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แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือเตรียมความพรอมในดานตาง ๆ ในการดําเนินธุรกิจ และเพ่ือ

ลดความเสี่ยงท่ีอาจจะข้ึนไดในการทําธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ ในการจัดทําแผนธุรกิจนี้ ไดทําการวิเคราะห 

จุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค การวิเคราะห การจัดทําโมเดลทางธุรกิจและการวิจัยตลาดโดย

เปนการวิจัยแบบสํารวจ มีการเก็บรวบรวมแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางท่ีพักอาศัยอยูในหมูบานเมือง

เอก จํานวน 150 ชุด  

ผลการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรค พบวา จุดแข็งของเฮียชัยรัตน ชาบู    

เดลิเวอรี่ คือ ทําเลท่ีตั้งใกลแหลงชุมชน อาหารมีคุณภาพ สด ใหมทุกวัน มีบริการจัดสงอาหารให

ลูกคาถึงหนาหอ หรือหนาบาน บริการจัดสงชุดเมนูอาหารตามท่ีเลือก พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม เตาไฟฟา 

และหมอตม ทําใหลูกคาสะดวกในการรับประทาน รสชาติของน้ําซุปมีความกลมกลอม ไมใสผงชูรส 

ในขณะท่ีจุดออน คือ ไมมีบริการหนารานใหลูกคาไดนั่งรับประทาน ผูประกอบการไมไดจําหนายเนื้อ

วัว และอาหารทะเล รวมถึงผักตาง ๆ ทําใหตองซ้ือวัตถุดิบจากรานใกลเคียงภายในตลาดสี่มุมเมือง 

เปนธุรกิจใหม ยังไมเปนท่ีรูจักมากนัก มีพนักงานจํานวนไมมาก โอกาส คือ อาหาร คือ หนึ่งในปจจัยสี่

ท่ีมีความจําเปนในการดํารงชีวิต ดวยวิถีการดําเนินชีวิตของคนในปจจุบันมีความเรงรีบสูง ไมมีเวลา

ประกอบอาหาร รักความสะดวกสบาย สภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันท่ีมีความผันผวน สงผลกระทบ

ใหกับรานอาหารหลายราน ทําใหตองปดตัวลง ทําใหคูแขงลดนอยลง ปจจุบันคนไทยรกัสุขภาพกัน

มากข้ึน และอุปสรรค คือ ธุรกิจรานอาหาร ถือวาเปนธุรกิจท่ีมีสินคาทดแทนอยูเปนจํานวนมาก 

โดยเฉพาะในหมูบานเมืองเอก สภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันท่ีตกต่ํา ทําใหผูบริโภคใชจายลดนอยลง 

และลดคาใชจายท่ีไมจําเปนออกไป เปนธุรกิจท่ีไดรับความนิยมคอนขางสูง จึงทําใหมีธุรกิจประเภท

ชาบูเกิดข้ึนมากมาย และผูบริโภคมีทางเลือกในการรับประทานชาบูเปนจํานวนมาก เชน ชาบูชิ MK 

ชาบูนางใน หรือคุมะ เปนตน  สําหรับผลการวิจัยตลาด พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไมเคยสั่งชาบู เด

ลิเวอรี่มารับประทาน และหากเลือกรับประทานมีเหตุผลในการรับประทาน คือ จราจรติดขัด มาก

ท่ีสุด กลุมตัวอยางสวนใหญจะสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทาน เม่ืออยากรับประทาน และจะ

รับประทานในชวงเวลา 18:01 - 21:00 น. เลือกชําระเงินโดยการเก็บเงินปลายทาง เม่ือรับประทาน

จะทานดวยกัน 3 - 4 คน และกลุมตัวอยางสวนใหญไดรับขาวสารเก่ียวกับชาบู เดลิเวอรี่ผานโฆษณา



บนสื่อ Social ตาง ๆ สําหรับปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ พบวา 

ภาพรวมในแตละดานมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมาก โดยในดานสถานท่ีและเวลาใหบริการมี

คาเฉลี่ยมากท่ีสุด รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ ดานบุคลากร ดานทางกายภาพ ดานราคา ดาน

กระบวนการใหบริการ และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ  

จากผลการวิเคราะห กลยุทธทางธุรกิจของ เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ คือ กลยุทธดานการ

บริหารจัดการองคกรและทรัพยากรบุคคล กลยุทธทางการตลาด กลยุทธการผลิตและการจัดซ้ือ  และ

กลยุทธทางการเงินและการลงทุน โดยโครงการนี้ใชเงินลงทุน 165,000 บาท มีผลตอบแทนโครงการ 

(IRR) เทากับ 250 % มูลคาปจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) เทากับ 1,182,781.69 และระยะเวลา

คืนทุน 0.383 ป 
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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 

 

คนเมืองในปจจุบันใชชีวิตดวยความเรงรีบ รักความสะดวกสบาย เพราะทุกวันนี้คนเมืองสวน

ใหญใชเวลาเกือบท้ังชีวิตเพ่ือทํางาน จนทําใหไมมีเวลาแมแตไปเดินตลาดเหมือนอดีต อีกท้ังดวยความ

เบื่อหนายในเรื่องของรถติด ไมมีท่ีจอดรถอยางเพียงพอ และตองตอแถวเขาคิว แยงกันกิน แยงกันใช 

ทําใหคนเมืองในปจจุบันนัน้ไมอยากออกจากบานไปพบเจอกับสิ่งเหลานี้  

จากท่ีกลาวมาจะเห็นไดวาการทําธุรกิจเดลิเวอรี่นั้น เปนอีกชองทางหนึ่ง ท่ีทําใหคนเมืองไม

ตองพบเจอกับปญหารถติด หรือการตอแถวท่ีนาเบื่อ และความวุนวายในโลกปจจุบัน อีกท้ังยังไดใช

เวลาอยูกับครอบครัวท่ีบาน ไดสรางความสัมพันธ สรางความสุขในครอบครัวไดทุก ๆ วันเพ่ิมมากข้ึน

อีกดวย 

 

1.1 แนะนําธุรกิจ 

“เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่” เปนธุรกิจท่ีบริการจัดสงอาหารประเภทของสด จําพวกเนื้อหมู

สไลด เนื้อสไลด ผักสด น้ําซุป พรอมเตาไฟฟา และหมอตม  จัดสงใหลูกคาถึงหนาหอ หรือบาน

เทานั้นไมมีบริการหนารานใหลูกคาไดนั่งรับประทาน  จะจัดสงในบริเวณ หมูบานเมืองเอก 

มหาวิทยาลัยรังสิต และสถานท่ีใกลเคียงเทานั้น ราคาอาหารจะมีตั้งแตชุดละ 399 – 699 บาท  และ

เมนูสุขภาพสําหรับลูกคาท่ีรักษาสุขภาพ  

รายละเอียดสินคา 

 สินคาจะมีขายเปนชุดเพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการเลือกสินคา สินคาของเราจะมีเนื้อวัว 

เนื้อหมู เนื้อไก อาหารทะเลตาง ๆ เชน กุง หอย ปลา ปลาหมึก อีกท้ังยังมีผัก และเห็ดตาง ๆ รวมท้ัง

ยังมีเมนูสุขภาพท่ีเนนเนื้อไก และเนื้อหมูไรมันเปนหลัก สําหรับคนท่ีรักษาสุขภาพ 

  1) ชุดหมูลวนจุใจ ราคา 399 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 9 ถาด พรอมน้ํา

ซุป น้ําจิ้ม และผักตาง ๆ 

  2) ชุดหมูทะเล ราคา 399 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 7 ถาด ทะเล 1 ถาด 

พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม และผักตาง ๆ 

  3) ชุดเนื้อ ราคา 599 บาท ประกอบไปดวย เนื้อวัวสไลด 8 ถาด พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม 

และผักตาง ๆ 

   4) ชุดหมูทะเลใหญอ่ิมครบ ราคา 699 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 8 ถาด, 

เนื้อไก 1 ถาด ทะเล 2 ถาด, อ่ืน ๆ 2 ถาด พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม และผักตาง ๆ 
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    5) ชุดดับเบิ้ลหมู ราคา 699 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 17 ถาด พรอมน้ํา

ซุป น้ําจิ้ม และผักตางๆ 

   

1.2 ท่ีมาของการดําเนินธุรกิจ 

การดําเนินการเปดธุรกิจ “เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่” มีจุดเริ่มตนมาจากการเห็นชองทาง

เพ่ิมโอกาสในการขยายธุรกิจ โดยสังเกตจากวิถีชีวิตของคนเปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณโลก

ปจจุบัน และดวยธุรกิจบริการสั่งอาหารเพ่ือมาทานบาน หรือท่ีเรียกกันวาเดลิเวอรี่ มีเพ่ิมมากข้ึน ไม

วาจะเปนอาหารตามสั่ง อาหารฟาสฟูด หรืออาหารทะเล เปนตน จึงทําใหรานขายหมูสด “เฮียชัย

รัตน” ตองการขยายกิจการของธุรกิจไปในเรื่องของเดลิเวอรี่ ท่ีมีบริการจัดสงถึงบาน เพ่ือสรางความ

สะดวกสบายใหกับผูบริโภค จึงทําใหเกิด“เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่” ซ่ึงเปนการตอยอดจากธุรกิจ

เดิมท่ีทํารานขายหมูสด “เฮียชัยรัตน” ท่ีตลาดสี่มุมเมืองโดยเพ่ิมผลิตภัณฑของธุรกิจจากการขายหมู

เปนชิ้นสวนใหญมาเพ่ิมธุรกิจโดยการขายหมูสไลด และเพ่ิมพ้ืนท่ีการขายจากการสงหมูเฉพาะภายใน

ตลาดสี่มุมเมืองใหกับพอคาแมคาท่ัวไป ขยายธุรกิจออกมาสงถึงภายในหมูบานเมืองเอก และขยาย

กลุมเปาหมายเพ่ิม คือ กลุมนักศึกษา วัยทํางาน และบุคคลท่ัวไป  

 

1.3 วิสัยทัศน/พันธกิจ/เปาหมาย/วัตถุประสงคของธุรกิจ 

1.3.1 วิสัยทัศน 

“เปนรานชาบูเดลิเวอรี่ ท่ีคุณภาพดีท่ีสุดในยานรังสิต” 

1.3.2 พันธกิจ 

1) จะเปนรานอาหารท่ีจําหนายสินคาท่ีมีความสด สะอาด ปลอดภัย และมีคุณภาพ 

2) จะใหบริการในการจัดสงรวดเร็วและมีคุณภาพมากท่ีสุด 

3) จะยกระดับคุณภาพและบริการตามความตองการของลูกคา 

1.3.3 เปาหมาย 

  1) เปาหมายระยะสั้น คือ จะทําใหราน “เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่” เปนแบรนด

เปนท่ีรูจักในยานรังสิต 

  2) เปาหมายระยะยาว คือ จะทําการขยายสาขาไปยานหอพักนกัศึกษาในจังหวัด

ปทุมธานี 

1.3.4 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

    1) เพ่ือเพ่ิมยอดขายใหกับรานขายหมูสด “เฮียชัยรัตน” ใหมากวาปท่ีผานมาอยาง

นอย 10% 
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    2) เพ่ือทําใหราน “เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่” เปนท่ีรูในของคนในหมูบานเมืองเอก

เพ่ิมข้ึน 20% 

 

1.4 ท่ีตั้งของสถานประกอบการ “เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ” 

52/208 ม.7 ซ.เอกทักษิณ9 หมูบานเมืองเอก ถ.พหลโยธิน ต.หลักหก อ.เมือง จ.ปทุมธานี 

12000 ซ่ึงมีจุดเดน คือ อยูใกลมหาวิทยาลัยรังสิต เพียง 400 เมตร และใกลหอพักนักศึกษา  

 

ภาพท่ี 1.1 : ท่ีตั้งสถานประกอบบการของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ 

 

 
 

1.5 วัตถุประสงคของการทําแผนธุรกิจ 

1) เพ่ือเตรียมความพรอมในดานตาง ๆ ในการดําเนินธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ 

2) เพ่ือลดความเสี่ยงท่ีอาจจะข้ึนไดในการทําธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ 
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บทท่ี 2 

วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 

2.1 ประเภทของขอมูล 

 2.1.1 ขอมูลทุติยภูมิ 

ในการจัดทําแผนธุรกิจท่ีเก่ียวของกับชาบู เดลิเวอรี่ ผูจัดทําสามารถนําเสนอแนวคิด และ

ทฤษฎ ีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของได ดังนี้ 

  2.1.1.1 ทฤษฎีดานประชากรศาสตร  

  ภาวิณี กาญจนาภา (2554) ไดนิยามความหมายของ ประชากรศาสตร ไววา 

ลักษณะทางประชากรศาสตรหมายรวมถึง เพศ อายุ ครอบครัว การศึกษา และรายไดตอเดือน เปน

ตน ซ่ึงมีความสําคัญดังนี้ 

   1) อาย ุถูกจัดเปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดของผลิตภัณฑหลายชนิด เชน 

หนังสือ เสื้อผา และอาหาร เปนตน ซ่ึงบุคคลท่ีมีอายุแตกตางกันจะมีความสนใจหรือความชอบในสิ่งท่ี

แตกตางกัน หรือสนใจในผลิตภัณฑตางประเภทกัน และสื่อท่ีองคกรธุรกิจจะเลือกใชเพ่ือเขาถึงบุคคล

ในวัยตาง ๆ ก็แตกตางกันไปตามชวงของแตละอายุ ดังนี้ 

         1.1) วัยเด็ก จะมีความสนใจผลิตภัณฑประเภทการตูน ขนม และของเลน

สิ่งสําคัญ โดยองคกรธุรกิจมักจะเลือกใชสื่อท่ีมีความนาสนใจ เคลื่อนไหวได เชน รายโทรทัศนสําหรับ

เด็ก ท่ีเนนในเรื่องของความสนุกสนาน มากกวาท่ีจะเปนสื่อสิ่งพิมพท่ีไมมีสีสัน และเคลื่อนไหวไมได 

        1.2) วัยรุน มักมีแนวโนมท่ีจะมีความสนใจผลิตภัณฑประเภทใหความ

บันเทิง และท่ีมีความแปลกใหม เชน เกมคอมพิวเตอร ภาพยนตร เสื้อผา แตบุคคลกลุมนี้ยังมีรายได

ไมมากนัก เพราะไมสามารถหารายไดดวยตนเอง องคกรธุรกิจจึงมักเลือกใชสื่อท่ีเปนโทรทัศน สื่อ

สิ่งพิมพ และอินเตอรเน็ต ในการสื่อสาร 

     1.3) วัยรุนตอนปลายถึงวัยกลางคน บุคคลในคนกลุมนี้จะมีรายไดเปนของ

ตนเอง และผูท่ีอยูในวัยนี้อาจเปนตลาดท่ีสําคัญสําหรับผลิตภัณฑท่ีมีราคาปานกลางถึงราคาสูง เปน

ผลิตภัณฑท่ีสามารถแสดงใหเห็นถึงผลของการใชงานท่ีเกิดข้ึนจริง เชน เครื่องสําอางท่ีชวยในการ

ปกปดริ้วรอย รถยนต เฟอรนิเจอร บาน โทรศัพทมือถือ ซ่ึงองคกรธุรกิจมักจะเลือกใชสื่อท่ีเปน

โทรทัศน และสื่อสิ่งพิมพในการสื่อสารออกไป 

    1.4) วัยเกษียณอายุหรือวัยชรา บุคคลในกลุมนี้ เปนกลุมท่ีมีรายไดไมมาก

นัก อาจเนื่องมาจากการวางการ และนําเงินเกาออกมาใช หรือเงินท่ีไดมาจากลูกและหลาน สวนใหญ

จะนิยมจายเงินเม่ือเฉพาะท่ีมีความจําเปน ผูท่ีอยูในวัยนี้จะเปนตลาดท่ีดีสําหรับผลิตภัณฑประเภท
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ของการทองเท่ียว หรือผลิตภัณฑท่ีเสริมสรางความแข็งแรงของสุขภาพ เชน สถานท่ีออกกําลังการ 

เพ่ือเสริมสรางความแข็งแรงของตนเอง ซ่ึงองคกรธุรกิจมักจะเลือกใชสื่อท่ีเปนพวกวิทยุหรือสื่อ

สิ่งพิมพตาง ๆ แตการเขาถึงกลุมเปาหมายวัยเกษียณอายุหรือวัยชรานั้น ตองใชความระมัดระวังเปน

พิเศษ ไมใหมีการแสดงออกถึงการแบงแยกชวงอายุ วากําลังเขาสูในวัยชราหรือวัยเกษียณอายุอยาง

ชัดเจน เพ่ือปองกันการตอตานการรับรู และการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากกลุมในวัยดังกลาว 

2) เพศ (Sex) โดยบุคคลท่ีมีเพศตางกันมักมีแนวโนมความชอบหรือความสนใจท่ี

แตกตางกัน เชน เพศชายอาจมีแนวโนมท่ีจะสนใจผลิตภัณฑประเภทของกีฬาในบางประเภท เชน 

ฟุตบอล ปนเขา ในขณะท่ีเพศหญิงสนใจกีฬาในอีกบางประเภท เชน วอลเลบอล วายน้ํา แบดมินตัน 

หรือมีความสนใจในผลิตภัณฑประเภทความงาม เชน ครีมลดริ้วรอย และเครื่องสําอาง ดวยเหตุผลนี้

จึงเปนโอกาสท่ีดีในการผลิตผลิตภัณฑ เพ่ือใชในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคและ

กิจกรรมของผูบริโภคในแตละเพศ นอกจากนี้ยังมีผลิตภัณฑบางชนิดท่ีมีการแบงกลุมสินคาในดาน

เพศไดอยางชัดเจน เชน เสื้อผา รองเทา น้ําหอม หรือเครื่องสําอาง เปนตน  

3) เชื้อชาติ (Nationality) สามารถนํามาใชในการแบงสวนตลาดสําหรับผลิตภัณฑ

บางประเภทได เชน อาหาร เสื้อผา เปนตน โดยบุคคลท่ีมีเชื้อชาติเดียวกันมักจะมีคานิยม วัฒนธรรม 

รวมถึงการดําเนินชีวิต ท่ีเหมือนกัน สงผลใหตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ และเลือกคุณลักษณะของ

ผลิตภัณฑชนิดเดียวกัน  

4) รายได (Income) ถูกจัดเปนตัวแปรท่ีนักการตลาดสวนใหญมักนิยมใชในการแบง

สวนตลาด เนื่องจากเปนปจจัยท่ีสําคัญและสามารถสะทอนใหเห็นถึงอํานาจในการซ้ือสินคาและ

บริการของผูบริโภคไดอยางชัดเจน นอกจากนี้รายไดยังมีผลตอการเลือกซ้ือผลิตภัณฑแตละชนิดของ

ผูบริโภค โดยผูบรโิภคท่ีมีรายไดสูงจะมีความสนใจและเลือกซ้ือสินคาในกลุมสินคาฟุมเฟอยและมี

คุณภาพท่ีดี ตางจากผูบริโภคท่ีมีรายไดต่ําท่ีจะมีแนวโนมใหความสนใจและเลือกซ้ือสินคาเฉพาะท่ี

จําเปนตอการดํารงชีวิตเทานั้น 

5) วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) วงจรชีวติครอบครัวในแตละข้ันจะมี

สวนสําคัญท่ีชวยในการกําหนดวาบุคคลใดในครอบครัวทําหนาท่ีในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหรือ

บริการชนิดใดหรือประเภทใดบาง เชน บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของครอบครัวท่ี

เริ่มตนแตงงานและมีบุตร ผลิตภัณฑท่ีสมาชิกในครอบครัวจะใหความสนใจจะเปนผลิตภัณฑสําหรับ

เด็ก เปนตน 

6) ชนชั้นทางสังคม (Social Class) มักมีผลกระทบตอความชอบในตัวของสินคา

เชน บาน รถ เสื้อผา และเครื่องประดับ ซ่ึงหลายบริษัทไดทําการออกแบบสินคาและบริการท่ีสามารถ

เขาถึงกลุมเปาหมายไดทุกกลุม โดยรสนิยมของแตละชนชั้นทางสังคมนั้นอาจเปลี่ยนแปลงไปได
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ภายในระยะ 1 ป เชน ในชวงป พ.ศ. 2533 คือชวงเวลาของการแสดงออกทางฐานะท่ีมีชนชั้นท่ีสูง

กวา แตในทุกวันนี้รสนิยมของผูคนท่ัวโลกไดเปลี่ยนไปตามกาลเวลา โดยปจจุบันนั้นผูคนมักเนนไปใน

เรื่องของเศรษฐกิจพอเพียง ถึงแมวาสินคาบางชนิดจะยังมีราคาสูงดวยตราสินคา เชน นาฬิกา รถยนต 

ก็ยังมีกลุมคนบางกลุมท่ีแสวงหาสินคาราคาแพงเหลานี้เพ่ือตอบสนองความตองการของตนเอง 

   จากแนวคิดเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีกลาวมาขางตนนี้ ผูวิจัยมีความ

สนใจท่ีจะนําตัวแปรในดานเพศ อายุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน มาใชในการประกอบการ

ศึกษาวิจัย เนื่องจากเปนตัวแปรท่ีมีสวนสําคัญและมักนิยมนํามาใชในการแบงสวนการตลาด อีกท้ัง

ผูประกอบการธุรกิจชาบู ยังสามารถนําลักษณะทางประชากรศาสตรดังกลาวมาใชในการกําหนด

กลุมเปาหมาย และกลยุทธทางการตลาดเพ่ือพัฒนาธุรกิจของตนเองไดอีกดวย 

  2.1.1.2 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

   ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ไดนิยามความหมายของ พฤติกรรมผูบริโภค ไววา เปน

พฤติกรรมท่ีผูบริโภคนั้นกระทําการคนหาขอมูล การคิด การซ้ือ การใช และการประเมินผลภายหลัง

การใชสินคาหรือบริการ ท่ีคาดวาจะตอบสนองความตองการของผูบริโภครวมไปถึงความพึงพอใจใน

การใชสินคาและบริการ โดยการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 

นั้น เปนการวิจัย หรือการศึกษาคนหาเก่ียวกับลักษณะพฤติกรรมการซ้ือหรือการใชของผูบริโภค 

เพ่ือใหทราบถึงลักษณะของความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภค โดยคําตอบท่ีไดนั้นจะเปนตัว

ชวยในการทําใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาดตาง ๆ ท่ีสามารถตอบสนองความพึง

พอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม โดยเหตุผลท่ีตองทําการพฤติกรรมผูบริโภคนั้นประกอบไปดวย 

พฤติกรรมของผูบริโภคนั้นมีผลตอการจัดการกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลท่ีจะทําใหธุรกิจนั้น

ประสบความสําเร็จหรือไมประสบความสําเร็จ และอีกเหตุผล คือ การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคนั้น

เปนการขจัดสิ่งกระตุนดวยการใชกลยุทธทางการตลาดท่ีสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภคเพ่ือชวย

ในการตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคนั่นเอง 

  ปรียาพร รักกิจศิริ (2546) ไดนิยามความหมายของ พฤติกรรมผูบริโภค ไววา 

พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ข้ันตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจและลักษณะของกิจกรรมท่ี

บุคคลจะกระทําเม่ือทําการประเมินผล การจัดหา การใช การใชจาย เก่ียวกับสินคาและบริการท่ีตน

สนใจ หรือหมายถึง การกระทําตาง ๆ ของผูบริโภคท่ีทําการคนหาขอมูลการซ้ือ การใช การ

ประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑและบริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของตนเอง  
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2.1.1.3 ทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

   สวนประสามทางการตลาด คือเครื่องมือทางการตลาดท่ีนํามาใชในกระบวนการ

จัดการธุรกิจใหบรรลุวัตถุประสงคในตลาดเปาหมาย หรือหมายถึงการตอบสนองความตองการของ

ลูกคาใหลูกคาเกิดความพึงพอใจตอสินคาหรือบริการนั่นเอง 

  กนกวรรณ แดงยืนยง (2553) ไดนิยามความหมายของ สวนประสมทางการตลาด 

คือ การกําหนดเครื่องมือท่ีเก่ียวกับการตลาด ซ่ึงประกอบดวยทรัพยากรท่ีองคกรมีอยู คาใชจายตาง 

ๆ ขององคกร รวมถึงการตัดสินใจใชทรัพยากรตาง ๆ ท่ีมี เพ่ือสรางโอกาสและความไดเปรียบทางการ

แขงขันในดานของธุรกิจ ทําใหสวนประสมทางการตลาดเปนปจจัยท่ีสําคัญท่ีใชในการกําหนด

จุดมุงหมายทางการตลาดขององคกร และเพ่ือใหองคกรสามารถตอบสนองความตองการ หรือความ

พึงพอใจของผูบริโภคได 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541) ไดกลาวไววา สวนประสมทางการตลาด ประกอบไปดวย

เครื่องมือทางการตลาดตอไปนี้   

  1) ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาหรือบริการท่ีเสนอขายโดยองคกร เพ่ือ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหพึงพอใจผลิตภัณฑหรือบริการท่ีเสนอขาย ซ่ึงอาจจะมีตัวตน

หรือไมมีตัวตนก็ได โดยผลิตภัณฑนั้นจะประกอบไปดวย ตัวของสินคาหรือบริการ ความคิด สถานท่ี 

องคกรหรือบุคคล โดยผลิตภัณฑนั้นตองมีอรรถประโยชน และมีคุณคาในสายตาของผูบริโภค สงผล

ใหผลิตภัณฑนั้นสามารถขายได ซ่ึงตองใชความพยายามในเรื่องตอไปนี้ 

        1.1) ความแตกตางของผลิตภัณฑ หรือความแตกตางทางการแขงขัน  

        1.2) พิจารณาจากองคประกอบของผลิตภัณฑ หรือคุณสมบัติของ

ผลิตภัณฑ เชน ประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑ รูปรางหรือลักษณะของผลิตภัณฑ คุณภาพของ

ผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 

        1.3) การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ คือ การออกแบบผลิตภัณฑของ

องคกรเพ่ือแสดงตําแหนงท่ีแตกตางและมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 

        1.4) การพัฒนาผลิตภัณฑ เพ่ือใหผลิตภัณฑนั้นมีลักษณะใหมและปรับปรุง

ดีข้ึนอยูเสมอ  

        1.5) กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมทางผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ  

  2) ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของเงิน ซ่ึงราคานั้นเปนตนทุน 

(Cost) ของผูบริโภค และผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา 

(Price) ของผลิตภัณฑท่ีไดรับ   ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นกลยุทธดานราคา

จึงเปนสิ่งสําคัญท่ีตองคํานึงถึง 



8 

2.1) คุณคาท่ีรับรู (Product Value) ในสายตาของผูบริโภค คือ ตอง

พิจารณาวาผูบริโภคจะสามารถยอมรับในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑไดหรือไม 

2.2) ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเก่ียวของ อาทิ อัตราคาจางพนักงาน 

คาใชจายในการขนสง เปนตน 

2.3) ราคาขายของคูแขงท่ีมีอยูในตลาด 

3) การจัดจําหนาย (Place or Distribution) หมายถึง ชองทางท่ีผูขายินคาหรือผู

ใหบริการใชในการจัดจําหนายสินคาและบริการตาง ๆ ซ่ึงประกอบดวยสถาบัน และกิจกรรม โดยการ

เคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังสถาบันท่ีจะนําผลิตภัณฑออกสูกลุมเปาหมายของ

ตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจายสินคานัน้จะประกอบไปดวย การขนสง คลังสินคา และการ

เก็บรักษาสินคาคงคลัง ดังนั้นการจัดจําหนายจึงประกอบไปดวย 2 สวนดังนี ้

3.1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง 

เสนทางท่ีทําใหผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดหรือผูบริโภค โดยใชระบบชองทางการจัดจําหนาย

ท่ีประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

3.2) การสนับสนุนกระบวนการกระจายสินคาสูตลาด (Market Logistics) 

หมายถึง การกระทําท่ีเก่ียวกับการยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม โดยวิธีการกระจายสินคาท่ีประกอบดวย (1) การขนสง (Transportation) (2) การเก็บ

รักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) และ (3) การบริหารสินคาคงเหลือ 

(Inventory Management) 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอสื่อสารระหวางผูขายกับ

ผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติตอสินคาและบริการ รวมถึงพฤติกรรมการซ้ือ โดยการติดตอสื่อสารอาจใช

พนักงานในการขาย (Personal Selling) หรือการติดตอสื่อสารโดยไมใชพนักงาน (No Personal 

Selling) ซ่ึงเครื่องมือท่ีใชในการสงเสริมการตลาดนั้นมีหลากหลาย สามารถเลือกใชหนึ่งเครื่องมือ 

หรือหลายเครื่องมือก็ได โดยพิจารณาจากความเหมาะสมลูกคาและตัวผลิตภัณฑ รวมท้ังคูแขงภายใน

ธุรกิจเดียวกัน โดยเครื่องมือสําคัญในการสงเสริมการตลาด ประกอบไปดวย 

4.1) การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมนําเสนอขาวสารเก่ียวกับ

องคการ ผลิตภัณฑและบริการ ทัศนคติองคกร โดยตองจายเงินใหแกผูอุปถัมภรายการ ซ่ึงกลยุทธใน

การโฆษณานั้นจะเก่ียวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) กลยุทธการ

โฆษณา (Advertising Tactics) และ กลยุทธสื่อ (Media Strategy) 

4.2) การใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมท่ีใชตัวบุคคล

ขององคกรในการแจงขาวสารและจูงใจกลุมเปาหมายใหซ้ือสินคา ซ่ึงกลยุทธในการใชพนักงานขายจะ
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เก่ียวของกับกลยุทธการขายโดยการใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) และการจัดการ

หนวยงานขาย (Salesforce Management) 

        4.3) การประชาสัมพันธ (Public Relation) หมายถึง ความพยายามของ

องคกรท่ีมีการวางแผนเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีขององคกรในสายตาของผูบริโภคหรือกลุมเปาหมาย เชน 

การใหขาวท่ีเปนกิจกรรมเพ่ือสังคม การใหขาวสารแนวทางการทํางานขององคกร เปนตน 

        4.4) การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หมายถึง กิจกรรมท่ีชวย

สงเสริมยอดขายท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การใชพนักงานขาย และการประชาสัมพันธ โดยการ

สงเสริมการขายนั้นสามารถกระตุนใหผูบริโภคเกิดความสนใจ ทดลองใช หรือซ้ือซ้ือสินคาและบริการ 

ซ่ึงมีชองทางในการสงเสริมการขาย 3 รูปแบบ ไดแก (1) การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริม

การขายท่ีมุงสูผูบริโภค (Consumer Promotion) (2) การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการ

ขายท่ีมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) และ (3) การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการ

ขายท่ีมุงสูพนักงาน (Salesforce Promotion) 

        4.5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และการตลาดเชื่อมตรง 

(Online Marketing) หมายถึง วิธกีารติดตอสื่อสารขององคกรกับเปาหมายตลาด โดยมีวัตถุประสงค

เพ่ือใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง โดยสวนใหญนักการตลาดมักใชวิธีการตลาดทางตรง

กับผูซ้ือ เพ่ือทําใหเกิดการตอบสนองโดยทันที โดยวิธีการตลาดทางตรงนั้น ประกอบไปดวย (1) การ

ขายทางโทรศัพท (2) การขายโดยใชจดหมายตรง (3) การขายโดยใชแคตตาล็อค และ (4) การขาย

ทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงเหลานี้สามารถจูงใจใหลูกคาหรือตลาดเปาหมายมีกิจกรรม

การตอบสนองทางตรงกับตัวสินคาและบริการไดอยางรวดเร็ว 

  5) บุคคล (People) หรือ พนักงาน (Employee) หมายถึง ตัวบุคคลท่ีทําหนาท่ีใน

การรับผิดชอบการติดตอสื่อสาร แสวงหาลูกคา และการเสนอขายสินคาหรือบริการ เพ่ือชวยในการ

กระตุนใหลูกคาเกิดความตั้งใจรับฟง และตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการไดงายข้ึน 

  6) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 

Presentation) หมายถึง ความพยายามสรางคุณภาพโดยรวมของสินคาหรือบริการ (Total Quality 

Management : TQM) หรือการแสดงใหเห็นถึงคุณภาพของบริการท่ีสามารถมองเห็นได เชน โรง

ภาพยนตรตองมีการพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา 

(Customer-value Proposition) เชน ดานความสะอาด ขนาดของเกาอ้ีนั่ง หองน้ํา รวมถึงความ

รวดเร็วในการจําหนายตั๋ว หรือคุณประโยชนอ่ืนท่ีลูกคาควรจะไดรับ 



10 

 

  7) กระบวนการ (Process) เปนข้ันตอนของกิจกรรมท่ีเก่ียวของกับระเบียบของงาน

ท่ีปฏิบัติ เชน ดานการบริการท่ีนําเสนอกับลูกคาท่ีมอบการใหบริการอยางถูกตอง รวดเร็ว และทําให

ลูกคาเกิดความประทับใจจากการรับบริการ 

  2.1.1.4 ทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ 

   การบริการในภาษาอังกฤษ คือ “Service” ซ่ึงหมายถึง การกระทําท่ีเปนประโยชน 

และสามารถชวยเหลือผูอ่ืนได โดยการเอาใจใสอยางใกลชิด อบอุน การมีไมตรีจิตท่ีมี มีจิตบริการ 

และสามารถอธิบายจากตัวอักษรภาษาอังกฤษแตละตัวได ดังนี้ 

   1)   S =  smile & sympathy หมายถึง ความยิ้มแยงแจมใส และความเอาใจใส 

   2)   E =  early response & equity หมายถึง การตอบสนองดวยความรวดเร็ว

อยางเสมอภาค 

   3)   R =  responsibility & respectful หมายถึง ความสํานึก ความรับผิดชอบ 

และการใหเกียรติลูกคา 

   4)   V =  voluntary manner หมายถึง การใหบริการดวยใจ 

   5)   I =  image enhancing & integrity หมายถึง การเสริมสรางภาพลักษณท่ี

ดีขององคกร และความมีคุณธรรมขององคกร 

   6)   C =  courtesy หมายถึง ความเอ้ือเฟอ ความเอาใจใส และความเปนมิตร

ไมตรี 

   7)   E =  enthusiasm หมายถึง ความกระตือรือรน 

   เสรี วงศมณฑา (2546) ไดกลาไววา การบริการนั้นเปนปจจัยท่ีมีความสําคัญตอการ

แขงขันของธุรกิจ เพราะการบริการนั้นเปนหัวใจสําคัญท่ีทําใหผูบริการตัดสินใจซ้ือไดงายข้ึน โดยการ

บริการนั้นควรคํานึงถึงสิ่งสําคัญ ดังนี้ 

   1) หามมองขามเรื่องเล็ก ๆ นอย ๆ 

   2) ควรแกไขปญหาใหลูกคาดวยความเต็มใจและจริงใจ 

   3) การรับผิดชอบกับปญหาท่ีลูกคาพบเจอ 

   4) การสรางความประทับใจท่ีทําใหลูกคาไมมีวันลืม 

   5) พยายามตอบสนองความคาดหวังของลูกคาตลอดเวลา 

   6) มุงม่ันพัฒนาการบริการตลอดเวลา 

   7) การสรางใหลูกคาเกิดความภาคภูมิใจในตนเอง 

   8) การบริการตองแขงขันกับเวลา 

   9) การทําใหลูกคาเกิดความเชื่อม่ันในการบริการ 
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   10) ใหความสําคัญกับความรูสึกของลูกคาเปนสําคัญ  

  2.1.1.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

  ในการจัดทําแผนธุรกิจท่ีเก่ียวของกับชาบู เดลิเวอรี่ ผูจัดทําไดศึกษาคนควางานวิจัย

ท่ีเก่ียวของ ดังนี้ 

  ปภัสรา คํารอด และอรณี เมืองชุม (2559) ทําการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคตอ

การสั่งซ้ือ พิซซาและแบบบริการสงถึงบาน ของรานเดอะพิซซาคอมปะนี สาขาศาลายา กลุมตัวอยาง

ท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูใชบริการท่ีหนารานเดอะพิซซา คอมปะนี สาขา ศาลายา จํานวน 100 

คน ทําการสุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental sampling) เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

คือ การใชแบบสอบถาม ผลการวิจัยพบวา ผูใชบริการสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุ 20-24 ป อาชีพ

นักเรียน/นักศึกษา และมีรายได 20,001 – 30,000 บาท แปงท่ีชอบสวนใหญเปนแปงหนานุม มี

ความถ่ีในการใชบริการเดือนละครั้ง สวนใหญใชบริการกับเพ่ือน/เพ่ือนรวมงาน โอกาสในการสั่งซ้ือ

พิซซา คือ ซ้ือเม่ืออยากรับประทาน โดยใชการโทรสั่ง/ใหสงถึงท่ี นอกจากนี้ผูวิจัยพบวา ผูใชบริการยัง

มีระดับความพึงพอใจในดานบริการ พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย และพนักงานคิดเงินถูกตอง 

อยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ เม่ือนึกถึงพิซซาทาน นึกถึงคอมปะนีเปนอยางแรก ระดับความพึง

พอใจในดานอาหาร อยูในระดับมาก คือ ไดรับอาหารถูกตองและเวลาเหมาะสม พิซซาและของวาง

รอนและอรอย  มีเมนูหลากหลาย ระดับความพึงพอใจในดานชองทางจัดจําหนาย หมายเลข 1112 

งายตอการจดจํา อยูในระดับมากท่ีสุด  รองลงมา คือ ชวงเวลา 10.00-22.00 น. เปนชวงเวลาท่ี

เหมาะสมในการสั่งซ้ือ พิซซาแบบบริการสงถึงบาน อยูในระดับมาก   

  ธนรัตน ศรีสาอางค (2558) ทําการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในกรุงเทพมหานครตอ

การใชบริการสั่งอาหาร เดลิเวอรี่ผานเว็บไซต ทําการเก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามจากผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานครตอการใชบริการสั่งอาหารเดลิเวอรี่ผานเว็บไซต จํานวน 400 ตัวอยาง โดยวิธีการทํา

การสุมตัวอยางตามสะดวก ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 26 – 

30 ป มีสถานะภาพโสด มีระดับการศึกษาสูงสุด คือ ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท มีรายไดตอ

เดือน 20,001 – 25,000 มีจํานวนคนท่ีไปรวมบริโภค 3 – 4 คน พฤติกรรมของผูตอบสอบถามสวน

ใหญเคยสั่งซ้ือและสั่งอาหารเดลิเวอรี่ จากเคเอฟซีบอยท่ีสุด สิ่งท่ีพิจารณาในการเลือกสั่งเดลิเวอรี่ คือ 

เปน    แบรนดชั้นนําท่ีรูจัก มีเหตุผลในการเลือกสั่งอาหารเดลิเวอรี่ผานเว็บไซต คือ มีความสะดวก

รวดเร็วในการสั่งและบริการ และชนิดอาหารท่ีสั่งนามารับประทาน คือ ไกทอด/ไกยาง ผูตัดสินใจสั่ง

อาหาร เดลิเวอรี่ผานเว็บไซต คือ ตนเอง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญไมจํากัดโอกาสในการสั่งซ้ือ 

ความถ่ีในการสั่งอาหารเดลิเวอรี่ 4 – 6 ครั้ง/ตอป สถานท่ีสงอาหารเดลิเวอรี่ผานเว็บไซต คือ ท่ีบาน 

และนําอาหารเดลิวเวอรี่ท่ีสั่งมาเปนอาหารหลักและอาหารม้ือกลางวันมากท่ีสุด มีการศึกษาคนหา
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จากแหลงขอมูลกอนสั่งซ้ือจากเว็บไซตคนหา (Search Engines) และมีพฤติกรรมหลังการสั่งอาหาร

เดลิเวอรี่ผานเว็บไซต คือ เลือกรับประทานอีกแนนอน สวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการสั่งอาหาร

เดลิเวอรี่ผานเว็บไซตของผูตอบแบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด พบวา ผูตอบ

แบบสอบถาม ใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉลี่ยในระดับมาก ปจจัยยอยดานผลิตภัณฑท่ีมีผลในอันดับ

แรก คือ คุณภาพอาหาร ปจจัยยอยทางดานราคา ท่ีผลในอันดับแรก คือ ราคาประหยัด ปจจัยยอย

ทางดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลในอันดับแรก คือ ชําระเงินไดงาย และสําหรับปจจัยยอยดาน

การสงเสริมการตลาดท่ีมีผลในอันดับแรก คือ การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ 

 ธน  ธรรมสุคติ (2555) ทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคอาหารฟาสตฟูดโดยใช

บริการสงตรงถึงบาน ใชแบบสอบถามสงตรงถึงบาน จํานวน 400 คน ใหกับผูบริโภคอาหารฟาสตฟูด

ในเขตบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคอาหารฟาสตฟูดโดยบริการสงตรงถึง

บาน สวนใหญมีความถ่ีในการสั่งอาหารฟาสตฟูด 1 ครั้งตอสัปดาห และจะสั่งเฉพาะชวงโปรโมชั่น มี

ความพึงพอใจในคุณภาพของอาหารในระดับปานกลาง สวนใหญสั่งมารับประทานกับครอบครัว 

เลือกใชบริการสงตรงถึงบานจากศูนยบริการ และมีเหตุผลในการเลือกใชบริการ คือ ความสะดวก ซ่ึง

สวนใหญเลือกใชบริการพิซซาฮัท โดยมีมูลคาตอครั้งในการสั่งต้ังแต 500 บาทข้ึนไป แหลงท่ีมาของ

รายการอาหารมาจากการโฆษณา และในอนาคตจะยังคงใชบริการหากราคาอาหารฟาสตฟูดสูงข้ึน  

  พระนคร โพธิ์นอก (2550) ทําการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการยอมรับพาณิชย

อิเล็กทรอนิกสมาใชกับธุรกิจอาหาร ตามสั่งแบบสงถึงท่ี ซ่ึงเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามท่ีจัดทํา

ข้ึนมาจํานวน 400 ชุด เก็บขอมูลกับกลุมผูท่ีใชงานอินเตอรเน็ตภายในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการ

สุมกลุมตัวอยางแบบสะดวก ผลการวิจัย พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 25-

30 ป มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากท่ีสุด มีรายไดอยูท่ี 

10,000-20,000 บาทตอเดือน การวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการยอมรับและตัดสินใจสั่งซ้ืออาหารตาม

สั่งแบบสงถึงท่ีทางอินเตอรเน็ต พบวา ดานความสะดวกกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการเลือก

สถานท่ีในการจัดสงไดอยางสะดวกผานทางอินเตอรเน็ต และสามารถเลือกวัตถุดิบในการปรุงอาหาร

ไดดวยตนเองแบบออนไลน มากท่ีสุด ดานการมีภาพขอความและเสียงประกอบ กลุมตัวอยางให

ความสําคัญกับสินคาท่ีไดรับตรงกับความตองการมากท่ีสุด ดานความรวดเร็วในการใหบริการ กลุม

ตัวอยางใหความสําคัญกับความรวดเร็วในการจัดสงสินคามีความสําคัญมากท่ีสุด ดานคุณภาพของ

อาหาร กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับคุณภาพของอาหารท่ีไดรับเม่ือเปรียบเทียบกับรายละเอียดท่ีลง

ในเว็บไซต มากท่ีสุด และดานขอมูล กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับขาวสารประชาสัมพันธ เชน 

รายการโปรโมชั่นตาง ๆ มากท่ีสุด 
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 2.1.2 ขอมูลปฐมภูมิ 

 ในการจัดทําแผนธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ ไดมีการจัดทําวิจัยทางการตลาด โดยใชการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) และมีแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 

พรอมท้ังทําการประเมินผลดวยโปรแกรมวิเคราะหสถิติ โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

   1) วัตถุประสงคของการวิจัย 

     1.1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ของ

ประชาชนในหมูบานเมืองเอก จังหวัดปทุมธานี 

     1.2) เพ่ือศึกษาปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

ของประชาชนในหมูบานเมืองเอก จังหวัดปทุมธานี 

      1.3) เพ่ือศึกษาแนวโนมในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ ของประชาชนในหมู

บานเมืองเอก จังหวัดปทุมธานี 

   2) ประชากรท่ีใหขอมูล 

   ประชากรท่ีใหขอมูลเพ่ือทําวิจัยทางการตลาด คือ ประชาชนท่ีอาศัยอยูภายในหมู

บานเมืองเอก จังหวัดปทุมธาน ี บนเนื้อท่ี 4,500 ไร ในมี 7 โครงการ ซ่ึงมีจํานวนครัวเรือน 2,000 

ครัวเรือน และนักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิต จํานวน 28,134 คน แตจํานวนตัวอยางท่ีใช คือ 150 คน 

โดยแบงเปนประชาชนท่ัวไป จํานวน 75 คน และนักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิต จํานวน 75 คน ซ่ึงเปน

ประชากรท่ีมีความสัมพันธกับธุรกิจ “เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่” เนื่องจากธุรกิจดังกลาวดําเนิน

กิจการภายในหมูบานเมืองเอก 

   3) เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

    การวิจัยนีใ้ชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยแบบสอบถามมีข้ันตอนใน

การพัฒนาดังนี้ 

     3.1) ผูวิจัยนั้นไดสรางแบบสอบถามเพ่ือใชในการเก็บรวบรวมขอมูล จาก

การศึกษาแนวคิดทฤษฎีตาง ๆ และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ จากนั้นนําแบบสอบถามท่ีมีผูสรางมาแลว

มาดัดแปลงเปนแนวทาง เพ่ือนํามากําหนดกรอบและขอบเขตเนื้อหาในการสรางแบบสอบถาม ให

ครอบคลุมวัตถุประสงคท่ีตองการศึกษา  

    3.2) ผูวิจัยรางแบบสอบถามปลายปด (Close-Ended Question) เพ่ือ

สอบถามความคิดเห็นใน 4 สวน ดังตอไปนี้ (1) ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม (2) พฤติกรรม

การเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ (3) ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

และ (4) แนวโนมในสั่ง ชาบู เดลิเวอรี่  
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    3.3) ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนมาเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือ

ตรวจสอบเนื้อหาและเสนอแนะปรับปรุงแกไข 

    3.4) ผูวิจัยปรับปรุงแกไขและนําเสนอผูทรงคุณวุฒิเพ่ือตรวจสอบเนื้อหาอีก

ครั้ง 

    3.5) ผูวิจัยทําการปรับปรุงแกไขแบบสอบถามตามขอเสนอแนะใหถูกตอง 

    3.6) ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปทดลองกับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 ราย 

เพ่ือหาคาความเชื่อม่ัน และนําผลท่ีไดปรึกษากับอาจารยท่ีปรึกษา 

    3.7) ผูวิจัยปรับปรุงแบบสอบถามฉบับสมบูรณและเสนออาจารยท่ีปรึกษา

เพ่ืออนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 

    3.8) ผูวิจัยแจกแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยาง 

    4) สวนประกอบของแบบสอบถาม 

    แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบดวย 4 สวน (ภาคผนวก ก) ดังนี้ 

   สวนท่ี 1 เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 4 ขอ 

ไดแก เพศ อายุ อาชีพ และรายได/เดือน 

   สวนท่ี 2 เปนคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่  จํานวน   

7 ขอ ไดแก การเคยสั่งชาบู เดลิเวอรี่ เหตุผลสําคัญท่ีทําใหมีคนใชบริการรานอาหารชาบู เดลิเวอรี่ 

โอกาสในการรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ชวงเวลาในการรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ การชําระเงินชาบู 

เดลิเวอรี่ จํานวนคนในการรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ และชองทางท่ีไดรับขาวสารการประชาสัมพันธ

ชาบู เดลิเวอรี่ 

   สวนท่ี 3 เปนคําถามเก่ียวกับปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิ

เวอรี่ จํานวน 24 ขอ ไดแก ดานผลิตภัณฑ จํานวน 5 ขอ ดานราคา จํานวน 3 ขอ ดานกระบวนการ

ใหบริการ จํานวน 3 ขอ ดานการสงเสริมการตลาด จํานวน 3 ขอ ดานกายภาพ จํานวน 3 ขอ ดาน

บุคลากร จํานวน 4 ขอ และดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ จํานวน 3 ขอ 

   สวนท่ี 4 เปนคําถามเก่ียวกับแนวโนมในสั่งชาบู เดลิเวอรี่ จํานวน 3 ขอ ไดแก การ

พิจารณาเลือกทานชาบู เดลิเวอรี่ เปนทางเลือกหนึ่ง การเลือกทานชาบู เดลิเวอรี่ เม่ือจัดโปรโมชั่นลด

ราคา 10% และเลือกทานชาบู เดลิเวอรี่ เม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค 

    5) การตรวจสอบเครื่องมือ  

     5.1) การตรวจสอบความถูกตอง (Validity) ผูวิจัยไดเสนอแบบสอบถามตอ

อาจารย ท่ีปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความถูกตอง ครบถวนและสอดคลองของเนื้อหาในแตละตัวแปร 

(Content validity) ท่ีตรงกับเรื่องท่ีจะศึกษา 
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      5.2) การตรวจสอบความเชื่อม่ัน (Reliability) ผูวิจัยไดทดลองแจก

แบบสอบถาม จํานวน 30 ชุด แลวนําผลท่ีไดไปหาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ดวยวิธีการหาคา

สัมประสิทธิ์แอลฟา (alpha coefficient;α ) ของ Cronbach โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ใน

การวัดความเชื่อม่ันของแบบสอบถามนั้น สูตรในการคํานวณตามท่ี Nunnally ไดเสนอแนะเปน

เกณฑการยอมรับไวคือ คา α มากกวาและเทากับ 0.7  จึงจะสรุปไดวาแบบสอบถามมีความ

นาเชื่อถือสูง  และจากการใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ ในการวัดความเชื่อม่ันไดคาความเชื่อม่ันอยู

ท่ี 0.898 ซ่ึงหมายถึง มีคาความเชื่อม่ันในระดับสูง จึงสรุปไดวาแบบสอบถามมีคาความนาเชื่อถือสูง 

   6) การเก็บรวบรวมขอมูล 

    หลังจากท่ีผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือนํามา

เปนแนวทางในการสรางเครื่องมือใชในการศึกษาตามกรอบแนวคิดในการวิจัย โดยผูวิจัยไดดําเนินการ

เก็บรวบรวมขอมูลการศึกษาวิจัยครั้งนี้อยางเปนข้ันตอน ดังนี้ 

    6.1) ผูวิจัยทําการแจกแบบสอบถามไปยังกลุมตัวอยางดวยตนเอง จํานวน 

150 ชุด โดยแจกแบบสอบถามใหกับประชาชนท่ัวไปท่ีอาศัยอยูในหมูบานเมืองเอก บริเวณ

สวนสาธารณะของชุมชน จํานวน 75 ชุด และแจกแบบสอบถามใหกับนักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิต 

บริเวณหนามหาวิทยาลัยรังสิต และตามบริเวณหนาหอพัก ไดแก คอนโดเมืองเอก The Star และ 

@HOME เปนตน  

   6.2) ตรวจสอบความถูกตอง และความสมบูรณของขอมูลในแบบสอบถาม 

แลวนําแบบสอบถามท่ีสมบูรณมาทําการลงรหัสของขอมูลท่ีเก็บรวบรวมมาไดเปนตัวเลขท่ีสามารถ

นําไปลงในเครื่องคอมพิวเตอรเพ่ือประมวลผล 

   7) สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยนําขอมูลมาประมวลผลโดยใชโปรแกรมวิเคราะหสถิติ โดยกําหนดคาสถิติท่ีใช

ในการวิเคราะห ดังนี้ 

    7.1) ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม เปนขอมูลท่ีใชมาตรวัดแบบนาม

บัญญัติและเรียงลําดับ เนื่องจากไมสามารถวัดเปนมูลคาได และผูวิจัยตองการบรรยายเพ่ือใหทราบถึง

จํานวนตัวอยางจําแนกตามคุณสมบัติเทานั้น ดังนั้น สถิติท่ีใชในการวิเคราะห คือ คาความถ่ี (จํานวน) 

และคารอยละ 

    7.2) พฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ เปนขอมูลท่ีใชมาตรวัด

แบบนามบัญญัติและเรียงลําดับ เนื่องจากไมสามารถวัดเปนมูลคาได และผูวิจัยตองการบรรยาย

เพ่ือใหทราบถึงจํานวนตัวอยางจําแนกตามคุณสมบัติเทานั้น ดังนั้น สถิติท่ีใชในการวิเคราะห คือ 

คาความถ่ี (จํานวน) และคารอยละ 
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7.3) ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ เปนขอมูล

ท่ีใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) สําหรับการแปลผลขอมูล โดย

คํานวณคาอันตรภาคชั้นเพ่ือกําหนดชวงชั้น ดวยการใชสูตรคํานวณ ดังนั้น สถิติท่ีใชในการวิเคราะห 

คือ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

7.4) แนวโนมในสั่งชาบู เดลิเวอรี่ เปนขอมูลท่ีใชระดับการวัดขอมูล

ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) สําหรับการแปลผลขอมูล โดยคํานวณคาอันตรภาคชั้นเพ่ือ

กําหนดชวงชั้น ดวยการใชสูตรคํานวณ ดังนั้น สถิติท่ีใชในการวิเคราะห คือ คาเฉลี่ย และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ท้ังนี้ ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ และ

แนวโนมในสั่งชาบู เดลิเวอรี่ เปนขอมูลท่ีใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 

Scale) โดยผูวิจัยไดกําหนดระดับการใหคะแนน 5 ระดับดังตอไปนี้ 

มีความสําคัญมากท่ีสุด ใหคาคะแนนเทากับ 5 คะแนน 

มีความสําคัญมาก ใหคาคะแนนเทากับ 4 คะแนน 

มีความสําคัญปานกลาง ใหคาคะแนนเทากับ 3 คะแนน 

มีความสําคัญนอย ใหคาคะแนนเทากับ 2 คะแนน 

มีความสําคัญนอยท่ีสุด ใหคาคะแนนเทากับ 1 คะแนน 

การอภิปรายผลการวิจัยของแบบสอบถามใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาค

ชั้น (Interval Scale) ผูวิจัยใชเกณฑเฉลี่ยในการอภิปรายผล ดังนี้  

ความกวางของอันตรภาคชั้น = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

จํานวนชั้น 

= 5 – 1 

   5 

= 0.8 

ดังนั้น คาเฉลี่ยท่ีวัดไดจากปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู  

เดลิเวอรี่ และแนวโนมในสั่งชาบู เดลิเวอรี่ ถูกนํามาหาระดับคะแนนเฉลี่ยโดยกําหนดระดับของ

คะแนนใหม ดังนี้ 

คาเฉลี่ย 4.21-5.00 ผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุด 
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คาเฉลี่ย  3.41-4.20 ผูบริโภคใหความสําคัญมาก 

คาเฉลี่ย  2.61-3.40 ผูบริโภคใหความสําคัญปานกลาง 

คาเฉลี่ย  1.81-2.60 ผูบริโภคใหความสําคัญนอย 

คาเฉลี่ย  1.00-1.80 ผูบริโภคใหความสําคัญนอยท่ีสุด 

 

2.2 สรุปผลการวิจัย 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

 จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 

52.0 มีอายุระหวาง 21-25 ป มากท่ีสุด จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 36.0 สวนใหญประกอบอาชีพ

นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 52.7 และกลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือน  

10,000 - 25,000 บาท จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 52.7 

 

สวนท่ี 2 พฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไมเคยสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทาน จํานวน 

91 คน คิดเปนรอยละ 60.7 และถาเลือกรับประทานมีเหตุผลในการรับประทาน คือ จราจรติดขัด 

จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 23.7 โดยมีโอกาสในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทาน คือ เม่ืออยาก

รับประทาน มากท่ีสุด จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 66.7 และจะสั่งมาในชวงเวลา 18:01 - 21:00 

น. จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 70.0 โดยชําระคาบริการชาบู เดลิเวอรี่ดวยการเก็บเงินปลายทาง 

จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 70.0 และเม่ือสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทานสวนใหญจะ

รับประทานดวยกัน 3 - 4 คน จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 68.0 และกลุมตัวอยางสวนใหญไดรับ

ขาวสารเก่ียวกับชาบู เดลิเวอรี่ผานโฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 41.3 

 

สวนท่ี 3 ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

จากการสํารวจปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ พบวา ภาพรวมใน

แตละดานมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมาก โดยในดานสถานท่ีและเวลาใหบริการมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด 

คือ 4.07 รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ ดวยคาเฉลี่ย 3.99  ดานบุคลากร ดวยคาเฉลี่ย 3.99 ดานทาง

กายภาพ ดวยคาเฉลี่ย 3.97 ดานราคา ดวยคาเฉลี่ย 3.88 ดานกระบวนการใหบริการ ดวยคาเฉลี่ย 

3.88 และดานการสงเสริมการตลาด ดวยคาเฉลี่ย 3.80 ตามลําดับ ซ่ึงสามารถพิจารณาในแตละดาน

ได ดังนี้ 
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ดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับรสชาติของอาหาร มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 

4.04 ดานราคา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา มากท่ีสดุ ดวย

คาเฉลี่ย 3.97 ดานกระบวนการใหบริการ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความรวดเร็วในการจัดสง

อาหาร มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.93 ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับ

สวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ เชน เทศกาลปใหมสงกรานต มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.87  ดานการ

กายภาพ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความสะอาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) มากท่ีสุด ดวย

คาเฉลี่ย 4.06 ดานบุคลากร กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา มาก

ท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.11 และดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับจัดสง

สินคาภายใน 30 นาที มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.13 

 

สวนท่ี 4 แนวโนมในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

จากการสํารวจแนวโนมในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ พบวา ภาพรวมของแนวโนม

ในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมาก ดวยคาเฉลี่ย 3.66 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา กลุมตัวอยางมีแนวโนมในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ ในเรื่องของถาอยากกินชาบู จะพิจารณาชาบู  

เดลิเวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง มีคาเฉลี่ย 3.70 ซ่ึงมีแนวโนมอยูในระดับมาก ถาทางรานฯ จัดโปรโมชั่น

ลดราคา10% ภายในสิ้นป2560 จะสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มีคาเฉลี่ย 3.70 ซ่ึงมีแนวโนมอยูในระดับมาก 

และถามีการจัดงานเลี้ยงสังสรรค จะสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มีคาเฉลี่ย 3.58 ซ่ึงมีแนวโนมอยูในระดับมาก 

ตามลําดับ 

 

สวนท่ี 5 การเปรียบเทียบพฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบูเดลิเวอรี่ของอาชีพ

นักศึกษาและไมใชนักศึกษา 

 จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางอาชีพนักศึกษาสวนใหญไมเคยสั่งชาบู เดลิเวอรี่มา

รับประทาน หากรับประทานสวนใหญมีเหตุผลในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ คือ จราจรติดขัด โดยมี

โอกาสในการรับประทาน คือ เม่ืออยากรับประทาน ในชวงเวลา 18:01 - 21:00 น. จะชําระเงิน

คาบริการชาบู เดลิเวอรี่ โดยการเก็บเงินปลายทาง และเม่ือสั่งชาบู  เดลิเวอรี่มารับประทาน สวนใหญ

จะรับประทานดวยกัน 3 - 4 คน และกลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญไดรับการประชาสัมพันธชาบู เด

ลิเวอรี่ โฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ 

 กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทาน 1 – 2 ครั้งตอเดือน 

หากรับประทานสวนใหญมีเหตุผลในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ คือ สภาพอากาศ โดยมีโอกาสใน

การรับประทาน คือ เม่ืออยากรับประทาน ในชวงเวลา 18:01 - 21:00 น. จะชําระเงินคาบริการชาบู 
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เดลิเวอรี่ โดยการเก็บเงินปลายทาง และเม่ือสั่งชาบู  เดลิเวอรี่มารับประทาน สวนใหญจะรับประทาน

ดวยกัน 3 - 4 คน และกลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญไดรับการประชาสัมพันธชาบู เดลิเวอรี่ โฆษณา

บนสื่อ Social ตาง ๆ 

 

สวนท่ี 6 การเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดในการส่ังชาบูเดลิเวอรี่ของอาชีพนักศึกษา

และไมใชนักศึกษา 

จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางอาชีพนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑใน

เรื่อง ความสะอาดของอาหาร และรสชาติของอาหาร มากท่ีสุด ดานราคาใหความสําคัญในเรื่อง 

ความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา มากท่ีสุด ดานกระบวนการใหบริการใหความสําคัญในเรื่อง 

การรับออรเดอรท่ีถูกตองแมนยํา มากท่ีสุด ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในเรื่อง การมอบ

สิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก มากท่ีสุด ดานการกายภาพใหความสําคัญในเรื่อง ความสะอาดของอุปกรณ 

(หมอ กระทะ) มากท่ีสุด ดานบุคลากรใหความสําคัญในเรื่อง ความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา 

มากท่ีสุด ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการใหความสําคัญในเรื่อง จัดสงสินคาภายใน 30 นาที มาก

ท่ีสุด 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑในเรื่อง ความสดของ

อาหาร มากท่ีสุด ดานราคาใหความสําคัญในเรื่อง ความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา มากท่ีสุด 

ดานกระบวนการใหบริการใหความสําคัญในเรื่อง ความรวดเร็วในการจัดสงอาหาร มากท่ีสุด ดานการ

สงเสริมการตลาดใหความสําคัญในเรื่อง สวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ มากท่ีสุด ดานการกายภาพ

ใหความสําคัญในเรื่อง ความปลอดภัยของเตาไฟฟา มากท่ีสุด ดานบุคลากรใหความสําคัญในเรื่อง 

ความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา มากท่ีสุด ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการในเรื่อง จัดสงสินคา

ภายใน 30 นาที มากท่ีสุด 

 

สวนท่ี 7 การเปรียบเทียบปจจัยทางการตลาด และแนวโนมในการส่ังชาบูเดลิเวอรี่ของ

อาชีพนักศึกษาและไมใชนักศึกษา 

จากการสํารวจ พบวา กลุมตัวอยางอาชีพนักศึกษาใหความสําคัญกับแนวโนมใน สั่ง ชาบู เด

ลิเวอรี่ในเรื่อง ถาอยากกินชาบู จะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 

3.67 และกลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับแนวโนมใน สั่ง ชาบู เดลิเวอรี่ในเรื่อง ถา

อยากกินชาบู จะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.73 
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บทท่ี 3 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมธุรกิจ 

 

3.1 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกธุรกิจ 

 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกธุรกิจ เพ่ือประเมินโอกาส และขอจํากัดหรืออุปสรรค 

ของธรุกิจ ประกอบไปดวย 5 ดาน ไดแก ดานสังคม ดานเทคโนโลยี ดานเศรษฐกิจ ดานสิ่งแวดลอม 

และดานการเมือง ซ่ึงมีผลการวิเคราะห ดังตอไปนี้ 

 ดานสังคม ในชวงเวลาท่ีผานมา คนเมืองไดรับอิทธิพลทางดานวัฒนธรรมของตางชาติเขามา

อยางหลีกเลี่ยงไมได ทําใหสังคมคนไทยในปจจุบันแปรเปลี่ยนไป ผูคนออกไปทํางานนอกบานกันเพ่ิม

มากข้ึน ผูหญิงจากเปนแมบานแมเรือนก็ตองออกไปทํางานนอกบานเพ่ือรายไดใหกับครอบครัว  ทํา

ใหการดําเนินชีวิตของแตละครอบครัวเปลี่ยนไป จึงเกิดสินคาและบริการตาง ๆ เพ่ือชวยอํานวยความ

สะดวกใหแกกลุมคนเหลานี้มากยิ่งข้ึน ไมวาจะเปน บริการทําความสะอาดบาน บริการซักอบรีดผา 

บริการจัดสงสินคาดวนภายใน 1 วัน รวมถึงบริการรานอาหาร อีกท้ังสังคมในปจจุบันใชเวลาสวนใหญ

ไปกับการทํางานเพ่ือหาเงิน ทําใหไมคอยมีเวลาเดินซ้ือของหรือรับประทานอาหารนอกบานมากนัก 

เพราะภายหลังจากทํางานจะใชเวลาท่ีเหลือในแตละวันในการพักผอน และเตรียมตัวสําหรับการไป

ทํางานในวันตอไป คนสวนใหญจึงนิยมซ้ืออาหารสําเร็จรูปในรูปแบบตาง ๆ มารับประทานแทนการ

ออกไปรับประทานอาหารนอกบาน แตก็มีกลุมคนท่ีออกไปรับประทานอาหารนอกบาน ซ่ึงข้ึนอยูกับ

วัตถุประสงคของตัวบุคคล 

 ดานเทคโนโลยี ในปจจุบันเทคโนโลยีเปนสิ่งสําคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวันของคนเรา ไม

วาจะเปนในเรื่องสวนตัว หรือการประกอบธุรกิจตาง ๆ เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินงานของ

ธุรกิจ อีกท้ังในปจจุบันธุรกิจรานอาหารเกิดข้ึนเปนจํานวนมาก ทําใหเกิดการแขงขันท่ีสูง แตละรานจึง

ตองนําเทคโนโลยีมาประยุกตใชใหเปนประโยชนกับธุรกิจของตน โดยในอนาคตทางรานเฮียชัยรัตน 

ชาบู เดลิเวอรี่จะนําเทคโนโลยีการสั่งอาหารผาน Line Official เพ่ือความสะดวกในการรับออรเดอร

จากลูกคาท่ีเพ่ิมมากข้ึน สามารถตอบลูกคาไดอยางรวดเร็ว และสะดวกในการติดตอสื่อสาร เนื่องจาก

สามารถรับออรเดอรพรอมกัน ผานระบบตอบรับอัตโนมัติท่ีสรางผาน Line Official อีกท้ัง Line 

Official ยังสามารถเผยแพรขอมูลขาวสารของทางราน รวมถึงกิจกรรม และโปรโมชั่นท่ีจัดข้ึนใน

เทศกาลตาง ๆ ใหแกลูกคาไดอยางรวดเร็ว และทันตอเหตุการณปจจุบันไดเสมอ 

 ดานเศรษฐกิจ ประเทศไทยในปจจุบันไดรับผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซา เพราะ

ปญหาหลายดาน อาทิ การสงออกสินคาไปยังตางประเทศลดลง ความม่ันใจในตางประเทศลดลงการ

ลงทุนจากตางประเทศจึงลดลงเชนกัน ปญหาทางเมืองสงผลใหการทองเท่ียวจากตางชาติลดลง และ
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ปญหาการวางงาน ประชาชนไมมีรายได หรือรายไดลดลง การซ้ือของจึงนอยลง ทําใหยอดขายของ

บริษัทตาง ๆ ลดนอยลงไปดวย เปนตน จากสภาวะเศรษฐกิจท่ีตกต่ําทําใหวิถีชีวิตของคนตองรีบเรง

มากยิ่งข้ึน เพ่ือตอสูกับสถานการณทางเศรษฐกิจตกต่ําท่ีเกิดข้ึนในปจจุบัน ทําใหมีเวลาในการ

ประกอบอาหารภายในบานลดนอยลง ประกอบกับการซ้ืออาหารสําเร็จรูปมารับประทานท่ีบาน มี

ราคาท่ีประหยัด สะดวกในการรับประทาน และยังเหมาะกับชีวิตท่ีเรงรีบของคนในปจจุบัน 

 ดานสิ่งแวดลอม ผูประกอบการรานอาหารในปจจุบันตองใหความใสใจกับสภาพแวดลอมใน

ปจจุบัน ไมวาจะเปน ในเรื่องของสุขอนามัยความสะอาดของวัตถุดิบท่ีจําหนายใหแกผูบริโภค เชน 

ปญหาการใสสารบอแร็กซและสารเรงเนื้อแดงในเนื้อหมู  ดังนั้นทางรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่

จะตองเตรียมแผนการรองรับและปรับเปลี่ยนกลยุทธของรานใหเหมาะสมกับทุกสถานการณท่ีเกิดข้ึน 

 ดานการเมือง ในชวง 3 ปท่ีผานมา ประเทศไทยประสบกับปญหาความวุนวายทางการเมือง

เปนอยางยิ่ง ทางรัฐบาลขยับ Road Map การเลือกตั้งออกไปจากท่ีเคยประกาศไววาจะมีการเลือกตั้ง

ภายในปนี้ ทําใหตางชาติยังไมม่ันใจกับการลงทุนในประเทศไทยมากนัก รายไดของประเทศจึงลด

นอยลง และเม่ือเดือนตุลาคม 2560 ท่ีผานมาก รัฐบาลมีนโยบายบัตรสวัสดิการแหงประชารัฐเกิดข้ึน 

โดยแจกจายใหกับประชาชนท่ีมีรายไดนอย ปละ 30,000-100,000 บาท เพ่ือใหความชวยเหลือแก

ประชาชนในการลดคาใชจายภาคครัวเรือน และลดคาใชจายในการเดินทาง ซ่ึงจะเห็นไดวานโยบาย

ดังกลาวของทางรัฐบาล เปนตัวกระตุนใหผูบริโภคจับจายใชสอยสินคาในครัวเรือนเพ่ิมมากข้ึน และ

อาจทําใหประชาชนมีเงินเก็บจากการใชบัตรสวัสดิการแหงประชารัฐแทนการใชเงินท่ีตนเองทํางาน

เพ่ือแลกมา 

 

3.2 การวิเคราะหสภาพการแขงขัน (Five Forces Model) 

 เปนการวิเคราะหตลาดเพ่ือใหธุรกิจไดทราบถึงสิ่งรอบ ๆ ท่ีสงผลกระทบตอตัวธุรกิจ ไมวาจะ

เปนภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม การแขงขันกันระหวางคูแขงภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

อํานาจตอรองของผูจัดจําหนาย ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน และอํานาจการตอรองของผูซ้ือ 

 3.2.1 ภัยคุกคามจากผูแขงขันหนาใหม  

 ชาบู เปนเมนูอาหารท่ีไดรับความนิยมในกลุมผูบริโภคปจจุบันเปนอยางยิ่ง ทําใหธุรกิจ

รานอาหารชาบูมีนักลงทุนใหความสนใจในการเปดกิจการเปนจํานวนมาก เนื่องจากเปนอาหารท่ี

สามารถรับทานไดงาย และสามารถลอกเลียนแบบของกิจการอ่ืนได เพราะตัวสินคาไมมีความ

แตกตางกันมากนัก รวมถึงการเปดธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่นั้นมีตนทุนไมมาก เปนธุรกิจท่ีมีระยะเวลาคืน

ทุนคอนขางสั้น เพราะไมมีหนาราน ดังนั้นสิ่งสําคัญท่ีผูบริโภคจะคํานึงถึง นั่นคือ รสชาติของน้ําซุป 
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ความสดและสะอาดของอาหาร รวมถึงความคุมคาของราคาท่ีรับประทาน ทําใหภัยคุกคามจากคู

แขงขันหนาใหมของรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีคอนขางสูง  

3.2.2 การแขงขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน  

ปจจุบันธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ มีแนวโนมการแขงขันท่ีเพ่ิมสูงข้ึน เพราะคนไทยหันมาใสใจ

สุขภาพกันมากยิ่งข้ึน และอาหารชาบูสามารถตอบโจทยความตองการนั้นได ประกอบกับมี

ผูประกอบการใหความสนใจในการเปดธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ เพ่ิมมากข้ึน เพราะวิถีชีวิตของคนใน

ปจจุบันเริ่มเปลี่ยนไป ผูคนไมอยากออกมานอกบานเพ่ือมาพบเจอกับปญหารถติด ไมมีท่ีจอดรถ และ

เสียเวลากับการเขาแถวตอคิวเพ่ือรอรับประทาน สําหรับการแขงขันกันระหวางคูแขงภายใน

อุตสาหกรรมเดียวกันของรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีภัยคุกคามคอนขางสูง เพราะเปนธุรกิจท่ี

สามารถลอกเลียนแบบกันไดงาย ทําใหคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกันหันมาปรับเปลี่ยนกลยุทธของ

ธุรกิจในเรื่องของสินคา และราคา เพ่ือใชในการสรางความแตกตางในการแขงขัน และเพ่ือใหลูกคา

เกิดความพึงพอใจในการใชบริการ 

3.2.3 อํานาจในการตอรองของผูจําหนายวัตถุดิบ  

เนื่องจากจํานวนผูจัดจําหนายมีจํานวนท่ีมาก สงผลใหอํานาจในการตอรองของผูจัดจําหนาย

วัตถุดิบมีคอนขางต่ํา เนื่องจากสินคานั้นมีคุณภาพไมแตตางกันมากนัก เพราะวัตถุดิบของรายการ

อาหารชาบู ประกอบไปดวย เนื้อหมู เนื้อวัว อาหารทะเล และผัก ซ่ึงเปนวัตถุดิบท่ีมีจําหนายเปน

จํานวนมากในตลาดสี่มุมเมือง สงผลใหรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีตัวเลือกในการซ้ือวัตถุดิบเปน

จํานวนมาก สงผลใหตนทุนราคาวัตถุดิบถูกลงไปดวย 

3.2.4 ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน  

ธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ ถือวาเปนธุรกิจท่ีมีสินคาทดแทนอยูเปนจํานวนมาก ท้ังนี้การเลือกใช

บริการนั้น ข้ึนอยูกับความพึงพอใจของลูกคาวาตองการรับประทานอาหารประเภทใด ตองการ

รับประทานท่ีใด หรือบรรยากาศแบบใด เชน ทานท่ีบาน ทานท่ีริมทาง ทานท่ีรานอาหาร หรือ

โรงแรม รวมถึงประเภทของอาหารท่ีรับประทาน ไมวาจะเปน หมูกระทะ อาหารญี่ปุน สุก้ียาก้ี หรือ

อาหารตามสั่งก็ตาม สิ่งเหลานี้ลวนเปนสินคาทดแทนของธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ท้ังสิ้น ซ่ึงผูบริโภค

สามารถเลือกบริโภคสินคาทดแทนท่ีมีอยูเปนจํานวนมากไดงาย ทําใหมีผลกระทบตอธุรกิจสูง  

3.2.5 อํานาจการตอรองของผูซ้ือ 

ในธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ ผูซ้ือมีอํานาจในการตอรองท่ีสูง เนื่องจากผูบริโภคมีทางเลือกในการ

รับประทานชาบูเปนจํานวนมาก ไมวาจะเปน ชาบูชิ MK ชาบูนางใน คุมะ เปนตน หากผูบริโภคมี

ความจงรักภักดีในตัวสินคาต่ํา ไมยึดติดกับตราสินคา ผูบริโภคจะเลือกรับทานรานใดก็ได หรือสถานท่ี
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ใดก็ได แตถาผุบริโภคมีความจงรักภักดีในตราสินคาสูง อาจสงผลกระทบทําใหไมทดลองรับประทาน

แบรนดสินคาอ่ืนๆ หรือสินคาใหม  

 

3.3 การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ของธุรกิจ  

3.3.1 จุดแข็ง (Strengths) 

1) ทําเลท่ีตั้งใกลแหลงชุมชน 

สถานการณ  

ทําเลท่ีตั้งอยูในหมูบานเมืองเอก ซ่ึงมีจํานวนประชากรกวา 2,000 ครัวเรือน อีกท้ังยังมี

จํานวนนักศึกษามหาวิทยาลัยรังสิตอีกเปนจํานวนมาก 

ผลกระทบ 

ดวยในหมูบานเมืองเอก เปนชุมชนขนาดใหญ และมีประชากรอาศัยอยูเปนจํานวนมาก ทํา

ใหมีกลุมลูกคาเปาหมายเปนจํานวนมากนั่นเอง 

2) อาหารมีคุณภาพ สด ใหม โดยเนื้อสัตวท่ีทําการจัดสงใหแกลูกคาในแตละวันนั้นเปนเนื้อท่ี

มีคุณภาพสงตรงมาจากฟารมของเฮียชัยรัตนทุกวันเพ่ือจําหนายท่ีหนารานขายหมูสด “เฮียชัยรัตน” 

ตลาดสี่มุมเมือง และวัตถุดิบตาง ๆ ก็ทําการจัดซ้ือมาจากตลาดสี่มุมเมืองเชนกัน 

สถานการณ  

ชุดเมนูอาหารท่ีทําการจัดสงใหแกผูบริโภคนั้นคัดสรรมาจากตลาดกลางคาสงขนาดใหญ ทํา

ใหไดวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ สด ใหม สําหรับจัดสงใหแกลูกคาในแตละวันนั้น 

ผลกระทบ 

การจัดสงชุดเมนูอาหารท่ีมีคุณภาพ สด ใหม ใหกับผูบริโภคในทุก ๆ วันนั้น ทําใหผูบริโภค

ม่ันใจในชุดเมนูอาหารของทางรานวาจะไดรับประทานชาบูท่ีอรอย และวัตถุดิบท่ีรับประทานสดทุก

วัน และทุกครั้งท่ีสั่งมารับประทาน 

3) มีบริการจัดสงอาหารใหลูกคาถึงหนาหอ หรือหนาบาน  

สถานการณ  

การท่ีทางรานมีบริการจัดสงอาหารใหลูกคาถึงหนาหอ หรือหนาบาน ทําใหลูกคาสะดวกใน

ไมตองขับรถออกมารานนั่งทาน และพบเจอกับปญหารถติด หรือไมมีท่ีจอดรถ 

ผลกระทบ 

สรางความสะดวกสบายใหกับลูกคาท่ีตองการรับประทานชาบู แตไมตองการออกมานั่ง

รับประทานนอกบาน เพราะไมตองการเจอปญหารถติด และการนั่งรอคิวเพ่ือรับประทานภายในราน 
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4) บริการจัดสงชุดเมนูอาหารตามท่ีเลือก พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม เตาไฟฟา และหมอตม ทําให

ลูกคาสะดวกในการรับประทานท่ีหอพัก หรือท่ีบาน  

สถานการณ  

ทางรานจัดสงชุดเมนูอาหารท่ีพรอมรับประทานใหกับลูกคา โดยบริการจัดสงชุดเมนูอาหาร

ตามท่ีเลือก พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม เตาไฟฟา และหมอตม ทําใหลูกคาสะดวกในการรับประทานท่ีหอพัก 

หรือท่ีบาน เพราะแมวาจะไมมีเตา และหมอ ก็สามารถสั่งมารับประทานได 

ผลกระทบ 

ลูกคาจะรูสึกถึงความสะดวกสบายในการรับประทาน แมวาจะรับประทานท่ีบานก็ตาม 

เพราะไมตองจัดเตรียมอุปกรณในการรับประทาน อีกท้ังไมจําเปนตองเดินทางออกไปขางนอกก็

สามารถรับประทานชาบูท่ีอรอยไดในหอพัก หรือท่ีบาน 

5) รสชาติของน้ําซุปมีความกลมกลอม ไมใสผงชูรส ถูกปรุงรสดวยความพิถีพิถัน รวมถึง

น้ําจิ้มท่ีหลากหลายน้ําจิ้มสูตรพิเศษของทางราน  

สถานการณ  

ทางรานมีการจัดเตรียมวัตถุดิบเพ่ือใชในการจัดทําน้ําซุปเปนพิเศษ โดยไมใสผงชูรส 

เนื่องจากในปจจุบันผูบริโภคสวนใหญใสใจกับการรับประทานอาหารท่ีสะอาด ไมใสผงชูรส อีกท้ังทาง

รานมีน้ําจิ้มหลาหลายรสชาติจัดสงพรอมชุดเมนูอาหาร เพ่ือใหผูบริโภคเลือกน้ําจิ้มรับประทานไดตาม

ความชอบ 

ผลกระทบ 

ลูกคาจะรูสึกถึงความอรอย และผูท่ีแพผงชูรสก็สามารถรับประทานได อีกท้ังยังมีน้ําจิ้มให

เลือกหลากหลายตามความชอบอีกดวย 

6) มีวัตถุดิบหลักในการจําหนายเปนของตนเอง  

สถานการณ  

ทางรานมีการจัดเตรียมชุดเมนูอาหาร โดยใชวัตถุดิบหลัก คือ เนื้อหมู ซ่ึงสามารถหาไดจาก

รานขายหมูสด “เฮียชัยรัตน” ตลาดสี่มุมเมือง ซ่ึงเปนธุรกิจเดิม และวัตถุดิบตาง ๆ ก็ทําการจัดซ้ือมา

จากตลาดสี่มุมเมือง 

ผลกระทบ 

ทําใหรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีตนทุนในการผลิตท่ีต่ํากวาคูแขงรายอ่ืน ๆ และ

สามารถจําหนายชุดเมนูอาหารไดในราคาท่ีถูกและคุมกวาคูแขงรายอ่ืนอีกดวย 
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3.3.2 จุดออน (Weakness) 

1) จัดสงใหลูกคาถึงหนาหอ หรือบานเทานั้นภายในหมูบานเมืองเอกเทานั้น ไมมีบริการหนา

รานใหลูกคาไดนั่งรับประทาน 

สถานการณ  

ทางรานมีบริการจัดสงใหลูกคาถึงหนาหอ หรือบานเทานั้นภายในหมูบานเมืองเอกเทานั้น ไม

มีบริการหนารานใหลูกคาไดนั่งรับประทาน เนื่องจากไมมีพ้ืนท่ีในการเปดหนาราน สงผลใหลูกคาท่ีมี

ความตองการมานั่งรับประทานท่ีราน ไมสามารถรับประทานได ตองสั่งเพ่ือรับประทานท่ีหอพัก หรือ

ท่ีบานเพียงเทานั้น 

ผลกระทบ 

ลูกคาท่ีตองการรับประทานท่ีรานไมสามารถใชบริการของรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ทํา

ใหผูท่ีตองการรับประทานท่ีรานเดินทางไปรับประทานในรานอ่ืน ๆ ท่ีตั้งอยูภายในหมูบานเมืองเอก 

2) ผูประกอบการไมไดจําหนายเนื้อวัว และอาหารทะเล รวมถึงผักตาง ๆ ทําใหตองซ้ือ

วัตถุดิบจากรานใกลเคียงภายในตลาดสี่มุมเมือง  

สถานการณ  

รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ เปนธุรกิจท่ีตอยอดมาจากรานขายหมูสด เฮียชัยรัตน ซ่ึง

จําหนายเนื้อหมูท่ีตลาดสี่มุมเมือง ซ่ึงทางรานไมไดจําหนายเนื้อวัว และอาหารทะเล รวมถึงผักตาง ๆ   

ผลกระทบ 

รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ตองสั่งซ้ือวัตถุดิบจําพวกเนื้อวัว และอาหารทะเล รวมถึงผัก

ตาง ๆ จากรานใกลเคียงภายในตลาดสี่มุมเมือง สงผลใหตนทุนของวัตถุดิบประเภทเนื้อวัว และ

อาหารทะเลสูงกวาวัตถุดิบประเภทเนื้อหมู 

3) รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ เปนธุรกิจใหม ยังไมเปนท่ีรูจักมากนัก  

สถานการณ  

รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ เปนธุรกิจใหม ยังไมเปนท่ีรูจักมากนัก อีกท้ังยังไมมีหนาราน

ใหบริการ ทําใหตองมีการใชงบประมาณในการทําการตลาดเพ่ือสื่อสารไปยังกลุมผูบริโภคใหเกิดการ

รับรูสินคาของธุรกิจ 

ผลกระทบ 

รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ตองมีงบประมาณในการโฆษณาและประชาสัมพันธรานให

เปนท่ีรูจัก อาทิ โบรชัวร และโฆษณาผาน Facebook เปนตน 

4) เปนธุรกิจใหม จึงมีพนักงานจํานวนไมมาก  
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สถานการณ  

เนื่องจากรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ เปนธุรกิจท่ีเปดใหม ทําใหยังไมทราบจํานวน

ผูบริโภคมากนัก จึงมีการจางพนักงานจํานวนนอย  

ผลกระทบ 

หากในวันใดท่ีมีลูกคาสั่งชุดเมนูอาหารเปนจํานวนมาก อาจสงผลใหไมสามารถสงชุด

เมนูอาหารไดทันตามเวลาท่ีแจงลูกคา 

 

3.3.3 โอกาส (Opportunities) 

1) อาหาร คือ หนึ่งในปจจัยสี่ท่ีมีความจําเปนในการดํารงชีวิตของคนเรา โดยในแตละวันนั้น

คนเราตองบริโภคอาหารวันละ 3 ม้ือ เพ่ือเปนพลังงานใหแกรางกายในการดําเนินชีวิตประจําวัน ทํา

ใหธุรกิจเก่ียวกับรานอาหารมีโอกาสในการเติบโตสูง 

สถานการณ  

คนทุกคนตองบริโภคอาหารในแตละวันอยางนอย 3 ม้ือ ทําธุรกิจสามารถดําเนินกิจการได 

เนื่องจากคนทุกคนตองรับประทานอาหารเพ่ือดํารงชีวิต 

ผลกระทบ 

รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จัดสงชุดเมนูอาหารตามท่ีเลือกถึงหนาหอพัก และหนาบาน 

เหมาะสําหรับผูบริโภคท่ีตองการความเปนสวนตัว ตองการรับประทานชาบู แตไมตองการออกไป

รับประทานนอกบาน 

2) ดวยวิถีการดําเนินชีวิตของคนในปจจุบันมีความเรงรีบสูง ไมมีเวลาประกอบอาหาร รัก

ความสะดวกสบาย  

สถานการณ  

ในปจจุบันการดําเนินชีวิตของคนสวนใหญไมมีเวลาประกอบอาหารรับประทานเองท่ีบาน รัก

ความสะดวกสบาย  

ผลกระทบ 

จากการดําเนินชีวิตของคนสวนใหญไมมีเวลาประกอบอาหารรับประทานเองท่ีบาน ทําให

ธุรกิจอาหารสําเร็จรูป หรืออาหารท่ีพรอมรับประทานในรูปแบบตาง ๆ มีความนาสนใจท่ีจะลงทุน 

3) สภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันท่ีมีความผันผวน สงผลกระทบใหกับรานอาหารหลายราน ทํา

ใหตองปดตัวลง ทําใหคูแขงลดนอยลง 
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สถานการณ  

จากสภาวะเศรษฐกิจปจจุบัน หากธุรกิจหรือรานคามีตนทุนในการดําเนินกิจการท่ีสูงก็จะ

สงผลใหธุรกิจไดกําไรจากการดําเนินธุรกิจท่ีนอย 

ผลกระทบ 

ธุรกิจรานอาหารสวนใหญ ตองซ้ือวัตถุดิบจากรานจําหนายวัตถุดิบตาง ๆ ซ่ึงตางจากรานเฮีย

ชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ซ่ึงมีธุรกิจจําหนายเนื้อหมูเปนของตนเอง จึงมีตนทุนในการดําเนินธุรกิจท่ีต่ํา

กวารานอ่ืน 

4) ปจจุบันคนไทยรักสุขภาพกันมากข้ึน  

สถานการณ  

รานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จําหนายอาหารประเภทชาบู จึงสามารถตอบโจทยความ

ตองการนั้นของผูบริโภคในเรื่องของการักสุขภาพไดเปนอยางดี เนื่องจากอาหารประเภทชาบูเปน

เมนูอาหารประเภทตม และมีผักเปนจํานวนมาก จึงเหมาะกับคนรักสุขภาพเปนอยางยิ่ง 

ผลกระทบ 

การรับประทานอาหารประเภทชาบู สามารถรับประทานไดทุกเพศ ทุกวัย เหมาะกับการเปน

อาหารเพ่ือสุขภาพ เพราะเปนอาหารประเภทตม และยังไดรับประทานผักหลากหลายชนิด ทําใหได

กลุมเปาหมายท้ังท่ีตองการรับประทานอาหารประเภทชาบู และกลุมเปาหมายท่ีรักสุขภาพอีกดวย 

5) ปจจุบันคนไทยนิยมใช Social Media เปนจํานวนมาก  

สถานการณ  

ในปจจุบันประเทศไทยถือไดวา Social Media มีความสําคัญตอการดําเนินชีวิตประจําวัน

เปนอยาง โดยเฉพาะ Facebook  

ผลกระทบ 

หากรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ใช Facebook ในการโฆษณาและประชาสัมพันธธุรกิจให

เปนท่ีรูจัก จะสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดงายข้ึน  

 

3.3.4 อุปสรรค (Threats) 

1) ธุรกิจรานอาหาร ถือวาเปนธุรกิจท่ีมีสินคาทดแทนอยูเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะในหมู

บานเมืองเอก 

สถานการณ  

ภายในหมูบานเมืองเอกมีธุรกิจรานอาหารอยูเปนจํานวนมาก ไมวาจะเปนรานอาหารริมทาง 

ตลาดนัด รถเข็นขางทาง หรือแมกระท้ังรานอาหารในโรงแรม หรือหางสรรพสินคา  
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ผลกระทบ 

การมีสินคาทดแทนเปนจํานวนมากนั้น สงผลใหลูกคามีตัวเลือกในการรับประทานอาหาร

เปนจํานวนมากดวยเชนกัน 

2)  เนื่องจากสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันท่ีตกต่ํา ทําใหผูบริโภคใชจายลดนอยลง และลด

คาใชจายท่ีไมจําเปนออกไป เชน รับประทานเพียงขาวแกง หรืออาหารตามสั่งท่ัวไป  

สถานการณ  

ในปจจุบันประเทศไทยประสบกับปญหาเศรษฐกิจตกต่ํา ทําใหผูบริโภคใชจายนอยลงไปตาม

เศรษฐกิจ และเปลี่ยนวิถีการดําเนินชีวิตไปจากเดิม เชน รับประทานเพียงขาวแกง หรืออาหารตามสั่ง

ท่ัวไป เพ่ือประหยัดคาใชจายท่ีไมจําเปน 

ผลกระทบ 

การมีสินคาทดแทนเปนจํานวนมากนั้น สงผลใหลูกคามีตัวเลือกในการรับประทานอาหาร

เปนจํานวนมากดวยเชนกัน 

3) ธุรกิจชาบู ไดรับความนิยมคอนขางสูง จึงทําใหมีธุรกิจประเภทชาบูเกิดข้ึนมากมาย  

สถานการณ  

ในปจจุบันธุรกิจชาบู ไดรับความนิยมคอนขางสูง อีกท้ังยังไมมีความแตกตางกันมากนัก 

เพราะเปนอาหารประเภทตม ท่ีมีสวนประกอบคลายคลึงกัน เชน เนื้อหมู เนื้อปลา ผัก น้ําจิ้ม และ

เมนูเครื่องเคียงตาง ๆ  

ผลกระทบ 

การท่ีอาหารประเภทชาบูไดรับความนิยม และไมมีความแตกตางกันมากนัก ทําใหอาจมี

คูแขงรายใหมเกิดข้ึนไดตลอดเวลา 

4) ผูบริโภคมีทางเลือกในการรับประทานชาบูเปนจํานวนมาก ไมวาจะเปน ชาบูชิ MK ชาบู

นางใน หรือคุมะ เปนตน  

สถานการณ  

ในปจจุบันเราจะเหน็ธุรกิจประเภทชาบู เยอะแยะมากมาย ไมวาจะเปน ชาบูชิ MK ชาบู

นางใน หรือคุมะ เปนตน ตามรานอาหาร หางสรรพสินคา หรือในชุมชนตาง ๆ  

ผลกระทบ 

การมีธุรกิจธุรกิจประเภทชาบูเปนจํานวนมาก สงผลใหผูบริโภคมีทางเลือกในการรับประทาน

อาหารประเภทชาบูเยอะมากเชนกัน 
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บทท่ี 4 

โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 

 

4.1 โมเดลธุรกิจ Business Model Canvas (BMC) 

โดยการจําลองธุรกิจ Business Model Canvas (BMC) ซ่ึงประกอบไปดวย 

4.1.1 กลุมของลูกคา (Customer Segments) 

  จากการเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยาง ทําใหทราบถึงเหตุผลท่ีจะใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ โอกาส

ในการใชบริการ ชวงเวลาท่ีใชบริการ การชําระคาบริการ จํานวนคนรับประทาน และการไดรับ

ขาวสารเก่ียวกับบริการชาบู เดลิเวอรี่ ทําใหทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีแตกตางกัน ผูวิจัยจึง

เลือกใชพฤติกรรมของผูบริโภคมาเปนเกณฑในการแบงกลุมของผูบริโภค ไดดังนี้ 

 1) กลุมผูบริโภคท่ีเปนนักศึกษา เปนกลุมผูบริโภคท่ีไมตองการเจอกับปญหารถติด จะใช

บริการชาบู เดลิเวอรี่ เม่ืออยากรับประทาน และจะรับประทานกันครั้งละ 3-4 คน เปนกลุมเปาหมาย

หลัก เนื่องจาก 

 2) กลุมผูบริโภคท่ีไมใชนักศึกษา เชน พนักงานบริษัทเอกชน พนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ 

และธุรกิจสวนตัว  เปนกลุมผูบริโภคท่ีไมตองการเจอกับปญหาสภาพอากาศ จะใชบริการชาบู เดลิเวอ

รี่ เม่ืออยากรับประทาน และจะรับประทานกันครั้งละ 3-4 คน  

4.1.2 การนําเสนอคุณคา (Value Proposition)  

 คุณคาของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ คือ สินคาสด สะอาด รสชาติดี และอรอยถูกปากคนทุก

เพศทุกวัย  

4.1.3 ชองทางการเขาถึงลูกคา (Channels)  

จากการเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยาง ทําใหทราบวากลุมตัวอยางสวนใหญไดรับขาวสาร

เก่ียวกับชาบู เดลิเวอรี่ผานโฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ ดังนั้น เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จะนํา

ชองทางดังกลาวมาใชในการโฆษณาและประชาสัมพันธสินคาและบริการใหเปนท่ีรูจัก รวมถึงเพ่ิมชอง

ทางการติดตอสื่อสาร และการสั่งรายการอาหารผานทางสื่อ Social อาทิ Line  เบอรโทรศัพท และ 

Facebook Fanpage ท่ีสามารถกําหนดกลุมเปาหมายใหโฆษณาสินคาและบริการเฉพาะภายใน

บริเวณหมูบานเมืองเอก และบริเวณโดยรอบไดอีกดวย 

4.1.4 ความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationships)  

การสรางความสัมพันธกับลูกคาเปนสิ่งท่ีสําคัญ และจําเปนอยางยิ่ง และเพ่ือใหความสัมพันธ

นั้นเปนความสัมพันธท่ีดี ทางรานเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จึงทําการจัดทําบัตรสะสมคะแนนสําหรับ

สมาชิกท่ีสั่งชุดเมนูไปรับประทาน เพ่ือนําไปใชในแลกชุดเมนูอาหารตอไป นอกจากนี้ ทางรานเฮียชัย
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รัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จะดําเนินการสรางความสัมพันธกับลูกคาดวยการจัดสงสงสินคาใหตรงตามเวลาท่ี

แจง อีกท้ังยังสงมอบชุดเมนูอาหารดวยรอยยิ้มใหกับลูกคาอีกดวย 

4.1.5 รายรับท่ีเขามา (Revenue Streams) 

 เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีรายรับจากการดําเนินกิจการจากชุดอาหารท่ีประกอบไปดวย 

ชุดหมูลวนจุใจ ราคา 399 บาท ชุดหมูทะเล ราคา 399 บาท ชุดเนื้อ ราคา 599 บาท ชุดหมูทะเล

ใหญอ่ิมครบ ราคา 699 บาท และชุดดับเบิ้ลหมู ราคา 699 บาท   

4.1.6 กิจกรรมหลัก (Key Activities)  

กิจกรรมหลักของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ คือ การจัดชุดเมนูอาหารในแตละวัน เพ่ือรองรับ

ความตองการของผูบริโภคท่ีจะสั่งชุดเมนูไปรับประทานท่ีบาน ซ่ึงไดแก การนําเนื้อสัตวตาง ๆ ท่ี

เตรียมไวนําไปจัดใสถาด การลางและหั่นผักเพ่ือจัดใสถุง รวมถึงการเตรียมน้ําจิ้มและตมน้ําซุปดวย 

4.1.7 ทรัพยากรหลัก (Key Resources)  

 ทรัพยากรหลักของ เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ คือ เงินทุน และแรงงาน เนื่องจากในแตละวัน 

จะตองมีเงินหมุนเวียนเพ่ือใชในการซ้ือวัตถุดิบตาง ๆ เพ่ือนํามาจัดเตรียม อีกท้ังแรงงานยังเปนสิ่ง

สําคัญท่ีชวยในการขับเคลื่อนธุรกิจ ไมวาจะเปนการจัดเตรียมชุดเมนูอาหาร การรับออรเดอร และ

การจัดสงใหกับผูบริโภค 

4.1.8 โครงสรางคาใชจาย (Cost Structure) 

 โครงสรางคาใชจายของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ประกอบไปดวย รถจักรยานเพ่ือใชในการ

ซ้ือวัตถุดิบ และจัดสงชุดเมนูใหแกผูบริโภค คาอุปกรณเครื่องครัวและอุปกรณอ่ืน คาชุดหมอตมและ

เตาชาบู 25 ชุด นอกจากนี้ยังมีคาใชจายในโฆษณาและประชาสัมพันธผานทาง Facebook Fanpage 

อีกดวย 

4.1.9 คูคาดําเนินธุรกิจท่ีสําคัญ (Key Partners) 

 สําหรับคูคาดําเนินธุรกิจท่ีมีความสําคัญตอของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่  คือ รานจําหนาย

เนื้อวัว และผักตาง ๆ ท่ีจําหนายในตลาดสี่มุมเมือง ซ่ึงเปนวัตถุดิบอ่ืน ๆ ท่ีอยูในชุดเมนูอาหาร 
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บทท่ี 5 

แผนกลยุทธทางธุรกิจ 

5.1 แผนกลยุทธดานการบริหารจัดการองคกรและทรัพยากรบุคคล 

5.1.1 ผูบริหารองคกร และหนาท่ีความรับผิดชอบ 

ผูกอตั้งและลงทุนใน เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีจํานวน 1 คน คือ นางสาวภัทรภร อนมณี 

และมีสัดสวนในการเปนเจาของ 100% โดยมีหนาท่ีความรับผิดชอบ คือ กรรมการผูจัดการ ซ่ึงมี

หนาท่ีในการสั่งซ้ือรายการวัตถุดิบตาง ๆ เพ่ือใชในการจัดชุดเมนู รวมถึงการดูแลบัญชีรายรับและ

รายจายของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ในแตละวัน 

5.1.2 โครงสรางองคกร 

เพ่ือใหการดําเนินงานของ เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีความคลองตัว และ

สอดคลองกับการประกอบธุรกิจ จึงไดจัดโครงสรางขององคกร ดังนี้ 

ภาพท่ี 5.1 : โครงสรางองคกร 

5.1.3 เกณฑในการรับบุคลากร 

คุณสมบัติของพนักงานการตลาดและ Call Center 

- เพศชายหรือเพศหญิง อายุไมเกิน 25 ป เพศชายตองผานการเกณฑทหารหรือ

ไดรับการยกเวน 

- วุฒิการศึกษาข้ันต่ํา มัธยมศึกษาตอนปลาย

- ไมจําเปนตองมีประสบการณ

พนักงานจัดเตรียมอาหาร 

กรรมการผูจัดการ 

พนักงานสงอาหาร 
พนักงานการตลาด  

และ Call Center 
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- มีความรูในเรื่องของเมนูอาหารชาบู และพักอาศัยในหมูบานเมืองเอก หรือ

ใกลเคียง 

- พูดจาสุภาพ

คุณสมบัติของพนักงานจัดเตรียมอาหาร

- เพศชายหรือเพศหญิง อายุไมเกิน 30 ป เพศชายตองผานการเกณฑทหารหรือ

ไดรับการยกเวน 

- วุฒิการศึกษาข้ันต่ํา มัธยมศึกษาตอนตน

- ไมจําเปนตองมีประสบการณ

คุณสมบัติของพนักงานสงอาหาร 

- เพศชาย อายุ 20 ปข้ึนไป

- วุฒิการศึกษาข้ันต่ํา มัธยมศึกษาตอนตน

- ไมจําเปนตองมีประสบการณ

- มีความรูเรื่องเสนทางการจราจรภายในหมูบานเมืองเอก

- สามารถขับข่ีรถจักรยานยนตได และมีใบขับข่ีรถจักรยานยนต

5.1.4 หนาท่ีของบุคลากร 

พนักงานการตลาดและ Call Center 

- ดูแล Facebook Fanpage ของทางราน

- จัดทําสื่อโฆษณาและประชาสัมพันธธุรกิจ และสินคาใหเปนท่ีรูจักผาน Social

Media ตาง ๆ 

- รับออรเดอรลูกคา

- ประสานงานการจัดสงชุดเมนูอาหาร

- อ่ืน ๆ ตามท่ีไดรับมอบหมาย

พนักงานจัดเตรียมอาหาร 

- จัดเตรียมชุดเมนูอาหารพรอมสงในแตละวัน

- ประสานงานการจัดสงชุดเมนูอาหาร

- ลาง และทําความสะอาดอุปกรณตาง ๆ และหองครัว

พนักงานสงอาหาร 

- โทรศัพทประสานงานกับลูกคาเม่ือถึงจุดหมาย

- ดําเนินการจัดสงชุดเมนูอาหารตามท่ีลูกคาสั่ง
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5.1.5 เกณฑในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 

สําหรับเกณฑในการประเมินผลการปฏิบัติงานของราน เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ คือ ผล

ประกอบการในการสั่งซ้ือเมนูชุดอาหารชาบูในแตละวัน 

5.1.6 วิธีการจูงใจและรักษาบุคลากร 

เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ เห็นถึงความสําคัญของพนักงาน จึงมีการจูงใจการทํางานดวยการ

แบงคาคอมมิชชั่นใหทุกการสั่งซ้ือเมนูอาหาร พนักงานทุกคนจะไดรับคาคอมมิชชั่นคนละ 5 บาทตอ

ชุดเมนูอาหาร เพ่ือเปนการจูงใจใหพนักงานมีความตั้งใจในการทํางานในทุก ๆ วัน 

5.1.7 การบริหารเงินเดือนและสวัสดิการ 

นโยบายในการจายเงินเดือน 

- พนักงานการตลาดและ Call Center เงินเดือนตั้งตน 8,000 บาท ไมรวมคา

คอมมิชชั่น ทํางาน 6 วันตอสัปดาห  

- พนักงานจัดเตรียมอาหาร Center เงินเดือนตั้งตน 7,000 บาท ไมรวมคา

คอมมิชชั่น ทํางาน 6 วันตอสัปดาห 

- พนักงานสงอาหาร คิดเปนรายชั่วโมง ชั่วโมงละ 35 บาท ไมรวมคาคอมมิชชั่น

สวัสดิการ 

- ลาปวย 30 วันตอป ลากิจ 3 วันตอป โดยไดรับเงินเดือน

- ลาพักรอนได 6 วันตอป

- สําหรับพนักงานจัดสงอาหารมีคาประกันอุบัติเหตุใหตอป

5.2 แผนกลยุทธทางการตลาด 

จากการวิเคราะหปจจัยภายในและปจจัยภายนอกจองธุรกิจชาบู เดลิเวอรี่ และการเก็บ

รวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง การกําหนดกลยุทธทางการตลาด จําเปนจะตองมีการวางแผนทาง

การตลาด ซ่ึงประกอบไปดวย นวัตกรรมท่ีนํามาใชกับผลิตภัณฑและบริการ การเพ่ิมคุณคาใหกับ

ผลิตภัณฑและบริการ แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑและบริการ การตั้งราคา การบริหารชองทางการ

จําหนาย การสรางสินคาใหเปนท่ีรูจัก การสรางแรงจูงใจใหกับลูกคา และการสรางความสัมพันธกับ

ลูกคา ซ่ึงมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
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5.2.1 นวัตกรรมท่ีนํามาใชกับผลิตภัณฑและบริการ 

เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ไดนํานวัตกรรมเตาไฟฟา มาใชในการใหบริการ เพ่ือความ

สะดวกสบายของผูบริโภค ทําใหผูบริโภคสามารถรับประทานไดไมวาจะในตัวบาน หรือนอกบาน อีก

ท้ังยังงายตอการใชงานและการขนสง เพราะมีขนาดท่ีกะทัดรัด และเคลื่อนยายไดงาย  

ภาพท่ี 5.2 : ชุดหมอและเตาไฟฟาชาบู 

ท่ีมา : บริษัท กรุงเทพเครื่องครัว จํากัด. (2559). “ชุดหมอและเตาไฟฟาชาบู”. สืบคนจาก. 

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 การเพ่ิมคุณคาใหกับผลิตภัณฑและบริการ 

จากผลการสํารวจ พบวา ปจจัยทางการตลาดในเรื่องของจัดสงสินคาภายใน 30 นาที ได

คาเฉลี่ยมากกวาทุกขอคําถาม ทําใหเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จะใชกลยุทธิ์ในเรื่องของการจัดสง

ภายในระยะเวลา 30 นาที เพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจในการใหบริการ อีกท้ังมีการโฆษณาวา 

หากไมไดรับสินคาภายใน 30 ฟรี ทานฟรีไดเลย อีกท้ังการบรรจุหีบหอของอาหารแตละถาดตองอยู

ในภาชนะท่ีปดสนิท ผักลางสะอาดเรียบรอย เพ่ือใหผูบริโภคม่ันใจวาจะไดรับสินคาท่ีสะอาด สด ใหม 

และเม่ือไดรับสินคาสามารถนําไปลงในหมอไดเลย 

ภาพท่ี 5.2 : ชุดหมูชาบู 

ท่ีมา : แทสตี้ชาบู. (2561). เทสตี้ชาบู. สืบคนจาก 

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

5222339220571/?type=3&theater 
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5.2.3 แนวทางการพัฒนาผลิตภัณฑและบริการ 

สําหรับแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑและบริการของเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ นั้น คาด

วาจะเริ่มจากพัฒนาวัตถุดิบหลักของทางราน โดยการเพ่ิมรายการอาหารท่ีจากเดิมมีเพียงหมูสไลด ท่ี

ไมไดผานการหมัก หรือการปรุงรสชาติใด ๆ เพ่ิมเมนูอาหารใหมีชุดหมูหมัก เพ่ือใหผูบริโภคมีตัวเลือก

ในการตัดสินใจไดมากยิ่งข้ึน 

ภาพท่ี 5.3 : ชุดหมูหมัก 

ท่ีมา : ไปไหนดี. (2560). ชุดหมูหมัก. สืบคนจาก. 

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 ข้ึนอยูกับจํานวนถาดอาหาร และ

วัตถุดิบหลักในชุดเมนู โดยเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ เปนธรุกิจท่ีตอยอดมาจากรานขายหมูสดเฮียชัย

รัตน ท่ีเห็นชองทางเพ่ิมโอกาสในการขยายธุรกิจ ทําใหไมตองหาซ้ือวัตถุจําพวกหมู  ประกอบกับท่ีตั้ง

ของสถานประกอบการเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ตั้งอยูในหมูบานเมืองเอก ซ่ึงใกลกับตลาดสี่มุมเมือง 

ตลาดคาสงขนาดใหญ ทําใหสามารถซ้ือวัตถุดิบจําพวกเนื้อ อาหารทะเล และผักไดในราคาท่ีถูก โดยมี

รายละเอียดของการตั้งราคา ดังตอไปนี้ 

1) ชุดหมูลวนจุใจ ราคา 399 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 9 ถาด พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม

และผักตาง ๆ 

ภาพท่ี 5.4 : ชุดหมูลวนจุใจ ราคา 399 บาท 

ท่ีมา : แทสตี้ชาบู. (2560). ชุดหมูลวนจุใจ 399 บาท. สืบคนจาก 

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

5223476220458/?type=3&theater 
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2) ชุดหมูทะเล ราคา 399 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 7 ถาด ทะเล 1 ถาด พรอมน้ํา

ซุป น้ําจิ้ม และผักตาง ๆ 

ภาพท่ี 5.5 : ชุดหมูทะเล ราคา 399 บาท 

ท่ีมา : แทสตี้ชาบู. (2560). ชุดหมูทะเล 399 บาท. สืบคนจาก 

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

5223426220463/?type=3&theater 
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3) ชุดเนื้อ ราคา 599 บาท ประกอบไปดวย เนื้อวัวสไลด 8 ถาด พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม และผัก

ตาง ๆ 

ภาพท่ี 5.6 : ชุดเนื้อ ราคา 599 บาท 

ท่ีมา : แทสตี้ชาบู. (2560). ชุดเนื้อ 599 บาท. สืบคนจาก 

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

73741828.267261100350029/275223349553804/?type=3&theater  
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4) ชุดหมูทะเลใหญอ่ิมครบ ราคา 699 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 8 ถาด, เนื้อไก 1 ถาด

ทะเล 2 ถาด, อ่ืน ๆ 2 ถาด พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม และผักตาง ๆ

ภาพท่ี 5.7 : ชุดหมูทะเลใหญอ่ิมครบ ราคา 699 บาท 

ท่ีมา : แทสตี้ชาบู. (2560). ชุดใหญอ่ิมครบ 699 บาท. สืบคนจาก 

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

73741828.267261100350029/275223306220475/?type=3&theater 



41 

5) ชุดดับเบิ้ลหมู ราคา 699 บาท ประกอบไปดวย เนื้อหมูสไลด 17 ถาด พรอมน้ําซุป น้ําจิ้ม

และผักตางๆ 

ภาพท่ี 5.8 : ชุดดับเบิ้ลหมู ราคา 699 บาท 

ท่ีมา : แทสตี้ชาบู. (2560). ชุดดับเบิ้ลหมู 699 บาท. สืบคนจาก 

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

73741828.267261100350029/275223286220477/?type=3&theater 

5.2.5 การบริหารชองทางการจําหนาย 

ชองทางการจําหนายของ เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีวัตถุประสงคหลัก คือ เพ่ือสรางความ

สะดวก แมนยํา รวดเร็วการสั่งอาหาร และชวยลดตนทุนในการติดตอ ทําใหมีการเปดชองทางการ

ใหบริการ 2 ชองทาง ไดแก Call Center และ Facebook Fanpage  และเพ่ือความสะดวกและ

รวดเร็วในการจัดสงชุดเมนูอาหาร ทางเฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จึงใชรถจักรยานยนตในการจัดสง 

1) Call Center ผูบรโิภคสามารถโทรติดตอสอบถามรายการอาหาร และสั่งรายการอาหาร

ไดงาย ตามเบอรโทรศัพทท่ีไดมีการแจงไวบน Facebook Fanpage ซ่ึงเปนการติดตอสื่อสารในทันที 

ชวยใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจในการใชบริการ 

2) Facebook Fanpage ผูบริโภคสามารถดูภาพนิ่ง และภาพเคลื่อนไหวชุดรายการอาหาร

ตาง ๆ ไดจาก Facebook Fanpage อีกท้ังยังเปดชองทางการติดตอสื่อสารผานทาง Inbox ทําให

งายตอการใชบริการ อีกท้ังผูบริโภคยังไมตองสิ้นเปลืองกับคาโทรศัพทอีกดวย 
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3) การใชรถจักรยานยนตในการจัดสง เปนการจัดสงอาหารท่ีสะดวก และรวดเร็ว เนื่องจาก

ภายในหมูบานเอกมักมีการจราจรท่ีติดขัด อีกท้ังชุดอุปกรณหมอตม เตา และชุดเมนูอาหารยัง

สามารถขนยายสะดวก เหมาะกับการใชรถจักรยานยนตในการขนสง 

5.2.6 การสรางสินคาใหเปนท่ีรูจัก 

เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จะใชการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการณ (IMC : 

Integrated Marketing Communication) เพ่ือใหการสื่อสารนั้นเขาถึงกลุมเปาหมายไดตามท่ี

ตองการ ซ่ึงกลยุทธนี้จะครอบคลุมเปนเวลา 1 ป ซ่ึงแผนในปท่ี 2 เปนตนไปจะทําการเปลี่ยนแปลงให

เหมาะสมกับสถานการณ ณ ตอนนั้นตอไป ท้ังนี้ การสรางสินคาใหเปนท่ีรูจักนั้น มีรายละเอียด ดังนี้ 

1) การตลาดทางตรง เปนการใชพนักงานขายเพ่ือเขาไปเสนอสินคาและบริการ พรอมท้ัง

มอบโบรชัวรรายการชุดอาหารใหกับลูกคา ณ บริเวณหนามหาวิทยาลัยรัวสิต โดยมีเปาหมายในการ

แนะนําสินคาและแจกโบรชัวรเปนเวลา 1 วัน จํานวนโบรชัวรท่ีแจก คือ 2,000 ใบ สําหรับ

งบประมาณท่ีใชในการตลาดทางตรง ไดแก การจางพนักงาน 2 คน คนละ 500 บาท สําหรบัแจกโบร

ชัวรคนละ 1,000 ใบ รวมคาใชจายเปนจํานวนเงินท้ังสิ้น 1,000 บาท 

2) การประชาสัมพันธ เปนการประชาสัมพันธขอมูลของสินคาและบริการใหประชาชนได

รูจัก ดวยการใช Facebook Fanpage ท่ีไดรับความนิยมในปจจุบัน สาเหตุท่ีเลือกใช Facebook 

Fanpage เนื่องจากเปนชองทางท่ีไมมีคาใชจายในสมัครสมาชิก และสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายได

งาย เปนการสื่อสารสองทาง เพราะคนท่ีใชบริการ เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ สามารถเขามาแสดง

ความคิดเห็น และแสดงขอติชม และทาง เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ก็สามารถสนทนาโตตอบกลับได

ดวย อีกท้ังยังเปนชองทางท่ีสามารถอัพเดทเมนูชุดอาหารใหมของรานใหผูบริโภคไดทราบได หาก

ผูบริโภคมีความสนใจหรือชื่นชอบ อาจมีการกด Like และกด Share เมนูชุดอาหารใหมไปบนหนา 

Facebook สวนตัว สงผลใหชื่องเสียงของ เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ รูจักไปในวงกวางไดอยาง

รวดเร็วอีกดวย 
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3) การโฆษณา

3.1) การโปรโมทสินคาและบริการผานทาง Facebook Fanpage โดยการกําหนด

กลุมเปาหมายการโฆษณาภาพสินคา คือ ท้ังเพศหญิง และเพศชาย มีอายุระหวาง 18-35 ป สถาน

ท่ีตั้ง คือ ภายในรัศมี 2.5 กิโลเมตร จากมหาวิทยาลัยรังสิต มีความสนใจในเรื่องของ ชาบูชาบู 

รานอาหาร การรับประทานอาหาร ใชงบประมาณในโฆษณาวันละ 100 บาท เพ่ือใหมีผูเขาถึง 

1,787-4,712 คนตอวัน และใชระยะเวลาในการโฆษณา 1 เดือน และ รวมคาใชจายในการโฆษณา

ผานทาง Facebook Fanpage เปนจํานวนเงินท้ังสิน 3,000 บาทตอเดือน  

ภาพท่ี 5.9 : การโปรโมทผานทาง Facebook Fanpage 
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3.1) การโปรโมทสินคาและบริการผานทางโบรชัวร ดวยการจัดทําโบรชัวรขนาด A5 

จํานวน 2,000 ใบ เพ่ือใหพนักงานขายนําไปแจก ณ บริเวณหนามหาวิทยาลัยรังสิต โดยราคาคา

จัดพิมพ คือ ใบละ 1 บาท รวมคาใชจายในการโปรโมทสินคาและบริการผานทางโบรชัวรเปนจํานวน

เงินท้ังสิ้น 2,000 บาท 

5.2.7 การสรางแรงจูงใจแกลูกคา 

เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ไดมีการจัดทําบัตรสมาชิกสะสมแตมใหตั้งแตในครั้งแรกท่ีใช

บริการ ซ่ึงการใชบัตรสมาชิกนั้นในทุกครั้งท่ีทําการสั่งเมนูชุดอาหารแตละชุด จะไดตัวปมของทางราน 

1 ตัว เพ่ือใชในการสะสมแตม โดยสั่งเมนูชุดอาหารครบ 10 ชุด (ชุดใดก็ได) รับฟรีทันทีชุดหมูลวนจุใจ 

ราคา 399 บาท (ชุดรับฟรี ทางลูกคาตองทําการแจงตอพนักงานในการสั่งซ้ือเมนูชุดอาหารในครั้ง

ตอไปวามีบัตรสมาชิกท่ีสะครบเมนูชุดอาหารครบ 10 ชุด และชุดรับฟรีจะไดพรอมกับเมนูชุดอาหารท่ี

สั่งในครั้งตอไป) และบัตรสมาชิกนั้นมีอายุ 1 ป ตั้งแตออกบัตร 

5.2.8 การสรางความสัมพันธกับลูกคา 

เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ตระหนักถึงความสําคัญท่ีจะทําใหผูบริโภคมีความจงรักภักดีตอ

องคกร ดังนั้น การสรางความสัมพันธกับลูกคาจึงมีความสําคัญอยางยิ่ง เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ จึง

มีกลยุทธในการการสรางความสัมพันธกับลูกคา ดังนี้ 

1) สรางฐานขอมูลของลูกคา โดยการบันทึกขอมูลการติดตอของลูกคาท่ีใชบริการใหมีความ

ทันสมัยอยูเสมอ และทุกครั้งในการสั่งซ้ือสินคา หากเปนลูกคาเกาและใชท่ีอยูในการจัดสงเดิม และ

เบอรติดตอเบอรเดิม ลูกคาจึงไมจําเปนตองแจงรายละเอียดการจัดสงใหเสียเวลา และยังสะดวกตอ

การสั่งชุดเมนูอาหารอีกดวย 

2) สรางชองทางการสื่อสารท่ีสะดวก เพ่ือใหลูกคาสะดวกในการใชบริการ ทางเฮียชัยรัตน

ชาบู เดลิเวอรี่ จึงมีการสรางชองทางการสื่อสาร 2 ชองทาง คือ Call Center และ Facebook 

Fanpage โดยใหลูกคามีชองทางในการติชม ขอเสนอแนะในการบริการจัดการดานตาง ๆ และเปน

ชองทางท่ีใชในการสั่งเมนูชุดอาหารท่ีตองการ จึงทําใหบริษัททราบความตองการของลูกคาไดเปน

อยางดี และยังเปนการแสดงใหเห็นวาบริษัทใหความสําคัญกับการใหบริการแกลูกคาในทุก ๆ คน 
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5.3 แผนกลยุทธการผลิตและการจัดซ้ือ 

5.3.1 วิธีการผลิต 

ใชวิธีการผลิตดวยตนเอง ดวยการสั่งเนื้อหมูสไลด เนื้อสไลด และอาหารทะเล จากราน

ภายในตลาดสี่มุมเมือง จากนั้นทําการแพ็คสินคาดวยตนเอง และจัดใสตูแชเย็น 

5.3.2 วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ 

วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ ใชวิธีการสั่งซ้ือสินคาผาน Line เนื่องจากทําการติดตอเรื่องซ้ือสินคา

เปนท่ีเรียบรอยแลว เพียงแคสงขอความสั่งใหจัดเตรียมสินคาไวใหเรียบรอย แลวจะไปรับสินคาในเชา

วันตอมาดวยรถจักรยานยนต 

5.3.3 การจัดหาคลังสินคาและระบบควบคุมสินคาคงเหลือ 

สินคาจะทําการจัดซ้ือมาสําหรับจัดเมนูชุดอาหารวันละไมเกิน 30 ชุด เพ่ือไมใหมีสินคาเหลือ

มากจนเกินไป และหากมีสินคาคงเหลือ จะใชวธิีการจัดเก็บสินคาผานตูแชเย็น เพ่ือใหสามารถเก็บไว

จําหนายในวันตอไปได และวิธีการจัดเก็บสินคา จะนําสินคาเกามาวางไวนอกสุด เพ่ือใหหยิบสินคา

เกาออกมาจําหนายกอน 

5.3.4 การขนสงสินคา 

ใชวิธีการจัดสงสินคาดวยรถจักรยานยนต เนื่องจากภายในหมูบานเมืองเอกเปนท่ีตั้งของ

มหาวิทยาลัยรังสิต ทําใหมักพบเจอกับปญหารถติด อีกท้ังการใชรถจักรยานยนตเปนยานพาหนะยัง

ชวยใหเดินทางไดสะดวก รวดเร็ว และประหยัดคาเดินทางอีกดวย  
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5.4 แผนกลยุทธทางการเงินและการลงทุน 

ตารางท่ี 5.1 : แสดงงบประมาณการลงทุนในกิจการ 

จากตารางท่ี 5.1 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่  ใชเงินลงทุนเริ่มตน 165,000 

บาท โดยมีสมมติฐานในการจัดซ้ือสินทรัพยถาวร 145,000 บาท ไมมีคาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน 

และใชเปนเงินทุนหมุนเวียน 20,000 บาท เพ่ือใชในการซ้ือวัตถุดิบในการจําหนาย  
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ตารางท่ี 5.2 : แสดงการคํานวณคาเสื่อมราคาและคาใชจายตัดจาย 

จากตารางท่ี 5.2 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีทรัพยสินถาวรในปท่ี 1 รวม

เปนจํานวนเงิน 145,000 บาท โดยมีคาเสื่อราคาตอป คือ 29,000 บาท  

ตารางท่ี 5.3 : แสดงการประมาณการยอดขายสินคาหลักรายไตรมาส 
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จากตารางท่ี 5.3 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่  มียอดขายสินคาหลักในไตรมาส

ท่ี 1 คือ 8,000 บาทตอวัน ในไตรมาสท่ี 2 คือ 5,000 บาทตอวัน ในไตรมาสท่ี 3 คือ 7,000 บาทตอ

วัน และในไตรมาสท่ี 4 คือ 9,000 บาทตอวัน 

ตารางท่ี 5.4 : แสดงการประมาณการยอดขายรายป 

จากตารางท่ี 5.4 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มียอดขายสินคาหลักในปท่ี 1 

คือ 2,574,000 บาทตอป และมีการประมาณการยอดขายเพ่ิมข้ึน 5% ตอป มียอดขายสินคารองในป

ท่ี 1 คือ 54,000 บาทตอป และมีการประมาณการยอดขายเพ่ิมข้ึน 5% ตอป ดังนั้น เฮียชัยรัตน ชาบู 

เดลิเวอรี่ จึงมียอดขายรวมท้ังหมดในปท่ี 1 คือ 2,628,000 บาทตอป 
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ตารางท่ี 5.5 : แสดงจํานวนสินคาคงเหลือและการสงเสริมการขาย 

จากตารางท่ี 5.5 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีตนทุนของสินคา 70% ของ

ยอดขาย มีสินคาคงเหลือในปท่ี 1 เปนจํานวนเงิน 5,040 บาท มีการประมาณการผูไดรับคูปองทุกคน

ท่ีสั่งซ้ือเมนูชุดอาหาร ทําใหไดรับคูปองทุกคน คือ 100% และประมาณการผูท่ีสะสมคูปองครบ คือ 

20% ของผูไดรับคูปอง เนื่องจากอาจมีการสูญหาย ทําใหคาดวาจะมีผูนําคูปองมาใชในปท่ี 1 จํานวน

เงิน 525,600 บาท 
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ตารางท่ี 5.6 : แสดงการประมาณการคาใชจาย 

จากตารางท่ี 5.6 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีตนทุนคงท่ีในปท่ี 1 คือ 

389,600 บาท มีตนทุนผันแปรในปท่ี 1 จํานวนเงิน 1,851,600 บาท มีจุดคุมทุนตอปในปท่ี 1 เปน

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

โดยเงินเดือนของพนักงาน 255,600 บาทตอป ประกอบไปดวย พนักงาน 3 คน ไดแก 

พนักงานการตลาดและ Call Center เงินเดือนตั้งตน 8,000 บาทตอเดือน พนักงานสงอาหาร คิด

เปนรายชั่วโมง ชั่วโมงละ 35 บาท ทํางานวันละ 6 ชม. ไดเงินวันละ 210 บาท แสดงวาทํางาน 30 วัน
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จะไดเงินเดือน 6300บาท รวมเงินเดือนพนักงาน 3 คน ท่ีตองจายเงินเดือนเปนเงิน 21,300 บาทตอ

เดือน และสําหรับคาไฟฟา คาน้ํา และคาแกส 60,000 บาทตอป เฉลี่ยตอเดือนอยูท่ี 5,000 บาทตอ

เดือน 

ตารางท่ี 5.7 : แสดงงบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

จากตารางท่ี 5.7 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีกําไรสุทธิในปท่ี 1 เปนจํานวน

เงิน 309,440 บาท 
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ตารางท่ี 5.8 : แสดงงบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

จากตารางท่ี 5.8 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ในปท่ี 1 มีเงินสดจากกิจกรรม

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

จากกิจกรรมการจัดหา 165,000 บาท 
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ตารางท่ี 5.9 : แสดงงบฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณปกติ 

จากตารางท่ี 5.9 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ ในปท่ี 1 มีทรัพยสินรวม 

551,800 บาท ในปท่ี 2 มีทรัพยสนิรวม 884,280 บาท และในปท่ี 3 มีทรัพยสินรวม 1,236,344 

บาท  
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ตารางท่ี 5.10 : แสดงการวิเคราะหโครงการลงทุน 

จากตารางท่ี 5.10 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีกระแสเงินสดจาย ณ วัน

ลงทุน จํานวนเงิน 165,000 บาท มีกระแสเงินสดรับในปท่ี 1 จํานวนเงิน 430,760 บาท มีกระแสเงิน

สดรับในปท่ี 2 จํานวนเงิน 361,228 บาท มีกระแสเงินสดรับในปท่ี 3 จํานวนเงิน 380,799 บาท มี

กระแสเงินสดรับในปท่ี 4 จํานวนเงิน 401,349 บาท และมีกระแสเงินสดรับในปท่ี 5 จํานวนเงิน 

442,927 บาท  

ตารางท่ี 5.11 : แสดงการคํานวณมูลคาปจจุบันในอัตราผลคิดลด 

จากตารางท่ี 5.11 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) 

1,182,782 บาท ซ่ึงเปนอัตราผลตอบแทนของโครงการ 249.94%  
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ตารางท่ี 5.12 : แสดงการวิเคราะหอัตราสวนทางการเงิน 

จากตารางท่ี 5.12 แสดงใหเห็นวา เฮียชัยรัตน ชาบู เดลิเวอรี่ มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV)  

1,182,782 บาท ซ่ึงเปนอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR)  249.94%  และใชระยะเวลาคืนทุน

เพียง 0.383 ป  
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ตัวอยางแบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง การศึกษาพฤติกรรม ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใชบริการและแนวโนม 

ใน การส่ัง ชาบู เดลิเวอรี่ 

แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

จึงใครขอความรวมมือตอบแบบสอบถามดวยความเปนจริง ขอรับรองวาขอมูลของทานจะถูกเก็บเปน

ความลับ ซ่ึงจะถูกนํามาเสนอเปนผลงานวิจัยในลักษณะภาพรวมเทานั้น 

สวนท่ี 1     ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง โปรดใสเครื่องหมาย  ในชองวาง �  ท่ีตรงกับขอมูลของทาน 

1. เพศ

�  ชาย �  หญิง 

2. อายุ

�  ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป �  21-25 ป 

�  26-30 ป  �  31-40 ป 

�  41-50 ป  �  51 ปข้ึนไป 

3. อาชีพ

�  นักเรียน/นักศึกษา   �  พนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ 

�  พนักงานบริษัทเอกชน  �  ธุรกิจสวนตัว 

�  ลูกจางรายวัน �  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………… 

4. รายไดตอเดือน

�  ต่ํากวา 10,000 บาท  �  10,000 - 25,000 บาท 

�  25,001 - 45,000 บาท �  45,001 บาท ข้ึนไป 
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สวนท่ี  2 พฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่  

คําช้ีแจง โปรดใสเครื่องหมาย  ในชองวาง �  ท่ีตรงกับพฤติกรรมการเลือกรับประทานชาบู เดลิ

เวอรี่ ของทาน 

1. ถาทานเคยสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทานบอยแคไหน

�  ไมเคย    �  1 – 2 ครั้งตอเดือน    

�   3 – 4 ครั้งตอเดือน �  อยางนอย 5 ครั้งตอเดือน 

2. ทานคิดวาอะไรเปนเหตุผลท่ีสําคัญท่ีทําใหมีคนใชบริการรานอาหารชาบูเดลิเวอรี่

�  จราจรติดขัด �  ไมมีท่ีจอดรถ 

�  สภาพอากาศ เชน ฝนตก แดดรอน �  มีโปรโมชั่น 

�  มีบัตรสะสมแตม �  มีความรวดเร็วในการจัดสง 

3. ถาทานจะรับประทานชาบูเดลิเวอรี่ ทานจะรับประทานในโอกาสใด

� เม่ืออยากรับประทาน � เม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค  

�  ไมจํากัดโอกาส   �  เม่ือมีผลิตภัณฑออกใหม  

� อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………. 

4. ถาทานตองการจะรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ทานมักจะรับประทานในเวลาใด

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

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

� 21:01น. – 00:00น. 

5. ปกติทานมักจะชําระเงินคาสินคาหรือบริการผานชองทางใด

�  ผานการโอนเงินเขาบัญชีผูขายสินคา  � บัตรเครดิต/เดบิต 

�  เก็บเงินปลายทาง  

6. ถาทานตองการสั่งชาบูเดลิเวอรี่มารับประทาน ทานจะสั่งมารับประทานครั้งละก่ีทาน

�  คนเดียว � 2 คน    

�  3 – 4 คน � 5 คนข้ึนไป 

7. ทานไดรับการประชาสัมพันธเก่ียวกับรานอาหารเดลิเวอรี่จากชองทางใดบาง

�  ไมเคยไดรับการประชาสัมพันธ � โทรทัศน   

�  โฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ � เพ่ือน/คนรูจัก 

�  ปายหนาราน  � ใบปลิว  
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�  อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)………………. 

สวนท่ี 3 ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

คําช้ีแจง โปรดใสเครื่องหมาย  ในชองวาง � ท่ีตรงกับความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของ

ปจจัยทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี ่

ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

ระดับความสําคัญ 

ในการตัดสินใจ 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

ดานผลิตภัณฑ 

ความหลากหลายของอาหาร 

ความสะอาดของอาหาร 

ความเพียงพอของอาหาร 

รสชาติของอาหาร 

ความสดของอาหาร 

ดานราคา 

ความเหมาะสมของราคากับวัตถุดิบท่ีใช 

ความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา 

ราคาของอาหารชาบู เดลิเวอรี่ ไมแตกตางจาก

รานอาหารชาบูท่ัวไป 

ดานกระบวนการใหบริการ 

ความรวดเร็วในการจัดสงอาหาร 

ความสะดวกในการติดตอ เชน เบอรโทร, Line 

การรับออรเดอรท่ีถูกตองแมนยํา 

ดานการสงเสริมการตลาด 

การโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อออนไลนตาง ๆ เชน 

Facebook ,Instagram ,Youtube ,Line 

สวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ เชน เทศกาลปใหม ,

สงกรานต 

การมอบสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก 
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ปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

ระดับความสําคัญ 

ในการตัดสินใจ 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

ดานการกายภาพ 

ความสะอาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) 

ขนาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) 

ความปลอดภัยของเตาไฟฟา 

ดานบุคลากร 

ความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา 

พนักงานจัดสงสินคามีมารยาทและมนุษยสัมพันธด ี

การแตงกายของพนักงานจัดสงสินคา เชน สะอาด 

สุภาพ 

พนักงานรับออเดอรมีความกระตือรือรนในการใหบริการ 

เชน มีการแจงโปรโมชั่นตาง ๆ 

ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ 

เปดใหบริการตั้งแตเวลา 8:00 – 00:00น. 

จัดสงสินคาภายใน 30 นาที 

มีการจัดเก็บอุปกรณ(หมอ กระทะ)ในวันถัดไป 
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สวนท่ี 4 แนวโนม ใน ส่ัง ชาบู เดลิเวอรี่ 

คําช้ีแจง โปรดใสเครื่องหมาย  ในชองวาง � ท่ีตรงกับความคิดเห็นเก่ียวกับแนวโนมในสั่งชาบูเดลิ

เวอรี่ 

แนวโนมในส่ังชาบูเดลิเวอรี่ 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

มาก ปาน

กลาง 

นอย นอย

ท่ีสุด 

ถาทานอยากกินชาบ ูทานจะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่เปน

ทางเลือกหนึ่ง 

ถาทางรานฯ จัดโปรโมชั่นลดราคา10% ภายในสิ้นป2560 

ทานจะสั่งชาบูเดลิเวอรี่ 

ถาทานมีการจัดงานเลี้ยงสังสรรค ทานจะสั่งชาบูเดลิเวอรี่ 

ขอขอบคุณในความรวมมือในการกรอกแบบสอบถาม 
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\ 

ภาคผนวก ข 

ตารางแสดงผลการวิเคราะห 
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ตารางท่ี 1 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามเพศของผูตอบแบบสอบถาม 

เพศ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ชาย 72 48.0 

หญิง 78 52.0 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 1 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง จํานวน 78 คน คิด

เปนรอยละ 52.0 และเพศชาย จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 48.0  

ตารางท่ี 2 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

อายุ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ต่ํากวาหรือเทากับ 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 ปข้ึนไป 10 6.7 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 2 พบวา กลุมตัวอยางมีอายุระหวาง 21-25 ป มากท่ีสุด จํานวน 

54 คน คิดเปนรอยละ 36.0 รองลงมา คือ อายุ 31-40 ป จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 25.3 และ

อายุ 26-30 ป จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 14.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 3 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

อาชีพ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 79 52.7 

พนักงานภาครัฐ/รัฐวิสาหกิจ 12 8.0 

พนักงานบริษัทเอกชน 36 24.0 

ธุรกิจสวนตัว 19 12.7 

ลูกจางรายวัน 3 2.0 

อ่ืน ๆ 1 0.7 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 3 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา 

จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 52.7 รองลงมา คือ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 36 คน คิดเปนรอย

ละ 24.0 และประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 12.7 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 4 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามรายไดตอเดือนของผูตอบ 

 แบบสอบถาม 

รายไดตอเดือน จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ต่ํากวา 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 พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญมีรายไดตอเดือน  10,000 - 

25,000 บาท จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 52.7 รองลงมา คือ ต่ํากวา 10,000 บาท จํานวน 30 

คน คิดเปนรอยละ 20.0 และ 25,001 - 45,000 บาท จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 17.3 

ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 5 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามการเคยสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

 มารบัประทานของผูตอบแบบสอบถาม 

การเคยส่ัง จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ไมเคย 91 60.7 

1 – 2 ครั้งตอเดือน 45 30.0 

3 – 4 ครั้งตอเดือน 13 8.7 

อยางนอย 5 ครั้งตอเดือน 1 0.7 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 5 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไมเคยสั่งชาบู เดลิเวอรี่มา

รับประทาน จํานวน 91 คน คิดเปนรอยละ 60.7 รองลงมา คือ สั่งมาทาน 1 – 2 ครั้งตอเดือน 

จํานวน 45 คน คิดเปนรอยละ 30.0 และ 3 – 4 ครั้งตอเดือน จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 8.7 

ตามลําดับ 

ตารางท่ี 6 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามเหตุผลท่ีทําใหมีคนใชบริการชาบู 

 เดลิเวอรี่ ของผูตอบแบบสอบถาม 

เหตุผล จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

จราจรติดขัด 77 23.7 

ไมมีท่ีจอดรถ 60 18.5 

สภาพอากาศ เชน ฝนตก แดดรอน 66 20.3 

มีโปรโมชั่น 57 17.5 

มีบัตรสะสมแตม 17 5.2 

มีความรวดเร็วในการจัดสง 48 14.8 

รวม 325 100 

หมายเหตุ : ตอบไดมากกวา 1 ขอ 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 6 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหเหตุผลท่ีทํามีคนใชบริการชาบู 

เดลิเวอรี่ คือ จราจรติดขัด จํานวน 77 คน คิดเปนรอยละ 23.7รองลงมา คือ สภาพอากาศ เชน ฝน
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ตก แดดรอน จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 20.3 และไมมีท่ีจอดรถ จํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 

18.5 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 7 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามโอกาสในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

 มารบัประทานของผูตอบแบบสอบถาม 

โอกาสในการส่ัง จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

เม่ืออยากรับประทาน 100 66.7 

เม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค 16 10.7 

ไมจํากัดโอกาส 33 22.0 

เม่ือมีผลิตภัณฑออกใหม 1 0.7 

อ่ืน ๆ 0 0 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 7 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทาน 

เม่ืออยากรับประทาน จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 66.7 รองลงมา คือ ไมจํากัดโอกาส จํานวน 

33 คน คิดเปนรอยละ 22.0 และเม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 10.7

ตามลําดับ 

ตารางท่ี 8 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามชวงเวลาในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

 มารบัประทานของผูตอบแบบสอบถาม 

ชวงเวลาในการส่ัง จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

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 



69 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 8 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญสั่งชาบู  เดลิเวอรี่มารับประทานใน

ชวงเวลา 18:01 - 21:00 น. จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 70.0 รองลงมา คือ 15:01 - 18:00 น. 

จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 16.0 และ 11:01 - 15:00 น. จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 7.3 

ตามลําดับ 

ตารางท่ี 9 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามการชําระคาบริการชาบู เดลิเวอรี่     

     ของผูตอบแบบสอบถาม 

การชําระคาบริการ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ผานการโอนเงินเขาบัญชีผูขายสินคา 17 11.3 

บัตรเครดิต/เดบิต 28 18.7 

เก็บเงินปลายทาง 105 70.0 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 9 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญชําระคาบริการชาบู  เดลิเวอรี่โดย

การเก็บเงินปลายทาง จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 70.0 รองลงมา คือ บัตรเครดิต/เดบิต จํานวน 

28 คน คิดเปนรอยละ 18.7 และผานการโอนเงินเขาบัญชีผูขายสินคา จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 

11.3 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 10 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามจํานวนคนท่ีสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

  มารับประทานของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวนคน จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

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 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญสั่งชาบู  เดลิเวอรี่จะรับประทาน

ดวยกัน 3 - 4 คน จํานวน 102 คน คิดเปนรอยละ 68.0 รองลงมา คือ 5 คนข้ึนไป จํานวน 25 คน 

คิดเปนรอยละ 16.7 และ 2 คน จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 14.0 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 11 : แสดงการแจกแจงความถ่ีและรอยละจําแนกตามขาวสารท่ีไดรับเก่ียวกับชาบู 

   เดลิเวอรี่ ของผูตอบแบบสอบถาม 

ขาวสารท่ีไดรับ จํานวนตัวอยาง (คน) รอยละ 

ไมเคยไดรับการประชาสัมพันธ 21 14.0 

โทรทัศน 11 7.3 

โฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ 62 41.3 

เพ่ือน/คนรูจัก 25 16.7 

ปายหนาราน 11 7.3 

ใบปลิว 20 13.3 

อ่ืน ๆ 0 0 

รวม 150 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 11 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไดรับขาวสารเก่ียวกับชาบู   

เดลิเวอรี่ผานโฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 41.3 รองลงมา คือ เพ่ือน/

คนรูจัก จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 16.7 และไมเคยไดรับการประชาสัมพันธ จํานวน 21 คน คิด

เปนรอยละ 14.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 12 : แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานจากปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

ปจจัยทางการตลาด คาเฉล่ีย 
สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

ดานผลิตภัณฑ 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 

ดานราคา 3.88 0.85 มาก 

1. ความเหมาะสมของราคากับวัตถุดิบท่ีใช 3.85 0.85 มาก 

2. ความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา 3.97 0.85 มาก 

3. ราคาของอาหารชาบู เดลิเวอรี่ ไมแตกตางจาก

รานอาหารชาบูท่ัวไป

3.83 0.84 มาก 

ดานกระบวนการใหบริการ 3.88 0.84 มาก 

1. ความรวดเร็วในการจัดสงอาหาร 3.93 0.81 มาก 

2. ความสะดวกในการติดตอ เชน เบอรโทร, Line 3.85 0.85 มาก 

3. การรับออรเดอรท่ีถูกตองแมนยํา 3.88 0.87 มาก 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.80 0.95 มาก 

1. การโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อออนไลนตาง ๆ

เชน Facebook, Instagram, YouTube, Line

3.66 1.20 มาก 

2. สวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ เชน เทศกาลปใหม

สงกรานต

3.87 0.81 มาก 

3. การมอบสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก 3.86 0.83 มาก 

ดานการกายภาพ 3.97 0.77 มาก 

1. ความสะอาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) 4.06 0.83 มาก 

2. ขนาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) 3.81 0.64 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 12 (ตอ) : แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานจากปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

                         รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

 

ปจจัยทางการตลาด คาเฉล่ีย 
สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

3. ความปลอดภัยของเตาไฟฟา 4.04 0.85 มาก 

ดานบุคลากร 3.99 0.80 มาก 

1. ความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา 4.11 0.80 มาก 

2. พนักงานจัดสงสินคามีมารยาทและมนุษยสัมพันธด ี 3.96 0.75 มาก 

3. การแตงกายของพนักงานจัดสงสินคา เชน สะอาด 

สุภาพ 

3.94 0.81 มาก 

4. พนักงานรับออเดอรมีความกระตือรือรนในการ

ใหบริการ เชน มีการแจงโปรโมชั่นตาง ๆ 

3.94 0.85 มาก 

ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ 4.07 0.67 มาก 

1. เปดใหบริการตั้งแตเวลา 8:00 – 00:00 น. 4.01 0.68 มาก 

2. จัดสงสินคาภายใน 30 นาที 4.13 0.68 มาก 

3. มีการจัดเก็บอุปกรณ (หมอ กระทะ) ในวันถัดไป 4.08 0.65 มาก 

 

 จากผลการศึกษาตารางท่ี 12 เก่ียวกับปจจัยทางการตลาดในการเลือกรับประทานชาบู  

เดลิเวอรี่ พบวา ภาพรวมในแตละดานมีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมาก โดยในดานสถานท่ีและเวลา

ใหบริการมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ 4.07 รองลงมา คือ ดานผลิตภัณฑ ดวยคาเฉลี่ย 3.99  ดานบุคลากร 

ดวยคาเฉลี่ย 3.99 ดานทางกายภาพ ดวยคาเฉลี่ย 3.97 ดานราคา ดวยคาเฉลี่ย 3.88 ดาน

กระบวนการใหบริการ ดวยคาเฉลี่ย 3.88 และดานการสงเสริมการตลาด ดวยคาเฉลี่ย 3.80 

ตามลําดับ ซ่ึงสามารถพิจารณาในแตละดานได ดังนี้ 

 ดานผลิตภัณฑ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับรสชาติของอาหาร ดวยคาเฉลี่ย 4.04 ความ

สดของอาหาร ดวยคาเฉลี่ย 4.04 รองลงมา คือ ความสะอาดของอาหาร ดวยคาเฉลี่ย 4.01 ความ

หลากหลายของอาหาร ดวยคาเฉลี่ย 3.95 และความเพียงพอของอาหาร ดวยคาเฉลี่ย 3.90 

ตามลําดับ 
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ดานราคา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา ดวยคาเฉลี่ย 

3.97 รองลงมา คือ ความเหมาะสมของราคากับวัตถุดิบท่ีใช ดวยคาเฉลี่ย 3.85 และราคาของอาหาร

ชาบู เดลิเวอรี่ ไมแตกตางจากรานอาหารชาบูท่ัวไป ดวยคาเฉลี่ย 3.83 ตามลําดับ 

ดานกระบวนการใหบริการ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความรวดเร็วในการจัดสงอาหาร 

ดวยคาเฉลี่ย 3.93 รองลงมา คือ การรับออรเดอรท่ีถูกตองแมนยํา ดวยคาเฉลี่ย 3.88 และความ

สะดวกในการติดตอ เชน เบอรโทร, Line ดวยคาเฉลี่ย 3.85 ตามลําดับ 

ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับสวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ 

เชน เทศกาลปใหมสงกรานต ดวยคาเฉลี่ย 3.87 รองลงมา คือ การมอบสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก 

ดวยคาเฉลี่ย 3.86 และการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อออนไลนตาง ๆ เชน Facebook, 

Instagram, YouTube, Line ดวยคาเฉลี่ย 3.66 ตามลําดับ 

ดานการกายภาพ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความสะอาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) 

ดวยคาเฉลี่ย 4.06 รองลงมา คือ ความปลอดภัยของเตาไฟฟา ดวยคาเฉลี่ย 4.04 และขนาดของ

อุปกรณ (หมอ กระทะ) ดวยคาเฉลี่ย 3.81 ตามลําดับ 

ดานบุคลากร กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา ดวย

คาเฉลี่ย 4.11 รองลงมา คือ พนักงานจัดสงสินคามีมารยาทและมนุษยสัมพันธดี ดวยคาเฉลี่ย 3.96 

การแตงกายของพนักงานจัดสงสินคา เชน สะอาด สุภาพ ดวยคาเฉลี่ย 3.94 และพนักงานรับออเดอร

มีความกระตือรือรนในการใหบริการ เชน มีการแจงโปรโมชั่นตาง ๆ ดวยคาเฉลี่ย 3.94 ตามลําดับ 

ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับจัดสงสินคาภายใน 30 นาที 

ดวยคาเฉลี่ย 4.13 รองลงมา คือ มีการจัดเก็บอุปกรณ (หมอ กระทะ) ในวันถัดไป ดวยคาเฉลี่ย 4.08 

และเปดใหบริการตั้งแตเวลา 8:00 – 00:00 น. ดวยคาเฉลี่ย 4.01 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 13 : แสดงคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานจากแนวโนมในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

 

แนวโนม คาเฉล่ีย 
สวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 
แปลผล 

แนวโนมในส่ังชาบู เดลิเวอรี่ 3.66 0.72 มาก 

1. ถาทานอยากกินชาบู ทานจะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่

เปนทางเลือกหนึ่ง 

3.70 0.71 มาก 

2. ถาทางรานฯ จัดโปรโมชั่นลดราคา10% ภายในสิ้นป

2560 ทานจะสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

3.70 0.71 มาก 

3. ถาทานมีการจัดงานเลี้ยงสังสรรค ทานจะสั่งชาบู เดลิ

เวอรี่ 

3.58 0.73 มาก 

 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 13 พบวา จากการสํารวจกลุมตัวอยางเก่ียวกับแนวโนมในการสั่ง

ชาบู เดลิเวอรี่ พบวา ภาพรวมของแนวโนมในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มีคาเฉลี่ยโดยรวมอยูในระดับมาก 

ดวยคาเฉลี่ย 3.66 เพ่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางมีแนวโนมในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ ใน

เรื่องของถาอยากกินชาบู จะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง มีคาเฉลี่ย 3.70 ซ่ึงมีแนวโนม

อยูในระดับมาก ถาทางรานฯ จัดโปรโมชั่นลดราคา10% ภายในสิ้นป2560 จะสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มี

คาเฉลี่ย 3.70 ซ่ึงมีแนวโนมอยูในระดับมาก และถามีการจัดงานเลี้ยงสังสรรค จะสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มี

คาเฉลี่ย 3.58 ซ่ึงมีแนวโนมอยูในระดับมาก 
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ตารางท่ี 14 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและความบอยครั้งในการสั่งชาบู เดลิเวอรี่ 

  มารับประทาน 

ความบอยครั้งในการส่ังชาบู เดลิเวอ

รี่มารับประทาน 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=79 รอยละ n=71 รอยละ 

ไมเคย 64 81.01 27 38.03 

1 – 2 ครั้งตอเดือน 13 16.45 32 45.07 

3 – 4 ครั้งตอเดือน 1 1.27 12 16.90 

อยางนอย 5 ครั้งตอเดือน 1 1.27 0 0.00 

รวม 79 100 71 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 14 พบวา พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญไมเคยสั่งชาบู เด

ลิเวอรี่มารับประทาน จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 81.01 รองลงมา คือ สั่งชาบู เดลิเวอรี่มา

รับประทาน 1 – 2 ครั้งตอเดือน จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 16.45 และ 3 – 4 ครั้งตอเดือน 

จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.27  อยางนอย 5 ครั้งตอเดือน จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 1.27 

ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญสั่งชาบู เดลิเวอรี่มารับประทาน 1 – 2 ครั้งตอเดือน 

จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 45.07 รองลงมา คือ ไมเคย จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 38.03 

และ 3 – 4 ครั้งตอเดือน จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 16.90 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 15 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและเหตุผลในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

เหตุผลในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=172 รอยละ n=153 รอยละ 

จราจรติดขัด 44 25.58 33 21.57 

ไมมีท่ีจอดรถ 33 19.19 27 17.65 

สภาพอากาศ 32 18.60 34 22.22 

โปรโมชั่น 29 16.86 28 18.30 

บัตรสะสมแตม 5 2.91 12 7.84 

ความรวดเร็วในการจัดสง 29 16.86 19 12.42 

รวม 172 100 153 100 

(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 15 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญมีเหตุผลในการใชบริการ

ชาบู เดลิเวอรี่ คือ จราจรติดขัด จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 25.58 รองลงมา คือ ไมมีท่ีจอดรถ 

จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 19.19 และสภาพอากาศ จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 18.60 

ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญมีเหตุผลในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ คือ สภาพ

อากาศ จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 22.22 รองลงมา คือ จราจรติดขัด จํานวน 33 คน คิดเปนรอย

ละ 21.57 และโปรโมชั่น จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 18.30 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 16 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและโอกาสในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

โอกาสในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=79 รอยละ n=71 รอยละ 

เม่ืออยากรับประทาน 50 63.29 50 70.42 

เม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค 8 10.13 8 11.27 

ไมจํากัดโอกาส 21 26.58 12 16.90 

เม่ือมีผลิตภัณฑออกใหม  0 0.00 1 1.41 

รวม 79 100 71 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 16 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

เม่ืออยากรับประทาน จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 63.29 รองลงมา คือ ไมจํากัดโอกาส จํานวน 

21 คน คิดเปนรอยละ 26.58 และเม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 10.13 

ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ เม่ืออยากรับประทาน จํานวน 

50 คน คิดเปนรอยละ 70.42 รองลงมา คือ ไมจํากัดโอกาส จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 16.90 

และเม่ือมีงานเลี้ยงสังสรรค จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 11.27 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 17 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและชวงเวลาในการใชบริการชาบู 

  เดลิเวอรี ่

เวลาในการใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=79 รอยละ n=71 รอยละ 

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 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

ในชวงเวลา 18:01 - 21:00 น. จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 68.35 รองลงมา คือ 15:01 - 18:00 

น. จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 18.99 และ 11:01 - 15:00 น. จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 6.33 

ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญใชบริการชาบู เดลิเวอรี่ ในชวงเวลา 18:01 - 21:00 น. 

จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 71.83 รองลงมา คือ 15:01 - 18:00 น. จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 

12.68 และ 11:01 - 15:00 น. จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 8.45 ตามลําดับ 

ตารางท่ี 18 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและการชําระเงินคาบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

การชําระคาบริการชาบู เดลิเวอรี่ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=79 รอยละ n=71 รอยละ 

ผานการโอนเงินเขาบัญชีผูขายสินคา 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 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญชําระเงินคาบริการชาบู 

เดลิเวอรี่ โดยการเก็บเงินปลายทาง จํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 79.75 รองลงมา คือ บัตรเครดิต/

เดบิต จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 16.46 และผานการโอนเงินเขาบัญชีผูขายสินคา จํานวน 3 คน 

คิดเปนรอยละ 3.80 ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญชําระเงินคาบริการชาบู เดลิเวอรี่ โดยการเก็บเงิน

ปลายทาง จาํนวน 42 คน คิดเปนรอยละ 59.15 รองลงมา คือ บัตรเครดิต/เดบิต จํานวน 15 คน คิด

เปนรอยละ 21.13 และผานการโอนเงินเขาบัญชีผูขายสินคา จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 19.72 

ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 19 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและจํานวนคนท่ีมีรับประทานชาบู  

 เดลิเวอรี่ 

จํานวนคนรับประทานชาบู เดลิเวอรี่ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=79 รอยละ n=71 รอยละ 

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 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มา

รับประทาน 3-4 คน จํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 62.03 รองลงมา คือ 5 คนข้ึนไป จํานวน 16 คน 

คิดเปนรอยละ 20.25 และ 2 คน จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 16.46 ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญสั่งชาบู เดลิเวอรี่ มารับประทาน 3-4 คน จํานวน 53 

คน คิดเปนรอยละ 74.65 รองลงมา คือ 5 คนข้ึนไป จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 12.68 และ 2 คน 

จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 11.27 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 20 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและการประชาสัมพันธชาบู เดลิเวอรี่ 

  ท่ีไดรับ 

การประชาสัมพันธชาบู เดลิเวอรี่ท่ี

ไดรับ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

n=79 รอยละ n=71 รอยละ 

ไมเคยไดรับ 6 7.59 15 21.13 

โทรทัศน 8 10.13 3 4.23 

โฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ 41 51.90 21 29.58 

เพ่ือน/คนรูจัก 10 12.66 15 21.13 

ปายหนาราน 7 8.86 4 5.63 

ใบปลิว 7 8.86 13 18.31 

รวม 79 100 71 100 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 20 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาสวนใหญไดรับการประชาสัมพันธ

ชาบู เดลิเวอรี่ โฆษณาบนสื่อ Social ตาง ๆ จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 51.90 รองลงมา คือ 

เพ่ือน/คนรูจัก จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 12.66 และโทรทัศน จาํนวน 8 คน คิดเปนรอยละ 

10.13 ตามลําดับ  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาสวนใหญไดรับการประชาสัมพันธชาบู เดลิเวอรี่ โฆษณาบนสื่อ 

Social ตาง ๆ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 29.58 รองลงมา คือ เพ่ือน/คนรูจัก จํานวน 15 คน คิด

เปนรอยละ 21.13 ไมเคยไดรับการประชาสัมพันธ จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 21.13  และใบปลิว 

จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 18.31 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 21 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานผลิตภัณฑ 

ดานผลิตภัณฑ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย 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 

คาเฉล่ียรวม 3.90 มาก 4.09 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 21 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดาน

ผลิตภัณฑในเรื่อง ความสะอาดของอาหาร มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.95  และรสชาติของอาหาร ดวย

คาเฉลี่ย 3.95   

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑในเรื่อง ความสดของ

อาหาร มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.17 
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ตารางท่ี 22 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานราคา 

ดานราคา 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ความเหมาะสมของราคากับวัตถุดิบท่ี

ใช 

3.82 มาก 3.87 มาก 

ความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา 3.90 มาก 4.06 มาก 

ราคาของอาหารชาบู  เดลิ เวอรี่  ไม

แตกตางจากรานอาหารชาบูท่ัวไป 

3.77 มาก 3.90 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.83 มาก 3.94 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 22 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา

ในเรื่อง ความคุมคาของรสชาติอาหารกับราคา มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.90  

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญปจจัยกับดานราคาในเรื่อง ความคุมคาของ

รสชาติอาหารกับราคา มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.06 

ตารางท่ี 23 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานกระบวนการใหบริการ 

ดานกระบวนการใหบริการ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ความรวดเร็วในการจัดสงอาหาร 3.85 มาก 4.01 มาก 

ความสะดวกในการติดตอ เชน เบอร

โทร, Line 

3.86 มาก 3.84 มาก 

การรับออรเดอรท่ีถูกตองแมนยํา 3.89 มาก 3.87 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.87 มาก 3.91 มาก 
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จากผลการศึกษาตารางท่ี 23 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดาน

กระบวนการใหบริการในเรื่อง การรับออรเดอรท่ีถูกตองแมนยํา มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.89 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานกระบวนการใหบริการในเรื่อง 

ความรวดเร็วในการจัดสงอาหาร มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.01 

ตารางท่ี 24 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานการสงเสริมการตลาด 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

การโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อ

ออนไลนตาง ๆ 

3.67 มาก 3.79 มาก 

สวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ 3.73 มาก 4.01 มาก 

การมอบสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก 3.78 มาก 3.94 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.73 มาก 3.91 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 24 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานการ

สงเสริมการตลาดในเรื่อง การมอบสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิก มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.78 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในเรื่อง 

สวนลดพิเศษชวงเทศกาลตาง ๆ มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.01 
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ตารางท่ี 25 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานการกายภาพ 

ดานการกายภาพ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ความสะอาดของ อุป กรณ  (ห ม อ 

กระทะ) 

4.00 มาก 4.13 มาก 

ขนาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) 3.80 มาก 3.83 มาก 

ความปลอดภัยของเตาไฟฟา 3.92 มาก 4.17 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.91 มาก 4.04 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 25 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานการ

กายภาพในเรื่อง ความสะอาดของอุปกรณ (หมอ กระทะ) มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.00 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานการกายภาพในเรื่อง ความ

ปลอดภัยของเตาไฟฟา มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.17 
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ตารางท่ี 26 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานบุคลากร 

ดานบุคลากร 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา 4.01 มาก 4.21 มากท่ีสุด 

พนักงานจัดสงสินคามีมารยาทและ

มนุษยสัมพันธดี 

3.94 มาก 3.99 มาก 

การแตงกายของพนักงานจัดสงสินคา 

เชน 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

กระตือรือรนในการใหบริการ 

3.90 มาก 3.99 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.94 มาก 4.03 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 26 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดาน

บุคลากรในเรื่อง ความสุภาพของพนักงานจัดสงสินคา มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.01 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานบุคลากรในเรื่อง ความสุภาพของ

พนักงานจัดสงสินคา มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.21 
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ตารางท่ี 27 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและปจจัยทางการตลาดในการเลือก 

  รับประทานชาบู เดลิเวอรี่ ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ 

ดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

เปดใหบริการตั้งแตเวลา 8:00-00:00 

น. 

3.97 มาก 4.04 มาก 

จัดสงสินคาภายใน 30 นาที 4.11 มาก 4.14 มาก 

มีการจัดเก็บอุปกรณ (หมอ กระทะ) 

ในวันถัดไป 

4.10 มาก 4.06 มาก 

คาเฉล่ียรวม 4.06 มาก 4.08 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 27 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดาน

สถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการในเรื่อง จัดสงสินคาภายใน 30 นาที มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.11 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับปจจัยดานสถานท่ีและเวลาท่ีใหบริการในเรื่อง 

จัดสงสินคาภายใน 30 นาที มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.14 
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ตารางท่ี 28 : แสดงการแจกแจงความถ่ีจําแนกตามอาชีพและแนวโนมใน สั่ง ชาบู เดลิเวอรี่ 

แนวโนมใน ส่ัง ชาบู เดลิเวอรี่ 

อาชีพ 

นักศึกษา ไมใชนักศึกษา 

คาเฉล่ีย แปลผล คาเฉล่ีย แปลผล 

ถาอยากกินชาบู จะพิจารณาชาบูเดลิ

เวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง 

3.67 มาก 3.73 มาก 

ถาทางรานฯ จัดโปรโมชั่นลดราคา

10% ภายในสิ้นป2560 จะสั่งชาบูเดลิ

เวอรี่ 

3.67 มาก 3.73 มาก 

ถามีการจัดงานเลี้ยงสังสรรค จะสั่งชาบู

เดลิเวอรี่ 

3.63 มาก 3.52 มาก 

คาเฉล่ียรวม 3.66 มาก 3.66 มาก 

จากผลการศึกษาตารางท่ี 28 พบวา กลุมตัวอยางนักศึกษาใหความสําคัญกับแนวโนมใน สั่ง 

ชาบู เดลิเวอรี่ในเรื่อง ถาอยากกินชาบู จะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง มากท่ีสุด ดวย

คาเฉลี่ย 3.67 และถาทางรานฯ จัดโปรโมชั่นลดราคา10% ภายในสิ้นป2560 จะสั่งชาบูเดลิเวอรี่ ดวย

คาเฉลี่ย 3.67 

กลุมตัวอยางท่ีไมใชนักศึกษาใหความสําคัญกับแนวโนมใน สั่ง ชาบู เดลิเวอรี่ในเรื่อง ถาอยาก

กินชาบู จะพิจารณาชาบูเดลิเวอรี่เปนทางเลือกหนึ่ง มากท่ีสุด ดวยคาเฉลี่ย 3.73 และถาทางรานฯ 

จัดโปรโมชั่นลดราคา10% ภายในสิ้นป2560 จะสั่งชาบูเดลิเวอรี่ ดวยคาเฉลี่ย 3.73 
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