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บทคัดยอ 

แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือเตรียมความพรอมในดานตาง ๆ ในการดําเนินธุรกิจ และเพ่ือ

ลดความเสี่ยงท่ีอาจจะข้ึนไดในการทําธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ ในการจัดทําแผนธุรกิจนี้ ไดทําการวิเคราะห 

จุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค การวิเคราะห การจัดทําโมเดลทางธุรกิจและการวิจัยตลาดโดย

เปนการวิจัยแบบสํารวจ มีการเก็บรวบรวมแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางท่ีพักอาศัยอยูในหมูบานเมือง

เอก จํานวน 150 ชุด  

ผลการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค พบวา จุดแข็งของเฮียชัยรัตน ชาบู    

เดลิเวอรี่ คือ ทําเลท่ีตั้งใกลแหลงชุมชน อาหารมีคุณภาพ สด ใหมทุกวัน มีบริการจัดสงอาหารให

ลูกคาถึงหนาหอ หรือหนาบาน บริการจัดสงชุดเมนูอาหารตามท่ีเลือก พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม เตาไฟฟา 

และหมอตม ทําใหลูกคาสะดวกในการรับประทาน รสชาติของน้ําซุปมีความกลมกลอม ไมใสผงชูรส 

ในขณะท่ีจุดออน คือ ไมมีบริการหนารานใหลูกคาไดนั่งรับประทาน ผูประกอบการไมไดจําหนายเนื้อ

วัว และอาหารทะเล รวมถึงผักตาง ๆ ทําใหตองซ้ือวัตถุดิบจากรานใกลเคียงภายในตลาดสี่มุมเมือง 

เปนธุรกิจใหม ยังไมเปนท่ีรูจักมากนัก มีพนักงานจํานวนไมมาก โอกาส คือ อาหาร คือ หนึ่งในปจจัยสี่

ท่ีมีความจําเปนในการดํารงชีวิต ดวยวิถีการดําเนินชีวิตของคนในปจจุบันมีความเรงรีบสูง ไมมีเวลา

ประกอบอาหาร รักความสะดวกสบาย สภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันท่ีมีความผันผวน สงผลกระทบ

ใหกับรานอาหารหลายราน ทําใหตองปดตัวลง ทําใหคูแขงลดนอยลง ปจจุบันคนไทยรกัสุขภาพกัน

มากข้ึน และอุปสรรค คือ ธุรกิจรานอาหาร ถือวาเปนธุรกิจท่ีมีสินคาทดแทนอยูเปนจํานวนมาก 

โดยเฉพาะในหมูบานเมืองเอก สภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันท่ีตกต่ํา ทําใหผูบริโภคใชจายลดนอยลง 

และลดคาใชจายท่ีไมจําเปนออกไป เปนธุรกิจท่ีไดรับความนิยมคอนขางสูง จึงทําใหมีธุรกิจประเภท

ชาบูเกิดข้ึนมากมาย และผูบริโภคมีทางเลือกในการรับประทานชาบูเปนจํานวนมาก เชน ชาบูชิ MK 

ชาบูนางใน หรือคุมะ เปนตน  สําหรับผลการวิจัยตลาด พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไมเคยสั่งชาบู เด

ลิเวอรี่มารับประทาน และหากเลือกรับประทานมีเหตุผลในการรับประทาน คือ จราจรติดขัด มาก

ท่ีสุด กลุมตัวอยางสวนใหญจะสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทาน เม่ืออยากรับประทาน และจะ

รับประทานในชวงเวลา 18:01 - 21:00 น. เลือกชําระเงินโดยการเก็บเงินปลายทาง เม่ือรับประทาน

จะทานดวยกัน 3 - 4 คน และกลุมตัวอยางสวนใหญไดรับขาวสารเก่ียวกับชาบู เดลิเวอรี่ผานโฆษณา



บนสื่อ Social ตาง ๆ สําหรับปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ พบวา 

ภาพรวมในแตละดานมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมาก โดยในดานสถานท่ีและเวลาใหบริการมี

คาเฉลี่ยมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ ดานบุคลากร ดานทางกายภาพ ดานราคา ดาน

กระบวนการใหบริการ และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ  

จากผลการวิเคราะห กลยุทธทางธุรกิจของ เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ คือ กลยุทธดานการ

บริหารจัดการองคกรและทรัพยากรบุคคล กลยุทธทางการตลาด กลยุทธการผลิตและการจัดซ้ือ  และ

กลยุทธทางการเงินและการลงทุน โดยโครงการนี้ใชเงินลงทุน 165,000 บาท มีผลตอบแทนโครงการ 

(IRR) เทากับ 250 % มูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) เทากับ 1,182,781.69 และระยะเวลา

คืนทุน 0.383 ป 

 

คําสําคัญ : ชาบู, เดลิเวอรี่, แผนธุรกิจ  
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ABSTRACT 

The objectives of this business plan were to ensure the preparation of 

“Shabu Delivery” business and to reduce any risks which might occur in the business. 

The business plan included the SWOT analysis (analysis of strengths, weaknesses, 

opportunity, and threats) as well as market research. The instrument was a set of 

questionnaires distributed to 150 samples living in Mueang Ake Village, Pathum Thani 

Province.  

The results of the SWOT analysis revealed that the strengths of Mr. Chai’s 

“Shabu Delivery” included its business location close to a community, daily fresh 

quality food, door-to-door delivery, menu sets upon customers’ choice with 

delicious soup with no MSG added and sauces, and free rental electric pots which 

contributed to convenience for customers. Its weaknesses were: the business 

location provided no tables for customers; the business owner did not sell beef, 

seafood, and vegetables, so he needed to buy ingredients from nearby stores in Si 

Mum Mueang Market; and the business was a new face with a few staff. Its 

opportunities were: the necessity of food as one of the four basic needs; the rush of 

everyday life where people had no enough time for cooking, preferring convenience; 

economic fluctuation influencing on the termination of restaurants leading to a 

reduction in competitors; and the popularity of health trend in Thailand. Its threats 

were: threats of substitutes which were plentiful in restaurant business, especially in 

Mueang Ake Village; economic depression leading to a reduction in expenses, 

especially on unnecessary stuffs; the popularity of Shabu leading to an increase in 

Shabu businesses in Thailand; and high availability of Shabu restaurants: Shabu Shi, 

Shabu Nagnai, Kuma, etc. The market research result showed that most of the 

samples never had Shabu delivered. The major reason why they might have it 



delivered was they wanted to avoid traffic congestion. The period most of the 

samples chose to order it was 6.01-8.00 p.m. The payment method most of the 

samples chose was payment on delivery. Most of them preferred to have Shabu with 

a party of 3-4 people and learned information of Shabu Delivery via online social 

media. In terms of marketing mix, each aspect displayed means at high levels. Place 

and time displayed the highest mean, followed by product, people (employees), 

physical environment, price, process (of the service), and promotion, respectively. In 

terms of its strategies including organizational and human resources management 

strategies, marketing strategies, production and purchasing strategies, THB 165,000 

was invested in this business project with a 250% investment real return (IRR). The 

net present value (NPV) was 1,182.781.69 with a payback period of 0.383 years.  

Keywords : Shabu, Delivery, Business plan 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

คนเมืองในปจจุบันใชชีวิตดวยความเรงรีบ รักความสะดวกสบาย เพราะทุกวันนี้คนเมืองสวน

ใหญใชเวลาเกือบท้ังชีวิตเพ่ือทํางาน จนทําใหไมมีเวลาแมแตไปเดินตลาดเหมือนอดีต อีกท้ังดวยความ

เบื่อหนายในเรื่องของรถติด ไมมีท่ีจอดรถอยางเพียงพอ และตองตอแถวเขาคิว แยงกันกิน แยงกันใช 

ทําใหคนเมืองในปจจุบันนัน้ไมอยากออกจากบานไปพบเจอกับสิ่งเหลานี้  

จากท่ีกลาวมาจะเห็นไดวาการทําธุรกิจเดลิเวอรี่นั้น เปนอีกชองทางหนึ่ง ท่ีทําใหคนเมืองไม

ตองพบเจอกับปญหารถติด หรือการตอแถวท่ีนาเบื่อ และความวุนวายในโลกปจจุบัน อีกท้ังยังไดใช

เวลาอยูกับครอบครัวท่ีบาน ไดสรางความสัมพันธ สรางความสุขในครอบครัวไดทุก ๆ วันเพ่ิมมากข้ึน

อีกดวย 

 

1.1 แนะนําธุรกิจ 

“เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่” เปนธุรกิจท่ีบริการจัดสงอาหารประเภทของสด จําพวกเนื้อหมู

สไลด เนื้อสไลด ผักสด น้ําซุป พรอมเตาไฟฟา และหมอตม  จัดสงใหลูกคาถึงหนาหอ หรือบาน

เทานั้นไมมีบริการหนารานใหลูกคาไดนั่งรับประทาน  จะจัดสงในบริเวณ หมูบานเมืองเอก 

มหาวิทยาลัยรังสิต และสถานท่ีใกลเคียงเทานั้น ราคาอาหารจะมีตั้งแตชุดละ 399 – 699 บาท  และ

เมนูสุขภาพสําหรับลูกคาท่ีรักษาสุขภาพ  

รายละเอียดสินคา 

 สินคาจะมีขายเปนชุดเพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการเลือกสินคา สินคาของเราจะมีเนื้อวัว 

เนื้อหมู เนื้อไก อาหารทะเลตาง ๆ เชน กุง หอย ปลา ปลาหมึก อีกท้ังยังมีผัก และเห็ดตาง ๆ รวมท้ัง

ยังมีเมนูสุขภาพท่ีเนนเนื้อไก และเนื้อหมูไรมันเปนหลัก สําหรับคนท่ีรักษาสุขภาพ 

  1) ชุดหมูลวนจุใจ ราคา 399 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 9 ถาด พรอมน้ํา

ซุป น้ําจิ้ม และผักตาง ๆ 

  2) ชุดหมูทะเล ราคา 399 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 7 ถาด ทะเล 1 ถาด 

พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม และผักตาง ๆ 

  3) ชุดเนื้อ ราคา 599 บาท ประกอบไปดวย เนื้อวัวสไลด 8 ถาด พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม 

และผักตาง ๆ 

   4) ชุดหมูทะเลใหญอ่ิมครบ ราคา 699 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 8 ถาด, 

เนื้อไก 1 ถาด ทะเล 2 ถาด, อ่ืน ๆ 2 ถาด พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม และผักตาง ๆ 
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    5) ชุดดับเบิ้ลหมู ราคา 699 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 17 ถาด พรอมน้ํา

ซุป น้ําจิ้ม และผักตางๆ 

   

1.2 ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ 

การดําเนินการเปดธุรกิจ “เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่” มีจุดเริ่มตนมาจากการเห็นชองทาง

เพ่ิมโอกาสในการขยายธุรกิจ โดยสังเกตจากวิถีชีวิตของคนเปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณโลก

ปจจุบัน และดวยธุรกิจบริการสั่งอาหารเพ่ือมาทานบาน หรือท่ีเรียกกันวาเดลิเวอรี่ มีเพ่ิมมากข้ึน ไม

วาจะเปนอาหารตามสั่ง อาหารฟาสฟูด หรืออาหารทะเล เปนตน จึงทําใหรานขายหมูสด “เฮียชัย

รัตน” ตองการขยายกิจการของธุรกิจไปในเรื่องของเดลิเวอรี่ ท่ีมีบริการจัดสงถึงบาน เพ่ือสรางความ

สะดวกสบายใหกับผูบริโภค จึงทําใหเกิด“เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่” ซ่ึงเปนการตอยอดจากธุรกิจ

เดิมท่ีทํารานขายหมูสด “เฮียชัยรัตน” ท่ีตลาดสี่มุมเมืองโดยเพ่ิมผลิตภัณฑของธุรกิจจากการขายหมู

เปนชิ้นสวนใหญมาเพ่ิมธุรกิจโดยการขายหมูสไลด และเพ่ิมพ้ืนท่ีการขายจากการสงหมูเฉพาะภายใน

ตลาดสี่มุมเมืองใหกับพอคาแมคาท่ัวไป ขยายธุรกิจออกมาสงถึงภายในหมูบานเมืองเอก และขยาย

กลุมเปาหมายเพ่ิม คือ กลุมนักศึกษา วัยทํางาน และบุคคลท่ัวไป  

 

1.3 วิสัยทัศน/พันธกิจ/เปาหมาย/วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1.3.1 วิสัยทัศน 

“เปนรานชาบูเดลิเวอรี่ ท่ีคุณภาพดีท่ีสุดในยานรังสิต” 

1.3.2 พันธกิจ 

1) จะเปนรานอาหารท่ีจําหนายสินคาท่ีมีความสด สะอาด ปลอดภัย และมีคุณภาพ 

2) จะใหบริการในการจัดสงรวดเร็วและมีคุณภาพมากท่ีสุด 

3) จะยกระดับคุณภาพและบริการตามความตองการของลูกคา 

1.3.3 เปาหมาย 

  1) เปาหมายระยะสั้น คือ จะทําใหราน “เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่” เปนแบรนด

เปนท่ีรูจักในยานรังสิต 

  2) เปาหมายระยะยาว คือ จะทําการขยายสาขาไปยานหอพักนกัศึกษาในจังหวัด

ปทุมธานี 

1.3.4 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

    1) เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหกับรานขายหมูสด “เฮียชัยรัตน” ใหมากวาปท่ีผานมาอยาง

นอย 10% 
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    2) เพ่ือทําใหราน “เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่” เปนท่ีรูในของคนในหมูบานเมืองเอก

เพ่ิมข้ึน 20% 

 

1.4 ท่ีตั้งของสถานประกอบการ “เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ” 

52/208 ม.7 ซ.เอกทักษิณ9 หมูบานเมืองเอก ถ.พหลโยธิน ต.หลักหก อ.เมือง จ.ปทุมธานี 

12000 ซ่ึงมีจุดเดน คือ อยูใกลมหาวิทยาลัยรังสิต เพียง 400 เมตร และใกลหอพักนักศึกษา  

 

ภาพท่ี 1.1 : ท่ีตั้งสถานประกอบบการของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ 

 

 
 

1.5 วัตถุประสงคของการทําแผนธุรกิจ 

1) เพ่ือเตรียมความพรอมในดานตาง ๆ ในการดําเนินธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ 

2) เพ่ือลดความเสี่ยงท่ีอาจจะข้ึนไดในการทําธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ 
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บทท่ี 2 

วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 

2.1 ประเภทของขอมูล 

 2.1.1 ขอมูลทุติยภูมิ 

ในการจัดทําแผนธุรกิจท่ีเก่ียวของกับชาบู เดลิเวอรี่ ผูจัดทําสามารถนําเสนอแนวคิด และ

ทฤษฎ ีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของได ดังนี้ 

  2.1.1.1 ทฤษฎีดานประชากรศาสตร  

  ภาวิณี กาญจนาภา (2554) ไดนิยามความหมายของ ประชากรศาสตร ไววา 

ลักษณะทางประชากรศาสตรหมายรวมถึง เพศ อายุ ครอบครัว การศึกษา และรายไดตอเดือน เปน

ตน ซ่ึงมีความสําคัญดังนี้ 

   1) อาย ุถูกจัดเปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดของผลิตภัณฑหลายชนิด เชน 

หนังสือ เสื้อผา และอาหาร เปนตน ซ่ึงบุคคลท่ีมีอายุแตกตางกันจะมีความสนใจหรือความชอบในสิ่งท่ี

แตกตางกัน หรือสนใจในผลิตภัณฑตางประเภทกัน และสื่อท่ีองคกรธุรกิจจะเลือกใชเพ่ือเขาถึงบุคคล

ในวัยตาง ๆ ก็แตกตางกันไปตามชวงของแตละอายุ ดังนี้ 

         1.1) วัยเด็ก จะมีความสนใจผลิตภัณฑประเภทการตูน ขนม และของเลน

สิ่งสําคัญ โดยองคกรธุรกิจมักจะเลือกใชสื่อท่ีมีความนาสนใจ เคลื่อนไหวได เชน รายโทรทัศนสําหรับ

เด็ก ท่ีเนนในเรื่องของความสนุกสนาน มากกวาท่ีจะเปนสื่อสิ่งพิมพท่ีไมมีสีสัน และเคลื่อนไหวไมได 

        1.2) วัยรุน มักมีแนวโนมท่ีจะมีความสนใจผลิตภัณฑประเภทใหความ

บันเทิง และท่ีมีความแปลกใหม เชน เกมคอมพิวเตอร ภาพยนตร เสื้อผา แตบุคคลกลุมนี้ยังมีรายได

ไมมากนัก เพราะไมสามารถหารายไดดวยตนเอง องคกรธุรกิจจึงมักเลือกใชสื่อท่ีเปนโทรทัศน สื่อ

สิ่งพิมพ และอินเตอรเน็ต ในการสื่อสาร 

     1.3) วัยรุนตอนปลายถึงวัยกลางคน บุคคลในคนกลุมนี้จะมีรายไดเปนของ

ตนเอง และผูท่ีอยูในวัยนี้อาจเปนตลาดท่ีสําคัญสําหรับผลิตภัณฑท่ีมีราคาปานกลางถึงราคาสูง เปน

ผลิตภัณฑท่ีสามารถแสดงใหเห็นถึงผลของการใชงานท่ีเกิดข้ึนจริง เชน เครื่องสําอางท่ีชวยในการ

ปกปดริ้วรอย รถยนต เฟอรนิเจอร บาน โทรศัพทมือถือ ซ่ึงองคกรธุรกิจมักจะเลือกใชสื่อท่ีเปน

โทรทัศน และสื่อสิ่งพิมพในการสื่อสารออกไป 

    1.4) วัยเกษียณอายุหรือวัยชรา บุคคลในกลุมนี้ เปนกลุมท่ีมีรายไดไมมาก

นัก อาจเนื่องมาจากการวางการ และนําเงินเกาออกมาใช หรือเงินท่ีไดมาจากลูกและหลาน สวนใหญ

จะนิยมจายเงินเม่ือเฉพาะท่ีมีความจําเปน ผูท่ีอยูในวัยนี้จะเปนตลาดท่ีดีสําหรับผลิตภัณฑประเภท
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ของการทองเท่ียว หรือผลิตภัณฑท่ีเสริมสรางความแข็งแรงของสุขภาพ เชน สถานท่ีออกกําลังการ 

เพ่ือเสริมสรางความแข็งแรงของตนเอง ซ่ึงองคกรธุรกิจมักจะเลือกใชสื่อท่ีเปนพวกวิทยุหรือสื่อ

สิ่งพิมพตาง ๆ แตการเขาถึงกลุมเปาหมายวัยเกษียณอายุหรือวัยชรานั้น ตองใชความระมัดระวังเปน

พิเศษ ไมใหมีการแสดงออกถึงการแบงแยกชวงอายุ วากําลังเขาสูในวัยชราหรือวัยเกษียณอายุอยาง

ชัดเจน เพ่ือปองกันการตอตานการรับรู และการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากกลุมในวัยดังกลาว 

2) เพศ (Sex) โดยบุคคลท่ีมีเพศตางกันมักมีแนวโนมความชอบหรือความสนใจท่ี

แตกตางกัน เชน เพศชายอาจมีแนวโนมท่ีจะสนใจผลิตภัณฑประเภทของกีฬาในบางประเภท เชน 

ฟุตบอล ปนเขา ในขณะท่ีเพศหญิงสนใจกีฬาในอีกบางประเภท เชน วอลเลบอล วายน้ํา แบดมินตัน 

หรือมีความสนใจในผลิตภัณฑประเภทความงาม เชน ครีมลดริ้วรอย และเครื่องสําอาง ดวยเหตุผลนี้

จึงเปนโอกาสท่ีดีในการผลิตผลิตภัณฑ เพ่ือใชในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคและ

กิจกรรมของผูบริโภคในแตละเพศ นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑบางชนิดท่ีมีการแบงกลุมสินคาในดาน

เพศไดอยางชัดเจน เชน เสื้อผา รองเทา น้ําหอม หรือเครื่องสําอาง เปนตน  

3) เชื้อชาติ (Nationality) สามารถนํามาใชในการแบงสวนตลาดสําหรับผลิตภัณฑ

บางประเภทได เชน อาหาร เสื้อผา เปนตน โดยบุคคลท่ีมีเชื้อชาติเดียวกันมักจะมีคานิยม วัฒนธรรม 

รวมถึงการดําเนินชีวิต ท่ีเหมือนกัน สงผลใหตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ และเลือกคุณลักษณะของ

ผลิตภัณฑชนิดเดียวกัน  

4) รายได (Income) ถูกจัดเปนตัวแปรท่ีนักการตลาดสวนใหญมักนิยมใชในการแบง

สวนตลาด เนื่องจากเปนปจจัยท่ีสําคัญและสามารถสะทอนใหเห็นถึงอํานาจในการซ้ือสินคาและ

บริการของผูบริโภคไดอยางชัดเจน นอกจากนี้รายไดยังมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑแตละชนิดของ

ผูบริโภค โดยผูบรโิภคท่ีมีรายไดสูงจะมีความสนใจและเลือกซ้ือสินคาในกลุมสินคาฟุมเฟอยและมี

คุณภาพท่ีดี ตางจากผูบริโภคท่ีมีรายไดต่ําท่ีจะมีแนวโนมใหความสนใจและเลือกซ้ือสินคาเฉพาะท่ี

จําเปนตอการดํารงชีวิตเทานั้น 

5) วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) วงจรชีวติครอบครัวในแตละข้ันจะมี

สวนสําคัญท่ีชวยในการกําหนดวาบุคคลใดในครอบครัวทําหนาท่ีในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือ

บริการชนิดใดหรือประเภทใดบาง เชน บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของครอบครัวท่ี

เริ่มตนแตงงานและมีบุตร ผลิตภัณฑท่ีสมาชิกในครอบครัวจะใหความสนใจจะเปนผลิตภัณฑสําหรับ

เด็ก เปนตน 

6) ชนชั้นทางสังคม (Social Class) มักมีผลกระทบตอความชอบในตัวของสินคา

เชน บาน รถ เสื้อผา และเครื่องประดับ ซ่ึงหลายบริษัทไดทําการออกแบบสินคาและบริการท่ีสามารถ

เขาถึงกลุมเปาหมายไดทุกกลุม โดยรสนิยมของแตละชนชั้นทางสังคมนั้นอาจเปลี่ยนแปลงไปได
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ภายในระยะ 1 ป เชน ในชวงป พ.ศ. 2533 คือชวงเวลาของการแสดงออกทางฐานะท่ีมีชนชั้นท่ีสูง

กวา แตในทุกวันนี้รสนิยมของผูคนท่ัวโลกไดเปลี่ยนไปตามกาลเวลา โดยปจจุบันนั้นผูคนมักเนนไปใน

เรื่องของเศรษฐกิจพอเพียง ถึงแมวาสินคาบางชนิดจะยังมีราคาสูงดวยตราสินคา เชน นาฬิกา รถยนต 

ก็ยังมีกลุมคนบางกลุมท่ีแสวงหาสินคาราคาแพงเหลานี้เพ่ือตอบสนองความตองการของตนเอง 

   จากแนวคิดเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีกลาวมาขางตนนี้ ผูวิจัยมีความ

สนใจท่ีจะนําตัวแปรในดานเพศ อายุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มาใชในการประกอบการ

ศึกษาวิจัย เนื่องจากเปนตัวแปรท่ีมีสวนสําคัญและมักนิยมนํามาใชในการแบงสวนการตลาด อีกท้ัง

ผูประกอบการธุรกิจชาบู ยังสามารถนําลักษณะทางประชากรศาสตรดังกลาวมาใชในการกําหนด

กลุมเปาหมาย และกลยุทธทางการตลาดเพ่ือพัฒนาธุรกิจของตนเองไดอีกดวย 

  2.1.1.2 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ไดนิยามความหมายของ พฤติกรรมผูบริโภค ไววา เปน

พฤติกรรมท่ีผูบริโภคนั้นกระทําการคนหาขอมูล การคิด การซ้ือ การใช และการประเมินผลภายหลัง

การใชสินคาหรือบริการ ท่ีคาดวาจะตอบสนองความตองการของผูบริโภครวมไปถึงความพึงพอใจใน

การใชสินคาและบริการ โดยการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 

นั้น เปนการวิจัย หรือการศึกษาคนหาเก่ียวกับลักษณะพฤติกรรมการซ้ือหรือการใชของผูบริโภค 

เพ่ือใหทราบถึงลักษณะของความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค โดยคําตอบท่ีไดนั้นจะเปนตัว

ชวยในการทําใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาดตาง ๆ ท่ีสามารถตอบสนองความพึง

พอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม โดยเหตุผลท่ีตองทําการพฤติกรรมผูบริโภคนั้นประกอบไปดวย 

พฤติกรรมของผูบริโภคนั้นมีผลตอการจัดการกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลท่ีจะทําใหธุรกิจนั้น

ประสบความสําเร็จหรือไมประสบความสําเร็จ และอีกเหตุผล คือ การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนั้น

เปนการขจัดสิ่งกระตุนดวยการใชกลยุทธทางการตลาดท่ีสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคเพ่ือชวย

ในการตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคนั่นเอง 

  ปรียาพร รักกิจศิริ (2546) ไดนิยามความหมายของ พฤติกรรมผูบริโภค ไววา 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ข้ันตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจและลักษณะของกิจกรรมท่ี

บุคคลจะกระทําเม่ือทําการประเมินผล การจัดหา การใช การใชจาย เก่ียวกับสินคาและบริการท่ีตน

สนใจ หรือหมายถึง การกระทําตาง ๆ ของผูบริโภคท่ีทําการคนหาขอมูลการซ้ือ การใช การ

ประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑและบริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของตนเอง  
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2.1.1.3 ทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

   สวนประสามทางการตลาด คือเครื่องมือทางการตลาดท่ีนํามาใชในกระบวนการ

จัดการธุรกิจใหบรรลุวัตถุประสงคในตลาดเปาหมาย หรือหมายถึงการตอบสนองความตองการของ

ลูกคาใหลูกคาเกิดความพึงพอใจตอสินคาหรือบริการนั่นเอง 

  กนกวรรณ แดงยืนยง (2553) ไดนิยามความหมายของ สวนประสมทางการตลาด 

คือ การกําหนดเครื่องมือท่ีเก่ียวกับการตลาด ซ่ึงประกอบดวยทรัพยากรท่ีองคกรมีอยู คาใชจายตาง 

ๆ ขององคกร รวมถึงการตัดสินใจใชทรัพยากรตาง ๆ ท่ีมี เพ่ือสรางโอกาสและความไดเปรียบทางการ

แขงขันในดานของธุรกิจ ทําใหสวนประสมทางการตลาดเปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีใชในการกําหนด

จุดมุงหมายทางการตลาดขององคกร และเพ่ือใหองคกรสามารถตอบสนองความตองการ หรือความ

พึงพอใจของผูบริโภคได 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด ประกอบไปดวย

เครื่องมือทางการตลาดตอไปนี้   

  1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาหรือบริการท่ีเสนอขายโดยองคกร เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหพึงพอใจผลิตภัณฑหรือบริการท่ีเสนอขาย ซ่ึงอาจจะมีตัวตน

หรือไมมีตัวตนก็ได โดยผลิตภัณฑนั้นจะประกอบไปดวย ตัวของสินคาหรือบริการ ความคิด สถานท่ี 

องคกรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑนั้นตองมีอรรถประโยชน และมีคุณคาในสายตาของผูบริโภค สงผล

ใหผลิตภัณฑนั้นสามารถขายได ซ่ึงตองใชความพยายามในเรื่องตอไปนี้ 

        1.1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ หรือความแตกตางทางการแขงขัน  

        1.2) พิจารณาจากองคประกอบของผลิตภัณฑ หรือคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑ เชน ประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑ รูปรางหรือลักษณะของผลิตภัณฑ คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

        1.3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ คือ การออกแบบผลิตภัณฑของ

องคกรเพ่ือแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

        1.4) การพัฒนาผลิตภัณฑ เพ่ือใหผลิตภัณฑนั้นมีลักษณะใหมและปรับปรุง

ดีข้ึนอยูเสมอ  

        1.5) กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมทางผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ  

  2) ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของเงิน ซ่ึงราคานั้นเปนตนทุน 

(Cost) ของผูบริโภค และผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา 

(Price) ของผลิตภัณฑท่ีไดรับ   ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นกลยุทธดานราคา

จึงเปนสิ่งสําคัญท่ีตองคํานึงถึง 
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2.1) คุณคาท่ีรับรู (Product Value) ในสายตาของผูบริโภค คือ ตอง

พิจารณาวาผูบริโภคจะสามารถยอมรับในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑไดหรือไม 

2.2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเก่ียวของ อาทิ อัตราคาจางพนักงาน 

คาใชจายในการขนสง เปนตน 

2.3) ราคาขายของคูแขงท่ีมีอยูในตลาด 

3) การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง ชองทางท่ีผูขายินคาหรือผู

ใหบริการใชในการจัดจําหนายสินคาและบริการตาง ๆ ซ่ึงประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรม โดยการ

เคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังสถาบันท่ีจะนําผลิตภัณฑออกสูกลุมเปาหมายของ

ตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคานัน้จะประกอบไปดวย การขนสง คลังสินคา และการ

เก็บรักษาสินคาคงคลัง ดังนั้นการจัดจําหนายจึงประกอบไปดวย 2 สวนดังนี ้

3.1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง 

เสนทางท่ีทําใหผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดหรือผูบริโภค โดยใชระบบชองทางการจัดจําหนาย

ท่ีประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2) การสนับสนุนกระบวนการกระจายสินคาสูตลาด (Market Logistics) 

หมายถึง การกระทําท่ีเก่ียวกับการยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม โดยวิธีการกระจายสินคาท่ีประกอบดวย (1) การขนสง (Transportation) (2) การเก็บ

รักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) และ (3) การบริหารสินคาคงเหลือ 

(Inventory Management) 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารระหวางผูขายกับ

ผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติตอสินคาและบริการ รวมถึงพฤติกรรมการซ้ือ โดยการติดตอสื่อสารอาจใช

พนักงานในการขาย (Personal Selling) หรือการติดตอสื่อสารโดยไมใชพนักงาน (No Personal 

Selling) ซ่ึงเครื่องมือท่ีใชในการสงเสริมการตลาดนั้นมีหลากหลาย สามารถเลือกใชหนึ่งเครื่องมือ 

หรือหลายเครื่องมือก็ได โดยพิจารณาจากความเหมาะสมลูกคาและตัวผลิตภัณฑ รวมท้ังคูแขงภายใน

ธุรกิจเดียวกัน โดยเครื่องมือสําคัญในการสงเสริมการตลาด ประกอบไปดวย 

4.1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมนําเสนอขาวสารเก่ียวกับ

องคการ ผลิตภัณฑและบริการ ทัศนคติองคกร โดยตองจายเงินใหแกผูอุปถัมภรายการ ซ่ึงกลยุทธใน

การโฆษณานั้นจะเก่ียวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) กลยุทธการ

โฆษณา (Advertising Tactics) และ กลยุทธสื่อ (Media Strategy) 

4.2) การใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมท่ีใชตัวบุคคล

ขององคกรในการแจงขาวสารและจูงใจกลุมเปาหมายใหซ้ือสินคา ซ่ึงกลยุทธในการใชพนักงานขายจะ
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เก่ียวของกับกลยุทธการขายโดยการใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) และการจัดการ

หนวยงานขาย (Salesforce Management) 

        4.3) การประชาสัมพันธ (Public Relation) หมายถึง ความพยายามของ

องคกรท่ีมีการวางแผนเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีขององคกรในสายตาของผูบริโภคหรือกลุมเปาหมาย เชน 

การใหขาวท่ีเปนกิจกรรมเพ่ือสังคม การใหขาวสารแนวทางการทํางานขององคกร เปนตน 

        4.4) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีชวย

สงเสริมยอดขายท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธ โดยการ

สงเสริมการขายนั้นสามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจ ทดลองใช หรือซ้ือซ้ือสินคาและบริการ 

ซ่ึงมีชองทางในการสงเสริมการขาย 3 รูปแบบ ไดแก (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริม

การขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการ

ขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) และ (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการ

ขายท่ีมุงสูพนักงาน (Salesforce Promotion) 

        4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และการตลาดเชื่อมตรง 

(Online Marketing) หมายถึง วิธกีารติดตอสื่อสารขององคกรกับเปาหมายตลาด โดยมีวัตถุประสงค

เพ่ือใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง โดยสวนใหญนักการตลาดมักใชวิธีการตลาดทางตรง

กับผูซ้ือ เพ่ือทําใหเกิดการตอบสนองโดยทันที โดยวิธีการตลาดทางตรงนั้น ประกอบไปดวย (1) การ

ขายทางโทรศัพท (2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชแคตตาล็อค และ (4) การขาย

ทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงเหลานี้สามารถจูงใจใหลูกคาหรือตลาดเปาหมายมีกิจกรรม

การตอบสนองทางตรงกับตัวสินคาและบริการไดอยางรวดเร็ว 

  5) บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employee) หมายถึง ตัวบุคคลท่ีทําหนาท่ีใน

การรับผิดชอบการติดตอสื่อสาร แสวงหาลูกคา และการเสนอขายสินคาหรือบริการ เพ่ือชวยในการ

กระตุนใหลูกคาเกิดความตั้งใจรับฟง และตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการไดงายข้ึน 

  6) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) หมายถึง ความพยายามสรางคุณภาพโดยรวมของสินคาหรือบริการ (Total Quality 

Management : TQM) หรือการแสดงใหเห็นถึงคุณภาพของบริการท่ีสามารถมองเห็นได เชน โรง

ภาพยนตรตองมีการพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา 

(Customer-value Proposition) เชน ดานความสะอาด ขนาดของเกาอ้ีนั่ง หองน้ํา รวมถึงความ

รวดเร็วในการจําหนายตั๋ว หรือคุณประโยชนอ่ืนท่ีลูกคาควรจะไดรับ 
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  7) กระบวนการ (Process) เปนข้ันตอนของกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับระเบียบของงาน

ท่ีปฏิบัติ เชน ดานการบริการท่ีนําเสนอกับลูกคาท่ีมอบการใหบริการอยางถูกตอง รวดเร็ว และทําให

ลูกคาเกิดความประทับใจจากการรับบริการ 

  2.1.1.4 ทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ 

   การบริการในภาษาอังกฤษ คือ “Service” ซ่ึงหมายถึง การกระทําท่ีเปนประโยชน 

และสามารถชวยเหลือผูอ่ืนได โดยการเอาใจใสอยางใกลชิด อบอุน การมีไมตรีจิตท่ีมี มีจิตบริการ 

และสามารถอธิบายจากตัวอักษรภาษาอังกฤษแตละตัวได ดังนี้ 

   1)   S =  smile & sympathy หมายถึง ความยิ้มแยงแจมใส และความเอาใจใส 

   2)   E =  early response & equity หมายถึง การตอบสนองดวยความรวดเร็ว

อยางเสมอภาค 

   3)   R =  responsibility & respectful หมายถึง ความสํานึก ความรับผิดชอบ 

และการใหเกียรติลูกคา 

   4)   V =  voluntary manner หมายถึง การใหบริการดวยใจ 

   5)   I =  image enhancing & integrity หมายถึง การเสริมสรางภาพลักษณท่ี

ดีขององคกร และความมีคุณธรรมขององคกร 

   6)   C =  courtesy หมายถึง ความเอ้ือเฟอ ความเอาใจใส และความเปนมิตร

ไมตรี 

   7)   E =  enthusiasm หมายถึง ความกระตือรือรน 

   เสรี วงศมณฑา (2546) ไดกลาไววา การบริการนั้นเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการ

แขงขันของธุรกิจ เพราะการบริการนั้นเปนหัวใจสําคัญท่ีทําใหผูบริการตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน โดยการ

บริการนั้นควรคํานึงถึงสิ่งสําคัญ ดังนี้ 

   1) หามมองขามเรื่องเล็ก ๆ นอย ๆ 

   2) ควรแกไขปญหาใหลูกคาดวยความเต็มใจและจริงใจ 

   3) การรับผิดชอบกับปญหาท่ีลูกคาพบเจอ 

   4) การสรางความประทับใจท่ีทําใหลูกคาไมมีวันลืม 

   5) พยายามตอบสนองความคาดหวังของลูกคาตลอดเวลา 

   6) มุงม่ันพัฒนาการบริการตลอดเวลา 

   7) การสรางใหลูกคาเกิดความภาคภูมิใจในตนเอง 

   8) การบริการตองแขงขันกับเวลา 

   9) การทําใหลูกคาเกิดความเชื่อม่ันในการบริการ 
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   10) ใหความสําคัญกับความรูสึกของลูกคาเปนสําคัญ  

  2.1.1.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

  ในการจัดทําแผนธุรกิจท่ีเก่ียวของกับชาบู เดลิเวอรี่ ผูจัดทําไดศึกษาคนควางานวิจัย

ท่ีเก่ียวของ ดังนี้ 

  ปภัสรา คํารอด และอรณี เมืองชุม (2559) ทําการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคตอ

การสั่งซ้ือ พิซซาและแบบบริการสงถึงบาน ของรานเดอะพิซซาคอมปะนี สาขาศาลายา กลุมตัวอยาง

ท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูใชบริการท่ีหนารานเดอะพิซซา คอมปะนี สาขา ศาลายา จํานวน 100 

คน ทําการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental sampling) เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

คือ การใชแบบสอบถาม ผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 20-24 ป อาชีพ

นักเรียน/นักศึกษา และมีรายได 20,001 – 30,000 บาท แปงท่ีชอบสวนใหญเปนแปงหนานุม มี

ความถ่ีในการใชบริการเดือนละครั้ง สวนใหญใชบริการกับเพ่ือน/เพ่ือนรวมงาน โอกาสในการสั่งซ้ือ

พิซซา คือ ซ้ือเม่ืออยากรับประทาน โดยใชการโทรสั่ง/ใหสงถึงท่ี นอกจากนี้ผูวิจัยพบวา ผูใชบริการยัง

มีระดับความพึงพอใจในดานบริการ พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย และพนักงานคิดเงินถูกตอง 

อยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ เม่ือนึกถึงพิซซาทาน นึกถึงคอมปะนีเปนอยางแรก ระดับความพึง

พอใจในดานอาหาร อยูในระดับมาก คือ ไดรับอาหารถูกตองและเวลาเหมาะสม พิซซาและของวาง

รอนและอรอย  มีเมนูหลากหลาย ระดับความพึงพอใจในดานชองทางจัดจําหนาย หมายเลข 1112 

งายตอการจดจํา อยูในระดับมากท่ีสุด  รองลงมา คือ ชวงเวลา 10.00-22.00 น. เปนชวงเวลาท่ี

เหมาะสมในการสั่งซ้ือ พิซซาแบบบริการสงถึงบาน อยูในระดับมาก   

  ธนรัตน ศรีสาอางค (2558) ทําการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในกรุงเทพมหานครตอ

การใชบริการสั่งอาหาร เดลิเวอรี่ผานเว็บไซต ทําการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานครตอการใชบริการสั่งอาหารเดลิเวอรี่ผานเว็บไซต จํานวน 400 ตัวอยาง โดยวิธีการทํา

การสุมตัวอยางตามสะดวก ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 26 – 

30 ป มีสถานะภาพโสด มีระดับการศึกษาสูงสุด คือ ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท มีรายไดตอ

เดือน 20,001 – 25,000 มีจํานวนคนท่ีไปรวมบริโภค 3 – 4 คน พฤติกรรมของผูตอบสอบถามสวน

ใหญเคยสั่งซ้ือและสั่งอาหารเดลิเวอรี่ จากเคเอฟซีบอยท่ีสุด สิ่งท่ีพิจารณาในการเลือกสั่งเดลิเวอรี่ คือ 

เปน    แบรนดชั้นนําท่ีรูจัก มีเหตุผลในการเลือกสั่งอาหารเดลิเวอรี่ผานเว็บไซต คือ มีความสะดวก

รวดเร็วในการสั่งและบริการ และชนิดอาหารท่ีสั่งนามารับประทาน คือ ไกทอด/ไกยาง ผูตัดสินใจสั่ง

อาหาร เดลิเวอรี่ผานเว็บไซต คือ ตนเอง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมจํากัดโอกาสในการสั่งซ้ือ 

ความถ่ีในการสั่งอาหารเดลิเวอรี่ 4 – 6 ครั้ง/ตอป สถานท่ีสงอาหารเดลิเวอรี่ผานเว็บไซต คือ ท่ีบาน 

และนําอาหารเดลิวเวอรี่ท่ีสั่งมาเปนอาหารหลักและอาหารม้ือกลางวันมากท่ีสุด มีการศึกษาคนหา
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จากแหลงขอมูลกอนสั่งซ้ือจากเว็บไซตคนหา (Search Engines) และมีพฤติกรรมหลังการสั่งอาหาร

เดลิเวอรี่ผานเว็บไซต คือ เลือกรับประทานอีกแนนอน สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการสั่งอาหาร

เดลิเวอรี่ผานเว็บไซตของผูตอบแบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด พบวา ผูตอบ

แบบสอบถาม ใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลในอันดับ

แรก คือ คุณภาพอาหาร ปจจัยยอยทางดานราคา ท่ีผลในอันดับแรก คือ ราคาประหยัด ปจจัยยอย

ทางดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลในอันดับแรก คือ ชําระเงินไดงาย และสําหรับปจจัยยอยดาน

การสงเสริมการตลาดท่ีมีผลในอันดับแรก คือ การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ 

 ธน  ธรรมสุคติ (2555) ทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคอาหารฟาสตฟูดโดยใช

บริการสงตรงถึงบาน ใชแบบสอบถามสงตรงถึงบาน จํานวน 400 คน ใหกับผูบริโภคอาหารฟาสตฟูด

ในเขตบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคอาหารฟาสตฟูดโดยบริการสงตรงถึง

บาน สวนใหญมีความถ่ีในการสั่งอาหารฟาสตฟูด 1 ครั้งตอสัปดาห และจะสั่งเฉพาะชวงโปรโมชั่น มี

ความพึงพอใจในคุณภาพของอาหารในระดับปานกลาง สวนใหญสั่งมารับประทานกับครอบครัว 

เลือกใชบริการสงตรงถึงบานจากศูนยบริการ และมีเหตุผลในการเลือกใชบริการ คือ ความสะดวก ซ่ึง

สวนใหญเลือกใชบริการพิซซาฮัท โดยมีมูลคาตอครั้งในการสั่งต้ังแต 500 บาทข้ึนไป แหลงท่ีมาของ

รายการอาหารมาจากการโฆษณา และในอนาคตจะยังคงใชบริการหากราคาอาหารฟาสตฟูดสูงข้ึน  

  พระนคร โพธิ์นอก (2550) ทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการยอมรับพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสมาใชกับธุรกิจอาหาร ตามสั่งแบบสงถึงท่ี ซ่ึงเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามท่ีจัดทํา

ข้ึนมาจํานวน 400 ชุด เก็บขอมูลกับกลุมผูท่ีใชงานอินเตอรเน็ตภายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการ

สุมกลุมตัวอยางแบบสะดวก ผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 25-

30 ป มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากท่ีสุด มีรายไดอยูท่ี 

10,000-20,000 บาทตอเดือน การวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการยอมรับและตัดสินใจสั่งซ้ืออาหารตาม

สั่งแบบสงถึงท่ีทางอินเตอรเน็ต พบวา ดานความสะดวกกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการเลือก

สถานท่ีในการจัดสงไดอยางสะดวกผานทางอินเตอรเน็ต และสามารถเลือกวัตถุดิบในการปรุงอาหาร

ไดดวยตนเองแบบออนไลน มากท่ีสุด ดานการมีภาพขอความและเสียงประกอบ กลุมตัวอยางให

ความสําคัญกับสินคาท่ีไดรับตรงกับความตองการมากท่ีสุด ดานความรวดเร็วในการใหบริการ กลุม

ตัวอยางใหความสําคัญกับความรวดเร็วในการจัดสงสินคามีความสําคัญมากท่ีสุด ดานคุณภาพของ

อาหาร กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับคุณภาพของอาหารท่ีไดรับเม่ือเปรียบเทียบกับรายละเอียดท่ีลง

ในเว็บไซต มากท่ีสุด และดานขอมูล กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับขาวสารประชาสัมพันธ เชน 

รายการโปรโมชั่นตาง ๆ มากท่ีสุด 
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 2.1.2 ขอมูลปฐมภูมิ 

 ในการจัดทําแผนธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ ไดมีการจัดทําวิจัยทางการตลาด โดยใชการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) และมีแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

พรอมท้ังทําการประเมินผลดวยโปรแกรมวิเคราะหสถิติ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

   1) วัตถุประสงคของการวิจัย 

     1.1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ของ

ประชาชนในหมูบานเมืองเอก จังหวัดปทุมธานี 

     1.2) เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

ของประชาชนในหมูบานเมืองเอก จังหวัดปทุมธานี 

      1.3) เพ่ือศึกษาแนวโนมในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ ของประชาชนในหมู

บานเมืองเอก จังหวัดปทุมธานี 

   2) ประชากรท่ีใหขอมูล 

   ประชากรท่ีใหขอมูลเพ่ือทําวิจัยทางการตลาด คือ ประชาชนท่ีอาศัยอยูภายในหมู

บานเมืองเอก จังหวัดปทุมธาน ี บนเนื้อท่ี 4,500 ไร ในมี 7 โครงการ ซ่ึงมีจํานวนครัวเรือน 2,000 

ครัวเรือน และนักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิต จํานวน 28,134 คน แตจํานวนตัวอยางท่ีใช คือ 150 คน 

โดยแบงเปนประชาชนท่ัวไป จํานวน 75 คน และนักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิต จํานวน 75 คน ซ่ึงเปน

ประชากรท่ีมีความสัมพันธกับธุรกิจ “เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่” เนื่องจากธุรกิจดังกลาวดําเนิน

กิจการภายในหมูบานเมืองเอก 

   3) เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

    การวิจัยนีใ้ชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยแบบสอบถามมีข้ันตอนใน

การพัฒนาดังนี้ 

     3.1) ผูวิจัยนั้นไดสรางแบบสอบถามเพ่ือใชในการเก็บรวบรวมขอมูล จาก

การศึกษาแนวคิดทฤษฎีตาง ๆ และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ จากนั้นนําแบบสอบถามท่ีมีผูสรางมาแลว

มาดัดแปลงเปนแนวทาง เพ่ือนํามากําหนดกรอบและขอบเขตเนื้อหาในการสรางแบบสอบถาม ให

ครอบคลุมวัตถุประสงคท่ีตองการศึกษา  

    3.2) ผูวิจัยรางแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended Question) เพ่ือ

สอบถามความคิดเห็นใน 4 สวน ดังตอไปนี้ (1) ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม (2) พฤติกรรม

การเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ (3) ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

และ (4) แนวโนมในสั่ง ชาบู เดลิเวอรี่  
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    3.3) ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมาเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือ

ตรวจสอบเนื้อหาและเสนอแนะปรับปรุงแกไข 

    3.4) ผูวิจัยปรับปรุงแกไขและนําเสนอผูทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบเนื้อหาอีก

ครั้ง 

    3.5) ผูวิจัยทําการปรับปรุงแกไขแบบสอบถามตามขอเสนอแนะใหถูกตอง 

    3.6) ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปทดลองกับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ราย 

เพ่ือหาคาความเชื่อม่ัน และนําผลท่ีไดปรึกษากับอาจารยท่ีปรึกษา 

    3.7) ผูวิจัยปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณและเสนออาจารยท่ีปรึกษา

เพ่ืออนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 

    3.8) ผูวิจัยแจกแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยาง 

    4) สวนประกอบของแบบสอบถาม 

    แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบดวย 4 สวน (ภาคผนวก ก) ดังนี้ 

   สวนท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 4 ขอ 

ไดแก เพศ อายุ อาชีพ และรายได/เดือน 

   สวนท่ี 2 เปนคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่  จํานวน   

7 ขอ ไดแก การเคยสั่งชาบู เดลิเวอรี่ เหตุผลสําคัญท่ีทําใหมีคนใชบริการรานอาหารชาบู เดลิเวอรี่ 

โอกาสในการรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ชวงเวลาในการรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ การชําระเงินชาบู 

เดลิเวอรี่ จํานวนคนในการรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ และชองทางท่ีไดรับขาวสารการประชาสัมพันธ

ชาบู เดลิเวอรี่ 

   สวนท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวกับปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิ

เวอรี่ จํานวน 24 ขอ ไดแก ดานผลิตภัณฑ จํานวน 5 ขอ ดานราคา จํานวน 3 ขอ ดานกระบวนการ

ใหบริการ จํานวน 3 ขอ ดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 3 ขอ ดานกายภาพ จํานวน 3 ขอ ดาน

บุคลากร จํานวน 4 ขอ และดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ จํานวน 3 ขอ 

   สวนท่ี 4 เปนคําถามเก่ียวกับแนวโนมในสั่งชาบู เดลิเวอรี่ จํานวน 3 ขอ ไดแก การ

พิจารณาเลือกทานชาบู เดลิเวอรี่ เปนทางเลือกหนึ่ง การเลือกทานชาบู เดลิเวอรี่ เม่ือจัดโปรโมชั่นลด

ราคา 10% และเลือกทานชาบู เดลิเวอรี่ เม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค 

    5) การตรวจสอบเครื่องมือ  

     5.1) การตรวจสอบความถูกตอง (Validity) ผูวิจัยไดเสนอแบบสอบถามตอ

อาจารย ท่ีปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความถูกตอง ครบถวนและสอดคลองของเนื้อหาในแตละตัวแปร 

(Content validity) ท่ีตรงกับเรื่องท่ีจะศึกษา 
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      5.2) การตรวจสอบความเชื่อม่ัน (Reliability) ผูวิจัยไดทดลองแจก

แบบสอบถาม จํานวน 30 ชุด แลวนําผลท่ีไดไปหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ดวยวิธีการหาคา

สัมประสิทธิ์แอลฟา (alpha coefficient;α ) ของ Cronbach โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ใน

การวัดความเชื่อม่ันของแบบสอบถามนั้น สูตรในการคํานวณตามท่ี Nunnally ไดเสนอแนะเปน

เกณฑการยอมรับไวคือ คา α มากกวาและเทากับ 0.7  จึงจะสรุปไดวาแบบสอบถามมีความ

นาเชื่อถือสูง  และจากการใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ในการวัดความเชื่อม่ันไดคาความเชื่อม่ันอยู

ท่ี 0.898 ซ่ึงหมายถึง มีคาความเชื่อม่ันในระดับสูง จึงสรุปไดวาแบบสอบถามมีคาความนาเชื่อถือสูง 

   6) การเก็บรวบรวมขอมูล 

    หลังจากท่ีผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือนํามา

เปนแนวทางในการสรางเครื่องมือใชในการศึกษาตามกรอบแนวคิดในการวิจัย โดยผูวิจัยไดดําเนินการ

เก็บรวบรวมขอมูลการศึกษาวิจัยครั้งนี้อยางเปนข้ันตอน ดังนี้ 

    6.1) ผูวิจัยทําการแจกแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยางดวยตนเอง จํานวน 

150 ชุด โดยแจกแบบสอบถามใหกับประชาชนท่ัวไปท่ีอาศัยอยูในหมูบานเมืองเอก บริเวณ

สวนสาธารณะของชุมชน จํานวน 75 ชุด และแจกแบบสอบถามใหกับนักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิต 

บริเวณหนามหาวิทยาลัยรังสิต และตามบริเวณหนาหอพัก ไดแก คอนโดเมืองเอก The Star และ 

@HOME เปนตน  

   6.2) ตรวจสอบความถูกตอง และความสมบูรณของขอมูลในแบบสอบถาม 

แลวนําแบบสอบถามท่ีสมบูรณมาทําการลงรหัสของขอมูลท่ีเก็บรวบรวมมาไดเปนตัวเลขท่ีสามารถ

นําไปลงในเครื่องคอมพิวเตอรเพ่ือประมวลผล 

   7) สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยนําขอมูลมาประมวลผลโดยใชโปรแกรมวิเคราะหสถิติ โดยกําหนดคาสถิติท่ีใช

ในการวิเคราะห ดังนี้ 

    7.1) ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนขอมูลท่ีใชมาตรวัดแบบนาม

บัญญัติและเรียงลําดับ เนื่องจากไมสามารถวัดเปนมูลคาได และผูวิจัยตองการบรรยายเพ่ือใหทราบถึง

จํานวนตัวอยางจําแนกตามคุณสมบัติเทานั้น ดังนั้น สถิติท่ีใชในการวิเคราะห คือ คาความถ่ี (จํานวน) 

และคารอยละ 

    7.2) พฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ เปนขอมูลท่ีใชมาตรวัด

แบบนามบัญญัติและเรียงลําดับ เนื่องจากไมสามารถวัดเปนมูลคาได และผูวิจัยตองการบรรยาย

เพ่ือใหทราบถึงจํานวนตัวอยางจําแนกตามคุณสมบัติเทานั้น ดังนั้น สถิติท่ีใชในการวิเคราะห คือ 

คาความถ่ี (จํานวน) และคารอยละ 



16 

7.3) ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ เปนขอมูล

ท่ีใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) สําหรับการแปลผลขอมูล โดย

คํานวณคาอันตรภาคชั้นเพ่ือกําหนดชวงชั้น ดวยการใชสูตรคํานวณ ดังนั้น สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

คือ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

7.4) แนวโนมในสั่งชาบู เดลิเวอรี่ เปนขอมูลท่ีใชระดับการวัดขอมูล

ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) สําหรับการแปลผลขอมูล โดยคํานวณคาอันตรภาคชั้นเพ่ือ

กําหนดชวงชั้น ดวยการใชสูตรคํานวณ ดังนั้น สถิติท่ีใชในการวิเคราะห คือ คาเฉลี่ย และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ท้ังนี้ ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ และ

แนวโนมในสั่งชาบู เดลิเวอรี่ เปนขอมูลท่ีใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 

Scale) โดยผูวิจัยไดกําหนดระดับการใหคะแนน 5 ระดับดังตอไปนี้ 

มีความสําคัญมากท่ีสุด ใหคาคะแนนเทากับ 5 คะแนน 

มีความสําคัญมาก ใหคาคะแนนเทากับ 4 คะแนน 

มีความสําคัญปานกลาง ใหคาคะแนนเทากับ 3 คะแนน 

มีความสําคัญนอย ใหคาคะแนนเทากับ 2 คะแนน 

มีความสําคัญนอยท่ีสุด ใหคาคะแนนเทากับ 1 คะแนน 

การอภิปรายผลการวิจัยของแบบสอบถามใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค

ชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผล ดังนี้  

ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

จํานวนชั้น 

= 5 – 1 

   5 

= 0.8 

ดังนั้น คาเฉลี่ยท่ีวัดไดจากปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู  

เดลิเวอรี่ และแนวโนมในสั่งชาบู เดลิเวอรี่ ถูกนํามาหาระดับคะแนนเฉลี่ยโดยกําหนดระดับของ

คะแนนใหม ดังนี้ 

คาเฉลี่ย 4.21-5.00 ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด 
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คาเฉลี่ย  3.41-4.20 ผูบริโภคใหความสําคัญมาก 

คาเฉลี่ย  2.61-3.40 ผูบริโภคใหความสําคัญปานกลาง 

คาเฉลี่ย  1.81-2.60 ผูบริโภคใหความสําคัญนอย 

คาเฉลี่ย  1.00-1.80 ผูบริโภคใหความสําคัญนอยท่ีสุด 

 

2.2 สรุปผลการวิจัย 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 

52.0 มีอายุระหวาง 21-25 ป มากท่ีสุด จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 36.0 สวนใหญประกอบอาชีพ

นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 52.7 และกลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือน  

10,000 - 25,000 บาท จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 52.7 

 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไมเคยสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทาน จํานวน 

91 คน คิดเปนรอยละ 60.7 และถาเลือกรับประทานมีเหตุผลในการรับประทาน คือ จราจรติดขัด 

จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 23.7 โดยมีโอกาสในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทาน คือ เม่ืออยาก

รับประทาน มากท่ีสุด จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 66.7 และจะสั่งมาในชวงเวลา 18:01 - 21:00 

น. จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 70.0 โดยชําระคาบริการชาบู เดลิเวอรี่ดวยการเก็บเงินปลายทาง 

จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 70.0 และเม่ือสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทานสวนใหญจะ

รับประทานดวยกัน 3 - 4 คน จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 68.0 และกลุมตัวอยางสวนใหญไดรับ

ขาวสารเก่ียวกับชาบู เดลิเวอรี่ผานโฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 41.3 

 

สวนท่ี 3 ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

จากการสํารวจปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ พบวา ภาพรวมใน

แตละดานมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมาก โดยในดานสถานท่ีและเวลาใหบริการมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด 

คือ 4.07 รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ ดวยคาเฉลี่ย 3.99  ดานบุคลากร ดวยคาเฉลี่ย 3.99 ดานทาง

กายภาพ ดวยคาเฉลี่ย 3.97 ดานราคา ดวยคาเฉลี่ย 3.88 ดานกระบวนการใหบริการ ดวยคาเฉลี่ย 

3.88 และดานการสงเสริมการตลาด ดวยคาเฉลี่ย 3.80 ตามลําดับ ซ่ึงสามารถพิจารณาในแตละดาน

ได ดังนี้ 
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ดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับรสชาติของอาหาร มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 

4.04 ดานราคา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา มากท่ีสดุ ดวย

คาเฉลี่ย 3.97 ดานกระบวนการใหบริการ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความรวดเร็วในการจัดสง

อาหาร มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.93 ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับ

สวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ เชน เทศกาลปใหมสงกรานต มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.87  ดานการ

กายภาพ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความสะอาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) มากท่ีสุด ดวย

คาเฉลี่ย 4.06 ดานบุคลากร กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา มาก

ท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.11 และดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับจัดสง

สินคาภายใน 30 นาที มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.13 

 

สวนท่ี 4 แนวโนมในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

จากการสํารวจแนวโนมในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ พบวา ภาพรวมของแนวโนม

ในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมาก ดวยคาเฉลี่ย 3.66 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา กลุมตัวอยางมีแนวโนมในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ ในเรื่องของถาอยากกินชาบู จะพิจารณาชาบู  

เดลิเวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง มีคาเฉลี่ย 3.70 ซ่ึงมีแนวโนมอยูในระดับมาก ถาทางรานฯ จัดโปรโมชั่น

ลดราคา10% ภายในสิ้นป2560 จะสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มีคาเฉลี่ย 3.70 ซ่ึงมีแนวโนมอยูในระดับมาก 

และถามีการจัดงานเลี้ยงสังสรรค จะสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มีคาเฉลี่ย 3.58 ซ่ึงมีแนวโนมอยูในระดับมาก 

ตามลําดับ 

 

สวนท่ี 5 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบูเดลิเวอรี่ของอาชีพ

นักศึกษาและไมใชนักศึกษา 

 จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางอาชีพนักศึกษาสวนใหญไมเคยสั่งชาบู เดลิเวอรี่มา

รับประทาน หากรับประทานสวนใหญมีเหตุผลในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ คือ จราจรติดขัด โดยมี

โอกาสในการรับประทาน คือ เม่ืออยากรับประทาน ในชวงเวลา 18:01 - 21:00 น. จะชําระเงิน

คาบริการชาบู เดลิเวอรี่ โดยการเก็บเงินปลายทาง และเม่ือสั่งชาบู  เดลิเวอรี่มารับประทาน สวนใหญ

จะรับประทานดวยกัน 3 - 4 คน และกลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญไดรับการประชาสัมพันธชาบู เด

ลิเวอรี่ โฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ 

 กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทาน 1 – 2 ครั้งตอเดือน 

หากรับประทานสวนใหญมีเหตุผลในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ คือ สภาพอากาศ โดยมีโอกาสใน

การรับประทาน คือ เม่ืออยากรับประทาน ในชวงเวลา 18:01 - 21:00 น. จะชําระเงินคาบริการชาบู 
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เดลิเวอรี่ โดยการเก็บเงินปลายทาง และเม่ือสั่งชาบู  เดลิเวอรี่มารับประทาน สวนใหญจะรับประทาน

ดวยกัน 3 - 4 คน และกลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญไดรับการประชาสัมพันธชาบู เดลิเวอรี่ โฆษณา

บนสื่อ Social ตาง ๆ 

 

สวนท่ี 6 การเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดในการส่ังชาบูเดลิเวอรี่ของอาชีพนักศึกษา

และไมใชนักศึกษา 

จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางอาชีพนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑใน

เรื่อง ความสะอาดของอาหาร และรสชาติของอาหาร มากท่ีสุด ดานราคาใหความสําคัญในเรื่อง 

ความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา มากท่ีสุด ดานกระบวนการใหบริการใหความสําคัญในเรื่อง 

การรับออรเดอรท่ีถูกตองแมนยํา มากท่ีสุด ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในเรื่อง การมอบ

สิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก มากท่ีสุด ดานการกายภาพใหความสําคัญในเรื่อง ความสะอาดของอุปกรณ 

(หมอ กระทะ) มากท่ีสุด ดานบุคลากรใหความสําคัญในเรื่อง ความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา 

มากท่ีสุด ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการใหความสําคัญในเรื่อง จัดสงสินคาภายใน 30 นาที มาก

ท่ีสุด 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑในเรื่อง ความสดของ

อาหาร มากท่ีสุด ดานราคาใหความสําคัญในเรื่อง ความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา มากท่ีสุด 

ดานกระบวนการใหบริการใหความสําคัญในเรื่อง ความรวดเร็วในการจัดสงอาหาร มากท่ีสุด ดานการ

สงเสริมการตลาดใหความสําคัญในเรื่อง สวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ มากท่ีสุด ดานการกายภาพ

ใหความสําคัญในเรื่อง ความปลอดภัยของเตาไฟฟา มากท่ีสุด ดานบุคลากรใหความสําคัญในเรื่อง 

ความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา มากท่ีสุด ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการในเรื่อง จัดสงสินคา

ภายใน 30 นาที มากท่ีสุด 

 

สวนท่ี 7 การเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาด และแนวโนมในการส่ังชาบูเดลิเวอรี่ของ

อาชีพนักศึกษาและไมใชนักศึกษา 

จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางอาชีพนักศึกษาใหความสําคัญกับแนวโนมใน สั่ง ชาบู เด

ลิเวอรี่ในเรื่อง ถาอยากกินชาบู จะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 

3.67 และกลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับแนวโนมใน สั่ง ชาบู เดลิเวอรี่ในเรื่อง ถา

อยากกินชาบู จะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.73 

  



20 

 

บทท่ี 3 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมธุรกิจ 

 

3.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกธุรกิจ 

 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกธุรกิจ เพ่ือประเมินโอกาส และขอจํากัดหรืออุปสรรค 

ของธรุกิจ ประกอบไปดวย 5 ดาน ไดแก ดานสังคม ดานเทคโนโลยี ดานเศรษฐกิจ ดานสิ่งแวดลอม 

และดานการเมือง ซ่ึงมีผลการวิเคราะห ดังตอไปนี้ 

 ดานสังคม ในชวงเวลาท่ีผานมา คนเมืองไดรับอิทธิพลทางดานวัฒนธรรมของตางชาติเขามา

อยางหลีกเลี่ยงไมได ทําใหสังคมคนไทยในปจจุบันแปรเปลี่ยนไป ผูคนออกไปทํางานนอกบานกันเพ่ิม

มากข้ึน ผูหญิงจากเปนแมบานแมเรือนก็ตองออกไปทํางานนอกบานเพ่ือรายไดใหกับครอบครัว  ทํา

ใหการดําเนินชีวิตของแตละครอบครัวเปลี่ยนไป จึงเกิดสินคาและบริการตาง ๆ เพ่ือชวยอํานวยความ

สะดวกใหแกกลุมคนเหลานี้มากยิ่งข้ึน ไมวาจะเปน บริการทําความสะอาดบาน บริการซักอบรีดผา 

บริการจัดสงสินคาดวนภายใน 1 วัน รวมถึงบริการรานอาหาร อีกท้ังสังคมในปจจุบันใชเวลาสวนใหญ

ไปกับการทํางานเพ่ือหาเงิน ทําใหไมคอยมีเวลาเดินซ้ือของหรือรับประทานอาหารนอกบานมากนัก 

เพราะภายหลังจากทํางานจะใชเวลาท่ีเหลือในแตละวันในการพักผอน และเตรียมตัวสําหรับการไป

ทํางานในวันตอไป คนสวนใหญจึงนิยมซ้ืออาหารสําเร็จรูปในรูปแบบตาง ๆ มารับประทานแทนการ

ออกไปรับประทานอาหารนอกบาน แตก็มีกลุมคนท่ีออกไปรับประทานอาหารนอกบาน ซ่ึงข้ึนอยูกับ

วัตถุประสงคของตัวบุคคล 

 ดานเทคโนโลยี ในปจจุบันเทคโนโลยีเปนสิ่งสําคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวันของคนเรา ไม

วาจะเปนในเรื่องสวนตัว หรือการประกอบธุรกิจตาง ๆ เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินงานของ

ธุรกิจ อีกท้ังในปจจุบันธุรกิจรานอาหารเกิดข้ึนเปนจํานวนมาก ทําใหเกิดการแขงขันท่ีสูง แตละรานจึง

ตองนําเทคโนโลยีมาประยุกตใชใหเปนประโยชนกับธุรกิจของตน โดยในอนาคตทางรานเฮียชัยรัตน 

ชาบู เดลิเวอรี่จะนําเทคโนโลยีการสั่งอาหารผาน Line Official เพ่ือความสะดวกในการรับออรเดอร

จากลูกคาท่ีเพ่ิมมากข้ึน สามารถตอบลูกคาไดอยางรวดเร็ว และสะดวกในการติดตอสื่อสาร เนื่องจาก

สามารถรับออรเดอรพรอมกัน ผานระบบตอบรับอัตโนมัติท่ีสรางผาน Line Official อีกท้ัง Line 

Official ยังสามารถเผยแพรขอมูลขาวสารของทางราน รวมถึงกิจกรรม และโปรโมชั่นท่ีจัดข้ึนใน

เทศกาลตาง ๆ ใหแกลูกคาไดอยางรวดเร็ว และทันตอเหตุการณปจจุบันไดเสมอ 

 ดานเศรษฐกิจ ประเทศไทยในปจจุบันไดรับผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซา เพราะ

ปญหาหลายดาน อาทิ การสงออกสินคาไปยังตางประเทศลดลง ความม่ันใจในตางประเทศลดลงการ

ลงทุนจากตางประเทศจึงลดลงเชนกัน ปญหาทางเมืองสงผลใหการทองเท่ียวจากตางชาติลดลง และ
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ปญหาการวางงาน ประชาชนไมมีรายได หรือรายไดลดลง การซ้ือของจึงนอยลง ทําใหยอดขายของ

บริษัทตาง ๆ ลดนอยลงไปดวย เปนตน จากสภาวะเศรษฐกิจท่ีตกต่ําทําใหวิถีชีวิตของคนตองรีบเรง

มากยิ่งข้ึน เพ่ือตอสูกับสถานการณทางเศรษฐกิจตกต่ําท่ีเกิดข้ึนในปจจุบัน ทําใหมีเวลาในการ

ประกอบอาหารภายในบานลดนอยลง ประกอบกับการซ้ืออาหารสําเร็จรูปมารับประทานท่ีบาน มี

ราคาท่ีประหยัด สะดวกในการรับประทาน และยังเหมาะกับชีวิตท่ีเรงรีบของคนในปจจุบัน 

 ดานสิ่งแวดลอม ผูประกอบการรานอาหารในปจจุบันตองใหความใสใจกับสภาพแวดลอมใน

ปจจุบัน ไมวาจะเปน ในเรื่องของสุขอนามัยความสะอาดของวัตถุดิบท่ีจําหนายใหแกผูบริโภค เชน 

ปญหาการใสสารบอแร็กซและสารเรงเนื้อแดงในเนื้อหมู  ดังนั้นทางรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่

จะตองเตรียมแผนการรองรับและปรับเปลี่ยนกลยุทธของรานใหเหมาะสมกับทุกสถานการณท่ีเกิดข้ึน 

 ดานการเมือง ในชวง 3 ปท่ีผานมา ประเทศไทยประสบกับปญหาความวุนวายทางการเมือง

เปนอยางยิ่ง ทางรัฐบาลขยับ Road Map การเลือกตั้งออกไปจากท่ีเคยประกาศไววาจะมีการเลือกตั้ง

ภายในปนี้ ทําใหตางชาติยังไมม่ันใจกับการลงทุนในประเทศไทยมากนัก รายไดของประเทศจึงลด

นอยลง และเม่ือเดือนตุลาคม 2560 ท่ีผานมาก รัฐบาลมีนโยบายบัตรสวัสดิการแหงประชารัฐเกิดข้ึน 

โดยแจกจายใหกับประชาชนท่ีมีรายไดนอย ปละ 30,000-100,000 บาท เพ่ือใหความชวยเหลือแก

ประชาชนในการลดคาใชจายภาคครัวเรือน และลดคาใชจายในการเดินทาง ซ่ึงจะเห็นไดวานโยบาย

ดังกลาวของทางรัฐบาล เปนตัวกระตุนใหผูบริโภคจับจายใชสอยสินคาในครัวเรือนเพ่ิมมากข้ึน และ

อาจทําใหประชาชนมีเงินเก็บจากการใชบัตรสวัสดิการแหงประชารัฐแทนการใชเงินท่ีตนเองทํางาน

เพ่ือแลกมา 

 

3.2 การวิเคราะหสภาพการแขงขัน (Five Forces Model) 

 เปนการวิเคราะหตลาดเพ่ือใหธุรกิจไดทราบถึงสิ่งรอบ ๆ ท่ีสงผลกระทบตอตัวธุรกิจ ไมวาจะ

เปนภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม การแขงขันกันระหวางคูแขงภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

อํานาจตอรองของผูจัดจําหนาย ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน และอํานาจการตอรองของผูซ้ือ 

 3.2.1 ภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม  

 ชาบู เปนเมนูอาหารท่ีไดรับความนิยมในกลุมผูบริโภคปจจุบันเปนอยางยิ่ง ทําใหธุรกิจ

รานอาหารชาบูมีนักลงทุนใหความสนใจในการเปดกิจการเปนจํานวนมาก เนื่องจากเปนอาหารท่ี

สามารถรับทานไดงาย และสามารถลอกเลียนแบบของกิจการอ่ืนได เพราะตัวสินคาไมมีความ

แตกตางกันมากนัก รวมถึงการเปดธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่นั้นมีตนทุนไมมาก เปนธุรกิจท่ีมีระยะเวลาคืน

ทุนคอนขางสั้น เพราะไมมีหนาราน ดังนั้นสิ่งสําคัญท่ีผูบริโภคจะคํานึงถึง นั่นคือ รสชาติของน้ําซุป 
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ความสดและสะอาดของอาหาร รวมถึงความคุมคาของราคาท่ีรับประทาน ทําใหภัยคุกคามจากคู

แขงขันหนาใหมของรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีคอนขางสูง  

3.2.2 การแขงขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

ปจจุบันธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ มีแนวโนมการแขงขันท่ีเพ่ิมสูงข้ึน เพราะคนไทยหันมาใสใจ

สุขภาพกันมากยิ่งข้ึน และอาหารชาบูสามารถตอบโจทยความตองการนั้นได ประกอบกับมี

ผูประกอบการใหความสนใจในการเปดธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ เพ่ิมมากข้ึน เพราะวิถีชีวิตของคนใน

ปจจุบันเริ่มเปลี่ยนไป ผูคนไมอยากออกมานอกบานเพ่ือมาพบเจอกับปญหารถติด ไมมีท่ีจอดรถ และ

เสียเวลากับการเขาแถวตอคิวเพ่ือรอรับประทาน สําหรับการแขงขันกันระหวางคูแขงภายใน

อุตสาหกรรมเดียวกันของรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีภัยคุกคามคอนขางสูง เพราะเปนธุรกิจท่ี

สามารถลอกเลียนแบบกันไดงาย ทําใหคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกันหันมาปรับเปลี่ยนกลยุทธของ

ธุรกิจในเรื่องของสินคา และราคา เพ่ือใชในการสรางความแตกตางในการแขงขัน และเพ่ือใหลูกคา

เกิดความพึงพอใจในการใชบริการ 

3.2.3 อํานาจในการตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ  

เนื่องจากจํานวนผูจัดจําหนายมีจํานวนท่ีมาก สงผลใหอํานาจในการตอรองของผูจัดจําหนาย

วัตถุดิบมีคอนขางต่ํา เนื่องจากสินคานั้นมีคุณภาพไมแตตางกันมากนัก เพราะวัตถุดิบของรายการ

อาหารชาบู ประกอบไปดวย เนื้อหมู เนื้อวัว อาหารทะเล และผัก ซ่ึงเปนวัตถุดิบท่ีมีจําหนายเปน

จํานวนมากในตลาดสี่มุมเมือง สงผลใหรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีตัวเลือกในการซ้ือวัตถุดิบเปน

จํานวนมาก สงผลใหตนทุนราคาวัตถุดิบถูกลงไปดวย 

3.2.4 ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน  

ธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ ถือวาเปนธุรกิจท่ีมีสินคาทดแทนอยูเปนจํานวนมาก ท้ังนี้การเลือกใช

บริการนั้น ข้ึนอยูกับความพึงพอใจของลูกคาวาตองการรับประทานอาหารประเภทใด ตองการ

รับประทานท่ีใด หรือบรรยากาศแบบใด เชน ทานท่ีบาน ทานท่ีริมทาง ทานท่ีรานอาหาร หรือ

โรงแรม รวมถึงประเภทของอาหารท่ีรับประทาน ไมวาจะเปน หมูกระทะ อาหารญี่ปุน สุก้ียาก้ี หรือ

อาหารตามสั่งก็ตาม สิ่งเหลานี้ลวนเปนสินคาทดแทนของธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ท้ังสิ้น ซ่ึงผูบริโภค

สามารถเลือกบริโภคสินคาทดแทนท่ีมีอยูเปนจํานวนมากไดงาย ทําใหมีผลกระทบตอธุรกิจสูง  

3.2.5 อํานาจการตอรองของผูซ้ือ 

ในธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ ผูซ้ือมีอํานาจในการตอรองท่ีสูง เนื่องจากผูบริโภคมีทางเลือกในการ

รับประทานชาบูเปนจํานวนมาก ไมวาจะเปน ชาบูชิ MK ชาบูนางใน คุมะ เปนตน หากผูบริโภคมี

ความจงรักภักดีในตัวสินคาต่ํา ไมยึดติดกับตราสินคา ผูบริโภคจะเลือกรับทานรานใดก็ได หรือสถานท่ี
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ใดก็ได แตถาผุบริโภคมีความจงรักภักดีในตราสินคาสูง อาจสงผลกระทบทําใหไมทดลองรับประทาน

แบรนดสินคาอ่ืนๆ หรือสินคาใหม  

 

3.3 การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ของธุรกิจ  

3.3.1 จุดแข็ง (Strengths) 

1) ทําเลท่ีตั้งใกลแหลงชุมชน 

สถานการณ  

ทําเลท่ีตั้งอยูในหมูบานเมืองเอก ซ่ึงมีจํานวนประชากรกวา 2,000 ครัวเรือน อีกท้ังยังมี

จํานวนนักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิตอีกเปนจํานวนมาก 

ผลกระทบ 

ดวยในหมูบานเมืองเอก เปนชุมชนขนาดใหญ และมีประชากรอาศัยอยูเปนจํานวนมาก ทํา

ใหมีกลุมลูกคาเปาหมายเปนจํานวนมากนั่นเอง 

2) อาหารมีคุณภาพ สด ใหม โดยเนื้อสัตวท่ีทําการจัดสงใหแกลูกคาในแตละวันนั้นเปนเนื้อท่ี

มีคุณภาพสงตรงมาจากฟารมของเฮียชัยรัตนทุกวันเพ่ือจําหนายท่ีหนารานขายหมูสด “เฮียชัยรัตน” 

ตลาดสี่มุมเมือง และวัตถุดิบตาง ๆ ก็ทําการจัดซ้ือมาจากตลาดสี่มุมเมืองเชนกัน 

สถานการณ  

ชุดเมนูอาหารท่ีทําการจัดสงใหแกผูบริโภคนั้นคัดสรรมาจากตลาดกลางคาสงขนาดใหญ ทํา

ใหไดวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ สด ใหม สําหรับจัดสงใหแกลูกคาในแตละวันนั้น 

ผลกระทบ 

การจัดสงชุดเมนูอาหารท่ีมีคุณภาพ สด ใหม ใหกับผูบริโภคในทุก ๆ วันนั้น ทําใหผูบริโภค

ม่ันใจในชุดเมนูอาหารของทางรานวาจะไดรับประทานชาบูท่ีอรอย และวัตถุดิบท่ีรับประทานสดทุก

วัน และทุกครั้งท่ีสั่งมารับประทาน 

3) มีบริการจัดสงอาหารใหลูกคาถึงหนาหอ หรือหนาบาน  

สถานการณ  

การท่ีทางรานมีบริการจัดสงอาหารใหลูกคาถึงหนาหอ หรือหนาบาน ทําใหลูกคาสะดวกใน

ไมตองขับรถออกมารานนั่งทาน และพบเจอกับปญหารถติด หรือไมมีท่ีจอดรถ 

ผลกระทบ 

สรางความสะดวกสบายใหกับลูกคาท่ีตองการรับประทานชาบู แตไมตองการออกมานั่ง

รับประทานนอกบาน เพราะไมตองการเจอปญหารถติด และการนั่งรอคิวเพ่ือรับประทานภายในราน 
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4) บริการจัดสงชุดเมนูอาหารตามท่ีเลือก พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม เตาไฟฟา และหมอตม ทําให

ลูกคาสะดวกในการรับประทานท่ีหอพัก หรือท่ีบาน  

สถานการณ  

ทางรานจัดสงชุดเมนูอาหารท่ีพรอมรับประทานใหกับลูกคา โดยบริการจัดสงชุดเมนูอาหาร

ตามท่ีเลือก พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม เตาไฟฟา และหมอตม ทําใหลูกคาสะดวกในการรับประทานท่ีหอพัก 

หรือท่ีบาน เพราะแมวาจะไมมีเตา และหมอ ก็สามารถสั่งมารับประทานได 

ผลกระทบ 

ลูกคาจะรูสึกถึงความสะดวกสบายในการรับประทาน แมวาจะรับประทานท่ีบานก็ตาม 

เพราะไมตองจัดเตรียมอุปกรณในการรับประทาน อีกท้ังไมจําเปนตองเดินทางออกไปขางนอกก็

สามารถรับประทานชาบูท่ีอรอยไดในหอพัก หรือท่ีบาน 

5) รสชาติของน้ําซุปมีความกลมกลอม ไมใสผงชูรส ถูกปรุงรสดวยความพิถีพิถัน รวมถึง

น้ําจิ้มท่ีหลากหลายน้ําจิ้มสูตรพิเศษของทางราน  

สถานการณ  

ทางรานมีการจัดเตรียมวัตถุดิบเพ่ือใชในการจัดทําน้ําซุปเปนพิเศษ โดยไมใสผงชูรส 

เนื่องจากในปจจุบันผูบริโภคสวนใหญใสใจกับการรับประทานอาหารท่ีสะอาด ไมใสผงชูรส อีกท้ังทาง

รานมีน้ําจิ้มหลาหลายรสชาติจัดสงพรอมชุดเมนูอาหาร เพ่ือใหผูบริโภคเลือกน้ําจิ้มรับประทานไดตาม

ความชอบ 

ผลกระทบ 

ลูกคาจะรูสึกถึงความอรอย และผูท่ีแพผงชูรสก็สามารถรับประทานได อีกท้ังยังมีน้ําจิ้มให

เลือกหลากหลายตามความชอบอีกดวย 

6) มีวัตถุดิบหลักในการจําหนายเปนของตนเอง  

สถานการณ  

ทางรานมีการจัดเตรียมชุดเมนูอาหาร โดยใชวัตถุดิบหลัก คือ เนื้อหมู ซ่ึงสามารถหาไดจาก

รานขายหมูสด “เฮียชัยรัตน” ตลาดสี่มุมเมือง ซ่ึงเปนธุรกิจเดิม และวัตถุดิบตาง ๆ ก็ทําการจัดซ้ือมา

จากตลาดสี่มุมเมือง 

ผลกระทบ 

ทําใหรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีตนทุนในการผลิตท่ีต่ํากวาคูแขงรายอ่ืน ๆ และ

สามารถจําหนายชุดเมนูอาหารไดในราคาท่ีถูกและคุมกวาคูแขงรายอ่ืนอีกดวย 
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3.3.2 จุดออน (Weakness) 

1) จัดสงใหลูกคาถึงหนาหอ หรือบานเทานั้นภายในหมูบานเมืองเอกเทานั้น ไมมีบริการหนา

รานใหลูกคาไดนั่งรับประทาน 

สถานการณ  

ทางรานมีบริการจัดสงใหลูกคาถึงหนาหอ หรือบานเทานั้นภายในหมูบานเมืองเอกเทานั้น ไม

มีบริการหนารานใหลูกคาไดนั่งรับประทาน เนื่องจากไมมีพ้ืนท่ีในการเปดหนาราน สงผลใหลูกคาท่ีมี

ความตองการมานั่งรับประทานท่ีราน ไมสามารถรับประทานได ตองสั่งเพ่ือรับประทานท่ีหอพัก หรือ

ท่ีบานเพียงเทานั้น 

ผลกระทบ 

ลูกคาท่ีตองการรับประทานท่ีรานไมสามารถใชบริการของรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ทํา

ใหผูท่ีตองการรับประทานท่ีรานเดินทางไปรับประทานในรานอ่ืน ๆ ท่ีตั้งอยูภายในหมูบานเมืองเอก 

2) ผูประกอบการไมไดจําหนายเนื้อวัว และอาหารทะเล รวมถึงผักตาง ๆ ทําใหตองซ้ือ

วัตถุดิบจากรานใกลเคียงภายในตลาดสี่มุมเมือง  

สถานการณ  

รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ เปนธุรกิจท่ีตอยอดมาจากรานขายหมูสด เฮียชัยรัตน ซ่ึง

จําหนายเนื้อหมูท่ีตลาดสี่มุมเมือง ซ่ึงทางรานไมไดจําหนายเนื้อวัว และอาหารทะเล รวมถึงผักตาง ๆ   

ผลกระทบ 

รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ตองสั่งซ้ือวัตถุดิบจําพวกเนื้อวัว และอาหารทะเล รวมถึงผัก

ตาง ๆ จากรานใกลเคียงภายในตลาดสี่มุมเมือง สงผลใหตนทุนของวัตถุดิบประเภทเนื้อวัว และ

อาหารทะเลสูงกวาวัตถุดิบประเภทเนื้อหมู 

3) รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ เปนธุรกิจใหม ยังไมเปนท่ีรูจักมากนัก  

สถานการณ  

รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ เปนธุรกิจใหม ยังไมเปนท่ีรูจักมากนัก อีกท้ังยังไมมีหนาราน

ใหบริการ ทําใหตองมีการใชงบประมาณในการทําการตลาดเพ่ือสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคใหเกิดการ

รับรูสินคาของธุรกิจ 

ผลกระทบ 

รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ตองมีงบประมาณในการโฆษณาและประชาสัมพันธรานให

เปนท่ีรูจัก อาทิ โบรชัวร และโฆษณาผาน Facebook เปนตน 

4) เปนธุรกิจใหม จึงมีพนักงานจํานวนไมมาก  
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สถานการณ  

เนื่องจากรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ เปนธุรกิจท่ีเปดใหม ทําใหยังไมทราบจํานวน

ผูบริโภคมากนัก จึงมีการจางพนักงานจํานวนนอย  

ผลกระทบ 

หากในวันใดท่ีมีลูกคาสั่งชุดเมนูอาหารเปนจํานวนมาก อาจสงผลใหไมสามารถสงชุด

เมนูอาหารไดทันตามเวลาท่ีแจงลูกคา 

 

3.3.3 โอกาส (Opportunities) 

1) อาหาร คือ หนึ่งในปจจัยสี่ท่ีมีความจําเปนในการดํารงชีวิตของคนเรา โดยในแตละวันนั้น

คนเราตองบริโภคอาหารวันละ 3 ม้ือ เพ่ือเปนพลังงานใหแกรางกายในการดําเนินชีวิตประจําวัน ทํา

ใหธุรกิจเก่ียวกับรานอาหารมีโอกาสในการเติบโตสูง 

สถานการณ  

คนทุกคนตองบริโภคอาหารในแตละวันอยางนอย 3 ม้ือ ทําธุรกิจสามารถดําเนินกิจการได 

เนื่องจากคนทุกคนตองรับประทานอาหารเพ่ือดํารงชีวิต 

ผลกระทบ 

รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จัดสงชุดเมนูอาหารตามท่ีเลือกถึงหนาหอพัก และหนาบาน 

เหมาะสําหรับผูบริโภคท่ีตองการความเปนสวนตัว ตองการรับประทานชาบู แตไมตองการออกไป

รับประทานนอกบาน 

2) ดวยวิถีการดําเนินชีวิตของคนในปจจุบันมีความเรงรีบสูง ไมมีเวลาประกอบอาหาร รัก

ความสะดวกสบาย  

สถานการณ  

ในปจจุบันการดําเนินชีวิตของคนสวนใหญไมมีเวลาประกอบอาหารรับประทานเองท่ีบาน รัก

ความสะดวกสบาย  

ผลกระทบ 

จากการดําเนินชีวิตของคนสวนใหญไมมีเวลาประกอบอาหารรับประทานเองท่ีบาน ทําให

ธุรกิจอาหารสําเร็จรูป หรืออาหารท่ีพรอมรับประทานในรูปแบบตาง ๆ มีความนาสนใจท่ีจะลงทุน 

3) สภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันท่ีมีความผันผวน สงผลกระทบใหกับรานอาหารหลายราน ทํา

ใหตองปดตัวลง ทําใหคูแขงลดนอยลง 
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สถานการณ  

จากสภาวะเศรษฐกิจปจจุบัน หากธุรกิจหรือรานคามีตนทุนในการดําเนินกิจการท่ีสูงก็จะ

สงผลใหธุรกิจไดกําไรจากการดําเนินธุรกิจท่ีนอย 

ผลกระทบ 

ธุรกิจรานอาหารสวนใหญ ตองซ้ือวัตถุดิบจากรานจําหนายวัตถุดิบตาง ๆ ซ่ึงตางจากรานเฮีย

ชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ซ่ึงมีธุรกิจจําหนายเนื้อหมูเปนของตนเอง จึงมีตนทุนในการดําเนินธุรกิจท่ีต่ํา

กวารานอ่ืน 

4) ปจจุบันคนไทยรักสุขภาพกันมากข้ึน  

สถานการณ  

รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จําหนายอาหารประเภทชาบู จึงสามารถตอบโจทยความ

ตองการนั้นของผูบริโภคในเรื่องของการักสุขภาพไดเปนอยางดี เนื่องจากอาหารประเภทชาบูเปน

เมนูอาหารประเภทตม และมีผักเปนจํานวนมาก จึงเหมาะกับคนรักสุขภาพเปนอยางยิ่ง 

ผลกระทบ 

การรับประทานอาหารประเภทชาบู สามารถรับประทานไดทุกเพศ ทุกวัย เหมาะกับการเปน

อาหารเพ่ือสุขภาพ เพราะเปนอาหารประเภทตม และยังไดรับประทานผักหลากหลายชนิด ทําใหได

กลุมเปาหมายท้ังท่ีตองการรับประทานอาหารประเภทชาบู และกลุมเปาหมายท่ีรักสุขภาพอีกดวย 

5) ปจจุบันคนไทยนิยมใช Social Media เปนจํานวนมาก  

สถานการณ  

ในปจจุบันประเทศไทยถือไดวา Social Media มีความสําคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวัน

เปนอยาง โดยเฉพาะ Facebook  

ผลกระทบ 

หากรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ใช Facebook ในการโฆษณาและประชาสัมพันธธุรกิจให

เปนท่ีรูจัก จะสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดงายข้ึน  

 

3.3.4 อุปสรรค (Threats) 

1) ธุรกิจรานอาหาร ถือวาเปนธุรกิจท่ีมีสินคาทดแทนอยูเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะในหมู

บานเมืองเอก 

สถานการณ  

ภายในหมูบานเมืองเอกมีธุรกิจรานอาหารอยูเปนจํานวนมาก ไมวาจะเปนรานอาหารริมทาง 

ตลาดนัด รถเข็นขางทาง หรือแมกระท้ังรานอาหารในโรงแรม หรือหางสรรพสินคา  
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ผลกระทบ 

การมีสินคาทดแทนเปนจํานวนมากนั้น สงผลใหลูกคามีตัวเลือกในการรับประทานอาหาร

เปนจํานวนมากดวยเชนกัน 

2)  เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันท่ีตกต่ํา ทําใหผูบริโภคใชจายลดนอยลง และลด

คาใชจายท่ีไมจําเปนออกไป เชน รับประทานเพียงขาวแกง หรืออาหารตามสั่งท่ัวไป  

สถานการณ  

ในปจจุบันประเทศไทยประสบกับปญหาเศรษฐกิจตกต่ํา ทําใหผูบริโภคใชจายนอยลงไปตาม

เศรษฐกิจ และเปลี่ยนวิถีการดําเนินชีวิตไปจากเดิม เชน รับประทานเพียงขาวแกง หรืออาหารตามสั่ง

ท่ัวไป เพ่ือประหยัดคาใชจายท่ีไมจําเปน 

ผลกระทบ 

การมีสินคาทดแทนเปนจํานวนมากนั้น สงผลใหลูกคามีตัวเลือกในการรับประทานอาหาร

เปนจํานวนมากดวยเชนกัน 

3) ธุรกิจชาบู ไดรับความนิยมคอนขางสูง จึงทําใหมีธุรกิจประเภทชาบูเกิดข้ึนมากมาย  

สถานการณ  

ในปจจุบันธุรกิจชาบู ไดรับความนิยมคอนขางสูง อีกท้ังยังไมมีความแตกตางกันมากนัก 

เพราะเปนอาหารประเภทตม ท่ีมีสวนประกอบคลายคลึงกัน เชน เนื้อหมู เนื้อปลา ผัก น้ําจิ้ม และ

เมนูเครื่องเคียงตาง ๆ  

ผลกระทบ 

การท่ีอาหารประเภทชาบูไดรับความนิยม และไมมีความแตกตางกันมากนัก ทําใหอาจมี

คูแขงรายใหมเกิดข้ึนไดตลอดเวลา 

4) ผูบริโภคมีทางเลือกในการรับประทานชาบูเปนจํานวนมาก ไมวาจะเปน ชาบูชิ MK ชาบู

นางใน หรือคุมะ เปนตน  

สถานการณ  

ในปจจุบันเราจะเหน็ธุรกิจประเภทชาบู เยอะแยะมากมาย ไมวาจะเปน ชาบูชิ MK ชาบู

นางใน หรือคุมะ เปนตน ตามรานอาหาร หางสรรพสินคา หรือในชุมชนตาง ๆ  

ผลกระทบ 

การมีธุรกิจธุรกิจประเภทชาบูเปนจํานวนมาก สงผลใหผูบริโภคมีทางเลือกในการรับประทาน

อาหารประเภทชาบูเยอะมากเชนกัน 
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บทท่ี 4 

โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

 

4.1 โมเดลธุรกิจ Business Model Canvas (BMC) 

โดยการจําลองธุรกิจ Business Model Canvas (BMC) ซ่ึงประกอบไปดวย 

4.1.1 กลุมของลูกคา (Customer Segments) 

  จากการเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยาง ทําใหทราบถึงเหตุผลท่ีจะใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ โอกาส

ในการใชบริการ ชวงเวลาท่ีใชบริการ การชําระคาบริการ จํานวนคนรับประทาน และการไดรับ

ขาวสารเก่ียวกับบริการชาบู เดลิเวอรี่ ทําใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีแตกตางกัน ผูวิจัยจึง

เลือกใชพฤติกรรมของผูบริโภคมาเปนเกณฑในการแบงกลุมของผูบริโภค ไดดังนี้ 

 1) กลุมผูบริโภคท่ีเปนนักศึกษา เปนกลุมผูบริโภคท่ีไมตองการเจอกับปญหารถติด จะใช

บริการชาบู เดลิเวอรี่ เม่ืออยากรับประทาน และจะรับประทานกันครั้งละ 3-4 คน เปนกลุมเปาหมาย

หลัก เนื่องจาก 

 2) กลุมผูบริโภคท่ีไมใชนักศึกษา เชน พนักงานบริษัทเอกชน พนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ 

และธุรกิจสวนตัว  เปนกลุมผูบริโภคท่ีไมตองการเจอกับปญหาสภาพอากาศ จะใชบริการชาบู เดลิเวอ

รี่ เม่ืออยากรับประทาน และจะรับประทานกันครั้งละ 3-4 คน  

4.1.2 การนําเสนอคุณคา (Value Proposition)  

 คุณคาของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ คือ สินคาสด สะอาด รสชาติดี และอรอยถูกปากคนทุก

เพศทุกวัย  

4.1.3 ชองทางการเขาถึงลูกคา (Channels)  

จากการเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยาง ทําใหทราบวากลุมตัวอยางสวนใหญไดรับขาวสาร

เก่ียวกับชาบู เดลิเวอรี่ผานโฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ ดังนั้น เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จะนํา

ชองทางดังกลาวมาใชในการโฆษณาและประชาสัมพันธสินคาและบริการใหเปนท่ีรูจัก รวมถึงเพ่ิมชอง

ทางการติดตอสื่อสาร และการสั่งรายการอาหารผานทางสื่อ Social อาทิ Line  เบอรโทรศัพท และ 

Facebook Fanpage ท่ีสามารถกําหนดกลุมเปาหมายใหโฆษณาสินคาและบริการเฉพาะภายใน

บริเวณหมูบานเมืองเอก และบริเวณโดยรอบไดอีกดวย 

4.1.4 ความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationships)  

การสรางความสัมพันธกับลูกคาเปนสิ่งท่ีสําคัญ และจําเปนอยางยิ่ง และเพ่ือใหความสัมพันธ

นั้นเปนความสัมพันธท่ีดี ทางรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จึงทําการจัดทําบัตรสะสมคะแนนสําหรับ

สมาชิกท่ีสั่งชุดเมนูไปรับประทาน เพ่ือนําไปใชในแลกชุดเมนูอาหารตอไป นอกจากนี้ ทางรานเฮียชัย
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รัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จะดําเนินการสรางความสัมพันธกับลูกคาดวยการจัดสงสงสินคาใหตรงตามเวลาท่ี

แจง อีกท้ังยังสงมอบชุดเมนูอาหารดวยรอยยิ้มใหกับลูกคาอีกดวย 

4.1.5 รายรับท่ีเขามา (Revenue Streams) 

 เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีรายรับจากการดําเนินกิจการจากชุดอาหารท่ีประกอบไปดวย 

ชุดหมูลวนจุใจ ราคา 399 บาท ชุดหมูทะเล ราคา 399 บาท ชุดเนื้อ ราคา 599 บาท ชุดหมูทะเล

ใหญอ่ิมครบ ราคา 699 บาท และชุดดับเบิ้ลหมู ราคา 699 บาท   

4.1.6 กิจกรรมหลัก (Key Activities)  

กิจกรรมหลักของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ คือ การจัดชุดเมนูอาหารในแตละวัน เพ่ือรองรับ

ความตองการของผูบริโภคท่ีจะสั่งชุดเมนูไปรับประทานท่ีบาน ซ่ึงไดแก การนําเนื้อสัตวตาง ๆ ท่ี

เตรียมไวนําไปจัดใสถาด การลางและหั่นผักเพ่ือจัดใสถุง รวมถึงการเตรียมน้ําจิ้มและตมน้ําซุปดวย 

4.1.7 ทรัพยากรหลัก (Key Resources)  

 ทรัพยากรหลักของ เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ คือ เงินทุน และแรงงาน เนื่องจากในแตละวัน 

จะตองมีเงินหมุนเวียนเพ่ือใชในการซ้ือวัตถุดิบตาง ๆ เพ่ือนํามาจัดเตรียม อีกท้ังแรงงานยังเปนสิ่ง

สําคัญท่ีชวยในการขับเคลื่อนธุรกิจ ไมวาจะเปนการจัดเตรียมชุดเมนูอาหาร การรับออรเดอร และ

การจัดสงใหกับผูบริโภค 

4.1.8 โครงสรางคาใชจาย (Cost Structure) 

 โครงสรางคาใชจายของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ประกอบไปดวย รถจักรยานเพ่ือใชในการ

ซ้ือวัตถุดิบ และจัดสงชุดเมนูใหแกผูบริโภค คาอุปกรณเครื่องครัวและอุปกรณอ่ืน คาชุดหมอตมและ

เตาชาบู 25 ชุด นอกจากนี้ยังมีคาใชจายในโฆษณาและประชาสัมพันธผานทาง Facebook Fanpage 

อีกดวย 

4.1.9 คูคาดําเนินธุรกิจท่ีสําคัญ (Key Partners) 

 สําหรับคูคาดําเนินธุรกิจท่ีมีความสําคัญตอของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่  คือ รานจําหนาย

เนื้อวัว และผักตาง ๆ ท่ีจําหนายในตลาดสี่มุมเมือง ซ่ึงเปนวัตถุดิบอ่ืน ๆ ท่ีอยูในชุดเมนูอาหาร 
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บทท่ี 5 

แผนกลยุทธทางธุรกิจ 

5.1 แผนกลยุทธดานการบริหารจัดการองคกรและทรัพยากรบุคคล 

5.1.1 ผูบริหารองคกร และหนาท่ีความรับผิดชอบ 

ผูกอตั้งและลงทุนใน เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีจํานวน 1 คน คือ นางสาวภัทรภร อนมณี 

และมีสัดสวนในการเปนเจาของ 100% โดยมีหนาท่ีความรับผิดชอบ คือ กรรมการผูจัดการ ซ่ึงมี

หนาท่ีในการสั่งซ้ือรายการวัตถุดิบตาง ๆ เพ่ือใชในการจัดชุดเมนู รวมถึงการดูแลบัญชีรายรับและ

รายจายของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ในแตละวัน 

5.1.2 โครงสรางองคกร 

เพ่ือใหการดําเนินงานของ เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีความคลองตัว และ

สอดคลองกับการประกอบธุรกิจ จึงไดจัดโครงสรางขององคกร ดังนี้ 

ภาพท่ี 5.1 : โครงสรางองคกร 

5.1.3 เกณฑในการรับบุคลากร 

คุณสมบัติของพนักงานการตลาดและ Call Center 

- เพศชายหรือเพศหญิง อายุไมเกิน 25 ป เพศชายตองผานการเกณฑทหารหรือ

ไดรับการยกเวน 

- วุฒิการศึกษาข้ันต่ํา มัธยมศึกษาตอนปลาย

- ไมจําเปนตองมีประสบการณ

พนักงานจัดเตรียมอาหาร 

กรรมการผูจัดการ 

พนักงานสงอาหาร 
พนักงานการตลาด  

และ Call Center 
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- มีความรูในเรื่องของเมนูอาหารชาบู และพักอาศัยในหมูบานเมืองเอก หรือ

ใกลเคียง 

- พูดจาสุภาพ

คุณสมบัติของพนักงานจัดเตรียมอาหาร

- เพศชายหรือเพศหญิง อายุไมเกิน 30 ป เพศชายตองผานการเกณฑทหารหรือ

ไดรับการยกเวน 

- วุฒิการศึกษาข้ันต่ํา มัธยมศึกษาตอนตน

- ไมจําเปนตองมีประสบการณ

คุณสมบัติของพนักงานสงอาหาร 

- เพศชาย อายุ 20 ปข้ึนไป

- วุฒิการศึกษาข้ันต่ํา มัธยมศึกษาตอนตน

- ไมจําเปนตองมีประสบการณ

- มีความรูเรื่องเสนทางการจราจรภายในหมูบานเมืองเอก

- สามารถขับข่ีรถจักรยานยนตได และมีใบขับข่ีรถจักรยานยนต

5.1.4 หนาท่ีของบุคลากร 

พนักงานการตลาดและ Call Center 

- ดูแล Facebook Fanpage ของทางราน

- จัดทําสื่อโฆษณาและประชาสัมพันธธุรกิจ และสินคาใหเปนท่ีรูจักผาน Social

Media ตาง ๆ 

- รับออรเดอรลูกคา

- ประสานงานการจัดสงชุดเมนูอาหาร

- อ่ืน ๆ ตามท่ีไดรับมอบหมาย

พนักงานจัดเตรียมอาหาร 

- จัดเตรียมชุดเมนูอาหารพรอมสงในแตละวัน

- ประสานงานการจัดสงชุดเมนูอาหาร

- ลาง และทําความสะอาดอุปกรณตาง ๆ และหองครัว

พนักงานสงอาหาร 

- โทรศัพทประสานงานกับลูกคาเม่ือถึงจุดหมาย

- ดําเนินการจัดสงชุดเมนูอาหารตามท่ีลูกคาสั่ง
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5.1.5 เกณฑในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 

สําหรับเกณฑในการประเมินผลการปฏิบัติงานของราน เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ คือ ผล

ประกอบการในการสั่งซ้ือเมนูชุดอาหารชาบูในแตละวัน 

5.1.6 วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 

เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ เห็นถึงความสําคัญของพนักงาน จึงมีการจูงใจการทํางานดวยการ

แบงคาคอมมิชชั่นใหทุกการสั่งซ้ือเมนูอาหาร พนักงานทุกคนจะไดรับคาคอมมิชชั่นคนละ 5 บาทตอ

ชุดเมนูอาหาร เพ่ือเปนการจูงใจใหพนักงานมีความตั้งใจในการทํางานในทุก ๆ วัน 

5.1.7 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 

นโยบายในการจายเงินเดือน 

- พนักงานการตลาดและ Call Center เงินเดือนตั้งตน 8,000 บาท ไมรวมคา

คอมมิชชั่น ทํางาน 6 วันตอสัปดาห  

- พนักงานจัดเตรียมอาหาร Center เงินเดือนตั้งตน 7,000 บาท ไมรวมคา

คอมมิชชั่น ทํางาน 6 วันตอสัปดาห 

- พนักงานสงอาหาร คิดเปนรายชั่วโมง ชั่วโมงละ 35 บาท ไมรวมคาคอมมิชชั่น

สวัสดิการ 

- ลาปวย 30 วันตอป ลากิจ 3 วันตอป โดยไดรับเงินเดือน

- ลาพักรอนได 6 วันตอป

- สําหรับพนักงานจัดสงอาหารมีคาประกันอุบัติเหตุใหตอป

5.2 แผนกลยุทธทางการตลาด 

จากการวิเคราะหปจจัยภายในและปจจัยภายนอกจองธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ และการเก็บ

รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง การกําหนดกลยุทธทางการตลาด จําเปนจะตองมีการวางแผนทาง

การตลาด ซ่ึงประกอบไปดวย นวัตกรรมท่ีนํามาใชกับผลิตภัณฑและบริการ การเพ่ิมคุณคาใหกับ

ผลิตภัณฑและบริการ แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑและบริการ การตั้งราคา การบริหารชองทางการ

จําหนาย การสรางสินคาใหเปนท่ีรูจัก การสรางแรงจูงใจใหกับลูกคา และการสรางความสัมพันธกับ

ลูกคา ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
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5.2.1 นวัตกรรมท่ีนํามาใชกับผลิตภัณฑและบริการ 

เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ไดนํานวัตกรรมเตาไฟฟา มาใชในการใหบริการ เพ่ือความ

สะดวกสบายของผูบริโภค ทําใหผูบริโภคสามารถรับประทานไดไมวาจะในตัวบาน หรือนอกบาน อีก

ท้ังยังงายตอการใชงานและการขนสง เพราะมีขนาดท่ีกะทัดรัด และเคลื่อนยายไดงาย  

ภาพท่ี 5.2 : ชุดหมอและเตาไฟฟาชาบู 

ท่ีมา : บริษัท กรุงเทพเครื่องครัว จํากัด. (2559). “ชุดหมอและเตาไฟฟาชาบู”. สืบคนจาก. 

http://www.kitchenwaremarket.com/oscommerce/catalog/product_info.php?c

Path=27_33_740&products_id=7827&osCsid=d0bf082780ce7ef12baaefbefa13a

b04 
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5.2.2 การเพ่ิมคุณคาใหกับผลิตภัณฑและบริการ 

จากผลการสํารวจ พบวา ปจจัยทางการตลาดในเรื่องของจัดสงสินคาภายใน 30 นาที ได

คาเฉลี่ยมากกวาทุกขอคําถาม ทําใหเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จะใชกลยุทธิ์ในเรื่องของการจัดสง

ภายในระยะเวลา 30 นาที เพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจในการใหบริการ อีกท้ังมีการโฆษณาวา 

หากไมไดรับสินคาภายใน 30 ฟรี ทานฟรีไดเลย อีกท้ังการบรรจุหีบหอของอาหารแตละถาดตองอยู

ในภาชนะท่ีปดสนิท ผักลางสะอาดเรียบรอย เพ่ือใหผูบริโภคม่ันใจวาจะไดรับสินคาท่ีสะอาด สด ใหม 

และเม่ือไดรับสินคาสามารถนําไปลงในหมอไดเลย 

ภาพท่ี 5.2 : ชุดหมูชาบู 

ท่ีมา : แทสตี้ชาบู. (2561). เทสตี้ชาบู. สืบคนจาก 

https://www.facebook.com/267261100350029/photos/a.267262817016524/34

5222339220571/?type=3&theater 
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5.2.3 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑและบริการ 

สําหรับแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑและบริการของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ นั้น คาด

วาจะเริ่มจากพัฒนาวัตถุดิบหลักของทางราน โดยการเพ่ิมรายการอาหารท่ีจากเดิมมีเพียงหมูสไลด ท่ี

ไมไดผานการหมัก หรือการปรุงรสชาติใด ๆ เพ่ิมเมนูอาหารใหมีชุดหมูหมัก เพ่ือใหผูบริโภคมีตัวเลือก

ในการตัดสินใจไดมากยิ่งข้ึน 

ภาพท่ี 5.3 : ชุดหมูหมัก 

ท่ีมา : ไปไหนดี. (2560). ชุดหมูหมัก. สืบคนจาก. 

http://www.painaidii.com/diary/diary-

detail/001839/lang/js/?mode=deskto/lang/th/ 
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5.2.4 การตั้งราคา 

การตั้งราคาของชุดเมนูอาหาร เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ข้ึนอยูกับจํานวนถาดอาหาร และ

วัตถุดิบหลักในชุดเมนู โดยเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ เปนธรุกิจท่ีตอยอดมาจากรานขายหมูสดเฮียชัย

รัตน ท่ีเห็นชองทางเพ่ิมโอกาสในการขยายธุรกิจ ทําใหไมตองหาซ้ือวัตถุจําพวกหมู  ประกอบกับท่ีตั้ง

ของสถานประกอบการเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ตั้งอยูในหมูบานเมืองเอก ซ่ึงใกลกับตลาดสี่มุมเมือง 

ตลาดคาสงขนาดใหญ ทําใหสามารถซ้ือวัตถุดิบจําพวกเนื้อ อาหารทะเล และผักไดในราคาท่ีถูก โดยมี

รายละเอียดของการตั้งราคา ดังตอไปนี้ 

1) ชุดหมูลวนจุใจ ราคา 399 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 9 ถาด พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม

และผักตาง ๆ 

ภาพท่ี 5.4 : ชุดหมูลวนจุใจ ราคา 399 บาท 

ท่ีมา : แทสตี้ชาบู. (2560). ชุดหมูลวนจุใจ 399 บาท. สืบคนจาก 

https://www.facebook.com/267261100350029/photos/a.267262817016524/27

5223476220458/?type=3&theater 
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2) ชุดหมูทะเล ราคา 399 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 7 ถาด ทะเล 1 ถาด พรอมน้ํา

ซุป น้ําจิ้ม และผักตาง ๆ 

ภาพท่ี 5.5 : ชุดหมูทะเล ราคา 399 บาท 

ท่ีมา : แทสตี้ชาบู. (2560). ชุดหมูทะเล 399 บาท. สืบคนจาก 

https://www.facebook.com/267261100350029/photos/a.267262817016524/27

5223426220463/?type=3&theater 
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3) ชุดเนื้อ ราคา 599 บาท ประกอบไปดวย เนื้อวัวสไลด 8 ถาด พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม และผัก

ตาง ๆ 

ภาพท่ี 5.6 : ชุดเนื้อ ราคา 599 บาท 

ท่ีมา : แทสตี้ชาบู. (2560). ชุดเนื้อ 599 บาท. สืบคนจาก 

https://www.facebook.com/267261100350029/photos/a.267262817016524.10

73741828.267261100350029/275223349553804/?type=3&theater  
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4) ชุดหมูทะเลใหญอ่ิมครบ ราคา 699 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 8 ถาด, เนื้อไก 1 ถาด

ทะเล 2 ถาด, อ่ืน ๆ 2 ถาด พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม และผักตาง ๆ

ภาพท่ี 5.7 : ชุดหมูทะเลใหญอ่ิมครบ ราคา 699 บาท 

ท่ีมา : แทสตี้ชาบู. (2560). ชุดใหญอ่ิมครบ 699 บาท. สืบคนจาก 

https://www.facebook.com/267261100350029/photos/a.267262817016524.10

73741828.267261100350029/275223306220475/?type=3&theater 
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5) ชุดดับเบิ้ลหมู ราคา 699 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 17 ถาด พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม

และผักตางๆ 

ภาพท่ี 5.8 : ชุดดับเบิ้ลหมู ราคา 699 บาท 

ท่ีมา : แทสตี้ชาบู. (2560). ชุดดับเบิ้ลหมู 699 บาท. สืบคนจาก 

https://www.facebook.com/267261100350029/photos/a.267262817016524.10

73741828.267261100350029/275223286220477/?type=3&theater 

5.2.5 การบริหารชองทางการจําหนาย 

ชองทางการจําหนายของ เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีวัตถุประสงคหลัก คือ เพ่ือสรางความ

สะดวก แมนยํา รวดเร็วการสั่งอาหาร และชวยลดตนทุนในการติดตอ ทําใหมีการเปดชองทางการ

ใหบริการ 2 ชองทาง ไดแก Call Center และ Facebook Fanpage  และเพ่ือความสะดวกและ

รวดเร็วในการจัดสงชุดเมนูอาหาร ทางเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จึงใชรถจักรยานยนตในการจัดสง 

1) Call Center ผูบรโิภคสามารถโทรติดตอสอบถามรายการอาหาร และสั่งรายการอาหาร

ไดงาย ตามเบอรโทรศัพทท่ีไดมีการแจงไวบน Facebook Fanpage ซ่ึงเปนการติดตอสื่อสารในทันที 

ชวยใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจในการใชบริการ 

2) Facebook Fanpage ผูบริโภคสามารถดูภาพนิ่ง และภาพเคลื่อนไหวชุดรายการอาหาร

ตาง ๆ ไดจาก Facebook Fanpage อีกท้ังยังเปดชองทางการติดตอสื่อสารผานทาง Inbox ทําให

งายตอการใชบริการ อีกท้ังผูบริโภคยังไมตองสิ้นเปลืองกับคาโทรศัพทอีกดวย 
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3) การใชรถจักรยานยนตในการจัดสง เปนการจัดสงอาหารท่ีสะดวก และรวดเร็ว เนื่องจาก

ภายในหมูบานเอกมักมีการจราจรท่ีติดขัด อีกท้ังชุดอุปกรณหมอตม เตา และชุดเมนูอาหารยัง

สามารถขนยายสะดวก เหมาะกับการใชรถจักรยานยนตในการขนสง 

5.2.6 การสรางสินคาใหเปนท่ีรูจัก 

เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จะใชการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการณ (IMC : 

Integrated Marketing Communication) เพ่ือใหการสื่อสารนั้นเขาถึงกลุมเปาหมายไดตามท่ี

ตองการ ซ่ึงกลยุทธนี้จะครอบคลุมเปนเวลา 1 ป ซ่ึงแผนในปท่ี 2 เปนตนไปจะทําการเปลี่ยนแปลงให

เหมาะสมกับสถานการณ ณ ตอนนั้นตอไป ท้ังนี้ การสรางสินคาใหเปนท่ีรูจักนั้น มีรายละเอียด ดังนี้ 

1) การตลาดทางตรง เปนการใชพนักงานขายเพ่ือเขาไปเสนอสินคาและบริการ พรอมท้ัง

มอบโบรชัวรรายการชุดอาหารใหกับลูกคา ณ บริเวณหนามหาวิทยาลัยรัวสิต โดยมีเปาหมายในการ

แนะนําสินคาและแจกโบรชัวรเปนเวลา 1 วัน จํานวนโบรชัวรท่ีแจก คือ 2,000 ใบ สําหรับ

งบประมาณท่ีใชในการตลาดทางตรง ไดแก การจางพนักงาน 2 คน คนละ 500 บาท สําหรบัแจกโบร

ชัวรคนละ 1,000 ใบ รวมคาใชจายเปนจํานวนเงินท้ังสิ้น 1,000 บาท 

2) การประชาสัมพันธ เปนการประชาสัมพันธขอมูลของสินคาและบริการใหประชาชนได

รูจัก ดวยการใช Facebook Fanpage ท่ีไดรับความนิยมในปจจุบัน สาเหตุท่ีเลือกใช Facebook 

Fanpage เนื่องจากเปนชองทางท่ีไมมีคาใชจายในสมัครสมาชิก และสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายได

งาย เปนการสื่อสารสองทาง เพราะคนท่ีใชบริการ เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ สามารถเขามาแสดง

ความคิดเห็น และแสดงขอติชม และทาง เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ก็สามารถสนทนาโตตอบกลับได

ดวย อีกท้ังยังเปนชองทางท่ีสามารถอัพเดทเมนูชุดอาหารใหมของรานใหผูบริโภคไดทราบได หาก

ผูบริโภคมีความสนใจหรือชื่นชอบ อาจมีการกด Like และกด Share เมนูชุดอาหารใหมไปบนหนา 

Facebook สวนตัว สงผลใหชื่องเสียงของ เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ รูจักไปในวงกวางไดอยาง

รวดเร็วอีกดวย 
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3) การโฆษณา

3.1) การโปรโมทสินคาและบริการผานทาง Facebook Fanpage โดยการกําหนด

กลุมเปาหมายการโฆษณาภาพสินคา คือ ท้ังเพศหญิง และเพศชาย มีอายุระหวาง 18-35 ป สถาน

ท่ีตั้ง คือ ภายในรัศมี 2.5 กิโลเมตร จากมหาวิทยาลัยรังสิต มีความสนใจในเรื่องของ ชาบูชาบู 

รานอาหาร การรับประทานอาหาร ใชงบประมาณในโฆษณาวันละ 100 บาท เพ่ือใหมีผูเขาถึง 

1,787-4,712 คนตอวัน และใชระยะเวลาในการโฆษณา 1 เดือน และ รวมคาใชจายในการโฆษณา

ผานทาง Facebook Fanpage เปนจํานวนเงินท้ังสิน 3,000 บาทตอเดือน  

ภาพท่ี 5.9 : การโปรโมทผานทาง Facebook Fanpage 
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3.1) การโปรโมทสินคาและบริการผานทางโบรชัวร ดวยการจัดทําโบรชัวรขนาด A5 

จํานวน 2,000 ใบ เพ่ือใหพนักงานขายนําไปแจก ณ บริเวณหนามหาวิทยาลัยรังสิต โดยราคาคา

จัดพิมพ คือ ใบละ 1 บาท รวมคาใชจายในการโปรโมทสินคาและบริการผานทางโบรชัวรเปนจํานวน

เงินท้ังสิ้น 2,000 บาท 

5.2.7 การสรางแรงจูงใจแกลูกคา 

เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ไดมีการจัดทําบัตรสมาชิกสะสมแตมใหตั้งแตในครั้งแรกท่ีใช

บริการ ซ่ึงการใชบัตรสมาชิกนั้นในทุกครั้งท่ีทําการสั่งเมนูชุดอาหารแตละชุด จะไดตัวปมของทางราน 

1 ตัว เพ่ือใชในการสะสมแตม โดยสั่งเมนูชุดอาหารครบ 10 ชุด (ชุดใดก็ได) รับฟรีทันทีชุดหมูลวนจุใจ 

ราคา 399 บาท (ชุดรับฟรี ทางลูกคาตองทําการแจงตอพนักงานในการสั่งซ้ือเมนูชุดอาหารในครั้ง

ตอไปวามีบัตรสมาชิกท่ีสะครบเมนูชุดอาหารครบ 10 ชุด และชุดรับฟรีจะไดพรอมกับเมนูชุดอาหารท่ี

สั่งในครั้งตอไป) และบัตรสมาชิกนั้นมีอายุ 1 ป ตั้งแตออกบัตร 

5.2.8 การสรางความสัมพันธกับลูกคา 

เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ตระหนักถึงความสําคัญท่ีจะทําใหผูบริโภคมีความจงรักภักดีตอ

องคกร ดังนั้น การสรางความสัมพันธกับลูกคาจึงมีความสําคัญอยางยิ่ง เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จึง

มีกลยุทธในการการสรางความสัมพันธกับลูกคา ดังนี้ 

1) สรางฐานขอมูลของลูกคา โดยการบันทึกขอมูลการติดตอของลูกคาท่ีใชบริการใหมีความ

ทันสมัยอยูเสมอ และทุกครั้งในการสั่งซ้ือสินคา หากเปนลูกคาเกาและใชท่ีอยูในการจัดสงเดิม และ

เบอรติดตอเบอรเดิม ลูกคาจึงไมจําเปนตองแจงรายละเอียดการจัดสงใหเสียเวลา และยังสะดวกตอ

การสั่งชุดเมนูอาหารอีกดวย 

2) สรางชองทางการสื่อสารท่ีสะดวก เพ่ือใหลูกคาสะดวกในการใชบริการ ทางเฮียชัยรัตน

ชาบู เดลิเวอรี่ จึงมีการสรางชองทางการสื่อสาร 2 ชองทาง คือ Call Center และ Facebook 

Fanpage โดยใหลูกคามีชองทางในการติชม ขอเสนอแนะในการบริการจัดการดานตาง ๆ และเปน

ชองทางท่ีใชในการสั่งเมนูชุดอาหารท่ีตองการ จึงทําใหบริษัททราบความตองการของลูกคาไดเปน

อยางดี และยังเปนการแสดงใหเห็นวาบริษัทใหความสําคัญกับการใหบริการแกลูกคาในทุก ๆ คน 



45 

5.3 แผนกลยุทธการผลิตและการจัดซ้ือ 

5.3.1 วิธีการผลิต 

ใชวิธีการผลิตดวยตนเอง ดวยการสั่งเนื้อหมูสไลด เนื้อสไลด และอาหารทะเล จากราน

ภายในตลาดสี่มุมเมือง จากนั้นทําการแพ็คสินคาดวยตนเอง และจัดใสตูแชเย็น 

5.3.2 วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ 

วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ ใชวิธีการสั่งซ้ือสินคาผาน Line เนื่องจากทําการติดตอเรื่องซ้ือสินคา

เปนท่ีเรียบรอยแลว เพียงแคสงขอความสั่งใหจัดเตรียมสินคาไวใหเรียบรอย แลวจะไปรับสินคาในเชา

วันตอมาดวยรถจักรยานยนต 

5.3.3 การจัดหาคลังสินคาและระบบควบคุมสินคาคงเหลือ 

สินคาจะทําการจัดซ้ือมาสําหรับจัดเมนูชุดอาหารวันละไมเกิน 30 ชุด เพ่ือไมใหมีสินคาเหลือ

มากจนเกินไป และหากมีสินคาคงเหลือ จะใชวธิีการจัดเก็บสินคาผานตูแชเย็น เพ่ือใหสามารถเก็บไว

จําหนายในวันตอไปได และวิธีการจัดเก็บสินคา จะนําสินคาเกามาวางไวนอกสุด เพ่ือใหหยิบสินคา

เกาออกมาจําหนายกอน 

5.3.4 การขนสงสินคา 

ใชวิธีการจัดสงสินคาดวยรถจักรยานยนต เนื่องจากภายในหมูบานเมืองเอกเปนท่ีตั้งของ

มหาวิทยาลัยรังสิต ทําใหมักพบเจอกับปญหารถติด อีกท้ังการใชรถจักรยานยนตเปนยานพาหนะยัง

ชวยใหเดินทางไดสะดวก รวดเร็ว และประหยัดคาเดินทางอีกดวย  
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5.4 แผนกลยุทธทางการเงินและการลงทุน 

ตารางท่ี 5.1 : แสดงงบประมาณการลงทุนในกิจการ 

จากตารางท่ี 5.1 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่  ใชเงินลงทุนเริ่มตน 165,000 

บาท โดยมีสมมติฐานในการจัดซ้ือสินทรัพยถาวร 145,000 บาท ไมมีคาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 

และใชเปนเงินทุนหมุนเวียน 20,000 บาท เพ่ือใชในการซ้ือวัตถุดิบในการจําหนาย  
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ตารางท่ี 5.2 : แสดงการคํานวณคาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 

จากตารางท่ี 5.2 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีทรัพยสินถาวรในปท่ี 1 รวม

เปนจํานวนเงิน 145,000 บาท โดยมีคาเสื่อราคาตอป คือ 29,000 บาท  

ตารางท่ี 5.3 : แสดงการประมาณการยอดขายสินคาหลักรายไตรมาส 
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จากตารางท่ี 5.3 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่  มียอดขายสินคาหลักในไตรมาส

ท่ี 1 คือ 8,000 บาทตอวัน ในไตรมาสท่ี 2 คือ 5,000 บาทตอวัน ในไตรมาสท่ี 3 คือ 7,000 บาทตอ

วัน และในไตรมาสท่ี 4 คือ 9,000 บาทตอวัน 

ตารางท่ี 5.4 : แสดงการประมาณการยอดขายรายป 

จากตารางท่ี 5.4 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มียอดขายสินคาหลักในปท่ี 1 

คือ 2,574,000 บาทตอป และมีการประมาณการยอดขายเพ่ิมข้ึน 5% ตอป มียอดขายสินคารองในป

ท่ี 1 คือ 54,000 บาทตอป และมีการประมาณการยอดขายเพ่ิมข้ึน 5% ตอป ดังนั้น เฮียชัยรัตน ชาบู 

เดลิเวอรี่ จึงมียอดขายรวมท้ังหมดในปท่ี 1 คือ 2,628,000 บาทตอป 
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ตารางท่ี 5.5 : แสดงจํานวนสินคาคงเหลือและการสงเสริมการขาย 

จากตารางท่ี 5.5 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีตนทุนของสินคา 70% ของ

ยอดขาย มีสินคาคงเหลือในปท่ี 1 เปนจํานวนเงิน 5,040 บาท มีการประมาณการผูไดรับคูปองทุกคน

ท่ีสั่งซ้ือเมนูชุดอาหาร ทําใหไดรับคูปองทุกคน คือ 100% และประมาณการผูท่ีสะสมคูปองครบ คือ 

20% ของผูไดรับคูปอง เนื่องจากอาจมีการสูญหาย ทําใหคาดวาจะมีผูนําคูปองมาใชในปท่ี 1 จํานวน

เงิน 525,600 บาท 
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ตารางท่ี 5.6 : แสดงการประมาณการคาใชจาย 

จากตารางท่ี 5.6 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีตนทุนคงท่ีในปท่ี 1 คือ 

389,600 บาท มีตนทุนผันแปรในปท่ี 1 จํานวนเงิน 1,851,600 บาท มีจุดคุมทุนตอปในปท่ี 1 เปน

จํานวนเงิน 1,318,739 บาท จากยอดขายท้ังหมด 2,682,000 บาท 

โดยเงินเดือนของพนักงาน 255,600 บาทตอป ประกอบไปดวย พนักงาน 3 คน ไดแก 

พนักงานการตลาดและ Call Center เงินเดือนตั้งตน 8,000 บาทตอเดือน พนักงานสงอาหาร คิด

เปนรายชั่วโมง ชั่วโมงละ 35 บาท ทํางานวันละ 6 ชม. ไดเงินวันละ 210 บาท แสดงวาทํางาน 30 วัน
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จะไดเงินเดือน 6300บาท รวมเงินเดือนพนักงาน 3 คน ท่ีตองจายเงินเดือนเปนเงิน 21,300 บาทตอ

เดือน และสําหรับคาไฟฟา คาน้ํา และคาแกส 60,000 บาทตอป เฉลี่ยตอเดือนอยูท่ี 5,000 บาทตอ

เดือน 

ตารางท่ี 5.7 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

จากตารางท่ี 5.7 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีกําไรสุทธิในปท่ี 1 เปนจํานวน

เงิน 309,440 บาท 
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ตารางท่ี 5.8 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

จากตารางท่ี 5.8 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ในปท่ี 1 มีเงินสดจากกิจกรรม

การดําเนินงาน 410,760 บาท มีกระแสเงินสดจากการลงทุน -145,000 บาท และมีกระแสเงินสด

จากกิจกรรมการจัดหา 165,000 บาท 
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ตารางท่ี 5.9 : แสดงงบฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 

จากตารางท่ี 5.9 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ในปท่ี 1 มีทรัพยสินรวม 

551,800 บาท ในปท่ี 2 มีทรัพยสนิรวม 884,280 บาท และในปท่ี 3 มีทรัพยสินรวม 1,236,344 

บาท  
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ตารางท่ี 5.10 : แสดงการวิเคราะหโครงการลงทุน 

จากตารางท่ี 5.10 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีกระแสเงินสดจาย ณ วัน

ลงทุน จํานวนเงิน 165,000 บาท มีกระแสเงินสดรับในปท่ี 1 จํานวนเงิน 430,760 บาท มีกระแสเงิน

สดรับในปท่ี 2 จํานวนเงิน 361,228 บาท มีกระแสเงินสดรับในปท่ี 3 จํานวนเงิน 380,799 บาท มี

กระแสเงินสดรับในปท่ี 4 จํานวนเงิน 401,349 บาท และมีกระแสเงินสดรับในปท่ี 5 จํานวนเงิน 

442,927 บาท  

ตารางท่ี 5.11 : แสดงการคํานวณมูลคาปจจุบันในอัตราผลคิดลด 

จากตารางท่ี 5.11 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 

1,182,782 บาท ซ่ึงเปนอัตราผลตอบแทนของโครงการ 249.94%  
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ตารางท่ี 5.12 : แสดงการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

จากตารางท่ี 5.12 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV)  

1,182,782 บาท ซ่ึงเปนอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR)  249.94%  และใชระยะเวลาคืนทุน

เพียง 0.383 ป  
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ตัวอยางแบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง การศึกษาพฤติกรรม ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใชบริการและแนวโนม 

ใน การส่ัง ชาบู เดลิเวอรี่ 

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

จึงใครขอความรวมมือตอบแบบสอบถามดวยความเปนจริง ขอรับรองวาขอมูลของทานจะถูกเก็บเปน

ความลับ ซ่ึงจะถูกนํามาเสนอเปนผลงานวิจัยในลักษณะภาพรวมเทานั้น 

สวนท่ี 1     ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง โปรดใสเครื่องหมาย  ในชองวาง �  ท่ีตรงกับขอมูลของทาน 

1. เพศ

�  ชาย �  หญิง 

2. อายุ

�  ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป �  21-25 ป 

�  26-30 ป  �  31-40 ป 

�  41-50 ป  �  51 ปข้ึนไป 

3. อาชีพ

�  นักเรียน/นักศึกษา   �  พนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ 

�  พนักงานบริษัทเอกชน  �  ธุรกิจสวนตัว 

�  ลูกจางรายวัน �  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………… 

4. รายไดตอเดือน

�  ต่ํากวา 10,000 บาท  �  10,000 - 25,000 บาท 

�  25,001 - 45,000 บาท �  45,001 บาท ข้ึนไป 
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สวนท่ี  2 พฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่  

คําช้ีแจง โปรดใสเครื่องหมาย  ในชองวาง �  ท่ีตรงกับพฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบู เดลิ

เวอรี่ ของทาน 

1. ถาทานเคยสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทานบอยแคไหน

�  ไมเคย    �  1 – 2 ครั้งตอเดือน    

�   3 – 4 ครั้งตอเดือน �  อยางนอย 5 ครั้งตอเดือน 

2. ทานคิดวาอะไรเปนเหตุผลท่ีสําคัญท่ีทําใหมีคนใชบริการรานอาหารชาบูเดลิเวอรี่

�  จราจรติดขัด �  ไมมีท่ีจอดรถ 

�  สภาพอากาศ เชน ฝนตก แดดรอน �  มีโปรโมชั่น 

�  มีบัตรสะสมแตม �  มีความรวดเร็วในการจัดสง 

3. ถาทานจะรับประทานชาบูเดลิเวอรี่ ทานจะรับประทานในโอกาสใด

� เม่ืออยากรับประทาน � เม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค  

�  ไมจํากัดโอกาส   �  เม่ือมีผลิตภัณฑออกใหม  

� อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………. 

4. ถาทานตองการจะรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ทานมักจะรับประทานในเวลาใด

�  08:00น. -11:00น. �  11:01น. – 15:00น. 

� 15:01น. – 18:00น.   � 18:01น. – 21:00น. 

� 21:01น. – 00:00น. 

5. ปกติทานมักจะชําระเงินคาสินคาหรือบริการผานชองทางใด

�  ผานการโอนเงินเขาบัญชีผูขายสินคา  � บัตรเครดิต/เดบิต 

�  เก็บเงินปลายทาง  

6. ถาทานตองการสั่งชาบูเดลิเวอรี่มารับประทาน ทานจะสั่งมารับประทานครั้งละก่ีทาน

�  คนเดียว � 2 คน    

�  3 – 4 คน � 5 คนข้ึนไป 

7. ทานไดรับการประชาสัมพันธเก่ียวกับรานอาหารเดลิเวอรี่จากชองทางใดบาง

�  ไมเคยไดรับการประชาสัมพันธ � โทรทัศน   

�  โฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ � เพ่ือน/คนรูจัก 

�  ปายหนาราน  � ใบปลิว  
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�  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………. 

สวนท่ี 3 ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

คําช้ีแจง โปรดใสเครื่องหมาย  ในชองวาง � ท่ีตรงกับความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของ

ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี ่

ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

ระดับความสําคัญ 

ในการตัดสินใจ 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

ดานผลิตภัณฑ 

ความหลากหลายของอาหาร 

ความสะอาดของอาหาร 

ความเพียงพอของอาหาร 

รสชาติของอาหาร 

ความสดของอาหาร 

ดานราคา 

ความเหมาะสมของราคากับวัตถุดิบท่ีใช 

ความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา 

ราคาของอาหารชาบู เดลิเวอรี่ ไมแตกตางจาก

รานอาหารชาบูท่ัวไป 

ดานกระบวนการใหบริการ 

ความรวดเร็วในการจัดสงอาหาร 

ความสะดวกในการติดตอ เชน เบอรโทร, Line 

การรับออรเดอรท่ีถูกตองแมนยํา 

ดานการสงเสริมการตลาด 

การโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อออนไลนตาง ๆ เชน 

Facebook ,Instagram ,Youtube ,Line 

สวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ เชน เทศกาลปใหม ,

สงกรานต 

การมอบสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก 
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ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

ระดับความสําคัญ 

ในการตัดสินใจ 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

ดานการกายภาพ 

ความสะอาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) 

ขนาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) 

ความปลอดภัยของเตาไฟฟา 

ดานบุคลากร 

ความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา 

พนักงานจัดสงสินคามีมารยาทและมนุษยสัมพันธด ี

การแตงกายของพนักงานจัดสงสินคา เชน สะอาด 

สุภาพ 

พนักงานรับออเดอรมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 

เชน มีการแจงโปรโมชั่นตาง ๆ 

ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ 

เปดใหบริการตั้งแตเวลา 8:00 – 00:00น. 

จัดสงสินคาภายใน 30 นาที 

มีการจัดเก็บอุปกรณ(หมอ กระทะ)ในวันถัดไป 
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สวนท่ี 4 แนวโนม ใน ส่ัง ชาบู เดลิเวอรี่ 

คําช้ีแจง โปรดใสเครื่องหมาย  ในชองวาง � ท่ีตรงกับความคิดเห็นเก่ียวกับแนวโนมในสั่งชาบูเดลิ

เวอรี่ 

แนวโนมในส่ังชาบูเดลิเวอรี่ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

ถาทานอยากกินชาบ ูทานจะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่เปน

ทางเลือกหนึ่ง 

ถาทางรานฯ จัดโปรโมชั่นลดราคา10% ภายในสิ้นป2560 

ทานจะสั่งชาบูเดลิเวอรี่ 

ถาทานมีการจัดงานเลี้ยงสังสรรค ทานจะสั่งชาบูเดลิเวอรี่ 

ขอขอบคุณในความรวมมือในการกรอกแบบสอบถาม 
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\ 

ภาคผนวก ข 

ตารางแสดงผลการวิเคราะห 
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ตารางท่ี 1 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามเพศของผูตอบแบบสอบถาม 

เพศ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ชาย 72 48.0 

หญิง 78 52.0 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 1 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 78 คน คิด

เปนรอยละ 52.0 และเพศชาย จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 48.0  

ตารางท่ี 2 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

อายุ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 13 8.7 

21-25 ป 54 36.0 

26-30 ป 21 14.0 

31-40 ป 38 25.3 

41-50 ป 14 9.3 

51 ปข้ึนไป 10 6.7 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 2 พบวา กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 21-25 ป มากท่ีสุด จํานวน 

54 คน คิดเปนรอยละ 36.0 รองลงมา คือ อายุ 31-40 ป จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 25.3 และ

อายุ 26-30 ป จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 14.0 ตามลําดับ 



66 

ตารางท่ี 3 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

อาชีพ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 79 52.7 

พนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ 12 8.0 

พนักงานบริษัทเอกชน 36 24.0 

ธุรกิจสวนตัว 19 12.7 

ลูกจางรายวัน 3 2.0 

อ่ืน ๆ 1 0.7 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 3 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา 

จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 52.7 รองลงมา คือ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 36 คน คิดเปนรอย

ละ 24.0 และประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 12.7 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 4 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามรายไดตอเดือนของผูตอบ 

 แบบสอบถาม 

รายไดตอเดือน จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ต่ํากวา 10,000 บาท 30 20.0 

10,000 - 25,000 บาท 79 52.7 

25,001 - 45,000 บาท 26 17.3 

45,001 บาท ข้ึนไป 15 10.0 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 4 พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือน  10,000 - 

25,000 บาท จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 52.7 รองลงมา คือ ต่ํากวา 10,000 บาท จํานวน 30 

คน คิดเปนรอยละ 20.0 และ 25,001 - 45,000 บาท จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 17.3 

ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 5 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามการเคยสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

 มารบัประทานของผูตอบแบบสอบถาม 

การเคยส่ัง จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ไมเคย 91 60.7 

1 – 2 ครั้งตอเดือน 45 30.0 

3 – 4 ครั้งตอเดือน 13 8.7 

อยางนอย 5 ครั้งตอเดือน 1 0.7 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 5 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไมเคยสั่งชาบู เดลิเวอรี่มา

รับประทาน จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 60.7 รองลงมา คือ สั่งมาทาน 1 – 2 ครั้งตอเดือน 

จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 30.0 และ 3 – 4 ครั้งตอเดือน จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 8.7 

ตามลําดับ 

ตารางท่ี 6 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามเหตุผลท่ีทําใหมีคนใชบริการชาบู 

 เดลิเวอรี่ ของผูตอบแบบสอบถาม 

เหตุผล จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

จราจรติดขัด 77 23.7 

ไมมีท่ีจอดรถ 60 18.5 

สภาพอากาศ เชน ฝนตก แดดรอน 66 20.3 

มีโปรโมชั่น 57 17.5 

มีบัตรสะสมแตม 17 5.2 

มีความรวดเร็วในการจัดสง 48 14.8 

รวม 325 100 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 6 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหเหตุผลท่ีทํามีคนใชบริการชาบู 

เดลิเวอรี่ คือ จราจรติดขัด จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 23.7รองลงมา คือ สภาพอากาศ เชน ฝน
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ตก แดดรอน จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 20.3 และไมมีท่ีจอดรถ จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 

18.5 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 7 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามโอกาสในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

 มารบัประทานของผูตอบแบบสอบถาม 

โอกาสในการส่ัง จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

เม่ืออยากรับประทาน 100 66.7 

เม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค 16 10.7 

ไมจํากัดโอกาส 33 22.0 

เม่ือมีผลิตภัณฑออกใหม 1 0.7 

อ่ืน ๆ 0 0 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 7 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทาน 

เม่ืออยากรับประทาน จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 66.7 รองลงมา คือ ไมจํากัดโอกาส จํานวน 

33 คน คิดเปนรอยละ 22.0 และเม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 10.7

ตามลําดับ 

ตารางท่ี 8 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามชวงเวลาในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

 มารบัประทานของผูตอบแบบสอบถาม 

ชวงเวลาในการส่ัง จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

08:00 - 11:00 น. 2 1.3 

11:01 - 15:00 น. 11 7.3 

15:01 - 18:00 น.   24 16.0 

18:01 - 21:00 น. 105 70.0 

21:01 - 00:00 น. 8 5.3 

รวม 150 100 
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จากผลการศึกษาตารางท่ี 8 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญสั่งชาบู  เดลิเวอรี่มารับประทานใน

ชวงเวลา 18:01 - 21:00 น. จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 70.0 รองลงมา คือ 15:01 - 18:00 น. 

จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 16.0 และ 11:01 - 15:00 น. จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 7.3 

ตามลําดับ 

ตารางท่ี 9 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามการชําระคาบริการชาบู เดลิเวอรี่     

     ของผูตอบแบบสอบถาม 

การชําระคาบริการ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ผานการโอนเงินเขาบัญชีผูขายสินคา 17 11.3 

บัตรเครดิต/เดบิต 28 18.7 

เก็บเงินปลายทาง 105 70.0 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 9 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญชําระคาบริการชาบู  เดลิเวอรี่โดย

การเก็บเงินปลายทาง จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 70.0 รองลงมา คือ บัตรเครดิต/เดบิต จํานวน 

28 คน คิดเปนรอยละ 18.7 และผานการโอนเงินเขาบัญชีผูขายสินคา จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 

11.3 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 10 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามจํานวนคนท่ีสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

  มารับประทานของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวนคน จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

คนเดียว 2 1.3 

2 คน 21 14.0 

3 - 4 คน 102 68.0 

5 คนข้ึนไป 25 16.7 

รวม 150 100 
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จากผลการศึกษาตารางท่ี 10 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญสั่งชาบู  เดลิเวอรี่จะรับประทาน

ดวยกัน 3 - 4 คน จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 68.0 รองลงมา คือ 5 คนข้ึนไป จํานวน 25 คน 

คิดเปนรอยละ 16.7 และ 2 คน จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 14.0 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 11 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามขาวสารท่ีไดรับเก่ียวกับชาบู 

   เดลิเวอรี่ ของผูตอบแบบสอบถาม 

ขาวสารท่ีไดรับ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ไมเคยไดรับการประชาสัมพันธ 21 14.0 

โทรทัศน 11 7.3 

โฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ 62 41.3 

เพ่ือน/คนรูจัก 25 16.7 

ปายหนาราน 11 7.3 

ใบปลิว 20 13.3 

อ่ืน ๆ 0 0 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 11 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไดรับขาวสารเก่ียวกับชาบู   

เดลิเวอรี่ผานโฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 41.3 รองลงมา คือ เพ่ือน/

คนรูจัก จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 16.7 และไมเคยไดรับการประชาสัมพันธ จํานวน 21 คน คิด

เปนรอยละ 14.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 12 : แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานจากปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

ปจจัยทางการตลาด คาเฉล่ีย 
สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

ดานผลิตภัณฑ 3.99 0.88 มาก 

1. ความหลากหลายของอาหาร 3.95 0.82 มาก 

2. ความสะอาดของอาหาร 4.01 0.87 มาก 

3. ความเพียงพอของอาหาร 3.90 0.89 มาก 

4. รสชาติของอาหาร 4.04 0.87 มาก 

5. ความสดของอาหาร 4.04 0.95 มาก 

ดานราคา 3.88 0.85 มาก 

1. ความเหมาะสมของราคากับวัตถุดิบท่ีใช 3.85 0.85 มาก 

2. ความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา 3.97 0.85 มาก 

3. ราคาของอาหารชาบู เดลิเวอรี่ ไมแตกตางจาก

รานอาหารชาบูท่ัวไป

3.83 0.84 มาก 

ดานกระบวนการใหบริการ 3.88 0.84 มาก 

1. ความรวดเร็วในการจัดสงอาหาร 3.93 0.81 มาก 

2. ความสะดวกในการติดตอ เชน เบอรโทร, Line 3.85 0.85 มาก 

3. การรับออรเดอรท่ีถูกตองแมนยํา 3.88 0.87 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.80 0.95 มาก 

1. การโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อออนไลนตาง ๆ

เชน Facebook, Instagram, YouTube, Line

3.66 1.20 มาก 

2. สวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ เชน เทศกาลปใหม

สงกรานต

3.87 0.81 มาก 

3. การมอบสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก 3.86 0.83 มาก 

ดานการกายภาพ 3.97 0.77 มาก 

1. ความสะอาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) 4.06 0.83 มาก 

2. ขนาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) 3.81 0.64 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 12 (ตอ) : แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานจากปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

                         รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

 

ปจจัยทางการตลาด คาเฉล่ีย 
สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

3. ความปลอดภัยของเตาไฟฟา 4.04 0.85 มาก 

ดานบุคลากร 3.99 0.80 มาก 

1. ความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา 4.11 0.80 มาก 

2. พนักงานจัดสงสินคามีมารยาทและมนุษยสัมพันธด ี 3.96 0.75 มาก 

3. การแตงกายของพนักงานจัดสงสินคา เชน สะอาด 

สุภาพ 

3.94 0.81 มาก 

4. พนักงานรับออเดอรมีความกระตือรือรนในการ

ใหบริการ เชน มีการแจงโปรโมชั่นตาง ๆ 

3.94 0.85 มาก 

ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ 4.07 0.67 มาก 

1. เปดใหบริการตั้งแตเวลา 8:00 – 00:00 น. 4.01 0.68 มาก 

2. จัดสงสินคาภายใน 30 นาที 4.13 0.68 มาก 

3. มีการจัดเก็บอุปกรณ (หมอ กระทะ) ในวันถัดไป 4.08 0.65 มาก 

 

 จากผลการศึกษาตารางท่ี 12 เก่ียวกับปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู  

เดลิเวอรี่ พบวา ภาพรวมในแตละดานมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมาก โดยในดานสถานท่ีและเวลา

ใหบริการมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ 4.07 รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ ดวยคาเฉลี่ย 3.99  ดานบุคลากร 

ดวยคาเฉลี่ย 3.99 ดานทางกายภาพ ดวยคาเฉลี่ย 3.97 ดานราคา ดวยคาเฉลี่ย 3.88 ดาน

กระบวนการใหบริการ ดวยคาเฉลี่ย 3.88 และดานการสงเสริมการตลาด ดวยคาเฉลี่ย 3.80 

ตามลําดับ ซ่ึงสามารถพิจารณาในแตละดานได ดังนี้ 

 ดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับรสชาติของอาหาร ดวยคาเฉลี่ย 4.04 ความ

สดของอาหาร ดวยคาเฉลี่ย 4.04 รองลงมา คือ ความสะอาดของอาหาร ดวยคาเฉลี่ย 4.01 ความ

หลากหลายของอาหาร ดวยคาเฉลี่ย 3.95 และความเพียงพอของอาหาร ดวยคาเฉลี่ย 3.90 

ตามลําดับ 



73 

ดานราคา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา ดวยคาเฉลี่ย 

3.97 รองลงมา คือ ความเหมาะสมของราคากับวัตถุดิบท่ีใช ดวยคาเฉลี่ย 3.85 และราคาของอาหาร

ชาบู เดลิเวอรี่ ไมแตกตางจากรานอาหารชาบูท่ัวไป ดวยคาเฉลี่ย 3.83 ตามลําดับ 

ดานกระบวนการใหบริการ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความรวดเร็วในการจัดสงอาหาร 

ดวยคาเฉลี่ย 3.93 รองลงมา คือ การรับออรเดอรท่ีถูกตองแมนยํา ดวยคาเฉลี่ย 3.88 และความ

สะดวกในการติดตอ เชน เบอรโทร, Line ดวยคาเฉลี่ย 3.85 ตามลําดับ 

ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับสวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ 

เชน เทศกาลปใหมสงกรานต ดวยคาเฉลี่ย 3.87 รองลงมา คือ การมอบสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก 

ดวยคาเฉลี่ย 3.86 และการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อออนไลนตาง ๆ เชน Facebook, 

Instagram, YouTube, Line ดวยคาเฉลี่ย 3.66 ตามลําดับ 

ดานการกายภาพ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความสะอาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) 

ดวยคาเฉลี่ย 4.06 รองลงมา คือ ความปลอดภัยของเตาไฟฟา ดวยคาเฉลี่ย 4.04 และขนาดของ

อุปกรณ (หมอ กระทะ) ดวยคาเฉลี่ย 3.81 ตามลําดับ 

ดานบุคลากร กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา ดวย

คาเฉลี่ย 4.11 รองลงมา คือ พนักงานจัดสงสินคามีมารยาทและมนุษยสัมพันธดี ดวยคาเฉลี่ย 3.96 

การแตงกายของพนักงานจัดสงสินคา เชน สะอาด สุภาพ ดวยคาเฉลี่ย 3.94 และพนักงานรับออเดอร

มีความกระตือรือรนในการใหบริการ เชน มีการแจงโปรโมชั่นตาง ๆ ดวยคาเฉลี่ย 3.94 ตามลําดับ 

ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับจัดสงสินคาภายใน 30 นาที 

ดวยคาเฉลี่ย 4.13 รองลงมา คือ มีการจัดเก็บอุปกรณ (หมอ กระทะ) ในวันถัดไป ดวยคาเฉลี่ย 4.08 

และเปดใหบริการตั้งแตเวลา 8:00 – 00:00 น. ดวยคาเฉลี่ย 4.01 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 13 : แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานจากแนวโนมในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

 

แนวโนม คาเฉล่ีย 
สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

แนวโนมในส่ังชาบู เดลิเวอรี่ 3.66 0.72 มาก 

1. ถาทานอยากกินชาบู ทานจะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่

เปนทางเลือกหนึ่ง 

3.70 0.71 มาก 

2. ถาทางรานฯ จัดโปรโมชั่นลดราคา10% ภายในสิ้นป

2560 ทานจะสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

3.70 0.71 มาก 

3. ถาทานมีการจัดงานเลี้ยงสังสรรค ทานจะสั่งชาบู เดลิ

เวอรี่ 

3.58 0.73 มาก 

 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 13 พบวา จากการสํารวจกลุมตัวอยางเก่ียวกับแนวโนมในการสั่ง

ชาบู เดลิเวอรี่ พบวา ภาพรวมของแนวโนมในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมาก 

ดวยคาเฉลี่ย 3.66 เพ่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางมีแนวโนมในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ ใน

เรื่องของถาอยากกินชาบู จะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง มีคาเฉลี่ย 3.70 ซ่ึงมีแนวโนม

อยูในระดับมาก ถาทางรานฯ จัดโปรโมชั่นลดราคา10% ภายในสิ้นป2560 จะสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มี

คาเฉลี่ย 3.70 ซ่ึงมีแนวโนมอยูในระดับมาก และถามีการจัดงานเลี้ยงสังสรรค จะสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มี

คาเฉลี่ย 3.58 ซ่ึงมีแนวโนมอยูในระดับมาก 
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ตารางท่ี 14 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและความบอยครั้งในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

  มารับประทาน 

ความบอยครั้งในการส่ังชาบู เดลิเวอ

รี่มารับประทาน 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=79 รอยละ n=71 รอยละ 

ไมเคย 64 81.01 27 38.03 

1 – 2 ครั้งตอเดือน 13 16.45 32 45.07 

3 – 4 ครั้งตอเดือน 1 1.27 12 16.90 

อยางนอย 5 ครั้งตอเดือน 1 1.27 0 0.00 

รวม 79 100 71 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 14 พบวา พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญไมเคยสั่งชาบู เด

ลิเวอรี่มารับประทาน จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 81.01 รองลงมา คือ สั่งชาบู เดลิเวอรี่มา

รับประทาน 1 – 2 ครั้งตอเดือน จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 16.45 และ 3 – 4 ครั้งตอเดือน 

จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.27  อยางนอย 5 ครั้งตอเดือน จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.27 

ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทาน 1 – 2 ครั้งตอเดือน 

จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 45.07 รองลงมา คือ ไมเคย จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 38.03 

และ 3 – 4 ครั้งตอเดือน จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 16.90 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 15 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและเหตุผลในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

เหตุผลในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=172 รอยละ n=153 รอยละ 

จราจรติดขัด 44 25.58 33 21.57 

ไมมีท่ีจอดรถ 33 19.19 27 17.65 

สภาพอากาศ 32 18.60 34 22.22 

โปรโมชั่น 29 16.86 28 18.30 

บัตรสะสมแตม 5 2.91 12 7.84 

ความรวดเร็วในการจัดสง 29 16.86 19 12.42 

รวม 172 100 153 100 

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 15 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญมีเหตุผลในการใชบริการ

ชาบู เดลิเวอรี่ คือ จราจรติดขัด จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 25.58 รองลงมา คือ ไมมีท่ีจอดรถ 

จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 19.19 และสภาพอากาศ จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 18.60 

ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญมีเหตุผลในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ คือ สภาพ

อากาศ จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 22.22 รองลงมา คือ จราจรติดขัด จํานวน 33 คน คิดเปนรอย

ละ 21.57 และโปรโมชั่น จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 18.30 ตามลําดับ 



77 

ตารางท่ี 16 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและโอกาสในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

โอกาสในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=79 รอยละ n=71 รอยละ 

เม่ืออยากรับประทาน 50 63.29 50 70.42 

เม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค 8 10.13 8 11.27 

ไมจํากัดโอกาส 21 26.58 12 16.90 

เม่ือมีผลิตภัณฑออกใหม  0 0.00 1 1.41 

รวม 79 100 71 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 16 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

เม่ืออยากรับประทาน จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 63.29 รองลงมา คือ ไมจํากัดโอกาส จํานวน 

21 คน คิดเปนรอยละ 26.58 และเม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 10.13 

ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ เม่ืออยากรับประทาน จํานวน 

50 คน คิดเปนรอยละ 70.42 รองลงมา คือ ไมจํากัดโอกาส จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 16.90 

และเม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 11.27 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 17 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและชวงเวลาในการใชบริการชาบู 

  เดลิเวอรี ่

เวลาในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=79 รอยละ n=71 รอยละ 

08:00 -11:00 น. 1 1.27 1 1.41 

11:01 - 15:00 น. 5 6.33 6 8.45 

15:01 - 18:00 น.   15 18.99 9 12.68 

18:01 - 21:00 น. 54 68.35 51 71.83 

21:01 - 00:00 น. 4 5.06 4 5.63 

รวม 79 100 71 100 
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จากผลการศึกษาตารางท่ี 17 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

ในชวงเวลา 18:01 - 21:00 น. จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 68.35 รองลงมา คือ 15:01 - 18:00 

น. จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 18.99 และ 11:01 - 15:00 น. จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 6.33 

ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ ในชวงเวลา 18:01 - 21:00 น. 

จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 71.83 รองลงมา คือ 15:01 - 18:00 น. จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 

12.68 และ 11:01 - 15:00 น. จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 8.45 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 18 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและการชําระเงินคาบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

การชําระคาบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=79 รอยละ n=71 รอยละ 

ผานการโอนเงินเขาบัญชีผูขายสินคา 3 3.80 14 19.72 

บัตรเครดิต/เดบิต 13 16.46 15 21.13 

เก็บเงินปลายทาง 63 79.75 42 59.15 

รวม 79 100 71 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 18 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญชําระเงินคาบริการชาบู 

เดลิเวอรี่ โดยการเก็บเงินปลายทาง จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 79.75 รองลงมา คือ บัตรเครดิต/

เดบิต จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 16.46 และผานการโอนเงินเขาบัญชีผูขายสินคา จํานวน 3 คน 

คิดเปนรอยละ 3.80 ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญชําระเงินคาบริการชาบู เดลิเวอรี่ โดยการเก็บเงิน

ปลายทาง จาํนวน 42 คน คิดเปนรอยละ 59.15 รองลงมา คือ บัตรเครดิต/เดบิต จํานวน 15 คน คิด

เปนรอยละ 21.13 และผานการโอนเงินเขาบัญชีผูขายสินคา จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 19.72 

ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 19 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและจํานวนคนท่ีมีรับประทานชาบู  

 เดลิเวอรี่ 

จํานวนคนรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=79 รอยละ n=71 รอยละ 

คนเดียว 1 1.27 1 1.41 

2 คน 13 16.46 8 11.27 

3-4 คน 49 62.03 53 74.65 

5 คนข้ึนไป 16 20.25 9 12.68 

รวม 79 100 71 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 19 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มา

รับประทาน 3-4 คน จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 62.03 รองลงมา คือ 5 คนข้ึนไป จํานวน 16 คน 

คิดเปนรอยละ 20.25 และ 2 คน จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 16.46 ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มารับประทาน 3-4 คน จํานวน 53 

คน คิดเปนรอยละ 74.65 รองลงมา คือ 5 คนข้ึนไป จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 12.68 และ 2 คน 

จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 11.27 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 20 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและการประชาสัมพันธชาบู เดลิเวอรี่ 

  ท่ีไดรับ 

การประชาสัมพันธชาบู เดลิเวอรี่ท่ี

ไดรับ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=79 รอยละ n=71 รอยละ 

ไมเคยไดรับ 6 7.59 15 21.13 

โทรทัศน 8 10.13 3 4.23 

โฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ 41 51.90 21 29.58 

เพ่ือน/คนรูจัก 10 12.66 15 21.13 

ปายหนาราน 7 8.86 4 5.63 

ใบปลิว 7 8.86 13 18.31 

รวม 79 100 71 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 20 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญไดรับการประชาสัมพันธ

ชาบู เดลิเวอรี่ โฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 51.90 รองลงมา คือ 

เพ่ือน/คนรูจัก จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 12.66 และโทรทัศน จาํนวน 8 คน คิดเปนรอยละ 

10.13 ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญไดรับการประชาสัมพันธชาบู เดลิเวอรี่ โฆษณาบนสื่อ 

Social ตาง ๆ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 29.58 รองลงมา คือ เพ่ือน/คนรูจัก จํานวน 15 คน คิด

เปนรอยละ 21.13 ไมเคยไดรับการประชาสัมพันธ จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 21.13  และใบปลิว 

จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 18.31 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 21 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานผลิตภัณฑ 

ดานผลิตภัณฑ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ความหลากหลายของอาหาร 3.85 มาก 4.06 มาก 

ความสะอาดของอาหาร 3.95 มาก 4.08 มาก 

ความเพียงพอของอาหาร 3.82 มาก 3.99 มาก 

รสชาติของอาหาร 3.95 มาก 4.14 มาก 

ความสดของอาหาร 3.92 มาก 4.17 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.90 มาก 4.09 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 21 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดาน

ผลิตภัณฑในเรื่อง ความสะอาดของอาหาร มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.95  และรสชาติของอาหาร ดวย

คาเฉลี่ย 3.95   

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑในเรื่อง ความสดของ

อาหาร มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.17 
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ตารางท่ี 22 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานราคา 

ดานราคา 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ความเหมาะสมของราคากับวัตถุดิบท่ี

ใช 

3.82 มาก 3.87 มาก 

ความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา 3.90 มาก 4.06 มาก 

ราคาของอาหารชาบู  เดลิ เวอรี่  ไม

แตกตางจากรานอาหารชาบูท่ัวไป 

3.77 มาก 3.90 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.83 มาก 3.94 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 22 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา

ในเรื่อง ความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.90  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญปจจัยกับดานราคาในเรื่อง ความคุมคาของ

รสชาติอาหารกับราคา มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.06 

ตารางท่ี 23 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานกระบวนการใหบริการ 

ดานกระบวนการใหบริการ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ความรวดเร็วในการจัดสงอาหาร 3.85 มาก 4.01 มาก 

ความสะดวกในการติดตอ เชน เบอร

โทร, Line 

3.86 มาก 3.84 มาก 

การรับออรเดอรท่ีถูกตองแมนยํา 3.89 มาก 3.87 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.87 มาก 3.91 มาก 
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จากผลการศึกษาตารางท่ี 23 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดาน

กระบวนการใหบริการในเรื่อง การรับออรเดอรท่ีถูกตองแมนยํา มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.89 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการใหบริการในเรื่อง 

ความรวดเร็วในการจัดสงอาหาร มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.01 

ตารางท่ี 24 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

การโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ

ออนไลนตาง ๆ 

3.67 มาก 3.79 มาก 

สวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ 3.73 มาก 4.01 มาก 

การมอบสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก 3.78 มาก 3.94 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.73 มาก 3.91 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 24 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานการ

สงเสริมการตลาดในเรื่อง การมอบสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.78 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในเรื่อง 

สวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.01 
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ตารางท่ี 25 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานการกายภาพ 

ดานการกายภาพ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ความสะอาดของ อุป กรณ  (ห ม อ 

กระทะ) 

4.00 มาก 4.13 มาก 

ขนาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) 3.80 มาก 3.83 มาก 

ความปลอดภัยของเตาไฟฟา 3.92 มาก 4.17 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.91 มาก 4.04 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 25 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานการ

กายภาพในเรื่อง ความสะอาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.00 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานการกายภาพในเรื่อง ความ

ปลอดภัยของเตาไฟฟา มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.17 
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ตารางท่ี 26 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานบุคลากร 

ดานบุคลากร 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา 4.01 มาก 4.21 มากท่ีสุด 

พนักงานจัดสงสินคามีมารยาทและ

มนุษยสัมพันธดี 

3.94 มาก 3.99 มาก 

การแตงกายของพนักงานจัดสงสินคา 

เชน สะอาด สุภาพ 

3.92 มาก 3.95 มาก 

พ นั ก ง า น รั บ อ อ เด อ ร มี ค ว า ม

กระตือรือรนในการใหบริการ 

3.90 มาก 3.99 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.94 มาก 4.03 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 26 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดาน

บุคลากรในเรื่อง ความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.01 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคลากรในเรื่อง ความสุภาพของ

พนักงานจัดสงสินคา มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.21 
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ตารางท่ี 27 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ 

ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

เปดใหบริการตั้งแตเวลา 8:00-00:00 

น. 

3.97 มาก 4.04 มาก 

จัดสงสินคาภายใน 30 นาที 4.11 มาก 4.14 มาก 

มีการจัดเก็บอุปกรณ (หมอ กระทะ) 

ในวันถัดไป 

4.10 มาก 4.06 มาก 

คาเฉล่ียรวม 4.06 มาก 4.08 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 27 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการในเรื่อง จัดสงสินคาภายใน 30 นาที มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.11 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการในเรื่อง 

จัดสงสินคาภายใน 30 นาที มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.14 
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ตารางท่ี 28 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและแนวโนมใน สั่ง ชาบู เดลิเวอรี่ 

แนวโนมใน ส่ัง ชาบู เดลิเวอรี่ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ถาอยากกินชาบู จะพิจารณาชาบูเดลิ

เวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง 

3.67 มาก 3.73 มาก 

ถาทางรานฯ จัดโปรโมชั่นลดราคา

10% ภายในสิ้นป2560 จะสั่งชาบูเดลิ

เวอรี่ 

3.67 มาก 3.73 มาก 

ถามีการจัดงานเลี้ยงสังสรรค จะสั่งชาบู

เดลิเวอรี่ 

3.63 มาก 3.52 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.66 มาก 3.66 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 28 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับแนวโนมใน สั่ง 

ชาบู เดลิเวอรี่ในเรื่อง ถาอยากกินชาบู จะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง มากท่ีสุด ดวย

คาเฉลี่ย 3.67 และถาทางรานฯ จัดโปรโมชั่นลดราคา10% ภายในสิ้นป2560 จะสั่งชาบูเดลิเวอรี่ ดวย

คาเฉลี่ย 3.67 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับแนวโนมใน สั่ง ชาบู เดลิเวอรี่ในเรื่อง ถาอยาก

กินชาบู จะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.73 และถาทางรานฯ 

จัดโปรโมชั่นลดราคา10% ภายในสิ้นป2560 จะสั่งชาบูเดลิเวอรี่ ดวยคาเฉลี่ย 3.73 
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