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บทคัดย่อ 
 
 การจัดทําแผนธุรกิจน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความ
ต้องการของลูกค้า พฤติกรรมของลูกค้าและความพึงพอใจของลูกค้าในการใช้บริการร้านอาหาร รวม
ไปถึงแนวทางในการสร้างธุรกิจร้านอาหาร โดยใช้การศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ และทดสอบความ
น่าเช่ือถือด้วยวิธีการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มพนักงาน นักศึกษา ครอบครัว จํานวน350คน โดยผล
การวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติพบว่า 
 ผู้ใช้บริการส่วนใหญใ่ห้ความสําคัญในเรื่องของผลิตภัณฑ์มากที่สุดรองลงมาในด้านของ ทําเล
ที่ต้ังของร้านอาหาร และนอกจากน้ียังพบว่า บรรยากาศและการตกแต่งร้านอาหารเป็นอีกปัจจัยหน่ึง
ที่ผู้ใช้บริการสว่นใหญ่เลือกรบัใช้บริการ 
 เมื่อพิจารณาความเป็นได้ของการลงทุนสร้างร้านอาหาร พบว่ามีความคุ้มค่าในการลงทนุ โดย
ใช้งบลงทุนประมาณ 2,000,000 บาท และมีค่า NPV เท่ากับ1,388,173.76 บาท IRR เท่ากับ 64% 
และระยะเวลาในการคืนทุนเท่ากับ 1 ปี 4 เดือน 
  
คําสําคัญ : ความพึงพอใจ, ธุรกิจร้านอาหร, ความต้องการของผู้ใช้บริการ 
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ABSTRACT 
 
 This business plan was aimed to study marketing mix affecting customer 
needs, behaviors and satisfaction towards restaurant services. This was a quantitative 
research. The reliability test was conducted by giving questionnaires to 350 cases of 
employees, students and families.  
 The results of statistical analysis showed that the majority of service 
recipients mostly focused on products, followed by restaurant location. In addition, 
atmosphere and decoration were one of factors that service recipients considered for 
using services. 
 When consider the feasibility of restaurant investment, it was value for 
investment. For a budget worth 2,000,000 Baht, the net present value (NPV) was 
1,388,173.76 Baht, internal rate of return (IRR) was 64% and payback period was 1.4 
years.  
 
Keywords : Satisfaction, Restaurant Business, Customer Needs 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การจัดทําแผนธุรกิจค้นคว้าด้วยตัวเองฉบับน้ี สําเร็จลลุ่วงได้ด้วยความอนุเคราะห์จากท่าน
อาจารย์ ผศ.ดร.ประวัฒน์ เบญญาศรสีวัสด์ิ และ ผศ.ประจวบ เพ่ิมสุวรรณที่ได้ให้ความรู้ คําปรึกษา
ช้ีแนะและแก้ไขตรวจสอบแผนธุรกิจฉบับน้ีให้สําเร็จลุล่วงไปด้วยดี ผู้จัดทําขอกราบขอบพระคุณเป็น
อย่างสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านของมหาวิทยาลัยกรุงเทพที่ได้ถ่ายทอดวิชา
ความรู้ให้ตลอดระยะเวลาที่ศึกษาและผู้เก่ียวข้องทุกท่าน 
 ขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน ที่กรุณาให้ความร่วมมือและสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถาม ซึ่งเป็นส่วนสําคัญย่ิงในการศกึษาจึงขอขอบพระคุณมา ณ โอกาสน้ี 
 ท้ายน้ีขอกราบขอบพระคุณทุกคนในครอบครัว เพ่ือน ที่สนับสนุนในการทาํแผนธุรกิจน้ีจน
สมบูรณ์ และขอขอบคุณมิตรภาพตลอดระยะเวลาการศึกษาหลักสูตรน้ี 
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บทที ่1 
บทนํา 

 
ร้าน The Lobby ก่อต้ัง ขึ้นโดย ชนากานต์ จันทรการ ซึ่งมองเห็นโอกาสทางการตลาดว่า

ปัจจุบันธุรกิจรูปแบบน้ีได้รับความสนใจเป็นจํานวนมากซึ่งทําให้โอกาสทางธุรกิจของร้านอาหาร
สามารถจะเติบโตต่อไปในอนาคตได้อย่างต่อเน่ือง และตนก็ช่ืนชอบในธุรกิจประเภทน้ีเพราะสมัยที่
เรียนมีความชอบในการทําอาหารจึงเกิดแรงบันดาลใจที่จะเปิดธุรกิจร้านอาหารเป็นของตัวเอง รวมถึง
ธุรกิจประเภทน้ียังไม่มีความซับซ้อนมากนัก เพราะความสําเร็จจะอยู่ที่ความรู้ ความสามารถ และ 
ประสบการณ์เป็นหลัก อีกทั้งเงินลงทุนก็มีจํานวนไม่สูงมากนัก 
 แนวโน้มการรับประทานอาหารนอกบ้านเพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเน่ืองเพ่ือตอบสนองพฤติกรรมที่
เปลี่ยนไปของผู้บริโภควัยทํางานมีแนวโน้มของร้านอาหารเพ่ิมขึ้น ร้านอาหารไทยและแบบฟิวช่ันที่
ประสบความสําเร็จน้ันขึ้นอยู่กับปัจจัยต่างๆเช่นความหลากหลายของกลุ่มลูกค้าหรือกลุม่ลูกค้า
เป้าหมายและกลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบการล้ิมรสของอาหารและชอบความแปลกใหมใ่นการรับประทาน  
 
1.1 แนะนําธุรกิจ 

ช่ือธุรกิจ : การจัดต้ังร้านอาหาร The Lobby 
1.1.1 ที่ต้ัง  

     
ภาพที่ 1.1: แผนที่ร้าน The Lobby 
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1.1.2 วิเคราะห์สถานที ่
ทางร้านได้เน้นลูกค้า พนักงานทั่วไป นักศึกษา และกลุ่มครอบครัวที่มีรายได้ปานกลางข้ึนไป 

ซึ่งพบว่าบริเวณที่น่าสนใจ คอื ถนนพหลโยธิน ดังน้ันร้านจะต้ังอยู่ที่ซอยพหลโยธิน 7 (อารีย์) สาเหตุที่
เลือกต้ังบริเวณดังกล่าวคือ  

1. ต้ังอยู่ในย่านธุรกิจ และยังเป็นที่ต้ังของอาคารสํานักงานจํานวนมาก  
2. มีที่จอดรถบริการ ทางร้านไม่คิดค่าบริการที่จอดรถแก่ลูกค้า 
3. การเดินทางสะดวก ใช้เวลาเพียง 2 นาทีจากสถานีรถไฟฟ้าอารีย์ ทําให้มีผู้คนสัญจร

จํานวนมาก  
 
1.2 ประเภทของสินค้า/บริการ 

ช่ือธุรกิจ: The Lobby 
ประเภทของธุรกิจ: ร้านอาหาร 
สถานที่ต้ัง: ซอยพหลโยธิน 7 
 

1.3 รายละเอียดของสนิคา้และการบริการ 
1.3.1 ตัวอย่างเมนูอาหาร 

 
ภาพที่ 1.2 : สปาเก็ตต้ีต้มยํากุ้ง 
 

 
 
ที่มา : สปาเก็ตต้ีต้มยํากุ้ง. (ม.ป.ป.). สืบคน้จาก www.wongnai.com. 
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สปาเก็ตต้ีเส้นเหนียวนุ่มกําลังดี มาพร้อมกับกุ้งแม่น้ําตัวอวบๆ 2 ตัว แถมยังมีน้ําต้มยํา
ขลุกขลิก รสเผด็กําลังดี  
 
ภาพที่ 1.3 : ขา้วผัดแซลมอนซอสมะขาม 
 

 
 
ที่มา : ข้าวผัดแซลมอนซอสมะขาม. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก www.wongnai.com. 
 

แซลมอนราดซอสมะขามรสเปรี้ยวหวาน ทานคู่กับข้าวหอมมะลิร้อนๆ กอ็ร่อยได้เรื่องแน่นอน
อยู่แล้ว แต่เมนูนี้เพ่ิมความพิเศษให้ข้าวด้วยการนํามาผัดกับซอสมะขามและพริกเผารวมถึง "เห็ดเผาะ" 
สอดแทรกอยู่ด้านใน 
 
ภาพที่ 1.4: สเต็กแกะ ซอสพะแนง ข้าวหอมมะล ิ
 

 
 
ที่มา : สเต็กแกะ ซอสพะแนง ข้าวหอมมะลิ. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก www.wongnai.com. 
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ขาแกะเน้ือแน่นนุ่มหมักจนได้ที่ และใช้เวลาในการอบจนขาแกะจนเป่ือยกําลังดี ย่างมาแบบ
Medium Rare แทบไม่เหนียวเลยแม้แต่นอ้ย เสิร์ฟคู่กับข้าวหอมมะลิและชุ่มฉ่ําไปด้วยซอสพะแนงรส
เผ็ดจัดจ้าน 
 
ภาพที่ 1.5 : ผดัไทยThe Lobby 
 

 
 

ที่มา : ผัดไทยThe Lobby. (ม.ป.ป.). สืบคน้จาก www.wongnai.com. 
 

ผัดไทยสไตล์แซนด์วิช ทางร้านจะใช้ไข่เป็ดปิดทับไว้ด้านบนและล่าง ด้านลา่งเราจะราดด้วย
ซอสมะขาม สว่นด้านบนโรยแม็กก้ีเพ่ือให้ได้รสชาติครบรส เมนูนี้เสิร์ฟมาพร้อมกับกุ้งแม่น้ําเน้ือแน่นๆ
2ตัวเป็นเมนูประจําทางร้าน 
 
ภาพที่ 1.6 : กะเพราพอร์คชอป 
 

 
 
ที่มา : กะเพราพอร์คชอป.(ม.ป.ป.). สืบค้นจาก www.wongnai.com. 
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เน้ือสันติดกระดูกช้ินโตราดด้วยกะเพรากรอบหมูสับรสชาติจัดจ้าน เสิร์ฟพร้อมสลัดผักสด 
ราดด้วยนํ้าสลัดครีมรสชาติครบรส 
 
ภาพที่ 1.7 : ห่อหมกปลาแซลมอน 
 

 
 
ที่มา :ห่อหมกปลาแซลมอน.(ม.ป.ป.). สืบคน้จาก www.wongnai.com. 
 

ปรุงด้วยวัตถุดิบแบบไทยๆ เน้ือปลาแซลมอนสดๆเน้นๆ เมื่อนําไปผสมกับเคร่ืองแกง กะทิสด 
และเครื่องปรุงจะได้รสชาติที่กลมกล่อมและหอมเครื่องแกง 
 
ภาพที่ 1.8 : แกงส้มปลาแซลมอน 
 

 
 
ที่มา : แกงส้มปลาแซลมอน. (ม.ป.ป.). สืบค้น www.wongnai.com. 
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เสิร์ฟมาแบบหม้อไฟ เป็นแกงส้มที่ทางร้านทาํเคร่ืองแกงส้มเอง นํามาแกงใส่เน้ือ
ปลาแซลมอนจากนอร์เวย์ช้ินใหญ ่ใส่ดอกขจร ถั่วฝักยาวและยอดมะพร้าว ได้ซดนํ้าแกงส้มร้อนๆชุ่ม
ช่ืนคอกับนํ้าแกงส้มรสแซบถงึเคร่ืองแกง เน้ือปลาแซลมอนนุ่มแน่นอร่อย 
 
ภาพที่ 1.9 : เส้นกรอบส้มตําทะเล 
 

 
 
ที่มา : เส้นกรอบส้มตําทะเล. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก www.wongnai.com. 
 

โดยนําก๋วยเต๋ียวเส้นใหญม่าทอดกรอบ ราดด้วยนํ้าส้มตําแบบไทยๆท่ีไม่ธรรมดา  รสจัดจ้านที่
มีทั้งมะละกอ แครอท มะเขอืเทศมาช่วยเพ่ิมสีสันและรสชาติ พร้อมด้วยกุ้งและปลาหมึกสดช้ินโตๆ 
 
ภาพที่ 1.10 :  เครปข้าวเหนียวมะม่วง 
 

 
 

ที่มา: เครปข้าวเหนียวมะม่วง. (ม.ป.ป.). สบืค้นจาก www.wongnai.com. 
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แป้งเครปกลิ่นมะม่วงอ่อนๆห่อข้าวเหนียวมูนภายในใส่มะม่วงสุกช้ินเล็ก ด้านบนราดด้วยซอส
ส้มผสมมะม่วงออกรสเปรี้ยวช่วยตัดความเลี่ยนได้ดี 
 
1.4 นวัตกรรม  

ทางร้านให้บริการแก่ลูกค้าทีเ่ข้ามารับประทานอาหารโดยสามารถสั่งอาหารได้ด้วยการแตะ
สมาร์ทโฟนที่ทางร้านได้จัดเตรียมไว้ให้บนโต๊ะอาหารทุกโต๊ะ ระบบก็จะแสดงรายช่ืออาหารพร้อม
รายละเอียดและราคาพร้อมสามารถสั่งอาหารส่งตรงถึงห้องครัวได้ทันที  
 
1.5 วิสัยทัศน ์

เป็นกิจการที่พร้อมจะต้องรับบุคคลทุกวัย ได้เข้ามาพักผ่อนกินอาหารอร่อยๆ และเป็น
ร้านอาหารท่ีประชาชนให้ความนิยม เป็นอันดับ 1ใน5 ของพ้ืนที่ที่ลูกค้าเลือกมาใช้บริการและขยาย
สาขาเพ่ิมเติมภายใน2ปี 
 
1.6พันธกิจ 

1.ทุกครั้งที่ลูกค้าเดินออกจากร้าน ลูกค้าต้องรู้สึกอยากกลับมาใช้บริการ The Lobby อีก 
2.ทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจและนําไปเลา่ปากต่อปาก เกี่ยวกับภาพลักษณ์ของร้าน 
3.การบริการทกุระดับประทับใจเสมือนลูกค้าเป็นคนในครอบครัว 

 
1.7 เปา้หมาย 

ร้านอาหาร The Lobbyกําหนดเป้าหมายที่รายได้ 5 ล้านบาทในปีแรก และมีรายได้การ
เติบโต 5% ในปีที่ 2 ถึงปีที่ 5 ยังมีเป้าหมายระยะยาวและเป็นหน่ึงในใจของลูกค้า ร้านอาหารของเรา
ซึ่งไว้ใจได้ในเรือ่งคุณค่าสารอาหารและการบริการที่ดีเย่ียม ลูกค้าต้องประทับใจต้ังแต่ครั้งแรกที่ได้มา
รับประทาน 

 
1.8 วัตถุประสงคข์องธรุกิจ 

1.เพ่ิมยอดขายให้กับธุรกิจ 5% ทุกปี  
2.เพ่ือสร้างผลกําไร 
3.เพ่ือสร้างช่ือธุรกิจให้เป็นทีรู่้จักมาขึ้น 
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1.9 โครงสร้างบริหารงานของธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.11 : แสดงโครงสร้างบริหาร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
1.10 ทุนจดทะเบียนและจาํนวนพนักงานและระดับเงนิเดือน 
 1.10.1กิจการมีเงินลงทุนทั้งสิ้น 3,000,000 บาท  
 1.10.2 จํานวนพนักงานและระดับเงินเดือน 
  
ตารางที่ 1.1 : จํานวนพนักงานและระดับเงินเดือน 
 

  

ระดับ 
ระดับเงินเดือนเฉลี่ย 

(บาท) 
จํานวนพนักงาน 

รวมเงินเดือน 
(บาท) 

ผู้จัดการ 15000 1 15000 

Chef  20000 2 40000 

Cashier 14000 1 14000 

พนักงานเสิร์ฟ 11000 4 44000 
พนักงานล้างจาน 9000 2 18000 

เจ้าของกิจการ 

แคชเชียร ์ผู้จัดการร้าน Chef 

พนักงานล้างจาน พนักงานเสิร์ฟ 
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1.10.3 รายนามหัวหน้างานแต่ละส่วนงาน (แผนก) และ ภาระหน้าที่ 
ในด้านการบริหารของร้าน The Lobbyมีลักษณะเป็นแบบการรวมอํานาจไว้ที่คนๆเดียวโดย 

เจ้าของกิจการมีอํานาจการตัดสินใจสูงสุด ในตําแหน่ง CEO ซึ่งจะสั่งงานทั้งหมด ในการบริหารงาน 
ตําแหน่งในร้านจะไม่ซับซ้อนง่ายต่อการดูแลและง่ายต่อการควบคุม 
 ช่วงเวลาในการทํางาน 9.00 a.m. – 10.00 p.m. 

1.10.4 แผนด้านบุคลากร หน้าที่และความรับผิดชอบ 
 ผู้จัดการ 

มีหน้าที่ดูแลความเรียบร้อยทุกอย่างภายในร้าน และ ตอนพร้อมที่จะตอบคําถามลูกค้าและ
เมื่อเกิดเหตุไม่คาดฝัน ผู้จัดการต้องสามารถแก้ปัญหาให้ลกูค้าทันที  
 Chef  

รับผิดชอบในส่วนของอาหาร ภายในร้าน และต้องคิดเมนูใหม่ๆ เพ่ือคอยสลับเปลี่ยน ไปใน
แต่ละวัน ให้มคีวามหลากหลายและทําอย่างพิถีพิถัน 
 Cashier 

มีหน้าที่เปิดบิลลูกค้าและบันทึกข้อมูลลงบัญชี ร่วมไปถึง เก็บเงินรายการอาหารของลูกค้า 
 พนักงานเสิรฟ์ 

นําอาหารเครื่องด่ืมจากเค้าเตอร์อาหารไปเสิร์ฟตามโต๊ะและเก็บเมื่อแขกทานเสร็จ 
 พนักงานล้างทําความสะอาดภาชนะ 

ล้างและทําความสะอาดจานที่ลูกค้าทานเสร็จแล้วและเก็บเป็นที่ให้เรียบร้อย 
 
1.11 ที่มาของการจัดแผน 

ผู้ทําแผนธุรกิจจบการศึกษาปริญญาตรี และในระหว่างที่ศึกษาคณะการจัดการการโรงแรม
น้ันได้มีการเรียนรู้ฝึกทําอาหาร และมีแนวคดิที่จะทําธุรกิจร้านอาหารเป็นของตนเอง โดยนําความรู้ที่
ได้ศึกษา และ ได้ฝึกมาปฏิบัติจริง เพ่ือที่จะเปิดเป็นร้านอาหารเล็กๆ บวกกับตัวเองที่เป็นคนช่ืนชอบ
การรับประทานอาหาร 
 
1.12 ความสําคัญของการจัดแผน 

แผนธุรกิจของ The Lobby จัดทําขึ้นเพ่ือเป็นการศึกษาถึงความเป็นไปได้ของการทําธุรกิจ
ร้านอาหาร อีกทั้งเป็นแนวทางในการวางเป้าหมายในการดําเนินงาน และตรวจสอบข้ันตอนของการ
ดําเนินงานและกลยุทธ์ที่ใช้ในการประกอบธุรกิจก่อนนําไปใช้จริงและเพ่ือเป็นการวิเคราะห์ถึงต้นทุน 
เพ่ือคาดการและต้ังเป้าในการทําผลกําไรจากการดําเนินงานเมื่อเอาแผนธุรกิจไปใช้จริง 
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1.13 วัตถุประสงค์การจัดทําแผน 
1.) ศึกษาพฤติกรรมของผู้บรโิภคกลุ่มเป้าหมาย 
2.) ศึกษาการบริโภคอาหารสําหรับร้านอาหารไทยและฟวิช่ันเพ่ือนําไปใช้ในการวางแผน

การตลาด 
3.) ศึกษาการยอมรับของกลุ่มเป้าหมายที่มต่ีอสินค้าที่นําเสนอเพ่ือดูความเป็นไปได้ของ

กิจการ และนาํไปใช้ในการประมาณการรายได้ 
 
1.14วิธีการศกึษา 
 1.14.1 การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฎี และแนวคิด 

ช่ือแนวคิด ทฤษฎี หรืองานวิจัยที่เก่ียวข้อง/ช่ือเจ้าของผลงาน 
1. แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ  
“ศิริวรรณ เสรรีัตน์ (2541) กล่าวถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ

บริการ (Service Mix) ของ Philip Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เก่ียวกับธุรกิจการบริการซึ่งจะได้ส่วน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps” ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซึ่งประกอบด้วย 

1.) สินค้า (Product)เป็นสิ่งที่ตอบความต้องการของผู้ขายที่จะมอบให้แก่
ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์ในผลติภัณฑ์น้ันๆ  

2.) ด้านราคา (Price)หมายถึงการกําหนดราคาต้องมีความเหมาะสมกับการ
บริการที่ชัดเจน ซึ่งในบางคร้ังการกําหนดราคาสามารถบอกถึงตําแหน่งทางการตลาดได้ 

3.) ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place)เป็นการนําเสนอบริการให้แก่
ลูกค้าในการนําเสนอและบรกิารน้ันต้องมีทั้งคุณค่าและประโยชน์ซึ่งจะต้องพิจารณาด้านสถานที่ต้ัง
(Location) และช่องทางการจัดจําหน่าย (Channels) 

4.) ด้านการส่งเสริม (Promotions)เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสําคัญเพราะ
เป็นส่วนที่ใช้สาํหรับชักจูงผู้บริโภคให้เข้ามาทดลองใช้บริการของเรา 

5.) ด้านบุคคล (People)ต้องมีการฝึกอบรม คัดเลือกบุคคล เพ่ือให้เกิด
ความพึงพอใจแก่ผู้มาใช้บริการสูงสุดโดยเจ้าหน้าที่ต้องมีความพร้อมที่จะให้ข้อมูลและให้บริการแก่
ลูกค้าผู้มาใช้บริการ 

6.) ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment 
and Presentation)เพ่ือให้ได้ความต้องการของลูกค้าเพ่ือให้เกิดเป็นรูปธรรมเช่น การพูด การแต่ง
กาย การให้บริการที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการกับลูกค้าได้อย่างรวดเร็ว 

7.) ด้านกระบวนการ (Process)เก่ียวกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติใน
ด้านการบริการไม่ว่าจะเป็นในด้านการบริการ ระบบคลังสนิค้า ระบบบัญชี 
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2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์ 
ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2538) กลา่วว่าด้านประชากรศาสตร์ (Demographic) 

ประกอบด้วยเพศอายุระดับการศึกษาอาชีพรายได้ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาดด้านประชากรศาสตร์
เป็นลักษณะทีส่ําคัญที่ช่วยกําหนดตลาดเป้าหมายตัวแปรด้านที่สําคัญมีดังต่อไปน้ี 

1. เพศสามารถแยกความต้องการของผู้บริโภคได้โดยการดูเพศของผู้บริโภคเป็นหลัก
ในการตอบสนองความต้องการซึ่งเป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนตลาดที่สําคัญเพราะปัจจุบันน้ีตัวแปร
ด้านเพศมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคมากเพศท่ีแตกต่างกันมักจะมีทัศนคติการรับรู้และ
การตัดสินใจในเร่ืองการซื้อสินค้าบริโภคต่างๆกัน 

2. อายุกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกันย่อมจะมีความต้องการในสินค้าและบริการที ่
แตกต่างกันเช่นกลุ่มวัยรุ่นชอบทดลองสิ่งแปลกใหมแ่ละชอบสินค้าแฟช่ันกลุ่มผูสู้งอายุจะสนใจสินค้า
เก่ียวกับสุขภาพและความปลอดภัยนักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตัวแปรด้าน
ประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน 

3.ระดับการศึกษา และรายได้ (Educationand Income) การศึกษาทําให้ผู้รับสาร
มีพฤติกรรมการสื่อสารต่างกันไป โดยผู้ที่มกีารศึกษาสูงจะเป็นผู้รับสารที่ดี มากกว่าผูท้ี่มีการศึกษาตํ่า 
เน่ืองจากมีความรู้กว้างขวางในหลากหลายเรื่องผู้ที่มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มบริโภคผลิตภัณฑ์ที่มี
คุณภาพดีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาตํ่าเน่ืองจากผู้มี่มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพที่สามารถสร้างรายได้สูงกว่า 

4. ฐานะสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economy Status) โดยดูจากรายได้ ภูมิ
หลังของครอบครัว เป็นต้น เช่นคนที่มีฐานะดี อาศัยอยู่ในเมืองย่อมมีโอกาสท่ีจะเลือกสื่อที่หลากหลาย 
และได้รับสารที่ถูกต้องแม่นยํากว่าคนที่มีฐานะด้อยกว่า เร่ืองการใช้เงินในการใช้จ่ายก็เช่นเดียวกัน  

จากแนวคิดเก่ียวกับตัวแปรของลักษณะประชากรศาสตร์สรุปได้ว่าปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยที่นิยมนํามาใช้ศกึษากันมากทีสุ่ดในการแบ่งส่วนการตลาดตามกลุ่ม
ผู้บริโภคโดยอาศัยตัวแปรศึกษาได้แก่เพศอายุสถานภาพการศึกษาอาชีพรายได้เช้ือชาติศาสนาขนาด
ครอบครัวหรือวงจรชีวิตครอบครัวนั้นนํามาวางแผนกําหนดกลยุทธ์สร้างความต้องการจูงใจให้ผู้บริโภค
ตัดสินใจซื้อผลติภัณฑ์หรือบริการเพ่ือให้เข้าถึงและตรงกับกลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากที่สุด 

3. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับความพึงพอใจ 
ความพึงพอใจ (Gratification) ความหมายของพจนานุกรมทางด้านพฤติกรรม 

ได้ให้ความจํากัดความไว้ว่าหมายถึงความรู้สึกดีและมีความสุขเมื่อคนเราได้รับผลสําเร็จตามความ 
มุ่งหมาย (Goals) ความต้องการ (Need) หรอืแรงจูงใจ (Motivation) 

กิตติพงษ์  แสงสุระ (2541) กล่าวว่า“ความพึงพอใจ”คือเป็นความรู้สึกทีม่ีต่อสิ่งหนึ่ง
ที่เป็นได้ทั้งทางบวกและลบถ้าเมื่อใดที่สิ่งๆนั้นช่วยสนองความต้องการได้ก็จะเกิดความรู้สึกไปในทาง
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ทางบวกเป็นความรู้สึกพึงพอใจและกจ็ะสร้างความสุขใหแ้ก่บุคคลน้ันๆได้แต่ในทางกลับกันถ้าสิ่งใดทํา
ให้รู้สึกผิดหวังก็จะทําให้เกิดความรู้สึกทางลบ ไม่เป็นการสร้างความสุขแก่บุคคลน้ัน 

ดิเรก  ฤกษ์หรา่ย (2528) กลา่วว่า ความพึงพอใจ หมายถงึ ทัศนคติทางบวกของบุคคลที่มีต่อ
สิ่งหนึ่ง เป็นความรู้สึกหรือทัศนคติที่ดีต่องานที่ทําของบุคคลที่มีต่องานในทางบวก ความสุขของบุคคล
อันเกิดจากการปฏิบัติงานและได้รับผลเป็นที่พึงพอใจ ทําให้บุคคลเกิดความกระตือรือร้น มีความสุข 
ความมุ่งมั่นที่จะทํางาน มีขวัญและมีกําลังใจ มีความผูกพันกับหน่วยงาน มีความภาคภูมิใจใน
ความสําเร็จของงานที่ทํา และสิ่งเหล่าน้ีจะส่งผลต่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการทาํงานส่งผล
ต่อถึงความก้าวหน้าและความสําเร็จขององค์การอีกด้วย 

ฉัตรชัย คงสุข (2535) กล่าวว่า ความพึงพอใจหมายถึงความรู้สึกหรือทศันคติของบุคคลที่มี
ต่อสิ่งหนึ่งหรือปัจจัยต่างๆท่ีเก่ียวข้อง ความรู้สึกพอใจจะเกิดขึ้นเมื่อความต้องการของบุคคลได้รับการ
ตอบสนองหรือบรรลุจุดมุ่งหมาย ความรู้สึกดังกล่าวจะลดลงหรือไม่เกิดขึ้น หากความต้องการหรือ
จุดมุ่งหมายน้ันไม่ได้รับการตอบสนอง 
 
1.15 การดําเนินงานวิจัย 
 1.15.1 วิธีการดําเนินงาน 

การจัดทําแผนธุรกิจน้ีได้ใช้วิธีการวิจัยเชิงปริมาณโดยการสํารวจ (survey) โดยมีรายละเอียด
ดังน้ี กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยน้ี คือ 

1. คนที่ทํางานในกรุงเทพมหานคร 
2. นิสิต-นักศึกษา 
3. กลุ่มครอบครัว 

 1.15.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการทําวิจัย 
ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยมีรายละเอียดดังน้ี 
ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม 

1. ศึกษาข้อมูลจากเอกสารงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจใน
การใช้บริการร้านอาหารไทยและอาหารฟิวช่ัน 

2. นําแบบสอบถามท่ีได้ทําขึ้นมาเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือพิจารณาและตรวจสอบ
ความถูกต้อง โดยสร้างแบบสอบถามและแบ่งเป็น 3 ส่วน 

ส่วนที่ 1 คําถามข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านอาหาร 
ส่วนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
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3.นําแบบสอบถามฉบับร่างที่ได้ไปขอคําแนะนําจากอาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบถึง
เน้ือความสอดคล้องกับเน้ือหาในแบบสอบถามกับวัตถุประสงค์การวิจัย ภาษา และตรงเชิงเน้ือหา 
(Content Validity) นําแบบสอบถามมาแก้ไขตามคําแนะนําของอาจารย์ที่ปรึกษา ตรวจสอบ
ความถูกต้องอีกครั้งเพ่ือความสมบูรณ ์ให้ผูท้ําแบบสอบถามอ่านแล้วเกิดความเข้าใจชัดเจนและเร่ิมทํา
การแจกแบบสอบถาม 

กรอบแนวคิด 
ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารไทยและฟิวช่ัน 
 

ภาพที่ 2.2 : แผนผังกรอบแนวคิด 
 
ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)   
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
1. ผลิตภัณฑ์  
2. ราคา  
3. ช่องทางการจัดจําหน่าย  
4. ส่งเสริมการตลาด  
5. บุคลากร  
6. กระบวนการให้บริการ  
7. ลักษณะทางกายภาพ 

ตัวแปรตาม                 
(Dependent Variables) 

 

 

การตัดสินใจใช้บริการ  
ร้านอาหาร The lobby 

 

คุณภาพของการบริการ 



บทที ่2 
การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 เป็นการนําเสนอเน้ือหาเก่ียวกับการวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายในและภายนอกที่
ส่งผลต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฎีเร่ือง SWOT Analysis ของร้านอาหาร The Lobby เพ่ือ
นํามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน และปัจจัยเสี่ยง
ภายนอก ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 
 
2.1 การวิเคราะห์ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อม (SWOT) 
 
ภาพที่ 2.1 : การวิเคราะห์ ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากสภาพแวดล้อม (SWOT) 
 

 
  
ที่มา : การวิเคราะห์ ปัจจัยเสีย่งที่เกิดจากสภาพแวดล้อม (SWOT). (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก

www.lapseshot.com. 
 

จุดแข็ง: Strength (S) 
 1. มองเห็นถึงความต้องการของลูกค้า ทางร้านจึงพัฒนารายการอาหาร โดยยึดลูกค้าเป็น
หลักนําเสนอให้ตรงกับความต้องการ หากลูกค้ามีความพอใจแล้วสามารถทํากําไรได้ในระยะยาวต่อไป 
 2. การเปิดร้านอาหารต้องให้ความสําคัญในทุกข้ันตอน ต้ังแต่การหาวัตถุดิบ การปรุง จนถึง
การบริการภายในร้าน ทําใหลู้กค้าได้รับความพอใจและนําไปสู่การกลับมาใช้บริการซ้ํา 
 3. ร้านต้ังอยู่ในย่านธุรกิจ ซึ่งมีประชากรอาศัยอยู่เยอะ และมีอาคารสํานักงานจํานวนมาก 
 4. การต้ังราคาถือว่าไม่สูงเมื่อเทียบกับคุณภาพของสินค้าและวัตถุดิบ 
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จุดอ่อน: Weakness (W) 
1. ผู้ก่อต้ังมีประสบการณ์น้อย 
2. ช่ือเสียงทางร้านยังไม่เป็นที่รู้จักมากนัก 
3. มีที่จอดรถน้อย 
4. เงินลงทุนน้อย มีจํากัด 

โอกาส: Opportunity (O) 
1. ภาครัฐกระตุ้น ให้ผู้บริโภคใช้ชีวิตร่วมกัน ในสังคมมากขึ้นทั้งการคุยงาน การนัดพบปะ

สังสรรค์ การใช้ชีวิตร่วมกันในครอบครัวมากขึ้น 
2. รูปแบบการใช้ชีวิตของคนเปลี่ยนแปลงไปเวลาเป็นข้อจํากัดในการใช้ชีวิตทําให้การ

รับประทานอาหารนอกบ้านมีจึงเพ่ิมขึ้น 
3. กระแสอาหารไทยและฟิวช่ันมีเพ่ิมมากย่ิงขึ้น 

อุปสรรค : Threats (T)  
1. การให้บริการและการรับเกิดขึ้นในเวลาเดียวกันทําให้ยากในการควบคุมคุณภาพบริการ 
2. ลูกค้าค่อนข้างน้อยในบางช่วงเวลา 
3. คู่แข่งมีจํานวนมาก ต้องสร้างความแปลกใหม่ของอาหารให้ชัดขึ้น 
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2.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.1 : ตารางแสดงปัจจัยภายในที่มผีลต่อธุรกิจ 
 
ปัจจัย สถานการณ์ทีมี่ผลต่อธุรกิจ 

ปัจจัยด้านบุคลากร ฝึกพนักงานให้มีทักษะและความรู้ด้านการบริการให้มากขึ้นเพ่ือให้
พนักงานมีศักยภาพในการทํางานและสามารถตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและสามารถแก้ไขกับปัญหา
เฉพาะหน้าได้ดี 

ปัจจัยด้านบริหาร สร้างผลิตภัณฑ์ให้มีความโดดเด่นมีการพัฒนาอยู่เสมอ นํา Social 
Network มาใช้ในการเพ่ิมความสะดวกสบายให้กับลูกค้าเช่น IG 
Line สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกบัลูกค้าทุกคนเพราะจะทําให้ลูกค้า
เกิดความพึงพอใจและรูส้ึกเหมือนเป็นคนสําคัญและอยากกลับมา
ใช้บริการใหม ่

ปัจจัยด้านเงินทุน เป็นธุรกิจร้านอาหารขนาดกลางที่พ่ึงเปิดใหม่ใช้เงินลงทุนไม่สูงมาก
นักและสามารถคืนทุนได้ในระยะเวลาที่สั้น 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ปัจจุบันลูกค้าต้องการความสะดวกสบายและความทันสมยัทําให้
ทางร้านต้องมีการพัฒนาระบบในการให้บริการต่างๆเช่น ระบบการ
สั่งอาหารสามารถสั่งอาหารได้ด้วยการแตะสมาร์ทโฟนที่ทางร้านจัด
ไว้ให้บนโต๊ะอาหารระบบจะแสดงรายช่ืออาหารพร้อมรายละเอียด
และราคาพร้อมสามารถสั่งอาหารส่งตรงถึงห้องครัวได้ทันทีลูกค้า
สามารถใช้ซึ่งจะส่งผลทําใหล้กูค้าได้รับความสะดวกสบายเพ่ิมมาก
ขึ้นและทําให้ลกูค้าเกิดความประทับใจ 
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2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 
 
ตารางที่ 2.2 : ตารางแสดงปัจจัยภายนอกท่ีมีผลต่อธุรกิจ 
 
ปัจจัย สถานการณ์ทีมี่ผลต่อธุรกิจ 
ปัจจัยทางด้านสังคมและ
วัฒนธรรม 

ปัจจุบันหน่วยงานรัฐกระตุ้นให้ผู้บริโภคใช้ชีวิตร่วมกันใน
สังคมมากขึ้นทัง้การคุยงาน การนัดพบปะสังสรรค์ การใช้
ชีวิตร่วมกันในครอบครัวมากขึ้น 

ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ การเปลี่ยนแปลงของเศรษฐกิจทําให้คนส่วนใหญ่
รับประทานอาหารนอกบ้านน้อยลง 

คู่แข่งในอุตสาหกรรม การแข่งขันในธุรกิจร้านอาหารมีจํานวนมากทําให้
ผู้ประกอบการต้องหาวิธีต่างๆและมีความแตกต่างอยู่เสมอ 
ไม่ว่าจะเป็นรสชาติที่อร่อยหรือการออกโปรโมช่ันต่างๆ
เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความสนใจ 
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2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 
ตารางที่ 2.3 : ตารางแสดงการลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน 
 
ปัจจัย ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด / ป้องกัน 

ความเสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า 

ปัจจัยด้านการบริหาร X   ผู้ก่อต้ังมีประสบการณ์น้อยทําให้ต้อง
ศึกษาเกี่ยวกับเร่ืองรสชาติ ราคา ความ
พอใจของลูกค้าให้มากขึ้น เพ่ือเป็นการลด
ความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้น 

ปัจจัยด้านการบริการ  X  ร้านอาหารเพ่ิงเปิดใหม่การบริการยังไม่ลง
ตัวเท่าที่ควรทางร้านจึงเน้นไปที่การใช้
พนักงานเป็นสื่อช่วยในเรื่องของการทํา 
Service mindทําให้ลูกค้าทีเ่ข้ามาใช้
บริการเกิดความประทับใจมากที่สุด 

ปัจจัยด้านช่ือเสียง   
 

X เน่ืองจากทางร้านยังไม่เป็นท่ีรู้จักขาดความ
น่าเช่ือถือทําให้ต้องมีการประชาสัมพันธ์
กับสื่อโซเชียลต่างๆ เช่น Facebook ,IG 
เพ่ือให้ภาพลักษณ์ทางร้านออกไปสู่ลูกค้า
ในวงกว้างซึ่งทําให้ทางร้านมีความ
น่าเช่ือถือมากย่ิงข้ึน 

ปัจจัยด้านพ้ืนที่ X   พ้ืนที่ของทางร้านมีขนาดที่จํากัดและที่
จอดรถน้อยทําให้ลูกค้าไม่ได้รบัความ
สะดวกเท่าที่ควร 
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2.5 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 
ตารางที่ 2.4 : ตารางแสดงการลดความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอก 
 
ปัจจัย ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องดําเนินการเพ่ือลด/ป้องกันความ

เสี่ยง 

สูง กลาง ตํ่า  

ปัจจัยทางด้านความ
ต้องการของลูกค้า 
 

  X มีการปรับหน้าตารสชาติอาหารให้เข้ากับยุค
สมัยในปัจจุบันคิดเมนูใหม่ๆ อยู่เสมอเน่ืองด้วย
ร้านอาหารเป็นแบบฟิวช่ันต้องสร้างความ
แตกต่างและเน้นความพอใจการบริการที่
รวดเร็วเป็นหลักตกแต่งร้านให้ดูมีสไตล์
เอกลักษณ์เฉพาะตัว 

ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ  X  ในการเปิดประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนจะทําให้
มีการแข่งขันเพ่ิมสูงขึ้นทางร้านThe Lobby
จะต้องเตรียมตัวรับกับการแข่งขันที่มีมากข้ึน
และพัฒนาคิดเมนูใหม่ๆ อยู่เสมอและสร้าง
ความแตกต่างให้ชัดเจนเพ่ือจะดึงดูดใจลูกค้า 

คู่แข่งในอุตสาหกรรม X   ปัจจุบันอุตสาหกรรมร้านอาหารมีการแข่งขัน
และมีผู้ประกอบการเป็นจํานวนมากและทาง
ร้านเป็นธุรกิจเพ่ิงเปิดใหม่อาจใช้ต้นทุนใน
วัตถุดิบน้อยกว่าธุรกิจรายใหญ่ๆและได้เปรียบ
ผู้ค้ารายอ่ืนในเร่ืองราคาที่ถูกกว่า 

 
 
 



บทที ่3 
การวิเคราะหก์ารแข่งขนั 

 
 ผู้ศึกษาได้วิเคราะห์การแข่งขันภายใต้ Five Forces Model โดย (Porter, 1980) ซึ่งได้กล่าว
ว่า การดําเนินงานของธุรกิจจะขึ้นอยู่กับการแข่งขันในอุตสาหกรรมที่ธุรกิจน้ันอยู่ ซึ่งจะข้ึนกับปัจจัยที่
สําคัญ 5 ประการ (Five-Forces Model)ประกอบด้วย 
 
3.1 ทฤษฎี Five-Force Model  
 
ภาพที่ 3.1 : Five-Force Model 
 

 
 
ที่มา: Five-Force Model. (n.d.). Retrieved from 

http://skunpori.blogspot.com/2012/02/five-force-5.html. 
 

3.1.1 Five-force Model กับ ธุรกิจ The Lobby 
1. การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

 การแข่งขันในร้านอาหารมีมากขึ้น เน่ืองจากมีร้านอาหารเป็นจํานวนมาก ทําให้รูปแบบการ
แข่งขันเปลี่ยนแปลงไป จะเหน็ได้จาก 
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 การแข่งขันในธุรกิจเปลี่ยนแปลงไป ปัจจุบันพบว่าสามารถลอกเลียนแบบกันได้ง่าย
ขึ้น ธุรกิจขนาดกลางและขนาดใหญ่แข่งขันโดยการสร้างความแตกต่างด้านการบริการ และการจัด
จําหน่าย ส่วนผู้ประกอบการขนาดเล็กหันมาแข่งขันทางด้านราคามากข้ึน 

 ผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไปจากการประกอบอาหารทานเองที่บ้านกลายเป็นนิยม
รับประทานอาหารนอกบ้านมากข้ึน ทําให้ความต้องการในด้านสินค้ามีเพ่ิมมากขึ้น  

 อุปสรรคในการทําร้านอาหารตํ่าเน่ืองจากไม่ต้องใช้เงินมาลงทุนจํานวนมากนัก 
2. อํานาจต่อรองของผู้จําหน่ายวัตถุดิบ 
 เน่ืองจากมีผู้จําหน่ายวัตถุดิบจํานวนมากดังน้ันอํานาจการต่อรองผู้จําหน่ายจึงสูง

โดยเฉพาะผู้ประกอบรายใหญม่ีการจัดการด้านวัตถุดิบที่ดี 
3. อํานาจต่อรองของผู้ซื้อ 
 มีอํานาจต่อรองของผู้ซื้อสูงมากเน่ืองจากผู้บริโภคมีทางเลือกที่หลากหลายในการ

บริโภคสินค้า ขณะที่ต้นทุนในการเปลี่ยนตราสินค้าตํ่าก็ย่ิงทําให้ผู้บริโภคตัดสินใจง่ายขึ้น 
4. ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน 
 ซึ่งในปัจจุบันธุรกิจร้านอาหารกําลังเติบโตจึงทําให้มีร้านอาหารเปิดใหม่ที่หลากหลาย

และมีทางเลือกให้ลูกค้ามากขึ้น 
5. สินค้าทดแทนน้ันมีจํานวนมากเพราะผู้บริโภคสามารถเลือกเลือกรบัประทานขนมหรือ

อาหาร ว่างอ่ืนแทนอาหารเพ่ือตอบสนองความหิวได้ เมื่อไม่สามารถเลือกบริโภคตามที่ต้องการได้ 
ผู้บริโภคก็จะเลือกสินค้าอย่างอ่ืนมาทดแทน 

 
3.2 สภาพของการแข่งขนัและที่มาของการแข่งขัน 

ระดับของการแข่งขัน   ร้านอาหารมีการแข่งขันค่อนข้างสูงเน่ืองจาก 
      อุตสาหกรรมอาหารมีอัตราการเติบโตรวดเร็ว
      ผู้บริโภคมีความต้องการรับประทานอาหาร 
      นอกบ้านเพ่ิมขึ้น เน่ืองจากชีวิตในปัจจุบันต้อง
      แข่งกับเวลา ทาํให้มีเวลาน้อยลงที่จะทําอาหาร
      ทานเอง 

จุดเด่น/ความได้เปรียบที่นํามาแข่งขัน ร้านอาหารท่ีมีความลงตัวทั้งด้านคุณภาพและ
      ราคาเน้นการบริการ อาหารมีคุณภาพและใส่
      ใจผู้บริโภค  
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      - คุณภาพดีราคาถูก 
      - การเดินทางสะดวก 
      - เน้นการบริการที่ดีและรวดเร็ว 

ผู้ครองส่วนครองตลาด  ร้าน The Upper Glass, ร้านต้นหอม, ร้าน 
 Reflection Again, ร้าน Tanyamama  

กระแสนิยม ธุรกิจร้านอาหารที่ทุกกลุม่ชนช้ัน
สามารถเข้าถึงได้ เน้นการบริการและคง
เอกลักษณ์ของรสชาติอาหารประจําร้าน เพราะ
ปัจจุบันผู้บริโภคนิยมมองหาร้านอาหารนอก
ห้างสรรพสินคา้ที่บริการอย่างเป็นกันเองและให้
ความรู้สึกส่วนตัวมากกว่า เพราะปัจจุบัน
ผู้บริโภคไม่ได้มองเรื่องราคาที่เป็นตัวกําหนดแต่
ผู้บริโภคจะคํานึงถึงเรื่องรสชาติและคุณภาพของ
อาหารเป็นหลัก ถ้าอาหารมีรสชาติที่ดีราคาสูง
หน่อย ผู้บริโภคก็ยอมจ่าย เช่น ร้าน 
Tanyamamaเป็นร้านอาหารขนาดเล็ก ปริมาณ
อาหารเหมาะสมกับราคา 

 
3.3 คู่แข่งขนัของธุรกิจรา้นอาหาร 

3.3.1 คู่แข่งทางตรง คือ ร้านอาหารที่มีรูปแบบการบริการใกล้เคียงกับร้านTheLobbyคือ  
 
ภาพที่ 3.2 : แสดงคู่แข่งทางตรงราน The Upper Glass 
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1. ร้าน The Upper Glass ร้านอาหารไทยและฟิวช่ันอิตาเลี่ยน ที่มาพร้อมกับบรรยากาศสุด
ชิว ท่ามกลางแมกไม้ใจกลางเมือง ที่นี่นอกจากจะโดดเด่นเร่ืองอาหารฟิวช่ันแล้ว เครื่องด่ืมของที่นี่ถือ
ว่าแปลกใหม่ไม่ซ้ําใคร The Upper Glass เน้นขายอาหารฟิวช่ันอิตาเลี่ยนและค็อกเทลฟิวช่ัน ร้าน 
The Upper Glass ช้ัน 2 ด้านซ้าย อารีย์การ์เด้นท์ ระหว่างซอยอารีย์สัมพันธ์ 10-11 ตรงข้าม
กระทรวงการคลัง 
  
 จุดเด่นทางร้านใช้วัตถุดิบเกรดพรีเมียม สั่งนําเข้าจากต่างประเทศ 
 จุดด้อย มีราคาค่อนข้างสูง 
 
ภาพที่ 3.3 : แสดงคู่แข่งทางตรงร้านต้นหอม 
 

 
 

2. ร้านต้นหอม มีทั้งอาหารไทย ฝร่ัง ญี่ปุ่นอิตาเลี่ยน ร้านต้นหอมต้ังอยู่ใน ซอยอารีย5์ 
ตกแต่งอย่างมีสไตล์เน้นความเป็นบ้านและด้านในมีสวนเล็กๆ เป็นธรรมชาติ อบอุ่น เน้นคอนเซปต์
ที่ว่า Green house garden 
 จุดเด่น มีที่จอดรถหน้าร้านขนาดใหญ่พอสมควร 
 จุดด้อย ราคาค่อนข้างแพงเมื่อเทียบกับปริมาณอาหาร 
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ภาพที่ 3.4 : แสดงคู่แข่งทางตรงร้านReflection Again 
 

 
     

3. ร้าน Reflection Again อาหารไทยและฟิวช่ันพร้อมกับเคร่ืองด่ืมเย็นๆกลางซอยอารีย์
แห่งน้ีถูกตกแต่งด้วยสีขาวสะอาดตา แต่โต๊ะและเก้าอ้ีที่มีสสีันสะดุดตาก็ทําให้คนที่เข้ามารู้สึกสดช่ืน 
ข้างบนช้ัน 2 เป็นห้องคาราโอเกะ 2 ห้องให้เลือกได้ ตกแต่งในสไตล์ต่างๆ กันไป แต่ถ้าใครอยากนั่งกิน
ชิลๆ ฟังเพลงอยู่ข้างล่างก็มีดนตรีสด หรือใครจะน่ังตรงบาร์ด้านนอกหรือในสวนก็ได้ ที่ต้ังของร้านอยู่
อารีย์ซอย 3 
 จุดเด่นมีบรรยากาศและสถานที่ให้เลือกหลากหลาย 
 จุดด้อย ยังไม่ค่อยเป็นที่รู้จักมากนัก 
 
ภาพที่ 3.5 : แสดงคู่แข่งทางตรงร้าน Tanyamama 
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4.ร้าน Tanyamamaเป็นร้านอาหารฟิวช่ัน ต้ังอยู่ พหลโยธินซอย 5 หรือซอยราชครู เป็น
ร้านสไตล์ยุโรปใน Hometown ลักษณะเป็นบ้านติดกัน 2 หลังในหมู่บ้าน จอดรถได้หน้าร้านอาหาร 
ร้านแบ่งเป็น 2 โซน ฝั่งร้านอาหาร และร้านเค้ก   
 จุดเด่นราคาเหมาะสมกับปริมาณอาหาร 
 จุดด้อย ที่จอดรถมีให้จอดได้น้อย 
 
ตารางที่ 3.1 : แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งทางตรง 
 
ลักษณะด้าน

ต่างๆ 
ร้าน The Upper 

Glass 
ร้านต้นหอม ร้าน Reflection 

Again 
ร้าน 

Tanyamama 

รูปแบบการ
บริการ 

ให้บริการอาหาร
ไทยและอาหาร
สไตล์อิตตาเลี่ยน
บริการแบบพ
รีเมี่ยม ใช้วัตถุดิบที่
มีคุณภาพ และให้
บรรยากาศแบบ
ส่วนตัว 

ให้บริการอาหาร
ที่ผสมผสาน
อาหารไทยกับ
ต่างชาติ  แต่
ยังคงความเป็น
ไทย โดยดึง
เอกลักษณ์ที่      
โดดเด่นพร้อม
บรรยากาศแบบ
ไทยๆที่น่าลิม่ลอง
ให้ความรู้สึกแบบ
ไทยอินเตอร์ 

ให้บริการอาหาร
พร้อมเครื่องด่ืมสไตล์
ฟิวช่ัน บรรยากาศ
แบบเป็นกันเองลูกค้า
สามารถน่ังด่ืมดํ่ากับ
บรรยากาศที่เหมาะ
กับการพักผ่อนหย่อน
ใจ และให้  บรกิาร
รวบรวมพ้ืนที่   ทีใ่ช้
ในการทํางานและติว
หนังสือในที่ที่เดียว 

เป็นร้านอาหาร
ไทยและฟิวช่ัน 
ตกแต่งร้านสไตล์
ยุโรป มีทั้งอาหาร
คาวหวานไว้คอย
บริการ 

ราคา ราคาค่อนข้างสูง ราคาค่อนข้าง
แพงเมื่อเทียบกับ 
ปริมาณอาหาร 

ราคาค่อนข้างสูง ราคาเหมาะสมกับ
ปริมาณอาหาร 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : แสดงการเปรียบเทียบคู่แข่งทางตรง 
 
ลักษณะด้าน

ต่างๆ 
ร้าน The Upper 

Glass 
ร้านต้นหอม ร้าน Reflection 

Again 
ร้าน 

Tanyamama 

ช่องทาง 
การจัด 
จําหน่าย 

อยู่ที่ซอยอารีย์
สัมพันธ์ 10-11 
ตรงข้าม
กระทรวงการคลัง 
 

ร้านต้นหอมต้ังอยู่ 
ในซอยอารีย์5 

ร้านต้ังอยู่ที่ 
อารีย์ซอย 3 
 

ร้านต้ังอยู่ที่
พหลโยธิน 
ซอย 5 

ลูกค้า เน้นกลุ่มวัยรุ่น  
วัยทํางาน 

เน้นกลุ่มวัยรุ่น  
วัยทํางาน 

เน้นกลุ่มวัยรุ่น  
วัยทํางาน 

เน้นกลุ่มวัยรุ่น  
วัยทํางาน 

การโฆษณา ใช้สื่อโฆษณาหลาย
รูปแบบทั้งนิตยสาร 
โปสเตอร์ 
ขนาดใหญ ่

ลงโฆษณา 
ในนิตยสาร 

น้อยมาก น้อยมาก 

 
 คู่แข่งทางอ้อม หมายถึง ร้านอาหารท่ีต้ังอยู่่ในบริเวณใกล้้เคียงกับร้าน The Lobby โดยดู
จากบริเวณซอยอารีย์์ซึ่งมีร้านอาหารหลากหลายรูปแบบ ส่วนใหญ่เป็นรา้นอาหารประเภท Fast 
Food และบริเวณข้างอาคารสํานักงานจะเป็นเต็นท์ขายอาหาร มีต้ังแต่ร้านอาหารเล็กๆจนถึง
ร้านอาหารหรูหราที่เน้นในการบริการ 
 
3.4 จุดเด่นและความได้เปรยีบที่นาํมาแขง่ขัน 

ธุรกิจร้านอาหารในปัจจุบันมกีารแข่งขันกันสูงมาก ซึ่งทําธุรกิจต้องหาจุดเด่นเพ่ือที่จะนํามา
เป็นข้อได้เปรียบของทางธุรกิจ The Lobbyมีความได้เปรียบดังน้ี 
 ด้านต้นทุน 
 ในการทําธุรกิจร้านอาหารมีการลงทุนที่ไมสู่งมาก เพราะไม่ต้องลงทุนในเร่ืองของที่ดิน เพราะ
เป็นการเช่าอาคารพานิช ซึ่งจะลงทุนส่วนใหญ่ไปกับการตกแต่งภายใน และค่าอุปกรณ์ที่ใช้ในการทาํ
ร้านให้ดูทันสมยั ประกอบกับ The Lobby เป็นร้านขนาดเล็ก ทําให้ลงทนุไม่มากเท่ากับร้านอ่ืน ทําให้
มีความได้เปรียบในเรื่องของการต้ังราคาอาหารและเรื่องการจัดการวัตถุดิบให้เหมาะสม 
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ด้านความแตกต่าง 
 การใช้วัตถุดิบที่ผ่านการเลือกอย่างดี การจัดสถานที่ที่ใช้กระจกเพ่ือเน้นให้แสงสว่างส่องเข้า
มาถึงข้างในและตกแต่งด้วยต้นไม้เพ่ือเน้นความเป็นธรรมชาติ และการให้บริการที่เป็นเลิศ การดูแล
ลูกค้าเปรียบเสมือนคนในครอบครัว เพราะนอกจากอาหารและการบริการที่ดีควบคู่ไปด้วยจะทําให้
ลูกค้าเกิดความพอใจและลูกค้าจะกลับมาใช้บริการซ้ํา 
 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

ในเรื่องของการส่งเสริมทางการตลาดทางร้าน The Lobby จะประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
ออนไลน์ที่ในสงัคมยุคปัจจุบันเข้าถึงง่ายกว่าสื่ออ่ืนอีกทั้งยังมีการจัดโปรโมช่ันหรือกิจกรรมร่วมสนุก
ให้กับลูกค้าทั้งทางโซเชียลหรือลูกค้าทั่วไปที่มาใช้บริการเพ่ือเป็นการดึงดูดผู้บริโภค 
 
3.5 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.6: ภาพแสดงแผนภูมิ BCG 
 

 
 
ที่มา : ภาพแสดงแผนภูมิ BCG. (ม.ป.ป.). สบืค้นจาก  

http://www.businessnewsdaily.com/5693-bcg-matrix.html.. 
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คําอธบิาย 
 ร้านอาหาร The Lobby จัดอยู่ในกลุ่ม “Question Mask” เพราะเป็นร้านอาหารพ่ึงเปิด
ใหม่ทําให้มีส่วนแบ่งการตลาดที่น้อยแต่ด้วยภาพของธุรกิจร้านอาหารยังมีการเติบโตได้อย่างต่อเน่ือง 
พัฒนาและปรับปรุงรสชาติอยู่เสมอ เพ่ือใหลู้กค้ามากี่ครั้งก็ยังไม่เบ่ือ อยากที่จะมาชิมมาทานอยู่ตลอด
และจะเน้นการบริการที่ดีเป็นหลัก และอยูใ่กล้กับสถานทีส่ํานักงาน มีราคาที่สามารถต้ังได้ถูกกว่า
คู่แข่ง แต่ทางรา้นยังไม่รู้การตอบรับที่แน่ชัดว่า ผู้บริโภคจะให้การตอบรับดีขนาดไหน และมีลูกค้าเข้า
มาใช้บริการมาก ก็จะสามารถขยับไปอยู่ที่ Star ได้ แต่ถ้าหากได้รับการตอบรับไม่ดี ก็อาจจะขยับไป
อยู่ในส่วนของ Dog ได้เช่นกัน 
 
3.6 การวิเคราะห์ตําแหน่งสนิค้า 
 

ตารางที่ 3.2 : ตารางแสดงการวิเคราะห์ตําแหน่งของสินค้า 
 

ปัจจัยที่นํามาวเิคราะห ์ ธุรกิจ คู่แข่ง 
ด้านการบริการ เน้นการบริการที่รวดเรว็และมีคุณภาพเพื่อสรา้ง

ความพอใจใหก้บัผู้บริโภค หากเราสามารถส่ง
มอบสินค้าที่ดีและบริการได้มากกว่าที่ลูกค้าจ่าย
ไป ย่อมทําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและบอก
ต่อไปยังลูกค้ารายอื่นๆ 

การบริการยังไม่ค่อยได้ 
มาตรฐาน และขาดประสบการณ์
ในการให้บริการเท่าที่ควร 

สถานที่ต้ัง 
 

สถานที่ตัง้ของ The Lobby ใกล้สํานักงานเป็น
จํานวนมากการเดินทางสะดวก ใช้เวลาเพยีง2
นาทีจากสถานีรถไฟฟ้า จงึทําให้มีผู้คนสัญจรเป็น
จํานวนมาก 

ร้านคู่แข่งจะตัง้อยู่ในซอยลึกเขา้
ไปอีกและอยู่ไกลจาก BTS 

สภาพแวดลอ้มภายนอก 
และภายใน 

ร้านอาหารมีสภาพแวดล้อมที่ดแีละอยู่ใกล้
สํานักงานมากมาย การเดินทางสะดวกอยู่ไม่ไกล
จากรถไฟฟ้า BTS อารีย ์

สภาพทั่วไปของคู่แข่งเนื่องจาก
เป็นร้านทีเ่ปิดมานาน จึงทําให้
สภาพของทางรา้นอาจจะดูเก่า
และไม่มีการปรบัปรุงพื้นที ่

ราคา ราคาอยู่ในระดับที่ไม่แพงมาก ซึ่งทําให้
กลุ่มเป้าหมายเข้าใช้บริการไดอ้ย่างคุ้มค่าที่สุด 

ราคาของคู่แข่งอยู่ในระดับที่สูง 
เพราะต้องใช้วัตถุดิบจํานวนมาก
และอาจจะมีการบริหาร
ดําเนินงานที่ไมค่่อยดีมากนัก 
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3.7 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขนั 
 
ตารางที่ 3.3 : ตารางแสดงการวิเคราะห์ข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 
 
ปัจจัยท่ีนาํมาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

ปัจจัยด้านต้นทุน ธุรกิจไม่ต้องซื้อที่ดิน แต่เป็นการเช่าพ้ืนที่แทน ซึ่งจะทําให้ลดต้นทุน
ในเรื่องของการซื้อที่ได้ไปอย่างมาก ประกอบกับราคาได้เช่าพ้ืนที่มี
ราคาที่ไม่แพงมาก 

ปัจจัยด้านสถานท่ี สถานที่ต้ังของร้าน The Lobby อยู่ใกล้กับสํานักงานเป็นจํานวนมาก 
การเดินทางสะดวกใช้เวลาแค่เพียง 2 นาทีจากสถานีรถไฟฟ้า 

ปัจจัยด้านระบบบริหารการ
จัดการ 

วางแผนการปฏิบัติหน้าที่การทํางานของพนักงานให้เป็น ระบบ โดย
การทํางานของพนักงานจะขึ้นตรงกับผู้ดูแลหรือเจ้าของเพียงคนเดียว 

ปัจจัยด้านทรัพยากรบคุคล ฝึกพนักงานให้มีความรู้ด้านการบริการ เพ่ือให้มีศักยภาพในการ
ทํางานอย่างเต็มที่และสามารถให้ความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
รวดเร็ว และสามารถแก้ไขกับปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ธุรกิจมีการส่งเสริมการตลาด โดยการทําประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
ออนไลน์ และตามหนังสือนิตยสารต่างๆ 

ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม ลักษณะภายนอกร้านตกแต่งด้วยกระจกใส เพ่ือให้คนภายนอก
มองเห็นได้และให้แสงสว่างได้ส่องเข้ามาภายในร้าน ส่วนหน้าร้านจะ
มีเมนูต้ังไว้เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเห็นเมนูได้ 

ปัจจัยด้านเทคโนโลยี ระบบการสั่งอาหาร สามารถสั่งอาหารได้ด้วยการแตะสมาร์ทโฟนที่
ทางร้านจัดไว้ให้บนโต๊ะอาหารระบบจะแสดงรายช่ืออาหารพร้อม
รายละเอียดและราคาพร้อมสามารถสั่งอาหารส่งตรงถึงห้องครัวได้
ทันทีลูกค้าสามารถใช้ซึ่งจะสง่ผลทําใหลู้กค้าได้รับความสะดวกสบาย
เพ่ิมมากขึ้น 

 
 



 
 

บทที่ 4 
การจัดทํากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
 ในบทสุดท้ายนี ้จะนําเสนอการจัดทํากลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ และแผนการเงิน แหล่งเงินทุน 
รวมท้ังการดําเนินตัวช้ีวัดเพ่ือประเมินผล และแผนการขยายธุรกิจในอนาคตของ The Lobby 
 
4.1 กรอบแนวคิดที่นาํไปสูก่ลยุทธ ์
 ร้านอาหาร The Lobby ได้กําหนดกลยุทธ์ธุรกิจ โดยใช้ SWOT และข้อมูลของคู่แข่งรวมถึง
ใช้ผลการวิจัย ในการวิเคราะห์ กําหนดกลยุทธ์ ภายใต้แนวคิด และทฤษฎี 
 
4.2 แนวคิดและทฤษฏีที่นาํมาใช ้
 4.2.1 แนวคิดและทฤษฎีของส่วนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) หรือ 7 Ps ตามแนวคิดของ 
(Kotler, 2003) ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ราคาการจัดจําหน่ายการส่งเสริมการตลาดเพ่ือสามารถสร้าง
ความพอใจให้กับลูกค้าได้การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) และกระบวนการ (Process) มีรายละเอียดดังน้ี 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึงสิ่งที่นําเสนอแก่ตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าได้แก่รายการที่ให้บริการการบริการจากพนักงานเคร่ืองมือต่างๆท่ีใช้ในการให้บริการ 

2. ราคา (Price) หมายถึงต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่ายพร้อมราคาของสินค้าที่เป็นตัวเงิน
ได้แก่อัตราค่าบริการค่าบริการเสริมต่างๆ 

3. การจัดจําหน่าย (Place) หมายถึงที่จะนําเสนอบริการและช่องทางในการนําเสนอ
ให้กับลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ง่ายมีค่าใช้จ่ายน้อยที่สุด 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการสื่อสารข้อมูลระหว่างผู้ขายกับผู้
ซื้อการสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื้อซึ่งการส่งเสริมการตลาดเพ่ือให้กลุ่มเป้าหมายเข้าใจและ 
เห็นคุณค่า 

5. บุคคล (People) หมายถึงอาศัยการสรรหาการฝึกอบรมการจูงใจเพ่ือสร้างความ
พอใจให้แก่ลูกค้าเพ่ือให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่งขันพนักงานต้องมีทัศนคติที่ดีมีความสามารถใน
การแก้ไขปัญหาให้ลูกค้าได้ดี 

6. การสร้างและนําเสนอลักษณะกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
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หมายถึงการแสดงให้ลูกค้ามองเห็นคุณค่าและรู้สึกพึงพอใจในการให้บรกิารได้แก่
สภาพช่องทางการให้บริการลักษณะการแต่งกายของพนักงานอุปกรณ์หรือสิ่งอํานวยความสะดวก
ต่างๆภายในสถานประกอบการและสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า 

7. กระบวนการบริการ (Process) หมายถึงการอาศัยกระบวนการบางอย่างเพ่ือ
จัดส่งบริการให้กับลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและประทับใจประกอบด้วยความรวดเร็วในการให้บริการการ
แก้ไขปัญหาเมือ่เกิดข้อผิดพลาดทั้งหมดจะส่งผลต่อความรู้สึกของลูกค้าทีม่าใช้บริการทั้งสิ้น
กระบวนการบริการจึงถูกยอมรับว่ามีความสําคัญต่อธุรกิจบริการสามารถสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่
ลูกค้าได้ 
 4.2.2 แนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ 

ความพึงพอใจ (Satisfaction) แยกเป็น 2 ประเด็นหลักๆ คือ ความพอใจของผู้ปฏิบัติงาน
และผู้รับบริการ ซึ่งได้มีผูใ้ห้แนวคิดที่น่าสนใจไว้ดังน้ี (Kotler, 2003) กลา่วว่า ความพอใจคือระดับ
ความรู้สึกของบุคคลที่เป็นผลมาจากการเปรียบเทียบการทํางานของผลิตภัณฑ์หรือบริการตามที่เห็น
หรือเข้าใจ (Product’s Perceived Performance) กับความคาดหวังของบุคคล 

เพ็ญศิริผา สุขเสถียร และรุจาภา แพ่งเกสร (2555)  ได้ศึกษาเร่ืองการใช้กลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดสู่ความสําเร็จของผู้ประกอบการพบว่าธุรกิจอาหารถือได้ว่าเป็นหน่ึงในปัจจัยสี่ที่มีความ
จําเป็นสําหรับมนุษย์ที่จะต้องมีการบริโภคอาหารเพ่ือให้ชีวิตอยู่ได้จึงมีผู้สนใจลงทุนคอ่นข้างมาก 
เพราะคนส่วนใหญ่เห็นว่ามีความเสี่ยงน้อยและได้รับผลตอบแทนคือ กําไรท่ีดีซึ่งจุดน้ีดีทําให้เกิดการ
แข่งขันที่ค่อนข้างสูง ดังน้ันผู้ที่ประกอบอาชีพหรือผู้ที่สนใจในธุรกิจร้านอาหารต้องอาศัยภูมิความรู้
ความชํานาญส่วนตัวในการดําเนินธุรกิจมาจากประสบการณ์จากงานที่เคยทํา หรืองานที่คล้ายกันเขา้
มาช่วยให้ธุรกิจประสบความสําเร็จ รวมทั้งมีความมั่นใจในฝีมือการทําอาหารของตนเองว่ามีรสชาติที่
อร่อยและที่สําคัญต้องมีความสะอาดด้วยสองสิ่งน้ีถือเป็นหัวใจที่สําคญัทีเดียว และสิ่งทีส่ําคัญอีกสิ่ง
หน่ึง คือ อาชีพธุรกิจอาหารนั้นจะต้องเป็นผู้ที่มใีจรักในอาชีพน้ีและรักในการให้บริการ มีอัธยาศัยทีดี่
ต่อลูกค้าด้วย รับฟังคําติชมของลูกค้าเพ่ือนํามาปรับปรุงแก้ไขให้ดีขึ้น ซึ่งถือว่าเป็นคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารจะต้องมีถ้าต้องการให้ธุรกิจเป็นที่รู้จัก ประสบความสําเร็จอย่างยั่งยืน 
น่ันหมายความว่าจะต้องมีการทําการตลาดที่แข็งแรงเพ่ือสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ดังน้ันกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดของธุรกิจการบริการ 7P’s จึงถือว่าเป็นปัจจัยหน่ึงที่สามารถนํามาในการดําเนิน
ธุรกิจร้านอาหารให้ประสบความสําเร็จอย่างยั่งยืน 
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4.3 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 4.3.1 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
ร้านอาหาร The Lobby ใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจแบบ Low-cost Leadership เน่ืองจาก

กิจการต้องบริหารต้นทุนในการผลิตและในการบริหารการจัดการภายในองค์กรเพ่ือให้เกิด
ประสิทธิภาพ ทําให้มีต้นทุนตํ่ากว่าคู่แข่งเพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน เน่ืองจากธุรกิจ
ร้านอาหารมีการแข่งขันที่รุนแรง ดังน้ันเมื่อกิจการเกิดความได้เปรียบในด้านต้นทุนย่อมทําให้ธุรกิจอยู่
เหนือคู่แข่ง 
 แบบจํากัดขอบเขตที่มุ่งความแตกต่าง (Differentiation Focus) เจาะกลุ่มลูกค้า คือ 
ร้านอาหาร The Lobby เช่ือว่ากิจการสามารถตอบสนองตลาดเป้าหมายได้ และในอนาคตจะมีการ
พัฒนารูปแบบการบริการด้วยความแตกต่างในด้านของรายการอาหารท่ีหลากหลาย คณุภาพของ
อาหาร และการบริการ อีกทั้งยังมีการนําเอาโซเชียลมีเดียเข้ามาใช้เพ่ือความสะดวกสบายของของ
ลูกค้า 
 4.3.2 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Function-Level Strategy) 

กิจการจะพัฒนาตลาดใหม่ หาลูกค้ากลุ่มใหม่ โดยยังเน้นผลิตภัณฑ์ตัวเดิม คือ เป็นรายการ
อาหารฟิวช่ันและกิจการยังต้องควบคุมคุณภาพของอาหารรวมไปถึงกระบวนการให้บริการและการ
บริหารลูกค้าสมัพันธ์ เช่น การตอบรับข้อร้องเรียน การรองรับเหตุการณ์ฉุกเฉินต่างๆ เพ่ือให้ลูกค้าเกดิ
ความพึงพอใจและเป็นลูกค้าประจําในที่สุดลูกค้าจะบอกต่อกับคนใกล้ชิด รวมไปถึงช่วยปกป้อง
ช่ือเสียงของร้านซึ่งจะทําให้รา้นอยู่รอดได้ในระยะยาว คือ การบริหารการดําเนินงาน (Operating 
Management) การบริหารด้านการตลาด (Marketing Management) และการจัดการการเงิน 
(Financing Management) โดยรายละเอียดของกลยุทธ์ในแต่ละด้านมีดังต่อไปนี้ 
 4.3.3 กลยุทธ์ด้านการดําเนินงาน (Operating Strategy)  
 ด้านการผลิต/การบริการ 

1. จะเน้นการผลิตอาหารที่มคีุณภาพ มีการควบคุมต้ังแต่กระบวนการจัดหาวัตถุดิบ การ
บริหารสินค้าคงคลัง การผลิต จนไปถึงส่งมอบผลิตภัณฑ์ให้ลูกค้า และการบริหารต้นทุนที่เหมาะสม 

2. ปรับปรุงผลติภัณฑ์อยู่เสมอเพ่ือให้สอดคล้องและตอบสนองกับความต้องการของ
ลูกค้ามากที่สุด เพ่ิมประสิทธิภาพในการให้บริการ 
 ด้านการเงิน 

จัดโครงสร้างต้นทุนทางการเงินที่ตํ่าที่สุด  
 ด้านการจัดการ 

1. ผู้จัดการร้านเป็นผู้มีอํานาจในการตัดสินใจสูงสุด  
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2. มีการกระจายงานไปยังครัว โดยจะให้เชฟเป็นผู้ตัดสินใจด้านการปรุงอาหาร การ
ควบคุมคุณภาพด้านอาหาร 

3. พัฒนาพนักงานบริการให้มีมาตรฐาน มกีารฝึกอบรมอย่างสมํ่าเสมอ 
 ด้านบุคลากร 
 มีบุคลากรที่มคีวามรู้ความสามารถในการทํางาน และมกีารกําหนดกลยุทธ์ด้านการบริหาร
ทรัพยากรบุคคล ได้แก่ การให้พนักงานทุกคนได้รับการปฏิบัติอย่างเป็นธรรม โดยการคัดเลือกบุคคล
ให้อยู่ตําแหน่งต่างๆอย่างเหมาะสม โดยมองว่าพนักงานเป็นส่วนหน่ึงทําให้ร้านประสบความสําเร็จ
และให้ค่าตอบแทนตามความเหมาะสม  
 4.3.4 กลยุทธ์ด้านการตลาด (Marketing Strategy)  

1. เน้นการประชาสัมพันธ์เพ่ือให้รู้จักถึงตราสินค้า (Brand Awareness) เน่ืองจากร้าน 
The lobby เป็นธุรกิจเปิดใหม่ ซึ่งร้านอาหารมีการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรงการทําให้

สินค้าเป็นที่รู้จกัและยอมรับจงึเป็นสิ่งที่สําคัญ 
2. เน้นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า เพ่ือรักษาลูกค้าเดิม และสร้างฐานลูกค้าใหม ่

เพ่ิมขึ้นด้วย 
3. มีการโฆษณาผ่านช่องทางต่างๆ เช่น Facebook, IG 

 4.3.5 กลยุทธ์ด้านการเงิน (Financial Strategy) 
1. บริหารสภาพคล่องกิจการ 
2. ดูแลด้านบัญชี การควบคมุภายใน และการจัดการภาษี เพ่ือให้ข้อมลูมีประสิทธิภาพ 

สามารถใช้ในการตัดสินใจทางธุรกิจได้ 
3.จัดโครงสร้างเงินทุนเพ่ือให้มีต้นทุนทางการเงินที่ตํ่าที่สุด 
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4.4 แผนการเงิน และงบประมาณการลงทุน 
4.4.1 แหล่งเงินทุน 
 

ตารางที่ 4.1 : ประเภทเงินทุนและการวิเคราะห์ 
 

ประเทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ ข้อดี-ข้อเสยี 
กลยุทธ์แหล่งเงนิทุนภายใน ข้อด ี

1. ไม่มีเสียดอกเบ้ียเหมือนเงินกู้เงินกู ้
2. ไม่ตอ้งใช้หลักทรัพยใ์นการเอามาคํ้าประกันกับ
การกู้ยืมเงิน 
ข้อเสีย 
1. เงินทุนในธรุกิจขาดความคล่องตัว 
2. เงินทุนที่มีอยู่จํากัด 

กลยุทธ์แหล่งเงนิทุนภายนอก ไม่มีการกู้ยืมเงนิจากภายนอก 
 

ตารางที่ 4.2 : งบประมาณการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหลง่ที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหน้ี (เงินกู้ยมื) 
สินทรัพยถ์าวร   0 
อุปกรณ์เครื่องครัว 200,000.00 200,000.00  
เครื่องตกแตง่ และอุปกรณใ์นรา้น 300,000.00 300,000.00 - 
รถใช้ในการซ้ือวัตถุดิบ 600,000.00 600,000.00  
 -  - 
สินทรัพยถ์าวรรวม 1,100,000.00 1,100,000.00  
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนินงาน    
ค่าตกแต่งภายในร้าน 300,000.00 300,000.00 - 
ค่ามัดจําสถานที ่ 100,000.00 100,000.00 - 
 - - 0 
เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00 500,000.00 0 
 - - 0 
รวมเงินลงทุนเริม่ต้น 2,000,000.00 2,000,000.00 - 
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ตารางที่ 4.3 : งบกําไรขาดทุนประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

 
 
ตารางที่ 4.4 : งบกําไรสะสมประมาณการสถานการณ์ปกติ 
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ตารางที่ 4.5 : กําไรสะสม 
 

 
 
ตารางที่ 4.6 : งบกระแสเงินสดประมาณสถานการณ์ปกติ 
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ตารางที่ 4.7 : งบดุลประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
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ตารางที่ 4.8 : การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

 
  
 กระแสเงินสดรบัตลอดทั้งโครงการ มีการคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด แบ่ง
ออกเป็น 3 กรณี คือ 22.87%, 12.87% และ 7.87% โดยค่าดังกล่าวมาจากการอ้างอิงอัตราดอกเบ้ีย
ขอองสินเช่ือเพ่ือการประกอบธุรกิจ ธนาคารกสิกรไทย ณ วันที่ 6 เมษายน 2559 ที่กําหนดว่าค่า 
MRR เท่ากับ 12.87% (อัตราดอกเบ้ียสินเช่ือ ธนาคารกสิกรไทย 2559) เพ่ือใช้ในการเทียบอัตราคิด
ลด ซึ่งผู้ประกอบการได้มีการคาดการณ์ความคลาดเคล่ือนเพ่ิมข้ึน 10% และ ลดลง 5% จากค่า
ดังกล่าว 
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ตารางที่ 4.9 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
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ตารางที่ 4.10 : การคํานวณค่าเสื่อมราคา 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



41 

ตารางที่ 4.11 : การประมาณค่าใช้จ่าย 
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ตารางที่ 4.12 : การคํานวณจุดคุ้มทุน 
 

 
 
4.5 ผลวิเคราะห์ทางสถิติ แผนธุรกิจร้านอาหาร The Lobby 

ผลการวิเคราะห์ 
การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การนําเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลและการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลของการวิจัยครั้งน้ี 
ผู้วิจัยได้วิเคราะห์และนําเสนอในรูปแบบตารางประกอบคําอธิบายโดยเรียงลําดับ เป็น 3 ส่วน 
ดังต่อไปนี้  
 ส่วนที่ 1  ลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร 

ส่วนที่ 3  ปัจจยัส่วนประสมการตลาดการใช้บริการร้านอาหาร 
ส่วนที่  4  เปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการร้านอาหาร

จําแนกตามลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง 
ส่วนที่ 1  ลักษณะส่วนบคุคลของกลุ่มตัวอย่าง 

ในส่วนนี้แสดงผลการศึกษาปัจจัยลักษณะสว่นบุคคล ได้แก่ เพศ  อายุ  สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผลการศึกษาดังตารางที่ 1 – 6  
 
ตารางที่ 4.13 : แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคลด้านเพศ 
 

ด้านเพศ จํานวน ร้อยละ 
ชาย 172 49.14 
หญิง 178 50.86 
รวม 350 100.00 
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 ผลการวิเคราะห์ลักษณะส่วนบุคคลด้านเพศ พบว่า เป็นเพศหญิง มากกว่า เพศชาย โดยมี
เพศหญิง จํานวน 178 คน คดิเป็น ร้อยละ 50.86 และ เพศชาย จํานวน 172 คน คิดเป็น ร้อยละ 
49.14  
 จากผลวิเคราะห์ตารางที่ 4.13 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้าง
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์  
 
ตารางที่ 4.14 : แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคลด้านอายุ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ผลการวิเคราะห์ลักษณะส่วนบุคคลด้านอายุ พบว่า ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25 – 30 ปี 

จํานวน 112 คน คิดเป็น ร้อยละ 32.00 รองลงมา อายุ 31 – 40 ปี จํานวน 80 คน คิดเป็น ร้อยละ 
22.86 และ อายุ 50 ปี ขึ้นไป จํานวน 67 คน คิดเป็น ร้อยละ 19.14 น้อยสุด อายุ 41 – 50 ปี 
จํานวน 41 คน คิดเป็น ร้อยละ 11.71  

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่4.14จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้าง
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  

 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านอายุ จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 25 ปี 50 14.29 
อายุ 25 – 30 ปี 112 32.00 
อายุ 31 – 40 ปี 80 22.86 
อายุ 41 – 50 ปี 41 11.71 
50 ปีขึ้นไป 67 19.14 
รวม 350 100.00 
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ตารางที่ 4.15 : แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคลด้านสถานภาพสมรส 
 

 
ผลการวิเคราะห์ลักษณะส่วนบุคคลด้านสถานภาพสมรส พบว่า ส่วนใหญม่ีสถานภาพโสด 

จํานวน 201 คน คิดเป็น ร้อยละ 57.43 รองลงมา สมรส จาํนวน 132 คน คิดเป็น ร้อยละ 37.71 
และ หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่จํานวน 17 คน คิดเป็น ร้อยละ 4.86  
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.15 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นไม่ได้ส่งผล
กระทบต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร The Lobby 
 
ตารางที่ 4.16 : แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา 
   

 
ผลการวิเคราะห์ลักษณะส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา พบว่า ส่วนใหญม่ีการศึกษาในระดับ

ปริญญาตรี จํานวน 210 คน คิดเป็น ร้อยละ 60.00 รองลงมา ตํ่ากว่าปริญญาตรี จํานวน 71 คน คิด
เป็น ร้อยละ 20.29 และ สูงกว่าปริญญาตรี จํานวน 69 คน คิดเป็น ร้อยละ 19.71  
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.16 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นไม่ได้ส่งผล
กระทบต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร The Lobby 
 
 
 

ด้านสถานภาพสมรส จํานวน ร้อยละ 
โสด 201 57.43 
สมรส 132 37.71 
หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 17 4.86 
รวม 350 100.00 

ด้านระดับการศึกษา จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่าปริญญาตรี 71 20.29 
ปริญญาตร ี 210 60.00 
สูงกว่าปริญญาตรี 69 19.71 
รวม 350 100.00 
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ตารางที่ 4.17 : แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคลด้านอาชีพ   
 

  
 ผลการวิเคราะห์ลักษณะส่วนบุคคลด้านอาชีพ พบว่า ส่วนใหญ่ทําธุรกิจส่วนตัว มีจํานวน 127 
คน คิดเป็น ร้อยละ 36.29 รองลงมา พนักงานเอกชน จํานวน 98 คน คิดเป็น ร้อยละ 28.00 และ 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา จํานวน 51 คน คดิเป็น ร้อยละ 14.57 น้อยสุด อาชีพอิสระ จํานวน 15 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 4.29  
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.17จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นไม่ได้ส่งผลกระทบ
ต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร The Lobby 
 
ตารางที่ 4.18 : แสดงจํานวนและร้อยละลักษณะส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือน 
 

 
ผลการวิเคราะห์ลักษณะส่วนบุคคลด้านรายได้ต่อเดือน พบว่า ส่วนใหญร่ายได้ต่อเดือน 

10,000 - 20,000 บาท มีจํานวน 107 คน คิดเป็น ร้อยละ 30.57 รองลงมา 20,001 - 30,000 บาท

ด้านอาชีพ จํานวน ร้อยละ 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 51 14.57 
พนักงานเอกชน 98 28.00 
รัฐวิสาหกิจ 20 5.71 
ข้าราชการ 39 11.14 
ธุรกิจส่วนตัว 127 36.29 
อาชีพอิสระ 15 4.29 
รวม 350 100.00 

ด้านรายได้ต่อเดือน จํานวน ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 44 12.57 
10,000 - 20,000 บาท 107 30.57 
20,001 - 30,000 บาท 78 22.29 
30,001 - 50,000 บาท 62 17.71 
50,000 บาท ขึ้นไป 59 16.86 
รวม 350 100.00 
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จํานวน 78 คน คิดเป็น ร้อยละ 22.29 และ 30,001 - 50,000 บาทจํานวน 62 คน คิดเป็น ร้อยละ 
17.71 น้อยสุด ตํ่ากว่า 10,000 บาท จํานวน 44 คน คิดเป็น ร้อยละ 12.57 ตามลําดับ  

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.18 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ราคา (ตามรายละเอียดในหัวข้อกลยุทธ์ราคา หน้า48) 
 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร 
 ในส่วนน้ีแสดงผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ได้แก่ ความถ่ีในการ
รับประทาน บุคคลที่ร่วมรับประทาน ค่าใช้จา่ย รูปแบบร้านอาหาร เหตุผลในการประทาน ประเภท
ร้านอาหาร การรับทราบปัญหาการใช้บริการ และ ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้บริการ มีผลการศึกษาดัง
ตารางที่ 4.19–4.29 
 
ตารางที่ 4.19 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านความถี่ในการ

รับประทานอาหารนอกบ้านต่อสัปดาห์ 
 

  
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านความถี่ในการรับประทานอาหาร
นอกบ้านต่อสัปดาห์ พบว่า ส่วนใหญ ่จํานวน 1 - 2 ครั้ง  มีจํานวน 135 คน คิดเป็น รอ้ยละ 38.57 
รองลงมา จํานวน 3 - 4 ครั้ง มีจํานวน 77 คน คิดเป็น ร้อยละ 22.00 และ น้อยกว่า 1 ครั้ง จํานวน 
64 คน คิดเป็น ร้อยละ 18.29 น้อยสุด จํานวน 5 - 6 ครั้ง มีจํานวน 27 คน คิดเป็น รอ้ยละ 7.71 
ตามลําดับ  

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.19 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.14 จากผลการวิเคราะห์ที่
กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
 

ด้านความถี่ในการรับประทานอาหารนอกบ้านต่อสัปดาห์ จํานวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 1 ครั้ง 64 18.29 
จํานวน 1 - 2 ครั้ง 135 38.57 
จํานวน 3 - 4 ครั้ง 77 22.00 
จํานวน 5 - 6 ครั้ง 27 7.71 
ทุกวัน 47 13.43 
รวม 350 100.00 
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ตารางที่ 4.20 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านบุคคลที่ร่วม
รับประทานอาหารนอกบ้าน 

 

  
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านบุคคลที่ร่วมรับประทานอาหารนอก
บ้าน ส่วนใหญ ่ครอบครัว มีจาํนวน 144 คน คิดเป็น ร้อยละ 38.57 รองลงมา เพ่ือน จํานวน 85 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 7.71 และ คนรัก จํานวน 64 คน คิดเป็น ร้อยละ 22.00 น้อยสุด ลูกค้า จํานวน 6 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 13.43 ตามลําดับ  

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.20 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.14 จากผลการวิเคราะห์ที่
กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
 
ตารางที่ 4.21 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ีย

ในการรับในการรับประทานอาการนอกบ้าน 
 

  
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการรับในการ
รับประทานอาการนอกบ้านส่วนใหญ่ มีค่าใช้จา่ย 500 บาท ขึ้นไป จํานวน 97 คน คิดเป็น ร้อยละ 

ด้านบุคคลที่ร่วมรับประทานอาหารนอกบ้าน จํานวน ร้อยละ 
คนเดียว 51 18.29 
ครอบครัว 144 38.57 
คนรัก 64 22.00 
เพ่ือน 85 7.71 
ลูกค้า 6 13.43 
รวม 350 100.00 

ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการรับในการรับประทานอาการนอกบ้าน จํานวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 200 บาท 84 24.00 
จํานวน 200 - 300 บาท 88 25.14 
จํานวน 301 - 500 บาท 81 23.14 
500 บาท ขึ้นไป 97 27.71 
รวม 350 100.00 
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27.71 รองลงมา จํานวน 200 - 300 บาท จํานวน 88 คน คิดเป็น ร้อยละ 25.14 และ น้อยกว่า 200 
บาทจํานวน 84 คน คิดเป็น ร้อยละ 24.00 น้อยสุด จํานวน 301 - 500 บาท มีจํานวน 81 คน คิด
เป็น ร้อยละ23.14 ตามลําดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.21 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ราคา  
 
ตารางที่ 4.22 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านรูปแบบการตกแต่

ร้านอาหารท่ีสนใจในการรับประทานอาการนอกบ้าน 
 

  
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านรูปแบบการตกแต่งร้านอาหารท่ี
สนใจในการรับประทานอาการนอกบ้าน ส่วนใหญ่ ตกแต่งร้านแบบธรรมชาติ จํานวน 207 คน คิด
เป็น ร้อยละ 59.14 รองลงมา ตกแต่งร้านแบบทันสมัย จํานวน 118 คน คิดเป็น ร้อยละ 33.71 ส่วน
น้อย ตกแต่งร้านแบบยุโรป จํานวน 13 คน คิดเป็น ร้อยละ 3.71 น้อยสดุ น่ังสบาย อากาศไม่ร้อน มี
จํานวน 12 คน คิดเป็น ร้อยละ 3.43 ตามลําดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.22 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
 
 
 
 
 

ด้านรูปแบบการตกแต่งร้านอาหาร 
ที่สนใจในการรับประทานอาการนอกบ้าน จํานวน ร้อยละ 
ตกแต่งร้านแบบธรรมชาติ 207 59.14 
ตกแต่งร้านแบบทันสมัย 118 33.71 
ตกแต่งร้านแบบยุโรป 13 3.71 
น่ังสบาย อากาศไม่ร้อน 12 3.43 
รวม 350 100.00 
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ตารางที่ 4.23 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านเหตุผลในการเลือก
รับประทานอาหารนอกบ้าน 

 

ด้านเหตุผลในการเลือกรับประทานอาหารนอกบ้าน จํานวน ร้อยละ 
สะดวกรวดเร็ว 138 39.43 
ใช้เวลากับครอบครัวหรือคนรัก 48 13.71 
สังสรรค์ 68 19.43 
ติดต่อธุรกิจ 17 4.86 
ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศ 79 22.57 
รวม 350 100.00 

  
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านเหตุผลในการเลือกรับประทาน
อาหารนอกบ้าน ส่วนใหญ่เพราะสะดวกรวดเร็ว จํานวน 138 คน คิดเป็น ร้อยละ 39.43 รองลงมา 
ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศ จํานวน 79 คน คิดเป็น ร้อยละ 22.57 และ สังสรรค์ จํานวน 68 คน คิด
เป็น ร้อยละ 19.43 น้อยสุด ติดต่อธุรกิจ มีจํานวน 17 คน คิดเป็น ร้อยละ 4.86 ตามลําดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.23 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
 
ตารางที่ 4.24 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านรูปแบบร้านอาหาร

นอกบ้านที่ใช้บริการ 
 

  

ด้านรูปแบบร้านอาหารนอกบ้านที่ใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
ภัตตาคารหรือร้านอาหารท่ัวไป 186 53.14 
ร้านอาหารแฟรนไชส์ 31 8.86 
ร้านอาหารโรงแรม 28 8.00 
ร้านอาหารในห้างสรรพสินคา้ 98 28.00 
อ่ืนๆ 7 2.00 
รวม 350 100.00 
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 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านรูปแบบร้านอาหารนอกบ้านที่ใช้
บริการ  ส่วนใหญ่ ใช้บริการภัตตาคารหรือร้านอาหารท่ัวไป จํานวน 186 คน คิดเป็น รอ้ยละ 53.14 
รองลงมา ร้านอาหารในห้างสรรพสินค้า จาํนวน 98 คน คิดเป็น ร้อยละ 28.00 และ ร้านอาหารแฟ
รนไชส์ จํานวน 31 คน คิดเป็น ร้อยละ 8.86 น้อยสุด อ่ืนๆ มีจํานวน 7 คน คิดเป็น ร้อยละ 2.00 
ตามลําดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.24 สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านจากผลการวิเคราะห์ที่
กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
 
ตารางที่ 4.25 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านรูปแบบร้านอาหาร

นอกบ้านที่ใช้บริการ 
 

  
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านรูปแบบร้านอาหารนอกบ้านที่ใช้
บริการส่วนใหญ่ อาหารไทย จํานวน 203 คน คิดเป็น ร้อยละ 58.00 รองลงมา อาหารญี่ปุ่น จํานวน 
80 คน คิดเป็น ร้อยละ 22.86 และ อาหารฝร่ังจํานวน 52 คน คิดเป็น รอ้ยละ 14.81 น้อยสุด อาหาร
เกาหลี จํานวน 15 คน คิดเป็น ร้อยละ 4.29 ตามลําดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.25 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
 
 
 
 
 
 

ด้านรูปแบบร้านอาหารนอกบ้านที่ใช้บริการ จํานวน ร้อยละ 
อาหารไทย 203 58.00 
อาหารญี่ปุ่น 80 22.86 
อาหารเกาหลี 15 4.29 
อาหารฝร่ัง 52 14.81 
รวม 350 100.00 
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ตารางที่ 4.26 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านรูปแบบบริการเสริม
ของร้านอาหารนอก 

 

  
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านรูปแบบบริการเสริมของ
ร้านอาหารนอกส่วนใหญ ่เปิดเพลงเบาๆจํานวน 208 คน คิดเป็น ร้อยละ 59.43 รองลงมา วงดนตรี
สดจํานวน 102 คน คิดเป็น ร้อยละ 29.14 และ มี PR ดูแลที่โต๊ะ จํานวน 36 คน คิดเป็น ร้อยละ 
10.29 น้อยสุด อ่ืนๆ จํานวน 4 คน คิดเป็น ร้อยละ 1.14 ตามลําดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.26 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถ
นํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ คือกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
 
ตารางที่ 4.27 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านการรับทราบข้อมูล

ของร้านอาหาร 
 
ด้านการรับทราบข้อมูลของร้านอาหาร จํานวน ร้อยละ 
ตัวเอง 105 30.00 
เพ่ือน/ญาติ/ครอบครัว 56 16.00 
โทรทัศน์ 12 3.43 
วิทยุ 4 1.14 
ใบปลิว 4 1.14 
อินเตอร์เน็ต 169 48.29 
รวม 350 100.00 

  

ด้านรูปแบบบริการเสริมของร้านอาหารนอก จํานวน ร้อยละ 
วงดนตรีสด 102 29.14 
เปิดเพลงเบาๆ 208 59.43 
มี PR ดูแลที่โต๊ะ 36 10.29 
อ่ืนๆ 4 1.14 
รวม 350 100.00 
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 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านการรับทราบข้อมลูของร้านอาหาร  
ส่วนใหญ ่จากอินเตอร์เน็ตจํานวน 169 คน คิดเป็น ร้อยละ 48.29 รองลงมา ตัวเองจํานวน 105 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 30.00 และ เพ่ือน/ญาติ/ครอบครัว จํานวน 56 คน คิดเป็น ร้อยละ 16.00 น้อยสุด
วิทยุ และ ใบปลิว จํานวน 4 คน คิดเป็น ร้อยละ 1.14 ตามลําดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.27 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย  
 
ตารางที่ 4.28 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านปัญหาที่พบในการ

รับประทานอาหารท่ีร้านอาหาร 

  
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านปัญหาที่พบในการรับประทาน
อาหารที่ร้านอาหาร ส่วนใหญ่ คือด้านความรวดเร็ว จํานวน 132 คน คดิเป็น ร้อยละ 37.71 
รองลงมา การบริการจํานวน 109 คน คิดเป็น ร้อยละ 31.14 และ ที่จอดรถ จํานวน 62 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 17.72 น้อยสุดอ่ืนๆ จํานวน 3 คน คิดเป็น ร้อยละ 0.86 ตามลําดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.28 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์การบริการ  
 
 
 
 
 

ด้านปัญหาที่พบในการรับประทานอาหารท่ีร้านอาหาร จํานวน ร้อยละ 
การบริการ 109 31.14 
อาหารไม่ตรงตามที่สั่ง 18 5.14 
อาหารไม่สะอาด 26 7.43 
ความรวดเร็ว 132 37.71 
ที่จอดรถ 62 17.72 
อ่ืนๆ 3 0.86 
รวม 350 100.00 
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ตารางที่ 4.29 : แสดงจํานวนและร้อยละพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านปัจจัยในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารเปิดใหม่ 

 

  
 ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารเปิดใหม่ ส่วนใหญ่ คือถามเพ่ือนก่อนจึงค่อยตัดสินใจจํานวน 138 คน คิดเป็น ร้อยละ 
39.43 รองลงมา ลองใช้บริการทันทีจํานวน 110 คน คิดเป็น ร้อยละ 31.43 และ รอใหม้ีโปรโมช่ันจึง
เข้าไปลองใช้บริการจํานวน 42 คน คิดเป็น ร้อยละ 12.00 น้อยสุดอ่ืนๆ จํานวน 3 คน คิดเป็น ร้อยละ 
0.86 ตามลําดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.29 สามารถนํามาต้ังเป็นกลยุทธ์ในด้านจากผลการวิเคราะห์ที่
กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด  
 

ส่วนที่ 3  ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการรา้นอาหาร 
ในส่วนที่ 3 แสดงผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการร้านอาหารได้แก่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ต้ัง และด้านส่งเสริมการตลาดมีผลการศึกษาดังน้ี  
 
 
 
 
 
 
 

ด้านปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารเปิดใหม่ จํานวน ร้อยละ 
ลองใช้บริการทันท ี 110 31.43 
ถามเพ่ือนก่อนจึงค่อยตัดสินใจ 138 39.43 
ให้เพ่ือนไปลองใช้บริการก่อนแล้วจึงตัดสินใจ 28 8.00 
รอให้มีโปรโมช่ันจึงเข้าไปลองใช้บริการ 42 12.00 
ไม่คิดจะลองใช้บริการเลย 32 9.14 
อ่ืนๆ 3 0.86 
รวม 350 100.00 
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ตารางที่ 4.30 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการ
ร้านอาหาร ในภาพรวม  

 

(n = 350) 

  
 จากตารางผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการร้านอาหาร ในภาพรวม 
พบว่า ผู้ใช้บริการมีให้ความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.07 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.54 ในราย
ด้าน ให้ความสาํคัญในระดับมากที่สุด 2 ด้าน โดยสูงสุดใน ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา ด้านราคา และ
ระดับมาก 2 ด้าน ได้แก่ ด้านสถานที่ต้ัง  และ ด้านส่งเสริมการตลาด ตามลําดับ  

 
ตารางที่ 4.31 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการ

ร้านอาหาร ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

(n = 350) 

  

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการร้านอาหาร x SD. แปลค่า อันดับ 
ด้านผลิตภัณฑ์ 4.30 0.55 มากที่สุด 1 
ด้านราคา 4.24 0.69 มากที่สุด 2 
ด้านสถานที่ต้ัง 4.10 0.66 มาก 3 
ด้านส่งเสริมการตลาด 3.63 0.81 มาก 4 
ภาพรวม 4.07 0.54 มาก  

 
ด้านผลิตภัณฑ์ 

ระดับความสําคัญ 
x SD. แปลค่า 

ความสวยงาม ความสด สะอาด 4.67 0.57 มากที่สุด 
รสชาติอาหาร 4.71 0.53 มากที่สุด 
มีความหลากหลายและแตกต่างจากที่อ่ืน 4.30 0.80 มากที่สุด 
ปริมาณอาหาร 4.17 0.88 มาก 
บุคลิกภาพของร้านค้าดูดี (store personality) 4.16 0.80 มาก 
รายการอาหารพิเศษประจําเดือน 3.65 0.91 มาก 
ภาพรวม 4.30 0.55 มากที่สุด 
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 จากตารางผลการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการร้านอาหาร ด้านผลิตภัณฑ์ 
ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.30ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.55  ในราย
ด้าน พบว่า ระดับความสําคัญในระดับมากที่สุด จํานวน 3 ด้าน โดยสูงสุด รสชาติอาหาร มีค่าเฉลี่ย 

4.71 รองลงมา ความสวยงาม ความสด สะอาด ( x = 4.67) และมีความหลากหลายและแตกต่าง

จากที่อ่ืน ( x = 4.30) และให้ความสําคัญในระดับมาก จํานวน 3 ด้าน เรียงตามอันดับค่าเฉลี่ย 

ได้แก่ บุคลิกภาพของร้านค้าดูดี (store personality) ( x = 4.16), ปริมาณอาหาร ( x = 4.17) 

และ รายการอาหารพิเศษประจําเดือน ( x = 3.65) ตามลําดับ 
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่4.31จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้าง
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์  

 
ตารางที่ 4.32 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการ

ร้านอาหาร ด้านราคา 
 

(n = 350) 

  
จากตารางผลการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการร้านอาหาร ด้านราคา ใน

ภาพรวม พบว่า มีความสําคญัในระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.24ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.69  ในราย
ด้าน พบว่า ระดับความสําคัญในระดับมากที่สุด จํานวน 2 ด้าน โดยสูงสุด แสดงราคาชัดเจนในเมนู มี
ค่าเฉลี่ย 4.33 รองลงมา ราคายุติธรรมเมื่อเทียบกับร้านอ่ืนๆ ( x = 4.23) และให้ความสาํคัญใน
ระดับมาก จํานวน 1 ด้าน ความเหมาะสมในเร่ืองของคุณภาพกับปริมาณ ( x = 4.17) ตามลําดับ  
 จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.32 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ราคา  
 

 
ด้านราคา 

ระดับความสําคัญ 
x SD. แปลค่า 

ความเหมาะสมในเร่ืองของคุณภาพกับปริมาณ 4.17 0.75 มาก 
ราคายุติธรรมเมื่อเทียบกับร้านอ่ืนๆ 4.23 0.78 มากที่สุด 
แสดงราคาชัดเจนในเมน ู 4.33 0.80 มากที่สุด 
ภาพรวม 4.24 0.69 ที่สุด 



56 

ตารางที่ 4.33 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการ
ร้านอาหาร ด้านสถานที่ต้ัง 

 

(n = 350) 
 
ด้านสถานที่ต้ัง 

ระดับความสําคัญ 
x SD. แปลค่า 

ทําเลท่ีต้ังร้านนอยู่ในแหล่งชุมชนมองเห็นได้ชัดเจน การเดินทาง
สะดวก 

4.02 0.83 มาก 

ลักษณะการจัดแต่งร้านสวยงาม สะอาด 4.12 0.73 มาก 
มีสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีจอดรถเพียงพอ 4.12 0.80 มาก 
สถานที่ต้ังการเดินทางสะดวก 4.13 0.76 มาก 
ภาพรวม 4.10 0.66 มาก 

 
จากตารางผลการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการร้านอาหาร ด้านสถานที่ต้ัง  

ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.10ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.66  ในราย
ด้าน พบว่า ระดับความสําคัญในระดับมาก ทั้ง 4  ด้าน โดยสูงสุด สถานที่ต้ังการเดินทางสะดวก มี
ค่าเฉลี่ย 4.13  รองลงมา ลักษณะการจัดแต่งร้านสวยงาม สะอาด ( x = 4.12), มีสิ่งอํานวยความ
สะดวกที่จอดรถเพียงพอ ( x = 4.10) และ ทําเลท่ีต้ังร้านนอยู่ในแหล่งชุมชนมองเห็นได้ชัดเจน การ
เดินทางสะดวก( x = 4.02) ตามลําดับ  

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.33 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย  
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ตารางที่ 4.34 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการ
ร้านอาหาร ด้านส่งเสริมการตลาด 

 
(n = 350) 

 
ด้านส่งเสริมการตลาด 

ระดับความสําคัญ 
x SD. แปลค่า 

มีการโฆษณาผา่นสื่อต่างๆ เช่น นิตยาสาร วิทยุ โทรทศัน์ 3.56 0.90 มาก 
มีการส่งเสริมการขาย เป็นการลดราคา การแจกแถม,สะสม
คูปอง 3.72 0.89 

มาก 

มีการสมัครสมาชิก และให้สทิธิพิเศษในโอกาสต่างๆ 3.61 0.94 มาก 
ภาพรวม 3.63 0.81 มาก 

 
จากตารางผลการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการร้านอาหาร ด้านส่งเสริม

การตลาด ในภาพรวม พบว่า มีความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.63ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.81  
ในรายด้าน พบว่า ระดับความสําคัญในระดับมาก ทั้ง 3  ด้าน โดยสูงสุด มีการส่งเสริมการขาย เป็น
การลดราคา การแจกแถม,สะสมคูปอง มีค่าเฉล่ีย 3.72  รองลงมา มีการสมัครสมาชิก และให้สทิธิ
พิเศษในโอกาสต่างๆ ( x = 3.61) และ มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น นิตยาสาร วิทยุ โทรทัศน์ (
x = 3.56) ตามลําดับ  

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.34 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาด  
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ตารางที่ 4.35 : แสดงค่าเฉลีย่ ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน ปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการ
ร้านอาหาร ด้านบุคลากรให้บริการ 

 
(n = 350) 

 
ด้านบุคลากรให้บริการ 
 

ระดับความสําคัญ 

x  SD. 
แปลค่า 

มีบุคลิกภาพที่ดีแต่งกายเหมาะสม 4.20 0.75 มาก 
มีมารยาทและมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี 4.40 0.71 มากที่สุด 
มีการบริการทีดี่ รวดเร็วและถูกต้อง 4.34 0.76 มากที่สุด 
มีความชัดเจนในการแนะนํารายการอาหาร 4.25 0.76 มากที่สุด 
มีความซื่อสัตย์ต่อหน้าที่ที่รับผิด 4.40 0.71 มากที่สุด 
ภาพรวม 4.32 0.65 มากที่สุด 

 
จากตารางผลการศึกษา ปัจจัยด้านบุคลากรให้บริการ ในภาพรวม พบว่า มีความสําคญัใน

ระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.32 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.65 รายด้าน พบว่า ระดับความสําคัญใน
ระดับมากที่สุด จํานวน 4 ด้าน โดยสูงสุด มมีารยาทและมนุษย์สัมพันธ์ทีดี่ และ มีความซื่อสัตย์ต่อ
หน้าที่ที่รับผิด มีค่าเฉลี่ย 4.40  รองลงมา มกีารบริการที่ดี รวดเร็วและถูกต้อง ( x = 4.34) และ มี
ความชัดเจนในการแนะนํารายการอาหาร ( x = 4.25) และให้ความสําคัญในระดับมาก จํานวน 1 
ด้าน คือ มีบุคลิกภาพที่ดีแต่งกายเหมาะสม ( x = 4.20) ตามลําดับ  

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.35 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ด้านการดําเนินงาน  
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ส่วนที่ 4  เปรยีบเทียบความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการรา้นอาหาร 
จําแนกตามลกัษณะส่วนบคุคลของกลุ่มตัวอย่าง 

 
ตารางที่ 4.36 : เปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามลักษณะสว่น

บุคคลด้านเพศ 
 

ปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร 
 

ด้านเพศ 
ชาย หญิง รวม 
x SD. x SD. x  SD. 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.28 0.57 4.32 0.53 4.30 0.55 
ด้านราคา 4.23 0.70 4.26 0.68 4.24 0.69 
ด้านสถานที่ต้ัง 4.10 0.69 4.10 0.62 4.10 0.66 
ด้านส่งเสริมการตลาด 3.62 0.82 3.64 0.81 3.63 0.81 
ด้านบุคลากรให้บริการ 4.29 0.65 4.35 0.66 4.32 0.65 

 
ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามลักษณะส่วน

บุคคลด้านเพศพบว่า เพศหญิงจะให้ความสําคัญในปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร สูงกว่าเพศชาย 4 
ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากรให้บริการและมีค่าเฉลี่ย
เท่ากันในด้านสถานที่ต้ัง  

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.36 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ด้านการดําเนินงาน  
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ภาพที่ 4.1 : ความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามด้านเพศ 

 
 
ตารางที่ 4.37 : เปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามลักษณะสว่น

บุคคลด้านอายุ 
 

4.28

4.23

4.10

3.62

4.29

4.32

4.26

4.10

3.64

4.35

0.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00

ดานผลิตภัณฑ

ดานราคา

ดานสถานที่ต้ัง

ดานสงเสริมการตลาด

ดานบุคลากรใหบริการ

หญิง
ชาย

ปัจจัยในการ 
ใช้บริการ
ร้านอาหาร 
 

ด้านอายุ 
ตํ่ากว่า 
25 ปี 

อายุ 
25 – 30 ปี 

อายุ 
31 – 40 ปี 

อายุ 
41 – 50 ปี 

50 ปีขึ้นไป รวม 

x  SD. x SD. x SD. x SD. x  SD. x SD. 
ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

4.4
9 

0.4
5 

4.2
9 

0.5
6 

4.2
0 

0.5
1 

4.3
0 

0.5
9 

4.2
8 

0.5
9 

4.3
0 

0.5
5 

ด้านราคา 
4.4
2 

0.6
4 

4.1
6 

0.7
5 

4.2
5 

0.6
1 

4.4
3 

0.6
5 

4.1
3 

0.7
2 

4.2
4 

0.6
9 

ด้านสถาน
ที่ต้ัง 

4.1
8 

0.6
4 

4.1
5 

0.6
6 

3.9
8 

0.6
4 

4.1
8 

0.6
8 

4.0
5 

0.6
8 

4.1
0 

0.6
6 

ด้านส่งเสริม
การตลาด 

3.9
3 

0.7
0 

3.6
6 

0.8
4 

3.4
8 

0.8
7 

3.8
1 

0.7
9 

3.4
2 

0.6
9 

3.6
3 

0.8
1 

ด้านบุคลากร
ให้บริการ 

4.5
0 

0.5
6 

4.2
5 

0.7
2 

4.3
3 

0.6
1 

4.3
9 

0.6
7 

4.2
5 

0.6
2 

4.3
2 

0.6
5 
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ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามลักษณะส่วน
บุคคลด้านอายุพบว่า กลุ่มอายุตํ่ากว่า 25 ปี อายุ 31 – 40 ปี และ อายุ 41 – 50 ปี จะให้ความสําคญั
ในปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร ด้านบุคลากรให้บริการสูงสุด และ กลุ่มอายุ 25 – 30 ปี อายุ 50 
ปี ขึ้นไป ด้านผลิตภัณฑ์สูงสุด 

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.37 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ด้านการดําเนินงาน  
 
ภาพที่ 4.2 : ความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามด้านอายุ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4.49

4.42

4.18

3.93

4.50

4.29

4.16

4.15

3.66

4.25

4.20

4.25

3.98

3.48

4.33

4.30

4.43

4.18

3.81

4.28

4.13

4.05

3.42

4.25

4.39

0.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00

ดานผลิตภัณฑ

ดานราคา

ดานสถานท่ีตั้ง

ดานสงเสริมการตลาด

ดานบุคลากรใหบริการ

50 ปขึ้นไป
อายุ 41 – 50 ป
อายุ 31 – 40 ป
อายุ 25 – 30 ป
ต่ํากวา 25 ป
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ตารางที่ 4.38 : เปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามลักษณะสว่น
บุคคลด้านสถานภาพ 

 

ปัจจัยในการ 
ใช้บริการร้านอาหาร 
 

ด้านอายุ 

โสด สมรส 

หม้าย/หย่า
ร้าง/แยกกัน
อยู่ 

รวม 

x SD. x SD. x SD. x  SD. 
ด้านผลิตภัณฑ์ 4.31 0.52 4.25 0.59 4.52 0.52 4.30 0.55 
ด้านราคา 4.27 0.70 4.19 0.69 4.43 0.63 4.24 0.69 
ด้านสถานที่ต้ัง 4.08 0.65 4.11 0.67 4.22 0.68 4.10 0.66 
ด้านส่งเสริมการตลาด 3.67 0.82 3.55 0.79 3.76 0.92 3.63 0.81 
ด้านบุคลากรให้บริการ 4.33 0.67 4.31 0.63 4.32 0.72 4.32 0.65 

 
ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามลักษณะส่วน

บุคคลด้านสถานภาพสมรสพบว่า กลุ่มสถานภาพโสดและสมรส จะให้ความสําคัญในปัจจัยในการใช้
บริการร้านอาหาร ด้านบุคลากรให้บริการสูงสุด และ กลุม่หม้าย/หย่ารา้ง/แยกกันอยู่ให้ความสําคัญ
ในด้านผลิตภัณฑ์สูงสุด 

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่4.38จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้าง
กลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ด้านการดําเนินงาน  
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ภาพที่ 4.3 : ความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามด้านสถานภาพสมรส 
 

 
 
ตารางที่ 4.39 : เปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามลักษณะสว่น

บุคคลด้านระดับการศึกษา 
 

 
ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามลักษณะส่วน

บุคคลด้านระดับการศึกษาพบว่า กลุ่มระดับการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรีจะให้

4.31

4.27

4.08

3.67

4.33

4.25

4.19

4.11

3.55

4.31

4.52

4.43

4.22

3.76

4.32

0.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00

ดานผลิตภัณฑ

ดานราคา

ดานสถานท่ีตั้ง

ดานสงเสริมการตลาด

ดานบุคลากรใหบริการ

หมาย/หยาราง/แยกกนัอยู
สมรส
โสด

ปัจจัยในการ 
ใช้บริการร้านอาหาร 
 

ด้านระดับการศึกษา 
ตํ่ากว่า
ปริญญาตร ี ปริญญาตร ี

สูงกว่า 
ปริญญาตร ี

รวม 

x SD. x SD. x SD. x  SD. 
ด้านผลิตภัณฑ์ 4.24 0.58 4.30 0.55 4.35 0.51 4.30 0.55 
ด้านราคา 4.25 0.72 4.22 0.70 4.31 0.65 4.24 0.69 
ด้านสถานที่ต้ัง 4.23 0.61 4.04 0.68 4.15 0.63 4.10 0.66 
ด้านส่งเสริมการตลาด 3.75 0.78 3.56 0.80 3.72 0.87 3.63 0.81 
ด้านบุคลากรให้บริการ 4.45 0.60 4.26 0.67 4.38 0.63 4.32 0.65 
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ความสําคัญในปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร ด้านบุคลากรให้บริการสูงสุด และ กลุ่มระดับ
การศึกษาปริญญาตรีจะให้ความสําคัญในด้านผลิตภัณฑ์สูงสุด 

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.39 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ด้านการดําเนินงาน  

 
ภาพที่ 4.4 : ความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามด้านระดับการศึกษา 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4.24

4.25

4.23

3.75

4.45

4.30

4.22

4.04

3.56

4.26

4.35

4.31

4.15

3.72

4.38

0.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00

ดานผลิตภัณฑ

ดานราคา

ดานสถานท่ีตั้ง

ดานสงเสริมการตลาด

ดานบุคลากรใหบริการ

สูงกวาปริญญาตรี
ปริญญาตรี
ต่ํากวาปริ ญญา ตรี



 
 

ตารางที่ 4.40 : เปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามลักษณะสว่นบุคคลด้านอาชีพ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามลักษณะส่วนบุคคลด้านอาชีพ พบว่า กลุ่มนักเรียน/นิสิต/นักศึกษาให้
ความสําคัญในปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร ด้านบุคลากรให้บริการและผลิตภัณฑ์ในระดับสูงสดุเท่ากัน ในกลุม่อาชีพ พนักงานเอกชน รัฐวิสาหกิจ ให้
ความสําคัญในปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร ด้านผลิตภัณฑ์สูงสุด และ กลุ่มอาชีพ ข้าราชการ ธุรกิจส่วนตัวและอาชีพอิสระ จะให้ความสําคัญในด้านบุคลากร
ให้บริการ สูงสดุ 

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.40 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ด้านการดําเนินงาน  

ปัจจัยในการ 
ใช้บริการร้านอาหาร 
 

ด้านอาชีพ 
นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

พนักงาน
เอกชน รัฐวิสาหกิจ ข้าราชการ 

ธุรกิจ
ส่วนตัว อาชีพอิสระ รวม 

x  SD. x SD. x SD. x SD. x  SD. x SD. x SD. 
ด้านผลิตภัณฑ์ 4.38 0.53 4.32 0.52 4.36 0.55 4.29 0.55 4.26 0.58 4.17 0.58 4.30 0.55 
ด้านราคา 4.24 0.72 4.26 0.74 4.20 0.70 4.45 0.59 4.18 0.65 4.20 0.78 4.24 0.69 
ด้านสถานที่ตั้ง 4.14 0.65 4.08 0.69 4.10 0.76 4.16 0.55 4.08 0.66 4.08 0.65 4.10 0.66 
ด้านส่งเสริมการตลาด 3.76 0.71 3.60 0.84 3.87 0.95 3.53 0.90 3.57 0.78 3.85 0.73 3.63 0.81 
ด้านบุคลากรให้บริการ 4.38 0.68 4.27 0.69 4.29 0.71 4.45 0.64 4.31 0.62 4.35 0.60 4.32 0.65 

65
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ภาพที่ 4.5 : ความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามด้านอาชีพ 
 

 
 
ตารางที่ 4.41 : เปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามลักษณะสว่น

บุคคลด้านรายได้ต่อเดือน 
 
ปัจจัยในการ 
ใช้บริการ
ร้านอาหาร 
 

ด้านรายได้ต่อเดือน  
ตํ่ากว่า 
10,000 บาท 

10,000 - 
20,000 บาท 

20,001 - 
30,000 บาท 

30,001 - 
50,000 บาท 

50,000 บาท 
ขึ้นไป รวม 

x  SD. x SD. x SD. x SD. x  SD. x SD. 
ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 4.42 0.52 4.32 0.51 4.25 0.53 4.35 0.59 4.18 0.60 4.30 0.55
ด้านราคา 4.30 0.72 4.31 0.67 4.21 0.73 4.26 0.66 4.11 0.69 4.24 0.69
ด้านสถาน
ที่ต้ัง 4.20 0.55 4.10 0.67 4.08 0.67 4.09 0.69 4.06 0.67 4.10 0.66
ด้านส่งเสริม
การตลาด 3.97 0.67 3.65 0.82 3.50 0.81 3.58 0.91 3.55 0.74 3.63 0.81
ด้านบุคลากร
ให้บริการ 4.42 0.55 4.39 0.69 4.23 0.74 4.27 0.65 4.31 0.54 4.32 0.65

4.38

4.24

4.14

3.76

4.38

4.32

4.26

4.08

3.60

4.27

4.36

4.20

4.10

3.87

4.29

4.29

4.45

4.16

3.53

4.45

4.26

4.18

4.08

3.57

4.31

4.17

4.20

4.08

3.85

4.35

0.00 1.00 2.00 3.00 4.00 5.00

ดานผลิตภัณฑ

ดานราคา

ดานสถานท่ีตั้ง

ดานสงเสริมการตลาด

ดานบุคลากรใหบริการ

อาชีพอิสระ
ธุรกิจสวนตัว
ขาราชการ
รัฐวิสาหกิจ
พนักงานเอกชน
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา
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ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามลักษณะส่วน

บุคคลด้านรายได้ต่อเดือน พบว่า กลุ่มรายได้ต่อเดือน ตํ่ากว่า 10,000 บาท ให้ความสําคัญในปัจจัยใน
การใช้บริการร้านอาหาร ด้านบุคลากรให้บริการและผลิตภัณฑ์ในระดับสูงสุดเท่ากัน ในกลุ่มรายได้ต่อ
เดือน 10,000 - 20,000 บาทและ 50,000 บาท ขึ้นไปให้ความสําคัญในปัจจัยในการใช้บริการ
ร้านอาหาร ด้านผลิตภัณฑ์ สงูสุด และ กลุ่มรายได้ต่อเดือน 10,000 - 20,000 บาทและ 50,000 บาท 
ขึ้นไป จะให้ความสําคัญในด้านบุคลากรให้บริการ สูงสุด 

จากผลการวิเคราะห์ตารางที่ 4.41 จากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามา
สร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกลยุทธ์ด้านการดําเนินงาน  

 
ภาพที่ 4.6 : ความแตกต่างปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร จําแนกตามด้านรายได้ต่อเดือน 
 

 
 

สรุปผลการวิเคราะห์ 
 จากผลการวิเคราะห์นํามาสรุปผลเป็นประเด็นสําคัญได้ดังน้ี 

1. ด้านลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างพบว่า เป็นเพศหญิง มากกว่า เพศชาย โดยมีเพศ
หญิง ร้อยละ 50.86 และ เพศชาย ร้อยละ 49.14 ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25 – 30 ปี ร้อยละ 32.00 
รองลงมา อายุ 31 – 40 ปี รอ้ยละ 22.86 น้อยสุด อายุ 41 – 50 ปี มสีถานภาพโสด ร้อยละ 57.43 
รองลงมา สมรส ร้อยละ 37.71 และ หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ร้อยละ 4.86 ส่วนใหญม่ีการศึกษาใน
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ระดับปริญญาตรี ร้อยละ 60.00 รองลงมา ตํ่ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 20.29 และ สูงกว่าปริญญาตรี 
ร้อยละ 19.71 ทําธุรกิจส่วนตัว มากสุด ร้อยละ 36.29 รองลงมา พนักงานเอกชน ร้อยละ 28.00 และ 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา ร้อยละ 14.57 สว่นใหญ่รายได้ต่อเดือน 10,000 - 20,000 บาท ร้อยละ 
30.57 รองลงมา 20,001 - 30,000 บาทร้อยละ 22.29 น้อยสุด ตํ่ากว่า 10,000 บาท 

สรุปผลจากผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติ
การคือกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์, ด้านราคา และด้านการส่งเสริมการตลาด 

2. ด้านพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ด้านความถี่ในการรับประทานอาหารนอกบ้านต่อ
สัปดาห์ พบว่า ส่วนใหญ่ จํานวน 1 - 2 ครั้ง  ร้อยละ 38.57 รองลงมา จํานวน 3 - 4 ครั้ง ร้อยละ 
22.00 น้อยสุด จํานวน 5 - 6 ครั้ง บุคคลที่รว่มรับประทานอาหารนอกบ้าน มากสุด ครอบครัว ร้อย
ละ 38.57 รองลงมา เพ่ือน และ คนรัก ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการรับในการรับประทานมากสุด 
ค่าใช้จ่าย 500 บาท ขึ้นไป รอ้ยละ 27.71 รองลงมา จํานวน 200 - 300 บาทรูปแบบการตกแต่ง
ร้านอาหารท่ีสนใจในการรับประทานอาการนอกบ้าน มากสุด ตกแต่งร้านแบบธรรมชาติ ร้อยละ 
59.14 รองลงมา ตกแต่งร้านแบบทันสมัย เหตุผลในการเลือกรับประทานอาหารนอกบ้าน มากสุด 
เพราะสะดวกรวดเร็ว ร้อยละ 39.43 รองลงมา ต้องการเปล่ียนบรรยากาศ ด้านรูปแบบร้านอาหาร
นอกบ้านที่ใช้บริการ ส่วนใหญ่ ใช้บริการภัตตาคารหรือร้านอาหารท่ัวไป ร้อยละ 53.14 รองลงมา 
ร้านอาหารในห้างสรรพสินคา้ ด้านรูปแบบร้านอาหารนอกบ้านที่ใช้บริการ มากสุด อาหารไทย ร้อย
ละ 58.00 รองลงมา อาหารญี่ปุ่น และ อาหารฝรั่ง ด้านรูปแบบบริการเสริมของร้านอาหารนอกส่วน
ใหญ ่เปิดเพลงเบาๆร้อยละ 59.43 รองลงมา วงดนตรีสดและ มี PR ดูแลที่โต๊ะ ส่วนใหญ่รับทราบ
ข้อมูลของร้านอาหารจากอินเตอร์เน็ตร้อยละ 48.29 รองลงมา ตัวเองและ เพ่ือน/ญาติ/ครอบครัว 
ด้านปัญหาที่พบในการรับประทานอาหารท่ีร้านอาหารมากสุด ด้านความรวดเร็ว ร้อยละ 37.71 
รองลงมา การบริการจํานวน และ ที่จอดรถ จํานวน 62 คน สําหรับปัจจยัในการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหารเปิดใหม่ มากสุด คือถามเพื่อนก่อนจึงค่อยตัดสินใจร้อยละ 39.43 รองลงมา ลองใช้
บริการทันทีและ รอให้มีโปรโมช่ันจึงเข้าไปลองใช้บริการตามลําดับ  

สรุปผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกล
ยุทธ์ด้านการดําเนินงาน (ตามรายละเอียดในหัวข้อกลยุทธ์การบริการ) 

3.ด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการร้านอาหารพบว่า ผู้ใช้บริการมีให้ความสําคัญ
ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.07 ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.54 ในรายด้าน ให้ความสําคัญในระดับมาก
ที่สุด2 ด้าน โดยสูงสุดใน ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมา ด้านราคาและระดับมาก 2 ด้าน ได้แก่ ด้านสถาน
ที่ต้ัง  และ ด้านส่งเสริมการตลาดตามลําดับ สรุปผลเป็นรายด้านดังน้ี 

3.1 ด้านผลิตภัณฑ์มีความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.30ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.55โดย
สูงสุด รสชาติอาหาร รองลงมา ความสวยงาม ความสด สะอาด และมีความหลากหลายและแตกต่าง
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จากที่อ่ืนและให้ความสําคัญในระดับมาก จํานวน 3 ด้าน เรียงตามอันดับค่าเฉลี่ย ได้แก่ บุคลิกภาพ
ของร้านค้าดูดี (store personality),ปริมาณอาหารและ รายการอาหารพิเศษประจําเดือนตามลําดับ  

3.2 ด้านราคามีความสําคัญในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.24ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.69โดย
สูงสุด แสดงราคาชัดเจนในเมนู รองลงมา ราคายุติธรรมเมื่อเทียบกับร้านอ่ืนๆ และให้ความสําคัญใน
ระดับมาก จํานวน 1 ด้าน ความเหมาะสมในเร่ืองของคุณภาพกับปริมาณตามลําดับ  

3.3 ด้านสถานที่ต้ังมีความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 4.10ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.66โดย
สูงสุด สถานทีต้ั่งการเดินทางสะดวก รองลงมา ลักษณะการจัดแต่งร้านสวยงาม สะอาด, มีสิ่งอํานวย
ความสะดวกที่จอดรถเพียงพอและ ทําเลทีต้ั่งร้านนอยู่ในแหล่งชุมชนมองเห็นได้ชัดเจน การเดินทาง
สะดวกตามลําดับ  

3.4 ด้านส่งเสริมการตลาดมีความสําคัญในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.63ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
0.81โดยสูงสุด มีการส่งเสริมการขาย เป็นการลดราคา การแจกแถม,สะสมคูปอง รองลงมา มีการ
สมัครสมาชิก และให้สิทธิพิเศษในโอกาสต่างๆ และ มีการโฆษณาผ่านสือ่ต่างๆ เช่น นิตยาสาร วิทยุ 
โทรทัศน์ตามลําดับ  

4. ด้านบุคลากรให้บริการพบว่า มีความสําคัญในระดับมากที่สุด มีค่าเฉล่ีย 4.32ค่าเบ่ียงเบน
มาตรฐาน 0.65 โดยสูงสุด มมีารยาทและมนุษย์สัมพันธ์ทีดี่ และ มีความซื่อสัตย์ต่อหน้าที่ที่รับผิด 
รองลงมา มีการบริการที่ดี รวดเร็วและถูกต้อง และ มีความชัดเจนในการแนะนํารายการอาหาร และ
ให้ความสําคญัในระดับมาก คือ มีบุคลิกภาพที่ดีแต่งกายเหมาะสมตามลาํดับ 

สรุปผลการวิเคราะห์ที่กล่าวมาในข้างต้นสามารถนํามาสร้างกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการคือกล
ยุทธ์ด้านการดําเนินงาน (ตามรายละเอียดในหัวข้อกลยุทธ์การบริการ) 

5. ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดการใช้บริการร้านอาหาร 
จําแนกตามลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง สรุปผลได้ดังน้ี 

5.1 ด้านเพศ พบว่า เพศหญิงจะให้ความสําคัญในปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหาร สูงกว่า
เพศชาย 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคาด้านส่งเสริมการตลาดด้านบุคลากรให้บริการและมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากันในด้านสถานทีต้ั่ง 

5.2 ด้านอายุพบว่า กลุ่มอายุตํ่ากว่า 25 ปี อายุ 31 – 40 ปี และ อายุ 41 – 50 ปี จะให้
ความสําคัญในปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหารด้านบุคลากรให้บริการสูงสุด และ กลุม่อายุ  
25 – 30 ปี อายุ 50 ปี ขึ้นไป ด้านผลิตภัณฑ์สูงสุด 

5.3 ด้านสถานภาพพบว่า กลุ่มสถานภาพโสดและสมรส จะให้ความสําคญัในปัจจัยในการใช้
บริการร้านอาหารด้านบุคลากรให้บริการสูงสุด และ กลุ่มหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ให้ความสําคัญใน
ด้านผลิตภัณฑ์สูงสุด 
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5.4 ด้านระดับการศึกษา พบว่า กลุ่มระดับการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี
จะให้ความสําคัญในปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหารด้านบุคลากรให้บริการสูงสุด และ กลุ่มระดับ
การศึกษาปริญญาตรีจะให้ความสําคัญในด้านผลิตภัณฑ์สูงสุด 

5.5 ด้านอาชีพ พบว่า กลุ่มนักเรียน/นิสิต/นักศึกษาให้ความสําคัญในปัจจัยในการใช้บรกิาร
ร้านอาหารด้านบุคลากรให้บริการและผลิตภัณฑ์ในระดับสูงสุดเท่ากัน ในกลุ่มอาชีพ พนักงานเอกชน
รัฐวิสาหกิจ ให้ความสําคัญในปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหารด้านผลิตภัณฑ์ สูงสุด และ กลุ่มอาชีพ 
ข้าราชการธุรกิจส่วนตัวและอาชีพอิสระ จะให้ความสําคัญในด้านบุคลากรให้บริการ สูงสดุ 

5.6 ด้านรายได้ต่อเดือน พบว่า กลุ่มรายได้ต่อเดือน ตํ่ากว่า 10,000 บาท ให้ความสําคัญใน
ปัจจัยในการใช้บริการร้านอาหารด้านบุคลากรให้บริการและผลิตภัณฑ์ในระดับสูงสุดเท่ากัน ในกลุ่ม
รายได้ต่อเดือน 10,000 - 20,000 บาทและ 50,000 บาท ขึ้นไปให้ความสําคัญในปัจจัยในการใช้
บริการร้านอาหารด้านผลิตภัณฑ์ สูงสุด และ กลุ่มรายได้ต่อเดือน 10,000 - 20,000 บาทและ 
50,000 บาท ขึ้นไป จะให้ความสําคัญในด้านบุคลากรให้บริการ สูงสุด 
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แบบสอบถาม 
โครงการจัดต้ังร้านอาหาร The Lobby 

 
 แบบสอบถามชุดน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือสํารวจ ทัศนคติ ความคิดเห็น และโอกาสความเป็นไป
ได้ในการจัดต้ังธุรกิจร้านอาหาร เพ่ือเป็นส่วนประกอบการศึกษา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต
สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพซึ่งข้อมูลข้อเสนอแนะของท่านจะ
ใช้เป็นส่วนหน่ึงในโครงการดังกล่าว  
โดยมีเน้ือหาของแบบสอบถามจํานวน 3 ส่วน ดังน้ี 
ส่วนที่ 1 คําถามข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 
ส่วนที่ 2 คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านอาหาร 
ส่วนที่ 3 คําถามเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 
 
ส่วนที ่1ข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไป 
คําช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงใน หรือเติมข้อความลงในช่องว่างตรงตามความเป็นจริง 
1. เพศ   
  ชาย    หญิง 
2. อายุ   

 ตํ่ากว่า 25 ปี   25 – 30 ปี  31 – 40 ปี   
  

41 – 50 ปี   51 ปีขึ้นไป 
 
3. สถานภาพ 
 โสด   สมรส   หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 
 
4. ระดับการศึกษาสูงสุด 
  ตํ่ากว่าปริญญาตรี     ปริญญาตรี 
 สูงกว่าปริญญาตรี     อ่ืน ๆ (ระบุ)……………… 
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5. อาชีพ 
 นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา   พนักงานเอกชน 
  รัฐวิสาหกิจ     ข้าราชการ 
 ธุรกิจส่วนตัว    อ่ืนๆ (ระบุ)………………. 
 
6. รายได้ต่อเดือน 
  ตํ่ากว่า 10,000 บาท   10,001-20,000 บาท   
  20,001 – 30,000 บาท   30,001 - 40,000 บาท   
  50,001 บาท ขึ้นไป 
 
ส่วนที่ 2คําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านอาหาร 
1. ท่านรับประทานอาหารนอกบ้านบ่อยแค่ไหนต่อหน่ึงสัปดาห์ 
  น้อยกว่า 1 ครั้ง   1-2 ครั้ง    3-4 ครั้ง 
 5-6 ครั้ง     ทุกวัน 
 
2. ท่านรับประทานอาหารนอกบ้านกับใครบ่อยที่สุด 
  คนเดียว  ครอบครัว   คนรัก   
 เพ่ือน   ลูกค้า 
 
3. ท่านมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการรับในการรับประทานอาการนอกบ้านโดยเฉลี่ยต่อคนต่อมื้อ 
  น้อยกว่า 200 บาท    200 - 300บาท  
  301 - 500 บาท    500 บาทข้ึนไป 
 
4. รูปแบบการตกแต่งร้านอาหารท่ีท่านสนใจ 
 ตกแต่งร้านแบบธรรมชาติ   ตกแต่งร้านแบบทันสมัย 
  ตกแต่งร้านแบบยุโรป   อ่ืนๆ (ระบุ)…………………… 
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5. สาเหตุในการเลือกรับประทานอาหารนอกบ้านของท่าน 
  สะดวกรวดเร็ว    ใช้เวลากับครอบครัว/คนรัก 
  สังสรรค ์     ติดต่อธุรกิจ 
  ต้องการเปลี่ยนบรรยากาศ   อ่ืนๆ (ระบุ)……………………….. 
 
6. ร้านอาหารรูปแบบใดที่ท่านใช้บริการบ่อยที่สุด 
 ภัตตาคาร/ร้านอาหารท่ัวไป   ร้านอาหารแฟรนไชส ์
 ร้านอาหารโรงแรม    ร้านอาหารในห้างสรรพสินค้า 
 อ่ืนๆ (ระบุ) …………………………  
 
7. ท่านชอบร้านอาหารประเภทใดมากที่สุด 
 อาหารไทย   อาหารญี่ปุ่น  อาหารเวียดนาม  
 อาหารเกาหล ี  อาหารฝร่ัง   อ่ืนๆโปรดระบุ...................... 
 
8. ท่านชอบร้านอาหารท่ีมีบริการเสริมในรูปแบบไหนมากที่สุด  
  วงดนตรีสด    เปิดเพลงเบาๆ   
  ม ีPR ดูแลที่โต๊ะ  อ่ืนๆ (ระบุ)………………………   
9. ท่านรู้จักหรือทราบข้อมูลของร้านอาหารที่ท่านเลือกจากไหน 
  ตัวเอง     เพ่ือน/ญาติ/ครอบครัว  โทรทศัน์  
 หนังสือพิมพ์   วิทยุ     นิตยสาร  
  ใบปลิว    อินเทอร์เน็ต 
10. ปัญหาที่ทา่นพบบ่อยในการรับประทานอาหารท่ีร้านอาหาร(เลือกได้เพียง 1ข้อ) 
  การบริการ   อาหารไม่ตรงตามที่สั่ง  
 อาหารไม่สะอาด  ความรวดเร็ว  
 ที่จอดรถ   อ่ืนๆ (ระบุ)………………… 
11. หากท่านพบร้านอาหารที่เปิดใหม่ ปัจจัยใดที่ทําใหท้า่นตัดสินใจเลอืกใช้บริการ  
(เลือกได้เพียง 1ข้อ) 
  ลองใช้บริการทันที      ถามเพ่ือนก่อน จึงค่อยตัดสินใจ 
  ให้เพ่ือนไปลองใช้บริการก่อน แล้วจึงตัดสินใจ 
 รอให้มีโปรโมช่ันจึงเข้าไปลองใช้บริการ  ไม่คิดจะลองใช้บริการเลย  
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ส่วนที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาด 
 

ผลิตภัณฑ์ (Product) 

ความพึงพอใจ 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

1. ความสวยงาม ความสด สะอาดและการตกแต่งอาหาร      
2. รสชาติอาหาร      
3. มีความหลากหลายและแตกต่างจากที่อ่ืน      
4. ปริมาณอาหาร      
5. บุคลิกภาพของร้านค้าดูดี (store personality )      
6. รายการอาหารพิเศษประจําเดือน      
ราคา (Price)      
7. ความเหมาะสมในเร่ืองของคุณภาพกับปริมาณ      
8. ราคายุติธรรมเมื่อเทียบกับร้านอ่ืนๆ      
9. แสดงราคาชัดเจนในเมนู      
สถานทีต้ั่ง (Place)      
10. ทําเลท่ีต้ังร้านนอยู่ในแหล่งชุมชน มองเห็นได้ชัดเจน  
การเดินทางสะดวก 

     

11. ลักษณะการจัดแต่งร้านสวยงาม สะอาด      
12. มีสิ่งอํานวยความสะดวก ที่จอดรถเพียงพอ      
13. สถานที่ต้ังการเดินทางสะดวก      
การส่งเสริมการตลาด (Promotion)      
14. มีการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เช่น นิตยาสาร วิทยุ โทรทศัน์      
15. มีการส่งเสริมการขาย เป็น การลดราคาการแจกแถม,สะสม
คูปอง 

     

16. มีการสมัครสมาชิก และ ให้สิทธิพิเศษในโอกาสต่างๆ      
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ข้อเสนอแนะอ่ืนๆ 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………….……………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………… 

 
- ขอขอบพระคุณทา่นทีใ่ห้ความร่วมมือ- 

 
 
 

 
 
 
 
 

 

 
 

ด้านบคุลากรการให้บริการ 

ความพึงพอใจ 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 
 

ปานกลาง 
(3) 
 

น้อย 
(2) 
 

น้อยที่สุด
(1) 
 

1. มีบุคลิกภาพที่ดี แต่งกายเหมาะสม      

2. มีมารยาทและมนุษย์สมัพันธ์ที่ดี      
3. มีการบริการที่ดี รวดเร็ว และถูกต้อง      
4. มีความชัดเจนในการแนะนํารายการอาหาร      
5. มีความซื่อสตัย์ต่อหน้าที่ที่รับผิด      
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