
 

แผนธุรกิจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” 
 

Business Plan for Food for Health by “Baan Pakbung” 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

แผนธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” 
 

Business Plan for Food for Health by “Baan Pakbung” 
 
 
 
 
 
 
 
 

ธัญวรรณ จิระประเสริฐศักด์ิ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตร 
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม  

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ปีการศึกษา 2557 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

© 2559 
ธัญวรรณ  จริะประเสริฐศักด์ิ 

สงวนลิขสิทธ์ิ 





 

ธัญวรรณ จิระประเสริฐศักด์ิ. ปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม, มีนาคม 2559, บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
แผนธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” (100 หน้า) 
อาจารย์ที่ปรึกษา: ดร.สุทธิภัทร อัศววิชัยโรจน์ 
 

บทคัดย่อ 
 

แผนธุรกิจได้จดัทําขึ้นสําหรับธุรกิจประเภทร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” โดยเป็นการ
ดําเนินธุรกิจใหม่ เทคนิคและวิธีการจัดทําแผน คือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทาง 
ธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน และการสาํรวจที่ใช้การสมัภาษณ์เชิงลึกโดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
แบบสะดวก 

ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในจุดแข็ง คือ เป็นร้านอาหารสุขภาพร้านแรก 
และร้านเดียวในจังหวัดสุราษฎร์ธานี อีกทั้งทําเลท่ีต้ังของร้านมีเหมาะสมและใกล้กลุ่มเป้าหมาย 
จุดอ่อน คือ ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” เป็นธุรกิจเปิดใหม่ยังไม่เป็นที่รู้จัก อีกทั้งผู้บริหาร 
เป็นมือใหม่ขาดประสบการณ์ ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยภายนอกพบว่าโอกาส คือ ผู้บริโภคทาน 
อาหารนอกบ้านมากขึ้น และหันมาใสใ่จสุขภาพกันมากขึ้นทําให้อาหารสุขภาพเป็นที่ต้องการ 
อุปสรรค คือ ผูบ้ริโภคบางกลุ่มยังคิดแง่ลบกับอาหารสุขภาพ และผลกระทบจากเศรษฐกิจที่มีแนว 
โน้มตกตํ่าทําให้การใช้จ่ายของผู้บริโภคลดลง   

สภาพการแข่งขันของธุรกิจน้ี ระดับของการแข่งขันถือว่าอยู่ในระดับสูง เน่ืองจากคู่แข่ง 
ทางอ้อมเดิมมีอยู่มากมาย และมีแนวโน้มว่าในอนาคตจะมีการเพ่ิมขึ้นของคู่ทางตรง ทําให้มีคู่แข่ง 
กระจายตัวอยู่ในทุกๆพ้ืนที่จะทําให้ผู้บริโภคมีทางเลือกทีจ่ะใช้บริการได้มากและง่ายขึ้น ข้อได้เปรียบ 
คู่แข่งขัน คือ ความเป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพอย่างแท้จริง แห่งเดียวในพ้ืนที่จังหวัดสุราษฎร์ธานี มี
การใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพพิถีพิถีต้ังแต่ขั้นตอนการคัดเลือกสินค้าวัตถุดิบ ขั้นตอนการปรุงอาหาร รวม
ไปถึงการคํานวณค่าสารอาหารและแคลลอร่ีในแต่ละเมนู เพ่ืออํานวยความสะดวกสบายให้แก่ 
ผู้บริโภค กลยุทธ์ที่สําคัญในการทําธุรกิจ คอื กลยุทธ์การพัฒนาความแปลกใหมข่องเมนูอาหาร กล
ยุทธ์การบริการ กลยุทธ์การจัดโปรโมช่ันส่งเสริมการขาย 

การวิเคราะห์งบประมาณการลงทุน ธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” มีความน่า 
ลงทุน พบได้จากในการวิเคราะห์น้ี %IRR อยู่ที่ 34% มูลคา่ปัจจุบันสุทธิ NPV อยู่ที่ 162,368.56 
บาท ธุรกิจน้ีมรีะยะเวลา 2.285 ปี หรือ 2 ปี 4 เดือน 25 วัน  
 
คําสําคัญ:  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
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ABSTRACT 
 
 The business plan was written for healthy cuisine restaurant “Bann pakbung” 
whit was the new business. The techniques and methods of this business plan were 
the environmental factors analysis, competitive analysis, and the survey, using the in 
–depth interview. The sampling method was a convenience sampling. 
 The results of internal factors analysis pointed out that the strengths of the 
business were the first and only healthy restaurant in SuratThani Province, and the 
location of the restaurant was appropriate and close to the target consumers. 
 However, the executives of the restaurant were lack of experiences, as well 
as, the healthy business was new and unfamiliar to customers were the weaknesses 
of this business. The results of external factors analysis showed that the 
opportunities of the business were the upward trend of eating out and consumers 
took more concern about their healthy. While, the threats of the business were 
negative views on healthy cosines of some consumers and the effect of the 
economic slowdown, therefore the consumption rate was decreased. 

The competitive environment of this business was high because there were 
indirect competitors in various areas and likely to increase in the future, therefore 
consumers had more choices and more convenience. On the other hand, the 
advantage of this business was the only authentic healthy restaurant in SuratThani 
Province that meticulously took care of every process from selecting ingredients to 
cooking and having calories and nutrition index available in each dish. The key 
strategies of this business were the new menu development, the service strategy and 
the sales promotion.      

 



 

According to the capital budgeting analysis, the ‘Bann Pang Bung’ healthy 
restaurant was investment attractiveness because the internal rate of return (IRR) was 
at 34% and the netpresentvalue (NPV) is 162,368.56baht. Thisbusinesswas 2.285 
yearoldor 2 years 4 monthsand 25 daysold. 
 
Keyword:  Analysis of environmental factors 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด เป็นบริษัทดําเนินธุรกิจใหม่ประเภทร้านอาหารภายใต้ 
ช่ือ“บ้านผักบุ้ง” ที่จัดต้ังบริษทัน้ีขึ้น เพราะในปัจจุบันพฤติกรรมของคนในจังหวัดสุราษฎร์ธานี แตก 
ต่างไปจากอดีตโดยสิ้นเชิง คนต่างจังหวัดจากแต่ก่อนมีการใช้ชีวิต หลังจากกลับจากที่ทาํงานเดินทาง 
ไปซื้อวัตถุดิบเพ่ือมาทําอาหารทานเองที่บ้าน แต่ในปัจจุบันมีชีวิตที่แตกต่างออกไปเน่ืองจากปัจจุบัน 
เป็นสังคมเร่งด่วนและมีโลกออนไลน์เข้ามาเก่ียวข้องทําให้พฤติกรรมของคนเร่ิมแปรเปลี่ยนไป จาก 
แต่ก่อนจะใช้เวลาส่วนใหญ่อยู่กับครอบครัวเปลี่ยนเป็นใช้ชีวิตที่เร่งรีบ เน่ืองจากการแข่งขันทางการ
งานสูงข้ึนทําให้ไม่มีเวลาที่จะดูแลตัวเองหรือดูแลครอบครัวเหมือนอย่างเคย บางคนอยากจะหันมา
สนใจตัวเองและรักสุขภาพมากข้ึน แต่เน่ืองด้วยไม่ค่อยมีเวลาเพราะต้องใช้เวลาไปกับการทํางานหา
เงินเลี้ยงครอบครัวอีกทั้งต้องการทําให้ชีวิตครอบครัวดีขึ้น อาหารม้ือเย็นจึงกลายเป็นอาหารที่ซื้อใส่
ถุงพลาสติกหรือใส่กล่องโฟม  ซึ่งปัจจุบันมีการรณรงค์เพราะการนําอาหารใส่ถุงพลาสติก ใส่กล่องโฟม
อาจจะสะดวกสบายแต่อันตรายต่อสุขภาพ เพราะเหตุน้ีทางผู้บริหารจึงจัดต้ังร้านอาหาร “บ้านผักบุ้ง” 
เพ่ือมาตอบสนองผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพมากข้ึนแต่ไม่มีเวลาที่จะดูแลหรือทําอาหารทานเอง โดยทาง
ร้านมีแหล่งวัตถุดิบปลอดสารพิษรับรองได้ 100% ว่าไม่มีสารเคมี มกีารคัดสรรวัตถุดิบทุกอย่างที่มาใช้
ในการทําอาหาร ส่งตรงจากแหล่งวัตถุดิบ และเน่ืองจากจังหวัดสุราษฎร์ธานีเป็นจังหวัดที่ติดกับทะเล
จึงมีวัตถุดิบอาหารทะเลท่ีสด สะอาด และปลอดภัย มาใช้ในการทําอาหาร ทางร้านจะมีการคัดสรร
อย่างดีโดยทุกเช้าก่อนที่จะทําการเปิดร้านทางร้านจะมีการจัดเตรียมวัตถุดิบที่สดใหม่ เพราะคติของ
ร้านคือ " สด สะอาด ไร้สารเคมี " ผู้บริหารอยากจะมอบอาหารท่ีมีคุณคา่โดยควบคุมคุณภาพผ่าน
วัตถุดิบปรุงผ่านกรรมวิธีอย่างพิถีพิถันจนได้รสชาติที่ยอดเย่ียม เพราะสุขภาพที่ดีของผู้บริโภคเป็นสิ่ง
สําคัญเราคํานึงถึงสุขภาพของผู้บริโภคเป็นหลัก 
 
1.1 แนะนาํธรุกิจ  
 1.1.1 สถานทีต้ั่งร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง”  
  236/41 ซอย 8 ถนนอําเภอ อําเภอเมืองสุราษฎร์ธานี จังหวัดสุราษฎร์ธานี  84000  
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ภาพที่ 1.1 :  แสดงแผนที่ต้ังร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” 
 

 
 
 1.1.2 ประเภทของสินค้า / บริการ  

ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” จะเริม่ดําเนินธุรกิจในปี 2559 เป็นธุรกิจที่จัดจําหน่าย
สินค้า และการบริการอาหารสุขภาพ มีเมนูที่หลากหลายและเป็นเอกลักษณ์ทีท่างร้านคิดค้นขึ้นเอง 
เพ่ือสร้างความแตกต่างในตัวสินค้า ยกตัวอย่างสินค้าดังน้ี 
 1) น้ําพริก “บ้านผักบุ้ง” : เป็นนํ้าพริกกะปิกุ้งสด สูตรเฉพาะของทางร้าน  
      โดยสามารถเลือกผักแกลม้ได้เอง 5 อย่าง 
 2) ข้าวผัดอัญชัญ  : ข้าวหอมมะลิทีหุ่งด้วยนํ้าดอกอัญชัญ นํามาทํา 

ข้าวผัดที่ลูกค้าสามารถเลือกได้ว่าจะผัดกับกุ้ง  
ปลาหมึก หม ูหรือไก่ 

 3) ผักกาดเปากุ้งสับ  : ใช้ผักกาดขาวและกุ้งสับหมักเป็นวัถุดิบหลัก  
เมื่อปรุงได้รสชาติแล้วจึงนําไปนึ่ง 

4) ทอดมันปลาป้ิง  : ใช้เน้ือปลากรายเป็นวัตถุดิบหลักนํามาผสมกับ 
เครื่องแกงและปรุงรส เมื่อได้ที่นําไปพันตะไคร้ 
แล้วป้ิงให้สุก เสิร์ฟพร้อมนํ้าจ้ิมรสเด็จ 

5) ยําเห็ด 8 สหาย  : เป็นการนําเห็ดทั้ง 8 ชนิด เช่น เห็ดออรินจิ  
เห็ดเข็มทอง เห็ดเป่าฮ้ือ เห็ดชิเมจิขาว  
เห็ดชิเมจิดํา เห็ดหอม เห็ดโคนญี่ปุ่น เห็ดนางฟ้า  
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โดยยํารวมกับ กุ้งและ ปลาหมึกคัดไซส์พิเศษ 
สดๆจากทะเล 

6) ไข่เจียวซูเฟล ่  : เป็นไข่เจียวที่ไม่ใช้นํามันแต่เป็นการนําไปอบ 
แทนขั้นตอนการทําคือการแยกไข่ขาวออกจากไข่ 
แดงนําไปตีให้ฟูต้ังยอดดีแล้วจึงค่อยนํามาผสม
กับไข่แดงด้วยการตะล่อมอย่างเบามือ แล้วจึง
นําไปอบ 

 
ภาพที่ 1.2 :  แสดงตัวอย่างสินค้าในร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” 
 

 
 
ภาพที่ 1.3 : แสดงตัวอย่างสินค้าในร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” 
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1.1.3  จุดเด่น 
 เน่ืองจากผู้คนหันมาสนใจดูแลสุขภาพกันมากขึ้นและสิ่งสาํคัญอันดับแรกเลยคืออาหารบวก
กับการดํารงชีวิตของคนในปัจจุบันที่ทํางานนอกบ้านเป็นส่วนใหญ่จึงไม่มเีวลาทําอาหารรับประทาน
เอง บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด จงึเล็งเห็นโอกาสที่จะช่วยดูแลสุขภาพให้กับผูบ้ริโภค จุดเด่น
ของธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” มีดังน้ี 

1) วัตถุดิบและการบริการ โดยให้ความสําคัญในทุกๆขั้นตอนต้ังแต่ การเลือกแหล่ง 
วัตถุดิบต้องเป็นแหล่งที่ไมใ่ช้สารเคมีในการเพราะปลูก คัดสรรวัตถุดิบการปรุงอาหารในส่วนของ
เน้ือสัตว์ต้องสดและใหม่เสมอ อุปกรณ์เครือ่งใช้ที่สะอาดและถูกสขุลักษณะ เครื่องปรุงที่นํามาปรุง
อาหารจะเลือกเป็นโลวโซเดียมทั้งหมด และใช้น้ํามันพืชในการปรุงอาหารให้น้อยที่สุด เมนูอาหาร
ภายในร้านมีให้เลือกหลายหลายและเป็นเมนูเฉพาะที่คิดขึ้นเอง มีทั้งแบบอาหารจานเดียว, กับข้าว  
และมีอาหารทีจ่ัดเป็นเซ็ทให้เลือกโดยระบุปริมาณแคลอรี่ของแต่ละเซ็ทเอาไว้อย่างชัดเจน เหมาะ
สําหรับผู้บริโภคที่ควบคุมปรมิาณแคลอรี ่ตลอดจนการบริการภายในร้านโดยจะใช้บุคคลากรที่ผ่าน
การฝึกอบรมคอยดูแลผู้บริโภคอย่างมีประสิทธิภาพ 

2) ดีไซน์ และที่ต้ังร้าน ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” ต้ังอยู่ในพ้ืนที่ติดถนน 
ใกล้สีแ่ยกกํานันทรซึ่งอยู่ในตัวเมืองของจังหวัดสุราษฎร์ธานี โดยรอบมีทั้งที่อยู่อาศัย และโรงเรียน
มัธยม เป็นถนนที่ผู้คนสญัจรไปมาตลอดเวลา ที่ต้ังร้านเป็นจุดเด่นเห็นได้ง่ายและมีบริเวณให้จอดรถ 
ดีไซน์และการตกแต่งร้านจะให้ความรู้สึกเหมือนบ้าน อบอุ่นและเป็นกันเองโดยใช้สีขาวและสีเขียว
เป็นสีประจําร้านตกแต่งด้วยต้นไม้และผักสวนครัวทําให้ดูสนช่ือและปลอดภัย 

 
ภาพที่ 1.4 : แสดงตัวอย่างบรรยากาศและการตกแต่งภายในร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” 
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1.1.4 นวัตกรรม 
 หลายท่านคงเคยเห็นสลัดผัดที่ขายตามท้องตลาด โดยในน้ันอาจจะมีผักบางชนิด หรือ
เน้ือสัตว์บางอย่างที่ท่านไม่ชอบแต่ไม่สามารถขอเปลี่ยนเป็นอย่างอ่ืนได้ ต้องจําใจซื้อมาแล้วค่อย
นําออกไปก่อนที่จะรับประทาน จะดีแค่ไหนหากท่านสามารถเลือกเมนูสลัดผักที่ท่านชอบเองได้ 
ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” จึงนําการ Mix and Match มาปรับใช้กับเมนูสลัดเพ่ือสุขภาพ
บ้านผักบุ้งโดยที่ผู้บริโภคสามารถรังสรรค์เมนูสลัดข้ึนมาได้เองจากวัตถุดิบที่ทางร้านมีให้เลือกมากกว่า 
20 ชนิด สลัดแต่ละจานที่ถูกรังสรรค์มาน้ันสามารถคํานวณปริมาณแคลลอรี่เอง และสามารถเลือก
สารอาหารที่ต้องการจะได้รับได้ตามที่ผู้บริโภคต้องการ เสิร์ฟพร้อมกับน้ําสลัดสูตรเด็ดของทางร้านที่มี
ให้เลือกมากมาย เรียกได้ว่าเป็นสลัดที่เอาใจผู้บริโภคอย่างแท้จริง 
 
ภาพที่ 1.5 : แสดงตัวอย่างเมนูสลัดเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” 
 

 
 1.1.5 วิสัยทัศน์ 

เราจะเป็นส่วนหน่ึงในการสร้างสุขภาพที่ดีให้กับครอบครัวคุณ 
 1.1.6 พันธกิจ 

1)  เราจะเป็นร้านอาหารที่ให้บริการอาหารและเคร่ืองด่ืมที่มีคุณค่าทางโภชนาการ  
ถูกสุขลักษณะ และปลอดจากสารเคมี สอดคล้องกับความต้องการ สําหรับการมอบสุขภาพที่ดีให้กับ
ผู้บริโภค 

2) เราจะให้บริการที่เป็นเลิศ และบรรยากาศที่เปรียบเสมือนครอบครัว พร้อมทั้ง 
ให้ความรู้ทางด้านโภชนาการที่ถูกต้อง โดยคํานึงถึงความต้องการของผู้บริโภคเป็นหลัก 

3) เราจะพัฒนาการบริการและปรับปรุง เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า  
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1.1.7 เป้าหมาย  
  เป้าหมายระยะสั้น :  ปลูกผักปลอดสารพิษเองภายในระยะเวลา 1 ปี 
  เป้าหมายระยะยาว :  ขยายสาขาไปยังจังหวัดภูเก็ตภายในระยะเวลา 3 ปี 
 1.1.8 วัตถุประสงค์ของโครงการ 
  ผลตอบแทนในระยะสั้น :  เป็นที่รู้จักมากขึ้น 
  ผลตอบแทนในระยะยาว :  เพ่ิมยอดขายขึ้นจากเดิม 5% ทุกปี 

1.1.9 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ  
“บริษัท บ้านผกับุ้ง Foodland จํากัด”  

1.1.10 จํานวนพนักงาน 
  จํานวนพนักงานมีทั้งหมด 7 คน 
  ส่วนงาน (แผนก) พร้อมจํานวนพนักงาน 
   -   เจ้าของบริษัท ผู้จัดการรา้น ฝ่ายบัญชีและการเงิน 1 คน 
   -   ฝ่ายผลิต 1 คน 
   -   พนักงานฝ่ายผลิต 1 คน 
   -   ฝ่ายบริการ 1 คน 
   -   พนักงานฝ่ายบริการ 3 คน 
 

ภาพที่ 1.6 :  แสดงโครงสร้างองค์กรของบริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด 
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1.1.11 ส่วนงาน 
รายระเอียดการบริหารงานจากภาพมีดังน้ี 

- เจ้าของบริษัท  
ผู้มีหน้าที่รับผดิชอบคือ นางสาวธัญวรรณ จิระประเสริฐศกัด์ิ ทําหน้าที่กาํหนด 

กลยุทธ์และนโยบายโดยรวมในการบริหาร เพ่ือให้ธุรกิจดําเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพรวมทั้ง
ประสานงานระหว่างฝ่ายต่างๆ 

- ฝ่ายบัญชีและการเงิน 
ผู้มีหน้าที่รับผดิชอบ คือ นางสาวธัญวรรณ จิระประเสริฐศกัด์ิ ทําหน้าที่วางแผน 

กลยุทธ์ด้านการเงิน ดังน้ี บันทึกรายรับรายจ่ายของแต่ละวัน วิเคราะห์ กําไร ยอดขายเฉลี่ยควบคุม
ต้นทุนสินค้า และดูแลอัตราสว่นทางการเงินให้เป็นไปตามแผนที่กําหนดไว้ 

- ฝ่ายผลิต 
ผู้มีหน้าที่รับผดิชอบคือ นางเสาวลักษณ์ จิระประเสริฐศักด์ิ ทําหน้าที่คัดสรรผู ้

จัดจําหน่ายวัตถุดิบ เพ่ือให้ได้วัตถุดิบที่มีคุณภาพและได้มาตรฐาน ควบคมุการนําวัตถุดิบมาใช้อย่างมี
ประสิทธิภาพ รวมท้ังควบคุมและตรวจสอบกระบวนการผลิตทุกข้ันตอน พร้อมหาแนวทางแก้ไข
ปัญหาต่างๆ ทีเ่ก่ียวข้อง  

- พนักงานฝ่ายผลิต  
มีหน้าที่รับผิดชอบปรุงอาหารในกิจการ ใช้วัตถุดิบที่สดใหม่ รสชาติอาหาร 

ที่เป็นที่ยอมรับ สะอาดถูกสุขลักษณะ มีเทคนิคในการรังสรรค์อาหารให้ดูแปลกใหม่ และน่าสนใจ  
- ฝ่ายบริการ  

ผู้มีหน้าที่รับผดิชอบคือ นางสาวจุฑามาศ ศรีหิรัญ ทําหน้าที่ต้อนรับลูกค้า 
ด้วยใบหน้าย้ิมแย้มแจม่ใส นําลูกค้าไปยังโต๊ะอาหารท่ีเหมาะสมหรือตามที่ลูกค้าร้องขอ และนํา
เมนูอาหารมาแนะนําลูกค้า  

- พนักงานฝ่ายบริการ  
มีหน้าที่แนะนาํเมนูให้กับลูกค้า รับออเดอร์จากลูกค้า และเสิร์ฟอาหาร 

ให้กับลูกค้าด้วยใบหน้าที่ย้ิมแย้มแจ่มใส ดูแลและบริการลกูค้าทุกท่านด้วยความสุขให้เหมือนดูแลคน
ในครอบครัว 

1.1.12 ที่มาของการจัดทําแผน  
 ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” ถูกคิดค้นขึ้นโดย นางสาวธัญวรรณ จิระประเสริฐศักด์ิ 
เป็นเจ้าของบริษัท และดํารงตําแหน่งผู้จัดการร้านได้ลองสังเกตการณ์ใช้ชีวิตของคนในเมืองจังหวัด 
สุราษฎร์ธานีแล้วว่า มีการรับประทานอาหารนอกบ้านกันมากขึ้น อีกทั้งผู้คนยังหันมาสนใจสุขภาพกัน
มากข้ึน สังเกตเห็นจากการท่ีมีธุรกิจฟิตเนตเติบโตขึ้นมากในระยะเวลา 1 ปีที่ผ่านมา แสดงให้เห็นว่า
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เร่ิมหันมาสนใจการเลือกรับประทานอาหารและดูแลสุขภาพกันมากขึ้น ซึ่งในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ยัง
ไม่มีธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพส่วนใหญจ่ะเป็นธุรกิจร้านอาหารท่ัวไป และธุรกิจร้านอาหารทะเล  

เจ้าของบริษัทจึงเล็งเห็นว่าจะดีแค่ไหนถ้ามรี้านอาหารสุขภาพที่เปิดเป็นเจ้าแรกในจังหวัด 
สุราษฎร์ธานี โดยที่บริษัทเราจะทําให้แตกต่างจากร้านอาหารสุขภาพทั่วไป โดยเมนูอาหารน้ันจะใช้
เมนูที่เป็นที่ยอมรับอยู่แล้วจะแค่ปรับตัววัตถุดิบให้มีความปลอดภัยจากสารเคมีมากข้ึน เน้ือสัตว์ที่
นํามาปรุงจะมีไขมันน้อย แต่ยังคงรสชาติที่กลมกล่อม โดยราคาไม่สูงเหมือนอาหารสุขภาพทั่วไป 
สามารถทานได้ทุกคนทั้งเด็กและผูใ้หญ ่บรษิัทเราจะเป็นตัวแทนคนในครอบครัวคอยคัดสรรวัตถุดิบให้
เหมือนกับผู้บริโภคไปเลือกซื้อเอง หากผู้บริโภคไม่มีเวลาดูแลคนในครอบครัวเพราะต้องทํางาน อยาก
ให้บริษัทเราเป็นอีกหน่ึงทางเลือกเพราะสุขภาพเป็นสิ่งสําคัญที่ทกุคนต้องดูแล 

1.1.13 ความสําคัญของการจัดทําแผน 
การจัดทําแผนธุรกิจมีความสาํคัญต่อการดําเนินงานในธุรกิจ ผู้ก่อต้ังจะต้องใช้เงินลงทุนใน

การดําเนินธุรกิจจึงต้องรีบรวบรวมข้อมูล เพ่ือให้ธุรกิจดําเนินไปได้ตามแผนที่วางไว้ 
 1.1.14 วัตถุประสงค์ของการทําแผน 

1) เพ่ือวิเคราะห์ว่าธุรกิจมีโอกาสท่ีจะประสบความสําเร็จมากน้อยเพียงใด 
  2) เพ่ือมองเห็นรูปแบบธุรกิจและกําหนดเป้าหมายได้อย่างชัดเจน 
  3) เพ่ือมองจุดบกพร่องของการวางแผนธุรกิจและลงมือแก้ไข 
  4) เพ่ือวิเคราะห์ว่าควรใช้เงินลงทุนในการประกอบธุรกิจจํานวนเท่าใด 
  5) เพ่ือเตรียมการวางแผนเงินลงทุนที่จะนํามาประกอบธุรกิจ 
 
1.2 วิธีการศึกษา 

1.2.1 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
ในการจัดทําแผนธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ "บ้านผักบุ้ง" มีการใช้แนวคิด ทฤษฎี และ

งานวิจัยที่เก่ียวข้องมีแนวคิดดังน้ี 
  1) แนวคิดเก่ียวกับความหมายอาหาร และ โภชนาการอาหาร หมายถึง สิ่งที่มนุษย์
รับประทาน ด่ืม หรือนําเข้าสูร่างกาย เพ่ือไปช่วยซ่อมแซมอวัยวะที่สึกหรอ และทําใหก้ระบวนการใน
ร่างกายทํางานได้อย่างปกติซึ่งรวมถึงนํ้าด้วย อาหารแต่ละอย่างมีส่วนประกอบที่แตกต่างกัน และให้
ประโยชน์ต่อรางกายต่างกัน ดังน้ัน อาหารประจําวันของมนุษย์ จึงจําเป็นต้องประกอบด้วยอาหาร
หลายๆ อย่างเพ่ือร่างกายจะได้รับสารอาหารท่ีจําเป็นครบถ้วน อาหารจึงเป็นส่วนสําคัญที่จะช่วยให้
มนุษย์มีร่างกายที่แข็งแรงสมบูรณ์มีสุขภาพ อนามัยที่ดี และสามารถช่วยให้ผู้ทีร่่างกายไม่แข็งแรง ให้
แข็งแรงขึ้นได้ อีกทั้งยังช่วยป้องกัน และช่วยต้านทานโรคได้อีกด้วย  
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สุขภาพ หมายถึง ภาวะร่างกายและจิตใจทีส่มบูรณ์ปราศจากโรค สามารถดํารงชีวิตอยู่ 
ในสังคมอย่างมีความสุข สาเหตุที่ภายในร่างกายมีความเปลี่ยนแปลงอาจเกิดจากการบริโภคอาหารที่
ไม่ถูกหลักโภชนาการ ซึ่งเป็นไปได้ทั้งการบริโภคอาหารที่น้อยจนเกินไป หรือมากจนเกินไป ดังน้ันเรา
จึงควรบริโภคอาหารในปริมาณท่ีพอดีและเพียงพอต่อความต้องการของร่างกาย รวมไปถึงการปรุง
อาหารอย่างถูกวิธีจะทําให้ร่างกายสามารถนําสารอาหารไปใช้ให้เกิดประโยชน์ในการส่งเสริมสุขภาพ
อนามัยได้อย่างเต็มที่ซึ่งเรียกว่า “ภาวะโภชนาการท่ีดี” 

ภาวะโภชนาการที่ดี คือ สภาพของร่างกายและจิตใจ ซึ่งเป็นผลจากการรับประทานอาหารใน
ปริมาณท่ีเพียงพอกับความตองการของร่างกาย ร่างกายจะได้รับสารอาหารครบถ้วนทุกหมู่ในสัดส่วน
ตามท่ีร่างกายต้องการ รวมท้ังการที่ร่างกายสามารถใช้อาหารเหล่าน้ันให้เป็นประโยชน์ต่อร่างกายได้
อย่างเต็มที่ ผลคือทําให้ร่างกายแข็งแรง มผีิวพรรณดี อารมณ์แจ่มใส ลักษณะดังกล่าวถือได้ว่าเป็น
ลักษณะทีแ่สดงถึง ภาวะโภชนาการที่ดี 

ภาวะโภชนาการที่ไม่ดี คือ สภาพของร่างกายที่ไม่ดีเกิดมาจากการรับประทานอาหาร 
ไม่ครบ 5 หมู่หรือไม่ตรงกับความต้องการของร่างกาย บางคร้ังอาจทานอาหารครบทุกอย่างแต่สัดส่วน
ไม่ถูกต้อง เช่น ทานข้าวมากกว่าเน้ือสัตว์และผัก และอาจเกิดจากร่างกายมีระบบการย่อย และดูดซมึ
ไม่ดีจึงส่งผลใหร้่างกายไม่เจริญเติบโตไม่แขง็แรงเท่าที่ควร ทําใหผ้ิวพรรณ และใบหน้าซีดเซียวไม่สดใส 
ดังน้ันเราจึงจําเป็นที่จะต้องรับประทานอาหารครบ 5 หมู่ทกุวันและต้องรับประทานในปริมาณท่ี
เหมาะสมและมากพอกับความต้องการของร่างกายนอกจากน้ียังต้องปรุงอาหารให้ถูกสุขลักษณะและ
ปราศจากเช้ือโรค ที่สําคญัทีส่ดุคือการรักษาคุณค่าของอาหารไว้ เช่น ควรล้างเน้ือสัตว์และผักก่อนหั่น
ทุกครั้ง ปรุงอาหารโดยการใช้นํ้าน้อย ไฟแรงทําให้ระยะเวลาในการปรุงอาหารสั้นที่สุด เป็นต้น  

ทราบกันดีอยู่แล้วว่าการเจริญเติบโตของร่างกายนั้นเกิดจากการบริโภคอาหาร แต่อีกสิ่งหนึ่ง
ที่สําคัญมากต่อการเจริญเติบโตน้ันก็คือ พันธุกรรมและสิง่แวดล้อม เช่น การต้ังครรภ์ ผู้เป็นมารดา
ต้องได้รับสารอาหารอย่างเพียงพอหรือได้รับมากกว่าปกติ หากมารดาได้รับสารอาหารไม่เพียงพอจะ
ส่งผลเสียต่อสขุภาพของมารดาและทารกในครรภ์ ซึ่งอาจจะเป็นโรคขาดสารอาหาร ทําให้คลอดก่อน
กําหนดร่างกายของทารกไม่แข็งแรง ติดโรคได้ง่ายหรือถึงขั้นพิการ เป็นต้น 

ร่างกายที่แข็งแรงเน่ืองจากการรับได้โภชนาการที่ดี จะมีความต้านทานโรค ไม่ติดโรคง่าย 
อายุยืน อารมณ์และสติปัญญาดี จิตใจแจม่ใส สามารถคิดอ่านได้ดี มีความอดทนในการทํางาน 
สามารถใช้สติปัญญาแก้ไขปัญหาได้ดี และประสบความสําเร็จ ส่วนคนทีร่่างกายไม่แข็งแรงเน่ืองจาก
การได้รับโภชนาการที่ไม่ดี อาจติดโรคต่างๆ ได้ง่าย เช่น ไข้หวัด หรือวัณโรค ยังส่งผลต่อสมองและ
สติปัญญา หากเป็นวัยเด็กจะทําให้การเติบโตของเด็กหยุดชะงัก รวมไปถึงสมอง จิตใจ และสติปัญญา 
สังเกตได้ว่าเด็กที่ได้รับโภชนาการไม่เพียงพอจะมีศีรษะเลก็กว่าปกติ เรียนรู้ช้า ไม่กระตือรือร้น และ
ขาดความคิดสร้างสรรค์ 
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ตารางที่ 1.1 :  การเปรียบเทียบลักษณะของผู้ที่มีภาวะทางโภชนาการท่ีดี และไม่ดี 
 

ลักษณะผู้มีภาวะโภชนาการท่ีดี ลักษณะผู้มีภาวะโภชนาการท่ีไม่ดี 
1. ร่างกายเจริญเติบโตได้ส่วน สมอายุ 
2. นํ้าหนัก ส่วนสูง และโครงกระดูกได้สัดส่วน 
3. กล้ามเน้ือแข็งแรง   
4. ผิวพรรณเปล่งปลั่ง ไม่เป็นผื่น เป็นขุย 
5. มีไขมันใต้ผวิหนังพอประมาณ 
6. เย่ือบุตาและริมฝีปากปาก มีสีชมพู 
7. ตาใสมีประกาย พ้ืนลูกตาเกลี้ยงไม่เป็นจุด 
8. เส้นผมเรียบเป็นมัน ไม่แตกแห้ง 
9. มีความกระปร้ีกระเปร่า 
10. รูปร่างสง่า อกผาย ไหลผ่ึง่ หน้าท้องไม่ย่ืน  
11. มีความสนใจต่อสิ่งแวดล้อมรอบตัว 
12. นอนหลับสนิท ต่ืนขึ้นแจม่ใสไม่อ่อนเพลีย 
13. รับประทานอาหารได้ดี ระบบการย่อยดี  
14. การขับถ่ายปกติ และเป็นเวลา 

1. เติบโตช้า ไม่สมวัย หรือแก่เกินวัย 
2. ผอมเกินไป หรืออ้วนเกินไป 
3. กล้ามเน้ือแฟบเล็ก ไม่มีกําลัง 
4. ผิวพรรณซดีแห้งเป็นขุย หรือมันเกินไป 
5. ไขมันใต้ผิวหนังมีน้อยไปหรือมีไขมันไม่ถกูที่ 
6. เย่ือบุตาและริมฝีปาก ซีดหรือแดงเกินไป 
เป็นแผลได้ง่าย 
7. เย่ือบุตาอักเสบ พ้ืนลูกตามจีุดไม่แจ่มใส  
หนังรอบดวงตามักจะบวม 
8. ผมขาดง่าย แห้งและแตกปลาย 
9. ไม่แจ่มใส มคีวามวิตกกังวลอยู่เสมอ 
10. รูปร่างไม่ดี อกแฟบ ไหลห่่อ หน้าท้องย่ืน  
11. เศร้าซึม ไม่มีสมาธิ ตกใจง่าย เหน่ือยง่าย  
12. นอนหลับไม่สนิท เวลาต่ืนยังอ่อนเพลีย 
13. เบ่ืออาหาร 
14. เหน่ือยง่าย เจ็บป่วยง่าย การขับถ่าย 
ไม่เป็นปกติ  

  
ที่มา : เสาวลักษณ์ ภู่เจริญ. (ม.ป.ป.). ความหมายและความสําคัญของอาหารและโภชนาการ. 
         สืบค้นจาก http://122.155.3.189/~clickchill/file/02-2-4.html.  
     

2) แนวคิดด้านความปลอดภัยด้านอาหาร 
คุณสุวิมล กีรติพิบูล (2545) ได้อธิบายความหมายของอันตรายและความปลอดภัย 

ของอาหาร ไว้ว่า ความปลอดภัยของอาหารนั้นเป็นสิ่งสําคัญทีสุ่ดผู้บริโภคควรทราบเพ่ือความม่ันใจ 
ว่าอาหารทุกมื้อที่คุณรับประทานต้องปลอดภัย โดยจะแบ่งอันตรายในอาหารเป็น 3 ประเภท ดังน้ี 
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  อันตรายประเภทท่ี 1 คือ อันตรายทางจิตวิทยา ประกอบไปด้วยแบคทีเรีย ปรสิต 
เช้ือรา และไวรัส ซึ่งจะเกิดขึ้นได้ในอาหารที่ผ่านการปรุงมาไม่ดี หรือเกิดการปนเป้ือนจากภายนอก 
เช่น สารพิษทีอ่ยู่ในอาหารทะเลต้นเหตุมาจากแบคทีเรียเพ่ิมจํานวนในตัวปลาเพราะปลากินสาหร่ายที่ 
ติดเช้ือเข้าไป ฉะน้ันควรสั่งปลาจากแหล่งทีเ่ช่ือถือได้ และยิ่งคุณมีแผนจะเสิร์ฟปลาแบบดิบๆ ย่ิงต้อง
คัดสรรค์แหล่งวัตถุดิบให้ดี หากสงสัยว่ามีการปนเป้ือนให้ทิ้งทันทีไม่ว่ากรณีใดๆ 
  อันตรายประเภทท่ี 2 คือ อันตรายทางเคมี ประกอบไปด้วยยาฆ่าแมลง นํ้ามันเคร่ือง 
โลหะที่สลายตัว หรือสารปรุงแต่งอาหารในจํานวนที่มากเกินไป อันตรายเหล่าน้ีจะอยู่ในขั้นตอนการ
เตรียมวัตถุดิบมาทําอาหารซึ่งอาจแฝงตัวอยู่ในครัวของคุณเอง ตัวอย่างเช่น สารที่ใช้เคลือบกระทะ
อาจสลายและส่งกลิ่นที่เป็นพิษออกมา เราควรลดความเสี่ยงให้น้อยที่สุดโดยการดูแลและเก็บรักษา
พวกสารเคมีทีใ่ช้ในการทํางานอย่างถูกวิธี 

อันตรายประเภทท่ี 3 คือ อันตรายทางร่างกาย มาจากวัตถุต่างๆ ซึ่งไม่ใช่วัตถุดิบใน 
การทําอาหาร แต่เข้าไปอยู่ในอาหารด้วยเหตุผลบางอย่าง เช่น เศษแก้ว เศษโลหะ เศษไม้ หรือแม้แต่ 
เคร่ืองประดับ ซึ่งเป็นอันตรายต่อร่างกายอย่างมาก เราควรใส่ใจในขั้นตอนการเตรียมวัตถุดิบให้มาก
ขึ้น นอกจากอันตรายในอาหารที่เราควรระวังแล้ว ยังมีโรคท่ีมากับอาหารอีกด้วย โดยโรคที่มากับ
อาหารน้ันแบ่งออกได้ 3 ประเภทดังน้ี  

โรคท่ีมากับอาหารประเภทที่ 1 คือ สิ่งที่เป็นตัวการในการก่อโรคคือเช้ือจุลินทรีย์  
แบคทีเรีย และไวรัสในอาหารเกิดจากอาหารท่ีมีการปนเป้ือนซึ่งก่อให้เกิดอาการเจ็บป่วย หรือโรคภัย
ได้ แก้ไขโดยการตรวจสอบกลิ่น สแีละองคป์ระกอบต่างๆ ว่ามีอะไรที่แปลกประหลาดหรือไม่ และควร
ปรุงส่วนผสมด้วยความร้อนให้ทั่วถึงมากที่สดุ 
  โรคท่ีมากับอาหารประเภทที่ 2 คือ การเจ็บป่วยที่เกิดจากพิษจากจุลินทรีย์ในอาหาร  
โดยตัวก่อโรคจะเข้าสู่อาหารจากสารจากสารบางอย่าง เช่น อุจระของสัตว์ หรือสิ่งสกปรกซึ่งเป็น
สารพิษอันตราย จึงควรเก็บภาชนะและวัตถุดิบของคุณไว้ในที่ป้องกันการปนเป้ือน ก่อนนํามาใช้ทุก
ครั้งควรตรวจสอบโดยการดมกล่ิน หรือชิมรสชาติหากมีสิ่งใดน่าสงสัยใหท้ิ้งทันทีเพราะการทําความ
สะอาดไม่สามารถป้องกันอันตรายได้ 100% 

โรคท่ีมากับอาหารประเภทที่ 3 คือ การเจ็บป่วยในระบบทางเดินอาหารเน่ืองจาก 
พิษจากจุลินทรีย์ เกิดขึ้นจากสิ่งมีชีวิตปนอยู่ในอาหาร และสิ่งมีชีวิตชนิดน้ีสามารถผลิตสารพิษได้เมื่อ 
อยู่ในลําไส้ของผู้บริโภค สิ่งมชีีวิตเหล่าน้ีตรวจพบได้ยาก เน่ืองจากไม่ได้ทําให้อาหารมีกลิ่นหรือรสชาติ
ที่เปลี่ยนไปส่วนใหญม่ักจะเกดิขึ้นจากเคร่ืองเทศท่ีปรุงอย่างไม่เหมาะสม เน้ือสัตว์ นํ้านมดิบ และกล่ําที่
ไม่ได้ล้าง  
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นอกจากจะมีโรคท่ีมากับอาหาร ยังมีตัวการอีกอย่างที่สําคัญน้ันก็คือพฤติกรรม 
ส่วนตัวของเราน้ันเอง โดยแบ่งตัวการเป็น 3 อย่างดังนี้ 
  ตัวการที่1 คือ การที่เราปรุงอาหารไปจนถึงการถนอมอาหาร แล้วนํามาอุ่นใหม่อีก
ครั้ง โดยใช้เวลา และอุณหภูมทิี่ไม่เหมาะสม ซึ่งนําไปสู่การเกิดตัวต่อโรค 
  ตัวการที่ 2 คือ การปนเป้ือนที่เกิดจารการผสมอาหารท่ีสุกและอาหารที่ยังไม่สุกเข้า
ด้วยกัน เช่น การเติมเน้ือสัตว์ดิบลงไปในแกงท่ีทําเสร็จแล้ว เป็นต้น 

 ตัวการที่ 3 คือ อาหารแต่ละประเภทควรใช้ภาชนะบรรจุที่แตกต่างกัน อุปกรณ์ที่ใช้
ในครัวอ่ืนๆ หากยังไม่ผ่านการฆ่าเช้ือโรคควรหลีกเลี่ยงจากอาหาร ผ้าขนหนูที่ใช้ควรแยกประเภทงาน
ให้ชัดเจน 

สุขอนามัยที่ยํ่าแย่ซึ่งมีตัวเราเองที่เป็นตัวการสามารถหลีกเลี่ยงได้อย่างง่ายดายเพียงปฏิบัติ 
ตามกฎดังต่อไปนี้ 

-  สวมใส่ถุงมอืแบบใช้แล้วทิง้ทุกครั้งขณะเตรียมอาหารหรือเสิร์ฟอาหาร 
พร้อมทาน 

-  ควรล้างมือเพ่ือฆ่าเช้ือโรคระหว่างการเปลี่ยนงานหรือทุกครั้งที่มือสกปรก 
-  ทําความสะอาดเล็บและตัดเล็บให้สะอาดเสมอ 
-  อาบนํ้าทุกวัน 
-  หวีผมให้เรียบร้อย หากผมยาวให้มัดผมไว้ด้านหลัง 
-  ใส่ตาข่ายคลุมผม หรือหมวกคลุมผม และสวมผ้ากันเป้ือนเสมอ 
-  หากมีบาดแผลให้ปิดบาดแผลไว้ตลอดเวลาและไม่ควรใหบ้าดแผลสัมผัส 

อาหาร 
-  หากไม่สบายควรอยู่ให้ห่างจากห้องครัว 
-  ใส่ชุดยูนิฟอร์มให้เรียบร้อย 
-  ถอดเคร่ืองประดับทุกช้ินก่อนทํางาน  

  3) ทฤษฎีกระบวนการการตัดสินใจซื้อ 
เน่ืองจากทราบกันดีอยู่แล้วว่าพฤติกรรมผู้บริโภคมีผลต่อการตลาด แต่กระบวนการ 

การตัดสินใจซือ้ก็เป็นอีกสิ่งหนึ่งที่สําคัญที่นักการตลาดต้องกระตุ้นให้ถูกจุดเพ่ือผู้บริโภคจะได้เกิดการ 
ตัดสินใจซื้อ ตัวอย่างเช่น การลดราคาสินคา้ ซึ่งเป็นการกระตุ้นที่มีประสทิธิภาพสูงสําหรับผู้บริโภค
บางกลุ่มให้เกิดการซื้อเพ่ิมขึ้น แต่ก็อาจส่งผลต่อความคิดของผู้บริโภคบางกลุ่มให้เกิดความสงสัยใน
คุณภาพของสินค้า ทําให้ไม่กล้าตัดสินใจซื้อแม้ว่าการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นสิ่งที่อธิบายไม่ได้
เพราะตัวผู้บริโภคเองก็ไม่สามารถให้เหตุผลได้ว่าเหตุใดจึงตัดสินใจเช่นน้ัน จากการศึกษานักการตลาด
จึงพบว่ามี 5 ขัน้ตอนที่มีอิทธิผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ดังน้ี 
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  3.1 ยอมรับความต้องการ  
  การตัดสินใจซือ้มักจะเกิดจากความต้องการของผู้บริโภค อาจะเป็นความ 

ต้องการในระดับพ้ืนฐานหรือเรียกว่า “ความจําเป็น” ตัวอย่างเช่น เมื่อคนเราหิวก็ต้องการอาหารเพ่ือ
ตอบสอบสนองความหิว และยังมีความต้องการในระดับที่สูงข้ึนซึ่งเรียกว่า “ความต้องการหรือความ
อยาก” ตัวอย่างเช่น อยากรับประทานพิซซ่าเพราะได้รับชมโฆษณาพิซซ่ามา ซึ่งความต้องการน้ีไม่ได้
เกิดมาจากความหิวที่เป็นสิ่งกระตุ้นตามธรรมชาติ เมื่อตัวผู้บริโภคเองยอมรับในความต้องการ
กระบวนการการตัดสินใจซื้อจึงเป็นสิ่งที่จะก้าวเข้าสู่ขั้นตอนที่สองนั้นคือ การแสวงหาทางเลือก แม้ว่า
จะตัดสินใจซื้อแล้วก็ยังมีปัจจยัหลายอย่างที่จะส่งผลให้ต้องยุติการตัดสินใจ เช่น รายได้ไม่สอดคล้อง
กับความต้องการและการไม่ยอมรับความต้องการของผู้มีอํานาจตัดสินใจที่แท้จริง คือ ลกูอยากได้แต่
พ่อแม่ไม่ให้ซื้อ เป็นต้น 

3.2 แสวงหาทางเลือก  
  จะเกิดขึ้นหลังจากจากยอมรับความต้องการ โดยผู้บริโภคจะค้นหาข้อมูล 

เก่ียวกับผลิตภัณฑ์น้ันๆ ก่อนจะตัดสินใจซื้อ เช่น เป็นสินคา้ประเภทใด ใครเป็นคนผลิต แบรนด์ของ
สินค้า สถานทีซ่ื้อ รวมถึงข้อมูลของการบริการหลังการขายเพ่ือประกอบในการตัดสินใจซื้ออย่างไรก็
ตามการแสวงหาทางเลือกหรือความต้องการของแต่ละคนจะแตกต่างกันจะมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับ
ความเกี่ยวพันของตัวผู้บริโภคเองกับผลิตภัณฑ์น้ันๆ เพราะหากมีความเกี่ยวพันกันสูงการแสวงหา
ข้อมูลน้ันก็มากขึ้น หากมีระดับความเกี่ยวพันตํ่าการแสวงหาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ก็ตํ่าลงไปด้วย  

3.3 การประเมินทางเลือก 
  หลังจากได้ข้อมูลที่ต้องการแล้วต่อไปคือการประเมินทางเลือกต่างๆ โดย 

เปรียบเทียบจากข้อดีและข้อด้อย ความเหมาะสม ความจําเป็น ระดับราคา และทัศนคติที่มีต่อแบรนด์
น้ันๆ ของผลิตภัณฑ์ โดยจะตัดทางเลือกให้เหลือ 4-5 ทาง และจะพิจารณาโดยละเอียด การประเมิน
ทางเลือกที่ใช้ระเวลามาก ประเมินโดยระเอียดและเป็นระบบนั้นคือผลิตภัณฑ์ที่มีความเก่ียวพันสูง 
หากใช้ระยะเวลาในการประเมินน้อยลงน้ันคือ ผลิตภัณฑ์ที่มีระดับความเกี่ยวพันตํ่า เช่น การตัดสินใจ
เลือกร้านอาหารในการรับประทานอาหารกลางวัน ผู้บริโภคอาจใช้เวลาเพียง 2-3 นาทีในการตัดสินใจ 
แตกต่างจากการเลือกซื้อรถยนต์จะใช้ระเวลาในการตัดสินใจ 2-3 เดือน ในการประเมนิรถยนต์ 2-3 
ย่ีห้อหรือรุ่นทีต่นเองสนใจ 

3.4 ตัดสินใจซือ้และการตัดสินใจที่เก่ียวข้องกับการซื้อ  
 เมื่อเข้าสู่ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อและระบุคณุลักษณะเพ่ิมเติม เช่น สถานที่ 

จัดจําหน่าย เง่ือนไขในการชําระเงิน การจัดส่งสินค้า และการบริการหลังการขาย สิ่งเหล่าน้ีเป็นการ
เจรจาระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย อาจจะมีเง่ือนไขพิเศษเพ่ือจูงใจผูซ้ื้อให้เปลี่ยนแปลงการตัดสินใจเช่น 
การลดราคา หรือการแถมสินค้า เป็นต้น 
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3.5 พฤติกรรมหลังการซื้อ   
 พฤติกรรมหลังการซื้อจะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อครั้งต่อไป จนผู้บริโภค 

กลายเป็นลูกค้าประจําที่พักดีต่อตราสินค้า จนนําไปสู่การบอกต่อคนใกล้ชิด นักการตลาดจึงต้องมั่นใจ
ว่าผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ โดยการรับประกันความพึงพอใจ ยินดีคืนเงิน หรือการบริการหลังการขาย
ตลอด 24 ช่ัวโมง หรือแมแ้ต่การให้ข้อมูลขา่วสารแก่ผู้บริโภคอย่างต่อเน่ือง 
 
1.3 การดําเนนิงานวิจัย 
 1.3.1 วิธีการดําเนินการ 

การจัดทําแผนธุรกิจครั้งน้ีได้มีการจัดทําการวิจัยการตลาด คือ การวิจัยเชิงปริมาณในการเก็บ
ข้อมูลทางการตลาดเพ่ือนํามาจัดทําแผนกลยุทธ์ ประมาณการยอดขายและนําไปวิเคราะห์ในการทํา
ธุรกิจต่อไป 

1.3.1.1 การดําเนินงานวิจัยเชิงปริมาณ        
ในการดําเนินงานวิจัยเชิงปริมาณ ผู้จัดทําได้ใช้วิธีการสํารวจโดยแบบสอบ 

ถามปลายปิดให้เลือกตอบโดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
1) ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรสําหรับการวิจัยน้ีคือ ผู้บริโภคท่ีมอีายุต้ังแต่ 20 ปีขึ้นไปและมีราย 

ได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 10,000 บาท ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี ซึ่งไม่ทราบถึงจํานวน
ประชากรดังน้ันทางร้านฯ ได้ใช้ตัวอย่างจํานวน 400 คน และใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 
   2) เคร่ืองมือในการวิจัย 

สําหรับการวิจัยน้ี ได้ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม 
ข้อมูล โดยแบบสอบถามประกอบด้วย 3 ส่วน  

ส่วนที่ 1 เป็นคําถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน  
5 ข้อเป็นคําถามปลายปิดแบบเลือกตอบ ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และอาชีพ 
   ส่วนที่ 2 เป็นคําถามเก่ียวกับข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหาร 
สุขภาพจํานวน 9 ข้อเป็นคําถามปลายปิดแบบเลือกตอบคลอบคลุมประเด็นดังน้ี 

- ท่านนิยมรับประทานอาหารนอกบ้านบ่อยแค่ไหน 
- ลักษณะการรับประทานอาหารนอกบ้านที่ท่านนิยมทํามากที่สุด 
- ราคาต่อ 1 มือ้ที่ท่านรับประทานอาหารนอกบ้านเป็นเท่าไร 
- ท่านดูแลสุขภาพของท่านโดยวิธีใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
- ท่านมีความสนใจเก่ียวกับอาหารสุขภาพมากน้อยเพียงใด 
- อาหารสุขภาพแบบใดที่ท่านสนใจ 
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- ปัจจัยทีม่ีผลใช้บริการร้านอาหารสุขภาพของท่าน (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
- ท่านคิดว่าราคาที่เหมาะสมของอาหารสุขภาพต่อ 1 จานควรเป็นเท่าใด 
- หากมีร้านอาหารสุขภาพเปิดให้บริการ ท่านจะใช้บริการหรือไม่ 

     (มีคําตอบให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้เลือก) 
ส่วนที่ 3 เป็นคําถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้ 

บริการร้านอาหาร จํานวน 8 ข้อใหญ่และในหน่ึงข้อใหญม่ี 4 ข้อย่อยดังน้ี 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 

- รสชาติของอาหาร 
- ความสดใหมข่องอาหาร 
- คุณค่าที่จะได้รับจากอาหาร 
- ความแปลกใหม่ของเมนู 

   2. ด้านราคา 
    - ความเหมาะสมของราคาอาหาร 

- ความเหมาะสมของราคาเคร่ืองด่ืม 
- ความหลากหลายของราคาอาหารในเมนู 
- ระบุราคาขายชัดเจน 

3. ด้านสถานที่และเวลา 
- ที่ต้ังของร้านสะดวกในการเข้าถึง 
- มีที่จอดรถให้บริการ 
- ร้านต้ังติดกับวิวทิวทัศน์ที่สวยงาม 
- ความเหมาะสมของเวลาในการเปิด-ปิด 

4. ด้านการส่งเสริมด้านการตลาด 
- ช่องทางการให้และรับข้อมลูข่าวสารผ่านทาง Facebook ,  
   Line และ Instagram  
- การโฆษณาทางวิทยุ และสิ่งพิมพ์ 
- การจัดโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม 
- มีบริการ Free WIFI 

5. ด้านการบริการ 
- ต้อนรับด้วยอัธยาศัยที่ดีงามและสุภาพ 
- การรับออเดอร์ของลูกค้าถูกต้อง แม่นยํา 
- มีความรวดเร็วในการให้บรกิาร 
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- ความถูกต้องในการคิดค่าอาหารเคร่ืองด่ืม 
6. ด้านผู้ให้บริการ 

- ความสามารถในการตอบคําถามของพนักงาน 
- กริยาและมารยาทของพนักงาน 
- พนักงานมีใบหน้าย้ิมแย้มแจ่มใส 
- พนักงานพูดจาไพเราะ 

7. ด้านบรรยากาศภายในร้าน 
- ความแปลกใหม่ของภาชนะ บรรจุภัณฑ์ 
- การแต่งกายของพนักงาน 
- บรรยากาศภายในร้านสะอาด สบายตา 
- ภายในร้านกว้างขวาง อากาศถ่ายเท 

8. ภาพรวมท่านมีความพึงพอใจต่อร้านอาหารโดยทั่วไปอยู่ในระดับใด 
(มีระดับความสําคัญให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้เลือกจากมากที่สุดไปจนถึงน้อยที่สุด) 

3) การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ในการเก็บข้อมูล เจ้าของร้านดําเนินการแจกแบบสอบถามด้วยตนเอง โดย 

เก็บข้อมูลในบริเวณใกล้เคียงกับที่ต้ังของร้าน ห้างสรรพสนิค้า และตามสถานท่ีออกกําลังกายในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎร์ธานี เช่น สนามกีฬากลางจังหวัดสุราษฎร์ธานี สนามเทนนิสค่ายวิภาวดี, 
ตลาดศาลเจ้า, หน้าโรงเรียนเทพมิตรศึกษา หน้าโรงเรียนเมืองจังหวัดสุราษฎร์ธานี, ห้างเซ็นทรัล 
สุราษฎร์ธานี 

4) การวิเคราะห์ข้อมูล 
สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล เป็นสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี และค่า 

ร้อยละ ในการอธิบายข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและพฤติกรรมการรับประทานอาหาร
สุขภาพ 

5) ผลสรุปการวิจัย 
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ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 1.2 :  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน ร้อยละ 

เพศชาย 154 38.8 

เพศหญิง 246 61.2 

รวม 400 100 
   

จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
จํานวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.2 และมีผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย จํานวน 154 คน คิด
เป็นร้อยละ 38.8 

 
ตารางที่ 1.3 :  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 
  

อายุ จํานวน ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 25 ปี 164 41.2 

25-30 ปี 61 15 

31-40 ปี 89 22.5 

41-50 ปี 45 11.3 

51 ปีขึ้นไป 41 10 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุตํ่ากว่า 25 ปี 

จํานวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.2 รองลงมาเป็นผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุระหว่าง 31-40 ปี 
จํานวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุระหว่าง 25-30 ปี จํานวน 61 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 15 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมอีายุระหว่าง 41-50 ปี จํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 
และผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีายุ 51 ปีขึ้นไป จํานวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10 

 
ตารางที่ 1.4 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการศึกษา 

 
การศึกษา จํานวน ร้อยละ 

มัธยมศึกษาตอนต้น 9 2.5 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 26 6.3 

อนุปริญญา/ปวส. 49 12.5 

ปริญญาตร ี 261 65 

ปริญญาโท 49 12.5 

ปริญญาเอก 6 1.2 

รวม 400 100 
 

จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มกีารศึกษาระดับ
ปริญญาตรีจํานวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 65 รองลงมาคือผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดับ
อนุปริญญา/ปวส.จํานวน 49 คนคิดเป็นร้อยละ 12.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดับปริญญา
โทจํานวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาตอน
ปลาย/ปวช.จํานวน 26 คน คดิเป็นร้อยละ 6.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมกีารศึกษาระดับมัธยมศึกษา
ตอนต้นจํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 และผู้ตอบแบบสอบถามที่มกีารศึกษาระดับปริญญาเอก
จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 
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ตารางที่ 1.5 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
   

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 15,000 บาท 75 18.8 

15,000-20,000 บาท 116 28.8 

20,000-25,000 บาท 109 27.4 

25,000-30,000 บาท 25 6.2 

30,000 บาทข้ึนไป  75 18.8 

รวม 400 100 
 

จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือน
อยู่ที่ 15,000-20,000 บาท จํานวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 รองลงมาคือผู้ตอบแบบสอบถามมี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,000-25,000 บาท จํานวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.4 ผู้ตอบ
แบบสอบถามมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนน้อยกว่า 15,000 บาท จํานวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป จํานวน 75 คนคิดเป็นร้อยละ 18.8 
และผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ที่ 25,000-30,000 บาทจํานวน 25 คน คิดเป็นร้อย
ละ 6.2 
 
ตารางที่ 1.6 : ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 74 18.8 

ข้าราชการ 74 18.8 

พนักงานบริษัทเอกชน 131 32.5 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 15 3.7 

                                                                                                                            (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.6 (ต่อ) : ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ร้อยละ 

เจ้าของกิจการ 72 17.5 

รับจ้าง 19 5 

อ่ืนๆ 15 3.7 

รวม 400 100 
 

จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชนจํานวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 รองลงมาคือผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษาจํานวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพข้าราชการ
จํานวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเจ้าของกิจการจํานวน 72 คน คิด
เป็นร้อยละ 17.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพรับจ้างจํานวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ผู้ตอบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจจํานวน15 คน คิดเป็นร้อนละ 3.7 และผูต้อบ
แบบสอบถามที่มีอาชีพอ่ืนๆจํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7 
 
ส่วนที่ 2  ข้อมูลเก่ียวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพ 
 
ตารางที่ 1.7 :  ข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพจําแนกตามความนิยมในการ 
                   รับประทานอาหารนอกบ้าน 
 

ความนิยมในการรับประทานอาหารนอกบ้าน จํานวน ร้อยละ 

ทุกวัน 31 7.6 

3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ 120 30 

1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ 169 42.5 

                                                                                               (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.7 :  ข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพจําแนกตามความนิยมในการ 
                   รับประทานอาหารนอกบ้าน 

 

ความนิยมในการรับประทานอาหารนอกบ้าน จํานวน ร้อยละ 

1-2 ครั้งต่อเดือน 46 11.2 

น้อยกว่า 1-2 ครั้งต่อเดือน 34 8.7 

รวม 400 100 
 

จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รบัประทานอาหาร
นอกบ้าน 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์จํานวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมา คือผู้ตอบแบบสอบถาม
ที่รับประทานอาหารนอกบ้าน 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์จํานวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 ผู้ตอบ
แบบสอบถามที่รับประทานอาหารนอกบ้าน 1-2 ครั้งต่อเดือนจํานวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.2 
ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีรับประทานอาหารนอกบ้านน้อยกว่า 1-2 ครั้งต่อเดือนจํานวน 34 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8.7 และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีรับประทานอาหารนอกบ้านทุกวันจํานวน 31 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 7.6 

 
ตารางที่ 1.8 :  ข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพจําแนกตามลักษณะการ  
                   รับประทานอาหารนอกบ้านที่ท่านนิยม 
 

ลักษณะการรบัประทานอาหารนอกบา้น จํานวน ร้อยละ 

รับประทานคนเดียว 23 6.1 

รับประทานกับแฟน 87 21.4 

รับประทานกับเพ่ือนๆ 114 28.8 

รับประทานกับครอบครัว 166 41.3 

รับประทานกับลูกค้า/แบบทางการ 10 2.4 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 400 100 
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จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รบัประทานอาหารนอกบ้าน
กับครอบครัวจํานวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 รองลงมาคือผู้ตอบแบบสอบถามท่ีรับประทาน
อาหารนอกบ้านกับเพ่ือนๆ จาํนวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 ผู้ตอบแบบสอบถามที่รับประทาน
อาหารนอกบ้านกับแฟนจํานวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.4 ผู้ตอบแบบสอบถามที่รับประทานอาหาร
นอกบ้านคนเดียวจํานวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 6.1 และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีรับประทานอาหาร
นอกบ้านกับลูกค้า / หัวหน้างาน / แบบทางการ จํานวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4 

 
ตารางที่ 1.9 :  ข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพจําแนกตามราคาอาหารต่อ 1 มื้อ 
                   ที่ท่านรับประทานอาหารนอกบ้าน 
 

ราคาอาหารต่อม้ือที่ท่านรบัประทาน จํานวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 100 บาท 0 0 

100-300 บาท 66 16.4 

300-500 บาท 81 20.3 

500-700 บาท 46 11.4 

700-1,000 บาท 101 25.3 

มากกว่า 1,000 บาท 106 26.6 

รวม 400 100 
    

จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีาคาอาหารต่อ 1 
มื้อที่รับประทานอาหารนอกบ้าน มากกว่า 1,000 บาท จํานวน 106 คนคิดเป็นร้อยละ 26.6 
รองลงมาคือผู้ตอบแบบสอบถามราคาอาหารต่อ 1 มื้อที่รับประทานอาหารนอกบ้าน 700-1,000 บาท 
จํานวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.3 ผู้ตอบแบบสอบถามราคาอาหารต่อ 1 มื้อที่รับประทานอาหาร
นอกบ้าน300-500 บาท จํานวน 81 คนคิดเป็นร้อยละ 20.3 ผู้ตอบแบบสอบถามราคาอาหารต่อ 1 
มื้อที่รับประทานอาหารนอกบ้าน 100-300 บาท จํานวน 66 คนคิดเป็นร้อยละ 16.4 และผู้ตอบ
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แบบสอบถามราคาอาหารต่อ 1 มื้อที่รับประทานอาหารนอกบ้านอยู่ที่ 500-700 บาท จํานวน 46 คน 
คิดเป็นร้อยละ 11.4 
 
ตารางที่ 1.10 :  ข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพจําแนกตามวิธีการดูแลสุขภาพ 
                    ของท่าน 
 

ท่านดูแลสุขภาพของท่านโดยวิธีใด จํานวน ร้อยละ 

ฟิตเนต 151 38 

เทนนิส 79 20.3 

ว่ายน้ํา 65 16.5 

เล่นกอล์ฟ 76 19 

ทานอาหารสุขภาพ 274 69.6 

อ่ืนๆ 80 20.3 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ดูแลสุขภาพโดย

วิธีการทานอาหารสุขภาพ จํานวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 69.6 รองลงมาคือผู้ตอบแบบสอบถาม
ดูแลสุขภาพโดยวิธีเล่นฟิตเนต จํานวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 38 ผู้ตอบแบบสอบถามดูแลสขุภาพ
โดยวิธีตีเทนนิส จํานวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3 ผู้ตอบแบบสอบถามดูแลสุขภาพโดยวิธีเล่น
กอล์ฟ จํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19 และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีดูแลสุขภาพโดยวิธีว่ายน้ํา จํานวน 
65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 
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ตารางที่ 1.11 : ข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพจําแนกตามความสนใจเก่ียวกับ 
                   อาหารสุขภาพ 
  

ความสนใจเก่ียวกับอาหารสขุภาพ จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 167 41.3 

มาก 116 28.8 

ปานกลาง 89 22.5 

น้อย 23 6.2 

น้อยที่สุด 5 1.2 

รวม 400 100 
 

จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามสนใจเกี่ยวกับ
อาหารสุขภาพมากที่สุดจํานวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 รองลงมาคือ ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี
ความสนใจเกี่ยวกับอาหารสุขภาพมากจํานวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี
ความสนใจเกี่ยวกับอาหารสุขภาพปานกลางจํานวน 89 คนคิดเป็นร้อยละ 22.5 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ี
มีความสนใจเกี่ยวกับอาหารสุขภาพน้อยจํานวน 23 คน คดิเป็นร้อยละ 6.2 และผู้ตอบแบบสอบถามที่
มีความสนใจเกี่ยวกับอาหารสุขภาพน้อยที่สุดจํานวน 5 คนคิดเป็นร้อยละ 1.2 
 
ตารางที่ 1.12 :  ข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพจําแนกตามอาหารสุขภาพที่ 
                    ท่านสนใจ 
 

อาหารสุขภาพที่ท่านสนใจ จํานวน ร้อยละ 
อาหารเพ่ือสุขภาพ เพ่ือควบคุมความดัน 
ไขมันในเลือด และบํารุงตับไต 

143 36.3 

อาหารเพ่ือความงาม  
ช่วยชะลอริ้วรอย บํารุงผิวพรรณ และ
ควบคุมนํ้าหนัก 

187 46.3 

                                                                                         (ตารางมีต่อ) 



25 
 
ตารางที่ 1.12 (ต่อ) :  ข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพจําแนกตามอาหารสุขภาพ 
                           ทีท่่านสนใจ 
 

อาหารสุขภาพที่ท่านสนใจ จํานวน ร้อยละ 
อาหารเพ่ือพลังสมอง  
เพ่ิมความสดช่ืน กระปรี้กระเปร่า  
และกระตุ้นความจํา 

54 13.7 

อ่ืนๆ 16 3.7 

รวม 400 100 
 

จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มคีวามสนใจเกี่ยวกับ
อาหารสุขภาพเพ่ือความงาม ช่วยชะลอริ้วรอย บํารุงผิวพรรณ และควบคุมนํ้าหนัก จํานวน 187 คน 
คิดเป็นร้อยละ 46.3 รองลงมาคือผู้ตอบแบบสอบถามท่ีสนใจเก่ียวกับอาหารสุขภาพเพ่ือควบคุมความ
ดัน ไขมันในเลอืด และบํารุงตับไต จํานวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีสนใจ
เก่ียวกับอาหารสุขภาพอาหารเพ่ือพลังสมองเพ่ิมความสดช่ืนกระปร้ีกระเปร่า และกระตุ้นความจํา 
จํานวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.7 และผูต้อบแบบสอบถามท่ีสนใจเกีย่วกับอาหารสุขภาพอาหารใน
ด้านอ่ืนๆ จํานวน 16 คนคิดเป็นร้อยละ 3.7 

 
ตารางที่ 1.13 :  ข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพจําแนกตามปัจจัยที่มีผลใช้ 
                    บริการร้านอาหารสุขภาพของท่าน 
  

ปัจจัยท่ีมีผลใช้บริการร้านอาหารสุขภาพ จํานวน ร้อยละ 

รสชาติอาหาร และ เคร่ืองด่ืม 365 91.3 

ความเหมาะสมของราคา 319 78.8 

บรรยากาศภายในร้าน 140 35 

สะดวกในการเดินทาง เช่น ใกล้ที่อยู่อาศัย 107 26.3 

                                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.13 (ต่อ) :  ข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพจําแนกตามปัจจัยที่มีผลใช้ 
                           บริการร้านอาหารสุขภาพของท่าน 
 

ปัจจัยท่ีมีผลใช้บริการร้านอาหารสุขภาพ จํานวน ร้อยละ 

มีที่จอดรถเพียงพอ 203 51.3 

โต๊ะ และ เก้าอ้ีสะดวกสบาย 34 8.8 

มีบริการ Free WIFI 66 16.3 

การบริการที่ประทับใจ 274 68.8 

อ่ืนๆ 0 0 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มปัีจจัยเลือกใช้บริการ

ร้านอาหารสุขภาพในด้านรสชาติอาหาร และเครื่องด่ืม จํานวน 365 คน คิดเป็นร้อยละ 91.3 
รองลงมาคือผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจัยเลอืกใช้บริการร้านอาหารสุขภาพในด้านความเหมาะสมของ
ราคา จํานวน 319 คน คิดเป็นร้อยละ 78.8 ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจัยเลือกใช้บริการร้านอาหาร
สุขภาพในด้านการบริการที่ประทับใจ จํานวน 274 คิดเป็นร้อยละ 68.8 ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจัย
เลือกใช้บริการร้านอาหารสุขภาพในด้านมีที่จอดรถเพียงพอจํานวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 51.3 
ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจัยเลือกใช้บริการร้านอาหารสุขภาพในด้านบรรยากาศภายในร้าน จํานวน 
140 คน คิดเป็นร้อยละ 35 ผู้ตอบแบบสอบถามมีปัจจัยเลอืกใช้บริการร้านอาหารสุขภาพในด้าน
สะดวกในการเดินทาง เช่นใกล้ที่อยู่อาศัย จาํนวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 ผู้ตอบแบบสอบถามมี
ปัจจัยเลือกใช้บริการร้านอาหารสุขภาพในด้านมีบริการ Free WIFI จํานวน 66 คน คดิเป็นร้อยละ 
16.3 และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีปัจจัยเลือกใช้บริการร้านอาหารสุขภาพในด้านโต๊ะ และเก้าอ้ี
สะดวกสบาย จํานวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 
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ตารางที่ 1.14 : ข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพจําแนกตามราคาที่เหมาะสมของ 
                   อาหารสุขภาพต่อ 1 จาน 
 

ราคาที่เหมาะสมของอาหารสุขภาพต่อ 1 จาน จํานวน ร้อยละ 

น้อยกว่า 100 บาท 139 35 

100-200 บาท 261 65 

200-300 บาท 0 0 

รวม 400 100 
 

จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คดิว่าราคาที่
เหมาะสมของอาหารสุขภาพต่อ 1 จานอยู่ที่ 100-200 บาท จํานวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 65 และ
ผู้ตอบแบบสอบถามคิดว่าราคาที่เหมาะสมของอาหารสุขภาพต่อ 1 จานน้อยกว่า 100 บาท จํานวน 
139 คน คิดเป็นร้อยละ 35 
 
ตารางที่ 1.15 :  ข้อมูลเกี่ยวกับด้านพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพจําแนกตามการใช้บริการหากมี 
                    ร้านอาหารสุขภาพเปิดให้บริการ 
 

ท่านจะใช้บริการหรือไม่หากมีร้าน 
อาหารสุขภาพเปิดให้บริการ 

จํานวน ร้อยละ 

ใช้บริการ 396 98.8 

ไม่ใช้บริการ 4 1.2 

รวม 400 100 
  

จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่คดิว่าหากมี
ร้านอาหารสุขภาพเปิดให้บริการจะใช้บริการ จํานวน 396 คน คิดเป็นร้อยละ 98.8 และผู้ตอบ
แบบสอบถามที่คิดว่าหากมีร้านอาหารสุขภาพเปิดให้บริการจะไม่ใช้บริการ จํานวน 4 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 1.2 
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ส่วนที่ 3   ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
 
ตารางที่ 1.16 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามรสชาติของ 
                     อาหาร  

 

รสชาติของอาหาร จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 226 56.3 

มาก 165 41.3 

ปานกลาง 9 2.4 

น้อย 0 0 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

รสชาติอาหารมากที่สุด จํานวน 226 คน คดิเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมาให้ความสําคญักับรสชาติ
อาหารมาก จํานวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 และ ให้ความสําคัญกับรสชาติอาหารปานกลาง 
จํานวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.4 

 
ตารางที่ 1.17 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความสดใหม่ 
                    ของอาหาร 

 

ความสดใหม่ของอาหาร จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 254 63.8 

มาก 141 35 

                                                                                   (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.17 (ต่อ) :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความ 
                          สดใหมข่องอาหาร 
 

ความสดใหม่ของอาหาร จํานวน ร้อยละ 

ปานกลาง 5 1.2 

น้อย 0 0 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

  
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

ความสดใหม่ของอาหารมากท่ีสุด จํานวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 63.8 รองลงมาให้ความสําคัญกับ
ความสดใหม่ของอาหารมาก จํานวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35 และให้ความสําคัญกับความสดใหม่
ของอาหารปานกลาง จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 

 
ตารางที่ 1.18 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามคุณค่าที่จะ 
                   ได้รับจากอาหาร 

 

คุณคา่ท่ีจะไดร้บัจากอาหาร จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 129 32.8 

มาก 223 55.7 

ปานกลาง 48 11.5 

น้อย 0 0 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 
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จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ
คุณค่าที่จะได้รับจากอาหารมาก จํานวน 223 คน คิดเป็นร้อยละ 55.7 รองลงมาให้ความสําคัญกับ
คุณค่าที่จะได้รับจากอาหารมากที่สุด จํานวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 และให้ความสําคัญกับ
คุณค่าที่จะได้รับจากอาหารปานกลาง จํานวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 

 
ตารางที่ 1.19 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความแปลก 
                   ใหม่ของเมนู 
 

ความแปลกใหม่ของเมน ู จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 69 17.5 

มาก 216 53.8 

ปานกลาง 109 27.5 

น้อย 6 1.2 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

ความแปลกใหม่ของเมนูอาหารมาก จํานวน 216 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองลงมาให้ความสําคัญกับ
ความแปลกใหม่ของเมนูอาหารปานกลาง จํานวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 ให้ความสําคัญกับ
ความแปลกใหม่ของเมนูอาหารมากที่สุด จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5และให้ความสําคัญกับ
ความแปลกใหม่ของเมนูอาหารน้อย จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 
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ตารางที่ 1.20 :  แสดงค่าเฉลีย่ (x̄) และระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ 
                    เลือกใช้บริการร้านอาหารด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ x̄ แปลผล 

1. รสชาดของอาหาร 4.54 มากที่สุด 

2. ความสดใหม่ของอาหาร 4.62 มากที่สุด 

3. คุณค่าที่จะได้รับจากอาหาร 4.20 มาก 

4. ความแปลกใหม่ของเมนู 3.87 มาก 

 
จากตารางที่ 1.20 กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน พบว่าปัจจัยด้านความสดใหม่ของอาหารได้

คะแนนเฉล่ียสงูสุดเท่ากับ 4.62 คะแนน และปัจจัยด้านความแปลกใหม่ของเมนูได้คะแนนเฉล่ียน้อย
ที่สุดเท่ากับ 3.87 คะแนน 
 
ตารางที่ 1.21 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความ 
                    เหมาะสมของราคาอาหาร 

 

ความเหมาะสมของราคาอาหาร จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 164 41.3 

มาก 201 50 

ปานกลาง 29 7.5 

น้อย 6 1.2 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 
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จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ
ความเหมาะสมของราคาอาหารมาก จํานวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมาให้ความสําคัญกับ
ความเหมาะสมของราคาอาหารมากที่สุด จํานวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 ให้ความสําคัญกับ
ความเหมาะสมของราคาอาหารปานกลาง จํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5และให้ความสําคัญกับ
ความเหมาะสมของราคาอาหารน้อย จํานวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 
  
ตารางที่ 1.22 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความ 
                     เหมาะสมของราคาเคร่ืองด่ืม 

 

ความเหมาะสมของราคาเครื่องด่ืม จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 144 36.3 

มาก 211 52.5 

ปานกลาง 45 11.2 

น้อย 0 0 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

ความเหมาะสมของราคาเคร่ืองด่ืมมาก จํานวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 รองลงมาให้ความสําคญั
กับความเหมาะสมของราคาเคร่ืองด่ืมมากที่สุด จํานวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 และให้ความ
เหมาะสมของราคาเคร่ืองด่ืมปานกลาง จํานวน 45 คน คดิเป็นร้อยละ 11.2 
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ตารางที่ 1.23 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความ 
                     เหมาะสมของราคาเคร่ืองด่ืม 

 
ความหลากหลายของ
ราคาอาหารในเมน ู

จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 83 20.3 

มาก 227 55.7 

ปานกลาง 76 21.5 

น้อย 14 2.5 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

ความหลากหลายของราคาอาหารในเมนูมาก จํานวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 55.7 รองลงมาให้
ความสําคัญกับความหลากหลายของราคาอาหารในเมนูมากที่สุด จํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3 
ให้ความสําคญักับความหลากหลายของราคาอาหารในเมนูปานกลางจํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.5 และให้ความสําคัญกับความหลากหลายของราคาอาหารในเมนูน้อย จํานวน 14 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 2.5 
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ตารางที่ 1.24 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความ 
                    เหมาะสมของราคาเคร่ืองด่ืม 

 

ระบุราคาขายชัดเจน จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 206 51.3 

มาก 169 42.5 

ปานกลาง 25 6.2 

น้อย 0 0 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับการ

ระบุราคาขายชัดเจนมากที่สุด จํานวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.3 รองลงมาให้ความสําคัญกับการ
ระบุราคาขายชัดเจนมาก จํานวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 และให้ความสําคัญกับการระบุราคา
ขายชัดเจนปานกลาง จํานวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.2 
 
ตารางที่ 1.25 :  แสดงค่าเฉลีย่ (x̄) และระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ 
                    เลือกใช้บริการร้านอาหารด้านราคา 
 

ด้านราคา x̄ แปลผล 

1. ความเหมาะสมของราคาอาหาร 4.30 มากที่สุด 

2. ความเหมาะสมของราคาเคร่ืองด่ืม 4.24 มากที่สุด 

3. ความหลากหลายของราคาในเมนูอาหาร 3.94 มาก 

4. ระบุราคาขายชัดเจน 4.45 มากที่สุด 
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จากตารางที่ 1.25 กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน พบว่าปัจจัยด้านการระบุราคาอาหาร
ชัดเจนได้คะแนนเฉล่ียสูงสุดเท่ากับ 4.45 คะแนน และปัจจัยด้านความหลากหลายของราคาใน
เมนูอาหารได้คะแนนเฉล่ียน้อยที่สุดเท่ากับ 3.94 คะแนน 

 
ตารางที่ 1.26 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามท่ีต้ังของร้าน 
                     สะดวกในการเข้าถึง 

 
ที่ต้ังของรา้นสะดวกใน 

การเขา้ถึง 
จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 109 27.5 

มาก 236 58.8 

ปานกลาง 55 13.7 

น้อย 0 0 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับที่ต้ัง

ของร้านสะดวกในการเข้าถึงมาก จํานวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 58.8 รองลงมาให้ความสําคัญกับ
ที่ต้ังของร้านสะดวกในการเข้าถึงมากที่สุด จํานวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.5 และให้ความสําคัญ
กับท่ีต้ังของร้านสะดวกในการเข้าถึงปานกลาง จํานวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.7 
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 ตารางที่ 1.27 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามการบริการ 
                      สถานที่จอดรถ 

 

มีที่จอดรถให้บริการ จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 171 42.5 

มาก 159 40 

ปานกลาง 59 15 

น้อย 7 1.4 

น้อยที่สุด 4 1.1 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับการ

มีที่จอดรถให้บริการมากที่สุด จํานวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมาให้ความสําคัญกับการมี
ที่จอดรถให้บรกิารมาก จํานวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ให้ความสําคญักับการมีที่จอดรถให้บริการ
ปานกลาง จํานวน 59 คน คดิเป็นร้อยละ 15 ให้ความสําคัญกับการมีทีจ่อดรถให้บริการน้อย จํานวน 
7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.4 และให้ความสําคญักับการมีที่จอดรถให้บริการน้อยที่สุด จํานวน 4 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.1 
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ตารางที่ 1.28 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามท่ีต้ังร้านติด 
                     กับวิวทิวทัศน์ที่สวยงาม 
 

ร้านต้ังติดกับวิวทิวทัศน์
ที่สวยงาม 

จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 77 19.5 

มาก 159 40.3 

ปานกลาง 142 36.4 

น้อย 14 2.5 

น้อยที่สุด 8 1.3 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับร้าน

ต้ังติดกับวิวทิวทัศน์ที่สวยงามมาก จํานวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 รองลงมาให้ความสําคัญกับ
ร้านต้ังติดกับวิวทิวทัศน์ที่สวยงามปานกลาง จํานวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 36.4 ให้ความสําคัญกับ
ร้านต้ังติดกับวิวทิวทัศน์ที่สวยงามมากท่ีสุด จํานวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5  ให้ความสําคัญกับ
ร้านต้ังติดกับวิวทิวทัศน์ที่สวยงามน้อยจํานวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 และให้ความสําคัญกับร้าน
ต้ังติดกับวิวทิวทัศน์ที่สวยงามน้อยที่สุด จํานวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 
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ตารางที่ 1.29 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความ  
                   เหมาะสมของเวลาในการเปิด-ปิด 

 

ความเหมาะสมของเวลาในการเปิด-ปิด จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 94 23.8 

มาก 196 48.8 

ปานกลาง 99 25 

น้อย 11 2.4 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 
 

จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ
ความเหมาะสมของเวลาในการเปิด-ปิดมาก จํานวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 รองลงมาให้
ความสําคัญกับความเหมาะสมของเวลาในการเปิด-ปิดปานกลาง จํานวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 25 
ให้ความสําคญักับความเหมาะสมของเวลาในการเปิด-ปิดมากที่สุด จํานวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.8 และให้ความสําคัญกับความเหมาะสมของเวลาในการเปิด-ปิดน้อย จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อย
ละ 2.5 

 

 ตารางที่ 1.30 : แสดงค่าเฉลีย่ (x̄) และระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ 
                    เลือกใช้บริการร้านอาหารด้านสถานที่และเวลา 
 

สถานที่และเวลา x̄ แปลผล 

1. ที่ต้ังของร้านสะดวกในการเข้าถึง 4.13 มาก 

2. มีที่จอดรถให้บริการ 4.21 มากที่สุด 

3. ร้านต้ังติดกับวิวทิวทัศน์ที่สวยงาม 3.70 มาก 

4. ความเหมาะสมของเวลาในการเปิด - ปิด 3.93 มาก 
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จากตารางที่ 1.30  กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน พบว่าปัจจัยด้านมีที่จอดรถให้บริการได้
คะแนนเฉล่ียสงูสุดเท่ากับ 4.21 คะแนน และปัจจัยด้านร้านต้ังติดกับวิวทิวทัศน์ที่สวยงามได้คะแนน
เฉลี่ยน้อยที่สุดเท่ากับ 3.70 คะแนน 
 
ตารางที่ 1.31 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามช่องทางการ 
                   ให้และรับข้อมูลข่าวสารผ่านทาง Facebook , Line และ Instargram 

 
ช่องทางการให้และรับ 

ข้อมูลข่าวสาร 
จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 89 22.5 

มาก 201 50 

ปานกลาง 99 25 

น้อย 11 2.5 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

ช่องทางการให้ และรับข้อมลูข่าวสารผ่านทาง Facebook, Line และ Instargram มาก จํานวน 201 
คน คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมาให้ความสําคัญกับช่องทางการให้ และรับข้อมูลข่าวสารผ่านทาง 
Facebook, Line และ Instargram ปานกลาง จํานวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 25 ให้ความสําคัญกับ
ความช่องทางการให้และรับข้อมูลข่าวสารผ่านทาง Facebook, Line และ Instargram มากที่สุด 
จํานวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 และให้ความสําคัญกับช่องทางการให้และรับข้อมลูข่าวสารผ่าน
ทาง Facebook , Line และ Instargram น้อย จํานวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
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ตารางที่ 1.32 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามการโฆษณา 
                    ทางวิทยุ และสิ่งพิมพ์ 
 

การโฆษณาทางวิทย ุ
และ สิ่งพิมพ ์

จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 58 14.9 

มาก 181 45 

ปานกลาง 130 32.5 

น้อย 31 7.6 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับการ

โฆษณาทางวิทยุ และสิ่งพิมพ์มาก จํานวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมาให้ความสําคัญกับการ
โฆษณาทางวิทยุ และสิ่งพิมพ์ปานกลาง จํานวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 ให้ความสําคัญกับความ
ช่องทางการการโฆษณาทางวิทยุ และสิ่งพิมพ์มากที่สุด จํานวน 58 คน คดิเป็นร้อยละ 14.9 และให้
ความสําคัญกับช่อองทางการการโฆษณาทางวิทยุ และสิ่งพิมพ์น้อย จํานวน 31 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 7.6 
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ตารางที่ 1.33 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามการจัด 
                     โปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม 

 

การจัดโปรโมชั่น จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 149 37.5 

มาก 161 40 

ปานกลาง 74 18.8 

น้อย 16 3.7 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับการ

จัดโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถมมาก จํานวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40 รองลงมาให้ความสําคัญกับ
การจัดโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถมมากที่สดุ จํานวน 149 คนคิดเป็นร้อยละ 37.5 ให้ความสําคัญกับ
การจัดโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถมปานกลาง จํานวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 และให้
ความสําคัญกับช่อองทางการจัดโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถมน้อย จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 3.7 
 
ตารางที่ 1.34 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามบริการ 
                    Free WIFI 
 

บริการ Free FIWI จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 129 32.4 

มาก 171 42.5 

                                                                           (ตารางมีต่อ) 

 



42 
 
ตารางที่ 1.34 (ต่อ) : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามบริการ 
                          Free WIFI 
 

บริการ Free FIWI จํานวน ร้อยละ 

ปานกลาง 64 16.3 

น้อย 29 7.5 

น้อยที่สุด 7 1.3 

รวม 400 100 

    
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

บริการ Free WIFI มาก จํานวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมาให้ความสําคญักับบริการ 
Free WIFI มากที่สุด จํานวน 129 คน คิดเป็นร้อยละ 32.4 ให้ความสําคญักับบริการFree WIFI ปาน
กลาง จํานวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 ให้ความสําคัญกับบริการ Free WIFI น้อย จาํนวน 29 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.5 และให้ความสําคัญกับบริการ Free WIFI น้อยที่สุด จํานวน 7 คน คดิเป็น 
ร้อยละ 1.3 
 
ตารางที่ 1.35 :  แสดงค่าเฉลีย่ (x̄) และระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ 
                     เลือกใช้บริการร้านอาหารด้านการส่งเสริมด้านการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมด้านการตลาด x̄ แปลผล 

1. ช่องทางการให้และรับข้อมูลขา่วสาร 3.92 มาก 

2. การโฆษณาทางวิทยุ และสิ่งพิมพ์ 3.26 ปานกลาง 

3. การจัดโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม 4.10 มาก 

4. มีบริการ Free WIFI 3.96 มาก 
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จากตารางที่ 1.34 กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน พบว่าปัจจัยด้านการจัดโปรโมช่ัน ลด แลก 
แจก แถม ได้คะแนนเฉลี่ยสูงสุดเท่ากับ 4.10 คะแนน และปัจจัยด้านการโฆษณาทางวิทยุ และสิ่งพิมพ์
ได้คะแนนเฉล่ียน้อยที่สุดเท่ากับ 3.26 คะแนน 
 
ตารางที่ 1.36 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามการต้อนรับ 
                    ด้วยอัธยาศัยที่ดีงามและสภุาพ 
 

ต้อนรับด้วยอัธยาศัยท่ีดีงาม 
และสุภาพ 

จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 221 55 

มาก 153 38.7 

ปานกลาง 20 5 

น้อย 6 1.3 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับการ

ต้อนรับด้วยอัธยาศัยที่ดีงาม และ สุภาพมากที่สุด จํานวน 221 คน คิดเป็นร้อยละ 55 รองลงมาให้
ความสําคัญกับการต้อนรับด้วยอัธยาศัยที่ดีงาม และ สุภาพมาก จํานวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.7 
ให้ความสําคญักับการต้อนรับด้วยอัธยาศัยที่ดีงาม และสุภาพปานกลาง จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อย
ละ 5 และให้ความสําคัญกับช่อองทางการต้อนรับด้วยอัธยาศัยที่ดีงาม และสุภาพน้อย จํานวน 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1.3 
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ตารางที่ 1.37 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามการรับ 
                     ออเดอร์ของลูกค้าถูกต้อง แม่นยํา 
 

การรับออเดอร์ของลูกค้าถูกต้อง 
แม่นยํา 

จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 215 53.8 

มาก 162 40 

ปานกลาง 15 3.8 

น้อย 4 1.2 

น้อยที่สุด 4 1.2 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับการ

รับออเดอร์ของลูกค้า ถูกต้อง แม่นยํา มากที่สุด จํานวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.8 รองลงมาให้
ความสําคัญกับการรับออเดอร์ของลูกค้า ถกูต้อง แม่นยํา มาก จํานวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40 ให้
ความสําคัญกับการรับออเดอร์ของลูกค้า ถกูต้อง แม่นยํา ปานกลาง จํานวน 15 คน คดิเป็นร้อยละ 
3.8 ให้ความสาํคัญกับการรับออเดอร์ของลูกค้า ถูกต้อง แม่นยํา น้อย จํานวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.2 และให้ความสําคัญกับการรับออเดอร์ของลูกค้า ถูกต้อง แม่นยําน้อยที่สุด จํานวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.2 
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ตารางที่ 1.38 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความ 
                     รวดเร็วในการให้บริการ 
 

ความรวดเร็วในการให้บริการ จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 196 48.8 

มาก 169 42.5 

ปานกลาง 30 7.5 

น้อย 5 1.2 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

ความรวดเร็วในการให้บริการมากที่สุด จํานวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 รองลงมาให้ความสําคญั
กับความรวดเร็วในการให้บริการมาก จํานวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 ให้ความสําคญักับความ
รวดเร็วในการให้บริการปานกลาง จํานวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และให้ความสําคญักับความ
รวดเร็วในการให้บริการน้อย จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 

 
ตารางที่ 1.39 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความถูกต้อง 
                    ในการคิดค่าอาหารเครื่องด่ืม 
 

ความถูกต้องในการคิดค่าอาหาร
เครื่องด่ืม 

จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 210 52.4 

มาก 180 45 

ปานกลาง 5 1.3 

                                                                                  (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.39 (ต่อ) : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความ  
                          ถูกต้องในการคิดค่าอาหารเคร่ืองด่ืม 
 

ความถูกต้องในการคิด
ค่าอาหารเครือ่งด่ืม 

จํานวน ร้อยละ 

น้อย 5 1.3 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

ความถูกต้องในการคิดค่าอาหารเครื่องด่ืมมากที่สุด จํานวน 210 คน คดิเป็นร้อยละ 52.4 รองลงมาให้
ความสําคัญกับความถูกต้องในการคิดค่าอาหารเคร่ืองด่ืมมาก จํานวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45 ให้
ความสําคัญกับความถูกต้องในการคิดค่าอาหารเคร่ืองด่ืมปานกลาง จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 
และให้ความสาํคัญกับความถูกต้องในการคิด ค่าอาหารเครื่องด่ืมนอ้ย จํานวน 5 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 1.3 

 
ตารางที่ 1.40 :  แสดงค่าเฉลีย่ (x̄) และระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ 
                     เลือกใช้บริการร้านอาหารด้านการบริการ 
 

ด้านการบริการ x̄ แปลผล 

1. ต้อนรับด้วยอัธยาศัยที่ดีงามและสุภาพ 4.47 มากที่สุด 

2. การรับออเดอร์ของลูกค้าถูกต้องและแม่นยํา 4.45 มากที่สุด 

3. มีความรวดเร็วในการให้บริการ 4.39 มากที่สุด 

4. ความถูกต้องในการคิดค่าอาหารเครื่องด่ืม 4.48 มากที่สุด 
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จากตารางที่ 1.40 กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน พบว่าปัจจัยด้านความถูกต้องในการคิด
ค่าอาหารเครื่องด่ืมได้คะแนนเฉล่ียสูงสุดเท่ากับ 4.48 คะแนน และปัจจัยด้านมีความรวดเร็วในการ
ให้บริการได้คะแนนเฉล่ียน้อยที่สุดเท่ากับ 4.39 คะแนน 
 
ตารางที่ 1.41 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตาความสามารถ 
                   ในการตอบคําถามของพนักงาน 
  

ความสามารถในการตอบ 
คําถามของพนักงาน 

จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 190 47.5 

มาก 190 47.5 

ปานกลาง 20 5 

น้อย 0 0 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

ความสามารถในการตอบคําถามของพนักงานมากที่สุด จํานวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 เท่ากัน
กับให้ความสําคัญกับความสามารถในการตอบคําถามของพนักงานมาก จํานวน 190 คน คิดเป็นร้อย
ละ 47.5 และให้ความสําคัญกับความถูกต้องในการความสามารถในการตอบคําถามของพนักงานปาน
กลาง จํานวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 
 
 
 
 
 
 



48 
 
ตารางที่ 1.42 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามกริยาและ 
                     มารยาทของพนักงาน 
 

กริยาและมารยาทของพนักงาน จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 231 57.5 

มาก 159 39.9 

ปานกลาง 5 1.3 

น้อย 5 1.3 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

กริยาและมารยาทของพนักงานมากที่สุด จาํนวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.5 รองลงมาให้
ความสําคัญกับกริยาและมารยาทของพนักงานมาก จํานวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 39.9 ให้
ความสําคัญกับกริยาและมารยาทของพนักงานปานกลาง จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 และให้
ความสําคัญกับกริยาและมารยาทของพนักงานน้อย จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 

 
ตารางที่ 1.43 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามใบหน้ายิ้ม 
                    แย้มแจ่มใสของพนักงาน 
 

พนักงานมีใบหน้าย้ิมแย้มแจ่มใส จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 232 58.2 

มาก 155 39.2 

                                                                                   (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.43 (ต่อ) :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามใบหน้า 
                           ย้ิมแย้มแจ่มใสของพนักงาน 
 

พนักงานมีใบหน้าย้ิมแย้มแจ่มใส จํานวน ร้อยละ 

ปานกลาง 5 1.3 

น้อย 5 1.3 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้าน

พนักงานมีใบหน้าย้ิมแย้มแจ่มใสมากทีสุ่ด จํานวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58.2 รองลงมาให้
ความสําคัญด้านพนักงานมีใบหน้าย้ิมแย้มแจ่มใสมาก จํานวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 39.2 ให้
ความสําคัญด้านพนักงานมีใบหน้าย้ิมแย้มแจ่มใสปานกลาง จํานวน 5 คนคิดเป็นร้อยละ 1.3 และให้
ความสําคัญด้านพนักงานมีใบหน้าย้ิมแย้มแจ่มใสน้อย จํานวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 

 
ตารางที่ 1.44 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามการพูดจา 

         ของพนักงาน 
 

พนักงานพูดจาไพเราะ จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 253 58.8 

มาก 150 37.5 

ปานกลาง 15 3.8 

น้อย 0 0 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 
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จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญด้าน
พนักงานพูดจาไพเราะมากท่ีสุด จํานวน 253 คน คิดเป็นร้อยละ 58.8 รองลงมาให้ความสําคัญด้าน
พนักงานพูดจาไพเราะมาก จํานวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 397.5 และให้ความสําคัญด้านพนักงาน
พูดจาไพเราะปานกลาง จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 
 
ตารางที่ 1.45 :  แสดงค่าเฉลีย่ (x̄) และระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดใน 
                    การเลือกใช้บริการร้านอาหารด้านผู้ให้บริการ 
 

ด้านผู้ให้บริการ x̄ แปลผล 

1. ความสามารถในการตอบคําถามของพนักงาน 4.42 มากที่สุด 

2. กริยาและมรรยาทของพนักงาน 4.54 มากที่สุด 

3. พนักงานมีใบหน้าย้ิมแย้มแจ่มใส 4.51 มากที่สุด 

4. พนักงานพูดจาไพเราะ 4.77 มากที่สุด 

 
จากตารางที่ 1.45 กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน พบว่าปัจจัยด้านพนักงานพูดจาไพเราะได้

คะแนนเฉล่ียสงูสุดเท่ากับ 4.77 คะแนน และปัจจัยด้านความสามารถในการตอบคําถามของพนักงาน
ได้คะแนนเฉล่ียน้อยที่สุดเท่ากับ 4.42 คะแนน 
 
ตารางที่ 1.46 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความแปลก 
                    ใหม่ของภาชนะ บรรจุภัณฑ์ 

 

ความแปลกใหม่ของภาชนะ บรรจุภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 65 16.3 

มาก 145 36.3 

ปานกลาง 180 45 

                                                                                        (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.46 (ต่อ) : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความ  
                          แปลกใหม่ของภาชนะ บรรจุภัณฑ์ 
 

ความแปลกใหม่ของภาชนะ บรรจุภัณฑ์ จํานวน ร้อยละ 

น้อย 10 2.5 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

ความแปลกใหม่ของภาชนะ บรรจุภัณฑ์ปานกลาง จํานวน 180 คน คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมาให้
ความสําคัญกับความแปลกใหม่ของภาชนะ บรรจุภัณฑ์มาก จํานวน 145 คนคิดเป็นร้อยละ 36.3 ให้
ความสําคัญกับความแปลกใหม่ของภาชนะ บรรจุภัณฑ์มากที่สุด จํานวน 65 คนคิดเป็นร้อยละ 16.3 
และให้ความสาํคัญกับความแปลกใหม่ของภาชนะ บรรจุภัณฑ์น้อย จํานวน 10 คน คดิเป็น 
ร้อยละ 2.5 
 
ตารางที่ 1.47 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามการแต่งกาย 
                   ของพนักงาน 
 

การแต่งกายของพนักงาน จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 93 23.1 

มาก 233 59 

ปานกลาง 67 16.6 

น้อย 7 1.3 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 
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จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับการ
แต่งกายของพนักงานมาก จํานวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 59 รองลงมาให้ความสําคัญกับการแต่ง
กายของพนักงานมากที่สุด จาํนวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.1 ให้ความสําคัญกับการแต่งกายของ
พนักงานปานกลาง จํานวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.6 และให้ความสําคัญกับการแต่งกายของ
พนักงานน้อย จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 
 
ตารางที่ 1.48 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามบรรยากาศ 
                    ภายในร้าน สะอาด สบายตา 
 

บรรยากาศภายในร้านสะอาด 
สบายตา 

จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 120 30 

มาก 250 62.5 

ปานกลาง 30 7.5 

น้อย 0 0 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

บรรยากาศภายในร้าน สะอาด สบายตามาก จํานวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 รองลงมาให้
ความสําคัญกับบรรยากาศภายในร้าน สะอาด สบายตามากที่สุด จํานวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 
และให้ความสาํคัญกับบรรยากาศภายในร้าน สะอาด สบายตาปานกลาง จํานวน 30 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 7.5 
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ตารางที่ 1.49 :  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามบรรยากาศ 
                     ภายในร้านกว้างขวางอากาศถ่ายเท 

 

ภายในร้านกวา้งขวางอากาถ่ายเท จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 100 25 

มาก 250 62.5 

ปานกลาง 50 12.5 

น้อย 0 0 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

ภายในร้านกว้างขวางอากาศถ่ายเทมาก จํานวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 รองลงมาให้
ความสําคัญกับภายในร้านกว้างขวางอากาศถ่ายเทมากทีสุ่ด จํานวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25 และ
ให้ความสําคญักับภายในร้านกว้างขวางอากาศถ่ายเทปานกลาง จํานวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 
 
ตารางที่ 1.50 : แสดงค่าเฉลีย่ (x̄) และระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ 
                   เลือกใช้บริการร้านอาหารด้านบรรยากาศภายในร้าน 
 

ด้านบรรยากาศภายในร้าน x̄ แปลผล 

1. ความแปลกใหม่ของภาชนะ และบรรจุภัณฑ์ 3.61 มาก 

2. การแต่งกายของพนักงาน 4.03 มาก 

3. บรรยากาศภายในร้านสะอาด สบายตา 4.22 มากที่สุด 

4. ภายในร้านกว้างขวาง อากาศถ่ายเท 4.12 มาก 
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จากตารางที่ 1.50 กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน พบว่าปัจจัยด้านบรรยากาศภายในร้าน
สะอาด สบายตาได้คะแนนเฉล่ียสูงสุดเท่ากับ 4.22 คะแนน และปัจจัยด้านความแปลกใหม่ของ
ภาชนะ และบรรจุภัณฑ์ได้คะแนนเฉล่ียน้อยที่สุดเท่ากับ 3.61 คะแนน 
 
ตารางที่ 1.51 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการเลือกใช้บริการร้านอาหารจําแนกตามความพึง     
                    พอใจต่อร้านอาหารโดยทั่วไป 
 

ความพึงพอใจต่อร้านอาหารโดยท่ัวไป จํานวน ร้อยละ 

มากที่สุด 70 17.5 

มาก 230 57.5 

ปานกลาง 95 23.8 

น้อย 5 1.2 

น้อยที่สุด 0 0 

รวม 400 100 

 
จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสําคัญกับ

ความพึงพอใจต่อร้านอาหารโดยทั่วไปมาก จํานวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 57.5รองลงมาให้
ความสําคัญกับความพึงพอใจต่อร้านอาหารโดยทั่วไปปานกลาง จํานวน 95 คนคิดเป็นร้อยละ 23.8 
ให้ความสําคญักับความพึงพอใจต่อร้านอาหารโดยทั่วไปมากที่สุดจํานวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 
และให้ความสาํคัญความพึงพอใจต่อร้านอาหารโดยทั่วไปน้อย จํานวน5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 
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ตารางที่ 1.52 :  แสดงค่าเฉลีย่ (x̄) และระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมการตลาดในการ   
                   เลือกใช้บริการร้านอาหารด้านความพึงพอใจต่อร้านอาหารโดยทั่วไป 
 

ด้านความพึงพอใจต่อร้านอาหารโดยทั่วไป x̄ แปลผล 

1. ความพึงพอใจต่อร้านอาหารโดยทั่วไปอยู่ในระดับ 3.91 มาก 

 
จากตารางที่ 1.52 กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน พบว่าปัจจัยด้านความพึงพอใจต่อร้าน 

อาหารโดยทั่วไปได้คะแนนเฉล่ียเท่ากับ 3.91 คะแนน  
 

 



 

 

บทท่ี 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

 บทน้ีเปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และการวิเคราะห 

ปจจัยแวดลอมภายนอกที่สงผลกระทบตอธุรกิจภายใตแนวคิดทฤษฎีเรื่องการวิเคราะห SWOT 

(SWOT Analysis) และการบริหารความเสี่ยง เพื่อนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยงตอการดําเนินงานของ

ธุรกิจโดยแบงเปนปจจัยเสี่ยงภายในและปจจัยเสีย่งภายนอก โดยมีรายละเอียดดังตอไปน้ี  

 

2.1 วิเคราะห SWOT (SWOT Analysis) 

SWOT Analysis เปนการวิเคราะหสภาพองคการ หรือหนวยงานในปจจุบันเพื่อคนหา จุด

แข็ง จุดเดน จุดดอย หรือสิ่งที่อาจเปนปญหาสําคัญในการดําเนินงานสูสภาพที่ตองการในอนาคต 

SWOT เปนตัวยอที่มีความหมายดังน้ี 

Strengths  - จุดแข็งหรือขอไดเปรียบ 

Weaknesses  - จุดออนหรือขอเสียเปรียบ 

Opportunities  - โอกาสที่จะดําเนินการได 

Threats  - อุปสรรคขอจํากัด หรือปจจัยที่คุกคามการดําเนินงานขององคการ  

หลักการสําคัญของ SWOT ก็คือการวิเคราะหโดยการสํารวจจากสภาพการณ 2 ดานคือ

สภาพการณภายในและสภาพการณภายนอก ดังน้ันการวิเคราะห SWOT จึงเรียกไดวาเปนการ

วิเคราะหสภาพการณ (Situation Analysis) ซึ่งเปนการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน เพื่อจะไดรูจัก

สภาพแวดลอมที่ชัดเจนและวิเคราะหโอกาส-อุปสรรค การวิเคราะหปจจัยตางๆ ทั้งภายนอก และ

ภายในองคกร ซึ่งจะชวยใหผูบริหารขององคกรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงตางๆที่เกิดข้ึนภายนอก

องคกรหรือสิ่งที่ไดเกิดข้ึนแลว และแนวโนมการเปลี่ยนแปลงในอนาคตรวมทั้งผลกระทบของการ

เปลี่ยนแปลงที่สงผลตอองคกรธุรกิจ และจุดแข็ง จุดออน และความสามารถดานตางๆที่องคกรมีอยู 

ซึ่งขอมูลเหลาน้ีจะเปนประโยชนอยางมากในการกําหนดวิสัยทัศน 

การกําหนดกลยุทธและการดําเนินตามกลยุทธขององคกรระดับองคกรทีเ่หมาะสมตอไป

ประโยชนของการวิเคราะห SWOT เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมตางๆ ทั้งภายนอก และภายใน

องคกร ซึ่งปจจัยเหลาน้ีแตละอยางจะชวยใหเขาใจไดวามีอิทธิพลตอผลการดําเนินงานขององคกร

อยางไร จุดแข็งขององคกรจะเปนความสามารถภายในที่ถูกใชประโยชนเพื่อการบรรลุเปาหมาย 

ในขณะที่จุดออนขององคกรจะเปนคุณลักษณะภายในที่อาจจะทําลายผลการดําเนินงานโอกาสทาง

สภาพแวดลอมจะเปนสถานการณที่ใหโอกาสเพื่อการบรรลเุปาหมายองคกร ในทางกลับกันอุปสรรค 

ทางสภาพแวดลอมจะเปนสถานการณที่ขัดขวางการบรรลุเปาหมายขององคกร ผลจากการวิเคราะห 
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SWOT น้ีจะใชเปนแนวทางในการกําหนดวิสัยทัศน การกําหนดกลยุทธเพื่อใหองคกรเกิดการพัฒนาไป

ในทางที่เหมาะสม 

วิธีการดําเนินการทํา SWOT Analysis 

การวิเคราะห SWOT จะครอบคลุมขอบเขตของปจจัยที่กวางดวยการระบุจุดแข็ง จุดออน

โอกาสและอุปสรรค ขององคกรทําใหมีขอมูลในการกําหนดทิศทางหรือเปาหมายที่จะถูกสรางข้ึนมา

บนจุดแข็งขององคกร และแสวงหาประโยชนจากโอกาสทางสภาพแวดลอม และสามารถกําหนด 

กลยุทธที่มุงเอาชนะอุปสรรคทางสภาพแวดลอมหรือลดจุดออนขององคกรใหมีนอยที่สุดไดภายใตการ

วิเคราะห SWOT น้ันจะตองวิเคราะหทั้ง สภาพแวดลอมภายในและภายนอกองคกร โดยมีข้ันตอน

ดังน้ี     

1) การประเมินสภาพแวดลอมภายในองคกร   

การประเมินสภาพแวดลอมภายในองคกรจะเกี่ยวกับการวิเคราะหและพิจารณา 

ทรัพยากรและความสามารถภายในองคกรทุกๆดานเพื่อที่จะระบุจุดแข็ง และจุดออนขององคกร 

แหลงที่มาเบื้องตนของขอมูลเพื่อการประเมินสภาพแวดลอมภายใน คือระบบขอมูลเพื่อการบริหารที่

ครอบคลุมทุกดานทั้งในดานโครงสรางระบบระเบียบวิธีปฏิบัติงานบรรยากาศในการทํางานและ

ทรัพยากรในการบริหาร (คน เงิน วัสดุ การจัดการ) รวมถึงการพิจารณาผลการดําเนินงานที่ผานมา

ขององคกรเพื่อที่จะเขาใจสถานการณและผลกลยุทธกอนหนาน้ีดวย 

- จุดแข็งขององคกร (S-Strengths) เปนการวิเคราะหปจจัยภายในจาก 

มุมมองของผูที่อยูภายในองคกร น้ันเองวาปจจัยใดภายในองคกรที่เปนขอไดเปรียบหรือจุดเดนของ

องคกรที่องคกรควรนํามาใชในการพัฒนาองคกรได และควรดํารงไวเพื่อการเสริมสรางความเข็มแข็ง

ขององคกร 

- จุดออนขององคกร (W-Weakness)เปนการวิเคราะห ปจจัยภายใน 

จากมุมมองของผูที่อยูภายในองคกรน้ันเอง วาปจจัยภายในองคกรที่เปนจุดดอยหรือขอเสียเปรียบของ

องคกรที่ควร ปรับปรุงใหดีข้ึนหรือขจัดใหหมดไปอันจะเปนประโยชนตอองคกร 

2) การประเมินสภาพแวดลอมภายนอกภายนอกองคกร 

การประเมินสภาพแวดลอมภายนอกองคกรน้ันสามารถคนหาโอกาสและอุปสรรค 

ทางการดําเนินงานขององคกรที่ไดรับผลกระทบจากสภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจทั้งในและระหวาง

ประเทศทีเ่กี่ยวกับการดําเนินงานขององคกร เชน อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจนโยบายการเงิน 

การงบประมาณสภาพแวดลอมทางสังคม เชน ระดับการศึกษาและอัตรารูหนังสือของประชาชน การ

ต้ังถ่ินฐานและการอพยพของประชาชน ลักษณะชุมชน ขนบธรรมเนียมประเพณี คานิยม ความเช่ือ

และวัฒนธรรม สภาพแวดลอมทางการเมือง เชนพระราชบัญญัติ พระราชกฤษฎีกา มติคณะรัฐมนตรี 
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และสภาพแวดลอมทางเทคโนโลยีหมายถึงกรรมวิธีใหมๆ และพัฒนาการทางดานเครื่องมืออุปกรณที่

จะชวยเพิ่มประสิทธิภาพในการ ผลิตและใหบริการ      

- โอกาสทางสภาพแวดลอม (O-Opportunities) เปนการวิเคราะหวา 

ปจจัยภายนอกองคกรปจจัยใดที่สามารถสงผลกระทบหรือประโยชนทั้งทางตรงและทางออมตอการ

ดําเนินการขององคกรในระดับมหาภาค และองคกรสามารถฉกฉวยขอดีเหลาน้ีมาเสริมสรางให

หนวยงานเข็มแข็งข้ึนได   

- อุปสรรคทางสภาพแวดลอม (T-Threats) เปนการวิเคราะหวาปจจัย 

ภายนอกองคกรปจจัยใดที่สามารถสงผลกระทบในระดับมหภาคในทางที่จะกอใหเกิดความเสียหายทั้ง

ทางตรง และทางออม ซึ่งองคกรจะตองหลีกเลี่ยงหรือปรับสภาพองคกรใหมีความแข็งแกรงพรอมที่จะ

เผชิญแรงกระทบดังกลาวได 

3) ระบุสถานการณจากการประเมินสภาพแวดลอม  

เมื่อไดขอมูลเกี่ยวกับ จุดแข็ง-จุดออน โอกาส-อุปสรรค จากการวิเคราะหปจจัยภายในและปจจัย

ภายนอกดวย การประเมินสภาพแวดลอมภายในและสภาพแวดลอมภายนอกแลวใหนํา จุดแข็ง

จุดออนภายในมาเปรียบเทียบกับ โอกาส- อุปสรรค จากภายนอกเพื่อดูวาองคกรกําลังเผชิญ

สถานการณเชนใดและภายใตสถานการณเชนน้ัน องคกรควรจะทําอยางไร โดยทั่วไปในการวิเคราะห

SWOT ดังกลาวน้ีองคกรจะอยูในสถานการณ 4 รูปแบบดังน้ี    

3.1 สถานการณที่ 1 (จุดแข็ง-โอกาส)  

สถานการณน้ีเปนสถานการณที่พงึปรารถนาที่สุดเน่ืองจากองคกรคอนขาง 

จะมีหลายอยาง ดังน้ัน ผูบริหารขององคกรควรกําหนดกลยุทธในเชิงรุก (Aggressive-Strategy) เพื่อ

ดึงเอาจุดแข็งที่มีอยูมาเสริมสรางและปรับใช และฉกฉวยโอกาสตางๆ ที่เปดมาหาประโยชนอยาง

เต็มที ่      

3.2 สถานการณที่ 2 (จุดออน-ภัยอุปสรรค)  

สถานการณน้ีเปนสถานการณที่เลวรายที่สุด เน่ืองจากองคกรกําลังเผชิญอยู 

กับอุปสรรคจากภายนอกและมีปญหาจุดออนภายในหลายประการ ดังน้ันทางเลือกที่ดีที่สุดคือกลยุทธ

การต้ังรับหรือปองกันตัว (Defensive Strategy) เพื่อพยายามลดหรือหลบหลีกภัยอุปสรรคตางๆ ที่

คาดวาจะเกิดข้ึนตลอดจนหามาตรการที่จะทําใหองคกรเกิดความสูญเสียที่นอยที่สุด   

3.3 สถานการณที่ 3 (จุดออน-โอกาส)  

สถานการณองคกรมีโอกาสเปนขอไดเปรียบดานการแขงขันอยูหลาย 

ประการ แตติดขัดอยูตรงที่มีปญหาอุปสรรคที่เปนจุดออนอยูหลายอยางเชนกัน ดังน้ันทางออกคือกล

ยุทธการพลิกตัว(Turnaround-oriented Strategy) เพื่อจัดหรือแกไขจุดออนภายในตางๆ ใหพรอมที่

จะฉกฉวยโอกาสตางๆที่เปดให  
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3.4 สถานการณที่ 4 (จุดแข็ง-อุปสรรค)  

สถานการณน้ีเกิดข้ึนจากการที่ สภาพแวดลอมไมเอื้ออํานวยตอการ 

ดําเนินงาน แตตัวองคกรมีขอไดเปรียบที่เปนจุดแข็งหลายประการ ดังน้ันแทนที่จะรอจนกระทั่ง

สภาพแวดลอมเปลี่ยนแปลงไปก็สามารถที่จะเลือกกลยุทธการแตกตัวหรือขยายขอบขายกิจการ 

(Diversification Strategy) เพื่อใชประโยชนจากจุดแข็งทีม่ีสรางโอกาสในระยะยาวดานอื่นๆ แทน 

 

2.2  แนวคิดเก่ียวกับการบริหารความเสี่ยง 

 การบริหารความเสี่ยง (Risk Management) คือ การบริหารปจจัยและควบคุมกระบวน 

การการดําเนินงานตางๆ โดยลดมูลเหตุแตละโอกาสที่องคกรจะเกิดความเสียหายเพื่อใหระดับและ 

ขนาดของความเสียหายที่จะเกิดข้ึนในอนาคตอยูในระดับที่องคกรยอมรับไดสามารถประเมิน ควบคุม

และตรวจสอบไดอยางมีระบบ โดยคํานึงการบรรลุเปาหมายขององคกรเปนสําคัญ 

แนวทางการบริหารความเสี่ยง 

การบริหารความเสี่ยงจะเกิดประสิทธิผลสูงสุดเมื่อทุกหนวยงานในองคกรมีวิธีการในทางเดียว 

กันในการระบุประเมินจัดการความเสี่ยงและการกําหนดกรอบการบริหารความเสี่ยงในองคกรควรม ี

คุณลักษณะดังตอไปน้ี (เจริญ เจษฎาวัลย, 2546) 

1. มีวัฒนธรรมในการบริหารความเสี่ยงในทุกระดับขององคกร โดยผูบริหาร 

ระดับสูงควรกําหนดนโยบาย วัตถุประสงค และกลยุทธในการบริหารความเสี่ยงและระดับความเสี่ยง

ที่องคกรจะยอมรับไดและช้ีแจงสิ่งเหลาน้ีใหทุกคนในองคกรไดรับทราบเพื่อจะไดตระหนักถึง

ความสําคัญของการบริหารความเสี่ยง  

2. ปฏิบัติตามกระบวนการบริหารความเสี่ยงอยางเปนระบบและตอเน่ือง โดยม ี

การปรับปรุงกระบวนการใหมีความเหมาะสมกับการดําเนินธุรกิจอยูเสมอ  

3. กําหนดโครงสรางการบริหารความเสี่ยงที่เหมาะสมและระบุถึงหนาที่และความ 

รับผิดชอบตอการบริหารความเสี่ยงอยางชัดเจน โดยถือวาการบริหารความเสี่ยงเปนหนาที่และความ 

รับผิดชอบของทุกคนในองคกรต้ังแตกรรมการผูบริหารระดับสูงผูบริหารและพนักงาน 

4. มีปจจัยพื้นฐานที่ดี ซึ่งประกอบดวยองคประกอบหลัก คือ บุคลากรที่ม ี

ความสามารถ วิธีการวัดผลการดําเนินงาน การใหความรูและฝกอบรมชองทางการสื่อสารทั้งภายใน

และภายนอกองคกร วิธีการสอบทานคุณภาพเพื่อทําใหมั่นใจไดวาองคกรสามารถดําเนินการบริหาร

ความเสี่ยง ไดอยางมีประสิทธิผลและประสิทธิภาพ ทั้งน้ีความสัมพันธดังกลาวควรเริ่มจากกรรมการ 

และผูบริหารระดับสูงขององคกรและขยายตอมายังผูบริหารและผูปฏิบัติงานในทุกระดับตางๆทั่วทั้ง

องคกร     
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2.3 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน  

2.3.1 ดานการบริหารจัดการ 

สถานการณ : บริษัท บานผักบุง Foodland จํากัด ยังไมเคยทําธุรกิจใดๆมากอนซึ่งถือวาเปน

มือใหมในการบริหารธุรกิจ จึงอาจทําใหเกิดความบกพรองในหลายๆดาน เชน ระบบการวางแผน 

ระบบบัญชี เปนตน จึงทําใหการเติบโตของบริษัท บานผักบุง Foodland จํากัดน้ันเปนไปอยางลาชา

นอกจากน้ีผูบริหารยังไมมีประสบการณในการทําธุรกิจใดๆมากอนจึงยังไมมีกลยุทธที่ดีพอที่จะนํามา

พัฒนาองคกร 

ผลตอธุรกิจ : บริษัท บานผักบุง Foodland จํากัดอาจเติบโตชา และอาจเกิดการขาดทุนใน

ชวงแรก 

2.3.2 ดานเงินทุน 

สถานการณ : บริษัท บานผักบุง Foodland จํากัด เปนธุรกิจขนาดยอมและชวยกันดูแล

ภายในครอบครัวจึงทําใหมีปริมาณเงินทุนไมมากมายนัก เน่ืองจากความต้ังใจของผูบริหารอยากให

รานอาหารสุขภาพ “บานผักบุง” มีรูปแบบรานเปนบานสีขาวสองช้ัน ตกแตงสไตลวินเทจผสมโมเดิรน 

เพราะตองการใหดูอบอุนแตยังคงทันสมัย จึงตองใชเงินทุนในเรื่องการตกแตงคอนขางสูงอาจทําให

เงินทุนหมดไปกับการตกแตงรานเปนจํานวนมาก 

ผลตอธุรกิจ : เน่ืองจากลงทุนในเรื่องการตกแตงคอนขางสูงจึงสงผลใหใชระยะเวลานานใน

การคืนทุน 

2.3.3 ดานการตลาด  

สถานการณ: บริษัท บานผักบุง Foodland จํากัด เปนธุรกิจรานอาหารสุขภาพรายแรกใน

จังหวัดสุราษฎรธานี  

ผลตอธุรกิจ : ยังไมเปนที่รูจัก อาจทําใหยอดขายไมเปนไปตามเปาหมายที่วางไว 

2.3.4 ดานบุคลากร  

สถานการณ : บริษัท บานผักบุง Foodland จํากัด มีบุคลากรจํานวน 7 คน ทุกคนลวนเปน

มือใหมยังไมเคยทําธุรกิจ จึงขาดประสบการณ โดยเฉพาะผูบริหาร   

ผลตอธุรกิจ : เน่ืองจากเปนมือใหม อาจทําใหระบบและการบริการไมดีเทาที่ควร 

 

2.4 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

2.4.1 ดานลูกคา  

สถานการณ : ผูบริโภคบางกลุมยังคิดแงลบกับอาหารสุขภาพ เชน คิดวาราคาแพงเกินไป คิด

วาอาหารสุขภาพตองทานแตผัก รสชาติอาหารจืดไมอรอย เปนตน 
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 ผลตอธุรกิจ : เพราะเปนธุรกิจที่ใหมสําหรับกลุมคนจังหวัดสุราษฎรธานี จึงทําใหผูบริโภคไม

กลาที่จะลอง สงผลใหยอดขายในชวงแรกตํ่ากวาที่คาดการณไว  

2.4.2 ดานคูแขง 

สถานการณ : แมจะไมมีคูแขงทางตรงเพราะเปนธุรกิจรานอาหารสุขภาพเจาแรกในจังหวัด 

สุราษฎรธานี แตยังมีสินคาทดแทนที่เปนคูแขงรายสําคัญ 

ผลตอธุรกิจ : มีความเสี่ยงตอการตัดสินใจของผูบริโภค สงผลตอยอดขายในธุรกิจ 

2.4.3 ดานเศรษฐกิจ 

สถานการณ : สภาวะเศรษฐกิจของจังหวัดสุราษฎรธานีในป 2558 ไมดีเทาที่ควรเน่ืองจาก

ราคายางพารา และปาลมที่ลดลงมากทําใหผูคนบางกลุมไมคอยรับประทานอาหารนอกบาน ไมใชจาย

ฟุมเฟอย 

ผลตอธุรกิจ : หากป 2559 เศรษฐกิจยังคงตกตํ่าจะสงผลโดยตรงตอจํานวนลูกคาทีจ่ะเขามา

ใชบริการทําใหธุรกจิขาดทุนในที่สุด 

2.4.4 ดานการเมือง 

สถานการณ : เน่ืองจากคาแรงข้ันตํ่าที่นับวันมีแตเพิ่มข้ึน สิ่งที่สงผลกระทบโดยตรงเลยน้ันก็

คือ ตนทุนการผลิตที่เพิ่มสูงข้ึนอยางมาก 

ผลตอธุรกิจ : เมื่อตนทุนการผลิตสูงข้ึนจึงสงผลตอกําไรที่ลดลง 

 

2.5 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน โดยมีประเภทของความเสี่ยงดังนี ้   

 

ตารางที่ 2.1 : ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัย 

เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด /ปองกัน

ความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ปจจัยดานการ 

บริหารจัดการ 

 /  ศึกษากลยุทธทางการตลาดจากธุรกิจที่เคย 

ประสบความสําเร็จมาแลว และนํามา

พัฒนา ปรับใชกับธุรกิจรานอาหารสุขภาพ

บานผักบุง พรอมสังเกตพฤติกรรมของ

ผูบริโภคภายในจังหวัดสุราษฏรธานีนําไปสู

การคิดกลยุทธ 

                                                                                                  (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) : ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัย 

เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด /ปองกันความ

เสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ปจจัยดานเงินทุน  /  เนนสงเสริมดานการตลาด เพื่อตองการใหราน 

เปนที่นิยมใหเร็วที่สุดเพื่อที่จะไดคืนทุนเร็ว 

มากข้ึนกวาเดิม 

ปจจัยดานกาตลาด /   ในชวงแรกเริ่มของธุรกิจ ตองมีการวางกลยุทธ 

ทางการตลาดที่ดี โดยจะมีการนําเมนูอาหาร 

บางอยางไปใหทดลองชิมสินคา ตามสถานที ่

ตางๆที่มีกลุมเปาหมายเชน ฟตเนส สนาม 

กีฬา เพื่อดึงดูดใหลูกคาเปาหมายมาทดลอง 

ใชบริการของทางราน 

ปจจัยดานบุคลากร  /  เนนการจัดอบรมใหกับพนักงาน เพื่อเพิ่ม 

ทักษะในการบริการ และมีความเขาใจเกี่ยว 

กับตัวธุรกิจของรานอาหารเพื่อสุขภาพบาน 

ผักบุงใหมากที่สุดเพื่อความเปนมืออาชีพให 

การบริการ และสรางความพึงพอใจสูงสุด 

ใหแกกลุมลูกคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



63 

2.6 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก โดยมีประเภทของความเสี่ยงดังนี ้  

 

ตารางที่ 2.2 : ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัย 

เสี่ยง 

ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีตองดําเนินการเพ่ือลด /  

ปองกันความเสี่ยง สูง กลาง ตํ่า 

ปจจัยดานลูกคา /   นําเมนูอาหารบางอยางไปใหทดลองชิมสินคา 

ตามสถานที่ตางๆที่มีกลุมเปาหมาย เชน  

ฟตเนส สนามกีฬา เพื่อปรับเปลี่ยนทัศนคติ 

ใหลูกคากลาที่จะลองเขามาใชบริการ 

ปจจัยดานคูแขง   / พยายามสรางมาตรฐานของรานใหดี สราง 

ความพึงพอใจใหกับลูกคา และเตรียมความ 

พรอมเพื่อรับมือกับคูแขงที่อาจจะเกิดข้ึนใน 

อนาคต 

ปจจัยดาเศรษฐกิจ /   หากเศรษฐกิจตกตํ่า ใหจัดโปรโมช่ันเพื่อสง 

เสริมการขาย เรงระบายวัตถุดิบ และลด 

ปริมาณการซื้อวัตถุดิบที่ไมจําเปน 

ปจจัยดานการเมือง  /  รองเรียนรัฐบาล ใหเขามาชวยควบคุมราคา 

ของวัตถุดิบไมใหมีราคาสูงเกินไปจนเกินเหตุ 

 

 

 

 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
ในบทน้ีจะนําเสนอเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขัน ภายใต้แนวคิดทฤษฎี Five Forces  

Model ของ Michael E.Porter ประกอบด้วย สภาวะคู่แข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน อํานาจ 
ของสินค้าทดแทน อํานาจการต่อรองลูกค้า อํานาจการต่อรองของคู่ค้า และการเข้ามาแข่งขันใน 
อุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่ โดยจะวิเคราะห์การแข่งขันในธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพภายใต้แนว 
คิด Five Forces Model ดังต่อไปน้ี 
 
ภาพที่ 3.1 : ภาพแสดงตัวอย่าง Five Forces Model 
 

 
 
         
3.1  การวิเคราะห์ศักยภาพการแข่งขนัภายใต้แนวคิด Five Forces Model  

3.1.1 สภาวะคู่แข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 
จากการสํารวจสภาวะความรุนแรงในการแข่งขันรวมไปถึงจํานวนคู่แข่งขันในอุตสาหกรรม 

ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพน้ัน มีการแข่งขันค่อนข้างตํ่า เน่ืองจากในพ้ืนที่จังหวัดสุราษฏร์ธานีนั้นยังไม่มี 
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ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ แต่ในอนาคตมีแนวโน้มว่าจะมีคู่แข่งขันเพ่ิมขึ้นอีก เน่ืองจากเทรนด์การดูแล 
รักษาสุขภาพกําลังเร่ิมเป็นที่นิยมขึ้นสังเกตุได้จากจํานวนร้านฟิตเนสที่เพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วภายในปี 
ที่ผ่านมา รวมไปถึงร้านอาหารท่ัวไปที่เป็นคู่แข่งทาง-อ้อม เร่ิมที่จะพยายามปรับตัวโดยการเพ่ิมเมนู 
เพ่ือสุขภาพบ้าง แต่ก็ยังนับว่าไม่ใช่อาหารเพ่ือสุขภาพอย่างแท้จริง ยกตัวอย่างเช่น บางร้านนําเสนอ 
เมนูยําวุ้นเส้นเพ่ือสุขภาพ ซึ่งผู้บริโภคหลายๆคนมักจะเข้าใจว่าวุ้นเส้นมีแคลลอร่ีตํ่า ทั้งที่ในความเป็น 
จริงแล้วขึ้นอยู่กับวัตถุดิบที่ใช้ ว่าเป็นวุ้นเส้นที่ทําจากถั่วเขียว 100% หรือไม่ โดยส่วนใหญ่ร้านอาหาร 
ทั่วๆไปก็มักจะใช้วุ้นเส้นธรรมดาที่มีการผสมแป้งเข้าไปด้วย ยังไม่รวมถึงวัตถุดิบอ่ืนๆที่นํามาใช้ในการ 
ประกอบอาหาร ยังถือว่าเป็นวัตถุดิบทั่วๆไป ที่ไม่มคีุณภาพเพียงพอเพราะฉะนั้นการเสนอทางเลือก 
ใหม่ทีแ่ตกต่างกับร้านอาหารทั่วไปในตลาด ด้วยอาหารสุขภาพที่ใช้วัตถุดิบคุณภาพดีอย่างแท้จริงช่วย 
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค และสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคได้ก็จะทําให้ธุรกิจ 
สามารถดําเนินอยู่ในตลาดได้อย่างมั่นคง 

3.1.2 อุปสรรคจากสินค้าทดแทน 
ในอุตสาหกรรมร้านอาหารเพ่ือสุขภาพน้ันมีสินค้าทดแทนสูงมาก เน่ืองจากเป็นธุรกิจประเภท 

อาหารผู้บริโภคมีทางเลือกและความยืดหยุ่นการเลือกใช้บริการสูง และการเลือกซื้อของผู้บริโภคก็ 
สามารถเกิดได้จากหลายปัจจัย เช่น หากต้องการสินค้าทันที ผู้บริโภคก็จะสามารถมองหาสินค้าชนิด 
ใดก็ได้ที่จะมาตอบสนองความต้องการได้ในเวลาน้ัน ซึ่งธุรกิจใหม่จะเสียเปรียบในเรื่องที่ผู้บริโภคยัง 
ไม่ทราบถึงความแตกต่างของสินค้าว่าทําไมถึงต้องมาใช้บริการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพแทนที่จะเข้า 
ร้านอาหารปกติทั่วไป ดังน้ันจึงต้องแสดงผู้บริโภคเห็นถึงความแปลกใหม่และรับรู้คณุค่าของตัวสินค้า 
อย่างแท้จริง จึงจะทําให้ธุรกิจดําเนินการต่อไปได้ เพราะว่าตลาดประเภทอาหารเป็นตลาดที่มีขนาด 
ใหญแ่ละเป็นทีต้่องการมากที่สุด 

3.1.3 อํานาจต่อรองลูกค้า 
 อํานาจการต่อรองของลูกค้าในอุตสาหกรรมร้านอาหารเพ่ือสุขภาพน้ันถือว่าตํ่า ลูกค้าจะไม่ 
สามารถต่อรองในเรื่องของราคาสินค้าได้ เน่ืองจากเมนูอาหารน้ันได้มีการกําหนดราคาในแต่ละเมนู 
ไว้ชัดเจน อยู่ที่ผู้บริโภคว่าจะเลือกซื้อสินค้าของเราหรือไม่ และยิ่งเราเป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่ 
เป็นร้านเดียวในพ้ืนที่ ที่มีการคัดสรรวัตถุดิบ และเป็นเมนูสขุภาพอย่างแท้จริงที่ต่างแตกกับร้าน 
อาหารอ่ืนๆทั่วไป จะย่ิงเป็นการลดอํานาจต่อรองของผู้บริโภคลงไปได้อีกระดับนึง 

3.1.4 อํานาจต่อรองของคู่ค้าธุรกิจ 
 อํานาจการต่อรองของคู่ค้าทางธุรกิจในอุตสาหกรรมร้านอาหารเพ่ือสุขภาพน้ันก็ถือว่าตํ่า 
เน่ืองจากว่าตัวสินค้าที่จะถูกนํามาเป็นวัตถุดิบในการประกอบอาหารเพ่ือสุขภาพน้ัน เป็นสินค้าทั่ว 
ไปที่หาซื้อได้ง่าย ไม่มีลักษณะพิเศษเฉพาะตัว แต่คู่ค้าทางธุรกิจเป็นพันมิตรฉะน้ันจึงไม่ควรเอาเปรียบ 
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คู่ค้าและสร้างความสัมพันธ์อันดีในระยะยาวต่อไป เพ่ือผลดีของทั้งสองฝ่าย 
3.1.5 การเข้ามาแข่งขันในอุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม ่

 เน่ืองจากในอุตสาหกรรมร้านอาหารเพ่ือสุขภาพน้ัน มีการใช้ต้นทุนในการเริ่มก่อต้ังธุรกิจ 
ค่อนข้างสูงทั้งในส่วนของต้นทุนคงที่ และต้นทุนผันแปรทาํให้มีอุปสรรคค่อนข้างสูงในการเข้ามา 
แข่งขันสําหรับคู่แข่งรายใหม่ๆ  อีกทั้งยังมีคูแ่ข่งรายเดิมๆที่มีอยู่มากมายและแข่งขันกันอย่างดุเดือด 
ในตลาด ทําใหคู้่แข่งรายใหมท่ี่ต้องการเข้ามาแข่งขัน จําเป็นที่จะต้องคิด พัฒนา และปรบัปรุงรูปแบบ 
ของผลิตภัณฑ์เดิมที่มีอยู่ ให้ใหม่และแตกต่างไปจากเดิมทั้งในการคิดค้นนวัตกรรมใหม่ๆ ทั้งในด้าน 
ผลิตภัณฑ์หรือในด้านการบริการ และทําใหบ้ริโภคสนใจและรับรู้ถึงคุณคา่ให้ตรงนั้นให้ได้ แต่แม้จะม ี
อุปสรรคที่ค่อนข้างสูงแต่แนวโน้มที่คู่แข่งในอนาคตจะเพ่ิมขึ้นก็มีมากตาม เน่ืองจากตลาดสินค้าประ- 
เภทอาหารน้ันมีมูลค่าและความต้องการท่ีสูงมาก 
 

3.2 สภาพการแข่งขันและท่ีมาของการแข่งขัน 
 

ตารางที่ 3.1 :  สภาพการแขง่ขันและที่มาของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 

1. ระดับของการแข่ง 
ขันสูง 

เน่ืองจากคู่แข่งทางอ้อมเดิมมีอยู่มากมาย และมีแนวโน้มว่าในอนาคต 
จะมีการเพ่ิมขึ้นของคู่แข่งทางตรงอีกมาก ทําให้มีคู่แข่งกระจายตัวอยู่ 
ในทุกๆพ้ืนที่จะทําให้ผู้บริโภคมีทางเลือกทีจ่ะใช้บริการได้มากและง่าย 
ขึ้นเพราะในปัจจุบันมีเทคโนโลยีที่พัฒนา เพียงแค่กด Smartphone  
ก็สามารถระบุตําแหน่งของร้านอาหารท่ีใกล้ตัวได้ง่ายมากๆ 

2. จุดเด่น/ความได้ 
เปรียบที่ทํามาแข่งขัน 

     ความได้เปรียบของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพบ้านผักบุ้งน้ัน คือความ
ที่เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพอย่างแท้จริง แห่งเดียว ในพ้ืนที่จังหวัด 
สุราษฎร์ธานีมีการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพแตกต่างจากร้านอาหารทั่วๆ 
ไปอย่างสิ้นเชิงซึ่งเป็นสิ่งสําคัญที่ทางร้านต้ังใจจะนําเสนอให้แก่
ผู้บริโภคเน่ืองจากต้องพิถีพิถีต้ังแต่ขั้นตอนการคัดเลือกสินค้าวัตถุดิบ  
ขั้นตอนการปรุงอาหาร รวมไปถึงการคํานวณค่าสารอาหารและแคล
เลอรี่ในแต่ละเมนู ซึ่งอาจจะทําให้มีราคาอาหารที่สูงกว่าร้านอาหาร
ทั่วไปบ้าง แต่หากผู้บริโภครับรู้ถึงคุณค่าที่ได้รับแล้วจึงนับว่าเป็นการ
นําเสนอทางเลือกใหม่ที่ดีให้แก่ผู้บริโภคได้ 

                                                                                                      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) :  สภาพการแข่งขันและที่มาของการแข่งขัน 
 

สภาพของการแข่งขัน เนื้อหา 

3. ผู้ครองส่วนตลาด  
(ผู้เป็นที่รู้จักในตลาด) 

ปัจจุบันยังไม่มีร้านอาหารเพ่ือสุขภาพเป็นผู้ครองส่วนตลาดในพ้ืนที่ 
จังหวัดสุราษฏร์ธานีส่วนมากจะเป็นร้านอาหารท่ัวไปที่เปิดมานานและ 
มีช่ือเสียงอยู่ก่อนแล้ว ซึ่งนับเป็นคู่แข่งทางอ้อม เช่น ร้านอาหารป๊อป 
อาย ภัตตาคารอาหารลัคก้ี 

 
 
4. กระแสความนิยม 

ปัจจุบันกระแสเทรนด์การรักษาดูแลสุขภาพค่อนข้างเป็นที่นิยม เห็น
ได้ชัดจากการท่ีมีฟิตเนสเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็วในช่วงปีน้ี และธุรกิจ
หลายๆอย่างพยายามปรับตัวเข้าหาเทรนด์น้ี ทําให้ร้านอาหารเพ่ือ
สุขภาพมีข้อได้เปรียบสูงในการแข่งขัน อีกทัง้จะมีสื่อออนไลน์ต่างๆท่ี
เป็นที่นิยมในการแชร์ข้อมูลรา้นอาหารต่างๆแบบปากต่อปาก ทําให้
การแชร์ข้อมูลของตัวร้าน สามารถทําได้ง่ายปัจจุบันในยุคโซเชียล
เน็ตเวิร์คมีการโพสต์ ไลค์ คอมเมนท์ แชร์ทาํให้การสื่อสารข้อมูลกันได้
ง่ายและรวดเร็ว หากร้านเราดีหรือมีอะไรที่น่าสนใจบริโภคก็สามารถ
นําไปบอกต่อกันได้ในโซเชียลเน็ตเวิร์ค แต่ในทางกลับกัน หากร้านของ
เรามีเร่ืองไม่ดีก็สามารถโดนนําไปบอกต่อได้เหมือนกัน 

5. ปัจจัยอ่ืนๆ (ระบุ) ร้านมีทําเลดี ติดถนนใหญม่ีคนสัญจรเป็นจํานวนมาก ใกลแ้หล่งออก 
กําลังกาย และมีที่จอดรถรองรับ 
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3.3  คู่แข่งทางธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.2 :  คู่แข่งทางธุรกิจ 
 

คู่แข่งขนัของธุรกิจ คู่แข่งขนัรอง 
- ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพไม่มีคู่แข่งขันทาง 
ธุรกิจที่เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
 

- ร้านอาหารท่ัวไปเป็นร้านอาหารท่ีมีช่ือเสียง 
และเป็นที่รู้จัก ส่วนมากจะเปิดมาอย่างยาวนาน
จนมีความน่าเช่ือถือในด้านของรสชาติอาหารที่ 
เป็นที่ยอมรับกันในวงกว้าง อีกทั้งยังไม่จําเป็น 
จะต้องโฆษณาและโปรโมทร้าน เช่น ร้าน 
อาหารป๊อปอายเป็นร้านอาหารท่ีรับจัดงาน 
สังสรรค์ งานแต่งงาน เมนูอาหรจะเป็นอาหาร 
จีน อาหารไทย อาหารทะเล กลุ่มลูกค้าส่วน 
ใหญ่จะเป็นครอบครัว และภัตตาคารอาหาร 
ลัคก้ีเน้นไปทางอาหารใต้ รสจัด รสด้ังเดิม ที่
เปิดมานานกว่า 30 ปี ราคาของทั้งสองร้าน 
อยู่ในระดับที่เป็นที่ยอมรับได้ของผู้บริโภคแต่ 
เน่ืองจากเป็นร้านอาหารท่ีไม่ได้เน้นในเร่ืองของ 
อาหารสุขภาพ และไมม่ีเมนูอาหารสุขภาพ  
น้ันจึงไม่ใช่กลุม่เป้าหมายของธุรกิจ 
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3.4  สรุปตารางเร่ืองผลกระทบต่อธุรกิจรา้นอาหารเพื่อสขุภาพ ตามหลัก Five Forces Model 
 
ตารางที่ 3.3 :  สรุปผลกระทบต่อธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
 

ปัจจัย ผลกระทบ 
1.สภาวะการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
- สภาวะการแข่งขันและจํานวนคู่แข่ง 
- ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ 
- ความเติบโตของ Demand (ความต้องการของสินค้า) 
- อุปสรรคกีดขวางการออกจากธุรกิจ 

 
ทางบวก 
ทางบวก 
ทางบวก 
ทางบวก 

2.สินค้าทดแทน 
- ความยืดหยุ่นในการทดแทนกันของสินค้า 

 
ทางลบ 

3.อํานาจต่อรองของลูกค้า 
- ปริมาณการซื้อในแต่ละครัง้ 

 
ทางบวก 

4.อํานาจต่อรองของ Supplier ทางบวก 

5.การเข้ามาแข่งขันในอุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม ่
- ต้นทุนในก่อต้ังธุรกิจ 
- การป้องกันหรือการตอบโต้จากคู่แข่งเดิมในตลาด 
- การสนับสนุนจากภาครัฐ 
- ข้อได้เปรียบด้านประสบการณ์ในธุรกิจของผู้ประกอบการรายเดิม 

 
ทางบวก 
ทางลบ 
ทางบวก 
ทางลบ 

 
3.4.1 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 

- เขียนแบบวิเคราะห์ ภาพ BCG Matrix 
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ภาพที่ 3.2 :  BCG Matrix  
 

 
 

3.4.2 การวิเคราะห์ BCG Model ของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพบ้านผักบุ้ง 
- คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 
การวิเคราะห์ BCG Model ตามรูปข้างต้นนี้ของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพบ้านผักบุ้ง  

ถูกจัดอยู่ในกลุม่ Question Mark เน่ืองจากเป็นธุรกิจใหม่ที่เพ่ิงเริ่มต้นเข้าสู่ตลาด โดยเริ่มแรกของ
ธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพบ้านผักบุ้งน้ันจะเป็นการขายอาหารเพ่ือสุขภาพอย่างแท้จริง ที่เป็นเจ้า
แรกในพื้นทีซ่ึ่งจะเป็นการสร้างทางเลือกใหม่ให้แก่ผู้บริโภค ซึ่งในพ้ืนที่จังหวัดสุราษฎร์ธานีนับว่ามี
อัตราการเจริญเติบโตของตลาดสูง แต่ทางร้านยังมีส่วนแบ่งทางการตลาดตํ่า เน่ืองจากมีคู่แข่ง
ทางอ้อมมากมายที่เปิดร้านมานานแล้วจึงมีส่วนแบ่งทางการตลาดที่มากกว่า จึงอาจต้องคิดกลยุทธ์
ทางการตลาดและการโหมโปรโมทอย่างหนักในช่วงแรกที่เปิดกิจการ เพ่ือให้ร้านเป็นที่รู้จัก แล้ว
สื่อสารให้ผู้บริโภคเข้าใจถึงคุณค่าของสินค้าที่เราต้องการจะนําเสนอ และพยายามปรับปรุงพัฒนาร้าน
ให้ตอบสนองกับความต้องการของผู้บริโภคในพ้ืนที่ เพ่ือเข้าไปครองใจผู้บริโภคให้ได้ ซึ่งจําเป็นต้องใช้
เวลาถึง 1-2 ปีในช่วงแรกที่เปิดกิจการ 
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3.5  การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 
ตารางที่ 3.4 : การวิเคราะห์ตําแหน่งของธุรกิจ 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ ธุรกิจ คู่แข่งขนั 

ความหลากหลายของ 
เมนูอาหารสุขภาพ 

ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพบ้าน 
ผักบุ้งเป็นร้านอาหารท่ีเน้นไป 
ทางด้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
อย่างแท้จริงทําให้ทางร้านมี 
ความพร้อมทั้งในด้านวัตถุดิบที่ 
มีคุณภาพและเมนูที่ผ่านการคิด 
และคํานวนถึงคุณค่าและสาร 
อาหารท่ีจะได้รับในแต่ละเมนู  
เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับถึงประ- 
โยชน์สูงสุดกว่าร้านอาหารอ่ืนๆ
ทั่วไป 

คู่แข่งโดยมากในพ้ืนที่จะเป็น 
ร้านอาหารท่ัวไป ซึ่งไม่ได้เน้น 
ที่อาหารเพ่ือสุขภาพเป็นหลัก  
และอาจมีบางร้านที่พยายาม 
ปรับปรุงโดยการเพ่ิมเมนูเพ่ือ 
สุขภาพมาบ้างแต่ยังไม่ได้คุณ- 
ภาพเท่าที่ควร 

ราคาอาหาร 

ราคาค่าอาหารของร้านบ้าน 
ผักบุ้งจะมาราคาที่สูงกว่าคู่แข่ง  
เน่ืองด้วยความแตกต่างในการ 
ใช้วัตถุดิบที่ทางร้านมีการพิถีพิ 
ถันในการคัดเลือกวัตถุดิบที่มี 
คุณภาพดีกว่ามากซึ่งทําให้มต้ีน 
ทุนที่สูงกว่าวัตถุดิบทั่วไปตาม 
ท้องตลาด 

ในด้านราคาค่าอาหารของคู่ 
แข่งจะมีราคาตํ่ากว่านิดหน่อย  
เน่ืองจากมีการใช้วัตถุดิบที่มี 
คุณภาพตํ่ากว่าจึงทําให้มีต้นทุน 
ที่ตํ่า 
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3.6  วิเคราะหค์วามได้เปรียบทางด้านการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.5 :  การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 

ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 

มีความหลากหลายของเมนูอาหารเพ่ือสุขภาพ  
และมีการคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพสูง นํามา 
ประกอบอาหารเพ่ือสุขภาพอย่างแท้จริง เพ่ือ 
นํามาตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 

ปัจจัยด้านราคา/การส่งเสริมทาง
การตลาด 

จะมีการต้ังราคาที่อยู่ในระดับมาตรฐานของ 
ราคาตลาด แมว่้าอาจจะมีราคาที่สูงกว่าคู่แข่ง 
นิดหน่อยเน่ืองจากมีการใช้วัตถุดิบที่ต่างแตก 
กับคู่แข่ง แต่กจ็ะมีการโปรโมทเพ่ือให้ผู ้
บริโภครู้จัก และเข้าใจถึงคณุค่าในความแตก 
ต่างของผลิตภัณฑ์ 

ปัจจัยด้านการบริการ 
ในด้านการบริการ พนักงานจะต้องคัดเลือก 
และอบรมเพ่ือที่จะทําหน้าทีก่ารบริการได้ 
อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 

ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม 

ทางร้านจะมีการนําผักปลอดสารพิษต่างๆมา 
ใช้ในการตกแต่งร้าน นําเฟอร์นิเจอร์ไม้มาใช้ 
และตกแต่งร้านให้ออกมาในโทนขาว-เขียว 
เพ่ือให้รู้สึกอบอุ่นเสมือนอยู่บ้าน มีการจัดการ 
ใส่ใจในทุกเร่ืองของความสะอาดและความ 
ปลอดภัยมาเป็นอันดับหน่ึง อีกทั้งยังมีที่จอด 
รถที่สะดวกสําหรับลูกค้าที่ต้องการนํารถมา 
เองทั้งหมดน้ีเพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้แก่
ผู้บริโภค 

 
 



บทที่ 4 
การจัดทําแผนกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
ในส่วนของการจัดทําแผนกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการจะใช้หลักภายใต้แนวคิดและทฤษฎี เร่ือง TOWS 
Matrix  ของ Thomas L. Wheelen and J. David Hunger (2002 : 115) โดยในบทท่ี 4 มีราย 
ระเอียดดังต่อไปนี้ 
 
4.1  แนวคิดเก่ียวกับ TOWS Matrix 

การพัฒนากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ ในบทน้ีได้นําแนวคิด TOWS Matrix มาใช้โดยจะมี
รายระเอียดขั้นตอนในการดําเนินงาน 2 ขั้นตอนดังน้ี 

1. การระบุถึง จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค โดยภายใต้แนวคิด TOWS  
Matrix ผู้ประกอบการควรเข้าใจในธุรกิจของตนเองก่อนว่าในธุรกิจมี จดุแข็ง จุดอ่อน โอกาสและ
อุปสรรคอะไรบ้าง เพ่ือนํามาเป็นแนวทางในการจัดหากลยุทธ์ต่อไป ซึ่งในส่วนของการวิเคราะห์จุด
แข็งและจุดอ่อนน้ันจะใช้สภาพภายในธุรกิจหรือหมายถึงสิง่ที่ผู้ประกอบการสามารถกําหนดได้ภายใน
ธุรกิจ เช่น การดําเนินงานเมื่อเทียบกับธุรกิจคู่แข่งอย่างด้านเงินทุน ด้านการบริกาi ด้านวัตถุดิบ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ หรอืช่องทางการจัดจําหน่าย เป็นต้น สิ่งเหล่าน้ีคือการวางนโยบายของตัวผู้ประกอบการ
เอง ส่วนในด้านของโอกาส และอุปสรรค์ คอืสภาพภายนอกของธุรกิจเป็นสิ่งที่เหนือการควบคุมซึ่ง
ธุรกิจคู่แข่งก็ต้องเผชิญเช่นเดียวกัน ตัวอย่างเช่น การประสบสภาวะทางเศรษฐกิจ กฎหมาย การเมือง 
วัฒนธรรม และพฤติกรรมผู้บริโภค เป็นต้น แต่หากผู้ประกอบการมีความเข้าใจในตัวธุรกิจอย่าง
แท้จริงก็จะสามารถวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคในตัวธุรกิจได้ ซึ่งนําไปสู่การกําหนด
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการได้เป็นอย่างดี 

2. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส และ จุดแข็งกับอุปสรรค 
ในการกําหนดกลยุทธ์ ผู้จัดทาํแผนจะต้องสามารถเช่ือมโยงระหว่าง จุดอ่อนกับโอกาส และ จุดอ่อน
กับอุปสรรค ให้ได้เพ่ือจะเป็นทิศทางในการกําหนดกลยุทธ์ต่อไปได้ 
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ภาพที่ 4.1 :  กรอบเพ่ือนําไปสู่การจัดทํากลยุทธ์ TOWS Matrix 

 

 
 

จากภาพตัวอย่างจะเห็นได้ว่ามีการนํา จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคมาเปรียบเทียบ
กันเพ่ือนํามาจัดแผลกลยุทธ์ โดยจากภาพจะได้กลยุทธ์ต่างๆ ดังน้ี 

4.1.1 SO Strategy หมายถึง กลยุทธ์เชิงรุก กลยุทธ์เชิงรุก คือ ใช้จุดแข็งขว้าโอกาส การ
นําเอาจุดแข็งและโอกาสภายนอกขององค์กรที่มีมาโฉบฉวยในด้านที่ส่งผลประโยชน์ให้แก่ธุรกิจของ
ตนเอง ซึ่งจะส่งผลให้เป็นองค์กรเข้มแข็งและสามารถทําให้ธุรกิจมีรายได้ เป็นกลยุทธ์ที่ธุรกิจทุกธุรกจิ
ควรมี  

4.1.2 WO Strategy หมายถึง กลยุทธ์เชิงแก้ไขกลยุทธ์เชิงแก้ไข คือ ใช้โอกาสมาขจัดจุดอ่อน 
จําเป็นจะต้องการกําหนดกลยุทธ์ในการแก้ไขการจะกําหนดกลยุทธ์ได้นั้นเราต้องนําจุดอ่อนภายใน
องค์กรและมองหาโอกาสภายนอกองค์กรเพ่ือนํามาแก้ไขในการดําเนินงานของกิจการให้ 
ไปในแนวทางที่ดีขึ้น 

4.1.3 ST Strategy หมายถึง กลยุทธ์เชิงป้องกันกลยุทธ์เชิงป้องกัน คือ ใช้จุดแข็งเพ่ือป้องกัน
อุปสรรค์ ทุกองค์กรต้องเจออุปสรรคภายนอกองค์กร เราจึงต้องนําจุดแข็งภายในองค์กรมากําหนดกล
ยุทธ์เพ่ือป้องกันในสิ่งที่ไมส่ามารถควบคุมได้แต่สามารถลดความเสียหายที่จะเกิดขึ้นได้ 

4.1.4 WT Strategy หมายถึง กลยุทธ์เชิงรับกลยุทธ์เชิงรับ คือ มีทั้งจุดอ่อนทั้งอุปสรรคต้อง
สร้างสรรค์กลยุทธ์ใหม่ๆ ผลด้านลบที่ส่งผลต่อองค์กรก็คือ จุดอ่อนภายในองค์กรเองและอุปสรรคที่อยู่
ภายนอกองค์กร เราต้องนําสองสิ่งน้ีมาพิจรณาเพ่ือกําหนดกลยุทธ์เชิงรับ เพ่ือรองรับความเสี่ยงที่จะ
เกิดขึ้นและเพ่ือแก้ไขจุดอ่อน 
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4.2  TOWS Matrix กับการจัดทํากลยุทธ์สาํหรับร้านอาหารเพื่อสุขภาพ  “บา้นผักบุ้ง” 
 
ตารางที่ 4.1 :  แสดงการคิดวิเคราะห์ผ่านแนวคิด TOWS Matrix  
  

TOWS S จุดแข็ง 
1. สินค้ามีคุณภาพ รสชาติดี 
2. เป็นอาหารเพ่ือสุขภาพ
100% 
3. ทําเลร้านมีความเหมาะสม 
4. มีแหล่งวัตถุดิบที่ปลอดสาร 
พิษและราคาถูกกว่าท้องตลาด 
5. มีเงินทุนเพียงพอ 

W จุดอ่อน 
1. ร้านไม่เป็นท่ีรู้จักเน่ืองจาก 
เป็นธุรกิจเปิดใหม่ 
2. ผู้บริหารไม่มีประสบการณ์ 

O โอกาส 
1. เป็นร้านอาหารเพ่ือ
สุขภาพร้านเดียวในจังหวัดสุ
ราษฎร์ฯ 
2. ผู้คนหันมาใส่ใจดูแล
สุขภาพกันมากขึ้น 
3. อาหารสุขภาพกําลังเป็นที่ 
นิยม 

SO กลยุทธเ์ชงิรุก 
1. พัฒนาความแปลกใหม่ของ 
เมนูอาหารเพ่ือสุขภาพอย่าง 
ต่อเน่ืองพร้อมสอบถามความ 
ต้องการของผู้บริโภคเพ่ือปรับ 
ปรุงและพัฒนาให้ตรงกับ 
ความต้องการของผู้บริโภค 
 

OW กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
1. นําอาหารหรือนํ้าผลไม้ของ 
ร้านไปให้ผู้บริโภคทดลองชิม 
ฟรีเพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ 
ร้านตามฟิสเนส สนามกีฬา 
ของจังหวัด และสถานที่ออก 
กําลังกายต่างๆ 
2. ประชาสัมพันธ์ร้านผ่าน 
Facebook ใน Fanpage 
รวมร้านอร่อยสุราษฎร์ธานี 

T อุปสรรค ์
1. มีสินค้าทดแทนเป็น
จํานวนมาก 
2. เศรษฐกิจมแีนวโน้มตกตํ่า 
การใช้จ่ายของผู้บริโภคลดลง 

ST กลยุทธเ์ชงิป้องกัน 
1. มีการจัดโปรโมช่ันเพ่ือส่ง 
เสริมการขายทาํให้ผู้บริโภค 
รู้สึกคุ้มค่าและเกิดการบอกต่อ 
2. มีการสมัครสมาชิกและสทิธิ 
ประโยชน์สมาชิกอย่างคุ้มค่า 
เพ่ือเป็นการรักษาฐานผู ้
บริโภคไว้ 

TW กลยุทธเ์ชิงรับ 
1. ปรึกษาผู้เช่ียวชาญหรือผู้ 
ที่มีประสบการณ์ 
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4.3  แผนงานการใช้กลยทุธ ์

4.3.1 กลยุทธ์การพัฒนาความแปลกใหม่ของเมนูอาหาร 
ทางร้านจะทําการคิดค้นเมนูใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง โดยจะสอบถามความต้องการจากผู้บริโภค

เพ่ือนําไปปรับปรุงและพัฒนาให้เหมาะสมกับความต้องการของผู้บริโภค และอาจแตกลายไปทางเบอ-
เกอร์รี่เพ่ือสุขภาพ 

วัตถุประสงค์ 
1. เพ่ือกระตุ้นยอดขายและการใช้บริการจากเมนูเพ่ือสุขภาพที่แปลกใหม ่
2. เพ่ือเข้าใจและตอบสนองในสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ 

งบประมาณ  5,000 บาท เพ่ือจ้างพนักงานไปตามจุดต่างๆเช่น สนามกีฬา ฟิตเนต
สวนสาธารณะ และสอบถามกับกลุ่มเป้าหมายเรื่องความต้องการในการทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 

แผนปฏิบัติงาน 
1. สอบถามความต้องการจากบุคคลภายนอก เช่น ผู้คนที่ออกกําลังกาย 

ตามสนามกีฬาของจังหวัด สวนสาธารณะ และฟิตเนต ว่าต้องการอาหารสุขภาพแบบใด อย่างให้
อาหารมีความแปลกใหม่ด้านใด 

2. สอบถามความคิดเห็นของผู้บริโภคหลังจากมาใช้บริการในร้านอาหาร 
เพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” ว่าผู้บริโภคต้องการอะไรอยากให้อาหารเพ่ือสุขภาพมีความแปลกใหม่ด้าน
ใด 

3. นําข้อมูลจากการสอบถามผู้บริโภคมาปรึกษากันภายในองค์กรและทด 
ลองทําทุกเมนูตามท่ีผู้บริโภคต้องการเพ่ือนํามาตัดสินใจ 

4. เมื่อสรุปเมนูใหม่ได้แล้วสิ่งต่อไปที่ทําคือจัดหาและคัดสรรวัตถุดิบเพ่ือ 
ไปสู่กระบวนการผลิตจริง 

4.3.2  กลยุทธ์การบริการ 
การบริการถือเป็นเรื่องสําคัญของธุรกิจร้านอาหาร และเป็นอีกสิ่งที่จะสร้างความแตกต่าง

ให้กับคู่แข่งขัน ทางร้านจึงพิถีพิถันในการคัดเลือกพนักงานที่จะเข้ามาให้การบริการภายในร้าน โดยจะ
มีการฝึกอบรมพนักงานเพ่ือทําความเข้าใจข้อตกลงระหว่างกัน 

วัตถุประสงค์ 
1. หากผู้บริโภคได้รับริการที่ดีก็ง่ายต่อการตัดสินใจที่จะกลับมาใช้บริการ 
2. เพ่ือเพ่ิมคุณค่าให้กับกิจการ 

งบประมาณ  5,000 บาท เป็นค่าใช้จ่ายสําหรับการอํานวยความสะดวกให้กับพนักงาน  
แผนปฏิบัติงาน 

1. เป็นหน้าท่ีของหัวหน้าฝ่ายบริการที่จะคัดเลือกบุคลากรที่มคีุณภาพเข้ามาเป็น 
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พนักงาน 

2. หัวหน้าฝ่ายบริการมีหน้าที่อบรม ดูแลและรบัฟังความคิดเห็นจากพนักงาน 
ทั้งหมด  

3. หัวหน้าฝ่ายดูแลและอํานวยความสะดวกให้กับพนักงาน เพราะเราเช่ือว่าการ 
ดูแลคงในองคก์รให้มีความสขุนําไปสู่การบริการที่ดี   

4.3.4 กลยุทธ์การจัดโปรโมช่ันส่งเสริมการขาย 
ต้องมีการจัดทําโปรโมช่ันที่สามารถดึงดูดผู้บริโภคให้มาใช้บริการได้ 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือกระตุ้นยอดขายและการใช้บริการ 
2. เพ่ิมการเป็นที่รู้จักให้กจิการ  

งบประมาณ  5,000 บาท เพ่ือการสํารวจตลาดและคู่แขง่ใกล้เคียง 
แผนปฏิบัติงาน 

1. คิดโปรโมช่ันเพ่ือที่เหมาะสมกับต้นทุนการผลิตและราคาขายในปัจจุบัน เช่น 
หากลงรูป และเช็คอินใน facebook ของท่านได้รับส่วนลดทันที 10% หรือ หากแนะนําคนอ่ืนให้มา
ใช้บริการได้ส่วนลด 10% ในการมารับประทานคร้ังต่อไป เป็นต้น 

3. นําโปรโมช่ันที่คิดขึ้นมาประชุม และลงมติกนัภายในองค์กร 
4. ดําเนินการประชาสัมพันธ์ให้กับลูกค้าตามโปรโมช่ันที่เตรียมการไว้ 

 
4.4 แผนงานด้านการเงนิและงบประมาณ 

แหล่งเงินทุน 
กิจการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ “บ้านผักบุ้ง” มแีผนที่จะใช้เงินส่วนของเจ้าของลงทุนภายใน

กิจการ 100% โดยมีการวิเคราะห์ข้อดีข้อเสียไว้ดังต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.2 :  วิเคราะห์ข้อดีข้อเสียของการใช้เงินส่วนของเจ้าของลงทุนภายในกิจการ 100% 
 

ข้อดี ข้อเสีย 
1. มีความอิสระในการใช้เงินทุน 
2. ไม่มีหน้ีสินและไม่ต้องเสียค่าดอกเบ้ีย 
3. ไม่มีส่วนแบ่งของผลกําไร 

1. ต้นทุนจมในระยะแรกของการเริ่มธุรกิจ 
2. ระยะเวลาคืนทุนช้า 
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ตารางที่ 4.3 :  งบประมาณการลงทุน 
        

รายการ รวม แหล่งที่มา 
ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงนิกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร    
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ 300,000.00 300000 - 
เคร่ืองครัว 250,000.00 250000 - 

รถยนต์ 300,000.00 300000 - 
ที่ดินและอาคาร 800,000.00 800000 - 
 - 0 - 
สินทรัพย์ถาวรรวม 1,650,000.00   
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน    
ค่าตกแต่ง 400,000.00 400000 - 
ค่าจดทะเบียน 50,000.00 50,000.00 0 
 - - 0 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 100,000.00 0 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 2,200,000.00 2,200,000.00 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%) 100.00 100 - 

 
ในงบประมาณการลงทุนในธุรกิจใหม่น้ีประกอบไปด้วย 

- ค่าอุปกรณ์เคร่ืองใช้ต่างๆ 300,000 บาท หมายถึง อุปกรณ์ที่ใช้ภายในตัวร้าน  
ตัวอย่างเช่นโต๊ะ เก้าอ้ี เคาน์เตอร์คิดเงิน ตู้ต่างๆท่ีใช้ในการขายหรือโชว์สินค้าภายในร้านการบริหาร
ของกิจการ เป็นต้น 

- เคร่ืองครัว 250,000 บาท รวมเคร่ืองต่างๆที่ใช้ภายในครัว ตัวอย่างเช่น มีด หม้อ 
กระทะ เตาแก๊ส หม้อหุงข้าว ตู้เย็นที่ใช้ถนอมวัตถุดิบ เป็นต้น        

โดยรายละเอียดต่างๆของสินทรัพย์ที่จะต้องใช้เพ่ือการลงทุนในกิจการได้มีการแจกแจงไว้ 
ในตารางแล้วว่ามีราคาเท่าใดบ้าง ซึ่งทั้งหมดถือว่าอยู่ในส่วนความเป็นเจ้าของเพราะใช้เงินทุนของเจ้า 
ของเองไม่ได้มีการกู้ยืมสินทรพัย์ถาวรที่ได้มีการแจกแจงในตารางด้านบนน้ันจะต้องมีการนําไปคิดค่า 
เสื่อมราคาเนื่องจากสินทรัพย์น้ันมีอายุการใช้งานและมีการเสื่อมค่าไปดังน้ันในสินทรัพย์ถาวรน้ันจะ 
ต้องนํามาคิดค่าเสื่อมราคาเพ่ือหามูลค่าที่แท้จริงในการใช้ไปในแต่ละปี 
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จากตารางจะเห็นได้ว่าจากต้นทุนรวมในการก่อต้ังกิจการรวมเงินลงทุนอยู่ที่ 2,200,000 บาท 
โดยเป็นส่วนของเจ้าของ 2,200,000 บาท จึงคิดเป็นส่วนของเจ้าของ 100%  
 
ตารางที่ 4.4 :  แสดงการคิดค่าเสื่อมราคา 
        
การคํานวณคา่เสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถาวร(ไม่รวมที่ดิน) 1,450,000     
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 290,000 290,000 290,000 290,000 290,000 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 290,000 580,000 870,000 1,160,000 1,450,000
สินทรัพย์ถาวร(ไม่รวมที่ดิน) 1,450,000 1,450,000 1,450,000 1,450,000 1,450,000
หักค่าเสื่อมราคาสะสม 290,000 580,000 870,000 1,160,000 1,450,000
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 1,160,000 870,000 580,000 290,000 - 

 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 400,000     
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 
ตัดจ่าย 

80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

ตัดจ่ายสะสม 80,000 160,000 240,000 320,000 400,000 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 
หักตัดจ่ายสะสม 80,000 160,000 240,000 320,000 400,000 

 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 
สุทธิ 

320,000 240,000 160,000 80,000 - 

 
จากข้อมูลข้างต้นจะแสดงให้เห็นถึงการคิดค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ต่างๆ ในส่วนของ

สินทรัพย์ถาวร กิจการคํานึงว่าสินทรัพย์น้ันจะมีอายุการใช้งานอยู่ที่ 5 ปี ทําให้กิจการจะต้อง
คํานวณหาค่าเสื่อมราคาเพ่ือมาตัดจําหน่ายออกและคํานวณหามูลค่าของสินทรัพย์ทีแ่ทจ้ริง ซึ่ง
สามารถคํานวณการหักจ่ายค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ถาวรของกิจการอยู่ที่ปีละ 290,000 บาท ในความ
เป็นจริงอาจจะสามารถใช้สินทรัพย์ได้เกิน5 ปี 
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ตารางที่ 4.5 :  แสดงการประมาณรายได้ 
     

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4
ช่วงเช้า จํานวน (9.00-13.00น.) 50 52 48 54 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 200 200 200 200 
รวมยอดขายต่อมื้อ 10,000 10,400 9,600 10,800 
ช่วงบ่าย จํานวน (13.00-18.00น) 60 64 62 66 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 210 215 200 215 
รวมยอดขายต่อมื้อ 12,600 13,760 12,400 14,190 
ช่วงค่ํา จํานวน (18.00-22.00 น.) 58 60 58 62 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 200 200 200 200 
รวมยอดขายต่อมื้อ 11,600 12,000 11,600 12,400 
รวมยอดขายต่อวัน 34,200 36,160 33,600 37,390 
ยอดขายต่อเดือน 1,026,000 1,084,800 1,008,000 1,121,700 
ยอดขายต่อไตรมาส 3,078,000 3,254,400 3,024,000 3,365,100 
ยอดขายต่อปี    12,721,500

 
จากข้อมูลด้านบนแสดงการประมาณรายได้ในปีแรกโดยแบ่งให้เห็นถึงแต่ละไตรมาสในความ

เป็นธุรกิจขายอาหารเพ่ือสุขภาพน้ันกิจการมีการประมาณการไว้ว่ายอดขายของแต่ละช่วงเวลาของวัน
จะไม่เท่ากันโดยคํานึงจากความเป็นจริง และแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บรโิภคท่ีมักจะเลอืกมารับ
บริการร้านอาหารใน ช่วงเช้า ช่วงเที่ยง และช่วงเย็น จากข้อมูลที่ได้ทําการวิเคราะห์มาร้านค้าจะมี
ยอดขายในช่วงไตรมาสที่ 3 ลดลงเน่ืองจากอยู่ในช่วงฤดูฝน ผู้บริโภคไมค่่อยออกมารับประทานอาหาร
นอกบ้านยอดขายจึงลดลง กิจการได้มีการพยายามประมาณการยอดขายจากความเป็นไปได้จะเห็นได้
ว่ากิจการจะสามารถให้บริการได้ในช่วงเวลา 13.00-18.00 น. มากที่สดุโดยราคาเฉลี่ยต่อคนก็
ประมาณการจากแบบสอบถามท่ีสอบถามผูบ้ริโภคว่าโดยปกติแล้วผู้บริโภคจะรับประทานอาหารนอก
มีค่าใช้จ่ายต่อมื้อมากกว่า 1,000 บาทเพราะมักรับประทานอาหารนอกบ้านกับครอบครัว อันเป็นที่มา
ในการประมาณการยอดขายโดยราคาเฉล่ียต่อคนจะอยู่ที่ประมาณ 215 บาท และมีจํานวนผู้เข้ามาใช้
บริการในร้านช่วงเวลาดังกล่าวประมาณ 62 คน 
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ตารางที่ 4.6 :  แสดงการประมาณรายได้ต่อจากตารางด้านบน 
 

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ช่วงเช้า จํานวน (9.00-13.00น.) 56 58 60 63 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 220 225 230 240 
รวมยอดขายต่อมื้อ 12,320 13,050 13,800 15,120 
ช่วงบ่าย จํานวน (13.00-18.00น) 67 69 71 74 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 220 225 230 240 
รวมยอดขายต่อมื้อ 14,740 15,525 16,330 17,760 
ช่วงค่ํา จํานวน (18.00-22.00 น.) 63 65 66 68 
ราคาเฉลี่ยต่อคน 220 225 210 230 
รวมยอดขายต่อมื้อ 13,860 14,625 13,860 15,640 
รวมยอดขายต่อวัน 40,920 43,200 43,990 48,520 
ยอดขายต่อเดือน 1,227,600 1,296,000 1,319,700 1,455,600 
ยอดขายต่อไตรมาส 3,682,800 3,888,000 3,959,100 4,366,800 
ยอดขายต่อปี 14,731,200 15,552,000 15,836,400 17,467,200

 
รายละเอียดในตารางน้ีเป็นการประมาณการยอดขาย 5 ปีหลังจากก่อต้ังกิจการร้านอาหาร

เพ่ือสุขภาพ เมื่อกิจการเริ่มเป็นที่รู้จักมากขึ้น ทําให้ยอดขายในการประมาณการมีการเพิ่มขึ้นทุกปีใน
จํานวนที่ไม่มากและยังอยู่ในค่าเฉลี่ยของพฤติกรรมผู้บริโภคจากแบบสอบถามท่ีได้ทําไปและข้อมูลจริง 
โดยประมาณการยอดขายต่อในปีที่ 5 อยู่ที่ 17,467,200 บาท 
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ตารางที่ 4.7 :  แสดงประมาณการรายจ่าย  
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานที่ - - - - - 
ค่านํ้าประปา (เพ่ิม 2%) 14,400 14,688 14,982 15,281 15,587 
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 360,000 378,000 396,900 416,745 437,582 
ค่าแก๊สหุงต้ม (เพ่ิม 5%) 90,000 94,500 99,225 104,186 109,396 
ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 9,000 9,450 9,923 10,419 10,940 
ค่าเสื่อมราคา 290,000 290,000 290,000 290,000 290,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 
เงินเดือน (เพ่ิม 3%) 936,000 964,080 993,002 1,022,792 1,053,476
โฆษณา 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
รวมต้นทุนคงที่ 1,829,400 1,880,718 1,934,032 1,989,424 2,046,981
ยอดขาย 3,123,000 3,633,120 3,732,840 3,832,560 3,932,280

 
ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย 780,750 908,280 933,210 958,140 983,070 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 31,230 36,331 37,328 38,326 39,323 
ส่งเสริมการขาย 24,984 29,065 29,863 30,660 31,458 
รวมต้นทุนผันแปร 836,964 973,676 1,000,401 1,027,126 1,053,851

 
การคํานวณจุด 

คุ้มทุน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 2,286,036 2,659,444 2,732,439 2,805,434 2,878,429 
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.73 0.73 0.73 0.73 0.73 
จุดคุ้มทุนต่อปี 2,499,180 2,569,287 2,642,120 2,717,792 2,796,422 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 208,265.03 214,107.24 220,176.65 226,482.67 233,035.14
จุดคุ้มทุนต่อวัน 6,942.17 7,136.91 7,339.22 7,549.42 7,767.84 
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จากข้อมูลข้างต้นจะแสดงให้เห็นกําไรส่วนเกินซึ่งเกิดจาก รายได้รวมหักต้นทุนผันแปรแล้ว
อัตรากําไรส่วนเกินเกิดจากกําไรส่วนเกินหารรายได้รวมเพ่ือแสดงให้เห็นถึงอัตราของกําไรที่หักต้นทุน
ผันแปรแล้วจะเห็นได้ว่าอัตรากําไรส่วนเกินอยู่ที่ 73% จุดคุ้มทุนต่อปีหมายถึงตัวเลขที่แสดงให้เห็นถึง
ความสามารถในการดําเนินงานของธุรกิจว่าสามารถดําเนินไปได้หรือไม่ จะเห็นได้ว่าในแต่ละปีจะมี
ตัวเลขที่ไม่เท่ากัน เน่ืองจากต้นทุนผันแปรมจีํานวนสูงข้ึน 
 
ตารางที่ 4.8 :  แสดงงบกําไรขาดทุน 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 3,123,000 3,633,120 3,732,840 3,832,560 3,932,280
หัก ต้นทุนผันแปร 836,964 973,676 1,000,401 1,027,126 1,053,851
กําไรส่วนเกิน 2,286,036 2,659,444 2,732,439 2,805,434 2,878,429
หัก ต้นทุนคงที ่ 1,829,400 1,880,718 1,934,032 1,989,424 2,046,981
กําไรก่อนการดําเนินงาน 456,636 778,726 798,407 816,010 831,448 
หัก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 456,636 778,726 798,407 816,010 831,448 
หัก ภาษี 30% 136,991 233,618 239,522 244,803 249,434 
กําไรสุทธิ 319,645 545,108 558,885 571,207 582,014 

 
จากข้อมูลข้างต้นจะเห็นได้ว่าธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพทํากําไรได้ปีแรก กําไรสทุธิของปี

แรกอยู่ที่ 319,645 บาท หลังจากน้ันจะเพ่ิมขึ้นเร่ือยๆ ในปีต่อมาเป็น 545,108 บาทในปีที่ 3 กําไร
สุทธิอยู่ที่ 558,885 บาท ปีที่ 4 กําไรสุทธิอยู่ที่ 571,207 บาทและในปีที ่5 กําไรสุทธิจะอยู่ที่ 
582,014 จะเห็นได้ว่ามีการเพ่ิมขึ้นของกําไรสุทธิในทุกปี 
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ตารางที่ 4.9 : กําไรสะสมประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กําไรสะสมต้นปี - 319,645 864,753 1,423,638 1,994,845
บวก กําไรสุทธิ 319,645 545,108 558,885 571,207 582,014 
หัก เงินปันผล - - - - - 
กําไรสะสมปลายงวด 319,645 864,753 1,423,638 1,994,845 2,576,859
      
ยกยอดไปงบกระแส 
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได้ 136,991 233,618 239,522 244,803 249,434 
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่ 
เพ่ิมขึ้น 

136,991 96,627 5,904 5,281 4,631 

      
ยกยอดไปงบกระแส 
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคงเหลือ 4,461 5,190 5,333 5,475 5,618 
สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมขึ้น 4,461 729 142 142 142 
      
ยกยอดไปงบกระแส 
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผล - - - - - 
เงินปันผลค้างจ่ายที่ 
เพ่ิมขึ้น 

- - - - - 

 
จากข้อมูลด้านบน กําไรสะสมปลายงวดของปีที่ 1 อยู่ที่ 319,645 บาท และหลังจากน้ันก็

เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ืองในปีที่ 2 มีกําไรสะสมปลายงวดอยู่ที่ 864,753 บาท ในปีที ่3 กําไรสะสมปลาย
งวดอยู่ที่ 1,423,638 บาท ในปีที่ 4 กําไรสะสมปลายงวดอยู่ที่ 1,994,845 และในปีที่ 5 จะเห็นได้ว่า
กําไรสะสมปลายงวดอยู่ที่ 2,576,859 บาท 
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ตารางที่ 4.10 :  แสดงงบกระแสเงินสด 
        

กระแสเงินสดจาก 
กิจกรรมการดําเนนิงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 319,645 545,108 558,885 571,207 582,014 
บวก ค่าเสื่อมราคา 290,000 290,000 290,000 290,000 290,000 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 
บวก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 
ที่เพ่ิมขึ้น 

136,991 96,627 5,904 5,281 4,631 

บวก เงินปันผลค้างจ่าย 
ที่เพ่ิมขึ้น 

- - - - - 

หัก สินค้าคงเหลือที ่
เพ่ิมขึ้น 

-4,461 -729 -142 -142 -142 

เงินสดจากกิจกรรม 
การดําเนินงาน 

822,175 1,011,006 934,647 946,346 956,503 

กระแสเงินสดจากกิจ 
กรรมการลงทนุ 

     

สินทรัพย์ถาวรรวม -
1,650,000

- - - - 

ค่าตกแต่ง -400,000 - - - - 
ค่าจดทะเบียน -50,000 - - - - 
0 - - - - - 
กระแสเงินสดจาก 
การลงทุน 

-
2,100,000

- - - - 

กระแสเงินสดจาก 
การจัดหา 

     

กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หัก ชําระเงินกู้ - - - - - 

                                                                                                        (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่ 4.10 (ต่อ) :  แสดงงบกระแสเงินสด 
 

กระแสเงินสดจาก 
กิจกรรมการดําเนนิงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ - - - - - 
หัก เงินปันผลจ่าย - - - - - 
ทุนหุ้นสามญั 2,200,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจ 
กรรมการจัดหา 

2,200,000 - - - - 

เงินสดสุทธิ 922,175 1,011,006 934,647 946,346 956,503 
บวก เงินสดต้นงวด - 922,175 1,933,181 2,867,828 3,814,173
เงินสดปลายงวด 922,175 1,933,181 2,867,828 3,814,173 4,770,676

 
จากข้อมูลข้างต้นคือกระแสเงินสดของกิจการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่ผ่านการดําเนินงาน

ของกิจการทั้งในแบบดําเนินงาน กิจกรรมการลงทุนและกิจกรรมการจัดหาแล้ว ตัวเลขทีแ่สดงอยู่ใน
งบกระแสเงินสดในปีแรกจะเห็นได้ว่ากิจการมีเงินสดปลายงวดอยู่ที่ 922,175 บาท และมีการเพ่ิมขึน้
อย่างต่อเน่ืองในปีที่ 2 โดยมีเงินสดปลายงวดอยู่ที่ 1,933,181 บาท ในปีที่ 3 มีเงินสดปลายงวดอยู่ที่ 
2,867,828 บาท ในปีที ่4 มีเงินสดปลายงวดอยู่ที่ 3,814,173 บาท และในปีที่ 5 กิจการมีเงินสด
ปลายงวดอยู่ที่ 4,770,676 บาท 
          
ตารางที่ 4.11 :  งบแสดงฐานะการเงิน 
        

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน      
เงินสดและเงินฝาก 
ธนาคาร 

922,175 1,933,181 2,867,828 3,814,173 4,770,676

สินค้าคงเหลือ 4,461 5,190 5,333 5,475 5,618 
รวมสินทรัพย์ 
หมุนเวียน 

926,636 1,938,371 2,873,161 3,819,649 4,776,294

                                                                                                   (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.11 (ต่อ) :  งบแสดงฐานะการเงิน 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ถาวร 
รวมสุทธิ 

1,360,000 1,070,000 780,000 490,000 200,000 

ค่าจดทะเบียนและ 
ตกแต่งสุทธิ 

320,000 240,000 160,000 80,000 - 

ค่ามัดจําสถานที่ 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 
รวมสินทรัพย์ 2,656,636 3,298,371 3,863,161 4,439,649 5,026,294

หน้ีสินและส่วน 
ของเจ้าของ 

     

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 136,991 233,618 239,522 244,803 249,434 
เงินปันผลค้างจ่าย - - - - - 
รวมหน้ีสิน 136,991 233,618 239,522 244,803 249,434 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 2,200,000 2,200,000 2,200,000 2,200,000 2,200,000
กําไรสะสมสทุธิ 319,645 864,753 1,423,638 1,994,845 2,576,859
รวมส่วนของผู้ถือ 
หุ้น 

2,519,645 3,064,753 3,623,638 4,194,845 4,776,859

รวมหน้ีสินและส่วน 
ของเจ้าของ 

2,656,636 3,298,371 3,863,161 4,439,649 5,026,294

 
จากข้อมูลข้างต้นคืองบแสดงฐานะทางการเงินแสดงให้เห็นว่าฐานะการเงินของกิจการ

ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ในสภาวะปกติจะมีมูลค่าเพ่ิมขึ้นทกุปี โดยในปีแรกรวมสินทรัพย์ของกิจการอยู่
ที่ 2,656,636 บาท และเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเน่ืองโดยปีที่ 2 รวมสินทรัพย์ของกิจการอยู่ที่ 3,298,371 ใน
ปีที่ 3 รวมสินทรัพย์ของกิจการอยู่ที่ 3,863,161 ในปีที่ 4 รวมสินทรัพย์ของกิจการอยู่ที่ 4,439,649 
และในปีที ่5 กิจการมีสินทรัพย์รวมมูลค่า 5,026,294 บาท 
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ตารางที่ 4.12 :  แสดงกระแสเงินรับตลอดโครงการ 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทนุ 
 

ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 
0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -2,200,000 
1 กระแสเงินสดรบั 922,175 
2 กระแสเงินสดรบั 1,011,006 
3 กระแสเงินสดรบั 934,647 
4 กระแสเงินสดรบั 946,346 
5 กระแสเงินสดรบั* 1,106,503 

  
การคํานวณมูลคา่ปัจจุบนัในอัตราผลคิดลด 

 
30.00% 

 
 มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 2,362,369 
 หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -2,200,000 
 มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 162,369 
 อัตราผลตอบแทนของโครงการ 33.74% 

*กระแสเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจําร้าน 
 

จากข้อมูลข้างต้นจึงสรุปได้ว่ากิจการร้านอาหารสุขภาพมีการประเมินในส่วนของการคํานวณ
มูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลดอยู่ที่ 30% โดยประมาณจากการเป็นธุรกิจประเภทอาหารเพ่ือสุขภาพ
การนําเงินมาลงทุนน้ันอยู่ในอัตราที่สูงมีความเสี่ยงที่จะเสียผลประโยชน์ในอนาคตและอัตรา
ผลตอบแทนของโครงการอยู่ที่ 33.74% และมีกระแสเงินสดรับทุกปี 
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ตารางที่ 4.13 :  แสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
        

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 6.76 8.30 12.00 15.60 19.15 
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 6.73 8.27 11.97 15.58 19.13 
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 188 188 188 188 188 
ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 1.92 1.92 1.92 1.92 1.92 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 2 3 5 8 - 
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 1.18 1.10 0.97 0.86 0.78 
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี 
อัตราแห่งหนี้  
(Debt to Equity Ratio)(เท่า) 

0.05 0.08 0.07 0.06 0.05 

อัตราส่วนความสามารถในการ 
ชําระดอกเบ้ีย (เท่า) 

- - - - - 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์  
(ROA) 

0.12 0.17 0.14 0.13 0.12 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น  
(ROE) 

0.13 0.18 0.15 0.14 0.12 

อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 26.80 26.80 26.80 26.80 26.80 
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 14.62 21.43 21.39 21.29 21.14 
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 10.24 15.00 14.97 14.90 14.80 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ  
(Net Present Value) 

฿162,368.56 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 34% 
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จากข้อมูลตัวเลขต่างๆ ข้างต้นเกิดจากการขอข้อมูลในช่องต่างๆ ที่ได้มีการวิเคราะห์ไปก่อน
หน้าน้ีแล้ว เพ่ือนํามาวิเคราะห์ถึงอัตราส่วนทางการเงินต่างๆเพ่ือให้เห็นภาพชัดเจนย่ิงขึ้น โดยมีการ
คํานวณอัตราต่างๆ ที่สําคญัเอาไว้ดังน้ี 

1. การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน 
บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด โดยการวัดสภาพคล่องทางการเงินที่เป็นการ 

พิจารณาจากความสัมพันธ์ระหว่างสินทรัพย์หมุนเวียนและหน้ีสินหมุนเวียน มีค่าเป็นอัตราส่วนเงินทุน 
หมุนเวียน จากการคํานวณได้ดังน้ี ปีที่1 6.76 เท่า ปีที่2 8.30 เท่า ปีที่3 12.00 เท่า ปีที่4 15.60 เท่า  
และ ปีที5่ 19.15 เท่า ตามลําดับ 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว 
บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด โดยอัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัวที่มีสภาพคล่อง 

สูง ได้แก่ สินทรัพย์หมุนเวียนหักด้วยสินค้าคงเหลือและค่าใช้จ่ายจ่ายล่วงหน้า ต่อหน้ีสินหมุนเวียน มี
ค่าเป็นอัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว จากการคํานวณได้ดังนี้ ปีที1่ 6.73 เท่า ปีที2่ 8.27 เท่า ปีที3่ 
11.97 เท่า ปีที่4 15.58 เท่า และ ปีที5่ 19.13 เท่า ตามลําดับ 

2. การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
อัตราการหมุนเวียนของสินค้า 
บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด โดยอัตราการหมุนเวียนของสินค้า อัตราส่วนน้ี 

เป็นการบอกจํานวนสินค้าที่กิจการสามารถขายออกไปได้ คํานวณโดยใช้ต้นทุนขายหารด้วยสินค้าคง 
เหลือเฉล่ียคํานวณได้ดังน้ี ปีที่1-5 มีการหมนุเวียนของสินค้าอยู่ที่ 188 รอบ 

ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ 
บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด โดยระยะเวลาสินค้าคงเหลือ เป็นการบ่งบอก 

ระยะเวลาของสินทรัพย์ที่มีไว้เพ่ือขาย คํานวณได้ดังน้ี ปีที่ 1-5 มีระยะเวลาของสินค้าคงเหลืออยู่ที่ 
1.92 วัน 

อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร 
บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด โดยอัตราส่วนของยอดขายกับสินทรพัย์ถาวร  

อัตราส่วนน้ีจะแสดงให้เห็นว่าประสิทธิภาพของการใช้สิทรัพย์ถาวรในธุรกิจเป็นอย่างไร มีสินทรัพย์ที่
ใช้ในการดําเนินงานมากหรือน้อยเกินไป สินทรัพย์ที่ใช้อยู่มีคุณภาพหรือไม่เป็นตามเป้าหมายของการ
ดําเนินธุรกิจ จากการคํานวณได้ดังน้ีปีที่1  2 รอบ ปีที2่  3 รอบ ปีที่3  5 รอบ ปีที่4  8 รอบ 
ตามลําดับ 
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อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม 
บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด โดยอัตราส่วนของยอดขายกับสินทรพัย์ 

โดยรวม อัตราส่วนน้ีจะแสดงให้เห็นว่าประสิทธิภาพของการใช้สิทรัพย์โดยรวมในธุรกิจเป็นอย่างไร มี
สินทรัพย์ทีใ่ช้ในการดําเนินงานมากหรือน้อยเกินไป สินทรพัย์ที่ใช้อยู่มีคณุภาพหรือไม่เป็นตาม
เป้าหมายของการดําเนินธุรกิจ จากการคํานวณได้ดังน้ีปีที่1 1.18 รอบ ปีที่2 1.10 รอบ ปีที่3 0.97 
รอบ ปีที่4 0.86 รอบ และปทีี่5 0.78 รอบ ตามลําดับ 

3. การวัดความสามารถในการชําระหน้ี 
อัตราแห่งหนี้ 
บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด โดยอัตราแห่งหนี้คํานวณได้ดังน้ีปีที่1 0.05 เท่า 

ปีที่2 0.08 เท่า ปีที่3 0.07 เท่า ปีที4่ 0.06 เท่า และปีที5่ 0.05 เท่า   
4. การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ 
บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด โดยอัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรพัย์  

อัตราส่วนน้ีจะแสดงให้เห็นถึงสินทรัพย์ของกิจการที่สามารถทํารายได้ว่าได้มากน้อยเพียงใด คํานวณ
ได้ดังน้ีปีที่1 0.12% ปีที2่ 0.17% ปีที3่ 0.14% ปีที4่ 0.13% และปีที5่ 0.12% 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น 
บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด โดยอัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุน้  

อัตราส่วนน้ีจะเป็นการหาความสัมพันธ์ระหว่างความสามารถในการทํากําไรจากเงินลงทุนของผู้ถือหุ้น 
เป็นการคํานวณจากกําไรสุทธิหารด้วยผู้ถือหุ้น คํานวณได้ดังน้ีปีที่1 0.13% ปีที2่ 0.18% ปีที3่ 0.15% 
ปีที่4 0.14% และปีที5่ 0.12% 

อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน 
บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด โดยอัตราส่วนกําไรส่วนเกิน อัตราส่วนน้ีเกิด 

จากผลต่างระหว่างยอดขายลบด้วยต้นทุนผันแปร คํานวณได้ดังน้ีปีที่1-5 อัตราส่วนกําไรส่วนเกินอยู่ที่ 
26.80% 

อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน 
บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด โดยอัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน 

อัตราส่วนน้ีเกิดจากการนํากําไรจากการดําเนินงานหารด้วยยอดขายสุทธิ คํานวณดังน้ีปีที่1 14.62% 
ปีที่2 21.43% ปีที3่ 21.39% ปีที4่ 21.29% และปีที5่ 21.14% 

อัตราส่วนกําไรสุทธิ 
บริษัท บ้านผักบุ้ง Foodland จํากัด โดยอัตราส่วนกําไรสทุธิ อัตราส่วนน้ีบ่งบอกถึง 

กําไรของกิจการและแสดงให้เห็นถึงความสามารถของกิจการในการบริหารและควบคุมคา่ใช้จ่ายใน
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การขายหรือการบริหารรวมไปถึงค่าใช้จ่ายส่วนอ่ืนๆ คํานวณได้ดังน้ีปีที่1 10.24% ปีที2่ 15.00% ปีที่
3 14.97% ปีที่4 14.90% และปีที่5 14.80% 

ในส่วนของ IRR ซึ่งเป็นค่าทีช้ี่วัดได้ว่ากิจการน้ีมีความน่าลงทุนหรือไม่ ย่ิง %IRR สูงก็ย่ิงมี
ความน่าลงทุน ในการวิเคราะห์น้ี %IRR อยู่ที่ 34% ซึ่งถือว่าสูง NPV อยู่ที่ 162,368.56 บาท คือ
มูลค่าปัจจุบันของโครงการ และโครงการน้ีจะคืนทุนในระยะเวลา 2.285 ปี เพราะฉะนั้นจากการ
วิเคราะห์แสดงให้เห็นว่าธุรกิจน้ีมีความน่าลงทุน 

 
4.5  แผนฉุกเฉินกรณีที่กิจการไม่เป็นไปตามแผนท่ีต้ังเอาไวห้รือไม่สามารถบรรลเุปา้หมายได้ 

4.5.1 ขายกิจการ 
การขายกิจการเป็นทางออกในการแก้ปัญหาของกิจการเมื่อกิจการไม่สามารถดําเนินธุรกิจไป

ได้ตามเป้าหมาย การขายกิจการจะสามารถทําให้ได้เงินกลับมาในจํานวนที่มากกว่าการฝืนทําธุรกิจ
ต่อไปโดยขาดทุนในระยะยาว การทําแผนฉุกเฉินแผนน้ีจะต้องมีการคิดวิเคราะห์อย่างถี่ถ้วนเน่ืองจาก
เป็นการปิดกิจการโดยแผนทีจ่ะต้องทําเมื่อวิเคราะห์แล้วว่าร้านจะมีการขาดทุนอย่างต่อเน่ืองไม่คุ้มที่
จะดําเนินกิจการต่อไป และดําเนินการเซ้งร้านขายเคร่ืองมือเคร่ืองใช้เคร่ืองครัวออกสู่ตลาดเพ่ือระดม
เงินทุนกลับมาชําระน้ีและเก็บเป็นส่วนของเจ้าของต่อไป 

วัตถุประสงค์ 
- เพ่ือป้องกันการขาดทุน 
- เพ่ือให้ได้เงินทุนกลับมาชําระหน้ี 

แผนการปฏิบัติงาน 
นําเคร่ืองมือเคร่ืองใช้ต่างๆ ขายออกสู่ตลาดในราคาที่สูงทีสุ่ดเท่าที่จะทําได้เพ่ือลด 

การขาดทุนใหไ้ด้มากที่สุด หรือเซ้งร้านให้กบันายทุนที่สนใจในราคาทีสู่งที่สุด 
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แบบสอบถามเรื่อง : รานอาหารสุขภาพ “บานผักบุง” 

 

คําชี้แจง : แบบสอบถามน้ีเปนสวนหน่ึงของงานวิจัยวิชาการศึกษาคนควาอิสระ  

ของนักศึกษาระดับปริญญาโทคณะบริหารธุรกิจ สาขาวิชาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดยอม  

(MBA SMEs) มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 

สวนท่ี 1 : ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง : กรุณาใสเครื่องหมาย ✓ ในชองสี่เหลี่ยมหนาขอความ      

 

1. เพศ   ▢ ชาย   ▢ หญิง 

2. อายุ   ▢ ตํ่ากวา 25 ป  ▢ 25-30 ป ▢ 31-40 ป  

▢ 41-50 ป  ▢ ต้ังแต 51 ปข้ึนไป 

3. การศึกษา  ▢ มัธยมศึกษาตอนตน  ▢ มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.   

▢ อนุปริญญา/ปวส. ▢ ปริญญาตร ี  

▢ ปริญญาโท  ▢ ปริญญาเอก 

4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน  ▢ นอยกวา 15,000 บาท ▢ 15,000-20,000 บาท 

▢ 20,000-25,000 บาท ▢ 25,000-30,000 บาท 

▢ 30,000 บาทข้ึนไป   

5. อาชีพ  ▢ นักเรียน/นักศึกษา ▢ ขาราชการ  

▢ พนักงานบริษัทเอกชน  ▢ พนักงานรัฐวิสาหกิจ   

▢ เจาของกิจการ  ▢ รับจาง  

▢ อื่นๆ (โปรดระบ)ุ................ 
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สวนท่ี 2 : ขอมูลเกี่ยวกับดานพฤติกรรมการทานอาหารสุขภาพ 

คําชี้แจง : กรุณาใสเครื่องหมาย ✓ ในชองสี่เหลี่ยมหนาขอความ 

  

6. ทานนิยมรับประทานอาหารนอกบานบอยแคไหน 

▢ ทุกวัน  ▢ 3-4 ครั้งตอสัปดาห ▢ 1-2 ครั้งตอสัปดาห 

  ▢ 1-2 ครั้งตอเดือน ▢ นอยกวา 1-2 ครั้งตอเดือน 

7. ลักษณะการรับประทานอาหารนอกบานที่ทานนิยมทํามากที่สุด 

  ▢ รับประทานคนเดียว 

  ▢ รับประทานกับแฟน 

  ▢ รับประทานกับเพื่อน  ๆ

  ▢ รับประทานกับครอบครัว 

  ▢ รับประทานกับลูกคา / หัวหนางาน / แบบทางการ 

  ▢ อื่นๆ (โปรดระบ)ุ...................................................... 

 8. ราคาตอ 1 มื้อที่ทานรับประทานอาหารนอกบานเปนเทาไร 

  ▢ นอยกวา 100 บาท ▢ 100-300 บาท▢ 300-500 บาท 

  ▢ 500-700 บาท▢ 700-1,000 บาท ▢ มากกวา 1,000 บาท 

 9. ทานดูแลสุขภาพของทานโดยวิธีใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  ▢ ฟตเนต  ▢ เทนนิส  ▢ วายนํ้า 

  ▢ เลนกอลฟ  ▢ ทานอาหารสุขภาพ ▢ อื่นๆ (โปรดระบ)ุ................. 

 10. ทานมีความสนใจเกี่ยวกับอาหารสุขภาพมากนอยเพียงใด 

  ▢ มากที่สุด  ▢ มาก  ▢ ปานกลาง 

  ▢ นอย   ▢ นอยที่สุด 

 11. อาหารสุขภาพแบบใดที่ทานสนใจ 

  ▢ อาหารเพื่อสุขภาพ ควบคุมความดัน ไขมันในเลือด บํารุงตับไต 

▢ อาหารเพื่อความงาม ชะลอริ้วรอยแหงวัย บํารุงผิวพรรณ ควบคุมนํ้าหนัก 

▢ อาหารเพื่อเพิ่มพลังสมอง เสริมความสดช่ืน กระปรี้กระเปรา เพิ่มพุนความจํา 

  ▢ อื่นๆ (โปรดระบ)ุ...................................................................................... 
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12. ปจจัยที่มีผลใชบริการรานอาหารสุขภาพของทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

  ▢ รสชาติอาหาร และ เครื่องด่ืม 

  ▢ ความเหมาะสมของราคา 

  ▢ บรรยากาศภายในราน 

  ▢ สะดวกในการเดินทาง เชน ใกลที่อยูอาศัย 

  ▢ มีที่จอดรถเพียงพอ 

  ▢ โตะ และ เกาอี้สะดวกสบาย 

  ▢ มีบริการ Free WIFI 

  ▢ การบริการที่ประทับใจ 

  ▢ อื่นๆ (โปรดระบ)ุ....................................... 

 13. ทานคิดวาราคาที่เหมาะสมของอาหารสุขภาพตอ 1 จานควรเปนเทาใด 

  ▢ นอยกวา 100 บาท ▢ 100-200 บาท▢ 200-300 บาท 

 14. หากมีรานอาหารสุขภาพเปดใหบริการ ทานจะใชบริการหรือไม 

  ▢ ใชบริการ  ▢ ไมใชบริการ 

 

สวนท่ี 3 : ปจจัยสวนประสมการตลาดในการเลือกใชบริการรานอาหาร 

คําชี้แจง : โปรดใสเครื่องหมาย ✓ ในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นเกี่ยวกับระดับความสําคัญใน

การตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหาร 

 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจเลือกใชบริการ

รานอาหาร 

มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด 

1. ดานผลิตภัณฑ 

1.1 รสชาติของอาหาร      

1.2 ความสดใหมของอาหาร      

1.3 คุณคาที่จะไดรับจากอาหาร      
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1.4 ความแปลกใหมของเมนู      

2. ดานราคา 

2.1 ความเหมาะสมของราคาอาหาร      

2.2 ความเหมาะสมของราคาเครื่องด่ืม      

2.3 ความหลากหลายของราคาอาหารใน

เมนู 

     

2.4 ระบุราคาขายชัดเจน      

3. ดานสถานที่และเวลา 

3.1 ที่ต้ังของรานสะดวกในการเขาถึง      

3.2 มีที่จอดรถใหบริการ      

3.3 รานต้ังติดกับวิวทิวทัศนที่สวยงาม      

3.4 ความเหมาะสมของเวลาในการ 

เปด-ปด 

     

4. ดานการสงเสริมดานการตลาด 

4.1 ชองทางการใหและรับขอมูลขาวสาร

ผานทาง Facebook , Line และ 

Instargram  

     

4.2 การโฆษณาทางวิทยุ และสิ่งพิมพ      

4.3 การจัดโปรโมช่ัน ลด แลก แจก แถม      

4.4 มีบริการ Free Wifi      

5. ดานการบริการ 

5.1 ตอนรับดวยอัธยาศัยที่ดีงามและสุภาพ      

5.2 การรับออเดอรของลูกคาถูกตองแมนยํา      
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5.3 มีความรวดเร็วในการใหบริการ      

5.4 ความถูกตองในการคิดคาอาหาร

เครื่องด่ืม 

     

6. ดานผูใหบริการ 

6.1 ความสามารถในการตอบคําถามของ

พนักงาน 

     

6.2 กริยาและมารยาทของพนักงาน      

6.3 พนักงานมีใบหนาย้ิมแยมแจมใส      

6.4 พนักงานพูดจาไพเราะ      

7. ดานบรรยากาศภายในราน 

7.1 ความแปลกใหมของภาชนะ บรรจุภัณฑ      

7.2 การแตงกายของพนักงาน      

7.3 บรรยากาศภายในรานสะอาด สบายตา      

7.4 ภายในรานกวางขวาง อากาศถายเท      

8. ในภาพรวมทานมีความพึงพอใจตอ

รานอาหารโดยทั่วไปอยูในระดับใด 

     

 

 

สวนท่ี 4 :  ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 

 

…………………………………………………………………………………………………………………………………………….. 

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

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

 

----------ขอบคุณสําหรับผูตอบแบบสอบถาม-------- 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล  ธัญวรรณ  จิระประเสริฐศักด์ิ 

 

E-Mail   bukhoong@gmail.com 

 

ประวัติการศึกษา ปริญญาตรี คณะนิเทศศาสตร สาขาวิทยุกระจายเสียงและวิทยุโทรทัศน 

   มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

   ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลาง 

   และขนาดยอม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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