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ขอ้บกพร่องต่าง ๆ จนการศึกษาค้นควา้อิสระฉบับน้ีส าเร็จและสมบูรณ์ด้วยดี ผูค้น้ควา้จึงขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ ที่น้ี 

  

 ขอกราบขอบพระคุณ บิดา มารดา คุณกลัยา กระจ่างวงศ ์ผูม้อบต าหรับขา้วซอย และคุณค ามา 
ดวงค า ผูม้อบต าหรับขนมจีนน ้ าเง้ียว ที่ท  าใหก้ระผมไดมี้โอกาสเป็นพอ่คา้ 

 

 สุดทา้ยขอขอบคุณมหาวทิยาลยัรังสิตที่เป็นแหล่งใหก้ารศึกษาและเพิม่พนูความรู้ใหแ้ก่ตวัผูว้จิยั 
ขอขอบพระคุณส าหรับผูต้อบที่ให้ความช่วยเหลือในการตอบแบบสอบถาม ตลอดจนให้ขอ้มูลที่เป็น
ประโยชน์อยา่งยิง่ส าหรับการศึกษาคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีและเป็นส่วนส าคญัที่ท  าให้การศึกษาอิสระคร้ังน้ี
เสร็จสมบูรณ์ 

 
 

ศุภศกัด์ิ โมกขศกัด์ิ 

ผูว้จิยั 



ข 
 

6105814 : ศุภศกัด์ิ โมกขศกัด์ิ 
ช่ือการศึกษาคน้ควา้อิสระ : การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนขยายกิจการ  

กรณีศึกษา ร้านขา้วซอยกปัตนั 

หลกัสูตร : วทิยาศาสตรมหาบณัฑิต สาขาวชิาการจดัการโลจิสติกส์ 
อาจารยท์ี่ปรึกษา : ดร.ทรงวฒิุ ดีจงกิจ 

 
บทคดัย่อ 

 มีการวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนกิจการร้านขา้วซอย
กปัตนั โดยมี 3 แผนการตลาด ดงัน้ี 1) ท  าการขยายปริมาณการใหบ้ริการโดยการเพิม่ก าลงัการผลิต 
2) ท  าการเพิ่มสาขา 3) ท  าการเพิ่มเวลาให้บริการ จาก 6 ชัว่โมง เป็น 10 ชัว่โมง เพื่อศึกษาลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาด โดยกลุ่มตวัอยา่ง
ในการวจิยั คือ กลุ่มผูบ้ริโภคที่เคยใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั จ  านวน 400 คน และการสมัภาษณ์
เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการร้านอาหารถึงขอ้มูลทางด้านการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ 
Five Forces Model ข้อมูลทางด้านตน้ทุน ขอ้ดีขอ้เสียการควบคุมคุณภาพ ข้อดีขอ้เสียด้านการ
บริหารจดัการ โดยเก็บขอ้มูลแบบสอบถามและการสัมภาษณ์เชิงลึก สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ขอ้มูล คือ ค่าร้อยละ ความถ่ี ค่าเฉล่ีย และ สมการถดถอยเชิงเส้น(Linear Regression Analysis) 
เพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านขา้วซอยกัปตนั โดยน าปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาด 4P’s มาวเิคราะห์สหสมัพนัธ ์(Correlation) 
 ผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านประชากรศาสตร์และพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ที่แตกต่างกัน ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านขา้วซอยกปัตนั ในส่วนของส่วนประสม 

ทางการตลาดพบว่าในส่วนของปัจจยัทางราคา ที่ว่าด้วยความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกับ 

ร้านขา้วซอยอ่ืนๆ และปัจจยัทางด้านการส่งเสริมการตลาดที่ว่าด้วยการส่ือสารทางด้านสินค้า 

แก่ผูบ้ริโภคถึงโปรโมชัน่อ่ืนๆ ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั อยา่งมีนยัส าคญั
ที่ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ไดต้ั้งไว ้

(การศึกษาคน้ควา้อิสระจ านวนทั้งส้ิน 131 หนา้) 
 
ค  าส าคญั: ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ, ร้านขา้วซอยกปัตนั 
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Abstract 
  The purpose of this research was to study the feasibility of investing in Khao Soi 

Captain restaurant business with 3 marketing plans as follows: 1) To expand the service volume 
by increasing the production capacity. 2) To increase the branch. 3) Increase the service time 
from 6 hours to 10 hours to study the demographic characteristics. Demographic Factors 
marketing mix The sample group in the research was a group of consumers who used to use the 
service at Khao Soi Captain, a total of 400 people, and in-depth interviews with restaurant 
operators regarding the environmental analysis data and the potential of the Five Forces Model, 
cost data. advantages and disadvantages of Quality control and advantages and disadvantages of 
Management by collecting questionnaires and in-depth interviews The statistics used in the data 
analysis were percentage, frequency, mean and Linear Regression Analysis to study the factors 
affecting the decision to use the shop service. Khao Soi Captain by using 4P's marketing mix 
factors to analyze the correlation (Correlation). 

  The results of the analysis revealed that Demographic personal factors and different 
consumer behavior Does not affect the decision to use the Khao Soi Captain As for the 
marketing mix, it was found that the price factor Regarding the appropriateness of the price 
compared to other Khao Soi restaurants and the factors of marketing promotion related to 
product communication to consumers about other promotions affecting the decision to use the 
Khao Soi restaurant captain Significantly at the 0.05 level consistent with the hypothesis set. 

(Total 131 pages) 
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บทที ่1 
 

บทน ำ 
 

1.1 ทีม่ำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
 อาหารเป็นส่ิงที่มนุษยบ์ริโภคเพื่อให้สามารถด ารงชีวิตอยูไ่ด ้ เป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีที่ส าคญั 
ต่อการด ารงชีวิตของมนุษย ์ซ่ึงในแต่ละวนัมนุษยเ์ราควรได้รับสารอาหารให้ครบถ้วนตามหลกั
โภชนาการโดยอาหารมีคุณประโยชน์ 5 หมู่ ไดแ้ก่ คาร์โบไฮเดรต โปรตีน ไขมนั วิตามิน เกลือแร่ 
นอกจากน้ียงัสามารถแบ่งอาหารออกไดห้ลายประเภท ไดแ้ก่ ประเภทอาหารคาว อาหารหวาน และ
ยงัสามารถแบ่งออกตามภูมิประเทศ แหล่งที่มาของอาหาร เช่น อาหารไทย อาหารญี่ปุ่ น และอาหาร
อิตาลี เป็นตน้ แสดงให้เห็นถึงความส าคญัของอาหารที่เป็นปัจจยัส่ีอนัมีความส าคญัในทุกภูมิภาค 
ทุกสญัชาติทัว่โลก ไม่วา่เศรษฐกิจของประเทศเหล่านั้นจะมีภาวการณ์เจริญเติบโต, ถดถอยหรือไม่ก็
ตามประชากรทุกคนนั้นก็จ  าเป็นที่จะตอ้ง บริโภคอาหาร นอกจากอาหารที่เป็นส่วนหน่ึงของปัจจยัส่ี
และการด ารงชีวติในแต่ละวนั 
 
 การเจริญเติบโตทางดา้นเศรษฐกิจ และการเปล่ียนแปลงทางดา้นสังคม วฒันธรรม ค่านิยม 
รวมไปถึงวิถีชีวิตของคนแต่ละคนที่มีผลต่อการด ารงชีวิตเป็นอยา่งมาก การด าเนินชีวิตประจ าวนั 
พฤติกรรมการบริโภคที่มีการเปล่ียนแปลงไปตามสภาพแวดล้อม และ สถานการณ์ต่างๆ ทั้งการ
เดินทาง การท างานที่ตอ้งแข่งขนักบัเวลา ความเครียด ความกดดันทางสังคม ท าให้ผูบ้ริโภคใน
ปัจจุบนัมีการจ ากดัในเร่ืองของการด าเนินชีวิตประจ าวนั และเวลาในการรับประทานอาหารก็ลดลง
ดว้ยเช่นกนั อีกทั้งยงัส่งผลให้การรับประทานอาหาร ไม่เพียงแต่ให้ความอ่ิมทอ้งเท่านั้น แต่ส าหรับ
ผูบ้ริโภครุ่นใหม่ที่ให้ความใส่ใจในเร่ืองคุณภาพของ วตัถุดิบ รสชาติ และคุณค่าทางอาหาร ปัจจยั
ต่างๆเหล่าน้ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคอีกดว้ยและดว้ยวถีิชีวติตที่เปล่ียนไปจากเดิม
จึงส่งผลให้คนไทยส่วนใหญ่นิยมเปล่ียนมาทานอาหารนอกบา้น จากการเปรียบเทียบค่าใช้จ่าย
เก่ียวกับการบริโภคอาหารของครัวเรือนทัว่ประเทศ ปี 2562 ของส านักงานสถิติแห่งชาติปี 2562  
การบริโภคอาหารนอกบา้นมีแนวโนม้เพิม่ขึ้น โดยเพิม่ขึ้นสูงสุด ในปี 2562 คือร้อยละ 27.1 อาจเป็น
เพราะรูปแบบการบริโภคนอกบ้านมีความสะดวก ไม่เสียเวลาในการเตรียมวัตถุดิบต่างๆ 
นอกจากนั้น ปัจจุบนัรูปแบบของร้านอาหารและเคร่ืองด่ืม มีความหลากหลายและตอบสนองต่อ
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ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากขึ้น ส่งผลใหก้ารบริโภคอาหารนอกบา้นมีแนวโนม้เพิม่ขึ้น ดงัแสดง
ในตารางค่าใชจ่้ายการบริโภคอาหารนอกบา้นของคนไทยตั้งแต่ ปี 2562 ตารางที่ 1.1 (ส านกังานสถิติ
แห่งชาติ, 2562) 
 
ตารางที่ 1.1 แสดงค่าใชจ่้ายการบริโภคอาหารนอกบา้นของคนไทยตั้งแต่ปี 2562 

ขอ้มูลประจ าปี 
ค่าใชจ่้ายการบริโภคอาหารนอกบา้นต่อเดือน 

บาท ร้อยละ 
2562 6,795 27.1 

ที่มา: ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2562  
 
 จากขอ้มูลในตารางที่ 1.1 คนไทยส่วนใหญ่นิยมเปล่ียนมาทานอาหารนอกบา้นส่งผลให้
ธุรกิจร้านอาหารขยายตวั สอดคล้องกบัการส ารวจธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยของศูนยว์ิจยั
กสิกรไทย (2561) คาดว่า มูลค่าตลาดธุรกิจร้านอาหารในปี 2561 อยู่ที่ 411,000-415,000 ล้านบาท 
ขยายตวัร้อยละ 4-5 จากปี 2560 โดยการขยายตวัดงักล่าว ส่วนหน่ึงน่าจะเป็นผลมาจากการเพิ่มขึ้น
ของตน้ทุน โดยเป็นค่าเช่า พื้นที่ในท าเลศกัยภาพ และตน้ทุนค่าแรง ที่ส่งผลให้ผูป้ระกอบการ
ร้านอาหารตอ้งตั้งราคาอาหารใน ระดบัสูง เพื่อให้ครอบคลุมภาระตน้ทุนต่างๆ ที่เพิ่มสูงขึ้น มูลค่า
ตลาดธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยที่ สูงถึงกว่า 4 แสนล้านบาทต่อปี ดึงดูดให้ผูป้ระกอบการ
ร้านอาหารรายใหม่เข้าสู่ตลาดธุรกิจร้านอาหาร อยางต่อเน่ือง โดย ณ ส้ินปี 2560 มีจ  านวน
ผูป้ระกอบการร้านอาหารที่จดทะเบียนนิติบุคลรวม 12,630 ราย เพิ่มขึ้นร้อยละ 9 จาก ณ ส้ินปี 2559 
และ ส าหรับร้านอาหารระดับบน รวมไปถึงร้านอาหารระดับกลาง  อย่างร้านอาหารใน
ห้างสรรพสินค้า และร้านค้าปลีกขนาดใหญ่จะยงัคงมีผู ้ใช้บริการอย่างคึกคักในช่วงวันหยุด 
(ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2561)  
 

1.2 ทีม่ำของปัญหำธุรกจิ 
 
 เน่ืองจากปัจจุบนักิจการไดรั้บความนิยมจากผูอ้าศยัและพนกังานในบริเวณใกลเ้คียงในการ
เขา้มาบริโภคอาหารภายในร้านในช่วงเวลากลางวนั ท าให้จ  านวนโตะ๊ที่ทางร้านมีไวส้ าหรับรองรับ
ลูกคา้มีไม่เพยีงพอต่อผูบ้ริโภค ซ่ึงท าใหลู้กคา้ตอ้งรอนาน และเปล่ียนใจไปทานร้านอ่ืน ซ่ึงท าใหข้าด
รายไดแ้ละลูกคา้ในส่วนน้ี 
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 1.2.1 ควำมเส่ียงที่ท ำให้ร้ำนอำหำรปิดตัว 
 
 จากการปิดตวัลงของธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทย มาจาก 1) ความเส่ียงทางดา้นตน้ทุน 
2) ความเส่ียงทางดา้นรายได ้
  1) ความเส่ียงทางดา้นตน้ทุน 
   1.1) จากการจดัหาพื้นที่เช่าส าหรับขยายธุรกิจและรักษาพื้นที่เช่าสาขาเดิม 
   1.2) จากการเส่ือมสภาพของวตัถุดิบและผลิตภณัฑ ์ 
   1.3) จากการขาดแคลนวตัถุดิบและความผนัผวนของราคาวตัถุดิบ 
  2) ความเส่ียงทางดา้นรายได ้
   2.1) จากการแข่งขนัทางธุรกิจ 
   2.2) จากผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจ  
 
 ความเส่ียงเหล่าน้ีร้านอาหารที่ไม่มีการจัดการที่ดีและไม่ได้มาตรฐานจึงตอ้งปิดตวัลง 
(บริษทั โออิชิ กรุ๊ป, 2563) 
  
 1.2.2 ประวัติและควำมเป็นมำของกิจกำร 
  
 ร้านขา้วซอยกัปตนั ก่อตั้งขึ้นจากความคิดของ คุณลาวณัย ์โมกขศกัด์ิ ที่ชอบทานอาหาร
เหนือและเกิดความหลงไหลในอาหารภาคเหนือ ท าใหมี้โอกาสไดเ้ปิดร้านโดยใชสู้ตรอาหารที่ไดรั้บ
มาจากทางคุณกลัยา กระจ่างวงค์ โดยแต่เดิมมีร้านขา้วซอยแต่ไดปิ้ดตวัลง คุณกัลยา กระจ่างวงค์  
ไดช้กัชวนคุณลาวณัยม์าเปิดร้าน โดยสอนสูตรและเคล็ดลบัขา้วซอยใหคุ้ณศุภศกัด์ิ โมกศกัด์ิ 
 
 การที่จะสามารถเปิดร้านได้นั้นสูตรอาหารของทางร้านตอ้งคงที่ มีการชั่ง ตวง วดัทุกๆ
สัดส่วนที่ท  าการประกอบอาหาร รวมไปถึงวตัถุดิบอ่ืนๆเช่น เน้ือววั เน้ือไก่ เน้ือหมู ที่น ามาใชเ้ป็น
ส่วนประกอบหลกัของขา้วซอยนั้นตอ้งมีคุณภาพที่ไดม้าตรฐาน ทุกคร้ังที่น ามาใชจ้ะตอ้งผา่นการตม้
และตุ๋น โดยการจบัเวลาเพื่อที่วตัถุดิบของทางร้านน าออกไปให้ลูกคา้บริโภคนั้นมีความอร่อย
เหมือนกนัทุกคร้ัง ร้านขา้วซอยกปัตนัมุ่งมัน่ที่จะพฒันาทางดา้นรูปลกัษณ์ หน้าตาของอาหารให้ดู
ทนัสมยัและปรับเปล่ียนให้เหมาะสม เน้นความสะอาด สดใหม่ มีคุณค่าทางโภชนาการ รับความ
ตอ้งการทางดา้นเมนูใหม่ๆที่ลูกคา้อยากลองทานและรับค าแนะน าของลูกคา้ 
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รูปที่ 1.1 หนา้ร้าน 
ที่มา: ผูว้จิยั 

 
 วสิยัทศัน์  
 เป็นร้านอาหารเหนืออนัดบัตน้ๆที่ลูกคา้นึกถึงเม่ือมาหลกัส่ี ที่พร้อมให้บริการ ภายใตค้วาม
สะดวกสบายเป็นกนัเอง เพือ่สร้างความพงึพอใจสูงสุดใหแ้ก่ลูกคา้ 
 
 พนัธกิจ 
 เป็นร้านอาหารที่มีเอกลกัษณ์ทางดา้นรสชาติ ราคาและการบริการ ราคาเป็นมิตรผูบ้ริโภค
ทุกคนสามารถเขา้ถึง มีรายการอาหารที่หลากหลายเพือ่ใหผู้บ้ริโภคเลือกสรร 
 
 เป้าหมาย 
 สร้างธุรกิจ “ร้านขา้วซอยกปัตนั” ใหเ้ป็นที่รู้จกัและน าเสนอความแปลกใหม่ใหก้บัลูกคา้ให้
เกิดการบอกต่อซ่ึงเป็นช่วงเร่ิมตน้ในการสร้างฐานลูกคา้ เพือ่ต่อไปในอนาคตเกิดเป็นลูกคา้ประจ า 
 ระยะแรก หลงัจากเร่ิมกระบวนการผลิตในรูปแบบธุรกิจขนาดยอ่ม มีเจา้ของเพียงผูเ้ดียว  
จะท าตลาดเฉพาะในกลุ่มผูพ้กัอาศยัและพนักงานโดยรอบ แขวงตลาดบางเขน เขตหลกัส่ี ออกงาน
ตามเทศกาลต่างๆ บริการจดัเล้ียงตามงาน เช่น งานเล้ียงสมัมนา งานสงัสรรคต่์างๆ เพือ่สร้างความรู้
จกักบักลุ่มลูกคา้และเพือ่เป็นการขยายกลุ่มลูกคา้หนา้ใหม่ 
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 ระยะที่สอง เร่ิมท าการขยายสาขาไปใกลก้บัรถไฟฟ้าสถานีต่างๆ และขยายเป็นกลุ่มธุรกิจที่
มีหุ้นส่วน เพื่อเพิ่มก าลงัการผลิต ซ่ึงอาจจะใชเ้วลาในการด าเนินการประมาณ 2 ปี ในการสร้างกลุ่ม
ธุรกิจ 
 ระยะที่สาม พฒันาและสร้างกลุ่มธุรกิจเครือข่ายเพื่อเป็นธุรกิจเฟรนไชด์ ซ่ึงจะใช้เวลา
ประมาณ 4 ปี เพือ่ขยายฐานลูกคา้และใหลู้กคา้เขา้ถึงไดง่้าย 
 ระยะที่ส่ี พฒันาผลิตภณัฑแ์ละสร้างเครือข่ายเพื่อการส่งออก โดยสร้างผลิตภณัฑเ์ป็นขา้ว
ซอยก่ึงส าเร็จรูป และอาหารชนิดอ่ืนๆเป็นอาหารแพคเกจแช่แขง็ ซ่ึงจะมีการคิดและวางแผนในระยะ
ยาวเพือ่ใหร้สชาติของอาหารยงัคงเดิม 
 
 1.2.3 ควำมเป็นมำของข้ำวซอยและสถำนะกิจกำรในปัจจุบัน 
 
 โดยประวติัของภาคเหนือถือเป็นภาคที่มีความเจริญรุ่งเรือง มีภูมิประเทศที่เป็นธรรมชาติ
ล้อมรอบ ด้วยภูเขาป่าไม้ที่อุดมสมบูรณ์ อากาศส่วนใหญ่จะหนาวเย็น อีกทั้ งมีวฒันธรรมและ
ขนบธรรมเนียมประเพณีที่ หลากหลายและยงัสืบทอดมาจนถึงปัจจุบนั เน่ืองจากภูมิประเทศที่มีเขต
แดนบางส่วนติดกบัประเทศพม่า ท าให้เกิดการถ่ายทอดวฒันธรรมทางดา้นอาหาร เช่น แกงฮงัเล 
ขนมจีนน ้ าเง้ียว ในดา้นกรรมวิธีอาหารของ ภาคเหนือส่วนใหญ่เป็นอาหารที่มีรสชาติแบบกลาง ๆ 
รสชาติไม่จดัมาก มีรสเค็มน าเล็กน้อย รสเปร้ียว และ รสหวานมีน้อยมากหรือแทบไม่ใส่น ้ าตาล
เพราะคนเหนือส่วนใหญ่จะไม่นิยมรับประทานหวาน รสหวานส่วนใหญ่จะไดจ้ากการผสมวตัถุดิบ
ที่มีความหลากหลายของอาหารนั้น ๆ  เช่น ความหวานจากผกั ปลา ไขมนั จะไดจ้ากน ้ ามนัของสตัว ์
ผกัที่ใชค้ือผกัที่หาไดต้ามป่า เขา และพืชที่เกิดขึ้นเองมาประกอบอาหารเป็นส่วนใหญ่ อีกทั้งยงัมี
กรรมวิธีในการถนอมอาหารในรูปแบบของแหนม แคบหมู เพื่อให้สามารถเก็บไวรั้บประทานได้ 
อาหารบางประเภทก็สามารถรับประทานตอนสุก และยงัมีอาหารบางประเภทที่นิยมทานตอนสด 
เช่น ลาบสด ลาบคัว่ ซ่ึงจะนิยมท าในงานต่าง ๆ  อาหารที่เป็นที่นิยมคือ ขา้วซอย ไส้อัว่ และน ้ าพริก
อ่อง (Jitnarin, 2011) 
 
 อาหารเหนือถือเป็นอาหารที่มีความน่าสนใจอีกภาคหน่ึง เพราะเมนูมีหลากหลาย เช่น 
อาหารประเภทแกง น ้ าพริก จุดเด่นของอาหารเหนือนั้นจะมีรสชาติที่เป็นเอกลกัษณ์อยา่งเด่นชดั และ
ไม่นิยมใส่น ้ าตาล 
 

https://thai.tourismthailand.org/Search-result/tagword/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%80%E0%B8%AB%E0%B8%99%E0%B8%B7%E0%B8%AD
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 อาหารของภาคเหนือจะนิยมทานคู่กนักบัขา้วเหนียวเป็นหลกั และทานคู่กนักบัน ้ าพริก เช่น 
น ้ าพริกหนุ่ม น ้ าพริกอ่อง อาหารแกง เช่น แกงโฮะ แกงแค แกงฮังเล ด้วยสภาพอากาศของทาง
ภาคเหนือที่มีอากาศเยน็เป็นส่วนใหญ่ ลกัษณะของอาหารจึงมีความแตกต่างจากภาคอ่ืน ๆ  ของไทย 
โดยที่อาหารส่วนใหญ่ของชาวเหนือจะมีไขมนั เช่น น ้ าพริกอ่อง แกงฮงัเล ไสอ้ัว่ เป็นตน้ ซ่ึงจะช่วย
ท าใหร่้างกายอบอุ่น (TourismThailand, 2020) 
 
 ตน้ก าเนิดของขา้วซอยมาจากชาวจีนฮ่อที่นบัถือศาสนาอิสลาม ซึงอพยพมาอยูท่างภาคเหนือ
ของประเทศไทยและประเทศลาว  แต่เดิมเมนูน้ีจึงมีช่ือเรียนว่า ‘ก๋วยเต๋ียวฮ่อ’ ตามตน้ต ารับเดิม
เน้ือสตัวท์ี่ใส่ในขา้วซอยเป็นเน้ือววัและเน้ือไก่ แต่ปัจจุบนัมีการปรับเปล่ียนน าเน้ือสตัวป์ระเภทอ่ืนๆ
มาใส่แทนเช่น เน้ือหมูหรือเน้ือกุง้ เน้ือปลามาใส่แทนเพือ่เพิม่ตวัเลือกใหแ้ก่ลูกคา้ ซ่ึงแต่เดิมขา้วซอย
นั้นไม่ไดใ้ส่กะทิเป็นเพียงน ้ าแกง เส้นบะหม่ีและเน้ือสัตวจึ์งถูกเรียนว่าขา้วซอยน ้ าใส ภายหลงัจึงมี
การเพิ่มกะทิเขา้ไปเพื่อเพิ่มรสชาติหวานมนั โดยขา้วซอยนั้นมีเคร่ืองเคียงที่ทานคู่กนัอยา่ง ผกักาด
ดอง หอมแดง มะนาวและพริกผดัน ้ ามนัเพือ่เพิม่ความเผด็ 
 
 อาหารของทางร้านขา้วซอยกปัตนัมีจุดเด่นที่ความหลากหลาย มีรสชาติตามแบบฉบบัของ
สิบสองปันนา ส่วนวตัถุดิบทางร้านเน้นคุณภาพในทุกๆส่วนผสมเพื่อให้รสชาติออกมาอร่อยและ
คงที่ โดยทางร้านยงัเน้นในคุณภาพส่วนอ่ืนๆที่มีความสดใหม่ มีมาตรฐาน ปัจจุบนัลูกคา้หลกัของ
กิจการคือกลุ่มผูค้นที่อาศยัและท างานอยูร่อบๆกิจการ โดยกิจการมีคู่แข่งที่ส าคญัคือร้านอาหารเหนือ
และร้านอ่ืนๆที่อยูใ่กลเ้คียง ซ่ึงกิจการสามารถเผชิญกบัสภาวะการแข่งขนัในปัจจุบนัไดเ้ป็นอยา่งดี
เน่ืองจากรสชาติของอาหาร คุณภาพและความสะอาด รวมไปถึงเมนูที่มีหลากหลายกวา่ซ่ึงทางร้านมี
ทั้งเมนู ขนมจีนน ้ าเง้ียว ขนมจีนน ้ ายาไก่ ลาบคัว่ ไสอ้ัว่ น ้ าพริกหนุ่ม น ้ าพริกอ่อง แกงฮงัเล  แกงโฮะ 
 
 1.2.4 สถำนที่ต้ัง 
 
 ร้านขา้วซอยกัปตนัตั้งอยู่ในซอยวิภาวดี 60 ถนนวิภาวดี แขวงตลาดบางเขน เขตหลักส่ี 
กรุงเทพฯ เวลา 10.00-16.00 น. โทรศพัท ์: 081-899-2133,081-866-8885 Facebook “ขา้วซอยกปัตนั”  

 
เน่ืองจากสถานที่ตั้งของร้านเป็นท าเลที่ใกลก้บัแหล่งชุมชน มีโรงเรียน มหาวทิยาลยั บริษทั 

ส านกังานตั้งอยูบ่ริเวณใกลเ้คียงเป็นจ านวนมาก ซ่ึงกลุ่มเป้าหมายหลกัของกิจการ คือ พนกังาบริษทั 
นกัเรียน นกัศึกษา ผูป้กครอง จึงท าใหเ้หมาะแก่การลงทุน 

https://thai.tourismthailand.org/Search-result/tagword/%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A8
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1.3 ประเภทของสินค้ำ 
  
 สินคา้ทางร้านขา้วซอยกปัตนัเนน้ดา้นคุณภาพของวตัถุดิบ ไดม้าตรฐาน มีความสด สะอาด 
และยงัมีเมนูอ่ืนให้ลูกคา้เลือกสรรเช่น ขนมจีนน ้ าเง้ียว ลาบคัว่ ไส้อัว่ โดยทางร้านเน้นการพฒันา
สินคา้ตลอดเวลาเพือ่ใหร้สชาติคงที่และเป็นที่ยอมรับของตลาด พยายามพฒันาการปรับปรุงการผลิต
ให้ได้มาตรฐานทางด้านอาหาร รวมทั้งมีการพฒันาเมนูใหม่ๆมาเพื่อให้ลูกคา้ได้ล้ิมลองเป็นเมนู
พเิศษ เพือ่เป็นการดึงดูดใหลู้กคา้ไดล้องส่ิงใหม่ๆ  
 
 รายละเอียดของสินคา้ 
 การขายของร้านเป็นการขายเพื่อให้ลูกคา้ไดชิ้มรสชาติอาหารเหนือแท้ๆ  อาหารของธุรกิจ
เน้นรสชาติตามแบบฉบบัสูตรของทาง สิบสองปันนา โดยวตัถุดิบหลักจะมี เน้ือ ไก่ หมู ซ่ีโครง  
โดยเน้ือและหมูจะเป็นส่วนของน่องลาย และเมนูน ้ าเง้ียวใช้สูตรของทางเชียงราย ซ่ึงมีรสชาติ 
ที่เขม้ขน้โดยการผดัหมูสับกับน ้ าพริกน ้ าเง้ียวเพื่อให้รสชาติที่เขม้ขน้เพิ่มขึ้น ส่วนเมนูอ่ืนๆ เช่น 
น ้ าพริกหนุ่มจะใชผ้กัสดและหอมแดง กระเทียมมาคัว่ให้หอมเพื่อดึงกล่ินและรสชาติให้ออกมาได้
เตม็ที่ ซ่ึงส่วนผสมต่างๆของทางร้านเป็นวตัถุดิบชั้นดีที่เราไดเ้ลือกสรรไวแ้ลว้ 

 

 
 

รูปที่ 1.2 ขา้วซอย 
ที่มา: ผูว้จิยั 
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รูปที่ 1.3 ขนมจีนน ้ าเง้ียว ลาบคัว่ 
ที่มา: ผูว้จิยั 

 

1.4 วตัถุประสงค์ 
 
 1.4.1 เพื่อท าการศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนกิจการร้านขา้วซอยกัปตนั โดยมี 3 
แผนการตลาด ดงัน้ี 1) ท  าการขยายปริมาณการให้บริการโดยการเพิ่มก าลงัการผลิต 2) ท  าการเพิ่ม
สาขา 3) ท  าการเพิม่เวลาใหบ้ริการ จาก 6 เป็น 10 ชัว่โมง 
 1.4.2 การศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
ขา้วซอยกปัตนั 
 1.4.3 เพื่อท าการศึกษาทางเลือกจากขอ้ที่ 1.4.1 โดยใชแ้บบสอบถามและการสัมภาษณ์เชิง
ลึกแก่ผูป้ระกอบการร้านอาหาร  
 โดยขอ้ค  าถามในแบบสอบถาม ไดแ้ก่  
  1) ลกัษณะประชากรศาสตร์  
  2) พฤติกรรมผูบ้ริโภค  
  3) ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s  
 และขอ้ค  าถามในการสมัภาษณ์เชิงลึก ไดแ้ก่  
  1) การศึกษาการวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ (SWOT)   
  2) Five Forces Model  
  3) ขอ้ดีขอ้เสียในการควบคุมคุณภาพ  
  4) ข้อดีข้อเสียด้านการบริหารจัดการ เม่ือได้ข้อมูลจากแบบสอบถามและการ
สัมภาษณ์เชิงลึก น าขอ้มูลที่ไดม้าวิเคราะห์การประมาณการรายได ้แผนการตลาดและการประมาณ
การตน้ทุน เพือ่น าไปวเิคราะห์ดา้นการเงินในแต่ละทางเลือก ความอ่อนไหวของโครงการ และน ามา
สรุปผลเปรียบเทียบทางเลือกการตดัสินใจ 
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1.5 ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 
 ในการวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดก้  าหนดขอบเขตของการวจิยั ดงัน้ี 
 
 1.5.1 ขอบเขตทำงด้ำนเนื้อหำ 
  
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมุ่งเน้นที่จะศึกษาเปรียบเทียบกลยทุธ์การขยายกิจการ กรณีศึกษา ร้าน
ข้าวซอยกัปตัน เพื่อศึกษาความคุม้ค่าของการลงทุนโครงการ โดยน าทฤษฎีทางการเงินเขา้มา
ค านวณหาความคุม้ค่าทางการเงิน โดยวเิคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุน โดยผูว้จิยัไดท้  าการศึกษา
ใน 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนที่ 1 ศึกษากลยทุธ์ทางการตลาด 4P’s, ศึกษาการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ 
(SWOT), ศึกษาหลกัการวเิคราะห์ 5 ภยัคุกคามภายนอก Five Forces Model 
 ส่วนที่ 2 ศึกษาการลงทุนดว้ยการศึกษาตน้ทุนตั้งแต่เร่ิมเปิดธุรกิจ และรายไดท้ี่เกิดขึ้นมา
จดัท าสมมุติฐานรายไดแ้ละสมมติฐานรายจ่าย เป็นรายงานการเงิน ไดแ้ก่ งบดุล งบก าไรขาดทุน และ
งบกระแสเงินสด และน าไปค านวณเป็นอตัราส่วนทางการเงิน ไดแ้ก่ ระยะการคืนทุน (PB) อตัรา
ผลตอบแทน (IRR) และมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ รายไดล้ดลง 10% ตน้ทุนคงที่,รายได้
เพิม่ขึ้น 10% ตน้ทุนคงที่,รายจ่ายลดลง 10%ผลตอบแทนคงที่,รายจ่ายเพิม่ขึ้น 10% ผลตอบแทนคงที่ 
 
 1.5.2 ขอบเขตด้ำนประชำกรศำสตร์ 
  
 ประชากรที่ศึกษา ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคของร้านขา้วซอยกปัตนั จ  านวน 400 ราย  
 
 1.5.3 ขอบเขตด้ำนพืน้ที่ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีไดก้  าหนดขอบเขตดา้นพื้นที่ คือ พื้นที่คือแขวงตลาดบางเขน เขตหลกัส่ี 
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 1.5.4 ขอบเขตด้ำนกำรด ำเนินกำร 
 
 ศึกษาดา้นตน้ทุน ดา้นการควบคุมคุณภาพ ดา้นการบริการจดัการ โดยเก็บรวบรวมขอ้มูล
การบริการของร้านขา้วซอยกปัตนัยอ้นหลงั 3 เดือน 
 
 1.5.5 ขอบเขตด้ำนระยะเวลำและกำรเก็บรวบรวมข้อมูล 
 
 ผูว้จิยัเร่ิมศึกษาขอ้มูลเบื้องตน้ตั้งแต่เดือนเมษายน พ.ศ. 2564 ถึง มิถุนายน พ.ศ. 2564 
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1.6 กรอบแนวคดิในกำรวจิยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 1.4 กรอบแนวคิดการวจิยั 
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1.7 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 
 1.7.1 เพือ่ให ้ร้านขา้วซอยกปัตนั ทราบถึงความเป็นไปไดใ้นการลงทุนทางเลือกที่ดีที่สุด 
 1.7.2 เพือ่ใหผู้ป้ระกอบการร้านอาหารที่มีปัญหาคลา้ยกนัไดท้ราบถึงแนวทางในการศึกษา 
 1.7.3 เพื่อให้ผูท้ี่ตอ้งการก่อตั้งธุรกิจทางด้านอาหาร ได้เรียนรู้โครงสร้างตน้ทุนและการ
วเิคราะห์ทางดา้นการเงิน 
 1.7.4 เพือ่ใหน้กัศึกษาน าไปเป็นตน้แบบในการท าวจิยั  
 

 



 

บทที ่2 
 

ทฤษฏแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

 การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนขยายกิจการ กรณีศึกษา ร้านข้าวซอยกัปตัน  
มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาวิจยัเอกสารในการจดัท ากรอบเพื่อสมมติฐานรายไดแ้ละรายจ่ายตามแนว
ทางการวิคราะห์ตน้ทุนทางการจดัการและจดัท ารายงานทางการเงินและอัตราส่วนทางการเงิน 
ที่น าไปสู่การตดัสินใจลงทุนร้านขา้วซอยกปัตนั และเพือ่น าเสนอเน้ือหาเก่ียวกบัการวิเคราะห์ปัจจยั
แวดลอ้มภายใน และการวิเคราะห์ปัจจยัแวดลอ้มภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมของลูกคา้
ที่มาบริโภคและเลือกซ้ืออาหารที่ร้านของประชาชนยา่นตลาดบางเขน – เขตหลกัส่ี เพื่อน ามาสรุป
เป็นปัจจัยเส่ียงต่อการด าเนินธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเส่ียงภายนอกและปัจจัยเส่ียงภายใน  
ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
 2.1 การวเิคราะห์ทางเลือก 
 2.2 ทฤษฎีวเิคราะห์ทางดา้นการตลาด 
 2.3 ทฤษฎีวคิราะห์ดา้นประชากรศาสตร์ 
 2.4 งานวจิยัดา้นวิเคราะห์การด าเนินการธุรกิจร้านอาหาร 
 2.5 ทฤษฎีการวเิคราะห์ทางดา้นการเงิน 

2.6 งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 
 

2.1 การวเิคราะห์ทางเลอืก 
  
 ทางกิจการท าการเปรียบเทียบโดยการศึกษาทางดา้น วงจรธุรกิจร้านอาหาร (Product Life 
Cycle) ในช่วงการเติบโตขยายส่วนแบ่งตลาด (Growth) โดยหลกัการวเิคราะห์ทางเลือกทางร้านขา้ว
ซอยกปัตนัจะตอ้งศึกษาและเรียนรู้ธุรกิจของตนเองเพื่อให้ทราบถึงความตอ้งการและทางเลือกที่ดี
ที่สุด หลกัการที่ส าคญัก่อนที่ธุรกิจจะท าการขยายธุรกิจมีดงัน้ี 1) รู้ลึกธุรกิจตนเอง 2) ระบบบริหาร
จดัการที่เขา้ใจง่ายและมีประสิทธิภาพ 3) มีการพฒันาธุรกิจอยา่งต่อเน่ือง 4) ประเมินความเป็นไปได ้
5) ประมาณการโครงสร้างทางการเงิน (Thaismescenter, 2018) เม่ือท าการศึกษาส่ิงส าคญัขา้งตน้แลว้ 
ทางกิจการท าการวิเคราะห์ทางเลือกในการลงทุนของการเปรียบเทียบกลยุทธ์การขยายกิจการ 
กรณีศึกษา ร้านขา้วซอยกปัตนั ไดแ้บ่งทางเลือกในการขยายกิจการเป็น 3 ทางเลือก ดงัน้ี 
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  1) ท  าการขยายปริมาณการใหบ้ริการโดยการเพิม่ก าลงัการผลิต 
  2) ท  าการเพิม่สาขา 
  3) ท  าการเพิม่เวลาใหบ้ริการ จาก 6 เป็น 10 ชัว่โมง 
 

2.2 ทฤษฎกีารวเิคราะห์ทางด้านการตลาด 
 
 เป็นการวิเคราะห์สภาวการณ์ โอกาส และกลยทุธ์ทางการตลาด โดยพิจารณาถึงเป้าหมาย 
ขนาดของตลาด และส่วนประสมทางการตลาด รวมไปถึงสภาพแวดลอ้มต่างๆในการด าเนินธุรกิจ 
ปัจจัยอ่ืนๆที่อาจมีผลต่อการด าเนินธุรกิจ จุดมุ่งหมายเพื่อการวางแผนการตลาด ตลอดจนการ
คาดคะเนรายรับจากยอดขาย โดยผลที่ไดจ้ะเป็นส่วนหน่ึงที่น ามาชใ้นการวิเคราะห์ทางดา้นการเงิน 
เพือ่ประโยชน์ในการด าเนินการและการตดัสินใจลงทุน 
 
 2.2.1 แนวคดิทฤษฏี SWOT Analysis  
  
 กลยุทธ์การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมทางการตลาดเป็นการวิเคราะห์ถึงศกัยภาพรวมทั้ง 
ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกขององคก์ร เพื่อศึกษาคน้หาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค 
ในการด าเนินธุรกิจขององคก์ร ซ่ึงการวิเคราะห์ในหัวขอ้น้ีจะเป็นประโยชน์ในการศึกษา โดยเรียก
การวิเคราะห์สถานการณ์ว่า SWOT Analysis (อมัพร ไหลประเสริฐ, 2558) ซ่ึงประกอบไปดว้ยการ
วเิคราะห์ปัจจยั 4 อยา่ง ดงัน้ี 
 
  2.2.1.1 (Strengths) จุดแข็ง คือ เป็นการพิจารณาจุดเด่นขององคก์ร ซ่ึงพิจารณาได้
จากส่วนประสมทางการตลาดขององคก์ร และสภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร หมายถึง ขอ้ไดเ้ปรียบ
ขององคก์รที่เหนือคู่แข่งขนัที่องคก์รสามารถน ามาใชใ้นการด าเนินธุรกิจในตลาดหรือ อุตสาหกรรม
นั้น 
  2.2.1.2 (Weaknesses) จุดอ่อน คือ เป็นการพิจารณาหาจุดอ่อน ขอ้เสีย หรือปัญหา 
ขององค์กรที่เกิดขึ้นจากสภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร หมายถึง ส่ิงที่องค์กรยงัขาดหรือด้อยกว่า  
คู่แข่งขนัหรืออยูใ่นสภาพที่เสียเปรียบ อนัเป็นปัญหาหรืออุปสรรคต่อการด าเนินธุรกิจ 
  2.2.1.3 (Opportunities) โอกาส คือ เป็นการพิจารณาปัจจยัภายนอกองคก์ร เพื่อหา
ขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ซ่ึงเอ้ือประโยชน์หรือช่วยสนบัสนุนใหก้บัองคก์รประสบความส าเร็จใน
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การด าเนินธุรกิจ หมายถึง ปัจจยัหรือสถานการณ์ภายนอกที่มีส่วนช่วยให้องคก์รสามารถใช้ความ
พยายาม เพือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์ี่วางไวห้รือมากกวา่ที่มุ่งหวงัไว ้  
  2.2.1.4 (Threats) อุปสรรค คือ เป็นการพิจารณาสถานการณ์ภายนอกที่มีและเป็น
อุปสรรคในการด าเนินธุรกิจขององคก์ร ท าให้องคก์รเสียเปรียบคู่แข่งขนั หมายถึง ปัจจยั ภายนอก
ซ่ึงอาจมีผลกระทบท าให้องค์กรประสบความล้มเหลว ไม่บรรลุวตัถุประสงค์ที่วางไว ้ส าหรับ
อุปสรรคหรือภยัคุกคามภายนอกที่อาจเกิดขึ้นได ้ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อสวสัดิการองคก์ร ไดแ้ก่ คู่แข่ง
ในตลาดมีฐานลูกคา้เก่าอยูท่  าใหเ้ป็นอุปสรรคอยา่งมากในการที่จะใหลู้กคา้จาก บริษทัอ่ืนๆ 
  
 2.2.2 ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s  
  
 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาด เพือ่สนองความ
พึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2543) หรือเคร่ืองมือทางการตลาดที่บริษทั
น ามาใชเ้พือ่ใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดของบริษทัในตลาดเป้าหมาย (Kotler & Armstrong, 
2004) หรือเป็นปัจจยัทางการตลาดที่ควบคุมได ้ ซ่ึงบริษทัตอ้งใชร้วมกนัเพือ่สนองความตอ้งการของ
ตลาดเป้าหมาย 
 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรการตลาด ที่ควบคุมไดเ้พื่อตอบสนอง ความพงึ
พอใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, น. 35-36) ซ่ึงประกอบดว้ย 
  2.2.2.1 Product คือ สินคา้และบริการที่จะน าเสนอแก่ลูกคา้ โดยแนวทางในการ
ก าหนด Product ให้เหมาะสมแก่ความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยทัว่ไปผลิตภณัฑ์แบ่ง
ออกเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภณัฑ์ที่จบัตอ้งไดแ้ละผลิตภณัฑ์ที่จบัตอ้งไม่ได้ ดังนั้น ผลิตภณัฑจึ์ง 
ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ สถานที่ องคก์รหรือบุคคล ซ่ึงผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ และมี
มูลค่าในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลให้ผลิตภณัฑส์ามารถขายได้และในการก าหนดกลยุทธ์ดา้น 
ผลิตภณัฑต์อ้งค  านึงถึงปัจจยัต่างๆ ไดแ้ก่ ความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างทางการ
แข่งขนั องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑก์ารก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑก์ารพฒันา  
  2.2.2.2 Price คือ การตั้งราคาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑแ์ละกลุ่มเป้าหมายเป็นส่ิง
ส าคญั เพราะราคาเป็นส่ิงบ่งบอกภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์โดยคุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน 
ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภณัฑก์บัราคาของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกว่าราคา
ลูกคา้จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้น การก าหนดกลยทุธ์ราคาตอ้งค านึงถึงคุณค่าที่รับรู้ในสายตาของลูกคา้ 
ตน้ทุนของค่าสินคา้และค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ ที่เก่ียวขอ้งในการส่งมอบสินคา้และปัจจยัอ่ืนๆ 
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  โดยการก าหนดราคาสามารถแบ่งวธีิในการก าหนดไดด้งัน้ี 
 (1) ก าหนดราคาตามตน้ทุนและก าไร วิธีน้ีเป็นการค านวณตามตน้ทุน 
แต่ละชาม บวกกบัค่าแรง ค่ารถแลว้จึงไดม้าซ่ึงราคาที่เหมาะสม 
 (2) ก าหนดราคาตามตลาด ก าหนดตามราคาคู่แข่งภายในตลาด ซ่ึงอาจท า
ใหร้าคาต ่ามากจนไม่ไดก้ าไรหลงัหกัตน้ทุน หากใชร้าคาตลาดควรค านวณราคาตน้ทุนสินคา้ทั้งหมด
แลว้หาทางลดตน้ทุนในทางอ่ืนๆเพือ่ที่จะไดรั้บก ารตามที่หวงัไว ้
  2.2.2.3 Place คือ สถานที่ในการก่อตั้งธุรกิจ ควรค านึงถึงแหล่งที่เหมาะแก่การสร้าง
ร้านอาหาร เช่น ใกล้แหล่งชุมชน หรือสถานศึกษา สถานที่ที่ผูค้นสามารถเขา้ถึงได้ง่าย โดยช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 
   (1) ช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง หมายถึง เส้นทางที่ผลิตภณัฑแ์ละ
กรรมสิทธ์ิที่ผลิตภณัฑถู์กเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดัจ าหน่ายจึง ประกอบดว้ย 
ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม ซ่ึงอาจใชช่้องทางตรง (Direct Channel) จาก
ผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม และใชช่้องทางออ้มจากผูผ้ลิต ผ่านคนกลาง ไปยงั
ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
   (2) การกระจายตวัสินคา้หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินคา้สู่ตลาด 
หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑจ์ากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช ้ทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ที่ส าคญัมีดงัน้ี  

  (2.1) การขนส่ง  
  (2.2) การเก็บรักษาสินคา้และการคลงัสินคา้  
  (2.3) การบริหารสินคา้คงเหลือ 

  2.2.2.4 Promotion คือ เป็นเคร่ืองมือที่องค์กรใช้เพื่อแจ้งข่าวสารและจูงใจกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายให้เกิด ความต้องการเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และบริการ ซ่ึงต้องอาศัยกระบวนการ
ติดต่อส่ือสารขอ้มูลระหวา่ง ผูข้ายและผูซ้ื้อเพือ่สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือหรือบริโภค โดย
เคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารทางการตลาดเพื่อแจง้ข่าวสาร จูงใจ สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ
ของตลาด มีหลากหลาย ซ่ึงตอ้งใช ้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated 
Marketing Communication: IMC) การใช้เคร่ืองมือต่างๆ อย่างเหมาะสมต้องพิจารณาถึงลูกค้า 
ผลิตภณัฑ์และคู่แข่งขนั ถึงจะบรรลุ จุดมุ่งหมายร่วมกันได้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546) 
ประกอบดว้ย 5 เคร่ืองมือ ดงัน้ี  
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  (1) การโฆษณา (Advertising) เป็นเคร่ืองมือที่ส่งข่าวสารผ่านส่ือมวลชน 
(Mass Media) โดยมีผูอุ้ปถัมภ์ ที่ระบุเป็นผูอ้อกค่าใช้จ่ายในการโฆษณานั้น เช่น วิทยุโทรทศัน์ 
นิตยสาร และหนงัสือพมิพเ์ป็นตน้  

  (2) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) กิจกรรมทางการตลาดที่จดัท  า
ขึ้นเพือ่เสนอคุณค่าหรือส่ิงจูงใจพิเศษ (Extra Value or Incentives) ส าหรับผลิตภณัฑใ์หก้บัพนักงาน
ขาย ผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย เพือ่ใหส้ามารถกระตุน้การขายใหเ้ร็วขึ้น  

  (2.1) การขายที่ มุ่งสู่ผู ้บริโภค (Consumer Promotion) เป็นการ
ส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate Consumer) เพือ่จูงใจให้เกิดการซ้ือจ านวนมาก
ขึ้น ตดัสินใจ ซ้ือไดร้วดเร็วขึ้น เกิดการทดลองใช ้ 

  (2.2) การขายที่มุ่งสู่คนกลาง (Trade Promotion) เป็นการส่งเสริม
การขายที่มุ่งสู่พอ่คา้คนกลาง (Middleman) ผูจ้ดัจ  าหน่าย (Distributor) หรือผูข้าย (Dealer)  

  (2.3) การขายที่ มุ่งสู่พนักงานขาย (Sales-force Promotion) เป็น
การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนกังานขาย (Salesman) หรือหน่วยงานขาย (Sales-force) เพือ่ใหใ้ชค้วาม
พยายามในการขายมากขึ้น 
   (3) การประชาสัมพันธ์และการเผยแพร่ข่ าว  (Public Relations and 
Publicity) การเผยแพร่ข่าวเป็นเคร่ืองมือส่ือสารที่ส าคญัที่น ามาใชใ้นงานประชาสัมพนัธ์ ข่าวสารที่
เผยแพร่ต่อสาธารณชนเก่ียวกบับริษทั สินคา้หรือบริการที่ปรากฏในส่ือมวลชนต่างๆ ในรูป ของข่าว 
โดยไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้าย  
   (4) การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) เคร่ืองมือส่ือสารที่ติดต่อกบักลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายโดยตรง โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการตอบสนองอย่างใดอย่างหน่ึง หรือเกิด
รายการซ้ือขายขึ้น  
   (5) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) โดยอาศัยกลยุทธ์
เก่ียวกับกลยุทธ์การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) และการจดัการหน่วยงาน (Sale Force 
Management) โดยผูข้ายพยายามเชิญชวนผูซ้ื้อใหซ้ื้อผลิตภณัฑ ์หรือบริการของบริษทั  
  
 2.2.3 ทฤษฎีแรงกระทบทั้ง 5 (Five Forces Model)  
 
 Porter ได้พฒันาเคร่ืองมือในการวิเคราะห์ที่มีประโยชน์ในการส ารวจสภาพแวดล้อม
ทางการแข่งขนั โดยอธิบายถึงสภาพแวดลอ้มในการแข่งขนัในรูปของแรงกดดนัพื้นฐานทางการ
แข่งขนั 5 ประการ คือ อุปสรรคจากการแข่งขนัที่มาใหม่ในตลาด อ านาจการเจรจาต่อรองของผูข้าย



   18 
 

ปัจจยัการผลิต อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ อุปสรรคของผลิตภณัฑท์ี่ทดแทนกนัได ้การเพิ่มขึ้นของ
การแข่งขนัระหว่างธุรกิจที่มีความรุนแรงมากขึ้น อิทธิพลเหล่าน้ีสามารถพิจารณาถึงลกัษณะและ
ขอบเขตในการแข่งขนั โดยมีแนวทางการวเิคราะห์ 5 ประการ ดงัต่อไปน้ี 
  2.2.3.1 อ านาจต่อรองของลูกคา้ สภาวะการแข่งขนัที่สูงขึ้นในปัจจุบนั ผูค้า้ตอ้ง
ตระหนักว่าผูซ้ื้อหรือลูกคา้นั้นก็มีอ านาจการต่อรองเช่นกนั อยา่งเช่นการก าหนดราคาซ้ือสินคา้ให้
ต  ่าลง หรือการขอเพิ่มคุณภาพสินคา้มากขึ้น หากผูค้า้ยนืกรานที่จะไม่ตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ก็อาจจะท าใหลู้กคา้หนัไปซ้ือสินคา้จากเจา้อ่ืนซ่ึงหากเป็นเช่นน้ีต่อไปท่านอาจจะไม่เหลือลูกคา้
เลยก็เป็นได ้แต่หากผูค้า้ยอมลดราคาสินคา้ก็ท  าให้รายไดล้ดลง หรือหากเพิ่มคุณภาพสินคา้ก็ท  าให้
ตน้ทุนสูงขึ้นดว้ย ซ่ึงปัจจยัทั้ง 2 ทางน้ีมีผลท าให้ก าไรที่ผูค้า้ไดรั้บลดลงไปดว้ย โดยเฉพาะธุรกิจที่มี
ความสนใจจากกลุ่มลูกคา้น้อยอยูแ่ลว้ยิง่จะท าให้ลูกคา้มีอ านาจต่อรองมากยิง่ขึ้น และจะยิง่น่าเป็น
ห่วงยิง่ขึ้นหากลูกคา้รวมกลุ่มกนัเพือ่ต่อรองในส่ิงที่พวกเขาตอ้งการ 
   (1) สินคา้ทดแทนผูป้ระกอบการจะตอ้งพิจารณาวา่ลูกคา้สามารถหาสินคา้
ทดแทนไดย้าก ง่ายเพียงใด การเปล่ียนไปใชสิ้นคา้ทดแทนมีความยากง่ายเพียงใด ระดบัราคาและ
คุณภาพของสินคา้ทดแทน  
   (2) ช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการจะตอ้งพิจารณาในสภาพวาด
ลอ้มของธุรกิจวา่มีผูจ้ดัจ  าหน่ายรายใดมีอ านาจต่อรองไดสู้ง การรวมกลุ่มของผูป้ระกอบการจะท าให้
มีอ านาจ ต่อรองกบัผูจ้ดัจ  าหน่ายไดสู้ง  
   (3) การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม ผูป้ระกอบการตอ้งพจิารณาถึงจ านวน
คู่แข่งภายในอุตสาหกรรม สัดส่วนตลาดของคู่แข่งแต่ละราย เพื่อวิเคราะห์ความคุม้ค่าในการเขา้ท า
ตลาดในผลิตภณัฑน์ั้น 
   2.2.3.2 อ านาจต่อรองจากซัพพลายเออร์ (Power of Suppliers) แรงกระท ากบัธุรกิจ
ในขอ้น้ีมาจากซพัพลายเออร์ซ่ึงมีหนา้ที่ส่งวตัถุดิบส าหรับการผลิตใหก้บัเรา เช่นนั้นยิง่ซพัพลายเออร์
ที่ผลิตวตัถุดิบชนิดนั้นๆมีจ านวนน้อยรายดว้ยแลว้ จะส่งผลให้อ านาจการต่อรองของเราน้อยลงไป
อีกเพราะซัพพลายเออร์ที่มีนอ้ยรายมกัจะรวมกลุ่มกนัก าหนดราคาขายหรือลดคุณภาพลง โดยที่เรา
ไม่สามารถต่อรองอะไรไดม้ากนกั และเม่ือเราซ้ือวตัถุดิบมาในราคาสูงก็ส่งผลใหต้น้ทุนผลิตของเรา
สูงขึ้น และหากราคาขายไม่สามารถขยบัขึ้นไดก้็ยิง่ท  าใหธุ้รกิจอยูใ่นสภาวะเส่ียงสูงขึ้น 
  2.2.3.3 อุปสรรคจากคู่แข่งที่เขา้มาใหม่ในตลาด คู่แข่งขนัใหม่ในอุตสาหกรรมจะ
เป็นอุปสรรคทางการแข่งขนัส าหรับธุรกิจเดิม การเพิม่ขึ้นของสมรรถภาพและศกัยภาพที่จะแยง่ส่วน
แบ่งทางการตลาดของคู่แข่งเดิม คู่แข่งขนัใหม่จะท าให้เกิดการใชท้รัพยากรมากขึ้น โดยอุปสรรคที่
ส าคญัมีดงัน้ี  
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   (1) การประหยดัจากขนาดการผลิต การลดลงของภาระตน้ทุนในการผลิต
ที่มีปริมาณจ านวนมาก   
   (2) ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์เป็นลกัษณะการแตกต่างทางดา้นกายภาพ
และการรับรู้ ซ่ึงจะท าใหผ้ลิตภณัฑมี์เอกลกัษณะในสายตาของผูบ้ริโภค  
   (3) ความตอ้งการเงินทุนจ านวนของการลงทุนที่ตอ้งการใช้ในการเขา้สู่
อุตสาหกรรม ประกอบดว้ย โรงงานและเคร่ืองมือต่างๆ ตลอดจนเงินทุนหมุนเวยีน  
   (4) การเปล่ียนแปลงงบตน้ทุน ตน้ทุนซ่ึงเกิดโดยผูใ้ชจ้ะเปล่ียนแปลงจาก
ผูข้ายปัจจยัการผลิตหน่ึงไปยงัอีกฝ่ายหน่ึง ส่ิงน้ีจะประกอบดว้ยตน้ทุนดา้นจิตวทิยา และตน้ทุนดา้น
จ านวนเงิน  
  2.2.3.4 การคุกคามจากสินคา้ทดแทน แรงกดดันในหัวขอ้น้ีกล่าวถึงสินค้าที่มา
ทดแทนสินคา้ที่เราจ าหน่ายอยู ่แต่ไม่ใช่สินคา้ประเภทเดียวกนัหากแต่วตัถุประสงค์ในการใช้งาน
คลา้ยกนัหรือเหมือนกนั ท าใหเ้พิม่ทางเลือกแก่ลูกคา้ในการเลือกซ้ือสินคา้ทดแทนหากพิจารณาแล้ว
ว่าคุม้ค่ากว่าสินคา้ของเรา ยกตวัอยา่งเช่นสินคา้ประเภทกลอ้งถ่ายรูปในอดีตใชฟิ้ลม์ในการถ่ายภาพ 
ปัจจุบนัเปล่ียนเป็นกลอ้งดิจิตอลซ่ึงมีความสะดวกมากกว่าแต่วตัถุประสงคย์งัคงเป็นการถ่ายภาพ
เช่นเดิม ถึงแมใ้นยคุเร่ิมแรกกลอ้งดิจิตอลจะไม่มีคุณภาพความละเอียดเทียบเท่ากบักลอ้งฟิลม์มีเพียง
แค่ความสะดวก แต่ไดรั้บการพฒันาจนมีความละเอียดสูงขึ้น จนในปัจจุบนัสามารถทดแทนฟิล์ม
ถ่ายภาพได้เกือบทั้งหมด แต่ที่กล่าวมายงัไม่ใช่ชัยชนะของสินคา้ประเภทกลอ้งฟิล์มอย่างแทจ้ริง 
ปัจจุบนัสมาร์ทโฟนสามารถถ่ายภาพไดมี้ความละเอียดและลูกเล่นไม่แพก้นั อีกทั้งยงัมีฟังก์ชนัการ
ใชง้านอ่ืนๆ อาทิ เป็นโทรศพัท ์เคร่ืองคิดเลข แผนที่ และอีกมากมายรวมทั้งยงัพกพาสะดวก ท าให้
สมาร์ทโฟนก็เป็นหน่ึงในสินคา้ทดแทนกลอ้งถ่ายรูปได ้
  2.2.3.5 การแข่งขนัของผูท้ี่อยู่ในอุตสาหกรรม ในหัวขอ้น้ีคือการวิเคราะห์ความ
รุนแรงของตลาดอนัประกอบจากปัจจยั 4 ขอ้ขา้งตน้ อ านาจต่อรองจากลูกคา้ อ านาจต่อรองจากซพั
พลายเออร์ การคุกคามของผูป้ระกอบการรายใหม่ และการคุกคามจากสินคา้ทดแทน โดยหาก
วิเคราะห์โดยรวมแล้วตลาดนั้นๆมีการแข่งขนัสูง เราก็ควรเตรียมพร้อมให้ดี วางแผนกลยุทธ์ให้
รัดกุมหากตอ้งการเขา้สู่ตลาดนั้นๆ เพือ่ลดความเส่ียงและเสริมสร้างใหอ้งคก์รแขง็แกร่งต่อไป 
 

2.3 ทฤษฎกีารวคิราะห์ด้านประชากรศาสตร์ 
  
 การศึกษาทางด้านประชากรศาสตร์เป็นการศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ จากทฤษฎีและงานวิจยั 
ที่เก่ียวขอ้ง เพือ่ใชใ้นการท าแบบสอบถามทางดา้นประชากรศาสตร์ 



   20 
 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538) ได้ให้ค  าจ  ากัดความว่า หมายถึง ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ประกอบดว้ย อาย ุเพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ รายได ้อาชีพ  ระดบัการศึกษา องคป์ระกอบ 
เหล่าน้ีเป็นเกณฑท์ี่นิยมน ามาใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษณะประชากรศาสตร์เป็นส่ิงที่ส าคญั
และสถิติที่วดัไดข้องประชากรที่จะสามารถช่วยก าหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งท  าใหง่้ายต่อ
การวดัมากกวา่ตวัแปรดา้นอ่ืนๆ ตวัแปรทางดา้นประชากรที่ส าคญั ประกอบดว้ย 
  1) อาย ุ(Age) อายเุป็นปัจจยัหน่ึงที่มีผลท าใหค้นมีความคิดและพฤติกรรมที่เหมือน
หรือแตกต่างกัน เน่ืองจากผลิตภณัฑ์หรือบริการจะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคที่มี อายแุตกต่าง นักการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ที่
แตกต่างของส่วนตลาด และอายุสามารถส่งผลต่อความเปล่ียนแปลงความตอ้งการซ้ือสินคา้และ
บริการดว้ย 
  2) เพศ (Sex) เป็นตัวแปรที่มีความส าคญัในเร่ืองของพฤติกรรมในการบริโภค 
เพราะเพศที่ แตกต่างกนัมกัจะมีทศันคติการรับรู้และการตดัสินใจในเร่ืองการเลือกสินคา้ที่บริโภค
ต่างกนั โดยมากเกิดจากสาเหตุในเร่ืองของการไดรั้บการเล้ียงดูการปลูกฝังนิสัยมาตั้งแต่ในวยัเด็ก 
โดยผูห้ญิงมกัจะมีความละเอียดอ่อนและตอ้งการคน้หาขอ้มูลต่างๆ ให้มากขึ้นก่อนการตดัสินใจ 
ส่วนผูช้ายมกัจะมีความเช่ือมัน่ในตวัเองสูง และมกัจะมุ่งที่บางส่ิงบางอยา่งที่จะช่วยให้เขาสามารถ
บรรลุตามเป้าหมายได ้ 
  3) สถานภาพการสมรส (Marital Status) เป็นเป้าหมายทางการตลาดโดยมุ่งเน้น
จ านวนและลกัษณะของการบริโภคในครัวเรือนที่ใชสิ้นคา้ชนิดใดชนิดหน่ึง เพือ่เป็นส่วนในการช่วย
พฒันากลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค  
  4) รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปร
ส าคญัในการก าหนดเป้าหมายของตลาด แต่ปัญหาที่ส าคญัในการแบ่ง ส่วนตลาดโดยเอารายได้เป็น
เกณฑค์ืออาจไม่สามารถบอกไดว้า่ผูบ้ริโภคในกลุ่มใดจะเป็นลูกคา้ที่ดีที่สุดส าหรับผลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึง
รายไดเ้ป็นตวัช้ีวดัความสามารถในการจ่ายสินคา้ ในขณะเดียวกนัการเลือก ซ้ือสินคา้ที่แทจ้ริงอาจถือ
เกณฑรู์ปแบบการด ารงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา อยา่งไรก็ตาม ครอบครัวที่มีรายได้
ปานกลางและมีรายได้ต  ่าอาจเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่ นักการตลาดส่วนใหญ่จะเช่ือมโยงเกณฑ์
รายไดร้วมกบัตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์อ่ืนๆ เพือ่ก าหนดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจนยิง่ขึ้น  

 การน าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มาเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนการตลาดตามกลุ่ม 
ผูบ้ริโภค เป็นปัจจัยที่นิยมมาใช้ในการศึกษาวิจัย เพื่อใช้ในการวางแผนก าหนดกลยุทธ์ให้กับ
ผูบ้ริโภค ตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการเพือ่ใหเ้ขา้ถึงและตรงกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากที่สุด 
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 5) พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior)  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ท าการ คน้หา คิด ซ้ือ ใชป้ระเมินผล ในสินคา้และ

บริการที่ผูบ้ริโภคนั้นคาดว่าจะตอบสนองในความตอ้งการของเขา หรือเป็นขั้นตอนที่เก่ียวกับ
ความคิดและประสบการณ์ในการซ้ือ ในการใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภค เพือ่ตอบสนองความ
ตอ้งการและความพึงพอใจ หรือการศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภคที่
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2546, น. 192)  

 การศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเพือ่คน้หาหรือ
วิจยั เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ การใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ พฤติกรรม
การซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ค  าถามที่ใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H 
(Who? What? Why? For Whom? When? Where? และ  How?) เพื่ อค้นหาค าตอบ  7 ประการ  
ซ่ึงประกอบดว้ย  

  (1) ใครคือกลุ่มเป้าหมาย? คือ ลักษณะของกลุ่มเป้าหมาย ทางด้าน 
ประชากรศาสตร์ภูมิศาสตร์จิตวทิยา และพฤติกรรมศาสตร์ 

  (2) ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร? คือ ส่ิงที่ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ ตอ้งการจากผลิตภณัฑ์
คุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ละความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ 

  (3) ท  าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ? คือ วตัถุประสงคใ์นการซ้ือของผูบ้ริโภค ปัจจยัที่
มีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ปัจจยัทางดา้นจิตวิทยา ปัจจยัทางดา้นสังคมและวฒันธรรม ปัจจยั เฉพาะ
บุคคล  

  (4) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซ้ือ? คือ บทบาทของกลุ่มต่างๆ ที่มี
อิทธิพลในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย ผูริ้เร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้ 

  (5) ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด? คือ โอกาสในการเลือกซ้ือ ช่วงเวลาในการซ้ือ  
  (6) ผูบ้ริโภคซ้ือที่ไหน? คือ ช่องทางหรือแหล่งที่ผูบ้ริโภคท าการซ้ือ  
  (7) ผูบ้ริโภคซ้ืออย่างไร? คือ ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ประกอบด้วย 

การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก ตดัสินใจซ้ือ ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ  
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2.4 งานวจิยัด้านวเิคราะห์การด าเนินงาน  
  
 2.4.1 ทฤษฎีที่เกียวข้องกับต้นทุน 
  
 ตน้ทุน หรือ ค่าใช้จ่าย (Cost) หมายถึง มูลค่าของปัจจยัที่น ามาใช้ในโครงการเพื่อให้เกิด
ผลผลิต หรือเป็นความสูญเสียทั้งหมดที่ท  าให้เกิดโครงการขึ้นและสามารถจ าแนกได้หลายแบบ
ขึ้นอยูก่บัเกณฑท์ี่ใชใ้นการจ าแนก (สมคิด แกว้สนธิ และภิรมย ์กมลรัตนกุล, 2534) 
  1) การจ าแนกตน้ทุนโดยเกณฑ ์“ผูรั้บภาระตน้ทุน” ไดแ้ก่ 
   (1) ตน้ทุนภายใน (Internal Cost) เป็นตน้ทุนภายในองคก์ร 
   (2) ตน้ทุนภายนอก (External Cost) เป็นตน้ทุนภายนอกองคก์ร 
  2) การจ าแนกตน้ทุนโดยใชเ้กณฑ ์“กิจกรรม” ไดแ้ก่ 
   (1) ตน้ทุนทางตรง (Direct Cost) เป็นตน้ทุนที่เกิดจากการด าเนินโครงการ
โดยตรง สามารถแบ่งเป็น 
    (1.1) ค่าใชจ่้ายเพือ่การลงทุน (Investment Cost) คือ มูลค่าของการ
ใชปั้จจยัน าเขา้เพือ่การสร้างส่ิงอ านวยความสะดวกหรือเป็นรากฐานของการผลิต เช่น ที่ดิน ส่ิงปลูก
สร้าง 
    (1.2) ค่าใชจ่้ายเพือ่การด าเนินงาน (Operating Cost) คือ มูลค่าของ
การใชปั้จจยัน าเขา้เพือ่การด าเนินงาน เช่น ค่าแรงงาน วตัถุดิบ ไฟฟ้า ประปา 
    (1.3) ค่าบ ารุงรักษา (Maintenance Cost) คือ ค่าใช้จ่ายเพื่อการ
บ ารุงรักษาอุปกรณ์ 
   (2) ตน้ทุนทางอ้อม (Indirect Costs) คือ ตน้ทุนที่เป็นผลกระทบจากการ
ด าเนินงานโครงการนั้นๆ เช่น ค่าเช้ือเพลิงในการใหก้ าเนิดพลงังาน ค่าไฟฟ้า ค่าใชจ่้ายส านกังาน 
  
 2.4.2 ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการจัดการคุณภาพ 
  
 คุณภาพ หมายถึง การด าเนินงานให้เป็นไปตามมาตรฐานหรือขอ้ก าหนดที่ตอ้งการสร้าง
ความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ และมีตน้ทุนก าด าเนินงานต ่าที่สุดโดย 
  1) การวางแผนคุณภาพเชิงกลยุทธ์  (Strategic Quality Management) เป็นการ
ก าหนดวสิยัทศัน์ กลยทุธ ์และการวางแผนคุณภาพ 
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  2) การปรับปรุงคุณภาพ (Quality Improvement) เป็นการแก้ไขปัญหาและการ
พฒันาคุณภาพ ตอ้งด าเนินงานอย่างเป็นระบบและต่อเน่ือง โดยการพฒันาคุณภาพจะตอ้งศึกษา 
วเิคราะห์ และแกไ้ขปัญหาที่เกิดขึ้นตามหลกัเหตุผลและหลกัการทางวทิยาศาสตร์ 
  3) การควบคุมคุณภาพ (Quality Control) เป็นกระบวนการระบบการท างานและ
การปฏิบติัการเพือ่ให้ผลิตภณัฑห์รือบริการ มีคุณสัมบติัสอดคลอ้งกบัที่ก  าหนดไว ้ซ่ึงจะด าเนินการ
โดยการก าหนดมาตรฐาน เกณฑ ์และวธีิการติดตามตรวจสอบคุณภาพ 
  
 2.4.3 แนวคดิและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการบริหารจัดการ  
  
 การบริหารจดัการ หมายถึง การประสานงานและการบริหารหน้าที่ต่างๆเพื่อให้บรรลุ
เป้าหมายบางอยา่ง ประกอบไปดว้ยการวางแผน การบริหารทรัพยากรบุคคล และการควบคุมองคก์ร 
ในการบริหารจดัการองค์กร โดยใช้หลักการ POSDC ของ Koontz (1972) แบ่งกระบวนการได้  
5 ประการ ดงัน้ี 
  1) P-Planning (การวางแผน) คือ การวางแผนตั้งแต่ก าหนดเป้าหมายขององคก์ร 
โครงสร้าง นโยบาย กระบวนการปฎิบตัิการ 
  2) O-Organizing (การจดัการองคก์ร) คือ การจดัการองค์กรเร่ิมตั้งแต่การก าหนด
โครงสร้าง ต  าแหน่งงาน จดัสรรทรัพยากรบุคคล 
  3) S-Staffing (การจดัสรรและบริหารบุคลากร) คือ การบริหารจดัการบุลคลากร
ภายในองคก์รเพือ่จดัสรรต าแหน่งงานใหเ้หมาะแก่ตวับุคคลนั้น 
  4) D-Directing (การอ านวยการ) คือ การบริหารจดัการตลอดจนการด าเนินการทุก
อยา่งใหป้ฎิบติัการไดอ้ยา่งราบร่ืน จนบรรลุเป้าหมายที่วางไว ้
  5) C-Controlling (การควบคุม) คือ การบริหารจดัการทุกอยา่งให้ตรงตามแผนและ
ระยะเวลาที่วางไว ้ 
 

2.5 ทฤษฎกีารวเิคราะห์ทางด้านการเงนิ  
 
 การวิเคราะห์ทางดา้นการเงิน เป็นการวิเคราะห์ถึงการลงทุน ผลตอบแทนและผลก าไรทาง
การเงินของโครงการเป็นส าคญั โดยจะวเิคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินของผูร่้วมโครงการ เพือ่ให้
แน่ใจว่าโครงการมีผลตอบแทนให้แก่ผู ้ร่วมโครงการมากพอที่จะจูงใจให้เข้าร่วมโครงการ 
(ประสิทธ์ิ ตงศิริ, 2542) 
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 การวิเคราะห์ทางดา้นการเงิน สามารถแบ่งเป็นการวิเคราะห์กระแสเงินสดรับ และกระแส
เงินสดจ่าย (กฤตยาพร บุญแขง็, 2543) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที่ 2.1 แสดงองคป์ระกอบในการวเิคราะห์ทางดา้นการเงิน 
ที่มา: กฤตยาพร บุญแขง็, 2543 

 
 ทั้งน้ี โครงสร้างรายได้และตน้ทุนของธุรกิจ น ามาวิเคราะห์ทางดา้นการเงินโดยใช ้ราคา
ตลาด ซ่ึงจะวเิคราะห์ผลตอบแทนจากการลงทุนโดยใชก้ารวิเคราะห์ผลได้-ผลเสีย โดยมีรายละเอียด 
หลกัเกณฑใ์นการวเิคราะห์ ดงัน้ี (ชูชีพ พพิฒัน์ศิถี, 2544, น. 98-104)  
  1) การคาดคะเนกระแสการไหลของเงินสดของโครงการ (Cash Flow)  
  การคาดคะเนงบการเงินต่างๆ เป็นการวเิคราะห์กระแสเงินสดต่างๆ ของโครงการ 
(Cash Flow) อนัประกอบดว้ย กระแสเงินสดรับ กระแสเงินสดจ่าย และ กระแสเงินสดสุทธิ เป็นตน้ 
และเป็นการวเิคราะห์เบื้องตน้ ซ่ึงจะน าไปสู่การวเิคราะห์ดา้นอ่ืนๆ ใน ล าดบัต่อไป  
 
 
 

กระแสเงินสดสทุธิ (Net Cash Flow) = กระแสเงินสดรับ - กระแสเงินสดจ่าย 

การวเิคราะห์ทางด้านการเงิน 

กระแสเงินสดรับ กระแสเงินสดจ่าย 

รายรับการขาย 

รายรับคา่บริการ 

คา่ใช้จ่ายใน

การลงทนุ 

คา่ใช้จ่ายใน

การด าเนินการ 
การจ่ายคืนเงิน

ต้นและดอกเบีย้ 

คา่ใช้จ่ายใน

การผลติ 

เงินสนบัสนนุโครงการ 
คา่ใช้จ่ายใน

ด าเนินงาน 
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  โดยการคาดคะเนท าให้ทราบการประมาณการเงินทุนหมุนเวียน และก าไรขาดทุน
ในแต่ละปี โดยที่การวเิคราะห์ตน้ทุนและผลตอบแทนสามารถแยกการวเิคราะห์ไดด้งัน้ี  
 
 
 
 2.5.2 มูลค่าปัจจุบันของผลได้สุทธิของโครงการ (Net Present Value : NPV)  
   
  2) มูลค่าปัจจุบนัของผลไดสุ้ทธิของโครงการ (Net Present Value : NPV) 
  การวิเคราะห์โครงการจะใช้วิธีการวิเคราะห์โดยค านวณมูลค่าปัจจุบนัของผลได้
สุทธิของโครงการ โดยการหาผลต่างระหวา่งมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับหรือผลได ้กบัมูลค่า
ปัจจุบนัของกระแสเงินสดจ่ายหรือตน้ทุน ซ่ึงเขียนสูตรการค านวณมูลค่าปัจจุบนัสุทธิดงัน้ี 
 
 
  

  โดยที่ PVb = ∑
𝑛
𝑡

= 1
 𝐵𝑡

(1+𝑖)𝑡 

  𝑃𝑉𝑏  = มูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับ  
  𝑃𝑉𝑐   = มูลค่าปัจจุบนัของตน้ทุน  
  𝐶0 = ค่าลงทุนในปีปัจจุบนั  
  𝐶𝑡  = ตน้ทุนในปีที่ t  
  𝐵𝑡  = ผลตอบแทนในปีที่ t  
  t  = ระยะเวลาที่ 1,2,3,…,n  
  i  = อตัราการคิดลด (Discounted Rate)  
  
  โครงการที่เหมาะสมกับการลงทุนตอ้งมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิมากกว่า 0 (NPV>0) 
หมายความวา่ มูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินไหลเขา้มีมากกวา่มูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินไหลออก  
  
  3) อตัราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of Return : IRR)  
  อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ หมายถึง อัตราผลตอบแทนที่ท  า ให้มูลค่า
ปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับสุทธิเท่ากบัมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดจ่ายสุทธิ การค านวณหาค่า

ผลตอบแทน = ราคา × ปริมาณ 

ต้นทนุรวม หรือกระแสเงินสดจ่าย = คา่ใช้จ่ายในการลงทนุ + คา่ใช้จ่ายในการด าเนินงาน 

NPV = 𝑃𝑉𝑏 − 𝑃𝑉𝑐 
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อัตราผลตอบแทนภายในโครงการจะสามารถค านวณโดยหา IRR ได้โดยที่ IRR จะมีค่าเท่ากับ i  
ที่ท  าใหมู้ลค่าปัจจุบนัของกระแสตน้ทุน หรือค่า IRR=i ที่ท  าให ้ 
 
 
 
 
 
                          โดยอัตราส่วนลดที่จะท าให้มูลค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนที่จะได้รับในอนาคต
เท่ากบัมูลค่าปัจจุบนัของตน้ทุน (ค่าใชจ่้ายทั้งหมด) ของโครงการนั้นพอดี หรืออตัราส่วนลดที่จะท า
ให้ผลรวมของมูลค่าปัจจุบนัของผลตอบแทนสุทธิ(NPV) มีค่าเท่ากับศูนย ์ซ่ึงอัตราผลตอบแทน
ภายในจากการลงทุน (IRR) ที่เหมาะสมต่อการตดัสินใจลงทุนจะตอ้งมีค่าสูงกว่าอตัราดอกเบี้ย เงิน
ฝากประจ าหรือสูงกวา่ตน้ทุนของเงินทุน เช่น สูงกวา่อตัราดอกเบี้ยเงินกูใ้นปัจจุบนั  
   
  4) ระยะเวลาทุนคิดลด (Discounted Payback Period : DPB) 
  ระยะเวลาทุนคิดลดจะค านึงถึงค่าของเงิน คือ วธีิน้ีจะมีการคิดลดค่ากระแสเงินสุทธิ
ของโครงการที่คาดว่าจะได้รับในอนาคตในแต่ละปีให้เป็นมูลค่าในปัจจุบนั โดยใช้ตน้ทุนของ
โครงการเป็นอตัราคิด หลกัจากนั้นจึงน ามูลค่าของกระแสเงินสดสุทธิดงักล่าวมาค านวณระยะเวลา
คืนทุน อาจกล่าวไดว้า่วธีิระยะคืนทุนคิดลด ก็คือการค านวณหาระยะเวลาที่ผลรวมของมูลค่าปัจจุบนั
ของกระแสเงินสดสุทธิที่ไดรั้บจากการด าเนินงานตามโครงการ จะมีคา้ท่ากบักระแสเงินสดจ่าย
ลงทุนสุทธิ สามารถค านวณได ้ดงัน้ี 
 
 DPB = จ านวนปีก่อนคืนทุน(ปี)+ มูลค่าปัจจุบนัของเงินส่วนที่ยงัไม่ไดค้ืน 
           มูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดสุทธิที่เกิดขึ้นในปีที่คืนทุน 
 
  โดยระยะเวลาคืนทุน (DPB) ที่เหมาะสมต่อการตดัสินใจลงทุนจะตอ้งมีระยะเวลา
สั้นที่สุด 
  
 
 
 

∑ 𝐵𝑡

(1+𝑖)𝑡−

𝑛

𝑡=1

∑
𝐶𝑡

(1 + 𝑖)𝑡

𝑛

𝑡=1

− 𝐶0 
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  5) การวเิคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ (Sensitivities Analysis)  
  เน่ืองจากการวิเคราะห์ผลตอบแทนต่อตน้ทุนตอ้งค านวณหาผลตอบแทนซ่ึงไดม้า
จาก ผลคูณของราคากบัปริมาณ ดงันั้น เม่ือราคาหรือปริมาณมีการเปล่ียนแปลงก็จะท าใหร้ายไดร้วม 
มีการเปล่ียนแปลงไปดว้ยจึงจ าเป็นจะตอ้งมีการวิเคราะห์ความอ่อนไหวต่อเหตุการณ์ เปล่ียนแปลง 
การวเิคราะห์ตน้ทุน-ผลตอบแทน สามารถแยกวเิคราะห์ไดด้งัน้ี  
 
 
  
 
  ผลตอบแทนหรือผลได ้(Benefit: B) หมายถึง รายไดร้วม (Total Revenue: TR) ซ่ึง 
ไดแ้ก่ รายไดจ้ากการขาย และรายไดอ่ื้นๆ  
 
 
  
  โดยในการวิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการนั้ น ท าได้โดยการประเมิน
สถานการณ์ หรือทิศทางในอนาคตที่มีผลต่อโครงการ ซ่ึงปัจจยัที่มีผลกระทบต่อโครงการมีอยู่
ดว้ยกนั 2 ปัจจยั ไดแ้ก่  
   (1) การเปล่ียนแปลงปัจจยัดา้นตน้ทุนของโครงการ  
   (2) การเปล่ียนแปลงปัจจยัดา้นผลตอบแทนของโครงการ   
   
  ตวัแปรที่ส าคญัในการวิเคราะห์ตน้ทุน และผลตอบแทน คือ ความผนัแปรของ
ตน้ทุนรวม ความผนัแปรของราคา ความผนัแปรของปริมาณ การเปล่ียนแปลงของปัจจยัดงักล่าวอาจ
เกิดขึ้นเฉพาะปัจจยัใดปัจจยัหน่ึงหรืออาจเกิดขึ้นพร้อมกนั ซ่ึงถา้มีการเปล่ียนแปลงจะส่งผลกระทบ
ต่อผลตอบแทนสุทธิของโครงการ อยา่งไรก็ตาม ประโยชน์ที่ไดรั้บจากการวิเคราะห์ความอ่อนไหว
ของโครงการ คือ ช่วยท าให้ผูป้ระเมินโครงการหรือผูต้ดัสินใจในการลงทุนทราบถึงตวัแปรที่อาจ
ก่อใหเ้กิดความผนัแปรผลตอบแทนสุทธิของโครงการ เพือ่ใชป้ระกอบในการประเมินโครงการให้มี
ประสิทธิภาพมากขึ้นและทุกคร้ังที่ตดัสินใจควรพจิารณาว่าผลตอบแทน หรือ ผลประโยชน์ที่ไดรั้บ
จากการตดัสินใจคุม้ค่าพอที่จะชดเชยกบัความเส่ียงที่อาจจะเกิดขึ้นจากการตดัสินใจดงักล่าว หรือ 
ตดัสินใจจากอตัราผลตอบแทนที่พงึจะไดรั้บภายใตค้วามเส่ียงที่ รับผดิชอบได ้ 
 

ต้นทนุรวม = คา่ใช้จ่ายในการลงทนุ + คา่ใช้จ่ายในการด าเนินการ 

รายได้รวม (TR) = ราคา x ปริมาณ 
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รูปที่ 2.2 แสดงตวัแปรที่ส าคญัในการวิเคราะห์ความอ่อนไหวของผลตอบแทนและตน้ทุน 
 
 การวิเคราะห์จะเป็นการเปล่ียนแปลงของตวัปัจจยัในขั้นตน้ ว่าจะมีผลกระทบต่อรายรับ 
หรือตน้ทุนของโครงการอยา่งไร การเปล่ียนแปลงของปัจจยัตวัใดที่ท  าให้ IRR ลดลงหรือเพิ่มขึ้น 
แสดงใหเ้ห็นวา่การเปล่ียนแปลงของตวัแปรนั้นมีความอ่อนไหวต่อเหตุเปล่ียนแปลง  
 
 ประโยชน์ที่ไดจ้ากการวเิคราะห์ความอ่อนไหวนั้น ท าาใหผู้ป้ระเมินโครงการสามารถทราบ
ว่าจะต้องควบคุมตัวแปรอย่างใกล้ชิด เพราะจะมีผลท าให้ผลตอบแทนของโครงการมีการ
เปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว  
 
 2.5.1 การตัดสินใจการลงทุน  
 
 การตัดสินใจลงทุน ( Investment Decision) หมายถึง การตัดสินใจเก่ียวกับการเลือก 
โครงการลงทุนว่าควรลงทุนในโครงการใด จึงจะไดผ้ลตอบแทนตามที่ตอ้งการ โดยใชห้ลกัเกณฑ ์
ในตดัสินใจลงทุนที่ค  านึงถึงค่าเสียโอกาส (Opportunity Cost)อนัไดแ้ก่ การค านวณหามูลค่า ปัจจุบนั
ของผลไดสุ้ทธิของโครงการ (NPV) การค านวณหาอตัราผลตอบแทนภายในของโครงการ (IRR) 
ระยะเวลาคืนทุน (PB) เกณฑ์ต่างๆ ที่ใช้ในการตัดสินใจในการลงทุน ดังที่กล่าวมา จะท าให้ 
ผูว้เิคราะห์ โครงการลงทุนตดัสินใจไดว้า่ควรลงทุนในโครงการนั้นๆ หรือไม่ ดงัต่อไปน้ี  
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ตารางที่ 2.1 แสดงเกณฑก์ารตดัสินใจในการลงทุน  
มูลค่าปัจจุบนัของ
ผลไดสุ้ทธิของ
โครงการ 

อตัราผลตอบแทน
ต่อตน้ทุน 

อตัราผลตอบแทน
ภายในโครงการ 

การตดัสินใจลงทุน 

> 0 > 1 > อตัราดอกเบี้ยเงินกู ้ ลงุทน 
< 0 < 1 < อตัราดอกเบี้ยเงินกู ้ ไม่ลงทุน 
= 0 = 1 = อตัราดอกเบี้ยเงินกู ้ ลงทุนหรือไม่ก็ได ้

 

2.6 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง  
 
 พชัริดา พรโพธิสถิต (2560) ศึกษาความเป็นไปไดข้องการลงทุนในกิจการขนมเพือ่สขุภาพ 
กรณีด าเนินการตามนโยบาย ไทยแลนด ์4.0 ในเขตพื้นที่หนองแขม กรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงค์
เพื่อ 1) เพื่อท าการศึกษาแนวโน้ม และความเป็นไปไดใ้นการลงทุนธุรกิจขนมเพื่อสุขภาพ 2) เพื่อ
วางแผน แนวทาง และกลยทุธท์างดา้นการตลาด ในการจดัตั้งธุรกิจขนมเพือ่สุขภาพ 3) เพือ่วเิคราะห์
ความคุ้มค่าของโครงการลงทุน โดยใช้การวิเคราะห์ 3 อย่าง 1) วิเคราะห์ความเป็นไปได้ของ
โครงการที่ไม่ใช่ดา้นการเงิน ที่มีการวเิคราะห์คู่แข่งขนั การวเิคราะห์ Five Force Model การวเิคราะห์ 
SWOT Analysis วิเคราะห์กลุ่มบริโภคเป้าหมาย วิเคราะห์ 4P’s 2) วิเคราะห์ความเป็นไปได้ของ
โครงการดา้นการเงิน ที่มีการวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนแบบปรับค่าเวลา มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ อตัรา
ผลตอบแทนต่อทุน อตัราผลตอบแทนภายใน 3) วิเคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ โดยใชก้าร
เก็บขอ้มูลปฐมภูมิที่ไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลเร่ืองรูปแบบการด าเนินงานจากการส ารวจราคา
อุปกรณ์ และค่าใชจ่้ายจากตลาดในปัจจุบนั และจากขอ้มูลทุติยภูมิ จากรายงานทางสถิติ งานวิจยั 
ที่เก่ียวขอ้ง การคน้ควา้ออนไลน์ 
 ผลการศึกษากรณีที่ 1 ใชเ้งินทุนส่วนตวัเต็มจ านวน ค่า npv เท่ากบั 8,881,602 มีค่าเป็นบวก 
ค่า B/C เท่ากบั 1.14 มีค่ามากกวา่ 1 และค่า IRR เท่ากบั 76.46% มีค่ามากกวา่อตัราดอกเบี้ย ระยะเวลา
คืนทุนเท่ากบั 1 ปี 4 เดือน 14.7 วนั กรณีที่ 2 ใช้เงินทุนส่วนตวั และเงินกู้ อย่างละ 50:50 ค่า NPV 
เท่ากบั 8,736,755 มีค่าเป็นบวก ค่า B/C เท่ากบั 1.14 มีค่ามากกวา่ 1 และค่า IRR เท่ากบั 74.89% มีค่า
มากกวา่อตัราดอกเบี้ย ระยะเวลาคืนทุนเท่ากบั 1 ปี 4 เดือน 26.7 วนั กรณีที่ 3 ใชเ้งินกูเ้ตม็จ  านวน ค่า 
NPV เท่ากบั 8,591,907 มีค่าเป็นบวก ค่า B/C เท่ากบั 1.14 มีค่ามากกวา่ 1 และค่า IRR เท่ากบั 73.33% 
ระยะเวลาคืนทุนเท่ากบั 1 ปี 5 เดือน 9.3 วนั 
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 จารุชา เหมไพบูลย(์2562) ศึกษาการตดัสินใจใช้บริการร้านอาหารยกยอริมคลองจงัหวดั
สมุทรสาคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูใ้ชบ้ริการร้านอาหาร 
ยกยอริมคลองจงัหวดัสมุทรสาคร 2) พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารยกยอริมคลองจังหวดั
สมุทรสาคร 3) การตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารยกยอริมคลองสมุทรสาคร โดยการใช้
แบบสอบถาม (Questionnaire) และเก็บขอ้มูลจากตวัอยา่งที่เคยใชบ้ริการร้านอาหารประเภทฟูดทรัก 
ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน  
 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอยา่งผูใ้ชบ้ริการร้านอาหารยกยอริมคลองส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 
สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
25,001-35,000 บาท ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นส่งเสริมการตลาด และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ กลุ่มตวัอยา่งมีการตดัสินใจเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก 
  
 บุณยานุช ลีชา (2560) ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร U-midnight: 
กรณีศึกษาผูบ้ริโภคกลุ่มนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดั
ขอนแก่น มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความตอ้งการของตลาดและความเป็นไปไดท้างการเงิน เพื่อน า
ขอ้มูลเหล่านั้นมาวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของโครงการก่อนตดัสินใจลงทุนประกอบธุรกิจและ
สามารถวางแผนการตลาดได้อย่างเหมาะสมกับความต้องการของผูบ้ริโภค โดยมีขอบเขตใน
การศึกษา ดังน้ี 1) ขอบเขตทางดา้นพื้นที่ คือ กลุ่มผูบ้ริโภคที่เป็นนักศึกษามหาวิทยาลยัขอนแก่น  
เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 2) ขอบเขตทางดา้นเน้ือหา 
ในส่วนของขอ้มูลทางด้านความเป็นไปได้ทางการตลาดจะท าการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างที่อยูใ่น
มหาวิทยาลยัขอนแก่น ในส่วนของขอ้มูลทางดา้นการเงินจะเป็นการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการที่มี
ธุรกิจคลา้ยคลึงกนั ในบริเวณใกลเ้คียงมหาวทิยาลยัขอนแก่น และน าขอ้มูลเหล่านั้นมาวเิคราะห์และ
เป็นส่วนหน่ึงในการน าไปค านวณหาอัตราส่วนทางการเงินเพื่อน ามาสรุปหาความเป็นไปได้ทาง
การเงิน 3) ขอบเขตทางดา้นเวลา ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลระหว่างวนัที่ 7 มกราคม พ.ศ. 2560 
ถึง วนัที่ 14 กุมภาพนัธ ์พ.ศ. 2560 
 ผลการศึกษาจากการสมัภาษณ์ผูบ้ริโภคที่กลุ่มตวัอยา่งนกัษามหาวิทยาลยัขอนแก่นทั้งหมด 
5 กลุ่ม จ  านวน 30 คน พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ  านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 73.3 เพศชาย
จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 26.7 อายอุยูใ่นช่วง 20-22 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
  
 กมลชนก ช่ือสุนทร (2562) การตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้านอาหาร 76 Garage ของวยัท างาน 
ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการโดยจ าแนกตาม ปัจจยั
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ส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค ปัจจยัดา้นการตดัสินใจใชบ้ริการ ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด และปัจจัยด้านคุณ ค่าตราสินค้า โดยกลุ่มตัวอย่างเป็นกลุ่มคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติ
ที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบ
สมมติฐานด้วย สถิติความแปรปรวนทางเดียว(One-way ANOVA)  โดยหากพบความแตกต่าง 
จะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใชว้ิธี LSD และสถิติถดถอยพหุคูณ(Multiple Regression 
Analysis) 
 ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัประชากรศาสตร์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ20-30 ปี สถานภาพ
โสด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,001 บาทขึ้นไป ประเภทอาหารที่ชอบรับประทาน คือ อาหารอีสาน 
เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ คือ รับประทานอาหาร มีผูร่้วมใชบ้ริการ คือ เพื่อน วนัที่ใชบ้ริการ คือ 
วนัเสาร์-อาทิตย ์เวลาที่ใชบ้ริการ คือ 18.00-21.00 น. แหล่งขอ้มูลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ คือ จากแหล่งส่ือออนไลน์ เช่น Facebook, Line พฤติกรรมผูบ้ริโภคที่มีผลต่อการตดัสินใจ 
ใช้บริการ พบว่าความถ่ีในการใช้บริการ เฉล่ีย 2.2225 คร้ังต่อเดือน  จ  านวนเงินในการใช้บริการ
ร้านอาหารเฉล่ีย 2,417.00 บาทต่อคร้ัง ระยะเวลาในการใชบ้ริการร้านอาหาร เฉล่ีย 2.9775 ชัว่โมง 
ในแต่ละคร้ัง และ จ านวนผูร่้วมใช้บริการ เฉล่ีย 4.20 คนต่อคร้ัง โดยศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ มีทั้งหมด 5 ด้าน โดยเรียงล าดับที่มีผลสูงสุด คือ  
ดา้นผลิตภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย, ดา้นการส่งเสริมการตลาด และ ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ตามล าดบั 
  
 สุปัญจ์วดี จันทนา (2560) การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนธุรกิจร้านกาแฟแบบ 
Coworking Space ในบางแสน มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุน โดยศึกษา
ความเป็นไปได้ทางการตลาด ความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน โดยใช้วิธีการแจกแบบสอบถาม 
แก่กลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 150 คน เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ รวมไปถึงพฤติกรรมในการ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟ ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟ ปัจจยัที่มีผลต่อความ 
ช่ืนชอบในการใชบ้ริการร้านกาแฟ  
 ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ19-23 ปี ราคาโดยเฉล่ีย
ที่ลูกคา้จ่ายไดจ้ะอยูท่ี่ 70-100 บาทต่อแกว้ โดยปัจจยัที่ท  าใหลุ้กคา้ช่ืนชอบในการใชบ้ริการร้านกาแฟ
ไดแ้ก่ รสชาติของกาแฟ, ที่นัง่ภายในร้าน และบรรยากาศ 
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 นารากร สมประสิทธ์ิ (2564) กระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารช่วงโควิด  
ร้านประถม 6 ของคนวัยท างาน ในพื้นที่ เขต จังหวัดเชียงใหม่ มีว ัตถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษา
กระบวนการตดัสินใจในการใชบ้ริการร้านอาหารช่วงโควิดของร้านประถม 6 เขตจงัหวดัเชียงใหม่ 
2) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจในการใชบ้ริการร้านอาหารช่วงโควิดของร้านประถม 6 ของคน
วยัท างาน ที่จ  าแนกตามลักษณะประชากรศาสตร์ 3) เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจใช้บริการ
ร้านอาหารช่วงโควิดของร้านประถม 6 ของคนวยัท างาน ที่จ  าแนกพฤติกรรมการใชบ้ริการ โดยมี
กลุ่มประชากรตวัอยา่ง คือ ประชากรวยัท างาน จ านวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ 
ที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐาน
ดว้ยสถิติการทดสอบแบบ t – test สถิติคาวมแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และหากพบ
ความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใชว้ธีิของ LSD 
 ผลการศึกษาพบว่าประชากรวยัท างานของร้านประถม 6 ในเขตพื้นที่เชียงใหม่ ส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย มีอายุ 25-45 ปี มีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพราชการ  
มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,000 – 50,000 บาท โดยผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารช่วงโควิดของร้านประถม 6 ของคนวยัท างาน ในเขตพื้นที่เชียงใหม่ จ  าแนกตามเพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สรุปไดด้งัน้ี เพศ สถานภาพที่แตกต่างกัน  
ท  าใหก้ารตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ไม่ต่างกนั ประชากรวยัท างานในเขตพื้นที่เชียงใหม่ที่มี อาย ุระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่างกนั มีผลท าใหก้ารเลือกใชบ้ริการร้านอาหารต่างกนั 
  
 พงศกร ลีนุกูล (2560) แผนธุรกิจแฟรนไชส์ไก่จ๋า 3 รส มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความ
เป็นไปไดใ้นการลงทุนเพือ่การรองรับสาขาแฟรนไชส์ในอนาคตและศึกษาความคุม้ค่าในการลงทุน
ของธุรกิจที่อาจจะตอ้งลงทุนเพิ่มในการเพิ่มสายผลิตภณัฑใ์หม่หรือต่อยอดจากของเดิม และศึกษา
ยอดขายของแต่ละสาขา ศึกษาแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้จากองคก์รและน าไปขายต่อ โดยการศึกษา
ได้ใช้แบบสัมภาษณ์จ านวน 20 ชุด จากการสัมภาษณ์ลูกคา้แฟรนไชส์ของบริษทัอยู่แลว้ และผูท้ี่
สนใจในธุรกิจแฟรนไชส์ขององคก์ร 
 ผลการศึกษาพบว่าส่ิงส าคญัที่ลูกคา้พึงพอใจในการมาเป็นแฟรนไชส์ขององคก์ร คือ มีการ
บริการหลงัการขายที่ดีมากกวา่คู่แข่งอ่ืนๆและมีการเขา้ถึงลูกคา้โดยตรงเพือ่ที่จะไดใ้กลชิ้ดสนิทสนม 
และสินคา้ขององคก์รมีรสชาติที่ถูกปากคนไทยและปตกต่างจากคู่แข่งรายอ่ืนๆ โดยทางองคก์รสร้าง
แรงจูงใจใหแ้ก่ลูกคา้ คือ เงินสดมูลค่า 2,000 บาทใหก้บัลูกคา้ที่ที่มียอดสัง่ถึงเฟณฑต์ามเป้าหมายของ
องค์กรที่ก  าหนดไวใ้นแต่ละเดือน คือยอด 8,000 ไม้ขึ้นไป ปัจจุบนัองค์กรเร่ิมตน้ธุรกิจได้เพียง  
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5 เดือน ผลตอบรับเร่ิมดีขึ้น เร่ิมมีการขยาย โดยทางองคก์รมีแผนที่จะพฒันาน ้ าหมกัใหไ้ดม้าตรฐาน 
โดยจะมีการขอ อย. น ้ าหมกัในอนาคต เพือ่สร้างความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภคทั้ง 2 ฝ่าย 
 โดยทางองค์กรได้น าระบบบริหารแบบลีน (Lean Management System) เขา้มาใช้เพื่อให้
องคก์รที่มีขนาดเล็กน้ี มีความคล่องตวัและยดืหยุน่สูงตั้งแต่เร่ิมตน้ เพื่อจดัการเร่ืองความสูญเปล่า
ต่างๆ ที่จะสามารถเกิดขึ้นไดภ้ายในองคก์ร เช่น การเสียเวลาโดยไม่ก่อให้เกิดประโยชน์ การผลิต 
มากเกิน ท าให้ตวัเงินไปอยู่ในรูปแบบสินคา้มากเกินไป จะท าให้มีปัญหาเงินทุนหมุนเวียนติดขดั 
เพราะฉะนั้นองคก์รจะผลิตสินคา้ใหท้นัเวลากบัรายการสั้งซ้ือ รวมไปถึงการคาดคะเนยอดสัง่ซ้ือของ
ลูกคา้ในทุกอาทิตย ์เพือ่ใหมี้สินคา้ทนัต่อการสัง่ซ้ือ และไม่ใหมี้สินคา้คงคลงัมากเกินความจ าเป็น 
 

 
 
   



 

บทที ่3  
 

วธีิการวจิยั 
 

 การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนขยายกิจการ กรณีศึกษา ร้านขา้วซอยกปัตนัในพื้นที่
เขตหลกัส่ี เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ(Quantitative Research) ใชว้ิธีการเก็บขอ้มูลด้วยแบบสอบถาม
(Questionnaire) จากก ลุ่มเป้าหมาย และการวิ เคราะห์ทางด้านการตลาด  วิ ธีวิจัยทางด้าน
ประชากรศาสตร์ วเิคราะห์ทางดา้นการด าเนินงาน วเิคราะห์ทางดา้นการเงิน และความอ่อนไหวของ
โครงการ โดยก าหนดวธีิการด าเนินวจิยัตามขั้นตอนต่อไปน่ี 
 3.1 วธีิการเลือกทางเลือก 
 3.2 วเิคราะห์ดา้นการตลาดในแต่ละทางเลือก 
 3.3 วธีิวิจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ 
 3.4 วธีิวิจยัทางดา้นการด าเนินงาน 
 3.5 วธีิประมาณการรายได ้
 3.6 วธีิวิจยัทางดา้นการเงินและวเิคราะห์ทางดา้นความอ่อนไหว 
 3.7 วธีิเปรียบเทียบทางเลือก 
 

3.1 วธีิการเลอืกทางเลอืก  
 
 วธีิการเลือกทางเลือก ทางกิจการท าการเก็บขอ้มูลโดยใชว้ธีิท  าแบบสอบถามใหแ้ก่ผูบ้ริโภค
ของร้านขา้วซอยกปัตนั และการสมัภาษณ์เชิงลึกกบัเจา้ของกิจการร้านอาหาร 
 

3.2 วธีิวจิยัทางด้านการตลาด 
 
 3.2.1 SWOT   
 
 การศึกษาทางดา้นการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ เป็นการเก็บขอ้มูลจากเป็นการ
เก็บขอ้มูลโดยใชว้ธีิท  าการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านอาหาร จ านวน 3 ร้าน 
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 3.2.2 ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
 
 การศึกษาทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด เป็นการเก็บขอ้มูลโดยใชว้ิธีท  าแบบสอบถาม
ใหแ้ก่กลุ่มผูบ้ริโภคของร้านขา้วซอยกปัตนั  
 
 3.2.3 Five Forces Model 
 
 การศึกษาทางดา้นการวเิคราะห์ 5 ภยัคุกคามจากปัจจยัภายนอก เป็นการเก็บขอ้มูลโดยใชว้ิธี
ท  าการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านอาหาร จ านวน 3 ร้าน 
 

3.3 วธีิวิจยัทางด้านประชากรศาสตร์ 
 
 3.3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ กลุ่มผูบ้ริโภคที่ใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
  

กลุ่มตวัอยา่ง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีได้แก่ ผูใ้ช้บริโภคของร้านข้าวซอยกัปตันในจังหวัด
กรุงเทพมหานครฯ กลุ่มตวัอยางที่ใช้ในการวิจัย เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนที่แน่นอนของ
ผูใ้ชบ้ริการขา้วซอยกปัตนั ดงันั้นผูว้จิยัจึงใชว้ิธีการก านดขนาดของกลุ่มตวัอยางโดยใชสู้ตรค านวณ
แบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใช้สูตรก าหนดขนาดตัวอย่างของ สูตร Cochran (1953)  
โดยก าหนดใหมี้ค่าความคลาดเคล่ือนไดไ้ม่เกิน 0.05 หรือที่ระดบัความเช่ือมั้น 95% ดงัน้ี 

𝑛 =  
𝑧2

4𝑒2
 

  
เม่ือ  n หมายถึง  กลุ่มตวัอยา่ง 

  e หมายถึง  ค่าความคลาดเคล่ือน 
  z หมายถึง  ค่าที่ระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั 
     (Z=1.96) 
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แทนค่า  𝑛 =  
(1.96)2

4𝑒(0.05)2 = 384.16 

  
ดงันั้น จากสูตรดงักล่าวสามารถค านวณหากลุ่มตวัอยา่งไดป้รัมาณ 400 คน ผูว้จิยัจึงก าหนด

เป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี 
 

3.3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวิจัย 
 
 ผูว้จิยัด าเนินการสร้างแบบสอบถามโดยมีขั้นตอนการสร้างดงัต่อไปน้ี 
  3.3.2.1 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยศึกษาคน้ควา้เอกสารที่เก่ียวขอ้ง เช่น 
เอกสาร วารสาร บทความ รายงานการวิจัย วิทยานิพนธ์ การค้นควา้อิสระ แหล่งข้อมูลทาง
อินเตอร์เน็ต เพื่อก าหนดขอบเขตของการวิจยัและการสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถามให้ครอบคลุม
วตัถุประสงคข์องงานวจิยั 
  3.3.2.2 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
   (1) โดยการแจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่มผูบ้ริโภคของร้านขา้วซอยกปัตนั 
โดยเคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถามที่ใช้สอบถามผู ้บริโภคของ 
ร้านขา้วซอยกปัตนั ซ่ึงแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วนไดแ้ก่ 
    (1.1) เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกับ ปัจจยัส่วนบุคคล
ของผูต้อบ แบบสอบถาม ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check List)  
    (1.2) เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคและการใช้
บริการของร้านขา้วซอยกปัตนั  ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check List)  
    (1.3) เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับความต้องการของผู ้บริโภค 
ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับ เป็นมาตรวดัลักษณะของ 
ขอ้ค าถาม โดยเป็นขอ้ความเชิงบวก (Positive)   
   (2) การสมัภาษณ์เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการร้านอาหาร 
    (2.1) เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู ้ประกอบการร้านอาหาร  
โดยเป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการ 
    (2.2) เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู ้ประกอบการร้านอาหาร  
โดยเป็นการสมัภาษณ์สภาพปัญหาทางดา้นการตลาด 
    (2.3) เป็นการสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู ้ประกอบการร้านอาหาร  
โดยเป็นการสมัภาษณ์สภาพปัญหาทางดา้นการด าเนินงาน 
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  3.3.2.3 แบบสอบถามเก่ียวกับลักษณะส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม และ 
พฤติกรรมการบริโภคและการใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั ผูว้จิยัไดน้ ามาแจกแจงความถ่ีและหาค่า
ร้อยละ  
  3.3.2.4 แบบสอบถามวดัความคิดเห็นเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อการ 
บริโภคและใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั มีการตรวจวดัแบบสอบถาม ซ่ึงแต่ละขอ้ค  าถามมีค  าตอบ
ใหเ้ลือก 5 ระดบั และมีการใหค้ะแนนดงัน้ี 
   ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด   5  คะแนน  
   ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก   4  คะแนน  
   ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง  3  คะแนน  
   ความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย   2  คะแนน  
   ความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยที่สุก  1  คะแนน  
  สามารถก าหนดระดบัคะแนนเฉล่ียความคิดเห็นเพือ่การแปลความหมาย ดงัน้ี  
   ค่าเฉล่ีย 4.21 - 5.00 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมากที่สุด  
   ค่าเฉล่ีย 3.41 - 4.20 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมาก  
   ค่าเฉล่ีย 2.61 - 3.40 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นปานกลาง  
   ค่าเฉล่ีย 1.81 - 2.60 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ย  
   ค่าเฉล่ีย 1.00 - 1.81 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ยที่สุด   
  

3.3.3 การทดสอบเคร่ืองมือ  
  

เน่ืองจากการวิจยัคร้ังน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั จึงมีการทดสอบความ 
เที่ยงตรง (Validity) และค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ดงัน้ี 

 
การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ผูว้ิจัยน าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบจาก 

ที่ ปรึกษาโครงการที่ปรับปรุงและมีการแก้ไขตามขอ้เสนอแนะเรียบร้อยแลว้ไปให้ผูท้รงคุณวุฒิ 
และ ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบ จ านวน 3 ท่าน เพื่อท าการตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Content 
Validity) โดยผูท้รงคุณวุฒิและผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบและประเมินโดยใช้ดัชนีความสอดคล้อง
ระหว่าง ข้อค  าถามและวัตถุประสงค์ ( Item – Objective Congruence Index : IOC) (พวงรัตน์   
ทวีรัตน์, 2543) และรวมถึงนิยามหรือวตัถุประสงค์ โดยพิจารณาใน 3 ประเด็น คือ เหมาะสม  
ไม่เหมาะสม และไม่แน่ใจ ซ่ึงการพิจารณาขอ้ค  าถามนั้น ๆ สามารถวดัได้ตรงหรือสอดคลอ้งกบั
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นิยามหรือไม่ โดยมีช่องว่างให้กรอกค าเสนอทั้งในรายขอ้ รายด้าน และรวมทั้งฉบบั ใช้วิธีการ
ก าหนดเป็นคะแนน  
  ใหค้ะแนน +1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์ 
  ใหค้ะแนน 0 ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้ก าหนดวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์ 
  ใหค้ะแนน -1 ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้ก าหนดวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์
 แลว้น าผลคะแนนทีไ่ดจ้ากผูเ้ช่ียวชาญมาค านวณหาค่า IOC ตามสูตร  

สูตร IOC = ∑𝑅/𝑁       
IOC  แทน ค่าดชันีความสอดคลอ้ง  

  ∑𝑅  แทน ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ  
  N  แทน จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ  
  

ค่าดชันี IOC ตั้งแต่ 0.50 – 1.00 มีค่าความเที่ยงตรงใชไ้ด ้และหากค่าดชันี IOC ต ่ากว่า 0.5 
ตอ้งปรับปรุงแกไ้ข ซ่ึงผูว้ิจยัตอ้งด าเนินการแกไ้ขหรือตดัออก (สุรพงษ ์คงสัตย ์และธีรชาติ ธรรม
วงศ,์ 2551) ผูท้รงคุณวฒิุตรวจสอบหรือผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบจ านวน 3 ท่าน โดยผูเ้ช่ียวชาญทางดา้น
เน้ือหาวชิาแต่ละคนพิจราณาวา่สอดคลอ้งกนัหรือไม่ ดว้ยการท าเป็นแบบส ารวจให้ผูเ้ช่ียวชาญ ซ่ึงมี
ผูเ้ช่ียวชาญ 3 คน พจิารณา ดงัน้ี 
  1) ผศ.ดร. พฒัน์ พสิิษฐเกษม 
  2) ดร. ทรงวฒิุ ดีจงกิจ 
  3) นาง ลาวณัย ์โมกขศกัด์ิ 
 เพื่อตรวจสอบความตรงของเน้ือหา (Content Validity Test) จากนั้ นได้ท  าการปรับปรุง
แกไ้ขของเน้ือหาตามค าแนะน าของผูเ้ช่ียวชาญ 
 น าแบบสอบถามที่ทดลองใช้มาตรวจสอบคุณภาพของ เคร่ืองมือในด้านความน่าเช่ือถือ 
(Reliability) ด้วยวิธีการหาสัมประสิทธ์ิอัลฟาของคอนบาร์ค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
(Cronbach, 1990) แบบสอบถามตอ้งมีค่าสมัประสิทธ์ิอลัฟา ไม่ต  ่ากวา่ 0.80 ซ่ึงอยูใ่นเกณฑท์ี่มีความ
เช่ือถือได ้
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3.3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
   

3.3.4.1 การเก็บรวบรวมข้อมูลจากผูบ้ริโภคและใช้บริการร้านข้าวซอยกัปตัน 
แบบสอบถามที่สมบูรณ์ไปสอบถามกลุ่มตวัอย่างที่ได้จากการค านวณจ านวน 400 ราย โดยแจก
แบบสอบถามใหค้รบตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่งที่ตอ้งการ    

3.3.4.2 คดัเลือกแบบสอบถามเฉพาะฉบบัที่ตอบสมบูรณ์มาท าการให้คะแนน และ
น าไปวเิคราะห์โดยวธีิทางสถิติต่อไป  

3.3.4.3 การวเิคราะห์ขอ้มูล  
การวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นการตลาด ศึกษาจากขอ้มูลที่ไดจ้ากแบบสอบถามที่รวบรวม

ไดเ้ก่ียวกบัสถานภาพและพฤติกรรมการใชบ้ริการ ผูว้จิยัน าขอ้มูลที่ไดม้าวเิคราะห์โดยใช ้โปรแกรม
คอมพวิเตอร์ส าเร็จรูป โดยหาค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน น าเสนอใน
รูปของตารางประกอบ  
  3.3.4.4 การทดสอบสมมุติฐาน 
  ทดสอบสมมติฐานด้วย สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และ
สถิติถดถอยพหุคูณ(Multiple Regression Analysis) 
  สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านเพศ ที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ 
ร้านขา้วซอยกปัตนั 
  สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านอายุ ที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ 
ร้านขา้วซอยกปัตนั 
  สมมติฐานที่  3 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านสถานภาพ ที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
  สมมติฐานที่ 4 ปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านที่อยู่ปัจจุบนั ที่มีผลต่อการตดัสินใจ 
ใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
  สมมติฐานที่ 5 ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นระดบัการศึกษา ที่มีผลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
  สมมติฐานที่ 6 ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพ ที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
ร้านขา้วซอยกปัตนั 
  สมมติฐานที่  7 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
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  สมมติฐานที่ 8 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
ร้านขา้วซอยกปัตนั 

 
การวิเคราะห์ขอ้มูลคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดใ้ชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการวิเคราะห์หาขอ้มูลทาง

สถิติ โดยรายละเอียดการวเิคราะห์มีดงัน้ี 
1) ขอ้มูลส่วนที่ 1 ขอ้มูลปัจจยัประชากรศาสตร์อธิบายโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  

ซ่ึงประกอบไปด้วยความถ่ี (Frequency) ร้อยละ(Percentage) ค่าเฉล่ีย(Mean) และส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) 

2) ขอ้มูลส่วนที่ 2 ขอ้มูลทางดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคมาหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การวิเคราะห์ข้อมูลวดัแบบมาตราประเมินค่า (Rating 
Scale) ของลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนค าตอบ 5 ระดับ (พิมพา หิรัญกิตติ, 
2552, น. 98) 
  3) ขอ้มูลส่วนที่ 3 ขอ้มูลทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทางดา้นการตลาดมาหาค่าเฉล่ีย
(Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) การวเิคราะห์ขอ้มูลวดัแบบมาตราประเมิน
ค่า (Rating Scale) ของลิเคิร์ท (Likert Scale) โดยมีเกณฑ์การให้คะแนนค าตอบ 5 ระดับ (พิมพา 
หิรัญกิตติ, 2552, น. 98) 
  4) สถิติเชิงอนุมาน(Inferential Statistics) ใช้สถิติพื้นฐาน ซ่ึงประกอบไปด้วย 
OneWay ANOVA หรือ F-Test เพื่อท าการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียนกลุ่มขอ้มูลตั้ งแต่  
3 กลุ่มขึ้นไป  
 

3.4 วธีิวจิยัทางด้านการด าเนินงาน 
 
 3.4.1 ต้นทุน  
 
 วธีิการเก็บขอ้มูลทางดา้นตน้ทุนของกิจการร้านอาหารขา้วซอยกปัตนั ใชว้ธีิการเก็บโดยการ
จดัท าบญัชีรายรับรายจ่ายเป็นรายสัปดาห์ โดยในแต่ละสัปดาห์ท าการจ่ายตลาด 2 คร้ัง/สัปดาห์  
เก็บขอ้มูลทางดา้นตน้ทุนตั้งแต่วนัที่ 1 เมษายน พ.ศ. 2564 ถึงวนัที่ 31 มิถุนายน พ.ศ. 2564 
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 3.4.2 ข้อดีข้อเสียการควบคุมคุณภาพในแต่ละทางเลือก  
   

วิธีการเก็บขอ้มูลทางด้านขอ้ดีขอ้เสียการควบคุมคุณภาพ เป็นการเก็บขอ้มูลโดยใช้วิธี
สอบถามผูป้ระกอบการร้านอาหารที่ตอ้งสตอ็กสินคา้และวตัถุดิบ จ านวน 3 ร้าน 
  

3.4.3 ข้อดีข้อเสียด้านการบริหารจัดการในแต่ละทางเลือก  
   

วิธีการเก็บขอ้มูลทางด้านขอ้ดีขอ้เสียดา้นการบริการจดัการ เป็นการเก็บขอ้มูลโดยใช้วิธี
สอบถามผูป้ระกอบการร้านอาหารที่มีจ  านวนผูบ้ริโภคต่อวนัหลายราย จ านวน 3 ร้าน 
 

3.5 วธีิการประมาณการรายได้ 
  

วิธีการประมาณการรายได ้เป็นการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามทางดา้นประชากรศาสตร์ 
แลว้น ามาค  านวณโดยใชโ้ปรแกรม Microsoft Excel 
 

3.6 การวเิคราะห์โครงการลงทุน  
   

ในการวิเคราะห์โครงการลงทุน ทางกิจการได้ใช้โปรแกรม Investment Analyst ในการ
วเิคราะห์ 
  1) ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period : PB)  
  2) มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value : NPV)  
  3) อตัราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal Rate of Returns : IRR)  
   

ทั้งน้ีในส่วนของอัตราคิดลดที่ใช้ในการค านวณ ผูว้ิจยัใช้อัตราคิดลดที่ 6.5 ซ่ึงผูว้ิจัยได้
ค  านวณมาจาก อัตราดอกเบี้ ยที่ธนาคารพาณิชยเ์รียกเก็บจากลูกคา้รายใหญ่ชั้นดี (Minimum Loan 
Rate : MLR)  
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ตารางที่ 3.1 อตัราดอกเบี้ย MLR แต่ละธนาคาร 
ธนาคาร MLR 
ธนาคารไทยพาณิชย ์ 5.250% 
ธนาคารกรุงไทย 5.250% 
ธนาคารอาคารสงเคราะห์ 5.750% 
ธนาคารกรุงเทพ 5.250% 
ธนาคารกรุงศรีอยทุธยา 5.580% 
เฉล่ีย 5.425% 
อตัราดอกเบี้ย MLR 
ที่มา: Checkraka, 2021 
 

วเิคราะห์ทางดา้นความอ่อนไหวในแต่ละทางเลือก (Sensitivity Analysis)   
การวเิคราะห์ความเส่ียงเป็นการพิจารณาผลกระทบในกรณีที่ปัจจยัต่างๆ มีการเปล่ียนแปลง 

เพราะการวเิคราะห์ในเร่ืองตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายทั้งหมด อาจมีการเปล่ียนแปลงตามระยะเวลา ซ่ึงใน
การวเิคราะห์โครงการที่จะตอ้งใชร้ะยะเวลาหลายปี จะสามารถเผชิญความเส่ียงและความไม่แน่นอน
ของสภาวะของเศรษฐกิจมากนอ้ยเพียงใด ซ่ึงมีผลต่อการตดัสินใจเลือกลงทุน จึงตอ้งมีการวเิคราะห์
ของโครงการ วิธีการวิเคราะห์ทางดา้นความอ่อนไหวของในแต่ละทางเลือก กิจการน าโปรแกรม 
Microsoft Excel มาใชใ้นการวเิคราะห์ความอ่อนไหวในแต่ละทางเลือก 
  รายไดล้ดลง 10% ตน้ทุนคงที่ 
  รายไดเ้พิม่ขึ้น 10% ตน้ทุนคงที่ 
  รายจ่ายลดลง 10% ผลตอบแทนคงที่ 
  รายจ่ายเพิม่ขึ้น 10% ผลตอบแทนคงที่ 
 

3.7 วธีิการเปรียบเทยีบทางเลอืก 
 
 การเปรียบเทียบทางเลือก ได้จากการวิเคราะห์ขอ้มูลทางดา้นประมาณการรายได ้ขอ้มูล
ทางดา้นแผนการตลาด ขอ้มูลทางดา้นประมาณการตน้ทุน น ามาวเิคราะห์ขอ้มูลทางดา้นการเงินและ
การวเิคราะห์ดา้นความอ่อนไหว น าขอ้มูลมาวเิคราะห์เปรียบเทียบหาทางเลือกที่ดีที่สุด 



 

บทที ่4 
 

ผลการศึกษา 
 
 การศึกษาเปรียบเทียบกลยทุธก์ารขยายกิจการ กรณีศึกษา ร้านขา้วซอยกปัตนั ผูว้จิยัไดศึ้กษา
ขอ้มูลการลงทุนการขยายกิจการร้านอาหาร กรณีศึกษาร้านขา้วซอยกปัตนั โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มผูบ้ริโภคที่เคยมาใช้บริการร้านขา้ซอยกปัตนั จ  านวน 400 คน  
มาท าการวิเคราะห์ด้วยโปรแกรมทางสถิติ และการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการร้านอาหาร 
จ านวน 3 ร้าน ซ่ึงผลการศึกษาที่ไดเ้ป็นดงัน้ี 
 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละของขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ
แบบสอบถามโดยจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ที่อยู่ปัจจุบนั ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ 
ต่อเดือน  
 4.2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการหาค่าเฉล่ีย และการหาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอ้มูล
ทัว่ไปเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและส่วนประสมทางการตลาดของร้านขา้วซอยกปัตนั 
 4.3 การทดสอบสมมติฐาน 
 4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลทางด้านการศึกษาการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและศักยภาพ  
Five Forces Model ข้อดีข้อเสียการควบคุมคุณภาพ ข้อดีข้อเสียด้านการบริหารจัดการ โดยการ
สมัภาษณ์เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการร้านอาหาร 
 4.5 แผนการตลาด 
 4.6 การวเิคราะห์ตน้ทุน 
 4.7 การประมาณการรายได ้
 4.8 การวเิคราะห์โครงการลงทุน 
 4.9 การเปรียบเทียบทางเลือก 
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4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการแจกแจงความถี่และหาค่าร้อยละของข้อมูลทั่วไปของ
ผู้ตอบแบบสอบถามโดยจ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ที่อยู่ปัจจุบัน ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้ต่อเดอืน 
   
ตารางที่ 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเพศ 
เพศ จ านวน (ราย) ร้อยละ 
ชาย 208 51.9 
หญิง 185 46.1 
LGBTQ 8 2 
รวม 400 100 

  
จากตาราง 4.1 พบว่ากลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี เกินคร่ึง 

เป็นเพศชาย จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 51.9 เป็นเพศหญิง จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.1 
และ LGBTQ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 

 
ตารางที่ 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาย ุ
อาย ุ จ  านวน (ราย) ร้อยละ 
อายตุ  ่ากวา่ 20 ปี 2 0.5 
อาย ุ21-30 ปี 103 25.8 
อาย ุ31-40 ปี 56 14 
อาย ุ41-50 ปี 35 8.8 
อาย ุ51-60 ปี 57 14.2 
อาย ุ60 ปีขึ้นไป 147 36.8 
รวม 400 100 

  
จากตารางที่ 4.2 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ส่วนใหญ่ 

มีช่วงอาย ุ60 ปีขึ้นไป จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 36.8 รองลงมา คือ ช่วงอาย ุ21-30 ปี จ  านวน 
103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.8  และ ช่วงอาย ุ51-60 ปี จ  านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.2  
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ตารางที่ 4.3 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามสถานภาพ 
สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
โสด 168 42 
สมรส 225 56.3 
หยา่ร้าง 7 1.8 
รวม 400 100 

  
จากตารางที่ 4.3 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ส่วนใหญ่ 

มีสถานภาพสมรส จ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.3 รองลงมาสถานภาพโสด จ านวน 168 คน  
คิดเป็นร้อยละ 42 และสถานภาพหยา่ร้อง จ  านวน  คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 

 
ตารางที่ 4.4 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามทีอ่ยูปั่จจุบนั 
ที่อยูปั่จจุบนั จ  านวน ร้อยละ 
เขตหลกัส่ี 37 9.3 
เขตอ่ืนๆ 363 90.7 
รวม 400 100 

  
จากตารางที่ 4.4 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ส่วนใหญ่ 

ที่อยูปั่จจุบนัจะอยูท่ี่เขตอ่ืนๆ จ านวน 363 คน คิดเป็นร้อยละ 90.7 และที่อยูปั่จจุบนัที่อาศยัอยูใ่นเขต
หลกัส่ี จ  านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 

 
ตารางที่ 4.5 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 27 6.8 
ปริญญาตรี 254 63.5 
ปริญญาโท 111 27.8 
ปริญญาเอก 8 2 
รวม 400 100 
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จากตารางที่ 4.5 พบว่ากลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี เกินคร่ึง 
จบการศึกษาระดับปริญญาตรีจ านวน 254 คน คิดเป็นร้อยละ 63.5 รองลงมาคิดระดับปริญญาโท  
111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.8 ระดบัต ่ากว่าปริญญาตรี จ  านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 และระดับ
ปริญญาเอก จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 

 
ตารางที่ 4.6 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามอาชีพ 
อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 19 4.8 
พนกังานเอกชน 133 33.3 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 72 18 
ธุรกิจส่วนตวั 43 10.8 
แม่บา้น/พอ่บา้น 42 10.5 
อ่ืนๆ 91 22.8 
รวม 400 100 

  
จากตารางที่ 4.6 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ส่วนใหญ่

เป็นพนักงานเอกชน จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 รองลงมาเป็นรับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จ  านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18 ท าธุรกิจส่วนตวั จ  านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 
เป็นแม่บา้น/พ่อบา้น จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 19 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.8 และท าอาชีพอ่ืนๆ ส่วนมากเป็นขา้ราชบ านาญ จ านวน 91 คน  คิดเป็นร้อยละ 22.8 

 
ตารางที่ 4.7 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 24 6.0 
10,001-20,000 66 16.5 
20,001-30,000 70 17.5 
30,0001 บาทขึ้นไป 240 60.0 
รวม 396 100 
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จากตารางที่ 4.7 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ส่วนใหญ่มี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทขึ้นไป จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ีย 
20,001-30,000 บาท จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 มีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-20,000 บาท จ านวน 
66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 และมีรายไดเ้ฉล่ียต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 24 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.0 

 

4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการหาค่าเฉลี่ย และการหาค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของ
ข้อมูลทั่วไปเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาดของร้านข้าวซอย
กปัตัน 
 
ตารางที่ 4.8 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามเมนูอาหารที่ชอบ 
       รับประทาน 
เมนูอาหาร จ านวน ร้อยละ 
ขา้วซอย 207 51.7 
น ้ าเง้ียว 72 18 
ลาบคัว่ 55 13.8 
ไสอ้ัว่ 66 16.5 
รวม 400 100 

  
จากตารางที่ 4.8 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ส่วนใหญ่

ชอบรับประทานเมนูขา้วซอย จ านวน 207 คน คิดเป็นร้อยละ 51.7 รองลงมาคือน ้ าเง้ียว จ  านวน  
72 คน คิดเป็นร้อยละ 18 ไส้อั่ว จ  านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 และ ลาบคัว่ จ  านวน 55 คน  
คิดเป็นร้อยละ 13.8 
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ตารางที่ 4.9 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการใชบ้ริการร้านอาหาร
       ในวนัไหน 
วนั จ  านวน ร้อยละ 
แลว้แต่สะดวก 289 72.3 
วนัจนัทร์-ศุกร์ 25 6.3 
วนัเสาร์-อาทิตย ์ 75 18.8 
วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์ 4 1.0 
วนัพเิศษ 7 1.0 
รวม 400 100 

  
จากตารางที่ 4.9 พบว่ากลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี พบว่า 

ส่วนใหญ่มาใช้บริการร้านข้าวซอยกัปตันแล้วแต่สะดวก จ านวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.3 
รองลงมาเป็นวนัเสาร์-อาทิตย ์จ  านวน 75 คน คิดเป็นร้อยละ 18.8 วนัจนัทร์-วนัศุกร์ จ  านวน 25 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.3 วนัพิเศษ จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1 และ วนัหยดุนักขตัฤกษ ์จ านวน 5 คน  
คิดเป็นร้อยละ 1 

 
ตารางที่ 4.10 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามผูร่้วมโตะ๊อาหาร 
จ านวนผูร่้วมโตะ๊อาหาร จ านวน รวม 
1-2 คน 224 56.0 
3-5 คน 164 41 
6-8 คน 9 2.3 
มากกวา่ 8 คน 3 0.8 
รวม 400 100 

  
จากตารางที่ 4.10 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ส่วนใหญ่ 

มีผูร่้วมโต๊ะอาหาร 1-2 คน จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมามีจ านวนผูร่้วมโต๊ะอาหาร 
3-5 คน จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41 จ  านวนผูร่้วมโต๊ะอาหาร 6-8 คน จ านวน 9 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 2.3  
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ตารางที่ 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามระยะเวลาในการใช ้          
                      บริการ 
ระยะเวลาในการใชบ้ริการ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 1 ชัว่โมง 234 58.8 
1-2 ชัว่โมง 161 40.5 
3-4 ชัว่โมง 5 0.7 
รวม 400 100 

   
จากตารางที่ 4.11 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ส่วนใหญ่

ใชเ้วลาในการรับประทานอาหารต ่ากวา่ 1 ชัว่โมง จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.8 รองลงมา 1-2 
ชัว่โมง จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 3-4 ชัว่โมง จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 0.7 
 
ตารางที่ 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ
         ร้านอาหารต่อเดือน 
ความถ่ีในการใชบ้ริการ
ร้านอาหารต่อเดือน 

จ านวน ร้อยละ 

1-2 คร้ัง 76 19.0 
3-4 คร้ัง 87 21.8 
มากกวา่ 4 คร้ัง 78 19.0 
ไม่แน่นอน 161 40.3 
รวม 400 100 

   
จากตารางที่ 4.12 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ส่วนใหญ่

ใช้บริการร้านอาหารต่อเดือนไม่แน่นอน จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 รองลงมา 3-4 คร้ัง 
จ  านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.8 มากกว่า 4 คร้ัง จ  านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19 และ 1-2 คร้ัง 
จ  านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19 
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ตารางที่ 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามการสัง่อาหารคร้ังละก่ี
         อยา่ง 
จ  านวนอาหาร จ านวน ร้อยละ 
1-2 อยา่ง 100 25.0 
3-4 อยา่ง 255 63.7 
5-6 อยา่ง 42 10.5 
มากกวา่ 7 อยา่ง 3 0.8 
รวม 400 100 

  
จากตารางที่ 4.13 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ส่วนใหญ่

สัง่อาหารคร้ังละ 3-4 อยา่ง จ  านวน 255 คน คิดเป็นร้อยละ 63.7 รองลงมาสัง่อาหารคร้ังละ 1-2 อยา่ง 
จ  านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 สั่งอาหารคร้ังละ 5-6 อยา่ง จ  านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 
และสัง่อาหารมากกวา่ 7 อยา่ง จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามจ าแนกตามจ านวนเงินที่ใชจ่้ายใน
         การใชบ้ริการ 
จ านวนเงิน จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 100 บาท 12 3 
100-500 บาท 224 56.0 
501-1,000 บาท 122 30.5 
มากกวา่ 1,000 บาท 42 10.5 
รวม 400 100 

   
จากตารางที่ 4.14 พบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่ตอบแบบสอบถามในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ส่วนใหญ่

ใชจ่้ายในการใชบ้ริการร้านอาหารอยูท่ี่ 100-500 บาท จ านวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมา 
501-1,000 บาท จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 มากกว่า 1,000 บาท จ านวน 42 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 10.5 และนอ้ยกวา่ 100 บาท จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3 
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4.2.1 การวิเคราะห์ระดับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการร้านข้าวซอยกัปตัน 
  

การวิเคราะห์ระดับปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บริการร้านขา้วซอยกปัตนั ประกอบดว้ย 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั
ดา้นการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงไดผ้ลการวเิคราะหงัน้ี 

 
ตารางที่ 4.15 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัที่ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่
         มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 𝑥̅ S.D. ระดบัความ

คิดเห็น 
อนัดบัที ่

1. คุณภาพอาหารสดใหม่ สะอาดและรสชาติ
อาหารดี 
2. เมนูอาหารมีหลากหลาย 
3. ปริมาณอาหาร 
4. ผูข้ายอธัยาศยัดี มีความน่าเช่ือถือ เอาใจใส่และ
กระตือรือร้นในการบริการ 
5. มีการใหบ้ริการที่เป็นเอกลกัษณ์และการ
บริการอาหารที่รวดเร็ว 

4.65 
4.14 
4.01 
4.54 
 
4.45 

0.54 
0.77 
0.74 
0.62 
 
0.66 

มากที่สุด 
มาก 
มาก 
มากที่สุด 
 
มากที่สุด 

1 
4 
5 
2 
 
3 

ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม 4.36 0.9 มากที่สุด  
  

จากตารางที่ 4.15 พบว่ากลุ่มตวัอย่างที่เห็นด้วยระดับมากที่สุด ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านข้าวซอยกัปตัน (𝑥̅ = 4.35 , S.D. = 0.9) เม่ือพิจารณาเป็น 
รายขอ้ สามารถเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ดงัน้ี คุณภาพอาหารสดใหม่ สะอาดและ
รสชาติอาหารดี (𝑥̅ = 4.66 , S.D. = 0.54) ผูข้ายอธัยาศยัดี มีความน่าเช่ือถือ เอาใจใส่และกระตือรือร้น
ในการบริการ (𝑥̅ = 4.54 , S.D. = 0.62) มีการให้บริการที่เป็นเอกลักษณ์และการบริการอาหาร 
ที่รวดเร็ว (𝑥̅ = 4.46 , S.D. = 0.66) เมนูอาหารมีหลากหลาย (𝑥̅ = 4.13 , S.D. = 0.77) ปริมาณอาหาร 
(𝑥̅ = 4.00 , S.D. = 0.74) 
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ตารางที่ 4.16 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัที่ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่
         มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั ดา้นราคา 
ดา้นราคา 𝑥̅ S.D. ระดบัความ

คิดเห็น 
อนัดบัที ่

1. ความเหมาะสมของราคากบัปริมาณ 
2. ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ 
3. ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัร้านขา้ว
ซอยอ่ืนๆ 
4. รายการอาหารมีหลายระดบัราคาใหเ้ลือก 

4.31 
4.47 
4.21 
 
4.05 

0.68 
0.59 
0.71 
 
0.77 

มากที่สุด 
มากที่สุด 
มากที่สุด 
 
มาก 

2 
1 
3 
 
4 

ดา้นราคาโดยรวม 4.26 0.07 มากที่สุด  
  

จากตารางที่ 4.16  พบว่ากลุ่มตวัอยา่งที่เห็นดว้ยระดบัมากที่สุด ปัจจยัดา้นราคาที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านขา้วซอยกัปตัน (𝑥̅ = 4.26 , S.D. = 0.07) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
สามารถเรียงล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ดังน้ี ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพ  
(𝑥̅ = 4.47, S.D. = 0.59) ความเหมาะสมของราคากบัปริมาณ (𝑥̅ = 4.31 , S.D. = 0.68) ความเหมาะสม
ของราคาเม่ือเทียบกบัร้านขา้วซอยอ่ืนๆ (𝑥̅ = 4.21 , S.D. = 0.71)  
 
ตารางที่ 4.17 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัที่ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่
          มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 𝑥̅ S.D. ระดบัความ

คิดเห็น 
อนัดบัที ่

1. ป้ายช่ือร้านมีจุดเด่น ท าใหส้งัเกตและหาร้าน
ไดง่้าย 
2. มีท  าเลที่ตั้งสะดวกในการเดินทางและมีที่จอด
รถเพยีงพอ 
3. ทางร้านสามารถติดต่อไดส้ะดวก มีเบอร์
โทรศพัทแ์ละสามารถติดต่อผา่นช่องทางอ่ืน เช่น 
Facebook, Line@ 

4.26 
 
4.44 
 
4.38 
 

0.74 
 
0.63 
 
0.77 
 
 

มากที่สุด 
 
มากที่สุด 
 
มากที่สุด 
 
 

5 
 
1 
 
2 
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ตารางที่ 4.17 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัที่ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่
          มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
                       (ต่อ) 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 𝑥̅ S.D. ระดบัความ

คิดเห็น 
อนัดบัที ่

4. มีช่องทางการจ าหน่ายที่หลากหลาย เช่น 
แอพพลิเคชัน่ฟู้ด เดลิเวอร่ี, Facebook หรือ
Line@, ผา่นทางโทรศพัท ์
5. มีการช าระค่าอาหารไดห้ลายช่องทาง 

4.32 
 
 
4.33 

0.79 
 
 
0.83 

มากที่สุด 
 
 
มากที่สุด 

4 
 
 
3 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวม 4.34 0.07 มากที่สุด  
 

จากตารางที่ 4.17 พบว่ากลุ่มตวัอย่างที่เห็นดว้ยระดบัมากที่สุด ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายที่ มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านข้าวซอยกัปตัน (𝑥̅ = 4.34 , S.D. = 0.07)  
เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี มีท  าเลที่ตั้งสะดวกใน
การเดินทางและมีที่จอดรถเพียงพอ (𝑥̅ = 4.45 , S.D. = 0.63) ทางร้านสามารถติดต่อได้สะดวก  
มีเบอร์โทรศพัทแ์ละสามารถติดต่อผ่านช่องทางอ่ืน เช่น Facebook, Line@ (𝑥̅ = 4.37 , S.D. = 0.77) 
มีการช าระค่าอาหารไดห้ลายช่องทาง (𝑥̅ = 4.32 , S.D. = 0.83) มีช่องทางการจ าหน่ายที่หลากหลาย 
เช่น แอพพลิเคชั่นฟู้ด เดลิเวอร่ี,FacebookหรือLine@,ผ่านทางโทรศพัท์ (𝑥̅ = 4.31 , S.D. = 0.79) 
ป้ายช่ือร้านมีจุดเด่น ท าใหส้งัเกตและหาร้านไดง่้าย (𝑥̅ = 4.26 , S.D. = 0.74) 
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ตารางที่ 4.18 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และปัจจยัที่ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่
          มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 𝑥̅ S.D. ระดบัความ

คิดเห็น 
อนัดบัที ่

1. การส่ือสารทางดา้นสินคา้แก่ผูบ้ริโภคถึง
โปรโมชัน่ต่างๆ   
2. สมมุติวา่ทางร้านมีการส่งเสริมการขาย เช่น 
การสะสมคูปอง เม่ือทานครบ 10 คร้ัง เลือกทาน
ฟรี 1 อยา่ง 
3. สมมุติวา่ทางร้านมีการจดัโปรโมชัน่ เช่น การ
แถมน ้ าอดัลมฟรีเม่ือทานอาหารครบ 300 บาท
แถมน ้ าอดัลม 
4. มีรายการอาหารพเิศษประจ าเดือน  
5. การโฆษณาสินคา้ดว้ยตวัอยา่งรูปภาพอาหารที่
สวยงาม 

4.07 
 
4.07 
 
 
4.0 
 
 
4.18 
4.23 

0.76 
 
0.84 
 
 
0.9 
 
 
0.79 
0.74 

มาก 
 
มาก 
 
 
มาก 
 
 
มาก 
มากที่สุด 

3 
 
4 
 
 
5 
 
 
2 
1 

ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 4.10 0.06 มาก  
   

จากตารางที่ 4.18 พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่เห็นด้วยระดับมากที่สุด ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดที่ มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านข้าวซอยกัปตัน (𝑥̅ = 4.10 , S.D. = 0.06)  
เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้ สามารถเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยไดด้งัน้ี การโฆษณาสินคา้ดว้ย
ตัวอย่างรูปภาพอาหารที่สวยงาม(𝑥̅ = 4.22 , S.D. = 0.74) มีรายการอาหารพิเศษประจ าเดือน  
(𝑥̅ = 4.17 , S.D. = 0.8) มีการส่ือสารทางดา้นสินคา้แก่ผูบ้ริโภคถึงโปรโมชัน่ต่างๆ (𝑥̅ = 4.06, S.D. 
= 0.76 ) สมมุติว่าทางร้านมีการส่งเสริมการขาย เช่น การสะสมคูปอง เม่ือทานครบ 10 คร้ัง  
เลือกทานฟรี 1 อย่าง (𝑥̅ = 4.05, S.D. = 0.85) สมมุติว่าทางร้านมีการจดัโปรโมชั่น เช่น การแถม
น ้ าอดัลมฟรีเม่ือทานอาหารครบ 300 บาทแถมน ้ าอดัลม (𝑥̅ = 4.01, S.D. = 0.9) 
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4.3 การทดสอบสมมติฐาน 
 
 ในการทดสอบสมมติฐาน ผูว้ิจยัไดท้  าการวิเคราะห์จากขอ้มูลทางสถิติในการเปรียบเทียบ
ค่าเฉล่ีย One-way ANOVA หรือ F-Test และทดสอบเพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปร 
เชิงปริมาณ 2 กลุ่ม ดว้ยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ Multiple Regression จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) เม่ือ Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 
 สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ประกอบไปด้วยเพศ อายุ สถานภาพ ที่อยู่ปัจจุบนั 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือนที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านขา้วซอย
กปัตนั สามารถเขียนเป็นสมมติฐานยอ่ยมางสถิติดงัน้ี  
 
ตารางที่ 4.19 แสดงผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นเพศที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
         ขา้วซอยกปัตนั 
ระดบัความพงึ
พอใจ 

แหล่งความแปรปรวน Df SS MS F Sig. 

เพศ ระหวา่งกลุ่ม 2 1.13 .567 1.321 .268 
ภายในกลุ่ม 397 170.30 .429   
Total 399 171.44    

 *มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.19 การวิเคราะห์การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั จ  าแนกตามเพศ 
ดว้ยวิธีการ F-Test หรือ One-way ANOVA พบว่าค่า Sig. มีค่าเท่ากบั .268 มีระดบันัยส าคญัที่ 0.05 
ดงันั้น เพศที่แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
  

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นอายทุี่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
ร้านขา้วซอยกปัตนั 
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ตารางที่ 4.20 แสดงผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นอายทุี่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
         ขา้วซอยกปัตนั 
ระดบัความพงึ
พอใจ 

แหล่งความแปรปรวน Df SS MS F Sig. 

อาย ุ ระหวา่งกลุ่ม 5 3.83 .768 1.804 .111 
ภายในกลุ่ม 394 167.60 .425   
Total 399 171.44    

 *มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.20 การวิเคราะห์การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั จ  าแนกตามอาย ุ
ดว้ยวิธีการ F-Test หรือ One-way ANOVA พบว่าค่า Sig. มีค่าเท่ากบั .111 มีระดบันัยส าคญัที่ 0.05 
ดงันั้น อายทุี่แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
  

สมมติฐานที่ 3 ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นสถานภาพที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ 
ใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 

 
ตารางที่ 4.21 แสดงผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นสถานภาพที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
         ร้านขา้วซอยกปัตนั 
ระดบัความพงึ
พอใจ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

สถานภาพ ระหวา่งกลุ่ม 2 1.40 .700 1.63 .196 
ภายในกลุ่ม 397 170.04 .428   
Total 399 171.44    

 *มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.21 การวิเคราะห์การตัดสินใจใช้บริการร้านข้าวซอยกัปตนั จ  าแนกตาม
สถานภาพ ด้วยวิธีการ F-Test หรือ One-way ANOVA พบว่าค่า Sig. มีค่าเท่ากับ .196 มีระดับ
นัยส าคญัที่ 0.05 ดังนั้น สถานภาพที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านขา้วซอย
กปัตนั 
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 สมมติฐานที่ 4 ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นที่อยูปั่จจุบนัที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
 
ตารางที่ 4.22 แสดงผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นที่อยูปั่จจุบนัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใช ้     
        บริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
ระดบัความพงึ
พอใจ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

ที่อยูปั่จจุบนั ระหวา่งกลุ่ม 1 1.24 1.24 2.90 0.08 
ภายในกลุ่ม 398 170.19 .428   
Total 399 171.44    

 *มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.22 การวิเคราะห์การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั จ  าแนกตามที่อยู่
ปัจจุบนั ดว้ยวธีิการ F-Test หรือ One-way ANOVA พบวา่ค่า Sig. มีค่าเท่ากบั .008 มีระดบันยัส าคญั
ที่ 0.05 ดงันั้น ที่อยูปั่จจุบนัที่แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
  

สมมติฐานที่ 5 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษาที่แตกต่างกันส่งผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 

 
ตารางที่ 4.23 แสดงผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นระดบัการศึกษาที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้
         บริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
ระดบัความพงึ
พอใจ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

ระดบัการศึกษา ระหวา่งกลุ่ม 3 .189 .063 .145 .933 
ภายในกลุ่ม 396 171.25 .432   
Total 399 171.44    

 *มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.23 การวเิคราะห์การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั จ  าแนกตามระดบั
การศึกษา ด้วยวิธีการ F-Test หรือ One-way ANOVA พบว่าค่า Sig. มีค่าเท่ากับ .933 มีระดับ
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นยัส าคญัที่ 0.05 ดงันั้น ระดบัการศึกษาที่แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอย
กปัตนั 
  

สมมติฐานที่ 6 ปัจจยัประชากรศาสตร์ด้านอาชีพที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจใช้
บริการร้านขา้วซอยกปัตนั 

  
ตารางที่ 4.24 แสดงผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นอาชีพที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
         ขา้วซอยกปัตนั 
ระดบัความพงึ
พอใจ 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Df SS MS F Sig. 

อาชีพ ระหวา่งกลุ่ม 5 4.22 .845 1.99 0.79 
ภายในกลุ่ม 394 167.21 .424   
Total 399 171.44    

 *มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.24 การวเิคราะห์การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั จ  าแนกตามอาชีพ 
ด้วยวิธีการ F-Test หรือ One-way ANOVA พบว่าค่า Sig. มีค่าเท่ากับ .79 มีระดับนัยส าคญัที่ 0.05 
ดงันั้น รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
  

สมมติฐานที่ 7 ปัจจยัประชากรศาสตร์ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 

 
ตารางที่ 4.25 แสดงผลการวเิคราะห์ความแตกต่างดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนที่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
        ใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
ระดบัความพงึ
พอใจ 

แหล่งความแปรปรวน Df SS MS F Sig. 

รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

ระหวา่งกลุ่ม 3 2.67 .89 2.08 .10 
ภายในกลุ่ม 396 168.77 .42   
Total 399 171.44    

 *มีระดบันยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 
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จากตารางที่ 4.25 การวเิคราะห์การตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั จ  าแนกตามรายได้
เฉล่ียต่อเดือน ด้วยวิธีการ F-Test หรือ One-way ANOVA พบว่าค่า Sig. มีค่าเท่ากับ .10 มีระดับ
นัยส าคัญที่ 0.05 ดังนั้ น รายได้เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 
ร้านขา้วซอยกปัตนั 

  
ผลการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้นทางดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
 

 สมมติฐานที่ 8 ผูว้จิยัไดใ้ชก้ารวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงเสน้ (Linear Regression Analysis) 
เพื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั โดยน าปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 4P’s มาวิเคราะห์สหสัมพนัธ์(Correlation) เพื่อท าการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง 
ตวัแปรอิสระ รวมถึงความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม เพื่อที่จะศึกษาว่าตัวแปร
อิสระไม่ไดมี้ความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนัยส าคญัที่ระดับ 0.05 ซ่ึงผลการวิเคราะห์ที่ได ้พบว่าปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ไม่มีปัจจยัใดที่มีความสมัพนัธก์นัอยา่งมีนยัส าคญั 
 ในส่วนการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบ Multiple Linear Regression เพื่อท าการวิเคราะห์
ความสมัพนัธร์ะหวา่งการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
4P’s ผูว้ิจยัใช้ขอ้มูลจากแบบสอบถามที่ได้ท  าการตรวจสอบขอ้มูลที่ถูกตอ้งและครบถว้นจ านวน
ทั้งส้ิน 400 ชุด ก าหนดระดบันยัส าคญัที่ 0.05 โดยวธีิ All Enter ไดผ้ลดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.26 ตวัแบบที่ไดจ้ากการวเิคราะห์ถดถอยเชิงเสน้ (Model Summary) 

Model R R Square Adjusted 
R Square 

Std. Error pf 
The Estimate 

1 .331 .109 .065 .634 
  

จากตารางที่ 4.26 พบวา่ค่าประสิทธิภาพในการท านาย (R Square) สูงสุดคือ .109 หมายความ
ว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s นั้นสามารถอธิบายการตดัสินใจใช้บริการร้านขา้วซอย
กปัตนั ไดร้้อยละ 10.9 ส่วนที่เหลืออีกร้อยละ 89.1 เกิดจากอิทธิพลอ่ืนๆ 
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ตารางที่ 4.27 ผลการวเิคราะห์การถดถอยของตวัแบบ (ANOVA) 
Model Sum of 

Squares 
Df Mean 

Square 
F Sig. 

1 Regression  
Residual  
Total 

18.764 
152.676 
171.440 

19 
380 
399 

.988 

.402 
2.458 .001 

  
สมมติฐานในการวเิคราะห์ผลการวเิคราะห์จากตารางที่ 4.27 คือ 

 𝐻0: ปัจจัยที่ได้จากการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ไม่มีผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
 𝐻1: มีอยา่งน้อย 1 ปัจจยัที่ไดจ้ากการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
ขา้วซอยกปัตนั 
 จากการทดสอบที่ระดับนัยส าคญั 0.05 ผลการทดสอบจากตารางที่ 26 ได้ค่า Sig. เท่ากับ 
.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่าระดบันัย  าคญัที่ 0.05 จึงปฏิเสธสมมตติฐาน 𝐻0 และยอมรับสมมติฐาน 𝐻1 
คือมีอย่างน้อย 1 ปัจจยัที่ได้จากการวิเคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านขา้วซอย
กปัตนั 
 
ตารางที่ 4.28 ผลการวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของ         
                      ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta   
(Constant) 3.759 .335  11.215 .000 
คุณภาพอาหารสดใหม่ สะอาด
และรสชาติอาหารดี 

-.139 .074 -.116 -1.880 .061 

เมนูอาหารมีหลากหลาย .094 .056 .111 1.683 .093 
ปริมาณอาหาร .008 .061 .009 .129 .898 
ผูข้ายอธัยาศยัดี มีความ
น่าเช่ือถือ เอาใจใส่และ
กระตือรือร้นในการบริการ 

.005 .076 .005 .068 .946 
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ตารางที่ 4.28 ผลการวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของ         
                      ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั (ต่อ) 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta   
มีการใหบ้ริการที่เป็นเอกลกัษณ์
และการบริการอาหารที่รวดเร็ว 

.035 .071 .035 .485 .628 

ความเหมาะสมของราคากบั
ปริมาณ 

-.088 .068 -.092 -1.295 .196 

ความเหมาะสมของราคากบั
คุณภาพ 

-.099 .081 -.090 -1.221 .223 

ความเหมาะสมของราคาเม่ือ
เทียบกบัร้านขา้วซอยอ่ืนๆ 

.137 .068 .148 2.013 .045* 

รายการอาหารมีหลายระดบั
ราคาใหเ้ลือก 

-.046 .065 -.054 -.704 .481 

ป้ายช่ือร้านมีจุดเด่น ท าให้
สงัเกตและหาร้านไดง่้าย 

.050 .055 .057 .907 .365 

มีท าเลที่ตั้งสะดวกในการ
เดินทางและมีที่จอดรถเพยีงพอ 

-.024 .065 -.023 -.366 .715 

ทางร้านสามารถติดต่อได้
สะดวก มีเบอร์โทรศพัทแ์ละ
สามารถติดต่อผา่นช่องทางอ่ืน 
เช่น Facebook, Line@ 

.112 .065 .132 1.741 .082 

มีช่องทางการจ าหน่ายที่
หลากหลาย เช่น แอพพลิเคชัน่
ฟู้ ด เดลิเวอร่ี, Facebook หรือ
Line@, ผา่นทางโทรศพัท ์

.077 .074 .093 1.049 .295 

มีการช าระค่าอาหารไดห้ลาย
ช่องทาง 

-.101 .069 0.128 01.460 .145 
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ตารางที่ 4.28 ผลการวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ของ         
                      ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั (ต่อ) 

Model Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta   
การส่ือสารทางดา้นสินคา้แก่
ผูบ้ริโภคถึงโปรโมชัน่ต่างๆ 

.168 .060 .196 2.806 .005* 

สมมุติวา่ทางร้านมีการส่งเสริม
การขาย เช่น การสะสมคูปอง 
เม่ือทานครบ 10 คร้ัง เลือกทาน
ฟรี 1 อยา่ง 

.026 .063 .033 .407 .684 

สมมุติวา่ทางร้านมีการจดั
โปรโมชัน่ เช่น การแถม
น ้ าอดัลมฟรีเม่ือทานอาหารครบ 
300 บาทแถมน ้ าอดัลม 

-.051 .057 -.071 -.903 .367 

มีรายการอาหารพเิศษ
ประจ าเดือน 

.050 .062 .061 .810 .419 

การโฆษณาสินคา้ดว้ยตวัอยา่ง
รูปภาพอาหารที่สวยงาม 

-.034 .060 -.039 -.572 .567 

 
จากตารางที่ 4.28 พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้

บริการร้านขา้วซอยกัปตนั อย่างมีนัยส าคญัที่ 0.05 T-test ของปัจจยัที่มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 คือ 
ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัร้านขา้วซอยอ่ืนๆ และ การส่ือสารทางดา้นสินคา้แก่ผูบ้ริโภค
ถึงโปรโมชัน่ต่างๆ โดยผลที่ไดจ้ากการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ สามารถตอบสมมติฐาน
ไดด้งัน้ี 
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สมมติฐานที่ 8.1 ปัจจัยทางด้านราคาที่ 3 ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน 
ขา้วซอยกปัตนั 
  จากผลการวิจยัพบว่า ค่าสถิติ T-test มีค่า Sig. เท่ากับ .045 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 
จึงยอมรับสมมติฐานที่ 8.1 สามารถตีความไดว้่า ปัจจยัทางด้านราคาที่มีความเหมาะสมของราคา 
เม่ือเทียบกบัร้านขา้วซอยอ่ืนๆ 
 

สมมติฐานที่ 8.2 ปัจจยัทางดา้นโปรโมชั่น 1 ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้าน
ขา้วซอยกปัตนั 

จากผลการวิจัยพบว่า ค่าสถิติ T-test มีค่า Sig. เท่ากับ 0.05 ซ่ึงมีค่าน้อยว่า 0.05  
จึงยอมรับสมมติฐานที่ 8.2 สามารถตีความไดว้่า ปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมการตลาด ทางดา้นการ
ส่ือสารทางดา้นสินคา้แก่ผูบ้ริโภคถึงโปรโมชัน่ต่างๆ 
 

4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลทางด้านการศึกษาการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและศักยภาพ  
Five Forces Model ข้อดีข้อเสียการควบคุมคุณภาพ ข้อดีข้อเสียด้านการบริหารจัดการ 
โดยการสัมภาษณ์เชิงลกึกบัผู้ประกอบการร้านอาหาร 
 

งานวจิยัน้ีไดใ้ชแ้บบสมัภาษณ์เชิงลึกแก่ผูป้ระกอบการร้านอาหาร 3 ร้าน นอกจากขอ้ค าถาม
ทั่วไปของร้านอาหารแล้วนั้ น ผูว้ิจัยได้ท  าการก าหนดข้อค าถามเพื่อใช้เป็นประโยชน์ในการ
ด าเนินการวจิยั 

 
4.4.1 ร้านที่ 1 ร้านซาลาเปาทับหล ี
 
ช่ือผูป้ระกอบการ นางสาว ธัญมน ศรลัมพ ์ด ารงต าแหน่งผูจ้ดัการ 3 ปี โดยคุณ ธัญมน  

ศรลมัพ ์เป็นลูกสาวของเจา้ของกิจการ กิจการร้านซาลาเปาทบัหลี เปิดมา 10 ปี มีทั้งหมด 11 สาขา 
 

4.4.1.1 SWOT 
 

   (1) ท่านคิดว่ากิจการของท่านมีจุดเด่นที่สร้างความเขม้แข็งให้แก่ธุรกิจคือ
อะไร 
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เป็นแบรนด์ที่มีช่ือเสียงมายาวนานค่อนขา้งเป็นที่รู้จกัอยูแ่ลว้ก่อนจะน ามา
เปิดกิจการที่กรุงเทพฯ เป็นสินคา้ Homemade ไม่แช่แขง็แตกต่างจากคู่แข่งในตลาด 

 
 (2) ท่านคิดว่ากิจการของท่านมีจุดอ่อนที่อาจส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจคือ

อะไร 
การเป็นสินคา้สด ไม่ได้แช่แข็งท าให้ไม่สามารถเก็บไวไ้ด้ระยะยาว ไม่

เหมาะแก่การส่งทางไกล 
 

   (3) ท่านคิดว่าปัจจยัภายนอกอะไรที่เป็นโอกาสและท าให้กิจการของท่าน
กา้วหนา้อยา่งย ัง่ยนื 

เศรฐกิจ และนโยบายภาครัฐที่เอ้ือให้กบัผูป้ระกอบการ ธุรกิจดา้นอาหาร
และธุรกิจที่สร้างขึ้นมาเพือ่ช่วยสนบัสนุนดา้นอาหารเช่น Food Apps 

 
   (4) ท่านคิดวา่ปัจจยัภายนอกอะไรที่เป็นอุปสรรคในการด าเนินกิจการของ
ท่านในอนาคตอนัใกล ้

เศรฐกิจ และนโยบายภาครัฐที่ไม่เอ้ือใหก้บัผูป้ระกอบการ ธุรกิจดา้นอาหาร 
เช่นนโยบายการสั่งปิดร้านชั่วคราว หรือให้ขายผ่านช่องทางเดลิเวอร่ีที่เก็บค่าGP% สูง และข่าว
เสียหายดา้นโรคระบาดที่เก่ียวกบัอาหาร เช่นโรคในสตัว ์

 
  4.4.1.2 Five Forces Model 
 
   (1) Threat of new Entrants(ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่) 
   ท่านคิดวา่การเขา้สู่ธุรกิจร้านอาหารเป็นไปไดง่้ายหรือไม่? 

ไม่ง่าย และ ไม่ยาก ตอ้งวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายให้ดีว่าลูกคา้คือใคร และ
จุดเด่นของสินคา้คืออะไรที่จะท าใหคู้่แข่งท าตามไม่ได ้
   ท่านคิดว่าภยัคุกคามจากคู่แข่งขนัรายใหม่ จะส่งผลกระทบต่อกิจการของ
ท่านหรือไม่ หากท่านคิดวา่มีผลกระทบ ท่านมีวธีิในการจดัการอยา่งไร (มีค่าด าเนินการเท่าไหร่) 

ก็ตอ้งมีผลกระทบบา้ง แลว้แต่สถานการณ์ เราไม่จ าเป็นตอ้งก าจดัคู่แข่งแต่
ตอ้งไม่หยดุพฒันาสินคา้และแบรนด์เรา ถา้สินคา้ดีจริงก็จะอยูใ่นตลาดไดน้าน ผูบ้ริโภคมีความชอบ
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ที่แตกต่างเราตอ้งรักษาลูกคา้ที่ดีของเราไวใ้หน้านที่สุด  ถึงมีแบรนดใ์หม่แต่ไม่ดีจริง ลูกคา้ที่เปล่ียน
ใจไปลองของใหม่สุดทา้ยก็จะกลบัมาหาแบรนดท์ี่เคา้คิดวา่ดี 
 
   (2) Power of Suppliers(อ านาจต่อรองของผูจ้ดัหา Supply) 
   ท่านคิดว่าอ านาจการต่อรองของผูจ้ดัหาวตัถุดิบ ส่งผลกระทบต่อกิจการ
ของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
   ส่งผลกระทบ ผูจ้ดัหาวตัถุดิบยอ่มมีอ านาจในการก าหนดราคาหากเป็นเจา้
ใหญ่หรือเจา้เดียวในตลาด แต่หากsupplier วตัถุดิบนั้นๆมีหลายเจา้เราก็สามารถใชส่ิ้งนั้นเป็นการ
ต่อรองราคาได ้
 
   (3) Availability of Substitutes(ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน)  
   ท่านคิดว่าอุปสรรคที่เกิดจากสินค้าทดแทน ส่งผลต่อกิจการของท่าน
หรือไม่ อยา่งไร 
   เป็นไปได้ สินค้าอาหารนั้ นย่อมมีอาหารชนิดอ่ืนมาทดแทนเป็นเร่ือง
ธรรมดา เพราะลูกคา้ไม่สามารถบริโภคอาหารชนิดเดียวกนัไดทุ้กวนั 
   หากท่านคิดวา่มีผลกระทบ ท่านมีกลยทุธใ์ดในการจดัการอยา่งไร 
   เราตอ้งหาเหตุผลที่จะให้ลูกคา้กลบัมาซ้ือสินคา้ของเราอีกคร้ังในอนาคต 
และมีการบอกต่อ ไปยงัคนรู้จกั 
 
   (4) Power of Customers (อ านาจต่อรองจากลูกคา้) 
   ท่านคิดว่าการต่อรองในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ จะส่งผลกระทบต่อการ
ด าเนินกิจการอยา่งไร และท่านมีวธีิการตอบรับอยา่งไร 
   หากพูดถึงการต่อรองเร่ืองราคาและปริมาณนั้นไม่มีผลกระทบเน่ืองจาก
ราคาไดถู้กก าหนดมาชดัเจน ตามเมนูและการผลิตของทางแบรนดท์  าทีจ  านวนมากไม่สามารถเปล่ยน
แปลงต่อช้ินได ้
   ท่านใชก้ลยทุธใ์ดในการต่อรองกบัลูกคา้ 
   ตอ้งแจง้ลูกคา้ว่าราคาถูกก าหนดมาเท่าน้ี หากมีการเปล่ียนแปลงจะส่งผล
กระทบและปัญหาต่อระบบการจดัการของร้าน ตอ้งท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่เรามีระบบจดัการไม่สามารถ
เปล่ียนแปลงไดง่้ายๆ 
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   (5) Industry Rivalry (การแข่งขนัของผูท้ี่อยูใ่นอุตสาหกรรม) 
   ท่านคิดว่าระดับการแข่งขนัระหว่างคู่แข่งในอุตสาหรกรรมร้านอาหาร 
ส่งผลต่อกิจการของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
   การแข่งขนัของคู่แข่งในอุตสาหกรรมอาหารนั้นค่อนขา้งสูงในปัจจุบนั มี
แบรนดสิ์นคา้มากมายเกิดขึ้น ส่งผลใหลู้กคา้มีตวัเลือกมากขึ้น ยอ่มส่งผลกระทบ 
   ท่านคิดวา่คู่แข่งที่ส าคญัในการท าธุรกิจของท่านเป็นร้านอาหารประเภทใด 
และท่านมีกลยทุธใ์นการแข่งขนัอยา่งไร 
   คู่แข่งอาจเป็นแบรนดสิ์นคา้ประเภทเดียวกนัคือต่ิมซ าหรือ สินคา้คลา้ยกนั
เช่นขนมปัง โดนัท เบเกอร่ีต่างๆ กลยุทธ์ในการแข่งขนัคือการพฒันาคุณภาพและบริการอย่าง
ต่อเน่ือง 
 
  4.4.1.3 สภาพปัญหาทางดา้นการด าเนินงาน 
 
  ขอ้ดีขอ้เสียการควบคุมคุณภาพ 
  ท่านคิดว่าการเก็บสินคา้คงคลงัวตัถุดิบและการควบคุมคุณภาพของอาหาร มีความ
จ าเป็นต่อกิจการของท่านไหม 
  มีความจ าเป็นอยา่งที่สุด คุณภาพของอาหารเป็นส่ิงที่ทุกธุรกิจควรควบคุมให้มาก
ที่สุด เพราะหากคุณภาพไม่ดีเพียงแค่คร้ังเดียว อาจเสียลูกคา้ไปตลอด การสต็อกวตัถุดิบจึงส าคญั 
ควรรู้วา่ควรสตอ็กแค่ไหนใหว้ตัถุดิบยงัสดใหม่อยูเ่สมอไม่ตกคา้งจนท าใหเ้สียคุณภาพ   
  ท่านคิดวา่ตน้ทุนในการควบคุมคุณภาพของกิจการท่านประมาณก่ีบาทเม่ือเทียบกบั
ตน้ทุนค่าอาหาร 1 อยา่ง 
  ไม่สามารถค านวณไดเ้น่ืองจากมีหลายปัจจยั 
  ท่านใชว้ธีิการใดในการควบคุมคุณภาพ 
  ขั้นตอนการผลิตและสูตรอาหารที่ชดัเจน การเก็บสินคา้ที่สะอาดและเป็นระบบ 
 
  ขอ้ดีขอ้เสียดา้นการบริหารจดัการ 
  กิจการของท่าน กระบวนการใดที่พบปัญหามากที่สุด 
  การเก็บสินคา้คงคลัง เน่ืองจากค าสั่งซ้ือเขา้มาแตกต่างในแต่ละวนัจึงยากต่อการ
คาดการณ์ 
  กิจการของท่านมีการท าผดิ Order บ่อยหรือไม่ 



67 
 

  เกิดขึ้นบา้งเป็นเร่ืองปกติ ของการท างานดว้ยคนไม่ใช่เคร่ืองจกัร 
  ท่านใชว้ธีิการใดในการบริหารจดัการกิจการตน้ทุนของกิจการท่าน 
  ใชร้ะบบค านวณค่าใช้จ่าย ลงรายละเอียดค่าใช้จ่ายต่างๆให้ครบถ้วนเพื่อค  านวณ
ตน้ทุนที่แม่นย  า 
 
 4.4.2 ร้านที่ 2 ร้านอาหารยุ้งฉาง 
 
 ช่ือผูป้ระกอบการ นาย กุลพล สามเสน ด ารงต าแหน่งเจ้าของร้านและหัวหน้าพ่อครัว  
มา 3 ปี รายไดป้ระมาณ 800,000 บาท ถึง 1,200,000 บาทต่อเดือน 
   
  4.4.2.1 SWOT 
 
   (1) ท่านคิดว่ากิจการของท่านมีจุดเด่นที่สร้างความเขม้แข็งให้แก่ธุรกิจคือ
อะไร 
   สินคา้ที่แตกต่างจากร้านอ่ืนในหมวดเดียวกนั มีสินคา้ที่ไม่เคยมีมาก่อนใน
ประเทศไทย มีการตกแต่งในรูปแบบที่แตกต่างจากร้านอ่ืน 
 
   (2) ท่านคิดว่ากิจการของท่านมีจุดอ่อนที่อาจส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจคือ
อะไร 
   สินคา้แปลกใหม่เกินความเขา้ใจของตลาด สินคา้ไม่ไดอ้อกแบบมาตาม
ความตอ้งการของตลาดราคา 
 
   (3) ท่านคิดว่าปัจจยัภายนอกอะไรที่เป็นโอกาสและท าให้กิจการของท่าน
กา้วหนา้อยา่งย ัง่ยนื 
   บริการส่งอาหาร ลดระยะระหว่างผูซ้ื้อและผูข้าย เทคโนโลยีในการ
โฆษณา ลดค่าใชจ่้ายและระยะห่างของผูซ้ื้อและผูข้าย 
 
   (4) ท่านคิดวา่ปัจจยัภายนอกอะไรที่เป็นอุปสรรคในการด าเนินกิจการของ
ท่านในอนาคตอนัใกล ้
   เศรษกิจ ท าใหก้ าลงัซ้ือโดยรวมลดลงและการตดัสินใจซ้ือยากขึ้น 
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  4.4.2.2 Five Forces Model 
 
   (1) Threat of new Entrants (ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่) 
   ท่านคิดวา่การเขา้สู่ธุรกิจร้านอาหารเป็นไปไดง่้ายหรือไม่? 
   เขา้ได้ง่าย เน่ืองจากในสมัยน้ีการเร่ิมตน้ธุรกิจขายอาหารเป็นไปได้ง่าย
เน่ืองจากไม่ตอ้งมีหนา้ร้านก็ท  าอาหารขายได ้
   ท่านคิดว่าภยัคุกคามจากคู่แข่งขนัรายใหม่ จะส่งผลกระทบต่อกิจการของ
ท่านหรือไม่ หากท่านคิดวา่มีผลกระทบ ท่านมีวธีิในการจดัการอยา่งไร (มีค่าด าเนินการเท่าไหร่) 
   มีผลกระทบ และวิธีในการจดัการคือสร้างสินคา้ให้ใหม่และสร้างสรรค์
กวา่คู่แข่งตลอดเวลา 
 
   (2) Power of Suppliers (อ านาจต่อรองของผูจ้ดัหา Supply) 
   ท่านคิดว่าอ านาจการต่อรองของผูจ้ดัหาวตัถุดิบ ส่งผลกระทบต่อกิจการ
ของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
   ไม่ส่งผล เพราะราคาปรับเปล่ียนพร้อมกันทั้ งตลาด ด้วยวตัถุดิบชนิด
เดียวกนัทางร้านสามารถเพิม่มูลค่าไดม้ากกวา่ร้านทัว่ๆไป 
 
   (3) Availability of Substitutes (ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน) 
   ท่านคิดว่าอุปสรรคที่เกิดจากสินค้าทดแทน ส่งผลต่อกิจการของท่าน
หรือไม่ อยา่งไร 
   ไม่ส่งผล  
   หากท่านคิดวา่มีผลกระทบ ท่านมีกลยทุธใ์ดในการจดัการอยา่งไร 
   ทางธุรกิจเราก็จะใชสิ้นคา้ทดแทนนั้นดว้ยเพื่อท าให้ยงัสามารถแข่งขนัใน
ตลาดได ้  
 
   (4) Power of Customers(อ านาจต่อรองจากลูกคา้) 
   ท่านคิดว่าการต่อรองในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ จะส่งผลกระทบต่อการ
ด าเนินกิจการอยา่งไร และท่านมีวธีิการตอบรับอยา่งไร 
   ท  า Margin ก าไรลดนอ้ยลง 
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   ท่านใชก้ลยทุธใ์ดในการต่อรองกบัลูกคา้ 
   สร้างสินคา้ที่สามารถดึงดูดลูกคา้ให้ตอ้งมาใช้บริการซ ้ าจากเราเท่านั้ น 
เพราะไม่มีที่อ่ืน และใชก้ลยทุธท์างดา้นราคา ที่ท  าใหลู้กคา้รู้สึกวา่ไดม้ากกวา่ที่จ่าย 
 
   (5) Industry Rivalry(การแข่งขนัของผูท้ี่อยูใ่นอุตสาหกรรม) 
   ท่านคิดว่าระดับการแข่งขนัระหว่างคู่แข่งในอุตสาหรกรรมร้านอาหาร 
ส่งผลต่อกิจการของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
   อาหารที่รสชาติคุน้เคยกบัลูกคา้ จะเป็นตวัเลือกแรกในการตดัสินใจซ้ือ
บ่อยดวา่สินคา้  
   ท่านคิดวา่คู่แข่งที่ส าคญัในการท าธุรกิจของท่านเป็นร้านอาหารประเภทใด 
และท่านมีกลยทุธใ์นการแข่งขนัอยา่งไร 
   เปิดไลน์สินคา้เพิ่มและก าหนดราคาที่เหมาะสม แยกจากสินคา้ที่ขายปกติ 
ที่ราคาใกลเ้คียงกนัแต่ลดปริมาณและปรับคุณภาพวตัถุดิบใหเ้หมาะสม 
   
  4.4.2.3 สภาพปัญหาทางดา้นการด าเนินงาน 
   
  ขอ้ดีขอ้เสียการควบคุมคุณภาพ 
  ท่านคิดว่าการสต๊อกวตัถุดิบและการควบคุมคุณภาพของอาหาร มีความจ าเป็นต่อ
กิจการของท่านไหม  
  มีความจ าเป็นอย่างยิ่ง เพราะคุณภาพของอาหารเป็นส่ิงที่ทุกร้านอาหารตอ้งให้
ความส าคญัเป็นพเิศษ เพราะหากคุณภาพไม่ดี อาจท าใหคุ้ณภาพของอาหารเสียทั้งหมด  
  ท่านคิดวา่ตน้ทุนในการควบคุมคุณภาพของกิจการท่านประมาณก่ีบาทเม่ือเทียบกบั
ตน้ทุนค่าอาหาร 1 อยา่ง 
  ร้อยละ 10 ของตน้ทุน 
  ท่านใชว้ธีิการใดในการควบคุมคุณภาพ 
  ทุกอยา่งถูกควบคุมดว้ยตวัเลข มีการชัง่ตวงวดัที่ชดัเจน โดยที่ไม่พึ่งพนักงาน และ
เม่ือไดรั้บวตัถุดิบสดมา ทางร้านจะท าการปรุงสุกและแพค็เก็บทนัที 
   
  ขอ้ดีขอ้เสียดา้นการบริหารจดัการ 
  กิจการของท่าน กระบวนการใดที่พบปัญหามากที่สุด 
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  ความรอบคอบของพนกังานที่รับค  าสัง่ซ้ือ 
  กิจการของท่านมีการท าผดิ Order บ่อยหรือไม่ 
  ไม่บ่อยมากนกั ประมาณ 1 ต่อ 70 
  ท่านใชว้ธีิการใดในการบริหารจดัการกิจการตน้ทุนของกิจการท่าน 
  คิดสินคา้ที่ไม่มีวตัถุดิบเสียหายและการหมุนวตัถุดิบไปใส่เมนูอ่ืน 
  
 4.4.3 ร้านที่ 3 Old School Coffee 
 
 ช่ือผูป้ระกอบการ นาย ดิศพงษ ์ดิศกุล ณ อยธุยา ด ารงต าแหน่ง เจา้ของกิจการมา 7 ปี รายได้
ประมาณ 80,000 บาท ถึง 100,000 บาทต่อเดือน 
   
  4.4.3.1 SWOT 
   (1) ท่านคิดว่ากิจการของท่านมีจุดเด่นที่สร้างความเขม้แข็งให้แก่ธุรกิจคือ
อะไร 
   มาตรฐานของสินคา้ รายจ่ายนอ้ย สามารถควบคุมได ้
 
   (2) ท่านคิดว่ากิจการของท่านมีจุดอ่อนที่อาจส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจคือ
อะไร 
   การเขา้ถึงของระบบขนส่งสาธารณะ การเรียกเก็บค่าบริการจากการสั่ง
อาหารจดัส่ง (Delivery) 
 
   (3) ท่านคิดว่าปัจจยัภายนอกอะไรที่เป็นโอกาสและท าให้กิจการของท่าน
กา้วหนา้อยา่งย ัง่ยนื 
   การจดัการระบบขนส่งสาธารณะ การก าหนดราคาเรียกเก็บค่าบริการผูส่้ง
อาหาร การเพิ่มหรือกระจายพื้นที่ทางเศรษฐกิจให้ครอบคลุมเพื่อให้เกิดศูนยก์ลางเศรษฐกิจขึ้นใน
หลายๆพื้นที่และความช่วยเหลือจากภาครัฐในภาวะวกิฤต 
 
   (4) ท่านคิดวา่ปัจจยัภายนอกอะไรที่เป็นอุปสรรคในการด าเนินกิจการของ
ท่านในอนาคตอนัใกล ้
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   สภาพเงินบาทที่อ่อนตวัและยงัมีแนวโน้มที่จะอ่อนค่าลงอีก การจดัการ
วกิฤตในโรคติดต่อของภาครัฐ 
 
  4.4.3.2 Five Forces Model 
 
   (1) Threat of new Entrants (ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่) 
   ท่านคิดวา่การเขา้สู่ธุรกิจร้านอาหารเป็นไปไดง่้ายหรือไม่? 
   ไม่ ง่าย เ น่ืองจากการเปิดธุรกิจร้านกาแฟและเบเกอร่ี ต้องมี รู้และ
ความสามารถในการชงและการอบขนม 
   ท่านคิดว่าภยัคุกคามจากคู่แข่งขนัรายใหม่ จะส่งผลกระทบต่อกิจการของ
ท่านหรือไม่ หากท่านคิดวา่มีผลกระทบ ท่านมีวธีิในการจดัการอยา่งไร (มีค่าด าเนินการเท่าไหร่) 
   ไม่ส่งผล เน่ืองจากพื้นที่ไม่อ านวยใหมี้การเปิดกิจการเพิม่เติมในระยะใกล้
เคียง หากเกิดปัญหาจา้งตน้ อาจตอ้งปรับเปล่ียนการใหบ้ริการหรืออ่ืนๆในรูปแบบที่แตกต่างกนั 
 
   (2) Power of Suppliers(อ านาจต่อรองของผูจ้ดัหา Supply) 
   ท่านคิดว่าอ านาจการต่อรองของผูจ้ดัหาวตัถุดิบ ส่งผลกระทบต่อกิจการ
ของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
   กระทบโดยตรงเน่ืองจากวตัถุดิบเป็นตน้ทุน ซ่ึงส่งผลต่อราคาขายหรือ
ส่วนต่างก าไรที่จะไดรั้บ 
 
   (3) Availability of Substitutes(ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน)  
   ท่านคิดว่าอุปสรรคที่เกิดจากสินค้าทดแทน ส่งผลต่อกิจการของท่าน
หรือไม่ อยา่งไร 
   ไม่ส่งผล  
 
   (4) Power of Customers(อ านาจต่อรองจากลูกคา้) 
   ท่านคิดว่าการต่อรองในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ จะส่งผลกระทบต่อการ
ด าเนินกิจการอยา่งไร และท่านมีวธีิการตอบรับอยา่งไร 
   มีผลกระทบไม่เกิน 1% จากรายไดท้ี่ไดรั้บ 
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   ท่านใชก้ลยทุธใ์ดในการต่อรองกบัลูกคา้ 
   ท  าการจดัโปรโมชัน่ เพือ่เป็นการโฆษณาสินคา้ไปในตวั 
 
   (5) Industry Rivalry(การแข่งขนัของผูท้ี่อยูใ่นอุตสาหกรรม) 
   ท่านคิดว่าระดับการแข่งขนัระหว่างคู่แข่งในอุตสาหรกรรมร้านอาหาร 
ส่งผลต่อกิจการของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
   ส่งผลที่ตน้ทุนหากเทียบกบัร้านขนาดใหญ่(เทียบเป็น % จากขนาด Market 
Cap.) เพราะตน้ทุนลดหลัน่ไปตาม Demand 
   ท่านคิดวา่คู่แข่งที่ส าคญัในการท าธุรกิจของท่านเป็นร้านอาหารประเภทใด 
และท่านมีกลยทุธใ์นการแข่งขนัอยา่งไร 
   รักษากลุ่มลูกคา้ประจ า โดยรักษามาตรฐานสินคา้และพฒันาสินคา้ใหม่ๆ
อยูเ่ป็นประจ าเพือ่ใหไ้ดลู้กคา้กลุ่มใหม่ๆเพิม่ 
 
  4.4.3.3 สภาพปัญหาทางดา้นการด าเนินงาน 
 
  ขอ้ดีขอ้เสียการควบคุมคุณภาพ 
  ท่านคิดว่าการเก็บวตัถุดิบและการควบคุมคุณภาพของอาหาร มีความจ าเป็นต่อ
กิจการของท่านไหม  
  จ  าเป็น เน่ืองจากการจดัเก็บวตัถุดิบเป็นส่ิงที่ส าคญัในการผลิตสินคา้ หากวตัถุดิบ
ไม่ไดคุ้ณภาพจะท าใหก้ารผลิตเสียหายได ้
  ท่านคิดวา่ตน้ทุนในการควบคุมคุณภาพของกิจการท่านประมาณก่ีบาทเม่ือเทียบกบั
ตน้ทุนค่าอาหาร 1 อยา่ง 
  ไม่มาก เพราะ ทางกิจการวตัถุดิบมีอายทุี่อยูไ่ดน้าน 
  ท่านใชว้ธีิการใดในการควบคุมคุณภาพ 
ท าการตรวจสอบคุณภาพของวตัถุดิบดว้ยตนเอง 4-5 คร้ังต่อสปัดาห์ 
 
  ขอ้ดีขอ้เสียดา้นการบริหารจดัการ 
  กิจการของท่าน กระบวนการใดที่พบปัญหามากที่สุด 
  เงินสดส ารองในการจ่ายบิลต่างๆปัจจุบนัไม่สามารถคาดเดาได ้ท าให้เกิดกระทบ
ต่อทุกส่วน 
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  กิจการของท่านมีการท าผดิ Order บ่อยหรือไม่ 
  ไม่บ่อย 
  ท่านใชว้ธีิการใดในการบริหารจดัการกิจการตน้ทุนของกิจการท่าน 
  จ  าแนกวตัถุดิบทุกประเภท ท าสต๊อก เลือกใชว้ตัถุดิบตามราคาที่ก  าหนดไว ้และมี
เงินส ารองไวต้ลอดเผือ่ฉุกเฉินและตดัร่ายจ่ายเป็นรายวนัเท่านั้น 
 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลแบบสมัภาษณ์ 
 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านอาหารจ านวน 3 ร้าน ในคร้ังน้ีแสดงให้เห็นถึง 1) การ
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมและศักยภาพ SWOT 2) Five Forces Model 3) ข้อดีข้อเสียการควบคุม
คุณภาพ 4) ข้อดีข้อเสียการบริการจัดการ สรุปได้ว่า ผูป้ระกอบการร้านอาหารส่วนใหญ่เป็น
ร้านอาหารที่เปิดมาแลว้นานกว่า 3 ปี ท  าให้เป็นที่รู้จกัของกลุ่มผูบ้ริโภคต่างๆ โดยทางร้านอาหาร 
มีจุดอ่อนที่ใชสิ้นคา้สด ไม่สามารถเก็บไดน้านและไม่สามารถส่งทางไกลได ้ ซ่ึงทางร้านเนน้การลด
ระยะห่างระหวา่งผูซ้ื้อและผูข้ายโดยการใชบ้ริการ Food Delivery Application เพือ่เป็นคนกลางที่จะ
รับส่งสินคา้แทน โดยผูป้ระกอบการมองว่าปัจจยัภายนอกที่เป็นอุปสรรคในการด าเนินกิจการคือ
ภาวะถดถอยของเศรษฐกิจและอตัราค่าเงินบาทที่อ่อนตวัลง ท าให้ผูบ้ริโภคไม่มีก าลงัซ้ือ รวมไปถึง
ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ ซ่ึงสามารถส่งผลกระทบต่อกิจการไดง่้าย เน่ืองจากอตัราการเพิ่มขึ้น
ร้านอาหารมากขึ้ นอย่างต่อเน่ือง จากการที่มีบริการรับส่งอาหารท าให้คู่แข่งรายใหม่ไม่ตอ้งมี 
หน้า ร้านสามารถที่จะขายอาหารได้ ปัจจัยทางด้านอ านาจการต่อรองของผู ้จัดหา Supply 
ผูป้ระกอบการมองว่าไม่ส่งผลกระทบต่อกิจการเน่ืองจากวตัถุดิบต่างๆมีผูข้ายหลายเจา้ และมีราคา
ตลาดที่ไดม้าตรฐาน ปัจจยัทางดา้นภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน เป็นปัจจยัทัว่ไปที่ผูป้ระกอบการ
เป็นกงัวลเน่ืองจากผูบ้ริโภคไม่สามารถที่จะบริโภคส่ิงเดิมๆ หรือร้านเดิมๆ ไดทุ้กวนั ปัจจยัทางดา้น
อ านาจต่อรองจากลูกคา้ เน่ืองจากร้านอาหารของผูป้ระกอบการที่ถูกสมัภาษณ์มีการตั้งราคาที่ชดัเจน
ไวแ้ลว้และไม่สามารถลดราคาไดเ้น่ืองจากจะส่งผลกระทบต่อระบบการจดัการ ปัจจยัทางดา้นการ
แข่งขนัของผูท้ี่อยูใ่นอุตสาหกรรม ซ่ึงมีการแข่งขนัที่ค่อนขา้งสูงท าให้ผูป้ระกอบการค่อนขา้งกงัวล 
เน่ืองจากลูกคา้มีตวัเลือกมากขึ้น ท าให้ตอ้งมีการพฒันาสินคา้และการบริการอยู่ตลอดเวลา ส่วน
สุดทา้ยพบว่าผูป้ระกอบการมองว่าการเก็บสินคา้คงคลังมีความจ าเป็นต่อกิจการเป็นอย่างมาก 
เน่ืองจากคุณภาพของอาหารเป็นส่ิงส าคญัที่สุดในการด าเนินธุรกิจ หากวตัถุดิบเสียหาย อาจท าให้
กระบวนการผลิตหยุดชะงกัและเสียลูกคา้ได้ ซ่ึงการเก็บสินคา้คงคลงัตอ้งมีมาตรฐานในการเก็บ
เพือ่ใหสิ้นคา้ยงัคงสดใหม่เสมอ และในการควบคุมคุณภาพของสินคา้มีการชัง่ ตวง วดัที่มีมาตรฐาน
จะสามารถท าใหสิ้นคา้เหมือนกนัทุกคร้ัง ซ่ึงส่วนใหญ่ผูป้ระกอบการให้สัมภาษณ์ว่ากระบวนการที่
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พบปัญหามากที่สุดคือการเก็บสินคา้คงคลงัและการรับค าสั่งซ้ือที่เขา้มาแตกต่างกนั ซ่ึงท าใหกิ้จการ
อาจจะเสียตน้ทุนในส่วนน้ี 
 
ตารางที่ 4.29 ตารางแสดงการจดักลุ่มค าตามปัจจยัและปัญหาทางดา้นแผนการตลาดที่จะส่งผลต่อ 
                      การด าเนินการ  
กลุ่มค า ความสมัพนัธ ์ ค  าหลกั 
- มีสินคา้และรสชาติที่แตกต่าง
จากร้านอ่ืน 
- สินคา้สดใหม่ ไม่สามารถ
เก็บไวไ้ดน้าน 
- การเขา้ร่วม Food Delivery 
Application 
- เศรษฐกิจ สภาพเงินบาทที่
อ่อนตวัลง ท าใหผู้บ้ริโภคใช้
จ่ายอยา่งประหยดั  
- การเขา้สู่ตลาดร้านอาหาร
เป็นไปไดง่้าย 
- วตัถุดิบที่ทางผูป้ระกอบการ
ใชร้าคาตลาดมีการปรับเปล่ียน
ขึ้นลงเหมือนกนัทั้งหมด  
- สินคา้ทดแทน ยอดขายลดลง 
- มีการก าหนดราคาที่ชดัเจน
ไวอ้ยูแ่ลว้ 
- มีตวัเลือกในการบริโภคเยอะ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
เป็นส่วนหน่ึง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ปัจจยัและปัญหาทางดา้น
แผนการตลาดที่จะส่งผลต่อ
การด าเนินการ 
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ตารางที่ 4.30 แสดงการจดักลุ่มค าตามปัจจยัและปัญหาที่ส่งผลต่อการด าเนินกิจการ  
กลุ่มค า ความสมัพนัธ ์ ค  าหลกั 
- การเก็บสินคา้คงคลงัและการ
รับค าสัง่ซ้ือ 
- การควบคุมคุณภาพมีความ
จ าเป็นต่อการด าเนินกิจการ
ร้านอาหาร 
- การชัง่ ตวง วดั 
- ขั้นตอนการผลิต 
- สูตรอาหารที่ชดัเจน 
- การรับค าสัง่ซ้ือที่ผดิพลาด 

         
 
เป็นส่วนหน่ึงของ 

 
 
 
 
ปัจจยัและปัญหาที่ส่งผลต่อ
การด าเนินกิจการ 

 
 จากการวิเคราะห์ เป็นการน าค  าหลกัที่มีความคลา้ยคลึงกนัของผูต้อบแบบสอบถาม แต่การ
ตอบจะมุ่งประเด็นไปในทางเดียวกนั 
 

4.5 วเิคราะห์แผนการตลาด 
 
 การวิเคราะห์แผนการตลาดเป็นการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามทางด้านลักษณะ
ประชากรศาสตร์ การศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 4P’s และการสัมภาษณ์เชิงลึกทางด้าน  
1) SWOT 2) Five Forces Model  
 

 

51.9%
46.1%

2%

เพศ

ชาย หญิง LGBTQ

25.4%

3.2%

13.7%

8.7%14.2%

37.4%

อายุ

ต ่ากว่า 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี

41-50 ปี 51-60 ปี 60 ปี ขึน้ไป
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รูปที่ 4.1 ขอ้มูลจากแบบสอบถามประชากรศาสตร์ 

42.1%

56.4%

1.5%

สถานภาพ

โสด สมรส หยา่ร้าง

9%

91%

ท่ีอยู่ปัจจบุนั

เขตหลกัส่ี เขตอ่ืนๆ

7%

63.70%

27.20%

2%

ระดบัการศกึษษ

ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก

4.60%

32.50%

17.30%

11.70%

10.40%

อาชีพ

นกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานเอกชน รับราชการ

ธุรกิจสว่นตัว แม่บ้าน อ่ืนๆ

6%

16.60%

17.10%60.20%

รายได้เฉ่ียตอ่เดือน

ต ่ากว่า 10,000 บาท 10,001-20,000 บาท

20,001-30,000 30,0001 บาทขึน้ไป
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 จากการเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามประชากรศาสตร์ โดยน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์
แผนการตลาด พบว่ากลุ่มลูกค้าที่ เป็นผูบ้ริโภคของร้านข้าวซอยกัปตัน เพศชายและเพศหญิง 
มีอตัราส่วนใกลเ้คียงกนั มีช่วงอายตุั้งแต่ 21-60 ปีขึ้นไป เน่ืองจากใกลแ้หล่งชุมชน สถานศึกษาและ
บริษทัต่างๆ ที่อาศยัอยู่ในกรุงเทพฯ  มีรายได้มากกว่า 20,00-30,001 บาท ขึ้นไป โดยผูบ้ริโภคให้
ความส าคญัแก่ผลิตภณัฑท์างดา้นอาหารที่มีความสดใหม่ สะอาดและรสชาติดี ผูข้ายมีอธัยาศยัที่ดี 
น่าเช่ือถือ เอาใจใส่ กระตือลือร้นในการบริการ ซ่ึงร้านขา้วซอยกปัตนัมีราคากบัคุณภาพของอาหารมี
ความเหมาะสมกบัราคา ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัร้านขา้วซอยอ่ืนๆ มีความสะดวกสบาย
ในการเดินทาง มีที่จอดรถเพยีงพอ โดยทางร้านมีการส่ือสารทางดา้นสินคา้แก่ผูบ้ริโภคถึงโปรโมชัน่
ต่างๆ การโฆษณาดว้ยรูปภาพอาหารที่สวยงามและมีเมนูพเิศษประจ าเดือน  
 
 จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการร้านอาหารจ านวน 3 ท่าน พบว่าจุดเด่นคือเป็น
ร้านอาหารที่มีช่ือเสียง มีสินคา้และรสชาติของอาหารที่แตกต่างจากร้านอ่ืนๆ โดยที่จุดอ่อนที่ส่งผล
ต่อกิจการ คือ การใชว้ตัถุดิบที่สดใหม่ ไม่สามารถเก็บไดน้าน การเขา้ร่วมเป็นพาร์ทเนอร์กบั Food 
Delivery และเทคโนโลยต่ีางๆในการโฆษณา เป็นกงัวลทางดา้นเศรษฐกิจ สภาพเงินบาทที่อ่อนตวั
ลง ท าใหผู้บ้ริโภคใชจ่้ายอยา่งประหยดั และการท าใหผู้บ้ริโภคกลบัมาใชบ้ริการอีก โดยที่ภยัคุกคาม
จากคู่แข่งรายใหม่การเขา้สู่ตลาดร้านอาหารเป็นไปได้ง่ายพอสมควร เน่ืองจากในปัจจุบนัการหา
ขอ้มูลหรือสูตรการท าอาหารต่างๆสามารถหาไดง่้าย เช่น อินเตอร์เน็ต หนังสือหรือรายการทางทีวี
ต่างๆ ไม่ตอ้งมีหน้าร้านก็สามารถท าอาหารขายได ้การหาวตัถุดิบในปัจจุบนัทางผูป้ระกอบการใช้
ราคาตลาด ซ่ึงมีการปรับเปล่ียนขึ้นลงเหมือนกนัทั้งหมด ท าให้ราคาวตัถุดิบไม่แตกต่างจากเดิมมาก
นัก โดยภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนท าให้ยอดขายลดลงประกอบการบางรายตอ้งหาสาเหตุที่จะท า
ใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการ และอ านาจต่อรองจากลูกคา้ ไม่ส่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการ เน่ืองจาก
มีการก าหนดราคาที่ชดัเจนไวอ้ยูแ่ลว้ หากมีการลดราคาจะท าใหมี้ผลกระทบและปัญหาต่อระบบการ
จดัการ การแข่งขนัของผูท้ี่อยูใ่นอุตสาหกรรม เน่ืองจากท าให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกในการบริโภคเยอะ 
ทางผูป้ระกอบการจึงตอ้งคงรสชาติให้คงที่ เป็นที่คุน้เคยกบัผูบ้ริโภค ท าให้ผูบ้ริโภคนึกถึงเป็นที่
แรกๆ ท าการเปิดผลิตสินคา้ใหม่ๆ ให้ตวัเลือกแก่ลูกคา้ ท  าการพฒันาคุณภาพและการบริการอยา่ง
ต่อเน่ือง 
 พบว่าผูบ้ริโภคมีช่วงอาย ุ21-30 ปี สถานภาพโสด อาศยัอยูใ่นเขตหลกัส่ี มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000-30,001 บาท 
 ผูบ้ริโภคช่วงอายุ 60 ปีขึ้ นไป สถานภาพสมรส อาศัยอยู่ในเขตอ่ืนๆ มีระดับการศึกษา
ปริญญาโท อาชีพรับราชการ มีรายไดเ้ฉล่ีย 30,001 บาทขึ้นไป 
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 4.5.1 แผนการตลาดทางเลือกที่ 1 ท าการขยายปริมาณการให้บริการโดยการเพิ่มก าลังการ
ผลิต 
 
 แผนการตลาดที่ 1 ท  าการขยายก าลงัการผลิตที่สาขาเดิม ซ่ึงพื้นที่ของทางร้านไม่สามารถตั้ง
โต๊ะเพิ่มได้ แต่มีสนามหญา้หน้าร้านสามารถวางโต๊ะ 6 ที่นั่ง ได้จ  านวน 4 ตวั ซ่ึงท าให้สามารถ
รองรับลูกค้าเพิ่มได้ 24 คน รวมทั้ งส้ิน 50 คน โดยทางร้านใช้ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม
ประชากรศาสตร์ในการสร้างแผนการตลาด โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ช่วงอาย ุ21-30 ปี สถานภาพโสด 
อาศยัอยูใ่นเขตหลกัส่ี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,000-30,001 บาทและผูบ้ริโภคช่วงอาย ุ60 ปีขึ้นไป สถานภาพสมรส อาศยัอยูใ่นเขตอ่ืนๆ มีระดบั
การศึกษาปริญญาโท อาชีพรับราชการ มีรายได้เฉล่ีย 30,001 บาทขึ้นไป ซ่ึงทางร้านสามารถท า
ตารางแจกแจงรายไดแ้ละตน้ทุนตามตารางดา้นล่างน้ี 
 
ตารางที่ 4.31 แสดงการแจกแจงระหวา่งรายได ้ตน้ทุนและการลงทุนแผนการตลาดที่ 1 
ทางเลือกที่ 1 การด าเนินการ Incremental การลงทุน 

รายได ้ ตน้ทุน  
ผลิตภณัฑ ์ สินคา้

เหมือนเดิม 
1. รายไดจ้ากการ
ขาย 4,836,000 

1. ตน้ทุนการผลิต 
1,620,720 บาท 
2. ค่าใชจ่้ายในการขาย
และการบริการ 784,000 
บาท 
 3. ค่าเช่าร้าน 144,000 
บาท 

1. ค่าจา้ง
พนกังาน
เพิม่ 1 คน 

ราคา ราคาเหมือนเดิม รายไดเ้พิม่ขึ้น ตน้ทุนเพิม่ขึ้น  
ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

ขยายจ านวนที่
นัง่ 

รายไดเ้พิม่ขึ้น ตน้ทุนเพิม่ขึ้น 1.ค่าโตะ๊
เกา้อ้ีเสริม 
14,400 

การส่งเสริม
การตลาด 

เพิม่การโฆษณา รายไดเ้พิม่ขึ้น 1. ค่าใชจ่้ายในการ
ส่งเสริมการตลาด145,080 
บาท คิด 3 % ของรายได้
ทุกปี 

ค่าโฆษณา 
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 4.5.2 แผนการตลาดที่ 2 ท าการเพิ่มสาขา 
 
 แผนการตลาดที่ 2 ท  าการขยายก าลงัการขยายสาขา ใกล้รถไฟฟ้า แหล่งชุมชน ที่ท  างาน 
สถานศึกษา ทางร้านไดศึ้กษาท าเลเห็นว่าตรงรถไฟฟ้า สถาน้ี แยก คปอ. มีร้านให้เช่า ในโครงการ
ประตูกรุงเทพ โดยทางร้านใชข้อ้มูลที่ไดจ้ากแบบสอบถามประชากรศาสตร์ในการสร้างแผนการ
ตลาด โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ช่วงอายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด อาศัยอยู่ในเขตหลักส่ี มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000-30,001 บาทและผูบ้ริโภค
ช่วงอาย ุ60 ปีขึ้นไป สถานภาพสมรส อาศยัอยูใ่นเขตอ่ืนๆ มีระดบัการศึกษาปริญญาโท อาชีพรับ
ราชการ มีรายไดเ้ฉล่ีย 30,001 บาทขึ้นไป ซ่ึงทางร้านสามารถท าตารางแจกแจงรายไดแ้ละตน้ทุนตาม
ตารางดา้นล่างน้ี 
 
ตารางที่ 4.32 แสดงการแจกแจงระหวา่งรายได ้ตน้ทุนและการลงทุนแผนการตลาดที่ 2 
ทางเลือกที่ 2 การ

ด าเนินการ 
Incremental การลงทุน 
รายได ้ ตน้ทุน  

ผลิตภณัฑ ์ สินคา้
เหมือนเดิม 

1. รายไดจ้ากการ
ขาย 4,097,600 

1. ตน้ทุนการผลิต 
1,080,480 บาท 
2. ค่าใชจ่้ายในการขาย
และการบริการ 
664,000 บาท 
3. ค่าเช่าร้าน 120,000 
บาท 

1. ซ้ืออุปกรณ์
ท าอาหาร 
3,0000 บาท 
2. ซ้ืออุปกรณ์
ไฟฟ้า 35,000 
บาท 

ราคา ราคาเพิม่ขึ้น รายไดเ้พิม่ขึ้น   
ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

ใกลส้ถานี
รถไฟฟ้า แยก 
คปอ. 

รายไดเ้พิม่ขึ้น 120,000 ค่าป้าย 9,000 
บาท 
ค่าตกแต่ง 
5,000 บาท 

การส่งเสริม
การตลาด 

เพิม่การ
โฆษณา 

รายไดเ้พิม่ขึ้น 1. ค่าใชจ่้ายในการ
ส่งเสริมการตลาด
174,096 บาท คิด 3 % 
ของรายไดทุ้กปี 

ค่าโฆษณา 
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 4.5.3 แผนการตลาดทางเลือกที่ 3 ท าการเพิ่มเวลาให้บริการ จาก 6 เป็น 10 ช่ัวโมง 
 
 แผนการตลาดที่ 3 เพิ่มชั่วโมงในการท างาน จากเดิมทางร้านเปิด 10.00 น. ถึง 16.00 น. 
เปล่ียนเป็น เปิด 10.00 น. ถึง 20.00 น. เป็น 10 ชัว่โมงต่อวนั ทางร้านมีการเพิม่เมนูอาหารเยน็ ท  าให้
ค่าใช้จ่ายทางด้านต้นทุนวัตถุดิบเพิ่มมากขึ้ น โดยทางร้านใช้ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถาม
ประชากรศาสตร์ในการสร้างแผนการตลาด โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ช่วงอาย ุ21-30 ปี สถานภาพโสด 
อาศยัอยูใ่นเขตหลกัส่ี มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
20,000-30,001 บาทและผูบ้ริโภคช่วงอาย ุ60 ปีขึ้นไป สถานภาพสมรส อาศยัอยูใ่นเขตอ่ืนๆ มีระดบั
การศึกษาปริญญาโท อาชีพรับราชการ มีรายได้เฉล่ีย 30,001 บาทขึ้นไป ซ่ึงทางร้านสามารถท า
ตารางแจกแจงรายไดแ้ละตน้ทุนตามตารางดา้นล่างน้ี 
 
ตารางที่ 4.33 แสดงการแจกแจงระหวา่งรายได ้ตน้ทุนและการลงทุนแผนการตลาดที่ 3 
ทางเลือกที่ 3 การด าเนินการ Incremental การลงทุน 

รายได ้ ตน้ทุน  
ผลิตภณัฑ ์ เพิม่เมนูอาหาร

เยน็ 
1. รายไดจ้ากการ
ขาย 1,679,600 
บาท 

1. ตน้ทุนการผลิต 
1,620,720 
2. ค่าใชจ่้ายในการขาย
และการบริการ 749,200 
บาท 
3. ค่าเช่าร้าน 144,000 
บาท 

ค่าจา้ง
พนกังาน
เพิม่ 1 คน 

ราคา ราคา
เหมือนเดิม 

รายไดเ้พิม่ขึ้น   

ช่องทางการจดั
จ าหน่าย 

ขยายเวลาใน
การท างาน 

รายไดเ้พิม่ขึ้น ตน้ทุนคงที่   

การส่งเสริม
การตลาด 

เพิม่การ
โฆษณา 

รายไดเ้พิม่ขึ้น 1. ค่าใชจ่้ายในการ
ส่งเสริมการตลาด 
125,736 บาท คิด 3 % 
ของรายไดทุ้กปี 

ค่าโฆษณา 
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4.6 การวเิคราะห์ต้นทุน 
 
 การวเิคราะห์ทางร้านขา้วซอยกปัตนัท าการวเิคราะห์ทั้งหมด 4 แผนการตลาด ดงัน้ี 
 4.6.1 แผนการตลาดที่ร้านเดิม 
 4.6.2 แผนการตลาดที่ 1  
 4.6.3 แผนการตลาดที่ 2 
 4.6.4 แผนการตลาดที่ 3  
  
 การวิเคราะห์ตน้ทุนตน้ทุนเป็นการเก็บขอ้มูลจากการจดัท าบญัชีตน้ทุนและการสัมภาษณ์
เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการร้านอาหารทางดา้นขอ้ดีขอ้เสียการควบคุมคุณภาพและขอ้ดีขอ้เสียดา้นการ
บริหารจัดการ โดยในการเก็บข้อมูลทางด้านต้นทุนเป็นการเก็บจากรายจ่ายในแต่ละสัปดาห์ 
ท าการจ่ายตลาด 2 คร้ัง/สัปดาห์ เก็บขอ้มูลทางดา้นตน้ทุนตั้งแต่วนัที่ 1 เมษายน พ.ศ. 2564 ถึงวนัที่ 
31 มิถุนายน พ.ศ. 2564  
  
 4.6.1 แผนการตลาดที่ร้านเดิม 
   
  4.6.1.1 ค่าใชจ่้ายในการผลิตและการบริการ 
    
   (1) ตน้ทุนวตัถุดิบ (Raw Material Cost)  
   ตน้ทุนวตัถุดิบประกอบดว้ยตน้ทุนวตัถุดิบจ าพวก น ้ าพริกขา้วซอย น ้ าพริก
น ้ าเง้ียว กะทิ วตัถุดิบอ่ืนๆจ าพวกเน้ือสตัว ์และอ่ืนๆ ซ่ึงอาหารแต่ละประเภทใชว้ตัถุดิบไม่เหมือนกนั
และมี การใชป้ริมาณที่ต่างกนั โดยตน้ทุคฃนค่าวตัถุดิบ ทางร้านท าการจ่ายตลาดสัปดาห์ละ 2 คร้ัง 
จึงจ าเป็นตอ้งค านวณตน้ทุนของอาหารแต่ละประเภทแยกกนั  
 
ตารางที่ 4.34 ตารางแสดงวตัถุดิบ 
วตัถุดิบปรุงอาหาร ราคา 
1. น ้ าพริกขา้วซอย  90 บาท 
2. หวักะทิและหางกะทิ  480 บาท 
3. เคร่ืองเทศขา้วซอย 375 บาท 
3. เสน้บะหม่ีขา้วซอย  200 บาท 
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ตารางที่ 4.34 ตารางแสดงวตัถุดิบ (ต่อ) 
วตัถุดิบปรุงอาหาร ราคา 
4. เน้ือสตัว ์ 2,870 บาท 
5. น ้ าพริกน ้ าเง้ียว  150 บาท 
6. เคร่ืองเทศน ้ าเง้ียว 590 บาท 
7. เสน้ขนมจีน  100 บาท 
8. เคร่ืองเคียง 1,100 บาท 
9. ไสอ้ัว่ 5 กิโลกรัม 2,000 บาท 
10. น ้ าพริกหนุ่ม 2 กิโลกรัม 400 บาท 
11. หมูกระจก 2 กิโลกรัม 900 บาท 
12. ขนมหวาน 40 ถุง 1,000 บาท 
13. น ้ าอดัลม 1,000 บาท 
 รวม                        11,255 บาท 

  
   จากตารางวตัถุดิบขา้งตน้ สามารถท าน ้ าขา้วซอยได ้20 ลิตร และสามารถ
ขายไดป้ระมาณ 100 ชาม และในส่วนของเน้ือน ้ าเง้ียวสามารถท าได ้ 15 กิโลกรัม สามารถขายได้
ประมาณ 60 ชาม  
   ใน 1 สัปดาห์ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือวตัถุดิบเท่ากบั 22,510 บาทต่อสัปดาห์ 
และ 90,040 บาทต่อ 1 เดือน ระยะเวลาในการเก็บขอ้มูลตั้งแต่วนัที่ 1 เมษายน พ.ศ. 2564 ถึงวนัที่  
31 มิถุนายน พ.ศ. 2564 รวมค่าใชจ่้ายวตัถุดิบทั้งส้ิน 270,120 บาท และ 1,080,480 ต่อปี 
   (2) ตน้ทุนทางออ้ม 
   ตน้ทุนวตัถุดิบทางออ้มประกอบดว้ยตน้ทุนวตัถุดิบจ าพวก น ้ ายาลา้งจาน 
ฟองน ้ าลา้งจาน ฝอยขดัหมอ้ ผา้เช็ดจาน ถุงขยะ กระดาษทิชชู่ คิดเป็นค่าใชจ่้ายประมาณ 4,500 บาท
ต่อปี 
   (3) ตน้ทุนแรงงานทางตรง 
   เงินเดือนพนักงานทางร้านขา้วซอยกัปตนัมีพนักงานทั้งส้ิน 2 ต  าแหน่ง  
ซ่ึงแต่ละต าแหน่งจะมีอตัราค่าจา้งที่แตกต่างกนั ขึ้นอยูก่บัหนา้ที่ความรับผดิชอบ มีรายละเอียด ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.35 แสดงจ าแหน่งและอตัราเงินเดือนตามโครงสร้าง 
ต  าแหน่ง จ านวน ค่าใชจ่้ายต่อเดือน ค่าใชจ่้ายต่อปี 
พอ่ครัว 1 15,000 180,000 
พนกังานเสิร์ฟอาหาร 1 10,000 120,000 
รวม 2 25,000 300,000 

    
   (4) ตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการผลิต 
   เป็นค่าใชจ่้ายในการผลิต หมายถึง ค่าใชจ่้ายทั้งหมดที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
การผลิตสินคา้ ไม่วา่จะเป็น ค่าน ้ า ค่าไฟ ค่าเก็บขยะ ค่าที่กรองไขมนั ค่าซ่อมแซม ค่าบ ารุงรักษา และ
ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ดต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัการผลิต  
    (4.1) ค่าอุปกรณ์ต่างๆที่ใชใ้นการจดสินคา้ต่างๆ เช่น กระดาษจด
ค าสัง่ซ้ือ ปากกา ค่าปร้ินใบสัง่ซ้ือ ประมาณ 500 บาท 
    (4.2) ค่าสาธารณูปโภค ทางร้านข้าวซอยกัปตัน ประมาณการ 
ค่าไฟฟ้า 2,000 บาท ค่าน ้ าประปา 300 บาท ค่าเก็บขยะ 200 บาท ค่าที่กรองไขมนั 500 บาท 
    (4.3)  ค่าน ้ ามันรถที่ใช้ในการจ่ายตลาดและเดินทางไปร้าน 
ประมาณ 86,400 บาท 
    (4.4) ค่าเส่ือมราคา เป็นค่าเส่ือมของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ในครัว 
  
ตารางที่ 4.36 ตารางแสดงค่าเส่ือมแบบเสน้ตรง 
รายการ ค่าเส่ือม 

(ปี 1) 
ค่าเส่ือม 
(ปี 2) 

ค่าเส่ือม 
(ปี 3) 

ค่าเส่ือม 
(ปี 4) 

ค่าเส่ือม 
(ปี 5) 

1. อุปกรณ์ไฟฟ้า 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 
2. อุปกรณ์ร้านอาหาร 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
3. ป้ายร้านอาหาร 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 
รวมราคาค่าเส่ือมต่อปี 14,800 14,800 14,800 14,800 14,800 
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  4.6.1.2 ค่าใชจ่้ายในการขาย 
  
   (1) ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 
   ทางร้านมีการก าหนดค่าใช้จ่ายทางการโฆษณาในอัตราร้อยละ 3 ของ
รายไดใ้นแต่ละปีของกิจการ โดยมีรายละเอียดในแต่ละปี ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.37 แสดงค่าใชจ่้ายทางการตลาดของร้านขา้วซอยกปัตนั 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าใชจ่้ายในการ
โฆษณา(บาท) 

75,826 83,397 87,567 89,318 91,105 

รวม 75,826 83,397 87,567 89,318 91,105 
   
  4.6.1.3 ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 
    
   (1) เงินเดือนผูจ้ดัการ มีจ  านวน 1 คน 
 
ตารางที่ 4.38 แสดงอตัราเงินเดือนของผูจ้ดัการร้าน 
ต าแหน่ง จ านวน ค่าใชจ่้ายต่อเดือน ค่าใชจ่้ายต่อปี 
ผูจ้ดัการร้าน 1 20,000 240,000 
รวม 1 20,000 240,000 

    
   (2)  ค่าเช่า 
 
ตารางที่ 4.39 ตารางแสดงอตัราค่าเช่าร้าน 
ค่าเช่าที่ตั้งร้าน ค่าเช่าต่อปี 
12,000 144,000 
รวม 144,000 
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 4.6.2 แผนการตลาดที่ 1 ท าการขยายปริมาณการให้บริการโดยการเพิ่มก าลังการผลิต 
   
  4.6.2.1 ค่าใชจ่้ายในการผลิตและการบริการ 
    
   (1) ตน้ทุนวตัถดิบ (Raw Material Cost)  
   ตน้ทุนวตัถุดิบประกอบดว้ยตน้ทุนวตัถุดิบจ าพวก น ้ าพริกขา้วซอย น ้ าพริก
น ้ าเง้ียว กะทิ วตัถุดิบอ่ืนๆจ าพวกเน้ือสตัว ์และอ่ืนๆ ซ่ึงอาหารแต่ละประเภทใชว้ตัถุดิบไม่เหมือนกนั
และมี การใชป้ริมาณที่ต่างกนั โดยตน้ทุคฃนค่าวตัถุดิบ ทางร้านท าการจ่ายตลาดสัปดาห์ละ 1 คร้ัง 
จึงจ าเป็นตอ้งค านวณตน้ทุนของอาหารแต่ละประเภทแยกกนั  
 
ตารางที่ 4.40 ตารางแสดงวตัถุดิบ แผนการตลาดที่ 1 
วตัถุดิบปรุงอาหาร ราคา 
1. น ้ าพริกขา้วซอย  90 บาท 
2. หวักะทิและหางกะทิ  480 บาท 
3. เคร่ืองเทศขา้วซอย 375 บาท 
3. เสน้บะหม่ีขา้วซอย  200 บาท 
4. เน้ือสตัว ์ 2,870 บาท 
5. น ้ าพริกน ้ าเง้ียว  150 บาท 
6. เคร่ืองเทศน ้ าเง้ียว 590 บาท 
7. เสน้ขนมจีน  100 บาท 
8. เคร่ืองเคียง 1,100 บาท 
9. ไสอ้ัว่ 5 กิโลกรัม 2,000 บาท 
10. น ้ าพริกหนุ่ม 2 กิโลกรัม 400 บาท 
11. หมูกระจก 2 กิโลกรัม 900 บาท 
12. ขนมหวาน 40 ถุง 1,000 บาท 
13. น ้ าอดัลม 1,000 บาท 
 รวม                        11,255 บาท 
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   จากตารางวตัถุดิบขา้งตน้ สามารถท าน ้ าขา้วซอยได ้20 ลิตร และสามารถ
ขายไดป้ระมาณ 100 ชาม และในส่วนของเน้ือน ้ าเง้ียวสามารถท าได ้ 15 กิโลกรัม สามารถขายได้
ประมาณ 60 ชาม  
   ใน 1 สัปดาห์ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือวัตถุ ดิบ เพิ่ม เท่ ากับ 11,255 บาท 
ต่อสัปดาห์ และ 11,255 บาทต่อ 1 เดือน รวมค่าใชจ่้ายวตัถุดิบทั้งส้ิน 45,020บาท และ 540,240 บาท 
ต่อปี 
   (2) ตน้ทุนทางออ้ม 
   ตน้ทุนวตัถุดิบทางออ้มประกอบดว้ยตน้ทุนวตัถุดิบจ าพวก น ้ ายาลา้งจาน 
ฟองน ้ าลา้งจาน ฝอยขดัหมอ้ ผา้เช็ดจาน ถุงขยะ กระดาษทิชชู่ คิดเป็นค่าใชจ่้ายประมาณ 4,500 บาท
ต่อปี 
   (3) ตน้ทุนแรงงานทางตรง 

   เงินเดือนพนักงานทางร้านขา้วซอยกัปตนัมีพนักงานทั้งส้ิน 2 ต  าแหน่ง 
โดยพอ่ครัว มีอตัราเงินเดือน 500 บาทต่อวนั พนกังานเสิร์ฟอาหาร มีอตัราเงินเดือน 350 บาทต่อวนั 
และมีค่าท างานล่วงเวลาอยูท่ี่ชัว่โมงละ 100 บาท โดยท างานทั้งส้ินประมาณ 26 วนัต่อเดือน ซ่ึงแต่ละ
ต าแหน่งจะมีอตัราค่าจา้งที่แตกต่างกนั ขึ้นอยูก่บัหนา้ที่ความรับผดิชอบ มีรายละเอียด ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.41 แสดงจ าแหน่งและอตัราเงินเดือนตามโครงสร้าง 
ต  าแหน่ง จ านวน ค่าใชจ่้ายต่อเดือน ค่าใชจ่้ายต่อปี 
พอ่ครัว 1 13,000 156,000 
พนกังานเสิร์ฟอาหาร 2 18,200 218,400 
รวม 3 31,200 374,400 

    
   (4) ตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการผลิต 
   เป็นค่าใชจ่้ายในการผลิต หมายถึง ค่าใชจ่้ายทั้งหมดที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
การผลิตสินคา้ ไม่วา่จะเป็น ค่าน ้ า ค่าไฟ ค่าเก็บขยะ ค่าที่กรองไขมนั ค่าซ่อมแซม ค่าบ ารุงรักษา และ
ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ดต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัการผลิต  
    (4.1) ค่าอุปกรณ์ต่างๆที่ใชใ้นการจดสินคา้ต่างๆ เช่น กระดาษจด
ค าสัง่ซ้ือ ปากกา ค่าปร้ินใบสัง่ซ้ือ ประมาณ 500 บาท 
    (4.2) ค่าสาธารณูปโภค ทางร้านข้าวซอยกัปตัน ประมาณการ 
ค่าไฟฟ้า 2,000 บาท ค่าน ้ าประปา 300 บาท ค่าเก็บขยะ 200 บาท ค่าที่กรองไขมนั 500 บาท 
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    (4.3)  ค่าน ้ ามันรถที่ใช้ในการจ่ายตลาดและเดินทางไปร้าน 
ประมาณ 86,400 บาท 
    (4.4) ค่าเส่ือมราคา เป็นค่าเส่ือมของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ในครัว 
ตดัค่าเส่ือมโดยใชว้ธีิตรง ไม่มีมูลค่าซาก  
 

ตารางที่ 4.42 ตารางแสดงค่าเส่ือมแบบเสน้ตรง แผนการตลาดที่ 1  
รายการ ค่าเส่ือม 

(ปี 1) 
ค่าเส่ือม 
(ปี 2) 

ค่าเส่ือม 
(ปี 3) 

ค่าเส่ือม 
(ปี 4) 

ค่าเส่ือม 
(ปี 5) 

1. อุปกรณ์ไฟฟ้า 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 
2. อุปกรณ์ร้านอาหาร 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
3. ป้ายร้านอาหาร 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 
รวมราคาค่าเส่ือมต่อปี 14,800 14,800 14,800 14,800 14,800 

   
  4.6.2.2 ค่าใชจ่้ายในการบริการ  
 
ตารางที่ 4.43 แสดงค่าตน้ทุนในการบริการ 
สินคา้ จ  านวน ราคา 
โตะ๊พลาสติกสนาม 6 ที่นัง่ 6 8,400 
เกา้อ้ีพลาสติก 24 6,000 
รวม 30 14,400 

   
  4.6.2.3 ค่าใชจ่้ายในการขาย 
    
   (1) ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 
   ทางร้านมีการก าหนดค่าใช้จ่ายทางการโฆษณาในอัตราร้อยละ 3 ของ
รายไดใ้นการแต่ละปีของกิจการ โดยมีรายละเอียดในแต่ละปี ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.44 แสดงค่าใชจ่้ายทางการตลาดของร้านขา้วซอยกปัตนั 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าใชจ่้ายในการ
โฆษณา(บาท) 

69,732 71,823 73,260 73,993 74,732 

รวม 69,732 71,823 73,260 73,993 74,732 
   
  4.6.2.4 ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 
    
   (1) เงินเดือนผูจ้ดัการ มีจ  านวน 1 คน มีอตัราเงินเดือนอยูท่ี่ 750 บาทต่อวนั 
 
ตารางที่ 4.45 แสดงอตัราเงินเดือนของผูจ้ดัการร้าน 
ต าแหน่ง จ านวน ค่าใชจ่้ายต่อเดือน ค่าใชจ่้ายต่อปี 
ผูจ้ดัการร้าน 1 19,500 234,000 
รวม 1 19,500 234,000 

 
   (2) ค่าเช่าที่ตั้งร้าน 
 
ตารางที่ 4.46 แสดงอตัราค่าเช่าร้าน 
ค่าเช่าที่ตั้งร้าน ค่าเช่าต่อปี 
12,000 144,000 
รวม 144,000 

   
  4.6.2.5 เงินลงทุนหมุนเวยีน 25% ในปีแรก 
  
 
 
 
 
 
 



89 
 

 4.6.3 แผนการตลาดที่ 2 ท าการเพิ่มสาขา 
   
  4.6.3.1 ค่าใชจ่้ายในการลงทุน 
  
  โดยกิจการตอ้งใชเ้งินลงทุนในสินทรัพยใ์นช่วงเร่ิมตน้ของกิจการประมาณ 99,000
บาท เงินลงทุนหลกัจะอยูท่ี่ค่าตกแต่งร้าน ค่าเช่าร้าน และอุปกรณ์ต่างๆ เช่น ตูแ้ช่อาหาร ถงัน ้ าแขง็ 
อุปกรณ์ครัว ชุดจาน ชาม โตะ๊ เกา้อ้ี เป็นตน้ 
 
ตารางที่ 4.47 แสดงค่าใชจ่้ายในการลงทุน  
ประเภทการลงทุน เงินลงทุน(บาท) 
1. อุปกรณ์ไฟฟ้า 35,000 
2. อุปกรณ์ร้านอาหาร 30,000 
3. ป้ายร้านอาหาร 9,000 
4. โตะ๊ เกา้ 25,000 
รวมค่าใชจ่้าย 99,000 

   
  4.6.3.2 ค่าใชจ่้ายในการผลิตและการบริการ 
 
   (1) ตน้ทุนวตัถดิบ (Raw Material Cost)  
   ตน้ทุนวตัถุดิบประกอบดว้ยตน้ทุนวตัถุดิบจ าพวก น ้ าพริกขา้วซอย น ้ าพริก
น ้ าเง้ียว กะทิ วตัถุดิบอ่ืนๆจ าพวกเน้ือสตัว ์และอ่ืนๆ ซ่ึงอาหารแต่ละประเภทใชว้ตัถุดิบไม่เหมือนกนั
และมี การใชป้ริมาณที่ต่างกนั โดยตน้ทุคฃนค่าวตัถุดิบ ทางร้านท าการจ่ายตลาดสัปดาห์ละ 2 คร้ัง 
จึงจ าเป็นตอ้งค านวณตน้ทุนของอาหารแต่ละประเภทแยกกนั  
 
ตารางที่ 4.48 ตารางแสดงวตัถุดิบ แผนการตลาดที่ 2 
วตัถุดิบปรุงอาหาร ราคา 
1. น ้ าพริกขา้วซอย  90 บาท 
2. หวักะทิและหางกะทิ  480 บาท 
3. เคร่ืองเทศขา้วซอย 375 บาท 
3. เสน้บะหม่ีขา้วซอย  200 บาท 
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ตารางที่ 4.48 ตารางแสดงวตัถุดิบ แผนการตลาดที่ 2 (ต่อ) 
วตัถุดิบปรุงอาหาร ราคา 
4. เน้ือสตัว ์ 2,870 บาท 
5. น ้ าพริกน ้ าเง้ียว  150 บาท 
6. เคร่ืองเทศน ้ าเง้ียว 590 บาท 
7. เสน้ขนมจีน  100 บาท 
8. เคร่ืองเคียง 1,100 บาท 
9. ไสอ้ัว่ 5 กิโลกรัม 2,000 บาท 
10. น ้ าพริกหนุ่ม 2 กิโลกรัม 400 บาท 
11. หมูกระจก 2 กิโลกรัม 900 บาท 
12. ขนมหวาน 40 ถุง 1,000 บาท 
13. น ้ าอดัลม 1,000 บาท 
 รวม                        11,255 บาท 

  
   จากตารางวตัถุดิบขา้งตน้ สามารถท าน ้ าขา้วซอยได ้20 ลิตร และสามารถ
ขายไดป้ระมาณ 100 ชาม และในส่วนของเน้ือน ้ าเง้ียวสามารถท าได ้ 15 กิโลกรัม สามารถขายได้
ประมาณ 60 ชาม  
   ใน 1 สัปดาห์ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือวตัถุดิบเท่ากบั 22,510 บาทต่อสัปดาห์ 
และ 90,040 บาทต่อ 1 เดือน และ 1,080,480 บาทต่อปี 
   (2) ตน้ทุนทางออ้ม 
   ตน้ทุนวตัถุดิบทางออ้มประกอบดว้ยตน้ทุนวตัถุดิบจ าพวก น ้ ายาลา้งจาน 
ฟองน ้ าลา้งจาน ฝอยขดัหมอ้ ผา้เช็ดจาน ถุงขยะ กระดาษทิชชู่ คิดเป็นค่าใชจ่้ายประมาณ 4,500 บาท
ต่อปี 
   (3) ตน้ทุนแรงงานทางตรง 
   เงินเดือนพนักงานทางร้านขา้วซอยกัปตนัมีพนักงานทั้งส้ิน 2 ต  าแหน่ง 
โดยพอ่ครัว มีอตัราเงินเดือน 500 บาทต่อวนั พนกังานเสิร์ฟอาหาร มีอตัราเงินเดือน 350 บาทต่อวนั 
และมีค่าท างานล่วงเวลาอยูท่ี่ชัว่โมงละ 100 บาท โดยท างานทั้งส้ินประมาณ 26 วนัต่อเดือน ซ่ึงแต่ละ
ต าแหน่งจะมีอตัราค่าจา้งที่แตกต่างกนั ขึ้นอยูก่บัหนา้ที่ความรับผดิชอบ มีรายละเอียด ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.49 แสดงจ าแหน่งและอตัราเงินเดือนตามโครงสร้าง แผนการตลาดที่ 2 
ต  าแหน่ง จ านวน ค่าใชจ่้ายต่อเดือน ค่าใชจ่้ายต่อปี 
พอ่ครัว 1 13,000 156,000 
พนกังานเสิร์ฟอาหาร 2 18,200 218,400 
รวม 3 31,200 374,400 

    
   (4) ตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการผลิต 
   เป็นค่าใชจ่้ายในการผลิต หมายถึง ค่าใชจ่้ายทั้งหมดที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
การผลิตสินคา้ ไม่วา่จะเป็น ค่าน ้ า ค่าไฟ ค่าเก็บขยะ ค่าที่กรองไขมนั ค่าซ่อมแซม ค่าบ ารุงรักษา และ
ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ดต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัการผลิต  
    (4.1) ค่าอุปกรณ์ต่างๆที่ใชใ้นการจดสินคา้ต่างๆ เช่น กระดาษจด
ค าสัง่ซ้ือ ปากกา ค่าปร้ินใบสัง่ซ้ือ ประมาณ 500 บาท 
    (4.2) ค่าสาธารณูปโภค ทางร้านข้าวซอยกัปตัน ประมาณการ 
ค่าไฟฟ้า 2,000 บาท ค่าน ้ าประปา 300 บาท ค่าเก็บขยะ 200 บาท ค่าที่กรองไขมนั 500 บาท 
    (4.3)  ค่าน ้ ามันรถที่ใช้ในการจ่ายตลาดและเดินทางไปร้าน 
ประมาณ 86,400 บาท 
    (4.4) ค่าเส่ือมราคา เป็นค่าเส่ือมของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ในครัว 
ตดัค่าเส่ือมโดยใชว้ธีิตรง ไม่มีมูลค่าซาก  
 
ตารางที่ 4.50 ตารางแสดงค่าเส่ือมแบบเสน้ตรง แผนการตลาดที่ 2 
รายการ ค่าเส่ือม 

(ปี 1) 
ค่าเส่ือม 
(ปี 2) 

ค่าเส่ือม 
(ปี 3) 

ค่าเส่ือม 
(ปี 4) 

ค่าเส่ือม 
(ปี 5) 

1. อุปกรณ์ไฟฟ้า 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 
2. อุปกรณ์ร้านอาหาร 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
3. ป้ายร้านอาหาร 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 
รวมราคาค่าเส่ือมต่อปี 14,800 14,800 14,800 14,800 14,800 

   
  4.6.3.3 ค่าใชจ่้ายในการขาย 
  
   (1) ค่าใชจ่้ายในการตกแต่งร้าน 5,000 บาท 
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   (2) ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 
   ทางร้านมีการก าหนดค่าใช้จ่ายทางการโฆษณาในอัตราร้อยละ 3 ของ
รายไดใ้นการแต่ละปีของกิจการ โดยมีรายละเอียดในแต่ละปี ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.51 แสดงค่าใชจ่้ายทางการตลาดของร้านขา้วซอยกปัตนั แผนการตลาดที่ 2 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าใชจ่้ายในการ
โฆษณา(บาท) 

122,928 126,615 129,148 130,439 131,743 

รวม 122,928 126,615 129,148 130,439 131,743 
   
  4.6.3.4 ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 
    
   (1) เงินเดือนผูจ้ดัการ มีจ  านวน 1 คน มีอตัราเงินเดือนอยูท่ี่ 750 บาทต่อวนั 
 
ตารางที่ 4.52 แสดงอตัราเงินเดือนของผูจ้ดัการร้าน แผนการตลาดที่ 2  
ต  าแหน่ง จ านวน ค่าใชจ่้ายต่อเดือน ค่าใชจ่้ายต่อปี 
ผูจ้ดัการร้าน 1 19,500 234,000 
รวม 1 19,500 234,000 

    
   (2) ค่าเช่าที่ตั้งร้าน 
 
ตารางที่ 4.53 แสดงอตัราค่าเช่าร้าน แผนการตลาดที่ 2 
ค่าเช่าที่ตั้งร้าน ค่าเช่าต่อปี 
10,000 120,000 
รวม 120,000 

   
  4.6.3.5 เงินลงทุนหมุนเวยีน 25% ในปีแรก 
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 4.6.4 แผนการตลาดที่ 3 ท าการเพิ่มเวลาให้บริการ จาก 6 เป็น 10 ช่ัวโมง 
   
  4.6.4.1 ค่าใชจ่้ายในการลงทุน 
 
ตารางที่ 4.54 แสดงค่าใชจ่้ายในการลงทุน แผนการตลาดที่ 2 
รายการ จ านวน ราคา 
1. ค่าเคร่ืองดกัยงุ 4 ตวั 5,200 
2. ป้ายไฟขนาดใหญ่ 1 อนั 3,000 
3. เสน้ไฟ LED 1 มว้น 4,000 
4. ป้ายไฟ LED 3 อนั 1,500 
5. ไฟระยา้ 10 เมตร 1,700 
รวม  15,400 

   
  4.6.4.2 ค่าใชจ่้ายในการผลิตและการบริการ 
    
   (1) ตน้ทุนวตัถดิบ (Raw Material Cost)  
   ตน้ทุนวตัถุดิบประกอบดว้ยตน้ทุนวตัถุดิบจ าพวก น ้ าพริกขา้วซอย น ้ าพริก
น ้ าเง้ียว กะทิ วตัถุดิบอ่ืนๆจ าพวกเน้ือสตัว ์และอ่ืนๆ ซ่ึงอาหารแต่ละประเภทใชว้ตัถุดิบไม่เหมือนกนั
และมี การใชป้ริมาณที่ต่างกนั โดยตน้ทุคฃนค่าวตัถุดิบ ทางร้านท าการจ่ายตลาดสัปดาห์ละ 1 คร้ัง 
จึงจ าเป็นตอ้งค านวณตน้ทุนของอาหารแต่ละประเภทแยกกนั  
 
ตารางที่ 4.55 ตารางแสดงวตัถุดิบ แผนการตลาดที่ 2 
วตัถุดิบปรุงอาหาร ราคา 
1. น ้ าพริกขา้วซอย  90 บาท 
2. หวักะทิและหางกะทิ  480 บาท 
3. เคร่ืองเทศขา้วซอย 375 บาท 
3. เสน้บะหม่ีขา้วซอย  200 บาท 
4. เน้ือสตัว ์ 2,870 บาท 
5. น ้ าพริกน ้ าเง้ียว  150 บาท 
6. เคร่ืองเทศน ้ าเง้ียว 590 บาท 
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ตารางที่ 4.55 ตารางแสดงวตัถุดิบ แผนการตลาดที่ 2 (ต่อ) 
วตัถุดิบปรุงอาหาร ราคา 
7. เสน้ขนมจีน  100 บาท 
8. เคร่ืองเคียง 1,100 บาท 
9. ไสอ้ัว่ 5 กิโลกรัม 2,000 บาท 
10. น ้ าพริกหนุ่ม 2 กิโลกรัม 400 บาท 
11. หมูกระจก 2 กิโลกรัม 900 บาท 
12. ขนมหวาน 40 ถุง 1,000 บาท 
13. น ้ าอดัลม 1,000 บาท 
 รวม                        11,255 บาท 

 
   จากตารางวตัถุดิบขา้งตน้ สามารถท าน ้ าขา้วซอยได ้20 ลิตร และสามารถ
ขายไดป้ระมาณ 100 ชาม และในส่วนของเน้ือน ้ าเง้ียวสามารถท าได ้ 15 กิโลกรัม สามารถขายได้
ประมาณ 60 ชาม  
   ใน 1 สัปดาห์ ค่าใช้จ่ายในการซ้ือวตัถุดิบเท่ากบั 11,255 บาทต่อสัปดาห์ 
และ 45,020 บาทต่อ 1 เดือน รวมค่าใชจ่้ายวตัถุดิบทั้งส้ิน 540,240 บาท ต่อปี 
   (2) ตน้ทุนทางออ้ม 
   ตน้ทุนวตัถุดิบทางออ้มประกอบดว้ยตน้ทุนวตัถุดิบจ าพวก น ้ ายาลา้งจาน 
ฟองน ้ าลา้งจาน ฝอยขดัหมอ้ ผา้เช็ดจาน ถุงขยะ กระดาษทิชชู่ คิดเป็นค่าใชจ่้ายประมาณ 4,500 บาท
ต่อปี 
   (3) ตน้ทุนแรงงานทางตรง 
   เงินเดือนพนักงานทางร้านขา้วซอยกัปตนัมีพนักงานทั้งส้ิน 2 ต  าแหน่ง 
โดยพอ่ครัว มีอตัราเงินเดือน 500 บาทต่อวนั พนกังานเสิร์ฟอาหาร มีอตัราเงินเดือน 350 บาทต่อวนั 
และมีค่าท างานล่วงเวลาอยูท่ี่ชัว่โมงละ 100 บาท โดยท างานทั้งส้ินประมาณ 26 วนัต่อเดือน ซ่ึงแต่ละ
ต าแหน่งจะมีอตัราค่าจา้งที่แตกต่างกนั ขึ้นอยูก่บัหนา้ที่ความรับผดิชอบ มีรายละเอียด ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.56 แสดงต าแหน่งและอตัราเงินเดือนตามโครงสร้าง แผนการตลาดที่ 2 
ต  าแหน่ง จ านวน ค่าใชจ่้ายการท างาน

ล่วงเวลาต่อเดือน 
ค่าใชจ่้ายต่อปี 

พอ่ครัว 1 10,400 124,800 
พนกังานเสิร์ฟอาหาร 2 20,800 249,600 
รวม 3 31,200 374,400 

    
   (4) ตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการผลิต 
   เป็นค่าใชจ่้ายในการผลิต หมายถึง ค่าใชจ่้ายทั้งหมดที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบั
การผลิตสินคา้ ไม่วา่จะเป็น ค่าน ้ า ค่าไฟ ค่าเก็บขยะ ค่าที่กรองไขมนั ค่าซ่อมแซม ค่าบ ารุงรักษา และ
ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ดต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งกบัการผลิต  
    (4.1) ค่าอุปกรณ์ต่างๆที่ใชใ้นการจดสินคา้ต่างๆ เช่น กระดาษจด
ค าสัง่ซ้ือ ปากกา ค่าปร้ินใบสัง่ซ้ือ ประมาณ 500 บาท 
    (4.2) ค่าสาธารณูปโภค ทางร้านข้าวซอยกัปตัน ประมาณการ 
ค่าไฟฟ้า 2,000 บาท ค่าน ้ าประปา 300 บาท ค่าเก็บขยะ 200 บาท ค่าที่กรองไขมนั 500 บาท 
    (4.3)  ค่าน ้ ามันรถที่ใช้ในการจ่ายตลาดและเดินทางไปร้าน 
ประมาณ 86,400 บาท 
    (4.4) ค่าเส่ือมราคา เป็นค่าเส่ือมของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ในครัว 
ตดัค่าเส่ือมโดยใชว้ธีิตรง ไม่มีมูลค่าซาก  
 
ตารางที่ 4.57 ตารางแสดงค่าเส่ือมแบบเสน้ตรง แผนการตลาดที่ 2 
รายการ ค่าเส่ือม 

(ปี 1) 
ค่าเส่ือม 
(ปี 2) 

ค่าเส่ือม 
(ปี 3) 

ค่าเส่ือม 
(ปี 4) 

ค่าเส่ือม 
(ปี 5) 

1. อุปกรณ์ไฟฟ้า 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 
2. อุปกรณ์ร้านอาหาร 6,000 6,000 6,000 6,000 6,000 
3. ป้ายร้านอาหาร 1,800 1,800 1,800 1,800 1,800 
รวมราคาค่าเส่ือมต่อปี 14,800 14,800 14,800 14,800 14,800 
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  4.6.4.2 ค่าใชจ่้ายในการขาย 
    
   (1) ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 
   ทางร้านมีการก าหนดค่าใช้จ่ายทางการโฆษณาในอัตราร้อยละ 3 ของ
รายไดใ้นการแต่ละปีของกิจการ โดยมีรายละเอียดในแต่ละปี ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.58 แสดงค่าใชจ่้ายทางการตลาดของร้านขา้วซอยกปัตนั แผนการตลาดที่ 2 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าใชจ่้ายในการ
โฆษณา(บาท) 

69,732 71,823 73,260 73,993 74,732 

รวม 69,732 71,823 73,260 73,993 74,732 
   
  4.6.4.3 ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 
    
   (1) เงินเดือนผูจ้ดัการ มีจ  านวน 1 คน มีอตัราเงินเดือนอยูท่ี่ 600 บาทต่อวนั
และมีค่าการท างานล่วงเวลา อยูท่ี่ชัว่โมงละ 100 บาท โดยท างานทั้งส้ินประมาณ 26 วนัต่อเดือน 
 
ตารางที่ 4.59 แสดงอตัราเงินเดือนของผูจ้ดัการร้าน แผนการตลาดที่ 2 
ต  าแหน่ง จ านวน ค่าใชจ่้ายการท างาน

ล่วงเวลาต่อเดือน 
ค่าใชจ่้ายต่อปี 

ผูจ้ดัการร้าน 1 10,400 124,800 
รวม 1 10,400 124,800 

    
   (2) ค่าเช่าที่ตั้งร้าน 
 
ตารางที่ 4.60 ตารางแสดงอตัราค่าเช่าร้าน แผนการตลาดที่ 2 
ค่าเช่าที่ตั้งร้าน ค่าเช่าต่อปี 
12,000 144,000 
รวม 144,000 
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  4.6.4.4 เงินลงทุนหมุนเวยีน 25% ในปีแรก 
  
 4.6.5 การวิเคราะห์ต้นทุนโดยวิเคราะห์ข้อดีข้อเสียด้านการควบคุมคุณภาพจากการ
สัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหาร 
  
 ขอ้ดีขอ้เสียในการควบคุมคุณภาพที่ไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านอาหาร ท าให้
ทราบไดว้่าการควบคุมคุณภาพนั้น มีความจ าเป็นต่อร้านอาหารเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากหากวตัถุดิบ
ไม่สามารถคงคุณภาพใหใ้กลเ้คียงจากเดิมได ้ เม่ือน าไปประกอบอาหารอาจมีรสชาติที่ไม่เหมือนเดิม
ได ้
 
 4.6.6 การวิเคราะห์ต้นทุนโดยวิเคราะห์ข้อดีข้อเสียด้านการบริหารจัดการจากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการร้านอาหาร 
  
 ขอ้ดีขอ้เสียในการบริหารจดัการที่ไดรั้บจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านอาหาร ท าให้
ทราบไดว้า่กระบวนการที่พบปัญหาบ่อยที่สุดคือการเก็บจดัเก็บสินคา้และการรับค าสัง่ซ้ือ เน่ืองจาก
เป็นกระบวนการที่มนุษยเ์ป็นผูท้  างาน ท าให้เกิด Human Error ไดจ้ากการที่ออร์เดอร์เขา้มาแตกต่าง
กนั  
 

4.7 การประมาณการรายได้ 
  
 วธีิการประมาณการรายได ้เป็นการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามทางดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค
และการวเิคราะห์แผนการตลาด  
  
 โดยรายไดห้ลกัของร้านขา้วซอยกปัตนั มาจากการให้บริการอาหาร มีจ  านวนโต๊ะทั้งหมด  
6 โตะ๊ 26 ที่นัง่ ทางร้านคาดการณ์วา่จะมีผูใ้ชบ้ริการประมาณร้อยละ 60-70 ของจ านวนที่นัง่ทั้งหมด 
โดยทางร้านเปิดให้บริการตั้ งแต่ 10.00 น. ถึง 17.00 น. สามารถรองรับลูกค้าได้สูงสุด 6 รอบ  
(จากการศึกษาทางด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใช้เวลาในการรับประทาน
อาหารต ่ากว่า 1 ชั่วโมง)ดังนั้น ร้านจึงสามารถรับลูกคา้ได้ทั้งหมด 156 คน โดยทางร้านประมาณ
การณ์จ านวนลูกคา้ที่มาใชบ้ริการ แต่ละวนัในช่วง 1 สปัดาห์ ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.61 การประมาณการลูกคา้ใน 1 สปัดาห ์
รายการ จนัทร์ องัคาร พธุ พฤหสับดี ศุกร์ เสาร์ อาทิตย ์
% ลูกคา้ต่อจ านวนที่นัง่ 52% 52% 52% 52% 52% 52%  

 
หยดุ 

จ  านวนลูกคา้ทั้งหมด(คน) 81 81 81 81 81 81 
จ  านวนลูกคา้ต่อสุปดาห์ 
(คน) 

486 

จ  านวนลูกคา้ต่อปี (คน) 25,272 
  
 จากการประมาณการลูกคา้ของร้านขา้วซอยกปัตนั มีจ  านวน 486 คนในช่วง 1 สปัดาห์ และ
ประมาณ 25,272 คนต่อปี จึงสามารถประมาณการรายไดต่้อปีไดป้ระมาณ 2,527,200 บาท (ค  านวณ
จากการส ารวจประชากรศาสตร์ ลูกคา้ต่อปี 25,272 คน มีอตัราราคาค่าใชบ้ริการประมาณ 100-500 
บาทและมีผูร่้วมโตะ๊อาหาร 1-2 คน จ าแนกตามการใชบ้ริการร้านอาหารในวนัที่แลว้แต่สะดวก)  
โดยในปีแรกของการเปิดกิจการ คาดการณ์วา่ร้านขา้วซอยกปัตนั จะรายไดป้ระมาณ 2,527,200 บาท 
ในปีถดัไป คาดการณ์วา่รายไดข้องทางร้านจะมีอตัราเติบโต 3% เน่ืองจากเร่ิมเป็นที่รู้จกัและมีการ 
ท าตลาดอยา่งต่อเน่ือง หลงัจากนั้น อตัราเติบโตจะค่อยๆ ลดลงเป็น 2% ในปีที่ 3 ของการเปิดกิจการ 
และเติบโตคงที่ในอตัรา 1% ตั้งแต่ปีที่ 4 เป็นตน้ไป 
 
ตารางที่ 4.62 แสดงรายละเอียดของรายได ้ส าหรับปีที่ 1-5 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายไดจ้าก
การขาย
อาหาร 

2,527,200 2,603,016 2,655,076 2,708,177 2,735,258 

รวม 2,527,200 2,603,016 2,655,076 2,708,177 2,735,258 
 
 4.7.1 การประมาณการรายได้ แผนการตลาดที่ 1 (ท าการขยายปริมาณการให้บริการโดยการ
เพิ่มก าลังการผลิต) 
 
 จากการท าแผนการตลาดในการขยายก าลงัการผลิตที่ร้านเดิมนั้น จากเดิมที่มีจ  านวนโต๊ะอยู ่
6 ตวัและเกา้อ้ีจ  านวน 26 ที่นัง่ ซ่ึงพื้นที่ในร้านไม่สามารถวางโตะ๊เพิม่ไดแ้ลว้นั้น แต่มีพื้นที่ของสนาม
หญา้ซ่ึงสามารถวางโต๊ะพลาสติก 4 ที่นั่งได ้ประมาณ 6 ตวั รวมเป็น 24 ที่นั่ง ทางร้านสามารถรับ
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ลูกคา้ได ้6 รอบ ดงันั้นทางร้านสามารถรับลูกคา้ได ้144 คน โดยใชก้ารประมาณการจ านวนลูกคา้ใน 
1 สปัดาห์ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.63 การประมาณการลูกคา้ใน 1 สปัดาห ์แผนการตลาดที่ 1 
รายการ จนัทร์ องัคาร พธุ พฤหสับดี ศุกร์ เสาร์ อาทิตย ์
% ลูกคา้ต่อจ านวนที่นัง่ 52% 52% 52% 52% 52% 52%  

 
หยดุ 

จ  านวนลูกคา้ทั้งหมด(คน) 75 75 75 75 75 75 
จ  านวนลูกคา้ต่อสปัดาห ์
(คน) 

447 

จ  านวนลูกคา้ต่อปี (คน) 23,244 
  
 จากการประมาณการลูกคา้ของร้านขา้วซอยกัปตนั มีจ  านวน 447 คนในช่วง 1 สัปดาห์  
และประมาณ 23,244 คนต่อปี จึงสามารถประมาณการรายได้ต่อปีได้ประมาณ 2,324,400 บาท 
(ค  านวณจากการส ารวจประชากรศาสตร์ ลูกคา้ต่อปี 48,360 คน มีอตัราราคาค่าใชบ้ริการประมาณ 
100-500 บาทและมีผูร่้วมโต๊ะอาหาร 1-2 คน จ าแนกตามการใช้บริการร้านอาหารในวนัที่แลว้แต่
สะดวก) โดยในปีแรกของการเปิดกิจการ คาดการณ์ว่าร้านขา้วซอยกัปตัน จะรายได้ประมาณ 
2,324,400 บาท ในปีถัดไป คาดการณ์ว่ารายได้ของทางร้านจะมีอัตราเติบโต 3% เน่ืองจากเร่ิม 
เป็นที่รู้จกัและมีการท าตลาดอยา่งต่อเน่ือง หลงัจากนั้น อตัราเติบโตจะค่อยๆ ลดลงเป็น 2% ในปีที่ 3 
ของการเปิดกิจการ และเติบโตคงที่ในอตัรา 1% ตั้งแต่ปีที่ 4 เป็นตน้ไป 
 
ตารางที่ 4.64 แสดงรายละเอียดของรายได ้ส าหรับปีที่ 1-5 แผนการตลาดที่ 1 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายไดจ้าก
การขาย
อาหาร 

2,324,400 2,394,132 2,442,014 2,466,434 2,491,098 

รวม 2,324,400 2,394,132 2,442,014 2,466,434 2,491,098 
  
  
 
 



100 
 

 4.7.2 การประมาณการรายได้ แผนการตลาดที่ 2 (ท าการเพิ่มสาขา) 
  
 จากการหาท าเลเพื่อที่จะท าการขยายสาขาของร้านขา้วซอยกปัตนั ในการหาท าเลในการ
ขยายสาขาใหม่ ทางร้านหาท าเลที่ตั้งแถวสถานีรถไฟฟ้า ที่สถานีแยก คปอ. ซ่ึงมีที่จอดรถเพียงพอ 
ต่อการรองรับลูกคา้ ใกล้แหล่งชุมชนและที่ท  างาน ซ่ึงสามารถวางโต๊ะ 4 คนได้ 15 โต๊ะ 60 ที่นั่ง  
ทางร้านสามารถรับลูกคา้ได ้6 รอบ ดงันั้นทางร้านสามารถรับลูกคา้ได ้360 คน โดยใชก้ารประมาณ
การจ านวนลูกคา้ใน 1 สปัดาห์ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.65 การประมาณการลูกคา้ใน 1 สปัดาห ์แผนการตลาดที ่2 
รายการ จนัทร์ องัคาร พธุ พฤหสับดี ศุกร์ เสาร์ อาทิตย ์
% ลูกคา้ต่อจ านวนที่นัง่ 36% 36% 36% 36% 36% 36%  

 
หยดุ 

จ  านวนลูกคา้ทั้งหมด(คน) 131 131 131 131 131 131 
จ  านวนลูกคา้ต่อสุปดาห์ 
(คน) 

788 

จ  านวนลูกคา้ต่อปี (คน) 37,824 
  
 จากการประมาณการลูกคา้ของร้านขา้วซอยกัปตนั มีจ  านวน 788 คนในช่วง 1 สัปดาห์  
และประมาณ 37,824 คนต่อปี จึงสามารถประมาณการรายได้ต่อปีได้ประมาณ 3,782,400 บาท 
(ค  านวณจากการส ารวจประชากรศาสตร์ ลูกคา้ต่อปี 37,824 คน มีอตัราราคาค่าใชบ้ริการประมาณ 
100-500 บาทและมีผูร่้วมโต๊ะอาหาร 1-2 คน จ าแนกตามการใช้บริการร้านอาหารในวนัที่แล้วแต่
สะดวก) โดยในปีแรกของการเปิดกิจการ คาดการณ์ว่าร้านขา้วซอยกัปตัน จะรายได้ประมาณ 
3,782,400 บาท ในปีถัดไป คาดการณ์ว่ารายได้ของทางร้านจะมีอัตราเติบโต 3% เน่ืองจากเร่ิม 
เป็นที่รู้จกัและมีการท าตลาดอยา่งต่อเน่ือง หลงัจากนั้น อตัราเติบโตจะค่อยๆ ลดลงเป็น 2% ในปีที่ 3 
ของการเปิดกิจการ และเติบโตคงที่ในอตัรา 1% ตั้งแต่ปีที่ 4 เป็นตน้ไป 
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ตารางที่ 4.66 แสดงรายละเอียดของรายได ้ส าหรับปีที่ 1-5 แผนการตลาดที ่2 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายไดจ้าก
การขาย
อาหาร 

3,782,400 3,895,872 3,973,789 4,013,526 4,053,661 

รวม 3,782,400 3,895,872 3,973,789 4,013,526 4,053,661 
  
 4.7.3 การประมาณการรายได้ แผนการตลาดที่ 3 (ท าการเพิ่มเวลาให้บริการ จาก 6 ช่ัวโมง 
เป็น 10 ช่ัวโมง) 
  
 ขอ้ก าหนด(Assumption)  โดยก าหนดว่าหากทางร้านขยายเวลาในการบริการจะมีผูบ้ริโภค
มาใชบ้ริการในอตัราเท่ากบัเวลาที่เปิดปกติ 
 เพิม่ชัว่โมงในการท างานที่สาขาเดิม จากเดิมที่ร้านเปิดเพยีง 6 ชัว่โมงต่อวนั เพิม่ชัว่โมงเป็น 
10 ชัว่โมงต่อวนั ตั้งแต่ 10.00 น ถึง 20.00 น ในแต่ละวนัยกเวน้วนัอาทิตย ์ 
ท  าให้ทางร้านสามารถรับลูกคา้ได ้4 รอบโดยประมาณ ดงันั้นทางร้านสามารถรับลูกคา้ได ้104 คน 
โดยใชก้ารประมาณการจ านวนลูกคา้ใน 1 สปัดาห์ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.67 การประมาณการลูกคา้ใน 1 สปัดาห ์แผนการตลาดที ่ 3 
รายการ จนัทร์ องัคาร พธุ พฤหสับดี ศุกร์ เสาร์ อาทิตย ์
% ลูกคา้ต่อจ านวนที่นัง่ 52% 52% 52% 52% 52% 52%  

 
หยดุ 

จ  านวนลูกคา้ทั้งหมด(คน) 53 53 53 53 53 53 
จ  านวนลูกคา้ต่อสุปดาห์ 
(คน) 

323 

จ  านวนลูกคา้ต่อปี (คน) 15,504 
  
 จากการประมาณการลูกคา้ของร้านขา้วซอยกัปตนั มีจ  านวน 323 คนในช่วง 1 สัปดาห์  
และประมาณ 15,504 คนต่อปี จึงสามารถประมาณการรายได้ต่อปีได้ประมาณ 1,550,400 บาท 
(ค  านวณจากการส ารวจประชากรศาสตร์ ลูกคา้ต่อปี 15,504 คน มีอตัราราคาค่าใชบ้ริการประมาณ 
100-500 บาทและมีผูร่้วมโต๊ะอาหาร 1-2 คน จ าแนกตามการใช้บริการร้านอาหารในวนัที่แลว้แต่
สะดวก) โดยในปีแรกของการเปิดกิจการ คาดการณ์ว่าร้านขา้วซอยกัปตัน จะรายได้ประมาณ 
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1,550,400 บาท ในปีถัดไป คาดการณ์ว่ารายได้ของทางร้านจะมีอัตราเติบโต 3% เน่ืองจากเร่ิม 
เป็นที่รู้จกัและมีการท าตลาดอยา่งต่อเน่ือง หลงัจากนั้น อตัราเติบโตจะค่อยๆ ลดลงเป็น 2% ในปีที่ 3 
ของการเปิดกิจการ และเติบโตคงที่ในอตัรา 1% ตั้งแต่ปีที่ 4 เป็นตน้ไป 
 
ตารางที่ 4.68 แสดงรายละเอียดของรายได ้ส าหรับปีที่ 1-5 แผนการตลาดที ่3 
รายละเอียด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายไดจ้าก
การขาย
อาหาร 

1,550,400 1,596,912 1,628,850 1,645,138 1,661,589 

รวม 1,550,400 1,596,912 1,628,850 1,645,138 1,661,589 
 

4.8 การวเิคราะห์โครงการลงทุน 
  
 การวิเคราะห์ดา้นการเงินในแต่ละทางเลือกและวิเคราะห์ทางดา้นความอ่อนไหวในแต่ละ
ทางเลือกเป็นการวิเคราะห์จากขอ้มูลทางดา้นประมาณการตน้ทุนและขอ้มูลทางดา้นประมาณการ
รายได ้ดงัน้ี 
  1) ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
  2) อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR) 
  3) ผลตอบแทนมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value : NPV) 
  4) วเิคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการ 
  
 จากการวิเคราะห์ร้านขา้วซอยกปัตนั ตามสมมติฐานที่กล่าวมาขา้งตน้ พบว่ากิจการตอ้งใช้
เงินลงทุนเร่ิมแรก 218,000 บาท ในการเช่าร้าน จดัซ้ืออุปกรณ์ต่างๆ ในการประกอบธุรกิจร้าน 
ขา้วซอยกปัตนั โดยทางกิจการสามารถรองรับลูกคา้ไดสู้งสุด 156 คนต่อวนั ในปีแรกของกิจการ 
ทางร้านสามารถสร้างรายไดป้ระมาณ 2,527,200 บาท เม่ือหกัตน้ทุนและค่าใชจ่้ายต่างๆ แลว้ กิจการ
มีก าไรสุทธิปีแรกประมาณ 577,694 บาท ซ่ึงในปีถัดๆไปรายได้ของกิจการมีการปรับตัวสูงขึ้ น 
เน่ืองจากเร่ิมเป็นที่รู้จกัและมีการท าการตลาดอยา่งต่อเน่ือง ในขณะที่ตน้ทุนและค่าใชจ่้ายต่าง ๆ คงที่ 
ส่งผลใหกิ้จการมีก าไรสุทธิเพิม่ขึ้นอยา่งต่อเน่ืองตลอด 5 ปี จากการวเิคราะห์โครงการ สามารถสรุป
รายละเอียดไดด้งัน้ี  
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 4.8.1 การวิเคราะห์โครงการลงทนุที่ สาขาเดิม 
 
 เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูลทางด้านรายได้และตน้ทุน เพื่อท าการหาก าไรสุทธิของแต่ละปี  
เพือ่น ามาวเิคราะห์หาขอ้มูลทางดา้นการเงินและระยะเวลาคืนทุน 
  
ตารางที่ 4.69 ผลการวเิคราะห์ร้านขา้วซอยกปัตนัที่สาขาเดิม  
  ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได ้   2,527,200 2,603,016 2,655,076 2,708,177 2,735,258 
ตน้ทุน   1,949,506 1,957,077 1,961,247 1,962,998 1,964,785 

การลงทุน             

ก าไร   577,694 645,939 693,829 745,179 770,473 

NPV ฿2,915,704.20 

IRR #NUM! 

PB 0 
  
 4.8.2 การวิเคราะห์โครงการลงทุน แผนการตลาดที่ 1 (ท าการขยายปริมาณการให้บริการโดย
การเพิ่มก าลังการผลิต) 
 
ตารางที่ 4.70 การวเิคราะห์โครงการลงทุน แผนการตลาดที่ 1  
  ปีที่ 0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได ้   2,324,400 2,394,132 2,442,014 2,466,434 2,491,098 
ตน้ทุน   1,471,572 1,473,663 1,475,100 1,475,833 1,476,572 

การลงทุน 382,293           

ก าไร -382,293 852,828 920,469 966,914 990,601 1,014,526 

NPV ฿3,471,849.17 

IRR 229% 

PB 5 เดือน 
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 เหตุผลที่ IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิม่ขึ้นจากขอ้มูลในแผนการตลาดของ
ร้านเดิม  
 
 เม่ือน าขอ้มูลจากตารางที่ 4.70 มาวเิคราะห์เม่ือรายไดเ้พิม่ขึ้น 10% ผลที่ไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.71 รายไดเ้พิม่ขึ้น 10% แผนการตลาดที่ 1  
  ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได ้   2,556,840 2,633,545 2,686,215 2,713,077 2,740,208 
ตน้ทุน   1,471,572 1,473,663 1,475,100 1,475,833 1,476,572 
การลงทุน 382,293           
ก าไร -382,293 1,085,268 1,159,882 1,211,115 1,237,244 1,263,636 
NPV ฿4,453,633.70 
IRR 290% 
PB 4 เดือน 

  
 เหตุผลที่ IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิม่ขึ้นจากขอ้มูลในแผนการตลาดของ
ร้านเดิม  
 
 เม่ือน าขอ้มูลจากตารางที่ 4.70 มาวเิคราะห์เม่ือรายไดล้ดลง 10% ผลที่ไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.72 รายไดล้ดลง 10% แผนการตลาดที่ 1 
  ปีที่ 0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได ้   2,091,960 2,154,719 2,197,813 2,219,791 2,241,988 
ตน้ทุน   1,471,572 1,473,663 1,475,100 1,475,833 1,476,572 

การลงทุน 382,293           

ก าไร -382,293 620,388 681,056 722,713 743,958 765,416 

NPV ฿2,490,064.64 

IRR 169% 

PB 7 เดือน 
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 เหตุผลที่ IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิม่ขึ้นจากขอ้มูลในแผนการตลาดของ
ร้านเดิม  
 
 เม่ือน าขอ้มูลจากตารางที่ 4.70 มาวเิคราะห์เม่ือตน้ทุนเพิม่ขึ้น 10% ผลที่ไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.73 ตน้ทุนเพิม่ขึ้น 10% แผนการตลาดที่ 1 
  ปีที่ 0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได ้   2,324,400 2,394,132 2,442,014 2,466,434 2,491,098 
ตน้ทุน   1,618,729 1,621,029 1,622,610 1,623,416 1,624,229 

การลงทุน 419,082           

ก าไร -419,082 705,671 773,103 819,404 843,018 866,869 

NPV ฿2,838,615.67 

IRR 175% 

PB 7 เดือน 

 
 เหตุผลที่ IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิม่ขึ้นจากขอ้มูลในแผนการตลาดของ
ร้านเดิม  
 
 เม่ือน าขอ้มูลจากตารางที่ 4.70 มาวเิคราะห์เม่ือตน้ทุนลดลง 10% ผลที่ไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.74 ตน้ทุนลดลง 10% แผนการตลาดที่ 1  
  ปีที่ 0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได ้   2,324,400 2,394,132 2,442,014 2,466,434 2,491,098 
ตน้ทุน   1,324,415 1,326,297 1,327,590 1,328,250 1,328,915 

การลงทุน 345,503           

ก าไร -345,503 999,985 1,067,835 1,114,424 1,138,184 1,162,183 

NPV ฿4,105,083.61 

IRR 295%      

PB 4 เดือน      

 
 เหตุผลที่ IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิม่ขึ้นจากขอ้มูลในแผนการตลาดของ
ร้านเดิม  
  
 4.8.3 การวิเคราะห์โครงการลงทนุ แผนการตลาดที่ 2 (ท าการเพิ่มสาขา) 
 
ตารางที่ 4.75 การวเิคราะห์โครงการลงทุน แผนการตลาดที่ 2 
  ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได ้   4,097,600 4,220,528 4,304,938 4,347,987 4,391,466 

ตน้ทุน   2,041,008 2,044,695 2,047,228 2,048,519 2,049,823 

การลงทุน 614,252           

ก าไร -614,252 2,056,592 2,175,833 2,257,710 2,299,468 2,341,643 

NPV ฿8,421,851.04 

IRR 340%      

PB 3 เดือน      

 
 เหตุผลที่ IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิม่ขึ้นจากขอ้มูลในแผนการตลาดของ
ร้านเดิม  
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 เม่ือน าขอ้มูลจากตารางที่ 4.75 มาวเิคราะห์เม่ือรายไดเ้พิม่ขึ้น 10% ผลที่ไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.76 รายไดเ้พิม่ขึ้น 10% แผนการตลาดที่ 2 

  ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได ้   4,507,360 4,642,581 4,735,432 4,782,786 4,830,613 

ตน้ทุน   2,041,008 2,044,695 2,047,228 2,048,519 2,049,823 

การลงทุน 614,252           

ก าไร -614,252 2,466,352 2,597,886 2,688,204 2,734,267 2,780,790 

NPV ฿10,152,603.28 

IRR 406%      

PB 3 เดือน      

 
 เหตุผลที่ IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิม่ขึ้นจากขอ้มูลในแผนการตลาดของ
ร้านเดิม  
 
 เม่ือน าขอ้มูลจากตารางที่ 4.75 มาวเิคราะห์เม่ือรายไดล้ดลง 10% ผลที่ไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.77 รายไดล้ดลง 10% แผนการตลาดที่ 2 

  ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได ้   3,687,840 3,798,475 3,874,444 3,913,188 3,952,319 

ตน้ทุน   2,041,008 2,044,695 2,047,228 2,048,519 2,049,823 

การลงทุน 614,252           

ก าไร -614,252 1,646,832 1,753,780 1,827,216 1,864,669 1,902,496 

NPV ฿6,691,098.80 

IRR 273%      

PB 4 เดือน      
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 เหตุผลที่ IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิม่ขึ้นจากขอ้มูลในแผนการตลาดของ
ร้านเดิม  
 
 เม่ือน าขอ้มูลจากตารางที่ 4.75 มาวเิคราะห์เม่ือตน้ทุนเพิม่ขึ้น 10% ผลที่ไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.78 ตน้ทุนเพิม่ขึ้น 10% แผนการตลาดที่ 2  

  ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได ้   4,097,600 4,220,528 4,304,938 4,347,987 4,391,466 

ตน้ทุน   2,245,109 2,249,165 2,251,951 2,253,371 2,254,805 

การลงทุน 665,527           

ก าไร -665,527 1,852,491 1,971,364 2,052,987 2,094,616 2,136,661 

NPV ฿7,542,911.33 

IRR 284%      

PB 4 เดือน      

 
 เหตุผลที่ IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิม่ขึ้นจากขอ้มูลในแผนการตลาดของ
ร้านเดิม  
 
 เม่ือน าขอ้มูลจากตารางที่ 4.75 มาวเิคราะห์เม่ือตน้ทุนลดลง 10% ผลที่ไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.79 ตน้ทุนลดลง 10% แผนการตลาดที่ 2 
ตน้ทุนลดลง 
10% ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได ้   4,097,600 4,220,528 4,304,938 4,347,987 4,391,466 

ตน้ทุน   1,836,907 1,840,226 1,842,505 1,843,667 1,844,841 

การลงทุน 459,226           

ก าไร -459,226 2,260,693 2,380,303 2,462,433 2,504,320 2,546,625 

NPV ฿9,399,198.22 

IRR 497%      

PB 2 เดือน      

 
 เหตุผลที่ IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิม่ขึ้นจากขอ้มูลในแผนการตลาดของ
ร้านเดิม  
  
 4.8.4 การวิเคราะห์โครงการลงทุน แผนการตลาดที่ 3 (ท าการเพิ่มเวลาให้บริการ จาก 6 เป็น 
10 ช่ัวโมง) 
 
ตารางที่ 4.80 แผนการตลาดที่ 3 
  ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได ้   1,679,600 1,729,988 1,764,587 1,799,878 1,817,876 
ตน้ทุน   1,362,372 1,364,463 1,365,900 1,366,633 1,367,372 

การลงทุน 355,993           

ก าไร -355,993 317,228 365,525 398,687 433,245 450,504 

NPV ฿1,242,946.05 

IRR 96%      

PB 1 ปี 1 เดือน 
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 เม่ือน าขอ้มูลจากตารางที่ 4.80 มาวเิคราะห์เม่ือรายไดเ้พิม่ขึ้น 10% ผลที่ไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.81 รายไดเ้พิม่ขึ้น 10% แผนการตลาดที่ 3 

  ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได ้   1,847,560 1,902,987 1,941,046 1,979,866 1,999,664 

ตน้ทุน   1,362,372 1,364,463 1,365,900 1,366,633 1,367,372 

การลงทุน 355,993           

ก าไร -355,993 485,188 538,524 575,146 613,233 632,292 

NPV ฿1,955,030.86 

IRR 143%      

PB 9 เดือน 
 
   

 
 เหตุผลที่ IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิม่ขึ้นจากขอ้มูลในแผนการตลาดของ
ร้านเดิม  
 
 เม่ือน าขอ้มูลจากตารางที่ 4.80 มาวเิคราะห์เม่ือรายไดล้ดลง 10% ผลที่ไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.82 รายไดล้ดลง 10% แผนการตลาดที่ 3 

 ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได ้   1,511,640 1,556,989 1,588,128 1,619,890 1,636,088 

ตน้ทุน   1,362,372 1,364,463 1,365,900 1,366,633 1,367,372 

การลงทุน 355,993           

ก าไร -355,993 149,268 192,526 222,228 253,257 268,716 

NPV ฿530,861.23 

IRR 47%      

PB 2 ปี 4 เดือน 
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 เม่ือน าขอ้มูลจากตารางที่ 4.80 มาวเิคราะห์เม่ือตน้ทุนเพิม่ขึ้น 10% ผลที่ไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.83 ตน้ทุนเพิม่ขึ้น 10% แผนการตลาดที่ 3 
  ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได ้   1,679,600 1,729,988 1,764,587 1,799,878 1,817,876 

ตน้ทุน   1,498,609 1,500,909 1,502,490 1,503,296 1,504,109 

การลงทุน 390,052           

ก าไร -390,052 180,991 229,079 262,097 296,582 313,767 

NPV ฿656,616.81 

IRR 52%      

PB 2 ปี 1 เดือน 

 
 เม่ือน าขอ้มูลจากตารางที่ 4.80 มาวเิคราะห์เม่ือตน้ทุนลดลง 10% ผลที่ไดต้ามตาราง ดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.84 ตน้ทุนลดลง 10% แผนการตลาดที่ 3  
  ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได ้   1,679,600 1,729,988 1,764,587 1,799,878 1,817,876 
ตน้ทุน   1,226,135 1,228,017 1,229,310 1,229,970 1,230,635 

การลงทุน 321,933           

ก าไร -321,933 453,465 501,971 535,277 569,908 587,241 

NPV ฿1,829,276.23 

IRR 148%      

PB 8 เดือน  
 

    

 เหตุผลที่ IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิม่ขึ้นจากขอ้มูลในแผนการตลาดของ
ร้านเดิม  
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4.9 การเปรียบเทยีบทางเลอืก 
  
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลทางด้านการเงิน ขอ้มูลทางดา้นตน้ทุนและรายได ้ทั้ง 3 แผนการ
ตลาด พบว่าแผนการตลาดที่ 2 มีความน่าลงทุนมากที่สุดเน่ืองจากรายได้ที่ได้จากขายอยู่ที่ 50%  
ซ่ึงเม่ือน ามาค านวณทางดา้นความอ่อนไหวของโครงการเม่ือรายไดเ้พิม่ขึ้น 10% จะไดก้ าไรเพิม่ 4% 
และเม่ือรายไดล้ดลง 10% จะขาดทุน 6% และเม่ือตน้ทุนเพิม่ขึ้น 10% จะขาดทุน5% และเม่ือตน้ทุน
ลดลุง 10%จะไดก้ าไรเพิม่ 5% 

 



 

บทที ่5 
 

สรุปผล ข้อเสนอแนะ และข้อแนะน ำในกำรศึกษำคร้ังต่อไป 
 
 การเปรียบเทียบกลยทุธก์ารขยายกิจการ กรณีศึกษา ร้านขา้วซอยกปัตนั โดยมีวตัถุประสงค ์
1) เพื่อท าการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนขยายกิจการร้านขา้วซอยกปัตนั 2) การศึกษาส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านข้าวซอยกัปตัน 3)  เพื่อ
ท าการศึกษาทางเลือกจากขอ้ที่ 2 โดยใชแ้บบสอบถามและการสัมภาษณ์เชิงลึกแก่ผูป้ระกอบการ
ร้านอาหาร โดยขอ้ค  าถามในแบบสอบถาม ไดแ้ก่ 1) ลกัษณะประชากรศาสตร์ 2) พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3) ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s และขอ้ค  าถามในการสัมภาษณ์เชิงลึก ได้แก่ 1) การศึกษาการ
วเิคราะห์สภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ (SWOT)  2) Five Forces Model 3) ขอ้ดีขอ้เสียในการควบคุม
คุณภาพ 4) ขอ้ดีขอ้เสียดา้นการบริหารจดัการ เม่ือไดข้อ้มูลจากแบบสอบถามและการสัมภาษณ์เชิง
ลึก น าขอ้มูลที่ไดม้าวิเคราะห์การประมาณการรายได ้แผนการตลาดและการประมาณการตน้ทุน 
เพื่อน าไปวิเคราะห์ดา้นการเงินในแต่ละทางเลือก ความอ่อนไหวของโครงการ และน ามาสรุปผล
เปรียบเทียบทางเลือกการตดัสินใจ 
 

5.1 สรุปผลกำรวจิยั 
  
 การศึกษาเร่ืองการเปรียบเทียบกลยุทธ์การขยายกิจการ กรณีศึกษา ร้านขา้วซอยกัปตัน 
สามารถสรุปผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
 
 5.1.1 จากงานวจิยัของ จารุชา เหมไพบูลย ์(2562) ศึกษาการตดัสินใจใชบ้ริการร้านอาหารยก
ยอริมคลองจงัหวดัสมุทรสาคร พบว่าปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกนัไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจใช้บริการร้านอาหารยกยอริมคลอง ด้านความสัมพนัธ์ของส่วนประสมทางการตลาด
บริการและการตดัสินใจใชบ้ริการร้านอาหารยกยอริมคลอง พบว่ามีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการ
ร้านอาหารยกยอริมคลอง  
 
 5.1.2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
ร้านขา้วซอยกปัตนั พบวา่มีสดัส่วนของเพศชาย เพศหญิงและ LGBTQ คิดเป็นร้อยละ 51.9 46.1 และ
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2 ตามล าดบั ซ่ึงส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 21-60 ปี คิดเป็นร้อยละ 62.8 โดยสถานภาพส่วนใหญ่สมรส 
คิดเป็นร้อยละ 56.4 ซ่ึงอาศยัอยูใ่นเขตอ่ืนๆของกรุงเทพฯ มีระดบัการศึกษาปริญญาตรีและปริญญา
โท คิดเป็นร้อยละ 63.7 27.2 ตามล าดบั มีอาชีพพนกังานเอกชน รับราชการ คิดเป็นร้อยละ 32.5 17.3 
ตามล าดบั มีรายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ 30,001 บาทขึ้นไป 
 
 5.1.3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทางดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
ร้านขา้วซอยกปัตนั พบว่า ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภคของร้านขา้วซอยกปัตนัชอบรับประทานขา้วซอยและ 
น ้ าเง้ียว คิดเป็นร้อยละ 51 18.3 ตามล าดบั ใชบ้ริการร้านอาหารแลว้แต่สะดวกและวนัเสาร์-อาทิตย ์
คิดเป็นร้อยละ 72.8 18 ตามล าดบั โดยมีผูร่้วมโต๊ะอาหาร 1-2 คนและ3-5 คน คิดเป็นร้อยละ 56 41 
ตามล าดบั ใชเ้วลาในการรับประทานอาหารต ่ากวา่ 1 ชัว่โมง และ1-2 ชัว่โมง คิดเป็นร้อยละ 58.8 405 
ตามล าดบั โดยมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านอาหารที่ไม่แน่นอนและ3-4คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 
40.3 21.8 ตามล าดบั โดยที่ผูบ้ริโภคสัง่อาหารคร้ังละ 3-4 อยา่งและ1-2 อยา่ง คิดเป็นร้อยละ 63.2 25.5 
ตามล าดับ โดยค่าเฉล่ียในการจ่ายค่าอาหารของผูบ้ริโภคอยู๋ที่ 100-500 บาท และ501-1,000 บาท  
คิดเป็นร้อยละ 55.6 30.9 ตามล าดบั 
 
 5.1.4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4P’s  
  5.1.4.1ส่วนประสมทางด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ พบว่าผู ้บริโภคให้
ความส าคญัแก่คุณภาพอาหารมีความสดใหม่ สะอาดในระดับที่มากที่สุด โดยที่ทางร้านขา้วซอย
กปัตนัมีเมนูที่หลากหลายในระดบัมาก มีปริมาณอาหารที่พอดีในระดบัมาก ซ่ึงผูข้ายมีอธัยาศยัดี มี
ความน่าเช่ือถือ เอาใจใส่และกระตือรือร้นในการบริการในระดับที่มากที่สุด และทางร้านมีการ
บริการที่เป็นเอกลกัษณ์และการบริการอาหารที่รวดเร็วในระดบัที่มากที่สุด 
  5.1.4.2 ส่วนประสมทางดา้นราคา พบว่าสินคา้ของทางร้านมีความเหมาะสมของ
ราคากับปริมาณที่มากที่สุด ในส่วนของความเหมาะสมของราคากับคุณภาพในระดับที่มากที่สุด 
ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบัร้านขา้วซอยอ่ืนๆในระดบัมาก รายการอาหารมีหลายระดับ
ราคาใหเ้ลือกในระดบัมาก 
  5.1.4.3 ส่วนประสมทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าทางร้านมีป้ายช่ือร้านที่
มีจุดเด่น สังเกตง่าย ในระดบัมาก ทางร้านมีท าเลที่ตั้งสะดวกในการเดินทางในระดบัมากที่สุด ทาง
ร้านสามารถติดต่อไดส้ะดวก มีเบอร์โทรศพัทติ์ดต่อไดส้ะดวกในระดบัมากที่สุด ทางร้านมีช่องทาง
การจดัจ าหน่ายที่หลากหลายในระดบัมากที่สุด และมีการช าระค่าอาหารไดห้ลายช่องทาง ในระดบั
มากที่สุด 
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  5.1.4.4 ส่วนประสมทางดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
ทางดา้นการส่ือสารทางดา้นสินคา้แก่ผูบ้ริโภคถึงโปรโมชัน่ต่างๆในระดบัมาก โดยหากทางร้านมีท า
การสมมุติถึงการส่งเสริมการขาย เช่น การสะสมคูปอง เม่ืองทางครบ 10 คร้ัง เลือกทานฟรี 1 อยา่ง 
ผูบ้ริโภคให้คะแนนในระดบัมาก และการแถมน ้ าอดัลมฟรีเม่ือทานอาหารครบ 300 บาทในระดับ
มากเช่นกนั โดยทางร้านมีเมนูพิเศษประจ าเดือนพบว่า ผูบ้ริโภคให้คะแนนในระดบัมาก และการ
โฆษณาสินคา้ดว้ยรูปภาพที่สวยงาม ผูบ้ริโภคใหค้ะแนนในระดบัมาก 
 
 5.1.5 ผลการวิ เคราะห์สภาพแวดล้อมและศักยภาพ  (SWOT) จากการสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการร้านอาหาร พบว่าจุดเด่นของผูป้ระกอบการคือเป็นร้านที่เปิดมากว่า 3 ปี มีฐาน
ผูบ้ริโภคจ านวนมาก ทางดา้นจุดอ่อนที่อาจส่งผลต่อกิจการ คือ การใชว้ตัถุดิบที่สดใหม่ ไม่สามารถ
เก็บไดน้าน ทางดา้นโอกาสพบว่าผูป้ระกอบให้ความส าคญัแก่การใชบ้ริการผูรั้บส่งสินคา้ ในการ
เป็นคนกลางระหว่างผูซ้ื้อและผูข้ายเพื่อลดระยะห่าง โดยผูป้ระกอบการมองว่าภาวะถดถอยของ
เศรษฐกิจและอตัราเงินบาทที่อ่อนตวัลงเป็นอุปสรรคในการด าเนินงาน  
 
 5.1.6 ในการทดสอบสมมติฐานด้านลักษณะประชากรศาสตร์ ด้วยการใช้วิธี One-Way 
ANOVA ก าหนดนัยส าคญัที่ 0.05 ในดา้น เพศ อาย ุสถานภาพ ที่อยูปั่จจุบนั ระดบัการศึกษา อาชีพ
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนัไม่แตกต่างกนั เน่ืองจาก
อาหารเป็นปัจจยัพื้นฐานในการด าเนินชีวติของมนุษย ์ 
 
 5.1.7 ในการทดสอบสมมติฐานดา้นส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ดว้ยการใชว้ธีิวิเคราะห์
สมการถดถอยเชิงเส้น (Linear Regression Analysis)  โดยน าค  าตอบจากแบบสอบถาม ด้านส่วน
ประสมทางการตลาด 4P’s มาวิเคราะห์สหสัมพนัธ์ (Correlation) เพื่อท าการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรอิสระ รวมถึงความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม เพือ่ที่จะศึกษาว่าตวั
แปรอิสระไม่ไดมี้ความสมัพนัธก์นัอยา่งมีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 ซ่ึงผลการวเิคราะห์ที่ได ้พบวา่ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s ไม่มีปัจจยัใดที่มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนัยส าคญั พบว่าขอ้ค  าถาม
ทางดา้นราคาและการส่งเสริมการตลาด มีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05  
 
 5.1.8 แผนการตลาด เป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลที่ไดจ้ากแบบสอบถามและการสมัภาษณ์เชิงลึก
กบัผูป้ระกอบการ ขอ้มูลทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาด SWOT Five 
Forces Model ซ่ึงท าให้ทราบถึงปัจจัยต่างๆที่ท  าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจใช้บริการ เช่น การศึกษา
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ทางดา้นประชากรณ์ศาสตร์ท าให้ทราบถึงจ านวนผูบ้ริโภค แยกตามเพศ หรือจ านวนของผูร่้วมโตะ๊
อาหาร ซ่ึงท าใหส้ามารถน าขอ้มูลที่ไดม้าวเิคราะห์เป็นแผนการตลาดต่อไป 
 
 5.1.9 การประมาณการรายได้ จากการวิเคราะห์ขอ้มูลทางด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคและ
แผนการตลาด ท าใหส้ามารถท าแผนการตลาดได ้3 แผนการตลาดดงัน้ี 1) แผนการตลาดที่ 1 ท  าการ
ขยายปริมาณการให้บริการโดยการเพิ่มก าลังการผลิต 2) แผนการตลาดที่ 2 ท  าการเพิ่มสาขา  
3) ท  าการเพิม่เวลาในการใหบ้ริการ จาก 6 ชัว่โมง เป็น 10 ชัว่โมง 
 
 5.1.10 การประมาณการตน้ทุน เป็นขอ้มูลที่ไดจ้ากการศึกษาทางดา้นแผนการตลาด และการ
วเิคราะห์ดา้นการด าเนินการในแต่ละทางเลือก ท าใหส้ามารถแจกแจงรายการตน้ทุนที่ตอ้งใชใ้นการ
ด าเนินธุรกิจ เช่น ตน้ทุนทางดา้นการผลิตสินคา้และการบริการ ตน้ทุนทางดา้นการส่งเสริมการตลาด 
คือ ตน้ทุนในการประชาสมัพนัธ ์ 
 
 5.1.11 ผลการวเิคราะห์ทางดา้นการเงินและความอ่อนไหว   
 
ตารางที่ 5.1 แผนการตลาดที่ร้านเดิม 

  
ขอ้มลูทางดา้น
การเงิน 

รายไดเ้พ่ิมข้ึน
10% 

รายไดล้ดลง 
10% 

ตน้ทุนเพ่ิมข้ึน
10% 

ตน้ทุนลดลง
10% 

แผนการ
ตลาดท่ี
ร้านเดิม 

NPV 1,585,186.21 2,714,799.53 455,572.89 614,091.51 2,556,280.90 

IRR  #NUM!  #NUM!  #NUM!  #NUM!  #NUM! 

PB 0 0 0 0 0 

   
ตารางที่ 5.2 แผนการตลาดที่ 1 ท  าการขยายปริมาณการใหบ้ริการโดยการเพิม่ก าลงัการผลิต  

  
ขอ้มลูทางดา้น
การเงิน 

รายไดเ้พ่ิมข้ึน
10% 

รายไดล้ดลง 
10% 

ตน้ทุนเพ่ิมข้ึน
10% 

ตน้ทุนลดลง
10% 

แผนการ
ตลาดท่ี 
1 

NPV 2,293,707.22 3,275,491.75 1,311,922.69 1,542,659.53 3,044,755.86 

IRR 157% 217% 95% 101% 223% 

PB 7 เดือน 5 เดือน 1 ปี 1 เดือน 1 ปี 5 เดือน 15 วนั 
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 จากตารางที่ 5.2 พบว่า IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิ่มขึ้นจากขอ้มูลใน
แผนการตลาดของร้านเดิม 
 
ตารางที่ 5.3 แผนการตลาดที่ 2 ท  าการเพิม่สาขา 

  
ขอ้มลูทางดา้น
การเงิน 

รายไดเ้พ่ิมข้ึน 
10% 

รายไดล้ดลง 
10% 

ตน้ทุนเพ่ิมข้ึน
10% 

ตน้ทุนลดลง
10% 

แผนการ
ตลาดท่ี 
2 

NPV 6,374,509.29 8,105,261.53 4,643,757.06 5,290,835.41 7,556,590.65 

IRR 246% 311% 182% 190% 381% 

PB 5 เดือน 4 เดือน 7 เดือน 7 เดือน 3 เดือน 

  
 จากตารางที่ 5.3 พบว่า IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิ่มขึ้นจากขอ้มูลใน
แผนการตลาดของร้านเดิม 
   
ตารางที่ 5.4 แผนการตลาดที่ 3 ท  าการเพิม่เวลาใหบ้ริการ จาก 6 ชัว่โมง เป็น 10 ชัว่โมง 

  
ขอ้มลูทางดา้น
การเงิน 

รายไดเ้พ่ิมข้ึน
10% 

รายไดล้ดลง 
10% 

ตน้ทุนเพ่ิมข้ึน
10% 

ตน้ทุนลดลง
10% 

แผนการ
ตลาดท่ี 
3 

NPV 555,190.08 1,267,274.89 -156,894.73 -99,914.76 1,210,295.87 

IRR 48% 97% -9% -3% 102% 

PB 2 ปี 3 เดือน 1 ปี 1 เดือน 2 ปี 2 เดือน  1 ปี 

  
 จากตารางที่ 5.4 พบว่า IRR มีค่าสูง เน่ืองจากค านวณเฉพาะส่วนที่เพิ่มขึ้นจากขอ้มูลใน
แผนการตลาดของร้านเดิม 
 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูลทางดา้นการเงินและการวเิคราะห์ความอ่อนไหวของโครงการพบว่า
แผนการตลาดที่ 2 ท  าการเพิ่มสาขา เป็นทางเลือกในการลงทุนที่ดีที่สุดเน่ืองจากมีการลงทุนที่นอ้ย 
ค่าเช่าต่อเดือนถูกและตน้ทุนในการด าเนินการไม่แตกต่างจากการด าเนินการที่สาขาเดิมมากนกั และ
มีระยะเวลาคืนทุนที่ค่อนขา้งเร็ว 
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5.2 ข้อเสนอแนะของผู้ประกอบกำร 
  
 จากผลการวิจยัท าให้ทราบถึงปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านขา้วซอยกัปตนั  
ในการปรับตัวตามสถานการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้ นเป็นส่ิงที่ต้องอาศัยปัจจัยและสถานการณ์ต่างๆ 
เป็นตวัก าหนด ทั้งน้ีผูว้จิยัไดท้  าการเสนอแนะเบื้องตน้ส าหรับกิจการร้านอาหาร 
  1)  ผูป้ระกอบการร้านอาหารควรให้ความส าคญักบัคุณภาพของสินคา้ โดยเน้นใน
เร่ืองของรสชาติจะตอ้งมีความอร่อย รสชาติเหมือนเดิมทุกคร้ัง ใชว้ตัถุดิบที่มีคุณภาพ ท าการควบคุม
และรักษามาตรฐานของวตัถุดิบอยา่งต่อเน่ือง และความสะอาดของอาหารเป็นส่ิงที่ส าคญัอยา่งยิง่ใน
การด าเนินธุรกิจ เพื่อป้องกันไม่ให้เกิดอันตรายต่อผูบ้ริโภค (จากบทสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ
ร้านอาหารซาลาเปาทบัหลี ในหนา้ 63 ของบทที่ 4) 
  2) การค านึงถึงราคาของสินคา้จะตอ้งมีความเหมาะสมระหว่างคุณภาพของสินคา้ 
ปริมาณ และรสชาติของอาหารให้มีความคุม้ค่า (จากแบบสอบถามของร้านขา้วซอยกปัตนั ในหนา้ 
60 ของบทที่ 4) 
  3) ผูป้ระกอบควรให้ความส าคัญแก่การส่ือสารทางด้านสินค้าแก่ผูบ้ริโภคถึง
โปรโมชัน่ต่างๆ (จากแบบสอบถามของร้านขา้วซอยกปัตนั ในหนา้ 61 ของบทที่ 4) 
  4) ผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัแก่บุคลากรภายในร้านที่ให้บริการผูบ้ริโภค 
ควรมีการอบรมให้เขา้ใจถึงหลักการบริการที่แทจ้ริง โดยตอ้งอบรมพนักงานให้มีความเขา้ใจถึง
สินคา้ สามารถให้ค  าแนะน าและสามารถแกปั้ญหาเฉพาะตวัได้เป็นอยา่งดี มีการทบทวนรายการ
สั่งซ้ืออยา่งถ่ีถว้นเพื่อไม่ให้มีการผิดพลาด (จากบทสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการร้านอาหารยุง้ฉาง ใน
หนา้ 67 ของบทที่ 4) 
 

5.3 ข้อแนะน ำในกำรศึกษำคร้ังต่อไป 
  
 5.3.1 ควรท าการขยายขอบเขตงานวจิยัใหก้วา้งขึ้น โดยท าการศึกษาและวจิยักบับุคคลทัว่ไป 
ที่ไม่ใช่เฉพาะผูบ้ริโภคของร้านข้าวซอยกัปตนั เพื่อที่จะสามารถท าการขยายขอบเขตการวิจยั 
จะท าใหท้ราบขอ้มูลต่างๆ ที่มากขึ้น ที่เก่ียวกบัการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนั 
 5.3.2 ควรท าการศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกับราคาฉล่ียของตลาด ที่ถูกสุดและมีคุณภาพของ
วตัถุดิบที่มีมาตรฐานและคุณภาพดี เพือ่ที่จะสามารถลดตน้ทุน 
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 5.3.3 ควรท าการศึกษาทางเลือกเพิม่เติม นอกเหนือจากแผนการตลาดทั้ง 3 แผน เช่น การท า
การขนส่งอาหารด้วยบริการของทางร้านเอง การขยายธุรกิจให้เป็นแฟรนไชส์และการจัดการ
ควบคุมดูแลธุรกิจแฟรนไชส์ใหมี้รสชาติ คุณภาพของวตัถุดิบและการบริการที่ดี  
 5.3.4 ควรท าการศึกษาในการท าขา้วซอยแช่แขง็หรือขา้วซอยก่ึงส าเร็จรูปเพื่อยดืระยะเวลา
ของสินคา้ใหน้านขึ้นและเพือ่ความสะดวกสบายในการรับประทานของลูกคา้ 
  



บรรณานุกรม 

 
กนกพล จนัทะรักษา. (2558). การศึกษาความเป็นไปได้โครงการลงทุนแหล่งท่องเท่ียวนันทนาการ
 ทางน า้ครบวงจรท่ีมนุษย์สร้างขึน้ (Master’s thesis). สืบคน้จาก  
 http://ithesisir.su.ac.th/dspace/bitstream/123456789/419/1/57602324%20%E0%B8%81%
 E0%B8%99%E0%B8%81%E0%B8%9E%E0%B8%A5%20%E0%B8%88%E0%B8%B1
 %E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B8%B0%E0%B8%A3%E0%B8%B1%E0%B8%81%
 E0%B8%A9%E 0%B8%B2.pdf 
เกษสุดา นครศิลป์. (2556). การศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนท าธุรกิจร้านขายยาในชุมชนก่ึง
 เมืองก่ึงชนบท (Master’s thesis). สืบคน้จาก 
 https://kb.psu.ac.th/psukb/bitstream/2010/9605/1/381849.pdf 
ขวญักมล เกรียงอุปถมัภ.์ (2561). การศึกษาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจโฮสเทล 
 กรณีศึกษา: พืน้ท่ีเขตคลองสาน ธนบุรี (Master’s thesis). สืบคน้จาก 
 http://dspace.bu.ac.th/handle/123456789/4123 
ฐิตารีย ์เงาฉาย. (2555). การศึกษากลยทุธ์ธุรกิจ กลยทุธ์การตลาด และพฤติกรรมผู้บริโภคในธุรกิจ
 ผลิตจ าหน่ายผลิตภณัฑ์วุ้นเส้น กรณีศึกษา บริษทั ไทยฮา จ ากัด (มหาชน) ศึกษาเปรียบเทียบ
 กับบริษทั ไทยวาฟู้ ด โปรดกัส์ จ ากัด (มหาชน) (Independent Study). สืบคน้จาก 
 https://searchlib.utcc.ac.th/library/onlinethesis/263442.pdf 
ณัฐวฒิุ วเิศษ. (2555). รายงานการวิจัยเร่ืองปัจจัยในการด าเนินธุรกิจของการเป็นผู้ประกอบการธุรกิจ
 ขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) จังหวดันนทบุรี. สืบคน้จาก 
 http://www.rpu.ac.th/Library_web/doc/RC_RR/2555_Manage_Nuttawut.pdf 
ธนาคารกรุงเทพ. (2564). อัตราดอกเบีย้เงินให้สินเช่ือ ของธนาคารกรุงเทพ. สืบคน้จาก 
 https://www.bangkokbank.com/-/media/files/personal/other-services/view-rates/loan-
 interest-rates/2021/loanrates_1apr2021.pdf?la=th 
 th&hash=2DB00504DA49D2A89D22CA1444270208EC441A08 
ธนาคารกรุงไทย. (2564). อัตราดอกเบีย้เงินให้สินเช่ือ ของธนาคารกรุงไทย. สืบคน้จาก
 https://krungthai.com/Download/rateFee/RateFeeDownload_4500Table2-personal-
 loan.pdf 
 
 



121 

บรรณานุกรม (ต่อ) 
 
ธนาคารกรุงศรีอยธุยา. (2564). อัตราดอกเบีย้เงินให้สินเช่ือ ของธนาคารกรุงศรีอยธุยา. สืบคน้จาก 
 https://www.krungsri.com/Krungsri2020/media/Banking-Rate/rates-loans/th/interest-
 rates-loans-01042564-th.pdf 
ธนาคารไทยพาณิชย.์ (2564). อัตราดอกเบีย้เงินให้สินเช่ือ ของธนาคารไทยพาณิชย์. สืบคน้จาก
 https://www.scb.co.th/content/dam/scb/personal-banking/rates-fees/others/fcd-trade-
 finance/fcd-trade-finance.pdf 
บริษทั โออิชิ กรุ๊ป. (2564). ปัจจัยความเส่ียง. สืบคน้จาก https://investor.oishigroup.com/th/about-
 oishi/corporate-governance/risk-factors 
พชัริดา พรโพธิสถิตย.์ (2560). การศึกษาความเป็นไปได้ของการลงทุนในกิจการขนมเพ่ือสุขภาพ 
 กรณีด าเนินการตามนโยบายไทยแลนด์ 4.0 ในเขตพืน้ท่ีหนองแขม กรุงเทพมหานคร 
 (Independent Study). สืบคน้จาก
 https://searchlib.utcc.ac.th/library/onlinethesis/301286.pdf 
ศศิธร วงพมิล. (2559). แผนธุรกิจร้านอาหารอีสานสมัยใหม่สไตล์ฟิวช่ัน Sit the sea (Independent 
 Study). สืบคน้จาก
 http://dspace.bu.ac.th/jspui/bitstream/123456789/3594/1/sasithorn_wong.pdf 
สณัห์จุฑา จ ารูญวฒัน์. (2559). ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารประเภทฟูดทรัก
 (Food Truck) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (Master’s thesis). สืบคน้จาก  
สราวธุ พฒุนวล. (2562). รายงานการวิจัยเร่ืองแนวทางการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดของ
 ผู้ประกอบการธุรกิจร้านกาแฟในจังหวดัระนอง. สืบคน้จาก 
 http://www.elcls.ssru.ac.th/sarawut_pu/pluginfile.php/26/block_html/content/%E0%B8%
 A7%E0%B8%B4%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%9
 5%E0%B9%87%E0%B8%A1.pdf 
Suradech, W. (2017). SWOT ANALYSIS คืออะไร. Retrieved from 
 https://www.ceochannels.com/what-is-swot-analysis/ 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 124 

แบบสอบถาม 
เร่ือง : การเปรียบเทยีบกลยุทธ์ในการขยายกจิการ กรณศึีกษา ร้านข้าวซอยกปัตัน 

 
วตัถุประสงค ์: เพือ่ประกอบการวชิาศึกษาคน้ควา้ของนกัศึกษา ปริญญาโท หลกัสูตร 
ค  าช้ีแจง : แบบสอบถามประกอบดว้ยค าถาม 3 ส่วน 
 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคอาหารไทย 
 ส่วนที่ 3 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านขา้ว
ซอยกปัตนั 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย “” ลงในช่องว่างตามความจริง 
1. เพศ    ชาย     หญิง  LGBTQ 
2. อาย ุ    ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี  21-30 ปี  31-40 ปี 
    41-50 ปี    51-60 ปี  60 ปีขึ้นไป 
3. สถานภาพ   โสด     สมรส  หยา่ร้าง 
4. ที่อยูปั่จจุบนั   เขตหลกัส่ี    เขตอ่ืนๆ 
5. ระดบัการศึกษา  ต  ่ากวา่ปริญญาตรี   ปริญญาตรี  
    ปริญญาโท    ปริญญาเอก  
6. อาชีพ    นกัเรียน/นกัศึกษา   พนกังานเอกชน 
    รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ  ธุรกิจส่วนตวั 
    แม่บา้น/พอ่บา้น   อ่ืนๆ(โปรดระบุ)………………… 
7. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  ต  ่ากวา่ 10,000 บาท   10,001-20,000 บาท 
    20,001-30,000 บาท   30,001 บาทขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยด้านพฤติกรรมการที่มีผลต่อการตัดสินใจรับประทานอาหารนอกบ้านของคน
กรุงเทพ 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย “” ลงในช่องว่างที่ตรงกับพฤติกรรมการรับประทานอาหารของ
ท่านดังนี้ 
1. ท่านชอบรับประทานเมนูใด 
  ขา้วซอย      น ้ าเง้ียว 
  ลาบคัว่       ไสอ้ัว่ 
2. ท่านใชบ้ริการร้านอาหารในวนัไหน 
  วนัจนัทร์ - วนัศุกร์  วนัเสาร์ – อาทิตย ์  วนัหยดุนกัขตัฤกษ ์
  วนัพเิศษ   แลว้แต่สะดวก 
3. ท่านมีผูร่้วมโตะ๊อาหารก่ีคน 
  1-2 คน  3-5 คน  6-8 คน  มากกวา่ 8 คน 
4. ท่านใชเ้วลาในการรับประทานอาหารนานเท่าใด 
  ต  ่ากวา่ 1 ชัว่โมง  1-2 ชัว่โมง  3-4 ชัว่โมง  มากกวา่ 4 ชัว่โมง 
5. ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านอาหารต่อเดือน 
  1-2 คร้ัง  3-4 คร้ัง   มากกวา่ 4 คร้ัง  ไม่แน่นอน 
6. ท่านสัง่อาหารคร้ังละก่ีอยา่ง 
  1-2 อยา่ง  3-4 อยา่ง  5-6 อยา่ง  มากกวา่7 อยา่ง 
 
7. โดยเฉล่ียท่านจ่ายเงินค่าอาหารต่อคร้ังเป็นจ านวนเงินประมาณเท่าไหร่ 
  นอ้ยกวา่ 100 บาท  100-500 บาท  501-1,000 บาท 
  มากกวา่ 1,000 บาท 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านข้าวซอย
กัปตัน 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย “” ลงในช่องว่างที่ตรงกับความส าคญัทีท่่านพิจารณาดังนี ้

ปัจจัยทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บริการ
ร้านอาหาร 

ระดับการตดัสินใจ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 

ดา้นผลิตภณัฑ ์   
1. คุณภาพอาหารสดใหม่ สะอาด 
และรสชาติอาหารดี 

          

2. เมนูอาหารมีหลากหลาย           
3. ปริมาณอาหาร           
4. ผูข้ายอธัยาศยัดี มีความน่าเช่ือถือ  
เอาใจใส่และกระตือรือร้นในการบริการ 

     

5. มีการให้บริการท่ีเป็นเอกลกัษณ์ 
และการบริการอาหารท่ีรวดเร็ว 

     

ดา้นราคา   
6. ความเหมาะสมของราคากบัปริมาณ           
7. ความเหมาะสมของราคากบัคุณภาพ           
8. ความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกบั
ร้านขา้วซอยอ่ืนๆ           
9. รายการอาหารมีหลายระดบัราคาให้เลือก      

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
10. ป้ายช่ือร้านมีจุดเด่น ท าให้สังเกต 
และหาร้านไดง่้าย           
11. มีท  าเลท่ีตั้งสะดวกในการเดินทาง 
และมีท่ีจอดรถเพียงพอ           
12. ทางร้านสามารถติดต่อไดส้ะดวก 
 มีเบอร์โทรศพัทแ์ละสามารถติดต่อ 
ผา่นช่องทางอ่ืน เช่น Facebook, Line@           
13. มีช่องทางการจ าหน่ายท่ีหลากหลาย 
เช่น แอพพลิเคชัน่ฟู้ ด เดลิเวอร่ี, Facebook
หรือ Line@, ผา่นทางโทรศพัท ์      
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ปัจจัยทีม่ผีลต่อการเลอืกใช้บริการ
ร้านอาหาร 

ระดับการตดัสินใจ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
14. มีการช าระค่าอาหารไดห้ลายช่องทาง      

ดา้นการส่งเสริมการตลาด   
15. การส่ือสารทางดา้นสินคา้แก่ผูบ้ริโภค
ถึงโปรโมชัน่ต่างๆ           
16. สมมุติว่าทางร้านมีการส่งเสริมการขาย 
เช่น การสะสมคูปอง เม่ือทานครบ 10 คร้ัง 
เลือกทานฟรี 1 อยา่ง           
17. สมมุติว่าทางร้านมีการจดัโปรโมชัน่ 
เช่น การแถมน ้าอดัลมฟรีเม่ือทานอาหาร
ครบ 300 บาทแถมน ้าอดัลม      
18. มีรายการอาหารพิเศษประจ าเดือน      
19. การโฆษณาสินคา้ดว้ยตวัอยา่งรูปภาพ
อาหารท่ีสวยงาม      

 
ส่วนที่ 4 แบบสอบถามการตัดสินใจใช้บริการร้านข้าวซอยกัปตัน 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย “” ลงในช่องว่างที่ตรงกับความส าคญัทีท่่านพิจรณาดังนี ้
1. ในภายภาคหนา้ท่านตดัสินใจจะกลบัมาใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนัอีกหรือไม่ 

การตดัสินใจใช้บริการร้านข้าวซอยกปัตนั 

ระดับการตดัสินใจ 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

5 4 3 2 1 

1. ในภายภาคหนา้ท่านตดัสินใจจะกลบัมา
ใชบ้ริการร้านขา้วซอยกปัตนัอีกหรือไม่ 

          

 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 
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แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ 
 

ส่วนที่ 1 : ข้อมูลเกี่ยวกับกิจการ 
ข้อมูลทั่วไปของผู้ประกอบการ 
ช่ือ………………………………..........................นามสกุล………………………………….............
ต  าแหน่ง……………………................................. 
ช่ือสถานประกอบการ…………………………………………………………................................... 
โทรศพัทติ์ดต่อ………………............................... 
 
ส่วนที่ 2 : สภาพปัญหาทางด้านการตลาด 
 2.1 SWOT 
  ท่านคิดวา่กิจการของท่านมีจุดเด่นที่สร้างความเขม้แขง็ใหแ้ก่ธุรกิจคืออะไร 
  ท่านคิดวา่กิจการของท่านมีจุดอ่อนที่อาจส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจคืออะไร 
  ท่านคิดวา่ปัจจยัภายนอกอะไรที่เป็นโอกาสและท าใหกิ้จการของท่านกา้วหนา้อยา่ง
ย ัง่ยนื 
  ท่านคิดว่าปัจจยัภายนอกอะไรที่เป็นอุปสรรคในการด าเนินกิจการของท่านใน
อนาคตอนัใกล ้
 2.2 Five Forces Model 
  Threat of new Entrants(ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่) 
  ท่านคิดวา่การเขา้สู่ธุรกิจร้านอาหารเป็นไปไดง่้ายหรือไม่? 
  ท่านคิดว่าภยัคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่ จะส่งผลกระทบต่อกิจการของท่าน
หรือไม่ หากท่านคิดวา่มีผลกระทบ ท่านมีวธีิในการจดัการอยา่งไร (มีค่าด าเนินการเท่าไหร่) 
  Power of Suppliers (อ านาจต่อรองของผู้จัดหา Supply) 
  ท่านคิดว่าอ านาจการต่อรองของผูจ้ดัหาวตัถุดิบ ส่งผลกระทบต่อกิจการของท่าน
หรือไม่ อยา่งไร 
  Availability of Substitutes (ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน)   
  ท่านคิดว่าอุปสรรคที่เกิดจากสินค้าทดแทน ส่งผลต่อกิจการของท่านหรือไม่ 
อยา่งไร 
  หากท่านคิดวา่มีผลกระทบ ท่านมีกลยทุธใ์ดในการจดัการอยา่งไร 
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  Power of Customers (อ านาจต่อรองจากลูกค้า) 
  ท่านคิดว่าการต่อรองในการซ้ือสินคา้ของลูกคา้ จะส่งผลกระทบต่อการด าเนิน
กิจการอยา่งไร และท่านมีวธีิการตอบรับอยา่งไร 
  ท่านใชก้ลยทุธใ์ดในการต่อรองกบัลูกคา้ 
  Industry Rivalry (การแข่งขันของผู้ที่อยู่ในอุตสาหกรรม) 
  ท่านคิดว่าระดบัการแข่งขนัระหว่างคู่แข่งในอุตสาหรกรรมร้านอาหาร ส่งผลต่อ
กิจการของท่านหรือไม่ อยา่งไร 
  ท่านคิดว่าคู่แข่งที่ส าคญัในการท าธุรกิจของท่านเป็นร้านอาหารประเภทใด และ
ท่านมีกลยทุธใ์นการแข่งขนัอยา่งไร 
 
ส่วนที่ 3 สภาพปัญหาทางด้านการด าเนินงาน 
 3.1 ข้อดีข้อเสียการควบคุมคุณภาพ 
  3.1.1 ท่านคิดว่าการสต๊อกวตัถุดิบและการควบคุมคุณภาพของอาหาร มีความ
จ าเป็นต่อกิจการของท่านไหม  
  3.1.2 ท่านคิดว่าต้นทุนในการควบคุมคุณภาพของกิจการท่านประมาณก่ีบาท 
เม่ือเทียบกบัตน้ทุนค่าอาหาร 1 อยา่ง 
  3.1.3 ท่านใชว้ธีิการใดในการควบคุมคุณภาพ 
 3.2 ข้อดีข้อเสียด้านการบริหารจัดการ 
  3.2.1 กิจการของท่าน กระบวนการใดที่พบปัญหามากที่สุด 
  3.2.2 กิจการของท่านมีการท าผดิ Order บ่อยหรือไม่ 
  3.2.3 ท่านใชว้ธีิการใดในการบริหารจดัการกิจการตน้ทุนของกิจการท่าน 
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