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ABSTRACT 

 

The objectives of this research were to study on the possibility for 

operating Japanese restaurant of Drive-Thru format in the Bangkok area and 

perimeters; to study behaviors of service users; strategies and marketing activities for 

business operation; opportunities, threats, strengths and weaknesses in carrying out 

the Drive-Thru business. Research tools employed included 400 sets of 

questionnaires collected from customers of Japanese restaurants and Drive-Thru 

restaurants; and in-depth interviews with 10 entrepreneurs. The research findings 

showed that the majority of the sample group agreed with the launch of Japanese 

restaurant of Drive-Thru format at 93.8% with the marketing mix comprising the 

product factor focusing on raw materials; price factor focusing on food price and 

service quality, distribution channel factor focusing on convenience and service 

accessibility of the location, and sale promotion factor focusing on online advertising. 

In terms of the opportunities, it revealed that food taste was the most substantial 

opportunity for this business operation. In terms of threats, the most important 

threat was the rental fee of the location. Meanwhile, good food quality was found to 

be the strength and competitors were considered as the most crucial weakness of 

the business. 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

             ปจจุบันรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูคนเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมที่เคยใชชีวิตที่คอยเปน 

คอยไป กลายมาเปนตองดําเนินชีวิตดวยความรีบเรงในการแขงขันในดานตาง ๆ เชน การดําเนินธุรกิจ

ตาง ๆ  อกีทั้งเวลากลายเปนขอจํากัดในการดําเนินชีวิต สภาพแวดลอมที่เปลี่ยนแปลงไป ทําให      

การบริโภคอาหารนอกบานและการซ้ืออาหารสําเร็จรูปมารับประทานที่บานมีแนวโนมสูงข้ึนดังน้ี 

 

ตารางที่ 1.1:  จํานวนมูลคายอดขายรานอาหารในแตละป 

 

ป 
มูลคายอดขาย 

(ลานบาท) 

อัตราการเจริญเติบโต 

(รอยละ) 

2551 89,965 - 

2552 88,815 1.28 

2553 102,829 15.78 

2554 121,221 17.89 

2555 130,259 7.46 

2556 110,529 -15.15 

รวม 643,618  

 

ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการคา. (2557). ธุรกิจรานอาหารและภัตตาคาร. สืบคนจาก     

http://dbd.go.th/download/document_file/Statisic/2557/H26_201403.pdf. 

 

จากตารางที่ 1.1  พบวา  ในป 2556  มูลคายอดขายรานอาหาร  110,529 ลานบาท      

มีอัตราการเติบโตรอยละ -15.15 เน่ืองจากเกิดสถานการณนํ้าทวมและสงผลตอยอดขายที่ลดลง เมื่อ

เทียบกับป 2555 ในขณะที่ป 2555 มีมูลคายอดขาย  130,259 ลานบาท มีอัตราการเติบโตเพิ่มข้ึน

รอยละ 7.46  เมื่อเทียบกับป 2554  มีมูลคายอดขาย  121,221 ลานบาท มีอัตราการเติบโตรอยละ 

17.89 ขณะที่ป 2553 พบวามีมูลคายอดขายของรานอาหาร 102,829 ลานบาท มีอัตราการเติบโต

รอยละ 15.7  จากตารางภาพจะพบวาตั้งแต  ป 2552 เปนตนมา  จะพบวามูลคายอดขายของ 

รานอาหารมีอัตราการเจริญเติบโตที่เพิ่มสูงข้ึนทุกปตอเน่ือง  
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ตารางที ่1.2:  จํานวนบริษัทที่มีการเติบโตในรูปแบบธุรกิจ DRIVE-THRU ในแตละป 

 

ป ชื่อบริษัท สาขา Drive Thru 

มกราคม 2558 McDonald’s 61 สาขา 

ธันวาคม 2557 KFC 10 สาขา 

มกราคม 2558 BURGER KING 1 สาขา 

เมษายน 2558 Starbuck 6 สาขา 

ปลายป 2558 DUNKIN DONUTS เปนสาขาแรกปลายป 2558 

 

ที่มา: ภาพตารางจาํนวนบริษัทที่มีการเติบโต DRIVE-THRU. (2557). สืบคนจาก http://marketeer. 

co.th/2015/04/drive-thru-fast-food/. 

 

จากตารางที่ 1.2  พบวา  แตละบริษัทมีสาขา DRIVE-THRU กันมากมาย ซ่ึงของ 

McDonald’s  มทีั้งหมด 61 สาขา เน่ืองจาก McDonald’s  มีการขยายสาขาเพิ่มมากข้ึน รองลงมา

พบวา KFC มี 10 สาขา รองลงมาพบวา Starbuck มี 6 สาขา  รองลงมา BURGER KING มี 1 สาขา 

และ DUNKIN DONUTS  จะมีการเปดสาขาแรกในปลายป 2558  

การใหบริการธุรกจิแบบ DRIVE-THRU นอกจากน้ีมีการลงทุน 20-25 ลานบาทตอสาขา  

และขยายการใหบริการทั้งในเขตพื้นที่  กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยรูปแบบเนนจุดขาย    

เปนหลัก เพื่อเปนการขยายใหบริการทดแทนไมวาจะเปนในรูปแบบ DRIVE-THRU ในแบบ 24 ชั่วโมง 

และรวมถึงการบริการสั่งอาหารลวงหนากอนที่จะมารับอาหาร  โดยสั่งผานชองทางออนไลนและ

แอพพลิเคชั่นมือถือ เปนการมุงสรรหาและพัฒนาผลิตภัณฑให  สด  สะอาด  อรอย  เต็มไปดวย

คุณภาพ  และคุณคาทางโภชนาการของอาหารไวอยางเต็มที่  ปจจุบันน้ี รปูแบบการขับรถผานซ้ือ

อาหารเพื่อสุขภาพน้ันยังไมคอยมี  สวนมากเปนรูปแบบการขับผานซ้ืออาหารขยะ เชน KFC, 

McDonald’s, Starbuck เปนตน ซ่ึงเปนสัญญาณในการเปลี่ยนแปลงรูปแบบการบริการที่แปลกใหม

จากเดิม และชวีิตประจาํวันมีความเรงรีบจึงทาํใหเกิดการสรางธุรกจิแบบขับผาน  (DRIVE-THRU)  

เพื่อความสะดวกรวดเรว็ในการซ้ืออาหารโดยที่ไมตองลงจากรถและเปนการแกปญหาในการหาที่จอด

รถและวิถีชีวิต ที่เรงรีบทําใหคนไทยมีเวลา เอาใจใสกับการรับประทานอาหารนอยลง โดยเฉพาะคน

ในเมืองที่มีพฤติกรรมในการรับประทานอาหารทีท่านงายสะดวกรวดเรว็ เชน แซนวิช ขนมปง หรือ

อาหาร ที่อุนดวยไมโครเวฟ เชน อาหารแชแข็งหรืออาหารที่แชเย็นซ่ึงไดรบัความนิยมเปนจํานวนเพิ่ม

มากข้ึน  พฤตกิรรมในปจจุบันผูบริโภคสวนใหญใหความสําคัญของอาหารที่สะดวกในการรับประทาน
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มากกวาการเติบโตของธรุกิจรานอาหารฟาสตฟูดอยางตอเน่ือง เพื่อทีด่ึงผูประกอบการรานคารายใหม

เขาสูธุรกิจดานอาหาร  ทําใหผูบริโภคสามารถเลือกชองทางการรับประทานอาหาร  ที่หลากหลาย

มากกวาในอดตี  ซ่ึงทําใหเกิดธุรกิจรานอาหารญีปุ่นในรูปแบบ  DRIVE-THRU  ซ่ึงโดยสวนใหญ

ผูบริโภคหันมาใหความสาํคัญกับการดูแลสุขภาพมากข้ึน แนวโนมของการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ

จึงมีแนวโนมสูงข้ึนเชนกัน  นอกจากน้ีผูบริโภคมคีวามตื่นตัวในการเลือกรบัประทานอาหาร  ที่มี

ประโยชนตอรางกาย อาหารญี่ปุนก็เปนอีกทางเลือกหน่ึงสําหรับผูบริโภคเหลาน้ี การบริโภคอาหาร

ญี่ปุนของคนไทยในปจจุบันเพิ่มสูงข้ึนกวาในอดีตเปนอยางมาก จะเห็นไดจากที่มีผูประกอบการทั้ง 

รายใหญและรายยอยมากมายตางผลิตอาหารประเภทน้ีเขามาแขงขันกัน  เพื่อชวงชิงสวนแบงตลาด

อาท ิ รานอาหารญี่ปุนฟจูิ, เซ็น, โออิชิ เปนตน  นอกจากน้ีก็ยังมีอาหารญี่ปุนที่ขายตามทองตลาด เชน 

ซุปเปอรมารเกตและรานสะดวกซ้ือทั่วไป เปนตน การศกึษาความเปนไปไดของการดาํเนินธุรกิจ

รานอาหารญี่ปุนรูปแบบ DRIVE-THRU ในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล ในปจจุบัน (พ.ศ. 

2558)  โดยรานอาหารทีม่ีอยูมักจะผลิตอาหารทีมุ่งหวังผลกําไรเพียงอยางเดียวและบางครั้งอาจจะไม

เนนถึงคุณภาพ  รสชาตขิองอาหาร  ซ่ึงเปนการดําเนินธุรกิจตามกระแสความนิยมของผูบริโภคในแต

ละชวงเวลาน้ัน ๆ ทําใหไมอาจตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดทุกเพศทุกวัย ดังน้ันผูวิจัยจึง

เห็นความสําคัญในการศกึษาความเปนไปไดของการดาํเนินธุรกิจรานอาหารญี่ปุนรูปแบบ  DRIVE-

THRU  เพื่อเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการทีม่ีความสนใจในดานการลงทุนดําเนินธุรกิจในรูปแบบ  

DRIVE-THRU เพื่อใชเปนประโยชนตอไป 

 

1.2  วัตถุประสงคของงานวิจัย 

  1.2.1  เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการรานอาหารรูปแบบ DRIVE-THRU 

  1.2.2  เพื่อศึกษากลยทุธและกิจกรรมทางการตลาดของการดําเนินธุรกิจในรูปแบบ   

DRIVE-THRU 

  1.2.3  เพื่อศกึษาจดุแข็งและจุดออน ของโอกาสและอุปสรรค (SWOT) ในการดาํเนินธุรกิจ

ในรูปแบบธุรกิจ DRIVE-THRU 

 

1.3  ขอบเขตการศึกษา 

  1.3.1  ขอบเขตดานพื้นที่ 

  วิจัยเรื่อง การศกึษาความเปนไปไดของการดําเนินธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ DRIVE-

THRU ผูวิจัยไดกาํหนดขอบเขตในการศึกษา ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลไดแก นนทบุรี และ

ปทุมธานี  

  1.3.2  ขอบเขตดานประชากร 
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  การวิจัยในครั้งน้ีไดกําหนดกลุมประชากรที่ทาํการศึกษาครั้งน้ีแบงออกเปน 2 กลุม ดังน้ี 

  1.3.2.1  ผูประกอบการรานอาหาร DRIVE-THRU ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล  

 1.3.2.2  ลูกคาทีใ่ชบริการรานอาหาร DRIVE-THRU ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 

  1.3.3  ขอบเขตดานเน้ือหา 

  การวิจัยในครั้งน้ีไดกําหนดการศึกษาในรูปแบบ DRIVE-THRU แบงออกเปน 4 กลุม ดังน้ี 

 1.3.3.1  การศึกษาความเปนไปไดของการดําเนินธุรกิจรูปแบบ DRIVE-THRU  

 1.3.3.2  ศึกษาการใชบรกิารในรูปแบบธุรกิจ DRIVE-THRU 

 1.3.3.3  การปรับเปลี่ยนรูปแบบการตลาดในการใหบริการเพื่อรองรับการ

ใหบริการในรูปแบบ DRIVE-THRU 

 1.3.3.4  พฤติกรรมผูใชบริการ 

 

1.4  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

  1.4.1  ทราบถึงธุรกิจในรูปแบบ DRIVE-THRU  

  1.4.2  ทราบถึงศึกษาความเปนไปไดในธุรกิจในรปูแบบ DRIVE-THRU 

  1.4.3  ทราบถึงการศึกษาจุดแข็งและจุดออน ของโอกาสและอุปสรรค (SWOT) ในการ

ดําเนินธุรกิจการในรูปแบบ DRIVE-THRU  

 

1.5  กรอบแนวความคิดการวิจัย 

 

ภาพที ่1.1: กรอบแนวความคิดตามทฤษฎ ี

 

 

 

 

พฤติกรรมผูใชบริการ 
 

กลยุทธและสวนประสมทางการตลาด 
 

SWOT 
 

 
 

 

การศกึษาความเปนไปไดของ 

การดําเนินธุรกจิรานอาหารญ่ีปุน 

ในรูปแบบ DRIVE-THRU 



 
 

บทที่ 2 

แนวความคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

ในการศกึษาวจิัยครั้งน้ี ผูวิจัยไดศึกษา เอกสาร แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของมาเปนพื้นฐาน

ในการสนับสนุนผลการศกึษาวิจัย ดังน้ี 

 2.1  แนวคิดเรื่องพฤติกรรมผูบริโภค 

 2.2  แนวความคดิสวนประสมทางการตลาด 

 2.3  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

2.1   แนวคิดเกี่ยวกับพฤตกิรรมผูบริโภค 

พฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาในการปฏิบัติของผูซ้ือหรือผูที่มาใชบริการและผูบริโภค

แสดงถึงความตองการสนิคาการบริการที่มีคุณภาพผูที่ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

(Consumer Behavior) ไวหลายความหมายดังน้ี 

Solmon (1996, p. 5) ไดกลาวไววา “พฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษากระบวนการ   

ตาง ๆ ที่บุคคลที่เขาไปเกี่ยวของในเรื่องของการซ้ือ การใช หรือการบริโภคสินคา บริการ ความคดิ 

เพื่อสนองความตองการและความปราดรถนาตาง ๆ เพื่อใหไดรับความพงึใจ” 

Mowen และ Minor (1998, p. 5) ไดกลาวไววา “พฤติกรรมผูบริโภค การศึกษาถึงหนวย

การซ้ือและกระบวนการแลกเปลีย่นทั้งหมดที่เกี่ยวของกับการไดรับ การบริโภค การกําจดัทิ้งที่

เกี่ยวกับสินคาการบรกิาร ประสบการณ และความคิด” 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2550, หนา 72) ไดกลาวไววา “พฤติกรรมการซ้ือเพือ่ใชสวนตวัโดย

ผานการตัดสินใจในการเลือกซ้ือและการใชบรกิารโดยกระบวนการสิ่งของที่ตองการตาง ๆ ทั้งภายใน

และภายนอกของในแตละบุคคลน้ัน ๆ และการบริโภคสินคาหรือการใหบริการน้ันสามารถตอบสนอง           

ความตองการของผูบริโภคซ่ึงหากธุรกิจมกีารศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคสมารถจัดการกลยุทธการตลาด

ที่สามารถสรางความพึงพอใจแกลูกคาหรือกลุมผูบริโภคไดอยางมีประสิทธิภาพ” 

Hoyer และ macInnis (1996, p. 5) ไดกลาวไววา “พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง 

พฤติกรรมของการบริโภคแสดงใหเห็นวาผูบริโภคเปนผูตัดสินใจซ้ือ” 

เสรี วงษมณฑา (2542, หนา 30) ไดกลาวไววา “ความตองการของผูบริโภคถือไดวาผู 

บริโภคทุกคนน้ันมีความตองการซ้ือผลิตภัณฑ ผูบริโภคเปนผูที่มีอํานาจซ้ือ มีความตองการ แตไมมี

กําลังทรพัยที่ตองซ้ือผลิตภัณฑ ถือวาไมใชผูบริโภค สินคาตาง ๆ พฤตกิรรมการซ้ือผูบริโภคมีความ

ตองการและกําลังทรัพยากรในการซ้ือจึงเกดิพฤตกิรรมการซ้ือ เปนตน ผูบริโภคมีการตดัสินใจในการ

ซ้ือสินคามากหรือนอย ข้ึนอยูกับกําลังทรัพย และความสะดวกของผูบริโภค”  
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ภาพที ่2.1:  กรอบแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 

 

  

 

 

 

 
ที่มา: อรชร มณีสงฆ. (2540). หนังสือประกอบการสอน Marketing principles. เชียงใหม:

มหาวิทยาลัยเชียงใหม. 

 

จากภาพที ่2.1 แสดงกรอบแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภคโดยมรีายละเอียดดงัน้ี 

อรชร มณีสงฆ (2540) ไดอธิบายกรอบแนวความคิดพฤติกรรมผูบริโภคเพือ่เปนการศึกษา

การจูงใจทาํใหเกิดการตดัสินใจเกิดจากความสัมพนัธตอสิ่งกระตุน (Stimulus) สงผลตอกลองดาํ 

(Buyer’s Black Box) เกิดความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือและสงผลตอการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s 

Response) ทําใหเกิดความตองการของผูซ้ือเชน ราคาสินคา การเลือกซ้ือผลิตภัณฑ การเลือกซ้ือ

ชองทางการจดัจําหนาย การเลือกดานสงเสริมการขาย 

 

2.2   แนวคิดเรื่องสวนประสมทางการตลาด 

การตลาดเปนการสงเสรมิการตลาดเพื่อกระตุนเศรษฐกิจกอใหเกิดผลกําไรที่ดีและลูกคา

เกิดความพึงพอใจในการซ้ือสินคาหรือการบรกิาร โดยใชหลักการการบริหารการตลาดของ Kotler 

(2003) เปนองคประกอบ 5 ประเภท ไดแก แนวความคดิมุงการผลิต (Production Concept) 

แนวความคิดมุงการขาย (Product Concept) แนวความคดิมุงการตลาด และ แนวความคิด

การตลาดเพื่อสังคม 

ธงชัย สันตวิงษ (2527)  ไดกลาวไววาเครื่องมือการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึง

พอใจใหกับกลุมลูกคาเปาหมายได และสวนประสมทางการตลาดแบงออกเปน 4Ps ไดแก Product, 

Price, Place, Promotion โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

2.2.1  ผลิตภัณฑ (Product) ตัวสินคาหรือบริการที่สามารถมองเห็นและสัมผัสไดเพื่อ

ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไมวาจะเปน นวัตกรรมสินคา  การเพิ่ม Line  ตราสินคาเดิม   

ทั้งในแนวตั้งและแนวนอน  การเจาะตลาดสินคานํารอง  การปรับปรุงสินคาเดิม  รูปแบบผลิตภัณฑ  
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การบริการความปลอดภยั  การออกแบบรูปลักษณะของสินคาเพื่อใหตรงความตองการของผูบริโภค

และผลิตภัณฑจะตองมีการแบงหรือจัดกลุมประเภทของผลิตภัณฑไดอยางมีประสิทธิภาพ 

 

ภาพที ่2.2:  วงจรชวีิตผลิตภัณฑ 

 

ที่มา:  Kotler P. (2012). Marketing management (4th ed.). New Jersey: Pearson 

Education. 

 

จากภาพที ่2.2 วงจรชีวติผลิตภัณฑประกอบไปดวย 4 ชวงเวลามรีายละเอียดดังน้ี       

ชวงแนะนําสินคาสูตลาด  (Introduction)  ชวงการเติบโตของสินคาใหเปนที่ยอมรับอยางรวดเร็ว 

(Growth)  ชวงสินคาติดตลาด (Maturity)  และชวงสินคาตกต่าํ (Decline)  โดยมีลาํดับข้ันตอน    

ในการเติบโตของชวงแรกของยอดขายเพื่อเขาสูตลาดถึงชวงยอดขายของผลิตภัณฑที่จดุสูงสุดและ

ผลิตภัณฑน้ันจะอยูในชวงคอยลงจนจบของผลิตภัณฑตาง ๆ ออกจากตลาดไป 

2.2.2  ราคา (Price) เปนการกาํหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคาและบริการตาง ๆ เชน 

ราคาอิงคูแขง  ราคาขายสินคาควบชนิด  สินคาราคาต่าํพิเศษเพื่อดึงลกูคาเขามาในราน สินคามีราคา

ถูก  เมื่อซ้ือมากตองมีการตั้งราคาอยางยุตธิรรมเพื่อไมใหผูประกอบการมกีารกาํหนดราคาสูงกวา
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คูแขง  และเพื่อไมเปนการเอาเปรียบผูบริโภคตอการไดกําไรเกินควรซ่ึงราคาเปนอีกปจจัยหน่ึงในการ

ดึงดูดความสนใจของลูกคา 

2.2.3  ชองทางการจัดจาํหนาย  (Place)  เปนชองทางการแลกเปลี่ยนสินคาและ ในทุก

กระบวนการนําสินคาสงถึงมือผูบริโภคน้ันจะตองมีตนทุนเกิดข้ึน และกลยุทธชองทางรูปแบบใหม ๆ 

เชน  DRIVE-THRU Delivery Service  การจัดหนาราน เปนตน การแลกเปลีย่นสินคา ในปจจุบันน้ี

ไมใชผลิตเพื่อผูบริโภคอยางเดียวและสงผลตอการซ้ือสินคามา  ดังน้ันชองทางการจัดจําหนาย

กอใหเกิดประโยชนใหทั้งผูซ้ือและผูขาย 

2.2.4  Promotion คือการสงเสริมการขาย เปนการจดัเตรียมสินคาใหตรงความตองการ

ของผูบริโภคและการกําหนดราคามกีารจัดสงเสรมิการขายเพื่อเปนการสื่อสารขอมูล ในการสงออก

อยางมีประสิทธิผลและยอดขายเมื่อการสื่อสารน้ันมีประสิทธิภาพและการกําหนดการตลาดที่เปน

สินคาวาผูซ้ือตองการราคาเทาไร การจัดจําหนายและการสงเสริมการขาย สามารถแบง 4 ประเภท 

ไดแก พนักงานขาย (Salesperson) การกําหนดเขตขาย (Sales Territory)  การประมาณการและ

งบประมาณการขาย (Sales Budget) 

องอาจ ปทะวานิช (2557) การสงเสริมการขาย หมายถึง การสรางสิ่งกระตุนเพื่อให

ผูบริโภค มีความตองการสินคาน้ัน ๆ และการสงเสริมการตลาดเพื่อสรางความสนใจตอผูบริโภคอัน

ไดแก การสรางสะดดุใจ การเรียกรองความสนใจ การกระตุนใหเกิดความตองการ การสรางความ

เชื่อมั่น ผูบริโภคมีการตดัสินใจ 

 

2.3  แนวคิด SWOT 

 ผูคิดคน SWOT เทคนิคน้ี Humphrey (1960) ไดชื่อวาเปนผูเริ่มแนวคิดน้ีโดยนําเทคนิคน้ี

มาแสดงในงานสัมมนาที ่มหาวิทยาลัยสแตนฟอรด 

 สําหรับหลักการสาํคัญของ SWOT ก็คือการวิเคราะหโดยการสํารวจจากสภาพการณ 

2 ดาน คือ สภาพการณภายในและสภาพการณภายนอก ดังน้ันการวิเคราะห SWOT จึงเรียกไดวา

เปนการวิเคราะหสภาพการณ (Situation Analysis) ซ่ึงเปนการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน เพื่อใหรู

ตนเอง (รูเรา) รูจักสภาพแวดลอม (รูเขา) ชัดเจน และวิเคราะหโอกาส-อุปสรรค การวิเคราะหปจจัย

ตาง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองคกร ซ่ึงจะชวยใหผูบริหารขององคกรทราบถึงการเปลี่ยนแปลง    

ตาง ๆ ที่เกิดข้ึนภายนอกองคกร  ทั้งสิ่งที่ไดเกิดข้ึนแลวและแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคต 

รวมทั้ง ผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหลาน้ีที่มีตอองคกรธุรกิจ  และจดุแข็ง  จุดออน  และ

ความสามารถดานตาง ๆ  ที่องคกรมีอยู  ซ่ึงขอมูลเหลาน้ีจะเปนประโยชนอยางมากตอการกําหนด

วิสัยทัศน การกาํหนดกลยุทธและการดําเนินตามกลยุทธขององคกรระดับองคกรที่เหมาะสมตอไป 
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ภาพที ่2.3:  ความหมายของ SWOT 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Market Research SWOT (Strengths, Weaknesses, Opportunities, Threats) 

generated by your customers for your company. (2015). Retrieved from 

http://www.discoveryresearchgroup.com/swot. 

 

 องคประกอบของ SWOT 

 S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเดนหรือจดุแข็งหรือขอไดเปรียบเปนขอดีที่เกิดจาก

สภาพแวดลอมภายในบรษัิท เชน จุดแข็งดานการเงิน จุดแข็งดานการผลิต จุดแข็ง ดานทรพัยากร

บุคคล บริษัทจะตองใชประโยชนจากจุดแข็งในการกําหนดกลยทุธการตลาด 

 W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดดอยหรือจดุออนหรือขอเสียเปรียบ ที่เกิดจาก

สภาพแวดลอมภายในตาง ๆ ของบริษัท ซ่ึงบริษัทจะตองหาวธิีในการแกปญหาน้ันสถานการณภายใน

องคกรที่เปน 

 O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส การที่สภาพแวดลอมภายนอกของบริษัทเอื้อ

ประโยชนหรือสงเสริมการดําเนินงานขององคกร โอกาสแตกตางจากจดุแข็งตรงที่โอกาสน้ันเปนผลมา

จากสภาพแวดลอมภายนอก แตจุดแข็งน้ันเปนผลมาจากสภาพแวดลอมภายในนักการตลาดทีด่ี

จะตองเสาะแสวงหาโอกาสอยูเสมอและใชประโยชนจากโอกาสน้ัน เชน การเมือง การปกครอง 

กฎหมาย ราคานํ้ามัน คาเงินบาท คูแขง เปนตน 

 T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ขอจํากัด ซ่ึงเกิด จากสภาพแวดลอมภายนอก 

บางครั้งการจําแนกโอกาสและอุปสรรคเปนสิ่งที่ทําไดยาก เพราะทั้งสองสิ่งน้ีสามารถเปลี่ยนแปลงไป 

ซ่ึงการเปลี่ยนแปลงอาจทําใหสถานการณที่เคยเปนโอกาสกลับกลายเปนอุปสรรคได เชน คาเงินบาท 

คูแขง เปนตน 
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2.4  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

จากการทบทวนวรรณกรรมของ  งานวจิัย  ชนสรณ โตกราม (2551)  ไดศกึษาเรื่อง 

พฤติกรรมผูบริโภคอาหารญี่ปุนในเขตอําเภอชลบุรี  โดยใชเครือ่งมือแบบสอบถามในการสุมตวัอยาง 

จํานวน 398 คน  พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  อายุ 26-35 ป  อาชพีพนักงาน

บริษัทเอกชน  และผูตอบแบบสอบถามมีความชืน่ชอบการรับประทานอาหารประเภทซูชิมากที่สุด   

โดยรับประทานอาหารญีปุ่นที่หางสรรพสินคาและมีคาใชจายในการรับประทานอาหารแตละครั้ง 

201-300 บาท  สวนปจจัยทางดานการตลาดพบวา  ดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสาํคัญในเรื่อง           

ของความสดใหมของอาหารและความสะอาด  ดานราคา  พบวา  อาหารมีความเหมาะสมกับราคา 

และดานการสงเสริมการตลาด พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องของสวนลดหรือบัตรสมาชิก 

งานวิจัยของ กรีตี พรมตะ และพิพัฒน เขาทอง (2556) ทําเรื่องพฤติกรรมและปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดของผูบริโภค  รานซากรุะในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ  การรวบรวม

ขอมูลเปนการใชแบบสอบถาม  จํานวน 400 ชุด ผู บริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง  อายุ 21-31 ป  

พบวาปจจัยสวนประสมทางดานการตลาดของผูบริโภคอาหารญี่ปุนรานซากุระ  คือ  การสราง

ภาพลักษณและการนําเสนอรูปแบบอาหาร  รองลงมาดานผลติภัณฑ ดานบุคคลากร ดานราคา ดาน

การจดัจาํหนายและดานการชองทางการสงเสริมการตลาด  สวนดานพฤติกรรมการรับประทาน

อาหารนอกบานโดยผูบรโิภคใชบริการรานอาหารญี่ปุน 1-2 ครั้งตอเดือน และผูบริโภคสวนใหญ     

จะมาทานกับครอบครัว  การเลือกใชบริการรานซากุระน้ันเพราะมีรสชาติอาหารที่ด ี และสินคามี

ความสดใหม  

รชตพรรณ ยงพานิช (2544) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุน

ธุรกิจรานอาหารเพื่อสุขภาพในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา ดานการจดัการ

โครงการธรุกิจรานอาหารเพื่อนสุขภาพที่ทาํการศกึษากําหนดใหตั้งอยูในเขตเทศบาลอําเภอเมือง 

จังหวัดเชียงใหม  เปนกิจการเจาของคนเดียว  ลักษณะที่ตั้งเปนหองแถวชั้นเดียวขนาด 2 คูหา        

มีเงินทุนเริ่มแรกเทากับ 270,000 บาท  เพื่อใชเปนเงินทุนหมุนเวียน  คาเชา  คาตกแตงติดตั้ง  และ

คาซ้ือวัสดุอุปกรณของรานอาหาร  จดัโครงการสรางองคกร  ตามหนาที่มพีนักงานทั้งหมด 7 คน  

ดานการเงิน  โครงลงทุนรานอาหารเพื่อสุขภาพในเขตอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  มีความเปนไปได

ในการลงทุน  โดยมีระยะเวลาโครงการ 5 ป  จะมีความคุมคาในการลงทนุ  คือมีอัตราผลตอบแทน

ภายในโครงการ (IRR) เทากับ 64.99 เปอรเซ็นต  ซ่ึงมากวาผลตอบแทนทั่วไปในทองตลาดในที่จะใช

อัตราดอกเบ้ียเงินฝากประจําของธนาคารพาณิชย (3 เปอรเซ็นตตอป)  

วิวรรธน ชัยเจริญพงศ  (2545)  คนควาอิสระดังกลาวศึกษาเกี่ยวกับการศึกษาความ     

เปนไปไดในการลงทุนเปดรานอาหารญี่ปุน  พบวา  จากสภาพเศรษฐกิจของประเทศแมจะอยูในชวง

กําลังฟนตวั  แตเมื่อพิจารณาถึงสัดสวนคาใชจายในหมวดเกี่ยวกับอาหารและเครื่องดื่มน้ันมีสัดสวน  
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ที่สูงที่สุดเหนือกวาคาใชจายอื่น ๆ  สะทอนใหเห็นวา  ผูบริโภคใชจายในหมวดอาหารและเครื่องดื่ม

เปนสัดสวนที่สูงแมวาสภาพเศรษฐกจิในแตละปจะเปลี่ยนแปลงไปเชนไรก็ตามประกอบกับตลาด

รานอาหารญ่ีปุนมีการคาดการณวา  มูลคาตลาดจะสูงถึง  3,500 ลานบาท  ในป 2546 กลาวคือ              

มีอัตราการขยายตัวเพิ่มข้ึน  รอยละ 20-25  เมื่อเทียบกับปที่ผานมาและพฤติกรรมผูบริโภคที่หันมา          

ใหความสําคัญกับสุขภาพสงผลใหการตดัสินใจเลอืกรับประทานอาหารแตละมื้อตองพิจารณาถึง

ประโยชนที่จะไดรับ 

ทรงกลด อัศวมงคลพันธุ  (2549)  ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรมผูบริโภคในการ

รับประทานอาหารญี่ปุนในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  ไดศึกษาพบวา  ผูบริโภคใหความสาํคัญ 

ทางดานการตลาดในการรับประทานอาหารญี่ปุนมากที่สุด รองลงมา เปนปจจัยดานบุคคลากร 

ผลิตภัณฑ  ชองทางการจัดจําหนาย  ดานราคา การนําเสนอภาพอาหารและการสงเสริมทางดาน

การตลาด สวนดานราคาผูที่บริโภครับประทานอาหารญี่ปุน ในแบบสอบถามพบวามรีาคาที่แพง

เกินไป  ดานปจจัยทางการตลาดทีผู่บริโภคใหความสําคัญในการเลือกรับประทานอาหารญี่ปุนพบวา 

ปจจัยดานกระบวนการคอืปจจัยที่ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สดุ รองลงมาคือปจจัยดานบุคลากร

หรือคน ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัยดานชองทางการสงเสริมทางการตลาด  

  

 



 
 

0.052 
 

e2 

บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

การศกึษาวจิัยครั้งน้ีเปนการศกึษาเรื่อง การศึกษาความเปนไปไดธุรกจิรานอาหารญี่ปุน  

ในรูปแบบขับผาน ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลเพื่อเปนการศึกษาเชิงปริมาณ  ผูศึกษาใช

วิธีการสํารวจโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงผูศึกษาไดจดัทํา

แบบสอบถามข้ึนโดยการคนควาจากเอกสาร  แนวคิดทฤษฏีของนักวิชาการ  รวมถึงผลงานวจิัย      

ที่เกี่ยวของ  เพื่อไปเปนแนวทางในการประกอบการศึกษา  โดยมีวธิีดาํเนินการศึกษาดังตอไปน้ี 

 

3.1   ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรในการดําเนินการศึกษาครั้งน้ี  ไดแก  ลกูคาที่ใชบรกิารรานอาหาร  ในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล แบงออกเปน 2 สวนไดแก 

1)  ลูกคารานอาหารในรปูแบบ DRIVE-THRU  

2)  ลูกคารานอาหารญ่ีปุน ไดแก รานอาหาร ฟูจ,ิ เซ็น, โออิช,ิ รานอาหารญี่ปุน  

ในโรงแรม  

3.1.1  กลุมตัวอยางลูกคา 

ผูวิจัยคํานวณขนาดของกลุมตัวอยาง โดยการคํานวณจากจํานวนประชากรที่เปนลูกคา

ทั้งหมด  แตเน่ืองจากไมมีขอมูลทางสถิติจํานวนประชากรทีช่ัดเจน  ผูวิจยัจึงใชสูตรการคํานวณของ 

ศิวฤทธิ ์พงศกรรังศิลป (2547, หนา 35) ในการกําหนดจํานวนประชากร ดังน้ี  

 

   สูตร N  = P (1-p)Z2  

   
 เมื่อ  N =  จํานวนสมาชกิกลุมตัวอยาง 

 p =  สัดสวนของประชากรที่ผูวจิัยสนใจ โดยจะนิยมกําหนดสัดสวนประชากรที่คาด        

        วาจะสุมประมาณรอยละ 50 น้ันคือ กําหนดใหมีคา p = 0.50 

 z =  ระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยกําหนด z = 1.96 

 e =  ความคาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางที่จะเกดิข้ึนได = 0.05  

 

    N =   0.50 (1 - 0.50)1.962 
 

                 N =   384.16  
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 จากการคํานวณขนาดของกลุมตัวอยาง เทากับ 384 ตัวอยาง เปนรานอาหารญี่ปุน จํานวน 

200 ชุด และรานอาหารในรูปแบบ DRIVE-THRU จาํนวน 200 ชุด รวมทั้งหมดเปน 400 ชุด 

 3.1.2  กลุมตัวอยางผูประกอบการ แบงออกเปนผูประกอบการในเขต กรงุเทพมหานคร   

5 ราย นนทบุรี 3 ราย และ ปทุมธานี 2 ราย 

 

3.2   การสรางและตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ  

ในสวนน้ีผูวิจัยไดดําเนินการสรางเครื่องมือตามลาํดับข้ันตอนดังตอไปน้ี  

 3.2.1  ศึกษาขอมูล เอกสาร หลักการแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของกับ          

การศกึษาวจิัยครั้งน้ีเปนการศกึษาถึงรานอาหารญี่ปุนรูปแบบ DRIVE-THRU 

 3.2.2  รวบรวมเน้ือหาสาระที่ไดจากการศึกษาคนควาและงานวิจัยที่เกี่ยวของเพื่อกําหนด 

นิยามศัพทเฉพาะ ใหครอบคลุมเน้ือหา กรณีศึกษาความเปนไปไดของการดําเนินธุรกิจรานอาหาร

ญี่ปุน  รูปแบบ DRIVE-THRU ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเพื่อกาํหนดขอบขาย และ   

สรางแบบสอบถาม  

 3.2.3  สรางแบบสอบถามใหมีขอคําถาม ครอบคลุมจุดมุงหมายของการวจิัยและคํานิยาม

ศัพทเฉพาะ  

 3.2.4  นําแบบสอบถามทีส่รางข้ึนเสนอตออาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความถูกตอง 

เพื่อใหคําแนะนําเพื่อปรับปรุงแบบสอบถาม 

 

3.3   เครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูล 

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลแบงออกเปน 2 ประเภท มีรายละเอียดดังน้ี 

 3.3.1  แบบสอบถาม (Questionnaire) ไดแก แบบสอบถามลูกคา 

การศกึษาครั้งน้ีใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล

ในสวนของลูกคา โดยแบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี 

 สวนที่ 1  เปนขอมูลเกี่ยวกับสภาพภาพสวนบุคคล  

 สวนที่ 2  เปนขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด  

สวนที่ 3  เปนขอมูลเกี่ยวกับโอกาส อุปสรรค จุดแข็ง และจุดออน ในการดําเนิน

ธุรกิจรานอาหารญี่ปุน 

 3.3.2  การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) 

การสัมภาษณขอมูลเกี่ยวกับการเปนผูประกอบการรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ               

DRIVE-THRU จะใชการสัมภาษณเชิงลึกในลักษณะคําถามที่ครอบคลุมตรงประเด็นในเรื่องธุรกจิ   

การทาํรานอาหารในรูปแบบ DRIVE-THRU กับผูประกอบการ เชน กลยุทธการดําเนินธุรกิจ  
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การตลาด ลูกคาสัมพันธ เปนตน 

 

3.4   เกณฑในการใหคะแนนตัวแปร 

เกณฑการใหคะแนนในแบบสอบถามสวนที่ 2 เปนขอมูลเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 

สวนที่ 3 จุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคในการดาํเนินธุรกิจรานอาหารญ่ีปุน 

เห็นดวยอยางยิ่ง   5 

เห็นดวย    4 

ปานกลาง   3 

ไมเห็นดวย   2 

ไมเห็นดวยอยางยิ่ง  1 
 

โดยมีการแปรความหมายโดยใชเกณฑประเมินดงัตอไปน้ี 
 

 คาเฉลี่ย    ระดับเกณฑ 

คาเฉลี่ย 4.50-5.00     หมายถึง  ระดับความพึงพอใจมากที่สุด  

คาเฉลี่ย 3.50-4.49     หมายถึง  ระดับความพึงพอใจมาก  

คาเฉลี่ย 2.50-3.49     หมายถึง  ระดับความพึงพอใจปานกลาง  

คาเฉลี่ย 1.50-2.49     หมายถึง  ระดับความพึงพอใจนอย  

คาเฉลี่ย 1.00-1.49     หมายถึง  ระดับความพึงพอใจนอยที่สุด 

 

3.5   การทดสอบเครื่องมือ 

ผูวิจัยเลือกใชเครื่องมือในการทดสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม (Index of Item 

Objective Congruence: IOC) เมื่อสรางแบบสอบถามแลวผูวิจัยไดนําแบบสอบถามใหผูทรงคุณวุฒิ 

3 ทาน ตรวจสอบความครอบคลุมเน้ือหาเรื่อง การศึกษาความเปนไปไดของการดําเนินธุรกจิ

รานอาหารญี่ปุนรูปแบบ DRIVE-THRU ในเขต กรงุเทพมหานคร และปริมณฑล ซ่ึงใชเกณฑดังน้ี 

คา +1   สอดคลอง 

คา   0   ไมแนใจ 

คา  -1   ไมสอดคลอง 

 

3.6   การตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ 

 3.6.1  ศกึษาขอมูล  เอกสาร  หลักการแนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยที่เกีย่วของกับ          

การศกึษาวจิัยครั้งน้ีในกรณีศึกษาความเปนไปไดของการดาํเนินธุรกิจรานอาหารญี่ปุน ในเขต 
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กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล  เพื่อเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

 3.6.2  การตรวจสอบความเที่ยงตรงและความครอบคลุมของเน้ือหา (Content Validity) 

ของแบบสอบถามโดยขอคําแนะนําจากอาจารยทีป่รึกษาจากน้ันนําไปตรวจสอบความเที่ยงตรงและ

ความชดัเจนของภาษาใหสอดคลองกับวัตถุประสงคโดยผูทรงคณุวุฒิ (Index of Item Objective 

Congruence: IOC)  จากน้ันนําแบบสอบถามใหปรับปรุงแกไขดานเน้ือหาและภาษา 

 3.6.3  นําแบบสอบถามฉบับรางไปทดสอบ (Try Out)  กับกลุมตัวอยาง  จํานวน 30 ชุด 

 

3.7   การเก็บรวบรวมขอมูล 

การศกึษาครั้งน้ีใชวธิีการเก็บรวบรวมขอมูลจากการทาํแบบสอบถาม โดยมีรายละเอียด

ดังน้ี 

 3.7.1  การทดสอบเครื่องมือ  

การทดสอบความตรงในเน้ือหา (Content Validity) ผูวิจัยสรางและกําหนดขอบเขตของ

แบบสอบถามวัตถุประสงคของการวิจัย จากน้ัน นําไปปรึกษาพรอมทั้งขอคําแนะนําและขอคิดเห็น

เพื่อรวมกันพจิารณาเครือ่งมือ และใหขอเสนอแนะ จากน้ันนําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขใหมี

คุณภาพตอไป 

การทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) โดยนําแบบสอบถามที่ผานการทดสอบความตรง  

ในเน้ือหา (Content Validity) แลวนําไปทดสอบ (Pretest) กับกลุมตัวอยางจริงในงานวิจัยครั้งน้ี         

ซ่ึงไดแก กลุมตัวอยางลูกคา จาํนวน 30 ราย ซ่ึงผลตอบรับออกมาเปนอยางดี 

 3.7.2  วิธีการเก็บขอมูล  

 ก)  การเก็บรวบรวมขอมลูทุติยภูม ิ

 ผูวิจัยดาํเนินการคนควาและรวบรวมขอมูล แนวคิดทฤษฏีและเอกสารงานวิจัย   

ที่เกี่ยวของจากหนังสือตาํรา  และบทความวิชาการ  จากหองสมุดและระบบการสืบคน                     

ทางอินเตอรเน็ต เอกสาร 

 ข)  การเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิ 

 ผูวิจัยดาํเนินการเก็บขอมูล โดยใชแบบสอบถามจากลูกคาผูใชบรกิารรานอาหาร 

DRIVE-THRU จํานวน 400 ชุดโดยการวจิัยครั้งน้ีผูวิจัยทําการวิเคราะหขอมูลโดยนําแบบสอบถาม    

ที่สมบูรณมาประมวลผลขอมูลและวิเคราะหดวยเครื่องคอมพวิเตอรโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปสําหรบั

กระบวนการและสถิติทีใ่ชในการวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ดังน้ี 

 1)  การแจกแจงขอมูลทีศ่ึกษาเพื่ออธิบายขอมูลสวนบุคคลของผูตอบ

แบบสอบถาม พฤติกรรมในการใชบริการรานอาหารรปูแบบ DRIVE-THRU และการวิเคราะห จุดแข็ง

 



16 

 

และจุดออนในการดําเนินธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบของธุรกิจ DRIVE-THRU โดยใชคาความถ่ี 

(Frequency) และรอยละ (Percentage) 

 2)  การวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตดัสินใจ

เลือกใชบริการรานอาหาร DRIVE-THRU และวิเคราะหความสาํคัญของปจจัยที่มีผลในการดาํเนิน

ธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบธุรกิจ DRIVE-THRU โดยใช คาเฉลี่ย ( X ) และคาเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (S.D) 

 



 
 

บทที่ 4 

บทวิเคราะหขอมูล 

 

 ผูวิจัยทําไดเรื่องการศึกษาเปนไปไดของการดําเนินธุรกิจรานอาหารญี่ปุนรปูแบบ          

DRIVE-THRU  ในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล  ผูวิจัยไดมกีารใชเครื่องมือโดยแบงออกเปน            

2 ประเภท  ไดแก  แบบสอบถาม  และการสัมภาษณเชิงลึก 

 

4.1   ขอมูลท่ีไดจากแบบสอบถาม 

 ในสวนแบบสอบถามผูวิจัยไดเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามที่มีคําตอบครบถวนสมบูรณ 

จํานวนทั้งสิ้น  400 ชุด  คิดเปนรอยละ 100.00  ของจํานวนแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด                

ผลการวิเคราะหแบงออกเปน 4 สวนประกอบ ดงัน้ี 

 สวนที่ 1  ผลการศึกษาเกี่ยวกับขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนที่ 2  ผลการศึกษาเกี่ยวกบัพฤติกรรมในการใชบริการรานอาหารรูปแบบ  

DRIVE-THRU 

 สวนที่ 3  ผลการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการรานอาหาร DRIVE-THRU 

 สวนที่ 4  ผลการศึกษาเกี่ยวกับจุดแข็ง-จุดออนของโอกาสและอุปสรรคในการดาํเนินธุรกิจ

รานอาหารญี่ปุนในรูปแบบธุรกิจ DRIVE-THRU 

 การวิเคราะหขอมูลวิจัยมีรายละเอียดดังน้ี 

 สวนท่ี 1  ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 ผลการศกึษาเกี่ยวกับ  ปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  ประกอบไปดวย  เพศ 

อายุ  สถานภาพ  ระดับการศกึษา  อาชพี  และรายไดเฉลี่ยตอเดือน  โดยใชคาความถ่ีและคารอยละ 

ซ่ึงปรากฏผลดังตารางที่ 4.1 - 4.7 

 

ตารางที่ 4.1:  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของเพศของผูตอบแบบสอบถาม 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 137 34.2 

หญิง 263 65.8 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางที่  4.1 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 65.8 

และเพศชายคิดเปนรอยละ 34.2 

  

ตารางที่ 4.2:  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของอายุผูตอบแบบสอบถาม 

 

อาย ุ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา 20 ป 86 21.5 

21 - 30 ป 165 41.3 

31 - 40 ป 79 19.7 

41 - 50 ป 38 9.5 

51 - 60 ป 15 3.8 

60 ปข้ึนไป 17 4.2 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.2 พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 21 - 30 ป คิดเปน     

รอยละ 41.3  รองลงมาคือ  อายุต่ํากวา 20 ป  คิดเปนรอยละ 21.5  รองลงมาคือ  อายุ 31 - 40 ป  

คิดเปนรอยละ 19.7  รองลงมาคือ  อายุระหวาง 41 - 50 ป  คิดเปนรอยละ 9.5  รองลงมาอีกคือ    

อายุระหวาง 60 ปข้ึนไป  คิดเปนรอยละ 4.2  และรองลงมาคือ  อายรุะหวาง 51 – 60 ป  คิดเปน 

รอยละ 3.8   

 

ตารางที่ 4.3:  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 

โสด 263 65.7 

สมรส 122 30.5 

หมาย/ หยาราง 15 3.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.3  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด  คิดเปนรอยละ 

65.7  รองลงมาคือสมรส  คิดเปนรอยละ 30.5  และหมาย/หยาราง  คิดเปนรอยละ 3.8 
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ตารางที่ 4.4:  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 102 25.5 

ปริญญาตรี/ เทียบเทา 242 60.5 

ปริญญาโท 49 12.2 

ปริญญาเอก 7 1.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.4 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี/

เทียบเทา  คิดเปนรอยละ 60.5  รองลงมาคือ  ต่าํกวาปริญญาตรี  คิดเปนรอยละ 25.5  รองลงมาอีก

คือปริญญาโท  คิดเปนรอยละ 12.2  และปริญญาเอก  คดิเปนรอยละ 1.8 

 

ตารางที่ 4.5: ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

นักเรียน/ นักศึกษา 181 45.2 

ขาราชการ 41 10.2 

พนักงานบริษัท/ รับจาง 111 27.8 

คาขาย/ ประกอบธุรกิจสวนตัว 54 13.5 

งานฟรีแลนซ 13 3.3 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.5  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนนักเรียน/ นักศึกษา  คิดเปน

รอยละ  45.2  รองลงมาคือ  พนักงานบริษัท/ รับจาง  คิดเปนรอยละ 27.8  รองลงมาคือ  คาขาย/

ประกอบธุรกิจสวนตัว  คิดเปนรอยละ 13.5  รองลงมาอีกคือ  ขาราชการ  คดิเปนรอยละ 10.2  และ

รองลงมาคือ  งานฟรีแลนซ  คิดเปนรอยละ 3.3 
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ตารางที่ 4.6: ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน จํานวน รอยละ 

นอยกวาหรือเทากับ 15,000 บาท 173 43.2 

15,001 - 30,000 บาท 112 28.0 

30,001 - 45,000 บาท 54 13.5 

45,001 - 60,000 บาท 34 8.5 

60,001 - 75,000 บาท 15 3.8 

มากกวา 75,000 บาท 12 3.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.6 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือนนอยกวาหรือเทากับ 

15,000 บาท  คดิเปนรอยละ 43.2  รองลงมาคือ  รายได 15,001 - 30,000 บาท  คิดเปนรอยละ 

28.0  รองลงมาคือ  รายได 30,001 - 45,000 บาท  คิดเปนรอยละ 13.5  รองลงมาคือ  รายได 

45,001 - 60,000 บาท  คิดเปนรอยละ 8.5  รองลงมาอีกคือ  รายได 60,000 - 75,000 บาท คดิเปน

รอยละ 3.8  และรองลงมาคือ มากกวา 75,000 บาท  คดิเปนรอยละ 3.0  

 

 สวนท่ี 2 การศึกษาเกี่ยวกับพฤตกิรรมในการใชบริการรานอาหารรูปแบบ              

DRIVE-THRU 

 ผลการศกึษาเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใชบรกิารรานอาหารรูปแบบ DRIVE-THRU ในเขต

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล โดยใชคาความถ่ีและคารอยละ ปรากฏผลดังตารางที ่4.7 – 4.15 

 

ตารางที่ 4.7:   ตารางแสดงจาํนวนและคารอยละของผูบริโภคทีเ่คยใชบริการรานอาหารรูปแบบ      

DRIVE-THRU  

 

การเคยใชบรกิาร จํานวน รอยละ 

เคย 262 65.5 

ไมเคย 138 34.5 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางที่ 4.7  พบวา  ผูตอบแบบสอบสวนใหญเคยใชบริการรานอาหารรูปแบบ            

DRIVE-THRU  คิดเปนรอยละ 65.5  และไมเคยใชบริการ  คดิเปนรอยละ 34.5 

 

ตารางที่ 4.8: ตารางแสดงจํานวนและคารอยละชวงเวลาในการใชบรกิาร 

 

ชวงเวลาที่ใชบริการ จํานวน รอยละ 

06.00 - 11.00 47 17.9 

11.00 - 16.00 84 32.1 

16.01 - 20.00 90 34.4 

20.00 - 05.55 41 15.6 

รวม 262 100.0 

 

 จากตารางทีd่4.8dพบวาdผูตอบแบบสอบถามที่เคยใชบริการรานอาหารรปูแบบ            

DRIVE-THRU  สวนใหญจะใชบริการเวลา 16.01- 20.00 น.  คดิเปนรอยละ 34.4 รองลงมาคือ  

เวลา 11.00 - 16.00 น. รอยละ 32.1 รองลงมาอกีคือ เวลา 06.00 - 11.00 น. คิดเปนรอยละ 17.9 

และสุดทายเวลา 20.00 - 05.55 น. คดิเปนรอยละ 15.6 

 

ตารางที่ 4.9:  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของรูปแบบการเลือกใชบริการ 

 

รูปแบบการเลือกใชบริการ จํานวน รอยละ 

อาหารตามสั่ง 70 26.7 

อาหารชดุ (Set Menu) 146 55.7 

เครื่องดื่มตามรายการ 46 17.6 

รวม 262 100.0 

 

 จากตารางที ่4.9 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่เคยใชบริการรานอาหารรูปแบบ            

DRIVE-THRU  สวนใหญจะใชสั่งอาหารชุด (Set Menu) มากที่สุด  คดิเปนรอยละ 55.7  รองลงมา

คืออาหารตามสั่งคดิเปนรอยละ 26.7  และเครื่องดื่มตามรายการ คิดเปนรอยละ 17.6 
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ตารางที่ 4.10:  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของความถ่ีในการใชบรกิาร 

 

ความถ่ีในการใชบริการ จํานวน รอยละ 

1 - 2 ครั้ง 144 36.0 

3 - 4 ครั้ง 86 21.5 

มากกวา 4 ครั้ง 32 8.0 

รวม 262 65.5 

 

 จากตารางที่ 4.10 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่เคยใชบริการรานอาหารรูปแบบ           

DRIVE-THRU  สวนใหญใชบริการ 1-2 ครั้ง  ตอเดือน คิดเปนรอยละ 36.0  รองลงมาคือ 3 - 4 ครั้ง 

คิดเปนรอยละ 21.5  และมากกวา 4 ครั้ง  คดิเปนรอยละ 8.0 

 

ตารางที่ 4.11: ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของวันที่ใชบริการ 

 

วันที่เลือกใชบริการ จํานวน รอยละ 

วันจันทร - วันศุกร 231 57.8 

วันเสาร - วันอาทิตย 169 42.2 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.11 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่เคยใชบริการรานอาหารรูปแบบ           

DRIVE-THRU  สวนใหญเลือกใชบริการในวันจันทร - วันศุกร  คิดเปนรอยละ 57.8  และวันเสาร-     

วันอาทิตย  คดิเปนรอยละ 42.2 

 

ตารางที่ 4.12: ตารางแสดงจํานวนและคารอยละความคดิเห็นที่มีตอการเปดใหบริการรานอาหาร 

ญี่ปุนในรูปแบบ DRIVE-THRU 

 

ความคดิเห็น จํานวน รอยละ 

เห็นดวย 375 93.8 

ไมเห็นดวย 25 6.2 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางที่ 4.12  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเห็นดวยกับการเปดใหบริการ

รานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ DRIVE-THRU  คิดเปนรอยละ 93.8  และไมเห็นดวย คิดเปนรอยละ 6.2 

 

ตารางที่ 4.13: ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของรูปแบบอาหารญี่ปุนในการใหบริการของ

รานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ DRIVE-THRU 

 

รูปแบบอาหาร จํานวน รอยละ 

ราเมน 107 26.8 

เบนโตะ 179 44.8 

สเต็ก 98 24.4 

อื่นๆ 16 4.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.13  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามคิดเห็นวารานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ       

DRIVE-THRU  ควรจะขายอาหารประเภท เบนโตะ มากที่สุด  คดิเปนรอยละ 44.8  รองลงมาคือ   

ราเมน  คดิเปนรอยละ 26.8 รองลงมาอีกคือ สเตก็ คิดเปนรอยละ 24.4  และอื่น ๆ คิดเปน           

รอยละ 4.0 

 

 สวนท่ี 3  ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหาร DRIVE-THRU 

 การวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตดัสินใจเลือกใชบริการ

รานอาหาร DRIVE-THRU  ซ่ึงประกอบดวย  ปจจัยดานผลิตภณัฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจดั

จําหนาย  ดานการสงเสรมิการขาย  และดานรปูแบบ/ กิจกรรมทางการตลาด  โดยใชคาเฉลี่ย ( X ) 

และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D)  ซ่ึงปรากฏผลดังตารางที ่4.14 - 4.19 
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ตารางที่ 4.14: ตารางแสดงคาเฉลี่ยและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความสําคัญของสวนประสม

ทางการตลาดดานผลิตภณัฑ ที่มีผลตอการตดัสินใจเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุน

รูปแบบ DRIVE-THRU 

 

ดานผลิตภัณฑ  S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. วัตถุดิบที่มีคุณภาพ 4.12 .73 มาก 

2. รานอาหารสามารถเดินทางตอไปยังสถานที่อื่นๆไดอยางสะดวก 4.07 .74 มาก 

3. สีสันของอาหารชวนนารับประทาน 4.05 .76 มาก 

4. รายการอาหารใหเลือกหลากหลาย 4.04 .79 มาก 

5. รานอาหาร DRIVE-THRU มีเอกลักษณที่โดดเดนและสวยงาม 4.00 .75 มาก 

6. รสชาติอาหาร DRIVE-THRU ชวนอยากใหกลบัมาทานอีกครั้ง 3.99 .75 มาก 

7. มาตรฐานของรานอาหาร DRIVE-THRU 3.98 .71 มาก 

รวม 4.04 .59 มาก 

  

 จากผลการศกึษาตามตารางที ่4.14  พบวา  ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามใหความ 

สําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารรานอาหาร              

DRIVE-THRU ดานผลิตภัณฑโดยรวมอยูในระดบัมาก ( X = 4.04) เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา  

อยูในระดับมากทกุขอโดยขอที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุดคือ มีวัตถุดิบที่มีคุณภาพ 

( X = 4.12)  รองลงมาคือ  รานอาหารสามารถเดินทางตอไปยังสถานที่อื่น ๆ  ไดอยางสะดวก           

( X = 4.07)  สีสันของอาหารชวนนารับประทาน ( X = 4.05)  มีรายการอาหารใหเลือกหลากหลาย 

( X = 4.04)  รานอาหาร DRIVE-THRU  มีเอกลักษณที่โดดเดนและสวยงาม ( X = 4.00)  รสชาติ

อาหาร  DRIVE-THRU  ชวนอยากใหกลับมารับประทานอีกครั้ง  ( X = 3.99)  และมาตรฐานของ

รานอาหาร  DRIVE-THRU ( X =  3.98)  ตามลําดับ  

X
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ตารางที่ 4.15:  ตารางแสดงคาเฉลี่ยและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความสาํคัญของสวนประสม 

ทางการตลาดดานราคา ที่มีผลตอการตดัสินใจเลอืกใชบริการรานอาหารญี่ปุนรูปแบบ 

DRIVE-THRU 

 

ดานราคา 
 

S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. ราคาของอาหาร คุณภาพบริการของรานอาหาร           

DRIVE-THRU 

3.98 .82 มาก 

2. จํานวนเงินที่ตองจายตอครั้งอยูในระดับที่เหมาะสม 3.97 .84 มาก 

3. การไดรับสวนลดจากการเขารวมเปนสมาชิกบัตร Rabbit 

Card, Application โทรศัพทมือถือ 

3.94 .88 มาก 

รวม 3.96 .74 มาก 

 

 จากผลการศกึษาตามตารางที ่4.15 พบวา ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามใหความ 

สําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารรานอาหาร              

DRIVE-THRU  ดานราคาโดยรวมอยูในระดับมาก  ( X = 3.96)  เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา        

อยูในระดับมากทกุขอ  โดยขอที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสาํคัญสูงสุดคอื ราคาของอาหารและ

คุณภาพบริการของรานอาหาร  DRIVE-THRUห( X = 3.98)หรองลงมาคือ  จํานวนเงินที่ตองจาย        

ตอครั้งอยูในระดับที่เหมาะสม ( X = 3.97)  และการไดรับสวนลดจากการเขารวมเปนสมาชิก            

บัตร Rabbit Card, Application  โทรศัพทมือถือ ( X =  3.94)  ตามลําดบั 

 

ตารางที่ 4.16: ตารางแสดงคาเฉลี่ยและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความสําคัญของสวนประสม

ทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย ที่มีผลตอการตดัสินใจเลือกใชบริการราน 

 อาหารญี่ปุนรูปแบบ DRIVE-THRU 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. ทําเลที่ตั้งของรานอาหาร DRIVE-THRU สะดวกตอการ

เดินทาง 

4.02 .81 มาก 

 

X  

X  

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.16 (ตอ):  ตารางแสดงคาเฉลี่ยและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความสําคัญของ           

  สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจดัจาํหนาย ที่มีผลตอการตัดสนิใจ 

  เลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนรูปแบบ DRIVE-THRU 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 

S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

2. สาขาแตละที่มีมาตรฐานของอาหารและการใหบริการ   

เดี่ยวกัน 

3.98 .82 มาก 

3. DRIVE-THRU มีการเปดใหบริการหลายสาขา 3.93 .84 มาก 

4. รานอาหาร DRIVE-THRU อยูใกลที่พัก/ ที่ทํางาน 3.90 .87 มาก 

5. พื้นที่ของรานอาหาร DRIVE-THRU เพียงพอในการ   

รองรับรถ 

3.89 .85 มาก 

รวม 3.94 .70 มาก 

 

 จากผลการศกึษาตามตารางที ่4.16  พบวา  ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามใหความ 

สําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารรานอาหาร              

DRIVE-THRU  ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมอยูในระดับมาก ( X = 3.94)  เมื่อพิจารณา         

เปนรายขอ  พบวา  อยูในระดับมากทุกขอโดยขอที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุดคือ         

ทําเลที่ตั้งของรานอาหาร  DRIVE-THRU  สะดวกตอการเดินทาง ( X = 4.02)  รองลงมาคือ สาขา  

แตละที่มีมาตรฐานของอาหารและการใหบริการเดี่ยวกัน ( X = 3.98) รองลงมาอีกคือ DRIVE-THRU 

มีการเปดใหบริการหลายสาขา ( X = 3.93)  รานอาหาร DRIVE-THRU  อยูใกลที่พัก/ ที่ทํางาน  

( X = 3.90)  และพื้นที่ของรานอาหาร  DRIVE-THRU  เพียงพอในการรองรบัรถ ( X = 3.89) 

ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

X  
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ตารางที่ 4.17: ตารางแสดงคาเฉลี่ยและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความสําคัญของสวนประสม

ทางการตลาดดานการสงเสริมการขาย ที่มีผลตอการตดัสินใจเลือกใชบริการ

รานอาหารญี่ปุนรูปแบบ DRIVE-THRU 

 

ดานการสงเสริมการขาย 
 

S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. รานอาหาร DRIVE-THRU มีการโฆษณาผานระบบ

อินเทอรเน็ต/ โซเซียลมีเดีย 

3.79 .85 มาก 

2. การแนะนําแบบปากตอปากโดยสวนตัว 3.77 .84 มาก 

3. รานอาหาร DRIVE-THRU โฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพ เชน 

หนังสือพิมพ โบวชวัร นิตยสารการอาหาร 

3.76 .85 มาก 

4. แนะนํา โดยผานเว็บบอรดตาง ๆ เชนเว็บ Pantip 3.74 .92 มาก 

รวม 3.77 .76 มาก 

 

 จากผลการศกึษาตามตารางที ่ 4.17  พบวา  ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามใหความ 

สําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารรานอาหาร               

DRIVE-THRU  ดานการสงเสริมการขายโดยรวมอยูในระดับมาก  ( X = 3.77)  เมื่อพิจารณาเปน 

รายขอพบวาอยูในระดับมากทุกขอโดยขอที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุดคือ  รานอาหาร 

DRIVE-THRU  มีการโฆษณาผานระบบอินเทอรเน็ต/ โซเซียลมีเดีย  ( X = 3.79)  รองลงมาคือ          

การแนะนําแบบปากตอปาก ( X = 3.77)  รองลงมาอีกคือ  รานอาหาร DRIVE-THRU  โฆษณา         

ผานสื่อสิ่งพิมพ  เชน  หนังสือพิมพ  โบวชัวร  นิตยสารการอาหาร  ( X = 3.76)  และแนะนํา        

โดยผานเว็บบอรดตาง ๆ เชนเว็บ Pantip ( X = 3.74) ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

X  
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ตารางที่ 4.18: ตารางแสดงคาเฉลี่ยและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความสําคัญของสวนประสม

ทางการตลาดดานรูปแบบ/ กิจกรรมทางการตลาด ที่มีผลตอการตดัสินใจเลือกใช

บริการรานอาหารญ่ีปุนรปูแบบ DRIVE-THRU 

 

ดานรูปแบบ/กิจกรรมทางการตลาด 
 

S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. ใชสวนลดผานทาง Application ผานทางโทรศัพทมือถือ 4.12 .73 มาก 

2. ใชจายผานบัตรเครดติตาง ๆ 4.07 .74 มาก 

3. ใชสวนลดของบัตร Rabbit Card 4.00 .75 มาก 

4. ใชคะแนนของบัตรสมาชิกลูกคา 3.99 .75 มาก 

5. ใชสวนลดราคา 50% ของอาหารในรูปแบบคูปอง 3.98 .71 มาก 

รวม 4.03 .59 มาก 

 

 จากผลการศกึษาตามตารางที ่ 4.18  พบวา  ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามใหความ 

สําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารรานอาหาร              

DRIVE-THRU  ดานรูปแบบ/ กิจกรรมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก  ( X = 4.03)                 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ  พบวา  อยูในระดับมากทุกขอโดยขอที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญั

สูงสุดใชสวนลดผานทาง  Application  ผานทางโทรศัพทมือถือ  ( X = 4.12)  รองลงมาคือ  ใชจาย

ผานบัตรเครดติตางๆ  ( X = 4.07)  รองลงมาอีกคือ  ใชสวนลดของบัตร Rabbit Card  ( X = 4.00) 

รองลงมาอีกคือ  ใชคะแนนของบัตรสมาชิกลูกคา  ( X = 3.99)  และสุดทายคือ  ใชสวนลดราคา 

50%  ของอาหารในรูปแบบคูปอง  ( X = 3.98)  ตามลําดับ 

 

 

 

 

 

 

 

X  
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ตารางที่ 4.19: ตารางสรปุคาเฉลี่ยและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดับความสําคัญของสวนประสม

ทางการตลาดที่มีผลตอการตดัสินใจเลือกใชบริการรานอาหารญี่ปุนรูปแบบ           

DRIVE-THRU 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 

S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 

1. ดานผลติภัณฑ 4.03 .59 มาก 

2. ดานราคา 3.96 .74 มาก 

3. ดานรูปแบบ/ กิจกรรมทางการตลาด 3.96 .81 มาก 

4. ดานชองทางการจัดจาํหนาย 3.94 .70 มาก 

5. ดานการสงเสริมการขาย 3.77 .76 มาก 

รวม 3.93 .60 มาก 

 

 จากผลการศกึษาตามตารางที ่4.19 พบวา ในภาพรวมผูตอบแบบสอบถามใหความ 

สําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารรานอาหาร              

DRIVE-THRU  โดยรวมอยูในระดับมาก  ( X = 3.93)  เมื่อพิจารณาเปนรายดาน  พบวา อยูในระดับ

มากทุกดาน  โดยดานทีผู่ตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสดุคือ  ดานผลิตภัณฑ  ( X = 4.03) 

รองลงมาคือ  ดานราคากับดานรูปแบบ/ กิจกรรมทางการตลาด  ในสัดสวนเทากัน  ( X = 3.96) 

รองลงมาอีกคือ  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ( X = 3.94)  และดานการสงเสริมการขาย              

( X = 3.77)  ตามลาํดับ 

 

 สวนท่ี 4  ผลการศึกษาเกี่ยวกับจุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจ

รานอาหารญ่ีปุนในรูปแบบธุรกิจ DRIVE-THRU 

 ผลการศกึษาเกี่ยวกับโอกาส อุปสรรค จุดแข็ง และจุดออน ในการดําเนินธุรกิจรานอาหาร

ญี่ปุนในรูปแบบธุรกิจ  DRIVE-THRU  โดยใชคาความถ่ีคาเฉลี่ย ( X ) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(S.D)  ซ่ึงปรากฏผลดังตารางที ่4.20 - 4.21 

 

 

 

 

X  
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ตารางที่ 4.20: ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของโอกาสและอุปสรรคในการดาํเนินธุรกิจราน 

อาหารญี่ปุนในรูปแบบธุรกิจ DRIVE-THRU 

 

ตัวแปร 
โอกาส  อุปสรรค  ผลรวม 

S.D. แปลผล 
จํานวน (รอยละ) จํานวน (รอยละ) 

1. รสชาติอาหาร 312 (78.0) 3.10 88 (22.0) 1.03 4.13 .84 มาก 

2. ระดับราคา 282 (70.5) 3.08 118 (22.9) .97 4.05 .79 มาก 

3. ฐานของลูกคา 

   ท่ีกวางสามารถ 

   บริโภคได 

   ทุกเพศทุกวัย 

280 (70.0) 2.98 120 (30.0) 1.02 3.99 .79 มาก 

4. การขยายตัว 

   ของเมือง 

261 (65.2) 2.73 139 (34.8) 1.24 3.97 .83 มาก 

5. ทําเลท่ีตั้ง 256 (64.0) 2.65 144 (36.0) 1.34 3.99 .83 มาก 

6. บุคลากร/ พอครัว 247 (61.8) 2.75 153 (38.2) 1.20 4.00 .82 มาก 

7. พฤติกรรมผูบริโภค 

   ท่ีเปล่ียนแปลงไป 

238 (59.5) 2.13 162 (40.5) 1.82 3.95 .79 มาก 

8. คาเชาสถานท่ี 182 (45.5) 1.86 218 (54.5) 2.08 3.94 .83 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.20  เมื่อวิเคราะหโอกาส  และอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจรานอาหารญี่ปุน

ในรูปแบบธุรกิจ  DRIVE-THRU  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องโอกาสเกี่ยวกับปจจัยตาง 

ๆ ที่สงผลตอการดําเนินธรุกิจรานอาหารญี่ปุนในรปูแบบธุรกิจ  DRIVE-THRU  พบวา  ปจจัยที่ผูตอบ

แบบสอบถามมองวาเปนโอกาสสูงสุดคอื  รสชาตอิาหาร (รอยละ 78.0)  รองลงมาคือ  ระดับราคา 

(รอยละ 70.5)  รองลงมาอีกคือ ฐานของลูกคาทีก่วางสามารถบริโภคไดประเภททุกวัย (รอยละ 70.0) 

การขยายตัวของเมือง  (รอยละ 65.3)  ทําเลที่ตั้ง  (รอยละ 64.0)  บุคลากร/ พอครวั  (รอยละ 61.8) 

และพฤติกรรมผูบริโภคทีเ่ปลี่ยนแปลงไป  (รอยละ 59.5)  ตามลําดับ  

 เมื่อวิเคราะหความสาํคัญของแตละปจจัยผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นดังน้ี ปจจัย     

ที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงที่สุดคือ  รสชาติอาหาร  ( X = 4.13)  รองลงมาคือ              

ระดับราคา  ( X = 4.05)  รองลงมาอีกคือ บุคลากร/ พอครัว  ( X = 4.00)  ตามลําดับ  สวนปจจัย      

ที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญนอยที่สุดคือ  คาเชาสถานที่  ( X = 3.94)  

 

X
 

X
 

X
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ตารางที่ 4.21: ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของจุดแข็งและจุดออนในการดาํเนินธุรกิจราน 

   อาหารญี่ปุนในรูปแบบธุรกิจ DRIVE-THRU 

 

ตัวแปร 
โอกาส  อุปสรรค  ผลรวม 

S.D. แปลผล 
จํานวน (รอยละ) จํานวน (รอยละ) 

1. ส่ิงอํานวย

ความสะดวก 

310 (77.5) 2.89 90 (22.5) 1.16 4.05 .73 มาก 

 

2. ทําเลท่ีตั้ง 299 (74.8) 2.98 101 (25.2) 1.13 4.11 .81 มาก 

3. การบริการ 

    ท่ีรวดเร็ว 

315 (78.8) 3.08 85 (21.2) 1.12 4.20 .80 มาก 

4. ชื่อเสียงของ

รานอาหาร 

299 (74.8) 2.98 101 (25.2) 1.14 4.12 .81 มาก 

5. คุณภาพ

อาหารท่ีด ี

320 (80.0) 3.10 80 (20.0) 3.10 4.20 .77 มาก 

6. ความสะอาด

ของบรรจุ

ภัณฑ 

309 (77.2) 3.01 91 (22.8) 1.14 4.15 .78 มาก 

7. ตนทุนในการ

เปดรานสูง 

256 (64.0) 2.79 144 (36.0) 1.25 4.04 .83 มาก 

8. คูแขง 218 (54.5) 2.11 182 (45.5) 1.90 4.01 .85 มาก 

9. ราคาอาหาร 

   สูงกวาคูแขง 

202 (50.5) 2.01 198 (49.5) 1.99 4.00 .85 มาก 

10. งบของการ 

     โฆษณาราน 

อาหาร  

     DRIVE-THRU 

208 (52.0) 2.00 192 (48.0) 1.93 3.93 .89 มาก 

11. ประสบการณ

ความชํานาญ 

      ของพอครัว 

248 (62.0) 2.25 152 (38.0) 1.74 3.99 .83 มาก 

  

 

X  
X

 
X
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 จากตารางที่  4.21  เมื่อวิเคราะหจุดแข็งและจุดออนในการดําเนินธุรกจิรานอาหารญ่ีปุน      

ในรูปแบบธุรกิจ  DRIVE-THRU  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องจุดแข็งเกี่ยวกับปจจัย   

ตาง ๆ  ที่สงผลตอการดาํเนินธุรกิจรานอาหารญีปุ่นในรูปแบบธุรกิจ DRIVE-THRU  พบวา  ปจจยั       

ที่ผูตอบแบบสอบถามมองวาเปนจุดแข็งสูงสุดคือ  คุณภาพอาหารที่ด ี (รอยละ 80.0)  รองลงมาคือ 

การบริการที่รวดเรว็  (รอยละ 78.7)  รองลงมาอกีคือ  สิ่งอาํนวยความสะดวกของรานอาหาร           

(รอยละ 77.5)  ความสะอาดของบรรจุภัณฑอาหาร  (รอยละ 77.2)  ทําเลที่ตั้งของรานอาหาร        

(รอยละ 74.8)  ชื่อเสียงของรานอาหาร  (รอยละ 74.8)  ตนทุนในการเปดรานอาหารสูง            

(รอยละ 64.0)  ประสบการณความชาํนาญของพอครวั  (รอยละ 62.0)  คูแขงของรานอาหาร  

DRIVE-THRU  (รอยละ 54.5)  งบของการโฆษณารานอาหาร  DRIVE-THRU (52.0)  ราคาอาหารสูง

กวาคูแขง  (รอยละ 50.0)  ตามลาํดับ  

 เมื่อวิเคราะหความสาํคัญของแตละปจจัยผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นดังน้ี ปจจัยที่ 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงที่สุด  คือ คณุภาพอาหารทีด่ ี( X = 4.20, S.D = 0.77)           

รองลงมาคือ  ระดับการบริการทีร่วดเร็ว  ( X = 4.20 S.D = 0.80)  รองลงมาอีกคือ  ความสะอาด

ของบรรจุภัณฑอาหาร  ( X = 4.15)  ตามลําดับ  สวนปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญนอย

ที่สุดคือ  งบของการโฆษณารานอาหาร  DRIVE-THRU  ( X = 3.93)  

 

4.2  ขอมูลจากการสมัภาษณ 

 ผูวิจัยไดสัมภาษณจากผูประกอบการธรุกิจรานอาหารตาง ๆ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จํานวน 5  ราน  นนทบุร ี จาํนวน  3 ราน  และปทุมธานีจาํนวน  2 ราน  โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

   4.2.1  ธุรกจิรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน 5 ราน ไดแก 

   -  รานอาหารญี่ปุน 2 ราน 

   -  รานอาหารราเม็ง 1 ราน 

   -  รานอาหารเบอรเกอรญี่ปุน 1 ราน 

   -  อาหาร Fast Food 1 ราน 

   4.2.2  ธุรกจิรานอาหารในเขตนนทบุร ีจํานวน 3 ราน ไดแก 

   -  อาหารญี่ปุน 2 ราน 

 -  รานอาหาร Fast Food 1 ราน 

   4.2.3  ธุรกจิรานอาหารในเขตปทุมธานี จํานวน 2 ราน ไดแก 

   -  รานอาหาร Fast Food 1 ราน 

   -  รานอาหารญี่ปุน 1 ราน 
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โดยมีขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณผูประกอบการรานอาหาร 10 ราน ดังตอไปน้ี 

 1)  ความคิดเห็นกับการเปดใหบริการธรุกิจรานอาหารญ่ีปุนในรูปเเบบ DRIVE-THRU          

(ถาไมเห็นดวยเพราะอะไร)  

 ผูประกอบการรานอาหารที่เห็นดวยวาควรเปดบรกิารรานหารญ่ีปุนในรูปแบบ             

DRIVE-THRU  ไดแกรานอาหารที่อยูในเขตกรุงเทพมหานครทั้ง  5 ราน  ไดแก  รานอาหารญี่ปุน     

2  ราน  รานอาหารราเมง็จํานวน  1 ราน  และรานอาหารเบอรเกอรญี่ปุนอีก 1 ราน  ทั้งน้ีเพราะวา

ธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ  DRIVE-THRU  จะชวยอาํนวยความสะดวกใหไดรับการบริการ             

ที่รวดเร็วใหกับลูกคาที่มาใชบริการและชวยใหการสั่งอาหารน้ันเปนระเบียบเพราะมีการสั่งเปนข้ัน      

เปนตอนทําใหลูกคาไดรบัอาหารอยางครบถวน ตรงความตองการที่ลูกคาสั่ง นอกจากน้ี ธุรกจิ

รานอาหารญี่ปนในรูปแบบ  DRIVE-THRU  ยังเปนธุรกิจแปลกใหม  ซ่ึงจะทําใหเกิดความแตกตาง

ออกไปจากรานอาหารทีม่ีอยูในปจจุบัน  แตการเปดธุรกิจแบบ  DRIVE-THRU  และผูประกอบการ 

ยังไดใหความคดิเห็นเพิ่มเติมไววาเห็นดวยกับในบางพื้นที่และบางทําเล  เชน ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

ที่มีการจราจรคับคั่ง  และมีชีวิตแบบเรงดวน  การเปดธุรกิจรานอาหารญ่ีปุนแบบ DRIVE-THRU          

จึงถือวามีความเหมาะสม  

 สําหรับผูประกอบการรานอาหารที่ไมเห็นดวยกับการเปดธรุกิจรานอาหารญี่ปุน               

ในรูปแบบ  DRIVE-THRU  ไดแก  รานอาหารในเขตนนทบุรีและปทุมธานี  รวมทั้งหมด 5 ราน  ไดแก 

รานอาหารญี่ปุน  3 ราน  และรานอาหาร  Fast Food  อีก  2 ราน  ทั้งน้ีเพราะทําเลในเขตนนทบุรี 

และปทุมธานีน้ันมีวิถีชีวิตที่ยังไมคอยไมเรงรีบ  การเปดรานอาหารประเภท  DRIVE-THRU  ถือวา         

ยังไมเหมาะสมวิถีการดําเนินชีวิตของผูบริโภค  เหตุผลที่ไมเห็นดวยสําหรบัธุรกิจเปนประเภท            

DRIVE-THRU  สาํหรับรานอาหารญี่ปุนน้ัน  เน่ืองจากวาอาหารญี่ปุนมีเมนูจําพวกปลาซ่ึงมีกลิ่น

คอนขางแรง  หากรับประทานบนรถอาจทําใหมีกลิ่นติดเสื้อผาได  นอกจากน้ีอาหารญี่ปุน                    

การรับประทานตองใชของเหลวในการปรุงรส  เชน  ซอสญี่ปุน  หรือวาซาบิ  ซ่ึงจะทําใหรับประทาน

บนรถลําบาก  ไมเหมือนอาหารแฮมเบอรที่มีเครื่องปรุงเพียงแค  ซอสพริก  หรือซอสมะเขือเทศ             

ก็สามารถรับประทานได  อีกทั้งความสะดวกในการรับประทานยังสามารถหยิบรับประทานได            

ดวยมือเดียว  และผูประการรานอาหารที่ไมเห็นดวย  เน่ืองจากคิดวามีนอยคนที่จะรับประทานอาหาร

ญี่ปุนบนรถเพราะคิดวาไมสะดวกตอการสั่งซ้ืออาหารญี่ปุน  เน่ืองจากมีเมนูยอยที่คอนขางหลากหลาย 
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 2)  ความคิดเห็นกับรูปแบบทางการตลาดของรานอาหารญ่ีปุนในรูปแบบ DRIVE-THRU  

 ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร  มีความคิดเห็นวาควรทาํตามรูปแบบ

รานอาหารที่ทาํในรูปแบบ  DRIVE-THRU  ที่ประสบความสําเร็จแลว  เชน  ราน McDonald KFC 

เปนตน  โดยปรับเอาจุดเดนหรือขอดีของรานอาหารเหลาน้ีมาใชกับรูปแบบของรานอาหารญี่ปุน 

รูปแบบการตลาดของรานอาหารญ่ีปุนในรูปแบบ  DRIVE-THRU  น้ัน  ควรใชหลากหลายรูปแบบ

ข้ึนอยูกับกลุมเปาหมาย  เชน  กลุมเปาหมายที่ใชบริการนํ้ามันก็หรือควรใชสื่อโฆษณาในปมนํ้ามัน

หรือเจรจากับเจาของปมนํ้ามันเพื่อขอเปนพันธมิตรทางธุรกิจขอเขาไปทําการตลาดทางตรงกับ

กลุมเปาหมาย  เชน  แจกคูปอง  หรือทาํการโฆษณาบนใบเสร็จของปมนํ้ามัน หรือแจกแผนพับ

ใบปลิว  เปนตน  นอกจากน้ีกลุมเปาหมายที่เปนผูใชยานยนตบนทางดวน  ก็อาจทาํไดโดยการ               

แจกคูปอง  หรือแผนพับ  ใบปลิว  ที่ชองเก็บเงินของทางดวน  นอกจากน้ีการทาํการตลาดโดยการ

โฆษณาโดยข้ึนแผนปายโฆษณาบนทางดวนก็เปนวิธีการที่นาสนใจ  การสาํรวจตลาดเพื่อหาจดุแข็ง

จุดออนของรานอาหาร  นําจุดเดนมาโปรโมทรานในการทาํการตลาด 7p  หรือควรเปดใหบริการ 

Delivery  ควบคูไปดวยกับการเปดรานอาหารใหแกลูกคาในรูปแบบ  DRIVE-THRU  และควรทาํ

การตลาดราคาอาหารที่ไมแพงเกินไปสะดวกตอการใชบรกิาร  และควรมกีารบริการแบบ 24 ชั่วโมง  

 สวนผูประกอบการรานอาหารในเขตปริมณฑล  (นนทบุรีและปทุมธานี)  ไดใหความคดิเห็น

วา  การใชสื่อโฆษณาในปมนํ้ามัน  การแจกคูปอง  และใชหลักการทางการตลาด 7P  ไดแก Product 

ผลิตสินคาหลากหลายชนิดที่มีสูตรแตกตางจากสนิคาของรานอื่น  ความอรอยเมื่อเทียบกับรานอาหาร

ระดับบน  Price  ราคายอมเยาตั้งอยูในเกณฑที่เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย  Place  รูปแบบ

รานอาหารที่มีบรรยากาศเหมาะสมกับ  Life Style Promotion  กลยุทธสื่อสารในข้ันตนจะใช           

การแจกแผนผับใบปลิว  มีการทาํโบวชัวร  และการลงโฆษณาตามเว็บไซตดวย  People  มีการอบรม

การบริการของบุคลากรเพื่อใหเปนที่ประทับใจของลูกคาทุกระดับที่เขามาใชบริการ  Presentation 

Process  เปนตน  หรือ  ใชหลักการ 4P 19 นอกจากน้ีจุดสําคัญของการตลาดคือ  เนนเรื่องราคา 

รวดเรว็  ไมยุงยาก  และบริการอยางเทาเทียมกันทุกระดับ  

 3) ความคดิเห็นเกี่ยวกับรูปแบบการใหบริการลูกคาของรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ             

DRIVE-THRU  

 ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล (นนทบุรี และปทุมธานี)  

ไดใหความคดิเห็นคลายกันวา  การใหบริการในรปูแบบ  DRIVE-THRU  ของรานอาหารญี่ปุน  ควรมี

พื้นที่ที่เพียงพอสาํหรับรถยนตที่เขาไปใชบริการและรูปลักษณการใหบริการใหเปนข้ันตอน

กระบวนการในการใหบรกิาร  รวมถึงการกําหนดผูใหบริการและเวลาเปดใหบริการที่เหมาะสม            

เพื่อตอบสนองผูบริโภคมากที่สุด  และมีลักษณะเปนจุดเดน  รูปแบบรานที่ทันสมัยแปลกใหม  หรอืมี
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ปายชื่อรานที่ทาํใหผูขับข่ีสามารถขับรถมองผานโดยมองเห็นรานอยางชัดเจน  สําหรับรูปแบบการสั่ง

อาหาร  ควรมีความทันสมัย  โดยนําเทคโนโลยีสมัยใหมมาปรับใช  การบริการที่แปลกแตกตางที ่         

ไมเหมือนรานอื่นทําใหลูกคาเกิดความประทับใจและกลับมาใชบริการ  ทัง้น้ีเน่ืองจากลุมลูกคาที่มา            

ใชบริการรานอาหารญี่ปุนน้ันจะเปนคนที่มีรสนิยมและทันสมัย ดังน้ีควรเลือกใชเทคโนโลยีที่สอดคลอง

กบักลุมเปาหมายแตเนนกระบวนการสั่งอาหารทีส่ามารถเขาใจข้ันตอนงาย การบริการสะดวกรวดเร็ว

ใหทันตอการใหบริการ  นอกจากน้ีควรมีปายแสดงการเปดใหบริการอยางชัดเจน  ควรมีการเปด

ใหบริการ  24  ชั่วโมง  เพื่อรองรับความเรงรีบและเรงดวนของลูกคา  ข้ันตอนการสั่งอาหารน้ัน       

ควรใหมีปายเมนูที่ชัดเจนและแสดงรูปภาพพรอมปายราคาอาหารพรอมตัวเลขในแตละรูป                  

ใหออกแบบอยางเขาใจงาย  รวมทั้งเมนูอาหารควรเปนรูปแบบเซตเมนูที่สามารถพรอมรับประทาน

บนรถไดในรูปแบบที่งาย สะดวก และราคาเหมาะสม 

 

ภาพที ่4.1:  ตวัอยางปายรานคา Starbucks ที่ตั้งอยูริมถนน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ภาพปายรานคา Starbucks. (2559). สืบคนจาก http://www.bloggang.com/View 

diary.php?id=benz47&month=12-2012&date=11&group=3&gblog=79. 
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ภาพที ่4.2: ตัวอยางภาพประกอบแม็คโดโนล DRIVE-THRU ที่ตั้งอยูริมถนน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

ที่มา: ภาพประกอบแมคโดนัลด DRIVE-THRU. (2559). สืบคนจาก http://journey-trip-review. 

blogspot.com/2011/06/circle-ratchapruk.html. 

 

ภาพที ่4.3: ตัวอยางภาพประกอบ KFC DRIVE-THRU ที่ตั้งอยูริมถนนและตัวอยางเมนูอาหาร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ภาพประกอบ KFC DRIVE-THRU ที่ตั้งอยูรมิถนนและตัวอยางเมนูอาหาร. (2559). สืบคนจาก

https://www.wongnai.com/reviews/396c9cec7a6843a69431362f857ad701. 
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ภาพที ่4.4:  ตูเมนูรายการอาหาร  Mcdonald’s DRIVE-THRU  ในตางประเทศที่ลูกคาสามารถสั่งได

กอนที่จะชําระเงินและรับสินคา 

 

   

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

ที่มา: เมนูรายการอาหาร Mcdonald’s DRIVE-THRU ในตางประเทศที่ลกูคาสามารถสั่งไดกอนทีจ่ะ

ชําระเงินและรับสินคา. (2559). สืบคนจาก http://www.popsugar.com/food/Quiz- 

History-Drive-Thru-3608183. 

 

ภาพที ่4.5:  ตูเมนูรายการอาหารและเครื่องดื่ม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: เมนูรายการอาหาร Mcdonald’s DRIVE-THRU. (2559). สืบคนจาก http://www.fastco 

design.com/3023645/why-DRIVE-THRU-dining-is-getting-slower. 
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ภาพที ่4.6:  ตวัอยางภาพประกอบ  Taco Bell DRIVE-THRU  ทีต่ั้งอยูรมิถนนในตางประเทศ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ที่มา: ภาพประกอบ Taco Bell DRIVE-THRU. (2559). สืบคนจาก http://deadseriousness 

.com/6-reasons-why-taco-bell-is-the-best-fast-food-restaurant/. 

 

ภาพที ่4.7:  ตวัอยางภาพประกอบ SUBWAY DRIVE-THRU ที่ตั้งอยูริมถนนในตางประเทศ 

 
 

 

 

 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ภาพรานคา Subway. (2559). สืบคนจาก http://www.yelp.com/biz/subway-davison. 

 



39 

 

4)  ความคิดเห็นเกี่ยวกับเมนูอาหารของธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ DRIVE-THRU 

 ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  (นนทบุรี และปทุมธานี)  

ไดใหความคดิเห็นวาคลาย ๆ กันวา ควรเปนเมนูอาหารทีร่ับประทานงายสะดวก และกลิ่นไมเหม็น

คาว รสชาติไมแรงเกินไป วัตถุดิบควรสดใหมและสะอาด กรณีเมนูซูชิควรเปนเมนูที่พอดีคําสามารถรับ 

ประทานไดอยางสะดวก  โดยเฉพาะการปรุงรสดวยซอสตาง ๆ  เชน  โชย ุนํ้ามันงา ซอสพริก พริกปน 

ซอสเทอริยากิ  ซอสมะเขือเทศ  วาซาบิ ฯลฯ  สามารถรับประทานไดดวยมือเดียวเหมือนกับ

แฮมเบอรเกอร  ของเหลวตาง ๆ สาํหรับปรุงรสควรมีรูปแบบที่สะดวกในการบริโภคและแกะซอง

เครื่องปรุงงาย ๆ  ไมใหเลอะเทอะ  และควรมรีูปแบบเปนเซตเมนูเพื่อความสะดวกตอการสั่งอาหาร

โดยสามารถสั่งครั้งเดียวไดครบพรอมทั้งอาหารและเครื่องดื่ม  นอกจากน้ีควรเสริมเมนูแฮมเบอรเกอร

แตเปนรูปแบบอาหารญี่ปุน  เชน แฮมเบอรเกอรหมูในรูปแบบขาว แฮมเบอรเกอรทะเลในรูปแบบขาว 

แฮมเบอรเกอรแซลมอนในรูปแบบขาว  แฮมเบอรเกอรไกในรูปแบบขาว  แฮมเบอรเกอรหมู ปลา ไก 

เน้ือและอีก ฯลฯ  ซูชิควรมีหนาตาง ๆ  เชน  ซูชขิาวปลาแซลมอน  ซูชิขาวยําสาหราย  ซูชิขาว

ปลาแซลมอนผสมเห็ดเข็มทอง  ซูชิไขปลาแซลมอน  ซูชิไขกุง ฯลฯ  ขาวหนาตาง ๆ  เชน ขาวหนา 

ปลาดิบแซลมอน  ขาวหนาปลาแซลมอนยางซีอิ้ว  ขาวหนาปลาแซมอลเทริยาก ิ ขาวหนาไกซอส    

เทอริยากิ  ขาวหนาสเตก็หมูพริกไทดํา  ขาวหนาหมูโคโรบูเตะราดซอสเทอริยาก ิ และอื่น ๆ ฯลฯ            

ในสวนของขาวกลองเบนโตะจะเปนขาวกลองเปนเซตประกอบไปดวย  ซุป  ไขตุน  ขาวปน  เทมปุระ

กุง  ฟกทอง  มะเขือ  ขาวโพด  หอมใหญ  สลัดผกัรวม  เน้ือปลาแซลมอนยาง  เน้ือไกผัดซอสตาง ๆ 

ไขหอถ่ัวฝกยาว  ไขหวาน ฯลฯ  สเต็กจะประกอบไปดวยสเต็กปลา  สเตก็ไก  สเตก็หมู  สเต็กเน้ือ 

เปนตน  อาหารเนนความหลากหลาย  และทุกเมนูลวนแลวแตคํานึงถึงคุณภาพและคุณคา                

ทางโภชนาการ  รสชาตอิาหารเปนสิ่งที่ตองคํานึงถึงในความใสใจรายละเอียดเล็ก ๆ นอย ๆ  วตัถุดิบ

ระดับพรีเมียม  เลือกสรรคอยางดีที่สุดเพื่อใหไดอาหารที่มีคณุภาพ  ไดมาตรฐาน  ใหผูคนยอมรับและ

ชื่นชอบรสชาติอาหารในข้ันตอนการปรุงทุก ๆ รายละเอียด  

 5)  ความคิดเห็นเกี่ยวกับทําเลที่ตั้งที่เหมาะสมกับรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ                  

DRIVE-THRU  

 ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (นนทบุรี และปทุมธานี)    

ไดใหความคดิเห็นวาคลาย ๆ กันวา  ทําเลทีต่ั้งในการเปดรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ  DRIVE-THRU 

โดยตองเลือกทาํเลที่ตั้งบริเวณที่หางายไมลึกลับซับซอนโดยเนนที่ตั้งของรานอาหารใหเดนและชัดเจน

ติดถนน  ตวัอยางเชน  ถนนสายหลักใหญ ๆ  ใกลกับทางดวนโดยเชื่อมโยงเสนทางผานหลักหลายสาย

เพื่อใหลูกคาไมตองลงจากรถและเขาถึงรานอาหารในรูปแบบ DRIVE-THRU งายข้ึนเพิ่มสะดวกสบาย

ใหแกลูกคาการเขาถึงกลุมเปาหมายของลูกคาในแหลงออฟฟศหรือตกึขนาดใหญโดยมกีลุมเปาหมาย
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เปนพนักงานบริษัทที่มีเวลาเรงดวน มีชีวติประจําวันที่คอนขางเรงดวน สถานบันเทิง โดยมีเปาหมาย

สําหรับกลุมนักเที่ยวกลางคืน หรือชื่นชอบการเที่ยวสถานบันเทิง โดยกลุมน้ีอาจจะมาใชบริการในชวง

ที่สถานบันเทิงปดแลวและในสวนในหางสรรพสินคาจะมีเปาหมายสําหรับกลุมที่มาใชบรกิารหาง 

สถานีบริการนํ้ามัน  ซ่ึงกลุมเปาหมายจะเปนผูใชยานยนตที่มาใชบริการทีป่มนํ้ามันซ่ึงกลุมน้ีสวนใหญ

มีชีวิตอยูบนรถยนตเปนสวนใหญตาง ๆ  หนาหมูบานจัดสรรขนาดใหญ  ใกลคอนโด  ซ่ึงกลุมน้ีจะเปน

คนที่พักอาศัยอยูในหมูบานหรือคอนโด  ซ่ึงจะเปนกลุมที่ไมสะดวกจะเตรยีมอาหาร เน่ืองจากตองรีบ

ไปทํากิจวัตรประจาํวัน  นอกจากน้ีควรเปดตามเสนทางหลวงหลัก เชน ถนนสายเอเชีย ถนนมิตรภาพ 

ถนนเพชรเกษม  ขยายสูหัวเมืองใหญ ๆ  ตามตางจังหวัด  ที่มีผูบริโภคเปาหมายเพื่อเปนการขยาย 

ฐานลูกคาใหเพิ่มข้ึนซ่ึงเปนศูนยกลางทางการตลาดที่ดีทาํใหดึงดูดลูกคาเพิม่มากข้ึนและรองรับลูกคา 

ที่ใชเสนทางตองการอาหารแบบเรงดวน  โดยเฉพาะในชวงเทศกาลน้ัน มีความเปนไปไดสูงที่จะมี

ลูกคามาใชบริการ  เน่ืองจากมีปริมาณรถเปนจํานวนมาก  และรานอาหารประเภท  DRIVE-THRU  

ยังมีนอยเมื่อเทียบกับปริมาณรถยนตที่เพิ่มข้ึนในแตละป 

 6)  ความคิดเห็นเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ ที่ใชสาํหรับธรุกิจรานอาหารญี่ปุนในรปูแบบ        

DRIVE-THRU 

 ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (นนทบุรี และปทุมธานี) 

ไดใหความคดิเห็นวาคลาย ๆ กันวา  ควรมีลักษณะของบรรจุภัณฑควรเปนกลองหรือกระดาษเคลือบ

กันนํ้า  ที่สามารถยอยสลายไดงายเปนมิตรตอสิ่งแวดลอมเพิ่มมูลคาและควรสรางความแตกตางจาก

รานคาอื่น ๆ  ที่สามารถยอยสลายได  เชน  กระดาษทิชช ู ชอนและสอมกลองใสขาว  ถวยใสซุป        

แกวนํ้า เปนตน  ใหดูมคีวามทันสมัยสามารถสรางมูลคายอดขายเพิ่มข้ึนและที่สําคัญควรเปด

รับประทานงายสะดวก  และสามารถพับเก็บใสถุงเพื่อทิ้งได  นอกจากน้ีเน่ืองจากวาเปนการ

รับประทานบนรถดังน้ันควรเนนรูปแบบที่จับถนัดมือเล็กกะทัดรัด  และตกแตงอาหารใหดูนา

รับประทานมากข้ึน  อาทิเชน  ตกแตงขาวกลองในรูปแบบตาง ๆ  เชน  ตกแตงขาวกลองรูปดอกไม 

ตกแตงขาวกลองรูปสัตวตาง ๆ  ตกแตงขาวกลองรูปหนาคน   ตกแตงขาวกลองรูปการตูนตาง ๆ ฯลฯ 

อยางทั้งน้ีบรรจุภัณฑภายนอกควรออกแบบผาใหดูสวยงามใชผาหอขาวกลองแทนการใชถุงพลาสติก

สามารถนํากลับมาใชใหมไดอีกครั้ง  ควรออกแบบชอนสอมและกลองพลาสติกใหเปนเอกลักษณ

ประจําราน  เพื่อใหลูกคาจดจาํในตราสินคาทั้งน้ีเพื่อใหลูกคาเล็งเห็นความสําคัญถึงการตระหนัก  

ภาวะโลกรอนและสามารถนํากลับมาใชไดอกีครั้ง แตรูปแบบก็ควรใหสวยงามแปลกใหมเสมอ ทั้งน้ี

เพื่อใหลูกคาสามารถจดจําโลโกของรานกับบรรจภุัณฑที่ใชไดงายและทําใหดูนาทานมากข้ึน  
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ภาพที ่4.8: ตัวอยางบรรจุภัณฑใสสําหรับลูกคา DRIVE-THRU มีรูปแบบสีสันสวยงามใชงานงาย ทํา

จากพลาสตกิยอยสลายได 

 
 

 
 

 

ที่มา: ภาพประกอบ บรรจุภัณฑใสสําหรับลูกคา DRIVE-THRU มีรูปแบบสีสันสวยงามใชงานงาย  

ทําจากพลาสติกยอยสลายได. (2559). สืบคนจาก http://www.yelp.com/biz/subway-

davison. 

 

ภาพที ่4.9:  ตัวอยางอุปกรณที่มากับบรรจุภัณฑ ที่ใชในการรบัประทานอาหารแบบ  DRIVE-THRU 

 ซ่ึงเปนอุปกรณที่มักทําจากกระดาษหรือพลาสติกที่ยอยสลายไดงาย และลกูคาใชอุปกณ 

 เหลาน้ีในการรับประทานไดงายและสะดวก 

 
 

ที่มา: ภาพบรรจุภัณฑยุคใหม ใสใจสิ่งแวดลอม. (2559). สืบคนจาก http://eitprblog.blogspot 

.com/2015/10/blog-post.html. 
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 7)  ความคิดเห็นเกี่ยวกับรูปแบบการสงเสริมการขายของธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในลักษณะ 

DRIVE-THRU  

 ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (นนทบุรี และปทุมธานี) 

ไดใหความคดิเห็นวาคลาย ๆ  การสงเสริมการขายที่สําคัญของธุรกจิรานอาหารญี่ปุน  ในลกัษณะ 

DRIVE-THRU  สงผลใหมีการทาํกลยุทธการสงเสริการขายเพื่อใหผูบริโภคเกิดความสนใจในการ        

เลือกสินคาไดโดยมีการจดัโปรโมชั่นเพื่อสงเสริมการขายใหเปนที่รูจักแพรหลาย เชน การเลือกจุดเดน

ของอาหารใหเปนที่นาจดจําเพื่อใหลูกคาอยากกลับมาใชบริการใหมอีกครั้ง  การทําคูปองลดราคา

สินคาคาอาหาร  การจดัโปรโมชั่นเซตเมนูในแตละเดือน  การโปรโมทอาหารเซตเบนโตะ  พรอม

เครื่องดื่ม  และสวนลดคาอาหาร 10%  การลดแลกแจกแถม  การใชคูปองเปนสวนลดคาอาหาร   

โดยลูกคาสามารถไปแลกเปนสวนลดคาอาหารหรือคูปองเงินสดเพื่อใชในสวนลดในครั้งตอไป              

เกิดแรงจูงใจใหลูกคากลบัมาใชบริการอีกครั้ง  เพื่อกระตุนยอดขายอาหารเพิ่ม หรือ การจดัทําสมดุ

สะสมยอดเมื่อลูกคาสั่งซ้ือครบจํานวนที่กาํหนดไวเพื่อกระตุนลูกคากลับมาใชบริการซํ้าอีกครั้ง  ทําให

ลูกคาเกิดการสะสมแสตมปไวเพื่อสามารถแลกรบัอาหารฟรีได  หรือการทําบัตรสะสมแตมบนมือถือ  

การทาํสมาชกิในรูปแบบบัตรเติมเงินพรอมสะสมยอดซ้ือในการแถมของแถมครั้งตอไปนอกจากน้ี           

ควรสามารถจายดวยบัตรหรือคูปองได  การประชาสัมพันธผานสื่อสิ่งพิมพหรือโบวชัวร เพราะสื่อ         

เปนการนําเสนอภาพลักษณของรานอาหารและตราสินคาของรานอาหาร  ทั้งน้ีเพื่อใหลูกคาเกดิ 

ความพึงพอใจ  และมีความผูกพันกับรานดึงดดูใหลูกคาเพื่อใหลูกคากลับมาใชบริการอีกครั้งและ   

การสรางตราสินคาใหกับรานอาหารในการจดัแคมเปญตาง ๆ 
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ภาพที ่4.10: ตัวอยางคูปองสะสมแตมคูปองสวนลดคาอาหารตางๆ ที่รานอาหารประเภท  

DRIVE-THRU เพื่อเพิ่มยอดชายจกลูกคา โดยมกัแจกใหหลังจากที่ลูกคา ซ้ืออาหาร 

เพื่อใชสะสมแตมหรือใชเปนสวนลดคาอาหารในครั้งตอไป 

 
 

 
 

 

ที่มา: ภาพบัตรสะสมแตม เคนชอน. (2559). สืบคนจาก http://hello2day.com/wp-

content/uploads/2014/04/KENSON-17.jpg. 

 

ภาพที ่4.11: ตัวอยางใบปลิวสวนลดคาอาหารและและคูปองสวนลดผานทางแอพพลิเคชั่น 

 
 

 
 

 

ที่มา: ภาพโปรโมชั่น Oishi Delivery 1773. (2559). สืบคนจาก http://www.thpromotion.com/ 

oishi-delivery-1773-mar-apri-2016/. 
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 8)  ความคิดเห็นเกี่ยวกับราคาอาหารเฉลี่ยตอคนตอที่มาใชบริการรานอาหารญี่ปุน               

ในรูปแบบ  DRIVE-THRU 

 ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล (นนทบุรี และปทุมธานี) 

ไดใหความคดิเห็นวาคลาย ๆ  ราคาอาหารเฉลี่ยตอคนในรูปแบบรานอาหารในรูปแบบ DRIVE-THRU 

น้ันสําหรับชุดขาวกับเมนูปลา  เชน  ขาวปลาแซลมอนยางซีอิ๊วหรือซาบะยางซีอิ๊ว  ขาวหนาปลา          

แซลมอลเทริยากิ  ขาวหนาไกซอสเทอริยาก ิ ขาวหนาสเต็กหมูพริกไทดาํ  ขาวหนาหมูโคโรบูเตะ         

ราดซอสเทอริยากิ  รวมเครื่องดื่ม  ราคาตอชดุไมควรเกิน 300 บาท  ถาเปนเมนูซูชิ  เชน ขาว

ปลาแซลมอน  ซูชิขาวยําสาหราย  ซูชิไขปลาแซลมอน  ซูชิไขกุง  ขาวในรปูแบบขาวกลองเซตเบนโตะ

พรอมซุปและเครื่องดื่มกจ็ะมี  ซุป  ไขตุน  ขาวปน  เทมปุระกุง  ฟกทอง  มะเขือ  ขาวโพด  หอมใหญ 

สลัดผักรวม  เน้ือปลาแซลมอนยาง  เน้ือไกผัดซอสตาง ๆ  ไขหอถ่ัวฝกยาว  ไขหวาน  เปนตน  ทั้งน้ี

ราคาตอชดุไมควรเกิน 350 บาท  ขาวปนราคาควรไมเกิน 30 บาทตอชิ้น  ทั้งน้ีราคาเฉลี่ยต่ําสดุ          

ควรอยูที ่ 89 บาทตอคน  และสูงสุดไมควรเกิน 500 บาทตอคน  และการตั้งราคาขายสินคาควรตอง

มีการกาํหนดกรอบของราคา  เชน  ตนทุนอาหารตอจานควรตั้งราคาที่เทาไรและตองมีการคํานวณ

วัตถุดิบในการปรุงอาหารตอจาน  วาใชวตัถุดิบอะไรไปบางซ่ึงเปนปจจัยที่สําคัญตอการเปดรานอาหาร

และควรดูอาหารแตละจานมีตนทุนอยูที่ราคาเทาไร  การตั้งราคาขายจากกําไรทีต่องการและควรมี

การเปรียบเทียบสินคาอาหารในแตละเมนูหรือแนะนําเซตเมนูอาหารใหแกลูกคาเมื่อลูกคามีการ

เปรียบเทียบสินคาราคาคาอาหารที่เกิดความคุมคาที่ลูกคาจายคณุภาพอาหารกับราคาที่เหมาะสม          

ไมแพงเกินไป  และรสชาติอาหารที่หอมอรอยทาํใหนึกถึงและอยากจะกลับมารับประทานใหม               

ในโอกาสตอไป 
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ภาพที ่4.12: ตัวอยางเมนูอาหารญี่ปุนที่แสดงราคาอยางชดัเจนและเมนูอาหารเสมือนจริง 

ที่รานอาหารในปจจุบันนิยมแสดงหนารานเพื่อใหลูกคามาใชบริการรานอาหาร 

มักจัดเปนเซตเมนูอยางสวยงามพรอมปายราคาบอก 

 
 

 
 

 

ที่มา: ภาพเมนูรานอาหารเซน. (2559). สืบคนจาก http://f.ptcdn.info/276/012/000/13847690 

00-2013013119-o.jpg. 

 

4.3  สรปุภาพโดยรวมจากการสัมภาษณท้ังหมด 10 ราน 

 การเปดธรุกิจรานอาหารในรูปแบบ  DRIVE-THRU  ผูประกอบการรานอาหารที่มี              

ความเห็นดวย  เพราะมคีวามคดิเห็นวาเปนธุรกิจที่แปลกใหม  ตอบสนองความเรงรีบของวิถีชีวิต           

ในปจจุบันได  ดังน้ัน  ธรุกิจรานอาหาร  DRIVE-THRU  จึงข้ึนอยูกับทําเลที่ตั้งที่ผูบริโภคมีคามเรงรบี 

เชน  กรุงเทพมหานคร  และที่สําคัญธุรกจิรานอาหารญี่ปุนประเภท  DRIVE-THRU  ยังชวยอาํนวย

ความสะดวกใหไดรับการบริการทีร่วดเร็วใหกับลูกคาที่มาใชบริการ  และชวยใหการสั่งอาหารน้ัน         

เปนระเบียบเพราะมีการสั่งเปนข้ันเปนตอนทําใหลูกคาไดรับอาหารอยางครบถวน  ตรงความตองการ

ในอีกมุมหน่ึงของผูประกอบการที่ไมเห็นดวยคืออาหารญี่ปุนไมเหมือนแฮมเบอรเกอรที่สามารถทานได

มือเดียวและนอยคนที่จะรับประทานอาหารญี่ปุนบนรถ 

 รูปแบบการตลาดเนนควรใชสื่อโฆษณาในปมนํ้ามัน  การแจกคูปอง  หรือ  สื่อโฆษณา

ชองทางดวน  การสํารวจตลาดเพื่อหาจดุแข็งจุดออนของรานอาหารแลวนําจุดเดนมาโปรโมทราน 

การทาํการตลาด 7p  และการทาํการตลาด 4P  เปนตน  
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 การเปดรานอาหารใหแกลูกคาในรูปแบบ  DRIVE-THRU  ควรมรีูปแบบการสั่งอาหาร              

ที่เขาใจข้ันตอนงาย  สะดวกรวดเรว็  และเปดใหบริการในรูปแบบ 24 ชั่วโมง  มีเมนูแสดงปาย               

ที่ชัดเจนและแสดงรูปภาพพรอมปายราคาอาหารพรอมตวัเลขในแตละรูป  เมนูอาหารควรเปนรูปแบบ

เซตเมนูที่สามารถสั่งครั้งเดียวไดครบพรอมทั้งอาหารพรอมเครื่องดื่ม  เมนูที่ควรมีเบอรเกอร  ซูชิ          

ขาวกลองเบนโตะ  สเต็กที่มีรูปแบบทานงาย  ราคาไมแพง 

 ลักษณะของบรรจุภัณฑควรเปนกลองกระดาษเคลือบกันนํ้า  ที่สามารถยอยสลายไดงาย

เปนมิตรตอสิ่งแวดลอม  เปดทานสะดวก  กะทดัรดั  สวยงามแปลกใหม  เพื่อใหบรรจุภัณฑที่โดดเดน

เปนที่จดจํางายและทําใหดูนาทานมากข้ึน ทาํเลที่ตั้งใกลกับออฟฟศ หางสรรพสินคา ปมนํ้ามันตาง ๆ 

หมูบานจัดสรร 

 การสงเสริมการขายในลักษณะ  DRIVE-THRU  จัดโปรโมชั่นเพื่อสงเสริมการขาย  เชน 

การทาํคูปองลดราคาสินคาคาอาหาร  

 การจดัโปรโมชั่นเซตเมนูในแตละเดือน  การโปรโมทอาหารเซตเบนโตะพรอมเครื่องดื่ม 

และสวนลดคาอาหาร 10%  เมื่อลูกคาขับรถซ้ืออาหารเพื่อใหเกิดความคุมคาและเกิดความพึงพอใจ

ของลูกคาเพื่อใหลูกคากลับมาใชบริการอีกครั้ง  ราคาอาหารเฉลี่ยตอคนของรานอาหารในรูปแบบ 

DRIVE-THRU  ควรอยูที ่89-300 บาทตอคน 
 
 



บทที่ 5 

สรุป อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

 การศกึษาวจิัย เรื่อง “การศึกษาเปนไปไดของการดําเนินธุรกิจรานอาหารญี่ปุนรูปแบบ  

DRIVE-THRU ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ในครั้งน้ี มีวัตถุประสงคคือ 

  1)  เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ DRIVE-THRU  

 2)  เพื่อศึกษากลยุทธและกิจกรรมทางการตลาดของการดาเนินธุรกิจของรานอาหาร      

ญี่ปนในรูปแบบ DRIVE-THRU 

 3)  เพื่อศึกษาโอกาสและอุปสรรคในการดาเนินธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบธุรกิจ 

DRIVE-THRU ดวยแบบสอบถามจากกลุมตวัอยางจํานวน 400  ตัวอยาง  และการสัมภาษณเชิงลึก

กลุมตัวอยางจํานวน 10  ตัวอยาง  การสรุปผลจะนําเสนอออกเปน  2  สวน  คือ  สวนที ่1          

สรุปผลวิจัยเชิงปริมาณ  และ  สวนที่ 2  ผลการวจิัยเชิงคุณภาพ การวิเคราะหเน้ือหา (Content 

Analysis) สรุปไดดั้งน้ี 

 

5.1 สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

 5.1.1 จากผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง พบวา  กลุมตัวอยาง

สวนใหญเปนเพศหญิง  รอยละ 65.8  และ  เพศชาย  รอยละ 34.2  ผลการศึกษาพบวา 

 5.1.1.1  อายุของผูตอบแบบสอบถามลําดับที่ 1  อายุระหวาง 21 - 30 ป      

รอยละ 41.3  ลําดับที ่2  อายตุ่ํากวา 20 ป  รอยละ 21.5  ลําดับที ่3  อายุ 31 - 40 ป  คิดเปน         

รอยละ 19.7  และตามลาํดับผูตอบแบบสอบถามมีสถานภาพโสด รอยละ 65.7  สมรส  รอยละ 30.5 

และหมาย/ หยาราง  รอยละ 3.8 

 5.1.1.2  การศึกษาในระดับปริญญาตร ี โดยสวนใหญลําดับที ่1  เปนนักเรียน/

นักศึกษา  รอยละ 60.5  ลําดับที ่2  ต่ํากวาปริญญาตร ี รอยละ 25.5  ลําดับที่ 3  ปริญญาโท     

รอยละ 12.2  และตามลาํดับ 

 5.1.1.3  ผูตอบแบบสอบถาม  ลําดับที่ 1  เปนนักเรียน/ นักศึกษา  รอยละ 45.2 

ลําดับที่ 2  พนักงานบรษิัท/รับจาง  รอยละ 27.8  ลําดับที ่3  คาขาย/ ประกอบธุรกิจ  รอยละ 13.5 

ตามลําดับ 

 5.1.1.4  ผูตอบแบบสอบถามมีรายไดตอเดือน ลาํดับที่ 1  นอยกวาหรือเทากับ 

15,000 บาท  รอยละ 43  ลําดับที่ 2  มีรายได 15,001 - 30,000 บาท  รอยละ 28.0  และ             

ลําดับที่ 3  รายได 30,001 - 45,000 บาท  รอยละ 13.5  ตามลาํดับ 
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 5.1.2  จากผลการวิเคราะหเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบรกิารรานอาหารรูปแบบ               

DRIVE-THRU  พบวา  กลุมตัวอยางสวนใหญเคยใชบริการรานอาหารในรปูแบบ DRIVE-THRU             

รอยละ 65.5  และไมเคยใชบริการ  รอยละ 34.5  รูปแบบการใชบรกิารสวนใหญจะเปนลักษณะ

อาหารชดุ (Set Menu)  รอยละ 55.7  อาหารตามสั่ง  รอยละ 26.7  และเครื่องดื่มตามรายการ  

รอยละ 17.6 ผลการศึกษาพบวา 

 5.1.2.1  ความถ่ีในการใชบริการสวนใหญลําดับที่ 1  ความถ่ีในการใชบรกิาร      

1 – 2 ครั้งตอเดือน  รอยละ 36.0  ลําดับที ่2  ความถ่ีในการใชบริการ  3 - 4 ครั้ง  รอยละ 21.5 

 5.1.2.2  วันที่เลือกใชบรกิารสวนใหญ  ลําดับที่ 1  วันจันทร-ศุกร  รอยละ 57.8 

และลําดับที่ 2  วันเสาร – วันอาทิตย  รอยละ 42.2  

 5.1.2.3  การเปดใหบริการรานอาหารญ่ีปุนในรูปแบบ DRIVE-THRU                   

มีความคดิเห็นดวย รอยละ 93.8  และผูตอบไมเห็นดวย  รอยละ 6.2  การเปดใหบริการรานอาหาร

ญี่ปุนในรูปแบบ  DRIVE-THRU  พบวา  สวนใหญเห็นดวย  โดยรูปแบบอาหารญ่ีปุนในรูปแบบ 

DRIVE-THRU  อาหารทีจ่ะขายควรเปน  ชุดเบนโตะ  รอยละ 44.8  ราเมน  รอยละ 26.8  สเต็ก           

รอยละ 24.4 ตามลําดับ 

 5.1.3  ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก      

ใชบริการรานอาหารในรปูแบบ DRIVE-THRU ผลการศกึษาพบวา 

 5.1.3.1  ปจจัยดานผลติภัณฑ โดยภาพรวมกลุมตัวอยางใหความสาํคัญอยูใน

ระดบัมาก  โดยเรื่องที่ใหความสําคัญมากที่สดุลําดับที่ 1  คือ  วัตถุดิบ  ( X = 4.12)  พบวา               

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเรื่องของวัตถุดิบเปนอันอับแรก และลําดับที ่2  รานอาหาร

สามารถเดินทางตอไปยังสถานที่อื่นๆ ไดอยางสะดวก ( X = 4.07)  ลําดับที ่3  สีสันของอาหาร            

ชวนนารับประทาน  ( X = 4.05)  ลําดับที่ 4  รายการอาหารใหเลือกหลากหลาย ( X = 4.04)  

ลําดับที ่5  รานอาหาร  DRIVE-THRU  มีเอกลักษณที่โดดเดนและสวยงาม ( X = 4.00)  ลําดับที ่6 

รสชาติอาหาร  DRIVE-THRU  ชวนอยากใหกลับมารับประทานอีกครั้ง  ( X = 3.99)  และลําดับที ่7 

มาตรฐานของรานอาหาร  DRIVE-THRU  ( X =  3.98)  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ

นอยสุดคือมาตรฐานของรานอาหารเปนลําดับสุดทาย 

 5.1.3.2  ปจจัยดานราคา  โดยภาพรวมกลุมตัวอยางจากผูตอบแบบสอบถาม        

ใหความสําคัญอยูในระดบัมาก  โดยเรื่องที่ใหความสําคัญมากที่สดุลําดับที ่1  คือ  ราคาของอาหาร

และคุณภาพบริการของรานอาหาร  DRIVE-THRU  ( X = 3.98)  ลําดับที ่2  ราคาขายของอาหาร

และคุณภาพบริการของรานอาหาร  DRIVE-THRU  มาก  ( X = 3.96)  ลําดบัที่ 3  จํานวนเงินที่         

ตองจายตอครั้งอยูในระดับที่เหมาะสม  ( X = 3.97)  และลําดับที่ 4  การไดรับสวนลดจาก 
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การเขารวมเปนสมาชิกบัตร  Rabbit Card,  Application โทรศพัทมือถือ  ( X =  3.94)  พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับการเปนบัตรสมาชิกนอยทีสุ่ด 

 5.1.3.3  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายโดยภาพรวม  พบวา  กลุมตวัอยาง 

ใหความสําคัญอยูในระดบัมาก  โดยเรื่องที่ใหความสําคัญมากที่สดุคือ ทําเลที่ตั้งของรานอาหาร 

DRIVE-THRU  สะดวกตอการเดินทางมาก  ( X = 3.94)  เมื่อพิจารณาเปนรายขอ  พบวา อยูใน

ระดับมากทุกขอ  โดยขอที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญสูงสุดคือ ทําเลที่ตั้งของรานอาหาร 

DRIVE-THRU  สะดวกตอการเดินทาง ( X = 4.02)  รองลงมาคือ สาขาแตละที่มีมาตรฐานของอาหาร

และการใหบริการเดียวกนั ( X = 3.98)  รองลงมาอกีคือ DRIVE-THRU  มีการเปดใหบริการหลาย

สาขา  ( X =  3.93)  รานอาหาร DRIVE-THRU  อยูใกลที่พัก/ ที่ทาํงาน  ( X =  3.90)  และ พื้นที่

ของรานอาหาร  DRIVE-THRU  เพียงพอในการรองรับรถ ( X = 3.89)  ตามลําดับ 

 5.1.3.4  ปจจัยดานการสงเสริมการขาย  พบวา  โดยภาพรวมกลุมตวัอยาง      

ใหความสําคัญอยูในระดบัมาก ผูตอบแบบสอบถามใหความสาํคัญมากที่สดุ คือ รานอาหาร              

DRIVE-THRU  โดยมีการโฆษณาผานระบบอินเตอรเน็ต  ( X = 3.79)  และพบวารานอาหาร            

DRIVE-THRU  โฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพ เชน  หนังสือพิมพ  โบชัวร  นิตยสารการอาหาร ( X =  3.76) 

 5.1.3.5  ปจจัยดานรูปแบบ/ กิจกรรมทางการตลาด  พบวา  โดยภาพรวม      

กลุมตัวอยางใหความสําคัญอยูในระดับมาก  โดยเรื่องที่ใหความสาํคัญมากที่สุดคือ การมีสวนลดผาน   

Application  ผานทางโทรศัพทมอืถือ  ( X = 4.12)  พบวา  ใหความสนใจในเรื่องของสวนลด      

ในโซเชียลมีเดียมากที่สุด  และรองลงมาคือ  สวนลดบัตรเครดติตาง ๆ  ( X = 4.07)  

 5.1.4  ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับ  โอกาส  อุปสรรค  จดุแข็ง  และจุดออน  ในการดาํเนิน

ธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ  DRIVE-THRU  ผลการศึกษาพบวา 

 5.1.4.1  ปจจัยที่กลุมตวัอยางมองวาเปนโอกาสสงูสุดคือ รสชาติอาหาร                

( X = 4.13 )  รองลงมาคือ  ระดับราคา  ( X = 4.05 )  ฐานของลูกคาที่กวางสามารถบริโภค                

ไดประเภททุกวัย  โดยกลุมตัวอยางใหความสาํคญัของรสชาติอาหารมากที่สุด  รองลงมาคือ         

ระดับราคา  

 5.1.4.2  ปจจัยที่กลุมตวัอยางมองวาเปนจุดแข็งสูงสุดคือ  คุณภาพอาหารที่ดี 

รองลงมาคือ  การบริการที่รวดเร็ว  โดยกลุมตัวอยางใหความสาํคัญกับเรือ่งคุณภาพอาหารที่ดี      

มากที่สุด  รองลงมาคือ  ระดับการบรกิารที่รวดเรว็   

 5.1.5  ผลการวิเคราะหเกี่ยวกับจุดแข็งและจุดออน ในการดําเนินธุรกิจรานอาหารญี่ปุน          

ในรูปแบบธุรกิจ  DRIVE-THRU  ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในเรื่องจุดแข็ง การดําเนินธุรกจิ

รานอาหารญี่ปุนในรูปแบบธุรกิจ  DRIVE-THRU  พบวา  ปจจัยที่ผูตอบสอบถามในจุดแข็งสูงสุดคือ 
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คุณภาพอาหารทีด่ี  (รอยละ 80.0)  การบรกิารที่รวดเร็ว  (รอยละ 78.7)  สิ่งอํานวยความสะดวก 

ของรานอาหาร  (รอยละ 77.5)  ความสะอาดของบรรจุภัณฑอาหาร  (รอยละ 77.2)  ทําเลที่ตั้ง          

ของรานอาหาร  (รอยละ 74.8)  ชื่อเสียงของรานอาหาร  (รอยละ 74.8)  ตนทุนในการเปด

รานอาหารสูง  (รอยละ 64.0)  ประสบการณความชํานาญของพอครัว  (รอยละ 62.0)  คูแขงของ

รานอาหาร  DRIVE-THRU  (รอยละ 54.5)  งบของการโฆษณารานอาหาร  DRIVE-THRU              

(รอยละ 52.0)  ราคาอาหารสูงกวาคูแขง  (รอยละ 50.0)  ทั้งน้ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคญั

มากที่สุดคอื  คุณภาพอาหารที่ด ี ( X = 4.20, S.D = 0.77)  ระดับการบริการที่รวดเร็ว ( X = 4.20   

S.D = 0.80)  ความสะอาดของบรรจุภัณฑอาหาร  ( X = 4.15)  และงบของการโฆษณารานอาหาร 

DRIVE-THRU  ( X = 3.93)  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญนอยที่สุด 

 

5.2 สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

 ผลจากการสัมภาษณจากผูประกอบการธุรกจิรานอาหารตาง ๆ  ในเขตกรุงเทพมหานคร 

จํานวน  5 ราน  นนทบุรี  จาํนวน  3 ราน  และปทุมธานีจาํนวน  2 ราน  โดยรายมรีายละเอียดของ

ผลวิจัยดังตอไปน้ี 

 5.2.1  ความคดิเห็นเกี่ยวกับการเปดใหบริการธรุกิจรานอาหารญ่ีปุนในรูปเเบบ              

DRIVE-THRU  (ถาไมเห็นดวยเพราะอะไร) 

  ผูประกอบการรานอาหารใหความคิดเห็นดวยวาการเปดบริการรานหารญ่ีปุน              

ในรูปแบบ DRIVE-THRU  ไดแก  รานอาหารที่อยูในเขตกรุงเทพมหานคร  ทั้ง  5 ราน  ไดแก  

รานอาหารญี่ปุน 2 ราน  รานอาหารราเม็ง  จํานวน 1 ราน  และรานอาหารแฮมเบอรเกอรญี่ปุน     

อีก 1 ราน  ทั้งน้ีธรุกิจรานอาหารญี่ปุนในปจจุบันยังไมมีการเปดใหบริการรานอาหารในรูปแบบ  

DRIVE-THRU  ทําใหเกดิความแปลกใหมใหกับผูประกอบการรานเพิ่มสิ่งอํานวยความสะดวกกับ           

การบริการที่รวดเร็วใหกับลูกคาที่มาใชบรกิารและการสั่งอาหารใหเปนระเบียบในการสั่งอาหารทาํให

ลูกคาไดรับอาหารอยางครบถวน  ตรงความตองการที่ลูกคาสั่ง  นอกจากน้ีในปจจุบันธุรกิจรานอาหาร

ญี่ปุนในรูปแบบ DRIVE-THRU  ยังเปนธุรกิจแปลกใหม  ซ่ึงทําใหเกิดความแตกตางออกไปจาก

รานอาหารญี่ปุน  ในปจจุบัน  และการเปดธรุกิจแบบ  DRIVE-THRU  ผูประกอบการรานอาหาร          

ไดใหความคดิเห็นไววา บางพื้นที่และบางทําเล  เชน  ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร  ที่มีการจราจรคับคั่ง

ในเมือง  สีลม  สุขุมวิท เปนตน  และมีชีวิติแบบเรงดวน  การเปดธรุกิจรานอาหารญ่ีปุนแบบ   

DRIVE-THRU  จึงถือวามีความเหมาะสมในยุคทีม่ีเทคโนโลยีที่สอดคลองในปจจุบัน 

สําหรับผูประกอบการรานอาหารที่ไมเห็นดวยกับการเปดธรุกิจรานอาหารญี่ปุนใน

รูปแบบ DRIVE-THRU  ไดแก  รานอาหารในเขตนนทบุรีและปทุมธานี  รวมทั้งหมด  5 ราน  ไดแก                 
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รานอาหารญี่ปุน  3 ราน  และรานอาหาร Fast Food  อีก 2 ราน  ทั้งน้ีเพราะทาํเลในเขตนนทบุรี 

และปทุมธานีน้ันมีวิถีชีวิตที่ยังไมคอยไมเรงรีบ  การเปดรานอาหารประเภท DRIVE-THRU                   

ยังไมมีความเหมาะสมวิถีการดําเนินชีวิตของผูบริโภคและสําหรับธุรกิจ DRIVE-THRU  รานอาหาร

ญี่ปุนน้ัน  มีเมนูจําพวกปลาซ่ึงมีกลิ่นคอนขางแรงหากรับประทานบนรถอาจทําใหมีกลิ่นติดเสื้อผาได 

นอกจากน้ีอาหารญี่ปุนการรับประทานตองใชของเหลวในการปรุงรส  ซ่ึงจะทําใหไมสามารถ

รับประทานบนรถไดสะดวก  สวนอาหารแฮมเบอรเกอรที่สามารถทานบนรถมีเครื่องปรุงเพียงแค  

ซอสพริก  ซอสมะเขือเทศ  สามารถรับประทานได เพิ่มความสะดวกในการรับประทานและสามารถ

หยิบรับประทานไดดวยมอืเดียว  

 5.2.2  ความคดิเห็นกับรูปแบบทางการตลาดของรานอาหารญ่ีปุนในรูปแบบ                 

DRIVE-THRU  

ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร ใหความเห็นวาควรมรีานอาหาร

ในรูปแบบ  DRIVE-THRU  ที่ประสบความสําเรจ็แลว  เชน  ราน McDonald  KFC  เปนตน โดยใช

จุดเดนของรานอาหารทีย่กตัวอยางน้ีใชกับรูปแบบของรานอาหารญี่ปุนโดยใชการตลาดของ

รานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ  DRIVE-THRU  ควรมีรูปแบบทีห่ลากหลายและตรงกลุมเปาหมาย เชน 

กลุมเปาหมายใชสื่อโฆษณาในปมนํ้ามัน และการตลาดทางตรงกับกลุมเปาหมาย เชน แจกคูปอง หรือ

ทําการโฆษณาบนใบเสร็จของปมนํ้ามัน  การใชแผนพับใบปลิว  นอกจากน้ีกลุมเปาหมายผูใชยานยนต

บนทางดวนโดยใชวิธกีารแจกคูปอง  แผนพับ  ใบปลิวในการทาํโปรโมชั่น  ซ้ือ 1 แถม 1  ชองเก็บเงิน

ของทางดวน  การทาํการตลาดโดยใชแผนปายโฆษณาบนทางดวน  และใชวิธีการสาํรวจตลาดเพื่อหา

จุดแข็งจุดออนของรานอาหาร  เพื่อนําจุดเดนมาโปรโมทรานในการทาํการตลาด 7p  หรือมีการเปด 

Delivery  สงถึงบานคูกนัไปกับการเปดรานอาหารใหแกลูกคาในรูปแบบ  DRIVE-THRU  การตลาด

ในดานราคาอาหารที่ไมแพงและสะดวกตอการใชบริการ  เปดรานในรูปแบบ  24 ชั่วโมง  

ผูประกอบการรานอาหารในเขตปริมณฑล (นนทบุร ีและปทุมธานี) ใหความ

คิดเห็นวาการโฆษณาในปมนํ้ามัน  การแจกคูปอง  โดยใชหลักการทางการตลาด  7P  ไดแก 

Product  ผลิตสินคาหลากหลายที่แตกตางจากสนิคาของรานอื่นโดยเปรียบเทียบความอรอย

รานอาหารญี่ปุนระดับบน  Price  ควรตั้งราคาเหมาะสมยอมเยาใหอยูในเกณฑที่เหมาะสมกับ

กลุมเปาหมาย  Place  รูปแบบการจัดที่ตั้งของรานอาหารใหเขาบรรยากาศเหมาะสมกับ Life Style 

Promotion  การสื่อสารในข้ันตนควรใช  การแจกใบปลิว  การทําโบชัวร  การลงโฆษณาตามเวบ็ไซต

ตาง ๆ  People  มีการอบรมพนักงานหรือบุคลากรกอนทีจ่ะใหบริการแกลูกคา  เพื่อใหลูกคา               

เกิดความประทับใจที่เขามาใชบริการ Presentation Process  เปนตน  หรือ  การใชหลักการ 4P 20
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จุดสําคัญของการตลาด  คือ  เนนเรื่องราคาอาหารไมแพง  มกีารบริการทีร่วดเรว็  ไมยุงยาก                       

มีการบริการอยางเทาเทยีมกันทุกระดับ 

 5.2.3  ความคดิเห็นเกี่ยวกับรูปแบบการใหบริการลูกคาของรานอาหารญีปุ่นในรูปเเบบ    

DRIVE-THRU  

ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (นนทบุรี และ

ปทุมธานี)  ใหความคิดเห็นคลายกันวา  การบริการในรูปแบบ  DRIVE-THRU  ของรานอาหารญีปุ่น 

สถานที่รองรับรถยนตใหมีความเพียงพอเขาไปใชบริการใหเปนข้ันตอนกระบวนการในการใหบริการ  

มีการกาํหนดผูใหบริการเวลาเปดใหบริการที่เหมาะสมเพื่อตอบสนองผูใชบริการหรือผูบริโภคมากทีสุ่ด 

ลักษณะจุดเดน  ควรมีรปูแบบรานที่ทันสมัย  เชน  การสั่งอาหารโดยเห็นหนาพนักงานบนหนาจอ 

และมีรายการอาหารที่สัง่แสดงบนหนาจอ  หรือมีปายชื่อรานที่ทาํใหผูขับข่ีสามารถขับรถมองผาน 

โดยมองเห็นรานอยางชัดเจน  รูปแบบการสั่งอาหาร  ควรมีความทันสมัย  โดยนําเทคโนโลยีสมัยใหม

มาปรับใชการบริการที่แปลกแตกตางที่ไมเหมือนรานอื่นทําใหลูกคาเกิดความประทับใจและกลับมา 

ใชบริการเพื่อใหกลุมลูกคาที่มาใชบริการรานอาหารญี่ปุนมีรสนิยมที่ทันสมัยชอบความแปลกใหมเสมอ 

ดังน้ันมีการเลือกใชเทคโนโลยีใหสอดคลองกับกลุมเปาหมายโดยเนนการสั่งอาหารที่สามารถเขาถึง

ลูกคางาย  และการบริการสะดวกรวดเรว็ในการใหบริการ นอกจากน้ีการแสดงปายการเปดใหบรกิาร

อยางชัดเจน  การเปดใหบริการในรูปแบบ 24 ชั่วโมง  เพื่อรองรับความเรงรีบและเรงดวนของลูกคา 

ในการสั่งอาหารใหเห็นปายเมนูที่ชัดเจนแสดงรูปภาพพรอมปายราคาอาหารและตัวเลขในแตละรูป

หรืออักษรภาษาอังกฤษเพื่อใหเขาใจงายตอการสัง่เมนูอาหาร รวมทั้งเมนูอาหารที่มรีูปแบบเซตเมนู

สามารถรับประทานบนรถไดงาย  สะดวกรวดเร็ว  และราคาเหมาะสมการบริการที่ประทับใจ 

 5.2.4  ความคดิเห็นเกี่ยวกับเมนูอาหารของธุรกจิรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ DRIVE-THRU 

 ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (นนทบุรี และ

ปทุมธานี)  ใหความคิดเห็นวาคลาย ๆ กัน  เปนเมนูอาหารที่สะดวกตอการทานบนรถ  ตกแตง              

ขาวกลองใหดูสวยงาม  รสชาติอรอยกลมกลอมถูกปากคนไทย  ดานวตัถุดิบควรใชวัตถุดิบที่สดใหม 

วันตอวันและสะอาด  เมนูอาหารควรทาํรูปหนาตาอาหารใหแปลกใหมกวารานอาหารอื่นในสวนของ

เมนูซูชิ  ควรเปนเมนูที่พอดีคําสะดวกในการรบัประทานบนรถ  โดยการปรุงรสดวยซอสตาง ๆ  เชน  

โชยุ  นํ้ามันงา  ซอสพริก  พริกบน  ซอสเทอริยากิ  ซอสมะเขือเทศ  วาซาบิ ฯลฯ  และสามารถ

รับประทานไดดวยมือเดยีวเหมือนกับแฮมเบอรเกอร  ในสวนของการปรงุรส  ควรมรีูปแบบที่สะดวก

ในการบริโภคโดยบรรจุซอสตาง ๆ  ในรูปแบบขวดเล็ก ๆ  ในเรื่องของเครือ่งปรุงที่มีความสะดวกและ 

ไมใหเลอะเทอะ  และในรูปแบบของเซตเมนูมีความสะดวกตอการสั่งอาหารสั่งครั้งเดียวครบพรอม

อาหารและเครื่องดื่ม  และควรมีเมนูแฮมเบอรเกอรตาง ๆ ในรูปแบบอาหารญี่ปุน  เชน  
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แฮมเบอรเกอรหมูในรูปแบบขาว  แฮมเบอรเกอรทะเลขาว  แฮมเบอรเกอรแซลมอนในรูปแบบขาว 

แฮมเบอรเกอรไกในรูปแบบขาว  แฮมเบอรเกอรหมู  ปลา  ไก  เน้ือ ฯลฯ  ซูชิมีหนาตาง ๆ เชน                

ซูชิขาวปลาแซลมอน  ซูชิขาวยําสาหราย  ซูชิขาวปลาแซลมอนผสมเห็ดเข็มทอง  ซูชิไขปลาแซลมอน 

ซูชิไขกุง ฯลฯ  ขาวหนาตาง ๆ ไมวาจะเปน  ขาวหนาปลาดิบแซลมอน  ขาวหนาปลาแซลมอนยาง

ซีอิ้ว ขาวหนาปลาแซมมอนเทริยากิ  ขาวหนาไกซอสเทอริยากิ  ขาวหนาสเต็กหมูพริกไทยดํา  ขาว

หนาหมูโคโรบูเตะราดซอสเทอริยากิ อื่น ๆ  ขาวกลองเบนโตะในรูปแบบเปนเซตประกอบไปดวย  ซุป  

ไขตุน ขาวปน  เทมปุระกุง  ฟกทอง  มะเขือ  ขาวโพด  หอมใหญ  สลัดผกัรวม  เน้ือปลาแซลมอน

ยาง  เน้ือไกผัดซอสตาง ๆ  ไขหอถ่ัวฝกยาว  ไขหวาน  เปนตน  เมนูสเต็กจะประกอบไปดวยสเต็กปลา  

สเต็กไก  สเตก็หมู  สเตก็เน้ือ เปนตน  เนนอาหารที่หลากหลายและทุกเมนูคํานึงถึงคุณภาพของ

อาหาร  และความสะอาดมีคุณคาทางโภชนาการ รวมถึงรสชาติอาหารตองคํานึงถึงความใสใจ

รายละเอียดเล็ก ๆ นอย ๆ ของอาหารและวตัถุดบิระดับพรีเมียม  มีการเลือกสรรคณุภาพอยางดทีี่สุด

เพื่ออาหารที่มคีุณภาพทีไ่ดมาตรฐานใหเปนที่ยอมรับและใสใจรายละเอียดทุกข้ันตอนในการปรุงรส

รสชาติอาหาร 

 5.2.5  ความคดิเห็นเกี่ยวกับทําเลที่ตั้งที่เหมาะสมกับรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ              

DRIVE-THRU  

ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล (นนทบุรี และ

ปทุมธานี)  ใหความคิดเห็นวาคลาย ๆ กันวา  ควรหาทาํเลที่การเปดรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ      

DRIVE-THRU  โดยเลือกทําเลที่ตั้งบริเวณที่หางายไมลึกลับซับซอนและควรหาทาํเลที่ตั้งของ

รานอาหารใหเปนจุดเดนและติดตั้งปายใหญใหเห็นชัดเจนติดริมถนนยกตวัอยางเชน  ถนนสายหลัก

ใหญ ๆ ใกลกับทางดวนที่เชื่อมเสนทางผานหลักหลายสาย  และลูกคาไมตองลงจากรถสามารถเขาถึง

รานอาหารในรูปแบบ DRIVE-THRU งายและเพิม่ความสะดวกสบายใหกบัลูกคารวมถึงการเขาถึง

กลุมเปาหมายของลูกคาในแหลงออฟฟศหรือตกึขนาดใหญอาจมีการสรางรานอาหารตามถนนตาม

แยกตาง ๆ เพื่อความสะดวกสบายใหกับกลุมเปาหมายเปนพนักงานบริษัทที่มีเวลาเรงดวนและ 

คอนขางเรงรีบในการเขาทํางานใหตรงเวลา  ในสวนสถานบันเทิงมีเปาหมายสําหรับกลุมนักเที่ยว

กลางคืนที่ชื่นชอบการเทีย่วสถานบันเทิง  โดยสวนมากอาจจะใชบริการในชวงที่สถานบันเทิงปดแลว

และในสวนของหางสรรพสินคาในกลุมเปาหมายที่มาใชบริการในหาง  สถานีบริการนํ้ามัน  ซ่ึงเปน

กลุมเปาหมายผูขับข่ียานยนตที่มาใชบรกิารที่ปมนํ้ามันซ่ึงสวนใหญผูขับข่ีอยูบนรถยนตเปนสวนใหญ  

ควรหาทาํเลใกลกับหนาหมูบานจัดสรรขนาดใหญหรือใกลคอนโด  ซ่ึงกลุมน้ีพักอาศัยอยูในหมูบาน

หรือคอนโด  ซ่ึงจะเปนกลุมที่ไมคอยสะดวกในการจัดเตรียมอาหาร  เน่ืองจากมีวิถีชีวติที่เรงรีบในการ

เดินทางไปทํางาน  นอกจากน้ีควรตั้งทาํเลรานอาหารในเสนทางหลวงหลัก  เชน  ถนนสายเอเชีย 
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ถนนมิตรภาพ  ถนนเพชรเกษม  ขยายสูหัวเมืองใหญๆ ตามตางจังหวดัที่มผีูบริโภคเปาหมาย               

เพื่อขยายฐานลูกคาใหเปนเปนศูนยกลางทางการตลาดในการดึงดดูลูกคาเพิ่มมากข้ึน และรองรับ

ลูกคาที่ใชเสนทางตามหมายเลขตางมีความตองการอาหารแบบเรงดวน  ในชวงเทศกาลปใหมหรือ

เทศกาลตางๆ จะมีลูกคามาเขามาใชบริการในรูปแบบ  DRIVE-THRU  เน่ืองจากมีปริมาณรถ               

เปนจํานวนมาก และรานอาหารประเภท DRIVE-THRU ยังมีนอยเมื่อเทียบปริมาณรถยนตที่เพิ่มข้ึน 

ในแตละป 

 5.2.6  ความคดิเห็นเกี่ยวกับบรรจุภัณฑ ที่ใชสาํหรับธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในรูปเเบบ       

DRIVE-THRU  

 ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  (นนทบุรี และ

ปทุมธานี)  ไดแสดงความคิดเห็นวาคลาย ๆ กันวา  ลกัษณะของบรรจุภัณฑควรเปนกลองหรือ

กระดาษเคลือบกันนํ้าที่สามารถยอยสลายไดงายและเปนมิตรตอสิ่งแวดลอมเพื่อเพิ่มมูลคาใหกับสินคา

และ ควรสรางความแตกตางจากรานคาอื่น ๆ ที่สามารถยอยสลายได  เชน  กระดาษทชิชู  ชอนและ

ซอม  กลองใสขาว  ถวยใสซุป  แกวนํ้า  เปนตน  ใหมีความทันสมัยและสามารถสรางมูลคายอดขาย

ของรานอาหารเพิ่มข้ึนและที่สําคัญบรรจุภณัฑกลองควรเปดรับประทานงายสะดวกตอการ

รับประทานอาหารบนรถและสามารถพับเก็บใสถุงเพื่อทิ้งได  นอกจากน้ีเน่ืองจากวาเปนการ

รับประทานบนรถควรมีรปูแบบที่สามารถจับถนัดมือ  เล็กกะทดัรัด  มกีารตกแตงอาหารใหดูนา

รับประทานมากข้ึน  อาทิเชน   การตกแตงขาวกลองในรูปแบบตาง ๆ เชน  การตกแตงขาวกลองรูป

ดอกไม  การตกแตงขาวกลองรูปสัตวตาง ๆ  การตกแตงขาวกลองรูปหนาคน  การตกแตงขาวกลอง

รูปการตูนตาง ๆ เปนตน  ในสวนของบรรจุภัณฑภายนอกควรมีการออกแบบผาใหดูสวยงามโดยการ

ใชผาหอขาวกลองแทนการใชถุงพลาสตกิ  และสามารถนํากลับมาใชใหมไดอีกครั้งในการออกแบบ

ชอนสอมและกลองพลาสติกใหเปนเอกลักษณประจําที่โดดเดนแปลกใหมของราน  เพือ่ใหลูกคา

สามารถจดจําในตราสินคาได  และใหลูกคาเล็งเห็นถึงความสําคัญในการตระหนักภาวะโลกรอนและ

สามารถนํากลองอาหารกลับมาใชไดอีกครั้ง  และควรมีรูปแบบที่สวยงามแปลกใหมเพื่อใหลูกคา

จดจําโลโกของรานกับบรรจุภัณฑทีใ่ชไดงาย 

 5.2.7  ความคดิเห็นเกี่ยวกับรูปแบบการสงเสริการขายของธุรกิจรานอาหารญี่ปุนใน

ลักษณะ DRIVE-THRU 

ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (นนทบุรี และ

ปทุมธานี)  ใหความคิดเห็นวาคลายกัน  ธรุกิจรานอาหารญี่ปุนในเรื่องของการสงเสริมการขาย           

ในลักษณะ  DRIVE-THRU  ทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจในการเลือกสินคาโดยมีการจดัโปรโมชั่น 

เพื่อสงเสริมการขายใหเปนที่รูจัก  เชน  จดุเดนของอาหารใหเปนที่จดจาํแกลูกคาและใหลูกคา             
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อยากกลับมาใชบรกิารใหมอีกครั้ง  การทําโปรโมชั่นตาง ๆ เชน การแจกคูปองลดราคาสินคา

คาอาหาร การจัดโปรโมชั่นเชตเมนูในแตละเดือน  การโปรโมทรานอาหารเชตเบนโตะพรอมเครื่องดื่ม  

และสวนลดคาอาหาร 10%  การลดแลกแจกแถม  การทาํบัตรสมาชิกแกลูกคา  เพื่อเก็บสะสม

คะแนน  ในบัตรจะกาํหนดระดบัที่กําหนด  ทั้งน้ีเรากําหนดระดับของคะแนน  ออกเปน 2 ระดับ  คือ  

ระดับทั่วไป  เมื่อซ้ือสินคาครบตามจํานวนที่เรากาํหนดก็จะไดรับสวนลดหรอืรับสิทธิแลกสินคาฟรี            

และระดับพรีเมียม  ลกูคาตองทาํการสะสมคะแนนจนถึงระดับหน่ึง  มีของรางวัลใหลูกคาเมื่อถึง           

วันเกิดของลูกคา  เพื่อใหเกิดความประทับใจแกรานคาและลูกคามีความจงรักภักดีแกตัวสินคา อกีทั้ง

เปนการะตุนยอดขายอาหารเพิ่ม  หรือการจดัทําสมุดสะสมยอดเมื่อลูกคาสั่งซ้ือครบจํานวนที่กําหนด

เพื่อกระตุนลูกคาใหกลับมาใชบริการซํ้าอีกครั้ง ทาํใหลูกคาเกิดการสะสมแสตมปไวเพื่อแลกอาหารฟรี  

หรือการทําบัตรสะสมแตมบนมือถือ การทําสมาชกิในรูปแบบบัตรเติมเงิน  พรอมสะสมยอดซ้ือ        

ในการแถมของแถมครั้งตอไป  นอกจากน้ีควรสามารถจายดวยบัตรหรือคปูองได การประชาสมัพนัธ

ผานสื่อสิ่งพิมพหรือโบชัวรผานสื่อ  เพื่อเปนการนําเสนอภาพลักษณของรานอาหารและตราสินคาของ

รานอาหาร  ทั้งน้ีเพื่อใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและความผูกพันกับตราสินคาของรานดึงดูดใหลกูคา

กลับมาใชบริการอีกครั้ง  และการสรางตราสินคาใหกับรานอาหารในการจดัแคมเปญตาง ๆ  

 5.2.8  ความคดิเห็นเกี่ยวกับราคาอาหารเฉลี่ยตอคนตอที่มาใชบริการรานอาหารญี่ปุน         

ในรูปแบบ DRIVE-THRU 

ผูประกอบการรานอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (นนทบุรี และ

ปทุมธานี)  ใหความคิดเห็นวาคลายกัน  ราคาอาหารเฉลี่ยตอคนในการทีม่าใชบริการรานอาหาร     

ในรูปแบบ  DRIVE-THRU  สําหรับชุดขาวกับเมนูปลา  เชน  ขาวปลาแซลมอนยางซีอิ้ว  หรือซาบะ

ยางซีอิ้ว  ขาวหนาปลาแซมมอนเทริยากิ  ขาวหนาไกซอสเทอริยาก ิ ขาวหนาสเต็กหมูพริกไทยดํา 

ขาวหนาหมูโคโรบูเตะราดซอสเทอริยากริวมเครื่องดื่ม  ราคาเฉลี่ยตอคนสูงสุดไมควรเกิน 300 บาท 

ในสวนของเมนูซูชิไมวาจะเปน  ขาวปลาแซลมอน  ซูชิขาวยําสาหราย  ซูชไิขปลาแซลมอน  ซูชิไขกุง 

ซูชิไขหวาน   ขาวกลองรปูแบบขาวกลองเซตเบนโตะพรอมซุปและเครือ่งดื่มก็จะมีซุป ไขตุน  ขาวปน 

เทมปุระกุง  ฟกทอง  มะเขือ  ขาวโพด  หอมใหญ  สลัดผกัรวม  เน้ือปลาแซลมอนยาง เน้ือไกผัดซอส

ตาง ๆ  ไขหอถ่ัวฝกยาว  ไขหวาน  เปนตน  ทั้งน้ีราคาอาหารตอชดุไมควรเกิน 350 บาท  ขาวปน

ราคาไมควรเกิน 30 บาทตอชิ้น  ราคาเฉลี่ยต่ําสุดอยูที่  89 บาทตอคน  และสูงสุดไมควรเกิน  500 

บาท ตอคน  การตั้งราคาขายสินคาใหกําหนดของกรอบราคาเชน  ตนทุนอาหารตอจานในการตั้ง

ราคาอาหารตอจานทีเ่ทาไรและการคาํนวณตนทุนวัตถุดิบในการปรุงอาหารตอจานวาใชวตัถุดิบอะไร

ไป  ซ่ึงเปนปจจัยที่สําคญัตอการเปดรานอาหารและอาหารแตละจานมตีนทุนอยูที่ราคาเทาไร  การตั้ง

ราคาขายจากกําไรที่ตองการและควรมีการเปรียบเทียบสินคาอาหารจากรานอาหารอื่น ๆ 
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5.3 อภิปรายผล  

จากผลการศกึษาความเปนไปไดของการดําเนินธุรกิจรานอาหารญี่ปุนรูปแบบ                 

DRIVE-THRU ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถอภิปรายผลไดดังน้ี  

 5.3.1  จากผลการศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการรานอาหารรูปแบบ DRIVE-THRU              

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลพบวา พบวา  ผูใหขอมูลสวนใหญเคยใชบริการรานอาหารญ่ีปุน

และรานอาหารผูที่เคยใชบริการในรูปแบบ  DRIVE-THRU  มากที่สุด  มีความถ่ีในการในใชบริการ            

1-2 ครั้ง  โดยผูใชบริการรานอาหาร  DRIVE-THRU  ในชวงเวลา  16.01-20.00 น.  และผูที่บริโภค

รานอาหารญี่ปุนนิยมสั่งอาหารชดุ  เชน  เซตเบนโตะ  เซตราเมน  บุคคลที่มีสวนสําคัญในการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหาร  คือ  นักศึกษามากที่สดุ  ซ่ึงสอดคลองกับของงานวิจัย                   

กีรต ีพรมตะ  และพิพัฒน เขาทอง (2556)  เรื่องพฤติกรรมและปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ

ผูบริโภค  รานซากรุะในอําเภอหัวหินจังหวัดประจวบคีรีขันธ  ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคสวนใหญ

นิยมไปรับประทานอาหารนอกบานและมีความถ่ีโดยเฉลี่ยในการบริโภค 1-2  ครั้งตอเดือน  

 5.3.2  จากผลการศึกษากลยุทธและกิจกรรมทางการตลาดของความเปนไปไดของ              

การดําเนินธุรกจิรานอาหารญ่ีปุนรูปแบบ  DRIVE-THRU  ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

พบวา  ดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสาํคัญในเรื่องของวัตถุดิบเปนอันดับแรก  ดานราคาใหผูบรโิภค

ใหความสําคัญในเรื่องราคาของอาหารและคุณภาพการบริการของรานอาหารเปนอันดับแรก                

ดานชองทางการจัดจําหนาย  ใหความสาํคัญกับเรื่องทําเลที่ตั้งตอการสะดวกเดินทาง และดาน              

การสงเสริมการขายใหความสําคัญมากที่สดุคือ การโฆษณาผานอินเตอรเน็ต  สวนกิจกรรมทาง 

การตลาดที่ผูบริโภคใหความเห็นมากที่สุด  ไดแก  การใชสวนลดทางโทรศัพทมือถือมากที่สดุ                 

ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัย  ชนสรณ โตกราม (2551)   เรื่องพฤติกรรมผูบรโิภคอาหารญี่ปุนในเขต

อําเภอชลบุรี  ผลการศึกษาพบวา  ผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน  โดยผูบรโิภค

นิยมสั่งอาหารประเภทซูชิมากที่สดุ  และการรับประทานอาหารโดยเฉลี่ยในแตละครั้ง 201-300 บาท 

สวนปจจัยทางดานการตลาด  ดานผลิตภัณฑผูบรโิภคใหความสาํคัญในเรื่องของความสะอาด  และ

ความสดใหมของอาหาร  สวนในดานราคาอาหารมีความเหมาะสมกับราคา  และดานการสงเสริม

การตลาด  พบวา  ผูบริโภคใหความสาํคัญในเรื่องของสวนลดหรือบัตรสมาชิก 

 ทรงกลด อัศวมงคลพันธุ (2549)  เรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคในการรับประทานอาหารญี่ปุน

ในอําเภอเมือง  จังหวัดเชียงใหม  ผลการศกึษาพบวา  ผูบริโภคใหความสาํคัญทางดานการตลาด              

ในการรับประทานอาหารญี่ปุนมากที่สุด  การจดัจําหนายดานราคา  การนําเสนอภาพอาหารและ           

การสงเสริมทางดานการตลาด  
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 5.3.3  ผลจากการศึกษาจุดแข็งและจุดออนของโอกาสและอุปสรรคของการดาํเนินธุรกิจใน

รูปแบบธุรกิจ DRIVE-THRU ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลพบวา  

 5.3.3.1  จุดแข็ง (Strengths)  ผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณภาพอาหารที่ดี การ

บริการอาหารทีร่วดเร็วโดยเนนสิ่งอํานวยความสะดวกและความความสะอาดของรานอาหาร           

การตั้งทําเลของรานอาหารใหอยูในแหลงชุมชน 

 5.3.3.2  จุดออน (Weaknesses)  ผูบริโภคสวนใหญใหความเห็นวาราคา

รานอาหารบางรานมีราคาที่สูงเกินไปกวารานอาหารของคูแข็ง 

 5.3.3.3  โอกาส (Opportunities)  ผูบริโภคสวนใหญใหความเห็นวาราคา           

ของอาหารและรสชาติของอาหาร  ทาํเลที่ตั้งของรานอาหาร  การขยายของตัวเมืองที่เพิ่มข้ึน เปนตน 

 5.3.3.4  อุปสรรค (2Threats)  คาเชาสถานที่เพราะในเมืองมีคาเชาสถานที่แพง

หรือหางสรรพสินคาและการหาบุคลกรใหบางครั้งยังไมมีความเชียวชาญในการทาํอาหารซ่ึงไม

สอดคลองกับงานวิจัยที่เกี่ยวของของ  วิวรรธน ชยัเจริญพงศ (2545)  คนควาอิสระดังกลาวศึกษา

เกี่ยวกับการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนเปดรานอาหารญี่ปุน พบวา  จากสภาพเศรษฐกจิของ

ประเทศแมจะอยูในชวงกําลังฟนตวั  แตเมื่อพิจารณาถึงสัดสวนคาใชจายในหมวดเกี่ยวกับอาหารและ

เครื่องดื่มน้ันมีสัดสวนที่สงูที่สุดเหนือกวาคาใชจายอื่น ๆ สะทอนใหเห็นวา  ผูบริโภคใชจายในหมวด

อาหารและเครื่องดื่มเปนสัดสวนที่สูงแมวาสภาพเศรษฐกิจในแตละปจะเปลี่ยนแปลงไปเชนไรก็ตาม

ประกอบกับตลาดรานอาหารญี่ปุนมีการคาดการณวามูลคาตลาดจะสูงถึง 3,500 ลานบาท ในป 2546 

กลาวคือมีอตัราการขยายตัวเพิ่มข้ึนรอยละ 20-25  เมื่อเทียบกับปที่ผานมา  และพฤตกิรรมผูบริโภค 

ที่หันมาใหความสาํคัญกบัสุขภาพสงผลใหการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารแตละมื้อตองพิจารณา

ถึงประโยชนที่จะไดรับ 

 

5.4 ขอเสนอแนะ 

5.4.1  ขอเสนอแนะเพื่อการนําไปใช 

ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยการศึกษาความเปนไปไดของการดาํเนินธุรกจิรานอาหาร 

ญี่ปุนรูปแบบ DRIVE-THRU ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อใชในการปรับปรุงการบริการ

และผูบริโภคมีดั่งน้ี  

 5.4.1.1  จากการวิเคราะหพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ

ระหวาง  21 - 30 ป  และมีสถานภาพโสด  ผลจากการศึกษาของผูบริโภคมีรายไดตอเดือนนอยกวา

หรือเทากับ  15,000 บาท  ซ่ึงถือวามรีายไดที่ไมสูงมากผูบริโภคเคยใชบรกิาร DRIVE-THRU  และ          

ใชบริการในชวงเวลา  16.01 - 20.00 น.  ความถ่ีในการใชบริการรานอาหารรูปแบบ  DRIVE-THRU 
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สวนใหญใชบริการ  1 - 2 ครั้งตอเดือน  ผูบริโภคสวนใหญจะเลือกใชบริการในวันจันทร - วันศุกร 

มากที่สุด และอาหารประเภทที่ควรขายมากที่สุดคือ  เบนโตะ  นอกจากน้ีเพื่อเปนการเพิ่มโอกาส           

ในการขายในธุรกจิรานอาหารในรูปแบบ DRIVE-THRU 

  5.4.1.2  จากการวิเคราะหการดาํเนินธุรกจิรานในรูปแบบ  DRIVE-THRU              

ในดานสวนประสมทางการตลาดที่มผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหาร DRIVE-THRU            

ซ่ึงประกอบไปดวย  ปจจยัดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจดัจําหนาย  ดานการสงเสรมิ

การขาย  และดานรูปแบบ/ กิจกรรมทางการตลาด 

  ดานผลิตภัณฑ  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเรื่องของวัตถุดิบ              

ที่มีคุณภาพมากที่สดุ รองลงมาคือการเดินไปยังรานอาหารตอไปยังสถานที่อื่น ๆ ไดอยางสะดวก  

  ดานราคา  พบวา  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเรื่องของราคาของอาหาร

และคุณภาพบริการของรานอาหาร DRIVE-THRU ความคุมคาในการจายเงินคาอาหารตอครั้งและ

ผูบริโภคมีความตองการสวนลดคาอาหารจากทางรานอาหารผาน โทรศัพทมือถือ 

  ดานการสงเสริมการขาย  พบวา  ผูบริโภคมีการตดัสินใจเลือกใชบริการ

รานอาหาร  DRIVE-THRU เว็บบอรดตาง ๆ  เชน  เว็บ Pantip ต่ําที่สดุ  ดังน้ันจึงมีการเสนอโฆษณา

ผานเว็บไชตที่แนะนํารานอาหารตาง ๆ  เพื่อใหเปนที่รูจักในเว็บออนไลน 

  ดานรูปแบบ/ กิจกรรมทางการตลาด  พบวา  การไดสวนลดในราคา 50%           

ของอาหารต่าํที่สุด  ดังน้ันควรมีการทาํโปรโมชั่นผานทาง Application มอืถือ  แทนการแจกใบปลิว    

 5.4.2  ขอเสนอแนะเพื่อการทาํวิจัย 

  5.4.2.1  ควรทําการศกึษาวิจยัในเรื่องประสิทธิภาพของการบริการ                  

DRIVE-THRU  เพื่อในการจดัเตรียมอาหารใหถึงมือลูกคาในเวลาที่รวดเรว็ในรูปแบบ DRIVE-THRU 

 5.4.2.2  ควรทําการศกึษาวิจยัเรื่องกลยุทธทางดานสวนประสมทางดานการตลาด

เพื่อการปรับปรุงทางดานการบริการรานอาหาร  DRIVE-THRU  และในปจจุบันไดรับความนิยมเพิ่ม

มากข้ึน การวิจัยในครั้งตอไปควรตั้งคาํถามเกี่ยวรานอาหาร  DRIVE-THRU เพิ่มมากข้ึน 

 5.4.2.3  ควรศึกษาความเปนไปไดของธุรกิจรานอาหารในรูปแบบ  DRIVE-THRU 

ในดานการตลาด  ดานเทคโนโลยี  ดานการจดัการ  ซ่ึงเปนปจจัยที่สําคัญในการประสบความสําเรจ็

ของรานอาหารในรูปแบบ DRIVE-THRU 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง การศึกษาเปนไปไดของการดําเนินธุรกิจรานอาหารญ่ีปุนรูปแบบ Drive – Thru                                  

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

คําช้ีเเจง  

 แบบสอบถามชุดน้ี เปนแบบสอบถามเพื่อการทาํวจิัย เรื่อง การศกึษาเปนไปไดของการดาํเนินธุรกจิ

รานอาหารญี่ปุนรูปแบบ  DRIVE-THRU  ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ประกอบการศกึษา              

ระดับบัณฑิตศึกษา สาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรมการบรกิารและการทองเที่ยว  คณะมนุษยศาสตรและ

การทองเที่ยว  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  โดยแบบสอบถามประกอบดวย 

  ตอนที่ 1 :  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

  ตอนที่ 2 :  ดานสวนประสมทางการตลาด 

  ตอนที ่3 : โอกาส อุปสรรค จดุแข็ง และจุดออน ในการดําเนินธุรกจิรานอาหาร

ญี่ปุนในรูปแบบธุรกิจ DRIVE-THRU 

  เพื่อการดําเนินการเก็บขอมูลที่เปนจริง  ผูวิจัยใครขอความอนุเคราะหจากทานผูตอบแบบสอบถาม

ดําเนินการตอบแบบสอบถามตามความจริง  คาํตอบน้ีจะไมมีผลใด ๆ ตอผูตอบแบบสอบถาม  ผูวิจัย                 

จะถือคําตอบของผูตอบแบบสอบถามเปนความลับและนําเสนอผลการวิเคราะหในภาพรวมเทาน้ัน 

            

                                                                                         ขอขอบพระคุณอยางสงู 

 

ตอนท่ี  1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองสี่เหลี่ยม □ หนาขอความที่ตรงกับความจริงของทาน 

 

 1.  เพศ  

 □ 1) ชาย  □ 2) หญิง 

  2.  อาย ุ

 □ 1) ต่าํกวา 20 ป □ 2) 21 – 30 ป       □ 3) 31 - 40 ป   
 □ 4) 41 – 50 ป          □ 5) 51 – 60 ป     □ 6) 60 ปข้ึนไป 

       3.  สถานภาพ 

 □ 1) โสด  □ 2) สมรส     □ 3) หมาย/ หยาราง    
  □ 4) อื่น ๆ………………….. 



64 

       4.  ระดับการศึกษาสูงสดุ 

 □ 1) ต่าํกวาปริญญาตร ี  □ 2) ปริญญาตร/ี เทียบเทา 

 □ 3) ปริญญาโท   □ 4) ปริญญาเอก  

  5.  อาชีพ 

 □ 1) นักเรียน/นักศึกษา  □ 2) ขาราชการ  

 □ 3) พนักงานบริษัท/รับจาง □ 4) คาขาย/ ประกอบธุรกิจสวนตัว 

 □ 5) อื่น ๆ.................................. 

  6.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 □ 1) นอยกวาหรือเทากบั 15,000 บาท □ 2) 15,001 - 30,000 บาท 

 □ 3) 30,001 - 45,000 บาท  □ 4) 45,001 - 60,000 บาท 

 □ 5) 60,001 - 75,000 บาท  □ 6) มากกวา 75,000 บาท 

      7.  ทานเคยใชบริการ DRIVE-THRU หรือไม 

   □ 1) เคย   □ 2) ไมเคย (ขามไปขอ11) 

      8.  ชวงเวลาที่เลือกใชบรกิาร DRIVE-THRU 

 □ 1) 06.00 - 11.00               □ 2) 11.00 - 16.00  

 □ 3) 16.01 - 20.00  □ 4) 20.00 - 05.55 

     9.  รูปแบบการเลือกใชบริการ DRIVE-THRU 

 □ 1) อาหารตามสั่ง             □ 2) อาหารชดุ (Set Menu)  

   □ 3) เครื่องดื่มตามรายการ 

     10.  ความถ่ีในการใชบรกิาร DRIVE-THRU ในแตละเดือน 

   □ 1) 1 – 2 ครั้ง  □ 2) 3 – 4 ครั้ง  □ 3) มากกวา 4 ครั้ง 

    11. วันที่ใชบริการ DRIVE-THRU 

   □ 1) วันจันทร – วันศุกร  □ 2) วันเสาร – วันอาทติย   

      12. ทานเห็นดวยหรือไม หากมีรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบ DRIVE-THRU เปดใหบริการ 

   □ 1) เห็นดวย   □ 2) ไมเห็นดวยเพราะ……………………………… 

      13. ทานคิดวาประเภทของอาหารญี่ปุนในรูปแบบ DRIVE-THRU ควรเปนรูปแบบใด 

   □ 1) ราเมน   □ 2) เบนโตะ 

   □ 3) สเต็ก   □ 4) อื่น ๆ……………………………………. 
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ตอนท่ี 2  ดานสวนประสมทางการตลาด 

คําช้ีแจง   โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคดิเห็นของทาน 
 

สวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

ดานผลิตภัณฑ      

1. รสชาติอาหาร DRIVE-THRU ชวนอยากใหกลบัมา  

รับประทานอีกครั้ง 

          

2. มาตรฐานของรานอาหาร DRIVE-THRU           

3. รานอาหารสามารถเดินทางตอไปยังสถานที่อื่นๆไดอยาง

สะดวก 

          

4. รานอาหาร DRIVE-THRU มีเอกลักษณที่โดดเดนและ

สวยงาม 

          

5. มีวัตถุดิบที่มีคุณภาพ      

6. มีรายการอาหารใหเลือกหลากหลาย      

7. สีสันของอาหารชวนนารับประทาน      

ดานราคา      

8. ราคาของอาหารและคุณภาพบริการของรานอาหาร  

DRIVE-THRU 

     

9. จํานวนเงินที่ตองจายตอครั้งอยูในระดับที่เหมาะสม      

10. การไดรับสวนลดจากการเขารวมเปนสมาชิกบัตร 

RabbitCard, Application โทรศพัทมือถือ 

     

ดานจัดจําหนาย      

11. พื้นที่ของรานอาหาร DRIVE-THRU เพียงพอ                        

ในการรองรับรถ  

     

12. DRIVE-THRU มีการเปดใหบริการหลายสาขา      

13. ทําเลที่ตั้งของรานอาหาร DRIVE-THRU สะดวก                    

ตอการเดินทาง 
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สวนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

นอย

ที่สุด 

ดานจัดจําหนาย (ตอ) 

14. รานอาหาร DRIVE-THRU อยูใกลที่พกั/ ที่ทํางาน      

15. สาขาแตละที่มีมาตรฐานของอาหารและการใหบริการ

เดยีวกัน 

     

ดานการสงเสริมการขาย 

16. รานอาหาร DRIVE-THRU มีการโฆษณาผานระบบ

อินเทอรเน็ต/ โซเซียลมีเดีย 

     

17. รานอาหาร DRIVE-THRU โฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพ เชน 

หนังสือพิมพ โบชัวร นิตยสารการอาหาร 

          

18. การแนะนําแบบปากตอปากโดยสวนตัว           

19. แนะนํา โดยผานเว็บบอรดตาง ๆ เชนเว็บ Pantip      

รูปแบบ/ กิจกรรมทางการตลาด 

20. เปนบัตรสมาชิกสมนาคุณใหลูกคา      

21. สวนลดราคา 50% ของอาหาร      

22. สวนบัตรเครดิตตาง ๆ      

23. สวนลดบัตร Rabbit Card      

24. สวนลดผานทาง Application ผานทางโทรศพัทมือถือ      
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ตอนท่ี 3  โอกาส อุปสรรค จุดแข็ง และจุดออน ในการดําเนินธุรกิจรานอาหารญ่ีปุนในรูปแบบ                  

   ธุรกิจ DRIVE-THRU 

คําช้ีแจง   โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองที่ตรงกับความคดิเห็นของทาน 

 

ปจจัยทางดานโอกาส 
โอกาส / อุปสรรค ระดบัความสําคัญ 

โอกาส อุปสรรค มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

1. ระดับราคา             

2. รสชาติอาหาร                

3. พฤติกรรมผิบริโภค                          

ที่เปลี่ยนแปลงไป 

       

4. การขยายตวัของเมือง        

5. ทําเลที่ตั้ง        

6. ฐานของลูกคาที่กวาง               

สามารถบริโภคได              

ทุกเพศทุกวัย 

       

7. คาเชาสถานที ่        

8. บุคลากร/ พอครัว        

9. สิ่งอํานวยความสะดวก                            

10. ทําเลที่ตั้ง                              

11. การบริการทีร่วดเรว็        

12. ชื่อเสียงของราน        

13. คุณภาพอาหารทีด่ ี        

14. ความสะอาดของ

บรรจุภัณฑอาหาร 

       

15. ตนทุนในการเปด

รานอาหารสูง 
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ปจจัยทางดานโอกาส 
โอกาส / อุปสรรค ระดับความสําคัญ 

โอกาส อุปสรรค มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย นอยที่สุด 

16. คูแขงของรานอาหาร 

DRIVE-THRU 

       

17. ราคาอาหารสูงกวา

คูแขง   

       

18. งบของการโฆษณา

รานอาหาร     

DRIVE-THRU 

       

19. ประสบการณความ 

ชํานาญของพอครัว 

       



70 

 

ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล ธนีนาถ  พงศวิสุทธริัชต  

อีเมล Thaneenat.pong@bumail.net 

ประวัติการศึกษา ปริญญาตร ี มหาวิทยาลยัสยาม  คณะการโรงแรมและการทองเที่ยว 

ประสบการณการทํางาน ฝกงานเทสโกโลตัส 

 ฝกงานประเทศออสเตรียดานการโรงแรมที่ OTTENTEIN  

     

                

 








