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บทคัดย่อ  

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน Haidilao ศึกษาการเปรียบเทียบ

ที่ตั้งและลักษณะการด าเนินการในไทย จีน และสิงคโปร์ และศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการในร้าน 

Haidilao การศึกษานี้ใช้วิธีแบบเชิงปริมาณ เก็บข้อมูลระหว่างเดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2563 ถึงกุมภาพันธ์ พ.ศ.

2564 จากรายงานประจ าปีของบริษัท Haidilao ในปี 2018 และปี 2019 เว็บไซต์ที่เก่ียวข้อง ข้อมูลจากแผนที่ 

Google Earth และกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค และเก็บข้อมูลโดยวิธีการใช้แบบสอบถามแบบอุบัติการณ์จาก

ผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการร้าน Haidilao ใน Central World จ านวน 35 คน จากนั้นน ามาวิเคราะห์เชิงบรรยาย 

วิเคราะห์ผลสัมฤทธิ์ของนโยบาย วิเคราะห์ทางแผนที่ วิเคราะห์เนื้อหา และ วิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา 

ผลการศึกษาพบว่านโยบายของบริษัท Haidilao มุ่งเน้นไปที่การสร้างช่วงเวลาแห่งความสุขบนโต๊ะ

อาหารให้แก่ผู้บริโภค รวมถึงการแฝงวัฒนธรรมหม้อไฟ นอกจากเรื่องคุณภาพอาหารแล้วยังมีการบริการที่มี

คุณภาพสูง โดยแต่ละประเทศมีการเลือกท าเลอยู่ใจกลางธุรกิจหรือ Central Business District (CBD) มีการ

เดนิทางโดยระบบขนส่งที่หลากหลายสามารถเดินทางไปได้ง่ายและมีลักษณะการด าเนินการของทั้ง 3 สาขาที่มี

คุณภาพของการบริการและอาหารเหมือนกัน แต่แตกต่างกันในเรื่องของการเลือกที่ตั้งร้าน ผู้บริโภคสว่นใหญ่

เป็นเพศหญิง ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท มีรายได้ต่ ากว่า 15,000 บาท/เดือน เมื่อไปใช้บริการส่วนใหญ่จะ

ไปกับกลุ่มเพ่ือน/เพ่ือนร่วมงานท าให้รู้จักผ่านทางเพ่ือนอีกที สิ่งที่ท าให้ตัดสินใจเข้าร้านคืออาหารและเครื่องดื่ม 

โดยสั่งจ าพวกเมนูเนื้อสัตว์เป็นส่วนใหญ่ มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งประมาณ 1,501-2,000 บาท มีการเข้าใช้บริการน้อย

กว่า 1 ครั้ง/เดือน ส่วนใหญ่มาใช้บริการช่วงเวลา 17.01-19.00 น. เดินทางมาโดยรถยนต์ส่วนตัว และโดยส่วน

ใหญ่มีความพึงพอใจต่อการบริการที่น่าประทับใจซึ่งถือเป็นจุดเด่นของร้าน  

ค ำส ำคัญ : เจี้ยนหยาง ธุรกิจอาหารจีน หม้อไฟ อาหารจีน Haidilao 
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กิตติกรรมประกาศ 

 สารนิพนธ์เรื่องบทบาทการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร Haidilao ในไทย เป็นส่วนหนึ่งของรายวิชา 450 

112 การศึกษาเอกเทศ (Independent Study) 
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บทที่ 1 

บทน ำ 

1.1 ที่มำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

“ราตรีไม่เคยหลับใหล ผู้คนยังคงหัวเราะและร้องร าท าเพลง ณ โต๊ะอาหาร” เป็นค ากล่าวที่สามารถ
อธิบายวัฒนธรรมการกินของชาวจีน ผู้ซึ่งมีหลักคิดในการกินอาหารให้มีความสุข ครื้นเครง และสามารถรักษา
โรคภัยไข้เจ็บได้เป็นอย่างดีเนื่องจากประเทศจีนเป็นประเทศท่ีมีพ้ืนที่กว้างใหญ่ไพศาล เป็นประเทศที่มีดินแดน
แห่งพระอาทิตย์สาดส่องภูเขาไฟ จนไปถึงดินแดนที่มีหิมะปกคลุม ด้วยเหตุที่มีลักษณะภูมิประเทศและอากาศ
หลากหลายเช่นนี้ จึงท าให้จีนมีวัตถุดิบในการปรุงอาหารที่หลากหลายตามไปด้วย เพราะในแต่ละภูมิภาคก็จะมี
การปลูกพืชพรรณ การเลี้ยงสัตว์ และวัฒนธรรมการกินอาหารที่แตกต่างกันไป จึงท าให้อาหารจีนกลายมาเป็น
อาหารอีกหนึ่งสัญชาติ ที่ได้รับความนิยมจากคนทั่วโลกมานานหลายศตวรรษจวบจนปัจจุบัน (แซนโบรา, 2563) 

เริ่มจากอาหารจีนทางภาคเหนือ เนื่องด้วยภาคเหนือของจีนเป็นภาคท่ีมีอากาศค่อนข้างหนาวเย็น
เกือบตลอดทั้งปี ท าให้มีอากาศเป็นลักษณะลมเย็นๆและแห้งพัดผ่านตลอดเวลา และด้วยสภาพอากาศเช่นนี้
เอง จึงส่งผลให้ทางภาคเหนือไม่สามารถปลูกข้าวได้มาก ท าให้อาหารหลักของผู้คนที่นี่ เน้นไปทางอาหารที่ปรุง
จากแป้งสาลีมากกว่าแป้งประเภทอ่ืนๆ อันได้แก่ อาหารจ าพวกซาลาเปา บะหมี่ต่างๆ ปาท่องโก๋ อาหารส่วน
ใหญ่ที่มแีหล่งก าเนิดจากภาคเหนือ มักจะเป็นอาหารที่มีรสอ่อนๆ ที่เติมความเผ็ดร้อนด้วยพริกไทย มากกว่าจะ
ใช้พริกชนิดอื่นในการปรุงรส ซึ่งหนึ่งในเมนูอาหารเลิศรส ที่คนทั่วโลกรู้จักกันเป็นอย่างดีคือ เป็ดปักกิ่ง 
(chenchufen, 2560) 

อาหารจีนทางภาคตะวันออก เมืองที่เป็นที่รู้จักกันดีทางภาคตะวันออก คือ เมืองเซี่ยงไฮ้และเจ้อเจียง 
พ้ืนที่ส่วนใหญ่จะเป็นแม่น้ าและทะเลมีความอุดมสมบูรณ์สูง สามารถปลูกข้าวและธัญพืชต่างๆได้เป็นอย่างดี จึง
ท าให้วัตถุดิบหลักในการปรุงอาหารนั้น เน้นไปทางอาหารทะเล ได้แก่ กุ้ง หอย ปู ปลา เป็นส่วนใหญ่ รวมถึงเนื้อ
ไกแ่ละเป็ด ก็ยังคงได้รับความนิยมในการน ามาปรุงอาหารด้วยเช่นกัน ส่วนรูปแบบในการปรุงอาหารจะเน้นไป
ทางกรรมวิธีพ้ืนฐาน เช่น นึ่ง ลวก ต้ม เคี่ยว มากกว่าการผัดด้วยไฟแรงๆเนื่องจากอาหารทะเลหรือพืชผักที่หา
ได้นั้น มีความสดและมีรสชาติเฉพาะตัวอยู่แล้ว จึงมักนิยมปรุงด้วยการใช้ไฟอ่อนๆเพ่ือให้คงรสชาติที่แท้จริงของ
วัตถุดิบนั้นไว้ รวมถึงอาหารที่นิยมประเภท ซอสน้ าแดง ที่ปรุงด้วยเนื้อสัตว์ประเภทต่างๆกับสมุนไพร ซึ่งถือเป็น
เอกลักษณ์ของอาหารทางฝั่งตะวันออกเช่นกัน ตัวอย่างอาหารที่มีชื่อเสียง ได้แก่ เป็ดตุ๋นน้ าแดง ไก่นึ่งไวน์ ปู
ยักษ์นึ่ง ไก่ผัดเม็ดมะม่วง เป็นต้น (CRI, 2559) 

ต่อมาคืออาหารจีนทางภาคตะวันตก ซึ่งมีเมืองเสฉวนเป็นเมืองที่มีชื่อเสียงในภาคนี้ และอาหาร
พ้ืนบ้านส่วนใหญ่ของภาคตะวันตก ก็มักมีแหล่งก าเนิดจากเสฉวนเป็นส่วนใหญ่ และถือเป็นอาหารที่มีชื่อเสียง
ไปทั่วโลก ด้วยเอกลักษณ์โดดเด่นเฉพาะตัวในเรื่องของความเผ็ดร้อนจัดจ้าน “พริก” เป็นวัตถุดิบที่ถือเป็น
ส่วนประกอบหลักของอาหารทุกจาน ที่ถูกรังสรรค์ขึ้นในภาคตะวันตกของจีน ชาวเสฉวนจะใช้พริกแบบต่างๆใน
การน ามาผสมกับเครื่องปรุงรสอย่างอ่ืน เช่น พริกแห้ง พริกเผา พริกสดบด พริกป่น และพริกเสฉวนหรือพริก
หม่าล่า ที่คนไทยรู้จักและเป็นที่นิยมอย่างสูง จนกลายมาเป็นอาหารแนวสตรีทฟู้ด ที่ขายกันทั่วไปในตลาดนัด
เมืองไทย ด้วยรสชาติที่เผ็ดร้อน ชาปาก จนทุกคนต่างชื่นชอบในเครื่องเทศนี้ อาหารที่ขึ้นชื่อก็คือ หม้อไฟฮ่ัวกัว 
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หรือ ชาบูหม่าล่า ที่เรารู้จักกันดี โดยการปรุงน้ าซุปด้วยพริกหม่าล่า จากนั้นใส่ผัก เนื้อสัตว์ ลูกชิ้นและอ่ืนๆลงไป
ต้มให้สุก คีบกินเป็นค าหรือจะกินเป็นน้ าซุปก็ได้เช่นกัน รวมไปถึงอาหารจานเด็ดอ่ืนๆ ได้แก่ ซุปเปรี้ยวเสฉวน 
แกะผัดขม้ิน เต้าหู้ผัดเต้าเจี้ยวและอีกมากมาย (SKETCHINESE, 2563) 

สุดท้ายอาหารจีนทางภาคใต้ หรือที่คนทั่วโลกรู้จักกันในนามของ อาหารกวางตุ้ง โดยมีค ากล่าวว่า
อาหารกวางตุ้ง คืออาหารที่ดีที่สุดของจีน ค ากล่าวนี้อาจไม่ได้หมายถึงรสชาติที่ดีที่สุดแต่อย่างใด แต่อาจด้วย
ความหมายของการเป็นตัวแทนอาหารจีน ที่แพร่กระจายไปทั่วโลกได้มากที่สุด มากกว่าอาหารจากภูมิภาคอ่ืนๆ 
เพราะชาวกวางตุ้งในอดีต เป็นกลุ่มชนที่เดินทางอพยพไปตั้งถิ่นฐานตามภูมิภาคต่างๆทั่วโลก มากกว่ากลุ่มชาว
จีนกลุ่มอื่นนั่นเอง จากนั้นก็ได้มีการเอาอาหารต ารับกวางตุ้งนี้ไปเผยแพร่ จนเกิดความนิยมและได้เป็นที่รู้จักใน
ศตวรรษต่อๆมา อาหารในภาคนี้นิยมทานกันแบบหลากหลายวัตถุดิบ เนื้อสัตว์ทุกประเภทได้รับความนิยมใน
การน ามาประกอบอาหาร รวมถึงผักทุกชนิด เนื่องจากเป็นพื้นที่ท่ีมีความอุดมสมบูรณ์สูง การเพาะปลูกและ
เลี้ยงสัตว์เป็นไปได้อย่างราบรื่นตลอดทั้งปี จึงเป็นอีกหนึ่งเหตุผลส าคัญ ที่ท าให้ภาคใต้ของจีน มีเมนูอาหารที่
หลากหลายมากกว่าภาคอ่ืนๆ เพราะพ่อครัวมีวัตถุดิบในการสร้างสรรค์เมนูใหม่ๆอยู่ตลอดเวลา ติ่มซ า เป็นหนึ่ง
ในเมนูของทางภาคใต้ที่ได้รับความนิยมไปทั่วโลก ด้วยรสชาติที่ถูกปาก รวมไปถึงสีสันและหน้าตาของอาหารแต่
ละเมนู ที่ดึงดูดความสนใจได้เป็นอย่างดี อาหารแต่ละอย่างจะถูกจัดเป็นค าเล็กๆจึงสะดวกต่อการรับประทาน 
สามารถทานได้หลายๆเมนูในมื้อเดียวกัน โดยเมนูที่ได้รับความนิยมนอกจากนี้ก็ยังมี ข้าวมันไก่ไหหล า ปลานึ่ง
ซีอ๊ิวขิงดอง ไก่ต้มซีอ๊ิว ซุปปอดหมูใส่ผักกาดดอง เป็นต้น (แซนโบรา, 2563) 

Haidilao ถูกจัดตั้งขึ้นเมื่อปี 1994 ในเมืองเจี้ยนหยาง มณฑลเสฉวน ผู้ก่อตั้ง คือ จาง หย่ง (張勇) ใน
ตอนเริ่มร้านของเขาเริ่มจากร้านซุปหม่าล่า ซึ่งมีแค่ 4 โต๊ะ และลงทุนเพียง 10,000 หยวน จางให้ความส าคัญ
กับลูกค้าโดยการให้กลับคืนเป็นการสร้างความสะดวกสบายให้เกิดความพึงพอใจตามความต้องการแก่ลูกค้า 
จนในที่สุดเขาก็เติบโตด้วยการท าเช่นนี้อย่างเสมอต้นเสมอปลาย คติประจ าตัวของเขาคือให้ลูกค้าเป็นที่หนึ่ง 
Haidilao โตจากร้านเล็กๆสู่ภัตตาคารที่ขยายไปทั่วโลก (Jinyu, 2020) 

หลังจากท่ีเขาเปิดร้านสาขาแรกได้ไม่นาน Haidilao ก็สามารถขยายไปทั่วประเทศจีนก่อนจะเริ่มขยาย
ไปต่างประเทศในปี 2012 โดยประเทศแรกคือ สิงคโปร์ โดย ณ สิ้นปี 2018 Haidilao มีร้านมากกว่า 460 สาขา
ในกว่า 100 เมืองทั่วโลก ไม่ว่าจะเป็นจีน ฮ่องกง สหรัฐอเมริกา เกาหลีใต้ ญี่ปุ่น รวมถึงไทย นอกจากนั้นจางยัง
เป็นเจ้าของบริษัทเครื่องปรุงรส Yihai ซึ่งเป็นซัพพลายเออร์ให้กับ Haidilao รวมถึงเป็นผู้ผลิตสินค้าอ่ืน เช่น 
เครื่องปรุงรสส าเร็จรูป หม้อไฟส าเร็จรูปที่เพียงแค่เทน้ าลงไป น้ าก็จะเดือดเลยทันที (ลงทุนแมน, 2562) 

ธุรกิจรา้นอาหารยังมีโอกาสเติบโตท่ามกลางภาวะเศรษฐกิจที่ผันผวน โดยอีไอซี คาดว่าจะขยายตัวราว
ร้อยละ 4-5 ในปี 2019-2020 โดยมีปัจจัยสนับสนุนจากโครงสร้างประชากรที่เปลี่ยนแปลงไปทั้งจากครัวเรือน
ที่เล็กลง การขยายตัวของเมืองและไลฟ์สไตล์ผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป นอกจากนี้ การขยายตัวของ
นักท่องเที่ยวยังช่วยสนับสนุนการเติบโตของร้านอาหาร แต่แนวโน้มการแข่งขันจะรุนแรงมากขึ้นโดยเฉพาะการ
ขยายสาขาของเชนร้านอาหารต่างๆ ท าให้ผู้ประกอบการต้องปรับตัวรับเทรนด์การเติบโตของร้านอาหาร
รูปแบบต่างๆ อาทิ ความนิยมร้านประเภท Fast Casual รวมถึงการให้ความส าคัญกับ Foodie influencer 
และแพลตฟอร์มค้นหาร้านอาหาร ตลอดจนเพิ่มช่องทาง delivery ที่ได้รับความนิยมมากข้ึน ดังนั้น การจะเข้า
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มาท าธุรกิจนี้ต้องมีความระมัดระวังพิจารณาเลือกท าเลที่เหมาะสม เน้นคุณภาพและบริการ สร้างความแตกต่าง
และท่ีส าคัญคือการบริหารจัดการต้นทุน ตลอดจนสร้างความผูกพันกับลูกค้าซึ่งเป็นหัวใจส าคัญที่จะท าให้ธุรกิจ
สามารถอยู่รอดได้ในระยะยาว (ประชาชาติธุรกิจ, 2562) 

ร้านหม้อไฟหม่าล่ายอดฮิต Haidilao (ไหตี่เลา) ได้ขยายมาเปิดสาขาแรกในประเทศไทยที่เซ็นทรัลเวิลด์
และกลายเป็นผู้สร้างปรากฏการณ์หม้อไฟฟีเวอร์ ด้วยคิวลูกค้าที่ยอมต่อแถวรอ 7 ชั่วโมง เพ่ือให้ได้ชิมรสชาติ
อาหารสักครั้ง และที่ยิ่งไปกว่านั้น ได้ทดลองใช้ “บริการ” อันขึ้นชื่อลือชาของ Haidilao เหตุที่คิวของ
ร้านอาหารแห่งนี้ดูเหมือนจะไม่เคยว่างเว้นและดูจะเพ่ิมมากขึ้น ไม่เพียงแต่รสชาติของอาหารที่ถูกปาก แต่ยังอยู่
ที่การบริการลูกค้าแบบเกินราคา ไม่ว่าจะเป็นการท าเล็บระหว่างรอคิว ถ้ามากับเด็กเล็กก็มีของเล่นไว้ให้
โดยเฉพาะ พนักงานคอยลวกอาหารหรือแกะกุ้งให้ (Synthia Wong, 2562) 

ด้วยเหตุนี้ผู้วิจัยจึงสนใจการเข้ามาของร้าน Haidilao ในเรื่องของการเลือกท าเลที่ตั้งในไทย และกล
ยุทธ์การบริหารธุรกิจให้ขยายไปทั่วโลกโดยใช้กรณีศึกษาการเลือกท าเลที่ตั้งเป็นสาขาแรกทั้งในประเทศไทย 
จีน และสิงคโปร์ ซึ่งทั้ง 3 ประเทศนี้มีการเลือกท าเลที่ตั้งในลักษณะที่แตกต่างกันแต่ได้รับผลตอบรับที่ดีเป็น
อย่างมาก 

1.2 วัตถุประสงค์ 

1.2.1 เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน Haidilao 
1.2.2 เพ่ือศึกษาการเปรียบเทียบที่ตั้งและลักษณะการด าเนินการในไทย จีน และสิงคโปร์ 
1.2.3 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการในร้าน Haidilao 

1.3 ขอบเขตกำรศึกษำ 

ขอบเขตพ้ืนที่ในการศึกษาร้าน Haidilao คือท าเลที่ตั้งและลักษณะการด าเนินการในไทย จีน และ
สิงคโปร์ 

1.4 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

1.4.1  ท าให้ทราบถึงกลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน Haidilao 
1.4.2  ท าให้ทราบถึงความแตกต่างการตั้งของร้านในไทย จีนและสิงคโปร์ 
1.4.3  ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมและความพึงพอใจผู้บริโภคท่ีได้รับการบริการ 
1.4.4  ท าให้ทราบถึงข้อดี-ข้อเสียของการบริการและเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่ตัดสินใจจะลงทุนสร้าง

ธุรกิจร้านอาหารหม้อไฟ 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

2.1 นิยำมควำมหมำย 

2.1.1 ธุรกิจอำหำร  

ธุรกิจอาหาร หมายถึง การด าเนินกิจกรรมเกี่ยวกับอาหาร หรือ ผลิตภัณฑ์ส าหรับขายปลีกขายส่ง ให้

ร้านอาหารหรือโรงงานน าไปแปรรูปหรือท าให้อยู่ในสภาพเพ่ือขาย กิจกรรมประกอบอาชีพ ด้านการค้าปลีก

และให้บริการอาหารส าเร็จรูปพร้อมบริโภค ประเภทอาหารตามสั่ง ซึ่งรูปแบบการให้บริการในธุรกิจอาหาร 

หมายถึง วิธีการที่อาหารและเครื่องดื่มถูกน าออกมาบริการลูกค้า รูปแบบการให้บริการที่แตกต่างกันนี้ขึ้นกับ

ความต้องการของตลาดที่แตกต่างกัน (Market Segments) และทัศนคติของลูกค้า โดยมีปัจจัยในการก าหนด

รูปแบบการให้บริการ ดังนี้ ลักษณะของธุรกิจอาหาร ลักษณะของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ลักษณะของอาหารที่

จ าหน่าย ขนาดและท าเลที่ตั้งของธุรกิจอาหารและราคาอาหาร เมื่อน าปัจจัยเหล่านี้มาก าหนดรูปแบบการ

ให้บริการแล้วสามารถแบ่งได้เป็น 5 รูปแบบ ดังนี้ (ธันย์  ชัยทร, 2562) 

1) การบริการอาหารโดยพนักงานโดยการให้บริการในลักษณะนี้มีการตกแต่งสถานที่ประณีต 

มีการเลือกสรรให้เหมาะสมกับรูปแบบที่วางไว้ ควรจัดรายการอาหารให้เป็นรูปเล่มอย่างดี มีอาหารให้เลือก

หลากหลาย จะปรุงอาหารตามสั่งและต้องตกแต่งให้น่ารับประทาน และควรมีพนักงานดูแลอ านวยความ

สะดวกถึงโต๊ะอาหาร การแต่งกายต้องสุภาพหรือมีแบบฟอร์ม 

2) การบริการอาหารแบบบริการตนเองเป็นร้านที่เน้นความสะดวกรวดเร็วในการเข้ารับ

บริการ ควรมีลักษณะอาหารเป็นแบบอาหารจานด่วนซึ่งใช้เวลารอคอยไม่นาน การให้บริการต้องจัดสิ่งอ านวย

ความสะดวกอ่ืนๆ เช่น ช้อนส้อม จาน โดยมีป้ายบ่งชี้ ชัดเจนและมีพนักงานคอยเก็บภาชนะท่ีใช้แล้ว 

3) การบริการส่งอาหารถึงท่ี คือ การให้บริการแบบจัดส่งยังสถานที่ที่ลูกค้าต้องการในลักษณะ

พร้อมรับประทานใส่ภาชนะเรียบร้อย โดยมีลักษณะอาหารที่ข้ึนอยู่กับผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะจัดให้มีอาหาร

หลากหลายประเภทเพ่ือให้ลูกค้าเลือก ไม่จ าเป็นต้องตกแต่งร้านให้งดงาม ยกเว้น ถ้าให้บริการหลายประเภท 

เช่น แมคโดนัลด์ มีทั้งส่งถึงที่และบริการตนเอง 

4) การบริการอาหารน ากลับคือการบริการที่ต้องบรรจุใส่ภาชนะท่ีรักษาสภาพอาหารพร้อม

รับประทานและตกแต่งร้านที่มีเคาน์เตอร์ลักษณะสะดวกต่อการสั่ง มีรูปภาพและรายการอาหารติดให้ชัดเจน 

ควรก าหนดรายการอาหารหลากชนิดเพื่อให้ลูกค้าได้เลือก 

5) การบริการสั่งอาหารในรถ คือการบริการส่งถึงรถด้วยความรวดเร็ว มีลักษณะการจัดส่ง

แบบพร้อมรับประทาน ควรเป็นอาหารที่ปรุงสะดวกและรวดเร็ว เพ่ือไม่ให้ลูกค้าเสียเวลาในการรอคอย ต้องจัด

พ้ืนที่ในการสั่งอาหารที่สะดวก มีป้ายรูปภาพรายการอาหารที่ชัดเจนและสั่งได้ง่าย  
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2.1.2 อำหำรจีน  

อาหารของจีนแผ่นดินใหญ่ ซึ่งส่วนใหญ่ใช้เนื้อหมู เนื้อไก่ เนื้อเป็ด เนื้อปลา เนื้อวัว เนื้อแพะ รวมถึงผัก

และผลิตภัณฑ์อาหารที่ท าจากถ่ัวเหลืองเป็นวัตถุดิบหลัก หากเป็นอาหารของเขตพ้ืนที่ใกล้ชายฝั่งทะเล ยังต้อง

เพ่ิมอาหารทะเลให้เป็นวัตถุดิบหลักอีกด้วย หลักๆแล้วเครื่องปรุงนั้นจะมีน้ ามัน เกลือ ซอส น้ าส้มสายชู น้ าตาล 

พริก ขิง กระเทียม หัวหอม กระเทียม เป็นต้น เนื่องจากการใช้วัตถุดิบและเครื่องปรุงรวมถึงวิธีการท าแตกต่าง

กัน ดังนั้นอาหารในแต่ละพ้ืนที่ของประเทศจีนจะมีเอกลักษณ์ของแต่ละที่ ผู้คนแบ่งอาหารจีนออกเป็น “อาหาร 

8 ตระกูลหลัก” ซึ่งได้แก่ อาหารซานตง อาหารเส-ฉวน อาหารเจียงซู อาหารกวางตุ้ง อาหารเจ้อเจียง อาหาร

ฮกเกี้ยน อาหารหูหนานและอาหารอันฮุย ซึ่งแบ่งได้จากมณฑลซานตง เสฉวน เจียงซู กวางตุ้ง เจ้อเจียง 

ฮกเกี้ยน หูหนาน และอานฮุยตามล าดับ รสชาติอาหารซานตงจะเน้นรสเค็ม มีความพิถีพิถันในรสชาติที่เบาและ

อร่อย เช่น ไก่ย่างจากเมืองเต๋อโจวในซานตง และอาหารทะเลจากเมืองชิงเต่าต่างก็ได้รับความความนิยมจาก

ผู้คนมากมาย จุดเด่นของอาหารเสฉวนคือ ชา เผ็ด ร้อน นี่ก็เป็นเพราะว่าเสฉวนมีภูมิอากาศที่ชื้น ซึ่งพริก 

พริกไทย พริกหมาล่าและขิงสามารถช่วยลดความชื้นได้ เครื่องปรุงเหล่านี้จึงเป็นเครื่องปรุงที่เวลาท าอาหารนั้น

ขาดไม่ได้ เสฉวนมีอาหารที่มีชื่อเสียงระดับโลกเช่น เต้าหู้ผัดเผ็ด เนื้อเส้นผัดพริก หม้อไฟ ไก่ผัดถั่วลิสง และต้ม

พริกและผักดอง อาหารเจียงซูและอาหารเจ้อเจียงส่วนมากจะเลือกใช้วิธีการท าอาหารแบบต้ม ตุ๋น และเค่ียว

อบด้วยไฟอ่อนๆ ใช้เครื่องปรุงค่อนข้างน้อย เน้นรสชาติจากตัววัตถุดิบที่โดดเด่น รสชาติจะออกหวาน มีอาหาร

ขึ้นชื่อ ได้แก่ ปลาเปรี้ยวหวานทะเลสาบซีหู หมูวุ้นเย็น ลูกชิ้นหัวสิงห์ (หมูก้อนผัดซอส) และปลานึ่ง เป็นต้น 

อาหารกวางตุ้งนอกจากจะใช้วัตถุดิบทั่วไปแล้วก็ยังใช้อาหารป่าและอาหารทะเล รวมถึงมีวิธีท าเป็นเอกลักษณ์ 

รสชาติดี ถึงขนาดมีค าขนานนามว่า “ลิ้มรส ณ ก่วงโจว” อีกด้วย อาหารในแต่ละที่ที่ได้กล่าวมาแล้วข้างต้นนั้น 

นอกจากอาหารเสฉวนและอาหารหูหนาน โดยทั่วไปรสชาติล้วนแล้วไม่เผ็ดทั้งนั้น (chenchufen, 2560) 
 

 

ภาพที่ 1 อาหารซานตง ไก่ย่างเต๋อโจว 
ที่มา : https://sites.google.com (2563) 
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ภาพที่ 2 อาหารเสฉวน เต้าหู้ผัดเผ็ด 
ที่มา : https://static5-th.orstatic.com (2560) 

 

ภาพที่ 3 อาหารเจียงซู ลูกชิ้นหัวสิงห์ 
ที่มา : https://sites.google.com (2563) 

 
ภาพที่ 4 อาหารกวางตุ้ง ผัดซีอ๊ิวเนื้อ 

ที่มา : http://5b0988e595225.cdn.sohucs.com (2019) 
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ภาพที่ 5 อาหารเจ้อเจียง หมึกหอมย่างสามชั้น 
ที่มา : https://mpics.mgronline.com (2562) 

 
ภาพที่ 6 อาหารฮกเกี้ยน พระกระโดดก าแพง 

ที่มา : https://www.arsomsiam.com (2562) 

 

ภาพที่ 7 อาหารหูหนาน ไก่ตุ๋นเกาลัด 
ที่มา : https://www.wonderfulpackage.com (2563) 
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ภาพที่ 8 อาหารอันฮุย เกี๊ยวไข่ 
ที่มา : https://d3h1lg3ksw6i6b.cloudfront.net (2562) 

หม้อไฟ หรือ หั่วกัว (火锅) คือสุกี้จีนเป็นอาหารจีนที่มีประวัติศาสตร์มายาวนาน มีด้วยกันหลาย

ประเภท โดยแบ่งตามรสชาติ วิธีท า และภูมิภาค โดยเฉพาะน้ าซุปและน้ าจิ้ม อาทิ หม้อไฟหรือ สุกี้เสฉวนจะมี

รสชาติหมาล่าน า ส าหรับหม้อไฟทางภาคเหนือนิยมใช้หม้อทองแดงและใช้ถ่านตุ๋นเนื้อวัวและเนื้อแพะ ส าหรับ

หม้อไฟทางภาคใต้ของจีนจะเป็นหม้อไฟซีฟู้ดและน้ าซุปจะมีรสชาติจืดกว่า ในขณะที่หม้อไฟในมณฑลยูนนาน

และกุ้ยโจวจะมีรสชาติออกเปรี้ยวเผ็ด เป็นต้น อย่างไรก็ดี พบว่า หม้อไฟเสฉวนมีชื่อเสียงมากและเป็นที่นิยม

มากที่สุดในจีน ปัจจุบันยังพบว่า ร้านหม้อไฟในจีนมีการขยายตัวเป็นอย่างดี ผู้บริโภคชาวจีนส่วนใหญ่นิยม

อาหารรสชาติเผ็ดและรสจัด ส่งผลให้น้ าจิ้มหม้อไฟหรือสุกี้ก็มีรสชาติใหม่ออกสู่ตลาดอย่างต่อเนื่อง (กรม

ส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2562) 

 
ภาพที่ 9 หม้อไฟเสฉวน 

ที่มา : https://t1.bdtcdn.net (2562) 

2.1.3 ธุรกิจร้ำนอำหำรข้ำมชำติ 

ธุรกิจร้านอาหารข้ามชาติ หมายถึง ธุรกิจบริการอาหารโลกที่มีจ านวนร้านเพ่ิมมากข้ึนเป็นทวีคูณและ

มูลค่าธุรกิจขยายตัวอย่างต่อเนื่อง โดยแรงขับเคลื่อนส าคัญมาจากวิถีชีวิตของประชากรโลกท่ีต้องการความ
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สะดวกสบายในการบริโภคอาหารมากข้ึน โดยเฉพาะผู้บริโภคท่ีอยู่ในเมืองใหญ่ และภาวะเศรษฐกิจโลกท่ีมีการ

ปรับตัว ท าให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อม่ันและมีความเต็มใจที่จะใช้จ่ายในการรับประทานอาหารนอกบ้าน

ตลอดจนความเป็นมากกว่าร้านอาหารเพ่ือประทังความหิว เนื่องจากกลายเป็นสถานที่พบปะพูดคุยหรือ

กิจกรรมสังสรรค์ทางสังคม รวมถึงการเสาะหาร้านอาหารที่ดี ที่มีชื่อเสียง ได้กลายเป็นงานอดิเรกเพ่ือผ่อนคลาย 

และในขณะนี้เกือบทุกประเทศท่ัวโลกได้ใช้ธุรกิจบริการอาหารเป็นอีกช่องทางหนึ่งในการน าเสนออาหารชาติ

พันธุ์ของตนสู่สายตาชาวโลก (ปฐมาวดี  แสงสุข, 2559) 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎี 

2.2.1 ทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด 

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) คือ ชุดเครื่องมือทางการตลาดซึ่งองค์กรใช้เพื่อ

บรรลุวัตถุประสงค์ในตลาดเป้าหมายที่ก าหนดไว้เครื่องมือชุดที่เรียกว่าส่วนประประสมทางการตลาดนั้น อาจ

แยกเป็น 4 องค์ประกอบอย่างกว้างๆ คือ ผลิตภัณฑ์ (Product)  ราคา (Price) การจัดจ าหน่ายและกระจาย

สินค้า (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) (ยุทธนา  ธรรมเจริญ, 2554 อ้างถึงใน สุดารัตน์  กัน

ตะบุตร, 2554) 

1) ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความต้องการของลูกค้า

ให้พึงพอใจผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วยสินค้า บริการ 

ความคิด สถานที่ องค์กร หรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของ

ลูกค้าจึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องค านึงถึงปัจจัยด้าน

ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive 

Differentiation) แล้วต้องพิจารณาจากองค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) 

เช่น ประโยชน์พื้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ์ ตราสินค้า นอกจากนั้นยังต้องค านึงถึงการ

ก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) ซึ่งเป็นการออกแบบผลิตภัณฑ์ของบริษัทเพ่ือแสดง

ต าแหน่งที่แตกต่างและมีคุณค่าต่อจิตใจของลูกค้าเป้าหมาย ในส่วนของการพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product 

Development) จะเป็นขั้นตอนที่เกิดหลังจากได้มีการน าผลิตภัณฑ์ออกวางจ าหน่ายไประยะหนึ่งแล้วซึ่งมี

จุดประสงค์เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีลักษณะใหม่และปรับปรุงให้ดีขึ้น (New and Improved) โดยต้องค านึงถึง

ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 

2) ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่ 2 เกิดขึ้นมาถัดจาก 

Product ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับ

ราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้ก าหนด กลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึง

คุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของ
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ผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น และต้องค านึงถึงต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เก่ียวข้องโดยจะมีผล

โดยตรงต่อการตั้งราคาจ าหน่าย ในเรื่องการแข่งขันกับสินค้าอ่ืนๆ ก็เช่นกัน หากสินค้าประเภทเดียวกันมี

คุณสมบัติใกล้เคียงกันก็ควรพิจารณาในการตั้งราคาจ าหน่ายให้เหมาะสมเพ่ือไม่ให้เกิดการเปรียบเทียบกัน

จนเกินไป 

3) การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วย

สถาบันและกิจกรรมใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์กรไปยังตลาดสถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่

ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบันการตลาด ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การ

คลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย 2 ส่วน คือ ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

(Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภัณฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยัง

ตลาดในระบบ ช่องทางการจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย ผู้ผลิต      คนกลาง ผู้บริโภคหรอืผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 

ส่วนที่ 2 คือการสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับ

การเคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค้าจึง

ประกอบด้วยงานที่ส าคัญต่อไปนี้ คือ การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินค้า (Storage) และการ

คลังสินคา้ (Warehousing) และสุดท้ายคือ การบริหารสินค้าคงเหลือ (Inventory management) 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับ

ผู้ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย (Personal 

Selling) และการติดต่อสื่อสารโดยไม่ใช้คน (Nonpersonal Selling) โดยเครื่องมือในการติดต่อสื่อสารมีหลาย

อย่าง ซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายๆ เครื่องมือ และต้องใช้หลักการเลือกใช้เครื่องมือสื่อสารแบบประสม

ประสานกัน (Integrated Marketing Communication-IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้า 

ผลิตภัณฑ์ คู่แข่งขัน โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกันได้ เครื่องมือส่งเสริมที่ส าคัญมีดังนี้ (ธีรพันธ์  โล่ทองค า, 2544: 

31-32 อ้างถึงใน สุดารัตน์  กันตะบุตร, 2554) 

 4.1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์กร

และผลิตภัณฑ์ บริการ หรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายเงินโดยผู้อุปถัมภ์รายการ กลยุทธ์ในการโฆษณาจะ

เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising 

tactics) และกลยุทธ์ด้านสื่อ (Media strategy) ซึ่งเป็นการวางแผนในการคัดเลือกสื่อ การก าหนดระยะเวลา 

ความถ่ี ความต่อเนื่องในการลงสื่อประเภทต่างๆ เพื่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมาย 

 4.2) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมแจ้งข่าวสารและ

จูงใจตลาดโดยใช้บุคคล โดยจะเกี่ยวข้องกับกลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling Strategy) 

การจัดการหน่วยงานขาย (Sales Force Management)  
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 4.3) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริมที่

นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถ

กระตุ้นความสนใจทดลองใช้ หรือการซื้อโดยลูกค้าขั้นสุดท้าย หรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการส่งเสริมการขาย ซึ่ง

มี 3 รูปแบบ คือ (1) การกระตุ้นผู้บริโภค เรียกว่า การส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค (Consumer Promotion) 

(2) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) (3) การกระตุ้น

พนักงานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย (Sales Force Promotion) 

 4.4) การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) การให้

ข่าวเป็นการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงินส่วนการประชาสัมพันธ์ หมายถึง 

ความพยายามทีม่ีการวางแผนโดยองค์กรหนึ่งเพ่ือสร้างทัศนคติท่ีดีต่อองค์กรให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง ซึ่งการ

ให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์ 

 4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 

และการตลาดเชื่อมตรง (online marketing) เป็นการติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายเพ่ือให้เกิดการตอบสนอง 

(Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการต่างๆ ที่นักการตลาดใช้ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรงกับผู้ซื้อ และท าให้

เกิดการตอบสนองในทันที ประกอบด้วย การขายทางโทรศัพท์ การขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคต

ตาล็อก การขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ซึ่งจูงใจให้ลูกค้ามีกิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใช้คูปอง

แลกซื้อ (สุดารัตน์  กันตะบุตร, 2554) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน มีความส าคัญท่ีช่วยสนับสนุนให้ผู้ผลิตสินค้า

ประสบความส าเร็จในการจ าหน่ายสินค้าท่ีผลิตขึ้น โดยหากขาดปัจจัยด้านใดไปแล้วจะท าให้สินค้านั้นด้อยกว่า

หรือเสียเปรียบคู่แข่งขันที่มีจ านวนมากในท้องตลาดที่ปัจจุบันต่างใช้กลยุทธ์ในการแข่งขันทุกทางทั้งในส่วนการ

พัฒนาผลิตภัณฑ์ให้น่าสนใจอยู่เสมอ การปรับราคาและข้อเสนอเพ่ือกระตุ้นผู้บริโภค การจัดหาช่องทาง

จ าหน่ายกระจายสินค้าเพ่ือผู้บริโภคซื้อหาได้สะดวกและง่ายต่อการซื้อ ตลอดจนจัดโปรแกรมส่งเสริมการตลาด

ให้น่าสนใจเพื่อที่จะได้ดึงดูดให้ผู้ซื้อเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ส่งผลให้เกิดแรงจูงใจในการซื้อซ้ าจนกลายเป็นลูกค้า

ประจ า  

 2.2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer’s Behavior) 
 1) พฤติกรรมของผู้บริโภค 

   พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท าการ

ค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะตอบสนองความ

ต้องการของตนเอง (Schiffman and Kanuk, 1994 อ้างถึงใน วาสนา อินทะแสง, 2559) หรือเพ่ือตอบสนอง

ความต้องการภายในครัวเรือนและองค์กร ผู้บริโภคทุกคนที่ซื้อสินค้าและบริการไปเพ่ือวัตถุประสงค์เช่นว่านี้

รวมกันเรียกว่าตลาดผู้บริโภค ผู้บริโภคท่ัวโลกนั้นมีความแตกต่างกันในลักษณะด้านประชากรศาสตร์อยู่หลาย
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ประเด็น เช่น ในเรื่องของอายุ รายได้ ระดับการศึกษา ศาสนา วัฒนธรรม ประเพณีค่านิยม และรสนิยม เป็นต้น 

พฤติกรรมการกิน การใช้ การซื้อ และความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคต่อผลิตภัณฑ์จึงแตกต่างกันออกไป ท าให้มี

การซื้อการบริโภคสินค้าและบริการหลายๆ ชนิดที่แตกต่างกัน นอกจากลักษณะประชากรดังกล่าวแล้ว ยังมี

ปัจจัยอื่นๆ อีกที่ท าให้มีการบริโภคแตกต่างกัน (กมลภพ  ทิพย์ปาละ, 2555 อ้างถึงใน วาสนา อินทะแสง, 2559) 

   การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค คือ การศึกษาเชิงพฤติกรรม การตัดสินใจและการ

กระท าของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวกับการซื้อและการใช้สินค้า จากทรัพยากรที่มีอยู่ทั้งเงิน เวลา และก าลังเพ่ือบริโภค

สินค้าและบริการต่างๆ อันประกอบด้วย ซื้ออะไร ท าไมจึงซื้อ ซื้อเมื่อไร อย่างไร ที่ไหน และบ่อยแค่ไหน 

(Schiffman and Kanuk, 1994 อ้างถึงใน วาสนา อินทะแสง, 2559) โดยส่วนใหญ่เป็นการตัดสินใจเลือกซ้ือ

สินค้าและบริการต่างๆ เพ่ือให้ได้รับความพอใจสูงสุดจากทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัด (วันดี รัตนกาย, 2554 อ้าง

ถึงใน วาสนา อินทะแสง, 2559)  

   โดยเบื้องต้น การวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคสามารถเก็บรวบรวมข้อมูลและ

วิเคราะห์ได้จาก 7 ค าถาม (6Ws  1H) เพ่ือค้นหา 7 ค าตอบ (7Os) เกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค ดังนี้ 

(ปรัชญา  ปิยะรังสี, 2554 อ้างถึงใน วาสนา อินทะแสง, 2559) 

  1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามที่ต้องการ
ทราบตลาดเป้าหมาย (target market) หรือลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (occupants) โดยมีกลุ่มเป้าหมายทางด้าน 
(1) ประชากรศาสตร์ (2) ภูมิศาสตร์ (3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์ (4)พฤติกรรมศาสตร์กลยุทธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้าน ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด ที่เหมาะสมและการ
ตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการ
ทราบสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ (objects) โดยสิ่งที่ผู้บรโิภคต้องการคือ คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์ (product component) และความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน (competitive Differentiation) 
โดยมีกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product strategy) ทางด้าน (1) ผลิตภัณฑ์หลัก (2) รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ (3) 
ผลิตภัณฑ์ควบ (4) ผลิตภณัฑ์ที่คาดหวัง (5) ศักยภาพผลิตภัณฑ์ และ(6) ความแตกต่างทางการแข่งขัน 
(Competitive differentiation) 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามทีต่้องการ
ทราบวัตถุประสงค์ในการซื้อ (objectives) โดยต้องท าการศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อคือ (1) 
ปัจจัยทางจิตวิทยา (2) ปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม ตลอดจน (3) ปัจจัยเฉพาะบุคคล (ธวัลวรัตน ์อินทนันชัย, 
2552 อ้างถึงใน วาสนา อินทะแสง, 2559) เพราะผู้บริโภคซื้อสินค้าเพ่ือสนองความต้องการด้านร่างกาย และ
จิตวิทยา ซึ่งต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ 

  4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เป็น
ค าถามที่ต้องการทราบบทบาทของกลุ่มต่างๆ (organizations) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริหาร โดยมี
องค์ประกอบในการตัดสินใจซื้อคือ ผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ และผู้ใช้ 
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  5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการ
ทราบโอกาสในการซื้อ (occasions) ของผู้บริโภค เช่น ช่วงฤดูกาลใด ช่วงเดือนใด ตลอดจน เทศกาลหรือโอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันส าคัญต่างๆ เป็นต้น 

  6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการ
ทราบช่องทางหรือแหล่ง (outlets) ที่ผู้บริโภคไปท าการซื้อ เช่น ห้างสรรพสินค้า ซูเปอร์มาร์เก็ต ตลอดจนร้าน
ขายของช า เป็นต้น 

  7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการ
ทราบขั้นตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจเลือกซ้ือ (operation) โดยมีองค์ประกอบการซื้อดังนี้ (1) การ
รับรู้ปัญหา (2) การค้นหาข้อมูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การตัดสินใจซื้อ  (5) ความรู้สึกภายหลังการ
ซ้ือ 

 2) ปัจจัยท่ีส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 บุคคลทุกคนย่อมมีความต้องการ ได้แก่ ความต้องการในปัจจัยสี่เพื่อให้ตนเองมีชีวิตอยู่ได้และ

ความต้องการในสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ เพ่ือให้ตนเกิดความสุขความสบายใจ แต่มิใช่ว่าคนทุกคนจะ
สามารถได้สิ่งที่ตนมีความต้องการมาบริโภคได้ครบ บางคนแม้กระทั่งปัจจัยสี่ก็ไม่สามารถหามาบ าบัดความ
ต้องการมากมายตามความปรารถนาโดยทั่วๆ ไป ปัจจัยสี่เป็นตัวก าหนดความต้องการและส่งผลกระทบต่อ
พฤติกรรมของผู้บริโภค มี 4 ปัจจัยหลักๆ ดังนี้ 

1. ปัจจัยทำงวัฒนธรรม (Cultural Factors) 
เป็นปัจจัยที่อิทธิพลออกท่ีกระทบต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคได้กว้างขวางที่สุด 

ลึกล้ าที่สุด ซึ่งแบ่งย่อยออกเป็นวัฒนธรรมหลัก (core culture) แล้วก็อนุวัฒนธรรม (subculture) และชั้นทาง
สังคม (social class) 

วัฒนธรรมหลัก เป็นสิ่งที่มีอยู่ในทุกกลุ่มหรือทุกสังคมของมนุษย์ และเป็นตัว
ก่อให้เกิดค่านิยม การรับรู้ ความอยากได้ ไปจนถึงพฤติกรรมของมนุษย์ สิ่งเหล่านี้เมื่อเกิดขึ้นแล้วก็ถ่ายทอด
ให้แก่กันและกันมา และด้วยเหตุที่แต่ละสังคมก็มีวัฒนธรรมหลักเป็นของตนเอง ผลก็คือพฤติกรรมการซื้อของ
มนุษย์ในแต่ละสังคมก็จะผิดแผกแตกต่างกันไป 

อนุวัฒนธรรม หมายถึง วัฒนธรรมของคนกลุ่มย่อยที่รวมกันเข้าเป็นสังคมกลุ่ม
ใหญ่ จ าแนกอนุวัฒนธรรมออกเป็น 4 ลักษณะ คือ 

1) อนุวัฒนธรรมทางเชื้อชาติ (ethnic subculture) 
2) อนุวัฒนธรรมตามท้องถิ่น (regional subculture) 
3) อนุวัฒนธรรมทางอายุ (age subculture) 
4) อนุวัฒนธรรมทางอาชีพ (occupational subculture) 
ชั้นทางสังคม หมายถึง คนจ านวนหนึ่งที่มีรายได้ อาชีพ การศึกษา หรือชาติ

ตระกูลอย่างใดอย่างหนึ่งหรือหลายอย่างเหมือนกัน ทั้งนี้ ชั้นทางสังคมของผู้บริโภคท่ีอยู่ในสังคมเมื่อแบ่งออก
แล้วจะมีลักษณะ ดังนี้ 



14 
 

 
 

1) ผู้บริโภคท่ีอยู่ในชั้นเดียวกันมีแนวโน้มที่จะมีพฤติกรรมเหมือนกัน 
2) สถานภาพของผู้บริโภคจะสูงหรือต่ า ส่วนหนึ่งขึ้นอยู่กับว่าจะถูกจัดกลุ่มอยู่

ในชั้นทางสังคมระดับใด 
3) ชั้นทางสังคมของผู้บริโภคถูกจัดกลุ่มและล าดับความสูงต่ าโดยตัวแปรหลาย

ตัว เช่น อาชีพ รายได้ ความมั่งคั่งร่ ารวย การศึกษา และค่านิยม เป็นต้น 
4) บุคคลอาจมีการเคลื่อนไหลจากชั้นทางสังคมชั้นหนึ่งไปยังชั้นอื่นๆ ได้ ทั้ง

เลื่อนขึ้นและเลื่อนลง 
2. ปัจจัยทำงสังคม (Social Factors) 

ปัจจัยทางสังคมที่ส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคมีมากมาย 
เช่น กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพในสังคม เป็นต้น 

กลุ่มอ้างอิง (reference group) กลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภคคนใด หมายถึง กลุ่ม
บุคคลซึ่งผู้บริโภคคนนั้น ยึดถือหรือไม่ยึดถือเอาเป็นแบบอย่างในการบริโภคหรือไม่บริโภคตามโดยที่ผู้บริโภค
คนนั้นจะเป็นสมาชิกของกลุ่มหรือไม่ก็ได้ 

ครอบครัว (family) สมาชิกในครอบครัวหนึ่งๆ ประกอบด้วยพ่อแม่และลูก 
สมาชิกแต่ละคนในครอบครัวมีอิทธิพลอย่างส าคัญในพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค และยังมีผลการวิจัยที่
ยืนยันว่าครอบครัวเป็นองค์กรซื้อที่ส าคัญที่สุดในสังคม 

บทบาทและสถานภาพของบุคคล (role and status) สถานภาพ หมายถึง ฐานะ 
ต าแหน่งหรือเกียรติยศของบุคคลที่ปรากฏในสังคม ส่วน บทบาท หมายถึง การท าตามหน้าที่ที่สังคมก าหนดไว้ 
ในฐานะที่เป็นสมาชิกของสังคมหลายหน่วย บุคคลทุกคนย่อมมีสถานภาพได้หลายอย่าง มากบ้างน้อยบ้าง เช่น 
เป็นพ่อ เป็นแม่ เป็นลูก เป็นรัฐมนตรี เป็นนักการเมือง เป็นทหาร เป็นนักศึกษา ฯลฯ สถานภาพเป็นสิ่งที่สมาชิก
ในสังคมหนึ่งๆ ก าหนดขึ้นเป็นบรรทัดฐานส าหรับกระจายอ านาจ หน้าที่ ความรับผิดชอบ และสิทธิต่างๆ ให้แก่
สมาชิก 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) 
ปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีส าคัญๆ 

ได้แก่ อายุ วัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ รายได้ รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคลิกภาพ และมโนทัศน์ที่มีต่อตนเอง 
อายุ (age) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อหรือตัดสินใจบริโภคของบุคคลย่อม

แปรเปลี่ยนไปตามระยะเวลาที่ยังมีชีวิตอยู่ ขณะอยู่ในวัยทารกหรือวัยเด็ก พ่อแม่จะเป็นผู้ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
มาให้บริโภคเกือบทั้งหมด เมื่ออยู่ในวัยรุ่นบุคคลจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ด้วยตนเองบางอย่าง โดยเฉพาะเวลาที่
ไม่ได้อยู่กับพ่อแม่ และเมื่อเข้าสู่วัยผู้ใหญ่มีรายได้เป็นของตนเอง อ านาจในการตัดสินใจซื้อจะมากท่ีสุด สามารถ
ซื้อสิ่งของได้ตามที่ต้องการจนกระทั่งก้าวเข้าสู่วัยชรา ความคิดเห็นจากบุคคลอื่นๆ เช่น ญาติพ่ีน้อง บุตรหลาน 
จะหวนกลับเข้ามามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออีกครั้ง 
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วัฏจักรชีวิตครอบครัว (family life cycle) หมายถึง รอบแห่งชีวิตครอบครัว 
นับตั้งแต่การเริ่มต้นชีวิตครอบครัวไปจบลงที่การสิ้นสุดชีวิตครอบครัว แต่ละช่วงของวัฏจักรชีวิตครอบครัว
ผู้บริโภคจะมีรูปแบบและพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกันออกไป  

อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคลจะมีลักษณะเฉพาะบางประการที่ท าให้
ต้องบริโภคผลิตภัณฑ์แตกต่างไปจากผู้ประกอบอาชีพอ่ืนๆ เช่น นักธุรกิจที่ต้องใช้ความคิดอยู่ตลอดเวลา หาก
ขับรถด้วยตนเองอาจเกิดอุบัติเหตุได้ง่าย ท าให้ต้องใช้บริการของพนักงานขับรถ พนักงานส่งเอกสารต้องการ
ความคล่องตัวในการปฏิบัติงานหากใช้รถยนต์ย่อมเกิดความล่าช้า เพราะการจราจรติดขัด จึงต้องใช้
รถจักรยานยนต์ เป็นต้น 

รายได้ส่วนบุคคล (Personal income) รายได้ส่วนบุคคลของผู้บริโภคท่ีมี
อิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อหรือไม่ซื้อ ได้แก่ รายได้ส่วนบุคคลที่ถูกหักภาษีแล้ว (Disposable income) 
หลังจากถูกหักภาษี ผู้บริโภคจะน าเอารายได้ส่วนหนึ่งไปเก็บออมไว้และอีกส่วนหนึ่งไปซื้อผลิตภัณฑ์อันจ าเป็น
แก่การครองชีพเรียกว่า Disposable income และรายได้ส่วนนี้ที่ผู้บริโภคจะน าไปซื้อสินค้าประเภทฟุ่มเฟือย 

รูปแบบการด าเนินชีวิต (life styles) รูปแบบการด าเนินชีวิตของบุคคล หมายถึง 
พฤติกรรมการใช้ชีวิต ใช้เงิน และใช้เวลา ของบุคคลนั้น ซึ่งแสดงออกมาให้ปรากฏซ้ าๆกัน ในสี่มิติต่อไปนี้ คือ 
มิติทางด้านลักษณะประชากรที่ประกอบกันเข้าเป็นตัวคนคนนั้น (demographics) กิจกรรมที่เขาเข้าไปมีส่วน
รว่ม (activities) ความสนใจที่เขามีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (interest) และความคิดเห็นที่เขามีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 
(opinion) มิติทั้ง 3 อย่างหลังนี้ มักนิยมเรียกว่า AIO Demographics 

4. ปัจจัยทำงด้ำนจิตวิทยำ (Psychological Factors) 
ที่ส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคได้แก่ การจูงใจ 

(motivation) การรับรู้ (perception) การเรียนรู้ (learning) ความเชื่อและทัศนคติ (beliefs and attitudes) 
การจูงใจ หมายถึง การชักน าหรือการเกลี้ยกล่อมเพ่ือให้บุคคลเห็นคล้อยตาม สิ่ง

ที่ใช้ชักน าหรือเกลี้ยกล่อมเรียกว่าแรงจูงใจ (Motive) ซึ่งหมายถึงพลังที่มีอยู่ในตัวบุคคลแล้วและพร้อมที่จะ
กระตุ้นหรือชี้ทางให้บุคคลกระท าการอย่างใดอย่างหนึ่ง เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายของบุคคลนั้น 

การรับรู้ หมายถึง กระบวนการที่บุคคลเลือกรับเอาสารสนเทศหรือสิ่งเร้าเข้ามา
จัดระเบียบและท าความเข้าใจ โดยอาศัยประสบการณ์เป็นเครื่องมือ จากนั้นจึงมีปฏิกิริยาตอบสนอง การที่
ผู้บริโภคสองคนได้รับสิ่งเร้าอย่างใดกัน และตกอยู่ภายใต้สถานการณ์เดียวกัน แต่มีปฏิกิริยาตอบสนองแตกต่าง
กัน เป็นเพราะการรับรู้นี่เอง นักการตลาดพึงเข้าใจว่าในชีวิตประจ าวันของผู้บริโภคจะตกอยู่ท่ามกลางสิ่งเร้า
มากมาย และผู้บริโภคสามารถจะเลือกรับได้ สามารถจะบิดเบือนได้ และสามารถท่ีจะเลือกจดจ าเอาไว้ได้ การ
ส่งสิ่งเร้า (เช่น การโฆษณา) ออกไป จึงต้องโดดเด่น ชัดเจน และจ าง่าย จึงจะท าให้ผู้บริโภคมีปฏิกิริยาตอบสนอง
ไปในทางที่ประสงค์ 

การเรียนรู้ หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเป็นผลมาจากการได้มี
ประสบการณ์ ไม่ว่าจะโดยทางตรงหรือทางอ้อมของผู้บริโภค หากมีประสบการณ์มาแล้วว่าผลิตภัณฑ์ใด
สามารถตอบสนองความต้องการหรือสร้างความพอใจให้แก่ความอยากได้ของตนได้ดี เมื่อตกอยู่ในภาวะที่
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ความต้องการหรือความอยากได้สิ่งเดิมเกิดข้ึนอีก ผู้บริโภคจะซื้อผลิตภัณฑ์เดิมไปบริโภคอีก (แนวโน้มในการซื้อ
ซ้ า) 

ความเชื่อและทัศนคติ ความเชื่อเป็นลักษณะที่แสดงถึงความรู้สึกนึกคิดท่ีจะ
เป็นไปได้ อันเป็นจุดมุ่งหมายที่มีลักษณะเฉพาะ ซึ่งจะเป็นความจริงหรือไม่จริงก็ได้ ความเชื่อนี้อาจเกิดจาก
ความรู้ ความคิดเห็น หรือศรัทธา ก็ได้ และอาจมีอารมณ์ความรู้สึก หรือความสะเทือนใจ เข้ามาเกี่ยวข้องหรือไม่
ก็ได้ 

1) ความเชื่อ เป็น ตัวก่อให้เกิดจินตภาพของผลิตภัณฑ์ขึ้นในหมู่ผู้บริโภค ถ้า
หากปรากฏว่าผู้บริโภคมีความเชื่อผิดๆ เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ย่อมเป็นหน้าที่ของนักการตลาดที่จะต้องท าการ
รณรงค์เพ่ือแก้ไขความเชื่อให้ถูกต้องด้วยกลวิธีต่างๆ 

2) ทัศนคติ หมายถึง ความคิด ความเข้าใจ ความคิดเห็น ความรู้สึก และท่าที
ของบุคคลที่มีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งมีอิทธิพลต่อการแสดงออกของบุคคลนั้น โดยอาจแสดงออกในทางเห็นด้วย
หรือไม่เห็นด้วยก็ได้ ทัศนคติที่บุคคลมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งนั้น มีธรรมชาติที่ค่อนข้างเปลี่ยนแปลงยาก แทนที่จะ
เปลี่ยนทัศนคติ นักการตลาดจึงควรใช้วิธีปรับข้อเสนอให้สอดคล้องกับทัศนคติแทน 

3) กระบวนกำรตัดสินใจซื้อ 
โดยทั่วไปแล้วผู้ประกอบการอาจจะเข้าใจว่า ผู้บริโภค/ลูกค้าจะมีรูปแบบและขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการทุกประเภทในลักษณะที่คล้ายคลึงกัน แต่ความจริงผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค้า
หรือบริการแต่ละประเภทที่แตกต่างกัน ส าหรับสินค้าบางประเภทผู้บริโภคอาจจะใช้เวลาในการตัดสินใจนาน
และต้องการข้อมูลจ านวนมาก แต่ส าหรับสินค้าบางประเภทกลับตรงกันข้าม คือ ใช้เวลาสั้นและไม่จ าเป็นต้องมี
ข้อมูลมากนักในการตัดสินใจ หรือบางครั้งผู้บริโภคอาจจะตัดสินใจในทันที โดยไม่ต้องพิจารณาข้อมูลเพ่ิมเติม 
อย่างไรก็ดีไม่ว่าจะเป็นการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือบริการประเภทใด ผู้บริโภคจะต้องยอมรับในสิ่งที่เขาไม่
พึงปรารถนาจากการตัดสินใจซื้อนั้นๆ ด้วย ซึ่งความเสี่ยงอาจเกิดได้จากสาเหตุต่างๆ ต่อไปนี้ (วาสนา อินทะแสง, 

2559) 
1) หน้าที่ของผลิตภัณฑ์ เป็นความเสี่ยงที่ผลิตภัณฑ์จะไม่ท าหน้าที่ตามที่ผู้ซื้อ

คาดหวัง ได้แก่ หน้าที่หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ไม่เป็นไปตามค ากล่าวอ้างของผู้ผลิตหรือผู้จ าหน่ายไม่ตรง
ตามมาตรฐาน หรือไม่เป็นไปตามความคาดหวังของผู้ซื้อ  

2) ลักษณะทางกายภาพของผลิตภัณฑ์ เป็นความเสี่ยงจากรูปลักษณ์ภายนอกของ
ผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคปรารถนา เช่น ขนาด สีสัน รูปร่างและความสะดวกในการใช้ เป็นต้น 

3) ราคา เป็นความเสี่ยงจากคุณภาพของสินค้าท่ีได้รับต่ ากว่าราคาที่ผู้ซื้อจ่ายไป 
โดยเปรียบเทียบจากสินค้าลักษณะเดียวกันและความคาดหวังของผู้ซื้อ 

4) การยอมรับของสังคม เป็นความมั่นใจในการยอมรับจากสังคมในการใช้สินค้า
นั้นๆ หากสินค้าไม่ได้คุณภาพอาจไม่เป็นที่ยอมรับของสังคม เช่น การใช้สินค้าเลียนแบบโดยรู้เท่าไม่ถึงการณ์ 
ท าให้ผู้ที่นิยมสินค้าต้นแบบเกิดการไม่ยอมรับ เป็นต้น 
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5) จิตวิทยา ความรู้สึกภายในจิตใจของตนเอง เมื่อใช้ผลิตภัณฑ์นั้นๆ เช่น หาก
ผู้บริโภครู้สึกไม่แน่ใจว่าสินค้าที่ใช้เหมาะสมกับตนหรือไม่ จะท าให้ใช้แล้วไม่ม่ันใจ เป็นต้น 

6) เวลาและการเข้าถึงผลิตภัณฑ์ เนื่องจากผลิตภัณฑ์บางชนิดเป็นผลิตภัณฑ์ที่หา
ได้ยากอาจจะต้องเสียเวลาในการค้นหาผลิตภัณฑ์ 

ทั้งนี้ พบว่าโดยทั่วไปแล้วในทุกๆ ครั้งที่ผู้บริโภคตัดสินใจจะเลือกซื้อสินค้าว่าจะซื้อ
หรือไม่ซื้อ ผู้บริโภคมีขั้นตอนกระบวนการคิดทั้งก่อนตัดสินใจซื้อและหลังซื้อที่ค่อนข้างเหมือนกัน ซึ่ง
กระบวนการเหล่านี้เรียกว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Five-Stage Model of The Customer 
Buying Process) (Orji and Goodhope, 2013 อ้างถึงใน วาสนา อินทะแสง, 2559) ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน 
ดังนี้ 

1) การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 
Recognition) การที่บุคคลใดรับรู้ถึงความต้องการของตนที่อาจเกิดจากสิ่งเร้าภายในตัวบุคคล เช่น ความหิว
กระหาย บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีการที่จะจัดการเพ่ือสนองตอบกับสิ่งเร้านั้นๆ หรือเป็นการรับรู้ปัญหา (Problem 
Recognition) การรับรู้ถึงปัญหาที่เกิดข้ึน เมื่อผู้ซื้อรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างสถานะที่ปรารถนา และสถานะ
ที่เป็นจริง ท าให้เกิดความต้องการในสินค้าและในบางครั้งบุคคลมีปัญหาหรือความต้องการแต่ยังไม่ได้รับรู้ถึง 
ดังนั้นนักการตลาดอาจจะใช้พนักงานขายการโฆษณาและบรรจุภัณฑ์เพ่ือช่วยกระตุ้นการรับรู้ถึงความต้องการ
หรือปัญหา 

2) การค้นหาข้อมูล (Information Search) ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ
ผู้บริโภคจะด าเนินการกับสิ่งที่อยู่ใกล้ที่สุดเพ่ือให้เกิดความพอใจทันที เมื่อผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์
ในขั้นที่หนึ่งแล้วในขั้นตอนนี้จะเป็นการค้นหาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ ดังต่อไปนี้ (1) แหล่งบุคคล ได้แก่ 
ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบ้าน เป็นต้น (2) แหล่งการค้า ได้แก่ สื่อโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจ าหน่าย ฯลฯ (3) 
แหล่งชุมชน ได้แก่ สื่อมวลชน หน่วยงานคุ้มครองผู้บริโภค (4) แหล่งทดลอง ได้แก่ หน่วยงานที่ส ารวจคุณภาพ
ของผลิตภัณฑ์ หรือ งานวิจัยต่างๆ (ธวัลวรัตน์  อินทนันชัย, 2552 อ้างถึงใน วาสนา อินทะแสง, 2559) 

3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) เมื่อได้ข้อมูลแล้ว
ผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ (ธวัลวรัตน์  อินทนันชัย, 2552 อ้างถึงใน วาสนา อิน
ทะแสง, 2559) หรือการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ในการประเมินผลิตภัณฑ์ที่อยู่ใน
กลุ่มทางเลือกพิจารณาผู้บริโภคจะตั้งเกณฑ์ท่ีใช้ในการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์โดยเกณฑ์เหล่านี้จะประกอบด้วย
ลักษณะที่ผู้บริโภคต้องการ (หรือไม่ต้องการ) ผู้บริโภคจะท าการให้ระดับความส าคัญต่อเกณฑ์แต่ละข้อ โดยที่
ลักษณะบางอย่างอาจมีความส าคัญมากกว่าลักษณะอื่นๆ ซึ่งผู้บริโภคอาจใช้เกณฑ์ดังกล่าวในการจัดล าดับ ตรา
ยี่ห้อต่างๆ ในกลุ่มทางเลือกพิจารณา อย่างไรก็ตามในบางครั้งการใช้เกณฑ์ดังกล่าว ก็อาจท าให้ผู้บริโภคไม่
สามารถตัดสินใจเลือกตรายี่ห้อที่จะซื้อได้ซึ่งถ้าเกิดเหตุการณ์นี้ขึ้นผู้บริโภคก็ต้องแสวงหาข้อมูลเพ่ิมเติม 

4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือก จะช่วยให้
ผู้บริโภคก าหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่เป็นทางเลือก โดยจะเลือกสิ่งที่ชอบมากท่ีสุดและปัจจัย
ต่างๆ ที่เกิดขึ้น ระหว่างการประเมินผลพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อ 3 ประการ คือ (1) ทัศนคติของบุคคลอ่ืน 
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ทัศนคติของบุคคลที่เก่ียวข้องจะมีผลทั้งทางด้านบวกและลบต่อการตัดสินใจซื้อ (2) ปัจจัยสถานการณ์ที่
คาดคะเนไว้ก่อนการตัดสินใจซื้อ เช่น คาดคะเนถึงคุณภาพและประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ (3) ปัจจัยสถานการณ์
ที่ไม่ได้คาดคะเนไว้ ขณะที่ผู้บริโภคก าลังจะตัดสินใจ อาจมีสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนเกิดข้ึนซึ่งกระทบต่อผล
การตัดสินใจหรือการซื้อ ในขั้นตอนผู้บริโภคจะเลือกผลิตภัณฑ์หรือตรายี่ห้อที่จะซื้อ การเลือกจะขึ้นอยู่กับผล
พิจารณาที่ได้ในขั้นตอนการประเมินและปัจจัยอื่นๆ ประกอบด้วยการที่ผลิตภัณฑ์ที่จ าหน่ายอาจมีอิทธิพลต่อ
ตรายี่ห้อที่ซื้อ เช่น ยี่ห้อที่ได้รับการจัดอันดับสูงสุดในขั้นการประเมินไม่มีจ าหน่ายผู้บริโภคก็อาจเลือกตรายี่ห้อที่
อยู่ในอันดับถัดมา 

5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) เป็นกระบวนการหลัง
การซื้อ และทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคจะตระหนักได้ถึงความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจในตัวผลิตภัณฑ์นั้นๆ 
ภายหลังมีการซื้อผลิตภัณฑ์ไปใช้ แล้วความรู้สึกนี้เกิดขึ้นกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์และความคาดหวังของ
ผู้บริโภค ถ้าพึงพอใจก็จะซื้อซ้ า แต่ถ้าไม่พึงพอใจก็จะไม่ซื้ออีก นักการตลาดจะต้องพยายามทราบถึงระดับความ
พอใจของผู้บริโภคภายหลังการซื้อ (ธวัลวรัตน์  อินทนันชัย, 2552 อ้างถึงใน วาสนา อินทะแสง, 2559) หรือเป็น
การประเมินหลังการซื้อ (Post-Purchase Evaluation) หลังการซื้อผู้บริโภคจะเริ่มประเมินผลิตภัณฑ์ ว่า
สามารถท าหน้าที่ได้ตามท่ีคาดหวังได้หรือไม่ เกณฑ์ต่างๆ ที่ใช้ในขั้นประเมินทางเลือกถูกน ามาใช้อีกครั้งในข้ันนี้
อาจะเป็นได้ทั้งความพึงพอใจ (Satisfaction) และความไม่พึงพอใจ (Dissatisfaction) (กมลภพ  ทิพย์ปาละ, 
2555 อ้างถึงใน วาสนา อินทะแสง, 2559) 

  ขั้นตอนต่างๆ ในกระบวนการตัดสินใจซื้อ จึงมีความส าคัญต่อการศึกษาพฤติกรรม
ของผู้บริโภคท่ีต้องท าความเข้าใจ เพ่ือเป็นพ้ืนฐานในการเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างแท้จริง แสดงให้เห็นถึงแนวโน้ม
ในการส าเร็จตามเป้าหมายที่มุ่งหวังไว้ในการด าเนินธุรกิจ 

 

2.3 ประวัติควำมเป็นมำของร้ำน Haidilao 

เริ่มก่อตั้งในปี ค.ศ.1994 โดยจาง หย่ง และภรรยา ซึ่งจางเป็นผู้ร่วมก่อตั้งและ CEO Haidilao 

International Holding ซึ่งเป็นบริษัทแม่ของ Haidilao อันเป็นร้านหม้อไฟสัญชาติจีน 

 
ภาพที่ 10 จาง หย่ง 

ที่มา : http://nguoilanhdao.vn (2020) 
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ภาพที่ 11 Haidilao's logo 

ที่มา : https://news.yahoo.com (2020) 
2.3.1 วิสัยทัศน์ของแบรนด์  

การสื่อสารเป็นสิ่งจ าเป็นต่อการสร้างความไว้วางใจให้กับผู้คนและหม้อไฟจีนก็เป็นตัวเลือกท่ีสมบูรณ์

แบบส าหรับการเพ่ิมเครือข่ายสังคมบนโต๊ะอาหาร Haidilao จึงมุ่งม่ันที่จะกระตุ้นให้ผู้คนจ านวนมากได้พูดคุย

กัน เพลิดเพลินไปกับอาหารบนโต๊ะของพวกเขาและสร้างสรรค์วัฒนธรรมการมีส่วนร่วมบนโต๊ะอาหารที่ท าให้

คนรุ่นใหม่ทั่วโลกต่างชื่นชอบได้ (Haidilao, 2019) 

2.3.2 ผลิตภัณฑ์ 

หม้อไฟของร้าน Haidilao สามารถเลือกน้ าซุปได้ 5 ชนิด มีทั้งน้ าซุปเห็ด น้ าซุปหมาล่าแบบมีกากพริก

และไม่มีกากพริก น้ าซุปมะเขือเทศ น้ าซุปสามสหาย และน้ าซุปต้มย า ส่วนอาหารจะเป็นแบบ A La Carte หม้อ

ไฟตามสั่งเป็นถาด ราคาเริ่มต้นที่ 55-400 บาท ซึ่งราคาอาหารยังไม่รวม VAT 7% โดยมีเนื้อสัตว์เป็นหลัก เช่น 

เนื้อหม ูเนื้อวัว และลูกชิ้นเป็นต้น มีอาหารทะเล ผักสดและอาหารที่ท าจากถ่ัวหรือแป้ง เช่น เต้าหู้ เส้นก๋วยเตี๋ยว 

และท่ีส าคัญมีบาร์น้ าจิ้มให้เลือกปรุงได้ตามใจชอบ อีกท้ังยังมีอาหารทานเล่น เช่น หมั่นโถวทอดพร้อมนมข้น 

แป้งโรตีทอด และข้าวผัดไข่  ส่วนเครื่องดื่มเป็นของ Haidilao ผลิตขึ้นเอง มีเบียร์และนมเปรี้ยว 
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ภาพที่ 12 หม้อไฟ 4 ช่อง 

ที่มา : ผู้วิจัย (2563) 

 

ภาพที่ 13 น้ าจิ้ม 
ที่มา : https://www.haidilao.com (2019) 

 

ภาพที่ 14 บาร์น้ าจิ้ม 
ที่มา : ผู้วิจัย (2563) 
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1) ค ำพูดถึงควำมปลอดภัยของอำหำร 

Haidilao (2019) กล่าวว่า ถ้าหาก Haidilao ถูกปิดวันหนึ่ง จะมีความเป็นไปได้ 2 สาเหตุ คือ 

ระบบการจัดการมีความผิดพลาด ในกรณีนั้นจะใช้เวลาหลายเดือนหรือหลายปีที่ Haidilao จะถูกปิดตัวลงอย่าง

เป็นทางการ อีกประการคือ เหตุการณ์ที่เก่ียวกับความปลอดภัยของอาหารกระจายออกไป ถ้าเหตุการณ์นี้

เกิดขึ้น Haidilao คงจะถูกปิดตัวลงในวันต่อมา เพราะความปลอดภัยของอาหารนั้นส าคัญถึงชีวิต พวกเรา

ตระหนักถึงความปลอดภัยของอาหารเพ่ือให้ลูกค้ามั่นใจซึ่งเป็นงานที่ยากแต่ก็ได้รับรางวัลมา 

2.3.3 สถำนที่ตั้งร้ำน Haidilao 

1) สถำนที่ตั้งร้ำน Haidilao ในไทย 

  Central World ชั้น 7 โซน Beacon 999/9 ถนนพระรามท่ี 1 แขวงปทุมวัน เขตปทุมวัน 

กรุงเทพมหานคร 10330 (CentralPattana, 2563) เปิดบริการทุกวัน เวลา 10.00-03.00 น. มีแจกคิววันละ 5 

รอบ รอบละ 30 คิว แบ่งเวลาเป็น 10.00 น./12.00 น./14.00 น./17.00 น./19.00 น. (monkeytan, 2562) 

 
ภาพที ่15 ที่ตั้ง Central world 

ที่มา : https://www.centralpattana.co.th (2563) 
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ภาพที่ 16 Central world 
ที่มา : https://trustypm.co.th (2016) 

2) สถำนที่ตั้งร้ำน Haidilao ในจีน 

Xuhai Times Square ชั้น 4 389 ตอนใต้ของถนนฉงโจว เมืองเจี้ยนหยาง เขตเฉิงตู มณฑล

เสฉวน เปิดบริการทุกวัน เวลา 10.00-03.00 น. (dazhongdianping, n.d.) 

 

ภาพที่ 17 ที่ตั้ง Xuhai Times Square 
ที่มา : https://map.baidu.com (2020) 
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ภาพที่ 18 Xuhai Times Square 
ที่มา : https://lbsugc.cdn.bcebos.com (2019) 

3) สถำนที่ตั้งร้ำน Haidilao ในสิงคโปร์ 

02-04 คลาร์ก คีย์ ถนน3D River Valley สิงคโปร์ 179023 เปิดบริการทุกวัน เวลา 10.30-

00.00 น. และ 00.00-06.00 น. (Tripadvisor, n.d.) 

 

ภาพที่ 19 ที่ตั้ง Clarke Quay 
ที่มา : https://earth.google.com (2020) 
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ภาพที่ 20 Clarke Quay 
ที่มา : https://i.pinimg.com (2017) 

2.3.4 กำรให้บริกำร  

Haidilao (2019) ให้ความส าคัญกับการได้รับประสบการณ์ของลูกค้าอย่างสูงสุด พวกเราให้การบริการ

ที่น่าพอใจและปรับเปลี่ยนใหม่ให้แก่ลูกค้าเสมอ ทุกการบริการส่วนบุคคลที่ได้มีการเสนอให้โดยร้านอาหารของ

เราล้วนมาจากความคิดท่ีมีการปรับเปลี่ยนใหม่จากพนักงานของเรา การให้บริการส่วนบุคคลที่อบอุ่นเหล่านี้

เปลี่ยนให้ทุกม้ืออาหารเป็นประสบการณ์ที่มีความสุข 

การใหบ้ริการลูกค้าอย่างมีระดับของ Haidilao ไม่เหมือนกับหม้อไฟร้านอ่ืน เนื่องจาก Haidilao เป็นที่

นิยมมาก ท าให้ลูกค้าสามารถรอได้เป็นเวลานานโดยเฉพาะช่วงเย็นของสุดสัปดาห์ แต่ลูกค้าของ Haidilao 

ไม่ได้นั่งรออยู่เฉยๆ ที่ร้านยังให้ของว่างทานเล่นและเครื่องดื่มในขณะที่รอโดยไม่ต้องเสียเงิน บางสาขาให้

กระดาษโอริกามิและวิธีท ามาให้พับ และที่สร้างความน่าสนใจมากยิ่งขึ้นคือ หลายสาขามีบริการท าเล็บฟรีแก่

ลูกค้าท่ีรอ พนักงานจะยิ้มแย้ม นอบน้อม และพร้อมที่จะบริการเมื่อลูกค้าต้องการเสมอ เมื่อคุณได้ที่นั่งแล้ว 

กระเป๋าของคุณสามารถวางไว้ในลิ้นชักท่ีมีอยู่ที่โต๊ะได้ มีผ้ากันเปื้อนให้คุณใส่ มียางมัดผมให้และถุงพลาสติก

ส าหรับใส่โทรศัพท์ ตลอดจนของทานเล่นฟรีก่อนที่คุณจะสั่งอาหาร ถ้าคุณสั่งก๋วยเตี๋ยวเส้นสดเส้น พนักงานของ 

Haidilao ก็จะมาพร้อมกับแป้งก๋วยเตี๋ยวเส้นสดและโชว์ดึงเส้นที่หน้าโต๊ะของคุณ และเต้นแสดงที่ใช้เวลาสั้นๆ

แต่มีความประณีตก่อนจะใส่เส้นลงในซุป เนื่องด้วยเป็นร้านหม้อไฟ การไปเป็นกลุ่มจึงดีที่สุดเพราะคุณสามารถ

เลือกทานอาหารได้หลากหลายและแบ่งจ่ายค่าอาหารกับเพ่ือนได้ ถ้าคุณไปคนเดียว ทางร้านจะจัดตุ๊กตาหมี

ขนาดใหญ่มานั่งกับคุณขณะคุณทานอาหาร (Jinyu, 2020) 
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ภาพที่ 21 บริการท าเล็บเจล 

ที่มา : ผู้วิจัย (2563) 

 
ภาพที่ 22 โชว์ดึงเส้นสด 

ที่มา : ผู้วิจัย (2563) 

 

ภาพที่ 23 บริการตุ๊กตาตัวใหญ่เมื่อมาคนเดียว 
ที่มา : http://www.thaismescenter.com (2562) 
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จางเคยให้สัมภาษณ์กับสื่อว่า ความอ่อนน้อมที่ได้ถ่ายทอดไปในร้านอาหารนั้นมาจากพ้ืนฐานการ

เติบโตในแถบชนบท “ผมมาจากบ้านนอก คนชนบทเราเชื่อว่า ถ้าเรารับเงินจากใครแล้วไม่ได้ให้ประโยชน์เขา

กลับคืน คุณก็คือคนโกหก” จางยังกล่าวถึงหนังสือที่ได้อ่านจากห้องสมุดประชาชนเมื่อสมัยวัยรุ่นด้วยโดยเขา

ชอบอ่านบทกวีของชาวอินเดีย รพินทรนาถ ฐากุร ซึ่งหล่อหลอมให้เขามองความเท่าเทียมเป็นเรื่องส าคัญ 

 

2.4 ข้อมูลทำงภูมิศำสตร์ 

 2.4.1 Central World, กรุงเทพมหำนคร (ไทย) 

  1) พื้นที่ตั้ง 

  กรุงเทพมหานครตั้งอยู่ในบริเวณภาคกลางตอนล่างของประเทศไทย บริเวณละติจูด

ที ่13.45 องศาเหนือ ลองจิจูด 100.28 องศาตะวันออก โดยเป็นเมืองหลวงของประเทศ มีพ้ืนที่ทั้งหมดประมาณ 

1,568.7 ตารางกิโลเมตร (วิทยาลัยสารพัดช่างพระนคร, ม.ป.ป) 

 

ภาพที่ 24 แผนที่กรุงเทพมหานคร 
ที่มา : http://www.nso.go.th (2561) 

  2) ลักษณะภูมิประเทศ 

  ลักษณะภูมิประเทศของกรุงเทพมหานครเป็นที่ราบลุ่ม มีระดับความสูงจาก

ระดับน้ าทะเลปานกลางประมาณ 1.50-2 เมตร โดยมีความลาดเอียงของระดับพ้ืนดินจากทิศเหนือ จะค่อยๆ

ลาดเอียงสู่อ่าวไทยทางทิศใต้ และเฉพาะลุ่มแม่น้ าเจ้าพระยาตอนล่างจะอยู่สูงกว่าระดับน้ าทะเลไม่เกิน 1.50 

เมตร ตั้งอยู่บนพ้ืนที่ซึ่งในทางภูมิศาสตร์เรียกว่า บริเวณดินดอนสามเหลี่ยมปากแม่น้ า ซึ่งเกิดจากตะกอนน้ าพา 

(Alluvium) โดยเป็นส่วนหนึ่งของที่ราบลุ่มภาคกลางตอนล่างของประเทศไทย (The Lower General Plain of 

Thailand) เป็นพืน้ที่อุดมสมบูรณ์เหมาะแก่การเพาะปลูกข้าวและพืชประเภทต่างๆ (วิทยาลัยสารพัดช่างพระ

นคร, ม.ป.ป) 
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3) ลักษณะภูมิอำกำศ 

  กรุงเทพมหานครนั้นมีภูมิอากาศแบบร้อนชื้น โดยอยู่ภายใต้อิทธิพลของลมมรสุม 2 

ชนิด ได้แก่ ลมมรสุมตะวันออกเฉียงเหนือ และลมมรสุมตะวันออกเฉียงใต้ ซึ่งก่อให้เกิดฤดูกาลที่แตกต่างกัน 3 

ฤดู ได้แก่ 

ฤดูร้อน ระหว่างเดือนกุมภาพันธ์ – เดือนเมษายน 
ฤดูฝน ระหว่างเดือนพฤษภาคม – เดือนตุลาคม 
ฤดูหนาว ระหว่างเดือนพฤศจิกายน – เดือนมกราคม 

  อุณหภูมิทั้ง 3 ฤดูจะแตกต่างกัน แต่ค่าเฉลี่ยจากการวัดในปีพ.ศ. 2562 มีอุณหภูมิ

เฉลี่ยทั้งปี 28.1 องศาเซลเซียส สูงกว่าที่เคยเกิดข้ึนเป็นส่วนใหญ่ในอดีตรอบ 30 ปี (พ.ศ.2524-2553) ซึ่งเป็น

อุณหภูมิเฉลี่ยสูงที่สุดเป็นอันดับ 1 ของประเทศไทยในรอบ 69 ปี (พ.ศ.2524-2562) และสูงกว่าปี พ.ศ.2561 ที่

มีอุณหภูมิเฉลี่ย 27.5 องศาเซลเซียส (กรมอุตุนิยมวิทยา, 2563) 

  4) ประชำกร 

  ปี 2019 มีประชากรที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครจ านวน 10,350,000 เพ่ิมขึ้นจาก

ปี 2018 ร้อยละ 1.91 (Macrotrends, 2020) มีความหนาแน่นของประชากรในไทยคิดเป็น 136 คนต่อตาราง

กิโลเมตร คิดเป็นพ้ืนที่แผ่นดินทั้งหมดเป็น 510,890 ตารางกิโลเมตร (populationof, n.d.) ค่าเฉลี่ยค่าจ้างใน

กรุงเทพมหานครค่อนข้างสูงกว่าจังหวัดอ่ืนในไทย โดยมีค่าเฉลี่ยค่าจ้างในกรุงเทพมหานครอยู่ที่ 25,500 บาท

หรือประมาณ $800 (Stotz, 2020) 

 2.4.2 四川省 มณฑลเสฉวน 成都 เฉิงตู 简阳市 เจี้ยนหยำง (จีน) 

  1) พื้นที่ตั้ง 

  เมืองเจี้ยนหยางตั้งอยู่ทางตะวันออกเฉียงใต้ของเมืองเฉิงตู ด้านตะวันตกของแอ่งเสฉ

วนตอนกลางซึ่งอยู่ในตอนกลางของแม่น้ าถัวเจียงและเชิงเขาฝั่งตะวันออกของหลงฉวน ทางทิศเหนือติดกับเขต

หลงฉวนอี้ และเขตจินถังของเมืองเฉิงตู ทางทิศตะวันออกติดกับเขตเล่อจื้อของเมืองจือหยัง ตอนใต้ติดกับเขต

ย่านเจียงของเมืองจือหยัง ทิศตะวันตกอยู่ใกล้กับเขตเหรินโจวของเมืองเหมยซันและเขตซวงหลิวของเมืองเฉิงตู 

โดยเป็นจุดส าคัญของทางด่วนสายเฉิงตู-ฉงชิ่ง ทางด่วนสายฉางอัน-ฉงชิ่ง รถไฟสายเฉิงตู-ฉงชิ่ง และทางหลวง

แผ่นดินหมายเลข 318 และ 321 โดยมีระยะพ้ืนที่ตั้งแต่ 104 ° 11′34″ ถึง 104 ° 53′36″ ลองจิจูดตะวันออก 

30 ° 04′28″ ถึง 30 ° 39′0″ ละติจูดเหนือ ซึ่งจากเหนือจรดใต้ยาว 63.3 กิโลเมตร และจากตะวันออกถึงตะวันตก

กว้าง 68.3 กิโลเมตร (ส านักงานท้องถิ่นเมืองเจี้ยนหยาง, ม.ป.ป.) 
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ภาพที่ 25 แผนที่เมืองเจี้ยนหยาง 

ที่มา : http://scdfz.sc.gov.cn (2016) 

  2) ลักษณะภูมิประเทศ 

  ภูมิประเทศของเมืองเจี้ยนหยางค่อยๆลาดลงจากภูเขาหลงฉวนทางตะวันตกเฉียง

เหนือไปยังส่วนต่ าของเนินเขาทางตะวันออกเฉียงใต้ ลักษณะภูมิประเทศส่วนใหญ่เป็นเนินเขาตื้นตามด้วยภูเขา

เตี้ยและที่ราบลุ่มริมฝั่งแม่น้ าเนินเขาคิดเป็นประมาณร้อยละ 88.13 ของพ้ืนที่ทั้งหมด แม่น้ าถัวเจียงไหลผ่าน

ดินแดนทั้งหมดจากเหนือจรดใต้แบ่งเนินเขาในอาณาเขตออกเป็นส่วนตะวันออกและตะวันตก เนินเขาทางทิศ

ตะวันออกถูกล้อมรอบด้วยเนินและหุบเขาลึก รวมทั้งเนินเขาตื้นและหุบเขากว้าง มีความลาดเอียงของระดับ

พ้ืนดินจากทิศเหนือไปทิศใต้ มีความสูงโดยทั่วไปอยู่ระหว่าง 400 ถึง 580 เมตร ทางทิศตะวันตกมีเนินเขาท่ี

ส าคัญซึ่งเป็นเนินเขาตื้นและหุบเขากว้าง รวมถึงเขื่อนที่อยู่ระหว่างเนินเขา มีความลาดเอียงของระดับพื้นดิน

จากทิศตะวันตกเฉียงเหนือไปทางทิศตะวันออกเฉียงใต้โดยมีความสูง 369 ถึง 500 เมตร มีพ้ืนที่ส่วนหนึ่งของ

ภูเขาอยู่ตอนกลางของเทือกเขาหลงฉวนทางตะวันตกเฉียงเหนือคิดเป็นร้อยละ 7.76 ของพ้ืนที่ทั้งหมดของเมือง 

ความลาดเอียงของระดับพ้ืนดินไปทางทิศตะวันออกเฉียงใต้ซึ่งโดยทั่วไปสูงจากระดับน้ าทะเลอยู่ที่ 500 ถึง 900 

เมตร สูงที่สุดอยู่ที่ระดับ 1,059 เมตร มีเข่ือนกั้นแม่น้ ากระจายอยู่ตามริมแม่น้ าถัวเจียงประมาณร้อยละ 4.11 

ของพ้ืนที่ทั้งหมด มีเขื่อนขนาดใหญ่ 16 แห่งตามริมแม่น้ าโดยมีภูมิประเทศเป็นที่ราบต่ าและเปิดจุดเข้าแม่น้ าถัว

เจียง อยู่สูงจากระดับน้ าทะเล 401 เมตร และจุดออกระดับน้ าทะเลที่ 359 เมตร (ส านักงานท้องถิ่นเมืองเจี้ยนห

ยาง, ม.ป.ป.) 
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  3) ลักษณะภูมิอำกำศ 

  ภูมิอากาศของเมืองเจี้ยนหยาง มีภูมิอากาศร้อนชื้นโดยมีฤดูกาลที่แตกต่างกัน 4 ฤดู 

ร้อนมาก ฝนตกชุก อากาศหนาวจัดในฤดูหนาว ในฤดูร้อนอากาศจะไม่ร้อน ช่วงที่ปราศจากน้ าค้างแข็งยาวนาน 

จะมีน้ าค้างแข็งและหิมะตกน้อยลง มีเมฆและหมอกมาก มีความเร็วลมเฉลี่ยต่ าและมีความชื้นสูง อุณหภูมิเฉลี่ย

ทั้งปีอยู่ที่ 17.5 ℃ ปริมาณน้ าฝนทั้งปี 774.1 มม. (ส านักงานท้องถิ่นเมืองเจี้ยนหยาง, ม.ป.ป.) 

  4) ประชำกร 

  ในปลายปี 2019 มีผู้อยู่อาศัยถาวรทั้งหมดจ านวน 826,700 คน ซึ่งมีผู้อยู่อาศัยถาวร

ในเมืองจ านวน 396,000 คน อัตราของประชากรที่เข้ามาในเมืองเป็นร้อยละ 47.90 เพ่ิมข้ึนจากปีก่อนร้อยละ 

1.58 ในสิ้นปีมีประชากรที่จดทะเบียนจ านวน 1,171,200 คน ลดลงจากสิ้นปีที่แล้วถึง 4,711 คน  มีรายได้ต่อ

ทุกครัวเรือนสุทธิเป็น $3,953 (26,952 RMB) เพ่ิมข้ึนจากปีก่อนหน้าร้อยละ 11.4 ในตัวเมืองมีรายได้ต่อทุก

ครัวเรือนสุทธิ $5,487.82 (37,405 RMB) เพ่ิมขึ้นร้อยละ 9.2 เป็นรายได้ค่าจ้างจ านวน $2,993.34 (20,399 

RMB) ซึ่งเพ่ิมข้ึนร้อยละ 9.8  (Baidu, n.d) 

 2.4.3 Clarke Quay ย่ำนคลำร์ก คีย์ (สิงคโปร์) 

1) พื้นที่ตั้ง 

 สิงคโปร์ (Singapore) หรือสาธารณรัฐสิงคโปร์ (Republic of Singapore)  เป็นนคร

รัฐที่ตั้งอยู่บนเกาะในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ที่ละติจูด 117’35” เหนือ ลองจิจูด 10351’20” ตะวันออก 

(117’N 10351’E) ตั้งอยู่ทางใต้สุดของคาบสมุทรมาเลย์ ติดกับรัฐยะโฮร์ของประเทศมาเลเซีย และอยู่ทาง

เหนือของเกาะสุมาตราของประเทศอินโดนีเซีย (GuruTrip, 2563) แบ่งออกเป็น 5 ภาค ได้แก่ Central Region 

East Region North Region North-East Region และWest Region ใน 5 ภาคมีทั้งหมด 28 เขต 

(Kapook ,2563) 

 

ภาพที่ 26 แผนที่สิงคโปร์ 
ที่มา : https://s359.kapook.com (2563) 
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2) ลักษณะภูมิประเทศ 

 ภาคกลางและภาคตะวันตกเป็นเนินเขา ซึ่งเนินเขาทางภาคกลางเป็นเนินเขาท่ีสูง

ที่สุดของประเทศ เป็นต้นก าเนิดของแม่น้ าสายส าคัญของสิงคโปร์ และภาคตะวันออกเป็นที่ราบต่ า ชายฝั่งทะเล

มักจะต่ ากว่าระดับน้ าทะเล ต้องมีการถมทะเล (GuruTrip, 2563) 

  3) ลักษณะภูมิอำกำศ 

  มีสภาพภูมิอากาศคงที่ มีอุณหภูมิสม่ าเสมอและมีฝนตกชุก สิงคโปร์ถูกจัดให้อยู่ให้

กลุ่มสภาพภูมิอากาศแบบป่าเขตร้อน ไม่มีการแบ่งฤดูเหมือนประเทศอ่ืนๆ เนื่องจากสิงคโปร์มีภูมิอากาศท่ีคงที่ 

โดยอุณหภูมิจะอยู่ระหว่าง 22 ถึง 34 องศาเซลเซียส ค่าความชื้นโดยเฉลี่ยอยู่ที่ร้อยละ 85-90 ในช่วงเช้า และ

ร้อยละ 55-60 ในช่วงเที่ยง หากมีฝนตกชุกมาก ค่าความชื้นอาจสูงได้ถึงร้อยละ 100 ช่วงกลางปี ในเดือน

มิถุนายน และ กรกฎาคม จัดเป็นเดือนที่ร้อนที่สุด และเดือนพฤศจิกายนและธันวาคม เป็นช่วงฤดูมรสุม ซึ่งวัด

จากพ้ืนดินที่ชุ่มชื้นและค่าความชื้นสูง อุณหภูมิต่ าสุดที่เคยวัดได้คือ 19.4 องศาเซลเซียส และมากท่ีสุด คือ 35.8 

องศาเซลเซียส (ปองกานต์  ฟักศรี, 2554) 

  4) ประชำกร 

  ในปี 2019 สิงคโปร์มีประชากรจ านวน 5.7 ล้านคน เพ่ิมข้ึนร้อยละ 1.2 โดยพลเมือง

สิงคโปร์ มีจ านวน 3.5 ล้านคน เพ่ิมขึ้นร้อยละ 0.8 จากปีก่อน ขณะที่มีจ านวนผู้อยู่อาศัยถาวรอยู่ที่ 5.3 แสนคน 

(ผู้จัดการออนไลน์, 2562) สังคมในสิงคโปร์จ าแนกเชื้อชาติหลักเป็น 4 กลุ่ม คือ จีน มาเลย์ อินเดีย และชาติ

อ่ืนๆ ในที่นี้หมายถึง ยุโรปหรือก็คือเอเชีย-ยุโรป มีค่าเฉลี่ยรายได้ต่อครัวเรือนประมาณ 4,100 ดอลลาร์สิงคโปร์ 

($2,980.32) (Statista, 2020) 

 

2.5 งำนวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

หลี่ กั๋ว เจิ้ง (2557) ได้ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการลงทุนของนักลงทุนชาวจีน รวมถึง

ปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจและน ามาเปรียบเทียบปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินใจเข้ามาลงทุนในประเทศไทย จ าแนก

ตามพฤติกรรมการลงทุนและปัจจัยส่วนบุคคลตามบริษัทต่างๆ ทั่วประเทศ จ านวน 86 คน เครื่องมือที่ใช้ในการ

เก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์ ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้ามา

ลงทุนในประเทศไทย มีทั้งหมด 4 ด้าน ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ ปัจจัยด้านพื้นที่ เมื่อวิเคราะห์เป็นรายข้อพบว่า 

ระยะทางที่ง่ายต่อการเป็นที่รู้จักของประชาชน ที่ตั้งในการเข้ามาลงทุน ระยะทางที่สะดวกต่อการน าเข้าสินค้า

และกรรมสิทธ์ในการครอบครองที่ดิน มีผลต่อการตัดสินใจท าให้นักลงทุนชาวจีนส่วนมากต้องการที่จะขยาย

การลงทุนเพ่ิมข้ึนอีกดังนั้นจึงต้องการให้บริษัทของตนเป็นที่รู้จักและเป็นที่นิยมของประชาชนมาก ด้านบุคคล 

พบว่า ด้านวัฒนธรรมของคนไทยมีความใกล้เคียงกับประเทศจีนและในประเทศไทยยังมีคนจีนจ านวนมากย้าย

ถิ่นฐานมาตั้งที่ประเทศไทย ส่วนด้านแรงงานและเพ่ือนร่วมหุ้นในประเทศไทยนั้นเป็นเพราะพื้นฐานทางด้าน
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นิสัยของคนไทยเป็นคนมีน้ าใจ กล้าที่จะลองและตัดสินใจ ยอมรับความคิดเห็นของผู้อ่ืนเป็นส่วนมาก ส่วนด้าน

เศรษฐกิจ เมื่อวิเคราะห์แล้วพบว่า แหล่งเงินกู้ในประเทศมีเพียงพอและความเหมาะสมของสาธารณูปโภค

พ้ืนฐานในประเทศและการสนับสนุนการเข้ามาลงทุนของต่างประเทศมีผลต่อการตัดสินใจ และ ด้านการเมือง 

เนื่องจากการเข้ามาลงทุนยังต่างประเทศจะต้องรู้ถึงสภาพการเมืองในปัจจุบันเพราะสภาพการเมืองในปัจจุบัน

อาจส่งผลต่อระบบเศรษฐกิจภายในประเทศจึงส่งผลกระทบถึงการอยู่รอดของบริษัทต่างๆ ด้วย และด้านการ

สนับสนุนของรัฐบาลถ้าขาดการสนับสนุนของรัฐบาลก็ยากต่อการอยู่รอดของบริษัทที่เข้ามาลงทุนในประเทศ

ไทย  

วิชยา  ทองลัพท์ (2559) ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจในการให้บริการร้านอาหารประเภทชาบู

ของผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลโดยใช้ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ และปัจจัยด้านส่วน

ประสมทางตลาด เพ่ือให้ผู้ประกอบการร้านอาหารทั่วไป หรือร้านอาหารประเภทชาบู สามารถทราบถึงปัจจัยที่

มีผลต่อความพึงพอใจและทราบความต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภคและน าผลการวิจัยมาวิเคราะห์และ

ประยุกต์ใช้เพ่ือเป็นข้อมูลในการวางแผนการพัฒนาสินค้าและการให้บริการต่างๆ ต่อไป โดยมีผลการวิจัยพบว่า 

ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการร้านอาหารประเภทชาบูโดยเรียงตามล าดับจากมากไปน้อย ได้แก่ 

ปัจจัยด้านบุคลากร กระบวนการและความสะอาดส่งผลเชิงบวกต่อความพึงพอใจในการใช้บริการมากที่สุด ซึ่ง

ประกอบด้วยการให้บริการที่รวดเร็ว การดูแลเอาใจใส่ของพนักงาน การเต็มใจให้บริการของพนักงาน คอย

แนะน าและแก้ปัญหาเพราะการบริการเป็นส่วนส าคัญในธุรกิจร้านอาหาร ปัจจัยด้านราคา ประกอบด้วย ความ

เหมาะสมของราคากับคุณภาพ ความเหมาะสมของราคากับปริมาณ และความเหมาะสมของราคาเปรียบเทียบ

กับคู่แข่ง ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วย การจัดโปรโมชั่นใหม่ๆ เสมอ การประชาสัมพันธ์เมนูหรือ

โปรโมชั่นผ่านสื่อต่างๆ สิทธิพิเศษที่ได้รับมีความง่ายต่อการใช้งาน และการจัดโปรโมชั่นที่น่าสนใจ เช่น ระบบ

บัตรสมาชิก หรือสะสมแต้ม และปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยเมนูอาหารที่หลากหลาย แบรนด์และ

ชื่อเสียงของร้านค้า วัตถุดิบที่มีคุณภาพ ปริมาณอาหารที่เหมาะสม ความสะอาดของอาหาร และรสชาติของ

อาหาร โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่ชื่นชอบร้านอาหารที่มีเมนูให้เลือกหลากหลาย  

Pannapachr Itthiopassagul, Patterson, Paul G., Bhuminan Piyathasanan (2009) ได้ศึกษา

ปัจจัยที่ท าให้แบรนด์ร้านอาหาร MK ขยายตัวได้ประสบความส าเร็จเป็นอย่างสูงในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ โดย

วิเคราะห์ร้านอาหาร MK ที่สร้างผ่านการด ารงชีวิตให้เกิดมูลค่าของแบรนด์ การวางต าแหน่งที่ชาญฉลาดซึ่ง

ดึงดูดประชากรได้ในวงกว้างและตามกระแสโลกที่มีต่อการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพและงบประมาณด้าน

การสื่อสารทางการตลาดที่เหนือกว่า McDonalds และ KFC ในประเทศไทย นอกจากนี้การขยายแบรนด์ยังใช้

ปรัชญาให้ลูกค้าเป็นศูนย์กลางที่แท้จริงโดยมีการใช้ปฏิบัติในทุกระดับของบริษัท โดยการใช้ยึดมั่นในแนวคิด

ห่วงโซ่การให้บริการที่ให้ผลก าไร กล่าวคือเมื่อพนักงานมีความสุขมักจะมีแนวโน้มในการให้บริการที่มีคุณภาพดี
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ขึ้นซึ่งจะผลักดันความภักดีต่อแบรนด์ของลูกค้าและการอุดหนุนซ้ า ต่อมาคือสถานะความสามารถของโลจิสติก

และระบบห่วงโซ่อุปทานที่ท าให้แบรนด์ประสบความส าเร็จ  

Mafan (2019) วิจัยและสรุปประสบการณ์ที่ประสบความส าเร็จและข้อบกพร่องของหม้อไฟ Haidilao 

โดยวิเคราะห์ตลาดในประเทศจีน กลยุทธ์การตลาดและการบริการ และเสนอข้อบกพร่องที่เก่ียวข้อง มาตรการ

ปรับปรุงเมื่อเทียบกับร้านอาหารหม้อไฟอ่ืนๆในประเทศจีน อย่างไรก็ตามในการแข่งขันในช่วงไม่ก่ีปีที่ผ่านมา

การบริการที่มีเอกลักษณ์ของ Haidilao ได้ถูกน าไปใช้อ้างอิงในร้านอาหารหม้อไฟอ่ืนๆ ในขณะเดียวกันการ

ประชาสัมพันธ์แบรนด์ของตัวเองยังไม่เพียงพอหากต้องการครองอุตสาหกรรมร้านอาหารหม้อไฟต่อไป 

Haidilao จ าเป็นต้องผสมผสานคุณลักษณะของตัวเองกับนวัตกรรม ตามกระแสของอุตสาหกรรมการจัดเลี้ยง

ในสังคมปัจจุบันและยังคงปกป้องต าแหน่งของต านานหม้อไฟของจีน 

Wang Jiao (2019) วิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อผู้บริโภคท่ีมีความภักดีต่อร้านหม้อไฟ Haidilao ในเมือง

ฉางโจว ประเทศจีน มีปัจจัยที่ใช้ศึกษาประกอบด้วยคุณภาพอาหาร การตอบกลับตามความต้องการ คุณภาพ

การให้บริการ มูลค่าราคา ความพึงพอใจ ข้อตกลง และพันธกรณีท่ีท าให้มีผลต่อความภักดีของผู้บริโภคท่ีร้าน

หม้อไฟ Haidailao ในเมืองฉางโจว ประเทศจีน โดยการใช้แบบสอบถามส ารวจในเขตอู่จิน เขตเทียนหนิงและ

เขตจงโหลว ที่อยู่ในเมืองฉางโจว โดยใช้ชุดข้อมูลสถิติเชิงพรรณนาและการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ พบว่า

พันธกรณีและคุณภาพการให้บริการที่ส่งผลในเชิงบวกต่อความภักดีของผู้บริโภคร้านหม้อไฟ Haidilao ในเมือง

ฉางโจว ประเทศจีน 
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บทที่ 3 

วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

3.1 แหล่งท่ีมำของข้อมูล 

3.1.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data Sources) จากการจัดเก็บแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภคท่ีใช้บริการในร้าน Haidilao ทั้งหมด 35 คน 

3.1.2 แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data Sources) จากนโยบาย รายงานประจ าปี 2018 และ ปี 
2019 เว็บไซต์ Baidu, Haidilao, Google Earth ซึ่งจัดเก็บข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจร้านอาหาร นโยบายของบริษัท 
Haidilao ส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมของผู้บริโภค และข้อมูลทางภูมิศาสตร์ 

3.2 วิธีด ำเนินกำร 

3.2.1 ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน Haidilao โดยด าเนินการวิเคราะห์ผลสัมฤทธิ์ของนโยบาย
จากรายงานประจ าปี 2018 และปี 2019 ของบริษัท จากนั้นจึงน าเสนอในรูปแบบของตารางประกอบการ
บรรยาย 

3.2.2 ศึกษาการเปรียบเทียบที่ตั้งและลักษณะการด าเนินการในไทย จีน และสิงคโปร์ โดยด าเนินการ
เก็บข้อมูลจากแผนที่ของ Google Earth และเว็บไซต์ท่ีเกี่ยวกับร้าน Haidilao ในไทย จีน และสิงคโปร์ แล้ว
น ามาวิเคราะห์ทางแผนที่และวิเคราะห์เนื้อหา จากนั้นจึงน าเสนอในรูปแบบของแผนที่ประกอบการบรรยาย 

3.2.3 ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการในร้าน Haidilao โดยด าเนินการเก็บข้อมูลแบบสอบถาม
ออนไลน์ (E-Questionnaire) จากผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการร้าน Haidilao ในเซ็นทรัลเวิล์ด จ านวน 35 คนโดยใช้
หลักการสุ่มแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) จากนั้นน ามาวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ยข้อมูลทางสถิติเชิง
พรรณนา โดยน าเสนอในรูปแบบของตารางและแผนภูมิประกอบ 

3.3 เครื่องมือที่ใช้ในกำรศึกษำ 

3.3.1 โปรแกรม Microsoft Excel 2013 
3.3.2 แผนที่ของ Google Earth 
3.3.3 แบบสอบถามออนไลน์ (E-Questionnaire)  

3.4 เทคนิคกำรวิเครำะห์ 

3.4.1 การวิเคราะห์เชิงบรรยาย  

3.4.2 การวิเคราะห์ผลสัมฤทธิ์ของนโยบาย 

3.4.3 การวิเคราะห์ทางแผนที่ 

3.4.4 การวิเคราะห์เนื้อหา 

3.4.5 การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา 
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บทที่ 4 

ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

การศึกษาเรื่อง บทบาทการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร Haidilao ในไทย มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา กลยุทธ์

ทางการตลาดของร้าน Haidilao เพ่ือศึกษาการเปรียบเทียบที่ตั้งและลักษณะการด าเนินการในไทย จีน และ

สิงคโปร์ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการในร้าน Haidilao โดยการศึกษาจากรายงานประจ าปี 2018 

และ ปี 2019 เก็บข้อมูลจากแผนที่ของ Google Earth เว็บไซต์ที่เกี่ยวกับร้าน และแบบสอบถามออนไลน์ (E-

Questionnaire)  

 

4.1 กลยุทธ์ทำงกำรตลำดของร้ำน Haidilao 

จากการวิเคราะห์ผลสัมฤทธิ์ของนโยบายจากรายงานประจ าปี 2018 และปี 2019 ของบริษัท ได้

แบ่งเป็นด้านวิสัยทัศน์ หลักปรัชญา กลยุทธ์และเป้าหมาย โดยวิเคราะห์ได้ดังนี้ 

 4.1.1 วิสัยทัศน์ 

วิสัยทัศน์ของแบรนด์ทั้งปี 2018 และปี 2019 ยังคงใช้วิสัยทัศน์ของแบรนด์อย่างเดิม ดังนี้ “การสื่อสาร

เป็นสิ่งจ าเป็นต่อการสร้างความไว้วางใจให้กับผู้คนและหม้อไฟจีนก็เป็นตัวเลือกที่สมบูรณ์แบบส าหรับการเพ่ิม

เครือข่ายสังคมบนโต๊ะอาหาร Haidilao จึงมุ่งม่ันที่จะกระตุ้นให้ผู้คนจ านวนมากได้พูดคุยกัน เพลิดเพลินไปกับ

อาหารบนโต๊ะของพวกเขาและสร้างสรรค์วัฒนธรรมการมีส่วนร่วมบนโต๊ะอาหารที่ท าให้คนรุ่นใหม่ทั่วโลกต่าง

ชื่นชอบได”้ 

4.1.2 หลักปรัชญำ 

หลักปรัชญาของแบรนด์ทั้งปี 2018 และปี 2019 ยังคงใช้หลักปรัชญาเดียวกันในการด าเนินธุรกิจ ดังนี้ 

“เรามุ่งมั่นที่จะปฏิบัติพันธกิจในการสร้างช่วงเวลาแห่งความสุขของหม้อไฟและเผยแพร่วัฒนธรรมหม้อไฟท่ีดี

ต่อสุขภาพให้กับนักชิมอาหารทั่วโลกผ่านสินค้าท่ีถูกคัดสรรและการบริการที่เป็นนวัตกรรมใหม่ ในฐานะที่เป็น

เครือข่ายร้านอาหารขนาดใหญ่ที่มีการขยายงานไปทั่วโลกตามความซื่อสัตย์ในการด าเนินธุรกิจ Haidilao จึง

พยายามที่จะให้บริการแก่ผู้บริโภคอย่างรอบคอบมากขึ้นและอาหารที่มีโภชนาการ ดีต่อสุขภาพ ปลอดภัยและ

ดีมากยิ่งขึ้น ในขณะเดียวกันก็เพ่ิมเสถียรภาพและความปลอดภัยของคุณภาพอาหาร” 
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4.1.3 กลยุทธ์ 

 ปี 2018  

1. ขยายเครือข่ายร้านอาหารอย่างเป็นกลยุทธ์ เราวางแผนที่จะเพ่ิมส่วนแบ่งการตลาดของเราและ

บรรลุการเติบโตของรายได้อย่างต่อเนื่องด้วยการเปิดร้านอาหารใหม่ รายละเอียดแผนการขยายธุรกิจใน

ประเทศของเรามีดังต่อไปนี้ 

- เพ่ิมความหนาแน่นของร้านอาหาร เราเชื่อว่าศักยภาพที่ส าคัญในการเพ่ิมการรุกและสร้าง

ความแข็งแกร่งให้กับตลาดของเราในปักกิ่ง เซี่ยงไฮ้ และซีอาน รวมถึงเมืองระดับหนึ่งและระดับสองที่มี

ร้านอาหารตั้งอยู่ในปัจจุบัน ด้วยเหตุนี้เราจึงวางแผนพยายามที่จะมุ่งเน้นไปที่ในเขตเมืองที่ร้านอาหารที่มีอยู่

ของเรามีอัตราการหมุนเวียนของโต๊ะที่สูงหรือใช้เวลารอคอยนานเพื่อเปลี่ยนไปเข้าร้านอาหารใหม่ในบริเวณ

ใกล้เคียงและเพ่ิมประสบการณ์ของผู้บริโภค 

- ขยายให้มีความครอบคลุมทางภูมิศาสตร์ การขยายตัวของเมืองและการยกระดับการบริโภคท่ี

เพ่ิมข้ึนในจีน ท าให้เกิดโอกาสส าหรับธุรกิจร้านอาหารหม้อไฟในเมืองระดับสามและต่ ากว่า การใช้ร้านอาหาร

ที่มีอยู่ในเมืองใหญ่ๆ เป็นศูนย์กลางเราจะก าหนดกลยุทธ์การเติบโตเพ่ือขยายการครอบคลุมไปยังพ้ืนที่

ใกล้เคียงโดยพิจารณาจากผลการด าเนินงานของร้านอาหารที่มีอยู่ และเราจะส ารวจการเปิดร้านอาหารใน

ตลาดภูมิภาคใหม่ๆ 

นอกจากนี้เรายังวางแผนที่จะเปิดร้านอาหารใหม่ในต่างประเทศที่ก าหนดเป้าหมายไปยังตลาดที่มีอยู่

เป็นหลัก เช่น สิงคโปร ์ เกาหลีใต้ ญี่ปุ่น และอเมริกา รวมถึงตลาดใหม่ที่มีศักยภาพในการเติบโต รายละเอียด

แผนการขยายธุรกิจในต่างประเทศของเรามีดังนี้  

- เพ่ิมความครอบคลุมในภูมิภาคท่ีมีชุมชนชาวจีนขนาดใหญ่ เราวางแผนที่จะมุ่งเน้นความ

พยายามในการขยายตัวไปต่างประเทศท่ีภายในประเทศและเมืองมีชุมชนชาวจีนขนาดใหญ่ เช่น สหราช

อาณาจักร แคนาดา ออสเตรเลีย และมาเลเซีย เราจะประเมินศักยภาพของตลาดในท้องถิ่นและก าหนดกลยุทธ์

การเติบโตของเราโดยพิจารณาจากผลการด าเนินงานของร้านอาหารใหม่ในภูมิภาคเหล่านี้และร้านอาหารใน

ต่างประเทศท่ีมีอยู่ 

- การจ ากัดร้านอาหารของเรา เพ่ือผลักดันการเติบโตในระยะยาวของเราในตลาดต่างประเทศ 

เราวางแผนที่จะปรับแต่งเมนูของเราโดยการพัฒนาอาหารใหม่ๆ และน้ าซุปที่ก าหนดเองเพ่ือตอบสนองความ

ต้องการของรสนิยมในท้องถิ่นได้ดียิ่งขึ้นด้วยความพยายามในการอุปถัมภ์ร้านอาหารของเราโดยชุมชนท้องถิ่น

และส่งเสริมอาหารหม้อไฟในตลาดต่างประเทศ ยิ่งไปกว่านั้นด้วยการพัฒนาอาหารใหม่ๆ เราวางแผนที่จะเพ่ิม

ยอดขายสาขาเดิมและค่อยๆ เปิดร้านอาหารใหม่โดยไม่ต้องพ่ึงชุมชนชาวจีนในท้องถิ่น 

2. เพ่ิมประสบการณ์การรับประทานอาหาร Haidilao หลักส าคัญของแบรนด์เราคือการบริการที่มี

คุณภาพสูงซึ่งเป็นองค์ประกอบหลักของประสบการณ์การรับประทานอาหารของเราคือจุดส าคัญของความ
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พยายามอย่างมากในการบรรลุความพึงพอใจของผู้บริโภคและความภักดีต่อแบรนด์มากขึ้นผ่านมาตรการ

ต่อไปนี้ 

- ประสบการณ์การรับประทานอาหารแต่ละบุคคล เราพยายามที่จะมอบประสบการณ์การ

รับประทานอาหารที่เป็นส่วนตัวให้กับผู้บริโภคแต่ละคนโดยการปรับแต่งเมนูและบริการของเราเพ่ิมเติม 

ตัวอย่างเช่น เราก าลังอยู่ระหว่างการพัฒนาอุปกรณ์อัตโนมัติที่สามารถปรับแต่งน้ าซุปเพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถ

ปรับความลุ่มลึกของรสชาติ ระดับความเผ็ด และปริมาณของส่วนผสมบางอย่าง เช่น ต้นหอมและเห็ดตาม

ความชอบส่วนบุคคล เมื่อน าเทคโนโลยีนี้ไปใช้แล้วผู้บริโภคทุกคนจะสามารถสร้างน้ าซุปส่วนตัวของตนเองได้ 

ตัวเลือกที่ไม่ซ้ ากันของผู้บริโภคแต่ละคนจะถูกเก็บไว้ในระบบสมาชิกของเราและสามารถสั่งซื้อได้โดยอัตโนมัติ

ในครั้งต่อไปที่เข้าใช้ การลงทุนในเทคโนโลยีดังกล่าวจะได้รับเงินลงทุนหลักจากการรวมกันของเงินสดทั้งหมดที่

ได้จากกิจกรรมการด าเนินงานและรายได้สุทธิจากการเสนอขายทั่วโลก นอกจากนี้เราจะพัฒนาอาหารใหม่ๆ ได้

นั้นขึ้นอยู่กับอาหารในภูมิภาคและรสชาติที่ชื่นชอบเพื่อขยายฐานผู้บริโภคของเรา นอกจากนี้เราก าลังส ารวจ

ความเป็นไปได้ในการผสมผสานเทคโนโลยีปัญญาประดิษฐ์ซึ่งจะช่วยให้เราสามารถน าเสนอบริการเสริมส่วน

บุคคลที่หลากหลาย เช่น การแนะน าอาหารตามประวัติการสั่งซื้อ 

- เติมเต็มประสบการณ์ของผู้บริโภคด้วยเทคโนโลยีใหม่ๆ เราวางแผนที่จะเปิดร้านอาหารหลัก

ที่ให้ประสบการณ์การรับประทานอาหารที่เต็มไปด้วยประสาทสัมผัสแก่ผู้บริโภคผ่านการใช้งานเทคโนโลยี เช่น

การท าแผนที่การฉายภาพและเซ็นเซอร์ดิจิทัล เราวางแผนที่จะใช้เทคโนโลยีแสงสถาปัตยกรรมภาพและเสียงใน

พ้ืนที่รับประทานอาหารของเราเพ่ือสร้างประสบการณ์การรับประทานอาหารที่ไม่เหมือนใครด้วยภูมิประเทศ 

ยุคและธีมต่างๆ เราเชื่อว่าประสบการณ์การรับประทานอาหารที่ดื่มด่ าจะช่วยให้เพิ่มความเพลิดเพลินใน

ร้านอาหารของเราและเพ่ิมความพึงพอใจของผู้บริโภค ณ วันที่ปฏิบัติได้ล่าสุดเราอยู่ระหว่างการก าหนด

แผนการด าเนินการส าหรับการพัฒนาเทคโนโลยีดังกล่าว การลงทุนเทคโนโลยีดังกล่าวจะได้รับการสนับสนุน

หลักจากรายไดสุ้ทธิทีเ่สนอขายทั่วโลก เราได้รวมเอาความบันเทิงเสมือนจริงเข้าด้วยกันเพื่อเพ่ิมประสบการณ์

ในพ้ืนทีส่ าหรับนั่งรอของเราซึ่งผู้บริโภคสามารถเพลิดเพลินกับเกมพร้อมส่วนลดและของแถมเป็นรางวัลทีจ่ะ

ช่วยปรับปรุงประสบการณ์การรับประทานอาหารโดยรวมของพวกเขา  

3. เพ่ิมการเติบโตของสาขาเดิมและพัฒนารายได้แหล่งใหม่ เราวางแผนที่จะแสวงหารายได้แหล่งใหม่

ได้ดังต่อไปนี้ 

- เติมเต็มข้อเสนอบริการของเรา เราวางแผนที่จะเพ่ิมพูนประสบการณ์การรับประทานอาหาร

ของผู้บริโภคด้วยการน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการใหม่ๆ ที่เราสามารถน าเสนอได้ที่บริเวณท่ีนั่งรอตลอดจน

ระหว่างมื้อและหลังมื้ออาหาร เราวางแผนที่จะติดตั้งตู้จ าหน่ายสินค้าอัตโนมัติที่เรียกเก็บเงินโดยตรงจากบัญชี

สมาชิกหรือโต๊ะของผู้บริโภค นอกจากนี้เรายังพัฒนารายการอาหารเช้าและน้ าชายามบ่ายเพื่อเพ่ิมจ านวนผู้เข้า

ร้านและอัตราการหมุนเวียนโต๊ะของร้านอาหารของเราในช่วงนอกเวลาเร่งด่วน เราแนะน าเบียร์ยี่ห้อ Haidilao 
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เมื่อเร็วๆนี้ซึ่งก าลังอยู่ในช่วงเปิดตัวทั่วเครือข่ายร้านอาหารของเราและตั้งใจที่จะพัฒนาผลิตภัณฑ์แบรนด์ 

Haidilao อ่ืนๆ ในอนาคต 

- O2O เราวางแผนที่จะใช้ประโยชน์จากข้อมูลที่เราเก็บไว้ผ่านฐานข้อมูลของสมาชิกท่ี

ลงทะเบียนไว้ที่ 18.7 ล้านคนและปริมาณการใช้งานของผู้บริโภค 100 ล้านคนต่อปีเพ่ือน าเสนอประสบการณ์

แก่ผู้บริโภคท้ังแบบออนไลน์และออฟไลน์แบบหลายมิติ เรามุ่งม่ันที่จะพัฒนาแอพมือถือใหม่ ท าให้ผู้บริโภคของ

เราสามารถซ้ืออาหารและผลิตภัณฑ์แบบเดียวกับที่พวกเขาชอบในร้านอาหารของเราได้ ร้านอาหารของเราจะ

ท าหน้าที่เป็น “โชว์รูม” เพ่ือให้ผู้บริโภคได้ลิ้มลองผลิตภัณฑ์ของเราซึ่งพวกเขาสามารถซื้อในร้านได้โดยการ

สแกนโค้ด Quick Response (QR) จากผลิตภัณฑ์หรือผ่านแอพมือถือ เราคาดว่าจะเปิดตัวแอพมือถือในช่วง

ครึ่งหลังของปี 2018 การลงทุนในเทคโนโลยีดังกล่าวจะได้รับเงินทุนจากเงินสดทั้งหมดที่ได้จากกิจกรรมการ

ด าเนินงานเป็นหลัก 

4. ลงทุนในเรื่องของเทคโนโลยีอย่างต่อเนื่อง เรายังคงพยายามที่จะอยู่ในระดับแนวหน้าของ

อุตสาหกรรมร้านอาหารของจีนในการใช้เทคโนโลยีล่าสุดโดยมุ่งเน้นที่การเพิ่มประสบการณ์ของผู้บริโภคและ

ปรับปรุงประสิทธิภาพการด าเนินงาน โครงการเทคโนโลยีบางส่วนของเรามีดังต่อไปนี้ 

- ระบบธุรกิจอัจฉริยะ เราได้พัฒนาแพลตฟอร์มปัญญาประดิษฐ์ด้วย Alibaba Cloud เพ่ือ

ด าเนินการเลือกท่ีตั้งร้านอาหารที่เหมาะสมได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้นและปรับปรุงคุณภาพการเลือกที่ตั้ง

ของร้านอาหารของเรา และเรายังคงพยายามพัฒนาระบบเพื่อวิเคราะห์การปฏิบัติงานที่ครอบคลุมข้อมูลทาง

การเงินและยังคงส ารวจโอกาสในการท างานร่วมกันกับบริษัทไอทีรายใหญ่เกี่ยวกับแอปพลิเคชั่นที่มีศักยภาพ 

- ความปลอดภัยของอาหาร เราอยู่ระหว่างการพัฒนาห้องครัวอัจฉริยะซึ่งรวมถึงอุปกรณ์

อัตโนมัติพร้อมเตรียมอาหารและฟังก์ชั่นบัสเซอร์ เราเชื่อว่าการปรับปรุงเทคโนโลยีที่ใช้ในห้องครัวของเราจะ

ช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานและจัดการความปลอดภัยของอาหารที่ร้านอาหารของเราได้ดีขึ้น ลด

ระยะเวลาในการรอของร้านเราและเพ่ิมประสบการณ์ของผู้บริโภค การลงทุนในเทคโนโลยี ดังกล่าวจะได้รับ

เงินสนับสนุนหลักจากรายได้สุทธิทีเ่สนอขายทั่วโลก 

- สินค้าคงคลังอัจฉริยะและการจัดการอุปทาน เราก าลังร่วมมือกับบุคคลที่สามเพ่ือพัฒนา

ระบบการจัดการสินค้าคงคลังแบบรวมศูนย์ที่สั่งซื้อและเติมสินค้าคงเหลือโดยอัตโนมัติตามประวัติอัตราการ

บริโภคท่ีร้านอาหารแต่ละแห่งและปรับปริมาณการสั่งซื้อตามการเรียนรู้เชิงลึกเกี่ยวกับรูปแบบอัตราการ

หมุนเวียนของตารางและแนวโน้มของผู้บริโภค เราก าลังด าเนินการเพ่ือเพ่ิมความสามารถในการตรวจสอบ

ย้อนกลับของวัตถุดิบอาหารของเราไปยังแหล่งที่มาโดยการอัปเกรดระบบการจัดการความสัมพันธ์กับซัพพลาย

เออร์ของเราเพ่ือให้สามารถเก็บบันทึกของวัสดุสิ้นเปลืองทุกชุดตลอดจนผลการตรวจสอบทุกครั้งที่ด าเนินการ

โดยเราหรือบุคคลที่สามอ่ืนๆ การลงทุนในเทคโนโลยีดังกล่าวจะได้รับเงินสนับสนุนหลักจากเงินสดทั้งหมดของ

เราที่ได้จากกิจกรรมการด าเนินงาน เราคาดว่าจะเปิดตัวระบบดังกล่าวในช่วงครึ่งหลังของปี 2018 
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-  การบริหารพนักงานร้านอาหาร เราได้ร่วมมือกับบุคคลภายนอกในการพัฒนาระบบ เพ่ือ

ก าหนดเวลากะและการลาพักร้อนของพนักงานของเราโดยอัตโนมัติ ตลอดจนขั้นตอนการลาออกและขั้นตอน

การส่งมอบโดยอัตโนมัติ นอกจากนี้เราก าลังร่วมมือกับบุคคลภายนอกเพ่ือพัฒนาแพลตฟอร์มข้อมูลพนักงาน

เพ่ือบันทึกการสัมภาษณ์พนักงานแบบเรียลไทม์ การฝึกอบรม การประเมินและข้อมูลการเลื่อนต าแหน่ง การ

ลงทุนในระบบดังกล่าวจะได้รับเงินทุนทั้งหมดจากกิจกรรมด าเนินงานเป็นหลัก 

5. ติดตามการเข้าถือสิทธิ์สินทรัพย์ที่มีคุณภาพสูงอย่างมีกลยุทธ์  ในฐานะที่เป็นส่วนหนึ่งของกลยุทธ์

การเติบโตโดยรวมของเรา เราวางแผนที่จะแสวงหาโอกาสในการผสานรวมแนวนอนในการเข้าซื้อสินทรัพย์

คุณภาพสูงเพ่ือเสริมความแข็งแกร่งให้กับต าแหน่งทางการตลาดของเรา เราตั้งใจที่จะมุ่งเน้นไปที่ธุรกิจ

ร้านอาหารให้มีชื่อเสียง มีมาตรฐานสูง มีการจัดการที่ดีและได้สร้างห่วงโซ่อุปทานที่เราสามารถแบ่งปันหรือ

เสริมธุรกิจของเราได้ เราจะเลือกเป้าหมายส าหรับการได้มาโดยพิจารณาจากขนาดธุรกิจ ผลการด าเนินงานทาง

การเงิน ฐานลูกค้าและเครือข่ายร้านอาหารของผู้สมัครแต่ละราย โดยทั่วไปเราต้องการเป้าหมายในธุรกิจ

ร้านอาหารทีป่รับขนาดได้และด าเนินการผ่านการบริหารร้านอาหารแบบเชน ซึ่งมีรายได้ต่อปี 50 ล้านดอลลาร์

สหรัฐขึ้นไปและมุ่งเน้นไปที่จีนและตลาดอื่นๆ ในเอเชีย ณ วันที่ปฏิบัติได้ล่าสุดเราไม่มีเป้าหมายการครอบครอง

ที่เฉพาะเจาะจงและไม่ได้อยู่ในระหว่างการเจรจากับเป้าหมายการครอบครองที่เฉพาะเจาะจง 

ปี 2019  

1.  ขยายเครือข่ายร้านอาหารอย่างเป็นกลยุทธ์ 

2.  เพ่ิมประสบการณ์การรับประทานอาหาร Haidilao  

3.  ลงทุนในเรื่องของเทคโนโลยีอย่างต่อเนื่อง  

4.  ติดตามการเข้าถือสิทธิ์สินทรัพย์ที่มีคุณภาพสูงอย่างมีกลยุทธ์ 

ผู้วิจัยจึงวิเคราะห์ได้ว่า ในปี 2019 ยังคงพัฒนากลยุทธ์ในปี 2018 อย่างต่อเนื่อง แต่ได้ท ากลยุทธ์ข้อ 3 

ในปี 2018 ดังที่ว่าเพ่ิมการเติบโตของสาขาเดิมและพัฒนารายได้แหล่งใหม่เนื่องจากมีการพัฒนาตามกลยุทธ์ได้

เป็นที่เรียบร้อยแล้ว ทั้งการพัฒนาแอปพลิเคชั่นของแบรนด์ให้มีประสิทธิภาพในการใช้งานมากยิ่งขึ้น การน า

เทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ในห้องครัวและห้องอาหารเพ่ือให้มีความรวดเร็วในการด าเนินการและสะดวกในการ

ให้บริการแก่ผู้บริโภคและยังคงพัฒนาอย่างต่อเนื่องเพ่ือให้ทันต่อยุคสมัย การน าปัญญาประดิษฐ์ Alibaba 

Cloud มาช่วยเลือกท าเลที่ตั้งและวิเคราะห์การปฏิบัติงานที่ครอบคลุมรวมถึงข้อมูลทางการเงินเพ่ือให้เกิด

ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน  อีกทั้งยังน าหุ่นยนต์มาเป็นบริกรในบางสาขาซ่ึงเป็นความแปลกใหม่ของร้านอาหารใน

ปัจจุบัน ทั้งหมดท่ีกล่าวมานี้คือเทคโนโลยีที่ Haidilao ก าลังพัฒนาอย่างต่อเนื่องเพ่ือมุ่งสู่ระดับแนวหน้าของ

อุตสาหกรรมร้านอาหารของจีนในการใช้เทคโนโลยีล่าสุด 
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4.1.4 เป้ำหมำย 

 ปี 2018 

ในปี 2018 เราเปิดร้านอาหารใหม่ 200 สาขา และร้านอาหารในเครือทั่วโลกเพ่ิมจาก 273 สาขาในสิ้น

ปี 2017 เป็น 466 สาขาในสิ้นปี 2018 ซึ่งใน 430 สาขา มี 109 สาขาตั้งอยู่ในเมืองของจีน และ 36 สาขาตั้งอยู่

ในไต้หวัน ฮ่องกง และประเทศอ่ืนๆ รวมถึงสิงคโปร์ เกาหลีใต ้ญี่ปุ่น อังกฤษและแคนาดา เราเชื่อว่าการปรับ

โครงสร้างองค์กรอย่างต่อเนื่องในช่วงหลายปีที่ผ่านมาช่วยให้เรามีดุลยภาพและจัดการความสัมพันธ์ระหว่าง

พนักงานกับร้านอาหารของเรา ระหว่างส านักงานใหญ่กับร้านอาหารของเรา และความสัมพันธ์ของเรากับ

องค์กรที่ให้บริการบุคคลที่สาม และวางรากฐานที่มั่นคงต่อการเติบโตอย่างมีคุณภาพสูงในแง่ของความสามารถ

ในการจัดการและซัพพลายเชน  

เริ่มจาก “ความพึงพอใจของผู้บริโภค” และ “ความมุ่งมั่นของพนักงาน” เรายังคงเพ่ิมประสิทธิภาพ

การบริหารการปฏิบัติงานอย่างต่อเนื่องเพ่ือยกระดับประสบการณ์การรับประทานอาหารของผู้บริโภคอย่าง

ทั่วถงึ ในปี 2018 เราให้บริการผู้บริโภคมากกว่า 160 ล้านคนโดยมีอัตราการหมุนเวียนโต๊ะเฉลี่ยต่อปีอยู่ที่ 5.0 

ครั้งต่อวัน ในปี 2018 เราได้ปรับโครงสร้างระบบสมาชิกใหม่เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพของระดับการเป็นสมาชิก 

สิทธิและบริการเสริมของเรา ในขณะเดียวกันเราได้เปิดตัว “Haidilao Super APP” และมอบประสบการณ์

ออนไลน์ที่ดีข้ึนให้กับผู้บริโภคที่เป็นสมาชิกของเรา เช่น การเข้าคิวโต๊ะ การจอง การสั่งซื้อแบบจัดส่ง การแลก

เครดิต และการโต้ตอบกับชุมชนบนอุปกรณ์มือถือ ภายในสิ้นปี 2018 เรามีสมาชิกมากกว่า 36 ล้านคน 

เรายังมีความก้าวหน้าอย่างมากในแง่ของการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ ในปี 2018 เราได้เปิด

ร้านอาหารอัจฉริยะแห่งแรกในปักก่ิงซึ่งประสบความส าเร็จด้านฮาร์ดแวร์และเทคโนโลยีมากมาย ตัวอย่างเช่น 

ห้องครัวที่ให้บริการอาหารอัตโนมัติด้วยแขนหุ่นยนต์ช่วยเพิ่มระดับการจัดการความปลอดภัยของอาหาร น้ าซุป

ถูกเตรียมโดยการท างานของสายที่รวมกันโดยอัตโนมัติและอาจมีการจัดเตรียมน้ าซุปตามความต้องการของ

ผู้บริโภคแต่ละคน 

ในปี 2018 เรายังคงน าเสนออาหารใหม่ๆ ที่หลากหลายในตลาดทั้งหมดและตลาดของภูมิภาคต่างๆใน

จีน เริ่มจ าหน่ายเบียร์และเครื่องดื่มแลคโตบาซิลลัสภายใต้แบรนด์ Haidilao ซึ่งท าให้ผู้บริโภคได้เลือก

ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายยิ่งขึ้น 

ปี 2019 

ในปี 2019 เราเปิดร้านอาหารใหม่ 308 สาขา และร้านอาหารในเครือทั่วโลกเพ่ิมจาก 466 สาขาในสิ้น

ปี 2018 เป็น 768 สาขาในสิ้นปี 2019 ซึ่งใน 716 สาขาตั้งอยู่ในจีนและ 52 สาขาตั้งอยู่ที่ฮ่องกง มาเก๊า ไต้หวัน 

และประเทศอ่ืนๆ รวมถึงสิงคโปร์ เวียดนาม เกาหลีใต้ ญี่ปุ่น อังกฤษ อเมริกา แคนาดาและออสเตรเลีย ท าให้

แบรนด์ Haidilao เป็นที่รู้จักมากขึ้น เราเชื่อว่าการปรับโครงสร้างองค์กรอย่างต่อเนื่องในช่วงหลายปีที่ผ่านมา

ช่วยให้เรามีดุลยภาพและจัดการความสัมพันธ์ระหว่างพนักงานกับร้านอาหารของเรา ระหว่างส านักงานใหญ่
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กับร้านอาหารของเรา และความสัมพันธ์ของเรากับองค์กรที่ให้บริการบุคคลที่สาม วางรากฐานที่มั่นคงต่อการ

เติบโตอย่างมีคุณภาพสูงในแง่ของความสามารถในการจัดการและซัพพลายเชน  

ในระหว่างปียังคงมุ่งเน้นไปที่ “ความพึงพอใจของผู้บริโภค” และ “ความมุ่งม่ันของพนักงาน” เรายังคง

เพ่ิมประสิทธิภาพการบริหารการปฏิบัติงานและปรับปรุงคุณภาพการบริการเพ่ือสร้างประสบการณ์การ

รับประทานอาหารที่ดีอย่างทั่วถึง ในปี 2019 ร้านอาหาร Haidilao ของเราให้บริการผู้บริโภคมากกว่า 244 ล้าน

คนโดยมีอัตราการหมุนเวียนโต๊ะเฉลี่ยต่อปี 4.8 ครั้งต่อวันและสมาชิก Haidilao เพ่ิมขึ้นเป็น 54.73 ล้านคน ณ 

วันที่ 31 ธันวาคม 2019 นอกจากนี้ยังมีการจัดหาสิทธิประโยชน์อย่างต่อเนื่องให้แก่สมาชิก Haidilao ทุกคน 

รวมถึงการแลกของขวัญโดยใช้คะแนนโบนัส ของขวัญวันเกิด การอัพเกรดสิทธิพิเศษและกิจกรรมออฟไลน์ เรา

ยังเพ่ิมประสิทธิภาพ Haidilao Super APP เพ่ือให้สมาชิกเพลิดเพลินได้หลายช่องทางและสะดวกกับสิทธิของ

สมาชิกมากยิ่งขึ้น เช่นเดียวกับการเลือกผลิตภัณฑ์ย่อยของ Haidilao ในแต่ละคน 

เรายังได้พัฒนานวัตกรรมเพ่ิมเติมส าหรับการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีใหม่ๆ เราเปิดร้านอาหารเทคโนโลยี

ใหม่ 3 แห่ง รวมถึงร้านอาหารเทคโนโลยีใหม่แห่งแรกในต่างประเทศ ห้องบริการอัตโนมัติโดยแขนหุ่นยนต์ และ

การจัดหาถ้วยจานโดยตรงจากครัวกลางซึ่งอยู่ภายใต้การทดสอบขนาดเล็กและการส่งเสริมการขาย มีการน า

เครื่องเตรียมน้ าซุปอัจฉริยะมาใช้ในร้านอาหารบางแห่งท าให้ผู้บริโภคได้ลิ้มรสซุปหม้อไฟในแบบของ Haidilao 

และเราได้น าเข้าบริกรหุ่นยนต์มากกว่า 1,000 ตัวเพ่ือเพ่ิมอรรถรสประสบการณ์ในการรับประทานอาหารของ

ผู้บริโภค อุปกรณ์ท าความสะอาดครัวถูกน าไปใช้ในร้านอาหาร Haidilao มากกว่า 500 แห่งทั่วโลกท าให้การ

ท างานของพนักงานง่ายขึ้นและช่วยให้บริการแก่ผู้บริโภคได้ดีขึ้น 

ในปี 2019 เริ่มจากมุมมองของผู้บริโภค เรายังคงพัฒนาและเปิดตัวอาหารที่ตอบสนองความต้องการ

จากผู้บริโภคของเราและมุ่งมั่นที่จะน าเสนอความสด คุณภาพสูง อร่อย และส่วนผสมอาหารที่อุดมสมบูรณ์ 

อาหารและเครื่องดื่มใหม่ๆ ที่แนะน าโดยเราจากตลาดทั้งหมดในจีนและตลาดในภูมิภาคต่างๆ นอกจีนได้รับการ

ยอมรับจากผู้บริโภคของเราเป็นอย่างดี 

โดยผู้วิจัยได้น านโยบายดังกล่าวมาวิเคราะห์และจัดท าเป็นตารางได้ดังนี้ 
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ตารางที่ 4.1 แสดงการเปรียบเทียบนโยบายของบริษัท Haidilao ปี 2018 และปี 2019 

 2018 2019 
วิสัยทัศน์ “การสื่อสารเป็นสิ่งจ าเป็นต่อการสร้างความไว้วางใจให้กับผู้คนและหม้อไฟจีนก็เป็นตัวเลือกที่

สมบูรณ์แบบส าหรับการเพ่ิมเครือข่ายสังคมบนโต๊ะอาหาร Haidilao จึงมุ่งมั่นที่จะกระตุ้นให้
ผู้คนจ านวนมากได้พูดคุยกัน เพลิดเพลินไปกับอาหารบนโต๊ะของพวกเขาและสร้างสรรค์
วัฒนธรรมการมีส่วนร่วมบนโต๊ะอาหารที่ท าให้คนรุ่นใหม่ทั่วโลกต่างชื่นชอบได้” 

หลัก
ปรัชญา 

“เรามุ่งมั่นที่จะปฏิบัติพันธกิจในการสร้างช่วงเวลาแห่งความสุขของหม้อไฟและเผยแพร่
วัฒนธรรมหม้อไฟที่ดีต่อสุขภาพให้กับนักชิมอาหารทั่วโลกผ่านสินค้าที่ถูกคัดสรรและการ
บริการที่เป็นนวัตกรรมใหม่ ในฐานะที่เป็นเครือข่ายร้านอาหารขนาดใหญ่ที่มีการขยายงานไป
ทั่วโลกตามความซื่อสัตย์ในการด าเนินธุรกิจ Haidilao จึงพยายามที่จะให้บริการแก่ผู้บริโภค
อย่างรอบคอบมากขึ้นและอาหารที่มีโภชนาการ ดีต่สุขภาพ ปลอดภัยและดีมากยิ่งขึ้น ใน
ขณะเดียวกันก็เพ่ิมเสถียรภาพและความปลอดภัยของคุณภาพอาหาร” 

กลยุทธ์ 1.  ขยายเครือข่ายร้านอาหารอย่างเป็นกล
ยุทธ์โดยเพ่ิมความหนาแน่นของ
ร้านอาหารและขยายให้มีความ
ครอบคลุมทางภูมิศาสตร์ 

2.  เพ่ิมประสบการณ์การรับประทานอาหาร 
Haidilao โดยพัฒนาการให้บริการของ
เราและการบริการเสริมอ่ืนๆให้แก่ลูกค้า
ที่เป็นสมาชิกให้ดียิ่งขึ้น 

3.  เพ่ิมการเติบโตของสาขาเดิมและพัฒนา
รายได้แหล่งใหม่ เช่น การพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ใหม่ๆอย่างต่อเนื่องและเพ่ิม
อัตราการเข้าร้านอาหารในช่วงนอกเวลา
เร่งด่วน 

4.  ลงทุนในเรื่องของเทคโนโลยีอย่าง
ต่อเนื่อง เช่น การเพ่ิมประสิทธิภาพและ
การพัฒนาระบบการจัดการธุรกิจและ
เทคโนโลยีร้านอาหารอัจฉริยะ 

5.  ติดตามการเข้าถือสิทธิ์สินทรัพย์ที่มี
คุณภาพสูงอย่างมีกลยุทธ์เพื่อกระจาย
รูปแบบธุรกิจร้านอาหารและฐานลูกค้า
ของเรา 

1.  ขยายเครือข่ายร้านอาหารอย่างเป็นกล
ยุทธ์โดยเพิ่มความหนาแน่นของร้านอาหาร
และขยายให้มีความครอบคลุมทาง
ภูมิศาสตร์ 

2.  เพ่ิมประสบการณ์การรับประทานอาหาร 
Haidilao โดยพัฒนาการให้บริการของเรา
และการบริการเสริมอ่ืนๆให้แก่ลูกค้าที่เป็น
สมาชิกให้ดียิ่งขึ้น 

3.  ลงทุนในเรื่องของเทคโนโลยีอย่างต่อเนื่อง 
เช่น การเพ่ิมประสิทธิภาพและการพัฒนา
ระบบการจัดการธุรกิจและเทคโนโลยี
ร้านอาหารอัจฉริยะ 

4.  ติดตามการเข้าถือสิทธิ์สินทรัพย์ที่มี
คุณภาพสูงอย่างมีกลยุทธ์เพื่อกระจาย
รูปแบบธุรกิจร้านอาหารและฐานลูกค้า
ของเรา 
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เป้าหมาย 1. เพ่ิมสาขาร้านอาหารเป็น 466 สาขา 
- สาขาในจีน 109 สาขา 
- สาขาในต่างประเทศ 36 สาขา 

2. ให้บริการผู้บริโภคมากกว่า 160 ล้านคน 
มีอัตราการหมุนเวียนโต๊ะเฉลี่ยต่อปีอยู่ที่ 
5.0 ครั้งต่อวัน 

3. เปิดตัว “Haidilao Super APP” 
- การเข้าคิวโต๊ะ 
- การจอง 
- การสั่งซื้อแบบจัดส่ง 
- การแลกเครดิต 
- การโต้ตอบกับชุมชนบนอุปกรณ์มือ

ถือ 
4. มีสมาชิกมากกว่า 36 ล้านคน 
5. เปิดร้านอาหารอัจฉริยะแห่งแรกใน

ปักก่ิง 
- ประสบความส าเร็จด้านฮาร์ดและ

เทคโนโลยีมากมาย 
- ห้องครัวที่ให้บริการโดยแขน

หุ่นยนต์ 
- เครื่องเตรียมน้ าซุปอัจฉริยะ 

6. เริ่มจ าหน่ายเบียร์และเครื่องดื่มแลคโต
บาซิลลัสภายใต้แบรนด์ Haidilao 

1. เพ่ิมสาขาร้านอาหารเป็น 768 สาขา 
- สาขาในจีน 716 สาขา 
- สาขาในต่างประเทศ 52 สาขา 

2. ให้บริการผู้บริโภคมากกว่า 244 ล้านคน  
มีอัตราการหมุนเวียนโต๊ะเฉลี่ยนต่อปี 4.8 
ครั้งต่อวัน 

3. เพ่ิมสิทธิประโยชน์ให้แก่สมาชิก 
- การแลกของขวัญโดยใช้คะแนน

โบนัส 
- ของขวัญวันเกิด 
- การอัพเกรดสิทธิพิเศษ 
- กิจกรรมออฟไลน์ 

4. มีสมาชิกเพ่ิมข้ึนเป็น 54.73 ล้านคน 
5. เปิดร้านอาหารเทคโนโลยีใหม่ 3 แห่งใน

จีนและเปิดในต่างประเทศแห่งแรก 
- ห้องบริการอัตโนมัติโดยแขนหุ่นยนต์ 
- การจัดหาถ้วยจานโดยตรงจากครัว

กลาง 
- น าเครื่องเตรียมน้ าซุปอัจฉริยะมาใช้

ในบางสาขา 
- น าเข้าบริกรหุ่นยนต์มากกว่า 1,000 

ตัว 
- น าอุปกรณ์ท าความสะอาดครัวไปใช้

มากกว่า 500 แห่ง 
6. พัฒนาและเปิดตัวอาหารที่ตอบสนอง

ความต้องการจากผู้บริโภค 

ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 
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4.1.5 ผลสัมฤทธิ์ 

เทคโนโลยีที่พัฒนาอย่างต่อเนื่องของ Haidilao ท าให้ธุรกิจสามารถเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็วเนื่องจากมี
ความทันสมัย ความสะดวกสบายและเกิดความพึงพอใจต่อผู้บริโภค ผู้วิจัยจึงได้น างบประมาณรายปีของบริษัท
มาแสดงเป็นผลสัมฤทธิ์ เพ่ือให้เห็นถึงการเติบโตอย่างรวดเร็วของ Haidilao ซึ่งในแต่ละปีมีการเติบโตสูงขึ้น
เรื่อยๆ ดังแผนภูมิ 

 

แผนภูมิที่ 1 แสดงงบก าไรขาดทุนรวมแบบย่อและงบก าไรขาดทุนแบบเบ็ดเสร็จของบริษัท Haidilao 
 
รายไดสุ้ทธิจากการด าเนินการของร้านอาหาร Haidilao เป็นรายได้หลักซ่ึงคิดได้ร้อยละ 96.3 ของ

รายได้ในปี 2019 ทั้งหมด โดยเพิ่มขึ้นร้อยละ 55.2 ซึ่งสังเกตได้จากปี 2018 มีรายได้ 16,491.2 ล้าน หยวน 
ส่วนปี 2019 มีรายได้ 25,588.5 ล้านหยวน โดยน าสาขาเจี้ยนหยางในจีน สาขาไทยและสาขาสิงคโปร์ในเอเชีย
มาเปรียบเทียบ ซึ่งทั้ง 3 สาขาที่ปรากฏในรายงานนั้นมีจ านวนร้านและรายได้สุทธิที่เพ่ิมขึ้นท าให้มีการเติบโต
และขยายเพ่ิมสาขาอย่างต่อเนื่อง 

 
ตารางที่ 4.2 แสดงจ านวนร้านและรายได้สุทธิของบริษัท Haidilao ในจีนและเอเชีย 

 2018 2019 
จ านวนร้าน รายได้สุทธิ 

(RMB’000) 
ร้อยละ จ านวนร้าน รายได้สุทธิ 

(RMB’000) 
ร้อยละ 

จีน 207 7,794,845 47.2% 332 11,142,724 43.4% 
เอเชีย 32 1,195,449 7.2% 44 1,904,130 7.5% 

ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 

 

2015 2016 2017 2018 2019

Revenue 5,756,682 7,807,686 10,637,170 16,969,100 26,555,792

Profit before income tax 560,108 1,345,877 1,625,050 2,261,830 3,247,224

Profit for the year 410,682 978,191 1,194,342 1,648,846 2,346,962
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งบก าไรขาดทุนรวมแบบย่อและงบก าขาดทุนแบบเบ็ดเสร็จ
Condensed Consolidated Statement of Profit or Loss and Other 

Comprehensive Income (RMB' 000)
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4.2 ที่ตั้งและลักษณะกำรด ำเนินกำรในไทย จีน และสิงคโปร์ 

จากการศึกษาเปรียบเทียบที่ตั้งและลักษณะการด าเนินการในไทย จีน และสิงคโปร์ ซึ่งด าเนินการเก็บ

ข้อมูลจากแผนที่ของ Google Earth และเว็บไซตท์ี่เกี่ยวกับร้าน Haidilao ในไทย จีน และสิงคโปร์ จากนั้น

น ามาวิเคราะห์ทางแผนที่และวิเคราะห์เนื้อหา พบว่ามีท่ีตั้งและลักษณะการด าเนินการในแต่ละประเทศดังนี้ 

 4.2.1 Central World, กรุงเทพมหำนคร (ไทย)  

Haidilao อยู่ในห้างสรรพสินค้า Central World ที่ภายในมีร้านค้าแบรนด์ดังต่างๆ ร้านอาหารและ

เครื่องดื่มที่หลากหลาย ร้าน Haidilao ตั้งอยู่ที่ชั้น 7 โซนที่มีร้านอาหารมากมายท าให้สามารถหาร้านได้ค่อนข้าง

ง่าย โดยบริเวณ Central World มีห้างสรรพสินค้าต่างๆ เช่น The Market Bangkok, Big C Supercenter 

Ratchadamri, Gaysorn Village, Platinum Fashion Mall, Siam Paragon และSiam Square เป็นต้น มี

โรงแรมมากมาย เช่น Centara Grand เกษร ทาวเวอร์ Siam Kempinski Hotel Bangkok, Arnoma Grand 

Bangkok และAphrodite Inn Bangkok เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีสถานที่ไว้ส าหรับให้ผู้คนได้มาสักการะ เช่น 

พระพิฆเนศ พระตรีมูรติ ศาลท้าวมหาพรหม และวัดปทุมวนารามราชวรวิหาร ส่วนการเดินทางสามารถเดินทาง

มาได้หลากหลาย ทั้งทางเรือ รถไฟฟ้า รถประจ าทาง รถสามล้อ รถแท็กซ่ี รถยนต์ส่วนตัว และรถจักรยานยนต์ 

Central World มีที่จอดรถท่ีสามารถรองรับรถยนต์ได้มากถึง 7,000 คัน ทางเรือสามารถลงที่สถานี ซอยราช

ด าริ 1 จากนั้นเดินมา Central World 4 นาที รถไฟฟ้าสามารถข้ึนสายสุขุมวิทมาลงได้ที่สถานีชิดลมและสถานี

สยาม ส่วนรถประจ าทางมีสาย 2 A3 11 13 14 15 16 17 21 23 25 38 40 48 54 58 60 62 72 73 73ก 

74 76 77 79 93 99 113 139 140 141 183 204 501 504 505 508 511 514 536 มีมากถึง 40 สายที่มา

ยังป้ายรถประจ าทางหน้า Central World 

ดังนั้นจึงวิเคราะห์ได้ว่า Central World เป็นห้างสรรพสินค้าท่ีตั้งอยู่ในระแวกที่ผู้คนสามารถเดินทาง

มาได้สะดวกสบาย ทั้งทางเรือ รถไฟฟ้า รถประจ าทาง รถสามล้อ รถแท็กซ่ี ส่วนรถยนต์หรือรถจักรยานยต์ทาง

ห้างก็มีลานจอดรถที่เพียงพอส าหรับผู้ที่มาใช้บริการ อีกทั้งยังเป็นแหล่งรวมศูนย์การค้ามากมาย ท าให้สามารถ

เดินมาได้ง่าย  
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ภาพที่ 27 แผนที่บริเวณโดยรอบ Central World 
ที่มา : https://www.google.co.th (2564) 

 

ภาพที ่28 ระบบขนสง่หนา้ Central World 

ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 
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4.2.2 四川省 มณฑลเสฉวน 成都 เฉิงต ู简阳市 เจี้ยนหยำง (จีน) 

Haidilao ตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้า Xu hai Time Square บนชั้น 4 ในบริเวณรอบข้างเป็นแหล่งชุมชน 

ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นคอนโดมิเนียมที่ข้างล่างเป็นร้านค้า มีสวนสาธารณะในบริเวณใกล้เคียงอยู่ 2 แห่ง และมี

ตลาดนัดตั้งอยู่ข้างห้างสรรพสินค้า การเดินทางสามารถเดินทางโดยรถประจ าทางสาย 6a 9 12 17 20 22 23 

เป็นสายรถประจ าทางที่จอดรับส่งผู้โดยสารตามป้ายรถประจ าทางโดยรอบของห้างสรรพสินค้า และสามารถมา

โดยรถยนต์หรือรถจกัรยานยนต์ได้ เนื่องจากบริเวณห้างสรรพสินค้ามีที่จอดรถกว้างขวางเพียงพอส าหรับผู้ที่มา

ใช้บริการ 

ดังนั้นจึงวิเคราะห์ได้ว่าในบริเวณโดยรอบมีสถานที่ที่เอ้ือต่อการมาใช้บริการห้างสรรพสินค้ามากมาย 

ทั้งแหล่งชุมชนที่มีประชากรอาศัยอยู่ สวนสาธารณะที่ให้มาเดินเล่นกัน อีกท้ังยังมีป้ายรถประจ าทางที่อยู่ใกล้ๆ

บริเวณห้างสรรพสินค้า รวมถึงลานจอดที่เพียงพอกับรถยนต์และรถจักรยานยนต์ 

 

 

ภาพที ่29 แผนท่ีบรเิวณโดยรอบ Xu Hai Time Square 
ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 
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ภาพที ่30 ระบบขนสง่หนา้ Xu Hai Time Square 
ที่มา : https://map.baidu.com (2564) 

 4.2.3 Clarke Quay ย่ำนคลำร์ก คีย ์(สิงคโปร์) 

Haidilao ตั้งอยู่ในย่านคลาร์ก คีย์ ซึ่งอยู่ตรงปากแม่น้ าสิงคโปร์และสามารถเพลิดเพลินไปกับการเดิน

ชมร้านค้ามากมายตั้งอยู่ตามโกดังเก่าที่ได้รับการบูรณะซ่อมแซม ในบริเวณรอบข้างมีห้างสรรพสินค้ามากมาย 

เช่น Sheng Siong Supermarket, Robertson Walk, UE Square, High Street Centre, Funan Mall, 

Havelock 2 และ The Central @Clarke Quay เป็นต้น มีโรงแรม Robertson Quay, Novotel Hotel และ 

Holiday Inn Express Singapore Clarke Quay นอกจากนี้ยังมีสวนสาธารณะ Jubilee สวนสาธารณะ The 

Foothills และ สวน Fort Canning มีสะพาน Read Bridge เป็นสถานที่ส าคัญทางประวัติศาสตร์ที่สามารถ

เดินข้ามมายัง Boat Quay การเดินทางสามารถเดินทางได้ทางรถไฟใต้ดิน รถประจ าทาง และรถแท็กซี่ โดย

รถไฟใต้ดิน สาย North East Line (NE5) สถานี Clarke Quay สาย Downtown Line (DT20) สถานี Fort 

Canning สาย East West Line (EW13) และสาย North South Line (NS25) สถานี City Hall ส่วนรถประจ า

ทางมี 1N 2N 3N 4N 5N 6N 32 54 195 195A NR1 NR2 NR3 NR5 NR6 NR8 มีมากถึง 16 สายที่มายังป้าย

รถประจ าทางหน้า Clarke Quay 

ดังนั้นจึงวิเคราะห์ได้ว่าท าเลที่ตั้งในย่านคลาร์ก คีย์ ในบริเวณโดยรอบส่วนใหญ่จะเป็นห้างสรรพสินค้า 

มีโรงแรมบ้าง มีสวนสาธารณะที่ตั้งอยู่ใกล้ๆ และมีสถานที่ส าคัญอย่างสะพาน Read Bridge ท าให้มีผู้คน

มากมายมา และการเดินทางส่วนใหญ่จะเน้นให้ใช้รถสาธารณะ เนื่องจากไม่ค่อยมีที่จอดรถและสนับสนุนให้ลด

การใช้รถยนต์ส่วนตัว 
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ภาพที ่31 แผนท่ีบรเิวณโดยรอบย่านคลารก์ คีย ์
ที่มา : https://www.goolgle.co.th (2564) 

 

ภาพที ่32 ระบบขนสง่หนา้ย่านคลารก์ คีย ์
ที่มา : https://www.goolgle.co.th (2564) 

เมื่อน าทั้ง 3 สาขามาวิเคราะห์เรื่องการเลือกท าเลที่ตั้งของร้านผู้วิจัยสรุปได้เป็น 3 ประเด็นดังนี้ 
1. อยู่ใจกลางธุรกิจหรือ Central Business District (CBD) ท าเลส่วนใหญ่ที่ Haidilao เลือกนั้นล้วน

มีท าเลที่มีผู้คนมาใช้บริการเป็นจ านวนมาก ทั้งห้างสรรพสินค้า แหล่งชุมชน และสถานที่สาธารณะ อีกท้ังยังมี
สิ่งศักสิทธิ์ สวนสาธารณะ ตลาดนัด และโรงแรมอยู่ในบริเวณโดยรอบ 

2. การเลือกที่ตั้งของร้าน Haidilao ในไทยและเจี้ยนหยาง จะตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าซึ่งเป็นการใช้
ฐานผู้บริโภคจากห้างสรรพสินค้าที่มาเดินเล่น ซื้อของ หรือพบปะสังสรรค์ ฯลฯ ท าให้มีค่าเช่าที่ในราคาที่
ค่อนข้างสูงกว่าร้านสาขาในสิงคโปร์ ซึ่งตั้งเป็นร้านอาหารเดี่ยวๆ บริเวณโดยรอบของร้านจะเป็นร้านอาหาร
เหมือนกัน ท าให้ผู้คนที่มาอาจมีจุดประสงค์เพ่ือมารับประทานอาหารโดยเฉพาะ  
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3. การเดินทางโดยระบบขนส่งที่หลากหลายสามารถเลือกเดินทางไปได้ง่าย ตัวอย่างเช่น สาขาในไทย
ที่สามารถเลือกเดินทางได้ทั้งทางเรือ รถไฟฟ้า รถประจ าทาง รถสามล้อ รถแท็กซี่ รถยนต์ และรถจักรยานยนต์ 
สาขาเจี้ยนหยางสามารถเดินทางมาได้โดยรถประจ าทาง รถแท็กซี่ รถยนต์ และรถจักรยานยนต์ ส่วนสาขาใน
สิงคโปร์จะเน้นให้ใช้รถสาธารณะมากกว่ารถส่วนตัว จึงสามารถเลือกเดินทางได้โดยรถไฟใต้ดินและรถประจ า
ทาง  

ส่วนลักษณะการด าเนินการของทั้ง 3 สาขานั้นมีความเหมือนกันในเรื่องของการบริการ คุณภาพ
อาหาร เนื่องจาก Haidilao ต้องการให้คุณภาพของร้านมีความเท่าเทียมกันจึงไม่มีความแตกต่างในเรื่องของ
ลักษณะการด าเนินการ 

 

4.3 พฤติกรรมผู้บริโภคที่ใช้บริกำรในร้ำน Haidilao 

จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการในร้าน Haidilao โดยการเก็บข้อมูลแบบสอบถาม
ออนไลน์ (E-Questionnaire) จากผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการร้าน Haidilao ในเซ็นทรัลเวิล์ด จ านวน 35 คนโดยใช้
หลักการสุ่มแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) จากนั้นน ามาวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ยข้อมูลทางสถิติเชิง
พรรณนา โดยน าเสนอในรูปแบบของตารางและแผนภูมิประกอบ 

 4.3.1 กำรเสนอผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล 
การวิจัยครั้งนี้ได้แบ่งการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลเป็น 3 

ส่วน ดังนี้ การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไป พฤติกรรมผู้บริโภค และความพึงพอใจของผู้บริโภค 
1) ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค สามารถจ าแนกตามตัวแปรได้ดังนี้ 

- เพศ พบว่าโดยภาพรวมของกลุ่มประชากรตัวอย่างจ านวน 35 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง 30 คน คิดเป็นร้อยละ 85.7 เพศชาย จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 14.3 ดังข้อมูล
ที่แสดงในตารางที่ 4.3 

- อายุ พบว่าโดยภาพรวมผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 16-25 ปี จ านวน 18 คน คิด
เป็นร้อยละ 51.4 ดังข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 4.3 

- อาชีพ พบว่าโดยภาพรวมผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท จ านวน 16 
คน คิดเป็นร้อยละ 45.7 ดังข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 4.3 

- รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่าโดยภาพรวมของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายได้ต่ ากว่า 
15,000 บาท/เดือน จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 ดังข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 4.3 

  



50 
 

 
 

ตารางที่ 4.3 แสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านเพศ อายุ อาชีพและรายได้ 

ข้อมูล ผู้บริโภค 
F % 

เพศ  
ชาย 5 14.3 
หญิง 30 85.7 
ไม่ต้องการระบุ - - 
รวม 35 100 
อำยุ  
ต่ ากว่า 15 ปี - - 
16-25 ปี 18 51.4 
26-35 ปี 12 34.3 
36-40 ปี - - 
41 ปีขึ้นไป 5 14.3 
รวม 35 100 
อำชีพ  
นักเรียน/นักศึกษา 13 37.1 
รับราชการ/พนักงานของรัฐ 1 2.9 
พนักงานบริษัท 16 45.7 
กิจการส่วนตัว 3 8.6 
วิทยากร 1 2.9 
ฟรีแลนซ์ 1 2.9 
รวม 35 100 
รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน  
ต่ ากว่า 15,000 บาท/เดือน 12 34.3 
15,001-25,000 บาท/เดือน 10 28.6 
25,001-35,000 บาท/เดือน 8 22.9 
มากกว่า 35,001 บาท/เดือน 5 14.3 
รวม 35 100 

ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 

 จากข้อมูลข้างต้นสรุปได้ว่า ภาพรวมข้อมูลทั่วไปผู้บริโภคของประชากรกลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิง มี

อายุอยู่ในช่วง 16-25 ปี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท ส่วนใหญ่เป็นผู้ที่มีรายได้ต่ ากว่า 15,000 บาท/เดือน 
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2) ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค 

 จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่า ส่วนใหญ่รู้จักร้าน Haidilao ผ่านทางเพ่ือน และไป

รับประทานร่วมกับเพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านจากอาหารและเครื่องดื่มโดยส่วนใหญ่

มักจะสั่งเมนูเนื้อสัตว์ เข้าใช้บริการน้อยกว่า 1 ครั้ง/เดือน ซึ่งเวลาที่เข้าใช้บริการอยู่ในช่วง 17.01-19.00 น. มี

ค่าใช้จ่ายต่อครั้งประมาณ 1,501-2,000 บาทและเดินทางโดยรถยนต์ส่วนตัวเป็นส่วนใหญ่ 

- ช่องทางที่รู้จักร้าน Haidilao 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักร้าน Haidilao ผ่านทางเพ่ือน เป็นจ านวน 

19 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 รองลงมาคือ รู้จักผ่านช่องทาง Facebook จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 17.4 

Twitter จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 11.6 Instagram จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 10.1 ครอบครัว จ านวน 

6 คน คิดเป็นรอยละ 8.7 คนรู้จัก จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 7.2 เคยกินที่จีน จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 

7.2 ป้ายประชาสัมพันธ์ จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 Youtube จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 และโบร

ชัวร์ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.4 ดังข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 4.4 

- ผู้ที่เข้าใช้บริการด้วยกัน 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้าใช้บริการกับเพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน เป็น

จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 54.5 รองลงมาคือ ครอบครัว/ญาติพ่ีน้อง จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 31.8 

คนรัก จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4 และไปคนเดียว จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 ดังข้อมูลที่แสดงใน

ตารางที่ 4.5 

- สิ่งที่ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน Haidilao 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านจากอาหารและ

เครื่องดื่ม จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 49.2 รองลงมาคือ การบริการ จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 42.4 

โปรโมชั่น/ส่วนลด จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 3.4 สิทธิพิเศษของสมาชิก จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 

ร้านมาใหม่จากจีน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 และลูกพาไปกิน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 1.7 ดัง

ข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 4.6 

- เมนูที่มักจะสั่งเมื่อเข้าใช้บริการร้าน 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มักจะสั่งเมนูเนื้อสัตว์ จ านวน 29 คน คิด เป็น

ร้อยละ 18.8 รองลงมาคือ เมนูเส้นและอ่ืนๆ จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 16.9 ผักสด จ านวน 20 คน คิดเป็น

ร้อยละ 13 ลูกชิ้น จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 11.7 เครื่องดื่ม จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 10.4อาหาร

ทะเล จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 9.1 ของทานเล่น จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 9.1 เห็ด จ านวน 13 คน 

คิดเป็นร้อยละ 8.4 และคลาสสิค จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6 ดังข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 4.7 
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แผนภูมิที่ 2 แสดงจ านวนคนที่สั่งเมนูต่างๆ 

- ความถี่ในการเข้าใช้บริการร้าน 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้าใช้บริการน้อยกว่า 1 ครั้ง/เดือน จ านวน 30 

คน คิดเป็นร้อยละ 85.7 รองลงมาคือ 1-4 ครั้ง/เดือน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4 และเข้าใช้บริการ

มากกว่า 1 ครั้ง/สัปดาห์ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 ดังข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 4.8 

- ช่วงเวลาในการเขา้ใช้บริการ 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เข้าใช้บริการช่วงเวลา 17.01-19.00 น. จ านวน 

18 คน คิดเป็นร้อยละ 47.4 รองลงมาคือ ช่วงเวลา 10.00-12.00 น. จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 ช่วงเวลา 

12.01-14.00 น. จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 ช่วงเวลา 19.01 น.เป็นต้นไป จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 

13.2 และช่วงเวลา 14.01-17.00 น. จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 7.9 ดังข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 4.9 

- ค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการร้าน Haidilao ต่อครั้ง 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการต่อครั้งประมาณ 

1,501-2,000 บาท จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 45.7 รองลงมาคือ ต่ ากว่า 1,500 บาท จ านวน 9 คน คิดเป็น

ร้อยละ 25.7 2,001-2,500 บาท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 14.3 และมากกว่า 2,501 บาท จ านวน 5 คน 

คิดเป็นร้อยละ 14.3 ดังข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 4.10 

 
แผนภูมทิี่ 3 แสดงจ านวนคนที่มีค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการร้าน Haidilao ต่อครั้ง 
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- การเดินทางมาใช้บริการ 

 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางมาโดยรถยนต์ส่วนตัว จ านวน 18 คน คิด

เป็นร้อยละ 43.9 รองลงมาคือ รถไฟฟ้า จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 36.6 รถจักรยานยนต์ จ านวน 5 คน คิด

เป็นร้อยละ 12.2 รถประจ าทาง จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 4.9 และเรือ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4 

ดังข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 4.11 

3) ข้อมูลควำมพึงพอใจของผู้บริโภค 

 ความพึงพอใจสูงสุดของผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการร้าน Haidilao คือ การบริการที่น่าประทับใจ มีการ
แจ้งรายละเอียดราคาของเมนูอาหาร และท าเลที่ตั้งของร้านมีการเข้าถึงได้ง่าย สะดวกแก่การเดินทาง ส่วนด้าน
ที่ได้คะแนนต่ าสุดคือ มีสิทธิพิเศษที่เหมาะสมกับระดับของสมาชิก 

- ความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ของร้าน Haidilao 
 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ของร้าน Haidilao อยู่ใน

ระดับมากท่ีสุด โดยส่วนใหญ่มีระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด แบ่งออกเป็นมีการบริการที่น่าประทับใจ มีความ
พึงพอใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 71.4 สินค้ามีความสะอาดและได้มาตรฐาน มีความพึงพอใจอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 60 สินค้ามีรสชาติอร่อย มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 
42.9 เมนูอาหารมีให้เลือกหลากหลาย มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 34.3 ตามล าดับ ดัง
ข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 4.12 

- ความพึงพอใจด้านราคาของร้าน Haidilao 
 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจด้านราคาของร้าน Haidilao อยู่ในระดับ
มากที่สุดและมาก โดยส่วนใหญ่มีระดับความพึงพอใจมากที่สุด แบ่งออกเป็นมีการแจ้งรายละเอียดราคาของ
เมนูอาหาร และค่าใช้จ่ายอ่ืนๆอย่างเหมาะสม มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 57.1 ราคา
มีความเหมาะสมกับการให้บริการ มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 54.3 ราคามีความ
เหมาะสมกับคุณภาพอาหาร มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก คิดเป็นร้อยละ 51.4 ดังข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 
4.13 

- ความพึงพอใจด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้าน Haidilao 
จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้าน 

Haidilao อยู่ในระดับมากท่ีสุดและมาก โดยส่วนใหญ่มีระดับความพึงพอใจมาก แบ่งออกเป็นท าเลที่ตั้งของร้าน
มีการเข้าถึงได้ง่าย สะดวกแก่การเดินทาง มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก คิดเป็นร้อยละ 51.4 มีบริเวณพ้ืนที่
ของร้านเพียงพอต่อการให้บริการ มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 45.7 ดังข้อมูลที่แสดงใน
ตารางที่ 4.14 

- ความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการขายของร้าน Haidilao 
จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการขายของร้าน Haidilao 

อยู่ในระดับมากและปานกลาง โดยส่วนใหญ่มีระดับความพึงพอใจมาก แบ่งออกเป็นอาหารที่ได้เหมือนกับรูปที่
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โฆษณาไว้ มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก คิดเป็นร้อยละ 51.4 มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์สินค้าให้เป็นที่รู้จัก
ผ่านช่องทางที่หลากหลาย มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก คิดเป็นร้อยละ 40 มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์
สินค้าให้เป็นที่รู้จักอย่างต่อเนื่อง มีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก คิดเป็นร้อยละ 34.3 มีสิทธิพิเศษที่เหมาะสม
กับระดับของสมาชิก มีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 51.4 มีการจัดโปรโมชั่นต่างๆที่ดึงดูด
ความสนใจ มีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 42.9 ดังข้อมูลที่แสดงในตารางที่ 4.15 

 
แผนภูมิที่ 4 แสดงสรุปผลความพึงพอใจแต่ละด้านของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการในร้าน Haidilao ผู้วิจัยจึงสรุปได้ว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่
เข้าใช้บริการเป็นเพศหญิง อายุ 16-25 ปี เป็นพนักงานบริษัท และมีรายได้ต่ ากว่า 15,000 บาท/เดือน ทางด้าน
พฤติกรรมเมื่อไปใช้บริการส่วนใหญ่จะไปกับกลุ่มเพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน ท าให้รู้จักผ่านทางเพ่ือนอีกที สิ่งที่ท าให้
ตัดสินใจเข้าร้านคืออาหารและเครื่องดื่ม โดยสั่งจ าพวกเมนูเนื้อสัตว์เป็นส่วนใหญ่ มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งประมาณ 
1,501-2,000 บาท มีการเข้าใช้บริการน้อยกว่า 1 ครั้ง/เดือน ส่วนใหญ่มาใช้บริการช่วงเวลา 17.01-19.00 น. 
เดินทางมาโดยรถยนต์ส่วนตัว  

ความพึงพอใจในแต่ละด้านของผู้บริโภคแบ่งออกเป็น 4 ด้านตามทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4P 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) คือ มีการบริการที่น่าประทับใจ ถือเป็นจุดเด่นของทางร้านซึ่งมาจากความใส่
ใจของพนักงานในทุกข้ันตอนที่ให้บริการแก่ผู้บริโภคตั้งแต่ก่อนเข้าร้านในระหว่างรอ จนกระทั่งเดินออกจาก
ร้าน พนักงานก็ยังมีถุงขนมเล็กๆน้อยๆให้แก่ผู้บริโภคน ากลับไปทั้งหมดที่กล่าวมานี้ท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึง
พอใจต่อการบริการมากที่สุด รองลงมาด้านราคา (Price) คือ มีการแจ้งรายละเอียดราคาของเมนูอาหาร และ
ค่าใช้จ่ายอื่นๆอย่างเหมาะสม เมื่อเข้ามานั่งในร้านแล้วพนักงานจะน าแท็บเล็ตมาให้เลือกเมนูอาหารและมีการ
แจ้งราคาของเมนูต่างๆอย่างชัดเจน ท าให้ผู้บริโภคสามารถทราบราคาได้ครบถ้วน ส่วนด้านด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) คือ มีบริเวณพ้ืนที่เพียงพอต่อการให้บริการ ทั้งบริเวณหน้าร้านมีพ้ืนที่ที่สามารถให้ผู้บริโภคได้
ท ากิจกรรมระหว่างรอได้อย่างเพียงพอ ท าให้ผู้บริโภคได้ผ่อนคลายและไม่เบื่อขณะรอใช้บริการและพ้ืนที่
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ภายในร้าน มีทางเดินที่กว้างพอดีสามารถเดินได้สองทางและมีที่นั่งรับประทานอาหารที่รองรับผู้บริโภคได้ใน
จ านวนมาก ต่อมาด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) คืออาหารที่ได้เหมือนกับรูปที่โฆษณาไว้ เมื่อสั่ง
อาหารมาจะมีรูปลักษณ์และขนาดคล้ายกับภาพที่ปรากฏในเมนู จึงท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจในข้อนี้มากที่สุด แต่
ในด้านนี้ก็ยังมีข้อที่มีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลางจากผู้บริโภค ซึ่งก็คือมีสิทธิพิเศษท่ีเหมาะสมกับระดับ
ของสมาชิก เนื่องจากเป็นร้านที่เพ่ิงมาเปิดในไทยได้ไม่นานท าให้มีสิทธิพิเศษหรือส่วนลดที่ค่อนข้างน้อยและไม่
มีการท าโปรโมชั่นร่วมกับบัตรเครดิตใดเลย ท าให้ผู้บริโภคสามารถเลือกช่องทางการจ่ายเงินได้เพียงแค่ไม่กี่
ช่องทาง 
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บทที่ 5 

สรุปผลกำรศึกษำ 

ในการศึกษาเรื่องบทบาทการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร Haidilao ในไทยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์

ทางการตลาดของร้าน Haidilao การเปรียบเทียบที่ตั้งและลักษณะการด าเนินการในไทย จีน และสิงคโปร์ และ

พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการในร้าน Haidilao ผู้วิจัยได้ศึกษาและวิเคราะห์ข้อมูลทุติยภูมิจากเอกสารรายงาน

ประจ าปี 2018 และปี 2019 เว็บไซต์ต่างๆ นอกจากนี้ผู้วิจัยได้ท าแบบสอบถามออนไลน์ผู้บริโภคท่ีใช้บริการร้าน 

Haidilao สามารถน ามาสรุปผลตามวัตถุประสงค์ ได้ข้อสรุปและอภิปรายผลการศึกษา ดังนี้ 

 

5.1 สรุปผลกำรศึกษำ 

 5.1.1 กลยุทธ์ทำงกำรตลำดของร้ำน Haidilao 

จากการศึกษาผู้วิจัยพบว่า นโยบายของบริษัท Haidilao มุ่งเน้นไปที่การสร้างช่วงเวลาแห่งความสุขบน

โต๊ะอาหารให้แก่ผู้บริโภค รวมถึงการแฝงวัฒนธรรมหม้อไฟ ทั้งการกินด้วยตะเกียบ น้ าซุปที่มีการปรุงแบบเสฉ

วน ความสะอาดและความปลอดภัยของอาหาร นอกจากเรื่องคุณภาพอาหารแล้วยังมีการบริการที่มีคุณภาพสูง 

บริษัท Haidilao พยายามอย่างมากในการท าให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจและความภักดีต่อ    แบรนด์มากขึ้น 

นอกจากนี้ทางบริษัทได้พัฒนาเทคโนโลยีให้ทันสมัยอยู่เสมอ ทั้งการพัฒนาแอปพลิเคชั่นของ แบรนด์ให้มี

ประสิทธิภาพในการใช้งานมากยิ่งข้ึน การน าเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ในห้องครัวและห้องอาหารเพ่ือให้มีความ

รวดเร็วในการด าเนินการและสะดวกในการให้บริการแก่ผู้บริโภคและยังคงพัฒนาอย่างต่อเนื่องเพ่ือให้ทันต่อยุค

สมัย การน าปัญญาประดิษฐ์ Alibaba Cloud มาช่วยเลือกท าเลที่ตั้งและวิเคราะห์การปฏิบัติงานที่ครอบคลุม

รวมถึงข้อมูลทางการเงินเพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น อีกท้ังยังน าหุ่นยนต์มาเป็น บริกรในบางสาขาซึ่ง

เป็นความแปลกใหม่ของร้านอาหารในปัจจุบัน ทั้งหมดท่ีกล่าวมานี้คือเทคโนโลยีที่ Haidilao ก าลังพัฒนาอย่าง

ต่อเนื่องเพ่ือมุ่งสู่ระดับแนวหน้าของอุตสาหกรรมร้านอาหารของจีนในการใช้เทคโนโลยีล่าสุด และยังคงขยาย

สาขาทั้งในและต่างประเทศให้เป็นที่รู้จักรวมถึงมีรายได้สุทธิที่เพ่ิมข้ึนส่งผลให้ธุรกิจเติบโตได้อย่างรวดเร็ว 

5.1.2 ที่ตั้งและลักษณะกำรด ำเนินกำรในไทย จีน และสิงคโปร์ 

จากการศึกษาผู้วิจัยพบว่า แต่ละประเทศมีการเลือกท าเลอยู่ใจกลางธุรกิจหรือ Central Business 

District (CBD) มีการเดินทางโดยระบบขนส่งที่หลากหลายสามารถเดินทางไปได้ง่ายและมีลักษณะการ

ด าเนินการของทั้ง 3 สาขาท่ีมีคุณภาพของการบริการและอาหารเหมือนกัน แต่แตกต่างกันในเรื่องของการเลือก

ที่ตั้งร้าน ในไทยและเจี้ยนหยางตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าโดยมีฐานผู้บริโภคจากห้างสรรพสินค้ามาใช้บริการ ท า

ให้มีค่าเช่าที่สูงกว่าร้านในย่านคลาร์ก คีย์ ซึ่งตั้งเป็นร้านอาหารซ่ึงข้างๆก็เป็นร้านอาหารแบรนด์อื่นๆเช่นกัน ท า

ให้ผู้บริโภคท่ีมาอาจมีจุดประสงค์เพ่ือมารับประทานอาหารโดยเฉพาะ 
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5.1.3 พฤติกรรมผู้บริโภคที่ใช้บริกำรในร้ำน Haidilao 

จากการศึกษาผู้วิจัย พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท มีรายได้ต่ า

กว่า 15,000 บาท/เดือน เมื่อไปใช้บริการส่วนใหญ่จะไปกับกลุ่มเพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน ท าให้รู้จักผ่านทางเพ่ือน

อีกที สิ่งที่ท าให้ตัดสินใจเข้าร้านคืออาหารและเครื่องดื่ม โดยสั่งจ าพวกเมนูเนื้อสัตว์เป็นส่วนใหญ่ มีค่าใช้จ่ายต่อ

ครั้งประมาณ 1,501-2,000 บาท มีการเข้าใช้บริการน้อยกว่า 1 ครั้ง/เดือน ส่วนใหญ่มาใช้บริการช่วงเวลา 

17.01-19.00 น. เดินทางมาโดยรถยนต์ส่วนตัว มีความพึงพอใจต่อการบริการที่น่าประทับใจซึ่งถือเป็นจุดเด่น

ของร้าน รวมถึงการแจ้งรายละเอียดราคาของเมนูอาหาร และค่าใช้จ่ายอื่นๆอย่างเหมาะสม มีบริเวณพ้ืนที่

เพียงพอต่อการให้บริการ และอาหารที่ได้เหมือนกับรูปที่โฆษณาไว้ ส่วนด้านการส่งเสริมการขาย มีระดับความ

พึงพอใจอยู่ระดับปานกลางในเรื่องของการมีสิทธิพิเศษที่เหมาะสมกับระดับของสมาชิก ท าให้ด้านนี้ควรได้รับ

การปรับปรุงเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจผู้บริโภคให้ได้มากท่ีสุด 

 

5.2 อภิปรำยผลกำรศึกษำ 

จากการศึกษาเรื่องบทบาทการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร Haidilao ในไทย พบว่า บริษัท Haidilao เริ่ม

จากในประเทศจีนและใช้วัตถุดิบในประเทศเพ่ือคุณภาพของสินค้าและความใส่ใจต่อผู้บริโภค มุ่งเน้นที่จะสร้าง

ภาพลักษณ์ที่ดีให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจและความภักดีต่อตัวแบรนด์ พัฒนาเทคโนโลยีน ามาประยุกต์ใช้

ภายในร้านให้เกิดความรวดเร็วและสะดวกในการให้บริการ มีท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ใจกลางธุรกิจ มีผู้บริโภค

จ านวนมากเนื่องจากเป็นที่ตั้งที่สามารถเดินทางมาใช้บริการได้สะดวก 

จากการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดของร้าน Haidilao พบว่า นโยบายของบริษัท Haidilao มุ่งเน้นไป

ที่การสร้างช่วงเวลาแห่งความสุขบนโต๊ะอาหารให้แก่ผู้บริโภค รวมถึงการแฝงวัฒนธรรมหม้อไฟ ทั้งการกินด้วย

ตะเกียบ น้ าซุปที่มีการปรุงแบบเสฉวน ความสะอาดและความปลอดภัยของอาหาร นอกจากเรื่องคุณภาพ

อาหารแล้วยังมีการบริการที่มีคุณภาพสูง และยังคงขยายสาขาท้ังในและต่างประเทศให้เป็นที่รู้จัก ซึ่งสอดคล้อง

กับงานค้นคว้าอิสระของ ปฐมาวดี แสงสุข (2559) ที่กล่าวว่า ธุรกิจบริการอาหารโลกที่มีจ านวนร้านเพ่ิมมากข้ึน

เป็นทวีคูณ และมูลค่าธุรกิจขยายตัวอย่างต่อเนื่อง โดยแรงขับเคลื่อนส าคัญมาจากวิถีชีวิตของประชากรโลกที่

ต้องการความสะดวกสบายในการบริโภคอาหารมากข้ึน โดยเฉพาะผู้บริโภคท่ีอยู่ในเมืองใหญ่ และภาวะ

เศรษฐกิจโลกท่ีมีการปรับตัว ท าให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่นและมีความเต็มใจที่จะใช้จ่ายในการรับประทาน

อาหารนอกบ้านตลอดจนความเป็นมากกว่าร้านอาหารเพื่อประทังความหิว เนื่องจากกลายเป็นสถานที่พบปะ

พูดคุยหรือกิจกรรมสังสรรค์ทางสังคม รวมถึงการเสาะหาร้านอาหารที่ดี ที่มีชื่อเสียง ได้กลายเป็นงานอดิเรกเพ่ือ

ผ่อนคลาย และในขณะนี้เกือบทุกประเทศท่ัวโลกได้ใช้ธุรกิจบริการอาหารเป็นอีกช่องทางหนึ่งในการน าเสนอ

อาหารชาติพันธุ์ของตนสู่สายตาชาวโลก 
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ผลการศึกษาที่ตั้งและลักษณะการด าเนินการในไทย จีน และสิงคโปร์ พบว่ามีท าเลอยู่ใจกลางธุรกิจ

หรือ Central Business District (CBD) มีการเดินทางโดยระบบขนส่งที่หลากหลายสามารถเดินทางไปได้ง่าย

และมีลักษณะการด าเนินการของทั้ง 3 สาขาที่มีคุณภาพของการบริการและอาหารเหมือนกัน แต่แตกต่างกันใน

เรื่องของการเลือกที่ตั้งร้าน ในไทยและเจี้ยนหยางตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้าโดยมีฐานผู้บริโภคจาก

ห้างสรรพสินค้ามาใช้บริการ ท าให้มีค่าเช่าที่สูงกว่าร้านในย่านคลาร์ก คีย์ ทีต่ั้งเป็นร้านอาหารซ่ึงข้างๆก็เป็น

ร้านอาหารแบรนด์อ่ืนๆเช่นกัน ท าให้ผู้บริโภคท่ีมาอาจมีจุดประสงค์เพ่ือมารับประทานอาหารโดยเฉพาะ ซึ่ง

สอดคล้องกับงานวิจัยของ Schiffman and Kanuk (1994) และวันดี รัตนกาย (2554) ที่กล่าวว่า พฤติกรรม

ซึ่งผู้บริโภคท าการค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะ

ตอบสนองความต้องการของตนเอง โดยส่วนใหญ่เป็นการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการต่างๆ เพ่ือให้ได้รับ

ความพอใจสูงสุดจากทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัด 

ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีใช้บริการในร้าน Haidilao พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท มีรายได้ต่ ากว่า 15,000 บาท/เดือน เมื่อไปใช้บริการส่วนใหญ่จะไปกับกลุ่ม

เพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน ท าให้รู้จักผ่านทางเพ่ือนอีกที สิ่งที่ท าให้ตัดสินใจเข้าร้านคืออาหารและเครื่องดื่ม โดยสั่ง

จ าพวกเมนูเนื้อสัตว์เป็นส่วนใหญ่ มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งประมาณ 1,501-2,000 บาท มีการเข้าใช้บริการน้อยกว่า 1 

ครั้ง/เดือน ส่วนใหญ่มาใช้บริการช่วงเวลา 17.01-19.00 น. เดินทางมาโดยรถยนต์ส่วนตัว ซึ่งสอดคล้องกับ

ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคโดยที่ ปรัชญา ปิยะรังสี (2554 อ้างถึงใน วาสนา อินทะแสง, 

2559) กล่าวว่า ผู้บริโภคท่ีอยู่ในชั้นเดียวกันมีแนวโน้มที่จะมีพฤติกรรมเหมือนกัน ปัจจัยทางสังคมที่ส่งอิทธิพล

ต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคมีมากมาย เช่น กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาทและสถานภาพในสังคม 

และปัจจัยทางด้านจิตวิทยา หากผู้บริโภคมีประสบการณ์มาแล้วว่าผลิตภัณฑ์ใดสามารถตอบสนองความ

ต้องการหรือสร้างความพอใจให้แก่ความอยากได้ของตนได้ดี เมื่อตกอยู่ในภาวะที่ความต้องการหรือความอยาก

ได้สิ่งเดิมเกิดข้ึนอีก ผู้บริโภคจะซื้อผลิตภัณฑ์เดิมไปบริโภคอีก (แนวโน้มในการซื้อซ้ า) 

ส่วนความพึงพอใจของผู้บริโภค ผู้วิจัยได้น าหลักทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix 
หรือ 4Ps) ของ Philip Kotler คือ ชุดเครื่องมือทางการตลาดซึ่งองค์กรใช้เพื่อบรรลุวัตถุประสงค์ในตลาด
เป้าหมายที่ก าหนดไว้เครื่องมือชุดที่เรียกว่าส่วนประประสมทางการตลาดนั้น อาจแยกเป็น 4 องค์ประกอบ
อย่างกว้างๆ คือ ผลิตภัณฑ์ (Product)  ราคา (Price) การจัดจ าหน่ายและกระจายสินค้า (Place) และการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) (ยุทธนา  ธรรมเจริญ, 2554 อ้างถึงใน สุดารัตน์  กันตะบุตร, 2554) มาใช้
ประกอบการเก็บข้อมูลและวิเคราะห์  

ผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกค้าจึงจะมีผลท าให้

ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ต้องค านึงถึงปัจจัยด้านความแตกต่างของ

ผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่างทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) ซ่ึง

ร้าน Haidilao มีการบริการที่น่าประทับใจซึ่งเป็นจุดเด่นของร้าน  
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กลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึงคุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณา

ว่าการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น และต้องค านึงถึงต้นทุนสินค้าและ

ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้องโดยจะมีผลโดยตรงต่อการตั้งราคาจ าหน่ายซึ่งในด้านนี้ทาง Haidilao มีการแจ้ง

รายละเอียดราคาของเมนูอาหาร และค่าใช้จ่ายอ่ืนๆอย่างเหมาะสม ผู้บริโภคจึงมีความพึงใจในข้อนี้ 

การจัดจ าหน่าย คือ โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมใช้เพ่ือเคลื่อนย้าย

ผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์กรไปยังตลาดสถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายก็คือ สถาบันการตลาด 

ส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายตัวสินค้า ประกอบด้วย การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคง

คลัง ซึ่งในด้านนี้ Haidilao มีบริเวณพ้ืนที่เพียงพอต่อการให้บริการ มีการเลือกท่ีตั้งของร้านที่มีขนาดใหญ่

เพียงพอต่อจ านวนของผู้บริโภค พนักงาน ที่นั่ง และสินค้า 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพ่ือ

สร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ ในด้านนี้ Haidilao จัดท ารูปสินค้าในเมนูสื่อถึงรูปลักษณ์ของสินค้าท่ี

ผู้บริโภคจะได้รับเมื่อสั่งสินค้านี้มาได้ตรงตามสินค้าจรงิ จึงท าให้ผู้บริโภคพึงพอใจในข้ออาหารที่ได้เหมือนกับรูป

ที่โฆษณาไว้ในระดับมาก 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 5.3.1 ข้อเสนอแนะเชิงนโยบำย 

จากการศึกษาเรื่องบทบาทการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร Haidilao ในไทย พบว่างานวิจัยนี้มุ่งศึกษาการ

ลงทุนธุรกิจร้านอาหารหม้อไฟ ส าหรับบริษัท Haidilao ธุรกิจร้านอาหารหม้อไฟและผู้ประกอบการที่สนใจหรือ

ตั้งใจจะเปิดกิจการร้านอาหารหม้อไฟ ผู้วิจัยเล็งเห็นถึงความส าคัญของการเปิดธุรกิจร้านอาหารจึงได้ศึกษาเพ่ือ

ทราบถึงการจัดการเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่ายและการส่งเสริมการขายสินค้า ควรมี

ผลิตภัณฑ์ที่เป็นจุดเด่นของธุรกิจ มีราคาที่เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ มีช่องทางท่ีผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่าย 

และมีโปรโมชั่นที่ดึงดูดให้ผู้บริโภคให้มาใช้บริการมากยิ่งข้ึน เช่น ซื้อ 1 แถม 1 มา 4 จ่าย 3 เป็นสมาชิกไดร้ับ

ส่วนลดเพ่ิม 10% จัดท าเป็นบุฟเฟ่ต์หรือมีส่วนลดที่ร่วมกับบัตรเครดิตหรือธนาคารต่างๆ เป็นต้น ทั้งหมดนี้ควร

มีในธุรกิจร้านอาหารเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจต่อร้านและมีความภักดีต่อแบรนด์เพ่ิมข้ึน เมื่อผู้บริโภค

ได้รับการบริการอย่างเหมาะสมอาจมีการบอกต่อเพ่ือให้มีผู้บริโภคท่านอื่นได้มาใช้บริการเพ่ิมข้ึนส่งผลให้ธุรกิจ

เตบิโตได้อย่างรวดเร็วและยังคงด าเนินการต่อไปได้ 

 5.3.2 ข้อเสนอแนะเชิงกำรศึกษำ 

จากการศึกษาเรื่องบทบาทการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร Haidilao ในไทย พบว่านอกจากร้านอาหาร

หม้อไฟยังมีร้านอาหารสัญชาติญี่ปุ่นและเกาหลีที่ตั้งอยู่รอบข้างเป็นจ านวนมาก จึงมีข้อคิดเห็นว่า ควรมี

การศึกษาความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่ออาหารสัญชาติใดมากกว่ากัน หรือมีการลงทุนที่คล้ายคลึงกันหรือไม่ 
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5.4 ข้อจ ำกัดทำงกำรศึกษำ 

5.4.1 เนื่องจากเวลาที่มีจ ากัดท าให้มีระยะเวลาในการเก็บข้อมูลแบบสอบถามได้ไม่มาก จึงได้กลุ่ม

ตัวอย่างในจ านวนที่จ ากัด 

5.4.2 งบประมาณท่ีใช้ในการท าวิจัยที่มีอยู่อย่างจ ากัดท าให้ไม่สามารถเดินทางไปเก็บข้อมูลด้วย

ตนเองได้ 

5.4.3 การเข้าถึงข้อมูลเชิงลึกที่จ ากัด เนื่องจากไม่ได้รับการตอบกลับหรือบางข้อมูลจ าเป็นต้องเสีย

ค่าใช้จ่ายจึงไม่สามารถหาข้อมูลเชิงลึกได้ 
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http://nguoilanhdao.vn/public/uploads/images/Chuyen%20doi/1ong-vua-lau-
zhang-yong.jpg 

ภำพที่ 11 Haidilao’s logo.  เข้าถึงเมื่อ 23 กันยายน 2563.  เข้าถึงจาก :  
https://news.yahoo.com/chinese-hotpot-chain-haidilao-eyes-nearly-1bn-ipo-
144610102.html 

ภำพที่ 13 น้ ำจิ้ม.  เข้าถึงเมื่อ 23 กันยายน 2563.  เข้าถึงจาก : 
https://www.haidilao.com/en/hdlms/zl/index.html 

ภำพที่ 15 ที่ตั้ง Central world.  เข้าถึงเมื่อ 7 ตุลาคม 2563.  เข้าถึงจาก : 
https://www.centralpattana.co.th/storage/our-properties/shopping-center/central-
world/map-centralworld.jpg 

ภำพที่ 16 Central world. เข้าถึงเมื่อ 19 ตุลาคม 2563.  เข้าถึงจาก : 
https://trustypm.co.th/2020/wp-content/uploads/2019/11/10.-CTW-Major-
Renovation-2016-1140x876.png 

ภำพที่ 17 ที่ตั้ง Xuhai Times Square.  เข้าถึงเมื่อ 19 ตุลาคม 2563.  เข้าถึงจาก : 
https://map.baidu.com/poi/%E6%B5%B7%E5%BA%95%E6%8D%9E%E7%81%AB%E
9%94%85(%E6%97%AD%E6%B5%B7%E5%B9%BF%E5%9C%BA%E5%BA%97)/@116
37551.439999998,3533252.5600000005,15z?uid=ea6c6489812a14c98c55ec1f&ugc_t
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ype=3&ugc_ver=1&device_ratio=2&compat=1&querytype=detailConInfo&da_src=sh
areurl 

ภำพที่ 18 Xuhai Times Square.  เข้าถึงเมื่อ 19 ตุลาคม 2563.  เข้าถึงจาก : 
https://lbsugc.cdn.bcebos.com/images/H3c6d55fbb2fb4316679d6a1028a4462308f7
d3dd.jpg 

ภำพที่ 19 ที่ตั้ง Clarke Quay.  เข้าถึงเมื่อ 19 ตุลาคม 2563.  เข้าถึงจาก : 
https://earth.google.com/web/@1.28966179,103.84553182,3.70660634a,422.828991
48d,35y,118.25227949h,44.9957367t,-0r/data= 
CmoaaBJiCiUweDMxZGExOWEwMWFmNjNlYTE6MHg1OWNlZjM3YWM3NDViNjBjGRPo
uL8fo_Q_ITg9OVQd9llAKifmtbflupXmjZ4gSGFpZGlsYW8gSG90IFBvdCBAQ2xhcmtlIFF
1YXkYAiABMicKJQojCiExUE9qTVZQcE53eXQ2RHVrajRXTlFtSXVrYUJIVjQxWmk 

ภำพที่ 20 Clarke Quay.  เข้าถึงเมื่อ 19 ตุลาคม 2563.  เข้าถึงจาก : 
https://i.pinimg.com/564x/fd/ef/bf/fdefbfa06e84dbc8df2c0b4499ea2583.jpg 

ภำพที่ 23 บริกำรตุ๊กตำตัวใหญ่เมื่อมำคนเดียว.  เข้าถึงเมื่อ 23 กันยายน 2563.  เข้าถึงจาก : 
http://www.thaismescenter.com/wp-content/uploads/2019/04/314.jpg 

ภำพที่ 24 แผนที่กรุงเทพมหำนคร.  เข้าถึงเมื่อ 23 กันยายน 2563.  เข้าถึงจาก : 
http://www.nso.go.th/sites/2014/Pages/บจ/กุมภาพันธ์_2561.aspx 

ภำพที่ 25 แผนที่เมืองเจี้ยนหยำง.  เข้าถึงเม่ือ 23 กันยายน 2563.  เข้าถึงจาก : 
http://scdfz.sc.gov.cn/Upload/main/ContentManage/ 
Article/image/ac722cfa77f5407eaa6e5dc6c7acf0a8.jpg 

ภำพที่ 26 แผนที่สิงคโปร์.  เข้าถึงเมื่อ 23 กันยายน 2563.  เข้าถึงจาก : 
https://s359.kapook.com/pagebuilder/cd664f2d-3d8a-4503-aa4d-436eed02da41.jpg 

ภำพที่ 27 แผนที่บริเวณโดยรอบ Central World.  เข้าถึงเม่ือ 15 กุมภาพันธ์ 2564.  เข้าถึงจาก : 
https://www.google.co.th/maps/place/Haidilao+Hot+Pot/@13.7479539,100.5396677
,17z/data=!4m12!1m6!3m5!1s0x30e29f8ef92aaecd:0x722d38b4942e7e01!2z4LmE4Li
r4LiV4Li14LmA4Lil4LmI4Liy4oCLIEhvdC5wb3Q!8m2!3d13.7466304!4d100.5393351!3
m4!1s0x0:0x2c5d4b8fa3366af0!8m2!3d13.7477328!4d100.5389062!5m1!1e2?hl=en 

ภำพที่ 30 ระบบขนส่งหน้ำ Xu Hai Time Square.  เขา้ถึงเมื่อ 28 กุมภาพันธ์ 2564.  เข้าถึงจาก : 
https://map.baidu.com/search/%E6%97%AD%E6%B5%B7%E6%97%B6%E4%BB%A
3%E5%B9%BF%E5%9C%BA%20%E7%AE%80%E9%98%B3%20%E6%88%90%E9%8
3%BD/@11590510.292856527,4480858.7126379,4.03z,0.14t#panoid=090204000116
10021126523938N&panotype=street&heading=260.8&pitch=3.32&l=4.03&tn=B_NOR
MAL_MAP&sc=0&newmap=1&shareurl=1&pid=09020400011610021126523938N 
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ภำพที่ 31 แผนที่บริเวณโดยรอบย่ำนคลำร์ก คีย์.  เข้าถึงเมื่อ 15 กุมภาพันธ์ 2564.  เข้าถึงจาก : 
https://www.google.co.th/maps/place/%E6%B5%B7%E5%BA%95%E6%8D%9E+Hai
dilao+Hot+Pot+@Clarke+Quay/@1.2898252,103.8367853,15z/data=!3m2!4b1!5s0x31
da19a03c463807:0xb825fcecf98e6680!4m5!3m4!1s0x31da19a01af63ea1:0x59cef37a
c745b60c!8m2!3d1.2898252!4d103.8455401!5m1!1e2?hl=en 

ภำพที่ 32 ระบบขนส่งหน้ำย่ำนคลำร์ก คีย์.  เข้าถึงเมื่อ 27 กุมภาพันธ์ 2564.  เข้าถึงจาก : 
https://www.google.co.th/maps/@1.2920861,103.8449114,3a,90y,178.01h,96.06t/dat
a=!3m6!1e1!3m4!1shU0BnBdq1zLYUz1gyt8Q-
w!2e0!7i16384!8i8192?hl=en&authuser=0 
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ข้าพเจ้านางสาวอโรชา ยิ่งเจริญชัยกุล รหัสนักศึกษา 05600666 ปัจจุบันเป็นนักศึกษาหลักสูตร

ปริญญาอักษรศาสตรบัณฑิต สาขาวิชาเอเชียศึกษา มหาวิทยาลัยศิลปากร ข้าพเจ้ามีจุดประสงค์ขอเก็บข้อมูล

เพ่ือน าไปประกอบการวิจัยเรื่อง บทบาทการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร Haidilao ในไทย โดยอาจารย์ ผศ.ดร.

อภิเศก ปั้นสุวรรณ เป็นอาจารย์ที่ปรึกษาวิจัย แบบสอบถามนี้จะถามข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีใช้

บริการร้าน Haidilao ที ่Central World ซึ่งข้อมูลที่ได้จะน าไปใช้เพ่ือประกอบในการท างานวิจัยเท่านั้น ผู้วิจัย

ใคร่ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามและขอขอบพระคุณมา ณ ที่นี้ 

หมายเหตุ : 1. ผู้ตอบแบบสอบถามต้องเคยไปใช้บริการร้าน Haidilao สาขา Central World และกรุณาให้

ข้อมูลตามความจริง 

2. เนื่องจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโคโรน่าระลอกใหม่ ผู้วิจัยจึงไม่สามารถลง

พ้ืนที่เพ่ือท าแบบสอบถามได้ จึงขออนุญาตใช้แบบสอบถามออนไลน์ (Google Forms) เป็น

เครื่องมือในการเก็บข้อมูล 

การแสดงความยินยอมให้ใช้ข้อมูล : ผู้ตอบแบบสอบถามยินยอมให้ผู้วิจัยสามารถน าข้อมูลใน

แบบสอบถามนี้ไปใช้ประโยชน์ในงานวิจัยได้ โดยไม่เรียกร้องค่าตอบแทนใดๆ 
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แบบสอบถำมเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ใช้บริกำรร้ำน Haidilao ที ่Central World 

ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไป 

1. เพศ : ( ) ชาย   ( ) หญิง  ( ) ไม่ต้องการระบุ 

2. อายุ : ( ) ต่ ากว่า 15 ปี  ( ) 16-25 ปี  ( ) 26-35 ปี  ( ) 36-40 ปี  ( ) 41 ปีขึ้นไป 

3. อาชีพ : ( ) นักเรียน/นักศึกษา  ( ) ข้าราชการ/พนักงานรัฐ  

( ) พนักงานบริษัท  ( ) เจ้าของธุรกิจ/กิจการส่วนตัว  

( ) อ่ืนๆ........................................

4. รายได้ต่อเดือน : ( ) ต่ ากว่า 15,000 บาท/เดือน  

( ) 15,001-25,000 บาท/เดือน  

( ) 25,001-35,000 บาท/เดือน 

( ) มากกว่า 35,001 บาท/เดือน 

 

ส่วนที่ 2: ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค 

1. ท่านรู้จักร้าน Haidilao ผ่านช่องทางใด (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ค าตอบ)

( ) เพ่ือน 

( ) คนรู้จัก 

( ) ครอบครัว 

( ) Facebook 

( ) Instagram 

( ) Twitter 

( ) ป้ายประชาสัมพันธ์ 

( ) โบรชัวร ์

( ) นิตยสาร 

( ) โทรทัศน์ 

( ) อ่ืนๆ............................. 

 

 

2. ท่านมาใช้บริการร้าน Haidilao กับใคร (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ค าตอบ)

( ) คนเดียว 

( ) คนรัก 

( ) กลุ่มเพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน 

( ) ครอบครัว/ญาติพ่ีน้อง 

( ) อ่ืนๆ.............................. 
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3. ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน Haidilao จากอะไร (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ค าตอบ)

( ) อาหาร/เครื่องดื่ม 

( ) การบริการ 

( ) สิทธิพิเศษของสมาชิก 

( ) โปรโมชั่น/ส่วนลด 

( ) อ่ืนๆ................................ 

4. เมื่อท่านเข้าใช้บริการร้าน Haidilao มักจะสั่งเมนูอะไร (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ค าตอบ)

( ) เนื้อสัตว์ 

( ) อาหารทะเล 

( ) ลูกชิ้น 

( ) คลาสสิค 

( ) ผักสด 

( ) เห็ด 

( ) เส้นและอ่ืนๆ 

( ) ของทานเล่น 

( ) เครื่องดื่ม 

( ) อ่ืนๆ................................... 

5. ความถี่ในการเข้าใช้บริการร้าน Haidilao 

( ) มากกว่า 1 ครั้ง/สัปดาห์ 

( ) 1-4 ครั้ง/เดือน 

( ) น้อยกว่า 1 ครั้ง/เดือน 

6. ช่วงเวลาใดท่ีท่านเข้าใช้บริการ (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ค าตอบ)

( ) 10.00-12.00 น. 

( ) 12.01-14.00 น. 

( ) 14.01-17.00 น. 

( ) 17.01-19.00 น. 

( ) 19.01 น. เป็นต้นไป 

7. ท่านมีค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการเฉลี่ยต่อครั้ง 

( ) ต่ ากว่า 1,500 บาท 

( ) 1,501-2,000 บาท 

( ) 2,001-2,500 บาท 

( ) มากกว่า 2,501 บาท 

8. ท่านเดนิทางมาใช้บริการร้าน Haidilao อย่างไร (สามารถเลือกได้มากกว่า 1 ค าตอบ)

( ) รถยนต์ส่วนตัว 

( ) รถจักรยานยนต์ 

( ) รถประจ าทาง 

( ) รถไฟฟ้า 

( ) อ่ืนๆ................................... 
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ส่วนที่ 3: ข้อมูลควำมพึงพอใจของผู้บริโภค 

โปรดใส่เครื่องหมาย / ลงในช่องที่ตรงกบัความพึงพอใจของท่านมากที่สุด 

 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ (Product) 
ระดับควำมพึงพอใจ 

มำก
ที่สุด 

มำก 
ปำน
กลำง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

สินค้ามีรสชาติอร่อย      

สินค้ามีความสะอาดและได้มาตรฐาน      

เมนูอาหารมีให้เลือกหลากหลาย      

มีการบริการที่น่าประทับใจ      

ด้ำนรำคำ (Price) 
มำก
ที่สุด 

มำก 
ปำน
กลำง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ
อาหาร 

     

ราคามีความเหมาะสมกับการให้บริการ      

มีการแจ้งรายละเอียดราคาของ
เมนูอาหาร และค่าใช้จ่ายอ่ืนๆอย่าง
เหมาะสม 

     

ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
มำก
ที่สุด 

มำก 
ปำน
กลำง 

น้อย 
น้อย
ทีสุ่ด 

ท าเลที่ตั้งของร้านมีการเข้าถึงได้ง่าย 
สะดวกแก่การเดินทาง 

     

มีบริเวณพ้ืนที่ของร้านเพียงพอต่อการ
ให้บริการ 
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ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย 
(Promotion) 

มำก
ที่สุด 

มำก 
ปำน
กลำง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์สินค้าให้
เป็นที่รู้จักอย่างต่อเนื่อง 

     

มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์สินค้าให้
เป็นที่รู้จักผ่านช่องทางท่ีหลากหลาย 

     

มีการจัดโปรโมชั่นต่างๆที่ดึงดูดความ
สนใจ 

     

มีสิทธิพิเศษท่ีเหมาะสมกับระดับของ
สมาชิก 

     

อาหารที่ได้เหมือนกับรูปที่โฆษณาไว้ 
     

 

ข้อเสนอแนะ 

  ..................................................................................................................................................  

  ..................................................................................................................................................  

  ..................................................................................................................................................  

  ..................................................................................................................................................  

  ..................................................................................................................................................  

 

   

 

ผู้วิจัยขอขอบคุณเป็นอย่ำงสูงท่ีร่วมตอบแบบสอบถำม 
 

  



74 
 

 
 

ตารางที่ 4.4 แสดงช่องทางที่รู้จักร้าน Haidilao ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ช่องทำง F ร้อยละ 
เพ่ือน 19 27.5 

คนรู้จัก 5 7.2 
ครอบครัว 6 8.7 

ป้ายประชาสัมพันธ์ 4 5.8 
โบรชัวร ์ 1 1.4 
นิตยสาร 0 0 
โทรทัศน์ 0 0 

Facebook 12 17.4 
Instagram 7 10.1 
Twitter 8 11.6 

Youtube 2 2.9 
เคยกินที่จีน 5 7.2 

รวม 69 100 
ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 

ตารางที่ 4.5 แสดงผู้ที่เข้าใช้บริการร้าน Haidilao ร่วมกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผู้ทีเ่ข้ำใช้
บริกำร คนเดียว คนรัก 

เพื่อน/เพื่อน
ร่วมงำน 

ครอบครัว/
ญำติพี่น้อง รวม 

F % F % F % F % F % 
1 2.3 5 11.4 24 54.5 14 31.8 44 100 

ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 

ตารางที่ 4.6 แสดงสิ่งที่ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน Haidilao 

สิ่งท่ี
ตัดสินใจ
เลือกใช้
บริกำร
ร้ำน 
Haidilao 

อำหำร
และ

เครื่องดื่ม 
กำรบริกำร 

โปรโมชั่น/
ส่วนลด 

สิทธิ
พิเศษ
ของ

สมำชิก 

ร้ำนมำ
ใหม่จำก

จีน 

ลูกพำ
ไปกิน 

รวม 

F % F % F % F % F % F % F % 

29 49.2 25 42.4 2 3.4 1 1.7 1 1.7 1 1.7 59 100 
ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 
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ตารางที่ 4.7 แสดงเมนูที่มักจะสั่งเมื่อเข้าใช้บริการร้าน 

เมนูที่มักจะสั่งเม่ือ
เข้ำใช้บริกำรร้ำน 

F % 

เนื้อสัตว์ 29 18.8 
อำหำรทะเล 14 9.1 

ลูกชิ้น 18 11.7 
คลำสสิค 4 2.6 
ผักสด 20 13 
เห็ด 13 8.4 

เส้นและอ่ืนๆ 26 16.9 
ของทำนเล่น 14 9.1 
เครื่องดื่ม 16 10.4 

รวม 154 100 
ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 

ตารางที่ 4.8 แสดงความถ่ีในการเข้าใช้บริการร้าน 

ควำมถี่ในกำรเข้ำใช้บริกำรร้ำน  F %  

มากกว่า 1 ครั้ง/ต่อสัปดาห์ 1 2.9 

1-4 ครั้ง/เดือน 4 11.4 

น้อยกว่า 1 ครั้ง/เดือน 30 85.7 

รวม 35 100 
ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 

ตารางที่ 4.9 แสดงช่วงเวลาในการเข้าใช้บริการ 

ช่วงเวลำ
ในกำรเข้ำ
ใช้บริกำร 

10.00-
12.00 น. 

12.01-
14.00 น. 

14.01-
17.00 น. 

17.01-
19.00 น. 

19.01 น. 
เป็นต้นไป 

รวม 

F % F % F % F % F % F % 

6 15.8 6 15.8 3 7.9 18 47.4 5 13.2 38 100 
ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 
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ตารางที่ 4.10 แสดงค่าใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการร้าน Haidilao ต่อครั้ง 

ค่ำใช้จ่ำยในกำรเข้ำใช้บริกำรร้ำน Haidilao ต่อครั้ง F % 

ต่ ากว่า 1,500 บาท 9 25.7 

1,501-2,000 บาท 16 45.7 

2,001-2,500 บาท 5 14.3 

มากกว่า 2,501 บาท 5 14.3 

รวม 35 100 
ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 

ตารางที่ 4.11 แสดงการเดินทางมาใช้บริการ 

กำร
เดินทำง
มำใช้
บริกำร 

รถยนต์
ส่วนตัว 

รถจักรยำนยนต์ 
รถประจ ำ

ทำง 
รถไฟฟ้ำ เรือ รวม 

F % F % F % F % F % F % 

18 43.9 5 12.2 2 4.9 15 36.6 1 2.4 41 100 
ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 

 

ตารางที่ 4.12 แสดงความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ของร้าน Haidilao 

ด้ำนผลิตภัณฑ์ 
(Product) 

มำกที่สุด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยท่ีสุด 

F % F % F % F % F % 

สินค้ามีรสชาติอร่อย 15 42.9 17 48.6 3 8.6 0 0 0 0 
สินค้ามีความสะอาด
และได้มาตรฐาน 21 60 13 37.1 1 2.9 0 0 0 0 
เมนูอาหารมีให้เลือก
หลากหลาย 12 34.3 16 45.7 7 20 0 0 0 0 
มีการบริการที่น่า
ประทับใจ 25 71.4 8 22.9 2 5.7 0 0 0 0 

ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 
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ตารางที่ 4.13 แสดงความพึงพอใจด้านราคาของร้าน Haidilao 

ด้ำนรำคำ (Price) 
มำกที่สุด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยท่ีสุด 
F % F % F % F % F % 

ราคามีความเหมาะสมกับ
คุณภาพอาหาร 8 22.9 18 51.4 9 25.7 0 0 0 0 
ราคามีความเหมาะสมกับ
การให้บริการ 19 54.3 13 37.1 3 8.6 0 0 0 0 
มีการแจ้งรายละเอียดราคา
ของเมนูอาหาร และ
ค่าใช้จ่ายอื่นๆอย่าง
เหมาะสม 20 57.1 13 37.1 2 5.7 0 0 0 0 

ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 

 

ตารางที่ 4.14 แสดงความพึงพอใจด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้าน Haidilao 

ด้ำนช่องทำงกำรจัด
จ ำหน่ำย (Place) 

มำกที่สุด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยท่ีสุด 

F % F % F % F % F % 
ท าเลที่ตั้งของร้านมีการ
เข้าถึงได้ง่าย สะดวกแก่การ
เดินทาง 12 34.3 18 51.4 5 14.3 0 0 0 0 

มีบริเวณพ้ืนที่ของร้าน
เพียงพอต่อการให้บริการ 16 45.7 13 37.1 6 17.1 0 0 0 0 

ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 
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ตารางที่ 4.15 แสดงความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการขายของร้าน Haidilao 

ด้ำนกำรส่งเสริมกำรขำย 
(Promotion) 

มำกที่สุด มำก ปำนกลำง น้อย น้อยท่ีสุด 
F % F % F % F % F % 

มีการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์สินค้าให้
เป็นที่รู้จักอย่างต่อเนื่อง 11 31.4 12 34.3 9 25.7 3 8.6 0 0 
มีการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์สินค้าให้
เป็นที่รู้จักผ่านช่องทางท่ี
หลากหลาย 11 31.4 14 40 8 22.9 2 5.7 0 0 
มีการจัดโปรโมชั่นต่างๆที่
ดึงดูดความสนใจ 8 22.9 10 28.6 15 42.9 2 5.7 0 0 
มีสิทธิพิเศษท่ีเหมาะสมกับ
ระดับของสมาชิก 6 17.1 10 28.6 18 51.4 1 2.9 0 0 
อาหารที่ได้เหมือนกับรูปที่
โฆษณาไว้ 14 40 18 51.4 3 8.6 0 0 0 0 

ที่มา : ผู้วิจัย (2564) 
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ประวัติผู้วิจัย 

ชื่อ-สกุล นางสาวอโรชา  ยิ่งเจริญชัยกุล 

วันเกิด 13 กันยายน 2541 

ที่อยู่ 502/279 ซอยเลิศแก้ว ถนนอโศก-ดินแดง เขตดินแดง แขวงดินแดง จังหวัด

กรุงเทพฯ 10400 

ประวัติกำรศึกษำ ส าเร็จการศึกษาชั้นมัธยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนหอวัง 

 ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี คณะอักษรศาสตร์ สาขาเอเชียศึกษา ภาษาจีน 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตพระราชวังสนามจันทร์ จังหวัดนครปฐม  
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แบบโอนลิขสิทธิ์สำรนิพนธ์ 

 เอเชียศึกษา คณะอักษรศาสตร์ มหาวิทยาลัยศิลปากร 

ข้าพเจ้า นางสาวอโรชา  ยิ่งเจริญชัยกุล 

นักศึกษาชั้นปีที่ 4 วิชาเอเชียศึกษา ภาษาจีน 

ชื่อสารนิพนธ์ บทบาทการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร Haidilao ในไทย 

ชื่ออาจารย์ที่ปรึกษา ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อภิเศก  ปั้นสุวรรณ 

ที่อยู่ที่สามารถติดต่อได้ 502/279 ซอยเลิศแก้ว ถนนอโศก-ดินแดง เขตดินแดง แขวงดินแดง จังหวัดกรุงเทพฯ 

10400 

หมายเลขโทรศัพท์ 094-635-2565 

 

 ลิขสิทธิ์ของสารนิพนธ์อันเป็นผลจากการศึกษาเล่าเรียน ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของหลักสูตรระดับปริญญา

บัณฑิต ข้าพเจ้ายินดีโอนลิขสิทธิ์ตามมาตรา 17 วรรค 2 แห่งพระราชบัญญัติลิขสิทธิ์ พ.ศ.2537 เป็นของคณะ

อักษรศาสตร์ มหาวิทยาลัยศิลปากร โดยมีก าหนดตลอดอายุคุ้มครองสิทธิ์ 

 

ลงนามผู้โอน........................................................ 

(นางสาวอโรชา  ยิ่งเจริญชัยกุล) 

ลงนามผู้รับโอน.................................................... 

วันที่.................เดือน..........................พ.ศ............ 

 

 

 

 
 


