
บทที่ 5  

สรุปผลการวิจัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวิจัยเชิงปริมาณ 

 

 5.1.1  ข้อมูลส่วนบุคคล ข้อมูลท่ัวไป และพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร/

ภัตตาคารของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาตใินกรุงเทพมหานคร 

    (1) นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมาใช้บริการร้านอาหาร/ภัตตาคารในกรุงเทพมหานคร             

ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 25-34 ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรีมีอาชีพเป็น

ผู้ เช่ียวชาญมืออาชีพ มีรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 75,000 - 99,999 บาท นบัถือศาสนาคริสต์ และมี

ประเทศท่ีพํานกัอยูใ่นยโุรป 

   (2) นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมาใช้บริการร้านอาหาร/ภัตตาคารในกรุงเทพมหานคร      

ส่วนใหญ่ไม่เคยรับประทานอาหารท่ีร้านนีม้าก่อน มีจํานวนครัง้ท่ีรับประทาน รวมครัง้นีด้้วยเฉล่ีย 

15 ครัง้ มีคา่ใช้จา่ยคา่อาหารท่ีร้านนีโ้ดยเฉล่ียประมาณ 574 บาท มีจํานวนบคุคลท่ีมารับประทาน

อาหารร้านนีด้้วยโดยเฉล่ีย 3 คน ส่ือท่ีได้รับข่าวสารเก่ียวกับร้านอาหารแห่งนี ้คือ แผ่นป้ายโฆษณา/

ป้ายหน้าร้าน มีพฤตกิรรมการสัง่เมนอูาหารสขุสภาพในร้านนีเ้ป็นบางครัง้  

   (3) สาเหตท่ีุนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตเิลือกใช้บริการร้านอาหารร้านนี ้โดยพิจารณาว่า

มีความสําคญัในระดบัมาก คือ  บริการดี รองลงมาคือ รสชาตดีิ และราคาสมเหตสุมผล ตามลําดบั 

   (4) นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติมีการประเมินวิธีการโฆษณาของร้านนีโ้ดยรวม            

ในระดบัปานกลาง และประเมินวิธีการโฆษณาในระดบัคอ่นข้างดี ในเร่ืองการดงึดดูใจ รองลงมา 

คือ การจงูใจ  

   (5) นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติมีร้านอาหารสขุภาพในกรุงเทพฯ ท่ีนึกถึง คือ ร้านท่ี

ไม่รู้จกัช่ือร้าน เป็นอนัดบัแรก รองลงมา คือ ร้าน Nishiki Restaurant ร้าน River Side Bangkok 

และร้าน SARAS ฯลฯ ตามลําดบั มีร้านอาหารสุขภาพท่ีชอบมากท่ีสุด คือ ร้านท่ีไม่รู้จกัช่ือร้าน 

เป็นอนัดบัแรก รองลงมา คือ ร้าน River Side Bangkok ร้าน SARAS ร้าน Sukishi ร้าน Beer 

Garden ฯลฯ ตามลําดบั และมีร้านอาหารสุขภาพท่ีใช้บริการบ่อยท่ีสุด คือ ร้านท่ีไม่รู้จักช่ือร้าน 

เป็นอนัดบัแรก รองลงมา คือ ร้าน Nishiki Restaurant ร้าน MK Restaurant ร้าน River Side 

Bangkok ร้าน Cool Conner ร้าน Sukishi ฯลฯ ตามลําดบั  

   (6)  สิ่งท่ีนกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติคํานึงถึงเป็นอนัดบัแรกเม่ือได้ยินช่ือร้านอาหาร

แห่งนี ้คือ ร้าน Suan Dusit Place นึกถึงการบริการ และครอบครัว ร้าน May Kaidee นึกถึง
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รสชาติอาหาร และความหิว ร้าน MK Restaurant นึกถึงรสชาติอาหาร และการบริการ ร้าน Fuji 

Restaurant นึกถึงอาหารทัว่ไป และความสดของอาหาร ร้าน River Side Bangkok นึกถึงรสชาติ

อาหาร และความหิว ฯลฯ ตามลําดบั 

   (7) นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติมีความคิดเห็นตอ่ร้านอาหารท่ีรับประทานโดยรวม

โดยมีความคดิเห็นในระดบัปานกลางทกุข้อดงันี ้ในเร่ืองลกัษณะบางประการของร้านอาหารแห่งนี ้

เข้ามาอยู่ในความทรงจําอย่างรวดเร็ว เป็นอันดบัแรก รองลงมา คือ สามารถจินตนาการถึง

ลกัษณะของร้านอาหารแห่งนีไ้ด้ และสามารถระลึกและได้ยินช่ือของร้านอาหารแห่งนีไ้ด้ว่าเป็น

ร้านอาหารสขุภาพ ตามลําดบั และมีความคุ้นเคยตอ่ร้านอาหารแหง่นีใ้นระดบัปานกลาง 

   (8) นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติมีความชอบตอ่อตัลกัษณ์ตรา : ลกัษณะของร้านอาหารร้านนี ้

โดยรวมในระดับค่อนข้างชอบ และมีความชอบในระดับค่อนข้างชอบในเร่ืองการต้อนรับของ

พนกังาน รองลงมา คือ วสัดตุ่างๆ (เช่น จาน ช้อน) ท่ีใช้ การนําเสนอและการตกแต่งร้าน ช่ือของร้าน 

และสีและการออกแบบของร้าน ตามลําดบั 

   (9) นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตมีิความคิดเห็นตอ่ตําแหน่งตราของร้านอาหารร้านนี ้

โดยรวมในระดบัปานกลาง และมีความคิดเห็นต่อร้านอาหารร้านนีใ้นระดบัค่อนข้างดี ในเร่ือง

รูปแบบของร้าน รองลงมา คือ ความชอบรูปลกัษณะ ความรู้สึก และลกัษณะการออกแบบอ่ืนๆ 

ของร้าน ตามลําดบั 

   (10) นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาติมีความรู้สึกตอ่ลกัษณะการทํางานด้านเทคนิคของ

ร้านนีเ้ม่ือเทียบกับร้านอาหารสุขภาพอ่ืนโดยรวมในระดบัค่อนข้างเหนือกว่า และมีความรู้สึกใน

ระดบัค่อนข้างเหนือกว่า ในเร่ืองความอร่อยของอาหาร รองลงมาคือ ความหลากหลายของเมนูอาหาร 

ความโดดเดน่ของเมนอูาหาร และร้านนีส้ามารถตอบสนองความต้องการสําหรับอาหารสขุภาพได้ 

ตามลําดบั 

   (11) นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติมีความรู้สึกต่อลกัษณะการทํางานตามหน้าท่ีของ

ร้านนีเ้ม่ือเทียบกับร้านอาหารสุขภาพอ่ืนโดยรวมในระดบัค่อนข้างเหนือกว่า และมีความรู้สึกใน

ระดบัคอ่นข้างเหนือกว่าทกุข้อ ดงันี ้ เร่ืองความเป็นมิตรของพนกังาน รองลงมาคือ ความเต็มใจท่ี

จะให้บริการ/ช่วยเหลือของพนกังานเม่ือเปรียบเทียบกับร้านอ่ืน ความมีอธัยาศยัดีของพนกังาน  

และความไม่รู้สึกยากลําบากของพนักงานในการตอบสนองความต้องการของนักท่องเท่ียว 

ตามลําดบั 

   (12) นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติมีความคิดเห็น/ความรู้สึกตอ่ด้านภาพลกัษณ์ของ

ร้านอาหารโดยรวมในระดับค่อนข้างดี และมีความคิดเห็น/ความรู้สึกต่อด้านภาพลักษณ์ของ
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ร้านอาหารร้านนีใ้นระดับค่อนข้างดี ในเร่ืองร้านอาหารร้านนีทํ้าให้ระลึกถึงความทรงจําท่ีดี 

รองลงมาคือ ความชอบบคุคลท่ีรับประทานอาหารท่ีร้านนี ้และขอบเขตของบคุคลท่ีใช้บริการร้านนี ้

ท่ีพอใจและนบัถือ ตามลําดบั 

   (13) นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติมีความคิดเห็น/ความรู้สึกต่อด้านบุคลิกภาพของ

ร้านอาหารโดยรวมในระดับค่อนข้างดี และมีความคิดเห็น/ความรู้สึกต่อด้านบุคลิกภาพของ

ร้านอาหารร้านนีใ้นระดบัค่อนข้างดี ในเร่ืองความซ่ือสตัย์ รองลงมาคือ ความรู้สึกต่อความเรียบ

ง่าย ความเช่ือถือได้ การประสบความสําเร็จ ความมีเสน่ห์ ความทนัสมยั และความสมบุกสมบนั 

ตามลําดบั 

   (14) นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตมีิการใช้วิจารณญาณด้านคณุภาพของร้านอาหาร

ร้านนีโ้ดยรวมในระดับค่อนข้างดี และมีการใช้วิจารณญาณในระดับค่อนข้างดีทุกข้อดังนี ้                 

เร่ืองขีดความสามารถในการตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียว รองลงมา คือ การประเมิน

คณุภาพของอาหาร และความคดิเห็นโดยรวมตอ่ร้านอาหารแหง่นี ้ตามลําดบั 

   (15) นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติมีการใช้วิจารณญาณด้านความเช่ือถือได้ของ

ร้านอาหารโดยรวมในระดบัค่อนข้างมาก และมีการใช้วิจารณญาณในระดบัค่อนข้างมากทุกข้อ

ดงันี ้เร่ืองร้านนีเ้ป็นท่ีช่ืนชอบ รองลงมา คือ ร้านนีห้่วงใยลกูค้า เช่ือถือได้ น่ายกย่องชมเชย ห่วงใย

ลกัษณะสงัคมของลกูค้า มีนวตักรรมในเร่ืองอาหาร และมีความรู้เร่ืองอาหาร ตามลําดบั 

   (16) นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติมีการใช้วิจารณญาณด้านสิ่งท่ีควรพิจารณาของ

ร้านอาหารร้านนีโ้ดยรวมในระดบัค่อนข้างดี  และมีการใช้วิจารณญาณในระดบัค่อนข้างดีทุกข้อ

ดงันี ้เร่ืองความชอบอาหารร้านนี ้รองลงมา คือ การแนะนําร้านอาหารร้านนีก้บับคุคลอ่ืน และรู้สึก

มีความสมัพนัธ์เป็นการสว่นตวักบัร้านนี ้ตามลําดบั 

   (17) นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติมีการใช้วิจารณญาณด้านความเหนือกว่าของ

ร้านอาหารร้านนีโ้ดยรวมในระดบัคอ่นข้างดีกว่า และมีการใช้วิจารณญาณในระดบัคอ่นข้างดีกว่า

ทกุข้อดงันี ้เร่ืองความเหนือกวา่เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน รองลงมา คือ ข้อได้เปรียบเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน 

และความเป็นเอกลกัษณ์ของร้านอาหารร้านนี ้ตามลําดบั 

   (18) นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติมีความรู้สึกต่อการรับประทานอาหารท่ีร้านนี ้

โดยรวมในระดบัค่อนข้างดี และมีความรู้สึกในระดบัค่อนข้างดีทุกข้อดงันี ้เร่ืองรู้สึกปลอดภัย 

รองลงมาคือ รู้สึกอบอุ่น รู้สึกเพลิดเพลิน รู้สึกถึงการยอมรับจากสงัคม รู้สึกได้รับการยกย่องนบัถือ 

และรู้สกึต่ืนเต้น ตามลําดบั 
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   (19) นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติมีมีผลสะท้อนจากลูกค้าในด้านความภักดีต่อ

ร้านอาหารร้านนีโ้ดยรวมในระดบัปานกลาง และมีความภกัดีในระดบัค่อนข้างมาก ในเร่ืองร้านนี ้

เป็นหนึง่ในร้านท่ีนิยมมารับประทาน 

   (20) นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติมีผลสะท้อนจากลูกค้าในด้านความผูกพันต่อ

ร้านอาหารร้านนีโ้ดยรวมในระดบัปานกลาง ด้านความคดิเห็นตอ่สงัคมในร้านอาหารร้านนีโ้ดยรวม

ในระดับปานกลาง และความผูกพันทางใจ/สัญญาใจต่อร้านอาหารร้านนีโ้ดยรวมในระดับ               

ปานกลาง  

   (21) นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติมีทัศนคติต่อความคุ้ มค่าด้านราคาโดยรวม                  

ในระดับค่อนข้างดี และมีทัศนคติในระดับค่อนข้างดีทุกข้อดังนี  ้เ ร่ืองอาหารร้านนีมี้ราคา

สมเหตสุมผล รองลงมา คือ คุ้มค่าเงิน เป็นการซือ้ท่ีดี (เหมาะสม) และประหยดัเงิน ตามลําดบั 

และมีทศันคติตอ่ทําเลท่ีตัง้โดยรวมในระดบัคอ่นข้างดี และมีทศันคติในระดบัคอ่นข้างดีทกุข้อดงันี ้

เร่ืองร้านนีส้ะดวกในการเข้ามารับประทาน รองลงมา คือ อยู่ในทําเลดี ชัว่โมงการทํางานมีความ

เหมาะสม และตัง้อยูใ่กล้กบัท่ีพกั ตามลําดบั 

   (22) ด้านปัญหาและข้อเสนอแนะมีดงันี ้(22.1) สิ่งท่ีนกัท่องเท่ียวชอบมากท่ีสุด

เก่ียวกับร้านอาหารร้านนี ้คือ เมนูอาหารท่ีหลากหลาย เป็นอันดับแรก การบริการ รวดเร็ว                 

เป็นกันเอง อธัยาศยัดี พนกังานเป็นมิตร เป็นอันดบัสอง บรรยากาศ ทําเลท่ีตัง้ดี เป็นอนัดบัสาม 

และอ่ืนๆ เช่น มีดนตรี ความแตกต่างจากร้านอ่ืน เป็นอนัดบัสดุท้าย (22.2) สิ่งท่ีนกัท่องเท่ียว                

ไม่ชอบมากท่ีสุดเก่ียวกับร้านอาหารร้านนี ้คือ ทําเลท่ีตัง้ บรรยากาศภายในร้านไม่ดี เช่น เสียงดงั 

กลิ่นบุหร่ี ควันรถ แมลงวัน ยุง ความสะอาด อากาศร้อน เป็นอันดับแรก พนักงานบริการไม่ดี    

และพดูภาษาองักฤษไม่ได้ เป็นอนัดบัสอง รสชาติของรายการอาหาร เป็นอนัดบัสาม และอาหาร               

มีราคาแพง เป็นอนัดบัสดุท้าย 

 

 5.1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถติเิชิงอนุมาน 

   สมมตฐิานท่ี 1 (1)  อตัลกัษณ์ตรา ตําแหนง่ตรา (2) ความหมาย/ความสําคญัตอ่

ลกูค้า ประกอบด้วย ลกัษณะการทํางาน (การทํางานด้านเทคนิค และการทํางานตามหน้าท่ี) และ

ภาพลักษณ์ (3) การตอบสนองของลูกค้า ประกอบด้วย การใช้วิจารณญาณ (คุณภาพ ความ

เช่ือถือได้ สิ่งท่ีควรพิจารณา ความเหนือกว่า) และความรู้สึกของลูกค้า (4) ปัจจยัการตลาดอ่ืนๆ 

ประกอบด้วย ความคุ้มคา่ด้านราคา ทําเลท่ีตัง้ การส่ือสารการตลาด มีอิทธิพลตอ่ผลสะท้อนจาก
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ลกูค้า/นกัท่องเท่ียว (ความภักดี ความผูกพนั สงัคมในร้านอาหาร ความผูกพนัทางใจ/สญัญาใจ) 

ของนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตใินกรุงเทพมหานคร) 

    (1.1) ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความภักดีของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ มีดังนี ้               

ลกัษณะการทํางานด้านเทคนิค การใช้วิจารณญาณด้านสิ่งท่ีควรพิจารณา การใช้วิจารณญาณ

ด้านความเหนือกวา่ ความรู้สกึของลกูค้า และความคุ้มคา่ด้านราคา อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

    (1.2) ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความผูกพันของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ มีดังนี ้

ลกัษณะการทํางานด้านเทคนิค ภาพลกัษณ์ การใช้วิจารณญาณด้านสิ่งท่ีควรพิจารณา การใช้

วิจารณญาณด้านความเหนือกว่า ความรู้สึกของลูกค้า และความคุ้ มค่าด้านราคา อย่างมีนัยสําคัญ                       

ทางสถิต ิ

    (1.3) ปัจจัยท่ีส่งผลต่อสังคมในร้านอาหารของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาต ิ             

มีดงันี ้ ลักษณะการทํางานด้านเทคนิค ภาพลักษณ์ การใช้วิจารณญาณด้านความเหนือกว่า 

ความรู้สกึของลกูค้า และความคุ้มคา่ด้านราคา อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

    (1.4) ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความผูกพันทางใจ/สัญญาใจของนักท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติ มีดงันี ้ ลกัษณะการทํางานด้านเทคนิค บุคลิกภาพ การใช้วิจารณญาณด้านความ

เหนือกวา่ ความรู้สกึของลกูค้า และความคุ้มคา่ด้านราคา อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

  สมมติฐานท่ี 2 นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีข้อมูลส่วนบุคคลต่างกัน มีผลสะท้อน

จากลูกค้า (ความภักดี ความผูกพัน สังคมในร้านอาหาร ความผูกพนัทางใจ/สญัญาใจ) ต่อร้านอาหาร/

ภตัตาคารในกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั 

    (2.1) นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติท่ีมีสถานภาพตา่งกนั มีความภกัดีและความ

ผกูพนัตอ่ร้านอาหาร/ภตัตาคารในกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

      ด้านความภักดี นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีสถานภาพโสดมีความ

ภักดีต่อร้านอาหาร/ภัตตาคารน้อยกว่านักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

     ด้านความผูกพัน นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติท่ีมีสถานภาพโสดมีความ

ผกูพนัตอ่ร้านอาหาร/ภตัตาคารน้อยกว่านกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน 

และสถานภาพมา่ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยูอ่ย่างมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

    (2.2) นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน มีความภักดี 

ความผูกพนั และสงัคมในร้านอาหาร ต่อร้านอาหาร/ภัตตาคารในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ
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      ด้านความภักดี  นักท่องเ ท่ียวชาวต่างชาติ ท่ี มีระดับการศึกษา 

ปริญญาตรีมีความภักดีต่อร้านอาหาร/ภัตตาคารมากกว่านักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีระดับ

การศกึษาสงูกวา่ปริญญาตรีอย่างมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

     ด้านความผูกพัน นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีระดับการศึกษา

ปริญญาตรีมีความผูกพันต่อร้านอาหาร/ภัตตาคารมากกว่านกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีระดับ

การศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี และมากกว่านักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีระดบัการศกึษาสูงกว่า

ปริญญาตรีอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

     ด้านสังคมในร้านอาหาร นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรีมีด้านสังคมในร้านอาหารดีกว่านักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีระดบัการศึกษาสงูกว่า

ปริญญาตรีอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

    (2.3) นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีรายได้ครัวเรือนต่อเดือนต่างกัน มีความ

ภกัดี ความผกูพนั สงัคมในร้านอาหาร และความผกูพนัทางใจ/สญัญาใจ ตอ่ร้านอาหาร/ภตัตาคาร

ในกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

      ด้านความภักดี นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติท่ีมีรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน

ต่ํากว่า 15,000 บาท มีความภกัดีต่อร้านอาหาร/ภัตตาคารน้อยกว่านกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมี

รายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 15,000 - 24,999 บาท รายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 50,000 - 74,999 บาท 

และรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 100,000 บาทขึน้ไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

     นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตท่ีิมีรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 25,000 - 34,999 

บาท และรายได้ครัวเรือนต่อเดือน 35,000 - 49,999 บาท มีความภักดีต่อร้านอาหาร/ภตัตาคาร 

น้อยกว่านกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีรายได้ครัวเรือนต่อเดือน 50,000 - 74,999 บาท อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิต ิ

     นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตท่ีิมีรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 15,000 - 24,999 

บาท และรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 50,000 - 74,999 บาท มีความภกัดีตอ่ร้านอาหาร/ภตัตาคาร 

มากกว่านกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีรายได้ครัวเรือนต่อเดือน 75,000 - 99,999 บาท อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิต ิ 

     ด้านความผูกพัน  นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีรายได้ครัวเรือนต่อ

เดือนต่ํากว่า 15,000 บาท มีความผูกพันต่อร้านอาหาร/ภัตตาคารน้อยกว่านักท่องเท่ียว

ชาวตา่งชาตท่ีิมีรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 15,000 - 24,999 บาท รายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 50,000 - 

74,999 บาท และรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 100,000 บาทขึน้ไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ
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     นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตท่ีิมีรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 75,000 - 99,999 

บาท มีความผกูพนัตอ่ร้านอาหาร/ภตัตาคารน้อยกว่านกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติท่ีมีรายได้ครัวเรือน

ต่อเดือน 50,000 - 74,999 บาท และรายได้ครัวเรือนต่อเดือน 100,000 บาทขึน้ไป อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิต ิ

     ด้านสังคมในร้านอาหาร นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ี มีรายได้

ครัวเรือนตอ่เดือน 15,000 - 24,999 บาท รายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 35,000 - 49,999 บาท รายได้

ครัวเรือนต่อเดือน 50,000 - 74,999 บาท และรายได้ครัวเรือนต่อเดือน 100,000 บาทขึน้ไป                   

มีความรู้สึกด้านสังคมในร้านอาหารดีกว่านักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีรายได้ครัวเรือนต่อเดือน             

ต่ํากวา่ 15,000 บาท อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

     นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตท่ีิมีรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 15,000 - 24,999 

บาท รายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 50,000 - 74,999 บาท และรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 100,000 บาท

ขึน้ไป มีความรู้สึกด้านสงัคมในร้านอาหารดีกว่านกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีรายได้ครัวเรือนต่อ

เดือน 75,000 - 99,999 บาท อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

     ด้านความผูกพันทางใจ/สัญญาใจ นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมี

รายได้ครัวเรือนต่อเดือนต่ํากว่า 15,000 บาท มีความผูกพันทางใจ/สัญญาใจต่อร้านอาหาร/

ภตัตาคารน้อยกว่านกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีรายได้ครัวเรือนต่อเดือน 15,000 - 24,999 บาท 

รายได้ครัวเรือนต่อเดือน 25,000 - 34,999 บาท รายได้ครัวเรือนต่อเดือน 35,000 - 49,999 บาท 

รายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 50,000 - 74,999 บาท และรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 100,000 บาทขึน้ไป 

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

     นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตท่ีิมีรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 75,000 - 99,999 

บาท มีความผกูพนัทางใจ/สญัญาใจตอ่ร้านอาหาร/ภตัตาคาร น้อยกว่านกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติท่ี

มีรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 15,000 - 24,999 บาท รายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 50,000 - 74,999 บาท 

และรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 100,000 บาทขึน้ไป อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

    (2.4) นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีประเทศท่ีพํานักต่างกัน มีความภักดี 

ความผกูพนั สงัคมในร้านอาหาร และความผกูพนัทางใจ/สญัญาใจ ตอ่ภัตตาคาร/ร้านอาหารใน

กรุงเทพมหานครแตกตา่งกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

      ด้านความภักดี นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตท่ีิพํานกัในยโุรปและท่ีพํานกั

ในอเมริกา/แคนาดามีความภักดีต่อร้านอาหาร/ภัตตาคารน้อยกว่านกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ี

พํานกัในประเทศอ่ืนๆ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ
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     ด้านความผูกพัน  นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีพํานกัในยโุรปมีความ

ผกูพนัตอ่ร้านอาหาร/ภตัตาคารน้อยกวา่นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตท่ีิพํานกัในอเมริกา/แคนาดา และ

ท่ีพํานกัในประเทศอ่ืนๆ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

     ด้านสังคมในร้านอาหาร นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีพํานักใน

อเมริกา/แคนาดาและพํานกัในประเทศอ่ืนๆมีความรู้สึกด้านสงัคมในร้านอาหารดีกว่านกัท่องเท่ียว

ชาวตา่งชาตท่ีิพํานกัในยโุรปอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

     ด้านความผูกพันทางใจ/สัญญาใจ นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาติท่ีพํานกั

ในยโุรปมีความผกูพนัทางใจ/สญัญาใจตอ่ร้านอาหาร/ภตัตาคารน้อยกว่านกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ

ท่ีพํานกัในอเมริกา/แคนาดาและท่ีพํานกัในประเทศอ่ืนๆ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

     นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีพํานกัในอเมริกา/แคนาดามีความผูกพัน

ทางใจ/สญัญาใจต่อร้านอาหาร/ภัตตาคาร น้อยกว่านกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีพํานกัในประเทศ

อ่ืนๆ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิต ิ

 

 

 

 



ตารางท่ี 5.1  สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน  

สมมตฐิาน 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สถติทิี่ใช้ 
ความภักดี ความผูกผัน สังคมในร้านอาหาร 

ความผูกพันทางใจ/

สัญญาใจ 

H1  ปัจจยัท่ีมีผลตอ่ความภกัดี ความผกูพนัสงัคม

ในร้านอาหาร ความผกูพนัทางใจ/สญัญาใจ 

     

1. อตัลกัษณ์ตรา      Multiple regression 

2. ตําแหน่งตรา        Multiple regression 

3.  ความหมาย/ความสาํคญัตอ่ลกูค้า      

    3.1  ลกัษณะการทํางาน      

           -  การทํางานด้านเทคนิค  (.139)** (.204)** (.156)* (.229)** Multiple regression 

           -  การทํางานตามหน้าท่ี       Multiple regression 

    3.2  ภาพลกัษณ์   (.138)* (.153)*  Multiple regression 

    3.3 บคุลกิภาพ     (.148)*  

4.  การตอบสนองของลกูค้า      

    4.1  การใช้วจิารณญาณ      

           -  คณุภาพ       Multiple regression 

          -  ความเช่ือถือได้      Multiple regression 

          -  สิง่ท่ีควรพิจารณา  (.328)** (.232)**   Multiple regression 
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ตารางท่ี 5.1  (ตอ่) 

สมมตฐิาน 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

สถติทิี่ใช้ 
ความภักดี ความผูกผัน สังคมในร้านอาหาร 

ความผูกพันทางใจ/

สัญญาใจ 

          -  ความเหนือกวา่  (.302)** (.267)** (.181)** (.306)** Multiple regression 
    4.2  ความรู้สกึของลกูค้า  (.170)** (.203)** (.160)* (.157)** Multiple regression 
5.  ปัจจยัการตลาดอ่ืนๆ      
     5.1  ความคุ้มคา่ด้านราคา  (.146)** (.162)** (.219)** (.223)** Multiple regression 
     5.2  ทําเลท่ีตัง้      Multiple regression 
     5.3  การสือ่สารการตลาด      Multiple regression 
H2 ลกัษณะสว่นบคุคลมีผลตอ่ผลสะท้อนจากลกูค้า/
นกัทอ่งเท่ียว (ความภกัดี ความผกูพนั สงัคมใน
ร้านอาหาร ความผกูพนัทางใจ/สญัญาใจ) 

     

1. เพศ      t-test 
2. อาย ุ     One-Way ANOVA 
3. สถานภาพ (1.302)* (5.769)**   One-Way ANOVA 
4. ระดบัการศกึษา (5.436)** (5.112)** (4.430)*  One-Way ANOVA 
5. อาชีพ      One-Way ANOVA 

6. รายได้ครัวเรือนตอ่เดือน (2.794)* (2.455)* (4.469)** (4.071)** One-Way ANOVA 

7. ศาสนา      t-test 

8. ประเทศท่ีพํานกั  (18.135)** (16.945)** (16.582)** (19.555)** One-Way ANOVA 
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5.2 สรุปผลการวิจัยเชิงคุณภาพ 

 

 เป็นการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการ/ผู้จัดการ/พ่อครัว/แม่ครัว ดังนี ้

 1.1 กลยุทธ์ทางการตลาด 

  1.1.1  กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนประสมผลิตภัณฑ์สําหรับร้านอาหาร/

ภัตตาคารไทย 

   - เป็นเมนูอาหารสุขภาพ/อาหารเพ่ือสุขภาพ เช่น เป็นอาหารท่ีปลอดภัย             

มีภมูิต้านทานโรค เป็นพืชผกัสีเขียว ไขมนัต่ํา ปราศจากนํา้ตาล 

   ข้อ 1 เมนูอาหารสุขภาพ 

    ร้านอาหารขนาดเล็ก มีดงันี ้

     ร้านอาหารขนาดเล็กจะเน้นอาหารเพื่อสุขภาพที่มีลักษณะ

เช่นเดียวกบัอาหารในภตัตาคาร คือ เน้นวตัถุดิบที่มีคณุภาพแต่ขายในราคาถูกกว่า ซ่ึงส่วนใหญ่

เป็นเมนูอาหารแบบดัง้เดิม และมีเมนูอาหารทีคิ่ดข้ึนใหม่เพ่ิมเข้ามา เช่น ซุปผกั ผดัผกัรวมมิตรที่ใช้

น้ําสต็อกแทนน้ํามนั เป็นตน้  

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ มีดงันี ้

     ร้านอาหารขนาดใหญ่มีเมนูอาหารท่ีหลากหลาย ทัง้ท่ีเป็นอาหาร

เพ่ือสุขภาพและไม่ใช่อาหารเพ่ือสุขภาพ โดยจะให้ความสําคญักับการใช้วัตถุดิบท่ีดีต่อสุขภาพ 

เชน่ ร้านอาหารของโรงแรมโนโวเทลแตล่ะร้านจะต้องมีเมนอูาหารเพ่ือสขุภาพอย่างน้อย 1 รายการ                

ซึง่เมนดูงักล่าวจะต้อง (1) เป็นอาหารท่ีมาจากการปรุงโดยวิธีการนึ่ง อบ หรือย่าง (2) ใช้ส่วนผสม

ท่ีเป็นอาหารออแกนิกส์ (Organic) ทัง้นีปั้ญหาท่ีพบในประเทศไทย คือ อาหารออแกนิกส์จะเน้น

เฉพาะผักและผลไม้เท่านัน้ ไม่ได้รวมถึงเนือ้สตัว์เหมือนในต่างประเทศ เมนูเพ่ือสุขภาพท่ีได้รับ

ความนิยม ได้แก่ ส้มตําแอปเปิล้ ก๋วยเต๋ียวลยุสวน และยําสมนุไพรปลากรอบ สลดั ซึ่งเป็นอาหาร

ไขมนัต่ํา 

   - เมนูอาหาร/เมนูอาหารสุขภาพของร้านท่านท่ีได้รับความนิยมมาก 

คือ 

     ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     ราเมน 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ส่วนใหญ่เป็นอาหารไทย เช่น ต้มยํากุ้ง ต้มข่าไก่ แกงเขียวหวาน 

สม้ตํา ส่วนอาหารชาติอืน่ เช่น ชูชิ ต่ิมซํา พิชซ่า  
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   ข้อ 2 การสร้างสรรค์เมนู (Menu creation) และการออกแบบเมนู 

(Menu design) เก่ียวกับอาหารสุขภาพ ดงันี ้

   - กลยุทธ์ในการสร้างสรรค์เมนูอาหารเป็นอย่างไร  

     ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     ร้านอาหารขนาดเล็ก  

     ร้านอาหารขนาดเล็กจะมีสร้างสรรค์เมนูใหม่ทุก 2 เดือน หรือมี

การเปลีย่นแปลงรูปแบบของอาหาร ความเข้มข้นของเมนู เช่น โคหวัน้ําผ้ึงเม็กซิกนั และซีฟู้ ดอบชีส

หอยจกัรพระนารายณ์ ไข่เจียวสเปน เป็นต้น นอกจากนี้ทางร้านอาจจดัโปรโมชัน่ในแต่ละวนั เช่น 

จดัเป็นชดุโปรโมชัน่เมนูแนะนํา เป็นตน้ 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะเน้นที่การศึกษากลุ่มเป้าหมายตอบสนอง 

ความต้องการของลูกค้า สร้างเมนูอาหารที่แปลกใหม่ ศึกษาข้อมูลจากความคิดเห็นของลูกค้า 

ศึกษาแนวโน้มการบริโภคอาหารจากอินเทอร์เน็ต และพิจารณาถึงความนิยมเพื่อให้สามารถ

จดัเตรียมวตัถดิุบสําหรับเมนูนัน้ๆ ไดอ้ย่างเพียงพอ   

   ข้อ 3 แนวคิดในการออกแบบเมนูอาหารสุขภาพ 

   - ปัจจัยท่ีนํามาใช้เป็นแนวคิดในการวางแผนรายการอาหารสุขภาพ 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะให้ความสําคญัความสดใหม่และความ

ปลอดภยัของวตัถดิุบที่ใช้ทําเป็นอาหารสําเร็จรูปพร้อมทาน (Ready food) โดยการสัง่ซ้ือวตัถดิุบ

เป็นรายวนั  

   - วัตถุดบิท่ีใช้และการจัดซือ้ 

    อาหาร (Products) วัตถุดบิ (Ingredients) 

    ร้านอาหารขนาดเล็ก  

     ร้านอาหารขนาดเล็กจะสัง่วตัถดิุบคณุภาพดีแบบวนัต่อวนั โดยจะ

สั่งซ้ือเคร่ืองปรุงจากแมคโคร สั่งซ้ือวัตถุดิบนําเข้าจากฟู้ ดแลนด์ และสั่งซ้ืออาหารทะเล เช่น 

ปลาหมึก และหอย จากแหล่งเดียวกบัโรงแรมขนาดใหญ่ ส่วนผกับางชนิดก็จะเป็นผกัที่ทางร้าน

ปลูกเอง   

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 
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     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะสั่งซ้ือวัตถุดิบแบบวันต่อวัน ด้วยการ

จัดซ้ือวัตถุดิบเองส่วนหน่ึง และสั่งซ้ือจากบริษัทที่มีคุณภาพ มีมาตรฐาน และมีใบรับรอง                

โดยเลือกใช้ผกัไฮโดรโปนิกส์ซ่ึงมีราคาแพงกว่า นอกจากนี้ทางร้านจะต้องมีการตรวจสอบคณุภาพ

ของวตัถุดิบอย่างเคร่งครัด หากวตัถุดิบไม่ได้มาตรฐาน เช่น อาหารทะเลไม่สด เป็นต้น ทางร้าน

จะตอ้งส่งกลบัใหผู้ข้ายปัจจยัการผลิต ไม่นําวตัถดิุบเหล่านัน้มาใช้ประกอบอาหาร  

    - วิธีการปรุงอาหาร (Cooking method)/วิธีการประกอบอาหาร 

(Cooking method) 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     วิธีการปรุงเมนูอาหารสุขภาพของร้านขนาดใหญ่จะเน้นที่ (1) 

อาหารสดใหม่ โดยทางร้านจะต้องตรวจสอบคุณภาพวตัถุดิบ เช่น น้ํามนัที่ใช้ต้องเป็นน้ํามนัใหม่

และมีไขมันต่ํา (2) นําสมุนไพรมาเป็นส่วนประกอบของอาหาร (3) ให้ความสําคัญกับ

คณุประโยชน์และรสชาติ เช่น เพ่ิมความหวานให้อาหารโดยการประยกุต์ใช้ผกัและผลไม้ เพือ่ให้

ถูกปากของผูบ้ริโภคชาวไทย (4) เนน้การปรุงอาหารด้วยการน่ึง ต้ม ย่าง และอบ ทัง้นี้จะใช้วิธีการ

ที่ให้อาหารสุกอย่างช้าๆ (Slow cooking) เพื่อรักษาคุณค่าทัง้หมดของอาหาร (5) การจัดวาง

อาหารจะใช้ปริมาณอาหารทีพ่อเหมาะ เนน้ทีก่ารตกแต่งและจดัวางใหส้วยงาม  

    - รูปแบบการนําเสนอ จาน/ปริมาณอาหาร ต่อ 1 ท่ี (Presentation/ 

Portion) 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะให้ความสําคญักบัการจดัวางอาหาร โดย

จะใช้ปริมาณอาหารทีพ่อเหมาะ เนน้ทีก่ารตกแต่งและจดัวางใหส้วยงาม  

   - การออกแบบรายการอาหารโดยคํานึงถึงความต้องการในแง่

โภชนาการ (The nutritional basis for menu items design) 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะออกแบบเมนูอาหารโดยคํานึงถึง (1) 

คณุค่าทางโภชนาการที่เป็นประโยชน์แก่ร่างกาย (2) ใช้วิธีการต้ม น่ึง อบ และย่าง (3) ใช้วตัถดิุบ

คณุภาพดี หาไดง่้ายในทอ้งถ่ิน และอาจใช้ส่วนผสมตามฤดูกาล  

   ข้อ 4 การสร้างคุณค่า/คุณภาพทางโภชนาการของอาหารสุขภาพ 

   - คุณภาพอาหาร เช่น รสชาต ิความสด ความปลอดภัย 

     ร้านอาหารขนาดเล็ก 
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     ร้านอาหารขนาดเล็กจะเลือกใช้วตัถุดิบนําเข้าที่มีคุณภาพดีและ            

มีความปลอดภัย โดยนําเข้ามาจากประเทศมาเลเซียและสิงคโปร์ และมีการตรวจสอบรสชาติ

อาหารโดยใหพ้นกังานเป็นผูชิ้มอาหาร 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะควบคุมรสชาติของอาหารด้วยการ

ฝึกอบรม และปรับปรุงคุณภาพอาหารและรสชาติอาหาร โดยให้ความสําคญักบัรสชาติ ความ           

สดใหม่ และความปลอดภยัเป็นหลกั 

   ข้อ 5 คุณภาพการบริการ 

   - ลักษณะการบริการของร้านท่านท่ีมีความสําคัญต่อลูกค้า/ลูกค้า

พอใจมาก 

     ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     เจ้าของร้านอาหารขนาดเล็กจะพดูคยุและ3แนะนําเมนูอาหาร 3ให้แก่

ลูกค้าทกุโต๊ะ เพือ่ให้ลูกค้าได้สอบถามและ 3ชี้แนะเก่ียวกบัอาหาร ซ่ึงการตอบรับและข้อเสนอแนะ

ของลูกคา้จะเป็นประโยชน์ในการปรับปรุงและพฒันาเมนูอาหารสขุภาพ3   

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่ให้ความสําคัญการบริการที่ดีและรวดเร็ว

เช่น การต้อนรับลูกค้าอย่างดี รับคําสัง่อย่างรวดเร็ว สามารถจําชื่อและรายละเอียดของลูกค้า

ประจําได้ นอกจากนี้ทางร้านจะต้องจัดการฝึกอบรมพนักงานในด้านการต้อนรับและการปรุง

อาหารอย่างต่อเนือ่ง 

   ข้อ 6 การปรับปรุงในสิ่งท่ีลูกค้าชอบ 

   - สิ่งท่ีลูกค้าชอบมากท่ีสุดเก่ียวกับร้านอาหารของท่าน คือ 

     ร้านอาหารขนาดเล็ก 

      ส่ิงทีลู่กคา้ชอบมากทีส่ดุในร้านอาหารขนาดเล็ก คือ รสชาติอาหาร 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ส่ิงที่ลูกค้าชอบมากที่สุดในร้านอาหารขนาดใหญ่ คือ (1) การ

บริการ (2) รสชาติอาหาร (3) ความคุ้มค่า (4) ความสะดวก และ (5) ความหลากหลายของ

อาหาร 

   ข้อ 7 การแก้ไขในสิ่งท่ีลูกค้าตาํหนิ 

   -  สิ่งท่ีลูกค้าตาํหนิ/ไม่ชอบมากท่ีสุดเก่ียวกับร้านอาหารนี ้คือ 

     ร้านอาหารขนาดเล็ก 
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     ส่ิงที่ลูกค้าตําหนิ/ไม่ชอบมากที่สุดในร้านอาหารขนาดเล็ก คือ 

ระยะเวลาในการรออาหารในช่วงทีมี่ลูกคา้จํานวนมาก 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ส่ิงทีลู่กคา้ตําหนิ/ไม่ชอบมากที่สดุในร้านอาหารขนาดใหญ่ คือ (1) 

รสชาติอาหารทีจ่ดัจ้านเกินไป (2) กล่ินเคร่ืองเทศที่ฉุนเกินไป (3) เสิร์ฟอาหารช้าเป็นบางครั้ง และ 

(4) ข้อจํากดัในการจัดอาหารแบบบุฟเฟ่ต์ เช่น ต้นทุนของการจัดอาหารแบบบุฟเฟ่ต์ค่อนข้างสูง 

จึงตอ้งมีลูกคา้จองอย่างนอ้ย 30 คนข้ึนไป ถึงจะจดัได ้เป็นตน้ 

   ข้อ 8 การบริหารภัตตาคาร และการบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Restaurant 

management and human resource management) 

   - การจัดการการบริการอาหารจํานวนมาก (ครัว/ภัตตาคาร)/การ

จัดการคน (Management of people)/การสรรหา/การคัดเลือก/การธํารงรักษา/การจูงใจ

พนักงาน เช่น พ่อครัว แม่ครัว 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะให้ความสําคญักับ (1) การจัดการการ

บริการอาหารจํานวนมากและการจัดการคน ทางร้านจะเน้นการทํางานเป็นทีมและปฏิบติังาน           

ในทิศทางเดียวกนั (2) การสรรหาและคดัเลือก ทางร้านจะสรรหาและคดัเลือกพนกังานให้ตรงกบั

สายงาน เช่น พนกังานต้อนรับต้องมีบคุลิกภาพที่ดี หน้าตาย้ิมแย้มแจ่มใส เป็นต้น (3) การธํารง

รักษาและการจูงใจพนกังาน ทางร้านจะตอ้งใหค้วามสําคญักบับรรยากาศในที่ทํางาน มีสวสัดิการ

ทีดี่และยติุธรรม เช่น การจดัสรรทิปใหพ้นกังานอย่างเท่าเทียมกนัทกุคน มีเบี้ยเลี้ยงในช่วงกลางวนั            

และเย็น มีชดุฟอร์มใหค้นละ 2 ชดุ เป็นตน้  

   - การจัดแบ่งแผนก/ฝ่าย/หน้าท่ีธุรกิจ/การกําหนดหน้าท่ีและความ

รับผิดชอบในแต่ละแผนกในร้านท่านเป็นอย่างไร  

    ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     ร้านอาหารขนาดเล็กส่วนใหญ่จะดูทีห่นา้ทีใ่นการดําเนินงาน 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะแบ่งออกเ ป็น ฝ่ายต่างๆ และให้

ความสําคญักบัแต่ละฝ่ายเท่าๆ กนั เช่น ฝ่ายบุคคล ฝ่ายบริหาร ฝ่ายการเงิน  ฝ่ายบญัชี เป็นต้น 

ในส่วนทีเ่ก่ียวข้องกบัการให้บริการและการปรุงอาหารจะแบ่งเป็นส่วนหน้าซ่ึงจะทําหน้าที่เก่ียวกบั

การต้อนรับและส่วนหลงัที่ทําหน้าที่เก่ียวกบัการปรุงอาหาร ทัง้นี้พนกังานแต่ละส่วนจะแบ่งเป็น 2 

รอบ คือ รอบเช้าและรอบบ่าย โดยในแต่ละรอบจะมีพนกังานที่ทําหน้าที่หลกัและพนกังานที่คอย
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สนบัสนุนหรือช่วยกลุ่มที่ทําหน้าที่หลกั ในส่วนของพ่อครัว/แม่ครัวจะมีการแบ่งแผนกต่างๆ เช่น    

หวัหน้าเชฟชาวญี่ปุ่ น เชฟชาวไทย เชฟชาวจีน เชฟเบเกอรี เป็นต้น โดยหวัหน้าเชฟเหล่านี้จะอยู่

ภายใตก้ารควบคมุของ Executives Chef   

 

   - ขีดความสามารถ/ความสาํเร็จเม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน 

    ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     ร้านอาหารขนาดเล็กมีขีดความสามารถ/ความสําเร็จเท่าเทียมกบั

คู่แข่งขนั 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่ที่มีคู่แข่งขันในระดบัเดียวกนัหรือใกล้เคียง

จะวดัความเหนือกว่าในเร่ืองต่างๆ ดงันี ้(1) ชื่อเสียงของร้าน (2) ความหลากหลายและรสชาติของ

อาหาร โดยเฉพาะอาหารประจําชาติ (3) ความทนัสมยั (4) ราคา (5) ความคิดสร้างสรรค์ และ 

(6) การใหบ้ริการและความใส่ใจลูกคา้   

   - ความพอใจในผลการทาํงานผลกาํไรของร้าน 

    ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     ผลกําไรก็เป็นทีน่่าพอใจ 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ผลกําไรเป็นทีพ่อใจอย่างมาก โดยเพ่ิมจากปีทีแ่ลว้มาอยู่ที ่80%  

   - จาํนวนนักท่องเท่ียวชาวต่างชาตใินปีนีเ้ปรียบเทียบกับปีท่ีผ่านมา 

    ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     จํานวนนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติในปีนี้ลดลงเมื่อเปรียบเทียบกับ          

ปีทีผ่่านมา 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     จํานวนนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติในปีนี้เพ่ิมข้ึนเมื่อเปรียบเทียบกบั          

ปีที่ผ่านมา โดยนกัท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นชาวตะวนัออกกลาง ยุโรป และเอเชีย เช่น จีน  ญี่ปุ่ น 

เกาหลี เป็นตน้ 

   - ลักษณะของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายในร้าน 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ นกัท่องเที่ยวและลูกค้าประจํา โดยจะ

มีทั้งลูกค้าต่างชาติ ลูกค้าที่เป็นนักธุรกิจซ่ึงมานั่งคุยธุรกิจ และลูกค้าที่ต้องการความรวดเร็ว 
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ขณะทีใ่นส่วนของหอ้งอาหาร โดยช่วงกลางวนัจะเป็นกลุ่มที่มาจากบริษัทต่างๆ ประมาณ 80-90% 

ส่วนในช่วงเย็นจะเป็นครอบครัวและการจัดเลี้ยงต่างๆ ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นคนไทย ประมาณ 80% 

และชาวต่างชาติ 20% 

   ข้อ 9 การจัดการสถานท่ี/เคร่ืองมือ อุปกรณ์ (Management of plants) 

    ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     ร้านอาหารขนาดเล็กใช้อุปกรณ์ที่ได้มาตรฐานและไม่ได้มาตรฐาน 

เพราะการซ้ืออปุกรณ์ทีไ่ดม้าตรฐานบางชนิดมีราคาสูง 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะดูแลเคร่ืองมือและอปุกรณ์ให้พร้อมใช้งาน

ตลอดเวลา โดยแผนกจดัซ้ือจะตรวจสอบว่ามีเคร่ืองมือและอปุกรณ์ใดที่ต้องซ้ือบ้าง และจะเปลี่ยน

อปุกรณ์ทุกปี นอกจากนี้ยงัเลือกซ้ืออุปกรณ์แต่ละชนิดให้เหมาะสมกบัชนิดอาหารและเหมาะสม

กบัแต่ละครัว 

   - การจัดการราคา/ผลกาํไร (Management of profits) 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ผู้บริหารร้านอาหารขนาดใหญ่จะเป็นผู้กําหนดราคาและกําไรที่

ตอ้งการในปริมาณทีเ่หมาะสม 

   ข้อ 10 การจัดการการส่งเสริมการตลาด (Management of promotions) 

    ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     ร้านอาหารขนาดเล็กจัดการส่งเสริมการตลาดโดยการแนะนํา

รายการอาหาร 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จัดการส่งเสริมการตลาดโดยพิจารณาจาก

สภาพเศรษฐกิจเป็นหลกั เช่น การจดัชุดอาหารจานหลกัและขนมหวาน การให้ส่วนลดแก่ลูกค้าที่

เป็นสมาชิกหรือลูกค้าที่ทําการบอกต่อทางอินเทอร์เน็ต การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ร่วมกบับตัร

เครดิตผ่านสื่อต่างๆ การส่ง SMS และอีเมล์ เพือ่แจ้งข่าวสาไปยงัลูกค้า เป็นต้น ทัง้นี้ร้านอาหาร

ขนาดใหญ่จะมีการวางแผนการส่งเสริมการตลาดในช่วง 1 ปี แล้วแยกย่อยเป็นแผนการส่งเสริม

การตลาดในแต่ละเดือน ซ่ึงจะมีการวางแผนล่วงหนา้โดยการพิจารณาจากฝ่ายต่างๆ ร่วมกนั 

 

  1.1.2 กลยุทธ์การสร้างคุณค่าด้านความคุ้มค่า ประกอบด้วย ด้านคุณภาพ 

ด้านอารมณ์/ความรู้สึก ด้านราคา ด้านทาํเลท่ีตัง้ ด้านช่ือเสียง 
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   ข้อ 11 กลยุทธ์การตัง้ราคา (Pricing) กลยุทธ์ในการตัง้ราคาอาหาร/

ความคุ้มค่าของราคา ราคาสมเหตุสมผล 

    ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     ร้านอาหารขนาดเล็กจะตัง้ราคาประมาณ 300 บาท/มื้อ  

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะตัง้ราคาที่สูงกว่าคู่แข่งขนัไม่มากนกั ทัง้นี้

การปรับราคาจะต้องพิจารณาจากราคาของคู่แข่งขนั และการควบคุมต้นทุนของร้าน เช่น ราคา

อาหารบฟุเฟ่ต์ 550 บาท แต่ถา้มีบตัรส่วนลดหรือบตัรบางชนิดทีร่่วมรายการก็จะลด 50% เป็นตน้ 

   - ความคุ้มค่าท่ีรับรู้ในสายตาลูกค้าต่อร้านท่านเป็นอย่างไร 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ความคุม้ค่าทีร่ับรู้ในสายตาลูกคา้ต่อร้านอาหารขนาดใหญ่ คือ (1) 

ความคุ้มค่าด้านการบริการ เนื่องจากทางร้านมีการจัดสรรบุคลากรไว้เพียงพอกบัความต้องการ

ของลูกค้า ทําเลที่ตัง้ที่สะดวกสบาย (2) ความคุ้มค่าด้านราคา โดยร้านอาหารขนาดใหญ่จะมี

ความโดดเด่นในเร่ืองคณุภาพของอาหาร และมีการจดัการส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่อง 

    - ความเตบิโตด้านยอดขายของร้านท่าน 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     โดยภาพยอดขายของร้านอาหารขนาดเล็กเพ่ิมข้ึน แต่ในช่วงที่มี

ปัญหาทางเศรษฐกิจ ราคาน้ํามนั และการเมืองยอดขายจะลดลง ดงันัน้ผู้ประกอบการร้านอาหาร

ขนาดใหญ่จึงเสนอให้รัฐบาลแก้ไขปัญหาต่างๆ เพือ่ให้เกิดเสถียรภาพสร้างภาพลกัษณ์ให้ประเทศ

ไทยเป็นประเทศที่น่าอยู่ ส่งเสริมการท่องเที่ยว และรับฟังข้อเสนอแนะของผู้ประกอบการ ทัง้นี้

ผูป้ระกอบการจะตอ้งใหข้้อมูลทีเ่ป็นข้อเท็จจริงเพือ่ใหร้ัฐบาลสามารถแก้ปัญหาไดถู้กจุด 

   ข้อ 12 บรรยากาศของร้าน/ความโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์ในการ

ตกแต่งร้าน (Physical evidence) 

   -  บรรยากาศของร้าน/ความโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์ในการตกแต่ง

ร้าน 

     ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     บรรยากาศ/ความโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์ในการตกแต่งร้านอาหาร

ขนาดเล็กโดยรวมอยู่ในระดบัดี 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 
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     บรรยากาศ/ความโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์ในการตกแต่งร้านอาหาร

ขนาดใหญ่ เนน้การตกแต่งร้านโดยใช้สีเขียว ทําใหลู้กคา้รู้สึกเย็นตาสบายใจ ความโดดเด่นในเร่ือง

ของเมนู เช่น หอ้งอาหารจีนจะเสนอต่ิมซําบฟุเฟ่ต์ทีมี่ชื่อเสียงถือเป็นเอกลกัษณ์ เป็นตน้ 

   -  สุขอนามัยและสุขาภิบาล เช่น ความสะอาดของพนักงาน/ความ

สะอาดของภาชนะ 

    ร้านอาหารขนาดเล็ก  

     ร้านอาหารขนาดเล็กจะมีสาธารณสขุมาตรวจร้านเสมอ ทางร้านก็

จะควบคุมเร่ืองสุขอนามัยและความสะอาด โดยให้พนกังานที่ทําหน้าที่ในครัวใส่ถุงมือ ตดัเล็บ            

ใหส้ัน้ และแต่งตวัใหส้ะอาดสะอา้น 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะให้ความสําคญักบัสุขอนามยัและความ

สะอาดมากที่สุด โดยจะดูแลทัง้ในส่วนของตวัของพนกังาน ภาชนะ อุปกรณ์ และสถานที่ เช่น            

มีการทําความสะอาดภาชนะดว้ยน้ํายาฆ่าเชื้อและเช็ดก่อนนําไปใช้ทกุครั้ง ซ่ึงกรมอนามยัจะมีการ

ตรวจสอบทีร้่านอยู่เสมอ 

   ข้อ 13 อัตลักษณ์ตรา (Brand identity) และตําแหน่งตรา (Brand 

positioning) ความโดดเด่นเฉพาะของตรา/อตัลกัษณ์ตรา/ตําแหน่งตรา ของร้านท่านมีลกัษณะ

อยา่งไร 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่มีทําเลที่ตัง้ที่โดดเด่น เน้นการปรุงอาหาร

จากวตัถดิุบทีมี่คณุภาดี สดใหม่ ราคาสมเหตสุมผล บรรยากาศร้านที่ดีและทนัสมยั แต่ในบางร้าน

อาจเสียเปรียบในเร่ืองของความทนัสมยั เพราะมีการก่อสร้างมาเป็นเวลานานแลว้ 

    ข้อ 14 ภาพลักษณ์ตรา (Brand image)  

   - ภาพลักษณ์ของร้านท่านท่ีมีความหมาย/ความสาํคัญต่อลูกค้า คือ 

     ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     ร้านอาหารขนาดเล็ก ลูกคา้นึกถึงราเมน 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่ ลูกค้าจะนึกถึงความเป็นส่วนตวั การจดจํา

ชื่อและรายละเอียดของลูกค้าประจําได้ นอกจากนี้ คําว่า “นานา” ก็จะสื่อถึงความหลากหลาย

ดา้นอาหาร ดา้นบริการ ดา้นทีพ่กั เป็นร้านอาหารครบวงจร 

   - ภาพลักษณ์ด้านความรู้สึกของลูกค้าท่ีมีต่อร้านท่าน คือ 
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    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ลูกค้ารู้สึกว่าเป็นร้านที่มีมาตรฐาน มีคุณภาพ เป็นร้านที่เก่าแก่ 

แม้จะไม่ใช่ร้านที่ทนัสมัย แต่มีความเป็นกนัเอง มารยาท และการต้อนรับที่อบอุ่นเป็นกนัเองกับ

ลูกคา้ 

   - ภาพลักษณ์ตรา/ช่ือเสียงของร้านอาหาร/ภัตตาคารแห่งนี ้ 

     ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     ลูกค้ามาใช้บริการเพราะรสชาติอาหารที่ดีและการจัดแต่งจาน

อาหารทีส่วยงาม 

   ข้อ 15 ความภักดีต่อตรา (Brand loyalty) /ความภักดีของลูกค้าท่ีมีต่อ

ร้านทา่นเป็นอยา่งไร 

     ร้านอาหารขนาดเล็ก  

     ลูกคา้มีความภกัดีต่อตราอยู่ในระดบัปานกลาง 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ลูกค้ามีความภกัดีต่อตรา โดยลูกค้าประมาณ 50% มีการกลบัมา

ใช้บริการซ้ํา มีการบอกต่อและชกัชวนเพือ่นหรือคนรู้จกัมาใช้บริการ  

   ข้อ 16 ความผูกพันทางใจ/สัญญาใจ (Engagement) ความผูกพัน/

ความผกูพนัทางใจของลกูค้ากบัร้านทา่นเป็นอย่างไร 

    ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     ลูกคา้มีความผูกพนัทางใจ/สญัญาใจอยู่ในระดบัปานกลาง 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ลูกค้าของร้านอาหารขนาดใหญ่มีความผูกพนักับร้านอย่างมาก 

จากการเป็นสมาชิก ลูกค้าได้รับบริการที่พิเศษและเป็นกนัเอง มีการจัดการส่งเสริมการขายอย่าง

ต่อเนือ่ง ทําใหก้ลบัมาใช้บริการซ้ําเพราะรู้สึกคุม้ค่า  

   ข้อ 17 ทาํเลท่ีตัง้ (Location : Place) 

    ร้านอาหารขนาดเล็ก 

      ร้านอาหารขนาดเล็กมีทําเลทีต่ัง้ทีค่่อนข้างดี 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะอยู่ใกล้กบัแหล่งท่องเที่ยวที่นกัท่องเที่ยว

เดินทางมาใช้บริการได้สะดวก เช่น ถนนข้าวสาร สขุุมวิท ใกล้ดีพาร์ทเม้นท์สโตร์ และใกล้แหล่ง

คมนาคมขนส่ง  
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   ข้อ 18 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) กิจกรรมพิเศษ เชน่ ดนตรี 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะกิจกรรมพิเศษ เช่น การเล่นดนตรี             

การเปิดเพลง ซ่ึงเป็นการสร้างความบนัเทิงใหก้บัลูกคา้ 

 

  1.1.3 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย การโฆษณา การโฆษณาทางอินเทอร์เน็ต การ

บอกต่อ การใช้พนักงาน และการส่งเสริมการตลาดอ่ืน  ๆการประชาสัมพันธ์ ฯลฯ 

   - กลยุทธ์การหาลูกค้าของร้านท่าน คือ 

    ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     ร้านอาหารขนาดเล็กจะมีการแนะนํารายการอาหาร 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะมีการบอกต่อกนัทางอินเทอร์เน็ต การส่ง

อีเมล์และ SMS ทางโทรศพัท์ มีการจัดการส่งเสริมการตลาดต่างๆ เช่น การให้ส่วนลด การให้

คะแนนสะสมจากการใช้บตัรเครดิต เป็นตน้ 

   - การส่งเสริมการตลาด 

     ร้านอาหารขนาดเล็ก 

     การส่งเสริมการตลาดของร้านอาหารขนาดเล็กจะเป็นป้ายโฆษณา

และการจดัโปรโมชัน่ต่างๆ  

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     การส่งเสริมการตลาดของร้านอาหารขนาดเล็กจะมีการโฆษณา

ผ่านอินเทอร์เน็ต เว็บไซต์ และสือ่ส่ิงพิมพ์ นอกจากนีย้งัมีการให้ลูกค้าบอกต่อเพือ่รับคะแนนสะสม 

และมีการส่งข้าวสารไปยงัลูกคา้ผ่าน SMS 

   - กลยุทธ์ในการส่ือสารการตลาด เช่น การใช้พนักงาน การโฆษณา    

การประชาสมพนัธ์ การบอกตอ่ ฯลฯ เป็นอยา่งไร 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     กลยุทธ์ในการสื่อสารการตลาด ได้แก่ การบอกต่อผ่านอินเทอร์เน็ต            

การจดัการส่งเสริมการตลาดร่วมกบับตัรเครดิต พนกังานมาช่วยดูแลเด็กสําหรับแขกที่มากนัเป็น

ครอบครัว การจดจําชื่อและรายละเอียดต่างๆ ของลูกคา้วีไอพีและลูกค้าประจําได้ เช่น เมนูอาหาร

ทีช่อบ โต๊ะทีน่ัง่ประจํา เป็นตน้  
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     - กลยุทธ์การส่งเสริมการขายเป็นอย่างไร 

    ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่จะแจ้งข่าวสารให้กบัลูกค้าในประเทศผ่าน 

SMS ทกุเดือน และแจ้งข่าวสารเก่ียวกบับริการทางไปรษณีย์ทกุ 2 เดือน มีการใช้อินเทอร์เน็ตเป็น

สือ่กลางในการจดัการส่งเสริมการขาย เช่น การใช้คูปองออนไลน์ เป็นต้น นอกจากนี้ยงัมีการแจ้ง

ข่าวสารไปพร้อมกบัใบแจ้งหนีข้องบตัรเครดิต และมีการจดัทําป้ายโฆษณาบริเวณหนา้ร้าน 

   - ปัญหาและข้อเสนอแนะ 

     ร้านอาหารขนาดใหญ่ 

     ปัญหาทีพ่บในร้านอาหารขนาดใหญ่ คือ ปัญหาการบริหารจดัการ

และการติดต่อสือ่สาร 

 

5.3 การอภปิรายผล 

 

 1.  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดี (ในเร่ืองความนิยมในการรับประทานอาหารท่ีร้าน  

ถ้ามีโอกาสก็จะรับประทานอาหารท่ีร้านนี  ้  มีความบ่อยครัง้เท่าท่ีสามารถจะทําได้ในการ

รับประทานอาหารท่ีร้าน) ของนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิ มีดงันี ้

  (1) การตอบสนองของลูกค้าในการใช้วิจารณญาณ (ด้านสิ่งท่ีควรพิจารณา) ในเร่ือง

ความชอบอาหารท่ีร้าน การแนะนําร้านอาหารให้กับบุคคลอ่ืน ด้านความเหนือกว่าในเร่ือง                  

ข้อได้เปรียบท่ีเหนือกว่าร้านอ่ืน ด้านขีดความสามารถในการตอบสนองความต้องการของ

นักท่องเท่ียว และการประเมินคุณภาพของอาหารของร้านอาหารส่งผลต่อความภักดีของ

นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิเหลา่นีมี้อิทธิพลตอ่ความภกัดี  

  (2) การตอบสนองของลูกค้าด้านความรู้สึกของลูกค้าในเร่ืองความรู้สึกปลอดภัย          

ในการรับประทานอาหาร ความรู้สึกอบอุ่น และความรู้สึกเพลิดเพลินในการรับประทานอาหาร              

ท่ีร้านใดร้านหนึง่ เหลา่นีส้ง่ผลตอ่ความภกัดีของนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิ

  (3) ความหมาย/ความสําคญัตอ่ลกูค้าด้านลกัษณะการทํางาน (ด้านเทคนิค) ในเร่ือง

ความอร่อยของอาหาร ความหลากหลายของเมนูอาหาร และความโดดเด่นของเมนูอาหาร               

เม่ือเปรียบเทียบกบัร้านอาหารร้านอ่ืน เหลา่นีส้ง่ผลตอ่ความภกัดีของนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิ

  จาก 3 ประการดังกล่าวนีส้่งผลต่อความภักดีของนักท่องเ ท่ียวชาวต่างชาต ิ                          

ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดในด้านการใช้วิจารณญาณ ด้านความรู้สึกของลกูค้า ลกัษณะการทํางาน 

(ด้านเทคนิค) เหลา่นีส้ง่ผลตอ่ความภกัดีของนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิ(Keller, 2008, pp. 75-76) 
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  (4) ปัจจัยการตลาดอ่ืนๆ ด้านความคุ้มค่าด้านราคาในเร่ืองมีราคาสมเหตุสมผล              

และความคุ้มค่าเงิน เหล่านีส้่งผลต่อความภักดีของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ในประเด็นนีจ้ะ

สอดคล้องกับทฤษฎีความคุ้ มค่าท่ีรับรู้ซึ่งถือว่ามีอิทธิพลท่ีสําคัญต่อความภักดีของผู้ บริโภค                   

ซึง่ในท่ีนีคื้อนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิ(Kotler & Keller, 2009, p. 788) 

  (5) อตัลกัษณ์ตรามีอิทธิพลทางลบ (-.090) ตวัอย่างสําคญัของอตัลกัษณ์ตรา ได้แก่ 

ด้านการต้อนรับของพนกังานในร้าน วสัดตุา่งๆ ท่ีใช้ในร้าน (เช่น จาน ช้อน ฯลฯ) การนําเสนอและ

การตกแต่งของร้านท่ีดูโดดเด่น หรูหรา และมีคุณภาพดี ฯลฯ เหล่านีมี้อิทธิพลต่อความภักดี            

ในทิศทางตรงข้าม เน่ืองจากนักท่องเท่ียวมองเห็นว่าสิ่งต่างๆ ท่ีแสดงอัตลักษณ์ตราไม่จําเป็น

สําหรับเขา ย่ิงมีอตัลักษณ์ตราในเร่ืองดงักล่าวมากขึน้เท่าใด เขาย่ิงเกรงกลวัต่อราคาท่ีจะสูงขึน้

ตามอัตลักษณ์ตรานัน้ เน่ืองจากเขาชอบอาหารราคาประหยัด ดังนัน้อัตลักษณ์ตราจึงมีผล                   

ในทิศทางตรงกนัข้ามกบัความภกัดี จงึไมเ่ป็นไปตามทฤษฎี (Keller, 2008, p. 671) 

 2.  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความความผูกพัน (ท่ีสําคญัได้แก่ ความรักท่ีมีตอ่ร้านอาหาร 

ความคิดถึงร้านอาหารร้านนีถ้้าร้านนีปิ้ดกิจการไป เป็นร้านอาหารร้านท่ีมีความพิเศษสําหรับลูกค้า)                 

ของนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิ มีดงันี ้

  (1) ปัจจัยการตลาดอ่ืนๆ ด้านความคุ้มค่าด้านราคาในด้านอาหารในเร่ืองมีราคา

สมเหตุสมผล และอาหารท่ีร้านคุ้ มค่าเงิน เหล่านีส้่งผลต่อความผูกพันของนักท่องเท่ียว

ชาวตา่งชาต ิ ในประเด็นนีจ้ะสอดคล้องกบัทฤษฎีความคุ้มค่าท่ีรับรู้ซึ่งถือว่ามีอิทธิพลท่ีสําคญัต่อ

ความผกูพนัของผู้บริโภค ซึง่ในท่ีนีคื้อนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิ (Kotler & Keller, 2009, p. 788) 

  (2)  ความหมาย/ความสําคญัต่อลูกค้าด้านลกัษณะการทํางานด้านหน้าท่ีมีอิทธิพล

ต่อความผูกพนัในทิศทางตรงข้าม (-.145) เน่ืองจากด้านลกัษณะการทํางานด้านหน้าท่ีในเร่ือง

ความเป็นมิตรของพนักงานของร้าน ความเต็มใจท่ีจะให้บริการ/ช่วยเหลือนักท่องเท่ียวของ

พนกังานของร้าน และความมีอธัยาศยัดีของพนกังานของร้านเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านอ่ืน เน่ืองจาก

ลูกค้ามองว่าสิ่งเหล่านีส้่งผลต่อราคาอาหารท่ีสูงขึน้ เพราะทางร้านได้รวมค่าใช้จ่ายในการ

ให้บริการลูกค้าเพิ่มเข้าไปในราคาอาหารซึ่งเป็นประเด็นท่ีเขาไม่ต้องการ อีกทัง้เขายงัต้องการ 

ความเป็นส่วนตวัไม่ต้องการการให้บริการเพิ่มเติมแต่ประการใด ดงันัน้ลักษณะการทํางานด้าน

หน้าท่ีจงึมีผลตอ่ความผกูพนัในทิศทางตรงกนัข้าม  

  (8) ความหมาย/ความสําคัญต่อลูกค้าด้านลักษณะการทํางาน ด้านเทคนิคท่ีมี

อิทธิพลต่อความผูกพัน ได้แก่ ความอร่อยของอาหาร เ ม่ือเปรียบเทียบกับร้านอ่ืน ความ
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หลากหลายของเมนูอาหาร เม่ือเปรียบเทียบกับร้านอ่ืน ความโดดเด่นของเมนูอาหาร เม่ือ

เปรียบเทียบกบัร้านอ่ืน 

 3.  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อสังคมในร้านอาหาร (ท่ีสําคญัได้แก่ เป็นร้านท่ีเหมาะสมกับ

รสนิยมของลกูค้า ลกูค้าท่ีมารับประทานมีลกัษณะโดดเดน่  มีความรู้สึกว่าเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่ม

ลกูค้าประจําของร้านนี)้ ของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาต ิมีดงันี ้

  (1)  ปัจจัยการตลาดอ่ืนๆ ด้านความคุ้มค่าด้านราคา ในด้านอาหารท่ีร้านนีมี้ราคา

สมเหตสุมผลและอาหารท่ีร้านนีคุ้้มคา่เงิน เหลา่นีส้ง่ผลตอ่ความภกัดีของนกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติ

ในประเด็นนีจ้ะสอดคล้องกับทฤษฎีความคุ้มค่าท่ีรับรู้ซึ่งถือว่ามีอิทธิพลท่ีสําคัญต่อสังคมใน

ร้านอาหารของผู้บริโภค ซึง่ในท่ีนีคื้อนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิ(Kotler & Keller, 2009, p. 788) 

  (2)  การตอบสนองของลูกค้าด้านการใช้วิจารณญาณ (ด้านความเหนือกว่า) ในเร่ือง

ความเหนือกว่าร้านอ่ืน ข้อได้เปรียบท่ีเหนือกว่าร้านอ่ืน และการประเมินคณุภาพของอาหารของ

ร้านอาหารส่งผลตอ่สงัคมในร้านอาหารของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ เหล่านี ้มีอิทธิพลตอ่สงัคม 

ในร้านอาหาร  

  (3)  การตอบสนองของลูกค้า ด้านความรู้สึกของลูกค้าในเร่ืองความรู้สึกปลอดภัย            

ในการรับประทานอาหาร ความรู้สึกอบอุ่น และความรู้สึกเพลิดเพลินในการรับประทานอาหารท่ี

ร้านใดร้านหนึง่ เหลา่นีส้ง่ผลตอ่สงัคมในร้านอาหารของนกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาต ิ 

  (4)  ความหมาย/ความสําคญัตอ่ลกูค้าด้านลกัษณะการทํางาน (ด้านเทคนิค) ในเร่ือง

ความอร่อยของอาหาร ความหลากหลายของเมนูอาหาร และความโดดเด่นของเมนูอาหาร เม่ือเปรียบเทียบ             

กบัร้านอาหารร้านอ่ืน เหลา่นีส้ง่ผลตอ่สงัคมในร้านอาหารของนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิ

  (5)  ความหมาย/ความสําคญัต่อลูกค้าด้านลกัษณะการทํางานด้านหน้าท่ีมีอิทธิพล

ตอ่สงัคมในร้านอาหารในทิศทางตรงข้าม ในด้านการบริการของพนกังานเม่ือเปรียบเทียบกับร้าน

อ่ืน ได้แก่ ความมีอธัยาศยัดีของพนกังาน ความเป็นมิตรของพนกังาน ความไม่รู้สึกยากลําบากของ

พนกังานในการตอบสนองความต้องการของลูกค้า ความเต็มใจท่ีจะให้บริการ/ช่วยเหลือท่านของ

พนกังาน เน่ืองจากนกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติส่วนใหญ่ท่ีตอบแบบสอบถามนัน้เป็นกลุ่มแบ็คแพ็คเกอร์ซึ่ง

เน้นความสะดวกรวดเร็วในการบริโภค ความคุ้มค่าของราคาโดยไม่เน้นการให้บริการต้อนรับจาก

พนกังาน อีกทัง้เขาคดิวา่การมีบริการตา่ง  ๆจะทําให้ราคาอาหารสงูขึน้ จงึไมน่ิยมท่ีจะเน้นการให้บริการ 

  (6)  ความหมาย/ความสําคญัต่อลูกค้าด้านลกัษณะการทํางานด้านหน้าท่ีมีอิทธิพล

ทางลบตอ่สงัคมในร้านอาหาร (-.153) เน่ืองจากด้านลกัษณะการทํางานด้านหน้าท่ีในเร่ืองความ

เป็นมิตรของพนักงานของร้าน ความเต็มใจท่ีจะให้บริการ/ช่วยเหลือนักท่องเท่ียวของพนกังาน            
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ของร้าน  และความมีอธัยาศยัดีของพนกังานของร้านเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านอ่ืน เน่ืองจากลกูค้า

มองวา่สิ่งเหลา่นีส้ง่ผลตอ่ราคาอาหารท่ีสงูขึน้เพราะทางร้านได้รวมคา่ใช้จ่ายในการให้บริการลกูค้า

เพิ่มเข้าไปในราคาอาหารซึ่งเป็นประเด็นท่ีเขาไม่ต้องการ อีกทัง้เขายังต้องการความเป็นส่วนตวั              

ไม่ต้องการการให้บริการเพิ่มเต็มแตป่ระการใด ด้วยเหตผุลเหล่านีจ้ึงส่งผลต่อสงัคมในร้านอาหาร

ในทิศทางตรงกนัข้าม  

  (7)  ความหมาย/ความสําคญัต่อลูกค้าด้านลกัษณะการทํางานด้านเทคนิคมีอิทธิพล

ตอ่สงัคมในร้านอาหาร (.156) ได้แก่ ความอร่อยของอาหารเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านอ่ืน ความหลากหลาย

ของเมนอูาหารเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านอ่ืน ความโดดเดน่ของเมนอูาหารเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านอ่ืน 

 4.  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความผูกพันทางใจ/สัญญาใจชาวต่างชาต ิ (ท่ีสําคญัในเร่ือง 

การพดูถึงร้านอาหารร้านนีก้บับคุคลอ่ืน สนใจเมนอูาหารในร้านนี ้ สนใจท่ีจะเรียนรู้กบัร้านอาหาร

ร้านนีใ้ห้มากขึน้) ของนักท่องเท่ียว มีดงันี ้

  (1)  การตอบสนองของลกูค้าด้านการใช้วิจารณญาณ  (ด้านความเหนือกว่า) ในเร่ือง

ข้อได้เปรียบท่ีเหนือกวา่ร้านอ่ืน และการประเมินคณุภาพของอาหารของร้านอาหารส่งผลตอ่สงัคม

ในร้านอาหารของนกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติ เหล่านี ้มีอิทธิพลตอ่ความผกูพนัทางใจ ซึ่งสอดคล้อง

กบัแนวคดิท่ีวา่ การใช้วิจารณญาณสง่ผลตอ่ความผกูพนัทางใจ (Keller, 2008, p. 76) 

  (2)  การตอบสนองของลูกค้าด้านความรู้สึกของลูกค้าในเร่ืองความรู้สึกปลอดภัยใน

การรับประทานอาหาร ความรู้สึกอบอุ่น และความรู้สึกเพลิดเพลินในการรับประทานอาหารท่ีร้าน

ใดร้านหนึ่ง เหล่านีส้่งผลต่อความผูกพนัทางใจของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ซึ่งสอดคล้องกับ

แนวคดิท่ีวา่ ความรู้สกึของลกูค้าสง่ผลตอ่ความผกูพนัทางใจของลกูค้า (Keller, 2008, p. 75) 

  (3)  ความหมาย/ความสําคัญต่อลูกค้าด้านลักษณะการทํางาน (ด้านหน้าท่ี)                      

มีอิทธิพลต่อความผูกพันทางใจ/สัญญาใจชาวต่างชาติในทิศทางตรงข้าม (-.265) ในเร่ืองความ

เป็นมิตรของพนกังาน ความเต็มใจท่ีจะให้บริการ/ช่วยเหลือลกูค้าของพนกังาน ความมีอธัยาศยัดี

ของพนกังาน  ความไม่รู้สึกยากลําบากของพนกังานท่ีร้านนีใ้นการตอบสนองความต้องการของ

ลกูค้า จงึไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานท่ีวางไว้    

  (4)  ความหมาย/ความสําคญัต่อลูกค้าด้านลักษณะการทํางาน (ด้านเทคนิค) มีอิทธิพลต่อ

ความผูกพันทางใจ/สัญญาใจชาวต่างชาติ  ได้แก่ ความอร่อยของอาหาร เม่ือเปรียบเทียบกับร้านอ่ืน               

ความหลากหลายของเมนอูาหารเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านอ่ืน ความโดดเด่นของเมนอูาหาร เม่ือเปรียบเทียบกับ

ร้านอ่ืน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดท่ีว่า การทํางานด้านเทคนิคส่งผลต่อความผูกพนัทางใจ (Keller, 

2008, p. 75) 
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  (5) ความหมาย/ความสําคัญต่อลูกค้าด้านบุคลิกภาพของร้านอาหารในเร่ืองความซ่ือสัตย์ 

ความรู้สกึตอ่ความเรียบง่าย ความเช่ือถือได้ เป็นร้านท่ีประสบความสําเร็จ และด้านภาพลกัษณ์ใน

เร่ืองร้านอาหารร้านนีทํ้าให้ระลึกถึงความทรงจําท่ีดี ความชอบบุคคลท่ีรับประทานอาหารท่ีร้านนี ้

เหลา่นีส้ง่ผลตอ่ความผกูพนัทางใจของนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาติ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดท่ีว่า ด้าน

บคุลิกภาพของร้านอาหารส่งผลตอ่ความผกูพนัทางใจ (Schiffman & Kanuk, 2007, p. 134 ; 

Keller, 2008, p. 369) 

  (5) ปัจจัยการตลาดอ่ืนๆ ด้านความคุ้มค่าด้านราคาในด้านอาหารท่ีร้านนีมี้ราคา

สมเหตุสมผล และอาหารท่ีร้านนีคุ้้ มค่าเงิน  เหล่านีส้่งผลต่อความภักดีของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาต ิ               

ในประเด็นนีจ้ะสอดคล้องกับทฤษฎีความคุ้มค่าท่ีรับรู้ซึ่งถือว่ามีอิทธิพลท่ีสําคญัต่อความผูกพัน

ทางใจของผู้บริโภค ซึง่ในท่ีนีคื้อนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิ(Kotler & Keller, 2009, p. 788) 

  (6) ความหมาย/ความสําคญัตอ่ลกูค้าด้านลกัษณะการทํางาน (ด้านหน้าท่ี) มีอิทธิพล

ทางลบตอ่ความผูกพนัทางใจ (-.269) เน่ืองจากลกัษณะการทํางาน (ด้านหน้าท่ี) ในเร่ืองความ 

เป็นมิตรของพนกังานของร้าน ความเต็มใจท่ีจะให้บริการ/ช่วยเหลือนกัท่องเท่ียวของพนกังานของ

ร้าน  และความมีอธัยาศยัดีของพนักงานของร้านเม่ือเปรียบเทียบกับร้านอ่ืน เน่ืองจากลูกค้า             

มองวา่สิ่งเหลา่นีส้ง่ผลตอ่ราคาอาหารท่ีสงูขึน้เพราะทางร้านได้รวมคา่ใช้จ่ายในการให้บริการลกูค้า

เพิ่มเข้าไปในราคาอาหารซึ่งเป็นประเด็นท่ีเขาไม่ต้องการ อีกทัง้เขายังต้องการความเป็นส่วนตวั            

ไม่ต้องการการให้บริการเพิ่มเต็มแต่ประการใด ด้วยเหตผุลเหล่านีจ้ึงส่งผลตอ่ความผูกพนัทางใจ  

ในทิศทางตรงกนัข้าม จงึไมเ่ป็นไปตามทฤษฎี 

  (7) ความหมาย/ความสําคัญต่อลูกค้าด้านลักษณะการทํางาน (ด้านเทคนิค) มี

อิทธิพลต่อความผูกพนัทางใจ ได้แก่ ความอร่อยของอาหารเม่ือเปรียบเทียบกับร้านอ่ืน ความ

หลากหลายของเมนูอาหารเม่ือเปรียบเทียบกับร้านอ่ืน และความโดดเด่นของเมนูอาหารเม่ือ

เปรียบเทียบกบัร้านอ่ืน   

  (8) การตอบสนองของลกูค้าด้านการใช้วิจารณญาณ (ด้านคณุภาพ) มีอิทธิพลทางลบ

ตอ่ความผกูพนัทางใจ (-.215) เน่ืองจากการใช้วิจารณญาณ (ด้านคณุภาพ) ในเร่ืองขีดความสามารถของร้าน

นีใ้นการตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียว และการประเมินคณุภาพของอาหารในร้านนี ้

เป็นสว่นท่ีเก่ียวข้องในทิศทางตรงกนัข้ามกบัความผกูพนัทางใจในเร่ืองการพดูถึงร้านอาหารร้านนี ้

กบับคุคลอ่ืน สนใจเมนอูาหารในร้านนี ้ สนใจท่ีจะเรียนรู้กบัร้านอาหารร้านนีใ้ห้มากขึน้ กล่าวคือ 

ถ้าขีดความสามารถในการตอบสนองความต้องการและคณุภาพของอาหารย่ิงมากขึน้เท่าใดจะผล
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ตอ่ความผกูพนัทางใจ (เช่น การพดูถึงร้านอาหารร้านนี ้ ความสนใจเมนูอาหารและการเรียนรู้กับ

ร้านอาหารร้านนี)้ น้อยลง ด้วยเหตผุลเหลา่นีจ้งึสง่ผลตอ่ความผกูพนัทางใจในทิศทางตรงกนัข้าม 

 ข้อท่ี 2 ลักษณะส่วนบุคคลมีผลต่อผลสะท้อนจากลูกค้า/นกัท่องเท่ียว (ความภักดี ความผูกพัน 

สังคมในร้านอาหาร ความผูกพันทางใจ/สัญญาใจ) ของนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ สามารถ

อภิปรายผลได้ดงันี ้

  2.1  นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาติท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีความภกัดี และความผกูพนั

ต่อร้านอาหาร/ภัตตาคารแตกต่างกัน โดยกลุ่มท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกันมีความภักดีและ

ความผูกพนัต่อร้านอาหารมากกว่ากลุ่มท่ีมีสถานภาพโสด และกลุ่มท่ีมีสถานภาพม่าย/หย่าร้าง/

แยกกันอยู่มีความผูกพันต่อร้านอาหารมากกว่ากลุ่มท่ีมีสถานภาพโสด  เน่ืองจากกลุ่มท่ีมี

สถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน และกลุ่มท่ีมีสถานภาพม่าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ มักเป็นกลุ่มท่ีมี            

อายมุาก มีตําแหน่งหน้าท่ีการงานสงูและมีรายได้สงู จึงมีโอกาสท่ีจะมาท่องเท่ียวและรับประทาน

อาหารในกรุงเทพมหานครมากกว่ากลุ่มท่ีมีสถานภาพโสด และมีความภักดีและความผูกพนัต่อ

ร้านอาหาร/ภัตตาคารมากกว่า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดท่ีว่า สถานภาพแตกต่างกันมีพึงพอใจ

โดยรวมแตกต่างกนั เน่ืองจากความพึงพอใจโดยรวมจะส่งผลตอ่ความภักดีและความผูกพนัด้วย 

(Perreault, Cannon & McCarthy, 2012, p. 99) 

  2.2 นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันมีความภักดี ความผูกพัน 

และสงัคมในร้านอาหารตอ่ร้านอาหาร/ภตัตาคารแตกตา่งกนั โดยกลุ่มท่ีมีระดบัการศกึษาปริญญา

ตรีมีความภักดี ความผูกพัน และสังคมในร้านอาหารต่อร้านอาหารมากกว่ากลุ่มท่ีมีระดับ

การศกึษาสงูกว่าปริญญาตรี และกลุ่มท่ีมีระดบัการศกึษาปริญญาตรีมีความผกูพนัตอ่ร้านอาหาร

มากกว่ากลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี เน่ืองจากกลุ่มนีมี้รายได้ระดบัปานกลางเป็น

กลุ่มเป้าหมายท่ีเหมาะสมกับการท่องเท่ียวในแหล่งท่องเท่ียวและการรับประทานอาหารในระดบั

ปานกลางในกรุงเทพมหานคร เช่น ถนนข้าวสาร สีลม/บางรัก/สาทร สุขุมวิทตอนต้น สุขุมวิท

ตอนกลาง ฯลฯ จึงมีความภกัดี ความผูกพนั และสงัคมในร้านอาหารต่อร้านอาหารในกรุงเทพมหานคร

สงูสุดและมากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดท่ีว่า ระดบัการศึกษาแตกต่างกันมีความพึง

พอใจโดยรวมแตกต่างกัน เน่ืองจากความพึงพอใจโดยรวมจะส่งผลต่อเน่ืองไปยังความภักดี ความผูกพัน 

และสงัคมในร้านอาหารด้วย (Perreault, Cannon & McCarthy, 2012, p. 99) 

  2.3 นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีมีรายได้ครัวเรือนต่อเดือนแตกต่างกันมีความภักดี        

และความผกูพนัทางใจต่อร้านอาหาร/ภตัตาคารแตกตา่งกนั โดยกลุ่มท่ีมีรายได้ครัวเรือนตอ่เดือน 

50,000 - 74,999 บาท มีความภกัดีและความผกูพนัทางใจตอ่ร้านอาหารสงูกว่ากลุ่มอ่ืน เน่ืองจาก
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กลุม่นีมี้รายได้ปานกลางเป็นกลุม่เป้าหมายท่ีเหมาะสมกบัการทอ่งเท่ียวและการรับประทานอาหาร

ในกรุงเทพมหานคร เช่น ถนนข้าวสาร สีลม/บางรัก/สาทร สขุมุวิทตอนต้น สุขมุวิทตอนกลาง ฯลฯ 

จึงมีความภักดีและความผูกพนัทางใจต่อร้านอาหารในกรุงเทพมหานครสูงสุด ซึ่งสอดคล้องกับ

แนวคิดท่ีว่า รายได้ครัวเรือนต่อเดือนแตกต่างกนัมีความพึงพอใจโดยรวมต่อร้านอาหารในพทัยา

แตกตา่งกัน และความพึงพอใจโดยรวมจะส่งผลตอ่เน่ืองไปยงัความภักดีและความผกูพนัทางใจ

ด้วย (Perreault, Cannon & McCarthy, 2012, p. 99) 

  อนึ่ง นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติกลุ่มท่ีมีรายได้ครัวเรือนต่อเดือน 100,000 บาทขึน้ไป           

มีความผูกพนัและสงัคมในร้านอาหารต่อร้านอาหารสูงกว่ากลุ่มอ่ืน เน่ืองจากเป็นกลุ่มท่ีมีรายได้

สูงสุดถือว่ามีอํานาจซือ้สูงสุดและมีศักยภาพสูงในการพํานักระยะยาวและท่องเ ท่ียวซํา้                      

ในกรุงเทพมหานคร จึงมีความผกูพนัและสงัคมในร้านอาหารสูงสุดด้วย ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิด

ท่ีว่า รายได้ครัวเรือนต่อเดือนแตกต่างกันมีความพึงพอใจโดยรวมต่อร้านอาหารในพัทยา แตกต่างกัน                 

และความพึงพอใจโดยรวมจะส่งผลต่อเน่ืองไปยังความผูกพัน และสังคมในร้านอาหารด้วย  

(Pindyck & Rubinfeld, 2005, pp. 110-113) 

  2.4 นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตท่ีิมีประเทศท่ีพํานกัแตกตา่งกนัมีความภกัดี ความผกูพนั 

สังคมในร้านอาหารและความผูกพันทางใจต่อร้านอาหาร/ภัตตาคารแตกต่างกัน โดยกลุ่มท่ีมี

ประเทศท่ีพํานกักลุ่มท่ี 3  ได้แก่ เอเชียตะวนัออก เอเชียใต้  โอเชียเนีย (ออสเตรเลีย, นิวซีแลนด์) 

ตะวันออกกลาง แอฟริกา ฯลฯ มีความภักดี ความผูกพนั สงัคมในร้านอาหาร และความผูกพัน                  

ทางใจต่อร้านอาหารสูงกว่ากลุ่มอ่ืน เน่ืองจากประเทศเหล่านีต้ัง้อยู่ใกล้เคียงกับประเทศไทย  

เดินทางสะดวก และค่าใช้จ่ายในการเดินทางท่ีประหยัดกว่าการท่องเท่ียวในประเทศอ่ืน เช่น  

อเมริกา/แคนนาดา และยุโรป จึงมีโอกาสมาท่องเท่ียวและรับประทานอาหารในกรุงเทพมหานคร

ได้บ่อยกว่า ดงันัน้จึงมีความภักดี ความผูกพัน สังคมในร้านอาหาร และความผูกพันทางใจต่อ

ร้านอาหารในกรุงเทพมหานครมากกว่ากลุ่มอ่ืน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดท่ีว่า ลักษณะทาง

ภมูิศาสตร์ (ประเทศท่ีพํานกั) แตกตา่งกนัมีความภกัดี ความผกูพนั สงัคมในร้านอาหาร และความ

ผกูพนัทางใจแตกตา่งกนั (Perreault, Cannon & McCarthy, 2012, p. 99) และงานวิจยัของ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2555) ท่ีว่า กลุ่มของผู้บริโภคอาหารไทยท่ีมีเชือ้ชาติแตกต่างกันมี

ความพึงพอใจโดยรวมในการรับประทานอาหารไทยแตกต่างกัน ซึ่งความพึงพอใจโดยรวมนีจ้ะ

สง่ผลตอ่เน่ืองไปยงั ความภกัดี ความผกูพนั สงัคมในร้านอาหาร และความผกูพนัทางใจด้วย   
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5.4 ข้อเสนอแนะ 

 

ข้อเสนอแนะ 1 : การสร้างคุณค่าตราร้านอาหาร/ภัตตาคารเพ่ือสุขภาพให้แข็งแกร่ง 

 กลยุทธ์ท่ี1 กลยุทธ์การตลาดตามเป้าหมาย (Target marketing) เพ่ือให้นกัท่องเท่ียว

ชาวต่างชาติเกิดความภักดี ความผูกผนั สงัคมในร้านอาหาร และความผูกพนัทางใจ/สญัญาใจ 

ควรใช้กลยุทธ์ดงันี ้(1) มีการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์ประชากรศาสตร์ (รายได้ครัวเรือนต่อ

เดือน) และภมูิศาสตร์ (ประเทศท่ีพํานกั) โดยมุง่ท่ีกลุม่เป้าหมายหลกั คือ กลุ่มท่ีมีสถานภาพสมรส/

อยู่ด้วยกันและกลุ่มม่าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่  กลุ่มท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีรายได้ครัวเรือน               

ต่อเดือน (50,000 - 74,999 บาทขึน้ไป) กลุ่มท่ีมีประเทศท่ีพํานักกลุ่มท่ี 3 (เอเชียตะวันออก เอเชียใต้                  

โอเชียเนีย (ออสเตรเลีย, นิวซีแลนด์, ตะวันออกกลาง แอฟริกา และอ่ืนๆ) ส่วนกลุ่มอ่ืนเป็น

กลุ่มเป้าหมายรอง (2) ใช้กลยุทธ์การตลาดท่ีแตกต่างกัน (Differentiated marketing) เช่น 

ร้านอาหารสีลมวิลเลจมี 3 สาขาในกรุงเทพมหานคร แต่ละสาขาจึงใช้กลยุทธ์ท่ีแตกต่างกัน คือ 

สาขาสีลมมุ่งท่ีนักท่องเท่ียวชาวยุโรป สาขาสุขุมวิทมุ่งท่ีนกัท่องเท่ียวท่ีพํานกัอยู่ในย่านสุขุมวิท 

สาขาสวุรรณภูมิมุ่งท่ีกลุ่มท่ีต้องการความรวดเร็วในการรับประทานอาหารโดยเป็นเมนอูาหารจาน

เดียว เป็นต้น ภตัตาคารในโรงแรมเครือแอคคอร์ต้องปรับเมนอูาหารสขุภาพประยกุต์ และปรับปรุง

ให้สามารถตอบสนองความต้องการของแตล่ะเชือ้ชาติ/ประเทศท่ีพํานกั (3) การตลาดเฉพาะกลุ่ม 

(Concentrated marketing หรือ Focus strategy) โดยจดัเมนอูาหารสขุภาพ และปรับปรุงให้

สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าแต่ละกลุ่ม แต่ละราย แต่ละเชือ้ชาติ/ประเทศท่ีพํานกั 

แต่ละสถานภาพ โดยอาจใช้พนักงานให้บริการคอยสอบถามความคิดเห็นขณะลูกค้าสั่งซือ้

เมนูอาหารร่วมกับการจดัทําเมนูอาหารเป็นภาษาอังกฤษพร้อมกับมีภาพประกอบเพ่ือให้ลกูค้า

สั่งซือ้ได้ตามความต้องการร่วมกับการพัฒนา แนวทางการปรุงอาหารสุขภาพให้เกิดความ

เหมาะสมตามความต้องการ โดยถือเกณฑ์ประชากรศาสตร์และภมูิศาสตร์ดงักลา่วข้างต้น 

 กลยุทธ์ ท่ี  2  การสร้างให้ เกิดความเหนือก ว่าทางการแข่ง ขัน (Superior 

competitiveness) โดยใช้กลยุทธ์การสร้างให้เกิดข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive 

advantage strategy) เน่ืองจากนกัท่องเท่ียวตอบประเด็นด้านการใช้วิจารณญาณ ด้านความ

เหนือกว่า โดยเรียงตามลําดบั ดงันี ้ ความเหนือกว่า ข้อได้เปรียบ และความเป็นเอกลกัษณ์ของ

ร้านอาหารร้านนีเ้ม่ือเทียบกับร้านอ่ืนให้เกิดความเหนือกว่าทางการแข่งขัน ดังนี ้(1) การมีข้อ

ได้เปรียบด้านรสชาติท่ีเหนือกว่า  คณุคา่ความเป็นอาหารสุขภาพท่ีมีมากกว่า เช่น มีเมนูอาหาร

ไขมนัต่ํา ปราศจากนํา้ตาล ใช้ผกัสีเขียว เพ่ือดงึดดูให้ลกูค้ามารับประทานอาหารท่ีร้าน และแนะนํา

บอกต่อในแง่ดีแก่บุคคลอ่ืน (2) ด้านขีดความสามารถในการตอบสนองความต้องการของ
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นกัทอ่งเท่ียว  โดยการปรับเมนอูาหารสขุภาพตามท่ีลกูค้าสัง่  (3) การปรับปรุงคณุภาพอาหารด้าน

ความสะอาด ปลอดภยั (4) เน้นคณุคา่ทางโภชนาการ เช่น อาหารไขมนัต่ํา ปราศจากนํา้ตาล เป็น

ต้น เป็นอาหารท่ีสง่เสริมพฒันาการของร่างกาย จิตใจ อารมณ์ และสตปัิญญา 

 กลยุทธ์ท่ี 3 การสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันด้านเทคนิค (Brand competitive 

advantage toward technical performance) นกัท่องเท่ียวมีระดบัความรู้สึกจากลกัษณะการ

ทํางานด้านเทคนิคของร้านอาหาร โดยเรียงตามลําดับ ดังนี ้ความอร่อยของอาหาร ความ

หลากหลายของเมนอูาหาร และความโดดเดน่ของเมนอูาหารเม่ือเปรียบเทียบกบัร้านอ่ืน กลยทุธ์ท่ี

ใช้มีดงันี ้(1) การปรุงอาหาร/และเมนูอาหารให้กับร้านค้า โดยยึดหลกั ความอร่อยของอาหารท่ี

เหนือกว่า  (2) ความหลากหลายของเมนูอาหาร (3) ความโดดเด่นของเมนูอาหารสุขภาพ เช่น 

สร้างสรรค์เมนอูาหารท่ีเป็นพืชผกัสีเขียว อาหารเพ่ือสขุภาพอ่ืนๆ เชน่ เมนอูาหารท่ีมีสารอาหารครบ

หมวดหมู ่เมนอูาหารท่ีหวานน้อย อาหารไขมนัต่ํา เป็นต้น  

  (1) ร้านอาหารขนาดใหญ่จะให้ความสําคัญกับความต้องการของลูกค้า มีการ

จดัเตรียมเมนอูาหารสุขภาพ เน้นสร้างเมนอูาหารท่ีแปลกใหม่  ศกึษาข้อมลูจากความคิดเห็นของ

ลูกค้า แนวโน้มการบริโภคอาหารจากส่ือต่างๆโดยเฉพาะอินเทอร์เน็ต และพิจารณาว่าลูกค้าใน

พืน้ท่ีเป็นใคร เช่น โรงแรม Lotus จะเพิ่มเมนอูาหารอินเดียเพราะมีคนไทยสญัชาติอินเดียอาศยัใน

บริเวณนัน้จํานวนมาก (2) ร้านอาหารขนาดใหญ่เน้นความสด ใหม่และปลอดภัยเป็นอนัดบัหนึ่ง 

อาหารท่ีใช้เป็นวัตถุดิบท่ีมีคณุภาพ มีการสัง่ใหม่มาทุกวนั อย่างเทศกาลกินเจก็จะมีการบริการ

อาหารเจ  (3) ร้านอาหารขนาดใหญ่ให้ความสําคญัการบริการท่ีดีและรวดเร็วเป็นอนัดบัหนึ่ง เช่น 

การรับออเดอร์อย่างรวดเร็ว ต้อนรับลกูค้าเป็นอย่างดี ถ้าเป็นลกูค้าประจําก็จะต้องพยายามจําช่ือ 

และรายละเอียดความต้องการของลูกค้าให้ได้  ฝึกอบรมพนกังานในการต้อนรับและการเสิร์ฟ

อาหาร  (4) ปัญหาท่ีลกูค้าตําหนิ ได้แก่ รสชาติอาหารท่ีจดัจ้านเกินไป กลิ่นเคร่ืองเทศท่ีฉนุเกินไป 

เสิร์ฟอาหารช้าเป็นบางครัง้ นอกจากนี ้บางร้านไม่สามารถจดัอาหารบุฟเฟ่ต์ทกุวนัได้ เน่ืองจากมี

ต้นทุนสูง ถ้าลูกค้าจองในจํานวนท่ีมากพอจึงจะให้บริการได้ (5) ร้านอาหารขนาดใหญ่จะสัง่ซือ้

วัตถุดิบวันต่อวัน เพราะคํานึงถึงคุณภาพ โดยไปซือ้วตัถุดิบเองส่วนหนึ่ง และสั่งจากบริษัทท่ีมี

คณุภาพ และมาตรฐาน มีใบรับรอง เลือกใช้ผกัไฮโดรโปรนิกส์ซึง่เป็นการปลกูโดยไม่ใช้ดินเป็นหลกั 

มีราคาแพงกว่า (6) มีการตรวจสอบคุณภาพวัตถุดิบอย่างสม่ําเสมอ เช่น ใช้นํา้มันใหม่ และมี 

คอเรสเตอรอลต่ํา มีการผสมผสานวิธีการปรุง การนําสมุนไพรมาเป็นส่วนประกอบในเมนูอาหาร

โดยเน้นกรรมวิธีการปรุงแบบนึ่ง อบ ต้ม (7) เน้นการจดัตกแต่งจานอาหารให้มีความสวยงามน่า
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รับประทาน (8) คํานึงคณุประโยชน์ของอาหารท่ีมีตอ่ร่างกายของลกูค้า และใช้วตัถดุิบท่ีหาได้ง่าย

ตามฤดกูาลในท้องท่ีนัน้ๆ   

  กลยุทธ์ท่ี 4 การสร้างความรู้สึกท่ีดีให้กับลูกค้า (Customer feelings) นกัท่องเท่ียวมี

ระดบัความรู้สึกตอ่การรับประทานอาหารของร้านอาหาร โดยเรียงตามลําดบั ดงันี ้ รู้สึกปลอดภัย

ในการรับประทานอาหาร รู้สึกอบอุ่นในการรับประทานอาหาร  รู้สึกเพลิดเพลินในการรับประทาน

อาหาร  ดงันัน้  กลยทุธ์ท่ีใช้มี ดงันี ้การสร้างให้ลกูค้าเกิดความรู้สึกท่ีดี ในการรับประทาน เช่น เกิด

ความรู้สึกปลอดภัย  ความรู้สึกอบอุ่นท่ีมีพนักงานคอยบริการด้วยความเอาใจใส่และความรู้สึก

เพลิดเพลินขณะรับประทานเน่ืองจากความเอร็ดอร่อยของอาหาร และการมีกิจกรรมขณะ

รับประทานอาหาร ดงันัน้ ผู้ประกอบการจะต้องอบรมพนกังานต้อนรับให้มีจิตวิญญาณในการ

ให้บริการท่ีดี เช่น กล่าวคําต้อนรับท่ีสภุาพกบัลกูค้า มีกิริยามารยาทท่ีอ่อนน้อมและคล่องแคล่วใน

การต้อนรับ การใช้ภาษาองักฤษและภาษาท้องถ่ินท่ีสภุาพและส่ือสารกบัลกูค้าได้เข้าใจ เป็นต้น  

 กลยุทธ์ท่ี 5 ความคุ้มค่าของราคา (Perceived value) นกัท่องเท่ียวมีระดบัทศันคติตอ่

ความคุ้มค่าด้านราคาของร้านอาหาร โดยเรียงตามลําดับ ดังนี ้อาหารท่ีมีราคาสมเหตุสมผล 

อาหารท่ีคุ้มค่าเงิน    ดงันัน้ กลยุทธ์ท่ีใช้ คือ (1) คํานึงถึงต้นทุนวตัถดุิบท่ีใช้ บวกกําไรท่ีเหมาะสม 

จะได้ราคาซึ่งเป็นราคาท่ีลูกค้ารับรู้ว่าคุ้มค่ากับเงินท่ีจ่ายไป (2) การตัง้ราคาท่ีแตกต่างกันตาม

ประเภทของอาหาร (Price differentiation)  (3) การตัง้ราคาท่ีแตกต่างกันตามกลุ่มของลูกค้า 

(Price discrimination)  (4) การตัง้ราคาให้แตกตา่งกนัตามฤดกูาลตา่งๆ (Seasonal pricing)   

 กลยุทธ์ท่ี 6  การสร้างภาพลักษณ์ (Brand image) การสร้างภาพลกัษณ์ตราท่ีจะส่งผล

ต่อการยอมรับของสังคมในร้านอาหารและความผูกพันทางใจของลูกค้า กลยุทธ์ท่ีใช้ มีดังนี ้       

(1) การสร้างบรรยากาศ ความเรียบง่าย เพ่ือให้เกิดความทรงจําท่ีดี (2) สร้างบรรยากาศของ

ความสมัพนัธ์ระหวา่งผู้บริโภค/นกัทอ่งเท่ียวด้วยกนั เพ่ือให้เกิดสงัคมระหวา่งนกัท่องเท่ียว เช่น เป็น

ร้านท่ีมีนกัทอ่งเท่ียวชาตเิดียวกนันิยมมารับประทานอาหารท่ีเดียวกนั เป็นต้น    

 กลยุทธ์ท่ี 7 การเสริมสร้างวิจารณญาณท่ีดีให้กับลูกค้า (Consideration) กลยุทธ์ท่ี

ใช้มีดงันี ้(1) การสร้างเมนอูาหารท่ีลกูค้าช่ืนชอบ (2) การสร้างการบอกตอ่ และแนะนําร้านอาหาร

ร้านกับบุคคลอ่ืนด้วยการสร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับลูกค้า/นักท่องเท่ียว เช่น ทักทายปราศรัย                

การจดจําช่ือลกูค้าได้ เป็นต้น         
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ข้อเสนอแนะ 2 : แผนการตลาดร้านอาหาร/ภัตตาคารเพ่ือสุขภาพ 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากผลการวิจัยบูรณาการทัง้เชิงปริมาณและเชิงคณุภาพนํามาบูรณา

การสร้างแผนการตลาดร้านอาหาร/ภัตตาคารเพ่ือสุขภาพสําหรับนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ใน

กรุงเทพมหานคร ได้ดงันี ้ 
 

ขัน้ท่ี 1 การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด (Marketing situation analysis) 
          ส่วนท่ี 1 บทสรุปสาํหรับผู้บริหาร (Executive summary)  
          ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในขององค์การ (Analyzing internal  
                     marketing situation): การทบทวนผลการทํางาน (Performance review)     

          และแนวโน้มในอนาคต (Trends)   
              1.  การทบทวนเป้าหมายและวตัถปุระสงค์ทางการตลาด (Review of marketing goals   
                    and objectives)   
              2. การทบทวนกลยทุธ์และผลการทํางานทางการตลาดในปัจจบุนั (Review of current 

marketing strategy and performance)  
  3.  การทบทวนทรัพยากรขององค์การท่ีมีในปัจจบุนัและท่ีคาดว่าจะต้องใช้ (Review of 

current and anticipated organizational resources)  
             4.  การทบทวนประเด็นด้านวฒันธรรมและโครงสร้างภายในองค์กรในปัจจุบนัและท่ี 

คาดเอาไว้ในอนาคต (Review of current and anticipated cultural and structural issues)  
  5.  การสํารวจผลการทํางาน (Performance review)  
             6.   การนําเสนอสินค้าท่ีคณุคา่ (Value proposition)  
         ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External environment) 
  1.  การวิเคราะห์คูแ่ขง่ขนั (Competitor analysis) 
  2.  การวิเคราะห์ด้านตลาด ลกูค้าและพฤตกิรรมผู้บริโภค (Market , customer     
                    and consumer behavior analysis) 

  3. การวิเคราะห์การเปล่ียนแปลงด้านเทคโนโลยี (Changes in technology analysis) 
  4.  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกอ่ืนๆท่ีเก่ียวข้อง (Other external   
                    environment analysis) 
         ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ SWOT และประเดน็สาํคัญ (Key issues)  
       การวิเคราะห์ SWOT ประกอบด้วย (1) จดุแข็ง (Strengths) (2) จดุออ่น (Weaknesses) 
              (3) โอกาส (Opportunities) (4) อปุสรรค (Threats)     
         ส่วนท่ี 5 การคาดคะเนงบกาํไรขาดทุน (Profit and loss statement) และการศึกษา 
                    ความเป็นไปได้ทางการตลาด (Marketing feasibility study) 
ขัน้ท่ี 2 การวางแผนการตลาด (Marketing planning)   
          ส่วนท่ี 1 การกาํหนดวิสัยทัศน์ ภารกิจ และเป้าหมาย 
         ส่วนท่ี 2 การกาํหนดเป้าหมายและวัตถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing goals  
                    and objectives)         
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         ส่วนท่ี 3 การวิจัยและการกาํหนดตลาดเป้าหมาย (Researching and identifying  
                    target market)  
         ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ตลาดเป้าหมาย/ลูกค้าและพฤตกิรรมการซือ้อาหารไทย 
                    (Analyzing market/ customer and buying behavior) 
           ส่วนท่ี 5  กลยุทธ์การสร้างคุณค่าตรา (Brand equity strategy) 
                  กลยทุธ์ท่ี 1  กลยทุธ์การตลาดตามเป้าหมาย (Target marketing) 

กลยทุธ์ท่ี 2  การสร้างให้เกิดความเหนือกว่าทางการแขง่ขนั (Superior 
competitiveness) โดยใช้กลยทุธ์การสร้างให้เกิดข้อได้เปรียบทางการ
แขง่ขนั (Competitive advantage strategy)  

กลยทุธ์ท่ี 3  การสร้างข้อได้เปรียบทางการแขง่ขนัด้านเทคนิค (Brand competitive 
advantage toward technical performance) 

                 กลยทุธ์ท่ี 4  การสร้างความรู้สกึท่ีดีให้กบัลกูค้า 
                 กลยทุธ์ท่ี 5  ความคุ้มคา่ของราคา (Perceived value) 
                 กลยทุธ์ท่ี 6  การเสริมสร้างวิจารณญาณท่ีดีให้กบัลกูค้า (Consideration) 
        ส่วนท่ี 6  กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix strategies = 10Ps) ดังนี ้
               1. กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ (Product strategies)  
               2. กลยทุธ์ด้านราคา (Price strategies)  
               3. กลยทุธ์ด้านทําเลท่ีตัง้/สถานท่ี (Place/Location strategies) 
               4. กลยทุธ์ด้านการส่ือสารการตลาด [Promotion/Integrated marketing  
                   communication (IMC) Promotion strategies]  
               5. กลยทุธ์ด้านบคุคล (People strategies)  
               6  กลยทุธ์สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment strategies)  
               7. กลยทุธ์ด้านกระบวนการ (Process strategies)  
               8. กลยทุธ์ด้านการเพิ่มผลผลิตและคณุภาพ (Productivity and quality strategies)                   
               9. กลยทุธ์ด้านการจดัแพ็คเกจและโปรแกรม (Packaging and program  strategies )  
              10. กลยทุธ์ด้านการเป็นหุ้นสว่นธุรกิจ (Partnership strategies)  
ขัน้ท่ี 3 การปฏิบัตแิละการควบคุมทางการตลาด (Marketing implementation and marketing  
         control) 
 

 ขัน้ท่ี 1 การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด (Marketing situation analysis) 

ดังนี ้

  ส่วนท่ี 1 บทสรุปสําหรับผู้บริหาร (Executive summary) รายละเอียดอยู่ในส่วนต้น

ของแผนงานวิจยันี ้ 
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ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในขององค์การ (Analyzing internal 

marketing situation): การทบทวนผลการทาํงาน (Performance review) และแนวโน้มใน

อนาคต (Trends)  

   1. การทบทวนเป้าหมายและวัตถุประสงค์ทางการตลาด (Review of 

marketing goals and objectives) ร้านอาหารส่วนใหญ่เป็นร้านขนาดย่อม หาบเร่ แผงลอย 

รถเข็น ในย่านตา่งๆ ดงันี ้(1) บริเวณถนนข้าวสาร (2) บริเวณเลียบแม่นํา้เจ้าพระยา (3) บริเวณสี

ลม/บางรัก/สาทร (4) บริเวณสุขุมวิทตอนต้น/ราชประสงค์ (5) บริเวณสุขุมวิทตอนกลาง (อโศก/

ประสานมิตร/ทองหล่อ/เอกมัย) และ (6) บริเวณท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ   โดยทั่วไปมี

วตัถปุระสงค์เพ่ือขายลกูค้าในแหล่งท่องเท่ียวใน 5 แหล่งนี ้โดยทัว่ไปมุ่งยอดขาย กําไรโดยใช้หลกั

ความพอเพียง และต้องการให้ขายหมดในแต่ละวนั ในช่วงเทศกาลท่องเท่ียวมีลูกค้ามามาก ก็จะ

ปรับปริมาณอาหารให้ตรงกับความต้องการของลูกค้า ส่วนเมนูอาหารสุขภาพก็ได้เพิ่มเข้าไปใน

เมนอูาหารอ่ืนๆ 

  2. การทบทวนกลยุทธ์และผลการทาํงานทางการตลาดในปัจจุบัน (Review of 

current marketing strategy and performance) กลยทุธ์ของร้านอาหารขนาดเล็กนัน้จะต้องยึด

หลัก ดังนี ้(1) จัดเมนูอาหารและการปรุงอาหารให้อร่อยท่ีตรงกับความต้องการของลูกค้าใน

บริเวณนัน้ โดยเพิ่มเมนูสขุภาพเข้าไป (2) ยึดหลกัความสะดวก เป็นท่ีสงัเกตเห็นได้ง่าย ใกล้ท่ีพกั

ของลูกค้า (3) การตัง้ราคา โดยยึดหลกัความคุ้มค่าของราคา (4) การส่ือสารการตลาด เน้นการ

โฆษณาแผ่นป้ายหน้าร้าน ป้ายท่ีติดตามรถเข็นเป็นภาษาองักฤษ ป้ายบอกราคา บางร้านมี ภาพ

เมนอูาหารประกอบ 

  3. การทบทวนทรัพยากรขององค์การท่ีมีในปัจจุบันและท่ีคาดว่าจะต้องใช้ 

(Review of current and anticipated organizational resources) ทรัพยากรของร้านอาหาร

ขนาดเล็กท่ีใช้มีดงันี ้(1) ใช้วตัถุดิบ พืชผกั ผลไม้ในท้องถ่ินตามฤดูกาลและวตัถุดิบท่ีเป็นอาหาร

เพ่ือสขุภาพ เชน่ เห็ด ถัว่ตา่งๆมาใช้ประกอบอาหาร (2) ผู้ประกอบการร้านอาหารขนาดเล็กอาจจะ

ปรุงอาหารเอง และมีพนักงานเสิร์ฟประมาณ 1-2 คน หรือมีลักษณะเป็นธุรกิจในครอบครัว 

(Family business) เชน่ ภรรยาปรุงอาหาร สามีขาย ลกูช่วยเสิร์ฟ เป็นต้น (3) ภาชนะท่ีใช้เป็นแบบ

เรียบง่าย มีความทนทาน ราคาถกู เชน่ สแตนเลส พลาสตกิ เป็นต้น 

  4. การทบทวนประเด็นด้านวัฒนธรรมและโครงสร้างภายในองค์กรใน

ปัจจุบันและท่ีคาดเอาไว้ในอนาคต (Review of current and anticipated cultural and 

structural issues) ในธุรกิจอาหารแบบ SMEs จะต้องยึดหลกัการพฒันาเมนอูาหารสขุภาพเพิ่ม

เข้าไปในเมนูอาหารอ่ืนๆ เพ่ือเป็นทางเลือกให้กับลูกค้า เช่น สุกี ้อาจมีเมนูชุดผกั ผัดไทยไร้เส้น 

เกาเหลา ยําผลไม้นานาชนิด นํา้ผกั-ผลไม้ป่ันไมใ่สนํ่า้ตาล นํา้ใบบวับก นํา้ใบยา่นาง เป็นต้น  
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  5. การสาํรวจผลการทาํงาน (Performance review) ของผู้ประกอบการภตัตาคาร/

ร้านอาหาร ดงันี ้(1) สํารวจยอดขาย กําไร และคําติ-ชมของลกูค้าเป็นรายวนั  (2) หาแนวทางในการ

แก้ไขปรับปรุงตามคําติ-ชมของลกูค้า (3) สร้างสรรค์เมนูอาหารสขุภาพใหม่ๆ แล้วทดสอบตลาดว่า

ลกูค้าชอบหรือไม ่

  6.  การนําเสนอสิ่งท่ีมีคุณค่า (Value proposition) ธุรกิจร้านอาหาร/ภตัตาคารสขุภาพ 

จะต้องนําเสนอสิ่งท่ีมีคณุคา่วา่อาหารท่ีตนนําเสนอนัน้เป็นอาหารท่ีมีคณุคา่ตอ่สขุภาพ ทัง้อย่างไม่

เป็นทางการ ซึ่งเป็นการอธิบายโดยผู้ ขายหรือพนกังาน หรืออาจจะนําเสนออย่างเป็นทางการ เช่น จัดโชว์

อาหารไว้หน้าร้าน การติดตัง้ป้ายโฆษณาไว้ข้างฝาหรือหน้าร้านท่ีชีถึ้งกลุ่มอาหารสุขภาพ ในเมนู

ของร้านควรระบุว่ามีเมนูอาหารสุขภาพอะไรบ้าง พร้อมกับมีภาพประกอบ การระบุเมนูอาหารสุขภาพ             

ยอดนิยมของร้าน พร้อมภาพถ่ายไว้โชว์หน้าร้านหรือตดิไว้ข้างฝา เป็นต้น 

 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก (External environment) 

  1.  การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (Competitor analysis) ในแหล่งท่องเท่ียว 5 แหล่ง ดงันี ้ 

(1) บริเวณถนนข้าวสาร (2) บริเวณเลียบแม่นํา้เจ้าพระยา (3) บริเวณสีลม/บางรัก/สาทร (4) 

บริเวณสขุุมวิทตอนต้น/ราชประสงค์ (5) บริเวณสขุมุวิทตอนกลาง (อโศก/ประสานมิตร/ทองหล่อ/

เอกมยั) และบริเวณท่าอากาศยานสวุรรณภูมิ แตล่ะแหล่งจะมีคูแ่ข่งขนัในธุรกิจอาหารมีมากมาย

ทัง้คูแ่ข่งขนัท่ีจําหน่ายอาหารสุขภาพและคู่แข่งขนัท่ีจําหน่ายอาหารอ่ืนๆ เพราะถือว่าเป็นสินค้าท่ี

ทดแทนกันได้ ธุรกิจอาหารในกรุงเทพมหานครถือได้ว่ามีศกัยภาพของตลาดสูงมากและมีการ

แข่งขันสูงมากเช่นเดียวกัน ซึ่งเป็นร้านอาหารท่ีเหมือนกันสามารถทดแทนกันได้ ส่วนใหญ่เป็น

อาหารจานเดียว ก๋วยเต๋ียว ข้าวแกง ซึ่งนกัท่องเท่ียวมกัจะเลือกบริโภคจากรสชาติ ความสะดวก 

และอธัยาศยัของเจ้าของร้าน ร้านไหนท่ีมีคนมากลกูค้าจะประเมินว่าร้านนัน้น่าจะมีรสชาติอร่อย 

การตัง้ราคาร้านอาหารของแตล่ะร้านจะใกล้เคียงกนั  

  รูปแบบการแข่งขนั มีดงันี ้(1) ธุรกิจขนาดเล็ก จะตัง้ราคาใกล้เคียงกนั เปรียบเสมือน

ตลาดแข่งขันสมบูรณ์ หากผู้ประกอบการสามารถตัง้ราคาได้สูงก็ต่อเม่ือเมนูอาหารมีรสชาติดี

เหนือกว่าคูแ่ข่งขนั (2) ภตัตาคารขนาดใหญ่สามารถตัง้ราคาให้สงูกว่าคู่แข่งขนัได้ แตต้่องยอมรับ

ว่าเมนูอาหารต้องสามารถดึงดูดลูกค้าได้ดีกว่า มีร้านอาหารบางร้านท่ีส่ีเสาเทเวศร์ ซึ่งรสชาติ

อาหารดีมาก แตต่ัง้ราคาสงูกว่าคูแ่ข่งขนัมาก ซึ่งลกูค้าในบริเวณนัน้ไม่ยอมรับราคาท่ีสงูได้ จึงต้อง

ปิดกิจการ (3) ห้องอาหารในโรงแรม จําเป็นต้องพิจารณาคูแ่ข่งขนัเช่นกนั แม้ว่าโรงแรมระดบั 4-5 

ดาวมีห้องอาหารหลายประเภท ซึ่งสามารถตัง้ราคาแตกตา่งกนัตามวตัถดุิบท่ีใช้ แต่อย่างไรก็ตาม

ต้องวิเคราะห์ราคาของคูแ่ขง่ขนั และราคาท่ีลกูค้ายอมรับได้ (4) ห้องอาหารในโรงแรมมีการแข่งขนั
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สงูมาก การจดัเมนอูาหารตอนเช้าสําหรับนกัท่องเท่ียวท่ีมาพกัอาจจะรวมอยู่ในราคาห้องพกั หรือ

แยกตา่งหากให้ลกูค้าเลือก ทัง้นี ้ต้องพิจารณาสถานการณ์การแขง่ขนัในบริเวณใกล้เคียงด้วย ส่วน

เมนูอาหารกลางวันหรืออาหารเย็นนักท่องเท่ียวมีแนวโน้มท่ีจะไปรับประทานอาหารภายนอก

โรงแรมมากกว่า (5) ขีดความสามารถ/ความสําเร็จเม่ือเปรียบเทียบกบัคูแ่ข่งขันท่ีอยู่ใกล้เคียงกัน 

ในรูปแบบการแข่งขันนัน้ ถ้าสามารถแข่งขันได้ 2 แบบ คือ การแข่งขันด้านราคา เช่น การให้

ส่วนลด การตัง้ราคาถกูสําหรับบปุเฟ่ต์/set menu และการแข่งขนัท่ีไม่ใช่ราคา เช่น เน้นคณุภาพ

การให้บริการต้อนรับท่ีดี เมนูอาหารท่ีหลากหลายและโดดเด่น มีภาพลกัษณ์และช่ือเสียงดีกว่า 

ตลอดจนมีสภาพแวดล้อมภายในห้องอาหารและภายนอกท่ีดีก็สามารถตัง้ราคาสงูกว่าได้ ในกรณี

ท่ีเป็นโรงแรมระดบั 5 ดาวท่ีมีช่ือเสียง 

  2. การวิเคราะห์ด้านตลาด ลูกค้าและพฤติกรรมผู้บริโภค (Market, customer 

and consumer behavior analysis) จากผลการวิจยัเชิงปริมาณโดยการเก็บแบบสอบถามจาก

นกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาต ิ5 กลุ่ม ดงันี ้  (1) บริเวณถนนข้าวสาร (2) บริเวณเลียบแม่นํา้เจ้าพระยา 

(3) บริเวณสีลม/บางรัก/สาทร (4) บริเวณสุขุมวิทตอนต้น/ราชประสงค์ (5) บริเวณสุขุมวิท

ตอนกลาง (อโศก/ประสานมิตร/ทองหล่อ/เอกมยั) และบริเวณท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ  ซึ่งกลุ่ม

ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นกลุ่มแบ็คแพ็คเกอร์เป็นส่วนใหญ่ โดยมีเหตจุงูใจในการซือ้ คือ  รสชาติดี 

ราคาสมเหตสุมผล สะดวกและรวดเร็ว นอกจากนีย้งัมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อความภักดี ดงันี ้สิ่งท่ีควร

พิจารณา (Consideration) ได้แก่ ความชอบอาหาร จากการแนะนําของบคุคลอ่ืน  ความสมัพนัธ์

เป็นการสว่นตวักบัร้าน  ความเหนือกว่า (Superior) ได้แก่ ความเหนือกว่าเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน ข้อ

ได้เปรียบเม่ือเทียบกับร้านอ่ืน  ความรู้สึกของลูกค้า (Feeling) ได้แก่  รู้สึกปลอดภัยอบอุ่น และ

เพลิดเพลินในการรับประทาน. ความคุ้มคา่ด้านราคา (Monetary price) ได้แก่ ราคาสมเหตสุมผล 

อาหารท่ีร้านนีคุ้้มคา่เงิน เป็นการซือ้ท่ีเหมาะสม และประหยดัเงิน ลกัษณะการทํางานด้านเทคนิค 

(Technical performance) ได้แก่ ความอร่อย ความหลากหลายและความโดดเดน่ของเมน ู

  สําหรับนกัท่องเท่ียวท่ีมาพกัในโรงแรมก็จะรับประทานอาหารเช้าในโรงแรม ส่วนมือ้

กลางวนัจะเป็นกลุ่มคนทํางานท่ีมารับประทานอาหารบฟุเฟ่ต์ในโรงแรม และมือ้เย็นจะเป็นลูกค้า

ท่ีมากับครอบครัว การพบปะสงัสรรค์ ระหว่างเพ่ือนฝูงของคนกรุงเทพ กลุ่มผู้บริโภคสงูอายสุ่วน

ใหญ่คํานึงถึงสุขภาพโดยมุ่งท่ีอาหารสุขภาพโดยเป็นอาหารประเภทไขมนัต่ํา อาหารประเภทผัก

และปลา ซึ่งในประเด็นนีธุ้รกิจอาหารไทยควรนําไปประยุกต์ใช้พัฒนาเมนูอาหารไทย ให้เป็น

อาหารสขุภาพ  

  3. การวิเคราะห์การเปล่ียนแปลงด้านเทคโนโลยี (Changes in technology 

analysis) ความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยี ซึ่งผู้ประกอบการร้านอาหารจะต้องใช้กลยทุธ์การตลาด
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เชิงปฏิสมัพนัธ์ (E-active marketing) เชน่ อินเทอร์เน็ต การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ โทรศพัท์มือถือ 

การโฆษณาออนไลน์ Spiraling, Blogs, เครือข่ายสงัคมออนไลน์ (Online social networks) เช่น 

Facebook, Twitter, Combined social programs 

  4. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกอ่ืนๆท่ีเก่ียวข้อง (Other external 

environment analysis) เช่น สภาพเศรษฐกิจโลกมีผลตอ่ธุรกิจภตัตาคารน้อย เพราะราคาอาหาร

ไทยมีราคาถกูกวา่อาหารชาตอ่ืิน สว่นเสถียรภาพทางการเมืองส่งผลตอ่โอกาสของธุรกิจอาหาร อีก

ทัง้ทรัพยากรธรรมชาติท่ีอุดมสมบูรณ์ จึงเป็นโอกาสสําหรับธุรกิจอาหารไทยท่ีได้ใช้วัตถุดิบท่ีมี

ต้นทนุต่ําแตมี่คณุภาพดี  และมีความหลากหลาย ซึง่สามารถนํามาใช้ในการพฒันาอาหารสขุภาพ

ได้อยา่งหลากหลาย  

 ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ SWOT และประเด็นสําคัญ (Key issues) การวิเคราะห์ 

SWOT เป็นการวิเคราะห์จดุแข็ง (Strengths) จดุอ่อน (Weaknesses) โอกาส (Opportunities) 

และอปุสรรค (Threats) ซึง่ถือวา่มีอิทธิพลตอ่การกําหนดกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจอาหารสขุภาพ 

โดยมีรายละเอียดดงันี ้

  1. การวิเคราะห์ SWOT ประกอบด้วย (1) จุดแข็ง (Strengths) (2) จุดอ่อน 

(Weaknesses)  มีดงันี ้

 

จุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) 

- อาหารไทยมีเมนูอาหารให้เลือกหลากหลายจึง

สามารถพฒันาเป็นอาหารสขุภาพได้โดยง่าย โดย

ใช้หลักการออกแบบและความคิดสร้างสรรค์

ประกอบ 

- ประเทศไทยมีวัตถุดิบท่ีสามารถใช้ในการปรุง

อาหารท่ีอุดมสมบูรณ์ ไม่ว่าจะเป็นผกัและผลไม้

นานาชนิด ซึ่งมีเกือบทุกฤดูกาลท่ีผู้ประกอบการ

สามารถเลือกมาปรับเป็นเมนูอาหารสุขภาพได้

เป็นอยา่งดี 

- อาหารไทยมีภาพลกัษณ์ท่ีดีอยู่แล้ว จึงสามารถนํา

เมนอูาหารไทยมาประยกุต์เป็นเมนอูาหารสขุภาพ

ได้อยา่งหลากหลากและเป็นไปโดยง่าย 

-  ร้านอาหารขนาดเล็ก หาบแร่ แผงลอย 

รถเข็น บางร้านขาดมาตรฐานด้าน

คุณภาพ ขาดความสะอาด และขาด

ความปลอดภยัในการบริโภค 

-  ผู้ ประกอบการธุรกิจขนาดเล็กส่วนใหญ่

ขาดความรู้ความเข้าใจในเร่ืองความเป็น

อาหารสขุภาพ เน่ืองจากส่วนใหญ่อาศยั

ประสบการณ์ท่ีมีอยู่เดิม ดงันัน้ความคิด

ริ เ ร่ิมในการปรับใ ห้ เ ป็นเมนูอาหาร

สขุภาพจงึยากลําบางพอสมควร 

-  เมนูอาหารไทยบางเมนูเป็นอาหารท่ีมี

คอเรสตอรอลสูง ขนมหวานไทยตระกูล

ทอง  ผัดไทย ต้ม ยํากุ้ ง  เหล่ า นี เ้ ป็น

ภาพลกัษณ์อาหารท่ีทานแล้วอ้วนคอเรส 

ตอรอลสงู 
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  (3) โอกาส (Opportunities) (4) อปุสรรค (Threats) มีดงันี ้

 

โอกาส (Opportunities) อุปสรรค (Threats) 

- กระแสความนิยมอาหารสุขภาพจํานวนมาก 

เน่ืองจากผู้บริโภคมีความห่วงใยสุขภาพจํานวน

มาก อีกทัง้กระแสความนิยมในความต้องการมี

บุคลิกภาพท่ีดี หุ่นดี ไม่อ้วน และข้อมูลข่าวสาร

เก่ียวกับปัญหาโรคภัยไข้เจ็บท่ีเกิดจากคอเรส            

ตอรอลสูง โรคเบาหวาน โรคอ้วน เหล่านีถื้อว่า

เป็นโอกาสของอาหารสขุภาพ 

- ศกัยภาพการท่องเท่ียวของประเทศไทยมีสูงมาก 

อีกทัง้กรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวงของไทย จึง

มีนักท่องเ ท่ียวมาพํานักเป็นจํานวนมาก ซึ่ ง

ผู้บริโภคเหล่านีก็้จะรับประทานอาหารด้วย จึงถือ

ว่าเป็นโอกาสของผู้ ประกอบการธุรกิจอาหาร

สขุภาพด้วย 

- ชาวต่างชาติรู้จัก คุ้ นเคย และมีความภักดีต่อ

อาหารไทยมาก่อน เน่ืองจากเคยมาหลายครัง้ 

และเคยบริโภคอาหารไทยมาแล้ว ดงันัน้การปรับ

เมนอูาหารไทยให้เป็นอาหารสขุภาพจึงมีโอกาสท่ี

จะทําให้นกัท่องเท่ียวได้เกิดการทดลองบริโภคได้

โดยง่าย 

- นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติรับรู้ว่าการบริโภคอาหาร

ในกรุงเทพมหานครมีความคุ้มคา่ของราคาสงูกว่า

ประเทศอ่ืน และส่วนใหญ่จะมีความคุ้มค่ากว่า

อาหารของประเทศของตนด้วย 

-  การแข่งขันของร้านอาหารในกรุงเทพมหานคร 

สงูมาก มีร้านอาหารทุกท่ีท่ีมีผู้คนสญัจร

ไปมา ทัง้ร้านขนาดใหญ่ ขนาดปานกลาง 

ขนาดเล็ก  รวมทั ง้หาบแร่  แผงลอย 

รถเข็น ฯลฯ เหล่านีเ้ป็นอุปสรรคต่อการ

นําเสนอเมนอูาหารสขุภาพ  

-  เมนอูาหารอ่ืน อาจจะมีรสชาติดีกว่า และ

มีให้เลือกหลากหลายมากกว่า เหล่านี ้

นักท่อง เ ท่ี ยวสามารถ เ ลือกบริ โภ ค

เมนอูาหารอ่ืนๆ ได้ตามใจชอบ 

-  เมนอูาหารอ่ืนๆ โดยทัว่ไปจะราคาถกูมาก 

โดยเฉพาะอย่างย่ิงข้าวแกง ก๋วยเต๋ียว 

และอาหารจานเดียวอ่ืนๆ ซึ่งการพฒันา

เมนอูาหารสุขภาพบางเมนตู้องใช้ต้นทุน

สูง ซึ่งอาจส่งผลทําให้ราคาอาหารไทย

สขุภาพแพงกวา่อาหารทัว่ไป   

- ผู้ บริโภคท่ีสนใจซือ้อาหารสุขภาพใน

ก รุ ง เ ท พ ม ห า น ค ร จ ะ ห า ซื อ้ ไ ด้ ย า ก 

เน่ืองจากมีร้านท่ีขายอาหารสุขภาพ

โดยตรงน้อย 

 

ส่วนท่ี 5 การคาดคะเนงบกําไรขาดทุน (Profit and loss statement) และการศึกษา 

ความเป็นไปได้ทางการตลาด (Marketing feasibility study) งบกําไรขาดทนุเป็นรายงานท่ี 

แสดงรายได้ ค่าใช้จ่าย และกําไรหรือขาดทุน การคาดคะเนงบกําไรขาดทุนจะทําให้ทราบรายได้ 

และค่าใช้จ่ายท่ีจะเกิดขึน้ จากการนําผลิตภัณฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดและใช้เป็นแนวทางในการ

วางแผน และการตดัสินใจลงทนุ การคาดคะเนงบกําไรขาดทนุ ผู้ประกอบการจะต้องพิจารณาจาก
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ความต้องการของตลาดว่ามีความต้องการซือ้มากน้อยเพียงใด  จากนัน้จึงประมาณการณ์ต้นทุน

วตัถดุบิท่ีใช้ แล้วนํามาคาดคะเนความสามารถในการทํากําไรของธุรกิจ    

 

 ขัน้ท่ี 2 การวางแผนการตลาด (Marketing planning) ประกอบด้วย  

ส่วนท่ี 1 การกาํหนดวิสัยทัศน์ ภารกิจ และเป้าหมาย ดงันี ้

   1.  วิสัยทัศน์ (Vision)  อาหารไทยสขุภาพ เพ่ือสขุภาพท่ีดีของคณุ (Good Healthy 

food for your good health)  

  2.  ภารกิจ (Mission) ดงันี ้(1) การสร้างคณุคา่ตราอาหารสขุภาพให้แข็งแกร่ง (2) 

การปรับกลยทุธ์การตลาดบริการสําหรับอาหารสขุภาพให้เป็นไปตามแผนการตลาดท่ีกําหนดไว้  

  3.  เป้าหมาย (Goal)/วัตถุประสงค์ (Objectives) ต้องการยอดขายและกําไรท่ีอยู่

รอดได้ในแตล่ะวนั และแตล่ะเดือน 

 ส่วนท่ี 2 การกําหนดเป้าหมายและวัตถุประสงค์ทางการตลาด (Marketing goals 

and objectives) เป้าหมาย/วตัถปุระสงค์ (Goals/Objectives) ต้องการยอดขายและกําไรท่ีอยู่รอด

ได้ในแต่ละวนั และแต่ละเดือน และหรือแตล่ะปี ท่ีธุรกิจขนาดเล็กต้องการยอดขายและกําไรท่ีอยู่

รอดได้ในแตล่ะวนั 

 ส่วนท่ี 3 การวิจัยและการกําหนดตลาดเป้าหมาย (Researching and identifying 

target market) กําหนดตลาดเป้าหมายของธุรกิจอาหารไทยสําหรับกลุ่มเป้าหมายหลักและ

กลุ่มเป้าหมายรอง ท่ีเลือกรับประทานอาหารไทย ดงันี ้(1) บริเวณถนนข้าวสาร และ (2) บริเวณ

เลียบแม่นํา้เจ้าพระยา (3) บริเวณสีลม/บางรัก/สาทร (4) บริเวณสขุุมวิทตอนต้น/ราชประสงค์ (5) 

บริเวณสุขุมวิทตอนกลาง (อโศก/ประสานมิตร/ทองหล่อ/เอกมยั) และ (6) บริเวณท่าอากาศยาน

สุวรรณภูมิ ซึ่งส่วนใหญ่เป็นนักท่องเท่ียวแบ็คแพ็คเกอร์ อายุยังน้อย จึงยังไม่คํานึงถึงอาหาร

สุขภาพ โดยทั่วไปจะยึดหลักความคุ้มค่าของราคา ความสะดวกรวดเร็วในการบริโภคเป็นหลัก 

ดงันัน้ SMEs แต่ละร้านต้องมุ่งลกูค้าท่ีอยู่ในบริเวณใกล้เคียงเท่านัน้ ทัง้นีต้้องมีการวิจยัอย่างไม่

เป็นทางการ โดยอาศยัคําติ-ชมของลูกค้าเป็นหลกั อีกทัง้พิจารณาว่าเมนูอาหารใดท่ีขายดีก็จะทํา

เมนูนัน้เป็นเมนูหลกั ส่วนเมนูอาหารสุขภาพนัน้อาจจะทําเสริมขึน้มาแล้วทดสอบตลาดว่าเป็นท่ี

ยอมรับของลกูค้าหรือไม ่  

 ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ตลาดเป้าหมาย/ลูกค้าและพฤติกรรมการซือ้อาหารไทย 

(Analyzing market/ customer and buying behavior) ดงันี ้

  1. การวิเคราะห์ตลาด ลูกค้า และพฤติกรรมผู้บริโภค ลกูค้าท่ีเป็นนกัท่องเท่ียว 

ท่ีบริโภคอาหารสขุภาพสามารถจําแนกได้ตามเกณฑ์ดงันี ้
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   1.1 การแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ภูมิศาสตร์ ประกอบด้วย  (1) บริเวณถนน

ข้าวสารและบริเวณใกล้เคียง (ท่าพระจันทร์ ท่าพระอาทิตย์ บางลําพู บางขุนพรหม เทเวศน์ เป็นต้น) 

นกัท่องเท่ียวในบริเวณนีเ้ป็นกลุ่มท่ีเรียกว่าแบคแพ็คเกอร์ มีรายได้ค่อนข้างต่ํา อายุค่อนข้างน้อย 

สว่นใหญ่จะบริโภคอาหารจานเดียว เหตจุงูใจให้ซือ้อาหาร คือ มีความคุ้มคา่ของราคา รสชาติดี มี

ความสะดวกรวดเร็ว มีให้เลือกหลากหลาย ลกัษณะการบริโภคก็จะเป็นการบริโภคจากร้านอาหาร

ขนาดเล็ก หาบแร่แผงลอย รถเข็น ฯลฯ (2) บริเวณเลียบแม่นํา้เจ้าพระยา นกัท่องเท่ียวในกลุ่มนีจ้ะ

มีลกัษณะคล้ายคลึงกับนกัท่องเท่ียวในถนนข้าวสาร แต่ก็ยงัมีกลุ่มอ่ืนท่ีใช้บริการเรือสําราญ เช่น 

เจ้าพระยาครุยส์  เจ้าพระยาปร๊ินเซส แกรนด์เพิรล์ ริเวอร์ไซด์ โอเรียลเท็ล เป็นต้น และมีบางกลุ่มท่ี

ใช้บริการล่องเรือของร้านอาหาร เช่น ร้านอาหารขนาบนํา้ กินลมชมสะพาน ซึ่งจะรับประทานอาหาร                   

ภายในเรือ (3) ลกูค้าในบริเวณสีลม/บางรัก/สาธร นกัท่องเท่ียวเป็นกลุ่มท่ีมีรายได้สงูกว่ากลุ่มท่ี 1 

มักจะบริโภคอาหารตามร้านอาหารขนาดกลางและเล็กท่ีอยู่ในบริเวณนัน้ (4) บริเวณสุขุมวิท

ตอนต้น/ราชประสงค์ เป็นนกัท่องเท่ียวมีรายได้ระดบัปานกลาง นิยมรับประทานอาหารและด่ืมใน

บาร์เบียร์ นิยมอาหารประเภทกับแกล้ม เช่น ยําต่างๆ เป็นต้น ในประเด็นนีอ้าจจะเพิ่มอาหาร

สุขภาพในเมนูอาหารประเภทยําได้ และ(5) บริเวณสุขุมวิทตอนกลาง และตอนปลาย (อโศก/

ประสานมิตร/ทองหล่อ/เอกมัย) เป็นกลุ่มลูกค้าท่ีมีรายได้สูงกว่ากลุ่มอ่ืนๆ ข้างต้น ส่วนใหญ่

รับประทานอาหารในร้านท่ีจําหน่ายเคร่ืองด่ืมบาร์เบียร์ เป็นร้านขนาดเล็ก มีพนกังานคอยเรียก

ลูกค้า นิยมบริโภคอาหารประเภทกับแกล้มต่างๆ (6) บริเวณท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ เป็น

นกัท่องเท่ียวท่ีอยู่ในระหว่างรอคอยก่อนขึน้เคร่ือง หรือพกัรอเคร่ือง ลงจากเคร่ือง ส่วนใหญ่ก็จะ

รับประทานอาหารอยู่ในบริเวณท่าอากาศยาน มกัจะเป็นอาหารจานเดียว ราคาค่อนข้างสูง ซึ่ง

ไมไ่ด้เจาะจงวา่เป็นเมนอูาหารสขุภาพ แตจ่ะเน้นความสะดวก รวดเร็วเทา่นัน้  

   1.2  การแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์ขนาดของธุรกิจ ดังนี ้(1) ผู้ ประกอบการ

ร้านอาหารขนาดเล็ก หาบแร่แผงลอย รถเข็น กลุ่มลูกค้าส่วนมากเป็นกลุ่มแบ็คแพ็คเกอร์ ดงันัน้ 

ผู้ประกอบการจึงควรปรับเมนอูาหารให้เป็นอาหารจานเดียวและสตูรอาหารสขุภาพแบบไทยๆ ได้ 

เช่น สุกีสุ้ขภาพ ก๋วยเต๋ียวสุขภาพ (เต้าหู้ ใส่ผกัหลายชนิด) ราดหน้าเห็ดสูตรสุขภาพ ผดัไทไร้เส้น 

ผดัซีอิว้ไร้เส้น  ข้าวแกงเพ่ือสขุภาพ ยําไทยสูตรสุขภาพ ส้มตําผลไม้นานาชนิดสตูรสขุภาพ นํา้ผกั

ผลไม้ป่ันไม่ใส่นํา้ตาล เป็นต้น (2) ร้านอาหาร/ภัตตาคารท่ีมีมาตรฐานคณุภาพดีในโรงแรมขนาด

ใหญ่ กลุ่มลกูค้าจะเป็นกลุ่มผู้ พํานกัอยู่ในโรงแรมนัน้ โดยเน้นเมนูอาหารเช้าและเย็น บางโรงแรม

จะประสบความสําเร็จอย่างมากโดยมีลกูค้าท่ีมีรายได้ค่อนข้างสงูเข้ามาใช้บริการ เช่น โรงแรม 

โอเรียลเต็ล โรงแรมสโุขทยั โรงแรมดสุิตธานี เป็นต้น  ซึ่งจดัเมนูอาหารสขุภาพร่วมกบัเมนูอาหาร
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อ่ืนๆ เป็นแบบบฟุเฟ่ต์เวลากลางวนั  นกัท่องเท่ียวกลุ่มนีมี้รายได้สงู และคํานึงถึงสขุภาพ ดงันัน้จึง

นิยมเมนอูาหารเพ่ือสขุภาพมากกวา่กลุม่อ่ืนๆ 

   1.3  เหตุจูงใจในการตัดสินใจเลือกอาหารไทย กลยุทธ์ท่ีใช้มีดังนี ้(1) บริการ

รวดเร็ว รสชาตอิาหารอร่อย ตัง้ราคาสมเหตสุมผล เน้นความสะดวกรวดเร็ว เป็นต้น 

   1.4  ด้านรายการเมนอูาหารสขุภาพท่ีผู้บริโภคต้องการ ประกอบด้วย ต้มยํา ส้มตํา 

ยําตา่งๆ สกีุ ้ (1) ร้านอาหารขนาดเล็กสามารถนําเสนอเมนอูาหารสขุภาพเพิ่มเติม เช่น ซุปผกั ซุป

เห็ด ซุปฟักทอง ซุปถัว่ สลดัผกั ผกัผกั ยําเห็ด  นํา้เต้าหู้  นํา้ผกัผลไม้ป่ัน นํา้งาดํา นํา้ข้าวกล้องงอก 

นํา้เสาวรส นํา้ข้าวโพด นํา้องุ่น นํา้ลิน้จ่ี นํา้สบัปะรด นํา้มงัคดุ นํา้มะนาว นํา้มะตมู นํา้มะพร้าว นํา้

ชาเขียว นํา้พุดทรา ฯลฯ (2)  ร้านอาหารขนาดใหญ่ ส้มตําแอปเปิ้ล ก๋วยเต๋ียวลุยสวน และยํา

สมนุไพรปลากรอบ สลดั ร้านอาหารขนาดใหญ่มีหลายเมน ูทัง้อาหารเพ่ือสขุภาพและไม่ใช่อาหาร

เพ่ือสุขภาพ  โดยให้ความสําคัญของการใช้วัตถุดิบท่ีดีต่อสุขภาพ คือ เมนูอาหารหลากหลาย

รูปแบบ โดยร้านอาหารของโนโวเทลแตล่ะร้านจะต้องมีหนึ่งเมนูท่ีเป็นอาหารเพ่ือสขุภาพ ซึ่งเมนูนี ้

จะต้องมีองค์ประกอบ คือ (1) เป็นอาหารท่ีมาจากการปรุงโดยวิธีการนึ่ง อบหรือย่าง (2) ใช้

ส่วนผสมท่ีเป็นออแกนิกส์ (Organic) แต่ในประเทศไทยจะมีปัญหา คือ อาหารออแกนิกส์ใน

เมืองไทยมกัจะหมายถึงแคผ่กั ผลไม้ ยงัไม่มีออแกนิกส์ท่ีเป็นเนือ้สตัว์ เหมือนในตา่งประเทศ เมนู

เพ่ือสุขภาพท่ีได้รับความนิยม ได้แก่ ส้มตําแอปเปิ้ล ก๋วยเต๋ียวลุยสวน และยําสมุนไพรปลากอบ 

สลดั ซึง่เป็นอาหารไขมนัต่ํา 

 

 ส่วนท่ี 5 กลยุทธ์การสร้างคุณค่าตรา (Brand equity strategies) (รายละเอียดทัง้ 5 นี ้

ได้อธิบายไว้ในข้อเสนแนะ) 

  กลยุทธ์ท่ี 1  กลยุทธ์การตลาดตามเป้าหมาย (Target marketing)  

  กลยุทธ์ท่ี 2 การสร้างให้เกิดความเหนือกว่าทางการแข่งขัน (Superior 

competitiveness) โดยใช้กลยุทธ์การสร้างให้เกิดข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive 

advantage strategy)  

  กลยุทธ์ท่ี 3 การสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันด้านเทคนิค (Brand 

competitive advantage toward technical performance)  

  กลยุทธ์ท่ี 4 การสร้างความรู้สึกท่ีดีให้กับลูกค้า  

  กลยุทธ์ท่ี 5 ความคุ้มค่าของราคา (Perceived value)  

  กลยุทธ์ท่ี 6 การเสริมสร้างวิจารณญาณท่ีดีให้กับลูกค้า (Consideration)  
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 ส่วนท่ี 6 กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix strategies = 10Ps) 

  1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product strategies) มีดงันี ้

   1.1 อัตลักษณ์ตรา (Brand identity) กลยุทธ์ท่ีใช้ มีดงันี ้(1) มีทําเลท่ีตัง้ท่ีโดดเด่น           

(2) เน้นการปรุงสดและเสิร์ฟทันที ถึงแม้จะเป็นอาหารบุฟเฟ่ต์ก็เป็นอาหารปรุงสด (3) กําหนด

ตําแหน่งตราว่ามีมาตรฐานด้านอาหารเดียวกนั เช่น โรงแรมในเครือแอคคอร์ (Accor) (4) การตัง้

ราคาท่ีสมเหตสุมผล  

   1.2 ภาพลักษณ์ตรา (Brand image)  การสร้างภาพลกัษณ์ตราท่ีจะส่งผลต่อ

การยอมรับของสังคมในร้านอาหารและความผูกพันทางใจของลูกค้า กลยุทธ์ท่ีใช้ มีดังนี ้(1) 

ร้านอาหารขนาดเล็กเน้นการสร้างบรรยากาศ ความเรียบง่าย เพ่ือให้ลกูค้าเกิดความทรงจําท่ีดี (2) 

สร้างบรรยากาศของความสมัพนัธ์ระหว่างผู้บริโภค/นกัท่องเท่ียวด้วยกนั เพ่ือให้เกิดสงัคมระหว่าง

นักท่องเท่ียว เช่น เป็นร้านท่ีมีนักท่องเท่ียวชาติเดียวกันนิยมมารับประทานอาหารท่ีเดียวกัน เป็นต้น                   

(3) สร้างการรับรู้วา่เป็นร้านอาหารท่ีมีมาตรฐานและมีคณุภาพดี (4) ต้อนรับลกูค้าอย่างอบอุ่นด้วย

ความเป็นกนัเอง  

   1.3 ตําแหน่งตรา (Brand positioning) ตําแหน่งตรายึดตามการทํางานด้าน

เทคนิค 2 ประการ ดงันี ้(1) คือความอร่อย  (2) คือ ความหลากหลายของเมน ู(ดงัรูปซ้าย) อีกทัง้

ถ้ายดึตามความเหนือกวา่จะมุง่ท่ี (1) ความเหนือกว่าร้านอ่ืน (2) ข้อได้เรียบของอาหารท่ีเหนือกว่า 

(ดงัรูปขวา)  

 

 

 

 

 

 

                                   

กรณีนกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติ 

 

      1.4 เมนูอาหารสุขภาพ (Healthy food) : ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ (Product mix)           

และสายผลิตภัณฑ์ (Product line) กลยทุธ์ท่ีใช้ มีดงันี ้(1) ในร้านอาหารสามารถเพิ่มเมนอูาหาร

สขุภาพเข้าไปในส่วนประสมผลิตภณัฑ์ หรือเพิ่มสายผลิตภณัฑ์เมนอูาหารสขุภาพขึน้มา ทัง้นีต้้อง

มีอยู่ในเมนูท่ีให้ลูกค้าดู การเพิ่มเมนูอาหารสุขภาพขึน้มาต้องใช้หลักการพัฒนาท่ีสามารถ

ความอร่อย 

(อนัดบั 1) 

ความ

หลากหลาย

ของเมน ู

(อนัดบั 2) 

ความเหนือกวา่ร้านอ่ืน 

(อนัดบั 1) 

ข้อได้เปรียบ 

ของอาหารดีกวา่ 

(อนัดบั 2) 
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ตอบสนองความต้องการของลกูค้า โดยมีการทดสอบตลาดถึงการยอมรับของลกูค้าและศกัยภาพ

ในการทํากําไร (2) ร้านอาหารขนาดเล็กจะเน้นอาหารเพ่ือสขุภาพ ท่ีมีลกัษณะเหมือนกบัอาหารใน

ภตัตาคารโรงแรม แตร่าคาถูกกว่า เน้นวตัถดุิบท่ีดีมีคณุภาพ ส่วนใหญ่ก็จะเป็นเมนอูาหารดัง้เดิม 

แตก็่มีเมนท่ีูคดิขึน้มาใหม ่ (3) ร้านอาหารขนาดใหญ่มีหลายเมนใูห้ลกูค้าเลือก ทัง้เมนท่ีูเป็นอาหาร

สุขภาพและไม่ใช่อาหารสุขภาพ  โดยให้ความสําคัญในการใช้วัตถุดิบท่ีดีต่อสุขภาพ คือ 

เมนูอาหารหลากหลายรูปแบบ โดยร้านอาหารของโนโวเทลแต่ละร้านจะต้องมีหนึ่งเมนูท่ีเป็น

อาหารเพ่ือสขุภาพ ซึง่เมนนีูจ้ะต้องมีองค์ประกอบ คือ (3.1) เป็นอาหารท่ีมาจากการปรุงโดยวิธีการ

นึ่ง อบหรือย่าง (3.2) ใช้ส่วนผสมท่ีเป็นออแกนิกส์ (Organic) แตใ่นประเทศไทยอาหารออแกนิกส์

จะหมายถึงแคผ่กั ผลไม้ ยงัไมมี่ออแกนิกส์ท่ีเป็นเนือ้สตัว์เหมือนในตา่งประเทศ ซึ่งเมนเูพ่ือสขุภาพ

ท่ีได้รับความนิยม ได้แก่ ส้มตํา ก๋วยเต๋ียวลุยสวน และยําสมุนไพรปลากรอบ สลดั ซึ่งเป็นอาหาร

ไขมนัต่ํา  

  1.5 การสร้างสรรค์เมนู (Menu creation) การออกแบบเมนู (Menu design) 

และการพัฒนาเมนู (Menu development) และใช้หลกัทะเลสีนํา้เงิน (Blue Ocean) โดยการ

สร้างอุปสงค์ขึน้มาใหม่ (Demand creation) ของเมนูอาหารสุขภาพ มีกลยุทธ์ท่ีใช้ ดงันี ้ (1) 

ร้านอาหารบางร้านจะสร้างสรรค์เมนูใหม่ทุกๆ 2 เดือน หรืออาจจะเปล่ียนแปลงหน้าตาอาหาร 

ความเข้มข้นของเมนู เช่น  ซีฟู้ ดอบชีสหอยจากพระนารายณ์ ไข่เจียวสเปน นอกจากนีย้ังจัด

โปรโมชั่นในแต่ละวัน เช่น จัดเป็นเซ็ตโปรโมชั่นเมนูแนะนํา ได้แก่ อาหารญ่ีปุ่ น (2) ร้านอาหาร

ขนาดใหญ่จะให้ความสําคญักับกลุ่มลูกค้าว่าต้องการอะไร ก็จะจดัเตรียมเมนูนัน้ๆไว้ เน้นสร้าง

เมนอูาหารท่ีแปลกใหม ่ เน้นความสด ใหม่และปลอดภยัเป็นอนัดบัหนึ่ง  วตัถดุิบท่ีใช้ก็จะนํามาทํา

เป็นอาหารสําเร็จรูปพร้อมรับประทาน (Ready food)  โดยจะสัง่ซือ้วตัถุดิบใหม่ๆทุกวนั ซึ่งเป็น

วัตถุดิบท่ีหาได้ง่ายในท้องท่ีนัน้ๆ และใช้ส่วนผสมท่ีเป็นผักผลไม้ตามฤดูกาล  ศึกษาข้อมูลจาก

ความคิดเห็นและความชอบของลูกค้า แนวโน้มการบริโภคอาหารจากอินเทอร์เน็ต  และพิจารณา

ว่าลูกค้าในพืน้ท่ีเป็นใคร เช่น โรงแรม Lotus จะเพิ่มเมนูอาหารอินเดียเพราะมีคนไทยสญัชาติ

อินเดียอาศยัในบริเวณนัน้จํานวนมาก (3) คํานึงถึงประโยชน์ท่ีลูกค้าได้รับจากการรับประทาน

อาหาร เน้นรูปแบบการปรุงแบบ นึ่ง อบ  เพราะไม่มีไขมนั (4) ใช้หลกัทะเลสีนํา้เงิน (Blue Ocean) 

จะเล่ียงการแข่งขนัโดยตรงด้านราคา โดยเน้นท่ีการสร้างอุปสงค์ขึน้มาใหม่ (Demand creation) 

เช่น สร้างสรรค์เมนูขึน้มาใหม่แล้วจูงใจให้ลูกค้าเกิดความต้องการบริโภคซึ่งอาจจะใช้วิธีการ

ทดสอบตลาดก่อนในช่วงแรก เช่น ขายในราคาพิเศษในช่วงแนะนําเมนูใหม่ถือว่าเป็นการสร้าง

อปุสรรคให้กบัลกูค้า ซึง่ถือวา่เป็นการสร้างมลูคา่เพิ่มให้กบัเมนอูาหารสขุภาพเพ่ือให้เกิดประโยชน์
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หรือคณุคา่ทัง้ตอ่องค์กรและตอ่ลกูค้า โดยลกูค้าจะได้รับคณุคา่ท่ีแตกตา่งจากสินค้าอ่ืนๆ ในตลาด

ขณะท่ีองค์กรท่ีจะลดต้นทนุในสว่นท่ีไมจํ่าเป็นและนําไปสูก่ารเติบโตขององค์กร 

  1.6 การสร้างคุณภาพ/คุณค่าทางโภชนาการของอาหารสุขภาพ (Quality 

building/nutritional value of healthy food) กลยทุธ์ท่ีใช้ มีดงันี ้ (1) ร้านอาหารขนาดเล็กมีการ

ตรวจสอบรสชาติอาหารโดยให้พนักงานชิมอาหาร เลือกใช้วตัถุดิบท่ีนําเข้าท่ีมีคณุภาพดี และมี

ความปลอดภัยโดยนําเข้ามาจากมาเลเซีย สิงคโปร์ (2) ร้านอาหารขนาดใหญ่ให้ความสําคญักับ

รสชาติ ความสด ความปลอดภัยเท่าๆกัน  มีการฝึกอบรมพนกังาน การปรับปรุงคณุภาพอาหาร 

และรสชาติอาหาร (3) พฒันาคณุภาพอาหารสุขภาพ โดยคํานึงถึงความสะอาดของวตัถดุิบและ

เคร่ืองปรุง การเลือกใช้วตัถดุบิและเคร่ืองปรุงท่ีมีคณุภาพเเละมาตรฐาน เช่น สด สะอาด ปลอดภยั 

ใช้พืชผักชีวภาพ การใช้พืชผักท่ีมีโปรตีนทดแทนโปรตีนจากเนือ้สัตว์  (4) ศึกษาแนวโน้มความ

ต้องการขอลูกค้าเก่ียวกบัร้านอาหารเพ่ือสขุภาพ เช่น บางเมนมีูการปรุงแบบ Slow cooking คือ 

การทําให้อาหารสุกอย่างช้าๆ โดยใช้ความร้อนต่ํา เพ่ือไม่ให้เสียคณุคา่ทางโภชนาการ ได้แก่ การ

ตุน๋ ซึง่จะชว่ยให้อาหารเป่ือยนุม่และยอ่ยได้ง่าย นอกจากนีแ้นวโน้มการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงอย่าง

รวดเร็ว เชน่  เม่ือก่อนจะต้องเป็นอาหารจานใหญ่เน้นปริมาณมาก แตปั่จจบุนัเน้นจานเล็กปริมาณ

น้อยแตพ่อรับประทาน  มีการตกแตง่จานให้สวยงาม เป็นต้น เน่ืองจากถ้าปริมาณมาก ราคาแพง 

ลกูค้ารับประทานไม่หมดเพราะปริมาณมาก ลกูค้าจะเกิดความรู้สึกเสียดาย และทําให้ร้านอาหาร

เสียภาพลกัษณ์ได้วา่อาหารไมอ่ร่อย 

 2. กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategies) มีดงันี ้

  2.1 การตัง้ราคาท่ีแตกต่างกันตามประเภทของอาหาร (Price differentiation)  

เชน่ การตัง้ราคาเมนอูาหารตามวตัถดุบิท่ีใช้ (อาหารทะเลยอ่มมีราคาสงูกวา่อาหารประเภทเนือ้หม ู

การตัง้ราคาเมนอูาหารท่ีปรุงด้วยเห็ดชนิดตา่งๆ ตามต้นทนุท่ีซือ้มา เมนอูาหารท่ีปรุงจากพืชผกัใน

ท้องถ่ินยอ่มราคาถกูกวา่เมนอูาหารท่ีปรุงจากพืชผกัเมืองหนาว)  

  2.2 การตัง้ราคาท่ีแตกต่างกันตามกลุ่มของลูกค้า (Price discrimination) 

เชน่ กลุม่ลกูค้ากลุม่เล็กท่ีมาทอ่งเท่ียวเอง และกลุ่มท่ีมากบัทวัร์ ย่อมแตกตา่งกนั หรือลกูค้าประจํา

อาจจะให้สว่นลดพิเศษตามเง่ือนไขท่ีกําหนดไว้ 

  2.3 การตัง้ราคาให้แตกต่างกันตามฤดูกาลต่างๆ (Seasonal pricing) เช่น 

ให้สว่นลดพิเศษในชว่งนอกฤดกูาลทอ่งเท่ียว การลดราคาในวนัพธุ เป็นต้น 

  2.4 การเปล่ียนแปลงราคา (Flexible price) เช่น ร้านอาหารขนาดใหญ่จะพิจารณา

จากราคาของคู่แข่งขัน ความต้องการซือ้ของตลาด และการควบคุมต้นทุนของร้าน เช่น ราคา

อาหารบุฟเฟ่ต์ 550 บาท แต่ถ้ามีบตัรส่วนลดบตัรบางชนิดก็ลดราคาให้  สลดัราคาพิเศษ เป็นต้น 
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ซึ่งหลกัในการตัง้ราคาจะต้องทําให้เกิดลกูค้ารู้สึกถึงความคุ้มค่า เช่น ความคุ้มคา่ด้านการบริการ 

โดยจดัสรรบคุลากรให้เพียงพอกบัความต้องการของลกูค้า  ทําเลท่ีตัง้ท่ีสะดวกสบาย ความคุ้มค่า

ด้านราคา เชน่ ใช้วตัถดุิบท่ีมีคณุภาพดีคุ้มคา่กบัราคาท่ีจ่ายไป ได้แก่ เนือ้แกะจากนิวซีแลนด์ หอย

จากออสเตรเลีย เป็นต้น 

 3. กลยุทธ์ด้านทาํเลท่ีตัง้/สถานท่ี (Place/location strategies) โดยยึดหลกัความ

สะดวก ดงันี ้(1) ความสะดวกในการเข้าไปรับประทานอาหาร (2) ร้านอยู่ในบริเวณท่ีเป็นท่ีสงัเกต

ได้ง่าย (3) การเดินทางสะดวก (4) ร้านอาหารอยู่ในทําเลดี เช่น ใกล้ศนูย์การค้า ธนาคาร ตลาด 

รถไฟฟ้า (5) ร้านอาหารตัง้อยู่ใกล้กบัท่ีพกัของนกัท่องเท่ียว (6) มีท่ีจอดรถใกล้กบัร้านอาหาร แต่

อย่างไรก็ตาม หากร้านค้าท่ีมีทําเลท่ีเข้าถึงยาก จําเป็นต้องมีป้ายบอกทางเป็นระยะ ทางร้านก็จะ

เน้นบรรยากาศท่ีดี เชน่ ตดิแมนํ่า้ 

 4. กลยุทธ์ด้านการส่ือสารการตลาด (Promotion strategies) มีดงันี ้

  4.1 กลยุทธ์ด้านการโฆษณา (Advertising strategies) เช่น (1) การใช้แผ่น

ป้ายโฆษณาท่ีหน้าร้าน (2) การโฆษณาในเว็บไซต์และอินเทอร์เน็ต (3) การโฆษณาในนิตยสาร

ตา่งๆ (4) การโฆษณาประชาสมัพนัธ์ร่วมกบับตัรเครดติ 

  4.2 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Sales promotion strategies) เช่น (1) 

ลูกค้าท่ีมีบตัรสมาชิกก็จะได้ส่วนลดขึน้อยู่กับโปรโมชัน่นัน้ๆ (2) การใช้ส่วนลดมากกว่าเมนูแถม 

หรือวา่โปรโมชัน่อ่ืนๆท่ีลกูค้าจะสนใจน้อยกวา่สว่นลด (3) การใช้เครดติการ์ดเพ่ือสะสมแต้มสําหรับ

ร้านท่ีอยูใ่นเครือเดียวกนั (4) มีบตัรสมาชิก โปรโมชัน่ และถ้ามีบตัรเครดิตก็จะมีส่วนลด อาหารเช้า

ท่ีรวมคา่ห้อง 

  4.3 กลยุทธ์การตลาดทางตรง (Direct marketing strategies) เช่น (1) แตล่ะ

เดือนจะส่งโปรโมชัน่ของร้านผ่าน SMS ให้กับลูกค้า (2) แจ้งข่าวสารของโรงแรมไปยงัให้ลูกค้า

ภายในประเทศ 2 เดือนครัง้ 

  4.4 กลยุทธ์การขายผลิตภัณฑ์อาหารโดยใช้พนักงานขาย (Personal 

selling strategies)  เช่น (1) ให้พนกังานแนะนํารายการอาหาร เม่ือลกูค้าสัง่อาหารจานหลกัไป

แล้วจะมีพนกังานมาเสนอเมนขูนมหวานตอ่  

  4.5 กลยุทธ์การบอกต่อ (Word of mouth) เชน่ การบอกตอ่กนัทางอินเทอร์เน็ต 

ด้านการบริการซึ่งจะมีการเรียกช่ือแขก (Call get my name) ในแตล่ะวนัจะมีรูปของลกูค้า ท่ีเป็น

ลกูค้าประจําและลกูค้าวีไอพีเพ่ือให้พนกังานจําลูกค้าได้ ลกูค้าก็จะพอใจว่าจําช่ือเขาได้ คอยดแูล

เสนอเมนอูาหารและจดจําวา่แขกคนนีช้อบอะไรและมีการแสดงตา่งๆ เช่น มายากล ช่วยดแูลเด็กๆ 
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สําหรับแขกท่ีมากันเป็นครอบครัว ส่ือโฆษณาโดย SMS และทําโฆษณากับบัตรเครดิตต่างๆ  

โฆษณาลงหนงัสือพิมพ์ และสิ่งพิมพ์ต่างๆ ใช้วิทยุ เครดิตการ์ด เฟสบุ๊ค และการบอกต่อกันของ

ลกูค้าจะมีการสง่เมล์ สง่ SMS ทางโทรศพัท์ 

  4.6 กลยุทธ์การประชาสัมพันธ์ (Public relations) มีดงันี ้(1) ประชาสมัพนัธ์

ผ่าน website และ social network (2) ใช้ส่ือท้องถ่ินประเภทตา่งๆเพ่ือบรูณาการประชาสมัพนัธ์

อาหารเพ่ือสขุภาพ (3) ประชาสมัพนัธ์ร่วมกบัการทอ่งเท่ียวแหง่ประเทศไทย (ททท.) และหน่วยงาน

ภาครัฐท่ีเก่ียวข้อง 

 5. กลยุทธ์ด้านบุคคล (People strategies) มีดงันี ้

  5.1 ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) มีดงันี ้(1) ผู้ประกอบการมีหน้าท่ีพัฒนา

เมนูอาหารสุขภาพ โดยเร่ิมต้นจากสร้างความคิดและกลัน่กรองความคิดโดยคํานึงถึงความชอบ

ของลกูค้าแล้วพฒันาเมนอูาหารใหม่ๆ ทดสอบตลาด วิเคราะห์ยอดขาย ต้นทนุ และกําไรในแตล่ะ

เมนู (2) ผู้ ประกอบการจะต้องบริหารจัดการคุณภาพการให้บริการของภัตตาคารโดยสร้าง

ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า ให้บริการอย่างรวดเร็ว รับฟังข้อเสนอแนะจากลูกค้า และแก้ไข

ปรับปรุงเมนอูาหารสขุภาพให้ดีขึน้ 

  5.2 เชฟ (Chef) และการบริหารภัตตาคาร (Restaurant management) มี 

กลยทุธ์ท่ีใช้ ดงันี ้(1) แบง่เป็นแผนกว่าหวัหน้าเชฟเป็นชาวอินเดียเชฟชาวญ่ีปุ่ น เชฟชาวไทย เชฟ

ชาวจีน เชฟเบเกอร่ี และก็มีหวัหน้าคมุเรียกว่า Executives Chef  แบง่แผนกงานฝ่ายบคุล ฝ่าย

บริหาร ฝ่ายการเงิน  ฝ่ายบญัชี   (2) ผู้ประกอบการจะต้องฝึกอบรมและให้ความรู้เก่ียวกบัอาหาร

สุขภาพใหม่ๆ กับเชฟ  โดยมีการฝึกอบรมจากทัง้ในร้านและสถาบนัภายนอก ตลอดจนการให้

ความรู้กับผู้ ท่ีเก่ียวข้องกับการจัดซือ้วัตถุดิบต่างๆ ว่าควรมีวิธีการจดัซือ้อย่างไร เช่น อาหารสด 

อาหารจําพวกเนือ้สตัว์ตา่งๆ พืชผกัและผลไม้ตา่งๆ  

  5.3 การบริหารทรัพยากรมนุษย์ (Human resource management) มีกลยทุธ์

ท่ีใช้ ดงันี ้ (1) ในด้านทรัพยากรมนษุย์ เน้นการจดับรรยากาศการทํางานท่ีดี  เพราะว่าคา่ตอบแทน

ท่ีเป็นเงินไม่แตกต่างกันมาก ส่วนภัตตาคารในแต่ละโรงแรมจะเน้นการทํางานเป็นทีม และ

ปฏิบตัิงานไปในทิศทางเดียวกนั (2) จดัสวสัดิการท่ีให้กบัพนกังานอย่างเหมาะสม เช่น มีอาหาร

กลางวนัและอาหารเย็น  มีเบีย้เลีย้ง  ชุดยนูิฟอร์ม และเงินพิเศษ  นอกจากนีพ้นกังานยงัจะได้รับ

ทิปท่ีลูกค้าให้โดยจะนํามาแบ่งเฉล่ียกัน (3) การสรรหาคดัเลือกพนักงานให้ตรงกับสายงาน เช่น 

พนกังานตอนรับก็จะพิจารณาท่ีบคุลิกภาพ ได้แก่ สงู  สขุภาพดี  หน้าตายิม้แย้มแจ่มใส มีความคิด

สร้างสรรค์  มีใจรักงานบริการ ใส่ใจลกูค้า มีความอดทน ส่วนการคดัเลือกเชฟจะพิจารณาจาก
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ประสบการณ์เป็นหลกั  ตลอดจนฝึกอบรมให้เหมาะสมกบัตําแหน่งงาน ส่วนการบริหารจดัการอ่ืน

ท่ีเก่ียวข้อง (Other management) ให้ความสําคญักบัทกุแผนกเท่าๆกัน โดยแบง่เป็นส่วนหน้ามี

หน้าท่ีในการต้อนรับ สว่นหลงัมีหน้าท่ีในการปรุงอาหาร แบง่มีรอบเช้ากบัรอบบา่ยซึ่งในแตล่ะรอบ

จะมีเดก็ประจําคนละรอบและจะมีตําแหนง่รองลงไป 

 6. กลยุทธ์สภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment strategies) มี

ดงันี ้

  6.1 ปรับปรุงบรรยากาศทัง้ภายในและภายนอกร้าน เพ่ือให้ลูกค้าเกิด

ความรู้สกึท่ีดีในการตดัสินใจเข้ามารับประทาน โดยผู้ประกอบการและพนกังานทกุฝ่ายจะต้องเอา

ใจใสส่ภาพแวดล้อมของร้าน เช่น ความสะอาด การตกแตง่ร้าน การใช้สีสนัภายในร้าน การมีท่ีพกั

รอขณะลูกค้ารอโต๊ะอาหาร การจัดคิว มีมุมขายสินค้าท่ีระลึก มีสวนหย่อม ไม้ดอกไม้ประดับ

สวยงาม การตกแตง่โต๊ะอาหาร ห้องนํา้สะอาด มีเสียงดนตรีเบาๆในร้าน สร้างความรู้สึกอบอุ่นและ

ความรู้สกึเพลิดเพลินในการรับประทานอาหาร 

  6.2 การจัดการสถานท่ี/เคร่ืองมือ อุปกรณ์ (Management of plants) 

เลือกใช้อุปกรณ์ท่ีได้มาตรฐาน ดแูลรักษาเคร่ืองมือและอุปกรณ์ให้พร้อมใช้งานตลอดเวลา โดย

แผนกจัดซือ้จะตรวจสอบว่ามีเคร่ืองมือและอุปกรณ์ใดท่ีต้องซือ้บ้าง และจะเปล่ียนอุปกรณ์ทุกปี 

นอกจากนีย้งัเลือกซือ้อุปกรณ์แต่ละชนิดก็ต้องให้เหมาะสมกับชนิดอาหาร ต้องเลือกซือ้อุปกรณ์

เคร่ืองมือเคร่ืองใช้ให้ถกูต้องและเหมาะสมกบัแตล่ะครัว 

  6.3 สร้างความโดดเด่นเป็นเอกลักษณ์ในการตกแต่งร้าน เช่น การเลือกใช้

โทนสีเขียว ทําให้ลกูค้ารู้สึกเย็นตาสบายใจ ความโดดเดน่ในเร่ืองของเมน ูเช่น ห้องอาหารจีนก็จะ

เป็นติม่ซําบฟุเฟ่ต์ท่ีมีช่ือเสียงถือเป็นเอกลกัษณ์ 

  6.4 สร้างสุขอนามัยท่ีดี ได้แก่ ความสะอาดของพนักงาน/ความสะอาดของ

ภาชนะ เช่น ให้เชฟใส่ถุงมือในการปรุงอาหาร พนกังานเสิร์ฟตดัเล็บสัน้ แตง่กายสะอาดเรียบร้อย 

หลงัจากท่ีทําความสะอาดภาชนะด้วยนํา้ยาฆ่าเชือ้แล้ว เม่ือจะนํามาใช้งานจะต้องเช็ดทําความ

สะอาดอีกครัง้ โดยจะมีหนว่ยงานจากกระทรวงสาธารณสขุมาตรวจท่ีร้านอยูเ่สมอ 

 7.  กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process strategies) มีดงันี ้

  7.1 กระบวนการจัดซือ้วัตถุดิบ (Purchasing process) ได้แก่ จะต้องเลือกซือ้

วตัถดุิบจากผู้ขายปัจจยัการผลิตท่ีมีความน่าเช่ือถือ วตัถดุิบมีคณุภาพดี ราคาเหมาะสม วตัถุดิบ

บางชนิดจะต้องเก็บรักษาไว้ในอุณหภูมิท่ีเหมาะสม  โดยจะสั่งซือ้วัตถุดิบวันต่อวัน โดยไปซือ้

วตัถุดิบเองส่วนหนึ่ง และสั่งจากบริษัทท่ีมีคุณภาพ และมาตรฐาน มีใบรับรอง เช่น เลือกใช้ผัก
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ไฮโดรโปรนิกส์เป็นหลกั ซึ่งมีราคาแพงกว่า  เคร่ืองปรุงจะสัง่มาจากซุปเปอร์มาร์เก็ต  อาหารทะเล

จะสัง่บริษัทท่ีส่งวตัถดุิบให้กบัโรงแรมหรือส่งออก ส่วนอาหารสดประเภทอ่ืนๆจะมีผู้ขายปัจจยัการ

ผลิตเป็นผู้ตรวจสอบคณุภาพวตัถดุิบ พืชผกับางอยา่งบริษัทจะปลกูเอง  

   7.2 กระบวนการจัดเตรียมอาหาร (Production process) ได้แก่ การรับคํา

สั่งซือ้จากพนักงาน จัดเตรียมวัตถุดิบและเคร่ืองปรุง ทบทวนรายการอาหารท่ีสั่ง ปรุงอาหาร 

จดัเตรียมจานและเคร่ืองเคียงท่ีต้องใช้ จดัตกแต่งอาหาร เสิร์ฟอาหาร ทัง้นีจ้ะต้องมีการจดัเตรียม

อาหารให้พร้อม มีพนกังานเพียงพอในการรับคําสัง่ซือ้จากลกูค้าและการประกอบอาหาร เพ่ือไม่ให้

ลกูค้ารอนาน และสร้างความประทบัใจในบริการท่ีรวดเร็ว  

   7.3 กระบวนการให้บริการลูกค้า (Service process) ได้แก่ พนกังานกล่าว

ต้อนรับลกูค้า ตรวจสอบจํานวนโต๊ะวา่มีท่ีวา่งสําหรับลกูค้าท่ีเข้ามาหรือไม่ พาลกูค้าเข้าไปนัง่ท่ีโต๊ะ

อาหาร นําเมนใูห้กบัลกูค้า รับคําสัง่ซือ้จากลกูค้า แจ้งเมนไูปยงัฝ่ายครัว ปรุงอาหาร นําอาหารไป

เสิร์ฟ เม่ือลกูค้าเรียกเก็บเงินก็จะตรวจสอบรายการอาหารวา่ถกูต้องหรือไม่ แล้วจึงออกใบเรียกเก็บ

เงิน 

 8. กลยุทธ์ด้านการเพิ่มผลผลิตและคุณภาพ (Productivity and quality strategies) 

  8.1 คุณภาพการบริการ (Service quality) โดยให้ความสําคญัการบริการท่ีดี

และรวดเร็วเป็นอนัดบัหนึง่ เชน่ การรับออเดอร์อยา่งรวดเร็ว ต้อนรับลกูค้าเป็นอย่างดี ถ้าเป็นลกูค้า

ประจําก็จะต้องพยายามจําช่ือ และรายละเอียดของลูกค้าให้ได้ ฝึกอบรมพนกังานในด้านการ

ต้อนรับและการปรุงอาหาร 

  8.2 การปรับปรุงในสิ่งท่ีลูกค้าตาํหนิ เช่น รสชาติอาหารท่ีจดัจ้านเกินไป กลิ่น

เคร่ืองเทศท่ีฉนุเกินไป นอกจากนี ้ทางร้านไมไ่ด้จดัอาหารบฟุเฟ่ต์ทกุวนั เน่ืองจากมีต้นทนุคงท่ีสงูถึง 

7,000 บาท ถ้าลูกค้าจองครบ 30 คนขึน้ไปจึงจะให้บริการอาหารบุฟเฟ่ต์ ซึ่งอาจทําให้ลูกค้าบาง

รายตําหนิ 

  8.3 พัฒนาวิธีการประกอบอาหาร (Cooking method) ร้านอาหารขนาดใหญ่

เน้นอาหารสดใหม่ มีการตรวจสอบคณุภาพวตัถุดิบ เช่น ใช้นํา้มันใหม่ และไม่มีไขมันสูง มีการ

ผสมผสานวิธีการปรุง การนําสมุนไพรมาเป็นส่วนประกอบในเมนูอาหารโดยเน้นกรรมวิธีการปรุง

แบบนึง่ ยา่ง อบ เพราะคอเรสเตอรอลต่ํา 

 9. กลยุทธ์ด้านการจัดแพ็คเกจและโปรแกรม (Packaging and program 

strategies) กลยทุธ์ท่ีใช้ มีดงันี ้
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  9.1 การจัดเมนูอาหารเป็นชุด (Package) หรือ เซ็ตเมนู (Set menu) สําหรับ

กรุ๊ปทวัร์ตามท่ีลกูค้าสัง่มาวา่จะต้องการวา่มีเมนอูะไรบ้าง และราคาเทา่ไร บางร้านอาจจะจดัอยู่ใน

รูปของโต๊ะละ 8-10 คน และสัง่เมนอูาหารในโต๊ะนัน้ไว้ 

  9.2 โปรแกรมภัตตาคารอาจจะจัดโปรแกรมเมนูอาหารในช่วงเวลาต่างๆ  

เช่น วนัจนัทร์-ศกุร์แตกต่างกัน เพ่ือไม่ให้ลูกค้าเกิดความเบ่ือหน่าย หรือจดัเมนูอาหารราคาพิเศษ

สําหรับชว่งนอกฤดกูาล  จดัเมนอูาหารสําหรับช่วงเทศกาลท่ีมีลกูค้ามาเป็นจํานวนมากเพ่ือรองรับ

ความต้องการของลกูค้าท่ีมีมาก  จดัเมนอูาหารสขุภาพในรอบสปัดาห์/เดือน/ปีตามเทศกาลตา่งๆ 

ทัง้เมนอูาหารเช้า กลางวนั เย็น หรืออาจจดัในรูปบฟุเฟ่ต์  

 10. กลยุทธ์ด้านการเป็นหุ้นส่วนธุรกิจ (Partnership strategies) 

  10.1 ภตัตาคารร้านอาหารจะสร้างเครือข่ายกบักลุม่ตา่งๆตอ่ไปนี ้ 

    (1) ภตัตาคารท่ีอยูใ่นพืน้ท่ีเดียวกนัหรือตา่งพืน้ท่ีซึ่งจะเปล่ียนจากคูแ่ข่งเป็น

คูค้่า เน่ืองจากถ้าร้านของตนไม่สามารถรองรับจํานวนลกูค้าท่ีมากพอก็อาจจะสร้างเครือข่ายกับ

ร้านอ่ืนเพ่ือจดัเมนอูาหารให้ลกูค้า 

    (2) ร่วมมือกับบริษัททวัร์ ธุรกิจขนส่ง ร้านจําหน่ายของท่ีระลึก ชุมชนใน

ท้องถ่ิน และหนว่ยงานภาครัฐ เพราะการประกอบธุรกิจร้านอาหารไม่ได้มุ่งเน้นท่ีกลุ่มนกัท่องเท่ียว

กลุม่เดียว 

    (3) ร่วมมือกับผู้ มีส่วนได้ส่วนเสียอ่ืนๆท่ีเก่ียวข้องด้วย หากเกิดปัญหาทาง

การเมือง หรือภยัพิบตัทิางธรรมชาติ แล้วธุรกิจมุ่งเน้นท่ีกลุ่มนกัท่องเท่ียวเพียงกลุ่มเดียวอาจทําให้

ขาดทนุได้  

    (4) การสร้างความภกัดี (Brand loyalty) และความสมัพนัธ์อนัดีกับลกูค้า 

(Customer relationship management) ดงันี ้

     (4.1) สร้างความภักดีให้กับลูกค้า โดยปรับกลยุทธ์ด้านอาหารและ

คุณภาพการให้บริการให้สามารถตอบสนองความต้องการ การสร้างความสมัพันธ์อนัดีโดยให้

สว่นลดกบัลกูค้าประจํา สอบถามความคดิเห็นจากลกูค้า แก้ไขประเดน็ปัญหาท่ีลกูค้าเสนอแนะมา 

และปรับปรุงให้เป็นไปตามความต้องการของลกูค้า 

     (4.2) สร้างความผูกพันทางใจ/สัญญาใจ (Engagement) โดยให้บริการ            

อย่างเป็นกนัเอง ให้ส่วนลดกบัลกูค้าประจํา ให้บริการเป็นพิเศษ และลกูค้าก็จะกลบัมาใช้บริการ

ซํา้เพราะเกิดการรับรู้วา่คุ้มคา่ และเกิดความผกูพนัทางใจ 
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ขัน้ท่ี 3 การปฏิบัติและการควบคุมทางการตลาด (Marketing implementation and 

marketing control)  

ในขัน้นีก้ารจัดการองค์การ (Organization) โดยการกําหนดว่าใครทําหน้าท่ีอะไรในภัตตาคาร/

ร้านอาหาร การปฏิบตักิาร (Implementation) ให้เป็นไปตามกลยทุธ์ท่ีกําหนดไว้ และมีการควบคมุ 

(Control) โดยติดตามผลว่าบรรลุวัตถปุระสงค์ท่ีกําหนดไว้หรือไม่ ตลอดจนการกําหนดแผนเชิง

สถานการณ์ (Contingency plan) เอาไว้ในกรณีฉุกเฉินด้านการเมือง หรือวิกฤติภัยพิบตัิทาง

ธรรมชาตติา่งๆ จะใช้กลยทุธ์ในการแก้ปัญหาตา่งๆ อยา่งไร 

ภตัตาคารในโรงแรมมีหวัหน้ามีผู้ อํานวยการอาหารและเคร่ืองด่ืม 0(Food and beverage 

management) รองผู้ อํานวยการอาหารและเคร่ืองด่ืม (Asst. Food & Beverage Director) ผู้ช่วย

ฝ่ายบริหาร (Administrative Assistant) และยงัจดัแยกหน้าท่ีสําหรับผู้จดัการฝ่ายต่างๆ ท่ีสําคญั 

ประกอบด้วย แผนกจัดการอาหาร (Steward department) และแผนกจัดเลีย้ง (Catering 

department) โดยมีผู้ จัดการท่ีเก่ียวข้อง ดงันี ้(1) ผู้ จัดการฝ่ายให้บริการในห้องอาหาร (Room 

service manager) (2) ผู้จดัการฝ่ายเคร่ืองด่ืม (Beverage manager) (3) เชฟปรุงอาหาร (Chef 

steward) (4) เชฟฝ่ายบริหาร (Executive chef) (4) ผู้ จัดการบริหารงานจัดเลีย้ง (Catering 

manager) (5) ผู้จดัการฝ่ายภตัตาคาร (Restaurant manager) (Walker, 2009, p. 166) ในบาง

แห่งจะกําหนดหน้าท่ีผู้บริหารและผู้ปฏิบตัิ ดงันี ้(1) ผู้จดัการฝ่ายอาหารและเคร่ืองด่ืม 0 (Food and 

beverage management) (2) กุ๊กใหญ่ หรือ หวัหน้าแผนกครัว 0 (Head Chef or Executive Chef) 

(3) รองกุ๊กใหญ่ หรือรองหวัหน้าแผนกครัว 0 (Second Chef or Sous Chef)  (4) 0หวัหน้าครัวหรือ

หวัหน้าหน่วยในครัว 0 (Section Chef หรือ Chef de Partie) (5) กุ๊กหมนุเวียน 0 (Rellet Chef หรือ 

Chef Toumant) (6) ผู้ช่วยกุ๊ก 0 (Commia Chef) (7) กุ๊กฝึกหดั0 (Apprentice หรือ Trainee Chef) 

(8) พนกังานทําความสะอาดในครัว 0 (Kitchen Porter/Kitchen Assistant) (บริษัทจดัหางาน จ๊อบส์

ดีบี จํากดั, 2551)  

 

5.5 ข้อเสนอแนะในการวิจัยครัง้ต่อไป 

 

 คณะผู้ วิจยัมีข้อเสนอแนะสําหรับการดําเนินงานวิจยัครัง้ตอ่ไปดงันี ้

 1. การพฒันาครัวไทยสูค่วามเป็นนานาชาติ (Internationalization) และความเป็นสากล

ระดบัโลก (Globalization) 
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 2.  การพฒันาการประกอบการธุรกิจขนาดย่อม (Small business) และธุรกิจครอบครัว 

(Family business) ของธุรกิจภัตตาคาร/อาหารเพ่ือรองรับความเติบโตของประชาคมเศรษฐกิจ

อาเซียน (ASEAN economic community) 

 3.    การพฒันาภตัตาคาร/อาหาร (Restaurant development) ในจงัหวดัท่ีเป็นชายแดน

ไทยกบักลุม่ประเทศอาเซียน  

 4.    การวางแผนและพฒันาเมนอูาหารไทย(Thai menu planning and development)  

และขีดความสามารถของผู้ปรุงอาหาร (Capabilities of cook) สําหรับธุรกิจขนาดย่อมในจงัหวดัท่ี

มีนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตจํิานวนมาก 

 5.     แนวทางการพฒันาการปฏิบตัิการและการบริหารอาหารและเคร่ืองด่ืม (Food and 

beverage operations development and management) 

 6.    การบริหารบริการและการปฏิบัติการภัตตาคาร (Service management and 

restaurant operations)   


