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บทสรุปผู้บริหาร 
 

ปัจจุบันกระแสรักสุขภาพก าลังได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก ผู้คนให้ความส าคัญในการ
เลือกรับประทานอาหารมากขึ้น ตั้งแต่เรื่องกรรมวิธีในการปรุง รสชาติ คุณภาพ ความสะอาด ซึ่งหนึ่ง
ในร้านอาหารที่สามารถตอบสนองกระแสความนิยมดังกล่าวได้ก็คืออาหารญี่ปุ่นประเภทชาบู  

ด้วยเหตุผลข้างต้น ท าให้เกิดแนวคิดแผนธุรกิจร้านอาหารชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 
เป็นร้านอาหารญี่ปุุนประเภทชาบูที่ให้บริการอาหารประเภทบุฟเฟุต์ชาบูรวมถึงเมนูชาบูแบบ A la 
carte ที่เน้นคุณภาพของวัตถุดิบ ที่มีความสดใหม่ โดยใช้เนื้อสัตว์จากฟาร์มที่ได้รับรองมาตรฐาน และ
ผักปลอดสารพิษ นอกจากนี้ยังเต็มไปด้วยเมนูอาหารที่หลากหลาย ทั้งน้ าซุป น้ าจิ้ม รวมถึงเมนู
เครื่องดื่มชนิดต่างๆ สร้างความแตกต่างด้วยการคัดสรรผักไฮโดรโปนิกส์สดใหม่จากฟาร์ม ให้
รับประทานได้ไม่อ้ัน เสิร์ฟพร้อมน้ าสลัดหลากหลายรสชาติ ตอบโจทย์ลูกค้าที่ใส่ใจเรื่องสุขภาพ 

โดยแผนธุรกิจร้านชาบูฟาร์ม ครอบคลุมการวิเคราะห์ภาพรวมธุรกิจร้านชาบูในปัจจุบัน 
การวางแผนกระบวนการบริการจัดการร้านตั้งแต่การคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ รูปแบบการให้บริการ
ที่มีมาตรฐาน เป็นกันเอง การท าการตลาดโดยเน้นสื่อออนไลน์ เพ่ือลดต้นทุนของกิจการ การเลือก
ท าเลที่ตั้งและการบริหารพ้ืนที่ภายในร้าน การบริหารก าลังคนให้มีความเหมาะสมและเกิด
ประสิทธิภาพสูงสุด รวมถึงการก าหนดกลยุทธ์ทางการเงิน เพ่ือวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของกิจการ 

จากการศึกษาวามเป็นไปได้ของกิจการ พบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ (NPV) ร้าน
ชาบูฟาร์มมีค่าเป็นบวก อัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ ( IRR) มีค่าสูงกว่าต้นทุนทางการเงิน 
(WACC) และกิจการมีระยะเวลาคืนทุน (Payback period) อยู่ที่ประมาณ 2 ปี 7 เดือน ซึ่งต่ ากว่า
เป้าหมายของกิจการที่ตั้งเปา้ไว้ไม่เกิน 3 ปี แสดงให้เห็นถึงความน่าสนใจและความคุ้มค่าในการลงทุน 

 
ค าส าคัญ: ร้านอาหารชาบู, ชาบูฟาร์ม, อาหารเพ่ือสุขภาพ 
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 EXECUTIVE SUMMARY 
 

Shabu-shabu, a Japanese hotpot dish of thinly sliced meat and vegetables 
boiled in water, stirred in the cooking pot and served with dipping sauces, has become 
popular with diners in Thailand, who enjoy cooking their food piece by piece at the 
table. A business plan for Shabu Farm, a restaurant to be located in Bangkok, was 
developed. It will be a Japanese shabu-shabu buffet with an À la carte menu. Premium 
raw materials will be sourced from high standard farms with guaranteed trademarks. 
Varieties of vegetables, soups, and sauces will be served. As a special feature, 
hydroponic vegetables with many types of salad dressing will be on the menu.  

The business plan involved business analysis, planning raw material 
selection, establishing service standards, devising a marketing plan focused on social 
media, human resources management, location, and financial strategies. The net 
present value (NPV) was positive, and internal rate of return (IRR) higher than the 
weighted average cost of capital (WACC). Payback period (PB) will be around 2 years 
and 7 months, lower than the enterprise target of three years. This suggests that Shabu 
Farm is a promising investment.  
 
Keywords: Shabu-shabu  restaurant, Shabu Farm Restaurant, Healthy dining. 
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ความถูกต้อง สมบูรณ์ และสามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการประกอบธุรกิจจริงได้ดียิ่งขึ้น 

นอกจากนี้ขอขอบคุณครอบครับ คณาจารย์คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหา
วิทยาลัธรรมศาสตร์ เจ้าหน้าที่โครงการ MBA มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ มิตรสหาย รวมถึงผู้ที่มีส่วน
เกี่ยวข้องทุกท่าน ที่คอยให้การสนับสนุน ให้ความช่วยเหลือและผลักดันจนท าให้แผนธุรกิจร้านชาบู
ฟาร์ม (Shabu Farm) ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี หากมีข้อบกพร่องประการใด ผู้จัดท าต้องขออภัยมา ณ 
ที่นี้ด้วย 
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บทที่ 1 
ที่มาและแนวคิดธุรกิจ 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญ 

 
วิถีชีวิตของคนไทยมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างมากในยุคปัจจุบัน โดยเฉพาะคนในเมือง

หลวงมีการใช้ชีวิตที่เร่งรีบทั้งจากการเดินทาง การท างาน และการรับประทานอาหาร ผู้คนให้เวลาใน
การปรุงอาหารน้อยลง ดังนั้นการพักผ่อนหรือการเลือกสถานที่ผ่อนคลายความเครียดจากการท างาน 
โดยแสวงหาความสนุกสนานในครอบครัวจึงเป็นสิ่งที่บุคคลเหล่านั้นต้องการ ร้านอาหารจึงเป็นอีกหนึ่ง
ทางเลือกที่ใช้พบปะสังสรรค์ระหว่างครอบครัว เพ่ือนฝูง เพ่ือนร่วมงาน ส่งผลให้ร้านอาหารเข้ามามี
บทบาทในชีวิตประจ าวันของคนเมืองหลวงมากขึ้น จากเหตุผลดังกล่าวท าให้ธุรกิจอาหารประเภท
ต่างๆ มีอัตราการขยายตัวสูงขึ้น ตั้งแต่ร้านอาหารข้างทางไปจนถึงร้านอาหารในศูนย์การค้า ซึ่งมีทั้ง
อาหารไทย อาหารต่างชาติ เช่น อาหารญี่ปุ่น อาหารจีน อาหารเวียดนาม เป็นต้น 

อาหารเป็นสิ่งที่มีวิวัฒนาการเปลี่ยนแปลงไปตามยุคตามสมัย ในอดีตอาหารถือเป็นสิ่งที่
สร้างขึ้นมาเพ่ือท าให้ผู้คนอ่ิมท้อง และเป็นแหล่งพลังงานในการด าเนินชีวิต แต่ในปัจจุบันอาหารเป็น
สิ่งที่ผู้คนในสังคมให้ความส าคัญเพ่ิมมากข้ึน ตั้งแต่เรื่องกรรมวิธีในการปรุง รสชาติ ความสะอาด ความ
ปลอดภัย โดยในปัจจุบันมีร้านอาหารต่างๆเกิดขึ้นมากมายตามแหล่งพ้ืนที่ชุมชุนที่มีผู้คนสัญจร
หนาแน่น และหนึ่งในร้านอาหารที่มีความเป็นเอกลักษณ์และได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายก็คือร้าน
ชาบู เนื่องจากชาบูเป็นอาหารที่มีวิธีการปรุงโดยใช้ลักษณะของการต้ม ท าให้เหมาะกับคนที่รักสุขภาพ 
รวมถึงเป็นอาหารมีไม่ซับซ้อนในการปรุง ท าให้กลายเป็นธุรกิจที่เติบโตอย่างต่อเนื่องในปัจจุบัน โดย
ชาบูเป็นอาหารที่มีต้นก าเนิดมาจากประเทศญี่ปุ่นตั้งแต่ศตวรรษที่ 20 โดยมีร้านอาหารชาบูชาบู ร้าน
แรกถือก าเนิดในโอซาก้า ซึ่งเป็นการดัดแปลงรูปแบบการรับประทานมาจากประเทศจีน ค าว่า “ ชา
บูชาบู ” หมายถึงเสียงของการใช้ตะเกียบคีบเนื้อแล่บางๆ จุ่มลงในน้ าซุปร้อนๆ และส่ายมือไปมา ท า
ให้เกิดเสียงชาบูชาบูขึ้น (Shabu Shabu Story, http://shubustory.blogspot.com/, 2558) 

ในปัจจุบันร้านอาหารประเภทชาบู เป็นอาหารที่ได้รับความนิยมจากคนไทยมากขึ้น มี
การขยายตัวและการเติบโตอย่างรวดเร็ว เพ่ือรองรับความต้องการที่เพ่ิมขึ้นของผู้บริโภค มีการเปิด
ร้านชาบูมากมายตามแหล่งชุมชนต่างๆ ทั้งท่ีตั้งอยู่ในศูนย์การค้า ห้างสรรพสินค้า อาคารพาณิชย์ หรือ
แม้กระทั้งตลาดคนเดินโดยทั่วไป ซึ่งมีการให้บริการหลากหลายรูปแบบ เช่น ร้านชาบูแบบต้นต ารับ
ดั้งเดิม ร้านชาบูแบบร่วมสมัย ร้านชาบูแบบบุฟเฟ่ต์ที่จ่ายเงินแล้วสามารถรับประทานเท่าไหร่ก็ได้ 
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หรือที่เรียกว่า “All You Can Eat” หรือแบบฟาสต์ฟู้ดเสิร์ฟมาบนสายพาน ถ้าชอบรับประทานจาน
ไหน ก็หยิบมารับประทานได้ตามใจชอบ 

อย่างไรก็ตาม ร้านชาบูแต่ละร้านจะมีความแตกต่างกันในเรื่องของวัตถุดิบ รสชาติของ
น้ าซุป น้ าจิ้ม บรรยากาศของร้าน และที่ส าคัญคือเรื่องของการบริการ ด้วยเห็นนี้จึงเป็นโอกาสและ
เหตุผลที่ผู้จัดท าสนใจศึกษาแผนธุรกิจร้านชาบู เพ่ือสร้างแบรนด์ร้านอาหารชาบูที่ เป็นเอกลักษณ์ไม่
เหมือนใคร ตอบรับกระแสรักสุขภาพของผู้บริโภคในปัจจุบัน  

 
1.2 รูปแบบธุรกิจร้านชาบู (Business Model) 

 
เป็นร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทสุกี้ชาบู ที่บริการในรูปแบบบุฟเฟต์ โดยผู้บริโภคสามารถ

เลือกรับประทานอาหารภายในร้านได้อย่างไม่จ ากัด ภายในระยะเวลาที่ก าหนด เสียอัตราค่าบริการใน
ลักษณะเหมาจ่าย รวมถึงมีอาหารประเภท a la cart ให้บริการด้วย โดยร้านจะตั้งอยู่ในซอยอารีย์ ซึ่ง
อยู่ใจกลางกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

 
1.2.1 Value Proposition 

ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) ร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบู ที่ตั้งอยู่ในย่านชุมชน 
สามารถเข้าถึงได้สะดวก ให้บริการอาหารประเภทสุกี้ชาบู ที่มีความแตกต่างในเรื่องรสชาติ การ
ให้บริการที่เป็นกันเอง มาพร้อมกับวัตถุดิบที่มีคุณภาพสดใหม่และคุณภาพสูงส่งตรงจากฟาร์ม พร้อม
สลัดบาร์ผักไฮโดรโปรนิกส์ ตอบโจทย์กระแสรักสุขภาพ 

1.2.2 Target Market 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของธุรกิจ คือ กลุ่มคนท างานที่มีพฤติกรรมชอบรับประทาน

อาหารนอกบ้าน และมีนิสัยรักสุขภาพ 
1.2.3 Core Capabilities  

ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) ร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทบุฟเฟต์ชาบู ให้บริการ
อาหารประเภทสุกี้ชาบู ที่มีรสชาติแตกต่างจากร้านทั่วไป โดยเน้นที่คุณภาพความสดใหม่ของอาหาร 
น้ าซุปสูตรเด็ด รสชาติน้ าจิ้มที่ปรับแต่งเพ่ือให้ถูกปากคนไทย การให้บริการที่มีมาตรฐาน เป็นกันเอง 
และมีราคาไม่แพง สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ทุกเพศ ทุกวัย 

1.2.4 Partner Network 
พันธมิตรทางธุรกิจหลัก คือ กลุ่มซัพพลายเออร์ ผู้จ าหน่ายอาหารสดประเภทต่างๆ 

เช่น เนื้อหมู เนื้อวัว ผักสด เป็นต้น เนื่องจากเป็นหัวใจส าคัญของการท าธุกิจร้านอาหาร และผู้
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จ าหน่ายอุปกรณ์ต่างๆที่ใช้ในการด าเนินธุรกิจ เช่น หม้อชาบู เตาแม่เหล็กไฟฟ้า จาน โต๊ะ เก้าอ้ี เป็น
ต้น 

1.2.5 Revenue Stream 
รายได้หลักของธุรกิจมาจากอัตราค่าบริการส าหรับอาหารบุฟเฟ่ต์ต่อลูกค้า 1 คน 

(คิดเป็นต่อคน เนื่องจากเป็นร้านอาหารแบบบุฟเฟ่ต์) และรายได้จากอัตราค่าบริการอาหารประเภท a 
la carte 
 
1.3 สาเหตุที่เลือกท าแผนธุรกิจร้านบุฟเฟ่ชาบู 

 
เนื่องจากปัจจุบันร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูก าลังได้รับความนิยมและก าลังเติบโต

อย่างต่อเนื่อง โดยในปีที่ผ่านมูลค่าตลาดธุรกิจอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูมีมูลค่ากว่า 4,300 ล้านบาท 
(ศูนย์วิจัยกสิกรไทย , 2558) ท าให้เกิดร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูเกิดข้ึนมากมายตามแหล่งชุมชน
ต่างๆ นอกจากนี้ยังมีกระแสรักสุขภาพที่ก าลังมาแรงในปัจจุบัน ธุรกิจร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู
จึงเป็นธุรกิจที่มีโอกาสเติบโตและเป็นที่ต้องการของตลาดสูง  

จากประเด็นความน่าสนใจดังกล่าว ท าให้เกิดแนวคิดการท าแผนธุรกิจร้านบุฟเฟ่ต์ชาบู  
ซึ่งเป็นธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการบริหารจัดการร้านอาหาร ที่ เน้นวัตถุดิบคุณภาพสูง รสชาติอาหารที่
แตกต่างและมีความหลากหลาย รวมถึงมีมาตรฐานการให้บริการที่ประทับใจ ภายใต้ชื่อร้าน ชาบู
ฟาร์ม (Shabu Farm) 
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บทที่ 2 
การวิเคราะห์สถานการณ์ 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก มีความจ าเป็นอย่างยิ่งต่อการวางแผนและวางกล
ยุทธ์ในการพัฒนาธุรกิจ เนื่องจากปัจจัยภายนอกมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา และควบคุมได้ยาก 
การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกจึงเป็นการท าให้เข้าใจถึงโอกาสความเป็นไปได้ทางธุรกิจ รวมถึงเพ่ือ
เตรียมความพร้อมในการรับมือกับสถานการณ์ที่อาจเกิดขึ้นต่อธุรกิจในอนาคต โดยแบ่งการวิเคราะห์
ดังนี้ 

 
2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 

2.1.1.1 ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง (Politic) (+) 
ในปี 2558 สถานการณ์ทางการเมืองเริ่มมีทิศทางที่ดีขึ้น แต่ยังคงมีผลกระทบ

สืบเนื่องด้านภาวะเศรษฐกิจ เช่น ต้นทุนค่าวัตถุดิบ ค่าแรง และค่าใช้จ่ายครัวเรือนที่มีอัตราที่สูงขึ้น ซึ่ง
ปัจจัยดังกล่าวยังคงส่งผลกระทบต่อผลประกอบการโดยรวมของธุรกิจอาหาร  

อย่างไรก็ตามช่วงครึ่งปี 2559 สถานการณ์การเมืองเริ่มมีเสถียรภาพมากขึ้น 
เห็นได้จากนักลงทุนจากต่างประเทศและไทยเข้ามาลงทุนมากขึ้น  ขณะที่ภาคการท่องเที่ยว ยังคง
ขยายตัวดีต่อเนื่อง นอกจากนี้ คณะรัฐมนตรีได้อนุมัติมาตรการภาษี 2 มาตรการ เพ่ือกระตุ้นการใช้
จ่ายด้านท่องเท่ียวจากผู้เสียภาษีเงินได้บุคคลธรรมดา ได้แก่ 1) มาตรการภาษีเพ่ือสนับสนุนการใช้จ่าย
ด้านท่องเที่ยวในช่วงสงกรานต์ปี 2559 โดยบุคคลธรรมดาสามารถน าค่าอาหารและเครื่องดื่มใน
ร้านอาหาร (ไม่รวมสุรา เบียร์ ไวน์) รวมถึงค่าที่พักค่าและค่าบริการน าเที่ยว ส าหรับการท่องเที่ยว
ภายในประเทศ มาหักเป็นค่าลดหย่อนภาษีได้เท่าที่จ่ายจริง แต่ต้องไม่เกินคนละ 15,000 บาท มีผล
วันที่ 9-17 เมษายน 2559 และ 2) การต่ออายุมาตรการกระตุ้นตลาดไทยเที่ยวไทย ที่ได้สิ้นสุดลงใน
วันที่ 31 ธันวาคม 2558 ไปอีก 1 ปีโดยบุคคลธรรมดาสามารถน าค่าที่พักและค่าบริการน าเที่ยว 
ส าหรับการท่องเที่ยวภายในประเทศ มาหักเป็นค่าลดหย่อนภาษีได้เท่าที่จ่ายจริงแต่ต้องไม่เกินคนละ 
15,000 บาท ส าหรับนิติบุคคลที่จัดอบรมสัมมนาสามารถน าค่าห้องสัมมนา ค่าที่พัก ค่าขนส่งรวมถึง
ค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ มาหักเป็นค่าลดหย่อนภาษีได้  2 เท่าของค่าใช้จ่ายจริง ซึ่งทั้ง 2 มาตรการดังกล่าว 
ส่งผลให้ให้เกิดเม็ดเงินสะพัดสู่ธุรกิจท่องเที่ยวในช่วงสงกรานต์ปี 2559 รวม 24,100 ล้านบาท โดยเม็ด
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เงินดังกล่าว สะพัดสู่ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มประมาณ 22.7% หรือคิดเป็นมูลค่าประมาณ 5,470 
ล้านบาท (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ธนาคารกสิกรไทย, 2559) 

 

ภาพที่ 2.1 การใช้จ่ายของตลาดไทยเที่ยวไทยในช่งสงกรานต์ปี 2559 
ที่มา : สงกรานต์’ 59 ธุรกิจท่องเที่ยวและร้านอาหาร รับอนิสงค์จากครม.อนุมัติมาตรการภาษ๊
สนับสนุนการท่องเที่ยว, ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 20 กันยายน 2559, สืบค้นจาก 
https://www.kasikornresearch.com/ 

จะเห็นได้ว่า การประกาศนโยบายของทางภาครัฐบาล เป็นการกระตุ้นการ
จับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค ซึ่งหนึ่งในนั้นคือการให้สิทธิทางภาษีจากการใช้บริการร้านอาหาร ถือเป็น
มาตรการที่ช่วยส่งเสริมให้ผู้บริโภค มีโอกาสเข้ามาใช้บริการทางร้านเพ่ิมมากขึ้น 

2.1.1.2 ปัจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic) (+) 
เศรษฐกิจไทยไตรมาส 2 ปี 2559 มีการขยายตัวร้อยละ 3.5 สูงกว่าที่

คาดการณ์ไว้ที่ร้อยละ 3.2 โดยมีค่าใช้จ่ายภาคครัวเรือนที่เติบโตสูงกว่าที่คาด การลงทุนภาครัฐและ
การท่องเที่ยวเป็นตัวขับเคลื่อนหลัก การใช้จ่ายภาคครัวเรือนที่เติบโตดีกว่าที่คาดนั้นเป็นผลมาจาก
การบริโภคของภาคเอกชนที่ขยายตัวเพ่ิมขึ้น ประกอบกับรายได้ของเกษตรกรที่เริ่มปรับตัวดีขึ้น
ภายหลังภาวะภัยแล้งเริ่มคลี่คลาย  

เศรษฐกิจไทยในครึ่งหลังของปี 2559 แม้ว่าจะได้รับปัจจัยบวกจากผล
ประชามติของการรับร่างรัฐธรรมนูญฯ ที่จะช่วยฟ้ืนบรรยากาศการลงทุนภาคเอกชน แต่ใน
ขณะเดียวกันยังเผชิญความเสี่ยงจากเศรษฐกิจโลกในหลายประเด็น โดยประเด็นเศรษฐกิจโลกที่ส าคัญ
ที่อาจจะส่งผลกระทบต่อเส้นทางการฟ้ืนตัวของการส่งออกในช่วงที่เหลือของปี ประกอบด้วย ความไม่
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แน่นอนจากเศรษฐกิจสหรัฐฯ ก่อนการเลือกตั้งประธานาธิบดีใหม่ที่จะมีขึ้นในเดือนพฤศจิกายน 2559 
รวมถึงความผันผวนของตลาดเงินของโลก ตลอดจนการชะลอตัวของเศรษฐกิจยุโรป รวมถึงจีน และ
ญี่ปุ่น ซึ่งเป็นตลาดการส่งออกหลักของไทย (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย , 2559) 

ทางภาคเอกชน รัฐบาลมีการลงทุนโครงสร้างพ้ืนฐานด้านคมนาคมอย่าง
ต่อเนื่อง เป็นการสร้างบรรยากาศที่ดีในการลงทุนของภาคเอกชน ขณะที่การบริโภคจากภาคเอกชน
เริ่มชะลอตัวจากผลของมาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจที่ออกมาในไตรมาสที่ 2 เริ่มหมดลง 

จากสถานการณ์ทางเศรษฐกิจที่ปรับตัวดีขึ้นในช่วงที่ผ่านมา ส่งผลให้ค่าใช่
จ่ายภาคครัวเรือนมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้น เป็นสัญญาณท่ีดีที่ท าให้ผู้บริโภคออกมาจับจ่ายใช้สอยเพ่ิมมาก
ขึ้น ท าให้ผู้บริโภคมีโอกาสเข้ามาใช้บริการร้านอาหารสูงขึ้น 

2.1.1.3 ปัจจัยทางสังคม (Social) (+) 
สังคมไทยในยุคสมัยปัจจุบันก้าวเข้าสู่สังคมของการแข่งขัน พฤติกรรมของ

ผู้คนในสังคมเปลี่ยนแปลงไปมาก ตามสภาพสิ่งแวดล้อมและกาลเวลา ผู้คนส่วนใหญ่ใช้ชีวิตด้วย
ความเร่งรีบ แข่งกับเวลา เน้นความสะดวกสบาย ตั้งแต่พฤติกรรมการเดินทาง การท างาน การจับจ่าย
ใช้สอย รวมถึงการรับประทานอาหาร ผู้คนในสังคมจะมีพฤติกรรมเปลี่ยนแปลงและมีทิศทางเป็นไป
ตามข้อมูลข่าวสารที่ตนได้รับ ท าให้ข้อมูลข่าวสารมีความส าคัญต่อพฤติกรรมของสังคมอย่างเห็นได้ชัด 
อย่างไรก็ตามภายใต้การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว ผู้คนในสังคมได้ให้ความส าคัญในเรื่อง
สุขภาพมากขึ้น เกิดเป็นกระแสรักสุขภาพในช่วงหลายปีที่ผ่านมาก ผู้คนหันมาออกก าลังการเพ่ิมขึ้น 
รวมถึงการเลือกบริโภคอาหารที่มีประโยชน์ สะอาด และดีต่อสุขภาพ ท าให้เกิดสินค้าและบริการที่
ตอบสนองกระแสรักสุขภาพต่างมากมาย เช่น การรับประทานอาหารคลีน มังสวิรัติ  การเล่นฟิตเนส
เพ่ือสุขภาพและเสริมสร้างบุคลิกภาพ การออกก าลังกายด้วยการปั่นจักยาน เป็นต้น  

จากการที่สัดส่วนประชากรผู้สูงอายุในประเทศไทยมีแนวโน้มเพ่ิมสูงขึ้น
เรื่อยๆ สภาพสังคมไทยในปัจจุบันจึงก าลังก้าวเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ จากผลการวิจัยที่กล่าวว่า ในช่วงปี 
2015 - 2030  สัดส่วนประชากรช่วงอายุ 49 - 62 ปี จะกลายเป็นกลุ่มประชากรหลักของประเทศ 
และจ านวนสัดส่วนประชากรในประเทศไทย ช่วงอายุ 70 ปี ขึ้นไป จะเพ่ิมสูงขึ้นถึง 92%  (Thailand 
in 2030, euromonitor) ด้วยลักษณะการใช้ชีวิต การดูแลรักษาสุขภาพ และความก้าวหน้าทางการ
แพทย์ในการรักษาโรคภัยไข้เจ็บต่างๆ ท าให้ผู้คนในสังคมมีอายุยืนมากขึ้น อัตราการตายลดลง ส่งผล
ให้รูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภคในสังคมเปลี่ยนแปลงไป เกิดสินค้าและบริการต่างๆ มากมายเพ่ือ
ตอบสนองกลุ่มประชากรดังกล่าว และมีแนวโน้มเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง 

จะเห็นได้ว่ากระแสรักสุขภาพที่ก าลังได้รับความนิยมในปัจจุบันและการที่
ประเทศไทยก าลังก้าวเข้าสู่สังคมสูงอายุ เป็นโอกาสที่ส าคัญให้ผู้บริโภคหันมารับประทานอาหาร
ประเภทชาบูเพ่ิมมากขึ้น เนื่องจากอาหารประเภทชาบู มีกรรมวิธีในการปรุงด้วยวิธีการต้ม และ
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ประกอบด้วยวัตถุดิบที่ดีต่อสุขภาพมากมาย เช่น ผักสด เห็ดชนิดต่างๆ เป็นต้น ซึ่งล้วนเป็นสิ่งที่ดีต่อ
สุขภาพและสามารถตอบสนองผู้บริโภคกลุ่มดังกล่าวได้เป็นอย่างดี 

2.1.1.4 ปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ (Technology) (+) 
ในโลกยุคปัจจุบัน เทคโนโลยีมีความก้าวหน้าและพัฒนาไปอย่างรวดเร็ว 

มนุษย์มีการพ่ึงพาเทคโนโลยีในการใช้ชีวิตประจ าวันอยู่เสมอ อุปกรณ์เครื่องใช้ในชีวิตประจ าวันต่างๆ 
ของเรา ล้วนได้รับการพัฒนามาจากความก้าวหน้าของเทคโนโลยีจนน ามาผลิตเป็นสิ่งของ เครื่องใช้
เพ่ืออ านวยความสะดวกให้กับมนุษย์มากมาย สร้างความสะดวกสบายและความปลอดภัยในการ
ด ารงชีวิต เช่น เทคโนโลยีสมาร์ทโฟน ที่ได้รับความนิยมอย่างแพร่ ตั้งแต่เด็ก มนุษย์เงินเดือน ผู้บริหาร 
ไปจนถึงผู้สูงอายุ โดยสมาร์ทโฟนเปรียบเสมือนเครื่องคอมพิวเตอร์พกพาขนาดเล็ก  สามารถใช้เป็น
โทรศัพท์ในการติดต่อสื่อสาร เล่นเกม ดูหนัง ฟังเพลง ถ่ายภาพ รวมถึงสามารถใช้สืบค้นหาข้อมูลที่
ต้องการทราบได้ทุกสถานที ่และตลอดเวลา ผ่านระบบอินเตอร์เน็ต เป็นต้น  

สื่อออนไลน์เป็นอีกหนึ่งเทคโนโลยีที่มีบทบาทกับสังคมปัจจุบันอย่างหลีกเลี่ยง
ไม่ได้ อาทิ เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์ ยูทูป ล้วนเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวัน ซึ่งนอกจากจะเพ่ิม
ความสะดวกในการติดต่อสื่อสารแล้ว ยังมีบทบาทในการก าหนดประเด็นต่างๆ ที่เกิดขึ้นในสังคม 
ดังนั้น สื่อออนไลน์ จึงมีบทบาทส าคัญในการเปลี่ยนพฤติกรรมการเสพข้อมูลข่าวสารของผู้คนในยุค
ปัจจุบัน นอกจากนี้แล้ว สื่อออนไลน์ยังเป็นช่องทางส าคัญในการท าธุรกิจในปัจจุบัน เพราะสื่อ
ออนไลน์สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ทุกเพศทุกวัน ในเวลาอันรวดเร็ว เป็นจ านวนมาก และมีต้นทุน
ต่ า ท าให้ธุรกิจต่างๆ หันมาใช้สื่อออนไลน์เป็นช่องทางในการประชาสัมพันธ์ข่าวสารของบริษัทเพ่ือให้
เกิดการรับรู้ สร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้แก่ธุรกิจ และใช้โฆษณาเพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าหรือ
บริการ 

จากความล้ าหน้าของเทคโนโลยีต่างๆ ที่สะดวกรวดเร็วและเข้าถึงง่ายใน
ปัจจุบัน ทางร้านจึงสามารถอาศัยเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้เป็นเครื่องมือที่ช่วยในการท ากา รตลาด
ให้กับกิจการได้ ไม่ว่าจะเป็นการโปรโมทร้าน การจัดกิจกรรมทางการตลาดต่างๆ สามารถ
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ได้สะดวก มีต้นทุนต่ า และเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างกว้างขวาง 

2.1.2 การวิเคราะห์อุตสาหกรรมโดยใช้ (Five Forces Analysis) 
2.1.2.1 อ านาจการต่อรองจากผู้บริโภค (Bargaining power of customers) 

(+) 
อ านาจการต่อรองจากผู้บริโภคมีค่อนข้างน้อย ร้านชาบูฟาร์มเป็นร้านชาบูที่

ใส่ใจและให้ความส าคัญในเรื่องวัตถุดิบ รสชาติอาหาร การให้บริการ และอาหารเพ่ือสุขภาพ ซึ่ง
นอกจากเมนูชาบูที่เป็นอาหารหลักแล้ว ทางร้านยังสร้างสรรค์เมนูเพื่อสุขภาพต่างๆ เช่น สลัดผักไฮโดร
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โปนิกส์ น้ าสมุนไพรต่างๆ เป็นต้น เพ่ือสร้างความแตกต่างให้กับร้านชาบูฟาร์ม ซึ่งลูกค้าจะหาทานจาก
ที่ไหนไม่ได้ 

2.1.2.2 อ านาจในการต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining power of  
Suppliers) (+) 

อ านาจในการต่อรองของซัพพลายเออร์ต่ า เนื่องจากประเทศไทยเป็นประเทศ
เกษตรกรรม ท าให้วัตถุดิบหลักของอาหารประเภทชาบู พวกเนื้อหมู เนื้อวัว ผักปลอดสารพิษ เป็น
วัตถุดิบที่มีมากตามท้องตลาดของไทย ที่หาซื้อได้สะดวกและมีราคาไม่แพง ประกอบกับร้านชาบูฟาร์ม
มีความสัมพันธ์อันดีกับบริษัทซัพพลายเออร์รายใหญ่ ซึ่งมีวัตถุดิบที่มีคุณภาพและเพียงพอต่อปริมาณ
การสั่งของร้านชาบูฟาร์มตลอดทั้งปี ท าให้ทางร้านมีวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงและมีต้นทุนต่ ากว่า
ท้องตลาด 

2.1.2.3 การคุกคามของผู้ประกอบการใหม่ (Threats of new entrants) (-) 
การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่มีค่อนข้างสูง ผู้ประกอบการใหม่มี

โอกาสในการเข้าสู่ธุรกิจได้ง่าย เนื่องจากต้นทุนในการเริ่มต้นท าธุรกิจบุฟเฟ่ต์ชาบูไม่สูงมาก รูปแบบ
การบริหารจัดการไม่ยากมากนัก รวมถึงรูปแบบการปรุงอาหารไม่ซับซ้อน 

2.1.2.4 การคุกคามของสินค้าทดแทน (Threats of substitutes) (+) 
การคุกคามของสินค้าทดแทนสูง เนื่องจากร้านอาหารชาบูถือเป็นอาหาร

ญี่ปุ่นประเภทหนึ่ง ท าให้ผู้บริโภคอาจเลือกร้านอาหารสไตล์ญี่ปุ่นประเภทอ่ืนได้ และยังมีร้านอาหาร
ประเภทสุกี้ที่มีลักษณะการรับประทานคล้ายกับร้านอาหารประเภทชาบู อย่างไรก็ตามอาหารประเภท
ชาบูนั้นมีเอกลักษณ์และลักษณะของการรับประทานที่ค่อนข้างแตกต่างจากอาหารประเภทอ่ืน 
ประกอบการร้านชาบูฟาร์มมีเมนูอาหารเพ่ือสุขภาพ เช่น สลัดผักออแกนิก น้ าสมุนไพรต่างๆ เป็นต้น 
ตอบโจทย์คนรักสุขภาพได้อย่างลงตัวและแตกต่างจากร้านชาบูโดยทั่วไป 

2.1.2.5 การแข่งขันท่ามกลางคู่แข่งที่มีอยู่ (Rivalry among existing  
competitors) (-) 

คู่แข่งร้านชาบูในปัจจุบันมีจ านวนมาก ตั้งแต่แบรนด์ชั้นน า เช่น Shabushi, 
Sukishi, ชาบู ชาบู นางใน , Shabu King เป็นต้น ไปจนถึงร้านชาบูที่มีสาขาเดียวและแต่ตั้งอยู่ทั่วไป
ตามย่านชุมชน เช่น Kokeshi , Shabu Indy เป็นต้น ซึ่งแต่ละร้าน จะมีรูปแบบอาหาร รสชาติ การ
ให้บริการ รวมถึงราคาที่แตกต่างกัน โดยร้านชาบูในปัจจุบันมีหลากหลายระดับราคา ครอบคลุมกลุ่ม
ผู้บริโภคทุกระดับรายได้  
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ภาพที่ 2.2 สรุปผลการวิเคราะห์ Five Forces Model ของธุรกิจร้านบุฟเฟ่ต์ชาบู 
จากการวิเคราะห์ Five Force Analysis ในเบื้องต้น พบว่าอุปสรรคหลักๆ ของธุรกิจ

ร้านชาบูมีด้วยกัน 2 ประเด็นคือ 1) เรื่องของคู่แข่งมีอยู่เดิมในตลาดทั้งทางตรงและทางอ้อม 2) การ
เข้ามาของคู่แข่งรายใหม่นั้นสามารถท าได้ง่าย แต่อย่างไรก็ตามด้วยความเป็นเอกลักษณ์ของอาหาร
ประเภทชาบู รวมถึงกระแสความนิยมและความต้องการที่เติบโตอย่างต่อเนื่อง ท าให้ยังคงมองเห็น
โอกาสและช่องทางในการเข้าสู่ตลาดด้วยการสร้างความแตกต่างและสร้างสรรค์ร้านอาหารชาบูที่มี
คุณภาพ คุ้มค่าแก่ผู้บริโภคทุกเพศทุกวัย 

2.1.3 การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างการแข่งขัน 
2.1.3.1 ภาพรวมอุตสาหกรรมอาหารในประเทศไทย 

มูลค่าตลาดธุรกิจร้านอาหารปี 2558 มีมูลค่ารวมประมาณ 375,000 – 
385,000 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 4 – 6.8 จากปี 2557 ที่มีมูลค่า 360,600 ล้านบาท โดยธุรกิจ
ประเภทเชนร้านอาหารมีมูลค่าตลาดประมาณ 108,000 – 110,000 ล้านบาท เติบโตในอัตราร้อยละ 
6.9 – 8.9 จากปี 2557 ที่มีมูลค่าประมาณ 101,000 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 70 ของมูลค่า
ธุรกิจอาหาร ในขณะที่ธุรกิจร้านอาหารทั่วไปมีมูลค่าตลาดประมาณ 267,000 – 275,000 ล้านบาท 
เติบโตในอัตราร้อยละ 2.9 – 5.9 จากปี 2557 ที่มีมูลค่าประมาณ 259,600 ล้านบาท คิดเป็นสัดส่วน
ร้อยละ 30 ของมูลค่าธุรกิจอาหาร (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย , 2558) 

Rivalry (-)

Supplier 
Power (+)

Threat of 
Substitutes 

(+)

Buyer 
Power (+)

Threat of 
new 

entrants (-)
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ภาพที่ 2.3 มูลค่าธุรกิจร้านอาหารไทยในปี 2558 
ที่มา : มูลค่าธุรกิจร้านอาหารในไทยปี 2558, ศูนย์วิจัยกสิกรไทย โดย เว็ปไซต์ positioning.com, 20 
กันยายน 2559, สืบค้นจาก http://positioningmag.com/ 

ด้านผู้บริโภค จากข้อมูลทางสถิติพบว่า ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหาร
ของคนไทยในปี 2558 เฉลี่ยอยู่ที่ 22,960 บาท/คน/ปี เติบโตขึ้นร้อยละ 4.2 เมื่อเปรียบเทียบกับปี 
2557 

 

ภาพที่ 2.4 ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารของคนไทยปี 2014-2015 
ทีม่า : ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารของคนไทยปี 2014-2015, ศูนย์วิจัยกสิกรไทย โดย เว็ปไซต์ 
positioning.com, 20 กันยายน 2559, สืบค้นจาก http://positioningmag.com/ 
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จากข้อมูลทางสติถิข้างต้น ชี้ให้เห็นว่าในปี 2558 ที่ผ่านมา ธุรกิจร้านอาหาร
ยังคงมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องสวนกระแสสภาวะเศรษฐกิจที่ซบเซาของไทย ผู้บริโภคมีการใช้จ่ายใน
การรับประทานอาหารสูงขึ้น แสดงให้เห็นถึงโอกาสในการประกอบกิจการร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ชาบู โดย
มูลค่าตลาดที่ผู้จัดท าสนใจ จะอยู่ในส่วนของร้านอาหารทั่วไปที่มีมูลค่าตลาดประมาณ 267,000 – 
275,000 ล้านบาท หรือคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 30 ของมูลค่าธุรกิจอาหารทั้งหมด 

2.1.3.2 ธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ชาบู 
ในปี 2558 ที่ผ่านมาธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นมีมูลค่าตลาดประมาณ 23,500 

ล้านบาท ธุรกิจร้านชาบูมีมูลค่าตลาดเป็นอันดับสองประมาณ 4,300 ล้านบาท รองจากร้านอาหาร
ญี่ปุ่นแบบภัคตาคารที่เน้นเสิร์ฟอาหารจานเดียว (a la-carte) โดยผู้น าตลาดอย่าง “ชาบูชิ” ที่มีส่วน
แบ่งตลาดสูงถึงร้อยละ 87 จะเห็นได้ว่าธุรกิจร้านชาบูมีมูลค่าตลาดสูงและมีการเติบโตต่อเนื่องทุกๆ ปี 
ด้วยเหตุนี้จึงสร้างแรงจูงใจ ให้เกิดผู้เล่นหน้าใหม่ซึ่งเป็นธุรกิจ SME รายเล็กๆ เปิดร้าน “ชาบู” กัน
มากมายตามท้องตลาดหรือพ้ืนที่ใกล้แหล่งชุมชนที่มีศักยภาพในการประกอบธุรกิจ ร้านอาหาร 
(http://marketeer.co.th, 2559) 

 

ภาพที่ 2.5 มูลค่าตลาดเชนร้านอาหารญี่ปุ่นปี 2015 
ที่มา : สงครามตลาดชาบูที่กลายเป็น RED OCEAN อย่างสมบูรณ์, บริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากัด(มหาชน) 
โดยเว็ปไซต์ marketer.com, 22 กันยายน 2559, สืบค้นจาก http://marketeer.co.th/ 

http://marketeer.co.th/
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ร้านอาหารชาบูนั้นมีรูปแบบการบริการหลากหลายรูปแบบ เช่น ร้านชาบู
แบบต้นต ารับดังเดิม ร้านชาบูแบบร่วมสมัย ร้านชาบูแบบบุฟเฟ่ต์ที่จ่ายเงินแล้วสามารถรับประทาน
เท่าไหร่ก็ได้ หรือที่เรียกว่า “All You Can Eat” หรือแบบฟาสต์ฟู้ดเสิร์ฟมาบนสายพาน ถ้าชอบ
รับประทานจานไหน ก็หยิบมารับประทานได้ตามใจชอบ เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีความแตกต่างในเรื่อง
ของรสชาติ คุณภาพของเนื้อสัตว์ รสชาติน้ าซุป น้ าจิ้ม โดยผู้จัดท าแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็นคู่แข่ง
ทางตรงและคู่แข่งทางอ้อม ดังนี้ 

(1) คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) 
จากการทีร่้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) เป็นร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูที่

ให้บริการอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูรวมถึงเมนูชาบูแบบ A la carte คู่แข่งทางตรงจะเป็นร้านที่
ให้บริการในรูปแบบบุฟเฟ่ต์ชาบูเช่นกัน  และที่ตั้งของร้านอยู่ในจังหวัดกรุงเทพฯและปริมณฑล ซึ่งมี
รายละเอียดตัวอย่างของคู่แข่งทางตรงดังนี้ 

(1.1) ร้าน Shabushi 

    
 

    
ภาพที่ 2.6 แสดงร้านบุฟเฟ่ต์ชาบู Shabushi 

ที่ตั้ง : ศูนย์การค้า คอมมูนิตี้มอลล์ 
ราคา : 399 บาท/ท่าน 
ระยะเวลาในการรับประทาน : 1 ชั่วโมง 15 นาท ี
เมนูตัวอย่าง : เนื้อหมู เนื้อวัว ซุปน้ าใส ซูชิ เทมปุระ ผักสดชนิดต่างๆ 
จุดเด่นของร้าน :  
- มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักมานาน ในเรื่องของร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู  
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จึงได้รับความไว้วางใจจากผู้บริโภค จนท าให้มีส่วนแบ่งการตลาดเป็นอันดับหนึ่งในธุรกิจร้านบุฟเฟ่ต์
ชาบู  

- มีวัตถุดิบและเมนูที่มีคุณภาพ ให้เลือกรับประทานหลากหลาย โดยใช้ 
ระบบสายพานในการล าเลียงอาหารเพื่อเสิร์ฟให้แก่ผู้บริโภค สร้างความสะดวกในการรับประทาน  

- มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่อง 
- มีสาขาตั้งอยู่มากมายทั่วประเทศ โดยส่วนใหญ่จะตั้งอยู่ในศูนย์การค้า  

รวมไปถึงคอมมูนิตี้มอลล์ ท าให้สะดวกต่อการเข้าถึงและรองรับความต้องการของผู้บริโภคได้
ครอบคลุมทุกพ้ืนที่ 

จุดด้อยของร้าน : 
- เมนูปะเภทเนื้อสัตว์ยังไม่หลายหลาย มีให้บริการเฉพาะหมูสไลด์ และ 

เนื้อสไลด์ และมีเมนูดังกล่าววางให้บริการอยู่ในสายพานน้อย ท าให้ต้องสั่งแยกต่างหาก 
- เนื่องจากมีสาขาเป็นจ านวนมาก ท าให้มาตรฐานการให้บริการยังไม ่

เท่ากันทุกสาขา โดยบางสาขาพนักงานไม่ค่อยยิ้มแย้ม และเต็มใจในการให้บริการ 
- ระยะเวลาในการรับประทานค่อนข้างน้อยเมื่อเทียบกับอัตราค่าบริการ  

และมาตรฐานระยะเวลาในการรับประทานของร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูโดยทั่วไป 
(1.2) ชาบูนางใน 

 
 

             
ภาพที่ 2.7 แสดงร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูนางใน 

ที่ตั้ง : คอมมูนิตี้มอลล์ ตั้งอยู่ตามแหล่งชุมชนโดยทั่วไป 
ราคา : 349 บาท/ท่าน 
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ระยะเวลาในการรับประทาน : 1 ชั่วโมง 30 นาท ี
เมนูตัวอย่าง : เนื้อหมู ซุปน้ าใส ลูกชิ้น ซูชิ ผักสดชนิดต่างๆ 
จุดเด่นของร้าน : 
- เมนูเนื้อสัตว์มีคุณภาพสูง มีความสดใหม่ รสชาติดี แต่ละสาขามี 

มาตรฐานใกล้เคียงกัน  และมีเมนูอาหารค่อนข้างหลากหลาย 
- มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักมานาน ในเรื่องของร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู 

จึงได้รับความไว้วางใจจากผู้บริโภค 
- แต่ละสาขา มีเมนูพิเศษ สร้างความแปลกใหม่และมีความเป็นเอกลักษณ์  

เช่น บางสาขามีอาหารทะเลสด บางสาขามีชีส เป็นต้น 
จุดด้อยของร้าน : 
- ราคาอาหารค่อนข้างแพงเมื่อเปรียบเทียบกับร้านชาบูที่ตั้งอยู่ในท าเลที่มี 

ลักษณะคล้ายกัน (คอมมูนิตี้มอลล์ ตั้งอยู่ตามแหล่งชุมชนโดยทั่วไป) 
- เมนูปะเภทเนื้อสัตว์ยังไม่หลายหลายเท่าท่ีควร เนื่องจากมีให้บริการ 

เฉพาะหมูสไลด์เท่านั้น 
(1.3) Kokeshi 

   
 

   
ภาพที่ 2.8 แสดงร้านบุฟเฟ่ต์ชาบู Kokeshi 

ที่ตั้ง : ร้านตั้งอยู่ในโครงการเอเวียนวิลเลจ (AVION VILLAGE) ถ.ลาดกระบัง 
ราคา : 249 บาท/ท่าน 
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ระยะเวลาในการรับประทาน : 2 ชั่วโมง 
เมนูตัวอย่าง : เนื้อหมู เนื้อวัว ซุปน้ าด า ซุปน้ าใส ซูชิ ผักสดชนิดต่างๆ 
จุดเด่นของร้าน : 
- รสชาติของน้ าซุปมีความเป็นเอกลักษณ์ รสชาติหอมหวาน มีกรรมวิธีใน 

การปรุงน้ าซุปด าที่ไม่เหมือนร้านชาบูโดยทั่วไป 
- เมนูเนื้อสัตว์มีคุณภาพ มีให้เลือกหลากหลายชนิด ราคาไม่แพงเมื่อ 

เปรียบเทียบกบัร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู 
- พนักงานยิ้มแย้มแจ่มใส บริการรวดเร็ว เป็นกันเอง และเพียงพอต่อ 

จ านวนลูกค้าที่ใช้บริการ 
จุดด้อยของร้าน : 
- มีสาขาเดียว ตั้งอยู่แถวลาดกระบัง ซึ่งค่อนข้างไกลจากตัวเมือง ท าให้การ 

เดินทางค่อนข้างล าบาก มีรถสาธารณะผ่านค่อนข้างน้อย 
- มีจ านวนโต๊ะให้บริการค่อนข้างน้อย ไม่เพียงพอต่อความต้องการของ 

ลูกค้า ท าให้รอคิวค่อนข้างนาน 
- ทางร้านไม่ค่อยมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเท่าท่ีควร 
(1.4) ร้าน Shabu Indy 

    
 

  
ภาพที่ 2.9 แสดงร้านบุฟเฟ่ต์ชาบู Shabu Indy 

ที่ตั้ง : คอมมูนิตี้มอลล์ ตั้งอยู่ตามแหล่งชุมชนโดยทั่วไป  
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ราคา : 219 - 299 บาท/ท่าน 
ระยะเวลาในการรับประทาน : 1 ชั่วโมง 30 นาท ี, ไม่จ ากัดเวลา 
เมนูตัวอย่าง : เนื้อหมู อาหารทะเลสด ซุปน้ าใส ซูชิ ผักสดชนิดต่างๆ 
จุดเด่นของร้าน :  
- มีเมนูที่หลากหลายและมีคุณภาพ รวมถึงเมนูประเภทอาหารทะเล เช่น  

ปลาหมึก หอย เป็นต้น โดยมีเอกลักษณ์ของร้านคือเสิร์ฟจานแรกที่รวมวัตถุดิบทุกรายการอยู่ในจาน
ใหญ่จานเดียวเพ่ือให้ลูกค้าได้ลองชิม ก่อนการสั่งในครั้งถัดไป 

- มีสาขาตั้งอยู่มากมายทั่วทุกพ้ืนที่ เช่น คอมมูนิตี้มอลล์ ตามแหล่งชุมชน 
ต่างโดยทั่วไป (แต่ส่วนใหญ่จะตั้งอยู่ตามพ้ืนที่ชานเมือง) เป็นต้น ท าให้สะดวกต่อการเข้าถึง โดยเฉพาะ
กลุ่มลูกค้าที่อยู่แถวชานเมือง 

- มีรูปแบบการตกแต่งร้านแต่ละสาขาท่ีไม่เหมือนกัน เนื่องจากเป็นธุรกิจ 
ในลักษณะแฟรนไชส์ (Franchise) ซึ่งบางสาขามีการให้บริการแบบไม่จ ากัดระยะเวลาในการ
รับประทาน 

จุดด้อยของร้าน : 
- ยังขาดเมนูประเภทเนื้อวัว ซึ่งถือเป็นวัตถุดิบส าคัญส าหรับผู้ที่ชอบ 

รับประทานอาหารประเภทชาบู 
- ร้านเป็นระบบการให้บริการแบบการขายแฟรนไชส์ (Franchise) ส่งผล 

ให้วัถุดิบต่างๆ รวมถึงมาตรฐานการให้บริการแต่ละสาขามีความแตกต่างกัน 
- ทางร้านไม่ค่อยมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดเท่าท่ีควร 
(2) คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 
คู่แข่งทางอ้อมจะเป็นร้านที่ให้บริการอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์สุกี้ เนื่องจากเป็น

อาหารที่มีลักษณะการรับประทานและกรรมวิธีในการปรุงใกล้เคียงกับอาหารประเภทชาบู และที่ตั้ง
ของร้านอยู่ในจังหวัดกรุงเทพฯและปริมณฑล ซึ่งมีรายละเอียดตัวอย่างของคู่แข่งทางอ้อมดังนี้ 
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(2.1)    ร้าน MK Gold Buffet 

   
 

   
ภาพที่ 2.10 แสดงร้านบุฟเฟ่ต์สุกี้ MK Gold Buffet 

ที่ตั้ง : ศูนย์การค้า คอมมูนิตี้มอลล์ 
ราคา : 499 บาท/ท่าน 
ระยะเวลาในการรับประทาน : 1.30 ชั่วโมง 
เมนูตัวอย่าง : เนื้อหมู เนื้อวัว ซุปน้ าใส ติ่มซ า ลูกชิ้น ผักสดชนิดต่างๆ 
จุดเด่นของร้าน :  
- มีชื่อเสียงเป็นที่รู้จักมานาน ในเรื่องของร้านอาหารประเภทสุกี้ จึงได้รับ 

ความนิยมและความไว้วางใจจากผู้บริโภค โดยเฉพาะผู้บริโภคกลุ่มครอบครัว 
- มีวัตถุดิบและเมนูอาหารมีความหลากกหลาย คุณภาพสูง น้ าจิ้มสุกี้มี 

รสชาติอร่อย มีเอกลักษณ์ และค่อนข้างมีมาตรฐานเทียบเท่ากันทุกสาขา  
- พนักงานยิ้มแย้มแจ่มใส บริการรวดเร็ว มีมาตรฐาน และเพียงพอต่อ 

จ านวนลูกค้าที่ใช้บริการ 
- มีสาขาตั้งอยู่มากมายทั่วประเทศ โดยส่วนใหญ่จะตั้งอยู่ในศูนย์การค้า  

รวมไปถึงคอมมูนิตี้มอลล์ ท าให้สะดวกต่อการเข้าถึงและรองรับความต้องการของผู้บริโภคได้
ครอบคลุมทุกพ้ืนที่ 

จุดด้อยของร้าน : 
- เมนูปะเภทเนื้อสัตว์ยังไม่หลายหลาย มีให้บริการเฉพาะหมูสไลด์ และ 
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เนื้อสไลด์ แต่จะเน้นอาหารประเภทอื่น เช่น ติ่มซ า ลูกชิ้น ผักสดต่างๆ เป็นต้น 
- ราคาค่อนข้างแพงเมื่อปรียบเทียบกับร้านอาหารประเภทเดียวกัน 
(2.2)    ร้าน Hot Pot 

   

 

ภาพที่ 2.11 แสดงร้านบุฟเฟ่ต์สุกี้นานาชาติ Hot Pot 
ที่ตั้ง : ศูนย์การค้า คอมมูนิตี้มอลล์ 
ราคา : 299 - 319 บาท/ท่าน 
ระยะเวลาในการรับประทาน : 1.30 ชั่วโมง 
เมนูตัวอย่าง : เนื้อหมู เนื้อวัว ซุปน้ าใส ติ่มซ า ลูกชิ้น ผักสดชนิดต่างๆ 
จุดเด่นของร้าน :  
- วัตถุดิบ เมนูอาหาร และน้ าจิ้มมีความหลากกหลาย รวมถึงมีอาหาร 

นานาชาติไว้ให้บริการหลากหลายประเภท 
- มีสาขาตั้งอยู่มากมายทั่วประเทศ โดยส่วนใหญ่จะตั้งอยู่ในศูนย์การค้า  

รวมไปถึงคอมมูนิตี้มอลล์ ท าให้สะดวกต่อการเข้าถึงและรองรับความต้องการของผู้บริโภคได้
ครอบคลุมทุกพ้ืนที่ 

- การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดที่ชัดเจนอย่างต่อเนื่อง เช่น มา 4 จา่ย  
3 , ให้ส่วนลด 20% ทุกวันพุธของสัปดาห์ เป็นต้น  
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จุดด้อยของร้าน : 
- วัตถุดิบและอาหารมีความหลากหลาย แต่ขาดเมนูที่มีความโดดเด่น และ 

แตกต่างจากร้านสุกี้ทั่วไป  
- การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดแบบเดิม ซ้ าไปซ้ ามา ท าให้ผู้บริโภค 

เลือกที่จะรอใช้บริการเฉพาะช่วงที่มีโปรโมชั่น ส่งผลให้ขาดความสม่ าเสมอของจ านวนผู้ใช้บริการ 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 

การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน เป็นอีกประเด็นส าคัญที่ท าให้เข้าใจจุดแข็ง จุดอ่อน และ
ขีดจ ากัดของผู้ประกอบการในการประกอบธุรกิจ โดยอาศัยจุดแข็งจากสิ่งที่เราโดดเด่นในการก าหนด
ทิศทางรวมถึงกลยุทธ์ของกิจการ เพ่ือสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน และพยายามแก้ไขจุดอ่อน
หรือปรับลดจุดอ่อนของกิจการให้ลดลง ซึ่งมีรายละเอียดการวิเคราะห์ในแต่ละส่วนดังต่อไปนี้  

 
2.2.1 จุดแข็งขององค์กร (Strengths) 

1. ท าเลที่ตั้งอยู๋ในซอยอารีย์ ตั้งอยู่ใจกลางแหล่งชุมชน เป็นศูนย์กลางของ 
ร้านอาหารส าหรับพนักงานออฟฟิตในย่านอารีย์ ซึ่งมีอาคารส านักงานที่ส าคัญต่างๆ ตั้งอยู่มากมาย 
เช่น ส านักงานใหญ่ธนาคารกสิกรไทย ส านักงานใหญ่เอไอเอส อาคารไอบีเอ็ม เป็นต้น นอกจากนี้ยัง
ตั้งอยู่ใกล้สถานีรถไฟฟ้าอารีย์ ซึ่งเป็นเส้นทางหลักที่ผู้คนส่วนใหญ่ใช้ในการสัญจร ท าให้สะดวกในการ
เข้าถึงร้าน 

2. อาหารมีคุณภาพ สดใหม่ โดยเนื้อสัตว์เป็นเนื้อที่มีคุณภาพและมีความนุ่ม สั่ง 
ตรงจากฟาร์มที่มีการรับรองมาตรฐานจากองค์กรที่น่าเชื่อถือ รวมถึงมีการบริหารจัดการอาหารที่เป็น
ระบบ เพื่อรักษาคุณภาพอาหารให้สดใหม่อยู่เสมอ 

3. มีสลัดบาร์ ซึ่งลูกค้าสามารถรับประทานผักไฮโดรโปนิกส์ได้อย่างไม่อ้ัน พร้อม 
น้ าสลัดหลากหลายรสชาติ เหมาะส าหรับคนรักสุขภาพ สร้างความแตกต่างให้กับร้านชาบูฟาร์ม 

4. มีน้ าซุปที่มีรสชาติกลมกล่อมและกระบวนการปรุงที่แตกต่างจากร้านชาบู 
โดยทั่วไป รวมถึงมีน้ าจิ้มที่หลากหลายสามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ทุกเพศทุกวัย 

5. บรรยากาศและการตกแต่งร้านสไตล์วินเทจผสมผสานลักษณะการตกแต่ง 
แบบฟาร์มในชนบท ให้ความรู้สึกอบอุ่นและเป็นกันเอง มีความเป็นเอกลักษณ์ สร้างความแตกต่าง 
เพ่ือให้ง่ายต่อการจดจ าและท าการตลาด 

2.2.2 จุดอ่อนขององค์กร (Weakness) 
1. เป็นร้านชาบูขนาดเล็ก มีจ านวนที่นั่งไม่มาก เนื่องจากข้อจ ากัดในเรื่องของเงิน 
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ลงทุน ส่งผลให้ยากในการบริหารคิวลูกค้า ในช่วงเวลาที่ลูกค้าเข้าร้านจ านวนมาก รวมถึงท าให้อ านาจ
การต่อรองกับบริษัทซัพพลายเออร์ ลดลงในการสั่งวัตถุดิบ 

2.  ผู้ประกอบการไม่มีพ้ืนฐานในการท าอาหาร ท าให้อ านาจต่อรองของพ่อครัวมี 
สูง เนื่องจากพ่อครัวมีความจ าเป็นต่อการท าธุรกิจร้านอาหารเป็นอย่างยิ่ง ในการควบคุมรสชาติและ
คุณภาพวัตถุดิบต่างๆ 

3. เนื่องจากเป็นร้านชาบูบุฟเฟ่ต์รายใหม่ ยังไม่เป็นที่รู้จัก ท าให้ต้องใช้ 
งบประมาณค่อนข้างมาในการท าการตลาดและสื่อสารไปยังผู้บริโภค รวมถึงต้องใช้เวลาในการปรับตัว
และพัฒนารสชาติอาหารให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
 
2.3 การวิเคราะห์ SWOT 
 

2.3.1 จุดแข็ง (Strengths) 
1. อาหารมีคุณภาพ สดใหม่ โดยเนื้อสัตว์เป็นเนื้อที่มีคุณภาพและมีความนุ่ม สั่ง 

ตรงจากฟาร์มที่มีการรับรองมาตรฐานจากองค์กรที่น่าเชื่อถือ รวมถึงมีการบริหารจัดการอาหารที่เป็น
ระบบ เพื่อรักษาคุณภาพอาหารให้สดใหม่อยู่เสมอ 

2. ท าเลที่ตั้งอยู๋ในซอยอารีย์ ตั้งอยู่ใจกลางแหล่งชุมชน เป็นศูนย์กลางของ 
ร้านอาหารส าหรับพนักงานออฟฟิตในย่านอารีย์ ซึ่งมีอาคารส านักงานที่ส าคัญต่างๆ ตั้งอยู่มากมาย 
เช่น ส านักงานใหญ่ธนาคารกสิกรไทย ส านักงานใหญ่เอไอเอส อาคารไอบีเอ็ม เป็นต้น นอกจากนี้ยัง
ตั้งอยู่ใกล้สถานีรถไฟฟ้าอารีย์ ซึ่งเป็นเส้นทางหลักที่ผู้คนส่วนใหญ่ใช้ในการสัญจร ท าให้สะดวกในการ
เข้าถึงร้าน 

3. มีน้ าซุปที่มีรสชาติกลมกล่อมและกระบวนการปรุงที่แตกต่างจากร้านชาบู 
โดยทั่วไป รวมถึงมีน้ าจิ้มที่หลากหลายสามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้ทุกเพศทุกวัย 

4. บรรยากาศและการตกแต่งร้านสไตล์วินเทจผสมผสานลักษณะการตกแต่ง 
แบบฟาร์มในชนบท ให้ความรู้สึกอบอุ่นและเป็นกันเอง มีความเป็นเอกลักษณ์ สร้างความแตกต่าง 
เพ่ือให้ง่ายต่อการจดจ าและท าการตลาด 

2.3.2 จุดอ่อน (Weakness) 
1.  เป็นร้านชาบูขนาดเล็ก มีจ านวนที่นั่งไม่มาก เนื่องจากข้อจ ากัดในเรื่องของ 

เงินลงทุน ส่งผลให้ยากในการบริหารคิวลูกค้า ในช่วงเวลาที่ลูกค้าเข้าร้านจ านวนมาก รวมถึงท าให้
อ านาจการต่อรองกับบริษัทซัพพลายเออร์ ลดลงในการสั่งวัตถุดิบ 

2. ผู้ประกอบการไม่มีพ้ืนฐานในการท าอาหาร ท าให้อ านาจต่อรองของพ่อครัวมี 
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สูง เนื่องจากพ่อครัวมีความจ าเป็นต่อการท าธุรกิจร้านอาหารเป็นอย่างยิ่ง ในการควบคุมรสชาติและ
คุณภาพวัตถุดิบต่างๆ 

3. เนื่องจากเป็นร้านชาบูบุฟเฟ่ต์รายใหม่ ยังไม่เป็นที่รู้จัก ท าให้ต้องใช้ 
งบประมาณค่อนข้างมาในการท าการตลาดและสื่อสารไปยังผู้บริโภค รวมถึงต้องใช้เวลาในการปรับตัว
และพัฒนารสชาติอาหารให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 

2.3.3 โอกาส (Opportunities) 
1. ร้านอาหารประเภทชาบู ก าลังได้รับความนิยมและมีแนวโน้มเติบโตอย่าง 

ต่อเนื่อง ทัง้จากกระแสรักสุขภาพ และพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านมีแนวโน้มสูงขึ้น 
2. เทคโนโลยีมีความทันสมัย สามารถใช้เทคโนโลยีในการท าการตลาดและสร้าง 

ช่องทางในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้สะดวก กว้างขว้างขึ้น และมีต้นทุนต่ า 
2.3.4 อุปสรรค (Threats) 

1. ร้านอาหารประเภทชาบู เป็นธุรกิจที่สามารถเข้าตลาดได้ง่าย และมีร้านอาหาร 
ประเภทนี้เกิดข้ึนตามท้องตลาดเป็นจ านวนมาก 

2. วัตถุดิบในการปรุงอาหารประเภทชาบู ส่วนใหญ่เป็นของสด ซึ่งค่อนข้างเสีย 
ง่าย และมีต้นทุนในการเก็บรักษาสูง 

3. ธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจที่ต้องใช้บุคลากรหลายต าแหน่ง เช่น พนักงานเสิร์ฟ  
พนักงานท าความสะอาด เป็นต้น ซึ่งต้องมีใจในงานบริการ ท าให้ยากในการบริการบุคลากร 
 
2.4 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 

จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและภายในข้างต้น ท าให้สามารถสรุปปัจจัยที่
มีผลต่อความส าเร็จของธุรกิจร้านชาบู ไดดั้งต่อไปนี้ 

 
1. คุณภาพและความสดใหม่ของวัตถุดิบ : คุณภาพและความสดใหม่ของวัตถุดิบถือ 

เป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจเลือกบริโภคร้านอาหารประเภทชาบู โดยเนื้อต้องมีคุณภาพมีการ
รับรองมาตรฐานจากองค์กรที่มีชื่อเสียง เพ่ือสร้างความเชื่อมั่นให้กับผู้บริโภค รวมถึงมีระบบการ
จัดการวัตถุดิบให้มีความสดใหม่อยู่เสมอ 

2. เมนูอาหารต่างๆ ต้องมีรสชาติอร่อย และมีความสม่ าเสมอ : เมนูอาหารตั้งแต่  
เนื้อสัตว์ น้ าซุป น้ าจิ้ม รวมถึงอาหารทานเล่นต่างๆ ต้องมีรสชาติอร่อย และมีรสชาติที่มีความ
สม่ าเสมอ เพ่ือสร้างมาตรฐาน ท าให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ า ได้รับบริการประทับใจทุกครั้งที่เข้าใช้
บริการ 
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3. การให้บริการที่มีมาตรฐาน : รูปแบบการให้บริการของร้านต้องมีมาตฐานและเท่า 
เทียม พนักงานมีความยิ้มแย้ม พูดจาสุภาพ ตั้งใจให้บริการลูกค้าด้วยความเต็มใจ สร้างบรรยากาศให้
มีความอบอุ่นและเป็นกันเอง 

4. ท าเลที่ตั้ง สะดวกในการเข้าถึง : ท าเลที่ตั้งต้องอยู่ใจกลางแหล่งชุมชน เข้าถึงได้ 
สะดวก จากทั้งรถส่วนตัว และรถสาธารณะ สามารถเห็นร้านได้อย่างชัดเจน รวมถึงมีจอดรถให้บริการ
อย่างเพียงพอ และหากใกล้สถานที่ส าคัญ เช่น สถานีรถไฟฟ้า มหาวิทยาลัย อาคารส านักงาน เป็นต้น 
ยิ่งเป็นการส่งเสริมให้ร้านมีโอกาสได้รับบริการสูงขึ้น 

5. ระบบบริหารจัดการพนักงานที่ดี เพ่ือป้องกันไม่ให้เกิดปัญหาการทุจริต : ทางร้าน 
ต้องมีการวางระบบการบริหารบุคลากรที่มีมาตรฐาน เพ่ือป้องกันไม่ให้เกิดการทุจริต เพ่ือรักษา
ผลประโยชน์ทางธุรกิจ และไม่สร้างผลกระทบต่อธุรกิจในระยะยาว 
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บทที่ 3 
กลยุทธ์องค์กร 

 
3.1 ลักษณะธุรกิจ 
 

ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) เป็นร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูที่ให้บริการอาหาร
ประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูรวมถึงเมนูชาบูแบบ A la carte  ที่เน้นคุณภาพของวัตถุดิบ ที่มีความสดใหม่ โดย
ใช้เนื้อสัตว์จากฟาร์มที่ได้รับรองมาตรฐานฟาร์มจากกรมปศุสัตว์ และผักปลอดสารพิษ นอกจากนี้ยัง
เต็มไปด้วยเมนูอาหารที่หลากหลาย ทั้งซุปที่มีให้เลือกกว่า 4 ชนิด ได้แก่ น้ าซุปด า น้ าซุปใส น้ าซุป
กระดูกหมู และน้ าซุปต้มย า  น้ าจิ้ม 3 ชนิด ได้แก่ น้ าจิ้มพอนสึ น้ าจิ้มสุกี้และน้ าจิ้มงา รวมถึงเมนู
เครื่องดื่มหลากหลายชนิด เช่น ชาเขียว น้ าเก็กฮวย ชามะนาว น้ าสมุนไพรต่างๆ เป็นต้น นอกจากนี้ยัง
มีเมนูสลัดบาร์ คัดสรรผักไฮโดรโปนิกส์สดใหม่จากฟาร์มทุกวัน ให้รับประทานได้ไม่อ้ัน เสิร์ฟพร้อมน้ า
สลัดหลากหลายรสชาติ ตอบโจทย์ลูกค้าท่ีใส่ใจเรื่องสุขภาพ 

นอกจากนี้ ร้านชาบูฟาร์มมีลักษณะการตกแต่งร้านในลักษณะของฟาร์มสไตล์วินเทจ ที่
มีความเป็นเอกลักษณ์ ทันสมัย ให้บรรยากาศเสมือนได้รับประทานเนื้อและผักต่างๆ ที่มีคุณภาพสด
ใหม่จากฟาร์มโดยตรง รวมถึงมีการน าไม้มาเป็นส่วนประกอบหลักในการตกแต่งร้าน ให้บรรยากาศ
อบอุ่น พร้อมรูปแบบการให้บริการที่มีมาตรฐานและเป็นกันเอง   
 
3.2 ตราสัญลักษณ์ร้าน 
 

 

ภาพที่ 3.1 ตราสัญลักษณ์ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 
ตราสัญลักษณ์ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) เน้นพ้ืนโทนสีน้ าตาล ลายไม้ เพ่ือสื่อถึง

ความอบอุ่นเมื่อได้เข้ามารับประทานอาหารที่ร้าน ป้ายชื่อร้านเป็นสีแดงเนื่องจากตามหลักจิตวิทยา  
สีแดงเป็นสีที่กระตุ้นให้เราอยากอาหารมากขึ้น รวมถึงช่วยให้ทานอาหารได้อร่อยขึ้น (รู้ก่อนกิน! สีสัน
ของอาหาร ส่งผลต่อความอยากอาหาร http://www.thailovehealth.com/, 2558) ใช้ตัวอักษรสี
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ขาวเพ่ือให้ตัดกับสีแดง ท าให้สะดุดตา และสามารถมองเห็นได้อย่างชัดเจน โดยมีรูปหมูและวัวเพ่ือ
แสดงให้เห็นถึงวัตถุดิบที่ส าคัญและโดดเด่นของทางร้าน นั้นคือเนื้อชั้นดีที่เตรียมพร้อมส าหรับลูกค้า
ทุกท่านได้ลิ้มลอง 
   
3.3 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 

ชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) เป็นผู้น าร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูของคนกรุงเทพฯ ที่มีความโดดเด่น
ในเรื่องรสชาติและคุณภาพวัตถุดิบชั้นยอด สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ทุกเพศทุก
วัย 
 
3.4 พันธกิจ (Mission) 
 

1. ชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) คัดสรรเนื้อ วัตถุดิบคุณภาพดีจากฟาร์มหรือแหล่ง 
วัตถุดิบที่มีคุณภาพและได้รับการรับรองจากองค์กรที่น่าเชื่อถือ 

2. ตอบสนองความต้องการของลูกค้าด้วยบริการที่ใส่ใจ มีมาตรฐาน และเป็นกันเอง  
เพ่ือสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าทุกเพศทุกวัย 

3. หมั่นพัฒนารสชาติอาหาร และสร้างสรรค์เมนู รวมถึงรูปแบบการให้บริการใหม่ๆ  
เพ่ือให้ทันต่อสถานการณ์และตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างสม่ าเสมอ 
 
3.5 เป้าหมาย (Goals) 
 

แบ่งเป้าหมายเป็น 2 ระยะ ได้แก่ เป้าหมายระยะสั้น ช่วงระยะเวลา 1 ปี และเป้าหมาย
ระยะยาว ช่วงระยะเวลา 3 ปี 

 
3.5.1 เป้าหมายระยะสั้น (ช่วงระยะเวลา 1 ปี) 

1. เน้นการสร้างการรับรู้ ผ่านการท าโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ผ่านสื่อออนไลน์  
เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์ ยูทูป เป็นต้น เพ่ือแสดงจุดเด่นของร้าน ทั้งเรื่องคุณภาพ การให้บริหาร 
รวมถึงโปรโมชั่นกิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่างๆ ที่ทางร้านจัดขึ้น 

2. สร้างก าไรให้ได้เฉลี่ย 10% ของรายได้ โดยเน้นการท าการตลาดเพื่อเร่ง 
ยอดขาย และควบคุมต้นทุนให้มีประสิทธิ 

3. เน้นการพัฒนารูปแบบและรสชาติอาหารเพื่อให้ได้เมนูอาหารที่ตรงตามความ 
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ต้องการของลูกค้ามากที่สุด 
3.5.2 เป้าหมายระยะยาว (ช่วงระยะเวลา 3 ปี) 

1. รักษาอัตราการเติบโตของรายได้และก าไร ผ่านการท าการตลาดอย่างต่อเนื่อง  
และควบคุมต้นทุนของกิจการต่างๆ ให้มีความสม่ าเสมอ โดยมีเป้าหมายสร้างรายได้ให้ถึงจุดคุ้มทุน
ของกิจการ (Break Even Point) 

2. ขยายกิจการเพื่อให้ครอบคลุมทุกพ้ืนที่ทั่วจังหวัดกรุงเทพฯ เพ่ือขยายฐาน 
ลูกค้าให้กว้างขึ้น และท าให้กลุ่มลูกค้าสามารถเข้าถึงร้านได้สะดวกยิ่งข้ึน 

3. เข้าสู่ธุรกิจการขายแฟรนไชส์ (Franchise) ของร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm)  
ให้แก่ผู้ที่สนใจเปิดธุรกิจร้านชาบูเป็นของตัวเอง 
 
3.6 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 

 
3.6.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 

กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) เลือกใช้กลยุทธ์แบบ กลยุทธ์
การเติบโต (Growth Strategy) อาศัยกระแสความนิยมการบริโภคและแนวโน้มการเติบโตของธุรกิจ
อาหารชาบูในยุคปัจจุบัน เป็นตัวขับเคลื่อนธุรกิจ โดยการหาโอกาสจากช่องว่างของตลาด ลงทุนใน
ธุรกิจร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) ซึ่งเป็นร้านชาบูแบรนด์ใหม่ที่เกิดขึ้น ซึ่งทางร้านจะเน้นทั้งเรื่อง
คุณภาพวัตถุดิบและรสชาติของอาหาร ความหลากหลายของอาหารเพ่ือให้สามารถตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มผู้บริโภคได้กว้างมากขึ้น นอกจากนี้ยังมีแนวทางในการขยายกิจการร้านชาบูฟาร์ม 
(Shabu Farm) สาขา 2 รวมถึงเข้าสู่ธุรกิจการขายแฟรนไชส์ (Franchise) ของร้านชาบูฟาร์ม 
(Shabu Farm) เพ่ือให้แบรนด์เกิดความยั่งยืน และเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้ครอบคลุมทุกพ้ืนที่ 

3.6.2 กลยุทธ์ระดับสายงาน (Functional Strategy) 
ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) มีการแบ่งลักษณะพนักงานออกเป็น 3 สายงาน

หลักๆ เพื่อให้กิจการสามารถด าเนินการได้อย่างเป็นราบรื่นและเป็นระบบ ดังนี้ 
1. พ่อครัว/แม่ครัว เป็นฝ่ายที่มีความส าคัญในการคัดสรรและควบคุมคุณภาพ 

อาหารและวัตถุดิบ รวมถึงสร้างสรรเมนูอาหารต่างๆ ให้มีรสชาติอร่อยและน่ารับประทาน  
2. พนักงานต้อนรับและเสิร์ฟอาหาร เป็นฝ่ายที่ต้องมีการอบรมเป็นพิเศษ  

เนื่องจากเป็นฝ่ายที่ต้องพูดคุยและให้บริการลูกค้าโดยตรง โดยให้บริการตั้งแต่รับออเดอร์ เสิร์ฟอาหาร 
และเก็บโต๊ะ ซึ่งจะต้องมีการบริการที่สุภาพ กระฉับกระเฉง และมีใจรักงานบริการ 

3. แคชเชียร์ เป็นฝ่ายที่ท าหน้าที่ในการเก็บเงินลูกค้า จะต้องเป็นผู้ที่มีไหวพริบ  
คิดเลขถูกต้องและแม่นย า รวมถึงเป็นคนที่มีความซื่อสัตย์ในการท างาน 
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บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
ธุรกิจร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) เป็นธุรกิจให้บริการร้านอาหารบุฟเฟ่ต์เปิดใหม่ ที่มี

ความโดดเด่นในเรื่องรสชาติ คุณภาพอาหาร และเรื่องของงานบริการ เพ่ือให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ
และสามารถยืนอยู่ในตลาดได้ในระยะยาว กิจการจึงจ าเป็นต้องอาศัยข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผู้บริโภค ตั้งแต่พฤติกรรมการเลือกรับประทานอาหารของผู้บริโภค พฤติกรรมการใช้บริการ
ร้านอาหารของผู้บริโภค ในการวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์การบริหารกิจการ ทั้งในแง่คุณภาพ
รสชาติอาหาร การให้บริหาร รูปแบบการตกแต่งร้าน เพ่ือให้กิจการสามารถตอบโจทย์ตามความ
ต้องการของผู้บริโภคได้อย่างแท้จริง ท าให้สามารถสร้างความแตกต่าง และสามารถแข่งขันได้ในตลาด 
นอกจากนี้ยังสามารถน าข้อมูลที่ได้จากการวิจัยตลาดมาใช้ในการปรับปรุง แก้ไขรูปแบบการบริหาร
จัดการร้านและใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของทางร้าน ให้สามารถเข้าถึงกลุ่มบริโภคได้
อย่างกว้างขวางและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด  
 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 

1. เพ่ือศึกษาถึงความพึงพอใจของผู้บริโภค ที่มีต่อร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูใน 
ปัจจุบัน ตลอดจนปัญหาที่ผู้บริโภคต้องการการแก้ไข รวมถึงสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการเพ่ิมเติมจาก
ร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู 

2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกรับประทานอาหาร และทัศนคติของผู้บริโภคท่ี 
เกี่ยวข้องกับอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู 

3. เพ่ือศึกษาถึงความต้องการ และความคาดหวังของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านอาหาร 
บุฟเฟ่ต์ชาบูในปัจจุบัน และอนาคต 

4. เพ่ือน าข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์ ไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การบริหารกิจการ ทั้งการ 
วางกลยุทธ์และช่องทางในการท าการตลาด รวมถึงกิจกรรมในการด าเนินงานต่างๆ ที่เหมาะสม 
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4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 

สามารถน าเอาข้อมูลต่างๆ ที่ได้รับจากการวิจัยตลาด ไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์การ
บริหารกิจการ กลยุทธ์และช่องทางในการท าการตลาด การออกแบบเมนูอาหาร รูปแบบการให้บริการ 
รวมถึงรูปแบบบรรยากาศร้านให้ตรงตามความต้องการและความคาดหวังของผู้บริโภค 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 

การวิจัยตลาดเพ่ือน าข้อมูลมาใช้ในการพัฒนารูปแบบเมนูอาหาร วางแผนการบริหาร
ร้าน รวมถึงวางแผนกลยุทธ์และช่องทางในการท าการตลาด โดยวางแผนการเก็บข้อมูลจากมุมมอง
ของผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างจ านวน 2 กลุ่ม ด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยใช้
วิธีการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) และก าหนดขนาดกลุ่ม
ตัวอย่างเป็น 2 กลุ่ม โดยกลุ่มแรกเป็นผู้บริโภคที่มีความชื่นชอบการรับประทานอาหารประเภทชาบู
จ านวน 4 ตัวอย่าง และกลุ่มที่สองเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่รู้สึกเฉยๆกับอาหารประเภทชาบูหรือเลือก
อาหารประเภทชาบูเป็นทางเลือกรองจ านวน 4 ตัวอย่าง รวมทั้งสิ้น 8 ตัวอย่าง เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มี
ความถูกต้องและครอบคลุมความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละกลุ่ม ซึ่งมีระยะเวลาในการเก็บข้อมูล
ช่วงเดือนกันยายนถึงเดือนตุลาคม พ.ศ.2559  
 
4.4 วิธีการการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 

4.4.1 แหล่งข้อมูล 
เนื่องจากวัตถุประสงค์การท าวิจัยตลาดในครั้งนี้ เพ่ือศึกษาความพึงพอใจและ

พฤติกรรมการบริโภคอาหารประเภทชาบูในปัจจุบัน ทั้งในด้านรสชาติคุณภาพอาหาร รูปแบบของ
เมนูอาหารที่ให้บริการ ตลอดจนรูปแบบการให้บริการต่างๆ ของทางร้าน เพ่ือวิเคราะห์น าข้อมูลที่ ได้
จากงานวิจัย มาพัฒนารูปแบบร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm)  ให้มีศักยภาพสามารถแข่งขันได้ใน
ตลาดและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดียิ่งขึ้น ดังนั้น ผู้จัดท าจึงแบ่งแหล่งการวิเคราะห์
ข้อมูลออกเป็น 2 ส่วน คือ แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ ได้จากการทบทวนวรรณกรรม รวมทั้งงานวิจัยต่างๆ 
และแหล่งข้อมูลปฐมภูมิ ซึ่งได้จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง  

4.4.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
การวิจัยครั้งนี้เป็นการท าวิจัยเชิงคุณภาพ อาศัยการสัมภาษณ์เชิงลึกเป็นเครื่องมือ

หลักในการเก็บและวิเคราะห์ข้อมูล ซึ่งจะใช้วิธีการตั้งค าถามแบบปลายเปิด โดยมีหั วข้อหลักในเรื่อง
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ของความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อร้านอาหารประเภทชาบู พฤติกรรมการรับประทานชาบูของคน
ในสมัยปัจจุบัน รวมถึงข้อเสนอแนะ ความต้องการหรือความคาดหวังของผู้บริโภคที่มีต่อร้านชาบู
ฟาร์ม (Shabu Farm) โดยผู้วิจัยมีการก าหนดประเด็นค าถามที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์และสามารถประยุกต์ใช้ในการวางแผนกิจการได้อย่างเหมาะสม 
ซึ่งมีประเด็นค าถามในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคดังต่อไปนี้ 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้าน การเลือกร้านอาหาร 
ประเด็นที่ 2 ความพึงพอใจและทัศนคติที่มีต่ออาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู สาเหตุ

และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู รวมถึงความต้องการ
และความคาดหวังของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านบุฟเฟ่ต์ชาบู 

ประเด็นที่ 3 ความคิดเห็นที่มีต่อวัตถุดิบ ความหลากหลายและรสชาติของ
เมนอูาหาร ตั้งแต่เนื้อ น้ าซุป น้ าจิ้ม อาหารทานเล่น 

ประเด็นที่ 4 ความคิดเห็นที่มีต่อราคา และความคุ้มค่าในการบริโภค 
ประเด็นที่  5 ความคิดเห็นต่อรูปแบบการให้บริการ ระยะเวลาในการการ

รับประทาน ภาพรวมการให้บริการของบุคลากรและพนักงานของร้าน 
ประเด็นที่ 6 ความคิดเห็นต่อช่องทางในการสื่อสาร การท าโฆษณา และการจัด

กิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่างๆ ของร้าน 
ประเด็นที่ 7 ความคิดเห็นต่อการตกแต่งร้านในสไตล์วินเทจ ตกแต่งร้านลักษณะ

ฟาร์มในชนบท 
ประเด็นที่ 8 ความคิดเห็นต่อท าเลที่ตั้งของร้าน ที่จอดรถ และการเข้าถึงร้าน 

 
4.5 ผลการวิจัยตลาด 
 

4.5.1 ผลการศึกษาข้อมูลทุติยภูมิ 
จากการทบทวนวรรณกรรม และงานวิจัยต่างๆ พบว่า ผู้บริโภคโดยส่วนมากเลือก

รับประทานอาหารประเภทบุฟเฟต์ เนื่องจากรสชาติความอร่อยของอาหาร ต้องมีความมาตรฐาน 
รสชาติมีความสม่ าเสมอวัตถุดิบต้องมีความสดใหม่ มีคุณภาพดี มีระบบการควบคุมคุณภาพวัตถุดิบที่มี
มาตรฐาน มีเมนูที่หลากหลายเพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างทั่วถึง เพ่ือดึงดูด
ให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการซ้ า และไม่เกิดความรู้สึกจ าเจกับเมนูของอาหาร รวมไปถึงเรื่องของปริมาณ
อาหารที่ต้องมีความคุ้มค่าในสายตาผู้บริโภค นอกจากนี้ผู้ประกอบธุรกิจจะต้องมีการพัฒนารสชาติ 
รูปแบบอาหารให้มีความทันสมัย เพ่ือเพ่ิมศักยภาพในการแข่งขันในธุรกิจให้มากยิ่งขึ้น  (รุจิรา ถาวระ, 
2549) 
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กิจกรรมทางการตลาดก็ถือเป็นอีกเรื่องที่มีความส าคัญ โดยผู้ประกอบธุรกิจควรจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขาย ให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น เช่น การสมัครสมาชิกฟรีในช่วงระยะเวลา
เริ่มต้นของธุรกิจ การให้สิทธิพิเศษ มา 4 จ่าย 3 เป็นต้น เพ่ือเป็นการสร้างแรงจูงใจให้ผู้บริโภคเลือก
เข้ามาใช้บริการ สร้างความประทับใจและความจงรักภักดีต่อร้าน จนท าให้เกิดการตลาดในลักษณะ
การบอกต่อ ถือเป็นช่องทางการตลาดที่ลงทุนต่ าและมีอิทธิต่อการตัดสินใจในการบริโภคสูง ซึ่งการท า
การตลาดในลักษณะนี้ จะท าให้กิจการสามารถเติบโตได้อย่างยั่งยืน (จิรัญญา ลีรุ่งเรือง, 2549) 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ในเรื่อง เพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่
แตกต่างกัน ล้วนส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ที่แตกต่างกัน โดยพบว่าเพศ
ชายจะมีความถี่ในการรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์และปริมาณอาหารที่รับประทานมากกว่า
เพศหญิง ความแตกต่างในเรื่องของอายุ ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคที่แตกต่างกัน รวมไปถึง
ปริมาณการรับประทานอาหารในแต่ละครั้งที่แตกต่างกัน โดยผู้ที่มีอายุมากจะมีปริมาณการ
รับประทานอาหารในแต่ละครั้งที่น้อยกว่าวัยท างานและวัยหนุ่มสาว ในขณะที่อาชีพ การประกอบ
อาชีพที่แตกต่างกัน ส่งผลต่อช่วงเวลาในการรับประทานอาหาร เนื่องจากช่วงเวลาในการท างานที่
แตกต่างกัน เช่น พนักงานประจ าส่วนใหญ่จะบริโภคอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ได้แค่ช่วงเย็นหลังเลิกงาน 
หรือในวันหยุดเสาร์ อาทิตย์ ในขณะที่กลุ่มคนที่มีอาชีพอิสระสามารถเลือกบริโภคอาหารประเภทบุฟ
เฟ่ต์ได้ทุกช่วงเวลา เป็นต้น สุดท้ายในเรื่องรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ส่งผลต่อจ านวนผู้บริโภคและความถี่
ในการบริโภคท่ีแตกต่างกัน โดยผู้ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสูงจะมีความถี่ในการทานอาหารประเภทบุฟ
เฟ่ต์มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่ า (รุจิรา ถาวระ, 2549) 

4.5.2 ผลการศึกษาข้อมูลปฐมภูมิ 
4.5.2.1 กลุ่มผู้บริโภคที่มีความชื่นชอบการรับประทานอาหารประเภทชาบู 

ประเด็นที่  1 พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้าน การเลือก
ร้านอาหาร ผู้บริโภคกลุ่มนี้ส่วนใหญ่นิยมรับประทานอาหารนอกบ้านเฉลี่ย 1 ครั้งต่อสัปดาห์ นิยม
รับประทานอาหารประเภทชาบู ส่วนใหญ่จึงเลือกร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูเป็นตัวเลือกอันดับ
ต้นๆ พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านของผู้บริโภคกลุ่มนี้ ส่วนใหญ่จะเป็นการบริโภคครั้งละ
หลายคนหรือเป็นหมู่คณะ ไม่ว่าจะเป็นกับเพ่ือน เพ่ือนร่วมงาน รวมถึงครอบครัว ส่วนช่วงเวลาที่นิยม
รับประทานอาหารนอกบ้านจะเป็นมื้อเย็น หลังเลิกงาน หรือช่วงวันหยุดเสาร์ อาทิตย์ 

ประเด็นที่ 2 ความพึงพอใจและทัศนคติที่มีต่อร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์
ชาบู สาเหตุและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู รวมถึง
ความต้องการและความคาดหวังของผู้บริโภคที่มีต่อร้านบุฟเฟ่ต์ชาบู ผู้บริโภคกลุ่มนี้โดยพ้ืนฐาน
เป็นผู้ที่มีความชอบอาหารประเภทชาบูเป็นการส่วนตัวอยู่แล้ว จึงมีความพึงพอใจและมีทัศนคติ
ทางบวกกับอาหารประเภทบุฟเฟต์ชาบู เนื่องจากมองว่าชาบูเป็นอาหารที่มีลักษณะการปรุงด้วย
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วิธีการต้ม จึงดีต่อสุขภาพ รสชาติอร่อย โดยปัจจัยหลักๆในการเลือกรับประทานบุฟเฟ่ต์ชาบู เนื่องจาก
ชอบทานเนื้อสัตว์และต้องเป็นเนื้อสัตว์ที่มีคุณภาพ รวมถึงร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูส่วนใหญ่มีเนื้อสัตว์และ
เมนูอาหารให้เลือกรับประทานได้ตามใจชอบ คุ้มค่าในเรื่องของราคา สามารถตอบสนองความต้องการ
ที่หลากหลายของผู้บริโภคได้ ภาพรวมผู้บริโภคกลุ่มนี้มีความพึงพอใจต่ออาหารประเภทชาบู 
เนื่องจากมีทัศนคติที่ดีต่ออาหารประเภทนี้โดยพ้ืนฐานอยู่แล้ว อย่างไรก็ตามประเด็นปัญหาที่กลุ่ม
ผู้บริโภคกลุ่มนี้ให้ความส าคัญและให้ความคาดหวังคือเรื่องของการจัดการกลิ่นที่ติดตัวและข้าวของ
เครื่องใช้ต่างๆของผู้บริโภคหลังจากรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู 

ประเด็นที่ 3 ความคิดเห็นที่มีต่อวัตถุดิบ ความหลากหลายและรสชาติของ
เมนูอาหาร ตั้งแต่เนื้อ น้ าซุป น้ าจิ้ม อาหารทานเล่น ผู้บริโภคกลุ่มนี้มองว่าอาหารประเภทชาบู เป็น
อาหารที่ต้องให้ความส าคัญในเรื่องของคุณภาพวัตถุดิบเป็นอย่างมาก ซึ่งผู้บริโภคส่วนใหญ่ยินดีจ่าย
ราคาค่าอาหารที่แพงขึ้นเพ่ือแลกกับการได้บริโภคอาหารที่รสชาติดี มีคุณภาพสูง เนื่องจากอาหาร
ประเภทดังกล่าวเป็นอาหารที่ผู้บริโภคเป็นผู้ปรุงอาหารเอง และมีกรรมวิธีการปรุงที่มีลักษณะค่อนข้าง
คล้ายคลึงทุกร้าน สิ่งที่จะสร้างความแตกต่างได้ ก็คือเรื่องของคุณภาพวัตถุดิบ เนื้อสัตว์ ผัก รวมถึง
รสชาติของน้ าซุปและน้ าจิ้ม ที่ต้องมีรสชาติอร่อย แตกต่าง โดยเฉพาะเนื้อสัตว์ควรมีให้เลือก
หลากหลายประเภท เช่น เนื้อหมูสันคอ เนื้อลายมัน เนื้อริบอาย เป็นต้น และเมนูอาหารอ่ืนๆควรมี
ความหลากหลายเพ่ือตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของกลุ่มผู้บริโภค เช่น มีบริการทั้งน้ าซุป
ใสและน้ าซุปด า น้ าจิ้มมีทั้งน้ าจิ้มสุกี้ พอนสึ น้ าจิ้มงา เป็นต้น 

ประเด็นที่ 4 ความคิดเห็นที่มีต่อราคา และความคุ้มค่าในการบริโภค 
ผู้บริโภคในกลุ่มนี้มองว่าราคาของอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูมีความสัมพันธ์กับคุณภาพของวัตถุดิบ 
โดยเฉพาะเนื้อสัตว์ ซึ่งเป็นวัตถุดิบหลักในการรับประทานชาบู ยิ่งเนื้อสัตว์มีคุณภาพสูงมากเท่าไรก็
ยินดีจ่ายแพงมากขึ้นเท่านั้น อย่างไรก็ตามปัจจัยด้านอื่นๆก็มีส่วนที่ท าให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความคุ้มค่าใน
การบริโภคด้วยเช่นกัน เช่น เรื่องของการบริการ รสชาติและความหลากหลายของเมนูอาหาร เป็นต้น  

ประเด็นที่ 5 ความคิดเห็นต่อรูปแบบการให้บริการ ระยะเวลาในการการ
รับประทาน ภาพรวมการให้บริการของบุคลากรและพนักงานของร้าน ผู้บริโภคในกลุ่มนี้มองว่า 
ร้านอาหารประเภทบุฟเฟต์ชาบูควรมีการบริการที่รวดเร็ว สามารถบริหารคิวได้อย่างรวดเร็วเพ่ือไม่ให้
ผู้บริโภคต้องรอนาน ควรมีพนักงานที่เพียงพอกับจ านวนโต๊ะ เพ่ือให้สามารถบริการลูกค้าได้อย่าง
ทั่วถึง รวมถึงการรับออเดอร์และเสิร์ฟอาหารได้อย่างถูกต้องแม่นย า และจ านวนตรงตามที่ลูกค้าสั่ง 
ในขณะที่ระยะเวลาในการรับประทานบุฟเฟต์ ผู้บริโภคมองว่าการก าหนดเวลาแบบจ ากัดหรือแบบไม่
จ ากัดเวลาไม่มีผลต่อการตัดสินใจมากนัก เพราะเวลามาตรฐานที่ร้านบุฟเฟ่ต์ส่วนใหญ่ให้ประมาณ 1 
ชั่วโมง 30 นาที ก็เพียงพอต่อความต้องการและส่วนใหญ่รับประทานอ่ิมก่อนเวลาอยู่แล้ว 
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ประเด็นที่ 6 ความคิดเห็นต่อช่องทางในการสื่อสาร การท าโฆษณา และ
การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่างๆ ของร้าน  ในเรื่องของการประชาสัมพันธ์และกิจกรรม
ทางการตลาดของร้าน ผู้บริโภคกลุ่มนี้มองว่า ในช่วงแรกของการเปิดกิจการควรมีการท าการตลาด
อย่างต่อเนื่อง เพ่ือให้เกิดการรับรู้และเข้ามาทดลองรับประทาน ซึ่งถ้าหากรสชาติอาหารถูกปาก 
วัตถุดิบมีคุณภาพดี เป็นที่ยอมรับของลูกค้าแล้ว ก็สามารถลดความถี่ในการจัดกิจกรรมทางการตลาด
ลงได ้

ประเด็นที่ 7 ความคิดเห็นต่อการตกแต่งร้านในสไตล์วินเทจ ตกแต่งร้าน
ลักษณะฟาร์มในชนบท ผู้บริโภคกลุ่มนี้มองว่า เรื่องของสไตล์การตกแต่งร้านนั้นไม่ค่อยส่งผลต่อการ
ตัดสินใจในการเลือกรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูมากนัก สิ่งส าคัญคือเรื่องของความสะอาด 
การจัดโต๊ะที่มีลักษณะกว้างขวาง มีพ้ืนที่ให้สามารถเดินตักอาหารได้อย่างสะดวก เป็นสิ่งที่มี
ความส าคัญมากกว่า 

ประเด็นที่ 8 ความคิดเห็นต่อท าเลที่ตั้งของร้าน ที่จอดรถ และการเข้าถึง
ร้าน ในส่วนของความสะดวกในการเข้าถึงร้าน ผู้บริโภคในกลุ่มนี้มองว่าเป็นสิ่งที่มีความส าคัญเช่นกัน 
ร้านควรตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน ที่สามารถมองเห็นง่าย สามารถเข้าถึงร้านได้ง่าย เช่น ร้านตั้งอยู่ตามแนว
รถไฟฟ้า ห้างสรรพสินค้า คอมมูนิตี้มอลล์  เป็นต้น และมีพ้ืนที่จอดรถที่เพียงพอ จะเป็นสิ่งที่ช่วยเพ่ิม
โอกาสในการเข้ามารับประทานของกลุ่มผู้บริโภคหน้าใหม่ รวมถึงการเข้ามารับประทานซ้ าของ
ผู้บริโภคกลุ่มเดิม 

4.5.2.2 กลุ่มผู้บริโภคที่รู้สึกเฉยๆกับอาหารประเภทชาบูหรือเลือกอาหาร
ประเภทชาบูเป็นทางเลือกรอง 

ประเด็นที่  1 พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้าน การเลือก
ร้านอาหาร ผู้บริโภคกลุ่มนี้ส่วนใหญ่นิยมรับประทานอาหารนอกบ้านเฉลี่ย 1 ครั้งต่อสัปดาห์เช่นกัน  
นิยมรับประทานอาหารหลากหลายประเภท เช่น อาหารญี่ปุ่น อาหารไทย อาหารอีสาน เป็นต้น แต่
ส่วนใหญ่จะเลือกร้านอาหารประเภทที่ไม่ใช่ประเภทบุฟเฟ่ต์ เนื่องจากไม่ต้องการเร่งรีบในการ
รับประทานและส่วนใหญ่จะเป็นการบริโภคกับเพ่ือน เพ่ือนร่วมงาน ครอบครัว และแฟน ปัจจัยหลัก
ในการเลือกร้านอาหารเป็นเรื่องของรสชาติอาหารและสถานที่ที่ตนเองอยากไปหรือมีความธุระความ
จ าเป็นต้องไปอยู่แล้ว ส่วนช่วงเวลาที่นิยมรับประทานอาหารนอกบ้านจะเป็นมื้อเย็น หลังเลิกงาน หรือ
ช่วงวันหยุดเสาร์ อาทิตย์ เช่นกัน 

ประเด็นที่ 2 ความพึงพอใจและทัศนคติที่มีต่อร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์
ชาบู สาเหตุและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู รวมถึง
ความต้องการและความคาดหวังของผู้บริโภคที่มีต่อร้านบุฟเฟ่ต์ชาบู ผู้บริโภคกลุ่มนี้มีทัศนคติต่อ
ร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูในเชิงบวก เพราะถึงแม้จะมีลักษณะนิสัยการเลือกร้านอาหารที่ไม่ชอบ
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ร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ แต่ยังคงรู้สึกว่าอาหารประเภทชาบูเป็นอาหารที่ดีต่อสุขภาพ เนื่องจาก
มองว่าชาบูเป็นอาหารที่มีลักษณะการปรุงด้วยวิธีการต้ม ซึ่งถ้ามองในแง่ร้านอาหารประเภทชาบู 
ผู้บริโภคกลุ่มนี้จะเลือกรับประทานบุฟเฟ่ต์ชาบูจากปัจจัยในเรื่องของคุณภาพเนื้อสัตว์ ความ
หลากหลายของอาหาร ทั้งน้ าซุป น้ าจิ้ม ผักสดต่างๆ รวมถึงอาหารทานเล่น โดยจะต้องมีรสชาติอร่อย 
สะอาด สามารถตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของผู้บริโภคได้ และมีบรรยากาศของร้านที่น่า
นั่ง นอกจากนี้ยังชอบในส่วนของเมนูในลักษณะ A la cart เนื่องจากในบางโอกาส ผู้บริโภคมักจะไป
ใช้บริการเพียงไม่กี่คน และไม่ต้องการทานอาหารในปริมาณมาก สิ่งที่เป็นที่คาดหวังส าหรับผู้บริโภค
กลุ่มนี้คือการจัดการเรื่องกลิ่นจากการรับประทานอาหารประเภทชาบูเช่นเดียวกัน 

ประเด็นที่ 3 ความคิดเห็นที่มีต่อวัตถุดิบ ความหลากหลายและรสชาติของ
เมนูอาหาร ตั้งแต่เนื้อ น้ าซุป น้ าจิ้ม อาหารทานเล่น ผู้บริโภคกลุ่มนี้มองว่าอาหารประเภทชาบู เป็น
อาหารที่ต้องให้ความส าคัญในเรื่องของคุณภาพวัตถุดิบเป็นอย่างมาก ซึ่งผู้บริโภคส่วนใหญ่ยินดีจ่าย
ราคาค่าอาหารที่แพงขึ้นเพ่ือแลกกับการได้บริโภคอาหารที่รสชาติดี มีคุณภาพสูงเช่นเดียวกัน ในส่วน
ของอาหารประเภทอ่ืน ผู้บริโภคในกลุ่มนี้ชอบร้านที่ให้บริการน้ าซุปและน้ าจิ้ม ที่มีความหลากหลาย 
และชอบร้านที่มีอาหารทานเล่นให้เลือกเยอะๆ รสชาติอร่อย แต่ประเภทของเนื้อสัตว์ ผู้บริโภคกลุ่มนี้
ไม่ได้ชอบความหลากหลายมากนัก ถึงมีเพียงไม่กี่ประเภท แต่มีคุณภาพดี ก็เพียงพอส าหรับความ
ต้องการของผู้บริโภคในกลุ่มนี้ 

ประเด็นที่ 4 ความคิดเห็นที่มีต่อราคา และความคุ้มค่าในการบริโภค 
ผู้บริโภคในกลุ่มนี้มองว่าราคาของอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูมีความสัมพันธ์กับคุณภาพของวัตถุดิบ 
รสชาติของอาหาร ความหลากหลายของเมนูอาหาร การบริการที่ดี รวมถึงรูปแบบบรรยากาศการ
ตกแต่งร้านที่น่าสนใจ เป็นปัจจัยที่ใช้ในการตัดสินเรื่องของราคา และความคุ้มค่าในการบริโภค 
อย่างไรก็ตาม ในเรื่องของราคาผู้บริโภคกลุ่มนี้ยินดีจ่ายอัตราค่าบริการแพงขึ้นเพ่ือแลกกับคุณภาพ
อาหารและการให้บริการที่ดีข้ึนเช่นกัน   

ประเด็นที่ 5 ความคิดเห็นต่อรูปแบบการให้บริการ ระยะเวลาในการการ
รับประทาน ภาพรวมการให้บริการของบุคลากรและพนักงานของร้าน ผู้บริโภคในกลุ่มนี้มองว่า 
ร้านอาหารประเภทบุฟเฟต์ชาบูควรมีการบริการที่มีมาตรฐาน พนักงานยิ้มแย้มแจ่มใส เป็นกันเอง มี
การให้บริการที่รวดเร็ว และควรมีพนักงานที่เพียงพอกับจ านวนโต๊ะ เพ่ือให้สามารถบริการลูกค้าได้
อย่างทัว่ถึง อย่างไรก็ตามสิ่งส าคัญส าหรับผู้บริโภคกลุ่มนี้คือเรื่องของการบริหารคิว เนื่องจากผู้บริโภค
ไม่ได้มีความชื่นชอบอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูเป็นพิเศษ หากร้านมีการบริหารคิวลูกค้าที่ไม่ดี ท าให้
ผู้บริโภคต้องรอคิวนานเกินไป ก็จะท าให้ผู้บริโภคเปลี่ยนใจไปเลือกใช้บริการร้านอาหารอ่ืนแทน 
ในขณะที่เรื่องของระยะเวลาในการรับประทานอาหาร ผู้บริโภคมองว่าการก าหนดเวลาแบบจ ากัดหรือ
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แบบไม่จ ากัดเวลาไม่มีผลต่อการตัดสินใจมากนัก เพราะเวลามาตรฐานที่ร้านบุฟเฟ่ต์ส่วนใหญ่ให้
ประมาณ 1 ชั่วโมง 30 นาที ก็เพียงพอต่อความต้องการและส่วนใหญ่รับประทานอ่ิมก่อนเวลาอยู่แล้ว 

ประเด็นที่ 6 ความคิดเห็นต่อช่องทางในการสื่อสาร การท าโฆษณา และ
การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่างๆ ของร้าน  มุมมองของผู้บริโภคในกลุ่มนี้เรื่องของการ
ประชาสัมพันธ์และการจัดกิจกรรมของร้านบุฟเฟ่ต์ชาบู จะต้องมีการจัดกิจกรรมที่สร้างกระแสอย่าง
ต่อเนื่อง เช่น การท าบัตรสมาชิกในช่วงแรกของการเปิดกิจการ การให้ส่วนลด กิจกรรมมา 4 จ่าย 3 
เป็นต้น รวมถึงการใช้ช่องทางที่มากขึ้นในการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภค ใช้การประชาสัมพันธ์ผ่านโซเชียล
มีเดียต่างๆ เช่น เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์ ยูทูป เป็นต้น รวมถึงการจัดท าป้ายโฆษณาหน้าร้านที่
ชัดเจน เพ่ือให้ผู้บริโภคในกลุ่มนี้เกิดการรับรู้และหันมาใช้บริการ เพราะพฤติกรรมผู้บริโภคในกลุ่มนี้
ไม่ได้มีความชื่นชอบอาหารประเภทชาบูเป็นพิเศษ หากกิจกรรมทางการตลาดไม่สามารถสร้างการรับรู้
หรือแรงจูงใจที่มากพอ ก็มีส่วนท าให้ผู้บริโภคกลุ่มนี้ไม่ตัดสินใจในการเข้าใช้บริการ 

ประเด็นที่ 7 ความคิดเห็นต่อการตกแต่งร้านในสไตล์วินเทจ ตกแต่งร้าน
ลักษณะฟาร์มในชนบท ผู้บริโภคกลุ่มนี้มองว่า เรื่องของสไตล์การตกแต่งร้านมีผลต่อการตัดสินใจใน
การเลือกรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู เนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่มนี้คือเลือก
สถานที่ในการรับประทานอาหารก่อนแล้วจึงเลือกร้านอาหารที่หลัง  ดังนั้นการตกแต่งร้านที่มีความ
น่าสนใจและมีเอกลักษณ์ จะเป็นสิ่งที่สร้างความน่าสนใจ และดึงดูดผู้บริโภคกลุ่มนี้ให้เข้ามาใช้บริการ 
ในขณะที่เรื่องของความสะอาด รูปแบบการจัดโต๊ะ การจัดพ้ืนที่ให้สามารถเดินตักอาหารได้อย่าง
สะดวก ก็ถือเป็นสิ่งที่ส าคัญส าหรับผู้บริโภคในกลุ่มนี้เช่นกัน 

ประเด็นที่ 8 ความคิดเห็นต่อท าเลที่ตั้งของร้าน ที่จอดรถ และการเข้าถึง
ร้าน จากพฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่มนี้ที่นิยมเลือกสถานที่ในการรับประทานอาหารก่อนแล้วจึงเลือก
ร้านอาหารที่หลัง ท าเลที่ตั้งของร้านและความสะดวกในการเข้าถึงร้านจึงมีความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง 
หากร้านตั้งอยู่ไกลจากแหล่งชุมชน และไม่มีที่จอดรถที่เพียงพอ จะส่งผลต่อการเลือกร้านของผู้บริโภค
กลุ่มนี้อย่างชัดเจน จึงควรเลือกท าเลของร้านที่อยู่ในย่านชุมชน สามารถเข้าถึงได้สะดวก และมีพ้ืนที่
จอดรถท่ีเพียงพอ จะเป็นสิ่งที่เพ่ิมโอกาสในการเข้ามาใช้บริการของผู้บริโภคกลุ่มนี้ 

4.5.2.3 เปรียบเทียบผลการศึกษาระหว่างกลุ่มผู้บริโภคที่มีความชื่นชอบการ
รับประทานอาหารประเภทชาบูและกลุ่มผู้บริโภคที่รู้สึกเฉยๆกับอาหารประเภทชาบูหรือเลือก
อาหารประเภทชาบูเป็นทางเลือกรอง 
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ตารางที่ 4.1 เปรียบเทียบผลการศึกษาระหว่างกลุ่มผู้บริโภค 2 กลุ่ม 

ประเด็นค าถามในการ
สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง

ผู้บริโภค 

กลุ่มผู้บริโภคที่มีความชื่น
ชอบการรับประทานอาหาร

ประเภทชาบู 

กลุ่มผู้บริโภคที่รู้สึกเฉยๆกับ
อาหารประเภทชาบูหรือเลือก

อาหารประเภทชาบูเป็น
ทางเลือกรอง 

ประเด็นที่ 1 พฤติกรรมการ
รับประทานอาหารนอกบ้าน 
การเลือกร้านอาหาร 

จะเลือกร้านอาหารประเภท
ชาบูเป็นอันดับต้นๆ 

จะเลือกร้านอาหารหลากหลาย
ประเภท โดยมีอาหารประเภท
ชาบูเป็นทางเลือกรอง 

ประเด็นที่ 2 ความพึงพอใจ
และทัศนคติท่ีมีต่อร้านอาหาร
ประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู สาเหตุ
และปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกรับประทาน
อาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู 
รวมถึงความต้องการและ
ความคาดหวังของผู้บริโภคท่ีมี
ต่อร้านบุฟเฟ่ต์ชาบู 

มีทัศนคติเชิงบวก เนื่องจากชาบูเป็นอาหารที่ดีต่อสุขภาพ โดย
ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารประเภทชาบู 
คือ เนื้อสัตว์ต้องมีคุณภาพและมีเมนูอาหารให้เลือกหลากหลาย 
สามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้หลายกลุ่ม และมี
ความคาดหวังในเรื่องการจัดการกลิ่นที่ติดตัวและของใช้
หลังจากการรับประทาน  

ประเด็นที่ 3 ความคิดเห็นที่มี
ต่อวัตถุดิบ ความหลากหลาย
และรสชาติของเมนูอาหาร 
ตั้งแต่เนื้อ น้ าซุป น้ าจิ้ม 
อาหารทานเล่น 

เป็นอาหารที่ต้องให้ความส าคัญในเรื่องของคุณภาพวัตถุดิบเป็น
อย่างมาก ซึ่งผู้บริโภคส่วนใหญ่ยินดีจ่ายราคาค่าอาหารที่แพง
ขึ้นเพ่ือแลกกับการได้บริโภคอาหารที่รสชาติดี มีคุณภาพสูงและ
บริการที่ดีข้ึน ชอบเมนูอาหารที่หลากหลาย ทั้งน้ าซุป น้ าจิ้ม  

ประเด็นที่ 4 ความคิดเห็นที่มี
ต่อราคา และความคุ้มค่าใน
การบริโภค 

มองความคุ้มค่าของราคาจาก
คุณภาพของวัตถุดิบ รสชาติ
อาหารความหลากหลายของ
เมนูอาหาร และการบริการที่ดี่ 

มองความคุ้มค่าของราคาจาก
คุณภาพของวัตถุดิบ รสชาติ
ของอาหาร ความหลากหลาย
ของเมนูอาหาร การบริการที่ดี 
รวมถึงรูปแบบการตกแต่งร้าน
ที่น่าสนใจ 
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ตารางที่ 4.1 เปรียบเทียบผลการศึกษาระหว่างกลุ่มผู้บริโภค 2 กลุ่ม (ต่อ) 

ประเด็นค าถามในการ
สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง

ผู้บริโภค 

กลุ่มผู้บริโภคที่มีความชื่น
ชอบการรับประทานอาหาร

ประเภทชาบู 

กลุ่มผู้บริโภคที่รู้สึกเฉยๆกับ
อาหารประเภทชาบูหรือเลือก

อาหารประเภทชาบูเป็น
ทางเลือกรอง 

ประเด็นที่ 5 ความคิดเห็นต่อ
รูปแบบการให้บริการ 
ระยะเวลาในการการ
รับประทาน ภาพรวมการ
ให้บริการของบุคลากรและ
พนักงานของร้าน 

ควรมีการบริการที่รวดเร็ว 
สามารถบริหารคิวได้อย่าง
รวดเร็วเพ่ือไม่ให้ผู้บริโภคต้อง
รอนาน ควรมีพนักงานที่
เพียงพอกับจ านวนโต๊ะ 
รวมถึงการรับออเดอร์และ
เสิร์ฟอาหารได้อย่างถูกต้อง
แม่นย า และเรื่องของ
ระยะเวลาในการทานไม่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกร้านบุฟ
เฟ่ต์ชาบู 

ควรมีการบริการที่มีมาตรฐาน 
เป็นกันเอง มีการให้บริการที่
รวดเร็ว และควรมีพนักงานที่
เพียงพอกับจ านวนโต๊ะ สิ่ง
ส าคัญส าหรับผู้บริโภคกลุ่มนี้คือ
เรื่องของการบริหารคิว 
เนื่องจากหากรอคิวนานเกินไป 
ผู้บริโภคมีโอกาสเปลี่ยนร้านสูง
และเรื่องของระยะเวลาในการ
ทานไม่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกร้านชาบู 

ประเด็นที่ 6 ความคิดเห็นต่อ
ช่องทางในการสื่อสาร การท า
โฆษณา และการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดต่างๆ ของ
ร้าน 

ในช่วงแรกของการเปิด
กิจการควรมีการท าการตลาด
อย่างต่อเนื่อง และลดลงเมื่อ
กิจการค่อนข้างอยู่ตัวแล้ว 

จะต้องมีการจัดกิจกรรมที่สร้าง
กระแสอย่างต่อเนื่อง รวมถึงใช้
ช่องทางในการสื่อสารต่อลูกค้า
ที่มากขึ้นเรื่อยๆ 

ประเด็นที่ 7 ความคิดเห็นต่อ
การตกแต่งร้านในสไตล์วินเทจ 
ตกแต่งร้านลักษณะฟาร์มใน
ชนบท 

สไตล์การตกแต่งร้านนั้นไม่
ค่อยส่งผลต่อการตัดสินใจใน
การเลือกรับประทานอาหาร
ประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูมากนัก 
สิ่งส าคัญคือเรื่องของความ
สะอาด การจัดโต๊ะที่มี
ลักษณะกว้างขวาง มีพื้นที่ให้
สามารถเดินตักอาหารได้
อย่างสะดวก 

สไตล์การตกแต่งร้านนั้มีผลต่อ
ก า รตั ด สิ น ใ จ ในกา ร เ ลื อ ก
รับประทานอาหารประเภทบุฟ
เฟ่ต์ชาบู ในขณะที่ เรื่องของ
ความสะอาด รูปแบบการจัด
โต๊ะ การจัดพ้ืนที่ให้สามารถ
เดินตักอาหารได้อย่างสะดวก ก็
ถื อ เ ป็ น สิ่ ง ที่ ส า คั ญส า หรั บ
ผู้บริโภคในกลุ่มนี้เช่นกัน 
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ตารางที่ 4.1 เปรียบเทียบผลการศึกษาระหว่างกลุ่มผู้บริโภค 2 กลุ่ม (ต่อ) 

ประเด็นค าถามในการ
สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่าง

ผู้บริโภค 

กลุ่มผู้บริโภคที่มีความชื่น
ชอบการรับประทานอาหาร

ประเภทชาบู 

กลุ่มผู้บริโภคที่รู้สึกเฉยๆกับ
อาหารประเภทชาบูหรือเลือก

อาหารประเภทชาบูเป็น
ทางเลือกรอง 

ประเด็นที่ 8 ความคิดเห็นต่อ
ท าเลที่ตั้งของร้าน ที่จอดรถ 
และการเข้าถึงร้าน 

ร้านควรตั้งอยู่ในแหล่งชุมชน ที่สามารถมองเห็นง่าย สามารถ
เข้าถึงร้านได้ง่าย เช่น ร้านตั้งอยู่ตามแนวรถไฟฟ้า 
ห้างสรรพสินค้า คอมมูนิตี้มอลล์  เป็นต้น และมีพ้ืนที่จอดรถท่ี
เพียงพอ 

 
4.6 ประเด็นผลงานวิจัยท่ีน่าสนใจและเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตัวอย่างทั้ง 2 กลุ่ม จ านวนรวม 8 ตัวอย่าง สามารถ
วิเคราะห์ สรุปข้อมูล และมีประเด็นที่น่าสนใจ สามารถน ามาประยุกต์ วางแผนกลยุทธ์ ปรับปรุงและ
พัฒนาร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) ได้ดังนี ้

 
4.6.1 ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อรสชาติและคุณภาพของอาหารมากกว่าเรื่องของ

ราคา จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ยินดีจ่ายค่าอาหารในราคาแพงเพ่ือแลก
กับอาหารที่มีคุณภาพ และรสชาติอาหารที่อร่อย โดยเฉพาะในเรื่องของคุณภาพเนื้อ เนื่องจากเป็น
วัตถุดิบส าคญัของอาหารประเภทชาบู ยิ่งเนื้อมีคุณภาพดีมากเท่าไร ยิ่งสามารถก าหนดราคาอาหารได้
สูงขึ้นเท่านั้น นอกจากนี้แล้ว เมนูอาหารประเภทอื่นๆ ก็ต้องมีคุณภาพด้วยเช่นกัน อาทิ ผักต้องมีความ
สดใหม่ น้ าซุปต้องมีรสชาติอร่อย ซึ่งถ้าหากภาพรวมของรสชาติและคุณภาพของอาหารเป็นที่ถูกปาก
ผู้บริโภคแล้ว ก็จะท าให้เกิดการรับประทานซ้ า ไม่ว่าราคาอาหารจะเป็นเท่าไรก็ตาม 

4.6.2 ความหลากหลายของเมนูอาหารและน้ าจิ้มมีผลต่อการตัดสินใจเลือกร้านชาบู 
เนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมรับประทานชาบูกับกลุ่มเพ่ือน หรือมารับประทานกันเป็นหมู่คณะ ท า
ให้การมีเมนูอาหารรวมถึงน้ าจิ้มที่หลากหลาย สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีแตกต่าง
กันได้ทั่วถึง เช่น บางคนชอบน้ าจิ้มสุกี้ที่คนไทยคุ้นเคย บางคนอาจชอบน้ าจิ้มพอนสึที่มีรสชาติเปรี้ยว
น าสไตล์ญี่ปุ่น เป็นต้น ซึ่งการมีน้ าจิ้มที่หลากหลายและรสชาติอร่อย ถือเป็นจุดเด่นของร้านที่สามารถ
สร้างความแตกต่างและเอกลักษณ์ให้กับร้านได้อย่างชัดเจน 

4.6.3 ระยะเวลาในการรับประทานอาหารบุฟเฟ่ต์ชาบูแบบจ ากัดเวลากับแบบไม่
จ ากัดเวลา ไม่ได้สร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคมากนัก จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่า 
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การก าหนดระยะเวลาในการรับประทานอาหารประเภทชาบูแบบไม่จ ากัดเวลา ไม่ได้สร้างความ
ได้เปรียบหรือแรงจูงใจในการเลือกร้านชาบู เนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่เห็นว่าการประรับประทาน
อาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู ส่วนใหญ่รับประทานจนอ่ิมได้ในระยะเวลาประมาณ 1 ชั่วโมง 30 นาที 
ซึ่งเป็นระยะเวลามาตรฐานที่ร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์โดยทั่วไปก าหนดไว้อยู่แล้ว ในขณะเดียวกัน
การก าหนดระยะเวลาในการรับประทานอาหารที่ชัดเจน ท าให้กิจการสามารถบริหารและวางแผนการ
ให้บริการลูกค้าได้ง่ายขึ้น 

4.6.4 ท าเลที่ตั้งของร้าน ความสะดวกในการเข้าถึงร้าน และที่จอดรถที่เพียงมี
ความส าคัญ ท าเลที่ตั้งของร้านมีความส าคัญ การเข้าถึงร้านได้ง่าย การมีท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ใจกลาง
หรือแหล่งที่มีชุมชนหนาแน่น ผู้บริโภคสามารถเห็นร้านได้สะดวก ตั้งอยู่ในสถานที่ท่ีสามารถรวมตัวกัน
ได้ง่าย เช่น บริเวณรถไฟฟ้าสาธารณะ ห้างสรรพสินค้า คอมมูนิตี้มอลล์ เป็นต้น รวมถึงมีพ้ืนที่จอดรถ
ที่เพียงพอ  สามารถสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคได้มาก ท าให้ผู้บริโภคหน้าใหม่สามารถเข้าถึงร้าน
และเข้ามาลองใช้บริการได้ง่ายขึ้น รวมถึงเพ่ิมโอกาสให้ผู้บริโภคเดิมเข้ามาใช้บริการซ้ า 

4.6.5 การจัดกิจกรรมทางการตลาด (โปรโมชั่น) มีผลต่อการตัดสินใจเลือ ก
ร้านอาหารปรเภทบุฟเฟต์ชาบู จากการสัมภาษณ์ ผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมรับประทานบุฟเฟต์ชาบูกับ
กลุ่มเพ่ือน เป็นมื้ออาหารที่เน้นการสังสรรค์เป็นหมู่คณะ ท าให้การท าการตลาด เช่น มา 4 จ่าย 3 , 
สะสมแสตมป์ให้ได้ตามที่ก าหนดเพ่ือให้ได้ส่วนลดในการมารับประทานในครั้งถัดไป เป็นต้น เป็นสิ่งที่
สร้างแรงจูงใจให้ผู้บริโภคในการเข้ามาใช้บริการ เพราะความต้องการที่หลากหลาย หากรับประมาน
อาหารในร้านอาหารธรรมดาอาจท าให้ค่าใช้จ่ายบานปลาย ในขณะที่การรับประทานอาหารประเภท
บุฟเฟต์ จะท าให้ผู้บริโภคสามารถควบคุมค่าใช้จ่ายได้ และสามารถเลือกรับประทานอาหา รได้
หลากหลายมากข้ึน ซึ่งการท าโปรโมชั่นส่วนลดต่างๆ จะท าให้ค่าใช่จ่ายเฉลี่ยในการรับประทานอาหาร
ประเภทบุฟเฟ่ต์ถูกลง เป็นทางเลือกที่คุ้มค่า โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าที่มากันหลายคน 
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บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
 

จากการการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่าง ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการบริโภค
อาหารประเภทชาบู ความถี่ในการบริโภค และความต้องการต่างๆของผู้บริโภค ท าให้ทราบถึง
ลักษณะการรับประทานที่แตกต่างกันออกไป ผู้วิจัยจึงเลือกที่จะใช้ลักษณะพฤติกรรม และความ
ต้องการในการรับประทาน ของผู้บริโภคมาเป็นเกณฑ์ในการแบ่ง โดยสามารถแบ่งได้ดังนี้ 

เกณฑ์ที่ใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ส าหรับธุรกิจมีดังต่อไปนี้ 
 
5.1.1 Demographic 

รายได้ : ระดับ C+ ขึ้นไป (ตาม SES : Standardization of Socio-Economic 
Status) 

5.1.2 Behavioral 
1.   กลุ่มผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมชอบการการรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ 

นิยมรับประทานอาหารเป็นหมู่คณะ ชอบรับประทานอาหารในปริมาณมาก เพราะท าให้รู้สึกคุ้มค่ากับ
ราคาที่ผู้บริโภคได้จ่ายไป ต้องการอาหารที่มีให้เลือกหลากหลาย 

2.   กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีพฤติกรรมการรับประทานอาหารแบบเป็นส่วนตัว เช่นอาหาร
ประเภท a la cart ต้องการใช้เวลาในช่วงที่ว่างจากการท างาน พักผ่อนกับคนส าคัญ หรือคนรู้ใจ เช่น 
ครอบครัว คนรัก เน้นรับประทานอาหารคุณภาพดี และให้ความส าคัญกับบรรยากาศของร้าน 

3.   กลุ่มผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมการรับประทานอาหารโดยค านึงถึงสุขภาพ ชอบ
รับประทานอาหารแบบบุฟเฟ่ต์ แต่ก็ยังค านึงถึงสุขภาพด้วย เลือกรับประทานอาหารที่มีประโยชน์ 
เช่น ผัก เนื้อสัตว์ที่ไม่ติดมัน อาหารที่ไม่ใส่ผงชูรส เป็น 

ซึ่งเมื่อสรุปแล้ว จะสามารถแบ่งกลุ่ม Segment ได้ 2 กลุ่ม ดังต่อไปนี้ 
1. กลุ่มผู้บริโภคที่ชื่นชอบการรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์และค านึงถึง

สุขภาพ 
กลุ่มผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพฯและปริมณฑล ชื่นชอบการรับประทานอาหาร

ประเภทบุฟเฟ่ต์ ชอบรับประทานทานอาหารกับกลุ่มเพ่ือน เป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีพฤติกรรมชอบการ
สังสรรค์ ชอบเข้าสังคม นิยมเข้าร้านอาหารเป็นหมู่คณะ โดยส่วนใหญ่จะใช้เวลาหลังเลิกงานหรือหลัง
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เลิกเรียน ในการเข้าใช้บริการร้านอาหารเพ่ือพบปะสังสรรค์ พูดคุย และเลี้ยงฉลองกันเนื่องในโอกาส
พิเศษต่างๆ ผู้บริโภคในกลุ่มนี้มักเลือกร้านอาหารที่สามารถรับประทานได้ไม่ อ้ัน และมีความ
หลากหลาย เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการทุกคนได้มากที่สุด อีกทั้งผู้บริโภคกลุ่มนี้ยัง
ค านึงถึงสุขภาพอีกด้วย 

2. กลุ่มผู้บริโภคที่ชื่นชอบการรับประทานอาหารประเภท a la cart และ
ค านึงถึงสุขภาพ 

กลุ่มผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพฯและปริมณฑล ที่ชอบรับประเทศอาหาร
ประเภท a la cart เพราะไม่ชอบรับประทานอาหารในปริมาณมาก เน้นการรับประมานอาหารที่มี
คุณภาพดี และก็ยังค านึงถึงสุขภาพด้วย เช่น จะเลือกรับประทานเนื้อสัตว์ไม่ติดมัน ผักปลอดสารพิษ 
อาหารที่ไม่ใส่ผงชูรส เป็นต้น 

 
5.2 การเลือกตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
 

จากการที่ร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) เป็นร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูที่
ให้บริการอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูรวมถึงเมนูชาบูแบบ a la carte  ที่เน้นคุณภาพของวัตถุดิบ ที่มี
ความสดใหม่ เต็มไปด้วยเมนูอาหารที่หลากหลาย ทั้งซุปท่ีมีให้เลือกกว่า 4 ชนิด ได้แก่ น้ าซุปด า น้ าซุป
ใส น้ าซุปกระดูกหมู และน้ าซุปต้มย า  มีน้ าจิ้ม 3 ชนิด ได้แก่ น้ าจิ้มพอนสึ น้ าจิ้มสุกี้และน้ าจิ้มงา 
รวมถึงเมนูเครื่องดื่มหลากหลายชนิด โดยพื้นฐานจึงเป็นร้านอาหารที่สามารถตอบสนองความต้องการ
ของผู้บริโภค ประกอบกับเมื่อวิเคราะห์และพิจารณาถึงส่วนแบ่งตลาด รวมถึงพฤติกรรมของผู้บริโภค
ในแต่ละกลุ่ม ท าให้สามารถเลือกตลาดเป้าหมายได้ดังนี้ 

กลุ่มตลาดเป้าหมายหลัก คือกลุ่มผู้บริโภคที่ชื่นชอบการรับประทานอาหาร
ประเภทบุฟเฟ่ต์และค านึงถึงสุขภาพ เนื่องจากกลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่มีก าลังซื้อมาก และอยู่ในช่วงวัยที่
สามารถรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ได้ อีกทั้งเป็นกลุ่มที่มีพฤติกรรมในการบริโภคตรงกับ
รูปแบบของทางร้านชาบู ฟาร์ม 

กลุ่มตลาดเป้าหมายรอง คือกลุ่มผู้บริโภคท่ีชื่นชอบการรับประทานอาหารประเภท  
a la cart และค านึงถึงสุขภาพ เนื่องจากเมนูอาหารที่ทางร้านมีนั้น สามารถตอบโจทย์ความต้องการ
ของลูกค้ากลุ่มนี้ได้ ไม่ว่าจะเป็นเนื้อสัตว์ส่วนที่ไม่ติดมัน สลัดบาร์จากผักไฮโดรโปนิกส์ เป็นต้น 
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5.3 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
 
การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) ถือเป็นการกระบวนการส าคัญ ในการสร้าง

ความแตกต่างของร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) ให้มีภาพลักษณ์ที่ดีต่อสายตาผู้บริโภค ท าให้
ผู้บริโภคสามารถจดจ าและแยกแยะร้านชาบูฟาร์ม ออกจากร้านชาบูทั่วไปที่มีความคล้ายคลึงกันใน
ตลาดได้ เนื่องจากร้านชาบูในตลาดมีอยู่จ านวนมาก และรูปแบบการให้บริการที่ความหลากหลาย 
การวางต าแหน่งทางการตลาด จะท าให้ทราบถึงต าแหน่งของร้านชาบูฟาร์ม เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง
ในตลาด เพ่ือให้เราสามารถวางแผนก าหนดกลยุทธ์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสามารถรับมือกับการ
แข่งขันที่รุนแรงในตลาดได้อย่างถูกต้อง ซึ่งจากข้อมูลการวิจัยตลาดและการวิเคราะห์กลุ่มตลาด
เป้าหมาย สามารถวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ร้านชาบูฟาร์มได้ดังนี้ 

 
5.3.1 Brand DNA 

จากการวิเคราะห์ Brand DNA ของร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) สามารถแบ่ง
ออกมาเป็น 3 ค า เพ่ือแสดงภาพลักษณ์ของแบรนด์ให้ผู้บริโภคได้รับรู้ ซึ่งมีความหมายดังนี้ 

1. คุณภาพของวัตถุดิบ เป็นค าที่แสดงให้เห็นว่าร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูฟาร์ม มีการคัด
สรรวัตถุท่ีมีคุณภาพสูง ส่งตรงจากฟาร์มที่มีมาตรฐาน เตรียมไว้ส าหรับให้บริการแก่ผู้บริโภค   

2. ราคาคุ้มค่า เป็นค าที่แสดงให้เห็นว่าราคาอาหารของร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูฟาร์ม มี
ความคุ้มค่ากับรสชาติ คุณภาพของอาหาร และบริการที่ผู้บริโภคได้รับ 

3. ใส่ใจบริการ เป็นค าที่แสดงให้เห็นว่าร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูฟาร์ม มีรูปแบบการ
ให้บริการที่มีมาตรฐาน พนักงานทุกคนยินดีให้บริการลูกค้าด้วยความเต็มใจ เพ่ือสร้างบรรยากาศของ
ความอบอุ่นและเป็นกันเอง 
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ภาพที่ 5.1 Brand DNA ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 

5.3.2 Brand Positioning Statement 
ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) ร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบู ที่เน้นคุณภาพของ

วัตถุดิบ ที่มีความสดใหม่ โดยคัดสรรเนื้อสัตว์จากฟาร์มที่ได้รับรองมาตรฐานจากกรมปศุสัตว์ พร้อม
ด้วยน้ าซุป น้ าจิ้ม เมนูอาหารที่หลากหลาย รสชาติอร่อย และบริการที่อบอุ่น เป็นกันเอง ในราคาที่
คุ้มค่า 

5.3.3 Slogan 
ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) คัดสรรวัตถุดิบคุณภาพจากฟาร์ม ถึงหม้อของคุณ 

5.3.4 Perceptual Map 
แผนภาพแสดงการรับรู้ (Perceptual Map) ของธุรกิจร้านอาหารประเภทชาบูใช้

เกณฑ์ในเรื่องของ คุณภาพของวัตถุดิบ และราคา โดยเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งทางตรงในตลาดได้แก่ 
ร้าน Shabushi , ร้านชาบู ชาบู นางใน พบว่าร้านชาบูฟาร์มมีราคาที่ถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง 
ในขณะที่คุณภาพของวัตถุดิบมีความคุ้มค่าเม่ือเปรียบเทียบกับราคาอาหารที่ผู้บริโภคต้องจ่าย 
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ภาพที่ 5.2 Perceptual Map ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 
จากภาพ Perceptual Map ทางร้านได้วางต าแหน่งของตนเองเรื่องของคุณภาพท่ีมีสูง

กว่าร้านชาบูชิ เนื่องจากเนื้อสัตว์ที่ร้านชาบูชิใช้จะเป็นเนื้อสัตว์เกรดธรรมดา มีเนื้อให้เลือกไม่มากนัก 
และไม่ได้มีการคัดสรรเนื้อสัตว์เป็นพิเศษ แต่คุณภาพของร้านชาบู ชาบูนางในจะสูงกว่าทางร้านชาบู
ฟาร์ม เนื่องจากเนื้อสัตว์ของชาบู ชาบูนางในที่น ามาเสริฟนั้น ได้มาตรฐานเดียวกันทุกสาขา คัดสรร
เนื้อสัตว์คุณภาพดีมากบริการลูกค้า ในขณะที่ราคาก็สูงกว่าเช่นเดียวกัน 

 
5.4 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7P’s) 
 

หลังจากการวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย และวางต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์ของร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) ในส่วนถัดมาคือวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดของร้านชาบูฟาร์ม เพ่ือให้รูปแบบการให้บริการของร้านสามารถตอบสนองความต้องการ
ของกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากที่สุด โดยอาศัยเครื่องมือส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix : 
7P’s) ในการสร้างส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมและสอดคล้องกับกลยุทธ์ทางการตลาดที่ได้วาง
เอาไว้ ซึ่งร้านชาบูฟาร์มมีกลยุทธ์ดังนี้ 
 

5.4.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product) 
ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) เป็นร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบูที่ให้บริการ

อาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู รวมถึงเมนูชาบูแบบ A la carte  ที่เน้นคุณภาพของวัตถุดิบ ที่มีความสด
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ใหม่ โดยใช้เนื้อสัตว์จากฟาร์มที่ได้รับรองมาตรฐานฟาร์มจากกรมปศุสัตว์ และผักปลอดสารพิษ 
นอกจากนี้ยังเต็มไปด้วยเมนูอาหารที่หลากหลาย ทั้งน้ าซุปที่มีให้เลือก 4 ชนิด ได้แก่ ซุปน้ าด า น้ าใส 
น้ าซุปต้มย าและน้ าซุปกระดูกหมู น้ าจิ้ม 3 ชนิด ได้แก่ น้ าจิ้มพอนสึ น้ าจิ้มสุกี้และน้ าจิ้มงา รวมถึงเมนู
เครื่องดื่มหลากหลายชนิด เช่น ชาเขียว น้ าเก็กฮวย ชามะนาว น้ าสมุนไพร เป็นต้น พร้อมด้วยสลัด
บาร์ผักไฮโดรโปนิกส์ เพ่ือสามารถตอบสนองความต้องการกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้อย่างเหมาะสม 
ซึ่งมีรายละเอียดด้านผลิตภัณฑ์ดังนี้ 

5.4.1.1 วัตถุดิบ 
1. เนื้อสัตว์ ประกอบไปด้วยเนื้อหมู และเนื้อวัว ที่ได้รับรองมาตรฐานฟาร์ม

จากกรมปศุสัตว์ โดยเมนูเนื้อหมูจะประกอบไป หมูสันคอ หมูสันนอก หมูสามชั้น(เบคอน) และในส่วน
ของเนื้อวัว จะประกอบไปด้วย เนื้อริบอาย เนื้อติดมัน และเนื้อลาย 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
ภาพที่ 5.3 ตัวอย่างเมนูเนื้อหมู 
ที่มา : ชาบู ชาบู นางใน สาขาราชบุรี, 3 พฤศจิกายน 2559, สืบค้นจาก 
http://www.letscheckinmag.com/ชาบูชาชูนางในราชบุรี/ 
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ภาพที่ 5.4 ตัวอย่างเมนูเนื้อวัว 
ที่มา : รีวิว ชาบูรสชาติโอชา ที่ร้านโอชา ชาบู @ซอยมโนรม ถนนพระราม 4, 3 พฤศจิกายน 2559, 
สืบค้นจาก http://hello2day.com/review-ocha-shabu/ 

2. ผักสด เป็นผักสดปลอดสารพิษ ประกอบด้วย ผักบุ้ง ผักกาดขาว กวางตุ้ง 
ข้าวโพด แครอท เห็ดชนิดต่างๆ วุ้นเส้น เต้าหู้ไข่ นอกจากนี้ยังมีผักไฮโดรโปนิกส์ ที่พร้อมเสิร์ฟในรูป
ของสลัดบาร์ 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพที่ 5.5 ตัวอย่างเมนูผักสด 
ที่มา : ชาบู ชาบู นางใน สาขาราชบุรี, 3 พฤศจิกายน 2559, สืบค้นจาก 
http://www.letscheckinmag.com/ชาบูชาชูนางในราชบุรี/ 
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ภาพที่ 5.6 ตัวอย่างเมนูผักสดไฮโดรโปนิกส์ 
ที่มา : ยอดขายผักไฮโดรโปนิกส์ซบเซา 2 ปี รายได้ลดลงกว่า 40%, 3 พฤศจิกายน 2559, สืบค้นจาก 
http://www.jr-rsu.net/article/1958 

3. น้ าซุป ประกอบไปด้วยน้ าซุป 4 ชนิด คือ น้ าซุปใส ซึ่งเป็นน้ าซุปเพ่ือ
สุขภาพ ต้มจากผักหลากหลายชนิด น้ าซุปด า ที่มีรสชาติหวาน เค็ม เข้มข้น น้ าซุปกระดูกหมู  หอม
หวาม กลมกล่อม และน้ าซุปต้มย า จัดจ้าน สไตล์ไทย 

 
ภาพที่ 5.7 ตัวอย่างเมนูน้ าซุปใสและน้ าซุปด า 
ที่มา : Papa Shabu Farm ชาบูโฮมเมดสูตรคุณพ่อในราคาประหยัด, 3 พฤศจิกายน 2559, สืบค้น
จาก http://www.painaidii.com/diary/diary-detail/002137/lang/th/ 
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ภาพที่ 5.8 ตัวอย่างเมนูน้ าซุปต้มย าและน้ าซุปกระดูกหมู 
ที่มา : Papa Shabu Farm ชาบูโฮมเมดสูตรคุณพ่อในราคาประหยัด, 3 พฤศจิกายน 2559, สืบค้น
จาก http://www.painaidii.com/diary/diary-detail/002137/lang/th/ 

4. น้ าจิ้ม ประกอบไปด้วยน้ าจิ้ม 3 ชนิด ได้แก่ น้ าจิ้มพอนสึที่มีรสชาติเปรี้ยว
น าสไตล์ญี่ปุ่น น้ าจิ้มสุกี้ที่ถูกปากคนไทยและน้ าจิ้มงา 

 
ภาพที่ 5.9 ตัวอย่างเมนูน้ าจิ้ม 
ที่มา : Papa Shabu Farm ชาบูโฮมเมดสูตรคุณพ่อในราคาประหยัด, 3 พฤศจิกายน 2559, สืบค้น
จาก http://www.painaidii.com/diary/diary-detail/002137/lang/th/ 
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5. เครื่องดื่ม ประกอบไปเมนูเครื่องดื่มหลากหลายชนิด ได่แก่ ชาเขียว  
น้ าเก็กฮวย ชามะนาว น้ าเปล่า พร้อมด้วยน้ าสมุนไพร ตอบโจทย์คนรักสุขภาพ 

 
ภาพที่ 5.10 ตัวอย่างเมนเูครื่องดื่ม 
ที่มา : ร้านKochujang-BBQ-Buffet บุฟเฟ่ต์เกาหลีทานได้ไม่อ้ัน (ทองหล่อ 20), 3 พฤศจิกายน 
2559, สืบค้นจาก http://www.thaiticketmajor.com/ 

6. เมนูอาหารทานเล่น ประกอบไปด้วย สลัดบาร์ผักไฮโดรโปนิกส์ ซูชิ ข้าว
สวย ข้าวกระเทียม ไอศกรีม เมนูของทอดต่างๆ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5.11 เมนูอาหารทานเล่น 
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7. เมนูชาบูแบบ A la carte ประกอบด้วย ชาบูหม้อไฟ(หม้อเล็กและสามารถ
เลือกรสชาติของน้ าซุปได้), ข้าวสวย 1 ถ้วย, สลัดไฮโดรโปนิกส์ 1 ถ้วย และเครื่องดื่ม 1 แก้ว 

 
ภาพที่ 5.12 ตัวอย่างเมนูชาบูแบบ a la carte 
ที่มา : “คาโกะโนยะ” โรงเตี๊ยมญี่ปุ่น อ่ิมอุ่นชาบู-สุกี้รสต้นต ารับ, 3 พฤศจิกายน 2559, สืบค้นจาก 
http://www.manager.co.th/Food/ViewNews.aspx?NewsID=9550000112954 

5.4.1.2 รูปแบบการให้บริการ 
รูปแบบการให้บริการของร้านอาหารถือเป็นสิ่งส าคัญ เพราะนอกจากรสชาติ

อาหารที่อร่อยแล้ว การให้บริการสามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ และสร้างโอกาสให้ลูกค้า
กลับมาใช้บริการซ้ า โดยร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูฟาร์มจะเปิดบริการตั้งแต่ 14.00 น. ถึง 22.00 น. (Last 
Order 21.30 น.) เพ่ือให้เวลาครอบคลุมทั้งช่วงมื้อกลางวันและมื้อเย็น ในส่วนของระบบการบริหาร
จัดการคิว จะใช้ระบบคอมพิวเตอร์เพื่อให้ง่ายและสะดวกให้การจัดการ 

การรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ของร้านชาบูฟาร์ม ก าหนดระยะเวลา
ในการรับประทาน 1 ชั่วโมง 30 นาที เนื่องจากผลการสัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มตัวอย่างพบว่า เวลา
มาตรฐานที่ร้านบุฟเฟ่ต์ส่วนใหญ่ให้ประมาณ 1 ชั่วโมง 30 นาที ก็เพียงพอต่อความต้องการและส่วน
ใหญ่รับประทานอ่ิมก่อนเวลาอยู่แล้ว นอกจากนี้การก าหนดระยะเวลาที่ชัดเจน ท าให้สามารถบริหาร
ปริมาณลูกค้าได้ง่าย และเพ่ิมรอบการเข้าใช้บริการของลูกค้าได้มากขึ้น และหากลูกค้าท่านใดที่ทาน
เกินระยะเวลาที่ก าหนด จะมีการปรับ โดยหากเกินเวลาที่ก าหนดมา 10 นาที จะต้องจ่ายเงินเพ่ิม 50 
บาท เป็นต้น 

5.4.1.3 รูปแบบร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 
ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) เป็นร้านที่มีลักษณะการตกแต่งร้านใน

ลักษณะของฟาร์มสไตล์วินเทจในชนบท ที่มีความเป็นเอกลักษณ์ ทันสมัย ให้บรรยากาศเสมือนได้รับ
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ประทานเนื้อคุณภาพสดใหม่จากฟาร์มโดยตรง รวมถึงมีการน าไม้มาเป็นส่วนประกอบหลักในการ
ตกแต่งร้าน พร้อมรูปแบบการให้บริการที่อบอุ่นและเป็นกันเอง   

 
ภาพที่ 5.13 ตัวอย่างร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 
ที่มา : ไอเดียแต่งร้านอาหารตามสั่งสวยๆ, 4 พฤศจิกายน 2559, สืบค้นจาก 
http://welcomehomecm.blogspot.com/2014/10/blog-post.html 

5.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
จากผลการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตัวอย่างในส่วนของบทวิจัยการตลาดพบว่า กลุ่ม

ผู้บริโภคส่วนใหญ่มองว่าอาหารประเภทชาบู เป็นอาหารที่ต้องให้ความส าคัญในเรื่องของคุณภาพ
วัตถุดิบเป็นอย่างมาก ซึ่งผู้บริโภคส่วนใหญ่ยินดีจ่ายราคาค่าอาหารที่แพงขึ้นเพ่ือแลกกับการได้บริโภค
อาหารที่รสชาติดี มีคุณภาพสูง อย่างไรก็ตามจากการที่ธุรกิจบุฟเฟ่ต์ชาบูเกิดขึ้นมากมายตาม
ท้องตลาด ราคาถือเป็นอาวุธส าคัญที่ร้านชาบูต่างใช้เป็นกลยุทธ์ในการแข่งขัน 
ตารางที่ 5.1 ตารางเปรียบเทียบราคาคู่แข่งร้านชาบู 

 Shabu Shi Shabu Shabu 
นางใน 

Shabu Farm 

ราคา (บาท) 399 349 329 

เพ่ือให้สอดคล้องกับผลการสัมภาษณ์เชิงลึก ร้านชาบูฟาร์ม จะอาศัยการก าหนด
ราคาโดยยึดคุณภาพของวัตถุดิบ การให้บริการของร้าน และความสามารถในการแข่งขันกับร้านบุฟ
เฟ่ต์ชาบูในพ้ืนที่เป็นหลัก ซึ่งจะคิดราคาไม่สูงจนเกินไปเพ่ือให้กลุ่มตลาดเป้าหมายในส่วนของกลุ่ม
นักเรียน นักศึกษา สามารถเข้าถึงได้และไม่ต่ าจนเกินไป เพ่ือแสดงถึงคุณภาพของวัถดิบ การให้บริการ
ที่มีมาตรฐาน รวมถึงภาพลักษณ์ที่ดีต่อแบรนด์ชาบูฟาร์ม โดยร้านชาบูฟาร์มมีการก าหนดอัตรา
ค่าบริการดังนี้ 
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อัตราค่าบริการประเภทบุฟเฟต์ 
ผู้ใหญ่    คิดอัตราค่าบริการ  329 บาท/ท่าน 
เด็ก (ความสูงไม่เกิน 120 ซม.) คิดอัตราค่าบริการ  179 บาท/ท่าน 
*** โดยให้ระยะเวลาในการรับประทานอาหาร 1 ชั่วโมง 30 นาที 
ราคาค่าอาหารประเภท A la cart 
ชุดอาหารชาบูแบบ A la cart  ราคา   159 บาท/ชุด 
5.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 

ช่องทางการจัดจ าหน่ายของร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) มีลักษณะเป็นห้องแถว
ขนาด 60 ตร.ม. ตั้งอยู่ในอารีย์ซอย 1  บริเวณโครงการสนั่นนภา ถนนพหลโยธิน ซึ่งมีกลุ่มเป้าหมาย
พนักงานออฟฟิตอยู่เป็นจ านวนมาก ท าเลอยู่ใจกลางแหล่งชุมชน เป็นศูนย์กลางของร้านอาหาร
ส าหรับพนักงานออฟฟิตในย่านอารีย์ ซึ่งมีอาคารส านักงานที่ส าคัญต่างๆ  ตั้งอยู่มากมาย เช่น 
ส านักงานใหญ่ธนาคารกสิกรไทย ส านักงานใหญ่เอไอเอส อาคารไอบีเอ็ม เป็นต้น นอกจากนี้ยังตั้งอยู่
ใกล้สถานีรถไฟฟ้าอารีย์ ซึ่งเป็นเส้นทางหลักที่ผู้คนส่วนใหญ่ใช้ในการสัญจร ท าให้สะดวกในการเข้าถึง
ร้าน จากทั้งรถส่วนตัว และรถสาธารณะ สามารถเห็นร้านได้อย่างชัดเจน รวมถึงมีจอดรถให้บริการ
อย่างเพียงพอ โดยที่จอดรถจะต้องจอดท่ี  la villa อารีย์ ซึ่งตั้งอยู่ฝั่งตรงข้ามถนนพหลโยธิน 

 
ภาพที่ 5.14 ที่ตั้งร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 

ต าแหน่งของร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) จะตัง้อยู่ในโครงการสนั่นนภา มีราคา
ค่าเซ้งอยู่ที่ 320,000 บาท และค่าเช่า 25,000 บาทต่อเดือน 
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ภาพที่ 5.15 ตัวอย่างหน้าร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 

5.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
จากการที่ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farn) เป็นร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูเปิดใหม่ กลยุทธ์

ส่งเสริมการตลาดในระยะแรกจึงมีส่วนส าคัญที่จะท าให้กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายเกิดการรับรู้ และเข้ามา
ทดลองใช้บริการ  รวมถึงเป็นการสร้างภาพลักษณ์ให้กับกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้ทราบถึงร้านชาบู
ฟาร์มว่าเป็นร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูที่มีเน้นคุณภาพของวัตถุดิบ รสชาติของอาหาร และการให้บริการที่เป็น
เลิศ นอกจากนี้ยังมีกิจกรรมส่งเสริมการต่างๆ ที่ทางร้านจัดขึ้นเพ่ือกระตุ้นให้กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย
เข้ามาใช้บริการกับทางร้าน 

ทั้งนี้ทางร้านมีประเด็นส าคัญ (Theme) คือ การคัดสรรแต่เนื้อสัตว์คุณภาพดี ได้
มาตรฐานเท่านั้น มาเสิร์ฟภายในร้าน และการให้บริการของพนักงานที่ดี ภายใต้บรรยากาศที่เป็น
กันเอง โดยร้านชาบูฟาร์มมีการใช้กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดเพ่ือให้เข้ากับ Theme ของร้าน
ดังนี้ 

5.4.4.1 ด้านการโฆษณา 
1. การโฆษณาผ่านเว็บไซต์ 
สื่อออนไลน์ในปัจจุบันถือเป็นสิ่งที่มีอิทธพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคเป็น

อย่างมาก สามารถเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายได้อย่างรวดเร็วและกว้างขวาง นอกจากนี้ยังมีต้นทุนที่
ต่ า ร้านชาบูฟาร์มมีการประยุกต์ใช้สื่อออนไลน์ในการโฆษณาร้าน ได้แก่ เว็ปไซต์ร้านชาบูฟาร์ม ใช้เป็น
สื่อในการบอกข้อมูลทั่วไปของร้าน รายการอาหาร รูปแบบการให้บริการ สถานที่ตั้ง รวมถึงอัพเดท
โปรโมชั่นต่างๆของร้าน โดยภายในเว็บไซต์จะบอกถึงที่มาของเนื้อคุณภาพดีต่างๆ เพ่ือให้ลูกค้าได้รับ
ภาพ ประกอบการมีภาพบรรยากาศภายในร้านด้วย 

ระยะเวลาในการด าเนินการ : ตลอดระยะเวลา 
งบประมาณ : 10,000 บาท 
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ภาพที่ 5.16 ตัวอย่างเว็บไซต์ชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 

2. การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ 
(1) เฟสบุ๊ค (Facebook)  
นอกจากนี้ยังมีการใช้เฟสบุ๊ค (Facebook) เป็นสื่อในการอัพเดทโปรโมชั่น

ต่างๆ ของทางร้านเพ่ือสร้างกระแสผ่านสังคมออนไลน์ เพ่ือให้เกิดการแชร์ต่อระหว่างกลุ่มผู้บริโภค
ด้วยกันเอง โดยจะอาศัยเฟสบุ๊คในการโพสโปรโมชั่นประจ าเดือน การเคลื่อนไหวของร้าน เมนูอาหาร
ใหม่ๆ ของร้าน เพ่ือกระตุ้นให้กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายและกลุ่มผู้บริโภคหน้าใหม่ได้ติดตามและเข้ามา
ใช้บริการ นอกจากนี้ยังใช้เป็นช่องทางในการตอบค าถามให้กับลูกค้าในประเด็นต่างๆ รวมถึงรับฟัง
ความคิดเห็น ค าติชมต่างๆ เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการปรับปรุงการให้บริการของทางร้าน 

ระยะเวลาในการด าเนินการ : ตลอดระยะเวลา 
งบประมาณ : 5,000 บาท 

 
ภาพที่ 5.17 ตัวอย่างเฟสบุ๊คชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 
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(2) อินสตาแกรม (Instagram)  
อินสตาแกรมของร้านจะคอยอัพเดทโปรโมชั่น รูปบรรยากาศภายในร้าน และ

เมนูอาหารต่างๆ อยู่เสมอ เพ่ือกระตุ้นให้ผู้บริโภคที่เล่นสื่อออนไลน์ได้เห็นภาพชาบูของร้าน และได้
ทดลองเข้ามารับประทาน 

ระยะเวลาในการด าเนินการ : ตลอดระยะเวลา 
งบประมาณ : 0 บาท 

5.4.4.2 ด้านการส่งเสริมการขาย 
1. บัตรสะสมแสตมป์ 
ร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูฟาร์มจะแจกบัตรสะสมแสตมป์ให้กับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ

กับทางร้าน โดยเมื่อทานครบ 500 บาท จะได้รับสแตมป์ 1 ดวง และเม่ือสะสมครบ 15 ดวง จะได้ทาง
บุฟเฟ่ต์ฟรี 1 ที่นั่ง 

ระยะเวลาในการด าเนินการ : ตลอดระยะเวลา 
งบประมาณ : 2,000 บาท (บัตร 2,000 ใบ) 
2. กิจกรรมแชร์ภาพผ่านเฟซบุ๊ค 
ในช่วงเทศกาลส าคัญต่างๆ เช่น ปีใหม่ สงกรานต์ ตรุษจีน เป็นต้น เพียงแค่

ลูกค้าเข้ามาใช้บริการที่ร้านชาบูฟาร์ม ถ่ายภาพแชร์ลงเฟสบุ๊คและแท็กเพจเฟสบุ๊คของร้านชาบูฟาร์ม 
ทางร้านจะให้สินค้าพรีเมี่ยมที่เข้ากับช่วงเทศกาลนั้นๆ เช่น ตุ๊กตา หรือสมุดบันทึก ต่อ 1 ใบเสร็จ 
เพ่ือให้เกิดกระแสการเคลื่อนไหวในเพจเฟซบุ๊คของทางร้าน ท าให้เกิดการแชร์และบอกต่อระหว่าง
ผู้บริโภคด้วยกันเอง 

ระยะเวลาในการด าเนินการ : ช่วงเทศกาลส าคัญต่างๆ 
งบประมาณ :  จากงบการตลาดที่ตั้งไว้ 
3. ส่วนลดส าหรับนักเรียน นักศึกษา และผู้สูงอายุ 
ร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูฟาร์มมีนโยบายให้สิทธิประโยชน์แก่ผู้บริโภคกลุ่มนักเรียน 

นักศึกษา โดยเพียงโชว์บัตรนักเรียนหรือนักศึกษา ทางร้านจะให้ส่วนลดค่าอาหาร 10% ต่อ 1 ใบเสร็จ 
นอกจากนี้ยังยังมอบส่วนลด 10% ต่อ 1 ใบเสร็จ ส าหรับผู้สูงอายุที่มีอายุ 60 ปีขึ้นไป เพียงแค่โชว์บัตร
ประจ าตัวประชาชนของผู้สูงอายุ 

ระยะเวลาในการด าเนินการ : ตลอดระยะเวลา 
งบประมาณ : จากงบการตลาดที่ตั้งไว้ 
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4. กิจกรรมมา 4 จ่าย 3 
ในช่วงวันหยุดหรือเทศกาลส าคัญต่างๆ ร้านชาบูฟาร์มอาจมีการให้สิทธิ

ประโยชน์ เพียงลูกค้ามาใช้บริการอาหารประเภทบุฟเฟต์กับทางร้านครบ 4 ท่าน ทางร้านจะคิด
ค่าบริการอาหารเพียงแค่ 3 ท่านเท่านั้น 

ระยะเวลาในการด าเนินการ : 3 เดือน 
งบประมาณ : จากงบการตลาดที่ตั้งไว้ 

 
ภาพที่ 5.18 ตัวอย่างโปรโมชั่นมา 4 จ่าย 3 ของร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 

5.4.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People) 
บุคลากรถือเป็นองค์ประกอบส าคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจ หากธุรกิจมีบุคลากรที่มี

คุณภาพ ซื่อสัตย์ เอาใจใส่ในการท างาน ก็จะสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันได้เป็นอย่างมาก อีกท้ัง
ยังแสดงถึงภาพลักษณ์ที่ดีให้กับร้าน สามารถสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการและท าให้
ลูกค้ายินดีกลับมารับประทานอาหารที่ร้านอีกครั้ง ดังนั้นทางร้านชาบูฟาร์มจึงมีระบบการคัดเลือก
พนักงานและฝึกอบรมพนักงาน เพ่ือให้พนักงานมีความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับรูปแบบการให้บริการ
ของทางร้าน ท าให้สามารถให้บริการและอธิบายข้อมูลต่างๆ แก่ลูกค้าได้อย่างถูกต้อง  ไม่ว่าจะเป็น
เรื่องของรูปแบบการให้บริการของทางร้าน เมนูอาหารต่างๆที่ทางร้านมีไว้ให้บริการ กิจกรรม
โปรโมชั่นต่างๆ ที่ทางร้านจัดขึ้น สร้างมาตรฐานในการท างาน นอกจากนี้ยังมีการอบรมในเรื่องของ
งานบริการ ทั้งในเรื่องของการพูดจาที่ต้องใช้ค าพูดที่สุภาพและไม่ใช้ค าหยาบ ต้องแสดงท่าทางยิ้มแย้ม
และมีมารยาทขณะพูดคุยกับลูกค้า การทักทายลูกค้าเมื่อเข้ามาถึงที่ร้านและการขอบคุณลูกค้าเมื่อ
ลูกค้าใช้บริการเสร็จ เพ่ือแสดงถึงความใส่ใจและเอาใจใส่ต่อลูกค้า ซึ่งถือเป็นแนวปฎิบัติที่ส าคัญของ
ร้าน 
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5.4.6 กลยุทธ์ด้านลักษณะแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) 
เป็นการแสดงลักษณะทางกายภาพและน าเสนอรูปแบบการให้บริการของร้านให้

ลูกค้าเห็นอย่างเป็นรูปธรรม โดยร้านชาบูฟาร์ม มีการตกแต่งร้านในลักษณะของฟาร์มสไตล์วินเทจใน
ชนบท ที่มีความเป็นเอกลักษณ์ ทันสมัย ใช้ไม้เป็นวัสดุหลักในการตกแต่งร้าน ให้โทนสีของร้านเป็นสี
น้ าตาลอ่อนให้ความรู้สึกของความอบอุ่นและเป็นกันเอง สอดคล้องกับโลโก้ของทางร้าน สร้าง
บรรยากาศทางกายภาพให้ลูกค้ารู้สึกเหมือนได้ทานอาหารที่มีความสดใหม่จากฟาร์ม ได้พักผ่อน และ
ใช้เวลาส าคัญในการรับประทานอาหารกับคนส าคัญ ในครอบครัว กลุ่มเพ่ือน หรือคู่รัก  

ในส่วนของเครื่องแบบพนักงานของทางร้าน พนักงานของร้านจะใส่เสื้อยืดสี
น้ าตาล กางเกงขายาวสีด า รองเท้าหุ้มส้น สวมทับด้วยผ้ากันเปื้อนเพื่อแสดงถึงมาตรฐาน ความสะอาด 
ในการให้บริการ โดยพนักงานจะให้บริการลูกค้าด้วยความเต็มใจ ยิ้มแย้ม เอาใจใส่ มีมารยาทและ
พูดจาด้วยน้ าเสียงสุภาพในการให้บริการ  

5.4.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process) 
กระบวนการในการบริหารจัดการร้านเป็นกลยุทธ์ที่แสดงถึงประสิทธิภาพในการ

ด าเนินธุรกิจ หากธุรกิจมีกระบวนการหรือระบบบริหารจัดการร้านที่เป็นระบบ จะท าให้กิจการมีความ
ราบรื่นและสามารถแก้ไขปัญหาต่างได้อย่างถูกต้องและเป็นระบบ โดยวิธีปฎิบัติงานของพนักงานทุก
คนจะต้องอยู่ภายใต้ค่านิยมของความซื่อสัตย์ เพ่ือป้องกันปัญหาการทุจริต ซึ่งอาจส่งผลต่อผล
ประกอบการในระยะยาวของทางร้าน มีมาตรฐานการให้บริการต่อลูกค้าด้วยความรวดเร็ว ตั้งแต่
กระบวนการในการต้อนรับลูกค้า การจัดคิว การรับออเดอร์ การเสิร์ฟอาหาร การช าระค่าบริการ ทุก
กระบวนการจะต้องมีความถูกต้องแม่นย า เช่น การจัดคิวต้องแม่นย าเพ่ือไม่ให้เกิดการแซงคิว ซึ่งจะ
ส่งผลเสียต่อภาพลักษณ์ของทางร้านเป็นอย่างมาก การเสิร์ฟอาหารจะต้องถูกต้องทั้งรายการและ
จ านวนตามที่ลูกค้าสั่ง การคิดค่าอาหารต้องถูกต้องเพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า เป็นต้น 
นอกจากนี้หากเกิดข้อผิดพลาดในกระบวนการให้บริการต่างๆ พนักงานทุกคนจะต้องกล่าวค าขอโทษ
และน้อมรับความผิดด้วยความเต็มใจ รวมถึงแก้ไขสถานการณ์ต่างๆ ได้อย่ างรวดเร็ว เพ่ือเป็นการ
สร้างความประทับใจให้กับลูกค้า และเพ่ิมโอกาสให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ า 
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บทที่ 6 
กลยุทธ์ด้านการผลิตและการด าเนินงาน 

 
กลยุทธ์ด้านการผลิตและการด าเนินงานของร้าน เป็นสิ่งส าคัญในการสร้างความพึง

พอใจ และความประทับใจให้กับลูกค้า ประกอบกับเพ่ือให้สอดคล้องกับแนวทางในการบริหารจัดการ
ร้าน ทางร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) จึงมกีลยุทธ์ด้านการผลิตและการด าเนินงาน ดังนี้ 

 
6.1 การแบ่งสัดส่วนพื้นที่ของร้าน 
 

 
ภาพที่ 6.1 ตัวอย่างการจัดวางผังร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 

ร้านชาบูฟาร์ม มีพ้ืนที่ร้านขนาด 60 ตร.ม. (6 x 10 ตร.ม.) มีโต๊ะให้บริการจ านวน 10 
ชุด สามารถรองรับลูกค้าได้สูงสุด 40 ที่นั่ง มีการกระจายการจัดโต๊ะ และมีพ้ืนที่ระหว่างโต๊ะค่อนข้าง
กว้าง เพ่ือความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการของพนักงาน และความสะดวกในการเดินของลูกค้า
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ภายในร้าน ห้องครัวของทางร้านจะอยู่ด้านหลังฝั่งซ้ายมือ เป็นพ้ืนที่ในการปรุงอาหาร เตรียมวัตถุดิบ 
และเก็บวัตถุดิบของร้าน โดยด้านหน้าของห้องครัวจะมีตู้แช่บริการอาหารสดไว้ส าหรับวางอาหาร
บางส่วน เช่น เนื้อสัตว์ ผักไฮโดรโปนิกส์ เป็นต้น เพ่ือส ารองไว้หากพนักงานไม่สามารถให้บริการได้ทัน 
ในบางช่วงเวลาที่ลูกค้าใช้บริการเป็นจ านวนมาก และมีจุดบริการเครื่องดื่มส าหรับให้ลูกค้าบริการ
ตัวเอง ซึ่งต าแหน่งของตู้เย็นและจุดบริการเครื่องดื่มจะตั้งอยู่ตรงกลางของร้านเพ่ือให้ทั่วถึงลูกค้าทุก
โต๊ะภายในร้าน นอกจากนี้ยังท าหน้าที่เป็นที่กั้นพ้ืนที่โซนห้องน้ า สุดท้ายในส่วนของแคชเชียร์ (จุดคิด
ค่าบริการ) จะตั้งอยู่ด้านหน้าร้านไว้ส าหรับคิดค่าบริการและเป็นจุดต้อนรับลูกค้าตอนที่ลูกค้าเข้ามาใช้
บริการ 

จากการวางผังของร้านชาบูฟาร์ม ในลักษณะดังกล่าว เป็นการค านึงถึงความเป็น
ระเบียบ ความสะดวกสบายของลูกค้าและการให้บริการของพนักงานเป็นหลัก รูปแบบการจัดผัง
ข้างต้นท าให้สามารถใช้ประโยชน์จากพ้ืนที่ของร้านให้ได้มากที่สุด เพ่ิมประสิทธิภาพการท างานในการ
ให้บริการของพนักงาน ท าให้สามารถให้บริการลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและเข้าถึงลูกค้าได้อย่างทั่วถึง 

 
6.2 รูปแบบและเวลาในการให้บริการของร้าน 
 

ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) เป็นร้านอาหารญี่ปุ่นประเภทชาบู มีรูปแบบอาหาร
ให้บริการ 2 ประเภท ได้แก่ บริการอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู ที่สามารถเลือกรับประทานอาหารได้
ไม่อ้ันในระยะเวลา 1 ชั่วโมง 30 นาที มีเมนูอาหารต่างๆ ให้เลือกรับประทานได้มากมาย เหมาะกับ
กลุ่มผู้บริโภคท่ีต้องการพบปะสังสรรค์เป็นหมู่คณะหรือพักผ่อนกับคนในครอบครัวในช่วงวันหยุด และ
เมนูชาบูแบบ A la carte  ที่เหมาะส าหรับช่วงเวลาที่เร่งรีบ โดยร้านชาบูฟาร์มจะเปิดให้บริการตั้งแต่
เวลา 14.00 น. ถึง 22.00 น. ทุกวัน ไม่เว้นวันหยุดนักขัตฤกษ์ 
 
6.3 อุปกรณ์และเครื่องใช้ภายในร้าน 
 

อุปกรณ์และเครื่องใช้ต่างๆ ภายในร้าน แบ่งออกเป็น 2 ส่วนหลัก คือ อุปกรณ์และ
เครื่องใช้ที่อยู่ในห้องครัว และอุปกรณ์และเครื่องใช้ที่อยู่ในพ้ืนที่รับประทานอาหารของลูกค้า โดยใน
แต่ละส่วนมีอุปกรณ์และเครื่องใช้หลักๆ ดังนี้ 

6.3.1 อุปกรณ์และเครื่องใช้ภายในห้องครัว  
  ได้แก่ ตู้เย็นส าหรับแช่ของสดและผักสด เครื่องสไลด์เนื้อสัตว์ เตาแก๊ส กระทะ 

หม้อ คอนโดชาบู และเครื่องครัวต่างๆ  
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ภาพที่ 6.2 ตู้เย็นส าหรับแช่ของสดและผักสด 
ที่มา : KimJu Korean Royal Cuisine (คิมจู) Fashion Island, 20 พฤศจิกายน 2559, สืบค้นจาก 
https://www.wongnai.com/restaurants/118811Mc-kimju-korean-royal-cuisine-fashion-
island/photos/70b63e85bb0c48ec8759d53d6f10bfec 

 
ภาพที่ 6.3 เครื่องสไลด์เนื้อสัตว์ 
ที่มา : เครื่องสไลด์เนื้อใบมีด 10 นิ้ว 1608-046, 20 พฤศจิกายน 2559, สืบค้นจาก 
http://hotelaccessory.tarad.com/ 
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ภาพที่ 6.4 คอนโดชาบู 
ที่มา : ถ้วยน้ าจิ้ม คอนโดใส่อาหาร ราคาถูก จากร้านชาบู บ้านแก้ว เริ่ม ต้นที่ ใบละ 15 บาท เท่านั้น 
จากศรีไทย, 23 พฤศจิกายน 2559, สืบค้นจาก http://www.kaidee.com 

6.3.2 อุปกรณ์และเครื่องใช้ที่อยู่ในพื้นที่รับประทานอาหารของลูกค้า  
  ได้แก่ ตู้แช่ส าหรับบริการอาหารสด ถังใส่น้ าแข็งสแตนเลส ตู้กดเครื่องดื่ม เตา

แม่เหล็กไฟฟ้า หม้อชาบู โต๊ะ เก้าอ้ี จาน ถ้วย ช้อน ส้อม ตะเกียบ 

 
ภาพที่ 6.5 ตู้แช่ส าหรับบริการอาหารสด 
ที่มา : MyPot Asian Hotpot & Food Bar อร่อยครบครัน ชาบู ซูชิ เทปันยากิ ติ่มซ า, 23 
พฤศจิกายน 2559, สืบค้นจาก https://www.wongnai.com/articles/mypot-asian-hot-pot-
food-bar 
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ภาพที่ 6.6 ถังใส่น้ าแข็งสแตนเลส 
ที่มา : ถังใส่น้ าแข็งสแตนเลส, 20 พฤศจิกายน 2559, สืบค้นจาก http://www.quinl.com/th/ 

 
ภาพที่ 6.7 ตู้กดเครื่องดื่ม 
ที่มา : [ราคาถูก] เครื่องกดน้ า Crathco - มือหนึ่ง มือสอง, 23 พฤศจิกายน 2559, สืบค้นจาก 
http://www.omixjuice.com/ 



61 
 

 
ภาพที่ 6.8 หม้อชาบู 
ที่มา : หม้อชาบู 26 ซม. 2 ช่อง, 23 พฤศจิกายน 2559, สืบค้นจาก http://xn--
22ckm3b8c9el6g7cd1d.com/ 

 
ภาพที่ 6.9 เตาแม่เหล็กไฟฟ้า 
ที่มา : Otto เตาแม่เหล็กไฟฟ้า GI-823 สารพัดเมนูจัดการได้ในเครื่องเดียว, 23 พฤศจิกายน 2559, 
สืบค้นจาก http://www.xetasale.com/ 
 
6.4 ระบบการจัดซื้อและจัดเก็บวัตถุดิบ 
 

 ด้วยการให้ความส าคัญในเรื่องคุณภาพและความสดใหม่ของวัตถุดิบ ทางร้านชาบู
ฟาร์ม (Shabu Farm) มีระบบการคัดสรรวัตถุดิบจากแหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูง และมีระบบการ
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เก็บวัตถุดิบด้วยกรรมวิธีที่มีมาตรฐาน เพ่ือสร้างความเชื่อมั่นให้กับลูกค้าว่าทุกครั้งที่มาใช้บริการ จะได้
รับประทานอาหารที่มีคุณภาพและสดใหม่อยู่ตลอดเวลา โดยทางร้านมีระบบการจัดการวัตถุดิบแต่ละ
ประเภทดังนี้ 

 
6.4.1 เนื้อสัตว ์

วัตถุดิบเนื้อสัตว์ทางร้านจะสั่งเนื้อสัตว์จากฟาร์มที่ ได้รับการรับรองมาตรฐานจาก
กรมปศุสัตว์ โดยวางแผนก าหนดสั่งวันเว้นวัน เพ่ือให้ได้เนื้อสัตว์ที่มีความสดใหม่อยู่เสมอ และมีระบบ
การจัดเก็บ ขั้นแรกท าความสะอาดเนื้อสัตว์แล้วแบ่งแยกเก็บตามชนิดของเนื้อ โดยใส่กล่องปิดฝา
มิดชิดหรือเก็บใส่ถุงพลาสติก ใส่ในตู้เย็นช่องธรรมดาที่อุณหภูมิประมาณ 0-4 องศาเซลเซียส จะ
สามารถอยู่ได้ประมาณ 2 วัน ซึ่งพอดีกับระยะเวลาในการสั่ง นอกจากนี้ทางร้านมีการแยกเก็บ
เนื้อสัตว์อีกส่วนหนึ่งด้วยวิธีการที่ยาวนานกว่า โดยการน าเนื้อเก็บใส่ถุงพลาสติก แช่แข็งเนื้อที่อุณหภูมิ
ต่ ากว่าติดลบ 18 องศาเซลเซียสหรือช่องฟรีสแช่แข็งในตู้เย็น ก่อนจะน ามาท าอาหารให้หยิบออกจาก
ช่องแช่แข็ง ปล่อยให้น้ าแข็งละลาย ซึ่งวิธีการดังกล่าวสามารถรักษาคุณภาพของเนื้อได้นานประมาณ 
1 เดือน แต่ทางร้านจะใช้วิธีนี้ในการส ารองเนื้อสัตว์เท่านั้น และจะเก็บเนื้อสัตว์ด้วยวิธีนี้ไม่เกิน 1 
สัปดาห์เท่านั้น 

6.4.2 ผักสด 
ทางร้านมีระบบการสั่งวัตถุดิบผักสดแบบวันต่อวัน เพ่ือให้ได้ผักที่มีคุณภาพ รักษา

ความกรอบ และสดใหม่อยู่เสมอ เมื่อได้ผักสดมาแล้วทางร้านจะท าการล้างทันที่และเก็บเข้าตู้เย็นที่
อุณหภูมิระหว่าง 6 ถึง 8 องศา เป็นอุณหภูมิที่ดีที่สุดส าหรับแช่ผัก ถ้าผักมีสภาพสมบูรณ์จะสามารถ
เก็บไว้ได้อย่างน้อย 7 วัน รวมถึงทางร้านมีการสั่งผักไฮโดรไปนิกส์มาในลักษณะเป็นต้น ไม่ตัดราก 
เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกถึงการรับประทานผักท่ีสดใหม่ 

6.4.3 น้ าซุปและน้ าจิ้ม 
น้ าซุปและน้ าจิ้มนั้นทางร้านจะปรุงใหม่วันต่อวัน จะต้องพิถีพิถันเป็นพิเศษ เพ่ือให้

ได้รสชาติน้ าจิ้ม และน้ าซุปที่มีรสชาติอร่อย กลมกล่อม มีมาตรฐาน รสชาติมีความสม่ าเสมอ  โดยทาง
ร้านจะมีสูตรการปรุงน้ าซุป น้ าจิ้ม ที่มีมาตรฐาน ปรุงจากวัตถุดิบที่มีคุณภาพในปริมาณที่เท่ากันทุก
ครั้ง 

6.4.4 อาหารทานเล่น 
อาหารทานเล่น ทางร้านจะท าวันต่อวัน และท าให้ปริมาณไม่มากนัก ซึ่งอาหาร

ทานเล่นส่วนใหญ่จะมีวิธีการปรุงไม่ยากมากนัก จึงเน้นการท าตามออร์เดอร์หรือหลังจากที่ลูกค้าสั่ง
ในทันที เพ่ือให้รสชาติอาหารมีความอร่อย สดใหม่ เนื่องจากหากท าอาหารทานเล่นไว้เป็นจ านวนมาก 
อาจท าให้เสียรสชาติอาหารได้ 
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บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการจัดการทรัพยากรบุคคล 

 
บุคลากรของร้านถือเป็นส่วนส าคัญที่สุดในการขับเคลื่อนธุรกิจ ทั้งทักษะในการปรุง

อาหาร การสร้างสรรค์เมนูอาหาร การควบคุมคุณภาพและรสชาติของอาหาร การให้บริการที่สร้าง
ความประทับใจให้กับลูกค้า ล้วนมาจากการปฎิบัติงานของบุคลากรของทางร้านทั้งสิ้น การมีบุคลากร
ที่มีประสิทธิภาพและท างานด้วยความเต็มใจ ล้วนส่งผลต่อความพึงพอใจและความไว้วางใจของลูกค้า 
ท าให้เกิดการใช้บริการซ้ า และการบอกต่อ ดังนั้นบุคลากรถือเป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อความส าเร็จ
ในการประกอบธุรกิจเป็นอย่างยิ่ง 

 
7.1 วัตถุประสงค์การจัดการทรัพยากรบุคคล 
 

1. เพ่ือก าหนดกลยุทธ์โครงสร้างองค์กรและการวางแผนก าลังคน ของร้านชาบูฟาร์ม 
(Shabu Farm) ให้มีความเหมาะสมกับขนาดของกิจการ เนื่องจากกิจการมีทรัพยากรที่จ ากัด ดังนั้น
การวางแผนก าลังคนจะช่วยให้ทางร้านสามารถควบคุมต้นทุน และจัดสรรบุคลากรได้อย่างมี
ประสิทธิภาพสูงสุด 

2. เพ่ือก าหนดหน้าที่และความรับผิดชอบของพนักงานในแต่ละต าแหน่งงาน ให้มีความ
สอดคล้องกับรูปแบบการให้บริการของทางร้าน เป็นข้อมูลสนับสนุนกระบวนการสรรหาพนักงาน ให้
ตรงกับความต้องการของทางร้าน และท าให้พนักงานเข้าใจบทบาทหน้าที่ของแต่ละต าแหน่งที่ชัดเจน 
ก่อให้เกิดประสิทธิภาพในการท างาน 

3. เพ่ือก าหนดอัตราผลตอบแทนและสวัสดิการของพนักงานให้ชัดเจน มีมาตรฐาน และ
เหมาะสมกับบทบาทหน้าที่ในแต่ละต าแหน่ง เพ่ือสร้างขวัญและก าลังใจในการท างานให้แก่พนักงาน
ทุกคน และเพ่ือรักษาพนักงานที่มีทักษะ ความรู้ ความสามารถให้อยู่กับองค์กรได้อย่างยาวนาน 
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7.2 โครงสร้างองค์กร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 7.1 โครงสร้างองค์กร 
 
7.3 การวางแผนก าลังคน 
 

จากขนาดของร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) มีพ้ืนที่ร้าน 60 ตร.ม. (6 x 10 ตร.ม.) มี
โต๊ะให้บริการจ านวน 10 ชุด สามารถรองรับลูกค้าได้สูงสุด 40 ที่นั่ง สามารถวางก าลังคนให้มีความ
สอดคล้องกับจ านวนลูกค้าได้ดังนี้ 

1. ผู้จัดการร้าน     จ านวน  1 คน 
2. พ่อครัว/แม่ครัว     จ านวน  1 คน 
3. ผู้ช่วยพ่อครัว/แม่ครัว    จ านวน  1 คน 
4. พนักงานต้อนรับและเสิร์ฟอาหาร  จ านวน   3 คน 
5. แม่บ้าน/พนักงานล้างจาน   จ านวน  1 คน 
ทางร้านมีการจัดจ้างพนักงานประจ าทั้งหมด 7 คน ท างานสัปดาห์ละ 6 วัน วันละ 8 

ชั่วโมง โดยร้านชาบูฟาร์มเปิดท าการตั้งแต่เวลา 14.00 น. ถึง 22.00 น. มีเวลาพักให้พนักงานคนละ 1 
ชั่วโมง (สลับกันพัก) ทางร้านจะหยุดสัปดาห์ละ 1 วัน ในวันจันทร์  โดยแต่ละต าแหน่งจะมีบทบาท
หน้าที่ในการท างานที่แตกต่างกัน 

ผู้จัดการร้าน 

ฝ่ายปฏิบัติการ ฝ่ายบริการ 

พ่อครัว/แม่ครัว แม่บ้าน/พนักงาน
ล้างจาน 

พนักงานต้อนรับ
และเสิร์ฟอาหาร 

ผู้ถือหุ้น 

ผู้ช่วยพ่อครัว/แม่
ครัว 
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7.4 หน้าที่และความรับผิดชอบของพนักงาน 
 

7.4.1 ผู้ถือหุ้น 
ผู้ถือหุ้นมีหน้าที่ในการก าหนดนโยบายและวางกลยุทธ์ด้านต่างๆ ของร้าน เพ่ือให้

บรรลุเป้าหมายที่ได้ตั้งไว้ รวมถึงดูแลภาพรวมความเรียบร้อยของกิจการ ให้ค าแนะน าในการพัฒนา
ระบบการท างานของร้านให้มีประสิทธิภาพเพ่ิมข้ึน 

7.4.2 ผู้จัดการร้าน  
ผู้จัดการร้าน มีหน้าที่ในการก ากับการท างาน ดูแลความรับผิดชอบการปฏิบัติงาน

ทั้งในเรื่องการจัดเตรียมอาหาร มาตรฐานงานบริการและการต้อนรับ ควบคุมดูแลการใช้อุปกรณ์
เครื่องใช้ต่างๆ ให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ตรวจสอบตารางการท างานของพนักงาน เพ่ือให้มี
บุคลากรที่เพียงพอต่อการปฏิบัติงาน คอยให้ค าปรึกษาแก่พนักงานในการท างาน ดูแลภาพรวมของ
งานบริการให้เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและเกิดความพึงพอใจต่อลูกค้าสูงสุด  แก้ไขปัญหาหรือ
เหตุการณ์ต่างๆที่อาจเกิดขึ้น รวมถึงสังเกตและบันทึกข้อมูลพฤติกรรมต่างของลูกค้า เพ่ือน ามาใช้ใน
การปรับปรุงกระบวนการท างานและพัฒนาวิธีการท างานให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าให้
ได้มากที่สุด นอกจากนี้ยังมีหน้าที่ในการคิดค่าอาหารและบริการ จัดท าสรุปรายได้ ค่าใช้จ่ายต่างๆ ใน
แต่ละวัน และวิเคราะห์สถานการณ์ทางการเงินของร้าน เพ่ือควบคุมต้นทุนของร้านให้เป็นไปตามแผน
ที่ได้วางไว้ 

7.4.3 พ่อครัว/แม่ครัว  
พ่อครัว/แม่ครัว มีหน้าที่ในการจัดการระบบการสั่งซื้อวัตถุดิบให้เพียงพอต่อการ

ให้บริการลูกค้า ตรวจสอบคุณภาพวัตถุดิบในแต่ละวันให้เป็นไปตามมาตรฐาน มีหน้าที่ในการเตรียม
วัตถุดิบ เช่น สไลด์เนื้อ ล้างผัก จัดใส่คอนโดชาบู เป็นต้น และปรุงอาหารในส่วนของน้ าซุป และน้ าจิ้ม 
โดยจะต้องควบคุมขั้นตอนในการปรุงให้เป็นไปตามสูตร เพ่ือรักษาความสม่ าเสมอของรสชาติอาหาร 
นอกจากนี้ยังมีหน้าที่ในการคิดค้นและพัฒนาสูตรอาหารใหม่ๆ รวมถึงปรับปรุงรสชาติอาหารให้ตรง
ตามความต้องการของลูกค้า เมื่อถึงเวลาร้านเปิด พ่อครัว/แม่ครัวมีหน้าที่จัดอาหารตามใบสั่งอาหาร 
เพ่ือให้พนักงานเสิร์ฟน าอาหารไปเสิร์ฟยังโต๊ะของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและถูกต้อง 

7.4.4 ผู้ช่วยพ่อครัว/แม่ครัว  
ผู้ช่วยพ่อครัว/แม่ครัว มีหน้าที่ในการช่วยพ่อครัว/แม่ครัวในการจัดเตรียมวัตถุดิบ 

ตรวจสอบคุณภาพของวัตถุดิบและอาหารให้เป็นไปตามมาตรฐาน ช่วยปรุงอาหารบางชนิดตามสูตรที่
ทางร้านก าหนดไว้ รวมถึงช่วยพ่อครัว/แม่ครัวในการจัดเตรียมอุปกรณ์และล้างท าความสะอาด
อุปกรณ์ต่างๆที่ใช้ในการท าอาหาร 
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7.4.5 พนักงานต้อนรับและเสิร์ฟอาหาร 
พนักงานต้อนรับและเสิร์ฟอาหาร มีหน้าที่จัดเตรียมร้าน ท าความสะอาด 

จัดเตรียมโต๊ะอาหาร รวมถึงเตรียมเครื่องดื่มบริเวณจุดบริการเครื่องดื่มให้เรียบร้อย ในช่วงเวลาร้าน
เปิดพนักงานในส่วนนี้มีหน้าที่ต้อนรับลูกค้า เชิญลูกค้าไปยังโต๊ะอาหาร ให้ค าแนะน าเมานูอาหาร 
รูปแบบในการให้บริการของทางร้าน และโปรโมชั่นของทางร้านในช่วงเวลานั้นๆ จากนั้นมีหน้าที่ใน
การรับออร์เดอร์ ซึ่งจะมีลักษณะเป็นใบเมนูอาหารขนาดเล็กให้ลูกค้าเลือกอาหารและจ านวนได้ตามใจ
ชอบ จากนั้นส่งใบสั่งอาหารให้กับพ่อครัว/แม่ครัว ในการจัดเตรียม เมื่อพ่อครัว/แม่ครัวจัดอาหารตาม
ใบสั่งอาหารเสร็จแล้ว พนักงานก็จะท าหน้าที่เสิร์ฟอาหารให้แก่ลูกค้า นอกจากนี้พนักงานในต าแหน่งนี้
ยังมีหน้าที่ในการ เก็บจานอาหารที่ลูกค้ารับประทานหมดแล้วไปเก็บบริเวณจุดล้างจาน ซึ่งอยู่ภายใน
ครัว  สุดท้ายพนักงานต าแหน่งนี้มีหน้าที่ในการเก็บกวาด ท าความสะอาดร้าน และปิดร้าน 

7.4.6 แม่บ้าน/พนักงานล้างจาน 
แม่บ้าน/พนักงานล้างจานมีหน้าที่หลักในการล้างจานและจัดเตรียมภาชนะใส่

อาหารต่างๆ ภายในร้าน  โดยจะต้องเข้างานก่อนเปิดร้าน 1 ชั่วโมงเพ่ือตรวจสอบและจัดเตรียม
ภาชนะใส่อาหารต่างๆ ให้เรียบร้อย 

 
7.5 การฝึกอบรมพนักงาน 
 

ทางร้านมีการจัดระบบการฝึกอบรมและพัฒนาทักษะของพนักงานอย่างสม่ าเสมอ โดย
การแบ่งเป็นหลักสูตร ดังนี้ 

 
7.5.1 การฝึกอบรมพนักงานใหม่ 

เป็นการอบรมเพ่ือให้ความรู้แก่พนักงานที่พ่ึงเริ่มงานกับทางร้าน เพ่ือให้พนักงาน
เข้าใจภาพรวมของธุรกิจ หน้าที่ความรับผิดชอบตามต าแหน่งของตน รวมถึงกฎระเบียบต่างๆของร้าน 

7.5.2 การฝึกอบรมประจ าเดือน 
ในแต่ละเดือนจะให้พนักงานในแต่ละต าแหน่ง ฝึกอบรบเฉพาะด้านของและต าแหน่ง เพ่ือเสริมสร้าง
ทักษะในการท างาน รวมถึงพัฒนาวิธีการท างานใหม่ๆ เพ่ือให้เกิดความรู้ ความช านาญในการท างาน 
ส่งผลให้การท างานมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
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7.6 ผลตอบแทนและสวัสดิการของพนักงาน 
 

7.6.1 อัตราค่าจ้างหรือเงินเดือน 
อัตราค่าจ้างหรือเงินเดือนของพนักงานในแต่ละต าแหน่งจะมีความแตกต่างกันตาม

หน้าที่ความรับผิดชอบ โดยมีอัตราการเพ่ิมขึ้นของเงินเดือนเฉลี่ย 5% ต่อปี เพ่ือให้ครอบคลุมต่อการ
เพ่ิมข้ึนของอัตราเงินเฟ้อ 
ตารางที ่7.1 แสดงอัตราค่าจ้างของพนักงานในแต่ละต าแหน่ง 

ต าแหน่ง อัตราการจ้าง 
(คน) 

เงินเดือนต่อ
อัตรา 

เงินเดือนรวม 

ผู้จัดการร้าน 1 40,000 40,000 
พ่อครัว/แม่ครัว 1 25,000 25,000 

ผู้ช่วยพ่อครัว/แม่ครัว 1 12,000 12,000 
พนักงานต้อนรับและเสิร์ฟอาหาร 3 15,000 45,000 

แม่บ้าน/พนักงานล้างจาน 1 12,000 12,000 

 
7.6.2 โบนัส 

ร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) มีนโยบายจ่ายโบนัสให้พนักงานปีละ 1 ครั้ง โดย
โบนัสของพนักงานจะพิจารณาให้ตามผลประกอบการของกิจการ และผลงานของพนักงานแต่ละคน
ในช่วง 1 ปีที่ผ่านมา เพ่ือสร้างขวัญและก าลังใจในการท างานให้กับพนักงานทุกคน ท าให้พนักงาน
ท างานอย่างเต็มความสามารถ รวมถึงเป็นการรักษาพนักงานที่มีทักษะ ความรู้ ความสามารถ ให้
ท างานกับทางร้านให้ได้นานที่สุด  

7.6.3 ประกันสังคม 
ทางร้านมีนโยบายในการจัดท าประกันสังคมให้กับพนักงานทุกคน ตามที่กฎหมาย

ก าหนด เพ่ือประโยชน์ของพนักงานในการรักษาพยาบาล กรณีพนักงานประสบอุบัติเหตุ เจ็บป่วย 
รวมถึงการชดเชยรายได้จากกรณีการว่างงาน ลาคลอดบุตร ทุพพลภาพ หรือเสียชีวิต ซึ่งการจ่าย
ประกันสังคมมาจาก 2 ส่วนคือ ส่วนที่หักจากเงินเดือนของพนักงาน และส่วนที่ทางร้านจ่ายเงินสมทบ
ในอัตราร้อยละ 5 ของเงินเดือน แต่ไม่เกิน 750 บาทต่อคนต่อเดือน (ส านักงานประกันสังคม, 2558) 

7.6.4 สิทธิวันหยุด 
ทางร้านให้สิทธิพนักงานหยุดงานในวันจันทร์ของสัปดาห์ ซึ่งเป็นวันหยุดประจ า

สัปดาห์ของทางร้าน  และมีนโยบายให้สิทธิวันหยุดตามวันหยุดนักขัตฤกษ์จ านวน 13 วันตามที่
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กฎหมายก าหนด และมีนโยบายการจ่ายค่าจ้างพิเศษเป็นสองเท่าของรายได้ปกติของพนักงานกรณี
พนักงานมาท างานในช่วงวันหยุดดังกล่าว นอกจากนี้ทางร้านให้สิทธิลาหยุดได้ตามความเหมาะสม 
โดยการหยุดแต่ละครั้งจะต้องแจ้งล่วงหน้า เพ่ือให้ทางร้านสามารถจัดหาพนักงานมาทดแทนหรือ
จัดระบบการท างานของพนักงานภายในร้านใหม่ให้เพียงพอต่อการให้บริการ 
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บทที่ 8 
กลยุทธ์ทางการเงิน 

 
กลยุทธ์ทางการเงินเป็นส่วนที่มีความส าคัญที่สุดในการตัดสินใจลงทุน เป็นสิ่งที่แสดงให้

เห็นถึงผลการด าเนินงานในเบื้องต้นของกิจการ ท าให้เราทราบโครงสร้างทางการเงินต่างๆ ของกิจการ 
ทั้งในเรื่องการประมาณการรายได้ การประมาณการเงินลงทุน การประมาณการต้นทุนค่าใช้จ่าย 
รวมถึงต้นทุนทางการเงิน   เพ่ือให้ได้มาซึ่งอัตราผลตอบแทนของโครงการ ใช้ประกอบการตัดสินใจใน
การลงทุน อาศัยข้อมูลดังกล่าวในการวางแผนการด าเนินงานของกิจการให้เกิดประสิทธิภาพ สามารถ
สร้างผลตอบแทนสูงสุดให้แก่ผู้ถือหุ้น และสามารถสร้างผลตอบแทนที่ยั่งยืนให้กับกิจการต่อไป  

 
8.1 วัตถุประสงค์และเป้าหมายทางการเงิน  
 

8.1.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
1. เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ โดยอาศัยเครื่องมือทางการเงินต่างๆ 

ในการวิเคราะห์ผลตอบแทนโครงการในเบื้องต้น 
2. เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทางการเงินของกิจการให้สามารถสร้างผลตอบแทนสูงสุด

ให้แก่ผู้ถือหุ้น และสามารถสร้างความยั่งยืนให้แก่กิจการได้ในอนาคต 
3. เพ่ือวางแผนการด าเนินงานของกิจการให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ภายใต้

ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัด ท าให้สามารถวางแผนการใช้ทรัพยากรได้อย่างถูกต้องและมีความ
เหมาะสมตามสถานการณ์ต่างๆ ที่อาจเกิดข้ึน 

8.1.2 เป้าหมายทางการเงิน 
1. ผลตอบแทนมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) ของโครงการเป็น

บวก 
2. อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) มีค่าสูงกว่าต้นทุน

ทางการเงินของกิจการ 
3. มีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period: PB) ของกิจการไม่เกิน 3 ปี 
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8.2 การก าหนดสมมติฐานทางการเงิน 
 

8.2.1 แหล่งที่มาของเงินทุน โครงสร้างเงินทุน และต้นทุนทางการเงิน 
กิจการต้องใช้เงินในการลงทุนเริ่มต้น 1,333,980 บาท ซึ่งกิจการมีการแบ่ง

โครงสร้างเงินทุนเป็น 2 ส่วน คือเงินส่วนที่มาจากส่วนของเจ้าของ โดยมีแหล่งที่มาจากการลงทุนจาก
ผู้ถือหุ้น และเงินทุนส่วนที่มาจากการกู้ยืม โดยมาจากการกู้ยืมจากธนาคาร ซึ่งสัดส่วนโครงสร้าง
เงินทุนของกิจการระหว่างส่วนของเจ้าของกับส่วนของเงินกู้จะอยู่ที่ 1 : 1 เนื่องจากลักษณะของ
กิจการ เป็นร้านชาบูขนาดเล็ก อาศัยเงินลงทุนไม่มากนัก จึงเฉลี่ยแหล่งเงินทุนจากทั้งสองแหล่งใน
อัตราที่เท่ากันเพื่อลดความเสี่ยง 
ตารางที่ 8.1 ตารางแสดงโครงสร้างเงินทุนของร้านชาบูฟาร์ม 

 
ต้นทุนทางการเงินของกิจการ (Weighted average cost of capital : WACC ) 

ค านวณมาจาก การเฉลี่ยน้ าหนักต้นทุนทางการเงินระหว่างส่วนของเจ้าของและส่วนของเงินกู้ ใน
อัตราส่วน 1 : 1 โดยต้นทุนทางการเงินในส่วนของเจ้าของหรือที่ผู้ถือหุ้นต้องการเท่ากับ 20% ในขณะ
ที่ต้นทุนในส่วนของเงินกู้จะอยู่ที่ 7% (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2559) ดังนี้จึงสามารถค านวณต้นทุน
ทางการเงินของกิจการได้เท่ากับ 12.98% ซึ่งมีวิธีการค านวณดังนี้ 

WACC   = 
𝐸

𝐷+𝐸
 (re) + 

𝐷

𝐷+𝐸
 (rd) (1 - tax) 

 
E  หมายถึง สัดส่วนเงินลงทุนส่วนของเจ้าของ 
D  หมายถึง สัดส่วนเงินลงทุนในส่วนของเงินกู้ 
re  หมายถึง ต้นทุนเงินทุนส่วนของเจ้าของ 
rd  หมายถึง ต้นทุนเงินทุนส่วนของเงินกู้ 
tax หมายถึง อัตราภาษีนิติบุคคล 
 

WACC   = 
1

1+1
 (0.2) + 

1

1+1
 (0.07) (1 – 0.15) 

 
WACC   =  12.98% 

เงินลงทุน (บาท) สัดส่วน ต้นทุนทางการ เงิน

ส่วนของเจ้าของหรือผู้ถือหุน้ 666,990             50% 20%

เงินกูจ้ากธนาคาร 666,990             50% 7%

รวม 1,333,980         100% 12.98%
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8.2.2 การประมาณการรายได้ 
รายได้หลักของร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) มาจากการให้บริการอาหาร

ประเภทบุฟเฟต์ โดยจากการส ารวจร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูโดยทั่วไป ในช่วงเวลา 18.00 – 20.00 น. พบว่า
ร้านส่วนใหญ่ จะมีลูกค้าโดยประมาณร้อยละ 30 – 40 ของจ านวนที่นั่งทั้งหมด ซึ่งจ านวนที่นั่งของ
ร้านชาบูฟาร์มสามารถรองรับลูกค้าได้สูงสุด 40 ที่นั่ง โดยระยะเวลาในการเปิดให้บริการของทางร้าน
อยู่ในช่วงเวลา 14.00 – 22.00 น. สามารถรองรับการให้บริการแก่ลูกค้าได้สูงสุด 6 รอบ (ระยะเวลา
ในการรับประทานรอบละ 1 ชั่วโมง 30 นาที) ดังนั้นทางร้านจึงสามารถรองรับการบริการลูกค้าสูงสุด
วันละ 240 ที่นั่ง โดยทางร้านประมาณการจ านวนลูกค้าที่เข้าใช้บริการกับทางร้านแต่ละวันในช่วง 1 
สัปดาห์ ดังนี้ 
ตารางที่ 8.2 ตารางแสดงประมาณการจ านวนลูกค้าในช่วง 1 สัปดาห์ 

 
จากตารางที่ 8.2 วันจันทร์เป็นวันหยุดท าการของทางร้านประจ าสัปดาห์ วัน

อังคาร วันพุธ และวันพฤหัสบดี ประมาณการว่าจะมีลูกค้าร้อยละ 15 ของจ านวนที่นั่งทั้งหมดที่ร้าน
สามารถให้บริการได้ต่อวัน หรือคิดเป็น 36 คน ส่วนวันศุกร์ประมาณการว่าจะมีลูกค้าร้อยละ 20 ของ
จ านวนที่นั่งทั้งหมดที่ร้านสามารถให้บริการได้ต่อวัน หรือคิดเป็น 48 คน เนื่องจากเป็นวันสุดท้ายของ
สัปดาห์ ผู้คนจึงนิยมพบปะสังสรรค์กัน ในขณะที่วันหยุดสุดสัปดาห์หรือวันเสาร์ และวันอาทิตย์
ประมาณการว่าจะมีลูกค้าร้อยละ 40 ของจ านวนที่นั่งทั้งหมดท่ีร้านสามารถให้บริการได้ต่อวัน หรือคิด
เป็น 96 คน  เนื่องจากเป็นวันหยุด ผู้คนจึงนิยมรับประทานอาหารนอกบ้าน ซึ่งจากการประมาณการ
ดังกล่าว ในช่วง 1 สัปดาห์จะมีลูกค้าใช้บริการร้านชาบูฟาร์มประมาณ 348 คน และคิดเป็น 18,096 
คนต่อปี 

จากการประมาณการลูกค้าของร้านชาบูฟาร์มจ านวน 348 ในช่วง 1 สัปดาห์ 
พบว่า เป็นลูกค้าบุฟเฟ่ต์ทั่วไปประมาณร้อยละ 85 เป็นลูกค้าประเภทบุฟเฟ่ต์เด็กประมาณร้อยละ 5 
และเป็นลูกค้าที่ใช้บริการอาหารประเภท a la cart ประมาณร้อยละ 10 จึงสามารถประมาณการ
รายได้ต่อปีได้ประมาณ 5,477,264 บาทต่อปี  

ร ายการ วันจันทร์ วันอังคาร วันพุธ วันพฤหัสบดี วันศุกร์ วันเสาร์ วันอาทิตย์

จ านวนลูกค้า

ต่อสัปดาห์

(คน)

จ านวนลูกค้า

ต่อปี

(คน)

% ลูกค้าต่อจ านวนทีน่ั่ง 15% 15% 15% 20% 40% 40%

จ านวนลูกค้าทัง้หมด 36 36 36 48 96 96 348               18,096           
หยุดท าการ
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ตารางที่ 8.3 ตารางแสดงประมาณการรายได้ต่อปี

 
ในปีแรกของการเปิดกิจการ คาดการณ์ว่าร้านชาบูฟาร์มจะมีรายได้ประมาณ 

5,477,264 บาท ในปีถัดไป คาดการณ์ว่ารายได้ของทางร้านจะมีอัตราเติบโต 10%  เนื่องจากร้านเริ่ม
เป็นที่รู้จักและมีการท าการตลาดอย่างต่อเนื่อง หลังจากนั้นอัตราการเติบโตจะค่อยๆลดลงเป็น 5% ใน
ปีที่ 3 ของการเปิดกิจการ และเติบโตคงที่ในอัตรา 2% ตั้งแต่ปีที่ 4 เป็นต้นไป  
ตารางที่ 8.4 ตารางแสดงรายได้ร้านชาบูฟาร์มตั้งแต่ปี 1 – 5 

 
8.2.3 การประมาณการต้นทุนค่าอาหาร 

ทางร้านประมาณการต้นทุนค่าอาหารเท่ากับ 60% ของอัตราค่าบริการ จากการ
สอบถามและการสังเกต พบว่าลูกค้า 1 คนสามารถรับประมานอาหารประเภทเนื้อสัตว์ได้ไม่เกิน 0.8 
กิโลกรัม ซึ่งเนื้อหมูมีราคาประมาณ 120 บาทต่อกิโลกรัม และเนื้อวัวมีราคาประมาณ 200 บาทต่อ
กิโลกรัม (https://www.kasetprice.com, 2558) เมื่อค านวนต้นทุนเฉลี่ยจากเนื้อทั้งสองประเภท
แล้วพบว่าต้นทุนเนื้อสัตว์ที่ผู้บริโภคต่อคนสามารถรับประทานได้จะอยู่ที่ 128 บาท หรือคิดเป็น 40% 
ของอัตราค่าอาหารต่อหัว ประกอบกับต้นทุนค่าอาหารประเภทอ่ืนและเครื่องดื่มอีกประมาณ 20% 
ดังนั้นต้นทุนค่าอาหารโดยรวมของร้านชาบูฟาร์มจะอยู่ที่ 60% ของอัตราค่าบริการ 

8.2.4 การประมาณการเงินลงทุน 
เงินลงทุนเริ่มแรกของกิจการจะมาจาก 2 ส่วนตามโครงสร้างเงินทุนของกิจการ คือ

จากส่วนของเจ้าของหรือผู้ถือหุ้น และส่วนของเงินกู้ในอัตรา 1 : 1 โดยกิจการต้องใช้เงินลงทุนในช่วง
เริ่มต้นของกิจการประมาณ 1,333,980 บาท เงินลงทุนหลักจะอยู่ที่ค่าตกแต่งร้าน ค่าเซ้งร้าน และ
อุปกรณ์ต่างๆ เช่น ตู้เย็นแช่อาหาร เครื่องสไลด์เนื้อสัตว์ ถังใส่น้ าแข็งสแตนเลส เครื่องกดน้ า เตา
แม่เหล็กไฟฟ้า หม้อชาบู รวมถึงชุดจานชาม ถ้วยน้ าจิ้ม เป็นต้น 

 
 
 
 

ประเภท
อัตราค่าบริ การ

(บาท)

สัดส่วน

ประเภทลูกค้า

จ านวนลูกค้า

ต่อสัปดาห์

(คน)

จ านวนลูกค้าต่อปี

(คน)

ร ายไ ด้ต่อสัปดาห์

(บาท)

ร ายไ ด้ต่อปี

(บาท)

บุฟเฟต์่ลูกค้าทัว่ไป 329 85% 296                15,382            95,081            4,944,212        

บุฟเฟต์่ลูกค้าเด็ก 179 5% 17                  905                3,043              158,236           

a la cart 159 10% 35                  1,810              5,406              281,112           

348               18,096           105,332         5,477,264       รวม

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

รายได้ (บาท) 5,477,264      6,024,990      6,326,240         6,452,765         6,581,820         
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ตารางที่ 8.5 ตารางแสดงเงินลงทุนในสินทรัพย์ของร้านชาบูฟาร์ม 

 
ร้านชาบูฟาร์ม มีพ้ืนที่ร้านขนาด 60 ตร.ม. (6 x 10 ตร.ม.) มีสไตล์การตกแต่งร้าน

ในลักษณะของฟาร์มที่มีความเป็นเอกลักษณ์ ทันสมัย ให้ความรู้สึกอบอุ่น มีการน าไม้มาเป็น
ส่วนประกอบหลักในการตกแต่งร้าน ซึ่งต้องใช้เงินในการตกแต่งประมาณตารางเมตรละ 10,000 บาท 
รวมเป็นเงินลงทุนทั้งสิ้น 600,000 บาท   

ในส่วนของค่าเซ้งร้านจะอยู่ที่ 320,000 บาท และค่าเช่า 25,000 บาทต่อเดือน 
โดยร้านชาบูฟาร์มมีลักษณะเป็นห้องแถวขนาด 60 ตร.ม. ตั้งอยู่ในอารีย์ซอย 1  บริเวณโครงการสนั่น
นภา ถนนพหลโยธิน ท าเลอยู่ใจกลางแหล่งชุมชน ใกล้กับสถานีรถไฟฟ้าอารีย์ 

ร ายการ ต้นทุนต่อหน่วย จ านวน ต้นทุนรวม

ค่าตกแต่งร้าน 600,000          1 600,000               

ค่าเซ้งร้าน 320,000          1 320,000               

ตู้เย็นแช่อาหาร 44,500           1 44,500                 

เคร่ืองสไลด์เนื้อสัตว์ 16,500           1 16,500                 

เตาแกส๊ 1,000             1 1,000                  

พดัลม 1,000             2 2,000                  

เคร่ืองปรับอากาศ (42000 BTU) 52,900           1 52,900                 

ตู้แช่ส าหรับบริการอาหารสด 88,000           1 88,000                 

ถังใส่น้ าแข็งสแตนเลส 13,500           1 13,500                 

เคร่ืองกดน้ า 29,000           1 29,000                 

เตาแมเ่หล็กไฟฟา้ 940               12 11,280                 

หมอ้ชาบู 290               20 5,800                  

โต๊ะ 4 ทีน่ั่ง 3,750             10 37,500                 

อปุกรณ์ชาบู 50,000           1 50,000                 

คอมพวิเตอร์ 20,000           1 20,000                 

ล าโพงติดผนัง 2,000             2 4,000                  

เคร่ืองบันทึกเงินสด 8,000             1 8,000                  

เคร่ืองช าระบัตรเครดิต+ติดต้ัง 20,000           1 20,000                 

ค่าอปุกรณ์อืน่ๆ 10,000           1 10,000                 

1,333,980           ร วม
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8.2.5 การประมาณการค่าใช้จ่าย 
ทางร้านมีค่าใช้จ่ายประมาณ 132,399 บาทต่อเดือน (ไม่รวมค่าใช้จ่ายทางการ

ตลาด) โดยหลักๆ จะเป็นค่าใช้จ่ายในการเช่าร้าน เงินเดือนพนักงาน ค่าสาธารณูปโภคต่างๆ และมี
การก าหนดค่าใช้จ่ายทางการตลาดไว้ประมาณร้อยละ 3 ของรายได้ในแต่ละปีของกิจการ มี
รายละเอียดดังนี้ 
ตารางที่ 8.6 ตารางสรุปการประมาณการค่าใช้จ่ายของร้านชาบูฟาร์ม 

 
 

8.2.5.1 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด  ทางร้านมีการก าหนดค่าใช้จ่ายทางการตลาดใน
อัตราร้อยละ 3 ของรายได้ในแต่ละปีของกิจการ โดยมีรายละเอียดในแต่ละปี ดังนี้ 
ตารางที่ 8.7 ตารางแสดงค่าใช้จ่ายทางการตลาดของร้านชาบูฟาร์ม 

 
8.2.5.2 ค่าเช่าร้าน อัตราค่าเช่าร้าน 25,000 บาทต่อเดือน 
8.2.5.3 เงินเดือนพนักงาน ร้านชาบูฟาร์มมีการจ้างพนักงานทั้งสิน 7 ต าแหน่ง 

ซ่ึงแต่ละต าแหนง่จะมีอัตราค่าจ้างท่ีแตกต่างกัน ข้ึนอยู่กับหนา้ท่ีความรับผดิชอบ ซ่ึงมีรายละเอียดดังน้ี 
 
 

ร ายการ ร ายเดือน (บาท) ร ายปี (บาท)

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด - 3% ของรายได้

ค่าเช่า 25,000               300,000             

เงินเดือนพนักงาน 94,000               1,128,000           

ค่าไฟฟา้ 5,000                 60,000               

ค่าน้ า 2,000                 24,000               

Internet 599                   7,188                 

ค่าธรรมเนียมระบบบัตรเครติด 800                   9,600                 

ค่าจัดท าบัญชี 5,000                 60,000               

ค่าตรวจสอบบัญชี - 10,000               

รวม 132,399           1,598,788          

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด (บาท) 164,318             180,750             189,787             193,583             197,455             
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ตารางที่ 8.8 ตารางแสดงอัตราเงินเดือนของพนักงานแต่ละต าแหน่ง 

 
8.2.5.4 ค่าสาธารณูปโภค ทางร้านประมาณการค่าไฟฟ้า 5,000 บาทต่อเดือน ค่า

น้ าประปา 2,000 บาทต่อเดือน และค่า Internet Wifi 599 บาทต่อเดือน 
8.2.5.5 ค่าธรรมเนียมระบบบัตรเครดิต ค่าเช่าระบบ software ในการใช้งาน

ระบบบัตรเครดิตมีค่าใช้จ่ายเป็นแบบเหมาจ่าย 4,800 บาท ซึ่งสามารถใช้งานได้ 6 เดือน หรือเฉลี่ย
เดือนละ 800 บาท (http://credit-2u.com, 2559) 

8.2.5.6 ค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ (Depreciation) ค านวณโดยใช้วิธีเส้นตรง 
(Straight-Line Method) เป็นวิธีที่ง่ายและสะดวกที่สุดเพราะเป็นการแบ่งราคาทุนหลังจากหักราคา
ซากของสินทรัพย์นั้น เป็นค่าเสื่อมราคาประจ าทุกปี ในจ านวนที่เท่าๆ กัน ตลอดอายุการใช้งานของ
สินทรัพย์นั้น โดยสินทรัพย์แต่ละประเภทจะมีอายุการใช้งานและค่าเสื่อมราคาที่แตกต่างกัน ดังนี้ 
ตารางที่ 8.9 ตารางแสดงค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์แต่ละประเภท 

 

ต าแหน่ง จ านวน(คน) เงินเดือน รายได้ทัง้หมดต่อเดือน รายได้ทัง้หมดต่อปี

ผู้จัดการร้าน 1 40,000          40,000                480,000               

พอ่ครัว/แมค่รัว 1 25,000          25,000                300,000               

ผู้ช่วยพอ่ครัว/แมค่รัว 1 12,000          12,000                144,000               

พนักงานเสิร์ฟ 3 15,000          45,000                540,000               

แมบ่้าน 1 12,000          12,000                144,000               

94,000               1,128,000           รวม

ร ายการ ต้นทุน อายุการ ใช้งาน ค่าเสื่อมร าคาต่อปี

ค่าตกแต่งร้าน 600,000               10 60,000                

ค่าเซ้งร้าน 320,000               10 32,000                

ตู้เย็นแช่อาหาร 44,500                10 4,450                  

เคร่ืองสไลด์เนื้อสัตว์ 16,500                5 3,300                  

เตาแกส๊ 1,000                  5 200                    

พดัลม 2,000                  5 400                    

เคร่ืองปรับอากาศ (42000 BTU) 52,900                10 5,290                  

ตู้แช่ส าหรับบริการอาหารสด 88,000                10 8,800                  

ถังใส่น้ าแข็งสแตนเลส 13,500                10 1,350                  

เคร่ืองกดน้ า 29,000                5 5,800                  

เตาแมเ่หล็กไฟฟา้ 11,280                5 2,256                  

หมอ้ชาบู 5,800                  5 1,160                  

โต๊ะ 4 ทีน่ั่ง 37,500                5 7,500                  

อปุกรณ์ชาบู 50,000                2 25,000                

คอมพวิเตอร์ 20,000                5 4,000                  

ล าโพงติดผนัง 4,000                  5 800                    

เคร่ืองบันทึกเงินสด 8,000                  5 1,600                  

เคร่ืองช าระบัตรเครดิต+ติดต้ัง 20,000                5 4,000                  

ค่าอปุกรณ์อืน่ๆ 10,000                2 5,000                  
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ตารางที่ 8.9 ตารางแสดงค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์แต่ละประเภท (ต่อ) 

 
8.2.5.7 ค่าจัดท าบัญชี ทางร้านมีการจัดจ้างการท าระบบบัญชีจากบริษัท

ภายนอก มีอัตราค่าบริการ 5,000 บาทต่อเดือน 
8.2.5.8 ค่าผู้ตรวจสอบบัญชี ทางร้านมีการจัดจ้างการตรวจสอบบัญชีจากบริษัท

ภายนอก มีอัตราค่าบริการ 10,000 บาทต่อปี 
8.2.5.9 ภาษีเงินได้นิติบุคคล อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคลค านวณในอัตราร้อยละ 

15 ของก าไรสุทธิก่อนหักภาษี โดยได้รับการยกเว้นในปีแรก เนื่องจากตามกฎหมายก าหนดไว้ว่านิติ
บุคคลที่มรีอบระยะเวลาบัญชีที่เริ่มในหรือหลังวันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2558 เป็นต้นไป หากมีก าไรสุทธิ
จากการขายสินค้าและให้บริการไม่เกิน 300,000 บาท จะได้รับการยกเว้นภาษีนิติบุคคล หากมีก าไร
สุทธิจากการขายสินค้าและให้บริการเกิน 300,000 บาท แต่ไม่เกิน 3,000,000 บาท จะถูกคิดภาษีนิติ
บุคคลในอัตราร้อยละ 15 และหากมีก าไรสุทธิจากการขายสินค้าและให้บริการเกิน 3,000,000 บาท 
จะถูกคิดภาษีนิติบุคคลในอัตราร้อยละ 20 (กรมสรรพากร, 2559) 

 
8.3 การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงิน 
 

จากการวิเคราะห์ความเป็นไปได้โครงการ (Feasibility Study) ของธุรกิจร้านชาบู
ฟาร์ม ตามสมมติฐานที่กล่าวมาข้างต้น พบว่ากิจการต้องใช้เงินลงทุนแรกเริ่มประมาณ 1,333,980 
บาท ในการเซ้งร้าน ตกแต่งร้าน และจัดซื้ออุปกรณ์ที่จ าเป็นต่างๆ ในการประกอบธุรกิจร้านชาบู  โดย
ร้านชาบูฟาร์ม มพ้ืีนที่ร้านขนาด 60 ตร.ม. (6 x 10 ตร.ม.) สามารถรองรับลูกค้าได้สูงสุด 240 ที่นั่งต่อ
วัน ในปีแรกของการเปิดกิจการ ทางร้านสามารถสร้างรายได้ประมาณ 5,477,264 บาท เมื่อหักต้นทุน
และค่าใช้จ่ายต่างๆแล้ว กิจการมีก าไรสุทธิในปีแรกประมาณ 208,204 บาท ซึ่งในปีถัดๆ ไปรายได้
ของร้านมีการปรับตัวสูงขึ้น เนื่องจากร้านเริ่มเป็นที่รู้จักและมีการท าการตลาดอย่างต่อเนื่อง ท าให้มี

ร ายการ ต้นทุน อายุการ ใช้งาน ค่าเสื่อมร าคาต่อปี

ค่าตกแต่งร้าน 600,000               10 60,000                

ค่าเซ้งร้าน 320,000               10 32,000                

ตู้เย็นแช่อาหาร 44,500                10 4,450                  

เคร่ืองสไลด์เนื้อสัตว์ 16,500                5 3,300                  

เตาแกส๊ 1,000                  5 200                    

พดัลม 2,000                  5 400                    

เคร่ืองปรับอากาศ (42000 BTU) 52,900                10 5,290                  

ตู้แช่ส าหรับบริการอาหารสด 88,000                10 8,800                  

ถังใส่น้ าแข็งสแตนเลส 13,500                10 1,350                  

เคร่ืองกดน้ า 29,000                5 5,800                  

เตาแมเ่หล็กไฟฟา้ 11,280                5 2,256                  

หมอ้ชาบู 5,800                  5 1,160                  

โต๊ะ 4 ทีน่ั่ง 37,500                5 7,500                  

อปุกรณ์ชาบู 50,000                2 25,000                

คอมพวิเตอร์ 20,000                5 4,000                  

ล าโพงติดผนัง 4,000                  5 800                    

เคร่ืองบันทึกเงินสด 8,000                  5 1,600                  

เคร่ืองช าระบัตรเครดิต+ติดต้ัง 20,000                5 4,000                  

ค่าอปุกรณ์อืน่ๆ 10,000                2 5,000                  

ร ายการ ต้นทุน อายุการ ใช้งาน ค่าเสื่อมร าคาต่อปี

ค่าตกแต่งร้าน 600,000               10 60,000                

ค่าเซ้งร้าน 320,000               10 32,000                

ตู้เย็นแช่อาหาร 44,500                10 4,450                  

เคร่ืองสไลด์เนื้อสัตว์ 16,500                5 3,300                  

เตาแกส๊ 1,000                  5 200                    

พดัลม 2,000                  5 400                    

เคร่ืองปรับอากาศ (42000 BTU) 52,900                10 5,290                  

ตู้แช่ส าหรับบริการอาหารสด 88,000                10 8,800                  

ถังใส่น้ าแข็งสแตนเลส 13,500                10 1,350                  

เคร่ืองกดน้ า 29,000                5 5,800                  

เตาแมเ่หล็กไฟฟา้ 11,280                5 2,256                  

หมอ้ชาบู 5,800                  5 1,160                  

โต๊ะ 4 ทีน่ั่ง 37,500                5 7,500                  

อปุกรณ์ชาบู 50,000                2 25,000                

คอมพวิเตอร์ 20,000                5 4,000                  

ล าโพงติดผนัง 4,000                  5 800                    

เคร่ืองบันทึกเงินสด 8,000                  5 1,600                  

เคร่ืองช าระบัตรเครดิต+ติดต้ัง 20,000                5 4,000                  

ค่าอปุกรณ์อืน่ๆ 10,000                2 5,000                  
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ลูกค้าเข้ามาใช้บริการเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ในขณะที่ต้นทุนและค่าใช้จ่ายต่างๆ เริ่มคงที่ ส่งผลให้
กิจการมีก าไรสุทธิเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องตลอด 5 ปีที่วิเคราะห์โครงการ สามารถสรุปรายละเอียดและ
ผลการวิเคราะห์ได้ดังนี้ 
ตารางที่ 8.10 ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน (Income Statement) ของร้านชาบูฟาร์ม 

 
 

ตารางที่ 8.11 ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนทางการเงิน 

 
 

จากตารางที่ 8.11 พบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ (Net Present Value 
: NPV) ร้านชาบูฟาร์มมีค่าเท่ากับ 1,126,419 บาท ซึ่งมีค่าเป็นบวก ในส่วนของอัตราผลตอบแทน
ภายในของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) มีอัตราเท่ากับ 58% ซึ่งมีค่าสูงกว่าต้นทุนทาง

งบก ำไรขำดทนุ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

รายได ้ 5,477,264              6,024,990        6,326,240          6,452,765       6,581,820      

รำยไดร้วม 5,477,264              6,024,990        6,326,240          6,452,765       6,581,820      

ตน้ทนุคา่อาหาร 3,286,358              3,614,994        3,795,744          3,871,659       3,949,092      

ก ำไรข ัน้ตน้ 2,190,906              2,409,996        2,530,496          2,581,106       2,632,728      

คา่ใชจ้า่ยทางการตลาด 164,318                 180,750           189,787              193,583          197,455          

คา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร 1,598,788              1,630,764        1,663,379          1,696,647       1,730,580      

ก ำไรกอ่นหกัดอกเบีย้ ภำษ ีคำ่เส ือ่มรำคำ (EBITDA) 427,800                 598,483           677,330              690,876          704,694          

หัก คา่เสือ่มราคา 172,906                 172,906           142,906              142,906          142,906          

ก ำไรกอ่นภำษแีละตน้ทนุทำงกำรเงนิ (EBIT) 254,894                 425,577           534,424              547,970          561,788          

หัก ดอกเบีย้จา่ย 46,689                    38,570              29,883                20,588            10,642            

ก ำไรกอ่นภำษ ี(EBT) 208,204                 387,006           504,540              527,382          551,146          

หัก ภาษีนติบิคุล (Tax = 15%) -                          58,051              75,681                79,107            82,672            

ก ำไรสทุธ ิ(ขำดทนุ) 208,204                 328,955           428,859              448,275          468,474          

ผลตอบแทนโครงกำร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

กระแสเงนิสดอสิระของกจิกำร

ก าไรก่อนภาษีและตน้ทนุทางการเงนิ 254,894                 425,577           534,424              547,970          561,788          

หัก ภาษีเงนิไดน้ติบิคุคล -                          (58,051)            (75,681)               (79,107)           (82,672)           

คา่เสือ่มราคา 172,906                 172,906           142,906              142,906          142,906          

หัก เงนิลงทนุ (1,333,980)             -                    -                       -                   -                   

เงนิทนุหมุนเวยีนสทุธิ -                          -                    (8,749)                 (3,674)             (3,748)             

กระแสเงนิสดอสิระของกจิการ (906,180)                540,432           592,900              608,095          618,274          

กระแสเงนิสดอสิระของกจิการสทุธิ (906,180)                540,432           592,900              608,095          618,274          

(906,180)               (365,749)         227,151             835,246         1,453,520      

1.00                        1.00                  0.62                    -                  -                  

Project NPV 1,126,419        THB

Project IRR 58% p.a.

Project Payback Period 2.62                  years
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การเงิน (Weighted average cost of capital: WACC) ซึ่งมีอัตราเท่ากับ 12.98% และกิจการมี
ระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB)  อยู่ที่ 2.62 ปี หรือประมาณ 2 ปี 7 เดือน ซึ่งต่ ากว่า
เป้าหมายของกิจการที่ตั้งเป้าไว้ไม่เกิน 3 ปี 

 
8.4 การวิเคราะห์สถานการณ์ 
 

กิจการมีการวิเคราะห์สถานการณ์การลงทุน หากเหตุการณ์ไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ไว้ 
โดยแบ่งเป็น 3 กรณี คือ กรณีสถานการณ์ปกติ กรณีสถานการณ์ดีที่สุด กรณีสถานการณ์เลวร้ายที่สุด 
เพ่ือให้ครอบคลุมความเป็นไปได้ของเหตุการณ์ที่อาจเกิดขึ้น และอาจส่งผลกระทบต่อผลประกอบการ
ของกิจการ อีกท้ังหาแนวทางการป้องกันหรือแก้ไขสถานการณ์ต่างๆ ได้อย่างถูกต้องและเหมาะสม ซึ่ง
มีรายละเอียดของแต่ละสถานการณ์ดังนี้ 

 
8.4.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 

การวิเคราะห์กรณีสถานการณ์ปกติ ผลตอบแทนของกิจการจะเป็นไปตามที่ได้
กล่าวมาจากตารางที่ 8.11 

8.4.2 สถานการณ์ดีที่สุด (Best Case) 
กรณีสถานการณ์ดีที่สุด สมมติฐานจะมีการเปลี่ยนแปลงจากกรณีสถานการณ์ปกติ 

3 ส่วน คือ อัตราการเติบโตของกิจการเพ่ิมขึ้นจากกรณีสถานการณ์ปกติอีกปีละ 2% เนื่องจากกิจการ
เป็นที่รู้จักและได้รับความนิยมสูงกว่าที่ได้คาดการณ์ไว้ ท าให้มีลูกค้าเข้ามาใช้บริการมากกว่าในกรณี
สถานการณ์ปกติ ส่วนที่สองคือต้นทุนค่าอาหารของกิจการลดลงจาก 60% เป็น 58% เนื่องจากมีการ
ควบคุมต้นทุนค่าอาหารที่มีประสิทธิภาพ สามารถก าหนดปริมาณวัตถุดิบและอาหารที่ให้บริการได้
อย่างแม่นย า ใกล้เคียงกับปริมาณการบริโภคของลูกค้าในช่วงเวลาต่างๆ และส่วนสุดท้ายคือกิจการ
สามารถลดค่าใช้ทางการตลาดจาก 3% ของรายได้เป็น 2% ของรายได้ จากการวางแผนการท า
การตลาดและกิจกรรมส่งเสริมการขายต่างๆที่มีประสิทธิภาพ ซึ่งสมมติฐานดังกล่าวส่งผลต่อ
ผลตอบแทนของกิจการดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 8.12 ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน (Income Statement) ของร้านชาบูฟาร์ม (Best Case) 

 
 

ตารางที่ 8.13 ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนทางการเงิน (Best Case) 

 
 

จากตารางที่ 8.13 พบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ (Net Present Value: 
NPV) ร้านชาบูฟาร์มกรณีสถานการณ์ดีที่สุด (Best Case) มีค่าเท่ากับ 2,071,438 บาท ซึ่งมีค่าเป็น
บวก ในส่วนของอัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) มีอัตรา
เท่ากับ 98% ซึ่งมีค่าสูงกว่าต้นทุนทางการเงิน (Weighted average cost of capital: WACC) ซึ่งมี
อัตราเท่ากับ 12.98% และกิจการมีระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB)  อยู่ที่ 2.08 ปี หรือ
ประมาณ 2 ปี ซึ่งต่ ากว่าเป้าหมายของกิจการที่ตั้งเป้าไว้ไม่เกิน 3 ปี เช่นเดียวกับกรณีสถานการณ์ปกติ 

งบก ำไรขำดทนุ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

รายได ้ 5,477,264              6,134,536        6,563,953          6,826,511       7,099,572      

รำยไดร้วม 5,477,264              6,134,536        6,563,953          6,826,511       7,099,572      

ตน้ทนุคา่อาหาร 3,176,813              3,558,031        3,807,093          3,959,377       4,117,752      

ก าไรขัน้ตน้ 2,300,451              2,576,505        2,756,860          2,867,135       2,981,820      

คา่ใชจ้า่ยทางการตลาด 109,545                 122,691           131,279              136,530          141,991          

คา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร 1,598,788              1,630,764        1,663,379          1,696,647       1,730,580      

ก ำไรกอ่นหกัดอกเบีย้ ภำษ ีคำ่เส ือ่มรำคำ (EBITDA) 592,118                 823,051           962,202              1,033,958       1,109,249      

หัก คา่เสือ่มราคา 172,906                 172,906           142,906              142,906          142,906          

ก าไรก่อนภาษีและตน้ทนุทางการเงนิ (EBIT) 419,212                 650,145           819,296              891,052          966,343          

หัก ดอกเบีย้จา่ย 46,689                    38,570              29,883                20,588            10,642            

ก าไรก่อนภาษี (EBT) 372,522                 611,574           789,413              870,464          955,701          

หัก ภาษีนติบิคุล (Tax = 15%) 55,878                    91,736              118,412              130,570          143,355          

ก ำไรสทุธ ิ(ขำดทนุ) 316,644                 519,838           671,001              739,894          812,346          

ผลตอบแทนโครงกำร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

กระแสเงนิสดอสิระของกจิกำร

ก าไรก่อนภาษีและตน้ทนุทางการเงนิ 419,212                 650,145           819,296              891,052          966,343          

หัก ภาษีเงนิไดน้ติบิคุคล (55,878)                  (91,736)            (118,412)            (130,570)         (143,355)        

คา่เสือ่มราคา 172,906                 172,906           142,906              142,906          142,906          

หัก เงนิลงทนุ (1,333,980)             -                    -                       -                   -                   

เงนิทนุหมุนเวยีนสทุธิ -                          -                    (12,094)               (7,395)             (7,691)             

กระแสเงนิสดอสิระของกจิการ (797,741)                731,314           831,696              895,994          958,203          

กระแสเงนิสดอสิระของกจิการสทุธิ (797,741)                731,314           831,696              895,994          958,203          

(797,741)               (66,426)            765,270             1,661,263      2,619,467      

1.00                        1.00                  0.08                    -                  -                  

Project NPV 2,071,438        THB

Project IRR 98% p.a.

Project Payback Period 2.08                  years
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8.4.3 สถานการณ์เลวร้ายท่ีสุด (Worst Case) 
กรณีสถานการณ์เลวร้ายที่สุด สมมติฐานจะมีการเปลี่ยนแปลงจากกรณี

สถานการณ์ปกติ 3 ส่วน คือ อัตราการเติบโตของกิจการลดลงจากกรณีสถานการณ์ปกติปีละ 2% 
เนื่องจากกิจการอาจยังไม่เป็นที่รู้จักและยังไม่ได้รับความนิยมจากลูกค้าเท่าที่ควร ท าให้มีลูกค้าเข้ามา
ใช้บริการน้อยกว่าที่คาดการณ์ไว้ ส่วนที่สองคือต้นทุนค่าอาหารของกิจการเพ่ิมขึ้นจาก 60% เป็น 
63% เนื่องจากการควบคุมต้นทุนค่าอาหารยังไม่มีประสิทธิภาพเท่าที่ควร ปริมาณอาหารและวัตถุดิบ
ไม่สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า ท าให้ในบางครั้งอาจมีอาหารเหลือมากเกินไป ส่งผลต่อ
ต้นทุนค่าอาหารที่สูงขึ้น และส่วนที่สามคือกิจการมีค่าใช้ทางการตลาดเพ่ิมข้ึนจาก 3% ของรายได้เป็น 
5% ของรายได้ เนื่องจากกิจการควบคุมค่าใช้จ่ายทางการตลาดและค่าใช้จ่ายในการจัดกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดได้ไม่ดีพอ ท าให้เกิดค่าใช้จ่ายบานปลาย ส่งผลท าให้ค่าใช้จ่ายในส่วนดังกล่าวสูงขึ้น
กว่าที่ได้วางแผนไว้ ซึ่งสมมติฐานดังกล่าวส่งผลต่อผลตอบแทนของกิจการดังต่อไปนี้ 
ตารางที่ 8.14 ตารางแสดงงบก าไรขาดทุน (Income Statement) ของร้านชาบูฟาร์ม (Worst Case) 

 
 
 
 
 
 
 
 

งบก ำไรขำดทนุ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

รายได ้ 5,477,264              5,915,445        6,092,908          6,092,908       6,092,908      

รำยไดร้วม 5,477,264              5,915,445        6,092,908          6,092,908       6,092,908      

ตน้ทนุคา่อาหาร 3,450,676              3,726,730        3,838,532          3,838,532       3,838,532      

ก าไรขัน้ตน้ 2,026,588              2,188,715        2,254,376          2,254,376       2,254,376      

คา่ใชจ้า่ยทางการตลาด 273,863                 295,772           304,645              304,645          304,645          

คา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร 1,598,788              1,630,764        1,663,379          1,696,647       1,730,580      

ก ำไรกอ่นหกัดอกเบีย้ ภำษ ีคำ่เส ือ่มรำคำ (EBITDA) 153,936                 262,179           286,352              253,084          219,151          

หัก คา่เสือ่มราคา 172,906                 172,906           142,906              142,906          142,906          

ก ำไรกอ่นภำษแีละตน้ทนุทำงกำรเงนิ (EBIT) (18,970)                  89,273              143,446              110,178          76,245            

หัก ดอกเบีย้จา่ย 46,689                    38,570              29,883                20,588            10,642            

ก ำไรกอ่นภำษ ี(EBT) (65,659)                  50,702              113,562              89,590            65,603            

หัก ภาษีนติบิคุล (Tax = 15%) -                          7,605                17,034                13,439            9,840              

ก ำไรสทุธ ิ(ขำดทนุ) (65,659)                  43,097              96,528                76,152            55,763            
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ตารางที่ 8.15 ตารางแสดงอัตราผลตอบแทนทางการเงิน (Worst Case) 

 
 

จากตารางที่ 8.15 พบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ (Net Present Value: 
NPV) ร้านชาบูฟาร์มกรณีสถานการณ์เลวร้ายที่สุด (Worst Case) มีค่าเท่ากับ -221,588 บาท ซึ่งมีค่า
เป็นลบ ในส่วนของอัตราผลตอบแทนภายในของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) มีอัตรา
เท่ากับ 5% ซึ่งมีค่าต่ ากว่าต้นทุนทางการเงิน (Weighted average cost of capital: WACC) ซึ่งมี
อัตราเท่ากับ 12.98% และกิจการมีระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB)  อยู่ที่ 6.00 ปี หรือ
ประมาณ 6 ปี ซึ่งสูงกว่าเป้าหมายของกิจการที่ตั้งเป้าไว้ไม่เกิน 3 ปี 

 
8.5 แผนฉุกเฉิน 
 

จากการวิเคราะห์สถานการณ์ข้างต้น จะเห็นว่าหากสถานการณ์การลงทุนไม่เป็นไปตาม
สมมติฐานหรือแผนการที่ได้วางเอาไว้ อาจส่งผลเสียต่อผลประกอบการของกิจการได้ในอนาคต ดังนั้น
กิจการจึงมีการวางแผนฉุกเฉินส าหรับเตรียมรับมือกับเหตุการณ์ต่างๆ ที่อาจเกิดขึ้น เพ่ือหลีกเลี่ยง
หรือลดผลกระทบจากเหตุการณ์ดังกล่าวไม่ให้ส่งผลต่อกิจการมากนัก โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
8.5.1 กรณีลูกค้าใช้บริการน้อยกว่าที่คาดการณ์ไว้ ส่งผลให้รายได้ และอัตราการ

เติบโตของกิจการลดลง 
ทางร้านจะอาศัยการเก็บข้อมูลจ านวนลูกค้า ความต้องการ ข้อเสนอและค าติชม

ของลูกค้าด้วยวิธีการสังเกต และสุ่มสอบถามข้อมูลจากลูกค้าโดยตรง เพ่ือน าข้อมูลมาพัฒนารสชาติ
อาหารและรูปแบบการให้บริการ ให้มีความสอดคล้องกับความต้องการของลูกค้ามากขึ้น รวมถึ งจะ

ผลตอบแทนโครงกำร ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

กระแสเงนิสดอสิระของกจิกำร

ก าไรก่อนภาษีและตน้ทนุทางการเงนิ (18,970)                  89,273              143,446              110,178          76,245            

หัก ภาษีเงนิไดน้ติบิคุคล -                          (7,605)               (17,034)               (13,439)           (9,840)             

คา่เสือ่มราคา 172,906                 172,906           142,906              142,906          142,906          

หัก เงนิลงทนุ (1,333,980)             -                    -                       -                   -                   

เงนิทนุหมุนเวยีนสทุธิ -                          -                    (5,387)                 -                   -                   

กระแสเงนิสดอสิระของกจิการ (1,180,044)             254,573           263,930              239,646          209,311          

กระแสเงนิสดอสิระของกจิการสทุธิ (1,180,044)             254,573           263,930              239,646          209,311          

(1,180,044)            (925,470)         (661,540)            (421,894)        (212,584)        

1.00                        1.00                  1.00                    1.00                1.00                

Project NPV (221,588)          THB

Project IRR 5% p.a.

Project Payback Period 6.00                  years



82 
 

เน้นจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด การให้ส่วนลดต่างๆ เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการกับทางร้าน
เพ่ิมมากข้ึน 

8.5.2 กรณีต้นทุนค่าอาหารสูงกว่าที่คาดการณ์ไว้ 
ทางร้านจะเก็บข้อมูลทางสถิติในหลายช่วงเวลาหรือเทศกาลส าคัญต่างๆ และ

วางแผนการสั่งซื้อวัตถุดิบและปริมาณอาหารที่เตรียมส าหรับบริการลูกค้าให้แม่นย ามากขึ้น 
นอกจากนี้ทางร้านจะหาช่องทางการสั่งซื้อวัตถุดิบจากแหล่งวัตถุดิบให้หลากหลายขึ้นเพ่ือส ารองกรณี
วัตถุดิบขาดตลาด ลดความผันผวนในเรื่องของราคา และจะท าให้เกิดความยืดหยุ่นมากขึ้นในการ
สั่งซื้อวัตถุดิบ 

8.5.3 กรณีค่าใช้จ่ายทางการตลาดสูงกว่าที่คาดการณ์ไว้ 
ทางร้านจะปรับตัวโดยการลดการท าการตลาดผ่านช่องทางที่มีค่าใช้จ่ายลง และ

หันมาอาศัยการท าการตลาดหรือกิจกรรมส่งเสริมการตลาดผ่านช่องทางที่ไม่เสียค่าใช้จ่ายเพ่ิมมากขึ้น 
เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ สื่อออนไลน์ต่างๆ เป็นต้น นอกจากนี้ทางร้านมีแผนการในการจัดกิจกรรมทาง
การตลาดให้มีความสอดคล้องกับเทศกาลต่างๆ เพ่ืออาศัยบรรยากาศของเทศกาลเป็นสิ่งที่สร้างการ
รับรู้ให้แก่ลูกค้า เพ่ือลดต้นทุนทางการตลาดบางส่วน 

8.5.4 กรณีมีร้านชาบูมาเปิดในพื้นที่ใกล้เคียง 
ทางร้านจะสร้างการรับรู้ให้แก่ลูกค้าเพ่ิมมากขึ้นผ่านการท าการตลาด เพ่ือตอกย้ า

จุดเด่นของร้านในเรื่องคุณภาพวัถุดิบและการให้บริการ รวมถึงสร้างความแข็งแกร่งด้านแหล่งวัตถุดิบ 
โดยการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับซัพพลายเออร์ เพ่ือให้สามารถสั่งซื้อวัตถุดิบได้ในราคาที่ถูกลง เป็น
การเพ่ิมความสามารถในการแข่งขันด้านต้นทุนให้กับกิจการ 

 
8.6 ข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาแผนธุรกิจร้านชาบูฟาร์ม เป็นการศึกษาและคาดการณ์ผลตอบแทนจากความ
น่าจะเป็นของเหตุการณ์ที่เกิดขึ้น แต่ในความเป็นจริงการวางแผน รวมถึงกลยุทธ์ในด้านต่างๆ อาจใช้
ไม่ได้หรือไม่เหมาะสมกับบางสถานการณ์ เราจึงควรสร้างความรู้ความเข้าใจในธุรกิจให้ถ่องแท้ในทุก
ประเด็น ทั้งจากการศึกษาและทดลองปฏิบัติ เช่น เรียนรู้และฝึกทักษะในการปรุงอาหาร เรียนรู้การ
คัดเลือกและเก็บวัตถุดิบ เรียนรู้การก าหนดรูปแบบการให้บริการ เรียนรู้วิธีการท าการตลาดผ่าน
ช่องทางต่างๆ  ศึกษากลยุทธ์ทางด้านราคา เป็นต้น ซึ่งสิ่งต่างๆเหล่านี้ล้วนเป็นสิ่งส าคัญในการ
ประกอบธุรกิจร้านอาหาร ซึ่งถ้าเรามีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจเป็นอย่างดี รวมถึงมีใจรักในธุรกิจ
ดังกล่าว จะท าให้เราสามารถแก้ไขสถานการณ์ สามารถสร้างสรรค์เมนูอาหารและการให้บริการได้ตรง
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ตามความต้องการของลูกค้าได้มากที่สุด เป็นการสร้างความแข็งแกร่งให้แก่ธุรกิจ เพ่ือท าให้ธุรกิจ
สามารถแข่งขันอยู่ในตลาดได้อย่างยั่งยืน 
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ภาคผนวก ก 
ลักษณะกลุ่มผู้บริโภคคัวอย่างท่ีให้สัมภาษณ์ งานวิจัยตลาด 

 
1. กลุ่มผู้บริโภคที่มีความชื่นชอบการรับประทานอาหารประเภทชาบู 

1. เพศชายอายุ 31 ปี อาชีพพนักงานออฟฟิตและเจ้าของร้านอาหาร ชื่นชอบอาหาร
ชาบูเป็นพิเศษ โดยเฉพาะร้านชาบูที่มีเมนูประเภทเนื้อวัว ปกติจะรับประทานอาหารประเภทชาบู 1 
ครั้งต่อสัปดาห์ ยินดีจ่ายค่าอาหารในราคาแพง หากวัตถุดิบโดยเฉพาะเนื้อวัวมีคุณภาพดี มีนิสัยการ
รับประทานอาหารประเภทชาบูกับกลุ่มเพื่อนเป็นส่วนใหญ่ 

2. เพศหญิงอายุ 26 ปี อาชีพพนักงานออฟฟิต ชื่นชอบรับประทานอาหารในลักษณะ
บุฟเฟ่ต์ โดยเฉพาะบุฟเฟ่ต์ประเภทชาบู ปกติจะรับประทานอาหารประเภทชาบูเดือนละ 5 ครั้ง ส่วน
ใหญ่จะรับประทานชาบูกับแฟน เนื่องจากชอบรับประทานเนื้อสัตว์ และรู้สึกว่าอาหารประเภทชาบู
รับประทานแล้วดีต่อสุขภาพ เพราะเป็นการปรุงอาหารด้วยวิธีการต้ม 

3. เพศชายอายุ 21 ปี เป็นนักศึกษาระดับปริญญาตรี มีนิสัยชอบรับประทานอาหาร
ประเภทชาบูกับกลุ่มเพ่ือนและครอบครัว เพราะรู้สึกว่าคุ้มค่า อาหารมีความหลากหลายและ
รับประทานในปริมาณมากเหมาะสมกับนิสัยของวัยรุ่น ปกติจะรับประทานบุฟเฟ่ต์ชาบูประมาณเดือน
ละ 2 ครั้ง เป็นคนชอบรับประทานอาหารประเภทเนื้อสัตว์ ชอบรับประทานร้านบุฟเ ฟ่ต์ชาบูที่มีการ
ท าโปรโมชั่นส่วนลดต่างๆ เช่น มา 4 จ่าย 3 เป็นต้น เนื่องมีข้อจ ากัดในเรื่องรายได้ 

4. เพศหญิงอายุ 30 ปี อาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ ชอบรับประทานอาหารนอกบ้านและ
ร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู ปกติจะรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูประมาณ 4 ครั้งต่อ
เดือน ซึ่งส่วนใหญ่จะเลือกร้านชาบูที่ เนื้อมีคุณภาพดี มีน้ าชุปด าและร้านที่มีน้ าจิ้มให้เลือกที่
หลากหลาย 
2. กลุ่มผู้บริโภคที่รู้สึกเฉยๆกับอาหารประเภทชาบูหรือเลือกอาหารประเภทชาบูเป็นทางเลือกรอง 

1. เพศหญิงอายุ 27 ปี อาชีพพนักงานออฟฟิต รับประทานอาหารนอกบ้านประมาณ
สัปดาห์ละ 1 ครั้ง ปกติจะรับประทานอาหารนอกบ้านกับครอบครัว และไม่ได้เลือกเฉพาะร้านอาหาร
ประเภทชาบู แต่จะรับประทานบ้างเป็นบางครั้ง ซึ่งถ้าหากเลือกจะรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์
ชาบู จะเลือกร้านที่เน้นคุณภาพของอาหาร วัตถุดิบ และมีอาหารให้เลือกหลากหลาย เพ่ือให้
ครอบคลุมความต้องการของคนในครอบครัว 

2. เพศชายอายุ 30 ปี ท าธุรกิจส่วนตัวของทางบ้าน ปกติจะรับประทานอาหารนอกบ้าน
กับครอบครัวและแฟน โดยปกติจะรับประทานอาหารหลากหลายประเภทและไม่ได้ชื่นชอบอาหาร
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ประเภทชาบูเป็นพิเศษ แต่ก็เลือกรับประทานบ้างเป็นบางครั้ง สิ่งส าคัญในการเลือกร้านอาหารคือ
เรื่องของความสะดวกในการเข้าถึง และมีที่จอดรถที่เพียงพอ 

3. เพศชายอายุ 26 ปี ว่างงานและระหว่างเรียนปริญญาโท รับประทานอาหารนอกบ้าน
เป็นประจ า ปกติจะรับประทานกับทั้งครอบครัว เพ่ือน แฟน โดยนิยมเลือกร้านอาหารหลากหลาย
ประเภท โดยจะเลือกรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบูบ้างเป็นบางครั้ง ซึ่งจะเลือกร้านที่อาหาร
มีรสชาติดี วัตถุดิบที่มีคุณภาพ และร้านที่บริการมีมาตรฐาน แม้ว่าจะมีราคาแพงก็ยินดีจ่าย 

4. เพศหญิงอายุ 58 ปี อาชีพรับราชการ ปกติรับประทานอาหารนอกบ้าน 1 ครั้งต่อ
สัปดาห์ ส่วนใหญ่จะรับประทานอาหารนอกบ้านกับครอบครัว นิยมรับประทานอาหารหลากหลาย
ประเภท หนึ่งในนั้นคืออาหารประเภทสุกี้และชาบู เนื่องจากชอบรับประทานประเภทต้มและผัก 
เพราะดีต่อสุขภาพ แต่ไม่ชอบรับประทานในลักษณะบุฟเฟ่ต์ เนื่องจากอายุค่อนข้างมากจึงรับประทาน
อาหารต่อครั้งได้ในปริมาณไม่มาก หากรับประทานมากเกินไปจะท าให้ย่อยยาก 
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ภาคผนวก ข 
ประเด็นค าถามและค าถามในการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคตัวอย่าง 

 
ประเด็นที่ 1  : พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้าน การเลือกร้านอาหาร 
ค าถาม   : คุณทานอาหารนอกบ้านบ่อยแค่ไหน ส่วนใหญ่นิยมทานกับใคร เลือกร้านอาหาร   

        ประเภทไหน 
ประเด็นที่ 2  : ความพึงพอใจและทัศนคติที่มีต่ออาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู สาเหตุและปัจจัยที่มี     
    ผลต่อการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู รวมถึงความ  
     ต้องการและความคาดหวังของผู้บริโภคท่ีมีต่อร้านบุฟเฟ่ต์ชาบู 
ค าถาม  : คุณชอบทานอาหารประเภทชาบูหรือไม่ การเลือกเข้าร้านชาบู คุณค านึงถึง 

    อะไรบ้าง ใช้เกณฑ์อะไรในการเลือก ลักษณะร้านที่คุณเข้าต้องเป็นอย่างไร ที่ผ่าน 
  มาพอใจกับร้านที่ใช้บริการอยู่มากน้อยเพียงใด ต้องการให้มีอะไรเพิ่มเติมอีก  
  หรือไม ่

ประเด็นที่ 3 : ความคิดเห็นที่มีต่อวัตถุดิบ ความหลากหลายและรสชาติของเมนอูาหาร ตั้งแต่เนื้อ   
  น้ าซุป น้ าจิ้ม อาหารทานเล่น 

ค าถาม  : คุณมีความคิดเห็นในเรื่องวัตถุดิบ ความหลากหลายและรสชาติของเมนอูาหาร เช่น  
  เนื้อ น้ าซุป น้ าจิ้ม อาหารทานเล่นอย่างไร 

ประเด็นที่ 4  : ความคิดเห็นที่มีต่อราคา และความคุ้มค่าในการบริโภค 
ค าถาม  : คุณยินดีจ่ายค่าบุฟเฟ่ต์ชาบูต่อครั้งเท่าไร คุณมีความคิดเห็นอย่างไรในเรื่องอัตรา 

  ค่าบริการร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ชาบู และลักษณะร้านชาบูในลักษณะไหนที่ 
  คุณคิดว่าคุ้มค่าในการบริโภค 

ประเด็นที่ 5  : ความคิดเห็นต่อรูปแบบการให้บริการ ภาพรวมการให้บริการของบุคลากรและ 
  พนักงานของร้าน 

ค าถาม   : คุณมีความคิดเห็นต่อต่อรูปแบบการให้บริการ ระยะเวลาในการรับประทาน  
  ภาพรวมการให้บริการของบุคลากรและพนักงานของร้านบุฟเฟ่ต์ชาบูในปัจจุบัน 
  อย่างไร  

ประเด็นที่ 6  : ความคิดเห็นต่อช่องทางในการสื่อสาร การท าโฆษณา และการจัดกิจกรรมส่งเสริม 
  การตลาดต่างๆ ของร้าน 

ค าถาม  : คุณคิดว่าช่องทางในการสื่อสาร การท าโฆษณา และการจัดกิจกรรมทางการตลาด 
  ต่างๆ ของร้านบุฟเฟต์ชาบูในปัจจุบันเป็นอย่างไร 
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ประเด็นที่ 7  : ความคิดเห็นต่อการตกแต่งร้านในสไตล์วินเทจ ตกแต่งร้านลักษณะฟาร์มในชนบท 
ค าถาม  : คุณมีความคิดเห็นอย่างไรต่อการตกแต่งร้านชาบูฟาร์มในสไตล์วินเทจ ตกแต่งร้าน 

  ลักษณะฟาร์มในชนบท 
ประเด็นที่ 8 : ความคิดเห็นต่อท าเลที่ตั้งของร้าน ที่จอดรถ และการเข้าถึงร้าน 
ค าถาม  : คุณคิดว่าท าเลที่ตั้งของร้าน ที่จอดรถ และการเข้าถึงร้านมีความส าคัญในการเลือก 

  ร้านหรือไม ่
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ นายแทนพงศ ์แท่นชัยกุล 
วันเดือนปีเกิด 26 กันยายน 2533 
วุฒิการศึกษา ปีการศึกษา 2556 เศรษฐศาสตร์บัณฑิต  

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ 
ต าแหน่ง เจ้าหน้าที่พัฒนาธุรกิจ (Business Development) 

บริษัท พฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด (มหาชน) 
 
ประสบการณ์ท างาน 2559 – ปัจจุบัน: เจ้าหน้าที่พัฒนาธุรกิจ (Business 

Development) บริษัท พฤกษาเรียลเอสเตท จ ากัด 
(มหาชน) 
2556 – 2559: เจ้าหน้าที่พัฒนาธุรกิจ (Business 
Development) บริษัท ไอทาวน์ โฮลดิ้ง จ ากัด (ในเครือ 
บริษัท ดับเบิ้ลเอ (1991) จ ากัด (มหาชน)) 

 
  
  
 

 
 


