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ธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 2) เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอธุรกิจรานอาหารและ
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เครื่องดื่ม จํานวน 400 ราย สวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีอายุเฉลี่ยประมาณ 20 – 

30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี โดยอาชีพสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน รายไดโดยเฉลี่ยอยู

ในชวง 15,000 – 20,000 บาทตอเดือน กลุมตัวอยางสวนใหญตัดสินใจใชบริการรานอาหารและ

เครื่องดื่มจากหนาตาอาหารมากท่ีสุด รองลงมาคือ การออกแบบภายในและภายนอกของราน และ
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ใหบริการตองใชคําพูดสุภาพ สถานท่ีตั้งตองตั้งอยูทําเลท่ีดี สังเกตงาย และควรมีการบริการสอบถาม

เช็คราคาอาหารและเครื่องดื่มผานทางเว็บไซต/โทรศัพท ซ่ึงท้ังหมดเปนสิ่งท่ีกลุมเปาหมาย มีความพึง

พอใจและตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มมากท่ีสุด 
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บนอินเตอรเน็ต แบนเนอร Facebook , Youtube , Google ดานการประชาสัมพันธ (Public 

Relations) คือการใหความรูเรื่องอาหารและเครื่องดื่ม ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง (Direct 

Marketing Communication)  คือชื่อแบรนดของรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานการสื่อสารเพ่ือ

สงเสริมการตลาด (Sales Promotion Communication) ท่ี คือโปรโมชั่นลดราคา ดานการสื่อสาร

แบบสวนตัว (Personal Communication) คือ รีวิว บล็อกเกอร  พันทิป.คอม และสุดทายดานการ

สนับสนุนกิจกรรมทางการตลาด (Sponsorship and Event) ท่ีกลุมตัวอยางเห็นดวยมากท่ีสุด คือ 

ออกรานตาม Event 



 สวนประเภทสินคาและบริการท่ีกลุมตัวอยางตองการใหมีอยูภายในรานอาหารและเครื่องดื่ม

มากท่ีสุดคือ บริการแคทเทอริ่ง อาหารและเครื่องดื่มนอกสถานท่ี รองลงมา คือ ตองการใหมีบริการ

เวิรคช็อปทําอาหารและเครื่องดื่มจากทางราน 

 จากการศึกษาครั้งนี้แสดงใหเห็นวา การใหบริการของธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจ

รานอาหารและเครื่องดื่มแกผูประกอบการ ควรคํานึงถึงความตองการของกลุมเปาหมายเปนสําคัญ 

เพ่ือใหโครงการสามารถดําเนินกิจการไดอยางบรรลุวัตถุประสงคและยั่งยืน 

 

คําสําคัญ: ภาพลักษณ, รานอาหาร ,รานเครื่องดื่ม 
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ABSTRACT 

 

 This project aims to study several factors with regards to the cafes and 

restaurants industry. The research topics are: 

1) Consumer behavior  

2) Customer satisfaction  

3) Factors concerning the consumers’ decision making 

4) Effects of marketing communications 

5) Feasibility of brand image services for this industry  

 The target group samples in this research are 400 consumers selected from 

cafes and restaurants with more females than males. The age range from 20 to 30 

years old and have graduated from University. Most are employees in the private 

sector with income range between 15,000 to 20,000 Baht per month. 

 The majority of the samples make their decision on choosing a cafe or 

restaurant ,in the order, based on the presentation of the food, the interior and 

exterior of the place and the reputation of the place or the owner. 

 With regards to spending per visit, the price must be relative to the quality 

and service staff must be polite. The location can also affect the decision whether to 

visit. It is recommended for the cafe or restaurant to have a price of the menu 

available online or enquiry over the phone. 

 There are many kinds of communications that can be done to promote 

awareness and gain new customers. The target group are most inclined towards the 

banner advertising on Facebook and YouTube. Google is mostly used for Public 

Relations to look up the cafe or restaurant’s useful information. Direct Marketing 

Communication is the branding done by the cafes and restaurants to convey their 

messages. Sales Promotion Communication is very effective in getting attention from 



the consumers. Personal Communication refers to blogs and word-of-mouth referals 

which can be very influential. Lastly, Sponsorship and Event is considered useful to 

gain exposure outside of the shop location. 

 Other services the samples would like to see from the food businesses are 

catering and how-to workshops. 

 The results from this study shows that the brand image of a successful cafe 

or restaurant must reach out to the right target group, to build a sustainable 

business. 
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 รายงานวิจัยฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดีดวยความกรุณาจาก ดร.ปเตอร กัน และดร.ชัยฤทธิ์ 

ทองรอด โดยกรุณาใหคําแนะนํา ขอเสนอแนะตางๆในการวิจัย พรอมท้ังพิจารณาตรวจแกไข 

ปรับปรุงงานวิจัยของขาพเจาใหสําเร็จลุลวงดวยดี ผูวิจัยรูสึกซาบซ้ึงในความกรุณาของอาจารย จึงขอ

กราบขอบพระคุณไว ณ โอกาสนี้ 

 ผูวิจัยขอขอบคุณ คุณภัทรพนธ เรืองสุธีระกิจ เจาของรานอัลโตคอฟฟ และคุณวาศิณี สุรชาติ

ชัยฤทธิ์ เจาของรานไวทสตอรี่ รวมท้ังผูท่ีใหการสัมภาษณและผูท่ีมีสวนรวมในแบบสอบถามทุกทานท่ี

ใหความรวมมือ ความชวยเหลือในการเก็บขอมูลในครั้งนี้ เพ่ือเปนประโยชนแกผูทีส่นใจลงทุนใน

กิจการทําธุรกิจและประโยชนในการใชเปนกรณีศึกษาเฉพาะดานในโอกาสตอไป 

 ขอกราบขอบพระคุณอยางสูง สําหรับบุคคลท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุดในชีวิตของผูวิจัย คือคุณ

พอ และคุณแม ท่ีคอยสนับสนุน และเปนกําลังใจในทุกเรื่อง ขาพเจาขอเทิดทูนพระคุณนี้ไวเหนือสิ่ง

อ่ืนใด 

 ขอบคุณเพ่ือนๆ และพ่ีๆ ทุกทาน ท่ียอมสระเวลาอันมีคามารับฟงความคิดเห็นและชวย

วิเคราะหความเปนไปไดของธุรกิจ พรอมท้ังความหวงใย กําลังใจ คอยเปนแรงกระตุนและถามไถ

ความคืบหนาในการทําวิจัยของขาพเจาตลอดมา ขอขอบคุณทุกทานจากใจจริง  
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 การบริการอาหารและเครื่องดื่มเปนกิจกรรมการบริโภคท่ีสําคัญในการดํารงชีวิตของมนุษย

ทุกเพศ ทุกวัย แรกเริ่มตั้งแตยุคโบราณ ยุคกลาง ยุคปฏิวัติอุตสาหกรรม ยุคสงครามโลกครั้งท่ี1 และ

สงครามโลกครัง้ท่ี 2 (McCool, Smith & Tucker, 1994)   

 โดยแรกเริ่มในสมัยโบราณของชาวกรีกและโรมัน ในนครรัฐกรีกมีศูนยกลางอยูท่ีเอเธนส และ

นครรัฐสปารตา ซ่ึงมีความเจริญในดานตางๆ ท้ังการปกครอง เศรษฐกิจ สังคม ศิลปะ วิทยาการ 

รวมทั้งวรรณกรรม ทําใหเกิดแรงจูงใจสําหรับนักเดินทาง ในการเดินทางเขามายังอาณาจักรโรมัน 

กิจการรานอาหารไมไดเริ่มจากการขายอาหารเปนหลัก แตเปนลักษณะของท่ีพักแรมของนักเดินทาง

ซ่ึงมี 2 ลกัษณะคือ อินน (Inn)  สําหรับพักแรม และ แทรเวิรน (Travern) มีลักษณะเปนรานเหลาท่ี

ใหบริการท่ีพักแกนักเดินทาง นิยมใชเปนเสนทางชุมนุม พบปะ เลี้ยงฉลอง รองรําทําเพลง และมี

อาหารจัดบริการซ่ึงสวนใหญเปนขนมปงจากขาวบารเลย เนยแข็งท่ีทําจากนมแพะ เนื้อ สัตวปก และ

ปลา (ฉันทัช วรรณถนอม, 2552)  

 ในประเทศไทยกิจการรานอาหารเกิดข้ึนครั้งแรกในสมัยกรุงศรีอยุธยา โดยในรัชสมัยสมเด็จ

พระรามาธิบดีท่ี 2 (ประมาณ พ.ศ.2054) มีชาวตางชาติชาติแรกเขามาติดตอคาขายและเขามาตั้งถ่ิน

ฐานในกรุงศรีอยุธยา คือ ชาวโปรตุเกส ทําใหมีการสรางท่ีพักแรมข้ึน และในรัชสมัยของสมเด็จพระ

นารายณมหาราช (พ.ศ.2199-2231) จากการเปดประเทศโดยไปฝรั่งเศสถึง 4 ครั้ง ครั้งสําคัญคือการ

สงโกษาปานเปนราชทูตไปเจริญสัมพันธไมตรีกับฝรั่งเศส (พ.ศ.2230) มีชาวตางชาติเขามารับราชการ

หลายคน คนท่ีสําคัญคือ คอนแสตนติน ฟอลคอน ไดรับแตงตั้งเปนเจาพระยาวิไชยเยนทร ดํารง

ตําแหนงอัครเสนาบดี ภรรยาคือทาวทองกีบมา ไดสอนทําอาหารฝรั่งในเมืองไทย มีการดัดแปลง

วัตถุดิบประกอบอาหารแบบไทย ในชวงนั้นเองกิจการรานอาหารเริ่มเกิดข้ึนบางแตมีเจาของเปน

ชาวตางชาติ (ฉันทัช วรรณถนอม, 2552) 

 ปจจุบันการจัดบริการอาหารและเครื่องดื่มในประเทศไทยมีรูปแบบท่ีหลากหลาย ไมวาจะ

เปนธุรกิจอาหารจานดวน อาหารสําเร็จรูป อาหารบุฟเฟต คอฟฟชอป อาหารกูรเมต และธุรกิจ

อาหารสําหรับคนเฉพาะกลุม (ฉันทัช วรรณถนอม, 2552) ลวนแตสรางเพ่ือมุงตอบสนองความ

ตองการการบริโภคท่ีแตกตางกันของลูกคา และตอบสนองความตองการทางดานจิตใจคือทําใหมี

ความสุข ความพึงพอใจในขณะท่ีบริโภคดวย ไมใชเพ่ือความจําเปนตอชีวิตเหมือนในอดีตท่ีผานมา 

การเลือกสรรรูปแบบการบริการอาหารและเครื่องดื่มของผูบริโภคจึงกลายเปนปจจัยสําคัญท่ีทําให
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ผูประกอบการธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มเลือกท่ีจะนําเสนอสินคาหรือบริการใหเหมาะสมแก

กลุมเปาหมายใหไดมากท่ีสุด (ฉลองศร ีพิมลสมพงศ, 2556) 

 ในป 2555 มีผูประกอบการรานอาหารในประเทศไทยรวม 61,760 ราย โดยเปน 

ผูประกอบการรานอาหารท่ีจดทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย ในกลุม

ภัตตาคาร/รานขายอาหาร ท่ียังคงดําเนินกิจการรวม 6,933 ราย ลดลงจากป 2553 และป 2554 ท่ีมี

จํานวนรวม 7,907 ราย และ 7,099 ราย ตามลําดับ (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556) 

 

ตารางท่ี 1: การจดทะเบียนธุรกิจ การบริการดานอาหารในภัตตาคาร/รานอาหาร  

    แบบบุคคลจัดตั้งใหม ตั้งแตป พ.ศ. 2553 - 2556 

 

ภูมิภาค 
ป ( พ.ศ. ) 

2553 2554 2555 2556 

กรุงเพมหานคร 374 420 487 523 

ใต 219 227 280 311 

ตะวันออก 154 198 182 212 

เหนือ 74 54 79 99 

กลาง 59 62 81 113 

ตะวันออกเฉียงเหนือ 24 24 36 45 

ตะวันตก 18 8 22 35 

รวม 922 993 1,167 1,338 

 

ท่ีมา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา  กระทรวงพานิชย.  ) 2557).  คลังขอมูลธุรกิจ .  สืบคนจาก    

       www.dbd.go.th. 

 

จากตารางพบวาเม่ือพิจารณาจํานวนผูประกอบการท่ีมีการจดทะเบียนนิติบุคคลจัดตั้งใหม 

กลับพบวามีจํานวนเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง จาก 922 รายในป 2553 ไปสู 1,338 รายในป 2556  จาก

ขอมูลแสดงใหเห็นถึงความนาสนใจในการประกอบธุรกิจรานอาหารในประเทศไทย ท่ียังคงมีผูสนใจ

ตองการเขามาทําในธุรกิจรานอาหารเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2556) 
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 แตอยางไรก็ตามถึงแมตัวเลขผูจดทะเบียนนิติบุคคลตั้งใหม ในการประกอบกิจการการบริการ

ดานอาหารในภัตตาคาร /รานอาหาร  จะมีอัตราขยายตัวสูงข้ึนอยางตอเนื่อง ก็ไมไดหมายความวา

ผูประกอบการรานอาหารท่ีดําเนินกิจการอยูแลวจะสามารถดําเนินกิจการไดอยางประสบความสําเร็จ

ทุกราย จากขอมูลสถิติจากกรมพัฒนาธุรกิจการคากระทรวงพานิชย พบวาปท่ีมีการขอจัดตั้งและขอ

เลิกกิจการภัตตาคาร/รานอาหาร มากท่ีสุดในป 2552 มีรานอาหารขอจัดตั้งจํานวน 246 รายและขอ

ยกเลิกจํานวน 73 ราย คิดเปนรอยละ 29.67 จากจํานวนท่ีจัดตั้ง สวนอายุเฉลี่ยของนิติบุคคลตั้งแตขอ

จดทะเบียนเพ่ือจัดตั้งจนถึงการเลิกกิจการ ระวางป 2550 - 2551 อยูระหวาง 1 ป ถึงนอยกวา 3 ป  

รอยละ 45.20 นิติบุคคลท่ีมีการจดทะเบียนขอเลิกกิจการนอยท่ีสุด คือ นิติบุคคลท่ีมีอายุมากวา 10 ป 

รอยละ 8.30  (กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2557) 

 จากขอมูลขางตนพบวาผูประกอบการท่ีจดทะเบียนจัดตั้งท่ีเลิกกิจการ ระหวาง 1-3 ป มีสูงถึง 

รอยละ 45.20 เกือบครึ่งของผูจดทะเบียนธุรกิจรานอาหารคือการดําเนินธุรกิจรานอาหารลมเหลว 

ดังนั้นการจัดทําโครงการบริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารนี้ ผูจัดตองการศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอ

การประกอบธุรกิจรานอาหารท่ีทําใหไมประสบผลสําเร็จและประสบผลสําเร็จ ทําใหไดความสําคัญใน

การแกไขปญหาและสรางเอกลักษณใหกับรานอาหาร ตลอดจนทําใหธุรกิจบริการสรางภาพลักษณ

ธุรกิจรานอาหารเกิดข้ึนและเปนท่ียอมรับของผูประกอบการธุรกิจอาหาร 

 

1.2 วัตถุประสงคของโครงการ 

 1.2.1เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 1.2.2 เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 1.2.3 เพ่ือศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมีตอธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 1.2.4 เพ่ือศึกษาการสื่อสารทางการตลาดท่ีมีตอธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 1.2.5 เพ่ือศึกษาความเปนไปไดของธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและ

เครื่องดื่ม 

 

1.3 ขอบเขตของโครงการ 

 โครงการงานวิจัยฉบับนี้มุงความสนใจศึกษาแนวทางการบริหารจัดการและการ 

สรางมูลคาเพ่ิมใหกับสินคาและบริการโดยนําการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มเปน

จุดขายในการทํา กลุมเปาหมายในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูประกอบการธุรกิจรานอาการ ผูใหบริการและ

ใหคําปรึกษาแกผูประกอบการธุรกิจรานอาหาร ประชาชนท่ีใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มอายุ

ระหวาง 18 – 60 ป ในเขตกรุงเทพมหานคร ระยะเวลาศึกษาระหวางเดือน พฤศจกิายน พ.ศ. 2557 

ถึง ธันวาคม พ.ศ. 2557 
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1.4 นิยามศัพทเฉพาะ 

 ธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม หมายถึง ธุรกิจท่ีใหบริการอาหาร หรือบริการเครื่องดื่ม หรือ

ท้ังอาหารและเครื่องดื่ม เปนรานมีสถานท่ีตั้งชัดเจน  

ภาพลกัษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม หมายถึง การกําหนดภาพลักษณท่ีผูบริโภคตองการ 

เพ่ือสงเสริมสนับสนุน สื่อสารทางดานการตลาดใหกับธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มไดอยางมี

ประสิทธิภาพ 

ผูบริโภค หมายถึง ชาวไทยหรือชาวตางชาติท่ีมาใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 ผูประกอบการ หมายถึง ผูท่ีจดทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย ในกลุม

ภัตตาคาร /รานขายอาหาร  และประกอบการธุรกิจท่ีเก่ียวของกับการใหบริการอาหารและเครื่องดื่ม  

 

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

 1.5.1 ไดทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอตอธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 1.5.2 ไดทราบถึงความพึงพอใจของผูบริโภคท่ีมีตอตอธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 1.5.3 ไดทราบถึงการตัดสินใจของผูบริโภคท่ีมีตอตอธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 1.5.4 ไดทราบถึงสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มท่ีมีผลตอ

ผูบริโภค 

 1.5.5 ผลของการศึกษาสามารถนําไปจัดตั้งบริษัทบริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหาร

และเครื่องดื่มได 

 



บทที ่2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

หลักการ ทฤษฎ ี

การศึกษาเพ่ือสรางโครงการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม จะพยายามอธิบาย

ปรากฏการณการบริโภค โดยเนนไปท่ีลักษณะการสรางภาพลักษณใหแกธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม 

โดยเชื่อวาภาพลกัษณ สามารถสรางมูลคาเพ่ิมใหกับสินคาหรือบริการได ตลอดจนทัศนคติและ

พฤติกรรมการบริโภคของคนไทยท่ีมีตอธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มในประเทศไทย เพ่ือคนหา

ขอเท็จจริงดังกลาว ผูวิจัยจึงไดอาศัยกรอบแนวคิดและทฤษฎีตางๆ มาเปนแนวทางในการวิเคราะห 

โดยจะนําเสนอตามลําดับดังตอไปนี้ 

2.1 แนวความคิดเรื่องพฤติกรรมผูบริโภค และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.2 แนวความคิดเรื่องความพึงพอใจของผูบริโภค และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.3 แนวความคิดเรื่องการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.4 แนวความคิดเรื่องการสื่อสารทางการตลาด และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.5 แนวความคิดเรื่องการบริโภคเชิงสัญญะ และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.6 แนวความคิดเรื่องอัตลกัษณ และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.7 แนวความคิดเรื่องบรรจุภัณฑ และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.8 แนวความคิดเรื่องภาพลักษณ และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.9 แนวความคิดเรื่องตราสินคา และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.10 แนวความคิดเรื่องแบรนดของบคุคล และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

2.12 แนวความคิดเรื่องรานอาหาร 

2.13 แนวความคิดเรื่องการตลาดรานอาหารกับสัมผัสท้ัง 5 

 

2.1 แนวความคิดเรื่องพฤติกรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบริโภคทําการคนหา  

การซ้ือ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการ

ของเขา (Schiffman & Kanuk, 1994)  

Kollat & Blackwell (1968) ไดใหคําจํากัดความของพฤติกรรมผูบริโภคไววา การกระทํา

ของบุคคลท่ีเก่ียวของกับการไดรับและการใชสินคาและบริการ  รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีมีอยู

กอนและมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว  
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Engel (1968) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา เปนการกระทําของบุคคลท่ีเก่ียวของ

โดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีมีอยูกอนและมีสวน

ในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว  

Schiffman & Kanuk (1987) ไดใหความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภคไววาเปน

พฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปนการเสาะหา ซ้ือ ใช ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภัณฑ 

บริการ และแนวคิดตาง ๆ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนไดเปน

การศึกษาการตัดสินใจของผูบริโภคในการใชทรัพยากรท่ีมีอยู ท้ังเงิน เวลา และกําลังเพ่ือบริโภคสินคา

และบริการตาง ๆ อันประกอบดวย ซ้ืออะไร ทําไมจึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร อยางไร ท่ีไหน และบอยแคไหน  

Engel, Kollat & Blackwell (1968) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง 

การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเก่ียวของโดยตรงกับการ   

จัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ท้ังนี้หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอน

แลว และซ่ึงมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว  

การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคตองมีการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือคนหาหรือวิจัย

เก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภคเพ่ือทราบถึงลกัษณะความตองการและพฤตกิรรม

การซ้ือและการใชของผูบริโภคคําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาดท่ี

สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  

คําถามท่ีใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย WHO? 

WHAT? WHY? WHO? WHEN? WHERE? และ HOW? เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ ซ่ึง

ประกอบดวย  

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market ?) เปนคําถามเพ่ือทราบ

ลักษณะของกลุมเปาหมายท่ีบริโภคอาหารชีวจิต ซ่ึงเก่ียวกับดานประชากรศาสตร และพฤตกิรรมการ

ซ้ือ  

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy ?) เก่ียวกับสิ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ

ตองการไดจากผลิตภัณฑ ซ่ึงเก่ียวกับคุณสมบัติหรือประโยชนของอาหารชีวจิต  

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy ?) วัตถุประสงคในการซ้ือของ

ผูบริโภควาจะซ้ือเพ่ืออะไร เชน ตองการรักษาสุขภาพ บริโภคตามญาติหรือเพ่ือน ๆ  

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying ?) บทบาทของ

กลุมตาง ๆ ท่ีมีอิทธิพในการตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ ผูใช  

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy ?) โอกาสในการซ้ือ เชน ชวงวัน

ใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน  
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6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy ?) ชองทางหรือแหลงท่ีผูบริโภค

ไปทําการซ้ือ เชน รานสะดวกซ้ือ  

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy ?) ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 

ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก ตัดสินใจซ้ือ ความรูสึกภายหลัง

การซ้ือ 

สอดคลองกับงานวิจัยของ วรรณรัตน วาจนะวินิจ (2545) ไดศึกษา ความสัมพันธระหวาง

ทัศนคติตอขนมไทยกับพฤติกรรมการบริโภคขนมไทยของนิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร   ผล

การศึกษาพบวา ความรูเก่ียวกับขนมไทย เชน การเลือกประเภทตาง ๆของขนมไทย การเลือกตรา

ยีห่อของขนมไทย การเลือกเวลาในการซ้ือขนมไทยอยูในระดับดี ดังนั้น จึงควรรักษาระดับความรูท่ี

เก่ียวกับขนมไทยอยางตอเนื่องเพ่ือการนํา ไปใชใหถูกตองตรงกับประเพณีไทยดวยการประชาสัมพันธ 

กลยุทธทันสมัยดวยการสงเสริมทางการตลาด เชน การโฆษณา การปรับรูปแบบหีบหอ ใหพัฒนา โดย

มีรูปแบบท่ีตรงตอความตองการของผูบริโภค พกพาสะดวกเม่ือตองการเดินทาง เก็บไดนานเม่ือ

ตองการเก็บตุนจัดชองทางจํา หนายของตนใหดูทันสมัยโดยสอดแทรกการวางผลิตภัณฑตามสถานท่ีท่ี

เปนแหลงชุมชุมของวัยรุนใหมากข้ึน การวิจัยและพัฒนาอยางไมหยุดยั้ง เปนปจจัยสงเสริมใหนิสิต

ยังคงมีการรับรูท่ีดีเก่ียวกับขนมไทย ตลอดจนครอบครัว แหลงชมุชน สถานศึกษา องคกรภาครฐั

ประชาสัมพันธใหนิสิตเห็นความสําคัญของการสืบทอดประเพณี 

รวมไปถึงงานวิจัยของโสภาพรรณ บริรักษสราวุธ (2545) ไดศกึษาทัศนคติของวัยรุนท่ีมีตอ

ขนมไทยในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการ

บริโภคขนมไทยแบบนานๆครั้งและมีแนวโนมท่ีจะซ้ือบอยข้ึน โดยข้ึนอยูกับวารูจักขนมชนิดใด ขนมท่ี

ซ้ือจะรูจักอยูแลวเพราะหาซ้ือไดงาย และพบเห็นบอย และสวนใหญจะซ้ือขนมไทยเพราะวามี

จุดประสงคในการซ้ือ  ราคาท่ีซ้ือเฉลี่ยอยูท่ี 11-30 บาทในกรณีท่ีซ้ือบริโภคเอง  

 จากแนวความคิดเรื่องการบริโภคจะเห็นไดวา มีความสําคัญตอทัศนคติและพฤติกรรมของ

ผูบริโภคเปนอยางมาก จึงมีความจําเปนท่ีจะตองศึกษาและวิเคราะหผูบริโภคกอนท่ีจะ ผลิตหรือ

สรางสรรคสินคาเพ่ือใหสอบสนองความตองการของผูบริโภคไดสูงสุด 

 

2.2 แนวความคิดเรื่องความพึงพอใจของผูบริโภค 

 ความพึงพอใจ หมายถึง ความชอบ ความสนใจ ความนยิมชมชอบ (ราชบัณฑิตยสถาน, 

2525) ของบุคคลท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ความรูสึกพึงพอใจจะเกิดข้ึนภายหลังจากท่ีไดรับ 

ประสบการณนั้นๆ ไดมีผูใหความหมายของความพึงพอใจ ไวแตกตางกัน เชน  

 Wolman (1973) ใหความหมายวา ความพึงพอใจ คือความรูสึกมีความสุขเม่ือไดรับ

ผลสําเร็จตามความมุงหมายท่ีตองการ สอดคลองกับคํากลาวของ ปรียาพร วงศอนุตรโรจน (2535) 

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=โสภาพรรณ%20บริรักษ์สราวุธ%20&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
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ท่ีวาความพึงพอใจในการทํางานเปนความรูสึกรวมของบุคคลท่ีมีตอการทํางานในทางบวก เปน

ความสุขท่ีเกิดจากการปฏิบัติงาน และไดรับผลตอบแทน คือ ผลท่ีเปนความพึงพอใจ ท่ีทําใหบุคคล

เกิดความรูสึกกระตือรือรน มีความมุงม่ันท่ีจะทํางาน มีขวัญและกําลังใจ สิ่งเหลานี้จะมีผลตอ

ประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการทํางาน รวมท้ังการสงผลตอความสําเร็จและเปนไปตาม

เปาหมายขององคการ 

 Vroom (1964) ไดใหความหมายของความพึงพอใจวาเปน ทัศนคติและ ความพึงพอใจ 

ในสิ่งหนึ่งสามารถใชแทนกันได ทัศนคติดานบวกจะแสดงใหเห็นสภาพความพึงพอใจในสิ่ง 

นั้น และทัศนคติดานลบจะแสดงใหเห็นสภาพความไมพึงพอใจ สอดคลองกับท่ี เฉลมิพล ตันสกุล 

(2541) กลาววา ความพึงพอใจเปน ทัศนคติหรือระดับความพึงพอใจของบุคคลตอกิจกรรมตางๆ  ซ่ึง 

สะทอนใหเห็นถึงประสิทธิภาพของกิจกรรมนั้นๆ โดยเกิดจากพ้ืนฐานของการรับรู คานิยมและ 

ประสบการณท่ีแตละบุคคลไดรับ ระดับของความพึงพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือกิจกรรมนั้นๆ สามารถ 

ตอบสนองความตองการแกบุคคลนั้นได ความพึงพอใจเปนภาวะของการ มีอารมณในทิศทางบวกท่ี 

มีผลเกิดข้ึน เนื่องจากการประเมินประสบการณ สิ่งท่ีขาดหายไประหวาง การเสนอใหกับสิ่งท่ีไดรับ 

จะเปนรากฐานแหงความพึงพอใจ และไมพงึพอใจได (เทพพนม เมืองแมน และ สวิง สุวรรณ, 

2540) 

 Shelly (1975, pp.252-268) ไดกลาวถึง ทฤษฎีความพึงพอใจวาเปนความรูสึกสองแบบของ 

มนุษย คือ ความรูสึกทางบวกและความรูสึกทางลบ ความรูสึกทางบวกเปนความรูสึกท่ีเกิดข้ึนแลวจะ

ทําใหเกิดความสุข ความสุขนี้เปนความแตกตางจากความรูสึกทางบวกอ่ืน ๆ กลาวคือ เปนความรูสึกท่ี

มีระบบยอนกลับสามารถทําใหเกิดความสุข หรือความรูสึกทางบวกเพ่ิมข้ึนไดอีกดังนั้นจะเห็นไดวา

ความสุขเปนความรูสึกท่ีสลับซับซอนและความสุขนี้จะมีผลตอบุคคลมากกวา  

ความรูสึกทางบวกอ่ืน ๆ 

 วิมลสิทธิ หรยางกูร (2526, หนา 74) ใหความหมายวา ความพึงพอใจเปนการใหคา

ความรูสึกของคนท่ีสัมพันธกับระบบโลกทัศนท่ีเก่ียวกับความหมายของสภาพแวดลอม  คาความรูสึก

ของบุคคลท่ีมีตอสภาพแวดลอมจะแตกตางกัน เชน ความรูสึกดี-เลว พอใจ-ไมพอใจ สนใจ-ไมสนใจ

เปนตน 

 อัจฉรา กฤษณาสนีวล (2531, หนา 10) สรุปวา ความพึงพอใจเปนความรูสึกของบุคคลท่ีมี

ตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ความรูสึกพึงพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับในสิ่งท่ีตองการ  หรือบรรลุจุดหมายใน

ระดับหนึ่ง ซ่ึงความรูสึกดังกลาวจะลดลงหรือไมนั้น เกิดข้ึนจากความตองการหรือจุดหมายนั้นไดรับ

การตอบสนองหรอืไม 

 พรรณี ช. เจนจิต (2528, หนา 288) กลาวถึงความพึงพอใจวา เปนเรื่องของความรูสึกท่ี

บคุคลมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงมีอิทธิพลทําใหแตละคนสนองตอบตอสิ่งเราแตกตางกันไป  
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 จากการศึกษาขางตนสอดคลองกับ Maslow (1970) ไดศึกษาเก่ียวกับการจูงใจจากความ

ตองการของมนุษยโดยท่ีมองเห็นวามนุษยทุกคนลวนแตมีความตองการท่ีจะสนองความตองการใหกับ

ตนเอง ซ่ึงความตองการของมนุษยจะมีลักษณะเปนลําดับข้ัน  จากต่ําไปหาสูง ในขณะท่ีความตองการ

ข้ันตอไดรับการสนองบางสวนแลว ความตองการข้ันสูงถัดไป ก็จะมาเปนตัวกําหนดพฤติกรรมตอไป 

ซ่ึง Maslow ไดนําความตองการมาจัดเรียงลําดับข้ัน จากข้ันต่ําไปสูสูงสุดดังนี้ 

 1. ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs) เปนความตองการข้ันพ้ืนฐานของ 

มนุษยเพ่ือความอยูรอด อันไดแก ความตองการอาหาร น้ํา อากาศ เครื่องนุงหม ยารักษาโรค 

การพักผอน ท่ีอยูอาศัย และความตองการทางเพศ 

 2. ความตองการความม่ันคงปลอดภัย (Safety Needs) เปนความตองการท่ีจะไดรับ 

การคุมครองภัยตางๆ ท่ีเกิดข้ึนกับรางกาย ความม่ันคงทางเศรษฐกิจ ความม่ันคงในหนาท่ีการงาน 

สถานะทางสงัคม 

 3. ความตองการทางสังคม (Belongingness Needs) เปนความตองการเก่ียวกับการอยู 

รวมกัน การไดรับการยอมรับจากผูอ่ืน ตองการความรัก การเปนสวนหนึ่งของกลุมทางสังคม 

 4. ความตองการท่ีจะตองการไดรับการยกยองในสังคม (Esteem Needs) เปนความตองการ 

เก่ียวกับความม่ันใจในตนเองเก่ียวกับความรู ความสามารถรวมท้ังความตองการท่ีจะทําใหบุคคลอ่ืน 

ยกยองสรรเสริญ 

 5. ความตองการท่ีจะไดรับความสําเร็จในชีวิต (Self – Actualization Needs) เปนความ 

ตองการข้ันสูงสุดของมนุษย เปนความสําเร็จในทุกสิ่งทุกอยางตามความนึกคิด หรือความคาดหวัง 

ของตน 

 จากทฤษฎีลําดับข้ันตองการของ Maslow คือความตองการท้ัง 5 ข้ันของมนษุย เม่ือใดท่ี

ความตองการข้ันต่ําไดรับการตอบสนองเปนท่ีพอใจแลวมนุษย จะมีความตองการข้ันสูงข้ึนไปเรื่อยๆ 

แตในขณะท่ีมนุษยมีความตองการข้ันสูงข้ึนไป นั้นไมไดหมายความวา ความตองการข้ันตางๆ จะหมด

ไป เพียงแตวาความตองการข้ันตนๆ เหลานั้นไดรับการตอบสนองเพียงพอแลวเทานั้น จึงเกิดความ

ตองการข้ันตอไป 

 จันทิมา อิศรางกูร ณ อยุธยา (2548) ไดทําการศึกษา พฤติกรรมและความพึงพอใจของ

ผูบริโภคในเขตลาดพราวท่ีมีตออาหาร Fast Food ประเภท McDonald ผลจากการศึกษาพบวา 

ความพึงพอใจของกลุมผูบริโภคพึงพอใจตอดานคุณภาพของอาหาร ดวยความสดสะอาด อยูในระดับ

มากท่ีสุดรองลงมาคือ ดานมารยาทของพนักงาน ดานบริการและดานความสะอาดของราน โดย

ภาพรวมแสดงใหเห็นถึงการรักษามตรฐานของ รานอาหาร McDonald ไดเปนอยางดี 
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 ในสวนของ วีระศักดิ์ เหลาพักจันทร (2553) ไดทําการศึกษาความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอ

รานอาหารปลาเผาบางกรวย จังหวัดนนทบุรี ผลจากการศึกษาพบวา ลูกคามีระดับความพึงพอใจตอ

ปจจัยตาง ๆดังนี้ในระดับมากท่ีสุดคือดานของราคา รองลงมาคือการบริการ และสุดทายคือคุณภาพ

ของอาหาร 

 สอดคลองกับ รสสุคนธ รสชะเอม (2553) ไดทําการศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมและ

ความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการรานอาหารในตลาดกลางเพ่ือเกษตรกร จังหวัด

พระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบวา ความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอการใหบริการของรานอาหารใน

ตลาดกลางเพ่ือ เกษตรกร ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ี ดานบุคคล ดานกระบวนการ และ

ดานภาพลักษณ ทางกายภาพ มีผลตอความพึงพอใจในระดับมาก สวนดานการสงเสริมการตลาด มี

ผลตอความ พึงพอใจในระดับมากท่ีสุด ท้ังนี้อาจเนื่องจากประเภทอาหารและรานอาหารท่ีผูตอบ

แบบสอบถาม สวนใหญใชบริการเปนประเภทกุง และเปนอาหารตามสั่งหรือรานอาหารท่ัวไปท่ีมี

ระดับราคา ใกลเคียงกันหรือเหมือนกัน ท่ีตองเนนเรื่องราคาอาหารไมแพงเปนหลักในการแยงชิงสวน

แบงทางการตลาดนั่นเอง ดังนั้น เม่ือมีการแขงขันท่ีมีระดับราคาอาหารใกลเคียงกัน ผูประกอบการ

รานอาหารจึงควรเนนการใหบริการปจจัยในดานอ่ืน ๆ เชน การปรับปรุงรสชาติอาหาร การใหบริการ

ลูกคาท่ีเทาเทียมกัน การรกัษาความสะอาด การตอนรับฯลฯ เพ่ือสนองตอบความตองการท่ีแทจริง

ของผูบริโภค ซ่ึงจะสงผลตอความอยูรอดของธุรกิจตอไป 

 

2.3 แนวความคิดเรื่องการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 Berman & Evans (2001) ไดอธิบายถึงความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค ไววา เปน 

กระบวนการท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจของบุคคลในเรื่องของการซ้ือสินคาและบริการ  วาจะซ้ือ 

หรอืไมถาซ้ือจะซ้ืออะไร ซ้ือเม่ือไร ซ้ือท่ีไหน ซ้ืออยางไร ซ้ือจากใคร และซ้ือบอยแคไหน โดย 

พฤติกรรมดังกลาวเปนไปเพ่ือตอบสนองความตองการ ความพึงพอใจของตน อาจกลาวไดวา 

พฤติกรรมการบริโภคก็คือพฤติกรรมการซ้ือนั่นเอง โดยท้ังนี้การท่ีจะเกิดพฤติกรรมการซ้ือไดนั้นก็

จะตองผานกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคเสียกอน 

 ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคนั้น (Consumer Decision Process) 

Schiffman & Kanuk (2000) อธิบายไววาประกอบดวย 3 สวน ซ่ึงมีความแตกตางกันแตมีความ

ตอเนื่องกัน ดังนี้ 

 ข้ันแรก เปนเรื่องของปจจัยหรือตัวกระตุนท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือ (Input Stage) 

หมายถึงสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคในแงของการนึกถึงและกอใหเกิดความตองการหรือปรารถนาแลว

นําไปสูการกระทําหนึ่งๆ ซ่ึงปจจัยดังกลาวนี้ถือเปนปจจัยภายนอกท่ีเขามาท่ีผลกระทบตอ พฤตกิรรม

การบริโภคของแตละบคุคล ซ่ึงแบงออกเปน 2 ลกัษณะใหญๆ  คือ ปจจัยทางการตลาด (Firm’s 
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Marketing Effort) เปนกิจกรรมท่ีธุรกิจสรางข้ึนเพ่ือท่ีจะสื่อสารกับผูบริโภค โดยเปนการใหขอมูล

ขาวสารและชักจูงใจใหผูบริโภคซ้ือและใชสินคาหรือบริการนั้นๆ เชน ตัวสินคา ราคาท่ีตั้ง การสงเสริม

การตลาด และชองทางการจัดจําหนาย สวนลักษณะท่ีสองเปนปจจัยทางสังคมวัฒนธรรม 

(Sociocultural Environment)เปนอิทธิพลท่ีไมเก่ียวกับธุรกิจการคา เชน ครอบครัว เพ่ือน การ

สื่อสารระหวางบุคคลท้ังท่ีเปนทางการและไมเปนทางการ ระดับชั้นทางสังคม เปนตน นอกจากนี้ 

Berman & Evans (2001) ไดกลาวเพ่ิมวามีปจจัยอีกตัวหนึ่งซ่ึงมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ คือแรงขับ

ภายใน (Drive) เชน ความหิว ความกระหายความกลัว เปนตน เปนตัวกอใหเกิดการรับรูถึงความ

ตองการท่ีอาจจะเปนการแกไขปญหาท่ีตนมีอยู ดังนั้นเม่ือผูบริโภคเปดรับตัวกระตุนดังกลาวและถูก

กระตุนจนถึงระดับหนึ่งซ่ึงเปนระดับท่ีพรอมจะกอใหเกิดความตองการซ้ือก็จะกาวไปในข้ันตอไปของ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 ข้ันท่ีสอง เปนกระบวนการระหวางการตัดสินใจซ้ือ (Process Stage) จะเนนวาผูบริโภคมี

การตัดสินใจซ้ือสินคาอยางไร ประกอบไปดวย 3 สวนใหญๆ ดังนี้ ประการแรก การรับรูถึงความ

ตองการ (Need Recognition) โดยเปนผลมาจากการกระตุน ของปจจัยตางๆท่ีกลาวไปขางตน 

นอกจากนี้ยังมีปจจัยอีกตัวหนึ่งซ่ึงจะเปนปจจัยท่ีมีบทบาทสําคัญและ มีอิทธิพลตอกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือ คือปจจัยทางดานจิตวิทยา ซ่ึงไดแกความตองการภายใน (Motivation) การรับรู 

(Perception)การเรียนรู (Learning) บุคลิกภาพ (Personality) และ ทัศนคติ (Attitudes) ซ่ึงเปนอีก

ปจจัยหนึ่งท่ีทําใหผูบริโภครับรูไดถึงความตองการสินคาหรือบริการ ประการตอมา เกิดการคนหา

ขอมูลกอนท่ีจะซ้ือ (Prepurchase Search) เพ่ือหาทางเลือกท่ี สามารถตอบสนองความตองการท่ีมี

อยูไดโดย Berman & Evans (2001) อธิบายเพ่ิมเติมวาจะมีการ คนหาขอมูลใน 2 ลกัษณะดวยกัน 

คือ แบบแรก จะเก่ียวของกับการนึกถึงทางเลือกหรือตัวเลือก ท่ีมี อยางหลากหลายซ่ึงเปนตัวเลือกท่ี

สามารถจะแกปญหาหรือตอบสนองตอความตองการท่ีรับรูไปในข้ัน แรกได ท้ังนี้ทางเลือกดังกลาวรวม

ไปถึงสถานท่ีท่ีจะไปซ้ือสินคาดวย อีกลักษณะหนึ่ง คือเปรียบเทียบลง ไปในรายละเอียดของแตละ

ลักษณะเฉพาะของทางเลือกดังกลาวและเม่ือผูบริโภคมีขอมูลเพียงพอแลว ก็จะตัดสินใจเลือก

ทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง แตถามีทางเลือกหลายทางท่ีพอใจ ก็จะกาวไปสูข้ันตอนตอไปของการ

ตัดสินใจซ้ือ 

 ข้ันสุดทาย คือการประเมินคาทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เหลานั้น กลาวคือ 

เปนการตั้งเง่ือนไขในการพิจารณาทางเลือกซ่ึงมีหลายทางโดยการจัดลําดับตามความพอใจของตนจาก

มากท่ีสุดไปยังนอยท่ีสุด แลวสุดทายก็ตัดสินใจเลือกทางใดทางหนึ่ง อยางไรก็ตามในสถานการณท่ี

ผูบริโภคไมสามรถประเมินหาทางเลือกท่ีเหมาะสมได ก็จะไมเกิดการตัดสินใจ สงผลใหไมเกิดพฤติ 

กรรมการซ้ือนั่นเอง ในข้ันตอนนี้ผูบริโภคก็จะเกิดประสบการณในการตัดสินใจ ซ่ึงจุดนี้ประสบการณก็ 

กลายมาเปนผลกระทบตอปจจัยทางดานจิตวิทยาท่ีมีอยูแลวในตัวผูบริโภค 
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 จากกระบวนการซ้ือของผูบริโภค (Output Stage) เก่ียวของกับพฤตกิรรม การซ้ือ 

(Purchase Behavior) และการประเมินคุณคาภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Evaluation) ใน

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของแตละบุคคลก็จะมีความแตกตางกันออกไปในรายละเอียดเรา  สามารถ

แบงชนิดของพฤติกรรมการซ้ือ โดยพิจารณาจากจํานวนของขอมูลขาวสาร ความพยายามและ

ระยะเวลาท่ีใชในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ออกเปน 3ระดับ ดังนี้ (Schiffman & Kanuk, 2000) 

 1. Extensive Problem Solving เปนพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีผูบริโภคใชความพยายาม 

อยางเต็มท่ีในแตละข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (Hasty & Reardon, 1997) โดยจะใชเวลา 

นานมากไปกับการคนหาและเก็บรวบรวมขอมูล รวมไปถึงการประเมินคาทางเลือกกอนท่ีจะเกิดการ

ซ้ือสินคา โดย Hasty & Reardon (1997) กลาววา พฤติกรรมลักษณะนี้มักจะเกิดข้ึนเม่ือผูบริโภค

ตองตัดสินใจซ้ือสินคาท่ีมีราคาแพง เปนสินคาท่ีไมคุนเคยหรือไมเคยซ้ือมากอน นานๆครั้งซ้ือที และ 

พนักงานขายมีบทบาทสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค นอกจากนี้ Berman & Evans (2001) 

ไดกลาวเพ่ิมเติมวาลักษณะเฉพาะของผูบริโภค เชน อายุ รายได การศึกษาและระดับทางสังคม มีผล 

กระทบอยางมากตอการตัดสินใจในระดับนี้ และสิง่สําคัญท่ีชวยกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ 

คือ พนักงานขาย สื่อสิ่งพิมพ และกิจกรรมทางการสื่อสารท่ีสามารถใหขอมูลขาสารไดมากเพียงพอ  

 2. Limited Problem Solving เปนสถานการณในการตัดสินใจท่ีผูบริโภคมีเกณฑในการ 

ประเมินเก่ียวกับสินคาประเภทนั้นๆอยูแลว มีการการคนหาขอมูลเพ่ิมเติมไมมากนัก ถามีการเก็บ

ขอมูลก็จะใชเวลาไมนาน เนื่องจากผูบริโภคมีสามารถทบทวนขอมูลท่ีตนมีอยูแลวได สินคาในประเภท

นี้ เปนสินคาท่ีผูซ้ือเคยซ้ือมากอนแตซ้ือไมบอย โดย Berman & Evans (2001) กลาวถึงปจจัยท่ีมีผล

อยางมากตอสถานการณในลักษณะนี้ คือ แรงจงูใจ (Motives) และรายไดของผูบริโภค นอกจากนี้ 

Hasty & Reardon (1997) กลาวเพ่ิมเติมวา บางครั้งผูบริโภคจะเต็มใจใชเวลานานในการเดินเลือก

ซ้ือสินคาเนื่องมากจากวาผูบริโภคไมม่ันใจวารานคาไหนขายสินคาราคาดีท่ีสุด(ราคาถูกกวา) ดังนั้น

ผูบริโภคจึงมักหาขอมูลเก่ียวกับรานคาเพ่ือใชในการตัดสินใจ การตัดสินใจของผูบริโภคในสถานการณ

เชนนี้มักจะเกิดเม่ือผูบริโภคไปซ้ือสินคาท่ี Department Store, Specialty Store และ Nonstore 

Retailer นอกจากนี้ยังมีสิ่งสําคัญท่ีชวยกระตุน ใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ คือ ความหลากหลาย

ของตราสินคาท่ีมีใหเลือก และสภาพแวดลอมในการซ้ือสินคา (Shopping Environmen) (Berman 

& Evans, 2001) 

 3. Routinized Response Behavior เปนสถานการณท่ีผูบริโภครูจักและคุนเคยกับ

ประเภทสินคานั้นๆเปนอยางดี รวมไปถึงคุนเคยกับตราสินคาดวย มีการซ้ือเปนประจําทําใหการคนหา

ขอมูลเพ่ิมเติมมีนอยมาก ลักษณะการตัดสินใจซ้ือสวนใหญใชความเคยชินเปนหลัก กลาวคือไมตองใช

กระบวนการตัดสินใจในการซ้ือ สินคาในประเภทนี้ไดแก สินคาท่ัวไปท่ีใชเปนประจํา เชน 

หนงัสอืพิมพ อาหารสด เปนตน Hasty และ Reardon (1997) กลาวเพ่ิมเติมวา เปนสินคาราคาไม
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แพง และสิ่งท่ีสามารถดึงดูดใจไมใหผูบริโภคเปลี่ยนใจไปซ้ือสินคาท่ีรานอ่ืนก็คือ เรื่องของราคาท่ีต่ํา

กวาการตัดสินใจของผูบริโภคในสถานการณเชนนี้มักจะเกิดเม่ือผูบริโภคไปซ้ือสินคาท่ี Supermarket 

และ Fast Food Outlets และสิ่งสําคัญท่ีชวยกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ คือสถานท่ีตั้ง 

เวลาเปดบริการ การจัดวางสินคาบนชั้น และท่ีสําคัญท่ีสุด คือ มีสินคาวางจําหนายเสมอ (สินคาไม

ขาด stock) (Berman & Evans, 2001) 

 จากชนิดของพฤติกรรมการซ้ือท่ีไดกลาวมาจะเห็นไดวา ท้ัง3ระดับมีความแตกตางกันอยาง

เห็นไดชัดในเรื่องของ ประเภทของสินคา ระดับความเก่ียวพัน และตัวกระตุน (Stimuli) ท่ีกอใหเกิด

พฤตกิรรม ดังนั้นเพ่ือใหเกิดความเขาใจมากยิ่งข้ึน จึงศึกษาเพ่ิมเติมไปท่ีชนิดของพฤติกรรมการซ้ือโดย

ข้ึนอยูกับประเภทสินคาท่ีจะซ้ือ ความเก่ียวพันของผูบริโภค รวมถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซ้ือของผูบริโภคดวย 

 กฤษณ เถียรมิตรภาพ (2550) ไดทําการศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของลูกคา

ท่ีมีตอรานธารินีเบเกอรี่อําเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบวาลูกคา

สวนใหญซ้ือผลิตภัณฑเบเกอรี่ท่ีชอบ คือ ขนมเคก สถานท่ีซ้ือเบเกอรี่ คือ รานเบ เกอรี่ท่ัวไป เหตุผลท่ี

เลือกซ้ือเบเกอรี่ เพราะรสชาติอรอย บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือเบเกอรี่ คือ ตัวเอง การตัดสินใจซ้ือ

ผลิตภัณฑเบเกอรี่ของลูกคารานธารินีเบเกอรี่ ลูกคาให ความสําคัญในดานผลิตภัณฑ และดานราคา มี

ระดับการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด รองลงมาเปนดาน การสงเสริมการตลาด ดานบริการ  

 ในสวนของ อานนท วิมานรัตน (2551) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ 

ซีดี ละเมิดพระราชบัญญัติลิขสิทธิ์ กรณีศึกษา อําเภอบางบัวทอง จังหวัดนนทบุรี ผลการศึกษาพบวา 

ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ ซีดี ท่ีละเมิดลิขสิทธิ์นั้นคือ แผนซีดีมีหลากหลายใหเลือก เชน แผน

เพลง ภาพยนตร เกมส โปรแกรมใชงาน และคุณภาพไมแตกตางจากแผนท่ีมีลิขสิทธิ์ รานท่ีขายแผน

ซีดีละเมิดลิขสิทธิ์มีการทําการสงเสริมการตลาด ผูขายยินดีตอบคําถามดวยความเต็มใจ มีความสุภาพ

ใหบริการ และใหความรูในตัวสินคาเปนอยางดี มีการแจกคูปองสะสมแตมเพ่ือแลกซีดี และสถานท่ีจัด

จําหนายใกลกับผูซ้ือ ลูกคาเกิดความสะดวกท่ีสุด ดังนั้นท้ังหมดจึงเปนปจจัยสําคัญในการทําใหลูกคา

ตัดสินใจซ้ือซีดีท่ีละเมิดลิขสิทธิ์ 

 ขณะท่ี พัทธนันท เจริญสุขบรรจง (2550) ไดทําการศึกษา พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ

ผงซักฟอกยี่หอบรีสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา สิ่งกระตุนทางการตลาด

ท่ีดีท่ีสุดคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย และขอเสนอแนะท่ีไดจากผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

ความคิดเห็นวา ผงซักฟอกยี่หอ บรีสมีราคาสูงกวาผงซักฟอกยี่หออ่ืน ๆ ท่ีจําหนาย ดังนั้น หากมีการ

ลดราคาในระดับท่ีใกลเคียงกับ คูแขง, นําเสนอใหผูบริโภคเห็นวา คุณสมบัติของผงซักฟอกยี่หอบรีสมี

คุณภาพเหนือคูแขง คุมคากับราคาท่ีผูบริโภคจาย หรือจัดทํารายการสงเสริมการขายท่ีนาดึงดูดใจ จะ
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ทําใหผูบริโภคเห็นวา ราคาของผงซักฟอกยี่หอบรีสไมสูงกวาคูแขง และเปนการสรางภาพลักษณท่ีดี

ตอตราสินคา 

 

2.4 แนวความคิดเรื่องการสื่อสารทางการตลาด  

 การสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communications) เปนคําท่ีมีความหมายมาจาก

สองคํา คือคําวา การสื่อสาร (Communications) และการตลาด (Marketing) โดย การตลาด

(Marketing) หมายถึงกิจกรรมตางๆของธุรกิจและองคกรตางๆท่ีทําใหเกิดการแลกเปลี่ยนคุณคาของ

สินคาหรือบริการระหวางธุรกิจกับผูบริโภค ซ่ึงสวนประสมทางการตลาดนั้นจะประกอบดวยสินคา

หรือบริการ ราคา ชองทางการจําหนาย การสื่อสารการตลาด ดังนั้นการสื่อสารการตลาดจึงเปนสวน

หนึ่งของการตลาด โดย การสื่อสาร (Communications) นั้นเปนกระบวนการท่ีมีการถายทอด

ความคิดและความหมายไปยังตัวบุคคล หรือระหวางองคกรกับบุคคล เพ่ือท่ีจะทําใหบุคคลนั้นเกิดการ

รับรู เกิดทัศนคติท่ีดี และนําไปสูกาตัดสินใจซ้ือ ซ่ึงจะทําใหการสื่อสารการตลาดนั้นประสบ

ความสําเร็จ และนําไปสูการตลาดท่ีประสบความสําเร็จดวย (Shimp, 2003) 

 Shimp (2003) ไดใหคํานิยามของการตลาดวาเปนการรวมปจจัยตางๆ ในสวนประสม

การตลาดของตราสินคา (Brand’s Marketing Mix) ซ่ึงใชในการสรางและสื่อความหมายใหผูบริโภค

ไดรูจักตราสินคา โดยปจจัยตางๆในสวนประสมการตลาดของตราสินคานี้ ไมไดหมายถึงการสงเสริม

การขายเพียงอยางเดียว แตยังหมายรวมถึงปจจัยอ่ืนๆท่ีไดสื่อสารไปยังผูบริโภค ท้ังท่ีเปนการสื่อสาร

การตลาดท่ีเกิดข้ึนโดยตั้งใจ เชน การโฆษณา การขายโดยใชบุคคล และการสื่อสาร การตลาดท่ี

เกิดข้ึนโดยไมไดตั้งใจ เชนลักษณะของสินคา บรรจุภัณฑของสินคา หรือราคาของสินคา  

 Pickton & Broderick (2005) ไดใหความหมายของการสื่อสารการตลาดวา การสื่อสาร 

การตลาดเปนการถายทอดขาวสารเก่ียวกับธุรกิจและผลิตภัณฑไปยังผูรับสารท่ีเปนเปาหมาย 

เพ่ือใหเกิดความเขาใจ พอใจ และโนมนาวใจใหเกิดความตองการผลิตภัณฑ อันมีลักษณะเปนการ  

สงเสริมและสนับสนุนการดําเนินงานการตลาดธุรกิจ และสงเสริมใหการดําเนินการทางการตลาดสู 

กลุมเปาหมายเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากท่ีสุด 

 ตามแนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบดั้งเดิมนั้นมักเลือกใชการประชาสัมพันธ โฆษณา 

การสงเสริมการขาย การตลาดทางตรง และการจัดกิจกรรมพิเศษ แตการใชเครื่องมือนั้นจะเปน 

อิสระตอกัน องคกรจะเลือกตามความจําเปนในแตละสถานการณซ่ึงการเลือกใชแตละเครื่องมือ  

นั้นมีจุดมุงหมายทางการตลาดท่ีแตกตางกัน ซ่ึงข้ันตอนการสื่อสารการตลาดของแตละเครื่องมือท่ี 

แยกจากกันนั้น ทําใหเกิดลักษณะดังนี้ 

 1.กลุมเปาหมายของแตละเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแตกตางกัน  

 2.วัตถุประสงคหรือจุดมุงหมายของแตละเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแตกตางกัน  



15 

 3.กลยุทธและกลวิธีของแตละเครื่องมือการสื่อสารการตลาดท่ีแยกจากกันซ่ึงในบางครั้งทําให

เกิดความไมสอดคลองในการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาด  

 การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน (Integrated Marketing Communications) 

แนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน เปนแนวคิดท่ีนักวิชาการในปจจุบันใหความสําคัญเปน

อยางมาก ซ่ึงโดยสวนใหญแลว แนวคิดนี้เปนการศึกษาโดยอธิบายถึงลักษณะของการผสมผสาน

เครื่องมือการสื่อสารการตลาดของธุรกิจตางๆ เชน การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานคืออะไร มี

วิธีการสื่อสารกับผูบริโภคอยางไรจึงจะเปนการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน เปนตน มากกวาท่ีจะ

ศึกษาถึงการสรางทฤษฎี และการศึกษาถึงหลักการท่ีแทจริงของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน  

(Schultz & Kitchen, 1997) ดังนั้นในสวนนี้จะเปนการศึกษา 

 นักวิชาการและผูเชี่ยวชาญไดใหคําจํากัดความของคําวา”การสื่อสารการตลาดแบบ 

ผสมผสาน” ดังนี้ 

 Phelps & Johnson (1996) กลาววา การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานเปนการใช

เครื่องมือตางๆโดยจะตองสามารถรักษาภาพลักษณ ตําแหนงผลิตภัณฑ สารตางๆและเนื้อหาของ

โฆษณาใหมีความชัดเจน และมีความคงท่ีในการสื่อไปยังผูบริโภค 

 Calthey & Schumann (1996) ไดใหความหมายท่ีแตกตางไปวา สามารถแบงนิยาม

ความหมายของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 3 ประการประการแรกคือ ความหมายเนนไปท่ี

ผูรับสาร ประการท่ีสอง ความหมายเนนไปท่ีสารและสื่อท่ีมีการผสมผสาน และประการสุดทาย

ความหมายเนนไปท่ีการประเมินของผลท่ีไดรับจากการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน  แต

ความหมายท่ีนิยมใชในการใหคําจํากัดความของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานมากท่ีสุด  คือ 

ความหมายท่ีเนนไปท่ีสารและสื่อท่ีมีการผสมผสานกัน 

 Kotler, Armstrong, Saunders & Wong (1999) การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานเปน

แนวคิดท่ีจัดอยูภายใตการจัดการรวบรวม (Integrates) และบริหารงานรวมกัน (Co-ordinates) ของ

บริษัทเก่ียวกับชองทางตางๆ (Channel) ท่ีใชในการสื่อสารกับผูบริโภค เพ่ือท่ีจะสงสารไปอยาง

ชัดเจน และไดขอความท่ีเหมาะสมเก่ียวกับองคกรและตัวสินคาหรือบริการ  

 สรุปไดวา การสื่อสารการตลาด คือกระบวนการบริหารความสัมพันธลูกคาโดยการ 

ประสานงานของฝายตางๆรวมกันโดยผานชองทางการสื่อสารท่ีมีอยางหลากหลายไดอยาง 

เหมาะสมและมีสวนชวยจูงใจใหผูบริโภคเกิดการเปลี่ยนพฤตกิรรม ทัศนคติ ซ่ึงจะสงผลดีตอ 

ผลิตภัณฑ และองคกร 

ลักษณะท่ีสําคัญของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 

 จากความหมายท่ีไดกลาวไวขางตนจะเห็นไดวาการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานเปน 

การสื่อสารการตลาดท่ีมีความสําคัญกับการตลาดในยุคปจจุบันเปนอยางมากและมีลักษณะท่ี  
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สําคัญท่ีจะเปนประโยชนในการนําไปใชกับธุรกิจ เพ่ือใหประสบความสําเร็จในการสื่อสารกับ 

ผูบริโภค โดย Shimp (2003) ไดกลาวถึง 5 คุณลักษณะของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน 

ไวดังนี้ 

 1. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานมีผลตอการเกิดพฤติกรรม (Affect Behavior) 

ซ่ึงนี่คือเปาหมายท่ีสําคัญอยางหนึ่งของการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน เพราะการ 

สื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน ไมเพียงแตจะมีผลตอการรับรูในตราสินคาหรือการทําใหผูบริโภค 

เปาหมายมีทัศนคติท่ีดีตอตราสินคาเทานั้น แตการประสบความสําเร็จของการสื่อสารการตลาด 

แบบผสมผสานนั้น ยังตองใหการสื่อสารมีผลโดยตรงตอการทําใหเกิดการตอบสนองของพฤติกรรม  

ของผูบริโภคเปาหมาย เชน การท่ีผูบริโภคซ้ือสินคาหรือบริการเนื่องมาจากการสื่อสารการตลาด 

แบบผสมผสาน 

 2. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจะใชรูปแบบการสื่อสารประเภทตางๆในการติดตอ 

(Use All Form of Contact) ซ่ึงการติดตอนั้นจะตองเปนชองทางท่ีเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายและ

ทําใหเกิดผลทางบวกตอตราสินคาหรือบริการโดยผูบริโภคเปาหมายจะตองรูสึกวาสารท่ีตนไดรับนั้น 

ทําใหเกิดทัศนคติท่ีดีตอสินคา หรือบริการ ซ่ึงการติดตอนั้นสามารถใชชองทางตางๆ ไมวาจะเปน 

โทรทัศน 

นิตยสาร หนงัสอืพิมพ โปสเตอร ขอความบนอินเตอรเน็ต หรือสื่ออ่ืนๆท่ีสามารถจะใชได 

 3. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจะเริ่มตนท่ีผูบริโภคหรือกลุมท่ีคาดวาจะเปนผูบริโภค 

กลุมเปาหมาย (Start With The Customer or Prospect) ในการทําการสื่อสารการตลาดแบบ

ผสมผสานนั้น ธุรกิจจะตองเริ่มตนท่ีกลุมผูบริโภคหรือกลุมท่ีคาดวาจะเปนผูบริโภคเปาหมายกอนแลว

จึงมองไปท่ีการสื่อสารตราสินคา โดยจะใชวิธีการแบบการวางแผนจากภายนอกสูภายใน Outside-In 

คือมองความตองการของผูบริโภคกอนเพ่ือท่ีจะนําขอมูลและสิ่ งท่ีผูบริโภคตองการมาเปนสิ่งจูงใจให

ผูบริโภคซ้ือตราสินคาของธุรกิจ ซ่ึง 

 Schultz & Kitchen (2000) ไดกลาวเพ่ิมเติมวา การวางแผนจากภายนอกสูภายในนี้จะตอง 

ศึกษาวาผูบริโภคตองการซ้ืออะไร (What?) ซ้ือบอยเทาใด (How Often?) ซ้ือท่ีไหน (Where?) และ 

ใชอะไรเปนมาตรฐานในการซ้ือ (Decision Criteria?) ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะเกิดข้ึนไดจากการรับรู 

ขาวสารเก่ียวกับตัวสินคาหรือบริการท่ีควบคุมโดยนักการตลาด และสิ่งแวดลอมภายนอกอ่ืนๆ ซ่ึง 

นักการตลาดไมสามารถควบคุมได เชน การบอกตอกัน เปนตน ท้ังนี้เพ่ือท่ีจะสามารถกําหนดไดวา 

จะใชการสื่อสารการตลาดวิธีใดจึงจะเหมาะสมและเกิดประสิทธิภาพมากท่ีสุด 

 4. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานตองเปนไปในรูปแบบเดียวกัน (Achieve Synergy) 

ปจจัยในการสื่อสารการตลาดทุกประเภท ไมวาจะเปนการประชาสัมพันธ การโฆษณา การสงเสริม

การขาย การจัดเหตุการณตางๆ (Event Marketing) และอ่ืนๆจะตองทําไปในทิศทางเดียวกัน 
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(Single Voice) และสรางภาพลักษณของตราสินคาใหเปนเอกลักษณ แมวาจะมีการสื่อสารการตลาด

โดยใชเครื่องมือหลายประเภทก็ตาม 

 5. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจะตองสรางความสัมพันธท่ีดี (Build Relationships) 

การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจะประสบความสําเร็จไดนั้นจะตองมีการสรางความสัมพันธท่ีดี

ระหวางตราสินคากับผูบริโภค โดยท่ีผูบริโภคจะตองรูสึกดีตอตราสินคา ซ่ึงสามารถแสดงออกไดจาก

การท่ีผูบริโภคซ้ือสินคาซํ้าอีก หรือมีความภักดีตอสินคานั้น  

 6. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานสามารถสรางคุณคาตราสินคา (Brand Equity) 

การใชการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานสามารถสรางตราสินคาใหมีเอกลักษณไดโดย บริษัทจะตอง

สรางการรับรูและความรูสึกชอบในใจของผูบริโภคกลุมเปาหมายซ่ึงจะนําไปสูการ สรางคุณคาของตรา

สินคาอีกดวยโดยการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานจะเปนสิ่งท่ีดีในการแขงขันกับคูแขงทางธุรกิจ 

 7. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานสามารถใหขอมูลของสินคาและบริการได (Provider 

Information) ในการตัดสินใจซ้ือแตละครั้ง ผูบริโภคมีความจําเปนท่ีจะตองใชขอมูลเปนอยางมาก ซ่ึง 

การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน เปนกลยุทธอยางหนึ่งท่ีชวยในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคโดย

จะทําหนาท่ีในการใหขอมูลเก่ียวกับลักษณะและวิธีการใช สถานท่ีขายหรือใหบริการ สิ่งกระตุนการ

ซ้ือตางๆ (เชน การลดราคา เปนตน) หรือขอมูลอ่ืนๆท่ีจะเปนประโยชนตอการตัดสินใจซ้ือสินคาหรือ

บริการของผูบริโภค 

 8. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานสามารถสื่อสารในสิ่งท่ีเราแตกตางจากคูแขงและ 

สามารถสื่อสารเพ่ือสนับสนุนตําแหนงสินคาในตลาดของเราได (Communicate 

Differentiation and Enhance Positioning) องคกรตองทําใหผูบริโภครูสึกวาสินคาหรือบริการของ

องคกรตนเองนั้นมีดีกวาคูแขง อยางไร และอยูในระดับใด ซ่ึง การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน

สามารถชวยตอบคําถามท้ัง สองนี้ได เนื่องจากสามารถบอกถึงคุณสมบัติท่ีดีตางๆของผลิตภัณฑและ

องคกรผานทางเครื่องมือ ตางๆ ใหไปในทิศทางเดียวกัน ซ่ึงการใชการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสาน

จะทําใหเขาถึงผูบริโภคเปาหมาย และทําใหผูบริโภครับรูตามสารท่ีองคกรสงไปตามท่ีตองการ 

 9. การสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานมีอิทธิพลตอทัศนคติ และพฤติกรรมผูบริโภค 

(Influence Attitudes and Behavior) องคกรสามารถใชการสื่อสารการตลาดแบบผสมผสานในการ

สรางความชื่นชอบ และพึงพอใจในองคกร สินคา และบรกิารขององคกร สูผูบริโภคเชนการบริการท่ี

นาพึงพอใจ มีขอเสนอเพ่ือ 

 พสุพัทธ ชัยพฤกษเจริญ (2518) ไดทําการศึกษา ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือขาวสาร

บรรจุถุงขนาด 5 กิโลกรัม ตรา มาบุญครอง ของกลุมแมบานในเขตกรุงเทพมหานครกับการสื่อสาร

ทางการตลาดของบริษัท ปทุมไรซมิล แอนด แกรนารี จํากัด (มหาชน) ผลการศึกษาพบวา การ

ตัดสินใจซ้ือขาวสารตรามาบุญครอง เกิดจากการสื่อสารทางการตลาด เรียงจากนอยไปหามาจากดังนี้ 

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%E0%B8%9E%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B9%8C%20%E0%B8%8A%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B8%9E%E0%B8%A4%E0%B8%81%E0%B8%A9%E0%B9%8C%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%8D,%202518-&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�


18 

คําขวัญหรือคําโฆษณา การเสนอขอมูลซํ้าบอยๆ ภาพโฆษณานาสนใจ ตราสินคา"มาบุญครอง" และ

เนื้อหาโฆษณาท่ีมีความชัดเจนตรงกับความตองการ ซ่ึงการสื่อสารทางการตลาดเกลานี้ชวยให

ผูบริโภคสนใจเลือกซ้ือและตัดสินใจซ้ือขาวหอมมะลิมาบุญครองไดในระดับมาก  

 สวน มนัสพนธ จีรศักดิ์ธนา (2549) ไดทําการศึกษา การสื่อสารทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑหนังปลานิล ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคมีการตอบสนองการสื่อสารทาง

การตลาดอยูในระดับมากจํานวน 4 ดาน คือ การออกราน การใชพนักงานขาย การสงเสริมการขาย 

และการประชาสัมพันธ สวนการโฆษณา อยูในระดับปานกลาง 

 ในขณะนี ่ธนิยา คําอารียสกุล (2547) ไดทําการศึกษา การสื่อสารทางการตลาด (IMC) ท่ีมี

ผลตอพฤติกรรมการซ้ือบะหม่ีก่ึงสําเร็จรูปยี่หอมามา ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผล

การศึกษาพบวา การจัดแสดงสินคา การใหขาว ประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง การใชสื่อเคลื่อนท่ี 

และการจัดกิจกรรมพิเศษ ไมมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค สื่อท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดคือ สื่อ

โฆษณาและการสงเสริมการขายเทานั้นี่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือบะหม่ียี่หอมามาของ

ผูบริโภค 

 

 2.5 แนวความคดิการบริโภคเชิงสัญญะ 

สุทธิพันธ จิราธิวัฒน (2531) ไดแปลทฤษฎีการบริโภคเชิงสัญญะ (Comsumption of Sign) 

ท่ีถูกนําเสนอโดย ฌอง โบดริยารด (Jean Baudrillard) ซ่ึงเปนหนึ่งในนักคิดสกุลหลังสมัยใหม

(Postmodern) ไดนําเสนอวา การบริโภคสินคาของเรานั้นตกอยูภายใตกฎเกณฑแหงสัญลักษณตางๆ 

เม่ือพิจารณาสินคาหนึ่งๆจะพบวา มันจะตองประกอบไปดวยคุณคาแหงการใชสอย (Use Value) ซ่ึงก็

คือประโยชนของสิ้นคานั้น และคุณคาในการแลกเปลี่ยน (Exchange Value) ซ่ึงก็คือ มูลคาซ้ือขาย

ของสินคานั้นๆในตลาดนั่นเอง ซ่ึงถามองตามปกติสินคาตางๆนาจะถูกประกอบดวยมูลคาท้ังสองแบบ

ดังท่ีกลาวมา แตทฤษฎีการบริโภคเชิงสัญญะนําเสนอตอไปอีกวาสินคานอกจากมีคุณคาท้ังสองอยาง

แลว มันยังมีคุณคาเชิงสัญญะ (Sign Value) อีกดวย 

นั่นหมายความวานอกจากสินคามันมีจะประโยชนใชสอยตามหนาท่ีของมันแลว มันยัง

สามารถท่ีจะสื่อ“สญัลกัษณ” อะไรบางอยางไดอีกดวย และการท่ีเราอยากจะครอบสินคานั้นคงไม

ไดมาจากประโยชนใชสอยของมันแตเพียงประการเดียว หากมาจากการท่ีเราตองการท่ีจะครอบครอง 

“สญัลกัษณ” ของตัวสิ้นคานั้นๆยกตัวอยางงายๆดังเชนรถยนต เราจะพบวาสวนหนึ่งท่ีเราตองการ

ครอบครองมันก็เพราะวามันมีคุณคาใชสอยท่ีจะทําใหเราเดินทางไปไหนมาไหนไดอยางสะดวกสบาย  

แตเม่ือมองลงไปจะพบวาสัญญะท่ีรถยนตสื่อออกมามันแสดงถึง  “ฐานะ” ของผูท่ีครอบครองไดอีก

ดวย ดังนั้นการท่ีคนเราอยากไดรถยนตสวนหนึ่งก็เพ่ือตองการท่ีจะ“สื่อ” ถึง “ฐานะ” ของตนใหผูอ่ืน

ไดรับรูนั่นเอง 
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ดังนั้น การบริโภคเชิงสัญญะ จึงเปนการบริโภคท่ีไมไดหมายถึงการบริโภควัตถุ ไมใชการ 

บริโภคท่ีตอบสนองความจําเปนพ้ืนฐานแตเพียงอยางเดียว แตเปนการบริโภคเพ่ือความรูสึกทางจิตใจ 

อารมณคานิยมท่ีมีความเปลี่ยนแปลง แปรผันไปตามยุคสมัย 

 แนวคิดเก่ียวกับการบริโภคเชิงสัญญะ (Consumtion of Sign) 

แนวคิดของโบดริยารด 

- ปจจุบันวัตถุ/สินคาในวัฒนธรรมการบริโภคมิไดมีหนาท่ีพ้ืนฐานท่ัวไป แตถูกสังคมให 

ความหมายเชิงสัญลักษณเขาไป เพ่ือผูกรอยความสัมพันธท่ีคนมีตอวัตถุ 

- การบริโภคในปจจุบันไมใชการบริโภคเพ่ือสนองความตองการพ้ืนฐาน แตเปนการบริโภคเชิง 

ความหมาย หรือการบริโภคเชิงสัญญะ 

- สัญญะทําหนาท่ีเปนตัวแทนของสิ่งอ่ืน ปฏิบัติหนาท่ีแทนสิ่งอ่ืนท่ีขาดหายไป 

- ดังนั้นสิ่งของตาง ๆ ไมไดมีคุณคาในตัวเอง แตถูกกําหนดใหเปนตัวสรางระบบคุณคาระบบใด 

ระบบหนึ่งท่ีดํารงอยูอยากมายในสังคม 

- ในการบริโภคเชิงสัญญะนั้น ตัวสินคาไดถูกเปลี่ยนไปเปนสัญญะกอนท่ีจะถูกบริโภค 

การเปลี่ยนสินคาเปนสัญญะ 

- การจัดวาง 

- การกําหนดราคา 

- การออกแบบหีบหอ 

- การโฆษณา 

ดังนั้นปจจุบันมนุษยใชสินคาเปนเครื่องมือในการแสดงออกถึงความหมายบางอยางท่ีถูกสราง

ข้ึนมาสิ่งท่ีมนุษยพยายามสื่อสารผานสินคานานาชนิด คือตองการแสดงความเปนตัวตน/

ลกัษณะเฉพาะของเขา (อัตลกัษณ-Identity) วาเปนอยางไร 

ตัวอยางสินคาและความหมาย 

รถเบนซ   - ผูบริหารระดับสูง/เสี่ย 

รถบีเอ็มดับเบิลยู  - นักธุรกิจรุนใหม 

รถโฟลวีล   - การใชชีวิตอิสระ/การผจญภัย 

เซเวนอีเลฟเวน   - ความทันสมัย คนรุนใหม 

รานกาแฟสตารบักส  - ความเปนสากล ทันสมัย มีอิสระในการเลือก 

โทรศัพทมือถือ   - ความทันสมัย/คนรุนใหม/อิสระในการสื่อสาร /คุยเรื่องอะไรก็ได 

                                           ไมใชเรื่องงาน 
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เพ็ญพักตร ศิริไตรรัตน (2554, หนา 136-145) ไดศึกษาการบริโภคสัญญะในนิตยสารสตรีหัว

นอก ผลการศึกษาพบวา นิตยสารสตรีหัวนอก ไดสรางภาพผูหญิงในอุดมคติผานทางสัญญะของ 

“ความเปนผูหญิงยุคใหม” ท่ีมีความหมายถึง ผูหญิงสวยท่ีมีความม่ันใจ ทันสมัย มีความเปนตัวของ

ตัวเองโดยใชภาพของดารา นางแบบตางประเทศ และขอความตางๆท่ีปรากฏอยูในนิตยสารเปน

สื่อกลางในการถายทอดความหมายกลุมผูอานสวนใหญ  

สอดคลองกับ เยาวลักษณ กลามาก (2549) ท่ีไดศึกษาเรื่องการนําเสนอตัวตนของวัยรุน

ผานสัญญะของการบริโภคอาหารฟาสตฟูด ผลการศึกษาพบวา รานอาหารฟาสตฟูดไดสรางสัญญะท่ี

สื่อถึงความทันสมัย ภาพโฆษณาท่ีมีตัวแสดงเปนนักแสดงวัยรุน สินคาท่ีมีความเปนตะวันตกและการ

บริโภคท่ีเนนความรวดเร็ว ท้ังหมดมุงเนนไปท่ีกลุมเปาหมายท่ีเปนวัยรุน ทําใหวัยรุนทําใหวัยรุนใชเปน

สถานท่ีในการนําเสนอตัวตน สรางพ้ืนท่ีเพ่ือสื่อถึงความหมายเชิงสัญญะ  

ในทํานองเดียวกัน ปุญณิศา วิเศษสินธุ (2554) ไดศึกษาการรับรูและใหความหมายเชิงสัญญะ

ในภาพยนตรโฆษณาเครื่องดื่ม แอลกอฮอลทางโทรทัศนของวัยรุนในจังหวัดขอนแกน ผลการศึกษา

พบวา โฆษณาไมไดฉายภาพของการดื่มและผลิตภัณฑเครื่องดื่มแอลกอฮอลอยาง  ตรงไปตรงมา หาก

ในแนวทางการศึกษาเชิงสัญญะเปดเผยวาโฆษณานําเสนอสัญญะ ผานภาพและเสียงใหเชื่อมโยงสูการ

ดื่มโดยเสนอสัญญะใหมดานบวกท่ีมีแนวโนมนําไปสูพฤติกรรมการดื่มแอลกอฮอลในกลุมวัยรุน  อาทิ 

เชื่อมโยงสัญญะมิตรภาพสูการดื่มเพ่ือสรางและรักษามิตรภาพ ความอิสระ ทาทายสูการทดลองดื่ม 

และความเปนไทยสูการยอมรับเครื่องดื่มของคนไทย เปนตน จึงเห็นไดวาความหมายของการดื่ม

เครื่องดื่มแอลกอฮอลในมุมมองลบไดเปลี่ยนไป  สูมมุมองบวก เม่ือนํามาเปรียบเทียบกับแนวคิดของ 

ฌอง โบดริยารด (Jean Baudrillard) ทําใหเห็นวามนุษยใชสินคาเปนเครื่องมือในการแสดงออกถึง

ความเปนตัวตนของตนเองไมใชเพราะตองการใชเพ่ือตอบสนองความตองการพ้ืนฐานของตนเอง ตรง

กับแนวคิดท่ีวา การบริโภคในปจจุบันไมใชการบริโภคเพ่ือสนองความตองการพ้ืนฐาน แตเปนการ

บริโภคเชิงความหมาย หรือการบริโภคเชิงสัญญะ 

 

2.6 แนวความคิดเกี่ยวกับอัตลักษณ 

อัตลกัษณ แปลตรงตัวจะมาจาก อัต +ลกัษณ หมายถึง ลกัษณะเฉพาะ คํานี้ 

ราชบัณฑิตยสถาน ไดใหความหมาย คําวา อัตลกัษณ (อานวา อัด-ตะ-ลัก) ประกอบดวยคําวา อัต 

(อัด-ตะ) ซ่ึงหมายถึง ตน หรือ ตัวเอง กับ ลกัษณ ซ่ึงหมายถึง สมบัติเฉพาะตัว คาวา อัตลกัษณ ตรง 

กับคําภาษาอังกฤษวา Identity (อานวา ไอ-เด็น-ติ-ตี้ หมายถึง ผลรวมของลกัษณะเฉพาะของสิง่ 

ใดสิ่งหนึ่งซ่ึงทําใหสิ่งนั้นเปนสิ่งท่ีรูจัก หรือจําได เชน นักรองกลุมนี้มีอัตลักษณทางดานเสียงท่ีเดน 

มาก ใครไดยินก็จําไดทันที สังคมแตละสังคมมีอัตลักษณทางวัฒนธรรมของตนเอง โลกาภิวัตนทํา 

ใหอัตลักษณของสังคมไทยเปลี่ยนไป 
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อัตลกัษณ หมายถึง คุณสมบัติของบุคคลหรือสิ่งของท่ีแสดงออกถึงความเปนตัวตน  

เปนสํานึกท่ีบุคคลรับรู และรูวาตัวเขาคือใคร มีลกัษณะเปนอยางไร มีวิถีชีวิต ความคิด ความเชื่อ 

แบบแผนพฤติกรรม และลักษณะนิสัยอยางไร เหมือนหรือแตกตางจากคนอ่ืน กลุมอ่ืน สิ่งอ่ืน 

อยางไร บุคคลอาจจะมีอัตลักษณหลาย ๆ อยางในตัวตนก็ได การจะรับรูวาใครมีอัตลักษณอยางไร 

พิจารณาจากการแสดงออกผานทางตัวแทนความมีตัวตนในรูปของสถานะของบุคคล เพศ สภาพ 

ตําแหนง หนาท่ี บทบาททางสงัคม ฯลฯ ซ่ึงเรียกสิ่งเหลานี้วาเปนอัตลักษณของปจเจก หรือ 

อัตลักษณสวนบุคคล สวนการแสดงออกผานสัญลักษณอะไรบางอยางท่ีมีความหมายเปนท่ีเขาใจ  

รวมกันและการแสดงออกผานพิธีกรร ม ประเพณี วัฒนธรรม ตานาน เรื่องเลา ประวัติศาสตร และ 

ปรากฏการณทางสังคม เปนสวนท่ีเรียกวา “อัตลักษณทางสังคม ” หรือ “อัตลักษณท่ีคนในสังคมมี 

รวมกัน ” มีคําศัพทท่ีมีความหมายใกลเคียงกัน บางครั้ง ใชแทนกันได ไดแกคําวา “เอกลกัษณ ” 

“สญัลกัษณ” และ “อัตลกัษณ” คาวา เอกลักษณ และอัตลกัษณ ในภาษาอังกฤษใชคาวา Identity 

เหมือนกัน (พจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตสถาน, 2525 หนา 918)  

สายชล สัตยานุรักษ (2546) อธิบายวา “สญัลกัษณ” (symbol) หมายถึง สิ่งท่ีกําหนดข้ึน ให

มีความหมายแทนอีกสิ่งหนึ่ง เชน ธงไตรรงคเปนสัญลักษณแทนชาติไทย ธรรมจักรเปนสัญลักษณแทน

พระธรรม คําสอนในพระพุทธศาสนา ตัวอักษรเปนสัญลักษณแทนเสียงพูด  

อัตลกัษณ (Identity) คือ ความรูสึกนึกคิด ตอตนเองวา “ฉันคือใคร” ซ่ึง จะเกิดข้ึนจาก 

การปฏิสังสรรคระหวางตัวเรากับคนอ่ืน โดยผานการมองตัวเองและคนอ่ืนมองเราในขณะนั้นและ  

ในเดียวกันมโนทัศนอัตลักษณจะถูกกลาวควบคูไปกับเรื่องของอํานาจ  นิยามความหมาย หรือ 

การสรางภาพแทนความจริง (Representation) เม่ืออัตลักษณไปสัมพันธกับแนวคิดท่ีกลาวมา 

ขางตนแลว ดูจะมีความหมายท่ีแตกตางจากความหมายท่ีเขาใจกัน โดยสามัญสํานึกมาก 

(อภิญญา เฟองฟูสกุล, 2543) 

อัตลักษณถูกสรางข้ึนมาไดโดยผานกระบวนการปฏิสังสรรคระหวางบุคคลในบุคคล 

หนึ่ง ๆ ก็จะมีอัตลักษณท่ีหลากหลาย และเม่ือบุคคลยอมรับในอัตลักษณใดอัตลักษณหนึ่งในขณะ  

เวลานั้น จะมีกระบวนการท่ีแตกตางกันในการแทนท่ี ในขณะท่ีบุคคลทําการกําหนดตําแหนงของ 

ตนเอง และถูกกําหนดตําแหนงในทางสังคม กระบวนการท่ีเกิดข้ึน นี้ไดคํานึงถึงความ 

แตกตาง ความหลากหลายในการสรางอัตลักษณท่ีเทาเทียมกับการตั้งคําถามวา อัตลักษณ 

ท้ังหลายนี้ไดเชื่อมโยงกับสังคมไดอยางไร การมุงเปาหมายไปท่ีความสําคัญตอมุมมองทางสังคม  

ของอัตลักษณจะนําเราไปสํารวจโครงสรางตาง ๆ โดยผานชีวิตของเราท่ีถูกจัดการอัตลักษณตาง ๆ 

ของเรา ซ่ึงถูกจัดเก็บไวเขาท่ีดวยโครงสรางตาง ๆ ทางสงัคม และเราก็มีสวนรวมในการกอตัว 

ของอัตลักษณของตัวเราเองดวยไปดวยเชนกัน (อภิญญา เฟองฟูสกุล, 2543) 



22 

 พจมาน นิตยใหม (2550) ไดทําการศึกษาเรื่อง รอยสัก: การสรางอัตลักษณท่ีปรากฎบนเรือน

รางของตน ผลการศึกษาพบวา การสรางอัตลักษณดวยรอยสักในปจจุบันสื่อไมไดมีอิทธิพลตอการใน

การสัก เพราะท้ังนี้ข้ึนอยูกับบริบทแวดลอมในการมีปฏิสัมพันธกับบุคคลในสังคม  ผนวกกับความคิด 

ความเชื่อ ของบุคคลผูนั้น ท่ีตองการสรางอัตลักษณตนให เลื่อนไหลไปกับวัฒนธรรมประชานิยม 

(Popular culture) และการสักในปจจุบันเนนเรื่องของความสวยงาม ไมเก่ียวของกับการสักจะใหผล

ทางดานไสยศาสตร เหมือนในอดีตท่ีผานมา 

 ในสวนของ ศิรินาถ ปนทองพันธ (2546) ไดทําการศึกษา การรับรูและการสื่อสารในการ

แสดงอัตลักษณความเปนชาวใตของนักศึกษาภาคใตในกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบวา อัต

ลักษณท่ีแสดงออกใหเห็นเดนชัดและแตกตางจากภาคอ่ืนของชาวใตคือดานภาษาสูงท่ีสุด นอกจากนั้น

ความคิดเห็นเรื่องความเปนคนใตในสายตาคนภาคอ่ืนนั้นพบวา คนใตชอบอยูรวมกันเปนกลุมและเปน

คนรักพวกพอง เปนการแสดงใหเห็นถึงอัตลักษณวาคนใตมีวัฒนธรรมแบบเนนความเปนกลุม 

(Collectivism) สิ่งท่ีมาสนับสนุนคือการพักอาศัยอยูรวมกันเปนกลุม และคนสวนใหญจะมองกลุมคน

ใตในดานลบ อาจเกิดจากกระบวนการรับรู ท่ีไดรับมาวาคนใตเปนคนดุ ทาทางนากลัวจากขาวสาร

บานเมือง สถานการณทางภาคใต จึงทําใหเกิดความคิดเหมารวมตอคนใต  

 สอดคลองกับ ศิริพร วุฒิกุล (2549) ไดทําการศึกษา กลยุทธการสื่อสารอัตลักษณของชาติใน

โครงการรณรงคทางการทองเท่ียวของประเทศไทยและประเทศมาเลเซีย ผลจากการศึกษาพบวาการ

นําเสนออัตลักษณทางวัฒนธรรมของประเทศไทยมีความหลากหลายกวาประเทศมาเลเซีย แต

ประเทศไทยนําเสนออัตลักษณทางธรรมชาติไดออนกวาประเทศมาเลเซีย การเนนย้ําภาพ สถานท่ี 

และเรื่องความหลากหลายนอยกวาประเทศมาเลเซีย ประเทศมาเลเซียไมมีสถานท่ีทองเท่ียวทาง

ธรรมชาติมากนัก แตสามารถนํามายกใหดูนาสนใจและเพ่ิมคุณคาใหกับสถานท่ีทองเท่ียวของตนเชน 

นําสัตว หรือคูรักมานําเสนอในชิ้นงาน ไดมากกวาประเทศไทย นอกจากนั้นประเทศไทยยังขาดการ

นําเสนออัตลักษณท่ีแสดงใหเห็นถึงความทันสมัย ในอนาคตประเทศไทยอาจจะตองนําเสนอเรื่องราว

ของสนามบินสุวรรณภูมิ หรือศูนยการคาสยามพารากอน โรงแรมหาดาว เพ่ือแสดงใหเห็นถึงความ

ทันสมัยผานอัตลักษณเหลานี้ 

 

2.7 แนวความคิดเรื่องบรรจุภัณฑและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 บรรจุภัณฑ หมายถึง ภาชนะหรือโครงสรางใดๆท่ีใชเพ่ือบรรจุ หอหุม และรวบรวมผลิตภัณฑ

ใหเปนหนวย เพ่ือนําผลิตภัณฑสงตอถึงผูบริโภคในสภาพท่ีสมบูรณ นอกจากนี้ยังรวมไปถึงฉลาก และ

อุปกรณท่ีใชสําหรับมัดหรือปดภาชนะอีกดวย (งามทิพย ภูวโรดม, 2538) สวน สภาวดี ธีรธรรม 

(2543) ไดใหความหมายของบรรจุภัณฑ ไววา หมายถึงสิ่งท่ีหอหุม หรือภาชนะท่ีใชในการชวยบรรจุ

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%E0%B8%9E%E0%B8%88%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%20%E0%B8%99%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A2%E0%B9%8C%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B9%88%20&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%E0%B8%A8%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%96%20%E0%B8%9B%E0%B8%B4%E0%B9%88%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%98%E0%B9%8C&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%20%E0%B8%A8%E0%B8%B4%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%9E%E0%B8%A3%20%E0%B8%A7%E0%B8%B8%E0%B8%92%E0%B8%B4%E0%B8%81%E0%B8%B8%E0%B8%A5&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
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ผลิตภัณฑ เพ่ืออํานวยความสะดวกในการขนยายสิ่งของหรือสินคา และยังมีบทบาทชวยสงเสริมการ

ขายเม่ือผลิตภัณฑไปวางไว ณ จุดขาย 

 ในปจจุบันบรรจุภัณฑ มีบทบาทมากข้ึนมากกวาการ ใชบรรจุหีบหอเพ่ือการขนสงหรือเพ่ือ

ความสวยงาม  แตเริ่มเขามามีบทบาทแทนพนักงานขาย มีความสําคัญมากข้ึนในฐานะ ตัวแสดงสินคา 

(The Representation of Product) ท่ีตองการแสดงใหผูบริโภคเห็นถึงเนื้อในหรือเนื้อหาของสินคา

ดวยการใหขอมูลรายละเอียดของสินคาบนหีบหอ โดยใชวิธีการท่ีทันสมัย รวมท้ังการออกแบบท่ี

สามารถดึงดูดใจผูบริโภคได (ดํารงคศักดิ์ ชัยสนิท และกอเกียรติ วิริยะกิจพัฒนา, 2537) 

 นอกเหนือจากทําหนาท่ีแทนพนักงานขายแลวยังมีสวนชวยสนับสนุนในอุตสาหกรรมตางๆ 

เปนอยางมาก ท้ังอุตสาหกรรมการสงออก การเกษตร ประมาณรอยละ 70 ของอุตสาหกรรมเหลานี้ มี

ความจําเปนจะตองใชบรรจุภัณฑเพ่ือรักษาคุณภาพของตัวสินคาไวใหนานท่ีสุด (สุทธิเกตติ์  

ทัดพิทักษกุล, 2545) 

 ปจจัยสําคัญใหบรรจุภัณฑความสําคัญเพ่ิมมากข้ึน พอสรุปไดดังนี้ 

 1. กิจกรรมทางการตลาดมีการแขงขันกันสูง ทําใหสินคาในตลาดแทบจะไมมีความแตกตาง

กัน เพ่ือเปนการสรางหรือตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค เม่ือสินคามีการพัฒนาหรือเปลี่ยน

รูปแบบไป จะสงผลตอคูแขงท่ีจะผลิตสินคาเลียนแบบอยางหรือพัฒนาสินคาใหดียิ่งกวาออกมา ทําให

พฤติกรรมการซ้ือสินคาของผูบริโภคเปลี่ยนไป เพราะจะซ้ือตอเม่ือมีสิ่งเราใหมๆเทานั้น  

 2. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) ของผูชิบริโภคในการซ้ือสินคาตางๆ เปลี่ยนไปจาก

เดิม เพราะผูบริโภคใชเวลาและมีเวลาในการจับจายใชสอยลดนอยลง สตรีทํางานนอกบานมากข้ึน 

แนวโนมการจับจายใชสอย ของผูบริโภคมีลักษณะแวะทีเดียวซ้ือของใหครบทุกอยาง (One Stop 

Shopping) มากข้ึน ดังนั้นทําใหสินคาในปจจุบันตองสามารถท่ีจะขายดวยตัวเองได และเม่ือนําไปวาง

บนชั้นตองโดดเดนและกระตุนใหผูบริโภคหยิบสินคาของเราข้ึนพิจารณา และเพ่ิมโอกาสในการซ้ือ

ตอไป 

 3. กลุมผูนําของสังคม (Consumer Influence) ยอมจายเงินเพ่ิมเพ่ือซ้ือสิ่งอํานวยความ

สะดวกหรือเพ่ือแสดงฐานะของตนเอง ทําใหการออกแบบบรรจุภัณฑมีสวนสําคัญในการบงบอกระดับ

และภาพพจนของผลิตภัณฑ บางครั้งเปน เรื่องแปลกท่ีสินคาไมแตกตางกัน แตผูบริโภคมักยอมจาย

ใหกับสินคาท่ีมีราคาสูงกวา 

 4. บริษัทปจจุบันหันไปเนนกลยุทธการสรางภาพพจนมากข้ึน เนื่องมาจากการแขงขันท่ี

รุนแรง ดังนั้นการออกแบบหรือใชสีท่ีเหมาะสมก็สามารถสรางภาพพจนใหกับบริษัทได  

 5. การใชบรรจุภัณฑท่ีแปลกใหม หรือมีคุณสมบัติพิเศษ สามารถดึงดูดความสนใจองผูบริโภค

ได ทําใหเกิดการอยากทดลองใชมากข้ึน ทําใหสินคามีโอกาสท่ียอดขายจะเพ่ิมสูงข้ึน มีโอกาสติดตลาด
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ไดไวข้ึน มีสินคาหลายตัวท่ีสามรถประสบความสําเร็จในตลาดไดอยางรวดเร็ว โดยใชกลยุทธบรรจุ

ภณัฑ 

 สุรวุฒิ สงครามศร (2548) ไดทําการวิจัยเรื่อง การศึกษาเจตคติของผูบริโภคในเขต

กรงุเทพมหานคร ที่มีผลตอบรรจุภัณฑ และอรรถประโยชนของบรรจุภัณฑสําหรับบรรจุอาหารและ

เครื่องดื่ม ผลการศึกษาพบวา เจตคติของผูบริโภคตอบรรจุภัณฑพลาสติก สําหรับบรรจุอาหาร และ

เครื่องดื่ม ใหความสําคัญในเรื่องขนาดท่ีบรรจุ และความสะดวกตอการใชงานเปนสําคัญ ท้ังนี้

เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญตองใชชีวิตแบบ รีบเรงตามภาวะเศรษฐกิจของสังคมและความกาวหนา

ของเทคโนโลยีใน การซ้ือของใชแตละชนิดผูบริโภคจะคํานึงถึงประโยชน ความสะดวกในการใชงาน

ตาง ๆ ท่ีเปนประโยชนและเอ้ืออํานวยตอการใช 

 ในทํานองเดียวกัน รุงนภา หลอยืนยง (2546) ไดทําการศึกษาเปรียบเทียบการออกแบบ

บรรจุภัณฑขนมขบเค้ียวของไทยและญี่ปุน ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือของนักศึกษา ผลการศึกษา

พบวา เหตุผลท่ีเลือกนักศึกษาเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวเพราะอยากทดลองสิง่แปลกใหม รองลงมาคือ

เพราะความหิว สุดทายคือบรรจุภัณฑท่ีสวยงาม เหตุผลท่ีนักศึกษาเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวเพราะบรรจุ

ภัณฑพบวา ซ้ือเพราะรสชาติท่ีแสดงบนบรรจุภัณฑเปนอันดับแรกรองลงมาคือราคา และสุดทายคือ

ลวดลายบนบรรจุภัณฑ โดยเพศหญิงบริโภคขนมขบเค้ียวมากกวาเพศชาย และมักจะบริโภคขนมขบ

เค้ียวของไทย เพราะหาซ้ืองายกวาของญี่ปุน 

 รวมไปถึงงานวิจัยของ สุภัทรา ประเสริฐสิทธิ์ (2553) ไดทําการศึกษา พฤติกรรมผูบริโภคตอ

บรรจุภัณฑเครื่องสําอางบํารุงผิวหนา ผลการศึกษาพบวา บรรจุภัณฑสําหรับครีมบํารุงผิวมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ืออยูในระดับปานกลาง โดยวัสดุท่ีทํามาจากพลาสติกเปนท่ีนิยมมากท่ีสุด สําหรับสีของ

บรรจุภัณฑ ผูบริโภคสวนใหญชอบสีเงิน ทอง ขาวมากท่ีสุด   

 เม่ือนําขอมูลขางตนมาเปรียบเทียบผลท่ีไดกับขอมูลของ ดํารงศักดิ์และกอเ กียรติ จะเห็นถึง

ความสอดคลองกันวาบรรจุภัณฑสงผลตอผูบริโภคมาก ท้ังนี้ข้ึนอยูกับชนิดของสินคาชนิดนั้นๆเปน

สําคัญ 

 

2.8 แนวความคิดเรื่องภาพลักษณและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 ภาพลกัษณขององคการ หรือภาพลักษณของบริษัท (Corporate Image) ในวงการ

บริหารธุรกิจสมัยใหม คําวา ภาพลกัษณ ถูกนํามาพิจารณาเปนองคประกอบประการหนึ่งในการ

บริหาร ชวยเอ้ือใหองคการธุรกิจดําเนินไปไดอยางกาวนาและม่ันคง  

 Kotler (2000) อธิบายถึงคํา ภาพลกัษณ (Image) วา เปนองครวมของความเชื่อ ความคิด 

และความประทับใจท่ีบุคคลมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงทัศนคติและการกระทําใด ๆ ท่ีคนเรามีตอสิ่งนั้น จะมี

ความเก่ียวพันอยางสูงกับภาพลักษณของสิ่งนั้น ๆ 

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%A3%E0%B8%A7%E0%B8%B8%E0%B8%92%E0%B8%B4%20%E0%B8%AA%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%A8%E0%B8%A3&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%E0%B8%AA%E0%B8%B8%E0%B8%A0%E0%B8%B1%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B8%B2%20%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%90%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%98%E0%B8%B4%E0%B9%8C&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
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 Jefkins (1993) นักประชาสัมพันธชาวอังกฤษไดอธิบายภาพลักษณขององคการธุรกิจไววา 

ภาพลักษณของบริษัทหรือภาพลักษณขององคการธุรกิจ  (Corporate Image) หมายถึงภาพขององค

ท่ีประชาชนรูจัก เขาใจ และไดมีประสบการณ ในการสรางภาพลักษณขององคการนั้น สวนหนึ่ง

กระทําไดโดยอาศัยการนําเสนออัตลษัณขององคการ (Corporate Identity) ซ่ึงปรากฏแกสายตาคน

ท่ัวไปไดงาย เชน สัญลักษณ เครื่องแบบ ฯลฯ 

 วิรัช ลภิรัตนกุล (2540) ไดอธิบายวา ภาพลักษณของบริษัท (Corporate Image) คือ ภาพท่ี

เกิดข้ึนในจิตใจของประชาชนท่ีมีตอบริษัทหรือหนวยงานธุรกิจรวมไปถึงดานการบริหารหรือการ

จัดการ (Management) สินคาผลิตภัณฑ (Product) และบริการ (Service) จึงมีความหมายคอนขาง

กวาง โดยครอบคลุมท้ังบริษัท 

ประเภทของภาพลักษณท่ีเก่ียวของกับองคการธุรกิจ 

 Kotler (2000) ไดกลาวถึงภาพลักษณท่ีเก่ียวของกับองคกรธุรกิจไววา ภาพลกัษณ (Image) 

เปนวิถีท่ีประชาชนรับรูเก่ียวกับบริษัทหรือผลิตภัณฑของบริษัท และภาพลักษณเปนสิ่งท่ีเกิดข้ึนไดจาก

ปจจัยหลายประการภายใตการควบคุมของ ธุรกิจเม่ือพิจารณาภาพลักษณท่ีองคการธุรกิจจะสามารถ

นํามาเปนองคประกอบทาง การบริหารจัดการไดแลว อาจจํากัดขอบเขตประเภทของภาพลักษณท่ี

เก่ียวของกับการสงเสริมการตลาดให ชัดเจนโดยจําแนกเปน 3 ประเภทดวยกันคือ 

 1. ภาพลักษณผลิตภัณฑหรือบริการ (Product or Service Image) คือ ภาพลักษณท่ี

ประชาชนมีตอผลิตภัณฑหรือบริการของบริษัทเพียงอยางเดียว ไมเก่ียวของกับตัวขององคกรหรือ

ธุรกิจ เพราะองคการหรือธุรกิจ อาจมีผลิตภัณฑมากกวาชนิดเดียวจําหนาย 

 2. ภาพลักษณตรายี่หอ (Brand Image) คือ ตรา (Brand) หรือเครื่องหมายการคา 

(Trademark) ท่ีบงบอกถึงบคุลกิลกัษณะของสนิคา โดยการเนนถึงคุณลักษณะเฉพาะหรือจุดขาย แม

สินคาหลายยี่หอจะมาจากบริษัทเดียวกัน แตก็ไมจําเปนตองมีภาพลักษณเหมือนกัน เนื่องจาก

ภาพลักษณของตรายี่หอถือวาเปนสิ่งเฉพาะตัว โดยข้ึนอยูกับการกําหนดตําแหนงครองใจ 

(Positioning) ของสินคายี่หอใดยี่หอหนึ่ง ท่ีบริษัทตองการใหมีความแตกตาง (Differentiation) จาก

ยี่หออ่ืน ๆ 

 3. ภาพลักษณของสถาบันหรือองคการ (Institutional Image) คือ ภาพลักษณท่ีประชาชนมี

ตอองคกรหรือธุรกิจ ซ่ึงเนนไปท่ีตัวขององคกรหรือธุรกิจเพียงอยางเดียว ภาพลักษณประเภทนี้จึงเปน

ภาพท่ีสะทอนถึงการบริหารและการดําเนินงานขององคการ  ทั้งในแงระบบบริหารจัดการ บุคลากร

(ผูบริหารและพนักงาน) ความรับผิดชอบตอสังคม และการทําประโยชนแกสาธารณะ 

 ดิศรินทร ศุภสมุทร (2549) ไดทําการศึกษา ยุทธศาสตรเพ่ือปรับภาพลักษณสายการบิน

แหงชาติ ผลการศึกษาพบวา องคกรการบินไทยตองมีสัญญา หรือสิ่งใหมๆออกมานําเสนอกับลูกคา 

หรือกลุมผูมีสวนไดสวนเสีย ท่ีผานมาองคกรไมมีอะไรใหม มีแตองคกรการบินไทยท่ีมี "Smooth as 

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%E0%B8%94%E0%B8%B4%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%A3%E0%B9%8C%20%E0%B8%A8%E0%B8%B8%E0%B8%A0%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%B8%E0%B8%97%E0%B8%A3&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
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silk" ดังนั้นองคกรตองทําใหโดดเดน ใหชัดเจนทุกจุดสัมผัสของลูกคา ซ่ึงตรงนี้องคกรจะตองทําใหเปน

กลยทุธของ Brand ใหได 

 ในขณะท่ี พลบัพลงึ ดอนผา (2549) ไดทําการศึกษา ความพึงพอใจของประชาชนในการ

เปลี่ยนภาพลักษณของผลิตภัณฑ แชมพูแฟซาเนเจอรพลัสประจําปพุทธศักราช 2549 กรณีศกึษา : 

ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา สิ่งท่ีผูบริโภคพึงพอใจตอภาพลักษณของ

แชมพูแฟซาเนเจอรพลัสอยูในระดับปานกลาง โดยความพึงพอใจสูงสุดคือ ปริมาณและคุณภาพ

เหมาะสมกับราคา แตควรมีปรับปรุง และการพัฒนาใหสินคามีความหลากหลายมากข้ึน โดยอาจ

จัดทําโปรโมชั่นสินคาใหผูใชผลิตภัณฑมีความประทับใจ หรือมีความพึงพอใจสูงสุด 

 สวน ศศิธร ชินราช (2551) ไดทําการศึกษา ความคิดเห็นของลูกคาเก่ียวกับภาพลักษณ

องคกรธนาคารกรงุไทย จํากัด (มหาชน) สาขากาฬสินธุ ผลการศึกษาพบวา ลูกคาธนาคารกรุงไทย มี

ความคิดเห็นดวยเก่ียวกับการมีภาพลักษณองคการโดยรวมดานการเปนองคกรท่ีเจริญกาวหนาทันโลก  

ดานระบบการบริหารและการจัดการท่ีมีประสิทธิภาพดานการทําคุณประโยชนทางเศรษฐกิจแก

สวนรวม ดานการปฏิบัติงานภายในกรอบกฎหมายและดานความรับผิดชอบตอสังคม อยูในระดับมาก 

เนื่องจาก ธนาคารปรับเปลี่ยนการบริการในดานตางๆ เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิด

ประโยชนสูงสุด โดยมีความมุงม่ันในการอํานวยความสะดวกในการใหบริการกับลูกคา ปรับปรุงและ

พัฒนาประสิทธิภาพดานเทคโนโลยีการนําเสนอบริการและผลิตภัณฑทางการเงินอยางครบวงจร 

สงเสริมการเรียนรูและการพัฒนาความรูความสามารถของนักเรียน สนับสนุนโครงการเพ่ือสังคม 

 

2.9 แนวคิดเกี่ยวกับตราสินคา  

 ตราสินคา คือชื่อ หรือสัญลักษณ ตางๆของสินคา รวมถึงโลโก (Logo) เครื่องหมายการคา 

(Trademark) หรือหีบหอ (Packaging) ท่ีสามารถระบุสินคาหรือบริการนั้นๆได ตราสินคาจะถูกเลือก

โดยผูบริโภค และเปนสิ่งท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัวลอกเลียนแบบไดยาก ถึงแมวาสินคานั้นจะไมอยูใน

ตลาดแลว ชื่อของตราสินคานั้นยังคงอยูในใจของผูบริโภค (Aaker, 1991) โดยสิ่งท่ีสําคัญในการ

สื่อสารตราสินคาไมใชเพียงสรางการจดจําเพียงเทานั้น แตยังมีความหมายท่ีถูกออกแบบมาโดยนักการ

ตลาด เพ่ือชวยในการสรางมูลคาเพ่ิมใหกับตราสินคา นอกเหนือจากประโยชนท่ีตัวสินคามอบให

ผูบริโภค (Keller, 1998) นอกจากนี้ ตราสินคาสามารถสื่อความหมายไดถึงคุณลักษณะ (Attribute) 

คุณประโยชน (Benefit) คุณคา (Value) และบุคลิกภาพของตราสินคา (Personality) (Kotler,2000) 

โดยสามารถแบงประเภทของตราสินคา ออกเปน 7 ประเภทดังนี้ 

 1. สินคาท่ีมีลักษณะทางกายภาพ (Physical Product) เชน อาหาร โทรศัพท โทรทัศน เปน

ตน 

 2.การบริการ (Service) เชน สายการบิน ธนาคาร บริษัทประกันภัย เปนตน 

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B8%9E%E0%B8%A5%E0%B8%B6%E0%B8%87%20%E0%B8%94%E0%B8%AD%E0%B8%99%E0%B8%9C%E0%B8%B2&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%E0%B8%A8%E0%B8%A8%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%A3%20%E0%B8%8A%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%A3%E0%B8%B2%E0%B8%8A%20&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
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 3. รานคาปลีก (Retail) เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรสโตร เปนตน 

 4. บคุคล (Person) เชนนักรอง นักแสดง นักกีฬา เปนตน 

 5. องคกร (Organization) เชน องคกรไมหวังผลกําไร องคกรทางการคา เปนตน 

 6. สถานท่ี (Location) เชน เมือง รัฐ ประเทศ เปนตน 

 7. แนวความคิด (Idea) 

 และยังจําแนกสินคาออกเปน 5 ระดับ คือ 

 1. คุณประโยชน (The Core Benefit) เปนความตองการพ้ืนฐานท่ีผูบริโภคไดรับจากสินคา 

หรือบริการ 

 2.ระดับสินคาท่ัวไป (The Generic Product Level) เปนสนคาพ้ืนฐานท่ัวไป ซ่ึงเปน

คุณสมบัติท่ีจําเปนตอหนาท่ีของสินคาเทานั้น 

 3.ระดับสินคาคาดหวัง (The Expected Product Level) กลุมของคุณสมบัติในตัวสินคาท่ีผู

ซ้ือคาดหวังจะไดรับเม่ือซ้ือสินคา 

 4. ระดับสินคาเพ่ิมเติม (The Augmented Product Level) คุณสมบัติผลประโยชนหรือ

บริการท่ีเพ่ิมเติมเขามาในสินคาหรือบริการเพ่ือสรางความแตกตางจากสินคาคูแขง  

 5. ระดับสินคาท่ีมีศักยภาพ (The Potential Product Level) เปนสิ่งท่ีเพ่ิมเติมหรือการ

เปลี่ยนแปลงท่ีสินคาจะมีในอนาคต 

 คุณคาของตราสินคา คือ การนําเอาแนวความคิดเก่ียวกับตราสินคา (Brand Concept) และ

แนวคิดเก่ียวกับการสรางมูลคาเพ่ิม (Added Value Concept) มารวมกัน (Wood, 2000) โดย 

Feldwick (1999) ไดทําการแบงประเภทของคํานิยายของคุณคาตราสินคาออกเปน 3 ประเภท คือ 

 1. มูลคาของตราสินคา (Brand Valuation) คุณคาตราสินคา คือ คุณคารวมท้ังหมด ใน

ฐานะสินทรัพยท่ีบริษัทเจาของสามารถขาย หรือนําไปรวมในบัญชีงบดุล (Balance Sheet) ได 

 2. ความแข็งแกรงของตราสินคา (Brand Strength) คุณคาตราสินคา คือ การวัดความ

แข็งแกรงของความสมัพันธของผูบริโภค (Consumer Attachment) ท่ีมีตอตราสินคา 

 3.การอธิบายถึงตราสินคา (Brand Description) คุณคาตราสินคา คือ การอธิบายความ

เชื่อมโยง (Association) และความเชื่อ (Belief) ของผูบริโภคท่ีมีตอตราสินคา 

 โดยผูบริโภคใชตราสินคาเพ่ือชวยในการตัดสินใจเลือกสินคา (Schultz & Barmers, 1995) 

เนื่องจากตราสินคาท่ีดีนั้นสามารถใชเปนเครื่องรับประกันคุณภาพของสินคา (Kotler, 2000 และ 

Motomeni & Shahrokhi, 1998) ซ่ึงจะชวยลดความเสี่ยง (Percevied Risk) ของผูบริโภคยิ่งไปกวา

นั้นตราสินคายังสามารถทําหนาท่ีคลายกับบทสรุปของขอมูลท้ังหมดท่ีผูบริโภคตองการรูเก่ียวกับ

สินคานั้น (Randall, 2000) และชวยใหผูบริโภคประเมินความคาดหวัง (Expectation) เก่ียวกับสิ่งท่ี

อาจจะยังไมรูเก่ียวกับตราสินคาไดอยางมีเหตุผล (Keller, 1998) เพราะตราสินคาชวยเพ่ิมการรับรู
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คุณคาตราสินคา (Perceived Value) ผานทางการเชื่อมโยง (Association) ตางๆ (Farquher, 

1990) 

 ซ่ึงสอดคลองกับ ธัญภา บํารุงพืช (2553) ไดศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความจงรักภักดีใน

ตราสินคา : กรณีศกึษาไสกรอก ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอความจงรักภักดีในตราสินคาไส

กรอกสูงท่ีสุดคือ ความมีชื่อเสียงของตราสินคา รองลงมาคือภาพลักษณของตราสินคา โดยบริษัทไส

กรอกควรดําเนินกลยุทธทางดานการสรางภาพลักษณเพ่ือใหเกิดความมีชื่อเสียงในตราสินคากับกลุม

ลูกคาหลักเพศหญิงท่ีมีอายุระหวาง 30-39 ป ท่ีมีรายไดระหวาง 10,001 - 15,000 บาท สินคาควร

เปนสินคาท่ีเหมาะกับครอบครัวหรือกลุมเด็ก เพราะผูบริโภคเปนกลุมเพศหญิงท่ีแตงงานแลว  

 ในสวนของ ปยะพงษ อิงไธสง (2550) ไดทําการศึกษา ความคิดเห็นของผูบริโภคท่ีมีตอการ

จัดกิจกรรมพิเศษของตราสินคาโดฟ (Dove) ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญมีอายุระหวาง 18-

25 ป เปนคนรุนใหม ท่ีอยูในชวงการศึกษา และชวงวัยทํางานตอนตน มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

และมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน กลุมตัวอยางสวนใหญเห็นวาการจัดกิจกรรมพิเศษมีอิทธิพลตอ

การซ้ือของผูบริโภค โดยท่ีมีผลมากท่ีสุดคือโปรโมชั่นของแถม รองลงมาคือ ราคาพิเศษ ถัดมาคือมี

เกมสใหรวมสนุก และลําดับสุดทายคือพนักงาน สําหรับการเปดรับการจัดกิจกรรมพิเศษของตรา

สินคาโดฟ พบวาสวนใหญเกิดจากความบังเอิญ คือ เดินผานและไดยินเสียงของพนักงาน รองลงมาคือ

ตั้งใจมารวมกิจกรรมพิเศษ 

 ทํานองเดียวกัน พรเทพ พงษชัยอัศวิน (2546) ไดทําการศึกษา ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ

ซ้ือเสื้อยืดตราสินคาในประเทศของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยาง

สวนใหญอายุระหวาง 16-18 ป สวนใหญมีเสื้อยืดท่ีใชหมุนเวียนในปจจุบัน 2-10 ตัว ซ่ึงเสื้อยืดท่ีซ้ือ

เปนตราสินคา ในประเทศและตางประเทศเทาๆกัน โดยตราสินคาในประเทศท่ีวัยรุนซ้ือมากท่ีสุด คือ 

AIIZ CHAPS และ TEN&CO ตามลําดับ ซ่ึงวัยรุนมีแนวโนมซ้ือเสื้อยืดยี่หอเดิม และจงรักภักดีตอตรา

สินคาในประเทศในระดับปานกลาง อิทธิพลท่ีมีผลตอการซ้ือมากท่ีสุดมาจากเพ่ือน และพฤติกรรมการ

ซ้ือ จะซ้ือตอเม่ือเสื่อตัวเดิมเริ่มเกาแลวเทานั้น  

 

2.10 แนวความคิดเรื่องแบรนดของบุคคล และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 การสรางแบรนดของบุคคล (Personal Branding) ปจจุบันนั้นไมไดจํากัดอยูแคเพียงเรื่อง

ของสินคาและบริการเทานั้น หากแตยังขยายขอบเขตมาท่ีการสรางแบรนดใหบุคคลอีกดวย ซ่ึ ง

หมายความวา บุคคลใดท่ีตองการเปนคนท่ีประสบความสําเร็จในดานชื่อเสียง และการไดรับการ

ยอมรับจากสังคม จําเปนท่ีจะตองสรางแบรนดเชนกัน  

 จากงานวิจัยเรื่อง “แบรนดฉัน (Brand Me)” ของ Jackson & Anna (2004) ไดกลาวไววา 

ผูคนสวนมากคิดวา แบรนดของบุคคล (Personal Brand) เกิดจากความพอใจของตัวบุคคลเอง

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%20%E0%B8%98%E0%B8%B1%E0%B8%8D%E0%B8%A0%E0%B8%B2%20%E0%B8%9A%E0%B8%B3%E0%B8%A3%E0%B8%B8%E0%B8%87%E0%B8%9E%E0%B8%B7%E0%B8%8A&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0�
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เทานั้น แตในความจริง แลว แบรนดของบุคคลจะถูกใหความหมาย โดยผูท่ีเต็มใจจะยอมใหพรสวรรค

ซ่ึงมีมาแตกําเนิด ถูกนําเสนอออกไปโดยปราศจากการจัดแตงข้ึนมาหรือเลียนแบบใคร  

 Pettis & Chuck (1998) ไดนําเสนอผลการศึกษาเก่ียวกับอัตลักษณ (Identity) ของแบรนด

บุคคลเรื่อง Lessons of Personal Brand Identity สวนหนึ่งวา “Personal Branding is not 

about being someone fake” หมายความวา การสรางแบรนดของบุคคล นั้น ไมใชการสรางบน

พ้ืนฐานของสิ่งท่ีไมเปนจริง ทําใหเห็นวาแบรนดของบุคคลตองเปนการคนหาตัวตนท่ีเปนจริงท่ีควร

นําเสนอสูสังคมของบุคคลคนนั้นออกมา เพ่ือใหสังคมรับรูและรูสึกตอบุคคลนั้นเพ่ือพัฒนาไปสูความ

เปนแบรนดในใจของคนในสังคม 

 Blackwell & Stephan (2004) อธิบายคนในฐานะท่ีเปนแบรนดไววา คนก็เหมือนกับรานคา

ปลีกเชนกัน แบรนดๆหนึ่งสามารถมีความเก่ียวพัน และผูกพันกับลูกคามากท่ีสุดเหมือนแบรนดท่ัวไป 

คือ แบรนดของผูประกอบวิชาชีพ เชน แพทย ทนายความ ตัวแทนประกันชีวิต สถาปนิก หรือแมแต

ผูดูแลการจัดงานศพ แบรนดเหลานี้มี ความสําคัญตอผูบริโภคในชวงเวลาสําคัญของชีวิตเชนเดียวกับ

ความสัมพันธสวนบุคคลของพวกเขา แตมีผูประกอบการวิชาชีพไมก่ีคนท่ีไดรับการฝกฝนสมัยเรียน

หนังสือ หรือจากสมาคม ผูประกอบวิชาชีพวาจะสรางแบรนดท่ีสรางความชื่นชมยินดีแกลูกคาได

อยางไร และตัวผูประกอบ วิชาชีพสวนใหญเองก็ดูเหมือนจะไมใสใจวาจะสรางแบรนดท่ีทําใหลูกคา

กลายเปนแฟนซ่ึงจะแนะนําเพ่ือนฝูงใหมาใชบริการ 

 Blackwell & Stephan (2004) ไดยกตัวอยาง Kinman สถาปนิกและผูกอตั้ง บริษัท คิน

แมน (Kinman & Associate) วา แนวทางของ Kinman คือ การมุงตอบสนองความตองการของ

ตลาด ซ่ึงทําใหเขากลายเปนแบรนดท่ีมีอัตลักษณแตกตางจากคนอ่ืน ๆ ท่ีอยูในสาขาเดียวกันซ่ึงสวน

ใหญมองตัวเองวาเปนผูขายและติดตั้งผลิตภัณฑเพ่ือการประดับตกแตงสวนเทานั้น แต Kinman ระบุ

พันธกิจของแบรนดวามีหนาท่ีสรางสรรคโลกใหสวยงามเพ่ือสงเสริมชีวิตของลูกคาใหดีข้ึน ดังนั้นสิ่ง

แรกท่ีตองทําคือการทําความเขาใจจิตวิทยาของลูกคา โดย Kinman กลาววา ทายท่ีสุดแบรนดท่ีมี

ความสําคัญท่ีสุด และไดรับการพัฒนาโดยบุคคล ก็คือ แบรนดท่ีเปนตัวคุณนั่นเอง ไมวาคุณจะ

พยายามโฆษณาตัวเองเพ่ือเอาชนะใจลูกคาหรือใหไดงาน ลูกคาจะทําการเลือกเก่ียวกับคุณโดยดูจาก

แบรนดสวนตัวเปนสําคัญ 

 ขอมูลจากนิตยสาร แบรนดเอจ (2551) ไดกลาวถึง การสรางแบรนดของ บุคคล (Personal 

Branding) วาเปนกระบวนการท่ีบุคคลหรือเจาของธุรกิจสรางความแตกตางใหตนเอง โดยสามารถ

ดําเนินการระบุคุณคาท่ีไมเหมือนใคร (Unique Value Proposition) อาจจะเปนสิ่งท่ีเก่ียวของกับ

หนาท่ีการงานหรือสิ่งตาง ๆ ในชีวิต กระท่ังคนพบคุณคาท่ีวานั้นเจอแลวก็จัดการใหสาร และ

ภาพลักษณของเราไดออกเดินทางผานสื่อสูสาธารณชน ซ่ึงกวาจะ มาเปนการสรางแบรนดบุคคลให
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สมบูรณแบบ ข้ึนอยูกับการคนหาองคประกอบเหลานี้ท่ีมีอยูใน แบรนดของบคุคล (Personal Brand) 

ของแตละบุคคลอัน ไดแก (www.brandage.com) 

  -  Value Proposition (สิ่งท่ีถือวาเปนคุณคาในตัวบุคคล) 

  -  Differentiation (สิ่งท่ีทําใหบุคคลแตกตางจากคนอ่ืน) 

  -  Marketability (สิ่งท่ีทําใหบุคคลนาดึงดูดใจ 

 ผลการวิจัยในเรื่อง Cult of Personality ของ Gad (2002) ได นําเสนอสิ่งท่ีกอใหเกิดการ

พัฒนาแบรนดของบุคคลวาจะพัฒนาใน 4 มิติ คือ 

 1. ดานหนาท่ี คือ ความสามารถในการฝกหัด การสรางความชํานาญตาง ๆกับกับตนเอง 

 2. ดานสังคม คือ วิธีท่ีปฏิบัติกับผูอ่ืน 

 3. ดานจิตใจ คือ ความสามารถทางปญญาของบุคคล 

 4. ดานใจ คือ วิธีการท่ีใชในการเชื่อมตอสังคมกับบทบาทของบุคคล 

 วิทวัส ชัยปาณี (2546) ไดเสนอเพ่ิมเติมอีกวา แบรนดยังครอบคลุมไปถึงสิ่งท่ีจับตอง  

ไมไดอีกชั้นหนึ่งอันประกอบไปดวย ความนาเชื่อถือ (Trust/Reliability), ความม่ันใจ (Confident), 

ความคุนเคย (Familarity), ประสบการณท่ีสะสมมา (Shared Experience), สถานภาพ (Status) 

และบุคลิกภาพ (Personality) 

 กรอบแนวคิดการจัดการสรางแบรนดของบุคคล 

 McNally & Speak (2002) ไดนําเสนอแนวคิดเรื่องการสราง แบรนดของบุคคล วาประกอบ

ไปดวยแนวคิดสําคัญ 6 ประการ คือ 

 1. ตองบอกกลาวถึงแบรนดของบุคคล (Personal Brand Manifesto) 

วาบุคคลนั้นเปนใคร มีลักษณะอยางไร ซ่ึงเกิดจากการสรางมิติของแบรนด การสรางแนวทางหรือ

นโยบายของแบรนดและคําม่ันสัญญาของแบรนด 

 2. แบรนดของบุคคลตองมีมิติ (Personal Brand Dimensions) ซึ่ง ประกอบไปดวยบทบาท

และความสัมพันธท่ีมีกับบุคคลตาง ๆ การสรางมาตรฐานการยอมรับ ในสิ่งท่ีทํา และ ลกัษณะหรอื

ความเปนตัวเอง ไดแก 

  2.1 บทบาทความสัมพันธกับบุคคลตาง ๆ (Role, our relationship with others) 

นั่นคือ ในชีวิตประจําวัน หรือการใชชีวิตของบุคคลนั้น ๆ มีบุคคลใดบางท่ีคุณเก่ียวของสัมพันธดวย 

และมีความเก่ียวของสัมพันธในรูปแบบใด สิ่งท่ีบุคคลแสดงออกก็มีความแตกตางไปตามลักษณะของ

ความสัมพันธนั้น ๆ แตอยางไรก็ตามในความเปนตัวตนท่ีแสดงออกถึงลักษณะแบรนดของบุคคลก็

ยังคงชัดเจนตามกาลเทศะ และความแตกตางของอายุ วัย บทบาททางสังคมของบุคคลท่ีสื่อสาร ซ่ึงสิ่ง

เหลานี้ก็จะสงผลตอภาพลักษณแบรนดของบุคคลนั้นดวย 

  2.2 การสรางมาตรฐานการยอมรับในสิ่งท่ีทํา (Standards, how we 
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do it?) ไดแก ความสมํ่าเสมอ แสดงความเหนือกวาหรือดีกวา การนําเสนอผลงานเตรียมความพรอม

อยูเสมอ และมีความพรอมในการทํางานรวมกับผูอ่ืน 

  2.3 ลักษณะหรือความเปนตัวเอง (Style, how we relate to others?) ไดแก การ

อางเหตุผล แสดงความกระตือรือรน หรือประสิทธิภาพของตัวเองออกมา และแสดงออกถึงความเปน

ผูเชี่ยวชาญในเรื่องนั้นอยางชัดเจน ไมวาจะเปนบุคลิกภาพ การแตงกาย การพูดจา การวางตัวใน

สังคม ท่ีเหมาะสมกับบทบาทหนาท่ีท่ีเปนอยูในขณะนั้น เปนตน 

 3. แบรนดของบุคคลตองมีนโยบาย หรือแนวทางท่ีชัดเจน (Personal Brand Platform) 

ดวยบุคลิกภาพท่ีชัดเจนจากมิติของแบรนดท่ีกําหนดเอาไว โดย Clifton (2003, p.109) ไดเสนอแนว

ทางการสรางนโยบาย หรือแนวทางของแบรนดวาจะตองประกอบไปดวยปจจัยสําคัญ 4 ขอ ดังนี้ 

  3.1 การหาตําแหนงของแบรนด (Positioning) ตองหาแนวทางในการสรางความ

ชัดเจนและแนนอนใหกับตําแหนงแบรนดของเราทามกลางแบรนดตาง ๆ โดยแบรนดจะมีโอกาส

ประสบความสําเร็จ แข็งแรง หรือยืนหยัดอยูได การวางตําแหนงท่ีดี และถูกตองใหแกแบรนดเปนสิ่งท่ี

มีความสําคัญ อยางไรก็ตามการกําหนดตําแหนง ของแบรนดไมไดจํากัดเฉพาะแบรนดสินคา

เทานั้น หากแตแบรนดของบุคคลก็จําเปนจะตองกําหนดตําแหนงท่ีชัดเจนของตนเองดวยเชนกัน ซ่ึง

จะตองสรางตําแหนงของแบรนดจากการสรางความชัดเจนใน 4 ประเด็นดังนี้ (Clifton, 2003, p.82) 

   3.1.1 ตรงประเด็น (Relevance) แบรนดท่ีจะยืนหยัดอยูได นั้น 

จะตองมีการติดตอกับกลุมเปาหมาย บุคคลท่ีเก่ียวของ และองคกรตาง ๆ ภายใตพ้ืนฐาน ของความ

เขาใจ เพ่ือใหแบรนดดํารงอยูและสรางศักยภาพของแบรนด โดยตองหาบุคลิกท่ีตรงกับความเปน

ตัวเองใหไดเพ่ือสรางการรับรูท่ีตรงประเด็น 

   3.1.2 หาความแตกตาง (Differentiation) ทําใหแบรนดแข็งแกรง 

และมีคุณคา บุคคลจะตองยืนอยูดวยความแตกตางจากแบรนดอ่ืน ๆ โดยหาอัตลักษณท่ี จะสราง

โอกาสไปสูความเปนผูนํา 

   3.1.3 ไดรับความเชื่อถือ (Credibility) สําหรับกลุมเปาหมายไมวาจะเปน

บุคคลหรือองคกร หากแบรนดสามารถตอบสนองความตองการและรักษาคําม่ันสัญญาตาง ๆ ได ก็จะ

ทําใหกลุมเปาหมายเกิดความภักดีตอแบรนด 

   3.1.4 พัฒนาอยางตอเนื่อง (Stretch) แบรนดท่ีประสบความสําเร็จตองมี

การขับเคลื่อนไมหยุดอยูกับท่ี 

  3.2 การกําหนดชื่อของแบรนด (Brand Naming) ตองเลือกชื่อท่ีแตกตางและ

สรางสรรค ซ่ึงชื่อจะตองมีความสัมพันธกับการสะทอนอารมณของแบรนด  

  3.3 สถาปตยกรรม (พิมพเขียว) ของแบรนด (Brand Architecture) คือ 

องคประกอบตาง ๆ ของแบรนดท่ีจะชวยสื่อสารและเสนอเรื่องราวของแบรนด ซ่ึงหากเปนแบรนด  
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สินคา สถาปตยกรรมของแบรนด ไดแก การออกแบบโลโก และสถานท่ีตาง ๆ ท่ีเก่ียวของกับแบรนด 

สวนในกรณีแบรนดของบุคคล สถาปตยกรรมของแบรนดก็คือ สิ่งท่ีสื่อสารจากบุคลิกภาพการแตงกาย 

ซ่ึงสามารถโยงไปไดถึงหองทํางานของบุคคลนั้น ๆ 

  3.4 อัตลักษณของแบรนด (Brand identity) คือ การเสนออัตลักษณ 

ของบุคคลไปสูจินตนาการและคําพูด เพ่ือใหเห็นภาพท่ีชัดเจนและเปนอัตลักษณของบุคคลนั้น ๆ  

 4. สิ่งท่ีเปนคําม่ันสัญญาของแบรนดของบุคคล (Personal Brand Promise) หมายถึง สิ่ง

ตาง ๆ ท่ีบุคคลบอกวาตัวเองเปน  

 5. มีระบบการจัดความสําเร็จของแบรนดของบุคคล (Personal Brand Measurement) 

โดยศึกษารายละเอียดของกลยุทธ วาจะตองใชวิธีการ และแนวทางอยางไรเพ่ือให  

บรรลุตามนโยบาย เปาหมายท่ีแสดงใหเห็นภาพความเปนแบรนดหรือบุคลิกของแบรนด 

 6. การปรับปรุงแบรนดของบุคคล (Personal Branding Rejuvenation) ปฏิกิริยาโตตอบ

ตาง ๆ จะชวยใหบุคคลสามารถขัดเกลา ปรับปรุง และจัดการสิ่งตาง ๆ เก่ียวกับแบรนดไดดีข้ึน 

 สหภาพ พอคาทอง ไดทําการศึกษา การสรางแบรนดบุคคลของศิลปนดาราไทยสูความเปน

ซูเปอรสตาร ผลการศึกษาผลวา อัตลักษณของดารานักแสดงท่ีมีผูชื่นชอบมากท่ีสุดมีองคประกอบดังนี้ 

ดารานักแสดงชายท่ีมีผูชื่นชอบมากท่ีสุดคือ ธีรเดช วงศพัวพันธ (เคน) สวนใหญชื่นชอบในลักษณะ 

ทาทางการแสดงออกผานสื่อมวลชน การแสดงออกในท่ีชุมชนมากท่ีสุด รองลงมาคือ น้ําเสียง ลีลาการ

พูด เสียงการพูด และรูปราง หนาตา ทรงผม การแตงกายตามลําดับ  สวนดารานักแสดงหญิง ไดแก  

แอน ทองประสม สวนใหญชื่นชอบลักษณะทาทางการแสดงออกผานสื่อมวลชน การแสดงออกในท่ี

ชุมชนมากท่ีสุด รองลงมาคือ น้ําเสียง ลีลาการพูด เสียงการพูดเปนจํานวน และรูปราง หนาตา ทรง

ผม การแตงกายตามลําดับ  

 สอดคลองกับ ณัฐวดี ดวงตาดํา (2549) ไดศึกษาการสรางภาพลักษณนางอองซาน ซูจี ผาน

การรายงานขาวของสื่อมวลชนขามชาติ : ค.ศ.1988-2003 ผลการศึกษาพบวา การสรางภาพลักษณ

นางอองซาน ซูจี ผานการรายงานขาวของสื่อมวลชนขามชาติ ถูกคัดสรรคและสื่อความหมายในข้ันตน 

อยู 5 ลกัษณะ คือ ภาพลกัษณ "บุตรีวีรบุรุษแหงชาติ", "หญิงสาวผูมีความรูจากตะวันตก", 

"นักการเมืองฝายตอตานรัฐบาลทหารพมา", "หญิงสาวผูตกเปนเหยื่อของการขูเข็ญคุกคาม" และ 

"ภรรยาและแมผูเสียสละครอบครัวเพ่ืออุดมการณ" โดยนักขาวเลือกดึงคุณสมบัติบางอยางท่ีเห็น

เดนชัด เขาใจงาย เปนท่ีรับรูท่ัวไปออกมา นั่นทําใหเกิดการลดทอนอัตลักษณลงไป นําเสนอเฉพาะ

ดานบวกของเธอ ปดก้ันการใหคาในเชิงลบ 

 ในขณะท่ี ศิรพิรรณ หอมไกล (2555) ไดศึกษากลยุทธการสรางตราสินคาบุคคลคริสโตเฟอร 

ไรท ผลการศึกษาพบวา องคประกอบท่ีทําใหตราสินคาบุคคลคริสโตเฟอร ไรท ประสบความสําเร็จนั้น

เกิดจากองคประกอบตางๆข้ึนอยูกับความรูความสามารถท่ีโดดเดนเฉพาะตัว ตลอดจนความเชี่ยวชาญ
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ท่ีเกิดจากการสั่งสมประสบการณในอดีต และนํามาซ่ึงการวางตําแหนงตราสินคาท่ีชัดเจน ตามมาดวย

วิธีการนําเสนอตนเองหรือตราสินคาบุคคลใหเปนท่ีรูจักแกกลุมผูบริโภคอยางตอเนื่อง ผลการวิจัย

พบวา ท้ังกอนและหลังท่ีมีชื่อเสียง คริสโตเฟอร ไรท มีความพยายามใหตัวเองปรากฏตามสื่อตางๆ

มากมาย ท้ังนี้เพ่ือใหผูคนไดเห็นและไดรูจักตนเองใหมากข้ึน ความโดดเดนทางดานความรูทาง

ภาษาอังกฤษท่ีมีลักษณะสอดคลองกับบุคลิกภาพของตนเอง จึงทําใหมีความโดดเดนและเขากับ

คานิยมคนไทยท่ีนิยมความสนุกสนาน ตลก และไมเครียด นั่นทําใหเขาสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายท่ี

เปนคนไทยไดเปนอยางดี 

 

2.11 แนวความคิดเรื่องธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม  

 ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม มุงตอบสนองความตองการจําเปนของมนุษยในการดํารงชีวิต การ

ทํางานตลอดวัน วันทองเท่ียวและการพักผอน โดยใหบริการอํานวยความสะดวกตามสภาพแวดลอมท่ี

เปนอยูเนื่องจากบุคคลกลุมตางๆ มีความตองการและการบริโภคท่ีแตกตางกัน (ฉลองศร ีพิมลสมพงศ 

,2556) 

 ฉันทัช วรรณถนอม (2552) ไดแบงธุรกิจอาหารออกเปน 7 ประเภทใหญๆ ดังตอไปนี้ คือ 

 1.ธุรกิจอาหารจานดวน (Fast-Food) เปนธุรกิจอาหารท่ีขยายตัวอยางรวดเร็วในปจจุบัน 

ใหบริการอาหารแกลูกคาท้ังท่ีรับประทานอาหารภายในรานหรือซ้ือออกไป รายการอาหารมีคอนขาง

จํากัด แตราคาคอนขางต่ํา โดยปกติการดําเนินธุรกิจอาหารจานดวนมักอยูในรูปแบบของการรับสิทธิ 

(Franchising) ทําใหตองรักษามาตรฐาน ราคา และคุณภาพของอาหารตามขอตกลงท่ีทําไวกับบริษัท

แมท่ีใหสิทธิ เชน พิซซาฮัท แมคโดนัลด เปนตน 

 2.ธุรกิจอาหารสําเร็จรูป (Deli Shop) เปนธุรกิจอาหารผสมผสาน ใหบริการอาหารสําเร็จรูป

ประเภทเนื้อแชแข็ง เนย แซนวิส สลัด และอาหารสําเร็จรูปประเภทอ่ืนๆ ซ่ึงในปจจุบันกําลังไดรับ

ความนิยมจากลูกคามาก รานอาหารประเภทนี้ท่ีนั่งคอนขางจํากัด มักตั้งอยูในทําเลท่ีมีคนหนาแนน

หรือบริเวณศูนยการคา 

 3.ธุรกิจอาหารบุฟเฟต (Buffet) เปนธุรกิจอาหารแบบชวยตัวเองของลูกคา ปกติมักจะมี

บริการเครื่องดื่มดวย สําหรับอาหารท่ีบริการแกลูกคาจะเปนประเภทยอดนิยม อาหารท่ีบริการจะมี

เพียงราคาเดียว ในปจจุบันภัตตาคารในโรงแรมตางๆเริ่มหันมาใหความสนใจตอการจัดรายการอาหาร

บุฟเฟตม้ือเท่ียงแบบชวยตัวเองมากข้ึนดวยราคาท่ีเหมาะสม และเปดใหบริการแกลูกคาภายนอกดวย 

ไมใชเพียงลูกคาของโรงแรมเทานั้น 

 4.ธุรกิจคอฟฟช็อป (Coffee Shop) เปนธุรกิจอาหารท่ีมีลักษณะการใหบริการแบบรวดเร็ว 

ลูกคาหมุนเวียนเขาไปรับประทานอาหารโดยใชเวลานอย การใหบริการของธุรกิจอาหารประเภทนี้
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สวนใหญเปนการใหบริการอาหารท่ีเคานเตอร การตกแตงภายในรานไมหรูหรา แตเปนการตกแตง

แบบงายๆ ราคาอาหารคอนขางต่ํา ทําเลท่ีดีคืออยูตามศูนยการคาท่ี มีผูคนเดินผานจํานวนมาก 

 5.ธุรกิจคาเฟทีเรีย (Cafeteria) เปนธุรกิจอาหารท่ีบริการตัวเอง ซ่ึงอาหารสวนใหญคอนขาง

จํากัดกวาภัตตาคารท่ัวๆไป ทําเลท่ีตั้งอยูในยานท่ีมีผูคนจํานวนมาก เชน ศูนยการคา สนามบิน 

สถาบันการศึกษา ยานสํานักงาน เปนตน ธุรกิจอาหารประเภทนี้ตองการสถานท่ีเตรียมอาหารเปน

จํานวนมาก ความรวดเร็วในการใหบริการเปนสิ่งสําคัญเพราะจะมีจํานวนลูกคาจํานวนมากใน

ชวงเวลาม้ืออาหารตางๆ 

 6.ธุรกิจอาหารกูรเมต (Gourmet) เปนธุรกิจอาหารท่ีลงทุนคอนขางสูงกวาภัตตาคารหรือ

รานอาหารประเภทอ่ืนๆ เพราะตองตกแตงสถานท่ีใหสภาพแวดลอมดูหรูหรา ซ่ึงธุรกิจอาหารประเภท

นี้มุงเนนท่ีลูกคาท่ีตองการมาตรฐานคอนขางสูง และพรอมท่ีจะจายแพงเพ่ือซ้ือบริการท่ีพ่ึงพอใจ ราคา

อาหารจึงสูงกวาปกติ รายการอาหารและเครื่องดื่มถูกคัดมาเปนอยางดี และพนักงานใหบริการเยี่ยม  

 7.ธุรกิจอาหารสําหรับคนเฉพาะกลุม อาจเปนธุรกิจอาหารท่ีใหบริการอาหารพิเศษเฉพาะ 

รายการอาหารประจําทองถ่ิน หรือประจําชาติ เชน ภัตตาคารอาหารไทย ภัตตาคารอาหารจีน การ

ตกแตงก็จะเนนการตกแตงแบบประจําชาติ สวนราคาอาหารจะแตกตางกันไปข้ึนอยูกับมาตรฐาน 

คุณภาพ และการใหบริการ การลงทุนในการตกแตงราน ทําเลท่ีตั่ง 

ประเภทของธุรกิจบริการรานอาหาร 

 ตุย ชุมสาย และญิบพัน พรหมโยธี (2527) ไดจัดประเภทของธุรกิจบริการดานอาหารตาม

เกณฑตางๆ ตามการดําเนินธุรกิจบริการดานอาหารท่ีมีลักษณะแตกตางกันไปในแตละทองถ่ินของแต

ละประเทศตามรสนิยมของลูกคา ตามสภาพ ตามโอกาส วัฒนธรรม และประเพณีของลูกคา ซ่ึง

สามารถจัดประเภทของธุรกิจบริการดานอาหารตามเกณฑตางๆดังนี้  

 1.เกณฑตามลกัษณะของบรกิารไดแก 

  1.1 บริการอาหารไปเสิรฟท่ีโตะ (Table Service) 

  1.2  บริการลูกคาไปนั่งรับประทานอาหารท่ีเคานเตอร (Counter Service) 

  1.3 บริการลูกคาในลักษณะท่ีเปนถาดเลื่อนอาหารไปตามราง และหยิบซ้ืออาหาร

หรือขอใหพนักงานหยิบอาหารให (Cafeteria) 

  1.4 บริการอาหารแบบบุฟเฟต ไดแก ผูรับประทานอาหารเดินไปท่ีโตะอาหารกลาง 

แลวเลือกตักอาหารมานั่งรับประทานบนโตะท่ีจัดไว (Buffet) 

  1.5 บริการแบบขับรถเขาไปจอด ณ ท่ีท่ีกําหนดให  แลวพนักงานนําอาหารมาเสิรฟ

ในถาดตามคําสั่ง และรับประทานในรถ (Drive in Service) 

  1.6 บริการแบบอัตโนมัติ ไดแก เอาเงินเหรียญหยอดลงไปในชอง และประตูตู

กระจกจะเปดออกมาเอง หรือบางทีเครื่องดื่ม เชน น้ําชา กาแฟ ก็จะไหลออกมาตามชองท่ีกําหนด 
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 2. เกณฑตามบรรยากาศ ไดแก 

  2.1 ภัตตาคารสามัญท่ัวไป รวมท้ังท่ีเรียกวาสวนอาหาร 

  2.2 หองน้ําชา (Tea Room) โดยมากมีในประเทศอังกฤษ และมีขายแตน้ําชา ขนม

ปงกรอบและแซนวิส แตในปจจุบันไดขยายเปนภัตตาคารขนาดเล็กแลว 

  2.3 คอฟฟชอ็ป (Coffee Shop) ซ่ึงเดิมขายแตกาแฟ และขนมของวางเล็กๆนอยๆ 

เหมือนหองน้ําชา แตปจจุบันไดใชชื่อนี้สําหรับภัตตาคารขนาดเล็กๆ แตมีอาการมากมายหลากหลาย 

  2.4 รถโถงเปดขางออกเปนรานอาหารขนาดเล็ก (Lunch Wagon) ใชแทนรถเข็น 

  2.5 ภัตตาคารขนาดเล็ก อาจมีหองเดียวตามทางหลวง 

  2.6 ไนตคลับ (Night Club) มีการเสิรฟอาหารตางๆ หรือลักษณะของภัตตาคาร

อาหารขนาดเล็กขายเครื่องดื่ม อาหารวางตามโรงภาพยนตร 

  2.7 รานอาหารโตรุง 

 3.เกณฑตามความพิเศษหรือความจําเพาะของอาหาร ไดแก 

  3.1ภัตตาคารจําหนายอาหารท่ัวไป ซ่ึงจัดรูปแบบตางๆ อาจมีบรรยากาศไทยๆ 

  3.2 ภัตตาคารอาหารประจําชาติ เขน อาหารจีน อาหารอิตาเลี่ยน อาหารฝรั่งเศส

อาหาร ญี่ปุน เปนตน 

  3.3 ภัตตาคารอาหารทะเล 

  3.4 ภัตตาคารหรือรานอาหารท่ีเปนผลิตภัณฑจากนม 

  3.5 ภัตตาคารขายอาหารปงยาง เชน รานไกยาง หมูสะเตะ เนื้อสะเตะ 

  3.6 รานขายแตเฉพาะไอศกรีม 

  3.7 รานขายแตน้ําผลไมนานาชนิด 

  3.8 รานขายเฉพาะแซนดวิส แฮมเบอรเกอร ฮอทดอก 

  3.9 รานอาหารมังสวิรัติ  

  3.10 รานกาแฟ และเครื่องดื่มไรแอลกอฮอลซ่ึงอาจมีขนมเคก และบิสกิตจําหนาย  

  3.11 บารจําหนายสุรา และเครื่องแกลม 

 3.เกณฑตามสถานท่ีของเจาของ ไดแก 

  4.1 เปนภัตตาคารลูกโซ (Chain Restaurant) เชน McDonald , Kentucky Fried 

- Chicken's 

  4.2 เปนเจาของเดียวแตตั้งอยูหลายแหง เชน S&P เปนตน 

  4.3 เปนเอกเทศ รานอาหารประเภทนี้มีมากมายในประเทศไทย 



36 

  4.4 เปนสวนหนึง่ของโรงแรม ทุกโรงแรมตองมีธุรกิจบริการดานอาหารท้ังสิ้น เพราะ

เปนรายไดสวนสําคัญท่ีสุดสวนหนึ่งของกิจการในโรงแรม 

 

2.12 แนวความคิดเรื่องการตลาดรานอาหารกับสัมผัสทัง้ 5 

  การทําการตลาดสวนใหญ ใหความสําคัญกับระบบการรับสัมผัสของผูบริโภคเพียงสองสวน 

คือการเห็นและการไดยิน การสรางและการบริหารตราก็เชนกัน นักการตลาดมุงสื่อสาร สรางความ

ประทับใจ ตอกย้ํา สรางประสบการณในตรา โดยมุงเนนไปท่ีประสาทตาและหูของผูบริโภค ท้ังๆ ท่ี

จริงๆ แลวจากผลการวิจัย ระบบการรับสัมผัสสวนอ่ืนของผูบริโภค ไดแก การไดกลิ่น และ ความรูสึก

จากผิวสัมผัส สามารถสรางความประทับใจ เก็บจํา เรียกปฏิกิริยาตอบสนอง เรียกความทรงจํา 

ตลอดจนกระตุนอารมณความรูสึกไดดีกวาการเห็นและการไดยิน  เนื่องจากเปนการรับสัมผัสสิ่งกระตุน

ไดโดยตรง โดยไมผานการคิดวิเคราะห จากสมอง Sensory Marketing เปนแนวทางท่ีไมใหมองขาม

การกระตุนประสาทสัมผัสสวนอ่ืนๆ เพ่ือใหคาดหวังผลทางการตลาดไดมากข้ึน (ศรณัยพงศ  

เท่ียงธรรมม, 2553) 

 สุวิทย วงศรุจิราวาณิชย (2548) ไดใหความหมาย "Sensual Marketing" ไววา เปน

การศึกษาและวิเคราะหจากสัมผัสท้ังหาของมนุษยเพ่ือเปนขอมูลสําคัญใน  การสรางความสวยงาม

ดึงดูดผูบริโภค (Aesthetic Pleasure) ใหสนใจกับสินคาและบริการของตัวเอง โดยสรางแคมเปญเพ่ือ

กระตุนตอมความตองการของผูบริโภคกลยุทธแบบ Sensual Marketing เปนอีกหนึ่งวิธีท่ีองคกร

สามารถนําไปใชในการสรางประสบการณระหวาง ผูบริโภคกับสินคา (Sensory Experience) จุดนี้

เองเปนสวนหนึ่งใหเกิดการสราง Brand Identity ขององคกรไปในตวั  

  Sensual Marketing ประกอบไปดวย 3 กลยุทธท่ีสําคัญ เพ่ือสรางความประทับใจใหกับ

ผูบริโภค กลยทุธแรก "Sense as Differentiator" เปนการสินคาหรือบริการใหมีความพิเศษ และ

แตกตางมากกวาสินคา หรือบริการในกลุมเดียวกัน "ความแตกตาง" นี้จะสราง "ความทรงจาํ" ท่ีดี

ใหกับผูบริโภค  

 "Sense as Motivator" เปนกลยุทธท่ีสอง นอกจากเปนการกระตุนใหเกิดการ "บริโภคซํ้า" 

ยังเปนตัวสรางใหผูบริโภคกลุมอ่ืนเกิดความอยากในการท่ีจะลองสินคาหรือ บริการท่ีเราผลิตอยูเพ่ือ

สรางโอกาสดึงมารเก็ตแชรในตลาดท่ีเราลงไป  

 กลยุทธสุดทาย "Sense of Value Provider" สินคาหรือบริการสามารถสรางมูลคาในความ

พึงพอใจตอการบริโภคสินคา อันจะทําใหผูบริโภคเกิดความประทับใจ และจงรักภักดีตอแบรนด 

(Brand loyalty) มากข้ึน  

The 5 Senses 
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 การมองเห็น - Sight or Vision 83% ของการรับรูของผูบริโภคเกิดจากการมองเห็น 

จากผลการสํารวจลาสุดเก่ียวกับการจดจําตรา ของผูบริโภคพบวา การมองเห็นเปนแนวทางในการ

สราง Brand Experience กับผูบริโภคท่ีดอยกวาการใหผูบริโภคไดกลิ่น ไดทดลองชิมและ ไดสัมผัส  

การมองเห็นสีรอนมีผลใหอัตราการเตนของหัวใจเพ่ิมข้ึนและความดันเลือดสูง  ข้ึน ในขณะท่ีการ

มองเห็นสีเย็นสงผลในทางตรงกันขาม สีสมมีผลตอการกระตุนความหิวของผูบริโภค สวนสีฟาและสี

เขียวชวยในการลดความกังวล (ศรัณยพงศ เท่ียงธรรมม, 2553) 

 การจดจําสิ่งท่ีเห็นถือเปนเอกลักษณท่ีสําคัญท่ีสุดของการนํามาปรับใชกับรานอาหาร เชน 

การเลือกโลโกราน สีธีมของราน การใชแสงสีไฟภายในราน เปนการสรางภาพจดจําใหกับผูบริโภค 

การทํารานอาหาร ความรูสึกแบบไหนท่ีตองการใหผูบริโภคจดจํา เชน Mcdonald’s ภาพโลโกรูป

ตัวเอ็มใหญ อยูในแบร็คกราวนสีแดง หรือนึกถึงรานกาแฟสตารบัค ภาพนางเงือกบนโลโกสีเขียว 

บรรยากาศภายในรานท่ีนานั่ง แสงไฟท่ีไมสวางมากนัก เหมาะตอการนั่งจิบกาแฟไปพรอมกับดื่มด่ํา

บรรยกาศภายในรานไปเรื่อยๆใชไหม รานอาหารสมัยใหมบรรยากาศภายในราน ถือเปนสิ่งท่ีตองให

ความสําคัญเปนอยางแรก เพราะผูบริโภคไมไดเลือกรานท่ีจะนั่งทานจากรสชาติของอาหารเปนอันดับ

แรก แตบรรยากาศภายในรานท่ีมีสวนชวยตัดสินใจเดินเขาราน รานอาหารหลายๆรานในเมือง

กรุงเทพฯ จึงใหความสําคัญกับการออกแบบตกแตงรานอาหาร ใหมีสไตลเปนของตัวเอง เพ่ือ

ตอบสนองไลฟสไตลของคนยคุใหม 

 กลิ่น – Smell / Odor / Aroma  การไดกลิ่นเปนการรับสัมผัสโดยตรงและ กระตุนการทรง

จําไดดีท่ีสุด นักการตลาดใชกลิ่นในการสรางอารมณเพ่ือใหมีผลดานบวกตอผลิตภัณฑ ผลวิจัยพบวา 

กลิ่นมีผลตอระยะเวลาในการจับจายใชสอยในรานคาปลีก และกลิ่น ถือวาเปนสัมผัสท่ีสําคัญมาก ตอ

ธุรกิจรานอาหาร การทําใหลูกคาไดจดจํากลิ่นของอาหารท่ีเปนเอกลักษณได ยอมไดเปรียบทางการ

แขงขัน เชนรานสตารบัคผูบริโภคท่ีเดินผานรานสตารบัค จะตองไดรับกลิ่นหอมๆของกาแฟสตารบัค 

ฟุงออกมารอบๆราน จนยั่วยวนใจใหเดินเขาไปใชบริการ ท้ังทีบางทีอาจจะไมไดมีเปาหมายอยากดื่ม

มากอนก็ตาม หรือรานขายขาวโพดอบเนยรานตั้งอยูใกลทางข้ึนเรือขามฟากแมน้ําเจาพระยา  เจาของ

รานสังเกตวาเวลาท่ีมีลูกคามาซ้ือขาวโพดอบเนยท่ีราน อีกสักพักก็มักจะมีลูกคาคนท่ี 2-3 ตามมาซ้ือ

ติดๆกันเสมอ ก็เนื่องมาจาก พอแมคาเปดฝาหมอนึ่งอบขาวโพด กลิ่นหอมยั่วยวนใจ ก็ไดไปกระตุน

จมูกของลูกคาคนอ่ืนๆท่ีเดินผานมา จนตองหยุดซ้ือตามๆกัน จนตอนหลังแมคารูเทคนิคนี้ก็เลย ใชวิธี

เปดฝาหมอนึ่งใหกลิ่นหอมๆ โชยออกมาทุกครั้งท่ีมีเรือเขามาจอดท่ีทา ผลก็คือไดลูกคามุงซ้ือขาวโพด

อบเนยมากมาย เปนเทคนิคเล็กๆท่ีดึงดูดลูกคาไดดี  

 เสียง - Sound ผลวิจัยพบวา การใชเพลงท่ีเปนท่ีนิยมในโฆษณามีผลดานบวกตอการจดจํา

โฆษณาไดของผูบริโภค และ ยังพบผลเรื่องเสียงทางการตลาดอีกประการหนึ่ง คือ เสียงเพลงมีผลตอ

ยอดขายในขณะท่ีเสียงรบกวนมีผลทางลบตอยอดขายของรานคาปลีก  เชน เสียง jingle ของรถขายไอ

http://wdesign.in.th/logo.php�
http://www.wvkgroup.com/port-int-retail.html�
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ติม Wall’s ถึงแมวาตัวเราอยูในบาน แตเม่ือไดยินเสียงนี้เม่ือไร ก็จดจําไดวารถขายไอติมวอลลมาแลว 

เปนการสรางความจดจําดานเสียงท่ีปลุกฝงมานาน กรณีรานอาหารการใชเสียง ภายในรานมีไดหลาย

แบบ ท้ังเสียงเพลงท่ีเปดภายในราน ควรทําใหเปนธีมเดียวกัน ถามารานเราจะตองเปดเพลงแนวนี้

เทานั้น หรือการสรางเอกลักษณทางเสียงขณะประกอบอาหาร  ก็เปนอีกวิธีนึงท่ีนาสนใจเชนกัน ราน

ทาโกะยากิชื่อดังรานนึง ชื่อรานกินดาโกะ ซ้ึงเปนรานขายทาโกะยากิอยางเดียวจากญี่ปุนมาเปดใน

ไทย จุดเดนอยางนึงของรานนี้ซ้ึงถือเปนกิมมิคท่ีดีคือ ขณะพนักงานกําลังตั้งใจทําเจาทาโกะยากิอยู 

พนักงานจะพรอมใจกันตะโกนเปนภาษาญี่ปุนดังๆ “อิรัชไชมาเซะ!” เปนการเรียกลูกคา และสราง

บรรยากาศขณะรับประทานไดดีทีเดียว จนหลายๆคน แคเดินผาน พอไดกลิ่นหอมและเสียงเรียก

ลูกคาท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัวของราน ก็กลายมาเปนตัวเรียกลูกคาเขารานไดสบายๆ 

 รสชาติ - Taste ความสําเร็จของผลิตภัณฑกลุมอาหารและเครื่องดื่มถูกกําหนดโดยรสชาติ 

ปจจัยสําคัญท่ีตองคํานึงถึงอยางมากในเรื่องรสชาติก็คือ วัฒนธรรม ซ่ึงมีอิทธิพลอยางสูงตอการตีความ

เรื่องรสชาติของผูบริโภค และแนนอนธุรกิจรานอาหาร รสชาติเปนปจจัยหลักท่ีตองใหความสําคัญ 

การสรางสรรครสชาติอาหารใหมีเอกลักษณเฉพาะของราน ยากตอการเลียนแบบ เรียกวา Unique 

Taste 

 การสัมผัส – Touch   หรอื Tactile identity การสรางการรับรูของแบรนดผานการสัมผัส 

สําหรับรานอาหารคงตองพูดถึงการทําใหลูกคาไดมีกิจกรรมเล็กๆนอยๆ ในระหวางท่ีทาน หรือกอน

การทาน ไมใชอาหารท่ีปรุงมาเสร็จแลวทานไดทันที เชน รานเปปเปอรลันซ รานสเต็กญี่ปุน ท่ีเสริฟ

อาหารแบบจานรอนท่ียังปรุงไมสุกเต็มท่ี แตใหลูกคามาทําการคลุกเคลาเองบนโตะอาหารตออีกนิด 

ควันหอมกรุนๆ การละเลงอาหารดวยตัวเอง เปนการสรางประสบการณกอนทาน ท่ีดีทีเดียว 

รานอาหารแนวปงยาง รานสุก้ีหมอไฟ รานจิ้มจุม ก็จัดเปนรานอาหารท่ีลูกคาไดมีประสบการณในการ

ปรุงอาหารเอง กอนทาน ก็ถือเปนอีกแนวทางหนึ่งของการสรางการรับรูผานการสัมผัสเชนกัน 



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

การศึกษาเฉพาะบุคคลเรื่องธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม กอน

จัดลําดับข้ันตอนในการวางแผนการดําเนินธุรกิจ ผูวิจัยไดกําหนดแนวทางศึกษา โดยใชการวิจัยแบบ

ผสมผสาน โดยการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากการศึกษา

เอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวของ การสัมภาษณผูเชี่ยวชาญ และการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 

Research) โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล เพ่ือนํามาวิเคราะหรวมกับแนวคิดและ

ทฤษฎีตางๆใหบรรลุตามวัตถุประสงคท่ีตั้งไว โดยมีรายละเอียดวิธีวิจัยดังตอไปนี้ 

 

3.1 สอบถามขอมูล 

 ในการศึกษานี้ ผูวิจัยจะใชขอมูล 2 ประเภท ไดแก ขอมูลปฐมภูมิและขอมูลทุติยภูมิ  โดยมี

รายละเอียดดังนี้  

 3.1.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Source) เปนขอมูลท่ีไดจากแหลงกําเนิดขอมูลโดยตรง เชน 

ขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถาม แบบสัมภาษณ หรือแบบสํารวจตางๆ เปนตน ในการศึกษานี้ ขอมูลปฐม

ภูมิท่ีผูศึกษาใช ไดแก ขอมูลจากการสัมภาษณโดยผูใหขอมูลหลักคือผูเชี่ยวชาญท่ีเก่ียวของกับธุรกิจ

รานอาหารและเครื่องดื่ม และขอมูลจากแบบสอบถามความคิดเห็นของประชาชนกลุมตัวอยาง 

 3.1.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Source) เปนขอมูลท่ีมีผูเก็บรวมรวบไวแลว เชน ขอมูลท่ี

เปนเอกสาร ขอมูลสถิติจากสํานักงานสถิติแหงชาติ หนังสือ บทความทางวิชาการ เปนตน โดยใน

การศึกษานี้ ขอมูลทุติยภูมิท่ีผูศึกษาใช ไดแก หนังสือ ผลงานวิจัยตางๆ 

 

3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้คือ ประชากรท่ีใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มอายุ

ระหวาง 18 – 60 ป ท่ีใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มในจังหวัดกรุงเทพมหานคร กลุมประชากรท่ี

ใชในงานวิจัยในครั้งนี้ คือ เขตปทุมวันเนื่องจาก เขตปทุมวันเปนพ้ืนท่ีท่ีมีจํานวน ศูนยการคาท่ีมี

รานอาหารและเครื่องดื่มปริมาณมาก 

ในงานวิจัยนี้คือ กรณีไมทราบจํานวนประชากรจึงจะใชสูตรของ W.G.cochran 

   
เม่ือ n คือ  จํานวนกลุมตัวอยางท่ีตองการ 

P คือ  สัดสวนของประชากรท่ีผูวิจัยตองการสุม  (โดยท่ัวไปนิยมใชสัดสวน 45% หรอื 0.45) 
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 Z  คือ  ระดับความม่ันใจท่ีกําหนด  หรือระดับนัยสําคัญทางสถิติ  เชน 

 Z ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  เทากับ 1.96 (ความเชื่อม่ัน95%)  >> Z = 1.96 

จากการใชสูตรจะไดกลุมตัวอยางประชากรขนาดของกลุมตัวอยาง 385 ราย จากระดับความ

เชื่อม่ันท่ีรอยละ 95 โดยมีคาความคลาดเคลื่อนมาตราฐานเทากับรอยละ 5 ระยะเวลาในการศึกษา 1 

เดือน (พฤศจกิายน – ธันวาคม 2557) 

ในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยใชวิธีการเลือกเก็บตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 

การเก็บตัวอยางจากกลุมผูใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มในพ้ืนท่ี เขตปทุมวัน การเก็บตัวอยาง

ตามสถานท่ี เชน ศูนยการคาสยามเซ็นเตอร ศูนยการคาสยามพารากอน เปนตน 

 

3.3 เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล 

 สําหรับงานวิจัยเชิงคุณภาพ ผูวิจัยใชการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth interview) โดย

ผูใหขอมูลหลักคือ ผูเชี่ยวชาญท่ีเก่ียวของกับธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม จํานวน 2 ทาน จากนั้นนํา

ขอมูลท่ีไดจากการสัมภาษณผูเชี่ยวชาญมาวิเคราะหเนื้อหาและนําประเด็นท่ีไดจากการสัมภาษณไป

พัฒนาแบบสอบถามสําหรับเก็บขอมูลในเชิงปริมาณตอไป 

สวนการวิจัยในเชิงปริมาณ ผูวิจัยจะใชแบบสอบถามปลายปด (Closed-ended Questions) 

เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยใชมาตรวัดของไลเคิรท (Likert Rating Scale) (Likert, 

1932) เพ่ือวัดความคิดเห็นของกลุมตัวอยางท่ีมีตอการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ซ่ึงผูวิจัยได

แบงแบบสอบถามออกเปน 5 สวน ดังนี้ 

 สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ การศึกษา รายได 

 สวนท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภครานอาหารและเครื่องดื่ม  

 สวนท่ี 3 ความพ่ึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม  

 สวนท่ี 4 การสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ 

 สวนท่ี 5 คําถามและขอเสนอแนะเพ่ิมเติมตอธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม 

 

3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยจะทําการเก็บรวบรวมขอมูล โดยผูวิจัยจะนัดหมายผูใหขอมูลทางโทรศัพทเพ่ือขอความ

อนุเคราะหผูเชี่ยวชาญ ในการนัดพบ สัมภาษณ และบันทึกขอมูล ซ่ึงผูวิจัยจะสัมภาษณ ผูใหขอมูล

หลักในสถานท่ีท่ีผูใหขอมูลหลักสะดวกท่ีสุด และจะทําการเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพ 

ในชวง ระหวางวันท่ี 15 ตุลาคม 2557 ถึง 30 ตุลาคม 2557 

สวนการวิจัยเชิงประมาณการเก็บรวบรวมขอมูลของการวิจัยครั้งนี้ใชวิธีการเก็บรวบรวม

ขอมูลในชวงเวลาวันท่ี 1 ถึง 30 พฤศจกิายน พ.ศ. 2557 โดยนําแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด ไปทํา
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การเก็บรวบรวมขอมูลกับกลุมประชากรท่ีตองการศึกษาโดยผูวิจัยดําเนินการสงแบบสอบถามและเก็บ

แบบสอบถามดวยตนเอง 

 

3.5 การวิเคราะหผลขอมูล 

โดยขอมูลเก่ียวกับสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม วิเคราะหขอมูลโดยการแจกแจงความถ่ี

และคารอยละ ขอมูลเก่ียวกับทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภควิเคราะหขอมูลโดยใชคาเฉลี่ย  ( x) 

และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

 ผูวิจัยดําเนินการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับประมวลผลขอมูลทางสถิติ 

สําหรับเกณฑในการพิจารณาคาเฉลี่ยของระดับความคิดเห็น กําหนดเกณฑการประเมินไว ดังนี้ 

 1.00 – 1.80 จะแปลคาวา มีผลนอยท่ีสุด 

 1.81 – 2.60 จะแปลคาวา มีผลนอย 

 2.61 – 3.40 จะแปลคาวา มีผลปานกลาง 

 3.41 – 4.20 จะแปลคาวา มีผลมาก 

 4.21 – 5.00 จะแปลคาวา มีผลมากท่ีสุด 



บทที่ 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 

ผลการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม 

 การศึกษาเรื่อง  เรื่อง “ธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม ” เปน

การศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 

โดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 

ผลการวิจัยสามารถนําเสนอแบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตร  

สวนท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภครานอาหารและเครื่องดื่ม  

สวนท่ี 3 ความพึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม 

สวนท่ี 4 ความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอ

ผูใชบริการ 

 

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปดานประชากรศาสตร 

ผูศึกษาไดทําการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยาง  ไดแก เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน โดยนําเสนอขอมูลดังกลาวเปนจํานวนรอยละ ซ่ึงผล

การศึกษาปรากฏตามตารางท่ี 2 – 6 ดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 2: แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

ชาย 

หญิง 

195 

205 

48.7 

51.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 2 จําแนกตามเพศของกลุ มตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง 

จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.3 และรองลงมาคือ กลุมตัวอยางเพศชาย มีจํานวน  195 คน คิด

เปนรอยละ 48. 
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ตารางท่ี 3: แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน (คน) รอยละ 

ต่ํากวา 20 ป 

อาย ุ20 – 30 ป 

อายุ 31 – 40 ป 

อายุ 41 – 50 ป 

อายุ 51 ปข้ึนไป 

24 

309 

61 

5 

1 

6.0 

77.1 

15.3 

1.3 

0.3 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 3 จําแนกตามอายุของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญอายุ 20 – 30 

ป จํานวน309 คน คิดเปนรอยละ 77.1 รองลงมา คือ อายุ 31 – 40 ป จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 

15.3 รองลงมา คือ อายุต่ํากวา 20 ป จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 รองลงมา คือ อายุ 41 – 50 

ป จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 และอันดับสุดทาย คือ อายุ 51 ปข้ึนไป จํานวน 1 คน คิดเปน

รอยละ 0.3 

 

ตารางท่ี 4: แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดบัการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

ระดับมัธยมศึกษา/ปวช. 

ระดับอนุปริญญา/ปวส. 

ระดับปริญญาตรี 

ระดับปริญญาโท 

18 

5 

241 

136 

4.5 

1.3 

60.2 

34.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4 จําแนกตามระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางส วนใหญมี

การศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 241 คน คิดเปนรอยละ 60.2 รองลงมา คือ ระดับปริญญาโท 

จํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34.0 รองลงมา คือ ระดับมัธยมศึกษา/ปวช. จํานวน 18 คน คิดเปน

รอยละ 4.5 และอันดับสุดทาย คือ ระดับอนุปริญญา/ปวส. จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 
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ตารางท่ี 5: แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

นกัเรียน / นิสิต / นกัศึกษา 

รับราชการ 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

พนักงานบริษัทเอกชน 

เจาของกิจการ / ธุรกิจสวนตัว 

อ่ืนๆ ไดแก ทนายความ อิสระ 

141 

10 

13 

156 

69 

11 

35.3 

2.5 

3.3 

39.0 

17.3 

2.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 5 จําแนกตามอาชีพของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญประกอบ

อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 156 คน คิดเปนรอยละ 39.0 รองลงมา คือ นักเรียน / นิสิต / 

นักศึกษา จํานวน 141 คน คิดเปนรอยละ 35.3 รองลงมา คือ เจาของกิจการ / ธุรกิจสวนตัว จํานวน 

69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 รองลงมา คือ พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 

รองลงมา คือ อาชีพอ่ืนๆ ไดแก ทนายความ อิสระ จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.8 และอันดับ

สุดทาย คือ รับราชการ จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 

 

ตารางท่ี 6: แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

ต่ํากวา 15,000 บาท 

ตั้งแต 15,000 – 20,000 บาท 

ตั้งแต 20,001 – 25,000 บาท 

ตั้งแต 25,001 – 30,000 บาท 

ตั้งแต 30,001 – 35,000 บาท 

ตั้งแต 35,001 – 40,000 บาท 

ตั้งแต 40,001 – 45,000 บาท 

ตั้งแต 45,001 – 50,000 บาท 

มากกวา 50,001 บาทขึ้นไป 

98 

125 

38 

38 

31 

24 

8 

7 

31 

24.5 

31.3 

9.5 

9.5 

7.7 

6.0 

2.0 

1.8 

7.7 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 6 จําแนกตามรายไดตอเดือนของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมี

รายไดตอเดือนตั้งแต 15,000 – 20,000 บาท จํานวน 125 คน คิดเปนรอยละ 31.3 รองลงมา คือ 

รายไดตอเดือนต่ํากวา 15,000 บาท จํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.5 รองลงมา คือ รายไดตอ

เดือนตั้งแต 20,001 – 25,000 บาท จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 เทากันกับ รายไดตอเดือน

ตั้งแต 25,001 – 30,000 บาท จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 รองลงมา คือ รายไดตอเดือนตั้งแต 

30,001 – 35,000 บาท จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.7 เทากันกับ รายไดตอเดือนมากกวา 

50,001 บาทข้ึนไป จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.7 และอันดับสุดทาย คือ รายไดตอเดือนตั้งแต 

45,001 – 50,000 บาท จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 

 

สวนที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภครานอาหารและเครื่องดื่ม 

ผลการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภครานอาหารและเครื่องดื่มของกลุมตัวอยาง ประกอบดวย 

ชวงเวลาในการใชบริการ จํานวนครั้งตอสัปดาหท่ีใชบริการ ระยะเวลาท่ีใชบริการ ประเภทรานอาหาร

และเครื่องดื่มท่ีใชบริการ คาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการใชบริการ บุคคลท่ีใชบริการ บุคคลท่ีมีอิทธิพล

ในการตัดสินใจใชบริการ สื่อท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการ สถานท่ีท่ีใชบริการรานอาหารและ

เครื่องดื่ม และยานพาหนะท่ีใชเดินทางไปใชบริการ ซ่ึงผลการศึกษาปรากฏดังตารางท่ี 7 – 16 

ดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 7: แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามชวงเวลาในการใชบริการ 

 

ชวงเวลาในการใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

05.00 น. – 08.00 น. 

08.01 น. – 11.00 น. 

11.01 น. – 14.00 น. 

14.01 น. – 17.00 น. 

17.01 น. – 20.00 น. 

5 

13 

100 

39 

243 

1.3 

3.3 

25.0 

9.7 

60.7 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 7 จําแนกตามชวงเวลาในการใชบริการของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยาง

สวนใหญใชบริการในชวงเวลา 17.01 น. – 20.00 น. จํานวน 243 คน คิดเปนรอยละ 60.7 รองลงมา 

คือ 11.01 น. – 14.00 น. จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 รองลงมา คือ 14.01 น. – 17.00 น. 
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จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.7 รองลงมา คือ 08.01 น. – 11.00 น. จํานวน 13 คน คิดเปนรอย

ละ 3.3 และอันดับสุดทาย คือ 05.00 น. – 08.00 น. จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 

 

ตารางท่ี 8: แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามจํานวนครั้งตอสัปดาหท่ีใชบริการ 

 

จํานวนครั้งตอสัปดาหท่ีใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

1 – 2 ครั้ง 

3 – 4 ครั้ง 

5 – 7 ครั้ง 

มากกวา 7 ครั้ง 

97 

149 

80 

74 

24.3 

37.2 

20.0 

18.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 8 จําแนกตามจํานวนครั้งตอสัปดาหท่ีใชบริการของกลุมตัวอยาง พบวา กลุม

ตัวอยางสวนใหญใชบริการ 3 – 4 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.2 รองลงมา คือ 

 1 – 2 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 97 คน คิดเปนรอยละ 24.3 รองลงมา คือ 5 – 7 ครั้งตอสัปดาห 

จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.0 และอันดับสุดทาย คือ มากกวา 7 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 74 คน 

คิดเปนรอยละ 18.5 

 

ตารางท่ี 9: แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามระยะเวลาท่ีใชบริการ 

 

ระยะเวลาท่ีใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวา 1 ชั่วโมง 

1 – 2 ชั่วโมง 

2 - 3 ชั่วโมง 

มากกวา 3 ชัว่โมง 

49 

210 

117 

24 

12.3 

52.5 

29.2 

6.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 9 จําแนกตามระยะเวลาท่ีใชบริการของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวน

ใหญมีระยะเวลาท่ีใชบริการ 1 – 2 ชั่วโมง จํานวน 210 คน คิดเปนรอยละ 52.5 รองลงมา คือ 2 - 3 
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ชั่วโมง จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.2 รองลงมา คือ นอยกวา 1 ชั่วโมง จํานวน 49 คน คิด

เปนรอยละ 12.3 และอันดับสุดทาย คือ มากกวา 3 ชั่วโมง จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 

 

ตารางท่ี 10: แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามประเภทรานอาหารและเครื่องดื่ม  

     ท่ีใชบริการ 

 

ประเภทรานอาหารและเครื่องดื่ม 

ท่ีใชบริการ 

จํานวน (คําตอบ) รอยละ 

รานอาหารท่ัวไป 

ภัตตาคาร/สวนอาหาร 

รานอาหารฟาสตฟูด 

คาเฟ/คอฟฟชอ็ป 

ผับ/บาร 

284 

121 

136 

194 

81 

34.8 

14.8 

16.6 

23.7 

9.9 

รวม 816 100.0 

 

จากตารางท่ี 10 จําแนกตามประเภทรานอาหารและเครื่องดื่มท่ีใชบริการของกลุมตัวอยาง 

พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มประเภทรานอาหารท่ัวไป จํานวน 284 

คําตอบ คิดเปนรอยละ 34.8 รองลงมา คือ คาเฟ/คอฟฟช็อป จํานวน 194 คําตอบ คิดเปนรอยละ 

23.7 รองลงมา คือ รานอาหารฟาสตฟูด จํานวน 136 คําตอบ คิดเปนรอยละ 16.6 รองลงมา คือ 

ภัตตาคาร/สวนอาหาร จํานวน 121 คําตอบ คิดเปนรอยละ 14.8 และอันดับสุดทาย คือ ผับ/บาร 

จํานวน 81 คําตอบ คิดเปนรอยละ 9.9 
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ตารางท่ี 11:  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามคาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการใช  

      บริการ 

 

คาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

นอยกวา 100 บาท 

101 - 300 บาท 

301 - 500 บาท 

501 - 700 บาท 

701 - 900 บาท 

25 

121 

120 

72 

62 

6.3 

30.2 

30.0 

18.0 

15.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 11 จําแนกตามคาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการใชบริการของกลุมตัวอยาง พบวา 

กลุมตัวอยางสวนใหญมีคาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการใชบริการ 101 - 300 บาท จํานวน 121 คน คิด

เปนรอยละ 30.2 รองลงมา คือ 301 - 500 บาท จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.0 รองลงมา คือ  

501 - 700 บาท จํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 18.0 รองลงมา คือ 701 - 900 บาท จํานวน 62 คน 

คิดเปนรอยละ 15.5 และอันดับสุดทาย คือ นอยกวา 100 บาท จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.3 

 

ตารางท่ี 12:  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามบุคคลท่ีใชบริการ 

 

บุคคลท่ีใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

ตัวทานเอง 

ครอบครัว ญาติ 

เพ่ือน บุคคลในท่ีทํางาน 

คนรกั / คูสมรส 

103 

72 

145 

80 

25.8 

18.0 

36.3 

20.0 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 12 จําแนกตามบุคคลท่ีใชบริการของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ

ใชบริการกับเพ่ือน บุคคลในท่ีทํางาน จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.3 รองลงมา คือ ใชบริการ

ดวยตัวทานเอง จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.8 รองลงมา คือ ใชบริการกับคนรัก / คูสมรส 
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จํานวน 80 คน คิดเปนรอยละ 20.0 และอันดับสุดทาย คือ ใชบริการกับครอบครัว ญาติ จํานวน 72 

คน คิดเปนรอยละ 18.0  

 

ตารางท่ี 13:  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ 

      ใชบริการ 

 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ 

ใชบริการ 

จํานวน (คน) รอยละ 

เพ่ือน บุคคลในท่ีทํางาน 

ครอบครัว ญาติ 

บุคคลสาธารณะ เชน ดารา นักรอง 

ผูเชี่ยวชาญดานอาหาร 

อ่ืนๆ ไดแก ตัวเอง Social network 

และ Pantip  

247 

65 

38 

37 

13 

61.8 

16.2 

9.5 

9.3 

3.2 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 13 จําแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการของกลุมตัวอยาง 

พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญไดรับอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการจากเพ่ือน บุคคลในท่ีทํางาน 

จํานวน 247 คน คิดเปนรอยละ 61.8 รองลงมา คือ ครอบครัว ญาติ จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 

16.2 รองลงมา คือ บุคคลสาธารณะ เชน ดารา นักรอง จํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 รองลงมา 

คือ ผูเชี่ยวชาญดานอาหาร จํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.3 และอันดับสุดทาย คือ อ่ืนๆ ไดแก 

ตัวเอง Social network และ Pantip จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.2 
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ตารางท่ี 14:  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามสื่อท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใช  

      บริการ 

 

สื่อท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการ จํานวน (คําตอบ) รอยละ 

เฟสบุค (Facebook) 

อินสตาแกรม (Instagram) 

เว็ปไซด (Website) 

นิตยสาร (Magazine) 

โทรทัศน (TV) 

วิทยุ (Radio) 

อ่ืนๆ ไดแก เพ่ือน pantip และ

โปรโมชั่นจากเครือขายโทรศัพทมือถือ 

333 

201 

188 

126 

88 

10 

7 

34.9 

21.1 

19.7 

13.3 

9.3 

1.0 

0.7 

รวม 953 100.0 

 

จากตารางท่ี 14 จําแนกตามสื่อท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการของกลุมตัวอยาง พบวา 

กลุมตัวอยางสวนใหญไดรับอิทธิพลจากสื่อเฟสบุค (Facebook) จํานวน 333 คําตอบ คิดเปนรอยละ 

34.9 รองลงมา คือ สื่ออินสตาแกรม (Instagram) จํานวน 201 คําตอบ คิดเปนรอยละ 21.1 

รองลงมา คือ สื่อเว็ปไซด (Website) จํานวน 188 คําตอบ คิดเปนรอยละ 19.7 รองลงมา คือ สื่อ

นิตยสาร (Magazine) จํานวน 126 คําตอบ คิดเปนรอยละ 13.3 รองลงมา คือ สื่อโทรทัศน (TV) 

จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 9.3 รองลงมา คือ วทิย ุ(Radio) จํานวน 10 คําตอบ คิดเปนรอยละ 

1.0 และอันดับสุดทาย คือ สื่ออ่ืนๆ ไดแก เพ่ือน pantip และโปรโมชั่นจากเครือขายโทรศัพทมือถือ 

จํานวน 7 คําตอบ คิดเปนรอยละ 0.7 
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ตารางท่ี 15:  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามสถานท่ีท่ีใชบริการรานอาหาร 

      และเครื่องดื่ม 

 

สถานท่ีท่ีใชบริการรานอาหารและ

เครื่องดื่ม 

จํานวน (คําตอบ) รอยละ 

รานอาหารท่ัวไป 

ศูนยการคา 

โรงแรม 

อ่ืนๆ ไดแก ผับ บาร และอาคาร

สํานักงาน 

350 

274 

45 

7 

51.8 

40.5 

6.7 

1.0 

รวม 676 100.0 

 

จากตารางท่ี 15 จําแนกตามสถานท่ีท่ีใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มของกลุมตัวอยาง 

พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มท่ีรานอาหารท่ัวไป จํานวน 350 

คําตอบ คิดเปนรอยละ 51.8 รองลงมา คือ ศูนยการคา จํานวน 274 คําตอบ คิดเปนรอยละ 40.5 

รองลงมา คือ โรงแรม จาํนวน 45 คําตอบ คิดเปนรอยละ 6.7 และอันดับสุดทาย คือ สถานท่ีอ่ืนๆ 

ไดแก ผับ บาร และอาคารสํานักงาน จํานวน 7 คําตอบ คิดเปนรอยละ 1.0 

 

ตารางท่ี 16:  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามยานพาหนะท่ีใชเดินทางไปใช 

      บริการ 

 

ยานพาหนะท่ีใชเดินทางไปใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

เดิน 

รถจักรยาน 

รถจักรยานยนตร 

รถยนตสวนตัว 

รถบริการสาธารณะ 

อ่ืนๆ ไดแก BTS 

39 

3 

10 

266 

81 

1 

9.7 

0.7 

2.5 

66.5 

20.3 

0.3 

รวม 400 100.0 
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จากตารางท่ี 16 จําแนกตามยานพาหนะท่ีใชเดินทางไปใชบริการของกลุมตัวอยาง พบวา 

กลุมตัวอยางสวนใหญใชรถยนตสวนตัวเดินทางไปใชบริการ จํานวน 266 คน คิดเปนรอยละ 66.5 

รองลงมา คือ รถบริการสาธารณะ จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.3 รองลงมา คือ เดิน จํานวน 39 

คน คิดเปนรอยละ 9.7 รองลงมา คือ รถจักรยานยนตร จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 รองลงมา 

คือ รถจักรยาน จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.7 และอันดับสุดทาย คือ อ่ืนๆ ไดแก BTS จํานวน 1 

คน คิดเปนรอยละ 0.3 

 

สวนที่ 3 ความพึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม 

ผลการศึกษาความพึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มของกลุม

ตัวอยาง ประกอบดวย ลักษณะของรานอาหารและเครื่องดื่ม คาใชจายในการใชบริการ สถานท่ีตั้ง 

เจาหนาท่ี บุคลากรและพนักงานบริการ และการจัดการกระบวนการ ซ่ึงผลการศึกษาปรากฏดังตาราง

ท่ี 17 – 21 ดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 17: ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจและการ 

                ตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานลักษณะของรานอาหารและ 

       เครื่องดื่ม 

 

ความพึงพอใจและการ

ตัดสินใจในการใชบริการ

รานอาหารและเครื่องดื่ม 

ดานลักษณะของรานอาหาร

และเครื่องดื่ม 

ระดับความพึงพอใจ 

รวม คาเฉลี่ย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

พึงพอใจ

มากท่ีสุด 

พึงพอใจ

มาก 

พึงพอใจ

ปาน

กลาง 

พึงพอใจ

นอย 

พึงพอใจ

นอย

ท่ีสุด 

รปูแบบอัตลกัษณของราน 

(Logo) 

56 

(14.0) 

214 

(53.5) 

98 

(24.5) 

28 

(7.0) 

4 

(1.0) 

400 

(100.0) 
3.73 0.825 

ความมีช่ือเสียงของราน/

เจาของราน 

128 

(32.0) 

152 

(38.0) 

100 

(25.0) 

12 

(3.0) 

8 

(2.0) 

400 

(100.0) 

3.95 

(มาก) 
0.933 

ขนาดของรานอาหารและ

เครื่องดื่ม 

94 

(23.5) 

171 

(42.8) 

97 

(24.3) 

33 

(8.3) 

5 

(1.3) 

400 

(100.0) 

3.79 

(มาก) 
0.937 

การออกแบบภายในและ

ภายนอกของราน 

117 

(29.3) 

208 

(52.0) 

61 

(15.3) 

12 

(3.0) 

2 

(0.5) 

400 

(100.0) 

4.07 

(มาก) 
0.779 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 17(ตอ): ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจ 

  และการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานลักษณะของ 

  รานอาหารและเครื่องดื่ม 

 

ความพึงพอใจและการ

ตัดสินใจในการใชบริการ

รานอาหารและเครื่องดื่ม 

ดานลักษณะของ

รานอาหารและเครื่องดื่ม 

ระดับความพึงพอใจ 

รวม คาเฉลี่ย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐา

น 

พึงพอใจ

มากท่ีสุด 

พึงพอใจ

มาก 

พึงพอใจ

ปาน

กลาง 

พึงพอใจ

นอย 

พึงพอใจ

นอย

ท่ีสุด 

เฟอรนิเจอรท่ีใชภายใน

ราน 

94 

(23.5) 

188 

(47.0) 

99 

(24.8) 

17 

(4.3) 

2 

(0.5) 

400 

(100.0) 

3.89 

(มาก) 
0.829 

ภาชนะท่ีใชใสอาหารและ

เครื่องดื่ม 

109 

(27.3) 

173 

(43.3) 

101 

(25.3) 

17 

(4.3) 
- 

400 

(100.0) 

3.94 

(มาก) 
0.832 

เพลงท่ีเปดภายในรานเขา

กับรปูแบบราน 

78 

(19.5) 

202 

(50.5) 

89 

(22.3) 

26 

(6.5) 

5 

(1.3) 

400 

(100.0) 

3.81 

(มาก) 
0.868 

การออกแบบเลม

เมนูอาหาร 

73 

(18.3) 

179 

(44.8) 

115 

(28.8) 

25 

(6.3) 

8 

(2.0) 

400 

(100.0) 

3.71 

(มาก) 
0.904 

หนาตาของอาหารและ

เครื่องดื่ม 

148 

(37.0) 

195 

(48.8) 

53 

(13.3) 

2 

(0.5) 

2 

(0.5) 

400 

(100.0) 

4.21 

(มาก

ท่ีสุด) 

0.724 

มุมถายภาพภายในราน 
136 

(34.0) 

114 

(28.5) 

113 

(28.3) 

26 

(6.5) 

11 

(2.8) 

400 

(100.0) 

3.85 

(มาก) 
1.053 

รวม       
3.89 

(มาก) 
0.556 

 

จากตารางท่ี 17 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจ

และการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานลักษณะของรานอาหารและเครื่องดื่ม  

พบวา โดยภาพรวมแลวกลุมตัวอยางมีความพึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและ

เครื่องดื่ม ดานลักษณะของรานอาหารและเครื่องดื่ม ท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก 

โดยความพึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานลักษณะของ

รานอาหารและเครื่องดื่มท่ีกลุมตัวอยางพึงพอใจมากท่ีสุด คือ หนาตาของอาหารและเครื่องดื่ม โดยท่ี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.21 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด รองลงมา คือ การออกแบบภายในและภายนอก

ของราน โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก รองลงมา คือ ความมีชื่อเสียงของราน/
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เจาของราน โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก รองลงมา คือ ภาชนะท่ีใชใสอาหาร

และเครื่องดื่ม โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก รองลงมา คือ เฟอรนิเจอรท่ีใช

ภายในราน โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก รองลงมา คือ มุมถายภาพภายใน

ราน โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก รองลงมา คือ เพลงท่ีเปดภายในรานเขากับ

รูปแบบราน โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก รองลงมา คือ ขนาดของรานอาหาร

และเครื่องดื่ม โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.79 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก และอันดับสุดทาย คือ การ

ออกแบบเลมเมนูอาหาร โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.71 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก 

 

ตารางท่ี 18: ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจและการ 

       ตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานคาใชจายในการใชบริการ 

 

ความพึงพอใจและการ

ตัดสินใจในการใชบริการ

รานอาหารและเครื่องดื่ม 

ดานคาใชจายในการใช

บรกิาร 

ระดับความพึงพอใจ 

รวม คาเฉลี่ย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐา

น 

พึงพอใจ

มากท่ีสุด 

พึงพอใจ

มาก 

พึงพอใจ

ปาน

กลาง 

พึงพอใจ

นอย 

พึงพอใจ

นอย

ท่ีสุด 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพท่ี

ไดรับ 

225 

(56.3) 

139 

(34.8) 

31 

(7.8) 

5 

(1.3) 
- 

400 

(100.0) 

4.46 

(มาก

ท่ีสุด) 

0.693 

 

การคิดคาบริการ (Service 

Charge) 

102 

(25.5) 

172 

(43.0) 

110 

(27.5) 

16 

(4.0) 
- 

400 

(100.0) 

3.90 

(มาก) 
0.826 

รับชําระคาบริการดวยบัตร

เครดิต 

120 

(30.0) 

107 

(26.8) 

138 

(34.5) 

23 

(5.8) 

12 

(3.0) 

400 

(100.0) 

3.75 

(มาก) 
1.042 

รวม       
4.03 

(มาก) 
0.608 

 

จากตารางท่ี 18 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจ

และการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานคาใชจายในการใชบริการ พบวา โดย

ภาพรวมแลวกลุมตัวอยางมีความพึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่ องดื่ม 

ดานคาใชจายในการใชบริการ ท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก โดยความพึงพอใจ

และการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานคาใชจายในการใชบริการท่ีกลุม

ตัวอยางพึงพอใจมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.46 ซ่ึง
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หมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด รองลงมา คือ การคิดคาบริการ (Service Charge) โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.90 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก และอันดับสุดทาย คือ รับชําระคาบริการดวยบัตรเครดิต โดยท่ี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.75 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก  

 

ตารางท่ี 19:  ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจและ 

        การตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานสถานท่ีตั้ง 

 

ความพึงพอใจและการตัดสินใจ

ในการใชบริการรานอาหารและ

เครื่องดื่ม 

ดานสถานท่ีตั้ง 

ระดับความพึงพอใจ 

รวม คาเฉลี่ย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐา

น 

พึงพอใจ

มากท่ีสุด 

พึงพอใจ

มาก 

พึงพอใจ

ปาน

กลาง 

พึงพอใจ

นอย 

พึงพอใจ

นอย

ท่ีสุด 

ใกลกบัรถไฟฟา/รถไฟฟาใตดิน 
90 

(22.5) 

178 

(44.5) 

101 

(25.3) 

25 

(6.3) 

6 

(1.5) 

400 

(100.0) 

3.80 

(มาก) 
0.909 

มีรถบริการสาธารณะว่ิงผาน 
117 

(29.3) 

154 

(38.5) 

101 

(25.3) 

23 

(5.8) 

5 

(1.3) 

400 

(100.0) 

3.89 

(มาก) 
0.937 

มีท่ีจอดรถไวบริการ 
181 

(45.3) 

147 

(36.8) 

58 

(14.5) 

13 

(3.3) 

1 

(0.3) 

400 

(100.0) 

4.24 

(มาก

ท่ีสุด) 

0.835 

ตั้งอยูทําเลท่ีดี สังเกตงาย 
204 

(51.0) 

118 

(29.5) 

67 

(16.8) 

11 

(2.8) 
- 

400 

(100.0) 

4.29 

(มาก

ท่ีสุด) 

0.841 

รวม       
4.05 

(มาก) 
0.599 

 

จากตารางท่ี 19 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจ

และการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานสถานท่ีตั้ง พบวา โดยภาพรวมแลว

กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานสถาน

ท่ีตั้ง ท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.05 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก โดยความพึงพอใจและการตัดสินใจในการใช

บริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานสถานท่ีตั้งท่ีกลุมตัวอยางพึงพอใจมากท่ีสุด คือ ตั้งอยูทําเลท่ีดี 

สังเกตงาย โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.29 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก รองลงมา คือ มีท่ีจอดรถไวบริการ 

โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก รองลงมา คือ มีรถบริการสาธารณะวิ่งผาน โดยท่ี
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คาเฉลี่ยเทากับ 3.89 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก และอันดับสุดทาย คือ ใกลกับรถไฟฟา /รถไฟฟาใตดิน 

โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก 

 

ตารางท่ี 20: ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานความพึงพอใจและการ 

      ตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานเจาหนาท่ี บุคลากรและพนักงาน 

               บริการ 

 

ความพึงพอใจและการตัดสินใจ

ในการใชบริการรานอาหาร

และเครื่องดื่ม 

ดานเจาหนาท่ี บุคลากรและ

พนักงานบรกิาร 

ระดับความพึงพอใจ 

รวม คาเฉลี่ย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐา

น 

พึงพอใจ

มากท่ีสุด 

พึงพอใจ

มาก 

พึงพอใจ

ปาน

กลาง 

พึงพอใจ

นอย 

พึงพอใจ

นอย

ท่ีสุด 

อัธยาศัยดี เต็มใจใหบรกิาร 
231 

(57.8) 

137 

(34.3) 

28 

(7.0) 

4 

(1.0) 
- 

400 

(100.0) 

4.49 

(มาก

ท่ีสุด) 

0.672 

ใชคําพูดสุภาพ 
240 

(60.0) 

130 

(32.5) 

27 

(6.8) 

3 

(0.8) 
- 

400 

(100.0) 

4.52 

(มาก

ท่ีสุด) 

0.656 

แตงกายสุภาพเรียบรอย 
195 

(48.8) 

138 

(34.5) 

62 

(15.5) 

4 

(1.0) 

1 

(0.3) 

400 

(100.0) 

4.31 

(มาก

ท่ีสุด) 

0.783 

บริการรวดเร็ว 
185 

(46.3) 

166 

(41.5) 

44 

(11.0) 

3 

(0.8) 

2 

(0.5) 

400 

(100.0) 

4.32 

(มาก

ท่ีสุด) 

0.738 

มีความรูเก่ียวกับอาหารและ

เครื่องดื่ม 

209 

(52.3) 

137 

(34.3) 

47 

(11.8) 

4 

(1.0) 

3 

(0.8) 

400 

(100.0) 

4.36 

(มาก

ท่ีสุด) 

0.786 

รวม       

4.39 

(มาก

ท่ีสุด) 

0.574 

 

 จากตารางท่ี 20 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจ

และการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานเจาหนาท่ี บุคลากรและพนักงาน
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บริการ พบวา โดยภาพรวมแลวกลุมตัวอยางมีความพึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการ

รานอาหารและเครื่องดื่ม ดานเจาหนาท่ี บุคลากรและพนักงานบริการ ท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.39 ซ่ึง

หมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด โดยความพึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและ

เครื่องดื่ม ดานเจาหนาท่ี บุคลากรและพนักงานบริการท่ีกลุมตัวอยางพึงพอใจมากท่ีสุด คือ ใชคําพูด

สุภาพ โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.52 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด รองลงมา คือ อัธยาศัยดี เต็มใจ

ใหบริการ โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.49 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด รองลงมา คือ มีความรูเก่ียวกับ

อาหารและเครื่องดื่ม โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.36 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด รองลงมา คือ บริการ

รวดเร็ว โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด และอันดับสุดทาย คือ แตงกาย

สุภาพเรียบรอย โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.31 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 21: ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจและการ 

      ตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานการจัดการกระบวนการ 

 

ความพึงพอใจและการ

ตัดสินใจในการใชบริการ

รานอาหารและเครื่องดื่ม 

ดานการจดัการกระบวนการ 

ระดับความพึงพอใจ 

รวม คาเฉลี่ย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐา

น 

พึงพอใจ

มากท่ีสุด 

พึงพอใจ

มาก 

พึงพอใจ

ปาน

กลาง 

พึงพอใจ

นอย 

พึงพอใจ

นอย

ท่ีสุด 

การบริการจองโตะผานทาง

เว็บไซต/โทรศพัท 

75 

(18.8) 

179 

(44.8) 

121 

(30.3) 

21 

(5.3) 

4 

(1.0) 

400 

(100.0) 

3.75 

(มาก) 
0.854 

การบริการสอบถามเช็คราคา

อาหารและเครื่องดื่มผานทาง

เว็บไซต/โทรศัพท 

99 

(24.8) 

167 

(41.8) 

100 

(25.0) 

25 

(6.3) 

9 

(2.3) 

400 

(100.0) 

3.81 

(มาก) 
0.956 

รวม       
3.77 

(มาก) 
0.835 

 

จากตารางท่ี 21 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความพึงพอใจ

และการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานการจัดการกระบวนการ พบวา โดย

ภาพรวมแลวกลุมตัวอยางมีความพึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม 

ดานการจัดการกระบวนการ ท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก โดยความพึงพอใจและ

การตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ดานการจัดการกระบวนการท่ีกลุมตัวอยางพึง

พอใจมากท่ีสุด คือ การบริการสอบถามเช็คราคาอาหารและเครื่องดื่มผานทางเว็บไซต /โทรศัพท โดย
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ท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก และรองลงมา คือ การบริการจองโตะผานทาง

เว็บไซต/โทรศัพท โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.75 ซ่ึงหมายถึง พึงพอใจมาก 

 

สวนที่ 4 ความคิดเห็นที่มีตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ 

ผลการศึกษาความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอ

ผูใชบริการของกลุมตัวอยาง ประกอบดวย ดานการโฆษณา (Advertising) ดานการประชาสัมพันธ 

(Public Relations) ดานการสื่อสารการตลาดทางตรง (Direct Marketing Communication) ดาน

การสื่อสารเพ่ือสงเสริมการตลาด (Sales Promotion Communication) ดานการสื่อสารแบบ

สวนตัว (Personal Communication) ดานการสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาด (Sponsorship 

and Event) และประเภทสินคาและบริการท่ีตองการใหมีอยูภายในรานอาหารและเครื่องดื่ม ซ่ึงผล

การศึกษาปรากฏดังตารางท่ี 22 – 28 ดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 22: ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นท่ีมีตอการ 

      สื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการโฆษณา   

      (Advertising) 

 

ความคิดเห็นท่ีมีตอการส่ือสาร

ทางการตลาดของรานอาหารและ

เครื่องด่ืมตอผูใชบริการ 

ดานการโฆษณา (Advertising) 

ระดับความคิดเห็น 

รวม คาเฉล่ีย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

เห็นดวย

ปาน

กลาง 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

โฆษณาผานส่ือโทรทัศน 
72 

(18.0) 

140 

(35.0) 

134 

(33.5) 

40 

(10.0) 

14 

(3.5) 

400 

(100.0) 

3.54 

(มาก) 
1.010 

โฆษณาผานส่ือวิทย ุ
35 

(8.8) 

85 

(21.3) 

155 

(38.8) 

77 

(19.3) 

48 

(12.0) 

400 

(100.0) 

2.96 

(ปาน

กลาง) 

1.112 

โฆษณาผานหนังสือพิมพ 
24 

(6.0) 

89 

(22.3) 

130 

(32.5) 

88 

(22.0) 

69 

(17.3) 

400 

(100.0) 

2.78 

(ปาน

กลาง) 

1.152 

โฆษณาผานนิตยสาร 
44 

(11.0) 

141 

(35.3) 

158 

(39.5) 

44 

(11.0) 

13 

(3.3) 

400 

(100.0) 

3.40 

(ปาน

กลาง) 

0.936 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 22(ตอ): ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นท่ีมี 

  ตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการ 

  โฆษณา (Advertising) 

 

ความคิดเห็นท่ีมีตอการส่ือสาร

ทางการตลาดของรานอาหารและ

เครื่องด่ืมตอผูใชบริการ 

ดานการโฆษณา (Advertising) 

ระดับความคิดเห็น รวม คาเฉล่ีย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

ใบปลิว แผนพับ โบรชัวร 
32 

(8.0) 

113 

(28.3) 

162 

(40.5) 

65 

(16.3) 

28 

(7.0) 

400 

(100.0) 

3.14 

(ปาน

กลาง) 

1.014 

โฆษณาสงทางไปรษณยี 
20 

(5.0) 

56 

(14.0) 

165 

(41.3) 

80 

(20.0) 

79 

(19.8) 

400 

(100.0) 

2.65 

(ปาน

กลาง) 

1.099 

ปายโฆษณารมิถนน ปายรถเมล 

บิลบอรด 

23 

(5.8) 

110 

(27.5) 

138 

(34.5) 

84 

(21.0) 

45 

(11.3) 

400 

(100.0) 

2.96 

(ปาน

กลาง) 

1.080 

โฆษณาบนรถขนสงสาธารณะ 

เชน รถเมล รถไฟฟา สามลอ สอง

แถว 

27 

(6.8) 

103 

(25.8) 

160 

(40.0) 

84 

(21.0) 

26 

(6.5) 

400 

(100.0) 

3.05 

(ปาน

กลาง) 

0.999 

โฆษณาในภาพยนตร หรอื ในโรง

ภาพยนตร 

36 

(9.0) 

119 

(29.8) 

147 

(36.8) 

69 

(17.3) 

29 

(7.3) 

400 

(100.0) 

3.16 

(ปาน

กลาง) 

1.047 

โฆษณาบนอนิเตอรเน็ต แบน

เนอร Facebook , Youtube , 

Google 

207 

(51.8) 

122 

(30.5) 

44 

(11.0) 

16 

(4.0) 

11 

(2.8) 

400 

(100.0) 

4.25 

(มาก

ท่ีสุด) 

0.989 

รวม       

3.18 

(ปาน

กลาง) 

0.744 

 

จากตารางท่ี 22 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นท่ีมี

ตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการโฆษณา 

(Advertising) พบวา โดยภาพรวมแลวกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของ

รานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการโฆษณา (Advertising) ท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.18 ซ่ึง

หมายถึง เห็นดวยปานกลาง โดยความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและ
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เครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการโฆษณา (Advertising) ท่ีกลุมตัวอยางเห็นดวยมากท่ีสุด คือ โฆษณา

บนอินเตอรเน็ต แบนเนอร Facebook , Youtube , Google โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 ซ่ึงหมายถึง 

เห็นดวยมากท่ีสุด รองลงมา คือ โฆษณาผานสื่อโทรทัศน  โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 ซ่ึงหมายถึง เห็น

ดวยมาก รองลงมา คือ โฆษณาผานนิตยสาร โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.40 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยปาน

กลาง รองลงมา คือ โฆษณาในภาพยนตร หรือ ในโรงภาพยนตร โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.16 ซ่ึง

หมายถึง เห็นดวยปานกลาง รองลงมา คือ ใบปลิว แผนพับ โบรชัวร โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.14 ซ่ึง

หมายถึง เห็นดวยปานกลาง รองลงมา คือ โฆษณาบนรถขนสงสาธารณะ เชน รถเมล รถไฟฟา สาม

ลอ สองแถว โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.05 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยปานกลาง รองลงมา คือ โฆษณาผานสื่อ

วิทยุ โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 2.96 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยปานกลาง เทากันกับ ปายโฆษณาริมถนน ปาย

รถเมล บิลบอรด โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 2.96 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยปานกลาง รองลงมา คือ โฆษณา

ผานหนังสือพิมพ โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 2.78 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยปานกลาง และอันดับสุดทาย คือ 

โฆษณาสงทางไปรษณีย โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 2.65 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยปานกลาง 

 

ตารางท่ี 23: ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นท่ีมีตอการ 

       สื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการ 

                ประชาสัมพันธ (Public Relations) 

 

ความคิดเห็นท่ีมีตอการส่ือสารทาง

การตลาดของรานอาหารและ

เครื่องด่ืมตอผูใชบริการ 

ดานการประชาสัมพันธ (Public 

Relations) 

ระดับความคิดเห็น 

รวม คาเฉล่ีย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

เห็นดวย

ปาน

กลาง 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

การใหความรูเรือ่งอาหารและ

เครื่องด่ืม 

108 

(27.0) 

186 

(46.5) 

91 

(22.8) 

11 

(2.8) 

4 

(1.0) 

400 

(100.0) 

3.96 

(มาก) 
0.835 

จัดกิจกรรมพิเศษ เชน เวิรคช็อป 
62 

(15.5) 

193 

(48.3) 

111 

(27.8) 

31 

(7.8) 

3 

(0.8) 

400 

(100.0) 

3.70 

(มาก) 
0.850 

ออกส่ือประชาสัมพันธตางๆ เชน 

รายการโทรทัศน 

120 

(30.0) 

153 

(38.3) 

99 

(24.8) 

23 

(5.8) 

5 

(1.3) 

400 

(100.0) 

3.90 

(มาก) 
0.939 

สนับสนุนโครงการเพ่ือการกศุล 
55 

(13.8) 

141 

(35.3) 

138 

(34.5) 

52 

(13.0) 

14 

(3.5) 

400 

(100.0) 

3.43 

(มาก) 
0.996 

ประชาสัมพันธผานศิลปน ดารา ผู

มีชื่อเสียงทางสังคม 

74 

(18.5) 

165 

(41.3) 

114 

(28.5) 

31 

(7.8) 

16 

(4.0) 

400 

(100.0) 

3.63 

(มาก) 
1.001 

รวม       
3.72 

(มาก) 
0.721 
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 จากตารางท่ี 23 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นท่ีมี

ตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการประชาสัมพันธ  

(Public Relations) พบวา โดยภาพรวมแลวกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทาง

การตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการประชาสัมพันธ (Public Relations) ท่ี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.72 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก โดยความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของ

รานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการประชาสัมพันธ (Public Relations) ท่ีกลุมตัวอยาง

เห็นดวยมากท่ีสุด คือ การใหความรูเรื่องอาหารและเครื่องดื่ม โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 ซ่ึงหมายถึง 

เห็นดวยมาก รองลงมา คือ ออกสื่อประชาสัมพันธตางๆ เชน รายการโทรทัศน โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.90 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก รองลงมา คือ จัดกิจกรรมพิเศษ เชน เวิรคช็อป โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.70 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก รองลงมา คือ ประชาสัมพันธผานศิลปน ดารา ผูมีชื่อเสียงทางสังคม 

โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.63 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก และอันดับสุดทาย คือ สนับสนุนโครงการเพ่ือ

การกุศล โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.43 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก 

 

ตารางท่ี 24: ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นท่ีมีตอ 

       การสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสื่อสาร  

                 การตลาดทางตรง (Direct Marketing Communication) 

 

ความคิดเห็นท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาด

ของรานอาหารและเครื่องด่ืมตอผูใชบริการ 

ดานการส่ือสารการตลาดทางตรง (Direct 

Marketing Communication) 

ระดับความคิดเห็น 

รวม คาเฉล่ีย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

เห็นดวย

ปาน

กลาง 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

โปสเตอรอาหารและเครือ่งด่ืมหนาราน 
127 

(31.8) 

218 

(54.5) 

47 

(11.8) 

6 

(1.5) 

2 

(0.5) 

400 

(100.0) 

4.16 

(มาก) 
0.719 

ชื่อแบรนด ของรานอาหารและเครื่องดื่ม 
165 

(41.3) 

175 

(43.8) 

54 

(13.5) 

5 

(1.3) 

1 

(0.3) 

400 

(100.0) 

4.25 

(มาก) 
0.749 

บรรจุภัณฑของอาหารและเครื่องดื่ม 
117 

(29.3) 

237 

(59.3) 

42 

(10.5) 

2 

(0.5) 

2 

(0.5) 

400 

(100.0) 

4.16 

(มาก) 
0.661 

พนักงานแนะนําหนาราน 
113 

(28.3) 

210 

(52.5) 

61 

(15.3) 

12 

(3.0) 

4 

(1.0) 

400 

(100.0) 

4.04 

(มาก) 
0.803 

พนักงานใหบริการชิมอาหารและเครื่องด่ืม 
136 

(34.0) 

154 

(38.5) 

79 

(19.8) 

21 

(5.3) 

10 

(2.5) 

400 

(100.0) 

3.96 

(มาก) 
0.987 

รวม       
4.11 

(มาก) 
0.580 
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 จากตารางท่ี 24 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นท่ีมี

ตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสื่อสารการตลาด

ทางตรง (Direct Marketing Communication) พบวา โดยภาพรวมแลวกลุมตัวอยางมีความคิดเห็น

ท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสื่อสารการตลาด

ทางตรง (Direct Marketing Communication) ท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก 

โดยความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการ

สื่อสารการตลาดทางตรง (Direct Marketing Communication) ท่ีกลุมตัวอยางเห็นดวยมากท่ีสุด 

คือ ชื่อแบรนด ของรานอาหารและเครื่องดื่ม โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก 

รองลงมา คือ โปสเตอรอาหารและเครื่องดื่มหนาราน โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวย

มาก เทากันกับ บรรจุภัณฑของอาหารและเครื่องดื่ม โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวย

มาก รองลงมา คือ พนักงานแนะนําหนาราน โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก 

และอันดับสุดทาย คือ พนักงานใหบริการชิมอาหารและเครื่องดื่ม โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 ซ่ึง

หมายถึง เห็นดวยมาก 

 

ตารางท่ี 25: ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นท่ีมีตอ 

      การสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสื่อสารเพ่ือ 

       สงเสริมการตลาด (Sales Promotion Communication) 

 

ความคิดเห็นท่ีมีตอการส่ือสารทางการตลาด

ของรานอาหารและเครื่องด่ืมตอผูใชบริการ 

ดานการส่ือสารเพ่ือสงเสรมิการตลาด (Sales 

Promotion Communication) 

ระดับความคิดเห็น 

รวม คาเฉล่ีย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐาน 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

เห็นดวย

ปาน

กลาง 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอยท่ีสุด 

สวนลดตางๆ สําหรบัการเปนสมาชิก 
175 

(43.8) 

157 

(39.3) 

59 

(14.8) 

7 

(1.8) 

2 

(0.5) 

400 

(100.0) 

4.24 

(มาก) 
0.803 

บัตรสะสมแตม 
143 

(35.8) 

142 

(35.5) 

87 

(21.8) 

20 

(5.0) 

8 

(2.0) 

400 

(100.0) 

3.98 

(มาก) 
0.978 

คูปองชิงโชค 
158 

(39.5) 

83 

(20.8) 

97 

(24.3) 

46 

(11.5) 

16 

(4.0) 

400 

(100.0) 

3.80 

(มาก) 
1.192 

โปรโมชัน่ลดราคา 
219 

(54.8) 

116 

(29.0) 

47 

(11.8) 

15 

(3.8) 

3 

(0.8) 

400 

(100.0) 

4.33 

(มาก) 
0.880 

กิจกรรมบนโซเชียลเน็ตเวิรค 
171 

(42.8) 

113 

(28.3) 

83 

(20.8) 

23 

(5.8) 

10 

(2.5) 

400 

(100.0) 

4.03 

(มาก) 
1.045 

รวม       
4.07 

(มาก) 
0.792 
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จากตารางท่ี 25 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นท่ีมี

ตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสื่อสารเพ่ือสงเสริม

การตลาด (Sales Promotion Communication) พบวา โดยภาพรวมแลวกลุมตัวอยางมีความ

คิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสื่อสารเพ่ือ

สงเสริมการตลาด (Sales Promotion Communication) ท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.07 ซ่ึงหมายถึง เห็น

ดวยมาก โดยความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ 

ดานการสื่อสารเพ่ือสงเสริมการตลาด (Sales Promotion Communication) ท่ีกลุมตัวอยางเห็น

ดวยมากท่ีสุด คือ โปรโมชั่นลดราคา โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.33 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก รองลงมา 

คือ สวนลดตางๆ สําหรับการเปนสมาชิก โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก 

รองลงมา คือ กิจกรรมบนโซเชียลเน็ตเวิรค โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก 

รองลงมา คือ บัตรสะสมแตม โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก และอันดับสุดทาย 

คือ คูปองชิงโชค โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก 

 

ตารางท่ี 26: ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นท่ีมีตอ 

      การสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสื่อสาร 

      แบบสวนตัว (Personal Communication) 

 

ความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทาง

การตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่ม

ตอผูใชบริการ 

ดานการสื่อสารแบบสวนตัว (Personal 

Communication) 

ระดบัความคิดเห็น 

รวม คาเฉลี่ย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐา

น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

เห็นดวย

ปาน

กลาง 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอย

ท่ีสุด 

บทความ หรืองานวิจัย 
51 

(12.8) 

178 

(44.5) 

129 

(32.3) 

33 

(8.3) 

9 

(2.3) 

400 

(100.0) 

3.57 

(มาก) 
0.895 

ผูเช่ียวชาญดานอาหาร 
118 

(29.5) 

156 

(39.0) 

107 

(26.8) 

13 

(3.3) 

6 

(1.5) 

400 

(100.0) 

3.92 

(มาก) 
0.907 

บุคคลสาธารณะ ศิลปน ผูมีช่ือเสียง 
127 

(31.8) 

141 

(35.3) 

104 

(26.0) 

18 

(4.5) 

10 

(2.5) 

400 

(100.0) 

3.89 

(มาก) 
0.987 

รวีวิ บลอ็กเกอร  พันทิป.คอม 
149 

(37.3) 

152 

(38.0) 

87 

(21.8) 

5 

(1.3) 

7 

(1.8) 

400 

(100.0) 

4.09 

(มาก) 
0.891 

รวม       
3.86 

(มาก) 
0.711 
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 จากตารางท่ี 26 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นท่ีมี

ตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสื่อสารแบบสวนตัว  

(Personal Communication) พบวา โดยภาพรวมแลวกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสาร

ทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสื่อสารแบบสวนตัว (Personal 

Communication) ท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก โดยความคิดเห็นท่ีมีตอการ

สื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสื่อสารแบบสวนตัว  

(Personal Communication) ท่ีกลุมตัวอยางเห็นดวยมากท่ีสุด คือ รีวิว บล็อกเกอร  พันทิป.คอม 

โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 4.09 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก รองลงมา คือ ผูเชี่ยวชาญดานอาหาร โดยท่ี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.92 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก รองลงมา คือ บุคคลสาธารณะ ศิลปน ผูมีชื่อเสียง โดย

ท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก และอันดับสุดทาย คือ บทความ หรืองานวิจัย โดยท่ี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.57 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก 

 

ตารางท่ี 27: ตารางแสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นท่ีมีตอ 

      การสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสนับสนุน 

      กิจกรรมทางการตลาด (Sponsorship and Event) 

 

ความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทาง

การตลาดของรานอาหารและ

เครื่องดื่มตอผูใชบริการ 

ดานการสนับสนุนกิจกรรมทาง

การตลาด (Sponsorship and 

Event) 

ระดับความคิดเห็น 

รวม คาเฉลี่ย 

คา

เบ่ียงเบน

มาตรฐา

น 

เห็นดวย

มากท่ีสุด 

เห็นดวย

มาก 

เห็นดวย

ปาน

กลาง 

เห็นดวย

นอย 

เห็นดวย

นอย

ท่ีสุด 

สปอนเซอรรายการโทรทัศน วิทยุ 
77 

(19.3) 

141 

(35.3) 

139 

(34.8) 

33 

(8.3) 

10 

(2.5) 

400 

(100.0) 

3.61 

(มาก) 
0.970 

ออกรานตาม Event 
98 

(24.5) 

155 

(38.8) 

114 

(28.5) 

25 

(6.3) 

8 

(2.0) 

400 

(100.0) 

3.78 

(มาก) 
0.955 

รวม       
3.69 

(มาก) 
0.890 

 

จากตารางท่ี 27 แสดงจํานวน รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ความคิดเห็นท่ีมี

ตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสนับสนุนกิจกรรม

ทางการตลาด (Sponsorship and Event) พบวา โดยภาพรวมแลวกลุมตัวอยางมีความคิดเห็นท่ีมีตอ



65 

การสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสนับสนุนกิจกรรมทาง

การตลาด (Sponsorship and Event) ท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก โดยความ

คิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ ดานการสนับสนุน

กิจกรรมทางการตลาด (Sponsorship and Event) ท่ีกลุมตัวอยางเห็นดวยมากท่ีสุด คือ ออกราน

ตาม Event โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก และรองลงมา คือ สปอนเซอร

รายการโทรทัศน วิทยุ โดยท่ีคาเฉลี่ยเทากับ 3.61 ซ่ึงหมายถึง เห็นดวยมาก 

 

ตารางท่ี 28:  แสดงจํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง  จําแนกประเภทสินคาและบริการท่ีตองการ 

      ใหมีอยูภายในรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 

ประเภทสินคาและบริการท่ีตองการใหมีอยูภายใน

รานอาหารและเครื่องดื่ม 
จํานวน (คําตอบ) รอยละ 

มีบริการขายเพลงท่ีใชเปดภายในราน 

มีบริการขายเฟอรนิเจอรท่ีใชภายในราน 

มีบริการขายของตกแตงท่ีใชภายในราน 

มีบริการเวิรคช็อป ทําอาหารและเครื่องดื่มจากทางราน 

มีบริการสงอาหารและเครื่องดื่มถึงบาน 

มีบริการแคทเทอริ่ง อาหารและเครื่องดื่มนอกสถานท่ี 

มีบริการใหเชาพ้ืนท่ีเพ่ือจัดกิจกรรมตางๆ 

61 

42 

98 

167 

291 

205 

165 

5.9 

4.1 

9.5 

16.3 

28.3 

19.9 

16.0 

รวม 1029 100.0 

 

จากตารางท่ี 28 จําแนกตามประเภทสินคาและบริการท่ีตองการใหมีอยูภายในรานอาหาร

และเครื่องดื่มของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญตองการใหมีบริการสงอาหารและ

เครื่องดื่มถึงบาน จํานวน 291 คําตอบ คิดเปนรอยละ 28.3 รองลงมา คือ ตองการใหมีบริการแคทเท

อริ่ง อาหารและเครื่องดื่มนอกสถานท่ี จํานวน 205 คําตอบ คิดเปนรอยละ 19.9 รองลงมา คือ 

ตองการใหมีบริการเวิรคชอ็ปทําอาหารและเครื่องดื่มจากทางราน จํานวน 167 คําตอบ คิดเปนรอยละ 

16.3 รองลงมา คือ ตองการใหมีบริการใหเชาพ้ืนท่ีเพ่ือจัดกิจกรรมตางๆ จํานวน 165 คําตอบ คิดเปน

รอยละ 16.0 รองลงมา คือ ตองการใหมีบริการขายของตกแตงท่ีใชภายในราน จํานวน 98 คําตอบ 

คิดเปนรอยละ 9.5 รองลงมา คือ ตองการใหมีบริการขายเพลงท่ีใชเปดภายในราน จํานวน 61 

คําตอบ คิดเปนรอยละ 5.9 และอันดับสุดทาย คือ ตองการใหมีบริการขายเพลงท่ีใชเปดภายในราน 

จํานวน 42 คําตอบ คิดเปนรอยละ 4.1 



บทที่ 5 

การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 

 จากการศึกษาเอกสารขอมูลการสัมภาษณผูทรงคุณวุฒิ การเก็บแบบสอบถามและการ 

วิเคราะหผลการวิจัยเพ่ือศึกษาการดําเนินงานของบริษัท พบวามีโอกาสในการลงทุนจัดตั้งบริษัท

บริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม โดยสามารถกําหนดรูปแบบธุรกิจของโครงการ

ดังนี้ 

 

5.1 วิสัยทัศน พันธกิจ และเปาหมาย 

วิสัยทัศน (Visoin) เปนสวนหนึ่งในการพัฒนาธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มในประเทศไทย 

ใหมีมาตรฐานเทียบเทาสากล โดยใชการสรางภาพลักษณ เพ่ือมุงเนนใหการประกอบธุรกิจรานอาหาร

และเครื่องดื่มเกิดการทํางานอยางเปนระบบแบบแผน และกาวสูสาระดับโลกตามนโยบายของทาง

ภาครัฐ " ครัวไทยสูครัวโลก " 

พันธกิจ (Mission) 

1. บริษัทจะสรางสรรคผลงานเพ่ือเพ่ิมยอดขายสูงสุดใหแกธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

โดยเฉพาะการนํากลยุทธหลัก คือการสรางภาพลักษณมาประยุกตใช 

 2. บริษัทจะใหบริการสรางภาพลักษณเพ่ือรองรับธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มอยางครบ

วงจร และมีคุณภาพ เพ่ือใหธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มของผูประกอบการสามารถครองใจผูบริโภค

ได 

 3. บริษัทจะดําเนินการวิเคราะหคูแขงประเภทเดียวกันในตลาดอยูเสมอเพ่ือนํามาปรับปรุง 

และสรางกลยุทธ เพ่ือสรางความสามารถทางการแขงขันใหแกบริษัท 

 4. บริษัทจะสรางและพัฒนาบุคลากรของบริษัทใหมีคุณภาพตอท้ังบริษัทและวงการธุรกิจ

รานอาหารและเครื่องดื่มของไทย 

เปาหมาย(Goal) 

 1. เปนผูนําในการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 2. สรางสรรคผลงานเก่ียวกับการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารใหเปนท่ีรูจักของ

ผูประกอบการและประชาชนมากข้ึน เพ่ือสงเสริมและพัฒนาวงการธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มใน

ประเทศไทย 

วัตถุประสงคของบริษัท 

 1. เพ่ือรองรับผูประกอบการท่ีทําธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 
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 2. เพ่ือประชาสัมพันธใหผูประกอบการ และประชาชนเขาใจและรูจักกับการสรางภาพลักษณ

ธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มมากยิ่งข้ึน 

 3. เพ่ือกระตุนใหผูประกอบการธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มมองเห็นความสําคัญของการ

สรางภาพลักษณใหกับธุรกิจของผูประกอบการรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 4. เพ่ือใหบริษัทมีเงินหมุนเวียนและมีผูประกอบการสนับสนุนอยางตอเนื่อง สามารถอยูรอด

ไดในระยะยาว 

กลุมเปาหมาย 

 กลุมเปาหมายหลักไดแก ผูประกอบการธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 กลุมเปาหมายรองไดแก ผูท่ีสนใจการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 

5.2 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 

 บริษัท Good Taste Agency จํากัด เปนบริษัทท่ีมุงเนนใหบริการทางดานการสราง

ภาพลักษณแกธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม ดังนี้ 

 5.2.1 ออกแบบและสรางสรรครานอาหารและเครื่องดื่ม 

 5.2.2 เพ่ิมยอดขายใหผูประกอบการ โดยใชการสรางภาพลักษณเปนกลยุทธสําคัญในการเพ่ิม

ยอดขาย 

 5.2.3 แกไขปญหาของผูประกอบการโดยใชการสรางภาพลักษณเปนกลยุทธสําคัญในการ

แกไข 

 

5.3 สถานที่ตั้งบริษัท 

 บริษัท Good Taste Agency จํากัด ตั้งอยูตึกสยามทาวเวอร ถนนพระรามท่ี 1 ปทุมวัน เขต

ปทุมวนั กรงุเทพฯ 10330 โดยเปดใหบริการ ตั้งแตเวลา 08:30 - 18:30 น. จันทร - ศุกร 

 

ภาพท่ี 1: แสดงท่ีตั้งของบริษัท Good Taste Agency จํากัด 
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วิเคราะหสถานที ่

 บริษัท Good Taste Agency จํากัด ตั้งอยูตึกสยามทาวเวอร ซ่ึงอยูในยานการคาและแหลง 

ช็อปปงท่ีใหญท่ีสุดในกรุงเทพฯ ประกอบดวยหางสรรพสินคา อาทิ สยามพารากอน สยามเซ็นเตอร 

และสยามดิสคัฟเวอรี่ เปนแหลงรวมธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มท่ีมาจากท่ัวประเทศและ

ตางประเทศ สามารถอัพเดทเทรนดอาหารลาสุดไดท่ีนี่ ซ่ึงเปนสวนชวยทําใหการทํางานของบริษัท 

Good Taste Agency กับลูกคาทํางานงายข้ึน เนื่องจากสามารถเดินดูธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม

ท่ีประสบความสําเร็จไดทันที การเดินทางมายังตึกสยามทาวเวอร สามารถเดินทางดวยรถยนตสวนตัว 

รถโดยสารประจําทางหรือ รถไฟฟา BTS ไดสะดวก 

 

5.4 การกําหนดกลยุทธขององคกร 

การวิเคราะห SWOT (SWOT Analysis) 

 

ตารางท่ี 29: แสดงการวิเคราะห SWOT (Swot Analysis) 

(ตารางมีตอ) 

     จุดแข็งของธุรกิจ 

     บริษัทมีทักษะและความชํานาญเฉพาะดาน

โดยเฉพาะดานอาหารและเครื่องดื่ม 

ผล  ไดเปรียบในการแขงขัน 

     บริษัทมีบุคลากรท่ีมีประสบการณและมีความ

เชี่ยวชาญในเรื่องของธุรกิจรานอาหารและ

เครื่องดื่ม 

ผล  เขาใจแนวทางในการสรางสรรคผลงานท่ีทํา

ใหธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มบรรลุ

วัตถุประสงคและเปาหมาย 

     บริษัทมีความรูเรื่องการตลาดและเขาใจธุรกิจ

รานอาหารและเครื่องดื่ม 

ผล  สามารถเพ่ิมยอดขายใหกับผูประกอบการ

รานอาหารและเครื่องดื่มได 

     บริษัทรองรับธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม

อยางครบวงจร 

ผล  สะดวกตอผูประกอบการและทําใหบริษัท

สามารถควบคุมการทํางานไดท้ังหมด 

     จุดออนของธุรกิจ  

     ขาดบุคลากรท่ีมีทักษะเฉพาะดานอาหารและ

เครื่องดื่มท่ีมีความเขาใจในเรื่องของธุรกิจ 

ผล  บริษัทสามารถผลิตงานไดจํานวนจํากัด 

     ผูประกอบการยังไมเห็นความสําคัญของการ

สรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

ผล  ผูประกอบการยังคงใชบริการบริษัทเดิม 
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ตารางท่ี 29(ตอ): แสดงการวิเคราะห SWOT (Swot Analysis) 

 

 

5.5 การเลือกกลยุทธ และกําหนดภารกิจ 

การกําหนดกลยุทธทางธุรกิจ โดยวิเคราะห TOWS Matrix 

S - O (Strenghts & Opportunities) แนวทางกลยุทธเชิงรุก 

 นําเสนอการออกแบบและสรางสรรคอาหารท่ีสามารถนําอัตลักษณและวัฒนธรรมทองถ่ินใน

แตละภูมิภาคของไทย แสดงใหประชาชนและผูประกอบการไดเห็นถึงศักยภาพของบริษัทท่ีมีวิสัยทัศน

ท่ีตองการพัฒนาวงการอาหารของไทยใหกาวสูระดับโลก และใหประชาชนเล็งเห็นคุณคาของอาหาร

ไทย พรอมท้ังรับการสนับสนุนจากทางภาครัฐเพ่ือเปนกําลังสําคัญในการขับเคลื่อน ตามนโยบาย " 

ครัวไทยสูครัวโลก " นอกจากนี้บริษัทจะเปนผูนําในการเผยแพรและใหความรูเก่ียวกับการสราง

ภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มแกผูประกอบการและประชาชนท่ีสนใจ 

S - T (Strenghts & Threats) แนวทางกลยุทธเชิงปองกัน 

 บริษัทจะสรางเอกลักษณใหกับงานท่ีผลิตออกมา และพัฒนาบุคลากรใหมีความชํานาญ 

สรางสรรคผลงานใหโดดเดนกวาคูแขง และยากตอการเลียนแบบ เนนใหผูประกอบการและประชาชน

     โอกาสของธุรกิจ  

     ธุรกิจการบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหาร

ในเมืองไทยยงัมีนอยมาก 

ผล  เปนโอกาสท่ีจะทําใหธุรกิจเติบโตได 

     ผูประกอบการรุนใหม ตองการพัฒนาธุรกิจ

รานอาหารและเครื่องดื่มใหเทียบเทาสากล 

ผล  บริษัทมีทักษะเฉพาะดานสามารถตอบโจทย

ผูประกอบการรุนใหมได 

    การสนับสนุนทางภาครัฐ ตามนโยบาย  

"ครัวไทยสูครัวโลก " 

ผล  โอกาสท่ีจะไดรับการสนับสนุนจากทาง

ภาครัฐ 

    เทคโนโลยีการทําอาหารสมัยใหม ผล  โอกาสในการสรางสรรคอาหารและเครื่องดื่ม

ในรูปแบบใหม 

     ภัยคุกคามของธุรกิจ  

    ธุรกิจมีคูแขงขันท่ีไมไดอยูในสายอาหาร

จํานวนมากและบางรายมีชื่อเสียงเปนท่ีรูจักอยู

แลว 

ผล  ผูประกอบการมีตัวเลือกมาก  

     มีการซ้ือตัวบุคลากรท่ีมีความสามารถเฉพาะ

ทางดานอาหารและเครื่องดื่ม 

ผล ขาดบุคลากรท่ีมีความสามารถเฉพาะทาง 
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เห็นคุณคาของงานท่ีมีความแตกตางกันระหวางบริษัทท่ีไมไดมีความชํานาญเฉพาะดานกับบริษัทท่ีมี

ความรูความชํานาญทางดวยอาหารและเครื่องดื่มโดยเฉพาะ 

W - O (Weakness & Opportunities) แนวทางกลยุทธเชิงแกไข 

 สรางพันธมิตรกับมหาวิทยาลัยชั้นนําจัดทําหลักสูตร การสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและ

เครื่องดื่ม เพ่ือสรางบุคลากรท่ีมีความชํานาญและมีคุณภาพปอนเขาสูธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม อีกท้ัง

บริษัทจะจับมือกับหนวยงานของทางภาพรัฐและเอกชนเปนผูสนับสนุนและพัฒนาวงการอาหารไทย 

ตามนโยบาย " ครัวไทยสูครัวโลก "  เพ่ือใหประเทศไทยและบริษัทเปนท่ีรูจักมากยิ่งข้ึนวาบริษัทมี

ความชํานาญเฉพาะดาน ในเรื่องของการสรางภาพลักษณอาหารและเครื่องดื่มท่ีดีท่ีสดุในประเทศไทย 

จัดทํารายการโทรทัศน เพ่ือเปนการประชาสัมพันธถึงวิชาชีพการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและ

เครื่องดื่มใหเปนท่ีรูจักท้ังประเทศ 

W - T (Weakness & Threats) แนวทางกลยุทธเชิงรับ 

 บริษัทจะจัดตั้งโรงเรียนและศูนยวิจัยทางดานภาพลักษณของอาหาร เพ่ือเปนศูนยกลางของ

การผลิตบุคลากรและประชาสัมพันธ ใหความรูในเรื่องราวเก่ียวของกับอาหารและเครื่องดื่มท่ีมี

อิทธิพลตอผูบริโภค ไมวาจะเปนนักออกแบบ นักสรางสรรค นักการตลาด นักบริหารแบรนด 

ผูประกอบการ ผูผลิต ผูนําเขาและสงออก ฯลฯ การรูทันกระแสความเคลื่อนไหวท่ีจะมีอิทธิพลตอ

ผูบริโภคท้ังในประเทศไทยและท่ัวโลกจะชวยชี้ชองทางใหคุณผูประกอบการและประเทศไทยล้ําหนา

คูแขงไดในเวทีโลก 

 

5.6 การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขัน 

 เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกเพ่ือใหทราบสถานะทางการแขงขันในธุรกิจการ

บริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม ประกอบดวย (Five Force Model) 

สภาพการณของการแขงขัน (Rivalry) 

 การวิเคราะหเก่ียวกับคูแขงในธุรกิจการบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม 

โดยการวิเคราะหขนาดของคูแขงตามสถานภาพทางการแขงขัน เนื่องจากธุรกิจการบริการสราง

ภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม ยังเกิดข้ึนอยางไมชัดเจนในวงการธุรกิจอาหาร คูแขงขันหลักใน

ธุรกิจบริการบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม โดยพิจารณาจากการรับผลิตผลงานท่ี

มีความเก่ียวของกับการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม ดังนี้  

 1.บริษัท ขาบสไตล จํากัด 

 2.บริษัท ปารตี้สเปซดีไซน จํากัด 

 3.บริษัท ไอซเดีย จํากัด 
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อํานาจการตอรองของผูบริโภค (Bargaining power of customers) 

 การวิเคราะหเพ่ือใหทราบอํานาจการตอรองของผูประกอบการ ในปจจุบันสภาพการแขงขัน

ในธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มมีการแขงขันสูงมาก เปนลกัษณะแบบตลาด

ก่ึงแขงขันก่ึงผูกขาด (Monopoly Competition Market) เนื่องจากในตลาดมีบริษัทท่ีใหบริการสราง

ภาพลักษณธุรกิจอาหารก่ึงผูกขาดเชน บริษัทกราฟฟคเฮาส หรือ โปรดักชั่นเฮาส ท่ีไมไดมีความ

ชํานาญเฉพาะดานในเรื่องของอาหารและเครื่องดื่ม แตสามารถตอบสนองความตองการของ

ผูประกอบการได สําหรับผูประกอบการนั้นหากสินคาและการบริการในตลาดนี้แตกตางกันใน

ความรูสึกของผูซ้ือก็สามารถทดแทนกันได โดยไมตองมีบริษัทท่ีมีความเฉพาะดานทางดานอาหารและ

เครื่องดื่ม ซ่ึงทําใหอํานาจการตอรองของผูประกอบการนั้นข้ึนอยูกับคาใชจายในการใชบริการ 

ผูประกอบการจะเลือกจากความคุมคาและราคาท่ีสามารถกําหนดไดเอง มากกวาทางบริษัทเปนผู

กําหนด หรือในลักษณะการแขงขันแบบผูกขาด เชน เอเจนซ่ีโฆษณา ท่ีผูกขาดกับแบรนดสินคาของ

ผูประกอบการโดยตรง ผูประกอบการไมสามารถใชบริการจากผูใหบริการรายอ่ืนได ซ่ึงทําใหอํานาจ

การตอรองของผูประกอบการนั้นทําไดยากหรือเปนไปไมไดเลยท่ีจะเปลี่ยนไปใชบริการรายอ่ืน 

อํานาจการตอรองจากผูผลิต (Bargaining power of suppliers) 

 การวิเคราะหเก่ียวกับ ซัพพลายเออร ท่ีบริษัทตองวาจางเพ่ือใชในกระบวนการผลิต เชน  

เชฟ ชางภาพ กราฟฟกดีไซเนอร ฟูดสไตลิสต อินทีเรียดีไซเนอร และอุปกรณในการผลิตเพ่ือสรา ง

ภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มใหมีคุณภาพนั้น ซัพพลายเออรมีอํานาจในการตอรองราคาท่ีสูง

มากเพราะตองใชทักษะและความชํานาญเฉพาะดานท่ีเก่ียวของกับอาหารและเครื่องดื่ม 

การเขามาของผูประกอบการรายใหม (Threat of new entrants) 

 การวิเคราะหวามีความยากงายในการเขามาของผูประกอบการรายใหมมากนอยเพียงใด

เนื่องจากการบริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม เปนบริการท่ีตองอาศัยความ

ชํานาญเฉพาะดานซ่ึงยากตอการเขามาของผูประกอบการรายใหม แต ก็สามารถทําไดหากบริษัทท่ี

ตองการเขามีมีเงินทุนมากพอท่ีจะวาจางผูท่ีมีความชํานาญทางดานอาหารและเครื่องดื่ม จึงเกิด

ผูประกอบการรายใหมเขามาในตลาดเพ่ิมมากข้ึน ดังนั้นจึงตองนํากลยุทธทางการตลาดมาใชเพ่ือ

กระตุนใหผูประกอบการเห็นคุณคาของการใหบริการเฉพาะดานที่ครบวงจรมากยิ่งข้ึน และเขา

ขัดขวางการเขามาของผูประกอบการรายใหมเพ่ือรักษากลุมลูกคาเดิมไว 

การมีสินคาและบริการอื่นทดแทน (Threat of substitute products) 

 การวิเคราะหวาบริการท่ีบริษัทใหบริการนั้น มีโอกาสท่ีจะมีสินคาและบริการอ่ืนเขามา

ทดแทนสินคาและบริการเดิมของบริษัท ซ่ึงอาจทําใหรายไดและสวนแบงทางการตลาดจากสินคาและ

บริการลดลง เนื่องจากธุรกิจสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มสามารถทําการเลียนแบบ

ไดงาย ปจจุบันมีผูใหบริการในรูปแบบตางๆหันมาใหบริการทางดานสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหาร
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และเครื่องดื่มเพ่ิมมากข้ึนทําใหมีสภาวะการแขงขันสูง ถึงแมจะไมได มีความชํานาญเฉพาะดานก็ตาม

ประกอบกับผูประกอบการไมไดเล็งเห็นความสําคัญในการวาจางบริษัทท่ีมีความชํานาญเฉพาะดาน 

เพ่ือประหยัดคาใชจาย 

 

5.7 ภาพรวมของกลยุทธองคกร 

การกําหนดกลยุทธ 

 กลยุทธระดับองคการ (Corporate Strategies) 

 บริษัท Good Taste Agency จํากัด ไดกําหนดทิศทางกลยุทธระดังองคกร โดยใชกลยุทธ

เจริญเติบโต (Growth Strategy) ดําเนินการภายใตวิสัยทัศน (Visoin) ของบริษัทเพ่ือเปนสวนหนึ่งใน

การพัฒนาธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มในประเทศไทย ใหมีมาตรฐานเทียบเทาสากล โดยใชการ

สรางภาพลักษณ เพ่ือมุงเนนใหการประกอบธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มเกิดการทํางานอยางเปน

ระบบแบบแผน และกาวสูสาระดับโลกตามนโยบายของทางภาครัฐ " ครัวไทยสูครัวโลก " จึงเห็น

ความสําคัญในการ ขยายตัวออกไปจากในประเทศ (Domestic) ไปยังตางประเทศ (International) 

เพ่ือไมใหธุรกิจจํากัดอยูแตเพียงในประเทศไทยเทานั้น จึงตองเขาไปแขงขันในตลาดตางประเทศเพ่ือ

การพัฒนาอุตสาหกรรมรานอาหารและเครื่องดื่มของไทย  

 นอกเหนือจากนี้บริษัทตองการท่ีจะกําจัดคูแขงขัน ดวยการขยายตัวออกไปสูวงการ

อุตสาหกรรมใหม (Diversification) โดยการขยายตัวแบบ Concentric Diversication เชน บริษัท

สิ่งพิมพ บริษัทกราฟฟคเฮาส บริษัทโปรดักชั่นเฮาส บริษัทอินทีเรีย ธุรกิจรานอาหาร เปนตน เพ่ือ

ผนึกกําลังใหสามารถมีอํานาจตอรองกับลูกคาเพ่ิมมากข้ึน และกระจายสมรรถนะหลัก 

(Competency) ไปใชใหเกิดประโยชนสูงสุดตอองคกร  

 กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategies) 

Product Positioning – การกําหนดตลาดเปาหมาย 
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ภาพท่ี 2: แสดงตําแหนงการกําหนดตลาดเปาหมาย 

 

 

บริษัทจะใชกลยุทธการเนนเฉพาะกลุมในการสรางความแตกตาง (Differentiation Focus 

Strategy) ซ่ึงตลาดท่ีบริษัทตองการเขาไปแขงขันคืออุตสาหกรรมอาหาร ในสวนของธุรกิจสราง

ภาพลักษณรานอาหารและเครื่องดื่ม ในตลาดสวนนี้การแขงขันยังไมรุนแรงมากนักเพราะตองใชความ

ชํานาญเฉพาะดาน จึงยากท่ีจะมีคูแขงเขามาในตลาดไดงาย  ซ่ึงบริษัทตองสรางความแตกตาง และ

ความเปนเอกลักษณใหกับผลงาน เพ่ือใหเปนท่ียอมรับของผูประกอบการท่ีตองการวาจาง อีกท้ัง

บริษัทยังสามารถตั้งราคา สินคาหรือบริการไดสูงกวาปกติ เพราะบริษัทเนนและใหความสําคัญในเรื่อง

ของการนํานวัตกรรมใหมๆมานําเสนออยางตอเนื่องใหกับลูกคา  ซ่ึงจะเปนกลยุทธสําคัญท่ีทําให

ไดเปรียบในการแขงขันในตลาดอุตสาหกรรมอาหาร 

กลยุทธระดับแผนก (Functional Strategies) 

 ดานการเงินและการลงทุน 

 เปาหมายการวางแผนในระยะแรกคือ การลงทุนในเรื่องของบุคลากรท่ีมีความเชี่ยวชาญท้ังใน

เรื่องของอาหารและเครื่องดื่มและการทําการตลาดรานอาหารและเครื่องดื่มบนโซเชียลมีเดีย อีกท้ังยัง

สามารถสรางสรรคงานใหเหนือกวาคูแขงได เพ่ือสรางจุดแขงใหแกบริษัทในระยะยาว  

 ระยะตอมาคือการประชาสัมพันธและสรางฐานลูกคาใหม โดยอาศัยความรวมมือจาก

พันธมิตร และภาครัฐ  

 จากการกําหนดกลยุทธขางตน สามารถแบงชวงระยะเวลาดําเนินการออกเปน 4 ระยะ โดย 

อาศัยกลยุทธการสรางกลุมชุมชน (Growing The Community) ดังนี้ 
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ระยะเริ่มกิจการ ( เริ่มตน - 1 ป ) (Build) 

 1.ระยะเริ่มตนทางบริษัทจะเนนรับทําการตลาดรานอาหารและเครื่องดื่มบน โซเชียลมีเดีย 

เปนหลักเพราะผลจากการวิจัยพบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญในการรับขอมูลขาวสารจาก

รานอาหารและเครื่องดื่มผานทางโซเชียลมีเดีย  

 2.ทําการโฆษณาบริษัท Good Taste Agency  ผานทางโซเชียลมีเดียเพราะเปนชองทางท่ี

เขาถึงกลุมเปาหมายไดงายท่ีสุด 

 3.จัดทําเวปไซตรวบรวมผลงานและประชาสัมพันธบริษัท 

ระยะหลังปที่ 1 ถึงปที่ 3 (Retain) 

 1.บริษัทจะเนนประชาสัมพันธการบริการอ่ืนๆของบริษัทท่ีนอกเหนือจากการดูแลการตลาด

รานอาหารและเครื่องดื่มบนโซเชียลมีเดียใหแกลูกคาเชน การออกแบบอัตลักษณ บรรจุภันฑ 

ออกแบบรานอาหาร หนาตาอาหาร เปนตน 

 2.ในระยะนี้บริษัทจะรวมมือกับศูนยความรูดานการออกแบบและความคิดสรางสรรค 

(TCDC) และทางรฐับาลเพ่ือใหความรูแกผูประกอบการมากข้ึนอีกท้ังยังเปนการประชาสัมพันธและ

ขยายฐานลูกคาใหมอีกชองทางหนึ่ง 

 4.ดวยความมีชื่อเสียงและเริ่มเปนท่ีรูจักในปท่ี 3 ไดถูกเชิญจากทางบริษัท สยามพิวรรธน 

รวมมือสรางรานอาหารท่ีตองเปนผูนําทางดานอาหารและแฟชั่น ในสยามเซ็นเตอรโดยบริษัท Good 

Taste Agency ไดรวมมือกับเชฟพงษธวัช เฉลิมกิตติชัย (เชฟเอียน) สรางสรรคเมนูอาหาร และ

เครื่องดื่มท่ีไดรับแรงบรรดาลใจจากสยามเซ็นเตอรและแบรนดเสื้อผาของไทยในสยามเซ็นเตอร 

 5.พัฒนาหนาตาและรูปแบบของบริษัทใหทันสมัยมากข้ึน ออกแบบเวปไซตและสื่อ

ประชาสัมพันธของบริษัทใหม และรักษากลุมลูกคาเดิมไวใหดีท่ีสุด 

ระยะปที่ 3 - ปที่ 5 (Expand) 

 1.เม่ือมีฐานลูกคามากข้ึน มีสื่อท่ีใหความสนใจและไดรับความสนใจจากประชาชน บริษัทจะ

เริ่มทําการเปนผูจัดงานแสดงนวัตกรรมหรือเทศการอาหารข้ึนเพ่ือกระตุนใหวงการอาหารและ

เครื่องดื่มในประเทศตื่นตัว อีกท้ังยังชวยประชาสัมพันธบริษัทและใหความรูแกประชาชนท่ีสนใจใน

เรื่องราวของอาหารและเครื่องดื่มแบบใหมๆอีกดวย 

 2.จัดกิจกรรมเพ่ือสาธารณะประโยชนและเขาถึงกลุมชุมชนโดยอาศัยความรวมมือกับกลุม

ลูกคาเพ่ือสรางสัมพันธอันดีแกท้ังสองฝาย 

ระยะปที่ 5 เปนตนไป (Infect) 

 1. เม่ือบริษัทเปนท่ียอมรับจากตลาดในประเทศไทยแลว บริษัทจะพัฒนาใหมาตรฐานและ

ความสามารถของบุคลากรเทียบเทาสากลและออกรับงานในตางประเทศบางโดยเริ่มจากในภูมิภาค

อาเซียน  
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 2.บริษัทจะดวยการขยายตัวออกไปสูวงการอุตสาหกรรมใหม (Diversification) แตยังมีความ

เก่ียวของกับธุรกิจเดิม เชน บริษัทสิ่งพิมพ บริษัทกราฟฟคเฮาส บริษัทโปรดักชั่นเฮาส บริษัทอินทีเรีย 

ธุรกิจรานอาหาร เปนตน เพ่ือผนึกกําลังใหสามารถมีอํานาจตอรองกับลูกคาเพ่ิมมากข้ึน และกระจาย

สมรรถนะหลัก (Competency) ไปใชใหเกิดประโยชนสูงสุดตอองคกร  

 

5.8 การจัดองคกร 

 โครงสรางองคกร 

 บริษัท Good Taste Agency จํากัด เปนบริษัทขนาดเล็ก มีการจัดโครงสรางองคกรตาม

หนาท่ีและความคลองตัวในการปฏิบัติการ ซ่ึงเหมาะกับองคกรท่ีพ่ึงจัดตั้งใหม โดยมีโครงสรางองคกร 

คือ 

 ฝายบริหาร : กรรมการผูจัดการ การตลาดและประชาสัมพันธ 

 ฝายธุรการ : บัญชี แอดมิน 

 ฝายผลิต : บริหารงานลูกคา โปรดิวเซอร ฟูดสไตลิสต 

 

ภาพท่ี 3: โครงสรางองคกรบริษัท Good Taste Agency จํากัด 

 

พฤติกรรมองคกร 

 1. กรรมการผูจัดการ หนาท่ีคือ วางแผนการดําเนินงานของบริษัท ควบคุมกิจการ กําหนด

เปาหมาย สรางความสัมพันธของบุคคลท้ังภายในองคกรและภายนอกองคกร 
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 2. การตลาดและประชาสัมพันธ หนาท่ีคือ ดําเนินการวางแผนการตลาด พัฒนาและกําหนด

มาตรฐานสินคาและบริการใหทันสมัย และเทียบเทาสากล ประชาสัมพันธบริษัท ใหเปนท่ีรูจักของ

ผูประกอบการธุรกิจอาหาร 

 3. บัญชี หนาท่ีคือ ตรวจสอบรายรับรายจายตางๆ ของบริษัท  จัดทํารายการทางการเงิน

ประจําเดือน ใบเรียกเก็บเงิน บัญชีคาใชจาย และนําเสนอขอมูลทางการเงินแกผูบริหาร เพ่ือใชในการ

ตัดสินใจทางธุรกิจ 

 4. แอดมิน หนาท่ีคือ สนับสนุนการดําเนินงานขององคกร ดูแลรับผิดชอบงานดานเอกสาร

การเตรียมงานและการจัดเก็บเอกสารขอมูลและรวมไปถึง การใหขอมูลและติดตอกับผูท่ีเก่ียวของท้ัง

ในและนอกองคกร  

 5. บริหารงานลูกคา หนาท่ีคือ หาลูกคาใหมและประสานงานดูแลลูกคาเกา คอยชวยเหลือ

การทํางานระหวางฝายผลิตและลูกคา  

 6. โปรดิวเซอร หนาท่ีคือ ดูแลเรื่องของการผลิตสื่อประชาสัมพันธตางๆใหลูกคา กําหนด

งบประมาณ ติดตอประสานงานและเลือกซัพพลายเออร ใหเหมาะสมกับงานท่ีไดรับมอบหมาย 

 7. ฟูดสไตลิสต หนาท่ีคือ รับหนาท่ีสรางสรรค และ วางคอนเซ็ปทอาหาร ออกแบบตกแตง

จานอาหาร จัดหาพร็อพท่ีเก่ียวของใหกับรานอาหาร การนําเสนอเมนูอาหารในสื่อโฆษณา ออกแบบ

แพ็คเกจจิ้ง ออกแบบรานอาหาร 

 8. แมบาน หนาท่ีคือ ดูแลทําความสะอาดในบริษัทและงานบริการท่ัวไป 

 

ตารางท่ี 30: ตําแหนงและอัตราเงินเดือนอัตราจาง 

 

คาใชจายในการบริหาร จํานวน(คน) อัตราคาจาง/คน/เดือน 

กรรมการผูจัดการ 1 40,000 

การตลาดและประชาสัมพันธ 1 20,000 

บัญชี 2 20,000 

แอดมิน 1 15,000 

บริหารงานลูกคา 3 20,000 

โปรดิวเซอร 2 20,000 

ฟูดสไตลิสต 3 25,000 

แมบาน 1 9,000 
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5.9 การวิเคราะห 5 C's (Market Planning Framework)  

สภาพแวดลอมที่มีผลตอกระทบตอโครงการ (Environment - Context) 

 การเมือง Political  

 สภาพทางการเมืองกลับสูสภาวะปกติหลังจากเกิดการ ขาดเสถียรภาพทางการเมือง จากการ

ชุมนุม ท่ีสงผลทําใหภาคธุรกิจเกิดการชะลอตัวในการลงทุนธุรกิจ เนื่องจากผูลงทุนไมม่ันใจกับ

สถานการณทางการเมือง ซ่ึงสงผลตออุตสาหกรรมธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มโดยตรง 

 เศรษฐกิจ Economic  

 การลงทุนภาคธุรกิจปรับตัวเพ่ิมข้ึน  แสดงใหเห็นวาประชาชนมีความเชื่อม่ันกับรัฐบาลใหม 

และคาดหวังวาสภาพเศรษฐกิจจะกลับมาปกติ และดีข้ึนในอนาคต และรัฐบาลมีการสนับสนุนภาค

ธุรกิจมากข้ึนในทุกภาคสวน 

 สังคม Social  

 สภาพสังคมปจจุบัน เก่ียวกับอุตสาหกรรมอาหาร ประชาชนมีความใสใจในการดูแลสุขภาพ

มากข้ึน เกิดกระแสอาหารท่ีเนนธรรมชาติของอาหาร โดยไมผานกระบวนการปรุงแตงและการแปรรูป 

ท่ีเรียกวา อาหารคลีน (Clean Food)  

 เทคโนโลย ีTechnology 

 จํานวนผูใช โซเชียลมีเดีย สมารทโฟน เพ่ิมมากข้ึน กอใหเกิดการซ้ือสินคาและบริการ ผาน

ทางออนไลนมากข้ึนโดยเฉพาะธุรกิจอาหาร หรือแมกระท่ังสามารถหาสูตรอาหาร เปรียบเทียบราคา 

เทียบแคลลอรี่ของอาหาร เทคโนโลยีเหลานี้อํานวยความสะดวกใหแกผูบริโภคในปจจุบัน 

 ผูบริโภค Consumer 

ผูประกอบการธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มในปจจุบัน 

 พันธมิตร Collaborator 

1.ศูนยความรูดานการออกแบบ และความคิดสรางสรรค (TCDC)  

2.รัฐบาล 

 คูแขง Competitor 

คูแขงท่ีใหบริการในการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม คือ  

1.บริษัท ขาบสไตล จํากัด     (http://www.karbstyle.com) 

2.บริษัท ปารตี้สเปซดีไซน จํากัด   (https://www.partyspacedesign.com) 

3.บริษัท ไอซเดีย จํากัด    (http://www.icedea.com) 
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ตารางท่ี 31: ตารางแสดง Competitors Analysis 

 

ปจจัยหลักในการสรางความสําเร็จ 

(Key Competitive Success Factors) จุดแข็งของ

คุณ 

(Your 

Strengths) 

จุดแข็งของคุณและบริษัทคูแขง 

(You and Your Competitors’ Strengths) 

ปจจัย (Factors) การใหน้ําหนัก(Weights) 

คูแขง (Competitor) ธุรกิจของ

คุณ 

(Your 

Business) 

Karb 

Studio 

party / space / 

design 
IceDEA 

ความคิดสรางสรรค 0.25 9 2.25 5 1.25 8 2 8 2 10 2.5 

ความหลากหลาย 0.05 5 0.25 5 0.25 8 0.4 7 0.35 9 0.45 

คุณภาพของงาน 0.10 9 0.9 7 0.7 7 0.7 6 0.6 8 0.8 

การบริการ 0.15 5 0.75 7 1.05 7 0.7 6 0.9 8 1.2 

ความมีเอกลักษณ 0.15 9 1.35 7 1.05 8 1.2 8 1.2 10 1.5 

นาเชื่อถือ 0.05 5 0.25 7 0.35 8 0.4 8 0.4 8 0.4 

นวัตกรรมทันสมัย 0.25 6 1.5 5 1.25 6 1.5 8 2 10 2.5 

  7.25 5.9 6.9 7.45 9.35 

Total Strategic 

Muscle 
100% 0.26 0.21 0.25 0.27 0.34 

 

บริษัท Company - กลยุทธทางการตลาด 

 

5.10 การกําหนดแผนการตลาด Marketing Mix - 4P 

Product  - สินคาและบริการ 

 1. บริการออกแบบรานอาหาร (Interior Design) คือ การออกแบบสภาพแวดลอมท้ังภายใน

และภายนอกรานอาหาร เพ่ือตอบสนองความตองการทางดานประโยชนใชสอย และใหคุณคาความ

สวยงาม อีกท้ังยังเสริมสรางใหเขากับบุคลิก และลักษณะของแบรนด ชวยสรางการจดจําและชวย

สรางภาพลักษณท่ีดีใหแกรานอาหาร 

 

 

 

 

 

https://th-th.facebook.com/icedea�
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ภาพท่ี 4: แสดงรูปแบบการออกแบบรานอาหาร 

 

 

 2. บริการออกแบบอัตลกัษณสําหรับรานอาหาร (Corporate Identity Design) คือ การ

ออกแบบ " ภาพลักษณท้ังหมด " ของแบรนดผานอัตลักษณ ผูบริโภคสามารถสัมผัสไดถึงความ

แตกตางและสามารถบงชีความเปนตัวตนของแบรนดไดชัดเจนยิ่งข้ึน อีกท้ังยังสามารถชวยสรางการ

จดจําใหแกผูบริโภคได 

 

ภาพท่ี 5: แสดงรูปแบบการออกแบบอัตลักษณ  

 

 3. บริการออกแบบบรรจุภัณฑสําหรับอาหาร (Food Packaging Design) คือ การสราง

ภาพลกัษณใหแกอาหารผานทางบรรจุภัณฑ โดยเนนการสื่อความหมายดวยภาพ สัญลักษณ สีตางๆ 

บนบรรจุภัณฑท่ีจะชวยสงเสริมการขายใหกับสินคาหรือแบรนดได 
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ภาพท่ี 6: แสดงรูปแบบการออกแบบอัตลักษณบรรจุภัณฑ  

 

 
 

 4. บริการออกแบบการสงเสริมการขายสําหรับรานอาหาร (Point of Sale Material) คือ 

การออกแบบสื่อสงเสริมการขายเชน บริเวณหนาราน ในราน บนโตะอาหาร ปายโฆษณา ปายเมนู

ตางๆ เพ่ือดึงดูดความสนใจจากกลุมเปาหมายและทําใหโดดเดนเหนือคูแขง อีกท้ังยังสามารถรักษา

ภาพลักษณท่ีดีของทางรานไวไดอีกดวย 

 

ภาพท่ี 7: แสดงรูปแบบการออกแบบการสงเสริมการขายสําหรับรานอาหาร 

 

 
 

 5. บริการออกแบบตกแตงอาหาร (Food Styling) คือ การสรางสรรคและแกไขขอบกพรอง

ของ เมนูอาหาร และหนาตาอาหาร ใหดูนาสนใจและเปนท่ีตองการของกลุมเปาหมายมากข้ึน โดยนัก

ออกแบบอาหารมืออาชพี  
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ภาพท่ี 8: แสดงรูปแบบการออกแบบตกแตงอาหาร 

 

 
 

6. บริการถายภาพอาหาร (Food Photography) คือ การถายภาพอาหารเพ่ือใชสําหรับใน

รานอาหาร เมนูอาหาร สื่อโฆษณา บรรจุภัณฑ ท่ีตองใชชางภาพเฉพาะทางในการถายภาพ 

 

ภาพท่ี 9: แสดงรูปแบบการถายภาพอาหาร 

 

 
  

7. บริการประชาสัมพันธรานอาหารผานสื่อออนไลน และโซเชียลมีเดีย (Online Marketing) 

คือ การทําการตลาดโดยผานทาง สื่อออนไลน และโซเชียลมีเดีย เชน เฟสบุค ทวิตเตอร อินสตาแกรม 

เวปพันทิพย  โดยกํากับ ดูแล และทําการสื่อสารโดยผูเชี่ยวชาญท่ีมีความรูและเขาใจเก่ียวกับการทํา

การตลาดผานทางสื่อออนไลน และโซเชียลมีเดียโดยเฉพาะ 
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ภาพท่ี 10: แสดงรปูแบบการประชาสัมพันธรานอาหารผานสื่อออนไลน และโซเชียลมีเดีย 

 

 
 

 8. บริการสรางสรรคสื่อวีดีโอเพ่ือการโฆษณาสําหรับรานอาหาร (Vedio Content) คือ การ

ถายทําวีดีโอสําหรับรานอาหาร เชน การแนะนํารานอาหาร แนะนําอาหาร โฆษณา โปรโมชั่น รวมไป

ถึงรายการอาหาร 

   

ภาพท่ี 11: แสดงรูปแบบการสรางสรรคสื่อวีดีโอเพ่ือการโฆษณา 
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Price - กลยุทธดานราคา 

 บริษัท Good Taste Agency จะคํานวณคาผลิตสินคาหรือบริการใหออกมาเปนตนทุนใน

การผลิตแลวเพ่ิมสวนตางรอยละ 30 ตั้งเพ่ือเปนกําไรสําหรับบริษัท 

Place - ชองทางในการจัดจําหนาย 

 ลูกคาสามารถติดตอเพ่ือวาจางไดท่ีบริษัท Good Taste Agency จํากัด ตั้งอยูตึกสยามทาว

เวอร ถนนพระรามท่ี 1 ปทุมวัน เขตปทุมวัน กรงุเทพฯ 10330 โดยเปดใหบริการ ตั้งแตเวลา 08:30 - 

18:30 น. จันทร - ศุกร 

Promotion - การโฆษณาและการประชาสัมพันธ 

 เพ่ือใหสอดคลองกับวิสัยทัศนและเปาหมายของบริษัท ท่ีจะผลักดันใหวงการอาหารใน

ประเทศไทยพัฒนาและเทียบเทาสากล บริษัท Good Taste Agency จึงไดจับมือกับทาง ศูนยความรู

ดานการออกแบบ และความคิดสรางสรรค (TCDC) และทางรัฐบาล จัดงานท่ีแสดงใหเห็นถึงศักยภาพ

ของนักออกแบบไทยท่ีสามารถนําไปพัฒนาและตอยอดใหแกวงการอาหารได 

 นอกจากการสงเสริมและพัฒนาวงการของไทยแลวยังเปนการประชาสัมพันธบริษัท Good 

Taste Agency ใหเปนท่ีรูจักในทางออมอีกดวยวาเปนบริษัทท่ีมีความชํานาญ และเชี่ยวชาญทางดาน

อาหารโดยเฉพาะ 

 

แสดงตัวอยางรูปแบบการโฆษณาและการประชาสัมพันธของโครงการ 
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ตางรางท่ี 32: ตัวอยางรูปแบบการโฆษณาและการประชาสัมพันธของบริษัท Good Taste Agency  

 

 

 

 

 

 

 

MISSION 

 

LAUNCH PHASE 1 
MAIN 

 PHASE 

EXPANDED 

PHASE 
INFECTED PHASE 

 OPEN MARKET FOOD HALL 
SEASON 

CHANGE 
กับขาว กับปลา FOOD TRENDS 

IDEA 

CONCEPT 

จัดงาน EVENT ท่ี

แสดงนวัตกรรม 

และความคดิ

สรางสรรคท่ีเกิดจาก

อาหาร 

GALLERY ท่ี

แสดงผลงานให

ลูกคาไดเลือกใช

บรกิาร 

จัดแสดงผลงาน

การเปลีย่นแปลง

ของลูกคาท่ีมาใช

บรกิาร 

จัดสัมนาการพัฒนา

สินคา อาหาร

ทองถ่ิน 

อาหารสําหรับอนาคต 

REASONS & 

RESULT 

เพ่ือเปดตัวบริษัท ให

เกิดกระแสเก่ียวกับ

อาหาร 

เพ่ือใหมีท่ี

แสดงผลงานของ

บริษัท 

เพ่ือใหเห็น 

 Before & After 

เพ่ือสรางอัตลักษณ

ใหกับสินคาทองถ่ิน 

เพ่ือเปนการอัพเดท 

ขาวสารและเรื่องราว

เก่ียวกับอาหาร 

TARGET & 

POSITION 

- สือ่มวลชน 

- เจาของธุรกิจ

อาหาร 

เจาของธุรกิจ

อาหารท่ีตองการ

ความสดใหมของ

ไอเดีย 

- สือ่มวลชน 

- เจาของธุรกิจ

อาหาร 

สือ่มวลชน 

ผูผลิตสินคา OTOP 

สือ่มวลชน 

เจาของธุรกิจอาหาร 

เชฟ ฟูดสไตลลิส 

ชางภาพอาหาร 

STRATEGY & 

COLLABORAT

ORS 

สราง POP-UP 

Store คลายตลาด

สดข้ึนกลางหาง 

สรางประสบการณ

ใหมท่ีเก่ียวของกับ

อาหาร 

เพ่ือใหลูกคาได

เลือกบริการท่ี

ตรงกับสนิคา

มากท่ีสุด 

นํางานท่ีทํามาจัด

แสดง และให

ความรูแก บุคคล

ท่ัวไปและเจาของ

กิจการอาหาร 

จับมือกับทาง

ภาครัฐ เพ่ือ

สงเสริม

อุตสาหกรรม

การเกษตรของไทย 

เปนการประชุม และ

เปลี่ยนความคิดเห็น

เก่ียวกับเทรนด

อาหารของปหนา 

PLACE & 

CONVENIENCE 

หางสรรพสินคา 

ใจกลางเมอืง 

GOOD TASTE 

AGENCY  

OFFICE 

TCDC 

หอศิลปกรุงเทพ 

4 ภาค  หองประชุม 

 

ตามหัวเมืองใหญ 

TCDC 

หอศิลปกรุงเทพ 
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ตางรางท่ี 33: ตัวอยางรูปแบบการกิจกรรมเพ่ือการโฆษณาและประชาสัมพันธของบรษิทั Good  

      Taste Agency  

 

 
TARGET & 

POSITION 
PRE ACTIVITY MAIN ACTIVITY POST ACTIVITY 

QUARTER 1 

1 JAN 13 – 

31 MAR 13 

สือ่มวลชน 

เจาของธุรกิจ

อาหาร 

- ประชาสัมพันธผานสื่อ

ทาง social media 

เก่ียวกับงานแสดง

นวัตกรรมอาหารช่ือ 

“OPEN MARKET” 

- สราง  POP-UP Stroe ท่ี

เหมือนตลาด สดข้ึนมา จับมือ

กับเชฟ ฟูดสไตลิส โรงเรียนสอน

ทําอาหาร ชางภาพอาหาร กราฟ

ฟตดีไซนเนอรช่ือดังมารวม

สรางสรรคผลงานจากอาหาร 

นําภาพบรรยากาศของ 

เผยแพรไปตามสื่อตางๆ 

- นําขาวท่ีไดไปลงใน  

Website Facebook 

และ youtube 

QUARTER 2 

1 APR 13 – 

30 JUN 13 

เจาของธุรกิจ

อาหารท่ี

ตองการความ

สดใหมของไอ

เดีย 

- เปด GALLERY ท่ี

แสดงผลงานใหลูกคาได

เลือกใชบริการ ช่ือ 

“Food Hall” 

- ใหผูประกอบการไดเลือก 

บริการใหเหมาะสมกับงานของ

ตัวเอง และแสดงใหเห็นถึงความ

เช่ือใจวา เราจะทําใหธุรกิจของ

คุณเติบโตไดดวยความคิด

สรางสรรค 

นําภาพบรรยากาศของ 

เผยแพรไปตามสื่อตางๆ 

- นําขาวท่ีไดไปลงใน  

Website Facebook 

และ youtube 

QUARTER 3 

1 JUL 13 – 

30 SEP 13 

สือ่มวลชน 

เจาของธุรกิจ

อาหาร 

สือ่มวลชน 

ผูผลิตสินคา 

OTOP 

- จัดแสดงผลงานช่ือ 

"SEASON CHANGE" 

- จัดสัมนาการพัฒนา

 สินคา อาหารทองถ่ิน

ช่ือ 

"กับขาว กับปลา" 

SEASON CHANGE จัดแสดงข้ึน

ท่ี TCDC และ หอศิลปกรุงเทพ 

เพ่ือแสดงใหเห็นถึงพลังของการ

เปลีย่นแปลง โดยใชความคิด

สรางสรรคสรางมูลคาเพ่ิมใหกับ

อาหาร 

"กับขาว กับปลา" เดินทางท่ัว

ประเทศเพ่ือเผยแพร และให

ความรูเก่ียวกับการสรางอัต

ลักษณใหกับอาหารทองถ่ิน 

- นําภาพบรรยากาศของ 

เผยแพรไปตามสื่อตางๆ 

- นําขาวท่ีไดไปลงใน  

Website Facebook 

และ youtube 

QUARTER 4 

1 OCT 13 – 

31 DEC 13 

สือ่มวลชน 

เจาของธุรกิจ

อาหาร 

เชฟ ฟูดสไตล

ลิส ชางภาพ

อาหาร 

จัดงานประชุม ช่ือ " 

FOOD TRENDS" 

ประชาสัมพันธและจับ

มือกบัทางภาครัฐเพ่ือ

สงเสริมอุตสหกรรม

อาหารของไทย 

-  เชิญผูเช่ียวชาญในสาขาอาหาร

จากท้ังในและตางประเทศมา

บรรยาย และใหความรูเก่ียวกับ 

Trends อาหารของปตอไป 

นําภาพบรรยากาศของ 

เผยแพรไปตามสื่อตางๆ 

- นําขาวท่ีไดไปลงใน  

Website Facebook 

และ youtube 

 



บทที่ 6 

งบการเงิน 

 

 การวางแผนการบริหารจัดการทางการเงินอยางเปนระบบมีความจําเปนอยางมากในการ 

ประกอบธุรกิจ ดังนั้นเพ่ือใหบริษัทฯ มีสภาพคลองทางการเงินซ่ึงจะสงผลตอการดําเนินกิจการอยางมี 

ประสิทธิภาพ ผูวิจัยจึงไดกําหนดข้ันตอนในการบริหารจัดการทางการเงินไวดังตอไปนี้ 

 

6.1 วัตถุประสงคของการวางแผนทางการเงิน  

 6.1.1 เพ่ือประมาณการจัดสรรเงินลงทุนในการดําเนินธุรกิจ  

 6.1.2 เพ่ือประมาณระยะเวลาของผลตอบแทนจากการลงทุนใหไดความคุมคามากท่ีสุด   

 6.1.3 เพ่ือวางแผนบริหารการเงินใหสอดคลองกับการดําเนินธุรกิจอยางมีประสิทธิภาพ 

 

6.2 การบรหิารเงินลงทุนในโครงการ   

 แหลงท่ีมาของเงินทุนบริษัท Good Taste Agency จํากัดแบงออกเปน 2 ประเภท คือ  

 1. เงินทุน โดยบริษัท Good Taste Agency จํากัด มีทุนจดทะเบียน  5,000,000 บาท ซ่ึง 

ประกอบไปดวยทุนจดทะเบียนหุนสามัญ  จํานวน 50,000 หุน  มูลคาหุนละ 100 บาท ชําระเต็ม

มูลคา ณ วันท่ีจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทฯ โดยมีบัญชีรายชื่อผูถือหุนเปนจํานวน 3 คน ตามเง่ือนไขการ

จด ทะเบียนจัดตั้งบริษัทฯ ของกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย ท่ีตองมีผูถือหุนเปนอยาง

นอย 3 คนข้ึนไป  ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 34: ตารางแสดงรายละเอียดของผูถือหุน บริษัท Good Taste Agency จํากัด 

 

ลําดับ รายชื่อผูถือหุน 

สัดสวนที่ถือ

หุน  

( รอยละ ) 

จํานวน 

(หุน) 

มูลคาหุนละ 

(บาท) 

มูลคาหุนรวม

(บาท) 

1 นาย ณัฐพงษ พิรุณทอง 60 30,000 100 3,000,000 

2 นาย อินทร จงภักดีอักษร 20 10,000 100 1,000,000 

3 นางสาว รมฤดี ทองสุข 20 10,000 100 1,000,000 

 รวม 100 50,000  5,000,000 

 



   87 

 2. เงินกูยืมธนาคาร โดยบริษัท Good Taste Agency จํากัด ไดกูยืมเงินจาก ธนาคารกสกิร 

ไทย จํากัด(มหาชน) เปนจํานวนเงิน 10,000,000 บาท โดยมีรายละเอียดดังนี้ คือ    

 บริษัท Good Taste Agency จํากัด ใชเงินทุนมูลคา 5,000,000 บาทจากการระดมทุนผูถือ

หุนเปดบัญชีเงินฝากประจํา 4 ป อัตราดอกเบี้ยรับจากเงินฝากประจํารอยละ 3 ตอป เพ่ือเปน

หลักทรัพยคํ้าประกันการกูยืมเงินใน วงเงิน 3 เทาของหลักทรัพยท่ีคํ้าประกัน  

 ดอกเบี้ยรับจากเงินฝากประจํา  5,000,000 x 3%  =  150,000 บาทตอป  

 ธนาคารกสกิรไทย จํากัด (มหาชน) อนุมัติวงเงินกูยืมระยะยาว (Long Term Loan) เปน 

จํานวนเงิน 10,000,000 บาท  โดยมีกําหนดผอนชําระคืนระยะเวลา 4 ป หรือ 48 งวด อัตราดอกเบี้ย 

จายเงินกูรอยละ 9 ตอป  

 ดอกเบี้ยจายจากเงินกูยืม   15,000,000 x 9%  =  1,350,000 บาทตอป  

 ธนาคารกสกิรไทย จํากัด (มหาชน) รวมกับบรรษัทประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดยอม 

(บสย.)  คิดคาธรรมเนียมการคาประกันวงเงินกูท่ีนอกเหนือหลักทรัพยในอัตรารอยละ 1.75 ตอป  

ตาม รายละเอียดดังนี้  

 วงเงินกูท่ีไดรับอนุมัติจากธนาคาร      15,000,000  บาท  

 หลักทรัพยคํ้าประกันวงเงินกูคือบัญชีเงินฝากประจํา      5,000,000  บาท  

 ดังนั้นสวนตางท่ีตองคํ้าประกันจาก บสย. คือ    10,000,000  บาท  

 คาธรรมเนียมของ บสย. 10,000,000 x 1.75% = 175,000 บาทตอป 

 จากแหลงท่ีมาของเงินลงทุนจึงสรุปไดวา บริษัท Good Taste Agency จํากัด ไดมีการระดม 

ทุนจากผูถือหุนเปนจํานวน 5,000,000 บาท และบริหารจัดการแปลงสินทรัพยใหเปนทุนโดยการนํา 

เงินลงทุนท่ีไดมาจากผูถือหุนท้ังหมดเปดบัญชีเงินฝากประจําเพ่ือเปนหลักทรัพยในการขออนุมัติวงเงิน

กู เปนจํานวน 3 เทาของหลักทรัพยท่ีคํ้าประกัน จงึทําใหบริษัทฯ มีวงเงินกูยืมจากธนาคารเปนจํานวน

เงิน  15,000,000 บาท  เพ่ือใชในการลงทุนดําเนินธุรกิจผลิตรายการโทรทัศน  

 ในการแปลงสินทรัพยใหเปนทุนดังกลาว ทําใหบริษัทฯ มีเงินลงทุนเพ่ิมข้ึนจากทุนเดิมท่ีมีอยู 

ในขณะเดียวกันก็ทําใหบริษัทฯ มีดอกเบี้ยรับจากเงินฝากประจําท่ีคําประกันวงเงิน และดอกเบี้ยจาย 

จากวงเงินกูยืมระยะยาวรวมถึงคาธรรมเนียมจาก บสย. ในการคําประกันวงเงินก็เกิดข้ึนเชนกัน ซ่ึง

บริษัทฯสามารถบันทึกดอกเบี้ยรับเพ่ือเปนรายไดอ่ืนของบริษัทฯ ได และดอกเบี้ยจายรวมถึง 

คาธรรมเนียมธนาคารท่ีเกิดข้ึน บริษัทฯ ก็สามารถบันทึกเปนคาใชจายในงบการเงินของบริษัทฯ ได

ดวย เชนกัน   
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6.3 การประมาณเงินลงทุนรวม  

 บริษัท Good Taste Agency จํากัด ไดประมาณการเงินลงทุนโดยแบงออกเปนเงินลงทุนใน 

สินทรัพยตางๆ และเงินทุนในดําเนินกิจการบริษัทซ่ึงเปนคาใชจายลวงหนาสําหรับระยะเวลา 3 เดือน  

โดยมีรายละเอียดตามงบประมาณการเงินลงทุนรวมดังนี้ 

 

ตารางท่ี 35: งบประมาณการลงทุนรวม 

 

หนวย : บาท

เงินลงทุน ;

คาใชจายในการจัดตั้งบริษัทฯ 30,000       

คาเชาหองสํานักงาน                                (หมายเหตุ 1) 56,000       

คาตกแตงภายใน                                      (หมายเหตุ 2) 400,000     

คาอุปกรณสํานักงาน 493,787     979,787        

คาใชจายลวงหนา 3 เดือนแรก   ;

คาเชาหองสํานักงาน                                 (หมายเหตุ 1) 168,000     

เงินเดือนพนักงาน 609,600     

เงินทุนหมุนเวียน 1,000,000   

1,777,600     

รวมเงินลงทุนโดยรวม  3,008,387    

บริษัท Good Taste Agency จํากัด

งบประมาณการเงินลงทุนรวม  

ณ วันที่ 1 ตุลาคม 2557  ถึง วันที่ 31 ธันวาคม 2557

 
 

1. เงินคาเชาหองสํานักงานลวงหนา  3 เดือน   

หมายเหต ุ; 

พ้ืนท่ีใชสอย           80    ตารางเมตร  

คาเชาตอเดือน (700บาท/ตารางเมตร)       56,000    บาท 

รวม     168,000   บาท 

ดังนั้นเงินมัดจําลวงหนา 2 เดือนจึงเทากับ 56,000 x 2 = 112,000 บาท 
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2. เงินคาตกแตงภายใน 

พ้ืนท่ีใชสอย   80 ตารางเมตร 

คาตกแตงภายใน   5,000   บาท/ตารางเมตร 

รวม    400,000   บาท 

 

ตารางท่ี 36: คาใชจายสวนอุปกรณตกแตงและคาตกแตง 

 

อุปกรณสํานักงาน จํานวน ราคา/หนวย เงินลงทุน 

อุปกรณสํานักงาน (โตะ เกาอ้ี) 14 2,700 37,800 

อุปกรณสํานักงาน (โตะประชุม + เกาอ้ี 10 ตัว) 1 16,000 16,000 

ตูเก็บเอกสารขนาดใหญ 1 30,000 30,000 

เคร่ือง Printer Lazer 1 20,000 20,000 

เคร่ือง Server HP 1 24,400 24,400 

จอ 21.5" 10 3,699 36,990 

เคร่ืองถายเอกสาร (Scan-ปร้ืนทขาว-ดํา) 1 3,500 3,500 

เคร่ืองเคร่ืองสแกนลายนิ้วมือ ยี่หอ HIP 1 12,000 12,000 

โทรศัพทตั้งโตะ 14 300 4,200 

CPU ยี่หอ HP 10 14,700 147,000 

Mouse 13 180 2,340 

Notebook Acer-Aspire 3 19,000 57,000 

ตูเย็น Panasonic 6.9 คิว 1 9,490 9,490 

Projector EPSON 1 12,900 12,900 

จอรับภาพแบบมอเตอรไฟฟา 1 9,000 9,000 

ชุดอุปกรณสํานักงาน SDI 1018 13 700 9,100 

เคร่ืองสาํรองไฟ 10 3,800 38,000 

ชุดครัวสําหรับสํานักงาน 1 15,467 15,467 

16 GB FLASH DRIVE KINGSTON 13 250 3,250 

รวมเครื่องใชสํานักงาน 493,787 
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6.4 การประมาณการคาใชจายในการขายและบริหาร 

 

ตารางท่ี 37: การประมาณการคาใชจายในการขายและบริหาร 

 

หนวย : บาท

คาใชจายในการขาย

คาใชจายสงเสริมการขาย 30,000         

30,000           

คาใชจายในการบริหาร ;

คาเชาสํานักงาน 56,000         

คาไฟฟา 10,000         

คาน้ํา 1,000           

คาโทรศัพท 2,700           

คาอินเตอรเน็ต 1,500           

คาวัสดุสิ้นเปลือง / ของใชประจําออฟฟศ 3,000           

คาซอมแซมและบํารุงทรัพยสิน 2,000           

เงินเดือนพนักงาน (หมายเหตุ 1) 169,000        

เงินสวัสดิการพนักงาน (หมายเหตุ 1) 20,000         

คาประกันสังคมและกองทุนทดแทนพนักงาน 10,000         

คาประกันภัย 10,000         

คาธรรมเนียมธนาคาร 5,000           

คาธรรมเนียมอื่น (หมายเหตุ 2) 15,000         

คาเสื่อมราคาสินทรัพย (หมายเหตุ 3) 8,230           

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 15,000         

ดอกเบี้ยจาย (หมายเหตุ 4) 112,500        440,930          

470,930         รวม  คาใชจายในการขายและบริหารรายเดือน

 

หมายเหตุ  1 : เงินเดือนและสวัสดิการพนักงาน มีรายละเอียดดังตารางท่ี 38 
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ตารางท่ี 38: ตารางแสดงรายละเอียดเงินเดือนและสวัสดิการของพนักงาน 

 

คาใชจายในการ

บริหาร 
จํานวน(คน) 

อัตราคาจาง/คน/

เดือน 

เงินสวัสดิการ รวมเงินจาย 

(บาท) คาพาหนะ คาโทรศัพท 

กรรมการผูจัดการ 1 40,000 5,000 1,000 45,100 

การตลาดและ

ประชาสัมพันธ 
1 20,000 3,000 500 23,500 

บัญชี 2 20,000   40,000 

แอดมิน 1 15,000   1,500 

บริหารงานลูกคา 3 20,000 3,000 500 70,500 

โปรดิวเซอร 2 20,000   40,000 

ฟูดสไตลิสต 3 25,000   75,000 

แมบาน 1 9,000   9,000 

รวมคาจางพนักงาน (ตอเดือน) 169,000   304,600 

รวมคาจางพนักงาน (ตอป) 2,028,000   3,655,200 

 

2. คาธรรมเนียมอ่ืนๆ จากกรณีบริษัทฯ กูเงินยืมกับธนาคารกสิกรไทย จํากัด (มหาชน) โดย

รวมกับบรรษัทประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดยอม (บสย.)  โดยคิดคาธรรมเนียมการคํ้าประกัน

วงเงินกูท่ีนอกเหนือหลักทรัพยเปนจํานวน 10,000,000  บาท ในอัตรารอยละ 1.75 ตอป 

คาธรรมเนียมของ บสย. 10,000,000 x 1.75%     =  175,000   บาทตอป 

คาธรรมเนียมของ บสย. จึงเทากับ  175,000/12  =   14,583    บาทตอเดือน 

กันวงเงินคาธรรมเนียมอ่ืน                  =      417     บาทตอเดือน 

หมายเหตุ 2 : รวม คาธรรมเนียมอ่ืนๆเทากับ  15,000  บาทตอเดือนโดยประมาณ 

หมายเหตุ 3 : คาเสื่อมราคา  มีรายละเอียดดังตารางท่ี 39 

 

ตารางท่ี 39: แสดงรายละเอียดคาเสื่อมราคา 

 

ลําดับ ประเภท มูลคาที่ไดมา ระยะเวลาที่ถือ อัตราคาเสื่อม คาเสื่อมราคา

ของสินทรัพย ของสินทรัพย ครองสินทรัพย ราคา ตอป

1 อุปกรณสํานักงาน 493,787               5 ป 20% 98,757               

รวม 493,787               98,757               

 



   92 

 บริษัทฯ ใชเกณฑคํานวณคาเสื่อมราคาวิธีเสนตรง โดยคํานวณจากมูลคาสินทรัพยหารเฉลี่ย

ดวยอายุการใชงานของสินทรัพยเปนจํานวน 5 ป หรืออัตราคาเสื่อมราคารอยละ 20 ของมูลคาท่ีไดมา

ของสินทรัพยดังนั้น 

คาเสื่อมราคารายเดือนจึงเทากับ   98,757/12   =   8,230  บาทตอเดือน 

หมายเหตุ 4: รวม ดอกเบี้ยจาย เทากับ  112,500  บาทตอเดือนโดยประมาณ 

 

6..5 การประมาณการยอดขาย 

 บริษัทฯ วางแผนประมาณการยอดขายตามโครงสรางของรายไดในแตละรายการ โดย

คํานวณจากยอดขายเต็มเวลา (100%) ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 40: งบประมาณยอดขายสําหรับงวดรายเดือน 

 

หนวย : บาท

ยอดขาย ;

บริการออกแบบรานอาหาร 195,000 

195,000    

บริการออกแบบอัตลักษณสําหรับรานอาหาร 270,000 

270,000    

บริการออกแบบบรรจุภัณฑสําหรับอาหาร 252,000 

252,000    

บริการออกแบบการสงเสริมการขายสําหรับรานอาหาร 220,000 

220,000    

บริการออกแบบตกแตงอาหาร 288,000 

288,000    

บริการประชาสัมพันธรานอาหารผานสื่อออนไลน และโซเชียลมีเดีย 300,000 

300,000    

บริการสรางสรรคสื่อวีดีโอเพื่อการโฆษณาสําหรับรานอาหาร 210,000 

210,000    

รวม  ยอดขายรายเดือน 1,735,000 

บริษัท Good Taste Agency จํากัด

งบประมาณการยอดขาย

สําหรับงวดรายเดือน
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6.6 ขอสมมติฐานในการวิเคราะหผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 รายละเอียดงบประมาณของยอดขาย  ตนทุนการผลิตและคาใชจายในการขายและบริหาร

ตามมาตรฐานของธุรกิจผลิตรายการโทรทัศนโดยท่ัวไป  ท้ังนี้บริษัทฯ ไดกําหนดขอสมมติฐานตางๆ 

ดังนี้ 

1. กําหนดงบประมาณการยอดขายเต็มเวลาเทากับ  100% ของยอดขายท้ังหมด โดยมี

สถานการณดานการเงินดีเยี่ยม  (Best Case) 

2. กําหนดงบประมาณการยอดขายเทากับ  75% ของยอดขายท้ังหมด โดยมีสถานการณ

ดานการเงินท่ีมีความเปนไปได  (Most Likely Case) 

3. กําหนดงบประมาณการยอดขายเทากับ  50% ของยอดขายท้ังหมด โดยมีสถานการณ

ดานการเงินตกต่ํา  (Worst Case) 

จากสมมติฐานท้ัง 3 สถานการณทางการเงินจึงทําใหวิเคราะหผลตอบแทนหรือผลกําไรของ

โครงการในรูปแบบงบกําไรขาดทุนโดยประมาณไดดังนี้  
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ตารางท่ี 41: งบกําไรขาดทุนโดยประมาณ 

 

Best Case Most Likely Case Worst Case

100% 75% 50%

ยอดขาย ;

บริการออกแบบรานอาหาร 3,060,000     2,295,000      1,530,000     

บริการออกแบบอัตลักษณสําหรับรานอาหาร 3,600,000     2,700,000      1,800,000     

บริการออกแบบบรรจุภัณฑสําหรับอาหาร 3,600,000     2,700,000      1,800,000     

บริการออกแบบการสงเสริมการขายสําหรับรานอาหาร 3,600,000     2,700,000      1,800,000     

บริการออกแบบตกแตงอาหาร 3,600,000     2,700,000      1,800,000     
บริการประชาสัมพันธรานอาหารผานสือออนไลน และโซเชียลมีเดีย 4,800,000     3,600,000      2,400,000     

บริการสรางสรรคสื่อวีดีโอเพื่อการโฆษณาสําหรับรานอาหาร 4,320,000     3,240,000      2,160,000     

รวม ยอดขาย 26,580,000   19,935,000    13,290,000   

ตนทุนการผลิต ;

บริการออกแบบรานอาหาร 720,000        540,000         360,000        

บริการออกแบบอัตลักษณสําหรับรานอาหาร 360,000        270,000         180,000        

บริการออกแบบบรรจุภัณฑสําหรับอาหาร 576,000        432,000         288,000        

บริการออกแบบการสงเสริมการขายสําหรับรานอาหาร 960,000        720,000         480,000        

บริการออกแบบตกแตงอาหาร 144,000        108,000         72,000          

บริการประชาสัมพันธรานอาหารผานสื่อออนไลน และโซเชียลมีเดีย 1,200,000     900,000         600,000        

บริการสรางสรรคสื่อวีดีโอเพื่อการโฆษณาสําหรับรานอาหาร 1,800,000     1,350,000      -               

รวม ตนทุนการผลิตรายการโทรทัศน 5,760,000     4,320,000      1,980,000     

กําไรขั้นตน 20,820,000   15,615,000    11,310,000   

บริษัท Good Taste Agency จํากัด

งบกําไรขาดทุนโดยประมาณ

สําหรับงวด  วันที่ 1 มกราคม 2558 ถึง 31 ธันวาคม 2558

 
(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 41 (ตอ): งบกําไรขาดทุนโดยประมาณ  

 
    

Best Case Most Likely Case Worst Case

กําไรขั้นตน 20,820,000   15,615,000            11,310,000   

หัก คาใชจายในการขาย ;

คาใชจายสงเสริมการขาย 360,000        270,000                 180,000        

รวม คาใชจายในการขาย 360,000        270,000                 180,000        

หัก คาใชจายในการบริหาร ;

คาเชาสํานักงาน 672,000        672,000                 672,000        

คาไฟฟา 120,000        120,000                 120,000        

คาน้ํา 12,000          12,000                   12,000          

คาโทรศัพท 32,400          32,400                   32,400          

คาอินเตอรเน็ต 18,000          18,000                   18,000          

คาวัสดุสิ้นเปลือง / ของใชประจําออฟฟศ 36,000          36,000                   36,000          

คาซอมแซมและบํารุงทรัพยสิน 24,000          24,000                   24,000          

เงินเดือนพนักงาน 2,028,000     2,028,000              2,028,000     

เงินสวัสดิการพนักงาน 240,000        240,000                 240,000        

คาประกันสังคมและกองทุนทดแทนพนักงาน 120,000        120,000                 120,000        

คาประกันภัย 120,000        120,000                 120,000        

คาธรรมเนียมธนาคาร 60,000          60,000                   60,000          

คาธรรมเนียมอื่น 180,000        180,000                 180,000        

คาเสื่อมราคาสินทรัพย 98,757          98,757                   98,757          

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 180,000        180,000                 180,000        

ดอกเบี้ยจาย 1,350,000     1,350,000              1,350,000     

รวม  คาใชจายในการบริหาร 5,291,157     5,291,157              5,291,157     

คาใชจายในการขายและบริหาร 5,651,157     5,561,157              5,471,157     

กําไรกอนภาษี  (EBIT) 15,168,843   10,053,843            5,838,843     

หัก Tax 30% 4,550,653     3,016,153              6,780,000     

กําไรสุทธิ  (Net Income : NI) 10,618,190   7,037,690              941,157-        

 
 

6.7 การวิเคราะหการไดมาของเงินทุนและการใชคืน 

จากสถานการณทางการเงินท่ีตางกันจึงทําใหวิเคราะหผลตอบแทนหรือผลกําไรของโครงการ

ในรูปแบบงบกําไรขาดทุนโดยประมาณได 3 สถานการณ  และสามารถวิเคราะหการไดมาขอ งเงินทุน

และการใชคืนเงินทุนภายใตขอสมมติฐานเพ่ิมเติมดังตอไปนี้  

กําหนดใหยอดขายเพ่ิมข้ึนรอยละ   20 ตอป 
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กําหนดใหตนทุนการผลิตเพ่ิมข้ึนรอยละ    10 ตอป 

กําหนดใหคาใชจายในการขายและบริหารเพ่ิมข้ึนรอยละ  10 ตอป 

ดังนั้นการวิเคราะหการไดมาและการใชคื นของเงินลงทุนจําเปนตองพิจารณาถึงสมมติฐาน

เพ่ิมเติมดังกลาวในแตละสถานการณทางการเงินดังนี้ 

 

ตารางท่ี 42: สถานการณทางการเงินท่ีมีความเปนไปได Best Case 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

งบประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ

               สถานการณทางการเงินความเปนไปได (Best Case 100%)

ปที่ 0 1 2 3 4 5

ป พ.ศ. 2557 2558 2559 2560 2561 2562

เงินลงทุน

คาเชาหองสํานักงาน 168,000-         

คาตกภายใน 400,000-         

คาอุปกรณสํานักงาน 493,787-         

เงินทุนหมุนเวียน 1,500,000-      

รวมเงินลงทุน 2,561,787-      

สรางรานอาหารกับสยามพิวรรธน 5,000,000-    

กระแสเงินสดรับ (Cash in flow) :

รายไดจากการการดําเนินธุรกิจ 26,580,000    30,567,000    35,152,050  40,424,858  46,488,586   

รายไดจากสวนแบงรานอาหาร 10,800,000  10,800,000  10,800,000   

รวมกระแสเงินสดรับ 26,580,000    30,567,000    45,952,050  51,224,858  57,288,586   

กระแสเงินสดจาย (Cash Outflow) ;

คาใชจายในการจัดตั้งบริษัท 30,000-           

ตนทุนการผลิต 5,760,000-      6,336,000-      6,969,600-    7,666,560-    8,433,216-     

คชจ.ในการขายและบริหาร 5,651,160-      5,933,718-      6,230,404-    6,541,924-    6,869,020-     

รวมกระแสเงินสดจาย 30,000-           11,411,160-    12,269,718-    18,200,004-  14,208,484-  15,302,236-   

กําไรกอนหักภาษี (EBIT) 15,168,840    18,297,282    27,752,046  37,016,373  41,986,350   

Tax 30% 4,550,652-      5,489,185-      8,325,614-    11,104,912-  12,595,905-   

กําไรสุทธิ (Net Income) 10,618,188    12,808,097    19,426,432  25,911,461  29,390,445   

บวก คาเสื่อมราคา 98,757           98,757           98,757          98,757          98,757          

บวก เงินทุนหมุนเวียน 1,500,000      

หัก ชําระคืนเงินกูยืม 3,750,000-      3,750,000-      3,750,000-    3,750,000-    

กระแสเงินสดสุทธิ 2,591,787-      8,466,945      9,156,854      15,775,189  22,260,218  29,489,202   

Payback Period 2,591,787-      5,875,158      15,032,012    30,807,202  53,067,420  82,556,622   

NPV 2,591,787-      7,767,839      8,400,784      14,472,651  20,422,219  27,054,314   

IRR 322%

บริษัท Good Taste Agency จํากัด
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ระยะเวลาคืนทุนประมาณ 1 ป เดือนท่ี 4 

การลงทุนเพิ่มในปที่ 3 ของโครงการ (เฉพาะกรณี Best Case) 

 ในปที่ 3 ของโครงการไดมีการรวมมือกับ บริษัท สยามพิวรรธน จํากัด เปดรานอาหาร 

ภายใตสัญญา 3 ป เงินลงทุน 5 ลานบาท โดยแบงกําไรใหกับบริษัท Good Taste Agency เปน

จํานวน 30,000 บาท ตอวัน ดังนั้นกําไร 30 วันจึงเทากับ 30,000 x 30 = 900,000 บาท 

 

ตารางท่ี 43: สถานการณทางการเงินท่ีมีความเปนไปได Most likely Case 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

งบประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ

               สถานการณทางการเงินความเปนไปได (Most likely case 75%)

ปที่ 0 1 2 3 4 5

ป พ.ศ. 2557 2558 2559 2560 2561 2562

เงินลงทุน

คาเชาหองสํานักงาน 168,000-         

คาตกภายใน 400,000-         

คาอุปกรณสํานักงาน 493,787-         

เงินทุนหมุนเวียน 1,500,000-      

รวมเงินลงทุน 2,561,787-      

กระแสเงินสดรับ (Cash in flow) :

รายไดจากการการดําเนินธุรกิจ 19,935,000    22,925,250    26,364,038   30,318,643    34,866,440   

รวมกระแสเงินสดรับ 19,935,000    22,925,250    26,364,038   30,318,643    34,866,440   

กระแสเงินสดจาย (Cash Outflow) ;

คาใชจายในการจัดตั้งบริษัท 30,000-           

ตนทุนการผลิต 4,320,000-      4,752,000-      5,227,200-     5,749,920-      6,324,912-     

คชจ.ในการขายและบริหาร 5,651,160-      5,933,718-      6,230,404-     6,541,924-      6,869,020-     

รวมกระแสเงินสดจาย 30,000-           9,971,160-      10,685,718-    11,457,604-   12,291,844-    13,193,932-   

กําไรกอนหักภาษี (EBIT) 9,963,840      12,239,532    14,906,434   18,026,799    21,672,507   

Tax 30% 2,989,152-      3,671,860-      4,471,930-     5,408,040-      6,501,752-     

กําไรสุทธิ (Net Income) 6,974,688      8,567,672      10,434,504   12,618,759    15,170,755   

บวก คาเสื่อมราคา 98,757           98,757           98,757          98,757           98,757          

บวก เงินทุนหมุนเวียน 1,500,000      

หัก ชําระคืนเงินกูยืม 3,750,000-      3,750,000-      3,750,000-     3,750,000-      

กระแสเงินสดสุทธิ 2,591,787-      4,823,445      4,916,429      6,783,261     8,967,516      15,269,512   

Payback Period 2,591,787-      2,231,658      7,148,087      13,931,348   22,898,864    38,168,376   

NPV 2,591,787-      4,425,179      4,510,486      6,223,175     8,227,079      14,008,727   

IRR 184%

บริษัท Good Taste Agency จํากัด
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ระยะเวลาคืนทุนประมาณ 2 ป เดือนท่ี 4 

 

ตารางท่ี 44: สถานการณทางการเงินตกต่ํา Worst Case 

 

งบประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ

               สถานการณทางการเงินความเปนไปได (Worst Case 50%)

ปที่ 0 1 2 3 4 5

ป พ.ศ. 2557 2558 2559 2560 2561 2562

เงินลงทุน

คาเชาหองสํานักงาน 168,000-         

คาตกภายใน 400,000-         

คาอุปกรณสํานักงาน 493,787-         

เงินทุนหมุนเวียน 1,500,000-      

รวมเงินลงทุน 2,561,787-      

กระแสเงินสดรับ (Cash in flow) :

รายไดจากการการดําเนินธุรกิจ 13,290,000    15,283,500   17,576,025    20,212,429    23,244,293   

รวมกระแสเงินสดรับ 13,290,000    15,283,500   17,576,025    20,212,429    23,244,293   

กระแสเงินสดจาย (Cash Outflow) ;

คาใชจายในการจัดตั้งบริษัท 30,000-           

ตนทุนการผลิต 1,980,000-      2,178,000-     2,395,800-      2,635,380-      2,898,918-     

คชจ.ในการขายและบริหาร 5,651,160-      5,933,718-     6,230,404-      6,541,924-      6,869,020-     

รวมกระแสเงินสดจาย 30,000-           7,631,160-      8,111,718-     8,626,204-      9,177,304-      9,767,938-     

กําไรกอนหักภาษี (EBIT) 5,658,840      7,171,782     8,949,821      11,035,125    13,476,355   

Tax 30% 1,697,652-      2,151,535-     2,684,946-      3,310,537-      4,042,906-     

กําไรสุทธิ (Net Income) 3,961,188      5,020,247     6,264,875      7,724,587      9,433,448     

บวก คาเสื่อมราคา 98,757           98,757          98,757           98,757           98,757          

บวก เงินทุนหมุนเวียน 1,500,000      

หัก ชําระคืนเงินกูยืม 3,750,000-      3,750,000-     3,750,000-      3,750,000-      

กระแสเงินสดสุทธิ 2,591,787-      1,809,945      1,369,004     2,613,632      4,073,344      9,532,205     

Payback Period 2,591,787-      781,842-         587,162        3,200,794      7,274,138      16,806,344   

NPV 2,591,787-      1,660,500      1,255,967     2,397,827      3,737,013      8,745,143     

IRR 79%

บริษัท Good Taste Agency จํากัด

 
 

ระยะเวลาคืนทุนประมาณ 4 ป เดือนท่ี 3 
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6.8 สรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

เม่ือทราบผลการวิเคราะหการไดมาและการใชคืนของเงินลงทุนในโครงการ  ภายใต

สถานการณทางการเงินท้ัง 3 สถานการณในชวงเวลา ป 2558-2562  (ระยะเวลา 5 ป)   สามารถ

สรุปผลไดดังนี้ 

 

ตารางท่ี 45: แสดงผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 

 

Description Best  Case 

100% 

Most Likely Case 

75% 

Worst Case 

50% 

ยอดขาย 57,288,586  บาท 34,866,440 บาท 23,244,293  บาท 

กําไรสุทธิ 29,390,445  บาท 15,170,755 บาท 9,433,448  บาท 

กระแสเงินสดสุทธิ 29,489,202  บาท 15,269,512  บาท 9,532,205  บาท 

Payback Period 1 ป 4 เดือน 2 ป 4 เดือน 4 ป 3 เดือน 

NPV 27,054,314 บาท 14,008,727 บาท 8,745,143  บาท 

IRR 322% 184% 79% 

 

จากตารางที่ 45 สรุปผลไดวา 

1. Best case เปนกรณีท่ีมีกําไรคิดเปนรอยละ 100 ของจํานวนยอดขายท้ังหมดท่ีตั้งไว   

หมายความวาโครงการจัดตั้งบริษัท Good Taste Agency จํากัด นี้สามารถดําเนินกิจการไดอยางมี

ประสิทธิภาพและมีผลตอบแทนท่ีดีมาก  เพราะบริษัทฯ ไดรับการคืนทุนท้ังหมดภายในระยะเวลา 1 

ป 4 เดือน  และหากวาบริษัทฯ ดําเนินกิจการอยางตอเนื่องตามแผนกลยุทธและสมมติฐานทางการ

เงินท่ีตั้งไวจะทําใหบริษัทฯ มีกําไรหรือกระแสเงินสดสุทธิประมาณ 29.4 ลานบาทในปท่ี 5 และเม่ือ

คํานึงถึงมูลคาเงินปจจุบัน (Net Present Value : NPV)  โดยการกําหนดอัตราเงินเฟอท่ีรอยละ 9 ตอ

ป  จะทําใหมูลคาเงินกระแสเงินสดสุทธิปท่ี 5 เหลือประมาณ 26.7 ลานบาท และจากการลงทุนใน

โครงการนี้จะมีอัตราผลตอบแทน  (Internal Rate of Return : IRR) เทากับรอยละ 322  ซ่ึง

สอดคลองกับการคํานวณงบประมาณการลงทุนกระแสเงินสดจริง  เพราะอัตราผลตอบแทน (IRR) ท่ี

ควรลงทุนตองมีคามากกวารอยละ 0  

2. Most Likely Case  เปนกรณีท่ีมีกําไรคิดเปนรอยละ 75 ของจํานวนยอดขาย

ท้ังหมดท่ีตั้งไว  ซ่ึงใกลเคียงความเปนไปไดในการประกอบการจริง  หมายความวาโครงการจัดตั้ง

บริษัท Good Taste Agency จํากัด นี้ สามารถดําเนินกิจการไดและไดผลตอบแทนท่ีคุมคาตอการ
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ลงทุน   เพราะบริษัทฯ ไดรับการคืนทุนท้ังหมดภายในระยะเวลา 2 ป 11 เดือน  และหากวาบริษัทฯ 

ดําเนินกิจการอยางตอเนื่องตามแผนกลยุทธและสมมติฐานทางการเงินท่ีตั้งไวจะทําใหบริษัทฯ มี กําไร

หรือกระแสเงินสดสุทธิประมาณ 15.2 ลานบาทในปท่ี 5 และเม่ือคํานึงถึงมูลคาเงินปจจุบัน (Net 

Present Value : NPV)  โดยการกําหนดอัตราเงินเฟอท่ีรอยละ 9 ตอป จะทําใหมูลคาเงินกระแสเงิน

สดสุทธิปท่ี 5 เหลือประมาณ 14 ลานบาท   และจากการลงทุนในโครงการนี้จะมีอัตราผลตอบแทน  

(Internal Rate of Return : IRR) เทากับรอยละ 184  ซ่ึงสอดคลองกับการคํานวณงบประมาณการ

ลงทุนกระแสเงินสดจริง  เพราะอัตราผลตอบแทน (IRR) ท่ีควรลงทุนตองมีคามากกวารอยละ 0 

3. Worst Case เปนกรณีท่ีมีกําไรคิดเปนรอยละ 50 ของจํานวนยอดขายท้ังหมดท่ีตั้งไว   

ซ่ึงเปนผลตอบแทนท่ีนอยท่ีสุดจะเห็นไดจากผลสรุปการดําเนินกิจการครั้งนี้พบวา แมวาบริษัทฯ จะ

สามารถคืนทุนท้ังหมดภายในระยะเวลา 5 ป แตเปนการดําเนินธุรกิจท่ีตองใชเวลาและมีความเสี่ยง

มากเกินไปหากเกิดเหตุการณท่ีนอกเหนือความคาดหมาย เชน ยอดขายไมถึงเปาท่ีตั้งไวทําใหบริษัทฯ 

ยังไมไดผลกําไรในจุดท่ีคุมทุน ซ่ึงใชระยะเวลาคอนขางนานพอสมควรคือ ปท่ี 5  ดังนั้นจึงไมคุมคากับ

การลงทุนในธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม และเม่ือคํานึงถึงมูลคาเงิน

ปจจุบัน (Net Present Value : NPV)  โดยการกําหนดอัตราเงินเฟอท่ีรอยละ 9 ตอป  จะทําใหมูลคา

เงินกระแสเงินสดสุทธิปท่ี 5 เหลือประมาณ 8.7 ลานบาท   และจากการลงทุนในโครงการนี้จะมีอัตรา

ผลตอบแทน (Internal Rate of Return : IRR) เทากับรอยละ 79 ซ่ึงสอดคลองกับการคํานวณ

งบประมาณการลงทุนกระแสเงินสดจริง  เพราะอัตราผลตอบแทน (IRR) ท่ีควรลงทุนตองมีคามากกวา

รอยละ 0 

ดังนั้นจึงสรุปไดวาบริษัท Good Taste Agency จํากัด ควรลงทุน หากยอดขายอยูใน

เกณฑ 75% ข้ึนไป (Most likely Case) จึงควรลงทุนในโครงการนี้ แตถายอดขายต่ํากวาเกณฑนี้คือ

อยูในระดับ 50% (Worst Case)  จะไมควรลงทุนเพราะมีความเสี่ยงมากเกินไป  



บทที่ 7 

สรุปประเด็นปญหาและขอเสนอแนะ 

 

 การศึกษาโครงการจัดตั้งธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม ทําใหผูวิจัย

เล็งเห็นถึง โอกาส ความเปนไปไดในการดําเนินกิจการ โดยผูวิจัยไดสรุปประเด็นและปญหาใน

การศึกษา รวมถึง แนวทางในการแกไข และขอเสนอแนะดังนี้ 

 

7.1 สรุปประเด็น 

 โครงการจัดตั้งธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มนั้น เกิดจากการ

เล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจท่ีผูประกอบการธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มยังขาดความรูและความเขาใจ

เก่ียวกับการสรางภาพลักษณ ซ่ึงเปนปจจัยสําคัญของการทําธุรกิจประเภทนี ้การศึกษาโครงการจัดตั้ง

ธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม มีวัตถุประสงคในการศึกษาคือ เพ่ือศึกษา

พฤติกรรมของผูบริโภค ความพึงพอใจและการตัดสินใจในการเลือกใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม 

อีกท้ังยังรวมถึงการสื่อสารทางการตลาดท่ีจะสงสารไปยังผูบริโภค เพ่ือเปนทางเลือกใหแก

ผูประกอบการในการนํามาปรับใชในการสรางภาพลักษณและเพ่ิมยอมขายใหแกธุรกิจรานอาหารและ

เครื่องดื่มของตน อีกท้ังยังศึกษากลยุทธการดําเนินงานของธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือคนหา

ปจจัยในการทําใหรานอาหารและเครื่องดื่มประสําเร็จโดยใชการสรางภาพลักษณและศึกษาแนวโนม

ในอนาคตถึงความเปนไปไดในการจัดตั้งโครงการจัดตั้งธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและ

เครื่องดื่ม 

  ในการศึกษาวิจัยนี้ ผูวิจัยไดใชทฤษฎีและแนวคิดท่ีสามารถนํามาอางอิงวาการสราง

ภาพลักษณนั้นสําคัญตอธุรกิจ คือ แนวคิดการสรางภาพลักษณ และ แนวความคิดเรื่องการตัดสินใจ

ซ้ือของผูบริโภค พบวา ภาพลักษณผลิตภัณฑหรือบริการ (Product or Service Image) ภาพลกัษณ

ตรายี่หอ (Brand Image) และ ภาพลักษณของสถาบันหรือองคการ (Institutional Image) มีผลตอ

การตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค 

 ในการเก็บรวบรวมขอมูลผูวิจัยไดวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสัมภาษณผูทรงคุณวุฒิท่ีเก่ียวของ

กับ วงการธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม จากนั้นทําการวิจัยเชิงปริมาณ โดยทําการ เก็บขอมูลกับกลุม

ตัวอยางในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด พบวาเพศหญิง มีมากท่ีสุด

จํานวน 205 คน เพศชาย 195 คน โดยมีอายุเฉลี่ยมากท่ีสุดประมาณ 20 – 30 ป ระดับ การศึกษา

ปริญญาตรี โดยอาชีพสวนใหญของผูตอบแบบสอบถามคือ พนักงานบริษัทเอกชน รายไดโดย เฉลี่ยสูง

ท่ีสุดคือ 15,000 – 20,000 บาท 
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 สวนของพฤติกรรมผูบริโภครานอาหารและเครื่องดื่มของกลุมตัวอยางนั้น ชวงเวลาในการใช

บริการของกลุมตัวอยาง พบวาสวนใหญใชบริการในชวงเวลา 17.01 น. – 20.00 น รองลงมา คือ 

11.01 น. – 14.00 น จํานวนครั้งตอสัปดาหท่ีใชบริการของกลุมตัวอยาง พบวาสวนใหญใชบริการ  

3 – 4 ครั้งตอสัปดาห รองลงมาคือ 1 – 2 ครั้งตอสัปดาห ระยะเวลาท่ีใชบริการของกลุมตัวอยาง 

พบวา สวนใหญมีระยะเวลาท่ีใชบริการ 1 – 2 ชั่วโมง รองลงมา คือ 2 - 3 ชั่วโมง ประเภทรานอาหาร

และเครื่องดื่มท่ีใชบริการของกลุมตัวอยาง พบวาสวนใหญใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มประเภท

รานอาหารท่ัวไป รองลงมาคือ คาเฟ/คอฟฟชอ็ป คาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการใชบริการของกลุม

ตัวอยาง พบวาสวนใหญมีคาใชจายเฉลี่ยตอครั้งในการใชบริการ 101 - 300 บาท รองลงมา คือ  

301 - 500 บาท บคุคลท่ีกลุมตัวอยางใชบริการดวย พบวากลุมตัวอยางสวนใหญใชบริการกับเพ่ือน/ 

บคุคลในท่ีทํางาน รองลงมาคือใชบริการดวยตัวทานเอง บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการ

ของกลุมตัวอยางพบวาสวนใหญไดรับอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการจากเพ่ือน บุคคลในท่ีทํางาน 

รองลงมา คือ ครอบครัว ญาติ สื่อท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจใชบริการของกลุมตัวอยาง พบวาสวน

ใหญไดรับอิทธิพลจากสื่อเฟสบุค (Facebook) รองลงมาคือ สื่ออินสตาแกรม (Instagram) สถานท่ีท่ี

ใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มของกลุมตัวอยาง พบวาสวนใหญใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม

ท่ีรานอาหารท่ัวไป รองลงมาคือ ศูนยการคา ยานพาหนะท่ีใชเดินทางไปใชบริการของกลุมตัวอยาง 

พบวาสวนใหญใชรถยนตสวนตัวเดินทางไปใชบริการ รองลงมาคือ รถบริการสาธารณะ 

 กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม ใน

ดานลักษณะของรานอาหารและเครื่องดื่ม พบวาตัดสินใจเลือกใชบริการเพราะหนาตาของอาหารและ

เครื่องดื่มมากท่ีสุด ดานคาใชจายในการใชบริการท่ีกลุมตัวอยางพึงพอใจมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสม

กับคุณภาพท่ีไดรับ ดานสถานท่ีตั้งท่ีกลุมตัวอยางพึงพอใจมากท่ีสุด คือ ตั้งอยูทําเลท่ีดี สังเกตงาย ดาน

เจาหนาท่ี บุคลากรและพนักงานบริการท่ีกลุมตัวอยางพึงพอใจมากท่ีสุด คือ ใชคําพูดสุภาพ ดานการ

จัดการกระบวนการท่ีกลุมตัวอยางพึงพอใจมากท่ีสุด คือ การบริการสอบถามเช็คราคาอาหารและ

เครื่องดื่มผานทางเว็บไซต/โทรศัพท 

สวนความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดของรานอาหารและเครื่องดื่มตอผูใชบริการ

ดานการโฆษณา (Advertising) ท่ีกลุมตัวอยางเห็นดวยมากท่ีสุด คือ โฆษณาบนอินเตอรเน็ต แบน

เนอร Facebook , Youtube , Google รองลงมา คือ โฆษณาผานสื่อโทรทัศน รองลงมา คือ 

โฆษณาผานนิตยสาร ดานการประชาสัมพันธ (Public Relations)กลุมตัวอยางเห็นดวยมากท่ีสุด คือ 

การใหความรูเรื่องอาหารและเครื่องดื่มเห็นดวยมาก รองลงมา คือ ออกสื่อประชาสัมพันธตางๆ  ดาน

การสื่อสารการตลาดทางตรง (Direct Marketing Communication) ท่ีกลุมตัวอยางเห็นดวยมาก

ท่ีสุด คือ ชื่อแบรนดของรานอาหารและเครื่องดื่ม รองลงมา คือ โปสเตอรอาหารและเครื่องดื่มหนา

ราน เห็นดวยมากเทากันกับ บรรจุภัณฑของอาหารและเครื่องดื่ม ดานการสื่อสารเพ่ือสงเสริม
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การตลาด (Sales Promotion Communication) กลุมตัวอยางเห็นดวยมากท่ีสุด คือ โปรโมชั่นลด

ราคา รองลงมา คือ สวนลดตางๆ สําหรับการเปนสมาชิก และรองลงมา คือ กิจกรรมบนโซเชียล

เน็ตเวิรค ดานการสื่อสารแบบสวนตัว (Personal Communication) ท่ีกลุมตัวอยางเห็นดวยมาก

ท่ีสุด คือ รีวิว บล็อกเกอร  พันทิป.คอม รองลงมา คือ ผูเชี่ยวชาญดานอาหาร และรองลงมา คือ 

บุคคลสาธารณะ ศิลปน ผูมีชื่อเสียง ดานการสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาด (Sponsorship and 

Event) ท่ีกลุมตัวอยางเห็นดวยมากท่ีสุด คือ ออกรานตาม Event และรองลงมา คือ สปอนเซอร

รายการโทรทัศน วิทยุ สุดทายคือ ประเภทสินคาและบริการท่ีกลุมตัวอยางตองการใหมีอยูภายใน

รานอาหารและเครื่องดื่มของกลุมตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญตองการใหมีบริการสงอาหาร

และเครื่องดื่มถึงบานรองลงมา คือ ตองการใหมีบริการแคทเทอริ่ง อาหารและเครื่องดื่มนอกสถานท่ี  

จากการเก็บแบบสอบถามทําใหผูวิจัยทราบถึงความสนใจของ ประชาชนท่ีมีตอรานอาหาร

และเครื่องดื่มและนํามาเขียนแผนธุรกิจตอไป 

 

7.2 แผนธุรกิจ   

 ผูวิจัยไดวางแผนรูปแบบธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม โดย

วิเคราะห สภาพแวดลอมภายนอกและสภาพแวดลอมภายใน (SWOT Analysis) จึงกําหนดกลยุทธ

ขององคกร เพ่ือเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจใหไดเปรียบคูแขงขันดังนี้  

1. กลยุทธการเนนเฉพาะกลุมในการสรางความแตกตาง (Differentiation Focus Strategy)

คือ บริษัทตองสรางความแตกตาง และความเปนเอกลักษณใหกับผลงาน เพ่ือใหเปนท่ียอมรับของ

ผูประกอบการท่ีตองการวาจาง อีกท้ังบริษัทยังสามารถตั้งราคา สินคาหรือบริการไดสูงกวาปกติ และ

ยังตองใชความชํานาญเฉพาะดาน จึงยากท่ีจะมีคูแขงเขามาในตลาดไดงาย 

 2. การขยายตัวออกไปสูวงการอุตสาหกรรมใหม (Diversification) โดยการขยายตัวแบบ 

Concentric Diversication เชน บริษัทสิ่งพิมพ บริษัทกราฟฟคเฮาส บริษัทโปรดักชั่นเฮาส บริษัท

อินทีเรีย ธุรกิจรานอาหาร เปนตน เพ่ือผนึกกําลังใหสามารถมีอํานาจตอรองกับลูกคาเพ่ิมมากข้ึน และ

กระจายสมรรถนะหลัก (Competency) ไปใชใหเกิดประโยชนสูงสุดตอองคกร  

 

7.3 รูปแบบการใหบริการ 

รูปแบบการใหบริการของธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม มีทัง้หมด 

7 ประเภท คือ 

 1. บริการออกแบบรานอาหาร (Interior Design) คือ การออกแบบสภาพแวดลอมท้ังภายใน

และภายนอกรานอาหาร เพ่ือตอบสนองความตองการทางดานประโยชนใชสอย และใหคุณคาความ
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สวยงาม อีกท้ังยังเสริมสรางใหเขากับบุคลิก และลักษณะของแบรนด ชวยสรางการจดจําและชวย

สรางภาพลักษณท่ีดีใหแกรานอาหาร 

 2. บริการออกแบบอัตลกัษณสําหรับรานอาหาร (Corporate Identity Design) คือ การ

ออกแบบ " ภาพลักษณท้ังหมด " ของแบรนดผานอัตลักษณ ผูบริโภคสามารถสัมผัสไดถึงความ

แตกตางและสามารถบงชีความเปนตัวตนของแบรนดไดชัดเจนยิ่งข้ึน อีกท้ังยังสามารถชวยสรางการ

จดจําใหแกผูบริโภคได 

 3. บริการออกแบบบรรจุภัณฑสําหรับอาหาร (Food Packaging Design) คือ การสราง

ภาพลักษณใหแกอาหารผานทางบรรจุภัณฑ โดยเนนการสื่อความหมายดวยภาพ สัญลักษณ สีตางๆ 

บนบรรจุภัณฑท่ีจะชวยสงเสริมการขายใหกับสินคาหรือแบรนดได 

 4. บริการออกแบบการสงเสริมการขายสําหรับรานอาหาร (Point of Sale Material) คือ 

การออกแบบสื่อสงเสริมการขายเชน บริเวณหนาราน ในราน บนโตะอาหาร ปายโฆษณา ปายเมนู

ตางๆ เพ่ือดึงดูดความสนใจจากกลุมเปาหมายและทําใหโดดเดนเหนือคูแขง อีกท้ังยังสามารถรักษา

ภาพลักษณท่ีดีของทางรานไวไดอีกดวย 

 5. บริการออกแบบตกแตงอาหาร (Food Styling) คือ การสรางสรรคและแกไขขอบกพรอง

ของ เมนูอาหาร และหนาตาอาหาร ใหดูนาสนใจและเปนท่ีตองการของกลุมเปาหมายมากข้ึน โดยนัก

ออกแบบอาหารมืออาชพี 

 6. บริการถายภาพอาหาร (Food Photography) คือ การถายภาพอาหารเพ่ือใชสําหรับใน

รานอาหาร เมนูอาหาร สื่อโฆษณา บรรจุภัณฑ ท่ีตองใชชางภาพเฉพาะทางในการถายภาพ 

 7. บริการประชาสัมพันธรานอาหารผานสื่อออนไลน และโซเชียลมีเดีย (Online Marketing) 

คือ การทําการตลาดโดยผานทาง สื่อออนไลน และโซเชียลมีเดีย เชน เฟสบุค ทวิตเตอร อินสตาแกรม 

เวปพันทิพย  โดยกํากับ ดูแล และทําการสื่อสารโดยผูเชี่ยวชาญท่ีมีความรูและเขาใจเก่ียวกับการทํา

การตลาดผานทางสื่อออนไลน และโซเชียลมีเดียโดยเฉพาะ 

 

7.4 แผนการตลาด 

 บริษัท Good Taste Agency จํากัด ใหบริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและ

เครื่องดื่มโดยเฉพาะ โดยบริษัทจะลงทุนในเรื่องของบุคลากรท่ีมีความเชี่ยวชาญท้ังในเรื่องของอาหาร

และเครื่องดื่มและการทําการตลาดรานอาหารและเครื่องดื่มบนโซเชียลมีเดีย อีกท้ังยังสามารถ

สรางสรรคงานใหเหนือกวาคูแขงได เพ่ือสรางจุดแขงใหแกบริษัทในระยะยาว  
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7.5 แผนการเงิน 

 บริษัท Good Taste Agency จํากัด ควรลงทุน หากยอดขายอยูในเกณฑ 75% ข้ึนไป 

(Most likely Case) จึงควรลงทุนในโครงการนี้ แตถายอดขายต่ํากวาเกณฑนี้คืออยูในระดับ 50% 

(Worst Case) จะไมควรลงทุนเพราะมีความเสี่ยงมากเกินไปและมีอัตราผลตอบแทนท่ีไมควรลงทุน   

 

7.6 ปญหาในการศึกษา   

 จากการศึกษาวิจัยและจัดทําแผนธุรกิจโครงการจัดตั้งบริษัท Good Taste Agency จํากัด

สามารถแยกปญหาในการศึกษาดังนี้ ในการดําเนินงานจัดทําวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยยังไมเคยมีประสบการณ

ในการทําวิจัยมากอน จึงทํา ใหผูวิจัยตองใชเวลาเปนอยางมากในการศึกษาทําความเขาใจกับงานวิจัย

และปรึกษาอาจารยท่ีปรึกษา เปนประจําเพ่ือใหไดรับคําชี้แนะแนวทางท่ีถูกตอง ตลอดจนข้ันตอนใน

การเก็บแบบสอบถามผูวิจัย พบวาตองใชเวลาเปนอยางมากและตองอาศัยความรวมมือของผูตอบ

แบบสอบถาม ท้ังนี้ปญหาอีก ประการท่ีพบจากการวิจัยคือ ความถูกตองครบถวน ความสมบูรณของ

แบบสอบถามอีกดวย 

 

7.7 แนวทางในการแกไขและขอเสนอแนะ   

 จากผลการศึกษาเรื่องโครงการจัดตั้งบริษัท Good Taste Agency จํากัด นี้ ผูวิจัยมี 

ขอเสนอแนะในการนําผลการศึกษาไปใชใหเกิดประโยชนในการจัดตั้งบริษัทบริการสรางภาพลักษณ

ธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 

7.8 ขอเสนอแนะ 

 1.จากผลวิจัยพบวา กลุมตัวอยางไดรับอิทธิพลและรับสื่อจากบนโซเชียลมีเดียเปนหลัก ซ่ึง

การวิจัยในครั้งตอไปควรมีการวิจัยท่ีเจาะไปในเรือ่งของการทําการตลาดอาหารบนโซเชียลมีเดีย 

 2. ในการเก็บแบบสอบถามผูวิจัยควรเตรียมความพรอมท้ังดานขอมูลและสถานท่ีในการเก็บ

แบบสอบถามใหสะดวกแกกลุมตัวอยางและผูวิจัยมากท่ีสุด 

 3. ควรศึกษาและคนควาวิธีดําเนินธุรกิจอาหารใหมากข้ึน เพ่ือนํามาประยุกตใชกับบริษัทใน

ดานการใหบริการแกรานอาหารและเครื่องดื่ม และศึกษาดานการบริหารทางการเงินเพ่ือใหการ

ดําเนินธุรกิจสามารถดํารงอยูไดอยางยั่งยืน 
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7.9 แนวทางในอนาคต  

 1. เม่ือบริษัทถึงจุดคุมทุนในการบริหารบริษัท บริษัทจะขยายไปยังธุรกิจท่ีมีความเก่ียวของ

กันมากข้ึน แตยังคงแนวทางเดิมของบริษัทคือตองมีความแตกตาง เปนจุดแข็งในการดําเนินกิจการ   

 2. จัดทําโครงการท่ีรวมมือกับทางภาพรัฐ หรือหนวยงานทางการศึกษาเพ่ือใหความรูและ

ผลิตบุคลากรเขาสูธุรกิจวงการอาหารและเครื่องดื่มอยางมีคุณภาพมาตรฐานเทียบเทาสากล 

 3. จัดตั้งศูนยวิจัยทางดานอาหารเพ่ือพัฒนาและสรางนวัตกรรมใหมๆ แกอุตสาหกรรมอาหาร

ของไทย ใหสามารถแขงขันไดในเวทีโลก 
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ภาคผนวก ก 

บทสรุปผูบรหิาร (Executive Summary) 

 

 ผูศึกษาไดศึกษาวางแผนดําเนินงานโครงการธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหาร

และเครื่องดื่ม เพ่ือตอบสนองความตองการของผูประกอบการโดยมีการวางแผนดําเนินธุรกิจไวใน

ระยะเวลา 5 ป นับจากป 2557 ซ่ึงเปนปแรกท่ีเริ่มดําเนินการโดยใชระยะเวลาในการดําเนินการ

ประมาณ 3 เดือน เงินลงทุนท้ังสิ้น 15,000,000 บาท จากนั้นจึงเริ่มเปดโครงการในป 2558 

 ผูศึกษาไดจัดทําสมมติฐานทางการเงินไวเปน 3 กรณี ไดแก กรณีผลกําไรมากท่ีสุด (Best 

Case) กรณีท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) และในกรณีไดรับผลกําไรนอยท่ีสุด 

(Worst Case) โดยมีเง่ือนไขของรายไดจากสวนของการใหบริการสรางภาพลักษณซ่ึงเปนรายไดหลัก

ของธุรกิจ และในกรณีผลกําไรมากท่ีสุด (Best Case) ผูศึกษาไดทําการลงทุนเพ่ิมในปท่ี 3 เนื่องจาก

บริษัทสามารถคืนทุนไดภายในเวลา 1 ป 4 เดือน โดยการรวมมือกับบริษัท สยามภิวรรธน จํากัด เปด

ธุรกิจรานอาหาร ซ่ึงเปนรายไดหลักอีกทางหนึ่งของโครงการ 

 ซ่ึงจากแผนการดําเนินงานท้ัง 3 กรณีนั้น สามารถสรุปผลทางกรเงินไดดังนี้ 

 

 Best Case Most Likely Case Worst Case) 

Payback Period 1 ป 4 เดือน 2 ป 4 เดือน 4 ป 3 เดือน 

NPV 27,054,314 บาท 14,008,727 บาท 8,745,143  บาท 

IRR 322% 184% 79% 

Discount Rate 9% 

 

จากผลการศึกษาของโครงการพบวากระแสสภาพตลาดของธุรกิจโดยเฉพาะนั้นยังมีอยูนอย

และมีแนวโนมท่ีจะไดรับการตอบรับเปนอยางดี เนื่องจากจุดท่ีสรางความแตกตางของธุรกิจซ่ึง

ตอบสนองกลุมเปาหมายและผูประกอบการท่ีชอบความแตกตาง รวมถึงการใสใจในดานบริการท่ี

สามารถตอบสนองผูประกอบการไดครบทุกดาน ท้ังหมดนี้จึงเปนจุดเดนท่ีพอจะสามารถแขงขันกับ

ธุรกิจในตลาดได 

อยางไรก็ตามการเขามาประกอบธุรกิจประเภทนี้จะตองอาศัยปจจัยหลายอยางในการดําเนิน

ธุรกิจโดยเฉพาะความสามารถในการบริหารเปนหลักสําคัญท่ีจะทําใหธุรกิจสามารถดําเนินไปไดและ

ความพรอมตอการเปลี่ยนแปลงซ่ึงอาจเกิดข้ึนจากปจจัยภายนอกท่ีไมสามารถควบคุมได ดังนั้นตองทํา

ความเขาใจกับผูมาใชบริการและกระแสความนิยม แนวโนมความสนใจโดยการนํามาเชื่อมโยงกับการ
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สรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม รวมถึงพัฒนาความสามารถของบุคลากร และบริษัท

อยูเสมอ เพ่ือใหธุรกิจสามารถดําเนินไดในระยะยาว มีความยั่งยืนในธุรกิจ และพรอมเผชิญกับปญหา

ในทุกสภาวการณไดทําใหธุรกิจสามารถดําเนินและเติบโตไดในอนาคต 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



   115 

ภาคผนวก ข 

แบบสอบถาม 

โครงการจัดตั้ง ธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม 

 แบบสอบถามชุดนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือสํารวจทัศนคติ ความคิดเห็น และโอกาสความเปนไปได

ในการจัดตั้งธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจอาหาร ของนักศึกษาปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ 

สาขาการจัดการสาระและการสรางคุณคา มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซ่ึงขอมูล ขอเสนอแนะของทานจะใช

เปนสวนหนึ่งในโครงการดังกลาว โดยมีเนื้อหาของแบบสอบถามจํานวน 5 สวน ดังนี ้

คําชี้แจงเกี่ยวกับแบบสอบถาม 

แบบสอบถามมีท้ังหมด 27 ขอ ประกอบดวย 5 สวน คือ 

 สวนท่ี 1 คําถามขอมูลท่ัวไปดานประชากรศาสตรของกลุมผูใชบริการรานอาหารและ

เครื่องดื่ม 

 สวนท่ี 2 คําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม  

 สวนท่ี 3 คําถามเก่ียวกับความพ่ึงพอใจและการตัดสินใจในการใชบริการรานอาหารและ

เครื่องดื่ม 

 สวนท่ี 4 ความคิดเห็นท่ีมีการสื่อสารทางการตลาดท่ีมีผลตอผูใชบริการรานอาหารและ

เครื่องดื่ม  

 สวนท่ี 5 คําถามและขอเสนอแนะเพ่ิมเติมตอธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 

 

คําชี้แจง : กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงในชอง  หรือเติมคําตอบลงในชองวางที่ตรงกับความเปน

จริงของตัวทาน 

• รานอาหารและเครื่องดื่มในแบบสอบถามนี ้หมายถึง ธุรกิจที่ใหบริการอาหารและเครื่องดื่ม 

มีสถานที่ตั้งชัดเจน เชน  เอ็มเค , สตารบัคส คอฟฟ , ยําแซบ , นายเจียงลูกชิ้นปลา 

สวนที่ 1 : ขอมูลทั่วไปดานประชากรศาสตรของกลุมผูใชบรกิารรานอาหารและเครื่องดื่ม 

1. เพศ 

  ชาย       หญิง 

2. อายุ 

  1. ต่ํากวา 20 ป     2. อายุ 20 – 30 ป 

  3. อายุ 31 – 40 ป     4. อายุ 41 – 50 ป 

  5. อายุ 51 ปข้ึนไป 
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3. ระดบัการศึกษา 

  ระดับมัธยมศึกษา/ปวช.    ระดับอนุปริญญา/ปวส. 

  ระดับปริญญาตรี     ระดับปริญญาโท 

  อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………………………….......... 

4. อาชีพ 

  1. นักเรียน / นิสิต / นกัศึกษา    2. รับราชการ 

  3. พนักงานรัฐวิสาหกิจ    4. พนักงานบริษัทเอกชน 

  5. เจาของกิจการ / ธุรกิจสวนตัว   6. อ่ืนๆ (โปรดระบุ.......................) 

5. รายไดตอเดือน 

  1. ต่ํากวา 15,000 บาท    2. ตั้งแต 15,000 – 20,000 บาท 

  3. ตั้งแต 20,001 – 25,000 บาท   4. ตั้งแต 25,001 – 30,000 บาท 

  5. ตั้งแต 30,001 – 35,000 บาท   6. ตั้งแต 35,001 – 40,000 บาท 

  7. ตั้งแต 40,001 – 45,000 บาท   8. ตั้งแต 45,001 – 50,000 บาท 

  มากกวา 50,001 บาทข้ึนไป 

 

สวนที่ 2 พฤติกรรมการเลือกใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม  

6. โดยปกติทานมักจะใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มชวงเวลาใด 

 1. 05.00 น. – 08.00 น.   2. 08.01 น. – 11.00 น. 

 3. 11.01 น. – 14.00 น.   4. 14.01 น. – 17.00 น. 

 5. 17.01 น. – 20.00 น.   5. หลงั 20.00 น. 

7. จํานวนครั้งตอสัปดาหท่ีทานใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มในชวง 1 เดือนท่ีผานมา 

 1. 1 – 2 ครั้ง     2. 3 – 4 ครั้ง 

 3. 5 – 7 ครั้ง     4. มากกวา 7 ครั้ง 

8. ระยะเวลาท่ีทานใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 1. นอยกวา 1 ชั่วโมง    2. 1 – 2 ชั่วโมง 

 3. 2 - 3 ชั่วโมง    4. มากกวา 3 ชั่วโมง 

9. ทานใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มประเภทใดเปนประจําในชวง 1 เดือนท่ีผานมา (ตอบได

มากกวา 1 ขอ) 

 1. รานอาหารท่ัวไป    2. ภัตตาคาร/สวนอาหาร 

 3. รานอาหารฟาสตฟูด   4. คาเฟ/คอฟฟชอ็ป 

 5. ผับ/บาร       5. อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………….. 
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10. คาใชจายเฉลี่ยสวนใหญในแตละครั้งท่ีใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 1. นอยกวา 100 บาท    2. 101 - 300 บาท 

 3. 301 - 500 บาท    4. 501 - 700 บาท 

 5. 701 - 900 บาท    5. มากกวา 900 บาท 

11. ทานใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มสวนใหญกับบคุคลใด 

 1. ตัวทานเอง     2. ครอบครัว ญาติ 

 3. เพ่ือน บุคคลในท่ีทํางาน   4. คนรัก / คูสมรส 

 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………….. 

12. บุคคลใดมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 1. เพ่ือน บุคคลในท่ีทํางาน    2. ครอบครัว ญาติ 

 3. บุคคลสาธารณะ เชน ดารา นักรอง  4. ผูเชี่ยวชาญดานอาหาร 

 5. อ่ืนๆ โปรดระบุ……………………… 

13. สื่อใดท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มของทาน (ตอบไดมากกวา 

1 ขอ) 

 1. เฟสบุค (Facebook)   2. อินสตาแกรม (Instagram) 

 3. เว็ปไซด (Website)    4. นิตยสาร (Magazine) 

 5. โทรทัศน (TV)    6. วิทยุ (Radio) 

 7. อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………….. 

14. ทานเลือกใชบริการบริการรานอาหารและเครื่องดื่มจากสถานท่ีใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 1. รานอาหารท่ัวไป    2. ศูนยการคา 

 3. โรงแรม      4. อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………….. 

15. ทานเลือกยานพาหนะใดเดินทางไปใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 1. เดิน     2. รถจักรยาน 

 3. รถจักรยานยนตร    4. รถยนตสวนตัว 

 5. รถบริการสาธารณะ    6. อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………… 
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สวนที่ 3 : ความพึงพอใจที่มีตอความตองการถาหากใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่มและการ

ตัดสินใจของผูใชบริการรานอาหารและเครื่องดื่ม 

คําชี้แจง : กรุณาทําเครื่องหมาย  ในชอง  ที่ตรงกับระดับความพึงพอใจของทานมากที่สุดเพียง          

1 คําตอบดังนี ้

• รานอาหารและเครื่องดื่มในแบบสอบถามนี ้หมายถึง ธุรกิจที่ใหบริการอาหารและเครื่องดื่ม 

มีสถานที่ตั้งชดัเจน เชน  เอ็มเค , สตารบัคส คอฟฟ , ยําแซบ , นายเจียงลูกชิ้นปลา 

   5 หมายถึง ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด 

   4 หมายถึง ระดับความพึงพอใจมาก 

   3 หมายถึง ระดับความพึงพอใจปานกลาง 

   2 หมายถึง ระดับความพึงนอย 

   1 หมายถึง ระดับความพึงพอใจนอยท่ีสุด 

 

ความพึงพอใจและการตัดสินใจใชบริการ

รานอาหารและเครื่องดื่มของผูใชบริการ 

ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

16. ลักษณะของรานอาหารและเครื่องดื่ม  

16.1 รูปแบบอัตลักษณของราน (Logo)      

16.2 ความมีชื่อเสียงของราน/เจาของราน      

16.3 ขนาดของรานอาหารและเครื่องดื่ม      

16.4 การออกแบบภายในและภายนอกของราน      

16.5 เฟอรนิเจอรท่ีใชภายในราน      

16.6 ภาชนะท่ีใชใสอาหารและเครื่องดื่ม      

16.7 เพลงท่ีเปดภายในรานเขากับรูปแบบราน      

ความพึงพอใจและการตัดสินใจใชบริการ

รานอาหารและเครื่องดื่มของผูใชบริการ 

ระดับความสําคัญ 

 5 4 3 2 1 

16.10 การออกแบบเลมเมนูอาหาร      

16.11 หนาตาของอาหารและเครื่องดื่ม      

16.12 มุมถายภาพภายในราน      

17. คาใชจายในการใชบริการ  
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17.1 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพท่ีไดรับ      

17.2 การคิดคาบริการ (Service Charge)      

17.3 รับชําระคาบริการดวยบัตรเครดิต      

18. สถานท่ีตั้ง  

18.1 ใกลกบัรถไฟฟา/รถไฟฟาใตดิน      

18.2 มีรถบริการสาธารณะวิ่งผาน      

18.3 มีท่ีจอดรถไวบริการ      

18.4 ตั้งอยูทําเลท่ีดี สังเกตงาย      

19. เจาหนาท่ี บุคลากรและพนักงานบริการ  

19.1 อัธยาศัยดี เต็มใจใหบริการ      

19.2 ใชคําพูดสุภาพ      

19.3 แตงกายสุภาพเรียบรอย      

19.4 บริการรวดเร็ว      

19.5 มีความรูเก่ียวกับอาหารและเครื่องดื่ม      

20. การจัดการกระบวนการ  

20.1 การบริการจองโตะผานทางเว็บไซต/

โทรศัพท 

     

20.2 การบริการสอบถามเช็คราคาอาหารและ

เครื่องดื่มผานทางเว็บไซต/โทรศัพท 
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สวนที่ 4 : ความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารและ

เครื่องดื่ม 

   5 หมายถึง เห็นดวยมากท่ีสุด 

4 หมายถึง เห็นดวยมาก 

3 หมายถึง เห็นดวยปานกลาง 

2 หมายถึง เห็นดวยนอย 

1 หมายถึง เห็นดวยนอยท่ีสุด 

 

ความคิดเห็นท่ีมีตอการสื่อสารทางการตลาดท่ีมี

ผลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารและ

เครื่องดื่ม 

ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

21.การโฆษณา (Advertising) 

21.1 โฆษณาผานสื่อโทรทัศน       

21.2 โฆษณาผานสื่อวิทยุ       

21.3 โฆษณาผานหนงัสอืพิมพ       

21.4 โฆษณาผานนิตยสาร       

21.5 ใบปลิว แผนพับ โบรชัวร      

21.6 โฆษณาสงทางไปรษณีย      

21.7 ปายโฆษณาริมถนน ปายรถเมล บิลบอรด       

21.8 โฆษณาบนรถขนสงสาธารณะ เชน รถเมล 

รถไฟฟา สามลอ สองแถว 

     

21.9 โฆษณาในภาพยนตร หรือ ในโรงภาพยนตร       

21.10 โฆษณาบนอินเตอรเน็ต แบนเนอร 

Facebook , Youtube , Google 

     

22. การประชาสัมพันธ (Public Relations) 

22.1 การใหความรูเรื่องอาหารและเครื่องดื่ม      

22.2 จัดกิจกรรมพิเศษ เชน เวิรคช็อป      

22.3 ออกสือ่ประชาสมัพันธตางๆ เชน รายการ

โทรทัศน  

     

22.4 สนับสนุนโครงการเพ่ือการกุศล      
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22.5 ประชาสัมพันธผานศิลปน ดารา ผูมีชื่อเสียง

ทางสงัคม 

     

23. การสื่อสารการตลาดทางตรง (Direct Marketing Communication) 

23.1 โปสเตอรอาหารและเครื่องดื่มหนาราน       

23.2 ชื่อแบรนด ของรานอาหารและเครื่องดื่ม      

23.3 บรรจุภัณฑของอาหารและเครื่องดื่ม      

23.4 พนักงานแนะนําหนาราน      

23.5 พนักงานใหบริการชิมอาหารและเครื่องดื่ม      

24. การสื่อสารเพ่ือสงเสริมการตลาด (Sales Promotion Communication) 

24.1 สวนลดตางๆ สําหรับการเปนสมาชิก      

24.2 บัตรสะสมแตม       

24.3 คูปองชิงโชค      

24.4 โปรโมชั่นลดราคา       

24.5 กิจกรรมบนโซเชียลเน็ตเวิรค      

25. สื่อสารแบบสวนตัว (Personal 

Communication) 

     

25.1 บทความ หรืองานวิจัย      

25.2 ผูเชี่ยวชาญดานอาหาร      

25.3 บุคคลสาธารณะ ศิลปน ผูมีชื่อเสียง      

25.4 รีวิว บลอ็กเกอร  พันทิป.คอม      

26. การสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาด (Sponsorship and Event) 

26.1 สปอนเซอรรายการโทรทัศน วิทยุ      

26.2 ออกรานตาม Event      
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27. สินคาหรือบริการประเภทใดท่ีทานตองการใหมีอยูภายในรานอาหารและเครื่องดื่ม (เลือกตอบได

มากกวา 1ขอ) 

1. มีบริการขายเพลงท่ีใชเปดภายในราน 

2. มีบริการขายเฟอรนิเจอรท่ีใชภายในราน 

3. มีบริการขายของตกแตงท่ีใชภายในราน 

4. มีบริการเวิรคช็อป ทําอาหารและเครื่องดื่มจากทางราน 

5. มีบริการสงอาหารและเครื่องดื่มถึงบาน 

6. มีบริการแคทเทอริ่ง อาหารและเครื่องดื่มนอกสถานท่ี 

7.  มีบริการใหเชาพ้ืนท่ีเพ่ือจัดกิจกรรมตางๆ  

8. อ่ืนๆ โปรดระบุ

.................................................................................................................................................. 
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ภาคผนวก ค 

แบบสัมภาษณผูทรงคุณวุฒิในวงการธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม 

เพื่อศึกษาแนวทางในการดําเนินงานของธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 การเก็บรวบรวมขอมูลการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) 

1. บริษัทของทานมีประวัติความเปนมาอยางไร 

2. บริษัทของทานมีการจัดระบบโครงสรางขององคกรอยางไร  

          2.1 ตําแหนง หนาท่ี จํานวนพนักงาน 

3. บริษัทของทานมีลักษณะการดําเนินกิจการอยางไร  

          3.1 จุดเดนและภาพลักษณของบริษัท 

          3.2 ลักษณะการดําเนินงานของกิจการ 

4. บริษัท/รานอาหารและเครื่องดื่ม ของทานมีกระบวนการใหบริการอยางไร 

          4.1 ข้ันตอนการใหบริการ 

          4.2 เครื่องมือและอุปกรณในการใหบริการ 

          4.3 ปญหาในการใหบริการ 

 4.4 ทานมีการตอยอดเพ่ิมเติมจากการบริการของทานอยางไร  

          4.5 ทําอยางไรใหสามารถครองใจผูบริโภค 

5. ทานมีความคิดเห็นอยางไรตอธุรกิจการใหบริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

6. ลกัษณะของการสรางภาพลักษณของธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มของทานเปนอยางไร 

          6.1 การโฆษณา 

          6.2 การประชาสัมพันธ 

          6.3 การสื่อสารการตลาดทางตรง 

 6.4 การสื่อสารเพ่ือการสงเสริมการตลาด 

 6.5 การสื่อสารแบบสวนตัว 

 6.6 การสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาด 

7. ทานคิดวาโอกาสและอุปสรรคท่ีสงผลตอการดําเนินงานของธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มใน

สถานการณปจจุบันเปนอยางไร 

8. ทานไดกําหนดกลยุทธในการบริหารงานธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มอยางไร 

9. ทานมีความคิดเห็นอยางไรเก่ียวกับทิศทางในอนาคตของธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

10. ทานคิดวาคนท่ีเขามาใชบริการ เขาใชเหตุผลอะไรในการเลือกเขารับบริการของทานและความถ่ี

ของลูกคาในการเขาใชบริการโดยรวม 

11. ลูกคาท่ีเขามาใชบริการ เขาทราบและรับรูมาจากไหนถึงมาใชบริการของเรา  
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การเก็บรวบรวมขอมูลการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) 

บทสัมภาษณผูทรงคุณวุฒิในวงการธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มเพื่อศึกษาแนวทางในการดําเนินงานของ

ธรุกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

คุณภัทรพนธ เรืองสุธีระกิจ - ราน  Alto Coffee 

 ในปจจุบันพฤติกรรมผูบริโภคสวนใหญใชบริการรานกาแฟท่ีเนนความสะดวกสบายเพียง

อยางเดียวแตไมเนนคุณภาพ เชน รานกาแฟรถเข็น รานรูปแบบ Chain ตางๆ ราน Alto Coffee 

ตองการท่ีจะใหผูบริโภคเขาถึงกาแฟท่ีดีไดงายและสะดวก โดยยังคงเนนเรื่องคุณภาพเปนหลัก โดย

กาแฟของทางรานจะผานกระบวนการผลิตในแบบของ Alto Coffee ซ่ึงเปนรูปแบบท่ีมีความพิเศษ

แตกตางจาก รานกาแฟท่ัวไปในตลาด ซ่ึงสามารถทานไดทุกวันและเปนของท่ีมีคุณภาพ สามารถนํา

กลับไปชงเองท่ีบานได ไมจําเปนตองมาทานท่ีรานเสมอไป เพราะทางรานไดคิดและทดลองใหการทํา

กาแฟท่ีอรอยและมีคุณภาพกลายเปนเรื่องงาย ใครๆก็สามารถทําทานเองไดท่ีบาน  

 การท่ีจะเปลี่ยนพฤติกรรมผูบริโภคใหหันมาใชบริการราน Alto Coffee ไดนั้น ตองอาศัยการ

ใหความรูแกผูบริโภค โดยปกติผูบริโภคท่ัวไปไมสามารถแยกแยะประเภทของกาแฟได ซ่ึงเปนปญหา

หลักในการใหผูบริโภคหันมาใชบริการของทางราน จึงตองใหความรูเรื่องกาแฟ ความแตกตาง วิธีการ

ชง โดยใชการอบรมพนักงานของทางรานใหมีความรู และสามารถถายทอดความรูนั้นไปสูลูกคาท่ีมา

ใชบริการไดอยางถูกตองซ่ึงผูบริโภคท่ีอยากจะเรียนรู จะเปลี่ยนมาใชบริการของเราเองโดยสุดทาย

กลายเปนลูกคาประจํา ซ่ึงการใหความรูกับผูบริโภคนั้นจะเปนการสรางฐานลูกคาของรานไปในตัว 

และเม่ือลูกคารูวา ราน Alto Coffee นั้นสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาได ลูกคาจะ

กลายเปนลูกคาท่ีมีความความภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) ของเราไดในท่ีสุด แตจะมีผูบริโภค

บางกลุมท่ีไมชอบใหมีการแนะนําหรือไมเชื่อในสิ่งท่ีเรากําลังสอนซ่ึงสามารถสรุปไดวา ผูบริโภคกลุมนี้

ไมใชกลุมเปาหมายหลักและลูกคาท่ีแทจริงของทางราน แตหากตองการท่ีจะไดกลุมเปาหมายนี้มาเปน

ลูกคา เราคนเดียวไมสามารถทําเองได ตองอาศัยผูประกอบการท่ีอยูในตลาดเดียวกันชวยกันใหความรู

ท่ีถูกตอง ไดมาตรฐานในระดับเดียวกัน ทิศทางเดียวกัน ใหแกกลุมเปาหมายกลุมนี้ถึงจะสามารถทํา ได 

ในปจจุบันไมใชเพียงแคในกลุมตลาดนี้เทานั้นท่ีทําได แตผูบริโภคเองก็มีสวนชวยในการใหความรู 

เพราะปจจุบันเราสามารถเขาถึงขอมูลเรื่องราวของกาแฟ รับทราบการเคลื่อนไหวของวงการธุรกิจ

กาแฟไดท้ัวโลกผานทาง โซเชียลมีเดีย 

 ปจจุบันราน Alto Coffee มี 2 สาขา คือ 1.หางเมกาบางนา 2.เพลินจิตเซ็นเตอร ซ่ึงในแตละ

สถานท่ีท่ีรานตั้งอยู ราน Alto Coffee จะเปนเหมือนรานสําหรับคนในทองท่ีนั้นๆ สภาพการแขงขัน

กับ รานในรูปแบบ Chain ตางๆ อาจไมใชปญหาเพราะเรามีความชัดเจนและมีความแตกตาง ในเรื่อง

ของรสชาติ คุณภาพ แตจะสงผลสําคัญถาเราไมมีสาขามากๆ เทารานในรูปแบบ Chain คือ เราจะทํา

อยางไรใหเปนท่ีรูจักและสรางความม่ันใจ สําหรับกลุมเปาหมายใหมในยานอ่ืนท่ีเขามาใชบริการ และ
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การท่ีเรามีสาขานอยทําใหการสื่อสารเพ่ือสงเสริมทางการตลาด (Sale Promotion) อาจจะไดผลนอย

หรือเกิดข้ึนเปนวงแคบสําหรับคนในพ้ืนท่ีนั่น เม่ือเทียบกับรานในรูปแบบ Chain ท่ีมีสาขาท่ัวประเทศ 

ปจจัยหลักสําคัญอีกประการหนึ่งในการทําการสื่อสารเพ่ือสงเสริมทางการตลาด (Sale Promotion) 

สําหรับรานท่ีไมไดมีสาขามากคือมีงบประมาณจํากัด จึงไมสามารถสูกับรานในรูปแบบ Chain ได 

ลักษณะของรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 ชื่อเสียงของเจาของราน มีผลตอคุณภาพและบุคลิกของราน ซ่ึงสงผลตอไปยังสื่อตางๆท่ีจะให

ความสนใจและรานกลายเปนที่รูจักในระยะเวลาอันสั้น แตในระยะยาวตองมาดูในเรื่องของคุณภาพ

ของสินคาและบริการ ในสวนของราน Alto Coffee ลูกคาไมไดทราบวาใครเปนเจาของราน เพราะ

อยากใหแบรนดแข็งแรงดวยตัวอง ไมใชเพราะเจาของราน 

 ขนาดของราน ไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกรานอาหารของผูบริโภค เพราะปจจุบันลูกคา

สนใจรานท่ีมีความเฉพาะในอาหารแตละชนิดมากกวา สิ่งท่ีสงผลมากกวาคือยอดขายของทางราน 

เพราะรานพ้ืนท่ีขนาดเล็กก็ทํายอดขายไดนอยกวา รานท่ีมีขนาดใหญกวา  

 การตกแตงภายในของทางราน มีสวนชวยในเรื่องของการบอกตอของลูกคา เพราะคนอยากท่ี

จะบอกกับเพ่ือนวาไดมาท่ีนี่แลวและแชรในโซเชียลมีเดีย เปนการแสดงถึงรสนิยมของลูกคากับเพ่ือน

ในโซเชียลมีเดียสวนการตกแตงรานใหสามารถบอกตอไดเปนความจําเปนพ้ืนฐานท่ีทุกรานอาหารและ

เครื่องดื่มตองทํา 

 ในเรื่องของการเลือกใชภาชนะ เฟอรนิเจอร เพลง กลิ่น หนาตาอาหาร เมนูสวย เปนการ

สรางบรรยากาศใหกับรานท่ี ไมไดเก่ียวของกับการท่ีลูกคาจะตัดสินใจเลือกใชบริการซํ้า แตเปนการ

สรางความรูสึกตลอดระยะเวลาท่ีลูกคาเขามาใชบริการมากกวา ซ่ึงเปนสิ่งท่ีตองทําอยูแลวในปจจุบัน  

คาใชจายในการใชบริการ 

 ในปจจุบันและในอนาคตผูบริโภคยอมจายเพ่ือแลกกับความสุขท่ีจะไดรับ โดยอาจจะไมได

สนใจวาจะแพงหรือจะถูก แตท้ังนี้ตองข้ึนอยูกับวัตถุประสงคดวย เชน ถาเปนของท่ีตองบริโภคทุกวัน

เหมือนกาแฟ การตั้งราคาก็ควรจะซ้ือไดทุกวัน สวนการคิดคาบริการ (Service Charge) ราน Alto 

Coffee จะรวมไปในราคาสินคาเลย ไมแยกใหลูกคาตองจายซํ้าอีก เพราะลูกคาจะรูสึกวารานนี้แพง

เกินไป รับชําระคาบริการดวยบัตรเครดิตก็จําเปนตอธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม เพราะผูบริโภค

สวนใหญใชบริการบัตรเครดิตเพราะสวนลด หรือสิทธิพิเศษตางๆจากบัตรเครดิต 

สถานทีต่ั้ง 

 การท่ีเราตั้งรานอยูในสถานท่ีท่ีลูกคาสามารถเดินทางมาไดสะดวก โอกาสท่ีลูกคาจะเขาถึง

และมาใชบริการซํ้าก็มี ยอดขายก็เพ่ิมมากข้ึนเพราะเกิดการใชบริการซํ้า แตในทางกลับกันถาเปนราน

ดังมากแตไมมีท่ีจอดรถก็อาจจะมาลองครั้งเดียวและไมมาอีกเลย  
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เจาหนาที่ บุคลากรและพนักงานบริการ 

 สําหรับราน Alto Coffee พนักงานถือเปนสื่อทางหนึ่งท่ีสามารถแนะนํา หรือเชิญชวนให

ลูกคาเขามาใชบริการรานเราได เพราะฉะนั้นถาพนักงานถูกอบรมมาไดมาตรฐาน สามารถสื่อสารสิ่งท่ี

ถูกตองออกไปได บริการดี ลูกคาก็มีโอกาสท่ีจะกลับมาใชบริการซํ้าอีก  

การจัดการกระบวนการ 

 ชองทางการสื่อสารกับลูกคา เชน สามารถโทรศัพทมาสอบถามจากทางราน สอบถามราคาได 

ติดตอได ทําใหลูกคารูสึกวาสามารถเขาถึงทางรานไดงาย และมีโอกาสท่ีลูกคาท่ีโทรศัพทมา เขามาใช

บริการท่ีรานได 

การสื่อสารเพื่อสงเสริมทางการตลาด (Sale Promotion) 

 วิธีการสื่อสารเพ่ือสงเสริมทางการตลาด (Sale Promotion) ท่ีเหมาะสมกับกลุมลูกคาของ

ราน Alto Coffee คือจะไมทําในชวงวันธรรมดา จันทร - ศุกร เพราะกลุมลูกคาไมมากพอท่ีจะทําแลว

คุมคา ในวันหยุดก็ไมทําเพราะจํานวนลูกคาเยอะมากไมคุมในการทํา เราจะไมเลนในเรื่องของการลด

ราคา แตจะเลนในเรื่องของการทําเมนูใหม ในราคาท่ีสูงกวาเมนูปกติของทางรานเพ่ือหวังลูกคากลุม

ใหมท่ีไมใชลูกคาประจํา การทําการสื่อสารเพ่ือสงเสริมทางการตลาดในลักษณะนี้สงผลดีตอทางราน

มากกวาการลดราคาท่ีคูแขงกําลังทําอยู  

สื่อสารแบบสวนตัว (Personal Communication) 

 การสื่อสารท่ีสามารถพาผูบริโภคมายังราน Alto Coffee ไดคือ บทควาทท่ีเขียนแนะนําราน

ในนิตยสาร เชน รูมแมกกาซีน หนังสือทองเท่ียวรวมรานกาแฟ และในเว็บไซตพันทิป สวนใหญท่ี

ไดผลท่ีสุดคือ การรีวิวผานบล็อกเกอรและมีการแชรกันในโซเชียลมีเดีย 

การประชาสัมพันธ (Public Relations) 

 ราน Alto Coffee ยังมีการทําเวิรคช็อปเพ่ือชวยสงเสริมภาพลักษณของทางราน เชน การชิม

กาแฟ ชงกาแฟ การทําในลักษณะนี้ยังมีสวนชวยในการบอกตอ (Word of Mouth) ของลูกคาอีกดวย 

การสื่อสารการตลาดทางตรง (Direct Marketing Communication) 

 โปสเตอรอาหารและเครื่องดื่มหนาราน เปนการนําเสนอสินคาท่ีไมมีอยูในเมนูปกติ และสราง

ความนาสนใจใหแกลูกคาได ซ่ึงขอดีคือ ลูกคาไดลองของใหมหากลูกคาชอบลูกคาจะมาใชบริการซํ้า

อีก เพราะตองการทานเครื่องดื่มเมนูเดิม แตก็จะเปนการทําการตลาดแคในระยะสั้นเทานั้น 

 สวนชื่อแบรนดหรือโลโกราน ไมไดมีผลตอการตัดสินใจในการเขาใชบริการ แตทําใหคนจดจํา

ไดงายมากกวา สําหรับบรรจุภัณฑทางราน Alto Coffee ลูกคาไมไดตัดสินใจใชบริการเพราะบรรจุ

ภณัฑ แตบรรจุภัณฑจะสื่อถึงคุณภาพของทางรานได เชน ความหนาของแกว คุณภาพแกวกาแฟท่ีใช 

อุปกรณในการชงกาแฟ เพ่ือสรางความแตกตางใหลูกคาเห็นวา เราตางจากรานอ่ืนอยางไร  
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การสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาด (Sponsorship and Event) 

 การออกรานตามงานอีเวนท เขน หางสรรพสินคาพารากอน ไบเทคบางนา อิมแพ็ค เมือง

ทองธานี ขอดีคือชวยใหลูกคาท่ีอยูยานใหมๆไดลองใชบริการจากทางราน และชวยใหเปนท่ีรูจักมาก

ข้ึน สามารถเจาะกลุมลูกคาไดโดยตรง แตขอเสียคือเปนวิธีการทําการตลาดท่ีระยะสั้นมาก การออก

งานอีเวนทท่ีไกลจากสถานท่ีตั้งของทางรานนั้น เม่ือลูกคาชื่นชอบในแบรนด ชื่นชอบในกาแฟ แตก็ไม

สามารถเดินทางมาใชบริการจากทางรานไดอีกเพราะสถานท่ีตั้งของรานอยูไกลกวาท่ีจะมาใชบริการ  

ทิศทางในอนาคตของธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 สวนทิศทางในอนาคตของธุรกิจนี้ ลูกคาจะมีความรูมากข้ึน มีตัวเลือกมากข้ึน เพราะ

ผูประกอบการปรับตัวนําสินคาหรือบริการท่ีมีคุณภาพสูงมาเปนตัวดึงดูดลูกคามากข้ึน ทําใหลูกคามี

ความคาดหวังและสรางมาตรฐานวาทุกรานตองทําไดเหมือนกัน คุณภาพหรือรสชาติตองดีจริง 

เทียบเทาตางประเทศ  

 วิธีการสรางความแตกตางใหราน Alto Coffee ในปจจุบันตองอาศัยการสรางบรรยากาศและ

ภาพลกัษณ เพ่ือใชการสรางความรูสึกใหมๆ ประสบการณใหมๆท่ีลูกคายังไมเคยไดรับมากอน หรือรับ

แลวจะตองรูสึกดีและเกิดการบอกตอ 

ทานคิดวาการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มมีความสําคัญอยางไรในปจจุบัน 

 การสรางภาพลักษณ สําหรับราน Alto Coffee เปนการสรางความรูสึกท่ีดีแกลูกคา ซ่ึงใน

ปจจุบันราน Alto Coffee ไดมีการทําการสรางภาพลักษณโดยทีมการตลาด ซ่ึงตองทํางานนรวมมือ

กับบริษัทอ่ืนเชน การทําเว็บไซต บรรจุภัณฑ โปสเตอร สื่อประชาสัมพันธตางๆ การท่ีจะทํางาน

รวมกันได บริษัทท่ีวาจางตองเขาใจแบรนด หรือสินคาท่ีเราขายใหดีพอ เพ่ือใหการสื่อสารเรื่องของ

ภาพลักษณออกไปในทิศทางเดียวกัน สุดทายการท่ีจะรวมมือกับใครเพ่ือทํางานรวมกัน ทางราน Alto 

Coffee จะเปนผูเลือกเพ่ือใหสามารถทํางานดวยกันได ไมใชแตเพียงสรางภาพลักษณใหกลายเปนราน

ดัง แตตองเขาใจทิศทางของแบรนดท่ีตองการจะเปนผูขายสงเมล็ดกาแฟ ก็ตองสามารถทําไดดวย 

ประเด็นสําคัญสําหรับการลงทุนเพ่ือสรางภาพลักษณนั้น หากลงทุนไปแลวไมสามารถเปลี่ยนกลับมา

เปนเงินหรือสรางยอดขายใหรานได ก็เปนเรื่องท่ีอาจจะตองคิดดูอีกที  
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การเก็บรวบรวมขอมูลการสัมภาษณแบบเจาะลึก (In-depth Interview) 

บทสัมภาษณผูทรงคุณวุฒิในวงการธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มเพื่อศึกษาแนวทางในการดําเนินงานของ

ธุรกิจบริการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่ม 

คุณวาศิณี สุรชาติชัยฤทธิ ์- ราน White Story 

 จุดเริ่มตนของราน White Story ทุกอยางเริ่มตนจากความชอบท่ีอยากจะทําธุรกิจอาหาร ท่ี

มีท้ัง อาหาร กาแฟ และขนมอยูในรานเดียวกัน จึงเลือกท่ีจะทําอาหารสไตลอิตาเลียน ตองยอนกลับ

ไป 8 ปท่ีแลว แถววงเวียนพระราม 5 ยังไมมีใครทํารานแบบนี้มากอน ถึงจะมีก็เปนรานท่ีเปน Chain 

ใหญคือ นารายณ พิซซาเรีย แตก็ยังขาดรานท่ีเปนสไตล โฮมเมดท่ีทําวัตถุดิบตางๆเอง เลือกคัดสรร 

แตของท่ีคุณภาพมาใชในรานเอง จึงเห็นโอกาสท่ีจะเปนรานแรกในยานนั้น สวนกลุมลูกคาหลักสวน

ใหญจะเปนครอบครัวท่ีอาศัยอยูตามโครงการหมูบานใหญๆในพ้ืนท่ีของราน เปนกลุมคนท่ีอยูในระดับ 

B  ข้ึนไปท่ีทํางานในเมือง ซ่ึงถึงวาอาหารสไตลอิตาเลียนไมใชสิ่งใหมสําหรับลูกคาแตเปนสิ่งท่ีลูกคา

คุนเคยกันอยูแลว ในระยะแรกท่ีเปดราน White Story จึงไมมีปญหาในการตองใหความรูแกลูกคา

มากนัก รูปแบบรานในตอนนั้นเปนแบบ Stand Alone กอนจะยายมาอยูท่ีหาง The walk ราช

พฤกษในปจจุบัน  

ลักษณะของรานอาหารและเครื่องดื่ม 

 รูปแบบของรานระหวาง ราน Stand Alone และรานท่ีเปดบริการใหหาง The walk ราช

พฤกษ คอนเซ็ปของรานยังเหมือนเดิมคือ ขายอาหารสไตลอิตาเลียน แตในหางมีพ้ืนท่ีบริการอาหาร

เพ่ิมมากข้ึนกวาราน Stand Alone ในอดีต ทําใหสามารถเพ่ิมเมนูอาหาร เพ่ิมไลนอาหารใหมๆ  ไว

บริการลูกคาไดมากข้ึนเชน ขนมปงโฮมเมด ท่ีมีเคานเตอรขายขนมปงโดยเฉพาะอยูดานหนารานถือ

เปนอีกธุรกิจนึงเลยนอกเหนือจากตัวอาหาร เพราะสามารถทํายอดขายไดมากพอๆกัน  

 ชื่อ หรือ โลโกของราน White Story ไมมีผลตอการตัดสินใจท่ีผูลูกคาจะเขามาใชบริการ แต

สวนใหญจะสรางการจดจําใหแกลูกคามากกวา วารานนี้ชื่อนี้ ขายอะไร อะไรอรอย สวนชื่อเสียงของ

เจาของรานก็ไมไดมีสวนชวยในการดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการ เพราะเจาของรานไมไดเปนผูมี

ชื่อเสียง หรือเปนเชฟ ลูกคาตัดสินใจจากคุณภาพของสินคามากกวา เพราะสินคาเปนตัวชูโรง ทําให

ราน White Story เปนท่ีรูจักมากข้ึน 

 การยายรานจากรานเดิมท่ี วงเวียนพระราม 5 มาเปดในหาง The walk ราชพฤกษ ในชวง

แรกของการเปดรานใหม ลูกคาเดิมจะไมชอบรานใหมเนืองจากไมคุนชินกับบรรยากาศ หรือขนาดของ

ราน เพราะรานเดิมมีขนาดเล็กดูโฮมม่ีนั่งสบายกวา สวนรานใหมดูนั่งไมสบาย อาจจะเปนท่ีความรูสึก

ของลูกคามากกวา เพราะการมีท่ีนั่งท่ีสบายกวา มีท่ีจอดรถท่ีใหญกวา มีหองน้ําสะอาดใหเขาซ่ึงดีกวา

ในทุกๆเรื่องอยูแลวเม่ือตองเทียบกับรานเดิม ซ่ึงโดยสวนตัวไมคิดวาขนาดของราน White Story จะมี

ปญหาตอการตัดสินใจเขามาใชบริการท่ีราน  
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 สวนการเปดราน Stand Alone กับ การเปดรานในหางก็มีความตางในเรื่องของกลุมลูกคา 

เพราะราน Stand Alone กลุมคนท่ีมาใชบริการจะเปนกลุมท่ีมองหารานท่ีมีเอกลักษณเฉพาะ 

คอนขางเดนไมเหมือนใคร ตางจากกลุมลูกคาท่ีเดินหาง เพราะใชบริการเพ่ือบริโภคเทานั้น ไมไดมอง

ถึงเรื่องจะตอง แนว จะตองมีเอกลักษณแตกตางกันขนาดนั้น   

 การตกแตงรานใหสวยงาม ก็มีสวนชวยในการดึงดูดกลุมลูกคาใหเขามาใชบริการภายในราน 

การเลือกใช เฟอรนิเจอร หรืออุปกรณในการรับประทานอาหารก็มีสวนสําคัญในการ เพราะถาเราขาย

อาหารท่ีมีราคาสูง การเลือกใชของในรานก็ตองดูดี มีราคา โดยเฉพาะท่ีนั่งหากมีท่ีนั่ งท่ีเปน โซฟา 

ลูกคาจะนิยมนั่งรับประทานอาหารบริเวณนั้นมากท่ีสุด สวนเมนูอาหารมีการออกแบบใหมใหดู

สวยงามก็ทําใหยอดขายเพ่ิมข้ึนดวย หนาตาของอาหารก็มีสวนทําใหลูกคาอยากท่ีจะสั่งอาหาร หรือสั่ง

อาหารตามโตะอ่ืนถึงแมวาจะไมไดอยากจะทานอาหารเมนูนั้นตั้งแตแรกก็ตาม สวนมุมถายภาพ

ภายในรานก็มีสวนสําคัญในการออกแบบราน แตควรจะมีแคมุมเล็กๆ เพราะหากทําใหทุกท่ีสามารถ

ถายรูปได จะเปนการรบกวนการทานอาหารของลูกคาทานอ่ืน หรือทําใหพนักงานไมสามารถทํางาน

ไดสะดวก สิ่งสําคัญคือจะเสียพ่ืนท่ีในการขายของเพ่ิมข้ึนเพราะเราตองการวางท่ีนั่งใหไดมากท่ีสุดเพ่ือ

เพ่ิมยอดขาย ก็เปนสิ่งท่ีตองคํานึงในการออกแบบพ้ืนท่ีสําหรับถายภาพภายในราน  

 บรรจุภัณฑอาหารมีสวนชวยตอยอดขาย เพราะหากบรรจุภัณฑอาหารมีความสวยงามลูกคา

จะเลือกซ้ือสินคามากข้ึน เพราะโดยสวนใหญลูกคาเห็นกลองสวย ดูนารักจะซ้ือไปฝากมากกวาท่ีจะ

บริโภคดวยตัวเอง ซ่ึงทางรานเลือกท่ีจะลงทุนเรื่องบรรจุภัณฑอาหาร มากข้ึนเพราะมีสวนสําคัญตอ

ยอดขายของทางราน 

คาใชจายในการใชบริการ 

 ในการตั้งราคาอาหารของราน White Story นั้นเนื่องจากเจาของรานเปนคนดูแลเรื่อง

วัตถุดิบท้ังหมดทําใหการตั้งราคา ตั้งแบบสมเหตุสมผลกับตนทุนวัตถุดิบ อาหารอิตาเลียนมีตนทุน

วัตถุดิบท่ีราคาสูงพอสมควร ซ่ึงเปนสิ่งท่ีลูกคาเขาใจและไมมีปญหาในเรื่องของการตั้งราคาสินคาของ

ทางราน สวนลูกคาท่ีไมเคยทานอาหารอิตาเลียน ก็จะรูสึกวาราคาแพงเพราะไมทราบเรื่องของตนทุน

วัตถุดิบ   

 สวนการคิดคาบริการ (Service Charge) ทางราน White Story เลือกท่ีจะแยกออกมาให

ลูกคาเห็นไดอยางชัดเจน เพราะหากนําไปรวมกับราคาอาหารเลย จะทําใหลูกคาสึกวาราคาอาหารสูง

มากเกินไป เพราะตองเพ่ิมข้ึน 10% จากราคาปกติ การรับชําระคาบริการดวยบัตรเครดิตก็เปนสิ่งท่ี

อํานวยความสะดวกแกลูกคาและคอนขางจําเปน เพราะปจจุบันลูกคานิยมจายคาอาหารดวยบัตร

เครดิตมากข้ึน 
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สถานที่ตั้ง 

 การท่ีราน White Story ไมไดเดินทางมาไดดวยรถไฟฟา รถสาธารณะได ก็ไมใชปญหา

เพราะลักษณะของพ้ืนท่ีแถวนี้เปนลักษณะหมูบาน ซ่ึงผูคนสวนใหญมีรถสวนตัว สถานท่ีตั้งรานใหมท่ี

เปนหางมีท่ีจอดรถกวางขวาง ลูกคาเกายินดีท่ีจะกลับมาใชบริการเพราะไดรับความสะดวกสบาย

มากกวาท่ีเดิมตางจากรานเดิมท่ีมีท่ีจอดรถนอย ทําใหเสียลูกคาท่ีตองการมาใชบริการเปนจํานวนมาก

เนืองจากไมมีท่ีจอดรถ สวนการอยูในหางขอดีคือสามารถขายอาหารไดท้ังวัน ไมเหมือนการเปดราน

แบบ Stand Alone ท่ีจะขายไดแคบางชวงเวลาเทานั้น  

เจาหนาที่ บุคลากรและพนักงานบริการ 

  พนักงานของราน White Story ถูกเทรนนิ่ง (Training) โดยเจาของราน เพราะเปนเรื่อง

ยากในการหาพนักงานท่ีมีพ้ืนฐานการใหบริการมาทํางาน ลูกคาท่ีมาใชบริการเคยจะไมกลับมาใช

บริการซํ้าเพราะไมชอบ บุคลิก และทาทางของพนักงานเสริฟ ซ่ึงเปนสิ่งท่ีทําใหเราตองปรับปรุง และ

คัดเลือกพนักงานมากข้ึน 

การจัดการกระบวนการ 

 ราน White Story มีบริการจองโตะแตสวนใหญลูกคาจะจองในเวลาท่ีมีลูกคามาใชบริการ

จํานวนมาก ซ่ึงอาจทําใหไมสะดวกหากตองจองลวง เพราะหากลูกคาท่ีจองมาสายทางรานจะเสีย

ลูกคาท่ีมาท่ีรานโดยตรงในชวงเวลาเดียวกัน 

การสื่อสารเพื่อสงเสริมทางการตลาด (Sale Promotion) 

  เราเลือกท่ีจะไมทําการลดราคาสินคา (Sale Promotion) เพราะหากเราทําเราจะเขาไปอยู

ใน สงครามราคา (Price War) ซ่ึงเราเปนรานขนาดเล็กไมคุมท่ีจะเขาไปเลนในตลาดนั้น อีกสวนหนึ่ง

คือ อาหารเปนสิ่งท่ีลูกคาไมรูสึกวาจะตองลดราคา แตเลือกท่ีจะตั้งราคาท่ีดูเขาถึงทุกคนไดมากกวา

แทน 

สื่อสารแบบสวนตัว (Personal Communication) 

 บุคคลสาธารณะ เชน ศิลปน ดารา ทําการประชาสัมพันธรานผานทาง โซเชียลมีเดีย มีผล

มากท่ีสุดตอราน White Story รองลงมาคือบทความจากนิตยสารตางๆท่ีมาสมัภาษณท่ีราน แต

ปจจุบันลดลงเพราะเปนรานท่ีเปดมานานถึง 8 ปแลว สื่อจึงใหความสนใจนอยลง 

การสื่อสารการตลาดทางตรง (Direct Marketing Communication) 

 หนาราน White Story จะติดตั้งโทรทัศนเพ่ือแสดงภาพอาหารของทางราน มีสวนชวยให

ลูกคาตัดสินใจเขามาใชบริโภคภายในรานเพราะ ลูกคาท่ีเดินหางชอบท่ีจะดูรูปภาพกอนการตัดสินใจ

ใชบริการ สวนการจัดดิสเพลยหนารานใหเปนพ้ืนท่ีขายขนมปง ไมไดชวยใหคนเขามาใชบริการทาน

อาหารหรือเครื่องดื่มมากข้ึนแตชวยใหภาพลักษณของรานดูดีข้ึนกวาปกติ เพราะลูกคาสวนใหญจะซ้ือ
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ขนมปงเพียงอยางเดียว ซ่ึงในสวนของขนมปง จะมีพนักงานใหบริการชิมอาหารและใหขอมูลมีสวน

ชวยทําใหลูกคาซ้ือสินคามากข้ึน 

การสนับสนุนกิจกรรมทางการตลาด (Sponsorship and Event) 

 การออกรานตามงานอีเวนทของราน White Story ชวยทําใหคนรูจักรานมากข้ึน แต

เนื่องจากบุคลากรมีจํานวนนอยทําใหไมสามารถทําติดตอกันได 

สินคาหรือบริการที่ตองการตอยอดในอนาคต 

 ทางรานจะไมเลือกขายในสิ่งท่ีไมมีความถนัด แตถาใหเลือก จะเลือกขายวัตถุดิบท่ีจะนําไปใช

ประกอบอาหารมากกวาเพราะเปนสิ่งท่ีเราทําไดดี และชวยสงเสริมภาพลักษณของทางราน เชน เสน

พาสตาสด  

ทานคิดวาการสรางภาพลักษณธุรกิจรานอาหารและเครื่องดื่มมีความสําคัญอยางไรในปจจุบัน 

 การสรางภาพลักษณของรานมีความจําเปนมากตอธุรกิจ เพราะวา ผูบริโภคทุกคนชอบความ

สวยงาม ยิ่งภาพลักษณดีก็ยิ่งมีสวนชวยในเรื่องของยอดขายเพ่ิมมากข้ึน สวนจะมีบริษัทท่ีจะเขามา

เพ่ือชวยดูแลเรื่องภาพลักษณโดย เฉพาะก็เปนเรื่องท่ีดีแตท้ังนี้ตองดูวาบริษัทนั้นมีรสนิยม หรือมีความ

เขาใจในรานมากนอยแคไหนถึงจะเลือกท่ีจะใชบริการ 
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