัก ดูได้จากจํานวนผู้ตอบ
แบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงรสชาติอาหารจํานวน 159 คน และ ราคาของอาหาร 110 คน 
ซึ่งถือเป็นจํานวคนครึ่งหนึ่งจากผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมด 
 
ตารางที่ 4.11 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามเวลาในการรับประทานอาหารประเภทชาบูในแต่ละ

ครั้งของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

เวลาในการรับประทานอาหารประเภทชาบูในแต่ละคร้ัง ความถ่ี ร้อยละ 
น้อยกว่า 30 นาที 1 0.30 
30 นาท ี- 1 ช่ัวโมง 73 29.00 
1 ช่ัวโมง - 1 ช่ัวโมง 30 นาท ี 110 43.70 
1 ช่ัวโมง 30 นาที - 2 ช่ัวโมง 60 24.20 
มากกว่า 2 ช่ัวโมง 7 2.80 
รวม 251 100.00 
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ภาพที่ 4.11 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละแยกตามเวลาในการรับประทานอาหารประเภทชาบูในแต่
ละครั้งของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน ส่วนใหญ่จะใช้เวลาในการรับประทานอาหาร

ประเภทชาบู 1 ช่ัวโมง – 1 ช่ัวโมง 30 นาที มากทีสุ่ด คดิเป็นร้อยละ 43.70 ลําดับรองลงมา 30 นาที 
– 1 ช่ัวโมง คิดเป็นร้อยละ 29.00 และลําดับถัดมา 1 ช่ัวโมง 30 นาท ี– 2 ช่ัวโมง คิดเป็นร้อยละ 
24.20 

จากแผนภูมิแสดงเวลาในการใช้บริการร้านอาหารประเภทชาบู จะอยู่ในเกณฑ์ที่ไม่เกิน 2 
ช่ัวโมง และไม่น้อยกว่า 30 นาที 
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ตารางที่ 4.12 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามรูปแบบการบริการที่ผู้ตอบแบบสอบถามช่ืนชอบ 
 

รูปแบบบริการท่ีต้องการ ความถ่ี ร้อยละ 

แบบบริการตัวเอง 135 53.80 

พนักงานบริการ 116 46.20 

รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.12 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละแยกตามรูปแบบการบริการที่ผู้ตอบแบบสอบถามช่ืนชอบ 
 

 
  
 จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน รูปแบบบริการตัวเอง คิดเป็นร้อยละ 53.80 
เป็นที่นิยมมากกว่ารูปแบบริการโดยพนักงาน ซึ่งพนักงานบริการคิดเป็นร้อยละ 46.20 
 จากแผนภูมิแสดงความนิยมในรูปแบบบริการบริการ จะเห็นได้ว่าลูกค้าที่มาใช้บริการ
ร้านอาหารประเภทชาบูน้ันนิยมการบริการตัวเองมากกว่าพนักงานบริการ คิดเป็นร้อยละ 7.60 
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ตารางที่ 4.13 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามมื้อที่ผู้ตอบแบบสอบถามนิยมรับประทานอาหาร 
  ประเภทชาบู 
 

ม้ือที่นิยมรับประทานอาหารประเภทชาบู ความถ่ี ร้อยละ 

กลางวัน 55 21.80 

บ่าย 34 13.90 

เย็น 162 64.30 

รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.13 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละแยกตามมื้อที่ผูต้อบแบบสอบถามนิยมรับประทานอาหาร

ประเภทชาบู 
 

 
 จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน นิยมรับประทานอาหารประเภทชาบูเป็นมื้อ
เย็นมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 64.30 รองลงมาเป็นมื้อกลางวัน คิดเป็นร้อยละ 21.80 และสุดท้ายคือ
มื้อบ่าย คิดเป็นร้อยละ 13.90 
 จากแผนภูมิแสดงมื้อที่ลูกค้านิยมรับประทานอาหารประเภทชาบู จะเห็นได้ว่านิยมเป็นมื้อ
เย็นมากที่สุด 
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ตารางที่ 4.14 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามรายการอาหารที่ผู้ตอบแบบสอบถามอยากให้มีใน 
  เมนูอาหาร 
 

รายการอาหารที่อยากให้มีในเมน ู ความถ่ี ร้อยละ 
ซูชิ 98 39.00 
ซาซึม ิ 96 38.20 
ไก่ทอด 45 17.90 
เฟรนฟราย 42 16.70 
ส้มตํา 48 19.10 
ยําต่างๆ 43 17.10 
สลัด 53 21.10 
ข้าวผัด 32 12.70 
กุ้ง 95 37.80 
ปลาหมึก 51 20.30 
ปลา  59 23.50 
ลูกช้ิน 29 11.60 
นํ้าแข็งใส 74 29.50 
ไอศกรีม 80 31.90 
ฮันน่ีโทส 55 21.90 
แพนเค้ก(แบบทําเอง) 45 17.90 
อ่ืน ๆ 1 0.40 
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ภาพที่ 4.14 : กราฟแสดงร้อยละแยกตามรายการอาหารที่ผู้ตอบแบบสอบถามอยากให้มีใน
เมนูอาหาร 

 

 
  

จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน ส่วนมากต้องการให้มีเมนูซชิูมากที่สุด คิดเป็น
ร้อยละ 39.00 ลําดับรองลงมาเป็นเมนูซาซมึิ คิดเป็นร้อยละ 38.20 และลําดับรองลงมาอีกเป็นเมนูกุ้ง 
คิดเป็นร้อยละ 37.80  
 จากกราฟแสดงรายการอาหารที่ต้องการให้มีในเมนูน้ัน จะเห็นได้ว่าลูกค้านิยมอาหารญี่ปุ่น
ประเภทซูชิและซาซึมิเป็นหลกัในการรับประทานคู่กับชาบู รองลงมาก็เป็นอาหารซีฟู้ดจําพวกกุ้ง 
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ตารางที่ 4.15 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามอยากให้ร้านอาหารประเภท
          ชาบูปรับปรุงแก้ไข 
 

สิ่งที่ต้องการให้ร้านชาบูในปัจจุบันปรับปรุง ความถ่ี ร้อยละ 
การย้ิมแย้มของพนักงาน 63 25.10 
การบริการที่รวดเร็ว 95 37.80 
การดูแลเอาใจใส ่ 89 35.50 
ความถูกต้องในการรับการรายการ 44 17.50 
รูปแบบภาชนะ 24 9.60 
รสชาติอาหาร 116 46.20 
ความหลากหลายของอาหาร 123 49.00 
ความสะอาด 121 48.20 
ราคา 119 47.40 
โปรโมช่ัน 113 45.00 
จํานวนที่น่ังภายในร้าน 26 10.40 
บรรยากาศภายในร้าน 44 17.50 
ที่จอดรถ 25 10.00 
ความสดของอาหาร 1 0.40 
เพ่ิมระยะเวลาในการรับประทาน 1 0.40 
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ภาพที่ 4.15 : กราฟแสดงร้อยละแยกตามตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามอยากให้ทางร้านอาหาร
ประเภทชาบูในปัจจุบันปรับปรุงแก้ไข 

 

 
 

 จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน สิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ร้านอาหารประเภท
ชาบูในปัจจุบันปรับปรุงมากที่สุดคือเรื่อง ความหลากหลายของอาหาร คิดเป็นร้อยละ 49.00 ลําดับ
รองลงมาเป็นเร่ืองของความสะอาด คิดเป็นร้อยละ 48.20 และลําดับรองถัดมาอีกคือเรื่องของราคา 
คิดเป็นร้อยละ 47.40 
 จากกราฟแสดงสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้รา้นอาหารประเภทชาบูในปัจจุบันปรับปรุงน้ัน จะ
เห็นได้ว่าสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามอยากให้แก้ไขส่วนใหญ่จะเป็นในเร่ืองของอาหารและราคาเป็นหลัก 
ดูได้จากจํานวนคนกว่าครึ่งหนึ่งเลือกให้ปรับปรุงในส่วนน้ี โดยปัจจัยการบริการและรูปแบบของร้าน
เป็นสิ่งที่คนไมค่ํานึงถึงที่จะให้มีการเปลี่ยนแปลง 

4.2.3 ลักษณะด้านการบริการ 
 ลักษณะด้านการบริการ แยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึง คือ มารยาทในการต้อนรับ
ของพนักงาน , การให้บริการที่รวดเร็วถูกต้องของพนักงาน , พฤติกรรมและการสนทนาของพนักงาน 
, คุณภาพและความสดใหม่ของอาหาร , รสชาติอาหาร , รสชาตินํ้าซุป , รสชาตินํ้าจ้ิม , มีนํ้าจิ้มให้
เลือกหลายอย่าง , ความหลากหลายของอาหาร , ราคาถูก , ความเหมาะสมของราคา , ความสะอาด 
, การจัดรูปแบบภายในร้าน , ความกว้างของสถานที่ , ที่จอดรถยนต์ , ทีจ่อดรถมอเตอร์ไซค์ และ สิ่ง
ที่ตรงใจลูกค้ามากที่สุด   ของผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 สามารถแบ่งได้ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.16 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก
ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องมารยาทในการต้อนรับของพนักงาน 

 
มารยาทในการต้อนรับของพนักงาน ความถ่ี ร้อยละ 

มากที่สุด 80 31.90 
มาก  92 36.70 
ปานกลาง 79 31.40 
น้อย 0 0.00 
น้อยที่สุด 0 0.00 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.16 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องมารยาทในการต้อนรับของพนักงาน 
 

 
 จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงมารยาทในการต้อนรับของของ
พนักงานมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 31.90 คาํนึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 36.70 และคํานึงถึง
ระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 31.50 
 จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงมารยาทในการต้อนรับของของพนักงาน จะเห็นได้ว่ากลุ่ม
ลูกค้าให้ความสนใจในเรื่องมารยาทในการต้อนรับอยู่ในระดับที่มาก 
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ตารางที่ 4.17 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก
ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องการให้บริการที่รวดเร็วและถูกต้องของ
พนักงาน 

 
การให้บริการที่รวดเร็วและถูกต้องของพนักงาน ความถ่ี ร้อยละ 

มากที่สุด 85 33.90 
มาก  87 34.70 
ปานกลาง 79 31.40 
น้อย 0 0.00 
น้อยที่สุด 0 0.00 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.17 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องการให้บริการที่รวดเร็วและถูกต้องของ
พนักงาน 

 
 จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงการให้บริการที่รวดเร็วและถูกต้องของ
พนักงานมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 33.90  คาํนึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 34.70 และคํานึงถึง
ระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 31.50 
 จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงการให้บริการที่รวดเร็วและถูกต้องของพนักงาน จะเห็นได้ว่า
กลุ่มลูกค้าให้ความสนใจในเรือ่งการให้บริการที่รวดเร็วและถูกต้องของพนักงานอยู่ในระดับที่มา 
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ตารางที่ 4.18 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก
ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องพฤติกรรมและการสนทนาของพนักงาน 

 
พฤติกรรมและการสนทนาของพนักงาน ความถ่ี ร้อยละ 

มากที่สุด 73 29.00 

มาก  71 28.20 

ปานกลาง 100 39.70 

น้อย 5 2.30 

น้อยที่สุด 2 0.80 

รวม 251 100.00 
 
ภาพที่ 4.18 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องพฤติกรรมและการสนทนาของพนักงาน 
 

 
จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงพฤติกรรมและการสนทนาของ

พนักงานมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 29.00  คาํนึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 28.20 และคํานึงถึง
ระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 39.70 
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 จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงพฤติกรรมและการสนทนาของพนักงาน จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้า
ให้ความสนใจในเรื่องพฤติกรรมและการสนทนาของพนักงานอยู่ในระดับที่ปานกลาง 
 
ตารางที่ 4.19 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องคุณภาพและความสดใหม่ของอาหาร 
 

คุณภาพและความสดใหม่ของอาหาร ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 123 49.00 
มาก  67 26.70 
ปานกลาง 61 24.30 
น้อย 0 0.00 
น้อยที่สุด 0 0.00 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.19 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องคุณภาพและความสดใหม่ของอาหาร 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงคุณภาพและความสดใหม่ของอาหาร
มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 49.00  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 26.70 และคํานึงถึงระดับปาน
กลาง คิดเป็นร้อยละ 24.30 

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงคุณภาพและความสดใหม่ของอาหาร จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าให้
ความสนใจในเรื่องคุณภาพและความสดใหม่ของอาหารอยู่ในระดับที่มากที่สุด 

 
ตารางที่ 4.20 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องรสชาติอาหาร 
 

รสชาติอาหาร ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 112 44.60 
มาก  84 33.50 
ปานกลาง 55 21.90 
น้อย 0 0.00 
น้อยที่สุด 0 0.00 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.20 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องรสชาติอาหาร 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงรสชาติอาหารมากที่สุด คิดเป็นรอ้ยละ 
44.60  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 33.50 และคํานึงถึงระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 
21.90 

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงรสชาติอาหาร จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าใหค้วามสนใจในเรื่อง
รสชาติอาหารอยู่ในระดับที่มากท่ีสุด 
 
ตารางที่ 4.21 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องรสชาตินํ้าซุป 
 

รสชาติน้าํซุป ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 98 39.00 
มาก  81 32.30 
ปานกลาง 71 28.30 
น้อย 1 0.40 
น้อยที่สุด 0 0.00 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.21 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องรสชาตินํ้าซุป 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงรสชาตินํ้าซุปมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
39.00  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 32.30 และคํานึงถึงระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 
28.30 

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงรสชาตินํ้าซุป จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าใหค้วามสนใจในเรื่อง
รสชาตินํ้าซุปอยู่ในระดับที่มากที่สุด 

 
ตารางที่ 4.22 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องรสชาตินํ้าจ้ิม 
 

รสชาติน้าํจ้ิม ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 105 41.80 
มาก  76 30.30 
ปานกลาง 70 27.90 
น้อย 0 0.00 
น้อยที่สุด 0 0.00 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.22 : กราฟแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผูต้อบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือกระดับความ

ต้องการที่ตรงใจมากที่สุด ในเร่ืองรสชาตินํ้าจ้ิม 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงรสชาตินํ้าจิ้มมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
41.80  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 30.30 และคํานึงถึงระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 
27.90 

จากกราฟแสดงการคํานึงถึงรสชาตินํ้าจ้ิม จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าใหค้วามสนใจในเรื่องรสชาติ
นํ้าจ้ิมอยู่ในระดับที่มากที่สุด 
 
ตารางที่ 4.23 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องที่มีนํ้าจิ้มให้เลือกหลายอย่าง 
 

มีนํ้าจิ้มให้เลือกหลายอย่าง ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 56 22.30 
มาก  73 29.10 
ปานกลาง 115 45.80 
น้อย 4 1.60 
น้อยที่สุด 3 1.20 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.23 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องที่มีนํ้าจิ้มให้เลือกหลายอย่าง 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงการมีนํ้าจ้ิมให้เลือกหลายอย่างมาก
ที่สุด คิดเป็นรอ้ยละ 22.30  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 29.10 และคํานึงถึงระดับปานกลาง 
คิดเป็นร้อยละ 45.80 

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงการมีนํ้าจ้ิมให้เลือกหลายอย่าง จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าให้ความ
สนใจในเรื่องการมีนํ้าจ้ิมให้เลอืกหลายอย่างอยู่ในระดับที่ปานกลาง 
 
ตารางที่ 4.24 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการที่ตรงใจมากที่สุด ในเรื่องความหลากหลายของเมนูอาหาร 
 

ความหลากหลายของเมนูอาหาร ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 85 33.90 
มาก  88 35.00 
ปานกลาง 71 28.30 
น้อย 5 2.00 
น้อยที่สุด 2 0.80 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.24 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องความหลากหลายของเมนูอาหาร 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงความหลากหลายของเมนูอาหารมาก
ที่สุด คิดเป็นรอ้ยละ 33.90  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 35.10 และคํานึงถึงระดับปานกลาง 
คิดเป็นร้อยละ 28.30 

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงความหลากหลายของเมนูอาหาร จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าให้
ความสนใจในเรื่องความหลากหลายของเมนูอาหารอยู่ในระดับที่มาก 
 
ตารางที่ 4.25 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องราคาถูก 
 

ราคาถูก ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 78 31.10 
มาก  59 23.50 
ปานกลาง 106 42.20 
น้อย 8 3.20 
น้อยที่สุด 0 0.00 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.25 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องราคาถูก 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงราคาถูกมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
31.10  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 23.50 และคํานึงถึงระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 
42.20 

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงราคาถูก จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าให้ความสนใจในเรื่องราคาถูก
อยู่ในระดับที่ปานกลาง 

 
ตารางที่ 4.26 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องความเหมาะสมของราคา 
 

ความเหมาะสมของราคา ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 82 32.50 
มาก  79 31.50 
ปานกลาง 83 33.20 
น้อย 6 2.40 
น้อยที่สุด 1 0.40 

รวม 251 100.00 
 
ภาพที่ 4.26 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องความเหมาะสมของราคา 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงความเหมาะสมของราคามากที่สุด คิด
เป็นร้อยละ 32.50  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 31.30 และคํานึงถึงระดับปานกลาง คิดเป็น
ร้อยละ 33.30 

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงความเหมาะสมของราคาจะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าให้ความสนใจ
ในเรื่องความเหมาะสมของราคาอยู่ในระดับที่ปานกลาง 

 
ตารางที่ 4.27 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องความสะอาด 
 

ความสะอาด ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 122 48.80 
มาก  66 26.40 
ปานกลาง 49 19.60 
น้อย 14 5.20 
น้อยที่สุด 0 0.00 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.27 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องความสะอาด 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงความสะอาดมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 
48.80  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 26.40 และคํานึงถึงระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 
19.60 

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงความสะอาด จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าใหค้วามสนใจในเรื่องความ
สะอาดอยู่ในระดับที่มากที่สดุ 

 
ตารางที่ 4.28 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องการจัดรูปแบบภายในร้าน 
 

การจัดรูปแบบภายในร้าน ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 38 15.10 
มาก  97 38.60 
ปานกลาง 108 43.10 
น้อย 8 3.20 
น้อยที่สุด 0 0.00 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.28 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องการจัดรูปแบบภายในร้าน 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงการจัดรูปแบบภายในร้านมากทีสุ่ด 
คิดเป็นร้อยละ 15.10  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 38.60 และคํานึงถึงระดับปานกลาง คิด
เป็นร้อยละ 43.00 

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงการจัดรูปแบบภายในร้าน จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าให้ความสนใจ
ในเรื่องการจัดรูปแบบภายในร้านอยู่ในระดับที่ปานกลาง 
 
ตารางที่ 4.29 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องความกว้างของสถานที่ 
 

ความกว้างของสถานที ่ ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 30 12.00 
มาก  82 32.60 
ปานกลาง 120 47.80 
น้อย 18 7.20 
น้อยที่สุด 1 0.40 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.29 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องความกว้างของสถานที่ 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงความกว้างของสถานที่มากที่สุด คิด
เป็นร้อยละ 12.00  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 32.70 และคํานึงถึงระดับปานกลาง คิดเป็น
ร้อยละ 47.80 

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงความกว้างของสถานที่ จะเหน็ได้ว่ากลุ่มลูกค้าให้ความสนใจใน
เร่ืองความกว้างของสถานที่อยู่ในระดับที่ปานกลาง 
 
ตารางที่ 4.30 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องที่จอดรถยนต์ 
 

ที่จอดรถยนต์ ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 51 20.30 
มาก  60 23.90 
ปานกลาง 87 34.70 
น้อย 24 9.60 
น้อยที่สุด 29 11.50 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.30 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องที่จอดรถยนต์ 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงที่จอดรถยนต์มากที่สุด คิดเป็นรอ้ยละ 
20.30  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 23.90 และคํานึงถึงระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 
34.70 

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงที่จอดรถยนต์ จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าใหค้วามสนใจในเร่ืองที่
จอดรถยนต์อยู่ในระดับที่ปานกลาง 
 
ตารางที่ 4.31 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับ1ความต้องการที่ตรงใจมากที่สุด ในเรือ่งที่จอดรถมอเตอร์ไซค์ 
 

ที่จอดรถมอเตอร์ไซค ์ ความถ่ี ร้อยละ 
มากที่สุด 24 9.60 
มาก  35 13.90 
ปานกลาง 118 47.00 
น้อย 31 12.40 
น้อยที่สุด 43 17.10 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.31 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ผู้ตอบแบบสอบถามคํานึงและต้องการ โดยเลือก

ระดับความต้องการท่ีตรงใจมากที่สุด ในเรื่องที่จอดรถมอเตอร์ไซค์ 
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จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน คํานึงถึงที่จอดรถมอเตอร์ไซค์มากทีสุ่ด คดิเป็น
ร้อยละ 9.60  คํานึงถึงระดับที่มาก คิดเป็นร้อยละ 13.90 และคํานึงถึงระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 
47.00 

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงที่จอดรถมอเตอร์ไซค์ จะเห็นได้ว่ากลุ่มลูกค้าให้ความสนใจใน
เร่ืองที่จอดรถมอเตอร์ไซค์อยู่ในระดับที่ปานกลาง 
 
ตารางที่ 4.32 : ตารางแจกแจงความถ่ีแยกตามสิ่งที่ตรงใจผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด 
 

เลือกสิง่ที่ตรงใจมากที่สุด ความถ่ี ร้อยละ 
อาหารคุณภาพปานกลางแต่ราคาถูก 145 57.80 
อาหารคุณภาพดีแต่ราคาสูง 106 42.20 
รวม 251 100.00 

 
ภาพที่ 4.32 : แผนภูมิวงกลมแสดงร้อยละตามส่ิงที่ตรงใจผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด 
 

 
จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 251 คน ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกอาหารคุณภาพปาน

กลางแต่ราคาถูกมากที่สุด คดิเป็นร้อยละ 57.80  และเลอืกอาหารคุณภาพดีแต่ราคาแพงรองลงมา 
คิดเป็นร้อยละ 42.20  

จากแผนภูมิแสดงการคํานึงถึงสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามตรงใจมากทีสุ่ดคือ อาหารคุณภาพ
ปานกลางแต่ราคาถูก 
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4.3 สรปุผลการศึกษา 
 จากคําถามที่มใีนแบบสอบถาม พบว่า สิ่งทีลู่กค้าพึงพอใจและเป็นสิ่งสําคัญในการใช้บริการ
ร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบู คือ ความหลากหลายของอาหาร ความสะอาดสดใหม่ และราคา 
 จกการพิจารณาในแต่ละด้านแล้ว ลูกค้าต้องการร้านอาหารประเภทชาบูที่มีมีความ
หลากหลายของอาหาร โดยไม่เน้นวัตถุดิบคุณภาพดีราคาสูง แต่มองถึงคุณภาพปานกลางแต่ราคาถูก
มากกว่า เพียงมีรายการอาหารในเมนูมากพอต่อความต้องการเท่าน้ัน ประกอบกับเน้นเรื่องของความ
สะอาด โดยไม่คํานึงถึงสถานที่แมแ้ต่น้อย ฉะน้ันการทําธุรกิจร้านอาหารประเภทชาบูที่เน้นเร่ืองราคา
และความหลากหลายของอาหารจึงเป็นสิ่งที่ตอบสนองลูกค้าได้อย่างดีเย่ียม 
 



บทที่ 5 
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
5.1 กลยุทธ์และแนวทางการปฏิบัติ 

5.1.1 โอกาสทางธรุกิจ 
 ปัจจุบันคนไทยหันมาใสใ่จให้ความสําคัญกับสุขภาพมากข้ึน เลือกที่จะบริโภคแต่ของที่มี
ประโยชน์ต่อร่างกาย โดยเฉพาะในสังคมคนเมือง ทั้งกลุ่มวัยรุ่นและวัยทาํงาน ทําให้ร้านอาหารเพ่ือ
สุขภาพเกิดขึ้นมากมาย โดยร้านอาหารญี่ปุ่นก็เป็นอีกหน่ึงธุรกิจที่เน้นกลยุทธ์ในด้านอาหารท่ีสดมี
ประโยชน์ต่อสุขภาพเกิดขึ้นอย่างมากและรวดเร็วในประเทศไทย และมแีนวโน้มที่จะเติบโตขึ้นมาก
เร่ือย ๆ อย่างต่อเน่ือง ทําให้ผู้ประกอบการรายใหม่และนกัธุรกิจต่าง ๆ หันมาสนใจลงทุนในการทํา
ธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นกันมาก ทําใหใ้นการประกอบธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นจึงต้องมีการคิดกลยุทธ์และ
นําเสนอาหารในรูปแบบใหม ่ๆ โดยยังยึดตามหลักอาหารญี่ปุ่นไว้ เพ่ือที่จะดึงดูดลูกค้าได้ เช่น ชาบู 
ป้ิง/ย่าง สุกก้ี เพ่ือที่จะตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี เน่ืองจากเห็นว่าแนวโน้ม
ร้านอาหารญี่ปุ่นและร้านอาหารสไตล์ชาบูที่เป็นอาหารเพ่ือสุขภาพแบบต้มกําลังเป็นที่นิยมในปัจจุบัน 
จึงเห็นควรทําธุรกิจในรูปแบบร้านอาหารญี่ปุ่นที่นําเสนออาหารเพ่ือสุขภาพแบบต้มที่สมบูรณ์แบบทั้ง
ด้านรสชาติอาหาร โดยเฉพาะความสดใหมข่องวัตถุดิบจึงทําให้เกิดร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบู Nine 
Shabu โดยอาหารของทางร้านเริ่มจากนํ้าซปุที่มีให้เลือกถงึ 3 แบบ มีทั้งนํ้าซุปไก่ นํ้าซปุต้มยํา และน้าํ
ซุปดาชิ ซึ่งให้ความพิถีพิถันเป็นอย่างมากในการเคี่ยวนํ้าซุปให้มกีลิ่นหอมและมีรสชาติกลมกล่อม และ
ในส่วนของอาหารหลักอย่างเช่น เน้ือสัตว์ต่าง ๆ เช่น เน้ือวัว เน้ือหมู เน้ือไก่ เน้ือปลาก กุ้ง และผักสด
ต่าง ๆ ที่ทางรา้นมีการคัดสรรวัตถุดิบเป็นอย่างดี เพ่ือให้ได้อาหารท่ีมีคุณภาพที่ดี เพ่ือที่ผู้บริโภคจะได้
แต่สิ่งที่ดีมีคุณภาพ และยังมีประโยชน์ต่อสุขภาพร่างกาย ธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบู อยู่ในตลาด
ของการแข่งขันที่สูงและในปัจจุบันร้านอาหารญี่ปุ่นทั่วไปมักจะเพ่ิมรายการอาหารให้มีความ
หลากหลายเขา้ไปในร้านอาหารญี่ปุ่น เช่น เมนูสุกก้ี, ชาบู และอื่น ๆ เมนูชาบูจึงเป็นเมนูที่ร้านอาหาร
ญี่ปุ่นทั่วไปมักจะมี เน่ืองจากเป็นอาหารที่ดีต่อสุขภาพซึ่งตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีใส่ใจ
รักษาสุขภาพในปัจจุบัน โดยเฉพาะความสดใหม่ของอาหารประเภทชาบู ถือเป็นหัวใจสําคัญของ
ร้านอาหารญี่ปุ่น โดยทางร้าน Nine Shabu เล็งเห็นโอกาสในทางการตลาดของร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์
ชาบูที่จะนํามาเปิดธุรกิจ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค จากปัจจัยดังกล่าวมาจะเห็นได้ว่า
ร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบู Nine Shabu มศีักยภาพในการแข่งขันและมคีวามเป็นไปได้ในธุรกิจ
ร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบู ค่อนข้างสูง เน่ืองจากตอบสนองได้ตรงตามต้องการของผู้บริโภคที่ต้องการ
ดูแลสุขภาพ อีกทั้งการขยายตัวที่มากข้ึนของรูปแบบในการดําเนินชีวิตของสังคมคนเมืองในปัจจุบัน 
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ผู้คนสามารถเข้าถึงสื่อต่าง ๆได้มากข้ึน ทําให้ผู้คนใส่ใจในคุณภาพชีวิตมากขึ้น จึงมีแนวโน้มที่ Nine 
Shabu จะประสบความสําเร็จ 
 อย่างไรก็ตาม หารท่ีร้าน Nine Shabu จะประสบความสําเร็จน้ัน จะต้องคํานึงถึงปัจจัยที่
เป็นเง่ือนไขในความสําเร็จ (Key Success Factors) และการนํากลยุทธ์ในด้านการผลิต การตลาด 
และการเงิน มาดําเนินการให้ต่อเน่ืองและสอดคล้องกัน 

5.1.2 ปัจจัยท่ีนําไปสู่ความสาํเร็จ (Key Success Factors) 
 ปัจจัยที่จะนําไปสู่ความสําเร็จของร้าน Nine Shabu 

1. รสชาติอาหาร : มีการคิดค้นสตูรอาหารต่าง ๆ ให้เป็นที่ต้องการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย เช่น มีการคิดค้นเมนูอาหารให้มีความหลากหลายและให้มีความแตกต่างจากร้านอ่ืน 
เช่น คร็อกเก้ทรงเคร่ือง ที่นําเอามันบดใส่เน้ือสัตว์และผักต่าง ๆ เพ่ือเพ่ิมคุณค่าทางอาหาร และ ปรุง
รสชาติที่เป็นสูตรเฉพาะของทางร้าน และมเีน้ือย่างสูตรหมักพิเศษเฉพาะของทางร้าน  

2. การเลือกที่ต้ังร้านอาหาร : ร้านอาหาร Nine Shabu ต้ังอยู่บริเวณในซอย
อิสรภาพ 21 และ เพชรเกษม 4 ที่เป็นซอยเดียว สามารถอออกสู่ถนนได้ทั้ง 2 ฝั่ง ซึ่งย่านนั้นเป็นแหล่ง
ที่พักอาศัย เป็นแหล่งชุมชนที่มีทั้งบ้านเรือน โรงเรียน โรงงานอุตสาหกรรมขนาดย่อม คอนโดมิเนียม 
และอื่น ๆ ซึ่งใกล้กับกลุ่มเป้าหมายที่ต้องการบริโภคอาหาร 

3. คุณภาพของอาหาร : วัตถุดิบที่ทางร้านเลือกใช้นํามาบริการจะใช้แต่วัตถุดิบที่มี
คุณภาพ เช่น เน้ือจะเป็นเน้ือสันในทีม่ีการคัดสรรมาเป็นอย่างดี เน้ือหมูจะเป็นส่วนของสันคอที่จะมี
มันติดมานิด ๆ เป็นต้น เน่ืองจากเน้ือเหล่าน้ี เมื่อนํามาประกอบอาหารจะทําให้อาหารมีรสชาติดี และ
ที่สําคัญคือ ความสดใหม ่และสะอาด โดยมีการควบคุมอย่างเข็มงวดในการเลือกสรรวัตถุดิบต่าง ๆ 
เพ่ือสร้างมั่นใจและพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค 

4. ด้านราคา : ร้านอาหารญี่ปุ่น Nine Shabu เน้นในเร่ืองราคาเป็นสิ่งสําคัญ โดย
ทางร้านต้องการจําหน่ายอาหารท่ีราคาถูก ประชาชนท่ัวไปสามารถเข้ามารับประทานได้ โดยกําหนด
ราคาสินค้าต่อจาน 29-79 บาท ทางร้าน Nine Shabu ได้ในกลยุทธ์ทางด้านราคามาปรับใช้ เพ่ือใหม้ี
ราคาที่ตํ่ากว่าคู่แข่ง เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า 
 5.1.3 กลยุทธห์ลัก (Corporate Strategies) 
 ธุรกิจจําเป็นต้องกําหนดกลยุทธ์เพ่ือเป็นแนวทางในการบรรลุเป้าหมายและเพ่ือภารกิจของ
ธุรกิจ นอกจากน้ียังต้องมีกลยุทธ์เพ่ือใช้ในการแข่งขันกับคู่แข่งและปัจจยัภายนอกที่เป็นภัยกับธุรกิจ 
เมื่อมีการกําหนดกลยุทธ์แล้ว ธุรกิจเปรียบเสมือนมีแรงผลกัดันตอบสนองต่อการเปลี่ยนแปลงและ
สามารถแสวงหาโอกาสให้เกิดขึ้นได้ สําหรับร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบู Nine Shabu มีการกําหนดกล
ยุทธ์ในการดําเนินการให้บรรลุเป้าหมาย ดังน้ี 
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1. กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) ร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบู 
Nine Shabu กลยุทธ์ที่นํามาใช้มี 2 แบบ 

- กลยุทธ์การสร้างความต่างในตัวสินค้า (Differentiation Strategy) คือ การสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขันด้วยการสร้างเอกลักษณ์ให้กบัตัวสินค้า ซึ่งทางร้าน Nine Shabu โดย
เร่ิมจากนํ้าซุปมี 3 แบบให้เลอืก โดยทางร้านเน้นในการเคี่ยวนํ้าซุปให้มีกลิ่นหอมกลมกล่อม และ มี
นํ้าจ้ิมให้เลือกหลาย 4 แบบ อย่างแรก เรียกว่า “พอนซึ” เป็นนํ้าจ้ิมสีดําที่ทํามาจากซอสญ่ีปุ่น รสชาติ
เค็ม ๆ เปร้ียว ๆ อย่างที่สอง เรียกว่า “โกมะ” เป็นนํ้าจิ้มงาขาวที่มีรสชาติหอมงา อย่างที่สาม คือ 
นํ้าจ้ิมสุกี้ จําทาํในรสชาติกลาง ๆ ทีส่ามารถกินได้ทุกคน และอย่างสุดท้าย คือ นํ้าจ้ิมแจ่ว สําหรับคนที่
ยังคงต้องการกินแบบไทย ซึ่งเหล่าน้ีปรุงแต่งด้วยสูตรเฉพาะของทางร้าน ที่สร้างความแตกต่างและ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าแบบที่คูแ่ข่งไม่สามารถทําได้ 

- กลยุทธ์มุ่งเน้นลูกค้าเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) เป็นในส่วนของตลาดเล็กที่
มุ่งเน้นที่จะตอบสนองลูกค้าในจํานวนจํากัด เพ่ือใช้ในการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ร้าน NINE 
SHABU อาจทาํตอบสนองลูกค้าเพียงเฉพาะกลุ่ม เช่น กลุ่มคนรักสุขภาพ กลุ่มคนรายได้ปานกลาง
ต้องการรับประทานอาหารญี่ปุ่นในราคาถูก เน่ืองจากร้าน Nine Shabu เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่
เน้นสิ่งมีประโยชน์แต่ยังไว้ในสไตล์ญี่ปุ่น 

2. กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Stratrgy) เป็นการมุ่งใช้ทรัพยากรให้มี
ประสิทธิภาพมากที่สุดโดยการกําหนดการดําเนินงานตามหน้าที่ เพ่ือทาํให้ทางร้าน Nine Shabu 
สามารถบรรลกุลยุทธ์ระดับธุรกิจได้ ทางร้านจึงเลือกใช้กลยุทธ์ทางด้านคุณภาพและราคาที่เหนือกว่า
คู่แข่ง ซึ่งทางร้านเน้นในการคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ และนํามาจําหน่ายในราคาที่ถกูกว่าคู่แข่ง 
นอกจากน้ียังเน้นในเร่ืองการบริการ ซึ่งทางร้านต้องการให้บริการกับลูกค้าดุจญาติมิตร เพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจสูงสุดให้กับลูกค้า 
 
5.2 แผนการตลาด 

5.2.1 เป้าหมายทางการตลาด ได้แก่ การเติบโตของธุรกิจ การทํากําไร การได้ส่วนแบ่งทาง
การตลาด ได้ผลตอบแทนจากการลงทุน ความมั่นคงของธุรกิจ ภาพลักษณ์  โดยยึดหลัก SMART : 
 - เพ่ือสร้างยอดขาย 600,00 บาทต่อปี ภายในปีแรก 
 - สามารถขยายสาขาเพ่ิม 1 สาขา เพ่ือกระตุ้นยอดขาย ภายใน 3 ปีข้างหน้า 
 - เพ่ือสร้างช่ือเสียงในการเป็นร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบู ทีผู่้คนนึกถึงและวางใจในการ
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 

5.2.2 การแบง่กลุ่มลูกคา้หรอืการแบ่งส่วนตลาดและการกําหนดลูกค้าเป้าหมายการแบ่ง
ส่วนทางการตลาด 
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- การแบ่งส่วนตลาดทางภูมิศาสตร์ : เน้นประชากรที่อาศัยอยู่ในบริเวณถนนเพชรเกษม
ตอนต้นและถนนอิสรภาพ ซึง่ส่วนใหญ่อาศยัในรูปแบบตึกอาคารพาณิชย์ และหอพั คอนโดมิเนียม 
โดยบริเวณโดยรอบมีโรงเรียนและโรงงานขนาดย่อม ซึ่งเป็นบริเวณท่ีผู้คนหนาแน่น มีการสัญจรไปมา
อย่างต่อเน่ือง เน่ืองจากเป็นถนนที่เช่ือมกันระหว่างถนนเพชรเกษมและถนนอิสรภาพ 

- การแบ่งส่วนตลาดทางประชากรศาสตร์ : เป็นกลุ่มประชากรทุกเพศ ทุวัย ที่อาศัยอยู่
บริเวณท่ีต้ังร้าน ประมาณ 80% และมีรายได้ต้ังแต่ 10,000 บาทขึ้นไป , กลุ่มลกูค้าทีม่ีการดํารงชีวิต
ในแบบที่รักสุขภาพและชอบความแปลกใหม่ ประมาณ 15% ซึ่งมรีายได้ต้ังแต่ 15,000 บาทข้ึนไป 
และกลุ่มลูกค้าสุดท้ายที่เป็นเป้าหมายคือ ผูค้นที่สญัจรไป มา โดยใช้เส้นทางที่ต้ังร้าน ประมาณ 5% 
ซึ่งมีรายได้ต้ังแต่ 15,000 บาทข้ึนไป 

- การแบ่งส่วนตลาดตามหลักทางจิตวิทยา : ซึ่งใช้รูปแบบการใช้ชีวิตเป็นเกณฑ์ในการแบ่ง 
ดังน้ี 

1. กลุ่มที่นิยมรับประทานอาหารนอกบ้าน ไม่ว่าจะซื้อรับประทานที่ร้าน หรือซื้อเพ่ือนํา
กลับไปรับประทานที่บ้าน 

2. กลุ่มวัยรุ่น หนุ่มสาวคนรุ่นใหม่ ที่มีชีวิตความเป็นอยู่ที่ทันสมัย รักความสะดวกสบาย มี
ความต้องการความรวดเร็วในการบริการเพ่ือให้เข้ากับการใช้ชีวิต 

การกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 ร้าน Nine Shabu มีการกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยเน้นประชากรที่พักอาศัยบริเวณ
ที่ต้ังร้านและบริเวณใกล้เคียง และเป็นกลุม่ที่ช่ืนชอบในการรับประทานอาหารญี่ปุ่นและอาหารเพ่ือ
สุขภาพ ซึ่งกลุม่ลูกค้าที่ต้ังเป้าหมายไว้กําหนดให้มีรายได้ต้ังแต่ 10,000 บาทเป็นต้นไป  
 5.2.3 การวางตําแหน่งสินคา้และการบริการ 
 ร้านอาหารณ่ีปุ่นสไตล์ชาบู Nine Shabu เป็นร้านอาหารญี่ปุ่นแบบต้มสไตล์ชาบู ที่เน้นการ
ให้บริการอาหารญี่ปุ่นแบบต้มที่มีทั้งเนื้อวัว เน้ือหมู เน้ือไก่ เน้ือปลา กุ้งสด และผักสดต่าง ๆ เป็น
ส่วนประกอบในการต้ม ที่ตรงตามความต้องการของคนไทยในปัจจุบัน เน่ืองจากประแสนิยมการ
รับประทานอาหารญี่ปุ่นมีเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเน่ือง และเป็นอาหารที่จัดว่าเป็นอาหารเพ่ือสุขภาพ 
และมีรสชาติที่ถูกปากคนไทย ภายใต้การใหค้วามสําคัญของการคัดสรรวัตถุดิบ กระบวนการปรุง
อาหาร รสชาติ นอกจากน้ีทางร้านยังเมนูเฉพาะของทางร้าน เช่น คร้อกเก้ทรงเคร่ือง เน้ือย่าง ซึ่งเป็น
สูตรเฉพาะของทางร้านที่ต้องการสร้างความมั่นใจให้กับผูบ้ริโภคว่าจะได้รับประทานอาหารจากทาง
ร้านที่สะอาด สดใหม ่ถูกสุขลักษณะ และมคีุณประโยชน์ที่แท้จริง ร้าน Nine Shabu ได้ใช้กลยุทธ์ใน
ด้านราคาเพ่ือให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าและเน้นการให้บริการดุจครอบครัว เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึก
ราวกับกําลังน่ังรับประทานอาหารท่ีบ้าน เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ํา ดังน้ัน ร้าน NINE 
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SHABU จะดําเนินงานตามท่ีเป้าหมายไว้ เพ่ือสร้างความแตกต่างและความสําเร็จให้กับร้านอย่าง
ชัดเจน 
 5.2.4 ส่วนประสมทางการตลาด 4P 
 ปัจจัยทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ทีท่างร้าน Nine Shabu ต้องนํามาใช้ร่วมกัน เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มตลาดเป้าหมาย เพ่ือสร้างกําไรและผลสาํเร็จสูงสุดบนความพึงพอใจ
ของผู้บริโภค ซึ่งเป็นการดําเนินธุรกิจระยะยาวน้ัน ประกอบไปด้วย 4 สว่นคือ 

1. กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
ร้าน Nine Shabu เป็นร้านอาหารญี่ปุ่นแบบต้มสไตล์ชาบู ที่เริ่มจากการมีนํ้าซุป 3 

แบบ มีทั้ง 3 แบบที่ผ่านการเคี่ยวนานถึง 3 ช่ัวโมง เพ่ือให้ได้คุณค่าทางโภชนาการสูงสุด ส่วนประกอบ
ต่าง ๆ ที่สําคญัที่นํามาต้ม เป็นส่วนของเนื้อสัตว์ชนิดต่าง ๆ เช่น เน้ือวัว เน้ือหมู เน้ือไก่ เน้ือปลา กุ้ง
สด ที่คัดสรรเป็นอย่างดีเพ่ือให้ได้คุณภาพ ส่วนของผักสดต่าง ๆ เช่น ผักกาดขาว กะหล่ําปลี ผักบุ้ง 
เห็ดหูหนูขาว เห็ดเข็มทอง เต้าหู้ไข่ วุ้นเส้น อุด้ง และบะหมี่ เพ่ือเพ่ิมรสชาติและคุณค่าทางอาหาร  
และยังมีเมนูอาหารจานเดียวที่เป็นเมนูเฉพาะของทางร้าน เช่น คร้อกเก้ทรงเคร่ือง เน้ือย่าง หมูย่าง 
ยํารสแซ่บ รวมถึงยังมีเคร่ืองด่ืมอย่างเช่นเบียร์ ที่มีไว้ให้บรกิารพร้อมกับการรับประทานอาหารอีกด้วย 

2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
  ร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบู Nine Shabu ได้นํากลยุทธ์ด้านราคามาใช้ เพ่ือให้ตรงตาม
ความต้องการของลูกค้า โดยเน้นที่อาหารสดใหม่ มคีุณภาพ แต่ราคาถูก ในราคาต่อจาน 29 – 79 
บาทเท่าน้ัน เช่น เน้ือไก่ 29 บาท เน้ือหมู 29 บาท เน้ือวัว 39 บาท เน้ือปลา 49 บาท ซึ่งราคา
ดังกล่าวเป็นราคาที่ถูกและยังคงสามารถใช้แข่งขันกับคู่แข่งได้ในระยะยาว ถึงแม้ว่าราคาวัตถุดิบอาจมี
การผันผวน ก็ไม่ส่งผลกระทบมากนัก เน่ืองจากราคาต้นทุนที่คิดไว้เบ้ืองต้น ได้มีการคาดคะเนเผื่อ
สถานการณ์เช่นน้ีไว้แล้ว ซึ่งหากราคาไม่มีการเปลี่ยนแปลงมาก ก็จะไม่มผีลต่อราคาที่ทางร้านต้ังไว้ 

3. กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
 ร้าน Nine Shabu ใช้ช่องทางการจําหน่ายในรูปแบบร้านที่ต้ังอยู่ภายในชุมชนในบริเวณ
ซอบอิสรภาพ 21และเพชรเกษม 4 ซึ่งสามารถได้ทั้ง 2 เสน้ทาง คือ เส้นถนนอิสรภาพและเส้นถนน
เพชรเกษม เป็นย่านชุมชนที่มีบ้านพักอาศัยจํานวนมาก มีคอนโดมิเนียมและหอพัก โรงเรียน คลีนิค 
และโรงงานขนาดย่อม มีกลุ่มเป้าหมายวัยทํางาน วัยรุ่นและกลุ่มครอบครัวจํานวนมาก  

4. กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย (Promotion)  
เน่ืองจากทางร้าน Nine Shabu เพ่ิงเปิดทํากิจการใหม ่ทางร้านจึงจําเป็นต้องมีการ

ส่งเสริมการขายเพ่ือให้ร้านเป็นที่รู้จัก 
-  มีการจัดทําโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต สื่อโซเชียลต่าง ๆ  
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- มีการฉลองเปิดตัวร้านใหม่ โดยทางร้านมีโปรโมช่ัน ให้กด Like และ Share เพจ
ของทางร้าน จะรับฟรีเคร่ืองด่ืม 1 แก้วต่อ 1 Share 

- ช่วงส่งเสริมการขายในช่วงฉลองเปิดร้านใหม่ ทางร้านจะมีโปรโมช่ัน ทานครบ 500 
บาท ลด 10% (ภายในระยะเวลา 3 เดือน) 

- มีการสร้างความประทับใจในการใช้บริการเพ่ือให้มีการประชาสัมพันธ์แบบปากต่อ
ปาก 

- มีบัตรสะสมแต้ม เมื่อรับประทานอาหารครบ 500 บาท จะได้รับแสตมป์ 1 ดวง 
ถ้าลูกค้าสะสมครบ 5 ดวง สามารถแลกรับส่วนลดมูลค่า 50 บาท และหากสะสมครบ 10 ดวง 
สามารถแลกสว่นลดมูลค่า 120 บาท บัตรสะสมแต้มแต่ละใบมีอายุระยะเวลาในการสะสม 1 ปี 

- มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายในช่วงเทศการต่าง ๆ เช่น หากมารับประทานใน
วันเกิด จะได้รับส่วนลด 15% พร้อมทั้งได้รับรูปถ่ายที่ทางร้านถ่ายให้ 1 รูป 
 
5.3 แผนการเงิน เงนิลงทุนและแหล่งที่มาของเงินทนุ 
 แผนการเงิน : สมมุติฐานทีใ่ช้ในการจัดทําแผนการเงิน 
 
ตารางที่ 5.1 : เงินลงทุนที่ใช้ในกิจการ 
 

เงินลงทนุ (Cost of 
Project) 

จํานวนเงินลงทุน 
(บาท) 

แหล่งที่มาเงินทุน 
เงินลงทนุ เงินกู้ยืม รวม 

ค่าตกแต่งภายในร้าน 100,000 100,000 - 100,000 

เคร่ืองใช้สํานักงาน 120,000 120,000 - 120,000 

เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 100,000 100,000 - 100,000 

โต๊ะอาหาร/เก้าอ้ี 50,000 50,000 - 50,000 
ค่าอุปกรณ์เคร่ืองครัวและ
อุปกรณ์อ่ืนๆ 

100,000 100,000 - 100,000 

หม้อต้มชาบู 50,000 50,000 - 50,000 

ค่าเช่าล่วงหน้า 6 เดือน 90,000 90,000 - 90,000 

เงินทุนหมุนเวียน 200,000 200,000 - 200,000 

รวมเงินลงทนุในธรุกิจ 810,000 810,000 - 810,000 
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ตารางที่ 5.2 : แสดงค่าใช้จ่ายสําหรับกิจกรรมส่ือสารทางการตลาด 
 

กิจกรรม ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ส่งเสริมการขายภายในร้าน 20,000 20,000 20,000 

อบรมบุคลากร 20,000 20,000 20,000 

โฆษณาใน Social 40,000 40,000 40,000 

รวม 80,000 80,000 80,000 
 
 แหล่งที่มาของเงินทุน : ร้านอาหาร Nine Shabu เป็นร้านที่มีเจ้าของคนเดียว เงินทุน
ทั้งหมดมาจากเงินส่วนตัวของเจ้าของกิจการ ที่มาจากรายได้หลักในการประกอบอาชีพ รวมท้ังการทํา
ธุรกิจประเภทอ่ืน ๆ  
 
5.4 การดําเนนิงานด้านการจัดการทรัพยากรบุคคล 
 การเลือกสรรพนักงานเพ่ือมาร่วมงาน : ทางร้าน Nine Shabu จะนําการคัดเลือกโดย
อันดับแรกจะสรรหาพนักงาน หลังจากได้จํานวนผู้สมัครงานเป็นที่พอใจแล้ว จะทําการกลั่นกรองผู้
ที่มาสมัครงานจากใบสมัครงาน และเปรียบเทียบคุณสมบัติแต่ละคนตามรายละเอียดงาน เพ่ือให้ได้
บุคคลที่เหมาะสมสหรับแต่ละตําแหน่งงานมากที่สุด “Put the Right Man on the Right Job” ซึง่
มีขั้นตอนในการคัดเลือก ดังน้ี 
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ภาพที่ 5.1 : ขัน้ตอนในการคัดเลือกพนักงาน 
 

          
       
  สรรหาผู้ที่ต้องการมาสมัครงาน     
  

 

    
      
      
      
      
  บุคคลที่ได้รับการสรรหาแล้ว     
  

 

    
      
      
      
      
  สัมภาษณ์เพ่ือจ้างงาน     

  
 
 

    

       
       
  

  ตัดสินใจเลือก 
ปฏิเสธการรับเข้า
ทํางาน 

  

      
       
       
  จ้างเข้าทํางาน     
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 ในการคัดเลือกพนักงานน้ันจะทําการประกาศเปิดรับสมัครพนักงานก่อนเปิดดําเนินกิจการ
ประมาณ 1 เดือน เพ่ือที่จะทําให้ทางร้านมีเวลามากพอในการคัดสรรและอบรมพนักงานเก่ียวกับ
ขั้นตอนการทํางาน 
 คุณสมบัติและรายละเอียดของงานแต่ละตําแหน่งหน้าที่ มีดังน้ี 

1. ตําแหน่ง   : ผู้จัดการร้าน 
หน้าที่ความรับผิดชอบ 

  1. บริหารงานในด้านต่าง ๆ ภายในร้าน 
  2. ควบคุมการทํางานของพนักงานทุกคน 
  3. พัฒนาคุณภาพในการทํางาน และสร้างความมั่นใจในการทํางานแก่พนักงานทุก
คน 
  4. คิดค้นและปรับปรุงกลยุทธ์ให้กับทางร้าน เพ่ือให้ทันต่อการเปลี่ยนอยู่ตลอดเวลา 
  5. คิดเงินให้กบัลูกค้า 
  6. ตรวจความถูกต้องของรายการรับ – จ่าย ของทางร้าน ทุกวัน 
  7. ตรวจเช็คความเรียบร้อยของร้านทุกวัน 

การศึกษา/คุณสมบัติ 
  1. ชาย / หญิง อายุ 35 ปีขึ้นไป 
  2. มีประสบการณ์ในด้านร้านอาหารไม่น้อยกว่า 2 ปี 
  3. วุฒิการศึกษษระดับ ปวส. ขึ้นไป 
  4. มีภาวะผู้นําสูง 
  5. มีความรับผดิชอบ และ กระตือรือร้น 
  6. มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 

อัตราเงินเดือน : 15,000 บาท 
2.ตําแหน่ง : พ่อครัว/แม่ครวั 

หน้าที่ความรับผิดชอบ 
  1. ปรุงอาหารตามหลัดโภชนาการและถูกสขุลักษณะ 
  2. จัดเตรียมวัตถุดิบให้พร้อมก่อนเปิดร้านทุกวัน 
  3. ตรวจสอบปริมาณวัตถุดิบว่าถูกต้องและเพียงพอกับการใช้งานหรือไม่ ทุกวัน 
  4. แจ้งประเภทวัตถุดิบและปริมาณวัตถุดิบที่ต้องการซื้อเข้าร้านทุกครั้ง 
  5. ดูแลรกัษาความสะอาดภายในครัวให้เรียบร้อยอยู่เสมอ 

การศึกษา/คุณสมบัติ 
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  1. มีประสบการณ์ในการทําอาหาร 3 ปีขึ้นไป 
  2. มีสขุอนามัยที่ดี  
  3. มีความกระตือรือร้นในการทํางาน 
  4. ขยัน อดทน และซื่อสัตย์ ในการทํางาน 
  5. การรักบริการ 

อัตราเงินเดือน : 10,000 บาท 
3. ตําแหน่ง : ผู้ช่วยพ่อครัว/แม่ครัว 

หน้าที่ความรับผิดชอบ 
  1. จัดเตรียมวัตถุดิบให้พร้อมก่อนเปิดร้าน 
  2. ประสานงานกับพ่อครัว/แม่ครัวในการประกอบอาหาร 
  3. ดูแลรกัษาความสะอาดภายในครัวให้เรียบร้อยอยู่เสมอ 
  4. ทําความสะอาดภาชนะต่างๆ ภายในครัว 

การศึกษา/คุณสมบัติ 
  1. มีประสบการณ์ในการทําอาหาร 1 ปีขึ้นไป 
  2. มีสขุอนามัยที่ดี 
  3. มีความกระตือรือร้น 
  4. ขยัน อดทน และซื่อสัตย์ ในการทํางาน 
  5. รักการบริการ 

อัตราเงินเดือน : 8,000 บาท 
4.ตําแหน่ง : พนักงานเสิร์ฟ 

หน้าที่ความรับผิดชอบ 
  1. ต้อนรับและจัดหาที่น่ังให้กับลูกค้า พร้อมทั้งเตียมอุปกรณ์ต่าง ๆ 
  2. ให้บริการลกูค้าอย่างรวดเร็ว และเป็นมิตรกับลูกค้า 
  3. แนะนําเมนูอาหารต่าง ๆ ให้กับลูกค้า 
  4. รับรายการอาหารจากลูกค้าให้ถูกต้องแม่นยํา พร้อมทัง้ย้ิมแย้มเสมอ 
  5. เก็บเงินและมอบเงินทอนให้กับลูกค้าอย่างถูกต้องครบถ้วน 
  6. ทําความสะอาดโต๊ะ เก้าอ้ี และภายในร้านให้สะอาด เรียบร้อยอยู่เสมอ 

การศึกษา/คุณสมบัติ 
  1. ชาย/หญิง อายุ 20 – 35 ปี 
  2. วุฒิการศึกษาระดับ ม.3 ขึ้นไป 
  3. รักการบริการ 
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  4. มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 
  5. ขยัน อดทน และซื่อสัตย์ในการทํางาน 
  6. กระตือรือร้นอยู่เสมอ 
  7. มีสขุอนามัยที่ดี 

อัตราเงินเดือน : 8,000 บาท 
ก่อนการบรรจุพนักงาน ทางร้าน Nine Shabu จะจัดกิจกรรม ดังน้ี 

  1. จัดกิจกรรมเพ่ือการปรับตัวทางสังคม โดยเป็นการแนะนําพนักงานแต่ละคนให้รู้จัก
และคุ้นเคยกับสิ่งต่าง ๆ ทั้งบุคคลและการดําเนินงาน ซึ่งรูปแบบของกิจกรรมจะเป็นไปอย่างเป็น
กันเอง 
  2. มีการทดลองของพนักงานทุกคน ซึ่งไม่เกิน 90 วัน หรือ 3 เดือน โดยมวัีตถุประสงค์ 
ในการให้พนักงานเรียนรู้การทํางานที่ต้องปฏิบัติจริง และเพ่ือให้พนักงานได้ปรับและสร้าง
ความคุ้นเคยกับเพ่ือร่วมงานและองค์กร 
 กิจกรรมในด้านการพัฒนาบุคลากร 
  1. อบรมในเรือ่งของการปฏิบัติงาน ทั้งในส่วนของหน้าที่ความรับผิดชอบ เวลาเข้า
ทํางาน และกฎระเบียบต่าง ๆ อย่างละเอียด 
  2. มีการประเมินศักยภาพของบุคลากรอย่างต่อเน่ือง พร้อมทั้งให้รางวัลพนักงานดีเด่น 
  3. ฝึกอบรมพนักงานทุกคนให้ทราบถึงการดําเนินการในด้านบริการอย่างครบถ้าน 
เพ่ือให้สามารถสร้างความพอใจสําหรับลูกค้ามากที่สุด 
 แผนในการจัดจ้าง 
 
ตารางที่ 5.3 : แผนในการจัดจ้าง 
 

ตําแหน่งงาน จํานวนคน อัตราเงนิเดือน รวมเงินเดือน 
ผู้จัดการร้าน 1 15,000 15,000 
พ่อครัว/แม่ครวั 1 10,000 10,000 
ผู้ช่วยพ่อครัว/แม่ครัว 1 8,000 8,000 
พนักงานเสิร์ฟ 2 8,000 16,000 
รวมค่าใช้จ่าย 49,000 

 
 ด้านการจัดการในเรื่องเงินเดือน สวัสดิการ และผลประโยชน์ 
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 1. ทางร้าน Nine Shabu จะจ่ายเงินเดือนให้กับพนักงานทุกสิ้นเดือน 
 2. พนักงานสามารถลาหยุดได้ 1 วัน ต่อสัปดาห์ ยกเว้นวันศุกร์ เสาร์ และอาทิตย์ 
 3. พนักงานแต่ละคนจะได้ชุดทํางานคนละ 2 ชุด สําหรับตําแหน่งงานที่ตนเองได้รับ 
 
5.5 ดัชนีทีเ่ปน็ตัววัดความสําเร็จ 
 ร้าน Nine Shabu ได้มีการจัดทําแผนธุรกิจขึ้น เพ่ือสําหรบัดูแนวโน้มความนิยมในการ
รับประทานอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูของคนไทยในปัจจุบัน เพ่ือที่จะได้นํากลยุทธ์ต่าง ๆ มาปรับใช้ใน
การเปิดธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นประเภทชาบู เพ่ือที่จะสามารถสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งและ
สามารถแข่งขันในตลาดธุรกิจตลาด ที่มีการแข่งขันที่สูง ทางร้าน Nine Shabu ต้องการตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภค โดยในอนาคตคาดว่าจะทําการเปิดสาขาเพ่ิม 1 สาขา ภายในระยะเวลา 3 
ปีข้างหน้า เพ่ือให้เป็นที่รู้จักกว้างขวางมากย่ิงข้ึน ซึ่งที่กล่าวมาน้ีเป็นสิ่งที่สง่ผลถึงความสําเร็จของร้าน
ที่สามารถขยายสาขาและเป็นที่รู้จักและเป็นที่ยอมรับในฐานะร้านอาหารญี่ปุ่นแบบต้มเพ่ือสุขภาพ 
 
5.6 การประมาณการผลท่ีคาดว่าจะได้รบัจากการลงทุน 
 ทางร้าน Nine Shabu คาดว่าผลตอบแทนที่จะได้จากการดําเนินการ คือ 
 1. การประมาณรายได้ สามารถแบ่งได้ ดังน้ี 
 ร้าน Nine Shabu เปิดให้บริการทุกวัน ต้ังแต่ 15.00 น. – 22.00 น. และสามารถรองรับ
จํานวนคนที่มาใช้บริการได้ประมาณ 25 ที่น่ัง โดยมีการประเมิณค่าเฉลี่ยต่อวันจะมีลูกค้ามาใช้บริการ
ประมาณ 50 คน (ในกรณีทีร่้านประสบความสําเร็จมาก) และ ประมาณ 25 คน (ในกรณีที่ร้านไม่ค่อย
ประสบความสําเร็จ) ค่าเฉลี่ยในการรับประทานอาหารของลูกค้าแต่ละคิดโดยประมาณคนละ 250 
บาท 
 
ตารางที่ 5.4 : แผนการประมาณรายได้  
 

  

กรณีที่ร้านมียอดขายที่ดี กรณีที่ร้านมียอดขายตํ่า 

จํานวน บาท/เดือน จํานวน  บาท/เดือน

ขายได้ 250  × 50  × 30 375,000 250  × 25  × 30  187,500 

ต้นทุนเฉลี่ย  100  × 50  × 30 150,000 100  × 25  × 30  75,000 

ดังน้ัน กําไรเฉลี่ย 375,000 - 150,000 225,000 187,500 – 75,000  112,500 
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ภาพที่ 5.2 : แผนการประมาณรายได้ในกรณีที่มียอดขายที่ดี 
 

 
 
ภาพที่ 5.3 : แผนการประมาณรายได้ในกรณีที่มียอดขายที่ไม่ดี 
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 2. ผลตอบแทนในด้านส่วนแบ่งทางการตลาด เป็นส่วนแบ่งทางการตลาดเมื่อร้าน Nine 
Shabu ดําเนินการเปิดกิจการ และหากดําเนินกิจการได้ตามเป้าหมายที่กําหนดว้างร้าน Nine Shabu 
ก็จะสามารถขยายสาขาออกไปได้ภายใน 3 ปี ก็จะส่งผลให้ร้าน Nine Shabu มสี่วนแบ่งทาง
การตลาดที่สามารถที่ทําให้ธุรกิจถือครองสว่นแบ่งการตลาดได้ และ ขึ้นเป็นผู้นําตลาดร้านอาหาร
ญี่ปุ่นสไตล์ชาบูในที่สุด 
 3. ผลตอบแทนทางด้านจิตใจ เป็นผลตอบแทนมาจากการที่ร้าน Nine Shabu เป็น
ร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบูที่เน้นคุณภาพของวัตถุดิบเป็นสําคัญ รวมถึงมรีาคาที่ถูกกว่าคู่แข่ง และมี
รสชาติอาหารท่ีเป็นสูตรเฉพาะของทางร้าน ที่ถูกปากตรงใจลูกค้า ทําให้รา้นร้าน Nine Shabu 
สามารถเข้าอยู่ในใจผู้บริโภคได้ 
 
5.7 ความเสี่ยง การกระจายความเสี่ยง และแผนสาํรองฉุกเฉิน 

ความเสี่ยงทางด้านเศรษฐกิจและด้านการเมือง 
 ลักษณะของความเสี่ยง 
 ถึงแม้การเมืองในปัจจุบันจะอยู่ในเกณฑ์ที่สงบสุข แต่ประชาชนยังมีการเก็บออมเพ่ือเหตุ
ฉุกเฉินกันเป็นส่วนใหญ ่ด้วยความคิดที่ว่า ไม่รู้การเมืองจะวุ่นวายเม่ือไร  และด้วยความไม่แน่นอนใน
อนาคตนั้น ทําให้ธุรกิจร้านอาหารได้รับผลกระทบในเรื่องปริมาณลูกค้า ซึ่งอาจจะมีลูกค้ามาใช้บริการ
ตํ่ากว่าที่ต้ังเป้าหมายไว้ 
 แผนฉุกเฉินและแนวทางการแก้ไข 
 ร้าน Nine Shabu ใช้กลยุทธ์ในด้านราคาเป็นตัวแข่งขันในตลาดธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์
ชาบู โดยมีราคาเริ่มต้นเพียง 29 บาทต่อจาน และมรีาคาสูงสุดเพียง 79 บาท ซึ่งถือว่าเป็นราคาที่ถูก
กว่าคู่แข่งค่อนข้างมาก พร้อมทั้งยังมีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทางสื่อโซเชียลต่าง ๆ เน่ืองจาก
ปัจจุบันประชาชนส่วนใหญ่นิยมใช้สื่อโซเชียลเป็นประจําในชีวิตประจําวัน และมกีารให้ข้อมูลข่าวสาร
เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ให้กับรา้นว่าเป็นร้านที่มีการบริการที่ดี ถูกสุขลักษณะ และมีวัตถดิุบที่มีคุณภาพ  

ความเสี่ยงในด้านเงินทนุหมุนเวียน 
 ลักษณะของความเสี่ยง 
 เน่ืองจากร้าน Nine Shabu เป็นร้านที่เปิดกิจการใหม ่และเป็นร้านที่มีเจ้าของเพียงคนเดียว 
โครงสร้างบางส่วนอาจไม่ชัดเจนลงตัว การลงทุนที่สูงในช่วงแรกอาจส่งผลกระทบต่อกําไรของร้าน 
เน่ืองจากมียอดขายและกําไรที่ไม่เป็นไปตามที่ต้ังเป้าหมายไว้ ซึ่งจะส่งผลต่อกระแสเงินสดของร้านทํา
ให้เงินหมุนเวียนภายในร้านขาดสภาพคล่องได้ 
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แผนฉุกเฉินและแนวทางการแก้ไข 
 ร้าน Nine Shabu มีการกําหนดนโยบายต่าง ๆ เพ่ือคุมคา่ใช้จ่ายส่วนต่าง ๆ ของร้านให้อยู่
ภายในอัตราที่กําหนด และพยายามกระตุ้นยอดขายด้วยการโฆษณาหรือการส่งเสริมการขายต่าง ๆ 
พร้อมทั้งทางร้าน Nine Shabu ได้กันส่วนของเงินทุนเพ่ือเป็นเงินทุนหมุนเวียนภายในร้านอีกด้วย 
ความเสี่ยงทางด้านสินค้าและบริการ 
 ลักษณะของความเสี่ยง 
 ร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบูในปัจจุบันมักมีตัวสินค้าที่ไม่แตกต่างกันมากนัก เช่นการใช้เลือกใช้ 
เน้ือวัว เน้ือหมู เน้ือไก่ เน้ือปลา และผักสดต่าง ๆ ที่เหมือนกัน จึงทําใหผู้้บริโภคมีตัวเลือกในการท่ีจะ
เลือกใช้บริการที่มากข้ึนเรื่อย ๆ  
 แผนฉุกเฉินและแนวทางการแก้ไข 
 จากความเหมือนกันในด้านวัตถุดิบหลัก ทางร้าน Nine Shabu จึงคิดคน้ดัดแปลงสูตรอาหาร
ต่าง ๆ ให้มรีสชาติและรูปแบที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว เช่น ความหลากหลายและเป็นสูตรเฉพาะของ
นําจ้ิม และความหลากหลายเมนูอาหาร เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน และสามารถทําให้
ดึงดูดผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 

ความเสี่ยงทางด้านการบริหารบุคลากรในธุรกิจ 
 ลักษณะของความเสี่ยง 
 เน่ืองจากทางร้าน Nine Shabu จําเป็นต้องมีการจ้างบุคลากรเพ่ือมาดําเนินงานในหน้าที่ต่าง 
ๆ เช่น ผูจ้ัดการร้าน พ่อครัว/แม่ครัว พนักงานเสิร์ฟ เป็นต้น การเข้าถึงจิตใจของพนักงานแต่ละคน
เป็นสิ่งที่ละเอียดอ่อน หากเกิดปัญหาจนทาํให้พนักงานมีการเข้า-ออกบ่อย ๆ อาจทําให้เกิดผลกระทบ
ในด้านการบริการ การควบคุม และการดูแลความเรียบร้อยของทางร้านได้ 
 แผนฉุกเฉินและแนวทางการแก้ไข 
 เร่ิมจากการที่เจ้าของร้านสร้างความเป็นกันเองกับพนักงานทุกคน มีการถามไถ่และพูดคยุกัน
ในเรื่องต่าง ๆ มีการประเมินการทํางานอย่างเป็นธรรมและมอบรางวัลสําหรับพนักงานดีเด่น หรือมี
สวัสดิการในโอกาสต่าง ๆ เป็นคร้ังคราว เพ่ือสร้างกําลังใจในการทํางานของพนักงาน พร้อมทั้งยัง
ส่งผลใหก้ารทาํงานของพนักงานจะมีประสิทธิภาพมากขึ้นอีกด้วย 
ความเสี่ยงทางด้านการทุจริตของบุคลากรในธุรกิจ 
 ลักษณะของความเสี่ยง 
 เน่ืองจากทางร้าน Nine Shabu จําเป็นต้องมีการจ้างบุคลากรเพ่ือมาดําเนินงานในหน้าที่ต่าง 
ๆ เช่น ผูจ้ัดการร้าน พ่อครัว/แม่ครัว พนักงานเสิร์ฟ เป็นต้น ซึ่งบุคลากรเหล่าน้ีเมื่อเข้ามาทํางาน อาจ
เกิดความคิดไม่สุจริต อย่างเช่น การนําสินค้าของตนเองมาจําหน่าย เพ่ือนําเงินที่จําหน่ายได้เข้าตัวเอง 
กรณีเช่นน้ี จะทําให้ทางร้านขาดทุน เน่ืองจากไม่สามารถจําหน้ายสินค้าได้ตามยอดขาย หรือ การ
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ทุจริตในการคดิเงินลูกค้า กรณีเช่นน้ีเกิดผลเสียทางจิตใจของลูกค้า ทําใหลู้กค้าเกิดความไม่เช่ือมั่นทาง
ร้าน ส่งผลให้ช่ือเสียงของทางร้านเสียหาย เป็นต้น  
 แผนฉุกเฉินและแนวทางการแก้ไข 
 จากการทุจริตในการเก็บเงิน หรือการนําสินค้าของตัวเองมาจําหน่ายแทนสินค้าของทางร้าน
น้ัน ทางร้านมีมาตรการในการดําเนินการแก้ไข โดยการนําระบบที่สามารถคิดเงินพร้อมทั้งเช็คจํานวน
สินค้ามาใช้ในร้าน โดยเคร่ืองน้ีจะต้องเป็นเครื่องสามารถบันทึกโดยไม่สามารถลบข้อมลูหรือแก้ไขได้ 
กล่าวคือ หากมีการสั่งสินค้าจะต้องคีย์เข้าระบบทุกครั้ง ถา้ต้องการยกเลิกสินค้าดังกล่าว ข้อมูลการ
ยกเลิกก็จะปรากฏในระบบเช่นกัน และในการคิดเงินลูกค้าแต่ละครั้ง จะต้องให้ลูกค้าตรวจสอบความ
ถูกต้องในการสั่งสินค้า พร้อมทั้งลงลายมือช่ือกํากับในการเก็บเงินทุกครั้ง เพ่ือป้องกันข้อมูลที่ไม่ตรง 
และการคิดเงินลูกค้าไม่ถูกต้องอีกด้วย 

ความเสี่ยงทางด้านราคาของวัตถุดิบ 
 ลักษณะของความเสี่ยง 
 ราคาวัตถุดิบในท้องตลาดอาจมีการผันผวนการเหตุการณ์บ้านเมือง เศรษฐกินภายในและ
ภายนอก หรือเหตุอ่ืน ๆ ได้ตลอดเวลา ซึ่งมกีารเปลี่ยนแปลงเป็นจํานวนมากน้อยต่างกัน แล้วแต่กรณ ี
การเปลี่ยนแปลงของราคาวัตถุดิบเช่นน้ี อาจก่อให้เกิดผลกระทบต่อการควบคุมราคาจําหน่ายสินค้า 
ยอดขาย กําไรขาดทุน ได้ เช่น หากราคาวัตถุดิบมีราคาสูงข้ึนจากเดิมเป็นจํานวนมาก หากทางร้าน
ยังคงจําหน่ายสินค้าในปริมาณ และ ราคาปกติ อาจทําให้ทางร้านเกิดภาวะขาดทุนได้ และหากข้ึน
ราคาจากเดิมสูงก็อาจส่งผลกระทบต่อจิตใจของลูกค้าไม่อยากมาใช้บริการทางร้านได้  

แผนฉุกเฉินและแนวทางการแก้ไข 
 การผันผวนของราคาวัตถุดิบเช่นน้ี หากเป็นกรณีที่มีราคาข้ึนไม่สูงมาก อาจไม่ค่อยส่งผล
กระทบต่อทางร้านมาก เน่ืองจากทางร้านได้คาดคะเนราคาต้นทุนเผื่อไว้จากราคาจริงเล็กน้อยอยู่แล้ว 
แต่ถ้าหากราคาเกิดการเปลี่ยนแปลงสูงมาก ทางร้านเล็งเห็นว่าการลดปริมาณสินค้าจํานวนเล็กน้อย 
เพ่ือให้สมดุลกบัราคาต้นทุน ควรเป็นทางเลือกแรกที่ทางรา้นจะนํามาแก้ไข เน่ืองจากการลดปริมาณ
สินค้าลงบ้าง แต่ไม่ขึ้นราคาจําหน่าย ส่งผลกระทบต่อความรู้สึกทางจิตใจของลูกค้าน้อยที่สุด หรือ 
อาจนําการลดการจําหน่ายสินค้าที่ต้นทุนสงูกําไรตํ่า หรืออาหารบางประเภทท่ีผู้บริโภคเริ่มไม่นิยม ลง
บ้าง เพ่ือเป็นการลดลงต้นทุนในการผลิตสินค้า และนํามาถัวเฉลี่ยกับวัตถุดิบที่มีราคาสงู การแก้ไข
เช่นน้ี ถือว่าเป็นการประคองให้เศรษฐกิจของทางร้านเกิดความเสียหายน้อยที่สุด 
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5.8 สรปุภาพรวมของการจัดทําแผนธุรกิจ 
 ปัจจุบันธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นเป็นที่นิยมในสังคมไทย โดยเฉพาะกลุ่มวัยรุ่น วัยทํางาน และ
กลุ่มคนรักสุขภาพ เน่ืองจากอาหารญี่ปุ่นถือเป็นอาหารที่มีความสดใหมแ่ละสะอาดของอาหาร ทําให้
เป็นอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ อีกมั้งยังมีรสชาติที่ถูกปากถูกใจคนไทยหลายคน จงึส่งผลให้ธุรกิจ
ร้านอาหารญี่ปุ่นจึงมีการขยายตัวและพัฒนาอย่างต่อเน่ือง และยังมีการแข่งขันในตลาดสูงมาก 
เน่ืองจากร้านอาหารญี่ปุ่นเป็นธุรกิจที่ไม่มีความซับซ้อนและได้รับความนิยมของคนไทย ทําให้เจ้าของ
ธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบู Nine Shabu จึงเล็งเห็นโอกาสทางการตลาดที่เปิดธุรกิจร้านอาหาร
ญี่ปุ่นเพ่ือสุขภาพแบบต้มขึ้น ประกอบกับมีญาติที่มีความเชียวชาญทางด้านปรุงอาหาร เลยทําให้เปิด
ร้านอาหารญี่ปุ่นสไตล์ชาบู Nine Shabu เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
 ร้านอาหาร “Nine Shabu” เป็นร้านอาหารสไตล์ญี่ปุ่นแบบต้มที่เรียกกันว่า ชาบู ความ
พิเศษของอาหารเร่ิมจากนํ้าซปุ ที่ทางร้านมีให้เลือกถึง 3 แบบ มีทั้งนํ้าซุปไก่ นํ้าซุปต้มยํา และน้ําซุป
ดาชิ ซึ่งใช้ความพิถีพิถันเป็นอย่างมากในการเคียวนํ้าซุปให้มีกลิ่นหอมและมีรสชาติกลมกล่อม อีกทั้ง
ยังเน้นในเร่ืองคุณค่าทางโภชนาการ ส่วนวัตถุดิบสําคัญของชาบู คือ เน้ือสัตว์ชนิดต่าง ๆ เช่น เน้ือจะ
เป็นเน้ือสันในที่มีการคัดสรรมาเป็นอย่างดี เน้ือหมูจะเป็นส่วนของสันคอที่จะมีมันติดมานิด ๆ เน้ือไกก่็
จะใช้ในส่วนของสะโพกเพ่ือให้ได้เน้ือล้วน ๆ เบคอนจะเป็นเบคอนที่คัดสรรมาอย่างดี กุ้งและปลาจะ
เลือกวัตถุดิบที่สด ใหม่ ขนาดที่เหมาะสม และ ปลาแซลมอน ที่เป็นเมนูแนะนําของทางร้าน จะเลือก
ปลาที่สด ดี รบัประทานแล้วเน้ือแน่น ซึ่งอาหารเหล่าน้ีจะสไลด์มาเป็นช้ินพอดีคํา ส่วนของน้ําจิ้ม ที่
ทางร้านมีให้เลอืก มี 4 แบบ อย่างแรก เรียกว่า “พอนซึ” เป็นนํ้าจ้ิมสีดําที่ทํามาจากซอสญ่ีปุ่น รสชาติ
เค็ม ๆ เปร้ียว ๆ อย่างที่สอง เรียกว่า “โกมะ” เป็นนํ้าจิ้มงาขาวที่มีรสชาติหอมงา อย่างที่สาม คือ 
นํ้าจ้ิมสุกี้ จําทาํในรสชาติกลาง ๆ ทีส่ามารถกินได้ทุกคน และอย่างสุดท้าย คือ นํ้าจ้ิมแจ่ว สําหรับคนที่
ยังคงต้องการกินแบบไทย ๆ และที่ขาดไม่ได้คือ ผักสดและเครื่องเคียงต่าง ๆ เช่น ผักบุ้ง ผักกาดขาว 
กะหล่ําปลี เห็ดเข็มทอง เห็ดหูหนูขาว เต้าหู้ไข่ ลูกช้ิน ปูอัด รวมถึง ข้าวผัด ข้าวกระเทียม บะหม่ี วุ้น
เส้น และอุด้ง ส่วนอาหารจานเดียว เช่น ยําวุ้นเส้น ยําเห็ดหูหนูขาว ปีกไก่ทอด และกุง้แช่นํ้าปลา ซึ่ง
ถือว่ามีความหลากหลายของเมนูอาหารท่ีทางร้าน “Nine Shabu” ได้นําเสนอแก่ลูกค้า โดยผู้บริโภค
สามารถเลือกทานอาหารแบบตามสั่งในราคาที่ถูกและดี 
 กล่าวโดยสรุป คือ การที่ทางรา้น Nine Shabu ได้คิดริเร่ิมเปิดกิจการขึ้นโดยคาดการณ์ว่าจะ
ได้รับผลตอบแทนในส่วนแบ่งการตลาด และสามารถขยายสาขาได้ภายในระยะเวลา 3 ปี ซึ่งทางร้าน
ได้นํากลยุทธ์ 4P มาปรับใช้เพ่ือเพ่ิมความได้เปรียบทางธุรกิจ มีการจัดทําโปรโมช่ันและการ
ประชาสัมพันธ์ทางสื่อโซเชียลต่าง ๆ ประกอบกับนํากลยุทธ์ทางด้านราคาเป็นหลักในการแข่งขันเพ่ือ
สร้างความแตกต่างกับคู่แข่ง และตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากที่สุด 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง แบบสํารวจการใช้บริการของลูกค้าที่มต่ีอร้านชาบูในปัจจุบัน ของนักศึกษาปริญญาโท 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 
คําชี้แจง 

แบบสอบถามนี้ใช้ประกอบการศึกษาระดับปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ SMEs 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จัดทําขึ้นเพ่ือเป็นประโยชน์ในการศึกษาค้นคว้าในการเขียนแผนธุรกิจใน
หลักสูตรบริหารธุรกิจ SMEs จึงขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงมากที่สุด 
และผู้ศึกษาถือโอกาสขอบพระคุณท่านที่กรุณาให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ 
 
โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในช่องว่างหนา้คําตอบทีท่่านเลือก หรือ เติมข้อความในช่องว่างตาม
จริง 
ส่วนที่ 1 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 
� ชาย  � หญิง 

2. สถานภาพ 
� โสด  � สมรส  � หม้าย  � หย่า  

3. อายุ 
� น้อยกว่า 21 ปี � 21-30 ปี � 31–40 ปี � 41–50 ปี � 51–60 ปี
 �  60 ปีขึ้นไป 

4. อาชีพ 
� ข้าราชการ  � รัฐวิสาหกิจ  � พนักงานบริษัท  � 
รับจ้าง  
� เจ้าของกิจการ  � นักเรียน/นักศึกษา � อ่ืนๆ โปรด
ระบุ………………… 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
� ไม่เกิน 5,000 บาท � 5,000-10,000 บาท � 10,001–15,000 บาท 
� 15,001-20,000 บาท � 20,001-25,000 บาท � 25,001-30,000 บาท 
� 30,001-35,000 บาท � 35,001-40,000 บาท � 40,001-45,000 บาท 
� 45,001-50,000 บาท � มากกว่า 50,001 บาท 
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ส่วนที่ 2 : ข้อมูลการใชบ้ริการของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านประเภทชาบ ู
1. ท่านรับประทานอาหารประเภทชาบูบ่อยแค่ไหน 
� 2-3 ครั้ง ต่อ 1 สัปดาห ์  � 1 คร้ัง ต่อ 1 สัปดาห์  � ทุกๆ 2-3 
สัปดาห์ 
� เดือนละคร้ัง   � บ่อยน้อยกว่าน้ัน  � มาเป็นคร้ังแรก 

2. จํานวนคนในกลุ่มที่มา 
� 1 คน  � 2-3 คน � 4-5 คน � 5 คนขึ้นไป 

3. ปกติมารับประทานอาหารประเภทชาบูกับใคร 
� คนเดียว � แฟน  � เพ่ือน � ครอบครัว  

4. ท่านเลือกรับประทานอาหารประเภทชาบูในโอกาสใดบ่อยที่สุด 
� ไม่มีเวลาทาํอาหารเอง  � ได้อยู่พร้อมกันแบบครอบครัว � นัดกับแฟน 
� งานเลี้ยงโอกาสต่างๆ  � สังสรรค์กบัเพ่ือน  � อ่ืนๆ โปรด
ระบุ…………... 

5. เหตุผลที่ท่านเลือกใช้บริการร้านอาหารประเภทชาบู โดยคํานึงถึงสิ่งใด (เรียงลําดับจากมาก
ไปน้อย) 
� ราคาอาหาร  � รสชาติอาหาร  � บรรยากาศของร้าน  

� การบริการ  � สถานที่ต้ัง  � ความสะอาดของร้าน  
� ที่จอดรถ  � โปรโมช่ัน  � ความหลากหลายของอาหาร 

6. ท่านใช้เวลาในการรับประทานอาหารแต่ละครั้งประมาณเท่าไหร่ 
� น้อยกว่า 30 นาท ี  � 30 นาที – 1 ช่ัวโมง  

� 1 ช่ัวโมง – 2 ช่ัวโมง  � มากกว่า 2 ช่ัวโมง 
7. ชอบการบริการแบบใด 
� แบบบริการตัวเอง  � พนักงานบริการ 

8. มื้อที่รับประทานอาหารประเภทชาบู 
� มื้อกลางวัน   � มื้อค่ํา 

9. รายการอาหารใด ที่ท่านอยากให้มีในเมนูอาหาร ( เลือกได้มากกว่า 1 ขอ้ ) 
� ซูชิ  � ซาซมิ ิ � ไก่ทอด � เฟรนฟราย � ส้มตํา                
� ข้าวผัด � กุ้ง  � ปลาหมึก � ปลา � ลูกช้ิน (ทอด,ยํา,ลวก,ป้ิง) 



78 

� นํ้าแข็งใส � ไอศกรีม � บิงซู  � ฮันน่ีโทส  � แพนเค้ก (แบบทํา
เอง)� สลัด (ระบุ………………)  � ยํา (ระบุ……………)  � อ่ืนๆ 
(ระบุ…………) 
 

10. ท่านต้องการให้ร้านชาบูในปัจจุบันปรับปรุงในเร่ืองใดบ้าง  ( เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ ) 
� การย้ิมแย้มของพนักงาน  � การบริการที่รวดเร็ว  

� การดูแลเอาใจใส่ของพนักงาน  � ความถูกต้องในการรับรายการ  
� รูปแบบภาชนะ   � รสชาติอาหาร 
� ความหลากหลายของเมนู  � ความสะอาด    
� ราคา     � โปรโมช่ัน    
� จํานวนที่น่ังภายในร้าน   � บรรยากาศภายในร้าน  
� ที่จอดรถ    � อ่ืนๆ (ระบุ………………………………) 

 
ส่วนที่ 3 : ท่านประเมินสิ่งต่อไปนี้ในด้านการบริการ ด้านคุณภาพอาหาร 
โปรดทําเคร่ืองหมาย √ ลงในช่องว่างของคําตอบที่ท่านคํานึงถึงในการเลือกใช้บริการ และเติม
ข้อความในช่องว่างตามจริง 

ประเมินผลด้านการบริการ ด้านคณุภาพ 
มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

มารยาทในการต้อนรับของพนักงาน      
การให้บริการที่รวดเร็วและถูกต้องของพนักงาน      
พฤติกรรมและการสนทนาของพนักงาน      
คุณภาพ ความสดใหม่ของอาหาร      
รสชาติของอาหาร      
รสชาติ (นํ้าซุป) , (นํ้าจ้ิม)      
ความหลากหลายของเมนูอาหาร      
อาหารราคาถูก      
ความเหมาะสมของราคา      
ความสะอาดภายในร้าน      
การจัดรูปแบบภายในร้าน      
ความกว้างของสถานที ่      
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ที่จอดรถ : รถยนต์ / รถมอเตอร์ไซค์  
(โปรดระบุประเภทรถโดยการวงกลมที่ข้อความ) 

     

 
 
เลือกสิง่ที่ตรงใจมากที่สุด 

�อาหารคุณภาพปานกลางแต่ราคาถูก  � อาหารคุณภาพดีแต่ราคาสูง 
 
ความคิดเหน็เพิ่มเติม 
……………………………………………………………………………………………………………………………… 
ข้อมูลต่อไปนีเ้พื่อใช้แจ้งขา่วสารหรือโปรโมชั่นของทางรา้น (ท่านจะให้หรือไม่ให้ก็ได้) 
ช่ือ  นามสกุล……………………………………………………………….. ขื่อเล่น………………………………………… 
ที่อยู่…………………………………………………………………………………………………………………………… 
เบอร์ติดต่อ………………………………………….E-mail………………………………………Line……………………. 
 ท้ายน้ี ขอขอบพระคุณมากในการสละเวลาส่วนหน่ึงของท่าน เพ่ือให้ข้อมลูความสนใจของ
ท่าน ทางเราจะนําไปปรับใช้ เพ่ือสร้างสรรค์ร้านอาหารประเภทชาบูที่ตรงใจของท่านในภายหน้า 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 
ชื่อ-นามสกุล  ธมกร   บุญปัญญานนท ์
อีเมล   gift2831@gmail.com 
ประวัติการศึกษา มหาวิทยาลัยราชภัฎธนบุรี หลักสูตรนิติศาสตร์บัณฑิต ปี 2552-2555 
ประสบการณท์ํางาน บริษัทบริหารสนิทรัพย์สุขุมวิท จํากัด ปี 2560 – ปัจจุบัน 
   ธนาคารกสิกรไทย ปี 2557 - 2559 
   กระทรวงพาณิชย์ ปี 2557 
   บริษัท โพรเกรสแมเนจเมนท์ จํากัด ปี 2556 
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