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บทคัดย่อ 

 
 ร้านครัวเพลินเพลง เป็นธุรกิจที่ให้บริการด้านอุปโภคบริโภค อาทิเช่น อาหาร และ 
เครื่องดื่มหลากหลายชนิด ตั้งแต่เที่ยงวันเป็นต้นไป และภายในร้านอาหารครัวเพลินเพลง มีสิ่ง
เอ้ืออํานวยแก่ลูกค้ามากมาย มีที่สําหรับการอํานวยความสะดวกแก่ผู้มาบริโภคอุปโภค อาทิเช่น  
ร้านอุปโภคบริโภคมีสถานที่สําหรับเตรียมจอดยานพาหนะ โดยมีทําเลมีโลเกชันอยู่ระแหวกพ้ืนที่ 
ที่เจริญแล้ว โดยมีที่จอดยานพาหนะเพียงพอต่อกลุ่มบริโภคอุปโภค ร้านอาหารครัวเพลินเพลงเป็น
ร้านอาหารสไตล์ไทย-จีนในเขตบางขุนพรหม ซึ่งเป็นร้านอาหารที่อนุรักษ์ในเพลงเก่า เช่น สุนทรพจน์ 
หรือคลาสสิกช่วง 80-90 และมีแนวคิดว่าการบริการที่ดี อาหารอร่อย และบริเวณร้านอาหารที่สะอาด 
เพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าท่ีมาใช้บริการให้ได้มากที่สุด ลูกค้าจะได้มีความพอใจที่จะจ่ายเงิน
ให้กับร้านอาหารครัวเพลินเพลง ร้านอาหาร ครัวเพลินเพลง มีการจัดตั้งธุรกิจโดยมีเจ้าของกิจการ
ร้านอาหารเป็นผู้ดําเนินกิจการเพียงคนเดียว โดยเจ้าของกิจการเป็นผู้ตัดสินใจได้คนเดียวใน
ร้านอาหาร การประกอบธุรกิจร้านอาหารนี้ ได้ทําการนําเงินส่วนตัวมาลงทุนเอง และบริหารอย่าง 
เรียบง่าย ไม่มีอะไรซับซ้อน ทําเน้นการดูแลเอาใจใส่ดูแลลูกค้าได้ง่าย ทําให้เจ้าของกิจการสนิทกับ
ลูกค้า ทําให้เจ้าของกิจการมีความนึกคิดว่าลูกค้าสําคัญที่สุด ซึ่งร้านอาหาร ครัวเพลินเพลง เป็นการ
จัดตั้งธุรกิจร้านอาหารนี้เพียงคนเดียว 
 ผลิตภัณฑ์ของร้านอาหารครัวเพลินเพลงเป็นมุ่งเน้นที่คุณภาพ โดยจะมีการเลือกของที่จะ
นํามาปรุงโดยเลือกของสด และมีมาตรฐานกําหนดรอบรับ ใหม่ สด สะอาด และนํามาปรุงอาหาร
ให้แก่ลูกค้า ซึ่งในการผลิตจะมีความมาตรฐาน เอาใส่ใจในทุกรายละเอียดทุกข้ันตอน ร้านนี้จะเป็น
ร้านสําหรับคนที่ชอบเพลงยุค 80-90 สุนทราภรณ์ โดยสามารถข้ึนไปร้องเพลงคาราโอเกะบนเวที  
และสามารถจับคู่เต้นลีลาศกับเพื่อนต่างโต๊ะได้ด้วย ทําให้แขกที่มารู้สึกพึงพอใจในบรรยากาศของร้าน 
และสิ่งสําคัญ คือการบริการของร้านเราที่ทําให้แขกทุกท่านที่มากินอาหารหรือร้องเพลงกับเพื่อน 
ได้ความสุขกายสบายใจแล้ว ทําให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการกับทางร้านอีกครั้ง ร้านอาหารครัวเพลิน
เพลง เจ้าของร้านอุปโภคบริโภคครัวเพลินเพลงจัดสรรรายการได้อย่างเหมาะ เนื่องจากทางร้านมี
พาร์ตเนอร์ทําให้ต้นทุนของอาหารและเครื่องดื่มจะถูก และมีการนําเอาระบบโปรแกรมบัญชีเข้ามา

 



 

 
 

ปรับใช้เพ่ือควบคุมบัญชีรายรับรายจ่าย ทําให้สามารถที่จะจัดการตั้งราคาให้คุ้มทุนได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ ทําให้ทางร้านสามารถท่ีจะขายสินค้าและบริการได้ต่ํากว่าร้านอาหารในบริเวณโดยรอบ 
 ความเสี่ยงจาการลงทุนอยู่ในเกณฑ์ค่อนข้างต่ํา เนื่องจากธุรกิจของร้านอาหารครัวเพลิน
เพลงเป็นธุรกิจครอบครัวที่มีอยู่แล้วและมีกลุ่มลูกค้าค้าท่ีมาใช้บริการประจําอย่างต่อเนื่อง เพียงแต่
ล่าสุดผู้ประกอบการร้านอุปโภคบริโภคได้มีการพัฒนา เนื่องด้วยอยากที่จะนํามาพัฒนาทําให้มันดี
กว่าเดิมเพราะตอนนี้ข้างหน้ามีรถ MRT มาลงหน้าร้าน เลยอยากจะพัฒนาให้ร้านให้มีเอกลักษณ์
มากกว่าเดิม 
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ABSTRACT 

 
 “Krua Ploen Pleng” is a restaurant that offers food and beverages, starting 
from noon, along with engaging activities for customers. Located in the city center, 
Melody Kitchen is a Thai-Chinese style restaurant in the Bang Khun Phrom area. The 
restaurant aims to preserve old songs such as those by Suntharaporn or classics from 
the 80s-90s. The philosophy is centered around providing excellent service, delicious 
food, and clean beverages to meet customer expectations and create the utmost 
satisfaction. Customers are pleased to pay for the services at Melody Kitchen. 
 Operated as a sole proprietorship, the restaurant is managed by a single 
owner who makes decisions independently. The business has been funded with 
personal funds, creating a straightforward and easily manageable structure. The focus 
is on taking care of customers, establishing a friendly relationship, and making 
customers feel valued. The owner believes that customers are the most important 
aspect of the business. The establishment of Melody Kitchen reflects a one-person 
business model. 
 The restaurant's products are of high quality, utilizing carefully selected, 
fresh, and clean ingredients. The menu includes food and beverages, and the 
restaurant hosts interesting activities for customers. The location is easily visible and 
provides sufficient parking space for customers. Melody Kitchen caters to those who 
enjoy 80s-90s music, offering a karaoke stage where customers can sing and pair up 
with friends at their tables, enhancing the overall experience. 
 The pricing strategy of Melody Kitchen is based on providing super value. 
This strategy allows the business to purchase ingredients at lower costs, offering 

 



 

 
 

competitive pricing while maintaining or exceeding product quality. The restaurant 
has become popular in the community, attracting customers who appreciate the  
80s-90s music genres. The owner aims to further develop the restaurant's identity, 
especially with the upcoming MRT station, to increase customer traffic. 
 The investment risk for Melody Kitchen is relatively low, given its status as a 
family-owned business with a consistent customer base. The owner is looking to 
improve and enhance the restaurant's offerings, taking advantage of the new MRT 
station to attract more customers. 
 
Keywords: Restaurant, Thai-Chinese Style, Karaoke, 80-90s Music 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้ สําเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี ด้วยความกรุณาจาก ดร. ธีระศักดิ์  
ณ ระนอง ซึ่งเป็นอาจารย์ที่ปรึกษางานวิจัย และ ดร.กัณณพนต์ โล่ห์เพชรัตน์ ซึ่งเป็นผู้เชี่ยวชาญด้าน
การทําการค้นคว้าอิสระ โดยอาจารย์ทั้งสองท่านได้ให้ความกรุณาเสียสละเวลา ในการให้คําปรึกษา
แนะนํา ตลอดจนวิธีการปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องต่าง ๆ ชี้แนะแนวทาง ด้วยความเอาใจใส่อย่างดียิ่ง 
ผู้วิจัยตระหนักถึงความตั้งใจจริงและความเอาใจใส่ของอาจารย์ ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่าง
สูงไว้ ณ โอกาสนี้ 
 ผู้วิจัยขอขอบพระคุณกลุ่มลุกค้าท่ีมาใช้บริการร้านอาหารครัวเพลินเพลงผู้ตอบ
แบบสอบถามในความอนุเคราะห์ความเอ้ือเฟ้ือ การได้มาซึ่งข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการวิจัย  
 ผู้วิจัยขอขอบพระคุณบิดา มารดา และครอบครัวอันเป็นที่รัก ที่ได้ให้คําแนะนําที่ดี สิ่งต่าง ๆ 
ที่เป็นประโยชน์ ตลอดจนความรักและกําลังใจที่ดีเสมอมา 
 อนึ่งผู้วิจัยหวังว่า การจัดทําแผนธุรกิจฉบับนี้ จะเป็นประโยชน์แก่ผู้ที่สนใจ ขอมอบส่วนดี
ทั้งหมดให้แก่เหล่าคณาจารย์ ที่ได้ประสิทธิประสาทวิชาจนทําให้เกิดผลสําเร็จ เป็นงานวิจัยที่เป็น
ประโยชน์ และขอมอบความกตัญํูกตเวทีคุณ แด่บิดา มารดา และผู้มีพระคุณทุกท่าน สําหรับ
ข้อบกพร่องต่าง ๆ ที่อาจเกิดขึ้นนั้น ผู้วิจัยขอน้อมรับผิดแต่เพียงผู้เดียวและยินดีที่จะรับฟ๎งคําแนะนํา
จากทุกท่านที่ได้เข้ามาศึกษา เพ่ือเป็นประโยชน์ในการพัฒนางานวิจัยต่อไป 
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 หน้า 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ (ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ) 
 ในป๎จจุบันนั้นมีธุรกิจเก่ียวกับอุปโภคบริโภคอยู่เป็นอย่างมาก เนื่องจากว่าธุรกิจอุปโภค
บริโภค ร้านอุปโภคบริโภคนั้นเป็นธุรกิจที่ขับเคลื่อนเศรษฐกิจและขับเคลื่อนประเทศไปได้เป็นอย่าง
มาก ธุรกิจร้านอาหารนั้นเป็นธุรกิจที่ทําให้เกิดกลไกการจ้างงานพนักงานภายในร้านเป็นจํานวนมาก
ภายหลังนับตั้งแต่ป๎จจุบันสองถึงสามปีล่าสุดมานี้ร้านอุปโภคบริโภคได้ ประสบภัยวิกฤติ โควิด-19  
เป็นอย่างมากโดย โควิด-19 เป็นเชื้อไวรัสชนิดหนึ่งที่เข้ามาทําให้เกิดโรคร้ายภายในประเทศและรอบ
โลกรัฐบาลหลายหลายประเทศจึงสั่งให้ร้านอาหารหรือร้านที่ให้บริการต่าง ๆ ได้หยุดทําการชั่วคราว
เพ่ือให้หยุดโรคระบาดเนื่องจากว่าโรค โควิด-19 นั้นเป็นโรคระบาดที่ติดระหว่างคนสู่คนหรือคนสู่สัตว์
นั่นเองไม่เพียงแต่ธุรกิจบริโภคอุปโภคท่ีโดนปิดเท่านั้น แต่ยังมีธุรกิจมากมายหลายธุรกิจที่โดนปิดอาทิ
เช่น สถานที่อโคจรนั้น เป็นรูปแบบที่มีความแออัดและซับซ้อน จึงทําให้ผู้คนนั้นเบียดเสียดสีกัน จึงมี
โอกาสที่ก่อให้เกิดโรคหรือก่อให้ติดโรคสูงมากยิ่งขึ้นรัฐบาลไทยจึงสั่งให้สถานบันเทิงนั้นปิดบริการ
ชั่วขณะ 
 ธุรกิจบริโภคอุปโภค หรือธุรกิจร้านอาหารครัวเพลินเพลงประวัติความเป็นมา คือผู้วิจัยนั้น 
มีความชื่นชอบในด้านของธุรกิจร้านอาหาร จึงนํามาสู่การเปิดร้านอาหารครัวเพลินเพลง ซึ่งเป็น
ร้านอาหารสําหรับคนที่ชอบเพลงยุคเก่าในคริสตศักราช 1980 ถึงคริสต์ศักราช 1990 โดยภายในร้าน
จะเป็นแนวเพลงของสุนทราภรณ์ ผู้ที่เข้ามาใช้บริการภายในร้านอาหารสามารถมีกิจกรรม อาทิเช่น 
การร้องเพลงคาราโอเกะบนเวทีได้ อีกท้ังผู้มาใช้บริการสามารถจับคู่เต้นลีลาศให้แก่ผู้มาใช้บริการต่อ
อ่ืน ๆ ได้ ด้วยเหตุนี้ครัวเพลินเพลง จึงเป็นสถานที่ ที่ผู้มาใช้บริการนั้นพึงพอใจและมีความประทับใจ
เป็นอย่างมากให้แก่ผู้มาใช้บริการหรือแขกที่เข้ามาใช้บริการภายในร้าน เนื่องจากว่าธุรกิจอุปโภค
บริโภค หรือร้านอาหารของครัวเพลินเพลงนั้น มีสิ่งเอ้ืออํานวยประโยชน์แก่ลูกค้าหลากหลาย เช่น 
การที่มีที่จอดรถหรือลานจอดรถกว้างขวาง ไม่แออัดจนเกินไป และมีความปลอดภัยมีความส่วนตัว
ให้แก่ลูกค้า โดยภายในร้านนั้นมีห้องส่วนตัวให้แก่ลูกค้าบางกลุ่มที่อยากได้ความส่วนตัว อีกท้ังยังเป็น
ห้องท่ีมีความเก็บเสียงและพนักงานใส่ใจบริการลูกค้าเป็นอย่างดี ทําให้ลูกค้ามีความพึงพอใจเป็นอย่าง
มาก อีกท้ังยังทําให้ธุรกิจสําหรับครัวเพลินเพลงนั้น สามารถไปต่อได้ในอนาคต เนื่องจากว่ามีการ
บริการที่ดีใส่ใจลูกค้าและครัวเพลินเพลงอาหารอร่อยสะอาด รวมถึงยังเอ้ืออํานวยความสะดวกแก่
ลูกค้าหลักหลายประการ เช่นนี้จึงทําให้ขวดเพลินเพลินนั้นอยู่ได้เมื่อเจอวิกฤตโควิด-19 
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1.2 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ (ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ และขอบเขตธุรกิจ) 
 ร้าน ครัวเพลินเพลง เป็นร้านอาหารไทย-จีนที่ตั้งอยู่บริเวณหัวมุมสี่แยกบางขุนพรหม  
ใกล้วัดเอ่ียมวรนุช ตรงข้ามธนาคารแห่งประเทศไทย ร้านอาหารเปิดให้บริการอาหารตั้งแต่ 12.00–
24.00 น. เป็นธุรกิจประเภทร้านอาหารที่มีทั้งโซนห้องอาหารรวมที่มีคาราโอเกะแบบโต๊ะวนเพื่อให้
ลูกค้าทุกโต๊ะสามารถข้ึนมาสับเปลี่ยนกันร้องเพลงได้ และมีห้องคาราโอเกะส่วนตัวไว้รองรับลูกค้า 
ที่ต้องการความเป็นส่วนตัว ในส่วนของอาหาร ทางร้านให้บริการอาหารไทย-จีนเป็นหลัก รวมถึงมี
กิจกรรมที่น่าสนใจให้ลูกค้าได้มาลองใช้บริการ ซึ่งทางร้านจําแนกการให้บริการออกเป็น 2 ประเภท 
คือ 
   1) ร้านอาหารที่ให้บริการร้านอาหารสไตล์ไทย-จีน เอาใจผู้สูงอายุเหมือนย้อน
วันวานในบรรยากาศเก่า ๆ ที่ชวนคิดถึง นอกจากนี้ภายในร้านยังมีการให้บริการเครื่องดื่มไว้สําหรับ
การสังสรรค์ตามบรรยากาศในร้านอีกด้วย 
   2) พ้ืนที่สําหรับร้องเพลงและเต้นรํา เช่น บนโต๊ะจะมีหมายเลขให้ท่านตามโต๊ะ  
พอถึงหมายเลขใครก็ต้องขึ้นไปร้องเพลงและเต้นรํา 
 ดังนั้นร้านครัวเพลินเพลง จึงเหมาะแก่กลุ่มลูกค้าที่หลากหลายช่วงอายุที่จะเข้ามาใช้บริการ 
 
1.3 เหตุผลที่เลือกท ากิจการนี้เป็นแผนธุรกิจ 
 เป็นธุรกิจประเภทอุปโภคบริโภคท่ีนัดธุรกิจ/นักลงทุน ให้การสนใจเป็นอย่างมาก เนื่องจาก
เป็นร้านที่มีกลุ่มบริโภคจํานวนมหาศาลอีกท้ังยังเป็นรูปแบบนิยมสําหรับกลุ่มนักเดินทาง อีกทั้งธุรกิจ
อุปโภคบริโภคนี้เป็นที่น่าจะจับตามองเป็นอย่างยิ่ง การศึกษาของผู้จัดทําในครั้งนี้เหตุผลเนื่องมาจาก
การที่หวังผลว่าธุรกิจอุปโภคบริโภคจะมีการเติบโตอย่างก้าวกระโดด 
 
1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
   1) ร้านขายส่งวัตถุดิบในย่านบางขุนพรหม เช่น ร้านจําหน่ายเนื้อสด อาหารทะเล 
ผักผลไม้ และวัตถุดิบต่าง ๆ 
   2) ร้านแก๊สในย่านบางขุนพรหม เพื่อทําการติดตั้งและดูแลเกี่ยวกับเชื้อเพลิงที่ใช้
ภายในร้าน 
   3) ร้านซ่อมเครื่องเสียงในย่านบางขุนพรหม เพื่อทําการติดตั้งและซ่อมอุปกรณ์
เครื่องเสียงภายในร้าน 
   4) วัดเอ่ียมวรนุช ซึ่งอยู่ในบริเวณใกล้เคียง ทางร้านสามารถที่จะขอใช้บริการ 
ที่จอดรถได้ 
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 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
   1) ห้องอาหารและห้องคาราโอเกะที่มีเครื่องเสียงครบครัน มีเพลงหลากหลาย
แนวตั้งแต่ยุคเก่าถึงสมัยใหม่ พร้อมกับมีเครื่องเสียงคาราโอเกะที่ทันสมัย 
   2) ทําการตลาดโปรโมทร้านเพ่ือเพ่ิมความนิยมของร้านผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง 
Facebook, Instagram และ Line@ 
   3) พัฒนาสินค้า เมนูอาหาร ซึ่งเป็นกิจกรรมหลักท่ีทําให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอย่าง
ต่อเนื่องจนกลายเป็นขาประจํา 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
   1) ร้านครัวเพลินเพลง 
   2) พนักงานร้าน เช่น พนักงานเสิร์ฟอาหาร พนักงานแคชเชียร์ 
   3) วัตถุดิบและส่วนผสมต่าง ๆ ในการทําอาหารและเครื่องดื่ม 
   4) เครื่องเสียงคุณภาพดี 
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
   1) ต้นทุนสินค้า วัตถุดิบและส่วนผสมต่าง ๆ ในการทําอาหารและเครื่องดื่ม 
   2) ค่าจ้างแรงงาน ค่าขนส่ง 
   3) ค่าสาธารณูปโภค เช่น ค่าน้ํา ค่าไฟ 
   4) ค่าอินเทอร์เน็ต ค่าโทรศัพท์ 
   5) ต้นทุนทางด้านการตลาดออนไลน์ โปรโมชั่น กิจกรมการส่งเสริมการขาย  
โฆษณา ฯลฯ 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ (Value Propositions) 
 ร้านอาหารครัวเพลินเพลงมุ่งเน้นการให้บริการร้านอาหารสไตล์ไทย-จีน เอาใจผู้สูงอายุ
เหมือนย้อนวันวานในบรรยากาศเก่า ๆ ที่ทําให้ชวนคิดถึงอดีต แถมยังมีเครื่องดื่มไว้สําหรับการ
สังสรรค์ตามบรรยากาศในร้านอีกด้วย และมีพ้ืนที่สําหรับร้องเพลงและเต้นรํา บนโต๊ะจะมีหมายเลข
ให้ลูกค้าตามโต๊ะพอถึงหมายเลขใครก็ต้องขึ้นไปร้องเพลงและเต้นรํา ร้านอาหารครัวเพลินเพลง มี
ความหลากหลายของจํานวนประเภทการให้บริการ เช่น ร้องเพลง ร้องคาราโอเกะ การเต้นรําลีลาศ 
และมีแนวคิดว่าการบริการที่ดี อาหารอร่อยและเครื่องดื่มสะอาด เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการและ
สร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าได้อย่างคุ้มค่ามากที่สุด ลูกค้าจะได้มีความพึงพอใจที่จะจ่ายเงินให้กับ
ร้านอาหารครัวเพลินเพลง 
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 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
   1) กิจกรรมทางการตลาด ส่งเสริมการขาย มีการสร้างแบรนด์และเพ่ิมความนิยม
ของร้านผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง Facebook, Instagram และ Line@ อย่างน้อย 3-4 ครั้ง ต่อ
สัปดาห์ เพ่ือแชร์ข้อมูลต่าง ๆ ของทางร้านอาหาร เช่น ส่วนผสมของแต่ละเมนูที่ทางร้านนํามาใช้ 
ปรุงอาหารเพ่ือเมนูสุดพิเศษของร้าน 
   2) จัดทําโปรโมชั่นพิเศษในช่วงเทศกาล ทั้งเทศกาลของไทยและสากล 
 1.4.7 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
   1) การเข้าถึงสินค้าผ่านสื่อต่าง ๆ 
   2) Web Pantip และ Wongnai 
   3) การบอกเล่าแบบปากต่อปาก 
 1.4.8 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
 กลุ่มผู้สูงอายุมีความชื่นชอบในอาหารสไตล์ไทย-จีน ที่เป็นกลุ่มลูกค้าที่ชอบร้องเพลง 
คาราโอเกะ และชอบฟ๎งเพลงยุค 80-90 เพลงแนวสุนทราภรณ์ เป็นกลุ่มคนที่ชื่นชอบในการเต้นลีลาศ 
เนื่องจากในร้านจะมีการเปิดเพลงและให้ลูกค้าสามารถจับคู่เต้นลีลาศกับเพ่ือนต่างโต๊ะได้ด้วย 
 1.4.9 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
 ส่วนใหญ่ที่ร้านเพลินเพลงยังอยู่ได้มากจากสิ่งประเภทอุปโภคบริโภคและห้องคาราโอเกะ 
คุณสามารถสร้างฐานลูกค้าด้วยการให้บริการที่ยอดเยี่ยม ความเป็นมิตร ความสนุกสนาน ทําให้ลูกค้า
อยากมาใช้บริการ นําไปสู่การแนะนําแบบปากต่อปากท่ีมีความสําคัญต่อความสําเร็จของร้านอาหาร 
 

 



 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 

ปี 2566 ธุรกิจร้านอาหารและเครื่องดื่มในประเทศไทยยังคงขยายตัวได้อย่างต่อเนื่องจาก
ป๎จจัยบวกต่าง ๆ โดยเฉพาะการฟื้นตัวของภาคการท่องเที่ยว ในช่วงครึ่งแรกของปี 2566 มี
นักท่องเที่ยวเข้าประเทศไทยแล้วกว่า 12,464,812 คน ประกอบกับกิจกรรมทางเศรษฐกิจเริ่มกลับสู่
ภาวะปกติ ซึ่งส่งผลให้ผลิตภัณฑ์มวลรวมของประเทศไทย (GDP) ในส่วนบริการด้านอาหารเติบโต
ต่อเนื่องในช่วงไตรมาส 1/66 ร้อยละ+31.5 และไตรมาส 2/66 ร้อยละ +10.6 ซึ่งส่งผลดีต่อภาพรวม
ร้านอาหารและเครื่องดื่ม ทั้งแบบนั่งทานที่ร้าน (Dine-in) Street Food, Delivery ฯลฯ ทั้งนี้ข้อมูล
จากศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2565) คาดว่าในปี 2566 ธุรกิจร้านอาหารมีมูลค่าตลาด 4.18-4.25 แสนล้าน
บาท เติบโตร้อยละ 2.7-4.5 จากปีก่อน (ขณะที่ปี 2565 คาดว่ามีการขยายตัว 12.9%) ซึ่งจะเห็นได้
จากตารางที ่2.1 

 
ตารางที่ 2.1: ภาพรวมสถิติผู้ประกอบการร้านอาหารและเครื่องดื่ม 
 

สถิติร้านอาหาร 
ในปี 2565 

รวมทั้งประเทศ กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

สัดส่วน (กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลต่อทั้ง 

ประเทศ) 
จํานวน

ผู้ประกอบการ 
384,777 ราย 

(+14.51% YoY) 
85,595 ราย 
(+0.4% YoY) 

22.25% 

สัดส่วน Micro, S 99.83% 99.50% - 

การจ้างงาน 1,163,918 คน 
(+7.25% YoY) 

441,617 คน 
(+3.79% YoY) 

37.94% 

รายได้ 260,171 ล้านบาท 
(+75.01% YoY) 

228,714 ล้านบาท 
(+76.40% YoY) 

87.91% 

กําไร/ขาดทุน 3,948 ล้านบาท 
(ปีก่อนขาดทุน -
10,370 ลบ.) 

5,279 ล้านบาท 
(ปีก่อนขาดทุน -

7,971 ลบ.) 

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): ภาพรวมสถิติผู้ประกอบการร้านอาหารและเครื่องดื่ม 
 

สถิติร้านอาหาร 
ในปี 2565 

รวมทั้งประเทศ กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

สัดส่วน (กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลต่อทั้ง 

ประเทศ) 

อัตราการเติบโต
ยอดขาย 

(ม.ค.-มิ.ย. 66) 

40.98% YoY 38.37% YoY  

 
ที่มา: สํานักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า.  (2566).  สถานการณ์ธุรกิจร้านอาหารและเครื่องดื่ม

ในประเทศไทย: ความท้าทาย และการปรับตัว เพื่อความอยู่รอดของร้านอาหารและเครื่องดื่ม.  
สืบค้นจาก https://bit.ly/3H32DvY. 

 
 จากตารางพบว่า ภาพรวมธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยประกอบด้วย ผู้ประกอบการ 
3.84 แสนราย มีการจ้างงานราว 1.16 ล้านคน โดยธุรกิจร้านอาหาร ที่อยู่ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
มีจํานวน 8.55 หมื่นราย (คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 22.25 ของจํานวนร้านอาหาร ทั้งประเทศ) และ 
การจ้างงาน 4.42 แสนราย (คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 37.94 ของแรงงานร้านอาหาร ทั้งประเทศ) โดย
เกือบทั้งหมดเกินกว่าร้อยละ 99 เป็นผู้ประกอบการขนาดย่อม Micro และธุรกิจร้านอาหารที่อยู่ใน
กรุงเทพฯ และปริมณฑล ในปี 2565 (ช่วงหลังโควิด-19) มีการเพิ่มขึ้นของธุรกิจร้านอาหาร เพียง 
ร้อยละ 0.4 เมื่อเทียบกับปีก่อน ในขณะที่ภาพรวมร้านอาหาร ทั้งประเทศมีอัตราการเพิ่มขึ้นถึงร้อยละ 
14.51 ทั้งนี้รายได้ของกลุ่มร้านอาหาร ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล มีการฟ้ืนตัวอย่างมากในปี 2565-
2566 (พิจารณาจากอัตราการเติบโตของรายได้ ปี 65 เติบโตร้อยละ 76.4 ผลประกอบการมีกําไรรวม 
5.28 พันล้านบาท จากช่วงปีก่อนที่ขาดทุนเกือบ 8 พันล้านบาท และอัตราการเติบโตของยอดขาย
ในช่วงครึ่งแรกของปี 66 เติบโตร้อยละ 38.37) และหากเทียบศักยภาพของรายได้ พบว่าส่วนใหญ่
ร้อยละ 87.91 ของรายได้กระจุกตัวอยู่ในกลุ่มร้านอาหารฯ ที่อยู่ในกรุงเทพฯ และปริมณฑล 
(สํานักงานนโยบายและยุทธศาสตร์การค้า, 2566) 
 ทั้งนี้ในปีพุทธศักราช 2565 ธุรกิจบริโภคอุปโภคอาหารจะต้องร่วมเผชิญกับสภาวะที่มี
ต้นทุนปรับขึ้นอย่างรวดเร็วรวมถึงธุรกิจอุปโภคบริโภคจะต้องมีวัตถุดิบในการประกอบอาหารมากมาย
ซึ่งค่าใช้จ่ายในการเตรียมวัตถุดิบจะต้องมีการเพิ่มมากยิ่งข้ึน ทําให้เจ้าของธุรกิจอุปโภคบริโภคจะต้อง
เผชิญกับป๎ญหาต้นทุนสูงกําไรต่ําธุรกิจอุปโภคบริโภคจะต้องมีการปรับราคาของอาหารขึ้นเกือบ      
14 เท่าเม่ือเทียบกับปีพุทธศักราช 2564 ราคาที่สะท้อนให้เห็นว่า มีต้นทุนที่สูงมากกว่าปกติ อาทิเช่น
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ราคาแก๊สหุงต้มที่มีการปรับราคาสูงขึ้นมากกว่าเดิมในปีพุทธศักราช 2564 โดยผลกระทบจากการปรับ
ขึ้นของต้นทุนจะมีความแตกต่างกันในแต่ละประเภทของร้านอาหาร และรูปแบบของการให้บริการ 
ซึ่งกลุ่มที่ได้รับผลกระทบมากจะเป็นกลุ่มที่มีราคาขายไม่สูง มีกําไรต่อหน่วยที่ต่ํา และ/หรือ เน้น
ปริมาณการขาย เช่นกลุ่มร้านอาหารข้างทาง กลุ่มร้านอาหารประเภทให้บริการแบบ Full Service 
ร้านอาหารขนาดใหญ่ ที่มีค่าใช้จ่ายที่สูง 
 ธุรกิจอุปโภคบริโภคนั้นมีคู่แข่งทางการตลาดค่อนข้างสูงหรือมีคู่แข่งทางการค้าค่อนข้างมาก
เนื่องจากว่าธุรกิจอุปโภคบริโภคเป็นธุรกิจที่ได้รับความสนใจจากผู้ซื้อค่อนข้างมาก เนื่องจากว่าธุรกิจ
อุปโภคบริโภคเป็นธุรกิจที่มีการบริการที่ดีและมีสภาวะเติบโตอย่างก้าวกระโดดไปได้มากกว่าธุรกิจอ่ืน 
ๆ จากป๎จจัยที่ผู้ศึกษานั้นได้กล่าวมาข้างต้นจึงสรุปได้ว่าธุรกิจอุปโภคบริโภคจะมีมูลค่าอยู่ที่ประมาณ 
400,000 ล้านบาทและจะมีการขยายตัวของธุรกิจที่รวดเร็วมากกินขึ้นของธุรกิจอุปโภคบริโภคอยู่ที่ 
2.7% ไปจนถึง 5% หลังจากนั้นจะมีการลดตัวลงมาหลังจากท่ีมีการขยายตัวของธุรกิจอุปโภคบริโภค
ประมาณ 13% ในปีพุทธศักราช 2565 ธุรกิจอุปโภคบริโภคมีมูลค่าของธุรกิจต่ํากว่าปีพุทธศักราช 
2562 เนื่องจากว่ามีสภาวะโรคระบาดเข้ามาในประเทศไทยรวมถึงทั่วโลก คือสภาวะการระบาดของ 
โรคโควิด-19 เข้ามามีบทบาทสําคัญในการทําธุรกิจ ทําให้หลายหลายธุรกิจจะต้องมีการชะลอตัวและ
ปิดตัวลงไปอย่างท้ายที่สุด 
 ผู้ประกอบการจะมีการเปลี่ยนแปลงในด้านของการประกอบการให้อยู่รอด โดยการที่
เจ้าของธุรกิจอุปโภคบริโภคจะมีการปรับเปลี่ยนการจัดส่งอาหารเป็นการจัดส่งผ่านระบบคนจัดวางไว้
หน้าบ้าน เพ่ือไม่ให้มีการติดเชื้อแพร่ระบาด และลดจํานวนกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการที่หน้าร้าน
อุปโภคบริโภค จากข้อความที่ผู้ศึกษานั้นได้กล่าวมาข้างต้น จึงเป็นวิธีการแก้ไขป๎ญหาของ
ผู้ประกอบการ ที่จะประคองธุรกิจประเภทอุปโภคบริโภคได้ 
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ภาพที่ 2.1: จํานวนผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหาร 
 

 
 
ที่มา: สํานักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม.  (2565).  ธุรกิจร้านอาหาร.  สืบค้นจาก 

https://www.gsbresearch.or.th/wp-content/uploads/2023/01/IN_restaurant_01 
_66_inter-2.pdf. 

 
 จากภาพที่ 2.1 จะเห็นได้ว่า การฟื้นตัวของกิจกรรมทางเศรษฐกิจและการทยอยกลับมาของ
นักท่องเที่ยวต่างชาติ มีแนวโน้มทําให้ธุรกิจร้านอาหารในปี 2566 ขยายตัว อย่างไรก็ตามธุรกิจ
ร้านอาหารยังเผชิญกับป๎จจัยที่ส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจ ทั้งกําลังซื้อของผู้บริโภคท่ีเปราะบาง 
แรงกดดันด้านต้นทุนที่สูง และการแข่งขันที่รุนแรง ทําให้ธุรกิจร้านอาหารต้องมีการสร้างความแปลก
ใหม่ให้เป็นจุดแข็งของแต่ละร้านทําให้ผู้บริโภคเลือกที่จะใช้บริการได้ตามความพึงพอใจของผู้บริโภค
แต่ละท่าน 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors) 
 จากการที่ภาครัฐได้เริ่มมีการผ่อนคลายมาตรการควบคุมการให้บริการในร้านอาหาร รวมทั้ง
จากนโยบายการกระตุ้นเศรษฐกิจของภาครัฐที่จะเข้ามาช่วยกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการใช้จ่าย และ
การเพ่ิมกําลังซื้อ จึงทําให้ผู้บริโภคหันกลับมาใช้บริการในรูปแบบร้านอาหารเพ่ิมมากขึ้น (ศูนย์วิจัย
กสิกรไทย, 2565) ซึ่งจะส่งผลในเชิงบวก (+) ต่อธุรกิจร้านอาหาร นอกจากนี้ในป๎จจุบันทางภาครัฐ
และกรมสรรพกรได้ให้มีการให้ผู้ประกอบการได้รับการยกเว้นภาษีมูลค่าเพ่ิมแม้ว่าจะมีรายได้มากกว่า 
1,800,000 บาทต่อปี ทําให้ทางผู้ประกอบมีกําไรที่มากข้ึน และทางรัฐบาลจัดโครงการคนละครึ่ง    
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ซึ่งทํากระตุ้นการใช้เงินของผู้บริโภค แต่ในอนาคตนโยบายทางการเมืองและรวมถึงนโยบายที่เกี่ยวข้อง
กับการกระตุ้นเศรษฐกิจอาจจะมีการขึ้นค่าแรงขั้นต่ําที่อาจจะกระทบต่อวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (MSME) ซึ่งเป็นสัดส่วนกว่าร้อยละ 99 ในธุรกิจร้านอาหารฯทั้งหมด ทั้งนี้หากมีความไม่
แน่นอนทางการเมือง ก็จะส่งผลต่อการระมัดระวังการใช้จ่าย การชะลอการลงทุนของภาคธุรกิจและ
ภาคการท่องเที่ยว 
 2.2.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
 สภาวะเงินเฟูอที่สูงขึ้นในประเทศไทยเกิดจากการเริ่มฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจโลก ซึ่งส่งผลให้
ความต้องการสินค้าเพ่ิมขึ้น และส่งผลให้สินค้าเกิดความขาดแคลน และเกิดผลต่อเนื่องให้ราคาสินค้า
เพ่ิมข้ึน สินค้าที่มีการปรับราคาสูงขึ้น คือ พลังงาน (เช่น น้ํามันเชื้อเพลิง ก๊าซธรรมชาติ) ซึ่งเป็นป๎จจัย
หลักท่ีทําให้อัตราเงินเฟูอในประเทศไทยเพ่ิมขึ้น ทําให้ราคาขนส่งเพิ่มขึ้น และทําให้ต้นทุนการผลิต
สินค้าเพ่ิมขึ้น (นริศ สถาผลเดชา, 2565)  
 สภาวะเงินเฟูอส่งผลกระทบต่อประชาชนโดยทําให้ค่าครองชีพสูงขึ้นเนื่องจากราคาสินค้า
เพ่ิมมากข้ึน และทําให้ความสามารถในการซื้อสินค้าหรือบริการน้อยลง สําหรับผู้ประกอบการ ภาวะ
เงินเฟูอเพ่ิมข้ึนส่งผลกระทบโดยตรงต่อต้นทุนการผลิตที่เพ่ิมมากขึ้น เนื่องจากราคาวัตถุดิบที่นํามาใช้
ในการประกอบธุรกิจเพ่ิมข้ึน (กรุงศรีเพลิน, 2564) นอกจากการเพ่ิมข้ึนของราคาต้นทุนความผันผวน
ของราคาท้ังต้นทุนวัตถุดิบ (อัตราเงินเฟูอเดือน ก.ค. 66 หมวดอาหารสดปรับสูงขึ้นร้อยละ 1.37 
(Y/Y) และหมวดอาหารและเครื่องดื่มไม่มีแอลกอฮอล์ปรับเพ่ิมข้ึนร้อยละ 1.49 (Y/Y) แนวโน้มราคา
ก๊าซและน้ํามันที่แม้จะลดลงจากจากปีก่อนแต่ก็ยังอยู่ในระดับสูง และภัยแล้งที่อาจส่งผลต่อต้นทุน
เกษตรและอาหาร) ต้นทุนแรงงาน และต้นทุนแฝงที่พุ่งสูงขึ้น ซึ่งส่งผลกระทบอย่างมากต่อ MSME  
ที่ต้องบริหารต้นทุนให้สามารถอยู่รอดได้ (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2565) 
 ในป๎จจุบัน เศรษฐกิจของประเทศไทยขับเคลื่อนได้อย่างราบรื่น ถึงแม้อัตราเงินเฟูอจะสูง 
อยู่บ้างแต่การท่องเที่ยวของไทยได้มีการเติบโตมาอย่างพอสมควร จึงทําให้มีผลกระทบน้อยลงกว่าแต่
ก่อน ผลของการวิจัยสภาพวะแวดล้อมด้านเศรษฐกิจของธนาคารกสิกรระบุว่า ธุรกิจร้านอาหารปี 
2565 ยังเป็นปีที่ผู้ประกอบการต้องระมัดระวัง ศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2565) มองว่าธุรกิจร้านอาหารใน
ปี 2565 น่าจะกลับมาขยายตัวเป็นบวกได้ ถ้าหากไม่มีการระบาดของโควิด-19 อีก รัฐบาลมีนโยบาย
กระตุ้นการใช้จ่ายและเพ่ิมกําลังซื้อของผู้บริโภค (เช่น มาตรการคนละครึ่งเฟส 4 ที่คาดว่าจะเริ่มใน
เดือนมีนาคม-เมษายน 2565) และการกลับมาลงทุนขยายสาขาของผู้ประกอบการร้านอาหาร โดย
การขยายตัวจะมีมูลค่ารวม ประมาณ 3.78 -3.96 แสนล้านบาท แต่การขยายตัวนี้ จะเป็นการ
ขยายตัวเฉพาะกลุ่มเท่านั้น ไม่ใช่ร้านอาหารทุกประเภทจะกลับมาเติบโต เนื่องจากร้านอาหารแต่ละ
ประเภทมีป๎จจัยเฉพาะที่ต่างกัน (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2565) ดังภาพที ่2.1 
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ภาพที่ 2.2: ทิศทางการเติบโตของธุรกิจร้านอาหารในปี 2565 และป๎จจัยสําคัญของธุรกิจร้านอาหาร
ในปี 2565 

 

 
 
ที่มา: 4 วิธีเอาตัวรอดใน ‘ธุรกิจร้านอาหาร’ ปี 2565 แนวโน้มกลับมาโต แต่ยังเสี่ยงจาก Omicron-

ต้นทุนวัตถุดิบ.  (2565).  สืบค้นจาก https://www.brandbuffet.in.th/2022/01/kreserch-
restaurant-business-trends-2022/. 

 
 2.2.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
 ดังนั้นจากข้อมูลข้างต้น ผู้ประกอบการธุรกิจอุปโภคบริโภคนั้น ได้ประสบภัยด้านโรคโควิด
แพร่ กระจายทั่วราชอาณาเขต ส่งผลให้ฝุายรัฐมีมาตรการปิดธุรกิจที่มีแนวโน้มว่าจะแพร่กระจายเชื้อ
ไวรัสโควิดเจ้าของธุรกิจประเภทอุปโภคบริโภค จึงจะต้องมีการปรับเปลี่ยนวิธีการจัดทําธุรกิจ อุปโภค
บริโภคแบบใหม่ให้มีความสอดคล้องกับยุคป๎จจุบันที่เกิดเหตุการณ์ร้ายแรง 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
 ป๎จจุบันเทคโนโลยีมีความล้ําหน้าเป็นอย่างสูง นักการตลาดจึงจําเป็นต้องคอยพัฒนา 
อยู่เสมอ รวมถึงการนําเทคโนโลยีเหล่านั้นมาช่วยในการพัฒนากลยุทธ์การตลาด เช่น เทคโนโลยีใน
ด้านการสื่อสาร เทคโนโลยีในการผลิต เทคโนโลยีช่วยในการบริการ ตลอดจนในป๎จจุบันเทคโนโลยีที่มี
การเปลี่ยนแปลงทั้งเทคโนโลยีที่เก่ียวข้องโดยตรงกับวัตถุดิบอาหาร (เช่น Plant Based Food, Lab 
Grown Meat, Keto Keto) เทคโนโลยีภายในร้านอาหาร (เช่น การสั่งอาหาร การจัดการสต็อก 
หุ่นยนต์เสริฟ หุ่นยนต์ช่วยทําอาหาร) เทคโนโลยีสนับสนุน (เช่น การขนส่ง การพัฒนาบรรจุภัณฑ์  
การจัดการข้อมูล ฯลฯ) และเทคโนโลยีด้านช่องทางจําหน่าย ทั้งนี้ ผู้ประกอบการที่สามารถปรับตัว
และเข้าถึงการพัฒนาเทคโนโลยีย่อมมีความได้เปรียบมากกว่าผู้ประกอบการที่ไม่ปรับตัวหรือเข้าไม่ถึง
เทคโนโลยีต่าง ๆ ดังนั้นจึงคาดว่าป๎จจัยด้านเทคโนโลยีส่งผลเชิงบวกต่อธุรกิจร้านอาหาร 
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2.3 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม ด้วย Five Forces 
Analysis) 
 2.3.1 อํานาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 อํานาจการต่อรองของผู้ผลิตกับผู้บริโภคนั้นคือในด้านของธุรกิจอุปโภคบริโภคในอนาคตมี
การแข่งขันที่สูงมากยิ่งขึ้น และมีการแข่งขันที่เพ่ิมมากินข้ึนกว่าเดิมเนื่องจากมีองค์ประกอบมาจากการ
ที่ผู้บริโภคมีความให้ความสนใจในด้านของการจัดทําธุรกิจประเภทอุปโภคบริโภคโดยเล็งเห็นว่าธุรกิจ
ประเภทอุปโภคบริโภคจะมีการเจริญเติบโตได้ในอนาคตเป็นธุรกิจที่ผู้บริโภคนั้น มีการเข้ามาซื้อ
บริการและมีการใช้บริการทุก ๆ วันจึงทําให้ธุรกิจมีความน่าสนใจ อํานาจการต่อรองของผู้ผลิตนั้น
หมายความว่าการที่ผู้ประกอบการธุรกิจประเภทอุปโภคบริโภคจะมีการต่อรองในด้านของการจัดสรร
วัตถุดิบภายในธุรกิจของตนเองให้มีขนาดเหมาะสมกับธุรกิจของตนเองและร้านอาหารหรือธุรกิจที่มี
ขนาดเล็กจะมีการต่อรองหรืออํานาจในการต่อรองได้น้อยกว่าธุรกิจขนาดใหญ่ ซึ่งธุรกิจขนาดใหญ่จะมี
การต่อรองได้มากกว่า เนื่องจากว่ามีการซื้อวัตถุดิบจํานวนมากกว่าร้านขนาดเล็กรวมถึงยังมีเครดิตใน
การซื้อหรือการที่ได้ต้นทุนต่ํากว่าร้านอื่น ๆ 
 2.3.2 อํานาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
 อํานาจต่อรองของผู้บริโภค ผู้บริโภคสามารถใช้บริการร้านอาหารที่ไหนก็ได้ที่เปิดให้บริการ 
และมีตัวเลือกท่ีหลากหลายและแปลกใหม่ ดังนั้นอํานาจต่อรองของผู้บริโภคมีเพ่ิมขึ้นในธุรกิจอาหาร 
นอกจากนี้ในป๎จจุบันพฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ซึ่งผู้บริโภคต้องการความ
สะดวก รวดเร็ว และหันมาใช้เทคโนโลยีในการเลือกใช้บริการมากขึ้น ด้วยเหตุนี้จึงทําให้มีอํานาจ
ต่อรองของผู้ซื้อเพ่ิมขึ้น เนื่องจากผู้บริโภคมีทางเลือกหลากหลายในการบริโภคสินค้า ขณะที่ต้นทุน
การเปลี่ยนตราสินค้าต่ําสําหรับผู้บริโภคจึงทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจได้ง่ายข้ึน ว่าจะเปลี่ยนร้านหรือจะ
กลับมาใช้บริการร้านอาหารเดิม (กันติทัต ห่อทอง, 2563) 
 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 ร้านอาหารนับได้ว่าเป็นอุตสาหกรรมที่มีการแข่งขันกันโดยสมบูรณ์ ความภักดีต่อตรายี่ห้อ 
(Brand Loyalty) ของผู้บริโภคในอุตสาหกรรมร้านอาหารมีค่อนข้างต่ํา (การแข่งสูง) ในป๎จจุบัน 
ธุรกิจร้านอาหารกําลังเติบโตจึงทําให้มีร้านอาหารที่เปิดขึ้นใหม่มากขึ้น 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 สินค้าทดแทนนั้นมีจํานวนมากเพราะผู้บริโภคสามารถเลือกรับประทานอาหารว่างหรือขนม
แทนอาหารได้ เนื่องจากเมื่อผู้บริโภคเกิดความหิวก็จะบริโภคอะไรที่ไม่ใช่อาหารหลักแทนได้ ทําให้
สินค้าทดแทนมีมากมายในประเทศไทย ถ้าผู้บริโภคไม่เข้าร้านอาหารก็ยังมีห้างสรรพสินค้า ร้าน
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สะดวกซื้อ (เช่น เซเว่น แฟมมิลี่มาร์ท) ซึ่งตัวเลือกเหล่านี้มีอยู่ในพื้นท่ีของผู้บริโภคในรูปแบบและ
จํานวนที่หลากหลาย 
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
 คู่แข่งหน้าใหม่ในวงการร้านอาหารนั้นมีสูง เนื่องจากการเปิดกิจการร้านอาหารนั้นทําได้ง่าย 
สามารถลงทุนด้วยเงินสดของผู้ประกอบการที่ไม่ต้องเยอะ ดังนั้นผู้ประกอบการมักเปิดร้านอาหารกัน
ได้ง่าย และมีความแปลกใหม่ที่น่าสนใจมานําเสนอผู้บริโภคท่ีสามารถเลือกใช้บริการได้ตามความพึง
พอใจ 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน (Competitors 
Analysis) 
 2.4.1 คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) 
   2.4.1.1 คู่แข่งทางตรง รายที่ 1 
   ร้านบาร์ขุนพรหม 
   ลักษณะ: เป็นร้านที่มีการตกแต่งสไตล์วัยรุ่น จําหน่ายอาหารและสุรา ติดถนนใหญ่ 
แต่เนื่องจากเป็นร้านเล็ก ทําให้มีปริมาณโต๊ะค่อนข้างจํากัดสําหรับผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ ทางร้านมี
การนําระบบการจองโต๊ะเข้ามาใช้เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถสํารองโต๊ะก่อนเดินทางมาใช้บริการ 

กลุ่มเปูาหมาย: กลุ่มอายุ 20ปี ขึ้นไป คนไทยและชาวต่างชาติที่รักในการดื่มสุราและอาหาร
ไทย เน้นกลุ่มเปูาหมายแถวบางขุนพรหมหรือบริเวณใกล้เคียง 

จุดแข็ง: เป็นร้านอาหารทีจําหน่ายสุราหลากหลายแบรนด์และมีการจัดโปรโมชั่นอย่าง
สม่ําเสมอ ทางร้านมีการจ้างนักดนตรีที่มีชื่อเสียงมาร้องเพลงเป็นประจําทุกเดือนเพื่อกระตุ้นให้ลูกค้า
มาใช้บริการเพ่ิมมากข้ึน และจุดดึงดูดอีกอย่างคือ รสชาติอาหารที่อร่อยไว้กินคู่กับเครื่องดื่มของทาง
ร้าน  

จุดอ่อน: ร้านไม่มีที่จอดรถใหญ่และรถเล็ก เนื่องจากอยู่ติดริมถนน แต่ในช่วงกลางคืนสามารถ
จอดริมถนนได้ 
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ภาพที่ 2.3: ร้านบาร์ขุนพรหม 
 

  
 
ที่มา: บาร์ขุนพรหม Bar Khunphrom.  (2565).  สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/BarKhunPhrom/?locale=th_TH. 
 
   2.4.1.2 คู่แข่งทางตรง รายที่ 2  
   ครัวปลาบางขุนพรหม 
    ลักษณะ: เป็นร้านอาหารที่มีการตกแต่งแบบคลาสสิก จําหน่ายอาหารที่มี
รูปแบบหลากหลาย ร้านอาหารตั้งอยู่ติดถนนใหญ่ โดยมีทําเลที่ตั้งอยู่ใต้สะพานพระราม 8 
    กลุ่มเปูาหมาย: พนักงานบริษัท บุคคลที่ทํางานหรือพักอาศัยบริเวณบางขุน
พรหม และคนที่ชอบกินอาหารทะเล 
    จุดแข็ง: ร้านจําหน่ายอาหารทะเลที่สด สะอาด และรสชาติอร่อย ซึ่งทําให้ลูกค้า
ที่ไปใช้บริการเกิดความประทับใจและกลับมาใช้บริการซ้ํา 
    จุดอ่อน: ร้านอาหารไม่มีที่จอดรถ ลักษณะร้านเป็นแบบเปิด โปร่ง ทําให้เวลา 
นั่งรับประทานที่ร้านจะมีอากาศร้อน อาจจะทําให้ลูกค้าเกิดความไม่สบายเวลามารับประทานอาหารที่
ร้าน นอกจากนี้ทางร้านมีโต๊ะให้นั่งค่อนข้างจํากัด ทําให้บางครั้งลูกค้าต้องยืนรอคิวหน้าร้านเป็น
เวลานาน 
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ภาพที่ 2.4: ร้านของครัวปลาบางขุนพรหม 
 

  
 
ที่มา: ร้านครัวปลาบางขุนพรหม Fish Kitchen.  (2566).  สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/khrawpla/. 
 
 2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 
   2.4.2.1 คู่แข่งทางอ้อมรายที่ 1 
   ร้านข้าวแกง 3 ภาค 
    ลักษณะ: จําหน่ายข้าวแกงตักแบบตักราดหรือสั่งแต่กับข้าว บรรยากาศร้าน 
ข้าวแกงอยู่ติดริมถนนใหญ่ ทําให้ไม่มีโต๊ะสําหรับนั่งรับประทานอาหารที่ร้าน การจําหน่ายจึงทําได้แค่
ซื้อกลับไปรับประทานที่บ้านหรือออฟฟิศ 
    กลุ่มเปูาหมาย: พนักงานบริษัท บุคคลที่ทํางานหรือพักอาศัยในบริเวณ 
บางขุนพรหม 
    จุดแข็ง: บริการไว ไม่ต้องรออาหารนานเพราะเป็นอาหารปรุงสําเร็จ อาหารที่
จําหน่ายมีความหลากหลาย 
    จุดอ่อน: ไม่มีที่จอดรถ ไม่มีโต๊ะให้นั่งที่ร้าน การจําหน่ายจึงทําได้แค่ซื้อกลับไป
รับประทานที่บ้านหรือออฟฟิศทําให้อาหารไม่ร้อนหรือรสชาติดีเหมือนรับประทานที่ร้าน 
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ภาพที่ 2.5: ร้านข้าวแกง 3 ภาค 
 

  
 

ที่มา: ร้านข้าวแกงสามภาค.  (2566).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
ThreeRiceSector/?locale=th_TH.  

 
   2.4.2.2 คู่แข่งทางอ้อมรายที่ 2 
   ครัวตาเจี๊ยบ 
    ลักษณะ: ร้านอาหารแนวคลาสสิก จําหน่ายอาหารแนวกระเพาะปลา ก๋วยเตี๋ยว
เป็ดพะโล้ และข้าวผัดปู บรรยากาศของร้าน คือ ตั้งติดริมถนน ทางร้านมีโต๊ะให้นั่งเป็นจํานวนมาก 
สามารถรองรับผู้บริโภคได้เพียงพอ 
    กลุ่มเปาูหมาย: พนักงานบริษัท บุคคลที่ทํางานหรือพักอาศัยในบริเวณ 
บางขุนพรหม และคนที่ชอบกินอาหารแนวกระเพาะปลา ก๋วยเตี๋ยวเป็ดพะโล้ และข้าวผัดปู 
    จุดแข็ง: อาหารที่ปรุงมีรสชาติเฉพาะตัว วัตถุดิบที่ใช้ในการปรุงอาหารมีความ
สดใหม่ทุกวัน สถานที่เพียงพอต่อการต้อนรับลูกค้า และลูกค้าสามารถจอดรถหน้าร้านได้แต่ที่จอดรถ
มีจํากัด 
    จุดอ่อน: อาหารที่จําหน่ายไม่หลากหลาย มีเพียงแค่แนวกระเพาะปลา 
ก๋วยเตี๋ยวเป็ดพะโล้ และข้าวผัดปู ที่จอดรถมีจํากัด 
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ภาพที่ 2.6: ครัวตาเจี๊ยบ 
 

 

 
 

ที่มา: ครัวตาเจี๊ยบ.  (2565).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/jeabkitchen 
1963/?locale=th_TH. 

 
 2.4.3 สินค้าทดแทน (Substitute Product) 
 โดยป๎จจุบันนั้นธุรกิจอุปโภคบริโภคไม่สามารถมีสินค้าอ่ืนใดมาทดแทนธุรกิจอุปโภคบริโภค
ได้ เนื่องจากว่าเป็นธุรกิจประเภทที่มีความต้องการสูงคนในป๎จจุบันมีการรับประทานอาหารภายใน
ร้านเพลินเพลงมากยิ่งขึ้น เนื่องจากว่าเป็นธุรกิจประเภทอุปโภคบริโภคท่ีมีการบริโภคสูง 
 
2.5 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 2.5.1 ป๎จจัยหลักท่ีมีผลต่อความสําเร็จที่ 1 
 ป๎จจัยที่มีผลต่อความสําเร็จที่หนึ่ง คือการที่สถานบันเทิงนั้น จะต้องมีคุณภาพอีกท้ังจะต้องมี
บรรยากาศที่สงบและให้ความส่วนตัวกับลูกค้ารวมถึงจะต้องมีมาตรฐานคุณภาพที่ดีอาทิเช่นอาหารมี
คุณภาพที่ดีอร่อยสดสะอาดและปลอดภัยและจะต้องมี ความแตกต่างกับร้านอาหารอ่ืน ๆ เพ่ือให้
ลูกค้านั้นประทับใจและกลับมาใช้บริการอยู่สม่ําเสมอ ร้านอาหารนั้น จะต้องมีความเป็นส่วนตัวให้แก่
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ลูกค้าอยู่เสมอ โดยจะต้องรักษามาตรฐานของร้านไว้ เพ่ือให้ลูกค้าประทับใจจึงเป็นป๎จจัยหลักท่ีมีผล
ต่อความสําเร็จที่หนึ่งโดยร้านค้านั้นจะต้องยึดมั่นการปฏิบัติงานของพนักงานให้ดีและมีประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึ้นด้วย เพ่ือให้การปฏิบัติงานเป็นไปตามอย่างรับลื่นและทําให้ลูกค้านั้น มีความประทับใจต่อ
การเข้ามาใช้บริการภายในร้าน 
 2.5.2 ป๎จจัยหลักท่ีมีผลต่อความสําเร็จที่ 2 
 ข้อมูลหลักที่ผลักดันต่อการก้าวกระโดดของร้านครัวเพลินเพลงที่แสดงความสําเร็จคือการที่
ครัวเพลินเพลงนั้น มีวัตถุประสงค์ข้างต้นก่อนทําการขยายธุรกิจหรือการเปิดธุรกิจและความสําเร็จนั้น
ตรงไปตามวัตถุประสงค์ข้างต้นที่ผู้ประกอบการนั้นได้วางไว้โดยป๎จจัยหลักท่ีมีความสําเร็จที่สองนั้น
ผู้ประกอบการจะต้องระมัดระวังในด้านของการจัดสรรบัญชีวัตถุดิบหรือการใช้จ่ายในด้านของป๎จจัย
หลักอาทิเช่นค่าไฟในร้านค่าน้ําภายในร้านหรือค่าพนักงานรวมถึงค่าวัตถุดิบที่ใช้ประกอบอาหาร
เจ้าของร้านครัวเพลินเพลงต้องคํานวณมาตรฐานตรงนี้ให้ตรงไปตาม Concept ภายในร้านและไม่ใช้
จ่ายฟุุมเฟือยเพ่ือให้ร้านนั้นอยู่ได้ เพราะร้านอาหารนั้นมีป๎จจัยหลักและป๎จจัยรองมากมาย
ผู้ประกอบการจึงจะต้องแม่นในด้านของค่าใช้จ่ายเพ่ือให้ธุรกิจภายในร้านนั้นมั่นคง และขยายธุรกิจไป
ได้อีกท้ังผู้ประกอบการจะต้องมีการรักษามาตรฐานของลูกค้าชั้นดี เนื่องจากว่าลูกค้าชั้นดี
เปรียบเสมือนลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการบ่อยครั้งหรือเป็นลูกค้าขาประจําที่ไม่ใช่ขาจอห์นลูกค้าชั้นดี คือ
ลูกค้าขาประจําที่เข้ามาใช้บริการอยู่สม่ําเสมอรายได้หลักส่วนใหญ่ของผู้ประกอบการก็อาจจะมาจาก
ลูกค้าขาประจําเป็นหลักเพราะฉะนั้นร้านอาหารจะต้องคงรูปแบบเดิมไว้ 
 2.5.3 ป๎จจัยหลักท่ีมีผลต่อความสําเร็จที่ 3 
 รู้จักและเข้าใจความต้องการของทีมงาน เนื่องจากป๎ญหาการขาดแคลนพนักงานเป็นป๎ญหา
หลักท่ีผู้ประกอบการต้องเจอ และการหาคนมาแทนก็ยาก ร้านอาหารหลาย ๆ ร้านมีการจ้างแรงงาน
ต่างด้าวที่มักมีป๎ญหาในการสื่อสาร ซึ่งต้องใช้เวลาพอสมควรในการเรียนรู้ การรักษาพนักงานจึงเป็น
อีกสิ่งที่ผู้ประกอบการต้องใส่ใจ โดยเฉพาะเรื่องค่าตอบแทนที่ต้องคุ้มค่ากับงานที่ทําเช่น ในช่วง
เทศกาลหรือวันหยุดก็ควรมีค่าตอบแทนพิเศษให้ เพราะพนักงานเป็นหัวใจสําคัญของการบริการ 
 
2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
 สรุปผลวิเคราะห์ได้ว่าอุตสาหกรรมร้านอาหารมีการเติบโตสูงขึ้นมากหลังวิกฤตโควิด โดยมี
ป๎จจัยหลักคือผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการร้านอาหารมากขึ้น ทําให้มีการเติบโตอย่างก้าวกระโดด 
เพราะฉะนั้นผู้ประกอบการต้องคงคุณภาพของร้านอาหารไว้เพราะผู้บริโภคท่ีมาเลือกใช้ต้องการ
วัตถุดิบที่สดและสะอาด การบริการที่ดี บรรยากาศท่ีผู้บริโภคชอบ และราคาที่เหมาะสมกับอาหาร
และบริการที่ผู้บริโภคได้รับ ในมุมของผู้ประกอบการ ผู้เขียนสามารถสรุปได้ว่าทางผู้บริหารต้องมีการ
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วางแผนให้รอบคอบ ถี่ถ้วน และมีประสิทธิภาพเช่น การวางแผนในการเลือกซ้ือวัตถุดิบเข้าร้านอาหาร 
การนับสต็อก การเก็บรักษาวัตถุดิบ และการวางแผนการเงิน 
 

 



 

บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: สัญลักษณ์ของร้านอาหารครัวเพลงเพลิน 
 

 
 

3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย  
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เป็นที่รู้จักและไว้วางใจของลูกค้าและรักษามาตรฐานของร้านให้ติดอันดับ 1 ใน 100 ของ
ธุรกิจร้านอาหารและคาราโอเกะในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
   1) ร้านอุปโภคบริโภคจะต้องคงความสะอาด 
   2) ผลิตอาหารที่มีรสชาติดีและมีเอกลักษณ์ 
   3) เป็นธุรกิจอุปโภคท่ีลูกค้าจะรู้สึกผ่อนคลาย เพราะได้รับการบริการที่เป็นกันเอง
เหมือนอยู่ที่บ้าน 
   4) เป็นธุรกิจอุปโภคท่ีมีอุปกรณ์และเครื่องเสียงที่ทันสมัยและครบครัน 
   5) เป็นธุรกิจอุปโภคท่ีมีกิจกรรมร้องเพลง สําหรับคนที่ชอบเพลงยุค 80-90  
และแนวเพลงของสุนทราภรณ์ 
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 3.2.3 เปูาหมาย (Goals) 
   3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
   สร้างร้านให้เป็นที่รู้จักของคนในย่านบางขุนพรหมว่าเป็นร้านอาหารสไตล์ไทย-จีนที่
มีรสชาติอร่อยและราคาไม่แพง เป็นร้านที่มีท้ังคาราโอเกะแบบโต๊ะวนและห้องคาราโอเกะส่วนตัว มี
พ้ืนที่ให้ลูกค้าได้เต้นลีลาศ สร้างความบันเทิงและผ่อนคลายให้แก่ลูกค้าทุกช่วงอายุ สร้างความรู้สึก
ผ่อนคลายเหมือนอยู่ที่บ้านของตนเอง ทําให้กลุ่มลูกค้าอยากกลับมาใช้บริการซ้ําและเกิดการแนะนํา
แบบปากต่อปาก 
   3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
   สร้างร้านอาหารให้มีเอกลักษณ์เป็นที่รู้จัก จดจํา และแข็งแกร่ง โดยมีการสร้างการ
รับรู้ในสินค้าและบริการ 
 
3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 3.3.1 SWOT Analysis 
   3.3.1.1 จุดแข็ง (Strength) 
     1) สร้างสรรค์อาหารสไตล์ไทย-จีนที่มีความหลากหลาย และพัฒนาสินค้า 
บริการ และเมนูอาหารออกมาใหม่ได้อย่างสม่ําเสมอ 
     2) ร้านอาหารครัวเพลินเพลง มีบริการหลากหลายประเภทเช่น ร้องเพลง 
ร้องคาราโอเกะ เต้นรําลีลาศ 
     3) อนุรักษ์เพลงเก่า เช่น เพลงสุนทรพจน์ เพลงคลาสสิกช่วง 80-90 
     4) บริการประทับใจ ใส่ใจลูกค้าเหมือนคนในครอบครัว 
     5) มีการเพ่ิมความนิยมและความตระหนักรู้เกี่ยวกับร้านผ่านช่องทาง
ออนไลน์ โดยใช้ Facebook, Instagram และ Line@ อย่างน้อย 3-4 ครั้ง ต่อสัปดาห์ เพ่ือแชร์ข้อมูล
ต่าง ๆ ของทางร้านอาหาร เช่น ส่วนผสมของแต่ละเมนูที่ทางร้านนํามาใช้ปรุงอาหารเพ่ือเมนูสุดพิเศษ
ของร้าน 
   3.3.1.2 จุดอ่อน (Weakness) 
     1) ฐานลูกค้าไม่ม่ันคงและเป็นที่รู้จักในแวดวงที่ค่อนข้างจํากัด เนื่องจากเป็น
ร้านอาหารที่อนุรักษ์ในเพลงเก่า เช่น เพลงสุนทรพจน์ เพลงคลาสสิกช่วง 80-90 จึงจําเป็นต้องทํา
การตลาดและมีการลงทุนเพ่ิมเพ่ือทําการโปรโมทร้าน 
     2) พ้ืนที่ทํางานภายในร้านมีจํากัด รองรับพ่อครัวและผู้ช่วยได้เพียงแค่  
2 คน ทําให้อาหารที่ทําออกมาจําหน่ายเกิดความล่าช้า 
     3) มีที่จอดรถจํานวนจํากัด 
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   3.3.1.3 โอกาส (Opportunity) 
     1) ธุรกิจอุปโภคบริโภคมักเป็นสิ่งที่บุคคลส่วนมากให้ความสนใจ 
     2) มีการแนะนําแบบปากต่อปากภายในกลุ่มลูกค้าที่เคยมาใช้บริการ เช่น 
สมาคมผู้สูงอายุ 
     3) มีรถไฟฟูาใต้ดินที่กําลังก่อสร้างทําให้ในอนาคตการเดินทางจะสะดวก
มากขึ้น 
     4) รูปแบบการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป หลังจากสถานการณ์โควิด 19 
ผู้บริโภคมักนิยมออกมารับประทานอาหารนอกบ้านบ่อยขึ้น 
   3.3.1.4 อุปสรรค (Threats) 
     1) สินค้าทดแทนมีจํานวนมาก จึงต้องสร้างความแตกต่างให้เด่นชัด 
     2) แม้ว่าคู่แข่งทางตรงจะมีจํานวนน้อย แต่คู่แข่งทางอ้อม มีจํานวนมาก  
อีกท้ังคู่แข่งใหม่ยังสามารถเข้ามาแข่งขันได้ง่าย 
     3) ราคาวัตถุดิบที่เพ่ิมสูงขึ้นตามสภาวะเศรษฐกิจในป๎จจุบันที่ประสบป๎ญหา
เงินเฟูอ ทําให้ราคาสินค้าต่าง ๆ เพิ่มสูงขึ้น และส่งผลให้ต้นทุนในการผลิตสูงขึ้น (ธนาคารแห่งประเทศ
ไทย, 2565) 
 3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช้ TOWS Matrix 
   3.3.2.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
     S4+O2 เน้นการให้บริการที่ดีทําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ เอาใจใส่ลูกค้า
เหมือนคนในครอบครัว ทําให้มีการแนะนําแบบปากต่อปากภายในกลุ่มลูกค้าที่เคยมาใช้บริการ เช่น 
สมาคมผู้สูงอายุ 
     S1+O1 ทางร้านอาหารสามารถสร้างสรรค์อาหารสไตล์ไทย-จีนที่มีความ
หลากหลาย และมีการพัฒนาสินค้า เมนูอาหารเป็นประจํา ประกอบกับอาหารนับเป็น 1 ในป๎จจัย 4 
ซึ่งเป็นพ้ืนฐานของมนุษย์ในการดํารงชีพในแต่ละวันดังนั้นธุรกิจอาหารจึงมีโอกาสประสบความสําเร็จ
ในการประกอบธุรกิจ เพื่อสนองต่อความต้องการพื้นฐานของผู้บริโภค 
   3.3.2.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงปูองกัน 
     S2+T1 ในป๎จจุบันสินค้าทดแทนมีจํานวนมาก จึงต้องสร้างความแตกต่างให้
เด่นชัด ดังนั้น ร้านอาหารครัวเพลินเพลงจึงมีความหลากหลายของจํานวนประเภทการให้บริการ เช่น 
ร้องเพลง ร้องคาราโอเกะ การเต้นรําลีลาศ เป็นต้น 
     S5+T4 เนื่องจากรูปแบบการดําเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป ดังนั้น
ร้านอาหารเพลงเพลินจึงมีการเพิ่มความนิยมของร้านผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง Facebook, 
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Instagram และ Line@ อย่างน้อย 3-4 ครั้ง ต่อสัปดาห์ เพ่ือแชร์ข้อมูลต่าง ๆ ของทางร้านอาหาร 
เช่น ส่วนผสมของแต่ละเมนูที่ทางร้านนํามาใช้ปรุงอาหารเพ่ือเมนูสุดพิเศษของร้าน 
   3.3.2.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
     W1+O1 ฐานลูกค้าไม่ม่ันคงและเป็นที่รู้จักในแวดวงที่ค่อนข้างจํากัด 
เนื่องจากเป็นร้านอาหารที่อนุรักษ์ในเพลงเก่า เช่น เพลงสุนทรพจน์ เพลงคลาสสิกช่วง 80-90 จึง
จําเป็นต้องทําการตลาดและมีการลงทุนเพ่ิมเพ่ือทําการโปรโมทร้าน ป๎จจุบันทางร้านได้รับการบอกต่อ
แบบปากต่อปากภายในกลุ่มลูกค้าที่เคยมาใช้บริการ เช่น สมาคมผู้สูงอายุ ทําให้มีการกลับมาใช้ซ้ํา 
และขยายฐานผู้บริโภค 
     W3+O3 ที่จอดรถมีจํานวนจํากัด แต่ป๎จจุบันมีรถไฟฟูาใต้ดินที่กําลัง
ก่อสร้างทําให้ในอนาคตการเดินทางจะสะดวกมากข้ึน 
   3.3.2.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
     W1+T1 ฐานลูกค้าไม่มั่นคงและเป็นที่รู้จักในแวดวงที่ค่อนข้างจํากัด 
เนื่องจากเป็นร้านอาหารที่อนุรักษ์ในเพลงเก่า เช่น เพลงสุนทรพจน์ เพลงคลาสสิกช่วง 80-90 จึง
จําเป็นต้องทําการตลาดและมีการลงทุนเพ่ิมเพ่ือทําการโปรโมทร้าน ประกอบกับสินค้าทดแทนมี
จํานวนมาก จึงต้องสร้างความแตกต่างให้เด่นชัด 
     W2+T3 พ้ืนที่ภายในร้านมีจํากัด รองรับพ่อครัวและผู้ช่วยได้เพียงแค่ 2 คน 
ทําให้อาหารที่ทําออกมาจําหน่ายเกิดความล่าช้า นอกจากนี้ราคาวัตถุดิบที่เพ่ิมสูงขึ้นตามสภาวะ
เศรษฐกิจในป๎จจุบันที่ประสบป๎ญหาเงินเฟูอทําให้ราคาสินค้าต่าง ๆ เพ่ิมสูงขึ้น ส่งผลให้ต้นทุนในการ
ผลิตสูงขึ้นตาม ดังนั้นควรมีการหาแนวทางในการเพิ่มยอดขายและลดต้นทุนในการผลิต 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับองค์กร จะแบ่งเป็น 3 ส่วน 
   ส่วนที่ 1 Growth Strategy: กลยุทธ์เพื่อเน้นการเติบโตด้วยวิธีต่าง ๆ เช่น การ
ขยายตลาด การร่วมพันธมิตร เป็นต้น 
   ส่วนที่ 2 Stability Strategy: กลยุทธ์แบบคงตัวที่ไม่ค่อยมีการเปลี่ยนแปลงหรือ
ลงทุนอะไรเพ่ิมเติม แต่พยายามรักษามาตรฐานผลการดําเนินงานให้คงที่ 
   ส่วนที่ 3 Retrenchment Strategy: กลยุทธ์แบบหดตัว ซึ่งมักจะพบในกลุ่มบริษัท
ที่มีความต้องการที่ลดลง อาทิ กลุ่มธนาคารเมื่อมีการเข้ามาของ FinTech ทําให้สาขาส่วนใหญ่
จําเป็นต้องปิดตัวลงและให้ความสําคัญกับการใช้เทคโนโลยีมากขึ้น 
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 กลยุทธ์ที่ทางร้านอาหารของเราจะใช้ คือการรักษามาตรฐาน (Stability Strategy) ที่เป็น
กลยุทธ์แบบคงตัวซึ่งไม่ค่อยมีการเปลี่ยนแปลง แต่พยายามรักษามาตรฐานผลการดําเนินงานให้คงท่ี
ทําให้ผู้บริโภคพึงพอใจในการบริการของร้านอาหารของเรา 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับธุรกิจจะแบ่งเป็น 5 ส่วน 
   Cost Leadership: กลยุทธ์สร้างราคาต้นทุนที่ต่ํากว่า เพ่ือให้สามารถผลิตสินค้าได้
ในราคาที่ถูกกว่าคู่แข่งในตลาด และก้าวเป็นผู้ที่สามารถกําหนดราคาสินค้าในตลาดได้ 
   Differentiation: กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ด้วยการหา Positioning ใหม่ของ
องค์กรที่ยังไม่มีคู่แข่งอยู่หรือลงไปเล่นด้วยมากนัก เพ่ือให้ดึงดูดความสนใจและเจาะกลุ่มลูกค้าใหม่ได้ 
   Customer Centric: กลยุทธ์การปรับตัวตามความต้องการของลูกค้าผ่านการเอา
ลูกค้าเป็นที่ตั้ง ไม่ว่าจะเป็นการคิดค้นผลิตภัณฑ์หรือออกแบบบริการให้สามารถตอบสนองต่อความ
ต้องการของลูกค้าได้อยู่เสมอ 
   Niche Market: กลยุทธ์การเจาะตลาดเฉพาะกลุ่มด้วยการกําหนดกลุ่มลูกค้าที่มี
ความเฉพาะ ไม่จําเป็นต้องขายทุกคนบนโลก แต่เลือกเฉพาะกลุ่ม ซึ่งข้อดีคือจะทําให้องค์กรของเรามี
เอกลักษณ์เฉพาะตัวได้อย่างชัดเจน และไม่จําเป็นต้องแข่งกับองค์กรอ่ืนมากนัก 
   Cost Focus: กลยุทธ์ที่เป็นการประยุกต์ร่วมกันของ Cost Leadership และ 
Niche Market ที่เน้นขายให้กับกลุ่มที่เฉพาะเจาะจงกว่าในต้นทุนที่ต่ํา เช่น สายการบินราคาประหยัด
สําหรับนักศึกษา 
 ทางเราเลือกใช้กลยุทธ์ธุรกิจ 3 ประเภท ได้แก่ 
   1) Cost Leadership โดยดําเนินการสืบราคาคู่แข่งในพ้ืนที่ใกล้เคียงร้านอาหารของ
เราและเรามาเทียบราคาสินค้าของเรา แล้วตั้งราคาอาหารให้ต่ํากว่านิดหน่อย เพ่ือที่จะดึงดูดลูกค้า
มากขึ้น ประกอบกับการที่ทางร้านสามารถจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบได้ในราคาท่ีต่ํากว่าท้องตลาด และใช้
โปรแกรมบัญชีเข้ามาควบคุมการจัดการบริหารต้นทุนและสินค้าคงคลัง ทําให้เราสามารถแข่งขันได้ใน
เรื่องของการตั้งราคาขายที่ต่ํากว่าคู่แข่ง และยังคงคุณภาพที่ดีกว่าหรือเท่าเทียมกันได้ 
   2) Customer Centric การเลือกใช้กลยุทธ์นี้คือทางร้านอาหารจะเอาใจใส่ลูกค้า
และรับฟ๎งความคิดเห็นของลูกค้าอยู่ตลอดเวลา ทั้งเรื่องที่ต้องปรับปรุง รสชาติที่ชอบ เป็นต้น เพ่ือที่จะ
นําไปปรับปรุงและแก้ไขได้อย่างรวดเร็ว โดยทางร้านจะมีการฝึกอบรมพนักงานเพื่อให้พนักงานแต่ละ
คนมีมาตรฐานการบริการและการทํางานที่ดี ได้มาตรฐานและเหมือนกัน ซึ่งจะทําให้การบริหารงานมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน และสร้างความประทับใจให้กับลูกค้ามากขึ้น 
   3) Niche Market ทางร้านอาหารของเราจะเจาะลูกค้าเฉพาะกลุ่ม เช่น ลูกค้าวัย 
45 ขึ้นไป สมาคมต่าง ๆ (เช่น สมาคมผู้สูงอายุ สมาคมวัดเอ่ียมวรนุช) 
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 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
   3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด 
   ร้านอาหารครัวเพลินเพลง ทางร้านจะมีการจัดโปรโมชั่นที่ทําให้ลูกค้ารู้สึกคุ้มค่ากับ
เงินที่จ่ายไป เช่น จัดเซ็ตสุดคุ้มโดยจะมีการจัดเซ็ตที่มีทั้งอาหารคาว เครื่องดื่ม และขนมหวาน ในราคา
ที่ถูกกว่าสั่งแยก เพ่ิมไซส์ในราคาพิเศษ เช่น เพ่ิมอาหารจากขนาดกลางเป็นขนาดใหญ่ ในราคาที่ถูก
กว่าปกติ หรือ ซื้อ 2 แถม 1 เช่น เมื่อสั่งเครื่องดื่ม 2 แก้ว รับฟรีไปเลยอีก 1 แก้ว เป็นต้น นอกจากนี้
ทางร้านจะมีการอัปเดตข้อมูลเกี่ยวกับร้านอาหาร มีการโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ข้อมูลของร้านผ่าน
ช่องทางออนไลน์ทั้ง Facebook, Instagram และ Line@ นอกจากจะโพสต์รูปเมนูอาหารที่น่ากิน 
และโพสต์บอกโปรโมชั่นต่าง ๆ แล้ว ทางร้านจะต้องมีการพูดคุยสื่อสารกับลูกค้าอยู่เสมอ เพื่อเพ่ิมการ
มีส่วนร่วม (Engagement) บนเพจของร้าน ซึ่งจะส่งผลให้เพจของร้านปรากฏบนหน้า Feed ได้ง่าย
ยิ่งขึ้น เช่น โพสต์ว่า วันนี้ร้านของเรามีเมนูพิเศษท่ีอยากให้ลูกค้าได้ลอง ช่วงปีใหม่นี้เราไม่หยุด พร้อม
ให้บริการตลอดทุกวัน วันนี้เรามีวัตถุดิบพิเศษส่งตรงมาจากทะเล ไม่อยากให้พลาด วันนี้ลูกค้าแน่น
ร้าน ขอบคุณลูกค้าทุกท่านที่เป็นกําลังใจให้ ฯลฯ หากลูกค้ามาคอมเมนต์พูดคุย ก็อย่าลืมไปตอบกลับ
คอมเมนต์ทุกครั้ง 
   3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน 
   ร้านอาหารครัวเพลินเพลงจะมีการนําเอาระบบออนไลน์มาเป็นเครื่องมือในการทํา
บัญชีแทนการจดบัญชีด้วยมือ โดยทางร้านจะมีการบันทึกข้อมูลรายรับ–รายจ่ายลงในโปรแกรมการ
บัญชี เพื่อที่จะได้ทราบค่าใช้จ่าย ต้นทุน อัตรากําไร-ขาดทุน ซึ่งการนําโปรแกรมการจัดการบัญชีมาใช้
จะช่วยทําให้การสร้างเอกสารทางบัญชีนั้นเป็นเรื่องง่าย ลดความผิดพลาด ประหยัดเวลาให้แก่ทาง
ร้าน 
   3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์ 
   กลยุทธ์แผนกจัดซื้อและบริการผลิตภัณฑ์ของร้านอาหารครัวเพลงได้แก่ การจัดซื้อ
วัตถุดิบเข้าร้านอาหารของเราจะแบ่งเป็น 2 วัน คือ วันพฤหัสบดี,วันอาทิตย์ เราจะซื้อของสดอาทิ เช่น 
ปลา ต่าง ๆ เนื้อสัตว์ ต่าง ๆ วันพฤหัสบดีหรือผักบ้าง ส่วนวันอาทิตย์ทางร้านจะซื้อผักเป็นจํานวนมาก
เข้าร้าน ทุกครั้งที่จะซื้ออะไรทางพ่อครัวจะให้คนนับสต๊อกว่าขาดเหลืออะไรและทางคนจัดซื้อตามที่
พ่อครัวสั่ง ส่วนการบริหารผลิตภัณฑ์ คือการบริการหลังการขายซึ่งลูกค้าสามารถติชมหรือถ้าสินค้า
เสียหายอาหาร (เช่น มีรสชาติเค็มมาก ซึ่งต้องได้รับการพิสูจน์จากทั้งสองฝุาย) ซึ่งถ้าเป็นจริง ทางร้าน
เราจะทําการเปลี่ยนทันทีตามที่ลูกต้องการไม่การโต้แย้งใด ๆ  
   3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์ 
   การที่จะมีลูกค้าขาจอห์นเป็นกลยุทธ์ที่ดีมากคือการที่ธุรกิจนั้น จะต้องมีการหา
ลูกค้าขาจอห์นเพิ่มข้ึนเรื่อยเรื่อย เนื่องจากว่าจะทําให้ธุรกิจนั้นเติบโตไปอย่างก้าวกระโดดลูกค้าขาจรที่
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ผ่านมาเมื่อสะดุดตาหรือชอบการจัดตกแต่งร้านหรือเข้ามาได้รับประทานอาหารมีความถูกใจและ
ประทับใจในร้านอาหารก็จะเป็นลูกค้าขาประจํา เพราะฉะนั้นธุรกิจนั้นจะต้องมีการกระชับนิดและมี
การบริการลูกค้าสัมพันธ์ที่ดี เพ่ือให้มีลูกค้าขาจอห์นเข้ามาใช้บริการภายในร้านมากินขึ้นกลายเป็น
ลูกค้าขาประจํากลยุทธ์ระดับแผนการบริการลูกค้าสัมพันธ์มีมากมายอาทิเช่นการจัดโปรโมชั่นให้ลูกค้า
ได้มีความ ประทับใจมากยิ่งข้ึนหรืออาจจะเป็นการมีโปรโมชั่นเพ่ือส่วนลด เพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกค้าขาจร
ให้เข้ามาใช้บริการภายในร้าน หรือการที่ทางร้านจะมีการ Promote หรือโพสต์ลงสื่อโซเชียวมีเดีย
ให้แก่กลุ่มลูกค้านั้น ได้เห็นเพ่ือให้เข้ามาใช้บริการภายในร้านธุรกิจร้านอาหารหรือธุรกิจอุปโภคบริโภค
จะต้องมีความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้านั้นมีความรู้สึกที่ดีต่อการเข้ามาใช้บริการภายใน
ร้านอาหาร สิ่งนี้ที่ผู้ศึกษาได้กล่าวมาจึงเรียกว่ากลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์นั่นเอง 
 

 



 

บทที่ 4  
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 4.1.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง 
 4.1.2 เพ่ือศึกษาทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 4.2.1 ทราบถึงพฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง 
 4.2.2 ทราบถึงทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง 
 4.2.3 สามารถนําเอาข้อมูลต่าง ๆ ที่ได้รับจากการวิจัยตลาด มาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์
การบริหารธุรกิจ การสื่อสารทางการตลาด การออกแบบเมนูอาหาร ออกแบบร้าน และรูปแบบการ
ให้บริการ เพื่อให้เกิดความสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค อีกท้ังเพ่ือเพ่ิมความสามารถใน
การแข่งขันให้กับทางร้าน 
 4.2.4 สามารถนําผลวิจัยที่ได้ไปปรับปรุงคุณภาพของสินค้าและบริการให้มีความเหมาะสม
ต่อความต้องการของลูกค้า เพ่ือควบคุมต้นทุน รักษาฐานลูกค้าเดิม และดึงดูดลูกค้ากลุ่มใหม่ให้มาใช้
บริการมากขึ้น ซึ่งจะส่งผลให้ธุรกิจมีผลประกอบการที่ดีข้ึน 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 ในการศึกษาพฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง และทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภค 
ที่มีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งในการศึกษาค้นคว้าครั้งนี้เป็นการวิจัย
เชิงสํารวจ (Survey Research) ผู้วิจัยกําหนดขอบเขตการวิจัยไว้ โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) เพ่ือเลือกตัวอย่างจากผู้ที่เคยมาใช้บริการครัวเพลินเพลง จํานวน 
100 คน 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในครั้งนี้ คือแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผู้วิจัย
สร้างข้ึน โดยมีขั้นตอนการสร้างเครื่องมือ ดังต่อไปนี้ 
   1) ศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
   2) กําหนดขอบเขตของแบบสอบถาม ได้แก่ ข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ ข้อมูล
พฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง และข้อมูลทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการ
ครัวเพลินเพลง เพ่ือสร้างแบบสอบถามให้มีความสอดคล้องกัน 
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   3) ดําเนินการสร้างแบบสอบถาม โดยอาศัยกรอบแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับข้อมูล
ลักษณะประชากรศาสตร์ ข้อมูลพฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง และข้อมูลทัศนคติของกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง และสร้างแบบสอบถามออนไลน์โดยใช้ Google Form 
เก็บข้อมูลโดยใช้ Google Form โดยวิธีการแจกแบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างเป็นผู้ตอบแบบสอบถาม
เอง (Self-administered Questionnaire) ร่วมทําแบบสอบถาม 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างตาม
ประชากรที่กําหนดไว้ ซึ่งงานวิจัยครั้งนี้มุ่งศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง 
และทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
แหล่งข้อมูลที่สําคัญ คือ แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ได้จากการใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูล
จากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 100 ตัวอย่าง โดยผู้วิจัยจะดําเนินการรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งเป็น
ข้อมูลหลักที่ใช้ในการวิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์ท่ีตั้งไว้ เพื่อให้ได้ข้อสรุปตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 การจัดทําและการวิเคราะห์ข้อมูล 
 หลังจากทําการรวบรวมข้อมูลครบถ้วนแล้ว ผู้วิจัยได้กําหนดการวิเคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถามที่รวบรวมได้มาดําเนินการตามขั้นตอน ดังนี้ 
   1) การตรวจสอบข้อมูล (Editing) โดยการตรวจสอบความสมบูรณ์ในการตอบ
แบบสอบถามและคัดแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบูรณ์ออก โดยคัดเลือกเฉพาะที่สมบูรณ์เท่านั้น 
   2) ทําการลงรหัส (Coding) ข้อมูล โดยแบ่งเป็นกลุ่มตามตัวแปรที่ทําการศึกษา  
และนําข้อมูลบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร์ 
   3) วิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมสําเร็จรูป โดยดําเนินการตามข้ันตอน 
   4) การวิเคราะห์ข้อมูล ซึ่งในการวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ และ 
พฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง จะนํามาทําการหาความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ 
(Percentage) ส่วนการวิเคราะห์ทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง ที่ใช้
แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Questions) จะนํามาทําการหาค่าเฉลี่ย 
(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviations) 
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4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ือการศึกษาวิจัย คือ แบบสอบถามเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง และทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัว 
เพลินเพลง ซึ่งผู้วิจัยสร้างขึ้นจากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง โดยรายละเอียดในแบบสอบถาม 
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยเป็นคําถาม
แบบหลายตัวเลือก (Multiple Choices Questions) ให้ผู้ตอบเลือกเพียงข้อเดียว 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง โดยเป็นคําถาม
แบบหลายตัวเลือก (Multiple Choices Questions) ให้ผู้ตอบเลือกเพียงข้อเดียว 
 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง  
โดยใช้แบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale Questions) ซึ่งใช้ระดับการวัดข้อมูล
ประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดับ ซึ่งมีเกณฑ์การให้คะแนน คือการคํานวณหา
อันตรภาคชั้น เพ่ือแปลผลในแต่ละช่วง ประกอบด้วย 
   คะแนน     ระดับทัศนคติ 
    5   หมายถึง  สูงที่สุด 
    4   หมายถึง  สูง 
    3   หมายถึง  พอดี 
    2   หมายถึง  ตํ่า 
    1   หมายถึง  ต่ํามาก 
 เพ่ือให้ได้ลักษณะเกณฑ์เป็นการแจกแจงปกติ (Normal Distribution) ผู้วิจัยใช้สูตรสําหรับ
การหาความกว้างของอันตรภาคชั้นแต่ละชั้น (ชูศรี วงศ์รัตนะ, 2560) ดังนี้ 
 

ความกว้างของอันตรภาคชั้น  
พิสัยข้อมูลที่มีค่าสูงสุด ข้อมูลที่มีค่าต่ําสุด

จํานวนชั้น
 

   
     

 
 

        
 

 ดังนั้นทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง สามารถแบ่งเป็น 5 
ระดับ ได้ดังนี้ 
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ตารางที ่4.1: ระดับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง 
 

คะแนนเฉลี่ย ระดับผลการใช้ 

4.21-5.00 มากที่สุด 
3.41-4.20 มาก 

2.61-3.40 ปานกลาง 

1.81-2.60 น้อย 
1.00-1.80 น้อยที่สุด 

 
4.6 สรุปผลการวิจัย 
 
 ส่วนที่ 1 ป๎จจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ภาพที่ 4.1: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านเพศ 
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ภาพที่ 4.2: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านอายุ 
 

 
 
ภาพที่ 4.3: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านสถานภาพ 
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ภาพที่ 4.4: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านระดับการศึกษา 
 

 
 

ภาพที่ 4.5: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านอาชีพ 
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ภาพที่ 4.6: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านรายได้ต่อเดือน 
 

 
 

ภาพที่ 4.7: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านท่านเคยใช้บริการครัวเพลินเพลง 
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ตารางที่ 4.2: ค่าจํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามป๎จจัยส่วนบุคคล 
 

(n=100) 

ป๎จจัยส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 
 เพศ   

    ชาย 47 47.00 
    หญิง 53 53.00 

 อายุ   

    ต่ํากว่า 30 ปี 15 15.00 
    31-40 ปี 32 32.00 

    41-50 ปี 29 29.00 

    มากกว่า 50 ปีขึ้นไป 24 24.00 
สถานภาพ   

โสด 20 20.00 

สมรส 76 76.00 
หย่าร้าง/หม้าย 4 4.00 

ระดับการศึกษา   
    ต่ํากว่าปริญญาตรี 13 13.00 

    ปริญญาตรี 48 48.00 

    สูงกว่าปริญญาตรี 39 39.00 
 อาชีพ   

รับจ้างทั่วไป 11 11.00 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 27 27.00 
เจ้าของกิจการ/ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 25 25.00 

นักเรียน/นักศึกษา 9 9.00 
พนักงานบริษัท 18 18.00 

พ่อบ้าน/แม่บ้าน 8 8.00 

อ่ืน ๆ 2 2.00 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ): ค่าจํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามป๎จจัยส่วนบุคคล 
 

(n=100) 

ป๎จจัยส่วนบุคคล จํานวน ร้อยละ 
รายได้ต่อเดือน   

      ต่ํากว่า 10,000 บาท 5 5.00 
      10,001-20,000 บาท 23 23.00 

      20,001-30,000 บาท 24 24.00 

30,001-40,000 บาท 26 26.00 
      มากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป 22 22.00 

ท่านเคยใช้บริการครัวเพลินเพลง   

เคย 100 100.00 
รวม 100 100.00 

 
 จากการศึกษาตารางที่ 3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิง จํานวน 53 คน คิดเป็น ร้อยละ 
53.00 อายุระหว่าง 31-40 ปี จํานวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 32.00 สถานภาพสมรส จํานวน 76 คน 
คิดเป็นร้อยละ 76.00 การศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 48.00 อาชีพ
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 รายได้ต่อเดือน 30,001-
40,000 บาท จํานวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 และเคยใช้บริการครัวเพลินเพลง จํานวน 100 
คน คิดเป็นร้อยละ 100.00 
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 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง 
 

ภาพที่ 4.8: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านท่านมาใช้บริการร้านครัวเพลินเพลงเวลาใดมากที่สุด 
 

 
 

ภาพที่ 4.9: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านท่านเคยมาใช้บริการทางร้านครัวเพลงกี่ครั้ง 
 

 
 

 
 
 

 



36 

 

ภาพที่ 4.10: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านใน 1 เดือน ท่านมาใช้บริการครัวเพลินเพลงกี่ครั้ง 
 

 
 

ภาพที่ 4.11: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านส่วนมากท่านเลือกใช้บริการกับใคร 
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ภาพที่ 4.12: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านท่านชอบกิจกรรมพิเศษของทานร้านหรือไม่ เช่น      
ร้องคาราโอเกะ เต้นลีลาศ เป็นต้น 

 

 
 
ภาพที่ 4.13: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านราคาเฉลี่ยต่อครั้งที่มาใช้บริการ 
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ภาพที่ 4.14: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านท่านมาใช้เวลาในการรับบริการครัวเพลินเพลงด้วย
ระยะเวลาเท่าไหร่ 

 

 
 

ภาพที่ 4.15: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านท่านชอบเมนูแนะนําเมนูของทางร้านจานไหนมากท่ีสุด 
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ภาพที่ 4.16: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านเหตุผลสําคัญที่ท่านเข้ามาใช้บริการร้าน 
 

 
 
ภาพที่ 4.17: จํานวนผู้ตอบแบบสอบถามด้านท่านประทับใจสิ่งใดในร้านครัวเพลินเพลงมากท่ีสุด 
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ตารางที่ 4.3: ค่าจํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามพฤติกรรมการมาใช้บริการ         
ครัวเพลินเพลง (n=100) 

 

พฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง จํานวน ร้อยละ 
ท่านมาใช้บริการร้านครัวเพลินเพลงเวลาใดมากที่สุด   

12.00-14.59 น. 14 14.00 
15.00-17.59 น. 15 15.00 

18.00-20.59 น. 37 37.00 

21.00-23.59 น. 34 34.00 
ท่านเคยมาใช้บริการทางร้านครัวเพลงกี่ครั้ง    

1–2 ครั้ง 23 23.00 

3-4 ครั้ง 36 36.00 
5-6 ครั้ง 29 29.00 

มากกว่า 6 ครั้งขึ้นไป 12 12.00 

ใน 1 เดือนท่านมาใช้บริการครัวเพลินเพลงกี่ครั้ง   
1 ครั้ง 52 52.00 

2 ครั้ง 34 34.00 
3 ครั้ง 10 10.00 

มากกว่า 3 ครั้งขึ้นไป 4 4.00 

ส่วนมากท่านเลือกใช้บริการกับใคร   
รับประทานคนเดียว 5 5.00 

เพ่ือนสนิท 26 26.00 

คู่รัก 16 16.00 
สมาชิกในครอบครัว 17 17.00 

เพ่ือนร่วมงาน 34 34.00 
อ่ืน ๆ 2 2.00 

ท่านชอบกิจกรรมพิเศษของทานร้านหรือไม่ เช่น ร้องคาราโอเกะ เต้นลีลาศ เป็นต้น 

ชอบ 98 98.00 
ไม่ชอบ 2 2.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ): ค่าจํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามพฤติกรรมการมาใช้บริการ         
ครัวเพลินเพลง (n=100) 

 

พฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง จํานวน ร้อยละ 
ราคาเฉลี่ยต่อครั้งที่มาใช้บริการ   

ต่ํากว่า 500 บาท 15 15.00 
500–1,000 บาท 23 23.00 

1,000–2,000 บาท 27 27.00 

2,000–3,000 บาท 29 29.00 
มากกว่า 3,000 บาท 6 6.00 

ท่านมาใช้เวลาในการรับบริการครัวเพลินเพลงด้วยระยะเวลาเท่าไหร่   

น้อยกว่า 1 ชม. 28 28.00 
1 ชม. 42 42.00 

2 ชม. 17 17.00 

มากกว่า 2 ชม.ขึ้นไป 13 13.00 
ท่านชอบเมนูแนะนําเมนูของทางร้านจานไหนมากที่สุด    

ปลากะพงทอดน้ําปลา 23 15.20 
ทอดมันกุ้ง 28 18.50 

ไก่ทอดเกลือ 32 21.20 

ต้มยํากุ้ง 37 24.50 
แกงส้มแปฺะซะปลาช่อน 26 17.20 

อ่ืน ๆ 5 3.30 

ท่านประทับใจสิ่งใดในร้านครัวเพลินเพลงมากท่ีสุด   
รสชาติอาหาร 39 20.60 

ราคาถูก 24 12.70 
บรรยากาศภายในร้าน 21 11.10 

กิจกรรมพิเศษของทางร้าน 16 8.50 

การบริการของพนักงาน 24 12.70 
สะดวกในการเดินทาง 21 11.10 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.3 (ต่อ): ค่าจํานวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามพฤติกรรมการมาใช้บริการ         
ครัวเพลินเพลง (n=100) 

 

พฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง จํานวน ร้อยละ 
ท่านประทับใจสิ่งใดในร้านครัวเพลินเพลงมากท่ีสุด   

ร้านมีชื่อเสียง 26 13.80 
สิ่งอํานวยความสะดวกภายในร้าน 15 7.90 

อ่ืน ๆ 3 1.60 

เหตุผลสําคัญท่ีท่านเข้ามาใช้บริการร้าน   
ใช้เป็นจุดนัดพบ  28 28.00 

ชอบในรสชาติอาหาร 23 23.00 

ต้องการความรวดเร็ว 17 17.00 
ฉลองเนื่องในโอกาสพิเศษ 27 27.00 

อ่ืน ๆ 5 5.00 

รวม 100 100.00 
 
 จากการศึกษาตารางที่ 4.3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างมาใช้บริการร้านครัวเพลินเพลงเวลา 18.00-
20.59 น. มากท่ีสุด จํานวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 เคยมาใช้บริการทางร้านครัวเพลง 3-4 ครั้ง 
มากที่สุด จํานวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 36.00 ใน 1 เดือนมาใช้บริการครัวเพลินเพลง 1 ครั้ง มาก
ที่สุด จํานวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 ส่วนมากเลือกใช้บริการกับเพ่ือนร่วมงานมากที่สุด จํานวน 
34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 ชอบกิจกรรมพิเศษของทานร้านหรือไม่ เช่น ร้องคาราโอเกะ เต้นลีลาศ 
เป็นต้น จํานวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 98.00 ราคาเฉลี่ยต่อครั้งที่มาใช้บริการ คือ 2,000–3,000 
บาท จํานวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 มาใช้เวลาในการรับบริการครัวเพลินเพลงด้วยระยะเวลา 
1 ชม. มากที่สุด จํานวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 42.00 ชอบเมนูแนะนําเมนูของทางร้านจาน ต้มยํากุ้ง 
มากที่สุด จํานวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 สิ่งที่ประทับใจในร้านครัวเพลินเพลงมากท่ีสุด คือ 
รสชาติอาหาร จํานวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 39.00 เหตุผลสําคัญท่ีเข้ามาใช้บริการร้าน คือ ใช้เป็น
จุดนัดพบ จํานวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 
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 ส่วนที่ 3 ระดับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง 
 
ตารางที่ 4.4: การวิเคราะห์ข้อมูลของระดับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการ            

ครัวเพลินเพลง 
 

ตัวแปร ค่าเฉลี่ย S.D. ระดับ 

ด้านอาหาร 4.16 0.83 มาก 

วัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบอาหารมีความสด สะอาด 3.96 0.91 มาก 
รสชาติของอาหารถูกปาก 4.26 0.80 มากที่สุด 

ปริมาณอาหารมีความเหมาะสม 4.29 0.80 มากที่สุด 

มีอาหารให้เลือกบริโภคหลากหลาย 4.18 0.63 มาก 
จัดแต่งจานอาหารอย่างความสวยงาม 4.10 0.93 มาก 

ด้านราคา 4.10 0.83 มาก 

ราคาอาหารเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ 3.92 0.94 มาก 
การแสดงราคาอาหารอย่างชัดเจน 4.18 0.83 มาก 

วัตถุดิบที่ใช้ในการปรุงอาหารมีความคุ้มค่ากับราคา 4.16 0.69 มาก 
ราคาอาหารและเครื่องดื่มไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย 4.08 0.88 มาก 

สามารถชําระได้ทั้งเงินสดและบัตรเครดิต 4.16 0.83 มาก 

ด้านสถานที่ตั้งร้าน 4.07 0.78 มาก 
ที่ตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทางไปใช้บริการ 4.25 0.79 มากที่สุด 

สภาพแวดล้อมของร้านมีความสะอาด ถูกสุขลักษณะ 4.06 0.67 มาก 

มีชื่อร้านหรือปูายหน้าร้านชัดเจน 3.99 0.75 มาก 
มีเวลาเปิดร้านและเวลาปิดร้านที่เหมาะสม 4.05 0.83 มาก 

สถานที่จอดรถและพ้ืนที่ของร้านมีความเพียงพอใน
การรองรับลูกค้า 

4.02 0.88 มาก 

ด้านการบริการ 4.04 0.79 มาก 

พนักงานมีบุคลิกภาพท่ีดี มีความสุภาพ 3.89 0.98 มาก 
พนักงานเอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดี 4.10 0.56 มาก 

พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับอาหารเป็นอย่างดี 4.14 0.82 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.4 (ต่อ): การวิเคราะห์ข้อมูลของระดับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการ            
ครัวเพลินเพลง 

 

ตัวแปร ค่าเฉลี่ย S.D. ระดับ 
มีจํานวนพนักงานให้บริการอย่างเพียงพอ 4.02 0.96 มาก 

พนักงานสามารถให้คําแนะนําเมนูใหม่ ๆ ได้ 4.06 0.63 มาก 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.18 0.81 มาก 

มีการโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ข้อมูลของร้านผ่าน
ช่องทางออนไลน์ทั้ง Facebook, Instagram และ Line@ 

4.48 0.69 มากที่สุด 

มีการลดราคาอาหาร 4.25 0.66 มากที่สุด 

มีการนําเสนอรายการอาหาร/เครื่องดื่มใหมเ่ป็น
ประจํา 

4.24 0.83 มากที่สุด 

ผู้ขายมีการจัดเตรียม-ส่งอาหารและบริการที่รวดเร็ว 3.75 1.05 มาก 

ด้านกระบวนการของร้านครัวเพลินเพลง 4.17 0.78 มาก 
มีความรวดเร็วในการต้อนรับและจัดหาที่นั่งให้แก่

ท่าน  
3.99 0.97 มาก 

มีการรับออเดอร์รายการอาหารและเครื่องดื่มเร็ว 4.19 0.81 มาก 

ช่วงเวลารอหลังจากสั่งรายการอาหารถึงอาหารเสิร์ฟ
เหมาะสม 

4.24 0.59 มากที่สุด 

การรับชําระเงินถูกต้องรวดเร็ว 4.36 0.71 มาก 

มีการจัดลําดับคิวในการให้บริการเหมาะสม 4.07 0.82 มาก 
รวม 4.12 0.80 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า ภาพรวมของระดับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการ
ครัวเพลินเพลงในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.12 เมื่อพิจารณาป๎จจัยรายด้าน 
พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด มีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุดโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 รองลงมา คือ  
ด้านกระบวนการของร้านครัวเพลินเพลง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 ต่อมาคือ ด้านอาหาร มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.16 ด้านราคา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.10 ด้านสถานที่ตั้งร้าน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 รองมา
ตามลําดับ ส่วนด้านที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุด คือด้านการบริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04 
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 ด้านอาหาร ภาพรวมของระดับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง
ของด้านอาหารในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.16 เมื่อพิจารณาป๎จจัยรายข้อ
พบว่า ปริมาณอาหารมีความเหมาะสม มีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุดโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.29 รองลงมาคือ 
รสชาติของอาหารถูกปาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.26 ต่อมาคือ มีอาหารให้เลือกบริโภคหลากหลาย มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 จัดแต่งจานอาหารอย่างความสวยงาม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.10 รองมาตามลําดับ 
ส่วนข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ วัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบอาหารมีความสด สะอาด มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.96 
 ด้านราคา ภาพรวมของระดับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง
ของด้านราคาในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.10 เมื่อพิจารณาป๎จจัยรายข้อ 
พบว่า การแสดงราคาอาหารอย่างชัดเจน มีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุดโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 รองลงมา 
คือ วัตถุดิบที่ใช้ในการปรุงอาหารมีความคุ้มค่ากับราคา และสามารถชําระได้ทั้งเงินสดและบัตรเครดิต 
ซึ่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากันโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.16 ต่อมา คือราคาอาหารและเครื่องดื่มไม่เปลี่ยนแปลง
บ่อย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 รองมาตามลําดับ ส่วนข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุด คือราคาอาหาร
เหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.92 
 ด้านสถานที่ตั้งร้าน ภาพรวมของระดับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคที่มีต่อการใช้บริการครัว
เพลินเพลงของด้านสถานที่ตั้งร้านในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.07 เมื่อ
พิจารณาป๎จจัยรายข้อพบว่า ที่ตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทางไปใช้บริการ มีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.25 รองลงมา คือสภาพแวดล้อมของร้านมีความสะอาด ถูกสุขลักษณะ มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 ต่อมา คือมีเวลาเปิดร้านและเวลาปิดร้านที่เหมาะสม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.05 
สถานที่จอดรถและพ้ืนที่ของร้านมีความเพียงพอในการรองรับลูกค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02 รองมา
ตามลําดับ ส่วนข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ มีชื่อร้านหรือปูายหน้าร้านชัดเจน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.99 
 ด้านการบริการ ภาพรวมของระดับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลิน
เพลงของด้านการบริการในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.04 เมื่อพิจารณาป๎จจัย
รายข้อพบว่า พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับอาหารเป็นอย่างดี มีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุดโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.14 รองลงมาคือ พนักงานเอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.10 ต่อมาคือ พนักงาน
สามารถให้คําแนะนําเมนูใหม่ๆ ได้ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 มีจํานวนพนักงานให้บริการอย่างเพียงพอ มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.02 รองมาตามลําดับ ส่วนข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุด คือ พนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี 
มีความสุภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.89 
 ในด้านของการส่งเสริมทางการตลาดของธุรกิจภาพรวมจะต้องมีการคํานึงถึงระดับทัศนคติ
และระดับความพึงพอใจของกลุ่มผู้บริโภคหรือของกลุ่มผู้ซื้อที่มีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลงในด้าน
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ของการจัดสรรในด้านการตลาดการศึกษาในครั้งนี้ ผู้ศึกษานั้นสํารวจได้ว่ากลุ่มประชากรนั้น มีความ
พึงพอใจในระดับมากโดยมีค่าเฉลี่ยคือ 4.18 เมื่อพิจารณาจากป๎จจัยหลายหลายอย่าง อาทิเช่นป๎จจัย
ในด้านของการสื่อสารประชาสัมพันธ์ให้แก่ลูกค้าได้รู้ป๎จจัยในด้านการโฆษณาโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  
4.48 รองลงมาจะมีการจัดโปรโมชั่นโดยมีค่าเฉลี่ย 4.25 และท้ายที่สุดในด้านของการบริการจัดส่งที่
รวดเร็วมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.75 ตามลําดับ 
 ด้านกระบวนการของร้านครัวเพลินเพลง ภาพรวมของระดับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมี
ต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลงของด้านกระบวนการของร้านครัวเพลินเพลงในภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก มีค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 4.17 เมื่อพิจารณาป๎จจัยรายข้อพบว่า การรับชําระเงินถูกต้องรวดเร็ว มี
คะแนนเฉลี่ยสูงที่สุดโดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.36 รองลงมา คือช่วงเวลารอหลังจากสั่งรายการอาหารถึง
อาหารเสิร์ฟเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.24 ต่อมา คือมีการรับออเดอร์รายการอาหารและเครื่องดื่ม
เร็ว มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19 มีการจัดลําดับคิวในการให้บริการเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.07 
รองลงมาตามลําดับ ส่วนข้อที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ มีความรวดเร็วในการต้อนรับและจัดหาที่ 
นั่งให้แก่ท่าน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.99 
 4.6.1 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายหลัก 
   1) กลุ่มผู้สูงอายุที่มีความชื่นชอบในอาหารสไตล์ไทย-จีน และเป็นกลุ่มลูกค้าที่ชอบ
ร้องเพลงคาราโอเกะ และชอบฟ๎งเพลงยุค 80-90 เพลงแนวสุนทราภรณ์ และมีความชื่นชอบในการ
เต้นลีลาศ เนื่องจากในร้านจะมีการเปิดเพลงและให้ลูกค้าสามารถจับคู่เต้นลีลาศกับเพ่ือนต่างโต๊ะได้
ด้วย 
   2) กลุ่มลูกค้าท่ีทํางานในบริเวณย่านบางขุนพรหม ได้แก่ กลุ่มผู้สูงอายุของสมาคม
ผู้สูงอายุ พนักงานธนาคารกสิกรแห่งประเทศไทย พนักงานที่ปฏิบัติงานภายในสมาคมวัดเอ่ียมวรนุช 
พนักงานที่ปฏิบัติงานภายในสมาคมทนายความแห่งประเทศไทย ทหารเหล่าแพทย์ รุ่น 2 ทุ่มครึ่ง และ 
ตํารวจจราจร สน. ใกล้เคียง เป็นต้น 
 4.6.2 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายรอง 
 กลุ่มลูกค้าหน้าใหม่ และที่เดินทางมาทําบุญที่วัดเอ่ียมวรนุช 

 
4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่น่าสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 ภาพรวมของระดับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลงในภาพรวม
อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาป๎จจัยรายด้านพบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด มีคะแนนเฉลี่ยสูงที่สุด 
รองลงมา คือด้านกระบวนการของร้านครัวเพลินเพลง ต่อมา คือด้านอาหาร ด้านราคา ด้านสถาน
ที่ตั้งร้าน รองมาตามลําดับ ส่วนด้านที่มีคะแนนเฉลี่ยน้อยที่สุด คือด้านการบริการ จากผลการวิจัย
ร้านอาหารครัวเพลินเพลงควรมีการทําโปรโมชั่นที่หลากหลายในแต่ละครั้ง ไม่ควรทําโปรโมชั่น
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ส่งเสริมการขายอย่างใดอย่างหนึ่งในช่วงระยะเวลาหนึ่ง ซึ่งการจัดโปรโมชั่นเพ่ือช่วยดึงดูดลูกค้า การ
ทําโปรโมชั่นนั้น ไม่จําเป็นต้องลดราคาให้ถูกเพียงแค่ทางร้านมีการจัดโปรโมชั่นที่ทําให้ลูกค้ารู้สึกคุ้มค่า
กับเงินท่ีจ่ายไป เท่านี้ลูกค้าก็พึงพอใจแล้ว ตัวอย่างการจัดโปรโมชั่นที่น่าสนใจ เช่น จัดเซ็ตสุดคุ้ม เช่น 
จัดเซ็ตที่มีท้ังอาหารคาว เครื่องดื่ม และขนมหวาน ในราคาที่ถูกกว่าสั่งแยก เพ่ิมไซส์ในราคาพิเศษ 
เช่น เพ่ิมอาหารจากขนาดกลางเป็นขนาดใหญ่ ในราคาที่ถูกกว่าปกติ หรือ ซื้อ 2 แถม 1 เช่น เมื่อสั่ง
เครื่องดื่ม 2 แก้ว รับฟรีไปเลยอีก 1 แก้ว เป็นต้น นอกจากนี้ทางร้านจะมีการอัปเดตข้อมูลเกี่ยวกับ
ร้านอาหาร มีการโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ข้อมูลของร้านผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง Facebook, 
Instagram และ Line@ นอกจากจะโพสต์รูปเมนูอาหารที่น่ากิน และโพสต์บอกโปรโมชั่นต่าง ๆ แล้ว 
ทางร้านจะต้องมีการพูดคุยสื่อสารกับลูกค้าอยู่เสมอ เพ่ือเพ่ิมการมีส่วนร่วม (Engagement) บนเพจ
ของร้าน ซึ่งจะส่งผลให้เพจของร้านปรากฏบนหน้า Feed ได้ง่ายยิ่งขึ้น เช่น โพสต์ว่าวันนี้ร้านของเรามี
เมนูพิเศษท่ีอยากให้ลูกค้าได้ลอง ช่วงปีใหม่นี้เราไม่หยุด พร้อมให้บริการตลอดทุกวัน วันนี้เรามีวัตถุดิบ
พิเศษส่งตรงมาจากทะเล ไม่อยากให้พลาด วันนี้ลูกค้าแน่นร้าน ขอบคุณลูกค้าทุกท่านที่เป็นกําลังใจให้ 
ฯลฯ หากลูกค้ามาคอมเมนต์พูดคุย ก็อย่าลืมไปตอบกลับคอมเมนต์ทุกครั้ง ซึ่งวิธีการดังกล่าวนี้จะทํา
ให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและกลับมาใช้บริการซ้ํา 
 

 



 

บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด  

ครัวเพลินเพลงได้ทําการสํารวจพฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง และ ทัศนคติของ
กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง เพ่ือนําข้อมูลต่าง ๆ ที่ได้รับจากการวิจัยตลาด มาใช้
ในการวางแผนกลยุทธ์การบริหารธุรกิจ การสื่อสารทางการตลาด การออกแบบเมนูอาหาร ออกแบบ
ร้าน และรูปแบบการให้บริการ เพ่ือให้เกิดความสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค อีกท้ังเพ่ือ
เพ่ิมความสามารถในการแข่งขันให้กับทางร้าน ตลอดจนนําผลวิจัยที่ได้ไปปรับปรุงคุณภาพของสินค้า
และบริการให้มีความเหมาะสมต่อความต้องการของลูกค้า เพ่ือควบคุมต้นทุน รักษาฐานลูกค้าเดิม 
และดึงดูดลูกค้ากลุ่มใหม่ให้มาใช้บริการมากข้ึน ซึ่งจะส่งผลให้ธุรกิจมีผลประกอบการที่ดีขึ้น 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
 5.2.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (S: Segmentation) 
   ลักษณะทางภูมิศาสตร์: 178/1 ถนนสามเสน แขวงบ้านพานถม เขตพระนคร 
กรุงเทพมหานคร 10200 เป็นร้านอาหารไทย-จีน ตั้งอยู่บริเวณหัวมุมสี่แยกบางขุนพรหม ใกล้วัด 
เอ่ียมวรนุช ตรงข้ามธนาคารแห่งประเทศไทย 
   ลักษณะประชากรศาสตร์: กลุ่มลูกค้าที่ทํางานในบริเวณย่านบางขุนพรหม อายุ
ตั้งแต่ 18–65 ปีขึ้นไป มีรายได้ตั้งแต่ 10,000–50,000 บาทต่อเดือน 
   ลักษณะทางจิตวิทยา: กลุ่มคนที่ชอบในอาหารสไตล์ไทย-จีน และเป็นกลุ่มลูกค้าที่
ชอบร้องเพลงคาราโอเกะ และชอบฟ๎งเพลงยุค 80-90 เพลงแนวสุนทราภรณ์ และมีความชื่นชอบใน
การเต้นลีลาศ ชอบเข้าสังคม พบปะเพ่ือนฝูงเป็นประจํา และใช้ร้านอาหารเป็นที่พบปะสังสรรค์ 
   ลักษณะทางพฤติกรรม: กลุ่มคนที่เลือกรับประทานอาหารนอกบ้าน ชอบฟ๎งเพลง 
ยุค 80-90 และชอบร้องคาราโอเกะ 
 5.2.2 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (T: Targeting) 
   5.2.2.1 กลุ่มเปูาหมายหลัก (Primary Target) 
     1) กลุ่มผู้สูงอายุที่มีอายุ 41 ปี ขึ้นไป และมีความชื่นชอบในอาหารสไตล์
ไทย-จีน และเป็นกลุ่มลูกค้าท่ีชอบร้องเพลงคาราโอเกะ และชอบฟ๎งเพลงยุค 80-90 เพลงแนว 
สุนทราภรณ์ และมีความชื่นชอบในการเต้นลีลาศ เนื่องจากในร้านจะมีการเปิดเพลงและให้ลูกค้า
สามารถจับคู่เต้นลีลาศกับเพ่ือนต่างโต๊ะได้ด้วย 
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     2) กลุ่มลูกค้าท่ีทํางานในบริเวณย่านบางขุนพรหม ได้แก่ กลุ่มผู้สูงอายุของ
สมาคมผู้สูงอายุ พนักงานธนาคารกสิกรแห่งประเทศไทย พนักงานที่ปฏิบัติงานภายในสมาคมวัด 
เอ่ียมวรนุช พนักงานที่ปฏิบัติงานภายในสมาคมทนายความแห่งประเทศไทย ทหารเหล่าแพทย์ รุ่น 2 
ทุ่มครึ่ง และตํารวจจราจร สน.ใกล้เคียง เป็นต้น 
   5.2.2.2 กลุ่มเปูาหมายรอง (Secondary Target) 
   กลุ่มลูกค้าหน้าใหม่ และ ที่เดินทางมาทําบุญที่วัดเอ่ียมวรนุช 
  5.2.3 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (P: Positioning) 
   5.2.3.1 Brand DNA 
   Brand DNA ของร้านอาหารครัวเพลินเพลง เป็นร้านอาหารไทย-จีน ตั้งอยู่บริเวณ
หัวมุมสี่แยกบางขุนพรหม ใกล้วัดเอ่ียมวรนุช ตรงข้ามธนาคารแห่งประเทศไทย ร้านอาหารเปิด
ให้บริการอาหารตั้งแต่ 12.00–24.00 น. เป็นธุรกิจประเภทร้านอาหารที่มีทั้งโซนห้องอาหารรวม  
ที่มีคาราโอเกะแบบโต๊ะวน เพ่ือให้ลูกค้าทุกโต๊ะสามารถข้ึนมาสับเปลี่ยนกันร้องเพลงได้และมีห้อง 
คาราโอเกะส่วนตัวไว้รองรับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ และในส่วนของอาหารจะเป็นอาหารไทย-จีน 
เป็นหลัก รวมถึงมีกิจกรรมที่น่าสนใจให้ลูกค้าได้มาลองใช้บริการ ซึ่งทางร้านจําแนกการให้บริการ
ออกเป็น 2 ประเภท คือ 
     1) ร้านอาหารที่ให้บริการร้านอาหารสไตล์ไทย-จีน เอาใจผู้สูงอายุเหมือน
ย้อนวันวานในบรรยากาศเก่าๆที่ชวนคิดถึง นอกจากนี้ภายในร้านยังมีการให้บริการเครื่องดื่มไว้สําหรับ
การสังสรรค์ตามบรรยากาศในร้านอีกด้วย 
     2) พ้ืนที่สําหรับร้องเพลงและเต้นรํา เช่น บนโต๊ะจะมีหมายเลขให้ท่านตาม
โต๊ะพอถึงหมายเลขใครก็ต้องขึ้นไปร้องเพลงและเต้นรํา 
   5.2.3.2 การจัดวางตําแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
   ร้านอาหารครัวเพลินเพลง เป็นร้านอาหารไทย-จีน ตั้งอยู่บริเวณหัวมุมสี่แยกบางขุน
พรหม ใกล้วัดเอ่ียมวรนุช ตรงข้ามธนาคารแห่งประเทศไทย มีความหลากหลายของจํานวนประเภท
การให้บริการ เช่น ร้องเพลง ร้องคาราโอเกะ การเต้นรําลีลาศ และมีแนวคิดว่าการบริการที่ดีอาหารที่
อร่อยและเครื่องดื่มที่สะอาดเพ่ือให้ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าได้อย่าง
คุ้มค่ามากที่สุด ลูกค้าจะได้มีความพึงพอใจที่จะจ่ายเงินให้กับร้านอาหารครัวเพลินเพลง 
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   5.2.3.3 แผนภาพแสดงการรับรู้ (Brand Perceptual Map) 
 
ภาพที่ 5.1: แผนภาพแสดงการรับรู้ 
 

 
 

 จากภาพแสดงการกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ โดยมีการเปรียบเทียบระหว่างความ
หลากหลายของบริการ และด้านราคาของสินค้า แสดงให้เห็นว่าร้านอาหารครัวเพลินเพลง มีความ
หลากหลายของจํานวนประเภทการให้บริการ เช่น ร้องเพลง ร้องคาราโอเกะ การเต้นรําลีลาศ ที่
หลากหลายกว่าร้านบาร์ขุนพรหม และในด้านความคุ้มค่าของราคาสินค้าท่ีสูงกว่าร้านบาร์ขุนพรหม 
เนื่องจากร้านอาหารครัวเพลินเพลงมีแนวคิดว่าการบริการที่ดีอาหารที่อร่อยและเครื่องดื่มที่สะอาด
เพ่ือให้ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าได้อย่างคุ้มค่ามากท่ีสุด ดังกราฟ 
 
5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
 ผลิตภัณฑ์ของร้านอาหารครัวเพลินเพลงเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมีคุณภาพ โดยการเลือกสรร
วัตถุดิบที่มีคุณภาพ ที่ใหม่ สด สะอาด นํามาปรุงด้วยความพิถีพิถัน ใส่ใจในทุกรายละเอียดทุกขั้นตอน 
เป็นร้านอาหารที่ให้บริการอาหารตั้งแต่เที่ยง และเครื่องดื่ม รวมถึงมีกิจกรรมที่น่าสนใจให้ลูกค้าได้มา
ลองใช้บริการ ทําเลที่ตั้งของร้านอาหารครัวเพลินเพลงมีทําเลที่มองเห็นง่ายแล้วมีที่จอดรถเพียงพอ 

ความหลากหลายของบริการ 
(สูง) 

ด้านราคา 
(ต่ํา) 

ด้านราคา 
(สูง) 

ความหลากหลายของบริการ 
(ต่ํา) 

(ร้านบาร์ขุนพรหม) 
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ต่อลูกค้า ร้านนี้จะเป็นร้านสําหรับคนที่ชอบร้องเพลงคาราโอเกะ และชอบฟ๎งเพลงยุค 80-90 เพลง
แนวสุนทราภรณ์ และมีความชื่นชอบในการเต้นลีลาศ ลูกค้าที่มาใช้บริการสามารถขึ้นไปร้องเพลง  
คาราโอเกะบนเวที และสามารถจับคู่เต้นลีลาศกับเพ่ือนต่างโต๊ะได้ด้วย ทําให้แขกที่มารู้สึกพึงพอใจใน
บรรยากาศของร้าน และสิ่งสําคัญคือการบริการของร้านเราที่ทําให้แขกทุกท่านที่มากินอาหารหรือร้อง
เพลงกับเพ่ือน ได้ความสุขกายสบายใจแล้วทําให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการกับทางร้านอีกครั้ง 
 5.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 ด้านราคา ผู้ประกอบร้านอาหารยังมีการนําเอากลยุทธ์ทางธุรกิจที่เรียกว่า Cost 
Leadership มาปรับใช้โดยทางร้านอาหารจะมีการสืบราคาคู่แข่งในพ้ืนที่ใกล้เคียงร้านอาหารของเรา
และเรามาเทียบราคาสินค้าของเราและตั้งราคาต่ํากว่าเพ่ือที่จะดึงลูกค้ามาได้เยอะมากขึ้น ประกอบ
กับร้านอาหารครัวเพลินเพลง ใช้กลยุทธ์การตั้งราคาแบบสุดคุ้ม (Super Value Strategy) เนื่องจาก
การที่ทางร้านสามารถจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบได้ในราคาที่ต่ํากว่าท้องตลาด อีกความหลากหลายของ
บริการทั้งการใช้โปรแกรมบัญชีเข้ามาควบคุมการจัดการบริหารต้นทุนและสินค้าคงคลัง ทําให้เรา
สามารถแข่งขันได้ในเรื่องของการตั้งราคาขายที่ต่ํากว่าคู่แข่ง แต่คุณภาพที่ดีกว่าหรือเท่าเทียมกันได้ 
 5.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
 ร้านอาหารครัวเพลินเพลง เป็นธุรกิจร้านอาหารที่เปิดให้บริการอาหารสไตล์ไทย-จีน จึงมี
ช่องทางการจัดจําหน่ายที่เป็นช่องทางเดียว คือ ช่องทางตรง โดยจะทําการตลาดโปรโมทร้านเพ่ือเพ่ิม
ความนิยมของร้านผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย (Social Media) ผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง Facebook, 
Instagram และ Line@ ดังภาพ 
 
ภาพที่ 5.2: ช่องทางการจัดจําหน่ายร้านอาหารครัวเพลินเพลง   
 

 
 
 5.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
   1) การทําการตลาดผ่านช่องทาง Facebook ทางร้านอาหารมีช่องทางในการ
ประชาสัมพันธ์และให้ข้อมูลเกี่ยวกับร้านอาหารผ่านทาง Social Media โดยจะมีการอัปเดตข้อมูล
ข่าวสารของทางร้านและสามารถจองโต๊ะผ่านทางเบอร์โทรศัพท์ของร้านโดยตรงได้ โดยใน 
Facebook จะมีการอัปเดตเรื่องราวของร้านอาหาร ภาพเมนูอาหารเครื่องดื่ม และกิจกรรมของทาง
ร้าน รวมไปถึงสิ่งที่น่าสนใจอยู่อย่างสม่ําเสมอ 
 

ร้านอาหารครัวเพลินเพลง ผู้บริโภค 
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ภาพที่ 5.3: การตลาดผ่านช่องทาง Facebook 
 

  
 
   2) การทําการตลาดผ่านช่องทาง Instagram โดยใน Instagram จะมีการอัปเดต
เรื่องราวของร้านอาหาร ภาพเมนูอาหารเครื่องดื่ม และกิจกรรมของทางร้าน รวมไปถึงสิ่งที่น่าสนใจ 
อยู่อย่างสม่ําเสมอ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



53 

 

ภาพที่ 5.4: การตลาดผ่านช่องทาง Instagram 
 

 
 
   3) การทําการตลาดผ่านช่องทาง Google Ads คือการทําโฆษณาไปยัง
กลุ่มเปูาหมายที่มีความสนใจในสินค้าหรือบริการของทางร้านจริง ๆ ที่เข้ามาทําการค้นหาบนเว็บไซต์ 
Google โดยจะปรากฏเว็บไซต์ของทางร้านเอาไว้บน Google Ads ผลการค้นหาที่แสดงขึ้นมาจะบอก
สถานที่ตั้งและมีการสื่อสารข้อมูลเกี่ยวกับร้านค้า ข้อเสนอทางธุรกิจ โปรโมชัน และอ่ืน ๆ กับลูกค้าใน
ละแวกใกล้เคียงขณะกําลังค้นหาซึ่งการทําโฆษณาผ่าน Google Ads เป็นการช่วยให้ผู้บริโภคสามารถ
เข้าถึงร้านอาหารได้ง่ายขึ้น 
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ภาพที่ 5.5: การตลาดผ่านช่องทาง Google Ads 
 

 
 

   5.3.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
     1) การจัดทํา Marketing Campaigns 
     ทางร้านจะมีการจัดโปรโมชั่นที่ทําให้ลูกค้ารู้สึกคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป เช่น 
จัดเซ็ตสุดคุ้ม (จัดเซ็ตที่มีทั้งอาหารคาว เครื่องดื่ม และขนมหวาน ในราคาท่ีถูกกว่าสั่งแยก เป็นต้น) 
เพ่ิมไซส์ในราคาพิเศษ (เพ่ิมอาหารจากขนาดกลางเป็นขนาดใหญ่ ในราคาที่ถูกกว่าปกติ เป็นต้น) หรือ 
ซื้อ 2 แถม 1 (เมื่อสั่งเครื่องดื่ม 2 แก้ว รับฟรีไปเลยอีก 1 แก้ว เป็นต้น) นอกจากนี้ทางร้านจะมีการ 
อัปเดตข้อมูลเกี่ยวกับร้านอาหาร มีการโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ข้อมูลของร้านผ่านช่องทางออนไลน์ทั้ง 
Facebook, Instagram และ Line@ นอกจากจะโพสต์รูปเมนูอาหารที่น่ากิน และโพสต์บอก
โปรโมชั่นต่าง ๆ แล้ว ทางร้านจะต้องมีการพูดคุยสื่อสารกับลูกค้าอยู่เสมอ เพ่ือเพ่ิมการมีส่วนร่วม 
(Engagement) บนเพจของร้าน ซึ่งจะส่งผลให้เพจของร้านปรากฏบนหน้า Feed ได้ง่ายยิ่งขึ้นเช่น 
โพสต์ว่า วันนี้ร้านของเรามีเมนูพิเศษที่อยากให้ลูกค้าได้ลอง ช่วงปีใหม่นี้เราไม่หยุด พร้อมให้บริการ
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ตลอดทุกวัน วันนี้เรามีวัตถุดิบพิเศษส่งตรงมาจากทะเล ไม่อยากให้พลาด วันนี้ลูกค้าแน่นร้าน 
ขอบคุณลูกค้าทุกท่านที่เป็นกําลังใจให้ ฯลฯ หากลูกค้ามาคอมเมนต์พูดคุย ก็อย่าลืมไปตอบกลับ 
คอมเมนต์ทุกครั้ง ซึ่งวิธีการดังกล่าวนี้จะทําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและกลับมาใช้บริการซ้ํา 
     2) การพัฒนาระบบ Membership Rewards 
     ทางร้านได้มีการนําเอากลยุทธ์สะสมแต้มมาปรับใช้ โดยจะมีการทําบัตร
สะสมแต้มให้กลับลูกค้าท่ีมาใช้บริการในแต่ละครั้ง เช่น ยอดค่าใช้จ่ายครบ 500 บาท จะได้เท่ากับ  
1 แต้ม เมื่อสะสมครบ 10 แต้มจะได้รับส่วนลดอาหาร 100 บาท ซึ่งกลยุทธ์สะสมแต้มถือว่าเป็น
วิธีการทํา CRM (Customer Relationship Management) ที่สร้างความสัมพันธ์ให้กับลูกค้าได้อย่าง
ต่อเนื่อง ส่งผลให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ําได้เรื่อย ๆ นอกจากทางร้านจะมีการโฆษณาหรือประกาศ 
โปรโมชันผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียแล้ว กลยุทธ์สะสมแต้มสามารถจูงใจให้ลูกค้าเก่าให้กลับมาใช้
บริการที่ร้านได้อย่างต่อเนื่องด้วย 
 

 



 

บทที่ 6 
กลยุทธ์การด าเนินงานและแผนการบริหารงานบุคคล 

 
6.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ 
 ร้านอาหารครัวเพลินเพลงได้มีการจดทะเบียนบริษัทสําหรับนิติบุคคลตั้งแต่ได้เริ่มทําการเปิด
ร้านอาหารมา โดยได้ทําการจดทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ ภายใน 30 วัน
ก่อนที่จะเริ่มเปิดธุรกิจร้านอาหาร 
 
ภาพที่ 6.1: ใบทะเบียนพาณิชย์ร้านอาหารครัวเพลินเพลง 
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 6.1.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 ร้านอาหารครัวเพลินเพลง มีการจัดตั้งธุรกิจที่มีผู้ประกอบการคนเดียว โดยปราศจาก
หุ้นส่วน ซึ่งทําให้อํานาจในการบริหารจัดการของธุรกิจอยู่ที่เจ้าของร้านแต่เพียงผู้เดียว ซึ่งในการ
ประกอบธุรกิจร้านอาหารนี้ เจ้าของธุรกิจได้นําเงินส่วนตัวมาลงทุนเอง และมีระบบการบริหารจัดการ
ธุรกิจแบบเรียบง่าย ไม่ซับซ้อน การจัดสินใจสามารถทําได้อย่างรวดเร็ว เจ้าของธุรกิจมุ่งเน้นการดูแล
เอาใจใส่ดูแลลูกค้าและสร้างสัมพันธภาพที่ดีกับกลุ่มลูกค้าทั้งเก่าและใหม่เป็นหลัก โดยเจ้าของร้านจะ
มีการสร้างความสนิทสนม ดูแลเอาใจใส่ลูกค้าเป็นหลัก เนื่องจากเจ้าของกิจการมีความคิดว่าลูกค้าคือ 
คนสําคัญที่สุด 
 6.1.2 การขออนุญาตประกอบกิจการ 
 ร้านอาหารครัวเพลินเพลง ได้มีการขอใบอนุญาตร้านอาหาร/ใบอนุญาตขายอาหาร 
ใบอนุญาตจัดตั้งสถานที่จําหน่ายอาหารหรือสถานที่สะสมอาหาร และใบขออนุญาตประกอบกิจการ 
ที่เป็นอันตรายต่อสุขภาพ เนื่องจากร้านอาหารเป็นธุรกิจที่ก่อให้เกิดอันตรายต่อสุขภาพผู้บริโภค หรือ
ก่อให้เกิดความรําคาญแก่ผู้อยู่อาศัยละแวกใกล้ ๆ 
 6.1.3 ภาษีและประกันสังคม 
 มีการขอเลขประจําตัวเลขผู้เสียภาษี และทําการเสียภาษีของนิติบุคคลธรรมดาให้แก่สรรพ
กรของเขตกรุงเทพมหานคร อย่างถูกต้องตามกฎหมาย 
 
6.2 แผนการด าเนินงาน 
 6.2.1 แผนการดําเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
 ทางร้านอาหารครัวเพลินเพลงจะมีการกําหนดหน้าที่ของพนักงานภายในร้านอย่างชัดเจน
โดยก่อนที่จะเริ่มงานในทุกวัน ผู้จัดการร้านจะมีการเรียกประชุมกับพนักงานเป็นประจําทุกวันก่อนที่
ร้านอาหารจะเปิด โดยผู้จัดการจะมีการบรีฟงานของแต่ละวันให้แก่พนักงาน ว่าแต่ละคนมีหน้าที่ต้อง
ทําอะไรบ้างสําหรับวันนี้ หรือวันนี้ทางร้านจะมีกิจกรรมพิเศษ หรือเมนูอาหาร โปรโมชั่นใหม่อะไรบ้าง 
เช่น  
     1) เด็กเสิร์ฟผู้จัดการจะมีการแจ้งว่า ต้องทําหน้าที่อะไรบ้างสําหรับวันนี้ 
โดยทางร้านมุ่งเน้นการอบรมพนักงานภายในร้านให้มีการสร้างความประทับใจให้แก่กลุ่มลูกค้าท้ังขา
ประจําและขาจร แต่สําหรับกลุ่มลูกค้าขาประจํา ทางร้านจะต้องมีการสร้างความประทับใจให้
เหมือนเดิมหรือมากกว่าเดิมห้ามน้อยลงต้องใส่ใจในการบริการลูกค้าอยากได้อะไรเราต้องทําตาม
เพราะลูกค้าคือคนจ่ายเงิน 
     2) พนักงานทําความสะอาด ผู้จัดการร้านจะสั่งว่าถ้ามีอะไรหก หรือไม่
สะอาด ให้ทําการสะอาดทันทีอย่าปล่อยให้ไม่สะอาดเด็ดขาด 
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     3) พ่อครัวผู้จัดการร้านก็จะเน้นย้ําว่าอาหารต้องออกไวหรือออกช้าเพราะ
ลูกค้าบางคนไม่สะดวกที่จะรออาหารเป็นระยะเวลานาน 
     4) ผู้ช่วยพ่อครัว มีหน้าที่ในการเตรียมวัตถุ ดังนั้นเมื่อได้รับออเดอร์มาผู้ช่วย
ต้องรีบเตรียมวัตถุดิบไว้ให้พร้อมต่อการปรุง 
     5) พนักงานเปิดเพลงหรือดีเจ ผู้จัดการร้านก็จะคอยให้พนักงานเปิดเพลง
หรือดีเจตรวจเครื่องเสียงพร้อมให้บริการลูกค้าได้อย่างมีคุณภาพ และมีหน้าที่คอยจัดคิวในการเรียก
ลูกค้าข้ึนมาร้องเพลง 
     6) ผู้จัดการร้าน จะมีหน้าที่คอยดูแลความเรียบร้อย ต้อนรับลูกค้า และทํา
บิลให้ลูกค้าจ่ายเงิน ให้กับร้านอาหารครัวเพลินเพลง 
   6.2.1.1 การเลือกทําเลที่ตั้ง และการจัดเตรียมพ้ืนที่ 
   การเลือกทําเลที่ตั้งของร้านอาหารครัวเพลินเพลง คือตั้งอยู่บริเวณหัวมุมสี่แยกบาง
ขุนพรหม ใกล้วัดเอ่ียมวรนุช ตรงข้ามธนาคารแห่งประเทศไทย ร้านอาหารเปิดให้บริการอาหารตั้งแต่ 
12.00–24.00 น. มีทําเลที่มองเห็นง่ายแล้วมีที่จอดรถเพียงพอต่อลูกค้า ภายในร้านจะมีการจัดโต๊ะที่
เป็นระเบียบ มีการจัดโซนอย่างชัดเจน มีเวทีสําหรับร้องเพลง ร้องคาราโอเกะ การเต้นรําลีลาศ  
เป็นต้น 
   6.2.1.2 ขั้นตอนการดําเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
     1) ผู้จัดการร้านจะมีการเรียกประชุมกับพนักงานเป็นประจําทุกวันก่อนที่
ร้านอาหารจะเปิด  
     2) พนักงานทําความสะอาด บริเวณภายในและภายนอกร้านให้อยู่ในความ
เรียบร้อยพร้อมเปิดร้าน 
     3) เด็กเสิร์ฟจะมีการทบทวนโปรโมชั่น และ เมนูอาหารสําหรับแนะนํา
ลูกค้า นอกจากนี้จะมีการเตรียมความพร้อมในการต้อนรับลูกค้าด้วยความยิ้มแย้มแจ่มใส 
     4) พ่อครัวและผู้ช่วยพ่อครัวจัดเตรียมวัตถุดิบสําหรับใช้ในการประกอบ
อาหาร 
     5) ผู้จัดการจะมาเช็คความเรียบร้อยในร้านอาหาร 
     6) พนักงานเปิดเพลงหรือดีเจตรวจเช็คเครื่องเสียงสําหรับร้องเพลง  
ร้องคาราโอเกะ การเต้นรําลีลาศ 
 6.2.2 แผนดําเนินงานภายหลังการปิดให้บริการ 
     1) ผู้จัดการร้านเคลียร์บัญชี รายรับ-รายจ่ายประจําวัน 
     2) เด็กเสิร์ฟดูแลความเรียบร้อยและส่งลูกค้าภายในร้านกลับบ้าน 
     3) พนักงานทําความสะอาดบริเวณภายในและภายนอกร้าน 
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     4) พ่อครัวและผู้ช่วยพ่อครัวเช็คสต็อกวัตถุดิบและจดรายการที่ต้องเตรียม
จัดซื้อเพ่ือนํามาทําอาหารในวันต่อไป 
     5) พนักงานเปิดเพลงหรือดีเจจัดเก็บเครื่องเสียงสําหรับร้องเพลง  
ร้องคาราโอเกะ การเต้นรําลีลาศให้อยู่ในสภาพเรียบร้อย 
 
6.3 การจัดสรรพื้นที่ภายใน 
 
ภาพที่ 6.2: ผังการจัดพ้ืนที่ในร้าน 
 

 
 
6.4 แผนการให้บริการลูกค้า 
 ร้านอาหารครัวเพลินเพลงยึดลูกค้าเป็นศูนย์กลางในการวางแผนกลยุทธ์ โดยทางร้านมุ่งเน้น
ให้พนักงานทุกคนเข้าใจความต้องการของลูกค้าเป็นหลัก โดยทางร้านจะมีการรักษาคุณภาพมาตรฐาน
ของสินค้าและการบริการให้ต่อเนื่องและมีสิทธิพิเศษให้กับลูกค้าประจํา เมื่อมีโอกาสพิเศษก็จะมีการ
มอบของสมนาคุณเพ่ือแสดงการขอบคุณให้กับลูกค้าประจําและท่ีสําคัญจะมีการให้ความรู้สึกเป็น
กันเองกับลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกอบอุ่นเมื่อใช้บริการสิ่งต่าง ๆ ภายในร้าน เช่น เมื่อลูกค้าเดินเข้ามา
ภายในบริเวณร้านอาหารผู้จัดการร้านอาหารจะยืนพร้อมให้การต้อนรับและนําลูกค้าไปส่งที่โต๊ะ 
พร้อมกับเรียกเด็กเสิร์ฟมาคอยให้บริการแนะนําอาหาร โปรโมชั่น และรับออเดอร์ เป็นต้น ทางร้านมี
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การนําระบบแสกนเมนูมาปรับใช้ในการรับออเดอร์จากลูกค้า โดยลูกค้าสามารถเลือกเมนู พร้อมสั่ง
อาหารได้เองผ่านเมนู QR Code ไม่ต้องให้พนักงานรอรับออเดอร์ ซึ่งการนําเอาระบบนี้มาปรับใช้จะ
ช่วยลดป๎ญหาการรับออเดอร์ผิดพลาด และออเดอร์ตกหล่น เนื่องจากการให้พนักงานจดรายการ 
ออเดอร์จากลูกค้าด้วยมือ อาจก่อให้เกิดความผิดพลาดขึ้นได้ เช่น รีบจดจนอ่านไม่ออก หรือใบ 
ออเดอร์ปลิวหาย ตกหล่น ตัวระบบสแกนสั่งอาหารสามารถลดป๎ญหา Human Error ได้ด้วย หลังจาก
นั้นพนักงานเสิร์ฟจะนําถังน้ําแข็งกับน้ําเปล่ามาให้ระหว่างรออาหารเพ่ือนํามาเสิร์ฟ พร้อมกับจะมีการ
กํากับพ่อครัวเกี่ยวกับระยะเวลาในการปรุงอาหารว่าไม่ควรนานเกินไป 
 นอกจากนี้ทางร้านจะมีกิจกรรมร้องเพลงและเต้นรํา โดยจะมีการสร้างการมีส่วนร่วมให้แก่
ลูกค้าภายในร้าน เช่น ดีเจจะมีการสุ่มเรียกลูกค้าที่มาใช้บริการข้ึนมาร้องเพลงตามหมายเลขโต๊ะที่
ลูกค้านั่ง เป็นต้น 
 
6.5 แผนการบริหารงานบุคคล 
 6.5.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
 ร้านอาหารครัวเพลินเพลง มีการบริหารทรัพยากรบุคคล เพ่ือคัดคนที่มีคุณภาพ และมีแรง
ในการทํางานเพื่อให้ผู้ที่มีความถนัดหลากหลายมาเข้าทํางาน นอกจากนี้เพ่ือให้พนักงานปฏิบัติงาน
ด้วยความตั้งใจ มีใจรักในงานบริการ สามารถสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า รักษามาตรฐานในการ
ให้บริการ เปรียบลูกค้าเสมือนหนึ่งสมาชิกในครอบครัว 
 6.5.2 โครงสร้างองค์กร 
 ร้านอาหารครัวเพลินเพลง มีโครงสร้างองค์กร ดังนี้ 
 
ภาพที่ 6.3: โครงสร้างองค์กร 
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 บุคลากรแต่ละส่วน มีหน้าที่ดังต่อไปนี้ 
   ส่วนที่ 1 ผู้จัดการร้านอาหาร 1 คน โดยมีหน้าที่บริหารจัดการ และ ดูแลความ
เรียบร้อยภายในร้าน เช่น ต้อนรับลูกค้า แนะนํากิจกรรมพิเศษ หรือเมนูอาหาร โปรโมชั่นใหม่ และ 
ทําบิลให้ลูกค้าจ่ายเงิน ให้กับร้านอาหารครัวเพลินเพลง 
   ส่วนที่ 2 พนักงานเสิร์ฟ 2 คน โดยมีหน้าที่ในการรับออเดอร์จากลูกค้าเพ่ือส่งให้พ่อ
ครัวทําอาหารตามออเดอร์ของลูกค้า และเสิร์ฟอาหารให้แก่ลูกค้า เนื่องจากทางร้านมีการนําเอาระบบ
สแกนสั่งอาหารด้วย QR Code ทําให้สามารถช่วยดําเนินการแทนพนักงานบางส่วนได้ 
   ส่วนที่ 3 พนักงานครัว 2 คน โดยมีหน้าที่ทําอาหารตามออเดอร์ที่ลูกค้าสั่งโดยจะรับ
ออเดอร์จากพนักงานเสิร์ฟ และทําตามออเดอร์นั้น ๆ หลังจากนั้นเมื่อทําเสร็จ จะให้เด็กเสิร์ฟนํา
อาหารไปส่งให้ลูกค้า 
   ส่วนที่ 4 พนักงานทําความสะอาด 1 คน โดยมีหน้าที่ดูแลเรื่องความสะอาดทั้ง
บริเวณภายใน และภายนอกร้าน 
   ส่วนที่ 5 พนักงานเปิดเพลงหรือดีเจ 1 คน โดยมีหน้าที่เปิดเพลง เช็คเครื่องเสียง
สําหรับร้องเพลง ร้องคาราโอเกะ การเต้นรําลีลาศ และสร้างความสนุกสนานให้แก่ผู้ที่มาใช้บริการ 
 6.5.3 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากร 
 การคัดสรรหาพนักงานมาทํางานที่ร้าน ร้านอาหารครัวเพลินเพลงจะมีการเลือกพนักงานที่มี
ทัศนคติ อุปนิสัย ความเต็มใจที่จะทํางานและเรียนรู้สิ่งใหม่ ๆ และมีความสัมพันธ์ที่ดีกับผู้คน คือสิ่งที่
ร้านอาหารและลูกค้าของร้านต้องการ นอกจากนี้จะมุ่งเน้นพนักงานที่สามารถปฏิบัติงานเป็นทีมได้ 
เนื่องจากการทํางานเป็นทีมเป็นสิ่งสําคัญ ไม่ว่าจะเป็นพนักงานเสิร์ฟอาหารที่คอยทักทาย และรับ 
ออเดอร์จากลูกค้า พนักงานในครัวที่ทําหน้าที่ส่งมอบอาหารที่มีคุณภาพ พนักงานแคชเชียร์ที่จัดการ
เรื่องชําระเงินอย่างรวดเร็ว หรือแม้กระทั่งผู้จัดการร้านอาหารที่จัดการให้การดําเนินงานราบรื่น
ระหว่างพนักงานหน้าร้านและหลังร้าน พนักงานทั้งหมดนี้มีบทบาทในการส่งมอบประสบการณ์ 
อันยอดเยี่ยมในการรับประทานอาหาร เป็นต้น 
 6.5.4 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 ค่าตอบแทน มีดังนี้ 
   1) ผู้จัดการร้าน จํานวน 1 คน เงินเดือน 25,000 บาท 
   2) พนักงานเสิร์ฟ จํานวน 2 คน เงินเดือน 12,000 บาทต่อคน 
   3) พนักงานทําความสะอาด จํานวน 1 คน เงินเดือน 12,000 บาท 
   4) ดีเจ จํานวน 2 คน เงินเดือน 13,000 บาทต่อคน 
   5) พ่อครัว จํานวน 1 คน เงินเดือน 15,000 บาท 
   รวมเดือนละ 102,000 บาท 
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 สวัสดิการ มีดังนี้ 
   1) มีอาหารมื้อเที่ยง และมื้อเย็นให้รับประทานฟรี 
   2) มีทิปพิเศษจากลูกค้า 
 6.5.5 การฝึกอบรม 
 ทางร้านจะมีการแนะนําทักษะการสื่อสารและการสังเกตที่ดีให้แก่พนักงานเสิร์ฟเช่น ทักษะ
ในการทักทายลูกค้าและรับออเดอร์ด้วยท่าทางที่เป็นมิตรและทันเวลาก่อนที่จะส่งออเดอร์ไปในครัว 
และ มีการส่งพ่อครัวไปอบรมเทคนิคในการทําอาหารให้มีความหลากหลายและมีรสชาติที่อร่อย
เพ่ิมข้ึนตามศูนย์พัฒนาทักษะทางอาชีพ เป็นต้น 
 
6.6 แผนรองรับในช่วงการแพร่ระบาดของ COVID-19 
 ในช่วงการแพร่ระบาดของ COVID-19 ทางร้านอาหารครัวเพลินเพลง มีการขายอาหารแบบ
ซื้อไปรับประทานที่บ้านแทนรับประทานภายในร้าน และมีนโยบายส่งเสริม Social Distancing เช่น 
“ราคาถูกสุดถ้าซื้อกลับบ้าน” “มาคนเดียวจ่ายในราคาถูก มาเป็นกลุ่มใหญ่จ่ายแพงมากขึ้น” เป็นต้น 
ตลอดจนงดเว้นการจําหน่ายอาหารที่ไม่ปรุงสุกหรือสุก ๆ ดิบ ๆ ควรนําอาหารมาปรุงให้สุกที่อุณหภูมิ
มากกว่า 70 องศาเซลเซียส นาน 5 นาทีขึ้นไป และงดการบริโภคสุราหรือเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล์ใน
สถานที่จําหน่ายอาหาร 
 6.6.1 กรณีท่ัวไป 
 ทางร้านอาหารครัวเพลินเพลงมีการให้บริการ อาหารและเครื่องดื่ม ตลอดจนมีการ
ให้บริการร้องเพลง ร้องคาราโอเกะ และการเต้นรําลีลาศ 
 6.6.2 การคัดกรอง 
   1) ทางร้านอาหารครัวเพลินเพลงจัดให้มีจุดตรวจวัดอุณหภูมิ และคัดกรองอาการไข้ 
ไอ เจ็บคอ มีน้ํามูก จมูกไม่ได้กลิ่น ลิ้นไม่รับรสสําหรับพนักงานและผู้ใช้บริการทุกคน ก่อนเข้า
ปฏิบัติงานและใช้บริการในร้าน 
   2) จํากัดจํานวนคนเข้าใช้บริการ โดยคิดจากเกณฑ์พ้ืนที่สําหรับให้นั่งรับประทาน
อาหารอย่างน้อย 2-4 ตารางเมตร ต่อผู้ใช้บริการ 1 คน หรือลดความหนาแน่นของจํานวนผู้ใช้บริการ
อย่างน้อย 50% 
 6.6.3 การใช้พื้นที่ 
   1) ทางธุรกิจร้านอาหารอุปโภคบริโภคครัวเพลินเพลงมีการใส่ใจในการที่จะทํา
สัญลักษณ์ให้ผู้ที่เข้ามาใช้บริการได้ทราบถึงระยะการนั่ง. ห่างกันอย่างน้อย 1 เมตร เพ่ือให้มีบริเวณ
รอบข้างที่กว้างและปูองกันเชื้อโรคมากยิ่งขึ้นโดยทางร้านอาหารนั้นมี.ให้บริการการต่อคิว อาทิเช่น 
การที่ภายในร้านอาหารหรือการให้บริการในด้านของการจัดส่งอาหารมีบริการอ่ืน ๆ มากมาย คือจุด 
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บริการจดออเดอร์หรือการยืนรอต่อแถวเข้าห้องน้ําของลูกค้าหรือการเช็คบิลหน้าเคาน์เตอร์ก็จะมี
สัญลักษณ์ให้อยู่ตลอดเพ่ือให้ลูกค้านั้นเว้นระยะห่างในการทํากิจกรรมต่าง ๆ ภายในร้าน 
   2) ภายในร้านอาหารจะมีเจลล้างมืออยู่สม่ําเสมอโดยเจลล้างมือของร้านจะมี
มาตรฐานโดยจะต้องมีแอลกอฮอล์เจล 70% ตรงไปตามหลักท่ีสาธารณสุขนั้น ได้แจ้งเพ่ือให้ทางร้าน 
มีความปลอดภัยอย่างสูงที่สุดในการเลี่ยงการติดเชื้อโควิด-19 
   3) ภายในร้านอาหารจะมีการจดออเดอร์และมีการแยกสัดส่วนในการรับประทาน
อาหาร รวมถึงมีการเว้นระยะห่างระหว่างผู้เข้ามาใช้บริการอย่างน้อย 1 เมตร 
   4) ภายในร้านมีพ้ืนที่กว้างขวางเจ้าของธุรกิจหรือพนักงานภายในร้านจะมีการจัด
ระเบียบภายในร้านให้มีอากาศถ่ายเทที่เพียงพอ รวมถึงมีการใช้เครื่องปรับอากาศทุกช่องทาง  
เพ่ือระบายอากาศไม่ให้แออัดอยู่ภายในร้านและให้อากาศนั้น มีการถ่ายเทและหมุนเวียน 
 

 



 

บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
7.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 7.1.1 เพ่ือวางแผนทางการเงินให้เพียงพอสําหรับการดําเนินธุรกิจในระยะยาวอย่างต่อเนื่อง 
 7.1.2 เพ่ือวิเคราะห์สถานการณ์การวางแผนด้านการลงทุน และผลตอบแทนที่ได้รับ 
 7.1.3 เพ่ือวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุนทั้งในสถานการณ์ปกติ สถานการณ์ที่ดีที่สุด 
และสถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด 

 
7.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 เปูาหมายทางการเงินของร้านอาหารครัวเพลินเพลงคือครัวเพลินเพลงอยากมีรายได้ต่อ
เดือน เดือนละ 250,000 บาท ปีละ 3,000,000 บาท นี้คือเปูาหมายของร้านอาหารครัวเพลินเพลง 
 
7.3 นโยบายทางการเงิน  
 
ตารางที่ 7.1: สินทรัพย์และเงินลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถาวร    

อาคาร 1,000,000  1,000,000 

อุปกรณ์ตกแต่งร้าน 300,000 300,000  
อุปกรณ์ภายในร้าน 200,000 200,000  

เครื่องครัว 50,000 50,000  

รวมสินทรัพย์ถาวร 1,550,000   
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน    

ค่าออกแบบ 10,000 10,000  
ค่าวัตถุดิบ 30,000 30,000  

เงินทุนหมุนเวียน 200,000 200,000  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.1 (ต่อ): สินทรัพย์และเงินลงทุน 
 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,790,000 790,000 1,000,000 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (เปอร์เซ็นต์) 100 44 56 

 
 จากตารางแสดงให้เห็นว่าธุรกิจร้านอาหารครัวเพลินเพลง ใช้เงินลงทุนเริ่มต้นที่ 1,790,000 
บาท โดยมีสมมติฐานในการจัดซื้อสินทรัพย์ถาวร ซึ่งได้แก่ ร้านอาหารใช้เป็นเงินกู้ยืมจํานวน 
1,000,000 บาท อุปกรณ์ตกแต่งร้าน 300,000 บาท อุปกรณ์ภายในร้าน 200,000 บาท อุปกรณ์
ภายในครัว 50,000 บาท ส่วนค่าใช้จ่ายก่อนการดําเนินงาน ซึ่งได้แก่ ค่าออกแบบ 10,000 บาท  
ค่าวัตถุดิบ 30,000 บาท และใช้เป็นเงินทุนหมุนเวียน 200,000 บาท 
 
7.4 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน  
 
ตารางที่ 7.2: ประมาณการยอดขาย 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

จํานวนลูกค้าในแต่ละโต๊ะต่อวัน  20 30 40 
ราคาค่าใช้บริการต่อโต๊ะ 1,000 1,200 1,500 

รวมยอดขายต่อวัน 20,000 36,000 60,000 
รวมยอดขายต่อเดือน 600,000 1,080,000 1,800,000 

รวมยอดขายต่อไตรมาส 1,800,000 3,240,000 5,400,000 

รวมยอดขายต่อปี 7,200,000 12,960,000 21,600,000 
อัตราการเจริญเติบโต 10% 20% 

 
 จากตารางแสดงให้เห็นว่า ธุรกิจร้านอาหารครัวเพลินเพลง มียอดขายในปีที่ 1–5 คือ
3,909,600/ 4,662,000/ 5,130,000/ 5,760,000/ 6,480,000 บาท ตามลําดับ และมีการประมาณ
การยอดขายที่เป็นเพ่ิมในปีที่ 2-5 โตขั้น 19 เปอร์เซ็นต์ 10 เปอร์เซ็นต์ 12 เปอร์เซ็นต์ และ 13 
เปอร์เซ็นต์ตามลําดับ 
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 7.4.1 แหล่งที่มาของเงินทุน โครงสร้างของเงินลงทุน และต้นทุนทางการเงิน 
 
ตารางที่ 7.3: ต้นทุนทางการเงิน 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่3 

ค่าใช้จ่าย    

ค่าวัตถุดิบประกอบอาหาร 900,000.00 900,000.00 900,000.00 

ค่าขนส่ง 60,000.00 60,000.00 60,000.00 

ค่าวัสดุอุปกรณ์ 30,000.00 30,000.00 30,000.00 

ค่าโฆษณา 36,000.00 36,000.00 36,000.00 

เงินเดือนพนักงาน 1,224,000.00 1,224,000.00 1,224,000.00 

ค่าไฟ 18,000.00 18,000.00 18,000.00 

ค่าน้ํา 6,000.00 6,000.00 6,000.00 

ค่าตกแต่งร้าน 10,000.00 - - 

รวมต้นทุนขาย 2,164,000.00 2,154,000.00 2,154,000.00 

กําไรสุทธิ 1,436,000.00 1,446,000.00 1,446,000.00 
 
 7.4.2 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 7.4: ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่3 

สินทรัพย์หมุนเวียน    

   เงินสด 273,600.00 1,651,200.00 3,028,800.00 

   สินคา้คงเหลือ 100,000.00 505,200.00 300,000.00 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน    

   อุปกรณ์ 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

รวมสินทรัพย์ 573,600.00 2,356,400.00 3,528,800.00 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.4 (ต่อ): ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที3่ 

หนี้สินหมุนเวียน    

   เจ้าหนี ้ - - - 

หนี้สินไม่หมุนเวียน    

    เงินกู้ยืมธนาคาร 73,600.00 410,400.00 136,800.00 

ส่วนของเจ้าของ    

    ทุน 500,000.00 1,946,000.00 3,392,000.00 

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 573,600.00 2,356,400.00 3,528,800.00 

 
7.5 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน  
 ความเสี่ยงจากการลงทุนอยู่ในเกณฑ์ค่อนข้างต่ํา เนื่องจากธุรกิจของร้านอาหารครัวเพลิน
เพลงเป็นธุรกิจครอบครัวที่มีอยู่แล้วและมีกลุ่มลูกค้าค้าท่ีมาใช้บริการประจําอย่างต่อเนื่อง เพียงแต่ 
ในป๎จจุบันผู้ประกอบการอยากท่ีจะนํามาพัฒนาทําให้มันดีกว่าเดิมเพราะตอนนี้ข้างหน้ามีรถ MRT มา
ลงหน้าร้าน เลยอยากจะพัฒนาให้ร้านให้มีเอกลักษณ์มากกว่าเดิมเพ่ือที่จะดึงดูดลูกค้าให้มากข้ึน 
 7.5.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
 
ตารางที่ 7.5: ประมาณการณ์การลงทุนในสถานการณ์ปกติ 
 

สถานการณ์ปกติ 

รายละเอียด 1 2 3 4 5 6 

จํานวนลูกค้าที่มาใช้
บริการ/เดือน 

100 120 120 140 160 160 

ราคาค่าใช้บริการต่อโต๊ะ 200,000 240,000 240,000 280,000 320,000 320,000 

รายละเอียด 7 8 9 10 11 12 

จํานวนลูกค้าที่มาใช้
บริการ/เดือน 

160 160 180 180 200 200 
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ตารางที่ 7.6: ประมาณการลงทุนในสถานการณ์ปกติ 
 

สถานการณ์ปกติ 

รายละเอียด 1 2 3 4 5 6 

ราคาค่าใช้บริการต่อโต๊ะ 320,000 320,000 360,000 360,000 400,000 400,000 

ยอดขายคาดการณ์รวมของสถานการณ์ปกติ 3,760,000.00  

 
 มีลูกค้าประจํากลับมาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากทางร้านอาหารมีวัตถุดิบที่สดสะอาด
และรสชาติดีแถมมีกิจกรรมร้องเพลงเก่า ๆ ให้ผู้บริโภคมาเลือกใช้ และสามารถตอบโจทย์ลูกค้าหน้า
ใหม่เพ่ือมัดใจลูกค้าเพ่ือที่จําให้กลับมาใช้บริการอีกในครั้งถัด ๆ ไป 
 7.5.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) 
 
ตารางที่ 7.7: ประมาณการลงทุนในสถานการณ์ที่ดีที่สุด 
 

สถานการณ์ที่ดีที่สุด 

รายละเอียด 1 2 3 4 5 6 

จํานวนลูกค้าที่มาใช้
บริการ/เดือน 

200 240 240 280 280 320 

ราคาค่าใช้บริการต่อโต๊ะ 400,000 480,000 480,000 560,000 560,000 640,000 

รายละเอียด 7 8 9 10 11 12 

จํานวนลูกค้าที่มาใช้
บริการ/เดือน 

320 320 340 340 400 400 

ราคาค่าใช้บริการต่อโต๊ะ 640,000 640,000 680,000 680,000 800,000 800,000 

ยอดขายคาดการณ์รวมของสถานการณ์ที่ดีที่สุด 7,360,000.00  

 
 สามารถเพ่ิมปริมาณยอดขายได้เพิ่มขึ้นร้อยละ 50 เปอร์เซ็นต์ ต่อปี 
 7.5.3 สถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด (Worst Case) 
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ตารางที่ 7.8: ประมาณการลงทุนในสถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด 
 

สถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด 

รายละเอียด 1 2 3 4 5 6 

จํานวนลูกค้าที่มาใช้บริการ/เดือน 50 60 60 70 80 80 

ราคาค่าใช้บริการต่อโต๊ะ 100,000 120,000.00 120,000.00 140,000.00 160,000 160,000 

รายละเอียด 7 8 9 10 11 12 

จํานวนลูกค้าท่ีมาใช้บริการ/เดือน 80 80 90 90 100 100 

ราคาค่าใช้บริการต่อโต๊ะ 160,000.00 160,000.00 180,000.00 180,000.00 200,000 200,000 

ยอดขายคาดการณ์รวมของสถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด 1,880,000.00 

 
 ปริมาณยอดขายได้ลดลงร้อยละ 50 เปอร์เซ็นต์ ต่อปี 
 

 



 

บทที่ 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน  
 8.1.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
 การที่ธุรกิจนั้นจะมีการกําเนิดแบรนด์ต่าง ๆ ขึ้นมาใหม ่จะต้องมีความนิยมและจะต้องมี 
สื่อโซเชียลมีเดียเป็นสื่อกลางที่จะช่วยให้ธุรกิจนั้นเติบโตไปได้อย่างก้าวกระโดดและมีความน่าสนใจ
โดยผู้ประกอบการจะต้องมีการโพสต์ลงสื่อโซเชียลมีเดียทุกครั้งเพื่อให้ธุรกิจนั้นมีความน่าสนใจต่อ
ผู้บริโภคอุปโภคโดยธุรกิจร้านอาหารครัวเพลินเพลงมีการเพ่ิมและมีการจัดจําหน่ายผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพ่ือให้ลูกค้านั้นมีความสะดวกสบายในการสั่งอาหาร โดยธุรกิจครัวเพลินเพลงนั้นได้มีการจัด
และส่งอาหารถึงมือลูกค้า เพ่ือหลีกเลี่ยงและปูองกันการติดเชื้อโควิด-19 ธุรกิจครัวเพลินเพลงมีสื่อ 
โซเชียลมีเดียในการสั่งอาหาร อาทิเช่น แอปพลิเคชัน LINE MAN แอปพลิเคชัน Grad แอปพลิเคชัน 
Facebook และแอปพลิเคชัน LINE เหตุนี้เองจึงทําให้ครัวเพลินเพลงนั้นมีมาตรฐานอีกครั้งผู้บริโภค
อย่างประทับใจในการจัดจําหน่ายสินค้าของธุรกิจ 
 8.1.2 แผนฉุกเฉินด้านการดําเนินงาน 
 การดําเนินงานของธุรกิจครัวเพลินเพลงในรูปแบบเดิมนั้นธุรกิจครัวเพลินเพลงจะมีธุรกิจ
ภายในครอบครัวและมีการจัดทําหน้าที่ที่รับผิดชอบแต่ละคนภายในครอบครัวตั้งแต่มีการจัดซื้อ
วัตถดุิบรวมถึงมีการขายและการจดทําบัญชีจึงทําให้ธุรกิจครัวเพลินเพลงนั้นมีการดําเนินงานไปใน
ทิศทางที่ดีในรูปแบบของสมาชิกในครอบครัวช่วยการจัดทําธุรกิจโดยมีอุปสรรคในด้านของการ
ตัดสินใจจะต้องมีการตัดสินใจร่วมกันภายในสมาชิกในครอบครัวจึงส่งผลให้มีการดําเนินธุรกิจหรือมี
การดําเนินงานที่ล่าช้าเนื่องจากว่าจะต้องมีการแบ่งหน้าที่และมีการกระจายข่าวสารประชาสัมพันธ์
ให้แก่บุคคลภายในครอบครัวได้ทราบและร่วมกันตัดสินใจ จึงทําให้การทํางานนั้นล่าช้ามากกินขึ้น 
 1.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน  
 แผนฉุกเฉินในการดําเนินงานในด้านของธุรกิจครัวเพลินเพลงจะมีการกู้ยืมเงินวงเงินระยะ
สั้นเพ่ือนํามาสนับสนุนร้านค้าของตนเองในด้านของอุปโภคบริโภคเพ่ือให้สภาพธุรกิจของ
ผู้ประกอบการนั้นมีสภาพคล่องมากินข้ึนรวมถึงเพ่ิมประสิทธิภาพและเพ่ิมมูลละค่าในการบริการลูกค้า 
 
8.2 แผนในอนาคต 
 ทางร้านค้าธุรกิจขวบเพลินเพลงจะมีการนํากลยุทธ์ต่าง ๆเข้ามาเพ่ือบริหารต้นทุนเพ่ือให้มี
การขายที่ต่ํากว่าคนอ่ืนเนื่องจากว่ามีต้นทุนที่ต่ําลูกค้าจึงมีความสนใจมาอุปโภคบริโภคในด้านของ
ธุรกิจร้านอาหารครัวเพลินเพลงมากกว่าธุรกิจอ่ืนเนื่องจากว่าสินค้ามีคุณภาพและมีราคาถูกกว่าคู่แข่ง
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ครัวเพลินเพลงจะรักษาคุณภาพในการจัดทําอาหารมีรสชาติของที่และมีรสชาติดีกว่าที่อ่ืน รวมถึงมี
การคัดเลือกวัตถุดิบต่าง ๆ เพ่ือมาปรับปรุงอาหารที่ดีลูกค้าจึงเป็นสิ่งที่ประทับใจและดึงดูดกลุ่มลูกค้า
สร้างความเชื่อม่ันและทําให้ลูกค้านั้นสนใจเพ่ือ ให้ลูกค้าประชาสัมพันธ์หรือบอกปากต่อปากแก่บุคคล
อ่ืน ๆ ที่ลูกค้านั้นรู้จัก จึงเรียกว่าการสร้างสัมพันธ์แก่กลุ่มลูกค้าสิ่งหนึ่งที่ทําให้ธุรกิจขวบเพลินเพลงได้
มีการวางแผนในอนาคตเนื่องจากว่าภายในประเทศไทยหรือภายในประเทศอ่ืนๆมีธุรกิจร้านอาหาร
ขึ้นมาอย่างมากมายเนื่องจากว่าเป็นธุรกิจที่ได้รับความนิยมจากผู้บริโภคอุปโภคเป็นอย่างมากจึงทําให้
พนักงานรวมถึงผู้ประกอบการจะต้องมีการวางแผนในอนาคตเพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกค้าเข้ามาใช้บริการ
ภายในร้านตนเองมากกว่าร้านอื่น ๆ เพ่ือให้ร้านนั้นสามารถต่อยอดได้ในอนาคต รวมถึงสามารถเติบโต
ได้ในอนาคตแผนในอนาคตของร้านเพ่ือนเพลงนั้น มีแผนที่จะขยายธุรกิจออกไปเนื่องจากว่าเมื่อมีการ
ขยายธุรกิจจะส่งผลให้ธุรกิจนั้นเติบโตไปอย่าง ก้าวกระโดดได้ 
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แบบสอบถาม 
พฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลงและทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคที่มีต่อการใช้

บริการครัวเพลินเพลง 
 

ค าชี้แจง 
 แบบสอบถามมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง และ
ทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการครัวเพลินเพลง ขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถาม 
โดยตอบตามความเป็นจริง เพื่อประโยชน์ต่อการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
 แบบสอบถามมีทั้งหมด 3 ส่วน ดังนี้  
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง 
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับแบบสอบถามเก่ียวกับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการ
ครัวเพลินเพลง 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจ้งโปรดทําเครื่องหมาย  ลงในช่อง (  ) ที่ตรงกับความเป็นจริงกับข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 
  ชาย   หญิง 
2. อายุ 
  ต่ํากว่า 30 ปี   31-40 ปี 
  41-50 ปี   มากกว่า 50 ปีขึ้นไป 
3. สถานภาพ 
  โสด   สมรส 
  หย่าร้าง/หม้าย 
4. ระดับการศึกษา 
  ต่ํากว่าปริญญาตรี  ปริญญาตรี 
  สูงกว่าปริญญาตรี 
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5. อาชีพ 
  รับจ้างทั่วไป 
  ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
  เจ้าของกิจการ/ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 
  นักเรียน/นักศึกษา 
  พนักงานบริษัท 
  พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
  อ่ืนๆ 
6. รายได้ต่อเดือน 
  ต่ํากว่า 10,000 บาท  10,001 - 20,000 บาท 
  20,001 - 30,000 บาท  30,001 - 40,000 บาท 
  มากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป 
7. ท่านเคยใช้บริการครัวเพลินเพลง 
  เคย  ไม่เคย 
 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการมาใช้บริการครัวเพลินเพลง  
คําชี้แจ้งโปรดทําเครื่องหมาย  ลงในช่อง (  ) ที่ตรงกับความเป็นจริงกับข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. ท่านมาใช้บริการร้านครัวเพลินเพลงเวลาใดมากที่สุด 
  12.00-14.59 น.  15.00-17.59 น. 
  18.00-20.59 น.  21.00-23.59 น. 
2. ท่านเคยมาใช้บริการทางร้านครัวเพลงกี่ครั้ง  
  1 – 2 ครั้ง  3 - 4 ครั้ง 
  5 - 6 ครั้ง  มากกว่า 6 ครั้งข้ึนไป 
3. ใน 1 เดือนท่านมาใช้บริการครัวเพลินเพลงกี่ครั้ง 
  1 ครั้ง  2 ครั้ง 
  3 ครั้ง  มากกว่า 3 ครั้งข้ึนไป 
4. ส่วนมากท่านเลือกใช้บริการกับใคร 
  รับประทานคนเดียว  เพ่ือนสนิท 
  คู่รัก  สมาชิกในครอบครัว 
  เพ่ือนร่วมงาน  อ่ืน ๆ 
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5. ท่านชอบกิจกรรมพิเศษของทานร้านหรือไม่ เช่น ร้องคาราโอเกะ,เต้นลีลาศ เป็นต้น 
  ชอบ  ไม่ชอบ 
6. ราคาเฉลี่ยต่อครั้งที่มาใช้บริการ 
  ต่ํากว่า 500 บาท  500–1,000 บาท 
  1,000–2,000 บาท  2,000–3,000 บาท 
  มากกว่า 3,000 บาท 
7. ท่านมาใช้เวลาในการรับบริการครัวเพลินเพลงด้วยระยะเวลาเท่าไหร่ 
  น้อยกว่า 1 ชม.  1 ชม. 
  2 ชม.  มากกว่า 2 ชม.ขึ้นไป 
8. ท่านชอบเมนูแนะนําเมนูของทางร้านจานไหนมากท่ีสุด  
  ปลากะพงทอดน้ําปลา  ทอดมันกุ้ง 
  ไก่ทอดเกลือ  ต้มยํากุ้ง 
  แกงส้มแปฺะซะปลาช่อน  อ่ืน ๆ   
9. ท่านประทับใจสิ่งใดในร้านครัวเพลินเพลงมากท่ีสุด 
  รสชาติอาหาร  ราคาถูก 
  บรรยากาศภายในร้าน  กิจกรรมพิเศษของทางร้าน 
  การบริการของพนักงาน  สะดวกในการเดินทาง 
  ร้านมีชื่อเสียง  สิ่งอํานวยความสะดวกภายในร้าน 
  อ่ืน ๆ 
10. เหตุผลสําคัญท่ีท่านเข้ามาใช้บริการร้าน 
  ใช้เป็นจุดนัดพบ   ชอบในรสชาติอาหาร 
  ต้องการความรวดเร็ว  ฉลองเนื่องในโอกาสพิเศษ 
  อ่ืน ๆ 
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ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับแบบสอบถามเกี่ยวกับทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคที่มีต่อการใช้บริการครัว
เพลินเพลง 
ค าชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงคําตอบเดียว 
 เกณฑ์ในการให้คะแนนเลือก คําตอบมีความหมาย ดังนี้ 
  1 หมายถึง ท่านเห็นด้วยกับข้อความนั้นในระดับน้อยที่สุด 
  2 หมายถึง ท่านเห็นด้วยกับข้อความนั้นในระดับน้อย 
  3 หมายถึง ท่านเห็นด้วยกับข้อความนั้นในระดับปานกลาง 
  4 หมายถึง ท่านเห็นด้วยกับข้อความนั้นในระดับมาก 
  5 หมายถึง ท่านเห็นด้วยกับข้อความนั้นในระดับมากที่สุด 
 

ทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคที่มีต่อการใช้บริการ 
ครัวเพลินเพลง 

ระดับความคิดเห็น 
5 4 3 2 1 

ด้านอาหาร      

วัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบอาหารมีความสด สะอาด      

รสชาติของอาหารถูกปาก      

ปริมาณอาหารมีความเหมาะสม      

มีอาหารให้เลือกบริโภคหลากหลาย      

จัดแต่งจานอาหารอย่างความสวยงาม      

ด้านราคา      

ราคาอาหารเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ      

การแสดงราคาอาหารอย่างชัดเจน      

วัตถุดิบที่ใช้ในการปรุงอาหารมีความคุ้มค่ากับราคา      
ราคาอาหารและเครื่องดื่มไม่เปลี่ยนแปลงบ่อย      

สามารถชําระได้ทั้งเงินสดและบัตรเครดิต      

ด้านสถานที่ตั้งร้าน      

ที่ตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทางไปใช้บริการ      

สภาพแวดล้อมของร้านมีความสะอาด ถูกสุขลักษณะ      

มีชื่อร้านหรือปูายหน้าร้านชัดเจน      
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ทัศนคติของกลุ่มผู้บริโภคที่มีต่อการใช้บริการ 
ครัวเพลินเพลง 

ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 
ด้านสถานที่ตั้งร้าน      

มีเวลาเปิดร้านและเวลาปิดร้านที่เหมาะสม      

สถานที่จอดรถและพ้ืนที่ของร้านมีความเพียงพอในการรองรับ
ลูกค้า 

     

ด้านการบริการ      

พนักงานมีบุคลิกภาพท่ีดี มีความสุภาพ       

พนักงานเอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดี      

พนักงานมีความรู้เกี่ยวกับอาหารเป็นอย่างดี      

มีจํานวนพนักงานให้บริการอย่างเพียงพอ      

พนักงานสามารถให้คําแนะนําเมนูใหม่ ๆ ได้      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

มีการโฆษณา/ประชาสัมพันธ์ข้อมูลของร้านผ่านช่องทาง
ออนไลน์ทั้ง Facebook, Instagram และ Line@ 

     

มีการลดราคาอาหาร      

มีการนําเสนอรายการอาหาร/เครื่องดื่มใหม่เป็นประจํา      

ผู้ขายมีการจัดเตรียม-ส่งอาหารและบริการที่รวดเร็ว      

ด้านกระบวนการของร้านครัวเพลินเพลง      

มีความรวดเร็วในการต้อนรับและจัดหาที่นั่งให้แก่ท่าน       

มีการรับออเดอร์รายการอาหารและเครื่องดื่มทีร่วดเร็ว      

ช่วงเวลารอหลังจากสั่งรายการอาหารถึงอาหารเสิร์ฟเหมาะสม      

การรับชําระเงินถูกต้องรวดเร็ว      

มีการจัดลําดับคิวในการให้บริการเหมาะสม      

ขอบคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือ 
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