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บทคัดย่อ 
 

 การวิจัยครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกรับประทาน
อาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) ของคนในจังหวัดกรุงเทพมหานคร อันได้แก่ (1) ปัจจัยด้านส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ (7PS) (2) ปัจจัยด้านคุณภาพการให้บริการ (3) ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนิน
ชีวิต (4) ปัจจัยการตัดสินใจเลอืกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ ผู้ที่
เคยรับประทานอาหารคลีนฟู้ด ผู้ที่ให้ความสนใจในการรับประทานอาหารคลีนฟู้ด รวมถึงผู้ที่ต้องการ
ควบคุมนํ้าหนักโดยการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) จํานวน 400 คน ในพ้ืนที่ 4 เขต
ได้แก่ วัฒนา, บางนา, บางรักและสาทร โดยใช้แบบสอบถามและวิธีสุ่มแบบสะดวก วิเคราะห์ด้วย
ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน และสมการถดถอยพหุคูณ เพ่ือใช้ในการทดสอบ
สมมุติฐาน 
 ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกรบัประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีน
ฟู้ด) ของผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ได้แก่ ปัจจัย
รูปแบบการดําเนินชีวิต ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ปัจจัยคณุภาพการให้บริการตามลําดับ 
 
คําสําคัญ: อาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) ส่วนประสมทางการตลาดบริการ รูปแบบการดํารงชีวิต 
คุณภาพการบริการ การตัดสินใจ
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ABSTRACT 
 

 The objectives of this research were to study factors influence decision-
making of consumers in Bangkok to have healthy food (Clean food) which are (1) 
service marketing mixed (7PS) factor (2) service quality factor (3) Lifestyle Factor (4) 
decision-making to have healthy food (Clean Food) factor.  The sample group for this 
research is 400 consumers from four districts of Bangkok which are Wattana, Bangna, 
Bangrak, and Sathorn who used to have healthy food (Clean food), who interested to 
have healthy food, and who intend to diet by have clean food.  Questionnaire was 
used via convenient sampling method.  The statistical methods are descriptive 
statistic which include percentage, mean, and standard deviation and inferential 
statistic for hypotheses test via multiple regression analysis. 
 The results of the research found that all factors influence decision-making of 
consumers in Bangkok to have healthy food (Clean food) at the statistical significant 
level 0.05 which are lifestyle factor, service marketing mixed (7’Ps) factor, and service 
quality factor. 
 
Keywords: Healthy food (Clean food), Service Marketing Mixed (7PS), Lifestyle, 
Service Quality, Decisio 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
ปัจจัยสี่เป็นสิ่งจําเป็นในการดํารงชีวิต อาหารเป็นหน่ึงในปัจจัยสี่ที่สําคญั ซึ่งไม่สามารถขาดได้ 

แม้ว่าในปัจจุบันจะมีเทคโนโลยีและวิวัฒนาการต่างๆ มากขึ้นก็ตาม มีทางเลือกในทางโภชนาการมาก
ขึ้นแต่เราก็ยังคงปฏิเสธไม่ได้ว่าอาหารจานหลักก็ยังเป็นสิ่งที่มนุษย์ให้ความใส่ใจเป็นอันดับต้นๆ และ
มนุษย์ยังมีความเช่ือว่าการรับประทานอาหารที่ดีและมสีารอาหารครบ 5 หมู่จะสามารถส่งผลไปยัง
ร่างกาย จะช่วยให้เรามีสุขภาพที่ดี ระบบขับถ่ายที่ดีด้วยเช่นกัน มีหน่วยงานจํานวนไม่น้อยพยายาม
รณรงค์ให้คนหนัมาใส่ใจกับเรือ่งการดูแลสุขภาพ การทานอาหารให้ครบ 5 หมู่อันประกอบด้วย 
โปรตีน คาร์โบไฮเดรด เกลือแร่หรือแร่ธาตุ วิตามิน ไขมัน โดยอาหารหลักทั้ง 5 หมู่ล้วนเป็นสิ่งจําเป็น
เพราะให้ประโยชน์ที่แตกต่างกันออกไป เช่น 1) โปรตีน เป็นสารอาหารที่ให้พลังงานจะช่วยในการ
เจริญเติบโต ซอ่มแซมส่วนทีส่ึกหรอ สร้างกระดูก กล้ามเนือ้ น้ําย่อย ฮอร์โมน 2) คาร์โบไฮเดรด เป็น
สารอาหารที่ให้พลังงานและความร้อน 3) เกลือแร่หรือแรธ่าติ เป็นสารอาหารที่ร่างกายขาดไม่ได้ 
เพราะเป็นสารอาหารที่ช่วยเรื่องความแข็งแรงของกล้ามเนื้อ ช่วยให้ผิวพรรณสดใส ช่วยให้ระบบ
ขับถ่ายเป็นปกติ 4) วิตามิน เป็นสารอาหารที่ต้องการในปริมาณน้อย จะช่วยบํารุงสุขภาพผิวหนังให้
สดช่ืน บํารุงสุขภาพภายในช่องปาก ระบบย่อยอาหารและระบบขับถ่ายให้เป็นปกติ 5) ไขมัน มี
ประโยชน์คือ ช่วยในเรื่องการดูดซึมของวิตามินที่ละลายในไขมัน ได้แก่ วิตามินเอ วิตามินอี วิตามินดี 
และวิตามินเค นอกเหนือจากการรณรงค์เร่ืองอาหารแล้ว ยังมีการชักชวนให้ออกกําลังการอย่าง
สม่ําเสมอและการหลีกเลี่ยงบุหรี่ ของมึนเมา เป็นต้น การรณรงค์ดังกล่าวเป็นเหตุให้เกิดกระแสคนรกั
สุขภาพมากข้ึน (สํานักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ, 2555) 

ในปัจจุบันพบว่า คนไทยมกีจิกรรมทีท่ํานอกบ้านเฉลี่ยประมาณ 10-12 ช่ัวโมงต่อ 1 วัน มี
สภาพความเป็นอยู่รวมถึงรูปแบบการดํารงชีวิต สังคม ค่านิยมการบริโภคอาหารที่เปลี่ยนไปซึ่งสาเหตุ
ที่เปลี่ยนเกิดจากความเร่งรีบและการแข่งขนักับเวลา การขาดการออกกําลังกายอย่างสม่ําเสมอ การมี
กิจกรรมทางรา่งกายน้อยลง รวมถึงการใช้เวลากับสื่อออนไลน์ที่เพ่ิมขึ้น สิ่งเหล่าน้ีล้วนเป็นสาเหตุที่ทํา
ให้ป่วยเป็นโรคได้ง่าย โรคอ้วนก็เป็นผลจากการรับประทานอาหารที่ขาดคุณค่าทางโภชนาการที่
จําเป็นซึ่งควรได้รับในแต่ละวัน จากรายงานสุขภาพคนไทยปี 2557 (สํานักงานพัฒนาระบบข้อมูล
ข่าวสารสุขภาพ, 2559) สะท้อนให้เห็นถึงภัยคุกคามสุขภาวะที่สําคัญในปีนี้ คือภาวะ "โรคอ้วน" ที่
กําลังบ่ันทอนสุขภาพคนไทยมากขึ้น ซึ่งโรคอ้วนถือเป็นสาเหตุที่ทําให้เจบ็ป่วยและเสียชีวิตก่อนวัยอัน
ควร จากโรคไม่ติดต่อเรื้อรัง อาทิ เบาหวาน ความดันโลหิตสูง โรคมะเร็ง โรคเก่ียวกับถุงนํ้าดี โรค
ซึมเศรา้ ภาวะหายใจลําบากและหยุดหายใจขณะหลับ เป็นต้น 
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การเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเป็นอีกหนึ่งทางเลือกสําหรับการบริโภค ซึ่งหมายถึง
การเลือกรับประทานอาหารที่ดีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ ได้แก่ อาหารจําพวกที่มีปริมาณสารอาหารที่
จําเป็นต่อร่างกาย รวมไปถึงสารอาหารช่วยย่อยเอนไซม์และอาหารท่ีมีกากใย อาหารทีจ่ํากัดปริมาณ
แคลอรี่ต่อหน่วยบริโภค อาหารเพ่ือสุขภาพนอกจะช่วยให้คนมีสุขภาพกายดีแล้วยังช่วยให้สุขภาพใจ
สมบูรณ์ เพราะจะช่วยส่งเสริมด้านภาพลักษณ์ภายนอกของผู้บริโภค ซึ่งสะท้อนออกมาทางรูปร่างที่ดี 
หน้าตาที่สดใส สิ่งเหล่าน้ีเป็นสิ่งจําเป็นอย่างมากสําหรับคนในสังคมปัจจุบัน ทั้งน้ีการใช้จา่ยเงินเพ่ือ
สุขภาพและความสวยงามของคนในวัยทํางานก็เพ่ิมขึ้นและมีแนวโน้มว่าขยายตัวเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
จากความเช่ือว่าเมื่อภาพลักษณ์ดูดี สิ่งดีๆ กม็ักจะมีตามมาเสมอ 
 จากกระแสคนรักสุขภาพที่เพ่ิมข้ึน จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคกลุ่มน้ีจะเลือกรับประทานอาหารที่มี
การควบคุมปริมาณแคลอรี่หรือเลือกสรรอาหารเฉพาะที่ให้ไขมันที่มีประโยชน์ต่อร่างกายเพ่ือ
เป้าหมายในการควบคุมนํ้าหนัก และให้ผลดีต่อสุขภาพ ปราศจากโรค สิง่ต่างๆ เหล่าน้ีเป็นสาเหตุใน
การจัดทํางานวิจัยเรื่องปัจจัยที่ทําให้เกิดการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพของคนไทยใน
กรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีข้อมูลทั้งหมดจะถูกนําไปใช้ให้เกิดประโยชน์แก่ผู้ประกอบการรายใหม่ที่จะเข้าสู่
ตลาด สามารถรับรู้ทัศนคติ ความเช่ือในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพว่าจะช่วยให้ปลอดโรค 
และรูปร่างสวยงามได้ รวมถึงการกําหนดกลยุทธ์ด้านการตลาดต่างๆ เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการ
ของกลุ่มผู้บริโภค มีการวางแผนการพัฒนาคุณภาพอาหาร การเก็บรักษาอาหารให้คงคุณค่าทาง
โภชนาการเพ่ือสร้างจุดเด่นให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งรายอ่ืนได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 จากการศึกษาข้อมูลพบว่า (ศูนย์ข้อมูลกสกิรไทย, 2557) ในปี 2558 ธุรกิจร้านอาหารมี
แนวโน้มการเจริญเติบโตสูงขึ้น โดยเฉพาะร้านอาหารที่มีสาขาอยู่เดิมจะมีมูลค่าตลาดประมาณ 
108,000 – 110,000 ล้านบาท โดยการเจริญเติบโตอยู่ในกรอบร้อยละ 6.9 – 8.9 เมื่อเทียบกับปี 
2557 อย่างไรก็ตามสําหรับธุรกิจร้านอาหารอ่ืนที่ไม่มีสาขาก็ยังมีการคาดการณ์มูลค่าตลาดประมาณ 
267,000 – 275,000 ล้านบาท โดยการเจริญเติบโตอยู่ในกรอบร้อยละ 2.9 – 5.9 เมื่อเทียบกับปี 
2557 จากการคาดการณ์ดังกล่าวส่งผลให้ในปี 2558 ธุรกิจร้านอาหารทั้งหมดมีมูลค่าตลาดประมาณ 
375,000 – 385,000 ล้านบาท และมีการเติบโตอยู่ในกรอบร้อยละ 4.0 – 6.8 เมื่อเทียบกับปี 2557 
ปัจจัยที่หลักทีท่ําให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารคือ ความคุ้มค่า ซึ่งความคุ้มค่าในที่นี้
หมายถึง รสชาติอาหาร การตกแต่งสถานที่ ความหลากหลาย ความแตกต่างของรายการอาหาร การมี
การบริการที่ดี เป็นต้น  
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ภาพที่ 1.1: ภาพแสดง 10 ธุรกิจดาวเด่น ในช่วงคร่ึงหลังปี 2558 
 

 
 

อาหารเพ่ือสุขภาพ: ผลิตภัณฑ์ออร์แกนิก ผลิตภัณฑ์อาหารปราศจากกลูเตน รวมถึงอาหารที่
มีปริมาณนํ้าตาลและแคลอรตํ่ีา (EIC: เมษายน 2015) ในช่วงทศวรรษที่ผ่านมาเป็นกระแสการบริโภค
ที่ได้รับความนิยมอย่างมากในขณะน้ี มีผู้ประกอบการหลายรายที่ประสบความสําเร็จจากธุรกิจร้านค้า
อาหารจากธรรมชาติ ในขณะเดียวกันมีการคาดการณ์แนวโน้มการเจริญเติบโตของมูลค่าตลาดอาหาร
และเครื่องด่ืมออร์แกนิกทั่วโลกในปี 2018 ประมาณ 161,500 ล้านดอลลาห์สหรฐัฯ โดยเพ่ิมจากปี 
2013 ประมาณ 81,500 ล้านดอลลาห์สหรฐัฯ จากรายงานตลาดอาหารโลกในปี 2558 ระบุว่า ใน
ปัจจุบันปัจจัยหลักที่ทําให้ผูบ้ริโภคหันมาให้ความสนใจกบัอาหารสุขภาพ คือ 1) เน้นเกี่ยวกับการ
ควบคุมนํ้าหนัก 2) ได้รับสารอาหารที่มาจากธรรมชาติ 3) มีโปรตีนสูง 4) ปริมาณนํ้าตาลน้อย 5) ช่วย
ให้ระบบขับถ่ายดีขึ้น 6) มีคาร์โบไฮเดรดเชิงซ้อน ไม่เพียงแต่ในประเทศไทยที่คนหันมาให้ความใส่ใจ
กับการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ ในประเทศสหรฐัอเมริกาก็เช่นเดียวกัน มูลค่าตลาดอาหารที่
เน้นวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูงในปี 2557 เท่ากับ 88,300 ล้านบาท  
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ภาพที่ 1.2 : ตลาดอาหารและเคร่ืองด่ืมจากผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคกําลังโต 
 

 
 
ที่มา : ตลาดอาหารและเคร่ืองด่ืมจากผลิตภัณฑ์ออร์แกนิคกําลังโต. (2558). สืบค้นจาก 

https://www.scbeic.com/th/detail/product/1277. 
 
1.1 ลักษณะทัว่ไปของธุรกิจ 

แนวคิดในการดําเนนิโครงการ 
Santé Restaurant เปิดให้บริการเป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) ที่มีรูปแบบการ

ให้บริการที่มีอัตลักษณ์และความโดดเด่นในด้านการเป็นผู้เช่ียวชาญทางด้านอาหารคลีนฟู้ด โดยการ
บริการหลักของธุรกิจน้ีคือ การนําเสนอรายการอาหารที่มุ่งเน้นเรื่องการดูแลสุขภาพ หมายถึง อาหาร
ที่ปราศจากสารกันบูดหรือมีปริมาณไม่มากนัก ไม่ผ่านการปรุงแต่งหรือแปรรูป ไม่มีสารเคมีจากยาฆ่า
แมลง ยากําจัดศัตรูพืช เป็นอาหารที่รับประทานแล้วทําใหเ้กิดประโยชน์แก่ร่างกายทั้ง 4 ด้านคือ ด้าน
สุขภาพ ด้านร่างกาย ด้านจิตใจ และ ด้านสงัคม โดยอาหารสุขภาพสามารถจําแนกได้หลายกลุ่มตาม
ความต้องการของผู้บริโภค ได้แก่  

อาหารชีวจิต เป็นวิถีการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพที่เน้นความเป็นธรรมชาติ เป็นการ
บริโภคพืชผัก ผลไม้ตามฤดุกาล ธัญพืชไม่ขดัสี ไม่ผ่านการปรุงแต่ง ด่ืมนํ้าสะอาด งดการบริโภค
เน้ือสัตว์หรือหากมีความจําเป็นในการบริโภคเน้ือสัตว์ก็บริโภคเน้ือปลา หรืออาหารทะเลได้บ้างเป็น
ครั้งคราว 

อาหารมังสวิรัติ คือ อาหารที่ไม่มีส่วนผสมของเน้ือสัตว์ทุกชนิด และยังสามารถแบ่งกลุม่ตาม
ชนิดของอาหารได้เป็น 3 กลุ่มดังน้ี 
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      ก) กลุม่ที่บริโภคนมและไข ่(Lacto-Ovo-Vegetarian) 
     ข) กลุม่ที่บริโภคไข่หรือด่ืมนม สามารถแบ่งได้ 2 กลุ่ม คือ กลุ่มที่ด่ืมนมแต่ไม่กินไข่

ทุกชนิด เรียกว่า Lacto-Vegetarian และกลุ่มที่ไม่ด่ืมนมแต่กินไข่ เรียกว่า Ovo-Vegetarian  
     ค) กลุม่วีแกน หรือ มังสวิรัติบริสุทธ์ (Pure Vegetarian หรือ Vegan) 
อาหารเจ คือ อาหารที่ปรุงโดยปราศจากเน้ือสัตว์รวมถึงไม่มีส่วนผสมใดๆ ของเนื้อสัตว์ 

นอกจากน้ียังงดผักที่มีกลิ่นแรง 5 ชนิด คือ กระเทียม หอม กุยช่าย หลกัเกียว และใบยาสูบ เน่ืองจาก
ผักดังกล่าวเป็นผักที่มีกลิ่นอีกทั้งมีพิษทําลายพลังธาตุ 5 อย่างในร่างกายทําให้อวัยวะภายในร่างกาย
ทํางานผิดปกติ 

อาหารสมุนไพร คือ อาหารที่ทํามาจากสมุนไพรที่ให้ประโยชน์ในแง่สารอาหารและใน
ขณะเดียวกันก็เป็นยารักษาโรคได้ 

อาหารคลีนหรืออาหารสะอาด คือ อาหารที่ปรุงแต่งน้อย และถูกต้องตามหลักโภชาการ 
จากความต้องการสร้าง Santé Restaurant ให้เป็นร้านอาหารคลีนฟู้ดที่โดดเด่นทางด้านการ

ให้บริการอาหารเพ่ือสุขภาพ เป็นเหตุให้ทางร้านได้จัดให้มีการส่งผ่านข้อมูลที่เป็นประโยชน์ให้แก่
ผู้บริโภค เช่น คุณประโยชน์ของวัตถุดิบที่นํามาใช้ประกอบอาหาร รวมถึงข้อมูลอ่ืนๆ ที่เป็นประโยชน์ 
นอกจากน้ีในการจัดตกแต่งร้านผนังร้านจะแสดงประมาณแคลอรี่อย่างคร่าวๆ ที่ได้รับจากการ
รับประทานอาหารในแต่ละจานให้ผู้บริโภคได้ทราบ การเลือกใช้สีภาชนะ จาน-ชาม-แก้วนํ้า เป็นสีขาว
หรือแดงเพ่ือทําให้ความอยากอาหารน้อยลง ซึ่งข้อมูลดังกล่าวได้ทําการวิจัยจากทีมวิจัยจาก
มหาวิทยาลัยอ๊อกฟอร์ด แสดงให้เห็นว่า สี ขนาด น้ําหนัก และรูปร่าง ของภาชนะที่เสริฟอาหารมี
ผลกระทบต่อความต้องการรับประทานอาหารของมนุษย์ ความพิถีพิถันในการเลือกวัตถุดิบเป็นอีก
ปัจจัยที่ร้าน Santé Restaurant ให้ความใส่ใจโดยการคัดสรรวัตถุดิบจากธรรมชาติ มีคุณค่า
สารอาหารครบตามหลักโภชนาการ นํามาปรุงให้ได้รสชาติอร่อยตามความเหมาะสม 

โลโก้ 
ร้านอาหาร Santé Restaurant ใช้สีและสญัลักษณ์เพ่ือสือ่ถึงลูกค้าว่าธุรกิจดังกล่าวเป็น

อย่างไร 
ความหมายของสีโลโก้ร้าน  

 สีเขียว: ทําเป็นรูปส้อม เปรยีบเสมือนสีของผักใบเขียว 
 สีน้ําตาล: ทําเป็นรูปช้อน เปรียบได้กับอาหารที่เน้นความเป็นธรรมชาติ  
 สีส้ม: ส้มตัดของ ทําให้ตราร้านค้าดูโดดเด่นขึ้น เป็นเรื่องจิตวิทยาที่มีความเช่ือว่าจะทําให้
รับประทานอาหารได้เยอะมากขึ้นกว่าปกติ 
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ภาพที่ 1.3: โลโก้ธุรกิจร้านอาหาร Santé Restaurant 
 

 
 
1.2 ทําเล-สถานที่ตั้ง 

Santé Restaurant  ต้ังอยู่ในอาคารพาณิชย์เลขที่ 19/35 ซ.สุขุมวิท 19 ถ.สุขุมวิท ข.วัฒนา 
จ.กรุงเทพมหานคร โดยหลักในการเลือกทําเลที่ต้ังน้ันมาจากบริเวณสุขุมวิทแยกอโศก จดัเป็นย่าน
ธุรกิจที่สําคัญที่สุดของประเทศไทย เป็นย่านที่มีอาคารสํานักงานอยู่เป็นจํานวนมาก โรงแรมที่มี
ช่ือเสียง  สถานศึกษาหลายแห่ง  การเดินทางบริเวณน้ันค่อนข้างสะดวกเน่ืองจากมีบริการรถ
สาธารณะหลายประเภท และเป็นจุดเช่ือมต่อระหว่างรถไฟฟ้า BTS และรถไฟใต้ดิน MRT นอกจากที่
กล่าวมาแล้วภายใน ซ.สขุุมวิท 19 ยังมีการก่อสร้างคอนโดมิเนียม ซึ่งเพ่ิงเปิดตัวโครงการไปเมื่อ
ประมาณเดือน กันยายน พ.ศ. 2558 โดยมีจาํนวนยูนิตสําหรับพักอาศัยทั้งหมด 783 ยูนิต  
 
ภาพที่ 1.4: ภาพแสดงสถานที่ต้ังร้าน Santé Restaurant 
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1.3 รูปแบบการให้บริการ 
ในระยะปีแรกของการเปิดร้านจะมีการเพียงการรับประทานในร้านและบริการอาหารห่อกลับ

บ้าน สําหรับพ้ืนที่ให้บริการภายในร้านสามารถรองรับผู้ใช้บริการได้พร้อมกันประมาณ 30 ท่าน ร้าน
จะเปิดให้บริการทุกวัน ต้ังแต่เวลา 6.30 – 20.00 น. ทั้งน้ีมีการคาดการณ์ว่าต้ังแต่ปีที่ 2 เป็นต้นไปจะ
เพ่ิมรูปแบบการให้บริการโดยจัดให้มีการบริการส่งอาหาร โดยกําหนดจุดรับส่งไว้ 2 จุด คือ  
1) สถานีรถไฟฟ้าอ่อนนุช จุดนัดพบจะอยู่ที่ร้าน Mc Donald โลตัสอ่อนนุช  
2) สถานีรถไฟฟ้าช่องนนทรี จุดนัดพบจะอยู่ในร้าน Mc Donald ในอาคารสาธรธานี  

รายการอาหารท่ี Santé Restaurant จัดไว้สําหรับบริการลูกค้า สามารถแบ่งเป็นประเภทได้ 
คือ  

1. อาหารเช้า  
2. สเต๊ก และ สลดั  
3. อาหารญี่ปุ่น  
4. เมนูเฉพาะสําหรับคนที่มีโรคประจําตัว เช่น โรคเบาหวาน 
5. เซ็ทเมนูราคาประหยัด  

 
1.4 รายละเอียดของสนิคา้และการบริการ 

จุดเด่น 
สําหรับจุดเด่น ของ Santé Restaurant สามารถแยกได้ดังน้ี:  
ด้านทําเลที่ต้ัง เน่ืองจาก Santé Restaurant ต้ังอยู่ในเขตเศรษฐกิจ มีกลุม่คนทํางานซึ่งส่วน

ใหญ่จะให้ความใส่ใจเรื่องสุขภาพ จึงมีความเป็นไปได้ในการรับประทานคลีนฟู้ดเป็นประจํา  
ด้านคุณภาพวัตถุดิบ ร้าน Santé Restaurant จะเลือกใช้ผักออร์แกนิกและเน้นความสะอาด

ในการล้างทําความสะอาดผักที่นํามาปรุงอาหารเป็นสําคัญ และสําหรับเน้ือสัตว์ก็เลือกซื้อสินค้าจาก
ฟาร์มปิดเท่าน้ัน 

ด้านความหลากหลายของรายการอาหาร ร้าน Santé Restaurant มีทางเลือกให้ผู้บริโภค 
คือ  
   1) ผู้บริโภคเลอืกรายการอาหารท่ีทางร้านจัดให้บริการ โดยมีอาหารให้เลือกทั้งเป็นเซ็ทและ
อาหารจานเดียว นอกจากน้ีในเมนูสลัด ร้าน Santé Restaurant ยังมีน้าํสลัดสูตรเฉพาะซึ่งทางร้าน
ปรับรสชาติเพ่ือให้ถูกปากคนไทย 
  2) ผู้บริโภคเลอืกวัตถุดิบที่ชอบและให้ทางร้านปรุงให้ โดยทางร้าน Santé Restaurant จะ
คิดราคาอาหารตามวัตถุดิบที่เลือก 
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การบริโภคอาหารให้ครบ 5 หมู่ทําให้ร่างกายได้รับสารอาหารที่จําเป็นต่อร่างกายหลายอย่าง
ที่แตกต่างกันออกไป โดยสารอาหารเหล่าน้ันอาจจําแนกด้วยสี หรือ สารอาหาร ซึ่งมีส่วนช่วยในการ
ควบคุมการไหลเวียนของของเหลวในร่างกาย สารอาหารทีไ่ด้สามารถแบ่งได้คร่าวๆ คือ  

1) วิตามินซี ได้แก่ คะน้า กะหลํ่าปลี คื่นช่าย มะเขือเทศสดีา ผักกวางตุ้ง ข้าวโพดอ่อน ชะอม 
บล็อคโคลี่ ดอกกระหล่ํา  

ประโยชน:์ ช่วยให้ไม่ป่วยง่าย ใช้ผลิตคอลลาเจน ช่วยให้เซลล์เกาะกันทาํให้ผิวพรรณแต่งตึง
สดใส แผลหายเร็ว ช่วยการดูดซึมธาตุเหล็กและแคลเซียมของร่างกาย 

2) วิตามินบี 1, 2 ได้แก่ ข้าวกล้องและข้าวที่ยังไม่ถุกขัดสี ถัว่ต่างๆ รําข้าว ข้าวซ้อมมือ งา 
กระเทียม ผักใบเขียว 

ประโยชน:์ ช่วยบํารุงสมอง ประสาท ทําให้มีสมาธิ ความจําดี และเปลีย่นแป้งเป็นพลังงานดี
ขึ้น  

3) วิตามินเอและเบต้าแคโรทีน ได้แก่ ฟักทอง แครอท บลอ็คโคลี่ ผักขม ใบยอ ใบย่านาง ใบ
ชะพลู ตําลึง (ใบและยอดอ่อน) ผักชีลาว ใบบัวบก ใบเหลียง ใบแมงลัก พริกช้ีฟ้าแดง ดอกขี้เหล็ก ผกั
กูด เป็นต้น 

ประโยชน:์ ช่วยในระบบสายตาและการมองเห็น ช่วยต้านอนุมูลอิสระทีท่ําลายเซลล์ใน
ร่างกาย และยังช่วยให้ผิวหนังชุ่มช้ืน 

4) ไนอาซินหรอืวิตามินบี 3 ได้แก่ ข้าว 
ประโยชน:์ ช่วยสร้างน้ําย่อยและยังช่วยให้ระบบย่อยอาหารทํางานเป็นปกติ  
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ภาพที่ 1.5: รายการอาหารร้าน Santé Restaurant  หน้า 1 
 

 
 
ภาพที่ 1.6: รายการอาหารร้าน Santé Restaurant  หน้า 2 
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ภาพที่ 1.7: รายการอาหารร้าน Santé Restaurant หน้า 3 
 

 
 
 
ภาพที่ 1.8: รายการอาหารร้าน Santé Restaurant หน้า 4 
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นวัตกรรม 
Santé Restaurant นําเสนอนวตกรรมใหม่ด้วยการเพ่ิมเมนูพิเศษ ได้แก่  
1. ส้มตําอุด้ง: เป็นการนําเส้นอุด้งสวกนํ้าร้อนมาเป็นคลุกเคล้าให้เข้ากับนํ้าส้มตํารสจัดจ้าน 

วางบนผักกาดแก้ว 
2. แกงเขียวหวานนมถั่วเหลือง: เมนูนี้เหมาะสําหรับผู้บริโภคที่ต้องการหลีกเลี่ยงอาหารท่ีมี

ปริมาณไขมันสงู โดยเปลี่ยนจากกะทิมาใช้นมถั่วเหลืองแทน 
3. เมนูเฉพาะสําหรับผู้บริโภคที่มีปัญหาสุขภาพ เช่น โรคเบาหวาน  

 
1.5 วิสัยทัศน์  

เป็นร้านอาหารสําหรับคนรักสุขภาพที่มีช่ือเสียงและมีผู้เขา้ใช้บริการเป็นจํานวนมากอย่าง
สม่ําเสมอ รวมถึงขยายตลาดเป็นผู้ผลิตและส่งออกอาหาร Frozen Clean Food ไปยังต่างจังหวัด
และประเทศเพ่ือนบ้านภายในระยะเวลา 5 ปี 
 
1.6 พันธกิจ 

1. ตอบสนองความต้องการของลูกค้าด้วยการบริการที่ดี ความสะอาดในการปรุงอาหาร
รวมถึงความหลากหลายของอาหารเพ่ือให้ลูกค้าคิดถึงร้านอาหารเราเป็นร้านแรก 

2. ขยายสาขาโดยการขาย Franchise ให้ได้ทุกเขตในกรุงเทพมหานคร รวมถึงส่งออกไปยัง
ต่างประเทศ 
 
1.7 เปา้หมาย 

เป้าหมายแบ่งออกเป็น 3 ระยะดังน้ี: 
ระยะสั้น คือ ช่วงระยะเวลาดําเนินการต้ังแต่ 0-1 ปี  
1. เป็นการประชาสัมพันธ์คนในละแวกใกล้เคียงกับสถานที่ต้ังกิจการได้ทราบข้อมูล

ของธุรกิจ 
และประโยชน์ของการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
2. ปรับปรุงคุณภาพและรสชาติอาหารให้ถูกปากกับผู้บริโภคมากที่สุด โดยมี

แบบสอบถามคิดเห็นแจกให้กับลูกค้า/ผู้บริโภคที่มาใช้บริการมากกว่า 1 ครั้ง 
3. จัดอบรมให้ความรู้แก่พนักงานหน้าร้าน/Call Center เพ่ือให้สามารถตอบคําถาม

เก่ียวกับอาหาร/สารอาหารต่อหน่วยบริโภคให้ลูกค้าได้  
4. รักษาความสะอาดในการผลิตและการถนอมอาหาร  
5. มีอัตรากําไรสุทธิไม่น้อยกว่าร้อยละ 15 ต่อเดือน 
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ระยะกลาง คือ ช่วงระยะเวลาดําเนินการ 1-5 ปี 
1. มีอัตรากําไรสุทธิไม่น้อยกว่าร้อยละ 20 ต่อเดือน และมอัีตราการเติบโตของ

รายได้เท่ากับร้อยละ 5 ไปถึงปีที่ 3 
2. สามารถเพ่ิมช่องทางในการให้บริการลกูค้าโดยการ Delivery และการสั่งซื้อ On-

Line  
3. ได้รับความไว้วางใจจากลูกค้าในการจัด Course อาหารเพ่ือควบคุมนํ้าหนัก 
ระยะยาว คือต้ังแต่ 5 ปีขึ้นไป 
1. เป็นร้านอาหารที่ลูกค้าจะนึกถึงเมื่อคิดจะทานอาหารคลีนฟู้ด 
2. เปิดขายเฟรนชายส์ไปตามเขตต่างๆ ทั่วกรุงเทพมาหานคร และ/หรือต่างจังหวัด 
3. มีอัตราการเจริญเติบโตของรายได้อย่างต่อเน่ืองเท่ากับร้อยละ 10 ต้ังแต่ปีที่ 5 

เป็นต้นไป และมีรายได้เพ่ิมจากการเฟรนไชส์เท่ากับร้อยละ 10 ต่อเดือน รวมรายได้กําไรสุทธิแล้วไม่
ตํ่ากว่าร้อยละ 40 ต่อเดือน 
 
1.8 วัตถุประสงคข์องการวิจัย  

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลอืกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาลักษณะการบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

3. เพ่ือศึกษารูปแบบการดํารงชีวิตที่มีผลต่อการตัดสินใจเลอืกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

4. เพ่ือศึกษาปัจจัยการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
 
1.9 โครงสร้างการบริหารงาน 

การบริหารงานร้าน Santé Restaurant เป็นการบริหารงานโดยการวางแผนสั่งการจาก
เจ้าของกิจการเพียงผู้เดียว ซึ่งสามารถเขียนเป็นแผนผังได้ดังน้ี: 
 
 
 
 
 



ภาพที่ 1.9: โ
 

 
 

 
 
 

1. ฝ่
2. ฝ่

พนักงานตาม
อาหารแต่ละร
เป็นที่ปรึกษา
แก้ไขปัญหาเฉ

ต้อนรับ/พนัก
จะมีความรู้เกี

ครงสร้างการ

ายบริหาร/เจ้
ายบริการ แบ

2.1 ผู้จดั
มความเหมาะส
รายการควบค
ให้กับลูกค้าแ
ฉพาะหน้าได้อ

2.2 ผู้ช่ว
กงานทําความ
กี่ยวกับอาหาร

เ

บริหารงาน 

้าของกิจการ 
บ่งเป็น  
ดการร้าน คือค
สม ดูแลความ
คุมค่าใช้จ่ายภ
และพนักงานใน
อย่างเหมาะสม
ยผู้จัดการร้าน
สะอาด/พ่อคร
รสุขภาพด้วยเช

เจ้าของกิจกา

ฝ่ายบริการ

ฝ่ายผลิต

ฝ่ายจัดซื้อ

หมายถึง นักล

คนที่มีหน้าที่ใน
มเรียบร้อยภาย
ายในร้านและ
นร้านในกรณีท
ม รวดเร็ว 
น จะช่วยผู้จัด
รัว/พนักงานเ
ช่นกัน 

ร

ลงทุนหรือผู้เป็

นการจัดการท
ยในร้านค้า คิด
ะต้องมีความรู้
ทีลู่กค้าเกิดข้อ

การร้านดูแลพ
เก็บเงิน ทั้งน้ีผู้

 

 

ป็นเจ้าของเงิน

ทุกอย่างภายใน
ดเมนูใหม่ๆ แ
รู้เก่ียวกับอาหา
อสงสัยได้ มีไห

พนักงานแต่ล
ผู้ที่ทําหน้าที่ผูช้

นลงทุน 

นร้าน การจัด
และคํานวณต้น
ารสุขภาพ สา
หวพริบและสา

ะฝ่าย เช่น พน
ช่วยผู้จัดการร้

13 

ดจ้าง
นทุน
ามารถ
ามารถ

นักงาน
ร้านก็ควร
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2.3 พนักงานต้อนรับและพนักงานเก็บเงิน คือพนักงานที่ผ่านการอบรม Training 
จากทางร้านให้ทราบถึงคุณประโยชน์อาหารแต่ละตัว สารอาหารที่ควรได้รับแต่ละวัน ให้การบริการ
ลูกค้าด้วยรอยย้ิมและความเต็มใจ แนะนําอาหารที่เหมาะกับลูกค้าได้ มีการสังเกตและจดจําลูกค้าเก่า 
ทักทายลูกค้า สร้างความเป็นกันเองกับลูกค้าอย่างเหมาะสม 

3. ฝ่ายผลิต ได้แก่ พ่อครัวและผู้ช่วย คือ คนที่มีหน้าที่เตรยีมวัตถุดิบในครัวให้พร้อมสําหรับ
ปรุงอาหารตามออเดอร์ที่ได้รับรวมถึงการตกแต่งจาน-ชามหรือกล่องให้ดูสวยงานทําให้อาหารน่า
รับประทานและสามารถเพ่ิมมูลค่าของอาหารได้ 

4. ฝ่ายจัดซื้อและสโตร์ คือ ฝา่ยที่ต้องประสานงานกับทุกฝ่ายในร้านเพ่ือจัดหาวัตถุดิบในการ
ปรุงอาหารตามความต้องการของฝ่ายผลิต สามารถจัดหาแหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ราคาเหมาะสม
และมีทักษะในการเจรจาต่อรอง รวมถึงการจัดหาภาชนะให้เพียงพอกับการให้บริการลกูค้าและการ
จัดเก็บทําสต็อกสินค้าคงเหลอืจากการใช้ในแต่ละวันเพ่ือให้เตรียมการจัดซื้อได้ทนัเวลา 

5. ฝ่ายรักษาความสะอาด มีหน้าที่ในการทาํความสะอาดร้าน ล้างจาน และดูแลความสะอาด
เรียบร้อยภายในร้าน 
 
1.10 ทุนจดทะเบียน  

Santé Restaurant ใช้เงินลงทุนเบ้ืองต้นประมาณ 2,003,000 บาทและมีจํานวนพนักงานใน
เบ้ืองต้นรวมทั้งสิ้น 10 คน โดยแบ่งตามสายงานดังน้ี: 

1) ฝ่ายบริการ: ใช้บุคลากร 4 คน 
ผู้จัดการร้าน 1 คน 
ผู้ช่วยผู้จัดการร้าน/เก็บเงิน 1 คน 
พนักงานต้อนรับ/พนักงานรับโทรศัพท ์2 คน 
2) ฝ่ายผลิต: ใช้บุคลากร 3 คน 
หัวหน้าพ่อครัว 1 คน 
ผู้ช่วยพ่อครัว 2 คน 
3) ฝ่ายจัดซื้อ/สโตร์ 1 คน: ใช้บุคลากร 1 คน  
4) ฝ่ายทําความสะอาด: ใช้บุคลากร 2 คน 
พนักงานเก็บโต๊ะ ทําความสะอาดภายในร้านและล้างจาน 2 คน 
จากรายละเอียดการจัดสรรบุคลากรข้างต้น บางตําแหน่งสามารถปรับและช่วยงานใน

ตําแหน่งอ่ืนได้ตามความเหมาะสมหรือตามสถานการณ์ในกรณีที่งานฝ่ายอ่ืนบุคลากรไมพ่อ อาทิเช่น 
เมื่อมีลูกค้าเข้ารับการบริการเป็นจํานวนมากในเวลาเดียวกัน ผู้จัดการร้านการร้านก็สามารถช่วย
ต้อนรับลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้าได้รับการบริการที่รวดเร็ว ซึ่งถือเป็นการกระตุ้นความพึงพอใจของลูกค้าได้  
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1.11 ความสําคัญและที่มาของการจัดทําแผน 

เน่ืองจากธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพเป็นเพียงแค่ธุรกิจทางเลอืกเพ่ือการบริโภคเท่าน้ัน หาก
ผู้บริโภคที่ต้องการจะลดนํ้าหนักเพ่ือหุ่นสวย ก็สามารถเลือกทานผักสลัดหรืออาหารอ่ืนๆ ทีใ่ห้ปริมาณ
แคลลอรี่ตํ่าและเน้นการออกกําลังกายได้และอีกประเด็นที่สําคัญมากคอืธุรกิจน้ีไม่ใช่ธุรกิจใหม ่ฉะน้ัน
หากนักลงทุนได้ทําการศึกษาข้อมูลก่อนการลงทุน วิเคราะห์ผู้ที่อยู่ในตลาดมาก่อนจะทําให้เกิดโอกาส
ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เช่น สูตรอาหาร เมนูอาหาร เป็นต้น, ลดความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นนอกจากนี้ยัง
เป็นการเตรียมความพร้อมก่อนเริ่มต้นทําธุรกิจอีกด้วย 
 
1.12 วัตถุประสงคข์องการทาํแผน 

1. เพ่ือเป็นแนวทางในการจัดเตรียมเงินลุงทุน  
2. เพ่ือลดความเสี่ยงในการลงทุน 
3. เพ่ือวางแผนการดําเนินงานในอนาคต รวมถึงการมีแผนสํารองเพ่ือลดปัจจัยเสี่ยงที่อาจจะ

เกิดขึ้นระหว่างการดําเนินงาน 
4. เพ่ือวิเคราะห์ตลาด คู่แข่ง และช่วยให้สามารถวางตําแหน่งธุรกิจใหมท่ี่จะเกิดขึ้นในตลาด

ได้ 
5. เพ่ือวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย ในด้านทัศนคติ พฤติกรรมการบริโภค แนวโน้มในการเลือก

รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
6. เพ่ือเป็นการลําดับความคิดก่อนการลงทุนว่าธุรกิจมีความเป็นไปได้หรือไม่ อย่างไร 

 
1.13 วิธีการศกึษา  

การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
1. แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจร้านอาหารคลีนฟู้ด 
2. ทฤษฏีและแนวความคิดเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ (Service Quality) 
3. ทฤษฏีและแนวความคิดเกี่ยวกับส่วนผสมการตลาดบริการ (Marketing Mixes: 7Ps) 
4. ทฤษฏีและแนวคิดรูปแบบการดําเนินชีวิต (Life Style) 
5. ทฤษฎีและแนวความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ 
6. ผลงานวิจัยที่เก่ียวข้อง  
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แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจรา้นอาหารคลนีฟู้ด 
 จากกระแสความนิยมของคนในปัจจุบันที่หนัมาใส่ใจเร่ืองสุขภาพกันมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นเรื่อง
การออกกําลังกายแบบ 25 นาที (T25) หรอืการเลือกรับประทานอาหารแบบคลีนๆ เป็นที่มาของ
ธุรกิจร้านอาหาร “คลีนฟู้ด”  

อาหารคลีน (Clean Food) สามารถจําแนกออกเป็น 2 ลักษณะ (สง่า ดามาพงษ์, 2557) คือ 
1) อาหารที่ไม่ปนเป้ือน คือ อาหารที่เน้นความเป็นธรรมชาติ ไม่ผ่านการปรุงแต่งหรือปรุงแต่

เพียงเล็กน้อยเท่าน้ัน ทั้งน้ีอาหารดังกล่าวต้องเป็นอาหารที่สดสะอาด ปราศจากสารปนเป้ือนอันได้แก่ 
“ปนเป้ือนเช้ือโรค” อาหารบางประเภทจําเป็นต้องปรุงสุก หากไม่สุกจะเป็นแหล่งสะสมเช้ือโรค หรือ
อาหารที่มีแมลงวันตอม กรรมวิธีในการปรุงไม่สะอาด เมื่อรับประทานแล้วทําให้เกิดโรค “ปนเป้ือน
จากพยาธิ” การรับประทานอาหารที่กึ่งสุก กึ่งดิบ อาหารหมักดอง ที่ไมม่ีการระวังเรื่องความสะอาด
ขณะปรุง ทําให้มีสารปนเป้ือนจากพยาธิและเกิดโรคได้“ปนเป้ือนสารเคมี” การรับประทานผักดิบที่ไม่
ผ่านการล้างทําความสะอาดหรือล้างไม่สะอาด อาหารประเภททอดที่ใช้น้ํามันซ้ําหลายคร้ัง หรือแมแ้ต่
สีของอาหารที่ไม่ใช้สีผสมอาหารหรือสีจากพืช ผัก เช่น สีเขียวจากใบเตย สีม่วงจากดอกอัญชัญ อาจ
ทําให้ร่างกายได้รับสารเคมีสะสมเพ่ิมขึ้น การรับประทานอาหารคลีนที่ถกูหลักจะส่งผลดี ไม่เป็นพิษต่อ
ร่างกาย ทั้งน้ีควรเป็นอาหารที่ไม่มีรสจัด เช่น ไม่เค็มจัด ไม่หวานจัด ไม่เปรี้ยวจัด แต่รสชาติอาหารก็
ต้องไม่จืดจนรับประทานไม่ได้ 

2) อาหารที่ถูกหลักโภชนาการ คือ การรับประทานอาหารให้ครบ 5 หมู่ ให้เพียงพอต่อความ
ต้องการของร่างกายในแต่ละวัน และสัดส่วนการรับประทานอาหารในแต่ละหมู่ควรใหเ้หมาะสม 
เพราะการรับประทานอาหารคลีนฟู้ดน้ันไมม่ีข้อบ่งช้ีว่าให้รับประทานเพียงผักและผลไม้เท่าน้ัน ซึ่ง
ส่วนนี้แตกต่างจากการรับประทานอาหารมังสวิรัติโดยสิ้นเชิง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



17 

ภาพที่ 1.10: ภาพแสดงปริมาณอาหารที่ร่างกายควรได้รับในแต่ละวัน 
 

                                              
 
ที่มา: ภาพแสดงปริมาณอาหารที่ร่างกายควรได้รับในแต่ละวัน. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก

http://nutrition.anamai.moph.go.th/webbook/food1.html#flag. 
 

ทฤษฏีและแนวความคิดเก่ียวกับคุณภาพการบริการ (Service Quality) 
Lewis & Bloom (1873) ให้คําจัดความของคุณภาพการให้บริการว่าเป็นเคร่ืองมือช้ีวัดระดับ

ของการบริการที่ส่งมอบจากผู้ให้บริการไปยังลูกค้าหรือผูร้ับบริการ และสิ่งน้ันสามารถตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าได้ในระดับใด กล่าวโดยสรุปได้ว่า การส่งมอบการบริการที่มีคณุภาพ 
(Delivery Service Quality) คือ ความสามารถในการตอบสนองต่อผู้รับบริการในสิ่งทีผู่้รับบริการ
คาดหวังไว้ 

Crosby (1988, p. 15) กล่าวว่า คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) เป็นแนวคิดใน
การดําเนินงานที่ไม่มีข้อผิดพลาด และสามารถตอบสนองนโยบายของผู้ให้บริการและยังสามารถบรรลุ
ความต้องการของผู้รับบริการด้วย 

Buzzell & Gale (1987) ได้ให้แนวคิดเกี่ยวกับคุณภาพการให้บริการว่า เป็นเรื่องที่ซับซอ้น
เพราะไม่มีหลกัเกณฑ์ในการประเมินคุณค่า แต่ขึ้นอยู่กับการมองหรือทัศนคติของผู้โภคท่ีมีต่อสินค้า
หรือผลิตภัณฑ์นั้น 

Zeithaml, Berry & Parasuraman (1988 อ้างใน ธีรพงษ์ เที่ยงสมพงษ์, 2551, หน้า 37) 
ให้คํานิยาม คณุภาพการบริการ คือ สิ่งทีผู่บ้ริโภคสามารถประเมินคุณคา่ออกมาได้ และคุณภาพการ
บริการยังเป็นตัวบ่งช้ีเพ่ือประเมินระดับขั้นความพึงพอใจ เพ่ือนํามาซึ่งการเสนอการบริการที่ดีมี
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คุณภาพ และสิง่สําคัญคือ การสามารถรับรู้ได้ถึงสิ่งที่ลูกค้าต้องการอย่างแท้จริง (Exactly Wants) 
ความช่ืนชอบของผู้บริโภค (Preference) และสิ่งที่ผู้บริโภคช่ืนชมยินดี (Delight)  

คุณภาพการให้บริการ เป็นเรื่องราวของความนึกคิดและการประเมินผลโดยใช้ความรู้สึกและ
ความคิดของผู้รับบริการ ซึ่งสามารถกระทําได้โดยการเปรียบเทียบระหว่างการบริการที่คาดหวัง 
(Expectation Service) และการบริการที่รับรู้จริง (Perception Service) จากผู้ให้บริการ 

การศึกษาถึงคุณภาพการบริการเป็นเร่ืองสําคัญ เพราะเป็นแง่มุมเชิงคุณภาพที่สําคัญประการ
หนึ่ง กล่าวโดยสรุปจะเห็นได้ว่า คุณภาพการบริการ คือ ผลิตภัณฑ์หรือการบริการที่ดี โดยเป็น
ความสัมพันธ์ที่เกิดจากการเปรียบเทียบระหว่างความคาดหวังทางด้านการบริการของผู้ใช้บริการ/
ผลิตภัณฑ์ กับผลิตภัณฑ์/การบริการที่ได้รับจริง หรือการมีคุณค่าที่เหมาะสมกันระหว่างผลิตภัณฑ์กับ
ความคาดหวังของผู้ซื้อ หากมีการเปรียบเทียบการบริการที่ได้รับและความคาดหวังต้ังต้น และผลลัพธ์
ที่ได้สัมพันธ์กัน สิ่งน้ันจะเป็นปัจจัยที่จะส่งผลให้เกิดความพึงพอใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์หรือใช้บริการ
ตามมา อีกนัยหน่ึงหากผู้ใช้บริการได้รับการบริการน้อยกว่าสิ่งที่คาดหวังไว้จะทําให้เกิดความไม่พึง
พอใจและการตัดสินใจซื้อก็จะยากตามมาเป็นลําดับ 
 การวัดคุณภาพการให้บริการ 
 ในการประเมินคุณภาพการให้บริการน้ันเป็นการวัดค่าความพึงพอใจ (Customer 
Satisfaction) ของผู้เข้าใช้บริการภายหลังจากที่ได้ใช้บริการน้ันแล้ว โดยมากจะเห็นได้ว่า วิธีการวัด
และเง่ือนไขที่ใช้ในการวัดถูกจัดลําดับให้เป็นปัญหาที่สําคญั 
 รูปแบบที่ใช้เป็นตัวกําหนดคุณภาพการให้บริการที่เป็นที่นิยมได้แก่ Servqual ซึ่งเป็นผลงาน
ของ ซีแทมล ์พาราซุรามานและคณะ (Ziethaml, Parasuraman & Berry, 1985; 1990) สามารถ
แบ่งได้ 10 ประการ คือ 

1. ความน่าเช่ือถือในการบริการ (Reliability) คือ การใหบ้ริการที่ดีต้ังแต่ครั้งแรกที่เข้าใช้
บริการ รวมถึงสามารถให้การบริการได้ตรงตามข้อกําหนดที่องค์กรใดๆ วางไว้หรือการให้การบริการ
ตามที่ให้คํามั่นสัญญาไว้กับลูกค้า 

2. การตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness) คือ ลักษณะหน่ึงของความพร้อมในการให้
การบริการ ความต้ังใจในการให้การบริการ การให้บริการอย่างรวดเร็ว แม่นยํา  

3. ความสามารถในการให้บรกิาร (Competency) คือ มคีวามรู้ในรายละเอียดเก่ียวกับตัว
สินค้าหรือการการบริการ กลา่วคือ มีทักษะและความรู้ในการตอบข้อซักถามจากผู้รับการบริการ 
เพ่ือนร่วมงาน  

4. ความสามารถในการเข้าถงึ (Access) คือ ความสะดวก ความง่ายในการเข้าถึงการบริการ 
เช่น ความง่ายในการติดต่อ ขั้นตอนในการบริการที่ไม่ซ้ําซ้อน โครงสร้างองค์กรไม่ซับซ้อน เวลา
ให้บริการอยู่ในช่วงเวลาที่เหมาะสม เป็นต้น  
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5. มารยาทในการบริการ (Courtesy) คือ การให้บริการด้วยความสุภาพ นอบน้อม ความเอา
ใจใสใ่นการใหบ้ริการ  

6. การติดต่อสื่อสาร (Communication) คือ การให้ข้อมลู ข่าวสารที่จําเป็นกับผู้รับบริการ 
ด้วยคําพูดและภาษาที่ง่ายต่อการเข้าใจ 

7. ความน่าเช่ือถือ (Credibility) ช่ือเสียงขององค์กร บุคคลในองค์กรลว้นมีผลต่อความ
น่าเช่ือถือของบริษัททั้งสิ้น   

8. ความปลอดภัย (Security) คือ การมีมาตรการที่ปกป้องบุคคลที่ไม่เก่ียวข้องออกจาก
ข้อมูลทีส่ําคัญ เช่น ฐานข้อมลูลูกค้า ความปลอดภัยด้านทรัพย์สิน ด้านการเงิน ด้านร่างกาย  

9. การจดจําลูกค้า (Understanding) คือ การรับรู้และจดจําความต้องการของผู้รับบริการ 
การให้ความสนใจแก่ผู้รับบรกิาร รวมถึงความสามารถในการจดจําและการให้บริการผู้รับบริการได้
ตรงตามความต้องการ 

10. ความเป็นรูปธรรม (Tangibles) คือ ลักษณะของสิ่งต่างๆ ที่สามารถมองเห็นและจับต้อง
ได้ ทั้งทางด้านวัสดุ-อุปกรณ์ และ ด้านพนักงาน การแต่งตัว บุคลิกภาพของผู้ให้บริการ 
 

ทฤษฏีและแนวความคิดเก่ียวกับส่วนผสมการตลาดบริการ (Marketing Mixes: 7Ps) 
ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2547 กลา่วว่า สิ่งที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซือ้

ประกอบด้วยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7P’s) คือ P1 - ผลิตภัณฑ์ P2 - ราคา 
P3 - การจัดจําหน่าย P4 - การส่งเสริมการตลาด P5 - กระบวนการให้บริการ P6 - บุคคลากร P7 – 
การนําเสนอลักษณะทางกายภาพ โดยทั้ง 7P จะมีความสัมพันธ์กันและมีความสําคัญเท่าเทียมกัน
ขึ้นอยู่กับการเลือกใช้กลยุทธ์ของผู้บริหารเพ่ือให้ตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมาย 

Kotler (2003 อ้างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2549, หน้า 41-45) อธิบายส่วนประสมการตลาด 
(Marketing Mix) ว่า เป็นความพึงพอใจของบุคคล 2 กลุ่มกล่าวคือ การที่ผู้ผลิตหรือผูจ้ําหน่าย
สามารถสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าได้ การขายหรือการให้บริการที่อีกฝ่ายหน่ึงยอมรับได้
รวมถึงความพึงพอใจท่ีจะจ่ายเพราะเห็นถึงความคุ้มค่าหรอืประโยชน์ที่ได้รับ รวมถึงช่องทางการจัด
จําหน่ายที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้โดยง่ายเพื่อเป็นการเพ่ิมความสะดวกสบายให้แก่ผู้ซือ้หรือ
ผู้บริโภค โดยส่วนประสมทางการตลาดแบ่งได้ 7 ปัจจัย ดังรายละเอียดต่อไปน้ี :- 

1. Product (ผลิตภัณฑ์) หมายถึง สินค้าหรอืบริการที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความ
ต้องการซื้อของกลุ่มผู้บริโภคโดยผลิตภัณฑ์นั้นๆ สามารถเป็นได้ทั้งสิ่งของที่จับต้องได้ (Tangible)หรือ
สิ่งที่จับต้องไม่ได้ (Intangible) เช่น บรรจุภัณฑ์ ราคา คณุภาพ ตราสินค้า การบริการ ช่ือเสียงของ
ผู้ขาย โดยผลิตภัณฑ์อาจจะมาในรูปแบบของสินค้า งานบริการ สถานที่ ความคิด หรือบุคลากร จะ
เห็นได้ว่าการจะทําให้ผลิตภัณฑ์นั้นขายได้หรือมีผู้มาใช้บริการได้นั้นต้องคํานึงถึง 2 สิง่ คือ 1) 
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อรรถประโยชน์ (Utility) 2) มีคุณค่า (Value) นอกจากน้ีการกําหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ก็เป็นสิ่ง
สําคัญอีกประการหน่ึง ในการกําหนดกลยุทธ์ที่ดีควรคํานึงถึงสิ่งดังต่อไปน้ี :- 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) และความแตกต่างของ
การแข่งขัน (Competitive Differentiation)  

1.2 องค์ประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น 
คุณประโยชน์ขั้นต้น อัตลักษณ์ของสินค้า คณุภาพ การบรรจุหีบห่อ ตราสินค้า เป็นต้น 

1.3 การกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) เพ่ือเป็นการแสดงตําแหน่ง
ของธุรกิจทําให้องค์กรต้องออกแบบผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างจากผู้ผลิตรายอ่ืนที่มีอยู่ในตลาดและ
วางตําแหน่งของผลิตภัณฑ์ให้ชัดเจนเพ่ือสร้างคุณค่าทางจิตใจใหแ้ก่ผู้บริโภค 

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เป็นกระบวนการที่ทําขึ้นเพ่ือให้
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยทําการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ และหรือปรับปรุง
ผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่แล้วให้ดีขึ้น 

1.5 กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product Mixes) และสายผลิตภัณฑ์ 
(Product Line) 
 2. Price (ราคา) หมายถึงมูลค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มาในรูปแบบเงินตรา ผู้บริโภค
สามารถเทียบความเหมาะสม ความคุ้มค่า ระหว่างคุณค่า (Value) กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์
หรือบริการน้ันๆ หากพบว่าคุณค่าของสินค้าเหมาะสมหรือสูงกว่าก็ทําให้ง่ายต่อการตัดสินใจซื้อและ
ในทางกลับกันหากคุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการตํ่ากว่ามูลค่าเงินจะทําให้การตัดสินใจของผู้บริโภค
เป็นไปได้ยาก ฉะน้ันผู้ที่ทําหน้าที่กําหนดกลยุทธ์ด้านราคาจึงต้องใช้คํานึงถึงคุณค่าที่รับรู้ได้ 
(Perceived Value) ด้วยเช่นกัน จะเห็นได้ว่าหลักการในการกําหนดราคาสินค้าหรือบริการจะต้อง
พิจารณาจากปัจจัย 3 ประการ ได้แก่ 

2.1 ต้นทุน 
2.2 ราคาของคู่แข่งขันรวมถงึสินค้าทดแทน 
2.3 อัตลักษณ์เฉพาะของผลิตภัณฑ์  

 3. Place or Distribution (สถานที่จัดจําหน่าย หรือ ช่องทางการจัดจําหน่าย) ในส่วน
ประสมทางการตลาดน้ีหมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับสภาพแวดล้อมในการนําเสนอผลิตภัณฑ์ 
บริการ ให้แก่ผูบ้ริโภค การพิจารณาสถานทีจ่ัดจําหน่ายรวมถึงการพิจารณาการจัดจําหน่ายผ่านพ่อค้า
คนกลาง ดังน้ันสรุปได้ว่า P-Place เป็นโครงสร้างของช่องทางการจําหน่ายซึ่งประกอบด้วย 2 ส่วน 
ดังน้ี:- 
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3.1. ช่องทางการจัดจําหน่าย คือ สถาบัน บุคคล ที่ทําหน้าที่เคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์หรือ
บริการจากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค นอกจากน้ียังรวมถึงการพิจารณาการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่านพ่อค้า
คนกลาง หรือการพิจารณาถึงเส้นทางที่ผลติภัณฑ์เคลื่อนจากพ่อค้าคนกลางไปยังผู้บริโภค 

 3.2 การกระจายตัวสินค้า คือ กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับการเคลื่อนย้ายสินค้า เช่น การ
ขนส่ง การเก็บรักษา การบรหิารสินค้าคงคลัง และอื่นๆ  
 4. Promotion (การส่งเสริมการตลาด) เป็นข้อมูลการสื่อสารระหว่างผู้ผลิตและผู้บริโภค 
เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจในสินค้าหรือบริการ ซึ่งส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด คือ  

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกกรมในการเสนอข่าวสารขององค์กรธุรกิจ 
รวมถึงผลิตภัณฑ์ การบริการ หรือความคิด ผ่านสื่อ ทั้งสือ่สิ่งพิมพ์และสื่อมัลติมีเดีย การสื่อสารทางนี้
มักมีค่าใช้จ่ายในการโฆษณา 

4.2 การขายโดยใช้บุคคล (Personal Selling) เป็นการติดต่อสื่อสารแบบเผชิญหน้า
ระหว่างผู้ผลิตหรือให้ผู้บริการ กับผูซ้ื้อหรือผู้บริโภค เพ่ือพยายามจูงใจผู้ซื้อที่เป็นกลุม่เป้าหมายในการ
ซื้อผลิตภัณฑ์ บริการ การมปีฏิกิริยาต่อการเสนอขายหรือความคิด เป็นการสร้างปฏิสัมพันธ์ที่ดีกับ
ลูกค้าเพ่ือให้เกิดการขาย 

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมที่ทําเสรมิขึ้นนอกเหนือจาก
การขายโดยบุคคล การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมกาขายเป็นกิจกรรมที่จัดขึ้นเพ่ือ
กระตุ้นความสนใจของลูกค้าให้เข้ามาซื้อผลติภัณฑ์หรือใช้บริการมากขึ้น 

4.4 การประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นการนําเสนอผลิตภัณฑ์
หรือบริการอย่างต่อเนื่องหรือเรียกได้ว่าเป็นกิจกรรมทางการตลาดอย่างต่อเน่ือง เพ่ือสร้างภาพลักษณ์
ขององค์กร อีกทั้งยังเป็นการชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีต่อองค์กร  
 5. People (บุคลากร) หรือ Employee (พนักงาน) ต้องอาศัยการคัดเลือก (Selection) 
การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) พนักงานควรได้รับการฝึกอบรมใหม้ทีักษะและ
ทัศนคติที่ดี มคีวามสามารถในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ สร้างค่านิยมที่ดี
แก่เพ่ือนร่วมงานและองค์กร พนักงานในทุกองค์กรจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกค้า โดยเฉพาะ
พนักงานที่ปฏิบัติงานในร้านอาหารเพราะจะต้องสามารถให้ข้อมูลลูกค้าได้ย่างรวดเร็ว ชัดเจนและ
ถูกต้อง เพ่ือสร้างความเช่ือมั่นและความเช่ือถือให้แก่ผูม้าใช้บริการ นอกจากน้ี พนักงานยังเป็นปัจจัยที่
สามารถสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ให้แก่ธุรกจิอีกด้วย 
 6. Physical Evidence and Presentation (ลักษณะทางกายภาพ) หมายถึง สิ่งที่เป็น
รูปธรรมต่าง ๆ ที่สามารถจับต้องได้ สามารถมองเห็นได้ และใช้เป็นเคร่ืองบ่งช้ีถึงคุณภาพของการ
บริการ รวมทั้งสิ่งแวดล้อมทั้งหมดที่เก่ียวข้องกับการให้บริการ สิ่งอํานวยความสะดวก สถานที่ซึ่งให้
องค์กรและลูกค้ามีปฏิสัมพันธ์กัน 
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 7. Process (กระบวนการ) หมายถึง ขั้นตอน วิธีการ กิจกรรม งานประจําต่างๆ ที่ต้องทํา
ตามกําหนดเวลาเพ่ือให้องค์กรบรรลุตามเป้าหมายที่วางไว้ หรือเป็นกิจกรรมในการนาํเสนอผลิตภัณฑ์
และบริการใหก้ับลูกค้าเพ่ือเสริมสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กบัองค์กร 

จะเห็นได้ว่า ในการประกอบธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพคําว่า “ผลิตภัณฑ์” จะมีความหมาย
รวมถึงอาหารและการบริการ เมนูอาหารควรให้มีเมนูทีแ่ตกต่างจากร้านอาหารคู่แข่ง หรือเมนูแนะนํา
ที่น่าสนใจ การสร้างนวตกรรมใหมใ่ห้กับอาหารเช่น การจัดวางอาหารอย่างสวยงาม การมีเมนูเฉพาะ
สําหรับคนที่เป็นโรคเบาหวาน การผลัดเปลี่ยนรายการอาหารหรือการเพ่ิม-ลดรายการอาหารท่ีไม่อยู่
ในความนิยม และอื่นๆ จะเป็นการเพ่ิมทางเลือกให้ลูกค้าเข้ามาใช้บริการ ความสะอาดของอาหารเป็น
อีกปัจจัยที่คนในปัจจุบันให้ความสนใจอย่างมาก สร้างความเช่ือมั่นในเรื่องความสะอาดด้วยการทํา
ห้องครัวติดกระจก  

การต้ังราคาสําหรับร้านอาหารเป็นเร่ืองที่ละเอียดอ่อน เน่ืองจากความผันผวนของราคา
วัตถุดิบ อย่างไรก็ตามการต้ังราคาควรให้อยู่ในความเหมาะสม หากราคาสูงเกินกว่ามูลค่าสินค้าอาจทํา
ให้ผู้เข้าใช้บริการมีจํานวนจํากัด 

ทฤษฏีและแนวคิดรูปแบบการดําเนนิชีวิต (Life Style) 
รูปแบบการดําเนินชีวิต หมายถึง วิถีการดําเนินชีวิตของบุคคล โดยทั่วไปแล้วจะบ่งบอกถึง 

ทัศนคติ ค่านิยม และ มมุมองของแต่ละบุคคลรวมถึงอธิบายถึงการแสดงออกทางพฤติกรรมต่างๆ ได้
อย่างแม่นยํา 

Assael (1995, p. 384) กล่าวว่า รูปการดําเนินชีวิต จะสังเกตได้จากการใช้เวลาในการทํา
กิจกรรม การให้ความสําคัญกับสิ่งใด รวมทัง้ความคิดของตนเองที่คาดว่าจะส่งผลกับสิง่รอบตัว 

Engel et al. (1993, pp. 368-369) กล่าวว่ารูปแบบการดําเนินชีวิต (How One Lives) 
สะท้อนได้จาก 3 สิ่งคือ กิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) 
ทั้งน้ีรูปแบบการดําเนินชีวิตสามารถเห็นได้จากการจัดสรรเวลาและการใช้จ่ายอีกด้วย  

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2545, หน้า 277) กล่าวถึงรูปแบบการดําเนินชีวิต คือแบบของการใช้ชีวิต
ซึ่งถือปฏิบัติคล้ายๆ กันในกลุ่มสังคมที่มีการรวมกลุ่มกันโดยในแต่ละกลุม่จะมีกฎเกณฑ์เพ่ือเป็น
แนวทางปฏิบัติสําหรับกลุ่มสงัคมน้ันๆว่า  

ดารา ทีปะปาล (2546, หน้า 169) กล่าวว่า นักการตลาดจะใช้หลักจิตวิทยาทางสังคมของผู้
โภคเป็นตัวกําหนดรูปแบบการดํารงชีวิตของผู้บริโภค โดยลักษณะจิตวิทยาทางสังคม 
(Psychographics) ที่กล่าวถงึน้ันนํามาวิเคราะห์ 3 สิ่งคือ กิจกรรม (Avtivities – A) ความสนใจ 
(Interests – I) และความคิดเห็น (Opinions – O) ที่เกิดขึ้นในชีวิตประจําวัน โดยรายละเอียดของ 
AIO สามารถอธิบายได้ดังน้ี:- 
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A – คือ กิจกรรมต่างๆ ที่แสดงออกมาและมีส่วนในการกําหนดรูปแบบการดําเนินชีวิต 
ผู้บริโภคชอบทําอะไร ใช้เวลาว่างอย่างไร ชอบกีฬาประเภทไหน ความถี่ในการท่องเที่ยว การออกไป
พบญาติ พบเพ่ือน เป็นต้น โดยในกิจกรรมต่างๆ ที่ทําน้ันมีการต้ังวัตถุประสงค์ไว้อย่างไร และคณุค่าที่
แท้จริงเป็นเช่นไร  

I  – คือ ความสนใจในเหตุการณ์ เรื่องราว หรือแม้แต่ความต้องการที่จะเรียนรู้สิ่งใหม่ๆ  ความ
พอใจหรือการให้ความสําคญั ความสนใจเป็นเคร่ืองบ่งช้ีให้เห็นกิจกรรมต่างๆ ของผู้บริโภคได้ชัดเจน
ยิ่งข้ึน เช่น เรื่องความช่ืนชอบทางดนตรี การเมือง การกีฬา รวมถึงงานอดิเรก 

O – คือ ความคิดเห็น ซึ่งสามารถแสดงออกมาในรูปคําพูดหรือการเขียน เป็นการแสดงออก
ให้เห็นถึงค่านิยมของตนที่มีต่อสภาพแวดล้อมหรือต่อตนเอง เช่น ความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้า ความ
คิดเห็นเกี่ยวกับองค์กร ความคิดเห็นเกี่ยวกับปรากฎการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้น  
 
ตารางที่ 1.1: ตัวอย่างการวัดรูปแบบการดําเนินชีวิต AIOsประกอบด้วยกิจกรรม (Activities) ความ

สนใจ (Interests) ความคิดเห็น (Opinions) และสถิติประชากร 
 

 
ที่มา: Engel, J. F., Blackwell, R. D., & Miniard, P. W. (1993). Consumer Behavior. 

    Fort Worth, TX: The Dryden. 
 
 

กิจกรรม 
(Activities: A) 

ความสนใจ 
(Interests: I) 

ความคิดเหน็ 
(Opinions: O) 

สถิติประชากร 

ทํางาน ครอบครัว ความสัมพันธ์ อายุ 
งานอดิเรก บ้าน ปัญหาสังคม การศึกษา 
เหตุการณ์ทางสังคม งาน อาชีพ การเมือง รายได้ 
วันหยุดพักผ่อน ชุมชน ธุรกิจ อาชีพ 
การบันเทิง สันทนาการ เศรษฐศาสตร ์ ขนาดของครอบครัว
สมาชิกสโมสร แฟช่ัน การศึกษา ที่อยู่อาศัย 
ชุมชน อาหาร ผลิตภัณฑ์ ภูมิประเทศ 
การซื้อสินค้า สื่อต่างๆ อนาคต ขนาดเมือง 
การเล่นกีฬา ความสําเร็จ วัฒนธรรม ช่วงของชีวิต 
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การแบ่งส่วนตลาดเรื่องจิตนิสัย จิตวิทยาหรือตามรูปแบบการดําเนินชีวิตได้รับความนิยมมาก
เน่ืองจากช้ีให้เห็นถึงอัตลักษณ์ของผู้บริโภครวมถึงสามารถอธิบายลักษณะทางจิตวิทยาได้อย่าง
ละเอียดและแม่นยํากว่าการแบ่งส่วนตลาดเรื่องประชากรศาสตร์ ส่วนลักษณะทางจิตวิทยา 
(Psychographics) เป็นเทคนิคที่ใช้ในการอธิบายหรือวัดรูปแบบการดําเนินชีวิต เทคนิคดังกล่าว
สามารถนํามาเป็นตัววัดในเชิงปริมาณและใช้กับตัวอย่างที่มีจํานวนมากได้ (Engel et al., 1993: 
370-373) โดยเทคนิคน้ีจะใช้การวัด AIOs (Activities, Interests, Opinions) ประกอบด้วยกิจกรรม 
(Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) มาใช้ในการวัดรูปแบบการดําเนิน
ชีวิต ตัวอย่างของ AIOs รูปแบบการดําเนินชีวิต  

สรุปได้ว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการกําหนดรูปแบบของการดําเนินชีวิตประกอบด้วยปัจจัย
ต่างๆ อันได้แก่ ประสบการณท์ี่ผ่านมาในอดีต สิ่งที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน และจะเปลี่ยนไปเมื่อมีการ
ปฏิสัมพันธ์กับผู้อ่ืนในสังคม รวมถึงการขัดเกลาไปตามลําดับขั้นตอนของการดํารงชีวิต 

จากทฤษฎีของนักวิชาการหลายท่าน ทําให้ได้ข้อสรุปว่า รูปแบบการใช้ชีวิตสามารถสังเกตได้
จากการแสดงออกทางพฤติกรรมของแต่ละบุคคล ทั้งรูปแบบการรับประทานอาหาร รูปแบบการ
ดําเนินชีวิต ฉะน้ันในการประกอบธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพมีความจําเป็นที่จะต้องคํานึงถึงรูปแบบ
การดําเนินชีวิตเป็นหลักด้วย เช่น บางครอบครัวแม่บ้านไม่ชอบรับประทานผัก ส่งผลสะท้อนถึง
สมาชิกในครอบครัวไม่ชอบรับประทานผัก เน่ืองจากไม่มีการปรุงอาหารประเภทผัก ร้านอาหารเพ่ือ
สุขภาพอาจจะไม่เหมาะสําหรบัคนกลุ่มน้ี ในขณะเดียวกันหากรูปแบบการดําเนินชีวิตเป็นครัวเรือนที่
รักสุขภาพ ชอบทานผักจะทําให้ธุรกิจนี้สามารถประกอบธุรกิจอยู่ต่อไปได้  

ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกับการตัดสนิใจเลือกบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ 
ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภคของ (Kotler, 1994) อธิบายว่า แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค 

เป็นมูลเหตุที่ทาํให้ตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ โดยเริ่มจากมาจากสิ่งกระตุ้น (Stimulus) เป็นตัวที่ทําให้เกิด
ความต้องการผ่านมายังผู้ซื้อ ทั้งน้ีไม่ว่าผู้ซื้อหรือผู้ขายก็ไมอ่าจจะคาดคะเนได้ หลังจากน้ันปฏิกิริยา
การตอบสนองจึงเกิดขึ้นหรือเรียกได้ว่าเป็นการตัดสินใจของผู้ซื้อ โมเดลน้ีเรียกว่า S-T Theory ซึ่งมี
รายละเอียด ได้แก่ 

1. สิ่งกระตุ้น ได้แก่ สิ่งที่กระตุ้นมาจากภายในและสิ่งกระตุ้นจากภายนอก  
 นักการตลาดที่จะให้ความสนใจกับสิ่งกระตุ้นจากภายนอก เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ
และทําการซื้อสินค้า โดยสิ่งกระตุ้นดังกล่าวถือว่าเป็นแรงจูงใจ ซึ่งเหตุของแรงจูงใจยังถูกแบ่งออกได้
เป็น 1) แรงจูงใจด้านเหตุผล 2) แรงจูงใจด้านจิตวิทยา ทั้งน้ีสิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน
ใหญ ่คือ 
  1.1) สิ่งกระตุ้นการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย การทํา
โปรโมช่ัน  
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  1.2) สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ ได้แก่ ด้านเศรษฐกิจ ด้านเทคโนโลยี ความหลากหลายทางด้าน
เทคโนโลยี ความทันสมัย ด้านกฎหมายและการเมือง และทางด้านวัฒนธรรม  
 2. กล่องดํา เป็นกระบวนการทางความรู้สึก นึกคิดของผู้ซื้อมีอิทธิพลต่อการซื้อ สามารถ
อธิบายได้คือ 
  2.1) ลักษณะของผู้ซื้อ กล่าวคือ ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม สังคม จิตวิทยา และ
ปัจจัยส่วนบุคคล ล้วนมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทั้งสิ้น 
  2.2) กระบวนการตัดสินใจ ต้องประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา การค้นคว้า-เก็บข้อมูล 
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ และการรับรู้ภายหลังจากการซือ้สินค้า 

การตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้าหรอืบริการ ประกอบด้วยบทบาทในการซื้อ ซึง่สามารถแบ่งได้ 5 
บทบาท ดังต่อไปนี้ คือ 

1) ผู้ริเริ่ม (Initiator) หมายถงึ บุคคลที่เป็นผู้ริเริ่มในการเสนอความคิดที่จะซื้อผลิตภัณฑ์หรือ
การบริการ    

2) ผู้มีอิทธิพล (Influencer) หมายถึง ผู้ทีม่อิีทธิพลในการชักจูงและมีผลต่อการจัดซื้อ
ผลิตภัณฑ์หรือการบริการ 

3) ผู้ตัดสินใจ (Decider) หมายถึง บุคคลทีม่อํีานาจซื้อหรือเป็นผู้ที่ตัดสินใจในการซื้อ 
4) ผู้ซื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลที่เป็นผูท้ําการซื้อ หรือบุคคลที่จ่ายเงินเพ่ือซื้อสินค้าหรือการ 

บริการ  
5) ผู้ใช้ (User) หมายถึง ผูท้ี่เป็นผู้ใช้ผลิตภัณฑ์ ใช้บริการ หรือบริโภคผลติภัณฑ์ 
บุญเกียรติ ชีวะตระกูลกิจ (2537) กล่าวว่า สําหรับกระบวนการตัดสินใจซื้อ สามารถจําแนก

ขั้นตอนสําคัญออกเป็น 5 ขั้นตอน ดังน้ี 
การรับรูป้ัญหารวมถึงความจําเปน็ (Problem of Need Recognition) คือ การรับรู้ถงึ

ความต้องการของผู้บริโภค จนเป็นเหตุให้ต้องแสวงหามาเพ่ือสนองความต้องการน้ัน   
การแสวงหาขอ้มูล (Search for Information) คือ การเสาะแสวงหา คดัเลือกข้อมูลทีเ่ป็น

ต้นกําเนิดของปัญหาที่เผชิญอยู่ เพ่ือใช้เป็นแนวทางในการกําหนดทางเลือกในการแกไ้ขปัญหา 
การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) คือ การนําข้อมูลทางเลือกที่รวบรวมไว้มา

วิเคราะห์เพ่ือหาทางเลือกที่เหมาะสมที่สุดทีจ่ะนําไปแก้ไขปัญหา ขั้นตอนการประเมินจัดเป็นขั้นตอนที่
สําคัญมากทีส่ดุ เพราะสามารถส่งผลกระทบต่อได้ในภายหลังจากกระบวนการซื้อ  

การตัดสนิใจหรือการกระทําการซ้ือ (Purchase of Choice) คือ การเลือกใช้ทางเลือกเพ่ือ
ดําเนินการในการซื้อหรือไม่ซือ้ ผลิตภัณฑ์หรือบริการโดยมีเหตุผลขึ้นอยู่กับอีกหลายปัจจัยรอบตัว เช่น 
อารมณ์ ระยะเวลา เง่ือนไขเรื่องเวลา และอื่นๆ  
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ความรูส้ึกที่ได้รับหลงัการขาย (Post Purchase Feelings or the Outcome of Choice) 
คือ ความรู้สึกหลังการทดลองใช้สินค้าหรือบริการ ขั้นตอนน้ีเป็นการประเมินความพึงพอใจต่างๆ ซึ่ง
สามารถเช่ือมโยงไปถึงการซื้อสินค้าหรือการเข้ารับการบริการในครั้งต่อไปได้  

สมคิด บางโม (2548, หน้า 175) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจ คือการเลือกแนวทางในการ 
ปฏิบัติ เพ่ือให้บรรลุถึงเป้าหมายที่วางไว้ ในการตัดสินใจอาจจะเป็นการการตัดสินใจเลือกกระทําสิ่ง
หนึ่งสิ่งใด หรือเป็นการกระทําพร้อมกันหลายสิ่ง ดังจะเห็นได้ว่า หน้าที่หลักของผู้วินิจฉยัคือการเลือก
วิธีการปฏิบัติให้เหมาะสมและเกิดประโยชน์สูงสุดแก่องค์กร 

จากการศึกษาพบว่า ในกระบวนการตัดสินใจนั้นเกิดจากความคิดที่ต่างๆ ภายในตัวบุคคล ซึ่ง 
กล่าวโดยสรุปได้ว่า เป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นเพ่ือตอบสนองความต้องการของตัวบุคคล โดยในการ
ตัดสินใจน้ันอาจะขึ้นอยู่กับหลายปัจจัย เช่น จุดมุ่งหมาย คา่นิยม ความเช่ือ ทัศนคติ และอ่ืนๆ  

จากข้อมูลการศึกษา สามารถสรุปทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจซื้อได้ว่า การตัดสินใจซื้อ
เก่ียวข้องกับอิทธิพลจากภายใน อันได้แก่ แรงจูงใจ การรับรู้ และสําหรับอิทธิพลภายนอกที่มีผลต่อ
การตัดสินใจ ได้แก่ ค่านิยม พฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภค รวมถึงทัศนคติ 

ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง  
นุษ รัตนวิศิษฐ ์(2553) ได้ทําการศึกษาวิจัยเชิงปฏิบัติการแบบมีส่วนร่วมเพ่ือพัฒนาคุณภาพ

การให้บริการ ร้านอาหารแม่น้ําโขง โดยวัตถุประสงค์ของการวิจัยเพ่ือ 1) ศึกษาปัญหาการบริหาร
จัดการคุณภาพการบริการร้านอาหาร 2) เพ่ือเป็นแนวทางการบริหารจัดการคุณภาพการบริการ 3) 
ติดตามและประเมินผลทางการบริหารจัดการ ผลการวิจัยสรุปได้ว่า  

1. สภาพและปัญหาการการบริการ สามารถแบ่งได้เป็น 1) ภาพลักษณ์ของพนักงานบริการ
ไม่เหมาะสมทัง้ในเร่ืองการแต่งกาย การใช้คําพูด และบุคลิกภาพ 2) ลักษณะการให้บรกิารของ
พนักงาน ไม่สร้างความประทับใจใหแ้ก่ผูม้าใช้บริการ 3) คุณภาพอาหารและทัศนียภาพของร้าน 
พบว่ารสชาติและปริมาณอาหาร ความสะอาดเหมาะสมกับราคาอาหารต่อจาน  

2. แนวทางการบริการจัดการ มลีักษณะ อบรมเชิงปฏิบัติการและการติดตามผล 
3. การติดตามผลหลังการอบรม พบว่า ภาพลักษณ์ของพนักงานเปลี่ยนไปจากเดิม กล่าวคือ 

มีการบริการทีดี่ขึ้น เอาใจใสลู่กค้ามากขึ้น มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ เป็นกันเองกับผู้เข้าใช้
บริการ มีความพร้อมในการทาํงานมากข้ึน  

กิติยติุ กิติศรีวรพันธ์ุ (2555) ทําการศึกษาวิจัยเพ่ือศึกษาระดับความเห็นต่อคุณภาพการบริการใน
ร้านอาหารแบล็คแคนยอน สาขาเมเจอร์ รังสิต เป็นการสุม่ตัวอย่างทั้งหมด 342 คนจากกลุ่ม
ผู้ใช้บริการทั้งสิ้นในเดือนสิงหาคม 2553 ทั้งหมด 2,361 คน สรุปผลการวิจัยได้ว่า กลุ่มลูกค้าที่ใช้
บริการเป็นผู้หญิง อายุประมาณ 21-35 ปี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 บาทข้ึนไป ลูกค้ากลุ่มน้ีมี
มุมมองในเรื่องความสําคัญเก่ียวกับคุณภาพการบริการอยู่ในระดับสูง ทั้งน้ีกลุ่มลูกค้าทีม่ีปัจจัยส่วน
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บุคคลทีแ่ตกต่างกันก็ส่งผลให้ความคิดเห็นต่อการบริการท่ีแตกต่างกัน อธิบายได้ว่า ลูกค้าที่มีรายได้
ต่อเดือนสูงกว่า 20,001 บาทขึ้นไปจะให้ความสนใจในคณุภาพการให้บริการมากกว่าลูกค้าที่มีรายได้ 
10,001-15,000 บาท  

พิมพ์รวี ทังสุบุตร (2554) ได้ทําการศึกษาและจําแนกกลุ่มผู้รับประทานอาหารสุขภาพ โดย
ใช้ทัศนคติ พฤติกรรม รวมถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจบริโภคอาหารสุขภาพของคนในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยแบบสอบถามท่ีใช้เป็นการจัดลําดับทัศนคติ 9-Point Likert-Scale จากกลุ่ม
ตัวอย่าง 200 คน สามารถแบ่งกลุ่มผู้บริโภคได้ทั้งหมด 5 กลุ่ม คือ กลุ่มที่สนใจสุขภาพตามกระแส
นิยม (ร้อยละ 19.4) กลุ่มที่รกัสุขภาพแต่คํานึงถึงเรื่องราคาเป็นหลัก (ร้อยละ 12.9) กลุ่มคนรักสุขภาพ
และเคร่งครัดต่อการดูแลสุขภาพ (ร้อยละ 2.6) กลุ่มคนที่ทานอาหารเพ่ือสุขภาพโดยมีมูลเหตุเพ่ือ
ป้องกันโรคและสร้างสมดุลชีวิต (ร้อยละ 27.7) และกลุ่มสุดท้ายเป็นกลุ่มคนที่ใช้ชีวิตแบบไม่มีแบบ
แผน (ร้อยละ 37.4)  ในการศึกษาครั้งน้ี ผูท้ําการวิจัยยังได้วิเคราะห์ปัจจัยต่างๆ 7 ปัจจัยที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจ คือ 1) ลดความเสี่ยงเก่ียวกับปัญหาสุขภาพ 2) ปัจจัยด้านคุณภาพชีวิต 3) ปัจจัยด้านความ
ช่ืนชอบผลิตภัณฑ์ออร์แกนนคิ 4) ปัจจัยด้านราคา 5) ปัจจัยด้านรสชาติ 6) ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับ
สภาพแวดล้อม 7) ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับข้อมูล ข่าวสารอ่ืนๆ  จากข้อมลูทั้งหมดที่กล่าวมา ผู้วิจัยจะ
นําไปเป็นข้อมูลสําหรับประกอบการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือให้เหมาะสมกับการประกอบ
ธุรกิจอาหารออร์แกนนิคต่อไป 

พิชญดา ลือชา (2554) ได้ทําการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลให้
ผู้บริโภคเลือกรับประทานอาหารในร้านอาหารและผับ เป็นการศึกษาโดยการจําแนกปัจจัยที่เก่ียวข้อง
กับผู้บริโภค  การวิจัยกระทําโดยการสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 384 รายและนําเสนอผลใน
รูปแบบตารางประกอบคําบรรยาย จากผลที่ได้สามารถสรุปได้คือ ส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อิทธิพลให้ผู้บรโิภคเลือกใช้บริการร้านอาหารและผับแห่งน้ีคือ ด้านบุคลากร – กลุ่มตัวอย่างที่มีอายุ
มากกว่า 40 ปี จะให้สําคญักบัด้านบุคคลมาก คือ การที่พนักงานบริการย้ิมแย้มแจ่มใส มนุษยสมัพันธ์
ที่ดี ให้บริการด้วยความสุภาพ เป็นมิตร และส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลน้อยที่สุด คือ ด้าน
การส่งเสริมการตลาด เพราะผู้บริโภคจะพิจารณาภาพรวม คือ ความเหมาะสมทางด้านราคา 
ผลิตภัณฑ์ (อาหารอร่อย ดนตรีไพเราะ) ช่องทางการจัดจําหน่าย (การเดินทางสะดวก) เพ่ือตัดสินใจ
เข้าใช้บริการในร้านอาหารและผับ กลุม่ตัวอย่างที่ให้ความสนใจในปัจจยัส่งเสริมการตลาด คือ คนทีม่ี
รายได้น้อยและกําลังศึกษาอยู่ ต้องการให้ร้านจัดกิจกรรมในช่วงเทศกาลต่างๆ มากกว่ากลุ่มตัวอย่าง
กลุ่มอ่ืน สําหรบัปัจจัยด้านอ่ืนๆ ที่ไม่มีการกล่าวถึงน้ันได้ผลสรุปอยูใ่นเกณฑ์ปานกลาง  

รัชพร เอ่ียมแก้ว (2555) ได้ทําการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคและส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์อาหารในโครงการหน่ึงตําบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ จังหวัด
ขอนแก่น กลุม่ตัวอย่างสําหรับการวิจัยในครั้งนี้เป็นกลุ่มประชากรจํานวน 420 ตัวอย่าง จากผลการ
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วิเคราะห์ข้อมูลพบว่า กลุ่มตัวอย่างมากกว่าร้อยละ 54.5 ได้เคยซื้อสินคา้ตามงานแสดงสินค้า OTOP 
เพ่ือนํามารับประทานเอง นอกจากน้ียังพบว่า ส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์และราคา มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้จ่ายเงินเพ่ือซื้อผลิตภัณฑ์ โดยเฉลี่ยต่อครั้งมีการใช้จ่ายเงินเพ่ือซื้อผลิตภัณฑ์อาหาร
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ทั้งน้ีผู้บริโภคที่มีความแตกต่างเร่ืองการศึกษาและรายได้สุทธิ
ต่อเดือนจะมีพฤติกรรมการซือ้ที่ใกล้เคียงกนั พฤติกรรมการซื้อของผู้ซื้อที่มีเพศและอายุที่แตกต่างกัน
ก็มีความคล้ายกันในด้านความถี่ของการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ แต่สิ่งที่ทําให้เกิดความต่างคือ จํานวนเงิน
ที่จ่ายต่อครั้งในการซื้อผลิตภัณฑ์ที่เก่ียวกับอาหาร 

สันติสุข บุรฉัตรเจริญกุล (2553) ได้ทําการศึกษาค้นคว้าเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
บริโภคอาหารที่ร้านอาหาร โดยวัตถุประสงค์ของการศึกษาคือ เพ่ือศึกษาข้อมูลกลุ่มคนทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาวิถีการเลือกร้านอาหารของกลุ่มคนทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือ
ศึกษาข้อแตกต่างระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยในการเลือกร้านอาหาร มีการสํารวจและเก็บ
ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) 400 ชุด เป็นการสุ่มแบบแบ่งช้ันภูมิ (Stratified 
Random Sampling) จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลในด้านเพศ  การศึกษา รายได้ 
สถานภาพการสมรส และภูมิลําเนา ส่งผลให้อัตราการรับประทานอาหารตามร้านอาหารอยู่ในระดับ
ปานกลาง  ส่วนปัจจัยส่วนบุคคลในด้านอายุ และอาชีพ จะส่งผลต่อการตัดสินใจในการเลือก
รับประทานอาหารตามร้านอาหารอยู่ในระดับปานกลางถึงสูง 

พรพรรณ ป้อมสุข (2554) ได้ทําการศึกษาพฤติกรรมการรบัประทานอาหารเพ่ือสุขภาพและ
ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ในกลุม่คนทํางานในตัวเมืองและชนบท อําเภอบางละมุง จังหวัดชลบุรี เป็นการ
ทําวิจัยเชิงพรรณาแบบสหสัมพันธ์ กลุ่มตัวอย่างที่เลือกมาทั้งหมด 400 คน อายุระหว่าง 15 - 59 ปี 
คํานวณจากสูตร Parel et al. (1993) แบบสอบถามได้ถูกสร้างขึ้นโดยผู้ทําการวิจัยทัง้หมด 4 ชุด 
และมีการแก้ไข 1 ชุด มีการนําไปทดลองให้ทําแบบสอบถามก่อนการทําจริง 50 ชุดเพ่ือหาค่าความ
เช่ือมั่นของแบบสอบถามท้ังชุด (Cronbach) เท่ากับ 0.83 และจากผลการศึกษาพบว่าพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของประชากรวัยทํางานในเขตตัวเมืองและในชนบทมีค่าไม่แตกต่างกัน ทั้งน้ี
ในการส่งเสริมพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพควรจัดให้มีหน่วยงานที่คอยให้ความรู้ทาง
โภชนาการที่ถูกต้อง โดยการสนับสนุนให้คนในครอบครัวมีส่วนร่วมในการปรับเปลี่ยนพฤติกรรม
เพ่ือให้สอดคลอ้งกับวิถีการดําเนินชีวิตของแต่ละครัวเรือน จากการกระทําดังกล่าวสามารถช่วยให้
ประชาชนรับรู้ข้อมูลข่าวสารที่ถูกต้องและสามารถปฏิบัติพฤติกรรมที่เก่ียวข้องกับการดูแลสุขภาพได้
อย่างถูกต้องต่อไป 

ศิริสรา คงเสฐยีร (2554) ได้ทําการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ร้านอาหารที่ผ่านการรับรองคุณภาพ เพ่ือนําข้อมูลที่ได้ไปปรับปรุงวิธีการดําเนินการ วิธีการศึกษาทํา
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โดยการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามแบบสะดวก จํานวน 400 ตัวอย่าง จากน้ันนําข้อมูลมา
ประมวลผลเพ่ือหาค่าเฉลี่ย คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน ร้อยละ การวิเคราะห์แบบพหุคูณ  

ทรงสิริ วิชิรานนท์, พจนีย์ บุญนา และ จงทิพย์ อธิมุตสรรค์ (2557) ได้ทําการวิจัยเพ่ือศึกษา
วิถีชีวิตคนใต้กับความม่ันคงทางอาหารในการนําทรัพยากรที่สามารถจัดหาได้ในท้องถิ่นมาผ่าน
กระบวนการแปรรูป รวมถึงวัฒนธรรมการรับประทาน รูปแบบการวิจัยใช้เครื่องมือได้แก่ 
แบบสอบถาม แบบสัมภาษณเ์ชิงลึก การสนทนากลุ่มและการสังเกต ผลการศึกษาวิจัยทําให้เห็นได้ว่า 
1. อาหารส่วนมากได้มาโดยการซื้อเป็นจํานวนมากต่อการซื้อแต่ละครั้งและนํามาแปรรูปดังต่อไปนี้ 
ตากแห้ง หมัก ดอง รมควันและทําเค็ม หากพบปัญหาในการจัดการก็จะจัดหาวัตถุดิบอ่ืนแทน 2. 
ภาคใต้เป็นแหล่งอุดมไปด้วยอาหารจึงสามารถสร้างความมั่นคงให้กับอาหารได้ 3. ลักษณะการจัดหา
อาหารและวัตถุดิบต่างๆ ของคนในภาคใต้ ทําได้ 4 วิธี คือ การซื้อ การปลูก การแบ่งปัน และการหา
จากธรรมชาติ 4. การใช้ประโยชน์จากอาหาร ใช้ภูมิปัญญาชาวบ้าน และทักษะในการจัดการกับ
วัตถุดิบและทรัพยากรที่มีอยู่ให้เกิดประโยชน์ในการดําเนินชีวิตประจําวัน ใช้ที่ทํากิน ใช้เพ่ือผลิต
อาหาร เพ่ือหาอาหาร สําหรับทัศนคติทางอาหาร พบว่า คนใต้ส่วนมากสามารถพ่ึงพาตนเองในการ
จัดหาอาหารรับประทานได้ 

สุภาพร ฉันทวี (2553) ได้ทําการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารและวิถีชีวิตที่เก่ียวข้องกับ
สุขภาพนักศึกษาสาธารณสุขศาสตร์ช้ันปี 1 ให้ความเห็นว่า ในปัจจุบันคนไทยมีพฤติกรรมเสี่ยงต่อ
สุขภาพมากทั้งในด้านการบริโภคและการดํารงชีวิตซึ่งปัญหาดังกล่าวมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้น ในการทําวิจัย
ครั้งน้ีได้ดําเนินการในช่วงเดิน กันยายน 2552 – มิถุนายน 2553 กับกลุ่มตัวอย่าง 146 คนเป็นเพศ
ชายและหญิงอายุประมาณ 18-25 ปี พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความรู้ด้านโภชนาการโดยเฉลี่ยร้อยละ 
16.9 มีความรู้ตํ่าเกี่ยวกับผลเสียของการด่ืมนํ้าอัดลมและผงชูรส สรุปได้ว่านักศึกษากลุ่มตัวอย่างได้รับ
ปริมาณสารอาหารไม่เพียงพอต่อวัน มีทัศนคติในการบริโภคอาหารในระดับสูง การบริโภคเพ่ือให้
ร่างกายแข็งแรง แต่ในเรื่องการด่ืมนํ้าอัดลมรวมถึงการรับประทานอาหารที่ใสผ่งชูรสเป็นประจํา จาก
พฤติกรรมการดํารงชีวิตดังกล่าวเป็นสาเหตุทําให้ภาวะโภชนาการตํ่าลงในขณะเดียวกันยังทําให้เกิด
ภาวะโรคอ้วน จึงเป็นเหตุสมควรให้มีการเผยแพร่ความรู้เก่ียวกับโภชนาการมากขึ้นเพ่ือให้นักศึกษา
เหล่าน้ันไดปรับเปลี่ยนรูปแบบการดํารงชีวิตให้เหมาะสมและหันมาออกกําลังกายเพ่ิมขึ้นด้วย 

ผลที่ได้จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixes: 7P’s) ไม่มี
อิทธิพลต่อความถี่ในการตัดสนิใจเพราะความถี่ในการบริโภคอาหารที่มีการรับรองคุณภาพมีเพียง 1-5 
ครั้งต่อสัปดาห์ ทั้งน้ีส่วนประสมทางการตลาดในการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical) มี
อิทธิพลต่อราคาอาหารในแต่ละครั้งของผู้บริโภค กล่าวคือ ลักษณะทางกายภาพ ได้แก่ การตกแต่ง
ร้านอาหาร ทําเลที่ต้ังร้านอาหาร มีอิทธิพลต่อราคาอาหาร ผู้บริโภคจะต้องจ่ายเงินเป็นค่าอาหารจาก
การรับประทาน 1 จานมากกว่า 100 บาทแต่ไม่เกิน 500 บาท ซึ่งจากข้อมูลที่ได้นี้สามารถนําไปเป็น
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ข้อเสนอแนะสาํหรับการวิจัยต่อไปและสามารถนําไปใช้เป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจร้านอาหาร
ได้ 
 
1.14 การดําเนินการวิจยั  
 การดําเนินการวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงสํารวจ โดยมีวัตถุประสงค์หลักเพ่ือศึกษาปัจจัยที่
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพของคนในกรุงเทพมหานคร ข้อมูลดังกล่าว
สามารถใช้เป็นข้อมูลพ้ืนฐานให้ผู้ประกอบการนําไปพิจารณาเพ่ิมเติมสําหรับการเริ่มประกอบธุรกิจ
อาหารเพ่ือสุขภาพสําหรับคนในกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปน้ี  
ขั้นตอนการดําเนินการวิจัย 
 เพ่ือให้งานวิจัยครั้งน้ีบรรลุตามวัตถุประสงค์ที่วางไว้ ผู้วิจัยได้กําหนดระเบียบวิธีการวิจัย ดังน้ี  

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
4. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอยา่ง  
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ คือ คนทีภู่มิลําเนาเป็นคนกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุ

ระหว่าง 21-60 ปี  
กลุ่มตัวอย่างคือกลุ่มผู้บริโภค ชาย-หญิง ที่อาศัยหรือทํางานใน 4 เขตเศรษฐกิจของ

กรุงเทพมหานคร อันได้แก่ เขตบางนา วัฒนา บางรัก สาทร ทีใ่ห้ความใส่ใจกับเรื่องการรับประทาน
อาหารเพ่ือสุขภาพ และมีความเช่ือว่าการรับประทานอาหารสามารถบอกถึงสุขภาพของตนเองได้ดัง
สโลแกน “You are what you eat” 

2. เครื่องมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย การจัดทํา
แบบสอบถามนี้ ผู้วิจัยได้สร้างแบบสอบถามข้ึนเองเพ่ือให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการจัดทํา
งานวิจัยฉบับน้ี กล่าวคือ เป็นไปเพ่ือการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ คุณภาพการบริการ 
วิถีการดําเนินชีวิต และการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (Clean Food) ด้วยวิธี 5 
Point Likert-scale ทั้งน้ีเพ่ือให้ครอบคลุมหัวข้อที่ต้องการศึกษา ผู้วิจัยได้แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 
3 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ลักษณะคําถามเป็นแบบปลายปิด มีทั้ง
คําถามแบบ 2 ตัวเลือก (Two-Way Question) และคําถามที่มีตัวเลือกมากกว่า 2 คําตอบ 
(Multiple Choices Question) จํานวน 7 ข้อ  
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (Clean 
Food) โดยแยกเป็นปัจจัยในแต่ละด้านดังน้ี  

-  ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการ 8 ข้อ 
-  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 26 ข้อ  
-  ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต 9 ข้อ 
-  ปัจจัยด้านการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 8 ข้อ  
รวมทั้งสิ้น 58 ข้อ สําหรับคําถามในส่วนที ่2 นี้ ใช้คําถามแบบมาตราส่วนแบบประมาณ (5 

Point Likert-Scale) ค่า 5 ระดับ โดย 1 คือ เห็นด้วยน้อยที่สุดจนถึง 5 คือ เห็นด้วยมากที่สุด 
ส่วนที่ 3 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 
ทั้งน้ีผู้วิจัยได้ทําการสร้างแบบสอบถามข้ึนมาเพ่ือทําการทดลองแจกทั้งสิ้น 40 ชุดเพ่ือทําการทดสอบ
ความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามก่อนทําการแจกจริง 400 ชุด 

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล  
วิธีการสุ่ม/เลอืกตัวอย่าง 
สําหรับกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้บริโภคท่ีสนใจสขุภาพใน 4 เขตของ

กรุงเทพมหานคร อันได้แก่เขตบางนา วัฒนา บางรัก สาทร ที่ต้องการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
ซึ่งไม่ทราบจํานวนที่แน่นอน จึงคํานวณหากลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร Taro Yamane (วิเชียร เกตุสิงห์ 
2541: 24) ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ผิดพลาดได้ไม่เกินร้อยละ 5  

n    =    Z2pq 
          e2 
เมื่อ n แทน ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
เมื่อ z แทน คา่ระดับความเช่ือมั่น (สําหรับการวิจัยครั้งน้ีกําหนดให้มีความเช่ือมั่นร้อยละ 95 

หรือ 1.96 ) 
เมื่อ e แทน คา่ความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 
เมื่อ p แทน ความน่าจะเป็นของประชากร 
เมื่อ q แทน 1-p 
สามารถแทนคา่ดังกล่าวได้ดังน้ี:- 
 
        n     =   (1.96)2 (0.5) (1-0.5)  
     (0.05)2 
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ทําให้ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างประมาณ 385 คน ทั้งน้ีผู้วิจัยได้เพ่ิมกลุ่มตัวอย่างอีก 15 คน
หรือคิดเป็นร้อยละ 4 เพ่ือทําการสํารองไว้สําหรับกรณีแบบสอบถามที่ไมส่บูรณ ์ดังน้ันกลุ่มตัวอย่างที่
ใช้ในการวิจัยครั้งน้ีจึงมีจํานวนรวมทั้งสิ้น 400 คน  

ในการสุ่มตัวอย่างสําหรับงานวิจัยช้ินน้ี ผู้วิจัยได้แบ่งขั้นตอนการสุ่ม/เลือกตัวอย่างไว้เป็น
ลําดับขั้นดังน้ี 

1. ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling)  โดยเลือกใช้ประชากรจาก 
4 เขตในกรุงเทพมหานคร จาก 50 เขตทั้งสิ้นในกรุงเทพมหานคร สําหรับเขตที่เลือกได้แก่ เขตบางนา 
วัฒนา บางรัก สาทร  

2. ใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) ผู้วิจัยได้ทําการกําหนดจํานวนกลุ่ม
ตัวอย่างไว้ทั้งสิ้น 400 ราย โดยกําหนดให้มีจาํนวนกลุ่มตัวอย่างในจํานวนเท่ากันทุกเขต คือเขตละ 
100 ราย  

3.  ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) เก็บรวบรวมข้อมูล
ผู้บริโภคที่เคยรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพจากแบบสอบถามท่ีได้จัดเตรียมไว้ 

 
1.15 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลใช้การวิเคราะห์เพ่ือหาค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) เพ่ือทดสอบสมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ และทดสอบสมมติฐานที่ 2 คุณภาพการบริการมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ และทดสอบสมมติฐานที ่3 วิถีการดําเนินชีวิตมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
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1.16 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
ภาพที่ 1.11: ภาพกรอบแนวคิด 
 

  ตัวแปรอิสระ                                                       ตัวแปรตาม    

 
 
1.17 สมมติฐาน 
 1. คุณภาพการบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของคนใน
จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 2. ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของคน
ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 3. วิถีการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของคนใน
จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 
1.18 นิยามศพัท์เฉพาะ     

นิยามศัพท์เฉพาะ ต้องมีให้ครบทั้งตัวแปรต้นและตัวแปรตาม 
1. อาหารคลีนฟู้ด (Clean Food) สามารถแปลความหมายได้ 2 อย่าง คือ:- 
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1.1) อาหารที่ไม่ปนเป้ือน คือ อาหารที่ไม่ผ่านการปรุงแต่งรวมถึงไม่ผ่านการแปรรูป 
เป็นอาหารที่มีประโยชน์ไม่เป็นพิษต่อร่างกาย ไม่ใส่สารกันบูด ไม่ปรุงรสหวานจัด เค็มจัด มันจัด ไมใ่ส่
สี รวมถึงผักทีส่ดสะอาดไม่มีสารฆ่าแมลงปนเป้ือน 

1.2) อาหารที่ถูกหลักโภชนาการ คือ การรับประทานอาหารให้ครบ 5 หมู่และกินใน
ปริมาณพอเพียงกับความต้องการในแต่ละวันไม่น้อยหรือมากเกินไป มีความหลากหลายของอาหาร
โดยมุ่งเน้นไปท่ีผักและผลไม ้

2. คุณภาพการบริการ หมายถึง ระดับความสามารถความพึงพอใจ ประทับใจในการบริการที่
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการ กล่าวได้ว่าคุณภาพการบริการจะดีหรือไม่ขึ้นอยู่กับ
ช่องว่างระหว่างความคาดหวังและการรับรู้ของผู้รับบริการในส่วนที่เก่ียวข้องกับบริการที่ได้รับ ในการ
ประเมินคุณภาพการบริการแบ่งเป็นปัจจัย 10 ด้านได้แก่ (Parasuraman et al., 1985, p. 47)  

2.1)  ความไว้วางใจได้ (Reliability) หมายถึง ความถูกต้องในการให้การบริการ 
เช่น ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการได้อย่างถูกต้อง ครบถ้วนตาม
เง่ือนไขที่วางไว้  

2.2)  การติดต่อสื่อสาร (Communication) หมายถึง ผูร้ับบริการสามารถเข้าถึง
การบริการได้โดยง่าย เช่น ขั้นตอนในการให้บริการไม่ใช้เวลามากเกินความจําเป็น มีบุคคลกรคอยให้
คําแนะนํา การใช้ภาษาที่ง่ายแก่การเข้าใจ 

2.3)  อัธยาศัยไมตรีที่ดี (Courtesy) หมายถงึ การให้บริการด้วยความเต็มใจ ยิม้
แย้มแจม่ใส การแสดงออกทางใบหน้า ท่าทาง รวมถึงกิริยา มารยาทที่ดีและเต็มใจใหค้วามช่วยเหลือ 

2.4)  ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) หมายถึง สิ่งที่สามารถมองเห็น
ได้ เช่น การตกแต่งร้าน ห้องนํ้าสะอาด ที่จอดรถกว้างขวาง สะดวกสบายแก่ผู้มาใช้บริการ 

2.5)  ความสามารถของผู้ใหบ้ริการ (Competence) หมายถึง ความสามารถในการ
แนะนํา สามารถตอบข้อสงสัยได้อย่างถูกต้อง รวดเร็ว ความชํานาญและความสามารถในงานที่ทําอยู่ 

2.6)  ความน่าเช่ือถือ (Credibility) หมายถึง ความสามารถในการชักจูงให้ผู้มาใช้
บริการมองเห็นสิ่งที่ต้องการนําเสนอ เช่น ในธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ อาจจะสามารถสร้างความ
น่าเช่ือถือด้วยการมีรีวิวจากลูกค้าที่เคยมาใช้บริการ หรือมีคนที่มีช่ือเสียงในสังคมชิมอาหารและบอก
ต่อ 

2.7)  ความพรอ้มในการให้บริการ (Responsiveness) หมายถึง บุคคลากรผู้
ให้บริการ รวมถึงอุปกรณ์ต่างๆ ต้องเพียงพอต่อการให้บริการผู้เข้ารับการบริการ 

2.8)  การเข้าถงึการบริการ (Access) หมายถึง การมอบสิ่งอํานวยความสะดวก
ให้แก่ผู้รับบริการ อันได้แก่ ความสะดวกในการติดต่อสื่อสารทั้งทางโทรศัพท์หรือช่องทางอื่นๆ ทําเล
ที่ต้ังมีความเหมาะสม เดินทางสะดวก 



35 

2.9)  ความปลอดภัย (Secure) หมายถึง การรักษาความปลอดภัยทางด้านร่างกาย 
ทรัพย์สิน รวมถึงมีนโยบายความเป็นส่วนตัวของผู้รับบริการ 

2.10) การเข้าใจผู้รับบริการ (Understanding) หมายถึง การทําความเข้าใจและ
การรับรู้ถึงความต้องการของผู้รับบริการ รวมถึงความต้องการในการเรียนรู้และเข้าใจสิง่ที่ผู้รับบริการ
ต้องการจากผู้ให้บริการ การให้ความสนใจแก่ผู้รับบริการ เช่น การจดจําช่ือ การจดจํารายการอาหาร
ที่ลูกค้าสั่งประจํา 

3. ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง แนวคิดที่เก่ียวข้องกับการสร้างธุรกิจบริการ ซึ่งใช้ส่วน
ประสมทางการตลาด (Marketing Mixes) หรือ 7Ps มากําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ซึ่ง 7Ps  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) ดังกล่าวได้แก่ 1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product = P1), ด้านราคา (Price = 
P2), ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place = P3), ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion = P4), 
ด้านบุคลากร (People = P5), ด้านการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation = P6), ด้านกระบวนการ (Process = P7) 

4. วิถีการดําเนินชีวิต หมายถึง รูปแบบการใช้ชีวิตที่เก่ียวข้องกับ 3 กิจกรรม (อดุลย์ จาตุรงค
กุล. 2543: 285) คือ  

 4.1) กิจกรรม-Activities เช่นกิจกรรมที่เกีย่วข้องกับการทํางาน, การออกไป
ประชุมกับลูกค้า เป็นต้น  

 4.2) ความสนใจ-Interested เช่น ความสนใจเกี่ยวกับอาหาร, ทดลองสินค้าที่มี
ออกมาใหม่ เป็นต้น 

 4.3) ความคิดเห็น-Opinion เช่น ความคิดเห็นเกี่ยวกับผลติภัณฑ์  
5. กระบวนการตัดสินใจซื้อ (ศิริวรรณ เสรีรตัน์, 2550, หน้า 27-32) ประกอบด้วย 5 

ขั้นตอนดังน้ี 
 5.1) การรับรู้ปัญหา ซึ่งเกิดจากตัวแปรภายใน และตัวแปรภายนอก ซึ่งปัจจัยทั้ง 2 

ส่วนนี้มีความสมัพันธ์กับการกําหนดความต้องการของแต่ละบุคคล 
 5.2) การค้นหาข้อมูล เพ่ือตอบสนองความต้องการ ซึ่งในการค้นข้อมูลสามารถ

กระทําได้ 2 ทางคือ การค้นข้อมูลจากภายใน ได้แก่ ความทรงจําเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ และการค้นข้อมลู
จากภายนอก ได้แก่ ข้อมูลจากคน จากแหลง่การค้า, จากแหล่งชุมชน จากแหล่งประสบการณ์หรือ
จากแหล่งทดลอง 

 5.3) การประเมินทางเลือก สําหรับเกณฑ์ในการพิจารณาเป็นเรื่องเหตุผลซึ่ง
แตกต่างกันในแต่ละบุคคล โดยจะพิจารณาจากปัจจัยทางด้านสังคม วัฒนธรรม จิตวิทยาและ
สิ่งแวดล้อม  

 5.4) การตัดสินใจซื้อ  
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 5.5) พฤติกรรมหลังจากการซื้อ จะเกิดการเปรียบเทียบราคากับคุณค่าของสินค้าที่
ได้รับ 
 
1.19 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  

งานวิจัยฉบับน้ี ผู้วิจัยคาดหวังประโยชน์ที่จะได้รับโดยแบ่งเป็นหัวข้อต่างๆ ได้ดังน้ี  
1) เพ่ือให้ทราบถึงวิถีการดําเนินชีวิต คุณภาพการบริการ ส่วนประสมทางการตลาด และ

การตัดสินใจทีม่ีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
2) เพ่ือศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกซื้อ และรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพของคนใน

จังหวัดกรุงเทพมหานคร  
3) เพ่ือเป็นข้อมูลเชิงวิชาการให้ผู้ประกอบธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพได้มีแนวทางในการ

ดําเนินธุรกิจอย่างรอบคอบและสร้างความได้เปรียบคู่แข่งขัน  
 
1.20 สรปุผลการวิจัย อภิปรายผล 

การตรวจสอบข้อมูลที่ได้รับ  
 ได้ทําการตรวจเช็คแบบสอบถามทั้งหมดพบว่าไม่มีข้อมูลสญูหาย ชุดเคร่ืองมือแบบสอบถาม
ที่ได้รับกลับมาทั้งหมด 400 ชุด ได้ทําการตรวจสอบข้อมูลเพ่ือนําไปหาค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 
ตารางที่ 1.2:  ตารางประชากรกลุ่มตัวอย่างและสถานที่เก็บแบบสอบถาม 

 
1.21 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ในงานวิจัยฉบับน้ี ผูวิจัยได้ทาํการศึกษาปัจจัยต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) ของผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยมีการแบ่ง
หัวข้อในการวิเคราะห์ออกดังน้ี  
 

เขต จํานวนที่แจก/ชุด จุดที่แจกแบบสอบถาม 
บางนา 100 บริเวณสุขุมวิท ซ. 66/1 และบริเวณใกล้เคียง  

วัฒนา 100 
อาคารเลครัชดา คอมแพล็กซแ์ละอาคารคอลัมน์
ทาวเวอร์ 

สาทร 100 อาคารไทย ซซี ีทาวเวอร์ 
บางรัก 100 บริเวณหน้าห้างสรรพสินค้าโรบินสันบางรัก 
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 ส่วนที่ 1 ข้อมูลปัจจัยด้านบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
 ส่วนที่ 3 การทดสอบสมมุติฐาน 
 เพ่ือเป็นการอํานวยความสะดวกในการแปลความหมาย ผูวิ้จัยได้กําหนดสัญลักษณ์และอักษร
ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล อันประกอบด้วย  
 N   คือ จํานวนกลุ่มประชากรตัวอย่าง 
 Mean  คือ ค่าเฉลี่ยของกลุ่มประชากรตัวอย่าง 
 Std. Deviation  คือ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 Sig  คือ ค่าความน่าจะเป็นสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 df  คือ ค่าองศาของความอิสระ 
 t  คือ ค่าที่ใช้พิจารณาใน t-distribution 
 f  คือ ค่าที่ใช้พิจารณาใน one Way Anova 
 *  คือ ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้กรอกแบบสอบถาม  
การวิเคราะห์ข้อมูลที่เก่ียวข้องกับผู้กรอกแบบสอบถาม ดังตารางแสดงผลท่ี 1.3 
 

ตารางที่ 1.3:  ตารางแสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามแจกแจงเป็นจํานวนและร้อยละ 
 

ลักษณะท่ัวไปของผู้กรอกแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ 
1. เพศ  
- ชาย 
- หญิง 

 
112 
288 

 
28 
72 

2. อายุ 
- 20-30 ปี 
- 31-40 ปี 
- 41-50 ปี 
- 51-60 ปี  

 
129 
137 
87 
47 

 
32.3 
34.3 
21.8 
11.8 

  (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.3 (ต่อ) :  ตารางแสดงข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามแจกแจงเป็นจํานวนและร้อยละ 
 

ลักษณะท่ัวไปของผู้กรอกแบบสอบถาม จํานวน ร้อยละ 
3. สถานภาพสมรส 
- โสด 
- สมรส 
- หม้าย/หย่า/แยกกันอยู่ 

 
225 
126 
49 

 
56.3 
31.5 
12.3 

4. ระดับการศึกษา 
- ตํ่ากว่าปริญญาตรี 
- ปริญญาตร ี
- สูงกว่าปริญญาตรี 
- อ่ืนๆ โปรดระบุ 

 
55 
258 
84 
3 

 
13.8 
64.5 
21.0 
0.8 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
- ตํ่ากว่า 15,000 บาท 
- 15,000-30,000 บาท 
- 30,001-40,000 บาท 
- 40,001-50,000 บาท 
- มากกว่า 50,000 บาท 

 
61 
162 
59 
39 
79 

 
15.3 
40.5 
14.8 
9.8 
19.8 

6. โรคประจําตัว 
- ไม่ม ี
- ม ี= เบาหวาน 
- ม ี= ความดัน 
- มี = คลอเรสเตอรอล 
- ม ี= ไต 

 
325 
28 
23 
13 
11 

 
81.3 
7.0 
5.8 
3.3 
2.8 

7. เหตุผลในการเลือกรับประทานอาหารคลีนฟู้ด 
- เพ่ือควบคุมนํ้าหนัก 
- เพ่ือลดนํ้าหนัก 
- เพ่ือรักษาโรค 
- รับประทานตามกระนิยม 

 
295 
209 
143 
197 

 
35.0 
24.8 
16.9 
23.3 
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จากตารางสามารถอ่านข้อมูลได้ว่า ผู้ทําแบบสอบถาม 400 คน เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศ
ชาย โดยคิดเป็นร้อยละ 72.0 และ ร้อยละ 28.0 มีอายุระหว่าง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 34.3 ระดับ
การศึกษาปริญญาตรีคิดเป็นร้อยละ 64.5 มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนประมาณ15,000 – 30,000 บาทคิด
เป็นร้อยละ 40.5 เป็นผู้ไม่มีโรคประจําตัวคิดเป็นร้อยละ 81.3 และสําหรับเหตุผลท่านใจเลือก
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) ซึง่เลือกตอบได้มากกว่า 1 ข้อสามารถสรุปผลได้ดังน้ี  

1. รับประทานเพ่ือควบคุมนํ้าหนัก คิดเป็นร้อยละ 35.0 
2. รับประทานเพ่ือลดน้ําหนัก คิดเป็นร้อยละ 24.8 
3. รับประทานเพ่ือรักษาโรค คิดเป็นร้อยละ 16.9 
4. รับประทานตามกระแสนิยม คิดเป็นร้อยละ 23.3 

 
ส่วนที่ 2 : แบ่งออกเป็น 4 ปัจจัยอันได้แก่ ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการ ปัจจัยด้านส่วน

ประสมทางการตลาด (7PS) ปัจจัยทางด้านรูปแบบการดํารงชีวิตและปัจจัยในการตัดสินใจเลือก
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นรูปแบบมาตราส่วนประเมิน
ค่าตอบ (Rating Scale Questions) เป็นการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) โดย
เลือกตอบเพียง 1 คําตอบ โดยกําหนดระดับหลักเกณฑ์การให้คะแนนคอื 

ตัวเลือก    ระดับค่า    
 เห็นด้วยมากที่สุด      5         
 เห็นด้วยมาก      4         
 เห็นด้วยปานกลาง     3         
 เห็นด้วยน้อย      2 
 ไม่เห็นด้วย      1 
 ในการอภิปรายผลจะใช้การวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) โดยมีการ
คํานวณดังน้ี  
   อันตรภาคช้ัน   =    คะแนนสงูสุด – คะแนนตํ่าสุด 
          จํานวนช้ัน  
   =    5 – 1  
               5 
   =    0.80 
 เกณฑ์ในการแปลค่าของการวัดระดับปัจจัยต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหาร
เพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) สามารถกําหนดได้ดังต่อไปน้ี  
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ระดับคะแนนเฉลี่ย การแปลความหมาย 

4.21 – 5.00 ระดับความเห็นด้วยมากที่สุด 

3.41 – 4.20 ระดับความเห็นด้วยมาก 

2.61 – 3.40 ระดับความเห็นด้วยปานกลาง 

1.81 – 2.60 ระดับความเห็นด้วยน้อย 

1.00 – 1.80 ระดับความเห็นด้วยน้อยที่สุด 
 

ปัจจัยคุณภาพการให้บริการที่มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลนีฟู้ด) 
 

ตารางที่ 1.4 : วิเคราะห์ปัจจัยคุณภาพการบริการที่มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
  

หัวข้อปัจจัย Mean 
Std. 

Deviation 
ผลการวิเคราะห์ 

ท่านคิดว่าความรวดเร็วในการให้บริการมีผล
ต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารคลีนฟู้ด 

4.00 .767 เห็นด้วยมาก 

การให้บริการที่มีมาตรฐานเท่ากันทุกครั้งสง่ผล
ต่อการใช้บริการร้านอาหารคลีนฟู้ด 

4.12 .822 เห็นด้วยมาก 

ความกระตือรือร้นในการให้บริการของ
พนักงานส่งผลต่อการใช้บริการร้านอาหารคลีน

4.04 .801 เห็นด้วยมาก 

บุคลิกภาพการแต่งกายของพนักงานบริการ
ส่งผลต่อการใช้บริการร้านอาหารคลีนฟู้ด 

4.07 .854 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่ามารยาทและความสุภาพของ
พนักงานบริการเป็นสิ่งจําเป็นที่จะทําให้ท่าน
เลือกใช้บริการร้านอาหารคลีนฟู้ด 

4.30 .785 เห็นด้วยมาก 

ท่านจะเลือกใช้บริการร้านอาหารที่คํานึงถึง
สุขภาพและความปลอดภัยของลูกค้า 

4.37 .796 เห็นด้วยมากที่สุด 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.4 (ต่อ) :  วิเคราะห์ปัจจัยคุณภาพการบริการที่มีผลต่อการเลอืกรับประทานอาหารเพ่ือ
สุขภาพ 

 

หัวข้อปัจจัย Mean 
Std. 

Deviation
ผลการวิเคราะห์ 

ท่านคิดว่ารูปแบบการตกแต่งร้านมีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการร้านอาหารคลีน 

3.98 .783 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าความสะอาดของร้านอาหารมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกรับประทาน
อาหาร 

4.51 .711 เห็นด้วยมากที่สุด 

รวม 4.17 .789 เห็นด้วยมาก 

 
 จากตารางพบว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามสําคัญกบัปัจจัยด้านคุณภาพการให้บริการ
ในเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) มากโดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ที่ 4.17 แต่เมื่อพิจารณา
ตามหัวข้อแล้ว เห็นได้ว่า กลุ่มตัวอย่างได้ให้ความสําคัญกบัเรื่องความสะอาดของร้านอาหารมากที่สุด
ค่า Mean ที่ได้คือ 4.51 และสิ่งที่กลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจน้อยที่สุดสาํหรับปัจจัยด้านคุณภาพการ
ให้การบริการคือ รูปแบบการออกแบบตกแต่งร้านอาหารคลีน ค่า Mean ที่ได้คือ 3.98 
 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 
(คลนีฟู้ด) 

 
ตารางที่ 1.5:  วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลอืกรับประทานอาหารเพ่ือ

สุขภาพ  
 

หัวข้อปัจจัย Mean 
Std. 

Deviation 
ผลการวิเคราะห์ 

ท่านคิดว่าความหลากหลายของรายการอาหารมี
ผลต่อการตัดสินใจทานอาหารคลีน 

4.29 .677 เห็นด้วยมากที่สุด 

ท่านคิดว่าคุณภาพของอาหารมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจทานอาหารคลีน 

4.28 .619 เห็นด้วยมากที่สุด 

(ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 1.5 (ต่อ) : วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหาร
เพ่ือสุขภาพ  

 

หัวข้อปัจจัย Mean 
Std. 

Deviation 
ผลการวิเคราะห์ 

ท่านคิดว่าความสะอาดของอาหารมีผลต่อการ
ตัดสินใจทานอาหารคลีน 

4.47 .682 เห็นด้วยมากที่สุด 

ท่านคิดว่ารสชาติอาหารมีส่วนในการตัดสินใจใน
การเลือกทานอาหารคลีน 

4.25 .704 เห็นด้วยมากที่สุด 

ท่านคิดว่าช่ือเสียงของร้านอาหารอิทธิพลต่อการ
เลือกรับประทานอาหาร 

3.64 .822 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าความเหมาะสมด้านราคาและคุณภาพ
ส่งผลต่อการตัดสินใจทานอาหรคลีน 

4.17 .728 เห็นด้วยมาก 

หากร้านอาหารแสดงราคาอาหารชัดเจนจะทําให้
ง่ายต่อตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 

4.09 .761 เห็นด้วยมาก 

ท่านมักจะทําการเปรียบเทียบราคาอาหารก่อน
การเลือกรับประทานอาหาร 

3.69 .976 เห็นด้วยมาก 

รับชําระเงินค่าอาหารด้วยบัตรเครดิต 3.47 1.080 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าจะเลือกใช้บริการร้านอาหารที่เปิด
บริการทุกวัน ไม่มีวันหยุด 

3.90 .898 เห็นด้วยมาก 

ท่านต้องการให้ร้านอาหารทุกร้านมีบริการรับออ
เดอร์ทางโทรศัพท์ 

3.75 .869 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าการรับออเดอร์และชําระเงินผ่านเว็ป
ไซด์จะช่วยอํานวยความสะดวกได้ 

3.78 .957 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าแหล่งที่ต้ังร้านมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 

4.02 .759 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าการให้ส่วนลดค่าอาหารส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 

3.95 .742 เห็นด้วยมาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.5 (ต่อ) :  วิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหาร
เพ่ือสุขภาพ  

 

หัวข้อปัจจัย Mean 
Std. 

Deviation 
ผลการวิเคราะห์ 

ท่านคิดว่าบัตรสะสมแต้มจากการใช้จ่ายส่งผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 

3.70 .858 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าการแจกรางวัลหรือชิงโชคส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 

3.59 1.032 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าการแต่งกายของพนักงานใน
ร้านอาหารส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 

3.94 .802 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าการให้บริการที่ยิ้มแย้มมีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 

4.21 .683 เห็นด้วยมากที่สุด 

การให้คําปรึกษาทางด้านโภชนาการในร้านจะทํา
ให้ท่านเลือกใช้บริการร้านอาหารคลีน 

3.97 .803 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าการตกแต่งร้านมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารคลีน 

3.99 .766 เห็นด้วยมาก 

ความสะอาดภายในร้านรวมถึงครัวส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารคลีน 

4.34 .743 เห็นด้วยมากที่สุด 

ท่านคิดว่าสภาพแวดล้อมบริเวณใกล้เคียงมผีลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 

4.06 .749 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าในร้านอาหารคลีนควรเปิดเพลงเบาๆ  3.69 .962 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าความรวดเร็วในการรับออเดอร์ส่งผล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 

4.16 .756 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าความรวดเร็วในการปรุงและเสิร์ฟ
อาหารส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 

4.09 .694 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าความรวดเร็วในการคิดเงินมีผลต่อการ
ตัดสินใจ 

3.92 .803 เห็นด้วยมาก 

รวม 3.97 .804 เห็นด้วยมาก 
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จากตารางพบว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามสําคัญกบัปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) มากโดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ที่ 3.97 แต่
เมื่อพิจารณาตามหัวข้อแล้วพบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับความใสใ่จในความความสะอาดของ
อาหารเป็นอันดับแรกเพราะค่า Mean ที่ได้คือ 4.47 อันดับที่ 2 คือความหลากหลายของรายการ
อาหาร Mean = 4.29 และคณุภาพอาหาร Mean = 4.28 ตามลําดับ และสิ่งที่กลุ่มตัวอย่างให้ความ
สนใจน้อยทีสุ่ดสําหรับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดคือ การรับบริการจ่ายค่าอาหารด้วยบัตร
เครดิตค่า Mean ที่ได้สําหรับหัวข้อนี้เท่ากับ 3.47 

 
ปัจจัยด้านรูปแบบการดํารงชีวิตที่มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลนี

ฟู้ด) 
 

ตารางที่ 1.6:  วิเคราะห์ปัจจัยรูปแบบการดํารงชีวิตที่มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ  
 

หัวข้อปัจจัย Mean 
Std. 

Deviation 
ผลการวิเคราะห์ 

ท่านต้องการรับประทานคลีนฟู้ดเป็นประจํา 3.49 .986 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าการรับประทานอาหารคลีนจะช่วยให้
ท่านมีรูปร่างสมสัดส่วน 

3.65 .921 เห็นด้วยมาก 

ท่านใช้เวลาว่างในการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับ
อาหารเพ่ือสุขภาพ  

3.55 1.098 เห็นด้วยมาก 

การรับประทานคลีนฟู้ดเป็นการกระทําตาม
กระแสนิยม 

3.61 1.071 เห็นด้วยมาก 

ท่านให้ความสาํคัญกับการรับประทานคลีนฟู้ด
เพ่ือสุขภาพของตัวท่านเอง 

3.76 .873 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าคลีนฟู้ดรับประทานที่ร้านสะดวกกว่า
การปรุงเอง 

3.67 .947 เห็นด้วยมาก 

อาหารเพ่ือสุขภาพ ทานแล้วทําให้สุขภาพดี ไม่
เจ็บ/ป่วยง่าย 

3.82 .889 เห็นด้วยมาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.6 (ต่อ) :  วิเคราะห์ปัจจัยรูปแบบการดํารงชีวิตที่มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือ
สุขภาพ  

 

หัวข้อปัจจัย Mean 
Std. 

Deviation 
ผลการ
วิเคราะห ์

การทานอาหารเพ่ือสุขภาพช่วยในเรื่องระบบการ
ขับถ่าย 

4.12 .810 เห็นด้วยมาก 

การรับประทานอาหารนอกบ้านช่วยลดเวลาใน
การเตรียมวัตถุดิบและค่าใช้จา่ย 

3.53 .875 เห็นด้วยมาก 

รวม 3.68 .941 เห็นด้วยมาก 

 
จากตารางพบว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามสําคัญกบัปัจจัยด้านรูปแบบการดํารงชีวิต

ในการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) อยู่ในระดับปานกลาง - มากโดยมีค่าเฉลี่ย
รวมอยู่ที่ 3.68 แต่เมื่อพิจารณาตามหัวข้อแล้วสิ่งที่พบคือ กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นด้วยว่าอาหารเพ่ือ
สุขภาพมีส่วนช่วยเรื่องการขับถ่าย ค่า Mean ที่ได้คือ 4.12 ซึ่งเป็นค่าทีต่่างจากหัวข้ออ่ืนๆ ในปัจจัย
เดียวกัน ทั้งน้ีค่า Mean ที่นอ้ยที่สุดของปัจจัยน้ีคือ ความต้องการในการรับประทานอาหารเพ่ือ
สุขภาพ (คลีนฟู้ด) เป็นประจําเป็นสิ่งที่กลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจน้อยที่สดุในปัจจัยด้านรูปแบบการ
ดํารงชีวิตค่า Mean ที่ได้สําหรับเท่ากับ 3.49 
 

ปัจจัยด้านการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ (คลนีฟู้ด) 
 

ตารางที่ 1.7:  วิเคราะห์ปัจจัยการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ  
 

หัวข้อปัจจัย N Mean 
Std. 

Deviation 
ผลการวิเคราะห์

บุคคลในครอบครัวมีผลต่อการเลือกรับประทาน
อาหารเพ่ือสุขภาพ 

400 3.86 .856 เห็นด้วยมาก 

ท่านทําการค้นคว้าข้อมูลเก่ียวกับอาหารเพ่ือ
สุขภาพอย่างสม่ําเสมอ 

400 3.51 .950 เห็นด้วยมาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.7 (ต่อ) : วิเคราะห์ปัจจัยการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ  
 

หัวข้อปัจจัย N Mean 
Std. 

Deviation 
ผลการวิเคราะห์

ท่านคิดว่าการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพจะ
ได้รับสารอาหารครบ 5 หมู ่

400 3.99 .847 เห็นด้วยมาก 

ท่านคิดว่าการรับประทานอาหารคลีนฟู้ดมสี่วน
ช่วยให้น้ําหนักตัวลดลง 

400 3.96 .809 เห็นด้วยมาก 

อาหารคลีนฟู้ดเป็นอาหารที่มีการปรุงแต่งน้อย
ทําให้ปราศจาคสารตกค้างในร่างกาย 

400 3.96 .802 เห็นด้วยมาก 

ท่านให้ความสนใจกับการส่งเสริมการตลาด
มากกว่าคุณค่าทางอาหาร 

400 3.35 1.098 เห็นด้วยมาก 

ในอนาคตท่านมีแนวคิดที่จะซื้ออาหารคลีนฟู้ด
มารับประทาน 

400 3.67 .839 เห็นด้วยมาก 

ท่านมีความพึงพอใจในการรับประทานอาหาร
คลีนฟู้ด 

400 3.74 .840 เห็นด้วยมาก 

รวม  3.75 .880 เห็นด้วยมาก 

 
จากตารางพบว่ากลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามใหค้วามสําคัญกบัการตัดสินใจเลือกรับประทาน

อาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) อยู่ในระดับปานกลาง - มากโดยมีค่าเฉลี่ยรวมอยู่ที่ 3.75 แต่เมื่อ
พิจารณาตามหัวข้อแล้วสิ่งทีพ่บคือ กลุ่มตัวอย่างมีเกณฑ์ในการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือ
สุขภาพ (คลีนฟู้ด) เพราะเช่ือว่าเป็นการรับประทานอาหารที่จะได้สารอาหารครบทั้ง 5 หมู่ ค่า Mean 
ที่ได้คือ 3.99 ทั้งน้ีค่า Mean ที่น้อยที่สุดคือ 3.35 กล่าวได้ว่าหากลูกค้าจะตัดสินใจเลือกรับประทาน
อาหารเพ่ือสุขภาพแล้ว ลูกค้าจะให้ความสาํคัญกับคุณค่าทางอาหารมากกว่าการทําการตลาดของ
ร้านอาหาร 
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1.22 การทดสอบสมมุติฐาน  
 
ตารางที่ 1.8: แสดงผลการวิเคราห์ตัวแปรอิสระคุณภาพการบริการ ส่วนประสมการตลาด รูปแบบ

การดํารงชีวิตที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) 
ของคนในจังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 

ตัวแปรตาม: การตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลนีฟู้ด) 

B Beta    T Sig. 

1. ปัจจัยส่วนด้านคุณภาพการบริการ  -.002 -.002 -.043 .965* 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
(7’Ps) 

 .233  .147 3.077 .002* 

3. ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนินชีวิต  .560  .521 11.967 .000* 

R2 = .348, F = 70.481, P<0.05 
 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์โดยแยกเป็นปัจจัยต่างๆ จะเห็นได้ว่าปัจจัยที่เก่ียวข้องกับ
รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารคลีนฟู้ดมากที่สุด (Beta = .521) และ
โดยมีโอกาสในการตัดสินใจ รองลงมาคือส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Beta = .147) และลําดับ
สุดท้ายได้แก่ เรื่องคุณภาพการบริการ (Beta = -.002) 
 สรุปได้ว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ และรูปแบบการดําเนินชีวิตส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลอืกรับประทานคลีนฟู้ด 
  

บทสรปุผลการวิจัยและข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษา วิจัยถึงปัจจัยต่างๆ ที่มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีน
ฟู้ด) อันประกอบด้วย  

ก. ปัจจัยคุณภาพการให้บริการที่มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) 
ข. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลนี

ฟู้ด) 
ค. ปัจจัยรูปแบบการดํารงชีวิตที่มีผลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) 
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ง. ปัจจัยการตัดสินใจที่มผีลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) 
สรุปผลได้ว่า ปัจจัยในการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) ของคนในจังหวัด

กรุงเทพมหานครน้ัน พิจารณาจาก  
1. ความสะอาดของร้านอาหาร 
2. ความสะอาดทางโภชนาหาร คือ กรรมวิธีการปรุงอาหารต้องถูกสุขลักษณะ 
3. ประโยชน์ที่จะได้รับจากการรับประทานอาหารคลีนฟู้ด เช่น ช่วยในเรื่องการขับถ่าย 

 สําหรับสิ่งที่กลุม่ตัวอย่างให้ความสําคัญน้อยได้แก่ 
1. การออกแบบ ตกแต่งร้าน ไม่ได้เป็นปัจจัยสําคัญที่จะทาํให้เกิดการตัดสินใจในการ

เลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) 
2. การรับชําระเงินด้วยบัตรเครดิต  
3. การทําโปรโมช่ันส่งเสริมการตลาดของร้านอาหาร เพราะกลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจ

ในเรื่องคุณค่าทางสารอาหารมากกว่า  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
2.1 ปัจจัยแวดล้อมภายใน-ภายนอก 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์ปัจจัย
แวดล้อมภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกรับประทานอาหรเพ่ือสุขภาพในจังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยใช้เครื่องมือ SWOT มา
เป็นตัววิเคราะห์ สภาพการณ์ 2 ด้านคือ สภาพการณ์ภายใน อันได้แก่ จุดอ่อนและจุดแขง็ เพ่ือให้เรา
รู้จักองค์กรของเราและรู้จักคู่แข่งให้มากขึ้น และสภาพการณ์ภายนอก อันได้แก่ อุปสรรคและโอกาส 
เพ่ือให้องค์กรได้ทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่อาจเกิดขึน้และมีผลกระทบกับองค์กร ทั้งน้ีผลจาก
การวิเคราะห์นี้ ยังสามารถนํามาใช้เป็นแนวทางในการกําหนดกลยุทธ์องค์กรที่ทําให้องค์กรสามารถ
เอาชนะอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมต่างๆ และลดจุดอ่อนขององค์กรหรือทําให้จุดอ่อนเป็นศูนย์ เพ่ือ
การดําเนินธุรกิจที่เป็นไปอย่างเหมาะสม อีกทั้งสามารถอ้างอิงข้อมูลดังกล่าวเพ่ือใช้ในการกําหนด
วิสัยทัศน์ขององค์กรได้อีกเช่นกัน โดยในลําดับขั้นตอนการดําเนินการวิเคราะห์นั้นจะต้องครอบคลุม
เขตปัจจัยที่กว้างโดยมีลําดับขั้นตอนดังน้ี:- 
 การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร หมายถึง การประเมินสภาพแวดล้อมที่เกิดขึ้น
ภายในองค์กรซึ่งเก่ียวข้องการพิจารณาความสามารถภายในองค์กร การพิจารณาทรัพยากรที่มีอยู่
ภายในองค์กร โดยข้อมูลเบ้ืองต้นที่นํามาใช้ในการพิจารณาคือ ระบบข้อมูลเพ่ือการบริหารซึ่ง
ครอบคลุมด้านโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีการปฏิบัติงาน เป็นต้น ทั้งน้ีจากการประเมินสภาพการณ์
ภายในองค์กรสามารถให้รายละเอียดจุดแข็งและจุดอ่อนไว้ดังน้ี :- 
 จุดแข็ง (Strength) คือ ผลกระทบที่เกิดขึ้นจากสภาพแวดล้อมภายในองค์กร ซึ่งกล่าวได้ว่า
เป็นข้อได้เปรียบในการดําเนินธุรกิจ เพราะเป็นผลกระทบในเชิงบวก โดยทั่วไปแล้ว กอ่นที่ทุกองค์กร
จะเริ่มดําเนินธุรกิจ เจ้าของกิจการหรือนักลงทุนควรทราบถึงความสามารถหลักของตัวผู้บริหารหรือ
องค์กรน้ันๆ กอ่น โดยพิจารณาจากองค์ประกอบต่างๆ เช่น ด้านการตลาด ด้านการเงิน ด้านการ
บริหาร ด้านการผลิต หรือการค้นคว้า วิจัยและพัฒนาผลติภัณฑ์ เพ่ือนําจุดแข็งเหล่าน้ันมาเป็นกนํา
หนดแนวทางในการดําเนินงานให้สามารถบรรลุตามเป้าหมาย และสร้างความโดดเด่น ความแตกต่าง
จากคู่แข่ง สําหรับจุดแข็งของร้าน Santé Restaurant 
  1) สถานที่ต้ังร้านอยู่ในย่านเศรษฐกิจ, ใกลโ้รงเรียน มีการเดินทางที่สะดวก กล่าวคือ ใกล้จุด
เช่ือมต่อสถานีรถไฟฟ้า BTS และ สถานีรถไฟใต้ดิน MRT  
  2) การให้ความสําคัญกับทุกขั้นตอนการดําเนินการ โดยเริ่มจากการสรรหาวัตถุดิบที่
ปราศจากสารเคมีต่างๆ (เลือกใช้ผักออแกร์นิค) นํามาเป็นส่วนประกอบในการปรุงอาหาร การให้
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ความสําคัญกบัการตกแต่งจานอาหารให้ดูสวยงาม น่ารับประทาน รวมถึงการเลือกใช้สีของจานที่
ส่งผลต่อการรับประทานอาหารของผู้บริโภค ทําใหผู้้บริโภครับประทานได้น้อยลง 
  3) ความหลากหลายของเมนูอาหาร การสร้างสรรเมนูใหเ้หมาะสมกับความต้องการ โดยจัด
ให้มีเมนใูหม่ๆ  เมนูตามเทศกาล รวมถึงเมนูสําหรับผู้ป่วยทีม่ีโรคประจําตัว เช่น โรคเบาหวาน 
  4) ลักษณะทางกายภาพของร้าน เป็นร้านโปร่ง (อาคารพาณิชย์เพดานสูง) อากาศถ่ายเทได้ดี
แม้จะเป็นห้องแอร์ สําหรับการตกแต่งร้านยังมีการแสดงปริมาณแคลอรีให้เห็นชัดเจน ทําใหผู้้บริโภค
สามารถตัดสินใจได้ก่อนการทําการสั่งอาหาร  
  5) ห้องครัวเป็นห้องกระจก ทําให้ลูกค้าสามารถมองเห็นกระบวนการผลิต มาตรฐานการ
รักษาความสะอาดในห้องครัว เป็นต้น  
  6) ในบริเวณที่ต้ังร้านอาหารเป็นย่านที่การจราจรค่อนขา้งหนาแน่นตลอดเวลา เป็นเหตุให้
ทางร้านจัดให้มีบริการที่จอดรถท่ีสะดวกและปลอดภัยโดยมีการเช่าสถานที่จากอพาร์ตเม้นท์ด้านข้าง
ร้านอาหาร ซึ่งเป็นการเพ่ิมความสะดวกให้แก่ผู้บริโภคที่ใช้รถส่วนตัว 
  7) เน่ืองจากสังคมในปัจจุบันซึ่งเป็นยุคเทคโนโลยี ทางร้านจึงจัดให้มีบริการ ฟรี Wifi 
นอกจากน้ียังจัดให้มีมุมสวยๆ เก๋ๆ สําหรับลกูค้าที่มาใช้บริการสามารถถ่ายรูปและอัพโหลดรูปลงสื่อ
สังคมออนไลน์ได้ตามต้องการและหากมีการใส่ #Hashtag ร้าน ก็จะสามารถนํามาเป็นส่วนลด
ค่าอาหารในวันที่มาใช้บริการได้เช่นกัน 
  8) การต้ังราคาให้เหมาะสมกับสภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน โดยที่ไม่สูงจนเกินไปเมื่อ
เปรียบเทียบกับคุณภาพของวัตถุดิบที่นํามาใช้ซึ่งอาจจะมีผลทําให้มีกลุม่คนที่สนใจมาทดลองใช้บริการ
เพ่ิมข้ึนเป็นลําดับ 
  9) การจัดอบรมให้พนักงานทุกคนในร้านมคีวามเข้าใจในโภชนาการที่ถูกต้องและสามารถ
ตอบคําถามผู้ใช้บริการได้อย่างถูกต้องและรวดเร็ว 
 10) ในการคัดเลือกพนักงานให้บริการทางร้านพิจารณาจากบุคคลิกภาพ หน้าตา ความ
สะอาดและการแต่งกายเป็นอันดับแรก เพ่ือเป็นการสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าต้ังแต่ครั้งแรก
ของการเข้าใช้บริการที่ร้าน Santé Restaurant 
 11) จัดให้มีนโยบายที่เก่ียวข้องกับความรวดเร็วในการให้บริการ กล่าวคือ ผู้บริโภคจะได้รับ
อาหารภายใน 20 นาทีหลังจากพนักงานรับออเดอร์ ซึ่งส่งผลดีต่อระบบการให้บริการ การจัดสรร
จํานวนที่นั่งในร้านทําได้เร็วขึ้น  
 จุดอ่อน (Weaknesses) เป็นข้อเสียเปรียบในการประกอบธุรกิจซึ่งเกิดจากสภาพแวดล้อม
ภายในองค์กรที่อาจส่งผลให้องค์กรไม่สามารถกระทําได้ดีตามเป้าหมายที่วางไว้ อันได้แก่ ปัญหา
พนักงาน ปัญหาต้นทุนวัตถุดิบที่สูงกว่าคู่แข่ง เป็นต้น Santé Restaurant สามารถระบุจุดอ่อนได้ดังน้ี 
:- 



51 

 1) เปิดบริการเพียงร้านเดียว ไม่มีสาขา ทําให้ไม่สามารถรองรับกลุ่มผู้บรโิภคได้ในทุกเขตของ
จังหวัดกรุงเทพมหานครได้ 
 2) การสั่งวัตถุดิบ ในปริมาณครั้งละไม่มากนักทําให้ไม่มีอํานาจในการต่อรองกับผู้ขาย ซึ่งจะ
ส่งผลกระทบต่อราคาต้นทุน 
 3) เป็นร้านอาหารที่เปิดใหมต้่องทําการตลาดและประชาสัมพันธ์มากเพ่ือให้เป็นที่รู้จักของ
ลูกค้าซึ่งเป็นสาเหตุให้ร้านต้องมีต้นทุนเพ่ือรองรับค่าใช้จ่ายดังกล่าว 
 4) เน่ืองจากเป็นร้านที่มีผู้ลงทนุเพียงคนเดียว ไม่มีหุ้นส่วนที่เป็นดาราหรือผู้มีช่ือเสียงในสังคม 
ดังน้ันการเจริญเติบโตทางธุรกิจจะเป็นไปได้ช้ากว่าในรายที่มีเจ้าของเป็นดาราหรือผู้มีช่ือเสียงเป็นที่
รู้จัก 5) เจ้าของร้านไม่มีประสบการณ์ในการทําธุรกิจร้านอาหารมาก่อน หากพบเจออุปสรรคอาจ
ทําให้การดําเนินการแก้ไขปัญหาล่าช้าได้ 
 6) พนักงานขาดความรู้ ความเข้าใจเร่ืองโภชนาการที่ถูกต้อง ซึ่งต้องอาศัยการฝึกอบรมและ
ความการเรียนรู้ที่มากกว่าร้านอ่ืนๆ ที่ดําเนินธุรกิจมาก่อน 
 7) เน่ืองจากเป็นการลงทุนที่มต้ีนทุนในระยะแรกค่อนข้างสงู ซึ่งค่าใช้จ่ายในการลงทุนน้ันใช้
ไปในการตกแต่งสถานที่และค่าอุประกรณ์ต่างๆ จึงอาจส่งผลต่อการคืนทุน คือมีการคืนทุนค่อนข้างช้า 
 
2.2 การประเมินความเสี่ยง 
 การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกองคก์ร หมายถึง การประเมินสภาพการณ์ภายนอกที่
อาจจะส่งผลกระทบต่อองค์กรได้ทั้งทางบวกและทางลบ อันได้แก่ โอกาสและอุปสรรคในการ
ดําเนินงาน โดยโอกาสและอุปสรรคดังกล่าวอาจเกิดจากหลายสาเหตุ เช่น อัตราการขยายตัวทาง
เศรษฐกิจ สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจทั้งในประเทศและระหว่างประเทศ ค่านิยม ขนบธรรมเนียม
ประเพณี ความเช่ือและวัฒนธรรม รวมถึงสภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยีใหม่ๆ  กรรมวิธีหรือเคร่ืองมือ-
อปกรณ์ที่สามารถช่วยเพ่ือประสิทธิภาพการผลิตและการบริการ ซึ่งสามารถแบ่งได้ดังน้ี  
 โอกาส (Opportunities) หมายถึง สภาวะแวดล้อมภายนอกที่เอ้ือประโยชน์ต่อการ
ดําเนินงานขององค์กร หรือผลกระทบจากภายนอกองค์กรที่ส่งผลในเชิงบวก เป็นตัวกระตุ้นให้องค์กร
สามารถดําเนินกิจการได้และบรรลุตามเป้าหมายที่วางไว้ ทั้งน้ีผู้บริหารที่ดีจะต้องคอยตรวจสอบความ
เปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดล้อมจากภายนอกอย่างสมํ่าเสมอเพ่ือนํามาเป็นข้อมูลในการปรบัปรุงกลยุทธ์
ให้เหมาะสมและทันกับสถานการณ์ในขณะนั้น โดยมีเป้าหมายให้องค์กรเป็นผู้ชนะในการแข่งขัน 
รวมถึงเป็นไปเพ่ือการแสวงหาผลประโยชน์จากการเปลี่ยนแปลงดังกล่าว และจากข้อมูลที่มสีามารถ
นํามาวิเคราะห์โอกาสในการดําเนินธุรกิจร้าน Santé Restaurant ไว้ดังน้ี :- 
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 1) คนปัจจุบันให้ความสนใจกบัสุขภาพมากข้ึน รวมถึงการดูแลภาพลักษณ์ภายนอกมากข้ึน
การเลือกรับประทานอาหารที่มีประโยชน์และให้สารอาหารครบ คลีนฟู้ดจึงเป็นทางเลือกที่ดีให้แก่
ผู้บริโภค 
 2) มีหลายหน่วยงานของรัฐบาลท่ีช่วยกระตุ้นให้คนรักสุขภาพและหันมารับประทานอาหารที่
มีประโยชน์ อาหารเพ่ือการควบคุมนํ้าหนัก ควบคุมเบาหวาน แทนการรบัประทานอาหารที่คุณค่าทาง
อาหารไม่ครบถ้วน เช่น อาหารฟาสต์ฟู้ด เป็นต้น ทําห้สามารถสร้างรายได้ให้กับร้านอาหารทางเลือก
ได้ 
 3) ในยุคปัจจุบันการรับประทานอาหารนอกบ้านได้รับความนิยมอย่างมาก โดยอาจจะมีการ
สังสรรค์คุยงานหรือนัดลูกค้าหลังเลิกงาน ทําให้ธุรกิจร้านอาหารสามารถขายได้แม้เป็นเวลาหลังเลิก
งานแล้วก็ตาม 
 4) เทคโนโลยีในปัจจุบัน เช่น อินสตราแกรม เฟสบุ๊ค ทําให้คนสามารถเข้าถึงร้านอาหารหรือ
การให้บริการร้านอาหารได้ง่ายขึ้น 
 5) การให้ผู้บริโภคมีทางเลือกในการรับประทานอาหารในเมนูที่ตัวเองชอบ โดยการเลือก
วัตถุดิบที่ต้องการนํามาประกอบเป็นอาหารจานโปรดของผู้บริโภคเอง บริการน้ีช่วยให้ลูกค้า
สะดวกสบายมากขึ้นไม่ต้องเสียเวลาในการเตรียมวัตถุดิบเพ่ือปรุงอาหาร 
 อุปสรรค (Threats) หมายถึง ผลกระทบจากสภาพแวดล้อมภายนอกที่ส่งผลเสียต่อการ
ดําเนินงานขององค์กร อุปสรรคในการดําเนินงานน้ันเป็นสิ่งที่ไม่สามารถหลีกเลี่ยงหรือเปลี่ยนแปลงได้ 
อีกทั้งโอกาสในการเกิดอุปสรรคขึ้นในแต่ละคร้ังก็ยังไม่มีข้อมูลระบุได้อย่างชัดเจน ดังน้ันผู้บริหารจึง
ควรเพ่ิมความระมัดระวังในสิ่งที่เป็นข้อควรระวังหรือข้อจํากัดในการประกอบธุรกิจให้มากรวมถึงการ
หาทางป้องกันให้เกิดผลเสียกับองค์กรน้อยที่สุด อุปสรรคต่างๆ เหล่าน้ันได้แก่ :- 
 1) ร้าน Santé Restaurant ต้ังอยู่ใกล้ห้างสรรพสินค้า เทอร์มินอล 21 ซึง่มีร้านอาหารหลาย
ประเภท รวมถึงศูนย์อาหารบนช้ัน 5 ทําให้มรี้านอาหารทางเลือกให้ผู้บริโภคมีทางเลือกมาก สินค้า
ทดแทนทีม่ีจํานวนค่อนข้างมาก เป็นเหตุให้มีความจําเป็นต้องสร้างความแตกต่างของร้านให้ชัดเจน
และต้องสื่อใหลู้กค้าเป็นประโยชน์ที่จะได้รับจากการรับประทานอาหารของทางร้านอย่างแท้จริง 
 2) ราคาของวัตถุดิบที่ไม่คงที่และยากแก่การควบคุม 
 3) ปัญหาทางด้านเศรษฐกิจที่มีผลต่อการใช้จ่ายเงินของคนวัยทํางาน 
 4) ร้านอาหารประเภทเดียวกันเกิดขึ้นง่าย รวมถึงดาราที่หันมามองธุรกิจร้านอาหารเป็น
แหล่งรายได้เสริม 
 5) การรับประทานอาหารคลีนฟู้ดถูกมองว่าเป็นค่าใช้จ่ายฟุ่มเฟือย ซึ่งคนบางกลุ่มอาจจะหัน
ไปรับประทานอาหารประเภทผัก ผลไม ้และเน้นการออกกลังกายแทนการจ่ายเงินเพ่ือรับประทาน
อาหารคลีน ซึง่เห็นผลในด้านรูปร่างเช่นเดียวกัน 
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 6) เน่ืองจากความเป็นธุรกิจบริการ ฉะน้ันความพึงพอใจของลูกค้าจึงถูกให้ความสําคญัและ
การจะสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าได้ทุกท่านเป็นเรื่องที่ควบคุมได้ยาก ทาํให้อาจเกิดปัญหาในด้าน
การบริการซึ่งส่งผลต่อการกลับมาใช้บริการในครั้งต่อไป 
 7) ความเข้าใจของผู้บริโภคที่ไม่เคยทดลองอาหารคลีนไม่ทราบถึงรสชาติอาหารทําให้คิดไป
ว่าอาหารคลีนเป็นอาหารที่ไม่มีรสชาติ ทําใหไ้ม่ทดลอง  
 8) การหมุนเวียนของลูกค้าจะมีเป็นช่วงเวลา เช่น ช่วงเช้าก่อน 9 โมงเช้า ช่วงเที่ยง 11.30 – 
14.00 และช่วงเย็น คือ 17.00 - 19.00 น. และหากไม่ใช่ช่วงเวลาดังที่กล่าวมาแล้วลูกค้าอาจจะบาง
ตาและส่งผลต่องบประมาณการบริหารจัดการ 
 เมื่อผู้ประกอบการได้ทราบถึง SWOT ของธุรกิจซึ่งเป็นที่มาของการวางกลยุทธ์แล้ว สิ่งที่ควร
กระทําต่อมาคือ การจับคู่ระหว่างทรัพยากรที่มีอยู่ภายในองค์กรและทักษะต่างๆ ภายในองค์กร 
รวมถึงโอกาสและความเสี่ยงต่างๆ จากภายนอกองค์กร โดยใช้ตารางโทว์ (Tows Matrix) ซึ่งจะช่วย
ให้การกําหนดกลยุทธ์เป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้นอีกด้วย 
 
ภาพที่ 2.1: ภาพแสดง Tows Matrix 

 
 
 สถานการณ์ที ่1: จุดแข็ง – โอกาส 
 กลยุทธ์ที่เหมาะสมกับสถานการณ์นี้คือ กลยุทธ์ในเชิงรุก (Aggressive-Strategy) จัดเป็น
สถานการณ์ทีห่ลายองค์กรปรารถนา เพราะมีความได้เปรียบทั้งในด้านจุดแข็งและโอกาส เป็นการนํา
จุดแข็งทั้งหมดที่องค์กรมีอยู่นํามาเสริมสร้างและปรับใช้รวมถึงการฉกฉวยโอกาสต่างๆ มาหา
ประโยชน์ได้อย่างเต็มที่  
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 สถานการณ์ที ่2: จุดอ่อน – อุปสรรค  
 จัดเป็นสถานการณ์ที่ไม่พึงประสงค์ เพราะเป็นสถานการณ์ที่องค์กรต้องเผชิญกับปัญหาทั้ง
จากภายในและภายนอกองค์กร ดังน้ันกลยุทธ์ที่เหมาะสมสําหรับสถานการณ์นี้คือ กลยุทธ์การป้องกัน
ตัวหรือการต้ังรับ (Defensive Strategy) เพ่ือเป็นการหามาตรการในการหลบหรือลดอุปสรรคต่างๆ 
ที่จะทําให้องคก์รเกิดความสูญเสียให้เหลือน้อยที่สุด  
 สถานการณ์ที ่3: จุดอ่อน – โอกาส 
 จะเห็นได้ว่าในสถานการณ์นีอ้งค์กรมีจุดอ่อนหลายประการในขณะเดียวกันก็มีข้อได้เปรียบ
ทางการแข่งขันหลายประการเช่นกัน ดังน้ันกลยุทธ์ที่เหมาะกับสถานการณ์นี้คือ กลยุทธ์การพลิกตัว  
(Turnaround – Oriented Strategy) เพ่ือเป็นการจัดการกับจุดอ่อนต่างๆ ภายในองค์กรและเตรียม
ความพร้อมในการเปิดรับโอกาสต่างๆ ที่จะเกิดขึ้นตามมา 
 สถานการณ์ที ่4: จุดแข็ง – อุปสรรค  
 สถานการณ์นี้เกิดจากความไม่เอ้ืออํานวยต่อการดําเนินงานที่มีผลสืบเน่ืองมาจาก
สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร ซึ่งในสถานการณ์นี้องค์กรมีขัอได้เปรียบที่เป็นจุดแข็งอยู่หลาย
ประการ ดังน้ันกลยุทธ์ที่เหมาะกับองค์กรประเภทน้ีคือ กลยุทธ์การแตกตัวหรือการขยายขอบข่าย
กิจการ (Diversification Strategy) เป็นการสร้างโอกาสในระยะยาวในด้านอ่ืนๆ แทนการรอ
จนกระทั่งสภาพแวดล้อมที่เป็นอุปสรรคจะเปลี่ยนไป  
 จากสถานการณ์ต่างๆ ทั้ง 4 สถานการณ์ จะเห็นได้ว่า Santé Restaurant จัดอยู่ใน
สถานการณ์ลําดับที่ 4 กล่าวคือมีจุดแข็งอยู่หลายประการแต่ก็ยังคงมีอุปสรรคหลายประการในการ
ดําเนินธุรกิจเช่นกัน ซึ่งปัจจัยทางด้านอุปสรรคดังที่กล่าวมาแล้วเป็นเหตุให้องค์กรนํากลยุทธ์ 
Diversification Strategy มาใช้ คือ นอกเหนือจากการนําเสนอเมนูอาหารคลีนในร้านเช่นที่ร้าน
คู่แข่งทํา แต่ยงัมีการเพ่ิมเมนูทางเลือกอ่ืนๆ เพ่ือให้อยู่เหนือคู่แข่งขันเช่นการจัดให้มีเมนูอาหารสําหรับ
คนเป็นโรคเบาหวาน หรือการจัดให้มีมมุถ่ายรูปในร้านก็เป็นการอาศัยความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีมา
เป็นตัวขับเคลื่อนให้ธุรกิจดําเนินไปได้  
 
2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 1)  ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์: ความเสี่ยงในระดับกลาง:  
 ผลิตภัณฑ์ในทีน่ี้หมายถึง อาหาร ความสะอาดของอาหารเป็นปัจจัยหน่ึงที่ผู้บริโภคให้
ความสําคัญ ดังน้ันในการประกอบธุรกิจมีความจําเป็นต้องให้ความใส่ใจกับความสะอาด ความ
หลากหลายของรายการอาหาร และรสชาติ ตามลําดับ จึงจะสามารถช่วยให้ธุรกิจสามารถดําเนินไปได้
อย่างราบรื่น 
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Santé Restaurant ให้ความใสใ่จกับเรื่องความสะอาดของอาหารด้วยการพิถีพิถันในการเลือกสรร
วัตถุดิบที่นํามาประกอบอาหาร รวมถึงการลา้งวัตถุดิบก่อนการนํามาปรุงสําเร็จ ผู้บริโภคสามารถ
มั่นใจได้ว่าอาหารของ Santé Restaurant เป็นอาหารที่ถูกต้องตามหลักโภชนาการและสะอาดถูก
สุขลักษณะ 
 2)  ปัจจัยด้านราคา: ความเสี่ยงระดับสูง 
 การกําหนดราคาจําเป็นต้องคํานึงถึงความเหมาะสมในหลายๆ ปัจจัย ไมใ่ช่ทําธุรกิจเพียงเพ่ือ
หวังกําไรเท่าน้ัน ความผันผวนของราคาวัตถุดิบที่นํามาประกอบอาหารก็เป็นปัจจัยในการกําหนดราคา
เช่นกัน เน่ืองจากเป็นร้านแรกและยังไม่มีสาขาทําให้เกิดปัญหาด้านราคาในการสั่งวัตถุดิบ คือ สั่งใน
ปริมาณพอเพียงกับการประกอบอาหารในแต่ละวันมีผลให้ราคาวัตถุดิบค่อนข้างสูง ทั้งน้ีราคาอาหาร
ของร้าน Santé Restaurant มีราคาเริ่มต้น 80 บาทข้ึนไป ราคาดังกล่าวไม่สามารถเปลีย่นแปลงตาม
อัตราการขึ้นลงของวัตถุดิบได้ 
 3) ปัจจัยด้านแรงงาน: ความเสี่ยงระดับสูง 
 พนักงานที่ปฏิบัติงานในร้าน เช่น กุ๊ก พนักงานเสิร์ฟ ล้วนแล้วแต่มีผลต่อการดําเนินการ
ร้านอาหาร เพราะหากขาดกุ๊กที่มีผีมืออาจสง่ผลกระทบเนือ่งจากรสชาติอาหารที่ไม่ดี ทําให้ผู้บริโภค
ไม่ประทับใจ หรือแม้แต่พนกังานบริการในร้านในตําแหน่งต่างๆ หากไม่ได้บริการด้วยใจ ไมส่ร้างความ
ประทับใจให้ผู้เข้าใช้บริการจะส่งผลโดยตรงเพราะผู้บริโภคไม่กลับมาใช้บริการในครั้งต่อมา การ
บริการด้วยความจริงใจและรอยย้ิมจะทําใหผู้้บริโภคเกิดความประทับใจ 
 ความต้ังใจที่จะทําธุรกิจร้านอาหารให้ประสบความสําเร็จของ Santé Restaurant ทําให้
ผู้บริหารมีความพยายามที่จะเรียนรู้งานทุกด้านอย่างครบวงจร เริ่มต้ังแต่การปรุงอาหาร งานบริการ 
จึงทําให้ผู้บริหารไปเรียนทําอาหารกับสถาบันสอนอาหารและมาปรับปรุงสูตรให้เข้ากับความชอบ
ส่วนตัว จึงเกิดเป็นสูตรอาหารเฉพาะชองทางร้านเอง ซึ่งสามารถถ่ายทอดให้คนทีม่าใหมไ่ด้เสมอ ทํา
ให้ไม่เกิดปัญหาการขาดแคลนกุ๊กที่มีฝมีือ และเพ่ือเป็นการไม่ให้ Santé Restaurant ขาดแคลน
บุคลากรที่ได้รบัการฝึกฝนทักษะมาอย่างดีโดยเฉพาะกุ๊ก ทําให้ในการรบัสมัครมีการทาํสัญญาการจ้าง
งานอย่างน้อยเป็นระยะเวลา 3 ปี และในเรือ่งสวัสดิการก็ยังมีการจ่ายให้อย่างเหมาะสมเพ่ือเป็น
แรงจูงใจให้พนักงานไม่ลาออกหรือถูกคู่แข่งซื้อตัวไป 
 4) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย: ความเสี่ยงระดับกลาง 
 ในการส่งเสริมการขายสามารถทําได้หลายอย่าง เช่น การผลิตสื่อโฆษณาในระยะเร่ิมแรกที่
เปิดให้บริการ โดยการทําใบปลิวแจกก่อนการเปิดร้านก็เป็นการประชาสัมพันธ์ การจัดให้มีบัตร
สมาชิก/บัตรสะสมแต้มจากการรับประทานอาหารมูลค่าเพ่ือใช้เป็นส่วนลด/แลกรับเมนูอาหารที่ทาง
ร้านทีให้บริการ เป็นต้น สิ่งเหล่าน้ีสามารถกระตุ้นยอดขายให้สูงขึ้นได้ 
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Santé Restaurant จะทําการแจกใบปลิวตามอาคาร/สํานักงานในบริเวณใกล้เคียงกับร้านรวมถึง
ก่อนการเปิดให้บริการเป็นเวลา 1 อาทิตย์ เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ให้คนทั่วไปทราบว่าร้านกําลัง
จะเปิดบริการ และในวันเปิดดําเนินกิจการวันแรกจะแจกบัตรสมาชิกใหแ้ก่ผู้ทีม่ียอดการใช้บริการ 
100 บาทข้ึนไป ซึ่งบัตรสมาชิกน้ันสามารถใช้เป็นส่วนลด 10% สําหรับการมาใช้บริการในครั้งต่อมา 
 5) ปัจจัยด้านเงินลงทุน: ความเสี่ยงระดับตํ่า 
 ปัจจัยหลักก่อนการเริ่มทําธุรกิจ มีความจําเป็นต้องคํานึงถึงเงินลงทุน ซึ่งควรมีการวางแผน
ค่าใช้จ่ายอย่างรอบคอบ ทั้งน้ีควรมีการวางแผนที่รัดกุมและมีเงินทุนสํารองสําหรับการดําเนินธุรกิจได้
โดยไม่ติดขัดได้อย่างน้อย 3-5 ปีล่วงหน้า  
ในกรณีนี้ Santé Restaurant ไม่ประสบปัญหาด้านเงินลงทุนเพราะมีการวางแผนทางการเงินอย่างมี
ประสิทธิภาพ  
 
2.4 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
 1) ปัจจัยด้านการเมือง: ความเสี่ยงระดับตํ่า 
 การเมืองมีผลต่อการประกอบธุรกิจร้านอาหารแม้ไม่ได้ส่งผลโดยตรงแต่ก็ส่งผลทางอ้อม เช่น 
หากสถานการณ์ทางการเมืองไม่ปกติ คนก็จะประหยัดและใช้เงินเท่าที่จําเป็น การรับประทานอาหาร
นอกบ้านก็น้อยลง ทําใหส้่งผลกระทบต่อการทําธุรกิจ แต่ในทางกลับกันหากการเมืองปกติจะทําให้
ผู้คนกลับมาจบัจ่ายใช้สอยกันมากขึ้น 
 Santé Restaurant อยู่ในช่วงที่เริ่มดําเนินการ หากมีภัยทางการเมืองจะส่งผลกระทบ
โดยตรง คนจะหวาดกลัวกับการดํารงชีวิตประจําวัน การใช้จ่ายเป็นไปด้วยความระวัง การต้องจ่าย
ค่าอาหารในแต่ละมื้อที่สูงเกินความจําเป็น อาจทําให้ผู้บรโิภคต้องคิดมากขึ้น  
 2) ปัจจัยด้านสงัคม: ความเสีย่งระดับตํ่า 
 การเลือกรับประทานอาหารของคนในสังคมปัจจุบัน ที่หนัมาให้ความสนใจกับการบรโิภค
อาหารที่มีประโยชน์ต่อสุขภาพและลดปริมาณแคลอรีท่ี่สะสมในร่างกาย การบริโภคอาหารคลีนจึงเป็น
ทางเลือกสําหรับคนที่รักสุขภาพและต้องการให้ร่างกายดูดี ปราศจากไขมันส่วนเกิน 
Santé Restaurant ให้บริการอาหารคลีนเป็นหลัก นอกจากน้ียังมีเมนูเสริมสําหรับผูท้ี่ต้องการ
ควบคุมเบาหวาน (โรคเบาหวานเป็นที่มาของโรคภัยไข้เจ็บอีกหลายโรค) ทําให้ Santé Restaurant 
สามารถตอบโจทย์คนรักสขุภาพได้เป็นอย่างดี เพราะการกินอาหารที่ดีมีประโยชน์จะส่งผลให้สุขภาพ
ดูดีด้วยเช่นกัน 
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2.5 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 เป็นการจัดลําดับความเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมจากภายใน ซึ่งจะสง่ผลกระทบต่อการ
บริหารงานภายในองค์กร หากองค์กรมีการประเมินความเสี่ยงและเตรียมหาทางป้องกันแก้ไขหรือทํา
ให้ปัจจัยดังกลา่วเบาลงหรือหมดไปในที่สุด  
 
ตารางที่ 2.1: ตารางแสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน  
 

ประเภทปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง 

สิ่งที่ต้องปฏิบตัิเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ต่ํา

ปัจจัยด้านการจัดการวัตถุดิบ    วัตถุดิบหลักของร้าน Santé Restaurant เป็น
วัตถุดิบที่มีความผันผวนทางด้านราคาและ
คุณภาพตามฤดูกาล เช่น ผัก เน้ือสัตว์ วัตถุดิบ
เหล่าน้ีระยะเวลาในการเก็บรกัษาค่อนข้างสั้น
เป็นเหตุให้อาจเกิดความเสี่ยงเก่ียวข้องกับการ
อายุของวัตถุดิบ เน่ืองจากเป็นร้านอาหารที่เปิด
ใหม่ ในระยะแรกของการดําเนินธุรกิจ อาจ
ประสบปัญหาเรื่องความเสียหายที่เกิดจากอายุ
ของวัตถุดิบ รวมถึงการสั่งซื้อวัตถุดิบที่ไม่
สามารถจัดสรรปริมาณการซือ้ได้ในคราวละ
มากๆ เป็นเหตุให้ไม่สามารถควบคุมราคา
วัตถุดิบได้ ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อกําไรของ
ธุรกิจได้  
สําหรับแนวทางในการป้องกันความเสี่ยงที่
เกิดขึ้นสามารถทําได้โดย การจัดทําสต็อกของ
วัตถุดิบ คือ First In First Out (FIFO) และมี
การคํานวณการสั่งซื้อเมื่อสิ้นสุดการขายในแต่
ละวันเพ่ือป้องกันการซื้อสินคา้ในปริมาณที่มาก
หรือน้อยเกินไป 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : ตารางแสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน  
 

ประเภทปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง 

สิ่งที่ต้องปฏิบตัิเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ต่ํา 

ปัจจัยด้านภัยพิบัติ    ภัยพิบัติที่กล่าวถึงในที่นี้ คือ ภัยพิบัติจาก
อัคคีภัย เน่ืองจากเป็นร้านที่มีการประกอบ
อาหาร ดังน้ันในห้องปรุงอาหารจึงควรมี
มาตรการในการรักษาความปลอดภัยที่ดี 
เช่น การจัดให้มีถังดับเพลิงติดต้ังในครัวและ
มีการ 
จัดการฝึกอบรมการใช้ใหแ้ก่พนักงานที่
เก่ียวข้องให้สามารถใช้ได้หรือการแก้ไข
ปัญหา 
เฉพาะหน้าเมื่อเกิดกรณีฉุกเฉินได้อย่างมีสติ 
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2.6 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก อันได้แก่ ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับเศรษฐิจ 
การเมือง หรือผู้บริโภค 
 
ตารางที่ 2.2: ตารางแสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง 

สิ่งที่ต้องปฏิบตัิเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ต่ํา 

ปัจจัยด้านสุขภาพของผู้บริโภค    ปัญหาด้านสุขภาพของผู้บริโภคได้แก่ โรคอ้วน 
โรคเบาหวาน หรือความต้องการมีบุคลิกภาพที่ดี 
เป็นปัจจัยหลักที่ทําให้ผู้บริโภคเลือกรับประทาน
อาหารที่ส่งผลดีต่อสุขภาพ  
ฉะน้ันการมีร้านอาหารเพ่ือสุขภาพเปิดใหม่จึง
เป็นทางเลือกให้ผู้บริโภคเพ่ิมขึ้น อีกทั้งในอนาคต
ทางร้านจะเปิดให้มีบริการจัดส่งอาหาร และการ
ที่ทางร้านจัดให้มีเมนูเฉพาะสําหรับผู้บริโภคที่
เป็นโรคเบาหวาน จึงทําใหโ้อกาสขยายตลาด
ด้านอาหารเพ่ือสุขภาพของร้านมีโอกาสเป็นไป
ได้มากขึ้น  

ปัจจัยด้านภูมิอากาศ    จากสภาพภูมิอากาศในประเทศไทยทีม่ีอากาศ
ร้อน ทําให้ผู้บริโภคเลือกที่จะรับประทานอาหาร
ในบ้าน หรือร้านอาหารที่มีแอร์ การที่ร้าน 
Santé Restaurant มีการให้บริการทั้งแบบ
รับประทานในร้านและการจดัส่ง ซึ่งเป็นบริการ
ที่ทําให้สามารถเข้าถึงลูกค้าได้หลายทาง  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : ตารางแสดงปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสีย่ง 

สิ่งที่ต้องปฏิบตัิเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ต่ํา 

ปัจจัยด้านคู่แขง่    จากกระแสการรณรงค์เพ่ือสุขภาพที่มีเพ่ิมข้ึน
เป็นเหตุให้มีนักธุรกิจหลายรายมีความคิดที่จะทํา
ธุรกิจน้ีขึ้น ในกรณีนี้รวมถึงคู่แข่งขันที่อยู่ใน
ตลาดอยู่แล้ว ทําให้ธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
(คลีนฟู้ด) มีคู่แข่งค่อนข้างมาก จากเหตุผล
ดังกล่าวข้างต้นเป็นเหตุให้ Santé Restaurant 
สร้างนวตกรรมใหม่เพ่ือใหส้ามารถอยู่เหนือคู่แข่ง
ได้ คือการคิดเมนูสําหรับคนเป็นเบาหวา 

ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ    กระแสเศรษฐกิจที่ถดถอย คนว่างงานมากขึ้น 
ปริมาณการใช้จ่ายในสินค้าฟุ่มเฟือยน้อยลง 
อาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) อาจจะถูกมองว่า
เป็นอาหารที่เกินความจําเป็นโดยความเป็นไปได้
ที่ผู้บริโภคจะหนัไปบริโภคอาหารประเภทสลัด 
ปรับเปลี่ยนพฤติกรรมการบริโภคด้วยการลด
อาหารประเภทแป้งและนํ้าตาล รวมถึงการออก
กําลังกาย ซึ่งการปรับเปลี่ยนพฤติกรรมดังกล่าว
สามารถส่งผลต่อการประกอบธุรกิจอย่างมาก  
ร้าน Santé Restaurant ได้เล็งเห็นถึงปัญหาที่
จะเกิดขึ้นจึงได้จัดทํา Set Menu ซึ่งมีราคาถกู
ลงกว่าการสั่งรับประทานเป็นอาหารจานเด่ียว 
รวมถึงอาจจะมีการเพ่ิมส่วนลด และการจดัทํา
โปรโมช่ันในแต่ละช่วงเวลาที่มีปริมาผู้ใช้บริการ
ไม่หนาแน่นมาก เป็นการกระตุ้นยอดขายและ
อาจจะทําให้คนหันมาให้ความสนใจกับการ
รับประทานอาหารนอกบ้านได้ส่วนหน่ึง 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
 ในการวิเคราะห์สภาพทางการตลาดหรือการแข่งขันเป็นสิง่ที่ผู้ประกอบการควรให้ความสนใจ 
เพราะข้อมูลที่ได้จากการวิเคราะห์นั้นสามารถนํามาเป็นข้อมูลเพ่ือใช้ประกอบการพิจารณาในการ
วางแผนกลยุทธ์ขององค์กร สําหรับองค์กรใดๆ ที่ไมม่ีการวางแผนทางกลยุทธ์ที่เหมาะสม และไม่มกีาร
วิเคราะห์ผลกระทบทั้ง 5 สิ่ง ก็ยากที่จะประสบความสําเร็จได้ เพราะผู้ประกอบการไม่มีโอกาสได้
ทราบถึงความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้น ทั้งน้ีในการววิเคราะห์การแข่งขันไม่ได้ถูกกําหนดว่าให้ทําเฉพาะใน
ธุรกิจขนาดใหญ่เท่าน้ัน หากแต่ธุรกิจขนาดเล็กก็ควนให้ความสําคัญและทําการวิเคราะห์การแข่งขัน
ก่อนการลงทุนเช่นกัน เพ่ือเป็นการลดความเสี่ยงต่างๆ และยังเป็นการเพ่ิมความมั่นคงของธุรกิจอีกนัย
หนึ่งด้วย 
 
3.1 สภาวะอุตสาหกรรมอาหาร 
 อุตสาหากรรมอาหารเป็นอุตสาหกรรมหนึ่งที่มีความสําคญัต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศ
ไทย เพราะประเทศไทยเป็นแหล่งทรัพยากรอาหารอันอุดมสมบูรณ ์มีผลิตผลทางการการเกษตรใน
ปริมาณมากและจากพฤติกรรมการบริโภคอาหารที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม กล่าวคือ ผู้บริโภคหันมา
ให้ความสนใจ ห่วงใยดูแลสุขภาพมากข้ึน กระแสคนรักสุขภาพมีมากขึ้นรวมถึงมาตรการความ
ปลอดภัยของผู้บริโภคได้รับการเอาใจใส่และเป็นที่ได้รับความนิยมอย่างต่อเน่ือง ในปัจจุบัน โดย
กระแสดังกล่าวไม่ได้อยู่ในวงจํากัดเฉพาะกลุ่มคนทํางานหรือผู้สูงวัยเท่าน้ัน หากแต่ได้แผ่ขยาย
ครอบคลุมไปยงักลุ่มคนรุ่นใหม่ แม้ว่าคนกลุม่น้ีจะมีอายุน้อยและยังไม่มีปัญหาด้านสุขภาพ แต่คนกลุ่ม
นี้ก็ได้เล็งเห็นถึงความสําคัญของปัญหาสุขภาพและหันมาให้ความสนใจกบัการบริโภคอาหารออแก
นิกส์ อาหารคลีนฟู้ด (อาหารท่ีผ่านกระบวนการปรุงแต่งน้อย)  เลือกรับประทานอาหารที่มีไขมันตํ่า 
อาหารที่รสไมจ่ัด รวมถึงอาหารที่มีพลังงานที่ให้สมดุลพลังงานพอเพียงกับความต้องการของร่างกาย 
นอกจากปัจจัยรักสุขภาพดังที่ได้กล่าวมาแล้ว ยังคงมีปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น ช่องทางการจัดจําหน่ายที่
อํานวยความสะดวกให้ผู้บริโภค นวตกรรมใหม่ๆ  ด้านการผลิตอาหาร เช่น ผลิตภัณฑ์อาหารสําหรับผู้
ที่กําลังอยู่ในช่วงควบคุมคลอเลสเตอรอล ปริมาณไขมัน น้าํตาล ผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมเพ่ือความ
สวยงามด้านผิวพรรณ บรรจุภัณฑ์ที่ถูกออกแบบมาให้เหมาะสมกับการใช้ชีวิตของผู้บริโภคในปัจจุบัน 
เป็นต้น สิ่งต่างๆ ที่กล่าวมาลว้นมีส่วนในการตัดสินใจของผู้บริโภคทั้งสิ้น  
 Euromonitor ได้ทําการสํารวจ พบว่ามูลค่าตลาดอาหารและเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพโลกมี
อัตราสูงขึ้นคิดเป็นอัตราเฉล่ียร้อยละ 6-7 ต่อปี นอกจากน้ียังมีการคาดการณ์ว่าในปี 2560 มูลค่า
ตลาดจะสูงขึ้นถึง 1 ล้านเหรียญสหรฐัฯ โดยประเทศไทยจะอยู่ในลําดับที่ 19 ของโลก และตลาดที่
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ใหญท่ี่สุด คือ ประเทศจีน บราซิล และสหรัฐอเมริกา ตามลําดับ (ที่มา: ศูนย์วิจัยกสิกรไทย: 
อุตสาหกรรมอาหารและเคร่ืองด่ืม, วันที่ 24 สิงหาคม 2558)  
  
ภาพที่ 3.1: มูลค่าตลาดอาหารสุขภาพของไทยปี 2558 แบ่งตามชนิดอาหารสุขภาพ 
 

 
ที่มา: มูลค่าตลาดอาหารสุขภาพของไทยปี 2558 แบ่งตามชนิดอาหารสุขภาพ. (2558). สืบค้นจาก

http://www.kasikornbank.com/SME/Documents/KSMEAnalysis/IndustrySolution_
FoodsAndBeverages_2015.pdf. 

 
 ตลาดอาหารสุขภาพที่มีศักยภาพการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง ทําให้มีการคาดการณ์ว่า
ตลาดอาหารสุขภาพของไทยในปี 2558 จะมีการเติบโตเพ่ิมขึ้นจากปี 2557 คิดเป็นร้อยละ 6.1 หรือ
ประมาณ 161,000 ล้านบาท และจะเติบโตอย่างต่อเนื่องอยู่ที่ร้อยละ 6.0 ไปจนกระทั่งปี 2560 ซึ่ง
อาหารเพ่ือสุขภาพน้ีมีส่วนแบ่งการตลาดอยู่ที่ร้อยละ 30 รองลงมาจากอาหารฟังก์ชันนัล 
(Functional Food) ซึ่งมีส่วนแบ่งการตลาดร้อยละ 60  
 
3.2 แนวโน้มอุตสาหกรรมอาหาร 
 ในขณะที่ภาพรวมธุรกิจขนาดใหญ่ยังประสบปัญหาการแข่งขัน ธุรกิจขนาดเล็กกลับได้เปรียบ
เพราะผู้บริโภคจํานวนไม่น้อยที่หันมาให้ความสนใจกับอาหารควบคุมนํ้าหนักและลดไขมนัส่วนเกิน 
จากการประชุม Global Food Forum ซึง่มีการนําเสนอทิศทางอาหารที่ส่งผลกระทบต่อ
อุตสาหกรรมอาหารในปี 2558 และในอนาคต ที่น่าสนใจประกอบด้วย 10 หัวข้อโดยมุ่งเน้นไปยัง
ผู้บริโภคที่มีความต้องการควบคุมนํ้าหนัก ดังต่อไปนี้ :- 
  1) จาก Clean Label สู่ Clear Label: คอืมีการให้ข้อมลูเก่ียวกับตัวผลิตภัณฑ์ไว้อย่าง
ชัดเจนและเข้าใจง่าย ผู้บริโภคจะให้ความเช่ือมั่นกับผลิตภัณฑ์ที่มีส่วนผสมจากธรรมชาติหรือมีส่วน
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ประสมของสารเคมีในปริมาณน้อยกว่าปกติ ซึ่งในปัจจุบันมีจํานวนผลิตภัณฑ์อาหารและเคร่ืองด่ืมกว่า
ร้อยละ 25 ได้นํา Clean label มาใช้แล้ว 
  2) เอาใจเชพมือสมัครเล่น (Convenience for Foodies) การสอนทําอาหารผ่านรายการ
โทรทัศน์หรือบล็อก กลายเป็นสิ่งที่ได้รับความนิยมในปัจจบัุน เพราะช่วยประหยัดและดีต่อสุขภาพ 
ส่งผลใหค้วามต้องการด้านวัตถุดิบและส่วนผสมมีปริมาณเพ่ิมขึ้น  
  3) ตลาดผู้บริโภคกลุ่ม Millennials: เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ อายุประมาณ 15-35 ปี ที่ให้
เทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจําวันมากขึ้น ส่งผลกระทบให้ความจงรักภักดีต่อแบรนด์ลดลง 
เพราะการรับข้อมูลข่าวสารท่ีมากขึ้น ทําใหห้ันไปสนใจผลติภัณฑ์ที่มีเร่ืองราวแทน 
  4) โอกาสของตลาดขนมขบเค้ียวมีปริมาณเพ่ิมสูงขึ้น: อาหารเพ่ือสุขภาพแบบจานด่วนมี
แนวโน้มเข้ามาแทนที่อาหารมอืหลัก เช่นการรับประทานของว่างหรือขนมขบเคี้ยวแทนการ
รับประทานอาหาร 3 มื้อเช่นในอดีต 
  5)  อาหารที่มีไขมันและแป้งที่ไม่เป็นพิษ: ผู้บริโภคให้ความใสใ่จเรื่องสุขภาพมากขึ้น 
ปรับเปลี่ยนวิถีการบริโภค ลดการบริโภคอาหารที่มีส่วนผสมไขมันทรานสซ์ึ่งเป็นไขมันทีไ่ม่ดีต่อสุขภาพ 
รวมถึงการใช้น้ําตาลธรรมชาติแทนสารให้ความหวาน เป็นต้น 
  6) มองหาแหล่งโปรตีนที่มากกว่า ได้แก่ เวย์โปรตีน แหลง่โปรตีนจากแมลง การประยุกต์ใช้
โปรตีนที่ผลิตจากสาหร่าย แทนการใช้โปรตีนจากถั่วเหลือง 
  7) เพ่ิมสารอาหารจากผลไม้ คือ มีการเติมสว่นผสมจากผักและจากธรรมชาติ เพ่ือเป็นการ
เพ่ิมสีสันอีกทั้งยังให้ประโยชน์ต่อสุขภาพอีกทางหน่ึงด้วยเช่นกัน  
  8) อาหารแช่แข็งสดใหม ่คอื มีการพัฒนาอาหารแช่แข็งหรืออาหารกระป๋องให้มีคุณค่าทาง
อาหารที่สามารถเทียบเท่าอาหารสด เพ่ือเป็นการเพ่ิมทางเลือกในการบริโภคให้แก่ผู้บริโภค 
  9) สินค้าตราห้าง หรือสินคา้เฉพาะของร้านค้าน้ันๆ มีโอกาสได้รับการยอมรับจากผู้บริโภค
เพ่ิมข้ึนว่าเป็นสินค้าคุณภาพดี  
 10) นุ่มนวล เคี้ยวหนึบ กรุบกรอบ: กล่าวได้ว่าในปัจจุบันเน้ือสัมผัสของอาหารเป็นอีกปัจจัยที่
สําคัญ จึงทําให้มีการพัฒนานวตกรรมอาหารโดยให้ความสนใจกับเน้ือสมัผัสเพ่ิมมากขึน้  
ที่มา: http://fic.nfi.or.th/broadcast/WFMR_Feb2015.pdf ; เทรนด์อาหารปี 2558 ที่ต้อง 

จับตา : กุมภาพันธ์ 2558 
  จากข้อมูลข้างต้นทําให้ผู้วิจัยมีความเช่ือมั่นว่า แนวโน้มในอุตสาหกรรมอาหารเพ่ือสุขภาพยัง
มีโอกาสในการเจริญเติบโตเพ่ิมขึ้น เน่ืองจากคนให้ความสนใจและระวังในเรื่องการบริโภคมากขึ้น 
เลือกบริโภคอาหารที่มีประโยชน์ต่อร่างกายและหลีกเลี่ยงการบริโภคอาหารที่มีปริมาณไขมันที่ไม่
จําเป็นต่อร่างกาย ปรับพฤติกรรมการบริโภคเพ่ือการมีสุขอนามัยที่ดี บริโภคผักและผลไม้เพ่ิมข้ึนเพ่ือ
ช่วยให้ระบบขับถ่ายทํางานอย่างมีประสิทธิภาพ  
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 ถึงแม้จะมีการคาดการณ์การเจริญเติบโตของธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีแนวโน้มสูงขึ้น
เพียงไรก็ตาม แต่ปัจจัยเสี่ยงต่างๆ ที่ไม่สามารถคาดคะเนได้ก็ยังเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการต้องคํานึงถึง
เช่นกัน เพราะปัจจัยเสี่ยงต่างๆ เหล่าน้ันอาจนํามาซึ่งการปิดกิจการของผู้ประกอบการรายย่อยดังที่
เห็นเป็นจํานวนมาก ในที่นีผู้วิ้จัยได้ใช้เครื่องมือวิเคราะห์สภาพการแข่งขันที่ได้รับความนิยมและเป็นที่
ยอมรับ คือ 5 Forces Model ของนักการตลาดอย่าง Michael E Potter ซึ่งได้ทําการศึกษา
แบบจําลองแรงกดดัน 5 ประการที่อาจะเกิดขึ้นได้ในการการประกอบธุรกิจ ดังมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 
 

ภาพที่ 3.2: ภาพแสดงโมเดล 5 Forces 
 

 
 

ที่มา: ภาพแสดงโมเดล 5 Forces. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://www.presentation-
process.com/market-analysis-template.html#.VpIJkvm7iko. 

 
1) อํานาจการต่อรองจากผู้บริโภค (Bargaining Power Of Customer)  
จากสภาพการแข่งขันในปัจจบัุนจะเห็นได้ว่าผู้บริโภคมีอํานาจการต่อรองที่ค่อนข้างสูงและ

ชัดเจนมากในเร่ืองการเลือกซื้อและเลือกบรโิภคอาหารตามท่ีต้องการ เช่น การเลือกรับประทาน
อาหารเจ/มังสวิรัติ อาหารชีวจิต หรือ อาหารออร์แกนิค แทนการเลือกรบัประทานอาหารคลีนเพราะ
ความแตกต่างไม่ชัดเจนมากนัก  ซึ่งจากทางเลือกที่มากมายทําให้การกําหนดราคาอาหารไม่สามารถ
ทําได้สูงสามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ได้ดังน้ี :- 

1.1) กลุ่มลูกค้าที่จงรักภักดีต่อแบรนด์ กล่าวคือ หากได้เคยรับประทานอาหารคลีนจากร้าน
อ่ืนอยู่แล้วและเช่ือว่าเห็นผลจริง ก็จะไม่อยากทดลองอะไรใหม่ๆ  
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1.2) กลุ่มลูกค้าที่รับประทานตามดาราที่ตนช่ืนชอบหรือเลือกรับประทานร้านอาหารที่มีดารา
เป็นเจ้าของหรือมีดาราเป็นพรีเซ็นเตอร์ สําหรับลูกค้ากลุ่มน้ีจะมีความเห็นคล้อยตามดาราและมี
พฤติกรรมเลียนแบบดารา ซึง่หากจะเข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มน้ีอาจจะต้องอาศัยผู้มีช่ือเสียงหรือดาราใน
การทดลองอาหารหรือให้ดาราเป็นพรีเซ็นเตอร์ให้ร้านเลย 

1.3) กลุ่มลูกค้าที่ชอบทดลอง  
จะเห็นได้ว่า ผู้บริโภคที่คาดว่าจะเข้ามาใช้บริการร้าน Santé Restaurant นั้นส่วนใหญ่เป็น

ลูกค้าซึ่งอยู่ในกลุ่มที ่3 กล่าวคือ เห็นร้านอาหารเปิดใหม่ มแีผนการตลาด จัดโปรโมช่ันที่เหมาะสม ทํา
ให้สามารถเรียกร้องความสนใจจากผู้บริโภคได้ ทั้งน้ีหาก Santé Restaurant สามารถสร้างความพึง
พอใจให้ลูกค้าได้ต้ังแต่การใช้บริการคร้ังแรก ก็จะมีส่วนทาํให้มีผูใ้ช้บริการมากขึ้นในแวลาต่อมาได้ ใน
ขณะเดียวกันที่ได้กล่าวไว้ตอนต้นว่าลูกค้ามีส่วนในการกําหนดราคาสินค้าน้ัน หมายถึงหากมีผู้เข้าใช้
บริการน้อยในขณะที่ผู้ประกอบการมีรายจ่ายที่ต้องจ่ายทําให้ผู้ประกอบการมีความจําเป็นในการลด
ราคาอาหารเพ่ือให้สามารถคงสถานะกิจการต่อได้ ซึ่งจากการลดราคาอาจจะทําให้กําไรน้อยลง 
ระยะเวลาในการคืนทุนยาวนานขึ้น 
 
ตารางที่ 3.1: ตารางแสดงอํานาจการต่อรองจากผู้ซื้อ 
 

ประเด็น ส่วนท่ีเก่ียวข้อง ผลการวิเคราะห์ 
จุดประสงค์ในการซ้ือ กลุ่มผู้บริโภคท่ีให้ความสนใจรับประทานอาหารคลีน สามารถ

แบ่งเป็นกลุ่มได้คือ คือผู้บริโภคท่ีต้องการลดความอ้วน ผู้บริโภค
ท่ีต้องการควบคุมน้ําหนัก ผู้บริโภคท่ีใช้โภชนาหารบําบัดรักษา
โรค และผู้บริโภคท่ีรับประทานตามกระสนิยม จากจุดประสงค์
ดังกล่าวทําให้การเลือกรับประทานอาหารคลีนได้รับความสนใจ 

ผลเชิงบวก 

ปริมาณในการซ้ือต่อครั้ง เพ่ือให้ได้ผลดีต่อสุขภาพในการควบคุมน้ําหนัก ลดน้ําหนัก 
อาหารคลีนจึงมักมีการนําเสนอให้รับประทานต่อเนื่องเป็นเวลา 
1 สัปดาห์หรือมากกว่านั้น  

ผลเชิงบวก 

ความหลากหลายของ
ผลิตภัณฑ์  

รูปแบบการดํารงชีวิตของคนในสังคมปัจจุบันเปลี่ยนแปลงไป ใช้
เวลาอยู่นอกบ้านนานกว่าในอดีต ร้านอาหารนอกบ้านจึงเป็น
สิ่งจําเป็นสําหรับคนในยุคปัจจุบัน 

ผลเชิงบวก 

ความใส่ใจในการเลือก
รับประทานอาหาร 

กลุ่มลูกค้าท่ีอยู่ในวัยทํางานจะให้ความใส่ใจกับภาพลักษณ์ 
รูปร่างและความงามจึงมีความพิถีพิถันในการเลือกซ้ือเลือก
รับประทานอาหารมากเป็นพิเศษ จึงทําให้กลุ่มอาหารเพื่อ
สุขภาพได้รับความนิยม 

ผลเชิงบวก 
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2) อํานาจการต่อรองของผู้จดัจําหนา่ย (The Bargaining Power Of Supplier)  
 วัตถุดิบเป็นปัจจัยหลักในทุกๆ อุตสหากรรม การประกอบธุรกิจร้านอาหารคลีน มีวัตถุดิบที่
สําคัญได้แก่ ขา้ว ผักสดปลอดสาร เน้ือสัตว์ เป็นต้น สิ่งเหล่าน้ีหากผู้ประกอบการไม่สามารถปลูกหรือ
เลี้ยงสัตว์เอง ย่อมต้องประสบปัญหาอํานาจการต่อรองของผู้จัดจําหน่าย การซื้อสินค้าในแต่ละครั้งมี
ปริมาณไม่มากนัก ในขณะที่ความต้องการผักปลอดสารมีจาํนวนสูงขึ้น เพราะกระแสการบริโภคใน
ปัจจุบันที่คนหนัมาให้ความใส่ใจกับเรื่องสุขภาพที่เพ่ิมข้ึน ผักปลอดสารหรือผักออร์แกนิคจึงเป็นที่นิยม
ซึ่งเป็นอีกสาเหตุหนึ่งที่ทําให้อํานาจการต่อรองของผู้จัดจําหน่ายมีมากขึ้น  
 ดังน้ันสําหรับวิธีการแก้ไขเพ่ือลดอํานาจการต่อรองของผู้จัดจําหน่าย ทางร้าน ก Restaurant 
จึงมีนโยบายให้มีการคํานวณการสั่งวัตถุดิบให้ดีก่อนการสั่งแต่ละครั้ง รวมถึงการเป็นปฏิบัติตัวเป็น
ลูกค้าที่ดีเพ่ือลดอํานาจการต่อรองให้ลดลงในอนาคต โดยอาจจะมีการขอลดราคา หรือการขอเครดิต
ในการส่งสินคา้จากผู้จัดจําหน่าย เป็นต้น 
 
ตารางที่ 3.2: ตารางแสดงอํานาจการต่อรองจากผู้ขาย 
 
ประเด็น ส่วนทีเ่ก่ียวข้อง ผลการวิเคราะห์ 
วัตถุดิบ วัตถุดิบหลักที่สําคัญของอุตสาหากรรมอาหารคือ ผัก และเน้ือสัตว์  

คุณสมบัติทีส่ําคัญของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพคือ ใช้ผัก เน้ือสัตว์ ที่
ปราศจากสารเคมี อาหารปรุงแต่งน้อย ในขณะที่ร้านอาหารเพ่ือ
สุขภาพมีมากมายในตลาดทาํให้การขาดแคลนวัตถุดิบหลักมีโอกาส
เป็นไปได้สูง การจัดเก็บอาหารสดเหล่าน้ันไม่สามารถทําได้หลายวัน
เพราะจะทําให้อาหารไม่สด เป็นเหตุให้ต้นทุนวัตถุดิบสูงเน่ืองจากความ
ต้องการของตลาดมีมาก 

ผลเชิงลบ 

 
3) การคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat Of Substitute)  

 ผลิตภัณฑ์กลุ่มอาหารจัดเป็นสินค้าที่สามารถหาสินค้าทดแทนได้ง่าย อาหารคลีนเป็นอาหาร
ทางเลือก ซึ่งจุดประสงค์หลักของการรับประทานอาหารคลีนน้ันก็เน้นเพ่ือการมีรูปร่างที่สวยงามและ
ได้สารอาหารที่ครบ 5 หมู่ รวมถึงการไม่ต้องอดอาหาร สําหรับในผู้บริโภคบางรายที่ต้องการมีสุขภาพ
ที่ดีอาจหันไปทานสลัดผักสดและเน้นการออกกําลังกายเพ่ือสุขภาพได้เช่นกัน ในการประกอบธุรกิจ
ร้านอาหารคลีนจึงไม่ใช่เรื่องง่ายนัก  
 จากการวิเคราะห์ข้อมูล จะเห็นได้ว่าร้าน Santé Restaurant ได้สร้างจุดแข็งของร้านเพ่ือ
ป้องกันการคุกคามจากสินค้าทดแทนด้วยบริการที่ต่างจากร้านค้าอ่ืน ๆ คือ การที่ลูกค้าสามารถเลือก
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วัตถุดิบมาปรุงเป็นเมนูที่ตนช่ืนชอบ นอกจากน้ีในร้านยังมีเมนูทางเลือกทีค่นเป็นโรคเบาหวานสามารถ
เลือกสั่งทานได้อีก การบริการที่จะสร้างความประทับใจใหแ้ก่ลูกค้าเป็นอีกบรินต้องการที่ร้าน Santé 
Restaurant เลือกมาเป็นกลยุทธ์สําคัญของทางร้าน เช่น การต้อนรับด้วยใบหน้าที่ยิ้มแย้ม พนักงาน
ทุกคนต้องยิ้มให้ลูกค้าเกิน 5 วินาที หลังจากรับออเดอร์หรือการส่งลูกค้าออกจากร้าน การเลือกใช้
บรรจุภัณฑ์นาํกลับก็เลือกใช้บรรจุภัณฑ์กลอ่งกระดาษชานอ้อยที่ไม่เป็นพิษกับสิ่งแวดล้อม  
 
ตารางที่ 3.3: ตารางแสดงประเด็นการคุกคามของสินค้าทดแทน 
 

ประเด็น ส่วนทีเ่ก่ียวข้อง ผลการวิเคราะห์ 
กิจกรรมทดแทน สําหรับผู้บริโภคที่มีจุดประสงค์ของการ

รับประทานเพ่ือการกลดน้ําหนักและไม่ต้องการ
เสียเงินเพ่ือรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ ก็
อาจจะเปลี่ยนจากการรับประทานอาหารเพ่ือ
สุขภาพไปเป็นการออกกําลังกายแทน  

ผลเชิงลบ 

 
4) การคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat Of New Entrants)  

 จากข้อมูล (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2558) ได้กล่าวถึง การคาดการณ์ธุรกิจร้านอาหารที่จะมีนัก
ลงทุนรายใหญ ่– หน้าใหม่ลงชิงเค้ก โดยรายใหญใ่นที่นี้หมายถึง ผู้ประกอบการรายใหญ่เดิม เช่น เดิม
ประกอบธุรกิจเครื่องด่ืม หรือการจัดจําหน่ายสินค้าอุปโภค-บริโภค หรือประกอบธุรกิจผลิตอาหารหัน
มาให้ความสนใจกับธุรกิจร้านอาหารเพ่ิมข้ึน ซึ่งส่งผลให้ธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยมีจํานวนร้าน
เพ่ิมข้ึน ความหลากหลายของอาหารมีเพ่ิมข้ึนเช่นกัน  
 จากปัญหาการคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ที่เป็นผู้ประกอบการรายใหญ ่อาจจะไม่
ส่งผลกระทบต่อการทําธุรกิจของร้าน Santé Restaurant มานัก เพราะกลุ่มผู้บริโภคท่ีต่างกัน และใน
ขณะเดียวกันธุรกิจร้านอาหารใหญ่ๆ  ก็อาจจะประสบปัญหาความไม่สามารถในการเขา้ถึงผู้บริโภค
หรือตลาดที่ตํ่าลงมาได้เช่นกัน จึงถือเป็นข้อได้เปรียบของร้าน Santé Restaurant และสําหรับ
ทางออกอีกประการหนึ่งของร้าน Santé Restaurant คือความพยายามสร้างสัมพันธภาพที่ดีงามกับ
ลูกค้าเข้ามาใช้บริการเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความจงรักภักดีต่อ Santé Restaurant รักษาระดับคุณภาพ
การบริการ มีการให้คําแนะนําในการบริโภคอาหารที่พอเหมาะกับปริมาณความต้องการในแต่ละวัน 
รวมถึงการทําโปรโมช่ันทางการตลาดอย่างต่อเน่ืองเพ่ือเป็นการรักษาฐานลูกค้าเก่าและยังสามารถ
ขยายฐานไปสู่ลูกค้าใหม่เพ่ิมเติมอีกด้วย 
 



68 
 

ตารางที่ 3.4: ตารางแสดงภาพภัยคุกคามจากผู้ประกอบการรายใหม ่
 

ประเด็น ส่วนทีเ่ก่ียวข้อง ผลการวิเคราะห์ 
งบประมาณการลงทุน  อุตสาหกรรมอาหารสามารถเปิดได้ เพราะใช้

เงินลงทุนไม่สูง ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับสถานที่ต้ังด้วย
เช่นกัน หากร้านอาหารต้ังอยู่ในศูนย์อาหารทํา
ให้ไม่ต้องใช้เงินลงทุนสําหรับการตกแต่งสถานที่ 
แต่หากสถานทีร่้านเปลี่ยนไปงบประมาณที่ใช้ใน
การลงทุนก็เพ่ิมตามเช่นกัน 

ผลเชิงลบ 

กลุ่มพันธมิตรทาง
การค้า 

ในผู้ประกอบการที่เข้าสู่ตลาดก่อนย่อมต้องมีคู่
ค้าที่สามารถเจรจาต่อรองได้ดีกว่าเช่นกัน ทั้งใน
เรื่องราคา ส่วนลด การขอเครดิต  

ผลเชิงบวก 

ความชํานาญในการ
ปรุงอาหาร 

แม้ว่าตลาดร้านอาหารจะเป็นตลาดที่เข้ามาง่าย
ก็ตาม แต่การจะหาบุคลากรที่มีฝีมือในการปรุง
อาหารให้ได้รสชาติที่อร่อยน้ันต้องได้รับการ
ฝึกฝนมาเป็นอย่างดี จึงจะได้อาหารที่อร่อย 

ผลเชิงบวก 

 
5) การแข่งขนัท่ามกลางคูแ่ข่งที่มีอยู่ (Rivalry Among Existing Competitors) 

 ข้อมูลสถิติการจดทะเบียนธุรกิจภัตตาคาร/ร้านอาหาร ต้ังแต่เดือนมกราคม 2557 – เดือน
มิถุนายน 2558 พบว่าในเขตกรุงเทพมหานครปัจจุบันมีร้านอาหารที่จดทะเบียนธุรกิจจํานวน 4,642 
รายโดยคิดเป็นร้อยละ 44 ที่มีการจดทะเบียนจัดต้ังใหม่ โดยเฉพาะในเดือนมิถุนายน 2558 ทีผ่่านมา 
มีอัตราการจดทะเบียนจัดต้ังทั้งสิ้น 128 รายจากเดือนพฤษภาคม 2558 หรือคิดเป็นร้อยละ 17 จาก
เดือนพฤษภาคม นอกจากน้ียงัมีข้อมูลการจดทะเบียนธุรกิจใหม่ 5 อันดับแรก โดยภัตตาคาร/
ร้านอาหารอยู่ในลําดับที่ 2 และเขตที่มีการจดทะเบียนมากที่สุดได้แก่ เขตวัฒนา จํานวน 10 รายจาก
 จากข้อมูลข้างต้นแสดงให้เหน็ว่าในปัจจุบันการประกอบธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจที่มี
ปริมาณคู่แข่งค่อนข้างมากและมีการคาดการณ์ว่าจะสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งเป็นสาเหตุให้ผู้บริโภคมี
ทางเลือกมากเช่นกัน ดังน้ันแนวทางในการดําเนินธุรกิจให้ประสบความสําเร็จของร้าน Santé 
Restaurant จึงมุ่งเน้นที่การสร้างความแตกต่าง ทั้งในแง่การบริการและคุณภาพที่เหมาะสมกับราคา 
การตกแต่งสถานที่ การเลือกใช้ภาชนะ รวมถึงการเป็นร้านค้าเล็กๆ ที่มีบริการจัดส่ง (ในอนาคต) 
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ตารางที่ 3.5:  ตารางวิเคาระห์การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
 

ประเด็น ส่วนทีเ่ก่ียวข้อง ผลการวิเคราะห์ 
แนวโน้มการ
เจริญเติบโตของ
อุตสาหกรรม 

จากข้อมูลศูนย์วิจัยกสิกรพบว่าแนวโน้มการ
เจริญเติบโตของธุรกิจร้านอาหารมีอัตราการ
ขยายตัวอย่างต่อเน่ืองโดยเฉพาะอาหารคลีนที่
กําลังเป็นที่นิยมในปัจจุบัน 

ผลเชิงบวก 

สภาวะตลาดและ
คู่แข่ง 

อุตสาหรรมอาหารและเคร่ืองด่ืมเป็นอีกหนึ่ง
อุตสาหกรรมทีม่ีการเข้า-ออกจากอุตสาหกรรม
ได้ง่าย ทําให้คู่แข่งขันทางธุรกิจมีมาก เป็นเหตุ
ให้ผู้ประกอบการร้านอาหารมีความจําเป็นต้อง
สร้างความโดดเด่นให้กับผลิตภัณฑ์อาหารของ
ตน 

ผลเชิงลบ 

ภาพลักษณ์การบริการ
และตราสินค้า  

จากการที่อุตสาหกรรมอาหารเป็นอุตสาหกรรม
ที่มีขนาดใหญ่ มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์
ค่อนข้างมาก ผู้บริโภคสามารถเลือกสินค้า
ทดแทน ได้เช่น การเลือกรับประทานอาหาร
มังสวิรัติหรืออาหารชีวจิตได้เช่นกัน ดังน้ันเพ่ือ
เป็นการหลีกเลี่ยงการแข่งขันทางด้านผลิตภัณฑ์ 
ผู้ประกอบการจึงหันมาพัฒนาคุณภาพการ
บริการให้ดี  

ผลเชิงลบ 

กระแสนิยมการ
บริโภคคลีนฟู้ด 

จากการกระตุ้นการมีสุขภาพดีของภาครัฐบาล 
ทําให้ประชาชนหันมาให้ความใส่ใจกับเรื่องการ
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพมากข้ึน ส่งผลใน
ด้านบวกให้กับผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือ
สุขภาพ ดังน้ันจึงถึอว่าเป็นโอกาสที่ดีสําหรับการ
ดําเนินธุรกิจร้านอาหารคลีน 

ผลเชิงบวก 
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คุณสมบัติที่ร้านอาหารคลีนพึงมีคือ 
 1. วัตถุดิบที่ใช้เป็นวัตถุดิบจากธรรมชาติ ไม่ผ่านการขัดหรือการฟอกสี และปราศจากสารพิษ
สิ่งเจือปน  
 2. การให้บริการอาหารที่คํานึงถึงหลักโภชนาการและประโยชน์จากอาหารที่ได้รับ ทั้งน้ี
อาหารต้องผ่านการปรุงแต่งน้อยที่สุดและคงคุณค่าทางอาหารให้ได้มากที่สุด 
 3. ขั้นตอนการผลิตอาหารจะต้องถูกสุขลักษณะ  

4.  การจัดตกแต่งร้าน การรักษาความสะอาดของร้าน พนักงานควรแต่งกายให้เหมาะสมและ
สะอาด 
 
ตารางที่ 3.6: ความแตกต่างของอาหารเพ่ือสุขภาพ 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 
 

ประเภท
อาหาร 

จุดเด่น กลุ่มผู้บริโภค 

อาหารเจ 1. อาหารที่ไม่มีส่วนผสมของเน้ือสัตว์  
2. งดการรับประทานผักที่มีกลิ่นฉุน 5 ชนิด 
อันได้แก่ กระเทียม หัวหอม หลักเกียว 
กุยช่าย และใบยาสูบ 
3. งดการรับประทานอาหารที่มีรสจัด 

เป็นผู้ที่มีความเช่ือว่าการกินเจเป็น
การทําบุญต่อชีวิตให้ยืนยาว ทําให้
พบเจอแต่ความสุข ความเจริญ 

อาหาร
มังสวิรัติ 

งดการบริโภคเนื้อสัตว์ แต่สามารถทานนม
และไข ่
 

เป็นกลุ่มคนที่รกัสุขภาพ เพราะการ
งดรับประทานเน้ือสัตว์
เปรียบเสมือนการงดไขมันหรือ
สารเคมีที่ปนเปื้อนในเน้ือสัตว์บาง
ชนิด นอกจากน้ียังส่งผลทางด้าน
จิตใจเพราะงดการเบียดเบียนชีวิต
สัตว์ 
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ตารางที่ 3.6 (ต่อ) : ความแตกต่างของอาหารเพ่ือสุขภาพ 
 

 
 
3.3 ระดับของการแข่งขนั   
 การจัดระดับของการแข่งขันในธุรกิจร้านอาหารน้ัน จัดได้ว่าเป็นอีกธุรกิจที่มีระดับการแข่งขัน
ที่อยู่ในระดับสงู เน่ืองจากมีผู้ประกอบการในตลาดค่อนข้างมาก เช่น ร้านอาหารที่อยู่ในศูนย์อาหาร
ตามห้างสรรพสินค้า ร้านอาหารที่มีสาขา รา้นอาหารตามอาคาร สถานที่ต่างๆ  นอกจากนี้ยังมี
ร้านอาหารที่ต้ังอยู่ในตลาดสด ร้านค้าแผงลอย จะเห็นได้ว่า ผู้ประกอบการร้านอาหารเล็กๆ ไม่มีการ
จดทะเบียนการค้าทําให้ไม่สามารถทราบจํานวนผู้ประกอบการที่แท้จริงได้ ทําได้เพียงการประเมินจาก
ร้านค้าที่จดทะเบียนที่มีมากขึน้ทุกปี และผลพลอยได้อีกประการหน่ึงที่ทําให้ธุรกิจร้านอาหารมีระดับ
การแข่งขันที่สงูสืบเน่ืองมาจากการประกอบการเป็นร้านอาหารรายย่อยสามารถหลีกเลีย่งภาษีได้โดย

ประเภท
อาหาร 

จุดเด่น กลุ่มผู้บริโภค 

อาหารออร์แก
นิคเพ่ือสุขภาพ 
(INN) 

เป็นอาหารเกษตรอินทรีย์ ไม่ใช้สารเคมใีด
ในการเพาะปลูก อีกทั้งเมล็ดพันธ์ุที่นํามาใช้
ยังไม่มีการตัดต่อทางพันธุกรรมหรือได้มา
โดยการสังเคราะห์ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น 

กลุ่มผู้บริโภคทีร่ักสุขภาพและ
คํานึงถึงสารพิษที่จะเข้าสู่ร่างกาย
จากการรับประทานอาหารที่มี
สารเคมีปนเป้ือน 

อาหารชีวจิต เป็นอาหารที่เน้นความเป็นธรรมชาติ ผัก
ปลอดสารพิษ ธัญพืชไม่ขัดสี เป็นอาหารที่
ไม่ผ่านการปรุงแต่งเพราะต้องการให้
ผู้บริโภคได้รับสารอาหารมากที่สุด โดย
อาหารแต่ละมื้อจะประกอบด้วยอาหาร 4 
กลุ่ม 
1. ข้าว ธัญพืช ปริมาณร้อยละ 50 
2. ผลผลิตจากถั่ว ปริมาณร้อยละ 15 
3. ผัก ปริมาณร้อยละ 25 
4. เบ็ดเตล็ด ปริมาณร้อยละ 10 

เป็นคนที่รักสุขภาพทุกเพศ ทุกวัย
และไม่ต้องการให้มีสารพิษตกค้าง
อยู่ภายในร่างกาย นอกจากน้ีได้รับ
สารอาหารที่มปีระโยชน์ต่อร่างกาย
ครบ หรือเป็นกลุ่มคนที่เคยประสบ
ปัญหาเกี่ยวกับสุขภาพและต้องการ
รักษาโดยธรรมชาติบําบัด 

อาหารคลีน  รับประทานเน้ือสัตว์ที่มีไขมันตํ่า นม ไข่   
 

เหมาะกับผู้ที่รกัสุขภาพ รวมถึงคน
ที่ควบคุมนํ้าหนัก 
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การไม่จดทะเบียนการค้าแต่มีการดําเนินธุรกิจ  ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพหรือคลีนฟู้ด ซึ่งเป็นอาหาร
ทางเลือกสําหรับผู้บริโภคเป็นอีกธุรกิจที่ได้รับความนิยม เพราะคงไม่มีใครปฏิเสธการมีรูปร่างที่ดี หรือ
การมีสุขภาพดีได้  

จุดเด่นและความได้เปรียบทีน่ํามาแข่งขัน 
 จะเห็นได้ว่าจากการที่เป็นธุรกิจที่มีผู้ประกอบการรายใหม่เข้าสู่ตลาดได้ง่ายและมีระดับการ
แข่งขันที่สูง ทาํให้ Santé Restaurant สร้างความโดดเด่นในด้านสถานที่และผลิตภัณฑ์ กล่าวคือ 
การจัดร้านอาหารให้เปิดโล่งให้ผู้บริโภคสามารถมองเห็นครัว เพ่ือเป็นการสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้า
ด้านความสะอาดของร้านอาหาร นอกจากน้ีในเรื่องผลิตภัณฑ์ยังมีเมนูให้เลือกหลายอย่างทั้งอาหาร
ไทย และอาหารนานาชาติ การจัดอาหารเป็นเซ็ทสําหรับกลุ่มคนทีม่ีโรคประจําตัว เช่น โรคเบาหวาน 
การให้ลูกค้าเลอืกส่วนผสมในการปรุงอาหาร (โดยมากมักมกีารทําเช่นน้ีในร้านอาหารขนาดใหญ่) 
รวมถึงการมีนวตกรรมอาหาร เช่น ส้มตําอุด้ง เป็นต้น นอกจากน้ีร้าน Santé Restaurant ยังต้ังอยู่ใจ
กลางแหล่งชุมชนและเป็นจุดเช่ือมต่อรถไฟฟ้าและรถ MRT ทําให้การเดินทางสะดวก นอกจากจุดเด่น
ของร้าน Santé Restaurant ดังที่กล่าวมาข้างต้น ทางร้าน Santé Restaurant ยังเน้นและเห็น
ความสําคัญของการบริการ โดยมีการอบรมพนักงานให้มีมาตรฐานการบริการที่เท่าเทียมกับ
ร้านอาหารที่มีช่ือเสียงอ่ืนๆ   
 สําหรับข้อได้เปรียบของร้าน Santé Restaurant คือ การใช้บ้านของผู้บริหารเองเปิดเป็น
ร้านอาหารทําให้ต้นทุนค่าอาหารลดลง เพราะไม่มีค่าเช่าสถานที่ และเป็นที่ทราบกันดีว่าหากต้องจ่าย
ค่าเช่าสถานที่ในย่านธุรกิจอย่างสุขุมวิทน้ันคา่เช่าจะมีราคาค่อนข้างสูง ข้อได้เปรียบอีกประการหนึ่ง 
คือ สถานที่ต้ังร้าน Santé Restaurant ช้ันบนได้เปิดเป็นธุรกิจของครอบครัวดําเนินธุรกิจ เกสเฮ้าส์
ให้บริการห้องพักสําหรับนักท่องเที่ยวซึ่งมีจํานวนห้องพักทั้งหมด 22 ห้อง เปิดบริการมาแล้วกว่า 20 
ปี ทําให้มีจํานวนนักท่องเที่ยวที่เข้าพักประจําและนักท่องเที่ยวที่ผ่านมาเข้าพักจํานวนไม่น้อย ซึ่งเป็น
อีกช่องทางในการเพ่ิมโอกาสทางการขายอาหารเช้าโดยรวมค่าอาหารไว้ในราคาห้องพัก หรือการมี
บริการอาหารที่ส่งถึงห้องพัก ก็จัดว่าเป็นข้อได้เปรียบของร้าน Santé Restaurant  อีกประการหน่ึง
เช่นกัน  

ผู้ครองส่วนครองตลาด 
 สามารถกล่าวได้ว่าคนไทย เป็นคนช่างสรรหาอาหารเพ่ือการบริโภค ซึ่งส่งผลให้ธุรกิจ
ร้านอาหารเจริญเติบโตอยู่ในเกณฑ์ดี จากสภาวะสังคม ความเป็นอยู่ที่เปลี่ยนไป ความเร่งรีบในการใช้
ชีวิตประจําวันมีมากขึ้นเป็นเหตุให้แนวโน้มในการรับประทานอาหารนอกบ้านเพ่ิมสูงขึ้นเป็นลําดับ 
สําหรับผู้ครองตลาดนั้นแบ่งได้เป็น 3 ประเภท คือ  
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 ก) ร้านอาหารรายย่อย  
 เป็นธุรกิจของนักลงทุนรายย่อยรวมถึงนักลงทุนรายใหม่ทีต้่องการลงทุนในธุรกิจร้านอาหาร 
ทั้งน้ีไม่รวมถึงธุรกิจจําหน่ายอาหารประเภทรถเข็นหรือแผงลอย การลงทุนในธุรกิจร้านอาหารรายย่อย
นี้ใช้เงินลงทุนไม่มากนักและมรีะยะเวลาในการคืนทุนสั้น จงึทําให้การเข้าสู่ตลาดไม่ยากนักและในกลุ่ม
ร้านอาหารรายย่อยน้ียังมีความได้เปรียบที่ทําเลที่ต้ัง ความหลากหลายของชนิดอาหาร และราคา จาก
สภาพเศรษฐกิจที่เป็นอยู่ในปัจจุบันร้านอาหารรายย่อยเป็นทางเลือกอันดับต้นๆ ของผู้บริโภคท่ีเน้นใน
เรื่องราคา ไม่ต้องการจ่ายค่าอาหารในราคาสูงและต้องการรับประทานอาหารนอกบ้าน  
 ข) ร้านอาหารต่างประเทศ ร้านอาหารที่มีสาขา รวมถึงร้านอาหารหรูหรา  
 ธุรกิจร้านอาหารประเภทท่ี 2 ที่ได้รับความนิยมได้แก่ ร้านอาหารญี่ปุ่นที่มีส่วนแบ่งทาง
การตลาดค่อนข้างมากกว่าในร้านอาหารประเภทอ่ืนๆ รองลงมาคือ อาหารอเมริกัน อิตาเลี่ยน จีน 
และเวียตนาม ตามลําดับ สาเหตุหลักที่ทําให้ร้านอาหารเหล่าน้ีประสบความสําเร็จคือ การปรับเปลี่ยน
กลยุทธ์ทางธุรกิจ การปรับรสชาติอาหารให้ถูกปากผู้บริโภค รวมถึงการเลือกทําเลที่ต้ังร้านอาหาร ซึ่ง
ผู้บริโภคสามารถเข้าใช้บริการได้สะดวก การมีบริการที่ดีเป็นที่ประทับใจของลูกค้าทําให้เกิดการบอก
ต่อผ่านทางสื่อออนไลน์และมกีลุ่มผู้บริโภคมาใช้บริการเพ่ิมมากขึ้นเป็นสําดับ 
 ค) ร้านอาหารจานด่วน  
 ร้านอาหารดังกล่าว ได้แก่ Mc Donalds, KFC, Pizza เป็นต้น มีอัตราการขยายตัวค่อนข้าง
สูง ถึงแม้ว่าในปัจจุบันร้านอาหารจานด่วนนี้จะได้รับความสนใจน้อยลงอันสืบเน่ืองมาจากกระแสคน
รักสุขภาพที่มคีวามเช่ือว่าอาหารจานเดียวหรือฟาสฟู้ดเป็นอาหารที่มีคุณค่าทางอาหารน้อย ทําให้
ปริมาณการขยายตัวลดลง แต่ก็ยังกล่าวได้ว่าร้านอาหารจานด่วนยังคงมีสัดส่วนทางการตลาดอยู่แม้จะ
เป็นในปริมาณน้อยก็ตาม และคู่แข่งหลักของร้านอาหารประเภทน้ีได้แก่ ร้านอาหารรายย่อย ร้าน
สะดวกซื้อและห้างสรรพสินคา้  
 สรุปได้ว่า ร้าน Santé Restaurant จัดอยู่ในกลุ่มร้านอาหารรายย่อยซึ่งเป็นกลุ่มที่มีการ
ขยายตัวสูงกว่าในร้านอาหารกลุ่มอ่ืนๆ เน่ืองจากใช้งบประมาณในการลงทุนไม่มากนักและระยะเวลา
ในการคืนทุนสัน้กว่าในการลงทุนของนักลงทุนร้านอาหารประเภทที่ 2 จากข้อมูลดังกล่าวหากร้าน 
Santé Restaurant มีการวางแผนกลยุทธ์ที่ดี สามารถสร้างจุดเด่นและความแตกต่างของผลิตภัณฑ์
ให้อยู่เหนือร้านอาหารรายย่อยอ่ืน ก็จะสามารถประกอบธุรกิจให้ประสบความสําเร็จและเป็นการเพ่ิม
ส่วนแบ่งทางการตลาดของร้านอาหารรายย่อย 
 
3.4 ที่มาของการแข่งขนั 
 ท่ามกลางความเร่งรีบและวิถกีารดํารงชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปของผู้คนในปัจจุบัน ความ
ต้องการสินค้าที่สามารถตอบสนองความเร่งรีบ ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีและระบบสาธารณสุขที่
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เพ่ิมข้ึน ล้วนเป็นปัจจัยที่ส่งผลให้เกิดโอกาสในการก่อต้ังธุรกิจใหม่ๆ  ที่เก่ียวข้องกับสุขภาพ เทรนด์
สุขภาพเป็นอีกเรื่องที่มีการพูดถึงอยู่เป็นประจําในช่วงระยะ 2 ปีที่ผ่านมา และได้รับการตอบรับเป็น
อย่างดีโดยเทรนด์ดังกล่าวเก่ียวข้องกับ 3 หัวข้อหลักคือ อาหาร ยา และความงาม  
 อุตสาหกรรมอาหารมีแนวโน้มการแข่งขันทีสู่งเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง เพราะในปัจจุบันอาหาร
ไม่ใช่เป็นเพียงปัจจัยที่ใช้ในการดํารงชีพ แต่อาหารในปัจจุบันจัดเป็นปัจจัยสําคัญทีม่ีส่วนในการสร้าง
คุณภาพชีวิตที่ดี โดยสาเหตุหนึ่งของการแข่งขันดังกล่าวมาจากการรณรงค์ของภาครัฐที่มีการกระตุ้น
ให้ประชาชนเกิดความรักสุขภาพเพ่ือป้องกันโรคอ้วนซึ่งอาจเป็นสาเหตุของโรคอ่ืนๆ ทีจ่ะตามมาได้ 
กระแสดังกล่าวเป็นที่ยอมรับของคนทั้งในกลุ่มเด็กวัยรุ่น วัยทํางาน และผู้สูงอายุ ปัจจยัต่างๆ เหล่าน้ี
ทําให้เกิดธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ธุรกิจอาหารเสริมขึน้มากมาย และในผู้บริโภคบางรายที่ไม่มี
เวลาออกกําลังกายก็จะหันมาใช้บริการอาหารคลีน เพ่ือเป็นทางออกสําหรับปัญหาสุขภาพโดยมี
ผู้บริโภคจํานวนมากที่มีความเช่ือว่าการรับประทานอาหารที่ดีมีประโยชน์ต่อร่างกายจะช่วยให้สุขภาพ 
ร่างกายดี และมีจํานวนไม่น้อยที่ยึดแนวความคิดว่า “การป้องกันย่อมดีกว่าการรักษา”หมายถึง การ
รับประทานอาหารที่ดีย่อมส่งผลใหร้่างกายไม่จ็บป่วย และไม่ต้องทานยาเพ่ือการรักษาโรคภัย ไข้เจ็บ 
 
3.5 คู่แข่งขนัทางธรุกิจ 
 ธุรกิจร้านอาหารเป็นอีกธุรกิจที่มีการเข้า-ออกตลาดได้ง่าย ด้วยงบประมาณในการลงทุนที่ไม่
สูงมาก อีกทั้งระยะเวลาคืนทุนค่อนข้างสั้น ทําให้มีผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ือง 
อาหารเพ่ือสุขภาพหรือคลีนฟู้ด (Clean Food) จัดได้ว่าเป็นธุรกิจที่ได้รับความสนใจเพราะเป็นธุรกิจ
ของคนที่ใสใ่จสุขภาพ และเป็นธุรกิจที่มาแรงในสถานการณ์ปัจจุบัน ทําให้มีคู่แข่งทีค่่อนข้างมาก โดย
สามารถจัดแบ่งกลุ่มคู่แข่งทางธุรกิจได้ 2 กลุ่มคือ กลุ่มคูแ่ข่งขันหลักและคู่แข่งขันรอง ซึ่งร้าน Santé 
Restaurant  มีหลักเกณฑ์พิจารณาคู่แข่งขนัจากลักษณะการประกอบการและสถานทีต้ั่งได้ดังต่อไปน้ี  

คู่แข่งขนัหลัก (Direct Competitors)  
คู่แข่งขันหลัก หมายถึง ผู้ที่ประกอบกิจการประเภทเดียวกัน มีบริการทีใ่กล้เคียงกันและอาจ

เป็นสินค้าทดแทนกันได้ และสําหรับคู่แข่งหลักของร้าน Santé Restaurant คือ ร้านอาหารที่ขาย
อาหารคลีนหรืออาหารเพ่ือสุขภาพอ่ืน เช่น อาหารชีวจิต อาหารออร์แกนิคที่มีสถานทีต้ั่งร้านใน
บริเวณใกล้เคียงกันคือ บนถนนสุขุมวิท รวมทั้งการมีการให้บริการอาหารที่คล้ายคลึงกันและสาเหตุที่
จัดร้านค้าที่ต้ังอยู่ในบริเวณใกล้เคียงเป็นคู่แข่งหลักน้ันเน่ืองมาจากกลุ่มผู้ใช้บริการในระยะแรกจะเป็น
ผู้บริโภคกลุ่มเดียวกันที่ต้องการจะทดลองใช้บริการอาหารที่มีการเพ่ิมนวตกรรมใหม่ รวมถึง
ร้านอาหารใหม่ คู่แข่งขันเหล่าน้ันได้แก่  

1. Clean Concept ต้ังอยู่ที่ U-Center จุฬา ซอย 11 เปิดให้บริการวันจันทร์ – ศุกร์ เวลา 
7.30-10.30 และวันเสาร์ เวลา 8.30-17.00 หยุดวันอาทิตย์  
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ภาพที่ 3.3: ภาพร้านอาหารคู่แข่ง ที ่1 
 

 

                   
  
 
ที่มา: ภาพร้านอาหารคู่แข่ง ที่ 1. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก www.wongnai.com/restaurants 
       /201251ca-clean-concept-u-center. 
 
 จุดแข็ง: 1) เป็นร้านที่เปิดให้บริการเป็นร้านอาหารคลีนทีม่ีทั้งการขายทีห่น้าร้าน มีบริการ
จัดส่ง นอกจากน้ียังมีการบริการอาหารเพ่ือเข้าโปรแกรมลดน้ําหนัก 6 วัน 
  2) การเดินทางสะดวก มีที่จอดรถ และใกลส้ถานีรถไฟฟ้า MRT  
  3) สถานที่ต้ังอยู่ในแหล่งชุมชน ทําให้เข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย 
 จุดอ่อน: 1) ร้านไม่ใหญ่มาก อาจจะไม่สามารถรองรับลูกค้าได้ทั่วถึงในช่วงช่ัวโมงเร่งด่วน 
  2) เลือกใช้บริการมอเตอร์ไซด์รับจ้างในการส่งอาหารและค่าบริการผู้บริโภคเป็นผู้
จ่าย อาจทําใหเ้สียลูกค้าได้  
  3) ปิดให้บริการในวันอาทิตย์ ซึ่งเป็นวันที่ครอบครัวส่วนใหญ่ออกไปรับประทาน
อาหารนอกบ้านพร้อมกัน 
 2. DJPoom Menu ... ยิ่งกิน ยิ่งผอม: เป็นร้านอาหารคลีนที่มีสาขามากถึง 4 สาขา ณ 
ปัจจุบัน โดยในแต่ละสาขาจะมีวันและเวลาเปิดไม่ตรงกัน สํานักงานใหญ่ต้ังงอยู่เลขที่ 52 อาคารพิบูล
วัฒนา ถ. พระรามที่ 6 สามเสนใน กรุงเทพฯ 
 DJPoom Menu เกิดขึ้นจากความต้องการลดความอ้วนของ DJ Poom ซึ่งเป็นบุคคลที่มี
ช่ือเสียงเป็นที่รู้จักและประสบความสําเร็จจากการรับประทานอาหาร แต่น้ําหนักลดจึงอยากให้คน
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ทั่วไปที่รักสุขภาพและไม่ต้องการอดอาหารได้ทดลองรับประทาน จึงได้เปิดธุรกิจร้านอาหารข้ึน โดย
สาขาแรกต้ังขึ้นที่ หมู่บ้านพิบูล ย่านพระราม 6 และขยายสาขาอ่ืนๆ ตามมา 
 
ภาพที่ 3.4: ภาพร้านอาหารคู่แข่ง ที ่2 
 

 

                
 

 
ที่มา: ภาพร้านอาหารคู่แข่ง ที่ 2. (ม.ป.ป.). สืบค้นจากhttp://www.bkkmenu.com 
       /restaurant/DJ-Poom-Menu. 
          

จุดแข็ง: 1) เป็นร้านของคนมีช่ือเสียงในสังคม 
  2) มีช่องทางการจําหน่ายหลายช่องทาง ได้แก่ ทางเว็บไซต์ ช้ันวางจําหน่ายอาหาร
ในTops Supermarket   
  3) มีความหลากหลายของรายการอาหาร 
  4) เปิดเป็นร้านอาหารคลีนโดยเฉพาะ ซึ่งต้ังอยู่ที่ ถ.พระราม 6 
 จุดอ่อน: 1) การบริหารงานทําไม่ได้ทั่วถึงเน่ืองจากมีหลายสาขา และเจ้าของร้านอาจจะมี
เวลาในการดูแลน้อย 
  2) การเดินทางไปยังร้านอาหารที่สาขา พระราม 6 ซึ่งเป็นสํานักงานใหญ ่ค่อนข้าง
ลําบาก 

คู่แข่งขนัรอง (Indirect Competitors)  
คู่แข่งขันรอง หมายถึง ผู้ที่ประกอบกิจการที่มีสินค้าหรือบริการที่มีคุณลักษณะหรือคณุสมบัติที่
คล้ายคลึงกันกับเราหรือต่างกันไปเลยก็ได้โดยที่ผู้บริโภคสามารถใช้สินค้าหรือบริการน้ันแทนการรับ
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บริการจากเรา และในที่นี้สามารถประเมินคู่แข่งขันรองเป็นร้านอาหารชีวจิต หรือ ร้านอาหารมังสวิรติ 
อันได้แก่:- 

1. ร้านอโณทยั ประกอบธุรกิจเป็นร้านอาหารมังสวิรัติ ต้ังอยู่ที่ 976/17 ซ. โรงพยาบาล
พระรามเก้า เปิดให้บริการต้ังแต่เวลา 10.00 – 21.30 น. และปิดให้บริการทุกวันพุธ   
 
ภาพที่ 3.5: ภาพร้านอาหารคู่แข่ง ที ่3 
 

                 
 
ที่มา: ภาพร้านอาหารคู่แข่ง ที่ 3. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://eat.edtguide.com/63692_anotai- 
        Restaurant. 

 
จุดแข็ง: มีแหลง่วัตถุดิบหลักของร้าน คือ ผักสด เป็นผลผลติจากฟาร์มเกษตรอินทรีย์ ที่

ราชบุรี“ไร่ปลูกรัก” เน่ืองจากเป็นเจ้าของเดียวกัน ทําใหร้้านอโณทัยสามารถลดต้นทนุด้านวัตถุดิบได้ 
จุดอ่อน: 1) สถานที่ต้ังร้าน อยู่ในย่านที่เป็นตึกออฟฟิศ ผู้คนหนาตา  
 2) รายการอาหารไม่หลากหลาย  
 3) การตกแต่งร้านเป็นแนวตะวันออก ซึ่งไม่เหมาะสมกับอาหารที่จัดไว้บริการ 
 
2. ร้าน May Veggie Home เปิดให้บริการเป็นร้านอาหารเจ ต้ังอยู่บริเวณ แยกอโศก ใกล้

ศูนย์การค้า เทอร์มินอล 21 เปิดให้บริการทกุวัน ต้ังแต่เวลา 11.00 น. – 10.00 น.  
ร้าน May Veggier Home เปิดบริการคร้ังแรกในปี 2013 บริเวณ ทองหล่อ แต่เน่ืองจาก

กลุ่มผู้บริโภคไม่เป็นไปตามเป้าหมาย กอรปกับค่าเช่าสถานที่ที่สูงจึงทําให้ต้องย้ายสถานที่มายังบริเวณ 
อโศกในปี 2014 ร้านดังกล่าวดําเนินธุรกิจโดยเจ้าของคนเดียว นอกจากน้ีเจ้าของร้านยังเป็นผู้เลือก
วัตถุดิบและปรุงอาหารด้วยดนเอง 
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ภาพที่ 3.6: ภาพร้านอาหารคู่แข่ง ที ่4 
 

 
  

ที่มา: ภาพร้านอาหารคู่แข่ง ที่ 4. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก http://mayveggiehome.com 
 

จุดแข็ง: 1) ร้านต้ังอยู่ใกล้สถานีรถไฟฟ้า BTS และรถไฟใต้ดิน MRT ทําให้การเดินทางมายัง
ร้านทําได้ง่าย 

 2) กลุ่มผู้บริโภคเป็นชาวต่างชาติ ทําให้สามารถต้ังราคาสูงได้ 
 3) ร้านอาหาร May Veggie Home มีเว็บไซต์ของร้าน ทาํให้หลุ่มผู้บริโภคที่

รับประทานอาหารเจตลอดทั้งปี สามารถเลอืกรับประทานอาหารท่ีร้านได้ตลอดทั้งปี 
จุดอ่อน: 1) กลุ่มผูใ้ช้บริการคนไทยน้อยเพราะอาหารราคาสูง 
 2) ร้านไม่มีที่จอดรถทําให้กลุม่ผู้บริโภคที่ใช้รถส่วนบุคคลเข้าใช้บริการจํานวนน้อย 
 3) ร้านต้ังอยู่ในละแวกที่การจราจรหนาแน่น ทําให้ไม่ได้รบัความนิยมผูบ้ริโภคบาง

กลุ่ม 
 4) วัตถุดิบของร้าน คือ ผักสด และผลิตภัณฑ์แปรรูป SPA Food ซึ่งในผลิตภัณฑ์

แปรรูปมีส่วนผสมของถั่วเหลอืงและแป้ง อาจจะไม่เหมาะกับผู้ที่ต้องการลดความอ้วน 
 

3.6 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ  
 ในสถานการณปั์จจุบันที่ผู้บริโภคมีอํานาจในการต่อรองมากกว่าผู้ขาย หรอืร้านค้า เป็นเหตุให้
ผู้ประกอบการทั้งหลายต้องหันมาพัฒนาและให้ความใส่ใจกับผลิตภัณฑ์ทีม่ีอยู่ ว่าสามารถตอบสนอง
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ความต้องการของผู้บริโภคได้หรือไม่ อย่างไร อย่างไรก็ดี การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจสามารถทาํ
ได้ทั้งในผู้ประกอบการรายเก่าและผู้ประกอบการรายใหม่ กล่าวคือ สามารถทําได้หลายครั้งไม่จํากัดว่า
เป็นการทําครั้งแรกเริ่มกิจการเพียงคร้ังเดียว การวิเคราะห์ดังกล่าวจะสามารถทําให้ทราบว่า ณ 
สถานการณ์ปัจจุบันองค์กรเราอยู่ในสถาณการณ์ใด อัตราการเจริญเติบโตของตลาดเป็นเช่นไร มีส่วน
แบ่งทางการตลาดอย่างไร ในการประเมินสถานการณ์ดังกล่าวผู้ประกอบการสามารถใช้ BCG Matrix 
ซึ่งเป็นการคิดค้นโดย Boston Consulting Group และเป็นโมเดลที่นิยมใช้กันอย่างแพร่หลายต้ังแต่
ปี ค.ศ.1970 เป็นต้นมาในประเทศสหรัฐอเมริกา ในตาราง BCG Matrix นั้นประกอบด้วย 2 เกณฑ์ที่
เก่ียวข้องกันคือ การเติบโตของตลาด (Market Growth) และส่วนแบ่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ใน
องค์กร (Market Share) 
 โดยอัตราการขยายตัวของตลาดเป็นอธิบายการขยายตัวของผลิตภัณฑ์ ว่าตลาดนั้นมีความ
น่าสนใจเพียงไร ส่วนในเรื่องส่วนแบ่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์หรือองค์กรน้ันเป็นการเปรียบเทียบ
ยอดขายหรือผู้บริโภคมีสัดส่วนเป็นอย่างไรเม่ือเปรียบเทียบกับผู้ประกอบกิจการในอุตสหกรรมอาหาร
รายใหญ่ทีสุ่ด BCG Matrix ประกอบด้วย 4 ส่วน คือ Star, Cash Cow, Question Marks และ 
Dogs 
 
ภาพที่ 3.7: ภาพแสดงโมเดล BCG ตําแหน่งตลาด 
 

 
ที่มา: ภาพแสดงโมเดล BCG ตําแหน่งตลาด. (ม.ป.ป.). สบืค้นจากhttp://www.fam99.com 
       /portfolio/fam_003_growth-share-matrix/. 
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จากการประเมินสถานภาพทางธุรกิจ จะเห็นได้ว่า Santé Restaurant อยู่ในช่อง Question 
Marks ซึ่งในขณะน้ีมีส่วนแบ่งทางการตลาดท่ีน้อยเมื่อทําการเปรียบเทียบกับผู้ประกอบการในธุรกิจ
เดียวกัน ในขณะที่ตลาดยังคงมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่องเพราะกระแสความนิยมในเรื่องการ
รับประทานคลนียังคงมีให้ได้ยินอยู่บ่อยๆ แต่เน่ืองจากมีคู่แข่งทางการตลาดมาก ผู้ประกอบการต้อง
พิจารณาจุดอ่อนและจุดแข็งขององค์กรให้ละเอียด รวมถึงการคิดหากลยุทธ์ที่หมาะสมกับองค์กร ทาํ
อย่างไรให้องค์กรเติบโตต่อไปได้ นอกจากกลยุทธ์และแผนการที่วางไว้อย่างเหมาะสมแล้ว
ผู้ประกอบการก็ควรจะมองหาแผนสํารองฉกุเฉินไว้เพ่ือแก้ไขสถานการณ์เฉพาะหน้าได้ทันท่วงทีและ
ธุรกิจยังสามารถดําเนินไปสู่เป้าหมายที่ต้องการและสามารถก้าวข้ึนสู่ Stars ในทีสุ่ด อีกนัยหน่ึงจะเห็น
ได้ว่าการวางแผนกลยุทธ์เป็นเรื่องสําคัญและละเอียดอ่อนสําหรับการทําธุรกิจอย่างมาก เพราะหาก
แผนกลยุทธ์ทําได้ไม่ดี ก็อาจจะทําให้องค์กรตกลงไปในช่อง  Dogs ได้เช่นกัน 

การวิเคราะหต์ําแหน่งของสินค้า  
 ในการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้าน้ัน ผู้ประกอบการมีความจําเป็นต้องเข้าใจวัตถุประสงค์
หลักในการสรา้งธุรกิจ ในที่นี ้Santé Restaurant ได้กําหนดวัตถุประสงค์ไว้ชัดเจนว่า “ต้องการเป็น
ร้านอาหารสําหรับคนรักสุขภาพ” แต่เน่ืองจากตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพหรือคลีนฟู้ดเป็นตลาดที่
ผู้ประกอบการอยู่หลายรายทั้งที่เป็นร้านอาหารของคนที่มช่ืีอเสียงหรือแม้แต่ร้านอาหารแผงลอยที่ขาย
กันอยู่ทั่วไป ทั้งที่ประกอบกิจการที่จดทะเบียนร้านค้าและไม่จดทะเบียนก็ตามล้วนเป็นสิ่งที่ทําให้การ
วิเคราะห์ตําแหน่งสินค้าทําได้ยากขึ้น ทั้งน้ี Santé Restaurant ได้ทําการวิเคราะห์ตําแหน่งสินค้า 
(STP) ไว้ตามรายละเอียดดังต่อไปน้ี :- 

การวิเคราะห์ส่วนแบ่งตลาด (Segmentation) หมายถึงการแบ่งกลุ่มผู้บรโิภคที่มีความ
ต้องการท่ีเหมือนหรือใกล้เคยีงกัน โดยแบ่งได้ดังน้ี:-  

1) แบ่งตามลักษณะภูมิศาสตร์ คือ ร้าน Santé Restaurant มีสถานที่ต้ังอยู่บนถนนสุขุมวิท 
ซึ่งเป็นแหล่งทีม่ีผู้คนทีม่ีกําลังในการใช้จ่ายสงูทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศ นอกจากน้ียังเป็นที่ต้ัง
อาคาร – สํานกังานอีกหลายแห่งอีกด้วย 

2) แบ่งตามประชากรศาสตร์ คือ เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่ให้บริการกลุ่มลูกค้าที่มีอายุ
ต้ังแต่10 ปีขึ้นไป และสามารถรับประทานได้ทั้งเพศชายและหญิง โดยมรีายได้ 15,000 – 50,000 
บาท หรือมีรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือนไม่ตํ่ากว่า 50,000 บาทต่อเดือน กลุ่มเป้าหมายหลักที่สําคญั
คือ กลุ่มคนที่อยู่ในวัยเรียนมหาวิทยาลัยหรือวัยทํางาน เพราะคนทั้ง 2 กลุ่มน้ีมีศักยภาพในการใช้จ่าย 
และสามารถตัดสินใจซื้อสินคา้หรือรับบริการได้ด้วยตัวเอง เป็นกลุ่มทีใ่หค้วามสนใจกับเรื่องบุคลิกภาพ
รวมถึงสุขภาพของตนเองเป็นสําคัญ  
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การวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย (Targeting) จากการศึกษาพบว่า กลุ่มคนทีใ่ห้ความสนใจในการ
บริโภคอาหารคลีนเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคที่เป็นผู้หญิงมากกว่าผู้ชาย แม้ในบางครั้งจะเป็นการรับประทาน
ตามกระแสนิยมก็ตาม แต่ผู้บริโภคที่เป็นผู้หญิงกลุ่มน้ีก็ยังต้องการความสะดวกในการบริโภค ไม่
ต้องการโดนแดดจัดในช่วงเวลากลางวัน ทําให้ในบางรายจะเลือกรับประทานอาหารจากร้านที่มี
บริการจัดส่ง เพ่ือความสะดวก รวดเร็ว และไม่ต้องออกไปข้างนอกให้ถูกแดด/รังสียูวีสูงที่เป็นอันตราย
ต่อผิวหน้าและผิวกาย จะเห็นได้ว่าหากร้าน Santé Restaurant สามารถให้บริการทีส่ามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้าว ดังที่กล่าวมาแล้ว และมีรสชาติอาหารที่อร่อยจะทําให้มีลูกค้าเข้า
มาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง และเมื่อพิจารณาปัจจัยด้านราคาแล้วพบว่า ราคาอาหารอยู่ในระดับ
ใกล้เคียงกับราคาขายอาหารทั่วไปตามท้องตลาด 

การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า (Positioning) ประเด็นสําคัญสําหรับการวิเคราะห์ตําแหน่ง
สินค้าคือ การเปรียบเทียบผลติภัณฑ์ของตนกับคู่แข่งขันปัจจุบันที่มีอยู่ตามท้องตลาดและต้องคํานึงถึง
ต้องการของผู้บริโภคเป็นหลัก จากการวิเคราะห์ถึงปัจจัยในการตัดสินใจรับประทานอาหารเพ่ือ
สุขภาพน้ีแล้ว พบว่าปัจจัยด้านการบริการ ถอืเป็นปัจจัยหลักที่ทําให้มลีูกค้าเข้ามาใช้บริการ
ร้านอาหาร Santé Restaurant ซึ่งสามารถวิเคราะห์ผ่านรูปภาพแสดงการกําหนดตําแหน่งของร้าน 
Santé Restaurant ดังต่อไปนี้ 
 
ภาพที่ 3.8: ภาพแสดงตําแหน่งร้านอาหาร  Santé Restaurant  
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ตารางที่ 3.7: การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่ง 
ด้านกลยุทธ์การตลาด ร้าน Santé Restaurant 

ประกอบธุรกิจให้บริการ
อาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) 
ที่ดําเนินธุรกิจโดยเจ้าของ
เพียงผู้เดียว ไม่มีหุ้นส่วนอีก
ทั้งไม่มีการกู้เงินมาเพ่ือการ
ลงทุน ดังน้ันการจัดการด้าน
กลยุทธ์การตลาดจึงสามารถ
ทําได้โดยง่าย ไม่ต้องรออนุมัติ
จากผู้บริหารทา่นอีก ๆ เมื่อไร
ก็ตามที่ได้พิจารณาเห็นถึง
ความสําคัญในการจัดทํา ก็
สามารถทําได้ทันที ไม่ต้องรอ 
เช่น การทําการตลาดเพ่ือเพ่ิม
การรับรู้ของผู้บริโภคก่อนการ
เปิดร้าน โดยจัดให้มีพนักงาน
ยืนแจกใบปลิวของทางร้าน 
เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ให้
ลูกค้าได้ทราบ เป็นต้น 

ในคู่แข่งหลายรายที่มีการเปิดการดําเนินงาน
มานาน อาจจะไม่ให้ความสําคัญในเร่ืองกล
ยุทธ์การตลาดมากนัก จึงไม่มกีารทํา
การตลาดบ่อยนักในผู้ประกอบการรายเก่า มี
ผลทําให้ลูกค้าเก่าที่มีอยู่เปลี่ยนไปทดลอง
ร้านที่เปิดให้บริการใหม ่

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.7 (ต่อ) : การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยท่ีนาํมา
วิเคราะห์ 

ธุรกิจ คู่แข่ง 

ด้านความหลากหลาย
ของอาหาร 
 
 
 
 
 
 
 
 

ร้าน  Santé Restaurant มี
ให้บริการโดยสามารถจําแนก
เป็นกลุ่มอาหารคือ :- 
1. อาหารคลีน  
2. อาหารสําหรับผู้บริโภคท่ีมี
โรคประจําตัว เช่น เบาหวาน 
คลอเรสเตอรอล 
3. อาหารเมนูพิเศษเฉพาะที่
ลูกค้าสามารถเลือกเครื่องปรุง
ได้เอง 

ร้านอาหารส่วนมากมักจะมบีริการอาหาร
เฉพาะ เช่น ร้านอาหารคลีน ก็จะไม่มีเมนู
สําหรับคนเป็นเบาหวานแทรกอยู่ ทําให้
ขาดโอกาสในการขายได้ 
 
 
 
 
 
 

ด้านคุณภาพการ
บริการ 

ให้บริการของพนักงานทางร้าน
มีการฝึกอบรมพนักงาน
นอกจากน้ียังมีข้อกําหนดให้
พนักงานทุกคนต้องยิ้มคร้ังละ
ไม่ตํ่ากว่า 5 นาทีเพ่ือแสดง
ความเป็นมิตรกับลูกค้า 

ร้านอาหารที่มีขนาดกลางถึงใหญ่ที่ไมม่ี
เจ้าของกิจการมาดูแลเอง ไมส่ามารถ
ตอบสนองความต้องการลูกค้ามีส่วนทําให้
ลูกค้าไม่มาใช้บริการอีก 

 
การวิเคราะหค์วามได้เปรียบทางการแข่งขัน 
การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันคือ สิ่งที่มีผลทําใหธุ้รกิจนั้นมีความแตกต่างจาก

ผู้ประกอบการรายอ่ืน โดยความได้เปรียบดังกล่าวสามารถเป็นไปในรูปแบบของขีดความสามารถท่ี
องค์กรอ่ืนไม่สามารถกระทําได้หรือการที่องค์กรสามารถกระทําการสิ่งใดได้เหนือกว่าผู้ประกอบการ
รายอ่ืน เน่ืองด้วยความพร้อมทางด้านทรัพยากรที่องค์กรเหล่าน้ันมี ซึ่งมคีวามสอดคล้องกับ
แนวความคิดของ (Porter, 2008) ที่กล่าวไว้ว่า การที่จะดําเนินธุรกิจให้มปีระสิทธิผลสูงสุด ผู้ประกอบ
ธุรกิจต้องมีความเข้าใจในโครงสร้างอุตสาหกรรมนั้นๆ เช่น ความสมารถในการบริการ คุณภาพสินคา้  
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ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขนั  
 ความได้เปรียบในการแข่งขัน (Competitive Advantage) เปรียบเสมือนการสร้างสรรค์
คุณค่าและการนํากลยุทธ์ไปประยุกต์ใช้ ซึ่งไม่เป็นการทําเพ่ือการกระตุ้นให้เกิดการโต้ตอบของ
ผู้ประกอบการในธุรกิจเดียวกัน แต่จุดประสงค์ของการสร้างความได้เปรียบคือ ความสามารถในการ
ทําสิ่งหน่ึงสิ่งใดที่เป็นการเพ่ิมคุณค่าใหแ้ก่ผู้บริโภคทั้งทางตรงและทางอ้อม เช่น ด้านราคาโดนอาจจะมี
ราคาที่ถูกกว่าและให้คุณประโยชน์ที่มากกว่า หรือการให้การบริการหรือการอํานวยความสะดวกท่ี
ดีกว่าในขณะที่ราคาก็สูงกว่าเช่นกัน โดยในกรณีนี้สามารถเป็นไปได้ด้วยการอาศัยสื่อโฆษณา การเพ่ิม
ศักยภาพให้ผลติภัณฑ์หรือแมแ้ต่ในส่วนของการกระจายสินค้าที่มีประสทิธิภาพที่เหนือกว่า
ผู้ประกอบการรายอ่ืน โดยขอบเขตของการบริหารความได้เปรียบทางธุรกิจน้ันสามารถแบ่งออกได้
ดังน้ี 

1) การรับรู้ในความต้องการของผู้บริโภค 
2) การประเมนิความสามารถขององค์กร เพราะหากองค์กรใดๆ ละเลยหรือไม่ใสใ่จก็มผีลทํา

ให้องค์กรไม่ประสบความสําเร็จในทีสุ่ด 
3) การไม่ได้รับโอกาสที่เหมาะสม การได้มาซึ่งโอกาสของแต่ละองค์กรมีไม่เท่ากัน ผู้นําบาง

องค์กรอาจจะได้มาในขณะที่ไม่มีความพร้อมทําให้ไม่สามารถนําองค์กรน้ันบรรลุตามเป้าหมายที่ต้ังไว้
ได้จะเห็นได้ว่าในปัจจุบันการทําธุรกิจใดๆ รวมถึงการให้บริการจําเป็นต้องรักษาความสมดุลทั้ง 3 
ประการดังกล่าวข้างต้น ปัจจัยที่นํามาวิเคราะห์ความได้เปรียบน้ีคือ  

ปัจจัยด้านการเงิน เงินทุน ถือได้ว่าเป็นปัจจัยที่ต้องคํานึงถึงเป็นอันดับต้นๆ ก่อนการลงทุน 
เพราะหากต้องกู้ยืมจะส่งผลทําให้ความสามารถในการคืนทุนเป็นไปได้ช้า 

ปัจจัยด้านลูกค้าผู้ใช้บริการ ในสภาวะการแข่งขันทางธุรกิจที่รุนแรงอย่างปัจจุบัน กลุ่ม
ผู้ประกอบการควรให้ความสนใจกับผู้บริโภครวมถึงการทําการตลาดที่เหมาะสมและสามารถเข้าถึง
ผู้บริโภคได้มากที่สุด  

ปัจจัยด้านการจัดการภายในองค์กร การทีอ่งค์กรสามารถประเมินขีดความสามารถของ
องค์กรได้ จะนําไปสู่ความประสบความสําเร็จของธุรกิจได้เช่นกัน 

ปัจจัยด้านการเรียนรู้ การใหค้วามสําคัญกบัพนักงานทุกระดับในองค์กรจะนํามาซึ่งความรัก
ในองค์กรได้  

ปัจจัยด้านความรับผิดชอบต่อสังคม การแสดงความรับผิดชอบต่อสังคมเป็นสิ่งที่สังคมใน
ปัจจุบันให้การยอมรับ หากองค์กรให้ความสนใจ ใสใ่จต่อสภาพแวดล้อมและคนในชุมชนจะสามารถ
ส่งผลดีต่อองค์กรเช่นกัน  
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ตารางที่ 3.8: การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
ปัจจัยด้านการเงิน:  ร้าน Santé Restaurant เป็นธุรกิจ SME ทําให้ขนาดของธุรรกิจไม่

ใหญ่นัก ในการ รวมถึงการไม่มีต้นทุนค่าสถานที่ จึงทําใหง้บประมาณ
ในการลงทุนลดลง และประการสําคัญต่อมาคือ งบประมาณลงทุนที่ใช้
เป็นงบประมาณของเจ้าของกิจการแต่เพียงผู้เดียว เมื่อเทียบกับบาง
ร้านที่ต้องมีการกู้ยืมเงินจากแหล่งเงินทุนอ่ืนๆ ทําให้ต้นทนุการ
ดําเนินงานสูงขึ้นเน่ืองจากต้องสํารองเงินที่ได้จากการขายมาเพ่ือจ่าย
ดอกเบ้ียกู้ยืมด้วย  

ปัจจัยด้านลูกค้าผู้ใช้บริการ:  ร้าน Santé Restaurant ใช้ส่วนประสมทางการตลาด 7PS มาเป็น
ส่วนหน่ึงในการสร้างความประทับใจให้ลูกค้าคือ คํานึงถึงทุกส่วนที่
เก่ียวข้องกับลูกค้า เช่น ราคา – ในการต้ังราคาจะคํานึงถึงความ
เหมาะสมและไม่หวังผลกําไรเกินควร ในด้านโปรโมช่ันการส่งเสริม
การตลาด – ยังจัดให้มีบัตรสะสมแต้ม เพ่ือรับส่วนลดในเวลาต่อมา 
แต่หากกล่าวถึงร้านอาหารที่มีขนาดธุรกิจใกล้เคียงอาจจะไม่ให้ความ
สนใจกับส่วนประสมการตลาดและมองเพียงว่าต้องการให้ร้านมีผล
กําไรมากที่สุดและการใหส้่วนลดเป็นเรื่องที่ไม่สําคญันัก และเหล่า
นั้นเองที่ทําให้ร้านอาหารเหล่าน้ันขาดความจงรักภักดีจากลูกค้า 
เพราะมีกลุ่มลกูค้าไม่น้อยที่ให้ความสําคัญกับการที่ร้านค้าทําโปรโมช่ัน
เช่นน้ี ซึ่งร้าน Santé Restaurant เห็นว่าเป็นสมควรทําและเป็นอีก 1 
ความได้เปรียบที่มีความเป็นไปได้  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.8 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านการจัดการ
ภายในองค์กร:   

เน่ืองจากเป็นร้านอาหารขนาดเล็ก ข้อจํากัดในเร่ืองวัตถุดิบจึงมีมาก 
เช่น การสั่งซื้อวัตถุดิบไม่สามารถทําได้คราวละมากๆ ทําให้ต้องมีการ
บริหารการจัดเก็บวัตถุดิบให้มีประสเทธิภาพ ซึ่งในกรณีนี้รา้น Santé 
Restaurant จะปฎิบัติตัวเป็นคู่ค้าที่ดีกับผู้ทีข่ายวัตถุดิบ เพ่ือผลดีใน
ด้านการต่อรองราคาและการขอเครดิตในการสั่งสินค้าแต่ละคร้ัง ทั้งน้ี
ทางร้าน Santé Restaurant จะไม่เปลี่ยนคูค่้าบ่อย เพราะจะทําให้
อํานาจการต่อรองลดลง ในขณะเดียวกันบางองค์การอาจจะไม่มีการ
คํานึงถึงความสําคัญของคู่ค้า และไมใ่ห้ความใสใ่จโดยเฉพาะอย่างยิ่งใน
องค์กรที่มีขนาดใหญ่และอํานาจการต่อรองมากๆ ทําให้ไมใ่ห้ความ
สนใจ เพราะมคีวามเช่ือมั่นว่าสามารถหาคู่ค้า 
รายใหม่ได้ตลอดเวลา ซึ่งสิ่งน้ีอาจส่งผลกระทบต่อการจัด-ส่งวัตถุดิบ ใน
ขณะเดียวกันอาจทําให้ราคาวัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบอาหารสูงขึ้นได้
เช่นกัน รวมถึงการไม่มีพันธมิตรทางการค้าในและขาดอํานาจการ
ต่อรองในที่สุด 

ปัจจัยด้านการเรียนรู้:  ร้าน Santé Restaurant จัดให้มีการอบรมพนักงานในด้านต่างๆ เช่น
การอบรมให้ความรู้เก่ียวข้องกับอาหาร คุณประโยชน์ สารอาหารแต่ละ
ชนิด ซึ่งพนักงานทุกคนมีสิทธ์ิที่จะได้รับการเรียนรู้ที่เท่าเทียมกัน โดย
เจ้าของจะส่งพนักงานไปอบรมตามสถานที่ต่างๆ ที่มีการอบรม และอีก
ประการหน่ึงที่ร้าน Santé Restaurant ให้ความใส่ใจคือการปลูกฝังให้
คนในองค์กรเกิดความรักใคร่เสมือนเป็นพ่ีเป็นน้องกัน ช่วยเหลือซึ่งกัน
และกัน มีความรับผิดชอบร่วมกันและรักในองค์กรที่ตนทํางานอยู่ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.8 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านความรับผิดชอบ
ต่อสังคม:  

ร้านSanté Restaurant เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ดังน้ันสุขภาพของ
ผู้บริโภคจึงเป็นปัจจัยสําคัญที่ร้าน Santé Restaurant ให้ความใส่ใจ
ดูแล การเก็บรักษาวัตถุดิบต้องสด ใหม่เสมอ โดยระยะเวลาในการเก็บ
ผักสด เช่นผักสลัด จะเก็บไมเ่กิน 2 วัน และจากปริมาณผักที่เหลือมาก-
น้อยในแต่ละวันที่ไม่เท่ากัน รา้น Santé Restaurantก็จะนําผักและ/
หรือเน้ือสัตว์ที่มีไปประกอบอาหารและส่งไปยังที่ขาดแคลน เช่น สถาน
รับเลี้ยงเด็กหรือมูลนิธิใดๆ ทีข่าดแคลน แต่ร้านอาหารส่วนมาก ไม่ได้
สนใจต่อสภาพสิ่งแวดล้อม ด้วยความเช่ือเพียงแค่ว่า ไม่ได้เป็นผู้ทําลาย 
แต่ร้าน Santé Restaurant กลับมองต่างและเห็นว่าการให้โอกาสแก่
ผู้ด้อยโอกาสเป็นสิ่งที่ควรทํา ซึ่งผลดีที่จะสามารถส่งถึง เช่น หากมูลนิธิ
หรือองค์กรเหล่าน้ันทําป้ายขอบคุณ เราก็สามารถนํามาติดที่ร้าน หรือ
การที่มูลนิธิหรอืองค์กรน้ันๆ ติดป้ายขอบคุณแสดงในที่เห็นชัด จะ
สามารถเป็นทีส่นใจของคนทีพ่บเห็น นํามาซึ่งลูกค้าได้ 

 
 
 

 
 

 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 
 เน้ือหาที่จะกล่าวถึงในบทน้ี  เป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดการเชิงกลยุทธ์และแผนการ
ทํางานภายใต้แนวคิดและทฤษฎีต่างๆ  เช่น ทฤษฎี 5 Forces Model ของ Michael E.Porter การ
วิเคราะห์ SWOT ก่อนการดําเนินธุรกิจ ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7PS เป็นต้น เป็นการ
ประมวลเน้ือหา ภาพแสดงกรอบแนวคิดซึ่งนําไปสู่การวางแผนเชิงกลยุทธ์ แผนการดําเนินงานและ
การกําหนดขัวช้ีวัดเพ่ือเป็นการประเมินผลกการดําเนินงาน แผนการเงิน งบประมาณ แผนฉุกเฉิน
รวมถงึแผนการรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 การประกอบธุรกิจร้านอาหารเป็นศิลปะแขนงหน่ึง โดยเริ่มต้ังแต่ การเลอืกสรรวัตถุดิบ การ
บรรจงห่ัน หรอื ประดิษฐ์อาหารแต่ละจาน หรือแมแ้ต่การจัดตกแต่งจานอาหารให้สวยงาม ธุรกิจ
ร้านอาหารเป็นธุรกิจในฝันของใครหลายคน โดยเฉพาะอย่างยิ่งแล้ว สําหรับคนที่ใหค้วามสนใจและรกั
การปรุงอาหาร การได้ปรุงอาหารให้คนอ่ืนรบัประทานสามารถทําให้เกิดความสุขทางใจได้เช่นกัน 
ถึงแม้ว่าร้านอาหารจะเป็นธุรกิจที่สร้างกําไรให้กับผู้ประกอบการได้มาก แต่หากผู้ประกอบการไม่
ศึกษาในรายละเอียดให้ดี รวมถึงไม่มีการวางกลยุทธ์ที่เหมาะสมธุรกิจก็ไม่อาจจะประสบความสําเร็จ
ได้เช่นกัน  กลา่วได้ว่าผู้ประกอบการที่ดีควรจะพิจารณากลยุทธ์ทางการตลาดให้ครบถ้วน และควร
จะต้องมีแผนรองรอบการขยายธุรกิจในอนาคต  

แนวคิดกลยุทธ ์ 
 ผู้บริหารแต่ละองค์กรจะทําการคิดค้นกลยุทธ์การจัดการ โดยแบ่งกลยุทธ์ภายในองค์กร
ออกเป็น 3 ระดับคือ กลยทธ์ระดับองค์กร กลยุทธ์ระดับธุรกิจ และกลยุทธ์ระดับปฎิบัตรการ และสิ่งที่
สําคัญคือกลยุทธ์ในแต่ละระดับจะต้องมีความสอดคล้องกันเพ่ือให้การนินงานต่างๆ เป็นไปได้ตามที่
องค์กรวางแผนไว้ 
 
4.1 กลยุทธร์ะดับองค์กร (Corporate Strategies) 

กลยุทธ์ทีใ่ช:้ Focus Differentiation Strategy 
 ธุรกิจอาหารคลีนฟู้ด มีรูปแบบการทําธุรกิจที่แตกต่างไปจากร้านอาหารโดยทั่วไป คือเป็น
ธุรกิจที่เน้นการให้บริการอาหารที่มีการปรุงแต่งน้อย วัตถุดิบที่นํามาปรุงหรือประกอบเป็นอาหารเป็น
วัตถุดิบที่ไม่ผ่านการขัดสี เช่น ข้าวก็เป็นการใช้ข้าวกล้อง ข้าวไรซ์เบอรรี่ หรือผักก็มุ่งเน้นเป็นผักสด 
อย่างผักสลัด ผ่านความร้อนน้อยที่สุด การปรุงอาหารหลีกเลี่ยงการใช้น้ํามัน หรือหากมีความ
จําเป็นต้องใช้ก็มีการอนุโลมให้ใช้สเปรย์น้ํามันได้ เหล่าน้ีเป็นต้น การทําธุรกิจอาหารคลีนถูกมองว่า
เป็นการทําตามกระแส แต่หากผู้บริโภคเลือกที่จะรับประทานแล้ว สิ่งทีต่ามมาไม่ว่าจะเป็นการบริโภค
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ตามกระแสหรอืไม่ก็ตาม ย่อมส่งผลดีต่อร่างกายได้แน่นอน เช่น การรับประทานอาหารที่ปราศจาค
ไขมัน จะทําใหผู้้บริโภคลดปริมาณไขมันสะสมในร่างกาย หรือการรับประทานข้าวที่ไม่ผา่นการขัดสี 
ย่อมทําให้ได้รบัคุณค่าทางอาหารมากกว่าการรับประทานข้าวที่ผ่านการขัดสี หากผู้บริโภคไม่ต้องการ
เผชิญกับปัญหาโรคอ้วน โรคไต โรคเบาหวาน และอื่นๆ การเลือกรับประทานอาหารคลีนจะสามารถ
ช่วยให้ผู้บริโภคมีสุขภาพที่ดีได้ กลยุทธ์ระดับธุรกิจที่นํามาใช้ คือ กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Focus Differentiation Strategy) เป็นกลยุทธ์ที่ใช้กับกลุม่ลูกค้าเฉพาะกลุ่ม จัดเป็นกลยุทธ์ที่สร้าง
ความแตกต่างระหว่างร้านอาหารที่มีอยู่เดิมและร้าน Santé Restaurant 
 
4.2 กลยุทธร์ะดับธุรกิจ (Business Strategy) 

กลยุทธ์ทีใ่ช:้ Focus Differentiation Strategy 
 ในการกําหนดกลยุทธ์ระดับธุรกิจน้ันต้องพิจารณาจากกลุ่มเป้าหมายหรือผู้บริโภค ลักษณะ
การดําเนินธุรกิจ รวมถึงกลยุทธ์ระดับองค์กร ดังจะเห็นได้ว่า กลยุทธ์ระดับธุรกิจของร้าน Santé 
Restaurant ก็ยังคงเน้นกลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Focus Differentiation Strategy) ทําใหม้ี
กลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน คือ กลุ่มผู้บริโภคที่ต้องการมีสุขภาพดี หรือกลุ่มทีม่ีโรคประจําตัว เช่น คลอ
เรสเตอรอล เบาหวาน ซึ่งผู้บริโภคกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มผูม้ีรายได้ แม้ว่าการสร้างความแตกต่างจะนํามาซึ่ง
อาหารที่ราคาสูงกว่าร้านอาหารทั่วไปก็ตาม แต่กลุม่ผู้บรโิภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมายก็ยังสนใจทีจ่ะใช้
บริการอยู่ ซึ่งบริการต่างๆ ที่ทางร้านจัดไว้บริการมีดังน้ี 

การมีบริการฟรี Wifi ในร้าน: ในปัจจุบันซึ่งเป็นยุคของเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทใน
ชีวิตประจําวันอย่างมาก โดยมีการให้คํานิยามของกลุ่มประชากรที่มีอายุ 18-24 ปีจัดอยู่ในกลุ่มของ
ผู้บริโภค Gen C  

การบริการจัดส่งอาหาร โดยในเบ้ืองต้นกําหนดจุดบริการส่งอาหารไว้ 2 จุด คือ ร้าน Mc 
Donald ในโลตัส อ่อนนุช ซึง่อยู่ใกล้สถานรีถไฟฟ้า BTS อ่อนนุชและอีก 1 จุดคือ ร้าน Mc Donald 
ในอาคารสินทรธานี ใกล้สถานีรถไฟฟ้า BTS ช่องนนทรี 

การให้บริการอาหารที่มีความหลากหลาย คือ มีการจัดรายการอาหารเฉพาะสําหรับผู้บริโภค
ที่มีโรคประจําตัว เช่น โรคเบาหวาน รวมถึงการมีรายการอาหารพิเศษหรือขนมหวานที่ทางร้านคิดขึ้น
เองและมีการจําหน่ายในช่วงระยะเวลาพิเศษเท่านั้น เช่น เทศกาลแห่งความรัก ก็จัดใหม้ีคลีนบราวนี่
เป็นรูปหัวใจ 

การให้บริการที่นั่งติดแอร์ในร้าน นอกจากน้ียังจัดให้มีมุมถ่ายรูป สําหรบัผู้ที่ช่ืนขอบการ
ถ่ายภาพเวลาไปยังสถานที่ใหม่ รวมถึงการถา่ยภาพอาหารลงสื่อสังคมออนไลน์ 
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4.3 กลยุทธร์ะดับปฏิบัติการ (Functional Strategies) กลยุทธ์ระดับน้ีแป็นการนําทรัพยากรที่มีอยู่
ในองค์กรไปใช้ให้เกิดประโยชน์สูงสุด เป็นการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันโดยมุ่งเน้นไปที่การ
ปฏิบัติงานของทุกหน่วยงานในองค์กอันได้แก่ 

หน่วยงานแผนกบุคคล (Human Resource Department)  
กลยุทธ์ทีใ่ช:้  

 1. การฝึกอบรม  
 2. สร้างทีมงาน 
 3. ค่าจ้างตามความสามารถ 
 ผู้บริหารต้องให้ความยุติธรรมและให้ความใส่ใจกับบุคคลในทุกส่วนที่เก่ียวข้องกับองค์กรตาม
วงจร 
 
ภาพที่ 4.1 : ภาพกระบวนการบริหารทรัพยากรบุคคล 
 

 
 

สําหรับร้านอาหาร Santé Restaurant ผูบ้ริหารมีความเช่ือว่าการดําเนินธุรกิจร้านอาหารจะ
ไม่ประสบความสําเร็จหากไมไ่ด้รับความร่วมมือจากทุกแผนกที่เก่ียวข้องกัน ดังน้ันเพ่ือให้การ
ดําเนินการบรรลุเป้าหมายขององค์กร ผู้บริหารจึงมีนโยบายในการคัดสรรบุคคลเข้าทาํงานโดยให้
ความสําคัญกบัปัจจัยต่างๆ เช่น ความสามารถเฉพาะบุคคลน้ัน ทักษะพิเศษที่มี ประสบการณ์และ
องค์ความรู้ที่มีความเป็นไปได้ในการพัฒนาต่อในอนาคต ทัง้น้ีหากมีเวลาและโอกาสที่สามารถทําได้ 
ผู้บริหารก็จะจัดให้มีการส่งทมีงานออกไปอบรมวิธีการทําอาหารอย่างมีประสิทธิภาพกับหน่วยงาน
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ต่างๆ ที่จัดขึ้นเพ่ือนําความรู้ที่ได้เหล่าน้ันไปพัฒนาผลิตภัณฑ์และทักษะในร้านอาหารของตนเอง และ
สําหรับการประกอบร้านอาหารเพ่ือสุขภาพหรืออาหารคลีนน้ัน นักโภชนาการก็เป็นอีกบุคคลที่มี
บทบาทสําคัญที่จะช่วยฝึกอบรมและพัฒนาให้รายการอาหารสามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ดี  

หน่วยงานด้านการตลาด (Marketing Department) ผู้ที่มหีน้าที่รับผิดชอบงานด้าน
การตลาด ต้องสามารถสร้างการรับรู้ให้กับกลุ่มเป้าหมายได้ โดยนํากลยุทธ์การตลาดเข้ามาใช้ กลยุทธ์
ดังกล่าวได้แก่  

กลยุทธ์ทีใ่ช ้
 1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นภาพของการนําเสนอรูปแบบของอาหาร ร้านอาหาร 
บรรยากาศร้านอาหาร การบริการ บรรจุภัณฑ์ที่ใช้ โดยร้าน Santé Restaurant มีการเลือกใช้จาน – 
ชาม เซรามิคพิมพ์ตราร้านอาหาร โดยเหตุผลในการเลือกใช้จาน-ชามเซรามิคเพราะสามารถทําความ
สะอาดได้ง่าย และไม่เป็นคราบ ในส่วนของอาหารที่สั่งกลับบ้านก็เลือกใช้กล่องที่ผลิตจากกระดาษ
ชานอ้อยซึ่งไม่เป็นพิษกับสิ่งแวดล้อม นอกจากน้ีดังที่ได้กล่าวมาแล้วในตอนต้นว่าวุตถุดิบที่นํามา
ประกอบอาหารของทางร้านเป็นวัตถุดิบที่ปลอดภัย ผักสดที่ใช้เป็นผักออร์แกนิคและเน้ือสัตว์ที่
เลือกใช้ก็เป็นเน้ือสัตว์จากฟาร์มปิด ซึ่งผู้บริโภคสามารถม่ันใจได้ว่าจะไม่เกิดสารเคมีตกค้างสะสมใน
ร่างกาย 
 2. กลยุทธ์ด้านราคา หมายถึงการต้ังราคาไว้อย่างเหมาะสม โดยการยึดต้นทุนเป็นหลักในการ
คิดราคา และ สูตรที่ใช้ในการคิดราคาคือ (คา่วัตถุดิบ + ค่าดําเนินการ + กําไร = ลูกค้า) จะเห็นได้ว่า
ขั้นตอนการคํานวณราคาอาหารในแต่ละจานน้ันไม่ได้มีความซับซ้อน นอกจากน้ีหากรายการวัตถุดิบ
หลักในการประกอบอาหารราคาสูงขึ้น ผู้ประกอบการยังมีนโยบายในการตรึงราคาอาหารต่อจานไว้
รวมถึงการไม่เปลี่ยนแปลงวัตถุดิบที่ใช้ให้มีคณุภาพลดลงเช่นกัน ทั้งน้ีจะไม่มีการปรับราคาสินค้าตาม
ราคาวัตถุดิบ แต่ในขณะเดียวกันจะปรับลดปริมาณอาหารลงในปริมาณเล็กน้อย ผู้ประกอบการได้
เล็งเห็นแล้วว่าในผู้บริโภคบางรายอาจจะมีความอ่อนไหวกับเรื่องราคาสินค้า หากพบว่าราคาอาหาร
ปรับตัวสูงขึ้นอาจจะไม่เข้าใช้บริการที่ร้านอีกเลย ซึ่งต่างจากการปรับปริมาณอาหารซึ่งจะไม่ส่งผล
กระทบโดยตรง เพราะผู้บริโภคที่เลือกรับประทานอาหารคลีน เป็นกลุม่ผู้ที่ต้องการดูแลสัดส่วน 
รูปร่างของตนเอง 
 3. กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย ในปัจจบัุนการขายสินค้าผ่านสื่อเป็นที่ได้รับความนิยม 
ร้าน Santé Restaurant ก็มไิด้ละเลยกลยุทธ์ช่องทางในการจัดจําหน่ายน้ีและยังเล็งเห็นประโยชน์
จากสื่อดังกล่าว ซึ่งสามารถใช้เป็นช่องทางในการกระตุ้นยอดขายของทางร้านเช่นกัน ความต้ังใจแรก
ในการประกอบธุรกิจร้านอาหาร Santé Restaurant นั้นเป็นการให้บริการภายในร้านซึ่งมีที่ต้ังอยู่ที่ 
19/35 ซ.สุขมุวิท 19 นอกจากช่องทางดังกล่าวแล้วยังมีการบริการจัด-สง่อาหารถึงมือผู้บริโภคที่
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สะดวกรับอาหารบริเวณใกล้เคียงสถานีรถไฟฟ้า BTS อ่อนนุชและ BTS ช่องนนทรี อีกหนึ่งช่องทางท่ี
ผู้ประกอบการคาดหวังให้มีคือการ เปิดเฟสบุ๊คเพจเพ่ือเป็นการโปรโมทร้านอาหาร ทางร้าน Santé 
Restaurant จะลงรูปภาพอาหารรวมถึงรายการอาหารที่ทําขึ้นพิเศษและจําหน่ายเฉพาะช่วงเวลา 
ลูกค้าสามารถดาว์นโหลดหรือพิมพ์คูปองส่วนลดนํามาใช้เป็นส่วนลดเวลามาน่ังรับประทานอาหารที่
ร้านได้เช่นกัน  
 4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด การทําการตลาดของร้าน Santé Restaurant เป็นไปเพ่ือ
วัตถุประสงค์ในการกระตุ้นยอดขาย ดังน้ันทางร้านจึงจัดใหบั้ตรสะสมแต้ม คือ จะได้แสตมป์ 1 ดวง
ต่อการใช้จ่าย 100 บาทและเมื่อครบ 5 ดวงสามารถนํามาใช้เป็นส่วนลดในการรับประทานในร้าน 25 
บาท ซึ่งบัตรสะสมแต้มดังกลา่วมีระยะเวลาการสะสม 1 ปี นอกจากน้ีจะจัดให้มีโปรโมช่ันรายเดือน 
คือ ใน 1 เดือนจะเชิญผู้ที่มคีวามเช่ียวชาญทางด้านโภชนาการและผู้เช่ียวชาญดังกล่าวจะมาให้
คําแนะนําในการรับประทานอาหารให้เหมาะกับสุขภาพของตนเองโดยกําหนดให้เป็นวันเสาร์ที่ 3 ของ
ทุกเดือน วันละ 2 ช่ัวโมงคือ ต้ังแต่เวลา 13.30 – 15.30 น. ซึ่งผู้บริหารมคีวามเช่ือว่ากลยุทธ์นี้จะ
สามารถช่วยกระตุ้นยอดขายได้ในช่วงวัน – เวลาดังกล่าว 
 5. กลยุทธ์การใช้พนักงานบริการ การบริการถือว่าเป็นหัวใจสําคัญในการทําธุรกิจหลายแขนง 
ร้านอาหารก็เช่นเดียวกัน หากพบว่าความสามารถในการตอบสนองลูกค้าของพนักงานบริการไม่เป็นที่
น่าพอใจ จะทาํให้การกลับมาใช้บริการซ้ําเป็นเรื่องยาก ดังน้ันร้าน Santé Restaurant จึงมีการ
ปลูกฝังค่านิยมให้พนักงานในองค์กรเกิดความรักใครใ่นองค์กรที่ตนทํา องค์กรเปรียบเสมือนบ้านหลัง
ใหม่หากองค์กรอยู่ไม่ได้ พนักงานเหล่าน้ันก็อยู่ไม่ได้เช่นกัน การจัดให้มกีารอบรมพนักงานบริการ จะ
สามารถเพ่ิมทกัษะในการทํางานพนักงาน นอกจากการฝึกอบรมด้านการบริการแล้ว สิง่ที่
ผู้ประกอบการควรให้ความสนใจคือ การใหพ้นักงานได้มีความรู้เก่ียวกับคุณค่าทางอาหาร เพ่ือการ
ตอบสนองลูกค้าได้อย่างถูกต้อง 
 6. กลยุทธ์ด้านสถานที่ต้ังร้าน ทําเลที่ต้ังร้านมีส่วนในการกระตุ้นยอดขายได้เป็นอย่างดี 
ร้านอาหารบางร้านที่ต้ังอยู่ในทําเลที่เหมาะ แม้ไม่ต้องทําการประชาสัมพันธ์มากนักก็มีลูกค้าเข้าใช้
บริการ ในขณะเดียวกันบางร้านที่ต้ังในทําเลไม่เหมาะสมก็อาจจะมีลูกค้าบางตาได้เช่นกัน สําหรับร้าน 
Santé Restaurant นั้นต้ังอยู่ในย่านธุรกิจที่มีคู่แข่งค่อนข้างมาก แต่เน่ืองจากอาหารคลีนเป็นอาหารที่
มีกลุ่มผู้บริโภคเฉพาะ ทําให้การแข่งขันลดลง นอกจากทําเลที่ต้ังที่เหมาะสมแล้วการจัดให้มีบริการที ่
จอดรถก็เป็นเรื่องที่สําคัญมากในปัจจุบัน แมว่้าผู้ประกอบการจะได้ตระหนักถึงความสะดวกสบายใน
การมาใช้บริการทางร้านซึ่งสสามารถโดยสารรถไฟฟ้า BTS แต่ก็มีกลุ่มผู้บริโภคจํานวนไม่น้อยที่ยังคง
ใช้รถยนต์ส่วนตัว รูปแบบการตกแต่งร้านเน้นความเรียบหรู สะอาด  
 7. กลยุทธ์กระบวนการดําเนินงาน สามารถแบ่งได้เป็น 3 ส่วน  คือ 
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ภาพที่ 4.2 : ภาพกิจกรรมการดําเนินงาน 

                 
 
 
 
 
 
 

กิจกรรมการบริการส่วนแรก  เก่ียวข้องกับสิ่งต่างๆ ดังน้ี  
1) สถานที่ต้ังร้าน ต้องสะดวกแก่การเดินทางไปใช้บริการ และต้องจัดสิ่งอํานวยความสะดวก

ไว้บริการ เช่น การจัดให้มีสถานที่จอดรถท่ีใกล้กับร้านอาหาร จัดให้มีที่นั่งรอสําหรับลูกค้าในกรณืที่ไม่
มีที่ว่างในร้าน  

2) อุปกรณ์ จาน ชาม แก้วนํ้า ต้องจัดเก็บให้เรียบร้อยไว้ในที่สะอาด ไม่มมีดหรือแมลงสาป 
และต้องจัดให้มีเพียงพอพร้อมให้บริการลูกค้า 

3) รายการอาหารควรระบุราคาอาหารให้ชัดเจน แต่ในกรณีของร้าน Santé Restaurant ซึ่ง
มีการสั่งปรุงอาหารก็ควรจะระบุราคาค่าปรุงอาหารไว้เบ้ืองต้นด้วยเช่นกัน  

4) พนักงานผู้ให้บริการ ควรจะมีคุณสมบัติดังน้ี  
    - กิริยา มารยาทที่เหมาะสม ไม่พูดคุยหรือหยอกล้อกับเพ่ือนร่วมงานในขณะที่กําลัง
ให้บริการลูกค้า 
    - พนักงานแต่งกาย ด้วยเครื่องแต่งกายที่ร้าน Santé Restaurant จัดไว้ให้ และจะต้องซัก 
รีด ให้เรียบร้อย 
    - มีทักษะในการให้บริการลูกค้า สามารถตอบคําถามลูกค้าได้อย่างเหมาะสม และมมีารยาท
ในการสื่อสารที่ดี รวมถึงมีใจรักในงานบริการ  

กิจกรรมการในห้องครัว เก่ียวข้องกับสิ่งต่างๆ ดังน้ี  
1) พ้ืนที่ใช้สอยในครัวต้องได้รับการทําความสะอาด ดูแลและซ่อมแซมให้ทุกอย่างอยู่ใน

สภาพที่ใช้งานตลอดเวลา ทั้งน้ีลักษณะของห้องครัวต้องออกแบบมาเพ่ือให้เหมาะสมกับการใช้งาน 

กิจกรรมการ
บริการส่วนแรก กิจกรรมในครัว กิจกรรมบริการ

ส่วนหลัง

- บริการต้อนรับ 
- บริการจัดหาที่นั่ง 
- บริการรับรายการสั่ง 
- การเสิร์ฟอาหาร 

- การเตรียมเครื่องปรุง 
- การปรุงอาหารตาม
รายการ 
- การจัดเก็บอุปกรณ์ 

- บริการรับชําระ
ค่าอาหาร 
- ประเมินความพอใจ
ในการบริการ 
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2) อุปกรณ์เครือ่งครัว ล้างทําความสะอาด และจัดเก็บใหอ้ยู่สูงจากพ้ืนเพ่ือป้องกันการ
ปนเป้ือน  

3) การเก็บล้างทําความสะอาด พ้ืนที่ใช้สอย มีการกําหนดวันทําความสะอาด ฆ่าเช้ือ โดยสาร
ทําความสะอาดดังกล่าวต้องไม่มีสารตกค้าง 

4) การกําจัดของเสีย จะต้องมีถุงหรือภาชนะที่จัดเตรียมไว้ และควรมฝีาปิดภาชนะไว้อย่าง
มิดชิด ควรนําขยะน้ันไปทิ้งทุกวันหลังปิดร้าน 

5) รักษาสุขอนามัยส่วนบุคคล โดย การจัดให้มีการฝึกอบรมด้านสุขอนามัยให้แก่บุคคลท่ีต้อง
สัมผสัอาหาร การตรวจสุขภาพผู้ที่ต้องสัมผสัอาหาร เป็นต้น นอกจากน้ียังต้องสร้างพฤติกรรมรักษา
ความสะอาดให้เป็นความเคยชินสําหรับผู้ที่ต้องสัมผัสอาหาร กล่าวคือ  

ก. การล้างมือด้วยสบู่ก่อนและหลังทําอาหารในแต่ละครั้ง 
ข. ล้างมือให้สะอาดทุกครั้งเมื่อไปสัมผสักับสิ่งที่มีสารปนเป้ือน และทุกครั้งหลังออก

จากห้องน้ํา 
6) การจัดเก็บอาหารต้องเก็บอย่างเหมาะสมในอุณหภูมทิี่พอเหมาะ โดยพิจารณาเป็น

รายการไป ทั้งอาหารที่ปรุงสุกและอาหารแช่แข็ง 
กิจกรรมบริการส่วนหลัง ในการรับชําระเงิน ต้องดําเนินการอย่างรวดเร็วและถูกต้อง และ

พนักงานควรแจกแจงรายการชําระให้ลูกค้าทราบก่อนการรับเงินจากลูกค้า และยกมือไหว้กล่าวคํา
สวัสดีและขอบคุณลูกค้าก่อนการจากไปของลูกค้าทุกครั้ง  
 
4.4 แผนงานด้านการเงนิและงบประมาณ 
 ผู้วิจัยได้วิเคราะห์การเงินโดยต้ังสมมุติฐานในการดําเนินการดังน้ี 
 งบประมาณที่ใช้ในการดําเนินธุรกิจร้านอาหารของ Santé Restaurant นั้นได้มีการแบ่ง 
งบประมาณออกเป็น 2 ส่วนคือ ต้นทุนขั้นแรกและต้นทุนการดําเนินการ  
 1. ต้นทุนขั้นแรกหรือต้นทุนก่อนการเปิดร้าน จํานวน 585,000 บาท 

ก. ค่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์สํานักงาน ได้แก่ ค่าโต๊ะ  เก้าอ้ี (สําหรับพนักงาน) เครื่อง
คิดเงิน กล้องวงจรปิดภายในร้าน คอมพิวเตอร์ แอร์ เครื่องเขียน ใบรับรายการอาหาร 

ข. ค่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ที่ใช้ในการบริการ ได้แก่ รายการอาหารพิมพ์สําเร็จรวมเล่ม 5 
ชุด โต๊ะ เก้าอ้ี จาน ชาม แก้วนํ้า  

ค. อุปกรณ์ที่ใช้ในห้องครัว ได้แก่ หม้อ กระทะ เตาแก๊ส เครื่องดูดควัน อุปกรณ์เบ็ดเตล็ด 
เช่น กระชอน ตะหลิว ทัพพี เขียง มีด ตู้เก็บของ ช้ันควํ่าจาน อ่างล้างจาน ชาม แก้วนํ้า เครื่องดูดควัน 
ตู้เย็นสําหรับแช่ผัก และตู้สําหรับแช่เน้ือ ตู้แช่สําหรับอาหารแช่แข็ง  
 2. ต้นทุนก่อนการดําเนินการ จํานวน 333,000 บาท 
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ก. ค่าออกแบบและตกแต่งภายใน ได้แก่ งานท่ีเก่ียวกับการเดินท่อประปา ระบบบําบัดน้ําทิ้ง 
การทาสี ปูพ้ืน  

ข. ค่าวัตถุดิบที่เก่ียวข้องกับการประกอบอาหาร เช่น ผัก เน้ือสัตว์ ซ๊อสปรุงรส แก๊สหุงต้ม ค่า
น้ํา ค่าไฟ เป็นต้น 

3. เงินทุนหมุนเวียน จํานวน 500,000 บาท 
เป็นเงินสํารองที่จะไว้ใช้ในกิจการ 1 เดือน โดยมีประมาณการค่าใช้จ่ายดังกล่าว คือ ค่าจ้าง

แรงงาน ค่าวัตถุดิบที่ต้องจ่ายก่อนวันเปิดร้าน ค่าโฆษณา ประชาสัมพันธ์และค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ  
แหล่งที่มาของเงินทุน 

 ในการประกอบธุรกิจร้าน Santé Restaurant งบลงทุนทั้งหมดที่นํามาลงทุนเป็นเงินส่วน
ของเจ้าของไม่มีการกู้ยืมจากแหล่งเงินทุนจากภายนอก ข้อดีและข้อเสียของการเลือกใช้แหล่งเงินทุน
สามารถจําแนกได้ คือ 

ข้อดีจากแหล่งเงินทุนภายใน 
 ก. เหมาะกับธุรกิจที่มีขนาดไม่ใหญ่เกินไป เงินลงทุนไม่มาก 
 ข. ไม่มีค่าใช้จ่ายดอกเบ้ีย 
 ค. เมื่อธุรกิจดําเนินการไปในระยะหน่ึง และมีกําไรสะสม สามารถนําเงินในส่วนน้ันมาขยาย
การลงทุนเพ่ิมได้เลย 

ข้อเสียจากแหล่งเงินทุนภายใน 
 ก. หากการดําเนินธุรกิจไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ขาดสภาพคล่องทางการเงินจะไม่สามารถหา
แหล่งเงินทุนอ่ืนมาสํารองได้ 
 ข. เงินลงทุนและเงินหมุนเวียนมีจํานวนจํากัด 

ค. ผู้ลงทุนกิดความคาดหวังในส่วนของเจ้าของที่จะได้ผลตอบแทนในอัตราที่สูง 
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ตารางที่ 4.1 : งบประมาณการลงทุนในกิจการ 
 

 
หมายเหตุ:  

คิดอายุการใช้งานอุปกรณ์และเคร่ืองใช้สํานักงานประมาณ 5 ปี คิดค่าเสือ่มราคาร้อยละ 20 
ต่อปี 
 

การประมาณการรายรบั 
 ผู้วิจัยได้ทําการประมาณการผู้เข้าใช้บริการในแต่ละช่วงเวลาเป็นอัตราส่วน 30:45:25 ที่มา
ของการกําหนดอัดตราส่วนดังกล่าวมาจากช่วงเวลา กล่าวคือ  

ก. ช่วงเวลา 6.30-10.00น.: เป็นเวลาเช้า และอาหารเช้าจัดเป็นมื้อสําคัญสําหรับคนวัยเรียน
และวัยทํางาน จึงได้กําหนดสัดส่วนไว้ที่ร้อยละ 30 
 ข. ช่วง 10.00-15.00น.: เป็นเวลาสําหรับอาหารเที่ยง ร้าน Santé Restaurant ต้ังอยู่ใน
แหล่งที่มีอาคารสํานักงานมากและแม้ว่าจะมีร้านอาหารจํานวนมากในละแวกน้ันก็ตาม แต่อาหารคลนี
ก็จัดเป็นอาหารที่ทานได้ทุกเพศ ทุกวัยและยังเป็นอาหารที่มีส่วนช่วยในการควบคุมนํ้าหนัก 
รับประทานแล้วไม่ส่งผลเสียต่อร่างกายจึงมีการประมาณการยอดขายไว้ที่ร้อยละ 45  

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี(เงินกู้ยืม)
สินทรัพย์ถาวร
ท่ีดินและอาคารต้ังร้าน (มรดก)

ค่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์สํานักงาน 120,000.00      120,000.00      -                

ค่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ในงานบริการ 215,000.00      215,000.00      -                

อุปกรณ์และเครื่องมือใช้ในครัว 250,000.00      250,000.00      -                
สินทรัพย์ถาวรรวม 585,000.00      585,000.00      
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่ มดําเนินงาน
ค่าใบอนุญาตร้านอาหาร 3,000.00         3,000.00         -                
ค่าออกแบบตกแต่งร้านอาหาร 330,000.00      330,000.00      -                
เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00      500,000.00      -                
รวมเงินลงทุนเริ่ มต้น 2,003,000.00    2,003,000.00    

งบประมาณการลงทุน
แหล่งท่ีมา

ร ายการ รวม
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 ค. ช่วง 15.00-20.00น.: เป็นช่วงเวลาเร่งรีบ กลุ่มผู้บริโภคบางกลุ่มที่มักใช้ร้านอาหารเป็นที่
นัดพบปะ สังสรรค์ สามารถเลือกใช้บริการที่ร้านอาหาร Santé Restaurant ได้ เพราะเปิดให้บริการ
ถึง 20.00 น. สําหรับช่วงเย็นมีการคาดการณ์ประมาณการยอดขายไว้ไม่มากนัก เน่ืองจากค่านิยมของ
คนไทยในปัจจบัุนที่ให้ความใส่ใจกับเรื่องรูปร่าง และความสวยงามมักจะหลีกเลี่ยงการรับประทาน
อาหารจําพวกแป้งและอาหารท่ีมีไขมันหลังเวลา 18.00 น. จึงสรุปประมาณการขายในช่วงเวลา
ดังกล่าวไว้ร้อยละ 25 
 
ตารางที่ 4.2: ประมาณการรายได้ของร้าน Santé Restaurant 
 

 
 
การประมาณการรายจ่าย  
 ผู้วิจัยได้ทําการประมาณการรายจ่ายไว้ ประกอบด้วย 
 1. เงินเดือนผู้บริหารและพนกังานภายในร้าน 190,000 บาทต่อเดือน การเพ่ิมเงินเดือนจะ
เป็นอัตราร้อยละ 5% ของทุกปี นอกจากน้ียังมีการจ่ายโบนัสประจําปีในอัตราคงที่ 1 เดือนสําหรับ
พนักงานทุกคนที่มีอายุงานครบ 1 ปีเต็ม ณ. วันที่เปิดกิจการ  
 2. ค่าไฟฟ้าประมาณ 4,800 บาท ต่อเดือน  
 3. ค่าใช้จ่ายในการดําเนินการ เช่น ค่าน้ํา ค่าแก๊ส ค่าโทรศพัท์ เป็นค้น 
 
 

การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5
รายได้จากการขายอาหารในแต่ละช่วงเวลา 
ช่วง 6.30-10.00 น. 72 80 80 90 105
ช่วง 10.00-15.00 น. 108 120 122 135 158
ช่วง 15.00-20.00 น. 60 65 68 75 87
จํานวนลูกค้าที่ใช้บริการต่อวัน 240 265 270 300 350
ราคาอาหารเฉล่ียต่อจาน 95 95 105 105 120
รายได้จากการขายต่อวัน 22,800 25,175 28,350 31,500 42,000
รายได้จากการขายต่อเดือน 684,000 755,250 850,500 945,000 1,260,000
รายได้จากการขายต่อปี 8,208,000   9,063,000   10,206,000 11,340,000 15,120,000 
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ตารางที่ 4.3:  อัตราค่าจ้างบุคลากรร้าน Santé Restaurant 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ตําแหน่ง จํานวน อัตราจ้าง/คน ปีท่ี 1 
เจ้าของ 1 50,000.00 50,000.00
ผู้จัดการร้าน 1 25,000.00 25,000.00
ผู้ช่วยผู้จัดการร้าน 1 18,000.00 18,000.00
พนักงานต้อนรับ 2 9,000.00 18,000.00
พ่อครัว 1 20,000.00 20,000.00
ผู้ช่วยพ่อครัว 2 13,000.00 26,000.00
จัดซ้ือ 1 15,000.00 15,000.00
พนักงานทําความสะอาด 2 9,000.00 18,000.00
รวมรายจ่ายเงินเดือน 190,000.00

โครงสร้างเงินเดือน
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ตารางที่ 4.4: ภาพแสดงรายการจ่าย 
 

ตารางประมาณการค่าใช้จ่าย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5
ค่าน้ําปร ะปา (เพ่ิม 2%) 14,760         15,055          15,356          15,663          15,977          
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 57,600         60,480          63,504          66,679          70,013          
ค่าโทร ศัพท์ (เพ่ิม 5%) 17,880         18,774          19,713          20,698          21,733          
ค่าเส่ือมราคา 117,000       117,000         117,000         117,000         117,000         
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 66,000         66,000          66,000          66,000          66,000          
เงินเดือน 2,280,000     2,394,000       2,513,700       2,639,385       2,771,354       
โฆษณา 60,000         60,000          60,000          60,000          60,000          
รวมต้นทุนคงท่ี 2,613,240     2,731,309       2,855,273       2,985,426       3,122,077       

รายได้ร วม 8,208,000     9,063,000       10,206,000     11,340,000     15,120,000     

ต้นทุนผันแปร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 410,400       453,150         510,300         567,000         756,000         
ต้นทุนขาย 2,872,800     3,172,050       3,572,100       3,969,000       5,292,000       
ส่งเสริ มการขาย -             -               -               -               -               
รวมต้นทุนผันแปร 3,283,200     3,625,200       4,082,400       4,536,000       6,048,000       
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ตารางที่ 4.5: การประมาณการงบการเงิน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
รายได้รวม 8,208,000.00  9,063,000.00  10,206,000.00 11,340,000.00 15,120,000.00 
หัก ต้นทุนผันแปร 3,283,200.00  3,625,200.00  4,082,400.00  4,536,000.00  6,048,000.00  
กําไรส่วนเกิน 4,924,800.00  5,437,800.00  6,123,600.00  6,804,000.00  9,072,000.00  
หัก ต้นทุนคงท่ี 2,613,240.00  2,731,309.20  2,855,273.00  2,985,425.97  3,122,077.36  
กําไรก่อนการดําเนินงาน 2,311,560.00  2,706,490.80  3,268,327.00  3,818,574.03  5,949,922.64  
หัก ดอกเบี้ยจ่าย -              -              -              -              -              
กําไรก่อนหักภาษี 2,311,560.00  2,706,490.80  3,268,327.00  3,818,574.03  5,949,922.64  
หัก ภาษี 30% 693,468.00     811,947.24     980,498.10     1,145,572.21  1,784,976.79  
กําไรสุทธิ 1,618,092.00  1,894,543.56  2,287,828.90  2,673,001.82  4,164,945.85  

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
กําไรสะสมต้นปี -              1,618,092.00  3,512,635.56  5,800,464.46  8,473,466.28  
บวก กําไรสุทธิ 1,618,092.00  1,894,543.56  2,287,828.90  2,673,001.82  4,164,945.85  
หัก เงินปันผล -              -              -              -              -              
กําไรสะสมปลายงวด 1,618,092.00  3,512,635.56  5,800,464.46  8,473,466.28  12,638,412.13 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
ภาษีเงินได้ 693,468.00     811,947.24     980,498.10     1,145,572.21  1,784,976.79  
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพ่ิมขึ้น 693,468.00     118,479.24     168,550.86     165,074.11     639,404.58     

งบกําไรขาดทุน 

กําไรสะสม กรณีสถานการ ณ์ปกติ

หน่วย : บาท

หน่วย : บาท
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ตารางที่ 4.6: งบกระแสเงินสด 
 

 
 
 
 
 
 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
กําไรสุทธิ 1,618,092.00   1,894,543.56   2,287,828.90   2,673,001.82   4,164,945.85   
บวก ค่าเสื่อมราคา 117,000.00     117,000.00     117,000.00     117,000.00     117,000.00     
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 66,000.00       66,000.00       66,000.00       66,000.00       66,000.00       
บวก ดอกเบี้ยจ่าย -               -               -               -               -               
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพ่ิมขึ้น 693,468.00     118,479.24     168,550.86     165,074.11     639,404.58     
เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 2,494,560.00 2,196,022.80 2,639,379.76 3,021,075.94 4,987,350.43 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน
ค่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์สํานักงาน 120,000.00-     -               -               -               -               
ค่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ในงานบริการ 215,000.00-     -               -               -               -               
ค่าใบอนุญาตร้านอาหาร 3,000.00-        -               -               -               -               
ค่าออกแบบตกแต่งร้านอาหาร 330,000.00-     -               -               -               -               
ค่าอุปกรณ์และเครื่องมือใช้ในครัว 250,000.00-     -               -               -               -               
กระแสเงินสดจากการลงทุน 918,000.00-    -              -              -              -              
กระแสเงินสดจากการจัดหา
กู้จากสถาบันการเงิน -               -               -               -               -               
หัก ชําระเงินกู้ -               -               -               -               -               
หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ -               -               -               -               -               
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา -               -               -               -               -               
ทุนหุ้นสามัญ 2,003,000.00   -               -               -               -               
เงินสดสุทธิ 1,576,560.00  2,196,022.80 2,639,379.76 3,021,075.94 4,987,350.43 
บวก เงินสดต้นงวด -               1,576,560.00   3,772,582.80   6,411,962.56   9,433,038.49   
เงินสดปลายงวด 1,576,560.00   3,772,582.80   6,411,962.56   9,433,038.49   14,420,388.92 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการ ณ์ปกติ
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ตารางที่ 4.7: งบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5
สินทรัพย์หมุนเวียน
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,576,560.00    3,772,582.80    6,411,962.56    9,433,038.49     14,420,388.92    
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,576,560.00   3,772,582.80   6,411,962.56   9,433,038.49   14,420,388.92  
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 468,000.00      351,000.00      234,000.00      117,000.00       -                  
ค่าตกแต่งสุทธิ 264,000.00      198,000.00      132,000.00      66,000.00         -                  
ค่าใบอนุญาตร้านอาหาร 3,000.00         3,000.00          3,000.00          3,000.00          3,000.00           
รวมสินทรัพย์ 2,311,560.00   4,324,582.80  6,780,962.56   9,619,038.49   14,423,388.92  
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 693,468.00      811,947.24      980,498.10      1,145,572.21     1,784,976.79      
เงินกู้สุทธิ -                -                -                -                 -                  
ทุนเรือนหุ้นสามัญ -                -                -                -                 -                  
กําไรสะสม 1,618,092.00    3,512,635.56    5,800,464.46    8,473,466.28     12,638,412.13    
รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 2,311,560.00   4,324,582.80  6,780,962.56   9,619,038.49   14,423,388.92  

งบดุล ประมาณการจากสถานการณปกติ หน่วย : บาท
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ตารางที่ 4.8: การวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุน 
 

 
 
ตามรางที่ 4.9: การวิเคราะห์กระแสเงินรับ 
 

 
 
 
 
 

การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5
กําไรส่วนเกิน 4,924,800     5,437,800       6,123,600       6,804,000       9,072,000       
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.60            0.60              0.60              0.60              0.60              
จุดคุ้มทุนต่อปี 4,355,400     4,552,182       4,758,788       4,975,710       5,203,462       
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 362,950.00   379,348.50     396,565.70     414,642.50     433,621.86     
จุดคุ้มทุนต่อวัน 12,098.33     12,644.95       13,218.86       13,821.42       14,454.06       

ปีท่ี 
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน (2,003,000.00)                  
1  กระแสเงินสดรับ 1,576,560.00                   
2  กระแสเงินสดรับ 2,196,022.80                   
3  กระแสเงินสดรับ 2,639,379.76                   
4  กระแสเงินสดรับ 3,021,075.94                   
5  กระแสเงินสดรับ* 5,490,350.43                   

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 6,249,990.18                   
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย (2,003,000.00)                  
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 4,246,990.18                   
อัตราผลตอบแทนของโครงการ 101%

กระแสเงินรับตลอดโค รงการ
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4.5 แผนรองรบัการขยายธุรกิจในอนาคต 
 การดําเนินธุรกิจในช่วงระยะเวลาหน่ึงๆ จะสามารถทําให้เราทราบได้ว่า ธุรกิจควรจะเดินไป
ในทิศทางใด สาํหรับร้าน Santé Restaurant มีรูปแบบในการดําเนินธุรกิจเป็นร้านอาหารคลีนฟู้ดที่
เปิดให้บริการทุกวัน และจากเป้าหมายที่วางไว้ เพ่ือการขยายธุรกิจ สามารถแบ่งได้เป็นหัวข้อดังน้ี  

การให้บริการจัดส่งอาหารตามโปรแกรมควบคุมน้าํหนัก  
 อาหารคลีนฟู้ด เป็นอาหารทางเลือกของผู้บริโภค การรับประทานอาหารคลีนฟู้ดให้เห็นผล
ควรรับประทานตามโปรแกรม ร้าน Santé Restaurant มองเห็นประโยชน์ของการมีสุขภาพดีเพราะ
จะนํามาซึ่งโอกาสและสิ่งดีๆ ในชีวิต จึงเป็นสาเหตุให้มีแผนรองรับการขยายและการมีบริการจัดส่ง
อาหารให้ผู้บริโภคถึงหน้าประตูบ้านหรือที่ทํางาน โดยไม่คิดค่าใช้จ่ายในการจัดส่ง 
 
ตารางที่ 4.10: ตารางวิเคราะห์ โอกาสและอุปสรรคในการขยายธุรกิจ (การให้บริการจัดส่ง) 
 

โอกาส อุปสรรค 
1. การมีบริการจัดส่งถึงบ้านหรือที่ทํางาน จะ
เพ่ิมความสะดวกให้กับผู้บริโภค เพราะจาก
สภาพแวดล้อมและมลภาวะในปัจจุบัน แสงแดด
และควันจากทอ่ไอเสีย ส่งผลเสียต่อผู้คนทั้งสิน้  
2. การที่ลูกค้าสั่งอาหารตามโปรแกรมจะ
สามารถทําใหร้้าน Santé Restaurant วางแผน
ประมาณการใช้วัตถุดิบ และค่าใช้จ่ายต่างๆ ได้ 
3. การสั่งอาหารเป็นโปรแกรมผู้รับบริการ
จะต้องชําระค่าอาหารทันทีที่มีการสั่งเกิดขึ้นมี
ผลทําให้เงินทุนหมุนเวียนของร้านค้าเป็นไป
อย่างมีประสิทธิภาพ  
4. เมื่อมีลูกค้าจองมากก็ทําให้อํานาจการต่อรอง
เรื่องวัตถุดิบมีมากขึ้น เพราะสามารถคํานวณ
ปริมาณการสั่งซื้อและสั่งซื้อได้มากขึ้น และ
สามารถลดต้นทุนวัตถุดิบ เพ่ิมกําไรต่อ 1 จาน/
กล่องอาหารได้ 

1. การจัดการรถขนส่งอาหารต้องเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ โดยจะต้องมีกล่องที่สามารถเก็บ
ความร้อนได้ก่อนส่งถึงมือผู้บริโภค 
2. พนักงานนําส่งไม่ระมัดระวังขณะนําส่ง ซึง่
อาจมีผลทําใหอ้าหารดูไม่น่ารับประทานเมื่อถึง
มือลูกค้า  
3. การจัดส่งอาหารได้ไม่ตรงตามเวลาที่กําหนด
จะส่งผลเสียต่อการบริการ 
4. ลูกค้าไม่เห็นผลจริงจากการรับประทาน
อาหารคลีน อาจเน่ืองจากการรับประทานอย่าง
ไม่จริงจัง และบอกต่อไปยังกลุ่มเพ่ือนหรือการ
บอกผ่านสื่อ ทาํให้ส่งผลกระทบต่อการดําเนิน
ธุรกิจของร้าน 
5. ค่าใช้จ่ายในการจัดส่งแต่ละที่ค่อนข้างสูง 
และในกรณีทีม่ีลูกค้าในหลายๆ เขตจะเกิด
ปัญหาในการจดัส่งได้ 
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 การขยายเฟรนชายส์อาหารคลนีไปยังทุกเขตในกรุงเทพ และ/หรือต่างจังหวัด  
 ในปัจจุบันประชากรที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเลือกหารับประทานอาหารคลีน
กันได้โดยง่าย ซึ่งต่างจากต่างจังหวัด ร้านอาหารคลีนหรือรา้นอาหารเพ่ือสุขภาพยังมีไม่มากนัก แม้ว่า
ในต่างจังหวัดจะมีกําลังซื้อมากก็ตามแต่ผู้ประกอบกิจการรายใหญ่มกัไมค่่อยให้ความสาํคัญกับการ
ลงทุนในต่างจังหวัด แต่ร้าน Santé Restaurant มองเห็นโอกาสในการขยายธุรกิจ ดังมีรายละเอียด
ด้านโอกาสและอุปสรรคตามตาราง  
 
ตารางที่ 4.11: ตารางวิเคราะห์ โอกาสและอุปสรรคในการขยายธุรกิจ (การขยายเฟรนชายส์) 
 

โอกาส อุปสรรค 
1. ในเขตปริมณฑลและจังหวัดใกล้เคียง เช่น นนทบุรี 
สมุทรปราการ ซึ่งอยู่ใกล้กรุงเทพมหานคร การเดินทาง
สะดวก ทางร้าน Santé Restaurant ก็จะมบีริการ
จัดส่งโดยค่าจัดส่งจะออกคนละคร่ึงกับผู้บริโภค ทั้งน้ี
บริเวณดังกล่าวจะไม่มีการขยายเฟรนชายส์ 
2. เขตอ่ืนๆ ทีอ่ยู่ไกลจากกรุงเทพฯ จะมีการขายเฟรน
ชายส์ให้และมกีารจัดอบรมงานทางด้านการบริการ 
รวมถึงรายการอาหาร ให้มีมาตรฐานเดียวกันกับร้าน
ต้นแบบ และจะมีเง่ือนไขในการให้เข้าตรวจร้านเฟรน
ชายส์เพ่ือตรวจเช็คมาตรฐานร้านดังกล่าวหลังเปิด
ให้บริการแล้วทุก 6 เดือน 
3. เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ต่อไปจะมีการกําหนดให้
ร้านค้าเฟรนชายส์ใช้ภาชนะบรรจุอาหารและถุงหิ้วที่มี
ลายพิมพ์ตราร้านเท่าน้ัน โดยร้านค้าเฟรนชายส์
สามารถทําการสั่งเข้าไปที่สาขาต้นแบบ ในการสั่งน้ัน
ร้านต้นแบบจะมีการสั่งทําตามจํานวนการสั่งสินค้าขั้น
ตํ่าของคู่ค้าแล้วมีการทยอยนําสินค้าเข้ามาใช้โดยไม่มี
การสต็อคสินคา้ที่ร้าน 

1. การจัดส่งในแต่ละเขตหากไม่มีประมาณมาก
พอจะทําให้เสยีค่าใช้จ่ายมาก อาจจะต้องทํา
การแจ้งลูกค้าเรื่องการรับอาหารเป็น 2 วัน
จัดส่ง 1 ครั้ง และในผู้บริโภคบางรายอาจจะ
มองว่าอาหารไม่สด ทั้งน้ีการอุ่นอาหารเองท่ี
บ้านอาจทําให้เสียคุณค่าทางสารอาหารได้ เป็น
ต้น 
2. การขายเฟรนชายส์อาจส่งผลให้การมา
รับประทานอาหารที่ร้านต้นแบบหรือการสั่ง
อาหารตามโปรแกรมที่สาขาต้นแบบลดลง
เพราะผู้บริโภคจะเลือกใช้ร้านที่ใกล้กับที่พัก
อาศัยหรือใกลที่ทํางาน  
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4.6 แผนฉุกเฉินของธุรกิจร้านอาหาร (Contingency Plan) 
 การดําเนินธุรกิจในปัจจุบันคงหลีกไม่พ้นปัจจัยกระทบจากหลายๆ สิ่งรอบด้าน ทั้งสภาพ
เศรษฐกิจ การเมือง รูปแบบการดํารงชีวิตที่เปลี่ยนไปจากเดิม การเปลีย่นแปลงดังกล่าวสามารถ
เกิดขึ้นได้ทั้งในแง่ที่ส่งผลดีและส่งผลแย่ต่อธุรกิจ  ดังน้ันหากองค์กรใดก็ตามที่มีการเตรียมความพร้อม
ในการรับมือกบัเหตุการณ์ที่จะเกิดขึ้นย่อมส่งผลดีกับองค์กรน้ันๆ ร้านอาหารเป็นอีกหนึ่งธุรกิจที่
เปลี่ยนแปลงตามกระแสความนิยม ดังจะเห็นได้ว่ามีผู้บริโภคบางกลุ่มที่นิยมบริโภคอาหารตามกระแส
นิยม กล่าวคือ การรับประทานตามความนิยมในขณะนั้น เช่น ผู้บริโภคทีอ่ยู่ใน Gen Y หรือ Gen C 
แต่ก็ยังมีผู้บริโภคบางกลุ่มที่ไม่ยึดติดกับกระแสนิยม แต่จะเลือกบริโภคอาหารที่มีรสชาติอร่อย และที่
ตนช่ืนชอบ เหล่าน้ีเป็นต้น สําหรับร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Santé Restaurant มีการวางแผนเพ่ือการ
รับมือ ดังรายละเอียดต่อไปน้ี 

กรณีเผชิญปญัหาด้านการตลาดและยอดขายอาหาร สาเหตุที่ทําใหย้อดขายไม่บรรลุตาม
เป้าหมายที่วางไว้เน่ืองจากลูกค้าไม่ทราบว่ามีร้านอาหารคลีนฟู้ดเปิดให้บริการ 
แนวทางการแก้ไขปัญหา หากปัญหาที่เกิดขึ้นน้ันเป็นปัญหาการรับรู้ที่ทาํให้กลุ่มผู้บริโภคไม่ทราบว่ามี
ร้านอาหารคลีนฟู้ดแห่งใหม่เปิดให้บริการ Santé Restaurant ต้องทําการปรับแผนกลยุทธ์การสื่อสาร
โดยเพ่ิมการประชาสัมพันธ์ให้มากขึ้น โดยการออกบูธเพ่ือสร้างการรับรู้เพ่ิมขึ้น เช่น การออกบูธ 
Health Cuisine & Beauty ที่จัดขึ้นเป็นประจําทุกปี หรอืงานเทศกาลความอร่อย เหล่าน้ีเป็นต้น 
โดยมีการนําอาหารไปให้ชิมและขายในงาน ถุงหิ้วที่ใช้ใสอ่าหารจะสกรีนเป็นตราร้านค้า เพ่ือให้เป็นจุด
สังเกตของผู้คนที่เดินชมงาน 

กรณีเผชิญปญัหาด้านบคุลากร อันเน่ืองมาจากพนักงานลาป่วยหรือลาออกโดยไม่มีการบอก
กล่าวล่วงหน้า 

แนวทางการแก้ไขปัญหา  
1. พนักงานทั่วไป สําหรับการรับสมัครพนักงานทั่วไปซึ่งไม่ใช่บุคคลที่มีความสามารถเฉพาะ

ทาง ไม่จัดว่าเป็นปัญหาหลักของร้าน Santé Restaurant เพราะพนักงานในส่วนบริการลูกค้า
สามารถปฎิบัติหน้าที่แทนกันได้ทุกฝ่าย กล่าวคือ ผู้จัดการร้านสามารถทําหน้าที่รับลูกค้าได้ หรือ
เจ้าของสามารถทําหน้าที่พนักงานคิดเงินได้เช่นกัน  

2. หัวหน้าห้องครัวหรือกุ๊ก ในกรณีนี้จัดได้ว่าเป็นปัญหาใหญ่ซึ่งส่งผลกระทบต่อการดําเนิน
ธุรกิจได้ เพราะรสชาติอาหารถือเป็นปัจจัยที่ส่งผลกระทบโดยตรงต่อยอดขาย ดังน้ันเพ่ือความไม่
ประมาททางร้าน Santé Restaurant มีการจัดทําข้อมูลสตูรอาหารทุกรายการสํารองไว้ ซึ่งพนักงาน
ทุกคนสามารถเบิกรับได้จากผู้จัดการร้านโดยเฉพาะผู้ช่วยกุ๊ก สามารถนํารายการดังกล่าวไปหัดทําให้
เกิดความชํานาญและพร้อมที่จะทําหน้าทีแ่ทนกุ๊กได้ในกรณีที่กุ๊กลางานหรือลาออก 
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กรณีเผชิญปญัหาต้นทุนวัตถุดิบและคา่ใชจ้่ายในการดําเนินงานราคาปรับตัวสูงขึ้น 
แนวทางการแก้ไขปัญหา 
1. ค่าวัตถุดิบและส่วนผสมในการปรุงอาหารราคาสูงขึ้น ร้าน Santé Restaurant มี

มาตรการแก้ไขดังน้ี  
1.1 ผัก เน้ือสตัว์ มีแนวโน้มราคาสูงขึ้น: ให้เตรียมหาพันธมิตรทางการค้าใหม่โดยมีการ

ยืนยันราคาวัตถุดิบดังกล่าวไว้ที่ 3 เดือน หรือ 6 เดือน แล้วแต่สถานการณ์ 
1.2 เครื่องปรุงอาหาร จัดให้มกีารประมาณการใช้จ่ายวัตถุดิบสิ้นเปลืองดังกล่าวและ

ทําการสํารองไว้ให้เหมาะสมกับความต้องการที่จะเกิดขึ้นต่อไป 
 ทั้งน้ีหากราคาวัตถุดิบที่เพ่ิมข้ึนน้ันเป็นการขึ้นราคาในช่วงระยะเวลาไม่นานนัก ทางร้าน 
Santé Restaurant ก็จะไมม่ีการเพ่ิม-ลด ราคาและปริมาณอาหาร ในขณะเดียวกันหากพบว่าราคา
ต้นทุนวัตถุดิบน้ันมีการข้ึนอย่างต่อเนื่องและไม่มีแนวโน้มทีร่าคาจะถูกลง ร้าน Santé Restaurant จะ
ทําการปรับปริมาณอาหารให้ลดลงโดยไม่มีการปรับราคาเพ่ิมขึ้น 

กรณีเผชิญปญัหาเงินทนุหมุนเวียนไม่เพยีงพอ ซึ่งเกิดจากการความผันผวนของราคา
วัตถุดิบรวมถึงยอดขายที่ไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ส่งผลให้ต้นทุนเพ่ิม เงินทุนหมุนเวียนไม่
เพียงพอ 

แนวทางการแก้ไขปัญหา หากเกิดปัญหาดังกล่าวขึ้นและเจ้าของกิจการไม่สามารถหาเงินใน
ส่วนของเจ้าของมาเพ่ิมได้แล้ว ร้าน Santé Restaurant ก็มีแผนการยืมเงินระยะสั้นจากบุคคล
ครอบครัวโดยมีการตกลงรายการดอกเบ้ียตามความเหมาะสม 
 
4.7 แผนการออกจากธุรกิจ (Exit Strategy) 
 การดําเนินธุรกิจใดๆ ก็ตาม ผูป้ระกอบการทุกรายต้องการให้สินค้าหรือธุรกิจของตนอยู่ใน
ตลาดแต่หากการดําเนินงานไม่สามารถเป็นไปตามเป้าหมายที่กําหนดไว้แม้จะมีการปรับเปลี่ยนกล
ยุทธ์ตลอดระยะเวลาดําเนินงาน หรือการปรับเปลี่ยนกลยทุธ์ตามแผนฉุกเฉินแล้วก็ตาม ธุรกิจน้ันก็มี
ความจําเป็นต้องหยุดการดําเนินกิจการน้ันไป โดยร้าน Santé Restaurant ได้กําหนดเง่ือนไขก่อน
การตัดสินใจออกจากธุรกิจภายหลังการดําเนินธุรกิจ 1 ปี ไว้ตามหัวข้อดังน้ี  
 ก. หากไม่สามารถสร้างตราสินค้า Santé Restaurant ใหเ้ป็นที่รู้จักและยอมรับ  
 ข. หากยอดขายอาหารไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ไม่ว่าจะด้วยสาเหตุใดก็ตาม 
 ค. หากพิจารณาแล้วว่าการดําเนินธุรกิจต่อไปในอีก 3 ปีข้างหน้าไม่สามารถสร้างมูลค่า
ปัจจุบันได้มากกว่าการออกจากธุรกิจในช่วงเวลาปัจจุบัน  
 จากการพิจารณาเง่ือนไขดังกล่าวข้างต้นแล้ว ร้าน Santé Restaurant ได้วางแนวทาง
สําหรับการออกจากธุรกิจดังนี้  
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 ก. การปรับเปลี่ยนธุรกิจร้านอาหารเป็น “ผู้รับจากผลิตอาหารคลีน”   
 จากข้อมูลพบว่า การทําธุรกิจร้านอาหารคลีนฟู้ดในปัจจุบันไม่มีความจําเป็นต้องมีร้านค้า อีก
ทั้งร้านค้าที่เปิดและประสบความสําเร็จส่วนมากมักเป็นร้านค้าที่มีผู้มีช่ือเสียง เช่น ดารา นักแสดง 
เพราะนักแสดง มีรูปร่างดีอยู่แล้วบุคคลเหลา่น้ีสามารถสร้างเร่ืองราวของสินค้าขึ้นได้อย่างงายดายและ
สามารถสร้างความเช่ือมั่นให้ลูกค้าได้ด้วยการให้เพ่ือนนักแสดงด้วยกันลงข้อความเพ่ือเป็นการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ หากสามารถเข้าถึงบุคคลที่มีช่ือเสียงหรือดาราที่ต้องการจะลงทุนใน
การเปิดร้านอาหารคลีนฟู้ดได้แนวทางน้ีจึงเป็นแนวทางแรกที่ร้าน Santé Restaurant คิดจะทําหาก
ต้องออกจากธุรกิจเพราะผู้บริหารยังสามารถใช้ข้อมูลเก่ียวกับคุณค่า ประโยชน์จากสารอาหารแต่ละ
ชนิดมาปรุงเป็นอาหารส่งต่อไปยังผู้บริโภคได้ 
 ข. การล้มเลิกกิจการ  
 เป็นการขายสินทรัพย์ทั้งหมดที่มีอยู่มาขายตามสภาพการใช้งาน 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง: การตัดสินใจของผู้บรโิภคในการเลอืกรับประทานอาหารเพื่อสขุถาพ (คลีนฟูด้) สําหรบัคน
ในกรุงเทพมหานคร 
คําชี้แจง: แบบสอบถามฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาปริญญาบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผู้วิจัยใคร่ขอควากรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบถ้วนสมบูรณ์ 
โดยคําตอบของท่านจะถูกเก็บไว้เป็นความลับและนําไปใช้ประโยชน์ในด้านการศึกษาเท่าน้ัน ทั้งน้ี
ผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูงในการสละเวลาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 
 
ส่วนที่ 1: ข้อมูลส่วนบุคคลทัว่ไป 
คําช้ีแจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงใน  ตรงตามความเป็นจริง 
1.  เพศ   1.   ชาย   2.   หญิง 
2.  อายุ 
 1.  20-30 2.  31-40 3.  41-50 4.  51-60 
3.  สถานภาพสมรส 
 1.    โสด 2.    สมรส 3.    หม้าย / หย่า / แยกกันอยู่ 
4.  ระดับการศึกษาสูงสุด 
 1.    ตํ่ากว่าปริญญาตร ี 2.    ปริญญาตรี 
 3.    สูงกว่าปริญญาตรี   4.    อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………………………………   
5.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (บาท) 
 1.  ตํ่ากว่า 15,000  2.  15,001-30,000   

3.  30,001-40,000  4.  40,001-50,000         5.  มากกว่า 50,001 
6.  ท่านมีโรคประจําตัวหรือไม่ 
 1.    ไม่ม ี
 2.    มีโรคประจําตัว โปรดระบุ  1.  เบาหวาน    2.  ความดัน    

 3.  คลอเลสเตอรอล 4.  ไต  
7.  ท่านคิดว่าคนส่วนใหญ่รบัประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) เพ่ืออะไร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 1.  ควบคุมนํ้าหนัก  2.  ลดความอ้วน   
 3.  รักษาโรค   4.  กินตามกระแสนิยม 
 5.  อ่ืนๆ โปรดระบุ .................................................................. 
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ส่วนที่ 2: ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลีนฟู้ด) 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่องที่ตรงตามความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
ประเด็นในแต่ละข้อของท่าน กําหนดให้ (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=น้อย, 1=น้อยที่สุด) 
 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเห็น

5 4 3 2 1

ด้านผลิตภัณฑ์:            

1.  ท่านคิดว่าความหลากหลายของรายการอาหารมีผลต่อการตัดสินใจทานอาหารคลีน           

2.  ท่านคิดว่าคุณภาพของอาหารมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจทานอาหารคลีน           

3.  ท่านคิดว่าความสะอาดของอาหารมีผลต่อการตัดสินใจทานอาหารคลีน           

4.  ท่านคิดว่ารสชาติอาหารมีส่วนในการตัดสินใจในการเลือกทานอาหารคลีน           

5.  ท่านคิดว่าช่ือเสียงของร้านอาหารอิทธิพลต่อการเลือกรับประทานอาหาร           

ด้านราคา:            

6.  ท่านคิดว่าความเหมาะสมด้านราคาและคุณภาพส่งผลต่อการตัดสินใจทานอาหรคลีน           

7.  หากร้านอาหารแสดงราคาอาหารชัดเจนจะทําให้ง่ายต่อตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร           

ปัจจัยด้านคุณภาพการใหบ้รกิาร 
ระดับความคดิเห็น
5 4 3 2 1

1.  ท่านคิดว่าความรวดเร็วในการให้บริการมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารคลีนฟู้ด           
2.  การให้บริการท่ีมีมาตรฐานเท่ากันทุกครัง้ส่งผลต่อการใช้บริการร้านอาหารคลีนฟู้ด           
3.  ความกระตือรือร้นในการให้บริการของพนักงานส่งผลต่อการใช้บริการร้านอาหารคลีน           
4.  บุคลิกภาพการแต่งกายของพนักงานบริการส่งผลต่อการใช้บริการร้านอาหารคลีนฟู้ด           
5.  ท่านคิดว่ามารยาทและความสุภาพของพนักงานบริการเป็นสิ่งจําเป็นที่จะทําให้ท่าน
เลือกใช้บริการร้านอาหารคลีนฟู้ด 

          

6.  ท่านจะเลือกใช้บริการร้านอาหารที่คํานึงถึงสุขภาพและความปลอดภัยของลูกค้า           
7. ท่านคิดว่ารูปแบบการตกแต่งร้านมีอิทธิพลต่อการใช้บริการร้านอาหารคลีน           
8. ท่านคิดว่าความสะอาดของร้านอาหารมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกรับประทานอาหาร      
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเห็น

5 4 3 2 1

8.  ท่านมักจะทําการเปรียบเทียบราคาอาหารก่อนการเลือกรับประทานอาหาร           

9. รับชําระเงินค่าอาหารด้วยบัตรเครดิต           

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย:            

10.  ท่านคิดว่าจะเลือกใช้บริการร้านอาหารที่เปิดบริการทุกวัน ไม่มีวันหยุด           

11.  ท่านต้องการให้ร้านอาหารทุกร้านมีบริการรับออเดอร์ทางโทรศัพท์           

12.  ท่านคิดว่าการรับออเดอร์และชําระเงินผ่านเว็ปไซด์จะช่วยอํานวยความสะดวกได้           

13. ท่านคิดว่าแหล่งที่ต้ังร้านมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร      

ด้านการส่งเสริมการตลาด:           

14. ท่านคิดว่าการให้ส่วนลดค่าอาหารส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร           

15. ท่านคิดว่าบัตรสะสมแต้มจากการใช้จ่ายส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร           

16. ท่านคิดว่าการแจกรางวัลหรือชิงโชคส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร           

ด้านบคุลากร:            

17. ท่านคิดว่าการแต่งกายของพนักงานในร้านอาหารส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ           

18. ท่านคิดว่าการให้บริการที่ยิ้มแย้มมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร           

19. การให้คําปรึกษาทางด้านโภชนาการในร้านจะทําใหท้่านเลือกใช้บริการร้านอาหารคลีน           

ด้านลักษณะทางกายภาพ:            

20. ท่านคิดว่าการตกแต่งร้านมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารคลีน           

21. ความสะอาดภายในร้านรวมถึงครัวส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารคลีน           

22. ท่านคิดว่าสภาพแวดล้อมบริเวณใกล้เคยีงมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร           

23. ท่านคิดว่าในร้านอาหารคลีนควรเปิดเพลงเบาๆ            

ด้านกระบวนการ:            

24. ท่านคิดว่าความรวดเร็วในการรับออเดอร์ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร           
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ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเห็น

5 4 3 2 1

25. ท่านคิดว่าความรวดเร็วในการปรุงและเสิร์ฟอาหารส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ           

26. ท่านคิดว่าความรวดเร็วในการคิดเงินมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารคลีนฟู้ด           
 

ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนนิชีวิต 
ระดับความคดิเห็น

5 4 3 2 1

1.  ท่านต้องการรับประทานคลีนฟู้ดเป็นประจํา         

2.  ท่านคิดว่าการรับประทานอาหารคลีนจะช่วยให้ท่านมีรูปร่างสมสัดสว่น           

3.  ท่านใช้เวลาว่างในการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ       

4.  การรับประทานคลีนฟู้ดเป็นการกระทําตามกระแสนิยม      

5.  ท่านให้ความสําคัญกับการรับประทานคลีนฟู้ดเพ่ือสุขภาพของตัวท่านเอง      

ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนนิชีวิต 
ระดับความคดิเห็น

5 4 3 2 1

6.  ท่านคิดว่าคลีนฟู้ดรับประทานที่ร้านสะดวกกว่าการปรุงเอง           

7.  อาหารเพ่ือสุขภาพ ทานแล้วทําให้สุขภาพดี ไม่เจ็บ/ป่วยง่าย           

8.  การทานอาหารเพ่ือสุขภาพช่วยในเรื่องระบบการขับถ่าย           

ปัจจัยด้านรูปแบบการดําเนนิชีวิต 
ระดับความคดิเห็น

5 4 3 2 1

9. การรับประทานอาหารนอกบ้านช่วยลดเวลาในการเตรียมวัตถุดิบและค่าใช้จ่าย           
 
 
 
 
 
 



117 

 
 
ส่วนที่ 3: ข้อเสนอแนะและตวามคิดเห็นเพ่ิมเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 

ขอขอบคุณที่กรุณาสละเวลาให้ความร่วมมือนการตอบแบบสอบถาม 
 

 

การตัดสนิใจเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (คลนีฟู้ด) 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1.  ท่านคิดว่าบุคคลในครอบครัวมีผลต่อการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ           

2.  ท่านทําการค้นคว้าข้อมูลเกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพอย่างสมํ่าเสมอ           

3.  ท่านคิดว่าการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพจะได้รับสารอาหารครบ 5 หมู่           

4.  ท่านคิดว่าการเลือกรับประทานอาหารคลีนฟู้ดมีส่วนช่วยให้น้ําหนักตัวลดลง           
5.  ท่านคิดว่าอาหารคลีนฟู้ดเป็นอาหารที่มีการปรุงแต่งน้อยทําให้ปราศจากสารตกค้างใน
ร่างกาย 

     

6.  ท่านให้ความสนใจกับการส่งเสริมการตลาดมากกว่าคุณค่าทางอาหาร           

7.  ในอนาคตท่านมีแนวคิดที่จะซื้ออาหารคลีนฟู้ดมารับประทาน           

8. ท่านมีความพึงพอใจในการรับประทานอาหารคลีนฟู้ด           
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ช่ือ - นามสกลุ    ศยามล วิชุภากรณ์กุล 
อีเมล์     pam_map@hotmail.com  
ประวัติการศึกษา     

 ระดับอุมดศึกษา   มหาวิทยาลัยราชภัฎบ้านสมเด็จเจ้าพระยา  
คณะมนุษยศาสตร์ 

ประวัติการทํางาน  
 พ.ศ. 2555 – ปัจจุบัน  Merchandising Section Manager 

บริษัท ยัสปาล จํากัด 
 พ.ศ. 2553 – 2555  Merchandising Manager and Office Manager 

บริษัท แฟช่ันสไตล์ จํากัด 
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