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                                        มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ร้อยละ 48 มีรายได้ส่วน 
บุคคลเฉลี่ยต่อเดือน 15,001 - 25,000 บาท ร้อยละ 36.8 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีโอกาสที่ ใช้
บริการงานเลี้ยงวันเกิด ร้อยละ 26   ปแบบบริการจัดเลี้ยงนอกสถานที่บุปเฟต์ ร้อยละ 33 ประเภท 
อาหารใช้บริการในการจัดเลี้ยงคืออาหารพ้ืนเมือง ร้อยละ 17.6 ส่วนมากมีราคาที่เหมาะสมค่าบริการ 
ในการจัดเลี้ยงต่อหัว ส าหรับอาหารว่าง 1 มื้อ มากกว่า 60 บาท ร้อยละ 37.4 ราคาท่ีเหมาะสมค่า 
บริการในการจัดเลี้ยงต่อ หัวส าหรับอาหารเย็น 1 มื้อ มากกว่า 190 บาท ร้อยละ 21.5              
                             ต้องการภาชนะบรรจุอาหารในงานเลี้ยงมีความสวยงาม ความสะอาด 
ของสถานที่ ราคามีความแตกต่างจากคู่แข่ง รายการอาหารและเครื่องดื่มที่หลากหลายชนิดมากขึ้น 
พนักงานมีความเชี่ยวชาญในด้านบริการและการให้ส่วนลดอีกด้วย 
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ABSTRACT 
 
  The objectives of this independent study are to study the possibilities to set 
up the business project of SONTREE CATERING, to study consumer’s behaviours and 
decision making to use off-site catering services, and to study the guidelines for the 
establishment of SONTREE CATERING. The method of collecting data, the researcher 
used interview method to interviewed the related business providers and used 
survey method to distribute questionnaires to 385 samples of people. To calculated 
statistics by frequency, percentage, mean, standard deviation and analyse the result 
by using statistical package. 
 The result of the research shows the majority of the respondents were 
female (61.2%) aged between 41 to 50 years old (22.5%), hold below bachelor 
degrees (49.3%), the occupation was private companies employee (48%), and had an 
income range between 15,001 to 25,000 Baht (36.8%). The most of respondents 
likely to use been catering services for birthday party about 26% and catering service 
in buffet from about 33%. Type of food for catering service was local food about 
17.6% which reasonable price for a person and the reasonable price for snack meal 
for coffee break or snack break of catering service was more than 60 baht per a 
person about 37.4%. For 21.5% of price of a dinner meal per a person was more 
than 190 baht. Moreover, the factors effect consumer’s decision and needs were 
beautiful containers of food in event, cleanliness place, difference price from 
competitors, variety of foods and drinks, expertise in the service of staff, and 
discount. 
 
Keywords: Catering Service, Consumer Behaviour, Decision-making of Service 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
  การศึกษาอิสระครั้งนี้เป็นการศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดตั้งโครงการสุนทรีรับจัดเลี้ยง 
นอกสถานที่ ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เนื่องจากได้รับความเมตรากรุณาอย่างสูงจากบิดามารดา คนใน 
ครอบครัว ผู้ที่คอยให้ค าแนะน า สั่งสอน และให้ก าลังใจอย่างเต็มท่ี ข้าพเจ้าขอขอบพระคุณท่านมา ณ 
โอกาสนี้ 
  ขอขอบคุณท่าน อาจารย์สรรค์ชัย เตียวประเสริฐกุล อาจารย์ ปีเตอร์ กัน และ อาจารย์ ชัย
ฤทธิ์ ทองรอด ที่กรุณาให้ค าแนะน าปรึกษามาโดยตลอดจนปรับปรุงแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ พร้อม 
ถ่ายทอดวิชาความรู้ข้อมูลต่างๆ และสละเวลาในการพิจารณาตรวจความเรียบร้อย ความสมบูรณ์ 
  ขอขอบคุณผู้ที่ให้ข้อมูลทุกๆท่าน  ทั้งผู้ที่ตอบแบบสอบถาม ผู้ที่ให้ค าสัมภาษณ์ ตลอดจน 
แหล่งข้อมูลจากทุกๆแหล่งที่มา อันเป็นประโยชน์อย่างยิ่งในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ 
  ขอขอบคุณพ่ีๆ เพื่อนๆ ทุกท่าน ที่คอยให้ค าแนะน าช่วยเหลือในการเก็บข้อมูลต่างๆ และ 
การท าข้อมูลงบบัญชี ที่เป็นประโยชน์อย่างยิ่งแก่ข้าพเจ้า 
  สุดท้ายนี้ ข้าพเจ้าหวังเป็นอย่างยิ่งว่า โครงการสุนทรีรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ จะสามารถเป็น 
ประโยชน์ต่อผู้แสวงหาความรู้ทุกท่าน เพ่ือประโยชน์ในการศึกษาการท าวิจัยครั้งต่อไป 
 
          สราทิพย์ หาสุนทรี 
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บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความเปน็มาและความส าคัญของปญัหา 
 อุตสาหกรรมอาหารเป็นอุตสาหกรรมที่มีความส าคัญต่อการด ารงชีวิตของมนุษย์และยังสร้าง
รายได้ให้กับประเทศไทยจ านวนมาก  เนื่องจากมีศักยภาพในด้านของสภาพภูมิอากาศและภูมิประเทศ 
ในการเพาะปลูก  ท าให้เกิดการจ้างงานสร้างรายได้และการลงทุนจ านวนมาก จึงท าให้อุตสาหกรรม 
อาหารมีขนาดใหญ่และซับซ้อนปี 2558 การรวมตัวเป็นตลาดเดียวของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน 
หรือเออีซี  ยิ่งท าให้อาหารไทยมีความโดดเด่นมากข้ึนเพราะอาหารของไทยมีศักยภาพสูงในการแข่ง 
ขันกับตลาดอาเซียน จึงท าให้เกิดธุรกิจมากมายที่เกี่ยวกับอุตสาหกรรม (อรรชกา สีบุญเรือง, 2557)    
 ภายในอุตสาหกรรมอาหารสามารถกล่าวรวมถึงอุตสาหกรรมบริการอาหารและเครื่องดื่มที่ 
เป็นอุตสาหกรรมที่เชื่อมโยงกับกลุ่มของอุตสาหกรรม ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มบริการอาหารและเครื่อง 
ดื่มในโรงแรมกลุ่มร้านอาหารและกลุ่มงานบริการงานจัดเลี้ยงต่างๆปัจจุบันมีการแข่งขันสูง จึงส่งผล 
ให้ธุรกิจบริการเกี่ยวกับอาหารมีมูลค่าตลาดสูงมากขึ้นด้วย ศูนย์วิจัยกสิกรไทยคาดการณ์ไว้ว่าปี 2556 
ตลาดธุรกิจบริการเกี่ยวกับอาหารจะมีมูลค่าประมาณ 669,000 ล้านบาท แบ่งเป็นมูลค่าตลาดธุรกิจ 
บริการด้านอาหารทั่วไปที่ไม่ได้เป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร (Independent Consumer Food 
Service) 488,370 ล้านบาทและมูลค่าตลาดธุรกิจบริการด้านอาหารที่เป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร 
(Chained Consumer Foodservice) 180,630 ล้านบาท ซึ่งกลุ่ม บริการเกี่ยวกับอาหารเหล่านี้จะมี
รูปแบบการบริหารที่แตกต่างกันแต่สิ่งที่ เหมือนกันอย่างหนึ่งคือ การบริการที่มีทักษะและความ
เชี่ยวชาญเพ่ือให้มีประสิทธิภาพอันจะน ามา ซึ่งความพ่ึงพอใจของผู้ บริโภคและเหมาะสมกับความ
ต้องการ 
 รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคในปัจจุบันได้มีการเปลี่ยนแปลงไปมนุษย์ต้องดิ้นรนใน 
การท ามาหากินมากยิ่งขึ้น ผู้หญิงจากที่เคยเป็นผู้ประกอบอาหารให้กับครอบครัวก็ต้องมาหางานท า 
นอกบ้าน จึงท าให้ไม่สามารถดูแลอาหารการกินให้กับสมาชิกในครอบครัวได้เหมือนก่อน มีการใช้เวลา 
แบบเร่งรีบในแต่ละวันท าให้พฤติกรรมของผู้บริโภคต้องมีการปรับเปลี่ยนให้เหมาะสมกับข้อจ ากัดดัง 
กล่าว ถึงแม้ภาระหน้าที่จะรัดตัวเพียงใดแต่ความต้องการในการจัดเลี้ยงก็ไม่เคยลดลงแต่กลับมีความ 
ส าคัญมากขึ้นเพราะเกี่ยวข้องกับทางสังคมและเชื่อมโยงกับการท าธุรกิจเข้ามาเกี่ยวข้องไม่ว่าชนชั้นใด 
ตั้งแต่เกิดจนเสียชีวิต ความมีหน้าตาในสังคมคือการออกไปพบปะสังสรรค์กับบุคคลในสังคมการเจรจา 
ทางธุรกิจที่ได้ด าเนินไปพร้อมกับการรับประทานอาหารถือว่าเป็นกิจกรรมในสังคมปัจจุบัน ที่ได้รับ 
ความนิยมเนื่องจากความสะดวกสบายในเรื่องของสถานที่และบริการ การที่จะได้มีโอกาสพบกับ 
บุคคลส าคัญรวมไปถึงการที่ได้รับประทานอาหารร่วมกันถือได้ว่าเป็นการแสดงออกถึงสถานะทาง 
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สังคมได้อีกอย่างหนึ่ง ทุกช่วงเวลาของการด ารงชีวิตล้วนมีการจัดเลี้ยงเข้ามาเกี่ยวข้องเสมอ รวมถึง 
พฤติกรรมผู้บริโภคได้เปลี่ยนแปลงไปในยุคปัจจุบันจ านวนงานเลี้ยงและงานสังสรรค์ในห้องจัดเลี้ยง 
ขนาดใหญ่ในโรงแรมได้ลดลงเปลี่ยนมาเป็นงานเลี้ยงขนาดเล็กแทน ไม่ต้องมีความหรูหราใหญ่โตของ 
สถานที่เปลี่ยนมาใช้อาคารสถานที่สาธารณะแทนแต่ยังคงมีอาหารเครื่องดื่มบริการเหมือนเดิม ซึ่ง 
ปัจจัยต่างๆ ของการจัดเลี้ยงได้แก่ด้านอาหาร เครื่องดื่ม การบริการ สถานที่ ซึ่งปัจจัยส าคัญเหล่านี้ 
ควรได้รับการจัดการจากมืออาชีพ ธุรกิจรับจัดงานเลี้ยงนอกสถานที่จึงได้รับความสนใจเป็นอย่างมาก 
กับผู้บริโภค เนื่องจากเป็นธุรกิจที่ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในยุคปัจจุบันเป็นอย่างดี ที่มี 
ความต้องการความสะดวกสบายรวดเร็วและต้องการประหยัดเวลาในการจัดเตรียมอาหารด้วยตัวเอง 
ในงานพิธีส าคัญต่างๆ จึงท าให้ธุรกิจรับจัดงานเลี้ยงนอกสถานที่มีการเจริญเติบโตและแพร่หลายอย่าง 
รวดเร็ว และมีผู้ประกอบการรายใหม่เกิดขึ้นเป็นจ านวนมาก ซึ่งพบว่าขนาดตลาดธุรกิจรับจัดเลี้ยงในปี 
2555 มีมูลค่ากว่า 700 ล้านบาท เพ่ิมขึ้นจากในปี 2549 ที่มีมูลค่าราว 300 ล้าน บาท ซึ่งมากกว่ากัน
ถึง 400 ล้านบาท 
 ธุรกิจอีกแขนงหนึ่งที่อยู่ในธุรกิจรับจัดเลี้ยงที่เรียกกันติดปากว่า “บริการรับจัดโต๊ะจีน” เป็น 
ธุรกิจที่ถูกมองข้ามกันมานานเพราะคิดว่าเป็นธุรกิจขนาดเล็กที่ไม่น่าสนใจ ทั้งๆที่เกิดขึ้นในประเทศ 
ไทยเกือบ 100 ปี โต๊ะจีนเป็นชื่อเรียกที่เกิดข้ึนตามอาหารที่ผู้บริการหรือผู้ท าธุรกิจนี้น ามาบริการแก่ 
ผู้ว่า จ้างแรกๆก็มีการว่าจ้างให้ท าเฉพาะที่ตนเองต้องการ ต่อมาเมื่อมีการว่าจ้างบ่อยครั้งขึ้น ก็เปิดเป็น 
ร้านขายอาหารแต่ก็ยังมีการว่าจ้างให้ไปท าอาหารจีนที่บ้านบ้าง สถานที่ต่างๆบ้าง ในที่สุดริเริ่มให้ 
บริการอาหารโต๊ะจีนในรูปแบบร้านอาหารเคลื่อนที่ขึ้น (สุพัตรา แสนประเสริฐ, 2534) โดยใช้
แรงงานคนทั้งประจ าและชั่วคราวที่อาศัยอยู่ในท้องถิ่น ด้วยกระบวนการจ้างของธุรกิจ โต๊ะจีนเป็น
แบบง่ายๆไม่ยุ่งยากมีรูปแบบเดิมคือ การจัดเตรียมวัตถุดิบ การเตรียมอาหาร การจัดโต๊ะ การเสิร์ฟ
อาหาร เก็บล้างภาชนะและอุปกรณ์ต่างๆ ตลอดจนการให้บริการเสริมต่างๆที่ผู้บริโภคต้อง การและ
รสชาติอร่อยมีราคาท่ีไม่แพงจนเกินไปสามารถให้บริการได้ทุกเวลาและทุกสถานที่ที่ผู้บริโภค ต้องการ
ไม่ว่าจะงานเล็กหรืองานใหญ่อีกท้ังยังสามารถควบคุมค่าใช้จ่ายได้และเกิดข้ึนมาทดแทนการ จัดเลี้ยง
ตามท้องถิ่นแบบเดิม ที่มีความซับซ้อนยุ่งยากและใช้วลายาวนานกว่าจะเตรียมการแล้วเสร็จ จึงท าให้
ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในหมู่ผู้บริโภคและแพร่กระจายเป็นไปอย่างรวดเร็ว 
 ดังนั้นจึงท าให้ธุรกิจมีการแข่งขันกันมากข้ึนในตลาดบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ท าให้ผู้ 
ประกอบการรายใหม่เกิดขึ้นมากมายตามความต้องการของตลาด สามารถกระจายรายได้แก่คนหลาย 
อาชีพตั้งแต่เกษตรกร นักเรียนนักศึกษา คนว่างงาน คนรับจ้างทั่วไป ไปจนถึงผู้ที่มีฝีมือมีความเชี่ยว 
ชาญในแต่ละด้าน มีการจัดตั้งสมาคมโต๊ะจีนแห่งประเทศไทยขึ้นซึ่งมีสมาชิกท้ังหมด 399 ราย จากทั่ว 
ประเทศโดยร้อยละ 50 เป็นร้านจากต่างจังหวัด (สมาคมโต๊ะจีนแห่งประเทศไทย, 2556) ด้านสภาพ 
การแข่งขันในธุรกิจนี้พบว่า มีการแข่งขันกันสูงแต่ตลาดยังมีแนวโน้มการเจริญเติบโตสูงเช่นกันเพราะ 
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ราคาการจ้างบริการรับจัดเลี้ยงแบบโต๊ะจีนมีความคุ้มค่าเมื่อเทียบกับราคาวัตถุดิบและอุปกรณ์ท่ี 
ผู้บริโภคต้องจัดเตรียมด้วยตัวเอง ถึงธุรกิจประเภทนี้จะเติบโตอย่างรวดเร็วเพียงใดก็ยังมีช่องว่างมาก 
มายที่จะให้ผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามาในธุรกิจนี้ได้ จึงท าให้ผู้ประกอบการเกิดความสนใจในธุรกิจ 
หันมาลงทุนท าธุรกิจกันอย่างรวดเร็วและเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ ในที่สุดเกิดการแข่งขันและพัฒนาความ 
สามารถของผู้ประกอบการธุรกิจโต๊ะจีนด้วยกันเอง นอกจากนี้ผู้ประกอบการบางรายยังสามารถให้ 
บริการอาหารโต๊ะจีนได้ทั่วประเทศเพ่ือเจาะตลาดให้ทั่วถึงมากยิ่งข้ึน แต่ถึงอย่างไรการมีผู้ประกอบ 
การเพ่ิมขึ้นแต่อาหารที่ให้บริการก็ออกมาคล้ายคลึงกันหมดในแต่ละประเภทเช่นเดียวกัน จึงท าให้เกิด  
การแข่งขันกันทางด้านราคาและของสมนาคุณแทน จนบางครั้งแข่งขันด้านราคามากเกินไปจนลืม 
ค านึงถึงคุณภาพของอาหาร แข่งขันแต่ทางด้านราคาอย่างเดียวจนลืมค านึงถึงบริการอ่ืนๆ ที่ผู้บริโภค 
ต้องการ เช่น การจัดอาหารตามท่ีลูกค้าต้องการเช่น แบบบุปเฟ่ต์ Set Box ซุ้มอาหาร เป็นต้น 
นอกจากนี้การจัดงานสังสรรค์ขึ้นในแต่ละครั้งในงานเลี้ยงต้องประกอบไปด้วยอาหาร ดนตรี เครื่องไฟ 
แสงสี รวมถึงบริการอ่ืนๆตามที่ผู้บริโภคต้องการ เพ่ือให้ครบทุกความต้องการของผู้บริโภค ซึ่ง
ผู้ประกอบการบางรายลืมค านึงถึงด้านนี้ 
 จึงท าให้เล็งเห็นช่องทางในการพัฒนาธุรกิจให้มีความแตกต่างจากผู้ประกอบการรายอ่ืนและ 
ปรับกระบวนการการให้บริการให้เหมาะสมกับการด าเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปของผู้บริโภค อาทิเช่น 
พัฒนาด้านอาหารให้มีความแตกต่างและหลากหลายมากข้ึน เพ่ือเป็นตัวเลือกในการตัดสินใจของผู้ 
บริโภคให้มีความน่าสนใจมากยิ่งขึ้น พัฒนาเป็นอาหารนานาชาติเสริ์ฟแทนอาหารในรูปแบบเดิมที่มี 
อยู่ เช่น อาหารไทย อาหารจีน อาหารเวียดนาม เป็นต้น นอกจากนี้ยังมีบริการเสริมต่างๆ แบบครบ 
วงจรทั้งบริการอาหารกล่อง บุปเฟต์ ค็อกเทล ซุ้มอาหาร ฯลฯ เพ่ือให้ ผู้บริโภคเกิดความสะดวกสบาย 
มากยิ่งขึ้น มีการใช้เทคนิคทางการตลาดพร้อมทั้งการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่ออิเลคทรอนิคส์ 
เพ่ือให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่ายขึ้นรวมทั้งต้องพัฒนาธุรกิจของตนเองอย่างต่อเนื่อง เพื่อสร้างความ 
ประทับใจและมั่นใจในคุณภาพอาหาร บริการที่ดีราคายุติธรรม เพ่ือที่จะให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือก ใช้
บริการ  นอกจากนี้ผู้ประกอบการต้องก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่จะต่อสู้กับคู่แข่ง โดยมีการ 
ก าหนดเป้าหมายและพัฒนาส่วนประสมทางการตลาดที่ประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้าน 
ราคา (Price) ด้านสถานที่ (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านพนักงานผู้ให้บริการ 
(Prople) ด้านกระบวนการให้ บริการ (Process) และด้าน ลักษณะทางกายภาพหรือเครื่องมือและ 
อุปกรณ์ในการให้บริการ (Physical Evidence) เพ่ือที่จะให้ตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคมากข้ึน 
และสามารถรักษาสถานภาพของความเป็นผู้น าในการให้บริการ รับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ได้ตลอดไป 
 ด้วยเหตุนี้จึงท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดรวมถึงส่วนประสมทาง 
การตลาด และพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถาน 
ทีข่องผู้บริโภค เพ่ือน าผลในการศึกษามาเป็นแนวทางในการแก้ไขและปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด 
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ให้สามารถประกอบกิจการได้อย่างมั่นคง ในช่วงสภาวะที่มีการแข็งขันอย่างรุนแรงนี้ และน าข้อมูลไป 
เป็นแนวทางในการปรับปรุงบริการให้สามารถตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคได้  
 
1.2 วัตถปุระสงคข์องโครงการ 
  1.2.1                                                                       
  1.2.2                                                                              
                                         
  1.2.3                                                                                  
                                      
 
1.3 ขอบเขตของโครงการ 

ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตของการวิจัยดังต่อไปนี้ 
1.3.1 ขอบเขตด้านประชากรที่ศึกษาได้แก่ ผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 

และบุคคลทั่วไปในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 คน  
1.3.2 ขอบเขตด้านเนื้อหาที่ศึกษาได้แก่ การตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 

พฤติกรรมผู้บริโภค กลยุทธทางการตลาดและส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้ 
บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่  
  1.3.3 ขอบเขตด้านเวลา ผู้วิจัยจะท าการเก็บข้อมูลภายใต้ระยะเวลาในการด าเนินการศึกษา 
วิจัยตั้งแต่เดือนมีนาคม 2558 – มิถุนายน 2558 
   
1.4 นิยามศัพทเ์ฉพาะ 
 1.4.1 การจดัเลีย้งนอกสถานที ่หมายถึง การจัดน าอาหารออกไปบริการข้างนอก (Cater-
out) ซึ่งเป็นการผลิตอาหารออกจากครัวกลาง (Central Kitchen) ภายในสถานที่ของผู้ผลิตงานจัด
เลี้ยง และมีการน าอาหารและเครื่องดื่มที่ผลิตได้นี้รวมทั้งอุปกรณ์ส าหรับบริการ (Serving Products) 
และ พนักงานบริการออกไปบริการยังสถานที่ที่ไม่ใช่ของผู้จัดบริการงานจัดเลี้ยง (Caterers) โดย
รถยนต์ขน อาหารที่มีความพร้อมในการรักษาสภาพอาหารให้สะอาดปลอดภัยและยังคงสดใหม่
จนกระท่ังถึงช่วง เวลาของการให้บริการ 

1.4.2 กลยุทธท์างการตลาดของธรุกจิบรกิาร (7Ps) หมายถึง การสร้างและการก าหนด
รูปแบบ ของเทคนิคต่างๆที่จะน ามาใช้ในการพัฒนาธุรกิจบริการ ซึ่งมีท้ังหมด 7 ด้าน ได้แก่ 
  ด้านผลิตภัณฑ์                                                                    
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  ด้านราคา (Price)                                                             
               
  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ได้แก่ ที่ตั้งของร้านเหมาะสม มีความสะดวกสบายใน 
การติดต่อกับร้านโดยตรงและสามารถผ่านทางอินเตอร์เน็ตได้ นอกจากนี้ยังสามารถส่งวัตถุดิบได้ 
สะดวกอีกด้วย 
  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ได้แก่ มีการส่งเสริมการขายที่หน้าสนใจ ลด แลก แจก 
แถม  มีการโฆณาร้านผ่านทาง website ทางสังคมออนไลท์ เช่น                  
  บุคคล                                                                                    
                                                                                    
                   
  การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ได้แก่ บริการ 
ด้านอาหารให้เลือกหลากหลายตามความต้องการของผู้บริโภค เช่น         Snack B                
                                                                          
  ด้านกระบวนการ                                                                 
                                                                                         

 1.4.3 กลยุทธก์ารสร้างมลูคา่เพิม่ หมายถึง กลยุทธ์ที่ใช้ความพยายามในการคิดค้นและสร้าง 
สรรค์ความโดดเด่นเป็นพิเศษหลายๆ ด้านในตัวสินค้าและบริการ เพื่อสร้างคุณค่าเพ่ิมให้เกิดข้ึนใน 
ความรู้สึกของลูกค้ารวมถึงการสร้างมูลค่าเพ่ิมและการตอบสนองอย่างรวดเร็วในการพัฒนาสินค้าใหม่ 
เพ่ือให้เกิดอัตราการเจริญเติบโตของยอดขาย ซึ่งในการศึกษาจะมุ่งเน้นในเรื่องการสร้างความแตกต่าง 
ของสินค้าและบริการ  
   1.4.4                                                                                  
                                                                                        
                                                                                          
                                                                         
  
1.5 ประโยชน์ทีค่าดวา่จะไดร้บั 
  1.5.1                                                                         
  1.5.2                                                                                
                                                                                           
  1.5.3                                                                                 
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                                         แ                                           
       เ                                                                         
          
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วขอ๎ง 

 
 การศึกษา “พฤติกรรมผู๎บริโภคและสํวนประสมทางการตลาดที่มีผลตํอการตัดสินใจเลือกใช๎ 
บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (Catering) ของผู๎บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร” ผู๎ศึกษามแีนวคิด
และทฤษฎีที่ใช๎เป็นกรอบในการศึกษาการวิจัยดังนี้  

2.1 แนวคิดเก่ียวกับรูปแบบการจัดเลี้ยง 
2.2 แน   ดแล ทฤ ฎีการบร การ  
2.3 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผู๎บริโภค 
2.4 แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจบริการ 
2.5 แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การสร๎างมูลคําเพ่ิม 
2.6 แนวความคิดการตัดสินใจของผู๎บริโภค 
2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวข๎อง 

 
2.1 แนวคิดเกี่ยวกบัรปูแบบการจัดเลีย้ง 
  รูปแบบ  งการจัดเลี้ยงในแต ล แบบจ ถูกก า นดด  ยชน ด  ง า าร รูปแบบ  งการจัด 
งานเลี้ยง การตกแต งภายในงานจ าน น  ปกรณ กับ นาด  ง   งจัดเลี้ยงแล ลัก ณ   งการจัดเลี้ยง 
เช น พ ธี มั้น งาน  ป มบท   ้นบ านใ ม   ร  งานจัดเลี้ยง ัง รร  ต าง  โดยทั  ไปรูปแบบ  งการ 
จัดเลี้ยงจ ด  ยกัน   แบบ       กเทล โต  จีนแล บ ฟเฟต  
  2.1.1    กเทล 
  การจัดเลี้ยงแบบ   กเทล ซ  งการจัดเลี้ยงนั้นจ มีลัก ณ ที  ล าย ล งกับการจัดแบบบ ฟเฟต  
   การเด นไปตัก า าร ร  เล  ก า ารที เราต  งการจ ทาน แต ปร เภท า ารจ ไม  นักเท า า าร 
บ ฟเฟต  มีการบร การเ ร   งด  มทั้งแบบมีแ ลก   ล แล ไม มีแ ลก   ล  โดยปร เภท า ารจ เป น 
 า าร  าง  า ารทานเล นแล  า ารเรียกน้ าย  ยต าง  เป นแบบช ้นพ   า เ มา กับแ กที ไม ต  ง 
การ  าม   มท  งแล ช บการเด นเล  กทาน ในงานจ ไม มีโต   า าร  า รับใ  แ กนั งทาน า ารมี 
เพียงโต    า รับ าง า ารตั้งไ  ตรง   นกลาง ยู ตามม มต าง ภายในงาน แล บร เ ณ   นกลาง  ง 
งานจ เป ดโ กา ใ  แ กร  มงานเด นผ านร บงานเพ   พบป ทักทายกับเจ าภาพแล  ัง รร  กับผู ร  ม 
งาน น   น  ซ  งงานเลี้ยงต นเย นน ยมเร  มงานปร มาณ       น  เ ลาในการบร การ า าร   น  าง 
 ั้นใช เ ลาปร มาณชั  โมงถ ง น  งชั  โมง ร  ง จ งเป นงานเลี้ยงที ที เล กได เร  ก  าแบบ   น การ  ดรา าจ  
  ดเป นรา าต  แ ก    น 
 



8 

ตารางที     : การแ ดง   ดี -    เ ีย  งการจัดเลี้ยงแบบ   กเทล 
 

   ด ี งการจดัเลีย้งแบบ   กเทล    เ ีย  งการจดัเลีย้งแบบ   กเทล 

1. เป นที ช  นช บมากโดยเฉพา กับผู  ญ ง ร   น 
   น  ที ต  งการ  บ  มน้ า นัก  ร  ต  งการทาน 
 า ารที ไม  นักมากเ ม  นโต  จีน ร  บ ฟเฟต  
   บรรยากา   งงานจ เน นการพูด  ย 
การเด นไป า ู  นทนา   ามเป นกันเ ง แล  
  าม   ร   งแ กมากก  าที จ ก นแต  า าร ย าง 
เดีย  

1. เน   งด  ย  าม   ร   งงานปร เภท   ก 
เทลท าใ  บาง รั้งเจ าภาพถูกเม นได  แล ไม  
 ามารถ  บ  มแ กใ  เป นไปตาม ้ันต นได  
 ร   าจจ เก ด  ามไม   ด ก บายได ด  ย 
เช นกัน 
   การจัดเลี้ยงแบบ   กเทลนั้น จ เน นการเด น 
 ร  การ  ยเป น ลัก ท าใ  บาง รั้งเก ดการ 
เม   ยได  
    นทั  ไปมักน ก  าการจัดรูปแบบนี้ไม แพง 
แต แท ที จร งแล  รูปแบบนี้มี  าใช จ าย ูงมาก 
แล ได แต  า ารที เป นเพียง า าร  างเท านั้น 

 
 2.1.2 โต  จีน 
  แต เด มการรับปร ทาน า าร  ง นไทยจ น ยมปร ง า ารเ ง เพ   รับปร ทานภายใน รั  
เร  น  ร  แบ งป นใน มู ญาต พี น  ง เพ   นบ าน แต เม   มีเท การงานบ ญงานเลี้ยง ัง รร  ต าง  ที มี 
แ กร  มงานเป นจ าน นมาก จ งต  งมีการช  ยกันปร ง า ารจ าน นมากเพ   เลี้ยงแ กที มาร  มงาน 
ต  มาเม     ามน ยมในการจัดเลี้ยงเปลี ยนไป โดยเฉพา  ย างย  งการเลี้ยง า ารแบบโต  จีน ซ  งเ  า 
มามีบทบาทแล ได รับ  ามน ยมเป น ย างมาก  ีกทั้งยังแพร  ลายไปในท  งถ  นต าง  ทั  ปร เท ไทย 
  การบร การมีลัก ณ  ล ายแบบ ร บ รั เพรา  า ารท ก ย างจ ยกมาจาก รั  เป นงานที  
มีการ  ยเ  ร ฟ า ารที จัดเป นเซตไ  แล  ตามล าดับ โดยผ านการปร งแต งเรียบร  ย แล จัดใ  จาน 
 ร  ชามที มี นาดใ ญ  ซ  งไม  ามารถ  งต  ใ  กันบนโต  ได  จ งต  ง างไ  กลางโต  ใ  ผู รับปร ทาน 
บร การตั เ ง  ร  ช  ยกันตั้งแบ งกันเ งในโต      นใ ญ แ กจ เล  กนั งโต  เดีย กับ นที  น ท งานจ ง 
เป นไปด  ย  าม น ก นาน แต เพรา แ กจ เล  กนั งกับ นที  น ทท าใ  ก  นเร  มงานมีการนั งที กร จัด 
กร จาย แ กบาง น าจจ ได นั งกับ นที ไม รู จัก แล โต  ไ นที ยังนั งไม เต มก จ ได  า ารช า    นเมนู 
 า าร ามารถเล  กได   าจ เป นเซต า ารจีน  า ารไทย  ร   า ารฝรั งก ได  แล ในแต ล เซตยัง 
 ามารถปรับเปลี ยนเมนูได  แต  าจมี  าใช จ ายเพ  มเต มถ า า ารนั้นต  งใช  ัตถ ด บที น กเ น  จากที มี 
ในบาง รั้งแ กที มาในงานมีจ าน นมากก  าที เช ญจ งท าใ  จ าน นโต  แล  า ารไม เพียงพ  ร   าจ 
จ มาน  ยก  าที เช ญไ   ท าใ   า ารแล โต  ที เตรียมไ  เ ล  เป นจ าน นมาก 
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  พนักงานบร การเป นผู น า า ารจาก รั มาเ  ร ฟที โต   แล มี น าที   ยเก บ า ารล าดับจาน 
ที ใช แล    กไป เม   แ กรับปร ทาน า ารเรียบร  ย  ากในบรรยากา ที เป นพ ธีการ าจมีพนักงาน 
บร การ  ยตัก า ารแบ งใ  ท ก นแทน แทนที แ กจ ล ก  ้นตักแบ งกันเ ง 
   รายการ า ารท กโต  จ เป น า ารช ดเดีย กัน ซ  งก า นดล  ง น าโดยเจ าภาพปร มาณ  
8 – 12  ย างต  ช ด แล เ  ร ฟที ล  ย างตามล าดับแ กไม  ามารถ ั ง า ารเพ  มได    า รับเก า ้ีนั ง 
ปร มาณ   –     นต  โต   แต น ยมนั งกัน     นต  โต   เพ   ใ  เ  ้ มถ ง า ารได   ด กมาก  ้น  
บนโต  จ มีการจัดเตรียม  ปกรณ ภาชน ต าง  างไ  ใ   ได แก  จานเล ก ถ  ย ชาม ใบเล ก ช  น แก  น้ า 
ต เกรียบ เป นต น   

ล าดับ า ารจัดแบ งได เป น   กล  ม     
-  า ารเรียกน้ าย  ย ปร เภท  เด ร ฟเย น 
-  า ารจานร  น ที ปร งจากเน ้ ปร เภท ัต  บก  ัต  ป ก  า ารท เลแล ผัก 
-  า ารจาน ลัก ซ  งมีได  ลาย ย างร มถ ง า ารท เล แล ปร เภทเน ้ ที ปร งจาก ัต  ป ก 

 ัต  บก  
-   า าร   มท  ง     โดยจ เล  กใ  มี  าม ลาก ลายไม ซ้ ากับล าดับ า ารจานที ผ านมา 

  า ผัดบ  มี  พร  มน้ าแกง ร  ซ ปใ  
          -   ดท าย     า าร  านปร เภทผลไม  ร    ง  าน   น  เ  ร ฟพร  มน้ าชา  
    ในงานมีแ กเป นจ าน นมากเจ าภาพ าจร บ โต  ไ   เพ   จัดใ  แ กที รู จักกันได นั งด  ยกัน 
ตามปกต ปร มาณแล ปร เภท า ารที บร การในโต  จีนจ เตรียมไ  ใ  ในปร มาณที มากพ   า รับ 
แ กต  โต   ช  งเ ลาที จัดงานเลี้ยงนั้นเ มา   า รับจัดในช  งกลาง ันแล ช  งเย น ซ  งจ าเป นจ  
ต  งมีการเตรียม า ารที  ดใ ม ในท ก ั้นต นแล ต  งท า า ารในปร มาณที มาก 
  งบปร มาณ การจัดเลี้ยงแบบโต  จีน าจดู  ้นเปล  งใน ายตา  งใ ร ลาย น แต แท ที  
จร งแล  เม   น า า ารมา  ดต   ั กลับพบ  าการจัดเลี้ยงแบบโต  จีนนั้น มีรา าถูกที   ดเม   เทียบ 
กับรูปแบบการจัดเลี้ยงปร เภท   น 
   ัญญา  ัญญาต  งเป นไปตาม   ตกลง ซ  ง  รก า นด   ตกลงไ  ใน ัญญาถ ง   ผ ดพลาด 
ต าง  ที  าจจ เก ด  ้นได  เช น 
          - ถ ารายการ า ารไม  ามารถ า ัตถ ดับได ใน ันจร ง   รมี   ง   นมาทดแทนได  
          -   าบร การ   น  ที น กเ น  จากที ตกลงไ  ใน ัญญา เช น การจัดด กไม  
มีการก า นดรา าเป นจ ด   ร    ดแบบเ มาร ม 
          - กรณีเก ด  ามเ ีย าย  ง ั ด    ปกรณ  มีการ  ด  าเ ีย าย เป นต น 
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ตารางที     : การแ ดง   ดี -    เ ีย  งการจัดเลี้ยงแบบโต  จีน 
 

   ด ี งการจดัเลีย้งแบบโต  จนี    เ ีย  งการจดัเลีย้งแบบโต  จนี 

1. มี  าม ดใ ม   ง า ารมากที   ด เพรา ท า 
แล  น าเ  ร ฟทันที ท าใ    าม ด  ง า ารมี 
มากก  า เม   เทียบกับการจัดเลี้ยงแบบ   กเทล 
แล แบบบ ฟเฟต  
   ต  ใ  แ กมีจ าน นมากแ  ไ น ก ไม เป นป ญ า 
  า รับการจัดเลี้ยงปร เภทนี้ ซ  ง ากมีการ 
เปลี ยนแปลงเก ด  ้นกร ทัน ัน เช น จ าน นแ ก 
ที มามากก  าที  าดไ   ก  ามารถแก ไ ได ด  ยการ 
เพ  มโต   เพ  มช ด า าร แล มี ถานที  างโต  ก  
เพียงพ แล   ท าใ  เก ด  าม  ด ก  า รับการ 
ร งรับแ กจ าน นมาก แล การ  าน นงบ 
ปร มาณ 

1. เน   งจาก  าม ดเป น   ดี แต ก ย  มต  งมี    
เ ียเช นกัน เพรา เน   งจากร ย เ ลาในการปร ง 
 า ารซ  งต  งท า ดเ ม  บาง รั้งใช ร ย เ ลา 
นาน จ งท าใ   าดช  งในการเ  ร ฟ า าร แ ก 
 าจเก ด  ามไม พ ใจได  
   แ กไม  ามารถเล  กเมนู า ารได เ ง เพรา  
ทางเจ าภาพจ เป นฝ ายจัดการเ ง  

 
  2.1.3 บ ฟเฟต  
  เป นรูปแบบที น ยมมากในท กโ กาส  ามารถจัดได ในที ต าง  ทั้งใน า ารแล น ก า าร 
เป นการเลี้ยง า ารที ไม เป นพ ธีการมาก โดยเป ดโ กาสใ  แ กร  มงาน ามารถเล  กตัก า ารรับ 
ปร ทานได เ งตาม  ามต  งการ การจัดบร การ า ารจ ใช โต  ใ ญ จัด าง า ารเรียงราย ย าง 
  ยงาม บนถาด นาดใ ญ ตามปร เภทแล ล าดับ  ง า าร ตั้งแต  า ารเรียกน้ าย  ย  า าร ลัก 
 า าร  านนานาชน ดในปร มาณที มากก  างานเลี้ยงแบบ   กเทล เพรา จัดในเ ลาม ้  า าร ลัก 
ที แ ก ามารถทานได    มท  ง โต  บ ฟเฟ ต ที  าง า าร าจจ  างไ  กลาง   ง ม ม   ง ร  กร จาย 
เป น ลายโต   
  ในงาน นาดใ ญ ที มีแ กมากเจ าภาพจ เตรียมจัดที นั งโดยตั้งโต   า าร ในปร มาณเพียงพ  
  า รับใ  แ กได นั งรับปร ทานท ก น โดย าจร บ โต  เพ   ใ  แ กกล  มเดีย กันนั งด  ยกัน บนโต   
 า ารท กที นั ง  าจจัด างช  น    ม แก  น้ า ร  ในบางที  าจเป นเพียงโต    างแล จัด างภาชน  
  ปกรณ  เช น จาน ช  น   ม ถ  ย ชาม  ล  ไ  ที โต  บ ฟเฟต  แ กจ เด นเรียงเ  ามา ย บภาชน แล  
  ปกรณ  ต  ด  ยเล  กตัก า ารใ  จานแล  น ากลับไปนั งรับปร ทานที โต   เม   ทานเรียบร  ยแล  ก  
 ามารถล ก  ้นไปตัก า ารปร เภท   นใ  ภาชน ใ ม ได  ีกตามต  งการ  ณ ที พนักงานบร การจ   ย 
เ  ร ฟเ ร   งด  ม แล เก บจานเก าที แ กรับปร ทานเ ร จ  กไปจากโต   เพ   ใ  แ ก ามารถน า า าร 
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จานใ ม มานั งรับปร ทานต  ไปได  ตักก นมากเท าไ ร ก ได ตักซ้ าได เม   ต  งการ มากก  านั้น าจมีพนัก 
งาน  ยบร การช  ยตักแบ ง า ารบาง ย างใ  ที โต  บ ฟเฟต  ร มทั้ง  ยเต ม า ารที พร  งไปในถาด 
บร การบนโต  บ ฟเฟต  ปร มาณแล   าม ลาก ลาย  ง า ารในงานเจ าภาพจ เป นผู ก า นด โดย 
ผู จัดบร การ า ารจ   ดรา าเป นรา าต   นแล เตรียมจัด า ารไ  ล  ง น า ย างเรียบร  ยก  นงาน 
เร  ม  ร  ก  นเร  มม ้  า ารนั้นใ  เพียงพ กับจ าน น นที ได จ งไ   
  การจัดบร การแบบบ ฟเฟต ได รับ  ามน ยมมากในป จจ บัน เพรา  า ารที บร การไม จ าเป น 
ต  งร ใ   รบจ ง ามารถเ  ร ฟได  ผู รับปร ทาน ามารถเ  น า ารท ก ย างที จัด างไ   ย าง  ยงาม 
แล  ลาก ลาย  ามารถเล  กรับปร ทานได ตาม  ามช บใจ เ ลาเร  มงาน  า รับ า ารเย นจ เร  ม 
ปร มาณ       น  แล มีช  งเ ลาบร การ า ารยา นานก  า   กเทล แต  าจไม นานเท าแบบโต  จีน 
 
ตารางที     : การแ ดง   ดี -    เ ีย  งการจัดเลี้ยงแบบบ ฟเฟต  
 

   ด ี งการจดัเลีย้งแบบบ ฟเฟต     เ ีย  งการจดัเลีย้งแบบบ ฟเฟต  
1. การจัดเลี้ยงแบบบ ฟเฟต นั้น  ามารถปรับ 
เปลี ยนใ  เ  ากับ า ารท กปร เภทได  ไม   าจ  
เป น  า ารไทย จีน  ร   นานาชาต  
   บรรยากา   งบ ฟเฟต  มักจ เป นแบบ   ร  
 บาย  เป นกันเ ง กล า        ร จากการเล  ก 
ตัก า าร เล  กที นั ง ช  งเ ลาที จ   ย ร  ทาน 
 า าร ท าใ  ตั เล  กนี้เ มา  ย างย  ง  า รับการ 
จัดเลี้ยงทั้งในรูปแบบงานที  น ท นมกัน ร   าจ 
จ ไม รู จักกันเลยก ได  

1.  า ารบางชน ด ากท าท ้งไ  นาน   าม ด 
 ร  ยจ ลดลง 
   ผู  ูง าย มักไม น ยมแบบบ ฟเฟต  เพรา บาง 
ท านไม ช บเด น ร  ไม   ด กที จ เด นไปตักเ ง 
   เน   งจากการจัดงานแบบบ ฟเฟต เป นรูปแบบ 
   ร  การดูแลแ กจ ง าจไม ทั  ถ งเท าที   ร ร   
บาง รั้ง าจจ เก ด  ามไม   ด ก บายแก แ ก 
ได  

 
  ธแีล เง   นไ การ ั งจ ง 

  1. ลูก  า ามารถโทรมาต ดต    ร   ามารถมาต ดต  ได ด  ยตั เ ง 
     ลูก  าเล  กช ดรายการ า าร แล ตกลงรา า 
     ร บ จ าน น  ัน เ ลา แล  ถานที  
     จ าย  ามัดจ า แล  แต ทางร านจ ก า นด 
  5. ตกลงเง   นไ กับลูก  า กรณีเก ด  ามช าร ดเ ีย าย  ง ั ด    ปกรณ  
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 ั้นต นการท างาน  งทางร าน 
  1. เม   ลูก  าเ  ามา ั งช ดรายการ า าร ตกลงรา า จ าน น  ัน เ ลา  ถานที  แล เง   นไ  
ต าง  เรียบร  ยแล   
  2. เจ า  งร านท าการบันท ก   มูลต าง  ไ  ทั้ง มด 
  3. เม   ถ ง ันที ก า นด เจ า  งร านจ  ั งใ  พนักงานเตรียม ั ด    ปกรณ ต าง  ที ต  งใช ในการ 
จัดงานใ  พร  ม 
     เด นทางไป ถานที ที ได ตกลงกับลูก  าไ   
     พ   รั จ ปร ง า ารที  ถานที ลูก  าก า นด จ ไม ปร งไปจากที ร าน 
     พนักงานที บร การเ  ร ฟ า ารที พ   รั ปร งเ ร จเรียบร  ยแล  ตามล าดับ จ เร  มเ  ร ฟเ ลา 
ปร มาณ  9    น  –       น  
     พนักงานบร การจ เป น น  ยเ  ร ฟ า าร แล ดูแลแ กในเร   ง า ารแล เ ร   งด  ม 
     เม   งานเลี้ยงใกล จ เล ก ก จ   ยเก บภาชน แล   ปกรณ ต าง  
  9  เม   งานเลี้ยงเล กก จ ตร จ  บภาชน แล   ปกรณ ที ช าร ดเ ีย าย ร   ูญ าย 
      กรณีที มีภาชน แล   ปกรณ ช าร ดเ ีย าย เจ าภาพจ ต  งจ าย  าเ ีย ายตามที ตกลงกับ 
เจ า  งร าน 
      รับ  าจ างง ด  ดท าย น กเ น  จากเง นมัดจ าที ได จาก ัน ั ง 
      เ ร จ ั้นต นการท างาน 
 
2.2 แน   ดแล ทฤ ฎีการบร การ 
  แน   าม  ดการบร การ ร  การใ  บร การ ซ  งเป น   งที  นใจ  งนักการตลาดแล ผู ปร ก บ 
การท าธ รก จในป จจ บัน จ งมีผู ได ใ  แน   ด  า รับทฤ ฎีไ   ลายท าน ดังนี้ 
    าม มาย  งการบร การ ตามพจนาน กรมฉบับราชบัณฑ ตย ถาน พ ทธ ักราช      
ได ใ    าจ ากัด  าม  ง  า  า  การบร การ  ไ    า การปฏ บัต รับใช  การใ    าม  ด กต าง  เช น 
พ    าเป นผู ใ  บร การ ลูก  าเป นผู ใช บร การเป  
  Kotler (2003, p. 575) ได ใ    าม มาย  งการบร การใน  นัง               
ไ    าการบร การ            มายถ งการกร ท า ร  การปฏ บัต  ซ  งฝ าย น  ง 
น าเ น ต  ีกฝ าย น  งเป น   งที ไม มีรูปลัก ณ  ร  ตั ตน จ งไม มีการโ นกรรม  ทธ  การเป นเจ า  ง 
ใน   งใด  การผล ตบร การ าจผูกต ด ร  ไม ผูกต ดกับตั   น  าก  
    ดาด ง เร  งร จ ร       ) กล า   า งานบร การ   งานที ไม มีตั ตน ัมผั ไม ได  แต  ามารถ 
 ร าง  ามพ งพ ใจใ  กับผู บร โภ ได   
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  ชัย มพล ชา ปร เ ร ฐ         น า     กล า ถ ง การบร การ  มายถ ง ก จกรรม  ง 
กร บ นการ  งม บ  น  าที ไม มีตั ตน                     งธ รก จใ  กับผู รับบร การโดย  น  า 
ที ไม มีตั ตนนั้นจ ต  งต บ น ง  ามต  งการ  งผู รับบร การ จนน าไป ู   ามพ งพ ใจได แล จาก 
  าม มายดังกล า   างต น  ามารถพ จารณา  าม มาย  า ัญ  ง  าต าง  ได ดังนี้  
     ก จกรรม  งกร บ นการ  งม บ                      มายถ ง การด าเน นการ ร  การ 
กร ท า               ใด    งธ รก จใ  บร การ ันเป นผลใ  ผู รับบร การ  ลูก  า  ที ได รับการต บ 
 น งตาม  ามต  งการ 
       น  าที ไม มีตั ตน               มายถ ง การบร การที เก ดจากก จกรรม  งกร บ นการ 
  งม บซ  งได แก    าปร ก า การรับปร กัน การใ  บร การ  ามบันเท ง การใ  บร การทางการเง น 
เป นต น  
  3.   ามต  งการ  งผู รับบร การ (Customer Need and Want)  มายถ ง   ามจ าเป นแล  
  ามปรารถนา  งลูก  าที  าด  ัง  าจ ได จากการบร การนั้น  เช น การ  ใช บร การแล ต ดตั้ง  น 
เต ร เน ต  ามเร   ูงกร ท าได  ย างร ดเร    
  4.   ามพ งพ ใจ (Customer Satisfaction)  มายถ ง การที ลูก  าได รับการบร การที  
 ามารถต บ น ง  ามต  งการ  
   ม ต  ัชฌ กร         น า     –      การบร การ     การม  ง ู   ามเป นเล  ด านบร การ 
 ร  ชน ใจลูก  า  งท าน      าม ามารถในการเ  าถ ง   งที ลูก  า าด  ังแล ต บ น งลูก  า ด  ย 
การบร การที เป นเล  นั น มายถ ง  ง  การ ามารถน าเ น    งที เ น  ก  า  าม าด  ัง  งลูก  า ร ม 
ถ ง  าม ามารถในการแก ป ญ าใ  ลูก  าได ภายในเ ลาที เ มา  ม ดังแน   ดที   าลูก  า    จ ด ูนย  
ร ม ซ  งบ   ล  า ัญ ม าตม   านธี ได ใ    าจ ากัด  าม  งลูก  าไ  ดังนี้  ลูก  า     บ   ล  า ัญที  
  ดที มาเย  นเราใน ถานที นี้ เ าม ได พ  งเรา เ าม ได มา ัดจัง   การท างาน  งเรา  ากแต การรับใช  
เ า    ัตถ ปร  ง    งเรา เ าม ใช บ   ลภายน กเ าเป น   น น  ง  งธ รก จนี้ทีเดีย  การรับใช เ า 
เราม ได ช  ยเ ล  เ าเลย เ าต าง ากเป นฝ ายช  ยเ ล  เรา โดยใ  โ กา แก เราที รับใชเ า  
  จากแน   ด  าม มาย  งการบร การ           ดังที ได กล า มาแล    างต นนั้น ร ปได   า 
การบร การ  มายถ ง ก จกรรมซ  ง   นใ ญ เป น   งที จับต  งไม ได  ไม มีตั ตนแล  ัมผั ไม ได  แต  ามารถ 
ร บ แยกแย ได  ามารถ ร าง  ามพ ใจใ  แก ผู บร โภ ได  บร การไม จ าเป นต  งผูกต ด ยู กับการ าย 
ผล ตภัณฑ  การใ  บร การ าจจ ใช  ร  ไม ใช ผล ตภัณฑ เป น ง  ปร ก บก ได  ซ  ง  น  าที มี  ามเกี ย  
   งกับบร การจ มีลัก ณ ที แตกต างจาก  น  าปร เภท   น  
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ลัก ณ กาบร การ 
  ปณ  า ลัญชานนท          น า 163) ได กล า ถ ง ลัก ณ บร การ  า ามารถจ าแนก  กเป น 
  ปร การ ดังนี้ 
     ไม  ามารถจับต  งได                   มาย  าม  า ผู บร โภ  ลูก  าที  าด  ัง  ไม  ามารถ 
รู   กม งเ  น ได ย น ล ้มร   ร  ได กล  น ท าใ  ไม  ามารถทดล งใช ผล ตภัณฑ ก  นที จ ท าการซ ้  เช น 
การท า ัลยกรรม ร  การโดย ารบนเ ร   งบ น    งเ ล านี้ผู บร โภ ไม  ามารถรู ผล  งการบร การได จน 
ก  าจ มีการผ าตัด ร  การเด นทางจร ง ท าใ  ผู บร โภ พยายามจ แ  ง า   งที จ บ งบ กถ ง  ณภาพ 
  งการบร การ (Service Quality) เพ   ท าใ  ตั เ งเก ด  ามเช   มั นที จ ใช บร การนั้น  นักการตลาด 
จ งต  งพยายามท าใ  บร การมี  าม ามารถในจับต  งได ใ  มากที   ดโดยโปรแกรมการ  งเ ร มการ 
ตลาด  รชี้ใ  เ  นถ งปร โยชน ที จ ได รับจากบร การ ย างชัดเจนมาก  าที จ เน นตั บร การเท านั้น 
       ามไม  ามารถแบ งแยกได  (Service Inseparability)  มาย  าม  า การผล ตแล การ 
บร โภ เก ด  ้นใน ณ เดีย กันในปร เด นนี้จ ตรง  ามกับการผล ต  น  า ซ  งเร  มจากการน า ัตถ ด บมา 
ผล ตแล  น าไปเก บไ  ใน ลัง  น  าแล  ลังจากที ผู บร โภ ตัด  นใจซ ้ จ งจ เก ดการบร โภ     นบร การ 
นั้นเร  มจากการที ผู บร โภ ตัด  นใจซ ้ แล  จ งเก ดการผล ตแล การบร โภ ใน ณ เดีย กัน เช น 
ผู บร โภ ตัด  นใจ  าจ ตัดผมที ร านนี้แล  ช างตัดผมจ งเร  มกร บ นการผล ต  การตัดผม  แล ผู บร โภ  
ได รับผมทรงใ ม ใน ณ เดีย กัน 
  3.   ามไม แน น น (Service Variability) กล า       ณภาพในการใ  บร การจ ผันแปรไป 
ตามผู ใ  บร การแล   ้น ยู กับ  าใ  บร การเม   ไ ร  ที ไ น แล  ย างไร ตั  ย างภาพร มการใ  บร การ 
  งโรงแรมแมร   ท             าจ ูงก  ามาตรฐานทั  ไป แต การใ  บร การ  งพนักงานภายใน 
โรงแรมแต ล  น าจไม เ ม  นกัน บาง น าจใ  บร การดีก  า ีก น น  ง ซ  งท าใ  การใ  บร การเก ด 
  ามไม แน น น เป นต น 
       ามไม  ามารถเก บไ  ได  (Perish Ability) บร การเป น   งที ไม  ามารถเก บไ  ในโกดัง ร   
 ลัง  น  า เม   บร การเก ด  ้นนักการตลาดจ ไม  ามารถเก บไ  เพ    าย ร  ใช ในภาย ลังได    ามไม  
 ามารถเก บไ  ได  แล ไม เก ดป ญ าถ า  ป ง  ที มีต  บร การนั้น งที แต เม     ป ง  ที มีต  บร การมี 
  ามผันผ นมาก จ ท าใ  เก ด  ป รร ในการบร  าร เช น ในช  งที ไม ใช  ัน ย ดเท กาล โรงแรม 
แล รี  ร ทต าง  จ   ดรา า   งพักในร ดับต  า  ร  กรณี  งร าน า ารจ างพนักงานชั   รา  
เพ   เ  ร ฟ า ารในช  งที มีลูก  ามาก 
   เนก    รรณบัณฑ ต แล  ภา กร  ด ลพัฒนก จ         น า    –     ได กล า ถ งลัก ณ  
  งการบร การ การบร การมี  ณลัก ณ ที แตกต างกับการผล ต  น  าทั  ไป โดยการบร การมีลัก ณ  
ที   า ัญ ดังนี้ 
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  1.   ามไ   างใจ         การบร การเป นก จกรรม ร  การกร ท าที ผู ใ  บร การปฏ บัต ต  ผู รับ 
บร การใน ณ ที กร บ นการบร การเก ด  ้น ผู รับบร การไม ทราบล  ง น า  าจ ได รับการปฏ บัต เช นไร 
ดังนั้นการตัด  นใจซ ้ บร การจ งเป น   งที ต  งเก ดจาก  ามไ   างใจ ซ  งต างจาก  น  าที  ามารถเ  น 
รูปลัก ณ  ร  เล  ก  ณภาพได  
        งที จับต  งไม ได                  การบร การเป น   งที จับต  งไม ได แล ไม  าจ ัมผั ได  
ก  นซ ้  ดังนั้นการตัด  นใจซ ้ บร การต  ง า ัย  าม  ดเ  น เจต ต  แล ปร  บการณ เด มที ได รับ 
จากการตัด  นใจซ ้ บร การนั้นใน รั้งก  น 
     ลัก ณ ที แบ งแยก  กจากกันไม ได                   การบร การมีลัก ณ ที ไม  ามารถ 
แยกตั บ   ล ร    ปกรณ ที ท า น าที ใ  บร การได  การผล ต การบร โภ แล การบร การเก ด  ้นในเ ลา 
เดีย กันกับการ ายบร การนั้น   ซ  งแตกต างกับ  น  าซ  งต  งมีการผล ตแล การ ายแล  จ งมีการ 
บร โภ ในภาย ลัง 
     ลัก ณ ที แตกต างไม  งที                  การบร การมีลัก ณ ไม  งที แล ไม  ามารถ 
ก า นดมาตรฐานที แน น นได  การบร การ  ้น ยู กับแต ล แบบ  งผู ใ  บร การ ซ  งมี  ธีการใ  บร การ 
เป นลัก ณ เฉพา   งตนเ ง ทั้งนี้การบร การ  ้น ยู กับผู ใ  บร การ ผู รับบร การ ช  งเ ลา  งการ 
บร การแล  ภาพแ ดล  ม ณ บร การ 
  5. ลัก ณ ที ไม  ามารถเก บรัก าได  (Perish Ability) เม   ไม มี  ามต  งการใช บร การจ เก ด 
เป น  าม ูญเปล าที ไม  าจเรียกกลับ  นมาใช ปร โยชน ใ ม ได  การบร การจ งมีการ ูญเ ีย   น  าง ูง 
ทั้งนี้  ้น ยู กับ  ามต  งการใช บร การในแต ล ช  งเ ลา 
     ลัก ณ ที ไม  ามารถแ ดง  ามเป นเจ า  งได      -           การบร การมีลัก ณ ที  
ไม มี  ามเป นเจ า  งเม   มีการซ ้ บร การเก ด  ้น 
  การบร การที ดีจ เป นเ ร   งม  ช  ยใ  ผู ต ดต  กับ ง  กรธ รก จเก ด  ามเช   ถ    รัทธา แล  
 ร างภาพลัก ณ  ซ  งจ มีผลในการ ั งซ ้  ร  ใช บร การ   น  ในโ กา  น าซ  งการบร การ าจจ ท าได  
ในแบบต าง      
      การต  นรับแล การเ าใจใ  
      การใ  การบร การทางโทร ัพท 
      การบร การ าย น  
      การใ  บร การในร าน  า  ร    านักงาน 
      การบร การ  า รับพนักงานช  
      ทัก  ในการปฏ บัต งานเพ   บร การใน  านักงาน 
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2.3 แนวคิดเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผู๎บรโิภค (Consumer Behavior) 
  พฤต กรรมผู บร โภ เป นการ  ก าป จเจกบ   ล กล  มบ   ล ร   ง  การ เป นกร บ นการ 
ที ใช เล  ก รร รัก าแล ก าจัด   งที เกี ย กับผล ตภัณฑ  บร การ ปร  บการณ  ร  แน   ด เพ    น ง 
  ามต  งการต  ผู บร โภ  
  2.3.1 ความหมายของพฤตกิรรมของผูบ๎รโิภค  
  พฤต กรรมผู บร โภ  (Consumer Behavior)  มายถ ง พฤต กรรมซ  งผู บร โภ ท าการ  น า  
การซ ้  การใช  การปร เม นผล การใช   ยผล ตภัณฑ  แล การบร การ ซ  ง าด  าจ  น ง  ามต  ง 
การ  งเ า (Schiffman & Kanuk, 1994)  
  Schiffman & Kanuk (1987) ได ใ    าม มาย  งพฤต กรรม  ง ผู บร โภ ไ    า 
เป นพฤต กรรมที ผู บร โภ แ ดง  กไม   าจ เป นการเ า  า ซ ้  ใช  ปร เม นผล  ร   
การบร โภ ผล ตภัณฑ  บร การ แล แน   ดต าง   ซ  งผู บร โภ  าด  าจ  ามารถต บ น ง  ามต  ง 
การ  งตนได  เป นการ  ก าการตัด  นใจ  งผู บร โภ ในการใช ทรัพยากรที มี ยู  ทั้งเง น เ ลา แล  
ก าลังเพ   บร โภ   น  าแล บร การต าง    ันปร ก บด  ย ซ ้   ไร ท าไมจ งซ ้  ซ ้ เม   ไร  ย างไร 
ที ไ น แล บ  ยแ  ไ น 
   Engel, Kollat & Blackwell (1968) ใ    าม มาย  งพฤต กรรมผู บร โภ   า 
เป นการกร ท า  ง บ   ลที  เกี ย    งโดยตรงกับการได รับการใช   น  าแล บร การ 
ร มไปถ งกร บ นการตัด  นใจที มี ยู ก  นแล  มี   นในการกำ นดใ  มีการกร ท าดังกล า  
   Engel, Kollat & Blackwell (1968) ได ใ    าม  มาย  งพฤต กรรมผู บร โภ   า  มายถ ง 
การกร ท า  งบ   ลใดบ   ล น  งซ  งเกี ย    งโดยตรงกับ 
การจัด าใ  ได มาแล การใช ซ  ง  น  าแล บร การ ทั้งนี้ มายร มถ ง กร บ นการตัด  นใจซ  งมีมา ยู  
ก  นแล  แล ซ  งมี   นในการก า นดใ  มีการกร ท าดังกล า  
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์, องอาจ ปทะวานิช, ปริญ ลักษิตานนท์ และ ศุภร เสรีรัตน์ (2541,  น า 
124 – 125)  ได ใ    าม มาย  งพฤต กรรมผู บร โภ  (Consumer Behavior)  มายถ ง 
การกร ท า  งบ   ลใดบ   ล น  งเกี ย    งโดยตรงกับการจัด าใ  ได มาแล   ซ  งการใช  
  น  าแล บร การ ทั้งนี้ มายร มถ ง กร บ นการตัด  นใจแล การกร ท า  งบ   ลที เกี ย กับการซ ้  
แล การใช   น  า 
  พฤติกรรมผู๎บริโภค (Rinehart & Winston อ๎างใน ธงชัย สันติวงษ์, 2547, หน๎า 29) หมาย 
ถึงการกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งเกี่ยวข๎องโดยตรงกับการจัดหาให๎ได๎มาและการใช๎สินค๎าและ 
บริการทั้งนี้รวมถึงกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งมีอยูํกํอนและมีสํวนในการก าหนดให๎มีการ กระท าดังกลําว 
          ผู๎บรโิภคจะเป็นผู๎ก าหนดรูปลักษณ์ และคุณประโยชน์ของสินค๎าหรือบริการวําควรจะให๎สินค๎า 
หรือบริการมีรูปรํางลักษณะแบบใด ราคาเทําไร ต๎องจัดจ าหนํายที่ใดและต๎องท าการสํงเสริมอยํางไรให๎ 
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ตรงกับความต๎องการความสามารถในการซื้อมากขึ้น ดังนั้นการที่ศึกษาพฤติกรรมของผู๎บริโภคนั้น 
ควรเริ่มจากการท าความเข๎าใจความหมายและแบบจ าลองปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมของผู๎ 
บริโภค เพ่ือจะได๎ข๎อมูลที่ถูกต๎องและแมํนย าที่สุด 
 พฤติกรรมของผู๎บริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซื้อ การใช๎ 
และการประเมินผลการใช๎สินค๎าหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความส าคัญตํอการซื้อสินค๎าและบริการ 
ทั้งในปัจจุบันและอนาคต 
  น กจากนี้ยังมีการนิยามและแบํงประเภทของผู๎บริโภคออกเป็น 2 ประเภท ประเภทแรกคือ 
ประเภทที่เป็นตัวบุคคลซื้อสินค๎าและบริการที่ใช๎สํวนตัว หรือใช๎ในครัวเรือน ซึ่งสินค๎าและบริการที่ใช๎ 
ในกลุํมผู๎บริโภคประเภทนี้ เรียกวํา ผลิตภัณฑ์ขั้นสุดท๎ายหรือผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภคและประเภท ที่
สอง คือผู๎บริโภคท่ีเป็นองค์กร หนํวยงานที่ซื้อสินค๎าและบริการ เพื่อเป็นปัจจัยการน าเข๎าในการผลิต 
สินค๎าและบริการขั้นสุดท๎ายอีกทีหนึ่ง สินค๎าและบริการที่บริษัทเหลํานี้เลือกซ้ือ เรียกวํา สินค๎าหรือ 
ผลิตภัณฑ์ผู๎ผลิต (Scitovky อ๎างใน ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, หน๎า 14-15) 
 บทบาทพฤติกรรมของผู๎บริโภค (Consumer Behavior role) มายถ ง บทบาท  งผู บร โภ  
ที เกี ย    งกับการตัด  นใจซ ้ จากการ  ก าบทบาทพฤต กรรม  งผู บร โภ  นักการตลาดได น ามา 
ปร ย กต ใช ในการก า นดกลย ทธ การตลาด โดยเฉพา กลย ทธ การโ  ณาแล ผู แ ดงโ  ณา 
(Presenter) แบํงออกเป็น 5 ลักษณะได๎แกํ (Schiffman & Kanuk อ๎างใน ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, 
หน๎า 18-19) 

1. ผู๎ริเริ่ม (Originator) หมายถึง บุคคลผู๎ซื้อรับรู๎ถึงความจ าเป็น หรือความต๎องการริเริ่ม 
ความคิดการซื้อและความต๎องการสินค๎าและบริการ เชํน นักศึกษาต๎องการซื้อคอมพิวเตอร์ เพื่อใช๎ 
ในการศึกษาค๎นคว๎าและติดตํอสื่อสาร เป็นต๎น 

2. ผู๎มีอิทธิพล (Influencer) หมายถึง บุคคลซึ่งจะแสดงพฤติกรรมใดๆ เป็นสิ่งกระตุ๎นหรือ 
จูงใจตํอบุคคลอื่นทั้งท่ีตั้งใจและไมํตั้งใจ ซึ่งจะมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ หรือการใช๎สินค๎าหรือ 
บริการ 

3. ผู๎ตัดสินใจ (Decider) หมายถึง ผู๎ตัดสินใจหรือมีสํวนรํวมในการตัดสินใจวําจะซื้อหรือไมํ 
ซื้ออะไร ซื้ออยํางไร ซื้อที่ไหน ซื้อเม่ือไร และซื้อจ านวนเทําใด 

4. ผู๎ซื้อ (Buyer) หมายถึง บุคคลผู๎ซึ่งด าเนินการซื้อจริง ซึ่งอาจจะไมํใชํผู๎จํายเงินแตํท าหน๎า 
ที่ซื้อเทํานั้น เชํน ฝุายจัดซื้อของบริษัทตํางๆ 

5. ผู๎ใช๎ (User) หมายถึง บุคคลที่เกี่ยวข๎องกับการใช๎สินค๎าโดยตรง ซึ่งอาจจะเป็นผู๎บริโภค 
คนสุดท๎ายหรือผู๎ใช๎ในอุตสาหกรรมและจะเป็นผู๎ท าการประเมินการใช๎สินค๎าและบริการนั้นๆ ด๎วย 
  ในการศึกษานี้ ให๎ความหมายบทบาทพฤติกรรมของผู๎บริโภค หมายถึง บทบาทของผู๎เกี่ยว 
ข๎องกับการตัดสินใจจากบทบาทของพฤติกรรมผู๎บริโภค นักการตลาดได๎น ามาประยุกต์ใช๎ในการ 
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ก าหนดกลยุทธ์การตลาดโดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณาและการประชาสัมพันธ์โดยสํงขําวสารการ 
โฆษณา ให๎ท าบทบาทใดบทบาทหนึ่งมีอิทธิผลตํอการตัดสินใจซื้อและกํอให๎เกิดการซื้อ    
  สรุปแล๎วมีบทบาททั้ง 5 บทบาท คือ ผู๎ริเริ่ม ผู๎มีอิทธิพล ผู๎ตัดสินใจ ผู๎ซื้อและผู๎ใช๎ 
  2.3.2 ท าไมตอ๎งศึกษาพฤติกรรมผูบ๎รโิภค 
 พฤติกรรมผู๎บริโภคเป็นการศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจของผู๎บริโภค เมื่อมองย๎อนไป 
ในอดีตจะพบวํา ผู๎บริโภคสํวนใหญํจะท าการบริโภคสิ่งตํางๆที่สร๎างขึ้นมาเอง ตํอมาเมื่อมีอุตสาหกรรม 
การผลิตเป็นจ านวนมากเพ่ือลดต๎นทุน สํงผลให๎ราคาสินค๎าถูกแตํไมํมีความหลากหลาย ผู๎บริโภคจะ 
ต๎องยอมรับในสิ่งที่ผู๎ผลิตน าเสนอเนื่องจากมีทางเลือกน๎อย  ในปัจจุบันมีธุรกิจเกิดขึ้นมากมายสํงผล 
ให๎การด าเนินงานขององค์กรธุรกิจทั้งของภาครัฐและภาคเอกชน มีการแขํงขันกันสูงและมีความรุน 
แรงเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ เพื่อความอยูํรอดขององค์กรธุรกิจต๎องไมํเพียงแตํสร๎างสินค๎า หรือบริการออกสูํ 
ตลาดเทํานั้น แตํผู๎บริหารทุกองค์กรจ าเป็นที่จะต๎องศึกษาและท าความเข๎าใจถึงพฤติกรรมของผู๎บริโภค 
เพ่ือให๎สามารถผลิตสินค๎าและบริการที่ตรงกับความต๎องการของผู๎บริโภคได๎อยํางเหมาะสม และตอบ 
สนองความต๎องการของผู๎บริโภคให๎ได๎มากท่ีสุด เนื่องจากผู๎บริโภคแตํละคนจะมีพฤติกรรมการบริโภค 
ที่แตกตํางกัน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2548) 
 พฤติกรรมผู๎บริโภคเกิดจากการสื่อสารการตลาด (Integrated Marketing Communica- 
tion) วําหมายถึง กระบวนการของการพัฒนาแผนงานการสื่อสารการตลาดที่ต๎องใช๎การจูงใจหลาย 
รูปแบบกับกลุํมเปูาหมายอยํางตํอเนื่อง เปูาหมาย IMC คือการที่มุํงสร๎างพฤติกรรมของกลุํมเปูาหมาย 
ให๎สอดคล๎องกับความต๎องการของตลาด โดยการพิจารณาวิธีการสื่อสารตราสินค๎า (Brandcontracts) 
เพ่ือให๎ผู๎บริโภคเปูาหมายได๎รู๎จักสินค๎าที่จะน าไปสูํความรู๎ ความค๎ุนเคยและความเชื่อมั่นในสินค๎า ยี่ห๎อ 
ใดยี่ห๎อหนึ่ง ซ่ึงIMC เป็นวิธีการพ้ืนฐานในการส ารวจกระบวนการติดตํอสื่อสารกับผู๎รับขําวสาร ที่เป็น 
เปูาหมาย (ลีลา เตี้ยงสูงเนิน, 2554) 
   2.3.3 ปจัจยัที่มีอทิธิพลตํอการตดัสนิใจของผูบ๎รโิภค 

การค๎นหาวําปัจจัยใดเป็นปัจจัยซึ่งมีความส าคัญท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อของผู๎บริโภค 
เป็นงานที่มีความส าคัญอยํางยิ่งของนักการตลาด เพ่ือให๎ทราบถึงลักษณะความต๎องการตํางๆ ของผู๎ 
บริโภคและน ามาใช๎ในการจัดปัจจัยสํวนประสมทางการตลาดตํางๆ การกระตุ๎นและสนองความต๎อง 
การของผู๎บริโภคได๎อยํางเหมาะสม กํอให๎เกิดพฤติกรรมที่ต๎องการโดยนักการตลาดจะต๎องพยายาม 
ค๎นหาความรู๎สึกภายใน ซึ่งเปรียบเสมือนกลํองด าของผู๎บริโภควําได๎รับอิทธิพลจากสิ่งใดบ๎าง มีราย 
ละเอียดดังนี้ (Kotler, 1994 อ๎างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541)  

แบบจ าลองพฤติกรรมผู๎บริโภค (Consumer Behavior Model) ได๎อธิบายถึงเหตุจูงใจที่ท า 
ให๎เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ แบบจ าลองพฤติกรรมผู๎บริโภคมีจุดเริ่มต๎นที่สิ่งกระตุ๎น (Stimulus) 
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ให๎เกิดความต๎องการแล๎วท าให๎เกิดการตอบสนอง (Response) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรีย์รัตน์, 
องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลักษิตานนท, 2546, หน๎า 193)  

1. สิ่งกระตุ๎น (Stimulus) สิ่งกระตุ๎นอาจเกิดขึ้นเองภายในรํางกายและสิ่งกระตุ๎นจากภาย 
นอก เพ่ือให๎ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการผลิตภัณฑ์เป็นเหตุจูงใจให๎เกิดการซื้อสินค๎า ซึ่งอาจใช๎เหตุจูงใจ 
ให๎ซื้อด๎านเหตุผลหรือด๎านจิตวิทยาภายนอกประกอบด๎วยก็ได๎ สิ่งกระตุ๎นภายใน (อารมณ์) มี 2 สํวน 
คือ  
   1.1 สิ่งกระตุ๎นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ๎นที่นักการตลาด 
สามารถ ควบคุมและต๎องจัดให๎มีขึ้นเป็นสิ่งกระตุ๎นที่เกี่ยวข๎องกับสํวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบด๎วย 
     (1) สิ่งกระตุ๎นด๎านผลิตภัณฑ์ (Product) เชํน ตัวสินค๎า บริการและคุณภาพ 
   (2) สิ่งกระตุ๎นด๎านราคา (Price) เชํน สํวนลดเงื่อนไขการขาย เงื่อนไขการ
ช าระเงิน 
     (3) สิ่งกระตุ๎นด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย (Place) เชํน สถานที่ตั้งที่จอดรถ  
 สะดวกสบาย 
  (4) สิ่งกระตุ๎นด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) เชํน การลด แลก 
แจก แถม 
   1.2 สิ่งกระตุ๎นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ๎นความต๎องการผู๎บริโภคท่ีอยูํ
ภายนอก ของบริษัท ซึ่งบริษัทควบคุมไมํได๎ สิ่งกระตุ๎นเหลํานี้ประกอบด๎วย 
  (1) สิ่งกระตุ๎นทางเศรษฐกิจ (Economic) เชํน ภาวะเศรษฐกิจ รายได๎ของ 
ผู๎บริโภคเหลํานี้มีอิทธิพลตํอความต๎องการของบุคคล 
  (2) สิ่งกระตุ๎นทางเทคโนโลยี (Technological) เชํน เทคโนโลยีใหมํด๎านการ
ฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติสามารถกระตุ๎นความต๎องการของผู๎บริโภคให๎ใช๎บริการของธนาคารมากขึ้น 
  (3) สิ่งกระตุ๎นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชํน 
กฎหมาย เพ่ิมหรือลดภาษีสินค๎าใดสินค๎าหนึ่งจะมีอิทธิพลตํอการเพ่ิมหรือลดความต๎องการซื้อ 
  (4) สิ่งกระตุ๎นทางวัฒนธรรม (Cultural) เชํน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน 
เทศกาลตํางๆ จะมีผลตํอการกระตุ๎นให๎ผู๎บริโภคเกิดความต๎องการซื้อสินค๎า 
  2. กลํองด าหรือความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อ  B    ’  B   k B x  เป นความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ 
บริโภคเปรียบเสมือนกลํองด า เป็นสิ่งที่ผู๎ผลิตหรือผู๎ขายไมํสามารถทราบได๎ จึงพยายามค๎นหาความรู๎ 
สึกนึกคิดของผู๎บริโภคนั้นได๎รับอิทธิพลจากลักษณะของผู๎บริโภค และกระบวนการตัดสินใจของผู๎ 
บริโภค 
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   1) ลักษณะของผู๎บริโภค (Consumer’s Characteristics) ลักษณะของผู๎บริโภคมี 
อิทธิพลจากปัจจัยตํางๆ คือ ปัจจัยด๎านวัฒนธรรม ปัจจัยด๎านสังคม ปัจจัยสํวนบุคคล และปัจจัยด๎าน 
จิตวิทยา มีดังตํอไปนี้ 
  ปจัจยัทางวฒันธรรม (Cultural Factors)  
  เป็นสัญลักษณ์และสิ่งที่มนุษย์สร๎างข้ึนโดยการเป็นที่ยอมรับจากรุํนหนึ่งจนถึงรุํนหนึ่ง เป็น 
ตัวก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ในสังคมหนึ่ง คํานิยมในวัฒนธรรมจะก าหนดลักษณะของ 
สังคมและก าหนดความแตกตํางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืน วัฒนธรรมเป็นสิ่งก าหนดความต๎องการ 
และพฤติกรรมของบุคคล วัฒนธรรมแบํงออก เป็นวัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยํอยและชนชั้นของ 
สังคม โดยมีรายละเอียดดังนี้  
 1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน (Cultural) เป็นปัจจัยพื้นฐานในการก าหนดความต๎องการและ 
พฤติกรรมของมนุษย์ เด็กที่ก าลังเจริญเติบโตจะเรียนรู๎สิ่งตํางๆ ในเรื่องคํานิยม การรับรู๎ ความพอใจ 
และพฤติกรรมผํานทางสถาบันครอบครัวและสถาบันหลักอ่ืนๆ 
 1.2 วัฒนธรรมยํอย (Subcultures) เป็นตัวก าหนดการจ าแนกลักษณะและกระบวนการทาง 
สังคมเฉพาะอยํางยิ่งส าหรับสมาชิกในสังคมนั้นๆ ซึ่งหมายรวมถึง ชนชาติ (Nationalities) ศาสนา 
(Religious) กลุํมชาติพันธุ์ (Racial Groups) และกลุํมภูมิภาค (Geographical Region) มีวัฒนธรรม 
ยํอยหลายวัฒนธรรมที่ประกอบขึ้นเป็นสํวนส าคัญ ซึ่งนักการตลาดจะต๎องออกแบบผลิตภัณฑ์และจัด 
กิจกรรมการตลาดของตนให๎สอดคล๎องกับความต๎องการของตลาดดังกลําว 
 1.3 ชนชั้นของสังคม (Social Glasses) สังคมมนุษย์ทุกแหํงล๎วนมีการแบํงล าดับชั้นทาง 
สังคมท้ังสิ้น โดยบางครั้งอาจออกมาในรูปของระบบวรรณะ แตํที่พบเห็นบํอยครั้งจะอยูํในรูปของ ชน
ชั้นทางสังคม สมาชิกจะมีคํานิยมความสนใจและพฤติกรรมคล๎ายคลึงกัน ชั้นทางสังคม มิได๎สะท๎อนถึง
รายได๎เพียงอยํางเดียว แตํยังมีตัวบํงชี้อ่ืนๆ อีก เชํน อาชีพ การศึกษา ชาติก าเนิด และสถานที่ที่อยูํ
อาศัย ซึ่งชนชั้นทางสังคมแตกตํางกันจากชุดเสื้อผ๎า รูปแบบการพูด ความพึงพอใจ ด๎านสันทนาการ
และบุคลิกลักษณะอื่น 
          ปัจจยัดา๎นสงัคม (Social Factors) 
 ที่มีผลกระทบตํอการด าเนินชีวิตของบุคคลที่จะต๎องศึกษาถึงความเปลี่ยนแปลงตํางๆ ของ
สังคมท่ีมีอิทธิพลตํอกระบวนการตัดสินใจของผู๎บริโภค โดยกลุํมที่เกี่ยวข๎องมีดังนี้ 
 2.1 กลุํมอ๎างอิง (Reference Groups) ประกอบไปด๎วยบุคคลหรือกลุํมบุคคลทั้งหมดที่มี 
อิทธิพลทั้งทางตรงและทางอ๎อมตํอทัศนคติและพฤติกรรม ซึ่งกลุํมที่มีอิทธิพลโดยตรงตํอบุคคลนั้น 
เรียกวํา กลุํมสมาชิกภาพ (Membership Groups) ซึ่งกลุํมสมาชิกภาพบางกลุํมเป็นกลุํมปฐมภูมิ 
(Primary Groups) เชํน ครอบครัว เพื่อน เพ่ือนบ๎าน และเพ่ือนรํวมงาน ซึ่งเป็นกลุํมที่บุคคลมี 
ปฏิสัมพันธ์ด๎วยคํอนข๎างตํอเนื่องและไมํคํอยเป็นทางการ นอกจากนี้คนในกลุํมปฐมภูมิอาจเป็นสมาชิก 
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ของกลุํมทุติยภูมิ (Secondary Groups) ด๎วยก็ได๎ เชํน กลุํมศาสนา กลุํมอาชีพ ซึ่งมีลักษณะเป็น 
ทางการมากกวําและมีปฏิสัมพันธ์ตํอเนื่องน๎อยกวํา นอกจากนี้คนเรายังได๎รับอิทธิพลจากกลุํมในฝัน 
(Aspirational Groups) เป็นกลุํมคนที่ไมํได๎เป็นสมาชิกแตํอยากเป็นและกลุํมไมํพึงประสงค์ 
(Dissociative Groups) เป็นกลุํมที่มีคํานิยมหรือพฤติกรรมไมํเป็นที่ยอมรับ นักการตลาดจะต๎องตัด 
สินใจให๎ได๎วําจะเข๎าถึงและน าเสนอความคิดในกลุํมอ๎างอิงเหลํานั้นได๎อยํางไร  
 2.2 ครอบครัว (Family) ประกอบด๎วย บิดา มารดาและพ่ีน๎อง ครอบครัว ถือเป็นกลุํม ปฐม
ภูมิที่มีอิทธิพลมากท่ีสุดตํอทัศนคติความคิดเห็นและคํานิยมของบุคคล ซึ่งสิ่งเหลํานี้มีอิทธิพลตํอ 
พฤติกรรมการซื้อของครอบครัว ผู๎ผลิตสินค๎าจะต๎องค านึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย 
จีน ญี่ปุุนหรือยุโรป ซึ่งมีลักษณะแตกตํางกัน 
 2.3 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตก 
ตํางกันในแตํละกลุํม ผู๎บริโภคมักจะเลือกซ้ือสินค๎าที่สามารถสื่อถึงบทบาทและสถานะของตนเองใน 
สังคม เชํน ประธานบริษัทมักจะขับรถเบนซ์ ใสํสูทราคาแพงและด่ืมไวน์ นักการตลาดจะต๎องตระหนัก 
ถึงตราสินค๎าที่ใช๎เป็นสัญลักษณ์แทนบทบาทด๎วย 
          ปัจจยัสวํนบคุคล (Personal Factors)  
 ปัจจัยสํวนบุคคลเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอกระบวนการตัดสินใจซื้อ ผู๎บริโภคท่ีมีการซื้อแตก 
ตํางกันออกไป โดยมี 5 ปัจจัยดังนี้ 

3.1 อายุและล าดับขั้นในวงจรชีวิต (Age and Stage in the Life Cycle) คนเราจะซื้อ 
สินค๎าและบริการแตกตํางกันไปตลอดชํวงชีวิตของตน เชํน จะรับประทานอาหารส าหรับทารกใน  ชํวง
ปีแรกๆ และอาหารทั่วไปในชํวงปีของการเจริญเติบโตและสูงวัย รวมถึงรสนิยมในเรื่องเสื้อผ๎า 
เฟอร์นิเจอร์และการสันทนาการ เชํน เด็กวัยรุํนจะไมํยอมแตํงกายแบบคนแกํหรือผู๎ใหญํ 

3.2 อาชีพและสถานะทางเศรษฐกิจ (Occupation and Economic Circumstances) 
อาชีพการงานของบุคคลหนึ่งๆ จะมีอิทธิพลตํอรูปแบบการบริโภค ดังนั้นนักการตลาดจึงต๎อง ศึกษาวํา
สินค๎าและบริการของบริษัทเป็นที่ต๎องการของกลุํมอาชีพใด การเลือกผลิตภัณฑ์ของบุคคล ได๎รับ
ผลกระทบจากสถานะทางเศรษฐกิจของบุคคลนั้นอยํางมาก สถานะทางเศรษฐกิจประกอบด๎วย รายได๎
ที่สามารถใช๎จํายได๎(ระดับความม่ันคงและรูปแบบด๎านเวลา) การออมทรัพย์ (รวมทั้งอัตราร๎อย ละของ
สินทรัพย์ที่มีสภาพคลํอง) หนี้สิน อ านาจในการกู๎ยืม และทัศนคติตํอการใช๎จํายและการออม 

3.3 รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) คือ รูปแบบการด าเนินชีวิตในสิ่งที่แสดงออกมา ใน
รูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็นของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง โดยรูปแบบการด าเนินชีวิต จะ
แสดงออกถึง  ตัวบุคคลนั้น  ที่มีปฏิสัมพันธ์กับสิ่งแวดล๎อมรอบตัวเขาทั้งหมดบุคคลที่มาจาก 
วัฒนธรรมยํอย ชนชั้นทางสังคม และอาชีพการงานเดียวกัน อาจด าเนินชีวิตที่มีรูปแบบตํางกันได๎ 
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3.4 บุคลิกภาพและความเป็นปัจเจกชน (Personality and Self-Concept) มนุษย์เราทุก 
คนจะมีลักษณะเฉพาะตัว เรียกวํา บุคลิกภาพ แม๎วําจะมีสิ่งกระตุ๎นอยํางเดียวกันหากมีบุคลิกภาพ 
แตกตํางกันก็จะแสดงพฤติกรรมที่แตกตํางกันได๎ เชํน บางคนมีความเชื่อมั่นในตนเองสูง บางคน 
ตระหนี่ขี้เหนียว เป็นต๎น แตํละบุคลิกเหลํานี้ล๎วนแล๎วแตํสั่งสมและปฏิบัติมานานจนกลายเป็นสิ่งที่ 
เป็นบุคลิกหรือคุณสมบัติเฉพาะตัวของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่ไมํเหมือนกัน ความแตกตํางเฉพาะตัว 
เรียกวํา ปัจเจกชน การศึกษาเรื่องบุคลิกภาพจึงเป็นประโยชน์ตํอนักการตลาดอยํางมากในการ 
วิเคราะห์ผู๎บริโภคท่ีจะเลือกตรายี่ห๎อ ความคิดเกี่ยวกับตรายี่ห๎อจึงถูกค านึงถึงบุคลิกภาพด๎วย เพื่อน า 
เสนอให๎ได๎วําผลิตภัณฑ์ตรานี้ยี่ห๎อนี้มีบุคลิกภาพอยํางไร 

3.5 วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle Stage) เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคล 
ในลักษณะของการมีครอบครัว การด ารงชีวิตในแตํละข้ันตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลตํอความต๎องการ 
ทัศนคติและคํานิยมของบุคคล ท าให๎เกิดความต๎องการในผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมการซื้อที่แตกตําง 
กันวงจรชีวิตครอบครัว เชํน คนโสด คนมีครอบครัว ครอบครัวที่มีบุตร เป็นต๎น 
      ปจัจยัทางจิตวทิยา (Psychological Factors) 

4.1 แรงจูงใจ (Motivation) บุคคลหนึ่งๆ มีความต๎องการในสิ่งตํางๆ ได๎หลายประการ 
ความต๎องการบางอยํางเป็นความต๎องการเพ่ือการด ารงชีวิตและเกิดขึ้นจากภาวะตึงเครียดทางรํางกาย 
เชํน ความหิว ความรู๎สึกไมํสบาย เป็นต๎น บางอยํางเกิดจากภาวะตึงเครียดทางจิตหรือความไมํสบาย 
ใจ เชํน ความต๎องการได๎รับความเคารพนับถือหรือการเป็นที่ยอมรับของสังคม เป็นต๎น ความต๎องการ 
ทางจิตเกิดขึ้นจากแรงจูงใจที่มีความรุนแรงมากพอที่จะกระตุ๎นให๎ความต๎องการแสดงออกมาเป็น 
พฤติกรรมได๎ 

4.2 การรับรู๎ (Perception) บุคคลที่ถูกจูงใจพร๎อมที่จะแสดงออกมาหรือไมํนั้น ขึ้นอยูํกับ 
การรับรู๎ของบุคคลเหลํานั้นในสถานการณ์ตํางๆ การรับรู๎เป็นกระบวนการที่แตํละบุคคลเลือกจัดการ 
และแปลความหมายข๎อมูลขําวสารออกมา การรับรู๎ไมํได๎ขึ้นอยูํกับสิ่งกระตุ๎นทางกายภาพเทํานั้น แตํ
ขึ้นอยูํกับสิ่งกระตุ๎นที่อยูํรอบๆ ตัวและเงื่อนไขของแตํละบุคคล การที่บุคคลสามารถรับรู๎ของสิ่ง 
เดียวกันแตกตํางกันไปนั้นเป็นผลจากการเลือกท่ีจะสนใจ(Selective Attention) การเลือกท่ีจะ 
บิดเบือน (Selective Distortion) และการเลือกที่จะจดจ า(Selective Retention) 

4.3 การเรียนรู๎ (Learning) คือ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเป็นผลมาจากประสบการณ์ 
ไมํวําจะเป็นทางตรงหรือทางอ๎อม ผู๎บริโภคหากมีประสบการณ์มาแล๎ววําผลิตภัณฑ์ใดสามารถตอบ 
สนองความต๎องการหรือสร๎างความพึงพอใจให๎แกํความอยากของเขาได๎ผู๎บริโภคจะซื้อผลิตภัณฑ์เดิม 
ไปบริโภคอีกเมื่อมีความต๎องการ 
  ทัศนคติ (Attitudes) คือ ความรู๎สึกนึกคิดของบุคคลที่มีตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรืออาจจะ หมายถึง  
ความโน๎มเอียงที่เกิดจากการเรียนรู๎ในการตอบสนองสิ่งกระตุ๎นไปใน ทิศทางที่สม่ าเสมอ  
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(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541)        
  การตอบสนองของผู๎ซื้อหรือการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคหรือผู๎ซื้อ ส าหรับ 
การตอบสนอง (Response) หมายถึง พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมาหลังจากมีบุคคลมีสิ่งกระตุ๎น ซึ่ง
หมายถึง การตัด สินใจซื้อนั่งเอง ประกอบด๎วยการตัดสินใจด๎านผลิตภัณฑ์ การตัดสินใจด๎านร๎านค๎า 
และการตัดสินใจ เกี่ยวกับวิธีการซื้อดังนี้ 
  1) การตัดสินใจด๎านผลิตภัณฑ์ (Product Decision) การตัดสินใจของผู๎บริโภคที่จะซื้อ 
ผลิตภัณฑ์หนึ่งจะขึ้นอยูํกับทัศนคติตํอผู๎ประกอบการธุรกิจและยี่ห๎อข้ึนอยูํกับสิ่งดึงดูดด๎านราคาที่ 
ก าหนดและการลดราคา รวมทั้งการเรํงรีบในการซื้อใช๎การตัดสินใจด๎านผลิตภัณฑ์จะท าการ ตัดสินใจ 
เกี่ยวกับเรื่องตํอไปนี้ (ธัญธร ลิ่มศิลา, 2544, หน๎า 47) 
 (1) การตัดสินใจเกี่ยวกับยี่ห๎อ (Brand Decision) การตัดสินใจเลือกยี่ห๎อหนึ่งขึ้น 
อยูํกับความเชื่อมั่น ศรัทธาและทัศนคติท่ีมีตํอยี่ห๎อนั้นวําชอบมากน๎อยเพียงใด ซึ่งจะมีผลตํอการตัด 
สินใจเลือกตรายี่ห๎อนั้น 
 (2) การตัดสินใจด๎านราคาและด๎านการลดราคา (Price and Deal Decision) 
ราคาที่ก าหนดแตกตํางกันออกไปของแตํละยี่ห๎อ จะมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภค ทัศนคติ 
และความรู๎สึกตํอราคาท่ีเปลี่ยนแปลงจะแตกตํางกันไปตามผลิตภัณฑ์ 
 (3) การตัดสินใจซื้อโดยฉับพลัน (Impulse Decision) ของผู๎บริโภคมีแนวโน๎ม ที่
จะตัดสินใจซื้อโดยฉับพลัน เนื่องจากถูกอิทธิพลของการจัดโชว์แสดงสินค๎าและการวางผังร๎านค๎า 
รวมทั้งการใช๎สิ่งดึงดูดทางด๎านราคา ในลักษณะการแจกของแถมเพ่ือกํอให๎เกิดการตัดสินใจซื้อโดย 
ฉับพลัน (ด ารงค์ศักดิ์ ชัยสนิท, 2538, หน๎า 53) 
  2) การตัดสินใจด๎านร๎านค๎า (Store Decision) การตัดสินใจเกี่ยวกับร๎านค๎าของผู๎บริโภค 
ขึ้นอยูํกับทัศนคติความรู๎สึกตํอร๎านนั้นๆ การเลือกร๎านค๎าข้ึนอยูํกับท าเลที่ตั้ง ประเภทของสินค๎า ราคา 
และบริการ 
  3) การตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการซื้อ (Method of Purchase Decision) ลักษณะหรือ 
วิธีการซื้อของผู๎บริโภคจะใช๎หัวข๎อตํอไปนี้พิจารณา 
     (1) ทัศนคติตํอเวลาและระยะทาง (Attitude Toward Time and Distance) 
ผู๎บริโภคจะเปรียบเทียบระหวํางระยะทางกับสินค๎าที่จ าหนําย 
     (2) การตัดสินใจจับจํายหลายประเภท (Multiple Shopping Decision) 
ผู๎บริโภคจ านวนมากนิยมที่ซื้อสินค๎าในร๎านค๎าสะดวกซ้ือ เนื่องจากมีสินค๎าหลายอยํางให๎เลือกซื้อ เข๎า
ร๎านเดียวได๎สินค๎าทุกอยํางในท านองเดียวกัน 
 การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจของผู๎บริโภคนั้น เป็นการศึกษาเพ่ือให๎ทราบ 
ถึงลักษณะความต๎องการของผู๎บริโภคด๎านตํางๆ และเพ่ือที่จัดหาสิ่งกระตุ๎นทางการตลาดให๎เหมาะสม  
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เมื่อผู๎ซื้อได๎รับสิ่งกระตุ๎นทางการตลาดหรือสิ่งกระตุ๎นอ่ืนๆ ผํานเข๎ามาในความรู๎สึกนึกคิดของผู๎ซื้อ 
เปรียบเสมือนกลํองด าที่ผู๎ขายไมํสามารถคาดคะเนได๎งําย ผู๎ขายและนักการตลาดต๎องค๎นหาวําลักษณะ 
ของผู๎ซื้อและความรู๎สึกนึกคิดได๎รับอิทธิพลจากสิ่งใดบ๎าง  การศึกษาลักษณะของผู๎ซื้อที่เป็นเปูาหมาย 
ที่จะมีประโยชน์ส าหรับนักการตลาด คือ ทราบความต๎องการและลักษณะลูกค๎าเพ่ือที่จะจัดสํวน 
ประสมทางการตลาดตํางๆ กระตุ๎นและสนองความต๎องการของผู๎ซื้อที่เป็นเปูาหมายได๎ถูกต๎อง รวมถึง 
ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอการตัดสินใจของผู๎บริโภค ดังนั้นการศึกษานี้มุํงเน๎นที่สิ่งกระตุ๎นภายนอก  
(สิ่งกระตุ๎นทางการตลาด) และสิ่งกระตุ๎นภายใน แรงจูงใน การเรียนรู๎ การรับรู๎ และทัศนคติ 
  2.3.4 การวเิคราะห์พฤตกิรรมผูบ๎รโิภค 
 การศึกษาการตอบสนองตํอสิ่งกระตุ๎นของผู๎บริโภค ตามแบบจ าลองพฤติกรรมผู๎บริโภค มัก
ถูกเรียกวํา  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู๎บริโภค  ซึ่งเป็นการศึกษาวําเป็นกลุํมผู๎บริโภคมีพฤติกรรม 
อยํางไรในการด าเนินชีวิต รวมถึงการตัดสินใจซื้อและการใช๎บริการอยํางไร หลักการที่นิยมใช๎ในการ 
วิเคราะห์พฤติกรรมผู๎บริโภค คือ หลัก 6 W และ 1 H (Kotler  อ๎างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ  
ลักษิตานนท์, ศุกร เสรีรัตน์ และองค์อาจ ปทะวานิช, 2546, หน๎า 193) ซึ่งมีองค์ประกอบดังนี้ 

1. ใครคือตลาดเปูาหมาย (Who is the target market?) ผู๎บริโภคทุกคนอาจไมํใชํกลุํม 
เปูาหมายเสมอไป ในการศึกษาพฤติกรรมของผู๎บริโภคเพ่ือหากลุํมท่ีจะใช๎สินค๎าและบริการ หรือมี 
แนวโน๎มที่จะใช๎สินค๎าหรือบริการนั้นๆ ซึ่งจะชํวยให๎ทราบถึงลักษณะกลุํมเปูาหมายที่แท๎จริงของ 
ผลิตภัณฑ์ 

2. ตลาดซื้ออะไร (What does the Market Buy?) หลังจากสามารถระบุกลุํมเปูาหมาย ได๎
ชัดเจนแล๎ว จึงท าการวิเคราะห์พฤติกรรมของตลาดเพ่ือให๎ทราบความต๎องการที่แท๎จริงของลูกค๎า ที่
ต๎องการจากผลิตภัณฑ์หรือองค์กร 

3. ท าไมจึงซื้อ (Why does the Market Buy?) การวิเคราะห์ในหัวข๎อนี้เพื่อให๎ทราบถึง 
เหตุผลที่แท๎จริงในการตัดสินใจอยํางแท๎จริงของลูกค๎า เพื่อสามารถน ามาเป็นแนวทางในการวางแผน 
จูงใจกลุํมเปูาหมายเพื่อให๎ตอบสนองเหตุผลที่ท าให๎ลูกค๎าตัดสินใจซื้อได๎ 

4. ใครมีสํวนรํวมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in the Buying?) ในการตัดสินใจ 
ซื้ออาจจะมีบุคคลอ่ืนที่มีสํวนรํวมในการตัดสินใจซื้อ เพราะผู๎ที่ท าหน๎าที่ในการซื้ออาจจะไมํใชํผู๎ที่ซื้อ 
สินค๎าเอง อาจจะใช๎รํวมกันหลายคน อาจจะไมํมีความรู๎ในเรื่องสินค๎ามากนัก จึงต๎องอาศัยผู๎รู๎ชํวยใน 
การตัดสินใจซื้อ 

5. ซื้อเมื่อใด (When Does the Market Buy?) ผู๎บริโภคจะมีพฤติกรรมในการบริโภค 
สินค๎าแตกตํางกันตามโอกาสที่จะใช๎นั้น ดังนั้นการวิเคราะห์โอกาสในการซื้อของลูกค๎าจะชํวยให๎มีการ 
วางแผนการสํงเสริมการตลาดในรูปแบบและชํวงเวลาที่เหมาะสม โดยเฉพาะสินค๎าที่มีการบริโภคมาก 
ในฤดูกาลตํางๆ 
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6. ซื้อที่ไหน (Where Does the Market Buy?) เพ่ือทราบถึงแหลํงที่ลูกค๎านิยมหรือลูกค๎า 
กลุํมเปูาหมายมากที่สุด 

7. ซื้ออยํางไร (How Does the Market Buy?) เพ่ือทราบถึงการบริการซื้อของลูกค๎าวํามี 
ขั้นตอนการซื้ออยํางไร ตั้งแตํการรับรู๎ถึงปัญหา ท าการค๎นคว๎าข๎อมูลเพ่ือเเก๎ไขหรือลดปัญหานั้นๆ ท า
การประเมินทางเลือกในการแก๎ไขปัญหาและตัดสินใจซื้ออยํางไร จะชํวยให๎ธุรกิจมีข๎อมูลในการ วางแผน
การตลาดที่เหมาะสมกับลูกค๎ากลุํมเปูาหมายมากที่สุด 
 ในการศึกษาครั้งนี้ ได๎แนวทางการวิเคราะห์พฤติกรรมผู๎บริโภค คือ หลัก 6 W และ 1 H 
(Kotler อ๎างใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, หน๎า 193)  เพื่อทราบถึงพฤติกรรมพฤติกรรม
การเลือกใช๎บริการการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ของผู๎บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 2.4 แนวคิดเกี่ยวกบักลยทุธ์การตลาดของธรุกิจบรกิาร 
  Kotler (2003, p. 24) กล า   า    นปร  มทางการตลาด     k        x   มายถ ง 
เ ร   งม  ทางการตลาดที  ามารถ  บ  มได  ซ  งก จการผ มผ านเ ร   งม  เ ล านี้ใ   
 ามารถต บ น ง  ามต  งการแล  ร าง  ามพ งพ ใจใ  แก กล  มลูก  าเป า มาย    นปร  มการ 
ตลาดปร ก บด  ยท ก   งท ก ย างที ก จการใช  เพ   ใ  มี  ทธ พลโน มน า   ามต  งการผล ตภัณฑ   ง 
ก จการ    นปร  มการตลาดแบ ง  กเป นกล  มได    กล  ม ดังที รู จักกัน  า            ันได แก  
ผล ตภัณฑ            รา า         การจัดจ า น าย         แล การ  งเ ร มการ าย (Promotion) 
  เ รี  ง  มณฑา         น า    กล า   า    นปร  มทางการตลาด     k        x  
 มายถ ง การมี  น  าที ต บ น ง  ามต  งการ  งลูก  ากล  มเป า มายได   ายในรา าที ผู บร โภ ย ม 
รับได แล ผู บร โภ ย นดีจ ายเพรา เ  น  า   ม ร มถ งมีการจัดจ า น ายกร จาย  น  าใ  มี  าม  ด 
 ล  งกับพฤต กรรมการซ ้  า เพ     าม  ด กแก ลูก  าด  ย  ามพยายามจูงใจใ  เก ด  ามช บใน 
  น  าแล เก ดพฤต กรรม ย างถูกต  ง 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541,  น า 43-436) ศึกษาไว๎วํา ธ รก จบร การจ ใช  
   นปร  มทางการตลาด     k        x  ซ  งปร ก บด  ย ผล ตภัณฑ  (Product) รา า (Price) 
ช  งทางการจัดจ า น าย         แล   งเ ร มการ าย             แล น กจากนั้นยังต  ง า ัย 
เ ร   งม  เพ  มเต มปร ก บด  ย บ   ล          การ ร างแล การน าเ น ลัก ณ ทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) แล กร บ นการ            ร  ที เรียก  ากลย ทธ การ 
ตลาด  งธ รก จธ รก จบร การ       ซ  งมี ง  ปร ก บดังนี้ 
  1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือตอบสนองความจ าเป็นหรือ 
ความต๎องการของลูกค๎าให๎เกิดความพึงพอใจ ประกอบด๎วยสิ่งที่สัมผัสได๎และสัมผัสไมํได๎ เชํน  บรรจุ 
ภัณฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินค๎า บริการและชื่อเสียงของผู๎ขาย ผลิตภัณฑ์อาจจะเป็นสินค๎า บริการ 
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สถานที่ บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมํมีตัวตนก็ได๎ ผลิตภัณฑ์จึง 
ประกอบด๎วยสินค๎า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กรหรือบุคคล ผลิตภัณฑ์ต๎องมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณคํา (Value)  ในสายตาของลูกค๎าจึงจะมีผลท าให๎ผลิตภัณฑ์สามารถขายได๎ หรืออีกใน 
หนึ่งผลิตภัณฑ์ (Product) มีความหมายที่รวมถึงสินค๎าและบริการรวมถึงแนวความคิด เพ่ือตอบสนอง 
ตํอความต๎องการของผู๎บริโภคบุคคล องค์กรและอ่ืนๆ โดยนักการตลาดจะมุํงจัดหาผลิตภัณฑ์ เพื่อ
ตอบตํอความต๎องการของผู๎บริโภคในลักษณะตํางๆ (Kotler อ๎างใน ศวฤทธิ พงศกรรังศิลป์, 2547, 
หน๎า 12-13) 
  2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินหรือสิ่งอื่นๆ ที่มีความจ าเป็นต๎องจํายเพ่ือให๎ได๎ 
ผลิตภัณฑ์หรือหมายถึงคุณคําผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงินราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดข้ึนจาก Product  
ราคาเป็นต๎นทุน (Cost) ของลูกค๎า ผู๎บริโภคจะเปรียบเทียบคุณคํา (Value) ของผลิตภัณฑ์และราคา 
(Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น ถ๎าคุณคําสูงกวําราคาผู๎บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อสินค๎า (Kotler อ๎างใน 
ศวฤทธิ พงศกรรังศิลป์, 2547, หน๎า 12-13) ได๎อธิบายไว๎วํา ผลิตภัณฑ์จะต๎องอยูํภายใต๎ระดับราคาที่ 
ผู๎บริโภคจะเกิดความพึงพอใจยินดีที่จะจับจํายเพ่ือซื้อหาผลิตภัณฑ์นั้นๆ ด๎วยเหตุผลนี้การก าหนด 
ราคาขายให๎กับผลิตภัณฑ์นักการตลาด จึงควรค านึงถึงความคุ๎มคําและคาดหวังที่ผู๎บริโภคนั้นต๎อง การ
จะได๎รับจากผลิตภัณฑ์นั้นๆ และต๎องมีความเหมาะสมสอดคล๎องกับภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ นั้นๆ
ด๎วย 

3. ชํองทางการจัดจ าหนําย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร๎างของชํองทาง  
ซึ่งประกอบด๎วยสถาบันและกิจกรรมใช๎เพื่อเคลื่อนย๎ายผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาด  
สถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสูํตลาดเปูาหมาย คือ สถาบันการตลาด สํวนกิจกรรมที่ชํวยแผนการ  
กระจายสินค๎าประกอบด๎วยการขนสํง การคลังสินค๎าและการเก็บรักษาสินค๎าคงคลัง นอกจากผลิต 
ภัณฑ์และราคาท่ีจะต๎องสามารถตอบสนองตํอความต๎องการและพึงพอใจของผู๎บริโภคกลุํมเปูาหมาย 
เเล๎ว นักการตลาดจะต๎องตระหนักถึงความส าคัญของการบริหารชํองทางการจัดจ าหนํายอันหมายถึง 
การด าเนินการเพ่ือให๎ผลิตภัณฑ์นั้นๆ สามารถไปสูํผู๎บริโภคได๎ภายใต๎เงื่อนไขด๎านเวลาและสถานที่ที่ 
เหมาะสม มีความสะดวกตํอการหาซื้อของผู๎บริโภค และท่ีส าคัญคือ ชํองทางการจัดจ าหนํายนั้นจะ 
ต๎องมีความสอดคล๎องกับการบริหารด๎านผลิตภัณฑ์ และราคาท่ีได๎ก าหนดขึ้นด๎วย ทั้งนี้เนื่องจาก 
สถานที่จัดจ าหนําย จะมีผลกระทบตํอความนําเชื่อถือในด๎านคุณภาพและราคาของผลิตภัณฑ์อยําง 
มากนั่นเอง (Kotler อ๎างใน ศวฤทธิ พงศกรรังศิลป์, 2547, หน๎า 12-13)  

 4.การสงํเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องสื่อสารเพื่อความพึงพอใจตํอตราสินค๎าหรือ
บริการหรือความคิดเพ่ือจูงใจให๎ความต๎องการ  เพ่ือเตือนความทรงจ า (Remind) ในผลิตภัณฑ์ที่คาด
วําจะมิอิทธิพลตํอความรู๎สึก ความเชื่อและ พฤติกรรมการซื้อหรือเป็นการติดตํอสื่อสารเกี่ยวกับข๎อมูล
ผู๎ขายกับผู๎ซื้อ เพ่ือสร๎างทัศนคติและสร๎าง พฤติกรรมการซื้อ Kotler (อ๎างใน ศวฤทธิ พงศกรรังศิลป์, 
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2547, หน๎า 12-13) ได๎อธิบายเพิ่มเติมไว๎วํา กลยุทธ์ด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) 
องค์ประกอบทั้ง 3 ประการข๎างต๎น  ได๎แกํ Product Price Place จะเป็นสํวนส าคัญในการตอบสนอง
ตํอความต๎องการและกํอให๎เกิดความพึงพอใจในผลิต ภัณฑ์แกํผู๎บริโภคแตํหากขาดซึ่งการติดตํอสื่อสาร
ถึงองค์ประกอบตํางๆ เหลํานั้น และการกระตุ๎นความ ต๎องการของผลิตภัณฑ์นั้นๆ ไปยังผู๎บริโภค
กลุํมเปูาหมาย เพ่ือให๎ได๎รับทราบถึงคุณประโยชน์และคุณ สมบัติของผลิตภัณฑ์ รวมถึงระดับราคา
และการจัดจ าหนํายตํางๆแล๎ว ยํอมไมํสามารถชักจูงและกํอ ให๎เกิดการตัดสินใจซื้อของผู๎บริโภคข้ึนได๎ 
ดังนั้นการสื่อสารท าให๎ผู๎บริโภคเกิดการรับรู๎และกระตุ๎น ความต๎องการซื้อให๎กับผู๎บริโภคด๎วยกิจกรรม
สํงเสริมการตลาด เชํน การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ รวม ถึงการสํงเสริมการตลาดด๎วยกิจกรรมตํางๆ 
ทั้งการลด แลก แจก แถม เป็นต๎น จึงนับเป็นองค์ประกอบ หนึ่งที่มีความส าคัญในสํวนประสมทาง
การตลาด 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญลักษิตานนท์, ศุภร เสรีรัตน์ (2552,  น า   -    ได กล า ไ    า 
   นปร  มการตลาด  มาย ถ ง ตั แปรทางการตลาดที   บ  มได ซ  งบร  ัทใช ร  มกันเพ    น ง 
  ามพ งพ ใจแก กล  มเป า มาย ปร ก บด  ยเ ร   งม  ดังต  ไปนี้ 
     ผล ตภัณฑ  (Product)  มายถ ง    งที เ น  าย ู ตลาดเพ     าม นใจ การจัด า การใช  
 ร  การบร โภ ที  ามารถท าใ  ลูก  าเก ด  ามพ งพ ใจ (Armstrong & Kotler, 2009, p. 616) 
ปร ก บด  ย   งที  ัมผั ได แล  ัมผั ไม ได  เช น บรรจ ภัณฑ   ี รา า   ณภาพ ตรา  น  า บร การแล  
ช   เ ียง  งผู  ายผล ตภัณฑ  าจจ เป น  น  า บร การ  ถานที  บ   ล  ร    าม  ด ผล ตภัณฑ ที เ น  
 าย าจจ มีตั ตน ร  ไม มีตั ตนก ได  ผล ตภัณฑ ต  งมี รรถปร โยชน            มี  ณ  า         
ใน ายตา  งลูก  า จ งจ มีผลท าใ  ผล ตภัณฑ  ามารถ ายได การก า นดกลย ทธ ด านผล ตภัณฑ ต  ง 
พยายาม  าน งถ งป จจัยต  ไปนี้  
         ามแตกต าง  งผล ตภัณฑ                             ร     ามแตกต าง 
ทางการแ  ง ัน (Competitive Differentiation)  
        ง  ปร ก บ    ณ มบัต     ง ผล ตภัณฑ                      เช น 
ปร โยชน พ ้นฐาน รูปร างลัก ณ    ณภาพ การบรรจ ภัณฑ  ตรา  น  าเป นต น  
       การก า นดต าแ น งผล ตภัณฑ                        เป นการ  กแบบ 
ผล ตภัณฑ   งบร  ัทเพ   แ ดงต าแ น งที แตกต างแล มี  ณ  าในจ ตใจ  งลูก  าเป า มาย   
       การพัฒนาผล ตภัณฑ                         เพ   ใ  ผล ตภัณฑ มี 
ลัก ณ ใ ม แล ปรับปร งใ  ดี  ้น                    ซ  งต  ง  าน ง ถ ง  าม ามารถในการ 
ต บ น ง  ามต  ง การ   งลูก  าได  ดีย  ง  ้น  
       กลย ทธ เกี ย กับ   นปร  มผล ตภัณฑ             x  แล  ายผล ตภัณฑ  
(Product Line) 
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  2. รา า          มายถ ง จ าน นที ต  งจ ายเพ   ใ  ได ผล ตภัณฑ  บร การ  ร  เป น  ณ  าท้ัง 
 มดที ลูก  ารับรู เพ   ใ  ได ผลปร โยชน จากการใช ผล ตภัณฑ  บร การ   มกับเง นที จ ายไป (Armstrong & 
Kotler, 2009, p. 616)  ร   มายถ ง   ณ  าผล ตภัณฑ ในรูปตั เง น รา าเป น   ตั ที   งที  
เก ด  ้นถัดจาก         รา าเป นต นท น (Cost)   งลูก  า ผู บร โภ จ เปรียบเทียบ ร    าง  ณ  า 
(Value)   งผล ตภัณฑ กับรา า           งผล ตภัณฑ นั้น ถ า  ณ  า ูงก  ารา า ผู บร โภ จ ตัด  น 
ใจซ ้  ดังนั้นผู ก า นดกลย ทธ ด านรา าต  ง  าน งถ ง       ณ  าที รับรู ใน ายตา  งลูก  า ซ  งต  ง 
พ จารณาการย มรับ  งลูก  าใน  ณ  า  งผล ภัณฑ   า ูงก  าผล ตภัณฑ นั้น     ต นท น  น  าแล   า 
ใช จ ายที เกี ย    ง     การแ  ง ัน     ป จจัย   น   
     การ  งเ ร มการตลาด             เป นเ ร   งม  การ     ารเพ    ร าง  ามพ ใจต  ตรา 
  น  า ร  บร การ   าม  ด ร  ต  บ   ล โดยใช จูงใจใ  เก ด  ามต  งการ ร  เพ   เต  น  าม ทรงจ า 
(Remind) ในผล ตภัณฑ โดย าด  าจ มี  ทธ พลต    ามรู   ก   ามเช    แล พฤต กรรมการซ ้  (Etzel, 
Walker & Stanton, 2007, p. 677)  ร  เป นการต ดต       ารเกี ย กับ   มูลร    างผู  าย กับผู  
ซ ้ เพ    ร างทั น ต แล พฤต กรรมการซ ้  การต ดต       าร าจใช พนักงาน าย (Personal Selling) 
ท าการ ายแล การต ดต       ารโดยไม ใช  น (Non Personal Selling) เ ร   งม  ในการต ดต       าร 
มี ลายปร การ  ง  การ าจเล  กใช  น  ง ร   ลายเ ร   งม   ซ  งต  งใช  ลักการเล  กใช เ ร   งม  การ 
     ารการตลาดแบบปร  มปร  านกัน               k                          โดย 
พ จารณาถ ง  ามเ มา  มกับลูก  าผล ตภัณฑ  ู แ  ง ัน โดยบรรล จ ดม  ง มายร  มกันได  เ ร   งม  การ 
  งเ ร มการตลาดที   า ัญ มีดังนี้ 
   3.1 การโ  ณา               เป นก จกรรมในการเ น   า  ารเกี ย กับ ง  กร 
แล   งเ ร มการตลาดเกี ย กับผล ตภัณฑ  บร การ  ร    าม  ด ที ต  งมีการจ ายเง นโดยผู   ปถัมภ  
รายการ            & Kotler, 2009, p. 33) กลย ทธ ในการโ  ณาจ เกี ย    งกับ     กลย ทธ  
การ ร าง รร  งานโ  ณา (Create Strategy) แล ย ทธ  ธีการโ  ณา       tising Tactics) (2) 
กลย ทธ      (Media Strategy) 
   3.2 การ ายโดยใช พนักงาน าย (Personal Selling) เป นการ     ารร    างบ   ล 
กับบ   ล เพ   พยายามจูงใจผู ซ ้ ที เป นกล  มเป า มายใ  ซ ้ ผล ตภัณฑ  ร  บร การด  ยการ ายแบบ 
เผช ญ น าโดยตรง ร  ใช โทร ัพท  (Etzel, Walker & Stanton, 2007, p. 675)  ร  เป นการเ น  
 ายโดย น  ยงาน ายเพ   ใ  เก ดการ าย แล  ร าง  าม ัมพันธ  ันดีกับลูก  า (Armstrong & 
Kotler, 2009, p. 616) งานใน   นี้จ เกี ย    งกับ     กลย ทธ การ ายโดยใช พนักงาน าย 
(Personal Selling Strategy) (2) การบร  าร น  ยงาน าย (Sales Force Management) 
   3.3 การ  งเ ร มการ าย (Sales Promotion)  มายถ ง เป น   งจูงใจร ย  ั้นที  
กร ต  นใ  เก ดการซ ้  ร   ายผล ตภัณฑ  ร  บร การ (Armstrong & Kotler. 2009, p. 617) เป น 
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เ ร   งม  กร ต  น  ามต  งการซ ้ ที ใช  นับ น นการโ  ณา แล การ ายโดยใช พนักงาน าย (Etzel, 
Walker & Stanton, 2007, p. 677) ซ  ง ามารถกร ต  น  าม นใจ การทดล งใช  ร  การซ ้  
โดยลูก  า น  ดท าย  ร  บ   ล   นในช  งทางการจัดจ า น าย การ  งเ ร มการ าย มี   รูปแบบ      
      การกร ต  นผู บร โภ  เรียก  า การ  งเ ร มการ ายที ม  ง ู ผู บร โภ  (Consumer 
Promotion)  
  (2) การกร ต  น นกลาง เรียก  า การ  งเ ร มการ ายที ม  ง ู  นกลาง (Trade Promotion)  
  (3) การกร ต  นพนักงาน าย เรียก  า การ  งเ ร มการ ายที ม  ง ู พนักงาน าย (Sales Force 
Promotion) 
   3.4 การใ    า แล ปร ชา ัมพันธ                                   มี  าม 
 มายดังนี้  
      การใ    า เป นการเ น   าม  ดเกี ย กับผล ตภัณฑ  ร  บร การ  ร  ตรา  น  า ร  บร  ัท 
ที ไม ต  งมีการจ ายเง น  ในทางปฏ บัต จร ง าจต  งมีการจ ายเง น  โดยผ านการกร จายเ ียง ร         ง 
พ มพ   
  (2) ปร ชา ัมพันธ  (Public Relations)  มายถ ง   ามพยายามในการ     ารที มีการ าง 
แผนโดย ง  กร น  งเพ    ร างทั น ต ที ดีต   ง  การ ต  ผล ตภัณฑ   ร  ต  นโยบายใ  เก ดกับกล  มใด 
กล  ม น  ง (Etzel, Walker & Stanton, 2007, p. 677) มีจ ดม  ง มายเพ     งเ ร ม ร  ป  งกัน 
ภาพพจน  ร  ผล ตภัณฑ   งบร  ัท 
   3.5 การตลาดทางตรง            k       ร   Direct Response Marketing) 
การโ  ณาเพ   ใ  เก ดการต บ น งโดยตรง (Direct Response Advertising) แล การตลาดเช   ม 
ตรง ร  การโ  ณาเช   มตรง (Online Advertising) มี  าม มายต างกันดังนี้  
      การตลาดทางตรง            k       ร   Direct Response Marketing) เป นการ 
ต ดต       ารกับกล  มเป า มายเพ   ใ  เก ดการต บ น งโดยตรง  ร   มายถ ง  ธีการต าง   ที นักการ 
ตลาดใช   งเ ร มผล ตภัณฑ โดยตรงกับผู ซ ้ แล ท าใ  เก ดการต บ น งในทันทีทั้งนี้ต  ง า ัยฐาน 
   มูลลูก  าแล ใช     ต าง  เพ        ารโดยตรงกับลูก  า เช น ใช     โ  ณาแล แ ตตาล     
      การโ  ณาเพ   ใ  เก ดการต บ น งโดยตรง (Direct Response Advertising) เป น  า  
 ารการโ  ณา ซ  งถามผู   าน ผู รับฟ ง ร  ผู ชม ใ  เก ดการต บ น งกลับโดยตรงไปยังผู   ง  า  าร  
      การตลาดเช   มตรง ร  การโ  ณาเช   มตรง (Online Advertising)  ร  การตลาดผ าน 
      เล กทร น ก   (Electronic Marketing  ร    -   k       เป นการโ  ณาผ านร บบเ ร    าย 
  มพ  เต ร  ร    นเต ร เน ต เพ        าร   งเ ร ม แล  ายผล ตภัณฑ  ร  บร การโดยม  ง  ังผลก าไร 
แล การ  าเ ร   งม  ที   า ัญใน   นี้ปร ก บด  ย  
       การ ายทางโทร ัพท   
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   (2) การ ายโดยใช จด มายตรง  
       การ ายโดยใช แ ตตาล     
       การ ายทางโทร ัพท    ทย   ร   นัง   พ มพ  ซ  งจูงใจใ  ลูก  ามีก จกรรมการต บ 
 น ง  

 5. บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employee) ซึ่งต๎องอาศัยการคัดเลือก (Selection) 
การ ฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือให๎สามารถสร๎างความพึงพอใจให๎กับลูกค๎าได๎ 
แตก ตํางเหนือคูํแขํงพนักงานต๎องมีความสามารถมีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองตํอลูกค๎ามีความคิด 
ริเริ่ม มีความสามารถในการแก๎ปัญหาและสามารถสร๎างคํานิยมให๎กับองค์กร 

 6. การสรา๎งและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) โดยพยายามสร๎างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management: TQM) ตัวอยําง 
โชว์รูมต๎องพัฒนาลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการให๎บริการเพ่ือสร๎างคุณคําให๎กับลูกค๎า
(Customer – value Proposition) เชํน การตกแตํงร๎าน ความสะอาด 
     7. กระบวนการ (Process) เพ่ือสํงมอบคุณภาพในการให๎บริการกับลูกค๎าได๎อยํางรวดเร็ว 
สร๎าง ความพึงพอใจให๎กับลูกค๎า (Customer Satisfaction) เชํน กระบวนการในการต๎อนรับ จัดคิวใน
การ ให๎บริการ 
  ดังนั้น ในงานวิจัยนี้จึงใช๎หลักกลยุทธ์   ’  เป็นเครื่องมือในการศึกษากลยุทธ์การให๎บริการ 
ของธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ในครั้งนี้ 
 
2.5 แนวคิดเกี่ยวกบัการสรา๎งมลูคาํเพิ่ม  (Value Added) 
  นักวิชาการได๎ให๎ค านิยามและความหมายของการสร๎างมูลคําเพ่ิมไว๎ ดังตํอไปนี้ 
  การ ร างมูล  าเพ  ม (Added value Creation)  มายถ ง   ธีการ ร าง  ามแตกต างใ  กับ 
ผล ตภัณฑ  (Aaker, 2001, p. 154) เพ   ใ  ลูก  าได รับ  ามพ งพ ใจ ูง  ดจาก  น  าแล บร การ เน   ง 
จาก   งที ลูก  าต  งการไม ใช แ    ณ  า แต เป นมูล  าเพ  มที ท าใ  ลูก  ามี  ามรู   กมากก  า  ามพ ใจ 
ซ  งผผู ปร ก บการ ามารถ ร างมูล  าเพ  มใ    น  าแล บร การ  
  ผลิน ภูํจรูญ  (2547) การสร๎างมูลคําเพ่ิม เป็นกลยุทธ์ระดับธุรกิจที่ใช๎ความพยายามในการ 
คิดค๎นและสร๎างสรรค์ความโดดเดํนเป็นพิเศษหลายๆ ด๎าน (Unique Nesses) ในตัวสินค๎าหรือบริการ 
ของกิจการ (Products) เพ่ือสร๎างคุณคําเพ่ิม (Value – Added) ให๎เกิดขึ้นในความรู๎สึกของลูกค๎า 
ความแตกตํางในตัวผลิตภัณฑ์อาจท าให๎เกิดจากรูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ การบริการหลังการขายภาพ 
พจน์ที่ดี นวัตกรรมทางเทคโนโลยีที่มีชื่อเสียงของกิจการ ความมีมาตรฐานของผลิตภัณฑ์ หรือด๎วย 
สัญลักษณ์ท่ีแสดงสถานภาพ เป็นต๎น ธุรกิจขนาดยํอมสามารถใช๎กลยุทธ์สร๎างความแตกตําง เป็นจุด 
แข็งที่จะตํอสู๎กับธุรกิจขนาดใหญํ หรือระหวํางธุรกิจขนาดยํอมด๎วยกันได๎ โดยแสวงหาจุด เดํนที่จะท า 
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ให๎สินค๎าของตนแตกตํางจากคํูแขํงด๎วยการมองกลับไปที่แบบจ าลองสายโซํแหํงคุณคํา (Value Chain) 
แล๎วพิจารณาวําจะสร๎างมูลคําเพ่ิมได๎จากกิจกรรมอะไรบ๎าง ทั้งกิจกรรมหลักและกิจกรรมสนับสนุน 
เชํน โรงงานที่ผลิตแตํวุ๎นเส๎นเพ่ือจ าหนํายอาจเข๎าไปดูที่กระบวนการผลิตวําจะ พัฒนาให๎ผลิตสินค๎าอ่ืน 
เพ่ิมเติม เชํน เส๎นผัดไทย วุ๎น สลิ่ม ได๎หรือไมํ สํวนในด๎านการตลาดและการขายอาจจะพัฒนาตั้งหน๎า 
ร๎านจ าหนํายเป็นของฝาก หรือสํงขายตามห๎างสรรพสินค๎าและร๎านอาหารตําง ๆ เป็นต๎น 
 จรินทร์ อาสาทรงธรรม (2547) การสร๎างมูลคําเพ่ิม เป็นการสร๎างความได๎เปรียบในการแขํง 
ขัน ถือได๎วําเป็นสิ่งจ าเป็นที่ผู๎บริหารจะต๎องให๎ความส าคัญ เนื่องจากปัจจุบันธุรกิจมีการแขํงขันกันสูง 
มาก ประกอบปัจจัยที่นอกเหนือการควบคุมมีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา เชํน การเปิดเสรี ทางการ 
ค๎า (FTA) ดอกเบี้ยและน้ ามันมีแนวโน๎มราคาสูงขึ้น การหลั่งไหลของสินค๎าจากประเทศจีน เป็นต๎น 
ดังนั้น ผู๎บริหารจ าเป็นจะต๎องมีกลยุทธ์ที่ดีที่จะสามารถแขํงขันทั้งในและตํางประเทศได๎  ปัจจัยพื้นฐาน 
ที่ส าคัญในการสร๎างความได๎เปรียบก็คือ ความรู๎ (Knowledge) ที่ต๎องมีการเรียนรู๎กัน อยํางตํอเนื่อง 
และสร๎างสรรค์อันน าไปสูํการสร๎างนวัตกรรม (Innovation) ในองค์กร ซึ่งมีกลยุทธ์ ที่ส าคัญประกอบ 
ด๎วย  
  1. มีการวิจัยและพัฒนาที่ดี  
  2. มีการพัฒนาสินค๎าใหมํที่มีโอกาสในความเป็นไปได๎  
  3. มีการผลิตที่ทันสมัย  
  4. มีการถํายทอดและรํวมมือกับผู๎ที่มีประสบการณ์  
  5. มีการจัดการพาณิชยกรรมที่ดี  ดังนั้นผู๎บริหารจ าเป็นต๎องมีกลยุทธ์ที่ดีในการสร๎าง
นวัตกรรมให๎เกิดในองค์กรและเป็นที่ยอมรับของ บุคลากรอันจะน าไปสูํการสร๎างความได๎เปรียบในการ
แขํงขันและยิ่งไปกวํานั้นก็จะสํงผลท าให๎ประเทศ ชาติมีขีดความสามารถทางการแขํงขันกับประเทศ
อ่ืนๆ 
 สรุปความหมายในการศึกษาครั้งนี้ คือ กลยุทธ์ในการสร๎างความแตกตํางของสินค๎าและ 
บริการให๎ตํางจากคํูแขํงขัน เพ่ือให๎สามารถตอบสนองความต๎องการของลูกค๎าที่ต๎องการตํางไปจากเดิม 
ซึ่งในการสร๎างความแตกตํางนี้ จะต๎องเน๎นที่การสร๎างมูลคําเพ่ิมให๎เกิดกับสินค๎าและบริการ 

ปัจจุบันจากการแขํงขันกันอยํางรุนแรงของผู๎ประกอบการในอุตสาหกรรมท าให๎ผู๎บริโภคยังมี 
ทางเลือกมากมาย จึงจ าเป็นที่ผู๎ประกอบการควรมุํงเน๎นการสร๎างมูลคําเพ่ิม (Value Adding) ให๎กับผู๎ 
บริโภคด๎วยวิธีการตํางๆ เชํน การสร๎างความแตกตํางของผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) จาก
คูํแขํงขันและการมุํงเน๎นพัฒนาและรักษาสัมพันธภาพที่ดีกับลูกค๎า กลยุทธ์หลักๆของนักการตลาด ส า
หลับยุคแหํงการเปลี่ยนแปลงสรุปได๎ดังนี้ (พินพัสนีย์ พรหมศิริ, 2547) 

2.4.1. การสร๎างความแตกตํางที่โดดเดํน (Distinctiveness) 
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แบรนด์ หมายถึง ค ามั่นสัญญา ที่แสดงถึงความแตกตํางของผลิตภัณฑ์ ซึ่งสามารถตอบสนอง 
ความต๎องการของผู๎บริโภคได๎ดีกวํา 

ความแตกตําง (Points of Difference - POD) คือ คุณสมบัติที่มีคุณคําภายใน (Intrinsic 
Value) หรือภายนอก (Extrinsic Value) บางอยํางที่สามารถสร๎างท าให๎ผู๎บริโภค เกิดรู๎สึกในระดับ ที่
รับรู๎ได๎ด๎วยประสาทสัมผัสทั้ง 5 วําโดดเดํนไมํเหมือนใคร ท าให๎ผู๎บริโภคเห็นคุณคําในการลงทุนลง แรง
และเวลาเพ่ิมขึ้นในการเข๎าไปส ารวจ เพ่ือท าความรู๎จักและเข๎าใจแบรนด์มากขึ้นจนกระทั่งมีความ 
ต๎องการในการที่จะสร๎างปฏิสัมพันธ์ด๎วยปราศจาก ซึ่งความแตกตํางแบรนด์ก็จะจมหายไปในทะเล 
สินค๎าท่ีมีอยูํอยํางแออัดมากมาย โดยเฉพาะอยํางยิ่งในสถานการณ์ท่ีการแขํงขันรุนแรงและก าลังการ 
ผลิตมีมากกวําก าลังซื้อแล๎วการสร๎างความแตกตํางก็ยิ่งมีความส าคัญเพ่ิมข้ึน สามารถยกระดับแบรนด์ 
ให๎สูงขึ้นและฉีกหนีจากการไลํลําลอกเลียนแบบจากคํูแขํงได๎ท าให๎เกิด Brand Disruption (ดารา  
ทีปะปาล, 2542) 

ความแตกตํางจึงเปรียบเสมือนเครื่องจักรในการขับเคลื่อนแบรนด์ เพราะปราศจากซ่ึงความ 
แตกตํางที่โดดเดํนแล๎วแบรนด์ก็ไมํสามารถท่ีจะเป็นที่รู๎จัก ตลอดจนไมํสามารถประสบความส าเร็จที่ 
ยิ่งใหญํได๎ อยํางไรก็ตามความแตกตํางที่ยั่งยืน ควรตั้งอยูํบนฐานของความเป็นจริงที่ได๎มาจากปัจจัย 
พ้ืนฐานขององค์กร (รายละเอียดโครงสร๎างพื้นฐาน) 

ความแตกตําง คือ ปัจจัยหลักในการสร๎างก าไร ยิ่งสามารถสร๎างความแตกตํางให๎แบรนด์ได๎ 
มากก็ยิ่งมีโอกาสในการสร๎างก าไรจากการด าเนินงาน (Operation Margin) เพ่ิมได๎สูงขึ้น   
  จากการศึกษาพบวํา แบรนด์ที่สามารถการสร๎างความแตกตํางที่โดดเดํนได๎จะสามารถสร๎าง 
ก าไรจากการด าเนินงานเพ่ิมข้ึนโดยเฉลี่ยประมาณ 50% มากกวําแบรนด์ที่ไมํสามารถสร๎างความแตก 
ตํางที่โดดเดํนได๎ (พินพัสนีย์ พรหมศิริ, 2547) หากแบรนด์สูญเสียความแตกตํางไปก็ไมํสามารถจะคง 
ไว๎ซึ่งความเป็นแบรนด์ที่ประสบความส าเร็จอีกตํอไปได๎ 

 2.4.1.1 ความแตกตํางมีอยูํ 3 มิติ (ดารา ทีปะปาล, 2542) คือ 
 ความแตกตําง (Different) หมายถึง ความสามารถในการเสนอสิ่งที่ไมํเหมือนคูํแขํง

ขันใน ตลาด ซึ่งมีทั้งด๎านบวกและด๎านลบด๎านที่ชอบและไมํชอบ  
 ความโดดเดํนไมํเหมือนใคร (Unique) หมายถึง สิ่งที่ชํวยการสะท๎อนความชอบ 

ความเชื่อ บุคลิกภาพ ซึ่งมีความเกี่ยวพันกันโดยตรงกับ จุดเริ่มต๎นที่แท๎จริงของแบรนด์ (B    ’  
Authenticity) 

 ลักษณะพิเศษเฉพาะที่ชัดเจน (Distinctiveness) หมายถึง ความสามารถในการ
สร๎างความ มีเกียรติ มีศักดิ์ศรี มีชื่อเสียง มีคุณคํามากพอจนท าให๎ผู๎บริโภคยอมที่จะจํายแพงกวํา 

 2.4.1.2 การสร๎างความแตกตํางมีหลายวิธี 
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   2.4.1.2.1 ความแตกตํางด๎านผลิตภัณฑ์ (Product Differentiation) มีดังนี ้
รูปลักษณะของผลิตภัณฑ์ (Product Form) เชํน ของแข็ง (เป็นผง เป็นก๎อน) ของเหลว (เป็นขวด 
เป็นซอง) ก๏าซ (เป็นโฟม) คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ (Product Feature) เชํน มิติของขนาด (เล็ก กลาง 
ใหญํ ใหญํพิเศษ สูง ยาว) สูตร (ซักด๎วยเครื่อง ซักด๎วยมือ เข๎มข๎น ขาวพิเศษ ส าหรับผ๎าสี) สํวนผสม (มี
คริสตอล บรีด ผสมมะนาว) วัสดุที่ใช๎ (ปลอดภัย 100%) ที่มาของสํวนประกอบ (จาก ธรรมชาติ) 
โครงสร๎าง (มองเห็นได๎) บรรจุภัณฑ์ (ขวดแก๎ว กระป๋อง PET) สี กลิ่น รส สัมผัส อายุของ ผลิตภัณฑ์ 
ฯลฯ  ผลจากการปฏิบัติงานของผลิตภัณฑ์ (Product Performance) เชํน ซักได๎สะอาด ขาว หอม สี
สดใส ไมํท าลายเนื้อผ๎า ใช๎เพียงช๎อนเดียว  ความสอดคล๎องกับความต๎องการของตลาด เปูาหมาย 
(Product Conformance) ความคงทนของผลิตภัณฑ์ (Product Durability) เชํน ใช๎ได๎ นานกวําใช๎ 
ได๎สมบุกสมบันกวําความนําเชื่อถือของผลิตภัณฑ์ (Product Reliability) เชํน ได๎รับ รางวัลเหรียญ
ทอง ระดับโลกความสามารถในการซํอมแซมได๎ของผลิตภัณฑ์ (Product Reparability) เชํน มี
อะไหลํ ส ารองนาน 10 ปี มีรูปแบบเป็นของตัวเองหรือมีสไตล์ของผลิตภัณฑ์ (Product Style) เชํน
เอกลักษณ์ ของเอกบุรุษ ลวดลายการออกแบบของผลิตภัณฑ์ (Product Design) เชํน ขวดโค๎ก iPod 
นวัตกรรมทางด๎านเทคโนโลยีของผลิตภัณฑ์ (Technological Innovation) เชํน นาโนเทคโน โลยี
ครีมหน๎าเด๎ง   เครื่องปรับอากาศที่ท าความสะอาดตัวเองได๎  ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ 
(Product Variety) เชํน สูตร สํวนผสม ขนาด สี  ผลผลิตอยํางคงเส๎นคงวาของผลิตภัณฑ์ 
(Manufacturing Consistency) เชํน ISO 9002 / อย / มผช 

   2.4.1.2.2 ความแตกตํางด๎านบริการ (Services Differentiation) ผู๎ให๎ 
บริการต๎องมีความสมัครใจทุํมเททั้งแรงกายและแรงใจ มีความเสียสละ ผู๎ที่จะปฏิบัติหน๎าที่ได๎ต๎องมีใจ 
รักและชอบในงานบริการ (วีระพงษ์  เฉลิมจิระวัฒน์, 2542) 

  - ต๎องมีความรู๎ในงานที่ให๎บริการ (Knowledge)  ผู๎ให๎บริการต๎องมีความรู๎
ในงานที่ตน รับผิดชอบที่สามารถตอบข๎อซักถามจากผู๎รับบริการได๎อยํางถูกต๎องและแมํนย า ในเรื่อง
ของสินค๎าที่น า เสนอประวัติองค์กร ระเบียบ นโยบายและวิธีการตําง ๆ ในองค์กรเพ่ือมิให๎เกิดความ
ผิดพลาดเสียหาย และต๎องขวนขวายหาความรู๎จากเทคโนโลยีใหมํๆ เพ่ิมขึ้นอยํางสม่ าเสมอ 

  - มีความชํางสังเกต (Observe) ผู๎ท างานบริการจะต๎องมีลักษณะเฉพาะตัว
เป็นคนมี ความชํางสังเกต เพราะหากมีการรับรู๎วําบริการอยํางไรจึงจะเป็นที่พอใจของผู๎รับบริการก็จะ
พยายาม น ามาคิดสร๎างสรรค์ให๎เกิดบริการที่ดียิ่งขึ้น เกิดความพอใจและตอบสนองความต๎องการของ
ลูกค๎าหรือ ผู๎รับบริการได๎มากยิ่งขึ้น 

  - ต๎องมีความกระตือรือร๎น (Enthusiasm) พฤติกรรมความกระตือรือร๎นจะ
แสดงถึง ความมีจิตใจในการต๎อนรับให๎ชํวยเหลือแสดงความหํวงใย จะท าให๎เกิดภาพลักษณ์ท่ีดีในการ
ชํวยเหลือ ผู๎รับบริการ 
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  - ต๎องมีกิริยาวาจาสุภาพ (Manner) กิริยาวาจาเป็นสิ่งที่แสดงออกจาก
ความคิด ความ รู๎สึกและสํงผลให๎เกิดบุคลิกภาพที่ดี ดังนั้นเพ่ือให๎ลูกค๎าหรือผู๎รับบริการมีความสบายใจ
ที่จะติดตํอขอ รับบริการ 

  - ต๎องมีความคิดริเริ่มสร๎างสรรค์ (Creative) ผู๎ให๎บริการควรมีความคิด
ใหมํๆไมํควรยึด ติดกับประสบการณ์หรือบริการที่ท าอยูํ เคยปฏิบัติมาอยํางไรก็ท าไปอยํางนั้นไมํมีการ
ปรับเปลี่ยนวิธี การให๎บริการ จึงควรมีความคิดใหมํๆ ในการปฏิรูปงานบริการได๎ดี 

  - ต๎องสามารถควบคุมอารมณ์ได๎ (Emotional Control) งานบริการเป็น
งานที่ให๎ความ ชํวยเหลือจากผู๎อื่น ต๎องพบปะผู๎คนมากมายหลายชนชั้นมีการศึกษาที่ตํางกัน ดังนั้น
กิริยามารยาทจาก ผู๎รับบริการจะแตกตํางกัน เมื่อผู๎รับบริการไมํได๎ตั้งใจอาจจะถูกต าหนิพูดจาก๎าวร๎าว 
กิริยามารยาทไมํดี ซึ่งผู๎ให๎บริการต๎องสามารถควบคุมสติอารมณ์ได๎เป็นอยํางดี 

  - ต๎องมีสติในการแก๎ปัญหาที่เกิดข้ึน (Calmness) ผู๎รับบริการสํวนใหญํจะ
ติดตํอขอ ความชํวยเหลือตามปกติ แตํบางกรณีลูกค๎าท่ีมีปัญหาเรํงดํวนผู๎ให๎บริการจะต๎องสามารถ
วิเคราะห์ ถึง สาเหตุและคิดหาวิธีในการแก๎ไขปัญหาอยํางมีสติ อาจจะเลือกทางเลือกท่ีดีที่สุดจาก
หลายทางเลือกใน การให๎บริการแกํลูกค๎า 

  - มีทัศนคติตํองานบริการดี (Attitude) การบริการเป็นการชํวยเหลือผู๎ท า
งานบริการ เป็นผู๎ให๎ จึงต๎องมีความคิดความรู๎สึกตํองานบริการในทางที่ชอบและเต็มใจที่จะให๎บริการ 
ถ๎าผู๎ใดมี ความคิดความรู๎สึกไมํชอบงานบริการ แม๎จะพอใจในการรับบริการจากผู๎อ่ืนก็ไมํอาจจะท างาน
บริการ ให๎เป็นผลดีได๎ ถ๎าบุคคลใดมีทัศนคติตํองานบริการดีก็จะให๎ความส าคัญตํองานบริการและ
ปฏิบัติงาน อยํางเต็มที่ เป็นผลให๎งานบริการมีคุณคําและน าไปสูํความเป็นเลิศ 

  - มีความรับผิดชอบตํอลูกค๎าหรือผู๎รับบริการ (Responsibility)   ในด๎าน
งานทางการ ตลาดการขายและงานบริการ การปลูกฝังทัศนคติให๎เห็นความส าคัญของลูกค๎าหรือ
ผู๎รับบริการ ด๎วย การยกยํองวํา  ลูกค๎าคือบุคคลที่ส าคัญที่สุด  และ  ลูกค๎าเป็นฝุายถูกเสมอ  ทั้งนี้ก็
เพ่ือให๎ผู๎ให๎บริการ มีความรับผิดชอบตํอลูกค๎าอยํางดีที่สุด 

 อยํางไรก็ตามลูกค๎า องค์กรและพนักงานตํางมีความต๎องการ ซึ่งจะต๎องประสานความต๎อง 
การเหลํานั้นเข๎าด๎วยกัน ลูกค๎าต๎องการเอาใจใสํการให๎ค าปรึกษาได๎ สินค๎าคุณภาพดี บริการที่ดี การ 
ต๎อนรับที่อบอุํน ได๎รับบริการที่สะดวกรวดเร็วตามเวลาที่เหมาะสมไมํต๎องรอนาน มีบริการหลังการ 
ขายที่ดี 

  บริษัทต๎องการชื่อเสียงเป็นผู๎น าในธุรกิจมีผลก าไรดีและมีความม่ันคง เจริญรุํงเรืองสามารถ 
ขยายกิจการมีพนักงานที่สามารถและมีคุณภาพ 

  พนักงานต๎องการคําตอบแทนเงินเดือนที่ดี มีสวัสดิการ มีความมั่นคงในการท างาน มีความ 
ก๎าวหน๎าในหน๎าที่การงาน มีบรรยากาศในการท างานที่ดี ได๎เพ่ิมพูนความรู๎และประสบการณ์ 
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   ดังนั้นเพื่อคุณภาพและคุณคําในงานบริการทุกฝุายจะต๎องให๎ความรํวมมือกัน เพ่ือท าให๎ 
บรรลุวัตถุประสงค์ได๎รับผลประโยชน์ทั้งสองฝุาย ลูกค๎าพอใจองค์กรก็อยูํรอด (Win - win Strategy)  

   2.4.1.2.3. ความแตกตํางด๎านบุคลากร (Personnel Differentiation) มี
ดังนี้ความสามารถ (Competence) มีความรู๎ความเข๎าใจใจงานที่ท าความสุภาพ อํอนโยน เอื้อเฟ้ือ มี
มารยาท (Courtesy) ยินดีชํวยเหลือถึงแม๎จะไมใชํหน๎าที่  ความนําเชื่อถือ (Creditability) วําจะท า 
ให๎งานที่รับไว๎บรรลุวัตถุประสงค์ได๎  ความไว๎วางใจ (Reliability) ความซื่อสัตย์ตํอลูกค๎างานแลองค์กร 
ความรับผิดชอบ (Responsiveness) ในการติดตามผลไมํวําจะเป็นอยํางไรก็ตามการสื่อสาร 
(Communication) การให๎ข๎อมูลทันเวลาที่ต๎องการและการบริการอ่ืนๆ (Miscellaneous Services) 
ที่จ าเป็น  
 ดังนั้น ในงานวิจัยนี้จึงใช๎กลยุทธ์การสร๎างมูลคําเพ่ิม เป็นเครื่องมือในการศึกษากลยุทธ์การให๎ 
บริการของธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ในครั้งนี้ โดยการสร๎างความแตกตําง (Differentiation) เพ่ือ 
ให๎ลูกค๎าเกิดความประทับใจมากท่ีสุด 
 
2.6 แน   ดการตดั  นใจ  งผู บร โภ  
  ได มีนัก  ชาการได ใ    าม มายไ  แตกต างกันดังนี้ 
  บาร นาร ด  B        ได ใ    าม มาย  งการตัด  นใจ  าเป นเท น    ธีที ลดทางเล  กลงมา 
ใ  เ ล  เพียงทางเดีย  
  ไซม น         ได ใ    าม มาย  าการตัด  นใจเป นกร บ นการ  งการ าโ กา ที จ ตัด 
  นใจการ าทางเล  กที พ เป นไปได แล ทางเล  กจากงานต าง ที มี ยู  
 มูดี          ได ใ    าม มาย  า การตัด  นใจเป นการกร ท าที ต  งท าเม   ไม มีเ ลาที จ  า 
   เท จจร งง ีกต  ไป ป ญ าที เก ด  ้นก     เม   ใดถ งจ ตัด  นใจ  า  ร ย ด า   เท จจร งแน ทางแก ไ  
จ เปลี ยนแปลงไปตามป ญ าที ต  งการแก ไ  ซ  งการร บร ม   เท จจร งเกี ย พันกับการใชจ ายแล  
การใช เ ลา 
    ร  รรณ เ รีรัตน          น า      กร บ นการ ร   ั้นต นการตัด  นใจซ ้   B    ’   
Decision Process) เป นล าดับ ั้นต นในการตัด  นใจซ ้   งผู บร โภ  ปร ก บไปด  ย การรับรู  
ป ญ า การ  น า   มูล การปร เม นผลทางเล  ก การตัด  นใจซ ้ แล พฤต กรรมภาย ลังการซ ้  
มาน ต รัตน   รรณ แล   มฤดี  รีจรรยา         น า      กร บ นการตัด  นใจ  งผู ซ ้   ง 
ผู บร โภ ปร ก บด  ย    ั้นต น เร  มตั้งแต การรับรู   ามต  งการแล   น า   มูลที ต  งการ  น  า 
ที ต  งการเปรียบเทียบ  ณภาพแล รา า   ดท ายจ เป ดทางเล  ก  าเล  ก  น  าไ นที ได ตรงตาม 
  ามต  งการจ งตัด  นใจซ ้  
  Kotler (2000, pp. 176-178)  กล า   า  ธีการที ผู บร โภ ท าการตัด  นใจ 
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ปร ก บด  ยป จจัยภายใน     แรงจูงใจ การรับรู  การเรียนรู  บ  ล กภาพแล ทั น ต   งผู บร โภ  
ซ  งจ   ท  นถ ง  ามต  งการ   ามตร  นักในการที มี  น  าใ  เล  ก ลาก ลายก จกรรมที มีผู บร โภ  
เ  ามาเกี ย    ง ัมพันธ กับ   มูลที มี ยู  ร     มูลที ฝ ายผู ผล ตใ  มาแล   ดท าย    การปร เม น  า  ง 
ทางเล  กเ ล านั้น 
  โจน           ได ใ    าม มาย  งการตัด  นใจ ง  การ  า เป นกร บ นการที จ แก ไ  
ป ญ า  ง ง  กร โดยการ  น าทางเล  กแล เล  กทางเล  ก ร  แน ทางปฏ บัต ที ดีที   ด เพ   บรรล  
เป า มาย  ง ง  การที ได ก า นดไ   

ดังนั้นกล า ได   าการตัด  นใจ     ผล ร ป ร  ผล ั้น  ดท าย  งกร บ นการ  ด ย างมี 
เ ต ผล เพ   เล  กแน ทางการปฏ บัต ที ถูกต  งเ มา  มกับ ถานการณ  ทรัพยากรแล บ   ล  ามารถ 
น าไปปฏ บัต แล ท าใ  งานบรรล เป า มายแล  ัตถ ปร  ง  ตามที ต  งการ การตัด  นใจเป น   น น  ง 
  งบทบาท  งผู บร  ารที เก ดจากต าแ น งแล   านาจที เป นทางการ    บทบาทการเป น ผู ปร ก บ 
การ                บทบาทผู จัดการ ถานการณ ที เป นป ญ า                       บทบาทผู  
จัดทรัพยาการ                      แล บทบาทผู เจรจาต  ร ง (Negotiator) 
              าม  า ญั  งการตัด  นใจ (Decisio)  
            ทฤ ฎีการบร  าร ง  การในย   น  งได ใ    าม  า ัญเกี ย กับกร บ นการบร  าร 
(Management Process)  ันได แก  การ างแผน การจัดการ ง  การ การบร  ารงานบ   ล การ 
  าน ยการแล การ  บ  ม ต  มาได มีการปรับเปลี ยนแน   ดไป  าแม   าจ ท า น าที ดังกล า ได ดีเพียง 
ใดก ตาม แต ถ า าดการตัด  นใจที ดีพ แล  ยากที จ ท าใ  การบร  าร ง  การ ู   าม  าเร จได  การ 
ตัด  นใจจ งมี  าม  า ัญ   ปร การ ดังนี้ 
  1. การตัด  นใจเป นเ ร   ง ัด  ามแตกต างร    างผู บร  ารกับผู ปฏ บัต งาน ผู ที เป นผู บร  าร 
ในร ดับต าง  จ ต  งแ ดง  ามรู   าม ามารถในการตัด  นใจที ดีก  าผู ปฏ บัต งาน ผู บร  ารจ ต  งมี 
เ ต ผลมี ลักการมีเจต ต แล   จารณญาณที ดีก  า  าม ามารถในการตัด  นใจ   มูล  าเพ  มที ผู  
บร  ารต  งท าใ  เ  น  า นี      ามแตกต างที  มแล  กับ  าจ างเง นเด  นในต าแ น งผู บร  าร 
  2. การตัด  นใจเป นมรร   ธีน าไป ู เป า มาย ง  การ ผู บร  าร  รตร  นักเ ม   า การตัด 
  นใจม ใช เป นเป า มายในตั   งมันเ ง แต เป นมรร   ธีแน ทาง   ธีการแล เ ร   งม  ที จ ท าใ  การ 
บร  าร ง  กรปร  บ  าม  าเร จบรรล เป า มายที ได ก า นดไ   ดังนั้น การก า นดเป า มาย ง  การ 
ใ  ชัดเจนก เป น   ง  า ัญที จ ต  งเร  มต นการ า  ธีการแล แน ทางปฏ บัต ที  ลาก ลายก เป น ั้นต นที  
กร ท าตามมาแล นี    การตัด  นใจนั นเ ง การก า นดแน ทาง  ธีการที ดีที  ลาก ลายแล  ร าง 
 รร  จ น าพาใ   ง  การ ู   าม  าเร จได  
     การตัด  นเป นเ ม  น ม ง  ง ง  การ การตัด  นใจที ดีก เ ม  นกับ นเรามี ม งแล  
ร บบปร  าทที ดีก จ ท าใ  ตั เราปร  บผล  าเร จในชี  ตการงาน ชี  ต   นตั แล ชี  ตทาง ัง มได  

https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B8%97%E0%B8%A4%E0%B8%A9%E0%B8%8E%E0%B8%B5
https://www.gotoknow.org/posts/tags/%E0%B9%81%E0%B8%99%E0%B8%A7%E0%B8%84%E0%B8%B4%E0%B8%94
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ใน ณ เดีย กันถ าเป นการตัด  นใจ  ง ง  กรที ดีก จ ต  งมี ม ง แล ร บบปร  าท  ง ง  กรที ดี 
ด  ยจ งจ ท าใ   ง  กรมีปร   ทธ ภาพแล ปร   ทธ ผลได  ผู บร  ารที ดีจ ต  งกร ต  ร  ร น ใฝ  าแน  
ทางแก ไ ป ญ า ยู ตล ดเ ลา จ ต  งด าเน นการ ย างต  เน   งเพ   ปรับปร ง ถานการณ  ก า นดแน  
ทางใ ม   ยกร ดับมาตรฐานแล ป  งกันป ญ าที   งผลกร ทบต  การด าเน นงานตามแผนที ก า นดไ   
ได  
  4. การตัด  นป ญ าเป นกลย ทธ การแก ป ญ าใน นา ต ในทฤ ฎีการตัด  นใจทั  ไปม ง  า 
เป นการแก ไ ป ญ าใน ดีต ซ  งได แก ป ญ า    ัด   งมี   มมาตั้งแต ใน ดีต แล มีแน โน มมาก  ้น 
ใน นา ต ซ  งก ไม  ามารถแก ป ญ าได  มด  ้นแล ยังมีป ญ าใ ม   เ  ามา ีกมากมาย โดยเฉพา การ 
ปรับเปลี ยนกร บแน   ด (paradigm) ในการม งป ญ าใ ม ใ  ม งไปถ งป ญ าใน นา ต ซ  งได แก  
ป ญ าป  งกัน รู แล    าจ เก ด  ้นใน นา ตก   รมีการตัด  นใจล  ง น าก  นที ป ญ าจ เก ด  ้น ป ญ า 
เช งพัฒนาก เป น ีกเร   ง น  งที ผู บร  ารต  งใ    าม นใจ เป นการม งโดยใช    ัยทั น             ง 
ผู บร  ารในการพยากรณ เ ต การณ ใน นา ต ก า นดภาพ นา ต            ไ  พร  มก า นดทาง 
เล  กเพ   แก ป ญ าในแต ล ภาพ นา ตนั้นด  ย  าท  ภาพ นา ตม  งเน น    ได แก  ลูก  า 
(Customer) การแ  ง ัน               แล การเปลี ยนแปลง          ดังนั้นผู บร  ารเตรียมการ 
ที จ   ด างแผนแล ก า นดกลย ทธ ในเร   งดังกล า  ไม   าจ เป นกลย ทธ ในการบร การลูก  าเ น   
  าม าด  ัง กลย ทธ การแ  ง ัน ู   ามเป นเล   แล กลย ทธ  ู  ง  การ ัจฉร ย  เป นต น 
 กร บ นการตดั  นใจ (Process of Decision Making)                     
    กร บ นการตัด  นใจ (Process of Decision Making)  มายถ ง การก า นด ั้นต น  ง 
การตัด  นใจตั้งแต  ั้นต นแรกไปจนถ ง ั้นต น  ดท าย การตัด  นใจโดยมีล าดับ ั้น  งกร บ นการ 
ดังกล า  เป นการตัด  นใจโดยใช  ลักเ ต ผลแล มีกฎเกณฑ  ซ  งเป นการตัด  นใจโดยใช ร เบียบ  ธีทาง 
  ทยา า ตร เป นเ ร   งม  ช  ยในการ า    ร ป เพ   การตัด  นใจ ั้นต น  งกร บ นการตัด  นใจมี 
 ยู  ลายรูปแบบ แล  แต   าม  ดเ  น  งนัก  ชาการ พลันเกต แล แ  ตเน ร  (Plunkett & Attner, 
1994, p. 162) ได เ น ล าดับ ั้นต น  งกร บ นการตัด  นใจเป น    ั้นต น ดังนี้ ดังนี้ (ก ลชลี 
ไชยนันตา, 2539,  น า    -139) 
   ั้นที    การร บ ป ญ า (Define the Problem) เป น ั้นต นแรกที มี  าม  า ัญ ย างมาก 
เพรา การร บ ป ญ าได ถูกต  ง ร  ไม  ย  มมีผลต  การด าเน นการใน ั้นต    ไป  งกร บ นการตัด 
  นใจ ซ  งจ   งผลกร ทบต    ณภาพ  งการตัด  นใจด  ย 
           ั้นที  2 การร บ    จ ากัด  งป จจัย (Indentify Limiting Factors) เม    ามารถร บ  
ป ญ าได  ถูกต  งแล   ผู บร  าร  รพ จารณาถ ง   จ ากัดต าง    ง ง  การโดยพ จารณาจากทรัพยากร 
ซ  งเป น  ง  ปร ก บ  งกร บ นการผล ต ได แก  ก าลัง น เง นท น เ ร   งจักร    ง  าน ย  าม  ด ก 
   น  ร มทั้งเ ลาซ  งมักเป นป จจัยจ ากัดที พบ ยู เ ม   การรู ถ ง   จ ากัด ร  เง   นไ ที ไม  ามารถ 
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เปลี ยน แปลงได จ ช  ยใ  ผู บร  ารก า นด  บเ ตใน การพัฒนาทางเล  กใ  แ บลงได  ตั  ย างเช น 
ถ ามี เง   นไ   าต  ง  ง  น  าใ  แก ลูก  าภายในเ ลา   เด  น ทางเล  ก  งการแก ไ ป ญ าการผล ต 
  น  า ไม เพียงพ ที มีร ย เ ลาด าเน นการมากก  า   เด  น ก   รถูกตัดท ้งไป 
   ั้นที  3 การพัฒนาทางเล  ก (Develop Potential Alternatives)  ั้นต นต  ไป ผู บร  าร 
  รท าการพัฒนาทางเล  กต าง    ้นมา ซ  งทางเล  กเ ล านั้น  รเป นทางเล  กที มี ักยภาพแล มี 
  ามเป นไปได ในการแก ป ญ าใ  น  ยลง ร  ใ  ปร โยชน  ูง  ด ตั  ย างเช น กรณีที  ง  การปร  บ 
ป ญ าเ ลาการผล ตไม เพียงพ  ผู บร  าร าจพ จารณาทางเล  กดังนี้    เพ  มการท างานก พ เ      
เพ  มการท างานล  งเ ลาโดยใช ตารางปกต     เพ  มจ าน นพนักงาน  ร      ไม ท า  ไรเลย ในการ 
พัฒนาทางเล  กผู บร  าร าจ    าม  ดเ  นจากนักบร  าร   น  ที ปร  บ  าม  าเร จทั้งภายในแล  
ภายน ก  ง ง  การ ซ  ง าจใช   ธีการปร ก า าร  เป นรายบ   ล  ร  จัดการปร ช มกล  มย  ย  ้น 
   มูลที ได รับจากบ   ลเ ล านั้นเม   ผน กร มกับ ต ป ญญา   ามรู    าม ามารถ   าม  ด ร าง 
 รร  แล ปร  บการณ   งตนเ งจ ช  ยใ  ผู บร  าร ามารถพัฒนาทางเล  กได  ย างมีปร   ทธ ภาพ 
            ั้นที    การ  เ รา   ทางเล  ก (Analyze the Alternatives) เม   ผู บร  ารได ท าการพัฒนา 
ทางเล  กต าง   โดยจ น าเ า   ดีแล    เ ีย  งแต ล ทางเล  กมาเปรียบเทียบกัน ย างร บ  บ 
ทางเล  กบางทางเล  กที  ยู ภายใต    จ ากัด  ง ง  การก  าจท าใ  เก ดผลต  เน   งที ไม พ งปร  ง   
ตามมา เช น ทางเล  ก น  ง   งการเพ  มผลผล ต ได แก การลงท นต ดตั้งร บบ  มพ  เต ร  ซ  งจ ช  ย 
ใ  แก ป ญ าได  แต  าจมีป ญ าเกี ย กับการลดลง  ง  ัญก าลังใจ  งพนักงานในร ย ต  มา เป นต น 
   ั้นที    การเล  กทางเล  กที ดีที   ด (Select the Best Alternative) เม   ผู บร  ารได ท าการ 
  เ รา   แล ปร เม นทางเล  กต าง  แล   ผู บร  าร  รเปรียบเทียบ   ดีแล    เ ีย  งแต ล ทาง 
เล  ก ีก รั้ง น  ง เพ   พ จารณาทางเล  กที ดีที   ดเพียงทางเดีย  ทางเล  กที ดีที   ด  รมีผลเ ียต  เน   ง 
ในภาย ลังน  ยที   ดแล ใ  ผลปร โยชน มากที   ด แต บาง รั้งผู บร  าร าจตัด  นใจเล  กทางเล  ก 
แบบปร นีปร น มโดยพ จารณา ง  ปร ก บที ดีที   ด  งแต ล ทางเล  ก 
           ั้นที    การน าผลการตัด  นใจไปปฏ บัต  (Implement the Decision) เม   ผู บร  ารได ทาง 
เล  กที ดีที   ดแล   ก   รมีการน าผลการตัด  นใจนั้นไปปฏ บัต เพ   ใ  การด าเน นงานเป นไป ย างมี 
ปร   ทธ ภาพ ผู บร  าร  รก า นดโปรแกรม  งการตัด  นใจ โดยร บ ถ งตารางเ ลาการด าเน นงาน 
งบปร มาณแล บ   ลที เกี ย    งกับการปฏ บัต    รมีการม บ มาย  านาจ น าที ที ชัดเจน แล จัดใ   
มีร บบการต ดต       ารที จ ช  ยใ  การตัด  นใจเป นที ย มรับน กจากนี้ผู บร  าร  รก า นดร เบียบ 
  ธี กฎ แล นโยบาย ซ  งมี   น นับ น นใ  การด าเน นงานเป นไป ย างมีปร   ทธ ภาพ 
   ั้นที    การ ร างร บบ  บ  มแล ปร เม นผล (Establish a Control and Evaluation 
System)  ั้นต น  ดท าย  งกร บ นการตัด  นใจ ได แก  การ ร างร บบการ  บ  มแล การปร เม น 
ผล ซ  งจ ช  ยใ  ผู บร  ารได รับ   มูลย  นกลับเกี ย กับผลการปฏ บัต งาน  าเป นไปตามเป า มาย ร   
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ไม     มูลย  นกลับจ ช  ยใ  ผู บร  ารแก ป ญ า ร  ท าการตัด  นใจใ ม ได โดยได ผลลัพธ   งการ 
ปฏ บัต ที ดีที   ด 
 
2.7 งานวจิยัทีเ่กีย่วข๎อง 
 ดนุรัตน์ ใจดี (2553) ปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจของประชาชนในการเลือกใช๎บริการร๎าน 
อาหารในจังหวัดสุราษฎร์ธานี การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช๎บริการร๎าน 
อาหาร ศึกษาปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านอาหาร ศึกษาการเปรียบเทียบปัจจัยที่มี 
ผลตํอการตัดสินใจเลือกใช๎บริการร๎านอาหาร จ าแนกตามปัจจัยสํวนบุคคลและศึกษาความสัมพันธ์ 
ระหวํางปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจของประชาชนในการเลือกใช๎บริการร๎านอาหารกับพฤติกรรมการ 
ใช๎บริการร๎านอาหารในจังหวัดสุราษฎร์ธานี กลุํมตัวอยํางที่ใช๎ในการศึกษา คือผู๎ที่เคยใช๎บริการร๎าน 
อาหารในจังหวัดสุราษฎร์ธานี จ านวน 400 ราย ผลการวิจัยพบวํา  

ผู๎ใช๎บริการร๎านอาหารสํวนใหญํเป็นเพศหญิง อายุ 21 - 30 ปี มีสถานภาพโสด ส าเร็จการ 
ศึกษาในระดับการศึกษาปริญญาตรีสํวนใหญํ ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทและมีรายได๎เฉลี่ยตํอ 
เดือน 5,000 – 10,000 บาท ขนาดครอบครัว 3 - 4 คน มีพฤติกรรมการเลือกใช๎บริการร๎านอาหาร 
พบวําสํวนใหญํประเภทอาหารหรือบริการที่เลือกใช๎คือ อาหารพื้นบ๎านปักษ์ใต๎ ผู๎รํวมรับประทาน 
อาหารคือ สมาชิกในครอบครัว ผู๎รํวมใช๎บริการ 3 - 5 คน ใช๎บริการในวันที่สะดวก เวลาที่ใช๎บริการ 
12.01 - 18.00 นาฬิกา ใช๎บริการ 1 - 2 ชั่วโมง การใช๎บริการไมํแนํนอน จ านวนเงินที่ใช๎บริการตํอ 
ครั้ง 500 - 1,000 บาท ปริมาณของการสั่งบริการตํอครั้ง 3 - 5 อยําง ทราบข๎อมูลขําวสารได๎จาก 
ประสบการณ์เดิม   
  ผลการศึกษาด๎านปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจของประชาชนในการเลือกใช๎บริการร๎านอาหาร 
ในจังหวัดสุราษฎร์ธานี ในภาพรวมอยูํในระดับการตัดสินใจมาก โดยพบวําด๎านผลิตภัณฑ์ มีคําเฉลี่ย 
มากที่สุด รองลงมาคือด๎านลักษณะทางกายภาพ ด๎านบุคลากร ด๎านการจัดจ าหนําย ด๎านกระบวนการ 
ให๎บริการ ด๎านราคา และด๎านการสํงเสริมการตลาด ตามล าดับ การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลตํอการ 
ตัดสินใจของประชาชนในการเลือกใช๎บริการร๎านอาหารในจังหวัด สุราษฎร์ธานี จ าแนกตามปัจจัยสํวน 
บุคคลพบวํา อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได๎เฉลี่ยตํอเดือน ขนาดครอบครัวและลักษณะของที่พัก 
อาศัยแตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สํวนเพศและสถานภาพสมรสไมํแตกตํางกัน 
และความสัมพันธ์ระหวํางปัจจัยที่มีผลตํอการตัดสินใจของประชาชนในการเลือกใช๎บริการ ร๎านอาหาร 
กับพฤติกรรมการใช๎บริการร๎านอาหารในจังหวัดสุราษฎร์ธานี พบวํา ปัจจัยด๎านผลิตภัณฑ์ ด๎านราคา 
ด๎านการจัดจ าหนําย ด๎านการสํงเสริมการตลาด ด๎านบุคลากร ด๎านกระบวนการให๎บริการและด๎าน 
ลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช๎บริการร๎านอาหารบางด๎านอยํางมีนัยส าคัญ 
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 



40 

  ชนิดา ปานแดง (2550) กลยทุธ์การตลาดและโอกาสประสบความส าเร็จของธุรกิจร๎านอาหาร 
เพ่ือสุขภาพในเขตอ าเภอเมือง ศรีราชา พัทยา จังหวัดชลบุรี กลุํมตัวอยํางในการวิจัยครั้งนี้คือกลุํมผู๎ที่  
ประกอบการร๎านอาหารเพ่ือสุขภาพจ านวน 21 ร๎าน และผู๎บริโภคจ านวน 210 ราย ในเขตอ าเภอ 
เมืองศรีราชา พัทยาจังหวัดชลบุรี ผลการศึกษาพบวํา การวิเคราะห์ข๎อมูลเกี่ยวกับกลยุทธ์ การตลาด 
การประกอบธุรกิจร๎านอาหารเพ่ือสุขภาพด๎านผู๎ประกอบการพบวําผู๎ประกอบธุรกิจร๎านอาหารเพื่อ 
สุขภาพมีความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดในการประกอบธุรกิจร๎านอาหารเพ่ือสุขภาพอยูํใน 
ระดับมากท่ีสุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด๎านพบวําด๎านที่มีคําเฉลี่ยมากท่ีสุดคือด๎านผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือ 
สุขภาพสํวนด๎านที่มีคําเฉลี่ยน๎อยที่สุด คือด๎านการสํงเสริมการตลาดการวิเคราะห์ข๎อมูลเกี่ยวกับ กล
ยุทธ์การตลาดที่มีผลตํอพฤติกรรมการใช๎บริการร๎านอาหารเพ่ือสุขภาพของผู๎บริโภคพบวําผู๎บริโภคมี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดที่มีผลตํอพฤติกรรมการใช๎บริการร๎านอาหารเพ่ือสุขภาพอยูํใน 
ระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด๎านพบวําด๎านที่มีคําเฉลี่ยมากที่สุด คือด๎านผลิตภัณฑ์สํวนด๎านที่มีคํา 
เฉลี่ยน๎อยที่สุดคือ ด๎านการสํงเสริมการตลาดเพราะผู๎บริโภคเชื่อวําถ๎าสินค๎าดีมีคุณภาพคุ๎มคํากับราคา 
ที่ต๎องจํายและด๎านปัจจัยสํวนบุคคลของผู๎บริโภคคือ เพศ อายุ การศึกษา รายได๎ ที่แตกตํางกันมีความ 
รับรู๎เกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดที่ไมํแตกตํางกัน 

อัปษรศรี มํวงคง (2552) ปัจจัยที่มีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการใช๎บริการและความพึงพอใจโดย 
รวมของลูกค๎าท่ีมาใช๎บริการภัตตาคารลอยน้ าเรือริเวอร์ไซด์ ผลจากการวิจัยพบวํา 

1. ผู๎ตอบแบบสอบถามสํวนใหญํเป็นเพศหญิง อายุ  21-30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี 
อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชนและรายได๎ตํอเดือน 10,001-20,000 บาท ลูกค๎าสํวนใหญํไมํเป็น 
สมาชิกบัตร Riverside Exclusive Card และมีที่พักอาศัยอยูํในกรุงเทพมหานคร เขตอ่ืนๆ เชํน เขต 
พระนคร ราชเทวี เป็นต๎น คํานิยมและรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวมและรายข๎อตํางๆได๎แกํ คํานิยม 
และรูปแบบการด าเนินชีวิตของลูกค๎า ในเรื่องการชอบให๎ผู๎อ่ืนบริการชอบสังสรรค์ ชอบความทันสมัย 
ชอบความตื่นเต๎น ชอบพบปะผู๎คน และชอบท๎าทาย อยูํในระดับคํอนข๎างคํอนไปทางซ๎าย สํวนในเรื่อง 
การรักอิสระอยูํในระดับปานกลาง ลูกค๎าท่ีมาใช๎บริการมีแรงจูงใจในการใช๎บริการโดยรวมและรายด๎าน 
ได๎แกํ ด๎านอารมณ์ และด๎านเหตุผลอยูํในระดับมาก ทัศนคติตํอสํวนประสมการตลาดบริการโดยรวม 
และรายด๎านได๎แกํ ด๎านประโยชน์หลัก ด๎านราคา ด๎านชํองทางการจัดจ าหนําย ด๎านสํงเสริมการตลาด  
ด๎านพนักงานหรือบุคลากร ด๎านลักษณะทางกายภาพและด๎านกระบวนการอยูํในระดับดี มีการรับรู๎ถึง 
ผลสะท๎อนจากคุณคําตราสินค๎าโดยรวมและรายด๎าน ได๎แกํ ด๎านเอกลักษณ์ตราสินค๎า ความหมายที่มี 
ความสัมพันธ์กับลูกค๎าด๎านการตอบสนองของลูกค๎าที่มีตํอตราสินค๎าและด๎านความสัมพันธ์ระหวําง 
ตราสินค๎ากับลูกค๎าอยูํในระดับดี มีพฤติกรรมการใช๎บริการดังนี้ ลูกค๎าจะไมํระบุวันที่มาใช๎บริการโดย 
จะใช๎วิธีส ารองที่นั่งทางโทรศัพท์ ครอบครัวมีอิทธิพลมากท่ีสุดตํอการมาใช๎บริการ กิจกรรมหรือการ 
บริการที่ลูกค๎าให๎ความสนใจมากท่ีสุดคือ การแสดงศิลปวัฒนธรรม สํวนใหญํรับข๎อมูลมาจากการแนะ 
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น าจากคนรู๎จัก เกณฑ์ท่ีใช๎ตัดสินใจเลือกใช๎บริการคือ เกณฑ์ทํองเที่ยวเพื่อการผํอนคลาย เพื่อเปลี่ยน 
บรรยากาศในการรับประทานอาหาร โดยการเฉลี่ยประมาณ ร๎อยละ 65.41 สํวนเกณฑ์ด๎านราคาโดย 
เฉลี่ยประมาณ ร๎อยละ 55.50 และจ านวนครั้งที่มาใช๎บริการใน 2 ปีที่ผํานมา เฉลี่ยประมาณ 2 ครั้ง มี
ความพึงพอใจโดยรวมอยูํในระดับมากและแนวโน๎มที่จะกลับมาใช๎บริการอีก และแนวโน๎มที่จะแนะ 
น าให๎บุคคลที่เกี่ยวข๎องมาใช๎บริการอยูํในระดับมาก ลูกค๎าท่ีมาใช๎บริการมีโอกาสที่จะกลับมาใช๎บริการ 
ในระยะเวลา 1 ปี โดยเฉลี่ยประมาณ  ร๎อยละ  52.08 และลูกค๎าท่ีมาใช๎บริการมีโอกาสที่จะกลับมา 
ใช๎บริการในระยะเวลา 5 ปี โดยเฉลี่ย ประมาณร๎อยละ 54.76 

2. ลูกค๎าท่ีมาใช๎บริการ ที่มีอายุ อาชีพ แตกตํางกัน มีพฤติกรรมการใช๎บริการในด๎านเกณฑ์ ที่
ใช๎ตัดสินใจเลือกใช๎บริการ คือเกณฑ์ทํองเที่ยวเพ่ือการผํอนคลาย เพ่ือเปลี่ยนบรรยากาศในการรับ 
ประทานอาหารแตกตํางกัน อยํางมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และลูกค๎าที่มาใช๎บริการที่มีรายได๎ 
ตํอเดือนแตกตํางกัน มีพฤติกรรมการใช๎บริการในด๎านเกณฑ์ท่ีใช๎ตัดสินใจเลือกใช๎บริการด๎าน จ านวน 
ครั้งใน 2 ปี ที่มาใช๎บริการแตกตํางกันอยํางมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สํวนลูกค๎าที่มาใช๎บริการ 
ที่มีการเป็นสมาชิกบัตร Riverside Exclusive Card แตกตํางกัน มีพฤติกรรมการใช๎บริการด๎านเกณฑ์ 
ที่ใช๎ตัดสินใจเลือกใช๎บริการคือ เกณฑ์ทํองเที่ยวเพ่ือการผํอนคลาย เพ่ือเปลี่ยนบรรยากาศในการรับ 
ประทานอาหารด๎านเกณฑ์ด๎านราคาและด๎านจ๎านวนครั้งใน 2 ปีที่มาใช๎บริการแตกตํางกัน อยํางมีนัย 
ส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  

สุวิทัศน์ สุรสิงห์โตทอง (2543) ท าการศึกษาพฤติกรรมของผู๎บริโภคในการเลือกร๎านอาหาร 
ไทยในเขตกรุงเทพมหานครพบวํา ความถ่ีในการบริโภคอาหารในร๎านอาหารไทยคือ 3-4 ครั้งตํอเดือน 
โดยวันที่บริโภคบํอยที่สุดคือวันอาทิตย์ รองลงมาคือ วันเสาร์ ในชํวงเวลาระหวําง 11.00 -14.00 น. 
โดยจุดประสงค์หลักในการไปบริโภคอาหารเพื่อการพบปะสังสรรค์ จ านวนคนที่ไปด๎วยประมาณครั้ง 
ละ 3-4 คน โดยพบวําไปกับคนรักมากที่สุด นอกจากนั้นพบวําคําใช๎จํายเฉลี่ยตํอคนส าหรับการบริโภค 
แตํละครั้งของกลุํมตัวอยํางสํวนใหญํอยูํในชํวง 201-300 บาท และผลการศึกษาเกี่ยวกับทัศนะของ 
กลุํมตัวอยํางตํอสํวนประสมทางการตลาด เห็นวําปัจจัยทางการตลาดด๎านผลิตภัณฑ์มีความส าคัญมาก 
ที่สุด ปัจจัยทางการตลาดด๎านราคาและชํองทางการจัดจ าหนํายมีความส าคัญมาก สํวนปัจจัยด๎านการ 
สํงเสริมการตลาดมีความส าคัญปานกลาง สํวนอายุ รายได๎ ระดับ การศึกษาและอาชีพมีความสัมพันธ์ 
กับความถี่ในการบริโภคแตํไมํมีความสัมพันธ์กับคําใช๎จํายตํอครั้งในการบริโภคในร๎านอาหารไทย และ 
ระดับการศึกษาเป็นปัจจัยเดียวที่มีความสัมพันธ์กับทัศนะ ของผู๎บริโภคในสํวนประสมทางการตลาด 
  ชนิดา เสถียรธนากร (2551) ท าการศึกษาคุณคําตราสินค๎าและทัศนคติด๎านผลิตภัณฑ์ท่ีมี 
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการของผู๎บริโภคท่ีมีตํอภัตตาคารอาหารฟูจิ พบวํา กลุํมตัวอยํางสํวนใหญํ 
เป็นเพศหญิง อายุระหวําง 25-34 ปี ระดับการศึกษาอยูํในระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน 
รายได๎เฉลี่ย 15,001-20,000 บาทตํอเดือน ผู๎บริโภคมีทัศนคติตํอภัตตาคารอาหารฟูจิในด๎านตํางๆ 
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ดังนี้ ด๎านผลิตภัณฑ์อยูํในระดับดี ด๎านราคาอยูํในระดับปานกลาง ด๎านการจัดจ าหนํายอยูํในระดับ 
ปานกลาง ด๎านการสํงเสริมการตลาดอยูํในระดับไมํดี ด๎านกระบวนการให๎บริการอยูํในระดับดี ด๎าน 
พนักงานผู๎ให๎บริการอยูํในระดับดีและด๎านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพอยูํในระดับดี ทัศนคติ 
ด๎านผลิตภัณฑ์โดยรวมปานกลาง ผู๎บริโภคมีทัศนคติตํอภัตตาคารอาหารฟูจิในด๎านตราสินค๎า ด๎าน 
ตํางๆประกอบด๎วย ด๎านการรู๎จักตราสินค๎าอยูํในระดับไมํดี ด๎านคุณภาพการรับรู๎อยูํในระดับดี ด๎าน 
ความผูกพันกับตราสินค๎าอยูํในระดับไมํดี ด๎านความภักดีตํอตราสินค๎าอยูํในระดับปานกลาง ปัจจัย 
ด๎านคุณคําตราสินค๎าอยูํในระดับปานกลาง 

ปริยดา ตรุยานนท์ (2545) ท าการศึกษาความพึงพอใจและพฤติกรรมการบริโภคของ นัก 
ทํองเที่ยวชาวตํางประเทศท่ีมีตํอร๎านอาหารไทยในโรงแรม เขตกรุงเทพมหานครพบวํา พฤติกรรมการ 
บริโภคของนักทํองเที่ยวชาวตํางประเทศโดยสํวนใหญํรับประทานอาหารไทย 1-3 ครั้งตํอสัปดาห์ สํวน 
ใหญํรับประทานอาหารไทยรํวมกับเพื่อนประมาณ 1-2 คน อีกทั้งยังรับประทานอาหารรํวมกับเพื่อน 
และญาติ ในอาหารมื้อเย็น สํวนใหญํมีเหตุผลในการรับประทานอาหารไทยคือการรับประทานอาหาร 
เป็นหลัก ในด๎านการเปิดรับสื่อกํอนการเดินทางมาประเทศไทยที่ตํางกัน นักทํองเที่ยวชาวตํางประเทศ 
ก็มีความพึงพอใจในการรับบริการด๎านการจัดจ าหนําย ด๎านบุคลากร (บริกรชาย และหญิง) แตกตําง 
กันด๎วย 
   
 
 



บทที ่3 
ระเบยีบวธิวีจิยั 

 
การวิจัยครั้งนี้เรื่อง พฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ของผู้บริโภคในเขต 

กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และการวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) โดยมีระเบียบวิธีการวิจัย ซึ่งประกอบไปด้วย วัตถุประสงค์ในการวิจัย ขั้น 
ตอนในการศึกษางานวิจัย ประชากรและการสุ่มตัวอย่าง เครื่องมือที่ใช้ในงานวิจัย การทดสอบเครื่อง 
มือที่ใช้ในงานวิจัย การเก็บรวบรวมข้อมูลและการวิเคราะห์ข้อมูล ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
 
3.1 วัตถปุระสงคใ์นการวจิยั 
  3.1.1 เพ่ือศึกษาคุณลักษณะของอุตสาหกรรมการบริการอาหาร รับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 
  3.2.2 เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยง
นอก สถานที่ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  3.3.3 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอก 
สถานที่ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
3.2 ขั้นตอนในการศึกษางานวจิยั  

การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีขั้นตอนในการศึกษาดังนี้  
  3.2.1 ขั้นศึกษาข้อมูลเบื้องต้น เป็นการศึกษาข้อมูลโดยแบ่งตามแหล่งข้อมูล ดังนี้ 
   3.2.1.1  แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ใช้วิธีการเก็บข้อมูลข้างต้นจากการ 
สัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มผู้ประกอบการธรุกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ และใช้วิธีการเก็บข้อมูลโดยการ 
ออกแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผู้วิจัยได้ท าแบบสอบถามเชิงปริมาณแจกกลุ่มเป้าหมายที่เป็น 
ผู้ที่เคยใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ผู้ที่สนใจและบุคคลทั่วไป จะวิเคราะห์ถึงพฤติกรรมผู้บริโภค 
และส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่  
   3.2.1.2  แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการเก็บรวบ 
รวมข้อมูลและค้นคว้าเอกสารที่เกี่ยวข้องที่มีผู้เก็บรวบรวมไว้ก่อนหน้าแล้ว เช่น วารสารทางธุรกิจ 
ต าราด้านการโฆณา เอกสารงานวิจัยและสื่ออิเล็คทรอนิกส์อ่ืนๆที่เกี่ยวข้อง  
  3.2.2 ขั้นวิเคราะห์ความสัมพันธ์ เป็นการศึกษาวิเคราะห์จากข้อมูลทั้งหมด เพื่อน ามาท าการ 
วิเคราะห์วางแผนในการออกแบบโครงสร้างการจัดตั้งธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่และวางแผนการ 
ตลาดของธุรกิจต่อไป 
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  3.2.3 ชั้นประมวลผล เป็นการน าข้อมูลที่ได้ท าการวิเคราะห์แล้วนั้น น ามาเสนอและวางแผน 
แนวทางประกอบธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 
 
3.3 ประชากรและการสุ่มตวัอยา่ง 
  การวิจัยครั้งนี้ในขั้นตอนการวิจัยคุณภาพ ผู้วิจัยได้ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง เพ่ือให้ได้ 
ข้อมูลเชิงลึกจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ จ านวน 3 ท่าน 
  ในขั้นตอนการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยใช้วธิีการหากลุ่มตัวอย่างโดย ประชากรในที่นี้คือ 
ผู้บริโภคท่ีใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ในเขตกรุงเทพมหานคร อายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป ซึ่งพักอาศัย 
ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากกลุ่มประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน 
ได้ ดังนั้นขนาดตัวอย่างสามารถค านวนได้จากสูตรไม่ทราบขนาดตัวอย่างของ W.G. Cochran โดย 
การก าหนดระดับค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และระดับค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 ซึ่งในการ 
ค านวนที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ  
        สูตร   n = P(1 – P)Z2 

      E2 
เมื่อ  n แทน ขนาดตัวอย่าง 
  P แทน สัดส่วนของประชากรที่ผู้วิจัยก าหนดสุ่ม .50 
  Z แทน ระดับความเชื่อมั่นที่ผู้วิจัยก าหนดไว้ Z มีค่าเท่ากัน 1.96 ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 
95 (ระดับ .05) 
  E แทน ค่าความผิดพลาดสูงสุดที่เกิดขึ้น = .05 
 
แทนค่า   n  =  (.05(1 - .5)(1.96)2 

      (.05)2 

    =   384.16 
  จะได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 384 คน จึงจะสามารถประมาณค่าร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไม่ 
เกินร้อยละ 5 ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 แต่เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มีความน่าเชื่อถือและลดความ 
คลาดเคลื่อนต่างๆที่อาจเกิดข้ึน การศึกษาครั้งนี้ผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดตัวอย่าง จ านวน 400 คน ซึ่งถือ 
ได้ว่าผ่านเกณฑ์ตามที่เงื่อนไขก าหนด คือไม่น้อยกว่า 384 ตัวอย่าง 

วิธีการสุ่มตัวอย่างใช้วิธีการแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Sampling) โดยได้เรียงล าดับ 
ดังนี้ 
  ขั้นตอนที่ 1 การสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งเขตพ้ืนที่ (Area Cluster Sampling) โดยการแบ่งเขต 
พ้ืนที่ดังนี้ (ส านักการศึกษา กรุงเทพมหานคร, 2558) 
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  กลุม่กรงุเทพกลาง ประกอบด้วย เขตพระนคร เขตดุสิต เขตป้อมปราบศัตรูพ่าย เขตดินแดง 
เขตสัมพันธวงศ์ เขตห้วยขวาง เขตพญาไท เขตราชเทวี และเขตวังทองหลาง 

   กลุม่กรงุเทพใต้ ประกอบด้วย เขตปทุมวัน เขตบางรัก  เขตสาทร  เขตวัฒนา เขตยานนาวา 
เขตคลองเตย เขตพระโขนง เขตบางคอแหลม เขตสวนหลวง และเขตบางนา 
   กลุ่มกรุงเทพเหนอื ประกอบด้วย เขตจตุจักร เขตบางซื่อ เขตลาดพร้าว เขตหลักสี่  
เขตดอนเมือง เขตสายไหม และเขตบางเขน 
    กลุม่กรงุเทพตะวันออก ประกอบด้วย เขตบางกะปิ เขตสะพานสูง เขตบึงกุ่ม เขตคันนายาว 
เขตลาดกระบัง เขตมีนบุรี เขตหนองจอก เขตคลองสามวา และเขตประเวศ 

 กลุ่มกรุงธนเหนือ ประกอบด้วย เขตธนบุรี เขตคลองสาน เขตจอมทอง เขตบางกอกใหญ่ 
เขตบางกอกน้อย เขตบางพลัด เขตตลิ่งชัน และเขตทวีวัฒนา    
    กลุม่กรงุธนใต้ ประกอบด้วย เขตภาษีเจริญ เขตบางแค เขตหนองแขม เขตบางขุนเทียน  
 เขตบางบอน เขตราษฎร์บูรณะ และเขตทุ่งครุ 
    ขั้นตอนที่ 2 ท าการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย  (Simple Random Sampling) โดยใช้วิธีการจบั 
ฉลากเขตอัตราส่วน 10:1 จากทั้งหมด 50 เขต ได้ดังนี้ 
          กลุม่กรงุเทพกลาง       ได้แก่ เขตห้วยขวาง       แจกแบบสอบถามจ านวน 80 ชุด 
        กลุม่กรงุเทพใต้          ได้แก่ เขตปทุมวัน           แจกแบบสอบถามจ านวน 80 ชุด   
          กลุม่กรุงเทพเหนือ      ได้แก่ เขตดอนเมือง        แจกแบบสอบถามจ านวน 80 ชุด 
         กลุม่กรงุเทพตะวนัออก ได้แก่ เขตมีนบุรี     แจกแบบสอบถามจ านวน 80 ชุด 
         กลุม่กรงุธนเหนือ และกลุม่กรงุธนใต้   ได้แก่ เขตหนองแขม แจกแบบสอบถามจ านวน 80 
ชุด 
   ขั้นตอนที่ 3 ท าการสุ่มตัวอย่างใช้การสุ่มแบบอาศัยความสะดวก (Convenience sampling) 
โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างตามเกณฑ์ความเต็มใจและยินดีที่จะให้ข้อมูล เพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการ 
ตอบแบบสอบถามครบตามขนาดที่ก าหนด 

 
3.4 เครื่องมอืทีใ่ช้ในการวจิยั 

ในขั้นตอนการวิจัยเชิงคุณภาพ การศึกษาครั้งนี้เครื่องมือที่ผู้วิจัยเลือกใช้คือ เป็นแบบการ 
สัมภาษณ์เชิงลึก ซึ่งสัมภาษณ์ผู้ประกอบการที่ท าธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ โดยข้อค าถามในการ 
สัมภาษณ์จะเป็นค าถามปลายเปิด ซึ่งค าถามได้สกัดมาจากแนวความคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยว 
ข้อง 
   ในขั้นตอนการวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเครื่องมือใน 
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การเก็บรวบรวมข้อมูล โดยแบบสอบถามนี้สร้างขึ้นเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยง 
นอกสถานที่ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 5 ตอน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 เป็นค าถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปและข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ของผู้ตอบแบบสอบ 
ถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือนโดยมีค าถามทั้งหมด 
6 ข้อ  

ส่วนที่ 2  เป็นค าถามพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อการใช้บริการจัดเลี้ยงนอกสถานที่ เป็นแบบ 
สอบถามแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ซึ่งเป็นค าถามปลายปิด (Closed-end Question) 
โดยมีค าตอบแบบหลายตัวเลือก (Multiple Choice Question) ซึ่งเป็นค าถามที่ให้ผู้ตอบแบบสอบ 
ถามเลือกตอบเพียงค าตอบเดียวหรือหลายค าตอบ รวมค าถามปลายเปิดบางส่วน โดยมีค าถามทั้งหมด 
15 ข้อ 
   ส่วนที่ 3 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอก 
สถานที่ของผู้บริโภค ได้แก่ กลยุทธ์การตลาดและการบริการ (7P’s) โดยใช้มาตราส่วนประเมินค่า 
(Rating Scale) ของระดับเห็นด้วยกับประเด็นค าถามตามแนวของลิเคอร์ท (Likert) โดยมีค าตอบให้ 
เลือกตามล าดับความส าคัญ 5 ระดับ ให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกค าตอบเพียงค าตอบเดียว โดยมี
ค าถามทั้งหมด 44 ข้อ มี ระดับคะแนนดังนี้ 
   ระดับคะแนน            5   หมายถึง           เห็นด้วยมากท่ีสุด 
  ระดับคะแนน            4            หมายถึง           เห็นดว้ยมาก 
  ระดับคะแนน            3            หมายถึง           เห็นด้วยปานกลาง 
  ระดับคะแนน            2            หมายถึง           เห็นด้วยน้อย 
   ระดับคะแนน            1            หมายถึง           เห็นด้วยน้อยที่สุด 

วิธีการแปรผลแบบทดสอบโดยค านวณหาค่าเฉลี่ย ( x ) เป็นดัชนีในการแบ่งระดับความเห็น 
ด้วย มัลลิกา บุนนาค (2548) ซึ่งก าหนดเป็น 5 ระดับ และ ในแต่ละระดับมีค่าพิสัยที่ได้ จากการ 
ค านวณจากสูตร ดังนี้ 
 
พิสัย    = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 
      จ านวนชั้น  
    = 5 – 1 
       5  
    =  0.80 
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น าช่วงคะแนนที่ได้นี้ ไปบวกเพ่ิมจากค่าต่ าสูง ซึ่งจะได้แต่ละช่วงคะแนน ดังนี้ 
 คะแนนตั้งแต่  4.21-5.00  คือ   เห็นด้วยมากที่สุด  
 คะแนนตั้งแต่  3.41- 4.20   คือ   เห็นด้วยมาก  
 คะแนนตั้งแต่  2.61-3.40  คือ   เห็นด้วยปานกลาง 
 คะแนนตั้งแต่  1.81-2.60   คือ   เห็นด้วยน้อย 
 คะแนนตั้งแต่  1.00-1.80  คือ   เห็นด้วยน้อยน้อยที่สุด 
  ส่วนที่ 4 เป็นข้อมูลเกี่ยวกับการตดัสนิใจเลกิใชบ้รกิารรบัจดัเลี้ยงนอกสถานที ่โดยใช้มาตรา 
ส่วนประเมินค่า (Rating Scale) ของระดับเห็นด้วยกับประเด็นค าถามตามแนวของลิเคอร์ท (Likert) 
โดยมีค าตอบให้เลือกตามล าดับความส าคัญ 5 ระดับ ให้ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกค าตอบเพียงค าตอบ 
เดียว โดยมีค าถามทั้งหมด 20 ข้อ มีระดับคะแนนดังนี้ 
  ระดับคะแนน            5   หมายถึง           จะใช้เป็นประจ า 
 ระดับคะแนน            4            หมายถึง           จะใช้มาก 
 ระดับคะแนน            3            หมายถึง           จะใช้ปานกลาง 
 ระดับคะแนน            2            หมายถึง           จะใช้นานๆครั้ง 

ระดับคะแนน            1            หมายถึง           จะไม่ใช้ 

  วิธีการแปรผลแบบทดสอบโดยค านวณหาค่าเฉลี่ย ( x ) เป็นดัชนีในการแบ่งระดับความเห็น 
ด้วย มัลลิกา บุนนาค (2548) ซึ่งก าหนดเป็น 5 ระดับ และ ในแต่ละระดับมีค่าพิสัยที่ได้ จากการ 
ค านวณจากสูตร ดังนี้ 
พิสัย    = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 
      จ านวนชั้น  
    = 5 – 1 
       5  
    =  0.80 
น าช่วงคะแนนที่ได้นี้ ไปบวกเพ่ิมจากค่าต่ าสูง ซึ่งจะได้แต่ละช่วงคะแนน ดังนี้ 
 คะแนนตั้งแต่  4.21-5.00  คือ   จะใช้เป็นประจ า  
 คะแนนตั้งแต่  3.41- 4.20   คือ   จะใช้มาก  
 คะแนนตั้งแต่  2.61-3.40  คือ   จะใช้ปานกลาง 
 คะแนนตั้งแต่  1.81-2.60   คือ   จะใช้นานๆครั้ง 
 คะแนนตั้งแต่  1.00-1.80  คือ   จะไม่ใช้ 
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 ส่วนที่ 5 เป็นค าถามปลายเปิดเกี่ยวกับปัญหาอุปสรรคและข้อเสนอแนะที่มีต่อการเลือกใช้ 
บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
3.5 การทดสอบเครื่องมือทีใ่ชใ้นการวจิยั 
  แบบสอบถามที่ได้สร้างข้ึนให้กับกลุ่มตัวอย่างตอบนั้น ผู้วิจัยได้ท าการทดสอบความเที่ยงตรง 
(Validity) และความเชื่อถือได้ (Reliability) ของแบบสอบถามก่อนน าไปเก็บข้อมูลจริง 
  3.5.1 การตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาทฤษฎีที่มีความ
เกี่ยวข้อง เพ่ือน ามาใช้เป็นกรอบในการสร้างแบบสอบถาม หลังจากนั้นผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามให้
อาจารย์ที่ ปรึกษาและผู้เชี่ยวชาญได้ตรวจสอบในความเที่ยงตรง ความเหมาะสมของเนื้อหา ความ
เหมาะสมใน การใช้ภาษาและความชัดเจนของค าถามในแบบสอบถาม เพ่ือให้แบบสอบถามสามารถ
สื่อความหมาย 
ได้ตรงตามความต้องการของผู้วิจัยและผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งจะให้ผู้ทรงคุณวุฒิที่มีความเชี่ยวชาญ  
กับสิ่งที่วัดเป็นผู้ท าการตรวจสอบ งานวิจัยทั่วไปจะมีจ านวนผู้ทรงคุณวุฒิร่วมตรวจสอบคุณภาพของ 
เครื่องมือวัดจ านวน 3 คน โดยการให้คะแนนรายข้อของผู้ทรงคุณวุฒิ จะมี 3 ค่าคือ   
  ค่า +1 คือ  ผู้ตรวจสอบแน่ใจว่าข้อค าถามนั้นสามารถใช้วัดค่าตัวแปรที่จะศึกษาได้  
  ค่า 0  คือ  ผู้ตรวจสอบไม่แน่ใจว่าข้อความนั้นสามารถใช้วัดค่าตัสแปรที่จะศึกษาได้หรือไม่ 
  ค่า -1 คือ  ผู้ตรวจสอบแน่ใจว่าข้อค าถามนั้นไม่สามารถใช้วัดค่าตัวแปรที่ศึกษาได้ 

  สูตร IOC  =     R  

                       N 
            IOC  =  ค่าดัชนีความสอดคล้อง 

              R  =  ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ 
               N    =  จ านวนผู้เชี่ยวชาญ 
  ซึ่งผลคะแนนที่ได้ ข้อที่ไม่ผ่านเกณฑ์ต้องได้ท าการปรับปรุงจนผ่านเกณฑ์ค่าคะแนนดัชนี 
ความสอดคล้องและด าเนินการขั้นถัดไป 
  ค่า IOC ที่ได้อยู่ระหว่าง 0.67 ถึง 1.00 ซึ่งหมายความว่า ผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่าน ได้ท าการ 
พิจารณาแบบสอบถามและลงมัตติว่า เนื้อหา การใช้ภาษาและโครงสร้างของแบบสอบถามถูกต้อง 
  3.5.2 การทดสอบความเชื่อถือได้ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยผู้วิจัยได้น า
แบบสอบถาม ที่ได้ปรับปรุงแก้ไขไปท าการทดลองกับกลุ่มเป้าหมายจ านวน 20 ชุด (Try-out) จากนั้น
น าผลที่ได้มา หาค่าความเชื่อถือได้  
  ผลการทดสอบความเชือถือได้ ของแบบสอบถามที่วัดจากการตัดสินใจเลือกใช้บริการของ 
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ผู้บริโภค เท่ากับ 0.78 ค่าสัมปสิทธิ์อัลฟาท่ีได้มีค่าเกิน 0.70 ซึ่งถือเป็นระดับที่ยอมรับได้ว่าค าถาม ที่
ใช้มีความเกี่ยวข้องสอดคล้องกับตัวแปรที่ต้องการวัด (สุชัย เพชรมุณี, 2552) 
   
3.6 การรวบรวมข้อมลู  
 ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลการศึกษาวิจัยครั้งนี้  โดยมีเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบ 
รวมข้อมูล 2 ประเภท คือ การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ และแบบสอบ 
ถามของกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภค โดยได้ด าเนินการเป็นแบบขั้นตอน ดังนี้ 
  3.6.1 การสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ จะใช้การบันทึกเสียง ควบคู่ 
กับการจดบันทึก โดยการจดบันทึกนั้นจะท าการบันทึกเฉพาะข้อมูลส าคัญท่ีใช้ในการสรุปความคิด ซึ่ง
ผู้วิจัยน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ผลจากการสัมภาษณ์ทั้งหมด 
  3.6.2 ผู้วิจัยท าการแจกแบบสอบถามออกไปยังกลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 ชุด โดยแจกให้ผู้ 
ตอบแบบสอบถามด้วยตนเอง เป็นแบบสอบถามชนิดที่ให้กลุ่มเป้าหมายกรอกค าตอบด้วยตนเอง  
(Self Administered Questionnaire) โดยเก็บรวบรวมแบบสอบถามด้วยตนเองโดยใช้เวลา 30 วัน 
น าแบบสอบถามท่ีได้รับกลับคืน ตรวจความสมบูรณ์ของแบบสอบถามแต่ละฉบับได้ครบถ้วนหรือไม่ 
และด าเนินการต่อไปโดยการบันทึกรหัสค าตอบในแบบสอบถาม เพื่อประมวลผลโดยใช้โปรแกรม 
ส าเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social Science)  
 
3.7 การวเิคราะห์ขอ้มลู 
 หลังจากได้รวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดจากผู้ตอบแบบสอบถามแล้ว ผู้วิจัยน าแบบสอบถาม 
ทั้งหมดมาด าเนินการตามข้ันตอน ดังนี้ 

3.7.1 การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 
จะท าการวิเคราะห์ในส่วนของเนื้อหาการสัมภาษณ์ เพ่ือน าประเด็นที่ได้จากการสัมภาษณ์มาวิเคราะห์ 
และสร้างเครื่องมือในรูปแบบของแบบสอบถามเชิงปริมาณ 
  3.7.2 การวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามวิจัยเชิงปริมาณ ผู้วิจัยจะน าข้อมูลที่ได้มา 

วิเคราะห์ด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติมาวิเคราะห์โดยหาค่าเฉลี่ย (Arithmetic Mean = x ) และ
ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation = S.D.)   สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics)  
 สูตรทางสถิติท่ีใช้ในการวิจัย  

  ค่าเฉลี่ย  X = fx 
      n 
    X = ค่าคะแนนเฉลี่ย 
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     = ผลรวมของข้อมูล 
    f = จ านวนความถี่ของแต่ละข้อ 

x = ค่าของระดับในแต่ละข้อ 
    n = จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม 
      สตูรที่ใชใ้นการหาคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
 

S.D.   = f(xi – x)2 

           n-1 
S.D. = ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

    = ผลรวมของคะแนน 
   f = จ านวนความถี่ของแต่ละข้อ 
   xi = ระดับคะแนน 
   X = ค่าเฉลี่ย 

n = กลุ่มตัวอย่าง 
 
3.8 กรอบแนวความคดิในการวจิยั 
  จากที่ได้ศึกษาเอกสาร ทฤษฎีและเอกสารที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยได้น ามาประยุกต์เพ่ือศึกษา 
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้ 
วิจัยได้สรุปเป็นกรอบแนวความคิดในการวิจัยดังนี้ 
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ภาพที่ 3.1: กรอบแนวความคิด 
 
ตวัแปรอสิระ   

 
 
 
        
 
 
 
 
 

 
 
 
   
        
   
                                   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

      ปัจจัยพื้นฐานส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. การศึกษา 
5. อาชีพ 
6. รายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือน 

       ส่วนผสมทางการตลาด 
1. ผลิตภัณฑ์ 
2. ราคา 
3. สถานที ่
4. การส่งเสริมการขาย 
5. พนักงานบริการ 
6. สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
7. กระบวนการให้บริการ 

    
  การตัดสินใจเลือกใช้     
   บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 
         ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

         พฤติกรรมผู้บริโภค 
1. วัตถุประสงค์ในการบริโภค 
2. ปริมาณการบริโภค 
3. ความถี่ในการบริโภค 
4. ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย 
5. ร้านที่ใช้บริการเป็นประจ า 
6. ชนิดของสินค้าที่ผู้บริโภคนิยม 
7. โอกาสในการบริโภค 
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3.9 สมมุตฐิานการวจิยั 
  3.9.1 เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา รายได้ส่วนบุคคล มีความแตกต่างกัน วัตถุประสงค์ใน
การตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่แตกต่างกัน   
  3.9.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอก
สถานที่ ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
  3.9.3 พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีที่มีความแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับ
จัด เลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 



บทที ่4 
การวเิคราะหข์้อมลู 

 
4.1 ข้อมลูทางการตลาด โดยใชแ้บบสอบถาม 
  ผู้วิจัยท าการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิเคราะห์ข้อมูลของงานวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมผู้บริโภค 
และส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ของผู้ 
บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ซึ่งผู้วิจัยได้น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยได้แบ่งออกเป็น 4 ส่วน 
ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปและข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ส่วนบุคคล 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการใช้บริการจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 
ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยง 

นอกสถานที่ของผู้บริโภค 
  ส่วนที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่   
 
สว่นที ่1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูทัว่ไปและข้อมลูดา้นประชากรศาสตรส์ว่นบุคคล 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามเพศของกลุ่มตัวอย่าง 
 

                           1. เพศ จ านวน ร้อยละ 

       ชาย 140 36.3 

       หญิง 245 63.7 
                            รวม 385 100.0 

 
  จากตารางที่ 4.1  พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 ตัวอย่าง ส่วนมากมีเพศหญิง จ านวน 
245 คน คิดเป็นร้อยละ 63.7 รองลงมาคือ เพศชาย จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.2: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอายุของกลุ่มตัวอย่าง 
 

                         2. อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

       20 ปี 13 3.4 
       21-30 ปี 73 19.1 

       31-40 ปี 82 21.3 

       41-50 ปี 90 23.3 
       51-60 ปี 66 17.1 

       60 ปีขึ้นไป 61 15.8 

                      รวม 385 100.0 
  
  จากตารางที่ 4.2 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 ตัวอย่าง ส่วนมากมีอายุ 41-50 ปี 
จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 รองลงมาคือ อายุ 31-40 ปี จ านวน 82 คน  คิดเป็นร้อยละ 
21.3 อายุ 21-30 ปี จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 19.1 อายุ 51-60 ปี จ านวน 66 คน คิดเป็น ร้อย
ละ 17.1 อายุ 60 ปีขึ้นไป จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 และอายุ 20 ปี จ านวน 13 คน คิด
เป็นร้อยละ 3.4 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.3: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามสถานภาพกลุ่มตัวอย่าง 
 

3. สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

       โสด 84 21.8 
       สมรส 275 71.4 

       หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 6 1.6 

       หม้าย 20 5.2 
                            รวม 385 100.0 

  
  จากตารางที่ 4.3 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 ตัวอย่าง ส่วนมากมีสถานภาพสมรส 
จ านวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 71.4 รองลงมาคือ สถานภาพโสด จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 
21.8 สถานภาพหม้าย จ านวน 20 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.2 และสถานภาพหย่าร้าง/แยกกันอยู่ 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.4: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามการศึกษาของกลุ่ม 
ตัวอย่าง 
 

                  4. การศึกษา จ านวน ร้อยละ 
       ต่ ากว่าปริญญาตรี 197 51.2 

       ปริญญาตรี 114 29.6 
       สูงกว่าปริญญาตรี 74 19.2 

รวม 385 100.0 

  
  จากตารางที่ 4.4 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 ตัวอย่าง ส่วนมากมีการศึกษาต่ ากว่า 
ปริญญาตรี จ านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 51.2 รองลงมาคือ การศึกษาปริญญาตรี จ านวน 114 คน  
คิดเป็นร้อยละ 29.6 และการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีจ านวน 74 คน  คิดเป็นร้อยละ 19.2 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.5: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามอาชีพของกลุ่มตัวอย่าง 
 
5. อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

       นักเรียน/นักศึกษา 6 1.6 
       ข้าราชการ 14 3.6 

       พนักงานของรัฐ/รัฐวิสาหกิจ 46 12.0 

       พนักงานบริษัทเอกชน 181 47.0 
       ธุรกิจส่วนตัว 78 20.2 

       พ่อบ้าน/แม่บ้าน 60 15.6 

รวม 385 100.0 
  
  จากตารางที่ 4.5  พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 ตัวอย่าง ส่วนมากมีอาชีพพนักงาน 
บริษัทเอกชน จ านวน 181 คน คิดเป็น ร้อยละ 47 รองลงมาคือ อาชีพธุรกิจส่วนตัว จ านวน 78 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.2 อาชีพพ่อบ้าน/แม่บ้าน จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.6 อาชีพพนักงานของ 
รัฐ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 46 คน  คิดเป็นร้อยละ 12 อาชีพข้าราชการ จ านวน 14 คน  คิดเป็นร้อยละ 
3.6 และอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 6 คน  คิดเป็นร้อยละ 1.6 ตามล าดับ 
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ตารางที ่4.6: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม รายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ย 
ต่อเดือน 
 

6. รายไดส้ว่นบคุคลเฉลีย่ตอ่เดือน จ านวน ร้อยละ 
       ต่ ากว่า 15,000 บาท 95 23.6 

       15,001 – 25,000 บาท 147 36.8 
       25,001 – 35,000 บาท 103 25.8 

       มากกว่า 35,001 บาท 55 13.8 

รวม 400 100.0 
  
  จากตารางที่ 4.6 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีรายได้ส่วนบุคคล 
เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 - 25,000 บาท จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8 รองลงมาคือ รายได้ส่วน 
บุคคลเฉลี่ยต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท จ านวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8 รายได้ส่วนบุคคล 
เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.6 และรายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ย 
ต่อเดือนมากกว่า 35,001 บาท จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.8 ตามล าดับ 

 
สว่นที ่2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูเกีย่วกบัการใชบ้ริการจัดเลีย้งนอกสถานที ่
 
ตารางที่ 4.7: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามการเคยจัดงานเลี้ยง 

หรือกิจกรรมที่มีการจัดเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่มส าหรับผู้เข้าร่วม 
 

7. เคยจดังานเลีย้งหรือกจิกรรมทีม่ีการจัดเลีย้งอาหาร 
และเครื่องดื่มส าหรบัผูเ้ขา้รว่ม 

จ านวน ร้อยละ 

       เคย 232 58.0 

       ไม่เคย 30 7.5 
       จ าไม่ได้ 22 5.5 

       อ่ืนๆ 116 29.0 

รวม 400 100.0 
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  จากตารางที่ 4.7 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีการเคยจัดงานเลี้ยง 
หรือกิจกรรมที่มีการจัดเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่ม ส าหรับผู้เข้าร่วมเคย จ านวน 232 คน คิดเป็น ร้อย
ละ 58 รองลงมาคือ การเคยจัดงานเลี้ยงหรือกิจกรรมที่มีการจัดเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่มส าหรับ 
ผู้เข้าร่วมอ่ืนๆ จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29 การเคยจัดงานเลี้ยงหรือกิจกรรมที่มีการจัดเลี้ยง 
อาหารและเครื่องดื่มส าหรับผู้เข้าร่วไม่เคย จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 และการเคยจัดงาน 
เลี้ยงหรือกิจกรรมที่มีการจัดเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่มส าหรับผู้เข้าร่วจ าไม่ได้ จ านวน 22 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 5.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.8: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามจ านวนครั้งที่เคยจัดงาน 

เลี้ยงอาหารและเครื่องดื่มส าหรับผู้เข้าร่วม 
 

8. จ านวนครัง้ทีเ่คยจดังานเลีย้งอาหารและเครื่องดื่ม 
ส าหรับผูเ้ขา้รว่ม 

จ านวน ร้อยละ 

       ไม่เคย 30 7.5 

       1-2 ครั้ง 237 59.3 

       3-4 ครั้ง 37 9.2 

       มากกว่า 5 ครั้งข้ึนไป 96 24.0 

รวม 400 100.0 

  
  จากตารางที่ 4.8  พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีจ านวนครั้งที่เคยจัด 
งานเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่มส าหรับผู้เข้าร่วม 1-2 ครั้ง จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 รองลง 
มาคือ จ านวนครั้งที่เคยจัดงานเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่มส าหรับผู้เข้าร่วมมากกว่า 5 ครั้งข้ึนไป 
จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24 จ านวนครั้งที่เคยจัดงานเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่มส าหรับผู้เข้าร่วม 
3-4 ครั้ง จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.2 และจ านวนครั้งที่เคยจัดงานเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่ม 
ส าหรับผู้เข้าร่วมไม่เคย จ านวน 30 คน  คิดเป็นร้อยละ 7.5 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.9: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม การเคยไปร่วมในงาน 
เลี้ยงงานสังสรรค์ 
 

    9. การเคยไปรว่มในงานเลีย้งงานสงัสรรค์ จ านวน ร้อยละ 
       เคย 256 64.0 

       ไม่เคย 9 2.2 
       จ าไม่ได้ 22 5.5 

       อ่ืนๆ 113 28.3 

รวม 400 100.0 
  
  จากตารางที่ 4.9 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีการเคยไปร่วมในงาน 
เลี้ยงงานสังสรรค์เคย จ านวน 256 คน  คิดเป็นร้อยละ 64 รองลงมาคือ การเคยไปร่วมในงานเลี้ยง 
งานสังสรรค์อื่นๆ จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3 การเคยไปร่วมในงานเลี้ยงงานสังสรรค์ที่จ า 
ไม่ได้ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และการเคยไปร่วมในงานเลี้ยงงานสังสรรค์ไม่เคย จ านวน 9 
คน  คิดเป็นร้อยละ 2.2 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.10: แสดงจ านวนและอัตราร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม จ านวนครั้งที่เคยไปร่วม 

งานเลี้ยงงานสังสรรค์ 
 

  10. จ านวนครั้งทีเ่คยไปรว่มงานเลีย้งงานสงัสรรค์ จ านวน ร้อยละ 

       ไม่เคย 6 1.5 
       1-2 ครั้ง 119 29.8 

       3-4 ครั้ง 33 8.2 

       มากกว่า 5 ครั้งข้ึนไป 242 60.5 
รวม 400 100.0 

  
  จากตารางที่ 4.10  พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีจ านวนครั้งที่เคยไป 
ร่วมงานเลี้ยงงานสังสรรค์ 1-2 ครั้ง จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 รองลงมาคือ จ านวนครั้งที่ 
เคยไปร่วมงานเลี้ยงงานสังสรรค์มากกว่า 5 ครั้งข้ึนไป จ านวน 242 คน  คิดเป็นร้อยละ 60.5 จ านวน 
ครั้งที่เคยไปร่วมงานเลี้ยงงานสังสรรค์ 3-4 ครั้ง จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.2 และจ านวนครั้ง  
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ที่เคยไปร่วมงานเลี้ยงงานสังสรรค์ไม่เคย จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.11: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม โอกาสที่ใช้บริการ 

งานเลี้ยงสังสรรค์ 
 

           11. โอกาสทีใ่ชบ้ริการงานเลีย้ง จ านวน ร้อยละ 

       งานบวช 7 1.8 

       งานจัดเลี้ยงแต่งงาน 43 10.8 

       งานจัดเลี้ยงขึ้นบ้านใหม่ 76 19.0 

       งานจัดเลี้ยงวันเกิด 104 26.0 

       งานจัดเลี้ยงของหน่วยงาน 66 16.4 

       งานเปิดตัวสินค้า 61 15.2 

       งานจัดเลี้ยงปีใหม่ 25 6.3 

       อ่ืนๆ 18 4.5 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.11 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่างส่วนมากมีโอกาสที่ใช้บริการ 
งานเลี้ยงงานจัดเลี้ยงวันเกิด จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26 รองลงมาคือ โอกาสที่ใช้บริการงาน 
เลี้ยงงานจัดเลี้ยงขึ้นบ้านใหม่ จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19 โอกาสที่ใช้บริการงานเลี้ยงงานจัด 
เลี้ยงของหน่วยงาน จ านวน 66 คน  คิดเป็นร้อยละ 16.4 โอกาสที่ใช้บริการงานเลี้ยงงานเปิดตัวสินค้า 
จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.2 โอกาสที่ใช้บริการงานเลี้ยงงานจัดเลี้ยงแต่งงาน จ านวน 43 คน  
คิดเป็นร้อยละ 10.8 โอกาสที่ใช้บริการงานเลี้ยงงานจัดเลี้ยงปีใหม่ จ านวน 25 คน  คิดเป็นร้อยละ 6.3 
โอกาสที่ใช้บริการงานเลี้ยงอ่ืนๆ จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 และโอกาสที่ใช้บริการงานเลี้ยง 
งานบวช จ านวน 7 คน  คิดเป็นร้อยละ 1.8 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.12: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม ในครั้งล่าสุด ที่จัดงาน
เลี้ยง 
 

           12. ในครัง้ลา่สุดทีจ่ดังานเลีย้ง จ านวน ร้อยละ 

       น้อยกว่า 1 เดือน 94 23.5 

       1-3 เดือน 23 5.8 

       4-6 เดือน 26 6.5 

       7-9 เดือน 114 28.5 

       10-12 เดือน 77 19.2 

       มากกว่า 1 ปีขึ้นไป 66 16.5 
รวม 400 100.0 

  
  จากตารางที่ 4.12 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีในครั้งล่าสุดที่จัด 
งานเลี้ยง 7-9 เดือน จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 รองลงมาคือ ในครั้งล่าสุดที่จัดงานเลี้ยง 
น้อยกว่า 1 เดือน จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 ในครั้งล่าสุดที่จัดงานเลี้ยง 10-12 เดือน 
จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.2 ในครั้งล่าสุดที่จัดงานเลี้ยงมากกว่า 1 ปีขึ้นไป จ านวน 66 คน  
คิดเป็นร้อยละ 16.5 ในครั้งล่าสุดที่จัดงานเลี้ยง 4-6 เดือน จ านวน 26 คน  คิดเป็นร้อยละ 6.5 และใน 
ครัง้ล่าสุดที่จัดงานเลี้ยง 1-3 เดือน จ านวน 23 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.8 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.13: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม ในครั้งล่าสุดที่จัดงาน 

เลี้ยงได้เลือกจัดงานในสถาน 
 

13. ในครัง้ลา่สดุทีจ่ดังานเลีย้งไดเ้ลือกจดังาน ในสถาน จ านวน รอ้ยละ 

       ไปทานที่ร้าน 85 21.2 

       จัดที่บ้าน 94 23.5 

       จัดที่ท างาน 179 44.8 

       อ่ืนๆ 42 10.5 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางที่ 4.13 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีในครั้งล่าสุดที่จัด 
งานเลี้ยงได้เลือกจัดงานในสถาน จัดที่ท างาน จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 รองลงมาคือ ใน 
ครั้ง ล่าสุดที่จัดงานเลี้ยงได้เลือกจัดงานในสถานจัดที่บ้าน จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 ในครั้ง 
ล่าสุดที่จัดงานเลี้ยงได้เลือกจัดงานในสถานไปทานที่ร้าน จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 และใน 
ครั้งล่าสุดที่จัดงานเลี้ยงได้เลือกจัดงานในสถานอื่นๆ จ านวน 42 คน  คิดเป็นร้อยละ 10.5 ตาม ล าดับ 
 
ตารางที่ 4.14: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม รูปแบบบริการจัด

เลี้ยง นอกสถานที่ 
 

       14. รปูแบบบริการจัดเลีย้งนอกสถานที่ จ านวน ร้อยละ 

       บุปเฟต์ 132 33.0 

       ชุดโต๊ะจีน 117 29.2 

       อาหารกล่อง 70 17.5 

       ซุ้มอาหาร 74 18.5 

       ค๊อกเทล 7 1.8 

รวม 400 100.0 

  
  จากตารางที่ 4.14  พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่างส่วนมากมีรูปแบบบริการจัด 
เลี้ยงนอกสถานที่บุปเฟต์จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33 รองลงมาคือ รูปแบบบริการจัดเลี้ยง 
นอกสถานที่ชุดโต๊ะจีน จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.2 รูปแบบบริการจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ซุ้ม
อาหาร  จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 รูปแบบบริการจัดเลี้ยงนอกสถานที่อาหารกล่อง จ านวน 
70 คน  คิดเป็นร้อยละ 17.5 และรูปแบบบริการจัดเลี้ยงนอกสถานที่ค๊อกเทล จ านวน 7 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 1.8 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.15: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม ลักษณะการใช้บริการ 
จัดเลี้ยง 
 

        15. ลกัษณะการใชบ้รกิารจดัเลี้ยง จ านวน ร้อยละ 

       อาหารว่าง 95 23.8 

       อาหารกลางวัน 36 9.0 

       อาหารกลางวันและอาหารว่าง 172 43.0 

       อาหารเย็นพร้อมเครื่องดื่ม 85 21.2 

       อ่ืนๆ 12 3.0 

รวม 400 100.0 

  
  จากตารางที่ 4.15 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่างส่วน มากมีลักษณะการใช้ 
บริการจัดเลี้ยงอาหารกลางวันและอาหารว่าง จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43 รองลงมาคือ 
ลักษณะการใช้บริการจัดเลี้ยงอาหารว่าง จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 ลักษณะการใช้บริการ 
จัดเลี้ยงอาหารเย็นพร้อมเครื่องดื่ม จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 ลักษณะการใช้บริการจัด 
เลี้ยงอาหารกลางวัน จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 และลักษณะการใช้บริการจัดเลี้ยงอ่ืนๆจ านวน 
12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.16: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม การเลือกประเภท 

อาหารใช้บริการในการจัดเลี้ยง 
 

16. การเลอืกประเภทอาหารใชบ้ริการในการจดัเลี้ยง จ านวน ร้อยละ 

       อาหารเวียดนาม 145 15.3 

       อาหารจีน 155 16.4 

      อาหารไทย   178 18.8 

       อาหารพื้นเมือง 167 17.6 

       อาหารยุโรป 150 15.8 

       อ่ืนๆ 152 16.1 
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  จากตารางที่ 4.16  กลุ่มตัวอย่างส่วนมากมีการเลือกประเภทอาหารใช้บริการในการจัด 
เลี้ยงอาหารไทย  จ านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 รองลงมาคือ การเลือกประเภทอาหารใช้ 
บริการในการจัดเลี้ยงอาหารพ้ืนเมือง จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 17.6 การเลือกประเภทอาหาร 
ใช้บริการในการจัดเลี้ยงอาหารจีน จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 16.4 การเลือกประเภทอาหารใช้ 
บริการในการจัดเลี้ยงอ่ืนๆ จ านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 16.1 การเลือกประเภทอาหารใช้บริการ 
ในการจัดเลี้ยงอาหารยุโรป จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8 และการเลือกประเภทอาหารใช้ 
บริการในการจัดเลี้ยงอาหารเวียดนามจ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.17: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม การเลือกจ านวน 

อาหารใช้บริการในการจัดเลี้ยง 
 

17. การเลอืกจ านวนอาหารใชบ้ริการในการจดัเลีย้ง จ านวน ร้อยละ 

       อาหาร 3 อย่าง 64 16.0 

       อาหาร 5 อย่าง 195 48.8 

       อาหาร 7 อย่าง 37 9.2 

       อาหารมากกว่า 7 อย่างขึ้นไป 104 26.0 

รวม 400 100.0 
  
  จากตารางที่ 4.17  พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีการเลือกจ านวน 
อาหารใช้บริการในการจัดเลี้ยง อาหาร 5 อย่าง จ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 รองลงมาคือ 
การเลือกจ านวนอาหารใช้บริการ ในการจัดเลี้ยงอาหารมากกว่า 7 อย่างขึ้นไป จ านวน 104 คน คิด 
เป็นร้อยละ 26 การเลือกจ านวน อาหารใช้บริการในการจัดเลี้ยงอาหาร 3 อย่าง จ านวน 64 คน คิด 
เป็นร้อยละ 16 และการเลือก จ านวนอาหารใช้บริการในการจัดเลี้ยงอาหาร 7 อย่าง จ านวน 37 คน 
คิดเป็นร้อยละ 9.2 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.18: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม การเลือกรายการ 
อาหารในการจัดเลี้ยง 
 

    18. การเลือกรายการอาหารในการจดัเลีย้ง จ านวน ร้อยละ 

       เลือกตามเซทเมนูจากทางร้าน 158 39.5 

       ก าหนดอาหารให้กับทางร้าน 202 50.5 

       อ่ืนๆ 40 10.0 
รวม 400 100.0 

  
  จากตารางที่ 4.18 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีการเลือกรายการ 
อาหารในการจัดเลี้ยงก าหนดอาหารให้กับทางร้าน จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมาคือ 
การเลือกรายการอาหารในการจัดเลี้ยงเลือกตามเซทเมนูจากทางร้าน จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 
39.5 และการเลือกราย การอาหารในการจัดเลี้ยงอ่ืนๆ จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.19: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม การประมาณผู้เข้า 

ร่วมงานในการจัดเลี้ยง 
 

   19. การประมาณผูเ้ขา้รว่มงานในการจัดเลีย้ง จ านวน รอ้ยละ 

       น้อยกว่า 40 คน 50 12.5 

       41-70 คน 173 43.2 

       71-100 คน 95 23.8 

       มากกว่า 100 คนข้ึนไป 82 20.5 

รวม 400 100.0 

  
  จากตารางที่ 4.19 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีการประมาณผู้เข้า 
ร่วมงานในการจัดเลี้ยง41-70 คน จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.2 รองลงมาคือ การประมาณ 
ผู้เข้าร่วมงานในการจัดเลี้ยง71-100 คน จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 การประมาณผู้เข้าร่วม 
งานในการจัดเลี้ยงมากกว่า 100 คนข้ึนไป จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 และการประมาณผู้ 
เข้าร่วมงานในการจัดเลี้ยงน้อยกว่า 40 คน จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.20: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม ราคาที่เหมาะสมค่า 
บริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารว่าง 1 มื้อ 
 

 20. ราคาทีเ่หมาะสมคา่บริการในการจดัเลีย้งต่อหวั 
ส าหรับอาหารวา่ง 1 มื้อ 

จ านวน ร้อยละ 

       ไม่เกิน 30 บาท  32 8.0 

       31-50 บาท 125 31.3 

       51-60 บาท 93 23.3 

       มากกว่า 60 บาท 150 37.4 
รวม 400 100.0 

  
  จากตารางที่ 4.20  พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีราคาที่เหมาะสมค่า 
บริการในการจัดเลี้ยงต่อหัว ส าหรับอาหารว่าง 1 มื้อมากกว่า 60 บาท จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อย 
ละ 37.4 รองลงมาคือ ราคาท่ีเหมาะสมค่าบริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารว่าง 1 มื้อ31-50 
บาท จ านวน 125 คน คิดเป็น ร้อยละ 31.3 ราคาที่เหมาะสมค่าบริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับ 
อาหารว่าง 1 มื้อ51-60 บาท จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 และราคาที่เหมาะสมค่าบริการใน 
การจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับ อาหารว่าง 1 มื้อไม่เกิน 30 บาท จ านวน 32 คน  คิดเป็นร้อยละ 8  ตาม 
ล าดับ 
 
ตารางที่ 4.21: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม ราคาที่เหมาะสมค่า 

บริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารกลางวัน 1 มื้อ 
 

 21. ราคาทีเ่หมาะสมคา่บริการในการจดัเลีย้งต่อหวั 
ส าหรับอาหารกลางวนั 1 มื้อ 

จ านวน ร้อยละ 

       ไม่เกิน 50 บาท 26 6.6 

       51-75 บาท 135 33.8 

       76-100 บาท 138 34.4 

       มากกว่า 100 บาท 101 25.2 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางที่ 4.21 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีราคาที่เหมาะสมค่า 
บริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารกลางวัน 1 มื้อราคา 76-100 บาท จ านวน 138 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 34.4 รองลงมาคือ ราคาท่ีเหมาะสมค่าบริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารกลางวัน 1 
มื้อราคา 51-75 บาท จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8 ราคาที่เหมาะสมค่าบริการในการจัดเลี้ยง 
ต่อหัวส าหรับอาหารกลางวัน 1 มื้อราคามากกว่า 100 บาท จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.2 
ราคาที่เหมาะสมค่าบริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารกลางวัน 1 มื้อราคาไม่เกิน 50 บาท 
จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.6 และราคาที่เหมาะสมค่าบริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหาร 
กลางวัน 1 มื้อราคาไม่เกิน 50 บาท จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.6 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.22: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม ราคาที่เหมาะสมค่า 

บริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารเย็น 1 มื้อ 
 

22. ราคาทีเ่หมาะสมคา่บริการในการจดัเลีย้งต่อหวั 
ส าหรับอาหารเยน็ 1 มื้อ 

จ านวน ร้อยละ 

       ไม่เกิน 70 บาท 70 17.5 
       71-100บาท 38 9.5 

       101-130 บาท 62 15.5 

       131-160 บาท 78 19.5 
       161-190 บาท 66 16.5 

       มากกว่า 190 บาท 86 21.5 

รวม 400 100.0 
  
  จากตารางที่ 4.22 พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีราคาที่เหมาะสมค่า 
บริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารเย็น 1 มื้อราคา มากกว่า 190 บาท จ านวน 86 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 21.5  รองลงมาคือ ราคาท่ีเหมาะสมค่าบริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารเย็น 1 มื้อ  
ราคา 131-160 บาท จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 ราคาที่เหมาะสมค่าบริการในการจัดเลี้ยง 
ต่อหัวส าหรับอาหารเย็น 1 มื้อ ราคาไม่เกิน 70 บาท จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 ราคาที่ 
เหมาะสมค่าบริการในการจัดเลี้ยง ต่อหัวส าหรับอาหารเย็น 1 มื้อราคา 161-190 บาท จ านวน 66 
คน คิด เป็นร้อยละ 16.5 ราคาที่เหมาะสมค่าบริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารเย็น 1 มื้อ 
ราคา 101-130 บาท จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อย ละ 15.5 และราคาที่เหมาะสมค่าบริการในการ จัด
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เลี้ยง ต่อหัวส าหรับอาหารเย็น 1 มื้อราคา 71-100 บาท จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 ตาม 
ล าดับ 
 
ตารางที่ 4.23: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม การรู้จักร้านที่ให้ 

บริการจัดเลี้ยง 
 

         23. การรูจ้ักรา้นทีใ่หบ้ริการจัดเลีย้ง จ านวน ร้อยละ 

       คนรู้จักแนะน า 116 29.0 
       เคยใช้มาก่อน 49 12.3 

       สื่อโฆษณา/ สิ่งพิมพ์ต่างๆ 104 26.0 
       เว็ปไซท ์ 114 28.4 

       อ่ืนๆ 17 4.3 

รวม 400 100.0 
  
  จากตารางที่ 4.23  พบว่ากลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนมากมีการรู้จักร้านที่ให้ 
บริการจัดเลี้ยงคนรู้จักแนะน า จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29 รองลงมาคือ การรู้จักร้านที่ให้ 
บริการจัดเลี้ยงเว็ปไซท์ จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.4 การรู้จักร้านที่ให้บริการจัดเลี้ยงสื่อ 
โฆษณา/ สิ่งพิมพ์ต่างๆ จ านวน 104 คน  คิดเป็นร้อยละ 26 การรู้จักร้านที่ให้บริการจัดเลี้ยงเคยใช้ 
มาก่อน จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และการรู้จักร้านที่ให้บริการจัดเลี้ยงอ่ืนๆ จ านวน 17 คน  
คิดเป็นร้อยละ 4.3 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.24: แสดงจ านวนและอัตราส่วนร้อยละของกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตาม ความต้องการบริการ 

ใดเพ่ิมเติมในการจัดงานเลี้ยง 
 

24. ความต้องการบริการใดเพิ่มเตมิในการจดังานเลีย้ง จ านวน ร้อยละ 

       อุปกรณ์จัดเลี้ยงที่สวยงาม 296 74.0 

       ออกแบบการจัดงานเลี้ยงให้เหมาะสม 36 9.0 

       ดนตรีและบริการเสริมต่างๆ 56 14.0 

       อ่ืนๆ 12 3.0 

รวม 400 100.0 
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  จากตารางที่ 4.24  กลุ่มตัวอย่างส่วนมากมีความต้องการบริการใดเพ่ิมเติมในการจัดงาน 
เลี้ยงอุปกรณ์จัดเลี้ยงที่สวยงาม จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74 รองลงมาคือ ความต้องการ 
บริการใดเพ่ิมเติมในการจัดงานเลี้ยงดนตรีและบริการเสริมต่างๆ จ านวน 56 คน  คิดเป็นร้อยละ 14 
ความต้องการบริการใดเพ่ิมเติมในการจัดงานเลี้ยงออกแบบการจัดงานเลี้ยงให้เหมาะสม จ านวน 36 
คน  คิดเป็นร้อยละ 9 และความต้องการบริการใดเพ่ิมเติมในการจัดงานเลี้ยงอ่ืนๆ จ านวน 12 คน  
คิดเป็นร้อยละ 3 ตามล าดับ 
 
สว่นที ่3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูปจัจยัทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้รกิารรบัจดัเลีย้งนอก สถานที่
ของผูบ้รโิภค  
 
ตารางที่ 4.25: แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ 

พฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภค ในด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) 
 

ด้านผลติภณัฑ ์(Product) ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน แปลผล 
ชื่อเสียงของผู้ประกอบการรับจัดเลี้ยง 4.84 0.41 มากที่สุด 

อาหารมีความสด ใหม่ 4.69 0.66 มากที่สุด 

อาหารมีคุณค่าทางโภชนาการ 4.72 0.54 มากที่สุด 
อาหารมีรสชาติอร่อยถูกปาก 4.62 0.62 มากที่สุด 

มีการตกแต่งอาหารให้น่ารับประทาน 4.69 0.62 มากที่สุด 
อาหารมีความหลากหลาย 4.78 0.47 มากที่สุด 

ปริมาณอาหารที่ให้แต่ละรายการ 4.68 0.58 มากที่สุด 

ความพอเพียงของอุปกรณ์เครื่องมือบนโต๊ะอาหาร 
เช่น แก้วน้ า ตะเกียบ กระดาษเซ็ดปาก ถ้วยแบ่ง 
ไม้จิ้มฟันฯลฯ 

4.53 0.82 มากที่สุด 

ความพร้อมในการให้บริการ 4.66 0.67 มากที่สุด 

การบริการที่เป็นกันเอง 4.57 0.81 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.69 0.51 มากทีส่ดุ 
   
  จากตารางที่ 4.25 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อพฤติกรรม 
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การเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคมีค่าเฉลี่ย 4.69 โดยเรียบล าดับปัจจัยที่ต่อ 
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จากมาก 
ไปหาน้อย ดังนี้ ชื่อเสียงของผู้ประกอบการรับจัดเลี้ยง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.84 อาหารมีความหลาก 
หลาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.78 อาหารมีคุณค่าทางโภชนาการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.72 อาหารมีความสด 
ใหม่ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.69 มีการตกแต่งอาหารให้น่ารับประทาน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.69 ปริมาณ 
อาหารที่ให้แต่ละรายการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.68 ความพร้อมในการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.66 
อาหารมีรสชาติอร่อยถูกปาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.62 การบริการที่เป็นกันเอง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.57 
และความพอเพียงของอุปกรณ์เครื่องมือบนโต๊ะอาหารเช่น แก้วน้ า ตะเกียบ กระดาษเซ็ดปาก ถ้วย 
แบ่ง ไม้จิ้มฟัน ฯลฯ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.53 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.26: แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ 

ปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคด้าน
ราคา (Price) 
 

ด้านราคา (Price) ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน แปลผล 
บริการมีหลายระดับราคาให้เลือก 4.78 0.47 มากที่สุด 

ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร 4.71 0.60 มากที่สุด 

ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพบริการ 4.18 0.73 มาก 
ท่านยินดีที่จะจ่ายค่าอาหารเมื่อเทียบกับบริการที่ดี 4.34 0.74 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.67 0.50  มากทีส่ดุ 
   
  จากตารางที่ 4.26 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มี 
ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคด้านราคา (Price) อยู่ในระดับ 
มากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.67 โดยเรียบล าดับปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอก 
สถานที่ของผู้บริโภคด้านราคา (Price) จากมากไปหาน้อย ดังนี้ บริการมีหลายระดับราคาให้เลือกมีค่า 
เฉลี่ยเท่ากับ 4.78 ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.71 ท่านยินดีที่จะจ่าย 
ค่าอาหารเมื่อเทียบกับบริการที่ดี มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.34 และราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพบริการ 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.18 ตามล าดับ 
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 ตารางที่ 4.27: แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ 
ปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 

ด้านชอ่งทางการจดัจ าหน่าย(Place) ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน แปลผล 

ที่ตัง้ของร้านเหมาะสม 4.32 0.83 มากที่สุด 
ความสะดวกในการติดต่อกับร้านโดยตรง 4.08 0.93 มาก 

ความติดต่อในการติดต่อผ่านอินเตอร์เน็ต 3.85 0.99 มาก 

ภาพรวม 4.04 0.86 มาก 
   
  จากตารางที่ 4.27 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มี 
ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.04 โดยเรียงล าดับปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับ 
จัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านช่องทาง การจัดจ าหน่าย (Place) จากมากไปหาน้อย ดังนี้ 
ที่ตั้งของร้านเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32 ความสะดวกในการติดต่อกับร้านโดยตรงมีค่าเฉลี่ยเท่า 
กับ 4.08 ความติดต่อในการติดต่อผ่านทาง อินเตอร์เน็ต มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.85 และความติดต่อใน 
การติดต่อผ่านอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.85 ตามล าดับ 
 

ตารางที่ 4.28: แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ 
ปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้าน
การส่งเสริมการ ตลาด (Promotion) 
 

ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน แปลผล 

การคิดราคาพิเศษ ลดแลกแจกแถม 4.51 0.64 มากที่สุด 
มีรายการส่งเสริมการขายที่หน้าสนใจ 4.15 0.82 มาก 

ทางร้านมีการแจกโบว์ชัวร์แก่ลูกค้า 4.08 0.92 มาก 

มีการโฆษณาร้านทาง website, ทางสังคมออนไลท์  
เช่น Facebook 

4.01 1.06 มาก 

ทางร้านมีการส่งข้อมูลเกี่ยวกับโปรโมชั่นต่างๆ 
ของร้านให้ลูกค้าทางอีเมลล์ 

4.10 0.96 มาก 

ภาพรวม 4.22 0.73 มากทีส่ดุ 
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  จากตารางที่ 4.28 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัย ที่มีต่อ
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย 4.22 โดยเรยีบล าดับปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือก 
ใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) จากมาก ไป
หาน้อย ดังนี้ การคิดราคาพิเศษ ลดแลกแจกแถม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.51 มีรายการส่งเสริมการขาย ที่
หน้าสนใจ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15 ทางร้านมีการส่งข้อมูลเกี่ยวกับโปรโมชั่นต่างๆ ของร้านให้ลูกค้า 
ทางอีเมลล์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.1 ทางร้านมีการแจกโบว์ชัวร์แก่ลูกค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 และมี 
การโฆษณาร้านทาง website, ทางสังคมออนไลท์ เช่น Facebook มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.01ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.29: แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ 

ปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้าน
บุคคล (People) 
 

ด้านบคุคล (People) ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน แปลผล 

กุ๊กท าอาหารเป็นบุคคลที่มีชื่อเสียง 3.91 1.07 มาก 
กุ๊กท าอาหารและพนักงานมีความเชี่ยวชาญใน 
ด้านการท าอาหารและบริการ 

3.42 1.58 มาก 

การแต่งกายของพนักงานดูสะอาด 4.48 0.68 มากที่สุด 
พนักงานแต่งกายด้วยแบบฟอร์มของร้าน 4.55 0.72 มากทีสุ่ด 

พนักงานยิ้มแย้ม แจ่มใส เต็มใจให้บริการ  4.43 0.67 มากที่สุด 
พนักงานมีความสุภาพ 4.60 0.52 มากที่สุด 

พนักงานมีการแก้ปัญหาในการให้บริการได้ 
อย่างรวดเร็ว 

4.52 0.68 มากที่สุด 

มีพนักงานเสิร์ฟเพียงพอต่อการให้บริการ 4.69 0.51 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.41 0.61 มากทีส่ดุ 
   
  จากตารางที่ 4.29 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มี 
ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านบุคคล (People) อยู่ใน 
ระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย 4.41 โดยเรียบล าดับปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยง 
นอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านบุคคล (People) จากมากไปหาน้อย ดังนี้ มีพนักงานเสิร์ฟเพียงพอ 
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ต่อการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.69 พนักงานมีความสุภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.6 พนักงานแต่ง 
กายด้วยแบบฟอร์มของร้าน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.55 พนักงานมีการแก้ปัญหาในการให้บริการได้อย่าง 
รวดเร็ว มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.52 การแต่งกายของพนักงานดูสะอาด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.48 พนักงานยิ้ม 
แย้มแจ่มใสเต็มใจให้บริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.43 กุ๊กท าอาหารเป็นบุคคลที่มีชื่อเสียง มีค่าเฉลี่ยเท่า 
กับ 3.91 และกุ๊กท าอาหารและพนักงานมีความเชี่ยวชาญใน ด้านการท าอาหารและบริการ มีค่าเฉลี่ย 
เท่ากับ 3.42 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.30: แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ 

ปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้าน
การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
 

ด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 (Physical evidence and presentation) 

ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน แปลผล 

การจัดโต๊ะอาหารมีความสวยงาม 4.73 0.51 มากที่สุด 

การจัดสถานที่ของงานเลี้ยงมีความสะอาดถูก 
สุขลักษณะ 

4.43 0.74 มากที่สุด 

มีเมนูอาหารที่หลากหลาย 4.42 0.71 มากที่สุด 

มีบริการอาหารให้เลือกหลากหลายเช่น จัดบุปเฟต์ 
snack box โต๊ะจีนซุ้มอาหารที่หลากหลาย 

4.69 0.51 มากที่สุด 

ภาชนะบรรจุอาหารในงานเลี้ยงมีความสวยงาม 4.49 0.63 มากที่สุด 
ให้บริการสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ครบ 4.45 0.69 มากที่สุด 

ป้ายชื่อร้านอาหารโดดเด่น จดจ าง่าย 4.48 0.69 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.51 0.52 มากทีส่ดุ 
   
  จากตารางที่ 4.30 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัย ที่มี 
ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านการน าเสนอลักษณะทาง 
กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย 4.51 โดยเรียบ 
ล าดับปัจจัยที่ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการจัดเลี้ยงในด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) จากมากไปหาน้อย ดังนี้ การจัดโต๊ะอาหารมีความสวย 
งาม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.73 มีบริการอาหารให้เลือกหลากหลายเช่นจัดบุปเฟต์ Snack Box โต๊ะจีน 



73 
 

ซุ้มอาหารที่หลากหลาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.69 ภาชนะบรรจุอาหารในงานเลี้ยงมีความสวยงาม มีค่า 
เฉลี่ยเท่ากับ 4.49 ป้ายชื่อร้านอาหารโดดเด่นจดจ าง่าย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.48 ให้บริการสิ่งอ านวย 
ความสะดวกต่างๆครบ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.45 การจัดสถานที่ของงานเลี้ยงมีความสะอาดถูกกับ 
สุขลักษณะ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.43 และมีเมนูอาหารที่หลากหลาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.42 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.31: แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ 

ปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้าน
กระบวนการ (Process) 
 

ด้านกระบวนการ (Process) ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน แปลผล 

มีการให้บริการที่มีมาตรฐานและรวดเร็ว 4.43 0.74 มากที่สุด 

มีการให้บริการที่สะดวกสบายแก่ลูกค้า 4.46 0.62 มากที่สุด 
มีความพร้อมของอุปกรณ์จัดเลี้ยงและการให้บริการ 4.47 0.66 มากที่สุด 

บริการมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบตามความต้อง  
การของลูกค้า 

4.74 0.44 มากที่สุด 

มีข้ันตอนของการช าระเงินที่สะดวก  4.74 0.51 มากที่สุด 

สามารถติดต่อการจองล่วงหน้าได้โดยการจองทาง 
โทรศัพท์ 

4.58 0.62 มากที่สุด 

ภาพรวม 4.61 0.52 มากทีส่ดุ 
   
  จากตารางที่ 4.31 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มี 
ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านกระบวนการ (Process) 
อยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย 4.61 โดยเรียบล าดับปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัด 
เลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านกระบวนการ (Process) จากมากไปหาน้อย ดังนี้ บริการมีให้ 
เลือกหลากหลายรูปแบบตามความต้องการของลูกค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.74 มีข้ันตอนของการช าระ 
เงินที่สะดวก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.74 สามารถติดต่อการจองล่วงหน้าได้โดยการจองทางโทรศัพท์ มีค่า 
เฉลี่ยเท่ากับ 4.58 มีความพร้อมของอุปกรณ์จัดเลี้ยงและการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.47 มีการ 
ให้บริการที่สะดวกสบายแก่ลูกค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.46 และมีการให้บริการที่มีมาตรฐานและรวดเร็ว 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.43 ตามล าดับ 
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สว่นที ่4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูการตดัสนิใจเลอืกใชบ้ริการรบัจัดเลีย้งนอกสถานที่   
 
ตารางที่ 4.32: แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการ 

ตัดสินใจใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 
 

(ตารางมีต่อ) 

การตดัสินใจใชบ้รกิารรบัจดัเลีย้งนอกสถานที่ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน แปลผล 

1. หากมีรายการอาหารและเครื่องดื่มที่หลากหลาย 
ชนิด มากขึ้น  

3.66 1.00 จะใช้มาก 

2. หากมีรายการอาหารและเครื่องดื่มสามารถออก 
แบบเองได้  

3.42 0.96 จะใช้มาก 

3. หากมีการจัดเลี้ยงรูปแบบใหม่  3.34 1.03 จะใช้ปานกลาง 

4. ถ้ามีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ  3.50 0.98 จะใช้มาก 

5. ถ้ามีมาตรฐานในการก าหนดราคาและระบุ ราคาที่
ชัดเจน  

3.50 0.96 จะใช้มาก 

6. ถ้าราคามีความแตกต่างจากคู่แข่ง  3.68 0.99 จะใช้มาก 

7. หากมีความสะดวกสบายในการเดินทาง  3.51 0.91 จะใช้มาก 

8. หากมีความสะอาดของสถานที่  3.70 0.94 จะใช้มาก 

9. หากมีความปลอดภัยของพื้นที่ในการจัดงาน  3.63 0.98 จะใช้มาก 

10. ถ้ามีการให้ส่วนลด  3.65 0.92 จะใช้มาก 

11. ถ้ามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์  3.53 0.94 จะใช้มาก 

12. ถ้ามีการทดลองอาหารหรือบริการ  3.53 0.91 จะใช้มาก 

13. หากพนักงานมีความกระตือรือร้นยินดีให้ บริการ  3.62 0.91 จะใช้มาก 

14. หากพนักงานมีความเชี่ยวชาญในด้านบริการ 3.65 0.91 จะใช้มาก 

15. หากมีการแต่งกายของพนักงานสะอาดเรียบ ร้อย 3.52 0.92 จะใช้มาก 

16. หากภาชนะบรรจุอาหารในงานเลี้ยงมีความ 
สวยงาม  

3.73 0.95 จะใช้มาก 

17. หากมีการจัดโต๊ะอาหารและสถานที่มีความ 
สวยงาม  

3.61 0.95 จะใช้มาก 
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ตารางที่ 4.32 (ต่อ): แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น    
             ต่อการ ตัดสินใจใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 
 

 
 จากตารางที่ 4.32 ผลการวิเคราะห์พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการตัด สิน
ใจใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ อยู่ในระดับจะใช้มาก มีค่าเฉลี่ย 3.54 โดยเรียบล าดับการตัด สิน
ใจใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ จากมากไปหาน้อย ดังนี้ หากภาชนะบรรจุอาหารในงานเลี้ยง มี
ความสวยงาม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.73 หากมีความสะอาดของสถานที่ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.7 ถ้าราคา มี
ความแตกต่างจากคู่แข่ง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68 หากมีรายการอาหารและเครื่องดื่มที่หลากหลาย ชนิด
มากขึ้น  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66 หากพนักงานมีความเชี่ยวชาญในด้านบริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65 
ถ้ามีการให้ส่วนลด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65 หากมีความปลอดภัยของพ้ืนที่ในการจัดงาน  มีค่า เฉลี่ย
เท่ากับ 3.63 หากมีการให้บริการที่มีมาตรฐานและสะดวกรวดเร็ว  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.63 หาก 
พนักงานมีความกระตือรือร้น ยินดีให้บริการ  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.62 หากมีการจัดโต๊ะอาหารและ 
สถานที่มีความสวยงาม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61 ถ้ามีการทดลองอาหารหรือบริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.53 ถ้ามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.53 หากมีการแต่งกายของพนักงาน 
สะอาดเรียบร้อย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.52 หากมีความสะดวกสบายในการเดินทาง  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.51 ถ้ามีราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.5 ถ้ามีมาตรฐานในการก าหนดราคาและ 
ระบุราคาที่ชัดเจน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.5 หากมีรายการอาหารและเครื่องดื่มสามารถออกแบบเองได้  
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.42 หากมีการจัดเลี้ยงรูปแบบใหม่  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.34 หากมีบริการมีให้เลือก 
หลากหลายรูปแบบตามความต้องการของลูกค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.3 และหากมีความพร้อมของ 
อุปกรณ์จัดเลี้ยงและการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.21 ตามล าดับ 
 

การตดัสินใจใชบ้รกิารรบัจดัเลีย้งนอกสถานที่ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน แปลผล 

18. หากมีการให้บริการที่มีมาตรฐานและสะดวก 
รวดเร็ว  

3.63 0.97 จะใช้มาก 

19. หากมีความพร้อมของอุปกรณ์จัดเลี้ยงและ 
การให้บริการ  

3.21 1.10 จะใช้ปานกลาง 

20. หากมีบริการมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบตาม 
ความต้องการของลูกค้า  

3.30 0.95 จะใช้ปานกลาง 

ภาพรวม 3.54 0.78 จะใชม้าก 
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 สรปุผลการด าเนนิการวจิยัและข้อเสนอแนะ 
  การศึกษาวิจัยครั้งนี้จัดท าเพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผล 
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภค โดยมีวิธีการเก็บรวมรวมข้อมูล 
เชิงปริมาณจ านวน 400 ชุด คัดเลือกแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ตอบค าถามครบถ้วน จ านวน 385 คน  
และการเก็บข้อมูลเชิงเชิงปริมาณ มีผลการวิจัยดังนี้ 
         ข้อมลูทัว่ไปและข้อมลูด้านประชากรศาสตรส์ว่นบคุคล 
  1. ผู้ตอบแบบสอบถามจ านวน 400 ตัวอย่าง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 245 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 61.2 
  2. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 41-50 ปี จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 
  3. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสแล้ว จ านวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 68.8 
  4. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 197 คน คิดเป็นร้อย 
ละ 49.3 
  5. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 192 คน คิดเป็น ร้อย
ละ 48 
  6. ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ส่วนบุคคล เฉลี่ยต่อเดือน 15,001 - 25,000 บาท 
จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8 
          ข้อมลูเกีย่วกับการใชบ้ริการจัดเลีย้งนอกสถานที่ 
  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยจัดงานเลี้ยงหรือกิจกรรมที่มีการจัดเลี้ยงอาหารและเครื่อง 
ดื่มส าหรับผู้ที่เคยจัดเลี้ยง จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58 จ านวนครั้งทีเ่คยจัดงานเลี้ยงอาหาร 
และเครื่องดื่ม 1-2 ครั้ง จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 เคยไปร่วมในงานเลี้ยงงานสังสรรค์ 
จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64 ส่วนมากมีจ านวนครั้งที่เคยไปร่วมงานเลี้ยงงานสังสรรค์ 1-2 ครั้ง 
จ านวน 242 คน คิดเป็นร้อยละ 60.5 มีโอกาสที่ใช้บริการงานเลี้ยงวันเกิด จ านวน 104 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 26 ครั้งล่าสุดที่มีการจัดงานเลี้ยง 7-9 เดือน จ านวน 114 คน คิดเป็นร้อย ละ 28.5 ครั้งล่าสุด 
ที่จัดงานเลี้ยงได้เลือกจัดงานในที่ท างาน จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อย ละ 44.8 รูปแบบบริการจัด 
เลี้ยงนอกสถานที่บุปเฟต์จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 33 รองลงมาคือ รูปแบบบริการจัดเลี้ยงนอก 
สถานที่ชุดโต๊ะจีน จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.2 ใช้บริการจัดเลี้ยงอาหารกลางวันและอาหาร 
ว่าง จ านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43 การเลือกประเภทอาหารใช้บริการในการจัดเลี้ยงอาหารพ้ืน 
เมือง จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 17.6  จ านวนอาหารที่ใช้บริการในการจัดเลี้ยง อาหาร 5 อย่าง 
จ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 โดยมีการเลือกรายการอาหารในการจัดเลี้ยงที่ก าหนดรายการ 
อาหารให้กับทางร้าน จ านวน 202 คน คิดเป็น ร้อยละ 50.5 การประมาณผู้เข้าร่วมงานในการจัด 
เลี้ยง 41-70 คน จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.2 ส่วนมากมีราคาท่ีเหมาะสมค่าบริการในการ 
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จัดเลี้ยงต่อหัว ส าหรับอาหารว่าง 1 มื้อ มากกว่า 60 บาท จ านวน 150 คน คิดเป็น ร้อยละ 37.4 ส่วน
ราคาที่เหมาะสมค่าบริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารกลางวัน 1 มื้อ ราคา 76-100 บาท 
จ านวน 138 คน คดิเป็นร้อยละ 34.4 และราคาท่ีเหมาะสมค่าบริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับ 
อาหารเย็น 1 มื้อ มากกว่า 190 บาท จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 มีการรู้จักร้านที่ให้บริการ 
จัดเลี้ยงโดยคนรู้จักแนะน า จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29 และความต้องการอุปกรณ์จัดเลี้ยงที่ 
สวยงามเพ่ิมเติมในการจัดงานเลี้ยง จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74 
          ข้อมลูปจัจัยทีส่ง่ผลตอ่พฤติกรรมการเลอืกใชบ้ริการรบัจัดเลีย้งนอกสถานที่ของผูบ้รโิภค 
  ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภค 
ในด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ส่วนใหญ่ให้คะแนนในส่วนชื่อเสียงของผู้ประกอบการรับจัดเลี้ยง โดยมี 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.84 รองลงมาคืออาหารมีความหลากหลาย โดยมีค่าเฉลี่ย 4.78 ผู้ตอบแบบสอบถาม 
มีความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคด้าน 
ราคา (Price) ส่วนใหญ่ให้คะแนนบริการมีหลายระดับราคาให้เลือก โดยมีค่าเฉลี่ย 4.78 รองลงมามี 
ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร มีค่าเฉลี่ย เท่ากับ 4.71 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น 
ต่อปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือก ใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านช่องทางการ 
จัดจ าหน่าย (Place) ส่วนใหญ่ให้คะแนนที่ตั้งของร้านเหมาะสม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.32 รองลงมาคือ 
ความสะดวกในการติดต่อกับร้านโดยตรงมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.08 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ 
ปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือก ใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านการส่งเสริมการ 
ตลาด (Promotion) ส่วนใหญ่ให้คะแนนการคิดราคาพิเศษ ลดแลกแจกแถม มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.51 
รองลงมาคือมีรายการส่งเสริมการขายที่หน้าสนใจ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.15 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความ 
คิดเห็นต่อปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านบุคคล 
(People) ส่วนใหญ่ให้คะแนน ที่มีพนักงานเสิร์ฟเพียงพอต่อการให้บริการ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.69 รอง 
ลงมาพนักงานมีความสุภาพ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.6 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยที่มีต่อ 
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านการน าเสนอลักษณะทางกาย 
ภาพ (Physical Evidence and Presentation) ส่วนใหญใ่ห้คะแนนการจัดโต๊ะอาหารมีความสวย 
งาม มีค่าเฉลี่ยทเท่ากับ 4.73 ลองลงมามีบริการอาหารให้เลือกหลากหลาย เช่น จัดบุปเฟต์ Snack 
Box โต๊ะจีน ซุ้ม อาหาร ที่มีหลากหลาย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.69 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อ 
ปัจจัยที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในด้านกระบวนการ 
(Process) ส่วนใหญ่ให้คะแนน บริการมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบตามความ ต้องการของลูกค้า มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.74 รองลงมามีข้ันตอนของการช าระเงินที่สะดวก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.74 
          ข้อมลูการตัดสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรบัจดัเลีย้งนอกสถานที่   
  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ อยู่ใน 



78 
 

ระดับจะใช้มาก ได้คะแนนเฉลี่ยมากสุด คือ ภาชนะบรรจุอาหารในงานเลี้ยงมีความสวยงาม มีค่าเฉลี่ย 
เท่ากับ 3.73 รองลงมา มีความสะอาดของสถานที่ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.7 และราคามีความแตกต่าง 
จากคู่แข่ง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68 ตามล าดับ 
  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยส่วนต่างๆ จะน าไปใช้เพ่ือเป็นแนวทางในการท าธุรกิจรับจัด 
เลี้ยงนอกสถานที่ รวมถึงการวางกลยุทธ์ทางธุรกิจในด้านการตลาดและน าไปเป็นแนวทางต่อไป 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที ่5 
การกาํหนดรูปแบบธรุกจิ 

 
5.1 นโยบายและการดําเนนิการบรหิารจดัการ 
  ภาพลกัษณ์ของบริษทั 
  เป็นธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ที่ให้บริการในด้านอาหารและเครื่องดื่มให้กับผู้บริโภค ที่มี 
ความต้องการในการจัดเลี้ยงและลดความยุ่งยากวุ่นวายลงสําหรับการจัดงาน ซึ่งมีการให้บริการ อาทิ 
ค๊อกเทล, ไทยบุฟเฟต์, อินเตอร์เนชั่นแนลบุฟเฟุต์, โต๊ะจีน, โต๊ะไทย, ที่มีเมนูนานาชาติทั้งไทย จีนและ 
ตะวันตก, ซุ้มอาหาร, สแน็คบ๊อกซ์, คอฟฟ่ีเบรค และอีกหลากหลายให้บริการที่รวมความอร่อย และ 
ความพิเศษเฉพาะคุณในโอกาสพิเศษ ซึ่งตอบสนองความต้องการของพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีจะทํา 
ให้ผู้บริโภคตัดสินใจใช้บริการ 

วสิยัทัศน ์พันธกจิ และ เปาูหมาย 
วสิยัทัศน ์
 One Stop Service ของธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ที่ทุกคนไว้วางใจ 
พันธกจิ 

  สร้างความเป็นเอกลักษณ์ของการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ที่มีความโดดเด่นด้านคุณภาพ 
บริการ เป็นผู้ช่วยในการทํางานเลี้ยงให้สมบูรณ์แบบและสร้างรอยยิ้มให้กับเจ้าภาพและแขกร่วมงาน 

เปูาหมาย 
  1. เป็นผู้นําด้านการจัดเลี้ยงที่มีคุณภาพทั้งด้านอาหารและบริการ เพื่อตอบสนองความต้อง 
การของผู้บริโภคได้อย่างครบถ้วนทุกความต้องการ 
  2. เป็นศูนย์รวมของการจัดเลี้ยงแบบครบวงจร ที่ให้ความสะดวกสบายแก่ผู้บริโภค 
         กลยุทธข์องบริษทั 
  โครงการ Soontree Catering เป็นการให้บริการเก่ียวกับการจัดเลี้ยงนอกสถานที่แบบครบ 
วงจรตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคได้หลากหลายเช่น ค๊อกเทล, ไทยบุฟเฟต์, อินเตอร์เนชั่น 
แนลบุฟเฟุต์, โต๊ะจีน, โต๊ะไทย, ที่มีเมนูนานาชาติทั้งไทย จีนและ ตะวันตก, ซุ้มอาหาร, สแน็คบ๊อกซ์, 
และอีกหลากหลายให้บริการ จะใช้กบยุทธ์ในระดับหน้าที่ที่เน้นความเป็นเลิศในด้านคุณภาพ 
(Superior Quality) และความเป็นเลิศในด้านการตอบสนอนต่อความต้องการของผู้บริโภค 
(Superior Customer Responsiveness)  เพ่ือที่จะให้กลุ่มผู้บริโภคได้รับการบริการที่มีคุณภาพสุด 
ประทับใจในโอกาสพิเศษ จึงใช้ความหลากหลายที่มีในการบริการและคุณภาพที่ดีดึงดูดให้กลุ่มลูกค้า   
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เปูาหมายระดบัองคก์ร 
 
ตารางที่ 5.1: ตารางแสดงเปูาหมายระดับองค์กร 
 

ระยะเวลา เปูาหมายระดบัองคก์ร 

ระยะเริ่มต้น (ปีที่ 0 – ปีที่ 2 ) สร้างความเชื่อม่ันแก่กลุ่มเปูาหมาย ในด้านบริการสําหรับการจัด 
เลี้ยงนอกสถานที่ต่างๆ  

ระยะสั้น (ปีที่ 2 – ปีที่ 5 ) รักษากลุ่มผู้บริโภคเดิมและขยายฐานลูกค้าไปยังกลุ่มใหม่ๆ รวมถึง 
ปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพดียิ่งขึ้น 

ระยะยาว (ปีที่ 6 – ปีที่ 10 ) ขยายตลาดโดยการนําผลิตภัณฑ์ไปยังประเทศเพ่ือนบ้าน เพื่อเพ่ิม 
ฐานลูกค้าใหม่และทําให้เป็นที่รู้จักและยอมรับในวงกว้างมากยิ่งข้ึน 

 
เปูาหมายระดบัธรุกจิ 

 
ตารางที่ 5.2: ตารางแสดงเปูาหมายระดับธุรกิจ 
 
ระยะเวลา เปูาหมายระดบัธุรกจิ 

 
ระยะเริ่มต้น (ปีที่ 0 – ปีที่ 2 ) เริ่มมีกลุ่มผู้บริโภคหลักที่มาใช้บริการเพิ่มข้ึน เกิดเป็นการบอกต่อ 

ปากต่อปาก จึงส่งผลให้มีจํานวนผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการเพิ่มมากขึ้น 

 
ระยะสั้น (ปีที่ 2 – ปีที่ 5 ) 

เริ่มมีกลุ่มผู้บริโภครองเข้ามาใช้บริการเพิ่มขึ้น รวมถึงมีการรักษา 
คุณภาพและมาตรฐานการบริการในด้านต่างๆ พร้อมทั้งดูแลธุรกิจ 
ใชนช่วงการคืนทุนและสร้างกําไล 

ระยะยาว (ปีที่ 6 – ปีที่ 10 ) เกิดการเป็นที่ยอมรับในวงกว้างมากขึ้น และขยายธุรกิจไปทั่ว 
ประเทศรวมถึงประเทศเพ่ือนบ้านใกล้เคียง 
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เปูาหมายทางการตลาด 
 

ตารางที่ 5.3: ตารางแสดงเปูาหมายระดับการตลาด 
 

ระยะเวลา เปูาหมายทางการตลาด 
 

ระยะเริม่ตน้ (ปีที ่0 – ปีที ่2 ) มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านทางด้านออนไลน์ต่างๆ เพ่ือให้
กลุ่มผู้บริโภคหลักได้มีการรู้จัก ทราบข้อมูลเกี่ยวกับการ บริการจัด
เลี้ยงนอกสถานที่ต่างๆ และยังมีการเสนอโปรโมชั่นพิเศษ ของ
บริการต่างๆ เพ่ือเป็นการกระตุ้นให้เกิดการเลือกใช้บริการ  

 
ระยะสัน้ (ปีที ่2 – ปีที ่5 ) 

ไปร่วมออกงานที่เก่ียวกับอาหารและการจัดเลี้ยง เพ่ือสร้างการรับรู้ 
และทําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ รวมถึงมีการวิเคราะห์ความ 
ต้องการของกลุ่มผู้บริโภค เพ่ือนํามาใช้ในการพัฒนา ปรับปรุงให้ดี 
ยิ่งขึ้น 

ระยะยาว (ปีที ่6 – ปีที ่10 ) เป็นผู้นําด้านบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่และศูนย์รวมการบริการ 
รับจัดเลี้ยงที่ครบทุกความต้องการและผู้บริโภคให้ความไว้วางใจ 

 
5.2 ลักษณะทัว่ไปของธรุกจิรบัจัดเลีย้งนอกสถานที ่  
         5.2.1 ลักษณะทัว่ไปของธรุกจิ 
  โครงการ Soontree Catering เป็นธุรกิจที่นําเสนอเกี่ยวกับการบริการรับจัดเลี้ยง นอก
สถานที่ คือ เป็นการจัดเลี้ยงในสถานที่ต่างๆ ที่ผู้บริโภคเป็นคนเลือก เช่น ที่บ้าน สํานักงาน อาคาร 
หรือสถานที่ต่างๆ เป็นการนําอาหารออกไปบริการข้างนอก ซึ่งเป็นการผลิตอาหารจากครัว กลาง
ภายในสถานที่จัดเลี้ยง และมีการนําอาหารและเครื่องดื่มที่ผลิตได้ รวมถึงอุปกรณ์สําหรับการ บริการ
จัดเลี้ยง และพนักงานบริการ ออกไปบริการยังสถานที่ต่างๆที่ผู้บริโภคได้จัดเตรียมไว้ให้ โดยรถ ขน
อาหารที่มี ความพร้อมในการรักษาสภาพอาหารให้สะอาดมีความปลอดภัยและยังคงความสดใหม่ อยู่
เสมอ ซึ่งมีการบริการในด้านการจัดเลี้ยงดังนี้ 
  บริการจัดเลี้ยงแบบค๊อกเทล, ไทยบุฟเฟต์, อินเตอร์เนชั่น แนลบุฟเฟุต์, โต๊ะจีน, โต๊ะไทย, ที่มี
เมนูนานาชาติทั้งไทย จีนและ ตะวันตก, ซุ้มอาหาร, สแน็คบ๊อกซ์, บริการเช่าอุปกรณ์สําหรับ การจัด
เลี้ยง เช่น โต๊ะ เก้าอ้ี และอุปกรณ์ต่างๆ 
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5.3 รูปแบบสนิคา้และบรกิาร 
        โครงการ SOONTREE CATERING จะถูกแบ่งออกเป็น 5 ส่วนใหญ่ๆ โดยส่วนสําคญัของ 
โครงการ คือ 
        สว่นแรก บุฟเฟต ์(Buffet) บุฟเฟต์มาตรฐาน (Thai Buffet) ส่วนใหญ่เป็นรูปแบบที่ได้รับ 
ความนิยมในการจัดเลี้ยง เนื่องจากราคาที่ไม่สูงจนเกินไปนักเน้นอาหารหลักที่มีความหลากหลาย มี
ขนมหวาน อาหาร และผลไม้ เสน่ห์ที่ดึงดูดของการจัดเลี้ยงแบบบุฟเฟต์ คือ ผู้บริโภคต้องบริการ 
ตัวเองนั่นเอง ซึ่งมีท้ังอาหารไทยและอาหารนานาชาติ 
 
ภาพที่ 5.1: ภาพประกอบตัวอย่างบุฟเฟต์ (Buffet) 

 

  
 
ที่มา: ทเวลซีส แคทเทอริ่ง.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.twelvesis.com/contact.php. 
 
        สว่นทีส่อง จดัเลีย้งค็อกเทล (Cocktail) สแตนดาร์ด ค็อกเทลอาหารไทยน่ารับประทาน 
จัดเรียงใส่ภาชนะอย่างดี ทั้งอาหารไทยและนานาชาติที่มีให้เลือกหลากหลาย จัดวางอย่างสวยงาม 
อลังการในงานเลี้ยงจะไม่มีโต๊ะอาหารจัดให้แขกท่ีมารวมงานนั่งรับประทานมีเพียงโต๊ะวาง อาหารตั้ง 
ไว้เป็นส่วนกลางอยู่มุมต่างๆ และบริเวณส่วนกลางของงาน เพื่อเปิดโอกาสให้แขกร่วมงานเดินไปมา 
รอบงานเพ่ือทักทายเจ้าภาพและพบปะสังสรรค์กับผู้ร่วมงานอื่นๆ แต่ในปัจจุบันรูปแบบการจัดงานเจ้า 
ภาพนั้น สามารถของโต๊ะและเก้าอ้ีเพ่ิมได้ เพื่อความสะดวกในการรับประทานอาหารและให้แขกได้ 
นั่งพักทานอาหารหรือนั่งคุยกันได้ 
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ภาพที่ 5.2: ภาพประกอบตัวอย่างค็อกเทล 
  

             
 
ที่มา: ทเวลซีส แคทเทอริ่ง.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.twelvesis.com/contact.php. 
   

สว่นทีส่าม ของวา่ง (Snack Box) เลือกได้ 3 อย่าง หรือมากกว่านั้น แล้วแต่ความต้องการ 
ชุดขนมหวานเลือกได้ทั้งเค็มและหวาน ชุดขนมจะเหมาะสําหรับการจัดเลี้ยงประชุมสัมนา งานอีเวนท์ 
งานทําบุญ งานศพและงานเลี้ยงต่างๆ  
 
ภาพที่ 5.3: ภาพประกอบตัวอย่างของว่าง (Snack Box) 
 

                       
 
ที่มา: Mezzo.  (2558). สืบค้นจาก http://www.mezzo.co/index.php/en/products/catering- 
       snack-box. 

http://www.mezzo.co/index.php/en/products/catering-
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  สว่นทีส่ี ่โต๊ะจนี (Chinese Table Set) เป็นอีกรูปแบบหนึ่งที่นิยมในการจัดเลี้ยงสําหรับ 
โอกาสทั่วไป การบริการอาหารมีลักษณะคล้ายแบบครอบครัวเพราะอาหารทุกอย่างจะยกมาจากครัว 
โดยปรุงแต่งเรียบร้อยและจัดใส่จานหรือชามท่ีมีขนาดใหญ่ ซึ่งไม่สามารถส่งต่อให้กันบนโต๊ะได้ จึงต้อง 
วางไว้กลางโต๊ะให้ผู้รับประทานบริการตัวเอง หรือช่วยตักแบ่งกันเองบนโต๊ะ ดังนั้นจึงใช้โต๊ะกลมเสมอ 
เพ่ือให้แขกทุกคนที่นั่งอยู่รอบโต๊ะเอ้ือมมือไปตักอาหารได้ถึง 
 
ภาพที่ 5.4: ภาพประกอบตัวอย่างโต๊ะจีน 
  

 
 
ที่มา: โรงแรมเดอะ แกรนด์ โฟร์วิงส์ คอนเวนชั่น.  (2558).  สืบค้นจาก   

https://www.ilovetogo.com/ Article/71/16801/โต๊ะจีนฮ่องเต้-1-แถม-1. 
 

สว่นทีห่้า การจดัเลีย้งแบบออกรา้นหรือซุ้มอาหาร (Food Stall) เหมาะสําหรับงานหลาย 
ลักษณะ เช่น งานเปิดตัวสินค้าและบริการต่างๆ จัดซุ้มอาหารนอกสถานที่ งานแต่ง งานบวช  
งานสัมมนา ฯลฯ บริการซุ้มอาหาร ซุ้มขนมหวาน ซุ้มเครื่องดืม มีพนักงานประจําโต๊ะสําหรับให้ลูกค้า 
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ภาพที่ 5.5: ภาพประกอบตัวอย่างซุ้มอาหาร 
 

 
 
ที่มา: ซุ้มอาหาร.  (2558). สืบค้นจาก http://www.khaohom-catering.com/en/ซุ้มอาหาร/. 
 

ราคาสาํหรับการใหบ้ริการแตล่ะประเภท ซึ่งมีการกาํหนดราคาไวด้งันี้ 
 
ตารางที่ 5.4: แสดงรายละเอียดราคาบุฟเฟุต์ อาหารไทย 
 

 
ประเภทอาหาร 

Buffet  
set A 

120 บ. /ท่าน 

Buffet 
set B 

150 บ. /ท่าน 

Buffet 
set C 

200 บ. /ท่าน 

ยํา - 1 2 

น้ําพริก - 1 1 
แกงจืด - ต้มยํา 1 1 1 

ผัด - ทอด - อบ - ย่าง 1 1 2 

ของหวาน - ผลไม้ 1 1 1 
จาํนวน 3 รายการ 5 รายการ 7 รายการ 

 
 รายการขา้งตน้รวม 
 - โต๊ะวางอาหารพร้อมผ้าปูโต๊ะ(ไม่รวมโต๊ะสําหรับแขกนั่งทาน)  
 - อาหารจัดใส่ภาชนะอุ่นอาหารสแตนเลส 
 - บริการจาน ช้อนส้อม แก้วน้ํา และกระดาษเช็ดปาก 
 - รวมข้าวสวยและน้ําดื่ม (น้ําเปล่า) 
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 ** หมายเหตุ** 
 - กรณีต้องการน้ําอัดลม, น้ําผลไม้, เพ่ิม 30 บาท  ต่อท่าน/ รายการ (หากต้องการทั้ง
น้ําอัดลมและ น้ําผลไม้ หรือ น้ําสมุนไพร เพ่ิม 50 บาท/ ท่าน 
 - ขออนุญาตสงวนสิทธิ์ในการสั่งล่วงหน้า อย่างน้อย 3 วัน 
 - ค่าบริการ 10% คิดจากยอดรวมค่าอาหารและเครื่องดื่ม 
 - ขออนุญาติรับจัดตั้งแต่ 40 ท่านขึ้นไป 
 - ค่าบริการนอกสถานที่ เริ่มต้น 1,500 บาท (ขึ้นอยู่กับระยะทางและรูปแบบของการจัดงาน) 
 
ตารางที่ 5.5: แสดงรายละเอียดราคาบุฟเฟต์ อาหารนานาชาติ 
 

 
ประเภทอาหาร 

Buffet 
set A 

200 บ. /ท่าน 

Buffet 
set B 

250 บ. /ท่าน 

Buffet 
set C 

300 บ. /ท่าน 
Appetizer - 1 2 

Soup 1 1 1 

Salad  1 1 
Main Dish 1 1 2 

Pasta 1 1 1 

Desserts 1 1 1 
จาํนวน 4 รายการ 6 รายการ 8 รายการ 

 
 รายการขา้งตน้รวม 
 - โต๊ะวางอาหารพร้อมผ้าปูโต๊ะ (ไม่รวมโต๊ะสําหรับแขกนั่งทาน)  
 - อาหารจัดใส่ภาชนะอุ่นอาหารสแตนเลส 
 - บริการจาน ช้อนส้อม แก้วน้ํา และกระดาษเช็ดปาก 
 - รวมข้าวสวยและน้ําดื่ม (น้ําเปล่า) 
 ** หมายเหตุ** 
 - กรณีต้องการน้ําอัดลม, น้ําผลไม้, เพ่ิม 30 บาท  ต่อท่าน/ รายการ (หากต้องการทั้ง
น้ําอัดลมและ น้ําผลไม้ หรือ น้ําสมุนไพร เพ่ิม 50 บาท/ ท่าน 
 - ขออนุญาตสงวนสิทธิ์ในการสั่งล่วงหน้า อย่างน้อย 3 วัน 
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 - ค่าบริการ 10% คิดจากยอดรวมค่าอาหารและเครื่องดื่ม 
 - ขออนุญาติรับจัดตั้งแต่ 40 ท่านขึ้นไป 
 - ค่าบริการนอกสถานที่ เริ่มต้น 1,500 บาท (ขึ้นอยู่กับระยะทางและรูปแบบของการจัดงาน) 
 
ตารางที่ 5.6: แสดงรายละเอียดราคาค็อกเทล  
 

 
ประเภทอาหาร 

Cocktail 
set A 

80 บ. /ทา่น 

Cocktail 
set B 

120 บ. /ท่าน 

Cocktail 
set C 

180 บ. /ท่าน 

Cocktail 
* Premium 
250 บ. /ท่าน 

จาํนวนสั่งขัน้ต่าํ 60 ทา่น 45 ทา่น 40 ทา่น 40 ทา่น 
ยํา - 1 1 2 

ของทานเล่น 1 1 2 2 
ขนมปัง - พัฟ - พาย 1 1 2 2 

ของหวาน - 1 1 2 

ผลไม ้ 1 1 1 2 
น้ําผลไม้/ น้ําสมุนไพร/ 
เครื่องดื่มร้อนชนิดซอง 

1 1 1 2 

จาํนวน 4 รายการ 6 รายการ 8 รายการ 12 รายการ 

 
 รายการขา้งตน้รวม 
  - โต๊ะวางอาหารพร้อมผ้าปูโต๊ะ (ไม่รวมโต๊ะสําหรับแขกนั่งทาน)  
  - อาหารจัดใส่ภาชนะอุ่นอาหารสแตนเลส 
  - บริการจานกระเบื้อง ช้อนส้อม แก้วน้ํา และกระดาษเช็ดปาก 
  - รวมน้ําดื่มเย็นทุกรายการ 
 ** หมายเหตุ** 
 - กรณีต้องการน้ําอัดลม, น้ําผลไม้, เพ่ิม 30 บาท  ต่อท่าน/ รายการ (หากต้องการทั้ง
น้ําอัดลมและ น้ําผลไม้ หรือ น้ําสมุนไพร เพ่ิม 50 บาท/ ท่าน 
 - ขออนุญาตสงวนสิทธิ์ในการสั่งล่วงหน้า อย่างน้อย 3 วัน 
 - ค่าบริการ 10% คิดจากยอดรวมค่าอาหารและเครื่องดื่ม 
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 - ขออนุญาติรับจัดตั้งแต่ 40 ท่านขึ้นไป 
 - ค่าบริการนอกสถานที่ เริ่มต้น 1,500 บาท (ขึ้นอยู่กับระยะทางและรูปแบบของการจัดงาน) 
 
ตารางที่ 5.7: แสดงรายละเอียดราคาอาหารว่าง 
 
 รายละเอยีด ราคา (บ.) 

Set A อาหารว่างคาว/ หวาน 2 ชนิด 35 

Set B อาหารว่างคาว/ หวาน 2 ชนิด + น้ําดื่ม 45 

Set C อาหารว่างคาว/ หวาน 3 ชนิด + น้ําผลไม ้ 55 

 
*Premium Set 

อาหารว่างคาว/ หวาน 3 - 4 ชนิด + น้ําผลไม้ 
*คุณสามารถจัดรายการอาหารว่างได้ตามใจคุณ โดยสามารถ
เลือกรายการ ได้จาก Snack Box และ Cocktail 

 
60 - 80 

 
 * หมายเหตุ 
 - ทุกกล่องมีกระดาษทิชชู่ และหลอดบริการให้/ ช้อน - ส้อมสําหรับอาหารว่าง 
 - รบกวนสั่งสินค้าล่วงหน้าอย่างน้อย 2 วัน 
 รายการขา้งตน้รวม 
 - จํานวนสั่งขั้นต่ํา 50 กล่อง (รายการขนมเหมือนกันหมด) 
 - ราคายังไม่รวมภาษีมูลค่าเพ่ิม 7% 
 - ต้องการเพ่ิมขนม + 20 บาท ต่อ 1 รายการ 
 - ค่าบริการนอกสถานที่ เริ่มต้น 1,500 บาท (ขึ้นอยู่กับระยะทางและรูปแบบของการจัดงาน) 
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ตารางที่ 5.8: แสดงรายละเอียดราคาโต๊ะจีน  
 

รายการอาหารราคาโต๊ะละ 1,200 บาท 

ชดุที1่ ชดุที2่ ชดุที3่ 
ข้าวเกรียบ ข้าวเกรียบ ข้าวเกรียบ 

ออเดริฟ ออเดริฟ ออเดริฟ 

กระเพาะปลาน้ําแดง กระเพาะปลาน้ําแดง กระเพาะปลาน้ําแดง 
ไก่อบน้ําผึ้ง หอยจ๋อทอด ยํารวมมิตรทะเล 

ยําหมูย่าง ยําสามกรอบ ปลาทิพย์ทอด 

ปลาทับทิมนึ่งบ๊วย ปลาทับทิมนึ่งมะนาว ปลาทับทิมนึ่งบ๊วย 
น่องไก่ตุ๋นยาจีน ต้มยํารวมมิตรทะเล ต้มจืดสาหร่ายทะเล 

ข้าวผัดรวมมิตร ข้าวผัดรวมมิตร ข้าวผัดรวมมิตร 
เงาะยัดไส้สัปปะรด ลําไยกระปอง เงาะกระปอง 

รายการอาหารราคาโต๊ะละ 1,300 บาท 

ชดุที1่ ชดุที2่ ชดุที3่ 
ข้าวเกรียบ ข้าวเกรียบ ข้าวเกรียบ 

ออเดริฟ ออเดริฟ ออเดริฟ 
กระเพาะปลาน้ําแดง กระเพาะปลาน้ําแดง กระเพาะปลาน้ําแดง 

หมูมะนาว กุ้งอบวุ้นเส้น เป็ดตุ้นน้ําแดง 

ขาหมูน้ําแดง ยําสามกรอบ ยําหิมะขาว 
ปลาหมึกนึ่งมะนาว ปลาทับทิมสามรส ปลาทับทิมนึ่งมะนาว 

ต้มจืดสาหร่ายทะเล ซี่โครงหมูตุ๋นยาจีน ต้มยํารวมิตรทะเล 

ข้าวผัดรวมมิตร ข้าวผัดรวมมิตร ข้าวผัดรวมมิตร 
เงาะกระปอง ลิ้นจี่กระปอง เงาะยัดไส้สัปปะรด 

รายการอาหารราคาโต๊ะละ 1,400 บาท 

ชดุที1่ ชดุที2่ ชดุที3่ 
ข้าวเกรียบ ข้าวเกรียบ ข้าวเกรียบ 

ออเดริฟ ออเดริฟ ออเดริฟ 
กระเพาะปลาน้ําแดง กระเพาะปลาน้ําแดง กระเพาะปลาน้ําแดง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): แสดงรายละเอียดราคาโต๊ะจีน  
 

ไก่ผัดหน่อไม้จีน กุ้งอบวุ้นเส้น เป็ดอบยอดผัก 

ขาหมูน้ําแดง ยําทะเล หมูมะนาว 
ไก่อบน้ําผึ้ง หอยจ๊อทอด สลัดปลาทิพย์ 

ปลาหมึกนึ่งมะนาว ปลาทับทิมสามรส ปลาทับทิมนึ่งบ๊วย 

แกงส้มชะอมไข่กุ้ง ต้มยํารวมิตรทะเล ซี่โครงหมูตุ๋นยาจีน 
ข้าวผัดรวมมิตร ข้าวผัดรวมมิตร ข้าวผัดรวมมิตร 

ฟรุ๊ตสลัด ทับทิมกรอบรวมมิตร วุ้นรวมมิตร 

รายการอาหารราคาโต๊ะละ 1,500 บาท 
ชดุที1่ ชดุที2่ ชดุที3่ 

ข้าวเกรียบ ข้าวเกรียบ ข้าวเกรียบ 
ออเดริฟ ออเดริฟ ออเดริฟ 

กระเพาะปลาน้ําแดง กระเพาะปลาน้ําแดง กระเพาะปลาน้ําแดง 

ยํารวมิตรทะเล ยําสามกรอบ กุ้งอบวุ้นเส้น 
ทอดมันกุ้ง ผัดเห็ดเปาฮ้ือน้ําแดง ไก่ผัดเม็ดมะม่วง 

เป็ดอบยอดผัก ไก่อบน้ําผึ้ง หอยจ๊อทอด 

ปลากะพงนึ่งบ๊วย แกงส้มแปฺะซะ ปลาทับทิมสามรส 
แกงส้มชะอมไข่กุ้ง ต้มยํารวมิตรทะเล ต้มยํารวมมิตร 

ข้าวผัดรวมมิตร ข้าวผัดรวมมิตร ข้าวผัดรวมมิตร 
ฟรุ๊ตสลัด แปะก๊วยเย็น โอนี่แปะก๊วยเผือกกวน 

รายการอาหารราคาโต๊ะละ 2,000 บาท 

ชดุที1่ ชดุที2่ ชดุที3่ 
ข้าวเกรียบ ข้าวเกรียบ ข้าวเกรียบ 

ออเดริฟทะเล ออเดริฟ ออเดริฟ 

หูฉลามน้ําแดง กระเพาะปลาเนื้อปูปนหูฉลาม หูฉลามน้ําแดง 
ยําสามกรอบ ยําขาหมูสไลด์ หมูมะนาว 

ขาหมูตุ๋นยาจีนทอด – ผักดอง เป็ดยัดไส้ กุ้งอบวุ้นเส้น 

ไก่ทอดซอสเหล้าแดง หอยจ๊อทอด สลัดกุ้งทอด 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): แสดงรายละเอียดราคาโต๊ะจีน 
 

สลัดกุ้งทอด ปลากระพงนึ่งบ๊วย ปลากระพงสามรส 
ต้มยํารวมิตรทะเล กระเพาะหมูตุ๋นยาจีน แกงส้มชะอมไข่กุ้ง 

ข้าวผัดรวมมิตร ข้าวห่อใบบัว ผัดหมี่ฮ่องกง 

โอนี่แปะก๊วยเผือกกวน ทับทิมกรอบรวมมิตร แปะก๊วยเย็น 
รายการอาหารราคาโต๊ะละ 2,300 บาท 

ชดุที1่ ชดุที2่ ชดุที3่ 
ข้าวเกรียบ ข้าวเกรียบ ข้าวเกรียบ 

ออเดริฟ ออเดริฟ ออเดริฟ 

หูฉลามน้ําแดง กระเพาะปลาเนื้อปูปนหูฉลาม หูฉลามน้ําแดง 
เป็ดยัดไส้เก๋าลัก ขาหมูตุ๋นยาจีนทอด - ผักดอง เป็ดอบน้ําผึ้ง 

สลัดกุ้งทอด กุ้งอบวุ้นเส้น ไก่ผัดเม็ดมะม่วง 

กุ้งผัดหน่อไม้ฝรั่ง ปลิงทะเลน้ําแดง ตีนเป็ดผัดหน่อไม้ฝรั่ง 
ปลาหมึกนึ่งมะนาว ปลากระพงสามรส ปลากระพงนึ่งบ๊วย 

ซี่โครงหมูตุ๋นยาจีน ต้มยําทะเลรวมมิตรโปฺะแตก แกงส้มชะอมไข่กุ้ง 
ข้าวผัดรวมมิตร ข้าวห่อใบบัว ผัดหมี่ฮ่องกง 

โอนี่แปะก๊วยเผือกกวน ทับทมิกรอบรวมมิตร แปะก๊วยเย็น 

รายการอาหารราคาโต๊ะละ 2,500 บาท 
ชดุที1่ ชดุที2่ ชดุที3่ 

เม็ดมะม่วง เม็ดมะม่วง เม็ดมะม่วง 

ออเดริฟ ออเดริฟ ออเดริฟ 
หูฉลามน้ําแดง กระเพาะปลาเนื้อปูปนหูฉลาม หูฉลามน้ําแดง 

เป็ดยัดไส้เก๋าลัก เป็ดย่าง ขาหมูตุ๋นยาจีนทอด - ผักดอง 

กุ้งทอดซอสมะขาม กุ้งอบวุ้นเส้น กุ้งผัดหน่อไม้ฝรั่ง 
ปลิงทะเลน้ําแดง สลัดกุ้งทอด ตีนเป็ดผัดหน่อไม้ฝรั่ง 

ปลากระพงลุยสวน ปลากระพงสามรส ปลากระพงนึ่งบ๊วย 
ต้มยําทะเลรวมมิตรโปฺะแตก แกงส้มชะอมไข่กุ้ง ซี่โครงหมูตุ๋นยาจีน 

ข้าวผัดรวมมิตร ข้าวห่อใบบัว ผัดหมี่ฮ่องกง 

โอนี่แปะก๊วยเผือกกวน ทับทิมกรอบรวมมิตร ผลไม้รวม 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): แสดงรายละเอียดราคาโต๊ะจีน 
 

รายการเครื่องดืม่ 

ชดุราคา 400/ 450 บาท ชดุราคา 600 บาท 
เหล้าหงส์ทอง / เบรน         1 กลม เหล้าฮันเดรสไพเพิส           1 กลม 

โซดา                             6 ขวด โซดา                             6 ขวด 

น้ําอัดลม                        2 ขวด น้ําอัดลม                        2 ขวด 
น้ําดื่ม 1500 CC               2 ขวด น้ําดื่ม 1500 CC               2 ขวด 

น้ําแข็งบริการตลอดงาน น้ําแข็งบริการตลอดงาน 

ชดุราคา 180 บาท ชดุราคา 130 บาท ราคาเพิ่มเตมิ 

โซดา                        6 ขวด น้ําอัดลม                   2 ขวด โซดา        ลังละ      150 บาท 

น้ําอัดลม                   2 ขวด น้ําดื่ม 1500 CC          2 ขวด น้ําอัดลม   ลังละ       200 บาท 
น้ําดื่ม 1500 CC          2 ขวด น้ําแข็งบริการตลอดงาน น้ําดื่ม 1500CC โหลละ130 บาท 

น้ําแข็งบริการตลอดงาน   

 
 รายการขา้งตน้รวม 
 - บริการถ้วยแบ่ง ช้อน ตะเกียบ แก้วน้ํา และกระดาษเช็ดปาก 
 - พนักงานดูแลบริการระหว่างงาน 
 ** หมายเหตุ** 
 - ขออนุญาตสงวนสิทธิ์ในการสั่งล่วงหน้า อย่างน้อย 3 วัน 
 - ราคารายการอาหารข้างต้นยังไม่รวมเครื่องดื่ม 
 - ขออนุญาติรับจัดตั้งแต่ 15 โต๊ะขึ้นไป 
 - ค่าบริการนอกสถานที่ เริ่มต้น 1,500 บาท (ขึ้นอยู่กับระยะทางและรูปแบบของการจัดงาน) 
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ตารางที่ 5.9: แสดงรายละเอียดราคาซุ้มอาหาร 
 

ประเภท ราคา/ 100 ท่าน 

ข้าว  
- ข้าวหมูแดง หมูกรอบ 4,500 บาท 

- ข้าวมันไก่, ข้าวหน้าไก่อบ, ข้าวหมกไก่ 4,500 บาท 

- ข้าวผัด (หมู, ไก่, กุ้ง, ปู) 4,500 บาท 
เสน้  

- ผัดไทย 4,500 บาท 

- ราดหน้า (หมู, ไก่, ทะเล) 4,500 บาท 
- ก๋วยจั๊บน้ําข้น, กระเพาะปลา 5,000 บาท 

- ก๋วยเตี๋ยว น้ําตก, ต้มยํา, เกี๊ยว 4,000 บาท 
ของทานเลน่  

- BBQ (หมู, ไก่) 3,500 บาท 

- สะเต๊ะ, หมู, ไก่ 3,500 บาท 
ยาํ (เลือกได้ซุม้ละ 3 รายการ)  

ตารางที่ 5.9 (ต่อ) : แสดงรายละเอียดราคาซุ้มอาหาร 

ยําวุ้นเส้น (ทะเล), ยํารวมมิตร (ทะเล), ยําลูกชิ้น 5,500 บาท 
ส้มตํา ไข่เค็ม, ไทย, ปู, ปูปลาร้า, ผลไม้ 4,000 บาท 

ของหวาน  (เลือกไดซุ้ม้ละ 3 รายการ)  
ลอดช่อง, เฉาก๊วย, ทับทิมกรอบ, รวมมิตร 3,000 บาท 

เครื่องดื่ม  

น้ําลําไย, กระเจี๊ยบ, เก๊กฮวย, น้ําส้ม, พันซ์ 3,000 บาท 
 
 หมายเหต ุ
 - 1 ซุ้มสําหรับ 100 ท่าน ระยะเวลาให้บริการ 3 ชม. 
 - ค่าบริการนอกสถานที่ เริ่มต้น 1,500 บาท (ขึ้นอยู่กับระยะทางและรูปแบบของการจัดงาน) 
 - ราคายังไม่รวมภาษีมูลค่าเพ่ิม 7% 
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สถานที่ตัง้ 
 โครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร ภายใต้ชื่อ 
โครงการ “SOONTREE  CATERING” จะตั้งอยู่บริเวณท่ีสามารถเดินทางได้สะดวก ดังนั้นโครงการ 
จึงตั้งอยู่ที่ถนนรามคําแหง ซอย187 ซึ่งอยู่ตรงบริเวณท่ีสามารถมองเห็นปูายชื่อได้เด่นชัด และเป็น
ถนนที่เชื่อมกับถนนเส้นหลักและทางด่วนอีกหลายสาย 
 

ภาพที่ 5.6: แผนที่ตั้งของอาคาร 
 

 
 
ที่มา: Google Map.  (2014).  Retrieved from https.google.com/maps?. 
 
ภาพที่ 5.7: อาคารชั้นเดี่ยวพ้ืนที่ 1,000 ตร.ม. 
 

          
 
ที่มา: โรงงานและโกดัง.  (2558).  สืบค้นจาก http://www.ddproperty.com/property/โรงงาน

และโกดังให้เช่าคลอง-7-ลําลูกกา-708143. 
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 ด้วยเหตุผลและข้อมูลต่างๆจากการวิเคราะห์ข้อมูลแล้วนั้น สถานที่แห่งนี้จึงเหมาะสมแก่การ 
เป็นสถานที่ตั้งโครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่อง 
จากตรงกับกลุ่มเปูาหมายของโครงการ ซึ่งนี่สามารถสร้างความได้เปรียบในการประกอบธุรกิจใน 
สถานที่แห่งนี้ 
 
5.4 การจัดองค์กร 
 สําหรับโครงสร้างองค์กรของโครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขต 
กรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 4 ฝุาย โดยมีการควบคุมการดําเนินเป็นลําดับขั้นโดยมีประธานกรรม 
การเป็นผู้ดูแลภาพใหญ่สุด รองลงมาคือผู้จัดการที่จะดูและความเรียบร้อยทั้งหมดของธุรกิจ และ 
สําหรับการดําเนินการของอีก 4 ฝุาย ได้แก่ ฝุายการตลาดและบัญชี แผนกขนส่ง แผนกครัว แผนก 
บริการ เพื่อความสะดวกในการดําเนินการสามารถแก้ปัญหาได้อย่างรวดเร็ว การคัดเลือกบุคลากรจึง 
เป็นส่วนสําคัญอย่างยิ่งเพ่ือให้การดําเนินงานมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 
ภาพที่ 5.8: แสดงโครงสร้างการบริหารงานของโครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
โครงสรา้งองคก์ร 
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  การบริหารและดูแลโครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขตกรุงเทพ 
มหานคร ภายใต้ชื่อโครงการ “SOONTREE  CATERING” ประกอบไปด้วย 4 ฝุายงานอันได้แก่ ฝุาย
การตลาดและบัญชี, แผนกขนส่ง, แผนกครัว,  และแผนกบริการ 
 รายละเอียดการทํางานของแต่ละฝุายงาน (Job Description) ได้กําหนดและระบุหน้าที่ 
ความรับผิดชอบแต่ละตําแหน่งดังต่อไปนี้ 
 1. ประธานกรรมการ กําหนดกลยุทธ์และนโยบายขององค์กร ควบคุมและดูแลการ ทํางาน
โดยภาพรวมขององค์กรและบริหารงานทิศทางการดําเนินงานขององค์กรให้เป็นไปตามวัตถุ 
ประสงค์ 
  2. ผู้จัดการ ทําหน้าที่ดูแลด้านงานเลี้ยงการบริการอาหารและเครื่องดื่ม การวางแผน กําหนด 
จํานวนพนักงาน วิธีการ การจัดเตรียมความพร้อม รวมทั้งการประสานงานกับส่วนงานต่างๆ เพื่อให้ มี
ความพร้อมสําหรับบริการมากท่ีสุด  
  3. กู๊กใหญ่ ทําหน้าที่ดูแลด้านอาหารทําอาหารให้มีคุณภาพ การตกแต่งอาหาร รสชาติอร่อย 
คิดสูตรอาหารและรักษามาตรฐานของอาหารให้ดีอยู่เสมอ 
  4. ผู้ช่วยกุ๊ก ทําหน้าที่จัดเตรียมวัตถุดิบสําหรับทําอาหาร เครื่องปรุงรสต่างๆ ตามที่กุ๊กใหญ่ 
ต้องการ 
  5. แม่ครัว ทําหน้าที่จัดเตรียมวัตถุดิบให้พร้อมสําหรับการใช้งาน มือมีด มือล้าง มืออบ เป็น
ต้น 
  6. พนักงานล้างและทําความสะอาด ทําหน้าที่รับผิดชอบดูแลความสะอาด ความเรียบร้อย 
ต่างๆ 
  7. คนเช็คสินค้าขนส่ง ทําหน้าที่ในการควบคุมดูแลและจัดเตรียมให้ภาชนะอุปกรณ์ทุกราย 
การพร้อมใช้งาน ในการบริการอาหารและเครื่องดื่ม รวมทั้งข้อมูลในการผลิตและเสิร์ฟ รายการเครื่อง 
มือและภาชนะทุกชนิดด้วยความระเอียดครบถ้วน 
  8. คนขับรถ ทําหน้าที่ในการขับรถขนส่งวัตถุดิบและพนักงานในการบริการจัดเลี้ยงให้มีความ 
ปลอดภัย ไม่ประมาท  
  9. พนักงานเสิร์ฟอาหารและเครื่องดื่ม ทําหน้าที่ในการเตรียมการบริการตั้งแต่การจัดโต๊ะ 
อาหารก่อนแขกจะมาถึง รวมทั้งอํานวยความสะดวกต่างๆ ขณะที่แขกกําลังรับประทานอาหาร และ 
การเก็บโต๊ะเมื่อแขกลุกจากโต๊ะ พนักงานมีหน้าที่จัดเก็บภาชนะอุปกรณ์ทุกอย่างด้วยความระมัดระวัง 
กลับสู่หน่วยงานของตนอย่างครบถ้วนและปลอดภัย  
  10. พนักงานเสิร์ฟ (ชั่วคราว) ทําหน้าที่เหมือนกับพนักงานเสิร์ฟอาหารและเครื่องดื่ม แต่ 
ไม่ได้เป็นพนักงานประจํา เรียกใช้เฉพาะเวลาพนักงานเสิร์ฟอาหารและเครื่องดื่มไม่เพียงพอ 
  11. พนักงานแคชเชียร์และบัญชี มีหน้าที่การคํานวนค่าใช้จ่าย และจัดทําใบเสนอค่าใช้จ่ายที่ 
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ชัดเจนถูกต้องให้กับผู้บริโภคที่มาใช้บริการ ตรวจสอบจํานวนเงินอย่างถ่ีถ้วนถูกต้องอยู่เสมอ และทํา 
รายงานสรุปรายรับทั้งหมดต่อผู้จัดการ 
  12. ฝุายสั่งซื้อและขายสินค้า ทําหน้าที่เปรียบเทียบราคาสินค้าที่ได้รับอนุมัติให้สั่งซื้อ ตรวจ 
สอบคุณภาพของวัตถุดิบที่ได้ทําการจัดซื้อให้มีมาตรฐานที่ตั้งไว้ 
  13. การวิเคราะห์และวางแผนการตลาด ทําหน้าที่วางแผนการตลาด ดูแลกิจกรรมการตลาด 
ทั้งการสื่อสารภายในและภายนอกองค์กร สร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับองค์กรและสร้างฐานลูกค้าเพ่ิมข้ึน 
 
5.5 การวเิคราะหส์ถานการณใ์นตลาด (Situation Analysis) 5C’s 
 เพ่ือให้ได้ผลสรุปของแนวทางมาเป็นตัวแนวทางในการวางแผนการบริหารจัดการโครงการ
จัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร ภายใต้ชื่อโครงการ 
“SOONTREE  CATERING” จึงต้องทําการวิเคราะห์สถานการณ์ในตลาดโดยอาศัยการวิเคราะห์ 
5C’s ดังต่อไปนี้ 
 1. สิง่แวดลอ้ม (Context) 
      การเมอืง (Political)  
  เนื่องจากรัฐบาลไทยมีนโยบายผลักดันให้อาหารไทยนั้นมีชื่อเสียงและเป็นที่รู้จักอย่างกว้าง 
ขวางในระดับโลกมาอย่างต่อเนื่อง และสนับสนุนให้ไทยเป็นแหล่งวัตถุดิบอาหารที่มีคุณภาพ จึงทําให้ 
วัตถุดิบที่นํามาประกอบอาหารจะมีคุณภาพและมีมาตรฐาน 
      เศรษฐกจิ (Economic) 
  ด้วยสภาพสภาวะเศรษฐกิจที่ฟืดเคือง เศรษฐกิจที่ชะลอตัวลง ค่าเงินบาทและราคาทองคําที่ 
ผันผวน เศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลาผู้บริโภคจึงต้องการสิ่งอํานวยความสะดวกในเรื่อง 
ต่างๆ เพื่อลดความยุ่งยากในการดําเนินชีวิต การบริการสินค้าท่ีมีคุณภาพและคุ้มค่าต่อราคาท่ีจ่าย จึง 
เข้ามาเป็นตัวช่วยให้กับผู้บริโภค แต่เมื่อเศรษฐกิจเกิดภาวะชะลอตัวลงจึงทําให้ผู้บริโภคมีการลดค่าใช้ 
จ่ายลง โดยที่ไม่ซื้อบริการหรือลดการซื้อลงและไม่สามารถขายสินค้าในราคาสูงได้ 
      สงัคม (Social) 
  สังคมในปัจจุบันมีการใช้ชีวิตที่เร่งรีบมากขึ้นผู้บริโภคไม่มีเวลามากนัก เพราะต้องดําเนินชีวิต 
ประจําวันในแบบที่ต้องแข่งขันกับเวลา  ด้วยการดําเนินชีวิตประจําวันที่เร่งรีบจึงทําให้ เป็นผลดีต่อ 
ธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ โดยสามารถตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคท่ีต้องการจัดเลี้ยงได้ 
เป็นอย่างดี แต่สังคมเริ่มการห่างเหินมากขึ้นเพราะแต่ก่อนการจัดงานเลี้ยงจะมีการช่วยเหลือกัน 
ระหว่างเพื่อนบ้านหรือคนระแวกเดียวกัน จึงทําให้สนิทชิดเชื้อกัน 
       เทคโนโลย ี(Technology) 
  เทคโนโลยีมีวิวัฒนาการไปอย่างรวดเร็วโลกของอินเตอร์เน็ตเข้ามาแทนที่ ทุกคนสามารถหา 
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สิ่งอํานวยความสะดวกจากอินเตอร์เน็ตได้มากข้ึน ทําให้ผู้บริโภคสามารถรู้จักและสามารถติดต่อผ่าน 
Social Network ได้อย่างสะดวกรวดเร็วมากขึ้น แต่การใช้งานเกิดความสะดวกรวดเร็วมากข้ึน ซึ่งก็ 
อาจจะทําให้คู่แข่งใช้เทคโนโลยีได้เช่นเดียวกัน 
 2. ผูบ้รโิภค (Consumer) 

ในยุคปัจจุบันที่ต้องการความสะดวกสบาย รวดเร็ว และต้องการลดความวุ่นวายใน การ
จัดเตรียมอาหารด้วยตนเอง จึงทําให้ตลาดของธุรกิจดังกล่าวเริ่มเติบโต และขยายตัวอย่างรวดเร็ว จน
มีผู้ประกอบการเพ่ิมขึ้นเป็นจํานวนมาก โดยในปัจจุบันพบว่าตลาดธุรกิจจัดเลี้ยงมีมูลค่ากว่า 700 ล้าน
บาท  ซึ่งเพ่ิมข้ึนจากในปี 2549 ที่มีมูลค่าราว 300 ล้านบาท ถึง 400 ล้าน บาทเลยทีเดียว  

ดังนั้น จึงทําให้เริ่มมีบรรดาผู้ประกอบการเปิดตัวเข้ามาดําเนินธุรกิจประเภทนี้อย่าง จริงจัง
มากขึ้น ทั้งนี้ผู้ประกอบการที่ก้าวเข้ามาในธุรกิจนี้จะมีฐานธุรกิจเดิมแล้ว ส่งผลให้การแข่งขันใน ธุรกิจ
รับจัดเลี้ยงนอกโรงแรมเริ่มมีการแข่งขันกันมากข้ึน ซึ่งแต่เดิมนั้น เพื่อเป็นการประหยัดเวลาใน การ
ทําอาหารและต้องการความสะดวกสบายในการจัดงานเลี้ยง ลูกค้าจึงเลือกใช้บริการบริษัทหรือ 
ผู้ประกอบการที่จัดงานเลี้ยงนอกหรือในสถานที่ โดยมีรูปแบบทั้งการสั่งอาหารจากร้านอาหารที่มี 
บริการจัดเลี้ยงนอกสถานที่ หรือสั่งเลี้ยงแบบโต๊ะจีน หรือใช้บริการธุรกิจจัดเลี้ยงของโรงแรมเป็นหลัก 
ซึ่งกระบวนการจัดเลี้ยงจะเป็นรูปแบบเดิมๆ ตั้งแต่การจัดโต๊ะ เตรียมอาหาร เสิร์ฟอาหาร เก็บล้าง 
ภาชนะและอุปกรณ์ต่างๆ ตลอดจนเก็บกวาดและทําความสะอาดสถานที่  
 ปัจจุบันพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไปมีความต้องการสินค้าในนวัตกรรมใหม่และตอบสนอง
ความต้องการมากข้ึน ราคาสินค้าที่ถูกลง ทําให้ผู้ประกอบการแต่ละค่ายจะต้องงัดกลยุทธ์เร่ง พัฒนา
นวัตกรรมใหม่มากข้ึน การสร้างความสัมพันธ์ทั้งลูกค้าและคู่ค้า การสร้างความเชื่อมั่น ความน่าเชื่อถือ
องค์กร เป็นตัวแปรสําคัญ ส่งผลต่อการแข่งขันระหว่างคู่แข่งจะทวีความรุนแรงขึ้นด้วย 

อย่างไรก็ตาม ในระยะต่อมาธุรกิจการจัดงานเลี้ยงมีการเติบโต และขยายตัวมากข้ึน เพ่ือ
ตอบสนองพฤติกรรมผู้บริโภค และรสนิยมที่เปลี่ยนไป คนรุ่นใหม่ที่นิยมกันมาจัดงานเลี้ยงฉลอง กันใน
กลุ่มครอบครัวและเพ่ือนๆ หรือจัดงานในโอกาสพิเศษ เช่น งานวันเกิด ทําบุญขึ้นบ้านใหม่ งาน
สังสรรค์ในกลุ่มเพ่ือน หรืองานเลี้ยงในโอกาสปีใหม่ นอกสถานที่ หรือที่บ้านมากข้ึน (Outside 
Catering) เพ่ือความเป็นส่วนตัวสะดวกสบายและยังสามารถควมคุมงบประมาณได้อีกด้วย นอกจากนี้ 
การขยายตัวอย่างรวดเร็วของธุรกิจรับจัดเลี้ยงส่งผลให้ผู้ประกอบการต่างๆ มีการเพ่ิมการบริการให้ 
ครอบคลุม เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้ามากข้ึนและก้าวเข้าไปแย่งส่วนแบ่งตลาดในกิจกรรม 
อ่ืนๆ เช่น งานแต่งงาน งานศพ งานทําบุญเลี้ยงพระในโอกาสต่างๆ เป็นต้น  
   

 
 



99 
 

3. พันธมติร (Collaborator) 
 

ตารางที่ 5.10: การวิเคราะห์พันธมิตรของโครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ใน 
                  เขตกรุงเทพมหานคร 
 
 
พันธมติร 
Collaborator 

พันธมติรทางดา้น 
Product / Price / 
Place / Promotion 

 
สนบัสนนุ 
 

 
ต่อต้าน 

Universal 
Food Public 
Company 
Limited 

เครื่องดื่มน้ําผลไม้, น้ํา
ด่ืม, ชา, กาแฟ, 
Home Soy,  
ผักบรรจุกระปอง, 
ผลไม้บรรจุกระปอง 

เครื่องดื่มต่างๆ สําหรับลูกค้า
ที่มา 
ใช้บริการภายในงานอีเว้นท์ 
และผักบรรจุกระปองและผล 
ไม้บรรจุกระปองสําหรับวัตถุ 
ดิบทําอาหาร 

เป็นบริษัทที่มีชื่อเสียง 
ทําให้มีอํานาจต่อรองสูง 
 

บริษทั เสริมสขุ 
จาํกดั (มหาชน) 

เครื่องดื่มต่างๆเช่น ชา
เขียวโออิชิ ครัสตัล 
estโคล่า ชาลิปตัน 
 

เครื่องดื่มต่างๆ สําหรับลูกค้า
ที่มาใช้บริการ 
และการจัดงานอีเว้นต่างๆ 
 

เป็นบริษัทที่มีชื่อเสียง 
ทําให้มีอํานาจต่อรองสูง 
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 4. คู่แขง่ขัน (Competitor) 
 
ตารางที่ 5.11: การวิเคราะห์คู่แข่งขันของโครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ใน 
                  เขตกรุงเทพมหานคร 
 
คู่แข่ง Competitior ข้อไดเ้ปรยีบเมือ่เทยีบกบัคูแ่ขง่ ข้อเสียเปรยีบเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 

    Saw Sam Sai   
        Catering 

อุปกรณ์และเครื่องมือที่ทัน 
สมัย มีราคาการบริการที่ถูกกว่า 
และจัดโปรโมชั่นเยอะกว่า 

ชื่อเสียงและประสบการณ์ในการ 
ดําเนินธุรกิจ 

         The Chef  
          Catering 

มีราคาการบริการที่ถูกกว่า 
และจัดโปรโมชั่นเยอะกว่า 

มีเครือข่ายและช่องทางการหาลูกค้าและ 
มีประสบการณ์และชื่อเสียงในด้านการ 
บริการมากกว่า 

             Dee  
          Catering 

อุปกรณ์และเครื่องมือที่สามารถ 
รองรับการบริการครบทุกความ 
ต้องการ 

มีเครือข่ายและช่องทางการหาลูกค้า 
 

    Anna & Charlie’s 
          Catering 

มีราคาการบริการที่ถูกกว่า 
และจัดโปรโมชั่นเยอะกว่า 

มีเครือข่ายและช่องทางการหาลูกค้าและ 
มีประสบการณ์และชื่อเสียงในด้านการ 
บริการมากกว่า 

 
 5. บริษทั (Company) 

บริการรับจัดเลี้ยงทั้งในและนอกสถานที่ครบวงจร หลากหลายชนิดเมนูทั้งอาหารไทยและ 
อาหารนานาชาติที่ได้รับการดูแลอย่างพิถีพิถันโดยทีมงานคุณภาพ ซึ่งมีบริการรับจัดค็อกเทล, อาหาร
กล่อง, โต๊ะจีน, จัดบุฟเฟต์และจัดอาหารออกร้าน 

เลี้ยงแต่ละครั้งไม่ว่าจะเป็นงานเลี้ยงส่วนตัว งานแต่งงาน งานขึ้นบ้านใหม่ งานวันเกิด หรือ 
งานเลี้ยงของบริษัท งานประชุมสัมมนา ล้วนมีเรื่องมากมายให้ต้องเตรียมตัว ตัดความวุ่นวายทิ้งไป 
ง่ายๆ แค่ให้บริษัทช่วยดูแลความเรียบร้อยของงาน เหลือไว้เพียงหน้าที่ต้อนรับแขก แล้วคุณก็จะสนุก 
กับงานได้อย่างเต็มที่  
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บริษัทเป็นผู้ช่วยมือหนึ่งในการเตรียมงานเลี้ยง โดยมีบริการอาหารหลากหลายประเภท ไม่
ว่าจะเป็น บุฟเฟต์ คอฟฟ่ีเบรค ค็อกเทล ออกร้าน โต๊ะไทย เซ็ทเมนู หรือ อาหารกล่อง ที่ลูกค้า 
สามารถเลือกสรรให้ลงตัวกับลักษณะงาน และงบประมาณ อาหารของเราการันตีความอร่อย ด้วยเมนู 
อาหารจากต้นตํารับร้านอาหารดีพร้อม และอาหารยุโรปรสเยี่ยมที่แขกทานแล้วล้วนประทับใจ นอก 
จากบริการด้านอาหาร เรายังมีบริการจัดหาอุปกรณ์ต่างๆที่ใช้ในงาน ทั้งโต๊ะ เก้าอ้ี เต็นท์ พัดลมไอน้ํา 
พร้อมทั้งทีมงานที่พร้อมให้คําแนะนําตั้งแต่ต้นจนจบ โทรหาบริษัทเพียงเท่านี้งานปาร์ตี้ก็ไม่ใช่เรื่อง 
ยากอีกต่อไป 

 
5.6 การวเิคราะห ์SWOT ของโครงการ 
 จดุแข็ง (Strengths)  
 1. ราคาสินค้าและบริการมีความเหมาะสม เน้นให้ปริมาณอาหารที่มาก  
          2. มีรูปแบบอาหารที่หลากหลายและคุณภาพดี ถูกหลักอนามัย  
  3. มีความรวดเร็วในการจัดเตรียมอาหาร ลูกค้าสามารถสั่งสินค้าล่วงหน้าได้ก่อน 3 วัน 
  4. รู้จักแหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพและราคาถูก  
  5. มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้าในด้านของการบริการ พนักงานยิ้มแย้มแจ่มใส  
 จดุอ่อน (Weaknesses)  
 1. เป็นเจ้าใหม่ในตลาดธุรกิจ จึงยังไม่เป็นที่รู้จัก 
  2. พนักงานไม่เพียงพอต่อการทํางานในบางครั้ง 
  3. พนักงานขาดการพัฒนาทักษะการปฏิบัติงาน 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 โอกาส (Opportunities) 
 1. เป็นสินค้าที่เหมาะสําหรับกลุ่มลูกค้าที่ชอบความคุ้มค่าและราคาประหยัด  
  2. ลูกค้าในปัจจุบันชอบความสะดวกสบายไม่ต้องลงมือทําเอง  
  3. ปัจจุบันกลุ่มลูกค้าสามารถหาร้านรับจัดงานเลี้ยงได้สะดวกมากข้ึนโดยการเข้าไปเปิดหาใน 
Social Media สื่อโฆษณาและการบอกกล่าวปากต่อปาก  
  4. การคมนาคม มีการเจริญมากข้ึนทําให้การขนส่งวัตถุดิบทําได้ง่ายขึ้น 
  5. มีความเจริญของเศษรฐกิจมากขึ้นสามารถเลือกซ้ือวัตถุดิบได้ง่ายและคัดสรรวัตถุดิบที่ 
ราคาต่ํา เพื่อลดรายจ่ายในการผลิต  
 อุปสรรค (Threat) 

1. เศรษฐกิจทางการเกษตรบางช่วงไม่ดีทําให้ราคาวัตถุดิบขึ้นราคา ทําให้มีต้นทุนเพ่ิมมากข้ึน  
 2. คู่แข่งขันในลักษณะธุรกิจแบบเดียวกัน และใกล้เคียงกันมีจํานวนมากขึ้น 
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 3. ปัจจุบันค่านิยมของประชาชนจะเป็นด้านวัตถุนิยมสูงอาจมองว่าคู่แข่งอ่ืน มีราคาต่ํากว่า 
และมีของแถมที่เยอะกว่าก็เลยไปเลือกใช้ของคู่แข่ง 
 
5.7 การวเิคราะห ์TOWS Matrix 
 
ตารางที่ 5.12: การวิเคราะห์ TOWS Martrix ของโครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอก 

สถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 โอกาส (Opportunity) อปุสรรค (Threat) 

จดุแขง็ 
(Strength) 

แนวทางกลยทุธเชิงรกุ (S-O) 

• มีกลยุทธ์ในการอบรมพนักงานด้าน 
การบริการให้ลูกค้ามีความประทับใจ 
มีรูปแบบการใหบ้ริการที่หลายหลายครบทุก
ความต้องการ ในราคาถูก วสัดุอุปกรณ์ที่
ทันสมัย มีคณุภาพ สําหรับการบรกิารต่างๆ 
ภายใน โครงการและเพื่อตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าท่ีหลากหลาย 

แนวทางกลยทุธปูองกนั (S-T) 

• กลยุทธ์การเจาะตลาดเดิม (Market  
Penetration) เน้นการทําการตลาดเชิง
รุกกับกลุ่ม เปาูหมายทีเ่คยใช้สินคา้อยู่ให้
เกิดการใช้มากขึ้นหรือกลุ่มที่ยังเขา้ไม่ถึง
ก็ให้หันมาลองใช้บริการ โดยสร้างความ 
เข้าใจท่ีถูกต้องเกี่ยวกับส่วนผสมของ
อาหาร 

จดุออ่น 
(Weakness) 

แนวทางกลยทุธแกไ้ข (W-O) 

• ตั้งราคาอย่างเหมาะสมพร้อมกบัการให้ข้อมูล
ผู้บริโภคผา่นช่องทางอื่นๆ อย่างต่อเนื่อง ใช้กล
ยุทธ์การสื่อสาร ทางการตลาดต่างๆ เพื่อให้กลุ่ม 
ลูกค้าเกิดการรับรู้ถึงการบริการตา่งๆ ภายใน
โครงการหรือจัดกิจกรรมการแข่งขันประกวด
คัดเลือกเชฟ พร้อม ทั้งเสนอโปรโมชั่นส่วนลด
พิเศษ เพือ่สร้างกระแสและดึงดูดกลุ่มลูกค้าให้
มาใช้บริการ 

แนวทางกลยทุธเชิงรบั (W-T) 

• วางแผนงานการดําเนินอย่างเป็น ระบบ
ติดตามประเมินผลการทํางาน อย่าง
ต่อเนื่อง 

• ปรับตัวในทันตามเทคโนโลยีและให้ เกิด
ประโยชนส์ูงสุด 

• สร้าง Connection เพื่อให้เป็นทีรู่ ้จัก
มากขึ้น  ศึกษาวิเคราะห์ความ ต้องการ
ของกลุ่มลูกค้าอย่างสม่ํา 
เสมอและต้องสนองความต้องการ ศึกษา
และเปดิรับเทคโนโลยีใหม่ๆ อยู่เสมอ 
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5.8 การวเิคราะหส์ว่นผสมทางการตลาด 4P’s & 4C’s 
 
ตารางที่ 5.13: การวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด 4P’s & 4C’s ของโครงการจัดตั้งธุรกิจการ 

บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

4P’s 4C’s 

Product Consumer 

บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่บริการอาหาร 
หลากหลายรูปแบบ เช่น ค๊อกเทล, ไทยบุฟเฟต์, 
อินเตอร์เนชั่นแนลบุฟเฟุต์, โต๊ะจีน, โต๊ะไทย, ที่
มีเมนูนานาชาติทั้งไทย จีนและ ตะวันตก, ซุ้ม
อาหาร, สแน็คบ๊อกซ์, เป็นต้น เพือ่ตอบสนอง 
ความต้องการของผู้บริโภคได้ครบถ้วน 

        กลุ่มลูกค้าท่ีต้องการบริการที่มีความ
หลากหลาย มีคุณภาพที่รวมไว้อยู่ในที่ที่เดียว 
ผู้บริโภคยุคใหม่มองหาสินค้าและบริการที่
สามารถตอบสนองความต้องการตนเองได้อย่าง 
รวดเร็วและมีความแตกต่าง  

Price Cost 

ราคาเหมาะสมกับการบริการและคุณภาพ 
อาหารที่ลูกค้าจ่าย 

ราคาคุ้มค่า ตอบสนองทุกความต้องการของ 
ผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 

Place Convenince 

  สะดวกในการเดินทางติดต่อ สามารถเลือกรูปแบบอาหารในการจัดเลี้ยงได้ 
รวมถึงความหลากหลายของรูปแบบสินค้าใน 
สถานที่เดียว และสามารถดูข้อมูลต่างๆได้จาก 
Website และ Social ได้ 

Promotion Communication 

 การประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางเว็บไซท์ 
ช่องทางออนไลน์ ได้รับความสนใจจากผู้บริโภค 
มากที่สุด และมีส่วนลดพิเศษต่างๆ ตลอดทุก 
เดือนสําหรับลูกค้า 

 เงื่อนไข สิทธิพิเศษต่างๆ ที่จะได้รับ รวมถึง 
ข่าวสารการบริการต่างๆ ต้องมีความชัดเจนและ 
เข้าใจง่าย 
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5.9 กลยุทธด์า้นการพฒันาสนิคา้และบริการรูปแบบใหม่ 
กลยทุธส์ง่เสริมการตลาด (Promotion Strategy)  
1) จัดทําการประชาสัมพันธ์เพ่ือให้เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น ด้วยการเลือกรูปแบบอาหารเด่น 

ประจําร้านแต่ละเดือน โดยมีการลดราคา 10% ในแต่ละเดือน ให้กับลูกค้า เมื่อลูกค้าติดใจก็จะมีการ 
ประชาสัมพันธ์ร้านแบบปากต่อปาก 

2) จัดกิจกรรมและเมนูแนะนําในช่วงเทศกาลพิเศษ เช่น วาเลนไทน์ คริสต์มาส หรือ วันเด็ก 
และมีเมนูอาหารใหม่ๆ ตามคอนเซ็ปต์ของแต่ละเทศกาล  เช่นวันวาเลนไทน์ ก็ทําเมนูอาหารเซตคู่รูป 
หวัใจสีแดง หรือสีชมพู วันคริสต์มาส  ทําอาหารเป็นสีเขียวและสีแดงเป็นสัญลักษณ์วันคริสต์มาส 
ออกจําหน่าย  
  กลยทุธบ์ุคลากร (People) 

กลยุทธ์เพื่อนําไปสู่บุคลากรที่มีคุณภาพของบริษัทมีดังนี้ 
    1)  แบ่งบทบาทหน้าที่การทํางานแต่ละส่วนให้ชัดเจน  

2)  สร้างเปูาหมายร่วมกัน ด้วยการฝึกอบรมพนักงานที่เข้าใหม่ทุกคนให้ทราบความรู้ 
เบื้องต้นของอาหารและธุรกิจอาหาร รวมถึงเปูาหมายของบริษัท เพ่ือให้มีแนวคิดไปในทิศทางเดียว 
กันทั้งกลุ่มเปูาหมายผลิตภัณฑ์ เพ่ือนําไปสู่บริการที่ดี 

3)  การสื่อสารที่ดี และชัดเจนระหว่างพนักงานด้วยกันเอง หรือระหว่างพนักงานกับลูกค้า 
เพราะจะไม่ทําให้เกิดความผิดผลาดและล่าช้าได้ 

4) มีการประเมินผลพนักงานในด้านการแต่งกาย การรักษาความสะอาดการให้บริการและ 
ความเอาใจใส่กับลูกค้าอย่างสุภาพ อ่อนโยน  

5) สร้างแรงจูงใจให้หนักงานด้วยการมอบรางวัลแก่พนักงานดีเด่น และการเลี้ยงสังสรรค์ 
กลยทุธ์กระบวนการ (Process) 
นอกจากอาหารที่มีคุณภาพและรสชาติอร่อยแล้ว อีกสิ่งหนึ่งที่บริษัทให้ความสําคัญคือ การ

บริการที่เป็นมิตร สุภาพและเต็มใจต้อนรับ ซึ่งเป็นนโยบายการให้บริการลูกค้าที่พนักงานทุกคนต้อง
ตระหนักและปฏิบัติตาม สรุปได้ดังนี้   

1) การบริการต้อนรับลูกค้าด้วยรอยยิ้มเพราะเป็นการสร้างความประทับใจแรกที่มอบ ให้
ลูกค้าและใช้คําพูดที่ไพเราะ มีมารยาท และถูกกาลเทศะ   

2) การให้คําแนะนํา และช่วยเหลือเมื่อลูกค้ามีคําถามพนักงานทุกคนต้องมีความกระตือ รือ
ล้น และเต็มใจช่วยเหลือลูกค้าเสมอ  

3) การให้ข้อมูลข่าวสาร ที่ชัดเจน แก่ลูกค้าตลอดการให้บริการ การสื่อสารต้องเข้าใจง่าย  
ไม่ซับซ้อน และที่สําคัญเป็นข้อมูลที่ถูกต้อง โดยเฉพาะข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ของทางร้าน 
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4)  แจ้งให้ลูกค้าทราบความคืบหน้าในกระบวนการการให้บริหารเป็นระยะ หากเกิดความ 
ผิดพลาดระหว่างกระบวนการ หรือเม่ือลูกค้าสอบถาม  

5) นอกจากนี้ คือการรักษาเวลาการให้บริการที่กระชับ ฉับไว รวดเร็ว ไม่ว่าจะเป็นการให้ 
บริการภายในร้าน การจัดส่ง Delivery และบริการทางอินเตอร์เน็ต 
 



บทที ่6 
      งบการเงนิ 
 
  ในบทนี้จะเป็นส่วนของการวางแผนทางการเงินของโครงการจัดตั้งธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอก 
สถานที่ (SOONTREE CATERING) ตามกลยุทธ์การด าเนินงานของโครงการที่ได้ระบุไว้ในบทที่ผ่านมา 
ซึ่งท าออกมาในรูปแบบของงบการเงิน เพื่อทราบถึงความเป็นไปได้ทางการเงินของโครงการ ทั้งนี้แผน 
การเงินของโครงการก็เป็นส่วนหนึ่งที่มีความส าคัญของแผนโครงการ เนื่องจากเป้าหมายของทุกธุรกิจ 
ล้วนต้องการผลก าไรสูงสุด การจัดท าแผนธุรกิจจึงต้องค านึงถึงสภาพคล่องและความสามารถในการ 
สร้างก าไร เป็นต้น              
  การวางแผนทางการเงินของทางโครงการนี้จะเริ่มต้นจากการประมาณเงินลงทุนเบื้องต้นที่ 
โครงการจ าเป็นต้องใช้ เพ่ือที่จะจัดสรรเงินลงทุนต่อไปต่อไปถึงสัดส่วนของส่วนของเจ้าของและการ 
กู้ยืมระยะยาว นอกจากนี้โครงการจ าเป็นต้องประมาณการประเมินต้นทุนและค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้น จึง
จะสามารถทราบถึงก าไรของโครงการและจากนั้นจึงจะประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ เพ่ือ 
ปรับปรุงแผนกลยุทธ์ต่อไป  
 
6.1 การประมาณเงนิลงทนุ 

ผู้ด าเนินการก าหนดระยะเวลาการคาดการณ์งบการเงินของโครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการ 
รับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (SOONTREE CATERING)  ล่วงหนา้ 5 ปี ใช้การเช่าพืน้ที่เปล่าถมเสร็จ ขนาด 
1.69 ไร่ ซึ่งตั้งอยู่บริเวณถนนรามค าแหงซอย187 จากการสอบถามอัตราค่าเช่าพื้นที่คิดเป็นอัตราต่อ 
เดือนเดือนละ 80,000 บาท  โดยเริ่มก่อสร้างสิ่งปลูกสร้างภายใน โครงการตั้งแต่วันที่ 1 มีนาคม พ.ศ. 
2558 ถึงวันที่ 2 มิถุนายน พ.ศ. 2558 และจะท าการปรับปรุงพัฒนาเพ่ิมเติมเพ่ือความพร้อมในการ 
บริการในทุกๆ ด้าน  ผู้ด าเนินการก าหนดการออกแบบและตกแต่งสถานที่โครงการจัดตั้งธุรกิจรับจัด
เลี้ยงนอก สถานที่ (SOONTREE CATERING) ทางโครงการจึงตัดสินใจลงทุนในการออกแบบและ
ตกแต่งสถานที่ โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือโซนออฟฟิศจะเป็นส่วนของส านักงานและสถานที่ส าหรับ
ลูกค้าท่ีมาติดต่อ ส่วนที่สองจะเป็นส่วนของโกดังส าหรับเก็บอุปกรณ์และวัตถุดิบต่างๆส าหรับการจัด
เลี้ยงโดยค่าใช้จ่ายในการออกแบบและก่อสร้างสถานที่ตีราคาจริงจากนักออกแบบตามราคา
มาตราฐาน การตกแต่งภาย ในโซนออฟฟิต ส านักงาน มีค่าตกแต่งภายในอาคารทั้งหมด 310,000 
บาท และค่า ต้นทุนเงินลงทุน รวมเป็นเงินลงทุนคงที่ ได้แก่ ค่าเช่าที่ดินแถวมีนบุรีและอาคารประกอบ 
ค่าอาคารชั้น เดี่ยวพ้ืนที่ 1,000 เมตร ค่าด าเนินงาน ค่าตกแต่งภายในอาคาร ค่าใช้จ่ายซื้ออุปกรณ์ 
และเครื่องใช้ส านักงานค่า จ้างเงินเดือนและสวัสดิการ ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 
ค่าใช้จ่ายยานพาหนะ ค่าชุดส าหรับพนักงาน ค่าอบรมพนักงาน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 6.1: แสดงเงินลงทุนคงท่ีทั้งหมดของโครงการ 
 

รายการ ราคา (บาท) 

ค่าเช่าที่ดินแถวมีนบุรีและอาคารประกอบ 960,000 
ค่าอาคารชั้นเดี่ยวพ้ืนที่ 1,000 เมตร 700,000 

ค่าด าเนินงาน 930,000 
ค่าตกแต่งภายในอาคาร 310,000 

ค่าใช้จ่ายซื้ออุปกรณ์และเครื่องใช้ส านักงาน 106,900 

ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 8,760,000 
ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 5,000,000 

ค่าใช้จ่ายยานพาหนะ 7,000,000 

ค่าชุดส าหรับพนักงาน 4 Season 48,000 
ค่าอบรมพนักงาน  100,000 

รวมค่าใช้จ่าย 23,914,900 

 
     6.1.1 คา่ใชจ้า่ยกอ่นการด าเนนิงาน ประกอบดว้ย 
 
ตารางที่ 6.2: แสดงค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงานของโครงการ 
 

เงนิทนุดา้นโครงสรา้งและการผลติ 

รายการ จ านวนเงนิ (บ) 

โครงสร้างโกดัง 700,000 

ที่ดิน 80,000 

ระบบไฟฟ้า 100,000 

ระบบอินเตอร์เน็ต 10,000 

อุปกรณ์ส านักงาน 20,000 

อุปกรณ์รักษาความสะอาด 20,000 

รวม 930,000 
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ตารางที่ 6.3: แสดงค่าตกแต่งภายในอาคาร 
 

ค่าตกแต่งภายคา่ตกแตง่ภายในอาคารในอาคาร   

ค่าตกแต่งภายใน 200,000 

ระบบไฟฟ้า 100,000 

ระบบอินเตอร์เน็ต 10,000 

รวมคา่ตกแตง่ภายในทั้งหมด 310,000 
 
ตารางที่ 6.4: แสดงค่าใช้จ่ายยานพาหนะ 
 

ยานพาหนะ ราคา จ านวน ราคารวม 

รถกะบะ 800,000 2 1,600,000 

รถหกล้อ 1,800,000 3 5,400,000 

รวม     7,000,000 
 
     6.1.2 คา่ใชจ้า่ยซื้ออปุกรณ์และเครือ่งใช้ส านักงานของโครงการ ประกอบดว้ย 
 
ตารางที่ 6.5: แสดงค่าใช้จ่ายอุปกรณ์และเครื่องใช้ส านักงานของโครงการ 
 

อุปกรณส์ านักงาน ราคาต่อหนว่ย จ านวน (หนว่ย) รวม 

คอมพิวเตอร์  20,000 6 120,000 

โต๊ะท างาน 1,200 6 7,200 

เก้าอ้ี 700 50 35,000 

ปริ้นเตอร์ 3,500 1 3,500 

อุปกรณ์รักษาความสะอาด 50,000 1 50,000 

กล้องวงจรปิดและสัญญาณกันขโมย 5,000 4 20,000 

ระบบอินเตอร์ (3Mbp) 600 2 1,200 

รวม     236,900 
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ตารางที่ 6.6: แสดงค่าใช้จ่ายอุปกรณ์เครื่องครัว 
 

อุปกรณเ์ครื่องครวั ราคาต่อชิน้ จ านวน ราคารวม 

กะทะ (ใหญ่) 600 25 15,000 
จานออเดริฟ 60 200 12,000 

จานขนาดกลาง 50 800 40,000 

จานขนาดใหญ่ 50 600 30,000 
ถ้วยแบ่ง 6 2,000 12,000 

ช้อนสั้น 5 2,000 10,000 

ช้อนส้อม 25 2,000 50,000 
ถังแช่ของ(เล็ก) 2,200 25 55,000 

ถังแช่ของ(กลาง) 3,500 20 70,000 
ถังแช่ของ(ใหญ่) 5,000 15 75,000 

หม้อ(ใหญ่) 1,100 70 77,000 

หม้อ(กลาง) 700 20 14,000 
หม้อ(เล็ก) 500 15 7,500 

ตู้เย็นแช่ของ 35,000 4 140,000 

เตาแก๊ส(คู่ละ) 2,500 15 37,500 
เก้าอ้ี 250 3,300 825,000 

โต๊ะ 300 330 99,000 
เครื่องจ่ายน้ าผลไม้ 8,000 3 24,000 

หม้ออุ่นซุป 2,500 3 7,500 

หม้ออุ่นอาหาร 3,980 5 19,900 
ถาดอุ่นอาหารสแตนเลส 4,000 10 40,000 

ทัพพี  57 150 8,550 

ตะหลิว 150 100 15,000 
กระบวย 166 80 13,280 

ที่คีบน้ าแข็ง 95 200 19,000 

ถาดเสริฟ 200 40 8,000 
รวม     1,724,230 
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6.2 วเิคราะห์การได้มาของเงนิลงทนุ  
โครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (SOONTREE CATERING) โครงการ 

จ าเป็นต้องใช้เงินทุนทั้งหมดจ านวน 50 ล้านบาท โดยมีแหล่งเงินทุนมาจาก 2 แหล่ง ได้แก่ การกู้ยืม 
จากธนาคารกรุงเทพ 5,000,000 บาท และการลงทุนด้วยเงินทุนของกลุ่มเจ้าของ 45,000,000 บาท 
โดยมีสัดส่วนการลงทุน 90% และ 10% ตามล าดับ ทั้งนี้แหล่งที่มาของเงินทุนก็ต้องมีความคาดหวัง 
ดอกผลจากการลงทุนส าหรับเงินกู้ยืมระยะยาวจากธนาคารมีอัตราดอกเบี้ยร้อยละ 7.875 ต่อปี ซึ่ง
อ้างอิงจากอัตราดอกเบี้ยเงินให้สินเชื่อลูกค้ารายย่อยชั้นดี (Minimum Retail Rate) ธนาคาร 
กรุงเทพและส าหรับเงินทุนของเจ้าของต้องการผลตอบแทนเฉลี่ยปีละ 32.13% ดังจะเห็นได้จาก 
ตาราง ต่อไปนี้  

 
ตารางที่ 6.7: แสดงสัดส่วนเงินลงทุนและอัตราผลตอบแทนที่คาดหวัง 
 

ประเภทการ
ลงทนุ สดัสว่น 

จ านวนเงนิ
ลงทนุ 

อัตราผลตอบแทนที่
คาดหวงั 

อัตราผลตอบแทน
ถวัเฉลีย่ 

ส่วนของเจ้าของ 90% 45,000,000 35% 
32.13% 

เงินกู้ยืมระยะยาว 10% 5,000,000 7.875% 

รวม 100% 50,000,000 
 

  

 
6.3 การประมาณรายได ้
  การประเมินรายได้ซึ่งเกิดจากกิจกรรมในการด าเนินงานต่างๆ ของโครงการธุรกิจรับจัด เลี้ยง
นอกสถานที่ ส าหรับแหล่งรายได้ของโครงการรับจัดเลี้ยงมาจาก 9 กิจกรรม โดยแบ่งเป็น 3 กรณี คือ 
กรณีสถานการณืที่ดีที่สุด Best Case กรณีมีความเป็นไปได้มากที่สุด Most Likely Case กรณี 
สถานการณ์ที่ย่ าแย่ Worst Case 
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กรณ ีBest Case 
 
ตารางที่ 6.8: แสดงการประมาณรายได้ของโครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ภายในระยะเวลา 5 ปี เริ่มตั้งแต่ ปี 2559 - 2563 (กรณี Best 
Case) 

 
รายละเอยีด ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 
บุปเฟ่ต์อาหารไทย 3 แพ็กเก็จ 1,839,750 2,483,663 3,352,944 4,191,180 5,029,417 
บุปเฟ่ต์อาหารนานาชาติ 3 แพ็กเก็จ  2,928,750 3,953,813 5,337,647 6,672,059 8,006,470 
ค็อกเทล 4 แพ็กเก็จ  2,955,250 3,989,588 5,385,943 6,732,429 8,078,915 
Snack Box 4 แพ็กเก็จ  2,588,000 3,493,800 4,716,630 5,895,788 7,074,945 
โต๊ะจีน 7 แพ็กเก็จ  10,640,000 14,364,000 19,391,400 24,239,250 29,087,100 
รายการเครื่องดื่มส าหรับโต๊ะจีน 5 
แพ็กเก็จ  5,116,000 6,906,600 9,323,910 11,654,888 13,985,865 
ซุ้มอาหาร 6 แพ็กเก็จ  1,193,000 1,610,550 2,174,243 2,717,803 3,261,364 
รายได้ค่าเช่าอุปกรณ์ โต๊ะ-เก้าอี,้  
ถ้วยชาม, ช้อน, แกว้น้ า, ผ้าคลุมโต๊ะ-
เก้าอี ้ 930,000 1,255,500 1,694,925 2,118,656 2,542,388 

รวมรายไดจ้ากการจดัเลี้ยง 28,190,750 38,057,513 51,377,642 64,222,052 77,066,463 
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กรณ ีMost Likely Case 
 
ตารางที่ 6.9: แสดงการประมาณยอดขายของโครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ภายในระยะเวลา 5 ปี  ตั้งแต่ปี 2559 – 2563 (กรณี Most 
Likely Case) 

 
รายละเอยีด ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 
บุปเฟ่ต์อาหารไทย 3 แพ็กเก็จ 1,839,750 2,428,470 3,157,011 3,788,413 4,167,255 
บุปเฟ่ต์อาหารนานาชาติ 3 แพ็ก
เก็จ  

2,928,750 3,865,950 5,025,735 6,030,882 6,633,970 

ค็อกเทล 4 แพ็กเก็จ  2,955,250 3,900,930 5,071,209 6,085,451 6,693,996 
Snack Box 4 แพ็กเก็จ  2,588,000 3,416,160 4,441,008 5,329,210 5,862,131 
โต๊ะจีน 7 แพ็กเก็จ  10,640,000 14,044,800 18,258,240 21,909,888 24,100,877 
รายการเครื่องดื่มส าหรับโต๊ะจีน 
5 แพ็กเก็จ  

5,116,000 6,753,120 8,779,056 10,534,867 11,588,354 

ซุ้มอาหาร 6 แพ็กเก็จ  1,193,000 1,574,760 2,047,188 2,456,626 2,702,288 
รายได้ค่าเช่าอุปกรณ์ โต๊ะ-เก้าอี,้ 
ถ้วยชาม,  
ช้อน, แก้วน้ า, ผ้าคลุมโต๊ะ-เก้าอี ้

930,000 1,227,600 1,595,880 1,915,056 2,106,562 

รวมรายไดจ้ากการจดัเลี้ยง 28,190,750 37,211,790 48,375,327 58,050,392 63,855,432 
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กรณ ีWorst Case 
 
ตารางที่ 6.10: แสดงการประมาณยอดขายของโครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 

ในเขตกรุงเทพมหานคร ภายในระยะเวลา 1 ปี ตั้งแต่ปี 2559 – 2563  (กรณี Worst 
Case) 

 
รายละเอยีด ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 
บุปเฟ่ต์อาหารไทย 3 แพ็กเก็จ 1,839,750 2,391,675 2,750,426 3,025,469 3,328,016 
บุปเฟ่ต์อาหารนานาชาติ 3 แพ็กเก็จ  2,928,750 3,807,375 4,378,481 4,816,329 5,297,962 
ค็อกเทล 4 แพ็กเก็จ  2,955,250 3,841,825 4,418,099 4,859,909 5,345,899 
Snack Box 4 แพ็กเก็จ  2,588,000 3,364,400 3,869,060 4,255,966 4,681,563 
โต๊ะจีน 7 แพ็กเก็จ  10,640,000 13,832,000 15,906,800 17,497,480 19,247,228 
รายการเครื่องดื่มส าหรับโต๊ะจีน 5 
แพ็กเก็จ  5,116,000 6,650,800 7,648,420 8,413,262 9,254,588 
ซุ้มอาหาร 6 แพ็กเก็จ  1,193,000 1,550,900 1,783,535 1,961,889 2,158,077 
รายได้ค่าเช่าอุปกรณ์ โต๊ะ-เก้าอี,้ ถ้วย
ชาม,  
ช้อน, แก้วน้ า, ผ้าคลุมโต๊ะ-เก้าอี ้ 930,000 1,209,000 1,390,350 1,529,385 1,682,324 

รวมรายไดจ้ากการจดัเลี้ยง 28,190,750 36,647,975 42,145,171 46,359,688 50,995,657 

 
6.4 การประมาณรายจ่าย 
         ในการจัดท าแผนการเงินหลังจากการประมาณยอดขายได้เรียบร้อยแล้วนั้นต่อไป จึง
เป็นการประเมินต้นทุนการบริการและค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารต้นทุนการบริการของบริษัท มี
ดังต่อ ไปนี้ เงินเดือนพนักงานที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการบริการลูกค้าประกอบไปด้วย ผู้จัดการฝ่าย 
อาหารและเครื่องดื่มและพนักงานบริการ เงินเดือนพนักงานทุกคนจะปรับขึ้น 3% ทุกปี  
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ตารางที่ 6.11: อัตราเงินเดือนพนักงาน 
 

ต าแหนง่งาน จ านวนเงนิเดอืน อัตรา จ านวนเงนิ 

ผู้จัดการฝ่ายอาหารและเครื่องดื่ม 35,000 1 35,000 
กุ๊กใหญ่ 25,000 3 75,000 

ผู้ช่วยกุ๊ก   18,000 5 90,000 

แม่ครัว 15,000 10 150,000 
พนักงานล้างและท าความสะอาด 9,000 5 45,000 

คนเช็คสินค้าขนส่ง 15,000 1 15000 

คนขับรถ 9,000 3 27,000 
ผู้ช่วยคนขับรถ (ชั่วคราว) 9,000 2 18,000 

พนักงานเสิร์ฟอาหารและเครื่องดื่ม 9,000 10 90,000 
พนักงานเสิร์ฟ (ชั่วคราว) 9,000 5 45000 

พนักงานแคชเชียร์และบัญชี 20,000 1 20,000 

ฝ่ายสั่งซื้อและขายสินค้า 20,000 1 20,000 
การวิเคราะห์และวางแผนการตลาด 18,000 1 18,000 

การประชาสัมพนธ์ 12,000 1 12,000 

Total Salary per month      660,000  
 
ตารางที่ 6.12: ประมาณการค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารส าหรับ ปี 2559 - 2563  
 

รายละเอยีด ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 
ค่าจ้างเงินเดือนและสวสัดิการ 8,760,000 9,022,800 9,293,484 9,572,289 9,859,457 
ค่าเช่าท่ีดินแถวมีนบุรีและอาคารประกอบ 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000 
ค่าสาธารณูปโภค 1,440,000 1,512,000 1,587,600 1,666,980 1,750,329 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสมัพันธ์ ค่าการตลาด 5,000,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 
ค่าเสื่อมราคา 1,562,877 1,562,877 1,562,877 1,562,877 1,562,877 

รวมคา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร 17,962,877 15,709,677 16,068,561 16,439,975 16,824,384 
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ตารางที่ 6.13: ประมาณการค่าใช้จ่ายในสินค้าและบริหารส าหรับ ปี 2559-2563 (กรณี Best Case) 
 

ตน้ทนุการผลติ ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 
ค่าวัตถุดิบในการท าบุปเฟ่ต์อาหารไทย  
3 แพ็กเก็จ   735,900  919,875 1,149,844 1,379,813 1,517,794 
ค่าวัตถุดิบในการท าบุปเฟ่ต์อาหารนานาชาติ 
 3 แพ็กเก็จ   1,171,500  1,464,375 1,830,469 2,196,563 2,416,219 

ค่าวัตถุดิบในการท าค็อกเทล 4 แพ็กเก็จ   1,182,100  1,477,625 1,847,031 2,216,438 2,438,081 

ค่าวัตถุดิบในการท า Snack Box 4 แพ็กเก็จ   1,035,200  1,294,000 1,617,500 1,941,000 2,135,100 

ค่าวัตถุดิบในการท าโต๊ะจีน 7 แพ็กเก็จ   4,256,000  5,320,000 6,650,000 7,980,000 8,778,000 
ค่าวัตถุดิบในรายการเครื่องดื่มส าหรับโตะ๊จีน 
 5 แพ็กเก็จ   2,046,400  2,558,000 3,197,500 3,837,000 4,220,700 

ค่าวัตถุดิบในการท าซุม้อาหาร 6 แพ็กเก็จ   477,200  596,500 745,625 894,750 984,225 

ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 4 งาน   372,000  465,000 581,250 697,500 767,250 

รวมตน้ทนุการผลติ 11,276,300 14,095,375 17,619,219 21,143,063 23,257,369 

 
ตารางที่ 6.14: ประมาณการค่าใช้จ่ายในสินค้าและบริหารส าหรับ ปี 2559-2563 (กรณี Most Likely 

Case) 
 

ตน้ทนุการผลติ ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 
ค่าวัตถุดิบในการท าบุปเฟ่ต์อาหารไทย  
3 แพ็กเก็จ   735,900  919,875 1,149,844 1,379,813 1,517,794 
ค่าวัตถุดิบในการท าบุปเฟ่ต์อาหาร 
นานาชาติ 3 แพ็กเก็จ   1,171,500  1,464,375 1,830,469 2,196,563 2,416,219 

ค่าวัตถุดิบในการท าค็อกเทล 4 แพ็กเก็จ   1,182,100  1,477,625 1,847,031 2,216,438 2,438,081 
ค่าวัตถุดิบในการท า Snack Box  
4 แพ็กเก็จ   1,035,200  1,294,000 1,617,500 1,941,000 2,135,100 

ค่าวัตถุดิบในการท าโต๊ะจีน 7 แพ็กเก็จ   4,256,000  5,320,000 6,650,000 7,980,000 8,778,000 

ค่าวัตถุดิบในรายการเครื่องดื่มส าหรับโตะ๊ 
จีน 5 แพ็กเก็จ   2,046,400  2,558,000 3,197,500 3,837,000 4,220,700 

ค่าวัตถุดิบในการท าซุม้อาหาร 6 แพ็กเก็จ   477,200  596,500 745,625 894,750 984,225 

ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 4 งาน   372,000  465,000 581,250 697,500 767,250 

รวมตน้ทนุการผลติ 11,276,300 14,095,375 17,619,219 21,143,063 23,257,369 
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ตารางที่ 6.15: ประมาณการค่าใช้จ่ายในสินค้าและบริหารส าหรับ ปี 2559-2563 (กรณี Worst 
Case) 

 

ตน้ทนุการผลติ ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 

ค่าวัตถุดิบในการท าบุปเฟ่ต์อาหารไทย  
3 แพ็กเก็จ  735,900 919,875 1,149,844 1,379,813 1,517,794 
ค่าวัตถุดิบในการท าบุปเฟ่ต์อาหารนานาชาติ 
 3 แพ็กเก็จ  1,171,500 1,464,375 1,830,469 2,196,563 2,416,219 

ค่าวัตถุดิบในการท าค็อกเทล 4 แพ็กเก็จ  1,182,100 1,477,625 1,847,031 2,216,438 2,438,081 

ค่าวัตถุดิบในการท า Snack Box 4 แพ็กเก็จ  1,035,200 1,294,000 1,617,500 1,941,000 2,135,100 

ค่าวัตถุดิบในการท าโต๊ะจีน 7 แพ็กเก็จ  4,256,000 5,320,000 6,650,000 7,980,000 8,778,000 
ค่าวัตถดุิบในรายการเครื่องดื่มส าหรับโตะ๊จีน 
 5 แพ็กเก็จ  2,046,400 2,558,000 3,197,500 3,837,000 4,220,700 

ค่าวัตถุดิบในการท าซุม้อาหาร 6 แพ็กเก็จ  477,200 596,500 745,625 894,750 984,225 

ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 4 งาน  372,000 465,000 581,250 697,500 767,250 

รวมตน้ทนุการผลติ 11,276,300 14,095,375 17,619,219 21,143,063 23,257,369 

 
6.5 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
       การประมาณการงบการเงินจะเริ่มต้นจากการจัดท างบก าไรขาดทุนของบริษัทก่อน เพื่อที่จะ 
คาดการณ์ความสามารถในการท าก าไรของบริษัทเป็นระยะเวลา 5 ปีข้างหน้า โดยมี 3 แนวทางคือ 
กรณีดีเยี่ยม (Best Case) กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most likely Case) และกรณีย่ าแย่ (Worst 
Case) 
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ตารางที่ 6.16: งบก าไรขาดทุน – กรณีดีเยี่ยม (Best Case) ส าหรับปี 2559 – 2563 
                  โครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร  
                  งบก าไรขาดทุน – กรณีดีเยี่ยม (Best Case) ส าหรับปี 2559 – 2563 
 
รายละเอยีด ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 

รายไดจ้ากการด าเนนิงาน      
บุปเฟ่ต์อาหารไทย 3 แพ็กเก็จ  1,839,750 2,483,663 3,352,944 4,191,180 5,029,417 

บุปเฟ่ต์อาหารนานาชาติ 3 แพ็กเก็จ  2,928,750 3,953,813 5,337,647 6,672,059 8,006,470 
ค็อกเทล 4 แพ็กเก็จ  2,955,250 3,989,588 5,385,943 6,732,429 8,078,915 
Snack Box 4 แพ็กเก็จ  2,588,000 3,493,800 4,716,630 5,895,788 7,074,945 
โต๊ะจีน 7 แพ็กเกจ็  10,640,000 14,364,000 19,391,400 24,239,250 29,087,100 
รายการเครื่องดื่มส าหรับโต๊ะจีน 5 แพ็ก
เก็จ  5,116,000 6,906,600 9,323,910 11,654,888 13,985,865 
ซุ้มอาหาร 6 แพ็กเก็จ  1,193,000 1,610,550 2,174,243 2,717,803 3,261,364 

รายได้ค่าเช่าอุปกรณ์ โต๊ะ-เก้าอี,้ ถ้วย
ชาม ช้อน, แก้วน้ า, ผ้าคลุมโต๊ะ-เก้าอี ้ 930,000 1,255,500 1,694,925 2,118,656 2,542,388 
รวมรายได ้ 28,190,750 38,057,513 51,377,642 64,222,052 77,066,463 

ตน้ทนุการผลติ      
ค่าวัตถุดิบในการท าบุปเฟ่ต์อาหารไทย  
3 แพ็กเก็จ   735,900  919,875 1,149,844 1,379,813 1,517,794 
ค่าวัตถุดิบในการท าบุปเฟ่ต์อาหารนานา 
ชาติ 3 แพ็กเก็จ   1,171,500  1,464,375 1,830,469 2,196,563 2,416,219 

ค่าวัตถุดิบในการท าค็อกเทล 4 แพ็กเก็จ   1,182,100  1,477,625 1,847,031 2,216,438 2,438,081 
ค่าวัตถุดิบในการท า Snack Box 4 
แพ็กเก็จ   1,035,200  1,294,000 1,617,500 1,941,000 2,135,100 
ค่าวัตถุดิบในการท าโต๊ะจีน 7 แพ็กเก็จ   4,256,000  5,320,000 6,650,000 7,980,000 8,778,000 
ค่าวัตถุดิบในรายการเครื่องดื่มส าหรับ 
โต๊ะจีน 5 แพ็กเก็จ   2,046,400  2,558,000 3,197,500 3,837,000 4,220,700 
ค่าวัตถุดิบในการท าซุม้อาหาร 6 แพ็ก
เก็จ   477,200  596,500 745,625 894,750 984,225 

ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 4 งาน   372,000  465,000 581,250 697,500 767,250 

รวมตน้ทนุการผลติ 11,276,300 14,095,375 17,619,219 21,143,063 23,257,369 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.16 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน – กรณีดีเยี่ยม (Best Case) ส าหรับปี 2559 – 2563 
                        โครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร  
                        งบก าไรขาดทุน – กรณีดีเยี่ยม (Best Case) ส าหรับปี 2559 – 2563 
 
รายละเอยีด ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร      
ค่าจ้างเงินเดือนและสวสัดิการ 8,760,000 9,022,800 9,293,484 9,572,289 9,859,457 

ค่าเช่าท่ีดินแถวมีนบุรีและอาคาร 
ประกอบ 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000 

ค่าสาธารณูปโภค 1,440,000 1,512,000 1,587,600 1,666,980 1,750,329 
ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสมัพันธ์ ค่า
การตลาด 5,000,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 

ค่าเสื่อมราคา 1,562,877 1,562,877 1,562,877 1,562,877 1,562,877 

(ต่อตาราง) 
ตารางที่ 6.16(ต่อ) : งบก าไรขาดทุน – กรณดีีเยีย่ม (Best Case) ส าหรับปี 2559 – 2563 
รายละเอียด ปี 2559 ปี 2560 ปี 2561 ปี 2562 ปี 2563 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 17,962,877 15,709,677 16,068,561 16,439,975 16,824,384 
ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT) -1,048,427 8,252,461 17,689,862 26,639,015 36,984,710 
ดอกเบี้ยจ่าย 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 
ก าไรก่อนหักภาษี (EBT) -1,442,177 7,937,461 17,453,612 26,481,515 36,905,960 
ภาษีเงินได้ (20%) 0 1,587,492 3,490,722 5,296,303 7,381,192 
ก าไรสุทธิ -1,442,177 6,349,969 13,962,890 21,185,212 29,524,768 
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ตารางที่ 6.17: งบก าไรขาดทุน – กรณีท่ีเป็นไปได้มากที่สุด ส าหรับปี 2559 – 2563 
โครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร งบ                                                                      
ก าไรขาดทุน – กรณีท่ีเป็นไปได้มากที่สุด (Most likely Case)  ส าหรับปี 2559 – 
2563 

 
รายละเอยีด ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 

รายไดจ้ากการด าเนนิงาน      

บุปเฟ่ต์อาหารไทย 3 แพ็กเก็จ  1,839,750 2,428,470 3,157,011 3,788,413 4,167,255 

บุปเฟ่ต์อาหารนานาชาติ 3 แพ็กเก็จ  2,928,750 3,865,950 5,025,735 6,030,882 6,633,970 

ค็อกเทล 4 แพ็กเก็จ  2,955,250 5,071,209 3,900,930 6,085,451 6,693,996 

Snack Box 4 แพ็กเก็จ  2,588,000 4,441,008 3,416,160 5,329,210 5,862,131 

โต๊ะจีน 7 แพ็กเก็จ  10,640,000 18,258,240 14,044,800 21,909,888 24,100,877 

รายการเครื่องดื่มส าหรับโต๊ะจีน 5 แพ็กเก็จ  5,116,000 8,779,056 6,753,120 10,534,867 11,588,354 

ซุ้มอาหาร 6 แพ็กเก็จ  1,193,000 2,047,188 1,574,760 2,456,626 2,702,288 
รายได้ค่าเช่าอุปกรณ์ โต๊ะ-เก้าอี,้ ถ้วยชาม, 
ช้อน, แก้วน้ า, ผ้าคลุมโต๊ะ-เก้าอี ้ 930,000 1,595,880 1,227,600 1,915,056 2,106,562 

รวมรายได ้ 28,190,750 46,487,001 39,100,116 58,050,392 63,855,432 

ตน้ทนุการผลติ         
ค่าวัตถุดิบในการท าบุปเฟ่ต์อาหารไทย  
3 แพ็กเก็จ   735,900  919,875 1,149,844 1,379,813 1,517,794 
ค่าวัตถุดิบในการท าบุปเฟ่ต์อาหารนานาชาติ  
3 แพ็กเก็จ   1,171,500  1,464,375 1,830,469 2,196,563 2,416,219 

ค่าวัตถุดิบในการท าค็อกเทล 4 แพ็กเก็จ   1,182,100  1,477,625 1,847,031 2,216,438 2,438,081 

ค่าวัตถุดิบในการท า Snack Box 4 แพ็กเก็จ   1,035,200  1,294,000 1,617,500 1,941,000 2,135,100 

ค่าวัตถุดิบในการท าโต๊ะจีน 7 แพ็กเก็จ   4,256,000  5,320,000 6,650,000 7,980,000 8,778,000 

ค่าวัตถุดิบในรายการเครื่องดื่มส าหรับโตะ๊จีน  
5 แพ็กเก็จ   2,046,400  2,558,000 3,197,500 3,837,000 4,220,700 

ค่าวัตถุดิบในการท าซุม้อาหาร 6 แพ็กเก็จ   477,200  596,500 745,625 894,750 984,225 

ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 4 งาน   372,000  465,000 581,250 697,500 767,250 

รวมตน้ทนุการผลติ 11,276,300 14,095,375 17,619,219 21,143,063 23,257,369 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.17 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน – กรณีท่ีเป็นไปได้มากที่สุด ส าหรับปี 2559 – 2563 
     โครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

      งบ ก าไรขาดทุน – กรณีท่ีเป็นไปได้มากท่ีสุด (Most likely Case)  ส าหรับปี  
2559 – 2563 

 
รายละเอยีด ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร           

ค่าจ้างเงินเดือนและสวสัดิการ 8,760,000 9,022,800 9,293,484 9,572,289 9,859,457 

ค่าเช่าท่ีดินแถวมีนบุรีและอาคารประกอบ 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000 

ค่าสาธารณูปโภค 1,440,000 1,512,000 1,587,600 1,666,980 1,750,329 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสมัพันธ์ ค่าการตลาด 5,000,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 

ค่าเสื่อมราคา 1,562,877 1,562,877 1,562,877 1,562,877 1,562,877 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 17,962,877 15,709,677 16,068,561 16,439,975 16,824,384 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT) -1,048,427 16,681,949 5,412,336 20,467,355 23,773,678 

ดอกเบี้ยจ่าย 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ก าไรก่อนหักภาษี (EBT) -1,442,177 16,366,949 5,176,086 20,309,855 23,694,928 

ภาษีเงินได้ (20%) 0 3,273,390 1,035,217 4,061,971 4,738,986 

ก าไรสุทธิ -1,442,177 13,093,559 4,140,869 16,247,884 18,955,943 
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ตารางที่ 6.18: งบก าไรขาดทุน – กรณีย่ าแย่ ส าหรับปี 2559 – 2563 
                   โครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
                   งบก าไรขาดทุน – กรณีย่ าแย่ (Worst Case) ส าหรับปี 2559 – 2563 
 
รายละเอยีด ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 

รายไดจ้ากการด าเนนิงาน      

บุปเฟ่ต์อาหารไทย 3 แพ็กเก็จ  1,839,750 2,391,675 2,750,426 3,025,469 3,328,016 

บุปเฟ่ต์อาหารนานาชาติ 3 แพ็กเก็จ  2,928,750 3,807,375 4,378,481 4,816,329 5,297,962 

ค็อกเทล 4 แพ็กเก็จ  2,955,250 3,841,825 4,418,099 4,859,909 5,345,899 

Snack Box 4 แพ็กเก็จ  2,588,000 3,364,400 3,869,060 4,255,966 4,681,563 

โต๊ะจีน 7 แพ็กเก็จ  10,640,000 13,832,000 15,906,800 17,497,480 19,247,228 

รายการเครื่องดื่มส าหรับโต๊ะจีน 5 แพ็กเก็จ  5,116,000 6,650,800 7,648,420 8,413,262 9,254,588 

ซุ้มอาหาร 6 แพ็กเก็จ  1,193,000 1,550,900 1,783,535 1,961,889 2,158,077 
รายได้ค่าเช่าอุปกรณ์ โต๊ะ-เก้าอี,้ ถ้วยชาม, 
ช้อน, แก้วน้ า, ผ้าคลุมโต๊ะ-เก้าอี ้ 930,000 1,209,000 1,390,350 1,529,385 1,682,324 

รวมรายได ้ 28,190,750 36,647,975 42,145,171 46,359,688 50,995,657 

ตน้ทนุการผลติ         

ค่าวัตถุดิบในการท าบุปเฟ่ต์อาหารไทย  
3 แพ็กเก็จ   735,900  919,875 1,149,844 1,379,813 1,517,794 
ค่าวัตถุดิบในการท าบุปเฟ่ต์อาหารนานาชาติ  
3 แพ็กเก็จ   1,171,500  1,464,375 1,830,469 2,196,563 2,416,219 

ค่าวัตถุดิบในการท าค็อกเทล 4 แพ็กเก็จ   1,182,100  1,477,625 1,847,031 2,216,438 2,438,081 

ค่าวัตถุดิบในการท า Snack Box 4 แพ็กเก็จ   1,035,200  1,294,000 1,617,500 1,941,000 2,135,100 

ค่าวัตถุดิบในการท าโต๊ะจีน 7 แพ็กเก็จ   4,256,000  5,320,000 6,650,000 7,980,000 8,778,000 

ค่าวัตถุดิบในรายการเครื่องดื่มส าหรับโตะ๊จีน  
5 แพ็กเก็จ   2,046,400  2,558,000 3,197,500 3,837,000 4,220,700 

ค่าวัตถุดิบในการท าซุม้อาหาร 6 แพ็กเก็จ   477,200  596,500 745,625 894,750 984,225 

ค่าจัดกิจกรรมขนาดเล็ก 4 งาน   372,000  465,000 581,250 697,500 767,250 

รวมตน้ทนุการผลติ 11,276,300 14,095,375 17,619,219 21,143,063 23,257,369 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.18: งบก าไรขาดทุน – กรณีย่ าแย่ ส าหรับปี 2559 – 2563 
                  โครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
                  งบก าไรขาดทุน – กรณีย่ าแย่ (Worst Case) ส าหรับปี 2559 – 2563 
 
รายละเอยีด ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 

คา่ใชจ้า่ยในการขายและบรหิาร           

ค่าจ้างเงินเดือนและสวสัดิการ 8,760,000 9,022,800 9,293,484 9,572,289 9,859,457 

ค่าเช่าท่ีดินแถวมีนบุรีและอาคารประกอบ 960,000 960,000 960,000 960,000 960,000 

ค่าสาธารณูปโภค 1,440,000 1,512,000 1,587,600 1,666,980 1,750,329 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสมัพันธ์ ค่าการตลาด 5,000,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 

ค่าเสื่อมราคา 1,562,877 1,562,877 1,562,877 1,562,877 1,562,877 

รวมค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 17,962,877 15,709,677 16,068,561 16,439,975 16,824,384 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี (EBIT) -1,048,427 6,842,923 8,457,392 8,776,651 10,913,904 

ดอกเบี้ยจ่าย 393,750 315,000 236,250 157,500 78,750 

ก าไรก่อนหักภาษี (EBT) -1,442,177 6,527,923 8,221,142 8,619,151 10,835,154 

ภาษีเงินได้ (20%) 0 0 1,644,228 1,723,830 2,167,031 

ก าไรสุทธิ -1,442,177 6,527,923 6,576,913 6,895,320 8,668,123 

 
 
6.6 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
        หลังจากการประมาณงบก าไรขาดทุนแล้วจะเห็นว่าบริษัทมีผลก าไรจากการด าเนินงาน ซึ่ง
ทาง ผู้วิจัยจะวิเคราะห์ความสามารถในการท าก าไรของบริษัทในส่วนต่อไป ส าหรับงบแสดงฐานะทาง
เงิน ของบริษัทซึ่งจะเป็นงบที่บ่งบอกความมั่งคั่งของบริษัท งบแสดงฐานะทางการเงินแบบประมาณ
การ นี้ถูกจัดท าข้ึนภายใต้สมมติฐานดังต่อไปนี้ 
         1. บริษัทจะด ารงเงินสดในมือ 5,000,000 บาท ส าหรับเงินส่วนที่เหลือ บริษัทจะน าไปเงิน 
ทุนระยะสั้นไว้ในตราสารทุนและตราสารหนี้ที่มีความเสี่ยงต่ า 10% และเงินทุนส าหรับกลยุทธ์ 90% 
         2. บริษัทยังไม่มีนโยบายการซื้อขายสินค้าด้วยเงินเชื่อ ดังนั้นงบแสดงฐานะทางการเงินจึงไม่ 
ปรากฎบัญชีลูกหนี้การค้า และเจ้าหนี้การค้า 
          ส าหรับการประมาณงบแสดงฐานะทางการเงิน ผู้วิจัยจะมีแนวทางในการจัดท าภายใต้สมมติ 
ฐานกรณีปกติ (Most likely Case) เพียงเท่านั้น โดยจะท าต่อจากงบก าไรขาดทุนแบบกรณี ปกติ 



123 
 

ตารางที่ 6.19: ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
รายละเอยีด ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 

สินทรัพย ์           
  สินทรัพย์หมุนเวียน           
    เงินสด 48,396,470 53,486,964 69,828,004 95,021,674 132,621,766 
รวมสินทรัพย์หมุนเวยีน 48,396,470 53,486,964 69,828,004 95,021,674 132,621,766 

  สินทรัพย์ไมห่มุนเวียน           
    ที่ดิน อาคาร อุปกรณ ์ 1,724,230 161,353 -1,401,524 -2,964,400 -4,527,277 

    ค่าเสื่อมราคาสะสม 1,562,877 1,562,877 1,562,877 1,562,877 1,562,877 
  สินทรัพย์ไมห่มุนเวียนสุทธิ 161,353 -1,401,524 -2,964,400 -4,527,277 -6,090,154 
รวมสินทรัพย์ถาวร 161,353 -1,401,524 -2,964,400 -4,527,277 -6,090,154 
รวมสินทรัพย ์ 48,557,823 52,085,441 66,863,603 90,494,397 126,531,612 
หนี้สินและทุน           
  หนี้สินหมุนเวียน           
    ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 0 -1,187,354 2,024,208 7,588,311 18,053,235 
  หนี้สินระยะยาว           
    เงินกู้ธนาคาร 5,000,000 4,000,000 3,000,000 2,000,000 1,000,000 

รวมหนีส้นิ 5,000,000 2,812,646 5,024,208 9,588,311 19,053,235 
  ส่วนของผู้ถือหุ้น           

    ทุนของบริษัท 45,000,000 45,000,000 45,000,000 45,000,000 45,000,000 
  ก าไรสะสม           
    ก าไรสะสมยกมา 0 -1,442,177 4,272,795 16,839,396 35,906,086 
    ก าไรสุทธิ -1,442,177 6,349,969 13,962,890 21,185,212 29,524,768 
    เงินปันผลจ่าย 0 634,997 1,396,289 2,118,521 2,952,477 

    ก าไรสะสมยกไป -1,442,177 4,272,795 16,839,396 35,906,086 62,478,377 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 43,557,823 49,272,795 61,839,396 80,906,086 107,478,377 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 48,557,823 52,085,441 66,863,603 90,494,397 126,531,612 

 
6.7 ประมาณการงบกระแสเงนิสด 
  งบกระแสเงินสด คือรายการบัญชีประเภทหนึ่งที่แสดงให้เห็นถึงการเปลี่ยนแปลงสถานะ ของ
เงินสดในโครงเป็นส าคัญ ซึ่งสามารถช่วยให้ประกอบการตัดสินใจในการลงทุนหรือตรวจสอบ สภาพ
คล่องทางการเงินของโครงการ ส าหรับในแผนการเงินนี้จะจัดท าเพียงกระแสเงินสดจากกิจกรรม 
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ด าเนินงาน (CFO หรือ Cash Flow from Operating Activities) เนื่องจากสะท้อนความสามารถ 
วางแผนงานของการธุรกิจรับจัดเลี้ยง ที่ได้ก าหนดกลยุทธ์ไว้ 
 
ตารางที่ 6.20: งบแสดงฐานะทางการเงิน – กรณีดีเยี่ยม ส าหรับปี 2559-2563 
                  โครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
                  งบแสดงฐานะทางการเงิน – กรณีดีเยี่ยม ส าหรับปี 2559 
 

รายละเอยีด ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 
  ก าไรสุทธิ   6,349,969 13,962,890 21,185,212 29,524,768 

  ค่าเสื่อมราคา   1,562,877 1,562,877 1,562,877 1,562,877 

  ดอกเบี้ยจ่าย   315,000 236,250 157,500 78,750 

  จ่ายดอกเบี้ยจ่าย   -315,000 -236,250 -157,500 -78,750 

  ปรับภาษีเงินได ้   1,587,492 3,490,722 5,296,303 7,381,192 

  จ่ายภาษีเงินได้จริง   0 1,187,354 -2,024,208 -7,588,311 

รวมกระแสเงนิสดด าเนนิงาน   9,500,338 20,203,843 26,020,184 30,880,526 

กระแสเงินสดจากการลงทุน         

  เพิ่มลดในสินทรัพย์ถาวร  0 0 0 0 

รวมกระแสเงนิสดในการลงทนุ  0 0 0 0 
กระแสเงินสดจากการจดัหา 
เงินทุน 

 
        

  เพิ่มลดในเงินกู้ธนาคาร  -1,000,000 -1,000,000 -1,000,000 -1,000,000 

  เพิ่มลดในเงินทุน  0 0 0 0 

  จ่ายเงินปันผล  -634,997 -1,396,289 -2,118,521 -2,952,477 

รวมกระแสเงนิสดจากการ 
จดัหาเงนิทนุ 

 
-1,634,997 -2,396,289 -3,118,521 -3,952,477 

กระแสเงินสดสุทธิประจ างวด  7,865,341 17,807,554 22,901,662 26,928,049 

กระแสเงินสดต้นงวด  48,396,470 53,486,964 69,828,004 95,021,674 

กระแสเงินสดยกไป  56,261,811 71,294,519 92,729,666 121,949,723 
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6.8 การวเิคราะหผ์ลตอบแทนทางการเงนิของโครงการ 
โครงการธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (SOONTREE CATERING) มีสมมติฐานทางการเงิน 

คือ ลงทุนครั้งแรกเพียงครั้งเดียวเท่ากับ 50 ล้านบาท ส าหรับ 5 ปีที่ได้วางแผนทางการเงิน จากส่วน 
ก่อนหน้าท าให้ได้ทราบถึงก าไรจากการด าเนินงานดังต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 6.21: ตารางแสดงก าไรสุทธิส าหรับ ปี 2559-2563 
 

ก าไรสทุธ ิ ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 

Best Case  -1,442,177 6,349,969 13,962,890 21,185,212 29,524,768 

Most Likely Case  -1,442,177 13,093,559 4,140,869 16,247,884 18,955,943 

Worst Case  -1,442,177 6,527,923 6,576,913 6,895,320 8,668,123 

 
ตารางที่ 6.22: ตารางแสดงก าไรจากการด าเนินงานส าหรับ ปี 2559-2563 
 

ก าไรจากการด าเนินงาน ป ี2559 ป ี2560 ป ี2561 ป ี2562 ป ี2563 

Best Case  683,577 8,675,722 16,284,643 23,506,965 31,846,521 

Most Likely Case  683,577 7,999,144 13,882,792 18,569,637 21,277,696 

Worst Case  683,577 7,548,092 8,898,667 9,217,074 10,989,877 

 
1. ระยะเวลาคืนทนุ (Pay-back Period) 
การวิเคราะห์ผลการตอบแทนทางการเงินโดยใช้วิธีระยะเวลาคืนทุน จะค านวณก าไรจากการ 

ด าเนินงานเปรียบเทียบกับเงินลงทุน 50 ล้านบาท ว่าต้องใช้ระยะนานเท่าใดจึงจะคืนทุน โดยอยู่ภาย 
ใต้สมมติฐานที่ว่าไม่มีการน าเงินก าไรที่ได้ไปใช้เพื่อวัตถุประสงค์อ่ืน 
 
ตารางที่ 6.23: ตารางแสดงระยะเวลาคืนทุน (Pay-back period) 
 

  Pay-back Period 

Best case  1 ปี 

Most likely case  1 ปี 5 เดือน 

Worst case  2 ปี 6 เดือน 
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2. มลูคา่ปัจจบุนัสทุธิ (Net Present Value; NPV) คือส่วนเกินของมูลค่าปัจจุบันในกระแส
เงินสดสุทธิกับเงินลงทุนเริ่มแรก 
สูตร                NPV = PV – I 

NPV = มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
PV   = มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสุทธิตลอดอายุโครงการลงทุน 
I      = เงินลงทุนเริ่มแรก 

กฎการตัดสินใจ ถ้า NPV มีค่าเป็นบวก กิจการก็ควรที่จะยอมรับการลงทุนใน โครงการนั้นแต่ 
ถ้า NPV นั้นมีค่าติดลบกิจการก็ควรปฏิเสธการลงทุน  
          ส าหรับอัตราคิดลด (Discount Rate) ใช้ตามตารางแสดงการค านวณต้นทุนเงินลงทุนถัว
เฉลี่ย ซึ่งเท่ากับ 32.13% และเงินลงทุนของ บริษัทเท่ากับ 50,000,000 บาท 

เนื่องจากสมมติฐานการด าเนินงานของบริษัทคือสามารถท ารายได้ได้อย่างต่อเนื่องจึงก าหนด
NPV ส าหรับ 5 ปี ข้างหน้าเพื่อการพิจารณา 

 
ตารางที่ 6.24: ตารางสรุปมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ส าหรับ 5 ปี  
 
  5 years 

Best case  57,564,548.91 
Most likely case  38,979,966.12 

Worst case  11,572,406.75 

 
3. อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return; IRR)    

          อัตราผลตอบแทนของโครงการลงทุนที่ท าให้มูลค่าปัจจุบัน (Present Value; PV) ของ 
กระแสเงินสดรับสุทธิมีค่าเท่ากับเงินลงทุน (50,000,000บาท) หรืออีกนัยก็คือ NPV มีค่าเท่ากับ 0 กฎ 
การตัดสินใจคือควรยอมรับโครงการลงทุน ถ้า IRR มีค่าเกินกว่าต้นทุนของเงินทุน Cost of Capital 
ซึ่งเกินจากอัตราดอกเบี้ยส าหรับเงินกู้ระยะยาวจากธนาคาร และอัตราผลตอบแทนที่เจ้าของต้องการ 
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ตารางที่ 6.25: ตารางสรุปมูลค่าอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ส าหรับ 5 ปี  
 

  5 years 

Best case  39% 
Most likely case  31% 

Worst case  11% 

  
  ดังนั้น อัตราผลตอบแทนของเงินลงทุนเท่ากับ 32.13% ซึ่งต่อไปผู้วิจัยจะค านวณอัตราผล 
ตอบแทน ภายใน (IRR) ถ้า IRR ที่ได้มากกว่า 32.13% จึงพิจารณาลงทุนเนื่องจากสมมติฐานการ 
ด าเนินงานของ บริษัทคือสามารถท ารายได้ได้อย่างต่อเนื่อง จึงก าหนด IRR ส าหรับ 5 ปี ข้างหน้า เพ่ือ
การพิจารณาเหตุผลที่ก าหนด 5 ปีก็เพียงพอแล้ว เนื่องจากสมมติฐานการลงทุนอีกอย่างคือบริษัท จะ
สามารถท า ก าไรได้อย่างต่อเนื่อง ดังนั้น IRR ในปีถัดไปก็จะเป็นเพิ่มข้ึนตามอย่างต่อเนื่อง 
 
ตารางที่ 6.26: แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
 

Description Best Case Most Likely Case Worst Case 

รายได้ 77,066,463 63,855,432 50,995,657 

ก าไรสุทธิ 29,524,768 18,955,943 8,668,123 

กระแสเงินสดสุทธิ 31,846,521 21,277,696 10,989,877 

Payback Period  1 ปี 1 ปี 5 เดือน 2 ปี 6 เดือน 

NPV 57,564,548.91 38,979,966.12 11,572,406.75 

IRR 39% 31% 11% 

 
1. สถานการณ์ท่ีผลประกอบการดีเยี่ยม (Base Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง

การเงินสูงได้ รับผลตอบแทนที่ดีมาก อีกทั้งยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการบริษัทจะมีรายได้ 
77,066,463 บาท ก าไรสุทธิ 29,524,768 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 31,846,521 บาท มีมูลค่า
ปัจจุบันของ กระแสเงินสดสุทธิ 57,564,548.91บาท ท าให้จะสามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 1 ปี 
จึงสรุปได้ว่า ธุรกิจนั้นน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 39% 

2. สถานการณ์ท่ีผลประกอบการปกติ (Most Likely Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงิน ในระดับที่ยอมรับได้ ได้รับผลตอบแทนที่ดี อีกท้ังยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการ
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บริษัทจะมี รายได้ 63,855,432 บาท ก าไรสุทธิ 18,955,943 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 
21,277,696 บาท มีมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ 38,979,966.12 บาท ซึ่งท าให้จะสามารถ
คืนทุนภายใน ระยะเวลา 1 ปี 5 เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นยังคงน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 
31% 

3. สถานการณ์ท่ีผลประกอบการตกต่ า (Worst Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินใน ระดับที่ต่ า แต่ได้รับผลตอบแทนไม่ดีเท่ากับสองสถานการณ์แต่ยังสามารถรับได้โดยบริษัท
จะมีรายได้ 50,995,657 บาท ก าไรสุทธิ 8,668,123 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 10,989,877 บาท มี
มูลค่า ปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิเท่ากับ 11,572,406.75 บาท ซึ่งท าให้จะสามารถคืนทุนภายใน
ระยะ เวลา 2 ปี 2 เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นไม่น่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR น้อยกว่าที่ 11% 
 
 
 
 
 
 



บทที ่7 
บทสรปุและข้อเสนอแนะ 

 
7.1 บทสรปุทางการวจิยั 
  ในการศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการจัดเลี้ยง แนวคิดเก่ียวกับ 
พฤติกรรมผู้บริโภค แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์การสร้างมูลค่าเพ่ิม แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด ของ
ธุรกิจบริการ แนวความคิดการตัดสินใจของผู้บริโภค แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวการบริการ ผู้วิจัย ได้
รวบรวมข้อมูลทั้งปฐมภูมิและข้อมูลทุติยภูมิ โดยศึกษาข้อมูลจากเอกสารและงาน วิจัยที่เกี่ยวข้อง 
รวมถึงท าการเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ที่ประกอบธุรกิจ นอกจากนี้ผู้วิจัยได้ท าการเก็บแบบ 
สอบถามเพ่ือวิจัยเชิงปริมาณกับผู้บริโภคท่ีเคยใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ และบุคคลทั่วไปใน 
เขตกรุงเทพมหานครซึ่งเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 

7.1.1 สรุปผลวิจัย  
  ผลการศึกษาและวิเคราะห์กลุ่มตัวอย่างท้ังหมดจ านวน 385 ตัวอย่าง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบ  
ถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ซึ่งจะอยู่ในช่วงอายุ 41 ถึง 50 ปี ซึ่งมีสถานภาพสมรส 
และผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาระดับต่ ากว่าปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงาน 
บริษัทเอกชน และส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 10,001 ถึง 15,000 บาท 
  ในด้านข้อมูลเกี่ยวกับการใช้บริการจัดเลี้ยงนอกสถานที่ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
เคยจัดงานเลี้ยงหรือกิจกรรมที่มีการจัดเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่มส าหรับผู้ที่เคยจัดเลี้ยง ซึ่งจ านวน 
ครั้งที่เคยจัดงานเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่ม 1-2 ครั้ง และมีการเคยไปร่วมในงานเลี้ยงงานสังสรรค์ 
จ านวนครั้งที่เคยไปร่วมงานเลี้ยงงานสังสรรค์มากกว่า 5 ครั้งครึ่งไป โดยมีโอกาสที่ใช้บริการงานเลี้ยง 
วันเกิด ซึ่งมีการจัดงานเลี้ยง 7-9 เดือน และส าหรับจัดงานเลี้ยงได้เลือกจัดงานในที่ท างาน ซึ่งส่วนมาก 
มีรูปแบบบริการจัดเลี้ยงนอกสถานที่แบบบุบเฟ่ต์ โดยใช้บริการจัดเลี้ยงอาหารกลางวันและอาหารว่าง 
และมี การเลือกประเภทอาหารใช้บริการในการจัดเลี้ยงเป็นอาหารไทย อาหารพ้ืนเมือง อาหารจีน ที่
ได้รับความนิยมเป็นสามอันดับสูงสุด ส าหรับจ านวนอาหารที่ใช้บริการในการจัดเลี้ยงอาหาร 5 อย่าง 
โดย มีการเลือกรายการอาหารในการจัดเลี้ยงที่ก าหนดรายการอาหารให้กับทางร้าน และส าหรับการ 
ประมาณผู้เข้าร่วมงานในการจัดเลี้ยงมีจ านวน 41-70 คน โดยมีราคาท่ีเหมาะสมค่าบริการในการ จัด
เลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารว่าง 1 มื้อมากกว่า 60 บาท ส่วนราคาท่ีเหมาะสมค่าบริการในการจัด เลี้ยง
ต่อหัวส าหรับอาหารกลางวัน 1 มื้อ ราคา 76-100 บาท ราคาท่ีเหมาะสมค่าบริการในการจัด เลี้ยงต่อ
หัวส าหรับอาหารเย็น 1 มื้อ ราคามากกว่า 190 บาท ทั้งนี้มีการรู้จักร้านที่ให้บริการจัด เลี้ยงโดยคน
รู้จักแนะน า และมีความต้องการอุปกรณ์จัดเลี้ยงที่สวยงามเพ่ิมเติมในการจัดงานเลี้ยง  
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  ส าหรับปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภค 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ผู้บริโภคมีความคิดเห็นต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัด 
เลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภค ในด้านผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ชื่อเสียงของผู้ประกอบการรับจัดเลี้ยง 
อาหารมีความหลากหลายและอาหารมีคุณค่าทางโภชนาการ เป็นเหตุผลสามอันดับสูงสุด ทั้งนี้ด้าน 
ราคา (Price) บริการมีหลายระดับราคาให้เลือก ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ อาหารและยินดี ที่
จะจ่ายค่าอาหารเมื่อเทียบกับบริการที่ดี ทั้งนี้ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ที่ตั้งของร้าน 
เหมาะสม มีความสะดวกในการติดต่อกับร้าน และติดต่อในการติดต่อผ่านทางอินเตอร์เน็ต ทั้งนี้ด้าน 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การคิดราคาพิเศษ ลดแลกแจกแถม มีรายการส่งเสริมการขาย ที่
หน้าสนใจ และมีการส่งข้อมูลเกี่ยวกับโปรโมชั่นต่างๆของร้านให้ลูกค้าทางอีเมลล์ ทั้งนี้ด้านบุคคล 
(People) ที่มีพนักงานเสิร์ฟเพียงพอต่อการให้บริการ พนักงานมีความสุภาพ และพนักงานแต่งกาย 
ด้วยแบบฟอร์มของร้าน ทั้งนี้ด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) การจัดโต๊ะอาหารมีความสวยงาม มีบริการอาหารให้เลือกหลากหลาย เช่น บุฟเฟต์ 
(Buffet) ของว่าง (Snack Box) โต๊ะจีนซุ้มอาหารที่มีหลากหลาย และภาชนะบรรจุอาหารในงาน 
เลี้ยงมีความสวยงาม ทั้งนี้ด้านกระบวนการ (Process) มีให้เลือกหลากหลายรูปแบบตามความต้อง 
การของลูกค้า มีขั้นตอนของการช าระเงินที่สะดวก และสามารถติดต่อการจองล่วงหน้าได้โดยการ 
จองทางโทรศัพท์ ซึ่งจะสอดคล้องตรงกับสิ่งที่ผู้ตอบแบบสอบถามได้ตอบไว้เรื่องของปัจจัยทางด้าน 
ส่วนประสมทางการตลาด เพราะกลุ่มเป้าหมายล้วนจะมีการให้คะแนนความสนใจในประเด็นต่างๆที่ 
สามารถน ามาวิเคราะห์ได้จากการตอบแบบสอบถามในระดับมากถึงมากท่ีสุด 
  ในด้านข้อมูลการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม 
มีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ คือ ภาชนะบรรจุอาหารในงานเลี้ยงมี 
ความสวยงาม มีความสะอาดของสถานที่และราคามีความแตกต่างจากคู่แข่ง โดยภาพรวมแล้วนั้น 
กลุ่มตัวอย่างมีความสนใจในโครงการระดับมาก 

7.1.2 อภิปรายผล 
  จากการศึกษาข้อมูลพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงร้อยละ 63.7 โดยอายุเฉลี่ย 
41– 50 ปี สถานภาพสมรสร้อยละ 71.4 โดยมีรายได้เฉลี่ย 15,001 - 25,000 บาท ร้อยละ 36.8 ซ่ึง
สอดคล้องกับการศึกษาวิจัยของชนิดา ปานแดง (2550) ได้ท างานวิจัยเรื่องกลยุทธ์การตลาดและ 
โอกาสประสบความส าเร็จของธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในเขตอ าเภอเมือง ศรีราชา พัทยา จังหวัด 
ชลบุรี ซึ่งพบว่าด้านปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคคือ เพศ อายุ การศึกษา รายได้ที่แตกต่างกันมีความ 
รับรู้เกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดที่ไม่แตกต่างกัน 
  ทั้งนี้ในด้านความถ่ีในการใช้บริการจัดเลี้ยงนอกสถานที่จากการศึกษาวิจัยจากกลุ่มตัวอย่าง 
พบว่ากลุ่มตัวอย่างเคยจัดงานเลี้ยงหรือกิจกรรมที่มีการจัดเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่มส าหรับผู้ที่เคยจัด 
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เลี้ยงรวมแล้วมีจ านวน 232 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 58 ซึ่งจ านวนครั้งที่เคยจัดงานเลี้ยงอาหารและ 
เครื่องดื่ม 1-2 ครั้ง รวมแล้วมีจ านวน 237 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 59.3 และมีจ านวนครั้งที่เคยไปร่วม 
มากกว่า 5 ครั้งข้ึนไป รวมแล้วมีจ านวน 242 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 60.5 ทั้งนี้มีโอกาสที่ ใช้บริการ 
งานเลี้ยงวันเกิดซ่ึงมีการจัดงานเลี้ยง 7-9 เดือน รวมแล้วมีจ านวน 114 คน หรือคิดเป็น ร้อยละ 28.5 
ทั้งนี้กลุ่มตัวอย่างมีพฤติกรรมการเลือกส าหรับจัดงานเลี้ยงได้เลือกจัดงานในที่ท างาน ซึ่งส่วนมากมี 
รูปแบบบริการจัดเลี้ยงนอกสถานที่แบบบุบเฟ่ต์และส าหรับการประมาณผู้เข้าร่วมงานในการจัดเลี้ยง 
มีจ านวน 41-70 คน รวมแล้วมีจ านวน 173 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 43.2 ส่วนใหญ่รับข้อมูลมาจาก 
การแนะน าจากคนรู้จักและมีความต้องการอุปกรณ์จัดเลี้ยงที่สวยงามเพ่ิมเติมในการจัดงานเลี้ยง ซ่ึง 
สอดคล้องกับการศึกษาวิจัยของอัปษรศรี ม่วงคง (2552) ได้ท างานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 
พฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจ โดยรวมของลูกค้าท่ีมาใช้บริการภัตตาคารลอยน้ าเรือ ริ
เวอร์ไซด ์ซึ่งพบว่าค่านิยมและรูปแบบการด าเนินชีวิตโดยรวม ได้แก่ ค่านิยมและรูปแบบการด าเนิน 
ชีวิตของลูกค้า ในเรื่องการชอบให้ผู้อ่ืนบริการชอบสังสรรค์ ชอบความทันสมัย ชอบความตื่นเต้น ชอบ
พบปะผู้คนมากขึ้น ดังนั้นผู้ประกอบการทั้งรายเก่าและรายใหม่ต้องพัฒนาสินค้าและบริการใน ธุรกิจ
ให้มีความแตกต่างสามารถลองรับความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคให้มากยิ่งข้ึน 
  จากการวิเคราะห์จากปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ 
ของผู้บริโภคพบว่ากลุ่มตัวอย่างพฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสานที่ในภาพรวมอยู่ใน 
ระดับมากถึงมากที่สุด โดยพบว่าด้านผลิตภัณฑ์มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านราคา ด้าน 
กระบวนการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคคล ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านสถานที่ตาม 
ล าดับ ซึ่งจะสอดคล้องกับงานวิจัยของสุวิทัศน์ สุรสิงห์โตทอง (2543) ได้ท างานวิจัยเรื่องพฤติกรรม 
ของผู้บริโภคในการเลือกร้านอาหารไทยในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้าน 
ผลิตภัณฑ์มีความส าคัญมากท่ีสุด ปัจจัยทางการตลาดด้านราคาและช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความ 
ส าคัญมาก ส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีความส าคัญปานกลาง 
  ทั้งนี้จากการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่พบว่ากลุ่มตัวอย่าง 
มีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่อยู่ในระดับจะใช้มากมีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด โดยพบว่าภาชนะบรรจุอาหารในงานเลี้ยงมีความสวยงามค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.73 รองลงมาคือ
ความ สะอาดของสถานที่มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.7 และราคามีความแตกต่างจากคู่แข่งมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
3.68  ตามล าดับ ซึ่งจะสอดคล้องกับงานวิจัยดนุรัตน์ ใจดี (2553) ได้ท างานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อ
การ ตัดสินใจของประชาชนในการเลือกใช้บริการร้าน อาหารในจังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่าผล
การศึกษา ด้านปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของประชาชนในการเลือกใช้บริการร้านอาหาร ในจังหวัด
สุราษฎร์ ธานี ในภาพรวมอยู่ในระดับการตัดสินใจมาก ดังนั้นเนื่องจากนวัตกรรมและเทคโนโลยีมี
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ความกว้าง หน้ามากข้ึน ท าให้มีการแข่งขันในธุรกิจรุ่นแรงเพ่ิมข้ึนจึงต้องท าการวางกลยุทธ์เพิ่มมากข้ึน 
เพ่ือให้ดึง ดูดใจกลุ่มเป้าหมายให้มาใช้บริการมากขึ้น 

7.1.3 ข้อเสนอแนะ 
จากผลวิจัยที่ได้ในการวิจัยครั้งนี้ สามารถน าไปพัฒนาเพ่ือประกอบการจัดตั้งโครง การสุนทรี

รับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (SOONTREE CATERING) ทั้งนี้เพ่ือประสิทธิภาพที่มากยิ่งขึ้นควร ท าการวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อการตัดสินใจ ทัศนคติต่อส่วนประสมทางการตลาด บริการโดยรวม 
ได้แก่ ด้านประโยชน์ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริม การตลาด  ด้าน
พนักงานหรือบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการแบบเจาะลึก มากยิ่งขึ้น เพื่อจะ
ท าให้ได้ทราบถึงการรับรู้และผลสะท้อนจากคุณค่าตราสินค้าโดยรวมและหลาก หลายด้าน ซึ่ง
ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไปมีดังนี้ 
  1) การเก็บข้อมูลในเชิงปริมาณของตัวอย่างผู้บริโภค ควรเก็บจ านวนกลุ่มตัวอย่าง ในปริมาณ
ที่มากกว่าเดิม รวมถึงใช้เวลาในการเก็บข้อมูลให้มากกว่าเดิม เพื่อให้ได้ข้อมูลที่มีค่าความ น่าเชื่อถือ
เพ่ิมข้ึน 
  2) การเก็บข้อมูลในเชิงคุณภาพ ควรเพิ่มจ านวนผู้ถูกสัมภาษณ์ให้มากยิ่งขึ้น รวมถึง ค าถามใน
การสัมภาษณ์ ในเรื่องการเงินการลงทุนต่างๆ รวมถึง บริการต่างๆที่ให้กับกลุ่มลูกค้าที่มาใช้ บริการอยู่
เสมอ และมุมมองการเปลี่ยนแปลงของธุรกิจในอนาคตของบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ว่าจะ
เป็นไปในทิศทางใด 
  3) ศึกษานวัตกรรม เทคโนโลยีใหม่ๆ ที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ เพื่อให้เข้าใจถึง ความ
ต้องการของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไป ท าให้ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคเพ่ิมมากข้ึน    
 4) ส ารวจแนวโน้มความสนใจในภาคอุตสาหกรรมให้กว้างมากยิ่งข้ึน เพ่ือที่จะได้ ศึกษาคู่
แข่งขันในธุรกิจ รายละเอียดข้อมูล เพ่ือน ามาใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลและการวางแผนมี ความชัดเจน
ความแม่นย ามากยิ่งขึ้น สามารถน าข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในการก าหนดกลยุทธ์แผนธุรกิจ 
    
7.2 บทสรปุทางธรุกจิ 

โครงการสุนทรีย์ รับจัดเลี้ยง (SOONTREE CATERING) มีจุดประสงค์ เพ่ือศึกษาคุณลักษณะ 
ของอุตสหากรรมการบริการอาหารรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล 
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษา 
พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภคใน 
เขตกรุงเทพมหานคร 
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  7.2.1 สรุปประเด็นปัญหา 
  ปัญหาที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจจากการวิเคราะห์ผลวิจัยที่ส าคัญท่ีสุด ซึ่งสอดคล้องตรงกันทั้ง 
ข้อมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพและปริมาณ คือเรื่อง การแข่งขันในสภาวะอุตสาหกรรมมีการแข่งขันที่ 
รุนแรงมากยิ่งขึ้น เนื่องจากเป็นธุรกิจที่เข้าออกง่ายท าให้การแข่งขันในตลาดมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ 
ตลอดเวลา มีอัตราการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ใหม่ๆเกิดขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งบางแบรนด์อาจเป็นที่ได้รับนิยม 
ขึ้นมาภายในระยะเวลาอันรวดเร็วและสามารถมีการครองส่วนแบ่งทางการตลาดได้มากขึ้นเรื่อยๆ จะ
ส่งผลให้ส่วนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ของทางโครงการอาจมีการลดลงได้ 
จึงท าให้ทางโครงการต้องมีความพยายามในการที่จะรักษาลูกค้าประจ าที่เป็นกลุ่มเป้าหมายให้ได้ อีก
ทั้งต้องพยายามขยายกลุ่มเป้าหมายไปยังกลุ่มลูกค้าใหม่ๆให้ได้เพ่ือเป็นการทดแทนกลุ่มลูกค้าที่อาจจะ
สูญเสียไปในอนาคต กลุ่มลูกค้ามีตัวเลือกในการเลือกใช้บริการ 
  7.2.2 แนวทางการแก้ไข 
  จากเหตุผลข้างต้น ท าให้ผู้วิจัยต้องวางแผนธุรกิจโดยเฉพาะด้านการผลิตรูปแบบการให้ 
บริการ ซึ่งเป็นธุรกิจที่ครบวงจร เพ่ือให้สามารถแข่งขันธุรกิจในปัจจุบัน ดังนั้นทางผู้วิจัยจึงมีการวาง 
แผนเพื่อให้ธุรกิจได้ประสบความส าเร็จ ดังนี้ 

ด้านผลติภณัฑแ์ละบริการ (Product/Service) 
โครงการจัดตั้งธุรกิจการบริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานครภายใต้ชื่อ 

โครงการสุนทรีรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (SOONTREE  CATERING) เป็นศูนย์รวมส าหรับจัดเลี้ยงนอก 
สถานที่แต่จัดเป็นการบริการที่มีการเพ่ิมคุณค่า คือไม่เพียงแค่เป็นการท าอาหารและรับจัดเลี้ยงเท่านั้น 
แต่ยังมาพร้อมกับการแสดงที่หลากหลายที่ผู้บริโภคจะได้รับความเพลิดเพลิน เช่น การชมการ 
ประกอบอาหารที่สามารถร่วมสนุกในการประกอบอาหาร เป็นต้น พร้อมทั้งยังมีบริการที่เพ่ิมความ 
สะดวกสบายให้กับผู้บริโภคโดยมีการจัดส่งอาหารส าเร็จรูปส าหรับผู้บริโภคท่ีมีพ้ืนที่จ ากัดในการ 
ประกอบอาหารและมีความต้องการที่จะรับประทานอาหาร นอกจากนี้วัตถุดิบในการน ามาประกอบ 
อาหาร จะเป็นวัตถุดิบหลักท่ีหาได้ภายในประเทศ เพ่ืออุดหนุนเกษตรกรที่ขายวัตถุดิบได้เพ่ิมยิ่งขึ้น 
และสร้างรายได้เพ่ิมมากขึ้นเช่นกัน    
  นอกจากนี้ ทางโครงการยังได้ใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์และบริการ 
ดังต่อไปนี้ รายการอาหารของทางโครงการจะมีความหลากหลายและตรงกับความต้องการของกลุ่ม 
ผู้บริโภค จะถูกแบ่งออกเป็น 5 ส่วนใหญ่ๆโดยส่วนส าคัญของโครงการคือ 
  1. ส่วนแรก บุฟเฟต์ (Buffet) บุฟเฟต์มาตรฐาน (Thai Buffet) ส่วนใหญ่เป็นรูปแบบที่ได้ รับ
ความนิยมในการจัดเลี้ยง เนื่องจากราคาที่ไม่สูงจนเกินไปนักเน้นอาหารหลักที่มีความหลากหลาย มี
ขนมหวาน อาหาร และผลไม้ เสน่ห์ที่ดึงดูดของการจัดเลี้ยงแบบบุฟเฟต์ คือ ผู้บริโภคต้องบริการ 
ตัวเองนั่นเอง ซึ่งมีท้ังอาหารไทยและอาหารนานาชาติ  
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  2. จัดเลี้ยงค็อกเทล (Cocktail) สแตนดาร์ด ค็อกเทลอาหารไทย น่ารับประทานจัดเรียงใส่ 
ภาชนะอย่างดี ทั้งอาหารไทยและนานาชาติที่มีให้เลือกหลากหลาย จัดวางอย่างสวยงามอลังการใน 
งานเลี้ยงจะไม่มีโต๊ะอาหารจัดให้แขกที่มารวมงานนั่งรับประทานมีเพียงโต๊ะวาง อาหารตั้งไว้เป็นส่วน 
กลางอยู่มุมต่างๆ และบริเวณส่วนกลางของงาน เพื่อเปิดโอกาสให้แขกร่วมงานเดินไปมารอบงานเพ่ือ 
ทักทายเจ้าภาพและพบปะสังสรรค์กับผู้ร่วมงานอ่ืนๆ แต่ในปัจจุบันรูปแบบการจัดงานเจ้าภาพนั้น 
สามารถของโต๊ะและเก้าอ้ีเพ่ิมได้ เพื่อความสะดวกในการรับประทาน อาหารและให้แขกได้นั่งพักทาน 
อาหารหรือนั่งคุยกันได้ 

3. ของว่าง (Snack Box) เลือกได้ 3 อย่าง หรือมากกว่านั้น แล้วแต่ความต้องการชุดขนม 
หวานเลือกได้ทั้งเค็มและหวาน ชุดขนมจะเหมาะส าหรับการจัดเลี้ยงประชุมสัมนา งานอีเวนท์ งานท า 
บุญ งานศพและงานเลี้ยงต่างๆ  
  4. โต๊ะจีน (Chinese Table Set) เป็นอีกรูปแบบหนึ่งที่นิยมในการจัดเลี้ยงส าหรับโอกาส 
ทั่วไป การบริการอาหารมีลักษณะคล้ายแบบครอบครัวเพราะอาหารทุกอย่างจะยกมาจากครัว โดย 
ปรุงแต่งเรียบร้อยและจัดใส่จานหรือชามท่ีมีขนาดใหญ่ ซึ่งไม่สามารถส่งต่อให้กันบนโต๊ะได้ จึงต้อง 
วางไว้กลางโต๊ะให้ผู้รับประทานบริการตัวเอง หรือช่วยตักแบ่งกันเองบนโต๊ะ ดังนั้นจึงใช้โต๊ะกลมเสมอ 
เพ่ือให้แขกทุกคนที่นั่งอยู่รอบโต๊ะเอ้ือมมือไปตักอาหารได้ถึง 

5. การจัดเลี้ยงแบบออกร้าน หรือ ซุ้มอาหาร (Food Stall) เหมาะส าหรับงานหลายลักษณะ 
เช่น งานเปิดตัวสินค้าและบริการต่าง ๆ จัดซุ้มอาหารนอกสถานที่ จัดทุกงาน งานแต่ง งานบวช 
สัมมนาฯลฯ บริการซุ้มอาหาร ซุ้มขนมหวาน ซุ้มเครื่องดืม มีพนักงานประจ าโต๊ะให้ลูกค้า 

ด้านบคุคล (People) 
บุคลากรทุกคนจะรับทราบหน้าที่และความรับผิดชอบของตนเองจากรายละเอียดงาน (Job 

Description) รูปแบบการแต่งกายเป็นไปตามที่ทางโครงการมีการไว้อย่าชัดเจน ซึ่งพ่อครัวหรือแม่ 
ครัว พนักงานการให้บริการ จะต้องมีการรักษาความสะอาดของเครื่องแต่งกายท าความสะอาด 
ร่างกายอย่างถูกสุขลักษณะ และจะต้องมีความคล่องแคล่วในการให้บริการ การปฏิบัติงานในทุกขั้น 
ตอนจะมีมาตรฐานก าหนดไว้ โดยพ่อครัวและแม่ครัวจะต้องศึกษาจากคู่มือของงานที่ตนเองมีส่วน 
เกี่ยวข้อง เช่น ขั้นตอนการให้บริการลูกค้าจะมีการเรียงตามล าดับขั้นตอนอย่างชัดเจนตั้งแต่เริ่มให้ 
บริหารไปถึงการประกอบอาหารรวมถึงขั้นตอนการจัดส่ง เป็นต้น นอกจากนี้ธุรกิจรับจัดเลี้ยงต้องใช้ 
บุคลากรเป็นจ านวนมาก จึงมีการจังงานสร้างรายได้ให้กับสังคมอีกด้วย 
          ดา้นลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
  ลักษณะภายนอกท่ีลูกค้าสามารถเห็นหรือจับต้องได้ เป็นส่วนที่จะช่วยให้ลูกค้าเกิดความรู้สึก 
ว่าการบริการนั้นมีคุณภาพและมีความใส่ใจในการให้บริการ และจะมีผลต่อความประทับใจของลูกค้า 
ให้กลับมาใช้บริการอยู่สม่ าเสมอ ซึ่งลักษณะทางกายภาพจะประกอบไปด้วย ดังนี้  



135 
 

  1. อุปกรณ์หรือเครื่องครัว ภาชนะในการรับประทานอาหาร ได้แก่ จาน ชาม ช้อน ส้อม แก้ว 
ภาชนะบรรจุอาหาร รวมไปถึงอุปกรณ์ในการหุงต้มหรือท าอาหารได้แก่ หม้อ มีด กะทะ ซึ่งทางโครง 
การจะมีการค านึงถึงเรื่องความสะอาดมาเป็นอันดับแรกและคอยเปลี่ยนใหม่อยู่เสมอ เพื่อให้ผู้บริโภค 
ได้มีความไว้วางใจในสินค้าและบริการ ซึ่งเป็นสินค้าท่ีมีคุณภาพและสะอาดน่ารับประทานส่วน 
อุปกรณ์อ่ืนก็มีความพร้อมและเพียงพอต่อการให้บริการ 
  2. สถานที่ รูปแบบการตกแต่ง ทางโครงการได้มีการเน้นความโดดเด่น ความเป็นเอกลักษณ์ 
และยังมีการให้บริการที่เน้นความสะดวกสบาย ความแปลกใหม่และความรู้สึกอบอุ่นเพ่ือให้ลูกค้า 
รู้สึกผ่อนคลายภายใต้บรรยากาศท่ีดีของการรับประทานอาหารกับครอบครัว นอกจากนี้สถานที่ต้องมี 
การจัดวางอย่างเป็นระเบียบและมีการดูแลรักษาความสะอาดเรียบร้อยทั้งภายนอกและภายในครัว 
เป็นประจ า  
          ดา้นกระบวนการ (Process) 

 ทางด้านกระบวนการทางโครงการมีการเน้นของความส าคัญตั้งแต่กระบวนการคัดเลือก พ่อ
ครัวหรือแม่ครัว วัตถุดิบการประกอบอาหารการท าความสะอาดและการให้บริการ ดังนั้นทางโครง 
การจะมุ่งเน้นด้านคุณภาพของอาหาร คุณประโยชน์ตามหลักโภชนาการโดยเน้นคุณภาพของวัตถุดิบ 
ซึ่งวัตถุดิบที่ใช้จะเลือกผักออร์แกนิกเพราะผักออกานิกถูกปลูกขึ้นมาโดยไม่ใส่ยาฆ่าแมลงยาก าจัด 
วัชพืช ปุ๋ยเคมี ไม่ใส่ฮอร์โมนหรือผลิตภัณฑ์ทางวิทยาศาสตร์ใดๆ ทั้งสิ้น เรียกว่าเป็นผักที่โตขึ้นมา 
อย่างธรรมชาติแท้ๆ โดยปราศจากสารพิษ ถ้าเทียบผักท่ีปลูกด้วยวิธีอ่ืนๆ ผักออร์แกนิกจะมีวิตามิน 
เกลือแร่ เอนไซม์ และสารอาหารที่มีคุณค่ามากกว่าถึง 50% และรสชาติของผักออร์แกนิกจะดีกว่าผัก 
ทั่วไป เนื้อสัตว์ก็ต้องมีการผ่านพิจารณาท้ังก่อนซื้อ ผ่านกระบวนการท าความสะอาด การตระเตรียม 
การเก็บรักษา จนถึงกระบวนการผลิตที่ดีมีมาตราฐาน เพ่ือให้ลูกค้าได้เห็นถึงความเป็นเลิศทางด้าน 
คุณภาพ (Superior Quality) และความเป็นเลิศทางด้านการตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 
          ดา้นราคา (Price) 
  ราคาของสินค้าและบริการของโครงการอยู่ในระดับที่เหมาะสมระหว่างคุณภาพของสินค้า 
และบริการกับราคา โดยจะไม่ตั้งราคาท่ีสูงเกินกว่าคู่แข่งขันในตลาดและขณะเดียวกันก็จะไม่ใช้ กล
ยุทธ์ราคาท่ีต่ ากว่าคู่แข่งขัน ทั้งนี้การตั้งราคาของสินค้าและการบริการจะอยู่ในระดับที่เหมาะสม ซ่ึง
แต่ละบริการจะมีราคาแตกต่างกันออกไปตามของราคาสินค้าค้าภายใต้โครงการจะมีราคาปาน กลาง 
          ดา้นสถานที่/ชอ่งทางการน าเสนอ (Place) 
  โครงการสุนทรีรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (SOONTREE CATERING) ได้มีการจัดใช้ช่องทางการ 
จัดจ าหน่าย 2 ทาง ซึ่งจะเป็นการท าหน้าที่หลักท้ังทางโทรศัพท์และทางออนไลน์ ดังนี้ ส าหรับทาง 
โทรศัพท์ผู้บริโภคจะสามารถโทรสั่งได้ท่ีเบอร์ติดต่อทางเบอร์ส่วนกลางของทาง โครงการ (CALL 
CENTER) ทั้งนี้ผู้บริโภคสามารถทราบตัวอย่างเมนูอาหาร ราคา เวลาที่สะดวกใน การจัดงานและ 
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สามารถช าระเงินผ่านทางบัตรเครดิต ส าหรับทางออนไลน์ ผู้บริโภคสามารถเข้าไปค้นหารายละเอียด 
ข้อมูลที่หน้าเว็ปไซด์ของทาง โครงการซึ่งภายในเว็ปไซด์ ประกอบด้วยตัวอย่างเมนูอาหาร ราคา และ 
ข้อมูลความประทับใจจากจาก ผู้บริโภคท่ีได้มาใช้บริการ เป็นต้น  
         ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
  โครงการสุนทรีรับจัดเลี้ยง (SOONTREE CATERING) มีการจัดท าแผนงานในการจัดกิจกรรม 
ส่งเสริมการขายเพ่ือกระตุ้นการบริโภคอย่างต่อเนื่องและหลากหลายรูปแบบ เพ่ือที่จะให้ได้มีการ 
ครอบคลุมความต้องการของผู้บริโภคให้มากท่ีสุด โดยกิจกรรมหลักในการส่งเสริมการตลาดประกอบ 
ไปด้วยดังนี้ 
  1. โครงการสุนทรีรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (SOONTREE CATERING) การส่งเสริมการตลาด 
ในช่วง 3 เดือนแรก เพ่ือเป็นการสร้างการรับรู้และเร่งการทดลองใช้โดยมีการฉลองการเปิดตัวของ 
โครงการ ได้แก่ ผู้บริโภคมีการใช้บริการจะได้รับส่วนลดทันที 20% และมีการจัดโปรโมชั่นที่แตกต่าง 
กันไปในแต่ละเดือน นอกจากนี้ทางโครงการยังได้มีการจัดท าการส่งเสริมการตลาดในระยะหลัง 3 
เดือนแรก เพ่ือเพ่ิมรายได้อย่างต่อเนื่องและเพ่ือเพ่ิมอัตราการซื้อซ ้า ได้แก่ การแจกคูปองเพ่ือรับส่วน 
ลดเมื่อใช้บริการส าหรับการรับจัดเลี้ยงในครั้งต่อไป เป็นต้น 
  2. โครงการสุนทรีรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ (SOONTREE CATERING) จะมีการประชาสัมพันธ์ 
ในรูปที่แบบที่หลากหลาย เพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายมีการรับรู้และเป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น ดังนี้  
   2.1. สื่อโทรทัศน์ เพื่อเป็นการสร้างชื่อเสียงให้กับทางโครงการและเป็นที่รู้กจักมาก
ยิ่งขึ้น 
   2.2 สื่อวิทยุท้องถิ่น โดยมีการเน้นให้เห็นถึงประโยชน์ที่ผู้บริโภคจะได้รับจากทาง
โครงการที่ แตกต่างจากคู่แข่งขัน 
   2.3 นิตยสารและนิตยสารออนไลน์เน้นการสร้างการรับรู้ ให้ข้อมูลความรู้ แก่
กลุ่มเป้าหมาย ในเรื่องประโยชน์ของอาหารและส่วนผสมต่างๆ ตลอดจนรูปลักษณ์ของทางโครงการ
และเมนูอาหาร ที่ชวนให้น่ารับประทาน เป็นต้น  
   2.4 บริการเว็บไซด์ ได้แก่ การจัดท าเว็ปไซด์ โดยจะประกอบไปด้วยรายละเอียดของ
ทาง โครงการ เช่น รายการอาหาร ราคา เวลาท าการ การบริการสถานที่ตั้ง การติดต่อ และโปรโมชั่น
ของ ทางโครงการ เป็นต้น รวมทั้งการให้ความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับรายการอาหารแต่ละรายการหรือ
ข่าว สารที่เก่ียวกับข้อมูลการบริการจากทางโครงการเพื่อสร้างการให้ความรู้ของผลิตภัณฑ์ (Product 
Knowledge) ให้กับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เป็นต้น  
   2.5 ช่องทางออนไลน์และเครือข่ายสังคมทางออนไลน์ ได้แก่ เฟสบุค (Facebook) 
ทวิสเตอร์ (Twitter) ซึ่งจะท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้ามาแลกเปลี่ยนข่าวสาร พูดคุย และซักถามข้อ 
สงสัยต่างๆเก่ียวกับเมนูอาหารและการบริการของทางโครงการซึ่งจะท าให้เกิดเป็นสังคมเล็กๆ มีการ 
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ผสมผสานกันของเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) และต าแหน่งทางด้านสถานที่ หากมี 
การรวมตัวกันจะเกิดเป็นบริการบนเว็ปไซด์ผสมผสานโทรศัพท์มือถือ (Location-Based Social 
Network) ทั้งนี้เป็นการเปิดโอกาสให้คนที่เป็นสมาชิกสามารถบอกเพ่ือนๆในเครือข่าย ซึ่งเป็นการ 
เชื่อมต่อเข้ากับเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) ซึง่จะท าให้เกิดการรับรู้ (Brand 
Awareness) และเป็นกระแสบอกต่อได้เป็นอย่างดี  
  7.2.3 แนวทางในอนาคต 
  กรณีท่ีธุรกิจประสบความส าเร็จทางโครงการมีการวางแผนภายใต้สถานการณ์ปกติ หากราย 
ได้และก าไรสุทธิเป็นไปตามที่คาดการณ์ไว้ ภายหลังจากปีที่ 5 ทางร้านมีแผนที่จะขยายกิจการ ดังนี้  
   1. ขยายสาขาและขยายธุรกิจโดยใช้การรวมตัวแบบถอยหลัง (Backward 
Integration) โดยเลือกท าเลที่ตั้งสาขาใหม่และมองหาโอกาสทางธุรกิจโดยการขยายไปในภาคอ่ืนๆ 
หรือขยายไปยัง ประเทศ AEC เพ่ือรองรับกลุ่มลูกค้า AEC ที่ก าลังจะเข้ามา สร้างพันธมิตรทางธุรกิจที่
เกี่ยวข้องกับ โครงการเพื่อที่จะสามารถขายกลุ่มลูกค้าอ่ืนๆ ได้  
   2. เพ่ิมสายผลิตภัณฑ์ที่เป็นอาหารเพื่อสุขภาพส าหรับคนรุ่นใหม่ เช่น อาหารส าหรับ
การควบ คุมน้ าหนัก หรืออาหารส าหรับเพ่ิมกล้ามเนื้อ หรืออาจจะเป็นเมนูของหวานที่ทานแล้วไม่อ้วน 
เป็นต้น 
   3. เพ่ิมบริการส่งถึงท่ีส าหรับอาหารในเมนูใหม่ๆและอาหารแบบโต๊ะจีนที่ผู้บริโภคจะ
ได้รับ ความสะดวกสบายในการรับประทานได้ที่บ้าน (Delivery Service) เพ่ือเป็นการสร้างความ
แตกต่าง และเพ่ิมความสามารถในการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีไม่สะดวกในการที่จะให้
ทางโครงการเข้าไปท าอาหารภายในบ้านเพราะอาจจะมีปัญหาทางด้านพ้ืนที่จ ากัด อีกท้ังยังเป็นการ
ขยายฐาน ลูกค้าไปยังกลุ่มลูกค้าท่ีท างานหรือพักอาศัยห่างไกล 
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ภาคผนวก ก 

บทสรปุผูบ้รหิาร 
 
  โครงการจัดตั้งสุนทรีรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ เป็นธุรกิจการบริการอาหารและเครื่องดื่มนอก 
สถานที่ จัดตั้งขึ้นเพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคท่ีสนใจจัดงานเลี้ยงประเภทต่างๆ ซ่ึง
ผู้วิจัยได้ศึกษาเก็บข้อมูลและวางแผนกลยุทธ์การด าเนินงานจัดตั้งโครงการจัดตั้งสุนทรีรับจัดเลี้ยง 
นอกสถานที่ เป็นระยะเวลา 5 ปี นับจากปี 2559 โดยใช้เงินลงทุนจ านวน 50,000,000 บาท เป็นเงิน 
ลงทุนในส่วนของเจ้าของจ านวน 45,000,000 บาท เป็นเงินกู้ยืมจ านวน 5,000,000 บาท 
  ผู้ศึกษาวิจัยได้จัดท าสมมติฐานทางการเงินไว้เป็น 3 กรณี ดังต่อไปนี้ 
   กรณียอดเยี่ยม (Best Casa)         คือ   กรณีท่ีได้ผลก าไรมากที่สุด 
   กรณีปกติ (Most Likely Case)     คือ       กรณีที่มีความเป็นไปได้มากที่สุด 
   กรณีท่ีย่ าแย่ (Worst Case)   คือ       กรณีท่ีได้รับผลก าไลน้อยที่สุด 
 

 Best Case Most Likely Case  Worst Case 

รายได้ 77,066,463 63,855,432 50,995,657 

ก าไรสุทธิ 29,524,768 18,955,943 8,668,123 

กระแสเงินสดสุทธิ 31,846,521 21,277,696 10,989,877 

Payback Period  1 ปี 1 ปี 5 เดือน 2 ปี 6 เดือน 

NPV 57,564,548.91 38,979,966.12 11,572,406.75 

IRR 39% 31% 11% 

 
  ผลจากการศึกษาแผนธุรกิจของโครงการ พบว่า ธุรกิจให้บริการรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ เป็น 
ธุรกิจที่มีการลงทุนสูง ผลตอบแทนมีความสูงตามการลงทุน รวมถึงมีการแข่งขันกันสูงภายในตลาด 
ธุรกิจ โครงการจึงสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาดโดยการจัดท าส่งเสริมการขาย และมีโปรโมชั่น 
ของราคาส่วนลดในแต่ละเดือน รวมถึงคุณภาพของอาหารและบริการ วัสดุอุปกรณ์ สิ่งอ านวยความ 
สะดวกต่างๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการมากท่ีสุด 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 

โครงการจดัตั้ง สนุทรรีบัจัดเลีย้งนอกสถานที่ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร” 
 

ค าชีแ้จง แบบสอบถามนี้จัดท าขึ้นส าหรับงานวิจัยเรื่อง “พฤติกรรมการเลือกใช้บริการรับจัด 
เลี้ยงนอกสถานที่ของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นส่วนหนึ่งของวิชาการค้นคว้าอิสระของ  
นักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาการบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต คณะนิเทศศาสตร์ มหาวิทยาลัย 
กรุงเทพ ผู้วิจัยขอความอนุเคราะห์จากท่านช่วยตอบแบบสอบถามฉบับนี้ตามความเป็นจริงหรือตรง 
กับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด เพ่ือเป็นประโยชน์ในการศึกษา ทางผู้ศึกษาขอขอบพระคุณท่าน 
เป็นอย่างสูงในการให้ความร่วมมือกรอบแบบสอบถาม ฉบับนี้ 
โปรดท าเครื่องหมาย   ลงในช่อง  (  )  ที่ตรงกับความเป็นจริงของท่านมากท่ีสุด 
ตอนที ่ 1  ข้อมลูทัว่ไป 
1) เพศ 
 (   ) 1)   ชาย   (   ) 2)   หญิง 
2)    อายุ 
  (   )  1)   20 ปี    (   )  2)   21-30 ปี 
 (   )  3)   31-40 ปี   (   )  4)   41-50 ปี 
  (   )  5)   51-60 ปี    (   )  6)   60 ปีขึ้นไป 
3)    สถานภาพ 
 (   ) 1)   โสด    (   ) 2)   สมรส 
 (   ) 3)   หย่าร้าง/แยกกันอยู่  (   ) 4)   หม้าย 
4)    การศึกษา 
 (   ) 1)   ต่ ากว่าปริญญาตรี  (   ) 2)   ปริญญาตรี 
 (   ) 3)   สูงกว่าปริญญาตรี  (   ) 4)   อ่ืนๆ ระบุ................................ 
5)   อาชีพ 
 (   ) 1)   นักเรียน/นักศึกษา  (   ) 2)   ข้าราชการ 
 (   ) 3)   พนักงานของรัฐ/รัฐวิสาหกิจ (   ) 4)   พนักงานบริษัทเอกชน 
 (   ) 5)   ธุรกิจส่วนตัว   (   ) 6)   พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
 (   ) 7)   อ่ืนๆ…………………. 
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6)   รายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือน 
 (   ) 1)   ต่ ากว่า 15,000 บาท  (   ) 2)  15,001 – 25,000 บาท 
 (   ) 3)   25,001 – 35,000 บาท (   ) 4)   มากกว่า 35,001 บาท 
 
ตอนที ่2  การใชบ้ริการจัดเลีย้งนอกสถานที่ 
1)   ท่านเคยจัดงานเลี้ยงหรือกิจกรรมที่มีการจัดเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่มส าหรับผู้เข้าร่วมหรือไม่ 
  (   )  1)   เคย    (   )  2)   ไม่เคย 
  (   )  3)   จ าไม่ได้    (   )  4)  อ่ืนๆ (ระบุ).................................... 
2)   จ านวนครั้งที่ท่านเคยจัดงานเลี้ยงอาหารและเครื่องดื่มส าหรับผู้เข้าร่วม 
  (   )  1)   ไม่เคย    (   )      2)   1-2 ครั้ง 
  (   )  3)   3-4 ครั้ง    (   )  4)   มากกว่า 5 ครั้งขึ้นไป 
3)   ท่านเคยไปร่วมในงานเลี้ยงสังสรรค์หรือไม่ 
  (   )  1)   เคย    (   )  2)   ไม่เคย 
  (   )  3)   จ าไม่ได้    (   )  4)  อ่ืนๆ (ระบุ).................................... 
4)   จ านวนครั้งที่ท่านเคยไปร่วมงานเลี้ยงสังสรรค์ 
  (   )  1)   ไม่เคย    (   )      2)   1-2 ครั้ง 
  (   )  3)   3-4 ครั้ง    (   )  4)   มากกว่า 5 ครั้งขึ้นไป 
5)   โอกาสที่ท่านใช้บริการงานเลี้ยงนั้นส่วนใหญ่เป็นโอกาสใด 
  (   )  1)   งานบวช     (   )  2)   งานจัดเลี้ยงแต่งงาน 
  (   )  3)   งานจัดเลี้ยงขึ้นบ้านใหม่  (   )  4)   งานจัดเลี้ยงวันเกิด 
  (   )  5)   งานจัดเลี้ยงของหน่วยงาน     (   )  6)   งานเปิดตัวสินค้า    
  (   )      7)   งานจัดเลี้ยงปีใหม่   (   )  8)   อื่นๆ (ระบุ).................................. 
6)   ในครั้งล่าสุดที่ท่านจัดงานเลี้ยง จัดเมื่อใด 
  (   )  1)   น้อยกว่า 1 เดือน   (   )  2)   1-3 เดือน 
  (   )  3)   4-6 เดือน    (   )  4)   7-9 เดือน 
  (   )  5)   10-12 เดือน   (   )  6)   มากกว่า 1 ปีขึ้นไป 
4)   ในครั้งล่าสุดที่จัดงานเลี้ยง ท่านได้เลือกจัดงานในสถานที่ใด 
  (   )  1)   ไปทานที่ร้าน   (   )  2)   จัดที่บ้าน 
  (   )  3)   จัดที่ท างาน   (   )  4)  อ่ืนๆ (ระบุ).................................... 
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5)    รูปแบบบริการจัดเลี้ยงนอกสถานที่ใช้เป็นลักษณะใด 
  (   )  1)   บุปเฟต์    (   )  2)   ชุดโต๊ะจีน 
  (   )  3)   อาหารกล่อง   (   )  4)   ซุ้มอาหาร 
  (   )  5)   ค๊อกเทล    (   ) 6)   อื่นๆ (ระบุ).................................. 
6)    ส่วนใหญ่ใช้บริการจัดเลี้ยงในลักษณะใด  
  (   )  1)   อาหารว่าง    (   )  2)   อาหารกลางวัน 
  (   )  3)   อาหารกลางวันและอาหารว่าง (   )     4)   อาหารเย็นพร้อมเครื่องดื่ม 
  (   )  5)   อื่นๆ (ระบุ).................................. 
7)    ท่านเลือกใช้บริการอาหารประเภทใดบ้างในการจัดเลี้ยง (สามารถตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  (   )  1)   อาหารไทย    (   )  2)   อาหารจีน 
  (   )  3)   อาหารเวียดนาม  (   )      4)   อาหารพื้นเมือง 
  (   )  5)   อาหารยุโรป   (   )  6)   อื่นๆ (ระบุ).................................. 
8)     ท่านเลือกใช้อาหารในการจัดเลี้ยง โดยส่วนใหญ่มีจ าหนวนกี่อย่าง 
  (   )  1)   อาหาร 3 อย่าง   (   )  2)   อาหาร 5 อย่าง 
  (   )  3)   อาหาร 7 อย่าง   (   ) 4)   อาหารมากกว่า 7 อย่างข้ึนไป  
9)     ท่านเลือกรายการอาหารในการจัดเลี้ยง ท่านเลือกอย่างไร 
  (   )  1)   เลือกตามเซทเมนูจากทางร้าน (   )  2)   ท่านก าหนดอาหารให้กับทางร้าน 
 (   )  3)   อื่นๆ (ระบุ).................................. 
10)    ในการจัดเลี้ยงของท่าน ส่วนใหญ่มีผู้เข้าร่วมงานประมาณกี่คน 
  (   )  1)   น้อยกว่า 40 คน  (   )  2)   41-70 คน 
  (   )  3)   71-100 คน    (   ) 4)   มากกว่า 100 คนข้ึนไป 
11)   ท่านคิดว่าค่าบริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารว่าง 1 มื้อ ควรมีราคาท่ีเหมาะสมอยู่ที่เท่าใด 
  (   )  1)   ไม่เกิน 30 บาท   (   )  2)   31-50 บาท 
  (   )  3)   51-60 บาท    (   )  4)   มากกว่า 60 บาท 
12)   ท่านคิดว่าค่าบริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารกลางวัน 1 มื้อ ควรมีราคาที่เหมาะสม อยู่ที่
เท่าใด 
  (   )  1)   ไม่เกิน 50 บาท   (   )  2)   51-80 บาท 
  (   )  3)   81-110 บาท   (   )  4)   111-140 บาท 
  (   )  5)   141-170 บาท   (   )  6)   มากกว่า 170 บาท 
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13)   ท่านคิดว่าค่าบริการในการจัดเลี้ยงต่อหัวส าหรับอาหารเย็น 1 มื้อ ควรมีราคาท่ีเหมาะสมอยู่ที่ 
เท่าใด 
  (   )  1)   ไม่เกิน 70 บาท   (   )  2)   71-100บาท 
  (   )  3)   101-130 บาท   (   )  4)   มากกว่า 131-160 บาท 
  (   )  5)   161-190 บาท   (   )  6)   มากกว่า 190 บาท 
14)    ท่านรู้จักร้านที่ให้บริการจัดเลี้ยงจากที่ใด 
  (   )  1)   คนรู้จักแนะน า   (   )  2)   เคยใช้มาก่อน 
  (   )  3)   สื่อโฆษณา/ สิ่งพิมพ์ต่างๆ      (   )  4)   เว็ปไซท์     
           (   ) 5)   อื่นๆ (ระบุ)..................................   
15)  ท่านคิดว่าต้องการบริการใดเพ่ิมเติมในการจัดงานเลี้ยงที่ท่านต้องการ 
  (   )  1)   อุปกรณ์จัดเลี้ยงที่สวยงาม     (   ) 2)   ออกแบบการจัดงานเลี้ยงให้เหมาะสม 
  (   )  3)   ดนตรีและบริการเสริมต่างๆ   (   ) 4)   อื่นๆ (ระบุ)..................................  
 
ตอนที ่ 3 ปจัจยัเหลา่นีม้ีความส าคัญมากหรือน้อยต่อการตดัสนิใจเลือกใชบ้รกิารจดัเลีย้งนอก 
สถานที ่ 
ค าชีแ้จง  กรุณาท าเครื่องหมาย ลงในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
โดยก าหนดให้    ระดับคะแนน            5   หมายถึง           เห็นด้วยมากท่ีสุด 
  ระดับคะแนน            4            หมายถึง           เห็นดว้ยมาก 
  ระดับคะแนน            3            หมายถึง           เห็นด้วยปานกลาง 
   ระดับคะแนน           2            หมายถึง           เห็นด้วยน้อย 
   ระดับคะแนน           1            หมายถึง           เห็นด้วยน้อยที่สุด 

 
ความส าคญัขององค์ประกอบในการบรกิาร 

ระดบัความคดิเห็น 
เห็นด้วย
มากที่สุด 
(5) 

เห็นด้วย
มาก 
(4) 

เห็นด้วย 
ปานกลาง 
(3) 

เห็นด้วย
น้อย 
(2) 

เห็นด้วย 
น้อยที่สุด 
(1) 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
1. ชื่อเสียงของผู้ประกอบการรับจัดเลี้ยง      

2. อาหารมีคุณค่าทางโภชนาการและอาหารมีความ 
สดใหม่ 

     

3. อาหารมีรสชาติอร่อยถูกปาก      
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ความส าคญัขององค์ประกอบในการบรกิาร 

ระดบัความคดิเห็น 
เห็นด้วย
มากที่สุด 
    (5) 

เห็นด้วย
มาก 
    (4) 

เห็นด้วย 
ปานกลาง 
    (3) 

เห็นด้วย
น้อย 
   (2) 

เห็นด้วย 
น้อยที่สุด 
    (1) 

4. มีการตกแต่งอาหารให้น่ารับประทาน      
5. อาหารมีความหลากหลาย      

6. ปริมาณอาหารที่ให้แต่ละรายการ      

7. ความพอเพียงของอุปกรณ์ เครื่องมือ บนโต๊ะ 
อาหาร เช่น แก้วน้ า ตะเกียบ กระดาษเซ็ดปาก ถ้วย
แบ่ง ไม้จิ้มฟัน ฯลฯ 

     

8. ความพร้อมในการให้บริการการบริการที่เป็นกัน 
เอง 

     

ด้านราคา (Price) 

1. บริการมีหลายระดับราคาให้เลือก      

2. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร      
3. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพบริการ      

4.ท่านยินดีที่จะจ่ายค่าอาหารเมื่อเทียบกับบริการที่ดี      
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

1. ที่ตั้งของร้านเหมาะสม      

2. ความสะดวกในการติดต่อกับร้านโดยตรง      
3. ความติดต่อในการติดต่อผ่านอินเตอร์เน็ต      

4. ความสะดวกในการจัดส่งวัตถุดิบ      

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1. ทางร้านมีการแจกโบว์ชัวร์แก่ลูกค้า      

2. มีรายการส่งเสริมการขายที่หน้าสนใจ      

3. การคิดราคาพิเศษ ลดแลกแจกแถม      
4. มีการโฆษณาร้านทาง website, ทางสังคม ออน
ไลท์ เช่น Facebook. 

     

5. ทางร้านมีการส่งข้อมูลเกี่ยวกับโปรโมชั่นต่างๆ 
ของร้านให้ลูกค้าทางอีเมลล์ 
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ความส าคญัขององค์ประกอบในการบรกิาร 

ระดบัความคดิเห็น 
เห็นด้วย
มากที่สุด 
(5) 

เห็นด้วย
มาก 
(4) 

เห็นด้วย 
ปานกลาง 
(3) 

เห็นด้วย
น้อย 
(2) 

เห็นด้วย 
น้อยที่สุด 
(1) 

ด้านบุคคล (People) 
1. กุ๊กท าอาหารเป็นบุคคลที่มีชื่อเสียง      

2. กุ๊กท าอาหารและพนักงานมีความเชี่ยวชาญใน 
ด้านการท าอาหารและบริการ 

     

3. การแต่งกายของพนักงานดูสะอาด      

4. พนักงานแต่งกายด้วยแบบฟอร์มของร้าน      
5. พนักงานยิ้มแย้ม แจ่มใส เต็มใจให้บริการ       

6. พนักงานมีความสุภาพ      

7. พนักงานมีการแก้ปัญหาในการให้บริการได้อย่าง 
รวดเร็ว 

     

8. มีพนักงานเสิร์ฟเพียงพอต่อการให้บริการ      
ด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) 

1. การจัดโต๊ะอาหารมีความสวยงาม      

2. การจัดสถานที่ของงานเลี้ยงมีความสะอาด  
ถูกสุขลักษณะ  

     

3. มีเมนูอาหารที่หลากหลาย      
4. มีบริการอาหารให้เลือกหลากหลาย เช่น  
จดับุปเฟต์ snack box โต๊ะจีน ซุ้มอาหารที่
หลากหลาย 

     

5. ภาชนะบรรจุอาหารในงานเลี้ยงมีความสวยงาม       

6. ให้บริการสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ครบ      
7. ป้ายชื่อร้านอาหารโดดเด่น จดจ าง่าย      

ด้านกระบวนการ (Process)      
1. มีการให้บริการที่มีมาตรฐานและรวดเร็ว      

2. มีการให้บริการที่สะดวกสบายแก่ลูกค้า      

3. มีความพร้อมของอุปกรณ์จัดเลี้ยงและการให้บริการ      
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ความส าคญัขององค์ประกอบในการบรกิาร 

ระดบัความคดิเห็น 
เห็นด้วย
มากที่สุด 
(5) 

เห็นด้วย
มาก 
(4) 

เห็นด้วย 
ปานกลาง 
(3) 

เห็นด้วย
น้อย 
(2) 

เห็นด้วย 
น้อยที่สุด 
(1) 

4. บริการมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบตามความต้อง 
การของลูกค้า 

     

5. มีข้ันตอนของการช าระเงินเงินที่สะดวก       
6. สามารถติดต่อการจองล่วงหน้าได้โดยการจองทาง 
โทรศัพท์ 

     

 
ตอนที4่ การตดัสินใจใชบ้ริการรบัจัดเลีย้งนอกสถานที่ 
ค าชีแ้จง  กรุณาท าเครื่องหมาย ลงในช่องว่างที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
โดยก าหนดให้    ระดับคะแนน            5   หมายถึง           จะใช้เป็นประจ า 
  ระดับคะแนน            4            หมายถึง           จะใช้มาก 
  ระดับคะแนน            3            หมายถึง           จะใช้ปานกลาง 
  ระดับคะแนน            2            หมายถึง           จะใช้นานๆครั้ง 
  ระดับคะแนน            1            หมายถึง           จะไม่ใช้ 
 

การตดัสินใจใชบ้รกิารรบัจดัเลีย้งนอกสถานที่ 

ระดบัความคดิเห็น 

จะใช้เป็น
ประจ า 
(5) 

จะใช้ 
มาก 
(4) 

จะใช้ปาน
กลาง 
(3) 

จะใช้ 
นานๆครั้ง 
(2) 

จะไม่ใช้ 
 
(1) 

1. หากมีรายการอาหารและเครื่องดื่มที่หลากหลาย 
ชนิดมากขึ้น ท่านจะใช้บริการหรือไม่ 

     

2. หากมีรายการอาหารและเครื่องดื่มสามารถออก 
แบบเองได้ ท่านจะใช้บริการหรือไม่ 

     

3. หารมีการจัดเลี้ยงรูปแบบใหม่ ท่านจะใช้บริการ 
หรือไม่ 

     

4. ถ้ามีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ท่านจะใช้ 
บริการหรือไม่  
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การตดัสินใจใชบ้รกิารรบัจดัเลีย้งนอกสถานที่ 

ระดบัความคดิเห็น 
จะใช้เป็น
ประจ า 
(5) 

จะใช้ 
มาก 
(4) 

จะใช้ปาน
กลาง 
(3) 

จะใช้ 
นานๆครั้ง 
(2) 

จะไม่ใช้ 
 
(1) 

5. ถ้ามีมาตรฐานในการก าหนดราคาและระบุราคาท่ี 
ชัดเจน ท่านจะใช้บริการหรือไม่ 

     

6. ถ้าราคามีความแตกต่างจากคู่แข่ง ท่านจะใช้ 
บริการหรือไม่ 

     

7. หากมีความสะดวกสบายในการเดินทาง ท่านจะ 
ใช้บริการหรือไม่ 

     

8. หากมีความสะอากของสถานที่ ท่านจะใช้บริการ 
หรือไม่ 

     

9. หากมีความปลอดภัยของพื้นที่ในการจัดงาน ท่าน 
จะใช้บริการหรือไม่ 

     

10. ถ้ามีการให้ส่วนลด ท่านจะใช้บริการหรือไม่      

11. ถ้ามีการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ ท่านจะใช้ 
บริการหรือไม่ 

     

12. ถ้ามีการทดลองอาหารหรือบริการ ท่านจะใช้ 
บริการหรือไม่ 

     

13. หากพนักงานมีความกระตือรือร้น ยินดีให้ 
บริการ ท่านจะใช้บริการหรือไม่ 

     

14. หากพนักงานมีความเชี่ยวชาญในด้านบริการ 
ท่านจะใช้บริการหรือไม่ 

     

15. หากมีการแต่งกายของพนักงานสะอาดเรียบร้อย 
ท่านจะใช้บริการหรือไม่ 

     

16. หากภาชนะบรรจุอาหารในงานเลี้ยงมีความสวย 
งาม ท่านจะใช้บริการหรือไม่ 

     

17. หากมีการจัดโต๊ะอาหารและสถานที่มีความสวย 
งาม ท่านจะใช้บริการหรือไม่ 
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การตดัสินใจใชบ้รกิารรบัจดัเลีย้งนอกสถานที่ 

ระดบัความคดิเห็น 
จะใช้เป็น
ประจ า 
(5) 

จะใช้ 
มาก 
(4) 

จะใช้ปาน
กลาง 
(3) 

จะใช้ 
นานๆครั้ง 
(2) 

จะไม่ใช้ 
 
(1) 

18. หากมีการให้บริการที่มีมาตรฐานและสะดวกรวด 
เร็ว ทา่นจะใช้บริการหรือไม่ 

     

19. หากมีความพร้อมของอุปกรณ์จัดเลี้ยงและการให้ 
บริการ ทา่นจะใช้บริการหรือไม่ 

     

20. หากมบีริการมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบตาม 
ความต้องการของลูกค้า ท่านจะใช้บริการหรือไม่ 

     

 
 
ตอนที ่5 ข้อเสนอแนะหรอืปญัหาที่พบในการเลอืกใชบ้รกิารรับจดัเลีย้งนอกสถานที่ 
 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................ ................................................................
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ภาคผนวก ค 

บทสมัภาษณเ์จ้าของธรุกจิที่เกี่ยวข้องกบัโครงการ 
 
บริษทั ปตท.บรหิารธรุกจิคา้ปลีก จ ากัด 
1. ชื่อสถานประกอบการ : บริษัท ปตท.บริหารธุรกิจค้าปลีก จ ากัด 
2. ที่ตั้ง  : ชั้น 11 อาคารไทยพาณิชย์สามัคคีประกันภัย, โครงการนอร์ธปาร์ค 2/4 ถนนวิภาวดีรังสิต 
   แขวงทุ่งสองห้อง เขตหลักสี่ กรุงเทพ 10210 
   โทรศัพท์ : 02-955-0195 
3. ชื่อ : นางสาวมัลลิกา  วรานนท์ 
4. อายุ 38  ปี 
5. จบการศึกษา  ปริญญาโท มหาวิทยาลัยรามค าแหง 
6. ประกอบธุรกิจมานานเท่าใด : 4 ปี 
7. เพราะเหตุใดจึงเลือกประกอบการธุรกิจรับจัดเลี้ยง  : บริษัท ปตท. เป็นธุรกิจที่ค้าปลีกในเรื่องของ 
น้ ามัน ต่อมาเกิดเป็น New Business ซึ่งบริษัทมองว่าต้องท าธุรกิจที่ไม่ใช่น้ ามัน จึงได้เล่งเห็นธุรกิจ 
อาหารนั้นเป็นธุรกิจที่หน้าสนใจ และอีกอย่างนึงในบริษัท ปตท. มีการใช้บริการในเรื่องของการจัด 
เลี้ยงค่อนข้างมาก ก็เลยมองว่าถ้าบริษัทสามารถที่จะจัดตั้งธุรกิจจัดเลี้ยง เพื่อรองรับให้กับกลุ่ม ปตท. 
ก็จะท าให้บริษัทประหยัดต้นทุนและเพ่ิมมูลค่าให้กับบริษัทได้ 
8. ท่านมีบริการให้กับผู้บริโภคด้านใดบ้าง : รับจัดเลี้ยงทุกรูปแบบ ได้แก่  ค็อกเทล Snack box  
coffee break บุปเฟต์  bento set ซุ้มอาหาร และบูท café ameson ด้วย 
9. ลูกค้าของท่านส่วนใหญ่เลือกใช้บริการอะไร : เลือกใช้บริการของ Snack Box   
     ราคาเท่าใด : Set A และ Set B ในราคา 69 และ 79 บาท 
10. ในแต่ละวันท่านสามารถให้บริการแก่ลูกค้าสูงสุดจ านวนเท่าใด : 2700 คน ในส่วนของบุปเฟ่ต์ 
และSnack Box 700 – 800 กล่อง ต่อวัน 
11. ท่านมีวัสดุอุปกรณ์เป็นของตัวเองหรือไม่ : ซื้อวัสดุอุปกรณ์เป็นของตัวเอง 
12. เมนูเด็ดของร้านท่าน ที่ท าได้ดี ลูกค้านิยมสั่งคือเมนูอะไร :  
- บุปเฟ่ต์ เมนูปลาสองน้ า, ผัดคะน้า ฮ่องกง หรวมถึงอาหารพรีเมียมอ่ืนๆ  
- Snack Box แซนวิท, พาย 
13. ลูกค้าของท่านที่มาใช้บริการ ส่วนใหญ่ใช้บริการลักษณะใด : เลือกใช้ Snack Box เพราะจ านวน 
น้อยก็สามารถท าให้ได้ และจะมีโอกาสที่จะได้ใช้นั้นเยอะ 
14. ลูกค้าของท่านส่วนใหญ่นิยมใช้บริการในโอกาสใด : การจัดเลี้ยงสัมมนา 
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15. เดือนใดที่มีลูกค้ามาใช้บริการมากของปีได้แก่เดือน ต.ค - ธ.ค. ในช่วงเดือนดังกล่าวลูกค้าใช้  
     บริการโดยเฉลี่ยเดือนละกี่งาน : บุปเฟ่ต์ 140 ราย/เดือน , Snack Box 300 ราย/เดือน 
16. เดือนใดที่มีลูกค้ามาใช้บริการน้อยของปีได้แก่เดือน  พ.ค. - มิ.ย. ในช่วงเดือนดังกล่าวลูกค้าใช้  
     บริการโดยเฉลี่ยเดือนละกี่งาน  : บุปเฟ่ต์ 40 ราย/เดือน , Snack Box  100 ราย/เดือน 
17. พ้ืนที่ให้บริการของท่านส่วนใหญ่อยู่ในบริเวณใด : อยู่ที่ ปตท. ส านักงานใหญ่ เน้นกลุ่มลูกค้า 
      ของ ปตท. และลูกค้ารายอื่น 
18. พ้ืนที่ที่ไกลที่สุดที่เคยให้บริการรับจัดเลี้ยง : เชียงใหม่ ออกบูท กาแฟ อเมซอล 
19. ในธุรกิจรับจัดเลี้ยงของท่านต้องใช้คนท าหน้าที่ต่างๆ จ านวนประมาณกี่คน 
  - กุ๊ก  4  คน 
  - ผู้ช่วยกุ๊ก มือมีด มือเขียง ท าออก  10 - 15 คน 
  - พนักงานล้าง 3 คน 
  - พนักงานเสิร์ฟ 20 คน 
20. กุ๊กแต่ละคนสามารถปรุงอาหารได้สูงสุดประมาณก่ีคนต่อวัน 500 คน 
21. เมื่อลูกค้าสั่งอาหารเป็นจ านวนมาก ท่านมีวิธีรักษามาตรฐานของรสชาติอย่างไร  
   เตรียมวัตถุดิบทุกอย่างไว้และท าให้สุกแต่ยังไม่ผสมรวมกัน พอใกล้ถึงเวลางานแล้วค่อยเอามาผสม  
   และปรุงรวมกัน เพื่อที่จะได้ความสดใหม่ของรสชาติอาหารอยู่เสมอ 
22. ช่วงไม่มีงาน พนักงานแต่ละกลุ่มท าอาชีพอะไร 
   ทางบริษัทมีร้านอาหารรับรองอยู่แล้ว ในช่วงที่ไม่มีงานก็ให้พนักงานมาอยู่ที่ร้านอาหาร จึงท า 
ให้พนักงานมีงานท าหมดตลอด 
23. ท่านมีรถท่ีใช้ขนอุปกรณ์ที่จัดมางานเลี้ยง จ านวนเท่าใด 
  - ปิคอัพ 2 คัน 
24. กิจการของท่านต้องเช่าอุปกรณ์อะไร จากใคร ในราคาเท่าไรบ้าง : ซื้อมาเองหมด 100% 
25. แหล่งซื้อวัตถุดิบต่างๆของท่านอยู่ที่ไหนบ้าง เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือจากแหล่งวัตถุดิบนั้น 
    : มีแผนกจัดซื้อที่ทางซัพไพร์เออร์น าสินค้ามาน าเสนอ ทางบริษัทก็แค่สั่งและน ามาส่ง 
26. ท่านมีปัญหาอะไรในการซื้อวัตถุดิบประการใดบ้าง : ขนาดของวัตถุดิบอาจไม่ได้มาตาฐานของ  
     บริษัทในช่วงที่ไม่ใช่ฤดูกาล และท าให้ราคาวัตถุดิบแพงมากขึ้น จึงท าให้ต้นทุนเพ่ิมสูงขึ้นด้วย 
27. ท่านมีวิธีการคัดเลือกวัตถุดิบและเครื่องปรุงรสอย่างไร : เลือกตั้งแต่แหล่งวัตถุดิบที่น ามาเสนอ 
     คัดเลือกทั้งคุณภาพและราคาให้ได้มาตรฐานของบริษัท 
28. ปัญหาใดบ้างที่ส่งผลต่อการท าธุรกิจรับจัดเลี้ยง :  ซึ่งเป็นธุรกิจบริการดังนั้น มาตรฐานของลูกค้า 
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แตล่ะคนไม่เท่ากัน บางคนชอบบางคนอาจไม่ชอบ จึงอาจท าให้ลูกค้ารู้สึกไม่ดีไม่ประทับใจ และ 
บางครั้งอาจจะลืมอุปกรณ์บ้าง แต่ทางพนักงานก็มีการแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้และผ่านพ้นไปได้ดี 
 
สนุทร ีโตะ๊จนี 
1. ชื่อสถานประกอบการ : รับบจัดเลี้ยงนอกสถานที่ สุนทรี โต๊ะจีน 
2. ที่ตั้ง  : 5/8 ม.11 ต.คชสิทธิ์ อ.หนองแค จ.สระบุรี 18250 
   โทรศัพท์ : 081 - 8521625 
3. ชื่อ : นายประวิง หาสุนทรี 
4. อายุ  62  ปี 
5. จบการศึกษา  ประถมศึกษาปีที่ 4 
6. ประกอบธุรกิจมานานเท่าใด : 30 ปี 
7. เพราะเหตุใดจึงเลือกประกอบการธุรกิจรับจัดเลี้ยง  : แต่เดิมได้ท าธุรกิจร้านอาหารและมีลูกค้า มา
ใช้บริการเป็นจ านวนมาก มีการบอกต่อปากต่อปาก ต่อมาได้มีลูกจ้างวารให้ไปท าอาหารให้ที่ 
บ้านของลูกค้าในงานสังสรรค์ต่างๆ พอเวลาออกไปท าอาหารตามสถานที่ต่างๆ ร้านอาหารก็ต้องปิด 
เพราะกุ๊กท าอาหารมีไม่เพียงพอ ต่อมามีคนจ้างวารให้ไปท านอกสถานที่มากข้ึนเรื่อยๆ ก็เลยเห็นช่อง 
ทาง หันเหมาท าธุรกิจรับจัดเลี้ยงนอกสถานที่เลย เพราะมีข้อดีหลายอย่าง เช่น การค านวนวัตถุดิบที่ 
แน่นอน เหนื่อนน้อยกว่า และได้ผลก าไลที่คุ้มค่า  
8. ท่านมีบริการให้กับผู้บริโภคด้านใดบ้าง : รับจัดเลี้ยงนอกสถานที่ เป็นแบบโต๊ะจีนและแบบบุปเฟต์ 
  มีบริการเครื่องดื่ม  
9. ลูกค้าของท่านส่วนใหญ่เลือกใช้บริการอะไร : เลือกใช้บริการของโต๊ะจีนพร้อมเครื่องดื่ม ในราคา  
     ค่าอาหารโต๊ะละ 1,200 บาท และราคาเครื่องดื่มชุดละ 400 บาท 
10. ในแต่ละวันท่านสามารถให้บริการแก่ลูกค้าสูงสุดจ านวนเท่าใด : 300 คน ในส่วนของบุปเฟ่ต์ และ
ส่วนของโต๊ะจีน 400 โต๊ะ ต่อวัน 
11. ท่านมีวัสดุอุปกรณ์เป็นของตัวเองหรือไม่ : ซื้อวัสดุอุปกรณ์เป็นของตัวเอง ประมาณ 150 ชุด 
12. เมนูเด็ดของร้านท่าน ที่ท าได้ดี ลูกค้านิยมสั่งคือเมนูอะไร : ขาหมูน้ าแดง, หมูมะนาว 
13. ลูกค้าของท่านที่มาใช้บริการ ส่วนใหญ่ใช้บริการลักษณะใด : เลือกใช้บริการโต๊ะจีน 
14. ลูกค้าของท่านส่วนใหญ่นิยมใช้บริการในโอกาสใด : การจัดเลี้ยงสังสรรค์ต่างๆ เช่น งานบวช  
     งานแต่ง งานฉลองปีใหม่ของบริษัทเป็นต้น 
15. เดือนใดที่มีลูกค้ามาใช้บริการมากของปีได้แก่เดือน ธ.ค. - ม.ค. ในช่วงเดือนดังกล่าวลูกค้าใช้  
     บริการโดยเฉลี่ยเดือนละกี่งาน : บุปเฟ่ต์ 40 งาน/เดือน , โต๊ะจีน 40 งาน/เดือน 
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16. เดือนใดที่มีลูกค้ามาใช้บริการน้อยของปีได้แก่เดือน  ก.ค. - ส.ค. ในช่วงเดือนดังกล่าวลูกค้าใช้  
     บริการโดยเฉลี่ยเดือนละกี่งาน  : บุปเฟ่ต์ 15-20 ราย/เดือน , โต๊ะจีน 20-30 ราย/เดือน 
17. พ้ืนที่ให้บริการของท่านส่วนใหญ่อยู่ในบริเวณใด : จังหวัดสระบุรี 
18. พ้ืนที่ที่ไกลที่สุดที่เคยให้บริการรับจัดเลี้ยง : จังหวัดเพชรบูรณ์ 
19. ในธุรกิจรับจัดเลี้ยงของท่านต้องใช้คนท าหน้าที่ต่างๆ จ านวนประมาณกี่คน 
  - กุก๊  4  คน 
  - ผู้ช่วยกุ๊ก มือมีด มือเขียง ท าออก  ประมาณ 10 คน 
  - พนักงานล้าง 3 คน 
  - พนักงานเสิร์ฟประมาณ 20 คน 
20. กุ๊กแต่ละคนสามารถปรุงอาหารได้สูงสุดประมาณก่ีคนต่อวัน 100 โต๊ะ/คน 
21. เมื่อลูกค้าสั่งอาหารเป็นจ านวนมาก ท่านมีวิธีรักษามาตรฐานของรสชาติอย่างไร : ใช้เป็นการ    
     ค านวนวัตถุดิบตามน้ าหนักและปริมาณของจ านวนอาหารที่ลูกค้าสั่ง 
22. ช่วงไม่มีงาน พนักงานแต่ละกลุ่มท าอาชีพอะไร : รับจ้างทั่วไป 
23. ท่านมีรถท่ีใช้ขนอุปกรณ์ที่จัดมางานเลี้ยง จ านวนเท่าใด 
  - ปิคอัพ 2 คัน 
  - หกล้อ 2 คัน 
 24. กิจการของท่านต้องเช่าอุปกรณ์อะไร จากใคร ในราคาเท่าไรบ้าง : นอกจากอุปกรณ์ท่ีซื้อมาเอง 
      เป็นจ านวน 150 ชุด แต่บางครั้งปริมาณท่ีลูกค้าต้องการเยอะกว่าจ านวนอุปกรณ์ท่ีลูกค้ามี ทาง  
      ร้านก็จะเช่าอุปกรณ์จากที่อ่ืน  ในราคาชุดละ 165 บาท (พร้อมเด็กเสิร์ฟโดยมี โต๊ะ เก้าอ้ี ถ้วย  
      ชาม ช้อน เป็นต้น) 
25. แหล่งซื้อวัตถุดิบต่างๆของท่านอยู่ที่ไหนบ้าง เพราะเหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือจากแหล่งวัตถุดิบนั้น 
    : ตลาดไท  เพราะว่ามีวัตถุดิบให้เลือกครบทุกความต้องการ และราคาถูกกว่าตามท้องตลาดทั่วไป 
26. ท่านมีปัญหาอะไรในการซื้อวัตถุดิบประการใดบ้าง : ขนาดของวัตถุดิบอาจไม่ได้มาตาฐานของ  
     บริษัทในช่วงที่ไม่ใช่ฤดูกาล และท าให้ราคาวัตถุดิบข้ึนลงอยู่ตลอดเวลา จึงท าให้ต้นทุนเพิ่มสูง  
     ขึ้นด้วย 
27. ท่านมีวิธีการคัดเลือกวัตถุดิบและเครื่องปรุงรสอย่างไร : คัดสรรที่มีความสดใหม่ ขนาดได้   
     มาตรฐานและมีความสะอาดอยู่เสมอ 
28. ปัญหาใดบ้างที่ส่งผลต่อการท าธุรกิจรับจัดเลี้ยง :  ซึ่งเป็นธุรกิจบริการดังนั้น มาตรฐานของลูกค้า  
     แต่ละคนไม่เท่ากัน บางคนชอบบางคนอาจไม่ชอบ จึงอาจท าให้ลูกค้ารู้สึกไม่ดีไม่ประทับใจ และ  
     บางครั้งพนักงานเสิร์ฟไม่เพียงพอ เลยต้องไปจ้างจากท่ีอ่ืนท าให้มีต้นทุนเพ่ิมขึ้น 
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ประวตัผิูเ้ขยีน 
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