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การศึกษาเรื่อง โครงการรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสขุภาพ (EAT MEET FUN, 

Healthy Social Cafe) ในครั้งน้ีมีวัตถุประสงค 1) เพื่อสงเสริมและสรางคานิยมในการรบัประทาน

อาหารเพื่อสุขภาพ 2) เพื่อรักษาสุขภาวะใหสมดุลใหเปนที่รูจักและนิยมแกประชาชนในจังหวัดระยอง 

3) เพื่อสรางสรรคสินคาและบริการธุรกิจรานอาหารเพื่อสุขภาพที่คุมคาคุมราคาเปนที่ยอมรับของ

ผูบริโภคกลุมเปาหมาย 4) สรางความแตกตางในธุรกิจรานอาหารเพื่อสุขภาพเพื่อเปนศูนยรวมของ

สินคา กิจกรรม ขอมลูความรู แบบแผนในเรื่องราวของการดูแลสุขภาพแบบองครวมและนําผลที่ได

จากการวิจยัใชเปนขอมูลและแนวทางในการดําเนินธุรกิจใหไดประโยชนสงูสุด  

การศึกษาในครั้งน้ี ตองมีการนําขอมูลจากการวิจัยมาประกอบในการตัดสินใจเพื่อเปนแนว 

ทางในการจัดทําแผนธุรกจิ โดยการเก็บขอมูลช้ันปฐมภูมิเปนการศึกษาเชิงปริมาณและการเกบ็ขอมลู 

ช้ันทุติยภูมิเปนการศึกษาเชิงคุณภาพ มีจุดประสงคเพื่อศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตร เพื่อศึกษา

พฤติกรรมการบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด การศึกษาใชวิธีการ

เก็บขอมูลโดยการสุมกลุมประชากรการเกบ็ขอมลูเชิงปรมิาณโดยจะใชแบบสอบถาม (Questionnaire) 

เก็บขอมูลจากกลุมเปาหมายจํานวนทัง้สิ้น 400 คน พบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญงิโดยอยูในชวงอายุ

เฉลี่ยตํ่ากวา 30 ป และมีรายไดระหวาง 20,001 ถึง 30,000 บาทดานพฤติกรรมการบรโิภคอาหารเพื่อ

สุขภาพสาเหตุทีผู่บริโภคเลอืกรบัประทานอาหารเพื่อสุขภาพเพราะตองการลดนํ้าหนัก เพือ่ใหสุขภาพ

แข็งแรงปราศจากโรคภัยและรับประทานตามคนใกลชิด โดยมีบุคคลในครอบครัวมสีวนรวมในการ

ตัดสินใจหรือตัดสินใจดวยตนเอง ทั้งน้ีมีความถ่ีในการรบัประทานนาน ๆ ครั้ง นอยกวา 1 ครั้งตอ

สัปดาห และรบัประทานบางครัง้ 1-3 ครั้งตอสัปดาห และจะเสียคาใชจายตํ่ากวา 200 บาทตอครั้งหรอื

เสียคาใชจาย 200-300 บาท ทั้งน้ีพฤติกรรมการผูบริโภคสวนใหญรบัรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับอาหาร

เพื่อสุขภาพจากอินเทอรเน็ตและโซเซียลหรือเปนสื่อบุคคลปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี

ความสําคัญตอการเลอืกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพพบวาดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับเรือ่ง

รสชาติของอาหารอรอยและถูกปาก (คาเฉลี่ย 4.58) และดานพนักงานผูใหบริการไดแก พนักงานสวม

อุปกรณปองกันขณะหยิบจับอาหาร (คาเฉลี่ย 4.61) สวนดานสถานที่ ผูบริโภคใหความสําคัญกับเรื่อง



สถานที่ที่ใชประกอบอาหารสะอาด/ ถูกสุขลกัษณะไดรับความสนใจในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.38) ทัง้น้ี

ดานราคา ผูบรโิภคใหความสําคัญกบัเรื่องความเหมาะของราคากับคุณภาพของอาหาร ไดรบัความสนใจ

ในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.55) สวนดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ ผูบริโภคใหความสําคัญกับความ

สะอาดของรานไดรับความสนใจในระดับมาก (คาเฉลีย่ 4.33) การใหบริการอาหารและเครือ่งด่ืมรวดเร็ว 

ถูกตอง ตรงตามความตองการ (คาเฉลี่ย 3.99) นอกจากน้ีดานการสงเสรมิการตลาด ผูบริโภคให

ความสําคัญกับเรื่องการใหความรูเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพไดรับความสนใจในระดับมาก (คาเฉลี่ย 

3.83) โดยภาพรวมแลวน้ันกลุมตัวอยางมีความสนใจในโครงการในระดับมากถึงมากทีส่ดุ 
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ABSTRACT 

 

This Research about The clean food by blood type for healthy (EAT MEET 

FUN, Healthy Social Cafe), this aims to promote and build the popularity of healthy 

eating to maintain a healthy balance to be known and popular people in Rayong to 

creates products and services to businesses, healthy food stores that value for 

money is acceptable to the target consumers and make a difference in healthy food 

stores to the Centre of its activities, information and knowledge. In schemes of 

holistic health care and the outcome of the research is to inform and guide the 

business to get the maximum benefit. 

The study was conducted by researchers have attributed the decision to 

guide the preparation of a business plan. The data layer is the primary quantitative 

data and qualitative class secondary education. The aim was to study the 

demographic factor. There was study the consumption of healthy food, the 

marketing mix. The study used data collected by the random collection of 

quantitative data by population group to query was collect information from the 

target. A total of 400 people found that the sample was female. The average age is 

under 30 years old and have between 20,001 to 30,000 baht in dietary habits for 

health reasons consumers choose a healthy diet because they want to lose weight. 

There is healthy eating by the clock and close. The family members are involved in 

the decision or self-determination. The frequency of eating infrequently, less than 

one time per week and sometimes eat 1-3 times per week. There will cost less than 

200 baht per time or cost 200-300 baht, the behavior of the majority of consumers 

to information about healthy food and sympathizers from the Internet or a media. 

The marketing factors that are important to healthy food choices to find the product. 



Consumers cater to the taste of delicious and tasty (Mean: 4.58). Employees wear 

protective cooking gloves while handling food. (Mean: 4.61). In terms of location. 

Consumers pay more attention to the cooking place clean and hygienic received 

much attention in class (Mean: 4.61). The Experts Consumers pay more attention to 

the appropriateness of the price and quality of food to receive much attention 

(Mean: 4.55). In class for the Environment Consumers pay more attention to the 

hygienic of the restaurant was very interested (Mean: 4.38). The service process 

consumers give priority to the cashier quickly and accurately get more attention in 

class (Mean: 3.99). Also boosting the market but consumer focus on educating about 

healthy food to receive much attention in class (Mean: 3.83). Overall, the group is 

interested in the project as much as possible. 

 

Keywords: Healthy Food, Health Care, Holistic Health, Diet Based on Blood Type, 

Clean Food 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

การคนควาอิสระฉบับน้ี เรื่อง โครงการจัดต้ังธุรกจิรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพ 

(EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe) ที่มีเน้ือหาสาระเกี่ยวกับธุรกิจการบริหารและการบรกิาร

สําหรับรานอาหารสําเรจ็ข้ึนไดดวยความกรุณาเปนอยางสงูจาก ดร.ชัยฤทธ์ิ ทองรอด อาจารยทีป่รกึษา

ที่ไดใหความกรุณารบัเปนที่ปรึกษาการคนควาอิสระฉบับน้ีและไดติดตามความกาวหนาของการคนควา

อิสระน้ีมาโดยตลอด พรอมทั้งไดมกีารช้ีแนะแนวทางดานความคิดในการบริหารธุรกจิบันเทิงและการ

ดําเนินชีวิตใหเปนคนที่มีคุณภาพใหแกผูวิจัยเสมอมา ผูศึกษารูสึกซาบซึ้งและขอกราบขอบพระคุณไว  

ณ โอกาสน้ี  

ขอบพระคุณ ดร.ปเตอร กัน ผูทีเ่ปดโครงการนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการบริหาร 

ธุรกิจบันเทงิและการผลิตใหแกนักศึกษาไดเขามาศึกษาหาความรู และขอขอบพระคุณอาจารยทกุทาน

ในภาควิชาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิตที่ไดชวยประสิทธ์ิประสาทวิชาความรูที่เปนประโยชนจน

ผูศึกษาสามารถนําความรูที่ไดนําไปปฏิบัติใชไดจริงในการทํางานดานธุรกิจบันเทิง 

ขอกราบระลึกถึงพระคุณอนัย่ิงใหญของ บิดา มารดา ครอบครัวจุมพล ที่อบอุนและใหกําลงัใจ 

พรอมทั้งสนับสนุนในทุก ๆ ดาน และอาจารยทีอ่บรมสั่งสอน รวมทั้งกําลังใจจากเพื่อนักศึกษารวมรุน 

MACA EM4 และ MACA EM7 ที่ทําใหการคนควาอิสระครัง้น้ีสําเร็จลงไดอยางสมบรูณ 

 

 

ชนิดาภา จุมพล 

 

 



ฌ 

สารบญั 

 

                     หนา 

บทคัดยอภาษาไทย ง 

บทคัดยอภาษาอังกฤษ ฉ 

กิตติกรรมประกาศ ซ 

สารบัญตาราง ฏ 

สารบัญภาพ    ณ  

บทที ่1 บทนํา  

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 1 

1.2 วัตถุประสงคของโครงการ 5 

1.3 สมมติฐานในการวิจัย 5 

1.4 ขอบเขตของการวิจัย 5 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 6 

1.6 กรอบแนวคิดวิจัย 7 

1.7 ประโยชนที่คาดวาจะไดรบั 7 

บทที่ 2 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับอาหาร  8 

2.2 แนวคิดเกี่ยวกับอาหารตามหมูเลอืด 13 

2.3 แนวคิดเกี่ยวกับอาหารคลีน 19 

2.4 แนวคิดเกี่ยวกับความปลอดภัยดานอาหาร (Food Safety) 22 

2.5 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการบรโิภคอาหาร 24 

2.6 แนวคิดเกี่ยวกับการบริการ และคุณภาพการใหบรกิาร 29 

2.7 ทฤษฎีการตัดสินใจ 39 

2.8 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 44 

2.9 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 49 

บทที่ 3 ระเบียบวิธีวิจัย 

3.1 วัตถุประสงคการวิจัย 54 

3.2 รูปแบบการวิจัย 54 

3.3 ประชากรและกลุมตัวอยาง  54 

3.4 เครื่องมอืที่ใชในการรวบรวมขอมูล 55 



ญ 

สารบญั (ตอ) 

 

                    หนา 

บทที่ 3 (ตอ) ระเบียบวิธีวิจัย 

3.5 ข้ันตอนการสรางและพัฒนาเครื่องมือ 57 

3.6 การเกบ็รวบรวมขอมลู  57 

3.7 การวิเคราะหขอมูล และสถิติที่ใช 57 

บทที่ 4 ผลการวิเคราะหขอมูล 

4.1 สรุปผลขอมูลเชิงคุณภาพ 59 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมลูเชิงปรมิาณ  62 

4.3 สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 93 

บทที่ 5 การกําหนดรปูแบบธุรกจิ 

5.1 ภาพลักษณ วิสัยทัศน และพันธกิจ    100 

5.2 เปาหมาย 101 

5.3 วัตถุประสงค 101 

5.4 ลักษณะทั่วไปของธุรกจิ 101 

5.5 การวิเคราะหอุตสาหกรรม Industrial Analysis 106 

5.6 การวิเคราะหปจจัยภายในอุตสาหกรรมดวย Five Forces Model 108 

5.7 การวิเคราะห SWOT ขององคกร 111 

บทที่ 6 งบการเงิน 

6.1 วัตถุประสงคทางดานการเงิน  143 

6.2 สมมติฐานในการลงทุนเบื้องตน 143 

6.3 แหลงทีม่าของเงินลงทุนในโครงการ  145 

6.4 แหลงทีม่าของรายได 146 

6.5 การประมาณรายจาย 147 

6.6 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 151 

6.7 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 159 

6.8 งบกระแสเงินสด 160 

6.9 สรุปผลตอบแทนทางการเงิน 161 

 

 



ฎ 

สารบญั (ตอ) 

 

                    หนา 

บทที่ 7 บทสรปุและขอเสนอแนะ 

7.1 บทสรปุทางการวิจัย 171 

7.2 บทสรปุทางธุรกจิ 176 

บรรณานุกรม   183 

ภาคผนวก ก บทสรปุผูบรหิาร 187 

ภาคผนวก ข แบบสัมภาษณความคิดเห็นการจัดต้ังโครงการจัดการธุรกิจรานอาหาร 190 

เพื่ออาหารสุขภาพสําหรับตัวแทนผูบริหารรานอาหารเพื่อสขุภาพ 

ภาคผนวก ค แบบสอบถามความคิดเห็น เรื่องโครงการการจัดการธุรกิจรานอาหาร 194 

เพื่อสุขภาพ (อาหารคลีน) 

ประวัติผูเขียน  200 

เอกสารตกลงวาดวยการอนุญาตใหใชสทิธ์ิในรายงานการคนควาอิสระ 

 

 



ฏ 

สารบญัตาราง 

 

หนา 

ตารางที ่1.1: อัตราการเสียชีวิตของประชากรดวยโรควิถีชีวิต 2 

ตารางที่ 2.1: แสดงการเปรียบเทียบหมูอาหาร สารอาหาร และประโยชนที่ไดรบั 9 

ตารางที่ 2.2: แสดงพฤติกรรมการบริโภคอาหารนอกบานแบงตามชวงอายุ 25 

ตารางที่ 2.3: แสดงขอแตกตางระหวางสินคาและบริการ 31 

ตารางที่ 4.1: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามเพศ 62 

ตารางที่ 4.2: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอายุ 62 

ตารางที่ 4.3: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามสถานภาพสมรส 63 

ตารางที่ 4.4: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามระดับการศึกษา 63 

ตารางที่ 4.5: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอาชีพ 64 

ตารางที่ 4.6: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 64 

ตารางที่ 4.7: จํานวน และรอยละของสาเหตุที่เลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 65 

ตารางที่ 4.8: จํานวน และรอยละของผูมีสวนในการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 65 

ตารางที่ 4.9: จํานวน และรอยละของความถ่ีในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 66 

ตารางที่ 4.10: จํานวน และรอยละของคาใชจายในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 66 

ตารางที่ 4.11: จํานวน และรอยละของการรับรูขอมลูขาวสารเกี่ยวกบัอาหารเพื่อสุขภาพ 67 

ตารางที่ 4.12: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  68 

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ นําเสนอในภาพรวมทัง้ 7 ดาน 

ตารางที่ 4.13: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  68 

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานผลิตภัณฑ 

ตารางที่ 4.14: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ 69  

                    สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานราคา 

ตารางที่ 4.15: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  70 

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานสถานที ่

ตารางที่ 4.16: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  71 

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานการสงเสริมการตลาด 

ตารางที่ 4.17: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  71 

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานพนักงานผูใหบรกิาร 

 



ฐ 

สารบญัตาราง (ตอ) 

 

หนา 

ตารางที่ 4.18: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มคีวาม  72 

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานกระบวนการใหบริการ 

ตารางที่ 4.19: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  73 

สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

ตารางที่ 4.20: การเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อ 74 

         สุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามเพศ 

ตารางที่ 4.21: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาด 74 

ในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกบัลกัษณะประชากรศาสตร  

จําแนกตามอายุ 

ตารางที่ 4.22: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาด 76 

ในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกบัลกัษณะประชากรศาสตร  

จําแนกตามสถานภาพสมรส 

ตารางที่ 4.23: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาด 78 

ในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกบัลกัษณะประชากรศาสตร  

จําแนกตามระดับการศึกษา 

ตารางที่ 4.24: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาด 79 

ในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกบัลกัษณะประชากรศาสตร  

จําแนกตามอาชีพ 

ตารางที่ 4.25: การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความคิดเห็นตอปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือก 81 

                  บริโภคอาหารเพือ่สุขภาพในภาพรวมกบัลกัษณะประชากรศาสตร  

จําแนกตามอาชีพ 

ตารางที่ 4.26: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาด 82 

ในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกบัลกัษณะประชากรศาสตร  

จําแนกตามรายไดตอเดือน 

ตารางที่ 4.27: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาด 84 

ในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกบัพฤติกรรมการบริโภคอาหาร  

จําแนกตามสาเหตุทีร่บัประทาน 

 



ฑ 

สารบญัตาราง (ตอ) 

 

หนา 

ตารางที่ 4.28: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาด 86 

ในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกบัพฤติกรรมการบริโภคอาหาร  

จําแนกตามจําแนกตามผูมีสวนในการตัดสินใจ 

ตารางที่ 4.29: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาด 88 

ในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกบัพฤติกรรมการบริโภคอาหาร  

จําแนกตามจําแนกตามความถ่ีในการรบัประทาน 

ตารางที่ 4.30: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาด 90 

ในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกบัพฤติกรรมการบริโภคอาหาร  

จําแนกตามคาใชจายในการรับประทาน 

ตารางที่ 4.31: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาด 92 

ในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกบัพฤติกรรมการบริโภคอาหาร  

จําแนกตามการรบัรูขอมลูขาวสาร 

ตารางที ่5.1: แสดงความสัมพันธของสินคาและบรกิารกบัพฤติกรรมผูบริโภค 103 

ตารางที ่5.2: แสดงถึงการวิเคราะหสถานการณแวดลอมทีส่งผลกระทบตอโครงการ 115 

ตารางที ่5.3: แสดงตําแหนงตําแหนงและเงินเดือนพนักงานตามโครงสรางองคกร 122 

ตารางที ่5.4: ตัวอยางเมนูอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพของราน EAT MEET FUN,  129 

Healthy Social Café 

ตารางที ่5.5: การกําหนดราคาสินคาตาง ๆ ของราน EAT MEET FUN, Healthy Social  133 

Café 

ตารางที่ 6.1: แสดงมูลคาและอุปกรณเครื่องใชสํานักงาน 144 

ตารางที่ 6.2: แสดงมูลคาการวางระบบสาธารณูปโภค 144 

ตารางที่ 6.3: แสดงสรปุประมาณการเงินลงทุน 145 

ตารางที่ 6.4: แสดงสัดสวนเงินลงทุนและอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง 145 

ตารางที่ 6.5: แสดงรายละเอียดประเภทของรายไดในกรณีทีดี่ที่สุด (Best Case)  147 

สําหรับปที่ 1 – 5 

ตารางที ่6.6: แสดงประมาณการจายตนทุนการผลิต 148 

ตารางที ่6.7: การคิดคาเสื่อมราคา  148 

ตารางที ่6.8: การคิดคาเสื่อมราคา  148 



ฒ 

สารบญัตาราง (ตอ) 

 

หนา 

ตารางที่ 6.9: แสดงรายละเอียดคาใชจายในการดําเนินงาน 149 

ตารางที่ 6.10: แสดงรายละเอียดคาใชจายในการดําเนินงาน 150 

ตารางที่ 6.11: แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีที่ดีทีสุ่ด (Best Case) 151 

ตารางที่ 6.12: แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีความเปนไปไดมากที่สุด  154 

(Most Likely Case) 

ตารางที่ 6.13: แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีสถานการณที่ยํ่าแย (Worst Case) 157 

ตารางที่ 6.14: แสดงรายละเอียดงบดุล 159 

ตารางที่ 6.15: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด 160 

ตารางที่ 6.16: แสดงรายละเอียดสถานการณทางการเงินกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 161 

ตารางที่ 6.17: แสดงรายละเอียดสถานการณทางการเงินกรณีความเปนไปไดมากทีสุ่ด  164 

(Most Likely Case) 

ตารางที่ 6.18: แสดงรายละเอียดสถานการณทางการเงินกรณีสถานการณที่ยํ่าแย  167 

(Worst Case) 

ตารางที ่6.19: แสดงรายละเอียดสรปุผลตอบแทนทางการเงนิของโครงการ 170 

 

 

 

  

                   

 

 

 

 

 

 

 

 

 



ณ 

สารบญัภาพ 

 

หนา 

ภาพที่ 1.1: กรอบแนวคิดวิจัย 7 

ภาพที่ 2.1: แสดงองคประกอบของธุรกิจบรกิารทีส่รางประสบการณกับลูกคา 32 

ภาพที่ 2.2: ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อสินคา/ บริการของผูบรโิภค 41 

ภาพที่ 2.3: ลําดับข้ันความตองการตามทฤษฎีของ มาสโลว 51 

ภาพที่ 5.1: กรรมวิธีการบรหิาร (Flow Chart) 104 

ภาพที่ 5.2: ภาพเครื่องหมายการคา 104 

ภาพที่ 5.3: แสดงสถานที่ต้ังโครงการรานอาหาร EAT MEET FUN, Healthy Social Café 106 

ภาพที่ 5.4: แสดงคาดการณมูลคาตลาดธุรกจิบริการเกี่ยวกบัอาหาร ป 2556 108 

ภาพที่ 5.5: Porter’s Five Forces Model 108 

ภาพที่ 5.6: โครงสรางองคกรธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพ EAT MEET FUN, Healthy 120  

 Social Café  

ภาพที่ 5.7: Generic Competitive Strategy 123 

ภาพที่ 5.8: แสดงถึงตาราง Product Quality  132 

ภาพที่ 5.9: แสดงสถานที่ของ Mossa SportSociety 134 

ภาพที่ 5.10: แสดงตัวอยางนิตยสารที่จะเลือกใช  137 

ภาพที่ 5.11: แสดง Action Plan 140 

  

 

  

 

 

                    

                     

                      

 

  

  

   



บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

 อาหารเปนปจจัยสําคัญตอการดํารงชีวิตรางกายจะเจริญเติบโตมสีุขภาพที่สมบูรณ เมื่อไดรบั

อาหารทีม่ีคุณคาทางโภชนาการครบถวน ถูกลักษณะ และเพียงพอตอความตองการของรางกาย ไมมี

สารพิษหรือสิ่งเจอืปนทีก่อใหเกิดอันตรายตอรางกาย ดังน้ันอาหารและโภชนาการจึงเปนรากฐานของ

มนุษยต้ังแตวัยเด็กจนถึงวัยชรา ด่ังคํากลาวที่วา “กินอยางไร เปนเชนน้ัน (You are what you eat)” 

แสดงใหเห็นถึงความสัมพันธของอาหารที่มีตอสุขภาพแตละบุคคลไดเปนอยางที่ดี แตจากการเปลี่ยน 

แปลงของสภาพสังคม เศรษฐกิจ การเมือง วัฒนธรรมและความเจรญิกาวหนาทางเทคโนโลยี ขอมูล

ขาวสารที่ทันสมัย ทําใหประชาชนในปจจบุันมีการปรับเปลีย่นวิถีชีวิตของตนเองและบุคคลภายใน

ครอบครัว แตละครอบครัวจะตองตอสูกับชีวิตและความเปนอยูภายในครอบครัวใหมีความเปนอยูที่ดี 

แตบางครอบครัวอาจขาดการดูแลเอาใจใสตนเองและบุคคลภายในครอบครัว เน่ืองจากตองออกหางาน 

ทํางานแขงกับเวลา เพือ่หาเงินมาเลี้ยงบุคคลภายในครอบครัว ทําใหไมมีเวลาในการดูแลสุขภาพตนเอง 

ทําใหตนเองมีพฤติกรรมการบรโิภคอาหารที่ไมถูกตอง เชน การบริโภคอาหารสําเรจ็รปู การบริโภค

อาหารไมครบ 5 หมู บริโภคอาหารมากเกินไป และรับประทาน อาหารไมเปนเวลา ทําใหเกิดการเจบ็ 

ปวยดวยโรคตาง ๆ เชน โรคกระเพาะอาหาร โรคขาดสารอาหาร โรคอวน โรคภาวะโภชนาการเกิน 

โรคเบาหวาน โรคความดันโลหิตสงู เปนตน 

 ปจจุบันพฤติกรรมการบรโิภคอาหารของคนไทยเปลี่ยนแปลงไป พฤติกรรมการกินของแตละ

บุคคลมสีวนสัมพันธกบัสุขภาพอยางย่ิง การที่คนเราจะมีสุขภาพแข็งแรง หรอืเจ็บปวยบอย สวนใหญ

มีผลสบืเน่ืองจากพฤติกรรมการบริโภคของบุคคลน้ัน ๆ คนที่เลอืกกินอาหารเฉพาะอยางหรือกิน

อาหารอยางใดอยางหน่ึงซ้ําซากเปนประจําก็อาจจะขาดสารอาหารอยางใดอยางหน่ึงและเปนโรคขาด

สาร อาหารได คนที่กินอาหารมาก ๆ เกิดความตองการของรางกาย โดยเฉพาะอาหารที่มีไขมันมาก

เกินไป ประกอบกับไมไดออกกําลังกาย จะทําใหมีโอกาสเปนโรคอวนไดงาย ผลกระทบจากโรคอวนมี

มากมายทีท่ําใหเกิดโรคตาง ๆ ตามมา เชน โรคเบาหวาน โรคหลอดเลือดหัวใจตีบ โรคน่ิวในถุงนํ้าดี 

เปนตน ขณะที่คนกินอาหารนอยไมเพียงพอกับความตองการของรางกายกจ็ะทําใหผอมและอาจจะมี

โรคอื่น ๆ ตามมาได สําหรับวัยทํางานซึ่งเปนวัยทีก่ําลังสรางครอบครัว การบรโิภคอาหารน้ันมีความ 

สําคัญอยางย่ิง หากตองการมีสุขภาพที่ดี รางกายมสีัดสวนทีเ่หมาะสมไมเปนโรคอวนหรือผอมจนขาด

สารอาหาร ก็ควรปรบัพฤติกรรมการกินดวยการกินอาหารใหมีความหลากหลายและครบทั้ง 5 หมู  

ไมกินซ้ําซากทุกวัน ควรกินอาหารใหไดอยางนอยวันละ 15-25 ชนิด เน่ืองจากไมมีอาหารชนิดใดชนิด

หน่ึงตามธรรมชาติทีจ่ะมสีารอาหารครบถวนตามทีร่างกายตองการ นอกจากน้ีควรหลกีเลี่ยงการกิน
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อาหารทีม่ีรสจัด เชน เค็มจัด หวานจัด เผ็ดจัด หลีกเลี่ยงอาหารทีม่ีไขมันมากเกินไป รวมทั้งหลีกเลี่ยง

เครื่องด่ืมที่มีแอลกอฮอล เครื่องด่ืมเกลือแร และเครื่องด่ืมชูกําลัง เน่ืองจากถากินเครือ่งด่ืมเหลาน้ีมาก

เกินไป จนไมไดกินอาหารหลกัแลวกจ็ะทําใหรางกายขาดสารอาหารและเปนโรคอื่น ๆ ตามมาได  

(กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข, 2557) 

 สถาบันโภชนาการ มหาวิทยาลัยมหิดล (2555) รายงานผลการสํารวจพฤติกรรมการบริโภค

อาหารของคนไทย พบวา ในการรบัประทานอาหารสิ่งที่คํานึงถึงเปนอันดับแรกกอนเลอืกซื้ออาหารคือ 

รสชาติ (รอยละ 24.5) รองลงมาคือ ความสะอาดและความชอบ (รอยละ 19.4 และ 17 ตามลําดับ) 

อยากทาน (รอยละ 14.9) คุณคาทางโภชนาการ (รอยละ 12.8) ความสะดวก รวดเร็วและราคา  

(รอยละ 10) จะเห็นไดวาในการเลือกซื้ออาหาร ผูบรโิภคสวนใหญจะเลือกซื้ออาหารเพราะรสชาติ  

มีเพียงรอยละ 12.8 เทาน้ันที่คํานึงถึงคุณคาทางโภชนาการที่ไดรับ นอกจากน้ี องคการอนามัยโลก

รายงานวา ประชากรทั่วโลกในแตละปจะเสียชีวิตดวยสาเหตุจากโรควิถีชีวิต (Non-communicable 

Diseases: NDC) ประมาณรอยละ 60 ของการเสียชีวิตทั้งหมด รอยละ 80 จะเกิดข้ึนในคนที่รายได

ตํ่าถึงปานกลางเพราะมกัเปนกลุมคนที่มกัมีการดูแลสุขภาพไดไมดีและมีปญหาเศรษฐกจิกลาวคือ  

มักเกิดข้ึนในประเทศที่กําลังพัฒนา ในประเทศไทยขอมูลจากสํานักพฒันานโยบายสุขภาพระหวาง

ประเทศของประเทศไทย รายงานวาในป พ.ศ. 2552 พบวาคนไทยปวยดวยโรควิถีชีวิต ถึง 14 ลาน

คน (มีแนวโนมจะเพิ่มข้ึนในทุกปจากวิถีชีวิตที่เปลี่ยนไปและจากจํานวนประชากรที่มผีูสงูอายุเพิ่มข้ึน

ตอเน่ือง) เสียชีวิตมากกวา 3 แสนคนโดยเปนประมาณ รอยละ 73 ของผูเสียชีวิตทั้งหมดทั่วประเทศ 

และมากกวาครึง่เสียชีวิตกอนอายุ 60 ป (กระทรวงสาธารณสุข, 2555) 

  

ตารางที ่1.1: อัตราการเสียชีวิตของประชากรดวยโรควิถีชีวิต 

 

  

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ศักด์ิอนันต อนันตสขุ. (2551). โรค NCDs โรครายที่มาจากการใชชีวิต กลุมโรคไมติดตอ วิธีหนี

โรควิถีชีวิต ลดความเสี่ยงโรคที่ตัวเราสรางข้ึนเอง. สืบคนจาก http://www.anantasook.com 

/non-communicable-diseases-ncds/. 
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จากสภาพปญหาดานสุขภาพและโภชนาการดังกลาว สํานักงานกองทุนสนับสนุนการสราง 

เสริมสุขภาพ (สสส.) จัดใหมีโครงการตาง ๆ ทีเ่กี่ยวของกบัการรณรงคการดูแลรกัษาสุขภาพ เชน 

โครงการจัดแขงขันว่ิงมาราธอน โครงการคนไทยไรพงุ เปนตน โดยเผยแพรตามสื่อตาง ๆ ทั้งโทรทัศน 

วิทยุ โซเซียลมเีดีย เพื่อสรางความตระหนักในความสําคัญของการมีสุขภาพที่ดี กระแสรักสขุภาพที่

เกิดข้ึน สงผลใหตลาดของสินคาอปุโภคบริโภคดานสุขภาพขยายเติบโตอยางตอเน่ือง โดยเฉพาะตลาด

อาหารเพื่อสุขภาพมีอัตราที่เติบโตข้ึนอยางเห็นไดชัด มูลคาการตลาดของอาหารเพือ่สุขภาพของประเทศ

เติบโตในปที่ผานมา 2,000 ลานบาท แมวาการเติบโตยังไมมากเมือ่เทียบกบัตลาดหลักเชน ญี่ปุนและ

อเมริกา เน่ืองจากยังเปนเรื่องที่ใหมของผูบริโภคสวนใหญ แตมีแนวโนมที่จะขยายตัวเติบโตตอเน่ืองมาก

ข้ึนในอนาคต (สํานักงานสงเสรมิวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอม, 2553) แมวากระแสเรื่องการ

รับประทานอาหารเพือ่สุขภาพในผูบริโภคไดเพิม่มากข้ึน แตผูบริโภคที่ระบุวาตัวเองรูจักอาหารสุขภาพ

กลับมีความรูอยางผิวเผินคือยังไมเขาใจอยางแทจริงถึงสัดสวนทางโภชนาและการออกกําลังกายที่เหมาะ

ในแตละบุคคลควรเปนเชนไร (กนิษฐา หมูงูเหลือม, 2551) 

 จากสาเหตุที่กลาวมาทําใหปจจุบันแนวโนมการรบัประทานอาหารสุขภาพมีเพิม่มากข้ึนแตดวย

วิถีชีวิตที่เรงรบีทําใหผูบริโภคไมเวลาทําอาหารรบัประทานไดเอง ประกอบกบัการรับประทานอาหาร

นอกบานในสงัคมเมืองมีแนวโนมเพิม่ข้ึน การรบัประทานอาหารนอกบานเปนเสมือนการผอนคลาย

ความเครียดจากชีวิตประจําวัน เปนที่พบปะสังสรรคของกลุมเพื่อนและครอบครัว รานอาหารในปจจุบัน

จึงเนนเรือ่งการบริการ บรรยากาศของสถานที่ รูปลักษณของอาหารสวยงามนารับประทาน รสชาติที่ถูก

ปากคนไทย แตรานอาหารเพื่อสุขภาพสวนใหญยังไมตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางทั่วถึง

และเพียงพอ รานอาหารสวนใหญสุขภาพยังไมใหขอมลูทางโภชนาการ ขอมูลแหลงที่มาของวัตถุดิบ 

และกรรมวิธีการประกอบอาหารแกผูบริโภค  

 ชนิดของอาหารเพื่อสุขภาพในทองตลาดมีใหผูบริโภคเลือกอยางมากมาย เชน อาหารเจ อาหาร

มังสวิรัต อาหารชีวจิตอาหารแมคโครไบโอติกส อาหารตามธาตุกําเนิด อาหารตามหมูเลอืด ประเภท

ของอาหารทั้งหมดทีก่ลาวมาน้ี เปนที่นิยมของคนในปจจบุัน บางชนิดมีกรรมวิธีการปรงุและการเลือกใช

วัตถุดิบที่ใกลเคียงกัน เชน อาหารชีวจิตดัดแปลงหลักการรบัประทานมาจากอาหารแมคโครไบโอติกส 

ทั้งน้ีการเลือกรับประทานอาหารเพือ่สุขภาพในแตละชนิดข้ึนอยูกับความตองการของและจุดประสงค

ของผูบริโภค การรับประทานอาหารตามกรุปเลือดเปนอาหารเพื่อสุขภาพอีกประเภทหน่ึงทีเ่ปนที่นิยม

เปนอยางมากในปจจบุัน ตามที ่Dr. Perer J.D'Adammo ไดเขียนไวในหนังสือ Eat Right for Your 

Blood Type อธิบายวา เลือดแตละกรุปมสีารเคมีในเลือดตางกนั แตจะมี Antigen เปนตัวกระตุนการ

สรางภูมิคุมกันใหกับรางกาย ซึง่อาหารทุกชนิดลวนมีโปรตีนซึ่งเปนอนุมลูอสิระ มีคุณสมบัติเหนียว และ

จับเกาะติดเลือดเรียกวา “เล็คติน” ถาการกินอาหารทีม่เีล็คตินไมเหมาะสมกับเลือด เล็คตินเหลาน้ันยัง

เขาไปรบกวนการทํางานของระบบยอยอาหาร การสรางอินซูลิน การเผาผลาญอาหาร และความสมดุล
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ของฮอรโมน (D'Adammo, n.d.) จากการวิจัยพบวาหมูเลือดเปนปจจัยสําคัญทางพันธุกรรมที่มีอทิธิพล

ตอสุขภาพรางกายของมนุษย หลายครั้งที่พบวาการลดนํ้าหนักในแตละคนมีประสิทธิภาพตางกัน แมแต

การเกิดโรค สาเหตุของความเครียดทีเ่กิดในแตละบุคคลเกิดข้ึนแตกตางกันมีความเกี่ยวของกับหมูเลือด

ที่แตกตางในแตละคนทัง้สิ้น หมูเลือดสามารถอธิบายความเขาใจในเรื่องของอาหารทีม่ีผลตอรางกาย

ของมนุษย การตอบสนองของรางกายตอโรคภัยในแตละประเภทไดเปนอยางดี ดังน่ันจงึกลาวไดวาการ

รับประทานอาหารตามกรุปเลือดจะกอใหเกิดประสทิธิภาพตอรางกายในไดมากที่สุดไมวาจะเปนการ

รับประทานเพื่อปองกันโรคภัยเพื่อดูแลรูปรางและสัดสวนหรือรกัษาสมดุลของสุขภาพ 

  อาหารเพือ่สุขภาพอีกชนิดหน่ึงทีเ่ปนที่นิยมมากในปจจุบันเรียกวา “อาหารคลีน” ซึ่งมี

ลักษณะคลายกบัอาหารชีวจิต กลาวคือมีกรรมวิธีการปรุงและการเลือกวัตถุดิบที่ใชในการประกอบ

อาหารไมแตกตางกันมากนัก การรับประทานอาหารคลีนเปนการทานอาหารทุกหมูในสัดสวนที่

เหมาะสม คือตองมทีั้งคารโบไฮเดรตและโปรตีนในปรมิาณทีเ่พียงพอตอความตองการของรางกาย 

เน้ือสัตวที่ใชควรเลือกแบบที่ไมใชสําเร็จรูปหรือผานการปรุงรสมาแลว อาหารคลีนเปนอาหารทีผ่าน

ข้ันตอนการปรุงแตงมานอย หรอืไมผานการปรุงแตงเลย เนนธรรมชาติของอาหารน้ันเปนหลกั และ

อาหารคลีนยังมสีรรพคุณที่ดีสําหรับคนทีอ่วน คนที่มีนํ้าหนักและไขมันมาก เพราะอาหารคลีนสวนใหญ

จะผลิตมาจากธรรมชาติ ไมผานการปรุงแตงสังเคราะห หรอืหากจะมีการปรุงแตงกม็ีการปรุงแตงที่นอย

ถึงนอยที่สุด ซึง่จะมีผลดีตอคนที่ตองการลดนํ้าหนัก ลดความอวน ลดไขมัน และคนที่ใสใจกับสุขภาพ

ของตนเอง (Kapok, ม.ป.ป.) 

 จังหวัดระยองมีเปนจงัหวัดการขยายตัวทางเศรษฐกิจที่สงู มูลคาผลิตภัณฑมวลรวมของจงัหวัด

เปนอันดับ 1 ของประเทศสงูถึง 751,066 ลานบาท สงูกวาคาเฉลี่ยประเทศมาก (7.3 เทา) ที่เทากับ 

102,491 ลานบาท มีแนวโนมเพิ่มข้ึนทุกป ผลิตภัณฑมวลรวมตอหัวของประชากรอยูอันดับ 1 ของ

ประเทศ มีมลูคา 1,235,695 บาท/ ปสูงกวาคาเฉลี่ยของประเทศมากถึง 9.6 เทา มีมูลคา 128,245 

บาท/ ป และมีแนวโนมเพิม่ข้ึนทุกป (สํานักบรหิารยุทธศาสตรกลุมจงัหวัดภาคตะวันออก, 2558) 

เน่ืองจาก รอยละ 81 ของรายไดมาจากภาคอุตสาหกรรมซึง่เปนฐานการผลิตที่ใหญทีสุ่ดในประเทศ  

จากสาเหตุดังกลาวทําใหเกิดการเคลื่อนยายของแรงงานเขาสูภาคอุตสาหกรรมมากข้ึน (ประชากรแฝง) 

สงผลใหเกิดการเปลี่ยนแปลงตอคานิยมและวิถีชีวิตไปเปนรปูแบบของสงัคมเมืองมากข้ึนเน่ืองจาก

ประชากรเหลาน้ีสวนใหญมีฐานะทางเศรษฐกิจ สถานภาพทางสังคมและการศึกษาทีส่งูข้ึน มีความ

ตองการสิ่งแปลกใหมไมแตกตางไปจากเมอืงใหญอยางกรงุเทพมหานคร รวมถึงดานการดูแลรักษา

สุขภาพ ประชากรเหลาน้ีใหความใสใจเรื่องการรับประทานและการออกกําลังกายมากข้ึนเน่ืองจากวิถี

ชีวิตที่เรงรีบในแตละวัน ปจจบุันมรีานอาหารสุขภาพเกิดข้ึนมากมายในพืน้ทีจ่ังหวัดระยอง สวนใหญ

เปนรานกึ่งอาหารคือ ขายอาหารเมนูทั่วไปควบคูไปกับการเมนูสุขภาพ เชนสลัด ขาวกลอง ลักษณะ

รูปแบบอาหารและการใหบริการยังไมตอบสนองความตองการของผูบรโิภค   
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 จากปญหาดังกลาว ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาความเปนไปไดในการจัดต้ังรานอาหารคลีนตามหมู

เลือดเพื่อสุขภาพที่จงัหวัดระยอง โดยมุงเนนทีจ่ะใหบริการรานอาหารเพื่อสุขภาพเน่ืองจากเลง็เห็นวา

การรบัประทานอาหารที่ถูกตองตามหลักโภชนาการโดยมีสดัสวนที่เหมาะสมในแตละบุคคลสามารถ

แกไขหรือรักษาอาการของโรคบางชนิดใหหายหรือทเุลาลงได และใหความสําคัญไปทีเ่รื่องรสชาติที่ถูก

ปากคนไทย รูปลักษณที่นารบัประทาน พรอมใหบริการขอมลูดานโภชนาการและคําแนะนําจาก

ผูเช่ียวชาญดานการมสีุขภาพที่ดี เปดเผยแหลงทีม่าของวัตถุดิบและกรรมวิธีการปรุง พฒันานวัตกรรม

ในดานการใหบริการ การสื่อสารทีเ่นนถึงคุณประโยชนทีผู่บริโภคจะไดรบัเพือ่ตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคในสวนที่ยังไมเพียงพอ เพือ่สงเสรมิคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึนของผูบริโภค 

 

1.2 วัตถุประสงคของโครงการ  

 1.2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของผูบริโภค 

 1.2.2 เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีม่ีความสําคัญตอการเลือกบริโภคอาหาร

เพื่อสุขภาพ 

 1.2.3 เพื่อศึกษาความเปนไปไดในการจัดต้ังรานอาหารเพื่อสุขภาพในจังหวัดระยอง 

 

1.3 สมมติฐานในการวิจัย 

 1.3.1 ผูบริโภคทีม่ีลักษณะประชากรศาสตรตางกนัเลอืกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพแตกตางกัน 

 1.3.2 พฤติกรรมการบริโภคอาหารมผีลตอการเลอืกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตกตางกัน 

 

1.4 ขอบเขตของการวิจัย 

 1.4.1 ดานประชากรและกลุมตัวอยาง ที่ใชในการศึกษาแบงออกเปน 2 กลุม ดังน้ี 

  1.4.1.1 ประชากรที่ใชในการเก็บขอมลูเชิงคุณภาพ ไดแก เจาของธุรกจิรานอาหาร

เพื่อสุขภาพ 

  1.4.1.2 ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการเก็บขอมลูเชิงปริมาณ ไดแก ประชาชน

ในจังหวัดระยอง และนักทองเที่ยวที่เดินทางไปทองเที่ยวที่จงัหวัดระยองทัง้เพศชายและเพศหญิงที่

สนใจและบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ แตเน่ืองจากไมทราบกลุมประชากรที่แนชัด ผูวิจัยจึงหาขนาดกลุม

ตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณในกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากร ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% ดังน้ี  

(กัลยา วานิชยบัญชา, 2545) จํานวน 400 คน 
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1.4.2 ดานเน้ือหา  

1.4.2.1 ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหาร ประกอบดวย สาเหตุทีเ่ลือกบริโภค

อาหารเพื่อสุขภาพ ผูมีสวนในการตัดสินใจ ความถ่ีในการบรโิภค คาใชจายแตละครั้ง และการรับรู

ขอมูลขาวสารเกี่ยวกบัอาหารเพือ่สุขภาพ เปนตน  

  1.4.2.2 ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลอืกบริโภค

อาหารเพื่อสุขภาพ โดยศึกษาปจจัยตาง ๆ จํานวน 7 ดาน ไดแก ดานสถานที่ ดานราคา ดานสถานที่ 

ดานการสงเสรมิการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการใหบริการ และดานสภาพแวดลอมทาง

กายภาพ 

 1.4.3 ระยะเวลาการศึกษาขอมลู ระหวางเดือนมกราคม-กรกฎาคม พ.ศ. 2558 

 

1.5 นิยามศัพทเฉพาะ 

 ผูบริโภค หมายถึง ประชาชนทั่วไปในเขตพื้นที่จงัหวัดระยอง และนักทองเที่ยวทีเ่ดินทางมา

ทองเที่ยวในจังหวัดระยองทีส่นใจบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 อาหารสุขภาพ คือ สิ่งใดก็ตามทีร่ับเขาสูรางกายแลวกอใหเกดิประโยชนตอสุขภาพทั้งทาง

รางกายและจิตใจ (Darrall,1992) การบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพที่ดี ควรบริโภคใหครบ 5 หมู คือ 

โปรตีน คารโบไฮเดรต ไขมัน วิตามิน และเกลือแร และยังตองบริโภคใหมีความหลากหลาย มเีสนใยสูง 

ไขมันตํ่า คลอเรสเตอรลตํ่า ซึง่ผูที่มีภาวะโภชนาการที่ดีจะชวยเพิ่มภูมิตานทานและลดปญหาดานสุขภาพ 

(“ตําราวิชาการอาหาร”, 2551) โดยอาหารสุขภาพน่ันมีอยูหลายประเภท เชน อาหารมังสวิรัติ อาหาร

ชีวจิต อาหารสมุนไพรเปนตน แตผูบริโภคจะมีความมั่นใจมากข้ึนในการบริโภคอาหารที่ปราศจากการ

ปนเปอนของสารเคมี มีกรรมวิธีข้ันตอนการปรงุที่ถูกตองตามหลกัอนามัยและไดรบัคุณคาทางโภชนาการ

ที่ครบถวนในสัดสวนที่พอดีตอความตองการของรางกาย 
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1.6 กรอบแนวคิดวิจัย 

 

ภาพที่ 1.1: กรอบแนวคิดวิจัย 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.7 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรบั 

 1.7.1 ทราบถึงพฤติกรรมการบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพของผูบริโภค 

 1.7.2 ทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีม่ีความสําคัญตอการเลอืกบริโภคอาหาร 

เพื่อสุขภาพ 

 1.7.3 เพื่อนําขอมูลมาวิเคราะหเปนแนวทางในการจัดต้ังรานอาหารเพื่อสขุภาพ (อาหารคลีน 

ตามหมูเลือด) ในจังหวัดระยองตอไป 
 

ลักษณะประชากรศาสตร 

- เพศ 

- อายุ 

- สถานภาพสมรส 

- ระดับการศึกษา 

- อาชีพ 

- รายไดตอเดือน 

พฤติกรรมการบริโภคอาหาร 

เพ่ือสุขภาพ 

- สาเหตุทีเ่ลือกบริโภค 

- ความถ่ีในการบริโภค 

- คาใชจายแตละครั้ง 

- ผูมีสวนในการตัดสินใจ 

- การรับรูขาวสารเกี่ยวกบัอาหาร

เพื่อสุขภาพ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product) 

2. ดานราคา (Price) 

3. ดานสถานที่ (Place) 

4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

5. ดานบุคลากร (People) 

6. ดานการใหบริการ (Process) 

7. ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical 

Evidence) 
 



บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ และปจจยัที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก

รับประทานอาหารเพือ่สุขภาพ ทั้งน้ีเพื่อนําขอมลูมาเปนแนวทางในการจัดทําโครงการจัดการธุรกจิ

รานอาหารเพือ่สุขภาพในเขตกรุงเทพมหานครตอไป ผูวิจัยไดศึกษา แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่

เกี่ยวของดังตอไปน้ี 

 2.1 แนวคิดเกี่ยวกับอาหาร  

 2.2 แนวคิดเกี่ยวกับอาหารตามหมูเลอืด 

 2.3 แนวคิดเกี่ยวกับอาหารคลีน 

 2.4 แนวคิดเกี่ยวกับความปลอดภัยดานอาหาร (Food Safety) 

 2.5 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการบรโิภคอาหาร 

 2.6 แนวคิดเกี่ยวกับการบริการ และคุณภาพการใหบรกิาร 

 2.7 ทฤษฎีการตัดสินใจ 

 2.8 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 2.9 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

2.1 แนวคิดเก่ียวกับอาหาร  

อาหารเปนปจจัยสําคัญในการดําเนินชีวิต ดังน้ัน คนเราตองใสใจในเรื่องการรับประทาน

อาหารมากเปนพิเศษ การรับประทานอาหารใหถูกสุขลกัษณะจะชวยใหมีสุขภาพรางกายที่แข็งแรง 

และจะสงผลใหมสีุขภาพจิตที่ดีดวย ขอเสนอแนวคิดใน 3 ประเด็น ไดแก อาหาร อาหารเพื่อสุขภาพ 

และความปลอดภัยดานอาหาร ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

2.1.1 แนวคิดเกี่ยวกับอาหาร 

วนิดา สิทธิรณฤทธ์ิ (2542, หนา 1-3) กลาววา “อาหาร (Food) หมายถึง วัตถุที่เราบรโิภค

เพื่อเสรมิโภชนาการใหแกรางกาย อาหารมักมาจากพืชหรือสัตว ประกอบดวยสารอาหารตาง ๆ เชน 

คารโบไฮเดรต ไขมัน โปรตีน วิตามิน หรือแรธาตุ สิ่งมีชีวิตยอยและดูดซมึสสารที่เปนอาหารเขาสูเซลล

เพื่อนําไปสรางพลงังาน”  

  อาหาร หมายถึง สิ่งทีร่ับประทานเขาไปแลวมีประโยชนตอรางกาย หากสิ่งใดที่รบัประทาน 

เขาไปแลว ไมกอประโยชนแตอาจเกิดโทษตอรางกาย ไมจัดวาสิ่งน้ันเปนอาหาร ไดแก ผงชูรส สารกัน

บูด เหลา เบียร เปนตน สวน สารอาหาร (NUTRIENT) หมายถึง อาหารทีก่ินเขาไปแลว ถูกยอยดวย

กระบวนการยอย จนไดโมเลกุลของอาหารที่ เล็กลง จนรางกายสามารถดูดซึมไปใชได ซึ่งสารอาหารที่
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สําคัญมี 6 ชนิด ไดแก โปรตีน คารโบไฮเดรต วิตามิน เกลือแร ไขมัน และนํ้า (พระราชบัญญัติอาหาร, 

2552) โดยสรุปแลว อาหาร หมายถึง สิ่งที่มนุษยรบัเขาสูรางกาย ทั้งการด่ืม การกิน หรือการฉีดก็ตาม 

ซึ่งลวนเปนประโยชนแกรางกาย โดยใหสารอาหารอยางใดอยางหน่ึง หรือหลายอยางพรอมกัน อาหาร

ชนิดตาง ๆ ที่รับประทานเขาไปเมื่อรางกายยอยแลวจะใหประโยชนตอรางกายในดานพลงังาน ความ

อบอุน การเจริญเติบโต การตานทานโรค และชวยในการซอมแซมสวนตาง ๆ ของรางกายทีส่ึกหรอ  

 

ตารางที่ 2.1: แสดงการเปรียบเทียบหมูอาหาร สารอาหาร และประโยชนที่ไดรบั 

 

หมูอาหาร 

(Food) 

สารอาหาร 

(Nutrient) 

ประโยชนท่ีไดรับ 

(Benefit) 

อาหารหมูที่ 1 

เน้ือสัตว ไข นม ถ่ัวและ 

งาตาง ๆ  

โปรตีน (Protein) ชวยใหรางกายแข็งแรง เจริญเติบโต 

ซอมแซมสวนทีส่ึกหรอจากบาดแผล 

อุบัติเหตุ หรือการเจบ็ปวย 

อาหารหมูที่ 2 

ขาว แปง นํ้าตาล เผือก มันเทศ 

คารโบไฮเดรท 

(Carbohydrate) 

ใหพลงังานในการทํางานตาง ๆ หาก

ไดรับมากเกินไปจะเปลี่ยนเปนไขมัน

กอใหเกิดโรคอวนได 

อาหารหมูที่ 3 

ผักตาง ๆ  

วิตามิน และเกลือแร 

(Vitamin and Mineral) 

ชวยเสริมแรงตานทานโรคและชวย

ใหอวัยวะตาง ๆ ทํางานเปนปกติ 

อาหารหมูที่ 4 

ผลไมตาง ๆ 

วิตามิน และเกลือแร 

(Vitamin and Mineral) 

ชวยใหรางกายแข็งแรง มีแรงตาน 

ทานโรค และมกีากอาหาร ชวย 

ในการขับถายเปนปกติ 

อาหารหมูที่ 5 

นํ้ามันพืช กะท ิ

ไขมัน (Fat) ใหพลงังานแกรางกาย รางกายจะ

สะสมพลังงานไวใตผิวหนัง เชน 

สะโพก ตนขา หนาทอง ไขมันที่

สะสมเหลาน้ีจะใหความอบอุนและ

พลังงานแกรางกายในเวลาที่จําเปน 

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ): แสดงการเปรียบเทียบหมูอาหาร สารอาหาร และประโยชนที่ไดรับ 

 

หมูอาหาร 

(Food) 

สารอาหาร 

(Nutrient) 

ประโยชนท่ีไดรับ 

(Benefit) 

อาหารหลกัหมูที่ 1-5 นํ้า นําสารตาง ๆ ไหลเวียนทั่วรางกาย 

ในขณะเดียวกันจะนําของเสีย

บางสวนทีล่ะลายนํ้าไดขับออกมา

พรอมปสสาวะ หากรางกายสูญเสีย

นํ้าประมาณ รอยละ 10 ไตจะ

ทํางานผิดปกติ และถาสญูเสียนํ้าไป

ประมาณ รอยละ 20 อาจจะตายได 

เน่ืองจากสภาวะขาดนํ้า ดังน้ัน นํ้า

จึงเปนสารอาหารและอาหารที่

สําคัญ  
 

ที่มา: ปาริชาติ วีระพันธุ. (2551). คุณคาของอาหารหลกั 5 หมู และสารอาหาร. สืบคนจาก 

http://www.kruarare.com. 

 

2.1.2 แนวคิดเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพ 

 อาหารเพื่อสุขภาพ (Functional Food) หมายถึง อาหารทีก่อใหเกิดประโยชนตอรางกาย 

นอกเหนือจากสารอาหารหลักทีจ่ําเปนตอรางกาย นอกจากน้ีอาจชวยลดอัตราเสี่ยงตอโรคตาง ๆ 

ปจจุบันอาหารเพื่อสุขภาพ ไดรับความสนใจอยางแพรหลาย ทั้งในดานการวิจัยและเชิงพาณิชย ซึ่ง

เปนมลูคามาก เน่ืองจากผูบริโภคหันมาใหความสําคัญกับอาหารและสุขภาพมากข้ึนจึงทําใหเกิดการ

พัฒนาผลิตภัณฑอาหารเสรมิสุขภาพ เชน การเสริมวิตามิน เสนใยและกรดไขมันที่จําเปนตอรางกาย 

  2.1.2.1 ประเภทของอาหารเพื่อสุขภาพ 

  มนุษยตองบริโภคอาหารเพื่อใหไดพลงังานและสารอาหารตาง ๆ ที่จําเปนตอ 

รางกาย แตปจจบุันกระแสสังคมที่ตองการความสะดวก รวดเร็ว จนไมคํานึงถึงคุณคาของอาหารทํา 

ใหเกิดปญหาสุขภาพตามมามากมาย การรับประทานอาหารเพื่อใหมีสุขภาพดี ควรพิจารณาอาหาร 

ที่มาจากธรรมชาติทีเ่ปนผลผลิตทางการเกษตรที่ไมมีการใชสารเคมี หรอืใชยาศัตรูพืช รวมทั้งไมผาน

กระบวนการผลิตหรือแปรรูป อาหารทีม่าจากธรรมชาติในปจจบุันโดยพิจารณาถึงกระบวนการผลิต 

หรือแปรรูปไดเปน 3 กลุม ดังน้ี (เทวี โพธิผละ, 2536, หนา 60-61) 
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1) อาหารทีม่าจากธรรมชาติโดยตรง เชน หัวกระเทียมสด นํ้าผึง้ที่มาจากรวงผึ้ง

โดยตรง และสมุนไพรตาง ๆ เปนตน อาหารเหลาน้ีจะใชเปนสวนผสมของอาหารประจําวันที่ใหคุณคา

ทางโภชนาการสูง  

2) อาหารปลอดสารเคมีในการผลิต ซึ่งเปนพืชผลการเกษตรที่ไมมีการใชสารเคมี

เปนปุย หรือปองกันกําจัดศัตรูพืชในการเพาปลูก เชน ผักพืน้บาน ผักปลอดสารพิษที่ปลูกโดยใชมุง 

ผักทีป่ลกูโดยใชปุยชีวภาพ และการปลูกผักสวนครัวเพื่อบรโิภคในครัวเรือน 

3) อาหารทีผ่านการแปรรปูนอย เพื่อยังคงความเปนธรรมชาติไวใหไดมากที่สุด เชน 

ผักผลไม ขาวซอมมอื อาหารกลุมน้ีไดรับความสนใจจากผูผลิตทําการผลิตอาหารในกลุมน้ีเพื่อ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคกันมากข้ึน  

  สหพันธมงัสวิรัติแหงประเทศไทย (2542, หนา 57) แบงอาหารเพื่อสุขภาพออกเปน 

6 ชนิด ดังน้ี  

1) ขาวและธัญพืช เชน ขาวซอมมือ ขนมปงโฮลวีท โจกขาวกลอง และธัญพืชอื่น ๆ 

เชน ขาวโอต ลูกเดือย งาดําเม็ด เม็ดบัว กาแฟธัญพืช ธัญญาหารรวม 

2) ถ่ัวและผลิตภัณฑจากถ่ัว ไดแก (1) ถ่ัวกินฝก เชน ถ่ัวฝกยาว (2) ถ่ัวเมล็ดสด เชน 

ถ่ัวลิสง ถ่ัวแระ ถ่ัวหรั่ง (3) ถ่ัวเมล็ดแหง เชน ถ่ัวเหลือง ถ่ัวเขียว ถ่ัวดํา ถ่ัวแดง (4) ผลิตภัณฑจากถ่ัว 

เชน โปรตีนเกษตร ฟองเตาหู เตาเจี้ยว เตาหู และนํ้าเตาหูหรือนํ้านมถ่ัวเหลือง (5) อาหารหรือขนมที่

ทําจากถ่ัว เชน ซุปถ่ัวแดง ถ่ัวกวน ถ่ัวอบสมุนไพร ลูกชุบ เปนตน 

3) เมล็ดที่มีเปลือกแข็งหรือหนา เชน เม็ดบัว เมล็ดฟกทอง เมลด็ทานตะวัน   

4) ผัก และผลิตภัณฑจากผกั ไดแก  

   - ผักกินใบ ยอด กาน เชน ใบตําลึง ผักกาด กวางตุง คะนา ผักชี 

   - ผักกินดอก เชน ดอกกระเชียว ดอกโสน ดอกแค ดอกขจร 

   - ผักกินผล เชน มะเขือเทศ ฟกทอง 

   - ผักกินราก เชน แครอท กระชาย หัวผักกาด 

   - นํ้าผักแทที่ไดจากการปนหรือค้ัน ไดแกนํ้าแครอทค้ัน นํ้ามะเขือเทศ  

นํ้ามะระ นํ้าผกักาด นํ้าแตงกวาเปนตน 

   - ผลิตภัณฑที่ไดจากผกั เชน ซอสมะเขือเทศ 

  5) ผลไม และผลผลิตที่ไดจากผลไม ควรจํากัดผลไมที่มรีสหวานจัด เชน มังคุด 

ละมุด ลําไย ขนุน เพราะมีนํ้าตาลสูง หรือลดปริมาณผลไมทีม่ีรสมันจัด เชน ทุเรียน มะพราวกะทิ 

ผลไมเพื่อสุขภาพ ไดแก 

   - ผลไมที่กินดิบ เชน กลวย สมโอ สม ฝรั่ง มังคุด มะละกอ นอยหนา 

มะมวงมัน สัปปะรด 
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   - ผลไมที่กินสุก เชน มะละกอ มะมวงสกุ 

   - นํ้าผลไมที่ไดจากการปนหรอืค้ัน เชน นํ้าสม   นํ้าฝรั่ง 

   - ผลิตภัณฑที่ไดจากผลไม เชน กลวยเลบ็มือนางอบธรรมชาติ กลวยธัญพืช 

มะเด่ือตากแหง 

 

  6) ชา  ซึ่งชาที่นิยมด่ืมมีอยู 3 รูปแบบ คือ ชาดํา ชาเขียว และชาอูหลง ชาดําและชา

เขียวตางกันที่กรรมวิธีการทําใบชาใหแหง ชาที่มสีีดําหรือนํ้าตาลเปนผลมาจากการตากใบชา และการ

หมัก สวนชาเขียวจะไมมีการหมกัใบชา สวนชาอูหลงหรือชาโอวเลง จัดเปนชากึ่งหมัก อยูระหวางชา

ดํากับชาเขียว ผลิตในประเทศไตหวันและจีนทางตอนใตเทาน้ัน นอกจากน้ียังมีชาสมุนไพร ไดแก ชาที่

ชงจากพืชผกัตากแหงที่เปนสมุนไพร เชน ชาดอกคําฝอย ชามะตูม ชาตะไคร ชาเกกฮวย เปนตน ชา

ในปจจบุันมหีลายรูปแบบทัง้ทีบ่รรจสุําหรับชงเพียงครั้งเดียว หรือชนิดที่เปนใบชาเพือ่ใหผูบริโภค

เลือกไดตามความตองการ 

  2.1.2.3 ประโยชนของอาหารเพื่อสุขภาพ 

  อาหารเพื่อสุขภาพชวยสงเสรมิสุขภาพ และลดความเสี่ยงของการเกิดโรค สามารถ

บริโภคไดทั้งในคนปกติ และคนปวย เพราะอาจลดความเสี่ยงในโรคที่อาจจะเกิดข้ึน หรือปองกันโรค

แทรกซอนทีจ่ะตามมาหรือทําใหสุขภาพดีข้ึน การรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพไดประโยชนหลาย

ประการดวยกัน คือ  

1) เพิ่มภูมิคุมกันโรค 

2) เพิ่มศักยภาพใหระบบตอตานอนุมูลอสิระ (Antioxidant) 

3) ลดความเสี่ยงตอการเกิดโรคหัวใจและหลอดเลือด 

4) ลดความเสี่ยงตอโรคลมปจจุบัน 

5) ลดความเสี่ยงตอการเปนมะเรง็ 

6) ลดความเสี่ยงตอการเปนโรคขอตออักเสบ ความเสื่อมเฉพาะจุดและโรคตอกระจก 

7) ลดความเสี่ยงตอการเปนอัลไซเมอร พากินสัน โรคหืดหอบ โรคปอด และโรคทีเ่กิด

จากความเสื่อมชนิดเรื้อรงัอื่น ๆ   

8) พัฒนาการรักษาโรคที่เกิดจากความเสื่อมเรื้อรงัอยางมีประสทิธิภาพ 

  จากการศึกษาความรูเกี่ยวกบัอาหารเพื่อสุขภาพจะเห็นไดวา อาหารเพือ่สุขภาพมี

ประโยชนตอรางกายมากมาย แตความปลอดภัยดานอาหารก็มีความสําคัญตอการบริโภคดวยเชนกัน

(อาหารสุขภาพ, 2558) 
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2.1.2.4 ชนิดของอาหารเพือ่สุขภาพ 

  การรบัประทานอาหารสุขภาพตามแนวทางทีเ่รียกวาแพทยทางเลือกไดแบงอาหาร

ออกเปน 6 ชนิด คือ อาหารแม็คโครไบโอติคส อาหารชีวจิต อาหารมังสวิรัติ อาหารเจ อาหารตามธาตุ

กําเนิด และอาหารตามหมูเลือด ในการวิจัยครัง้ผูวิจัยมุงศึกษาอาหารเพื่อสุขภาพทีเ่รียกวาอาหารคลีน 

โดยมีรายละเอียดดังตอไปน้ี (วิไลภรณ ใชพานิชยตระกูล, 2552) 

 

2.2 แนวคิดเก่ียวกับอาหารตามหมูเลือด 

 ปจจัยพื้นฐาน 4 อยาง คือสิ่งจําเปนตอการดํารงชีวิต ซึ่ง “อาหาร” จัดเปนปจจัยทีส่ําคัญทีสุ่ด 

แตคนกลับไมใสใจเทาที่ควร ทั้งที่ในความเปนจรงิแลวสิง่ทีเ่รารับประทานเขาไปน้ัน ถารางกายนําไปใช

ไดก็จะเปนอาหารที่ชวยหลอเลี้ยงและซอมแซมรางกาย แตถานําไปใชไมไดก็จะกอใหเกิดความเปนพิษ

และเรงความเสื่อมของรางกาย ทําใหเกิดความเจ็บปวยตามมา “โดยไมไดข้ึนอยูกับวาอาหารน้ัน ๆ มี

ประโยชนหรือไม แตมันข้ึนอยูกบัวาอาหารน้ัน ๆ เหมาะกบัรางกายของเราหรือไมตางหาก”การกิน

อาหารตามหมูเลอืด เปนแนวทางที่ไดรับการยอมรบัมาอยางยาวนานแลววาชวยรักษาโรคภูมิแพตาง ๆ 

ไดอยางแมนยํา โดย ดร.ปเตอร ดี อาดาโม ผูที่ไดรบัรางวัลแพทยธรรมชาติบําบัดยอดเย่ียมจาก

สหรัฐอเมรกิา ป ค.ศ. 1990 ไดอธิบายไวในหนังสือ Eat Right for Your Type โดยเขาเช่ือวา “เลอืด

แตละกรุปมสีารเคมีในเลือดที่แตกตางกัน โดยมีแอนติเจนเปนกระตุนการสรางภูมิคุมกันใหกบัรางกาย 

ซึ่งอาหารทกุชนิดลวนมีโปรตีนทีเ่ปนอนุมูลอิสระ มีคุณสมบติัในการเหน่ียวนําและจบัเกาะติดเลือดที่

เรียกวา “เลกติน” ถาเรากินอาหารที่มีเลกตินไมเหมาะกับเลอืด ก็จะทําใหเลกตินเขาไปรบกวนการ

ทํางานของระบบยอยอาหาร การเผาผลาญ การสรางอินซลูนิ และความสมดุลของฮอรโมน” จาก 

ความแตกตางของสารเคมีในเลือดน่ีเอง จึงทําใหเลือดแตละกรุปมีความสามารถในการยอยตางกัน  

ถาสามารถยอยไดหมด รางกายก็จะสารอาหารไปใชประโยชนไดอยางเต็มที่ แตถายอยไมหมดก็จะ

ตกคางอยูในรางกายและเนาเสีย เมื่อถูกดูดซึมกลับไปอีกครัง้ก็จะทําใหรางกายปวยงายข้ึน การกิน

อาหารไมตรงตามกหมูเลือดจะมีผลใหปวยเปนโรคมะเร็ง ภูมิแพ และมีความเสื่อมตามเซลลและสวน

ตาง ๆ ของรางกายไดเร็วข้ึน การตรวจสอบอาหารทีก่ินเขาไปวาเหมาะสมกับหมูเลือดหรอืไมเริ่มตนจาก

การสงัเกตและจดทุกอยางที่กินหรอืมีปฏิกริิยาเกิดข้ึน เชน วันน้ีกินอะไรเขาไปแลวทําใหรูสกึเหน่ือยหรือ

หมดแรง จากน้ันกท็ําการจดบันทึกอาหารประจําวัน เพื่อเช็ควากินอาหารไดอยางเหมาะสมแลวหรือไม 

 ความสัมพันธของการกินอาหารตามหมูเลอืดกับการลดนํ้าหนัก คนสวนใหญคิดวาสาเหตุความ

อวนมาจากการับประทานที่มากจนเกินไป จงึพยายามกินอาหารใหนอยลง จนรางกายขาดสารอาหาร 

สมองจึงไมสัง่ใหหยุดกิน ทําใหเรากินอะไรเขาไปแลวไมรูสึกอิ่ม รางกายจึงไดรบัอาหารมากเกินไป ทั้งที่

ยังไมไดสารอาหารที่ตองการ แตถาเรากินอาหารตามหมูเลือดไดอยางเหมาะสม สมองกจ็ะรบัรูและทํา

ใหรูสึกอิ่ม ปริมาณอาหารที่กินก็นอยลง ทําใหมีรปูรางสมสวนมากข้ึน 
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ความสัมพันธของอาหารกรดและดางกับกรุปเลือด 

ปกติแลวอาหารทีม่ีคา pH 7.4 หรือมีความเปนดางออน ๆ คือ ระดับทีเ่หมาะสมที่สุด เมื่อกิน

เขาไปจะเกิดการยอยโดยกรดในกระเพาะอาหาร หากกินอาหารทีม่ีกรดมาก ๆ อยาง เน้ือสัตว แปง 

หรือไขมัน อาหารเหลาน้ีก็จะไปเพิม่ความเปนกรดและความเขมขนของเลือดใหมากข้ึน จนทําใหการ

ไหลเวียนของเลือดชาลงหรอืติดขัดได สงผลทําใหเม็ดเลือดแดงเกาะตัวกันและเกิดเปนประจบุวก เมื่อ

ออกซเิจนนอยลงจนเซลลไมสามารถนําไปใชงานไดเพียงพอ ก็จะสงผลทําใหหัวใจขาดออกซเิจน จนเกิด

การช็อกหรือสลบได (ในบางรายอาจรุนแรงถึงข้ันเสียชีวิต) ดังน้ันเราจึงควบคุมปรมิาณของกรดและดาง

ในรางกายใหสมดุล ปรมิาณของกรดและการรับประทานเน้ือสัตวน้ันมีความสัมพันธกัน ถาเรามกีรดใน

กระเพาะอาหารมาก ก็จะยอยอาหารจําพวกโปรตีนหรอืเน้ือสัตวไดมาก แตถามีกรดในกระเพาะนอยก็

ตองเนนการรบัประทานผักแทนเน้ือสัตว เพื่อใหรางกายสามารถยอยและดูดซมึอาหารไดอยางเต็ม ซึ่ง

ถาแบงตามกรุปเลือดแลวก็จะสามารถสรุปไดดังน้ี 

 กรุปเลอืดที่มีความเปนกรดสงู ทําใหกินเน้ือสัตวไดมากที่สุด คือ     

กรุปเลอืด O > B > AB > A 

 กรุปเลอืดที่มีความเปนกรดตํ่า ควรกินผักเพื่อรักษาสมดุลใหมากที่สุด คือ  

กรุปเลอืด A > O > AB > B 

หมายเหตุ: สาเหตุทีก่รุปโอตองกินผักมากเปนอันดับ 2 ทั้ง ๆ ที่ยอยอาหารจําพวกเน้ือไดดีน้ัน

เปนเพราะวาเมื่อกินเน้ือมาก ก็ตองกินผักในปริมาณมากดวยเชนกัน เพื่อเปนการชดเชย ปองกันไมให

รางกายเสียสมดุลจนเกิดโรคได 

หมูเลือดโอ 

คนหมูโอ  สามารถรบัประทานเน้ือไดเยอะที่สุด เน่ืองจากกระเพาะมีความเปนกรดสูง ทําให

ยอยอาหารจําพวกเน้ือไดดีกวาหมูอื่น ๆ แถมยังดูดซึมสารอาหารไดดี สามารถนําไปใชในสวนตาง ๆ 

ของรางกายไดเปนอยางดี แตเพื่อความสมดุลของรางกาย จงึไมควรกินเน้ือมากเกินไป โดยมีวิธีแกไขคือ

กินผักใหมากข้ึนหรือกินในอัตราสวนครึ่งหน่ึงของอาหารแตละมื้อ อีกเรือ่งหน่ึงทีส่ําคัญก็คือ หมูเลือดโอ

มักจะมีปญหาเรื่องระดับฮอรโมนไทรอยดไมคงที่ จึงทําใหอวนไดงาย หากตองการลดนํ้าหนักควรจะ

เลือกที่จะงดคารโบไฮเดรต เชน ขาว, แปง, นํ้าตาล รวมไปถึงถ่ัวชนิดตาง ๆ เพราะจะทําใหนํ้าหนักข้ึน

งายกวาปกติ และควรระมัดระวังในเรื่องของเลือดแข็งตัวชา เพราะหมูเลือดน้ีจะมเีลือดที่มีความเหลว

มากที่สุด ดังน้ันจึงควรรับประทานอาหารทีม่ีวิตามินเคดวย เพื่อชวยทําใหเลือดแข็งตัวไดเร็วข้ึน สวน

การออกกําลงักายใหเนนการเลนกีฬาที่ออกแรงมาก ๆ เชน ว่ิง ปนจักรยาน เตนแอโรบิก วายนํ้า ก็จะ

ชวยเผาผลาญแคลอรี่ไดเปนอยางดี 
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 อาหาร: อาหารทีเ่หมาะกับหมูเลอืดโอจะเปนเน้ือสัตวแทบทกุชนิด รวมไปถึงอาหารทะเล

ตาง ๆ ที่มีไอโอดีนสงู แตตองระวังเรื่องไขมันและคอเลสเตอรอลจากเน้ือสัตวดวย ดังน้ันจึงควรกินนม 

เนย และไขในปรมิาณที่พอเหมาะและหมั่นออกกําลังกายเปนประจํา 

 ผัก: กินไดเกือบทุกชนิด โดยเฉพาะผักโขม บร็อคโคลี่ เน่ืองจากมีวิตามินเคสูง แตควร

หลีกเลี่ยงผกัตระกูลกะหล่ําเน่ืองจากมผีลตอไทรอยด รวมไปถึงมะกอกดองและเห็ดหอม เพราะจะทําให

เกิดอาการแพ สวนมะเขือยาวและมันฝรัง่ก็ควรหลีกเลีย่งเชนกัน เพราะจะทําใหปวดขอ 

 ผลไม: กินไดเกือบทุกชนิดเชนกัน โดยเฉพาะเชอรรี่และบลูเบอรรี่ รวมไปถึงผลไมตระกูล

เกรปฟรุต เน่ืองจากสามารถชวยลดนํ้าหนักไดดี สวนผลไมทีค่วรเลี่ยงคือ สม สตรอวเบอรรี ่มะพราว 

แคนตาลูป เพราะมีความเปนกรดสูง ถากินมาก ๆ จะทําใหมีกรดในกระเพาะมากเกินไป 

 เครื่องด่ืม: ควรเปนชาจากสมุนไพรตาง ๆ เชน ชาพารสลีย ชาเปปเปอรมินต สวนชาที่ควร

งดคือ ชาที่ทําจากใบชา และงดการด่ืมกาแฟ ชา เบียร เพราะจะเปนการเพิม่กรดในกระเพาะอาหารให

หนักเขาไปอกี 

 อาหารท่ีหมูเลือดโอควรรับประทานบอยครั้ง: เน้ือแกะ, เน้ือวัว, ปลาคอด, ปลาเทราต, 

ปลาจะละเม็ด, ปลากะพงแดง, ผักโขม, บร็อคโคลี,่ พารสลีย, สาหรายทะเล, เชอรรี,่ บลเูบอรรี,่ 

สับปะรด, ชาเขียว, นํ้ามันมะกอก, กระเทียม, ขิง, ขมิ้น, หอมหัวใหญ, หอมหัวเล็ก, ถ่ัววอลนัต เปนตน 

 อาหารท่ีหมูเลือดโอควรงดหรือหลีกเลี่ยง: แฮม, เบคอน, ปลาดุก, นมและผลิตภัณฑจาก

นม, ขาวสาล,ี ขาวบารเลย, ขาวโพด, ดอกกะหล่ํา, แตงกวา, มันฝรั่ง, กีวี, แคนตาลูป, มะขาม, มะพราว, 

อะโวคาโด, แบล็กเบอรรี,่ สม, พริกไทย, นํ้ามันถ่ัวเหลือง, ถ่ัวลิสง, ถ่ัวแดง, ถ่ัวพิสตาชิโอ, ถ่ัวขาว, เมล็ด

ทานตะวัน, เม็ดมะมวงหิมพานต, เบียร เปนตน 

 เมนูอาหารของหมูเลือดโอ: ผัดบร็อคโคลีกุ่งยางแบบจีน, ขาวผัดผักรวมกับหมูยางกะเพรา, 

ขาวหุงขมิ้นไกโหระพา, หมูอบขิง, ตับหวาน, สลัดปลากะพงขาวซอสเลมอน, ขาวอบสับปะรดปลา, ไก

ทอดกระเทียมกับขมิ้น, สเตกปลาเทราตอบสมุนไพร, ยําสาหรายวากาเมะกบักุงกระเทียมยาง, ซุป

หอมหัวใหญปลากะพง, ซุปสาหรายตุนดอกไมจีน, ซุปบร็อคโคลี,่ เน้ือทอดกระเทียมยําตะไครสด, 

ปลาหมึกชุบแปงทอด, เน้ือสันในมวนผักโขม, พุดด้ิงชาเขียว, แพนเคกมิกซเบอรรี,่ สมทูต้ีบลูเบอรรี่

แอนดเชอรรี,่ นํ้าลูกพรุน เปนตน 

หมูเลือดเอ 

 หมูเลือดเอ เรียกไดวาเปนนักมังสวิรัติ เพราะหมูเลือดเอจะกินเน้ือสัตวไดนอยที่สุดและตองกิน

ผักใหมากทีสุ่ด เน่ืองจากมกีรดในกระเพาะอาหารตํ่ามากและมีความเขมขนของเลือดสูง ถากินเน้ือสัตว

บอย ๆ จะทําใหเลือดหนืดและไหลเวียนชา ทําใหเปนโรคหัวใจได และยังมีโอกาสเสี่ยงเปนโรคมะเร็ง

และเบาหวาน รวมไปถึงปญหาเรื่องระบบภูมิคุมกันของรางกายที่ทํางานไดไมเต็มทีส่ําหรับผูที่ตองการ

ลดนํ้าหนัก การรบัประทานมงัสวิรัติจะชวยทําใหเห็นผลไดเรว็มาก และชวยเพิ่มภูมิตานทานใหกับ
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รางกายอกีดวย สวนการออกกําลงักายใหเนนออกกําลงักายแบบเบา ๆ ไมออกแรงมากนัก เชน โยคะ 

และเมือ่มีความเครียดก็แกไขไดดวยการน่ังสมาธิเปนประจํา 

 อาหาร: ควรหลีกเลี่ยงการกินเน้ือสัตวตาง ๆ ยกเวนปลาแซลมอน ปลาทู ปลาคอด ปลา

กะพง และปลาซารดีน ทีส่ามารถกินไดสัปดาหละ 3-4 ครั้ง เพื่อชวยเสริมโปรตีน และควรหลีกเลี่ยงการ

รับประทานปลาจะละเม็ดและปลาตาเดียว เน่ืองจากมเีลกตินสูงจะทําใหเลือดหนืดและไหลเวียนชา 

สวนโปรตีนควรไดรับจากถ่ัวเหลืองหรือนํ้านมถ่ัวเหลืองทดแทนจากเน้ือสัตว สวนไขกินไดบางครัง้  

ขาวกลองหรือซีเรียลกินไดวันละ 1-2 ครั้ง 

 ผัก: สามารถกินไดทั้งดิบและสุก โดยเฉพาะบรอ็คโคลี่ หอมหัวใหญ เพราะมสีารตานอนุมูล

อิสระสงู รวมไปถึงแครอท ผักโขม และกระเทียม ที่ชวยกระตุนการสรางภูมิคุมกัน และฟกทองที่ชวย

กรดในกระเพาะอาหาร 

 ผลไม: กินผลไมไดเกือบทุกชนิด ยกเวน กลวย แคนตาลูป แตงโม มะมวง มะละกอ สม 

เพราะยอยไดยาก เปนตัวขัดขวางการดูดซมึของวิตามิน และทําใหระคายเคืองกระเพาะ 

 เครื่องด่ืม: แนะนําใหด่ืม คือ ชา กาแฟ และไวนแดง (แตกาแฟไมควรด่ืมเกินวันละ 1 แกว) 

โดยควรด่ืมหลังอาหารเทาน้ันเพื่อชวยในการยอยอาหาร เพราะเปนเครือ่งด่ืมที่ชวยเพิ่มกรด และควร

หลีกเลี่ยงการด่ืมเบียร โซดา และนํ้าอัดลม เพราะจะทําใหมกีรดในกระเพาะมากเกินไป 

 อาหารท่ีหมูเลือดเอควรรับประทานบอยครั้ง: ปลาแซลมอน, ปลาคอด, ปลาซารดีน, 

บร็อคโคลี,่ เซเลอรี,่ พารสลีย, ผักโขม, กระเทียม, ขิง, ขมิ้น, หอมหัวใหญ, หอมเล็ก, เลมอน, สับปะรด, 

ลูกพลัม, ลูกพรุน, ผลไมตระกลูเบอรรี,่ นํ้ามันมะกอก, ถ่ัวเหลืองและผลิตภัณฑจากถ่ัวเหลือง,  

ถ่ัววอลนัต, ชาเขียว เปนตน 

 อาหารท่ีหมูเลือดเอควรงดหรือหลีกเลี่ยง: หม,ู เปด, แฮม, เบคอน, กุงมังกร, ปู,  

ปลากะตัก, ปลาลิ้นหมา, ปลาดุก, หอยนางรม, หอยแครง, นมและผลิตภัณฑจากนม, กะหล่ําปล,ี  

มะระ, มะเขือมวง, มะเขือเทศ, พริกไทย, จมูกขาว, ขาวโพด, มันฝรัง่, กลวย, มะมวง, มะละกอ,  

มะขาม, มะพราว, สม, นํ้ามันถ่ัวเหลือง, เม็ดมะมวงหิมพานต, ถ่ัวพิสตาชิโอ, ถ่ัวแดง เปนตน 

 เมนูอาหารของหมูเลือดเอ: ขาวผัดปลาซารดีนตมยํา, ขาวจี่กุงสบั, ขาวยําธัญพืช,  

ยําแซลมอนสดกบักระเทียม, ยําใบชพลูกุงค่ัว, เปาะเปยะญวนแซลมอน, ฟองเตาหูทอดผัดวุนเสน,  

พลาเตาหูกรอบ, ซุปเตาหูรสจัด, ซุปฟกทอง, ซุปถ่ัวเขียว, เผอืกบดทอดสอดไสกุง, เตาหูอบหมอดิน,  

ไกอบยัดไสผักโขมและลกูพรุน, ปลาบดทอดกรอย, สเตกแซลมอนราดซอสเตาหู, ถ่ัวเขียวตมนํ้าตาล, 

ไอศกรีมนมถ่ัวเหลอืงโฮมเมด, ไอศกรีมนํ้าเตาหู, ชาเขียวเย็นโซดา, เกรปฟรุตมะนาวสมูทต้ี เปนตน 
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หมูเลือดบ ี

 หมูเลือดบ ีเปนหมูเลือดที่คอนขางมีความยืดหยุนทางอาหารสงู คือ กินไดทั้งเน้ือสัตวและผักใน

ปริมาณทีพ่อดี ไมมากหรือนอยจนเกินไป เพราะมีความเขมขนของเลือดอยูในระดับกําลงัดี แตปญหา

คือ จะอวนงายและภูมิคุมกันบกพรองงาย บางรายอาจมปีญหาเรือ่งการติดเช้ือไวรสัตาง ๆ มีระบบ

ประสาทไมคอยดี มีอาการปวดตามขอเปนประจํา และมีโอกาสเกิดโรคภูมิแพตัวเอง แตหมูเลือดบีจะ 

ไมมีแนวโนมเปนโรคมะเร็งหรือโรคหัวใจเหมือนคนหมูเลือดเอ สําหรบัผูที่ควบคุมนํ้าหนักควรหลีกเลี่ยง

ขาวโพด งา ถ่ัว และมะเขือเทศ เพราะมผีลตอการสรางอินซลูินและระบบเผาผลาญอาหาร การออก 

กําลังกายควรออกกําลังกายแบบไมหักโหมมากนัก แตก็ไมเบาจนเกินไป เชน เลนเทนนิส ศิลปะกองกันตัว 

การปนเขา เปนตน 

 อาหาร: อาหารทีเ่หมาะสมคือ เน้ือกระตาย แกะ กวาง ไกงวง ปลาหมิะ ปลาแซลมอน ปลา

เน้ือขาวอยางปลาจะละเม็ด ปลาตาเดียว สวนเน้ือไก กุง ปู หอยเชลล และหอยแครงควรจะ

หลีกเลี่ยง เพราะมผีลตอการทํางานของระบบตาง ๆ ในรางกาย สวนนม เนย และไข กินไดในปริมาณที่

เหมาะสม ควรเนนกินขาวกลอง ขาวโอต และหลกีเลี่ยงแปงสาลี แปงโฮวีท และถ่ัวลสิง เพราะไมดีตอ

ระบบเผาผลาญ ทําใหอวนไดงายและสงผลไมดีตอเลือด ดังน้ันจึงไมควรกินขนมปงแบบทีม่ีขายอยูทั่วไป 

ถาอยากกินจริง ๆ ใหเลือกที่ทําจากแปงสเปลท (Spelt) เพราะจะชวยตานเช้ือโรคและบํารุงประสาท 

แตจะหาไดยากหนอยนะ 

 ผัก: ที่ควรกินคือ กะหล่ําปลี บร็อคโคลี่ หอมหัวใหญ ขิง รวมไปถึงผกัใบเขียวทกุชนิด 

เพราะมีแมกนีเซียมสูง สามารถชวยปองกันอาการผื่นคันและภูมิแพได 

 ผลไม: กินไดเกือบทุกชนิด โดยเฉพาะ “สบัปะรด” เน่ืองจากมีเสนใยอาหารสงู แถมยังชวย

ทําใหเลือดหมุนเวียนไดดีอีกดวย แตผลไมที่ควรจะหลีกเลี่ยงคือ ลูกพลบั ลูกแพร และทบัทมิ 

 เครื่องด่ืม: ที่แนะนําใหด่ืมคือ นํ้าขิง ชาเชียว โสม และเปปเปอรมินต เพราะชวยบํารุง

ประสาท 

 อาหารท่ีหมูเลือดบีควรรบัประทานบอยครั้ง: เน้ือแกะ, เน้ือแพะ, ปลาจะละเม็ด, ปลา

ซารดีน, ปลาคอด, กะหล่ําปล,ี บร็อคโคลี,่ ขิง, ขมิ้น, หอมหวัใหญ, หอมเลก็, แครนเบอรรี,่ สับปะรด, 

ลูกพลัม, ลูกพรุน, แตงโม, เมล็ดแฟล็กซ, นํ้ามันมะกอก, ชาเขียว, โยเกริต เปนตน 

 อาหารท่ีหมูเลือดบีควรงดหรือหลีกเลีย่ง: แฮม, เบคอน, ไก, เปด, ปลากะพง, ป,ู กุงมังกร, 

หอยนางรม, ขาวโพด, มะพราว, ทับทมิ, อะโวคาโด, มะเขือเทศ, ซอสมะเขือเทศ, มะระ, มะเฟอง,  

หัวไชเทา, พริกไทย, ขาวสาล,ี งา, ถ่ัวลิสง, ถ่ัวเหลือง, ถ่ัวเขียว, ถ่ัวพิสตาชิโอ, เมล็ดทานตะวัน, เมล็ด

ฟกทอง, เมล็ดมะมวงหิมพานต, ดอกคําฝอย เปนตน 

 เมนูอาหารของหมูเลือดบ:ี กะหล่ําปลทีอดนํ้าปลา, ขาวผัดขมิ้นปลาทนูา, ทอดมันขาว

กลอง, หนอไมฝรัง่ทอดกรอบ, ปลาเกาชุบแปงทอดราดซอสสม, ปลาจะละเม็ดทอดขมิ้น, ปลาจะละเม็ด
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น่ึงขิง, ซุปขาวโพด, ลาปลาซารดีนทอด, สเตกหมูซอสโยเกิรต, สลัดกะหล่ําปลีกับกุงตม, เปาะเปยะยาง

ไสหมูพริกเผา, ซี๋โครงหมูตมขิงกบัสบัปะรด, เน้ืออบสบัปะรด, สตูแกะสไปซี,่ ถ่ัวแดงกวน, แพนเคกขาว

กลองกับคัสตารดชาเชียว, สมูทต้ีแตงโมมินต, สับปะรดนมสดสมูทต้ี, ไอสกรมีโยเกิรตนํ้าผึ้ง เปนตน 

หมูเลือดเอบ ี

 หมูเลือดเอบ ีเปนหมูทีผ่สมระหวางกรุปเอและบี ดังน้ันจึงกนิอาหารที่ใกลเคียงกบัสองกรุปน้ีได 

เพียงแตจะกินเน้ือสัตวไดนอยกวาคนเลอืดบี และไมตองกินผักมากเทากบัเลือดเอ หมูเลอืดเอบีมีกรดใน

กระเพาะอาหารตํ่า ที่สําคัญคือควรงดอาหารหมักดองทุกชนิด เพราะไมดีตอสุขภาพ และมักมีปญหา

เรื่องระบบภูมิคุมกันออนแอ เสี่ยงเปนโรคหัวใจ มะเร็ง และเบาหวาน สวนใครที่กําลังควบคุมนํ้าหนักก็

ใหเนนรบัประทานผักใบเขียวใหมาก ๆ สามารถกินขาวและขนมปงไดบาง เพราะแปงไมมีผลทําใหคน

หมูเลือดน้ีอวนไดงายเหมอืนคนหมูโอ ในเรื่องของการออกกาํลังกาย ใหเนนการออกกําลังกายแบบ 

เบา ๆ ดวยการเดินชา ๆ เลนโยคะ เปนตน 

 อาหาร: อาหารที่ควรรับประทาน คือ เตาหู ผลิตภัณฑจากถ่ัวเหลือง ปลาซารดีน สวน

เน้ือสัตวทีก่ินไดเลก็นอย คือ เน้ือแกะ กระตาย กวาง และไกงวง สวนเน้ือไก ปลาเน้ือขาว อยางปลา 

เทราต ปลาลิ้นหมา และแซลมอนรมควันควรหลกีเลี่ยง เพราะยอยยากและเปนพิษตอระบบทางเดิน

อาหาร 

 ผัก: กินผักไดแทบทุกชนิด สวนธัญพืชแนะนําใหกินขาวโอตและขาวไรน เพราะมีประโยชน

ตอรางกาย แตควรหลีกเลี่ยงงา ถ่ัวแดง เมล็ดฟกทอง และขาวโพด เพราะชะลอการทํางานของอินซลูิน 

 ผลไม: กินไดแทบทุกชนิดเชนกัน เชน แครนเบอรรี่ เชอรรี่ สับปะรด สมโอ พลัม องุน ฯลฯ 

เพราะชวยสรางความสมดุลของกรดในเน้ือเย่ือ สวนผลไมทีค่วรหลีกเลี่ยงคือ กลวย ฝรั่ง มะมวง และ

มะพราว 

 เครื่องด่ืม: ที่แนะนําคือ ไวนแดง แตควรด่ืมด่ืมเพียงวันละ 1 แกว เพื่อชวยสรางเสรมิภูมิ

ตานทานโรคหัวใจและมะเร็ง รวมไปถึงชาคาโมมายลและชาเขียว เพราะชวยฟนฟูระบบภูมิคุมกัน หรอื

จะเปนนํ้าอุนผสมนํ้ามะนาวครึ่งซีกไวสําหรับด่ืมตอนเชาเพื่อชวยในการยอยและลางระบบลําไสก็ได 

 อาหารท่ีหมูเลือดเอบีควรรับประทานบอยครั้ง: ปลาซารดีน, กะหล่ําปล,ี ดอกกะหล่ํา, 

บร็อคโคลี,่ พารสลีย, กระเทียม, ขิง, ขมิ้น, หอมหัวใหญ, หอมเลก็, แครนเบอรรี,่ เชอรรี,่ เลมอน, 

สับปะรด, องุน, ถ่ัวเหลือง, เมล็ดแฟล็กซ, วอลนัต, นํ้ามันมะกอก, ชาเขียว, โยเกิรต เปนตน 

 อาหารท่ีหมูเลือดเอบีควรงดหรือหลีกเลี่ยง: แฮม, เบคอน, ไก, เปด, ป,ู ปลาลิ้นหมา,  

ปลาเทราต, กุง, กุงแหง, กุงมังกร, หอยนางรม, มะระ, หัวไชเทา, พริกไทย, งา, เมล็ดฟกทอง, เมล็ด

ทานตะวัน, ขาวโพด, มันสําปะหลงั, ถ่ัวแดง, ถ่ัวเขียว, กลวย, มะพราว, มะมวง, สม, อะโวคาโด,  

ดอกคําฝอย เปนตน 
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 เมนูอาหารของหมูเลือดเอบ:ี ขาวกลองหุงดอกกะหล่ํา, บรอ็คโคลี่ผัดหมูนํ้าแดง, ปลากะพง

ผัดขิง, ปลากะพงทอดราดซอสกระเทียม, ปลายางพารสลียซอสซาวรครีม, สลัดแซลมอนสดกับมา

ยองเนสวาซาบ,ิ สลัดครมีทูนา, ยําเตาหูเย็นซอสเลมอนสไปซี,่ ยําเน้ือยางกบัองุน, ลาบปลากระปอง, 

เตาหูทอดผัดพริกสด, เตาหูยางซอสเทอริยาก,ิ ซุปเตาหูเห็ดหอม, ซุปดอกกําหล่ํา, ซุปครมีทูนา, 

กะหล่ําปลีตุนปลาเค็ม, สเตกหมูกระเทียมอบวอลนัต, วุนนํ้าเตาหูแมงลัก, เชอรรี่ปนกบัโยเกิรต, กลวย

หอมนมถ่ัวเหลืองช็อกโกแลตสมูทต้ี เปนตน 

หมายเหตุ: อาหารที่แนะนําใหรบัประทาน หมายถึง อาหารที่กินไดบอย ๆ สวนอาหารที่ควรงดหรือ

หลีกเลี่ยง หมายถึง อาหารที่ไมควรกินเลย แตถาจําเปนตองกิน ใหกินในปรมิาณนอย และพยายามกิน

อาหารทีเ่หมาะสมเขาไปทดแทนในทันทีดวย สําหรบัอาหารอื่น ๆ ที่ไมไดระบุไวสามารถกินไดนาน ๆ ครั้ง 

 

2.3 แนวคิดเก่ียวกับอาหารคลนี 

  อาหารคลีน (Clean Food) คือ อาหารที่ไมผานการปรุงแตดวยสารเคมีตาง ๆ หรือผานการ

แปรรปูนอยทีสุ่ดน่ันเอง อาหารเหลาน้ีจะเปนอาหารที่สดสะอาดไมผานกระบวนการหมกัดองหรอืปรุง

รสใด ๆ มากจนเกินไป เชน เค็มจัดหรือหวานจัด เปนตน ไมรวมถึงอาหารประเภทอาหารสําเรจ็รปูที่แช

แข็ง เพราะอาหารเหลาน้ีมักใสสารกันเสียเขาไปดวยเพื่อใหสามารถเก็บไดนานข้ึน หรอืขนมขบเค้ียวที่มี

สวนผสมของแปงและผงชูรส และยังเต็มไปดวยโซเดียมกบันํ้ามัน นํ้าอัดลมหลากสีหลากกลิ่น รวมทั้ง

อาหารจานดวน เชน เบอรเกอร เฟรนชฟราย ไกชุบแปงทอด เปนตน การปรุงอาหารแบบคลีนไมใช

เพียงการเนนรับประทานผกัผลไมแตเพียงอยางเดียวแตเนนการรบัประทานอาหารทุกหมูในสัดสวนที่

เหมาะสม คือ ตองมีทั้งคารโบไฮเดรตและโปรตีนในปริมาณที่เพียงพอตอความตองการของรางกาย 

เน้ือสัตวที่ใชควรเลือกแบบที่ไมใชสําเร็จรูปหรือผานการปรุงรสมาแลว จะเห็นไดวา อาหารคลีนเปน

อาหารทีผ่านข้ันตอนการปรุงแตงมานอย หรือไมผานการปรงุแตงเลย เนนธรรมชาติของอาหารน้ันเปน

หลัก การทานคลีนน้ันมีหลายระดับ อยูทีเ่ปาหมายวาทานเพื่ออะไรโดยไลระดับความยากและ

รายละเอียดตาง ๆ ตามเปาหมาย คือ ทานเพื่อสุขภาพ  ทานเพื่อลดนํ้าหนัก ลดไขมัน ทานเพื่อสราง

กลามเน้ือ ซึ่งทั้งสามกลุมเปาหมายน้ีจะมีรายละเอียดในการจัดอาหารที่แตกตางกันออกไป เเตจะมี

หลักการใกลเคียงกัน 

2.3.1 หลักการของการรบัประทานคลีนโดยทั่วไป 

 เนนที่การับประทานอาหารใหหลากหลาย ทั้งโปรตีน คารโบไฮเดรต และไขมัน (ดี) ดูแลเรื่อง

สวนผสมและวิธีการปรุง หลีกเลี่ยงการทอด ขนมอบ เบอเกอรี่ ของมันๆหวานๆ อาหารที่มปีริมาณ

นํ้าตาลและเกลอืสงู หรอืบางกลุมหลีกเลี่ยงการทานผลไมเพือ่ลดนํ้าตาลแฝงทีม่ากับผลไม นอกจากน้ียัง

ตองควบคุมพลงังานและสารอาหารใหเพียงพอกบัทีร่างกายตองการ ไมมาก และไมนอยจนเกินไป และ

จําเปนตองปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการเลอืกซือ้หาอาหารตาง ๆ รวมดวยเชน การอานฉลาก ดูปริมาณให
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เหมาะสม ซึง่ถือเปนขอปฏิบัติข้ันพื้นฐาน หลีกเลี่ยงการทานอาหารสําเร็จรูปทุกชนิด ปรุงและเตรียม

อาหารดวยตนเอง เปนตน 

 รับประทานผักผลไมมากข้ึน เน่ืองจากผักและผลไมใหพลังงานตํ่าจึง สามารถทานไดในปรมิาณ

มาก มีเสนใยสูงชวยใหอยูทองและชวยในการขับถาย นอกจากน้ีผักและผลไมยังมีวิตามินและแรธาตุ

สารอาหารมากมายทีเ่ปนประโยชน ตอรางกาย โดยวิธีน้ันการควรเลือกผักและผลไมสด ซึง่ถาหากเปน

ผลไมควรเลอืกทานที่ไมหวานจัด และควรหลีกเลี่ยงของหมกัดอง ผลไมแหง ผลิตภัณฑแปรรปูตาง ๆ 

สําหรับกลุมที่ตองการผลชัดเจน จะงดการทานผลไมเพือ่หลกีเลี่ยง และตัดพลังงานจากนํ้าตาลแฝงที่มา

กับผลไม สวนผัก จะเนนทีผ่ักใบเขียวและมวง คํานวณใหเพยีงพอตอปริมาณคารโบไฮเดรตและ

สารอาหารตาง ๆ ที่รางกายตองการใช ตอวัน ไมมากเเละไมนอยจนเกนิไป โดยปรมิาณที่เเนะนําตอวัน

ของผูใหญอยูที่ 2 1/2 – 3 ถวยตวงตอวัน ปรับของวางจากขนมขบเค้ียวที่ใหพลังงานสงูมาเปนเเครอท

หั่นเเชเย็นหรือเริ่มตนมื้ออาหารดวยสลัด หรอืจะฝานมะนาวเเละใบสะระเนลงในนํ้าเปลาเย็น ๆ ด่ืม

เเทนนํ้าอัดลม 

 ลดปริมาณไขมันอิ่มตัวออกจากมือ้อาหาร เรือ่งของการงดหรือการตัดการรับประทานไขมันน้ัน 

ไมจําเปนตองงดไขมัน เพียงแตตองเลอืกและงดไขมันชนิดอิม่ตัว และเพิ่มไขมันชนิดดีเขาไป โดยหลัก

แลวไขมันที่แนะนําใหงดคือไขมันทีม่าจาก นม เนย ชีส และเน้ือสัตวบางชนิด โดยไขมันดีที่ยังแนะนําให

รับประทานอยูคือไขมันที่มาจาก นํ้ามันมะกอก นํ้ามันคาโนลา เน้ือปลา และถ่ัวตาง ๆ เน่ืองจากไขมัน

เหลาน้ีดีสําหรบัหัวใจ และชวยเพิ่มระดับคอเรสเตอรอลตัวดีอยางHDL ในขณะที่ไขมันอิ่มตัวน้ันเพิม่

ความเสี่ยงในการเกิดโรคหัวใจ และหลอดเลอืดจึงแนะนําใหจํากัดปริมาณ แลวจะทราบไดอยางไรวา

อาหารไหนมีไขมันอิ่มตัวอยูสูง วิธีการสงัเกตุอคือ อาหารที่ไขมันอิ่มตัวสูงน้ันเมื่อวางไวในอุณหภูมิตํ่าจะ

เกิดไขน้ันเอง วิธีในการเพิ่มไขมันดีใหกบัรางกายอาจเพิม่ถ่ัวที่อบแบบไมใสเกลือลง ในสลัดจานโปรด ใช

เนยถ่ัวแบบไมเติมนํ้าตาลแทนแยม หรือครีมชีส หรือใชผลอะโวคาโดแทนเนยเปนตน  

 หลีกเลี่ยงเครื่องด่ืมที่มีแอลกอฮอลทุกชนิด การลดนํ้าหนักดวยการทานคลีนน้ันจําเปนจะตอง

คลีนถึงเครือ่งด่ืมตาง ๆ ที่เราด่ืมดวย การด่ืมแอลกอฮอลในปริมาณทีพ่อเหมาะอาจดีตอสุขภาพ

ประมาณ 1 แกวตอวัน (ผูหญิง) หรือประมาณ 2 แกวตอวัน (ผูชาย) มากกวาน้ันอาจทําใหเกิดอาการ

ขาดนํ้าและจะทําใหเกิดความอยากอาหารมากกวาปกติ 

 ควบคุมปริมาณความหวาน คนทั่วไปชอบรสหวาน เพราะเช่ือวาความหวานชวยใหความสดช่ืน 

ทั้งทีป่ริมาณนํ้าตาลที่ทานไดตอวันน้ันสําหรบัผูหญงิไมเกิน 4 ชอนชา และผูชายไมเกิน 6 ชอนชา ซึ่งใน

หลักการของการทานคลีนน้ัน จําเปนจะตองจํากัดการทานของหวาน ๆ และนํ้าตาลลง โดย ลด หรืองด 

เครื่องด่ืมที่มรีสหวาน ลูกกวาด และขนมอบตาง ๆ โดยเฉพาะตองอานฉลากใหถ่ีถวนถึงแมวาอาหารน้ัน

จะเปนอาหารเพื่อสุขภาพ เชน โยเกริต ซอสมะเขือเทศ ซเีรยีล ลวนแลวแตมีการปรุงรสดวยนํ้าตาล
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ทั้งสิ้น เพื่อใหการทานคลีนของเราเปนไปอยางมปีระสิทธิภาพ เราควรใสใจและระมัดระวังการใชนํ้าตาล

ในการปรุงอาหารโดยลดใหไดมากที่สุด หรืออาจใช สารใหความหวานแทนนํ้าตาลไดเปนบางครั้งคราว 

 ควบคุมปริมาณเกลือ การรับประทานเกลือมากเกินไปทําใหความดัน โลหิตสงูได โดยปริมาณ

เกลอืที่สามารถทานไดตอวันคือ ตองไมเกิน 2300 มิลลิกรัม หรือประมาณเเค 1 ชอนชาตอวันเทาน้ัน 

ซึ่งตัวการหลกัของปริมาณเกลอืแฝงที่มากเกินไปมาจากอาหารแปรรูป อาหารแปรรูปสวนใหญจะมี

ปริมาณเกลอืมากกวาอาหารที่ทําเองในครัวเรือน ดังน้ันการงดหรอืลดการทานอาหารแปรรูปอยาง 

ลูกช้ิน ไสกรอก นํ้าผลไมกลอง ผลไมแหง ผลไมแชอิ่ม อาหารหมกัดอง อาหารแชแข็ง บะหมี่กึ่ง

สําเร็จรูป กจ็ะชวยลดปริมาณเกลือแฝงทีม่าจากอาหารลงได เน่ืองจากอาหารเหลาน้ีมกัอุดมไปดวย

ไขมัน เกลือ นํ้าตาล และ สารกันบูด จึงควรหลกีเลี่ยง หากเหลีกเลี่ยงไมไดควรอานฉลากอยางถ่ีถวน

เสียกอน นอกจากน้ีหากทําอาหารทานเองควรใชเกลือและซอสปรุงรสแตนอย ปรุงดวยสมุนไพรและให

รสชาติของอาหารออนจงึจะถูกตองหลักการของอาหารคลีน 

 เลือกขาวกลอง และธัญพืช ธัญพืชหรอืขาวไมขัดสีบางชนิดอาจใหพลังงานเทากันหรือสงูกวา

ขาวขาวหรือแปงขาว เชนขาวกลองโดยขาวกลองน้ันเปนขาวที่ยังไมผานการขัดสสีวนของจมูกขาวออก

จึงทําให ขาวและธัญพืชเหลาน้ีมีคุณประโยชนจากสารอาหารมากมาย และนอกจากน้ีการทานขาว

กลองและธัญพืชจะทําใหรางกายมีกระบวนการดึงไปใชงาน ที่เปนไปอยางชา ๆ สามารถทําใหควบคุม

ระดับนํ้าตาลในเลือดไดดี แถมยังมีกากใยสูงชวยใหอิ่มนานอกีดวย และปรมิาณที่ทานขาวแปงน้ีจะตอง

คํานวณใหเพียงพอตามความตองการของเเตละบุคคลอกีดวย ไมมากและไมนอยจนเกินไป เพราะแปงก็

ยังเปนแหลงพลังงานที่ประโยชนทีร่างกายตองใชในการดํารงชีวิต 

 ปริมาณโปรตีน การทานอาหารเเบบคลีนน้ันการเลือกแหลง โปรตีนเปนเรื่องสําคัญ ถือวาเปน

สิ่งทีจ่ําเปนที่ตองทาน เปนอันดับหน่ึง โดยรองลงมาคือ คารโบไฮเดรต และ ไขมัน ตามลําดับ ซึ่งวิธีการ

เลือกแหลงโปรตีน ควรเลือกโปรตีนที่มีไขมันดี โดยแนะนําใหเปนอาหารทะเล เชนเน้ือปลา สําหรับกุง 

ปลาหมึก และหอย ควรควบคุมปริมาณ หรือ แหลงโปรตีนไขมันตํ่าที่มีราคาพอซื้อหาได เชน อกไก ไข 

เน้ือวัวไมติดมัน เปนตน สําหรับไข อาจจะไมจําเปนตองทานเปนไขขาวเพียงอยางเดียว แตสามารถทาน

ไขแดงรวมดวยได เพียงแตยังตองควบคุมปริมาณไขแดง และควรคํานวณปริมาณโปรตีนใหเพียงพอกับที่

รางกายตองการโดยคํานวณไดงาย ๆ คือ ปริมาณโปรตีน 2.2 กรัมตอนํ้าหนักตัว 1 กิโลกรัม โดยหนาที่

หลักของโปรตีนคือ ใชสังเคราะหเซลลใหม รักษาเซลลกลามเน้ือที่ถูกใชงานไป ซึง่นับวาเปนสารอาหาร

ที่สําคัญในการเสรมิสรางกลามเน้ือโปรตีนไมสามารถสะสมในรูปของตัวโปรตีนได ซึ่งเมื่อโปรตีนไดถูก

ยอยและนําไปใชแลว สวนที่เกินกจ็ะถูกแปรสภาพเก็บสะสมในรูปของไขมันไมสามารถนํากลบัมาใชเปน 

โปรตีนเพื่อซอมแซม เสริมสรางกลามเน้ือได น่ันคือเหตุผลวาทําไมเราจึงตองทานโปรตีนในทกุ ๆ มื้อ 

ในขณะที่บางมื้อไมตองทานคารโบไฮเดรตหรือ ไขมันเลยก็ได โปรตีน 1 กรัมใหพลงังาน 4 แคลอรี่

เทาน้ัน 
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 ใหความสําคัญเรื่องสัดสวนของจานอาหาร แมวาการทานคลีนทําใหเราสามารถลดพลังงาน 

จากอาหารได แตไมไดหมายความวาเมื่อทานคลีนแลวจะสามารถทานเทาไหรก็ไดไมจํากัด ซึง่การ

กระทําแบบน้ีจะทําใหเราอาจไดรบัพลังงานมากเกินกวาเราตองการใช ถึงแมวาเราจะทานอาหารเพื่อ

สุขภาพอยูก็ตาม ทางที่ดีควรจํากัดปรมิาณ โดยการช่ังตวง และ แบงสัดสวนจานอาหารใหสมดุลจะ

ดีกวา ดังน้ันเครื่องมือพื้นฐานของการเปลี่ยน Lifestyle มาทานคลีน คือ เครื่องช่ังนํ้าหนักอาหาร ชอน

ตวง ถวยตวง เน่ืองจากขอมูลสารของอาหารทีม่ีอยูทัง้สิง่พิมพและบนอินเตอรเน็ตจะอาง องิจากนํ้าหนัก

วัตถุดิบแทบทั้งสิ้นดังน้ันจึงควรมเีครือ่งช่ังตวงวัดเหลาน้ี เก็บไวเพื่อใหการจัดสัดสวนปริมาณอาหาร

เปนไปอยางถูกตองและมี ประสิทธิภาพ (“กินคลีนเพื่อสุขภาพกินอยางไรใหถูกวิธี”, 2558) 

 

2.4 แนวคิดเก่ียวกับความปลอดภัยดานอาหาร (Food Safety) 

 องคการมาตรฐานอาหารระหวางประเทศ (CODEX) ใหความหมายของ ความปลอดภัยของ

อาหาร (Food Safety) วาหมายถึง อาหารน้ันจะตองปลอดจากสารพิษ และไมกอ ใหเกิดอันตรายแก

ผูบริโภค ทั้งน้ีตองมีกรรมวิธีในการเตรียม ปรุง ผสม และรบัประทานอยางถูกตองตามความมุงหมาย

ของอาหารน้ัน ๆ  

วัลลภ เรืองเดชชัยสกลุ (2556, หนา 63- 64) ใหความหมายวา “อาหารปลอดภัย หมายถึง

ความมั่นใจวาอาหารจะไมเปนสาเหตุใหเกิดอันตรายตอผูบรโิภค เมื่อนําไปเตรียมหรือบริโภคตาม

วัตถุประสงคของการใชอาหารน้ัน”  

 พิมพเพญ็ พรเฉลิมพงษ (2558, หนา 11) ใหความหมายวา ความปลอดภัยทางอาหาร 

หมายถึง การจัดการใหอาหาร และสินคาเกษตรที่นํามาเปนอาหารบริโภคสําหรบัมนุษยมีความ

ปลอดภัย โดยไมมลีักษณะเปนอาหารไมบรสิุทธ์ิตามกฎหมายวาดวยอาหาร และตามกฎหมายอื่นที่

เกี่ยวของ เพื่อใหผูบรโิภค ปลอดภัยจากอันตรายทีม่าจากอาหาร (Food Hazard) ไดแก อันตรายทาง

ชีวภาพ อันตรายทางเคมี และอันตรายทางกายภาพ ดังน้ี 

อันตรายทางชีวภาพ หมายถึง อันตรายที่เกิดจากสิ่งมีชีวิต ไดแก เช้ือ จุลินทรีย ปรสิด และ

ไวรัส เชน จุลินทรียทีท่ําใหเกิดโรงอาหารเปนพิษ กอใหเกิดอาการเจ็บปวยตอระบบทางเดินอาหาร

และระบบตาง ในรางกาย  

อันตรายทางเคมี หมายถึง อันตรายทีเ่กิดจากสารเคมทีี่อยูในธรรมชาติ เชน สารพิษตกคาง

จากสารกําจัดศัตรูพืชในผักและผลไม ยาปฏิชีวนะตกคางในเน้ือสัตว การใชสารเคมีเจือปนในอาหารที่

ไมถูกตอง รวมทัง้สารบางอยางในอาหารทีท่ําใหเกิดอาการแพสําหรับคนบางกลุม เชน แพอาหาร

ทะเล แพถ่ัวลิสง เปนตน 

อันตรายทางกายภาพ หมายถึง อันตรายที่เกิดจากวัตถุปนปลอม เชน เศษโลหะ เศษแกวที่

ปนเปอนอยูในอาหารโดยไมไดต้ังใจ เปนตน 
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อันตรายเหลาน้ีกอใหเกิดผลกระทบตอสุขภาพผูบริโภคในระดับตางกัน อาจทําใหเกิดอาการ

เจ็บปวยเล็กนอยไมรุนแรง หายไดเองโดยไมตองพบแพทย หรือตองเขารับการรกัษาที่โรงพยาบาล  

หรืออาจรนุแรงถึงข้ันเสียชีวิตได ซึ่งรัฐบาลในฐานะที่รบัผิดชอบการสงเสริมสุขภาพอนามัยที่ดีใหกบั

ประชาชน ไดกําหนดนโยบายความปลอดภัยดานอาหาร โดยดําเนินการตอเน่ืองมาต้ังแตป พ.ศ. 2544 

และกําหนดใหป พ.ศ. 2547 เปน “ปแหงความปลอดภัยดานอาหาร Food Safety” เพื่อทําใหอาหาร 

ที่ผลิตและบริโภคมีความปลอดภัยไดมาตรฐานทัดเทียมสากล เพื่อนําครัวไทยไปสูการเปนครัวโลก โดย

กําหนดใหมโีครงการตาง ๆ อาทิ อาหารสะอาด รสชาติอรอย (Clean Food Good Taste) ตลาดสด

นาซื้อ (Healthy Market) อาหารปลอดภัย (สารปนเปอนในอาหาร) GM อย. นอย และ Food Spy 

เปนตน นอกจากน้ีรัฐบาลไดกําหนดยุทธศาสตร FOOD SAFETY ออกเปน 4 ดาน ไดแก (สํานักสงเสริม

และสนับสนุนอาหารปลอดภัย, 2557) 

1) ดานการรบัรองคุณภาพมาตรฐานและสุขอนามัยพืช ผักและผลไมสงออก โดยดําเนินการ

ตรวจสารพิษตกคาง และออกใบรับรองพืชผักผลไมที่ตองการตรวจสอบสารพิษตกคาง กอนการ

สงออกไว 12 ชนิด ไดแก ลําไย ทุเรียน ลิ้นจี่ มังคุด มะขาม มะมวง สมโอ หนอไมฝรัง่ ขิง กระเจี๊ยบ

เขียว ขาวโพดฝกออน และพริก โครงการนํารองพฒันาการผลิตพืช ผกัปลอดภัยหรอืโครงการ SAFE 

(Safe Vegetable Development Pilot Project: SAFF) รวมทั้งการกําหนดปริมาณคา MRL 

(Maximum Residue Limits) หรือปริมาณสารพิษตกคางสงูสุดที่ยอมรบัไดในผลผลิตชนิดตาง ๆ 

2) ดานการตรวจสอบและรับรองแหลงผลิตพืช ผัก และผลไม ดําเนินการจดทะเบียนและ 

รับรองแหลงผลิต ตามระบบเกษตรที่เหมาะสมหรือ GAP (Good Agricultural Practice) ในกลุมพืช

เศรษฐกจิทีส่ําคัญ 27 ชนิด ประกอบดวย ทุเรียน มังคุด ลําไย ลิ้นจี่ มะมวง สมโอ มะขาม ขิง พริก 

ขาวโพดฝกออน หนอไมฝรั่ง กระเจี๊ยบเขียว ขาว มันสําปะหลัง สบัปะรด กาแฟ มันฝรั่ง ถ่ัวเขียว ถ่ัว

เหลือง ถ่ัวลสิง ทานตะวัน มะละกอ มะมวง ลองกอง มะพราวออน เงาะ และสมเขียวหวาน กลุมพืชผกั

สงออกไปญีปุ่นตามโครงการ SAFE ซึ่งมี 21 ชนิด คือ ค่ืนฉาย คะนา ผักชีฝรั่ง ผกัชีลาว ใบโหระพา 

ผักชี ใบกระเพรา ผักคะแยง ย่ีหรา ใบแมงลัก ใบสะระแหน ผักแพรว ใบบัวบก ถ่ัวลันเตา กะหล่ําใบ 

สมปอย ใบมะ กรูด ผักกะเฉด คะไคร ผักเปด และกระเจี๊ยบเขียว รวมทั้งกลุมผักและผลไมโครงการ

พืชผักและ ผลไมอนามัยอีก 81 ชนิด 

3) ดานการตรวจสอบและรับรองโรงงานแปรรปูสินคาเกษตรเพือ่การสงออก ดําเนินการ

ตรวจสอบคุณภาพวัตถุดิบ กระบวนการผลิตตามหลักเกณฑและวิธีการผลิตที่ดี (Good Manufacturing 

Practice: GMP) และระบบปองกันอันตรายในอุตสากรรมอาหารโดย เนนกระบวนการผลิตอาหารในทุก

ข้ันตอน (Hazard Analysis and Critical Control Point: HACCP) ของ โรงงานผลิตอาหาร โรงงาน

แปรรปูอาหารสงออก โรงงานแปรรปูอาหารทั่วไป 
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4) ดานการพัฒนาและการเพิม่ประสทิธิภาพการตรวจสอบรบัรองคุณภาพสินคาเกษตร โดย

ดําเนินการควบคุมคุณภาพสารเคมปีองกันกําจัดศัตรูพืช การใหความรูเกี่ยวกับการใชสารเคมีตอผูผลิต 

ผูจําหนายและเกษตรกร ในอันทีจ่ะสรางจิตสํานึกรวมกันในการใชสารเคมีที่ถูกตองและเหมาะสม 

จะเห็นไดวา อาหารเปนปจจัยหน่ึงซึ่งมีความสําคัญตอสุขภาพของประชาชน และอาหาร

ปลอดภัยทีป่ระชาชนบริโภคน้ัน ตองปราศจากเช้ือโรค อาหารเปนพิษ หรือปนเปอนจากเช้ือโรคทางเดิน

อาหารและสารเคมี ดังน้ันเพื่อใหประชาชนไดบริโภคอาหารที่ปลอดภัย จึงตองมีระบบการดูแล ควบคุม 

และตรวจสอบคุณภาพความปลอดภัยอาหารทีผ่ลิตทุกข้ันตอน ต้ังแตวัตถุดิบ  (การเพาะปลูก เพาะเลี้ยง) 

การผลิต การแปรรูป การจัดจําหนายจนถึงผูบริโภคอาหาร  

 

2.5 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหาร 

 2.5.1 ความหมายและพฤติกรรมการบริโภคอาหาร 

 ศิริลักษณ สินธวาลัย (2544, หนา 86) กลาวถึง “พฤติกรรมการบริโภคอาหารวาเปนเรื่อง 

ของลักษณะวิธีการกินอาหารวากินอะไร กินอยางไร มากหรอืนอย บอยหรือไม ในรอบวันหรอืเดือน  

มีมารยาทการกินเปนเชนไร เปนตน พฤติกรรมดังกลาวจําแนกตามลักษณะหรือประเภทของบุคคล  

เชน เด็ก ผูใหญ คนชรา หญิงมีครรภ ผูปวย นักกีฬา คนจน คนรวย หรืออาจจําแนกการกินตามโอกาส 

เชน กินที่บาน กินทีร่านอาหาร กินกับเพื่อน กินในงานเลี้ยงหรือในวาระตาง ๆ เชน วันเกิด วันแตงงาน 

เปนตน” 

 สนทยา มูฮําหมัด (2544, หนา 14) กลาววา “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเปนการแสดงออก

ที่เกี่ยวกับการรับประทานอาหารทีบุ่คคลกระทําเปนประจํา และการแสดงออกน้ันอาจเปนการ

แสดงออกทางดานการกระทํา เชน การเลือกชนิดของอาหาร การเตรียม การปรุง การบริโภค”  

 นิตยา เพ็ญสริินภา (2547, หนา 116) กลาววา “พฤติกรรมการบริโภคอาหารเปนการ

แสดงออกของบุคคลทีส่ังเกตไดหรอืไมไดก็ตาม ทั้งการพูด ความรูสึกนึกคิด การตัดสินใจเลือก กริิยา

อาการที่แสดงออก และการกระทําในการเลือกเก็บ ปรุง ถนอมอาหาร และการบริโภคอาหาร รวมถึง

พฤติกรรมการเฝาระวังภาวะโภชนาการ เชน การหมั่นช่ังนํ้าหนัก และพยายามควบคุมนํ้าหนัก” 

 มาตรฤดี ชุณหบัณฑิต (2548, หนา 15) ใหความหมายไววา “พฤติกรรมการบรโิภคอาหาร คือ 

พฤติกรรมทีส่ังเกตไดหรอืไมไดตามลักษณะหรอืการกระทําเกี่ยวกับการเลือกบริโภคอาหาร ชนิดอาหาร

ที่รับประทาน ความรูทางโภชนาการ การปฏิบัติตนในการรบัประทานอาหาร ตลอดจนความบอยครั้ง

ของการบริโภคอาหาร” 

 สรปุไดวา พฤติกรรมการบรโิภคอาหาร เปนการแสดงออกของบุคคลในเรื่องการกินอาหาร  

การเลือกอาหาร และปริมาณสารอาหารที่ไดรับในแตละวัน รวมถึงการตัดสินใจเลอืกซือ้ การเก็บ  

การปรุงอาหาร 
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 2.5.2 การแบงสวนตลาด และตลาดเปาหมาย 

 การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง การคัดเลอืกสวนของตลาด (Market 

Segment) อยางมีประสิทธิภาพจากกลุมลูกคาทัง้หมด ภัตตาคารมีความจําเปนตองคัดเลือกลูกคาที่

มุงหวังจะเขาใจครอบครองสวนแบง และตองการใหบริการมากกวากลุมอื่น ๆ ปจจัยที่นํามาพิจารณา 

ไดแก (ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2550, หนา 184) 

1) อายุ เพศ อาชีพ ระดับรายได และระดับการศึกษา 

2) รสนิยมและพฤติกรรมในการบรโิภค 

3) อํานาจหรือกําลังซื้อของผูบริโภค 

4) ระดับช้ันของสังคม 

5) วัฏจักรครอบครัว (Family Life Cycle) พฤติกรรมการบริโภคอาหารของลูกคาในแตละชวง

อายุจะมีพฤติกรรมการบริโภคที่แตกตางกัน รานอาหารและภัตตาคารควรเลือกใชกลยุทธใหเหมาะสม

กับกลุมลูกคา ดังน้ี (Davis 1999 อางใน ภัครส แซจุง, 2550, หนา 53) 
 

ตารางที่ 2.2: แสดงพฤติกรรมการบริโภคอาหารนอกบานแบงตามชวงอายุ 
 

ชวงอายุ สถานะ พฤตกิรรม 

13-19 โสด รับประทานอาหารนอกบานรวมกับเพ่ือน กลุมเพ่ือนหรือครอบครัว 

20-24 เร่ิมคบกัน/  

เพ่ิงแตงงาน 

รับประทานอาหารนอกบานรวมกับแฟน คูรักเพียงสองคน  

หรือรับประทานรวมกับกลุมเพ่ือนโดยไมมีแฟน 

25-34 แตงงาน 

ครอบครัวใหม 

รับประทานอาหารนอกบานรวมกับแฟน คูรัก เพียงสองคน  

แตก็มีการไปรับประทานรวมกับกลุมเพ่ือนและคูรักของเพ่ือน 

35-44 ครอบครัวท่ีมี 

ลูกกําลังโต 

รับประทานอาหารนอกบานรวมกับแผน คูรัก เพียงสองคน แต 

ก็มีการไปรับประทานรวมกับสมาชิกอื่นในครอบครัว รวมถงึ 

คูรักของลูก ๆ เพ่ิมขึ้น 

45-54 ครอบครัวท่ีมี 

ลูกโตเต็มท่ี 

รับประทานอาหารนอกบานรวมกับคูรัก ครอบครัวและเพ่ือน แตจะไป

รับประทานอาหารรวมกับเพ่ือนและคูรักของเพ่ือนนอยลง 

55-64 วัยกอนเกษียณ ออกไปรับประทานอาหารกับคูรักเฉพาะในโอกาสสาํคญั ใหความสําคัญกับ

การไปรับประทานกับเพ่ือนหรือครอบครัวมากกวา 

65+ เกษียณอาย ุ ออกไปรับประทานอาหารกับครอบครัวเปนหลักโดยไมสนใจ 

วาคูรักจะออกไปรับประทานดวยหรือไม 

ที่มา: ภัครส แซจงุ. (2550). การดําเนินธุรกจิของภัตตาคาร. วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต, 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร.  
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2.5.3 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบรโิภคอาหาร 

 การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารมปีจจัยทีส่ําคัญ สรุปไดดังน้ี (พุทธชาด นาคเรือง, 

2541, หนา 36-40) 

1) รายไดของครอบครัว รายไดเปนตัวบงช้ีถึงฐานะทางเศรษฐกจิของครอบครัว คือ ครอบครัว

ที่มีรายไดดีจะมีอํานาจในการซือ้และมีโอกาสเลือกบรโิภคอาหารไดมากกวาครอบครัวทีม่ีรายไดตํ่า  

เด็กที่มาจากครอบครัวทีม่ีฐานะดีมกับริโภคอาหารเกินความจําเปน อาหารทอด ขนมหวาน ไอศกรีม 

นํ้าอัดลม ซึ่งเปนอาหารที่มีนํ้าตาลสงู แมครอบครัวที่มรีายไดดี มีโอกาสเลือกบริโภคอาหารไดมากกวา

ครอบครัวทีม่ีรายไดตํ่า ทั้งน้ีข้ึนอยูกบัปจจัยอื่น ๆ เชน ปจจยัดานความรู ทัศนคติ และสิ่งแวดลอม

ครอบครัว  

2) การศึกษาของผูปกครอง ระดับการศึกษาของผูปกครองมีอิทธิพลตอแบบแผนชีวิต และ

พฤติกรรมการบรโิภคอาหารของเด็ก โดยระดับการศึกษาของมารดาเปนตัวพยากรณที่ดีทีสุ่ดถึงชนิด

และคุณภาพอาหารของเด็ก และการศึกษาของบิดาอาจมสีวนดวย เด็กจากครอบครัวที่มกีาร ศึกษาดี 

มีแนวโนมในการบริโภคนม ผลิตภัณฑจากนม นํ้าผลไมสงู และบริโภคอาหารจานดวนนอยลงระดับ

การศึกษาของมารดายังสามารถทํานายความอวนของเด็กได เน่ืองจากมารดาทีม่ีการศึกษาสูงจะเห็น

ความสําคัญของโรคอวนในเด็กมากกวามารดาทีม่ีการศึกษาตํ่า  

3) อิทธิพลของการสื่อสารและสารสนเทศ มหีนาที่สําคัญคือ การใหขาวสารแกผูฟง รบัชมและ

ผูอานเพือ่ใหขาวสาร ความบันเทงิ ความรูที่สามารถนําไปใชในชีวิต ประจําวันได สื่อมวลชนที่มีอทิธิพล

ตอพฤติกรรมการบริโภคอาหารของวัยรุน ไดแก (พรพมิล เจยีมนาครินทร, 2539, หนา 101-102) 

  3.1) โทรทัศน การโฆษณาเปนหัวใจสําคัญของรายการโทรทศันและมีอิทธิพลตอการ

ซื้อของผูบริโภค มีสินคามากมายที่โนมนาวใหผูบริโภคโดยเฉพาะวัยรุนตองการบริโภคหรือเปนเจาของ

สินคาน้ัน ๆ จึงไมนาแปลกที่วัยรุนนิยมรับประทานอาหารตามรานอาหารแบบฟาสตฟูดที่โฆษณาดวย

ดารา หรือผูทีม่ีช่ือเสียง 

  3.2) วิทยุ เปนสื่อที่วัยรุนรบัรูขาวสารตาง ๆ ไดในราคาที่ถูกและจะมีอยูทกุบาน 

วิทยุสามารถใหขอมลูขาวสาร การบันเทิง รายการเพลงสลับกับการโฆษราชวนเช่ือใหซื้อสินคา  

  3.3) สิ่งตีพิมพ ไดแก นิตยสาร วารสาร หนังสือการตูน ควรเสนอสิง่ที่มสีาร 

ประโยชนกบัวัยรุนใหความรูทีห่ลากหลาย ไมสรางคานิยมเรือ่งความฟุมเฟอย โนมนาวจิตใจใหใฝดี 

ประพฤติดี ใชเวลาวางใหเกิดประโยชน   

  3.4) อินเทอรเน็ต ในยุคของเทคโนโลยีที่มบีทบาทตอพฤติกรรมการตัดสินใจบริโภค

อาหาร โดยใชอิทธิพลของการสื่อสารและสารสนเทศ  
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 4) อิทธิพลทางสงัคมและวัฒนธรรม มีปจจัยทีเ่กี่ยวของ ดังน้ี    

  4.1) ปจจัยดานเศรษฐกจิและสงัคม ที่มีการพัฒนาไปอยางรวดเร็ว มีวิกฤตเศรษฐกิจ

เกิดข้ึนเปนชวง ๆ ความเจริญทางดานอุตสาหกรรมทีเ่กิดข้ึนทําใหตองการแรงงานมากข้ึน การยายถ่ิน

จากชนบทสูเมืองมีผลตอวิถีชีวิตรูปแบบของอาหาร พฤติกรรมการบริโภคอาหาร และการดูแลสมาชิก

ในครอบครัว 

  4.2) ปจจัยดานสิ่งแวดลอม พื้นที่ทําการเกษตรลดนอยลง ระบบนิเวศนถูกทําลาย 

สภาพแวดลอมทางภูมิศาสตรเปลี่ยนไป ภัยธรรมชาติทวีความรุนแรง ทั้งภัยแลง นํ้าทวม สงผลกระทบ

ตอความเปนอยูและสถานการณดานอาหารโภชนาการ 

  4.3) ปจจัยดานคานิยม ความเช่ือ การขยายตัวทางเศรษฐกจิและความเจริญทาง

เทคโนโลยี รวมทัง้การรับอทิธิพลจากตะวันตก ทําใหประชากรมีคานิยมที่เปลี่ยนไปโดยบรโิภค สิ่งที่ไม

มีประโยชนหรือเปนอันตรายตอสุขภาพ เชน อาหารจานดวน ผลิตภัณฑอาหารเสรมิ เปนตน 

  4.4) ปจจัยดานความเปนอยู การดํารงชีวิตหรือวิถีชีวิตคนในสังคม โดยคนสวนใหญ

มิไดปรุงอาหารเอง แตซื้ออาหารสําเรจ็มาบริโภค และไมคํานึงถึงความปลอดภัยจากอาหารทีเ่ลือกมา

บริโภค 

 2.5.4 ปจจัยที่กําหนดพฤติกรรมทางโภชนาการ 

 ปจจัยที่กําหนดพฤติกรรมทางโภชนาการของมนุษยแบงอออกเปน 2 กลุม คือ ปจจัยภายใน

และปจจัยภายอกตัวบุคคล สรปุไดดังน้ี (นิตยา เพ็ญศิรินภา, 2547, หนา 119-123) 

 1)  ปจจัยภายใน ไดแก พันธุกรรม วุฒิภาวะ และปจจัยดานจิตวิทยาที่เกิดข้ึนเองภายในตัว

บุคคลทีส่งผลตอพฤติกรรมทางโภชนาการ 

  1.1) พันธุกรรม ถูกถายทอดมาจากพอแม และถูกกําหนดมาต้ังแตแรกเกิด มีผลตอ

พฤติกรรมของบุคคล เชน บุคคลทีเ่กิดในครอบครัวที่มโีรคหรือความผิดปกติที่ถายทอดมาทางพันธุกรรม 

โรคหรือความผิดปกติน้ัน ๆ จะสงผลกระทบตอพฤติกรรมทางโภชนาการ เชน โรค เบาหวาน เปนตน 

  1.2) วุฒิภาวะ เปนพัฒนาการของบุคคลที่ทําใหเกิดการเปลีย่นแปลงพฤติกรรม

โภชนาการทั้งพฒันาการทางดานรางกาย จิตใจ และสงัคมของบุคคลในแตละชวงวัยเชน วัยเด็ก วัยรุน 

และวัยสูงอายุ แตละชวงวัยจะมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารที่แตกตางกัน 

  1.3) ปจจัยดานจิตวิทยา เกิดข้ึนภายในตัวบุคคล ไดแก ความรู ทัศนคติ ความเช่ือ 

คานิยม ความต้ังใจมีสวนทําใหบุคคลมีพฤติกรรมทางโภชนาการแตกตางกัน เชน ทัศนคติของวัยรุนช่ืน

ชอบอาหารจานดวน แตคนบางกลุมมีคานิยมเรื่องสุขภาพกจ็ะด่ืมนํ้าผลไมแทนการด่ืมนํ้าอัดลม เปนตน 

 2) ปจจัยภายนอก ไดแก สิ่งแวดลอมทางกายภาพ ประกอบดวย 
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  2.1) สิ่งแวดลอมดานกายภาพ ไดแก สภาพภูมิอากาศและภูมิศาสตรทีส่งผลโดยตรง

ตอการเขาถึงแหลงอาหารทีจ่ําเปนตอความตองการ และมีความสัมพันธกบัพฤติกรรมทางโภชนา  

การของบุคคล ครอบครัว และชุมชน 

  2.2) สิ่งแวดลอมดานสังคมและวัฒนธรรม ไดแก ครอบครัว การศึกษา ระบบบริการ

สุขภาพ ระบบตลาด สื่อ วัฒนธรรมและความเช่ือ เศรษฐกิจและการเมือง มีอิทธิพลตอการเรียนรูและ

ขัดเกลาพฤติกรรมของบุคคลในสงัคมน้ัน ๆ แบงเปน     

   2.2.1) ครอบครัว มีบทบาทในการอบรมและพฤติกรรมทางโภชนาการ หรือ

นิสัยการบรโิภค ครัวครัวที่เอาใจใสอบรมเลี้ยงดูบุตรหลานจะทําใหเด็กเติบโตเปนผูใหญทีม่ีพฤติกรรม

ทางโภชนาการที่ดี 

   2.2.2) เพื่อน มีบทบาทมากตอพฤติกรรมการบรโิภคอาหารมีผลกระทบทั้ง

ขอดีและขอเสีย ขอดีคือสังคมเพื่อชวยพัฒนาทัศนคติที่ดีตออาหาร การเลือกอาหาร ขอเสียคือการ

ปฏิเสธไมบริโภคอาหาร หรอืการเลือกรับประทานอาหาร  

   2.2.3) การศึกษา เปนสิ่งที่ชวยใหบุคคลมีการเรียนรูและมีการเปลี่ยนแปลง

พฤติกรรมทางโภชนาการ การศึกษายังชวยใหบุคคลมีความรูเกี่ยวกบัโภชนาการ สามารถเขาถึงแหลง 

ขอมูลขาวสาร ทําใหเลือกบริโภคไดเหมาะสม และรักษาสิทธิของผูบริโภคไดมากกวาผูทีม่ีการศึกษานอย 

   2.2.4) ระบบบริการสุขภาพ ถาระบบบริการสุขภาพมีการดําเนินงานสงเสรมิ

สุขภาพของบุคคล ครอบครัว และชุมชนใหความสําคัญกบัการพัฒนาพฤติกรรมทางโภชนาการที่

เหมาะสมกับบุคคลทุกวัย ทุกกลุมก็จะชวยพัฒนาพฤติกรรมทางโภชนาการของบุคคลใหดีข้ึน 

   2.2.5) ระบบตลาด เกี่ยวของกับกระบวนการผลิต การขนสงและการ

จําหนายอาหาร หากผูผลิตใหความสําคัญกบัคุณภาพของอาหารและคุณคาทางโภชนาการ มี

กระบวนการผลิตหรือใชเทคโนโลยีการผลิตที่ดี มีการขนสงที่ดี ไมมีการปนเปอนหรือสูญเสียคุณคาทาง

โภชนาการจะทําใหอาหารมีคุณภาพและมีคุณคาทางโภชนาการ 

   2.2.6) วัฒนธรรมและความเช่ือ เปนสิง่ทีส่ั่งสมและถายทอดกันมาเปนรุนๆ 

และมีอทิธิพลตอพฤติกรมของบุคคล เชน วิธีการปรุงและเลอืกซื้ออาหาร ความเช่ือทางศาสนา เรื่อง

อาหารตองหาม เปนตน 

   2.2.7) เศรษฐกจิ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของมนุษยโดยเฉพาะบุคคลที่อยูใน

สังคมเมืองที่จําเปนตองซื้ออาหารมาบริโภคแทนการปรุงเองที่บาน ทําใหคุณคาทางโภชนาการลด

นอยลง 

   2.2.8) การเมือง การกําหนดนโยบายและกฎหมายตาง ๆ จะมีผลตอการจัด 

บริการของหนวยงาน รวมทัง้การออกกฎหมายทีเ่กี่ยวของกบัโภชนาการ เชน การออกกฎหมายควบคุม

การปนเปอนสารที่เปนอันตรายตอรางกาย สงผลใหประชาชนต่ืนตัวในการเลือกบริโภคอาหาร เปนตน 



29 

 

   2.2.9) ความเช่ือและทัศนคติในการบริโภคอาหาร 

   2.2.10) การยอมรับในสังคม เชน วันรุนมักจะกลัวอวนและไมเปนที่ยอมรับ

ของเพื่อนและสังคม จงึงดการบริโภคอาหารมื้อเชาหรอืมื้อเย็น จํากดัอาหารบางประเภท หรือเมื่อ

รับประทานอาหารแลวก็ทําใหอาเจียนออกมา เปนตน 

 สรปุไดวา อาหารมีความสําคัญตอการดํารงชีวิต การบริโภคอาหารมปีจจัยทีม่ีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมของคนในสงัคมทัง้ปจจัยภายในและปจจัยภายนอก โดยเฉพาะสงัคมทีม่ีความเรงรบีสงผลให

การบริโภคอาหารเปลี่ยนแปลงไป 

 

2.6 แนวคิดเก่ียวกับการบริการ และคณุภาพการใหบริการ 

 2.6.1 แนวคิดเกี่ยวกับการบริการ 

 Kotler (1988, p. 477) ใหความหมายของการบริการ วาหมายถึง “กิจกรรมหรือชุดของ

กิจกรรมที่โดยทั่วไปมิอาจจับตองไดตามปกติมักจะเกิดข้ึนเมือ่มีการติดตอกันระหวางลกูคากับพนักงานผู

ใหบรกิารและ/ หรือกับทรพัยากรที่มีตัวตนหรือสินคาและ/ หรือระบบของผูใหบรกิารน้ัน ซึง่เปนการ

แกปญหาใหกบัลกูคาน่ันเอง” 

 ดนัย เทียนพุฒ (2543, หนา 6-7) กลาวถึง “การบริการวาเปนการมุงสูความเปนเลิศดาน

บริการหรือชนะใจลูกคาน้ันควรเขาใจถึงสิง่ทีลู่กคาคาดหวังและตอบสนองลกูคาดวยบริการเปนเลิศ โดย

เสนอสิ่งที่เหนือกวาความคาดหวังของลูกคา รวมถึงความสามารถในการแกปญหาใหลูกคาไดภายใน

เวลาที่เหมาะสมและรวดเร็วทีสุ่ด”  

 ศิริวรรณ เสรรีัตน (2541, หนา 335-336) กลาววา การบริการ (Service) เปนกจิกรรมผล 

ประโยชนหรือความพงึพอใจที่สนองความตองการแกลูกคา เชน โรงเรียน โรงภาพยนตร โรงพยาบาล 

โรงแรม เปนตน ธุรกจิที่ใหบริการมีลกัษณะที่สําคัญ 4 ลักษณะ ดังน้ี  

 1) ไมสามารถจับตองได (Intangibility) บริการไมสามารถมองเห็นหรือเกิดความรูสกึไดกอนที่

จะมีการซื้อ ดังน้ัน เพื่อลดความเสี่ยงของผูซื้อ ผูซื้อตองพยายามวางกฎเกณฑเกี่ยวกับคุณภาพและ

ประโยชนจากบริการที่จะไดรับเพื่อสรางความมั่นในใจในแงของสถานที่ ตัวบุคคล เครือ่งมอื วัสดุที่ใชใน

การติดตอสือ่สาร สัญลักษณและราคา สิ่งเหลาน้ีเปนสิง่ทีผู่ขายบริการจะตองจัดหาเพื่อเปนหลักประกัน

ใหผูซือ้สามารถตัดสินใจซื้อไดเร็วข้ึน 

  1.1) สถานที่ (Place) ตองสามารถสรางความเช่ือมั่น และความสะดวกใหกบัผูที ่

มาติดตอ เชน มีสถานที่ที่กวางขวาง ออกแบบใหเกิดความคลองตัวแกผูมาติดตอ มีที่น่ังเพียงพอ 

มีบรรยากาศทีจ่ะสรางความรูสกึที่ดี รวมทัง้เสียงดนตรีเบา ๆ  
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  1.2) บุคคล (People) พนักงานที่ขายบริการตองมกีารแตงตัวที่เหมาะสม มบีุคลกิดี 

หนา ตาย้ิมแยมแจมใส พูดจาไพเราะเพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจและเกิดความเช่ือมั่นวาบริการที่

ซื้อจะดีดวย 

  1.3) เครื่องมือ (Equipment) อุปกรณภายในสํานักงานจะตองทันสมัย มีการให 

บริการรวดเร็วเพื่อใหลกูคาพึงพอใจ 

  1.4) วัสดุสื่อสาร (Communication Material) สื่อโฆษณาและเอกสารตาง ๆ จะตอง

สอดคลองกบัลักษณะของการบรกิารทีเ่สนอขายและลักษณะของลูกคา 

  1.5) สัญลกัษณ (Symbols) คือช่ือตราสินคา หรือเครื่องหมายตราสินคาที่ใชในการให 

บริการเพือ่ใหผูบริโภคเรียกช่ือไดถูก ควรมีลักษณะสือ่ความหมายที่ดีเกี่ยวกับบรกิารทีเ่สนอขาย  

  1.6) ราคา (Price) การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกบัระดับการ

ใหบรกิาร ชัดเจน และงายตอการจําแนกระดับบริการที่แตกตางกัน 

 2) ไมสามารถแบงแยกการใหบริการ (Inseparability) การใหบริการเปนการผลิตและการ

บริโภคในขณะเดียวกัน กลาวคือผูขายหน่ึงรายสามารถใหบริการลูกคาไดหน่ึงรายเน่ืองจากผูขายแตละ

รายมีลกัษณะเฉพาะตัวไมสามารถใหคนอื่นใหบริการแทนได เพราะตองผลิตและบรโิภคในเวลาเดียวกัน 

ทําใหการขายบริการอยูในวงจํากัดเรื่องของเวลา กลยุทธการใหบริการเพือ่แกปญหาขอ จํากัดเรือ่งเวลา 

โดยกําหนดมาตรฐานดานเวลาการใหบรกิารใหรวดเร็วเพื่อทีจ่ะให บริการไดมากข้ึน หรือจัดลูกคาในรูป

ของกลุมเล็กแทนการใหบรกิารเดียว หรือใชเครือ่งมอืตาง ๆ เขามาชวย 

 3) ไมแนนอน (Variability) ลักษณะของบริการไมแนนอนข้ึนอยูวาผูขายบริการเปนใครให 

บริการเมื่อไหร ที่ไหน และอยางไร ซึ่งผูขายบริการตองควบคุมคุณภาพ ทําไดโดยการตรวจสอบ 

คัดเลือก ฝกอบรมพนักงานที่ใหบริการ และสรางความพอใจใหลูกคา โดยเนนการใชการรับฟงคํา 

แนะนําและขอเสนอแนะของลูกคา การสํารวจขอมลูของลูกคา และการเปรียบเทียบทําใหไดรับขอมูล

เพื่อการแกไขปรบัปรุงบริการใหดีข้ึน 

 4) ไมสามารถเก็บไวได (Perish Ability) บริการไมสามารถผลิตเกบ็ไวไดเหมือนสินคาอื่น ถา

ความตองการมสีม่ําเสมอการใหบริการกจ็ะไมมปีญหา แตถาลักษณะความตองการไมแนนอนจะทําให

เกิดปญหาคือบริการไมทันหรือไมมลีูกคา 
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 Gronroos (1990, p. 28) ไดสรปุขอแตกตางระหวางสินคาและบริการไว 8 ประการ ดังน้ี 

 

ตารางที่ 2.3: แสดงขอแตกตางระหวางสินคาและบริการ 

 

สินคา (Physical goods) บริการ (Services) 

1. สามารถจับตองได (Tangible) 1. ไมสามารถจับตองได (Intangible) 

2. มีคุณภาพคอนขางคงที่ (Homogeneous) 2. มีคุณภาพไมคอยคงที่ (Heterogeneous) 

3. การผลิตและการจําแนกแจกจายมกัจะแยก

ตางหากจากการบริโภค 

3. การผลติและการจําแนกแจกจาย และการ

บริโภคมักจะเกิดข้ึนพรอม ๆ กัน 

4. เปนสิ่งของ (A Thing) 4. เปนกจิกรรมหรือกระบวนการ (A Process) 

5. มูลคาหลักของผลิตภัณฑเกิดจากการผลิตใน

โรงงาน 

5. มูลคาหลักของผลิตภัณฑเกิดจากปฏิสัมพันธ

ระหวางผูซือ้และผูขายบริการ 

6. โดยปกติลกูคาจะไมมีสวนรวมในกระบวนการ

ผลิต 

6. ลูกคาถือเปนสวนสําคัญในกระบวนการผลิต 

7. สินคาสามารถเกบ็ในสตอกได 7. บริการไมสามารถเก็บในสตอกได 

8. มีการโอนกรรมสิทธ์ิความเปนเจาของ 8. ไมมีการโอนกรรมสิทธ์ิความเปนเจาของ 
 

ที่มา: Gronroos, G. T. (1990). Service management and marketing. Massachusetts: 

Lexington Books. 

 

 จะเห็นไดวาการใหบริการน้ันเปนการเอาสิ่งอํานวยความสะดวกที่ลูกคาสามารถจับตองได  

และนําเอาทักษะในการใหบริการของมนุษยมาประกอบกัน และสงมอบ (Delivery) สวนผสมเหลาน้ี 

ซึ่งเปนผลลัพธ (Output) ไปยังลูกคา ซึ่งทกุข้ันตอนของการบริการเกอืบทุกประเภท ลูกคาจะตองเขา 

ไปมีสวนรวมในกระบวนการผลิตบรกิารในลักษณะใดลักษณะหน่ึง ผลิตภัณฑจะหมายถึงอะไรก็ตามที่

สามารถใหผลประโยชนที่ตอบสนองความตองการของผูบริโภคได ทั้งน้ี ผลประโยชนที่ลกูคาจะไดรบั 

จากสินคา ก็คือการทีลู่กคาไดเปนเจาของในตัวสินคาน้ัน โดยที่ลูกคาไมมสีวนเกี่ยวของหรือเปนสวนหน่ึง

ในตัวสินคาน้ันเลย แตสําหรับบรกิารจะเปนการกลบักัน เพราะผลประโยชนที่ลกูคาจะไดรบัจะเปน 

“ประสบการณ” จากบริการน้ัน โดยองคประกอบของธุรกิจบริการทีส่รางประสบการณกับลูกคาทีเ่ขา 

มาใชบริการ ตามแนวคิดของ Lovelock (2001 อางใน วีระรัตน กิจเลิศไพโรจน, 2548, หนา 21)  
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กลาววา ประสบการณของลูกคาที่เขามาใชบริการจะเกิดจาก 5 ปจจัย ไดแก 1) สิ่งอํานวยความสะดวก 

2) อุปกรณใหบริการ 3) พนักงานใหบริการ 4) ตัวลูกคาเอง และ 5) ลูกคาคนอื่น ๆ ที่เขามาใชบริการ

พรอม ๆ กัน  

  

ภาพที่ 2.1: แสดงองคประกอบของธุรกิจบรกิารทีส่รางประสบการณกับลูกคา 

 

 
 

ที่มา: วีระรัตน  กิจเลิศไพโรจน. (2548). การตลาดธุรกิจบรกิาร. กรงุเทพฯ: ซีเอ็คยูเคช่ัน. 

 

 2.6.2 กลยุทธการตลาดสําหรบัธุรกจิใหบริการ 

 ธุรกิจที่ใหบริการจะใชสวนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 4Ps เชน เดียวกับสินคา 

ไดแก (1) ผลิตภัณฑ (Product) (2) ราคา (Price) (3) การจดัจําหนาย (Place) (4) การสงเสริมการ 

ตลาด (Promotion) และนอกจากน้ันแลวยังตองอาศัยเครือ่งมืออื่น ๆ เพิม่เติม ประกอบดวย (5) บุคคล

หรือพนักงาน (People) ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจงูใจ เพือ่ใหสามารถสรางความพึง

พอใจกบัลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดีทีส่ามารถตอบสนอง

ลูกคา มีความคิดรเิริ่ม มีความสามารถในการแกปญหาและสามารถสรางคานิยมใหกบับริษัท (6) ตองมี

การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยพยายามสรางรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกบัลกูคา 

ไมวาจะเปนดานความสะอาด ความรวดเร็วหรือผลประโยชนอื่น ๆ (7) กระบวนการสงมอบคุณภาพ 

ในการใหบริการกบัลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจ รูปแบบ  กลยุทธในธุรกจิบริการ ไดแก (ศิริวรรณ  

เสรีรัตน, 2541, หนา 337-339) 

ระบบการใหบริการ 

 
 

สิ่งอํานวยความสะดวก 

อุปกรณใหบริการ 

พนักงานใหบรกิาร 

ตัวลูกคาเอง 

ลูกคาคนอื่นที่เขามาใชบริการพรอมกัน 
 

ผลลัพธหรือผลประโยชน 

ที่ลูกคาไดรบัจากบรกิาร 

 
“ประสบการณ” 
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1) การตลาดภายใน (Internal Marketing) หมายรวมถึงการฝกอบรมและการจูงใจพนักงาน

ขายบริการในการสรางความสัมพันธกับลูกคา รวมถึงพนักงานที่ใหการสนับสนุนให บริการโดยใหเกิด

การทํางานรวมกันเปนทมีเพือ่สรางความพงึพอใจใหกบัลูกคา 

2) การตลาดภายนอก (External Marketing) เปนการใชเครื่องมือทางการตลาดเพือ่ใหบริการ

ลูกคาในการจัดเตรียมการใหบริการ การกําหนดราคา การจดัจําหนายและการใหบริการแกลกูคา 

3) การตลาดที่สัมพันธกันระหวางผูซื้อและผูขาย (Interactive Marketing) หมายถึง การ

สรางคุณภาพบริการใหเปนทีเ่ช่ือถือเกิดข้ึนในขณะทีผู่ขายใหบริการกับลูกคา ซึ่งลูกคาจะยอมรับ

หรือไมข้ึนอยูกับความพึงพอใจของลกูคาที่ไดรับ  

 ธุรกิจใหบรกิารจะประสบผลสําเรจ็ไดตองแตกตางจากคูแขงขัน (Competitive 

Differentiation) คุณภาพการใหบรกิาร (Service Quality) และประสิทธิภาพในการใหบริการ 

(Productivity) ทั้งน้ีเพื่อใหผูใชบริการประทับใจและมีความพึงพอใจสูงสุด 

 2.6.3 ความพึงพอใจของผูรบับริการ 

 ความพึงพอใจ (Satisfaction) หมายถึง ระดับความรูสึกในทางบวกของบุคคลตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง 

สวนความพึงพอใจของผูรับบรกิาร หมายถึง การแสดงออกถึงความรูสกึในทางบวกของผูรบับริการตอ

การบริการอันเปนผลจากการประเมินเปรียบเทียบสิง่ทีผู่รบับริการไดรับในการบริการกบัสิง่ทีผู่รบั 

บริการคาดหวังวาจะไดรับจากการบริการในแตละสถานการณของการบริการทีเ่กิดข้ึน ความพึงพอใจ 

ในการบริการที่เกิดข้ึนเปนกระบวนการบริการระหวางผูใหบริการและผูรบับริการ ความพึงพอใจในการ

บริการ (ณรงคศักด์ิ บญุเลิศ, 2539, หนา 25-27) 

1) การรบัรูคุณภาพของผลิตภัณฑบริการ ผูรับบริการจะรบัรูวาผลิตภัณฑบริการทีผู่รบั บริการ

ควรจะไดรับตามลกัษณะของการบริการแตละประเภท ซึ่งจะสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาในสิง่ที่

ลูกคาตองการ 

2) การรบัรูคุณภาพของการนําเสนอบริการ ผูรับบริการจะรบัรูวาวิธีการนําเสนอบริการใน

กระบวนการบริการของผูใหบริการมีความเหมาะสมมากนอยเพียงใด ไมวาจะเปนความสะดวกในการ

เขาถึงบรกิาร พฤติกรรมของผูใหบริการ ความรับผิดชอบตองาน เปนตน  

 จะเห็นไดวา ความพึงพอใจในการบรกิารจะเกิดจากการประเมินคุณคาการรบัรูคุณภาพของการ

บริการเกี่ยวกบัผลิตภัณฑบริการตาลักษณะของการบรกิาร และกระบวนการนําเสนอบรกิารในวงจรของ

การใหบริการระหวางผูใหบริการและผูรับบรกิาร ซึ่งถาตรงกบัสิ่งที่ผูรับบรกิารมีความตองการหรือตรงกับ

ความคาดหวังทีมีอยูหรือประสบการณทีเ่คยไดรับบรกิารยอมนํามาซึ่งความ พึงพอใจในการบริการ 
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 2.6.4 ปจจัยที่มีผลตอความพงึพอใจในงานบริการ 

 กุญแจสําคัญสูความสําเร็จในงานบริการ คือ ความพึงพอใจที่ลูกคามีตอการบริการ ซึ่งปจจัยที่

จะทําใหเกิดความพึงพอใจมีดังน้ี (ณรงคศักด์ิ บุญเลิศ, 2539, หนา 27)  

1) ผลิตภัณฑบริการ ความพึงพอใจของผูรับบรกิารจะเกิดข้ึนเมือ่ไดรับบริการที่มลีักษณะ

คุณภาพและระดับการใหบรกิารตรงกบัความตองการ ความเอาใจใสขององคการบริการในการออก 

แบบผลิตภัณฑดวยความสนใจในรายละเอียดของสิ่งที่ลกูคาตองการใชในชีวิตประจําวัน วิธีการใชสินคา

หรือบรกิารแตละอยาง และคํานึงถึงคุณภาพของการนําเสนอบริการเปนสวนสําคัญในการที่จะสราง

ความพึงพอใจใหกับลูกคา   

2) ราคาคาบริการ ความพึงพอใจของผูรบับริการข้ึนอยูกับราคาคาบริการที่ยอมรับ หรือ

พิจารณาวาเหมาะสมกบัคุณภาพของการบรกิารตามความเต็มใจทีจ่ะจายของผูรับบรกิาร 

3) สถานที่บริการ การเขาถึงบริการไดสะดวกเมื่อลูกคามีความตองการยอมกอใหเกิดความพงึ

พอใจตอการบริการ ทําเลที่ต้ังและการกระจายสถานที่บริการใหทั่วถึงเพื่ออํานวยความสะดวกแกลูกคา

จึงเปนเรื่องสําคัญ  

4) การสงเสรมิแนะนําบริการ ความพึงพอใจของผูรับบรกิารเกดิข้ึนไดจากการไดยินขอมลู

ขาวสารหรือบุคคลอื่นกลาวถึงคุณภาพของการบริการในทางบวก หากตรงกบัความเช่ือทีม่ีอยูกจ็ะรูสึกดี

กับบริการดังกลาวอันเปนแรงจูงใจผลักดันใหมีความตองการบริการตามมา 

5) ผูใหบริการ ผูประกอบการ ผูบริการและผูปฏิบัติงานบริการลวนเปนบุคคลทีม่ีบทบาท

สําคัญตอการปฏิบัติงานบริการใหผูรับบรกิารเกิดความพึงพอใจทั้งสิ้น ผูบรหิารการบริการที่วางนโยบาย

การบริการโดยคํานึงถึงความสําคัญของลูกคาเปนหลัก ยอมสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา

ใหเกิดความพึงพอใจไดงาย  

6) สภาพแวดลอมของการบริการ มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคาซึ่งลูกคา จะช่ืนชม

สภาพแวดลอมของการบริการทีเ่กี่ยวของกบัการออกแบบอาคาร สถานที่ ความสวยงามของการตกแตง

ภายใน การจัดแบงพื้นที่เปนสัดสวน เปนตน 

7) กระบวนการบริการ วิธีการนําเสนอบริการในกระบวนการบริการเปนสวนสําคัญในการ

สรางความพงึพอใจใหกบัลกูคา ประสิทธิภาพของระบบการบริการสงผลใหการปฏิบัติงานบริการแก

ลูกคามีความคลองตัวและสนองตอบความตองการของลูกคาไดอยางถูกตองมีคุณภาพ                         

นอกจากน้ี ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541, หนา 45-49) กลาวถึง วิธีการสรางความพงึพอใจใหลกูคา

โดยอาศัยคุณภาพบริการและคุณคาโดยมีรายละเอียด ดังน้ี 

 1) ความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction) เปนระดับความรูสึกของลกูคาที่มผีล

จากการเปรียบเทียบระหวางผลประโยชนจากคุณสมบุติผลติภัณฑกับการคาดหวังของลกูคา ระดับ

ความพอใจของลูกคาเกิดจากความแตกตางระหวางผลประโยชนจากผลิตภัณฑ และความคาดหวังของ
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บุคคลความคาดหวังของบุคคล (Expectation) เกิดจากประสบการณและความรูในอดีตของผูซื้อ สวน

ผลประโยชนจากคุณสมบัติผลิตภัณฑหรือการทํางานของผลติภัณฑเกิดจากนักการตลาดและฝายอื่นๆ 

ที่เกี่ยวของจะพยายามสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยการสรางคุณคาเพิ่ม (Value Added) การ

สรางคุณคาเพิ่มเกิดจากการผลิต (Manufacturing) และจากการตลาด (Marketing) รวมทัง้มีการ

ทํางานรวมกันกับฝายตางๆ โดยยึดหลกัการสรางคุณภาพรวม (Total Quality) คุณคาเกิดจากความ

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) คุณคาที่มอบให กับลูกคาจะ ตองมากกวา

ตนทุนของลกูคา (Cost) ตนทุนของลกูคาสวนใหญคือราคาสินคา (Price) 

 2) เครื่องมือในการติดตามและวัดความพึงพอใจของลูกคา (Tool for Tracking and 

Measuring Customer Satisfaction) เปนการติดตาม วัดและคนหาความตองการของลูกคาโดยมี

จุดมุงหมายเพื่อสรางความพงึพอใจใหกบัลกูคาบริษัทที่ยึดปรัชญาหรือแนวความคิดทางการตลาด 

(Marketing Concept) ที่มุงความสําคัญที่ลูกคาจะมจีุดมุงหมายที่การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 

ซึ่งการติดตามและการวัดความพึงพอใจของลูกคาสามารถทาํไดหลายวิธี ดังน้ี  

  2.1) ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ (Complaint and Suggestion Systems) 

เปนการหาขอมูลทัศนคติของลูกคาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการทํางานของบริษัท ปญหาเกี่ยวกบั

ผลิตภัณฑ การทํางาน และขอเสนอแนะตาง ๆ ธุรกิจที่นิยมใช ไดแก ธนาคาร โรงแรม โรงพยาบาล 

ภัตตาคาร หางสรรพสินคา เปนตน ซึ่งจะมกีลองเพื่อรบัความคิดเห็นจากลกูคา 

  2.2) การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา (Customer Satisfaction Surveys) กรณีน้ี

จะเปนการสํารวจความพึงพอใจของลูกคา เครือ่งมือที่ใช คือ การวิจัยตลาด ธุรกจิตองเตรียม

แบบสอบถามเพื่อคนหาความพงึพอใจของลูกคา 

  2.3) การเลือกซื้อโดยกลุมทีเ่ปนเปาหมาย วิธีน้ีจะเชิญบุคคลที่คาดวาจะเปนผูทีม่ี

ศักยภาพใหวิเคราะหจุดแข็งและจุดออนในการซื้อสินคาของบริษัทและคูแขงขัน พรอมทั้งระบปุญหา

เกี่ยวกับสินคาและบริการ 

  2.4) การวิเคราะหถึงลูกคาทีสู่ญเสียไป กรณีน้ีจะวิเคราะหหรือสมัภาษณลูกคาเดิมที่

เปลี่ยนไปใชตราสินคาอื่น เชน ราคาสงูเกินไป บรกิารไมดีพอ ผลิตภัณฑไมนาเช่ือถือ รวมทั้งอาจศึกษา

ถึงอัตราการสญูเสียลกูคา 

 3) การสงมอบคุณคารวมสําหรบัลูกคาและความพึงพอใจแกลูกคา การพจิารณาวาบริษัทจะ

สามารถเพิ่มคุณคาเพิม่ (Value Added) สําหรับผลิตภัณฑใหแกลกูคา อันจะนําไปสูความพึงพอใจของ

ลูกคาเพื่อบรรลุถึงวัตถุประสงค  

 โดยสรปุแลว ธุรกจิใหบริการจะประสบผลสําเรจ็ไดตองมีความแตกตางจากคูแขงขัน 

(Competitive Differentiation) ทั้งคุณภาพการใหบริการ (Service Quality) และประสิทธิภาพใน

การใหบริการ (Productivity) เพราะคุณภาพของการบริการคือหนทางทีจ่ะนําไปสูความสําเร็จในการ
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แขงขันในธุรกิจตาง ๆ โดยชวยสรางความแตกตางในเชิงบวก (Positive Differentiation) ใหกบัธุรกจิ

บริการ อีกทัง้ยังสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันรวมถึงสรางผลกําไรในระยาวอีกดวย 

 2.6.5 แนวคิดคุณภาพการใหบรกิาร 

 ศริวรรณ เสรรีัตน (2541) กลาววา คุณภาพการใหบรกิารมลีักษณะสําคัญ 10 ประการ ดังน้ี 

 1) การเขาถึงลูกคา (Access) หมายถึง บริการที่ใหกับลูกคา ตองคอยอํานวยความสะดวกใน

ดานเวลาและสถานที่แกลูกคาคือ ไมใหลกูคาคอยนาน ทําเลที่ต้ังเหมาะสม แสดงถึงความ สามารถของ

การเขาถึงลูกคา เชน สามารถจองที่พักและจายเงินผานระบบอินเทอรเน็ต 

2) การติดตอสื่อสาร (Communication) หมายถึง ความสามารถในการสรางความ สัมพันธ

และสื่อสารความหมายไดถูกตองชัดเจน ใชภาษาที่งาย สุภาพและรบัฟงผูใชบริการ เชน พนักงานเสิรฟ

อาหารสามารถแนะนํารายการอาหารใหกบัลกูคาได เปนตน 

 3) ความสามารถ (Competence) หมายถึง ความรูความสามารถในการปฏิบัติงานบริการที่

รับผิดชอบอยางถูกตอง และมีประสิทธิภาพ เชน พนักงานหองอาหารมีความรู และความ สามารถ

เช่ียวชาญในการใหบริการอาหาร เปนตน 

 4) ความมีนํ้าใจ (Courtesy) หมายถึง ความมีไมตรจีิตที่ดี มคีวามสุภาพ รูจักใหเกียรติผูอื่น

จริงใจ มีนํ้าใจ และเปนมิตรกบัเพื่อนรวมงาน โดยเฉพาะในบริการที่ตองมีปฏิสัมพันธกบัผูรับบรกิาร เชน 

พนักงานโรงแรมจะตองแสดงการตอนรบัแขกดวยรอยย้ิม มทีาทีที่ออนโยน และพูดจาสุภาพเรียบรอย 

เปนตน 

 5) ความนาเช่ือถือ (Credibility) หมายถึง ความสามารถในดานการสรางความเช่ือมั่นดวย

ความซื่อสัตยสุจริตของผูปฏิบัติงานบรกิาร เชน เมือ่ลูกคามาใชบริการที่โรงแรมโดยไมทราบวาอยูในชวง

ที่ลดราคาพเิศษ พนักงานควรคิดคาบรกิารลูกคาในราคาทีล่ดพิเศษ เปนตน 

 6) ความไววางใจ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการนําเสนอผลิตภัณฑบริการตาม

คํามั่นสัญญาที่ใหไวอยางตรงไปตรงมาและถูกตอง เชน การบริการหองพักไดตรงกบัทีลู่กคาจองไวทุก

ประการ 

 7) การตอบสอนงลูกคา (Responsiveness) หมายถึง การแสดงความเต็มใจทีจ่ะชวยเหลือ 

และพรอมทีจ่ะใหบรกิารลูกคาอยางทันที เชน ลูกคามปีญหาในการใชบริการตาง ๆ ของโรงแรม 

พนักงานจะตองใหความสนใจตอปญหา แนะนําและใหขอมลูกับลูกคาโดยตรง 

 8) ความปลอดภัย (Security) หมายถึง สภาพที่ปราศจากอนัตราย ความเสี่ยงภัย และปญหา

ตาง ๆ เชน โรงแรมจัดใหมีพนักงานรักษาความปลอดภัยไวรกัษาความปลอดภัย ตลอด 24 ช่ัวโมง 

 9) การสรางบริการใหเปนทีรู่จัก (Tangible) หมายถึง สภาพที่ปรากฏใหเห็นหรือสามารถจับ

ตองไดในการใหบรกิาร เชน การตกแตงสถานที่และบริการใหลูกคา การใชเครื่องมือและอุปกรณเพื่อ

อํานวยความสะดวกตาง ๆ การแตงกายของผูปฏิบัติงานบรกิาร เปนตน 
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 10) การเขาใจและรูจักลูกคา (Understanding and Knowing Customer) หมายถึง ความ

พยายามในการคนหา และทําความเขาใจกับความตองการของลูกคา รวมทั้งใหความสนใจในการ

ตอบสนองความตองการของลูกคา เชน พนักงานโรงแรมชวยเหลือในการหาหองพกัใหลูกคา 

 2.6.6 คุณภาพของการบริการ 

Zilthaml (1998) กลาววา คุณภาพของการใหบริการ (Service Quality) หมายถึง การ

ประเมินของผูบริโภคเกี่ยวกบัความดีเลิศหรือความเหนือกวาการใหบริการ โดย Parasuraman, 

Zeithaml และ Bery (1998) ไดเพิ่มเติมวาคุณภาพของการใหบริการตามการรบัรูของผูบริโภค คือการ

ประเมินหรือความคิดเห็นเกี่ยวกับความดีเลิศของการใหบรกิารโดยภาพรวม (Global Judgment) หรือ

อาจกลาวไดวาคุณภาพของการบริการและความพงึพอใจน้ัน เปนผลลพัธของการประเมินของผูบรโิภค

ตอการใหบรกิาร ซึ่งจะข้ึนอยูกบัชองวางหรอืความแตกตางระหวางความคาดหวังทีจ่ะไดรบัการบรกิาร 

กับการบรกิารที่ไดรับจากผูให บริการหากการบริการเปนไปตามความคาดหวังก็จะทําใหผูบริโภคเกิด

ความพึงพอใจและการประเมินวาการบริการน้ันมีคุณภาพ 

Parasuraman และคณะ (1998) กลาวถึง หลักการบรกิารที่ดีตองประกอบไปดวยสวนสําคัญ 

ดังตอไปน้ี 

 1) ความเช่ือถือได (Reliability) หมายถึง ช่ือเสียงภาพลกัษณของหนวยงานทีร่ักษาไวอยางดี

จนเกิดความเช่ือถือวาการใหบริการไดตามมาตรฐาน อาจเปนการวัดในเรื่องเวลา วาจะสามารถ

ใหบรกิารไดดวยความรวดเร็ว 

 2) การตอบสนอง (Responsiveness) หมายถึงการตอบสนองตอความตองการ หรอืความรู 

สึกของผูรบับริการวาตองไดรับบริการเรื่องใด อยางไร 

 3) ความสามารถ (Competence) หมายถึงความมีสมรรถนะในการใหบรกิารอยาง รอบรู 

ถูกตองเหมาะสมและเช่ียวชาญในดานวิชาการ ที่จะใหบรกิาร 

 4) การเขาถึงบริการ (Access) หมายถึง การทีผู่ใชบริการสามารถรบับริการไดอยางสะดวกไมมี

ระเบียบข้ันตอนมากมายหรือซับซอนเกินไป ใชเวลารอคอยนอย เวลาใหบริการเปนเวลาที่สะดวก

สําหรับผูใชบรกิาร และผูใหบรกิารจะตองอยูในสถานที่ ทีผู่ใชบริการติดตอไดเสมอ 

 5) ความสุภาพออนโยน (Courtesy) เปนการแสดงความสุขแกผูใชบรกิาร มีความออนนอม

และใหเกียรติ มมีารยาทที่ดีของผูใหบริการไมวาจะเปนการตอนรับ ทักทาย หรอืการติดตอประสานงาน  

 6) การสื่อสาร (Communication) หรือความสามารถและสมบูรณในการสือ่ความ และ

สัมพันธกบัผูรับบริการ มีการสื่อสารช้ีแจงของขอบเขตและลกัษณะงานบรกิารทําใหผูรับบรกิารทราบ

เขาใจและไดรับคําตอบในขอที่สงสัยหรือความไมเขาใจตาง ๆ ไดกระจางชัด 

 7) ความซื่อสัตย (Credibility) หรือความเช่ือถือได สามารถเปนที่พึง่ได 

 8) ความมั่นคงปลอดภัย (Security) ไดแก ความปลอดภัยทางกายภาพ เชน เครื่องมอือุปกรณ 
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 9) ความเขาใจ (Understanding) หรอืความเขาอกเขาใจตอผูรบับริการเปนการเอาใจเขามาใส

ใจเรา ซึง่ประกอบดวย 

  9.1) การเรียนรูผูใชบรกิาร 

  9.2) การใหคําแนะนําและเอาใจใสผูใชบริการ 

 10) การสรางสิ่งทีจ่ับตองได (Tangibility) ประกอบดวย 

  10.1) การเตรียมวัสดุ อุปกรณ ใหพรอมสําหรับการใหบรกิาร 

  10.2) การเตรียมอุปกรณ เพือ่อํานวยความสะดวก แกผูใหบริการ 

  10.3) การจัดสถานที่ที่ใหบรกิารใหสวยงามสะอาด 

 2.6.7 ปจจัยกําหนดคุณภาพการบริการ 

 จากการศึกษาของ Parasuraman และคณะ (1998) เกี่ยวกบัการประเมินคุณภาพการบรกิาร 

พบวา ผูบริโภคใชปจจัย 5 มิติที่รูจักกันในช่ือ “SERVQUAL” ดังน้ี 

1) ความเปนรปูธรรมของการบริการ (Tangibles) หมายถึง การบริการที่สงมอบใหกบั

ผูรบับริการ ซึง่ผูสงมอบบรกิารตองแสดงใหผูรบับริการสามารถคาดคะเนคุณภาพการบริการที่จะไดรับ

อยางชัดเจน เชน สถานทีท่ี่ใหบริการที่มกีารอํานวยความสะดวก มีเครื่องมืออุปกรณที่ใชในการ

ใหบรกิารครบครัน บุคลิกภาพของผูใหบรกิาร รวมถึงอุปกรณที่ใชในการสื่อสาร เปนตน 

2) ความเช่ือมั่นไววางใจได (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการปฏิบัติตามที่ไดสัญญา

กับลกูคาหรอืผูรับบรกิารไดอยางถูกตองเที่ยงตรง ทําใหผูรบับริการเกิดความรูสกึพึ่งพาได 

3) ความพรอมในการตอบสนองตอลกูคา (Responsiveness) หมายถึง การที่ผูใหบริการมี

ความพรอมและเต็มใจทีจ่ะใหบรกิาร สามารถตอบสนองความตองการของผูรบับริการไดอยางทันท ี

4) ความนาเช่ือถือ มัน่ใจ (Assurance) หมายถึง ผูใหบรกิารมคีวามรู และมีอัธยาศัยที่ดีในการ

ใหบรกิาร และผูใหบรกิารสามารถทําใหผูรบับริการเกิดความเช่ือถือ และรูสึกมั่นใจได 

5) ความเขาใจ และความเอาใจใสตอผูรบับริการ (Empathy) หมายถึง ผูใหบริการปฏิบัติงาน

โดยคํานึงถึงจิตใจของผูรับบรกิารแตละคน และใหบรกิารโดยคํานึงถึงความแตกตางตามลกัษณะของแต

ละบุคคลเปนหลัก 

 จะเห็นไดวาคุณภาพของการบริการไมเนนเพียงผลของการบริการ แตเนนความนึกคิด 

ภาพลักษณในอดีต และการสัมผัส รับรู ในการไดบรกิารในปจจบุัน สิ่งที่เกี่ยวของกับคุณภาพของคน 

สถานที่ กิริยา ทาทาง ความรูความสามารถ และความต้ังใจจริง โอบออมอาธรในการใหบริการ 
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2.7 ทฤษฎีการตัดสินใจ 

 2.7.1 ความหมายของกระบวนการตัดสินใจ 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบรโิภค หมายถึง ข้ันตอนการตัดสินใจซือ้สินคาเกี่ยวกับการซื้อ

สินคาหรอืบริการของผูบรโิภคกลุมใดหน่ึงหน่ึง ซึ่งบทบาทของผูบริโภคในการซื้อสินคาหรือบริการ 

(Buying Roles) มีดังน้ี (ธนวรรณ แสงสุวรรณ, 2546, หนา 271) 

1) ผูรเิริ่ม (Initiator) คือ บุคคลแรกทีเ่สนอความคิดเกี่ยวกับการซื้อผลิตภัณฑและบริการ 

2) ผูมีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลที่เปนเจาของความคิด หรือขอแนะนําที่มผีลตอ

การตัดสินใจซื้อ 

3) ผูตัดสินใจ (Decider) คือ บุคคลที่ทําการตัดสินใจในการซื้อ เชน ควรซื้อหรอืไม  

ควรซื้ออะไร ซือ้อยางไรและซือ้ที่ไหน เปนตน 

4) ผูซื้อ (Buyer) คือ บุคคลที่กระทําการซื้อหรอืลงมือซื้อ 

5) ผูใช (User) คือ ผูบุคคลที่เปนผูใชหรือบรโิภคผลิตภัณฑ 

 2.7.2 ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process)  

 ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีลกัษณะเปนกระบวนการที่ตองใชเวลาและความ

พยายาม ปจจัยภายในและปจจัยภายนอกที่ไดกลาวมาแลวจะเปนสิง่ที่มอีิทธิพลตอกระบวนการ

ตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค ประกอบดวยรายละเอียด ดังน้ี (กิ่งพร ทองใบ, 2545) 

 1) การรบัรูปญหา (Problem Recognition) หมายถึง สภาวะที่ผูบริโภครูวาความปรารถนา

ของตนเองกับความเปนจริง ยังมีขอจํากัดที่แตกตางกัน การรับรูปญหาจะกอใหเกิดแรงขับ (Drive) ที่จะ

ตองการหาหนทางแกไขปญหา เชน เจาของรถทีม่ีปญหาเรื่องการติดเครื่องยนตทุกวัน ยอมหาทาง

แกปญหาโดยเร็ว สวนเจาของรถทีม่ีปญหาการติดเครือ่งยนตนาน ๆ ครั้งยอมไมมีความกระตือรือรนที่

จะแกไขปญหา ปจจัยทีก่ระทบตอการตระหนักถึงปญหา ไดแก  

  1.1) ความไมพอใจในตัวแกปญหาปจจบุัน เชน การตระหนักถึงปญหาทีจ่ะนําไปสูการ

ตัดสินใจซือ้บาน มักเกิดจากราคาคาเชาบานทีผู่บริโภคตองจายประจําเดือนสูงข้ึน 

  1.2) การเปลี่ยนแปลงลักษณะของครอบครัว เชน การมสีมาชิกในครอบครัวเพิ่มข้ึน 

กอใหเกิดความตองการใหม ๆ เชน บานที่ใหญข้ึน เสื้อผา อาหาร  

  1.3) การเปลี่ยนแปลงในฐานะการเงิน เชน เงินเดือนข้ึน ไดงานพิเศษ เปนตน 

  1.4) การตระหนักถึงปญหาอื่น ๆ เชน การซือ้บานใหม หรอืแตงบานใหม จะกระทบ

การซื้อสินคาบางอยาง 

  1.5) การเปลี่ยนแปลงกลุมอางองิ เชน นักศึกษาใหมปแรก ที่เขามาในมหาวิทยาลัย 

จะเปลี่ยนแปลงประเภทของเสื้อผาที่ใชสวมในมหาวิทยาลัยที่แตกตางกัน  

  1.6) ความใหม คือ การที่ผูบริโภคตองการสินคาใหมแทนของเดิมทีม่ีอยู 
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   1.7) ความพยายามตาง ๆ ทางการตลาด เชน การโฆษณา การแสดงสินคา ณ จุดซื้อ 

การใชพนักงานขายแนะนําสินคา เปนตน 

 2) การแสวงหาขอมลู (Information Search) หาจากแหลงขอมูล 2 แหลง คือ  

  2.1) แหลงขอมูลภายใน (Internal Source) ผูบริโภคจะคนหาขอมูลจากความทรงจํา 

เชน การจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพ ทัศนคติรวมถึงประสบการณในอดีต 

   2.2) แหลงขอมูลภายนอก (External Source) แหลงขอมลูภายนอกประกอบการ

ตัดสินใจ ไดแก 

                               2.2.1) แหลงบุคคล ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก ญาติ ฯลฯ 

                               2.2.2) แหลงสาธารณะ ไดแก สื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค ฯลฯ 

                               2.2.3) แหลงการคา ไดแก โฆษณา การแสดงสินคา ณ จุดขาย การโทรศัพท

ขอขอมูลจากบริษัท ฯลฯ 

 3) การประเมินทางเลอืกกอนการซือ้ (Pre-Purchase Evaluation) เกณฑในการประเมิน

ทางเลือกกอนการซื้อ 

  3.1) การประเมินโดยอาศัยความสนใจในลักษณะผลิตภัณฑที่ตองการ  

  3.2) การประเมินโดยอาศัยความชํานาญของคุณสมบัติผลิตภัณฑใหนํ้าหนักสําหรับ

ความสําคัญ ของคุณสมบัติ 

   3.3) การประเมินโดยอาศัยการพัฒนาความเช่ือถือในตราย่ีหอผลิตภัณฑ  

 4)  การตัดสินใจซือ้ (Purchasing Decision) เกณฑในการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค 

    4.1) บุคคลที่ตัดสินใจซื้อโดยถือเกณฑเศรษฐกจิ ผูบริโภคใชหลักเหตุผลในการประเมิน 

พยายามหาขอมลูในทุกทางเลือก จัดลําดับทางเลอืกแตละผลิตภัณฑ และเลือกทางเลือกซึ่งใหมลูคา

สูงสุด 

   4.2) บุคคลที่ตัดสินใจซื้อโดยคลอยตามบุคคลอื่น ผูบรโิภคมกีารรบัรูจากสิ่งกระตุน 

และเปนผูซื้อที่ไมมีเหตุผล พรอมทีจ่ะยอมรับเครื่องมือของนักการตลาด  

   4.3) บุคคลที่ตัดสินใจซื้อดวยความเขาใจ ผูบริโภคจะคนหาผลิตภัณฑและบริการที่

ตอบสนองความตองการของเขา ผูบริโภคคนหาและประเมนิขอมูลเกี่ยวกับการเลือกตราสินคาและ

ชองทางของรานคาปลีก อาจใชกลยุทธกําหนดความพงึพอใจซึ่งใชเปนเกณฑหน่ึงโดยอาศัยบุคคลที่

เกี่ยวของ  

  4.4) บุคคลที่ตัดสินใจซื้อดวยอารมณ ผูบริโภคตัดสินใจซื้อโดยใชความรูสึกสวนตัว 

การตัดสินใจซื้อตองมีการตัดสินใจในดานตาง ๆ ดังน้ี  

   4.4.1) ตราย่ีหอทีซ่ื้อ (Brand Decision) 

   4.4.2) รานคาที่ซื้อ (Vendor Decision) 
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   4.4.3) ปริมาณทีซ่ื้อ (Quantity Decision) 

   4.4.4) เวลาที่ซือ้ (Timing Decision) 

   4.4.5) วิธีการในการชําระเงิน (Payment-Method Decision) 

 5) การประเมินผลหลังการซือ้ (Post-Purchase Evaluation) หมายถึงการทบทวน ผลของ

การใชสินคาหลังจากทีม่ีการซื้อ เพื่อประเมินวาสอดคลองกบัความคาดหมายทีผู่บริโภคมีไวกอนการซื้อ

หรือไม การประเมินมี 2 รูปแบบคือการประเมินแบบเปนทางการ และการประเมินแบบไมเปนทางการ  

 จากข้ันตอนของกระบวนการตัดสินใจซือ้สินคา หรือใชบรกิารดังกลาว สรปุได ดังน้ี 

 

ภาพที่ 2.2: ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อสินคา/ บริการของผูบรโิภค 
 

 

 
 

ที่มา: กิ่งพร ทองใบ. (2545). การบรหิารการตลาด. นนทบรุ:ี มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 

 

 2.7.3 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบรโิภค 

 วิทวัส รุงเรืองผล (2545, หนา 63) กลาวถึง ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค

สามารถแบงไดเปน 4 กลุม ดังน้ี 

 1) ปจจัยดานสังคม (Social Forces) ซึ่งปจจัยดานสังคมจะประกอบดวย 

  1.1) วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง สัญลักษณหรือสิง่ทีม่นุษยในสังคม 

หน่ึง ๆ ไดสรางข้ึนและยอมรบัจากรุนหน่ึงสูอีกรุนหน่ึง ในฐานะที่เปนตัวกําหนดพฤติกรรมของมนุษยใน

สังคมน้ัน ๆ ซึง่วัฒนธรรมจะมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา 

  1.2) วัฒนธรรมยอย (Subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของคนกลุมหน่ึง ๆ ซึ่งอาจจะ

มีความแตกตางกันไปตามเช้ือชาติ ศาสนา และลักษณะภูมปิระเทศ ซึ่งความแตกตางภายในวัฒนธรรม

ของสังคมโดยรวมเหลาน้ี จะเปนสาเหตุหน่ึงใหรปูแบบและกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีความ

แตกตางกันไป 

  1.3) ช้ันทางสังคม (Social Class) หมายถึง ลกัษณะการแบงกลุมผูบริโภคตามการ

กําหนดของตัวแปรตาง ๆ เชน อาชีพ รายได ฐานะทางสงัคม ความมั่งค่ัง และอื่น ๆ ซึง่ช้ันทางสังคมจะ

สามารถบงบอกถึงพฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในแตละระดับช้ันได โดย

ผูบริโภคจะมีแนวโนมการตัดสินใจซื้ออิงอิทธิพลของช้ันทางสังคมมากกวาระดับรายไดของตนเอง ดังน้ัน 

การรับรูถึง

ความตองการ

หรือปญหา 

การแสวงหา

ขอมูล 

การประเมิน

ทางเลือก 

การตัดสินใจ

ซ้ือ 

พฤติกรรม

ภายหลังการซ้ือ 
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ช้ันทางสังคมจึงมีลกัษณะเปนกลุมอางองิ (Reference Groups) ประเภทหน่ึงของผูบริโภค อีกทัง้

ผูบริโภคจํานวนไมนอยจะมีความตองการขยับช้ันทางสังคมสูช้ันที่สงูข้ึน ดวยเหตุน้ีจงึมักจะพบผูบริโภค

ที่ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของชนช้ันทางสังคมที่สงูกวาช้ันทางสังคมของเขาประมาณ 1 ระดับช้ัน เพื่อให

ผลิตภัณฑน้ันเปนบันไดสูการยอมรัยของคนในช้ันสังคมที่สงูข้ึน 

  1.4) กลุมและกลุมอางอิง (Group and Reference Groups) หมายถึง บุคคลหรือ

กลุมบุคคลทีม่ีอิทธิพลตอทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรมของบุคคลอื่น โดยผูบริโภคจะมกีลุมที่ตนสังกัด

อยูเสมอ ซึ่งกลุมอางองิอาจเปนบุคคลหรือกลุมบุคคลทีอ่าจจะไมไดเปนสมาชิกในกลุมเดียวกบัผูบริโภค 

แตมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคเปนอยางมาก ซึง่กลุมอางองิสวนใหญจะเปนดารา นักรอง 

นักธุรกิจ เปนตน และในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑบางชนิด กลุมและกลุมอางองิจะมอีิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซือ้มากโดยเฉพาะการซื้อผลิตภัณฑทีผู่บริโภคมรีะดับความเกี่ยวพันทีสู่ง 

  1.5) ครอบครัว และครัวเรือน (Family and Households) ครอบครัวนับวาเปนปจจัย

ที่มีอิทธิพลอยางสูงตอพฤติกรรมการบริโภคและการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑของผูบริโภค กลาวคือ สมาชิก

ในครอบครัวทีป่ระกอบดวย พอ แม ลูก จะมีการตัดสินใจซือ้ที่แตกตางกัน เชน สินคาประเภทเสื้อผา 

และของเลนเด็ก ผูมอีิทธิพลตอการตัดสินใจซื้ออาจจะเปนลกู แตผูทีม่ีอํานาจในการซื้อที่แทจรงิคือผูที่

เปนพอหรอืแม นอกจากน้ีสภาพเศรษฐกจิและสังคมในปจจบุัน ผูที่เปนแมจะเปนผูที่หารายไดจากการ

ออกไปทํางานนอกบานมากข้ึน ดังน้ัน แมจะเริม่มสีวนรวมในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑทีส่ําคัญ ๆ มาก

ข้ึน ซึ่งในอดีตอํานาจการตัดสินใจอยูที่พอแตเพียงผูเดียว เชน การซื้อบานหรอืรถยนต 

 2) ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Forces) สําหรับปจจัยทางจิตวิทยาน้ันนับวาเปนอีก

ปจจัยหน่ึงที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคที่ประกอบดวยปจจัยหลกั 5 กลุม ดังน้ี 

  2.1) แรงจงูใจ (Motivation) หมายถึง แรงกระตุนที่ผลักดันใหผูบริโภคเกิดการกระทํา

สิ่งใดสิง่หน่ึง โดยทั่วไปแรงจูงใจทีจ่ะนําไปสูการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคจะเปนแรงจูงใจทางดาน

กายภาพหรือทางรางกายกบัแรงจงูใจทางจิตวิทยาหรือจิตใจ 

  2.2) การรบัรู (Perception) หมายถึง กระบวนการเปดรับ ตีความ และทําความ

เขาใจสิง่ตาง ๆ รอบตัวของผูบรโิภคดวยประสาทสมัผสัทัง้ 5 ซึ่งการตีความของผูบริโภคแตละคนจะ

แตกตางกันตามประสบการณและสิ่งที่ผูบรโิภคน้ัน ๆ ไดพบเห็น โดยประสาทสัมผสัทั้ง 5 จะประกอบ 

ดวย การไดยิน การไดกลิ่น การมองเห็น การลิ้มรส และการสัมผัส ทีผู่บริโภคจะนําขอมลูที่ไดรับมา

ตีความ 

  2.3) การเรียนรู (Learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเปนผลมาจาก

ประสบการณทีผ่านมาของแตละคนแตไมรวมถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเกิดจากการตอบสนอง

โดยสัญชาตญาณ 
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  2.4) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง รูปแบบพฤติกรรมและลกัษณะอุปนิสัยของ

มนุษยที่สะทอนความเปนบุคคลน้ัน ๆ โดยสะทอนออกมาเปนบุคลิกลักษณะตาง ๆ เชน สุภาพ ราเริง 

ทันสมัย มั่นใจ เปนตน ในกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคแตละคนจะไดรับอิทธิพลจากการมอง

ตนเองของผูบริโภคดวย  

  2.5) ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรูสึกของบุคคลทีม่ตีอสิ่งใดสิ่งหน่ึงในเชิงการ

ประเมิน เชน ความชอบหรือไมชอบ ความรูสึกในเชิงบวกหรือเชิงลบซึ่งมีผลตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค เชน ผูบริโภคทีม่ีทัศนคติวารถยุโรปมีความทนทานมากกวารถญีปุ่น และมทีัศนคติวารถญี่ปุน

เปนรถยนตที่ประหยัดนํ้ามันและมีคาซอมบํารงุที่ตํ่ากวารถยนตยุโรปเหลาน้ีจะมีผลตอการตัดสินใจซือ้

รถยนตของผูบรโิภค 

 3) ปจจัยดานขาวสาร (Information Factors) โดยขาวสารในเบื้องตนจะมอีิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซือ้ของผูบริโภคจะเริ่มต้ังแตขาวสารทีเ่กี่ยวของกบัผลิตภัณฑ ตราย่ีหอ ราคา ผูจําหนาย 

สถานที่จําหนายน้ัน รวมถึงสิ่งทีผู่บริโภคคาดหวังทีจ่ะไดรบัจากผลิตภัณฑน้ัน 

 4) ปจจัยดานสถานการณ (Situational Factors) ปจจัยดานสถานการณ เชน เวลา สถานที่ 

บรรยากาศ การตัดสินใจซื้อของผูบรโิภคน้ันจะไดรับอิทธิพลดานสถานที่จัดจําหนายสินคาน้ัน ๆ ซึ่ง

หมายรวมถึงบรรยากาศภายในสถานทีจ่ัดจําหนาย การจัดแสง เสียง กลิ่น และความคับค่ังของผูบริโภค

ที่มาซื้อหาผลิตภัณฑที่ตองการ โดยสถานที่จัดจําหนายใดทีม่จีํานวนผูบริโภคมาใชบรกิารอยางคับค่ังจะ

เปนสิ่งกระตุนสําคัญใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่จําหนายภายในสถานที่จัดจําหนายเร็ว

ข้ึนและจะไมใหความสําคัญกบัรายละเอียดหรือสอบถามรายละเอียดของผลิตภัณฑนอยลง นอกจากน้ี 

บรรยากาศของสถานที่จัดจําหนายยังสามารถกระตุนใหผูบรโิภคยินยอมจายคาผลิตภัณฑในราคาแพง

ข้ึนได 

 2.7.4 สิ่งจงูใจทีท่ําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ 

 อดุลย จาตุรงคกุล (2534, หนา 138) กลาววา สิ่งจงูใจที่ทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาหรือ

บริการ ไดแก 

 1) ตัวผลิตภัณฑ การทีผู่บริโภคจะทําการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑก็เน่ืองมาจาก ลักษณะหรือ

คุณภาพของตัวผลิตภัณฑ ทั้งน้ีเพราะวา ผลิตภัณฑเหลาน้ันมีสิ่งจูงใจอันเกิดจากเหตุผล เชน เพื่อทุนแรง

หุนคาใชจายหรอืเพื่ออํานวยความสะดวก เปนตนวาผูที่ต้ังบานเรือนอยูหางจากชุมชนมักนิยมซื้อรถยนต

เพื่อสามารถไปทํางานหรือไปไหนมาไหนไดโดยสะดวก 

 2)  สิ่งจูงใจทางดานเหตุผล ไดแก 

2.1) การประหยัดการใชและการซือ้ เชน ในปจจบุันนิยมใชรถยนตขนาดเล็กหรอืขนาด

กลางมากกวารถยนตขนาดใหญก็เพราะรถเลก็ราคาถูกกวาและประหยัดนํ้ามันมากกวารถขนาดใหญ 

  2.2) ประสิทธิภาพในการใช 
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  2.3) ความเช่ือถือไดในคุณภาพและการใหบริการ 

  2.4) ความทนทานของสิง่ผลิต เชน ผูบริโภคบางคนนิยมผลติภัณฑจากยุโรปมากกวา

ผลิตภัณฑจากญีปุ่น 

  2.5) ความสะดวกสบายเหมาะสมในการซือ้และการใช เชน ผูบริโภคอาจไมนิยม

รถยนตจากรัสเซียทัง้ ๆ ที่รถยนตจากรสัเซียราคาถูกและทนทานกวารถยนตของญีปุ่น ทั้งน้ีเพราะ

อะไหลของรถรัสเซียหายากมากในประเทศไทย 

 นอกจากน้ี สมจิตร ลวนจําเรญิ (2541, หนา 193) กลาววา “การซือ้สินคาของผูบริโภค

สามารถทีจ่ะเปนไปไดทัง้เหตุผลและอารมณ ถาเปนการซื้อสนิคาดวยเหตุผล ไดแก ความประหยัดใน

รูปแบบตาง ๆ ราคาสินคามีความสมเหตุสมผล ความทนทานของสินคา แตการซือ้สินคาดวยอารมณ 

ไดแก ความอยากเดน ความสวยงามและอื่น ๆ”  

 อยางไรก็ตาม การซื้อสินคาครั้งหน่ึงก็จะอาศัยทัง้เหตุผลและอารมณพรอมกัน และสิง่ที่ตอง

ตระหนักอยางหน่ึง คือผูบริโภคแตละคนยอมจะไดรับการจูงใจทางเหตุผลและอารมณแตกตางกันไป 

และสิง่ที่ตองตระหนักอยางหน่ึงก็คือผูบรโิภคแตละคนยอมจะไดรับการจงูใจทางเหตุผลและอารมณ

แตกตางกันไป  

 

2.8 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาด การจะ

ทําใหการดําเนินงานของกิจการประสบความสําเร็จไดข้ึนอยูกับการปรบัปรุงความสัมพันธทีเ่หมาะสม

ของสวนประสมทางการตลาดเพือ่ใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมายใหไดรับความ

พึงพอใจสูงสุด  

 กิ่งพร ทองใบ (2545, หนา 72) ใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด ไววาหมายถึง 

“การมสีินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาที่ผูบรโิภคยอมรบัได 

และผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุมคา รวมถึงมีการจดัจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกบั

พฤติกรรมการซื้อหาเพื่อใหความสะดวกแกลูกคาดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและ

เกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง เรียกวา สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หรือ 4P’s”  

 พิบูล ทปีะปาล (2545, หนา 9-10) กลาววา “ปจจัยสวนประสมการตลาด (Marketing Mix 

หรือ 4P’s) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ธุรกิจใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก

กลุมเปาหมาย” 

สรปุแลว สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุม

ไดเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การ

สงเสริมการตลาด (Promotion) และสถานที่หรือชองทางการจัดจําหนาย (Distribution) หรอื 4P’s 
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สําหรับธุรกิจบริการสวนประสมทางการตลาดจะเพิ่มเปน 7 P’s คือ บุคลากร (People) กระบวนการ

ใหบรกิาร (Process) และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical) ดังน้ี (พิบูล ทปีะปาล, 2545; สมจิตร 

ลวนจําเริญ, 2546; อุไรวรรณ แยมนิยม 2549 และศิริวรรณ เสรรีัตน, ปริญ ลักษิตานนท และศุภร  

เสรีรัตน, 2552)  

 2.8.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง การมสีินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุม 

เปาหมายได สิ่งที่ตองพจิารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑมี ดังน้ี 

1) ดานผลิตภัณฑ (Product Concept) เปนคุณสมบัติทีส่ําคัญของผลิตภัณฑที่สามารถตอบ 

สนองความตองการของผูบริโภค ผลิตภัณฑของบริษัทจะตองมีความชัดเจน รวมถึงสถานที่ขายสินคา 

บริการหรือแนวคิดตองกําหนดใหแนชัด 

2) ดานคุณสมบัติของผลติภัณฑ (Product Attribute) จะตองทราบวาผลิตภัณฑน้ันผลิตจาก

อะไร มีคุณสมบัติอยางไร ลักษณะทางกายภาพ ฟสิกส เคมี ชีวะ ขนาด ความดี ความงาม ความคง ทน

ดานรูปราง รูปแบบของผลิตภัณฑที่มีอยูในตัวมันเอง 

3) ลักษณะเดนของสินคา (Product Feature) คือ การนําสินคาของบรษัิทไปเปรียบเทียบกบั

คูแขงขันแลวมีคุณสมบัติแตกตางกัน และจะตองรูวาสินคาของเรามีลกัษณะเดนอะไรเปนพิเศษกวา

สินคาอื่นเพื่อดึงดูดใจลูกคาใหใชสินคาเรา จุดเดนน้ันเราเรียกวา ลักษณะเดน (Feature) 

4) ประโยชนของผลิตภัณฑ (Product Benefit) เมื่อพจิารณาวาสนิคามีลกัษณะเดนอะไรแลว

ตองพิจารณาตออีกวาสินคาใหประโยชนอะไรกับลูกคาไดบาง ระหวางการใหสัญญากบัลูกคา 

(Promise) กับการพสิจูน (Proof) น้ีแตกตางกัน เวลาที่ใหสญัญากับลูกคาตองใหทีป่ระโยชนของสินคา 

(Product Benefit) และพิสจูนดวยลักษณะเดน (Feature) หลายคนสบัสนกันโดยเอาลักษณะเดน 

(Feature) มาเปนจุดขายแทนขอสัญญาซึง่จริง ๆ แลวไมใชลักษณะเดน (Feature) แตเปนเพียงจุด

สนับสนุนจุดขายใหนาเช่ือถือเทาน้ัน 

 2.8.2 ราคา (Price) หมายถึง การมรีาคาที่ผูบรโิภคยอมรบัไดและยินดีจายเพราะมองเห็นวา

คุมคา ซึ่งการวางแผนดานราคา (Price Planning) ประกอบดวย     

1) การต้ังราคาสําหรับตลาดทีเ่นนราคา (Price Sensitive Market) เปนตลาดที่กลุมเปาหมาย

ไมสนใจกบัประเด็นอื่น เชน บริการหรือคุณประโยชนทางออม แตสนใจเรื่องราคา อาจจะเปนเพราะวา

ในเรื่องภาพพจน ช่ือเสียง บริการ หรืออะไรก็ตามที่เปนปจจยัใหราคาสินคาสูงข้ึนไมมีความสําคัญใน

สายตาผูบริโภค สินคาที่กลุมเปาหมายสนใจดานราคา สวนมากเปนสินคาทีจ่ําเปนตอชีวิตประจําวันและ

เปนสินคาที่ไมคอยมีความแตกตางกันมากเทาใดนัก 

2) การต้ังราคาสําหรับตลาดทีเ่นนภาพพจน (Image Sensitive Market) เปนตลาดทีลู่กคาซือ้

เพราะใชเสริมบุคลิกมากกวาอรรถประโยชนในตัวของสินคาที่แทจริง  
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3) การต้ังราคาสําหรับตลาดทีเ่นนคุณภาพ (Quality Sensitive Market) หมายถึง มองเห็น

คุณภาพของสินคา คุณภาพมองเห็นไดชัดเจนซึ่งผูบริโภคยินดีจายเงินเพื่อสินคาที่คุณภาพดีกวา  

เพราะ ฉะน้ันบริษัทตองพัฒนาผลิตภัณฑ (Product) ที่เปนผลิตภัณฑทีม่ีความแตกตาง (Product 

Differentiation) ใหไดอยางชัดเจน ดังน้ัน สิ่งที่คาดวาจะเปนจุดขายที่แตกตางน้ันควรจะเปนจุดเดน 

มากพอทีจ่ะดึงใหผูบรโิภคเห็นวาคุมคากับราคาที่จายแพงกวา 

 กลยุทธดานราคา ในการกําหนดกลยุทธดานราคาตองพิจารณาถึงสิ่งตอไปน้ี 

1) ต้ังตามราคาตลาด (Ongoing Price) หรือต้ังราคาตามความพอใจ (Leading Price) 

2) สินคาจะออกแบบเปนราคาสงู (Premium Price) หรือราคามาตรฐาน (Standard) หรือ

ตราสินคาเพือ่การแขงขัน (Fighting Brand) 

3) การต้ังราคาเทากันหมด (One Price) หรือราคาแตกตางกัน (Discriminate Price) 

4) การขยายสายผลิตภัณฑ (line Extension) 

5) การขยับซือ้สงูข้ึน (Trading up) หรือการขยับข้ึนซื้อตํ่าลง (Trading Down) 

6) การใชกลยุทธดานขนาด (Size) 

 2.8.3 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง การจัดจําหนาย กระจายสินคาใหสอดคลองกับ

พฤติกรรมการซื้อหา และใหความสะดวกแกลกูคา ซึ่งกลยุทธการจัดจําหนายตองพิจารณาถึงสิง่ตอไปน้ี 

1) ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) เปนเสนทางที่สินคาเคลื่อนยายจาก

ผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภคหรอืผูใช ซึ่งอาจจะผานคนกลางหรอืไมก็ได โดยจะตองพิจารณาวาชอง

ทางการจําหนายที่ทําอยูน้ันถูกตองดีพอหรือไม ตองการที่จะปรบัชองทางใหมหรอืไม  

2) ประเภทรานคา (Outlets) ในทุกวันน้ีจะพบวาวิวัฒนาการของการจัดจําหนายน้ันเปนสิง่ที่

เติบโตอยางรวดเร็ว ประเภทของรานคามมีากมายจนแทบจะตามไมทัน 

3) จํานวนคนกลางในชองทาง (Number of Intermediaries) หรือความหนาแนนของคน

กลางในชองทางการจัดจําหนาย (Intensity of Distribution) 

4) การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาเขาสูตลาด (Market Logistics) การจัดจําหนาย 

(Place) ไมไดหมายถึงสถานทีเ่ทาน้ัน แตหมายความรวมไปถึงการควบคุมปริมาณสินคา การขนสง การ

ติดตอสื่อสาร ประเภทของราน จํานวนของราน โกดัง การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินคาใน

ปจจุบันนิยมใชหลายชองทาง กลาวคือ กระจายการจําหนายสินคาโดยผานคนกลางหลายระดับ และ

หลากหลายประเภท  

 2.8.4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง ความพยายามทั้งสิ้นทีจ่ะสงเสรมิให

การตลาดบรรลเุปาหมายได ทําใหลูกคาซื้อสินคา สนใจสินคา ลูกคาเปลี่ยนพฤติกรรมใหสอดคลองกับ

สินคาและรักษาไวไมใหเปลี่ยนแปลง ประกอบดวย การแจงขาวสารขอมูล การโนมนาวชักจงูใจ และ

การเตือนความจํา การสงเสริมการตลาดสามารถทําไดหลายวิธี คือ   
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1) การโฆษณา เปนการสื่อสารแบบทางเดียว ที่มปีระสิทธิภาพสําหรับตลาดแบบมวลชน มี

ลักษณะเปนการเสนอขาวสาร ทําใหเกิดการรบัรู สรางสรรคความรูสึกที่ดีตอสินคา และทําสรางการ

เรียนรูเรงเราใหเกิดการซื้อ  

2) การสงเสรมิการขาย เปนการสื่อสารทางเดียวเกี่ยวกับเน้ือหาที่นาสนใจเฉพาะอยาง ทําให

เกิดแรงจูงใจระยะสั้น ๆ มีวัตถุประสงคทําใหเกิดการรบัรู การเรียนรูและแนะวิธีการใชสินคา  

3) การขายดวยพนักงานขาย เปนการสื่อสารสองทางที่มีคุณภาพสูงโดยผานการพูดคุยหรือ

ช้ีแนะการใชสินคาตอผูบริโภคแตละคนโดยตรง มลีักษณะเปนการเสนอขาวสารขอมูลพิเศษใหกบัผูที่จะ

เปนลูกคา  

4) การประชาสมัพันธ เปนการสื่อสารทางเดียวเกี่ยวกับขาวสารในเชิงพาณิชยของสินคาผาน

สื่อสาธารณะมีลกัษณะเปนการเสนอขาวผลิตภัณฑใหม การประเมินผลิตภัณฑ มีวัตถุ ประสงคเพือ่ให

เกิดการรับรู การเรียนรู การเปลี่ยนแปลงทัศนคติและสนับสนุนการตัดสินใจ  

5) การพูดปากตอปาก เปนการสื่อสารสองทาง มลีักษณะเปนการสนับสนุนซึ่งกันและกัน มี

วัตถุประสงคเพื่อใหเกิดการรับรู การเรียนรู การเปลี่ยนแปลงทัศนคติและ สนับสนุนการตัดสินใจ การ

พูดแบบปากตอปากมีอิทธิพลตอผูบริโภคมาก โดยเฉพาะสินคาที่มีราคาสงู และสินคาที่ไมมรีูปราง  

 การกระตุนใหผูบริโภคเลอืกซือ้สินคาหรือบริการควรวิเคราะหถึงความตองการและพฤติกรรม

ของผูบริโภคเน่ืองจากผูบริโภคแตละคนแตกตางกัน ทั้งน้ีเพือ่จะไดผลิตสินคาหรือบรกิาร กําหนดราคา 

การสงเสรมิการตลาด และการจัดจําหนายสูผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายไดถูกตอง 

 แตสําหรบัธุรกจิการใหบริการ สวนประสมทางการตลาดมปีจจัยที่คาดวาจะทําใหผูใช บริการ 

มีความพึงพอใจอีก 3 ปจจัย ไดแก บุคลากร กระบวนการใหบริการ และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  

ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

 2.8.5 บุคลากร (People) ประกอบดวย บุคคลทั้งหมดในองคกรที่ใหบรกิารน้ัน รวมต้ังแต

เจาของผูบรหิารพนักงานในทุกระดับ ซึง่บุคคลดังกลาวทั้งหมดมีผลตอคุณภาพของการใหบริการ การ

บริการพนักงาน พนักงานในองคกรที่ใหบริการจะมีทั้งพนักงานที่ทํางานพบกับลูกคาโดยตรง (พนักงาน

สวนหนา) กับพนักงานที่ทํางานสนับสนุน (พนักงานสวนหลงั) เพื่อทําใหพนักงานสวนใหบรกิารสงมอบ

บริการอยางมีคุณคาใหลูกคา 

  การบรหิารพนักงานสวนหนาและสวนหลังในฐานะที่เปนลูกคาเขายอมไมสนใจวาการ

ใหบรกิารจะมกีารแบงพนักงานออกเปนสวนหนาและสวนหลังไมสนใจวาใครจะทําผิด แตลูกคาตอง

ไดรับบริการที่ดีมีคุณภาพไมขาดตกบกพรอง หากเกิดปญหาลูกคายอมตําหนิ พนักงานทีใ่ห บรกิารสวน

หนาอยางแนนอน การใหบริการที่ดีและการสรางความสมัพนัธที่ดีกับลกูคาจะตองมาจากพนักงานทั้ง

สองสวน รวมทั้งการปรบัปรุงการใหบริการตองอาศัยขอมูลความตองการของลูกคาจากพนักงานสวน

หนา ผูบริหารควรบริหารพนักงานสวนหนาและสวนหลงัในการใหบริการ ดังน้ี 
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1) การกําหนดงานอยางชัดเจน ผูบรหิารจะตองกําหนดหนาที่และความรบัผิดชอบระหวาง

พนักงานสวนหนาและสวนหลังอยางชัดเจน เชน การติดตอลูกคา หากพบวาลูกคาหายไปนานไมไดมา

ใชบริการควรเปนหนาที่ของใครทีจ่ะติดตอกลับไปหาลกูคา การแบงงานใหชัดเจนเปนสิง่แรกที่ตอง

กระทํา ทัง้น้ีความชัดเจนและความยากงายข้ึนอยูกบัลกัษณะของธุรกจิ โครงสรางองคกรและความ

ซับซอนของฐานลูกคา เมื่อแบงไปแลวในอนาคตตองมีการทบทวนงานอีกครั้งหน่ึงอยางตอเน่ือง 

2) สรางกระบวนการทํางานทีส่ั้น กระชับและมีประสิทธิภาพ การกําหนดกระบวน การทํางาน

ยอมทําใหบทบาทและหนาที่ของพนักงานที่ไดแบงไวมีความชัดเจนมากข้ึน กระบวน การทํางานที่

เหมาะสมจะชวยทําใหพนักงานทํางานไดอยางไมสับสนและทําใหการบรกิารมีคุณภาพอยางแนนอน 

และตองมีการปรบัเปลี่ยนกระบวนการใหบริการซึ่งอาจจะเปนทุก 3 เดือน ทุกครึ่งป หรือทกุปตาม

ความตองการของลูกคาทีเ่ปลี่ยนไป รวมทั้งสถานการณทางการตลาดที่รุนแรงย่ิงข้ึน 

3) เนนการติดตอสื่อสารที่ชัดเจน การดําเนินการใด ๆ ที่มีผลตอพนักงานทัง้สองสวนตองมี

ตัวแทนจากทุกฝายงานเขารวมประชุมเพื่อทราบประเด็นความเห็น ปญหาที่อาจจะเกิดข้ึนและขอเสีย

ของการดําเนินงานน้ัน  หลงัจากน้ันจะตองมีการสือ่สารใหพนักงานทุกคนเขาใจรวมกันแตสิ่งที่พบ คือ 

ธุรกิจมกัไมคอยใสใจเรื่องน้ีทําใหพบปญหาในการใหบริการที่พนักงานรับขอมูลไมเทากัน บางครั้งจะ

พบวาพนักงานสวนหนา (ฝายขาย) จัดทําโครงการสงเสริมการขาย โดยใหสวน ลดกบัลูกคาที่ถือบัตร

เครดิตเมือ่ไปรบัประทานอาหารและจายเงินดวยบัตรเครดิต แตเมื่อลูกคาโทรฯ มาสอบถามพนักงานที่

ศูนยลูกคาสัมพันธพนักงานที่ศูนยลูกคาสมัพันธไมสามารถตอบคําถามได  ทําใหลูกคาเกิดความไมพอใจ

ได  โดยสิ่งที่ควรลงทุน คือการพฒันาระบบขอมูลแบบอินเทอรเน็ต (Internet) เพื่อใหทุกคนรบัรูขอมูล

เทากันและพรอมกันโดยผานฐานขอมลู และอ-ีเมล 

4) สงเสริมกจิกรรมรวมกัน การสรางกจิกรรมรวมกันเปนปจจัยที่ทําใหพนักงานทัง้สองสวน

ทํางานรวมกันไดอยางดี ควรสรางกจิกรรม เชน การเขาฝกอบรมรวมกัน การประชุมรวมกัน การมอบ 

หมายงานใหทํารวมกัน การนําปญหาการใหบรกิารลูกคามารวมกันหาสาเหตุและแกไขรวมกันทําใหทั้ง

สองสวนมีโอกาสไดเรียนรูซึ่งกนัและกัน สรางความเขาใจกันไดดีย่ิงข้ึน 

5) การสลับเปลี่ยนการทํางาน หากสงเสรมิใหทํากิจกรรมรวมกนัแลวปญหาการประสานงานยัง

เกิดข้ึน ควรใหมีการสบัเปลี่ยนงานระหวางพนักงานสวนหนากับพนักงานสวนหลัง เพื่อใหไดทํางานที่

แตกตาง ซึ่งจะทําใหเกิดการประสานงานและการชวยเหลือกันไดดีย่ิงข้ึน 

 2.8.6 กระบวนการใหบริการ (Process) เปนสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญมาก 

ตองอาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพหรือเครื่องมือทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการทีส่ามารถสง 

มอบบริการที่มีคุณภาพไดเน่ืองจากการใหบริการโดยทั่วไปมกัจะประกอบดวยหลายข้ันตอน ไดแก   

การตอนรบั การสอบถามขอมลูเบื้องตน การใหบริการตามความตองการ การชําระเงิน เปนตน ในแต
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ละข้ันตอนตองประสานเช่ือม โยงกันอยางดีหากมีข้ัน ตอนใดไมดีแมแตข้ันตอนเดียวยอมทําใหการ

บริการไมเปนทีป่ระทับใจแกลกูคา 

 2.8.7 สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical) ไดแก อาคารของธุรกิจบรกิาร เครื่องมือและ

อุปกรณ เชน เครือ่งคอมพิวเตอร เครื่องเอทเีอ็ม เคานเตอรใหบริการ การตกแตงสถานที่ ล็อบบี้ ลาน

จอดรถ สวนหยอม หองนํ้า การตกแตง ปายประชาสัมพันธแบบฟอรมตาง ๆ สิ่งเหลาน้ีเปนสิง่ที่ลกูคาใช

เปนเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบรกิาร กลาวคือ ลูกคาจะอาศัยสิง่แวดลอมทางกายภาพเปน

ปจจัยหน่ึงในการเลือกใชบริการ สิง่แวดลอมทางภายภาพในแตละธุรกจิไมเหมือนกัน ทั้งในดานการให

ความสําคัญ ดานการออกแบบ การจัดวาง สิง่ทีผู่บริหารตองทําคือการศึกษาถึงพฤติกรรมและความ

ตองการของลกูคาวาลูกคาคํานึงถึงสิ่งแวดลอมทางกายภาพสิ่งแวดลอมใดกอน และควรต้ังอยูที่ใด 

เน่ืองจากสิง่แวดลอมทางกายภาพเปนสิ่งประทับใจสิง่แรก (First Impression) สําหรบัลูกคาที่มาใช

บริการในครั้งแรก 

 โดยสรปุ สวนประสมทางการตลาดสําหรบัธุรกจิที่ใหบรกิาร ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา 

สถานที่ การสงเสริมการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบรกิาร และสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ผูวิจัย

นํามาเปนตัวแปรในการศึกษาปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจเลอืกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพของผูบรโิภค 

ทั้งน้ีเพือ่เปนแนวทางในการจัดทําโครงการศึกษาจัดการธุรกจิรานอาหารเพื่อสุขภาพตอไปครั้งน้ี 

 

2.9 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 2.9.1 ทฤษฎีความตองการของมนุษย 

 การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ และปจจยัที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของผูบริโภค ทั้งน้ีเพื่อเปนแนวทางในการจัดทําโครงการศึกษาจัดการธุรกจิ

รานอาหารเพือ่สุขภาพตอไป โดยขอเสนอทฤษฎีทีเ่กี่ยวของ ดังน้ี 

 ทฤษฎีความตองการของ Maslow  

 Maslow (1954 อางใน สมยศ นาวีการ, 2545) ไดต้ังทฤษฎีทั่วไปเกี่ยวกับแรงจูงใจ (Maslow’s 

General Theory of Human Motivation) ไวและเปนที่ยอมรบัอยางแพรหลาย สมมติฐานดังกลาวมี

ความสัมพันธเกี่ยวกันพฤติกรรมของมนุษย ดังน้ี  

1) มนุษยมีความตองการ ความตองการที่มีอยูเสมอและไมมีทีส่ิน้สุด แตสิ่งทีม่นุษยตองการน้ัน

ข้ึนอยูกับมนุษยมสีิ่งน้ันอยูหรอยัง ขณะที่ความตองการไดรบัการตอบสนองแลว ความตองการอยางอื่น

ก็จะเขามาแทนที่ กระบวนการน้ีไมมีทีส่ิ้นสุดและจะเริ่มต้ังแตเกิดจนตาย 

2) ความตองการที่ไดรับการตอบสนองแลว จะไมเปนสิ่งจูงใจของพฤติกรรมอกีตอไป ความ

ตองการที่ไมไดรับการตอบสนองเทาน้ันเปนสิง่จงูใจของพฤติกรรม 
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3) ความตองการของมนุษยมีเปนลําดับข้ันตามตามลําดับความสําคัญ กลาวคือ เมื่อความ

ตองการในระดับตํ่าไดรบัการตอบสนองแลว ความตองการระดับสงูก็จะเรียกรองใหมีการตอบสนอง

ทันท ี

โดย Maslow (1954 อางใน สมยศ นาวีการ, 2545) ไดแบงลําดับข้ันความตองการของมนุษย

ไว 5 ประการ คือ  

1) ความตองการทางรางกาย (Physiological Needs) เปนความตองการข้ันมูลฐานของมนุษย

และเปนสิง่จําเปนทีสุ่ดของการดํารงชีวิต รางการจะไดรบัการตอบสนองภายในชวงระยะเวลาและ

สม่ําเสมอ ถารางกายไมไดรบัการตอบสนองแลว ชีวิตก็ดํารงอยูไมได ความตองการเหลาน้ี ไดแก อาหาร 

อากาศ นํ้าด่ืม ที่อยูอาศัย เครื่องนุงหม ยารกัษาโรค ความตองการพักผอน ความตองการทางเพศ ฯลฯ 

ในข้ันแรกน้ี องคกรทุกแหงมักจะตอบสนองความตองการของแตละคน โดยการจายคาจางเพือ่คนงาน

หรือลูกจาง จะไดเงินไปใชจายเพื่อแสวงหาสิ่งจําเปนข้ันมูลฐานของชีวิตเพื่อการดํารงชีพของแตละคน 

2) ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs) เมื่อความตองการทางรางกายไดรบัการตอบ 

สนองแลว ความตองกายความปลอดภัยก็เขามามบีทบาทในพฤติกรรมของมนุษย มีความปรารถนาทีจ่ะ

ไดรับความคุมครองจากภัยอันตรายตาง ๆ ที่จะมีตอรางกาย เชน อุบัติเหตุ อาชญากรรม ฯลฯ มนุษย

ปรารถนาที่จะอยูในสังคมที่เปนระเบียบ และสามารถคาดหมายได ความตองการความปลอดภัย 

หมายความถึง ความรูของแตละบุคคล ขอจํากัดหรือขอบเขตของพฤติกรรมซึง่เปนที่ยอมรบักันในสงัคม 

ในองคกรความปลอดภัยหรือความมั่นคงในการปฏิบัติงานเปนสิ่งสําคัญ ทีม่ี่ผลตอขวัญกําลังใจของ

พนักงาน และลูกจางทุกคน ถาคนทํางานดวยความรูสึกหว่ันไหวอยูตลอดเวลาถึงความมั่นคงของ

ตําแหนงที่ทําอยูแลว งานที่ทําไปยอมไมเปนผลดีตอองคกร หัวหนางานจึงมหีนาทีจ่ัดใหคนงานรูสกึถึง

ความมั่นคงในการทํางาน เชน การปลดออกหรอืไลออกควรมีการพจิารณาอยางไร ระบบความชอบพอ

สวนตัว การเลอืกปฏิบัติ เปนสิง่ทีก่ระทบ กระเทอืนตอทาที ขวัญ และกําลังใจของคนงานมากทีสุ่ด 

3) ความตองการทางสงัคม (Social or Belonging Need) เมือ่ความตองการ 2 ประการแรก

ไดรับการตอบสนองแลว ความตองการทีอ่ยูในระดับสงูกวาจะเขารวมและไดรบัการยอมรับความเปน

มิตรภาพและความรักจากเพื่อนรวมงาน ความตองการในข้ันน้ีของบุคคล เปนความตองการทีจ่ะให

บุคคลหรือเพื่อนรวมงานยอมรับในความสําคัญของตน องคกรยอมความตองการของลกูจาง โดยการให

ลูกจางสามารถแสดงความคิดเห็น และความคิดเห็นไดรบัการยอมรับ ควรจะมีการยกยองชมเชยและให

ลูกจางมสีวนรวมในการแสดงความคิดเห็น เพื่อสรางความรูสึกความเปนสวนหน่ึงขององคกร 

4) ความตองการทีจ่ะไดรบัการยกยองในสังคม (Esteem or Egoistic Needs) ความตองการ

อยากเดนในสงัคม รวมทัง้ความเช่ือมั่นในตนเอง ความสําเรจ็ ความรูความ สามารถ ความเปนอสิระมี

เสรีภาพ รวมถึงความตองการทีจ่ะมีฐานะเดนเปนที่ยอมรบันับถือของคนทั้งหลายในสังคม การมีตําแหนง

สูงในองคกรหรือการทีส่ามารถเขาใกลชิดกับบุคคลสําคัญ ๆ ลวนแลวแตทําใหฐานะของตนเดนข้ึน 
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5) ตองการที่จะไดรับความสําเรจ็ตามความนึกคิด (Self-actualization Needs) ความ

ตองการข้ันสูงสุดน้ีเปนความตองการพิเศษ คนธรรมดาเปนสวนมากนึกอยากจะเปน นึกอยากจะได  

การทีบุ่คคลใดบรรลุถึงความตองการข้ันน้ี ก็ไดรับความยกยองเปนพิเศษ เชน ความนึกคิดที่อยากจะ

เปนนายกรัฐมนตรี หรอืนักกีฬาที่มีความสามารถไดรับการยอมรบัจากบุคคลทั่วไป แตละคนยอมมี

ความรูสึกนึกคิดแตกตางกันไป 

 

ภาพที่ 2.3: ลําดับข้ันความตองการตามทฤษฎีของ มาสโลว 

 

 
 

ที่มา: สมยศ นาวีการ. (2545). การพัฒนาองคการและการจงูใจ. กรงุเทพฯ: บรรณกจิ. 

 

 2.9.2 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 วันวิสาข อยูเปยม (2552) ศึกษาความพึงพอใจในการใชบรกิารโรงอาหารภายในมหาวิทยาลัย

ของนิสิตมหาวิทยาลัยบูรพา ผลการศึกษา พบวา ความพึงพอใจดานคุณภาพและการบรกิาร ดานพอคา

แมคาผูใหบริการ ดานสถานที่และสิง่แวดลอม และดานการสงเสริมการตลาด มีความพึงพอใจในระดับ

ปานกลาง สวนดานราคา มีความพึงพอใจในระดับมาก และผลการเปรียบเทียบ พบวา เพศ และจํานวน

วันที่ใชบริการโรงอาหารตอสปัดาหของนิสิตไมมีผลตอระดับความพึงพอใจ นิสิตที่มีอายุตางกันมรีะดับ

ความพึงพอใจดานราคาแตกตางกัน และนิสิตที่มีช้ันปตางกนัมีระดับความพงึพอใจดานคุณภาพและการ

บริการและดานราคาแตกตางกัน 
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 สุข หิบ (2555) ศึกษาปจจัยการตัดสินใจเลอืกซือ้อาหารเพือ่สุขภาพของผูบริโภคในเขตจังหวัด

นนทบุรี ผลการศึกษา พบวา ในภาพรวมและรายดานมีการตัดสินใจในระดับมาก เรียงตามลําดับ ไดแก 

ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคา และดานการสงเสรมิการตลาด ตามลําดับ  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ลักษณะสวนบุคคล ดานเพศ รายได และอาชีพตางกันมีการตัดสินใจ

เลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพแตกตางกัน สวนอายุ และระดับการศึกษา พบวา ตัดสินใจเลือกซื้ออาหาร

เพื่อสุขภาพไมแตกตางกัน 

 กรรณิการ นิติอภัยธรรม (2547) ศึกษาปจจัยทีส่ัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อ

สุขภาพของนิสิตมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร พบวา พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของนิสิต

สวนใหญชอบผลไมสด และรบัรูขอมลูเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพจากโทรทัศน ของหวานและอาหารวาง

ที่ชอบ คือ ผลไมไทย และนิสิตสวนใหญซื้ออาหารเพื่อสุขภาพจากหางสรรพสินคาหรือซูบเปอรมาเก็ต 

สวนการศึกษาความสมัพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกบัพฤติกรรมเพือ่สุขภาพ พบวา (1)  เพศ สภาพที่

อยูอาศัย และการศึกษาของบิดา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมสวนประเภทของอาหาร แหลงขอมูลใน

การรบัรูขาวสาร รูปแบบการบริโภคอาหาร และสถานที่ซื้ออาหาร (2) สาขาวิชา มคีวามสัมพันธกับ

พฤติกรรมดานประเภทของอาหาร รูปแบบการบริโภคอาหาร และสถานที่ซื้อ (3) การเรียนรายวิชา

เกี่ยวกับอาหาร มีความสัมพันธกบัพฤติกรรมดานประเภทของอาหาร แหลงขอมลูในการรับรู และ

รูปแบบการบริโภคอาหาร (4) รายไดของนิสิต มีความสัมพนัธกับพฤติกรรมดานประเภทของอาหาร 

และแหลงขอมลูในการรบัรู (5) ขนาดครอบครัว มีความ สัมพันธกับพฤติกรรมดานประเภทของอาหาร 

(6) การศึกษาของมารดา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค ดานประเภทของอาหาร แหลงขอมลู

ในการรบัรู และสถานทีซ่ื้ออาหารเพื่อสุขภาพ 

 พิมพรวี ทังสุบุตร และชุติมา ไวศรายุทธ (2553) ศึกษาปจจยัที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก

รับประทานอาหารสุขภาพเพื่อสรางกลยุทธสําหรับธุรกิจอาหารออรแกนิก โดยศึกษาปจจัย 4 ดาน 

ไดแก ความตระหนักในดานสุขภาพ ความใสใจสิง่แวดลอม รูปแบบการดําเนินชีวิต และทัศนคติตอ

อาหารออรแกนิก จากน้ันทําการวิเคราะหองคประกอบเพือ่สกัดปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซือ้ได 7 

ปจจัย ไดแก ลดความเสี่ยงปญหาสุขภาพ คุณภาพของชีวิต ชอบออรแกนิก รสชาติ ราคา สิ่งแวดลอม 

และการใหขอมลู จากน้ันทําการวิเคราะหผูบริโภคออกเปน 5 กลุม ไดแก กลุมสนใจสุขภาพแบบองิ

กระแส (19.4%) กลุมใชชีวิตตามสบายโดยไมมีการวางแผน (37.4%) กลุมคํานึงถึงราคากอนแมใสใจ

สุขภาพ (12.9%) กลุมปองกันโรคและบริหารเวลาเพื่อสรางสมดุลชีวิต (27.7%) และกลุมเครงครัดตอ

การสรางสมดุลเพือ่สุขภาพ (2.6%)  

 พเยาว สมหมาย (2546) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซือ้อาหารเสรมิ

เพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา สวนปจจัยสวนประสมทางการ 

ตลาดดานการจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด ดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจ
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ซื้อในระดับมาก สวนพฤติกรรมของผูบริโภค พบวา สวนใหญตัดสินใจซื้ออาหารเสริมดวยการคลอย 

ตามผูอื่น และดวยความเขาใจ ผูมีสวนในการตัดสินใจซื้อคือ เพื่อน ๆ และมีการพจิารณาขอมลูจากผู

จําหนายอาหารเสริม โดยผูบรโิภคหญิงจะบริโภคอาหารเสรมิมากกวาเพศชาย สิ่งที่ผูบรโิภคตองการคือ 

ประโยชนของอาหารเสรมิเพื่อสุขภาพ โดยตองการใหสุขภาพแข็งแรง ปองกันโรค โดยซื้ออาหารเสริม

เดือนละครั้ง และเลือกซือ้อาหารเสรมิทีผ่ลิตในประเทศอเมริกา 

 ภัสสรารัตน ยอดสรุางค (2554) ศึกษาความคิดเห็นที่มีตอแรงจงูใจในการบริโภคอาหารเพือ่

สุขภาพของบุคลากรมหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ผลการศึกษา พบวา บุคลากรในมหาวิทยาลัยมีความรู

เกี่ยวกับอาหารปลอดภัยและอาหารเพื่อสุขภาพโดยรวมอยูในระดับมาก แรงจูงใจในการบริโภคอาหาร 

เพื่อสุขภาพ ดานความมั่งหวังทางสุขภาพอยูในระดับสงู สวนดานคานิยมทางสงัคมและดานการกระตุน

จากอิทธิพลของสื่อสิ่งพมิพ มีแรงจูงใจในระดับปานกลาง ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา เพศ มีแรง 

จูงใจในการบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพไมแตกตางกัน สวนอายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ 

รายไดตอเดือน และความรูทั่วไปของผูบริโภคมีแรงจูงใจในการบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพแตกตางกัน 

 พิมพลกัษณ สวัสดิโอ (2552) ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑเสรมิอาหารเพือ่

สุขภาพของลกูคาในเขตหลกัสี่ กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมในการบริโภค

ผลิตภัณฑเสริมอาหารทกุวัน รอยละ 93.4 สาเหตุทีซ่ื้อเพื่อรบัประทานเอง รอยละ 76.3 มีวิธีดูแลสุขภาพ

โดยการบริโภคอาหารที่มปีระโยชนครบ 5 หมู รอยละ 59.2 บริโภคเปนระยะเวลานอยกวา 1 ป รอยละ 

53.3 โดยซื้อมาจากหางสรรพสินคา รอยละ 44.7 โดยภาพรวมและรายดานผูบริโภคตัดสินใจบริโภค

ผลิตภัณฑเสริมอาหารอยูในระดับมาก เรียงตามลําดับ ไดแก ดานราคา ดานชองทางจัดจําหนาย  

ดานการสงเสรมิการตลาด และดานผลิตภัณฑ ตามลําดับ 

 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ผูวิจัยไดนําปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการทัง่ 7 ดาน มาเปนตัวแปรในการศึกษา ดังน้ี ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่  

ดานการสงเสรมิการตลาด ดานพนักงานผูใหบริการ ดานกระบวนการ และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

ทั้งน้ีเพือ่นํามาเปนขอมลูมาเปนแนวทางในการจัดต้ังโครงการศึกษาจัดการธุรกจิรานอาหารเพื่อสุขภาพ 



บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

 โครงการศึกษาการจัดการธุรกิจรานอาหารเพื่อสุขภาพ เปนการวิจัย 2 รูปแบบ คือ การวิจัย

เชิงคุณภาพ (Qualitative Research) และการวิจัยเชิงปรมิาณ (Quantitative) ผูวิจัยไดกําหนด

ระเบียบวิธีการวิจัย ดังน้ี  

 3.1 วัตถุประสงคการวิจัย 

 3.2 รูปแบบการวิจัย 

 3.3 ประชากรและกลุมตัวอยาง  

 3.4 เครื่องมอืที่ใชในการรวบรวมขอมูล 

 3.5 ข้ันตอนการสรางและพัฒนาเครื่องมือ 

 3.6 การเกบ็รวบรวมขอมลู  

 3.7 การวิเคราะหขอมูล และสถิติที่ใช 

 

3.1 วัตถุประสงคการวิจัย  

 3.1.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารสุขภาพของผูบริโภค 

 3.1.2 เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีม่ีความสําคัญตอการเลือกบริโภคอาหาร

สุขภาพ 

 3.1.3 เพื่อศึกษาความเปนไปไดในการจัดต้ังรานอาหารเพื่อสุขภาพในจังหวัดระยอง 

 

3.2 รูปแบการวิจัย 

 การศึกษาครั้งน้ีใชการวิจัยใน 2 รูปแบบ คือ การวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

ใชการสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) จากผูเช่ียวชาญดานโภชนาการอาหารเพื่อสุขภาพ 

และการวิจัยเชิงปรมิาณ (Quantitative) ใชแบบสอบถามเพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อ

สุขภาพ และศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีม่ีความสําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อ

สุขภาพของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

3.3 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรที่ใชในการศึกษาแบงเปน 2 กลุม ไดแก การเกบ็ขอมูลเชิงคุณภาพ ผูวิจัยใชการ

สัมภาษณเชิงลกึ (In-depth Interview) จากผูเช่ียวชาญดานโภชนาการอาหารเพื่อสุขภาพ จํานวน 2 

ทาน ไดแก   
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 3.3.1 เจาของรานอาหารสุขภาพ 

 3.3.2 นักโภชนาการอาหารและกีฬา    

 สวนประชากรที่ใชในการเกบ็ขอมลูเชิงปริมาณ  ไดแก ประชาชนในเขตจังหวัดระยองทัง้เพศ

ชายและเพศหญิงทีส่นใจและบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ แตเน่ืองจากไมทราบกลุมประชากรที่แนชัด 

ผูวิจัยจงึหาขนาดกลุมตัวอยางโดยใชสูตรคํานวณในกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากร ทีร่ะดับความ

เช่ือมั่น 95% ดังน้ี (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545) 

  n     =   2

2

E
pqZ

 

 เมื่อ  n หมายถึง ขนาดของกลุมตัวอยาง 

  Z หมายถึง คาสถิติทีร่ะดับความเช่ือมั่นที่กําหนดไว ในที่น้ีเทากับ 95% 

  P หมายถึง สัดสวนของประชากรหรือความนาจะเปนของประชากร 

 ในที่น้ีกําหนดไวเทากับ 0.5 

  Q หมายถึง 1-p 

e    หมายถึง  คาความคลาดเคลื่อนในที่น้ีกําหนดไวเทากบั .05 

แทนคาในสูตร 

  n    =       2

2

)05.0(
)5.01)(5.0)(96.1(   

    = 384.16   

 ดังน้ัน กลุมตัวอยางที่คํานวณได เทากับ 385 คน แตเพื่อใหงานวิจัยมีความสมบรูณมากข้ึน 

จึงใชประชาชนในเขตจังหวัดระยองเปนตัวแทนกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน 

 

3.4 เครื่องมือท่ีใชในการรวบรวมขอมลู 

เครื่องมือที่ใชในการเกบ็ขอมลู แบงเปน 2 รูปแบบ ดังน้ี  

 3.4.1 เครื่องมอืที่ใชเกบ็ขอมลูเชิงคุณภาพ (Qualitative Approach) ใชการสัมภาษณเจาะลกึ 

(In-Depth Interviewing) จากผูเช่ียวชาญดานโภชนาการอาหารเพื่อสุขภาพ ไดแก นักโภชนาการดาน

อาหารเพื่อสุขภาพ แพทยผูเช่ียวชาญดานโรควิถีชีวิต และผูเช่ียวชาญดานความสัมพันธในการออกกําลัง

กาย และการรับประทานอาหาร  

 3.4.2 เครื่องมอืที่ใชเกบ็ขอมลูเชิงปรมิาณ (Quantitative) ผูวิจัยใชแบบสอบถาม 

(Questionnaires) เก็บรวบรวมขอมลู เน้ือหาในแบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี 
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  สวนที่ 1 ขอมูลลกัษณะประชากรศาสตรของผูบริโภค ประกอบดวย เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบให

เลือกตอบตามความเปนจรงิ  

  สวนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ ประกอบดวย 

สาเหตุที่เลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ ผูมีสวนในการตัดสนิใจ ความถ่ีในการบริโภค คาใชจายแตละ

ครั้ง และการรบัรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพ ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบให

เลือกตอบตามความเปนจรงิ 

  สวนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการ

เลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ โดยศึกษาปจจัยตาง ๆ จํานวน 7 ดาน ไดแก ดานสถานที่ ดานราคา 

ดานสถานที่ ดานการสงเสรมิการตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการใหบริการ และดานสภาพ 

แวดลอมทางกายภาพ ขอคําถามเปนแบบมาตราสวนประเมนิคา (Rating Sale) โดยใหทางเลือกในการ

ตอบ 5 ระดับ ดังน้ี 

  5   หมายถึง เห็นดวย มากทีสุ่ด 

  4   หมายถึง เห็นดวย มาก  

  3   หมายถึง เห็นดวย ปานกลาง  

  2   หมายถึง เห็นดวย นอย 

  1   หมายถึง เห็นดวย นอยที่สุด 

 การแปลผลความสําคัญของปจจัยตอการเลอืกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ใชการคํานวณหา

ความกวางของอันตรภาคช้ัน ดังน้ี (ศิริวรรณ เสรรีัตน และคณะ, 2549) 

 

ความกวางของอันตรภาคช้ัน   คาสูงสุด-คาตํ่าสุด 

     จํานวนช้ัน  

     =    5-1= 0.8 

             5 

ดังน้ัน การแปลคาความหมายใชคาเฉลี่ย ดังน้ี 

 คะแนนเฉลี่ย                           ระดับความคิดเห็น 

 4.21-5.00   ผูบริโภคเห็นดวย มากทีสุ่ด 

 3.41-4.20   ผูบริโภคเห็นดวย มาก 

 2.61-3.40   ผูบริโภคเห็นดวย ปานกลาง 

 1.81-2.60   ผูบริโภคเห็นดวย นอย 

 1.00-1.80   ผูบริโภคเห็นดวย นอยทีสุ่ด 
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3.5 ขั้นตอนการสรางและพัฒนาเครื่องมือ 

 การสรางแบบสอบถามที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเชิงปริมาณ ผูวิจัยดําเนินการตาม

ข้ันตอน ดังน้ี 

 3.5.1 ศึกษาขอมูลจากตํารา เอกสารวิชาการ บทความ และงานวิจัยที่เกี่ยวของเพือ่เปน

แนวทางในการสรางแบบสอบถาม  

 3.5.2 นําแบบสอบถามทีผู่วิจัยสรางข้ึนไปเสนอตออาจารยทีป่รึกษาเพื่อพจิารณาตรวจสอบ

ความถูกตอง ความเหมาะสม และขอเสนอแนะเพือ่นํามาปรบัปรงุแกไข 

 3.5.3 นําแบบสอบถามไปทดลองใช (Tryout) กับประชาชนที่มิไดเปนกลุมตัวอยาง จํานวน  

30 คน เพื่อวิเคราะหหาคาความเช่ือมั่น (Reliability) โดยใชคาสัมประสทิธ์ิแอลฟา (Alpha 

Coefficient) ของ Cronbach (พวงรัตน ทวีรัตน, 2538, หนา 132-133) ผลการวิเคราะหไดคาความ

เช่ือมั่น เทากบั .9461 

 

3.6 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเองกบัประชาชนที่นิยมบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพใน

พื้นที่เขตบางกะป เขตวังทองหลาง เขตบงึกุม และเขตบางเขน โดยนําแบบสอบถามไปขอความ

รวมมือจากกลุมตัวอยางตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน  

 

3.7 การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใช  

 การวิเคราะหขอมลูใชโปรกรมสําเรจ็รปู สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมลู ดังน้ี 

 3.7.1 แบบสอบถามเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร และพฤติกรรมการบรโิภคอาหารเพือ่

สุขภาพ ซึ่งเปนขอคําถามแบบเลอืกตอบ (Checklist) วิเคราะหโดยการแจกแจงความถ่ี (Frequency) 

และคารอยละ (Percentage) 

 3.7.2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจยัสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือก

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ วิเคราะหโดยการหาคาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation)  

 3.7.3 การทดสอบสมมติฐานการวิจัย  

        สถิติคาที (t-test) เพื่อเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม และการวิเคราะหความ

แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) เพื่อเปรียบเทียบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง

มากกวา 2 กลุมหากพบความแตกตางจะทําการทดสอบเปนรายคูดวยวิธี LSD (Least-Significant 

Difference)  
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 สวนการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพที่ไดทําการสัมภาษณเชิงลึก ทําการวิเคราะหเน้ือหา 

(Content Analysis) และนําขอมลูที่ไดไปเปนแนวทางการในการจัดทําโครงการศึกษาจัดการธุรกิจ

อาหารเพื่อสุขภาพตอไป 



บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

 

 การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ และปจจยัที่มีความสําคัญตอการเลือก

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ทั้งน้ีเพื่อนํามาเปนขอมูลในการจดัทําโครงการจัดการธุรกิจรานอาหารเพือ่

สุขภาพ (คลีน) ในจังหวัดระยอง ผลการวิเคราะหขอมลู นําเสนอตามลําดับ ดังน้ี 

 4.1 สรุปผลขอมูลเชิงคุณภาพ 

 4.2 ผลการวิเคราะหขอมลูเชิงปรมิาณ  

       4.2.1 ขอมูลเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร 

       4.2.2 พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

      4.2.3 ปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลอืกบริโภคอาหารเพือ่สขุภาพ 

  4.2.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 4.3 สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

4.1 สรุปผลขอมูลเชิงคุณภาพ 

 ผลการรวบรวมขอมูลเชิงคุณภาพ ผูวิจัยใชการสมัภาษณเชิงลึกจากผูบรหิารรานอาหารเพื่อ

สุขภาพ จํานวน 2 ทาน ไดแก คูณธนิตา แสวงบุญธรรม ผูบริหารรานอาหารสุขภาพ “บานสวนผัก” 

ขอมูลสรปุได ดังน้ี 

 4.1.1 คุณธนิตา แสวงบุญธรรม ผูบริหารรานอาหารสุขภาพ “บานสวนผัก”  

บทสมัภาษณสรปุได ดังน้ี 

1) สถานการณดานตลาดของธุรกิจรานอาหารเพ่ือสุขภาพในประเทศไทยเปน

อยางไร และมีแนวโนมจะเติบโตไปในทิศทางใด 

  ความนิยมรับประทานอาหารนอกบานของคนไทยในปจจบุนัมีแนวโนมที่มากข้ึน

เน่ืองจากสภาวะทางสงัคมทีเ่ปลี่ยนแปลงไป สภาวะทีเ่รงรบี แขงขันทําใหคนไมมีเวลาในการในการ

ทําอาหารกินเองทีบ่าน นอกจากน้ีการรับประทานอาหารนอกบานเปนเสมือนการใชเวลา การทํา

กิจกรรมรวมกบัคนที่เรารกัครอบครัว เพื่อนฝูง มากไปกวาน่ันความนิยมและทัศนคติของคนในปจจบุัน

การรบัประทานตามรานอาหารเปนเสมอืนแฟช่ัน และความเปนตัวตน บางครัง้การไปน่ังตามรานตาง ๆ 

คนสวนใหญที่ไปคือการทําตามและรวมกระแสของสงัคมดังน่ัน จําเปนมากที่รานอาหารจะตองมี

เอกลักษณที่โดดเดน ทัง้ในเรือ่งของ รสชาติ เมนู รปูลกัษณของทั้งอาหารและการตกแตงรานเพือ่ดึงดูด

ลูกคา หรอืแมแตการวางระบบการบริการลูกคาแบบใหมๆ กระแสความนิยมในการดูแลสุขภาพขยายวง

กวางมากข้ึนเน่ืองจากผูคนตระหนักถึงความสําคัญของปญหาสุขภาพที่เกิดจากการดําเนินชีวิตที่
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เปลี่ยนแปลงบวกกับคานิยมการใหความสําคัญดานรปูลกัษณภายนอกในสังคมเปนเรื่องสําคัญดังน้ัน

ผูคนจึงหันมาใหความสําคัญกบัการกินการออกกําลังกายเพือ่ที่จะมี สุขภาพที่แข็งแรง รูปลักษณที่ดูดี 

เปนผลทําใหแนวโนมของรานอาหารสุขภาพเติบโตอยางตอเน่ือง  

  2) ปจจัยใดท่ีสงผลตอการเติบโตธุรกิจของรานอาหารเพ่ือสุขภาพคืออะไร 

  ปจจัยที่ทําใหรานอาหารสุขภาพเติบโต คือตองรักและซื่อสัตยตอลูกคา มีการใสใจ

คุณภาพของวัตถุดิบควบคูไปกับการบริการ คนหาวัตถุดิบใหมๆมาประกอบเปนเมนูใหม ๆ รักษา

คุณภาพของรสชาติ ใหความรูความเขาใจแกลูกคาดานโภชนาการแกลกูคา เรียนรูความตองการของ

ลูกคาแลวนํามาปรับใชเพื่อเพิ่มศักยภาพของสินคาและบรกิารเพื่อตอบสนองใหตรงกับความตองการ

ลูกคา 

  3) จุดแข็ง จุดออน ของตลาดธุรกิจรานอาหารสุขภาพในประเทศไทยอยางไร 

  รานอาหารสุขภาพทีม่ีอยูในตลาดในปจจบุันไดมีการพัฒนาไปมากในดานกลยุทธตาง ๆ 

เชนการทําสินคาเพื่อเขาถึงกลุมคนทีห่ลากหลายมากข้ึนในอดีตการรบัประทานอาหารสุขภาพเปนเรือ่งที่

จํากัดอยูในกลุมคนเพียงไมกี่กลุม มกีารนําเอานวัตกรรมและองคความรูดานอาหารใหม ๆ มาใชในการ

คิดคนและออกแบบเมนู รสชาติเพื่อสรางความหนาสนใจและเขาถึงแกผูบรโิภคไดมากข้ึน เพิ่มชองทาง 

การขายที่หลากหลายมากข้ึนเพื่อใหเขาถึงผูบริโภคที่เปนเปาหมายอีกทั้งในปจจบุันมทีั้งหนวยงานภาครัฐ

และเอกชนเปดพื้นที่ใหและมีนโยบายสนับสนุนใหประชาชนและบุคลากรในองคกรมีสุขภาวะที่ดีมผีลใน

การพัฒนาศักยภาพของบุคลากรในองคการ ทําใหเรามีโอกาสที่มากข้ึนในการเขาไปทําการตลาดรวมกับ

องคกรตาง ๆ แตมีขอจํากัดอีกหลายดานที่ผูประกอบการรานอาหารสุขภาพควรคํานึง เชน การใหขอมลู

ดานโภชนาการที่ถูกตองและชัดเจนแกผูบริโภคในเชิงลึกเน่ืองจากในปจจุบันเปนยุคของการแพรกระจาย

ของขอมูลขาวสาร จําเปนอยางย่ิงที่ตองทันกระแสของขอมลู สังคม เพื่อนํามาตอบคําถาม และพฒันา

ผลิตภัณฑเพื่อสอดคลองกับความตองการของผูบรโิภค 

  4) พฤติกรรมของลูกคาท่ีเขามาใชบริการในรานเปนอยางไร  

  พฤติกรรมของผูบริโภคสามารถแบงออกเปนสองกลุมหลกัตามเปาหมาย 

    4.1) ผูบรโิภคที่มีเปาหมายเพื่อสุขภาพอยางแทจรงิกลุมคนเหลาน้ีจะเปน 

วัยกลางคนถึงผูสงูอายุ เนนการรบัประทานเพื่อรกัษาสมดุลดานสุขภาพ บรรเทาอาการปวยตาง ๆ 

ผูบริโภคกลุมน้ีเปนกลุมที่มกีําลงัจายสูงและตองการบริโภคของที่ดี ตองการรบัรูขอมูลขาวสารตางใน

เรื่องอาหารและสุขภาพ พรอมทั้งตองการขอแนะนําตาง ๆ ในการรบัประทานอาหารและการรกัษา

สุขภาพ 

   4.2) ผูบรโิภคที่มีเปาหมายที่เพื่อรปูลกัษณทางดานรางกาย เนนการบริโภค

เพื่อรกัษาและเสริมสัดสวนดานกลามเน้ือตาง ๆ ซึ่งสวนใหญจะเปนคนทุกชวงวัยแตจะพบมากในกลุมคน

อายุในชวงวัยรุนถึงวัยกลางคน กลุมคนเหลาน้ีมกีารบริโภคขอมูลดานโภชนาการและมีความตองการที่
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เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา มีความตองการที่จําเพาะเจาะจง ตองการทันกระแสสังคม ตองการเปนที่

ยอมรบั พรอมที่จะทดลอง แมแตในเรื่องของการบริโภคอาหารสุขภาพก็เชนกัน ดังน่ันหากจะเจาะ

กลุมเปาหมายตัวเองผูประกอบการและตัวสินคา ตองมกีารพัฒนาอยูตลอดเวลา มีการใหความรูที่ใหม ๆ 

ทําใหตัวสินคาและบรกิารเปนผูนํากระแส พรอมทัง้สินคาและบริการสามารถออกแบบใหตรงกบัความ

ตองการของลกูคาที่จําเพาะแตกตาง 

  5) การกําหนดเมนูอาหารและเครื่องด่ืมสําหรบัสุขภาพในรานใชปจจัยอะไร 

  ตองพิจารณาวา Concept ของรานเปนแบบไหนตองการขายอะไรและขายใคร ดู

ความตองการของลูกคาและใสความเปนเอกลกัษณของรานลงไปในสินคาและบริการ (เมนู) ยกตัวอยาง 

Concept ของรานคือการขายอาหารคลีน คือการขายกรรมวิธีการปรุง ขายทีม่าของวัตถุดิบ ขาย

รสชาติทีคุ่นปากของคนไทยใน รูปลักษณที่ดึงดูดนารับประทาน ขายความรูขอมูลในดานโภชนาการแก

ลูกคา ดังน่ันเมนูอาหารจะหลากหลายสามารถปรับไดปรบัไดตามความตองการของลูกคา 

  6) ทานใชกลยุทธใดท่ีเขาถึงผูบริโภคท่ีนิยมรับประทานอาหารบริโภคนิยม (ฟาสต

ฟูด อาหารตางประเทศ ไอศกรีม ขนมขบเคี้ยว) ซึ่งสวนใหญไมเปนประโยชนตอสุขภาพหากบริโภค

มากเกินไป ใหหันมาสนใจการรบัประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเรื่อง 

  มีเชตเมนูที่เรียกวาฟาสฟูดเพื่อเอาใจคนรักฟาสฟูดมเีมนูหลากหลายเชน นักเก็ต  

เฟรนซเฟรายต แฮมเบอรเกอร แซนวิช เหมือนในรานฟาสฟดูนทั่วไปแตเราใชกรรมวิธีและเลือกวัตถุดิบ 

ที่เปน Free From เชน มายองเนสูตรไขมันและคอลเรสตรอรอลตํ่าซึ่งเปนสูตรของทีร่าน ใชแปงโฮลวีท

ในการทําขนมปงที่ใชสําหรบัเบอรเกอรและแซนวิช ใชกรรมวิธีการทอดโดยไมใชนํ้ามันดวยระบบ Air 

Fryer นักเกตสูตรทีท่ําเองซึ้งใชเน้ือไกลวนไมมีไขมัน ปรุงดวยเครื่องปรงุรถที่โชเดียมตํ่า นอกจากปจจัย

ดานเมนูอาหารแลวมปีจจัยอะไรบางที่ทานนํามาใชเพือ่เพิม่ยอดขายมีบรกิารนําสงเปนรายวัน ราย

อาทิตย รายเดือน โดยมเีชตเมนูทีห่ลากหลายและรายการอาหารทีลู่กคาสามารถเลือกไดความตองการ

โดยอยูในงบประมาณที่ลกูคาตองการมีบริการจัดเลี้ยงทีเ่ขาไปทําใหบริษัทตางๆเชน งานประชุมสัมมนา

เปนตน เขาไปเชาพื้นที่ตามโรงงานอุตสาหกรรมใหญโดยขายเมนูเพือ่สุขภาพสําเรจ็รูปทีเ่ปนที่นิยมของ

คนในองคกรน่ัน ๆ  

  สวนเรื่องของสถานที่ทีเ่ปดเปนรานอาหารเราตกแตงในรูแบบโปรงโลงสบาย ใน

Concept Less is More เพื่อเปดเปนพื้นที่ใหสําหรับคนทีร่กัใน Lifestyle แบบเดียวกันไดเขามาใช

พื้นที่ในรานเพื่อแลกเปลี่ยนความคิดเห็นหรือแบงปนความสนใจในเรื่องเดียวกัน เชน เปดใหมี

Workshop สอนวิธีการทําเมนูสุขภาพตาง ๆ ในทุกเดือน 

  รานอาหารสุขภาพที่ดีสําคัญคืออยูรสชาติและวัตถุดิบ กรรมวิธีการประกอบอาหาร 

ตองใสใจเรือ่งความสะอาด มีความหลากหลายในเมนู มสีถานที่ที่รูสึกผอนคลาย รบัฟงความตองการ

ของลูกคา และที่สําคัญคือความซื่อสัตยในเรื่องสินคา และการใหบริการ 
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4.2 สรุปผลการเก็บขอมูลเชิงปริมาณ 

 4.2.1 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร 

 ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภค ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ผลการวิเคราะหขอมลูนําเสนอ ดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.1: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 

เพศชาย 114 28.5 

เพศหญงิ 286 71.5 

               รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.1 พบวา ผูบรโิภคเปนหญิง จํานวน 286 คน คิดเปนรอยละ 71.5 เปนชาย 

จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.5 

 

ตารางที่ 4.2: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอายุ 

 

อาย ุ จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา 30 ป 128 32.0 

30-40 ป 85 21.2 

41-50 ป 101 25.3 

51 ปข้ึนไป 86 21.5 

               รวม 400 100.0 

  

จากตารางที่ 4.2 พบวา ผูบรโิภคสวนใหญมีอายุตํ่ากวา 30 ป จํานวน 128 คน คิดเปนรอยละ 

32.0 รองลงมามีอายุ 41-50 ป จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.3 และอายุ 51 ปข้ึนไป จํานวน 86 

คน คิดเปนรอยละ 21.5 ตามลําดับ สวนอายุที่นอยที่สุดคือ อายุ 30-40 ป คิดเปนรอยละ 21.2 
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ตารางที่ 4.3: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามสถานภาพสมรส 

 

สถานภาพสมรส จํานวน (คน) รอยละ 

โสด 156 39.0 

สมรส 209 52.2 

หมาย/หยาราง 35 8.8 

               รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.3 พบวา ผูบรโิภคสวนใหญมีสมรสแลว จํานวน 209 คน คิดเปนรอยละ 52.2 

รองลงมายังเปนโสด จํานวน 156 คิดเปนรอยละ 39.0 และเปนหมาย/ หยาราง จํานวน 35 คน คิด

เปนรอยละ 8.8 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.4: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวาปริญญาตร ี 86 21.5 

ปริญญาตร ี 207 51.8 

ปริญญาโทและสูงกวา 107 26.7 

               รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.4 พบวา ผูบรโิภคสวนใหญมีการศึกษาในระดับปรญิญาตรี จํานวน 207 คน  

คิดเปนรอยละ 51.8 รองลงมามีการศึกษาระดับปริญญาโทและสงูกวา จํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 

26.7 และตํ่ากวาปริญญาตรี จํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.5: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 

นักเรียน/ นักศึกษา 53 13.3 

ขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ 57 14.3 

พนักงานบริษัท 158 39.5 

ธุรกิจสวนตัว 66 16.5 

ลูกจาง/ รับจางทั่วไป/ คาขาย 21 5.2 

อื่น ๆ (แมบาน) 45 11.2 

               รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.5 พบวา ผูบรโิภคสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 158 

คน คิดเปนรอยละ 39.5 รองลงมาประกอบธุรกิจสวนตัว จํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.5 และ

เปนขาราชการ/ รัฐวิสาหกิจ จํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.3 ตามลําดับ อาชีพที่นอยทีสุ่ดคือ 

ลูกจาง/ รับจางทั่วไป/ คาขาย คิดเปนรอยละ 5.2 

 

ตารางที่ 4.6: จํานวน และรอยละของลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา 10,000 บาท 60 15.0 

10,000-20,000 บาท 96 24.0 

20,001-30,000 บาท 110 27.5 

30,001-40,000 บาท 82 20.5 

40,001-50,000 บาท 34 8.5 

มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 18 4.5 

               รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.6 พบวา ผูบรโิภคสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001-30,000 บาท 

จํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 27.5 รองลงมามรีายได 10,000-20,000 บาท จํานวน 96 คน คิด
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เปนรอยละ 24.0 และรายได 30,001-40,000 บาท จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 ตามลําดับ 

สวนรายไดที่นอยทีสุ่ดคือ มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป คิดเปนรอยละ 4.5 

 

 4.2.2 พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ 

 การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ โดยศึกษาสาเหตุที่เลือกบรโิภค ผูมีสวนใน

การตัดสินใจ ความถ่ีในการรับประทาน คาใชจาย และการรบัรูขอมลูขาวสาร ผลการวิเคราะหขอมูล 

นําเสนอตามลําดับ ดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.7: จํานวน และรอยละของสาเหตุที่เลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

สาเหตุ จํานวน (คน) รอยละ 

เพื่อใหสุขภาพแข็งแรง ปราศจากโรคภัย 112 28.0 

ตองการรักษา หรือเบาเทาอาการปวย 45 11.2 

รับประทานตามคนใกลชิด 46 11.5 

ตามกระแสของสังคม 26 6.5 

ตองการลดนํ้าหนัก 157 39.3 

อื่น ๆ (อยากทดลองรับประทาน) 14 3.5 

               รวม 400 100.0 

  

 จากตารางที่ 4.7 พบวา ผูบรโิภคสวนใหญเลอืกรบัประทานอาหารเพื่อสุขภาพเพราะตองการ

ลดนํ้าหนัก จํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 39.3 รองลงมาตองการใหสุขภาพแข็งแรง ปราศจาก

โรคภัย จํานวน 112 คน คิดเปนรอยละ 28.0 และรับประทานตามคนใกลชิด จํานวน 46 คน คิดเปน

รอยละ 11.5 ตามลําดับ สวนสาเหตุที่นอยทีสุ่ดคือ อยากทดลองรับประทาน คิดเปนรอยละ 3.5 

 

ตารางที่ 4.8: จํานวน และรอยละของผูมีสวนในการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

ผูมีสวนในการตัดสินใจ จํานวน (คน) รอยละ 

ตนเอง 132 33.0 

บุคคลในครอบครัว 145 36.3 

เพื่อน 105 26.2 

อื่น ๆ  18 4.5 

               รวม 400 100.0 
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จากตารางที่ 4.8 พบวา ผูมีสวนในการตัดสินใจรบัประทานอาหารเพื่อสุขภาพคือบุคคลใน

ครอบครัว จํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 36.3 รองลงมาเปนตัวผูบริโภคเอง จํานวน 132 คน คิด

เปนรอยละ 33.0 และเพื่อน ๆ จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.2 ตามลําดับ  

 

ตารางที่ 4.9: จํานวน และรอยละของความถ่ีในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

ความถ่ีในการรับประทาน จํานวน (คน) รอยละ 

นานๆ ครั้ง (นอยกวา 1 ครั้ง/ สัปดาห) 166 41.5 

บางครัง้ (1-3 ครั้ง/ สัปดาห) 89 22.2 

บอย ๆ (4-6 ครั้ง/ สัปดาห) 62 15.5 

ประจํา (ทุกวัน หรือมากกวา 7 วัน/ สัปดาห) 83 20.8 

               รวม 400 100.0 

  

จากตารางที่ 4.9 พบวา ผูบรโิภคสวนใหญรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพนาน ๆ ครั้ง จํานวน 

166 คน คิดเปนรอยละ 41.5 รองลงมารับประทานบางครั้ง จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.2 และ

รับประทานประจํา จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.8 ตามลําดับ สวนความถ่ีในการรับประทานที่

นอยที่สุดคือ บอย ๆ คิดเปนรอยละ 15.5 

 

ตารางที่ 4.10: จํานวน และรอยละของคาใชจายในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

คาใชจาย จํานวน (คน) รอยละ 

ตํ่ากวา 200 บาท 158 39.5 

200-300 บาท 109 27.3 

301-400 บาท 77 19.2 

มากกวา 400 บาทข้ึนไป 56 14.0 

               รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.10 พบวา ผูบรโิภคสวนใหญเสียคาใชจายในการรบัประทานอาหารเพื่อ

สุขภาพตอครั้งเปนเงินตํ่ากวา 200 บาท จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.5 รองลงมาเสียคาใชจาย 
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200-300 บาท จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.3 และ 301-400 บาท จํานวน 77 คน คิดเปน

รอยละ 19.2 ตามลําดับ สวนคาใชจายที่นอยทีสุ่ดคือมากกวา 400 บาทข้ึนไป คิดเปนรอยละ 14.0 

 

ตารางที่ 4.11: จํานวน และรอยละของการรับรูขอมลูขาวสารเกี่ยวกบัอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

การรับรูขอมลูขาวสาร จํานวน (คน) รอยละ 

สื่อมวลชน (วิทยุโทรทัศน/ สือ่สิง่พิมพ) 74 18.5 

สื่อบุคคล (เพื่อน คนในครอบครัว พนักงานขาย) 83 20.8 

สื่ออินเทอรเน็ตและโซเซียลตาง ๆ เชน Facebook/ Line 167 41.9 

สื่อกลางแจง (ปายโฆษณา โปสเตอร ใบปลิว) 55 13.7 

อื่น ๆ 21 5.2 

               รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.11 พบวา ผูบรโิภคสวนใหญรับรูขอมลูขาวสารเกี่ยวกบัอาหารเพือ่สุขภาพจาก

สื่ออินเทอรเน็ต และโซเซี่ยลตาง ๆ จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.9 รองลงมารับรูจากสื่อบุคคล 

จํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.8 และสื่อมวลชน จํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.5 ตามลําดับ 

สื่อทีผู่บริโภครับรูนอยที่สุดคือสื่ออื่น ๆ คิดเปนรอยละ 5.2 

 

 4.2.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคญัตอการเลือกบริโภคอาหารเพ่ือ

สุขภาพ 

 การศึกษาปจจัยทีม่ีความสําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ โดยศึกษาปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด จํานวน 7 ดาน ไดแก ดานสถานที่ ดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสรมิ

การตลาด ดานพนักงาน ดานกระบวนการใหบรกิาร และดานสภาพ แวดลอมทางกายภาพ ผลการ

วิเคราะหขอมูลนําเสนอตามลําดับ ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.12: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ นําเสนอในภาพรวมทัง้ 7 ดาน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับความ

คิดเห็น 

1. ดานผลติภัณฑ 4.38 .33 มากที่สุด 

2. ดานราคา 4.07 .38 มาก 

3. ดานสถานที ่ 4.13 .45 มาก 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.60 .48 มาก 

5. ดานพนักงานผูใหบรกิาร 4.32 .56 มากที่สุด 

6. ดานกระบวนการใหบริการ 3.61 .48 มาก 

7. ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 3.84 .41 มาก 

                รวม 4.02 .22 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.12 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีม่ีความสําคัญตอการเลือกบริโภค

อาหารเพื่อสุขภาพ ในภาพรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลีย่ 4.02) เมื่อพิจารณาปจจัยทั้ง 7 ดาน พบวา 

ผูบริโภคมีความคิดเห็นในระดับมากทีสุ่ด จํานวน 2 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ และดานพนักงานผูให 

บริการ มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.38 และ 4.32 ตามลําดับ สวนดานอื่น ๆ ผูบรโิภคมีความคิดเห็นในระดับ

เห็นดวยมาก ไดแก ดานสถานที่ (คาเฉลี่ย 4.13) ดานราคา (คาเฉลี่ย 4.07) ดานสภาพแวดลอมทาง

กายภาพ (คาเฉลี่ย 3.84) ดานกระบวนการใหบริการ (คาเฉลี่ย 3.61) และดานการสงเสริมการตลาด 

(คาเฉลี่ย 3.60) ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.13: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานผลิตภัณฑ 

 

ดานผลิตภัณฑ คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับความ

คิดเห็น 

1. รสชาติของอาหารอรอย/ ถูกปาก 4.58 .51 มากที่สุด 

2. อาหารมีคุณคาทางโภชนาการ 4.29 .77 มากที่สุด 

3. การใชวัตถุดิบที่ปราศจากสิง่เจือปน 4.23 .66 มากที่สุด 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.13 (ตอ): คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทีม่ีความ  

                   สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานผลิตภัณฑ 

 

ดานผลิตภัณฑ คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับความ

คิดเห็น 

4. ไมใชสารปรงุแตอาหาร เชน ผงชูรส สารบอก

เร็กซ 

4.26 .71 มากที่สุด 

5. ความสะอาดในกระบวนการเตรียมและปรุง

อาหาร 

4.54 .51 มากที่สุด 

                รวม 4.38 .33 มากที่สุด 

 

 จากตารางที่ 4.13 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑมีความสําคัญตอ

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ ในภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด (คาเฉลี่ย 4.38) เมื่อพิจารณา

เปนรายขอ พบวา ผูบริโภคเห็นดวยมากที่สุดในทกุขอ เรียงตามคาเฉลี่ย ไดแก รสชาติอาหารอรอย/

ถูกปาก (คาเฉลี่ย 4.58) ความสะอาดในกระบวนการเตรียมและปรุงอาหาร (คาเฉลี่ย 4.54) อาหารมี

คุณคาทางโภชนาการ (คาเฉลี่ย 4.29) ไมใสสารปรุงแตงอาหาร (คาเฉลี่ย 4.26) และการใชวัตถุดิบที่

ปราศจากสิง่เจือปน (คาเฉลี่ย 4.23) ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.14: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  

                    สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานราคา 

 

ดานราคา คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับความ

คิดเห็น 

1. ความเหมาะสมของราคากับปรมิาณอาหาร 4.24 .75 มากที่สุด 

2. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพของอาหาร 4.55 .58 มากที่สุด 

3. ราคาอาหาร/ เครือ่งด่ืมมีหลายราคาใหเลอืก 4.14 .72 มาก 

4. มีการแสดงราคาคาอาหารและเครื่องด่ืมอยางชัดเจน 3.37 .56 ปานกลาง 

                รวม 4.07 .38 มาก 

  

จากตารางที่ 4.14 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานราคามีความสําคัญตอการ

เลือก บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ในภาพรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.07) เมื่อพจิารณาเปนรายขอ 
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พบวา ขอที่ผูบริโภคเห็นดวยมากทีสุ่ด ไดแก ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพของอาหาร 

(คาเฉลี่ย 4.55) และความเหมาะสมของราคากบัปริมาณอาหาร (คาเฉลี่ย 4.24) สวนขอที่ผูบริโภค

เห็นดวยมาก ไดแก ราคาอาหาร/ เครื่องด่ืมมหีลายราคาใหเลือก (คาเฉลี่ย 4.14) สวนขอที่ผูบรโิภค

เห็นดวยในระดับปาน-กลาง ไดแก การแสดงราคาคาอาหารและเครือ่งด่ืมอยางชัดเจน (คาเฉลี่ย 3.37) 

ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.15: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานสถานที่ 

 

ดานสถานท่ี คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับความ

คิดเห็น 

1. ทําเลที่ต้ังอยูใกลแหลงชุมชน สะดวกตอการเดินทาง 4.09 .72 มาก 

2. สถานที่จอดรถเพียงพอ สะดวก มีพนักงานดูแล 

    ตลอดที่ใหบริการ 

4.03 .78 มาก 

3. บริเวณภายในรานกวางขวาง มีระบบการถายเท 

    อากาศที่ดี ตกแตงไดสวยงาม 

4.06 .70 มาก 

4. สถานที่ที่ใชประกอบอาหารสะอาด ถูกสุขลักษณะ 4.38 .75 มากที่สุด 

                รวม 4.13 .45 มาก 

  

 จากตารางที่ 4.15 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานสถานที่มีความสําคัญตอการ  

เลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ในภาพรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 4.13) เมื่อพิจารณาเปนรายขอ 

พบวา ขอที่ผูบริโภคเห็นดวยมากทีสุ่ด ไดแก สถานที่ที่ใชประกอบอาหารสะอาดถูกสุขลกัษณะ 

(คาเฉลี่ย 4.38) สวนขออื่น ๆ ผูบริโภคเห็นดวยมาก ไดแก ทําเลที่ต้ังอยูใกลแหงชุมชน สะดวกตอการ

เดินทาง (คาเฉลี่ย 4.09) บรเิวณภายในรานกวางขวาง มีระบบการถายเทอากาศที่ดีตกแตงไดสวยงาม

(คาเฉลี่ย 4.06) และสถานที่จอดรถเพียงพอ สะดวก มีพนักงานดูแลตลอด (คาเฉลี่ย 4.03) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.16: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยทีม่ีความ  

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานการสงเสริมการตลาด 

 

ดานการสงเสริมการตลาด คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับความ

คิดเห็น 

1. การโฆษณาผานสื่อ เชน ใบปลิว/ ปาย/ เว็บไซต 3.35 .70 ปานกลาง 

2. การสมัครเปนสมาชิกเพื่อใหไดรับสิทธิพเิศษตาง ๆ 3.57 .76 มาก 

3. การใหคูปองสวนลด/ การสะสมคะแนน 3.53 .72 มาก 

4. การใหความรูเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพ 3.83 .78 มาก 

5. บริการสั่งอาหารทางโทรศัพท และสงถึงบาน 3.76 .77 มาก 

                รวม 3.60 .48 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.16 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสรมิการตลาดมีความ 

สําคัญตอการ เลอืกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ ในภาพรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.60) เมือ่

พิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่ผูบริโภคเห็นดวยมาก ไดแก การใหความรูเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพ 

(คาเฉลี่ย 3.83) บรกิารสั่งอาหารทางโทรศัพทและสงถึงบาน (คาเฉลี่ย 3.76) การสมัครเปนสมาชิก

เพื่อใหไดรบัสิทธิพิเศษตางๆ (คาเฉลี่ย 3.57) และการใหคูปองสวนลด/สะสมคะแนน (คาเฉลี่ย 3.53) 

ตามลําดับ สวนขอทีผู่บริโภคเห็นดวยในระดับปานกลาง ไดแก การโฆษณาผานสื่อ (คาเฉลีย่ 3.35) 

 

ตารางที่ 4.17: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานพนักงานผูใหบรกิาร 

 

ดานพนักงานผูใหบริการ คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับความ

คิดเห็น 

1. พนักงานสุภาพ ย้ิมแยม แจมใสและมีความเปนกันเอง 4.25 .77 มากที่สุด 

2. พนักงานกระตือรือรน รักในงานบริการ เอาใจใส 4.27 .86 มากที่สุด 

3. พนักงานมีความรูเกี่ยวกับอาหาร สามารถแนะนํา 

    อาหารเพื่อสุขภาพไดดี 

4.21 .74 มากที่สุด 

 (ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.17 (ตอ): คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยทีม่ีความ  

                         สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสขุภาพ ดานพนักงานผูใหบริการ 

 

ดานพนักงานผูใหบริการ คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับความ

คิดเห็น 

4. พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย 4.31 .78 มากที่สุด 

5. พนักงานสวมอปุกรณปองกันขณะหยิบจบัอาหาร  

เชน ผาคลุมศีรษะ/ ผาปดปาก/ ถุงมือ/ ผากันเปอน  

   เปนตน 

4.61 .60 มากที่สุด 

             รวม 4.32 .56 มากที่สุด 

 

 จากตารางที่ 4.17 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานพนักงานผูใหบริการมีความ 

สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ในภาพรวมอยูในระดับมากทีสุ่ด (คาเฉลี่ย 4.32) เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา ผูบรโิภคเห็นดวยมากที่สุดทุกขอ เรียงตามคาเฉลี่ย ไดแก พนักงานสวม

อุปกรณปองกันขณะหยิบจับอาหาร (คาเฉลีย่ 4.61) พนักงานแตงกายสะอาดเรียบรอย (คาเฉลี่ย 4.31) 

พนักงานกระตือรือรน รกัในงานบริการ เอาใจใส (คาเฉลี่ย 4.27) พนักงานสุภาพ ย้ิมแยม แจมใสและมี

ความเปนกันเอง (คาเฉลี่ย 4.25) และพนักงานมีความรูเกี่ยวกับอาหารสามารถแนะนําอาหารเพื่อ

สุขภาพไดดี (คาเฉลี่ย 4.21) ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.18: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานกระบวนการใหบริการ 

 

ดานกระบวนการใหบริการ คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับความ

คิดเห็น 

1. มีพนักงานมาตอนรับเมื่อทานเดินเขามาในราน 3.36 .64 ปานกลาง 

2. การใหบริการอาหารและเครื่องด่ืมรวดเร็ว ถูกตอง  

    ตรงตามความตองการ 

3.99 .86 มาก 

3. แคชเชียรคิดเงินไดรวดเร็วและถูกตอง 3.52 .78 มาก 

             รวม 3.61 .48 มาก 

 



73 

 จากตารางที่ 4.18 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการใหบรกิารม ี

ความสําคัญตอการเลอืกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ ในภาพรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.61) เมื่อ

พิจารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่ผูบริโภคเห็นดวยมาก ไดแก การใหบริการอาหารและเครื่องด่ืมรวดเร็ว 

ถูกตอง ตรงตามความตองการ (คาเฉลี่ย 3.99) และแคชเชียรคิดเงินไดรวดเร็วและถูกตอง (คาเฉลี่ย 

3.52) สวนขอที่ผูบริโภคเห็นดวยในระดับปานกลาง ไดแก มีพนักงานมาตอนรับเมื่อเดินเขามาในราน 

(คาเฉลี่ย 3.36) 

 

ตารางที่ 4.19: คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจจัยที่มีความ  

                  สําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

ระดับความ

คิดเห็น 

1. การตกแตงรานทั้งภายในและบรเิวณโดยรอบ 3.37 .73 ปานกลาง 

2. ความสะอาดของรานอาหาร 4.33 .80 มากที่สุด 

3. ความสะอาดของหองนํ้า 4.32 .77 มากที่สุด 

4. การจัดโตะ/ เกาอี้สําหรบัน่ังรับประทานอาหาร 3.36 .73 ปานกลาง 

             รวม 3.84 .41 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.19 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

มีความสําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ในภาพรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ย 3.84)  

เมื่อพจิารณาเปนรายขอ พบวา ขอที่ผูบริโภคเห็นดวยมากทีสุ่ด ไดแก ความสะอาดของรานอาหาร 

(คาเฉลี่ย 4.33) และความสะอาดของหองนํ้า (คาเฉลี่ย 4.32) สวนขอที่ผูบริโภคเห็นดวยในระดับ  

ปานกลาง ไดแก การตกแตงรานทั้งภายในและบรเิวณโดยรอบ (คาเฉลี่ย 3.37) และการจัดโตะ/ เกาอี้

สําหรับน่ังรบัประทานอาหาร (คาเฉลี่ย 3.36) ตามลําดับ 

 

 4.2.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ลักษณะประชากรศาสตรมผีลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือก

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

  สมมติฐานยอยท่ี 1.1 เพศมผีลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือก

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 
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ตารางที่ 4.20: การเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อ 

         สุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามเพศ 

 

สวนประสมทางการตลาด เพศชาย เพศหญิง t Sig. 

x  S.D. x  S.D. 

ดานผลิตภัณฑ 4.38 .36 4.38 .32 -.03 .97 

ดานราคา 4.09 .41 4.06 .37 .85 .39 

ดานสถานที ่ 4.09 .42 4.15 .46 -1.22 .22 

ดานการสงเสรมิการตลาด 3.54 .50 3.63 .47 -1.69 .09 

ดานพนักงานผูใหบริการ 4.37 .81 4.30 .42 1.14 .25 

ดานกระบวนการใหบริการ 3.63 .46 3.61 .49 .32 .74 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 3.79 .42 3.86 .40 -1.50 .13 

                  รวม 4.01 .24 4.02 .20 .57 .56 

 

จากตารางที่ 4.20 พบวา ผูบรโิภคที่มีเพศตางกันเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพโดยภาพรวม

ไมแตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติ .05 เมื่อพจิารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดาน พบวา 

ผูบริโภคเลอืกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพไมแตกตางกันในทุก ๆ ดาน สรุปไดวา เพศ ไมมีผลตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

   

สมมติฐานยอยท่ี 1.2 อายุมผีลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือก

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

ตารางที่ 4.21: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ 

                  เลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอายุ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

  

.142 

44.641 

 

3 

396 

 

.047 

.113 

 

.420 

 

.738 

                 รวม 44.783 399    

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.21 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอายุ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานราคา 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.202 

60.195 

 

3 

396 

 

.067 

.152 

 

.444 

 

.722 

                 รวม 60.397 399    

ดานสถานท่ี 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.168 

81.638 

 

3 

396 

 

.056 

.206 

 

.272 

 

.846 

                 รวม 81.806 399    

ดานการสงเสริมการตลาด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.113 

92.147 

 

3 

396 

 

.371 

.233 

 

1.595 

 

.190 

                 รวม 93.260 399    

ดานพนักงานผูใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.112 

126.465 

 

3 

396 

 

.704 

.319 

 

2.205 

 

.087 

                 รวม 128.577 399    

ดานกระบวนการใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.052 

93.712 

 

3 

396 

 

.351 

.237 

 

1.483 

 

.219 

                 รวม 94.764 399    

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.913 

67.660 

 

3 

396 

 

.304 

.171 

 

1.781 

 

.150 

                 รวม 68.573 399    

ภาพรวมท้ังหมด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.095 

19.396 

 

3 

396 

 

.032 

.049 

 

.648 

 

.585 

                 รวม 19.491 399    
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 จากตารางที่ 4.21 พบวา ผูบรโิภคที่มีอายุตางกันเลอืกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพโดยภาพ 

รวมไมแตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติ .05 เมื่อพิจารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดาน 

พบวา ผูบริโภคเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพไมแตกตางกนัในทุก ๆ ดาน สรุปไดวา อายุไมมีผลตอ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

 สมมติฐานยอยท่ี 1.3 สถานภาพสมรสมผีลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือก

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

ตารางที่ 4.22: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ 

                  เลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามสถานภาพสมรส 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

 .663 

44.120 

 

2 

397 

 

.331 

.111 

 

2.983 

 

.052 

                 รวม 44.783 399    

ดานราคา 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.215 

60.182 

 

2 

397 

 

.108 

.152 

 

.710 

 

.492 

                 รวม 60.397 399    

ดานสถานท่ี 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.095 

81.711 

 

2 

397 

 

.047 

.206 

 

.230 

 

.795 

                 รวม 81.806 399    

ดานการสงเสริมการตลาด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.350 

92.910 

 

2 

397 

 

.175 

.234 

 

.748 

 

.474 

                 รวม 93.260 399    

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.22 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตาม

สถานภาพสมรส 

  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานพนักงานผูใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.076 

127.501 

 

2 

397 

 

.538 

.321 

 

1.676 

 

.188 

                 รวม 128.577 399    

ดานกระบวนการใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.573 

94.192 

 

2 

397 

 

.286 

.237 

 

1.207 

 

.300 

                 รวม 94.764 399    

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.001 

67.571 

 

2 

397 

 

.501 

.170 

 

2.942 

 

.054 

                 รวม 68.572 399    

ภาพรวมท้ังหมด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.058 

19.433 

 

2 

397 

 

.029 

.049 

 

.594 

 

.553 

                 รวม 19.492 399    

 

 จากตารางที่ 4.22 พบวา ผูบรโิภคที่มีสถานภาพสมรสตางกนัเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ

โดยภาพรวมไมแตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติ .05 เมื่อพิจารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทัง้ 7 

ดาน พบวา ผูบริโภคเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพไมแตกตางกันในทุก ๆ ดาน 

สรปุไดวา สถานภาพสมรสไมมผีลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกบรโิภค

อาหารเพื่อสุขภาพ 

 

สมมติฐานยอยท่ี 1.4 ระดับการศึกษามีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 
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ตารางที่ 4.23: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ 

                  เลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.240 

44.543 

 

2 

397 

 

.120 

.112 

 

1.070 

 

.344 

                 รวม 44.783 399    

ดานราคา 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.142 

60.255 

 

2 

397 

 

.071 

.152 

 

.469 

 

.626 

                 รวม 60.398 399    

ดานสถานท่ี 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.651 

80.155 

 

2 

397 

 

.825 

.202 

 

4.089 

 

.017* 

                 รวม 81.806 399    

ดานการสงเสริมการตลาด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.025 

92.236 

 

2 

397 

 

.512 

.232 

 

2.205 

 

.112 

                 รวม 93.261 399    

ดานพนักงานผูใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.767 

126.810 

 

2 

397 

 

.884 

.319 

 

2.766 

 

.064 

                 รวม 128.577 399    

ดานกระบวนการใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.225 

94.539 

 

2 

397 

 

.113 

.238 

 

.472 

 

.624 

                 รวม 94.764 399    

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.23 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน 

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามระดับ

การศึกษา 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.760 

67.812 

 

2 

397 

 

.380 

.171 

 

2.225 

 

.109 

                 รวม 68.572 399    

ภาพรวมท้ังหมด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.075 

19.471 

 

2 

397 

 

.038 

.049 

 

.767 

 

.465 

                 รวม 19.491 399    

* p < .05 
 

 จากตารางที่ 4.23 พบวา ผูบรโิภคที่มีระดับการศึกษาตางกนัเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ

โดยภาพรวมไมแตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติ .05 เมื่อพิจารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทัง้ 7 

ดาน พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นแตกตางกันเฉพาะดานสถานที่การจัดจําหนายเทาน้ัน สวนปจจัย

ดานอื่น ๆ ผูบรโิภคเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพไมแตกตางกัน สรปุไดวา ระดับการ ศึกษาใน

ภาพรวมไมมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลอืกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

  สมมติฐานยอยท่ี 1.5 อาชีพมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือก

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

ตารางที่ 4.24: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ 

                  เลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอาชีพ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.920 

43.863 

 

5 

394 

 

.184 

.111 

 

1.653 

 

.145 

                 รวม 44.783 399    

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.24 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอาชีพ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานราคา 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.582 

57.816 

 

5 

394 

 

.516 

.147 

 

3.519 

 

.004* 

                 รวม 60.398 399    

ดานสถานท่ี 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

3.106 

78.700 

 

5 

394 

 

.621 

.200 

 

3.110 

 

.009* 

                 รวม 81.806 399    

ดานการสงเสริมการตลาด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

3.314 

89.947 

 

5 

394 

 

.663 

.228 

 

2.903 

 

.014* 

                 รวม 93.260 399    

ดานพนักงานผูใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.087 

126.490 

 

5 

394 

 

.417 

.321 

 

1.300 

 

.063 

                 รวม 128.577 399    

ดานกระบวนการใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.591 

92.173 

 

5 

394 

 

.518 

.234 

 

2.215 

 

.052 

                 รวม 94.764 399    

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.825 

65.748 

 

5 

394 

 

.565 

.167 

 

3.386 

 

.005* 

                 รวม 68.573 399    

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.24 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอาชีพ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ภาพรวมท้ังหมด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.763 

18.728 

 

5 

394 

 

.153 

.048 

 

3.212 

 

.007* 

                 รวม 19.491 399    

* p < .05 

 

 จากตารางที่ 4.24 พบวา ผูบรโิภคที่มีอาชีพตางกันเลอืกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพโดยภาพรวม

แตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติ .05 จึงทําการทดสอบเปนรายคู (แสดงในตารางที่ 4.25) เมื่อพจิารณา

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดาน พบวา ผูบริโภคเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตกตางกันใน

ดานราคา ดานสถานที่การจัดจําหนาย ดานการสงเสรมิการตลาด และดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

สวนดานผลิตภัณฑ ดานพนักงานผูใหบรกิาร และดานกระบวนการใหบริการ ผูบริโภคเลือกบริโภค

อาหารเพื่อสุขภาพไมแตกตางกัน สรุปไดวา อาชีพในภาพรวมมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

ตารางที่ 4.25: การเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของความคิดเห็นตอปจจัยที่มีความสําคัญตอการเลือก 

                  บริโภคอาหารเพือ่สุขภาพในภาพรวมกบัลกัษณะประชากรศาสตร จําแนกตามอาชีพ 

 

 

อาชีพ 

 

คาเฉลีย่ 

อาชีพ 

นร/

นศ 

ขาราชการ พนักงาน ธุรกิจ ลูกจาง อ่ืน ๆ 

(แมบาน) 

นร/ นศ 3.99  - - - - * 

ขาราชการ 3.98   - - - * 

พนักงาน 4.12    - - * 

ธุรกิจ 4.03     - * 

ลูกจาง 3.98      * 

อื่น ๆ (แมบาน) 4.13       

* p < .05 
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 จากตารางที่ 4.25 พบวา ผูบรโิภคที่มีอาชีพตางกันเลอืกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพโดยภาพรวม

แตกตางกัน จํานวน 5 คู ไดแก (1) อาชีพนักเรียน/ นักศึกษากับแมบาน (2) ขาราชการ/ รัฐวิสาหกจิกับ

แมบาน (3) พนักงานบริษัทกับแมบาน (4) ธุรกิจสวนตัวกับแมบาน (5) ลูกจาง/ รบัจางทั่วไปกบัแมบาน 

ที่นัยสําคัญทางสถิติ .05 สวนคูอื่น ๆ ไมพบความแตกตางแตอยางใด 

 

  สมมติฐานยอยท่ี 1.6 รายไดตอเดือนมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ

เลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

ตารางที่ 4.26: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ 

                  เลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.131 

43.652 

 

5 

394 

 

.226 

.111 

 

2.042 

 

.072 

                 รวม 44.783 399    

ดานราคา 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.006 

58.391 

 

5 

394 

 

.401 

.148 

 

2.708 

 

.020* 

                 รวม 60.398 399    

ดานสถานท่ี 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.310 

79.496 

 

5 

394 

 

.462 

.202 

 

2.290 

 

.045* 

                 รวม 81.806 399    

ดานการสงเสริมการตลาด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.022 

92.239 

 

5 

394 

 

.204 

.234 

 

.573 

 

.499 

                 รวม 93.261 399    

ดานพนักงานผูใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.760 

127.817 

 

5 

394 

 

.152 

.324 

 

.469 

 

.800 

                 รวม 128.577 399    

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.26 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน 

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับลักษณะประชากรศาสตร จําแนกตามรายได

ตอเดือน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานกระบวนการใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.911 

92.854 

 

5 

394 

 

.382 

.236 

 

1.621 

 

.153 

                 รวม 94.765 399    

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

3.822 

64.751 

 

5 

394 

 

.764 

.164 

 

4.651 

 

.000* 

                 รวม 68.573 399    

ภาพรวมท้ังหมด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.405 

19.087 

 

5 

394 

 

.081 

.048 

 

1.672 

 

.140 

                 รวม 19.492 399    

* p < .05 

 

 จากตารางที่ 4.26 พบวา ผูบรโิภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันเลือกบริโภคอาหารเพื่อ

สุขภาพโดยภาพรวมไมแตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติ .05 เมื่อพิจารณาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดทั้ง 7 ดาน พบวา ผูบริโภคเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตกตางกันในดานราคา ดาน

สถานที่การจัดจําหนาย และดานสภาพแวดลอมทางกายภาพเทาน้ัน สวนดานผลิตภัณฑ ดานการ

สงเสริมการตลาด ดานพนักงานผูใหบรกิาร และดานกระบวนการใหบริการ ผูบริโภคเลือกบรโิภค

อาหารเพื่อสุขภาพไมแตกตางกัน สรุปไดวา รายไดตอเดือนในภาพรวมไมมีผลตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

 สมมติฐานท่ี 2 พฤติกรรมการบรโิภคอาหารมผีลตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

  สมมติฐานยอยท่ี 2.1 สาเหตุของการรับประทานมผีลตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 



84 

ตารางที่ 4.27: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ 

        เลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกับพฤติกรรมการบริโภคอาหาร จําแนกตามสาเหตุที ่

                  รับประทาน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.355 

43.428 

 

5 

394 

 

.271 

.110 

 

2.459 

 

.033* 

                 รวม 44.783 399    

ดานราคา 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.106 

58.291 

 

5 

394 

 

.421 

.148 

 

2.847 

 

.015* 

                 รวม 60.397 399    

ดานสถานท่ี 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.583 

81.223 

 

5 

394 

 

.117 

.206 

 

.566 

 

.726 

                 รวม 81.806 399    

ดานการสงเสริมการตลาด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.083 

91.177 

 

5 

394 

 

.417 

.231 

 

1.800 

 

.112 

                 รวม 93.260 399    

ดานพนักงานผูใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.727 

126.851 

 

5 

394 

 

.345 

.322 

 

1.073 

 

.375 

                 รวม 128.578 399    

ดานกระบวนการใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.861 

93.903 

 

5 

394 

 

.172 

.238 

 

.723 

 

.607 

                 รวม 94.764 399    

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.27 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับพฤติกรรมการบรโิภคอาหาร จําแนกตาม

สาเหตุที่รบัประทาน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.076 

97.497 

 

5 

394 

 

.215 

.171 

 

1.256 

 

.282 

                 รวม 68.573 399    

ภาพรวมท้ังหมด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.184 

19.307 

 

5 

394 

 

.037 

.049 

 

.753 

 

.584 

                 รวม 19.491 399    

* p < .05 

 

 จากตารางที่ 4.27 พบวา ผูบรโิภคที่มีสาเหตุของการรับประทานอาหารตางกันเลือกบริโภค

อาหารเพื่อสุขภาพโดยภาพรวมไมแตกตางกันที่นัยสําคัญทางสถิติ .05 แสดงใหเห็นวา สาเหตุของการ

รับประทานอาหารไมมผีลตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ เมื่อพิจารณาปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดทั้ง 7 ดาน พบวา ผูบริโภคเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตกตางกันเฉพาะดานผลิตภัณฑ 

และดานราคาเทาน้ัน สวนดานอื่น ๆ ไมพบความแตกตางแตอยางใด  

สรปุไดวา พฤติกรรมดานสาเหตุที่บริโภคไมมผีลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ

เลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

สมมติฐานยอยท่ี 2.2 ผูมสีวนในการตัดสินใจมีผลตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 
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ตารางที่ 4.28: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ 

        เลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกับพฤติกรรมการบริโภคอาหาร จําแนกตามจําแนก 

                  ตามผูมีสวนในการตัดสินใจ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.484 

44.299 

 

3 

396 

 

.161 

.112 

 

1.441 

 

.230 

                 รวม 44.7833 399    

ดานราคา 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.178 

60.219 

 

3 

396 

 

.059 

.152 

 

.391 

 

.760 

                 รวม 60.397 399    

ดานสถานท่ี 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.858 

80.948 

 

3 

396 

 

.286 

.204 

 

1.398 

 

.234 

                 รวม 81.806 399    

ดานการสงเสริมการตลาด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.350 

91.910 

 

3 

396 

 

.450 

.232 

 

1.939 

 

.123 

                 รวม 93.260 399    

ดานพนักงานผูใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.929 

126.648 

 

3 

396 

 

.643 

.320 

 

2.011 

 

.112 

                 รวม 128.577 399    

ดานกระบวนการใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.294 

94.470 

 

3 

396 

 

.098 

.239 

 

.411 

 

.745 

                 รวม 94.764 399    

 (ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.28 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับพฤติกรรมการบรโิภคอาหาร จําแนกตาม

จําแนกตามผูมีสวนในการตัดสินใจ 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.062 

67.510 

 

3 

396 

 

.354 

.170 

 

2.077 

 

.103 

                 รวม 68.572 399    

ภาพรวมท้ังหมด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.267 

19.224 

 

3 

396 

 

.089 

.049 

 

1.835 

 

.140 

                 รวม 19.491 399    

 

 จากตารางที่ 4.28 พบวา ผูบรโิภคที่มีผูมีสวนในการตัดสินใจตางกันเลือกบริโภคอาหารเพื่อ

สุขภาพโดยภาพรวมไมแตกตางกัน ที่นัยสําคัญทางสถิติ .05 แสดงใหเห็นวา ผูมสีวนในการตัดสิน ใจ

ไมมีผลตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสขุภาพแตอยางใด เมือ่พิจารณาปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ทั้ง 7 ดาน พบวา ผูบริโภคเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพไมแตกตางกันในทุก ๆ ดาน 

สรปุไดวา ผูมีสวนในการตัดสินใจไมมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือก

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

  สมมติฐานยอยท่ี 2.3 ความถ่ีในการรบัประทานมีผลตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 
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ตารางที่ 4.29: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ 

         เลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับพฤติกรรมการบรโิภคอาหาร จําแนกตามจําแนก 

                    ตามความถ่ีในการรับประทาน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.419 

44.364 

 

3 

396 

 

.140 

.112 

 

1.247 

 

.292 

                 รวม 44.783 399    

ดานราคา 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.185 

59.213 

 

3 

396 

 

.395 

.150 

 

2.642 

 

.049* 

                 รวม 60.398 399    

ดานสถานท่ี 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.117 

79.689 

 

3 

396 

 

.706 

.201 

 

3.507 

 

.015* 

                 รวม 81.806 399    

ดานการสงเสริมการตลาด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.574 

92.686 

 

3 

396 

 

.191 

.234 

 

.818 

 

.485 

                 รวม 93.260 399    

ดานพนักงานผูใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

5.627 

122.951 

 

3 

396 

 

1.876 

.310 

 

6.041 

 

.000* 

                 รวม 128.578 399    

ดานกระบวนการใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.340 

93.424 

 

3 

396 

 

.447 

.236 

 

1.893 

 

.130 

                 รวม 94.764 399    

 (ตารางมตีอ) 



89 

ตารางที่ 4.29 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับพฤติกรรมการบรโิภคอาหาร จําแนกตาม

จําแนกตามความถ่ีในการรับประทาน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.355 

68.218 

 

3 

396 

 

.118 

.172 

 

.687 

 

.561 

                 รวม 68.573 399    

ภาพรวมท้ังหมด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.065 

19.426 

 

3 

396 

 

.022 

.049 

 

.443 

 

.722 

                 รวม 19.492 399    

* p < .05 

  

 จากตารางที่ 4.29 พบวา ผูบรโิภคที่มีความถ่ีในการรบัประทานอาหารตางกัน เลือกบริโภค

อาหารเพื่อสุขภาพโดยภาพรวมไมแตกตางกัน ที่นัยสําคัญทางสถิติ .05 แสดงใหเห็นวา ความถ่ีในการ

บริโภคอาหารไมมผีลตอการเลอืกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพแตอยางใด เมื่อพจิารณาปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดทัง้ 7 ดาน พบวา ผูบริโภคเลอืกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตกตางกันเฉพาะดานราคา 

ดานสถานที่ และดานพนักงานผูใหบริการเทาน้ัน สวนดานอืน่ ๆ ไมพบความแตกตางแตอยางใด สรปุ

ไดวา ความถ่ีในการรับประทานอาหารในภาพรวมไมมผีลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ

เลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

  สมมติฐานยอยท่ี 2.4 คาใชจายในการรบัประทานมีผลตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 
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ตารางที่ 4.30: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ 

 เลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพกับพฤติกรรมการบริโภคอาหาร จําแนกตามคาใชจาย

ในการรบัประทาน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.363 

44.420 

 

3 

396 

 

.121 

.112 

 

1.078 

 

.358 

                 รวม 44.783 399    

ดานราคา 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.667 

59.731 

 

3 

396 

 

.222 

.151 

 

1.474 

 

.221 

                 รวม 60.398 399    

ดานสถานท่ี 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.199 

80.607 

 

3 

396 

 

.400 

.204 

 

1.963 

 

.119 

                 รวม 81.806 399    

ดานการสงเสริมการตลาด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.775 

91.485 

 

3 

396 

 

.592 

.231 

 

2.561 

 

.055 

                 รวม 93.260 399    

ดานพนักงานผูใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

3.066 

125.512 

 

3 

396 

 

1.022 

.317 

 

3.224 

 

.023* 

                 รวม 128.578 399    

ดานกระบวนการใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.876 

92.889 

 

3 

396 

 

.625 

.235 

 

2.665 

 

.048* 

                 รวม 94.764 399    

 (ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.30 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับพฤติกรรมการบรโิภคอาหาร จําแนกตาม

คาใชจายในการรับประทาน 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.202 

68.370 

 

3 

396 

 

.067 

.173 

 

.391 

 

.760 

                 รวม 68.572 399    

ภาพรวมท้ังหมด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.335 

19.157 

 

3 

396 

 

.112 

.048 

 

2.305 

 

.076 

                 รวม 19.492 399    

* p < .05 

 

 จากตารางที่ 4.30 พบวา ผูบรโิภคที่มีคาใชจายในการรับประทานอาหารตางกัน เลือกบรโิภค

อาหารเพื่อสุขภาพโดยภาพรวมไมแตกตางกัน ที่นัยสําคัญทางสถิติ .05 แสดงใหเห็นวา คาใชจายใน

การบริโภคอาหารไมมผีลตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตอยางใด เมื่อพิจารณาปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดาน พบวา ผูบริโภคเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตกตางกันเฉพาะดาน

พนักงานผูใหบริการ และดานกระบวนการใหบริการเทาน้ัน สวนดานอื่น ๆ ไมพบความแตกตางแต

อยางใด สรปุไดวา คาใชจายในการบริโภคแตละครัง้ในภาพรวมไมมผีลตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

  สมมติฐานยอยท่ี 2.5 การรับรูขอมลูขาวสารมีผลตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 
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ตารางที่ 4.31: การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ 

         เลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับพฤติกรรมการบรโิภคอาหาร จําแนกตามการรบัรู 

                   ขอมูลขาวสาร 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

2.742 

42.041 

 

4 

395 

 

.685 

.106 

 

6.440 

 

.000* 

                 รวม 44.783 399    

ดานราคา 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.554 

59.843 

 

4 

395 

 

.139 

.152 

.915  

.455 

                 รวม 60.397 399    

ดานสถานท่ี 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.072 

80.734 

 

4 

395 

 

.268 

.204 

 

1.311 

 

.265 

                 รวม 81.806 399    

ดานการสงเสริมการตลาด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

1.346 

91.915 

 

4 

395 

 

.336 

.233 

 

1.446 

 

.218 

                 รวม 93.261 399    

ดานพนักงานผูใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

4.951 

123.627 

 

4 

395 

 

1.238 

.313 

 

3.955 

 

.004* 

                 รวม 128.578 399    

ดานกระบวนการใหบริการ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

4.269 

90.495 

 

4 

395 

 

1.067 

.229 

 

4.659 

 

.001* 

                 รวม 94.764 399    

 (ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.31 (ตอ): การวิเคราะหความแปรปรวนเพื่อเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดใน

การเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพกับพฤติกรรมการบรโิภคอาหาร จําแนกตาม

การรบัรูขอมูลขาวสาร 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด SS df MS F Sig. 

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.845 

67.728 

 

4 

395 

 

.211 

.171 

 

1.231 

 

.297 

                 รวม 68.573 399    

ภาพรวมท้ังหมด 

     ระหวางกลุม 

     ภายในกลุม 

 

.359 

19.132 

 

4 

395 

 

.090 

.048 

 

1.855 

 

.118 

                 รวม 19.492 399    

* p < .05 

 

 จากตารางที่ 4.31 พบวา ผูบรโิภคที่มีการรับรูขอมลูขาวสารตางกัน เลือกบริโภคอาหารเพื่อ

สุขภาพโดยภาพรวมไมแตกตางกัน ที่นัยสําคัญทางสถิติ .05 แสดงใหเห็นวา แหลงขอมูลขาวสารไมมี

ผลตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตอยางใด เมื่อพิจารณาปจจัยสวนประสมทางการ ตลาดทั้ง 

7 ดาน พบวา ผูบริโภคเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตกตางกันเฉพาะดานผลิตภัณฑ ดานพนักงาน

ผูใหบริการ และดานกระบวนการให บริการเทาน้ัน สวนดานอื่น ๆ ไมพบความแตกตางแตอยางใด   

สรปุไดวา การรับรูขาวสารในภาพรวมไมมผีลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือก

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

 

4.3 สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 4.3.1 สรุปผลการวิจัย 

  4.3.1.1 ขอมูลลกัษณะประชากรศาสตร 

  ผูบริโภคเปนหญงิ รอยละ 71.5 เปนชาย รอยละ 28.5 สวนใหญมีอายุ ตํ่ากวา 30 ป 

รอยละ 32.0 รองลงมามอีายุ 41-50 ป รอยละ 25.3 โดยสมรสแลว รอยละ 52.2 รองลงมาเปนโสด 

รอยละ 39.0 มีการศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 51.8 รองมามีการศึกษาระดับปริญญาและสูงกวา 

รอยละ 26.7 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัท รอยละ 39.5 รองลงมาประกอบธุรกิจสวนตัว รอยละ 16.5 
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มีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท รอยละ 27.5 รองลงมามรีายได 10,000-20,000 บาท     

รอยละ 24.0 

  4.3.1.2 พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

  สาเหตุที่ผูบรโิภคเลือกรบัประทานอาหารเพื่อสุขภาพเพราะตองการลดนํ้าหนัก  

รอยละ 39.3 รองลงมาเพื่อใหสุขภาพแข็งแรง ปราศจากโรคภัย รอยละ 28.0 โดยมีบุคคลในครอบครัว

มีสวนรวมในการตัดสนิใจ รอยละ 36.3 รองลงมาตัดสินใจดวยตนเอง รอยละ 33.0 มีความถ่ีในการ

รับประทานนานๆ ครั้ง (นอยกวา 1 ครั้ง/ สัปดาห) รอยละ 41.5 รองลงมารบัประทานบางครั้ง (1-3 

ครั้ง/ สัปดาห) รอยละ 22.2 เสียคาใชจายตํ่ากวา 200 บาท/ ครั้ง รอยละ 39.5 รองลงมาเสียคาใชจาย 

200-300 บาท รอยละ 27.3 ผูบริโภคสวนใหญรบัรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกบัอาหารเพื่อสุขภาพจาก

อินเทอรเน็ตและโซเซียล รอยละ 41.9 รองลงมาเปนสื่อบุคคล รอยละ 20.8 

  4.3.1.3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกบริโภคอาหาร

เพื่อสุขภาพ 

  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีม่ีความสําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

ในภาพรวมอยูในระดับมาก ดานที่ผูบรโิภคมีความคิดเห็นในระดับมากทีสุ่ด จํานวน  2 ดาน คือ ดาน

ผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับเรือ่งรสชาติของอาหารอรอย/ ถูกปาก และดานพนักงานผู

ใหบรกิาร ผูบรโิภคใหความสําคัญกบัเรื่องพนักงานแตงกายสะอาด/ เรียบรอยสวนดานทีผู่บริโภคมี

ความคิดเห็นในระดับเห็นดวยมาก ไดแก ดานสถานที่ ผูบริโภคใหความสําคัญกับเรื่องสถานทีท่ี่ใช

ประกอบอาหารสะอาด/ ถูกสุขลักษณะ ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกบัเรื่องความเหมาะของราคา

กับคุณภาพของอาหาร ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ ผูบริโภคใหความสําคัญกบัความสะอาดของ

ราน ดานกระบวนการใหบรกิาร ผูบริโภคใหความสําคัญกบัเรื่องแคชเชียรคิดเงินไดรวดเร็วและถูกตอง 

และดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับเรือ่งการใหความรูเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพ  

  4.3.1.3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

  สมมติฐานท่ี 1 

   สมมติฐานที่ 1.1 เพศ ในภาพรวมและรายดานไมมีผลตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

   สมมติฐานที่ 1.2 อายุ ในภาพรวมและรายดานไมมผีลตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ 

   สมมติฐานที่ 1.3 สถานภาพสมรสในภาพรวมและรายดานไมมีผลตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 
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   สมมติฐานที่ 1.4 ระดับการศึกษา ในภาพรวมไมมีผลตอปจจยัสวนประสม

ทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ แตระดับการศึกษามผีลตอปจจัยสวนปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดเฉพาะดานสถานทีเ่ทาน้ัน 

   สมมติฐานที่ 1.5 อาชีพในภาพรวมและดานราคา ดานสถานที่ ดานการ

สงเสริมการตลาด และดานสภาพแวดลอมทางกายภาพมผีลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ

เลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ  

   สมมติฐานที่ 1.6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ในภาพรวมไมมีผลตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ แตรายไดเฉลี่ยตอเดือนมผีลตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดเฉพาะดานสถานที่ และดานสภาพแวดลอมทางกายภาพเทาน้ัน 

  สมมติฐานท่ี 2 

   สมมติฐานที่ 2.1 สาเหตุในการรบัประทานอาหาร ในภาพรวมไมมีผลตอ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตสาเหตุในการรบัประทาน มี

ผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานผลิตภัณฑ และดานราคาเทาน้ัน 

   สมมติฐานที่ 2.2 ผูมีสวนในการตัดสินใจ ในภาพรวม และรายดานไมม ี

ผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

   สมมติฐานที่ 2.3 ความถ่ีในการรับประทานอาหาร ในภาพรวมไมมีผลตอ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตความถ่ีในการรบัประทาน มี

ผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานราคา ดานสถานที่ และดานพนักงานผูใหบริการ

เทาน้ัน 

   สมมติฐานที่ 2.4 คาใชจายในการรับประทานอาหาร ในภาพรวมไมมผีลตอ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ แตคาใชจายในการรับประทาน 

มีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานพนักงานผูใหบริการ และดานกระบวนการ

ใหบรกิาร เทาน้ัน 

   สมมติฐานที่ 2.5 การรบัรูขอมลูขาวสารเกี่ยวกบัอาหารเพื่อสุขภาพ 

ในภาพรวมไมมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตการ

รับรูขอมูลขาวสารมผีลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานผลิตภัณฑ ดานพนักงานผู

ใหบรกิาร และดานกระบวนการใหบริการ เทาน้ัน 

 4.3.2 อภิปรายผล 

 ผลจากการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ และปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดที่มีความสําคัญตอการเลอืกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ ทั้งน้ีเพื่อนําขอมูลมาจัดทําโครงการ

การจัดการธุรกจิรานอาหารคลีนตามกรุปเลือดเพือ่สุขภาพ มีประเด็นที่นํามาอภิปรายผล ดังน้ี 
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  4.3.2.1 พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ  

  ผลจากการศึกษา พบวา ผูบริโภคเลอืกรบัประทานอาหารเพือ่สุขภาพเพราะตอง 

การลดนํ้าหนัก และเพื่อใหสุขภาพแข็งแรง ปราศจากโรคภัย สอดคลองกับบทสัมภาษณของ คุณธนิตา 

แสวงบุญธรรม (การสื่อสารสวนบุคคล, 17 มิถุนายน 2558) กลาวถึง พฤติกรรมการรับประทานอาหาร

ของผูบริโภคในปจจบุันเรงรีบ ทําใหไมมีเวลาในการทํา อาหารกินเองมากนัก จึงหันไปรบัประทาน

อาหารนอกบานจนกลายเปนกระแสสงัคมหรือตามแฟช่ัน ทําใหมีปญหาสุขภาพจากการใชชีวิตที่เปลี่ยน 

แปลงดังกลาว ผูบรโิภคจึงหันมาใหความสําคัญการกับออกกาํลังกายเพื่อใหมีสุขภาพแข็งแรง และเลือก

รับประทานอาหารเพือ่สุขภาพกันมากข้ึน เพราะอาหารเพื่อสุขภาพชวยสงเสรมิสุขภาพ และลดความ

เสี่ยงของการเกิดโรค สามารถบริโภคไดทั้งในคนปกติ และคนปวย เพราะอาจลดความเสี่ยงในโรคที่

อาจจะเกิดข้ึน หรือปองกันโรคแทรกซอนที่จะตามมาหรือทาํใหสุขภาพดีข้ึน การรบัประทานอาหารเพื่อ

สุขภาพไดประโยชนหลายประการ เชน เพิ่มภูมิคุมกันโรค ตอตานอนุมูลอสิระ (Antioxidant) ลดความ

เสี่ยงตอการเกิดโรค เปนตน (อาหารสุขภาพ, 2558) มีผลงาน วิจัยของ พิมพรวี ทังสุบุตร (2553) ศึกษา

ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจเลือกรบัประทานอาหารสุขภาพเพื่อสรางกลยุทธสําหรับธุรกิจอาหารออรแก

นิก พบวา ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจซือ้ ไดแก ลดความเสีย่งปญหาสุขภาพ คุณภาพของชีวิต ชอบ

ออรแกนิก รสชาติ ราคา สิ่งแวดลอม และการใหขอมลู ซึ่งคุณธนิตา แสวงบุญธรรม กลาวถึง พฤติกรรม

การบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของคนในปจจบุันวามี 2 กลุมใหญ ๆ คือ กลุมคนวัยกลางคนทีจ่ะเนนใน

เรื่องของสุขภาพ หรือบรรเทาอาหารเจ็บปวย ซึ่งกลุมน้ีจะมกีําลังซื้อสงู สวนกลุมเปาหมายของอาหาร

เพื่อสุขภาพอกีกลุมจะเปนกลุมคนวัยรุนและวัยกลางคน ซึง่คนกลุมน้ีจะเนนในเรื่องของรูปรางที่ดี  

การลดนํ้าหนัก  

  ผลจากการศึกษาในครั้งน้ียัง พบวา ผูบริโภคสวนใหญรับรูขอมูลเกี่ยวกับอาหารเพื่อ

สุขภาพจากอินเทอรเน็ตและโซเซียล รอยละ 41.9 รองลงมาเปนสือ่บุคคล รอยละ 20.8 สอดคลองกับ

ผลการศึกษาของ พเยาว สมหมาย (2546) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้อ

อาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา สวนใหญตัดสินใจซื้ออาหารเสริม

ดวยการคลอยตามผูอื่น นอกจากน้ี พรพมิล เจียมนาครินทร (2539) ไดกลาวถึง อิทธิพลการสื่อสารมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคอาหารของวัยรุน โดยเฉพาะสื่ออินเทอรเน็ตและโซเซียลมเีดีย ที่มี

บทบาทตอพฤติกรรมการตัดสินใจบริโภคอาหาร  

  4.3.2.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อ

สุขภาพ 

  1) ดานผลิตภัณฑ พบวา มีความสําคัญตอการเลือกบรโิภคภาพรวมอยูในระดับมาก

ที่สุด โดยผูบริโภคใหความสําคัญกบัรสชาติของอาหาร คุณคาทางโภชนาการ การใชวัตถุดิบที่ปราศจาก

สิ่งเจือปน ไมใชสารปรุงแตง และความสะอาดของกระบวนการปรุงอาหาร สอดคลองกับการศึกษาของ 
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สุข หิบ (2555) ศึกษาปจจัยการตัดสินใจเลอืกซือ้อาหารเพือ่สุขภาพของผูบริโภคในเขตจังหวัดนนทบุร ี

ที่เปนเชนน้ีอาจเปนเพราะปจจุบันอาหารมสีารเจือปน สารพษิชนิดตาง ๆ เปนจํานวนมาก ผูบริโภคจงึ

ตองการความปลอดภัยในอาหาร (Food Safety) กันมากข้ึน ซึ่งความปลอดภัยทางอาหารตองปลอด

จากสารพิษ และไมกอ ใหเกิดอันตรายแกผูบริโภค ทั้งน้ีตองมีกรรมวิธีในการเตรียม ปรุง ผสม และ

รับประทานอยางถูกตอง ซึ่ง คุณธนิตา แสวงบุญธรรม (การสื่อสารสวนบุคคล, 17 มิถุนายน 2558) 

กลาวถึง ปจจัยทีส่งผลใหธุรกจิรานอาหารเพื่อสุขภาพประสบผลสําเรจ็ คือ การใสใจในเรือ่งคุณภาพของ

วัตถุดิบเปนสําคัญ  

  2) ดานราคา พบวา มีความสําคัญตอการเลือกบริโภคภาพรวมอยูในระดับมาก โดย

ผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องของราคากับปริมาณอาหาร และราคากบัคุณภาพตองมีความเหมาะสม 

สอดคลองกบัการศึกษาของ วันวิสาข อยูเปยม (2552) ศึกษาความพึงพอใจในการใชบรกิารโรงอาหาร

ภายในมหาวิทยาลัยของนิสิตมหาวิทยาลัยบูรพา ณรงคศักด์ิ บุญเลิศ (2539, หนา 27) กลาวถึง กุญแจ

สําคัญสูความสําเร็จในงานบรกิาร คือ ความพึงพอใจทีลู่กคามีตอราคาคาบรกิาร ข้ึนอยูกบัราคา

คาบริการที่ยอมรับหรอืพิจารณาวาเหมาะสมกับคุณภาพของการบริการตามความเต็มใจทีจ่ะจายของ

ผูรบับริการ 

  3) ดานสถานที่ พบวา มีความสําคัญตอการเลือกบริโภคภาพรวมอยูในระดับมาก โดย

ผูบริโภคใหความสําคัญกบัเรื่องของสถานที่ที่ใชประกอบอาหารตองสะอาด ถูกสุขลักษณะ ทัง้น้ีเพราะ

อาหารเปนสวนหน่ึงในปจจัยสีท่ี่สําคัญของมนุษย การบรโิภคอาหารกเ็พื่อทําใหรางกายเจรญิเติบโตและ

ดํารงชีวิตอยูโดยปกติสุข การบริโภคอาหารไมควรจะคํานึงถึงแตเพียงความอรอย แตตองพจิารณาความ

สะอาดของอาหาร และความสะอาดและปลอดภัยของสถานที่ในการประกอบอาหาร ซึ่ง คุณธนิตา 

แสวงบุญธรรม (การสื่อสารสวนบุคคล, 17 มิถุนายน 2558) กลาวถึง สถานที่ของรานอาหารตองโปรง 

โลงสบาย สถานที่มีความรูผอนคลาย เพราะการบริโภคอาหารไมควรจะคํานึงถึงแตเพียงความอรอย

เทาน้ัน สิ่งสําคัญทีจ่ะตองพิจารณาความสะอาดของอาหาร ความปลอดภัยในการบริโภค การผลิต 

หรือปรงุอาหารตองถูกตามหลักการของการสุขาภิบาลอาหาร ปลอดภัย และมีความนาบรโิภค เพราะ 

มิเชนน้ันแลวอาจเกิดปญหาโรคภัยไขเจบ็อันเน่ืองมาจากการบริโภคอาหาร ซึ่ง ณรงคศักด์ิ บุญเลิศ 

(2539, หนา 27) กลาวถึง “สถานที่ที่ใหบรกิาร ตองเขาถึงไดสะดวก เมื่อลูกคามีความตองการยอม

กอใหเกิดความพึงพอใจตอการบริการ ทําเลที่ต้ังและการกระจายสถานทีบ่รกิารใหทั่วถึงเพือ่อํานวย

ความสะดวกแกลูกคาจึงเปนเรื่องสําคัญ” 

  4) ดานการสงเสริมการตลาด พบวา มีความสําคัญตอการเลอืกบรโิภคภาพรวมอยูใน

ระดับมาก โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับเรือ่งการใหความรูเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพเปนลําดับที่หน่ึง 

สอดคลองกบับทสัมภาษณของ คุณธนิตา แสวงบุญธรรม (การสื่อสารสวนบุคคล, 17 มิถุนายน 2558) 

ผูบริหารรานอาหารเพื่อสุขภาพ “บานสวนผัก” ใหแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดของธุรกจิราน 
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อาหารเพื่อสุขภาพ คือ การใหขอมลูดานโภชนาการที่ถูกตอง ชัดเจน และเปนประโยชนแกผูบริโภค

อยางแทจริง เพราะปจจุบันเปนยุคของขอมูลขาวสาร นอกจากน้ีจุดแข็งของรานอาหารเพือ่สุขภาพ 

คือ นํานวัตกรรมและองคความรูดานอาหารใหม ๆ มาคิดคนและออกแบบเมนู รสชาติ เพื่อดึงดูด  

ใหผูบริโภคตัดสินใจไดรวดเร็วข้ึน นอกจากน้ี คุณธนิตา แสวงบุญธรรม (การสื่อสารสวนบุคคล, 17 

มิถุนายน 2558) กลาวถึงกลยุทธการตลาดธุรกจิรานอาหารเพื่อสุขภาพวาควรมบีริการนําสงเปนรายวัน 

รายอาทิตย รายเดือน และมเีซตเมนู อาหารที่หลากหลาย เพื่อใหลกูคาสามารถเลือกไดตามความตอง 

การของตน 

  5) ดานพนักงานผูใหบริการพบวา มีความสําคัญตอการเลือกบริโภคภาพรวมอยูใน

ระดับมากทีสุ่ด  โดยผูบริโภคใหความสําคัญกบัเรื่องพนักงานตองสวมอปุกรณปองกัน การแตงกาย

สะอาด กระตือรือรน ย้ิมแยมแจมใส และพนักงานตองมีความรูเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพเปนอยางดี 

ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกจิรานอาหาร เปนธุรกจิที่ใหบริการ ดังน้ัน การประกอบอาหารของพนักงานตองมี

ความปลอดภัยสงูสุด โดยพนักงานตองมีอุปกรณปองกันครบชุด เชน หมวกคลุมศีรษะ ผาปดปาก  

ปดจมกู ผากันเปอน เสื้อผาที่สวมใสตองสะอาด และการหยิบจับอาหารตองสวมถุงมอืดวยทุกครัง้ ทั้งน้ี

เพื่อมิใหอาหารมสีารเจือปนใด ๆ  

  6) กระบวนการใหบริการ พบวา มีความสําคัญตอการเลือกบริโภคภาพรวมอยูใน

ระดับมาก  โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับเรื่องของการบริการตองรวดเร็ว ถูกตอง ตรงตามความ

ตองการ ซึง่ ณรงคศักด์ิ บุญเลิศ (2539, หนา 27) กลาวถึง “กระบวนการบรกิารวาเปนวิธีการนําเสนอ

บริการในกระบวนการบริการเปนสวนสําคัญในการสรางความพึงพอใจใหกบัลูกคา ประสิทธิภาพของ

ระบบการบรกิารสงผลใหการปฏิบัติงานบรกิารแกลูกคามีความคลองตัวและสนองตอบความตองการ

ของลูกคาไดอยางถูกตองมีคุณภาพ” สอดคลองกับ ศริวรรณ เสรรีัตน (2541) กลาวถึง คุณภาพการ

ใหบรกิารตองเขาถึงลูกคา (Access) บรกิารรวดเร็ว ไมตองใหลูกคาคอยนาน นอกจากน้ีตองทําความ

เขาใจและรูจกัลกูคา (Understanding and Knowing Customer) รวมทั้งใหความสนใจในการ

ตอบสนองความตองการของลูกคา  

 7) ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ พบวา มีความสําคัญตอการเลือกบรโิภคภาพ

รวมอยูในระดับมาก โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับเรื่องของความสะอาดของรานอาหาร และความ

สะอาดของหองนํ้า เน่ืองจากสภาพแวดลอมทางกายภาพเปนสิ่งประทับใจสิ่งแรก (First Impression) 

สําหรับลูกคาที่มาใชบริการโดยเฉพาะรานอาหารซึง่ตองการความสะอาด นอกจากน้ีการจัดวางโตะ/

เกาอี้สําหรบัน่ังรับประทานอาหารตองมีความเหมาะสม 
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4.3.3 ขอเสนอแนะ 

 4.3.3.1 ขอเสนอแนะที่ไดจากการศึกษา 

  - ตองแสดงราคาคาอาหารและเครื่องด่ืมใหลูกคากอนสัง่ทุกครั้ง 

  - จัดทําโฆษณาประชาสัมพันธผานสือ่ เชน เว็บไซต และสือ่โซเซี่ยล 

  - ใหความรูเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพอยางถูกตอง 

  4.3.3.2 ขอเสนอแนะเพื่อการศึกษาครั้งตอไป 

  - ศึกษาพฤติกรรมการบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ โดยศึกษากลุมประชากรแตกลุม เชน 

กลุมผูสงูอายุ กลุมคนวัยทํางาน กลุมเด็กและวัยรุน เปนตน 

  - ศึกษาพฤติกรรมการบรโิภคตามคานิยมของผูบรโิภค 
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บทท่ี 5 

การกําหนดรปูแบบธุรกิจ 

 

 จากการศึกษาขอมูลที่ไดจากการเอกสารงานวิจัย การวิเคราะหแบบสอบถามจากผูบริโภค

สามารถนํามาเปนแนวทางในการกําหนดรปูแบบธุรกจิของโครงการจัดการรานอาหารสุขภาพซึ่งเปน

การตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่ตองการบริโภคอาหารคลีนตามหมูเลือดเพือ่สุขภาพ โดยมี

รายละเอียดในการจัดต้ังโครงการรานอาหารสุขภาพ EAT MEET FUN, Healthy Social Café ดังน้ี 

 

5.1 ภาพลักษณ วิสัยทัศน และพันธกิจ 

 5.1.1 ภาพลักษณของบริษัท  

 รานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพ EAT MEET FUN, Healthy Social Café  ประกอบ

กิจการดานธุรกิจใหบริการอาหารเพือ่สุขภาพสําหรบัผูที่รกัและใสใจในสุขภาพ เพื่อความสุขในการ

รับประทานอาหารที่มรีสชาติคุนเคยและถูกปากผูบริโภค มุงมั่นออกแบบสินคาและการบริการดาน

อาหารเพื่อสุขภาพเพื่อตอบสนองความตองการที่แตกตางและหลากหลายของการรับประทานอาหารใน

แตละบุคคลในการเลือกรับประทานอาหารเพื่อใหไดทกุจานทุกเมนูที่ตรงกับรสนิยมแตยังคงความอรอย 

มีประโยชนตอสุขภาพรางกาย ภายใตคุณภาพและมาตรฐานของกรรมวิธีการประกอบอาหารที่ถูกหลัก

อนามัย วัตถุดิบที่ปลอดสารพิษ ไดคุณคาที่ครบถวนโภชนาการอาหารสุขภาพแบบ “อาหารคลีนตามหมู

เลือด”เพื่อใหทุกจานอาหาร เปนจานทีผู่บริโภครบัประทานดวยความสุข ในบรรยากาศของความเปน

กันเองซึ่งรวมทุกความสุขและความสนุกของอาหาร กจิกรรม และเรื่องราวดานสุขภาพ  

 5.1.2 วิสัยทัศน 

 รานอาหารเพือ่สุขภาพที่มุงผลิตและพัฒนาเมนูเพื่อสุขภาพไดรับมาตรฐานความปลอดภัย  

ถูกหลักอนามัย มีรสชาติอรอยถูกใจ เพือ่เปนรานอาหารเพื่อสุขภาพอันดับหน่ึงครองใจผูบริโภค 

“Eat Right Eat Best for Your Life” “กินดี มีสุข” 

 5.1.3 พันธกิจ 

 1) “Eat Your Favorite Healthy Manu”  

 เปนรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพโดยยึดกรรมวิธีการปรุง การเลือกวัตถุดิบตาม

หลักอาหารคลีน สรางสรรคเมนูที่มีคุณคาทางโภชนาการครบถวน มีประโยชนตอสุขภาพ อรอย 

สะอาด คัดสรรวัตถุดิบจากแหลงทีเ่ช่ือถือได เพื่อคงคุณภาพสูงสุดและตอบสนองทกุความตองการที่

หลากหลายของผูรักการกินเพื่อสุขภาพ 
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 2) “Meet and Fun with Your Favorite People and Activities” 

 สรางสรรคบริการเพือ่เช่ือมโยงและรวบรวมกลุมคนทีร่ักในเรื่องราวของสุขภาพเพื่อแลก 

เปลี่ยนความรู ขอมูล กจิกรรม เสริมสรางความเขาใจในเรื่องราวของสุขภาพในรูปแบบตาง ๆ 

 

5.2 เปาหมาย 

 5.2.1 บริการอาหารและเครื่องด่ืมเพือ่สุขภาพโดยพฒันาสินคาและบรกิารอยางตอเน่ือง 

พรอมทั้งใหขอมูลความรูที่ถูกตองเพือ่เปนแนวทางปฏิบัติซึ่งเปนประโยชนตอการดูแลสุขภาพแบบองค

รวม และไดรบัการยอมรบัจากผูใชบริการวาเปนบริการรานอาหารสุขภาพที่มีมาตรฐานความอรอย 

สะอาด ไววางใจ จากผูบริโภค 

5.2.2 องคกรเปนผูนําในการสื่อสารเรื่องราวดานสุขภาพแกผูบริโภคใหเห็นถึงความสําคัญ

ของการมสีุขภาพที่ดี  

 5.2.3 ดําเนินธุรกิจกบัพันธมิตรที่มเีปาหมายเดียวกัน โดยมุงเนนการแบงปนประสบการณ

และทักษะในการทํางาน เพื่อสรางสรรคสินคาและบริการทีดี่ที่สุดรวมกัน 

 

5.3 วัตถุประสงค 

 5.3.1 เพื่อสงเสริมและสรางคานิยมในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพเพือ่รักษาสุขภาวะ

ใหสมดุลใหเปนที่รูจักและนิยมแกประชาชนในจังหวัดระยอง 

 5.3.2 เพื่อสรางสรรคสินคาและบริการธุรกิจรานอาหารเพื่อสุขภาพที่คุมคาคุมราคาเปนที่

ยอมรบัของผูบริโภคกลุมเปาหมาย และสรางความแตกตางในธุรกิจรานอาหารเพือ่สุขภาพ 

 5.3.3 เพื่อเปนศูนยรวมของสินคา กิจกรรม ขอมูลความรู แบบแผนในเรือ่งราวของการดูแล

สุขภาพแบบองครวม 

 

5.4 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ 

 รานอาหารและเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ EAT MEET FUN, Healthy Social Café เปนการ

ตอบสนองผูบรโิภคที่ยังคงตองการการออกมารับประทานอาหารนอกบาน แตเน่ืองดวยปจจยัดาน

เวลา สถานที่ และรูปแบบการดําเนินชีวิตจึงทําใหไมมเีวลาจดัเตรียมอาหารเองหรือตองการออกมา

พักผอน สงัสรรคกับครอบครัว หรือสังคม 

 เปดใหบรกิารอาหารและเครื่องด่ืมต้ังแตเวลา 6.00- 22.00 น. เนนบรกิารอาหารทุกประเภท 

ภายใตแนวคิด “กินดี มีสุข” ตามหลักการกรรมวิธีการปรงุและเลือกวัตถุดิบที่เรียกวา “อาหารคลีน 

ตามหมูเลือด” สินคา (เมนูและเครื่องด่ืม) ที่ถูกแบงตามเปาหมายและความตองการของลูกคาเปน 3 

ประเภทดังน้ี 
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1) สูตรอาหารและเครื่องด่ืมเพื่อบรรเทาโรค (Non-communicable Disease) 

2) สูตรอาหารและเครื่องด่ืมเพื่อรักษาสมดุลของสุขภาพ (Health Balance) 

3) สูตรอาหารและเครื่องด่ืมเพื่อเสริมรูปลักษณและลดสัดสวน (Body Building) 

 ซึ่งการเลือกรับประทานอาหารในแตละสูตรน้ัน มีความโดดเดนและแตกตางกันไปตามความ

ตองการและขอจํากัดของแตละบุคคลโดยมี นักโภชนาการ แพทยผูเชียวชาญดานโรควิถีชีวิต  ผูฝก 

สอนและแนะนําในการออกกําลังกาย เปนผูใหคําปรึกษาใหคําแนะนําความเขาใจ ออกแบบคิดคนและ

ปรับเปลี่ยนเมนูในการเลือกรับประทานอาหารเพือ่ใหตรงกบัเปาหมายของลูกคาในแตละคน คิดคน 

พัฒนาเมนูแนะนําใหม ๆ ใหมีความหลากหลายของรูปแบบ และรสชาติไวอยางตอเน่ือง โดยยังคงซึง่

ความสวยงามและความนารับประทานของอาหาร 

  อาหารเพื่อสุขภาพแตละจานจากราน EAT MEET FUN, Healthy Social Café น่ันไดรับ

ความพิถีพิถันต้ังแตข้ันตอนการเลอืกวัตถุดิบทีม่ีคุณภาพ ปราศจากสารพิษ โดยใชผักจาก Farm Hug 

และฟารมของเกษตรกรในจงัหวัดระยองและพื้นทีจ่ังหวัดใกลเคียงที่ไดรับเครื่องหมายมาตรฐานเกษตร

อินทรียและผานการปรุงจากพอครัวที่มปีระสบการณ มีความชํานาญ อาหารแตละจานจะถูกนําเสนอ

ในรูปแบบทีส่วยงามและนารบัประทานเพื่อเปนการดึงความนาสนใจใหเกิดความอยากรับระทานเพื่อ

เพิ่มอรรถรสในการรบัประทาน ผสมผสานกับบรรยากาศของรานที่ความเปนธรรมชาติ โปรง สบายตา 

เปนการดึงสัมผัสทั้ง 5 (ตา หู จมูก ลิ้น กาย ใจ) ของผูบริโภคออกมาชวยเพิ่มอรรถรสในการในการ

รับประทาน และไดกําหนดรูปแบบการใหบริการแบงออกเปน 3 ประเภทดังน้ี 

1) บริการรานอาหารปรงุสกุและเครื่องด่ืมเพื่อการออกไปบริโภคนอกและซือ้กลบัมาบริโภค 

ลักษณะสินคาและบริการผูบริโภคสามารถสั่งสินคาดังกลาว ดวยโทรศัพท โดยสามารถเลือกรายการ

อาหารไดจาก พนักงานโดยตรง, website, ใบปลิวหรือแผนพับ มีบริการจัดสง 

2) บริการเปดใหเชาพื้นที่เพือ่จําหนายอาหารและสินคาที่เกี่ยวกับการมีสุขภาพที่ดีทุกวันพุทธ 

สัปดาหแรกของทุกเดือน เวลา 15.00 -22.00 น. พบกับรานคาที่รวมอาหารอรอยประเภทโฮมเมดที่คัด

สรรมาเพื่อคนรกัสุขภาพผกั ผลไมปลอดสารพิษ สินคาอุปโภคบริโภคที่มสีวนผสมจากธรรมชาติจาก

เกษตรกรและผูผลิตที่จําหนายถึงมือผูบริโภคโดยไมผานคนกลาง  

3) บริการเวิรคชอปทําเมนูสูตรอาหารเพื่อสุขภาพทีส่ามารถทําไดดวยตัวเองพรอมทั้งใหความรู 

ขอมูลขาวสารตาง ๆ ดานสุขภาพ ทั้งการรบัประทานอาหารและการออกกําลังกายโดยเผยแพรกิจกรรม 

ขาวสารผาน Facebook, Instagram กิจกรรมเวิรคชอปจะเกิดข้ึนวันพุทธสัปดาหแรกของเดือน เวลา 

15.00-22.00 ประเภทของกิจกรรมมีความหลากหลายกันไปตามความตองการของลูกคา แบงดังน้ี 

  3.1) เปดครัวสอนทําสูตรเมนูสุขภาพทีก่ําลงัเปนที่นิยมและใหความรูดานโภชนาการ

ในเมนูตาง ๆ ขอมลูเทจ็จริงของของวัตถุดิบตาง ๆ ที่ใชในการประกอบอาหารเพื่อความที่ถูกตองในการ

บริโภคโดยนักโภชนาการหรอืเชฟทีม่ีช่ือเสียงดานอาหารเพือ่สุขภาพ 
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  3.2) แบงปนประสบการณการของคนดังในโลกโซเชียลที่ประสบความสําเร็จในการ

เปลี่ยนแปลงดานสุขภาพและรปูรางซึ่งเกิดจากการเปลี่ยนรปูแบบการดําเนินวิถีชีวิต การรับประทาน 

และการออกกําลังกาย เพื่อสรางแรงบันดาลใจใหเกิดแกผูบริโภคและเปนการสรางความสมัพันธและ

เช่ือมโยงกลุมคนที่รักสุขภาพไวดวยกัน  

  3.3) พูดคุยและใหความรูความเขาในหัวขอความสัมพันธของการรับประทานอาหาร

และการออกกําลังกาย เพื่อความเขาใจที่ถูกตองและเปนประโยชนสามารถนําไปใชในชีวิตประจําวันของ

ผูบริโภคจากผูฝกสอนและแนะนําการออกกําลงักายและนักโภชนาการ 

 

ตารางที ่5.1: แสดงความสัมพันธของสินคาและบรกิารกบัพฤติกรรมผูบริโภค 

 

ทัศนคติดานการบริโภค พฤติกรรมความตองการของ

ผูบริโภค 

บริการจากธุรกิจบริการอาหาร

เพ่ือสุขภาพ 

Health Promotion Manu 

1. สูตรอาหารและเครือ่งด่ืม

บรรเทาโรค 

2. สูตรอาหารและเครือ่งด่ืม

รักษาสมดุลของสุขภาพ 

3. สูตรอาหารและเครือ่งด่ืม

เพื่อเพิ่มและลดสัดสวน 

1. การออกไปบรโิภคนอกบาน

และการซื้อกลับมาบรโิภค 

- รานอาหาร EAT MEET FUN 

 - อาหารจัดสง Delivery 

2. การเปดใหเชาพื้นทีจ่ําหนาย

อาหารและสินคาเพื่อสุขภาพ 

รานอาหาร EAT MEET FUN             

(Green Wednesday Market) 

3. Workshop สอนการ

ทําอาหารและใหความรู ขอมูล

ขาวสารในเรือ่งราวของสุขภาพ 

- รานอาหาร EAT MEET FUN

และ Facebook, Instagram  

- องคกรตาง ๆ ที่สนใจ 

 

ข้ันตอนแสดงการใหบริการ  

 สําหรับลูกคาทีเ่ขามารบัประทานอาหารภายในรนอาหาร EAT MEET FUN, Healthy Social 

Cafe จะมีข้ันตอนการบริหารลกูคาดังน้ี 
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ภาพที่ 5.1: กรรมวิธีการบรหิาร (Flow Chart) 

  

 
 

ภาพที่ 5.2: ภาพเครื่องหมายการคา 

 

 
 

ที่มา: Tempo “Eat Meet Fun”. (ม.ป.ป.). สืบคนจาก https://www.facebook.com/Tempo.rca. 
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ชื่อการคา  EAT MEET FUN, Healthy Social Café 

สถานท่ีต้ังโครงการ 

 สถานที่ต้ังนับเปนปจจัยทีม่ีความสําคัญสําหรับธุรกิจบรกิารอาหารและ จากผลการสํารวจ

สถานที่เปนปจจัยสําคัญลําดับตน ๆ ตอการเขามาใชบรกิาร โดยมีการวิเคราะหสถานที่ต้ังในประเด็น

ตาง ๆ ดังน้ี 

 สถานที่ ต้ังอยูในโครงการ Mossa Sport Society 3/512 ถนนบายพาส 36 ตําบล เชิงเนิน 

อําเภอเมืองระยอง ระยอง 21000 

 ดานภูมิศาสตร โครงการรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสขุภาพ EAT MEET FUN, Healthy 

Social Café  ผูวิจัยไดทําการเลือกที่จัดต้ังอยูภายในบรเิวณ Mossa Sport Society พื้นที่มากกวา 10 

ไร เน่ืองจากสปอรตคลับดังกลาว เปนสปอรตเปดใหมครบวงจรขนาดใหญ รวมกจิกรรมกีฬาหลากหลาย

ประเภท เชน ฟุตบอล แบดมินตัน สระวายนํ้า ฟตเนส ต้ังอยูใกลกับถนน บางนา-ตราด  ระยะทางเพียง

500 เมตร อยูใกลศูนยการคาขนาดใหญ เชน บิ๊กซี แมคโคร เซ็นทรลัระยอง โชวรูมรถยนตรราน

อุปกรณกอสรางขนาดใหญ หมูบานจัดสรรจํานวนมาก โรงงานอุตสาหกรรม เปนพื้นที่ทีม่ีการสัญจรที่

หนาแนนและตรงกลุมลูกคาเปาหมาย 

 ศักยภาพ รานอาหารที่ต้ังอยูในโครงการสปอรตซึ่งทีม่ีลกูคาตรงกบัเปาหมาย เน่ืองจากเปน

สปอรตคลบัเปดใหมจึงทําทําใหมีคาเชามีราคาไมแพง  เปนพื้นทีม่ีบริการตาง ๆ เพื่ออํานวยความ

สะดวกตาง ๆ จากทางตัวสปอรตคลับทําใหประหยัดตนทุนคาใชจายในเรื่องของบริการตาง ๆ เชน การ

บริการพื้นทีจ่อดรถ การตกแตงสถานที่  มีลานกจิกรรมขนาดใหญทีส่ามารถใชเพือ่ตรงกับวัตถุของราน 

การเดินทางสะดวกสงัเกตงาย อยูใจกลางตัวเมอืง บริเวณใกลเคียงไมมีรานอาหารเพื่อสุขภาพหรือ

รานอาหารมากนัก เวลาปดเปดของทางรานเปนชวงเวลาเดียวกับสปอรตคลับ ซึ่งจะมีลูกคามากในตอน

เชาและเย็น ในชวงเวลากลางวันจะมลีูกคาจากโรงงานอุตสาหกรรม หมูบาน บริษัทหางรานตาง ๆ เขา

มาใชบริการเน่ืองจากเปนจุดผานไปยังยังสถานที่อื่น 

 ราคา แมวาจะเปนการเชาพื้นที่ในการเปดดําเนินการอยูแตเน่ืองจากเปนสปอรตคลบัเปดใหม

และตองทําสญัญาเชาทกุ3ปคาเชาเพียง 20,000 บาท ซึ่งเปนราคาที่คอนขางถูกหากเทียบพื้นทีท่ี่ไดใน

การเชา แมวาตองเสียคาตกแตงสถานที่ ลงทุนดานอุปกรณใหมทัง้หมด และธุรกจิสามารถเขาถึงกุลม

เปาหมายไดจากลูกคาของสปอรตคลบัและจากพื้นที่ชุมชนใกลเคียงเน่ืองจากเปนจุดที่มกีารสัญจร

หนาแนน นอกจากน้ีสามารถลดคาใชจายที่ตองลงทุนดานสาธารณูปโภคโภคตาง ๆ เชน ที่จอดรถ ลาน

กิจกรรม หองนํ้า เน่ืองจากสามารถเขาไปใชของบริการทางสปอรตคลบัได 

 ประชากร กลุมเปาหมายเปนกลุมคนทีเ่ขามาใชบรกิารทางสปอรตคลับและกลุมคนทีส่ัญจร

และอาศัยพื้นที่ใกลเคียงที่มสีถานภาพที่สงัคม การศึกษา ฐานะ และกําลงัซื้อคอนขางสูง บรเิวณสถาน
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ที่ต้ังเปนถนนตัดใหมทีห่างจากถนนเสนหลัก บางนา-ตราด เพียง 500 เมตรเปนแหลงรวมของธุรกิจ 

หาง รานคา ใหญมากมาย กลุมเปาหมายสามารถเขาถึงไดดวยการสื่อสารสมัยใหม 

 

ภาพที่ 5.3: แสดงสถานที่ต้ังโครงการรานอาหาร EAT MEET FUN, Healthy Social Café 

 

 
 

ที่มา: MOSSA Sport Society. (2558). แผนที่ MOSSA Sport Society. สืบคนจาก

https://www.facebook.com/mossasport?fref=ts.  

 

5.5 การวิเคราะหอุตสาหกรรม Industrial Analysis 

อาหารเปนหน่ึงในปจจัยที่มีความสําคัญตอการดํารงชีวิตของมนุษย ธุรกิจอาหารจงึเปนธุรกจิที่

มีมูลคาตลาดในระดับสูงมาก โดยนอกจากจะมีธุรกิจผลิตอาหารซึง่เปนธุรกจิทีเ่กี่ยวของโดยตรงแลว ยัง

มีธุรกิจบรกิารทีส่ามารถพบเห็นไดในชีวิตประจําวันในหลากหลายรูปแบบ ไดแก คาเฟ บาร รานอาหาร

ที่ใหบริการเต็มรูปแบบ รานอาหารฟาสตฟูด การบรกิารจัดสง การซื้อกลับบาน รานอาหารทีบ่รกิารดวย

ตนเอง และเคานเตอรวางสินคา (Kiosk) โดยประกอบไปดวยผูใหบริการจํานวนมาก ทัง้ขนาดใหญ 

ขนาดกลาง และขนาดเล็ก กระจายตัวอยูในพื้นที่ตาง ๆ ทั่วประเทศ  

ในป 2555 มีผูประกอบการรานอาหารในประเทศไทยรวม 61,760 ราย โดยเปนผูประกอบการ

รานอาหารทีจ่ดทะเบียนกบักรมพฒันาธุรกจิการคา กระทรวงพาณิชย ในกลุมภัตตาคาร รานขายอาหาร 

และเครือ่งด่ืม ที่ยังคงมสีถานะดําเนินกจิการรวม 6,933 ราย (ลดลงจากป 2553 และป 2554 ที่มีจํานวน

รวม 7,907 ราย และ 7,099 ตามลําดับ) ซึ่งเปน การจดทะเบียนในรูปแบบบริษัทจํากัด 6,002 ราย และ
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เปนการจดทะเบียนในรปูแบบอื่น ๆ ไดแก หางหุนสวนจํากดั หางหุนสวนสามญันิติบุคคล บริษัทมหาชน

จํากัด หอการคา และสมาคมการคา รวมกัน 931 ราย  

แมวาจํานวนผูประกอบการรานอาหารในกลุมภัตตาคาร รานขายอาหาร และเครื่องด่ืม ที่ยัง 

คงมีสถานะดําเนินกิจการจะมีแนวโนมลดลงจากในอดีต อันเน่ืองมาจากการแขงขันในตลาดที่คอนขาง

รุนแรงจากการขยายตัวของรานอาหารที่เปนเครอืขายธุรกิจอาหาร ทั้งในรูปแบบการขยายการลงทุนเอง 

และการขายแฟรนไชส แตเมื่อพจิารณาจํานวนผูประกอบการที่มีการจดทะเบียนนิติบุคคลจัดต้ังใหม 

กลับพบวา มีจํานวนเพิม่ข้ึนอยางตอเน่ือง จาก 919 รายในป 2553 ไปสู 1,169 รายในป 2555 ขอมูล

ดังกลาวไดบงช้ีใหเห็นถึงความนาสนใจในการประกอบธุรกิจรานอาหารในประเทศไทยที่ยังคงมีผูเลน

รายใหมเขาสูตลาดเพิ่มข้ึนอยางตอเน่ืองดวยเชนกัน  

วิถีชีวิตคนไทย และการแขงขันของรานอาหาร เปนปจจัยหนุนใหตลาดรานอาหารที่เปนเครือ 

ขายธุรกิจอาหารมีแนวโนมเติบโต จากการที่ธุรกจิอาหารมมีลูคาตลาดอยูในระดับสูงมาก จึงสงผลให 

ธุรกิจทีเ่กี่ยวเน่ือง โดยเฉพาะอยางย่ิง ธุรกจิบริการเกี่ยวกบัอาหาร (Consumer Foodservice) มี 

มูลคาตลาดสูงมากตามไปดวย ทั้งน้ี สามารถจําแนกธุรกิจบรกิารเกี่ยวกบัอาหารในประเทศไทยตาม 

กลุมผูใหบรกิารไดเปนสองกลุม ไดแก ธุรกิจบริการดานอาหารทั่วไปที่ไมไดเปนเครือขายธุรกจิอาหาร 

(Independent Consumer Foodservice) และธุรกิจบริการดานอาหารที่เปนเครือขายธุรกจิอาหาร 

(Chained Consumer Foodservice) ทั้งน้ี ผลการสํารวจของ Euro monitor International ไดระบ ุ

วา ในป 2555 คนไทยมีคาใชจายบริการดานอาหารกบัผูใหบริการทั่วไปที่ไมไดเปนเครือขายธุรกจิอาหาร 

เฉลี่ย 7,481 บาทตอคน ลดลงรอยละ 3.3 จากป 2550 ในขณะที่มีคาใชจายบรกิารดานอาหารกบัผูให 

บริการทีเ่ปนเครือขายธุรกจิอาหาร เฉลี่ย 2,431 บาทตอคน เพิ่มข้ึนรอยละ 28.7 จากป 2550 ขอมูล

ดังกลาวสะทอนใหเห็นถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการเลอืกใชจายบริการดานอาหารของคนไทยที่มี

แนวโนมเลือกใชจายกับผูใหบรกิารที่เปนเครือขายธุรกิจอาหารมากข้ึน สงผลใหมลูคาตลาดธุรกิจบริการ

ดานอาหารทีเ่ปนเครือขายธุรกิจอาหารมีแนวโนมเติบโต  

นอกจากน้ี เมื่อพจิารณาขอมลูในสวนของธุรกิจแฟรนไชส โดยกรมพฒันาธุรกจิการคา 

กระทรวงพาณิชย พบวา ในป 2555 มีธุรกิจที่ผานการพฒันาเขาสูระบบแฟรนไชสรวม 419 ราย ใน

จํานวนน้ีเปนธุรกิจอาหารและเครื่องด่ืมถึง 239 ราย หรือคิดเปนรอยละ 57 ของจํานวนธุรกิจทีผ่านการ

พัฒนาเขาสูระบบแฟรนไชสทัง้หมด ขอมลูดังกลาวสะทอนใหเห็นถึงความนิยมในการขยายธุรกิจบรกิาร

เกี่ยวกับอาหารในรูปแบบการขายแฟรนไชส ซึง่เปนหน่ึงในรปูแบบผูใหบรกิารทีเ่ปนเครือขายธุรกิจ

อาหาร เพือ่ตอบโจทยคนไทยที่นิยมเลือกใชจายบรกิารดานอาหารกบัผูใหบริการกลุมดังกลาวมากข้ึน 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย คาดการณวา ในป 2556 ภาพรวมของตลาดธุรกิจบริการเกี่ยว กับอาหาร

จะมีมลูคา ประมาณ 669,000 ลานบาท โดยแบงเปนมลูคาตลาดธุรกิจบรกิารดานอาหารทั่วไปที่ไมได

เปนเครือขายธุรกจิอาหาร 488,370 ลานบาท และมลูคาตลาดธุรกิจบริการดานอาหารที่เปนเครือขาย
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ธุรกิจอาหาร 180,630 ลานบาท โดยตลาดธุรกิจบรกิารดานอาหารทีเ่ปนเครือขายธุรกิจอาหารยังคงมี

สัดสวนมลูคาตลาดใกลเคียงกับอดีต คิดเปนประมาณรอยละ 27 ของมลูคาตลาดธุรกจิบริการเกี่ยวกบั

อาหารโดยรวม 

 

ภาพที่ 5.4: แสดงคาดการณมูลคาตลาดธุรกจิบริการเกี่ยวกบัอาหาร ป 2556 
 

 
 

5.6 การวิเคราะหปจจัยภายในอุตสาหกรรมดวย Five Forces Model 

 ในการวิเคราะหปจจัยแตละดานทีเ่ปนผลกระทบจากภายนอกตามกรอบแนวคิด Five 

Forces Model ของ Porter มาใช โดยประกอบดวย 5 ปจจัยน้ันจะทําใหทราบถึงลักษณะสภาพใน

ปจจุบันเพื่อใหสามารถวางกลยุทธไดเหมาะสม  

 

ภาพที่ 5.5: Porter’s Five Forces Model 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Porter, M. E. (2008). The five competitive forces that shape strategy. Harvard 

Business Review, 86-104.  
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1) ขอจํากัดในการเขาสูอุตสาหกรรมของคูแขงขันใหม (Threat of New Entrants) 

 ธุรกิจรานอาหารเพือ่สุขภาพน่ันคูแขงรายใหมสามารถเกิดเขาสูธุรกจิไดโดยงาย เน่ืองจากธุรกิจ

รานอาหารมีการลงทุนที่ไมมากและไดรับผลตอบแทนกลบัมาเร็ว จึงทําใหธุรกจิทีม่ีการเติบอยาง

ตอเน่ืองมีการเขามาของคูแขงขันรายใหมอยูเสมอ อันเปนผลมากจาก 

- ตนทุนในการทําธุรกิจตํ่า เน่ืองจากการทําธุรกจิรานอาหารเปนธุรกิจบริการ จงึทําให

ตนทุนของสินคาและบริการน้ันเปนตนทุนแปรผัน เชน วัตถุดิบ คาแรง คาใชจายอื่น ๆ ดังน้ันการได 

เปรียบเสียเปรียบดานตนทุน (Cost Disadvantages) ของผูประกอบการรายยอยและผูประกอบการ

รายใหญจึงไมมีความแตกตางกันมากนัก ความชํานาญในธุรกิจและการบรหิารจะเปนตัววัดความ

แตกตางในธุรกิจรานอาหาร 

  - การประหยัดอันเกิดจากขนาด (Economies of Scale) ในธุรกิจบริการอาหาร  

การผลิตสนิคาจํานวนมากทําใหตนทุนตํ่าลงดังเชนธุรกิจอื่น เน่ืองจากตนทุนสวนใหญเปนตนทุนแปรผัน 

ดังที่กลาวมาแลวขางตน 

  - ตนทุนในการเปลี่ยนตราสินคา (Switching Costs) ผูบริโภคไมเสียประโยชนใด ๆ 

เมื่อมกีารเปลี่ยนไปบริโภคตราสินคาอื่น สินคาและบริการจงึไดจัดใหมีกจิกรรมสงเสริมการขาย เชน 

การสะสมคะแนน จากยอดคาใชจาย การทําระบบสมาชิก เพือ่สรางความสมัพันธและดึงดูดลูกคาให

อยูกับสินคาและบริการ 

  - กฎระเบียบของรัฐบาล (Government Regulation) ภาครัฐบาลไมมีขอกําหนด

สําหรับการเขาสูธุรกจิรานอาหาร แตมีขอกําหนดในกฎระเบยีบ ขอบังคับ เพื่อประโยชนโดยรวมของ

ผูบริโภค และมีนโยบายสนับสนุนการบริโภคอาหารที่ถูกสุขลักษณะและมีประโยชน 

  ความแตกตางของสินคาและการบรกิาร (Product Differentiation) สําหรบัธุรกจิ

บริการอาหารน้ี มีความแตกตางในตัวสินคาไมแตกตางจากคูแขงนัก แตสามารถสรางความแตกตางได

ในเรื่องของการบริการ 

2) คูแขงภายในอุสาหากรรม (Competitive Rivalry within an Industry) 

 ธุรกิจรานอาหารเพือ่สุขภาพน้ันมีแนวโนมการแขงขันทีรุ่นแรง เน่ืองจากมีผูประกอบการราย

ใหมทยอยเขาตลาดกันอยางรวดเร็ว เน่ืองจากไมมีไมกฎระเบียบมากนัก การลงทุนที่ไมสงูและระยะ 

เวลาในการคืนทุนคอนขางสั้น ดังน่ันผูประกอบการจงึตองมกีารปรับกลยุทธอยูเสมอ ๆ เพื่อสรางความ

แตกตางจากคูแขงในอุตสาหกรรม รานอาหารสุขภาพ EAT MEET FUN, Healthy Social Café มี

การสรางความแตกตางของเมนูอาหารที่แบงตามเปาหมายของลกูคา และสามารถปรับเปลี่ยนให

เหมาะสมตรงความตองการของลกูคา มีบรกิารนําสงพรอมไปกับรถอาหารเคลื่อนที่ และมีเชาพื้นที่

ขนาดเล็กตามองคกรตาง ๆ เพื่อจําหนายสินคาเพื่อเปนการสรางความรับรูในตราสินคามากข้ึน 
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3) ความเสี่ยงจากสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products) 

 สินคาทดแทนสําหรบั EAT MEET FUN, Healthy Social Café น่ันมีเปนจํานวนมากเพราะ

ปจจุบันการดูแลสขุภาพโดยการเลอืกรบัประทานอาหารน้ัน ผูบริโภคมทีางเลือกมากมายในการเลือกหา

สินคาทดแทน เชน 

  - การทําอาหารรับประทานเองทีบ่าน ซึ่งสามารถทําไดตามความตองการแตอาจมี

ขอจํากัดดานเวลาและความขาดความรูความเขาใจที่ถูกตองในการประกอบอาหาร เชน อาหารของผูที่

ปวยเปนโรควิถีชีวิตที่ตองคํานึงถึงสัดสวนที่เหมาะสมของวัตถุดิบและเครื่องปรงุ เปนตน 

  - ในปจจุบันแมวาจะเปนรานอาหารทั่วๆไปแตมักมีเมนูเพื่อสุขภาพ ควบคูไปดวยกบั

เมนูปกติ อยางไรก็ดีรานอาหารทั่วไปยังไมมีเมนูเหมือนที่ราน EAT MEET FUN, Healthy Social Café  

  - ในปจจุบัน มรีานอาหารสุขภาพเกิดข้ึนมากมายในจังหวัดระยองสวนใหญขายเมนูที่

เปนสลัด และเมนูอาหารคลีนทั่วไป สูตรเมนูหลากหลายยังไมแพรหลายและยังไมมีบริการทีค่รบวงจร

เชนเดียวกับรานEAT MEET FUN, Healthy Social Café  

 4) อํานาจตอรองของผูซื้อ (Bargaining Power of Customer) 

 ผูซื้อมีอํานาจการตอรองสูงเน่ืองจากผูบริโภค มีทางเลือกในการตัดสินใจเลือกสินคาและการ

บริการไดจากหลายแหลง อีกทั้งสามารถตอบสนองไดดวยตัวเองจงึเห็นไดวาธุรกิจรานอาหารเปนธุรกจิ

ที่มีตนทุนการเปลี่ยนตราสินคา (Switching Cost) สูง ดังน่ันธุรกิจจึงตองนําเสนอสินคาและบริการที่มี

มาตรฐานสงู อยางไรดี อาหารสุขภาพที่มีบริการนําสง บริการรถอาหารเคลื่อนที่ ซุมอาหารตามสถานที่

ตาง ๆ บริการใหคําปรึกษาดานโภชนาการและออกแบบโปรแกรมการรบัประทานอาหารใหแกลูกคา 

พรอมทั้งมเีมนูหลากหลายประเภทที่ใหบริการตามความตองการของลูกคา เปนตน ซึ่งอยางไรก็ตาม 

บริการตางของ EAT MEET FUN, Healthy Social Café จะสามารถตอบสนองความการของผูซื้อได

และสามารถเกิดการสราง Brand Loyalty ไดในอนาคต 

 5) อํานาจตอรองของผูขายวัตถุดิบหรอซัพพลายเออร (Bargaining Power of Suppliers) 

 ปจจุบันมผีูจําหนายวัตถุดิบเพือ่ใชในธุรกิจรานอาหารสุขภาพมีใหเลือกมากและงายข้ึน มีการ

ควบคุมคุณภาพในดานตาง ๆ ที่ดีข้ึน ผลกระทบจากวัตถุดิบที่จะสงผลตอธุรกิจจะเปนในเรื่องของ

ชวงเวลา ฤดูกาล และภัยธรรมชาติที่เกิดข้ึน แตอยางไรก็ดีผลของความกาวหนาทางเทคโนโลยีทางการ

เกษตร ทําใหในปจจุบันลดปญหาเรื่องวัตถุดิบได วัตถุดิบที่ทางราน EAT MEET FUN, Health Society 

Café มาจากฟารมของที่รานและฟารมทีเ่ขารวมโครงการเกษตรอินทรียทั้งภายในพื้นทีจ่ังหวัดระยอง

และพื้นที่ใกลเคียง ทําใหสามารถควบคุมปรมิาณและราคาไดเน่ืองจากเปนตัดข้ึนตอนของพอคากลาง

ออกไป 
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5.7 การวิเคราะห SWOT ขององคกร 

จุดแข็ง (Strengths) 

1) ความหลากหลายและแตกตางเมนูอาหารและเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพในรูปแบบของอาหาร 

คลีนตามหมูเลือดเพือ่สุขภาพ ที่กําลังเปนที่ตองการของผูบรโิภคในปจจบุัน ซึ่งรานอาหารที่เกี่ยวของกบั

อาหารสุขภาพสวนใหญในจังหวัดระยอง เปนรานที่ขายเพียงเมนูใดเมนูหน่ึงเทาน่ันและสวนใหญเปน 

อาหารจานสลัด เมนูหมุนเวียนไปทุก ๆ 3 เดือนเพือ่ใหเกิดความหลากหลายและไมนาเบื่อหนายแก

ผูบริโภคโดยยังคงเมนูหลักที่เปนที่นิยมเอาไว โดยปรับเปลี่ยนเมนูตามกระแสความนิยมของสังคม  

ความตองการของลูกคา ฤดูและชวงของผลิตของวัตถุดิบ 

 2) รานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพ EAT MEET Fun, Healthy Social Café, มี

นวัตกรรมดานอาหารในคิดคน พัฒนาสูตรอาหาร รปูลกัษณ และคงรสชาติของอาหารไวอยางสมบรูณ

ซึ่งไมแตกตางจากอาหารทีเ่ปนที่นิยมรับประทานทั่วไปเพียงแตเปลี่ยนกรรมวิธีการปรงุ และการเลือก 

ใชวัตถุดิบตามหลักอาหารคลีน ผูบริโภคยังคงไดรบัอรรถรสในการรบัประทานควบคูไปกบัคุณคา

โภชนาการที่ถูกตองเหมาะสม นอกจากน้ีใชวัตถุดิบที่ใชภายในรานปลอดภัย จากสารพิษสารเคมี 

สามารถตรวจสอบไดถึงข้ันตอนการผลิตวัตถุดิบ 

 3) รูปแบบการใหบริการที่ชวยใหลกูคาบรรลเุปาหมายในการรบับริการไดอยางมีประสิทธิภาพ

เน่ืองจากมบีริการใหคําปรึกษาดานโภชนาการและการออกกําลังกายไวคอยบริการแกผูบรโิภคเพื่อวาง

แผนการที่ถูกตองเหมาะสมตามความตองการที่แตกตางและขอจํากัดในเรื่องตาง ๆ ในแตละบุคคล อีกทั้ง

มีรูปแบบการใหบรกิารกจิกรรมตาง ๆ ที่สงเสรมิความรู ความเขาใจ ทัศนคติ เพื่อใหผูบริโภคตระหนักถึง

ความสําคัญของกการมสีุขภาพที่ดีเชน กิจกรรมเวิรคช็อปสอนสูตรเมนูเพื่อสุขภาพ กิจกรรมแบงปน

ประสบการณของผูทีส่ามารถบรรลุเปาหมายของการในการเปลี่ยนแปลงตนเองทัง้ดานรางกายและจิตใจ

เพื่อเปนแรงบันดาลใจแกลูกคาเพือ่ใหลูกคาบรรลุเปาหมายที่วางไว กิจกรรมสงเสรมิการบริโภคอาหาร

เพื่อสุขภาพ ผานรูปแบบตลาดนัดเพื่อคนรักสุขภาพ เปนการสงเสริมใหผูบริโภคมีทางเลือกมากข้ึนใน 

การบริโภคผลิตภัณฑที่ปลอดสารพิษ และผูผลิตชองทางการเขาถึงลูกคากลุม เปาหมายโดยตรง 

 4) ราคาของอาหารเพื่อสุขภาพในสายตาผูบริโภคมีราคาอยูในระดับทีส่งู แตเน่ืองดวยบาง

วัตถุดิบเชน ผักสด ผลไม เน้ือสัตวบางประเภท เชนอาหารทะเล มีการรับจากผูผลิตโดยตรงไมผานคน

กลางทําใหตนทุนแปรผันบางรายการหลักมรีาคาที่ตํ่า จึงทําราคาอาหารถูกลง ผูบริโภคสามารถ

รับประทานอาหารสุขภาพไดอยางตอเน่ือง สม่ําเสมอไมเปนการเพิม่ภาระใหแกผูบริโภค 

 5) ทําเลที่ต้ังอยูในจุดที่มีการสญัจรทีห่นาแนนและตอเน่ืองในตลอดทั้งวันและต้ังอยูในสถานที่ที่

ตรงกลุมลูกคาเปาหมาย อีกทั้งชุมชนทีล่อมรอบมีศักยภาพกาํลังซือ้ที่สงู ดังน่ันองคกรสามารถเขาถึงได

ดวยการสื่อสารและเทคโนโลยีที่ทันสมัย 
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 จุดออน (Weakness) 

 1) เน่ืองจากเปนผูประกอบการหนาใหม ของวงการอาหารสขุภาพในจังหวัดระยองทําให

ช่ือเสียงยังไมเปนทีรู่จักมากนักอาจตองใชเวลาและงบประมาณในการประชาสัมพันธใหผูบริโภครูจัก

มากข้ึน 

 2) กลุมเปาหมายคอนขางจําเพาะอาจทําใหผูบริโภคทั่วไปเขาใจวาจําหนายเมนูสุขภาพทั่วไปไม

มีความแตกตางจากรานอื่น จึงไมเขามาใชบริการ  

โอกาส (Opportunity) 

 1) แนวโนมการขยายตัวทางเศรษฐกิจในจังหวัดระยองเพิม่ข้ึน ทําใหผูบริโภคกําลงัซื้อที่สงูมาก

ข้ึนเน่ืองจากจงัหวัดระยองเปนศูนยกลางของโรงงานอุตสาหกรรมที่ใหญทีสุ่ดในประเทศไทย มีคามูลคา

ผลิตภัณฑเฉลี่ยตอหัวประชากร เทากบั 1,304,896 บาท/ คน/ ป เปนลําดับที่ 1 ของประเทศทําใหมี 

จํานวนประชากรแฝงที่อาศัยในจงัหวัดระยองเปนจํานวนที่เพิ่มมากข้ึน ประชากรสวนใหญมีสถานภาพ

ทางทางสังคม ฐานะ และการศึกษาที่อยูในระดับดีมีความตองการมีรปูแบบชีวิตทีไ่มแตกตางไปจาก

สังคมเมืองใหญ เชน กรุงเทพมหานคร เชียงใหม นอกจากน้ีรัฐบาลมีโครงการสรางรถไฟความเร็วสูงที่

จะมสีถานีที่ ตําบลมาบตาพุด อําเภอเมือง และภายในป 2560 กลุม ปตท บริษัทดานพลงังานของที่

สําคัญประเทศไทยมีโครงการจัดต้ังสถาบันวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีระยอง อําเภอวังจันทร เปนการ

ช้ีใหเห็นการเติบโตทางเศรษฐกิจและสงัคมในจงัหวัดระยองในอนาคต 

 2) แนวโนมการทีผู่บริโภคใหความสนใจเรือ่งสุขภาพมากข้ึนเน่ืองจากหลายปจจัยหนวยงาน

ของรัฐบาลไดออกนโยบายเพื่อสงเสริมใหคนไทยเห็นความสาํคัญของการมีสุขภาพที่ดีโดยสงเสริมทัง้ใน

เรื่องการรับประทานอาหารและการออกกําลังกาย หนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชนในจังหวัดระยองไดมี

การรณรงคกจิกรรมดานตางๆทีส่งเสริมภาวะดานสุขภาพอนามัยของประชาชนอยางตอเน่ืองเพื่อ

ตระหนักใหประชาชนเห็นความสําคัญของสุขภาพที่ดี เชน มกีารจัดการแขงขันกีฬาประเภทตางๆอยาง

ตอเน่ือง 

 3) จากการสํารวจแนวโนมของผูนิยมรับประทานอาหารนอกบานมากข้ึน เน่ืองดวยรูปแบบการ

ดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป จากสภาพสงัคมทีม่ีความเรงรบี อีกทั้งทัศนคติการประรับประทานอาหาร

นอกบานของผูคนในปจจบุัน คือการเปลี่ยนบรรยากาศ ผอนคลายความเครียด ไดใชเวลาและความ

สนุกสนานกับครอบครัวและเพื่อนฝงู 

 4) ปจจัยเสี่ยงทีเ่กิดข้ึนจากสิ่งแวดลอมทีเ่ปนมลพิษลอมรอบตัว จังหวัดระยองเปนเมอืง

อุตสาหกรรมหนักดังน้ันบอยครั้งที่เกิดปญหาสิง่ปนเปอนในสิ่งแวดลอม เชน อากาศ ดังน้ัน ประชาชนใน

จังหวัดระยองโดยเฉพาะกลุมเปาหมายหลกัมีความตองการการดูแลดานสุขภาพเพื่อทดแทนการมีภาวะ

เสี่ยงจากสิ่งแวดลอม 
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 5) เทคโนโลยี ขอมลูขาวสารตาง ๆ ทําใหผูบริโภคมีความรูและเขาถึงขอมูลตาง ๆ ไดมากข้ึน  

จึงทําใหผูบริโภคเกิดการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ จึงใหความสําคัญกับการดูแลสุขภาพมากข้ึน 

อุปสรรค (Threats) 

 1) ทัศนคติของผูบริโภคที่ตอคําวา “อาหารเพื่อสุขภาพ” ทําใหเกิดความรูสึกไมอยากรบัประทาน

เน่ืองจากคิดวารสชาติจดืชืด ประกอบดวยวัตถุดิบเพียงไมกีอ่ยาง เชน ธัญพืช ขาวไมขัดสี ถ่ัวตาง ๆ ซึ่ง 

ไมนารับประทาน ไมอรอย ซึง่เปนภาพลักษณที่คนสวนใหญนึกถึงเมื่อคิดถึงอาหารเพื่อสุขภาพ 

 2) ความผันผวนของสภาวะเศรษฐกจิ สงผลกระทบโดยตรงตอรายไดของประชาชนมีผลให

ผูบริโภคเกิดการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมในการใชจาย สงผลใหกําลงัซื้อลดลง 

 3) ปญหาตนทุนสินคาที่อาจเพิม่สงูข้ึนจากราคานํ้ามันทีเ่พิ่มสูงข้ึน ภัยธรรมชาติ โรคระบาด

สงผลกระทบตอราคมวัตถุดิบที่ใชเพื่อประกอบอาหาร เชน เน้ือสัตว พืชผัก 

 4) รานอาหารมีความยืดหยุนสูง จงึทําใหมีจํานวนเพิม่มากข้ึนในปจจบุัน อีกทัง้ยังมสีินคา

ทดแทนในตลาดเปนจํานวนมาก 

 หลงัจากการวิเคราะห SWOT Analysis จะพบวาธุรกิจรานอาหารเพื่อสุขภาพมีแนวโนมเติบโต

เพิ่มข้ึน จากสินคาและบรกิารทีส่รางความแตกตาง มีแนวโนมวารานอาหารสุขภาพ EAT MEET FUN, 

Healthy Social Café สามารถประสบผลสําเร็จในการประกอบธุรกจิได และนํา SWOT มาวิเคราะห

ในอีกมิติหน่ึงเพื่อกําหนดแนวทางการวางกลยุทธ คือการใช TOW Matrix ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

  การวิเคราะห TOWS  

  กลยุทธเชิงรุก หรือ กลยุทธจุดแข็งกบัโอกาส (SO) 

1) จําหนายอาหารสุขภาพที่มีความเหมาะสมกบัความตองการเฉพาะราย ตามความแตกตาง

ของเปาหมายและขอจํากัดในแตละบุคคล 

2) ใหบรกิารปรึกษาเรื่องการดูแลสุขภาพทั้งในเรื่องการรับประทานรวมไปทัง้การออกกําลัง

กายที่เหมาะสมในแตละบุคคล 

3) มีบรกิารนําสงและอาหารเคลื่อนที่ ผาน Food Truck และ Food Kiosk ตามสถานที่และ

องคกรตาง ๆ เพื่อใหเขาถึงผูบรโิภคไดมากที่สุด 

4) มีรสชาติอรอยสดใหมพรอมเมนูที่หลากหลายและนิยมในสังคม 

5) บริการกจิกรรมเพื่อสงเสริมใหผูบริโภคเห็นความสําคัญในการดูและสุขภาพ 

  กลยุทธเชิงแกไข หรือ กลยุทธจุดออนกับโอกาส (WO) 

1) เนนการใหความรูความเขาใจของการรับประทานอาหารเพือ่สรางสมดุลทั้งดานสุขภาพของ

รางกายและปองกันโรคใหกบัผูบรโิภคที่มาใชบรกิารทีร่านอาหาร ฟตเนส และตามองคกรตาง ๆ ที่เขา

รวมเพื่อสรางการรบัรูในตราสินคา (Brand Awareness) 

2) ใชกิจกรรมสงเสริมการตลาดอยางตอเน่ืองเพื่อเปนทีรู่จักในวงกวาง 
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  กลยุทธเชิงปองกัน หรือ กลยุทธจุดแข็งกับอุปสรรค (ST) 

1) จัดการสงเสริมการตลาดเพื่อใหกลุมลกูคาไดมีโอกาสทดลองอาหารเพือ่สุขภาพที่มีรสชาติ

อรอยเพื่อสรางสรางความมั่นใจวาเปนอาหารสุขภาพที่มีรสชาติอรอย 

2) สงขอมลูเรื่องประโยชนของอาหารคลนีทั้ง 3 ประเภทหลกัผานกิจกรรมทางการตลาดที่จัด

ข้ึนทางชองทางการสื่อสารประเภทตาง ๆ อยางสม่ําเสมอเพือ่กระตุนการรบัรู 

3) จัดระบบบรหิารตนทุน ทีม่ีประสิทธิภาพ การบริหารวัตถุดิบและสินคาคงเหลือ 

4) ใชการจัดการหวงโซผลิตภัณฑในการลดคาใชจาย (Value Chain) 

5) พัฒนาผลิตภัณฑโดยใชความสัมพันธกบัวัตถุดิบ 

 กลยุทธเชิงรับ หรือกลยุทธจุดออนกับอุปสรรค (WT) 

1) ปรับเปลี่ยนแผนการตลาดอยางสม่ําเสมอพรอมทัง้สงัเกตความเปลี่ยนแปลงของกระแส

ความนิยมอยางใกลชิด 

2) ลดสินคาและบริการที่ไมตอบสนองผูบริโภค 

3) เพิ่มการลงทุนในสินคาและบริการทีผู่บริโภคตองการ 

4) เพิ่มชองทางสินคาและบริการใหผูบริโภคสามารถเขาถึงได 

การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 

 การวิเคราะหสถานการณ 5C’s ที่ผลตอการจดัต้ังโครงการรานอาหารสุขภาพ EAT MEET 

FUN, Healthy Social Café มีปจจัยดังน้ี 

1) สภาพแวดลอมทีม่ีผลกระทบตอโครงการ (Environment-Context) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



100 

 
ตารางที ่5.2: แสดงถึงการวิเคราะหสถานการณแวดลอมทีส่งผลกระทบตอโครงการ 

 

สิ่งแวดลอม 

Context 

บทวิเคราะห ผลบวก ผลลบ 

การเมือง 

Political  

- รัฐบาลไทยไดดําเนินนโยบายที่เขมงวดมากข้ึน 

ในการจัดระเบียบรานอาหารเพื่อมาตรฐานในดาน

สุขอนามัยของผูบริโภค 

- ภาครัฐและหนวยงานที่เกี่ยวของไดออกนโยบาย

และโครงการตาง ๆ เชน โครงการคนไทยไรพุง, 

BIKE FOR MOM เพื่อเสรมิสรางความตระหนัก 

ในประชาชนของการมีสุขภาพที่ดีโดยสนับสนุน

กิจกรรมดานการบริโภคอาหารที่ถูกตองตามหลกั

โภชนาการ สรางกระแสการรบัรูสูผูบรโิภคผานสื่อ

ตาง ๆ ซึ่งมหีลักการเกิดมาจากสาเหตุการการใช

ชีวิตแบบสังคมเมืองสมัยใหม มกีารบริโภคอาหาร

ที่ใหพลังงานสูงและมสีัดสวนทีเ่หมาะสมครบถวน

ตามหลกัโภชนาการ ขาดการออกกําลงักายที่

เหมาะสม 

- รานอาหารมีคุณภาพมาตรฐานในดาน

สุขอนามัยและการดําเนินกิจการที่สงูข้ึน

เน่ืองจากมีกฎหมายตาง ๆ เพือ่ควบคุมใน

การออกใบอนุญาตและการจดทะเบียน

การดําเนินกจิการ 

- แนวโนมการดูแลรักษาสุขภาพของ

ประชาชนในปจจุบันสูงมากข้ึนเรื่อย

เน่ืองจากเกิดการตระหนักรูถึงพิษภัยของ

การเกิดโรคตาง ๆ จากการเปลี่ยนแปลง

การดําเนินชีวิตในปจจุบัน 

- การสงเสริมของรัฐบาลยังอยูในกรอบที่

จํากัดตามหัวเมืองใหญบางกจิกรรมและ

ชัดเจนมากพอยังไมกระจายไปถึง

ประชาชนรอบนอกมากนัก 

- การเมืองยังไมมเีสถียรภาพที่มั่นคงพอทํา

ใหประชาชนไมกลาทีจ่ะใชจายมากนัก 

 

   (ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่5.2 (ตอ): แสดงถึงการวิเคราะหสถานการณแวดลอมที่สงผลกระทบตอโครงการ 

 

สิ่งแวดลอม 

Context 

บทวิเคราะห ผลบวก ผลลบ 

เศรษฐกจิ 

Economic  

เศรษฐกจิฝดเคือง ดวยสภาวะเศรษฐกจิที่ออนตัว

ลง ไมวาจะเปนคาเงินบาท ราคาทองคําทีผ่ันผวน 

ทําใหประชาชนไมอยากใชเงินฟุมเฟอย  

ผูบริโภคจึงตองการการบรกิารและสินคาที่

มีคุณภาพที่ดีและคุมคาราคา  

เมื่อเศรษฐกจิเกิดภาวะยํ่าแยลง ทําให

ผูบริโภคมีการลดคาใชจายลงโดยที่ไมซื้อ

บริการหรือสินคาฟุมเฟอย เมื่อผูมาใช

บริการนอย รายรับกจ็ะนอยลง  

สังคม Social  มีการเปดกวางในการรบัสือ่เพิม่มากข้ึนทําใหคน

ในปจจบุันมองหา Lifestyle ที่เปนตัวของตัวเอง 

และไมเหมือนใคร เพื่อเปนที่ยอมรบัของสังคม 

ประกอบกบักระแสการกินอาหารและการออก

กําลังกายในประชาชนเพิ่มมากข้ึนในทกุชวง จาก

เมื่อกอนการดูแลสุขภาพจะกําจัดอยูในวัย

กลางคนถึงวัยสูงอายุเทาน่ัน 

สังคมที่ตองการความเปนสวนตัวหรอืการ

มองหา Lifestyle แบบใหมทีเ่ปนตัวของ

ตัวเอง ซึ่งทําใหเปนผลดีตอธุรกจิ

รานอาหารเพือ่สุขภาพ EAT MEET FUN, 

Health Sociality Café ที่ผูบริโภค

สามารถเลือกเมนูการรับประทานไดตรง

เปาหมายและความตองการของตัวเอง 

สังคมยังไมมีความเขาใจที่ถูกตองมากนัก

เมื่อกลาวถึงอาหารสุขภาพ ยังมทีัศนคติ

ตออาหารสุขภาพ วาไมอรอย รสชาติ  

จืดชืด และใชวัตถุดิบที่ไมหลากหลาย 

เทคโนโลยี 

Technology  

เทคโนโลยีเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว

โดยเฉพาะเทคโนโลยีในการสื่อสารดังน่ัน ทําให

ผูบริโภคสามารถเขาถึงขอมลูตางไดอยางรวดเร็ว 

พฤติกรรมของผูบริโภคในปจจุบันมักใช

อินเทอรเน็ตในการพจิารณากอนการตัด 

สินใจในการเลือกใชสินคาหรือบรกิารทํา

ใหธุรกิจตาง ๆ ใชสื่อกลางทางเทคโนโลยี

ในการสรางกระแส  Word of  Mount  

มีการใหขอมูลที่รวดเร็วแตไมมีการกรอง

ขอมูลกอนอาจกอใหเกิดบริโภคขอมูลไม

ถูกตองและชัดเจนจากสื่อตาง ๆ สงผลให

เกิดความเขาใจที่คลาดเคลื่อนและสบัสน 
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2) การวิเคราะหผูบริโภค (Consumer) 

 ธุรกิจรานอาหารเพือ่สุขภาพมีกลุมเปาหมายคือประชาชนในจังหวัดระยองที่รกัการดูแล 

สุขภาพรางกาย ทัง้ที่เปนประชากรในพื้นที่และประชากรแฝงที่เขามาประกอบอาชีพบริษัทและโรงงาน

อุตสาหกรรมตาง ๆ ในทุกชวงอายุมีความตองการที่หลากหลายในเปาหมาย เชน บรรเทาโรคภัยตาง ๆ 

เพื่อรกัษาสมดุลทางสุขภาพ เพื่อรูปลักษณภายนอกทีจ่ัดในชวงอายุที่นอยลงซึง่เปนลูกคาทีม่ีจํานวนมาก 

และจะกลายเปนฐานลูกคาขนาดใหญในอนาคต จงึเปนโอกาสทางธุรกิจที่เกี่ยวของกับการดูแลสุขภาพ

อยางเชนรานอาหารเพื่อสุขภาพ 

 3) วิเคราะหบริษัท (Company) 

 ผูจัดทําโครงการไดประกอบธุรกจิรานอาหารสุขภาพทีส่รางความแตกตางในรูปแบบการ

รับประทานอาหารสุขภาพ ใชกรรมวิธีการประกอบอาหารและเลือกวัตถุดิบตามหลักอาหารคลีนและ

การกินอาหารตามหมูเลอืด ใหบริการคําปรึกษาจากผูเช่ียวชาญเพื่อใหความตองการของลูกคาสามารถ

บรรลเุปาหมายไดอยางมปีระสทิธิภาพพรอมทั้งสรางสรรคเมนูความอรอยตรงตามทีลู่กคาตองการ ซึง่ยัง

ไมมีคูแขงรายใดที่ทําธุรกิจรานอาหารสุขภาพในรปูแบบน้ี สถานที่ต้ังของธุรกจิอยูตรงกลุมลูกคาหมาย

และอยูในชุมชนและยานธุรกิจทีม่ีกําลังซือ้สงู มีการสัญจรของผูคนอยางตอเน่ืองในแตละวัน 

 4) การวิเคราะหพันธมิตร (Collaborator) 

 พันธมิตรเปนปจจัยที่สําคัญในการจัดต้ังโครงการ เน่ืองจากจะเขามาสนับสนุนและชวยลด

ตนทุนในการบริการได ซึ่งบริษัททีเ่ปนพันธมิตรกบัการจัดต้ังโครงการรานอาหารสุขภาพ EAT MEET 

FUN, Healthy Social Café มีดังน้ี 

  4.1) Mossa Sport Society  

  เปนสปอรตคลบัเปดใหมในจังหวัดระยอง ใหญและทันสมัยที่สุดในจงัหวัดระยอง 

โดยรวมกิจกรรมกีฬาหลาย ๆ ประเภทเขาดวยกัน เชนแบดมินตัน ฟุตบอล ฟสเนต วายนํ้า โดยจะเขา

มาทําการสนับสนุนการทํากจิกรรมรวมกัน เชน กิจกรรม Green Wednesday Market, กิจกรรมการ

ใหความรูดานโภชนาการการออกกําลังกายจากผูฝกสอนและแนะนําการออกกําลงั และการทํากจิกรรม

การตลาดรวมกันโดยเขาไปออกแบบโปรแกรมดานโภชนาการใหกบัลกูคาที่บรรลุเปาหมายในการดูแล

สุขภาพทั้งดานการกินและการออกกําลังกาย 

4.2) บริษัท เบทาโกร จํากัด 

  เปนบริษัทผลิตและจําหนายเน้ือสัตวครบวงจรไดรับมาตรฐานและความปลอดภัยใน

การทําปศุสัตวและจําหนายผลิตภัณฑเน้ือสัตวที่ถูกลักอนามยัสามารถตรวจสอบยอนกลบัได โดยจะเปน

ผูสนับสนุนในสวนของวัตถุดิบที่ใชภายในรานอาหารเพือ่สุขภาพ รวมถึงการเปนพันธมิตรหลักในการจัด

กิจกรรมตาง ๆ ซึ่งองคกรไดมกีารสนับสนุนกจิกรรมดานการใหความรูถึงประโยชนของบรโิภคอาหารที่

ถูกปลอดภัย สะอาด ถูกหลกัอนามัย ความรูดานโภชนาการเปนประจําอยูแลว 
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4.3) โครงการขาวพอ เพื่อแผนดิน 

  เปนโครงการการรวมกลุมของเกษตรผูปลกูขาวอินทรีย ที่ปลอดภัยปราศจากสารเคมี 

เปนออแกนนิค 100 เปอรเซ็นแตราคาไมแพง และรสชาติอรอย จะเปนผูสนับสนุนหลกัของการใชขาว

ทุกประเภท เพื่อเปนการลดตนทุนและรวมกันทําการตลาดในการจําหนายผลิตภัณฑขาวปลอดสารพิษ

ในรานอาหารเพื่อสุขภาพและ Green Wednesday Market 

4.4) Farm HUG ฟารมปลูกผกัปลอดสารพิษ 

  เปนฟารมปลูกผักสลัดในจังหวัดระยองและขยายพื้นที่การทาํการเกษตรแบบอินทรีย

เปนผูนําการรวมกลุมเกษตรกรทีท่ําการเกษตรแบบปลอดสารพิษเพื่อสงผลผลิตขายใหแกรานอาหาร

สุขภาพในจังหวัดระยองและประชาชนที่นิยมบรโิภค เขามาสนับสนุนในการใชวัตถุดิบของรานอาหาร

เพื่อสุขภาพโดยไมผานคนกลางเพื่อลดตนทุน ทําการตลาดรวมกันโดยขายวางผลิตภัณฑทางการเกษตร

ปลอดสารพิษ เชนผักผลไม ภายในบรเิวณรานและ Green Wednesday Market 

5) การวิเคราะหคูแขง (Competitor) 

 ปจจุบันรานอาหารเพือ่สุขภาพในจงัหวัดระยองมีใหผูบรโิภคเลือกมากมาย โดยรานสวนใหญ 

จะนําเสนออาหารเมนูทีเ่ปนสลัดเพื่อรักษาสุขภาพทั่วไป เพือ่ลดหรือเพิ่มสัดสวนเพื่อความสวยงามของ

รูปลักษณเปนหลัก แตรานอาหารเพื่อสุขภาพทีม่ีเมนูเพื่อสุขภาพครบตามความตองการของผูบริโภค

และมีบริการใหคําปรึกษาดานโภชนาการจากผูเช่ียวชาญยังเปนทางเลือกใหมที่แตกตางจากคูแขงอื่น ๆ 

  5.1) รานสวนผกั 

  เปนรานอาหารในรูปแบบรานอาหารสุขภาพรานแรก ๆ ของจังหวัดระยอง จําหนาย

ผักสดที่ปลูกแบบไฮโดรโปนิกส จําหนายอาหารเพือ่สุขภาพและอาหารเมนูอาหารทั่วไป เปดทําการเวลา 

6.00-22.00 น. 

  ที่ต้ัง: ถนนค. สอง (ถนนเลี่ยงเมืองตัดใหม) ต.เชิงเนิน อ.เมือง จ.ระยอง 

  ราคา: 60-200 บาท 

  กลุมเปาหมาย: ครอบครัว วัยทํางาน คนรักสุขภาพ 

  จุดเดน 

  - เปดมาเปนระยะเวลานาน เปนตราสินคาที่ผูบริโภครูจักคุนเคยและใหความไววางใจ

อยูแลว 

  - มีอาหารใหบริการอาหารหลายประเภท ทั้งอาหารสุขภาพและอาหารทั่วไป 

  จุดดอย 

  - เมนูอาหารเปนเมนูเปนเมนูซ้ําเดิม 
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  5.2) รานพุงยุบ 

  เปนรานอาหารในรูปแบบอาหารคลีนแชแข็ง  มีเมนูจําหนายเปนชุดอาหารเพือ่

เปาหมายหลายรปูแบบ เชน ลดนํ้าหนัก สรางกลามเน้ือ เปดทําการ 9.00-21.00 

  ที่ต้ัง: ถ.สุขุมวิท ตรงขามโรงเรียนอสัสมัชันระยอง 

  ราคา: 65-95 

  กลุมเปาหมาย: กลุมนักเรียนนักศึกษา กลุมคนรุนใหม วัยทํางาน ที่อยากมรีูปรางที่

สวยงาม 

  จุดเดน: เปนรานอาหารคลีนแบบชุดเมนูที่ออกแบบสรางสรรคตามเปาหมาย

วัตถุประสงคของลกูคามีบริการนําสง 

  จุดดอย: รานเปดใหมรสชาติไมอรอย ไมถูกสุขลักษณะมากนัก เมนูไมหลากหลาย 

ไมมีการใหขอมลูโภชนาการเชิงลึกเพียงแคบอกรายละเอียดเบื้องตนถึงปรมิาณแคลลอรีที่ไดรบัในแต

ละมื้อ  

  5.3) สลัดมั้ย 

  เปนรานอาหารเพื่อสุขภาพที่เนนขายเมนูสลัดเปนหลกัพรอมขายอาหารประเภทอื่น

ควบคูกันไป 

  ที่ต้ัง: ถ. คอสองเลี่ยงเมืองต.เชิงเนิน อ.เมือง  

  ราคา: 75-165 

  กลุมเปาหมาย: ครอบครัว วัยทํางาน กลุมคนรักสุขภาพ 

  จุดเดน: ลูกคาสามารถเลือกออกแบบเมนูสลัด เชนผัก เน้ือสตัว นํ้าสลัดตามความ

ตองการไดมหีลายสาขาทั้งตามพื้นทีร่อบนอกตัวเมืองและในหางสรรพสินคามกีารตกแตงรานที่

ทันสมัยสวยงาม 

  จุดดอย: รสชาติอาหารมีมาตรฐานความอรอยทั่วไปวัตถุดิบที่ใชในรานไมสดใหมมาก

นักไมมีการบอกขอมูลโภชนาการไมมีบริการนําสง 

 รานที่กลาวมาเปน 3 รานหลักที่เปนคูแขงทางตรงของรานอาหารเพื่อสุขภาพ EAT MEET 

FUN, Healthy Social Café เน่ืองจากอยูในพื้นที่ใกลเคียงกันและมีแนวคิดของสินคาและบริการ

ใกลเคียงกัน นอกจากน้ียังมรีานอาหารประเภทอื่นที่ถือวาเปนคูแขงทางออมเกดิข้ึนมากมายในพื้นที่

จังหวัดระยอง 

 การจัดการโครงสรางองคกร 

 บริษัทแบงการบริหารงานอยางเปนระบบเพื่อใหมีประสิทธิภาพในการปฏิบัติงานของแตละจงึ

แบงโครงสรางองคกรออกเปนฝายตาง ๆ โดยใชการบริหารโครงสรางองคกรแบบแนวนอน ดังน้ี 
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ภาพที่ 5.6: โครงสรางองคกรธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพ EAT MEET FUN, Healthy Social Café  

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ธุรกิจรานอาหารเพือ่สุขภาพ EAT MEET FUN, Healthy Social Café เปนธุรกิจดานการ

บริการ จําเปนตองอาศัยความรวดเร็วในการจัดการ การจัดออกองคองกรจึงตองมลีักษณะการบงัคับ

บัญชาที่ไมซบัซอน เนนการกระจาย (Decentralization) โดยแบงองคกรออกเปนสองสวน คือ สวน

การบริหาร และสวนการปฏิบัติงาน ใชอํานาจของการปฏิบติัที่เปนทางการและไมเปนทางการควบคูกัน

ไป เนนโครงสรางแนวราบ ใหอํานาจหนาที่หัวหนาฝาย ในการตัดสินใจและมีขอบเขตการทํางานที่

ชัดเจน 

ประธานกรรมการ 

 กําหนด วิสัยทัศน พันธะกิจ และเปาหมายขององคกร รวมถึงกลยุทธ นโยบายในการบรหิาร

เพื่อใหธุรกิจดําเนินไปตามเปาหมาย 

 ท่ีปรึกษาโครงการ 

 ใหคําปรึกษาในดานการวางแผนนโยบาย กลยุทธ และกฎหมายขอบังคับตาง ๆ ในการ 

ท่ีปรึกษาดานโภชนาการ, ผูสอนและแนะนาํการออกกําลังกาย 

ใหคําปรึกษาและคําแนะนําเกี่ยวกบัขอมลูดานโภชนาการ รายการอาหารการจัดเตรียมวัตถุดิบ

และกระบวนการปรุงอาหารที่ถูกลักษณะ ใหคําปรึกษาเบื้องตนแกลูกคาทีเ่ขามาใชบริการ เกี่ยวกบัการ
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เลือกรบัประทานอาหารเพื่อตรงกบัเปาหมายดานสุขภาพทีลู่กคาตองการ พรอมทัง้การใหคําแนะนําใน

การบริโภค และการปฏิบัติตัว ตอบคําถามดานการดูแลสุขภาพแกลูกคาใหคําปรึกษาตรวจสอบขอมลูที่

ใชในการสื่อสารทางการตลาดใหถูกตองและเหมาะสม 

องคกรไดแบงออกเปนสายงานการบริหารและสายงานการปฏิบัติการ ดังนี ้

สายงานการบริหาร 

 ฝายการตลาด มีหนาทีห่ลักดังน้ี  

 วางแผนกลยุทธดานการตลาด รวมถึงแนวทางการปฏิบัติ เชน การวิเคราะหสถานการณทาง

การตลาด การเลือกเปาหมายทางการตลาด การวางแผนการตลาด กําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา 

สถานที่ การสงเสริมทางการตลาด การสื่อสารทางการตลาด แสวงหาชองทางและโอกาสทางการตลาด 

พรอมทั้งประเมินสถานการณทางการตลาดอยางตอเน่ือง 

 ฝายจัดซือ้ มีหนาทีห่ลักดังน้ี 

 จัดซื้อวัตถุดิบในการผลิตที่มีคุณภาพและมาตรฐาน เขาสูกระบวนการการผลิตรวมไปถึงสราง

ความสัมพันธที่ดีกบัผูจัดจําหนายวัตถุดิบ 

 ฝายขาย มีหนาทีห่ลักดังน้ี 

 ประสานงานกบัฝายการตลาดเพื่อวางกลยุทธทางดานการขาย และควบคุม ดูแลสงมอบสินคา

และบริการลูกคาเพื่อเพิ่มชองทางการขายสินคาและบรกิารในการกระจายสินคาและบรกิารออกสูตลาด

อยางทั่วถึง บรหิารจัดการพื้นที่ภายในเพือ่เพิม่ชองทางการหารายได เชน การขายพื้นที่สําหรบักิจกรรม

พิเศษ การขายพื้นทีส่ําหรับการออกพื้นทีส่งเสริมการขาย การขายโฆษณาภายในบริเวณราน 

 ฝายบัญชี มหีนาที่หลักดังน้ี 

 จัดทําแผนงานและงบประมาณการเงิน วิเคราะหควบคุมตนทุนสินคาใหเปนตามที่นโยบาย 

พรอมทั้งวิเคราะหและประเมินสถานการณทางการเงินขององคกร เพือ่ความคลองตัวของธุรกจิ 

 ฝายบุคคล มหีนาทีห่ลักดังน้ี 

 จัดการดานบุคลากร ไดแก การสรรหา คัดเลือก การประเมนิผลการปฏิบัติงาน การพจิารณา

คาตอบแทนและการฝกอบรม 

สายงานปฏิบัติการ 

ผูจัดการราน/ ผูชวยผูจัดการรานมีหนาทีห่ลกัดังน้ี 

 ดําเนินแผนงานที่ไดรบัมอบหมายจากฝายการบรหิารมาปฏิบัติ และควบคุมใหเปนไปตาม

นโยบาย ควบคุมดูแลความเรียบรอยภายในรานอาหาร และพนักงานภายในราน แกไขและอํานวยความ

สะดวกแกลกูคา ตรวจรบัและตรวจสอบวัตถุดิบในการจัดเตรียมอาหารแมครัวใหญ/ ผูชวยแมครัวมี

หนาที่หลักดังน้ี 
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 ปรุงอาหารตามรายการที่ไดรับ คิดคนและพฒันารายการอาหารใหมรวมกับนักโภชนาการ  

จัดเตรียมตรวจสอบและประเมินวัตถุดิบและเครื่องปรงุอื่น ๆ ใหเพียงพอกบัการใชงาน 

 นอกจากน้ีจากน้ีในสายงานปฏิบัติการยังมีบุคลากรในตําแหนงอื่น ๆ ที่มีความสําคัญ โดยเนน

การใหบริการและอํานวยความสะดวกแกลูกคาภายในรานอาหาร ไดแก พนักงานตอนรบั พนักงานเกบ็

เงิน พนักงานบรกิาร 

 

ตารางที ่5.3: แสดงตําแหนงตําแหนงและเงินเดือนพนักงานตามโครงสรางองคกร 

 

ตําแหนง จํานวน

(คน) 

อัตราเงินเดือน ยอดรวม 

ฝายบริหาร 

ประธานกรรมการ 1 40,000 บาท/ เดือน 40,000 บาท/ เดือน 

ที่ปรกึษาโครงการ 1 25,000 บาท/ เดือน 25,000 บาท/ เดือน 

ที่ปรกึษาดานโภชนาการ 1 25,000 บาท/ เดือน 25,000 บาท/ เดือน 

ฝายการตลาดและฝายขาย 1 15,000 บาท/ เดือน 15,000 บาท/ เดือน 

ฝายจัดซือ้และฝายบญัชี 1 17,000 บาท/ เดือน 17,000 บาท/ เดือน 

Food Trainer  1 60,000 บาท/ ครั้ง 60,000 บาท/ ครั้ง 

ฝายปฏิบัติงาน 

ผูจัดการราน 1 20,000 บาท/ เดือน 20,000 บาท/ เดือน 

ผูชวยผูจัดการราน 1 15,000 บาท/ เดือน 15,000 บาท/ เดือน 

Food Stylist (แมครัวรอง)+ 

อาหารและเครื่องด่ืม 

2 25,000 บาท/ เดือน 50,000 บาท/ เดือน 

แมครัวใหญ(แมครัวหลัก) 2 32,000 บาท/ เดือน 64,000 บาท/ เดือน 

ผูชวยแมครัว 3 15,000 บาท/ เดือน 45,000 บาท/ เดือน 

พนักงานเสรฟิ+จดเมนู 5 9,000 บาท/ เดือน 45,000 บาท/ เดือน 

พนักงานเก็บเงิน+เสริฟ+จดเมนู 2 9,000 บาท/ เดือน 18,000 บาท/ เดือน 

พนักงานขับรถ 2 12,000 บาท/ เดือน 24,000 บาท/ เดือน 

พนักงานทําความสะอาด 1 7,500 บาท/ เดือน 8,000 บาท/ เดือน 

รวมเงิน 471,000 บาท/ เดือน 

 



123 

ฝายปฏิบัติงานจะมีพนักงานทํางาน 2 กะ คือ เวลา 06.00-14.00 น. และ 14.00-22.00 น. 

แนวทางกําหนดกลยุทธ 

กลยุทธระดับองคกร (Corporate Level Strategy) 

 

ภาพที่ 5.7: Generic Competitive Strategy 

 

 
เน่ืองจากธุรกจิอาหารสุขภาพ EAT MEET FUN, Healthy Social Café เปนธุรกจิที่แตกตาง

จากธุรกจิรานอาหารทั่วไป เพราะเน่ืองจากเปนรานอาหารเพื่อสุขภาพสําหรบักลุมคนที่มเีปาหมายใน

การดูแลสุขภาพที่แตกตางกัน คือ รบัประทานเพื่อบรรเทาโรค รับประทานเพื่อรักษาสมดุลสุขภาพของ

รางกาย รบัประทานเพื่อความสวยงามดานรปูลกัษณ ตามแนวความคิดที่วา “Well-being and 

Happiness” หรือ “กินดี มีสุข “ 

 ทุกเมนูอาหารของการกินและด่ืมลูกคาสามารถออกแบบ ออกแบบรสชาติ วัตถุดิบ สวนผสม 

ไดตามความตองการของตัวเอง เพือ่ใหไดอาหารและเครือ่งด่ืมในรสชาติทีเ่ปนตัวเองโดยยังคงคุณคา

โภชนาการที่ครบถวนในสัดสวนที่เหมาะสม ภายใตคําแนะนําของผูเช่ียวชาญดานการดูแลสุขภาพเพื่อ

การกินทีสุ่ดแสนสนุก ประทบัใจ ในทุกมื้ออาหารของลูกคา โดยใหความสําคัญและความใสใจต้ังแต

กระบวนการเลือกวัตถุดิบที่ปลอดภัย ปราศจากสารพิษ ใชกรรมวิธีประกอบอาหารและเลือกวัตถุดิบคาม

หลักอาหารคลีนโดยยังคงรสชาติทีคุ่นเคย ถูกปากคนไทยนําเสนอผานรปูลกัษณอาหารที่ชวนรับประทาน

จะเปนการสรางความมั่นใจและความพึงพอใจใหกับลูกคาทีม่าใชบริการและความพงึพอใจของลกูคา 
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นอกจากน้ีในธุรกิจรานอาหารในปจจบุันมลีักษณะเปนตลาดแบบแยกสวนหรอื Fragmented Market 

ทําใหสามารถพฒันาสินคาใหมเขามาเพื่อตอบสนองความตองการเฉพาะกลุมได ดังน้ันจงึกําหดกลยุทธ

ธุรกิจเปน Focus Differentiation Strategy ทั้งน้ีเพื่อตอบสนองความตองการของลกูคาเฉพาะกลุม 

โดยการสรางความแตกตางจากภัตตาคาร รานอาหารทั่วไปที่มีอยู  

กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Level Strategy)  

จากการพิจารณาลักษณะธุรกิจกลุมลูกคาเปาหมาย ประกอบกับการวิเคราะหสภาวะแวดลอม

ทั้งภายในและภายนอกของธุรกิจแลว EAT MEET FUN, Healthy Social Café ดําเนินธุรกิจตามกล

ยุทธแบบ Focus Differentiation Strategy โดยเนนการสรางความแตกตางทีส่ามารถตอบสนองความ

ตองการของกลุมลูกคาเปาหมายที่ตองการความสะดวกสบายและความเปนสวนตัว ซึ่งกลุมลกูคาเหลาน้ี

จะเปนกลุมทีม่ีกําลงัซื้อ ดังน้ันการสรางความแตกตางแมจะทําใหมรีาคาที่สงูข้ึนก็ตาม กลุมลกูคา

เปาหมายก็ยังใหความสนใจอยู ซึ่งทางรานมีบริการดังน้ี  

1) บริการอาหารและเครือ่งด่ืมหนาราน มจีํานวนโตะทั้ง 9 โตะ สําหรบัลกูคาที่เขามาใชบริการ

ภายในราน 

2) บริการอาหารเพื่อสุขภาพปรุงสุกนําสง เปนรายมื้อ รายสัปดาห รายเดือน 

3) บริการใหคําแนะนําดานโภชนาการสําหรับอาหารสุขภาพตามเปาหมายของลูกคา 

4) กิจกรรมสงเสริมการขายจะเนนที่การเพิ่มจุดเดนและการสรางสรรคสิง่ใหมๆของราน โดย

ทางรานจะทําการสํารวจความตองการและการนําเสนอกจิกรรมสงเสริมการขายสําหรบัความตองการ

ของลูกคาแตละราย ผานรูปแบบกจิกรรมตาง ๆ เชน เวิรคชอปทําเมนูฮิตทีเ่ปนกระแสสงัคมในเวลา 

น้ัน ๆ, กิจกรรม Green Wednesday Market, กิจกรรม Shape up Your Body and Mind เพื่อ

สรางสังคมและเช่ือมโยงกลุมคนรักสุขภาพทั้งรางกายและจติใจเขาไวดวยกัน 

กลยุทธระดับหนาท่ี (Functional Level Strategy) 

เพื่อให EAT MEET FUN, Healthy Social Café สามารถบรรลุกลยุทธ ระดับองคกรและ

ระดับธุรกิจไดแบงสวนงานเปนสวน ๆ และมีกลยุทธในแตละหนวยงาน ดังน้ี 

1) งานดานการตลาด โดยเนนการสรางความรบัรูใหกับตลาดในเรื่องการดูแลสุขภาพ ทั้งเรือ่ง

ดานผลกระทบของโรควิถีชีวิตที่สงผลตอสุขภาพ ความสําคัญของการักษาสมดุลของสุขภาพใหย่ังยืน 

กระแสฮิตของการกินเพื่อสุขภาพและการออกกําลังในกลุมคนในปจจบุันในทุกชวงวัยและเนนการ

พัฒนาสินคาใหม ในกลยุทธทางการตลาดทีเ่กี่ยวของกบั Product ทั้งน้ีเปนภาพของการนําเสนอสินคา

อันหมายถึง อาหาร การบรกิาร ทําเล บรรยากาศรานโดยเฉพาะอยางย่ิง พฒันาในดานรสชาติความ

อรอยของอาหาร และ รูปลักษณทําใหแตกตางจากรานอาหารสุขภาพทั่วไปและภัตตาคารที่มีตลาดตาม

กลยุทธขององคกรที่กําหนดเปน Focus Strategy (Differentiation) ซึ่งสดคลองกบัจุดแข็งของธุรกจิที่

วิเคราะหไวดวย 
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2) งานดานการผลิตและปฏิบัติการ กําหนดกลยุทธการปฏิบัติการ ทั้งดาน Location,  

การกําหนด Layout, ข้ันตอนในการใหบริการโดยใหความสาํคัญกับคุณภาพของอาหารและบริการ

ต้ังแตกระบวนการคัดเลือกวัตถุดิบการทําความสะอาดการปรุงอาหาร ต้ังแตเริ่มตน จนถึงบรกิารหลงั

การขายนอกจากน้ียังเนนการตอบสนองตอลูกคา (Superior Customer Responsiveness) โดยการ

บริการอาหารทีห่ลากหลายรายการทีเ่หมาะสมกับลูกคาตามความตองการที่แตกตางกันซึง่จะพยายาม

สรางใหลกูคาเกิดความพงึพอใจสูงสุด 

3) งานดานบุคลากร (Human Department) 

เน่ืองจากบุคคลดานการปฏิบัติการเปนสวนงานทีม่ีความสําคัญ โดยเฉพาะอยางย่ิงพอครัว   

ซึ่งจัดเปนหัวใจสําคัญของรานอาหาร (Core Competency) เพราะจากผลสํารวจพบวารานอาหารทุก

ประเภทไมวา จะเปนรานอาหารทั่วไปหรือรานอาหารเพื่อสขุภาพ สิ่งที่ทําใหผูบริโภคกลบัมาใชบริการ

ซ้ําคือ รสชาติ และการบริการดังน่ันผูประกอบการและทมีงานจําเปนตองมีความรูดานกระบวนการปรงุ

อาหารทีร่อบดาน มีการเรียนรูเทคนิค นวัตกรรมตาง ๆ ทีท่นัสมัยในวงการอาหารอยูเสมอเพือ่ให

สามารถวางแผนการจัดการเมนูและการควบคุมปฏิบัติงานในครัวและการบรกิารได นองจากน้ียัง

สามารถปฏิบัติงานเองไดหากเกิดการลาออกของทีมงาน 

แผนการตลาด 

 ธุรกิจรานอาหารสุขภาพสุขเสวยมีแผนการตลาดจากการวิเคราะหระบบ การตลาดและระดับ

ความตองการของตลาด เพื่อนํามากําหนดกําหนดทิศทางและแผนการตลาด ดังรายละเอียดตอไปน้ี 

 ความตองการของผูบริโภคที่มีตอธุรกจิอาหารสุขภาพ ในปจจุบันผูบริโภคยังไมสามารถหา

สินคาและบริการทีส่ามารถตองสนองความตองการได สภาพสังคมและกระแสความตองการบริโภค

อาหารเพื่อสุขภาพมีมากข้ึนเรื่อย ๆ ธุรกจิอาหารเพื่อสุขภาพ EAT MEET FUN, Healthy Social Café 

จึงไดพัฒนาสินคาและบรกิารทีม่ีคุณภาพ เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค ซึ่งแผนการตลาด

ของธุรกิจประกอบดวย 3 ลักษณะดวยกันคือ 

1) แผนการตลาดในสวนผูบรโิภคภายในพื้นที่ (Consumer Marketing) หมายถึง ผูบริโภคที่

ซื้อสินคาหรือบรกิารเพื่อใชสวนตัว เปนผูบรโิภคข้ันสุดทาย เปนตลาดหลักของธุรกจิอาหารเพื่อสุขภาพ 

EAT MEET FUN, Healthy Social Café 

2) ตลาดธุรกิจ (Business Market) หมายถึง ตลาดทีบุ่คคลหรอืองคกร ซือ้สินคาหรือบรกิาร

ไปเพื่อจําหนายตอไดกําหนดตลาดน้ีเปนกลยุทธในระยะกลาง 

3) ตลาดภายในประเทศ (Domestic Market) หมายถึงกลุมลกูคาภายในประเทศ ซึ่งเปน

ตลาดที่หวังไวเปนกลยุทธในระยะยาว 
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การแบงสวนตลาด (Segmentation) 

การแบงสวนตลาดทางภูมิศาสตร (Geographic Segmentation) แบงเปน 

ประชากรที่อาศัยในอยูในอําเภอเมืองระยอง อําเภอปลวกแดง อําเภอนิคมพัฒนา   

อําเภอบานฉาง 

การแบงสวนตลาดตามประชากรศาสตร (Demographic Segmentation) ใชรายไดเปน

เกณฑในการแบงกลุมเน่ืองจากรายไดนาจะเปนตัวแปรสําคัญของพฤติกรรมการเลือกประเภทลักษณะ

และสถานทีจ่ําหนายอาหารของประชากรที่อาศัยในจงัหวัดระยองฯโดยสามารถแบงเปนกลุมไดดังน้ี 

- ประชากรที่มอีายุ 22-65 

- ประชากรที่มรีายไดตอเดือนต้ังแต 20,000 บาท 

การแบงสวนตลาดตามหลักจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) ใชรูปแบบการใชชีวิต 

(Lifestyle) เปนเกณฑในการแบงโดยสามารถแบงเปนกลุมไดดังน้ี 

- กลุมที่คนที่ออกมารบัประทานอาหารนอกบาน 

- กลุมที่ซื้อมาบรโิภค 

การแบงสวนตลาดตามพฤติกรรมและการแสวงผลประโยชน (Behavioral and Benefit 

Segmentation) ใชพฤติกรรมของผูบรโิภคเปนเกณฑโดยสามารถแบงเปนกลุมไดดังน้ี 

- กลุมที่ใหความสนใจและใสใจสุขภาพ ใหความสําคัญกบัคุณคาทางดานอาหาร 

และโภชนาการดวยการเลอืกรบัประทานอาหารที่ดีตอสุขภาพ รับประทานเพื่อบรรเทาโรคภัย  

เพื่อรกัษาสมดุลดานรางกาย เพื่อรูปลักษณทีส่วยงาม 

- กลุมที่ไมใหความสนใจและใสใจสุขภาพ รับประทานอาหารโดยคํานึงถึงรสชาติ 

รูปลักษณ และกระแสนิยม 

การกําหนดตลาดเปาหมาย (Targeting) 

EAT MEET FUN, Healthy Social Café ใหการบริการรานอาหารเพื่อสุขภาพที่ใหบริการ

อาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพ โดยเลือกกลุมเปาหมายที่เปนประชากรซึง่อาศัยอยูใน 4 อําเภอ 

คือเมืองระยอง บานฉาง ปลวกแดง นิคมพัฒนา จงัหวัดระยอง โดยมีรายไดตอเดือนต้ังแต 20,000 บาท

ข้ึนไปเนนกลุมลกูคาแบงออกเปน 2 กลุม ไดแก 

1) กลุมเปาหมายหลัก คือ กลุมพนักงาน (ประชากรแฝง) ทกุชวงวัยที่ทํางานในโรงงาน

อุตสาหกรรมทีม่ีปญหาสุขภาพ (โรควิถีชีวิต) สนใจในเรื่องการดูแลรกัษาสมดุลของสุขภาพและการทํา

กิจกรรมทางรางกายเพื่อรูปลักษณที่ไดสัดสวนทั่วไปที่อาศัยอยูในเขตพื้นที่จงัหวัดระยอง 

2) กลุมเปาหมายรอง คือกลุมประชาชนทั่วไป (ประชากรในพื้นที่) ทุกชวงวัยที่มีปญหา

สุขภาพ (โรควิถีชีวิต) สนใจในเรือ่งการดูแลรักษาสมดุลของสุขภาพและการทํากจิกรรมทางรางกาย

เพื่อรปูลกัษณที่ไดสัดสวนทั่วไปที่อาศัยอยูในเขตพื้นที่จังหวัดระยอง 
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การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Positioning) 

EAT MEET Fun, Healthy Social Café มีการเลือกวางตนเองในรปูแบบรานอาหารเพื่อ

สุขภาพที่ตอบสนองทุกความตองการของลูกคาและเปนพื้นที่ซึ่งเช่ือมตอกลุมคนรักและสนใจในดาน 

การรบัประทานอาหารเพื่อสุขภาพ เปนพื้นที่สําหรบัทุกเพศทุกวัยที่สนใจเรื่องการรับประทานอาหาร

เพื่อสุขภาพ เพือ่ใหลูกคาทุกคนสนุกกบัการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพในรูปแบบที่เปนความพิเศษ

เฉพาะลกูคาแตละคน เพื่อสัมผัสประสบการณที่แปลกใหม ไมจําเจ ในการรับประทานอาหารเพือ่

สุขภาพ ซึ่งจะเนนใหบรกิารอาหารที่มีคุณคาครบตามหลกัโภชนาการในปริมาณสัดสวนทีเ่หมาะตรงกับ

ความตองการของแตละบุคคลภายใตการดูของนักโภชนาการและเชฟที่มปีระสบการณโดยตรงในดาน

อาหารและใหความสําคัญในดานการคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพสงตรงจากแหลงผลิต กระบวนการใน

การปรุงอาหารรสชาติรวมทั้งการใหบรกิารที่เปนเลิศ กําหนดตําแหนงของผลิตภัณฑของธุรกิจโดยเลือก

พัฒนาผลิตภัณฑใหม ควบคูกับการเปดตลาดใหม แตยังคงรกัษาตลาดเดิมไว โดยการสรางความเช่ือมั่น

ในสินคาและบริการแกผูบรโิภค 

นอกจากน้ีทางรานไดจัดประเภทรายการอาหารตามความเหมาะสมสําหรบัลูกคาแตละกลุม

และระบุพลังงานที่จะไดรับจากอาหารแตละรายการอีกทั้งมกีารสือ่สารความรูดานโภชนาการให

ผูบริโภครับทราบโดยแทรกเกร็ดความรูไดแก การแสดงปรมิาณสารอาหาร พลงังาน และประโยชนที่

ผูบริโภคจะไดรบั ลงในสื่อออนไลนตาง ๆ เชน Instargram Facebook เปนตนและสรางความมั่นใจวา

ผูบริโภคจะไดรบัอาหารทีส่ะอาดถูกสุขลักษณะและมีคุณคาทางโภชนาการอยางแทจริงภายใต

บรรยากาศที่เปนกันเอง EAT MEET FUN, Healthy Social Café จะดําเนินงานตามที่กําหนดไวเพื่อ

สรางความแตกตางอยางเดนชัดจากรานอาหารเพื่อสุขภาพทั่วไป 

กลยุทธทางการตลาด 

จากการประเมินตลาดและผลิตภัณฑดังกลาวพบวา EAT MEET FUN, Healthy Social Café

เปนการบริการรานอาหารเพื่อสุขภาพ ในรูปแบบอาหารคลนีตามหมูเลือดเนนใหบริการเมนูตรงตาม

ความตองการของลูกคา ใหความสําคัญของความอรอยของเมนูอาหาร และรปูลกัษณดังน้ัน นโยบาย

ดานกลยุทธจงึจะเนนใหผลิตภัณฑมีความแตกตาง (Product Differentiation) โดยสรางความเหนือ 

กวาในการสรางผลประโยชนใหลกูคากลุมเปาหมายซึ่งจะเปนแนวทางเดียวกับกลยุทธในระดับปฏิบัติ 

การทีเ่นนใหเห็นถึงความเปนเลิศทางดานคุณภาพ (Superior Quality) และความเปนเลิศทางดานการ

ตอบสนองตอความตองการของลูกคา (Superior Customer Responsiveness) 
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เปาหมายทางการตลาด  

- เปาหมาย 5 ป  

1) EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe จะมีช่ือเปนหน่ึงในใจ (Top of Mind )

ของลูกคาเมื่อนึกถึง EAT MEET FUN, Healthy Social Café  ซึ่งเปนรานอาหารเพื่อสุขภาพทีม่ี

ประสบการณแปลกใหมในการรับประทาน ไดทั้งความอรอย สนุก พรอมกับเมนูอาหารทีลู่กคาทีลู่กคา

สามารถรวมสนุกในการ เลือกวัตถุดิบ ออกแบบตกแตงรปูลกัษณของอาหารไดในสไตลทีเ่ปนตัวเองโดย

อยูภายใตโภชนาการที่ถูกตองและสัดสวนปรมิาณที่เหมาะสมในแตละบุคคล ซึ่งไวใจไดทั้งในดานคุณคา

ของกระบวนการผลิตและการบริการจากทาง EAT MEET FUN, Healthy Social Café 

2) รายได 25 ลานบาท สําหรับปที่ 1 ซึ่งมีอัตราการเติบโตของรายไดเทากบั 15% 

ต้ังแตปที่ 2 ถึงปที่ 5 

3) อัตรากําไรสุทธิเปน 40% ของรายไดแตละป 

- เปาหมาย 1 ป  

1) ทําให EAT MEET FUN, Healthy Social Café เปนทีรู่จกัในดานความแปลกใหม

และโดดเดนในแงของความเปนเลิศทางดานคุณภาพ (Superior Quality) และความเปนเลิศทางดาน

การตอบสนองตอความตองการของลูกคา (Superior Customer Responsiveness) 

2) กอใหเกิดการทดลองใชบรกิาร 

การกําหนดสวนผสมทางการตลาด 

Product (ผลิตภัณฑและบริการ) 

EAT MEET FUN, Healthy Social Café จัดเปนการบริการที่มีการเพิ่มคุณคาคือไมเพียงแค

เปนการทําอาหารและสงอาหารเพื่อสุขภาพเทาน้ันแตยังเปนการใหบริการอาหารที่ตอบโจทยความ

ตองการที่แตกตางในเปาหมายดานสุขภาพทีลู่กคาจะไดรับความเพลิดเพลินในการชมการประกอบ

อาหารและเครื่องด่ืม การตกแตงอาหารและเครื่องด่ืมยังสามารถรวมสนุกไปกับการเลือกวัตถุดิบที่ใชใน

เมนูตามความตองการของลูกคาพรอมทั้งยังมีบริการที่เพิ่มความสะดวกสบายใหกบัผูบรโิภคมีการจัดสง

อาหารปรงุสุกสําเรจ็รปูถึงทีส่ําหรับผูบริโภคที่มเีวลาทีจ่ํากัดในการเดินทางนอกจากน้ี EAT MEET FUN, 

Healthy Social Café ไดใชกลยุทธการสรางความแตกตางใหกับผลิตภัณฑและบริการรานดังตอไปน้ี 

รายการอาหารของ EAT MEET FUN, Healthy Social Café ความหลากหลายและตรงกับความตอง 

การของกลุมผูบริโภคโดยหมวดอาหารแบงดังตอน้ี  
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ตารางที ่5.4: ตัวอยางเมนูอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพของราน EAT MEET FUN, Healthy Social Café 

 

EAT MEET FUN Signature Manu Set 

Blood Types A,B,O,AB A,B,O,AB A,B,O,AB 

 Disease  Friendly (set1) Health Balance (set2) Body Building (set3) 

เมนูอรอยทานเลน 

(เมนูอาหารรองทอง) 

ยําสาหรายวากาเมะกับกุงกระเทียมยาง, 

พลาเตาหูกรอบ, เปาะเปยะญวนแซลมอน 

เมนูใกลเคียงกับ (set2) 

ราดหนาสปาเก็ตตี้โฮลวีตุน, พลาปลา

ซารดีนทอด, 

 

เชียพุดดิง้ผลไมลดโรยหนากาโนลา,

แพนเคกเวย Choco-banana  

กับผลไมสด, เบอรเกอรขนมปงไรซ 

โฮลวีทมัลติเกรน, แพนเคกขาวกลองกับ

คัสตารดชาเชียว 

เมนูอรอยงาย ๆ 

(เมนูอาหารจานเดียว) 

ขาวผัดทูนา, ขาวหนาเตาหูยางโทริยากิสตูร

หวานธรรมชาต,ิกวยเตี๋ยวผักโขม, สเตกปลา

เทราตอบสมุนไพร, ปลายางพารสลยีซอส

ซาวรครีม 

เมนูใกลเคียงกับ (set2) 

ราดหนาสปาเก็ตตี้โฮลวีทไกตุน, ขาวไรซ

เบอร่ีหนาไก 

 

ขาวกลองหนาไกนมสดราดซอสเกรว่ี, 

บะหม่ีโฮลวีตสันในหมู, ขาวกลองหมู

นุมไขออนเซ็น 

เมนูอรอยจริงจัง 

(เมนูกับขาวไทยสูตรดัง้เดิม) 

ตมโคลางปลายาง, กุงน่ึงซีอิ๊ว, ตมยําเห็ด, 

เน้ือทอดกระเทียมยาํตะไครสด, กะหล่ําปลี

ตุนปลาเค็ม 

เมนูใกลเคียงกับ (set2)  

ซ่ีโครงหมูตมขงิกับสบัปะรด 

กระเพราไกสันใน, สเตกหมูซอสโยเกิรต 

เมนูหวานเย็น 

(เมนูของหวานและเครื่องดื่ม) 

นํ้าผักผลไมคั้นสด, นํ้าสมุนไพร, ของหวาน

แบบไทยโดยใชวัตถุดบิทดแทนตาม

ธรรมชาต,ิ ไอศกรีมนมถั่วเหลืองโฮมเมด, 

พุดดิง้ชาเขยีว 

เมนูใกลเคียงกับ (set2) พุดดิง้ชาเขยีว, ช็อคบอลถั่วแดง,  

เชียพุดดิง้ผลไมลดโรยหนากาโนลา, 

แพนเคกเวย Choco-banana กับ

ผลไมสด, สับปะรดนมสดสมูทตี,้  

กลวยหอมนมถั่วเหลอืง 129 
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เพื่อใหผูบริโภคไดตระหนักถึงความสําคัญของอาหารทีร่ับประทานเขาไปและไดทราบถึง

ปริมาณสารอาหารและพลังงานที่รบัประทานเขาไปดังน้ัน EAT MEET FUN, Healthy Social Café 

การจัดทําการแสดงปริมาณสารอาหาร พลังงาน และประโยชนของอาหารแตละรายการไวในเมนู ใบ

แสดงคุณคาทางโภชนาการและพลังงานแนบไปพรอมกบัทกุเมนูทีเ่สริฟและชุดกลองอาหารจัดสง 

นอกจากน้ีทุกเมนูอาหารสามารถปรับเปลี่ยนวัตถุดิบบางชนิดตามความตองการสวนบุคคลไดโดยยัง 

อยูภายใตหลักโภชนาการที่เหมาะสมตามแตละบุคคล และในทุกเมนูจะถูกกตกแตงอยางสวยงามเพื่อ 

เพิ่มความดึงดูดในการรบัประทาน รานอาหารเพื่อสุขภาพ EAT MEET FUN, Healthy Social Café 

มุงเนนภาพของวัตถุดิบเลอืกผกัปลอดสารพิษและเน้ือสัตวทีไ่ดรับมาตรฐานความปลอดภัยในการ 

ปศุสัตว ผานกระบวนการทําความสะอาด การเตรียม และการเกบ็รักษา จนกระทั้งกระบวนการผลิต 

ที่ไดมาตรฐานรายการอาหารทุกเมนูไมมีการใชผงชูรส และใชเครื่องปรงุรสเพือ่สุขภาพ เชน เครื่องปรุง

รสประเภทลดปรมิาณโซเดียม ปรมิาณนํ้าตาล และกะทิธัญพืช ลดไขมันอิ่มตัว ไมมีโคเลสเตอรอล  

เพื่อลดอัตราเสี่ยงในการเกิดโรคจากอาหารทําใหผูบริโภคไดประโยชนสูงสุดและไดสัมผัสถึงรสชาติทีเ่ปน

ธรรมชาติจากวัตถุดิบแตละประเภทที่ใชในการรับประทานอาหาร มีการใหบริการใหคําปรึกษาดาน

โภชนาการสําหรับกลุมลูกคาของ EAT NEET FUN, Healthy Social Café สําหรบัลูกคาที่เขามาใช

บริการครัง้แรก ลกูคาที่เปนสมาชิก และลกูคาที่ซื้อแพก็เกจต้ังแต 15 วันข้ึนไป รูปแบบการใหบรกิาร 

คือ นักโภชนาการ ผูฝกสอนและใหคําแนะนําดานการออกกาํลังกาย และลูกคาจะชวยกันเลอืกรายการ

อาหารในแตละมือ้รวมกันเพื่อใหไดรายการอาหารที่อรอยถูกปากและไดคุณคาทางโภชนาการที่

เหมาะสมกับผูบริโภคแตละราย นอกจากน้ียังมบีริการรบัประกันการสงภายใน 45 นาที เพื่อสรางความ

เช่ือมั่นใหกบัผูบรโิภค 

บุคลากร (People) 

บุคลากรทุกคนจะรบัทราบหนาที่และความรับผิดชอบของตนเองจากรายละเอียดงาน (Job 

Description) รูปแบบการแตงกายเปนไปตามทีท่าง EAT MEET FUN, Healthy Social Café กําหนด

ไวซึ่งเชฟจะตองรกัษาความสะอาดของเครื่องแตงกายทําความสะอาดรางกายอยางถูกสุขลักษณะและ

จะตองมีความคลองแคลวในการใหบรกิารการปฏิบัติงานในทุกข้ันตอนจะมีมาตรฐานกําหนดไวโดยเชฟ

จะตองศึกษาจากคูมือของงานที่ตนเองมีสวนเกี่ยวของเชนข้ันตอนการใหบรกิารลูกคาจะมีการเรียง

ตามลําดับข้ันตอนอยางชัดเจนต้ังแตเริม่ใหบรหิารไปถึงการประกอบอาหารรวมถึงข้ันตอนการจัดสง 

กระบวนการ (Process) 

ใหความสําคัญต้ังแตกระบวนการคัดเลือกเชฟ วัตถุดิบการประกอบอาหารการทําความสะอาด

และการใหบริการ ดังน้ันทาง EAT MEET FUN, Healthy Social Café จะมุงเนนดานคุณภาพของ

อาหาร คุณประโยชนตามหลักโภชนาการโดยเนนคุณภาพของวัตถุดิบ ซึ่งวัตถุดิบที่ใชจะเลอืกผกัปลอด

สารพิษถูกปลกูข้ึนมาโดยไมใสยาฆาแมลง ยากําจัดวัชพืช ปุยเคมี ไมใสฮอรโมนหรอืผลิตภัณฑทาง
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วิทยาศาสตรใด ๆ ทั้งสิ้น เรียกวาเปนผักที่โตข้ึนมาอยางธรรมชาติแท ๆ โดยปราศจากสารพิษถาเทียบ 

ผักทีป่ลกูดวยวิธีอื่น ๆ ผักออรแกนิกจะมีวิตามิน เกลอืแร เอนไซม และสารอาหารทีม่ีคุณคามากกวาถึง 

50% และรสชาติของผักออรแกนิกจะดีกวาผักทั่วไปเน้ือสัตวก็ตองมีการผานพจิารณาทัง้กอนซื้อผาน

กระบวนการทําความสะอาด การตระเตรียม การเกบ็รกัษา จนถึงกระบวนการผลิตที่ดีมมีาตรฐาน

เพื่อใหลูกคาไดเห็นถึงความเปนเลิศทางดานคุณภาพ (Superior Quality) และความเปนเลิศทางดาน

การตอบสนองตอความตองการของลูกคา (Superior Customer Responsiveness)  

ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  

ลักษณะภายนอกทีลู่กคาสามารถเห็นหรือจับตองได เปนสวนที่จะชวยใหลกูคาเกิดความรูสึกวา

การบริการน้ันมีคุณภาพและมีความใสใจในการใหบริการ และจะมีผลตอความประทับใจของลกูคาให

กลับมาใชบริการอยูสม่ําเสมอ ซึ่งลักษณะทางกายภาพจะประกอบไปดวย  

อุปกรณหรอืเครือ่งครัว ภาชนะในการรบัประทานอาหาร ไดแก จาน ชาม ชอน สอม แกว 

ภาชนะบรรจุอาหาร รวมไปถึงอปุกรณในการหุงตมหรอืทําอาหารไดแก หมอ มีด กระทะ ทางราน EAT 

MEET FUN, Healthy Social Café จะคํานึงถึงเรือ่งความสะอาดมาเปนอันดับแรกและคอยเปลี่ยน

ใหมอยูเสมอ เพื่อใหลูกคาเกิดความไววางใจในตัวสินคาวาเปนสินคาที่มีคุณภาพและสะอาดนา

รับประทานสวนอุปกรณอื่นก็พรอมติดต้ังอปุกรณครัวครบครัน 

สถานที ่รูปแบบการตกแตงของ EAT MEET FUN, Healthy Social Café เปนจะมีความโดด

เดน เปนเอกลักษณและยังมีการใหบริการถึงที่ เนนความสะดวกสบาย ความแปลกใหมและความรูสึก

อบอุนเพื่อใหลูกคารูสึกผอนคลายภายใตบรรยากาศของการรับประทานอาหารกับครอบครัวนอกจากน้ี

สถานที่ตองมีการจัดวางอยางเปนระเบียบและมกีารดูแลรักษาความสะอาดเรียบรอยทั้งภายนอกและ

ภายในครัวเปนประจําลักษณะของครัวเปนครัวเปดทีลู่กคาสามารถเห็นข้ันตอนการประกอบอาหารได

ทั้งหมด เพื่อเพิ่มความนาเช่ือในเรื่องคุณภาพและหลักอนามยัและยังเปนการกระตุนใหเกิดความอยาก

รับประทานเมือ่ลูกคาเห็นข้ันตอนการผลิตทัง้หมด 

Price (ราคา) 

จาก Nine Price – Quality Strategies 
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ภาพที่ 5.8: แสดงถึงตาราง Product Quality  

 

 
  

EAT MEET FUN, Healthy Social Café จะมีการต้ังราคาซึ่งจะคํานึงถึงองคประกอบ 

ทั้ง 3 ประการ คือราคาทีผู่บริโภคเต็มใจจาย (Consumer-based Pricing) ราคาสินคาคูแขง 

(Competition-based Pricing) และตนทุนของบริษัท (Cost Plus Pricing) เปนการใชกลยุทธดาน

ราคาที่เรียกวา Combining Technique เปนการคํานึงถึงความสามรถของลูกคาวาลกูคายอมจายได

เทาไรเมื่อมองเห็นจากคุณคาที่ลูกคาไดรบั หากราคาที่ลกูคาเต็มใจจายน้ันไมตํ่าไปกวาตนทุนที่ไดรบัมาก็

ถือวาเปนราคาที่ยอมรบัได และตองไมตํ่ากวาสินคาคูแขงมาก นอกจากน้ีหากพจิารณาจากกลุมเปาหมาย

ของ EAT MEET FUN, Healthy Social Café เปนกลุมทีม่รีายไดปานกลางถึงคอนขางสูง คือมรีายได

ต้ังแต 25,000 ข้ึนไป เปนกลุมคนที่มสีถานภาพทางสังคม มกีารศึกษาที่ดีจนถึงสงู กลุมคนเหลาน้ีมีความ

ตองการสินคาที่มีคุณภาพ ดังน่ันการต้ังราคาตองคํานึงการต้ังราคาเพื่อเพื่อภาพลักษณ (Brand Image)

ใหกับบริษัทและตัวสินคาดวย เพื่อเปนการสรางคุณคาใหแกตัวสินคา และเพื่อใหผูบริโภคใหความไว 

วางใจตอราน EAT MEET FUN, Healthy Social Café จากการทําวิจัยเชิงปริมาณ พบวาราคาที่ลูกคา

ยอมอยูในชวงระหวาง 65-200 บาท คิดรอยละ 39.5 ในการบริโภคแตครั้ง โดยรวมทัง้ อาหารและ

เครื่องด่ืม  

 ทั้งน้ีเรื่องของการกําหนดตําแหนงทางการตลาดของราคาและคุณภาพเมื่อเทียบกบัคูแขง EAT 

MEET FUN, Healthy Social Café จะมีราคาใกลเคียงกบัคูแขง แตเมื่อเทียบกับกับคุณภาพสินคา 

และบริการใชวัตถุดิบคัดสรรคุณภาพที่เปดเผยข้ันตอนของการผลิต มีรสชาติ รูปลกัษณที่ดึงดูดตอการ

รับประทานโดยการใหเชฟและนักตกแตงอาหารมืออาชีพ ใหคําปรกึษาดานโภชนาการเพื่อใหลกูคา

บรรลเุปาหมายไดอยางมปีระสทิธิภาพ สิ่งเหลาน้ีเปนการสรางข้ึนมาเพื่อเพิ่มมูลคาใหกับสินคา ดังน้ันจะ

เห็นไดวาจากการวิจัยเชิงปรมิาณรอยละ 27.3 ยอมจายในราคาที่อยูในชวง 200-300 บาท แสดงใหเห็น
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วาตาง ๆ ที่วาหากมีบริการที่กลาวมา ลูกคายอมรับไดทีจ่ะจายมากข้ึนมีผลทําให Price Sensitive

บริโภคในผูลดลงเมื่อนําปจจัยทั้งหมดมาพจิารณา จงึสามารถกําหนดราคาสินคาดังน้ี 

 

ตารางที ่5.5: การกําหนดราคาสินคาตาง ๆ ของราน EAT MEET FUN, Healthy Social Café 

 

รายการอาหารจําหนายรายมื้อ 
การสัง่แบบแพ็กเกจ 

แบงออกเปน 2 แบบ 

เมนูเพือ่สุขภาพอาหารจานเดียว  

ราคา 80-120 บาท 

เมนูกบัขาวเพื่อสุขภาพ  

ราคา 70-140 บาทตอหน่ึงเมนู 

เมนูเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ ราคา 45-155 

เมนูของหวาน ราคา 75-125 

*โดยหากลกูคาสัง่อาหารชนิดจัดสงถึง

บาน ทาง Healthy Tasty จะคิดคา

จัดสงครั้งละ 30 บาท หากสั่งเกิน 300 

บาท จะไมคิดคาบริการจัดสงเพิ่มเติม 

1. กําหนดเมนูอาหารทั้งหมดโดยทางรานภายใตการดูแล

ดานโภชนาการ 

รายสปัดาห 1200 บาท/ 5 วัน สําหรบั 3 เมนู และ 

1400 บาท/ 5 วันสําหรบั 4 เมนู 

รายเดือน 4200 บาท/ 20 วัน สําหรบั 3 เมนู และ  

5200 บาท/ 20 วัน สําหรับ 4 เมนู 

2. กําหนดเมนูอาหารรวมกันโดยลูกคาและนักโภชนาการ, 

ผูฝกสอนและแนะนําการออกกําลงักาย 

รายสปัดาห 1350 บาท/ 5 วัน สําหรับ 3 เมนู และ 1700

บาท/ 5 วัน สําหรับ 4 เมนู 

รายเดือน 4800 บาท/ 20 วัน สําหรับ 3 เมนู และ 

6000 บาท/ 20 วันสําหรบั 4 เมนู 

 

 

Place (ชองทางการจัดจําหนาย) 

สําหรับทางโทรศัพท คือ ลูกคาสามารถโทรสั่งไดทีเ่บอรโทรศัพทของทางราน EAT MEET 

FUN, Healthy Social Café ลูกคาสามารถทราบตัวอยางเมนูอาหาร ราคา เวลาทีส่ะดวกทําใหอาหาร 

เมื่อพนักงานไดรบัออเดอรทีส่ั่งก็จะเตรียมสินคาไปทําใหลูกคาที่รานหรือถาลูกคาไมสะดวกเรื่องสถานที่

เราจะมีบริการทําแลวจัดสงใหกบัลกูคาที่บานหรือที่ทํางาน 

สําหรับออนไลน คือ การเปดหนาเว็บเพือ่ใหเห็นตัวอยางเมนูอาหาร ราคา และเวลาทีส่ะดวก

ทําใหกิน ทั้งอานรีวิวจากคนทีเ่คยสัง่กอนหนาน้ีไดดวย เมื่อถูกใจก็เลือกเมนูที่อยากกิน เวลาจัดสงหรือ

เวลาที่ทําใหทีบ่านหรือที่ทํางาน และจายเงินผานหนาเว็บเมือ่เชฟไดรับออเดอรทีส่ั่งกจ็ะเตรียมสินคาไป

ทําใหลกูคาทานที่บานหรอืถาลูกคาไมสะดวกเรื่องสถานทีเ่ราจะมีบริการทําแลวจัดสงใหกบัลกูคาที่บาน 
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สถานที่ทีลู่กคาจะไดรับการบริการต้ังอยูในฟตเนสที่ใหญและทันสมัยที่สุดของจงัหวัดระยองใน

เขตอําเภอเมืองโดยมกีลุมเปาหมายทั้งที่เปนครอบครัว กลุมพนักงานโรงงานอุตสาหกรรมที่มีรายได 

ปานกลางถึงสงู ในเขตอําเภอเมือง บานฉาง ปลวกแดง นิคมพัฒนา 

ภายในระยะเวลา 6 เดือน จะมกีารขยายบริการทั้งในตลาดที่มีอยูและในอนาคตขางหนา และ 

จะแสดงใหลูกคาเห็นวา ไมวาคุณจะอยูที่ไหนกส็ามารถใชบรกิารของ EAT MEET FUN, Healthy Social 

Café ได ซึ่งจะเนนและพยายามใหบริการลูกคาดวยวิธีที่สะดวกสบายทีสุ่ดในการสั่งอาหารออนไลน 

 

ภาพที่ 5.9: แสดงสถานที่ของ Mossa SportSociety 
 

 

 

 

 

 

 

Promotion (การสงเสริมการขาย) 

1) การสงเสรมิการตลาดในชวง3เดือนแรกมีจุดประสงคเพื่อสรางการรูจกัและเรงการทดลองใช 

 - ฉลองเปดตัวรานอาหารสุขภาพ EAT MEET FUN, Healthy Social Café เมื่อใชบรกิารรับ

สวนลดทันท ี30% สําหรบัคาอาหรและเครื่องด่ืม และรับเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพฟรี สําหรบัลูกคาที่เขามา

ใชบริการฟตเนส 

 - ลูกคาที่เปนสมาชิกแบบทั่วไปและ Corporates ของทาง Mossa Sport Society รับบรกิาร

คําปรึกษาดานโภชนาการและออกแบบแผนการรับประทานอาหาร พรอมติดตามผลใน3ครั้งแรกฟรี 

เพื่อใหเปาหมายการออกกําลงักายของแตละบุคคลมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

2) การสงเสรมิการตลาดในระยะหลัง 3 เดือนแรกมีจุดประสงคเพือ่เพิม่รายไดอยางตอเน่ือง

และเพือ่เพิม่อัตราการซือ้ซ้ํา 

 แจกคูปองเพื่อรับสวนลดเมื่อใชบริการครบ 1,000 บาทโดยจะไดรับบัตรสมาชิกเพื่อใชเปน

สวนลด 10 % ในการรับประทานอาหารครั้งตอไปและคูปองมีอายุ (แจกคูปองเฉพาะชวงเดือนที ่6 ถึง

เดือนที ่12 ของป) 
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 อิ่มอรอย สุขภาพดีกับ EAT MEET FUN, Healthy Social Café ต้ังแต 1,000 บาทข้ึนไป 

รับบริการฟรี ทดลองนวดแบบ Sport Massage จากทางสปอรตคลับ หรือแลกฟรกีระบอกนํ้าสุดเก

ของทางราน 

 ลิ้มลองรสชาติเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ ซื้อ 1 แถม 1 เปนระยะเวลา 1 เดือน (เฉพาะเมนูที่

กําหนด) 

 ลูกคาที่เปนพนักงานขององคตาง ๆ เชน PTT, SCG รับสวนลดคาอาหารและเครื่องด่ืมทุกชนิด 

15% เปนระยะเวลา 12 เดือน 

 แผนการใชสื่อ Media Plan  

 เน่ืองจากเปนปแรกทีร่าน EAT MEET FUN, Healthy Social Café จะเริ่มเปดดําเนินการ 

ดังน้ันกลยุทธทางการสื่อสารการตลาดจงึใชกลยุทธการสือ่สารการตลาดแบบบรูณาการ (Integrated 

Marketing Communication: IMC) เพื่อนําเสนอคุณคาของตราสินคาไปสูผูบริโภคกลุมเปาหมายให

เกิดประสทิธิภาพและประสิทธิผลสูงสุดในระยะเวลาอันสั้นมุงเนนไปทีก่ารสรางการรับรูและคุนเคย 

ใหกับผูบริโภค (Brand Awareness) ที่ผานการคัดสรรวาเปนอาหารเพื่อสุขภาพ ใหผูบริโภคเกิดความ

ไววางใจในตัวสินค าเกิดการยอมรบัในตัวสินคาอยากทีจ่ะทดลองใช รวมไปถึงการทําใหลกูคารูสึกดีใน

การเขามาใชบริการ (Emotional) การสรางประสบการณทีดี่ใหกับลูกคาซึง่กอใหเกิดการซื้อประจํา  

(Behavioral) และนําไปบอกตอในที่สุด (Word of Mouth) นอกจากน้ีราน  EAT MEET FUN, 

Healthy Social Café ยังใชกลยุทธทางการตลาดเพื่อสรางความพึงพอใจองลกูคา (Customer 

Satisfaction) เพื่อเพิม่ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกัน ทั้งน้ีจะทําใหลูกคาเกิดความจงรักภักดีตอ 

แบรนดและเกิดการบริโภคแบบยาวนาน 

วัตถุประสงคในการสือ่สารทางการตลาดในครั้งนี้  คือ  

1) สื่อสารเพื่อใหผูบริโภคทราบวามีบริการอาหารเพื่อสุขภาพ มีกรรมวิธีการปรงุแบบอาหาร

คลีน รสชาติ อรอย รปูลกัษณดึงดูด มากับการบริการที่ครบวงจรเพื่อเช่ือมโยงกลุมคนที่รักการกินและ

กิจกรรมเพื่อสรางสุขภาพที่ดี 

2) สื่อสารเพื่อใหผูบริโภคทราบถึงประโยชนทีลู่กคาจะไดรับ (Customer Benefit) 

3) สื่อสารเพื่อกอใหเกิดการอยากและทดลองใชบริการสินคา  

4) สื่อสารเพื่อกอใหเกิดการยอมรบัความโดดเดนในดานความเปนเลิศทางดานคุณภาพและ

ความเปนเลิศทางดานการตอบสนองตอความตองการของลกูคา 
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เครื่องมือการสื่อสารการตลาด ดังนี้  

1) การโฆษณา (Advertising) 

นิตยสาร (Magazine Media) 

วัตถุประสงค เนนการสรางการรบัรู ใหขอมลู ความรู แกกลุมเปาหมายในเรื่อง

ประโยชนของอาหารและสวนผสมตางๆ ตลอดจนรปูลกัษณของราน EAT MEET FUN, Healthy 

Social Café และหนาตาของอาหารทีช่วนใหนารับประทาน 

วิธีการดําเนินงานนิตยสารแจกฟรนํีาสถานที่กินเที่ยวในจังหวัดระยองเชน เพือ่น

ระยอง, Look Around, Fin Magazine เปนการโฆษณาในรูปแบบของ Advertorial ซึ่งเนนไปที่การให

ขอมูลความรูและประโยชนในสวนประกอบของรายการอาหาร EAT MEET FUN, Healthy Social 

Café พรอมทั้งรวมเรื่องราวสาระดี ๆ เกี่ยวกับสูตรอาหารนานาชนิด เคล็ดลับการปรุงแตงอาหารให

อรอยรวมถึงไอเดียการตกแตงจานอาหารใหสวยงามทั้งสไตลโมเดิรนทีจ่ะชวยใหคุณสรางสรรคจาน

อาหารใหมไดในทุกมือ้ ๆ 

ระยะเวลาจะเริม่ประชาสัมพันธในฉบับเดือนมิถุนายน 2558 ไปจนถึงเดือนมิถุนายน 

2559 เน่ืองจากนิตยสาร Fin Magazine, เพื่อนระยอง, Look Around จะมีการออกแบบฉบับใหมใน

ทุก 1 เดือน ดังน้ันทางราน EAT MEET FUN, Healthy Social Café  จึงทําการลงโฆษณาในทุกฉบับ

ตลอดทั้งปของการทําแคมเปญ เพื่อเปนการตอกยํ้าตราสินคา (Brand Awareness) เพื่อใหเขาถึงและ

สรางการรับรูใหแกผูบริโภคไดรูจกัทางราน EAT MEET FUN, Healthy Social Café  มากทีสุ่ด

คาใชจาย 60,000 บาท  
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ภาพที่ 5.10: แสดงตัวอยางนิตยสารที่จะเลือกใช  
 

 

 
 
 

อินเทอรเน็ต (Internet)  

วัตถุประสงคเพื่อสื่อสารใหเขาถึงกลุมผูบริโภคในวงกวาง เน่ืองจากปจจุบันเม็ดเงิน

ผานสื่อออนไลนมมีูลคาสูงสุดถึง 5,863 ลานบาท ผูบริโภคนิยมใชบริการอินเทอรเน็ตในการคนควาหา

ขอมูลดวยตนเอง หรือใชอินเทอรเน็ตในการติดตอสือ่สารกับเพื่อน ดังน้ันสือ่ออนไลนจึงเปนชองทางที่

ไมควรมองขาม เพราะสามารถทําใหผูบริโภคเขาถึงตัวสินคาไดโดยไมตองออกไปที่แหลงจัดจําหนาย 

วิธีการดําเนินงาน 

1) จัดทําเว็บไซต www.EAT MEET FUN Healthy Social Café.com ซึ่งประกอบ

ไปดวยรายละเอียดของรานทั้งหมด ไมวาจะเปนรายการอาหาร ขอมลูของเชฟ ราคา เวลาทําการ  

การบริการในการจัดสง ที่ต้ัง การติดตอ รวมทั้งการใหความรูความเขาใจเกี่ยวกับรายการอาหารแตละ

รายการหรอืขาวสารทีเ่กี่ยวกับขอมูลการบริการจากทางราน เพื่อสราง Product Knowledge ใหกับ

กลุมลูกคาเปาหมาย 

2) มีการรวมมือกบัเว็บไซต www.bkkmenu.com ซึ่งเปนเว็บไซตอันดับตน ๆ ใน

ดานการนําเสนอขอมลูอาหารของประเทศ โดยมีฐานสมาชิกที่เหนียวแนนและเพิม่ข้ึนอยางสม่ําเสมอ

โดยมีสื่อช้ันนําตาง ๆ ใหความนาสนใจอยางมากมาย เชน หนังสือพมิพไทยรัฐ นิตยสารชีวจิต Healthy 

and Cuisine สื่อตาง ๆ อีกมากมาย 
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3) เว็บไซตเกี่ยวกบัอาหาร คือมีการข้ึน Banner ที่เว็บ Pantip 

4) Community Website เชน Facebook, Twitter ซึ่งจะทําใหผูบริโภคสามารถ

เขามาแลกเปลี่ยนขาวสาร พูดคุย และซักถามขอสงสัยตาง ๆ เกี่ยวกับเมนูอาหารและการบริการของ

ทาง EAT MEET FUN, Healthy Social Café ซึ่งจะทําใหเกิดเปนสังคมเลก็ ๆ ของ EAT MEET FUN, 

Healthy Social Café  

5) Foursquare เปนการผสมผสานกันของ Social Network และสถานที่ Location 

ซึ่งเมื่อทัง้สองอยางมารวมกันเลยเกิดเปน “Location-Based Social Network” เปนบรกิารบนเว็บไซต 

+ โทรศัพทมือถือ ทีเ่ปดโอกาสใหคนที่เปนสมาชิกสามารถบอกเพื่อน ๆ ใน Network ไดวาตอนน้ีอยูที่ใด

และยังสามารถเช่ือมตอเขากับ Social Network เชน Facebook และ Twitter ซึ่งจะทําใหเกิด Brand 

Awareness และเปนกระแสบอกตอไดเปนอยางดี 

ระยะเวลามกราคม – ธันวาคม 2557 เวนแตการลง Banner ในเว็บพันทิพยจะทํา

เพียงแค 2 เดือนแรกของการเปดตัวคือเดือนมกราคม – กุมภาพันธ 2559 

2) การประชาสัมพันธ (Public Relation) 

ขาวประชาสัมพันธ (Press Release) 

วัตถุประสงคเพื่อใหกลุมเปาหมายของทางราน EAT MEET FUN, Healthy Social 

Café ไดรูจักรานและรับรูวามีการเปดทําการ  

วิธีการดําเนินงาน 

เขียนขาวประชาสัมพันธการเปดทําการของทางราน EAT MEET FUN, Healthy 

Social Café เวลาทําการ, สถานที,่ และวิธีติดตอ นอกจากน้ียังรวมถึงกจิกรรมและโปรโมช่ันตาง ๆ 

ของทางรานที่ตองการจะจัดอยูอยางตอเน่ืองโดย EAT MEET FUN, Healthy Social Café จะนําขาว

ประชาสมัพันธสงไปตีพิมพในนิตยสารที่เขาถึงมือกลุมเปาหมายโดยตรงเพื่อใหกลุมเปาหมายไดรับทราบ 

ทํากิจกรรมนอกพื้นที่เพือ่สื่อสารการตลาด (Product Knowledge) โดยตรงถึง

กลุมเปาหมาย ตามสถานที่และองคกรตาง ๆ เชนโรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ (ปตท, SCG) รวมกับ 

Mossa Sport Society  

ทําการตลาดรวมกันในการจัดออกแบบโปรแกรมอาหารและการออกกําลงักาย โดย

รวมมือกันเปนพันธมิตรทางธุรกจิใชศักยภาพของธุรกจิของแตละองคกรสรางผลประโยชนรวมกันและ

เพื่อสรางคุณคาใหกบัสินคาและบริการมากข้ึน 

จัดกิจกรรม Green Wednesday Market ทุกวันพุธที่สองของทุกเดือนเปนพื้นทีเ่ปด

ใหเพื่อสรางสงัคมและเช่ือมโยงกลุมรักสุขภาพเขาไวดวยกัน รวมสินคาและผลิตภัณฑอุปโภคบริโภคที่

ปลอดสารพิษ เปนประโยชนตอรางกาย มีกจิกรรมสงเสรมิความรูความเขาใจดานการดูและสุขภาพที่

ครบดานในทุก ๆ เดือน 
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ระยะเวลามกราคม –ธันวาคม 2559 

3) การสงเสรมิการขาย (Sales Promotion) 

บัตรสมาชิก (Member Card) 

วัตถุประสงคเพื่อไวใชเปนขอมูลหรือชองทางในการสรางความสัมพันธอันดีแกลูกคา

และกระตุนใหเกิดการซื้อซ้ํา ทําใหลกูคารูสกึจงรักภักดี (Brand Royalty) 

วิธีการดําเนินงานลกูคาสามารถสมัครไดรบับัตรสมาชิกเมื่อใชบริการครั้งแรกกบัทาง 

EAT MEET FUN, Helthy Social Café ซึ่งประโยชนที่ลกูคาจะไดรับคือสวนลด 10% สําหรับทุก 

Package ในการสั่งอาหารแตละครั้ง พรอมกบัรบัสิทธิพเิศษตาง ๆ ในแตละเดือนทีลู่กคาจะไดรับ 

ระยะเวลามกราคม – ธันวาคม 2559 

4) การตลาดแบบปากตอปาก (Word of Mouth) 

วัตถุประสงคเพื่อใหกลุมเปาหมายเกิดความไววางใจในสินคาและการบรกิารของ

ขางตน EAT MEET FUN, Healthy Social Café และอยากจะทดลองมาซื้อสินคาหรือการใชการ

บริการ 

วิธีการดําเนินงานจากการทําการโฆษณาและประชาสัมพันธขางตน EAT MEET FUN, 

Healthy Social Café ไดสรางการรับรูในตราสินคาใหแกผูบริโภคและสรางภาพลกัษณทีดี่ของการเปน

การบริการรานอาหารเพื่อสุขภาพเปาหมายรูสึกไววางใจ ซึง่กลุมเปาหมายจะไดรับความพงึพอใจทั้งจาก

การซื้อสินคาและบรกิารจากทางราน ซึ่งจะทําใหเกิดการบอกตอไปสูผูที่ตนรูจักหรือสนิทสนมคนอื่น ๆ

ตอไป ทั้งน้ีการบอกตอจากผูทีรู่จกัจะชวยเพิม่ความไววางใจและความนาเช่ือถือในตัวสินคาไดมากกวา

จากโฆษณา 

ระยเวลา  มกราคม – ธันวาคม 2559 
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ภาพที่ 5.11: แสดง Action Plan 

 

 
 

การสงเสรมิทางการตลาดและกิจกรรม Promotion & Event  

อะไรคือความเอาใจใสท่ีจะใหลูกคา (Attention) 

1) มีการเก็บฐานขอมูลของลกูคาที่ใชบรกิารใน Web Site ต้ังแตครั้งแรกที่ใชบรกิารจนถึง

ปจจุบันทีลู่กคาใชบริการ เมื่อถึงวันเกิดของลกูคาก็มีการทําเมนูพิเศษใหกบัลกูคา 1 อยาง  

2) ใหลูกคาแสดงความคิดเห็นผานทาง Web Site หรือชองทาง 

วิธีอะไรท่ีใชดึงความสนใจของลูกคา (Interest) 

จัดทํา Application โดยใหลูกคาติดตามกิจกรรมขาวสารตาง ๆ ทาง EAT MEET FUN, 

Healthy Social Café เพื่อทราบถึง Promotion และ Seasonal Food ของทางราน  

จะเขาถึงความปรารถนาของลูกคาไดอยางไร (Desire) 

นําขอมูลของลูกคาที่ใชบริการใหกบัเชฟคิดเมนูพิเศษใหกับลกูคาในมื้อพิเศษครั้งตอไป เชน 

ลูกคาอยากทานเมนูปลา แตไมอยากทานในแบบเมนูเดิม เชฟจะมกีารคิดสรางสรรคเมนูใหมใหกับ

ลูกคา 

จะทําอยางไรใหลูกคาตกลงใจซื้อสินคา (Action) 

มีการจัดทํา 3D Food Menu ใหลูกคาไดเพลินเพลินกบัการเลือกสัง่อาหาร 
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จะทําใหลูกคาพึงพอใจสูงสุด (Satisfaction) 

1) ใหลูกคามสีวนรวมในการประกอบอาหารในมือ้พิเศษหรือวันครอบครัว 

2) ลูกคาสามารถแสดงความคิดเห็นที่แทจริงและเลือกวัตถุดิบในการประกอบอาหารตามความ

ตองการ 

3) เน่ืองจากเปนวิธีขายแบบตัวตอตัว ในชวงระหวางรอปรงุอาหารสามารถคุยกบัลกูคาได  

4) มีบรกิารใหคําปรกึษาดานโภชนาการจากผูเช่ียวชาญ 

5) มีบรกิารรวมทํากจิกรรมตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการดูแลสขุภาพและประโยชนในการ

รับประทานอาหารสุขภาพ 

 แผนพัฒนาธุรกิจปท่ี 1 

 1) สรางการรับรูในตราสินคา (Brand Awareness) โดยการใชรถอาหารเคลื่อน (Food Truck) 

ที่เพื่อใหบริการในการสงอาหารและเปดขาย อาหารสุขภาพจานดวนตามพื้นที่ทีม่ีการสัญจรหนาแนน

ของกลุมลกูคาเปาหมาย โรงงานอุตสาหกรรม ตลาดนัดใหญที่สําคัญของจังหวัด สถานที่หนวยงาน 

ของรัฐ และองคการเอกชน เชน โรงงานอุตสาหกรรมขนาดใหญ 

 2) ทําการตลาดรวมกบัพันธมิตรเพือ่ตอกยํ้าความแขงแกรงและศักยภาพของธุรกิจ เชน จัดแขง

ลดนํ้าหนักโดยเชิญชวนสามชิกของทางราอาหารสขุภาพ EAT MEET FUN, Healthy Social Café 

และสมาชิก Mossa Sport Society สมัครแขงขันโดยออกแบบโปรแกรมการรบัประทานอาหารและ

การออกกําลงักายใหฟรีแกผูเขาแขงขัน  

 3) เพื่อการสรางการรบัรูในตราสินคา (Brand Awareness) อยางตอเน่ือง ยังคงมีการ

ดําเนินการจัดกิจกรรม Green Wednesday Market และกิจกรรมในวันพุธทีส่องของทกุเดือน 

โดยเพิ่มเติมเน้ือหาของกิจกรรมใหมีความนาสนใจและเกาะกระแสสังคมในขณะน่ันมากข้ึน เชน 

กิจกรรมใหความรูความเขาใจในหัวขอสนทนาเรื่องอาหารตามธาตุกําเนิด อาหารเสริมฮวงจุย เพื่อ

เพิ่มความจงรกัภักดีในตราสินคาในกลุมเปาหมายทีเ่ปนกลุมเพศหญงิมากข้ึน อาหารเพิ่มพลังฟต

สําหรับผูรกักิจกรรมดานกีฬาประเภทตาง ๆ นอกจากน้ีกิจกรรมเวิรคชอปสูตรอาหารเพื่อสุขภาพทํา

ใหเน้ือหาของกจิกรรมน้ีนาสนใจโดยใชเชฟช่ือดังเปนวิทยากร หรือใสเน้ือหาโดยการใชเมนูใหม ๆ ที่

ทางรานคิดคนข้ึนนํามาสอนเพื่อจะดูผลตอบรบัของลูกคาวาเปนไปในทิศทางใด 

 4) รับจัดเลี้ยงตามองคกรตาง ๆ 

 แผนพัฒนาธุรกิจปท่ี 2 

1) เพิ่มพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อเพิ่มชองทางการตลาด โดยการเขาไปเสนอการต้ัง Food Kiosk 

ในรูปแบบของสวัสดิการของพนักงานหนวยงานตาง ๆ และเริ่มขยายสาขาโดย Food Kiosk ไป

จําหนายตามโรงงานอุตสาหกรรมในรูปแบบ อาหารจานดวนเพื่อสุขภาพ 
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2) เริ่มสรางความรบัรูในตราสินคากบักลุมเปาหมายหลักมากข้ึนใน รูปแบบกิจกรรมนอก

สถานที่ โดยใช Food Truck ในการใหความรูดานการรกัษาสุขภาพ ตามสถานที่และองคกรตาง ๆ  

มากข้ึน  

 แผนพัฒนาธุรกิจปท่ี 3 และ 4 

1) ขยายธุรกิจทีจ่ะมาเสริมสรางคุณคาของธุรกิจเดิม จัดต้ังฟารมฮักซึง่เปนฟารมสงวัตถุดิบของ

รานอาหารสุขภาพ EAT MEET FUN, Healthy Social Café เปนที่พักสําหรบัผอนใกลชิดกับธรรมชาติ 

จัดโปรแกรมบําบัดรางกายและจิตใจ มุงเนนไปเรื่องการรบัประทานอาหารที่ดีตอสุขภาพรางกายควบคู

ทํากิจกรรมเพือ่ฝกสุขภาพทางใจ  

2) เริ่มขยายสาขาไปจงัหวัดใกลเคียง  

3) จัดต้ังโครงการ Green Wednesday Market โดยรวบรวมเกษตรกรและผูผลิตทีผ่ลิต

เกษตรสินคาอินทรีย มาพบและขายสินคาใหผูบรโิภคโดยตรง เปนองคการกลางรับซื้อสินคาเกษตร

อินทรียจากเกษตรกร เพื่อรองรับผลผลิตจากเกษตรกรในจังหวัดระยอง 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 6 

งบการเงิน 

 

การดําเนินธุรกิจใหประสบความสําเรจ็น้ันหน่ึงในปจจัยของความสําเรจ็คือการที่องคกรไดรบั

ผลประกอบการตามที่ต้ังเปาหมายไว ซึ่งองคกรตองมีการวางแผนบญัชีและการเงิน สําหรับโครงการ

รานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe) ไดนําขอมูลจาก

ผลการวิเคราะหในดานตาง ๆ มาเปนแนวทางในการจัดทําแผนทางบัญชีและการเงินสําหรับดําเนิน

ธุรกิจขององคกร ตองมีการคาดการณและประมาณการรายรับรายจาย ตนทุน และผลประกอบไว

ลวงหนา เพือ่ศึกษาความเปนไปไดในการจัดต้ังโครงการ โดยมีรายละเอียดในการวางแผนบัญชีและ

การเงินขององคกรดังน้ี 

 

6.1 วัตถุประสงคทางดานการเงิน  

6.1.1 เพื่อคาดการณผลประกอบการของโครงการ ทั้งรายรบัรายจาย ตนทุน และกําไร ซึ่ง

นํามาคํานวณประเมินความเปนไปไดในการจัดทําโครงการรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพือ่สุขภาพ 

(EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe) 

 6.1.2 เพื่อวางแผนทางการเงินขององคกร ประมาณการคาใชจายที่ใชการปฏิบัติงานในสวน

ตาง ๆ ใหเกิดประสิทธิภาพสงูสุดจากการลงทุน  

 6.1.3 เพื่อนําแผนทางบัญชีและการเงินที่ไดจัดทําประมาณการไวเปนเอกสารขอมลู นําไปย่ืน

ขอกูยืมเงนิกับเพื่อขอกูยืมเงินลงทุนในการดําเนินธุรกจิรานอาหารเพื่อสุขภาพจากธนาคาร

ภายในประเทศ 

 

6.2 สมมติฐานในการลงทุนเบื้องตน 

1) สถานที่ต้ังสํานักงานบริษัทรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพือ่สุขภาพ (EAT MEET FUN, 

Healthy Social Cafe) มีเน้ือที่ทัง้หมด 600 ตารางเมตร แบงเปนพื้นที่ 2 ช้ัน ซึ่งพื้นที่ดานหนาราน 

และดานในรานโดยจะมีการลงทุนในอปุกรณสํานักงานและวัสดุอุปกรณประกอบการดําเนินงาน

โดยเฉพาะอปุกรณประกอบอาหาร นอกจากน้ีทางโครงการไดมกีารสอบถามอัตราคาเชาของสํานักงาน

ไดคิดเปนอัตราราคาตอเดือน เดือนละ 200,000 บาท และการออกแบบและตกแตงสถานทีร่านอาหาร

คลีนตามหมูเลือดเพือ่สุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe) คาใชจายในการออกแบบ

และตกแตงสถานที่ภายในมีมลูคาเทากบั 600,000 บาท 

2) อุปกรณเครื่องใชสํานักงาน 
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ตารางที่ 6.1: แสดงมูลคาและอุปกรณเครื่องใชสํานักงาน 

 

รายละเอียด จํานวน 
ราคา 

ตอหนวย 
เงินลงทุน 

อุปกรณสํานักงาน (โตะ เกาอี)้ 5 3,000 15,000 

Computer ย่ีหอ HP 5 12,000 60,000 

Ipad 4 16,000 64,000 

เครื่องพิมพมัลติฟงกช่ัน 1 8,500 8,500 

โทรศัพท 5 700 3,500 

โคมไฟ + ดาวไลท 10 30,000 300,000 

คาอุปกรณเครื่องครัว 1 3,500,000 3,500,000 

ชุดไฟ 1 12,000 12,000 

เฟอรนิเจอรอื่น ๆ 3 300,000 900,000 

คาปรับปรงุตกแตงราน 1 600,000 600,000 

รวม 
  

5,463,000 

 

ตารางที่ 6.2: แสดงมูลคาการวางระบบสาธารณูปโภค 

 

คาวางระบบสาธารณปูโภค จํานวน 
ราคา 

ตอหนวย 
เงินลงทุน 

คาวางระบบไฟฟา 1 5,000 5,000 

คาวางระบบนํ้าประปา 1 2,000 2,000 

คาวางระบบโทรศัพท 1 2,000 2,000 

คาระบบอินเทอรเน็ต 1 2,000 2,000 

รวม คาใชจายสาธารณูปโภค 
  

9,000 

 

หลงัจากไดคาดการณเงินลงทุนเบือ้งตนของโครงการรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพือ่สุขภาพ 

(EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe) จําเปนตองคํานึง ดังน้ันจึงสามารถจัดสรปุประมาณ

การเงินลงทุนไดดังตารางตอไปน้ี 
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ตารางที่ 6.3: แสดงสรปุประมาณการเงินลงทุน 

 

ประเภทการลงทุน เงินลงทุน 

สถานที่ต้ังโครงการ  2,400,000 บาท 

คากอสรางละคาตกแตงอาคาร 600,000 บาท 

อุปกรณเครื่องใชสํานักงาน 4,863,000 บาท 

คาเครื่องวัดผลสมรรถภาพทางรางกาย 470,000 บาท  

คาจางเงินเดือนและสวัสดิการ 5,664,000 บาท 

คาสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ คาการตลาด 2,420,300 บาท 

คายานพาหนะ 1,600,000  บาท 

คาวางระบบสาธารณูปโภค 9,000 บาท 

รวมคาใชจาย 15,846,000 บาท 

 

 

6.3 แหลงท่ีมาของเงินลงทุนในโครงการ  

โครงการรานอาหารคลีนามหมูเลือดเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe) 

เลือกลงทุนดวยมูลคา 20,000,000 บาท โดยแบงเปน 2 สวน คือการกูยืมจากธนาคารกรงุเทพ 

5,000,000 บาท และการลงทุนดวยเงินทุนของกลุมเจาของ 15,000,000 บาท โดยมีสัดสวนการลงทุน 

75% และ 25% ตามลําดับ ทั้งน้ีแหลงทีม่าของเงินทุนก็ตองมีความคาดหวังดอกผลจากการลงทุน

สําหรับเงินกูยืมระยะยาวจากธนาคารมีอัตราดอกเบี้ยรอยละ 7.875 ตอป ซึ่งอางอิงจากอัตราดอกเบี้ย

เงินใหสินเช่ือลูกคารายยอยช้ันดี (Minimum Retail Rate) ธนาคารกรุงเทพและสําหรบัเงินทุนของ

เจาของตองการผลตอบแทนเฉลี่ยปละ 35% ดังจะเห็นไดจากตารางตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 6.4: แสดงสัดสวนเงินลงทุนและอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง 

 

ประเภทการลงทุน สัดสวน จํานวนเงินลงทุน 
อัตราผลตอบแทน

ท่ีคาดหวัง 

อัตราผลตอบแทน

ถัวเฉลี่ย 

สวนของผูถือหุน 75% 15,000,000 45% 
35.33% 

เงินกูยืม 25% 5,000,000 7.875% 

รวม 100% 20,000,000 
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6.4 แหลงท่ีมาของรายได 

 แหลงที่มารายไดของโครงการรานอาหารคลีนตามหมูเลอืดเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, 

Healthy Social Cafe) สําหรบักรณีที่ดีทีสุ่ด (Best Case) สําหรับปที่ 1 – 5 ไดแก  

รายไดจากการขายอาหารคลีนตามหมูเลือดเพ่ือสขุภาพ (ในรานและบริการจัดสง) รายได

การบริการรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพ ซึ่งมีเมนูอาหารเพื่อสุขภาพที่หลากหลายใหผูทีร่ัก

สุขภาพและดูแลสุขภาพเลือกรับประทานกันไดตามความตองการและวิธีการดูแลสขุภาพของลูกคาแต

ละคนซึ่งลูกคาทีเ่ขามาใชบรกิารแบงเปนลกูคาทั่วไปและลูกคาสมาชิก (ของสปอรตคลบั) โดยลกูคา

สมาชิกจะไดลดราคาเปนพเิศษและรายไดบริการขายอาหารเพื่อสุขภาพแบบโทรสั่ง โดยทางรานจะมี

การบริการสงอาหารสําหรบัลกูคาที่ตองการรับประทานโดยการสัง่ผานชองทางตาง ๆ ทั้งหนาเว็บไซต

ราน โทรสั่ง และสั่งผานไลน ซึง่มีอัตราการคิดผลประกอบการรายไดจาก 80% จากราคาขาย 

รายไดจากการจัดกิจกรรมขนาดเล็กและรายไดจาก (Organic Farm Stay) ทางบริษัท

วางแผนการจัดงานกจิกรรมขนาดเลก็ทุกเดือน โดยการจัดงานจะมีการจัดจําหนายผักของทางราน  

ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายไดจาก 80% จากราคาขาย 

รายไดจัดโปรแกรมควบคุมอาหารใหกับ Sport Club มีทั้งแบบรายสปัดาหและรายเดือน  

ซึ่งทางรานจะมเีมนูอาหารใหเลอืกตามความตองการแบบครบเซทและเปนบรกิารใหคําปรึกษาดาน

โภชนาการและจัดเตรียมอาหารใหตลอดระยะเวลาของโปรแกรม ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการ

รายไดจาก 70% จากราคาขาย 

รายไดบริการออกบูธในโรงงาน เรื่องโภชนาการดานสุขภาพ สําหรบัองคกรตาง ๆ ที่ตองการ

เสริมเสรางสุขภาพที่ดีใหแกพนักงานภายในองคกร โดยในแตละปจะมีวันตรวจสุขภาพประจําปของ

หนวยงาน จึงเปนวันที่ใหทางโครงการรานอาหารเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social 

Cafe) เขาไปใหความรูดานโภชนาการในทุกป ซึง่มีอัตราการคิดผลประกอบการรายไดจาก 70% จาก

ราคาขาย 

รายไดจากตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพ่ือสุขภาพ ซึ่งจะเปนการมองหาจากตัวแทน

จําหนายทีส่นใจทางดานผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพโดยจะมีการใหเปอรเซ็นตในการรบัสินคาไปจัด

จําหนาย ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายไดจาก 70% จากราคาขาย 

รายไดใหเชาพ้ืนท่ีสาํหรับตลาด (Green Wednesday Market) เปนตลาดนัดเพื่อ

สุขภาพในทุกเดือน ซึง่มีอัตราการคิดผลประกอบการรายไดจาก 70% จากราคาขาย 

รายไดรานอาหารเคลื่อนท่ี เปนการขายอาหารซึ่งรานอาหารขององคกรจะเขาไปขายภายใน

โรงอาหารขององคกรสนใจใหมีบริการขายอาหารเพื่อสุขภาพกับพนักงานและไดติดตอประสานงาน

กันไว ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการรายไดจาก 80% จากราคาขาย 
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รายไดรบัจัดเลีย้งนอกสถานท่ี เปนบรกิารรับจัดเลี้ยงตามสถานที่ตาง ๆ ทั้งแบบอาหารชุด

และบุฟเฟต ซึ่งยังคงเนนอาหารสวนใหญเปนอาหารสุขภาพตามธุรกิจทีท่างโครงการทํา ซึ่งมีอัตราการ

คิดผลประกอบการรายไดจาก 80% จากราคาขาย  

 

ตารางที่ 6.5: แสดงรายละเอียดประเภทของรายไดในกรณีทีดี่ที่สุด (Best Case) สําหรบัปที่ 1 – 5 

 

รายละเอียด ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายไดจากการขายอาหารเพื่อสุขภาพ  

(ในรานและบริการจัดสง) 
2,432,000 2,675,200 4,146,560 4,561,216 5,245,398 

Green Wednesday Market 500,000 550,000 852,500 937,750 1,078,413 

จัดโปรแกรมควบคุมอาหารใหกับ  

Sport Club 
500,000 550,000 852,500 937,750 1,078,413 

บูทอาหารในโรงงานตาง ๆ 500,000 550,000 852,500 937,750 1,172,188 

Food Truck 550,000 687,500 1,065,625 1,172,188 1,348,016 

ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อ

สุขภาพ 
2,150,000 2,365,000 3,665,750 4,032,325 5,443,639 

จัดเล้ียง 1,600,000 1,760,000 2,728,000 3,000,800 3,450,920 

Organic Farm Stay 1,080,000 1,188,000 1,841,400 2,025,540 2,531,925 

สาขาตางจังหวัด 2,550,000 2,590,000 2,640,000 2,690,000 2,740,000 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 1,200,000 1,240,000 1,290,000 1,340,000 1,390,000 

รวมรายไดจากโฆษณา 13,062,000 14,155,700 19,934,835 21,635,319 25,478,910 

 

6.5 การประมาณรายจาย 

 โครงการรานอาหารเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe) มีโครงสราง

ตนทุนและคาใชจายไมมีความซบัซอนมากนักซึ่งรายจายของทางโครงการฯประกอบไปดวย คาเชา

สถานที่ คาใชจายในการดําเนินงาน คาสือ่โฆษณาประชาสัมพันธ คาการตลาด คาสาธารณูปโภค  

คาเสื่อมอุปกรณและคาปรบัปรุงภายใน เปนตน ซึ่งสามารถกําหนดรายละเอียดดังตอไปน้ี 
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ตารางที ่6.6: แสดงประมาณการจายตนทุนการผลิต 
 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาวัตถุดิบอาหารเพื่อสุขภาพ  169,200 177,660 186,543 195,870 205,664 

คาเชาที่จัดงาน Green Wednesday Market 100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

คาวัตถุดิบในการออกบูทอาหารในโรงงานตาง ๆ 90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบสําหรับการขาย Food Truck 100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

คาวัตถุดิบตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อ

สุขภาพ 
90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบจัดเล้ียง 150,000 262,500 328,125 393,750 433,125 

คาทํา Organic Farm Stay 100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 80,000 140,000 175,000 210,000 231,000 

ตนทุนการผลิต 879,200 1,350,160 1,631,168 1,912,883 2,088,589 

 

การคิดคาเสื่อมราคา  

โครงการจัดต้ังธุรกจิรานอาหารคลีนเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe) 

มีการคิดราคาคาเสื่อมแบบเสนตรง (ปที่ 0) 

 

ตารางที ่6.7: การคิดคาเสื่อมราคา  
 

รายการ มูลคา มูลคาคงเหลือ อายุการใชงาน (ป) คาเส่ือมราคา (ตอป) 

อาคาร อุปกรณ 5,463,000 3,963,000 5 300,000 

คาเครื่องวัดผล

สมรรถภาพทางรางกาย 
470,000 235,000 5 47,000 

คายานพาหนะ 1,600,000 800,000 5 160,000 

 

ตารางที ่6.8: การคิดคาเสื่อมราคา  
 

รายการ คาเส่ือม (ป 1) คาเส่ือม (ป 2) คาเส่ือม (ป 3) คาเส่ือม (ป 4) คาเส่ือม (ป 5) 

อาคาร อุปกรณ 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

คาเครื่องวัดผล

สมรรถภาพทางรางกาย 
47,000 47,000 47,000 47,000 47,000 

คายานพาหนะ 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000 

รวมคาเส่ือมราคาตอป 507,000 507,000 507,000 507,000 507,000 



ตารางที่ 6.9: แสดงรายละเอียดคาใชจายในการดําเนินงาน 

คาจางเงินเดือนและสวัสดิการ 

รายการ คาใชจายตอเดือน การปรับเพิ่ม ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

ประธานบริษัท 40,000 3% ทุกป 480,000 494,400 509,232 524,509 540,244 

ท่ีปรึกษาโครงการ 25,000 3% ทุกป 300,000 309,000 318,270 327,818 337,653 

ท่ีปรึกษาดานโภชนาการ 25,000 3% ทุกป 300,000 309,000 318,270 327,818 337,653 

ฝายการตลาดและฝายขาย 15,000 3% ทุกป 180,000 185,400 190,962 196,691 202,592 

ฝายจัดซื้อและฝายบัญชี 17,000 3% ทุกป 204,000 210,120 216,424 222,916 229,604 

Food Trainer (6 เดือนมา1คร้ังคิดเปนตอคร้ัง) 60,000 3% ทุกป 720,000 741,600 763,848 786,763 810,366 

ผูจัดการราน 20,000 3% ทุกป 240,000 247,200 254,616 262,254 270,122 

ผูชวยผูจัดการราน 15,000 3% ทุกป 180,000 185,400 190,962 196,691 202,592 

Food Stylist (แมครัวรอง)+ อาหารและเคร่ืองด่ืม  25,000 3% ทุกป 300,000 309,000 318,270 327,818 337,653 

แมครัวใหญ(แมครัวหลัก) 2 คน  64,000 3% ทุกป 768,000 791,040 814,771 839,214 864,391 

ผูชวยแมครัว 3 คน 45,000 3% ทุกป 540,000 556,200 572,886 590,073 607,775 

พนักงานเสริฟ+จดเมนู 5 คน  45,000 3% ทุกป 540,000 556,200 572,886 590,073 607,775 

พนักงานเก็บเงิน+เสริฟ+จดเมนู 2 คน 18,000 3% ทุกป 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

พนักงานขับรถ 2 คน  24,000 3% ทุกป 288,000 296,640 305,539 314,705 324,147 

พนักงานทําความสะอาด 1 คน  7,000 3% ทุกป 84,000 86,520 89,116 91,789 94,543 

คาสวัสดิการพนักงาน 27,000 3% ทุกป 324,000 333,720 343,732 354,044 364,665 

รวมคาจางเงินเดือนและสวัสดิการ 5,664,000 5,833,920 6,008,938 6,189,206 6,374,882 
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ตารางที่ 6.10: แสดงรายละเอียดคาใชจายในการดําเนินงาน 

 

คาใชจายในการดําเนินงาน 

รายการ คาใชจายตอเดือน การปรับเพิ่ม ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาเชาออฟฟศและคาดําเนินงาน 

คาเชาพื้นที่ 20,000 สัญญา 6 ป 240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

คาสาธารณูปโภค 10,000 5% ทุกป 120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

คาใชจายในการดําเนินงานอ่ืน ๆ 10,000 5% ทุกป 120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

รวมคาเชาออฟฟศและคาดําเนินงาน 480,000 492,000 504,600 517,830 531,722 

คาส่ือสารทางการตลาดและคาบริการเว็บไซต 

คาส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ คาการตลาด 200,000 5% ทุกป 2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 

รวมคาส่ือสารทางการตลาดและคาส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ  2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 

คาเส่ือมราคาอุปกรณและเคร่ืองใช 

คาเส่ือมราคาอุปกรณสํานักงาน - คิดอัตราเสนตรง 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

คาเครื่องวัดผลสมรรถภาพทางรางกาย - คิดอัตราเสนตรง 47,000 47,000 47,000 47,000 47,000 

คายานพาหนะ - คิดอัตราเสนตรง 160,000 160,000 160,000 160,000 160,000 

รวมคาเส่ือมราคา 507,000 507,000 507,000 507,000 507,000 

รวมคาใชจาย 9,051,000 9,352,920 9,666,538 9,992,336 10,330,818 
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6.6 ประมาณการงบกําไรขาดทุน 

 

ตารางที่ 6.11: แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีที่ดีทีสุ่ด (Best Case) 

 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายไดจากการดําเนินงาน             

รายไดจากการขายอาหารเพื่อสุขภาพ    2,432,000 2,675,200 4,146,560 4,561,216 5,245,398 

Green Wednesday Market   500,000 550,000 852,500 937,750 1,078,413 

จัดโปรแกรมควบคุมอาหารใหกับ Sport Club   500,000 550,000 852,500 937,750 1,078,413 

บูธอาหารในโรงงานตาง ๆ   500,000 550,000 852,500 937,750 1,172,188 

Food Truck   550,000 687,500 1,065,625 1,172,188 1,348,016 

ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ   2,150,000 2,365,000 3,665,750 4,032,325 5,443,639 

จัดเล้ียง   1,600,000 1,760,000 2,728,000 3,000,800 3,450,920 

Organic Farm Stay   1,080,000 1,188,000 1,841,400 2,025,540 2,531,925 

สาขาตางจังหวัด   2,550,000 2,590,000 2,640,000 2,690,000 2,740,000 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   1,200,000 1,240,000 1,290,000 1,340,000 1,390,000 

รวมรายได   13,062,000 14,155,700 19,934,835 21,635,319 25,478,910 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.11 (ตอ): แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 

 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนการผลิต         

คาวัตถุดิบอาหารเพื่อสุขภาพ    169,200 177,660 186,543 195,870 205,664 

คาเชาที่จัดงาน Green Wednesday Market   100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

คาวัตถุดิบในการออกบูทอาหารในโรงงานตาง ๆ   90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบสําหรับการขาย Food Truck   100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

คาวัตถุดิบตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อ

สุขภาพ   90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบจัดเล้ียง   150,000 262,500 328,125 393,750 433,125 

คาทํา Organic Farm Stay   100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   80,000 140,000 175,000 210,000 231,000 

รวมตนทุนการผลิต   879,200 1,350,160 1,631,168 1,912,883 2,088,589 

คาใชจายในการขายและบริหาร             

คาจางเงินเดือนและสวัสดิการ   5,664,000 5,833,920 6,008,938 6,189,206 6,374,882 

คาเชาพื้นที่   240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

คาสาธารณูปโภค   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

คาใชจายในการดําเนินงานอ่ืน ๆ   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.11 (ตอ): แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 

 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาใชจายในการขายและบริหาร             

คาส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ คาการตลาด   2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 

คาเส่ือมราคา   507,000 507,000 507,000 507,000 507,000 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร   9,051,000 9,352,920 9,666,538 9,992,336 10,330,818 

กําไรกอนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT)   3,131,800 3,452,620 8,637,129 9,730,100 13,059,503 

ดอกเบี้ยจาย   393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

กําไรกอนหักภาษี (EBT)   2,738,050 3,137,620 8,400,879 9,572,600 12,980,753 

ภาษีเงินได (20%)   0 627,524 1,680,176 1,914,520 2,596,151 

กําไรสุทธิ   2,738,050 2,510,096 6,720,704 7,658,080 10,384,602 

จายเงินปนผล 10%   0 251,010 672,070 765,808 1,038,460 
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ตารางที่ 6.12: แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีความเปนไปไดมากที่สุด (Most Likely Case) 

 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายไดจากการดําเนินงาน             

รายไดจากการขายอาหารเพื่อสุขภาพ    2,000,000 3,600,000 6,300,000 11,025,000 19,293,750 

Green Wednesday Market   500,000 900,000 1,575,000 2,756,250 4,823,438 

จัดโปรแกรมควบคุมอาหารใหกับ Sport Club   500,000 900,000 1,575,000 2,756,250 4,823,438 

บูทอาหารในโรงงานตาง ๆ   500,000 900,000 1,575,000 2,756,250 4,823,438 

Food Truck   500,000 900,000 1,575,000 2,756,250 4,823,438 

ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ   2,000,000 3,600,000 6,300,000 11,025,000 19,293,750 

จัดเล้ียง   1,000,000 1,800,000 3,150,000 5,512,500 9,646,875 

Organic Farm Stay   1,000,000 1,800,000 3,150,000 5,512,500 9,646,875 

สาขาตางจังหวัด   2,000,000 2,050,000 2,100,000 2,150,000 2,200,000 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   1,000,000 1,050,000 1,100,000 1,150,000 1,200,000 

รวมรายได   11,000,000 17,500,000 28,400,000 47,400,000 80,575,000 

ตนทุนการผลิต         

คาวัตถุดิบอาหารเพื่อสุขภาพ    169,200 177,660 186,543 195,870 205,664 

คาเชาที่จัดงาน Green Wednesday Market   100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

คาวัตถุดิบในการออกบูทอาหารในโรงงานตาง ๆ   90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบสําหรับการขาย Food Truck   100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

(ตารางมีตอ) 154 
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ตารางที ่6.12 (ตอ): แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีความเปนไปไดมากทีสุ่ด (Most Likely Case) 

 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนการผลิต         

คาวัตถุดิบตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อ

สุขภาพ   90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบจัดเล้ียง   150,000 262,500 328,125 393,750 433,125 

คาทํา Organic Farm Stay   100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   80,000 140,000 175,000 210,000 231,000 

รวมตนทุนการผลิต   879,200 1,350,160 1,631,168 1,912,883 2,088,589 

คาใชจายในการขายและบริหาร             

คาจางเงินเดือนและสวัสดิการ   5,664,000 5,833,920 6,008,938 6,189,206 6,374,882 

คาเชาพื้นที่   240,000 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

คาสาธารณูปโภค   120,000 0 0 0 0 

คาใชจายในการดําเนินงานอ่ืน ๆ   120,000 360,000 360,000 360,000 360,000 

คาส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ คาการตลาด   2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 

คาเส่ือมราคา   507,000 507,000 507,000 507,000 507,000 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร   9,051,000 9,220,920 9,521,938 9,834,506 10,159,097 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่6.12 (ตอ): แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีความเปนไปไดมากทีสุ่ด (Most Likely Case) 

 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กําไรกอนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT)   1,069,800 6,928,920 17,246,894 35,652,612 68,327,314 

ดอกเบี้ยจาย   393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

กําไรกอนหักภาษี (EBT)   676,050 6,613,920 17,010,644 35,495,112 68,248,564 

ภาษีเงินได (20%)   0 1,322,784 3,402,129 7,099,022 13,649,713 

กําไรสุทธิ   676,050 5,291,136 13,608,516 28,396,089 54,598,851 

จายเงินปนผล 10%   0 529,114 1,360,852 2,839,609 5,459,885 
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ตารางที่ 6.13: แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีสถานการณที่ยํ่าแย (Worst Case) 

 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายไดจากการดําเนินงาน             

รายไดจากการขายอาหารเพื่อสุขภาพ    1,032,000 1,599,600 2,159,460 2,915,271 3,352,562 

Green Wednesday Market   400,000 620,000 837,000 1,129,950 1,299,443 

จัดโปรแกรมควบคุมอาหารใหกับ Sport Club   400,000 620,000 837,000 1,129,950 1,299,443 

บูทอาหารในโรงงานตาง ๆ   400,000 620,000 837,000 1,129,950 1,299,443 

Food Truck   450,000 697,500 941,625 1,271,194 1,461,873 

ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ   1,050,000 1,627,500 2,197,125 2,966,119 3,411,037 

จัดเล้ียง   1,600,000 2,480,000 3,348,000 4,519,800 5,197,770 

Organic Farm Stay   1,080,000 1,674,000 2,259,900 3,050,865 3,508,495 

สาขาตางจังหวัด   2,150,000 2,200,000 2,250,000 2,300,000 2,350,000 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   1,200,000 1,250,000 1,300,000 1,350,000 1,400,000 

รวมรายได   9,762,000 13,388,600 16,967,110 21,763,099 24,580,063 

ตนทุนการผลิต   

 

  

 

    

คาวัตถุดิบอาหารเพื่อสุขภาพ    169,200 177,660 186,543 195,870 205,664 

คาเชาที่จัดงาน Green Wednesday Market   100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

คาวัตถุดิบในการออกบูทอาหารในโรงงานตาง ๆ   90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบสําหรับการขาย Food Truck   100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

คาวัตถุดิบตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อ

สุขภาพ   90,000 157,500 196,875 236,250 

 

259,875 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.13 (ตอ): แสดงรายละเอียดงบกําไรขาดทุน กรณีสถานการณที่ยํ่าแย (Worst Case) 

 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ตนทุนการผลิต 

      คาวัตถุดิบจัดเล้ียง   150,000 262,500 328,125 393,750 433,125 

คาทํา Organic Farm Stay   100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   80,000 140,000 175,000 210,000 231,000 

รวมตนทุนการผลิต   879,200 1,350,160 1,631,168 1,912,883 2,088,589 

คาใชจายในการขายและบริหาร             

คาจางเงินเดือนและสวัสดิการ   5,664,000 5,833,920 6,008,938 6,189,206 6,374,882 

คาเชาออฟฟศ    240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

คาสาธารณูปโภค   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

คาใชจายในการดําเนินงานอ่ืน ๆ   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

คาส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ คาการตลาด   2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 

คาเส่ือมราคา   507,000 507,000 507,000 507,000 507,000 

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร   9,051,000 9,352,920 9,666,538 9,992,336 10,330,818 

กําไรกอนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT)   -168,200 2,685,520 5,669,404 9,857,880 12,160,656 

ดอกเบี้ยจาย   393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

กําไรกอนหักภาษี (EBT)   -561,950 2,370,520 5,433,154 9,700,380 12,081,906 

ภาษีเงินได (20%)   0 0 1,086,631 1,940,076 2,416,381 

กําไรสุทธิ   -561,950 2,370,520 4,346,524 7,760,304 9,665,524 

จายเงินปนผล 10%   0 0 434,652 776,030 966,552 158 



159 

6.7 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

 

ตารางที่ 6.14: แสดงรายละเอียดงบดุล 

 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

สินทรัพย           

  สินทรัพยหมุนเวียน           

    เงินสด 17,782,050 20,175,660 26,783,945 33,417,562 42,952,334 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 17,782,050 20,175,660 26,783,945 33,417,562 42,952,334 

  สินทรัพยไมหมุนเวียน           

    ที่ดิน อาคาร อุปกรณ 5,463,000 4,956,000 4,449,000 3,942,000 3,435,000 

    คาเส่ือมราคาสะสม 507,000 507,000 507,000 507,000 507,000 

  สินทรัพยไมหมุนเวียนสุทธิ 4,956,000 4,449,000 3,942,000 3,435,000 2,928,000 

รวมสินทรัพยถาวร 4,956,000 4,449,000 3,942,000 3,435,000 2,928,000 

รวมสินทรัพย 22,738,050 24,624,660 30,725,945 36,852,562 45,880,334 

หน้ีสินและทุน           

  หน้ีสินหมุนเวียน           

    ภาษีเงินไดคางจาย 0 627,524 1,680,176 1,914,520 2,596,151 

  หน้ีสินระยะยาว           

    เงินกูธนาคาร 5,000,000 4,000,000 3,000,000 2,000,000 1,000,000 

รวมหน้ีสิน 5,000,000 4,627,524 4,680,176 3,914,520 3,596,151 

  สวนของผูถือหุน           

    ทุนของบริษัท 15,000,000 15,000,000 15,000,000 15,000,000 15,000,000 

  กําไรสะสม           

    กําไรสะสมยกมา 0 2,738,050 4,997,136 11,045,770 17,938,042 

    กําไรสุทธิ 2,738,050 2,510,096 6,720,704 7,658,080 10,384,602 

    เงินปนผลจาย 0 251,010 672,070 765,808 1,038,460 

    กําไรสะสมยกไป 2,738,050 4,997,136 11,045,770 17,938,042 27,284,184 

รวมสวนของผูถือหุน 17,738,050 19,997,136 26,045,770 32,938,042 42,284,184 

รวมหน้ีสินและสวนของผูถือหุน 22,738,050 24,624,660 30,725,945 36,852,562 45,880,334 
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6.8 งบกระแสเงินสด 

 

ตารางที่ 6.15: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด 

 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน       

  กําไรสุทธิ   2,510,096 6,720,704 7,658,080 10,384,602 

  คาเส่ือมราคา   507,000 1,631,168 1,912,883 2,088,589 

  ดอกเบี้ยจาย   315,000 236,250 157,500 78,750 

  จายดอกเบี้ยจาย   -315,000 -236,250 -157,500 -78,750 

  ปรับภาษีเงินได   126,000 132,300 138,915 145,861 

  จายภาษีเงินไดจริง   0 -627,524 -1,680,176 -1,914,520 

รวมกระแสเงินสดจากการดําเนินงาน   3,143,096 7,856,648 8,029,702 10,704,532 

กระแสเงินสดจากการลงทุน         

  เพิ่มลดในสินทรัพยถาวร   0 0 0 0 

รวมกระแสเงินสดในการลงทุน   0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินทุน           

  เพิ่มลดในเงินกูธนาคาร   -1,000,000 -1,000,000 -1,000,000 -1,000,000 

  เพิ่มลดในเงินทุน   0 0 0 0 

  จายเงินปนผล   -9,352,920 -9,666,538 -9,992,336 

-

10,330,818 

รวมกระแสเงินสดจากการจัดหา

เงินทุน   

-

10,352,920 

-

10,666,538 

-

10,992,336 

-

11,330,818 

  กระแสเงินสดสุทธิประจํางวด   -7,209,824 -2,809,890 -2,962,634 -626,286 

  กระแสเงินสดตนงวด   17,782,050 20,175,660 26,783,945 33,417,562 

  กระแสเงินสดยกไป   10,572,226 17,365,770 23,821,312 32,791,275 
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6.9 สรุปผลตอบแทนทางการเงิน 

 

ตารางที่ 6.16: แสดงรายละเอียดสถานการณทางการเงินกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กระแสเงินสุดรับ   
 

  
 

    
สวนของผูถือหุน 15,000,000 

 

  

 

    

เงินกูระยะยาว 5,000,000 

 

  

 

    

อัตราดอกเบี้ย 7.875% 

 

  

 

    

ระยะเวลา 6 

 

  

 

    

รวมเงินลงทุน 20,000,000           

รายได             

รายไดจากการขายอาหารเพื่อสุขภาพ    2,432,000 2,675,200 4,146,560 4,561,216 5,245,398 

Green Wednesday Market   500,000 550,000 852,500 937,750 1,078,413 

จัดโปรแกรมควบคุมอาหารใหกับ Sport Club   500,000 550,000 852,500 937,750 1,078,413 

บูทอาหารในโรงงานตาง ๆ   500,000 550,000 852,500 937,750 1,172,188 

Food Truck   550,000 687,500 1,065,625 1,172,188 1,348,016 
ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ   2,150,000 2,365,000 3,665,750 4,032,325 5,443,639 

จัดเล้ียง   1,600,000 1,760,000 2,728,000 3,000,800 3,450,920 

Organic Farm Stay   1,080,000 1,188,000 1,841,400 2,025,540 2,531,925 

สาขาตางจังหวัด   2,550,000 2,590,000 2,640,000 2,690,000 2,740,000 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   1,200,000 1,240,000 1,290,000 1,340,000 1,390,000 

รวมรายได   13,062,000 14,155,700 19,934,835 21,635,319 25,478,910 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.16 (ตอ): แสดงรายละเอียดสถานการณทางการเงินกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาใชจาย   

 

  

 

    

เงินลงทุนในที่ดิน อาคาร อุปกรณ -5,463,000 

 

  

 

    

คาเชาพื้นที่ -240,000 

 

  

 

    

คาจางเงินเดือนและสวัสดิการ -5,664,000 

 

  

 

    

คาส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ คาการตลาด -2,400,000 

 

  

 

    

คาเครื่องวัดผลสมรรถภาพทางรางกาย -470,000 

 

  

 

    

คายานพาหนะ -1,600,000 
 

  
 

    
คาวางระบบสาธารณูปโภค -9,000 

 

  

 

    

คาวัตถุดิบอาหารเพื่อสุขภาพ    169,200 177,660 186,543 195,870 205,664 

คาเชาที่จัดงาน Green Wednesday Market   100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

คาวัตถุดิบในการออกบูทอาหารในโรงงานตาง ๆ   90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบสําหรับการขาย Food Truck   100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

คาวัตถุดิบตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อ

สุขภาพ   90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบจัดเล้ียง   150,000 262,500 328,125 393,750 433,125 
คาทํา Organic Farm Stay   100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   80,000 140,000 175,000 210,000 231,000 

คาจางเงินเดือนและสวัสดิการ   5,664,000 5,833,920 6,008,938 6,189,206 6,374,882 

คาเชาพื้นที่   240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

คาสาธารณูปโภค   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

(ตารางมีตอ) 162 
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ตารางที่ 6.16 (ตอ): แสดงรายละเอียดสถานการณทางการเงินกรณีที่ดีที่สุด (Best Case) 
 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาใชจาย 

      คาใชจายในการดําเนินงานอ่ืน ๆ   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

คาส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ คาการตลาด   2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 

จายคืนเงินกู   1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

รวมคาใชจาย -15,846,000 10,423,200 11,196,080 11,790,706 12,398,218 12,912,408 

กําไร (ขาดทุน) กอนดอกเบี้ย ภาษี คาเส่ือมราคา 

และคาตัดจําหนาย (EBITDA)   2,638,800 2,959,620 8,144,129 9,237,100 12,566,503 

คาเส่ือมราคา   507,000 507,000 507,000 507,000 507,000 

ดอกเบี้ยจาย -393,750 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ภาษีเงินได (20%)   0 427,524 1,480,176 1,714,520 2,396,151 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF)   2,752,050 2,724,096 6,934,704 7,872,080 10,598,602 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของสวนของผูถือหุน 

(Total Cash Flow to Equity) -16,239,750 2,752,050 2,724,096 6,934,704 7,872,080 10,598,602 

ทุนดําเนินกิจการ 20,000,000           

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของสวนของผูถือหุน

สะสม (Accumulated Cash Flow to Equity) 3,760,250 6,512,300 9,236,396 16,171,100 24,043,180 34,641,782 

 

 

 

NPV ฿14,641,781.69 

IRR 20% 

Payback Period (ป) 0.89 
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ตารางที่ 6.17: แสดงรายละเอียดสถานการณทางการเงินกรณีความเปนไปไดมากทีสุ่ด (Most Likely Case) 

 
รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กระแสเงินสุดรับ   
 

  
 

    
สวนของผูถือหุน 15,000,000 

 

  

 

    

เงินกูระยะยาว 5,000,000 

 

  

 

    

อัตราดอกเบี้ย 7.875% 

 

  

 

    

ระยะเวลา 6 

 

  

 

    

รวมเงินลงทุน 20,000,000           

รายได             

รายไดจากการขายอาหารเพื่อสุขภาพ   2,000,000 3,600,000 6,300,000 11,025,000 19,293,750 

Green Wendsday Market   500,000 900,000 1,575,000 2,756,250 4,823,438 

จัดโปรแกรมควบคุมอาหารใหกับ Sport Club   500,000 900,000 1,575,000 2,756,250 4,823,438 

บูทอาหารในโรงงานตาง ๆ   500,000 900,000 1,575,000 2,756,250 4,823,438 

Food Truck   500,000 900,000 1,575,000 2,756,250 4,823,438 
ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ   2,000,000 3,600,000 6,300,000 11,025,000 19,293,750 

จัดเล้ียง   1,000,000 1,800,000 3,150,000 5,512,500 9,646,875 

Organic Farm Stay   1,000,000 1,800,000 3,150,000 5,512,500 9,646,875 

สาขาตางจังหวัด   2,000,000 2,050,000 2,100,000 2,150,000 2,200,000 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   1,000,000 1,050,000 1,100,000 1,150,000 1,200,000 

รวมรายได   7,000,000 10,300,000 15,800,000 25,350,000 41,987,500 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.17 (ตอ): แสดงรายละเอียดสถานการณทางการเงินกรณีความเปนไปไดมากทีสุ่ด (Most Likely Case) 

 
รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาใชจาย   
 

  
 

    
เงินลงทุนในที่ดิน อาคาร อุปกรณ -5,463,000 

 

  

 

    

คาเชาพื้นที่ -240,000 

 

  

 

    

คาจางเงินเดือนและสวัสดิการ -5,664,000 

 

  

 

    

คาส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ คาการตลาด -2,400,000 

 

  

 

    

คาเครื่องวัดผลสมรรถภาพทางรางกาย -470,000 

 

  

 

    

คายานพาหนะ -1,600,000 

 

  

 

    

คาวางระบบสาธารณูปโภค -9,000 

 

  

 

    

คาวัตถุดิบอาหารเพื่อสุขภาพ    169,200 177,660 186,543 195,870 205,664 
คาเชาที่จัดงาน Green Wendsday Market   100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 

คาวัตถุดิบในการออกบูทอาหารในโรงงานตาง ๆ   90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบสําหรับการขาย Food Truck   100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

คาวัตถุดิบตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อ

สุขภาพ   90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบจัดเล้ียง   150,000 262,500 328,125 393,750 433,125 

คาทํา Organic Farm Stay   100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   80,000 140,000 175,000 210,000 231,000 
คาจางเงินเดือนและสวัสดิการ   5,664,000 5,833,920 6,008,938 6,189,206 6,374,882 

คาเชาพื้นที่   240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

คาสาธารณูปโภค   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.17 (ตอ): แสดงรายละเอียดสถานการณทางการเงินกรณีความเปนไปไดมากทีสุ่ด (Most Likely Case) 
 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาใชจาย 

      คาใชจายในการดําเนินงานอ่ืน ๆ   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

คาส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ คาการตลาด   2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 

จายคืนเงินกู   1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
รวมคาใชจาย -15,846,000 10,423,200 11,196,080 11,790,706 12,398,218 12,912,408 

กําไร (ขาดทุน) กอนดอกเบี้ย ภาษี คาเส่ือมราคา 
และคาตัดจําหนาย (EBITDA)   -3,423,200 -896,080 4,009,294 12,951,782 29,075,092 

คาเส่ือมราคา   507,000 507,000 507,000 507,000 507,000 

ดอกเบี้ยจาย -393,750 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 
ภาษีเงินได (20%)   0 -343,616 653,209 2,457,456 5,697,868 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF)   -3,309,950 -360,464 3,626,836 10,843,825 23,805,474 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของสวนของผูถือหุน 
(Total Cash Flow to Equity) -16,239,750 -3,309,950 -360,464 3,626,836 10,843,825 23,805,474 

ทุนดําเนินกิจการ 20,000,000           

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของสวนของผูถือหุน

สะสม (Accumulated Cash Flow to Equity) 3,760,250 450,300 89,836 3,716,672 14,560,497 38,365,971 
 

 

 

NPV ฿18,365,970.67 

IRR 16% 
Payback Period (ป) 1.86 
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ตารางที่ 6.18: แสดงรายละเอียดสถานการณทางการเงินกรณีสถานการณที่ยํ่าแย (Worst Case) 
 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

กระแสเงินสุดรับ         

สวนของผูถือหุน 15,000,000       

เงินกูระยะยาว 5,000,000       

อัตราดอกเบี้ย 7.875%       

ระยะเวลา 6       

รวมเงินลงทุน 20,000,000           

รายได             

รายไดจากการขายอาหารเพื่อสุขภาพ    1,032,000 1,599,600 2,159,460 2,915,271 3,352,562 

Green Wendsday Market   400,000 620,000 837,000 1,129,950 1,299,443 

จัดโปรแกรมควบคุมอาหารใหกับ Sport Club   400,000 620,000 837,000 1,129,950 1,299,443 

บูทอาหารในโรงงานตาง ๆ   400,000 620,000 837,000 1,129,950 1,299,443 

Food Truck   450,000 697,500 941,625 1,271,194 1,461,873 

ตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อสุขภาพ   1,050,000 1,627,500 2,197,125 2,966,119 3,411,037 

จัดเล้ียง   1,600,000 2,480,000 3,348,000 4,519,800 5,197,770 

Organic Farm Stay   1,080,000 1,674,000 2,259,900 3,050,865 3,508,495 

สาขาตางจังหวัด   2,150,000 2,200,000 2,250,000 2,300,000 2,350,000 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   1,200,000 1,250,000 1,300,000 1,350,000 1,400,000 

รวมรายได   9,762,000 13,388,600 16,967,110 21,763,099 24,580,063 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.18 (ตอ): แสดงรายละเอียดสถานการณทางการเงินกรณีสถานการณที่ยํ่าแย (Worst Case) 
 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาใชจาย   

 

  

 

    

เงินลงทุนในที่ดิน อาคาร อุปกรณ -5,463,000 
 

  
 

    
คาเชาพื้นที่ -240,000 

 

  

 

    

คาจางเงินเดือนและสวัสดิการ -5,664,000 

 

  

 

    

คาส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ คาการตลาด -2,400,000 

 

  

 

    

คาเครื่องวัดผลสมรรถภาพทางรางกาย -470,000 

 

  

 

    

คายานพาหนะ -1,600,000 

 

  

 

    

คาวางระบบสาธารณูปโภค -9,000 

 

  

 

    

คาวัตถุดิบอาหารเพื่อสุขภาพ    169,200 177,660 186,543 195,870 205,664 

คาเชาที่จัดงาน Green Wendsday Market   100,000 105,000 110,250 115,763 121,551 
คาวัตถุดิบในการออกบูทอาหารในโรงงานตาง ๆ   90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบสําหรับการขาย Food Truck   100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

คาวัตถุดิบตัวแทนจําหนายผลิตภัณฑอาหารเพื่อ

สุขภาพ   90,000 157,500 196,875 236,250 259,875 

คาวัตถุดิบจัดเล้ียง   150,000 262,500 328,125 393,750 433,125 

คาทํา Organic Farm Stay   100,000 175,000 218,750 262,500 288,750 

การจัดกิจกรรมขนาดเล็ก   80,000 140,000 175,000 210,000 231,000 

คาจางเงินเดือนและสวัสดิการ   5,664,000 5,833,920 6,008,938 6,189,206 6,374,882 

คาเชาพื้นที่   240,000 240,000 240,000 240,000 240,000 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 6.18 (ตอ): แสดงรายละเอียดสถานการณทางการเงินกรณีสถานการณที่ยํ่าแย (Worst Case) 
 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาใชจาย 

      คาสาธารณูปโภค   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

คาใชจายในการดําเนินงานอ่ืน ๆ   120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 

คาส่ือโฆษณาประชาสัมพันธ คาการตลาด   2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 

จายคืนเงินกู   1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

รวมคาใชจาย -15,846,000 10,423,200 11,196,080 11,790,706 12,398,218 12,912,408 

กําไร (ขาดทุน) กอนดอกเบี้ย ภาษี คาเส่ือมราคา 

และคาตัดจําหนาย (EBITDA)   -661,200 2,192,520 5,176,404 9,364,880 11,667,656 

คาเส่ือมราคา   507,000 507,000 507,000 507,000 507,000 

ดอกเบี้ยจาย -393,750 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ภาษีเงินได (20%)   0 1,699,312 886,631 1,740,076 2,216,381 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF)   -547,950 685,208 4,560,524 7,974,304 9,879,524 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของสวนของผูถือหุน 

(Total Cash Flow to Equity) -16,239,750 -547,950 685,208 4,560,524 7,974,304 9,879,524 

ทุนดําเนินกิจการ 20,000,000           

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของสวนของผูถือหุน
สะสม (Accumulated Cash Flow to Equity) 3,760,250 3,212,300 3,897,508 8,458,032 16,432,336 26,311,860 

 

 
NPV ฿6,311,860.09 

IRR 8% 

Payback Period (ป) 2.14 169 
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ตารางที ่6.19: แสดงรายละเอียดสรปุผลตอบแทนทางการเงนิของโครงการ 

 

Description Best Case Most Likely Case Worst Case 

รายได 25,478,910 41,987,500 24,580,063 

กําไรสุทธิ 10,384,602 2,917,215 2,917,215 

กระแสเงินสดสุทธิ 10,598,602 23,805,474 9,879,524 

Payback Period  0.89 1.86 2.14 

NPV ฿14,641,781.69 ฿18,365,970.67 ฿6,311,860.09 

IRR 20% 16% 8% 

 

1) สถานการณทีผ่ลประกอบการดีเย่ียม (Base Case) แสดงวาบริษัทมสีภาพคลองทาง 

การเงินสงูไดรับผลตอบแทนที่ดีมาก อีกทัง้ยังเห็นไดในปที่ 5 ของการดําเนินกจิการบริษัทจะมีรายได 

25,478,910 บาท กําไรสทุธิ 10,384,602 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 10,598,602 บาท มีมลูคา

ปจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ 14,641,781.69 บาท ทําใหจะสามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 8 เดือน 

จึงสรปุไดวาธุรกิจน้ันนาลงทุนสอดคลองกบัคา IRR อยูที่ 20% 

2) สถานการณทีผ่ลประกอบการปกติ (Most Likely Case) แสดงวาบริษัทมสีภาพคลองทาง

การเงินในระดับที่ยอมรบัได ไดรับผลตอบแทนที่ดี อีกทัง้ยังเห็นไดในปที่ 5 ของการดําเนินกิจการบริษัท

จะมรีายได 41,987,500 บาท กําไรสทุธิ 2,917,215 บาท กบักระแสเงินสดสุทธิ 23,805,474 บาท มี

มูลคาปจจบุันของกระแสเงินสดสุทธิ 18,365,970.67 บาท ซึ่งทําใหจะสามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 

1 ป 8 เดือน จึงสรปุไดวาธุรกิจน้ันยังคงนาลงทุนสอดคลองกับคา IRR อยูที่ 16% 

3) สถานการณทีผ่ลประกอบการตกตํ่า (Worst Case) แสดงวาบริษัทมสีภาพคลองทางการเงิน

ในระดับที่ตํ่า แตไดรับผลตอบแทนไมดีเทากบัสองสถานการณแตยังสามารถรับไดโดยบริษัทจะมรีายได 

24,580,063 บาท กําไรสทุธิ 2,917,215 บาท กับกระแสเงนิสดสุทธิ 9,879,524 บาท มีมูลคาปจจุบัน

ของกระแสเงินสดสุทธิเทากับ 6,311,860.09 บาท ซึ่งทําใหจะสามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 2 ป  

จึงสรปุไดวาธุรกิจน้ันไมนาลงทุนสอดคลองกบัคา IRR นอยกวาที่ 8% 

 



บทท่ี 7 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 

 

7.1 บทสรุปทางการวิจัย 

7.1.1 สรุปผลวิจัย  

ผลการศึกษาและวิเคราะหกลุมตัวอยางทัง้หมดจํานวน 400 ตัวอยาง พบวาผูตอบแบบสอบ

สวนใหญเปนเพศหญงิมากกวาเพศชาย ซึ่งจะอยูในชวงอายุตํ่ากวา 30 ป โดยมีสถานภาพสมรส และ

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกอยูในชวงระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทและ

ธุรกิจสวนตัว และสวนใหญมีรายไดระหวาง 20,000 ถึง 30,000 บาท 

ในดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารคลีนตามหมูเลือดเพือ่สุขภาพสาเหตุที่ผูบริโภคเลือก

รับประทานเน่ืองจากตองการลดนํ้าหนัก เพื่อใหสุขภาพแข็งแรงปราศจากโรคภัยและรับประทานตาม

คนใกลชิด โดยมีบุคคลในครอบครัวมสีวนรวมในการตัดสินใจหรือตัดสินใจดวยตนเอง โดยมีความถ่ีใน

การรบัประทานนาน ๆ ครัง้ นอยกวา 1 ครั้งตอสัปดาห และรับประทานบางครั้ง 1-3 ครั้งตอสปัดาห 

และจะเสียคาใชจายตํ่ากวา 200 บาทตอครั้งหรือเสียคาใชจาย 200-300 บาท ทั้งน้ีพฤติกรรมการ

ผูบริโภคสวนใหญรับรูขอมลูขาวสารเกี่ยวกบัอาหารเพือ่สุขภาพจากอินเทอรเน็ตและโซเชียลหรือเปน 

สื่อบุคคล 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีม่ีความสําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพพบวา

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคือ ดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับเรื่องรสชาติของอาหารอรอย

และถูกปาก และดานพนักงานผูใหบรกิาร ผูบรโิภคใหความสําคัญกับเรื่องพนักงานแตงกายสะอาด 

เรียบรอย ไดรบัระดับความสนใจมากทีสุ่ด สวนดานสถานที่ ผูบริโภคใหความสําคัญกบัเรื่องสถานทีท่ี่ใช

ประกอบอาหารสะอาด/ ถูกสุขลักษณะไดรบัความสนใจในระดับมาก ทัง้น้ีดานราคา ผูบริโภคใหความ 

สําคัญกับเรื่องความเหมาะของราคากบัคุณภาพของอาหาร ไดรับความสนใจในระดับมาก สวนดาน

สภาพแวดลอมทางกายภาพ ผูบริโภคใหความสําคัญกับความสะอาดของรานไดรบัความสนใจในระดับ

มาก สวนดานกระบวนการใหบริการ ผูบริโภคใหความสําคัญกับเรื่องแคชเชียรคิดเงินไดรวดเร็วและ

ถูกตองไดรับความสนใจในระดับมาก นอกจากน้ีดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับ

เรื่องการใหความรูเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพ ไดรับความสนใจในระดับมาก โดยภาพรวมแลวน้ันกลุม

ตัวอยางมีความสนใจในโครงการในระดับมากถึงมากทีสุ่ด 

 ผลการทดสอบสมมติฐาน  

สมมติฐานท่ี 1 

สมมติฐานที่ 1.1 เพศ ในภาพรวมและรายดานไมมีผลตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 
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สมมติฐานที่ 1.2 อายุ ในภาพรวมและรายดานไมมผีลตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

สมมติฐานที่ 1.3 สถานภาพสมรสในภาพรวมและรายดานไมมีผลตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

สมมติฐานที่ 1.4 ระดับการศึกษา ในภาพรวมไมมีผลตอปจจยัสวนประสมทาง

การตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ แตระดับการศึกษามีผลตอปจจัยสวนปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดเฉพาะดานสถานทีเ่ทาน้ัน 

สมมติฐานที่ 1.5 อาชีพในภาพรวมและดานราคา ดานสถานที่ ดานการสงเสรมิ

การตลาด และดานสภาพแวดลอมทางกายภาพมผีลตอปจจยัสวนประสมทางการตลาดในการเลือก

บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ  

สมมติฐานที่ 1.6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน ในภาพรวมไมมีผลตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ แตรายไดเฉลี่ยตอเดือนมีผลตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดเฉพาะดานสถานที่ และดานสภาพแวดลอมทางกายภาพเทาน้ัน 

สมมติฐานท่ี 2 

สมมติฐานที่ 2.1 สาเหตุในการรบัประทานอาหาร ในภาพรวมไมมีผลตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตสาเหตุในการรบัประทาน มผีลตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานผลิตภัณฑ และดานราคาเทาน้ัน 

สมมติฐานที่ 2.2 ผูมีสวนในการตัดสินใจ ในภาพรวม และรายดานไมมผีลตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดในการเลือกบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

สมมติฐานที่ 2.3 ความถ่ีในการรับประทานอาหาร ในภาพรวมไมมีผลตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตความถ่ีในการรับประทาน มีผลตอปจจัย

สวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานราคา ดานสถานที่ และดานพนักงานผูใหบริการเทาน้ัน 

สมมติฐานที่ 2.4 คาใชจายในการรับประทานอาหาร ในภาพรวมไมมผีลตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ แตคาใชจายในการรับประทาน มีผลตอ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานพนักงานผูใหบรกิาร และดานกระบวนการใหบรกิาร เทาน้ัน 

สมมติฐานที่ 2.5 การรบัรูขอมลูขาวสารเกี่ยวกบัอาหารเพื่อสุขภาพในภาพรวมไมมีผล

ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพแตการรับรูขอมลูขาวสารมีผล

ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานผลิตภัณฑ ดานพนักงานผูใหบริการ และดาน

กระบวนการใหบรกิาร เทาน้ัน 
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7.1.2 อภิปรายผล 

ผลจากการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ และปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ที่มีความสําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ทั้งน้ีเพื่อนําขอมูลมาจัดทําโครงการการจัดการ

ธุรกิจรานอาหารเพือ่คลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพ มีประเด็นที่นํามาอภิปรายผล ดังน้ี 

จากการศึกษาขอมูลพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 71.5 โดยอายุเฉลี่ยตํ่า

กวา 30 ป สถานภาพสมรสรอยละ 52.2 โดยมีรายไดเฉลี่ย 20,001-30,000 บาทรอยละ 27.5 

ดานพฤติกรรมการบริโภคอาหารคลีนตามหมูเลือด 

เพื่อสุขภาพจากการศึกษาวิจัยจากกลุมตัวอยางพบวา ผูบริโภคเลือกรับประทานเพราะตองการ

ลดนํ้าหนักรวมแลวมจีํานวน 157 คน หรือคิดเปนรอยละ 39.3 และ เพื่อใหสุขภาพแข็งแรง ปราศจาก

โรคภัยรวมแลวมจีํานวน 112 คน หรือคิดเปนรอยละ 11.5 ซึ่งสอดคลองกับบทสัมภาษณ 

ของ คุณธนิตา แสวงบุญธรรม (การสื่อสารสวนบุคคล, 17 มิถุนายน 2558) ที่พบวา พฤติกรรม

การบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของคนในปจจบุันวามี 2 กลุมใหญ ๆ คือ กลุมคนวัยกลางคนทีจ่ะเนน 

ในเรื่องของสุขภาพ หรือบรรเทาอาหารเจบ็ปวย ซึ่งกลุมน้ีจะมีกําลงัซื้อสูง สวนกลุมเปาหมายของอาหาร

เพื่อสุขภาพอกีกลุมจะเปนกลุมคนวัยรุนและวัยกลางคน ซึง่คนกลุมน้ีจะเนนในเรื่องของรูปรางที่ดี การลด

นํ้าหนัก ซึ่งมีกลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสขุภาพโดยมบีุคคลในครอบครัวมสีวน

รวมในการตัดสินใจรวมแลวมจีํานวน 145 คน หรือคิดเปนรอยละ 36.3 และมีการตัดสินใจดวยตนเอง 

รวมแลวมจีํานวน 132 คน หรือคิดเปนรอยละ 33.0 นอกจากน้ีกลุมตัวอยางยังมีความถ่ีในการรบัประทาน

นาน ๆ ครั้ง นอยกวา 1 ครั้งตอสัปดาห รอยละ 41.5 จะเสยีคาใชจายตํ่ากวา 200 บาทตอครั้งรอยละ 

39.5 ซึ่งสอดคลองกบัการศึกษาวิจัยของ พเยาว สมหมาย (2546) ไดทําการวิจัยเรือ่ง ศึกษาปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

พบวา สวนใหญตัดสินใจซื้ออาหารเสรมิดวยการคลอยตามผูอื่น ทั้งน้ีกลุมตัวอยางรบัรูขอมูลเกี่ยวกบั

อาหารเพื่อสุขภาพจากอินเทอรเน็ตและโซเชียลรอยละ 41.9 และเปนสื่อบุคคลรอยละ 20.8 การศึกษา 

วิจัยของ กพรพมิล เจียมนาครินทร (2539) ไดทํางานวิจัยเรือ่งอิทธิพลการสื่อสารมีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การบริโภคอาหารของวัยรุน พบวา โดยเฉพาะสื่ออินเทอรเน็ตและโซเชียลมเีดียมบีทบาทตอพฤติกรรม

การตัดสินใจบริโภคอาหาร ปจจุบันพบวาชองทางที่คนสวนใหญใชในการติดตอ สือ่สารมากทีสุ่ดคือ 

Facebook อันดับทีส่องคือ Youtube อันดับทีส่ามคือ Twitter อันดับทีส่ี่คือ Instagram (สมาคม

โฆษณาดิจิทัล (ประเทศไทย), ม.ป.ป.) การทราบสถิติการใชชองทางโซเชียลและสื่อออนไลนตาง ๆ มีผล

ทําใหสามารถใชการสื่อสารทางการตลาดทีเ่ขาถึงกลุมเปาหมายไดไดถูกตองมากย่ิงข้ึน 

ในดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการเลือกบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ 

พบวา ดานผลิตภัณฑมีความสําคัญตอการเลอืกบริโภคภาพรวมอยูในระดับมากที่สุด โดยผูบริโภคให

ความสําคัญกับรสชาติของอาหาร คุณคาทางโภชนาการ การใชวัตถุดิบที่ปราศจากสิง่เจือปน ไมใชสาร
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ปรุงแตง และความสะอาดของกระบวนการปรุงอาหาร ซึ่งสอดคลองกบัการศึกษาของ สุข หบิ (2555) 

ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยการตัดสินใจเลอืกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพของผูบริโภคในเขตจงัหวัดนนทบุรี 

พบวา ปจจบุันอาหารมสีารเจอืปน สารพิษชนิดตาง ๆ เปนจาํนวนมาก ผูบรโิภคจึงตองการความ

ปลอดภัยในอาหาร (Food Safety) กันมากข้ึน ซึ่งความปลอดภัยทางอาหารตองปลอดจากสารพิษ 

และไมกอใหเกิดอันตรายแกผูบริโภค ทั้งน้ีตองมีกรรมวิธีในการเตรียม ปรงุ ผสม และรับประทานอยาง

ถูกตอง ต้ังแตป พ.ศ. 2555 เปนตนมา ผูปวยจากการรบัประทานอาหารเพิม่จํานวนข้ึน มีกรณีเกี่ยวกับ

โรคอาหารเปนพิษทั้งหมด 1099 มีกรณีเกี่ยวกับโรคอาหารเปนพิษทั้งหมด 1,099 กรณีมีผูปวยทั้งหมด 

4,176 กรณีของโรคอาหารเปนพิษเกี่ยวของกบัอาหารไทย  จํานวน 495 ราย (Centre for Food 

Safety, n.d.) ดังน่ันหากผูประกอบการานอาหารสามารถรกัษามาตรฐานความปลอดภัยของอาหารที่

ใหบรกิารแกลูกคาได เปนการเพิ่มการไววางใจแกลูกคาจะซึง่เปนอีกปจจัยหน่ึงที่ทําใหธุรกิจรานอาหาร

ประสบความสําเร็จ 

ทางดานราคามีความสําคัญตอการเลือกบริโภคภาพรวมอยูในระดับมาก โดยผูบริโภคใหความ 

สําคัญในเรื่องของราคากบัปริมาณอาหาร และราคากับคุณภาพตองมีความเหมาะสม ซึง่สอดคลองกับ

การศึกษาของ วันวิสาข อยูเปยม (2552) ทําการศึกษาเรื่อง ความพึงพอใจในการใชบริการโรงอาหาร

ภายในมหาวิทยาลัยของนิสิตมหาวิทยาลัยบูรพา พบวา การตัดสินใจเลือกบรโิภคอาหารน้ัน ผูบริโภคสวน

ใหญคิดวาจะเปนรบัประโยชนจากการรับประทาน และราคามีความคุมคากับคุณภาพและปริมาณดวย

เชนกัน การต้ังราคาสินคาน่ันข้ึนอยูกับ 2 ปจจัย  

ปจจัยภายใน 

1) วัตถุประสงคขององคกร (Company Objective) องคการหรือบริษัทจะเปนผูกําหนด

เปาหมายและนโยบายในการดําเนินกจิการ แลวจึงกําหนดราคาเพื่อให สอดคลองกัน 

2) ลักษณะและประเภทของสินคา (Character of Product) เชน สินคาเกษตรกรรมนอกฤดู

จะขายราคาแพงกวาปกติมาก 

3) ตนทุนจะเปนตัวกําหนดราคาข้ันตํ่าสุด 

ปจจัยภายนอก 

1) คํานึงถึงอุปสงค (Demand) ของตลาดวามีความตองการเสนอซื้อสินคามากเทาใดและ   

อุปสงค ของสินคาน้ันมีความยืดหยุนตอราคาเปนอยางไร 

2) สภาพเศรษฐกจิในปจจบุัน  

3) กฎหมายและรัฐบาล 

4) จรรยาบรรณในการประกอบธุรกจิ  

5) สภาพการแขงขัน  

6) คํานึงถึงพอคาคนกลาง ผูผลิตต้ังราคาใหเขาสามารถขายได 
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7) ผูบริโภค 

ดังน่ันหากมกีารกําหนดราคาทีเ่หมาะสมกบัปริมาณและคุณคาที่ลูกคาไดรับสามารถเปนปจจัย

ที่ทําใหธุรกิจรานอาหารประสบความสําเรจ็ (na-vigator.com, ม.ป.ป.) 

 ทางดานสถานที่มีความสําคัญตอการเลือกบริโภคภาพรวมอยูในระดับมาก โดยผูบริโภคให

ความสําคัญกับเรื่องของสถานที่ที่ใชประกอบอาหารตองสะอาด ถูกสุขลักษณะ ทั้งน้ีเพราะอาหารเปน

สวนหน่ึงในปจจัยสีท่ี่สําคัญของมนุษย การบริโภคอาหารกเ็พื่อทําใหรางกายเจริญเติบโตและดํารงชีวิตอยู

โดยปกติสุข การบริโภคอาหารไมควรจะคํานึงถึงแตเพียงความอรอย แตตองพจิารณาความสะอาดของ

อาหาร และความสะอาดและปลอดภัยของสถานที่ในการประกอบอาหาร ซึ่งสอดคลองกับการ ศึกษา  

สุวิทัศน สุรสิงหโตทอง (2543) ทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลอืกรานอาหารไทย 

ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีความสําคัญมากทีสุ่ด ปจจัยทาง

การตลาดดานราคาและชองทางการจัดจําหนายมีความสําคัญมาก ปจจบุันสถานที่ (ชองทางจัดจําหนาย) 

มีความสําคัญมากเปนเน่ืองจากหากมกีารเพิ่มชองทางการขายไดถึงมือผูโภคไดมากเทาไรโอกาสการสราง

ความรับรูในตราสินคาย่ิงมากข้ึนเปนผลทําใหเกิดกําไรมากย่ิงข้ึน 

ดานการสงเสรมิการตลาดมคีวามสําคัญตอการเลือกบริโภคภาพรวมอยูในระดับมาก โดย

ผูบริโภคใหความสําคัญกบัเรื่องการใหความรูเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพเปนลําดับทีห่น่ึง ซึง่สอดคลอง

กับบทสัมภาษณของ คุณธนิตา แสวงบุญธรรม (การสื่อสารสวนบุคคล, 17 มิถุนายน 2558) ผูบริหาร

รานอาหารเพือ่สุขภาพ “บานสวนผัก” ใหแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธทางการตลาดของธุรกจิราน อาหาร

เพื่อสุขภาพ คือ การใหขอมูลดานโภชนาการที่ถูกตอง ชัดเจน และเปนประโยชนแกผูบริโภคอยาง

แทจรงิ เพราะปจจบุันเปนยุคของขอมลูขาวสาร นอกจากน้ีจุดแข็งของรานอาหารเพื่อสุขภาพคือ  

นํานวัตกรรมและองคความรูดานอาหารใหม ๆ มาคิดคนและออกแบบเมนู รสชาติ เพื่อดึงดูดให

ผูบริโภคตัดสินใจไดรวดเร็วข้ึน  

ดานพนักงานผูใหบริการพบวา มีความสําคัญตอการเลือกบรโิภคภาพรวมอยูในระดับมากทีสุ่ด  

โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับเรื่องพนักงานตองสวมอุปกรณปองกัน การแตงกายสะอาด กระตือรือรน 

ย้ิมแยมแจมใส และพนักงานตองมีความรูเกี่ยวกับอาหารเพือ่สุขภาพเปนอยางดี ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจราน 

อาหาร เปนธุรกจิที่ใหบรกิาร ดังน้ัน การประกอบอาหารของพนักงานตองมีความปลอดภัยสงูสุด โดย

พนักงานตองมีอุปกรณปองกันครบชุด เชน หมวกคลมุศีรษะ ผาปดปาก ปดจมูก ผากันเปอน เสื้อผาที่สวม

ใสตองสะอาด และการหยิบจบัอาหารตองสวมถุงมือดวยทุกครั้ง ทั้งน้ีเพื่อมิใหอาหารมสีารเจอืปนใด ๆ  

ดานกระบวนการใหบริการมีความสําคัญตอการเลือกบริโภคภาพรวมอยูในระดับมาก โดย

ผูบริโภคใหความสําคัญกบัเรื่องของการบริการตองรวดเร็ว ถูกตอง ตรงตามความตองการ ซึง่สอดคลอง

กับการศึกษาของ ณรงคศักด์ิ บุญเลิศ (2539) พบวา กระบวนการบริการวาเปนวิธีการนําเสนอบรกิาร

ในกระบวนการบริการเปนสวนสําคัญในการสรางความพึงพอใจใหกบัลกูคา ประสิทธิภาพของระบบการ
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บริการสงผลใหการปฏิบัติงานบริการแกลูกคามีความคลองตัวและสนองตอบความตองการของลกูคาได

อยางถูกตองมีคุณภาพ  

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพมีความสําคัญตอการเลอืกบริโภคภาพรวมอยูในระดับมาก  

โดยผูบริโภคใหความสําคัญกับเรื่องของความสะอาดของรานอาหาร และความสะอาดของหองนํ้า 

เน่ืองจากสภาพแวดลอมทางกายภาพเปนสิง่ประทบัใจสิ่งแรก (First Impression) สําหรับลูกคาที่มาใช

บริการโดยเฉพาะรานอาหารซึ่งตองการความสะอาด นอกจากน้ีการจัดวางโตะ/ เกาอีส้ําหรับน่ัง

รับประทานอาหารตองมีความเหมาะสม 

7.1.3 ขอเสนอแนะ 

จากผลวิจัยที่ไดในการวิจัยครัง้น้ี สามารถนําไปพัฒนาเพื่อประกอบการจัดต้ังโครงการ

รานอาหารคลีนตามหมเูลือดเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe) ทั้งน้ีเพื่อ

ประสิทธิภาพที่มากย่ิงข้ึน ควรทําการวิจัยเกี่ยวกบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ปจจัยทีม่ี

ความสําคัญตอการเลอืกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ ไดแก ตองแสดงราคาคาอาหารและเครื่องด่ืมให

ลูกคากอนสั่งทกุครั้ง จัดทําโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อ เชน เว็บไซต และสื่อโซเชียล ใหความรู

เกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพอยางถูกตอง 

นอกจากน้ี การเกบ็ขอมลูในเชิงปรมิาณและเชิงคุณภาพของกลุมตัวอยางควรมีการจัดเก็บ

ตัวอยางในจําปริมาณที่มากกวาเดิม และควรมีการทําการวิจยัในการสํารวจความเปลี่ยนแปลงของขอมลู

ของทางกลุมเปาหมาย ไดแก มีการสํารวจแนวโนมความสนใจทางเทคโนโลยีและเครือขายทางสงัคม

ออนไลน (Social Media) ซึ่งไดมีการวิวัฒนาการไปอยางรวดเร็ว ทําใหการสื่อสารมีอรรถรสมากย่ิงข้ึน 

และสามารถนํามาใชในการสื่อสารการตลาดที่เขาถึงผูบริโภคไดงายข้ึนดวยเพื่อใหสามารถนําขอมลูที่ได

ไปวิเคราะหขอมูลและการวางแผนการดําเนินการ   

 

7.2 บทสรุปทางธุรกิจ 

โครงการรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe)  

มีวัตถุประสงค เพื่อสงเสริมและสรางคานิยมในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพเพื่อรักษาสุขภาวะให

สมดุลใหเปนทีรู่จกัและนิยมแกประชาชนในจังหวัดระยอง เพื่อสรางสรรคสินคาและบรกิารธุรกิจราน 

อาหารเพื่อสุขภาพที่คุมคาคุมราคาเปนที่ยอมรบัของผูบริโภคกลุมเปาหมาย และสรางความแตกตางใน

ธุรกิจรานอาหารเพือ่สุขภาพเพือ่เปนศูนยรวมของสินคา กิจกรรม ขอมูลความรู แบบแผนในเรือ่งราว

ของการดูแลสุขภาพแบบองครวม 

7.2.1 สรุปประเด็นปญหา 

ปญหาที่สงผลกระทบตอธุรกจิจากการวิเคราะหผลวิจัยทีส่ําคัญที่สุด ซึง่สอดคลองตรงกันทั้ง

ขอมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพและปรมิาณ คือเรื่อง ผูบริโภคและตนทุนทางวัตถุดิบ ซึง่จากวิถีชีวิตใน
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ปจจุบันทีม่ีการเปลี่ยนแปลงไป ไดแก การรับประทานอาหาร การพักผอน ของคนในยุคปจจบุัน

เปลี่ยนแปลงไปซึ่งอาจจะทําใหเกิดปญหาตอสุขภาพ ซึ่งแนวโนมของผูบริโภคเริม่ที่จะมีการตระหนักถึง

การดูแลสุขภาพมากข้ึน ดังจะเห็นไดจากคาการนิยมตามกระแสของบุคคลที่มีช่ือเสียงที่นิยมกิน และ

ออกกําลงักายเพื่อสุขภาพมีมากข้ึน ทัศนคติของคนในสงัคมทําใหเกิดการเปนกระแสสงัคมหากกระแส

ของสังคมหมดไปก็อาจจะทําใหผูบริโภคมีการเลกิการรับประทานอาหารเพือ่สุขภาพหรือการดูแลตนเอง

และเกิดโอกาสของการเกิดราคาที่มกีารปรบัเปลี่ยนอยูตลอดเวลา (Switching Cost) สูงเน่ืองจาก

ผูบริโภคบรโิภคตามกระแสสงัคม 

นอกจากน้ีปญหาทางดานตนทุนที่เพิม่ข้ึนอยางตอเน่ือง ไดแก ตนทุนทางดานการขนสง ตนทุน

ทางดานบุคลากร ตนทุนทางดานวัตถุดิบ ทําใหตองมีการปรบัราคาเพิม่ข้ึนดังน้ันทําใหผูบริโภคอาจจะ

กับไปรบัประทานอาหารที่เปนอันตรายตอสุขภาพของตนเอง  

7.2.2 แนวทางการแกไข 

จากเหตุผลขางตน ทําใหผูวิจัยตองวางแผนธุรกิจโดยเฉพาะดานการผลิตรปูแบบการใหบริการ

ซึ่งเปนธุรกจิที่ครบวงจร เพือ่ใหสามารถแขงขันธุรกจิ ในปจจุบันดังน้ันทางผูวิจัยจงึมีการวางแผนเพื่อให

ธุรกิจไดประสบความสําเรจ็ ดังน้ี 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 

โครงการรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe)  

เปนศูนยรวมอาหารเพื่อสุขภาพที่เรียกวาอาหารคลีน ภายใตแนวคิด เมนูพิเศษเฉพาะคนเชนคุณ ทาง

โครงการมีการใชกลยุทธการสรางความแตกตางใหกบัผลิตภัณฑ โดยรายการอาหารของทางโครงการ

จัดเปนสินคาที่มกีารเพิ่มคุณคาทางอาหาร ซึง่ไมเพียงแตเปนมื้ออาหารทีร่ับประทานเพื่อใหอิ่มทอง แต

ยังเปนมื้ออาหารทีม่ีสวนประกอบที่เหมาะสมกบัความตองการตามหลักโภชนาการ การสื่อสารใหเห็นถึง

คุณคาสารอาหารที่รางกายไดรบัจากอาหารแตละมื้อจะมีการรวมถึงประโยชนและโทษของอาหารทีเ่กิด

จากการบริโภคในปริมาณมากหรือนอยเกินไป  

นอกจากน้ีทางโครงการไดมีการกําหนดความหลากหลายซึ่งจะมีการตรงกับความตองการของ

กลุมผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภคไดตระหนักถึงความสําคัญของอาหารทีร่บัประทานเขาไปและไดทราบถึง

ปริมาณสารอาหารและพลังงานที่รบัประทานเขาไปดังน้ัน ทางโครงการจะมีการจัดทําการแสดงปรมิาณ

สารอาหาร พลังงาน และประโยชนของอาหารแตละรายการไวในรายการอาหารใบแสดงคุณคาทาง

โภชนาการและพลังงาน ทั้งน้ีทางโครงการยังไดมีการจัดทําและวางแผนกลยุทธในการทีจ่ะเปนแนวทาง

ในการเพิม่ความสะดวกสบายใหกับผูบริโภค ไดแก 

1) มีการจัดทํารายการอาหารโดยผูบรโิภคสามารถดูผานทางสื่ออิเลก็ทรอนิกส (Food Menu) 

ใหลูกคาไดเพลินเพลินกับการเลือกสั่งอาหาร 
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2) มีการจัดทําหนังสอืนิตยสารและนิตยสารทางออนไลน เพื่อเปนการแนะนํารานและรายการ

อาหารของทางโครงการรานอาหารเพื่อสุขภาพ ซึ่งจะเปนการเนนการสรางการรับรู ใหขอมูล ความรู 

แกผูบริโภค ซึ่งภายในหนังสือนิตยสารประกอบดวย นิตยสารแนะนํารานอาหาร  ซึ่งจะเปนการโฆษณา

ในรูปแบบของคอลัมนแบบแฝงเน้ือหา (Advertorial) ซึ่งเนนไปที่การใหขอมลู ความรูและประโยชนใน

สวนประกอบของรายการอาหาร พรอมทัง้รวมเรือ่งราวสาระดี ๆ เกี่ยวกับสูตรอาหารนานาชนิด เคล็ด

ลับการปรุงแตงอาหารใหอรอยรวมถึงไอเดียการตกแตงจานอาหารใหสวยงามทั้งสไตลโมเดิรนทีจ่ะชวย

ใหคุณสรางสรรคจานอาหารใหมไดในทกุมื้อ ๆ  

3) การรวมมือกบัเว็บไซตที่เปนพันธมิตร ไดแก เว็บไซตบีบีเคเมนู (www.bkkmenu.com) ซึ่ง

เปนเว็บไซตอันดับตน ๆ ทางดานการนําเสนอขอมูลอาหารของประเทศ โดยมีฐานสมาชิกที่หลากหลาย

และเพิม่ข้ึนอยางตอเน่ืองโดยมีสือ่ที่ช้ันนําตาง ๆ ที่ใหความนาสนใจอยางมากมาย เชน หนังสือพิมพ

ไทยรัฐ และสื่อตาง ๆ อีกมากมาย เปนตน 

ดานบริการ (Service) 

ทุกรายการอาหารของและด่ืมของผูบรโิภคซึ่งจะสามารถมีการออกแบบ ออกแบบรสชาติ 

วัตถุดิบ สวนผสม ไดตามความตองการ เพื่อใหไดอาหารและเครื่องด่ืมในรสชาติที่เปนตัวเองโดยยังคง

คุณคาโภชนาการที่ครบถวนในสัดสวนทีเ่หมาะสม ภายใตคําแนะนําของผูเช่ียวชาญดานการดูแลสขุภาพ

เพื่อการกินทีสุ่ดแสนสนุก ประทบัใจ ในทุกมื้ออาหารของผูบริโภค โดยใหความสําคัญและความใสใจ

ต้ังแตกระบวนการเลือกวัตถุดิบทีป่ลอดภัย ปราศจากสารพษิ ใชกรรมวิธีประกอบอาหารและเลือก

วัตถุดิบตามหลักอาหารคลีนโดยยังคงรสชาติที่คุนเคย ถูกปากคนไทย  นําเสนอผานรูปลักษณอาหารที่

ชวนรับประทาน จะเปนการสรางความมั่นใจและความพึงพอใจใหกบัลกูคาที่มาใชบริการและความพึง

พอใจของลูกคา นอกจากน้ีในธุรกจิรานอาหารในปจจุบันมลีกัษณะเปนตลาดแบบแยกสวนหรือ 

Fragmented Market ทําใหสามารถพฒันาสินคาใหมเขามาเพื่อตอบสนองความตองการเฉพาะกลุมได 

ดังน้ันจึงกําหดกลยุทธธุรกจิเปน Focus Differentiation Strategy ทั้งน้ีเพื่อตอบสนองความตองการ

ของลูกคาเฉพาะกลุมโดยการสรางความแตกตางจากภัตตาคาร รานอาหารทั่วไปทีม่ีอยู 

ดานบุคคล (People) 

เน่ืองจากบุคคลดานการปฏิบัติการเปนสวนงานทีม่ีความสําคัญ โดยเฉพาะอยางย่ิงพอครัว   

ซึ่งจัดเปนหัวใจสําคัญของรานอาหาร (Core Competency) เพราะจากผลสํารวจพบวารานอาหารทุก

ประเภทไมวา จะเปนรานอาหารทั่วไปหรือรานอาหารเพื่อสขุภาพ สิ่งที่ทําใหผูบริโภคกลบัมาใชบริการ

ซ้ําคือ รสชาติ และการบริการ ดังน้ัน ผูประกอบการและทีมงานจําเปนตองมีความรูดานกระบวนการ

ปรุงอาหารที่รอบดาน มีการเรียนรูเทคนิค นวัตกรรมตาง ๆที่ทันสมัยในวงการอาหารอยูเสมอเพื่อให

สามารถวางแผนการจัดการเมนูและการควบคุมปฏิบัติงานในครัวและการบรกิารไดเองจากน้ียังสามารถ

ปฏิบัติงานเองไดหากเกิดการลาออกของทีมงาน 
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ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

ลักษณะภายนอกทีลู่กคาสามารถเห็นหรือจับตองได เปนสวนที่จะชวยใหลกูคาเกิดความรูสึก 

วาการบรกิารน้ันมีคุณภาพและมีความใสใจในการใหบริการ และจะมีผลตอความประทบัใจของลกูคาให

กลับมาใชบริการอยูสม่ําเสมอ ซึ่งลักษณะทางกายภาพจะประกอบไปดวย ดังน้ี อุปกรณหรือเครื่องครัว 

ภาชนะในการรับประทานอาหาร ภาชนะบรรจุอาหาร และอุปกรณสําหรับการทําอาหารซึ่งทางโครงการ

จะมีการคํานึงถึงเรื่องความสะอาด เพื่อใหผูบริโภคไดมีความไววางใจในคุณภาพของผลิตภัณฑและ

บริการ ซึ่งมาพรอมกับราคาและคุณภาพดีนารบัประทานสวนอุปกรณอืน่ก็มีความพรอมและเพียงพอตอ

การใหบริการ และทางดานสถานทีจ่ะมีการนําเสนอในรูปแบบการตกแตงทีเ่ปนบรรยากาศสบาย อบอุน 

ความแปลกใหม เพื่อใหผูบริโภคมีความรูสึกผอนคลายภายใตบรรยากาศที่ดีของการรบัประทานอาหาร  

ดานกระบวนการ (Process) 

ทางดานกระบวนการทางโครงการมีการเนนของความสําคัญต้ังแตกระบวนการคัดเลือกวัตถุดิบ 

การประกอบอาหาร การทําความสะอาด และการใหบริการ ดังน้ันทางโครงการจะมุงเนนดานคุณภาพ

ของอาหาร ความพิถีพิถันต้ังแตข้ันตอนการเลือกวัตถุดิบที่มคุีณภาพ ปราศจากสารพษิ คุณประโยชน 

ตามหลกัโภชนาการโดยเนนคุณภาพของวัตถุดิบ ซึง่วัตถุดิบที่ใชจะเลือกใชผกัจากฟารม (Farm Hug) 

และฟารมของเกษตรกรในจงัหวัดระยองและพื้นทีจ่ังหวัดใกลเคียงที่ไดรับเครื่องหมายมาตรฐานเกษตร

อินทรียซึง่ผานกระบวนการปรงุจากพอครัวหรือแมครัวที่มปีระสบการณ มีความชํานาญ อาหารแตละ

จานจะถูกนําเสนอในรูปแบบที่สวยงามและนารับประทานเพื่อเปนการดึงความนาสนใจใหเกิดความ 

อยากรับประทานอาหาร เพือ่เปนการเพิ่มอรรถรสในการรับประทาน 

นอกจากน้ี ทางดานเน้ือสัตวทางโครงการจะกําหนดใหมีการผานพิจารณาทั้งกอนซื้อ ผาน

กระบวนการทําความสะอาด การตระเตรียม การเกบ็รกัษา จนถึงกระบวนการผลิตที่ดีมมีาตรฐาน 

เพื่อใหคงไวซึง่ความสดใหมกอนมีการสงมอบถึงมือของผูบริโภค และความเปนเลิศทางดานการ

ตอบสนองตอความตองการของลูกคา  

ดานราคา (Price) 

ทางโครงการจะมกีารต้ังราคาอาหารที่คุณภาพและการบริการที่ดี โดยมีการเปรียบเทียบกบั

ของทางคูแขงขัน โดยทุก ๆ 2 เดือนจะมีการแจกสวนลดใหกับกลุมเปาหมายหรือผูบริโภคที่เปนสมาชิก

ของทางราน  

ดานสถานท่ี/ ชองทางการนาํเสนอ (Place) 

 1) มีการเพิ่มชองทางการจัดจําหนายทัง้ในแบบรับจัดเลี้ยงอาหารนอกสถานที่ตามแหลงชุมชน  

2) จัดทํารานอาหารเคลื่อนที่ (Food Truck) ใชซุมอาหารในการสือ่สารการตลาดตอลูกคา

เปาหมายตอกยํ้าการรบัรูในตราสินคา และขยายชองทางการขายใหถึงมือผูบริโภคและจะมกีารเขาไปต้ัง
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ตามโรงงานอุตสาหกรรมตางๆที่เปนพันธมิตรของธุรกจิในรปูแบบสวัสดิการของพนักงาน และเพิ่มชอง

ทางการบรกิารจัดสงเปนการอํานวยความสะดวกใหกบัผูบรโิภค 

3) รถยนตขายสินคาอาหารเพื่อสุขภาพ (Healthy Food Truck) นํารถยนต (Food Truck) 

ไปตามแหลงชุมชนหรือพื้นทีบ่รเิวณใกลเคียง เพื่อใชในการสือ่สารการตลาดและการสรางการรับรูใน

ตราสินคา และเปนออกใหบริการอาหารตามสถานที่สําคัญตางเชน ตลาดที่สําคัญของจังหวัด งาน

ประจําป เปนตน รวมไปถึงการออกใหบริการตามหนวยงานที่เปนกลุมเปาหมายโดยตรงของธุรกจิ เชน 

โรงงานอุตสาหกรรมตาง ๆ โดยทําการตลาดรวมกับพันธมิตรทางธุรกิจ 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 

โครงการรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN Healthy Social Cafe)  

มีการวางแผนทางดาน กลยุทธทางการสื่อสารการตลาดจึงใชกลยุทธการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ 

เพื่อมีการนําเสนอคุณคาของตราสินคาไปสูผูบริโภคกลุมเปาหมาย ซึ่งจะทําใหเกิดประสิทธิภาพและ

ประสิทธิผลสูงสุดในระยะเวลาอันสั้น โดยจะมีการมุงเนนไปที่การสรางการรับรูและความคุนเคยใหกบั

ผูบริโภค (Brand Awareness) ใหผูบริโภคเกิดความไววางใจในตัวผลิตภัณฑของทางโครงการโดย

ผลิตภัณฑของทางโครงการน้ันเปนผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพที่ไดผานการคัดสรร และเกิดเปนการยอมรบัใน

ผลิตภัณฑอยากทีจ่ะทดลองใช รวมไปถึงการทําใหผูบริโภครูสึกดีในการเขามาใชบรกิาร (Emotional) 

การสรางประสบการณที่ดีใหกับผูบริโภคซึง่กอใหเกิดการซือ้ประจํา (Behavioral) และจะเปนการนําไป

บอกตอในทีสุ่ด (Word of Mouth) ซึ่งเปนการรับรูในตราสนิคาใหแกผูบริโภคและสรางภาพลักษณที่ดี

ใหกลุมเปาหมายรูสกึไววางใจ และทางกลุมเปาหมายจะไดรบัความพึงพอใจทั้งจากการซื้อสินคาและการ

บริการจากทางโครงการซึง่จะทําใหเกิดการบอกตอไปสูผูที่ตนรูจักหรอืสนิทสนมคนอื่น ๆ ตอไป ทั้งน้ีการ

บอกตอจากผูที่รูจักจะชวยเพิ่มความไววางใจและความนาเช่ือถือในผลิตภัณฑ 

ทั้งน้ีทางโครงการจึงไดมีการจัดทําแผนงานทางดานการจัดกจิกรรมการสงเสริมการขายเพื่อ

เปนการกระตุนสําหรบัยอดขายอยางตอเน่ืองและมกีารกําหนดรูปแบบทีห่ลากหลาย เพื่อทีจ่ะใหไดมี

การครอบคลมุความตองการของผูบริโภคใหมากที่สุด โดยกิจกรรมหลกัในการสงเสริมการตลาด

ประกอบไปดวยดังน้ี 

1) โครงการรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social 

Cafe) ซึ่งจะมีการจัดทําบัตรสมาชิก (Member Card) เพื่อไวใชเปนขอมูลหรือชองทางในการสราง

ความสัมพันธอันดีแกลกูคาและกระตุนใหเกิดการซือ้ซ้ํา ทั้งน้ีหากมีการสมัครสมาชิกจากทางโครงการจะ

ไดรับบัตรสมาชิกเมื่อใชบริการครัง้แรกกบัทางโครงการซึ่งจะไดรับสวนลด 10% และมีรายการสงเสริม

การขายสําหรบัทุกรายการอาหารในเมนูของทางโครงการในการสัง่อาหารแตละครั้ง พรอมกบัรบัสิทธิ

พิเศษตาง ๆ ในแตละเดือนที่ผูบริโภคและกลุมเปาหมายจะไดรับ 
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2) โครงการรานอาหารคลีนตามหมูเลือดเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social 

Cafe) จะมกีารประชาสัมพันธในรปูที่แบบทีห่ลากหลายเพื่อใหกลุมเปาหมายมีการรับรูและเปนที่รูจัก

มากย่ิงข้ึน ดังน้ี 

2.1) มีการจัดทําแอพพลเิคช่ัน (Mobile App) สําหรบัการดูรายการอาหาร รายการ

สงเสริมการขาย และสามารถสัง่รายการอาหารผานชองทางแอพพลเิคช่ันไดกอนที่ผูบริโภคจะเดินทาง

มาที่ราน และทั้งน้ีสามารถเขามาแลกเปลี่ยนขาวสาร พูดคุย ซักถามขอสงสัยตาง ๆ เกี่ยวกับรายการ

อาหารและการบริการของทางโครงการ นอกจากน้ีทางโครงการยังไดมีการเก็บขอมลูของผูบริโภคที่มา

ใชบริการของทางโครงการโดยจะนําขอมลูของผูบริโภคที่ใชบริการใหกบัพอครัวหรอืแมครัวมีการคิด

รายการอาหารพิเศษใหกบัผูบรโิภคในมื้อพิเศษครัง้ตอไป  

2.2) ขาวประชาสัมพันธ เพื่อใหกลุมเปาหมายของทางโครงการ ไดรูจักรานและรบัรู 

วามีการเปดทําการ จะมกีารเขียนขาวประชาสัมพันธการเปดทําการ เวลาทําการ สถานที่ และวิธีติดตอ 

นอกจากน้ียังรวมถึงกจิกรรมและโปรโมช่ันตาง ๆ ของทางโครงการซึ่งจะมกีารจัดอยูอยางตอเน่ืองโดยทาง

โครงการจะมีการนําขาวสารประชาสมัพันธสงไปตีพิมพในนิตยสารและประชาสัมพันธในหางสรรพสินคา

ช้ันนําเพื่อใหกลุมเปาหมายไดรับทราบ  

2.3) ชองทางออนไลน เครือขายสังคมทางออนไลนและสังคมทางเว็บไซด 

(Community Website) ไดแก เฟสบุค (Facebook) ไลน (Line) เปนตน สามารถเขามาแลกเปลี่ยน

ขาวสาร พูดคุย และซักถามขอสงสัยตาง ๆ เกี่ยวกบัรายการอาหารและการบริการ ทั้งน้ียังเปนการเปด

โอกาสใหคนที่เปนสมาชิกสามารถบอกเพือ่น ๆ ในเครือขายซึ่งเปนการเช่ือมตอเขากับเครือขายสังคม

ออนไลน (Social Network) ซึ่งจะทําใหเกิดการรับรูและเปนกระแสในการบอกตอ 

2.4) บริการเว็บไซด ไดแก การจัดทําเว็บไซต โดยจะประกอบไปดวยรายละเอียด

ประกอบดวย รายการอาหาร ราคา เวลาทําการ การบรกิารสถานที่ต้ัง การติดตอ และโปรโมช่ันของ

ทางโครงการ เปนตน ทั้งน้ียังมีการเกบ็ฐานขอมลูของลูกคาที่ใชบริการในเว็บไซดต้ังแตครั้งแรกที่ใชเขา

มาบรกิารจนถึงปจจบุันทีลู่กคาใชบรกิาร และหากมเีทศกาลหรือวันเกิดของผูบริโภคหรอืกลุมเปาหมาย

ก็มีการทํารายการอาหารพเิศษใหกับผูบริโภคและยังมีการใหแสดงความคิดเห็นผานทางเว็บไซตและจะ

ไดรับสวนลดกับทางโครงการ 

 7.2.3 แนวทางในอนาคต 

กรณีที่ธุรกจิประสบความสําเร็จทางโครงการมีการวางแผนภายใตสถานการณปกติ หากรายได

และกําไรสุทธิเปนไปตามที่คาดการณไว ภายหลังจากปที่ 5 ทางรานมีแผนทีจ่ะขยายกจิการ ดังน้ี  

1) มีการเพิ่มสายผลิตภัณฑ ไดแก การรับประทานอาหารตามธาตุเกดิ การรบัประทานอาหาร

ประเภทมังสวิรัติ การประทานอาหารเจ การรบัประทานอาหารชีวจิตตามหลักอาหารคลีน และผลิตภัณฑ

อาหารและเครื่องด่ืมสําเรจ็รปูในตราสินคาของตัวเอง เปนตน  
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2) เพิ่มบริการสงถึงทีส่ําหรับอาหารในเมนูใหม ๆ ที่ผูบรโิภคจะไดรับความสะดวกสบายในการ 

รับประทานไดที่บาน (Delivery Service) และการเพิม่ชองทางการจดัจําหนายสําหรบับางจงัหวัดทีม่ี

พื้นที่ใชสอยอยางจํากัดโดยเพิ่มรานยอยในพืน้ทีจ่ํากัด (Kiosk) ในแหลงธุรกิจและตามแหลงชุมชนเนน

พื้นที่ใหมหรอืจงัหวัดใกลเคียง 

3) จัดต้ังโครงการ Farm Stay กับพันธมิตรทางธุรกจิทีส่งวัตถุดิบปลอดสารพิษทางการเกษตร 

ในรูปแบบการขายโปรแกรมเพื่อสุขภาพรางกายและจิตใจ อกีทั้งเพื่อใหผูบริโภคมีโอกาสไดเห็นกระบวน 

การผลิตวัตถุดิบในรปูแบบเกษตรอินทรีย ไดเรียนรูทุกข้ันตอนกระบวนการเพื่อเสรมิสรางทัศนคติดาน

การดํารงชีวิตที่ดีตอสุขภาพ และเปนการตอกยํ้าความจงรักภักดีในตราสินคา 

4) จัดต้ังโครงการ Green Wednesday Market โดยถาวรเพื่อเปนสถานที่ทีร่องรบัผลผลิตจาก

เกษตรกรทีป่ลกูผลผลิตปลอดสารพิษในจังหวัดระยองและพืน้ที่ใกลเคียง โดยทางองคกรเขาไปเปนสวน

ผลักดันเกษตรใหหันมาปลูกผลผลิตปลอดสารพิษเพือ่สงใหกบัองคกร เพื่อเปนแนวทางเพิ่มความย่ังยืน

ทางธุรกจิรานอาหารเพื่อสุขภาพดวยเชนกัน 
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บทสรุปผูบริหาร 
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บทสรุปผูบริหาร 

 

ผูวิจัยไดศึกษาถึงธุรกจิรานอาหารเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe)  

โดยมีการศึกษาถึงแนวทางและแนวโนมของธุรกจิบริการสําหรบัรานอาหาร รวมถึงสภาพคลองทาง 

การแขงขันและปจจัยตาง ๆ ในการดําเนินธุรกจิ จากน้ันจึงไดมีการทดลองวางแผนการจัดต้ังธุรกจิ

รานอาหารเพือ่สุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe)  ข้ึนโดยมีการศึกษาวิเคราะหถึง

ปจจัยถึงทางดานการแขงขัน สภาพแวดลอมทั้งภายนอกและภายใน รวมถึงแนวโนมของธุรกจิบริการ

สําหรับรานอาหาร โดยมีการมุงเนนธุรกจิไปทีก่ารบริการสําหรบัอาหารที่ดีเพื่อสุขภาพใหมีมาตรฐาน

พรอมกับคุณภาพ โดยเปนการศึกษาวิจัยขอมลูจากกลุมตัวอยางประชากรในจงัหวัดระยอง 

 ผูวิจัยไดจัดทําแผนธุรกจิรานอาหารเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy Social Cafe)  

ไวในระยะเวลา 5 ป นับต้ังแตป 2558 โดยมีเงินลงทุนทั้งสิ้น 20,000,000 บาท จากน้ันผูวิจัยได

กําหนดทําสมมติฐานทางการเงินไว 3 กรณี ไดแก กรณีผลประกอบการดีเย่ียม (Base Case) กรณีผล

ประกอบการปกติ (Most Likely Case) และในกรณีผลประกอบการตกตํ่า (Worst Case) โดยมี

เงื่อนไขของรายไดจากสวนของรายไดจากสวนของยอดสินคาและบริการตาง ๆ ของธุรกจิ รวมถึง

ชองทางในการหารายไดอื่น ๆ ซึ่งสามารถสรปุผลทางการเงนิไดดังน้ี  

 

Description Best Case Most Likely Case Worst Case 

รายได 25,478,910 41,987,500 24,580,063 

กําไรสุทธิ 10,384,602 2,917,215 2,917,215 

กระแสเงินสดสุทธิ 10,598,602 23,805,474 9,879,524 

Payback Period  0.89 1.86 2.14 

NPV ฿14,641,781.69 ฿18,365,970.67 ฿6,311,860.09 

IRR 20% 16% 8% 

 

 จากผลการศึกษาของโครงการพบวา รานอาหารเพื่อสุขภาพ (EAT MEET FUN, Healthy 

Social Cafe) มีแนวโนมการเจริญเติบโตสูงข้ึนเรื่อย ๆ และสามารถมกีารปรบัตัวตามสถานการณไดอยาง

รวดเร็วและเหมาะสมตามแตละสถานการณ และทําใหสามารถแขงขันในอุตสาหกรรมธุรกจิอาหารมีการ

ปรับตัวไดรวมเร็วและเหมาะสม มีความยืดหยุนสูง อยางไรกต็ามการกําหนดกลยุทธและแผนการ

ดําเนินงานและมีประสิทธิภาพ การคิดคนนวัตกรรมเพื่อเปนการตอยอดไปสูการทํารายการอาหารที ่
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หลากหลายที่และคุณภาพอีกทั้งยังตองมกีารสรางระบบการบรหิารจากประสบการณของลูกคา 

(Consumer Experience) ซึ่งสิง่ตาง ๆ เหลาน้ีจะเปนประโยชนซึ่งจะเปนผลในธุรกิจสามารถเขาสูตลาด

และรักษาสวนครองตลาดไดในระยะยาว  
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ภาคผนวก ข 

แบบสัมภาษณความคิดเห็นการจัดต้ังโครงการจัดการธุรกิจรานอาหารเพ่ืออาหารสุขภาพ 
สําหรับตัวแทนผูบริหารรานอาหารเพ่ือสุขภาพ 

 

 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



191 

 

แบบสัมภาษณความคิดเห็นการจัดต้ังโครงการจัดการธุรกิจรานอาหารเพ่ืออาหารสุขภาพ 

สําหรับตัวแทนผูบริหารรานอาหารเพ่ือสุขภาพ 

 

ชื่อผูใหสัมภาษณ..........................................................ตําแหนง................................................. 

วันท่ีใหสัมภาษณ.................................................................... 

ประเด็นคําถาม 

1. สถานการณดานตลาดของธุรกิจรานอาหารเพื่อสุขภาพในประเทศไทยเปนอยางไรและมี

แนวโนมจะเติบโตไปในทิศทางใด 

2. ปจจัยใดทีส่งผลตอการเติบโตธุรกจิของรานอาหารเพื่อสุขภาพคืออะไร 

3. พฤติกรรมของผูบรโิภคอาหารสุขภาพในประเทศไทยในปจจบุันเปนอยางไรและมีแนวโนม

ไปในทิศทางใด 

4. กลยุทธการตลาดที่ทําใหธุรกจิประสบความสําเรจ็คืออะไร 

5. พฤติกรรมของลกูคาที่เขามาใชบริการในรานเปนอยางไร และมีแนวโนมไปในทิศทางใด 

6. การกําหนดเมนูอาหารและเครื่องด่ืมสําหรบัสุขภาพในรานใชปจจัยอะไร 

7. กระแสนิยมบริโภคอาหารสุขภาพที่เรียกวา “อาหารคลีน” ธุรกิจตองปรับตัวอยางไรบาง

เพื่อรองรับความตองการของผูบริโภค 

8. ทัศนะคติของผูบริโภคที่ตออาหารสุขภาพในปจจุบันเปนอยางไร 

9. ปจจัยดานใดทีท่ําใหผูบริโภคใหความสําคัญมากทีสุ่ดในการเลือกรับประทานอาหาร

สุขภาพ 

10. ในปจจุบันกระแสความนิยมตองการมีภาพลักษณทีส่วยงามและดูดีในคนรุนใหมเพิ่มข้ึน

สงผลใหผูบริโภคบางกลุมนิยมหันมาบริโภคอาหารสุขภาพเพื่อสวยงามดานรูปลักษณ เชน 

รับประทานเพื่อสรางกลามเน้ือ เพื่อลดนํ้าหนัก เพื่อผิวพรรณที่สดใสเปลงปลัง่ ธุรกิจมีแนวทางปรับกล

ยุทธอยางไรบางเพือ่รองรบัลกูคากลุมน้ี 

11. ทานใชกลยุทธใดที่เขาถึงผูบรโิภคที่นิยมรบัประทานอาหารบริโภคนิยม (ฟาสตฟูด 

อาหารตางประเทศ ไอศกรมี ขนมขบเค้ียว) ซึ่งสวนใหญไมเปนประโยชนตอสุขภาพหากบริโภคมาก

เกินไป ใหหันมาสนใจการรบัประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 
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แบบสัมภาษณความคิดเห็นการจัดต้ังโครงการจัดการธุรกิจรานอาหารเพ่ืออาหารสุขภาพ 

สําหรับตัวแทนเจาของบริษัทPost International Media ผูผลิตหนังสือนิตยสาร ElLE 

DECORATION, SCIENCCE ILLUSTRATED, CYCLING PLUS 
 

ชื่อผูใหสัมภาษณ  คุณรังสิมา กสิกรานันท  ตําแหนง Managing Director  

วันท่ีใหสัมภาษณ 

ประเด็นคําถาม 

1. อาหารเพื่อสุขภาพคืออะไร ทานมีความคิดเห็นอยางไร 

2. ความนิยมการเลือกรับประทานอาหารเพือ่สุขภาพในปจจุบันมีแนวโนมไปในทิศทางใด 

3. ทัศนคติตอการออกกําลังกายและรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพของผูคนสมยัใหมเปนอยางไร 

4. ความนิยมของการออกกําลงักายของคนสมัยใหมมผีลตอการเลือกรับประทานอาหารเพื่อ

สุขภาพเพิ่มมากข้ึนหรือไม 

5. ปจจัยอะไรทีท่ําใหผูคนในปจจุบันหันมาใหความนิยมในการรับประทานอาหารสุขภาพและ 

การออกกําลงักายมากข้ึน 

6. คํากลาวที่วาหลักในการดูแลสุขภาพควรใหความใสใจเรื่องการรับประทานและการออกกําลัง

กายควบคูกันโดยใหความสําคัญในการรบัประทานมากกวาการออกกําลงักาย (หลักการทีเ่รียกวา 70: 30) 

เปนขอเท็จจรงิมากนอยเพียงใด 

7. มีความคิดเห็นอยางไรกับอาหารสุขภาพที่เรียกวา “อาหารคลีน” ซึ่งกําลังเปนที่นิยมในหมูผูรกั

สุขภาพและคนรุนใหมในปจจบุัน 

8. ปจจบุันตลาดอาหารเพื่อสุขภาพที่มหีลักการวาผลิตหรือสงัเคราะหมาจากธรรมชาติเปนความ

นิยมมากข้ึนในประเทศไทยเปนผลมาจากวิถีชีวิตและบรบิทของสังคมเมอืงทีเ่ปลี่ยนแปลงไป การ

รับประทานผลิตภัณฑอาหารเสรมิตาง ๆ เขามามบีทบาททดแทนการรบัประทานอาหารที่มาจาก

ธรรมชาติ มีวิถีการกินอยูที่หางไกลธรรมชาติมากข้ึน เชน การกินวิตามินแทนทีจ่ะกินผักผลไมสด เลือกใช

ลิฟตแทนการข้ึนลงบันได ทานมีความคิดเห็นอยางไร 

9. อาหารเพื่อสุขภาพและการออกกําลังกายประเภทใดเปนที่นิยมและอยูในกระแสสังคมใน

ปจจุบัน มีวิธีการอยางไรบางทีจ่ะใหผูบริโภคที่บริโภคแบบตามกระแสนิยมหันมาบริโภคอาหารเพือ่

สุขภาพโดยคํานึงถึงดานสุขภาพและความแข็งแรงของรางกายอยางแทจริง 

10. ทานมีความคิดเห็นอยางไรกับประโยคที่วา “สมดุลสุขภาพ” และ “B0DY and MIND” 

เกี่ยวของกันอยางไร  

11. ในฐานะที่ทานเปนผูรกัสุขภาพ มีปจจัยดานใดบางทีท่ําใหทานเลือกใชบริการรานอาหาร

สุขภาพรานน้ัน 
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แบบสัมภาษณความคิดเห็นการจัดต้ังโครงการจัดการธุรกิจรานอาหารเพ่ืออาหารสุขภาพ 

สําหรับตัวแทนนักโภชนาการกีฬา 
 

ชื่อผูใหสัมภาษณ..............................................................ตําแหนง........................................... 

วันท่ีใหสัมภาษณ.................................................................... 

 1. อาหารและการออกกําลังกายมีความสําพันธกันอยางไร 

2. คํากลาวที่วาหลักในการดูแลสุขภาพควรใหความใสใจเรื่องการรับประทานและการออก

กําลังกายควบคูกันโดยใหความสําคัญในการรับประทานมากกวาการออกกําลงักาย (หลักการที่

เรียกวา 70: 30) ขอเท็จจรงิเปนอยางไร 

3. มีความคิดเห็นอยางไรกับอาหารสุขภาพที่เรียกวา “อาหารคลีน” ซึ่งกําลังเปนที่นิยมในหมู

ผูรักสุขภาพและคนรุนใหมในปจจุบัน 

 4. การรับประทานอาหารใหสมดุลกบัปริมาณความตองการของรางกายในและกจิกรรมที่ทํา

แตละวันมีความสัมพันธกันอยางไร 

  5. การรับประทานอาหารทีเ่หมาะสมถูกตองตามหลักโภชนาการสามารถชวยบรรเทาอาการ

ของโรคตาง ๆ ได และในทางกลบักันหากรบัประทานอยางไมสมดุลกส็ามารถเปนตนเหตุของการเกิด

โรคไดเชนกัน ทานมีความคิดเห็นอยางไร 

 6. ในปจจบุันผูที่รักการทํากิจกรรมทางกายหรือนักกีฬามีความนิยมในการบริโภคอาหารเสริม

ตาง ๆ ที่สังเคราะหมาจากธรรมชาติซึ่งชวยเสริมสรางกลามเน้ือแทนการรับประทานอาหารทีม่าจาก

ธรรมชาติ ทานมีความคิดเห็นอยางไร  

 7. หลักการเลือกรับประทานอาหารแตละชนิดข้ึนอยูกับวัตถุประสงคของผูบริโภคมีความ 

สัมพันธน้ีเกี่ยวของกันอยางไร 

 8. หลักการของโภชนาการกีฬาเปนอยางไร ทานคิดวาสามารถนําวิธีการรับประทานอาหารที่

เนนในเรือ่งของสุขภาพมาผสมผสานกับการรับประทานในแนวทางโภชการกีฬาไดหรอืไมอยางไร 
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ภาคผนวก ค 

แบบสอบถามความคิดเห็น 

เรื่องโครงการการจัดการธุรกิจรานอาหารเพ่ือสุขภาพ (อาหารคลีน) 
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แบบสอบถามความคิดเห็น 

เรื่องโครงการการจัดการธุรกิจรานอาหารเพ่ือสุขภาพ (อาหารคลีน) 

 

คําชี้แจง: แบบสอบถามน้ีจัดทําข้ึนเพื่อตองการเก็บรวบรวมขอมูลไปใชในการทําวิจัยเรื่อง “การจัดต้ัง

โครงการจัดการธุรกจิรานอาหรสุขภาพ (อาหารคลีน)” เพื่อเปนสวนหน่ึงของการทําโครงการศึกษาสวน

บุคคล คณะนิเทศศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 
 

สวนท่ี 1 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตร 

คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 

1. เพศ 

 ชาย     หญิง   

2. อายุ 

  ตํ่ากวา 30 ป    30-40 ป   

 41-50 ป     51 ปข้ึนไป  

3. สถานภาพสมรส 

  โสด     สมรส  

 หมาย/ หยาราง 72 

4. ระดับการศึกษา 

  ตํ่ากวาปริญญาตร ี    ปริญญาตร ี  

 ปริญญาโท   

5. อาชีพ 

  นักเรียน/ นักศึกษา   ขาราชการ/ รัฐวิสาหกจิ  

 พนักงานบริษัท   ธุรกิจสวนตัว 

 ลูกจาง/ รบัจางทั่วไป   อื่น ๆ (ระบุ)................................... 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

  ตํ่ากวา 10,000 บาท    10,000-20,000 บาท  

  20,001-30,000 บาท   30,001-40,000 บาท 

  40,001-50,000 บาท   มากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 2 พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ 

คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของ

ทานมากทีสุ่ด 

อาหารเพ่ือสุขภาพในท่ีนี้ หมายถึง อาหารมังสวิรัติ อาหารเจ อาหารชีวจิต อาหารคลีน 

1. สาเหตุที่ทําใหทานตัดสินใจเลอืกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ 

  เพื่อใหสุขภาพแข็งแรง ปราศจากโรคภัย  

 ตองการรกัษา หรือเบาเทาอาการปวย 

 รับประทานตามคนใกลชิด 

 กินตามกระแสของสงัคม 

 ตองการลดนํ้าหนัก 

 อื่น ๆ (ระบุ)................................................  

2. ผูมีสวนในการตัดสินใจเลอืกบริโภคอาหารเพือ่สุขภาพ  

  ตนเอง   บุคคลในครอบครัว 

 เพื่อน   อื่น ๆ (ระบุ) ............................................. 

3. ทานมีความถ่ีในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพกี่วัน/ สัปดาห 

  นานครั้ง (นอยกวา 1 ครั้ง/ สัปดาห)  

 บางครั้ง (1-3 ครั้ง/ สัปดาห) 

 บอย ๆ (4-6 ครั้ง/ สัปดาห)  

 ประจํา (ทกุวัน หรือมากกวา 7 วัน/ สัปดาห)   

4. คาใชจายในการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ/ ครั้งประมาณเทาใด 

  ตํ่ากวา 200 บาท   201-300 บาท  

 301-400 บาท   มากกวา 400 บาทข้ึนไป 

5. ทานรับรูขอมูลขาวสารเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพจากสื่อใด 

  สื่อมวลชน เชน วิทยุโทรทัศน, สื่อสิง่พิมพ  

 สื่อบุคคล เชน เพื่อน, คนในครอบครัว, พนักงานขาย เปนตน  

 สื่อทางอินเทอรเน็ต และโซเชียลตาง ๆ เชน Facebook, Line เปนตน  

 สื่อกลางแจง เชน ปายโฆษณา โปสเตอร แผนพับ ใบปลิว เปนตน 

 อื่น ๆ (ระบุ)...................................................... 
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สวนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสาํคัญตอการเลือกบริโภคอาหาร 

   เพ่ือสุขภาพ 

คําชี้แจง: โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

โดยกําหนดระดับความคิดเห็นเปน 5 ระดับ คือ 

 5 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น เห็นดวยมากที่สุด 

 4 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น เห็นดวยมาก 

 3 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น เห็นดวยปานกลาง 

 2 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น เห็นดวยนอย  

 1  หมายถึง  ระดับความคิดเห็น เห็นดวยนอยทีสุ่ด 

 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากที่สุด 

5 

เห็นดวย

มาก 

4 

เห็นดวย

ปานกลาง 

3 

เห็นดวย

นอย 

2 

เห็นดวย

นอยที่สุด 

1 

ดานผลิตภัณฑ  

1. รสชาติของอาหารอรอย/ ถูกปาก      

2. อาหารมีคุณคาทางโภชนาการ      

3. การใชวัตถุดิบที่ปราศจากสิง่เจือปน      

4. ไมใชสารปรงุแตงอาหาร เชน ผงชูรส สารบอเร็กซ      

5. ความสะอาดในกระบวนการเตรียมและปรุงอาหาร      

ดานราคา  

6. ความเหมาะสมของราคากับปรมิาณอาหาร      

7. ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพของอาหาร      

8. ราคาอาหาร/ เครือ่งด่ืมมีหลายราคาใหเลอืก      

9. มีการแสดงราคาคาอาหารและเครื่องด่ืมอยางชัดเจน      

ดานสถานท่ี  

10. ทําเลที่ต้ังอยูใกลแหลงชุมชน สะดวกตอการ 

    เดินทาง 

     

11. สถานที่จอดรถเพียงพอ สะดวก มีพนักงาน 

     คอยดูแลตลอดที่ใชบริการ 

     

(ตารางมีตอ) 
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากที่สุด 

5 

เห็นดวย

มาก 

4 

เห็นดวย

ปานกลาง 

3 

เห็นดวย

นอย 

2 

เห็นดวย

นอยที่สุด 

1 

12. บริเวณภายในรานกวางขวาง มีระบบการถายเท   

     อากาศที่ดี ตกแตงไดสวยงาม 

     

13. สถานที่ที่ใชประกอบอาหารสะอาด ถูกสุขลักษณะ      

ดานการสงเสริมการตลาด  

14. มีการโฆษณาผานสือ่ เชน ใบปลิว/ ปาย/ เว็บไซต      

15 การสมัครเปนสมาชิกเพื่อใหไดรับสิทธิพิเศษตาง ๆ      

16. การใหคูปองสวนลด/ การสะสมคะแนน      

17 การใหความรูเกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพ      

18. บริการสั่งอาหารทางโทรศัพท และสงถึงบาน 

  (Delivery)  

     

ดานพนักงานผูใหบริการ  

19. พนักงานสุภาพ ย้ิมแยม แจมใส และมีความเปน 

     กันเองกับลูกคา 

     

20. พนักงานกระตือรือรน รักในงานบรกิาร เอาใจใส 

     ตอทานเปนอยางดี 

     

21. พนักงานมีความรูเกี่ยวกับอาหาร สามารถแนะนํา 

     อาหารเพื่อสุขภาพไดเปนอยางดี 

     

22. พนักงานแตงกายสะอาด เรียบรอย      

23. พนักงานสวมอปุกรณปองกันขณะหยิบจับอาหาร  

     เชน ผาคลุมศีรษะ/ ผาปดปาก/ ถุงมือ/ ผากันเปอน        

เปนตน 

     

(ตารางมีตอ) 
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย

มากที่สุด 

5 

เห็นดวย

มาก 

4 

เห็นดวย

ปานกลาง 

3 

เห็นดวย

นอย 

2 

เห็นดวย

นอยที่สุด 

1 

ดานกระบวนการใหบริการ  

24. มีพนักงานมาตอนรับเมื่อทานเดินเขามาในราน      

25. การใหบริการอาหารและเครื่องด่ืมรวดเร็ว   

ถูกตองตรงตามความตองการของทาน 

     

26. แคชเชียรคิดเงินไดรวดเร็วและถูกตอง      

ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ  

27. การตกแตงรานทั้งภายในและบรเิวณโดยรอบ      

28. ความสะอาดของรานอาหาร      

29. ความสะอาดของหองนํ้า      

30. การจัดโตะ/ เกาอี้สําหรบัน่ังรับประทานอาหาร      

 

 

 

ขอบคุณทุกทานท่ีตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผูเขยีน 

 

ชื่อ – นามสกุล    ชนิดาภา จุมพล  

  

ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี คณะมนุษยศาสตร สาขาวิชา ภาษาอังกฤษ  

 

ประวัติการทํางาน  2010-Present  

Benetone Films 

Production Coordinator, Costume stylist  

November 2008 July2010 

Chevron (Thailand) Limited 

Administrative Officer, Policy, Government and Public 

Affair Department 

March 2007 – October 2008 

Media Convergence Limited, Project Coordinator 
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