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บทคัดย่อ 
 
 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือใช้เป็นแนวทาง และกําหนดทิศทางในการ
ดําเนินธุรกิจที่ชัดเจนมากขึ้นในการสร้างธุรกิจใหม ่เพ่ือใหเ้ข้าถึงกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด และศึกษา
ความเป็นไปได้ของแผนธุรกิจร้านอาหาร Modern Restaurant ซึ่งเป็นประเภทธุรกิจบริการจําหน่าย
อาหารไทย และเคร่ืองด่ืมนานาชนิด ธุรกิจจะเน้นการผลติที่ได้มาตรฐานถูกสุขอนามยั คุณภาพ
วัตถุดิบสด สะอาด มีบริการเป็นเลิศโดยภายในร้านจะมีการตกแต่งแนว 3 มิติ ผสมผสานความ
ทันสมัย และยอ้นยุคไว้ด้วยกัน แผนธุรกิจได้จัดทําขึ้นสําหรับการดําเนินธุรกิจใหม่ เทคนิคและวิธีการ
ในการจัดทําแผนคือ การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ การแข่งขัน และการสาํรวจที่ใช้
แบบสอบถาม ในเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการรับประทานอาหารไทยนอกบ้านของคนกรุงเทพ 
โดยเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่าง ซึ่งเป็นกลุ่มผู้บริโภคในกรุงเทพและปริมณฑล จํานวน 400  
คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูลเบ้ืองต้น คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ 
ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย  และ Regression  
 ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยสภาพแวดล้อมภายในพบว่า ธุรกิจร้านอาหาร Modern 
Restaurant เป็นธุรกิจเปิดใหม่ มีโครงสร้างองค์กรไม่ซับซ้อน ผู้ประกอบการมีความมุ่งมันในการทํา
ธุรกิจ และสามารถตัดสินใจได้อย่างรวดเร็ว มีการแบ่งหนา้ที่ความรับผิดชอบที่ชัดเจนเป็นระบบ มี
อาหารและเคร่ืองด่ืม หลากหลาย ปัจจัยด้านต้นทุนส่วนใหญ่ซื้อจากผู้ผลิตโดยตรง และ ผลการ
วิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก พบว่าภาครัฐมีการผลักดันอุตสาหกรรมอาหารไทยก้าวเข้าสู่
ผู้นําอาเซียน และกําหนดทิศทางการพัฒนาอุตสาหกรรมอาหารไทย เพ่ือให้เข้ายุคสมัยทันต่อการ
เปลี่ยนแปลง และปัจจัยทางด้านลูกค้าส่วนใหญ่นิยมรับประทานอาหารนอกบ้านเปลี่ยน บรรยากาศ
และต้องการความสะดวกสบาย ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน ได้แก่ 
ประสบการณ์ด้านการบริหารกิจการ ผู้ประกอบการยังไม่ชํานาญมาก เน่ืองจากเป็นการเริ่มประกอบ
ธุรกิจใหม ่อาจก่อให้เกิดข้อผดิพลาดได้ถ้าไม่ระมัดระวังอย่างรอบคอบ และปัจจัยเสี่ยงที่เกิดขึ้นจาก
ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก ได้แก่ ต้นทนุวัตถุดิบที่มีความผันผวนไปตามเศรษฐกิจ วัฒนธรรม
ทางด้านอาหารของต่างชาติเข้ามามีอิทธิพลต่อการบริโภคมากขึ้น สภาพแข่งขันของธุรกิจค่อนข้าง
รุนแรง คู่แข่งขันหลักที่สําคญั คือ CHUSRI @ LAE และ Rabbit in the kitchen เมื่อเปรียบเทียบกับ



คู่แข่งขันพบว่า ข้อได้เปรียบคู่แข่งขัน คือ มสีถานที่ต้ังอยู่ใจกลางเมืองในกรุงเทพ มีการโปรโมทแชร์
ตลอด ในขณะที่ข้อเสียเปรียบทางการแข่งขัน คือ คูแ่ข่งขันมีประสบการณ์ในการทําอาหารไทยมาเป็น
เวลานานทําให้ลูกค้าเช่ือมั่นในสินค้าและบรกิาร 
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ABSTRACT 
 
 The business plan is intended to guide and determine the direction of the 
business, In order to reach the largest audience and study the feasibility of the 
restaurant business plan “Modern Restaurant”. Modern Restaurant is the foods and 
drinks service business in Thailand which is focused on the hygienic standards 
production and fresh ingredients with excellent service. The restaurant decoration is 
a mixture of modern three-dimensional and retro style. The business plan has been 
prepared for the new business. Techniques and methods for the preparation of this 
plan are to analyze the business environment, competition, and the survey 
questionnaire about factors that influence outside eating habits of people in Bangkok 
metropolitan region. The 400 consumers in Bangkok by a simple random is a sample. 
Preliminary data was statistically analyzed by descriptive statistics include 
percentage, mean and Regression. 
 The analysis of the internal environment found that Modern Restaurant is a 
new opening business and the business structure is not complicated. Entrepreneurs 
are committed to doing business and decisive, there is a clear division of 
responsibilities. Food and beverages was buying directly from the manufacturers. The 
external environment showed that the government has pushed the food industry in 
Thailand to be the ASEAN leaders and the development of food industry is increase. 
Consumer factors showed behavior of food consumption that customer often eat 
out for new environment and comfortable, these are factors that affect decision 
making options. Internal Risks in business management is the operator experience is 
not very skilled. Since the start of the new business may cause errors if they are not 
careful. Prudent risk factors caused by external environmental factors are costs of 
raw materials which fluctuations to the economy and foreign culture influence more 



consumers. The main competitor is CHUSRI @ LAE and Rabbit in the kitchen. 
Compared to the competition, the restaurant advantages are advertisement and 
located in the center of Bangkok. The drawback is the rival’s experience in cooking 
which giving customer’s confidence in products and services. 
 
Keywords :  Behavior, Decision Making, Marketing Mix Factors 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
การจัดทําแผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตนเอง (Independent Study) เสรจ็สมบูรณ์ได้เน่ืองจาก

ความอนุเคราะห์จากท่าน ผศ.ประจวบ เพ่ิมสุวรรณ และ ผศ.ดร.ประวัฒน์  เบญญาศรีสวัสด์ิ เป็น
อาจารย์ที่ปรึกษาการทําแผนธุรกิจ ที่ได้ให้คาํปรึกษา ตรวจทาน และช้ีแนะแนวทางรายละเอียดต่างๆ 
จึงทําให้แผนธุรกิจฉบับน้ีสามารถเสร็จสมบูรณ์ลุล่วงไปด้วยดี รวมถึงอาจารย์ท่านอ่ืนๆที่ได้ ถ่ายทอด
วิชาความรู้ให้ และสามารถนําความรู้วิชาการต่างๆมาประยุกต์ใช้ในการศึกษาค้นคว้าครั้งน้ิ 
ขอขอบคุณไปถึงทุกๆท่านทีใ่ห้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามซึ่งนํามาใช้เป็นข้อมูลในการ
จัดทําแผนธุรกจิได้สําเร็จ และ ขอขอบคุณเทคโนโลยีที่ทําให้การค้นคว้าข้อมูลเป็นไปอย่าง รวดเร็ว
สะดวกสบาย  ผู้ศึกษาจึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง มา ณ โอกาสนี้ 

 สุดท้ายนี้ ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา ที่คอยอยู่เคียงข้าง เป็นที่ปรึกษา และ
เป็นขวัญกําลังใจที่สําคญัให้เสมอในการทําแผนธุรกิจน้ีจนสําเร็จสมบูรณ ์และขอบคุณเพ่ือนๆ ทุกท่าน 
ที่เป็นกําลังใจให้มาโดยตลอด 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
อาหารไทย เป็นอาหารประจําของประเทศไทย ที่มกีารสั่งสมและถ่ายทอดมาอย่างต่อเน่ือง

ต้ังแต่อดีต จนเป็นเอกลักษณป์ระจําชาติ ถือได้ว่าอาหารไทยเป็นวัฒนธรรมประจําชาติที่สําคัญของ
ไทย ซึ่งมีหลากหลายเมนูให้เลือกสรร เป็นที่รู้จักช่ืนชอบของทั้งคนไทย และคนต่างชาติ มีรสชาติจัด
จ้านเป็นเลิศ มเีคร่ืองเทศสมุนไพรที่มีกลิ่นหอมสไตล์ไทยๆ สีสันอาหารทีส่วยงาม จากวัตถุดิบ
ธรรมชาติในการปรุงแต่งรสอาหารอาหารไทยมีจุดกําเนิดพร้อมกับการต้ังชนชาติไทย และมีการพัฒนา
อย่างต่อเน่ืองมาต้ังแต่สมัยสโุขทัยจนถึงปัจจุบัน จุดเด่นของอาหารไทย คนไทยบริโภคข้าวเป็นอาหาร
หลัก โดยนิยมกัน 2 ชนิดคือ ข้าวเหนียวและข้าวเจ้า คนไทยภาคอีสานและภาคเหนือนิยมกินข้าว
เหนียวเป็นหลัก ส่วนคนไทยภาคกลางและภาคใต้นิยมกินข้าวเจ้าเป็นหลัก ประเทศไทยที่ผูกพันกับ
สายนํ้าเป็นหลัก ทําให้อาหารประจําครัวไทยประกอบด้วยปลาเป็นหลัก ทั้ง ปลาย่าง ปลาป้ิง จิ้ม
นํ้าพริก กินกับผักสดที่หาได้ตามหนองน้ํา ชายป่า หากกินปลาไม่หมดก็สามารถนํามาแปรรูปให้เก็บไว้
ได้นาน ๆ ไม่ว่าจะเป็นปลาแห้ง ปลาเค็ม ปลาร้า ปลาเจ่า อาหารรสเผ็ดที่ได้จากพริกน้ัน ไทยได้รับ
นํามาเป็นเคร่ืองปรุงมาจากบาทหลวงชาวโปรตุเกส ในสมยัพระนารายณ์ ส่วนอาหารประเภทผัดไฟ
แรง ได้รับมาจากชาวจีนที่อพยพมาอยู่ในเมืองไทยในสมัยกรุงรัตนโกสินทร์ เมื่อมีการเลี้ยงสัตว์ขาย
เป็นอาชีพและมีโรงฆ่าสัตว์ ทําให้มกีารหาเน้ือสัตว์มารับประทานมากข้ึน มีการใช้เคร่ืองเทศหลากชนิด
เพ่ือช่วยดับกลิ่นคาวของเนื้อที่นํามาปรุงเป็นอาหาร เคร่ืองเทศท่ีคนไทยนิยมนํามาปรุงอาหารประเภท
น้ีเช่น ขิง กระชาย ที่ดับกลิ่นคาวปลามานาน ก็นํามาประยุกต์กับเน้ือสัตว์ประเภทวัว ควาย เป็นสูตร
ใหม่ของคนไทย อาหารไทยม ี4 ภาค ได้แก่ อาหารพ้ืนบ้านภาคเหนือ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
(อีสาน) ภาคกลาง และภาคใต้ ดังน้ี อาหารของคนเหนือจะมีความงดงาม เพราะด้วยนิสัยคนเหนือจะ
มีกิริยาที่แช่มช้อย จึงส่งผลต่ออาหาร โดยส่วนมากมักจะเป็นผัก อาทิ นํ้าพริกหนุ่ม ขนมจีนนํ้าเง้ียว ที่
ทานควบคู่กับผัก เป็นต้น   

อาหารภาคอีสาน ทางภาคน้ีมีวิถีชีวิตที่ผูกติดกับทรัพยากรธรรมชาติที่แตกต่างหลากหลาย 
ทําให้ระบบอาหารและรูปแบบการจัดการอาหารของชุมชนแตกต่างกันไปด้วย แต่เดิมในช่วงที่
ทรัพยากรธรรมชาติยังอุดมสมบูรณ์ อาหารจากธรรมชาติมีความหลากหลายและอุดมสมบูรณ์มาก 
ชาวบ้านจะหาอาหารจากแหล่งอาหารธรรมชาติเท่าที่จําเป็นที่จะบริโภคในแต่ละวันเท่าน้ัน เช่น การ
หาปลาจากแม่นํ้า ไม่จําเป็นต้องจับปลามาขังทรมานไว้ และหากวันใดจับปลาได้มากก็แปรรูปเป็นปลา
ร้าหรือปลาแห้งไว้บริโภคได้นาน ส่งผลให้ชาวบ้านพ่ึงพาอาหารจากตลาดน้อยมาก ชาวบ้านจะ “ปลูก
ทุกอย่างที่กิน กินทุกอย่างที่ปลูก” สวนหลงับ้านมีบทบาทสําคัญในฐานะเป็นแหล่งอาหารประจํา
ครัวเรือน ชาวบ้านมีฐานคิดสาํคัญเกี่ยวกับการผลิตอาหาร คือ ผลิตให้เพียงพอต่อการบริโภค มีเหลือ
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แบ่งปันให้ญาติพ่ีน้อง เพ่ือนบ้านและทําบุญ อาหารพ้ืนบ้านอีสานจะเน้นไปทางรสชาติที่รสจัด อาท ิ
ส้มตําปูปลาร้า  นํ้าพริกปลาร้า แกงอ่อม เป็นต้น    

อาหารพ้ืนบ้านภาคกลาง มีทีม่าต่างกัน ได้รับอิทธิพลจากต่างประเทศ เช่น เคร่ืองแกง แกง
กะทิ จะมาจากชาวฮินดู การผัดโดยใช้กระทะและนํ้ามันมาจากประเทศจีนหรือขนมเบื้องไทย 
ดัดแปลงมาจาก ขนมเบ้ืองญวน ขนมหวานประเภททองหยิบ ทองหยอดรับอิทธิพลจากประเทศทาง
ตะวันตก เป็นต้น  เป็นอาหารที่มักมีการประดิษฐ์ โดยเฉพาะอาหารจากในวังที่มีการคิดสร้างสรรค์
อาหารให้เลิศรส วิจิตรบรรจง อาทิ อาหารประเภทข้าวแช่ ผัก ผลไม้แกะสลัก เป็นอาหารที่มักจะมี
เคร่ืองเคียง (เคร่ืองแนม) เช่น นํ้าพริกลงเรือ ต้องแนมด้วยหมูหวานแกงกะทิ แนมด้วยปลาเค็ม สะเดา
นํ้าปลาหวานก็ต้องคู่ กับกุ้งน่ึงหรือปลาดุกย่าง ปลาสลิดทอดรับประทานกับนํ้าพริกมะม่วง หรือไข่เค็ม
ที่มักจะรับประทานกับนํ้าพริกลงเรือ นํ้าพริกมะขามสดหรอืนํ้าพริกมะม่วง นอกจากน้ียังมีของแหนม
อีกหลายชนิด เช่น ผักดอง ขิงดอง หอมแดงดอง เป็นต้น เป็นภาคที่มีอาหารว่าง และขนมหวาน
มากมาย เช่น ข้าวเกรียบปากหม้อ กระทงทอง ค้างคาวเผือก ป้ันขลิบน่ึง ไส้กรอกปลาแนม ข้าวตัง
หน้าต้ัง   

อาหารพ้ืนบ้านภาคใต้ ภาคใต้มีภูมิประเทศเป็นทะเล ชาวใต้นิยมใช้กะปิในการประกอบ
อาหาร อาหารท่ีปรุงในครัวเรือนก็เหมือนๆกับอาหารไทยทั่วไป แต่รสชาติจะจัดจ้านกว่า อาหารใต้
ไม่ได้มีเพียงแค่ความเผ็ดจากพริกแต่ยังใช้พริกไทยเพ่ิมความเผ็ดร้อนอีกด้วย และเน่ืองจากภาคใต้มี
ชาวมุสลิมเป็นจํานวนมาก ตามจังหวัดชายแดนใต้ก็ได้มีอาหารท่ีแตกต่างกันไป ตัวอย่างอาหารใต้ที่ขึ้น
ช่ือได้แก่  แกงไตปลา ข้าวยํานํ้าบูดู คั่วกลิ้ง ไก่ทอดหาดใหญ่ เป็นต้น  

นอกจากน้ียังมีอาหารชาววังอีกด้วย อาหารชาววัง หรือ กับข้าวเจ้านาย คืออาหารท่ีประดิษฐ์
คิดค้นโดยผู้คนในรั้ววัง มีอัตลักษณ์ที่สําคญัคอื ความอุดมสมบูรณ์และความสดใหม่ของวัตถุดิบในการ
ประกอบอาหาร มีกรรมวิธีในการทําซับซ้อน ประณีต ต้องใช้เวลาและกําลังผู้คนในการทาํจํานวนมาก 
มีลักษณะความแปลกแตกต่าง ความวิจิตรบรรจง รวมถึงมรีสชาติที่นุ่มนวลไม่เผ็ดมาก มคีวามกลม
กล่อมเป็นหลัก องค์ประกอบของอาหารชาววัง ในแต่ละมือ้จะประกอบด้วยอาหารที่มีความ
หลากหลาย ในสมัยรัชกาลที ่5 มีประเภทอาหารอย่างน้อยที่สุด 7 ประเภท คือ ข้าวเสวย เคร่ืองคาว 
เคร่ืองเคียงแกง เคร่ืองเคียงแขก เคร่ืองเคียงจิ้ม เคร่ืองเคียงเกาเหลา เคร่ืองหวาน อาหารมีครบรส คือ 
เปร้ียว หวาน มัน เค็ม เผ็ด อาหารชาววังแตกต่างจากอาหารชาวบ้านคือ การจัดอาหารเป็นชุด หรือ 
สํารับอาหาร และมีการนําเสนอที่สวยงาม ไม่มีก้าง ไม่มีกระดูก ต้องเป่ือยนุ่ม ไม่มขีองแข็ง ผักก็ต้อง
พอคํา หากมีเมล็ดก็ต้องนําออก ถ้าเป็นเน้ือสันก็เป็นสันใน กุ้งก็ต้องกุ้งแม่นํ้าไม่มีหัว ไม่ใช้ของหมัก ๆ 
ดอง ๆ หรือของแกงป่า หรือของอะไรที่คาว (ที่มา: https://th.m.wikipedia.org/wiki/อาหารไทย) 

จากที่กล่าวมาข้างต้น ได้เล็งเห็นว่า ด้วยยุคสมัยที่เปลี่ยนไปในประเทศไทย มีคนต่างชาติเข้า
มาเที่ยวในประเทศมากข้ึน ทาํให้อาหารไทย เป็นท่ีรู้จัก ได้รับการสนใจจากคนต่างชาติ อยากจะมาลิ้ม
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ะกับทานกับข้
ารไทยพ้ืนเมอื

ร้า (ภาคอีสาน

นอาหารที่ทําม
จืด น้ําตาลมะพ
านทีไรก็ไม่เบ่ื
ารขึ้นช่ือของภ

ชนิดหน่ึงที่คนไ
ประกอบก็มีเพี
เหมอืนเครื่อง
ข้าวสวยร้อนๆ
องภาคอีสาน

น) 

มาจากการตํา 
พร้าว น้ําปลา
อ เป็นอาหาร
ภาคอีสาน 

ไทยเริ่มได้รับค
ยง เครื่องแกง
งแกงเผ็ดภาคใ
ๆ 

มะละกอ ปล
า มะนาว มะเขื
รขึ้นช่ือด้วยกนั

ความนิยมมาก
ง นํามาผัดหรื
ใต้ทั่ว ๆ ไป แ

าร้าต้มสุก  กร
ขือเทศ ตําเขา้
น มีรสชาติที่เผ็

กขึ้น คั่วกลิ้งใ
รอที่เรียกว่าคัว่
แต่ความเผ็ดรอ้

ระเทียมไทย พ
าด้วยกัน มีรส
ผ็ด สะใจ มคีร

6 

ช้เน้ือวัว 
วให้แห้ง 
อน อาจ

พริกขี้หนู
สชาติที่
รบทุกรส  



ไ

 

ภาพที่ 1.8 :  
 
 
 
 
 
 

น้ําต
ย่างด้วยไฟอ่อ
ไว้ ตามด้วยข้
ข้าวคั่ว  หอม

 
ภาพที่ 1.9 :  
 
 
 
 
 
 
 

น้ําพ
หอมแดงย่างไ
ลักษณะข้น ไ
ส่วนมากจะมี
 
 
 
 
 
 

น้ําตกคอหมู

กคอหมูย่าง เ
อนจนสุกแล้วห
้าวคั่ว ผักต่าง

มแดง สมุนไพร
1.4 อาห

น้ําพริกหนุ่ม 

พริกหนุ่ม เป็นอ
ไฟ กระเทียม
ไมเ่ป็นนํ้า ทาน
รสชาติเผ็ดปา

ย่าง (ภาคอีกส

เป็นอาหารที่ท
หั่นเป็นช้ินบา
ๆ ตักใส่จาน โ
รต่างๆ เผ็ดกาํ
ารไทยพ้ืนเมอื

(ภาคเหนือ)

อาหารที่ขึ้นช่ือ
ย่างไฟ เกลือ 
นกับแคบหมู แ
านกลาง กลิ่น

สาน) 

ทํามาจากเน้ือส
งๆ เครื่องปรุง
โรยด้วยใบสะ
าลังดี 
องภาคเหนือ

อของทางล้าน
ผักชีซอย ต้น
และ ผักสดต่า

นหอมพริกจะเ

สันคอหมูนําม
งของน้ําตกต่า
ะระแหน่  รสช

นนา ทํามาจา
หอมซอย โขล
างๆ หรือ ผักต้
ด่น 

มาหมักกับเคร่ื
างๆ ผสมเข้าด้
ชาติของน้ําตก

ก พริกสดที่ยงั
ลกส่วนผสมรว
ต้ม ความเผ็ดแ

รื่องปรุงต่างๆ 
ด้วยกัน ใส่คอห
กจะมีความหอ

ังไม่แก่จัดย่าง
วมกัน เป็นนํ้า
แล้วแต่เราจะ

7 

 นาํมา
หมทูี่หั่น
อมของ

ไฟ 
าพริกที่มี
เลือก



 

ภาพที่ 1.10 
 
 
 
 
 
 

น้ําเง้ี
ซี่โครงหมูเลือ
ผักชี กระเทีย
ขี้หนูแห้งทอด
คล้ายกับการ
กะดอกเง้ียวด้

ภาพที่ 1.11 
 

 
แกงม

กระวาน มันฝ
กลิ่นหอมคละ
รับประทานได
 
 
 
 

: ขนมจีนนํ้าเงี

ง้ียว จะรับประ
อดไก่ต้ม  มะเขื
ยม  หอมแดง 
ด  มะนาว  ถั่ว
กินก๋วยเต๋ียว 
ด้วย 

1.5 อาห
 

:  แกงมัสมั่น 

 
 
 
 
 

มัสมั่นทํามาจ
ฝรั่ง อบเชย  ห
ะคลุ้งของเครือ่
ด้ทุกวัย และท

ง้ียว (ภาคเหนื

ะทานเปรียบเ
ขือเทศลูกเล็ก
กะปิ เกลือ แ
วงอก  ผักกาด
 แต่จะออกเป

ารชาววัง 

(ชาววัง) 

ากเน้ือวัว หรื
หัวหอมแขก ถ
องเทศ รสชาติ
ทุกชนชาติ ชา

นอื) 

เสมือนนํ้ายาที
ก ง้ิวแห้ง  เต้า
และยังทานคู่กั
ดดอง น้ําเง้ียว
ปรี้ยวมะเขือเท

รอ ไก่ ผสมกับ
ถั่งลสิงคั่ว น้ําต
ติกลมกล่อม มี
าววังนิยมทาน

ที่ทานคู่กับขนม
เจ้ียวนํ้ามันพืช
ับเคร่ืองเคียง
วรสชาติจะเคม็
ทศ ถา้จะให้ได้

บ น้ําพริกแกงม
ตาลป๊ีบ น้ําปล
มรีสทีเ่ป็นกลา
นกันเป็นอย่างม

มจีนทํามาจาก
ช ใส่เครือ่งแก
กระเทียม  ผกั
มนําแล้วก็เปรี้
ด้รสชาติทางเห

มสัมั่น ยี่หร่า 
ลา น้ํามะขาม
างไม่เผ็ดจนเกิ
มาก 

กเน้ือหมูบดห
กงที่มีพริกแห้ง
กชี  ต้นหอม 
รี้ยวจากมะเขอื
หนือก็ต้องใสถ่ั

กะทิ  ลูกกระ
เปียก แกงมสั

กนิไป สามารถ

8 

หยาบ  
ง ราก-
พริก

อเทศ 
ถั่วเน่า

ะวาน ใบ
สมั่นจะมี
ถ



 

ภาพที่ 1.12 
 
 
 
 
 

ปลา
น้ําปลา น้ําตา
และที่สําคญัก้
ฝอยหอมเล็ก
หอมสมุนไพร

2. เค
 
ภาพที่ 1.13 
 

 
 
 
 
 
เป็น

มีสารแอนโธไ
รสชาติที่กลม
ความชอบทีลู่
 
 
 
 
 
 
 

:  ปลาทูต้มเค็

ทูต้มเค็มก้างเ
าลป๊ีบ รสชาติ
กา้งเป่ือย ชาว
ซอย  ต้นหอม
รยิง่ขึ้น 
ครื่องด่ืมสมุนไ

:  น้ําอัญชัน 

เครื่องด่ืมสมุน
ไซยานิน ต้าน
มกล่อมด้วยนํ้า
ลูกค้า อยากลิ้ม

ค็มก้างเป่ือย 

เป่ือย เป็นอาห
ติจะมี 3  รส เป
ววังชอบทานกั
ม ผกัชีหั่นละเ

ไพร 

นไพรท่ีทํามาจ
อนุมูลอิสระ ช
ามะพร้าว หรอื
มลอง เครื่องดื

หารที่ทํามาปล
ปร้ียว หวาน 
กนั สามารถทา
เอียด พริกช้ีฟ้

จากดอกอัญชัน
ช่วยเพิ่มความ
อ น้ํามะนาว ใ
ด่ืมมีสีสันสดใส

ลาทูสดตัวใหญ
เค็ม ทานกับข้
านได้ง่าย และ
าแดงหั่นเส้นใ

น เป็นเคร่ืองดื
มสามารถในกา
ใส่ลงไป สามา
ส เมื่อทานไปจ

ญ ่ท่อนอ้อย มั
ข้าวสวยร้อนๆ
ะเพ่ิมรสชาติด้
ให้ได้รสชาติเข้

ด่ืมที่ดับกระห
ารมองเห็น เพิ
ารถเลือกได้ มี
จะมีความรู้สกึ

มันหมู   มะขา
ๆ จะเขา้กันเป็
ด้วยการคลุกกั
ข้มข้นขึ้น และ

ายได้ดี สรรพ
พ่ิมความหอมด
ม ี 2 สูตร แล้ว
กสดช่ืน   

9 

ามเปียก 
นอย่างดี 

กบัขิงห่ัน
ะได้กลิ่น

คุณ คือ 
ด้วย
วแต่



ไ

 

ภาพที่ 1.14 
 
 
 
 
 

เป็น
ลดไขมันในเส้
ลดลง และมีป
กระเพาะอาห
อมเปรี้ยว 

3. เค
     
 
ภาพที่ 1.15 
 
 
 
 
 
 

เป็น
เบต้าแคโรทนี
ยังมีสาร “ฟอ
ได้ง่าย จากมล
และเส้นผม ล
 
 
 
 
 

:  น้ํากระเจี๊ยบ

เครื่องด่ืมสมนุ
สน้เลือด และใ
ปริมาณของไข
หาร มีฤทธ์ิต่อ

ครื่องด่ืมผกั-ผ
3.1   เครื

:  น้ําแครอท 

เครื่องด่ืมสุขภ
น วิตามินเอ,บี
อลคารินอล” 
ลภาวะแสงแด
ลดระดับคอเล

บ 

นไพรท่ีทํามาจ
ในช่วยลดนํ้าห
ขมนัชนิดดี (H
ต้านอนุมูลอิส

ลไม ้
รื่องด่ืมผัก 

ภาพที่ทํามาจา
บี1,บี2 ,ซี,อี ธา
(falcarinol) 
ดดต่าง ๆ สาร
สเตอรอล เครื

จากดอกกระเจี
หนัก ทําให้ระ
HDL) เพ่ิมมาก
สระ ช่วยป้องก

ากแครอทอุดม
าตุแคลเซียม 
ช่วยบํารุงผิว 
รต่อต้านอนุมูล
รื่องด่ืมจะมีรส

จี๊ยบ ที่เคี่ยวกั
ดับคอเลสเตอ

กขึ้น ยงัช่วยใน
กันโรคมะเร็ง

มไปด้วยวิตามิ
ธาตุโพแทสเซี
ให้สดใสเปล่ง
ลอิสระ ซึ่งมีส่
สชาติหอมหวา

บันํ้าเดือด สร
อรอล และระด
นการย่อยอาห
แก้ร้อนในกระ

มนิและแร่ธาตุ
ซยีม ธาตุฟอสฟ
ปลั่งป้องกันเซ
วนช่วยในการ
านอร่อยสดช่ืน

รรพคุณ คือ เป็
ดับไขมนัเลว (
หาร และ รักษ
ะหายนํ้า รสช

ตุที่มปีระโยชน์
ฟอรัส ธาตุเห
ซลล์ผวิไม่ใหถู้
รชะลอวัย บํา
น 

10 

ป็นช่วย
(LDL) 

ษาแผลใน
ชาติหวาน

น ์เช่น 
หล็ก และ
ถูกทําลาย
รุงสายตา 



 

ภาพที่ 1.16: 
 
 
 
 
 
 

เป็น
สามารถบํารุง
ของใบสะระแ

 
ภาพที่ 1.17 
 

 

 

 เป็น
ส้มสายน้ําผึ้ง 
เล็กน้อย มีรส
ซ่อมแซมร่างก

 

 

 

 

 น้ําสะระแหน

เครื่องด่ืมสุขภ
งสายตา  ทําใ
แหน่ เต็มที่ รส

3.2   เครื

:  น้ําส้มคั้น 

 
 
 

เครื่องด่ืมสุขภ
3 สายพันธ์ุ  

สชาติหวานอม
กาย เสริมสร้า

น่ 

ภาพที่ทํามาจา
หส้มองโล่ง  แ
สชาติหวานปา
รื่องด่ืมผลไม้

ภาพอีกชนิดหน
ผสมกันตามสั

มเปร้ียว เพ่ิมค
างกระดูก ป้อ

ากใบสะระแห
แกท้้องอืด มีวิ
านกลาง สีสัน

นึ่ง ที่ทํามาจา
สัดส่วน จะค้ัน
ความสดช่ืนกร
งกันโรคมะเร็

หน่ ช่วยป้องกนั
วิตามินซีสูง เมื
นธรรมชาติสวย

ากส้ม ทางร้าน
นส้มแบบสดๆ 
ระปรี้กระเปร่า
ง รักษาโรคหัว

นโรคไข้หวัด ร
มื่อด่ืมเข้าไปจะ
ยงาม 

นจะใช้ ส้มเขีย
ไม่ผสมหัวเช้ือ

า สรรพคุณ  มี
วใจ   

รักษาโรคหัวใ
ะได้รับกลิ่นหอ

ยวหวาน ส้มแ
อใดๆใส่น้ําเช่ือ
มคีอลลาเจนช
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จ และก็
อมสดช่ืน

แมนดาริน 
อม
ช่วย



โ

โ

 

ภาพที่ 1.18 

 

 

 
 

เป็น
ต่าง ๆจํานวน
โพแทสเซียม 
เสริมสร้างระบ
โรคน่ิว โรคไต
ช่ืนใจ 

4. เค

เหล้าชนิดต่าง
รสชาติให้แปล
 
ภาพที่ 1.19 
 
 
 
 
 
 

เครื่อ
Brandy)  น้ํา
น้ําแข็งหลอด
แก้วน้ีเหมาะก
แถมสทีี่เจือจา
สาวเลยทีเดีย

:  น้ําสับปะรด

เครื่องด่ืมสุขภ
นมาก ซึ่งได้แก
ธาตุแมกนีเซี
บบภูมิคุ้มกันใ
ตอักเสบ โรคค

ครื่องด่ืมคอ็กเ
4.1 เครือ่

ง ๆ ผสมกัน ใ
ลกและ แตกต

:  สิงคโปร์ สลิ

องด่ืมค็อกเทล
ามะนาว น้ําเชื
แล้วเขย่าใหส้
กับสาวๆ อย่า
ากนํ้าเช่ือมทบั
ยว หนุ่มๆอยา

ด 

ภาพอีกชนิดหน
ก่ คาร์โบไฮเดร
ยม ธาตุแมงก
ในรา่งกายให้แ
ความดันโลหิต

เทล & ม็อกเท
องด่ืมค็อกเทล
ใส่ น้ําแข็ง แล้
ต่างกันออกไป

ลิง (Singapor

ล สูตรสิงคโปร์
ช่ือม น้ําเช่ือมท
ส่วนผสมเข้ากัน
างมาก ด้วยรส
บทิมทําให้เครื่
กลองก็ได้ ไม่ผิ

นึ่ง ทํามาจาก
รต วิตามินซี,บ
กานีส ธาตุฟอส
แข็งแรง บํารุง
ตสูง  มีรสชาติ

ทล 
ล  เป็นเคร่ืองดื
ล้วเขย่า แล้ว ใ
ป 

re Sling) 

ร์ สลิง คือ สตู
ทับทิม น้ําสับป
ันเสรจ็แล้วก็ใ
สชาติที่หวานห
รื่องด่ืมแก้วน้ีสี
ผิดหวังแน่นอ

กสับปะรด เพร
บี1,บี2,บี3,บี5
สฟอรัส ธาตุเห
งผิวพรรณให้เ
จี๊ดจ๊าดอมเปรี

ด่ืมที่นักด่ืม หรื
ใส่น้ําผลไม้หรื

รที่ทํามาจากจิ
ปะรด  ตวงตา
ส่แก้วสลิงพร้อ
หอมของน้ําสบั
สีชมพูอมแดงส
น 

ราะอุดมไปด้ว
5,บี6 กรดโฟลิ
หล็ก ธาตุสังก
ปล่งปลัง่สดใส
รี้ยวอมหวาน 

รือ นักสงัคม ช
อช้ินผลไม้ เพ่ื

จิน (Gin), เชอ
ามสัดส่วนใสแ่
อมด่ืม เทโซด
บปะรดเจือกลิ่
สดใสถือว่าเป็น

วยแร่ธาตุและ ิ
ลิก ธาตุแคลเซี
กะสี เป็นต้น ช
สอยู่เสมอ ช่วย
เมื่อทานเข้าไ

ชอบด่ืมสังสร
พ่ือเพ่ิมสสีันหรื

อร์รี่ บร่ันดี (C
แก้วเชคเกอรต์
าโรยหน้า เครื

ลิ่นแอลกอฮอล
นเครื่องด่ืมทีค่

12 

วิตามิน
ซยีม ธาตุ
ช่วย
ยรักษา
ไปจะรู้สึก

รค์กัน ใช้ 
รือ 

Cherry 
ตามด้วย
รื่องด่ืม
ลล์นิดๆ 
ควรสั่งให้



 

ภาพที่ 1.20 
 
 
 
 
 
 

เครื่อ
(ผสมโดยใช้น้ํ
เครื่องด่ืมที่มรี

แอลกอฮอล์ที
ร่วมสนุกสดช่ื

 
ภาพที่ 1.21 
 

 
 
 
 
 
เป็นส

มะพร้าวมาผส
รสชาติและสสี
พร้อมเสิร์ฟ  
แก้ว เติมนํ้าแ
มีรสหวานแบ
 
 
 
 

:  กามิกาเซ่  

องด่ืมค็อกเทล
น้าํมะนาว ผสม
รสชาติออกแน

4.2 เครือ่
ทีห่น้าตาเหมือ
ช่ืนไป ด้วยกันไ

:  ม็อกเทลแต

สูตรเครื่องด่ืม
สมเข้าด้วยกัน
สนัที่โดดเด่นยิ
มอ็กเทลสูตรน

แขง็ให้เรียบร้อ
บบธรรมชาติไม

ลสูตรกามิกาเซ
มกบั น้ําเช่ือม
นวหวานช่ืนใจ
องด่ืมม็อกเทล
อนกับค็อกเทล
ได้ แถมยังเป็น

ตงโมกับราสเบ

มม็อกเทลทีท่าํ
น น้ํามะพร้าวก
ยิ่งขึ้น หลังจาก
นี ้มีรสชาติแล
อยพร้อมเสิร์ฟ
ม่ต้องแต่งรสเพ

ซ่ ทีท่ํามาจาก
), น้ําเช่ือม,  น
จ ด่ืมง่าย รับร
ล  เป็นเครื่องดื
ล ไม่ว่าจะเป็น
นเครือ่งด่ืมดับ

บอร์รี 

ามาจากส่วนผ
ก็จะทําปฏิกิริ
กคนส่วนผสม
ละสสีันที่โดดเ
  ม็อกเทลสูต
พ่ิมด้วยนํ้าตาล

ก เหล้าวอสก้า
นํ้าเช่ือมบูล-แ
รองต้องติดใจ 
ด่ืมที่มาพร้อม
นเด็ก ผู้ใหญ่ ห
บร้อนได้ดี และ

สมนํ้าแตงโม 
ยากับนํ้าผลไม

มเสร็จแล้วก็เท
ด่นย่ิงขึ้น หลงั

ตรน้ีเหมาะสําห
ลเลย 

, เหล้าบูลคูรา
แกรนาดีน แลว้
 
สีสันสดใสส่วน

หรือผูท้ี่ไม่ด่ืมแ
ะยัง เป็นเคร่ือ

น้ําราสเบอร์รี
ม้อ่ืน ๆ ส่งผลใ
ทใส่แก้ว เติมน้ํ
งจากคนส่วนผ
หรับคนที่รักสุข

าโซ ่,น้ํามะนา
วนํามาเขย่า ห

นผสมจากนํ้า
แอลกอฮอลล์ก็
องด่ืมสุขภาพอี

รี น้ํามะนาว แ
ใหม้็อกเทลแก

น้าํแข็งให้เรียบ
ผสมเสร็จแล้ว
ขภาพสดุ ๆ เ
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าวหวาน 
หรือ ป่ัน  

ผลไม้ไร ้
กส็ามารถ
อีกด้วย 

และนํ้า
ก้วน้ีมี
บร้อย
วก็เทใส่
เพราะจะ



ไ
ไ

 

ภาพที่ 1.22 
 
 
 
 
 

 
เป็นส

องุ่น น้ํามะนา
เครื่องด่ืมแก้ว

 
จุดเด่น 

1. คัดสร
วัตถุดิบจากแ
ลูกค้ารับประ
เครื่องในการป
คั้นนํ้ากะทิเอ
มั่นใจอีกว่าปล
การทํากะทิใส

2. ตกแ
ตกแต่งสไตลแ์
เน็ตเวิร์ค เป็น
Chat เป็นต้น
สถานที่ต่างๆ 
ได้ ไม่ต้องเสีย
ไม่ต้องเดินทา

3. เครื่อ
เครื่องด่ืมสุขภ
ช่ืน ทางร้านจ
เป็นเคร่ืองด่ืม
ที่เหมาะกับก

:   ม็อกเทล V

สูตรเครื่องด่ืม
าว  ใบสะระแ
วนี้ดูเท่เก๋ มีสไ

รรวัตถุดิบที่มีค
แหล่งผลิตโดยต
ทานอาหารที่
ปรุงรสอาหาร
ง เพ่ือความส
ลอดจากสารพิ
สแ่กงไหม เป็น
แต่งสถานที่รา้
แนวย้อนยุค แ
นจํานวนมาก 
น ทางร้านโมเดิ
 บนภาพ 3 มิ
ยเวลาไปหลาย
างไปไกล เพ่ือ
องด่ืมนานาช
ภาพ จําพวกเค
จะคัดเลือกสมุ
มต้องสดไม่ชํ้า 
ารแปรรูป เช่น

Violet Spark

มม็อกเทลสมีว่
แหน่ เกลือป่น 
ไตล์  รสชาติค

คุณภาพ สด 
ตรง ผักสดแบ
สะอาดถูกหลั
ร เช่น การทําแ
ดใหม่ ได้รับร
พิษ และในกา
นรา้นที่เลือกซื้
านอาหารด้วย
และทันสมัย เ
มีการถ่ายภาพ
ดิร์นก็ทําให้ลูก
มติิ ต้ังแต่สมัยอ
ยๆ ที่  ยังได้ลิ้
ที่จะถ่ายรูป 3
นิดทีผ่สมผสา
ครื่องด่ืมสมุนไ
มนุไพรจากธรร
ไม่มีรอยบุบ ห
น มะขาม, มะ

kling 

งสุดคูลดูคลา
 น้ําตาลทราย

ครบรสมีทั้งหว

ใหม่ มีมาตรฐ
บบทีป่ลอดสาร
ลักอนามัย ปรา
แกงเขียวหวา
สทีห่วาน มัน
ารเลอืกมะพรา้
ซือ้ต้องมีของส
ยภาพ 3 มิติ ป
เนื่องจากในยุค
พเช็คอินผ่านท
กค้ามาทานรา้
อดีต-ปัจจุบัน 
ลิ้มลองอาหารท
3 มิติอีกด้วย 
านความเปน็ไ
ไพร ที่ส่งกลิ่น
รมชาติ โดยตร
หรือมีรู เช่น ใ
ะม่วง, มะละก

สสิก สูตรน้ีทํา
ย และเพ่ิมควา
วาน เปรี้ยว ซ่า

ฐาน ในการทํ
รพิษ เน้ือสัตว์
าศจากสารเคม
นไก่นั้น ทางร้
 เค็ม เข้มข้น 
าวต้องดูด้วยว
สดใหม่ส่งตลอ
ประหน่ึงนํา A
คสมยัน้ีทุกเพศ
ทาง Facebo
านอาหารแค่ห
สามารถถ่าย
ที่โดนใจควบคู

ไทยกับแนวต
นหอมความเป็
รงไม่ใช้แบบก
ใบเตย, อัญชัน
กอ สมบูรณ์ทั้ง

ามาจากการผ
ามซ่า Sparkli
า สดช่ืน สะใจ

ทาํอาหารไทยข
ว์จากโรงงานที
มีต่างๆ รสชา
ร้านจะซื้อมะพ
ในการปรุงรส

ว่า ชํ้าหรือเปล่
ดเวลา 
Art Paradise 
ศทุกวัยก็มีกร
ok Instagram
หนึ่งร้าน เหมือ
ภาพชิค ชิค ไ
คู่กันไป และ ส

ตะวันตก  ในร้
นไทย เมื่อด่ืม
ลิ่นปรุงแต่ง ส
น, ตะไคร้ สุกพ
งผัก ผลไม้ต่าง

ผสมผสานนํ้าห
ing Water ทํ
จ 

ของทางร้านจ
ที่ได้รับมาตรฐา
ติอาหารอร่อย
พร้าวเผาที่เป็น
สเครื่องแกง ยั
ล่า ลักษณะเห

 มาอยู่ในร้าน
ะแสนิยมโซเชี
m Line Twit
อนลูกค้าได้ไป
ไปฝากเพื่อนๆ
สะดวกต่อคนก

ร้านมีทั้งประเ
มจะกระปรี้กร
สมุนไพรที่จะม
พอดีกับความ
งๆ ที่นํามาทํา

14 

หวานกลิ่น
ทาํให้

ะคัดสรร
าน เพ่ือ
ย ไม่หวง
นลูกมา
ังทําให้
มาะแก่

นอาหาร  
ชียล
tter  We 
เที่ยว

ๆ ญาติๆ 
กรุงเทพฯ 

ภท 
ะเปร่าสด
มาสกัด
มต้องการ
า
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เคร่ืองด่ืมสมุนไพรน้ีควรอยู่ในสภาพที่สมบูรณ์เต็มที่ไม่แกร็น หากเป็นผลควรอยู่ในช่วงที่โตเต็มที่ ผลไม้
ก็ควรโตสมบูรณ์พอสมควร พืชที่ต้องการกลิ่น เช่น แตงไทยควรอยู่ในระยะที่มีกลิ่นสูงสุด เพ่ือให้ได้
กลิ่นและรสชาติที่ดีที่สุด สมุนไพรที่ต้องใช้แบบแห้ง เช่น ดอกเก็กฮวย คัดดอกที่สวย ไมชํ้่า ล้างให้
สะอาด นําไปผึ่งไว้ก่อนบนตระแกรงให้แห้ง จั๊บเลี้ยง แห้งคัดแบบที่ไม่ดําจนเกินไป ซื้อจากร้าน
สมุนไพรจีนช่ือดัง มะตูม แห้งที่ผลเหลืองกําลังดี เมื่อมาสกัดจะมีกลิ่นหอมมาก ส่วนประเภทเคร่ืองด่ืม
ค็อกเทล & ม็ฮกเทล ในโซนตะวันตกน้ัน ทางร้านจะมีการผสมเครื่องด่ืมมีสูตรใหม่ๆ อยู่เสมอ มใีห้
เลือกหลากหลายให้เข้ากับบุคลิกภาพของแต่ละคน มีบาร์เทนเดอร์สาธิตการชงให้ลูกค้าดูตรงหน้าเลย 
เช่น พ้ันซ์ บลฮูาวายค็อกเทล เป็นต้น 

4. รสชาติของอาหาร ไทยท่ีเขม้ข้น กลิ่นหอมรัญจวน ทุกกระบวนการทําอาหารในแต่ละเมนู  
ทางแม่ครัวของร้านจะทําแบบไม่หวงเคร่ือง ใส่อย่างเต็มที ่ให้ลูกค้าได้เข้าถึงรสชาติ ไม่ผิดหวังที่เลือก
มาทางร้านโมเดิร์น และอยากกลับมารับประทานอีก คิดค้นเมนูใหม่ๆ  มาเป็นอาหารแนะนํา แต่ยังคง
เอกลักษณ์ความเป็นไทยไว้ รวมถึงมีการจัดจานที่สวยงามเข้ากับเมนูต่างๆ อีกด้วย 
 
นวัตกรรม  

ทางร้านมีการสั่งอาหารผ่านแอฟพลิเคช่ันบนมือถือ ล่วงหน้าก่อนมารับประทานที่ Modern 
Restaurant เพียงลูกค้าต้องโหลดแอพมาไว้ เพ่ือให้เข้ากับยุคสมัยทีส่ะดวกรวดเร็ว ตามทันกระแสโซ
เชียล ไม่ต้องเสียเวลารอนาน 
 
วิสัยทัศน ์

บริษัทมีความมุ่งมั่นที่จะเป็นผู้นําทางธุรกิจร้านอาหารไทย & เคร่ืองด่ืมอย่างครบครัน 
ผสมผสานความทันสมัย และย้อนยุคไว้ด้วยกัน โดยอาศัยประสบการณ์ ศักยภาพและการพัฒนา
ระบบการจัดการที่มีคุณภาพอย่างต่อเน่ืองเนรมิตตรงตามใจลูกค้า มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จักทั่ว
ราชอาณาจักร 
พันธกิจ 

1. มุ่งดําเนินธุรกิจสร้างความเป็นหน่ึงในใจลูกค้าด้วยบริการท่ีมีคุณภาพ รสชาติเป็นเลิศ อุปกรณ์
วัตถุดิบครบครัน เทคโนโลยีทีท่ันสมัย ตอบสนองความต้องการลูกค้า เพ่ือให้เกิดความเช่ือมั่น และ 
ไว้วางใจ สามารถบอกต่อให้แก่เพ่ือนฝูง หรือคนรู้จักมาใช้บริการ ให้เกิดความประทับใจเช่นกัน 

2. มุ่งมั่นก้าวสู่ความเป็นที่หน่ึง และ ความเลศิทางด้านธุรกิจร้านอาหารไทย 
3. แสวงหาโอกาสทางการตลาดในการขยายธุรกิจร้านอาหารไทยให้เติบโตอย่างย่ังยืน 
4. มุ่งเน้นพัฒนาสร้างความแปลกใหม่ทั้งอาหาร และ เคร่ืองด่ืม 
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1.3  เป้าหมายองธุรกิจ 
      เป้าหมายระยะสั้น 

1. ให้บริการ แก่ลูกค้าทุกเพศทุกวัย อย่างทั่วถึง 
2. เผยแพร่ประชาสัมพันธ์ให้รู้จักร้านระยะเวลา ภายใน 1 ปี 
3. ศึกษาคิดคน้ เมนูอาหารใหม่ๆ และไอเดียการจัดงานที่สร้างสรรค์ เพ่ือสร้างจุดเด่น และ  

ตีตลาดในธุรกิจ 
เป้าหมายระยะกลาง 

1. พัฒนาบริการ และ สินค้าให้มีคุณภาพดีขึ้นอย่างต่อเน่ือง 
2. ควบคุมมาตรฐานการผลิตอาหาร และ บริการจัดงานอย่างประทับใจที่สุด 
3. เพ่ิมช่องทางตลาดโดยการขยายกลุ่มลูกค้าเป้าหมายไปยังจังหวัดใกล้เคียง 

เป้าหมายระยะยาว 
1. ขยายธุรกิจให้มีศักยภาพ และ เป็นระบบมากขึ้น เพ่ือเข้าสู่ตลาดระดับสากล 
2. ประสบความสําเร็จสร้างความเป็นหน่ึงในธุรกิจร้านอาหารไทยเป็นที่เลื่องช่ือในแวดวง 

ธุรกิจ 
3. เป็นผู้นําด้านอาหารไทย เคร่ืองด่ืมสมุนไพร เคร่ืองด่ืมค็อกเทล มีการจัดส่งแบบ Delivery  

ที่เข้าถึงลูกค้าได้ครอบคลุม 
 
1.4  วัตถุประสงคข์องธรุกิจ  

เคร่ืองช้ีแนวทางในการดําเนินงานของธุรกิจ เป็นข้อความท่ีจะแสดงถึงความต้องการท่ีคาดว่า
จะได้รับในธุรกิจ ช่วงเวลาต่างๆ ดังน้ี 

วัตถุประสงค์ของธุรกิจในระยะสั้น 
1. เพ่ือเผยแพร่อาหารไทยให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น 
2. เพ่ืออนุรักษ์วัฒนธรรมเอกลกัษณ์ไทยให้ยังคงอยู่ 
3. เพ่ือสร้างรายได้กระตุ้นยอดขาย ได้รับผลกําไรเร็วที่สุด 
4. เพ่ือความม่ันคง  แข็งแกร่งของธุรกิจ 
5. เพ่ือเพ่ิมช่องทางตลาดเข้าถึงลูกค้าไวขึ้น 

วัตถุประสงค์ของธุรกิจในระยะกลาง 
1. เพ่ือให้ลูกค้าสามารถจดจําแบรนด์ร้าน และมีความภักดีต่อร้าน สามารถบอกต่อได้ 
2. เพ่ือบริหารงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล 
3. เพ่ือประชาสัมพันธ์ร้านให้มีช่ือเสียงโด่งดัง 
4. เพ่ือสร้างแรงจูงใจให้ผูผ้ลิต ให้ผลิตอาหารออกมาสะอาด อร่อย รสชาติเป็นเลิศ   



ฝ่าย
(อาห

 

 วัตถุประสงค
1. เพ่ือค
2. เพ่ือส
3. เพ่ือใ
4. เพ่ือ

 
1.5  โครงสร้
 
ภาพที่  1.23 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ทุนจดทะเบีย
จํานวนพนักง
ส่วนงาน(แผ

1. เจ้าข
2. ผู้จดั
3. ฝ่าย
4. ฝ่าย
5. พนกั
6. พนกั
7. แคช
8. พนกั

ผลิต 
หาร)  

ฝ่า
(เค

คข์องธุรกิจใน
ความก้าวหนา้
สร้างความพึง
ให้พัฒนาธุรกิ
เพ่ิมกลุ่มลกูค้

รา้งของการบ ิ

: แผนผังการ

ยน :     6,00
งาน :  17 คน
นก)พร้อมจํา
ของกิจการ    
ดการร้าน      
ผลิต (อาหาร)
เครื่องด่ืม     
กงาน PR      
กงานเสิร์ฟ    
ชเชียร์/ พนักง
กงานล้างจาน 

ายผลิต
ครื่องด่ืม

นระยะกลาง
าทางธุรกิจ กอ่
งพอใจสูงสุดให
จได้อย่างมีระ
าใฟ้มีจํานวนม

ริหารงานธรุกิ

รแบ่งหน้าที่คว

0,000 บาท
น 
านวนพนักงาน
    
     
)     
      
              
              
านบัญชี   
    

เ

พนักงาน 
PR  

อให้เกิดความ
ห้ลูกค้า 
ะบบ ว่องไว ชั
มากขึ้น 

กิจ 

วามรับผิดชอบ

น 
1  
1 
3  
2  
1  
7 
1  
2  

เจ้าของกิจกา

ผู้จัดการร้าน

แคชเชียร
พนักงานบั

มยั่งยืน และมัน่

ัดเจน 

บ 

คน 
คน 
คน 
คน 
คน 
คน 
คน 
คน 

ร  

น 

ร์/ 
บัญชี 

พ

นคง 

พนักงาน
เสิร์ฟ  

พนักงา
ล้างจา

17 

าน 
าน  
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รายนามหัวหน้าแต่ละส่วนของ(แผนก) ภาระหนา้ท่ี 
จากโครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจในข้างต้น ได้มีการกําหนดขอบเขต และภาระหน้าที่ 

ความรับผิดชอบของบุคลากรในธุรกิจ เพ่ือให้แต่ละฝ่ายรับทราบภาระหน้าที่การทํางานของตนเอง 
โดยสามารถสรปุได้ดังน้ี 

1. เจ้าของกิจการ 
 วางแผนระบบการบริหารงานของธุรกิจ และกําหนดกลยุทธ์ต่างๆท่ีนํามาใช้ในธุรกิจ 
 หาแหล่งเงินทุน 
 เป็นผู้นําที่ดีที่จะนําทิศทางกิจการ เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่วางไว้ 
 สัมภาษณ์พนักงานที่เข้ามาทํางานในกิจการ 
 พัฒนาธุรกิจให้ก้าวล้ําทันสมัย คิดค้นนวัตกรรมต่างๆ มาใช้ในธุรกิจอยู่เสมอ 
 ควบคุมการปฏิบัติงานทุกฝ่าย 
 ดูแลใสใ่จพนักงานเสมือนครอบครัวเดียวกัน 
 ศึกษาพฤติกรรมความต้องการของผู้บริโภค (ลูกค้า) 

2. ผู้จัดการรา้น 
  ดูแลร้าน และแบ่งหน้าที่ให้กบัพนักงานทุกคน 
  ตรวจสอบความเรียบร้อยก่อนเปิดให้บริการลูกค้า 
 รับผิดชอบทุกอย่างในร้าน 
 ควบคุมการปฏิบัติงานของพนักงานแต่ละฝ่าย 
 บริการใส่ใจลูกค้าเหมือนพระเจ้า 
 บริหารงานตามกลยุทธ์ทีท่างเจ้าของกิจการได้วางไว้ 

3. ฝ่ายผลิต (อาหาร) 
 วางแผนกระบวนการผลิตอาหาร 
 คํานวณวัตถุดิบที่จะมาผลิตอาหารในปริมาณท่ีพอเหมาะ ของสดไม่ควรตุนไว้เยอะ

จนเกินไป ทําให้ของอาจไม่สดได้ ไม่ทําให้เกิดปัญหาสินคา้คงเหลือจํานวนมาก 
 พัฒนาคิดค้นสูตรอาหารให้เข้มข้น มคีวามหลากหลาย ตรงใจลูกค้า 
 จัดหาและเตรียมวัตถุดิบมาผลิตอาหาร  
 ผลิต / ปรุงอาหารให้สะอาด รสชาติอร่อย ถูกสุขอนามัย จัดตกแต่งจานอาหารให้น่า

รับประทาน เต็มที่ในการผลิตอาหาร 
 ควบคุมคุณภาพในการผลิตอาหาร ให้มีมาตรฐานที่กําหนดไว้ 
 ตรวจสอบอุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิตอาหารว่าพร้อมสําหรับการใช้งาน 
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 ตรวจรับวัตถุดิบว่าตรงตามรายการคําสั่งซื้อที่กําหนดไว้ และ มีคุณภาพที่ดี 
4. ฝ่ายผลิตเคร่ืองด่ืม 
 สาธิตการชงเครื่องด่ืม 
 ชงเคร่ืองด่ืมหรือ ต้มเครี่องด่ืมตามสูตรที่คิดคน้ 
 เตรียมอุปกรณ์ และวัตถุดิบในการชงเคร่ืองด่ืมให้เพียบพร้อม 
 ตรวจสอบว่าวัตถุดิบมีคุณภาพตามเกณฑ์ที่กําหนด 

5. PR  (Public Relationship Officer) 
 ประชาสัมพันธ์ร้านอาหารให้มีช่ือเสียงเป็นที่รู้จัก 
 จัดโปรโมช่ันกระตุ้นยอดขายร้านอาหาร 
 ทําสื่อโปรโมทร้านอาหารผ่านช่องทางต่างๆ ให้เข้าถึงกลุม่ลูกค้าเป้าหมาย 
 วางแผนการให้บริการลูกค้าอย่างเป็นระบบ ใส่ใจลูกค้าทุกรายละเอียด 
 ต้อนรับลูกค้าที่มาใช้บริการร้านอาหาร 

6. พนักงานเสิรฟ์ 
 ให้บริการลูกค้าที่มารับประทานอาหาร 
 จัดวางตกแต่งอุปกรณ์บนโต๊ะอาหาร และ จัดโต๊ะ เก้าอ้ีให้สวยงาม 
 รับจองโต๊ะจากลูกค้าที่โทรเข้ามาสั่งจอง 
 รับออเดอร์อาหารและเคร่ืองด่ืมจากลูกค้า 
 ต้อนรับลูกค้า 
 นําอาหารและเคร่ืองด่ืมไปเสิร์ฟ ตามโต๊ะอาหาร 
 เก็บทําความสะอาดโต๊ะอาหารเมื่อลูกค้าทานเสร็จแล้ว  
 กล่าวขอบคุณ ยกมือไหว้แบบไทยๆ เมื่อลูกค้าจะเดินทางกลับ 

7. แคชเชยีร ์/ พนักงานบัญช ี
 คํานวณเงินค่าอาหารที่ลูกค้ามาใช้บริการ 
 ดูแลรับผิดชอบเกี่ยวกับการรับชําระเงินจากลูกค้า 
 จัดทําบัญชีรายรับรายจ่ายแยกประเภทเงินสดที่เก็บได้แต่ละวัน 
 รายงานยอดขายประจําวัน และประจําเดือน 
 ตรวจสอบความถูกต้องของบิลอาหาร บัญชีที่ใช้จ่ายในแต่ละวัน 
 คํานวณค่าใช้จ่ายภายในร้านอาหาร 
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8. พนักงานล้างจาน / ทําความสะอาด 
 ล้างจาน และอปุกรณ์เคร่ืองใช้ เมื่อใช้เสร็จแล้ว 
 ทําความสะอาดร้านอาหาร 

 
1.6  ที่มาของการจัดทําแผน 
 แผนธุรกิจน้ีเกิดจากการชอบอาหารไทย แสวงหาของทานอร่อยๆ รักความเป็นไทย อยากสืบ
สานวัฒนธรรมเอกลักษณ์ของอาหารไทยให้ย่ังยืนไปถึงช่ัวลูกช่ัวหลาน รวมท้ังอยากนําอาหารไทยมา
ถ่ายทอดให้คนต่างชาติได้รู้จัก และจะนําอาหารสมัยก่อนมาประยุกต์ให้เข้ากับยุคสมัยปัจจุบัน 
สามารถบอกถึงรสชาติของอาหารไทยที่มีความหอม กลมกล่อมชวนหลงใหล ใครๆ ก็อยากมาลิ้มลอง
ทาน ก่อให้เกิดความติดตรึงใจ ในเครื่องเทศของอาหารไทย  สร้างสรรค์รูปแบบเมนูอาหารไทยท้ังที่
แปลกใหม่ดูทนัสมัย และอาหารไทยที่หารบัประทานยากมาผสมผสานไว้ด้วยกัน เพ่ือให้ร้านอาหาร
ของเรา ดูโดดเด่น มีเอกลักษณ์ความเป็นไทย มีการบอกต่อกล่าวถึงในแวดวงอาหารไทย 
 ในปัจจุบันน้ีมีธุรกิจร้านอาหาร เกิดขึ้นมากมาย มีการแข่งขนัค่อนข้างสูง และ อาหารในสมัย
น้ีจะเน้นพวกแนวอิตาเลี่ยน ชาบู ญี่ปุ่น ซะเป็นส่วนใหญ ่ทาํให้บางครั้งคนเรามองข้ามอาหารไทยไป 
ซึ่งเป็นอาหารที่รสเลิศถึงเคร่ือง มีสมุนไพรที่ดูแลบํารุงสุขภาพ แต่ร้านอาหารท่ีเน้นเอกลักษณ์ความ
เป็นไทยจริงๆน้ัน มีอยู่เป็นจํานวนน้อย ที่นําเคร่ืองด่ืมไทยๆ มารวมไว้ที่เดียวกัน  มีกลิน่อายที่สดช่ืน
เมื่อเข้ามาร้านอาหาร  ซึ่งทางผู้จัดทําแผนธุรกิจจึงเล็งเห็นว่าธุรกิจน้ีเป็นธุรกิจที่น่าสนใจ ผสมผสานกับ
ไอเดียที่ทันสมยั แสดงออกถึงความภาคภูมิใจในอาหารไทยของผู้จัดทําโครงการที่ต้องการเห็นการ
อนุรักษ์อาหารไทยให้เป็นที่เลือ่งลือขึ้นช่ือ คนไทยหันมาทานอาหารไทยมากขึ้นกว่าอาหารแนว
ตะวันตก ส่งผลให้คนต่างชาติมาลิ้มลองเช่นกัน ทางร้านจึงได้คิดจุดเด่นขึ้นมา เพ่ือคนมาทานอาหารท่ี
ร้าน จะได้ท่องเที่ยวในที่เดียวกันโดยการนําภาพ 3 มิติ คลา้ยๆกับนํา Art Paradise ยกมาไว้ในร้าน 
เป็นการดึงดูดลูกค้าทุกเพศทกุวัยให้ท่องเที่ยวถ่ายภาพในร้านอีกด้วย บวกกับได้ทานอาหารในรสชาติ
ที่ถูกปาก และเคร่ืองด่ืมที่มีความสดช่ืนเข้มข้น มีให้เลือกสรรมากมาย ทั้งเมนูอาหาร & เคร่ืองด่ืมที่
คิดค้นใหม่ๆ  และ เมนูไทยแทแ้ต่ด้ังเดิม เมื่อมาร้านจะรู้สึกประทับใจอยากกลับมาใช้บรกิารของทาง 
Modern Restaurant เป็นการสืบสานให้คนรุ่นหลังรู้จักอาหาร และเครือ่งด่ืมไทยอีกด้วย  

ความสาํคญัของการจัดทําแผน 
 การจัดทําแผนธุรกิจทําให้ธุรกิจมีทิศทางและเป้าหมายที่ชัดเจน ในการดําเนินธุรกิจ เกิดการ
บริหารงานที่เป็นระบบ มองเห็นมุมกว้างในการทําธุรกิจ รู้ว่าสามารถนําเทคโนโลยี และวัฒนธรรม 
ต้ังแต่สมัยอดีตกาลมาใช้ในปัจจุบัน มีนวัตกรรมหลากหลายที่ทําให้เป็นจุดเด่นเอกลักษณ์ เป็น
เคร่ืองมือที่จะแสวงหาเงินทุนในการทําธุรกิจ ประมาณการทางการเงินให้มีความเหมาะสม และสมดุล 
เกิดสภาพคล่องทางการเงินของธุรกิจ แผนธุรกิจช่วยให้ผู้ประกอบการแน่วแน่ต่อการใช้ทรัพยากร 
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และสามารถทาํให้รู้ว่าควรใช้กลยุทธ์แบบใด เพ่ือจะทําให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ ทั้งด้านการผลิต 
การตลาด การเงิน การบริการ ก้าวทันคู่แขง่ในตลาดเดียวกัน และยังรู้วิธีการเจาะกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล สง่ผลให้ธุรกิจมัน่คง ก้าวหน้า ย่ังยืน ดังน้ัน ควรทําตามแผน
ธุรกิจที่วางไว้ เพราะแผนธุรกิจจะทําให้การดําเนินธุรกิจเป็นไปอย่างจริงจังและราบรื่น อีกด้วย 

วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผน 
 เพ่ือให้ผู้ประกอบการธุรกิจเตรียมความพร้อมก่อนการดําเนินธุรกิจ มีลําดับความคิดในการ

ดําเนินงาน 
 เพ่ือเป็นแนวทางระดมทุนในการทําธุรกิจ  
 เพ่ือรู้วิธีเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 เพ่ือเป็นแนวทางในการกําหนดทิศทาง เป้าหมาย ในการดําเนินธุรกิจ 
 เพ่ือวิเคราะห์สถานการณ์ และ ลดปัญหาความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจให้บรรลุเป้าหมาย มี

แผนสํารองไว้ใช้ยามฉุกเฉิน 
 เพ่ือรู้ทันคู่แข่งในตลาดเดียวกัน 
 เพ่ือให้ทําธุรกิจง่ายข้ึน มีการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ ให้เป็นระบบชัดเจนย่ิงข้ึน 

 
1.7  วิธีการศึกษา 

การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
แนวคิด และทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค  

 การศึกษาพฤติกรรมการรับประทานอาหารไทยของคนกรุงเทพ เพ่ือเป็นแนวทางการวางแผน 
และการคิดค้นกลยุทธ์ ในการทําธุรกิจร้านอาหารน้ัน จึงได้ศึกษานําทฤษฎีดังต่อไปนี้มาประยุกต์ใช้ใน
การดําเนินธุรกิจ 
 การศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
           พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคทําการค้นหา 
การซื้อ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการ
ของเขา (Schiffman and Kanuk, 1994) 
           Engel และผู้ร่วมงาน (1968) ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บรโิภคว่า เป็นการกระทําของ
บุคคลที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและบริการ รวมไปถึงกระบวนการตัดสินใจทีม่ี
อยู่ก่อนและมสี่วนในการกําหนดให้มีการกระทําดังกล่าว 
           แองเจิล คอลแลต และแบลคเวลล์ (Engel Kollat and Blackwell, 1968) ได้ให้
ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซึ่งเก่ียวข้อง
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โดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาและการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ
ซึ่งมีมาอยู่ก่อนแล้ว และซึ่งมสี่วนในการกําหนดให้มีการกระทําดังกล่าว 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์และคณะ (2541: 124 – 125) อ้างอิงจาก Kotler, Philip. (1999). 
Marketing Management ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแล้วซึง่การใช้สินค้า
และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและ
การใช้สินค้า 

(ธงชัย สันติวงษ์, 2540, หน้า 29) ได้ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภคว่า พฤติกรรม
ผู้บริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหน่ึงซึ่งเก่ียวข้องโดย ตรงกับการจัดหาให้ได้มา และ
การใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ทั้งน้ี หมายรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยู่ก่อนแล้ว และซึ่งมสี่วน
ในการกําหนดให้มีการกระทาํดังกล่าว  

จากการศึกษาที่กล่าวมาข้างต้นสามารถสรปุได้ว่าพฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง การ
แสดงออกของแต่ละบุคคลที่เกี่ยวข้องกับการใช้สินค้าและบริการที่แตกต่างกันออกไป ซึ่งมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้า และบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง 

การศึกษาพฤติกรรมของผู้บรโิภคจะต้องมีการวิเคราะห์ถึงพฤติกรรม เพ่ือให้ทราบถึง
พฤติกรรมการซื้อ ของผู้บริโภค หรือลูกค้า  โดยข้อมูลที่ได้มาจะนํามาใช้สร้างกลยุทธ์ทางการตลาด ให้
ตอบสนองความพึงพอใจผู้บริโภคให้มากที่สดุ  โดยคําถามที่นํามาใช้ค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค 
คือ 6ws 1h ซึง่มีรายละเอียดดังน้ี 

วิเคราะหล์ักษณะพฤติกรรมผู้บริโภค 6ws 1h 
 

ตารางที่ 1.1 :  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค (Consumer Behavior)          
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ต้องการทราบ (7 Os) 

1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  
- กลุม่ผู้บริโภคทุกเพศทุกวัย 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร             
(What does the consumer buy?) 

สิ่งทีผู่้บริโภคต้องการซ้ือ (Objects)  
- รสชาติอาหารที่โดดเด่น 
- บริการที่เป็นเลิศ Service mind 
- ความสะดวกสบายในการรบัประทานอาหาร 
- คุณภาพอาหารและเครื่องด่ืมที่มาตรฐาน 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ) :  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ต้องการทราบ (7 Os) 
3. ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ 
(Why does the consumer buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซ้ือ (Objectives)  
- ราคาที่เหมาะสม 
- เมนูอาหารไทย และเคร่ืองด่ืมที่หลากหลายถูกคัดสรร
มาให้ลูกค้า 
- อาหารไทยต้นตํารับ และ อาหารที่ประยุกต์ให้เข้ากับ
ยุคสมัย 
- โปรโมช่ันที่น่าดึงดูดในแต่ละช่วงเวลา 

4. ใครมสี่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ 
(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations)  
ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซือ้ 
- ตัวเอง , พ่อแม,่ เพ่ือน,แฟน, ญาติ และ รวมถึงเว๊บไซต์
โซเชียลที่มีการแนะนําบอกต่อกัน 

5. ผู้บริโภคซื้อเมือ่ใด 
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions)  
- ช่วงโอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันสําคัญต่างๆ 
- ช่วงการจัดโปรโมช่ันของร้าน 
- เมื่อเกิดอาการหิว 
- เกิดความอยากรับประทานอาหารท่ีด้ังเดิมรสชาติอร่อย
- อยากสัมผัสบรรยากาศที่ย้อนยุคผสมผสานความ
ทันสมัย 

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที่ผู้บริโภคไปทําการซื้อ  
- Modern Restaurant 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) 
ประกอบด้วย 1) การรับรู้ปัญหา 2) การค้นหาข้อมูล  
3) การประเมินผลทางการเลอืก  4) ตัดสินใจซื้อ  
5) ความรู้สึกหลังการซื้อ 

                                                                                                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 1.1 (ต่อ) :  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ต้องการทราบ (7 Os) 
7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 
(How does the consumer buy?) 

- ซื้อโดยรับทราบจากการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
ต่างๆ เช่น ทางเว๊บไซต์ อาทิ Facebook 
Instagram  Line, แผ่นพับ, นิตยสาร, วิทยุ เป็นต้น  
- ซื้อโดยมีบุคคลแนะนํา เช่น พนักงานหน้าร้าน, 
บุคคลใกล้ชิด  
- ซื้อโดยการตัดสินใจจากบรรยากาศร้าน 

 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บรโิภค  
1. ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปัจจัยในการกําหนดความต้องการและพฤติกรรมของ มนุษย์ 

เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ที่ได้รับการยอมรับภายในสังคมใดสังคมหน่ึง
โดยเฉพาะลักษณะช้ันทางสังคม  

2. ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยที่เก่ียวข้องในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ 
ซึ่ง ประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซื้อ 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ื้อมักได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัติส่วนบุคคลต่าง ๆ 
เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 

4. ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งจัดเป็น
ปัจจัยในตัว ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและใช้สินค้า ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบด้วย
การจูงใจ การรับรู้ความเช่ือ   และ   เจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคดิของตนเอง 
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ตารางที่ 1.2 : แสดงถึง ปัจจยัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
 
ปัจจัยทางวัฒนธรรม ปัจจัยทางสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยทางจิตวิทยา 
- วัฒนธรรม 
- วัฒนธรรมย่อย 
- ช้ันทางสังคม 

- กลุม่อ้างอิง 
- ครอบครัว 
- บทบาทและสถานะ 

- อายุ 
- เพศ 
- วงจรชีวิตครอบครัว 
- อาชีพ 
- สภาวการณ์ทาง
เศรษฐกิจ 
- การศึกษา 
- แบบของการใช้ชีวิต 

- การจูงใจ 
- การรับรู ้
- การเรียนรู ้
- ความเช่ือ 
- เจตคติ 
- บุคลิกภาพ 
- แนวคิดของตนเอง 

 
ที่มา :  Kotler, P. (1997). Marketing Management : analysis, planning, implementation  
         and control (9th ed.). New Jersey : A Simon & Schuster company. 
 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service 
Marketing Mix) 
           ศิริวรรณ เสรรีัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
(Service Marketing Mix) ของ Philip Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เก่ียวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งจะ
ได้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 
1.Product 2.Price 3.Place 4.Promotion 5.People 6. Physical Evidence 7. Process จึงได้
ศึกษาแล้วนําแนวคิดและทฤษฎีมาประยุกต์ใช้ให้เข้ากับธุรกิจดังน้ี 
7Ps 
Product ผลติภัณฑ์ 
 สินค้า และบริการ มีความเป็นเอกลักษณ์ และมีจุดเด่น ที่ไม่เหมือนใคร ที่ทาง Modern 
Restaurant ตอบโจทย์ลูกค้าได้เป็นอย่างดี ที่เน้นผลิตเมนูอาหาร และเครื่องด่ืม ที่มีความเข้มข้นรส
ด้ังเดิม และคิดค้นผลิตเมนูใหม่ๆ ที่ผสมผสานกันอย่างลงตัว รวมท้ังการตกแต่งสถานที่รา้นสุดเก๋ 
 Price ราคา 
 ราคามีหลากหลายขึ้นอยู่กับอาหารและเคร่ืองด่ืมที่ลูกค้าเลอืกสรร แต่ราคาเหมาะสมไม่สงูนัก 
เพ่ือใหเ้ข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย ต้ังแต่ระดับล่าง ไปยังระดับสูง เน่ืองจากความต้องการของลูกค้า
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จะไม่เหมือนกัน ขึ้นอยู่กับฐานะทางการเงินด้วย จึงเปิดโอกาสให้ลูกค้าหลายกลุ่ม เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าและได้รับการบริการตรงใจ ตามเงินที่ได้จ่ายไป  
Place ช่องทางจัดจําหนา่ย 
 สถานที่ต้ังร้านอาหาร สัญจรไปมาสะดวก เป็นย่านที่ประชากรหนาแน่น เป็นเส้นทางรถไฟฟ้า
สายสีนํ้าเงินลูกค้าสามารถเดินทางมาได้ง่าย และทางร้านมกีารสั่งอาหารผ่านแอฟพลิเคช่ันบนมือถือ 
ล่วงหน้าก่อนมารับประทานที่ Modern Restaurant เพียงลูกค้าต้องโหลดแอฟมาไว้ เพ่ือให้เข้ากับยุค
สมัยที่สะดวกรวดเร็ว ตามทันกระแสโซเชียล ไม่ต้องเสียเวลารอนานเพ่ือเป็นอีกช่องทางท่ีอํานวย
ความสะดวกให้แก่ลูกค้า   
Promotion การส่งเสริมการตลาด 
 จัดกิจกรรมประชาสัมพันธ์ มีสิทธิพิเศษต่างๆ ตามช่วงเวลาในแต่ละเดือน มีโปรโมช่ันในการ
มารับประทานอาหารในช่วงเทศกาลสําคญั หรือวันหยุด 
People บุคลากร 
 พนักงานบริการประทับใจลูกค้าด้วยการใส่ใจทุกรายละเอียดของลูกค้า ใช้ Service Mind 
เป็นหลัก มีความเช่ียวชาญในการปฎิบัติงานสามารถทํางานออกมาได้ดีประทับใจลูกค้า สามารถให้
คําแนะนําข้อมูลอาหารและเคร่ืองด่ืมที่มีคณุภาพแก่ลูกค้าได้ 
Process กระบวนการให้บรกิาร 
 ทาง Modern Restaurant มพีนักงานที่คอยต้อนรับลูกค้าผู้มาใช้บริการ ของทางร้าน แบบ
สะดวกแนะนําอาหาร เคร่ืองด่ืมต่างๆ ที่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้  
Physical Evidence ลักษณะทางกายภาพ  
 บรรยากาศภายในร้านอาหารจะตกแต่งสถานที่แบบภาพ 3 มิติ สไตล์โมเดิร์นผสมผสานแนว
ย้อนยุคสุดเลิศ ก้าวทันสมัยนิยม ดูดี  มีเอกลักษณ์ ส่งผลให้เป็นที่สนใจแก่ลูกค้า และ มคีวาม
น่าเช่ือถือที่ทําให้ลูกค้ามั่นใจในการมาใช้บริการ มีแพ็คเกจเป็นกลุ่มๆ ให้เลือกสรร  
 
แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดมุมมองลูกค้า 

ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2546, หน้า 81-82) ยังได้กล่าวถึงส่วนประสมการตลาดในมุมของ 
ลูกค้าไว้ดังน้ี ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ตัวที่กล่าวมาเป็นมุมมองของธุรกิจที่ให้บริการ การที่จะ
บริหารการตลาดของธุรกิจให้ประสบความสําเร็จน้ัน จะต้องพิจารณาถึงส่วนประสมการตลาดใน
มุมมองของลูกค้าด้วยเรียกว่า 7Cs ได้แก่  

1. Customer Solution/ Customer Value   
2. Cost to Customer   
3. Convenience   
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4. Communication   
5. Caring/Competence  
6. Complete/Coordination Continuity  
7. Comfortable  

จึงนําแนวคิดและทฤษฎี 7Cs มาประยุกต์เพ่ือให้ธุรกิจประสบความสําเร็จดังต่อไปน้ี 
Customer Solution/ Customer Value    
Modern Restaurant ตอบสนองความต้องการของลูกค้า มีรสชาติอาหารที่เข้มข้นไมห่ว่ง

เคร่ือง ร่วมถึง ทางร้านเรามีวัตถุดิบในการทําอาหาร ที่ใหมส่ด ตลอด พรอ้มรับลูกค้า อย่างสมํ่าเสมอ 
จัดสรรตารางคิวลูกค้าที่มาใช้บริการร้านอย่างรอบคอบ มีเคร่ืองด่ืมที่สามารถให้ลูกค้าเลอืกสรรได้เข้า
กับอารมณ์ในตอนน้ัน 

Cost to Customer    
 ต้นทุนของการดําเนินการจะลดลง เน่ืองจากมีการใช้อินเตอร์เน็ตในการสื่อสารมากข้ึน ทําให้
ลดต้นทุนลงไปบางส่วน ทั้งด้านการติดต่อ และการประชาสัมพันธ์ รวมถึงการซื้อวัตถุดิบย่ิงซื้อวัตถุดิบ
เป็นจํานวนมาก ทําให้ต้นทุนวัตถุดิบมีราคาถูกลง แต่คุณภาพก็ยังมีมาตรฐานเช่นเดิม ทางร้าน
ดําเนินการด้วยทรัพยากรท่ีมอียู่อย่างมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล มากท่ีสุด ส่งผลให้ลูกค้าเกิด
ความคุ้มค่าที่สดุ 

Convenience 
 รูปแบบในการใช้ชีวิตในปัจจุบัน มีเทคโนโลยีที่ทันสมัยเข้ามาเป็นจํานวนมาก ทําให้
วิวัฒนาการช่องทางการจัดจําหน่ายของสินค้า และบริการ มีแพร่หลายเพ่ิมขึ้นในปัจจุบันน้ี ทางร้านจึง
นําแอพพลิเคช่ันเข้ามาช่วยโดยโหลดแอฟของร้านไว้ สั่งอาหารล่วงหน้าก่อนมาถึงร้าน ความ
สะดวกสบายจึงเกิดขึ้น ไม่ต้องรอนาน 

Communication 
 Modern Restaurant เป็นร้านอาหารท่ีติดต่อสื่อสารกับลูกค้าแบบเป็นกันเอง ลูกค้าที่มาใช้
บริการมักจะบอกต่อกัน แบบปากต่อให้รู้จักถึงร้าน แจกแผน่พับใบปลิวสื่อสารให้ลูกค้ารู้ถึงข้อมูล
โปรโมช่ันต่างๆ มีเว๊ปไซด์ที่สามารถสื่อสารได้ทั่วถึง ทําสปอตโฆษณาทางวิทยุ ประชาสัมพันธ์บริษัท 
ผ่าน   Social Network ทั้ง Facebook Instagram Line Website ติดโปสเตอร์โฆษณาตามสถานที่
ต่างๆ ในย่านธุรกิจ และชุมชน   

Caring / Competence 
 ดูแลลูกค้าอย่างดี พูดจากับลูกค้าด้วยนํ้าเสียงที่ไพเราะ อ่อนโยน ให้น่าฟัง โน้มน้าวใจให้
ลูกค้า คล้อยตามเราได้ และช่ืนชมกับการบริการของทางร้าน 
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Complete / Coordination Continuity) 
 การที่ดูแล จัดคิว และเสิร์ฟลกูค้าอย่างรวดเร็ว และต่อเน่ือง รวมถึงรสชาติที่อร่อยเป็น
มาตรฐานของทางร้าน ส่งผลให้ร้านอาหารประสบความสําเร็จ และ มีประสิทธิภาพอย่างสมบูรณ์แบบ 
ถูกต้องตามกระบวนการให้บริการ ลูกค้าได้รับการบริการที่ตรงใจ ทําให้มีการให้เครดิตร้าน บอกต่อ 
และแนะนําเพ่ือนๆ มาใช้บริการของทางร้านอีก 

Comfortable 
 สร้างบรรยากาศของทาง Modern Restaurant แบบเป็นกันเอง อํานวยความสะดวกสบาย 
มีมุมน่ังดูสาธิตการทําเคร่ืองด่ืมของทางร้าน สําหรับลูกค้าทีม่าใช้บริการ มบีริการภาพ 3 มิติ ในการ
ตกแต่งร้านให้ลูกค้ามาถ่ายภาพสวยๆ พร้อมทานอาหารอร่อยๆอีกด้วย มีที่จอดรถสบายๆ อยู่ในย่านที่
สัญจรไปมาสะดวก หาง่าย สิ่งเหล่าน้ีถือเป็นกลยุทธ์ที่เรียกลูกค้าทําใหล้กูค้าเกิดความประทับใจ และ
กลับมาใช้บริการอีก มีบริการสั่งอาหารผ่านทางแอฟพลิเคช่ันของร้านล่วงหน้า 

 แนวคิดและทฤษฎีของ 7Ps มุมมองทางการตลาด Vs 7Cs มุมมองของลกูค้า น้ัน เมื่อทาํได้
ครบกระบวนการที่กล่าวมาข้างต้น จะเห็นได้ว่า เปรียบเสมือนทฤษฎีที่จะพาธุรกิจมุ่งหน้าสู่
ความสําเร็จได้อย่างก้าวหน้ากว้างไกล 

 
ข้อมูลเก่ียวกับวัตถุดิบเครื่องเทศและอุปกรณ์การทําอาหารไทย 
วัตถุดิบเครื่องเทศสําหรับอาหารไทย    

1. กระชาย - เหง้ากระชายใช้เป็นส่วนผสมในเคร่ืองแกงบางอย่าง ส่วนใหญ่เป็นแกงที่ใช้ปลา 
เช่นนํ้ายาปลา แกงส้ม เน่ืองจากกลิ่นรสที่เผด็ร้อนและขมของกระชายจะช่วยดับกลิ่นคาวปลาได้ดี จึง
นิยมใสใ่นอาหารที่มีปลาเป็นส่วนประกอบหลัก เช่น ผัดเผ็ดปลาดุก แกงเขียวหวานลูกช้ินปลากราย 
ไก่ผัดเผ็ด เป็นต้น สรรพคุณ ขับลม แก้ท้องอืด ท้องเฟ้อ แก้ไข้ ลดการอักเสบ ต้านเช้ือรา แบคทีเรีย 
สาร Cardamonin ช่วยยับย้ังการเจริญเติบโตของเน้ืองอกมะเร็ง 

2.กระเทยีม - เป็นส่วนประกอบสําคัญในอาหารไทย ผัดผกัทุกจานต้องทุบกระเทียมลงไป
เจียวให้หอมก่อนใส่เน้ือสัตว์และผัก กระเทยีมเป็นส่วนประกอบที่ขาดไม่ได้ในนํ้าพริกแกง นํ้าพริกทุก
ชนิด อาหารจานยําก็ต้องใช้กระเทียมเป็นส่วนประกอบสําคัญเช่นกัน หรือนําหัวกระเทียมมาดอง ต้น
กระเทียมก็สามารถนํามาผัดและต้ม และ  ใช้กระเทียมเจยีวโรยหน้าเพ่ือแต่งกลิ่นอาหาร เช่น แกง
เขียวหวานไก่  แกงมัสมั่นเน้ือ ไก่ผัดเผ็ด พะแนงไก่ ส้มตํา ผัดไทย ผัดกะเพรา นํ้ายาปลา เป็นต้น 
สรรพคุณ ช่วยขับลม แก้จุกเสียด ท้องอืด ท้องเฟ้อ ต้านการเกิดแผลในกระเพาะอาหาร ลดระดับไตร
กลีเซอไรด์ในเลือด ลดความดันโลหิต อาจช่วยป้องกันการเกิดโรคหลอดเลือดอุดตันและกล้ามเน้ือ
หัวใจตาย ยับย้ังการเจริญเติบโตของเช้ือแบคทีเรีย เช้ือรา ยีสต์ ไวรัส 
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3. กะเพรา - ใช้ปรุงอาหารประเภท แกงป่า แกงแค ผัดเผด็เน้ือชนิดต่างๆ ผัดกระเพรา ช่วย
ดับกลิ่นคาวเน้ือ ปลา โดยใสใ่บสดลงในอาหารหลังจากสุกพร้อมที่จะยกลงจากเตา สรรพคุณ ขับลม 
แก้ท้องอืด ท้องเฟ้อ คลื่นไส้ อาเจียน ลดระดับนํ้าตาลในเลือด ต้านความเครียด และการเกิดแผลใน
กระเพาะอาหาร 

4. ขม้ิน   - เป็นส่วนผสมในผงกะหร่ีและเครือ่งแกงบางชนิด โดยเฉพาะแกงเผ็ด แกงไตปลา 
แกงเหลือง และอาหารหลายอย่างของทางภาคใต้ ใช้เป็นสีผสมอาหารได้ด้วย 

5. ข่า  -  ส่วนที่นํามาใช้เป็นอาหารคือ ดองและเหง้าทั้งแก่และอ่อน โดยเหง้าอ่อนและดอก
ข่านํามาใช้เป็นผัก เหง้าแก่ซึ่งมีรสชาติเผ็ดร้อน ใช้เป็นเคร่ืองเทศปรุงรสและแต่งกลิ่นสําหรับนํ้าพริก 
แกงหลายชนิด ผัดเผ็ด แกงไตปลา ในลาบต่างๆ ต้มยํา และต้มอ่ืนๆ เช่นต้มเครื่องในวัว ใช้เป็น
ส่วนผสมของลกูแป้งที่ใช้ทําขา้วหมาก เหง้าอ่อนนํามาใช้ปรุงอาหาร เช่น ต้มข่าไก่ ต้มยํากุ้ง แกง
เขียวหวานไก่ พะแนงไก่ เป็นต้น สรรพคุณ ขับลม แก้ท้องอืด ท้องเฟ้อ ยับย้ังการเจริญเติบโตของเน้ือ
งอกมะเร็ง ต้านเช้ือรา แบคทีเรีย ยีสต์ 

6. ขิง -  คนไทยใช้ขิงดับกลิ่นคาวปลาในอาหารหลายชนิด เช่น ต้มส้ม ปลานึ่งมะนาวใส่ขิง 
ใช้ผัดกับเน้ือสัตว์ เป็นส่วนประกอบของแกงฮังเล เป็นส่วนผสมในเมี่ยงต่างๆ เช่น เมี่ยงคํา เมี่ยงปลาทู 
เมี่ยงส้ม ใส่พวกเคร่ืองจ้ิม หอยดอง ไตปลา แสร้งว่า ขิงซอยผัดกับเน้ือสัตว์ต่างๆ เจ๋ียนปลา ยําต่างๆ 
เช่น ยําปลาทู ยําขิง ยําปลากระป๋อง ยําหองแครง หรือนํามาดองกินกับนํ้าพริกหรือข้าวต้ม ใช้เป็นผัก
สด/เคร่ืองเคียง กับเคร่ืองจ้ิม หลนทุกชนิด นํามาต้มเป็นเคร่ืองด่ืมหรือใส่ในของหวาน เช่น ถั่วเขียว 
หรือมันต้มนํ้าตาล  สรรพคณุ แก้ท้องอืด ท้องเฟ้อ คลื่นไส้ อาเจียน ไอ ขับเสมหะ ลดไขมันและ
โคเลสเตอรอลในเลือด ลดการอักเสบและลดการจับตัวของเกร็ดเลือด ต้านเช้ือแบคทีเรีย รา ยีสต์ 
ไวรัส 

7.ชะพล ู- ภาคกลางใช้ใบอ่อนสดมาห่อเมี่ยงคํา ภาคใต้นิยมนําใบอ่อนมาแกงกะทิกับกุ้ง ปลา 
หรือหองแครง เป็นส่วนประกอบหน่ึงของข้าวยํา ใบและยอดอ่อนนํามารับประทานสดร่วมกับนํ้าพริก
หรือลวกสุกก็ได้ 

8.ชะอม - รับประทานเป็นผักจ้ิม โดยการลวกหรือน่ึงให้สุก หรือใช้ยอดและ ใบอ่อนเด็ดสั้นๆ 
นํามาชุบไข่ทอดรับประทานร่วมกันนํ้าพริกกะปิ ชาวเหนือและชาวอีสานนิยมนําชะอมไปปรุงเป็นแกง 
เช่น แกงอ่อม แกงแค และแกงลาว 

9. ตะไคร้ - มรีสเผ็ดร้อนและขม ใช้เป็นเครื่องแต่กลิ่นรสอาหารไทย เป็นส่วนประกอบสําคัญ
ของเคร่ืองแกงเผ็ดทุกชนิด เช่น นํ้าพริกแกงเผ็ด แกงส้ม เป็นส่วนประกอบสําคัญของนํ้ายา ข้าวยํา
ปักษ์ใต้ นํ้าพริกอ่อง แกงไตปลา นํ้าพริกตะไคร้ ต้มยํา เป็นต้น ใช้สดในอาหารจารพล่ายํา และเป็น
ส่วนประกอบสําคัญในต้มยํา นอกจากน้ียังนํามาทําเป็นเคร่ืองด่ืมได้อีกด้วย สรรพคุณ ขบัลม แก้
ท้องอืด ท้องเฟ้อ ต้านเช้ือแบคทีเรีย รา ยีสต์ ขับปัสสาวะ 
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10. ตําลงึ - ยอดและใบนํามารับประทานเป็นผัก ต้มหรือลวกจิ้มกับนํ้าพริก ใช้ปรุงในแกง
ต่างๆ เช่นแกงจืด แกงเลียง นําไปผัด หรือใส่ในไข่เจียว สรรพคุณ ใบใช้เป็นยาพอกโรคผิวหนัง กระตุ้น
การเคลื่อนไหวของลําไส้ แก้ทอ้งอืด ท้องเฟ้อ จุกเสียด แก้ไข ดับพิษร้อน แก้เริม งูสวัด ช่วยลดระดับ
นํ้าตาลในเลือด 

11. น้ําเต้า - ผลอ่อนนํามาต้ม หรือน่ึงรับประทานกับนํ้าพริกหรือแจ่ว ใส่ในแกงเลียง แกง
อ่อม 

12. บวบเหลีย่ม - ผลสดนํามาผัดกับเน้ือสัตว์ ใส่ในแกงเลียง นํามาลวกรับประทานกับ
นํ้าพริก ยอดอ่อนนํามาลวกหรือใส่ในแกง เช่น แกงเลียง เป็นต้น สรรพคณุ แก้ลม บํารงุหัวใจ ผลสด
แก้คัน เมล็ดเป็นยาระบาย และแก้ร้อนใน 

13.  ผักชี  - ใช้ประโยชน์ทั้งลําต้น ราก ใบและลูก อาหารไทยส่วนมากมักโรยหน้าด้วยใบ
ผักชี เพ่ือแต่งกลิ่นและตกแต่งให้อาหารน่ากิน ลูกผักชีใช้ผสมในเคร่ืองแกง เช่น แกงเผ็ด แกง
เขียวหวาน แกงกะหรี่ แกงมสัมั่น ทําให้แกงมีกลิ่นหอม รากผักชีมักใช้รว่มกับกระเทียมแต่งกลิ่นแกง
จืดให้หอม ใช้ทําไส้ขนม เช่น ป้ันขลิบ สาคูไส้หมู และขนมเทียนไส้เค็ม สรรพคุณ มีฤทธ์ิในการขับลม 
ขับปัสสาวะ 

14. พริก  - พริกที่นิยมนํามาใช้ในอาหารไทย ได้แก่ พริกข้ีหนู พริกช้ีฟ้าแดงและเขียว พริก
เหลือง พริกหนุ่ม และพริกหยวก ซึ่งพริกแต่ละชนิดมีความเผ็ดมากน้อยแตกต่างกัน สามารถใช้ได้ทั้ง
ในรูปพริกสด พริกแห้ง พริกป่น หรือนํามาดองกับนํ้าส้ม พริกเป็นส่วนประกอบหลักของนํ้าพริกแกง 
นํ้าพริกต่างๆ อาหารจานยํา พล่า ต้มยํา ใช้ปรุงรสอาหารให้มีรสเผ็ดตามต้องการในอาหารไทยทุก
ประเภท พริกบางชนิดนํามาใช้ในการแต่งกลิ่นอาหาร และ ดับกลิ่นคาวของอาหาร เช่น การใช้พริก
ขี้หนูแห้งค่ัวในลาบเพ่ือดับกลิ่นคาวของเนื้อสัตว์ หรือใช้ปรุงแต่งให้อาหารมีสีสันสวยงามมากข้ึน 
สรรพคุณ ช่วยกระตุ้นการทํางานของกระเพาะอาหารทําให้เจริญอาหาร ถ้ากินในปริมาณไม่มาก ช่วย
ลดการเกิดแผลในกระเพาะอาหาร มีสารแคปไซซินช่วยป้องกันการเกิดมะเร็งและอาจช่วยป้องกัน
โรคหัวใจและหลอดเลือด ช่วยขับลม ขับเสมหะ แก้อาเจียน แก้ปวดเมื่อย  

15. พริกไทย -  พริกไทยเป็นส่วนผสมในเคร่ืองแกงทุกชนิด ใสแ่กงจืดโดยตําร่วมกับราก
ผักชีและกระเทียมโรยอาหารประเภทผัดผักให้หอม คนไทยใช้พริกไทยสดในการประกอบอาหาร เช่น 
แกงเผ็ด แกงปา่ ผัดเผ็ด สรรพคุณ ใช้ขับลม ขับเสมหะ ขับปัสสาวะช่วยระงับอาการปวดท้อง จุกเสียด 
ช่วยกระตุ้นให้กระเพาะอาหารหลั่งนํ้าย่อยได้มากข้ึน 

16. ฟักทอง - คนไทยนิยมรบัประทานฟักทองเป็นผัก ยอดอ่อน ใบและดอกตูมนําไปลวก
หรือต้มให้สุกรับประทานร่วมกับนํ้าพริก ยอด และดอกฟักทองสามารถนําไปใช้ในแกงเลียงหรือแกง
ส้มได้ผลแก่ของฟักทองนําไปปรุงอาหารได้หลายชนิด เช่น แกงเลียง ผดัฟักทองใส่ไก่หรือหมู ใส่ในแกง
แคหรือแกงลาว รวมท้ังมีการดัดแปลงเป็นผักใส่ในแกงไตปลาของภาคใต้ ผลฟักทองสามารถนําไปทํา
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เป็นของหวานได้ เช่น ฟักทองเช่ือม สังขยาฟักทองและฟักทองแกงบวบ สรรพคุณ มีสารสังเคราะห์
จากพืชประเภทแคโรทีนอยด์ เช่น เบต้าแคโรทีน ซึ่งมคีุณสมบัติเป็น สารต้านอนุมูลอิสระ 

17. มะกรูด - คนไทยใช้ผิวมะกรูดเป็นเคร่ืองเทศผสมในเครื่องแกง หลายชนิดของแกงเผ็ด
และผัดเผ็ด ใสใ่นนํ้าพริก (ขนมจีน) นํ้ามะกรูดมีรสเปร้ียว ใช้ปรุงอาหาร ดับกลิ่นคาว นิยมใส่นํ้ามะกรูด
ในปลาร้าหลน แกงส้ม แกงเทโพ ใบมะกรูดโดยการฉีกหรือหั่นฝอยเพ่ือกลบคาวหรือแต่งกลิ่นในแกง
เผ็ด ผัดเผ็ด ฉูฉ่ี่ปลา แกงต้มส้ม ต้มยํา ห่อหมก ตําขนุน ข้าวยําปักษ์ใต้ ใส่ในเคร่ืองแกงทําทอดมันปลา
กราย ใช้ปรุงอาหารหลายอย่าง เช่น ต้มยํา แกงเผ็ด ทอดมัน ใช้โรยหน้าอาหารที่ปรุงเสร็จแล้วเพ่ือ
แต่งกลิ่น เช่น โรยหน้าข้าวเหนียวหน้ากุ้ง สรรพคุณ ช่วยขับลม แก้ไอ ขบัเสมหะ 

18. มะขาม - คนไทยทุกภาครับประทานยอดอ่อน ดอกและฝักมะขามเป็นผักและเป็น
เคร่ืองปรุงรส เน้ือในของฝักมะขามแก่นํามาคั้นกับนํ้าใช้ปรุงรสเปรี้ยว ภาคกลางนิยมนําฝักอ่อนมาปรุง
เป็นนํ้าพริกมะขาม ใบมะขามอ่อนนํามาปรุงเป็นต้มโคล้ง เช่น ต้มโคล้งปลากรอบ แกงมัสมั่นเน้ือ ผัด
ไทย ทําต้มกะทิกับหมูและฟัก นํามาทําแกงจืด ชาวอีสานนํายอดอ่อนมาใส่ ต้มไก ่ต้มปลาและแกงเหด็ 
ชาวเหนือและชาวใต้ใช้ยอดมะขามใส่แกง เช่น แกงส้มยอดมะขามกับปลา เป็นต้น และ ยังมาทําเป็น
เคร่ืองด่ืมได้ สรรพคุณ  ใบมะขามแก่ช่วยขับเสมหะ แก้บิด แก้ไอ เน้ือในของฝักมะขามแก่ แก้ท้องผกู 
แก้ไอ ขับเสมหะ แก้กระหายน้ํา     

19. มะเขือพวง - ผลอ่อนให้รับประทานเป็นผักสด หรือลวกสุกร่วมกับนํ้าพริก ผลอ่อนให้ใส่
อาหารหลายชนิด เช่น แกงเผ็ด นํ้าพริกกะปิ แกงเขียวหวานเป็นต้นแก้ไอ ขับเสมหะ ลาํต้นใช้ช่วยย่อย
อาหาร ขับปัสสาวะ ขับเสมหะ แก้ปวด ใบใช้ห้ามเลือด รักษาฝี หนอง รากใช้ผสมเป็นยาแก้ไขขับ
เสมหะ 

20. น้ํามะนาว -ใช้เป็นเคร่ืองปรุงรสอาหารให้เปร้ียว ใส่ในต้มยํา ส้มตํา พล่า ยํา นํ้าพริกชนิด
ต่างๆ เช่น นํ้าพริกกะปิ ปลาหมึกน่ึงมะนาว ใช้ผสมนํ้าเป็นเคร่ืองด่ืม สรรพคุณ แก้ไอ ขบัเสมหะ รักษา
ท้องอืด ท้องเฟ้อ แก้โรคลักปิด ลักเปิด 

21. แมงลัก -ใบแมงลักใช้แต่งกลิ่นอาหาร เช่นแกงเลียง แกงหน่อไม้ใบย่านาง อ่อมปลา กิน
เป็นผักสด กับขนมจีนนํ้ายา เป็นผักจ้ิมนํ้าพริก สรรพคุณ ใบใช้ขับลม แก้ท้องอืด ท้องเฟ้อ ผลใช้แก้
ท้องผูก และสาํหรับผู้ต้องการลดน้ําหนัก โดยใช้กินก่อนอาหารหรือแทนอาหารเพ่ือไม่ให้กระเพาะว่าง
หรือทําให้กินได้น้อยลง 

22. ยี่หร่า - อาหารไทยใช้ย่ีหร่าในการปรุงแต่งกลิ่นอาหาร โดยค่ัวเมล็ดโขลกผสมกับ
เคร่ืองแกง เช่น แกงมัสมั่น แกงกะหรี่ แกงเผ็ด แกงเขียวหวาน พะแนงไก่ สรรพคุณ ใช้ขับลม ขับ
เสมหะ 

23. สะระแหน ่- ยอดและใบสะระแหน่ใช้รบัประทานเป็นผักสด แกล้มกบันํ้าพริก พล่า ยํา 
ช่วยดับกลิ่นคาวและช่วยให้อาหารมีกลิ่นหอมน่ารับประทาน 
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24. 
ชนิด ใช้ในอา
ลาบ น้ําพริกต
หอมแดงซอย
สรรพคุณ ขับ

25. 
ท้องเฟ้อ 

26. 
อาหาร อาหา
ผัดมะเขือยาว

อุปก
 
ภาพที่ 1.24 

 
 
 
 

 
เตาแ

ได้ และเมื่อป
 
ภาพที่ 1.25 
 
 

 
 

 
กระ

นั้นๆ และหลั
การทําความส
ใดๆ ทั้งสิ้น 

หอมแดง   - 
าหารประเภทแ
ต่างๆ อาจาด 
ยเจียวให้เหลอื
บลม แก้ปวดท้
หอมใหญ ่- ใ

ใบโหระพา -
ารไทยที่นิยมใ
ว สรรพคุณ ขั
กรณ์การทาํอา

: เตาแก๊ส 

แก๊ส อุปกรณ์แ
ประกอบอาหา

:  กระทะ 

ทะ ปัจจุบันมี
ังจากใช้งานแ
สะอาดควรใช้

ช่วยดับกลิ่นค
แกงเผ็ด ต้มโค
เมี่ยง เครื่องเ

องโรยหน้า ต้น
ทอ้ง แก้หวัด คั
ใช้ใสใ่นแกงมัส

- ใช้เป็นผักสด
ส่ใบโหระพา ไ
ับลม แก้ท้อง
าหาร 

แสนสําคญัใน
รเสร็จแล้วทุก

การผลิตด้วยว
แล้วควรล้างให้
้เพียงฟองน้ํากั

คาวและเพ่ิมร
คล้ง แกงเลียง
เคียงของข้าวซ
นและใบใช้เป็น
คัดจมูก 
สมั่น ยําต่างๆ

ดสําหรับเคร่ือง
ได้แก่ แกงเผ็ด
อืด ท้องเฟ้อ

การประกอบอ
กครัง้ควรทําค

วัสดุหลายๆ อ
ห้สะอาดด้วยใ
กับนํ้ายาทําคว

รสชาติ เป็นส่ว
ง ต้มยํา อาหา
ซอย ใช้ในขนม
นผักสดสําหรับ

ๆ ข้าวผัด และ

งเคียงกับลาบ
ดต่างๆ ผัดเผ็ด

อาหาร ควรเลื
วามสะอาดให้

อย่างควรเลือก
ยขัด สําหรับก
วามสะอาดเท่

วนประกอบสํา
ารประเภทหล
มหวาน เช่นข
บเป็นเคร่ืองเคี

 น้ําซุป สรรพ

บ น้ําตก เครื่อง
ด เช่น ผัดเผ็ด

ลือกใช้ชนิดที่ส
ห้หมดคราบมัน

กใช้ให้เหมาะก
กระทะที่เคลอื
าน้ัน ไม่ควรใช

าคัญในเครื่อง
น อาหารประ

ขนมหม้อแกง 
คียงพวกหลนต

พคุณ ขับลม แ

งจ้ิมต่างๆ ใช้แ
ดเน้ือ ผัดหอยล

สามารถปรับค
นและคราบสก

กับการประกอ
อบด้วยสารเทฟ
ช้ใยขัดที่มีควา
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งแกงทุก
ะเภทยํา 
ใช้
ต่างๆ 

แกท้้องอืด 

แต่งกลิ่น
ลาย และ 

ความร้อน
กปรก 

อบอาหาร
ฟลอน 
ามคม



 

ภาพที่  1.26 
 
 

 
 

 
 

หม้อ
เลือกขนาดแล
สะอาดด้วยใย
 
ภาพที่  1.27 
 

 
 

 
ตะห

การใช้ ใหล้้าง
 
ภาพที่  1.28 
 
 
 
 
 

เขียง
วัสดุให้พอเหม
สบู่หรือนํ้ายา
เป็นเขียงพลา
 
 

:  หม้อปรุงอ

อปรุงอาหาร มี
ละประเภทให้
ยขัดและนํ้ายา

:  ตะหลิว ทัพ

หลิว ทัพพี  คว
งทําความสะอ

:  เขียง 

ง มีทั้งที่ทําจา
มาะกับการเต
ทําความสะอ
าสติก ให้ใช้น้าํ

าหาร 

มกีารผลิตด้วย
ห้เหมาะสมกับ
าทําความสะอ

พพี 

วรเลือกขนาดใ
อาด ตากให้แห

กไม้เน้ือแข็ง แ
รียมอาหาร เม
าดที่ไม่มีสารต
ายาทําความส

ยวัสดุหลายชนิ
บอาหารที่ต้อง
อาดทั้งภายนอ

ให้เหมาะสมกั
ห้งและเก็บเข้า

และทีท่ําจากว
มื่อใช้งานเสร็
ตกค้าง ล้างให้
สะอาดล้างแล้ว

นดิ เช่น สเตน
การปรุง หลัง
อกและภายใน

กบักระทะและ
าที ่

วัสดุอ่ืนๆ เช่น
จ เขียงไม้ ให้ใ
ห้สะอาดอีกครั้
วผึ่งให้แห้งเช่น

เลส อะลูมิเนี
การใช้ทุกครัง้
 พร้อมผึ่งให้แ

ะภาชนะที่ต้อง

น พลาสติก คว
ใช้มีดขูดผิวหน
รั้งแล้วผึ่งให้แห
นกัน 

ยม หม้อเคลือ
งควรล้างทําคว
แห้ง 

งการใช้งานคู่ก

วรเลือกใช้ขน
น้าให้สะอาด 
ห้งในทีล่มโกร

33 

อบ ควร
วาม

กัน หลัง

าดและ
ล้างด้วย
ก หาก



 

ภาพที่  1.29 
 

 
 
 
 

 

ครก
บนตะแกรง ไ
ตากให้แห้งหล
 
ภาพที่  1.30 

 
 
 
 

 
มีด เ

ต้องการใช้งา
ที่มีความสําคั
เหมาะสมกับ
เช็ดให้แห้ง เก็
 
1.8  งานวิจยั

กฤษ
รับประทานอ
ซึ่งมีการพิจาร
บ้าน ที่มีอิทธิ
เก็บรวบรวมข้
คิดเป็น 400 
เพศหญิง อาย

:  ครก 

 มทีั้งที่เป็นคร
ไม้ตีพริกก็เช่น
ลงัการใช้งาน 

:  มีด 

เป็นอีกหนึ่งอุป
น วัสดุที่นํามา
ญัเช่นกัน ควา
การใช้งาน กา
กบ็ให้พ้นมือเด็

ยที่เก่ียวข้อง 
ษฎา  โสมนะพั
อาหารไทยนอก
รณาจาก ควา
ธพลต่อแรงจูงใ
ข้อมูลกับกลุ่ม
ตัวอย่าง ผลก
ยุ 31-35 ปี ส

รกหิน ดิน แล
นกัน ถ้าเป็นไม้

ปกรณ์ที่สําคญั
าประกอบเป็น
ามเลือกที่ด้าม
ารเก็บรักษาค
ด็ก 

พันธ์ุ และ กติติ
กบ้านของผู้บ ิ
มแตกต่างกนั
ใจ และปัจจัย
ตัวอย่าง อายุ
การวิจัยพบว่า 
ถานภาพโสด 

ละไม้ ล้างนํ้าย
ม ้ใหใ้ช้แปรงข

ญ มีหลากหลา
นมีดก็มีหลาย
มจบักระชับมือ
วรลา้งทําควา

ติพันธ์ คงสวัส
ริโภคในเขตก

นของปัจจัยส่ว
ยส่วนประสมท
ต้ังแต่ 18 ปี ท
 ลักษณะทาง
ระดับการศึก

าและนํ้าให้สะ
ขนอ่อนถูแล้วล้

ายแบบ ทั้งมดี
ประเภท เช่น
อ การใช้งานก็
ามสะอาดด้วย

สด์ิเกียรติ (255
กรุงเทพมหานค
นบุคคล ปัจจั

ทางการตลาด 
ที่อาศัยอยู่ในเ
ประชากรศาส
กษาปริญญาต ี

ะอาด ผึ่งหรือ
ล้างด้วยนํ้าสบู่

ดเล็ก ใหญ่ สั้น
เหล็ก สแตน

กเ็ลือกให้ขนาด
น้ํายาทําความ

56) ศึกษาเรื่อ
คร และปริมณ
ัยในพฤติกรรม
โดยใช้แบบสอ
เขตกรุงเทพมห
สตร์ของกลุ่มตั
รี อาชีพ พนัก

เช็ดให้แห้ง ค
บู่และน้ําเปล่า 

นและยาว ตาม
นเลส ด้ามมีดก็
ดและประเภท
มสะอาดและน

อง แรงจูงใจใน
ณฑล การวิจัย
มการทานอาห
อบถามเป็นเค
หานคร และป
ตัวอย่างส่วนให
กงานบริษัทเอ

34 

วํ่าเก็บไว้
ผึ่งหรือ

มความ
กเ็ป็นวัสดุ
ท
นํ้า แล้ว

นการ
ยสํารวจ
หารนอก
ครื่องมือ
ปรมิณฑล 
หญ่ เป็น
อกชน 



35 
 

และมีรายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท และพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านของกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่ มคีวามถี่ในการรับประทานอาหารนอกบ้าน 1-3  ครั้ง / เดือน มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยใน
การรับประทานอาหารมากกว่า 500 บาท วันที่รับประทานอาหารนอกบ้านบ่อยที่สุดคือ วันศุกร์-
อาทิตย์ ช่วงเวลาที่รับประทานอาหารนอกบ้าน คือ 17:01–20:00 น. มี จํานวนผู้ร่วมรับประทาน
เฉลี่ย 2 คน สถานที่ที่ไปรับประทานอาหารนอกบ้าน คือ ร้านอาหารท่ัวไป ปัจจัยที่มผีลต่อการเลือก
ร้าน รับประทานอาหาร คือ ปัจจัยที่เก่ียวกับสถานที่ ทําเลท่ีต้ังร้าน การเดินทางที่สะดวกสื่อที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกร้าน  รับประทานอาหาร คือ คนรู้จักแนะนํา ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน ได้แก่ เพศ สถานภาพ รายได้ต่อเดือน และปัจจัยด้านพฤติกรรม
การทานอาหารนอกบ้านที่แตกต่างกันได้แก่จํานวนผู้ร่วมรับประทานเฉลี่ยมีผลต่อแรงจูงใจในการ
รับประทานอาหารไทยนอกบ้านของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ทีแ่ตกต่างกัน 
ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และปจัจัยอ่ืนๆ ทีแ่ตกต่างกัน ได้แก่ การส่งเสริมทางการตลาด 
ความภักดีต่อร้านอาหาร และความไว้วางใจ มีผลต่อแรงจูงใจในการรับประทานอาหารไทยนอกบ้าน
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลทีแ่ตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 

อุมาพร  ทองคาํ (2546) ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านอาหารไทย
ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการศึกษาพบว่า ความถ่ีในการบริโภคอาหารในร้านอาหารไทยคือ 1-2 
ครั้งต่อเดือน โดยวันที่บริโภคบ่อยที่สุดคือวันเสาร์ รองลงมาคือวันอาทิตย์ ในช่วงเวลาระหว่าง 17:01–
20:00 น.โดยจุดประสงค์หลักในการไปบริโภคอาหารในร้านอาหารไทยเพ่ือพบปะสังสรรค์มากที่สุด 
จํานวนคนที่ไปด้วยประมาณคร้ังละ 3-4 คน โดยพบว่าไปกับครอบครัวมากที่สุด นอกจากน้ัน พบว่า 
ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคนสําหรับการบริโภค แต่ละครั้งของกลุ่มตัวอย่างอยูในช่วง 100-200  บาท และผล
การศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารไทย  เห็นว่าปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  และด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีความสําคัญมาก ส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด มีความสําคัญปานกลาง ส่วนอายุ รายได้ และอาชีพ มีความสัมพันธ์กับความถ่ีในการ
บริโภค สถานที่ที่นิยมไปรับประทานและคาใช้จ่ายต่อครั้งในการบริโภคในร้านอาหารไทย 

ฐิติภัทท์  ศรีวิไลทนต์ และ อิทธิกร ขําเดช (2555) ศึกษาเรื่อง ระดับความพึงพอใจในการ
เลือกใช้บริการร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานครด้านผลิตภัณฑ์ สถานที่ ราคา ส่งเสริมการตลาด
กระบวนการบริการ ลักษณะทางกายภาพ และด้านบุคลากร ซึ่งการวิจัยในครั้งน้ีเป็นการวิจัยเชิง
สํารวจ โดยใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม จํานวน 400 ชุด ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภค
อาหารนอกบ้าน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี สถานภาพ
สมรส จบการศึกษาระดับปริญญาตร ีส่วนใหญ่เป็นพนักงานลูกจ้างเอกชน มีรายได้ 15,001-20,000 
บาท ส่วนใหญนิ่ยมอาหารไทย ร้านอาหารท่ีชอบใช้บริการส่วนใหญ ่จะเป็นร้านอาหารตามสั่ง/ร้าน
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ทั่วไป ซึ่งมีร้านอาหารประจําอยู่แล้ว ชอบร้านในลักษณะของทําเลท่ีต้ังของร้าน คือเป็นร้านอาหารท่ี
ต้ังอยู่ในเมืองส่วนใหญ่ จะถกูชักชวนจากเพ่ือนที่ทํางาน วันที่เข้าใช้บริการส่วนใหญ ่จะเป็นวันสําคัญ
ของคนในครอบครัว จะใช้บริการ 2-4 ครั้ง/เดือน และมีคา่ใช้จ่ายในแต่ละคร้ัง  501-1,000 บาท 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการรบัประทานอาหารนอกบ้าน ในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนก
ตามปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ปัจจัยด้าน เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ ที่แตกต่างกัน 
ผู้บริโภคมีความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหารไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยในการเลือกใช้บริการร้านอาหารท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ
พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่ ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ และด้านบุคลากร มอิีทธิพลต่อความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
1.9 การดําเนนิการวิจัย 

แผนผังกรอบความคิด 
 

ภาพที่ 1.31 :  แผนผังกรอบความคิด 
 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการรับประทานอาหารไทยนอกบ้านของคนกรุงเทพ 
         ตัวแปรอิสระ                                                           ตัวแปรตาม 
(Independent Variables)                                         (Dependent Variables)                           
    
  
        

 
 
 
 
 
 
 
 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ                2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา  4. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
5. อาชีพ              6. ขนาดครอบครัว

พฤติกรรมการรับประทานอาหาร
ไทยนอกบ้านของคนกรุงเทพ 

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านการจัดจําหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
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การดําเนินการวิจัย 
 วิธีการดําเนินการ : แจกแบบสอบถาม 
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย : แบบสอบถาม 
 ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา : ประชากรที่ใช้ในการวิจัยเลือกจากกลุ่มลูกค้าทุกเพศทุกวัย  
 จํานวนตัวอย่าง :  400  ชุด 
 วิธีการสุ่ม/ เลอืกตัวอย่าง :  วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple  Random  

Sampling) 
 สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล :  จํานวนร้อยละ ค่าเฉลี่ย  และ Regression  
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จุดแข็ง : Strength (S) 
- วัตถุดิบในการผลิตอาหารและเคร่ืองด่ืม สะอาด สด ใหม ่มีคุณภาพ เป็นไปตามมาตรฐาน 
- ปรุงอาหาร และ เคร่ืองด่ืม ด้วยความพิถีพิถัน 
- มีเมนูอาหาร และ เคร่ืองด่ืม หลากหลายเมนูให้เลือกสรร ตามสไตล์ลูกค้าแต่ละคน 
- สร้างสรรค์เมนูอาหาร เคร่ืองด่ืม ใหม่ๆ ทีท่ันสมัย และ ยังคงรักษาเมนูต้นตํารับรสชาติด้ังเดิม 

ของอาหารไทยไว้อีกด้วย 
- ทําเลท่ีต้ังเดินทางสัญจรไปมาสะดวก อยู่ในย่านธุรกิจ และ แหล่งชุมชน 
- มีอุปกรณ์ที่ครบครันทันสมัย  
- สถานที่ตกแต่งด้วยภาพ 3 มิติ  โดดเด่นทันสมัย ผสมผสาน แนวย้อนยุค เหมาะแก่การ 

รับประทานอาหาร และ ถ่ายภาพสวยงาม 
- การบริหารงานอย่างเป็นระบบขั้นตอน เอาใจใสทุ่กรายละเอียดของลูกค้า 

จุดอ่อน : Weakness (W) 
- เป็นร้านอาหารท่ีเพ่ิงต้ังกิจการใหม่ ยังไม่เป็นที่รู้จักกว้างขวางของลูกค้า อาจทําให้ลูกค้ายังไม่ 

เช่ือมั่น  
- ช่ือร้านอาหารยังไม่ติดตลาด 
- ประสบการณ์ด้านการบริหารกิจการ ผู้ประกอบการยังไม่ชํานาญมาก  
- มีการบริการทีห่ลากหลายอาจขาดความรอบคอบในแต่ละส่วนงานของร้านอาหาร ก่อให้เกิด 

การผิดพลาดได้ง่าย 
โอกาส : Opportunity (O) 

- ธุรกิจมีช่องทางการเผยแพร่ประชาสัมพันธ์ที่ทันสมัยย่ิงข้ึนไม่ว่าจะเป็นทาง Website ,  
Facebook , Instagram , Line , วิทยุ , โทรทัศน์  จึงทําให้มีโอกาสเข้าถึงลูกค้าได้ง่ายขึ้นกว่า
สมัยก่อน 

- ค่านิยมของผู้บริโภคสมัยใหม่ เน้นความรวดเร็ว สะดวกมากขึ้น  ลดระยะเวลาในการ 
ทําอาหาร  ใช้ชีวิตที่คล่องแคล่ว 

- ธุรกิจร้านอาหารมีบทบาทในสังคมมากขึ้นมคีนในสมัยน้ีหนัมาสนใจเลือกใช้บริการ ถือเป็น 
การเปิดลู่ทาง ที่ดี 
อุปสรรค : Threats (T) 

- เศรษฐกิจในประเทศชะลอตัว ราคาของแพงข้ึน 
- สภาวะทางการเมืองที่รุนแรงบางคร้ังคนก็ไม่กล้ากินข้าวนอกบ้าน เพราะ กลัวเหตุการณ์ 

จลาจลเกิดขึ้น 
- ในธุรกิจเดียวกันคู่แข่งมีการแข่งขันทางด้านราคา และ การให้บริการเพ่ิมข้ึน 
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- ความต้องการท่ีไม่หยุดน่ิงของผู้บริโภค ทําให้ต้องมีการพัฒนาอาหาร และเครื่องด่ืมอยู่เสมอ 
 

2.1  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน (Internal Environment Analysis) 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในธุรกิจ Modern Restaurant ภายใต้แนวคิดการวิเคราะห์
ตามหน้าที่ (Function Analysis) ประกอบด้วย 
 
ตารางที่  2.1 : วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเก่ียวกับการบริหาร (Administrative Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

     ผู้บริหารมีความมุ่งมั่นในการทําธุรกิจ มกีาร
จัดระบบการวางแผนการดําเนินงานอย่างเป็น
ขั้นตอน มีการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบอย่าง
ชัดเจน ส่งผลให้ทํางานง่ายขึ้น รวดเร็ว ไม่ต้องรอ
เวลาบรรลุเป้าหมายประสบความสําเร็จอย่างที่ได้
วางไว้ 

     เน่ืองจากเป็นกิจการใหม ่ผู้ประกอบการจึง
อาจยังไม่มีความชํานาญมากนักในการตัดสินใจ  
และ ยังไม่เป็นที่รู้จักติดตลาด ผู้ประกอบการ
ควรม่ันประชาสัมพันธ์ร้านให้มากขึ้น 
ระดับความเสีย่ง : ปานกลาง 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
    คาดการณ์ปัญหา หรือ เหตุการณ์ที่อาจ
เกิดขึ้นในกิจการ ศึกษาหาขอ้มูลรายละเอียดใน
ธุรกิจที่ดําเนินกิจการ รวมถึงโครงสร้างในการ
บริหารกิจการ เพ่ือให้มีประสทิธิภาพ ปรับปรุง
แนวทางการบริหารงานให้ราบรื่นเป็นไป
แผนการที่วางไว้ 
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ตารางที่ 2.2 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านเทคโนโลยี (Technology Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

     เทคโนโลยีที่ทันสมัยครบครันเข้ากับยุคสมัย
ปัจจุบัน ทําใหร้วดเร็วในการดําเนินงาน สามารถ
ผลิตอาหาร และเคร่ืองด่ืม ได้อย่างเป็นขั้นตอนมี
ประสิทธิภาพ ส่งผลใหลู้กค้าเกิดความพึงพอใจไม่
ต้องรอนาน อาทิ นําเทคโนโลยีแอปพลิเคช่ันมา
ใช้ในการสั่งอาหารล่วงหน้า เพ่ืออํานวยความ
สะดวกให้แก่ลกูค้าเมื่อมาถึงร้านสามารถทานได้
เลย 

      ผู้จัดทําแผนธุรกิจได้เล็งเห็นว่าการนํา
เทคโนโลยีมาใช้ลงทุนสูง  
ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง           
แนวทางการแก้ไขในการพัฒนาทางเทคโนโลยี
น้ันต้องคํานวณต้นทุนค่าใช้จ่ายอย่างละเอียด 
ไม่ว่าจะเป็นด้านกําไร ยอดขาย รายรับ 
รายจ่าย และความต้องการของลูกค้า จึงจะมา
จัดการในการใช้เทคโนโลยีใหคุ้้มค่ากับราคาที่
เสียไปในการนําเทคโนโลยีมาใช้ในกิจการ 

 
ตารางที่ 2.3 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านทรัพยากรมนุษย์ (Human Resource  

       Factor) 
 
ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 

(Strength) 
ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 

(Weaknesses) 
      ลักษณะงานของทางร้านอาหาร เน้นใช้
ทักษะความคลอ่งตัว ความเช่ียวชาญ 
ประสบการณ์ทางด้านอาหาร และเคร่ืองด่ืม 
ทางด้านบริการไม่ต้องใช้ความรู้มากแคม่ีใจรักใน
การบริการค่าแรงไม่สูงมากนัก และยังมี
สวัสดิการดีๆให้พนักงาน อาทิ โบนัส  
 

     ด้านการบริหารทรัพยากรมนุษย์ ของทาง 
Modern Restaurant เป็นกิจการที่เพ่ิงเปิด
ใหม่ ต้องจ้างพนักงานเป็นจํานวนมาก ซึ่งเป็น
งานที่ใช้แรงงาน อาจก่อให้เกิดความเหนื่อยล้า 
ท้อแท้ได้ เสี่ยงต่อการเก่ียงงานเกิดข้ึน  ส่งผล
ในการลาออกก็เป็นได้    
  

                                                                                                    (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ) : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านทรัพยากรมนุษย์ (Human  
                        Resource Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

     ประกันสังคม ชุดฟอร์ม วันหยุด เป็นต้น ไม่
จําเป็นต้องจบการศึกษาในระดับที่สูง ก่อนรับ
บริการจะมีการฝึกอบรมเป็นอย่างดีเข้าใจทุกเรื่อง 
ในการทํางาน และดําเนินธุรกิจของทางร้านน้ัน
จะให้ทุกคนออกความเห็นข้อเสนอแนะร่วมกันทั้ง
ในด้านสินค้า และบริการ 

 

ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง           
      ฝึกทักษะในวิชาชีพ ความสามารถ สร้าง
กําลังใจใหแ้ก่พนักงาน ส่งผลให้พนักงานเกิด
ความพึงพอใจ จงรักภักดีต่อกิจการ  ผู้บรหิาร
กิจการต้องมีความเป็นกันเอง ดูแลพนักงาน
เสมือนคนในครอบครัว  พนักงานจะเกิดความ
ทุ่มเท ทํางานให้อย่างเต็มที่ มีการกําหนด
ทิศทางเพ่ือให้บรรลุเป้าหมาย วิสัยทัศน์  
พันธกิจ ของกิจการ 

 
ตารางที่  2.4 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านผลิต (Production Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

1. มีการจัดเตรยีมอุปกรณ์ในการผลิตอย่างมี
ประสิทธิภาพ 
2. กระบวนการผลิตอาหาร เครื่องด่ืมมีมาตรฐาน 
และรักษาคุณภาพของสินค้า 

1. วัตถุดิบในการผลิตค่อนข้างเสื่อมสภาพง่าย ไม่
สามารถเก็บไว้ได้นาน 
2. มีการคาดการณ์ของจํานวนอาหาร เคร่ืองด่ืมที่
ต้องผลิตในแต่ละวัน เพ่ือช่วยลดปัญหาปริมาณ
สินค้าคงเหลือ 
3. เมื่อมีการสั่งซื้อวัตถุดิบในปริมาณที่น้อย ไม่มี
อํานาจการต่อรอง และทําใหต้้นทุนการผลิตสูง 

                                                                                                                                           (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่  2.4 (ต่อ) : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านผลิต (Production Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

 ระดับความเสี่ยง: ปานกลาง 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
     การซื้อวัตถุดิบน้ันต้องสั่งซื้อในปริมาณที่
เหมาะสม ทําให้ไม่เกิดปัญหาของสินค้าคงเหลือ
จํานวนมาก ไม่ซื้อวัตถุดิบเพียงรายเดียว เพราะ 
ลดความเสี่ยงของการขาดแคลนวัตถุดิบ หรือ 
ขาดอํานาจการต่อรองราคาได้  ให้ความสําคัญ
กับวัตถุดิบที่มีคุณภาพ สดใหม่ ไม่แช่แข็งไว้นาน 
ซึ่งเป็นประเภทของวัตถุดิบที่มีอายุการใช้งานใน
ระยะสั้น การสัง่ซื้อวัตถุดิบควรซื้อแบบวันต่อวัน  
ป้องกันการเสีย  เมื่อลูกค้ารับประทานเข้าไป 
จะได้รสชาติที่กลมกล่อม สด สะอาด ถูก
สุขอนามัย เพ่ือช่วยในการควบคุมสต็อกสนิค้า
ได้เป็นอย่างดี   

 
ตารางที่  2.5 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเกี่ยวกับด้านการตลาด (Marketing Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

1. มีการพัฒนาอาหารและเคร่ืองด่ืม เมนู 
ใหม่ๆ อยู่เสมอ ผสมผสานกับเมนูอาหารแบบ
ด้ังเดิม 

 

1. กิจการเปิดใหม่จึงทําให้ยังไมเ่ป็นท่ีรู้จัก 
กว้างขวางในลูกค้าเป้าหมาย 
2. ส่วนแบ่งทางการตลาดค่อนข้างน้อย 

เน่ืองจากเพ่ิงเร่ิมดําเนินกิจการ 
                                                                                                       (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่  2.5 (ต่อ) :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านการตลาด (Marketing Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

2. มีช่องทางการประชาสัมพันธ์ จัดโปรโมช่ัน
ในช่วงเทศกาลสําคัญหรือวันพิเศษต่างๆ เผยแพร่
ผ่านทางสื่อต่างๆ ทั้ง Website TV Radio 
Instagram Line Facebook เป็นต้น เพ่ือให้
เข้าถึงหลากหลายกลุ่ม 
3. ช่องทางจัดจําหน่ายสะดวกรวดเร็วทันใจลูกค้า
ที่มาใช้บริการ 
 

3. มีคูแ่ข่งในแวดวงร้านอาหารเป็นจํานวนมาก 
ระดับความเสี่ยง: ปานกลาง 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
โปรโมทร้าน สาํรวจตลาดหาความพึงพอใจสูงสุด
ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือนํามาปรับใช้ให้
สอดคล้องในการดําเนินธุรกิจ สร้างความเช่ือมั่น 
และความไว้วางใจ ให้แก่ลูกค้า อย่างมี
ประสิทธิภาพย่ังยืน สามารถรักษาฐานลูกค้าไว้ได้
ในอนาคต 

 
ตารางที่  2.6 : วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในเก่ียวกับด้านการเงิน (Financial Factor) 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายใน 
(Strength) 

ปัจจัยท่ีเสี่ยงทีเ่กิดจากสภาพแวดล้อมภายใน 
(Weaknesses) 

    ใช้เงินลงทุนของทางผู้บริหารเองโดยไม่กู้
สถาบันการเงิน 70%   
 
 

      เน่ืองจากเพ่ิงเร่ิมต้นดําเนินธุรกิจ อาจมีปัญหา
ทางสภาพทางการเงินที่หมุนเวียนไม่คล่อง และใช้
เงินลงทุนสูง 
ระดับความเสีย่ง : ปานกลาง 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความเสี่ยง 
ปรึกษาเรื่องการเงินกับสถาบันทางการเงินหลายๆที่  
และนําอัตราดอกเบ้ียของแต่ละสถาบันมาพิจารณา
เปรียบเทียบกันให้เหมาะสมกับธุรกิจ จัดทาํ
งบประมาณการต่างๆ อย่างเป็นระบบ เพ่ือให้ทราบ
ถึงต้นทุนของแต่ละด้านทั้งที่จําเป็น และไม่จาํเป็น 
สามารถลดค่าใช้จ่ายส่วนที่ไม่จําเป็นออกไป 
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2.2  การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก (External Environment Analysis) 
 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกธุรกิจ Modern Restaurant ภายใต้แนวคิดทฤษฎีการ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร “PESTEL Analysis” (Wheelen & Hunger, 2002) 
 
ตารางที่  2.7 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับสถานการณ์การเมือง   
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Threats) 

1. ภาครัฐผลักดันอุตสาหกรรมอาหารไทยให้ 
ก้าวสู่ผู้นําประชาคมอาเซียน และกําหนดทศิ
ทางการพัฒนาอุตสาหกรรมอาหารไทย รวมถึงมี
การจัดนิทรรศการอาหารไทย และ โรงแรมให้
แลกเปลี่ยนความคิดเห็นโชว์ผลงาน  เพ่ือให้ทันต่อ
ภาวะการเปลี่ยนแปลง  
2. รัฐบาลมีนโยบายส่งเสริมให้ประเทศไทยเป็นครัว
ของโลก (Kitchen of the World) ก็จะทําให้
อาหารไทย ซึ่งมีเอกลักษณ์ กลิ่นอายความเป็นไทย
ด้ังเดิมอยู่แล้วให้ชาวไทย และ ชาวต่างชาติหันมา
สนใจมากขึ้น สืบสานความเป็นความเป็นไทยให้
คงไว้สืบต่อไป 

 

         สภาวะทางการเมืองของประเทศไทยยัง
ไม่มีความสงบก็อาจจะส่งผลกระทบของ
นักท่องเที่ยวที่เข้ามาในไทย รวมถึงคนไทยบาง
กลุ่มที่เจอสถานการณ์เหตุบ้านการเมืองน้ันรู้สึก
หวาดกลัวไม่กล้ารับประทานอาหารนอกบ้าน  
แต่ทางร้านนั้นมีทําเลท่ีดีสะดวกปลอดภัย ไม่ได้
อยู่ในเมืองเลยทีเดียวแม้จะเป็นย่านธุรกิจ และ
ชุมชนก็ตาม จึงทําให้ไม่ส่งผลกระทบมากนัก  
ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
   เพ่ิมการจัดโปรโมช่ันโปรโมทร้านผ่าน
ช่องทางออนไลน์ เพ่ือให้ลูกค้ากลุ่มป้าหมาย
มากข้ึน 
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ตารางที่ 2.8 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับเศรษฐกิจในปัจจุบัน 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Threats) 

      การเพ่ิมผลผลิตมแีนวโน้มในอัตราที่สูงขึ้น 
ถือเป็นโอกาสที่จะทําให้ร้านอาหารสามารถสร้าง
ผลผลิตทางด้านอาหาร และเครื่องด่ืม ไปใน
ทิศทางที่มากข้ึน ตอบโจทย์ลกูค้าได้หลากหลาย
กลุ่ม แต่ละระดับตามรายได้ของกลุ่มลูกค้าต่างๆ 

1. ภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัวทําให้ผู้บริโภคบาง
กลุ่มประหยัดค่าใช้จ่าย ลดกําลังซื้อ 
2. เศรษฐกิจผนัผวนต้นทุนราคาวัตถุดิบมีราคา
แพงขึ้น 
ระดับความเสีย่ง : ปานกลาง 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
    จัดโปรโมช่ันดึงดูดลูกค้า ทําการส่งเสริมการ
ขาย คืนกําไรให้กับลูกค้า มแีพ็คเกจ คูปองลด
ราคา ให้ช่วงเทศกาลวันพิเศษต่างๆ 

  
ตารางที่ 2.9 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับสังคม วัฒนธรรม และ ค่านิยม 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Threats) 

1. ในยุคสังคมปัจจุบันคนรุ่นใหม่ต้องการความ
รวดเร็ว สะดวกสบาย  ใช้เวลาให้คุ้มค่า กบัการ
ทํางาน และงานอดิเรก นิยมรับประทานอาหาร
นอกบ้านที่ร้านอาหารเน่ืองจากไม่มีเวลาในการ
ทําอาหารทานเอง  

     วัฒนธรรมของชาวต่างชาติทั้งเร่ืองอาหาร 
และเครื่องด่ืม รวมถึงทางด้านไลฟ์สไตล์เร่ิมมี
อิทธิพลเข้ามาในไทย ในอัตราที่สูงข้ึน  
ระดับความเสีย่ง : ปานกลาง 

                                                                                                        (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.9 (ต่อ) :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับสังคม วัฒนธรรม และ ค่านิยม 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Threats) 

2. สังคม วัฒนธรรม รวมถึงคา่นิยมในปัจจุบัน
อนุรักษ์ความเป็นไทยสืบสานวัฒนธรรมความ
ด้ังเดิมของอาหารไทย จึงมีการเผยแพร่ไปสูน่านา
ประเทศ มีชาวต่างชาติอยากมาลิ้มลองอาหาร
ไทย เป็นจํานวนมากข้ึน เป็นโอกาสเปิดลู่ทาง
ร้านอาหารให้มีช่ือเสียงโด่งดังล้ําค่าด้านอาหาร
และเครื่องไทยๆ 

 

แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
    ในปัจจุบันคนรุ่นใหม ่บางกลุ่มอาจเติบโตมา
กับวัฒนธรรมการเลี้ยงดูในแบบยุโรปต่างชาติ 
ทําให้ไม่รู้จักอาหารไทย และเครื่องด่ืมสมุนไพร
ที่แสดงถึงความเป็นไทยอย่างแท้จริง แต่มคีวาม
ล้ําสมัยเข้ากับยุคปัจจุบัน จึงต้องทําการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ ทั้งทาง Social 
ได้แก่ facebook,  Instagram, Line, 
Website ของทางร้าน และทาง TV, Radio, 
ป้ายโฆษณาต่างๆ ถือเป็นการชักชวนผู้บริโภค
ทั้งชาวไทย และต่างชาติให้มาสนใจบริโภค
อาหารไทยมากย่ิงขึ้น 

 
ตารางที่  2.10 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Threats) 

     การพัฒนาเทคโนโลยีที่ล้ําสมัย ทําให้
อุตสาหกรรมอาหาร & เคร่ืองด่ืมไทย ก้าวหน้า 
กว้างไกล อย่างเป็นระบบ มีแอปพลิเคช่ันในการ
สั่งอาหารล่วงหน้า ลดขั้นตอนบางกระบวนการ 
ทําให้รวดเร็วประหยัดเวลา  อุปกรณ์เทคโนโลยีที่ 

   การพัฒนาเทคโนโลยีที่ล้ําสมัยน้ันมีต้นทนุที่
สูง ลูกค้าผูใ้หญ่บางกลุ่มใช้แอปพลิเคช่ันยังไม่
เป็นโอกาสเสี่ยงทางด้านการใช้งานในการผลิต
ต้องระมัดระวัง ถ้าไม่เช่ียวชาญ อาจเกิด
อุบัติเหตุได้   

                                                                                                     (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่  2.10 (ต่อ) :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Threats) 

นํามาใช้น้ัน ส่งผลให้กระบวนการผลิตอาหารมี
มาตรฐาน เดียวกัน ช่วยยืดอายุการเก็บรักษา
วัตถุดิบในการทําอาหาร  ด้านเทคโนโลยียัง
รวมถึงการวิจัย และ พัฒนา ทําให้รู้ถึงพฤติกรรม
ความต้องการของลูกค้า นําไปพัฒนาศักยภาพ
การผลิตอาหาร และบริการ ให้เป็นเลิศ 

ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
อบรมการใช้งานกับพนักงานด้านอุปกรณ์
เทคโนโลยีอย่างระมัดระวัง ให้เกิดความ
ปลอดภัย ความชํานาญป้องกันความผิดพลาดที่
อาจเกิดขึ้น  เลือกใช้เทคโนโลยีที่เหมาะสมกับ
งาน เพ่ือลดค่าใช้จ่ายบางส่วนออกไป 

 
ตารางที่ 2.11 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับสภาพแวดล้อม 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Threats) 

     ประเทศไทยเป็นแหล่งเกษตรกรรมอุดม
สมบูรณ์ขนาดใหญ่หลากหลาย 
 
 
 
 

  การเกิดโรคระบาดในสัตว์เลี้ยง เช่น โรคไข้หวัด
นก ในเป็ด ไก่ เน่ืองจากสถานการณ์ภัยแลง้ ต้อง
เสียต้นทุนในการเลี้ยงสัตว์ที่สูงข้ึน จะส่งผล
กระทบต่อผลผลิตทางการเกษตร ทําให้ค่าใช้จ่าย
วัตถุดิบในการผลิตอาหารมีราคาที่สูงข้ึน 
ระดับความเสีย่ง : ตํ่า 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
      เจรจาต่อรองราคากับทาง Supplier ไว้
ก่อนล่วงหน้าให้มีราคาที่เหมาะสมกับการผลิต
อาหาร  เพ่ือป้องกันราคาที่สูงข้ึน เกินกว่าธุรกิจ
จะรับได้ 
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ตารางที่ 2.12 :  วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับกฎหมายที่เก่ียวข้อง 
 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Opportunities) 

ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
(Threats) 

   กระทรวงสาธารณสุขมีกฎหมาย ที่เก่ียวกับการ
สุขาภิบาลอาหาร ประกอบด้วย กฎหมายที่สําคัญ
พระราชบัญญัติอาหาร พ.ศ. 2522 ,
พระราชบัญญัติคุ้มครองผู้บริโภค พ.ศ. 2522, 
พระราชบัญญัติการสาธารณสุข พ.ศ. 2535 เร่ือง 
“อาหารปลอดภัย” เพ่ือเร่งรัดควบคุมความ
ปลอดภัยด้านอาหารอย่างจริงจัง และเน้นการ
พัฒนาสุขลักษณะของสถานประกอบการด้าน
อาหาร เป็นการสร้างมาตรฐานให้กับธุรกิจ
ร้านอาหาร ทําให้ผู้บริโภคมีความเช่ือมั่นไว้วางใจ
ร้านอาหารมากขึ้นภายใต้กฎหมายที่ควบคมุ 
นอกจากน้ียังมีมาตรการ GMP ประกันคุณภาพ
อาหารพิสูจน์แล้วจากกลุ่มนักวิชาการด้านอาหาร
ทั่วโลก เป็นทีย่อมรับจากผู้บริโภคด้วย 

     การละเมิดลิขสิทธ์ิ เน่ืองกฎหมายคุ้มครอง
สิทธิบัตร ยังไม่มีความรัดกุม ชัดเจน และ
บทลงโทษยังไม่มีความเด็ดขาด 
ระดับความเสีย่ง : ปานกลาง 
แนวทางการดําเนนิการเพื่อลด/ป้องกันความ
เสี่ยง 
       จดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า เพ่ือการ
ป้องกันความปลอดภัย จากการละเมิดลิขสทิธ์ิ  
และอาจเกิดปัญหาด้านต่างๆ สามารถเรียกร้อง
สิทธ์ิตามกฎหมาย หรือ ฟ้องร้องดําเนินคดีได้ ถือ
เป็นการรับรองมาตรฐานทางการค้าของธุรกิจ
ร้านอาหาร สร้างความเช่ือถือให้แก่ผู้บริโภคท่ีใน
การมาใช้บริการ 

 

   
 



บทที่ 3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้ แนวคิด และทฤษฎี เร่ืองการ

วิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกระดับมหภาค  การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกระดับจุลภาค และ 
Five Force Model ของ Michale E. Porter, 1979) ประกอบด้วยสภาพแข่งขัน และที่มาของการ
แข่งขัน คูแ่ข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า และ
การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
 
3.1  การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกระดับมหภาค (Macro External Environment) 
 สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (Macro Environment) เป็นปัจจัยภายนอกที่จะส่งผลกระทบ
ต่อธุรกิจทั้งอุตสาหกรรมในวงกว้างโดยที่ไม่สามารถควบคมุได้ ซึ่งจะพิจารณาปัจจัยหลกั 5 ด้าน ได้แก่ 
ประชากรศาสตร์ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมืองและกฎหมาย สังคมและวัฒนธรรม 

3.1.1  สิ่งแวดล้อมด้านประชากรศาสตร์ (Demography Environment) 
 ในปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงในโครงสร้างอายุและจํานวนประชากร  การเปลี่ยนแปลง
รูปแบบครอบครัว 
 
ตารางที่ 3.1 : จํานวนประชากรในประเทศไทย ต้ังแต่ปี พ.ศ. 2554 - 2558  
   

รายการ 2554 2555 2556 2557 2558 
 (2011) (2012) (2013) (2014) (2015) 

จํานวนประชากรจาก
การทะเบียน 

 
64,076,033

 
64,456,695

 
64,785,909

 
65,124,716 

 
65,729,098

ชาย 31,529,148 31,700,727 31,845,971 31,999,008 32,280,886
หญิง 32,546,885 32,755,968 32,939,938 33,125,708 33,448,212

 
จากแนวโน้มประชากรของประเทศไทยพบว่า ในปี 2554- 2558 ประชากรเพ่ิมขึ้น ซึ่งในปี 

2557 พบว่า ประเทศไทยมีประชากรวัยเด็ก (0-14ปี) ร้อยละ 17.9 วัยแรงงาน (15-59 ปี) ร้อยละ 
67.2 ประชากรสูงอายุ (60 ปีขึ้นไป) ร้อยละ 14.9 (ที่มา: สํานักงานสถิติแห่งชาติ) โดยสัดส่วน



ไ

 

ประชากรในแ
ทํางาน และ 
 ปัจจุ
ป้องกันการคุ
การงานที่ดี ใ
รูปแบบ DINK
อัตราการเกิด
ค่าใช้จ่ายต่าง
พบว่าประเทศ
จะเพ่ิมมากขึ้น
 
ภาพที่  3.1 : 

 
จาก

แบบเสถียร ห
ไทยจะมีการเ
สาเหตุที่ทําให
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3.1.2 สิ่งแวดลอ้มทางด้านเศรษฐกิจ (Economic Environment) 
 จากการรายงานภาพรวมเศรษฐกิจ เดือน กนัยายน 2559 ของธนาคารแห่งประเทศไทย, 
สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจและธุรกิจ 
ธนาคารไทยพาณิชย์ ยังมีภาวะเศรษฐกิจทียั่งอ่อนแออยู่ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 
  1. การบริโภคภาคเอกชน ดัชนีการบริโภคเอกชน โดยรวม น้ันยังคงขยายตัวได้
สูงข้ึนกว่าเดิม   โดยเฉพาะในกลุ่มใน สินค้าจําเป็น ซึ่งส่วนหน่ึงได้รับผลบวกจากการเติบโตของภาค
การท่องเที่ยว และการก่อสร้างในโครงการลงทุนภาครัฐทีส่่งผลใหม้ีการจ้างงานนอกภาคเกษตร
เพ่ิมขึ้น ขณะทีเ่คร่ืองช้ีการลงทุนภาคเอกชนหดตัวเกือบทุกหมวด 
                2. การลงทุนภาคเอกชน ดัชนีการลงทุนภาคเอกชน ขยายตัวร้อยละ 2.1 ปรับตัวดี
ขึ้นจากการขยายตัวร้อยละ 1.9 ใน ไตรมาสก่อนหน้า เป็นผลจากการลงทุนในหมวดก่อสร้างและการ
ลงทุนในเครื่องมือเคร่ืองจักรที่ขยายตัวร้อยละ 7.0 และรอ้ยละ 0.9 ตามลําดับ ดัชนีความเช่ือมั่นทาง
ธุรกิจอยู่ที่ระดับ 49.4 เทียบกับระดับ 49.7 ในไตรมาสก่อนหน้า 
  3. ผลผลิตภาคเกษตร ในด้านผลผลิตทางภาคเกษตร หดตัวร้อยละ 4.6 โดยเฉพาะ
พืชสําคัญ   ได้แก่ อ้อย ข้าวนาปรังและข้าวโพดเลี้ยงสัตว์ เน่ืองจากผลกระทบของภัยแล้ง แต่ผลผลิต
มันสําปะหลัง และผลผลิตปศุสัตว์ทั้งสุกร ไก่เน้ือและไข่ไก่เพ่ิมขึ้น สําหรับราคาสินค้าเกษตรโดยรวม
ลดลงร้อยละ 5.2 เมื่อรวมกับการลดลงของปริมาณผลผลติส่งผลให้รายได้เกษตรกรลดลงร้อยละ 7.0 
   ภาพโดยรวมของภาวะเศรษฐกิจในปี 2559 ยังไม่มีการขยายตัวมากนัก เพราะปัจจัยที่ส่งผล
กระทบโดยตรงในธุรกิจทุกประเภท ทั้งภาคการผลิตและบริการ ก็คือภาวะเศรษฐกิจ เพราะภาวะ
เศรษฐกิจจะเป็นตัวกําหนดอํานาจการซื้อของบุคคล ถึงแมส้ังคมในปัจจุบัน จะมีรายได้ เพ่ิมมากขึ้น  
แต่ในด้านอัตราค่าครองชีพการจับจ่ายใช้สอยก็มีอัตราเพ่ิมสูงขึ้นอยู่เรื่อยๆ จึงทําใหใ้นปัจจุบันมีการ
ขาดสภาพคล่องทางการเงินก่อให้เกิดภาระหน้ีสินเพ่ิมมากขึ้น การเก็บออมน้อยลง และการ
เปลี่ยนแปลงคา่ใช้จ่ายของผู้บริโภคในปัจจุบัน มีการใช้จ่ายสินค้าบริการ และสินค้าฟุ่มเฟือยมากขึ้น 
จากที่กล่าวมา ก็คือ โดยทั่วไปเมื่อครอบครัวใดมีรายได้เพ่ิมขึ้น จะส่งผลให้ครอบครัวน้ันมีค่าใช้จ่ายใน
สินค้าโดยภาพรวมมีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้นเช่นกัน 
 ส่วนเศรษฐกิจในปี 2560 เศรษฐกิจมแีนวโน้มขยายตัวแต่ชะลอลงกว่าที่ประเมินไว้เล็กน้อย 
การบริโภคภาคเอกชนชะลอลง ตามการส่งออกสินค้าที่ปรับลดลงและทาํให้อัตราเงินเฟ้อพ้ืนฐานปรับ
ลดลงเล็กน้อย การลงทุนภาครัฐ คาดว่าจะปรับเพ่ิมข้ึนตามการเร่งใช้จ่ายของภาครัฐ 

3.1.3 สิ่งแวดลอ้มด้านเทคโนโลยี (Technology Environment) 
 ในปัจจุบันเทคโนโลยีมีความก้าวหน้า และสําคัญมากขึ้น ทั้งนํามาใช้ในการทํางาน การเรียน  
การใช้ชีวิตประจําวันโดยการส่ือสารทางอินเตอร์เน็ต หรือเครือข่ายไร้สาย เพ่ือการใช้งานที่
สะดวกสบายมากข้ึน สามารถทํากิจกรรม บริการต่างๆ ผ่านโน้ตบุ๊ค คอมพิวเตอร์ และ โทรศัพท์มือถือ 
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ใช้ในการติดต่อลูกค้า การหาข้อมูล การซือ้สินค้าออนไลน์ การทําธุรกรรมทางการเงิน รวมถึงใช้
ทางด้านธุรกิจ โดยการนําเทคโนโลยี เคร่ืองมืออุปกรณ์ที่ทนัสมัยมาใช้แทนแรงงานของคน เป็นต้น  
โดยในปัจจุบันช่องทางออนไลน์ เป็นช่องทางที่สําคัญที่ทกุธุรกิจควรจะคํานึงถึงในการเสนอสินค้า หรือ
การสื่อสารโปรโมช่ันต่างๆต่อผู้บริโภค เพราะเน่ืองจากข้อมูล ข่าวสารทีจ่ะส่งไปยังผู้บริโภคน้ันมีความ
รวดเร็ว ถ้าเกิดข้อผิดพลาดใดอาจแก้ไขไม่ทนัที่ผู้บริโภคจะรับรู้ และในส่วนที่เทคโนโลยีเข้ามีบทบาท
ในธุรกิจทั้งภาคการผลิต และภาคการบริการ โดยความก้าวหน้าของเทคโนโลยีน่ันเอง ทําให้
อุตสาหกรรมอาหาร ที่นําวัตถุดิบจากพืช ผัก การเกษตรมาผ่านกระบวนการแปรรูป เพ่ือสะดวกใน
การผลิตอาหาร สามารถยืดอายุการเก็บรักษา ซึ่งบริษัท หรือ ห้างร้านต่างๆ ให้ความสาํคัญต่อการ
วิจัย และพัฒนาเทคโนโลยี เพ่ือไม่ให้เทคโนโลยี ส่งผลกระทบที่เป็นอันตรายต่อผู้บริโภค การเพ่ิมขึ้น
ของเทคโนโลยีใหม่ๆ  น้ัน ทําให้ กระบวนการผลิตมีประสทิธิภาพ และประสิทธิผลที่ดีขึน้ 

3.1.4 สิ่งแวดลอ้มด้านการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Environment) 
 จากวิกฤตการณ์ทางการเมืองในปี 2558-2559 ที่เกิดเหตุการณ์จลาจลมกีารวางระเบิด 3 
เหตุระเบิดใหญ่ ใจกลางเมืองกรุงเทพฯ ต้อนรับรัฐบาล คสช.วันที่ 1 ก.พ. 58 เวลา 20:15 น. เกิดเหตุ
ระเบิดแสวงเคร่ือง ชนิดไปป์บอมบ์ บริเวณทางเช่ือมรถไฟฟ้าบีทีเอส สถานีสยาม กับศนูย์การค้าสยาม
พารากอน ถนนพระราม 1 แขวงวังใหม่ เขตปทุมวัน กทม. พบผู้บาดเจ็บ 12 ราย ไร้ผู้เสียชีวิต คดีน้ี
คือจุดเริ่มต้นการกระตุกต่อมต่ืนกลัวของประชาชนต้ังแต่ต้นปี 2558 ขณะที่การจับกุม 2 คนร้ายทิ้งไว้
เพียงร่องรอยภาพสเก็ตจนถึงวันน้ี วันที่ 7 ม.ีค. 58 เกิดเหตุคนร้ายได้ขว้างระเบิดชนิดสังหาร “อาร์จดีี
ไฟร์-5” ขว้างเข้าไปในลานจอดรถ ขณะที่ 2 คนร้ายเร่งหลบหนี จนปะทะเจ้าหน้าที่จนมุมถูกจับกุมได้ 
เหตุการณ์น้ี ตํารวจได้จับกุมผู้ต้องหา 3 รายคือ นายณเรศ อิทรโสภา, น.ส.วาสนา บุษดี, นางณัฎฐ
ธิดา มีวังปลา โดยมีผู้อยู่เบ้ืองหลังคือ นายอเนก ซานฟราน และเดียร์ นางสุภาพร มิตรอารักษ์ และมี
ผู้จัดหาระเบิด คือ นายวิระศักด์ิ โตวังจร หรือใหญ ่พัทยา และวันที ่17 ส.ค.58 เวลา 19.00 น. เกิด
เหตุคนร้ายลอบวางระเบิดแสวงเคร่ืองหนักประมาณ 4 ปอนด์ บริเวณศาลพระพรหมเอราวัณ แยก
ราชประสงค์ คร่าชีวิตชาวไทยและต่างชาติรวม 18 คน และมีผู้บาดเจ็บ 117 คน ขณะที่เจ้าหน้าที่ได้
ออก 8 หมายจับผู้ต้องสงสัย พร้อมจับกุมผูต้้องหาได้ 2 คน คือ นายอาเดม คาราดัก และนายไมไรลี 
ยูซูฟู  นอกจากน้ีในปี 2558 ม็อบนักศึกษา-พลเมือง ต้านรัฐบาล คสช.หลงัรัฐบาลทหารเข้าบริหาร
ประเทศได้ไม่เท่าไร ก็เกิดกลุม่ต่อต้านเคลื่อนไหวทางการเมือง โดยเฉพาะกลุ่มนักศึกษาภายใต้ช่ือ 
“ขบวนการประชาธิปไตยใหม่” และ “กลุม่ดาวดิน” ผนวกเข้ากับรุ่นใหญ่อย่าง “กลุม่พลเมืองโต้
กลับ”  ที่ออกมาเรียกร้องไม่เอาระบบเผด็จการ และทวงระบอบประชาธิปไตยกลับคืน จนนําไปสุ่การ  
“จับกุม-ควบคุม-ปล่อยตัว” ไม่จบสิ้น และยงัมีเหตุวางระเบิดบึมป่วนใต้  ช่วงวันที่ 10-12 ส.ค.คน
การเมืองเสียประโยชน์จากการลงประชามติ เกิดเหตุความไม่สงบในพ้ืนที่ภาคใต้ทั้งเหตุระเบิด และ
เหตุเพลิงไหม้ ทําให้มีผู้เสียชีวิตและบาดเจ็บหลายราย เหตุระเบิดครั้งน้ีมีความเช่ือมโยงกับภาคใต้ 
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โดยเฉพาะจุดเกิดเหตุระเบิดจังหวัดตรังจะพบว่า คนร้ายได้ใช้วัตถุระเบิดชนิดเดียวกับกลุ่มก่อความไม่
สงบในสามจังหวัดชายแดนภาคใต้ ต้นตอมาจากกลุ่มคน 2 กลุม่ โดยกลุม่ที่ 1 ก็คือ ระเบิดแสวงเคร่ือง
โดยกลุ่มที่ 1 คอื คนไทยที่เห็นต่าง ซึ่งคนกลุ่มน้ีจะมีอยู่ไมก่ี่คน ส่วนกลุม่ที่ 2 คือ คนบางกลุ่มได้จ้าง
ชาวต่างชาติมาปฏิบัติการ โดยมีวัตถุประสงค์ คือ เพ่ือต่อรองอะไรบางอย่างจากรัฐบาล ยกตัวอย่างให้
เห็นภาพเช่น เน้ือหาของรัฐธรรมนูญฉบับลา่สุดน้ัน มีการระบุว่า คนทุจริต ห้ามดํารงตําแหน่งทาง
การเมืองอย่างเด็ดขาด เพราะฉะน้ัน กฎหมายข้อน้ีจึงทําให้คนบางกลุ่มเสียสิทธ์ิบางประการไป” ซึ่ง
เหตุการณ์ทางการเมืองที่ผ่านมาทําให้เกิดความเสียหายของภาพลักษณ์ของประเทศในด้านความสงบ 
และความปลอดภัยในมุมมองของชาวต่างชาติ ส่งผลกระทบต่อการท่องเท่ียว และความเช่ือมั่นของ
ผู้บริโภคลดลง ทําให้เงินหมุนเวียนในประเทศหรือ สถานทีต่่างๆชะลอตัว 
 การเปลี่ยนแปลงของสิ่งแวดล้อมทางการเมืองและกฎหมายจะแสดงผลกระทบต่อการดําเนิน
ธุรกิจ และเปลีย่นแปลงนโยบายของรัฐบาล อาจจะเป็นผลดีต่อการส่งเสริมการลงทุน และการส่งออก 
ซึ่งจะมีองค์กร และหน่วยงานต่อไปนี้ที่เป็นตัวกําหนดทิศทาง และมาตรฐานของธุรกิจ 
 
กฎหมายที่เก่ียวข้องกับอาหารไทย 
 กฎหมายที่เก่ียวข้องกับการดําเนินทางธุรกิจร้านอาหาร ได้แก่ พระราชบัญญัติ อาหาร พ.ศ.
2522  พระบาทสมเด็จพระปรมินทรมหาภูมิพลอดุลยเดช มีพระบรมราชโองการโปรดเกล้าฯ ให้
ประกาศว่า   โดยที่เป็นการสมควรปรับปรุงกฎหมายว่าด้วยการควบคุมคุณภาพอาหาร  มีมาตราที่
สําคัญคือ มาตรา 6  เพ่ือประโยชน์แก่การควบคุมอาหาร ให้รัฐมนตรีมีอํานาจประกาศในราชกิจจา
นุเบกษา  1.กาํหนดอาหารควบคุมเฉพาะ  2. กําหนดคุณภาพหรือมาตรฐานของอาหารควบคุมเฉพาะ
ตามช่ือประเภทชนิด หรือลักษณะของอาหารนั้นๆที่ผลิตเพ่ือจําหน่าย นําเข้าเพ่ือจําหน่าย ตลอดจน
หลักเกณฑ์เง่ือนไข  และวิธีการผลิตเพ่ือจําหน่าย นําเข้าเพ่ือจําหน่าย 3. กําหนดคุณภาพหรือ
มาตรฐานของอาหารที่มิใช่เป็นอาหารตาม (1) และจะกําหนดหลักเกณฑ์ เง่ือนไข และวิธีการผลิตเพ่ือ
จําหน่าย นําเข้าเพ่ือจําหน่าย หรือจําหน่ายด้วยหรือไม่ก็ได้ 4.กําหนดอัตราส่วนของวัตถุที่ ใช้เป็น
ส่วนผสมอาหารตามช่ือ ประเภท ชนิดหรือลักษณะของอาหารท่ีผลิตเพ่ือจําหน่าย นําเข้าเพ่ือจําหน่าย 
หรือที่จําหน่าย รวมท้ังการใช้สีและเคร่ืองปรุงแต่งกลิ่นรส 5. กําหนดหลกัเกณฑ์เง่ือนไข และวิธีการใช 
วัตถุเจือปนในอาหารการใช้วัตถุกันเสีย และวิธีป้องกันการเสีย การเจือสี หรือวัตถุอ่ืนในอาหารที่ผลติ
เพ่ือจําหน่าย นําเข้าเพ่ือจําหน่าย รวมท้ังในพระราชบัญญัติน้ียังกล่าวถึง การขออนุญาต และการออก
ใบอนุญาตในการผลิตอาหาร ด้วย พระราชบัญญัติทะเบียนพาณิชย์ พ.ศ. 2499 การจดทะเบียน
พาณิชย์ในการจัดต้ังธุรกิจร้านอาหาร อย่างถูกต้องในการทําธุรกิจ เพ่ือไม่ให้เสียสิทธิผลประโยชน์ตาม
กฎหมาย นอกจากน้ียังมีกฎหมายที่สําคัญ คอื พระราชบัญญัติคุ้มครองผูบ้ริโภค พ.ศ.2522 และ 



55 
 

พระราชบัญญัติสาธารณสุข พ.ศ.2535 พระราชบัญญัติสทิธิบัตร 2522 ป้องกันการลอกเลียนแบบแบ
รนด์ร้านอาหารด้วย 
 
นโยบายรัฐบาล 
 รัฐบาลได้มีการส่งเสริมอุตสาหกรรมวิสาหกิจ ขนาดกลางและขนาดย่อม มุ่งพัฒนากลุ่ม Start 
Up ต้ังแต่มีไอเดียจนถึงผลิตสนิค้าสู่ตลาด และเช่ือมต่อ SMEs ไทยกับต่างประเทศด้วยกิจกรรม 
Business Matching ขณะที่สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม( สสว.) พร้อมสนอง
นโยบายและเตรียมเดินหน้ามาตรการเร่งด่วน ทั้งเพ่ิมขดีความสามารถในการแข่งขัน และการสร้าง
ผู้ประกอบการรายใหม่ จะมุ่งสนับสนุน SMEs ให้มีนวัตกรรมในการดําเนินธุรกิจ จํานวนไม่น้อยกว่า 
10,000 ราย ในปี 2559-2561 โดยจะส่งเสริมให้จัดทําแผนธุรกิจให้สามารถกู้ยืมเงิน หรือรับการร่วม
ลงทุนกับสถาบันการเงินหรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง พร้อมทั้งดูแลและให้คําปรึกษาแนะนําการทําธุรกิจ
อย่างต่อเน่ือง ให้มีความเข้มแข็ง และ มีศักยภาพในการผลิต 

3.1.5 สิ่งแวดลอ้ม ด้านวัฒนธรรม และสังคม (Cultural and Social Environment) 
 วัฒนธรรมอาหารไทย เป็นเอกลักษณ์ และทรัพยากรท่ีมีคณุค่า ของประเทศไทย ซึ่งเกิดจาก
การอนุรักษ์ภูมิปัญญาต้ังแต่สมัยบรรพบุรุษ โดยการนําวัตถุดิบจากธรรมชาติที่มีอยู่ในท้องถิ่น มาใช้ใน
การประกอบอาหาร และเครือ่งด่ืม เพ่ือการบริโภคในครัวเรือน และชุมชน วัฒนธรรมอาหารเกิดจาก
การนําเอาประสบการณ์ และทักษะความรู้ จากรุ่นก่อน ถา่ยทอด สืบต่อกันมายังอนุชนรุ่นหลัง 
ผสมผสานกับฝีมือการทําอาหารที่เป็นเลิศ อีกทั้งวัฒนธรรมอาหารยังซึมซับเข้าสู่วิถีชีวิต
ขนบธรรมเนียมประเพณีทางศาสนา ดังน้ันวัฒนธรรมอาหารในแต่ละชาติ จะมีเอกลักษณ์เฉพาะตัวที่
แตกต่างกัน การสร้างสรรค์ความลงตัวของอาหารประจําชาติน้ัน ยากที่ใครจะมาเลียนแบบได้เหมือน
อย่างต้นตํารับ เพราะ เป็นการสืบสานวัฒนธรรมอาหารจากรุ่นสู่รุ่น วัฒนธรรมอาหารถือเป็นจุดแข็ง
ประจําชาติ จึงถูกหยิบยกมาให้พิจารณาในกรอบยุทธศาสตร์อาหารศึกษา เพ่ือเป็นโอกาสในการ
พัฒนาโภชนาการของคนไทย และสร้างความแข็งแกร่งในการแข่งขันกับนานาชาติ   
 แต่ในปัจจุบันวัฒนธรรมอาหารไทย กําลังถูกอิทธิพลจากกระแสวัฒนธรรมต่างประเทศทั้ง
ทางตะวันตก และกลุ่มอาเซยีนเข้ามามีบทบาท ทําให้อาหารไทยเร่ิมสญูหายไป ค่านิยมของคนไทย
เปลี่ยนไป สังเกตได้จากเด็กรุ่นใหม่อย่างชัดเจน รับประทานอาหารต่างประเทศมากกว่า อาหารไทย  
ผู้ที่รับประทานอาหารไทยส่วนใหญท่ี่พบจะเป็นผู้ใหญ ่หรอื ผู้สูงอายุ เน่ืองจากการโหมโฆษณา
ประชาสัมพันธ์เก่ียวกับอาหารตะวันตก อาหารอาเซียน อย่างรุนแรง ผ่านทางหลากหลายช่องทาง 
เข้าถึงผู้บริโภคอย่างเด็กรุ่นใหม่ และ ผูใ้หญ่ไฟแรงที่อยากลิ้มลองอาหารต่างประเทศ อีกด้วย และใน
วันน้ีถ้าคนไทยไม่ร่วมกันอนุรักษ์ และทวงพ้ืนที่อาหารไทยในประเทศแลว้  โอกาสการนําอาหารไทย
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ก้าวเข้าสู่ประชาคมอาเซียนให้มีช่ือเสียงโด่งดัง คงเป็นเร่ืองยาก เพราะ แม้กระทั่งคนไทยยังละเลย ไม่
สนใจอาหารไทย จะทําให้ชาวต่างชาติเข้ามารู้จักอาหารไทย ก็คงเป็นเร่ืองยากเช่นกัน 
 
3.2  การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอกระดับจุลภาค (Micro External Environment) 
 สภาพแวดล้อมระดับจุลภาค (Micro Environment) เป็นปัจจัยภายนอกที่จะส่งผลกระทบ
ต่อธุรกิจ ซึ่งเข้ามาใกล้กับธุรกิจมากข้ึน ซึ่งไม่สามารถควบคุมได้ แต่สามารถเจรจาต่อรองได้ในระดับ
หน่ึง จะพิจารณาปัจจัยหลัก 3 ด้าน ได้แก่ ผู้จัดหาวัตถุดิบ ผู้บริโภค คูแ่ขง่  

1.ผู้จัดหาวัตถุดิบ (Supplier) 
 ธุรกิจอาหารไทย มีวัตถุดิบทีห่ลากหลายที่ใช้ในกระบวนการผลิต ซึ่งต้องอาศัยผู้จัดหาวัตถุดิบ  
โดยส่วนใหญ่กส็ั่งซื้อจากโรงงานโดยตรง และตลาดสด ซึ่งวัตถุดิบมีคุณภาพมาตรฐานในแต่ละที่อาจมี
ความแตกต่างกันบ้างเล็กน้อย แต่ถ้าซื้อในปริมาณมากจะส่งผลต่อต้นทุนวัตถุดิบโดยรวมที่เพ่ิมสูงขึ้น 
ซึ่งควรจะเจรจาสร้างมิตรไมตรีและความสมัพันธ์อันดีต่อกันระหว่างคู่ค้าในการสั่งซื้อวัตถุดิบแต่ละครั้ง  
เพราะถ้าซื้อในปริมาณที่มากสามารถต่อรองราคาได้ อาจทําให้ลดต้นทนุวัตถุดิบโดยรวม  

2.ผู้บริโภค (Customer) 
 ความต้องการของผู้บริโภคอาหารที่มีความหลากหลาย และ มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
บริโภคท่ีแตกต่างกัน จึงต้องมีการสร้างจุดเด่นให้กับร้านอาหาร ไม่ว่าเป็นรสชาติอาหารไทยแบบถึง
เคร่ืองตามแบบต้นตํารับ จัดรูปลักษณ์อาหารให้สวยงาม เพ่ือใช้ในการดึงดูดผู้บริโภค แต่ในการ
ตัดสินใจเลือกรับประทานอาหารของผู้บริโภคน้ัน ส่วนหนึ่งจะมาจากชอบรับประทานร้านประจํา หรือ 
ความเคยชิน ดังน้ันทาง Modern Restaurant ควรโฆษณาประชาสัมพันธ์ร้านอาหารถึงจุดเด่นของ
ร้าน ทั้งเมนูอาหารทีหลากหลายมีไอเดีย และความแปลกใหม่ทันสมัยเข้ามาผสมผสานอย่างลงตัว
พร้อมเสิร์ฟใหก้ับผู้บริโภค รวมท้ังการตกแต่งร้านแบบภาพ 3 มิติ สไตลโ์มเดิร์นผสมผสานแนวย้อนยุค
สุดเลิศ ก้าวทนัสมัยนิยม ดูดี  มีเอกลักษณ์เหมาะแก่การถ่ายภาพเข้ากับยุคสังคมออนไลน์ในปัจจุบัน 
ที่สามารถถ่ายภาพแล้วโพสเช็คอินได้เลย เพ่ือแย่งชิงส่วนแบ่งการตลาดในธุรกิจแวดวงอาหารไทย 
และควรจะมีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายเพ่ือเรียกลูกค้าที่อยากจะลิ้มลองอาหารไทยและเครื่องด่ืม
นานาชนิด ที่มีหลากหลายสไตล์ให้เลือกสรรกับทางร้าน ผ่านทางสื่อต่างๆ หรือผู้ที่ชอบรับประทาน
อาหารไทย ถือเป็นการขยายฐานลูกค้า, ขยายตลาด หรือเป็นการเพ่ิมโอกาสทางการค้าให้กับ 
Modern Restaurant 

3.คู่แข่ง (Competitor) 
 ในด้านคู่แข่งทางธุรกิจของ Modern Restaurant จะมีคูแ่ข่งทั้งทางตรงและทางอ้อม ใน
คู่แข่งทางตรงของธุรกิจอาหารไทย ก็คือร้านอาหารไทย อาจจะเป็นอาหารประเภทที่เหมือน หรือ
แตกต่างกันก็ได้ ทางร้านจึงต้องศึกษารูปแบบอาหารไทย และเคร่ืองด่ืมของคู่แข่ง เพ่ือมองถึงปัญหา 
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และโอกาสทางการตลาด ก่อนให้บริการสู่ผูบ้ริโภค เพ่ือนํามาพัฒนาปรับใช้ในธุรกิจของทางร้านเรา 
สามารถนําจุดเด่น มาแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาดกับคู่แข่งต่อไป ในด้านคู่แข่งทางอ้อมน้ันก็จะเป็น 
ร้านอาหารประเภทคนละสไตล์กัน อาทิเช่น ร้านอาหารแนวตะวันตก ร้านอาหารแนวจีน เป็นต้น ซึง่
เปรียบเสมือนสินค้า หรือ อาหารท่ีทดแทนกันได้ ที่อยู่ในละแวกเดียวกัน ทางร้านก็ต้องศึกษาด้านการ
ให้บริการ จุดเด่น จุดด้อยต่างๆ ของแต่ละร้าน เพ่ือนําประสบการณ์ ความรู้ต่างๆ มาประยุกต์
ปรับปรุงใช้ให้เข้ากับการดําเนินธุรกิจ และการสร้างการส่งเสริมการขายให้กับร้านอาหารก็ถือว่าเป็น
การเพ่ิมโอกาสที่เหนือกว่าคู่แข่งในตลาดได้ 
 
3.3  การวิเคราะห์การแขง่ขนัในอุตสาหกรรมอาหารไทย ตาม (Five Force Model) 
 
ภาพที่ 3.2 : Five Force Model 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา :  Potter, M. (1979). Five Force Model. Retrieved from  
         http://incquity.com/articles/5-forces-model. 
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1. การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Intensity of Rivalry among  
Existing Competitors) 
 หากพิจารณาภายในอุตสาหกรรมเดียวกันของธุรกิจร้านอาหารไทย สภาวะการแข่งขัน
ค่อนข้างสูง เน่ืองจากปริมาณคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกันค่อนข้างมาก ก่อให้เกิดการแข่งขันที่
รุนแรง และมแีนวโน้มเพ่ิมขึน้เรื่อยๆ ความหลากหลายของคู่แข่งมีหลายระดับแตกต่างกันไป ได้แก่ 
อุตสาหกรรมในท้องถิ่น อุตสาหกรรมภายในครอบครัว อุตสาหกรรมโรงงาน รวมถึงคู่แข่งส่วนใหญ่เมือ่
เข้าสู่ตลาดแล้ว จะมีการครองส่วนแบ่งทางการตลาดที่ต่างกัน และ สถานที่ทําเลในการต้ังร้านที่
เหมาะสม ส่วนความแตกต่างของอาหารไทย และเครื่องด่ืม โดยทางด้านธุรกิจอาหารน้ันช่ือ
เมนูอาหารจะมีความคล้ายคลึงกัน แต่จะแตกต่างกันในเร่ืองของรสชาติอาหารท่ีมีความเข้มข้นถึง
เคร่ือง เข้าถึงความเป็นไทย การตกแต่งจานอาหารที่น่ารับประทาน และการสร้างความพึงพอใจท่ีมี
เอกลักษณ์อันโดดเด่นสูงสุดให้แก่ลูกค้า อัตราการเติบโตของอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องด่ืม ไทย มี
โอกาสเติบโตสูง แม้จะมีมลูคา่ตลาดน้อยก็ตาม เน่ืองจากมีคนต่างชาติที่เข้ามาเที่ยวประเทศไทยมี
จํานวนมหาศาล อยากจะลิ้มลองอาหารไทยที่สื่อถึงความเป็นไทยอย่างถ่องแท้ รวมถึงคนไทยที่รักใน
การรับประทานอาหารไทยที่พร้อมจะนําอาหารไทยเผยแพร่ให้คนอ่ืนได้รู้จัก ผู้บริโภคบางท่านอาจจะ
มีความผูกพันในร้านอาหารท่ีทานประจํา หรือแบรนด์ร้านที่มีช่ือเสียง เน่ืองจากมั่นใจในคุณภาพ
มาตรฐานของอาหาร และเครื่องด่ืมร้านนั้น เมื่อพิจารณาแล้วแมม้ีแรงผลักดันจากกลุ่มลูกค้าเดียวกัน 
ทําให้ผู้ประกอบการภายในอุตสาหกรรมเดียวกันพยายามหาจุดเด่นที่แตกต่างให้กับผลติภัณฑ์ น่ันคือ
อาหารและเคร่ืองด่ืมไทยของตัวเอง เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการทํากําไรของธุรกิจด้วย 
 จากการวิเคราะห์ข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ผู้ประกอบการภายในประเทศมีทั้งรายใหญ ่และ
รายย่อย แล้วการแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันของผู้ประกอบการรายใหญท่ี่มีอยู่ใน
ระดับปานกลาง และผู้ประกอบการรายย่อยถือว่าอยู่ในระดับที่ค่อนข้างสูงรุนแรง เน่ืองจากผลิตภัณฑ์
มีความใกล้เคียงกัน ทําให้ลูกค้ามีโอกาสเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ของรายอ่ืนได้เช่นกัน เป็นทางเลือก
จํานวนมากให้กับผู้บริโภค แต่ถึงอย่างไรก็ต้องหาจุดเด่นที่แตกต่าง เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการ 
เลือกสนใจบริโภคผลิตภัณฑ์ของธุรกิจเรา และรักษาความเป็นมาตรฐาน เพ่ือความไว้วางใจที่ลูกค้าที
ให้กับธุรกิจ และสร้างความเช่ือมั่นที่ดีให้ลกูค้ากลับมาใช้บริการอีก 

2. อํานาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyers) 
 ลูกค้าของธุรกิจร้านอาหาร ส่วนใหญ่เป็นลูกค้าประเภทบุคคล ซึ่งทั่วไปอํานาจการต่อรองที่มี
ต่อธุรกิจโดยตรงค่อนข้างตํ่า เน่ืองจากรายการอาหาร และเครื่องด่ืมในแต่ละร้าน มีความหลากหลาย
โดดเป็นเอกลักษณ์ประจําร้าน แต่ถ้าพิจารณาถึงอํานาจการต่อรองทางอ้อมคือ ลูกค้ามีขอ้มูลในเรื่อง
ของราคาจากร้านต่างๆ และย่ิงคุณภาพของผลิตภัณฑ์น้ันไม่มีความแตกต่างกันมากนัก จะทําให้ลกูค้า
มีทางเลือกค่อนข้างมากในการเลือกซื้อ หรอืบริโภค อาจจะส่งผลในการปรับราคาผลติภัณฑ์เพ่ิมขึ้นจะ
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ทําได้ยาก อย่างไรก็ตามธุรกิจมีการนําเสนอผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างจากในอุตสาหกรรมเดียวกัน ถ้ามีการ
ทําโปรโมช่ันให้จะมีโอกาสให้ผู้ซื้อมาทดลองบริโภคได้ในราคาที่ถูกกว่าราคาปกติ นอกจากน้ีลูกค้า
ประเภทบุคคลมีแรงกดดันที่จะเข้ามาต่อรองลดราคาสินค้าในอนาคตก็ย่อมเป็นไปได้ 
 จากการวิเคราะห์ข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ลูกค้ามีอํานาจการต่อรองอยู่ในระดับตํ่า เน่ืองจาก
ธุรกิจมีความแตกต่างทั้งด้านรสชาติ รูปลักษณ์ การตกแต่งจานอาหาร และรูปแบบการนําเสนอต่อ
ลูกค้า 

3. อํานาจการต่อรองของผู้ขายปัจจัยการผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 ในการดําเนินธุรกิจอาหารไทย ผู้ขายปัจจัยการผลิตต้องมีการสั่งซื้อวัตถุดิบ คือผักสด ไข่ไก่ 
หมู  ไก่ ปลา หอย กุ้ง ปลาหมึก มะพร้าว พริกสด เคร่ืองเทศต่างๆ เป็นต้น ซึ่งส่วนใหญ่หาซื้อได้จาก
ตลาดสด หรือ ซื้อจากโรงงานโดยตรง ส่วนด้านเครื่องปรุงต่างๆ สามารถหาซื้อได้จากร้านค้าปลีก-ส่ง
ทั่วไป ในการซือ้วัตถุดิบเหล่าน้ีมีผู้จัดจําหน่ายเป็นจํานวนมาก จึงทําให้ปัจจัยการผลิตมีความผันผวน มี
ราคาที่แตกต่างกันในแต่ละรายของผู้ขาย โดยจะต้องใช้เทคนิคในการสั่งซื้อในปริมาณที่มากเพ่ือจะได้
มีโอกาสในการเจรจาต่อรองราคาที่ดี หรือสัง่ซื้อวัตถุดิบกันเป็นประจํา เพ่ือให้ก่อเกิดความสัมพันธ์อัน
ดีระหว่างคู่ค้า ส่งผลใหล้ดต้นทุนส่วนหน่ึงในการผลิต และทํากําไรได้มากข้ึน แต่ถ้ามีวัตถุดิบที่มีความ
ขาดแคลนสูง การข้ึนราคาก็ย่อมส่งผลกระทบต่อต้นทุนโดยรวมของธุรกิจ 
 จากการวิเคราะห์ข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า อํานาจการต่อรองผู้ขายปัจจัยการผลิต อยู่ใน
ระดับตํ่า เน่ืองจากผู้จัดจําหน่ายมีจํานวนมากหลายราย และราคาน้ันมีความใกล้เคียง ซึ่งจะมีแตกต่าง
กันบ้างเล็กน้อย จึงทําให้ผูผ้ลติ หรือ ผู้ประกอบการมีทางเลือก 

4. ภัยคุกคามจากผลิตภัณฑ์ทดแทน (Threat of Substitute Product) 
 หากพิจารณาธุรกิจร้านอาหารไทย และเคร่ืองด่ืม แล้ว  ผลิตภัณฑ์ที่ทดแทนมีค่อนข้างมาก 
ผลิตภัณฑ์อาหารแนวตะวันตก อาหารญี่ปุ่น อาหารจีน อาหารเกาหลี นํ้าผลไม้กล่อง ชานม อาหาร
กล่องเซเว่น เป็นต้น สิ่งเหล่าน้ีล้วนเป็นผลิตภัณพ์ทดแทน ซึ่งมีคุณสมบัติใกล้เคียงกับอาหารไทย และ
เคร่ืองด่ืมที่คั้นสด สามารถหาได้ง่าย นอกจากน้ีหากพิจารณากลุ่มผลิตภัณฑ์ ทีซ่ื้อ และ สามารถเลือก
ทานได้เลย ในร้านสะดวกซื้อ อาทิ 7-eleven ,tops supermarket และ Family Mart จะพบว่ามี
ผลิตภัณฑ์ต่างๆ จํานวนมาก ทําให้มีความสะดวกในการบริโภคและ การใช้บริการ นับว่าธุรกิจ
ร้านอาหารไทยและเคร่ืองด่ืมมีผลิตภัณฑ์ทดแทนที่มีศกัยภาพสูงในอุตสาหกรรม 
 จากการวิเคราะห์ข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า ผลิตภัณฑ์ทดแทนอยู่ในระดับสูง ซึ่งจะเป็น
ผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารกล่อง และเครื่องด่ืม จากร้านสะดวกซื้อ อาหารต่างประเทศ เพราะ
ผลิตภัณฑ์เหลา่น้ีมีราคาใกล้เคียงสามารถหาซื้อได้ทั่วไป 
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5. ข้อจํากัดการเข้าอุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม ่(Threat of New Entrants) 
 เน่ืองจากธุรกิจอาหารไทยมีผูแ้ข่งขันหน้าใหม่ เข้ามาในอุตสาหกรรมเพ่ิมมากขึ้นตลอดเวลา 
ตามความต้องการของผู้บริโภค ความเติบโตของธุรกิจมีแนวโน้มสูงขึ้น นอกจากน้ีธุรกิจร้านอาหารไทย
ที่จะเข้ามาประกอบการทําได้ไม่ยาก มีอุปสรรคในการเขา้สู่ธุรกิจตํ่า ขึ้นอยู่กับว่าจะทําธุรกิจ
ร้านอาหารแบบไหน ขนาดเล็ก หรือ ใหญ ่ขึน้อยู่การลงทุนของผู้แข่งขัน ถ้าทําธุรกจิขนาดเล็กทําให้
ลงทุนไม่สูงมาก มีโอกาสประสบความสําเร็จสูง ความเสี่ยงน้อย แต่กําไรอาจไม่สูงมาก  ลงทุนทําธุรกจิ
ขนาดใหญ่  โอกาสก็ดีเช่นกัน ความเสี่ยงสูง เมื่อมีผลกําไรก็ได้สูงตามไปด้วย ที่กล่าวมานีค้ือต้นทุนใน
การเข้ามาในอุตสาหกรรม แต่ปัจจัยทั้งหลายก็ขึ้นอยู่กับการให้บริการและรสชาติที่โดดเด่นของแต่ละ
ร้าน และต้นทนุการออกจากอุตสาหกรรมก็ไม่สูงมาก ข้อได้เปรียบด้านประสบการณ์ในธุรกิจของ
ผู้ประกอบการรายเดิมที่ทําให้ธุรกิจอาหารไทย ประสบความสําเร็จ คือ ความรู้ ทักษะความสามารถ 
และเทคนิคต่างๆ ในการเป็นมืออาชีพ   สิ่งสําคัญประการหน่ึงในการผลิตอาหาร คือ เทคโนโลยีการ
ผลิตที่เพียบพร้อมทันสมัย พรอ้มให้บริการสร้างความพึงพอใจสูงสุดให้กบัลูกค้า มีคุณภาพมาตรฐาน
เดียวกัน ปัจจัยที่สําคัญในการเลือกบริโภคร้านอาหาร อีกส่วนหน่ึงมาจากทําเลท่ีต้ังร้าน ที่มีความ
สะดวกในการเดินทาง เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย  ร้านตกแต่งบรรยากาศสถานที่เข้ากับอาหารไทย 
และสร้างสรรค์ความแปลกใหม่ ย่อมมคีวามได้เปรียบมากกว่า และ ถือเป็นการกีดกันคู่แข่งที่จะเช้ามา
ในตลาดได้ ประกอบกันกับสร้างความแตกต่างด้านอาหารและเครื่องด่ืม ให้โดดเด่น ยากที่จะ
เลียนแบบ เป็นเอกลักษณ์ประจําร้าน เป็นกลยุทธ์หน่ึงในการป้องกันคู่แข่งรายใหม ่
 จากการวิเคราะห์ ข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การเริ่มลงทุนในธุรกิจร้านอาหารขนาดเล็ก
ค่อนข้างง่าย ไม่ต้องมีเงินลงทุนสูง ก็สามารถเริ่มธุรกิจได้ ซึ่งจะต้องมีปัจจัยความสําเร็จที่สําคัญ ได้แก่ 
รสชาติ  คุณภาพมาตรฐาน การตกแต่งจาน อาหารท่ีสวยงาม ความสดของอาหาร และรวมถึงรูปแบบ
การนําเสนออาหารท่ีประทับใจส่งถึงมือผู้บริโภค เพ่ือสามารถดึงดูดลูกค้าได้ และหาจุดแตกต่างที่ต้อง
หารายการอาหารท่ีแปลกใหม่มาแนะนําลูกค้า เพ่ือให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน ซึ่งจะช่วย
พัฒนาศักยภาพความแข็งแกร่ง และความเป็นมืออาชีพในแวดวงธุรกิจอาหารไทย และ เคร่ืองด่ืม ให้
ผู้ประกอบการในระยะยาว  
 
3.4  สภาพของการแข่งขนั 

1. ระดับของการแข่งขัน 
 ระดับการแข่งขัน อยู่ในระดับที่ค่อนข้างสูง ด้วยความหลากหลายของผลิตภัณฑ์อาหาร และ
จํานวนผู้ผลิตทีม่ีอยู่จํานวนมากในหลายรูปแบบ และหลายระดับ ซึ่งได้แก่ อุตสาหกรรมในท้องถิ่น  
อุตสาหกรรมโรงงาน อุตสาหกรรมภายในครัว ซึ่งอยู่ในรูปแบบการให้บรกิารลูกค้าที่ทั้งที่เปิดเป็น
ร้านอาหาร การจําหน่ายอาหาร และเครื่องด่ืม ผ่านร้านสะดวกซื้อ ตลาด หรือห้างสรรพสินค้า ซึ่งมี
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การแข่งขันที่รนุแรงอย่างมาก มีทางเลือกในการบริโภคหลายทาง ดังน้ัน ในการทําธุรกิจร้านอาหาร
ต้องเน้นอาศัยการประชาสัมพันธ์ ให้เป็นทีรู่้จักผ่านสื่อต่างๆ  

2. จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน 
 อาหารไทยเป็นผลิตภัณฑ์ที่มรีูปแบบคล้ายๆกัน จุดเด่นของคู่แข่งส่งผลให้มีความได้เปรียบใน
การแข่งขัน ซึ่งในแต่ละร้านมปีระสบการณ์ และความสามารถในการแสดงฝีมือการทําอาหารไทยมา
เป็นเวลานาน ทําให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นในผลิตภัณฑ์ โดยทางร้านของเราก็มีจุดเด่นที่สร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน ซึ่งทางผู้ประกอบการได้นําไอเดียมาใส่กับผลิตภัณฑ์ เพ่ือผสมผสานความ
ทันสมัย และ ต้นตํารับเสน่ห์เคร่ืองเทศของอาหารไทย  และความคิดของเจ้าของธุรกิจให้เข้ากับสมัย
ปัจจุบัน  เพ่ือสร้างความแตกต่างจากผู้ประกอบรายอ่ืนๆ และเน้นเรื่องคุณภาพ ความสดใหม่ของ
อาหาร  และมรีายการอาหารท่ีสร้างสรรค์ขึน้มาใหม่โดยเฉพาะของร้าน  เพ่ือดึงดูดลูกค้าเข้ามาร้าน
มากย่ิงขึ้น 

3. ผู้ครองส่วนครองตลาด (ผูท้ี่เป็นรู้จักในตลาด) 
 ธุรกิจอาหารไทยน้ันมีรายใหญ่ที่มีช่ือเสียงโด่งดัง ผู้บริโภครู้จักอยู่ไม่กี่ราย และเป็นผู้ครองส่วน
ครองตลาดไม่มากนัก เน่ืองจากลักษณะของตลาดที่หลากหลาย  มทีั้งแบบรายใหญ่ รายย่อย กระจาย
ตัวกันไปตามส่วนตลาดต่างๆ ซึ่งส่วนใหญ่จะอยู่มาเป็นเวลานาน และสร้างความประทับใจให้กับ
ผู้บริโภค ค่อยๆจดจําได้เอง ซึ่งผู้ประกอบการรายใหญ่ทมีปีระสบการณ์มายาวนาน และศักยภาพใน
การผลิต  เพ่ือให้สามารถรองรับความต้องการของผู้บริโภคที่หลากหลาย จนกลายเป็นส่วนในตลาด
ของธุรกิจอาหารไทย ได้แก่ 

3.1 ร้านต้นเคร่ือง ทองหล่อ 13   
  เป็นร้านอาหารไทยชาววังที่เก่าแก่มายาวนาน 35 ปี ท่ามกลางบรรยากาศสวนใน
บ้าน มีช่ือเสียงเร่ืองความอร่อยมานาน แต่ยังคงรสชาติแบบต้นตํารับไว้ไม่เปลี่ยน สําหรับเมนูอาหาร
ของที่น่ีส่วนใหญ่เป็นอาหารไทยแท้รสชาติจัดจ้าน อาหารไทยของที่น่ีเป็นสูตรโบราณหาทานยาก 
อย่าง "ม้าฮ่อ" ของกินเล่นแบบโบราณ หรือจะเป็น"ห่อหมกขนมครก" หอ่หมกอันเล็กๆ ช้ินพอดีคํา ที่
เสิร์ฟมาให้หลมุขนมครก รสชาติถึงเคร่ืองแกง หอมมันกะทิ และร้อนกรุ่นอยู่ตลอด "นํ้าพริกลงเรือ" ที่
มีความพิเศษแตกต่างจากที่อ่ืน ตรงที่ใช้หมหูวานลงไปผัดกับเคร่ืองนํ้าพริกด้วย ทําใหม้ีเน้ือมีหนังให้
เค้ียวมากกว่านํ้าพริกลงเรือแบบทั่วไป ส่วนในเร่ืองราคาของทางร้านนั้นมีหลายระดับไม่แพงจนเกินไป 
แล้วแต่ตามรายการอาหารที่เลือก เช่น “ต้มยํากุ้ง” (ราคา  250 บาท) เมนูซิกเนเจอร์ของอาหารไทย 
นํ้าต้มยํารสชาติเข้มข้นถึงใจ กลมกล่อมด้วยนมข้นจืด ทีส่ําคัญใหกุ้้งขาวตัวใหญ่มาก เป็นต้น ทุก
ขั้นตอนในการผลิตมีความพิถพิีถัน คัดสรรวัตถุดิบที่สด สู่ผูบ้ริโภค 
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3.2 โภชน์สภาคาร (กุ๊กสมเด็จ)  
  เป็นร้านที่อาหารไทยรสชาติด้ังเดิมตํารับชาววังที่อยู่มากกว่า 90 ปีแล้ว อยู่บนถนน
ตะนาว สภาพตึกและ บรรยากาศเก่าจริงดูขลัง อยู่ในย่านเสาชิงช้าแม้ว่าตัวร้านจะเป็นแค่ร้านเล็กๆ 
ไม่ได้ตกแต่งหรูหราอะไร ต้ังอยู่ในย่านเก่า ที่ไม่มีห้างสรรพสินค้า แม้เมนูที่ขายจะเป็นเมนูธรรมดา
พ้ืนๆ ที่หากินได้ทั่วไปอีกด้วย แต่ความไม่ทั่วไป และความไม่ธรรมดาของร้านนี้อยู่ที่ฝีมือของกุ๊กน่ันเอง 
ที่สามารถเนรมิตให้อาหารจานธรรมดา กลายเป็นอาหารชาววังรสเลิศจนคนกินติดอกติดใจไปตามๆ 
กัน ถึงกับต้องด้ันด้นมากินกันเลยทีเดียว เมนูห้ามพลาด คือ "พงศ์วารีทีละคํา" ราคา 150 บาท เป็น
เมนูโบราณ signature ของทางร้าน อาหารจานน้ีหน้าตาไม่เหมือนใครจริงๆ เป็นปลากะพงทอดกรอบ
ราดซอสครีมมะนาว โรยด้วยคะน้าหั่นฝอยทอดจดเนื้อปลาจมมิดเลยทีเดียว ปลาทอดกรอบดีมาก แต่
ละช้ินจะพอดีคํา ส่วนซอสครีมมะนาวเปรี้ยวอร่อย” รสชาติอาหารจานน้ีก็มีรสหวานมันเค็มกําลังดี 
ส่วนราคาโดยรวมน้ันอยู่ในระดับปานกลาง มีหลากหลายราคาตามรายการอาหาร จัดจานอาหารน่า
รับประทานในแบบสไตล์ชาววัง คัดสรรคุณภาพวัตถุดิบในการผลิตสู่ผู้บรโิภค 

3.3 บ้านรับรอง 
  เป็นร้านอาหารไทยสูตรเข้มขน้ถึงเคร่ือง อยู่ในซอยศรีนครินทร์ 55 หลังห้างพารา
ไดซ์พาร์ค ราคาสุดคุ้ม อาหารไทยสูตร “บ้านรับรอง” รับรองว่าใครได้ลิ้มลองต้องตกหลุมรัก ที่ร้าน
เสิร์ฟอาหารไทยช้ันเลิศ ทั้งคาวหวาน ไทย จีน ซีฟู้ด หลากหลายรายการที่ปรุงด้วยสูตรเอกลักษณ์ของ
ทางร้านโดยทีมเชฟมือหน่ึงผู้มีประสบการณ์มากกว่า 30 ปี ที่ร้านน้ีเค้าพิถีพิถันเลือกสรรแต่วัตถุดิบที่
สะอาด สดใหม่ และมีคุณภาพสูงระดับ Premium มาปรุงอาหาร ไม่ว่าจะเป็นผักสดปราศจากสารเคมี
, อาหารทะเลท่ีสดใหมจ่ากแหล่งนํ้าธรรมชาติ ที่สําคัญต้องมีขนาดใหญ่พิเศษเท่าน้ันและบ้านรับรองมี
ความต้ังใจละเอียดลออทุกข้ันตอนในการปรุงเพ่ือให้ได้อาหารคุณภาพพร้อมเสิร์ฟทุกจาน ส่วนในเรื่อง
ราคาของทางร้านมีหลากหลายไม่แพงขึ้นอยู่กับรายการอาหารที่เลือกบรโิภค  เช่น “ใบเหลียงผัดกุ้ง
เสียบ” (ราคา 120 บาท) ใบเหลียงส่งตรงจากภูเก็ต พืชผักทางภาคใต้ที่หาทานไม่ได้ทั่วไป ผัดกับกุ้ง
เสียบตัวโต ด้วยรสชาติมันๆ ตามด้วยรสชาติหวานนิดๆ ที่เป็นเอกลักษณ์ของใบเหลียง จึงเป็นที่ถูก
ปากในทุกคน นอกจากน้ียังอุดมไปด้วยคุณประโยชน์นานาชนิดอีกด้วย  ในส่วนผสมท่ีเข้มข้นของเมนู
ทางร้านทําให้ผู้บริโภคติดใจไม่มีวันลืม  
 
3.5  ที่มาของการแข่งขนั 
 ที่มาของการแข่งขันในธุรกิจอาหารไทย เน่ืองจากในปัจจุบันมีการให้ความสนใจในการ
อนุรักษ์วัฒนธรรมไทยมากข้ึน อาทิเช่น ธุรกิจอาหารไทย ที่สื่อถึงเอกลักษณ์ความเป็นไทยโดยเฉพาะที่
มีรสชาติที่ลงตัว ถึงเคร่ืองเข้มข้น ให้ความรู้สกึจัดจ้านสะใจ เข้าถึงอารมณ์ และความรู้สึก อย่าง
ประณีตพิถีพิถัน กลิ่นหอมรัญจวน ให้น่ารบัประทาน ซึ่งธุรกิจอาหารไทยที่ในแต่ละร้านมีกลยุทธ์ และ 
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ความคิดสร้างสรรค์ทีแ่ตกต่างกัน ซึ่งมีภูมิปัญญาสั่งสมมารุ่นสู่รุ่น เพ่ือแสดงให้เห็นถึงฝมีือ
ความสามารถในเทคนิคต่างๆ เพ่ือสร้างความหลากหลายโดดเด่นให้กับสินค้า มีรูปแบบการนําเสนอ
อาหารท่ีน่ารับประทาน ดึงดูดใจผู้บริโภคให้หันมาสนใจ เพ่ือแสวงหาโอกาสทางการตลาด และ
นอกจากน้ีพฤติกรรมการบริโภคมีความเปลี่ยนแปลงไปตามกระแสนิยมอย่างรวดเร็ว และยังมีความ
ต้องการที่ไม่สิ้นสุด ทําให้คูแ่ข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน มีการพัฒนาสินค้าที่สามารถตอบสนอง
ต่อความต้องการของผู้บริโภคให้มากทีสุ่ด 

1. คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
 ในธุรกิจอาหารไทยในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร และปรมิณฑลน้ัน มีจํานวนมากหลายราย ซึ่งแต่
ละราย คือผู้ประกอบการที่มีสัดส่วนทางการตลาดที่มีช่ือเสียงโด่งดัง เป็นที่รู้จักแก่คนส่วนใหญ ่แต่
คู่แข่งของ Modern Restaurant อยู่ในย่านจรัญสนิทวงศ์ –ตลิ่งชัน ซึ่งร้านในย่านละแวกน้ันมี
ประสบการณ์ในการดําเนินธุรกิจอาหารไทยมานาน สามารถสรุปความแตกต่างในด้านๆ รูปได้ดังน้ี 
 คู่แข่งทางตรง  โดยที่ร้านมีการผลิตทําธุรกิจอาหารไทยในลักษณะใกล้เคียง หรือแบบเดียวกัน  
ได้แก่ 

1.ร้าน CHUSRI @ LAE 
ร้านน้องใหม่ by แหลมเกตุ อยู่ซอย อารีย์4 เน้นบุฟเฟ่ต์อาหารไทยและซีฟู้ด มากกว่า 40 

เมนูสุดคุ้มและเคร่ืองด่ืมแบบไม่อ้ัน ในราคาคนละ 888 บาท สามารถน่ังได้นานถึง 4 ชม. ทุกเมนูผ่าน
รสมือคุณแม่ชูศรี บวรบัญชารักข์ (คณุแมข่องเจ้าของร้าน) ที่ชอบทําอาหารให้ลูกๆ ทาน เช่น หมูสาม
ช้ันทอดนํ้าปลา ปลาผัดพริกข้ีหนูสวน หมึกผัดไข่เค็ม หมูคาํหวาน ยําไข่พะโล้ นํ้าพริกปูไข่ ทะเลผัดผง
กะหร่ี และอีกมากมาย ทางร้านมีทั้งเมนูอาหารไทย และซฟู้ีดที่หาทานได้ทั่วไป อาทิ ต้มยํากุ้ง ปูจ๋า 
กุ้งแช่นํ้าปลา จนถึงเมนูอาหารไทยสุดพิถีพิถันที่หาทานได้ยาก อาทิแกงส้มปูทะเล ยําปูม้าเย็นและ
ปลาผัดพริกข้ีหนูสวน  เคร่ืองดื่มมีให้เลือกต้ังแต่เบียร์ ค็อกเทลและม็อกเทล การจัดจานตกแต่งได้
สวยงามทันสมยั ส่วนด้านรสชาติและคุณภาพอยู่ในระดับที่ดี บรรยากาศร้านอาหารแบบสบายๆ ราย
ล้อมไปด้วยสวนสีเขียวชะอุ่ม ภายในตกแต่งแบบสไตล์คลับเฮาส์ คลาสสคิ ยุค 40 กําแพงสีนํ้าเงินตัด
กับเส้นขอบสีทองดูหรูหรา มีดนตรีสดคอยขับกล่อมเพ่ิมความชิลล์ จากนักร้องและ นักเปียโน  

2. ร้าน Rabbit in the kitchen 
 ร้านน้องใหม่ทาํเลท่ีต้ังอยู่ใจกลางสยามเพ่ิงเปิดตัวได้ไม่นานตัวร้านอยู่ใกล้กับ Hard Rock 
Cafe เป็นร้านอาหารไทยต้นตํารับสูตรชาววังตกแต่งร้านด้วยแนวที่ทันสมัย มกีารใช้โครงเสาต่างๆ มา
ทําให้เหมือนกับใต้ถุนบ้านสมยัก่อน และเมือ่สังเกตที่พ้ินที่จะมีอาณาเขตของชานบ้านที่เป็นไม้  ทีม่า
ของช่ือร้านมาจาก “กระต่ายขูดมะพร้าว” ซึ่งเมื่อก่อนน้ันครัวไทยบ้านไหนก็ต้องมีนํามาปรับช่ือให้ดู
ทันสมัยไฉไล ทําให้ลูกค้าจดจําช่ือร้านได้  เมื่อได้อ่านเมนูของทางร้าน แล้วเหมือนกับเปิดโลกใหม่ 
แบบว่าช่ือน้ีคืออะไร หน้าตาอาหารเป็นอย่างไร ทําไมมีแต่ช่ือเมนูที่ไม่คุ้นเคยเต็มไปหมด น่ันคือ ทาง
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ร้านแรบบิท มคีวามพยายามในการทําเมนูอาหารไทยท่ีมอียู่เดิมในสมัยก่อน โดยมีเมนูแนะนําของร้าน
แรบบิทเป็นอาหารไทยในรั้วชาววัง ที่มีเร่ืองเล่าจากตํานานโบราณ ซึ่งปัจจุบันหาทานได้ยาก ไม่ว่าจะ
เป็น แกงรัญจวน, แกงปู,เส้นใหญ่ต้มยํากุ้งแม่นํ้าย่าง, ข้าวคลุกสูตรโบราณ, แกงส้มแก่นคูน – ไข่เจียว
กากหมู ข้าวมนัไก่หุง และทางร้านได้นํา กระต่ายขูดมะพร้าว และครก อันเป็นอุปกรณ์หลักของครัว
ไทยเพ่ือให้ได้รสชาติอร่อยเด็ดมาต้ังเป็นพร็อพอีกด้วย คุณภาพ และรสชาติอยู่ในระดับที่ดี 

แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งทางตรง 
 
ตารางที่  3.2 : แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งทางตรง 
 
ลักษณะด้านต่างๆ Modern Restaurant CHUSRI @ LAE Rabbit in the 

kitchen 
 
 
 
 

คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ 

 
 
 
 

วัตถุดิบที่มีคุณภาพ  สด 
ใหม่  มีมาตรฐานอาหาร
ไทยและ เครื่องด่ืมนานา
ชนิดที่มีความเข้มข้นรส
ด้ังเดิมปรุงด้วยความ
พิถีพิถัน และคดิค้นเมนู
ใหม่ๆ  ทีผ่สมผสานความ
เป็นต้นตํารับกับความ
ทันสมัยอย่างลงตัว แต่
ยังคงรักษาความถึงเคร่ือง
ของอาหารไทยไว้ 
การจัดตกแต่งจานอาหาร
แบบไทยๆ แนวย้อนยุค
ผสมผสานกับความ
สวยงามทันสมยัของ
ปัจจุบันไว้ด้วยกัน 

วัตถุดิบที่สด ใหม่  
มีคุณภาพอาหารไทย
และซีฟู้ด  สุดพิถีพิถัน
ที่หาทานได้ทั่วไป และ  
หาทานได้ยาก แบบบุฟ
เฟ่ต์การจัดตกแต่งจาน
อาหารได้สวยงาม
ทันสมัย 

วัตถุดิบที่สด ใหม่ มี
คุณภาพอาหารไทยต้น
ตํารับสูตรชาววังทํา
เมนูอาหารไทยที่มีอยู่
เดิมในสมัยก่อนการจัด
ตกแต่งจานอาหารได้
สวยงามทันสมยั 

                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่  3.2 (ต่อ) : แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งทางตรง 
 

ลักษณะด้านต่างๆ Modern Restaurant CHUSRI @ LAE Rabbit in the 
kitchen 

 
ราคาผลิตภัณฑ์ 

 

การต้ังราคาหลากหลายไม่
สูงมากอยู่ในระดับปาน
กลางเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าได้หลากหลาย เข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้ง่าย 

การต้ังราคาเดียว
สามารถเลือกทานได้ไม่
อ้ันภายใน 4ช่ัวโมง  
แล้วแต่ลูกค้าจะเลือก
รับประทาน  ราคาใน
ระดับพรีเมี่ยม 

การต้ังราคา
หลากหลายต้ังแต่ระดับ
ปานกลาง-ระดับสูง 
เพ่ือให้ลูกค้าทกุได้
หลากหลาย 

 
 

รูปแบบบริการ 
 
 
 

พนักงานต้อนรับลูกค้า
ให้บริการ และคําแนะนํา 
ด้านอาหารไทย และ
เคร่ืองด่ืมที่ชงสดๆ ไม่ว่าจะ
เป็นสมุนไพร นํ้าผลไม้ หรือ 
ค็อกเทลต่างๆ พนักงานรับ
ออเดอร์จากลูกค้าแล้ว
ให้บริการตามออเดอร์  
นอกจากน้ียังมีแอฟพลิเคช่ัน
สั่งอาหารล่วงหน้าก่อนมาถึง
ร้าน  

ให้บริการอาหารไทย 
ต้นตํารับ และ ซีฟู้ด ใน
ลักษณะต๊ิกสั่งอาหาร
ตามเมนูที่มีให้เลือก 
เป็นแบบบุฟเฟ่ต์ รวม
อาหารและเคร่ืองด่ืม 
 
 
 

ให้บริการอาหารไทย
ต้นตํารับสูตรชาววัง  
ให้บริการตามออเดอร์
ลูกค้า 

 
 

ช่องทางการ
จําหน่าย 

ทําเลท่ีต้ังร้านย่าน
ถนนจรัญ-สนิทวงศ์  
ซอยจรัญสนิทวงศ์ 66/1 
สัญจรไปมาสะดวก เป็น
เส้นทางรถไฟฟ้าสายสีนํ้า
เงิน  ลูกค้าสามารถเดินทาง
ได้สะดวก สั่งอาหารผ่าน
แอฟพลิเคช่ันบนมือถือ
ล่วงหน้า 

ทําเลท่ีต้ังร้าน ซอย
อารีย์ 4 ย่านธุรกิจ   
มีที่จอดรถบริการไม่
มากนัก 

ทําเลที่ต้ังร้านสยามส
แควร์ ใกล้กับ Hard 
Rock Café สะดวก
เดินทางได้หลายทาง  

                                                                                                         (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่  3.2 (ต่อ) :  แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งทางตรง 
 
ลักษณะด้านต่างๆ Modern Restaurant CHUSRI @ LAE Rabbit in the 

kitchen 
 
 

การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ 

 

โฆษณาประชาสัมพันธ์
ร้าน และ กจิกรรม
โปรโมช่ัน  สิทธิพิเศษ
ต่างๆผ่านช่องทางสื่อ
ออนไลน์ อาทิ 
Facebook ,Instagram, 
Website, Line 
,Youtube และ
ประชาสัมพันธ์ผ่านหน้า
ร้าน  

โฆษณาประชาสัมพันธ์
ร้าน ผ่านช่องทางสื่อ
ออนไลน์   อาทิ 
Facebook ,   
Website ,Instagram 
และ ประชาสมัพันธ์
ผ่าน หน้าร้าน 

โฆษณาประชาสัมพันธ์
ร้าน ผ่านช่องทางสื่อ
ออนไลน์   อาทิ  
Facebook ,  
Website ,Instagram  
และ ประชาสมัพันธ์
ผ่าน หน้าร้าน 

 
       

บุคลากร 

พนักงานบริการเต็มที่  
สุภาพ ย้ิมแย้ม เป็น
กันเอง มี Service Mind 
มีความเช่ียวชาญใน การ
ปฏิบัติงานใน แต่ละด้าน 
เป็นระบบมีมาตรฐาน 
สามารถให้คําแนะนํา 
อาหาร และเครื่องด่ืมได้ 
ตามความความต้องการ
ลูกค้า มีการฝกึอบรม
พนักงานก่อนรับบริการ
ลูกค้า เพ่ือสร้างความพึง
พอใจสูงสุดให้แก่ลูกค้า 

พนักงานบริการดี  เป็น
กันเองรับออเดอร์ที่สั่ง
เร็ว ย้ิมแย้ม เป็นกันเอง  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

พนักงานบริการยิ้ม
แย้ม  เป็นกันเอง 
สามารถตอบคําถาม
ลูกค้าได้  มีความรู้ใน
ข้อมูลร้าน 

                                                                                                       (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่  3.2 (ต่อ) :  แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งทางตรง  
 
ลักษณะด้านต่างๆ Modern Restaurant CHUSRI @ LAE Rabbit in the 

kitchen 
 
 
 
ลักษณะทางกายภาพ 

บรรยากาศภายในร้าน
ตกแต่งแบบภาพ 3 มิติ 
สไตล์โมเดิร์นผสมผสาน
แนวย้อนยุค ดูดี เป็น
เอกลักษณ์ มีเพลงฟัง
สบายๆ สร้างความ
เช่ือมั่น และดึงดูดใจ
ให้แก่ลูกค้า เพ่ิมอรรถรส
ในการรับประทานอาหาร
ไทยและเครื่องด่ืมที่มี
ความล้ําสมัย มีดนตรีสด
ฟังสบายๆ 
 

บรรยากาศร้านสไตล์
สบายๆ รายลอ้มไป
ด้วยสวนสีเขียวชะอุ่ม 
ภายในตกแต่งแบบ
สไตล์คลับเฮาส์ 
คลาสสิค  ยุค 40  
กําแพงสีนํ้าเงินตัดกับ
เส้นขอบสีทองดูหรูหรา 
มีดนตรีสดคอยขับ
กล่อมเพ่ิมความชิลล ์

บรรยากาศภายในร้าน
ตกแต่งด้วยแนวที่
ทันสมัย มีการใช้โครง
เสาต่างๆ มาทาํให้
เหมือนกับใต้ถนุบ้าน
สมัยก่อน และเมื่อ
สังเกตที่พ้ินที่จะมี
อาณาเขตของชานบ้าน
ที่เป็นไม้  มีเพลงเปิด
ฟังสบายๆคลอไปด้วย 

 
คู่แข่งขันทางอ้อม  คือ ธุรกิจที่อาจขายสินคา้และบริการต่างจาก Modern  Restaurant  

แต่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน แต่มุ่งหวังในกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเดียวกัน ซึ่งอาจทําให้ลกูค้าเหล่าน้ีนํา
รายจ่ายในการบริโภค ไปเลือกซื้อบริโภคสินค้าประเภทน้ัน แทนที่จะมาเลือกบริโภคสินค้า และรับ
บริการ จากทางร้านเรา ซึ่งในคู่แข่งทางอ้อมน้ันมีรูปแบบการให้บริการไมเ่หมือนกัน แต่สามารถให้
ลูกค้าบรรลุเป้าหมายได้เหมือนกัน ซึ่งคู่แขง่ขันทางอ้อมในบริเวณใกล้เคียงร้าน Modern  
Restaurant ย่านจรัญสนิทวงศ์ มีหลากหลายรูปแบบทั้งร้านที่เป็นตึกแถว ร้านริมฟุตบาท หรือ ร้าน
ขายอาหารแผงลอย ซึ่งได้แก่  ร้านอาหารจีน ร้านซูชิ ร้านขายข้าวกล่อง ร้านสะดวกซื้อที่ขายอาหาร 
เป็นต้น 

 
 
 

 



บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
บทน้ีเป็นการนําเสนอเก่ียวกับการจัดทํากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฎีเร่ือง

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด โดยเนื้อหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยุทธ์ที่
จะต้องสร้าง ประเภทของกลยุทธ์แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล แผนงาน
ด้านการเงิน และงบประมาณ และแผนรองรบัการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
4.1  แนวคิดและทฤษฎีที่นาํมาใช ้

กลยุทธส์่วนประสมทางการตลาด (Market Mix Strategy) 
 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วยกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product 
Strategy) กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) กลยุทธ์ด้านการจัดจําหน่าย (Place Strategy) กล
ยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People Strategy)  กล
ยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process Strategy) กลยุทธ์ด้านลกัษณะทางกายภาพ(Physical Evidence 
Strategy) หรอืจะเรียกว่าเป็นกลยุทธ์ 7P’s ซึ่งเป็นการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดของ Modern 
Restaurant ที่มีการนํามาวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายในละภายนอก รวมถึงปัจจยัในด้านอ่ืนๆ มา
ใช้เป็นข้อมูลในการวางแผนเชิงกลยุทธ์ เพ่ือให้ธุรกิจสามารถดําเนินการตามวัตถุประสงค์ที่วางไว้ตาม
แผนการตลาด โดยจะมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

กรอบแนวคิดที่นําไปสู่กลยทุธ ์
 การวิเคราะห์รูปแบบธุรกิจจะมีความสําคัญต่อการใช้กลยุทธ์ของ Modern Restaurant โดย
เลิอกกลยุทธ์ทีเ่หมาะสมกับวัตถุประสงค์ และแนวทางในการบริหารงานของธูรกิจ และมีความสัมพันธ์
เก่ียวข้องกับค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ ที่เพ่ิมขึ้นตามรูปแบบและขนาดของกิจการ เช่น ค่าใช้จ่ายด้านส่งเสริม
การตลาด ค่าใช้จ่ายสวัสดิการพนักงาน ค่าใช้จ่ายในการบริหารงาน และการจัดการในด้านอ่ืนๆ ซึ่งจะ
คํานึงถึงความเหมาะสมและผลประโยชน์ที่ได้รับสูงสุด ปัจจัยในการเลือกรูปแบบของการทําธุรกิจ 
ได้แก่ 

1. การวางตําแหน่งของธุรกิจ การวางตําแหน่ง Modern Restaurant เป็นร้านอาหารไทย 
ระดับพรีเมี่ยม ด้วยราคาที่ย่อมเยา ที่มีรูปแบบการนําเสนอคุณภาพอาหารด้วยรสชาติที่ถูกปาก มี
ความเข้มข้นครบเครื่อง เมนูอาหารหลากหลายสไตล์ให้เลอืกสรร เคร่ืองด่ืมนานาชนิด ทั้งสมุนไพรนํ้า
ผักผลไม้ ค็อกเทลต่างๆ ตกแต่งจานอาหารด้วยกลิ่นอายความเป็นไทย ผสมผสานความทันสมัย 
บรรยากาศโดยรอบของร้านอาหารตกแต่งไปด้วยภาพ 3 มิติ ที่รวบรวมความเป็นไทย และความโม-
เดิร์น ไว้ด้วยกันสร้างอรรถรสในการรับประทานอาหาร เข้ากับสมัยปัจจบัุนที่ชอบถ่ายภาพลง Social 
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เมื่อไปร้านอาหาร หรือ สถานที่ต่างๆ ทําให้มีความสุข สนุกไปพร้อมกัน คุณภาพของสินค้าน่ัน คือ 
อาหารไทย และเคร่ืองด่ืม ของร้านมีความสด ใหม ่ได้มาตรฐานปลอดภัย ถูกสุขลักษณะ ซึ่งเหมาะสม
กับราคาที่ทางร้านได้ต้ังไว้ 

2. ความรู้ความสามารถในการบริหารงานของธุรกิจ เน่ืองจากผู้ประกอบการร้านอาหารยังไม่
มีประสบการณ์ในการทําธุรกิจ การบริหารงานจึงเป็นแบบลําดับขั้นอย่างค่อยเป็นค่อยไป แต่การ
จัดรูปแบบกิจการที่มีขนาดกลาง ทําให้เกิดความคล่องตัวต่อการดําเนินงาน และทําใหเ้กิดความ
ยืดหยุ่น สามารถหาจุดอ่อนของธุรกิจว่ามีการบกพร่องในส่วนไหน ก็จะสามารถแก้ไขข้อบกพร่องได้ดี
ขึ้น 

กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 จากการประเมินศักยภาพของร้าน Modern Restaurant ซึง่พร้อมเผชิญหน้ากับการแข่งขัน
ทางธุรกิจ โดยกลยุทธ์ระดับองค์การที่เลือกใช้ เน้นสินค้าทีม่ีความหลากหลาย รูปลักษณก์ารตกแต่ง
จานอาหาร แก้วเคร่ืองด่ืม สร้างสรรค์ให้เกิดความแปลกใหม่ โดยใช้กลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการเจริญเติบโต 
(Growth Strategy) เป็นการมองผลิตภัณฑ์ควบคู่ไปกับการมองตลาด เพ่ือเพ่ิมยอดขาย ขยายการ
เติบโตจากผลิตภัณฑ์เดิมในตลาดเดิม ซึ่งใช้กลยุทธ์เจาะตลาดทํา โปรโมช่ัน ลดแลก แจก แถม ให้
ลูกค้าได้มีส่วนร่วม โดยการทําโฆษณา ประชาสัมพันธ์ สื่อสารออกไปให้ลูกค้าได้รับรู้ นอกจากน้ีทาง 
Modern Restaurant   จะใช้กลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยการปรับปรุงดัดแปลง อาหาร และ
เคร่ืองดื่ม ให้ดีขึ้น ทั้งด้านรสชาติให้มีมาตรฐาน มีเมนูใหม่ๆ  มาเสนอลูกค้า เพ่ือดึงดูดลูกค้าในตลาด
ปัจจุบัน แบ่งความรับผิดชอบอํานาจหน้าที่ตามส่วนงานอย่างเป็นระบบ ไม่ก่อให้เกิดความยุ่งยาก
ซับซ้อน กระจายความคล่องตัวในระบบการบริหารงาน 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
 ทางร้าน Modern Restaurant ได้ใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจ เพ่ือการเป็นผู้นําในตลาด
อุตสาหกรรม สร้างความได้เปรียบกับคู่แข่งขัน ในตลาดอุตสาหกรรมเดียวกัน โดยจะมุ่งเน้นการเป็น
ผู้นําด้านความแตกต่าง (Differentiation) กลยุทธ์ที่จะนํามาใช้ คือ การจัดตกแต่งจานอาหารให้มี
เอกลักษณ์โดดเด่นเข้ากับสไตล์โมเดิร์น และกลิ่นอายความเป็นไทย ให้อาหาร และเครื่องด่ืม ดูน่า
รับประทาน รสชาติเป็นที่หน่ึง สด สะอาด อร่อย เพ่ิมอรรถรสในการรับประทาน ออกแบบรูปลักษณ์
ให้ลูกค้า เกิดความประทับใจ และ สะดวกในการับประทาน 

กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Operation Strategy) 
 ด้วยการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรงในอุตสาหกรรมธุรกิจร้านอาหาร เป็นจํานวนมาก จึงต้องมี
การกําหนดกลยุทธ์ในระดับปฏิบัติการ เพ่ือให้มีความสอดคล้องและเหมาะสม กับกลยุทธ์ระดับองค์กร 
และกลยุทธ์ระดับธุรกิจ สามารถดําเนินกิจการได้อย่างมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล บรรลุ
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เป้าหมาย วัตถุประสงค์ที่วางไว้ กลยุทธ์ในการบริหารงานกิจการ แบ่งออก เป็น 4 ด้าน ซึ่ง
รายละเอียดในแต่ละด้านมีดังต่อไปนี้ 

1. การบริหารด้านการจัดการ 
 ฝึกอบรมทีมงานให้มีความรู้ทางด้านอาหาร และเครื่องด่ืม อย่างลึกซึ้ง 
 พัฒนาทีมงานให้ทํางานอย่างมีประสิทธิภาพ และรวดเร็ว 
 มีการประชุมก่อนเปิด-ปิดร้าน โดย เวลาที่จํากัดเพ่ือให้คําแนะนําพนักงานก่อนเร่ิม 

ปฏิบัติงาน และเมื่อหลังจากปิดร้านจะได้รู้ข้อมูลจากสิ่งทีพ่บเจอในการทํางานมาพูดคุยแก้ปัญหา หา
แนวทางปรับปรุงแก้ไข พัฒนาสิ่งต่างๆท่ีเกิดข้ึน เป็นจุดเริ่มต้นของความสําเร็จ 

2. การบริหารด้านการตลาด 
 สร้างสัมพันธ์ไมตรีที่ดีต่อลูกค้า 
 โฆษณาประชาสัมพันธ์ร้านให้เป็นที่รู้จัก เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายในเวลาอันรวดเร็ว  

จดจําเอกลักษณ์ของร้าน Modern Restaurant ได้ 
 จัดทําโปรโมช่ันต่างๆ ตามเทศกาลวันสําคัญ เพ่ือให้ทกุคน สนใจเข้ามาใช้บริการกับ 

ทางร้าน 
 มีเมนูพิเศษของร้าน ด้วยราคาที่พิเศษ ในแต่ละวัน 

3. การบริหารด้านการเงิน 
 การบริหารธุรกิจให้มสีภาพคล่อง เพ่ือให้มีเงินทุนหมุนเวียนอยู่คลอด 
 มีข้อมูลทีม่ีประสิทธิภาพ โดยสามารถนําขอ้มูลต่างๆ มาช่วยในการตัดสินใจ เพ่ิม 

ศักยภาพที่ดีในการผลิต 
 จัดทํางบประมาณในด้านต่างๆ ให้มีความเป็นระบบชัดเจน เพ่ือให้ทราบถงึต้นทุนใน 

การลงทุน 
4.  การบริหารด้านการผลิต และบริการ 
 การนําเสนอรูปแบบอาหาร และเครื่องด่ืม ด้วยความน่าสนใจแบบย้อยยุคผสมผสาน 

ความทันสมัยกับยุคปัจจุบัน 
 การพัฒนาอาหาร และเครื่องด่ืม ให้มีความหลากหลาย เพ่ือตอบสนองความต้องการ 

ของผู้บริโภค 
 สร้างสรรค์เมนูใหม่ๆ  ให้เป็นเอกลักษณ์ของร้าน  และเป็นอาหารแนะนํา 
 กระบวนการผลิตที่มีคุณภาพ มาตรฐาน และมีประสิทธิภาพ 
 การจัดหาแหลง่วัตถุดิบที่คุณภาพในการประกอบอาหาร ด้วยราคาที่เหมาะสม  
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จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสรา้งกลยุทธ์ และ แผนปฏิบัติการ คือ 
กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (ตามรายละเอียดในหัวข้อกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ หน้า 129-132) 
 
ภาพที่ 4.2 :  จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามอายุ 
 
การแบ่งตามอายุ 

 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.2 พบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 21-30 

ปี ซึ่งมีจํานวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49 รองลงมา 31-40 ปี มีจํานวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
ช่วง  41-50 ปี มีจํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11 และ 51- 60 ปี มีจํานวน 47 คน คดิเป็นร้อยละ 
12  ช่วงตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี  มีจํานวน 18 คน  คิดเป็นร้อยละ 4 และช่วงอายุ 60 ปีขึ้นไป มี
จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 4ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสรา้งกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ คือ 
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด (ตามรายละเอียดในหัวข้อกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด หน้า  134-135) 
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ภาพที่ 4.3 :  จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพ 
 
การแบ่งตามสถานภาพ 

 

 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.3 พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ ่คือ สถานภาพ โสด 

ซึ่งมีจํานวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 67รองลงมา คือ สถานภาพสมรส มจีํานวน 121 คน คิดเป็นร้อย
ละ 30 และ หย่าร้าง มีจํานวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาข้างต้นไม่ได้ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการรับประทานอาหาร
ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ของผู้บริโภค 
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11%

6%

54%

27%

2%
มัธยมศึกษา หรือตํ่ากว่า

อนุปริญญา/ปวส.

ปริญญาตรี หรือกําลังศึกษาอยู่

ปริญญาโท หรือกําลังศึกษาอยู่

ปริญญาเอก หรือกําลังศึกษาอยู่

ภาพที่ 4.4 :  จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดับการศึกษา 
 
การแบ่งตามระดับการศึกษา 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
จากผลการศึกษาตามภาพ ที่ 4.4 พบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ คือ ระดับ

การศึกษา ปริญญาตรี ซึ่งมีจาํนวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54 รองลงมาคือ ระดับปริญญาโท คิดเป็น
ร้อยละ มีจํานวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 27 ระดับมัธยมศึกษาหรือตํ่ากว่า มีจํานวน 46 คน คิดเป็น
ร้อยละ 11 ระดับอนุปริญญา/ปวส. มีจํานวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6 ระดับปริญญาเอก มีจํานวน 6 
คน คิดเป็นร้อยละ 2 ตามลําดับ 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาข้างต้นไม่ได้ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการรับประทานอาหาร
ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ของผู้บริโภค 
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ภาพที่ 4.5 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 
 
การแบ่งตามอาชีพ 

 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.5 พบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีอาชีพเป็น พนักงาน

บริษัทเอกชน ซึ่งมีจํานวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43 รองลงมา ธุรกิจสว่นตัว มีจํานวน 82 คน คิด
เป็นร้อยละ 21 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มจีาํนวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18 นักเรียน/นักศึกษา มี
จํานวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11 อาชีพอ่ืนๆ อาทิ เช่น  รับจ้าง, ค้าขาย, ลูกจ้างในหน่วยงานราชการ
พนักงานรายวัน, เกษียณรับบํานาญ, เจ้าหน้าที่สหกรณ,์ ว่างงาน, Freelance และ อาชีพอิสระ มี
จํานวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 4 และแม่บ้าน/พ่อบ้าน มีจํานวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสรา้งกลยุทธ์ และ แผนปฏิบัติการ คือ 
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด (ตามรายละเอียดในหัวข้อกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด หน้า  134-135) 

 
 
 
 
 
 
 
 

11%

43%

18%

21%

3% 4%
นักเรียน/นักศึกษา

พนักงานบริษัทเอกชน

รับราชการ/
รัฐวิสาหกิจ
ธุรกิจส่วนตัว
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ภาพที่ 4.6 :  จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายได้โดยเฉล่ียต่อเดือน 
 
การแบ่งตามรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.6 พบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ ่จะมีรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือนอยู่ที่ 10,000-20,000 บาท ซึ่งมีจํานวน 121 คน คดิเป็นร้อยละ 30 รองลงมาอยู่ที่ 20,001-
30,000 บาท  มีจํานวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23  ส่วน 50,000 บาทข้ึนไป มีจํานวน 57 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14  30,001-40,000 บาท มีจํานวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 12  ตํ่ากว่า 10,000 บาท มี
จํานวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 12 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสรา้งกลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ คือ 
กลยุทธ์ราคา (ตามรายละเอียดในหัวข้อกลยุทธ์ราคา หน้า  133) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

12%

30%

23%

12%

9%

14%
ตํ่ากว่า 10,000 บาท

10,001-20,000 บาท

20,001-30,000 บาท

30,001-40,000 บาท

40,001-50,000 บาท

50,000 บาทข้ึนไป
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ภาพที่ 4.7 :  จํานวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามขนาดของครอบครัว 
 
การแบ่งตามขนาดของครอบครัว 

 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.7 พบว่าผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญจ่ะมีขนาดครอบครัว

เด่ียว (2-3 คน) ซึ่งมีจํานวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46 รองลงมา คือ ครอบครัวใหญ่ (มากกว่า 3 
คน) มีจํานวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42 และ อยู่คนเดียว มีจํานวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 12 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และ แผนปฏิบัติการ คือ 
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด (ตามรายละเอียดในหัวข้อ กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด หน้า  134-135) 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการรับประทานอาหารไทยนอกบ้านของคนกรุงเทพฯ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

12%

46%

42%

อยู่คนเดียว

ครอบครัวเด่ียว ( 2-3 คน )

ครอบครัวขนาดใหญ่ ( มากกว่า 3 คน )



 

ภาพที่ 4.8 : 
           

จาก
อาหารประเภ
อีสาน มีจํานว

จาก
กลยุทธ์ผลิตภั
 
ภาพที่ 4.9 :  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
จาก

ร้านอาหารกับ

56%

จํานวนร้อยละ
ประเภทใด 

ผลการศึกษาต
ภท อาหารไทย
วน 89 คน คิด
ผลการวิเครา
ภัณฑ์ (ตามราย

จํานวนร้อยล

ผลการศึกษาต
บ สมาชิกในค

2%

18%

7%

3%5%

ะของผู้ที่ตอบ

ตามภาพที่ 4.
ย (ภาคกลาง)
ดเป็นร้อยละ 
ะห์ที่กล่าวมาใ
ยละเอียดในหั

ละของผู้ที่ตอบ

ตามภาพที่ 4.
ครอบครัว ซึ่งมี

10%

22%

%
6%

36%

แบบสอบถาม

.8 พบว่าผู้ที่ต
) ซึ่งมีจํานวน 
22 และ อาห
ในข้างต้น สา
หัวข้อ กลยุทธ์

บแบบสอบถา

.9 พบว่าผู้ที่ต
มจีาํนวน 225

%

35%

ม จําแนกตาม

อบแบบสอบถ
140 คน คิดเ
ารทะเล มีจํา
มารถนํามาสร้
์ผลติภัณฑ์ หน

ม จาํแนกตาม

อบแบบสอบถ
 คน คิดเป็นร้

คนเดีย
เพ่ือน
สมาชิก
อ่ืนๆ

ท่านชอบรับป

ถามส่วนใหญจ่
ป็นร้อยละ 35
นวน 71 คน ค
รา้งกลยุทธ์แล
น้า 129-132)

มท่านไปใช้บริ

ถามส่วนใหญไ่
้อยละ 56 รอ

อาหารพ้ืน

อาหารไท

อาหารอีส

อาหารเห

อาหารทะ

อาหารเพื

อ่ืนๆ

ยว

กในครอบครัว

ประทานอาหา

จะชอบรับปร
5 รองลงมา คื
คิดเป็นร้อยละ
ละ แผนปฏิบัติ
) 

ริการร้านอาหา

ไปใช้บริการ
องลงมา คือ เพื

นบ้าน(ปักษ์ใต้

ทย(ภาคกลาง)

สาน

หนือ

ะเล

พ่ือสุขภาพ
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จํานวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 36 และ อ่ืนๆ อาทิเช่น แฟน ลูกน้อง ทานอาหารที่บ้าน และ ในแบบ
ทั้ง 2 อย่าง คอื เพ่ือนกับสมาชิกในครอบครัว เพ่ือนกับคนเดียว เพ่ือนกับแฟน มีจํานวน 19 คน คิด
เป็นร้อยละ 5 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และ แผนปฏิบัติการ คือ 
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด (ตามรายละเอียดในหัวข้อ กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด หน้า  134-135) 
 
ภาพที่ 4.10 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามผู้มีสว่นร่วมในการตัดสินใจ 

            เลือกใช้บริการร้านอาหารกับท่าน 

จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.10 พบว่า ผูท้ี่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลอืกใช้บริการ
ร้านอาหารของผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ สมาชิกในครอบครัว ซึ่งมีจํานวน 179 คน คิดเป็น
ร้อยละ 45 รองลงมา คือ ตัดสินใจเอง มีจํานวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32 และ เพ่ือน มีจํานวน 87 
คน คิดเป็นร้อยละ 22 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และ แผนปฏิบัติการ คือ 
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด (ตามรายละเอียดในหัวข้อ กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด หน้า 134-135) 
 

32%

22%

45%

1% ตัดสินใจเอง
เพ่ือน
สมาชิกในครอบครัว
อ่ืนๆ
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ภาพที่ 4.11 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามเหตุผลในการใช้บริการร้านอาหาร  

จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.11 พบว่า เหตุผลในการใช้บริการร้านอาหารของผู้ที่ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ ่คือ รับประทานอาหาร ซึ่งมีจํานวน 192 คน คิดเป็นร้อยละ 48 รองลงมา คือ 
พบปะเพ่ือนฝูง/ครอบครัว มีจาํนวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28 และ เพ่ือความบันเทิง/พักผ่อน มี
จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 15 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์ 134-135) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

48%

8%1%

28%

15%

รับประทานอาหาร

เลี้ยงฉลอง/สังสรรค์

พบปะลูกค้า/เจรจาทางธุรกิจ

พบปะเพ่ือนฝูง/ครอบครัว

เพ่ือความบันเทิง/พักผ่อน



 

ภาพที่ 4.12 
 
 
 
 
 
 
 
 

จาก
แบบสอบถาม
เสาร์-อาทิตย์
ร้อยละ 9 

จาก
กลยุทธ์ส่งเสริ
 
ภาพที่ 4.13 

           
 
 

 
 
 
 
 
 
 

จาก
ร้านอาหารขอ
รองลงมา คือ
ร้อยละ 9 

56%

: จํานวนร้อยล

ผลการศึกษาต
มส่วนใหญ ่คือ
 มีจํานวน 10

ผลการวิเครา
รมิการตลาด (

: จํานวนร้อยล
 อาหารที่ร้าน

ผลการศึกษาต
องผู้ที่ตอบแบ
อ 1-2 คน  มีจํ

5%

62%

9% 3%

ละของผู้ที่ตอบ

ตามภาพที่ 4.
อ แล้วแต่สะดว
02 คน คิดเป็น

ะห์ที่กล่าวมาใ
(ตามรายละเอี

ละของผู้ที่ตอบ
นอาหาร 

ตามภาพที่ 4.
บสอบถามส่ว

จํานวน 102 ค

25%

5%
9%

26%

บแบบสอบถา

.12 พบว่า วัน
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มารถนํามาสร้
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แล้

1-2 ค
3-5 ค
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รา้งกลยุทธ์แล
ริมการตลาด ห
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ํานวน 249 ค
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นเสาร์ – อาทิต
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นพิเศษ/วันสํา
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ช้บริการร้านอา
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 56 รองลงมา
จํานวน 36 คน
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หน้า  134-13
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ทานอาหารที่
คน คิดเป็นร้อย
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จาก
กลยุทธ์ส่งเสริ
 
ภาพที่ 4.14 

           
 
 

 
 
 
 
 
 
 
จาก

แบบสอบถาม
ช่ัวโมง มีจําน

จาก
กลยุทธ์ส่งเสริ

 
ภาพที่ 4.15 

           
 
 
 

 
 
 
 
จาก

โดยประมาณ

15%
2%

19%

ผลการวิเครา
รมิการตลาด (

: จํานวนร้อยล
 ร้านอาหารน

ผลการศึกษาต
มส่วนใหญ ่คือ
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ผลการศึกษาต
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13%

70%

%
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ผู้ที่ตอบแบบส

39%
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สอบถามส่วนใ
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มากกว่
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1-2 ครั

3-4 ครั

มากกว

รา้งกลยุทธ์แล
ริมการตลาด ห
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ป็นร้อยละ 70
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รา้งกลยุทธ์แล
ริมการตลาด ห
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บประทานอาห
น่นอน ซึ่งมีจํา

 1 ช่ัวโมง

วโมง

วโมง

ว่า 4 ช่ัวโมง

นอน

รั้ง/เดือน

รั้ง/เดือน

ว่า 4 ครั้ง/เดือ

ละ แผนปฏิบัติ
หน้า 134-135

นการใช้บริกา

นอาหาร ของ
0 รองลงมา คือ
คน คิดเป็นร้อ
ละ แผนปฏิบัติ
หน้า  134-13

ารรับประทาน
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านวน 155 คน
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อน

ติการ คือ 
5) 

าร 

งผู้ที่ตอบ
อ 3-4 
อยละ 13 
ติการ คือ 
35) 

นอาหาร 

น คิดเป็น
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10%

74%

14%
2% 1-2 อย่าง

3-5 อย่าง

6-8 อย่าง

มากกว่า 8 อย่าง

ร้อยละ 39 รองลงมา คือ 1-2 ครั้งต่อเดือน มีจํานวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 22 และ มากกว่า 4 ครั้ง
ต่อเดือน มีจํานวน 81 คน คดิเป็นร้อยละ 20 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และ แผนปฏิบัติการ คือ 
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด (ตามรายละเอียดในหัวข้อ กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด หน้า 134-135) 
 
ภาพที่ 4.16 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามจํานวนการส่ังอาหารคร้ังละ 

       กี่อย่าง 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.16 พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จะสั่งอาหารคร้ังละ 

3-5 อย่าง ซึ่งมีจํานวน 294 คน คิดเป็นร้อยละ 74 รองลงมา คือ 6-8 อย่าง มีจํานวน 57 คน คิดเป็น
ร้อยละ 14 และ 1-2 อย่าง  มีจํานวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และ แผนปฏิบัติการ คือ 
กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด (ตามรายละเอียดในหัวข้อ กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด หน้า 134-135) 
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41%

27%

7%

24%

1% จากประสบการณ์เดิม

จากการบอกเล่า

แผ่นพับ สื่อ โฆษณา

Facebook/Instagram /Line/
Website
อ่ืนๆ

12%

37%
28%

15%

8% น้อยกว่า 500 บาท

500 – 1,000 บาท

1,001 – 1,500 บาท

1,501 – 2,000 บาท

มากกว่า 2,000 บาท

ภาพที่ 4.17 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามโดยเฉลี่ยท่านจ่ายเงิน 
            ค่าอาหารต่อครั้งเป็นจํานวนเงินประมาณเท่าไร 

 
 

 
 
 
 
 
 
 

 
จากผลการศึกษาตามภาพที่ 4.17 พบว่า ผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ โดยเฉล่ียจ่ายเงิน

ค่าอาหารต่อครั้งเป็นจํานวนเงินประมาณ 500-1,000 บาท ซึ่งมีจํานวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37 
รองลงมา คือ 1,001-1,500 บาท มีจํานวน 110 คน คิดเป็นร้อยละ 28 และ 1,501 – 2,000 บาท มี
จํานวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15 

จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้น สามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และ แผนปฏิบัติการ คือ 
กลยุทธ์การต้ังราคา (ตามรายละเอียดในหัวข้อ กลยุทธ์ต้ังราคา หน้า  133) 

 
ภาพที่ 4.18 : จํานวนร้อยละของผู้ที่ตอบแบบสอบถาม จาํแนกตามแหลง่ข้อมูลที่มีอิทธิพลต่อท่าน 

       มากทีสุ่ด ก่อนตัดสินใจไปยังร้านอาหารเพ่ือเลือกใช้บริการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



ใ

ใ

 

จาก
ใหญ ่มากทีสุ่
จํานวน 165 
27  และ Fac

จาก
กลยุทธ์ส่งเสริ

 
ภาพที่ 4.19 

           
 

จาก
ร้านอาหาร M
บริการร้านอา
การยึดจากปร
ใหม ่

จาก
กลยุทธ์ส่งเสริ
 
 
 
 

ผลการศึกษาต
ด ก่อนตัดสินใ
คน คิดเป็นร้อ
cebook/Inst
ผลการวิเครา
รมิการตลาด (

: จํานวนร้อยล
 Restaurant

ผลการศึกษาต
Modern Rest
าหาร Moder
ระสบการณ์เดิ

ผลการวิเครา
รมิการตลาด (

ตามภาพที่ 4.
ใจไปยังร้านอ
อยละ 41 รอง
tagram /Line
ะห์ที่กล่าวมาใ
(ตามรายละเอี

ละของผู้ที่ตอบ
t ของดารณหี

ตามภาพที่ 4.
taurant ของ
rn Restauran
ดิม จึงทําให้ผู้ค

ะห์ที่กล่าวมาใ
(ตามรายละเอี

.18 พบว่าแหล
อาหารเพ่ือเลือ
งลงมา คือ จา
e/ Website 
ในข้างต้น สา
อียดในหัวข้อ

บแบบสอบถา
หรือไม่ 

.19 พบว่าผู้ที่
ดารณี ซึ่งมีจํา
nt มจีํานวน 6
คนบางส่วนนี้

ในข้างต้น สา
อียดในหัวข้อ 

ล่งข้อมูลที่มีอิ
อกใช้บริการ คื
ากการบอกเลา่
มีจํานวน 94
มารถนํามาสร้
กลยุทธ์ส่งเสริ

าม จะมาใช้บริ

ตอบแบบสอบ
านวน 333 คน
67 คน คิดเป็น
้ยังไม่เปิดใจใน

มารถนํามาสร้
กลยุทธ์ส่งเสริ

ทธิพลต่อผู้ที่ต
คือ จากประสบ
า มีจํานวน 11

4 คน คิดเป็นร้
รา้งกลยุทธ์แล
ริมการตลาด ห

ริการร้านอาห

บถามส่วนใหญ
น คิดเป็นร้อย
นร้อยละ 17 ซึ
นการมาใช้บริ

รา้งกลยุทธ์แล
ริมการตลาด ห

ตอบแบบสอบ
บการณ์เดิม ซึ
10 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24 
ละ แผนปฏิบัติ
หน้า 134-135

หาร Modern 

ญท่ี่จะมาใช้บริ
ยละ 83  และไ
ซึ ่งสาเหตุอาจ
การร้านอาหา

ละ แผนปฏิบัติ
หน้า  134-13
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บถามส่วน
ซึ่งมี
นร้อยละ 

ติการ คือ 
5) 

 

 
ริการ
ไม่มาใช้
จมาจาก
ารเปิด

ติการ คือ 
35) 
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4.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
การศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการรับประทานอาหารไทยนอกบ้านของคนกรุงเทพ เก็บ

รวบรวมข้อมูลได้กลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 คน ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล เพ่ือให้สามารถเข้าใจ ผู้วิจัย
จึงได้เสนอสัญลักษณ์ตัวอักษรที่ใช้ในการอธิบายวิเคราะห์ข้อมูล  ดังต่อไปนี้ 

Frequency     คือ    จํานวนข้อมูลความถ่ี (กลุม่ตัวอย่าง)  
Percent         คือ    จํานวนข้อมูลความถ่ี กลุ่มตัวอย่างในรูปร้อยละ (%) 
 x̄                  แทน    ค่าเฉลี่ย (Mean) 
S.D.               แทน    ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ส่วนที่  1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่  4.1 : จํานวนและรอ้ยละของข้อมูลผู้ใช้บริการร้านอาหารของคนกรุงเทพ 
 

1. เพศ 

เพศ 
Frequency 
จํานวน (คน)

Percent 
ร้อยละ 

ชาย 143 35.8 
หญิง 257 64.3 
Total 400 100.0 

 
ตารางที่ 4.2 :  จํานวนและรอ้ยละของช่วงอายุผู้ใช้บริการร้านอาหารของคนกรุงเทพ 
 

2. อายุ 

อายุ 
Frequency
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ20 ปี 18 4.5 
21-30ปี 196 49.0 
31-40 ปี 79 19.8 
41-50 ปี 45 11.3 
51-60ปี 47 11.8 

60ปี ขึ้นไป 15 3.8 
Total 400 100.0 
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ตารางที่ 4.3 : จํานวนและร้อยละของสถานภาพผู้ใช้บริการร้านอาหารของคนกรุงเทพ 
 

3.  สถานภาพ 

สถานภาพ 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

โสด 266 66.5 
สมรส 121 30.3 

หย่าร้าง 13 3.3 
Total 400 100.0 

 
ตารางที่ 4.4 : จํานวนและร้อยละของระดับการศึกษาผู้ใช้บริการร้านอาหารของคนกรุงเทพ 
 

4. ระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

มัธยมศึกษา หรือตํ่ากว่า 46 11.5 
อนุปริญญา/ปวส. 25 6.3 

ปริญญาตร ีหรอืกําลังศึกษาอยู่ 217 54.3 
ปริญญาโท หรือกําลังศึกษาอยู่ 106 26.5 
ปริญญาเอก หรือกําลังศึกษาอยู่ 6 1.5 

Total 400 100.0 
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ตารางที่ 4.5 : จํานวนและร้อยละของอาชีพผู้ใช้บริการร้านอาหารของคนกรุงเทพ 
 

5. อาชีพ 

อาชีพ 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 46 11.5 
พนักงานบริษัทเอกชน 173 43.3 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 73 18.3 

ธุรกิจส่วนตัว 82 20.5 
แม่บ้าน/พ่อบ้าน 12 3.0 

อ่ืนๆ 14 3.5 
Total 400 100.0 

 
ตารางที่ 4.6 : จํานวนและร้อยละของรายได้เฉลี่ยต่อเดือนผู้ใช้บริการร้านอาหารของคนกรุงเทพ 
 

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
Frequency Percent 
จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 10,000 บาท 47 11.8 

10,001-20,000 บาท 121 30.3 
20,001-30,000 บาท 93 23.3 
30,001-40,000 บาท 47 11.8 
40,001-50,000 บาท 35 8.8 

50,000 บาทข้ึนไป 57 14.2 

Total 400 100 
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ตารางที่ 4.7 : จํานวนและร้อยละของขนาดครอบครัวผู้ใช้บริการร้านอาหารของคนกรุงเทพ 
 

7. ขนาดครอบครัว 
 

ขนาดครอบครัว 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

อยู่คนเดียว 46 11.5 
ครอบครัวเด่ียว ( 2-3 คน ) 185 46.3 

ครอบครัวขนาดใหญ ่( มากกว่า 3 คน ) 169 42.3 
Total 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.7 จํานวนและร้อยละของข้อมูลผูใ้ช้บริการร้านอาหารของคนกรุงเทพ พบว่า 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (กลุม่ตัวอย่าง) ทั้งหมดจํานวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ 
คิดเป็นร้อยละ 64.3 จํานวน 257 คน และเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 35.8 จํานวน 143 คน อายุโดย
เฉลี่ย 21-30 ปี 196 คน อายุ 31-40 ปี 79 คน สถานภาพโสด จํานวน 266 คน คิดเป็นร้อยละ 66.5 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนคิดเป็น
ร้อยละ 43.3 จํานวน 173 คน ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 20.5 จํานวน 82 คน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
10,001-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 30.3 จํานวน 121 คน ขนาดครอบครัว (ครอบครัวเด่ียว) 
จํานวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 
 

ส่วนที่  2  ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการรับประทานอาหารไทยนอกบ้านของคนกรุงเทพ 
 

ตารางที่ 4.8 : จํานวนและร้อยละของพฤติกรรมการรับประทานอาหารไทยนอกบ้านของคนกรุงเทพ 
 

1. ท่านชอบรับประทานอาหารประเภทใด 

ประเภทอาหาร 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

อาหารพ้ืนบ้าน(ปักษ์ใต้) 41 10.3 
อาหารไทย(ภาคกลาง) 140 35 

อาหารอีสาน 89 22.3 
                                                              (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.8 (ต่อ) : จํานวนและร้อยละของพฤติกรรมการรับประทานอาหารไทยนอกบ้านของคน 
              กรุงเทพ 
 
2. ท่านชอบรับประทานอาหารประเภทใด 

ประเภทอาหาร 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

อาหารเหนือ 7 1.8 
อาหารทะเล 71 17.8 

อาหารเพ่ือสุขภาพ 29 7.2 
อ่ืนๆ 23 5.8 

Total 400 100 
 
ตารางที่ 4.9 : จํานวนและร้อยละของการที่ไปใช้บริการร้านอาหารของคนกรุงเทพร่วมกับผู้ใด 
 

3. ท่านไปใช้บริการร้านอาหารกับผู้ใด 
ใช้บริการร้านอาหาร   

กับผู้ใด 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

คนเดียว 14 3.5 
เพ่ือน 142 35.5 

สมาชิกในครอบครัว 225 56.3 
อ่ืนๆ 19 4.8 

Total 400 100 
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ตารางที่ 4.10 : จํานวนและรอ้ยละของผู้มีสว่นร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของคน 
         กรุงเทพ 
 
4. ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการกับท่าน    

ส่วนร่วมในการตัดสินใจ 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

ตัดสินใจเอง 128 32 
เพ่ือน 87 21.8 

สมาชิกในครอบครัว 179 44.8 
อ่ืนๆ 6 1.5 

Total 400 100 
 
ตารางที่ 4.11 : จํานวนและรอ้ยละของเหตุผลที่เลือกใช้บริการร้านอาหารของคนกรุงเทพ 
 

5. ท่านใช้บริการร้านอาหารด้วยเหตุผลใด 
ใช้บริการร้านอาหารด้วย

เหตุผล 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

รับประทานอาหาร 192 48 
เลี้ยงฉลอง/สังสรรค์ 32 8 

พบปะลูกค้า/เจรจาทางธุรกิจ 4 1 

พบปะเพ่ือนฝูง/ครอบครัว 114 28.5 

เพ่ือความบันเทิง/พักผ่อน 58 14.5 
Total 400 100 
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ตารางที่ 4.12 : จํานวนและรอ้ยละของช่วงวันที่ไปใช้บริการร้านอาหารของคนกรุงเทพ 
 

6. ท่านใช้บริการร้านอาหารในวันใด    

ใช้บริการร้านอาหารในวัน 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

วันจันทร์ – ศุกร์ 21 5.3 
วันเสาร์ – อาทิตย์ 102 25.5 
วันหยุดนักขัตฤกษ์ 19 4.8 
วันพิเศษ/วันสําคัญ 36 9 
แล้วแต่สะดวก 222 55.5 

Total 400 100 
 
ตารางที่ 4.13 : จํานวนและรอ้ยละของผู้ร่วมโต๊ะรับประทานอาหารนอกบ้านของคนกรุงเทพ 
 

7. ท่านมีผู้ร่วมโต๊ะร่วมรับประทานอาหารทีร่้านอาหารกับทา่นก่ีคน    
ผู้ร่วมโต๊ะร่วมรับประทาน

อาหารท่ีร้านอาหาร 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

1-2 คน 102 25.5 
3-5 คน 249 62.3 
6-8 คน 36 9 

มากกว่า 8 คน 13 3.3 
Total 400 100 
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ตารางที่ 4.14 : จํานวนและรอ้ยละของระยะเวลาในการใช้บริการร้านอาหารไทยนอกบ้านของคน 
        กรุงเทพ 
 

8. ท่านใช้เวลาในการใช้บริการร้านอาหารนานเท่าใด    
ระยะเวลาในการใชบ้ริการ

ร้านอาหาร 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

ตํ่ากว่า 1 ช่ัวโมง 51 12.8 
1-2 ช่ัวโมง 280 70 
3-4 ช่ัวโมง 61 15.3 

มากกว่า 4 ช่ัวโมง 8 2 
Total 400 100 

 
ตารางที่ 4.15 : จํานวนและรอ้ยละของความถ่ีในการรับประทานอาหารนอกบ้านต่อเดือนของคน 

         กรุงเทพ 
 

9. ความถ่ีในการรับประทานอาหารนอกบา้นโดยประมาณต่อเดือน    
ความถ่ีในการรับประทาน

อาหารนอกบ้าน 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

ไม่แน่นอน 155 38.8 
1-2 ครั้ง/เดือน 87 21.8 
3-4 ครั้ง/เดือน 77 19.3 

มากกว่า 4 ครัง้/เดือน 81 20.3 
Total 400 100 
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ตารางที่ 4.16 : จํานวนและรอ้ยละของอาหารที่สั่งต่อครั้งในการรับประทานอาหารนอกบ้านของคน 

         กรุงเทพ 
 

10. ท่านสั่งอาหารคร้ังละก่ีอย่าง    

สั่งอาหารคร้ังละ 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

1-2 อย่าง 42 10.5 
3-5 อย่าง 294 73.5 
6-8 อย่าง 57 14.2 

มากกว่า 8 อย่าง 7 1.8 
Total 400 100 

 
ตารางที่ 4.17 : จํานวนและรอ้ยละของค่าอาหารโดยเฉล่ียต่อครั้งในการใช้บริการร้านอาหารของคน 

         กรุงเทพ 
 

11. โดยเฉลี่ยท่านจ่ายเงินคา่อาหารต่อครั้งเปน็จํานวนเงินประมาณเท่าไร   

จ่ายเงินคา่อาหารต่อครั้ง 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

น้อยกว่า 500 บาท 47 11.8 
500 – 1,000 บาท 150 37.5 

1,001 – 1,500 บาท 110 27.5 

1,501 – 2,000 บาท 60 15 

มากกว่า 2,000 บาท 33 8.3 
Total 400 100 
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ตารางที่ 4.18 : จํานวนและรอ้ยละของแหลง่ข้อมูลที่มีอิทธิพลในการตัดสนิใจเลือกใช้บรกิาร 
         ร้านอาหาร 
 

12. แหล่งข้อมูลทีมี่อิทธิพลต่อทา่นมากทีสุ่ด ก่อนตัดสนิใจไปยังร้านอาหารเพื่อเลือกใช้บริการ    
แหล่งข้อมูลทีมี่อิทธิพลต่อทา่นมากทีสุ่ดก่อน

ตัดสินใจไปยังร้านอาหาร 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

จากประสบการณ์เดิม 165 41.3 
จากการบอกเล่า 110 27.5 
แผ่นพับ สื่อ โฆษณา 27 6.8 
Facebook/Instagram /Line/ Website 94 23.5 
อ่ืนๆ 4 1 

Total 400 100 
 
ตางรางที่ 4.19 : จํานวนและร้อยละของผู้รับประทานอาหารนอกบ้านของคนกรุงเทพจะมาใช้บริการ 

          หรือไม่เมื่อร้านอาหาร Modern Restaurant เปิด 
 

13. ท่านจะมาใชบ้ริการร้านอาหาร Modern Restaurant ของดารณีหรอืไม่ 
มาใช้บริการรา้นอาหาร 

Modern Restaurantหรือไม่ 
Frequency 
จํานวน (คน) 

Percent 
ร้อยละ 

มา 333 83.3 
ไม่มา 67 16.8 
Total 400 100 

 
 จากตารางที่ 4.2 พฤติกรรมการรับประทานอาหารไทยนอกบ้านของคนกรุงเทพพบว่า 
ประเภทอาหารท่ีเลือกรับประทานส่วนใหญ่ อาหารไทย (ภาคกลาง) สอดคล้องกับทําเลท่ีต้ังของร้าน
ซึ่งอยู่ในภาคกลาง ซึ่งคนส่วนใหญ่นิยมรับประทานอาหารท่ีมีรสชาติ เปร้ียว เค็ม หวาน กลมกล่อม 
แบบคนไทยในเมืองหลวง และส่วนใหญ่ไปใช้บริการกับสมาชิกในครอบครัวและ ผูม้ีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการของคนกรุงเทพก็ คอืสมาชิกในครอบครัวเช่นเดียวกัน เหตุผลที่ไปใช้บริการ
ร้านอาหาร คือ การรับประทานอาหาร ซึ่งสอดคล้องกับวิถีชีวิตพฤติกรรมของคนกรุงเทพที่ชอบ
รับประทานอาหารนอกบ้าน ที่ในแต่ละวันเน้นความเร่งรีบ สะดวกสบาย ไม่ต้องจับจ่ายตลาดเองให้
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เสียเวลา จะใช้บริการร้านอาหารตามแล้วแต่สะดวกไม่มีการกําหนดวันที่แน่นอน ผู้รับประทานอาหาร
ด้วยประมาณ 3-5 คน ระยะเวลาในการใช้บริการร้านอาหารโดยเฉลี่ยประมาณ 1-2 ช่ัวโมงจากการ
วิจัยความถ่ีในการรับประทานอาหารนอกบ้านโดยประมาณต่อเดือนก็ยังไม่แน่นอน สั่งอาหารคร้ังละ 
3-5 อย่าง ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารต่อครั้งประมาณ 500 – 1,000 บาท และ 1,001 – 
1,500 บาท ตามลําดับ แหลง่ข้อมูลที่มีอิทธิพลในการตัดสนิใจเลือกรับบริการร้านอาหาร คือ จาก
ประสบการณ์เดิม ซึ่งทําใหรู้้ว่าต้องประชาสัมพันธ์อย่างหนัก เพ่ือให้เข้าถงึกลุ่มเป้าหมายย่ิงข้ึนในการ
ต้ังกิจการใหม่ เน่ืองจากผู้คนส่วนใหญ่จะยึดติดแต่กับประสบการณ์เดิม แต่เมื่อทําให้กลุ่มน้ีมาใช้
บริการแล้ว อาจทําให้เกิด Brand Loyalty ขึ้นมาได้ทําใหร้ักษาฐานลูกค้าเดิมไว้  และจากการสํารวจ
พบว่า ถ้ากิจการร้านอาหาร Modern Restaurant เปิด ซึ่งเป็นกิจการใหม่จะมีผู้มาใช้บริการ
ร้านอาหาร Modern Restaurant จํานวน 333 คน คิดเป็นร้อยละ 83.3 ซึ่งถือเป็นโอกาสที่ทําให้
ทราบกลุ่มลูกคา้ และเป็นขวัญกําลังใจที่ดีในการต้ังกิจการ 
 
ส่วนที่ 3  ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคญัต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหาร
ไทยของท่าน 
  การวิเคราะห์เกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคญัต่อการตัดสินใจ
เลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทาง
กายภาพ โดยใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยกําหนดเกณฑ์ในการแปลผล
ค่าเฉลี่ยระดับการตัดสินใจไว้ดังน้ี  
 4.21 – 5.00 = ระดับการตัดสินใจมากทีส่ดุ               
 3.41 – 4.20 = ระดับการตัดสินใจมาก 
 2.61 – 3.40 = ระดับการตัดสินใจปานกลาง 
 1.81 – 2.60 = ระดับการตัดสินใจน้อย 
 1.00 – 1.80 = ระดับการตัดสินใจน้อยที่สดุ 
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ตารางที่ 4.20 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี 
         ความสาํคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์ x̄ S.D. ระดับการตัดสนิใจ 
1. คุณภาพอาหารใหม่ สด สะอาด 4.60 0.58 มากที่สุด 
2. รสชาติอาหาร 4.56 0.58 มากที่สุด 
3.  มีอาหารจานเด็ด/จานแนะนํา 4.06 0.77 มาก 
4. มีรายการอาหารให้เลือกหลากหลาย 4.22 0.71 มากที่สุด 
5. มีการจัดวางและตกแต่งที่สวยงาม 3.95 0.79 มาก 

รวม 4.28 0.10 มากที่สุด 
  

จากตารางที่ 4.20 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีความสําคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านผลิตภัณฑ์ ผล
การศึกษาพบว่ามีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นแต่ละข้อ พบว่า ปัจจัยที่มผีล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร อยู่ในระดับการตัดสินใจมากทีสุ่ด มี 3 ข้อ คอื คุณภาพ
อาหารใหม่ สด สะอาด รสชาติอาหาร และมีรายการอาหารให้เลือกหลากหลาย ซึ่งผู้บริโภคเห็นถึง
ความสําคัญในระดับการตัดสินใจมาก คือ มอีาหารจานเด็ด/จานแนะนํา และมีการจัดวางและตกแต่ง
ที่สวยงาม โดยการประกอบธุรกิจร้านอาหารน้ันต้องใส่ใจในด้านของผลิตภัณฑ์อย่างละเอียดทุก
ขั้นตอน เพ่ือที่จะสามารถรักษาคุณภาพ มาตรฐานของร้าน สร้างความประทับใจ และเป็นหน่ึงในใจ
ของผู้บริโภคเมื่อนึกถึงร้านอาหารไทยและเคร่ืองด่ืม ที่ต้นตํารับมีความหลากหลาย จะนึกถึง Modern 
Restaurant เป็นร้านแรก  
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ตารางที่ 4.21 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี 
         ความสาํคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านราคา 

 
 จากตารางที่ 4.21 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีความสําคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านราคาผลการศึกษา
โดยภาพรวม มีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาในแต่ละข้อ พบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อ
การ ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร อยู่ในระดับการตัดสินใจมากทีส่ดุ 3 ข้อ คือ ราคาอาหารตรง
ตามป้ายราคา รายการอาหารมีการแสดงป้ายราคาที่ชัดเจน และราคาเหมาะสมกับคุณภาพของ
อาหาร ซึ่งในด้านของราคานั้นการต้ังราคาอาหารท่ีมีราคาถูกกว่าที่อ่ืน และมีการชําระค่าอาหารด้วย
บัตรเครดิต สามารถแข่งขันกับคู่แข่งที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันได้ เพราะ มีความต้องการในระดับ
มาก เน่ืองจากคนกรุงเทพมีอัตราการใช้บัตรเครดิตมาก ซึ่งเป็นการสะดวกสําหรับคนเมอืงที่ไม่ชอบพก
เงินสดจํานวนมาก ทางร้าน Modern Restaurant ก็จะมีบริการชําระเงินผ่านบัตรเครดิตให้กับลูกค้า
ที่มาใช้บริการ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านราคา x̄ S.D. ระดับการตัดสนิใจ 
1. ราคาอาหารตรงตามป้ายราคา 4.44 0.69 มากที่สุด 
2. อาหารมีราคาถูกกว่าที่อ่ืน 3.86 0.83 มาก 
3. รายการอาหารมีการแสดงป้ายราคาที่ชัดเจน 4.46 0.68 มากที่สุด 
4. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร 4.57 0.61 มากที่สุด 
5. มีการชําระค่าอาหารด้วยบัตรเครดิต 3.79 0.98 มาก 

รวม 4.22 0.146 มากที่สุด 
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ตารางที่ 4.22 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี 
         ความสาํคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านช่องทางการจัด 
         จําหน่าย 

 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย x̄ S.D. ระดับการตัดสนิใจ 

1. มีป้ายช่ือร้าน เป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย 4.24 0.72 มากที่สุด 
2. ทําเลท่ีต้ังสะดวกในการเดินทาง 4.46 0.63 มากที่สุด 
3. มีที่จอดรถเพียงพอ 4.41 0.68 มากที่สุด 
4. สามารถติดต่อได้สะดวก เช่น มีเบอร์โทรศัพท์ 4.13 0.78 มาก 
5. ระยะเวลาการเปิด – ปิดร้าน 4.18 0.74 มาก 

รวม 4.28 0.06 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.22 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีความสําคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย ผลการศึกษาภาพรวม เมื่อพิจารณาในแต่ละข้อพบว่า ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหาร อยู่ในระดับการตัดสินใจมากที่สุดตามลําดับ คือ ทําเลที่ต้ังของร้านอาหารสะดวกใน
การเดินทาง ที่จอดรถเพียงพอ และป้ายช่ือร้านอาหารเป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย ส่วนปัจจัยที่มีผลต่อ
การตัดสินใจในระดับมาก คือ ระยะเวลาเปิด – ปิดร้านอาหารและสามารถติดต่อได้สะดวก เช่น มี
เบอร์โทรศัพท์ ตามลําดับ ซึ่งสิ่งที่กล่าวมานี้ จะเป็นปัจจัยที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจมาใช้บริการ
ร้านอาหาร ถ้ามีทําเลท่ีต้ังที่ดีลูกค้าสามารถเดินทางมาได้สะดวก มีสถานที่รองรับในการจอดรถ และที่
สําคัญคือป้ายรา้นที่เด่นชัด ก็จะสามารถขยายฐานลูกค้าทีม่าใช้บริการได้มากย่ิงขึ้น พร้อมรักษาฐาน
ลูกค้าเดิมไว้ด้วย 
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ตารางที่ 4.23 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี 
         ความสาํคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านการส่งเสริม 

                   การตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด x̄ S.D. ระดับการตัดสนิใจ
1. มีการจัดทําการส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคาตาม
เทศกาลต่างๆ หรือวันพิเศษ 

4.16 0.78 
มาก 

2. มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล 3.89 0.87 มาก 
3. มีการโฆษณาทางสื่อต่าง ๆ เช่น วิทยุ/ อินเตอร์เน็ต/
โบชัวร์ 

4.01 0.89 
มาก 

4. มีจุดบริการชิมฟรี สําหรับอาหารแนะนํา 3.76 1.00 มาก 
5. มีการสาธิตเครื่องด่ืมให้ชม 3.70 1.06 มาก 
6. มีการสมัครสมาชิก เพ่ือสะสมยอดใช้บริการ 3.74 0.91 มาก 

รวม 3.87 0.10 มาก 
 
จากตารางที่ 4.23 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีความสําคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ผลการศึกษาภาพรวม มีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เพราะการส่งเสริมการตลาด 
จะช่วยสร้างแรงจูงใจให้กับลูกค้าตัดสินใจเข้าใช้บริการภายในร้าน เมื่อพิจารณาทุกข้อ พบว่าปัจจัยที่มี
ผลต่อ การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร อยู่ในระดับการตัดสินใจมาก ตามลําดับ คือ มีการ
จัดทําการส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคาตามเทศกาลต่างๆ หรือวันพิเศษ การโฆษณาทางสื่อต่าง ๆ 
เช่น วิทยุ/ อินเตอร์เน็ต/โบชัวร์ การแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล  มีจุดบริการชิมฟรี สําหรับ
อาหารแนะนํา มีการสมคัรสมาชิก เพ่ือสะสมยอดใช้บริการ และมีการสาธิตเคร่ืองด่ืมให้ชม ซึ่งที่กล่าว
มาข้างต้นล้วน แต่เป็นการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ เพ่ือเป็นการส่งเสริมยอดขาย กําไร 
และฐานลูกค้าให้เพ่ิมมากขึ้น จึงจําเป็นต้องมีการทําการตลาดในหลายรปูแบบ 
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ตารางที่ 4.24 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี 
         ความสาํคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านบุคลากร 
 

ด้านบคุลากร x̄ S.D. ระดับการตัดสนิใจ 
1. พนักงานมีความกระตือรือร้น รวดเร็วในการ
ให้บริการ 

4.53 0.60 
มากที่สุด 

2. พนักงานมีความรู้ในรายการอาหาร/
เคร่ืองด่ืม 

4.41 0.66 
มากที่สุด 

3. พนักงานบริการเป็นกันเอง 4.38 0.66 มากที่สุด 
4. พนักงานมีกิริยา มารยาท สุภาพ เรียบร้อย 4.55 0.60 มากที่สุด 
5. พนักงานมีจานวนเพียงพอในการให้บริการ 4.48 0.62 มากที่สุด 

รวม 4.47 0.03 มากที่สุด 
 
จากตารางที่ 4.24 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีความสําคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านบุคลากร ผล
การศึกษาภาพรวม มีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาในแต่ละข้อ พบว่า ปัจจัย
ด้านบุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บรกิารร้านอาหาร อยู่ในระดับการตัดสินใจมากที่สุดทุกข้อ 
เรียงตามลําดับ คือพนักงานมีกิริยามารยาท สุภาพ เรียบร้อย พนักงานมีความกระตือรือร้น รวดเร็วใน
การให้บริการ พนักงานมีจํานวนเพียงพอในการให้บริการพนักงานมีความรู้ในรายการอาหาร/
เคร่ืองด่ืม และพนักงานบริการเป็นกันเอง   ซึ่งในปัจจุบันการแข่งขันในธุรกิจร้านอาหารค่อนข้างสูง 
และหน่ึงใน ปัจจัยที่สามารถสร้างข้อได้เปรียบในการแข่งขัน น้ันคือ บุคลากรที่ให้บริการภายในร้าน 
ต้องมีใจรักในการบริการ ถ้ามงีานบริการที่ดีก็จะสามารถสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าที่เข้าใช้
บริการ การมีฐานลูกค้าประจํา และการสร้างฐานลูกค้าใหม่จากการบอกต่อของลูกค้าที่เคยใช้บริการ
จากทางร้าน ส่งผลต่อรายได้ของร้านที่มีความมั่นคง 
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ตารางที่ 4.25 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี 
         ความสาํคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านกระบวนการ 
         ให้บริการ 

 
ด้านกระบวนการให้บริการ x̄ S.D. ระดับการตัดสนิใจ

1. มีแอฟพลิเคช่ันสั่งอาหารล่วงหน้าก่อนมาถึงร้าน 3.92 0.89 มาก 
2. มีบริการรับจองโต๊ะล่วงหน้า 4.09 0.78 มาก 
3. บริการรวดเร็ว คล่องแคล่วและถูกต้อง 4.42 0.65 มากที่สุด 
4. บิลเก็บเงินมีการแสดงให้เห็นชัดเจน 4.49 0.66 มากที่สุด 
5. มีระบบรักษาความปลอดภัยที่รัดกุม 4.22 0.73 มากที่สุด 

รวม 4.23 0.10 มากที่สุด 
 
จากตารางที่ 4.25 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีความสําคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านกระบวนการ
ให้บริการ ผลการศึกษาในภาพรวม มีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาในแต่ละข้อ 
พบว่า ปัจจัยที่มีต่อการตัดสินใจ เลือกใช้บริการร้านอาหารด้านกระบวนการให้บริการ อยู่ในระดับการ
ตัดสินใจมากทีสุ่ด ได้แก่ บริการรวดเร็ว คล่องแคล่วและถกูต้อง บิลเก็บเงินมีการแสดงให้เห็นชัดเจน 
และมีระบบรักษาความปลอดภัยที่รัดกุม เน่ืองจากชีวิตประจําวันของคนในยุคปัจจุบันมีต้องแข่งขันกับ
เวลา ทั้งการทํางาน การเรียน ดังน้ันการให้บริการที่รวดเร็ว ทันใจ ถูกต้อง และเรื่องความปลอดภัย 
จึงเป็นปัจจัยสําคัญอย่างหน่ึง ในส่วนของบรกิารรับจองโต๊ะล่วงหน้าและมแีอฟพลิเคช่ันสั่งอาหาร
ล่วงหน้าก่อนมาถึงร้าน ระดับการตัดสินใจในระดับมาก เรียงตามลําดับ ซึ่งปัจจัยเหล่าน้ี กลายเป็น
ปัจจัยที่ผู้บริโภคให้ความสําคญัและใสใ่จมากยิ่งข้ึน เพราะความสะดวกรวดเร็ว ประหยัดเวลาในการ
มารับประทานอาหาร ไม่ต้องรอนาน ส่งผลให้ผู้บริโภคมีความสุขกับการรับประทานอาหาร 
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ตารางที่ 4.26 : ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มี 
         ความสาํคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านลักษณะทาง  
         กายภาพ 
 

ด้านลักษณะทางกายภาพ x̄ S.D. ระดับการตัดสนิใจ
1. การจัดตกแต่งร้านสวยงามโดดเด่น เป็น
เอกลักษณ์เหมาะกับสไตล์ของร้าน 

4.28 0.73 
มากที่สุด 

2. สถานที่มีความสะอาด ถูกสุขลักษณะ 4.53 0.64 มากที่สุด 
3. มีดนตรีฟังสบายๆ สร้างอรรสที่ดีในการ
รับประทานอาหาร 

4.10 0.78 
มาก 

4. ภาพลักษณ์และความมีช่ือเสียงของร้านฯ 3.96 0.78 มาก 
5. มีแสงสว่างที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย 4.30 0.67 มากที่สุด 
6. ภายในร้านฯ กว้างขวาง มีที่น่ังเพียงพอ 4.40 0.70 มากที่สุด 

รวม 4.26 0.06 มากที่สุด 
 
จากตารางที่ 4.26 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีความสําคัญต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหารไทยของคนกรุงเทพ ด้านลักษณะทาง
กายภาพ ผลการศึกษาในภาพรวมมีผลต่อการตัดสินใจ อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่าปัจจัยที่มีผล ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร อยู่ในระดับการตัดสินใจมากที่สุด คือ 
การจัดตกแต่งร้านสวยงามโดดเด่น เป็นเอกลักษณ์เหมาะกบัสไตล์ของร้าน สถานที่มคีวามสะอาด ถูก
สุขลักษณะมีแสงสว่างที่เพียงพอ อากาศเย็นสบายและภายในร้านฯ กว้างขวาง มีที่น่ังเพียงพอ ส่วน
การมีดนตรีฟังสบายๆ สร้างอรรสที่ดีในการรับประทานอาหาร และภาพลักษณ์ความมช่ืีอเสียงของ
ร้านฯ ซึ่งปัจจัยต่างๆ เหล่าน้ี จะเป็นตัวช่วยในการส่งเสริมให้ช่วยในการดึงดูดให้ลูกค้ามาใช้บริการ
ภายในร้านมากย่ิงข้ึนกว่าเดิม เป็นการสร้างบรรยากาศที่ดีให้แก่ร้านอาหารในยุคที่ทันสมัย 
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การหาความสมัพันธข์องพฤติกรรมผู้บริโภคกับส่วนประสมทางการตลาด 
สหสัมพันธ์ (Correlation) เป็นการศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรต้ังแต่ 2 ตัวขึ้นไป 
1. สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman Rank Correlation  

Coefficient) 
สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน (Spearman Rank Correlation Coefficient หรือ 

Spearman's Rho) ใช้สัญญลักษณ์ rS เป็นวิธีที่ใช้วัดความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร หรือข้อมูล 2 ชุด 
โดยที่ตัวแปร หรือข้อมูล 2 ชุดน้ันจะต้องอยู่ในรูปของข้อมูลในมาตราจัดอันดับ (Ordinal Scale) 
ข้อตกลงเบ้ืองต้น 

1. ตัวแปรหรือข้อมูลทั้ง 2 ชุด อยู่ในมาตราจดัอันดับ หรืออาจเป็นอันตรภาค หรือมาตรา
อัตราส่วน แลว้นํามาเรียงอันดับก็ได้ 

2. ข้อมูลในแต่ละชุดจะต้องมีความเป็นอิสระต่อกันสําหรับการแจกแจงของข้อมูลไม่
จําเป็นต้องมีการแจกแจงแบบปกติ 
 
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน คํานวณจากสูตร 
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เมื่อ Sr  เป็น ค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน 
 2D  เป็น ผลรวมของกําลังสองของผลต่างของอันดับคะแนนแต่ละคู่ 
N  เป็น ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
 

2. สัมประสิทธิ์สหสัมพนัธ์แบบเพียรส์นั (Pearson Product-Moment Correlation  
Coefficient) 

สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน ใช้สญัญลักษณ ์rxy เป็นวิธีที่ใช้วัดความสัมพันธ์ระหว่าง
ตัวแปร หรือขอ้มูล 2 ชุด โดยที่ตัวแปร หรอืข้อมูล 2 ชุดน้ันจะต้องอยู่ในรูปของข้อมูลในมาตราอันตร
ภาคหรืออัตราส่วน (Interval or Ratio Scale) สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน จะใช้ได้อย่าง
เหมาะสมกับขอ้มูลที่มีความสมัพันธ์เชิงเส้นเท่าน้ัน ดังน้ัน ในการคํานวณหากพบว่าค่า r=0 การ
ตีความหมายว่าข้อมูลไม่มีความสัมพันธ์กัน อาจไม่ถูกต้อง เน่ืองจากอาจเป็นไปได้ว่าข้อมูลมี
ความสัมพันธ์กันในลักษณะอ่ืนที่ไม่ใช่เชิงเส้น (เช่น เส้นโค้ง ฯลฯ) ดังน้ัน ในการสรุปจึงควรสรุปว่า
ข้อมูล 2 ชุดไม่มีความสัมพันธ์เชิงเส้น จึงจะถูกต้องชัดเจนกว่า 
ข้อตกลงเบ้ืองต้น 
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1. ตัวแปรหรือข้อมูลทั้ง 2 ชุด อยู่ในมาตราอันตรภาค หรือมาตราอัตราส่วน 
2. ข้อมูลทั้ง 2 ชุด มีการแจกแจงแบบปกติ และมีความสมัพันธ์เชิงเส้นตรง 
3. ข้อมูลในแต่ละชุดจะต้องมีความเป็นอิสระต่อกัน 

 
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน คํานวณจากสูตร 
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rxy  

 
เมื่อ xyr  เป็น ค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์แบบเพียร์สัน 
X  เป็น ผลรวมของข้อมูลที่วัดได้จากตัวแปรตัวที่ 1 (X) 
Y  เป็น ผลรวมของข้อมูลที่วัดได้จากตัวแปรตัวที่ 2 (Y) 

YX  เป็น ผลรวมของผลคูณระหว่างข้อมูลตัวแปรที่ 1 และ 2 
2 X  เป็น ผลรวมของกําลังสองของข้อมูลที่วัดได้จากตัวแปรตัวที่ 1 

2Y  เป็น ผลรวมของกําลังสองของข้อมูลที่วัดได้จากตัวแปรตัวที่ 2 
N  เป็น ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง



 
 

ตารางที่ 4.27 :  ค่าสัมประสทิธิ์สหสัมพันธ์แบบสเปียร์แมน 
 

Spearman Gender Age Status Education Occasion Income Family size Favorite Partner Decision 
 

เพศชายและ 
หญิง 

ช่วงอายุ สถานภาพ 
ระดับ

การศึกษา 
อาชีพ 

รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน 

ขนาด
ครอบครัว 

ประเภท
อาหารที่ชอบ

ผู้ที่ร่วมไปใช้
บริการ 

ผู้มีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจเลือกใช้

บริการ 
gender 1          
age -0.0972 1         
status -0.1048* 0.5699* 1        
Education -0.0986* -0.1835* -0.1152* 1       
occasion -0.0701 0.2553* 0.1999* 0.1124* 1      
income -0.1480* 0.3887* 0.2594* 0.3383* 0.3132* 1     
family size 0.0743 -0.037 -0.1038* -0.022 -0.0155 -0.0295 1    
favorite 0.0748 0.0977 -0.0095 0.0195 0.0535 0.0071 -0.0144 1   
partner 0.0599 0.1088* 0.1588* -0.0646 0.1129* 0.0535 0.1352* 0.0159 1  
decision 0.0547 0.1556* 0.2131* -0.1171* -0.0299 -0.0339 0.1615* -0.0695 0.4590* 1 
reason -0.0263 0.0327 0.0788 0.0213 0.0884 0.0895 -0.0328 0.0537 -0.1004* -0.0375 
day 0.0362 0.0588 0.0249 -0.023 0.1026* 0.0222 0.0354 0.0767 0.0924 -0.047 
table size -0.0036 0.0925 0.1017* -0.083 -0.0617 0.0224 0.2292* -0.0862 0.0258 0.1355* 
length -0.0286 0.1250* 0.1221* -0.0539 0.0041 0.1084* 0.0003 0.0011 0.0004 0.0497 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.27 (ต่อ) :  ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน  
 

Spearman Gender Age Status Education Occasion Income Family size Favorite Partner Decision 
 

เพศชายและ 
หญิง 

ช่วงอายุ สถานภาพ 
ระดับ

การศึกษา 
อาชีพ 

รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน 

ขนาด
ครอบครัว 

ประเภท
อาหารที่ชอบ

ผู้ที่ร่วมไปใช้
บริการ 

ผู้มีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจเลือกใช้

บริการ 
frequency 0.0197 -0.1643* -0.1105* 0.1432* -0.0223 0.1257* -0.0534 -0.0811 -0.0551 -0.0846 
dish -0.0564 0.0424 0.0238 0.0552 0.0881 0.2252* 0.1260* -0.0286 0.0678 0.038 
spend -0.0478 0.1903* 0.1819* 0.032 0.0495 0.3101* 0.05 0.0244 0.1795* 0.1094* 
source 0.0177 -0.0522 -0.0571 0.1371* 0.019 0.1554* -0.0604 -0.0166 -0.0538 -0.1305* 
Product 0.0167 -0.061 -0.0571 0.0915 -0.0292 0.1372* -0.0641 0.0216 0.0053 -0.0627 
Price 0.0509 -0.1101* -0.1075* 0.0425 -0.0093 0.0149 -0.0205 0.061 0.0725 0.0135 
Place -0.0231 -0.0457 -0.0892 0.0826 -0.0392 0.0685 0.0037 0.0095 -0.0119 -0.0042 
Promotion 0.0301 -0.0844 -0.0302 0.1128* -0.0957 0.0209 0.0634 0.0371 0.038 -0.0466 
People -0.0261 -0.1372* -0.1165* 0.0485 0.0205 0.0667 -0.0326 0.0099 -0.0238 -0.0798 
Process 0.032 -0.097 -0.0161 0.0994* -0.0831 -0.006 -0.0531 -0.0221 0.0393 -0.0102 
Physical 
Evidence 0.0387 -0.2045* -0.1151* 0.1562* -0.0687 0.0498 -0.0267 -0.0197 0.0379 -0.0772 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.27 (ต่อ) :  ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน  
 

Spearman Gender Age Status Education Occasion Income Family size Favorite Partner Decision 
 

เพศชายและ 
หญิง 

ช่วงอายุ สถานภาพ 
ระดับ

การศึกษา 
อาชีพ 

รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน 

ขนาด
ครอบครัว 

ประเภท
อาหารที่ชอบ

ผู้ที่ร่วมไปใช้
บริการ 

ผู้มีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจเลือกใช้

บริการ 
gender 1          
age -0.0672 1         
status -0.0904 0.5392* 1        
Education -0.083 -0.2464* -0.1562* 1       
occasion -0.0513 0.2218* 0.1448* 0.0864 1      
income -0.1584* 0.3342* 0.2300* 0.3422* 0.2587* 1     
family size 0.0703 0.0023 -0.1047* -0.0053 -0.0188 -0.0154 1    
favorite 0.0419 0.0665 -0.029 0.0184 0.0637 0.0318 -0.0187 1   
partner 0.0661 0.1035* 0.0978 -0.08 0.1112* 0.049 0.1689* 0.0503 1  
decision 0.0554 0.1613* 0.1732* -0.1248* -0.0431 -0.015 0.1787* -0.0786 0.4138* 1 
reason -0.0144 0.0375 0.0911 0.0308 0.0978 0.1100* -0.0388 0.058 -0.0564 -0.0252 
day 0.0258 0.0614 0.0463 -0.0507 0.1102* 0.0173 0.054 0.1105* 0.1177* -0.0309 
table size -0.0023 0.1087* 0.0854 -0.0474 -0.0631 0.0379 0.2220* -0.0793 0.04 0.1117* 
length -0.0324 0.1273* 0.1110* -0.064 0.0091 0.1176* 0.0189 -0.007 0.012 0.0557 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.27 (ต่อ) :  ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน 
 

Spearman Gender Age Status Education Occasion Income Family size Favorite Partner Decision 
 

เพศชายและ 
หญิง 

ช่วงอายุ สถานภาพ 
ระดับ

การศึกษา 
อาชีพ 

รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน 

ขนาด
ครอบครัว 

ประเภท
อาหารที่ชอบ

ผู้ที่ร่วมไปใช้
บริการ 

ผู้มีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจเลือกใช้

บริการ 
frequency 0.0226 -0.1509* -0.0983* 0.1470* -0.0061 0.1293* -0.0674 -0.0763 -0.0487 -0.0968 
dish -0.0713 0.0623 0.0192 0.0628 0.065 0.2118* 0.1081* -0.0199 0.0704 0.0271 
spend -0.0477 0.1966* 0.1622* 0.0105 0.0289 0.2970* 0.055 0.0549 0.1544* 0.0767 
source 0.0093 -0.081 -0.0819 0.1422* 0.007 0.1374* -0.0957 0.0291 -0.0408 -0.1414* 
Product 0.0114 -0.0658 -0.0883 0.0711 -0.0412 0.1402* -0.0574 0.0426 0.0139 -0.0533 
Price 0.0536 -0.1133* -0.1156* 0.0463 -0.0053 0.0336 -0.0104 0.0594 0.0574 0.0084 
Place -0.0299 -0.0411 -0.0997* 0.0911 -0.0517 0.0731 -0.0182 0.0197 -0.0115 -0.0058 
Promotion 0.04 -0.0645 -0.032 0.0897 -0.1241* 0.0109 0.0721 0.0484 0.043 -0.044 
People -0.0354 -0.1002* -0.1039* 0.0379 0.038 0.0763 -0.035 0.0181 -0.0366 -0.0801 
Process 0.0156 -0.073 -0.0295 0.1301* -0.0695 0.0378 -0.0746 -0.005 0.0219 -0.0254 
Physical 
Evidence 0.0278 -0.1796* -0.1355* 0.1609* -0.0666 0.0694 -0.0245 -0.022 0.0343 -0.0777 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.27 (ต่อ) :  ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน 
 

 Reason Day Table Size Length Frequency Dish Spend Source 
 

เหตุผลในการใช้
บริการ 

ช่วงวันที่ไปใช้
บริการ 

จํานวนผู้ร่วมโต๊ะ
รับประทาน
อาหาร 

จํานวนระยะเวลา
ในการใช้บริการ 

จํานวน
ระยะเวลาใน
การใช้บริการ 

ความถี่ในการ
รับประทาน

อาหารนอกบ้าน
ต่อเดือน 

จํานวนการสั่ง
ค่าอาหารต่อ

ครั้ง 

แหล่งข้อมูลที่มี
อิทธิพล 

 

gender         
age         
status         
Education         
occasion         
income         
family size         
favorite         
partner         
decision         
reason 1        
day 0.0701 1       
table size 0.1611* -0.1249* 1      

                                                                                                                                                                   (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.27 (ต่อ) :  ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน 
 

 Reason Day Table Size Length Frequency Dish Spend Source 
 

เหตุผลในการใช้
บริการ 

ช่วงวันที่ไปใช้
บริการ 

จํานวนผู้ร่วมโต๊ะ
รับประทาน
อาหาร 

จํานวนระยะเวลา
ในการใช้บริการ 

จํานวน
ระยะเวลาใน
การใช้บริการ 

ความถี่ในการ
รับประทาน

อาหารนอกบ้าน
ต่อเดือน 

จํานวนการสั่ง
ค่าอาหารต่อ

ครั้ง 

แหล่งข้อมูลที่มี
อิทธิพล 

 

length 0.2647* -0.0577 0.3291* 1     
frequency 0.0094 -0.0192 -0.0863 -0.0067 1    
dish 0.1401* -0.0156 0.4191* 0.3659* 0.0773 1   
spend 0.1281* 0.0123 0.3842* 0.4027* 0.0174 0.5187* 1  
source 0.1410* 0.0025 0.0018 0.1542* 0.1307* 0.1521* 0.2269* 1 
Product 0.0831 -0.0186 0.0704 0.0888 0.0795 0.1108* 0.1746* 0.1455* 
Price -0.0107 0.0136 0.01 -0.0343 0.0631 0.0169 0.0634 0.0521 
Place 0.0434 0.0398 0.0068 -0.0258 0.0404 -0.0138 0.0298 0.06 
Promotion -0.0734 0.0225 0.0445 0.0848 0.0479 0.0952 0.1932* 0.1192* 
People 0.0717 0.0165 -0.0397 -0.0369 0.1339* 0.0107 0.0755 0.1480* 
Process -0.0166 -0.0222 -0.0294 0.0269 0.0781 0.0202 0.1133* 0.1589* 
Physical 
Evidence 0.0574 0.015 0.0074 0.0374 0.1465* 0.049 0.0825 0.1406* 

                                                                                                                                                                                              (ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 4.27 (ต่อ) :  ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน 
 

Spearman Product Price Place Promotion People Processs Physical Evidence 
 ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ ลักษณะกายภาพ 
gender        
age        
status        
Education        
occasion        
income        
family size        
favorite        
partner        
decision        
reason        
day        
table size        
length        

                                                                                                                                                    (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.27 (ต่อ) :  ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน 
 

Spearman Product Price Place Promotion People Processs Physical Evidence 
 ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ ลักษณะกายภาพ 
frequency        
dish        
spend        
source        
Product 1       
Price 0.5476* 1      
Place 0.5260* 0.5537* 1     
Promotion 0.5562* 0.4893* 0.4562* 1    
People 0.4327* 0.5846* 0.5860* 0.3589* 1   
Process 0.5242* 0.5792* 0.5782* 0.5848* 0.6156* 1  
Physical 
Evidence 0.5304* 0.5184* 0.5434* 0.5275* 0.5563* 0.6559* 1 

 
     ที่มี * แปลว่า มีความสัมพันธ์กัน ระดับนัยสําคัญ 0.05   ถ้าเครื่องหมาย เป็น + แสดงว่า สัมพันธ์ไปในทางเดียวกัน (เพิ่ม ก็เพิ่มทั้งคู่ ลด กล็ดทั้งคู่)     
ถ้าเครื่องหมาย เป็น - แสดงว่า สัมพันธ์ไปในทางตรงข้ามกัน (อันนึงเพิ่ม อันนึงลด) 
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จากตารางที่ 4.27 แสดงว่าค่าประสิทธ์ิสหสมัพันธ์แบบสเปียร์แมน ที่ใช้หาความสัมพันธ์ของ
พฤติกรรมผู้บริโภคกับส่วนประสมทางการตลาด โดยข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคในด้านรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน พฤติกรรมผู้บริโภคในด้านจํานวนการสั่งอาหารต่อครั้ง ค่าใช้จ่ายค่าอาหารต่อครั้ง แหล่งข้อมลูที่
มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร มีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 ทําให้ต้องมีการวางแผนการตลาดในเรื่อง 
การกําหนดกลยุทธ์การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ และข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคในด้าน อายุ สถานภาพมี
ความสัมพันธ์ทางลบกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านบุคลากร และ ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ มีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.01 ทําให้ต้องมีการวางแผนการตลาดในเร่ือง การกําหนดกลยุทธ์
การตลาดด้านราคา ด้านบุคลากร และ ด้านลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ด้านผลิตภัณฑ์เฉลี่ย  มีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 6 ด้าน คือ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และ 
ด้านลักษณะทางกายภาพ อย่างมีนัยสําคัญมากกว่า 0.05 ทําให้ต้องมีการวางแผนการตลาดในเรื่อง 
การกําหนดกลยุทธ์การตลาดด้านราคา ด้านช่องทางจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการการตลาด ด้าน
บุคลากร ด้านกระบวนการ และ ด้านลักษณะทางกายภาพ นอกจากน้ี ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านราคามีความสมัพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 5 ด้าน ได้แก่ สี่ด้าน
แรก คือด้านช่องทางจัดจําหน่าย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ อย่าง
มีนัยสําคัญมากกว่า 0.05 และอีกหน่ึงด้าน คือด้านการส่งเสริมการตลาด อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 
0.05  ทําให้ต้องมีการวางแผนการตลาดในเรื่อง การกําหนดกลยุทธ์การตลาด ด้านช่องทางจัด
จําหน่าย  ด้านบุคลากร  ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ และ ด้านการส่งเสริมการตลาด 

ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคด้านการศึกษา มีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพอย่างมีนัยสําคัญ
มากกว่า 0.05  ทําให้ต้องมีการวางแผนการตลาดในเรื่อง การกําหนดกลยุทธ์การตลาด ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ พฤติกรรมผู้บริโภคด้านค่าใช้จ่าย
ค่าอาหารต่อครั้ง มีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด ส่วนพฤติกรรมผูบ้ริโภคด้านความถี่ในการรับประทานอาหารนอกบ้าน มีความสัมพันธ์
ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ อย่างมีนัยสําคัญ 
น้อยกว่า 0.05  ส่วนพฤติกรรมผู้บริโภคด้านแหล่งข้อมูลทีม่ีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ มี
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ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร อย่างมีนัยสําคัญ น้อยกว่า 
0.05  ทําให้ต้องมีการวางแผนการตลาดในเรื่อง การกําหนดกลยุทธ์การตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทาง
จัดจําหน่ายมีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านส่งเสริม
ทางการตลาด อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทาง
กายภาพ มีนัยสําคัญมากกว่า 0.05 ทําให้ต้องมีการวางแผนการตลาดในเรื่อง การกําหนดกลยุทธ์
การตลาดด้านส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ และ 
พฤติกรรมผู้บริโภคค่าใช้จ่ายค่าอาหารต่อครั้ง แหล่งข้อมูลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลอืกใช้บริการมี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการอย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 
0.05 ทําให้ต้องมีการวางแผนการตลาดในเรื่อง การกําหนดกลยุทธ์การตลาดด้านกระบวนการ 

ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคด้านการศึกษา พฤติกรรมผู้บริโภคด้านแหล่งข้อมูลที่มีอิทธิพลในการ
เลือกใช้บริการร้านอาหาร มีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะ
ทางกายภาพ อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทาง
กายภาพ มีความสัมพันธ์ทางลบกับข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภคด้านอายุ สถานภาพ การศึกษา และมี
ความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมผู้บริโภคความถี่ในการสั่งอาหาร แหล่งข้อมูลที่มีอิทธิพลในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ ทั้ง 6 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริม
การตลาด บุคลากร กระบวนการ อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 ทําให้ต้องมีการวางแผนการตลาดใน
เร่ือง การกําหนดกลยุทธ์การตลาดทั้ง 7P’s 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

ตารางที่ 4.28 : ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน 
 

(ตารางมีต่อ)  

Pearson 

Gender Age Status Education Occasion Income Family size Favorite Partner Decision 

เพศชาย
และ หญิง 

ช่วงอายุ สถานภาพ
ระดับ

การศึกษา 
อาชีพ 

รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน 

ขนาด
ครอบครัว 

ประเภทอาหาร 

ที่ชอบ 
ผู้ที่ร่วมไป
ใช้บริการ 

ผู้มีส่วนร่วม
ในการ
ตัดสินใจ 

เลือกใช้
บริการ 

gender 1 
age -0.0672 1 
status -0.0904 0.5392* 1 
Education -0.083 -0.2464* -0.1562* 1 
occasion -0.0513 0.2218* 0.1448* 0.0864 1 
income -0.1584* 0.3342* 0.2300* 0.3422* 0.2587* 1 
family size 0.0703 0.0023 -0.1047* -0.0053 -0.0188 -0.0154 1 
favorite 0.0419 0.0665 -0.029 0.0184 0.0637 0.0318 -0.0187 1 
partner 0.0661 0.1035* 0.0978 -0.08 0.1112* 0.049 0.1689* 0.0503 1 
decision 0.0554 0.1613* 0.1732* -0.1248* -0.0431 -0.015 0.1787* -0.0786 0.4138* 1 
reason -0.0144 0.0375 0.0911 0.0308 0.0978 0.1100* -0.0388 0.058 -0.0564 -0.0252 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ) : ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบเพียร์สัน 
 

(ตารามีต่อ)  

Pearson 

Gender Age Status Education Occasion Income Family size Favorite Partner Decision 

เพศชาย
และ หญิง 

ช่วงอายุ สถานภาพ
ระดับ

การศึกษา 
อาชีพ 

รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน 

ขนาด
ครอบครัว 

ประเภทอาหาร 

ที่ชอบ 
ผู้ที่ร่วมไป
ใช้บริการ 

ผู้มีส่วนร่วม
ในการ
ตัดสินใจ 

เลือกใช้
บริการ 

day 0.0258 0.0614 0.0463 -0.0507 0.1102* 0.0173 0.054 0.1105* 0.1177* -0.0309 
table size -0.0023 0.1087* 0.0854 -0.0474 -0.0631 0.0379 0.2220* -0.0793 0.04 0.1117* 
length -0.0324 0.1273* 0.1110* -0.064 0.0091 0.1176* 0.0189 -0.007 0.012 0.0557 
frequency 0.0226 -0.1509* -0.0983* 0.1470* -0.0061 0.1293* -0.0674 -0.0763 -0.0487 -0.0968 
dish -0.0713 0.0623 0.0192 0.0628 0.065 0.2118* 0.1081* -0.0199 0.0704 0.0271 
spend -0.0477 0.1966* 0.1622* 0.0105 0.0289 0.2970* 0.055 0.0549 0.1544* 0.0767 
source 0.0093 -0.081 -0.0819 0.1422* 0.007 0.1374* -0.0957 0.0291 -0.0408 -0.1414* 
Product 0.0114 -0.0658 -0.0883 0.0711 -0.0412 0.1402* -0.0574 0.0426 0.0139 -0.0533 
Price 0.0536 -0.1133* -0.1156* 0.0463 -0.0053 0.0336 -0.0104 0.0594 0.0574 0.0084 
Place -0.0299 -0.0411 -0.0997* 0.0911 -0.0517 0.0731 -0.0182 0.0197 -0.0115 -0.0058 
Promotion 0.04 -0.0645 -0.032 0.0897 -0.1241* 0.0109 0.0721 0.0484 0.043 -0.044 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ) : ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบเพียร์สัน 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Pearson 

Gender Age Status Education Occasion Income Family size Favorite Partner Decision 

เพศชาย
และ หญิง 

ช่วงอายุ สถานภาพ
ระดับ

การศึกษา 
อาชีพ 

รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน 

ขนาด
ครอบครัว 

ประเภทอาหาร 

ที่ชอบ 
ผู้ที่ร่วมไป
ใช้บริการ 

ผู้มีส่วนร่วม
ในการ
ตัดสินใจ 

เลือกใช้
บริการ 

People -0.0354 -0.1002* -0.1039* 0.0379 0.038 0.0763 -0.035 0.0181 -0.0366 -0.0801 
Process 0.0156 -0.073 -0.0295 0.1301* -0.0695 0.0378 -0.0746 -0.005 0.0219 -0.0254 
Physical 
Evidence 0.0278 -0.1796* -0.1355* 0.1609* -0.0666 0.0694 -0.0245 -0.022 0.0343 -0.0777 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ) : ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบเพียร์สัน 
 

 Reason Day Table Size Length Frequency Dish Spend Source 
 

เหตุผลในการใช้
บริการ 

ช่วงวันที่ไปใช้
บริการ 

จํานวนผู้ร่วมโต๊ะ
รับประทาน
อาหาร 

จํานวนระยะเวลา
ในการใช้บริการ 

จํานวน
ระยะเวลาใน
การใช้บริการ 

ความถี่ในการ
รับประทาน

อาหารนอกบ้าน
ต่อเดือน 

จํานวนการสั่ง
ค่าอาหารต่อ

ครั้ง 

แหล่งข้อมูลที่มี
อิทธิพล 

 

gender         
age         
status         
Education         
occasion         
income         
family size         
favorite         
partner         
decision         
reason 1        

                                                                                                                                                                                                                                      (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ) : ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบเพียร์สัน 
 

 Reason Day Table Size Length Frequency Dish Spend Source 
 

เหตุผลในการใช้
บริการ 

ช่วงวันที่ไปใช้
บริการ 

จํานวนผู้ร่วมโต๊ะ
รับประทาน
อาหาร 

จํานวนระยะเวลา
ในการใช้บริการ 

จํานวน
ระยะเวลาใน
การใช้บริการ 

ความถี่ในการ
รับประทาน

อาหารนอกบ้าน
ต่อเดือน 

จํานวนการสั่ง
ค่าอาหารต่อ

ครั้ง 

แหล่งข้อมูลที่มี
อิทธิพล 

 

day 0.0964 1       
table size 0.1270* -0.0953 1      
length 0.2346* -0.0316 0.3356* 1     
frequency 0.0014 -0.0263 -0.1157* -0.0089 1    
dish 0.1195* -0.0104 0.4389* 0.3834* 0.0652 1   
spend 0.1120* 0.0455 0.4125* 0.4169* 0.0228 0.5531* 1  
source 0.1220* 0.0141 -0.0205 0.1409* 0.1697* 0.1633* 0.2309* 1 
Product 0.0482 -0.0063 0.0719 0.0905 0.0816 0.0944 0.1663* 0.1294* 
Price -0.0147 0.0185 0.0236 -0.0049 0.0656 0.0098 0.0607 0.0437 
Place 0.0289 0.0226 0.0334 -0.0063 0.0345 -0.0209 0.0384 0.0731 
Promotion -0.079 0.0343 0.0614 0.0978 0.0377 0.0985* 0.1797* 0.1025* 
                                                                                                                                                                                                                                           (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.28 (ต่อ) : ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบเพียร์สัน 
 

 Reason Day Table Size Length Frequency Dish Spend Source 
 

เหตุผลในการใช้
บริการ 

ช่วงวันที่ไปใช้
บริการ 

จํานวนผู้ร่วมโต๊ะ
รับประทาน
อาหาร 

จํานวนระยะเวลา
ในการใช้บริการ 

จํานวน
ระยะเวลาใน
การใช้บริการ 

ความถี่ในการ
รับประทาน

อาหารนอกบ้าน
ต่อเดือน 

จํานวนการสั่ง
ค่าอาหารต่อ

ครั้ง 

แหล่งข้อมูลที่มี
อิทธิพล 

 

People 0.0518 -0.0022 -0.0407 0.0085 0.1427* 0.023 0.0914 0.1603* 
Process -0.0331 -0.0094 -0.0491 0.0391 0.1043* 0.0021 0.1053* 0.1461* 
Physical 
Evidence 0.0103 -0.0076 0.0193 0.0324 0.1599* 0.0663 0.0919 0.1577* 

                                                                                                                                                                                                                                          (ตารางมีต่อ)                                                
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ตารางที่ 2.28 (ต่อ) : ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบเพียร์สัน 
 

Spearman 
Product Price Place Promotion People Processs Physical Evidence 
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ ลักษณะกายภาพ 

gender        
age        
status        
Education        
occasion        
income        
family size        
favorite        
partner        
decision        
reason        
day        
table size        
length        

                                                                                                                                                                                                                            (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.28 (ต่อ) : ค่าสัมประสิทธิ์สหสมัพันธ์แบบเพียร์สัน 
 

Spearman 
Product Price Place Promotion People Processs Physical Evidence 
ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางจัดจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ ลักษณะกายภาพ 

frequency        
dish        
spend        
source        
Product 1       
Price 0.5693* 1      
Place 0.5384* 0.5533* 1     
Promotion 0.5298* 0.4959* 0.5002* 1    
People 0.4675* 0.6003* 0.6153* 0.4020* 1   
Process 0.5075* 0.5679* 0.6276* 0.5927* 0.6650* 1  
Physical 
Evidence 0.5173* 0.5162* 0.5839* 0.5307* 0.5940* 0.6572* 1 
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จากตารางที่ 4.28 แสดงว่าค่าประสิทธ์ิสหสมัพันธ์แบบเพียร์สัน ที่ใช้หาความสัมพันธ์ของ
ปัจจัยส่วนประสมทางกับพฤติกรรมผู้บริโภค โดยปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ จะ
มีความสัมพันธ์ทางบวกกับข้อมูลทั่วไปของผูบ้ริโภคในด้านรายได้ พฤติกรรมผู้บริโภคในด้าน ค่าใช้จ่าย
ค่าอาหารต่อครั้ง แหล่งที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05ส่วน
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคาจะมีความสัมพันธ์ทางลบกับข้อมูลทั่วไปด้านสถานภาพ
อย่างมีนัยสําคัญมากกว่า 0.05 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านราคาจะมีความสัมพันธ์
ทางบวกปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์อย่างมีนัยสําคัญ มากกว่า0.05 ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดด้านช่องทางจัดจําหน่ายจะมีความสัมพันธ์ทางลบข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคใน
ด้านสถานภาพ และมคีวามสมัพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์อย่างมี
นัยสําคัญมากกว่า 0.05 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดจะมีความสัมพันธ์
ทางลบกับข้อมูลทั่วไปด้านการศึกษาอย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 และมีความสัมพันธ์ทางบวกกับ  
พฤติกรรมผู้บริโภคในด้านจํานวนอาหารที่สั่งต่อครั้ง ค่าใช้จ่ายค่าอาหารต่อคร้ัง แหล่งข้อมูลที่มี
อิทธิพลในการตัดสินใจเลือกร้านอาหาร และมีความสัมพันธ์ทางบวกกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีความสมัพันธ์ทางลบกับข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคด้านอายุ 
สถานภาพน้อยกว่า 0.01 และมีความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมของผู้บริโภคด้านความถี่ในการ
รับประทานอาหารนอกบ้าน แหล่งข้อมูลทีม่ีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมีความสมัพันธ์ทางบวกกับข้อมูลทั่วไปของ
ผู้บริโภคด้านการศึกษา พฤติกรรมผู้บริโภคด้านความถี่ในการสั่งอาหารต่อครั้ง ค่าใช้จ่ายค่าอาหาร 
แหล่งข้อมูลทีม่ีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 5 ด้าน 
ได้แก่ ด้านผลติภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 
อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพมี
ความสัมพันธ์ทางลบกับข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคด้านอายุ สถานภาพ การศึกษา อย่างมีนัยสําคัญน้อย
กว่า 0.01 และมีความสัมพันธ์ทางบวกกับพฤติกรรมผู้บริโภคด้านความถี่ในการสั่งอาหาร แหล่งข้อมูล
ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลอืกร้านอาหาร ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 6 ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการ อย่างมีนัยสําคัญน้อยกว่า 0.05 
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4.3  ประเภทแผนกลยุทธ์และปฏิบัติการ 
1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) 

 สินค้าของร้านอาหาร Modern Restaurant เป็นอาหารไทยพ้ืนบ้านและเคร่ืองด่ืมต้นตํารับที่
หลากหลายนานาชนิด มีสร้างสรรค์เมนูอาหาร และเครื่องด่ืมใหม่ๆที่หลากสไตล์ สามารถเลือกสรรได้
ตามใจชอบ อาหารไทย แบ่งเป็น 4 ภาค ได้แก่ อาหารอีสาน อาหารไทย (ภาคกลาง) อาหารใต้  
อาหารเหนือ รวมถึงอาหารทะเล รายการอาหารของร้าน Modern Restaurant สามารถแบ่งได้เป็น 
3 รูปแบบ คือ 

1.1.1 อาหารไทยสูตรต้นตํารับ ซึ่งรูปแบบหน้าตา และรสชาติอาหารจะมีความต้น 
ตํารับตามแบบฉบับของอาหารไทย 

1.1.2 อาหารไทยประยุกต์ หมายถึง อาหารไทยต้นตํารับ แต่นํามาพัฒนาปรับปรุง  
เปลี่ยนแปลง ทั้งด้านส่วนผสมเครื่องปรุง รูปลักษณ์ หน้าตาของอาหาร  

1.1.3 อาหารไทยร่วมสมัย เป็นอาหารไทยท่ีมีการผสมผสานระหว่างความเป็น 
ไทยกับกลิ่นอายนานาชาติ และความทันสมยัไว้ด้วยกัน มีความลงตัว ทั้งหน้าตา และรสชาติ 

กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์จากภาพที่ 4.1 ผลสํารวจผู้บริโภคอาหารในเขตกรุงเทพฯ เก่ียวกับปัจจัย
ส่วนบุคคล ซึ่งแสดงให้เห็นว่า เพศหญิง เป็นกลุ่มส่วนใหญท่ี่ชอบรับประทานอาหารนอกบ้าน และเพศ 
ชายยังเป็นกลุ่มส่วนน้อยที่รบัประทานอาหารนอกบ้าน ในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล โดยปัจจุบัน
ทั้ง 2 กลุ่มที่กล่าวมาจะต้องตัดสินใจหลายสิ่งก่อนเลือกรับประทานอาหาร แต่เน่ืองจาก Modern 
Restaurant เป็นร้านอาหารไทยและเคร่ืองด่ืมนานาชนิดที่หลากหลาย จึงได้คัดสรรคุณภาพวัตถุดิบ
ในการมาทําอาหาร และเคร่ืองด่ืมสดใหม่อยู่เสมอให้เข้าถงึผู้บริโภคได้อย่างปลอดภัย 
  จากภาพที่ 4.2 ผลการสํารวจผู้ผู้บริโภคอาหารในเขตกรุงเทพฯ ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะบรโิภค
อาหารไทย เช่น  อาหารไทย (ภาคกลาง) อาหารอีสาน และอาหารทะเล ส่วนอาหารไทยที่กล่าวมาจะ
สามารถหารับประทานได้แต่ละภาค และมขีายทั่วไปตามท้องตลาด โดยอาหารไทย แต่ละรูปแบบมี
กลยุทธ์ที่แตกต่างกันออกไป เพ่ือให้เล็งเห็นถึงความโดดเด่นทางผู้วิจัยคิดว่าจะมีการสร้างความ
แตกต่างของอาหารไทยมาปรับรูปลักษณ์ผสมผสานความเป็นไทยที่ย้อนยุค ให้มีความทันสมัยเข้ากับ
ยุคปัจจุบัน พรอ้มต้อนรับชาวต่างชาติหรือนักท่องเที่ยวทั้งความแปลกใหม่ แต่คงความเป็นต้นตํารับ
ของอาหารไทยเอาไว้ให้เกิดความสร้างสรรค์หลากหลาย  อย่างเช่น อาหารไทย (ภาคกลาง) การใช้
กระดองปู มาตกแต่งใส่ห่อหมกแทนการใช้ใบตอง ทําให้ดูดีมีเอกลักษณม์ีสีสันที่น่าดึงดูดใจ ตามคอน
เซ็บความเป็นไทยย้อนยุค ผสมผสานความทันสมัยขึ้นมาของร้าน Modern Restaurant อาหารอีสาน
ประเภทต้มแซบ่ จะใส่กะลามะพร้าวแทนการใส่ถ้วย ให้มีความเป็นกลิ่นหอมไทย ถึงเคร่ืองเข้าถึง
รสชาติ ชวนแปลกตา อาหารทะเลจะยังคงรักษาความสดคัดสรรมาอย่างดีจากแหล่งวัตถุดิบในการมา
ย่าง ปรุงอาหาร น่ึง ลวกแต่จะมาเน้นในการตกแต่งจานด้วยผักนานชนิด ให้ดูมีสสีันสดใส รู้สึกถึง
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ความเป็นธรรมชาติ เป็นต้น แต่อาหารไทยที่ผู้บริโภคยังไม่นิยมมากนัก คืออาหารใต้ และอาหารเหนือ 
ผู้วิจัยคิดว่าจะยังคงความเป็นต้นตํารับพ้ืนบ้านของภาคใต้ และภาคเหนือ เน่ืองจากเป็นอาหารที่มี
รสชาติเข้มข้นจัดจ้าน มีความเป็นไทยอาหารส่วนมากต้องกินคู่กับผักต่างๆ จะไม่เปลี่ยนแปลงให้คน
รู้จักอยากลิ้มลองหันมารับประทานมากย่ิงขึ้น ค่อยปรับเปลี่ยนรูปลักษณใ์ห้น่ารับประทาน เพราะคน
ส่วนใหญใ่นเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล สนใจในรสชาติความกลมกล่อม วัตถุดิบสดใหม่ เป็นต้น 

จากภาพที่ 4.3  จากผลการสาํรวจผู้บริโภคอาหารในเขตกรุงเทพฯความสําคัญที่ตัดสินใน
เลือกรับประทานอาหารในด้านผลิตภัณฑ์ ด้วยคุณภาพอาหาร ใหม ่สด สะอาด และ รสขาติอาหารท่ี
อร่อยเป็นเอกลักษณ์ เน่ืองจากแต่ละร้าน จะมีการปรุงรสชาติอาหารด้วย เคร่ืองปรุงส่วนผสม  
วัตถุดิบ และกรรมวิธีในการผลิตที่แตกต่างกัน  ทําให้รสชาติของอาหารแต่ละร้านไม่เหมือนกัน  ดังนั้น 
วัตถุดิบที่สั่งตรงมาจากโรงงานต้องได้รับมาตรฐาน มีความสด สะอาด รสชาติอาหารต้องมีการพัฒนา
ฝีมือ ให้มีรสชาติที่เลิศมีมาตรฐานเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความมั่นใจ และ
ไว้วางใจในสินค้าของทางร้าน 
การบริหารการผลิต 

กลยุทธ์ในการผลิตอาหารไทยและเครื่องด่ืม ของร้าน Modern Restaurant โดยอาหารไทยของ
ทางร้านจะมีความสดใหม่ ซึ่งในระยะแรกต้องเร่ิมจากการประมาณวัตถุดิบในการที่จะผลิต และ
ประมาณการค่าใช้จ่ายต่างๆท่ีจะใช้ในการผลติ กําหนดสัดส่วนของการผลิตอาหารให้มีมาตรฐาน
เดียวกัน และการผลิตของร้าน Modern Restaurant จะมีด้วยกัน 2 รูปแบบ คือ 1.รับวัตถุดิบมาจาก
โรงงานโดยตรงที่ได้มาตรฐานมาทําการผลิตสินค้า ซึ่งทางร้านต้องอาศัยความสัมพํนธ์อันดีกับระหว่าง 
ผู้จัดจําหน่ายวัตถุดิบกับทางร้าน เพ่ือให้การเลือกสรรวัตถุดิบมีคุณภาพ ในปริมาณท่ีเยอะ และ
Supplier สามารถราคาเหมาะสมไม่แพงเกินไป ส่งผลให้เกิดอาหารที่มีคุณภาพ รสชาติกลมกล่อม 2. 
การผลิตเองของร้าน Modern Restaurant โดยทางร้านจะมีการปลูกผักผลไม้บางชนิดเอง เพ่ือการ
ปลอดสารพิษ ประหยัดต้นทุนด้านวัตถุดิบลง เช่น ปลูกมะละกอ เพ่ือนํามาทําส้มตํา และแกงสม้ เป็น
ต้น โดยอาหารที่ทางร้าน Modern Restaurant ผลิตเองในการสร้างสรรค์เมนูที่มีการประยุกต์ และ
อาหารไทยร่วมสมัย ซึ่งอาหารไทยแต่ละชนิดจะมีความโดดเด่นเฉพาะตัว ทั้งรูปลักษณ์ กลิ่น สี และ
รสชาติ จากการผลิตทั้ง 2 รูปแบบน้ัน ทางร้าน Modern Restaurant จะมีสินค้าหมุนเวียนเกิดขึ้นใน
ร้านของแต่ละวัน หรือสัปดาห์ 
แหล่งวัตถุดิบ 

ในการจัดหาวัตถุดิบน้ันจะซื้อครั้งละพอเหมาะไม่มากจนเกินไป จนทําให้เกิดสินค้าคงเหลือ
ค้างสต็อกไว้ จะทําให้วัตถุดิบไม่สดเมื่อมาทาํการผลิตอาหารไทย และเครื่องด่ืม อาจทําให้รสชาติเพ้ียน
ไปจากเดิม ขาดความกลมกลอ่มที่ลงตัว แหล่งวัตถุดิบของทางร้าน Modern Restaurant สั่งจาก
โรงงานโดยตรง กับซื้อในตลาดสด ขึ้นอยู่กับความเหมาะสมของวัตถุดิบในการใช้มาประกอบอาหาร 
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รวมถึงมีผักผลไม้ ที่มีปลูกอยู่เองด้วย ทําให้ง่ายต่อการผลิตอาหารไทย และเครื่องด่ืม ประหยัด
ค่าใช้จ่ายที่ไม่จาํเป็นออกไปบ้าง จากการพิจารณาแหล่งวัตถุดิบในกรุงเทพฯ และปริมณฑลพบว่ามีใน 
1. เบทาโกร ซือ้จากโรงงานผลิตพวกเน้ือสัตว์จากเบทาโกร โดยตรงได้รับมาตรฐานในการการันตี  
2. ย่านตลาดศาลานํ้าร้อน ที่น่ีจะมีของขายหลากหลายชนิด ทั้งพืช ผัก ผลไม้ เช่น โหระพา ผักชี 
ต้นหอม ดอกแค ส้ม ลิ้นจ่ี มะพร้าว 3. ย่านตลาดไท ที่นีมสีินค้าวัตถุดิบจํานวนมากจําหน่าย มีสินค้า
หลักที่สําคญั ผกั ผลไท้ อาหารทะเล เน้ือปลา เน้ือสัตว์  ข้าวสาร ธัญพืชต่างๆ และ 4. Kitchen ware 
market ที่จําหน่ายอุปกรณ์เคร่ืองครัวที่ครบครัน สั่งมาใช้ในการผลิตอาหารไทยและเครื่องด่ืม 
 ร้าน Modern Restaurant เลือกซื้อเคร่ืองจักร และวัตถุดิบ จากผู้จัดจําหน่ายอุปกรณ์
ประกอบอาหารไทย ที่อยู่จากบริษัท เบทาโกร ย่านตลาดศาลานํ้าร้อน ย่านตลาดไท Kitchenware 
Market เพ่ือความสะดวกในการจัดหาวัตถุดิบที่อาจจะหาได้ยาก ต้องสร้างสัมพันธ์อันที่ไมตรีกับผู้จัด
จําหน่าย 
โครงสร้างต้นทุน 
 โครงสร้างต้นทุนของอาหารไทยจากเคร่ืองมือต่างๆ วัตถุดิบ และบรรจภัุณฑ์ ประกอบด้วย
ต้นทุน 3 ประเภทหลัก 
 
  ค่าวัตถุดิบ   60% 

ค่าแรงงาน                    20% 
ค่าใช้จ่ายในการผลิต                  20% 

   รวม   100% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



128 
 

กระบวนการผลิตของร้าน Modern Restaurant 
 
ภาพที่ 4.20 : กระบวนการผลิตอาหารไทย และเครื่องด่ืมของ ร้าน Modern Restaurant 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

เตรียมส่วนผสม
เคร่ืองปรุง/วัตถุดิบ 

ผสมเครื่องปรุงให้เข้า
กับวัตถุดิบ 

เร่ิมทําการผลิต
อาหาร/เคร่ืองด่ืม 

กรรมวิธีการ 
ผลิตอาหาร 

• การต้ม /แกง 

• การน่ึง 

• การทอด 

• การย่าง 

• การตุ๋น 

• การอบ 
ตรวจสอบคุณภาพ
หลังจากการผลิต 

การตกแต่งรูปลักษณ์
หน้าตาอาหาร/เคร่ืองด่ืม

ให้ดูโดดเด่นมีสีสัน 

จัดตกแต่งจานอาหารให้
ดูน่ารับประทาน/ แก้ว

เครื่องด่ืม

พร้อมนําไปเสิร์ฟ
ให้ลูกค้า 

เสิร์ฟส่งถึงมือ
ลูกค้า 

กรรมวิธีการ 
ผลิตเคร่ืองด่ืม 

• การป่ัน 

• การชง 

• การเชก 

• การต้ม 

• การค้ัน 
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2. กลยุทธ์การต้ังราคา (Price Strategy) 
กลยุทธ์การต้ังราคาจะพิจารณาจากปัจจัยจํานวนมาก คือ ในการต้ังราคาจะคํานึงถึงต้นทุนที่มาใช้

ในการผลิต เป็นหลัก เน่ืองจากการทําอาหารแต่ละประเภทน้ัน ต้องมีเคร่ืองปรุงส่วนผสมและวัตถุดิบ
ที่หลากหลาย รวมไปถึงต้นทุนในการดําเนินการต่างๆของธุรกิจ ซึ่งทางร้านได้มีการกําหนดราคาขาย
อาหารและเคร่ืองด่ืมในราคาที่ปานกลางไม่สูงจนเกินไปคุ้มค่ากับคุณภาพ และรสชาติของอาหาร 
ราคาต่อเมนูโดยประมาณ 50 - 400 บาท แล้วแต่รายการอาหารจะที่จะเลือกสรร ถ้าเป็นอาหารทะเล
จะแพงกว่าเมนูอ่ืนๆ เน่ืองจากคัดสรรมาจากทะเลสดๆซึ่งคํานึงถึงการยอมรับของผู้บริโภคให้สามารถ
อยู่ในระดับราคาที่รับได้ 

 โดยกลยุทธ์ราคาจากภาพที่ 4.6 รายได้ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จะอยู่
ประมาณ 10,000-20,000 บาท ซึ่งเป็นปัจจัยสําคัญในการต้ังราคารายการอาหาร เพ่ือกําหนดราคาให้
สามารถควบคมุต้นทุนได้ และเหมาะสมกับทางผู้บริโภค และจากตารางท่ี 4.4 ระดับความสําคัญของ
ปัจจัยด้านราคาที่มีความสําคญัต่อการเลือกรับประทานอาหาร โดยข้อที่มีการตัดสินใจเลือกมากที่สุด 
คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร เพ่ือให้ลูกค้าเกดิความเช่ือมั่น ประทับใจ และไว้วางใจใน
สินค้า บริการของทางร้าน 

จากภาพที่ 4.17 ผลการสํารวจโดยเฉล่ียผู้บรโิภคส่วนใหญ่จา่ยเงินค่าอาหารต่อครั้งเป็น
จํานวนเงินประมาณ 500-1,000 บาท รองลงมา คือ 1,001-1,500 บาท ซึ่งอยู่ในระดับราคาที่ไม่สูง 
ซึ่งราคาก็เป็นส่วนสําคัญในการเลือกรับประทานอาหาร แต่ในอาหารอนาคตเกิดเศรษฐกิจผันผวน 
ราคาของอาหารนั้นก็อาจเพ่ิมมูลค่าตามวัตถุดิบ ส่วนผสมตามไปด้วย ซึ่งทางร้าน Modern 
Restaurant คาดการณ์ว่าทางร้านสามารถเพิ่มยอดขาย มีลูกค้าใหม่ๆ  ทีจ่ะเข้ามาใช้บริการของทาง
ร้านมากข้ึนด้วยปัจจัยทั้ง บรรยากาศร้าน รสชาติ คุณภาพของอาหาร และ ราคาอาหารท่ีเหมาะสม มี
กําลังจ่ายของผู้บริโภค 

3. กลยุทธ์ของช่องทางจัดจําหน่าย (Place Strategy) 
 ทางร้าน Modern Restaurant ให้ความสําคัญต่อการเลือกสถานที่ทําเลที่ต้ังเป็นหลัก โดย

พิจารณาจากปัจจัยหลายๆ ด้าน แล้วพบว่าเป็นสิ่งสําคัญทีจ่ะเข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย ได้เป็นอย่างดี 
เพราะ เน่ืองจากการมารับประทานอาหาร การสะดวกของการเดินทางเป็นสิ่งที่คํานึงถึงในอันดับ
แรกๆ สามารถมองป้ายร้าน สังเกตุ ได้อย่างชัดเจน 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย จากตารางที่ 4.22 ผลการสํารวจของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพฯ 
และปริมณฑลความสําคัญต่อการเลือกรับประทานอาหาร คํานึงถึงทําเลท่ีต้ังสะดวก ที่จอดรถ มีป้าย
ช่ือร้านที่เป็นจุดเด่น  ซึ่งทางร้าน Modern Restaurant สถานที่ต้ังร้านเดินทางสะดวก มีรถไฟฟ้าสาย
สีนํ้าเงินที่กําลังสร้างอยู่ใกล้กับทําเลร้าน มทีี่จอดรถกว้างขวางพอที่จะต้อนรับลูกค้า สว่นทางป้ายของ
ร้านนั้นจะใช้ความเป็นเอกลักษณ์ของร้านสร้างความโดดเด่นให้สังเกตุง่าย ซึ่งในละแวกน้ันใกล้บริษทั
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ต่างๆ จํานวนมาก ไม่ไกลจากสถานศึกษามากนัก ซึ่งถือว่าเป็นทําเล ที่มผีูค้นสัญจรไปมาเป็นจํานวน
มาก เป็นทําเลที่เหมาะสมในการที่จะมาใช้บริการร้าน Modern Restaurant ถือเป็นข้อได้เปรียบทาง
การค้าเมื่อเทียบกับคู่แข่งอีกหลายราย 

4. กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาด (Promotion Strategy) 
 ร้าน Modern Restaurant เป็นธุรกิจขนาดกลาง ซึ่งมีสภาพการแข่งขันค่อนข้างรุนแรงใน 

อุตสาหกรรมเดียวกัน ที่มีคู่แข่งอยู่จํานวนมาก โดยมีผู้ประกอบการรายใหญ่ และรายย่อย ที่เปิด
กิจการมาก่อน แล้วลูกค้าเกิดความไว้วางใจ และเช่ือมั่นในคุณภาพมาตรฐาน และรสชาติอาหาร  
ดังน้ัน แนวทางที่ร้าน Modern Restaurant จะมีการสื่อสารทางการตลาดไปยังกลุ่มเป้าหมายที่
กําหนดไว้มีดังต่อไปนี้ 
 การโฆษณาโปรโมทร้านผ่านทาง Social  Network ถือเป็นการประหยัดต้นทุนในการ
ประชาสัมพันธ์ร้าน และทางแผ่นพับ สื่อโฆษณา ป้ายต่างๆ ซึ่งทําให้เกิดการดึงดูดความสนใจลูกค้า 
มาใช้บริการ ซึง่มีการจัดโปรโมช่ันประจําร้านตามเทศกาล วันพิเศษ วันสาํคัญต่างๆ ให้เป็นที่รู้จักภาย
ระยะเวลา 1 ปี เน่ืองจากเป็นกิจการที่เปิดใหม่ กระตุ้นกลุ่มลูกค้า ให้มาลิ้มลองอาหารพร้อมทั้งสัมผสั 
บรรยากาศของทางร้าน ที่มีความโมเดิร์นแบบไทยๆ เป็นการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับคนใกล้ชิด 
เช่น เพ่ือน ครอบครัว ญาติพ่ีน้อง ให้เกิดจากบอกเล่าต่อกันแบบปากต่อปาก และเป็นประสบการณ์ที่
ประทับใจในการมาใช้บริการของทางร้าน  
 กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดจากภาพที่ 4.2, 4.5 , 4.7, 4.9  และ 4.14 โดยกลุ่มอายุ 21-30 ปี 
เป็นพนักงานเอกชน และกลุม่อายุ 31-40 ปี อาชีพธุรกิจส่วนตัว ซึ่งทั้ง 2 วัย เป็นกลุม่วัยทํางานมี
กําลังในการเลอืกซื้อจับจ่ายใช้สอยในการบริโภค ส่วนมากจะเป็นครอบครัวเด่ียว ครอบครัวใหญ ่และ
ไปรับประทานอาหารกับสมาชิกในครอบครัว และเพ่ือนเป็นส่วนใหญ ่ระยะเวลาในการมาใช้บริการ 
ส่วนมากอยู่ในช่วง 1-4 ช่ัวโมง จะเลือกอาหารท่ีมีความเป็นต้นตํารับร่วมสมัย จากภาพที่ 4.10 , 4.11 
และ 4.12 จะเห็นได้ว่าจะมารับบริการทางร้านอาหารด้วยเหตุผลหลักทีว่่ามารับประทานอาหาร และ
พบปะสังสรรค์กับเพ่ือนฝูง ตามโอกาสแล้วแต่สะดวก หรอืจะเป็นช่วงเสาร์อาทิตย์ ที่มีเป็นวันหยุด
พักผ่อน ซึ่งถือว่าเป็นการผ่อนคลาย ผูท้ี่มีอิทธิพลในการตัดสินใจนั่นคือ ตนเอง และสมาชิกใน
ครอบครัว และการวิเคราะห์วิจัยผลสํารวจที่กล่าวมาน้ีถือเป็นข้อดีที่จะช้ีให้เห็นถึงช่องทางการสื่อสาร
ทางตลาด ว่าควรมีแนวโน้มจดัโปรโมช่ันกิจกรรมที่หลากหลายของทางร้าน อยู่เร่ือยๆ อย่างต่อเน่ือง  
ด้วยเหตุผลที่ว่าจะได้กระตุ้นยอดขายของทางร้านให้ลูกค้า เข้ามาให้บริการร้านมากข้ึน จากภาพที่ 
4.18 ผลวิเคราะห์อ้างอิง โดยส่วนมากลูกค้าจะมาใช้บริการจากประสบการณ์เดิม  การบอกเล่า และ
สื่อFacebook/Instagram /Line/ Website เพ่ือให้เข้าถงึกลุ่มเป้าหมายได้อย่างรวดเร็ว ทางผู้วิจัย
คิดว่าต้องทําการประชาสัมพันธ์กระหนํ่า ให้ลูกค้ามีส่วนรว่มสนุกกับทางร้าน  เหมือนเป็นการให้ใจ
แลกใจ ก่อให้เกิดความน่าสนใจ สามารถแนะนํากับคนใกลชิ้ดให้มาร่วมสนุก และ มารับบริการกับทาง
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ร้าน เมื่อลูกค้าเคยมาแล้วจะได้เกิดการกลับมาใช้บริการอีก จากประสบการณ์โดยตรง มีการชิมเมนู
ใหม่ๆ  ของทางร้านอีกด้วย 
 จากภาพที่ 4.13 ,4.15,4.16 และ 4.19  จะเห็นได้ว่าความถี่ในการรับประทานอาหารนอก
บ้านต่อเดือนของคนกรุงเทพฯ และปริมณฑล น้ัน ส่วนใหญ่ไม่แน่นอน ซึ่งโดยเฉลี่ยแลว้ใกล้เคียงจะมา
ทานอาหารประมาณ 1-2 ครัง้/เดือน และ มากกว่า 4 ครัง้ต่อเดือน ขึ้นอยู่กับความสะดวกและวิถีชีวิต
ที่เร่งรีบไม่สามารถบอกจํานวนเวลาที่แน่ชัดของคนกรุงเทพฯ ได้มากนัก และ จะสั่งอาหารต่อมื้อส่วน
ใหญ ่3-5 อย่าง, 6-8  อย่าง โดยประมาณ ซึ่งถือว่าเป็นโอกาสในการสร้างกําไรอีกด้วย จากการสํารวจ
ทางการตลาดว่าจะมีผู้คนมาใช้บริการร้านอาหาร Modern Restaurant แค่ไหนผลสํารวจว่าเกิน 
80% ในการทีผู่้บริโภคจะมาให้บริการร้าน ถือเป็นลู่ทางที่ดีในการเปิดกิจการใหม่ของ  Modern 
Restaurant   

5. กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People Strategy) 
 ทางร้าน Modern Restaurant เล็งเห็นถึงความสําคัญของบุคลากรในการให้บริการของทาง
ร้านต้องมกีารฝึกอบรมพนักงานก่อนเริ่มปฏิบัติงานจริง มีระเบียบชัดเจนในการทํางาน เพ่ือการ
ตอบสนองความพึงพอใจสูงสุดของลูกค้า และมีความรู้ทางด้านอาหารและเคร่ืองด่ืมสามารถแนะนํา
ลูกค้าได้ มีใจรักในการบริการ   

กลยุทธ์ด้านบุคลากร จากตารางที่ 4.24 จะเห็นได้จากการสํารวจว่าทางผู้บริโภค ส่วนใหญ่
ต้องการให้พนักงานของทางร้านอาหารมีกิริยา มารยาท  สุภาพ มีเรียบร้อย  มีความกระตือร้นในการ
ให้บริการ รวมถึงมีจํานวนพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ ซึ่งล้วนแต่เป็นหน้าตาของร้าน เมื่อ
บริการดีทําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ เป็นสิ่งหนึ่งที่ทําให้ลูกค้า อยากจะตัดสินใจกลบัมาใช้บริการ
ซ้ําอีก และการแต่งกายของพนักงาน Modern Restaurant  น้ัน ต้องสะอาดตาจะมีเสื้อฟอร์มของ
ทางร้านให้พนักงานได้สวมใส่ เป็นมาตรฐานเดียวกัน ทําให้ลูกค้าเกิดความเช่ือถือในด้านบุคลากร โดย
เร่ิมจากบุคลิกภาพของพนักงานร้านก่อนเป็นอันดับแรก 

6. กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ (Process Strategy) 
 การให้บริการของทางร้าน Modern Restaurant น้ัน จะมีกระบวนการที่เป็นขั้นตอนอย่าง
เป็นระบบ เร่ิมจากให้พนักงานมายืนคอยต้อนรับลูกค้า พาลูกค้าไปน่ังโต๊ะ แนะนําเคร่ืองด่ืมที่เข้ากับ
บุคลิกของลูกค้า และเมนูอาหารท่ีเป็นเอกลักษณ์ Recommence ของทางร้าน ให้ลูกค้าทราบ มีมุม
กิจกรรมให้ลูกค้ามีส่วนร่วมระหว่างรออาหารมาเสิร์ฟ มีการสาธิตเคร่ืองด่ืมให้ลูกค้า ได้ชม มีบริการ
จองโต๊ะล่วงหน้าให้กับลูกค้า เพ่ืออํานวยความสะดวกในการให้บริการ 
 กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ จากตารางที่ 4.8 จะเห็นได้ว่า สิ่งที่สําคัญในกระบวนการ
ให้บริการน้ันคอื บิลเก็บเงินค่าอาหารและเคร่ืองด่ืมต้องแสดงให้เห็นชัดเจน  การบริการต้องมีความ
รวดเร็วคล่องแคล่ว มีระบบรกัษาความปลอดภัยที่รัดกุมให้กับลูกค้า เพ่ือลูกค้าจะได้รับประทาน
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อาหารอย่างมีความสุข ราคาชัดเจนเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร ลูกค้าก็เกิดความเช่ือมั่น รู้สึกสบาย
ใจ ปลอดภัย และลูกค้ามีการได้รับคําแนะนําอาหาร เคร่ืองด่ืม จากพนักงานทางร้าน ซึ่งทําให้ลูกค้า
สามารถตัดสินใจเลือกสั่งอาหารได้อย่างรวดเร็ว และได้รับอาหารเร็ว ไม่ต้องรอนาน ไม่เสียเวลาของ
ลูกค้าในการรับบริการจากทางร้าน Modern Restaurant  

7. กลยุทธ์ลักษณะทางกายภาพ (Physical Strategy) 
 ทางร้าน Modern Restaurant บรรยากาศโดยรอบของทางร้านจะมีการตกแต่งแบบอนุรักษ์
ความเป็นไทย แต่มีความล้ําสมัย ให้ไม่เกิดความจําเจ มีการปรับเปลี่ยนตกแต่งร้านอยู่เร่ือยๆ คํานึงถึง
ความสะอาดของร้านตกแต่งร้านให้โดดเด่น ดึงดูดลูกค้ามาใช้บริการ ผสมผสานความหรูหราแบบ
พอเพียงเข้าไปด้วย 
 กลยุทธ์ลักษณะทางกายภาพ จากตารางที่ 4.9 เล็งเห็นได้ว่าในการตัดสินใจเลือกร้านอาหาร
ในการรับประทานอาหารน้ัน ต้องคํานึงถึงสถานที่เป็นหลักด้วย สถานที่สะอาด ถูกสุขลกัษณะ มีความ
เป็นอนามัย ภายในของร้านต้องมีความกว้างขวาง เนื่องจากคนเมืองไม่ชอบความอึดอัดมากนัก ลูกค้า
จะถือว่าการมารับประทานอาหารเป็นการพักผ่อนอย่างหนึ่ง บริเวณร้านจึงเป็นสิ่งสําคัญของลูกค้าที่
จะทําการตัดสินใจเลือกร้าน  นอกจากน้ีแลว้การตกแต่งก็มีส่วนสําคัญเหมือนกันในยุคสมัยน้ีที่ร้านต้อง
ตกแต่งให้โดดเด่นเป็นเอกลักษณ์เหมาะสมกับสไตล์ของร้าน น่ันคือทางร้าน Modern Restaurant จะ
มีการตกแต่งร้านด้วยสไตล์ย้อนยุครักษาความเป็นไทย มีความโมเดิร์น หรูหรา ผสมผสานเข้าไปด้วย 
ให้บรรยากาศดูไม่น่าเบ่ือ เป็นแบบภาพ 3 มิติ คนในกรุงเทพฯก็ไม่ต้องไปถ่ายรูปสามมติิไกลๆ 
สามารถมารับประทาน เช็คอินพร้อมภาพสวยๆ จาก Modern Restaurantได้เลย ดึงดูดลูกค้ามาใช้
บริการมากขึ้น สถานทีส่ะอาด สวยงามคนก็มักอยากเข้ามา แล้วโพสรูป รีวิว แชร์ต่อยัง Social 
Network เป็นทางโปรโมทลูกค้าใหม่ๆ ทาอ้อม ให้เข้ามารบับริการร้านด้วย โดยผ่านกลุ่มลูกค้าที่มาใช้
บริการเอง เมื่อมีคนเห็นก็อยากจะมา ทําใหเ้ป็นการกระตุ้นยอดขายที่ดีในการสร้างผลตอบแทนที่
คุ้มค่าอีกด้วย 
แผนงานด้านการเงินและงบประมาณ 
 แหล่งเงินทุนของกิจการมาจากส่วนของเจ้าของ 100% ซึ่งกลยุทธ์แหล่งที่มาจากเงินภายใน
สามารถวิเคราะห์ข้อดีข้อเสียได้ดังต่อไปนี้ 
ข้อดีจากแหลง่เงินทุนภายใน 

 ไม่ก่อให้เกิดหน้ีสิน และไม่ต้องเสียอัตราดอกเบ้ียจากสถาบันการเงิน 
 ไม่ต้องมีการคํ้าประกันจากบุคคล หรือ ทรพัย์สิน 
 เหมาะกับธุรกิจกิจการเจ้าของคนเดียว 
 ไม่มีพันธะผูกพันกับใคร 
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 เมื่อธุรกิจมีกําไรสะสมสามารถนํามาหมุนเวียนกับกิจการต่อเน่ืองได้เลย 
ข้อเสียจากแหล่งเงินภายนอก 

 มีข้อจํากัดในการลงทุน 
 เมื่อธุรกิจดําเนินงานเกิดการขาดทุนสะสมจะไม่มีเงินทุนหมนุเวียนจากสถาบันทางการเงิน 

อ่ืนๆรองรับ 
 

1. งบประมาณทีใ่ช้ในการลงทนุ 
 

ตารางที่  4.29 : งบประมาณที่ใช้ในการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร (Modern Restaurant) ธุรกิจ 
                    ร้านอาหาร 

 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

อุปกรณ์เคร่ืองใช้ 800,000.00 800,000.00 - 
อุปกรณ์เคร่ืองครัว 1,500,000.00 1,500,000.00 - 
เคร่ืองใช้สํานักงาน 300,000.00 300,000.00 - 

ยานพาหนะ 600,000.00 600,000 - 
- 0 - 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 3,200,000.00 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิม

ดําเนนิงาน 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 1,900,000.00 1,900,000.00 - 

ค่ามัดจําสถานที่ 500,000.00 500,000.00 0 
- - 0 

เงินทนุหมุนเวียน 400,000.00 400,000.00 0 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 6,000,000.00 6,000,000.00 - 
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2. การคํานวณคา่เสื่อมราคา 
 

ตารางที่  4.30 : การคํานวณค่าเสื่อมราคาสนิทรัพย์ของร้านอาหาร (Modern Restaurant) 
 

การคํานวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ไมห่มนุเวียนรวม  3,200,000         

ค่าเส่ือมราคาตอ่ปี    640,000    640,000    640,000    640,000     640,000 

ค่าเส่ือมราคาสะสม    640,000  1,280,000  1,920,000  2,560,000   3,200,000 

โอนไปงบดุล 

สินทรัพย์ไมห่มนุเวียนรวม  3,200,000  3,200,000  3,200,000  3,200,000   3,200,000 

หัก ค่าเส่ือมราคาสะสม    640,000  1,280,000  1,920,000  2,560,000   3,200,000 

สินทรัพย์ไมห่มนุเวียนรวมสุทธ ิ  2,560,000  1,920,000  1,280,000    640,000            -    

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง  1,900,000         

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัดจ่าย    380,000    380,000    380,000    380,000     380,000 

ตัดจ่ายสะสม    380,000    760,000  1,140,000  1,520,000   1,900,000 

โอนไปงบดุล 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง  1,900,000  1,900,000  1,900,000  1,900,000   1,900,000 

หักตัดจ่ายสะสม    380,000    760,000  1,140,000  1,520,000   1,900,000 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธ ิ  1,520,000  1,140,000    760,000    380,000            -    
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3. การประมาณการยอดขาย (รายได้) 
 

ตารางที่  4.31 : การประมาณการยอดขาย (รายได้) ของร้านอาหาร (Modern Restaurant) 
 
การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 
ช่วงเช้าเช้า จํานวน/วัน 
(9.00-11.00น.)              20              25            30             25  
ราคาเฉลี่ยต่อคน              80              80            80             80  
รวมยอดขายต่อมื้อ          1,600          2,000        2,400         2,000  
ช่วงกลางวัน จํานวน 
(11.00-17.00น)              65              75            80             85  
ราคาเฉลี่ยต่อคน            105            105          105           105  
รวมยอดขายต่อมื้อ          6,825          7,875        8,400         8,925  
ช่วงเย็น จํานวน  
(17.00-22.00 น.)              45              50            55             55  
ราคาเฉลี่ยต่อคน            130            130          130           130  
รวมยอดขายต่อมื้อ          5,850          6,500        7,150         7,150  
รวมยอดขายต่อวัน        14,275         16,375      17,950        18,075 
ยอดขายต่อเดือน       428,250       491,250     538,500      542,250  
ยอดขายต่อไตรมาส     1,284,750     1,473,750   1,615,500    1,626,750 
ยอดขายต่อปี         6,000,750 
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ตารางที่  4.32 : การประมาณการยอดขาย (รายได้)ของร้านอาหาร (Modern Restaurant)  
 

การประมาณการ
ยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ช่วงเช้าเช้า จํานวน/วัน
(9.00-11.00น.)              30             35             40             50  
ราคาเฉลี่ยต่อคน              80             80             80             80  
ราคาเฉลี่ยต่อคน          2,400         2,800         3,200         4,000  
ราคาเฉลี่ยต่อคน              89             93             95             98  
ราคาเฉลี่ยต่อคน            105           105           105           105  
ราคาเฉลี่ยต่อคน          9,345         9,765         9,975        10,290  
ราคาเฉลี่ยต่อคน              65             70             75             80  
ราคาเฉลี่ยต่อคน            130           130           130           130  
ราคาเฉลี่ยต่อคน          8,450         9,100         9,750        10,400  
ราคาเฉลี่ยต่อคน        20,195        21,665       22,925        24,690  
ราคาเฉลี่ยต่อคน      605,850 649,950     687,750      740,700 
ราคาเฉลี่ยต่อคน    1,817,550    1,949,850   2,063,250    2,222,100 
ราคาเฉลี่ยต่อคน    7,270,200    7,799,400   8,253,000    8,888,400 
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4. สินค้า และ สง่เสริมการขาย 
 

ตารางที่  4.33 : สินค้า และ ส่งเสริมการขาย 
 

สรุปยอดขายรวม  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

ยอดขายต่อปี  6,000,750 
  
7,270,200  

    
7,799,400  

  
8,253,000  

    
8,888,400 

 
นโยบายสินค้าคงเหลือ   
ต้นทุนสินค้า                  40%  ของยอดขาย  
ระยะเวลาในการซื้อสินค้า       3  วัน 
 
ตารางที่ 4.34 : สินค้าคงเหลือ 
 
การคํานวณสินค้าคงเหลือ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 ยอดขายต่อปี  6,000,750 
 

7,270,200 
 

7,799,400 
  

8,253,000  
 

8,888,400 

 ยอดขายต่อวัน      17,145      20,772 
 

22,284 
  

23,580  
 

25,395 

ต้นทุนสินค้า  
 

6,858 
 

8,309 
 

8,914 
  

9,432  
 

10,158 

การหมุนเวียน      20,574      24,926 
 

26,741 
  

28,296  
 

30,475 

สินค้าคงเหลือ     20,574      24,926 
 

26,741 
  

28,296  
 

30,475 
 
นโยบายส่งเสริมการขายโดยการใช้คูปองสะสม  
ประมาณการผู้ได้คูปอง           60%  ของยอดขาย  
ประมาณการผู้สะสมคูปองครบ  50%  ของผู้ได้คูปอง  
ส่วนลดจ่าย                     10%  
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ตารางที่ 4.35 : ค่าส่งเสริมการขายโดยใช้คูปอง 
 

ค่าส่งเสริมการขาย 
ในการใช้คปูอง ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย  6,000,750   7,270,200     7,799,400   8,253,000      8,888,400 
คาดว่าจะมีผู้ได้คูปอง  3,600,450   4,362,120     4,679,640   4,951,800      5,333,040 
คาดว่าจะมีผู้ใช้คูปอง  1,800,225   2,181,060     2,339,820   2,475,900      2,666,520 
ส่วนลดจ่าย    180,023     218,106       233,982     247,590        266,652 

 
5. การประมาณค่าใช้จ่าย 

 
ตารางที่  4.36 : การประมาณค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานที ่       600,000      600,000         600,000      600,000       600,000 

ค่าน้ําประปา (เพิ่ม 2%)        40,000         40,800          41,616       42,448        43,297 

ค่าไฟฟ้า (เพิ่ม 5%)        80,000         84,000          88,200        92,610        97,241 

ค่าแก๊สหุงต้ม (เพิ่ม 5%)         26,000         27,300          28,665        30,098         31,603 

ค่าโทรศัพท ์(เพิ่ม 5%)        18,000         18,900          19,845        20,837         21,879 

ค่าเส่ือมราคา      640,000       640,000         640,000      640,000       640,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย      380,000       380,000         380,000      380,000       380,000 

เงินเดอืน (เพิ่ม 5%)       600,000      630,000         661,500      694,575       729,304 

โฆษณา       100,000      100,000         100,000      100,000       100,000 

รวมต้นทุนคงที ่    2,484,000    2,521,000     2,559,826    2,600,569    2,643,324 

ยอดขาย    6,000,750    7,270,200     7,799,400    8,253,000    8,888,400 
                                                                                                                                 (ตารางมีต่อ)
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ตารางที่  4.36 (ต่อ) : การประมาณค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย  
 

2,400,300 
 

2,908,080 
 

3,119,760 
  

3,301,200     3,555,360 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 
 

60,008 
 

72,702 
 

77,994 
  

82,530         88,884 

ส่งเสริมการขาย 
 

180,023      218,106 
 

233,982 
  

247,590       266,652 

รวมต้นทุนผันแปร   2,640,330 
 

3,198,888 
 

3,431,736 
  

3,631,320    3,910,896 
 

6. การวิเคราะหจุ์ดคุ้มทุน 
 

ตารางที่ 4.37 : การคํานวณจุดคุ้มทุน 
 

การคํานวณ
จุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 
  
3,360,420    4,071,312     4,367,664    4,621,680    4,977,504 

อัตรากําไร
ส่วนเกิน 

          
0.56            0.56 

            
0.56            0.56            0.56 

จุดคุ้มทุนต่อปี 
  
4,435,714  

   
4,501,786      4,571,118   4,643,873    4,720,221 

จุดคุ้มทุนต่อ
เดือน 

 
369,642.86   375,148.81   380,926.49  386,989.41   393,351.76 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 
  
12,321.43    12,504.96     12,697.55   12,899.65  

   
13,111.73  
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7. งบกําไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 4.38 :  งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติของร้านอาหาร (Modern  
                    Restaurant) 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 6,000,750 7,270,200 7,799,400 8,253,000 8,888,400
หัก ต้นทุนผันแปร 2,640,330 3,198,888 3,431,736 3,631,320 3,910,896

กําไรส่วนเกิน 3,360,420 4,071,312 4,367,664 4,621,680 4,977,504
หัก ต้นทุนคงที่ 2,484,000 2,521,000 2,559,826 2,600,569 2,643,324

กําไรก่อนการดําเนินงาน 876,420 1,550,312 1,807,838 2,021,111 2,334,180
หัก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 876,420 1,550,312 1,807,838 2,021,111 2,334,180
หัก ภาษี 30% 262,926 465,094 542,351 606,333 700,254 

กําไรสุทธิ 613,494 1,085,218 1,265,487 1,414,778 1,633,926
 

8. กําไรสะสม 
 

ตารางที่  4.39 : กําไรสะสมประมาณการจากสถานการณป์กติ ของร้านอาหาร (Modern  
                    Restaurant) 
 

                                                                                                  (ตารางมีต่อ) 

กําไรสะสม ประมาณการจาก
สถานการณ์ปกติ          

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสะสมต้นป ี - 582,819 1,613,777 2,815,989 4,160,028 

บวก กําไรสุทธ ิ 613,494 1,085,218 1,265,487 1,414,778 1,633,926 

หัก เงินปันผล 30,675 54,261 63,274 70,739 81,696 

กําไรสะสมปลายงวด 582,819 1,613,777 2,815,989 4,160,028 5,712,258 
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ตารางที่ 3.9 (ต่อ) :  กําไรสะสมประมาณการจากสถานการณ์ปกติของร้านอาหาร (Modern  
 Restaurant) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได ้ 262,926 465,094 542,351 606,333 700,254 
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มขึ้น 262,926 202,168 77,258 63,982 93,921 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคงเหลือ 20,574 24,926 26,741 28,296 30,475 
สินค้าคงเหลือที่
เพิ่มขึ้น 20,574 4,352 1,814 1,555 2,179 

  
ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผล 30,675 54,261 63,274 70,739 81,696 
เงินปันผลค้างจา่ยที่
เพิ่มขึ้น 30,675 23,586 9,013 7,465 10,957 
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9. งบกระแสเงินสด  
 

ตารางที่ 4.40 :  งบกระแสเงินสดประมาณสถานการณ์ปกติของร้านอาหาร (Modern Restaurant) 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5

กําไรสุทธิ 613,494        1,085,218     1,265,487     1,414,778     1,633,926     

บวก ค่าเส่ือมราคา 640,000        640,000        640,000        640,000        640,000        

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 380,000        380,000        380,000        380,000        380,000        

บวก ดอกเบ้ียจ่าย -                 -                 -                 -                 -                 

บวก ภาษเีงินได้ค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึ้น 262,926        202,168        77,258           63,982           93,921           

บวก เงินปันผลค้างจ่ายทีเ่พิม่ขึ้น 30,675           23,586           9,013             7,465             10,957           

หัก สินค้าคงเหลือทีเ่พิม่ขึ้น 20,574-           4,352-             1,814-             1,555-             2,179-             

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 1,906,521     2,326,620     2,369,943     2,504,669     2,756,626     

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทนุ

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 3,200,000-     -                 -                 -                 -                 

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 1,900,000-     -                 -                 -                 -                 

ค่ามัดจําสถานที่ 500,000-        -                 -                 -                 -                 

- -                 -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากการลงทนุ 5,600,000-     -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากการจัดหา

กู้จากสถาบันการเงิน -                 -                 -                 -                 -                 

หัก ชําระเงินกู้ -                 -                 -                 -                 -                 

หัก ชําระดอกเบ้ียเงินกู้ -                 -                 -                 -                 -                 

หัก เงินปันผลจ่าย 30,675-           54,261-           63,274-           70,739-           81,696-           

ทนุหุ้นสามัญ 6,000,000     -                 -                 -                 -                 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 5,969,325     54,261-           63,274-           70,739-           81,696-           

เงินสดสุทธิ 2,275,846     2,272,359     2,306,669     2,433,930     2,674,929     

บวก เงินสดต้นงวด -                 2,275,846     4,548,205     6,854,874     9,288,804     

เงินสดปลายงวด 2,275,846     4,548,205     6,854,874     9,288,804     11,963,734   
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10. งบแสดงฐานะทางการเงิน กรณีปกติ 
 

ตารางที่ 4.41 :  งบแสดงการเปลี่ยนแปลงฐานะการเงินประมาณการจากสถานการณ์ปกติของ 
                    ร้านอาหาร (Modern  Restaurant) 
 

สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพยห์มุนเวียน 

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 2,275,846 4,548,205 6,854,874 9,288,804 11,963,734

สินค้าคงเหลือ 20,574 24,926 26,741 28,296 30,475 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 2,296,420 4,573,131 6,881,615 9,317,100 11,994,208

สินทรัพย์ไมห่มนุเวียนรวมสุทธ ิ 2,560,000 1,920,000 1,280,000 640,000 - 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธ ิ 1,520,000 1,140,000 760,000 380,000 - 

ค่ามัดจําสถานที ่ 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

รวมสินทรัพย ์ 6,876,420 8,133,131 9,421,615 10,837,100 12,494,208

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 262,926 465,094 542,351 606,333 700,254 

เงินปันผลค้างจา่ย 30,675 54,261 63,274 70,739 81,696 

หนี้สินระยะสั้น 293,601 519,355 605,626 677,072 781,950 

เงินกู้สถาบันการคงเหลือ - - - - - 

รวมหน้ีสิน 293,601 519,355 605,626 677,072 781,950 

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 6,000,000 

กําไรสะสมสุทธ ิ 582,819 1,613,777 2,815,989 4,160,028 5,712,258 

รวมส่วนของผู้ถอืหุ้น 6,582,819 7,613,777 8,815,989 10,160,028 11,712,258

รวมหน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 6,876,420 8,133,131 9,421,615 10,837,100 12,494,208
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11. วิเคราะห์โครงการลงทนุ 
 

ตารางที่ 4.42 :  การวิเคราะห์โครงการลงทุนของร้านอาหาร (Modern Restaurant) 
 

ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงนิสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 6,000,000 

1 กระแสเงินสดรบั 2,275,846 

2 กระแสเงินสดรบั 2,272,359 

3 กระแสเงินสดรบั 2,306,669 

4 กระแสเงินสดรบั 2,433,930 

5 กระแสเงินสดรบั* 3,574,929 

      

  
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันในอัตรา
ผลคิดลด 10.00% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 9,562,125 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงิน

สดจ่าย 
-                 

6,000,000 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 3,562,125 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 29.67% 
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12. การวิเคราะหอั์ตราส่วนทางการเงนิ 
 
ตารางที่ 4.43 :  การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงินของร้านอาหาร (Modern Restaurant) 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 7.82 8.81 11.36 13.76 15.34

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 7.75 8.76 11.32 13.72 15.30

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สนิ  

อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 128 128 128 128 128 

ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 2.81 2.81 2.81 2.81 2.81 

อัตราการหมุนสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน (รอบ) 2 4 6 13 - 

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 0.87 0.89 0.83 0.76 0.71 

การวัดความสามารถในการชําระหนี ้

อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.04 0.07 0.07 0.07 0.07 

การวัดความสามารถในการบริหาร 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.09 0.13 0.13 0.13 0.13 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถอืหุ้น (ROE) 0.09 0.14 0.14 0.14 0.14 

อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00

อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 14.61 21.32 23.18 24.49 26.26

อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 10.22 14.93 16.23 17.14 18.38

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿3,562,125.11  

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 30%  

ระยะเวลาคืนทุน  (ปี) 2.629 
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4.4  แผนฉุกเฉินของธุรกิจ (Contingency Plan) 
 วัตถุประสงค์ ในการเตรียมแผนฉุกเฉิน เพ่ือเป็นการเตรียมความพร้อมสําหรับการแก้ปัญหาที่

เกิดจากสถานการณ์ที่ไม่คาดคิด หรือการดําเนินงานไม่เป็นไปตามแผนทีว่างไว้ แผนฉุกเฉินน้ันจะทํา
ให้ธุรกิจสามารถป้องกันลดความเสี่ยงจากสถานการณ์ต่างๆ ปรับตัวได้ทันกับสิ่งที่เกิดขึ้นในอนาคต ซึ่ง
ได้จัดการวางแผนฉุกเฉินของธุรกิจ ในแต่ละสถานการณ์ ดังน้ี 
กรณีที่ 1 : ผลประกอบการใน 2 ปี แรกตํ่ากว่าเป้าหมายท่ีกําหนดไว้ และยังไม่สามารถคืนทุนได้ 

แนวทางแก้ไข 
1. การวิเคราะห์สาเหตุที่ทําให้ผลประกอบการไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีกําหนดไว้ และดู 

งบประมาณต่างๆ อย่างละเอียด เพ่ือช้ีหาจุดบกพร่องในงบประมาณ 
2. การพิจารณาถึงคู่แข่งรายใหมท่ี่เข้ามามากข้ึน ในตลาดอุตสาหกรรมเดียวกันที่ค่อนข้าง 

รุนแรง ซึ่งจะมกีารปรับเปลี่ยนแผนการดําเนินการให้มีความสอดคล้องต่อพฤติกรรมความต้องการของ
ผู้บริโภคมากย่ิงขึ้น 

3. ขยายฐานลูกค้าไปยังบริเวณใกล้เคียง จัดให้มีการส่งเสริมการตลาดกระตุ้นยอดขาย ให้ 
ผู้บริโภคหันมาสนใจเลือกรับบริการจากทางร้าน  

4. ปรับปรุงผลิตภัณฑ์ และบริการจากทางร้านให้มีประสิทธิภาพที่ดีมากขึ้น โดยทําการ 
สํารวจความคิดเห็นของลูกค้าที่มาใช้บริการว่าควรปรับปรุงไปในทิศทางใด 
กรณีที่ 2 : การขาดแคลนวัตถุดิบจาก Supplier 

แนวทางแก้ไข 
1. มีการหาแหล่งจําหน่ายวัตถุดิบไว้หลายราย  เพ่ือป้องกันการขาดแคลนวัตถุดิบที่จะส่งผล 

ต่อการผลิตสินค้า 
2. ติดต่อสร้างพันธมิตรที่ดีกับผู้จําหน่ายวัตถุดิบอย่างน้อย 3 ราย 

กรณีที่ 3 : คู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน มรีูปแบบลักษณะสินค้า และบริการ คล้ายกัน 
แนวทางการแก้ไข 
1. สร้าง Brand Loyalty ให้กับลูกค้า  ด้วยกิจกรรมที่หลากหลายของทางร้านที่สื่อสารกับ 

ลูกค้า 
2. ปรับปรุงคุณภาพผลิตภัณฑ์อย่างต่อเน่ือง 
3. เน้นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า รักษาฐานลูกค้าเดิม และสร้างฐานลูกค้าใหม ่เพ่ือให ้

ลูกค้าประทับใจ จดจํา แล้วนึกถึงร้านเรา เป็นที่แรก 
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กรณีที่ 4 : พนักงานที่มีอยู่ไม่เพียงพอในการให้บริการ 
แนวทางการแก้ไข 
1. เปิดรับสมัครพนักงานเพ่ิมทั้งแบบ part time และ full time 
2. วางแผนจัดระบบกําลังคนในการให้บริการใหม่ ตามความเหมาะสมกับงานแต่ละประเภท  

และ ลกูค้า 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง : แผนธุรกิจร้านอาหารไทย (Modern Restaurant) 

 
วัตถุประสงค์  : เพ่ือประกอบการวิชาศึกษาค้นคว้าของนักศึกษา ปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจ
วิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
คําช้ีแจง  :  แบบสอบถามประกอบด้วยคําถาม 3 ส่วน 
               สว่นที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
               สว่นที่ 2 พฤติกรรมผู้บริโภคอาหารไทย 
               สว่นที่  3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญต่อการเลือกบริโภคอาหารไทย 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง   โปรดทําเคร่ืองหมาย  “√ ” ลงในช่องว่างตามความเป็นจริง 
 
1.เพศ               □ ชาย                              □ หญงิ 
2.อายุ               □ ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี      □ 21-30 ปี       □ 31-40 ปี      □ 41-50 ปี 
                       □ 51-60 ปี                        □ 60 ปีขึ้นไป 
3.สถานภาพ        □ โสด                              □ สมรส                       □ หย่าร้าง 
4.ระดับการศึกษา □ มัธยมศึกษา หรือตํ่ากว่า        □อนุปริญญา/ปวส.           

 □ปริญญาตรี หรือกําลังศึกษาอยู่                    
                     □ ปริญญาโท หรือกําลังศึกษาอยู่ □ ปรญิญาเอก หรือกําลังศึกษาอยู่            
5.อาชีพ           □ นักเรียน/นักศึกษา       □พนักงานบริษัทเอกชน              

□รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ           □ ธุรกิจส่วนตัว              □แม่บ้าน/พ่อบ้าน                   
□อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…….. 

6.รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   □ตํ่ากว่า 10,000 บาท   □10,001-20,000 บาท     □20,001-30,000 
บาท 
                               □30,001-40,000 บาท □40,001-50,000 บาท     □50,000 บาทข้ึนไป 
7.ขนาดครอบครัว  □อยู่คนเดียว     □ครอบครัวเด่ียว (2-3 คน)    

□ครอบครัวขนาดใหญ่ (มากกว่า 3 คน) 
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ส่วนที่  2 ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการรับประทานอาหารไทยนอกบ้านของคนกรุงเทพ 
คําชี้แจง   โปรดทําเคร่ืองหมาย  “√ ” ลงในช่องว่างทีต่รงกับพฤติกรรมการรับประทานอาหาร
ของท่านดังนี ้
1.ท่านชอบรับประทานอาหารประเภทใด    

□อาหารพ้ืนบ้าน(ปักษ์ใต้)                         □อาหารไทย(ภาคกลาง)   
          □อาหารอีสาน                                      □ อาหารเหนือ   
          □อาหารทะเล                                       □อาหารเพ่ือสุขภาพ  
          □อ่ืนๆ ระบุ.............................. 
2. ท่านไปใช้บริการร้านอาหารกับผู้ใด    
           □คนเดียว        □ เพ่ือน        □สมาชิกในครอบครัว     □อ่ืนๆ ระบุ............................ 
3. ผู้มสี่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการกับท่าน    
          □ตัดสินใจเอง     □เพ่ือน         □สมาชิกในครอบครัว     □อ่ืนๆ ระบุ............................ 
4. ท่านใช้บริการร้านอาหารด้วยเหตุผลใด  
          □รับประทานอาหาร                       □เลี้ยงฉลอง/สังสรรค์    
          □พบปะลูกค้า/เจรจาทางธุรกิจ           □พบปะเพ่ือนฝูง/ครอบครัว    
          □ เพ่ือความบันเทิง/พักผ่อน              □อ่ืนๆ ระบุ............................ 
5. ท่านใช้บริการร้านอาหารในวันใด    
          □วันจันทร์ – ศุกร์              □วันเสาร์ – อาทิตย์         □วันหยุดนักขัตฤกษ์   
          □วันพิเศษ/วันสําคัญ           □แล้วแต่สะดวก 
6. ท่านมีผู้ร่วมโต๊ะร่วมรับประทานอาหารท่ีร้านอาหารกับท่านกี่คน    
          □ 1-2 คน           □3-5 คน         □6-8 คน          □มากกว่า 8 คน 
7. ท่านใช้เวลาในการใช้บริการร้านอาหารนานเท่าใด    
         □ ตํ่ากว่า 1 ช่ัวโมง   □1-2 ช่ัวโมง   □3-4 ช่ัวโมง    □มากกว่า 4 ช่ัวโมง 
8. ความถี่ในการรับประทานอาหารนอกบ้านโดยประมาณต่อเดือน    
         □ ไมแ่น่นอน    □1-2 ครั้ง/เดือน   □3-4 ครั้ง/เดือน □มากกว่า 4 ครั้ง/เดือน   
9. ท่านสั่งอาหารคร้ังละก่ีอย่าง    
              □1-2 อย่าง      □3-5 อย่าง     □6-8 อย่าง    □มากกว่า 8 อย่าง 
10. โดยเฉล่ียท่านจ่ายเงินค่าอาหารต่อครั้งเป็นจํานวนเงินประมาณเท่าไร   
            □น้อยกว่า 500 บาท             □500 – 1,000 บาท   □1,001 – 1,500 บาท    
            □1,501 – 2,000 บาท           □มากกว่า 2,000 บาท 
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11. แหล่งข้อมลูที่มีอิทธิพลต่อท่านมากที่สดุ ก่อนตัดสินใจไปยังร้านอาหารเพ่ือเลือกใช้ บริการ    
           □ จากประสบการณ์เดิม          □จากการบอกเล่า             □แผ่นพับ สือ่ โฆษณา           

□ Facebook/Instagram /Line/ Website    □อ่ืนๆ ระบุ.................... 
12. ท่านจะมาใช้บริการร้านอาหาร Modern Restaurant ของดารณีหรือไม่ 
           □ มา                                 □ ไม่มา 
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกร้านอาหารไทยของท่าน 
คําชี้แจง   โปรดทําเคร่ืองหมาย  “√ ” ลงในช่องว่างทีต่รงกับความสาํคัญทีท่่านพิจารณาดงันี ้
 
 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรา้นอาหาร 

ระดับการตัดสนิใจ 
มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที่สุด 
5 4 3 2 1 

ด้านผลิตภัณฑ์   
1. คุณภาพอาหารใหม่ สด สะอาด           
2. รสชาติอาหาร        
  

     

3.  มีอาหารจานเด็ด/จานแนะนํา           
4. มีรายการอาหารให้เลือกหลากหลาย           
5. มีการจัดวางและตกแต่งที่สวยงาม           

ด้านราคา   
6. ราคาอาหารตรงตามป้ายราคา           
7. อาหารมีราคาถูกกว่าที่อ่ืน           
8. รายการอาหารมีการแสดงป้ายราคาที่ชัดเจน           
9. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร           
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรา้นอาหาร 

ระดับการตัดสนิใจ 
มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที่สุด 
5 4 3 2 1 

10. มีการชําระค่าอาหารด้วยบัตรเครดิต           
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย   
11. มีป้ายช่ือร้าน เป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย           
12. ทําเลท่ีต้ังสะดวกในการเดินทาง           
13. มีที่จอดรถเพียงพอ           
14. สามารถติดต่อได้สะดวก เช่น มีเบอร์โทรศัพท ์           
15. ระยะเวลาการเปิด – ปิดร้าน           
ด้านการส่งเสริมการตลาด   
16. จัดทําการส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคาตาม
เทศกาลต่างๆ หรือวันพิเศษ 

          

17. มีการแจก แถม แลกของสมนาคุณ รางวัล           
18. โฆษณาทางสื่อต่าง ๆ เช่น วิทยุ/ อินเตอร์เน็ต/
โบชัวร์ 

          

19. มีจุดบริการชิมฟรี สําหรบัอาหารแนะนํา           

20. มีการสาธิตเคร่ืองด่ืมให้ชม           
21. มีการสมัครสมาชิก เพ่ือสะสมยอดใช้บริการ           
ด้านบคุลากร   
22. พนักงานมีความกระตือรือร้น รวดเร็วในการ
ให้บริการ 

          

23. พนักงานมีความรู้ในรายการอาหาร/เคร่ืองด่ืม           
24. พนักงานบริการเป็นกันเอง           
25. พนักงานมีกิริยา มารยาท สุภาพ เรียบร้อย            
26. พนักงานมีจานวนเพียงพอในการให้บรกิาร      
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ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการรา้นอาหาร 

ระดับการตัดสนิใจ 
มากที่สุด มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที่สุด 
5 4 3 2 1 

ด้านกระบวนการให้บริการ   
27. มีแอพพลิเคช่ันสั่งอาหารล่วงหน้าก่อนมาถึงร้าน           
28. มีบริการรับจองโต๊ะล่วงหน้า           
29. บริการรวดเร็ว คล่องแคล่วและถูกต้อง           
30. บิลเก็บเงินมีการแสดงให้เห็นชัดเจน           
31. มีระบบรักษาความปลอดภัยที่รัดกุม           
ด้านลักษณะทางกายภาพ   
32. การจัดตกแต่งร้านสวยงามโดดเด่น เป็น
เอกลักษณ์เหมาะกับสไตล์ของร้าน 

          

33. สถานที่มีความสะอาด ถูกสุขลักษณะ           
34. มีดนตรีฟังสบายๆ สร้างอรรถรสที่ดีในการ
รับประทานอาหาร 

          

35. ภาพลักษณ์และความมช่ืีอเสียงของร้านฯ           
36. มีแสงสว่างที่เพียงพอ อากาศเย็นสบาย           
37. ภายในร้านฯ กว้างขวาง มีที่น่ังเพียงพอ           
 
ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
--ขอขอบคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม-- 

 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพรายการรอาหารทีใ่ชป้ประกอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 
ช่ือ-นามสกุล :           ดารณี   ตอพล 
 
Email      :               hionlyda@gmail.com , ferndiary@hotmail.com 
 
ประวัติการศึกษา :      
พ.ศ. 2560   ปริญญาโทบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิสาหกิจขนาดกลางและ 

      ขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 

พ.ศ. 2555   ปริญญาตรีบรหิารธุรกิจบัณฑิต สาขาบริหารธุรกิจระหว่างประเทศ         
     มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย 
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