
 

  

  

กลยุทธ์และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษาร้านโพเมโล่ โฮม 
 

โดย 
นางสาวนิธิยา เพชรหยอย  

วิทยานิพนธ์นี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต แผน ก แบบ ก 2 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ปีการศึกษา 2561 

ลิขสิทธิ์ของบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร  
 

 



 

  

กลยุทธ์และการสร้างมูลค่าเพิ่มของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษาร้าน
โพเมโล่ โฮม 

 

โดย 
นางสาวนิธิยา เพชรหยอย  

วิทยานิพนธ์นี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต แผน ก แบบ ก 2 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร 
ปีการศึกษา 2561 

ลิขสิทธิ์ของบัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร  
 

 



 

  

STRATEGIES AND VALUE-CREATION OF HEALTHY RESTAURANT OPERATORS 
THROUGH THE CASE STUDY OF POMELO HOME 

 

By 

MISS Nitiya PETHYOY 
 

A Thesis Submitted in Partial Fulfillment of the Requirements 
for Master of Business Administration (MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION 

PROGRAM) 
Graduate School, Silpakorn University 

Academic Year 2018 
Copyright of Graduate School, Silpakorn University 

 

 

 



 

 

หัวข้อ กลยุทธ์และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหารเพื่อ
สุขภาพ กรณีศึกษาร้านโพเมโล่ โฮม 

โดย นิธิยา เพชรหยอย 
สาขาวิชา หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต แผน ก แบบ ก 2 
อาจารย์ที่ปรึกษาหลัก รองศาสตราจารย์ ดร. พิทักษ์ ศิริวงศ์  

  
 

บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยศิลปากร ได้รับพิจารณาอนุมัติให้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษา 
ตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 

  
  

 

คณบดีบัณฑิตวิทยาลัย 
(รองศาสตราจารย์ ดร.จุไรรัตน์  นันทานิช)  

  
พิจารณาเห็นชอบโดย 

  
  

 

ประธานกรรมการ 
(ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. วรรณวีร์ บุญคุ้ม )  
   อาจารย์ที่ปรึกษาหลัก 
(รองศาสตราจารย์ ดร. พิทักษ์ ศิริวงศ์ )  
   ผู้ทรงคุณวุฒิภายนอก 
(รองศาสตราจารย์ ดร. ไพโรจน์ วิไลนุช )  

 

 

 



  ง 

บทคั ดย่อ ภาษาไทย 

59602313 : หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต แผน ก แบบ ก 2 
ค าส าคัญ : กลยุทธ์, การสร้างมลูค่าเพิ่ม, ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ 

นางสาว นิธิยา เพชรหยอย: กลยุทธ์และการสร้างมูลค่าเพิ่มของผู้ประกอบการร้านอาหารเพื่อ
สุขภาพ กรณีศึกษาร้านโพเมโล่ โฮม อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์  : รองศาสตราจารย์ ดร. พิทักษ์ ศิริวงศ์ 

  
การวิจัยครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษากลยุทธ์ของผู้ประกอบการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ 

2) ศึกษาการสร้างมูลค่าเพิ่มของผู้ประกอบการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ  และ 3) ศึกษาปัญหาและอุปสรรค
ของผู้ประกอบการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ การวิจัยคร้ังนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้ให้ข้อมูลหลัก จ านวน 11 
คน แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่มผู้ประกอบการร้าน จ านวน1 คน และกลุ่มลูกค้าผู้ใช้บริการ จ านวน 10 คน 
เครื่องมือที่ใช้คือ แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ผลการวิจัยพบว่า 
1) กลยุทธ์ที่เด่นชัดของผู้ประกอบการร้านโพเมโล่ โฮมคือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ที่ให้ความส าคัญเกี่ยวกับ
อาหารคลีนเพื่อคนรักสุขภาพและควบคุมน้ าหนักที่หลากหลาย  ทั้งอาหารกล่อง น้ าผลไม้สกัดเย็น และ
อาหารเพื่อสุขภาพอ่ืนๆ ซึ่งตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายคนรักสุขภาพที่ต้องการอาหารเพื่อการ
ดูแลสุขภาพที่สะอาด มีสารอาหารและคุณค่าครบ 5 หมู่ แต่มีแคลอรี่ต่ า และสามารถลดน้ าหนักได้ด้วย กล
ยุทธ์ที่มีความส าคัญรองลงมาคือ กลยุทธ์ด้านบุคคลคือ ความจริงใจและอัธยาศัยที่ดีของผู้ประกอบการที่เอา
ใส่ดูแลลูกค้าทุกคน และกลยุทธ์สุดท้ายคือ กลยุทธ์ด้านกระบวนการที่เน้นความรวดเร็วในการให้บริการและ
ส่งมอบอาหารที่สด สะอาด คงคุณค่าทางสารอาหารอย่างครบถ้วน โดยจัดท าอาหารส าเร็จรูปไว้ให้บริการใน
ราคา 75-95 บาท/กล่อง 2) ผู้ประกอบการเน้นการเพิ่มมูลค่า 3 ประการ ได้แก่ การเลือกวัตถุดิบที่สะอาด 
ปลอดภัย การจัดท าป้ายแนะน ารายการสินค้าพร้อมบอกประโยชน์และคุณค่าทางอาหาร และการเพิ่มคุณค่า
ทางอาหารโดยมีเมนูน้ าสกัดเย็นที่หลากหลายให้เลือก 3) ปัญหาอุปสรรคของร้านโพเมโล่ โฮมคือ ภาวะ
เศรษฐกิจตกต่ า กระแสคนรักสุขภาพที่ไม่แน่นอน และพื้นที่ร้านมีจ ากัด 4) ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อการ
ตกแต่งร้านโพเมโล่โฮมที่ให้ความส าคัญกับการจัดท าป้ายแนะน าผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจ มีความพึงพอใจต่อการ
ให้บริการของเจ้าของร้านที่มีอัธยาศัยดี มีการเอาใจใส่ในการท าอาหารเพื่อสุขภาพ มีความพึงพอใจต่อความ
รวดเร็วในการรับรายการอาหารและความรวดเร็วในการส่งมอบอาหาร มีความพึงพอใจต่ออาหารคลีนเพื่อ
สุขภาพส าเร็จรูปที่พร้อมรับประทาน มีความพึงพอใจต่อช่องทางการจัดส่งสินค้าทั้งในรูปแบบของการมารับ
บริการที่ร้าน การจัดส่งถึงที่บ้าน และมีความพึงพอใจต่อการเอาใจใส่ดูแลลูกค้าของผู้ประกอบการร้าน 
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บทคั ดย่อ ภาษาอังกฤษ  

59602313 : Major (MASTER OF BUSINESS ADMINISTRATION PROGRAM) 
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MISS NITIYA PETHYOY : STRATEGIES AND VALUE-CREATION OF HEALTHY 
RESTAURANT OPERATORS THROUGH THE CASE STUDY OF POMELO HOME THESIS 
ADVISOR : ASSOCIATE PROFESSOR DR. PITAK SIRIWONG 

The purposes for this research were to 1) study the strategies of an 
entrepreneur’s healthy restaurant, 2) study the added value creation of an 
entrepreneur’s healthy restaurant and 3) study the problems and the obstacles from an 
entrepreneurs’ healthy restaurant, POMELO HOME. This research was a qualitative 
research. The 11 main informants were divided into two groups: one restaurant owner 
and 10 customers. The semi structured interview was used as a tool in this research. The 
descriptive analysis were used for analyzing data.  

The results were found that 1) the outstanding strategies of entrepreneur’s 
POMELO HOME werethe strategy in terms of products focusing on healthy food for health 
lovers and weight loss such as lunch boxes, cold pressed juice and other kinds of healthy 
food which met the target group’s needs who needed clean food for taking care of their 
health for example there were all five nutrients which had low calories and could lose 
weight as well; the secondary strategy was in terms of personnel who was sincere and had 
good manner of the entrepreneur who always took good care of every customer for 
impressing them and made them come back again; the final strategy was in terms of the 
process emphasizing on the quick service and the fresh clean food maintaining the full 
nutrients for example the readymade food was provided with the price for 75-95 baht a 
box. 2) The entrepreneur emphasized on three added value issues which were the 
selection for clean raw materials, the labels introducing the benefits and the nutrients, 
and the added nutritious menu like the cold pressed juice. 3) The obstacles at POMELO 
HOME was the economic depression, the uncertain health lover trend and the limited 
location. 4) Customers were satisfied with the decoration at POMELO HOME emphasizing 
on interesting labels introducing products, the entrepreneur’s service who cared for 
cooking the healthy food, the rapidity on receiving orders and serving food, the product 
distribution both at the restaurant and at home, and the entrepreneur’s attention for 
customers. 
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บทที ่1 

บทน ำ 

 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ  
        ปัจจัยสี่เป็นสิ่งจ้าเป็นในการด้ารงชีวิต อาหารเป็นหนึ่งในปัจจัยสี่ที่ส้าคัญ ซึ่งไม่สามารถขาดได้
แม้ว่าในปัจจุบันจะมีเทคโนโลยีและวิวัฒนาการต่างๆ มากขึ้นก็ตาม มีทางเลือกในทางโภชนาการมาก
ขึ้น แต่เราก็ยังคงปฏิเสธไม่ได้ว่าอาหารจานหลักก็ยังเป็นสิ่งที่มนุษย์ให้ความใส่ใจเป็นอันดับต้นๆ และ
มนุษย์ยังมีความเชื่อว่าการรับประทานอาหารที่ดีและมีสารอาหารครบ 5 หมู่จะสามารถส่งผลไปยัง
ร่างกาย จะช่วยให้เรามีสุขภาพที่ดี ระบบขับถ่ายที่ดีด้วยเช่นกัน มีหน่วยงานจ้านวนไม่น้อยพยายาม
รณรงค์ให้คนหันมาใส่ใจกับเรื่องการดูแลสุขภาพ การรับประทานอาหารให้ครบ 5 หมู่ ประกอบด้วย 
โปรตีน คาร์โบไฮเดรด เกลือแร่หรือแร่ธาตุ วิตามินและไขมัน นอกเหนือจากการรณรงค์เรื่องอาหาร
แล้วยังมีการชักชวนให้ออกก้าลังการอย่างสม่้าเสมอและการหลีกเลี่ยงบุหรี่ ของมึนเมา เป็นต้น              
การรณรงค์ดังกล่าวเป็นเหตุให้เกิดกระแสคนรักสุขภาพมากขึ้น (ส้านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้าง
เสริมสุขภาพ, 2556) 
 กระแสการห่วงใยสุขภาพและความปลอดภัยของผู้บริโภคได้รับความนิยมขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
เห็นได้จากความนิยมในอาหารประเภทออแกนิกส์หรือคลีนฟู้ด ซึ่งกระแสอาหารสุขภาพไม่ได้อยู่ใน
วงจ้ากัดเฉพาะผู้สูงอายุหรือคนวัยท้างานเท่านั้น แต่ยังแผ่ขยายครอบคลุมไปถึงกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่แม้ว่า
อายุยังน้อย ก็ยังคงเล็งเห็นความส้าคัญของประเด็นดังกล่าว แนวโน้มการเลือกบริโภคอาหาร             
เพ่ือสุขภาพ ได้แก่ อาหารที่มีไขมันต่้า อาหารที่มีไขมันอ่ิมตัว อาหารที่รสชาติอ่อนและอาหารที่ให้
พลังงานต่้า นอกจากนี้นวัตกรรมใหม่ๆ ด้านการผลิตอาหารที่ถูกพัฒนาให้มีความหลากหลายและตอบ
โจทย์ผู้บริโภคได้เฉพาะกลุ่มมากขึ้น รวมไปถึงการออกแบบบรรจุภัณฑ์ให้เหมาะกับรูปแบบการใช้ชีวิต
ของคนเมืองในปัจจุบันและมีการแสดงข้อมูลคุณค่าทางโภชนาการ ล้วนแล้วแต่เป็นปัจจัยส่งเสริมให้
อาหารเพื่อสุขภาพเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2560) 

ในยุคที่ธุรกิจมีการแข่งขันที่สูงมากขึ้น การสร้างสรรค์และแนวคิดในการพัฒนาธุรกิจใหม่ๆ 
ถือเป็นปัจจัยส้าคัญในการด้าเนินธุรกิจที่จะท้าให้ธุรกิจสามารถเอาชนะใจลูกค้าและประสบ
ความส้าเร็จการขยายธุรกิจด้วยผลิตภัณฑ์โดยการพัฒนาต่อยอดสินค้าหรือบริการที่มีอยู่ให้มีมูลค่าที่
เพ่ิมสูงมากข้ึนซึ่งอาจจะอยู่ในรูปแบบของการพัฒนารูปลักษณ์หน้าตา คุณประโยชน์ ในอีกมุมหนึ่งการ
ขยายธุรกิจด้วยผลิตภัณฑ์สามารถท้าได้โดยการสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ด้วยการใช้นวัตกรรมเทคโนโลยี
หรือปัจจัยต่างๆ ในการพัฒนาและสร้างสรรค์สินค้าหรือบริการใหม่ให้กับกลุ่มลูกค้าที่ มีอยู่ในตลาด 



  2 

การก้าหนดรูปแบบและลักษณะแนวคิดต่างๆ และน้าแนวคิดเหล่านั้นไปสู่การพัฒนาและต่อยอดให้กับ
ธุรกิจ เรียกว่า การพัฒนามูลค่าเพ่ิมสินค้าหรือบริการ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 2560) 

กลยุทธ์คือ การก้าหนดเป้าหมายและวิธีการเดินหน้าสู่เป้าหมาย ที่ผ่านการวิเคราะห์ภาพรวม
ทั้งภายในและภายนอก องค์ประกอบและปัจจัยตัวแปรที่เกี่ยวข้องทั้งหมด เครื่องมือในการวิเคราะห์
หากลยุทธ์ที่ เหมาะสม ช่ วย ให้ นั กวางกลยุทธ์ เข้ า ใจภาพรวมของสถานการณ์ ที่ เกิ ดขึ้ น                  
เพ่ือสามารถก้าหนดทิศทางที่จะเดินต่อไป คือ SWOT หรือการวิเคราะห์จุดแข็ง (Strength), จุดอ่อน 
(Weakness), โอกาส (Opportunity) และภัยคุกคาม (Threat) การก้าหนดกลยุทธ์นั้น ประกอบ             
ไปด้วยปัจจัยส้าคัญดังนี้  หาแก่นแท้ (Why), เป้าหมาย (What), วิธีการ (How) และตรวจสอบ 
(Assess) กลยุทธ์เป็นสิ่งที่ปรับเปลี่ยนได้ตามสถานการณ์ เมื่อสถานการณ์เปลี่ยน ตัวแปรเปลี่ยนนัก
วางกลยุทธ์ต้องรู้จักปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ ดังที่ชาร์ล ดาวินซ์ ได้กล่าวไว้ ไม่ใช่สิ่งมีชีวิตที่แกร่งสุดหรือ
ฉลาดที่สุดที่จะอยู่รอด แต่เป็นสิ่งมีชีวิตที่พร้อมจะปรับตัวเข้ากับสถานการณ์ต่างหาก (Therdpong 
Changsirivathanathamrong, 2017) 

ผู้ประกอบการคือ บุคคลที่มีโอกาสและผลประโยชน์ในธุรกิจโดยผู้มีความรู้และความเข้าใจ
เรื่องการเงิน การจัดการวัตถุดิบและการเผชิญกับความเสี่ยงในการริเริ่มหรือด้าเนินธุรกิจ (Hatten, 
2006) ผู้ประกอบการยังเป็นทั้งผู้ลงทุนและผู้บริหารพร้อมกันทั้งสองหน้าที่ เป็นผู้วางแผน บริหาร
จัดการ เป็นผู้ที่มีความกระตือรือร้น เอาปัจจัยการผลิตต่างๆ มาผสมผสานด้วยหลักการจัดการท้าให้
เกิดเป็นสินค้าแปลกใหม่ เป็นผู้ที่มีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์สิ่งแปลกใหม่ให้กับสินค้าตัวเดิมอยู่เสมอ 
หรือปรับปรุงกระบวนการผลิตเดิมให้ดีขึ้น การที่ผู้ประกอบการจะด้าเนินธุรกิจให้ประสบความส้าเร็จ
ได้นั้น คุณลักษณะส่วนตัวของผู้ประกอบการจะมีอิทธิพลมากที่สุดต่อการด้าเนินธุรกิจให้ประสบ
ความส้าเร็จ เพราะคุณลักษณะของผู้ประกอบการจะเป็นสิ่งก้าหนดความส้าเร็จของกิจการ และเป็น
แนวพฤติกรรมการด้าเนินงานของธุรกิจโดยรวม ผู้ประกอบการจะต้องสามารถต่อสู้หรือยืนหยัดได้กับ
ทุกสถานการณ์ ดังนั้น การพยายามหาคุณลักษณะส้าคัญส้าหรับการเป็นผู้ประกอบการที่ดีจะช่วยให้
ผู้ประกอบการมีความพร้อมในการด้าเนินอาชีพและเป็นประโยชน์ ท้าให้ทราบจุดเด่นและจุดด้อยของ
ตนเอง ตลอดจนเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาทักษะและความสามารถ รวมทั้งคุณลักษณะส้าคัญที่ จะ
ท้าให้การด้าเนินธุรกิจประสบความส้าเร็จยิ่งขึ้น (ฝนทิพย์ ฆารไสว, 2544) 

การประกอบธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ มีปัจจัยหลายปัจจัยที่เป็นตัวก้าหนดถึงความส้าเร็จ 
ปัจจัยที่มีความส้าคัญ คือ วัตถุดิบและการเพ่ิมมูลค่าของผู้ประกอบการ จากกรณีศึกษาร้านโพเมโล่
โฮม ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพใจกลางเมืองนครปฐมที่ใช้ข้าวและผักออร์แกนิกมาปรุงเป็นอาหาร             
เอาใจใส่ในทุกๆ ขั้นตอน ให้ลูกค้าได้รับประทานอาหารที่สดใหม่และไม่มีสารเจือปน ผู้วิจัยมี             
ความประสงค์ที่จะศึกษาถึงรูปแบบกลยุทธ์และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือ
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สุขภาพ เพ่ือใช้มาเป็นตัวอย่างและให้ความรู้ในเรื่องกลยุทธ์และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการ 
กรณีน้าไปใช้ในการประกอบธุรกิจรูปแบบต่างๆ 

 
2. วัตถุประสงค์กำรวิจัย 

        1. เพื่อศึกษากลยุทธ์ของผู้ประกอบการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษาร้านโพเมโล่ โฮม 
 2. เพื่อศึกษาการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษา                   
ร้านโพเมโล่ โฮม 
 3. เพื่อศึกษาปัญหา และอุปสรรคของผู้ประกอบการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ กรณีศึกษา              
ร้านโพเมโล่ โฮม 
 

3. ขอบเขตกำรวิจัย 

การศึกษาการวิจัยเรื่อง “กลยุทธ์และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหาร                    

เพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษาร้านโพเมโล่ โฮม” เป็นการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)                  

ผู้ศึกษาได้แบ่งขอบเขตของการศึกษาออกเป็น 

1. ขอบเขตด้านเนื้อหา  

เป็นการศึกษาถึงองค์ประกอบที่ท้าให้เกิดร้านโพเมโล่ โฮม ในเรื่องประวัติความเป็นมาของ

ร้าน กลยุทธ์การด้าเนินงานของร้านและการสร้างมูลค่าเพ่ิมของของผู้ประกอบการร้านอาหาร                        

เพ่ือสุขภาพ ตลอดจนศึกษาถึงปัญหา และอุปสรรคที่ เกิดขึ้นจากการประกอบการร้านอาหาร                        

เพ่ือสุขภาพ 

2. ขอบเขตด้านผู้ให้ข้อมูลหลัก  

ผู้ให้ข้อมูลหลักคือ ผู้ประกอบการ 1 คน และลูกค้าที่ใช้บริการประจ้า 10 คน 

3. ขอบเขตด้านพ้ืนที่  

พ้ืนที่ใช้ในการวิจัยคือ ศึกษาเฉพาะภายในร้านโพเมโล่ โฮม ถนนราชด้าเนิน ต้าบลพระปฐม

เจดีย์ อ้าเภอ เมืองนครปฐม จังหวัด นครปฐม  

4. ขอบเขตด้านเวลา 

ระยะเวลาที่ใช้ในการศึกษาและรวบรวมข้อมูลตั้งแต่เดือนธันวาคม 2560 - เมษายน 2561 
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4. ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

        1. ทราบถึงกลยุทธ์ทางการตลาด การบริหารด้าเนินงานและการจัดการต่างๆ ของร้าน โพเมโล่
โฮม 
 2. ทราบถึงการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม  
        3. ทราบถึงปัญหาในการประกอบธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพร้านโพเมโล่ โฮม รวมถึงแนวทาง
ในการแก้ไขปัญหา 
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บทที่ 2 

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้อง 

 

         การศึกษาถึงกลยุทธ์และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
กรณีศึกษาร้านโพเมโล่ โฮม ผู้วิจัยได้ค้นคว้าและรวบรวม แนวคิด ทฤษฎีต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับรูปแบบ
กลยุทธ์และสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ มีแนวคิดและทฤษฎีรวมถึง
งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 

1. แนวคิดเก่ียวกับอาหารเพื่อสุขภาพ 
2. แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจการบริการ 
3. แนวคิดเก่ียวกับการประกอบการ 
4. แนวคิดเก่ียวกับกลยุทธ์ 
5. แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมการตลาด 
6. แนวคิดเก่ียวกับการสร้างมูลค่าเพ่ิม 
7. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 

1. แนวคิดเกี่ยวกับอำหำรเพื่อสุขภำพ 

 บัญญัติ ค้านูณวัฒน์ (2559) กล่าวว่า อาหารเพ่ือสุขภาพ คือ การกินอาหารที่ถูกหลัก
โภชนาการ มีความปลอดภัย ไม่มีสารปนเปื้อนและกินอย่างเพียงพอ ครบ 5 หมู่ 

อาหารเพ่ือสุขภาพ เป็นอาหารที่ก่อให้เกิดประโยชน์ต่อร่างกาย นอกเหนือจากสารอาหาร
หลักที่จ้าเป็นต่อร่างกาย นอกจากนี้อาจช่วยลดอัตราเสี่ยงต่อโรคต่างๆ และที่ส้าคัญคือการ
รับประทานอาหารให้ถูกสุขลักษณะจะช่วยให้เรามีสุขภาพร่ างกายที่แข็งแรงและจะส่งผลให้มี
สุขภาพจิตที่ดีด้วย 

ค้าว่า “อาหารเพ่ือสุขภาพ” มีความหมายที่มองในมุมกว้างก็ได้และมองส้าหรับตลาดเฉพาะ
ต่อกลุ่มลูกค้าเฉพาะเจาะจง ได้เช่นกัน ในความหมายกว้าง ของ http://dictionary.cambridge.org/ 
ร ะ บุ ว่ า  “ Health-Food is believed to be good for you because it does not contain 
artificial chemicals or much sugar or fat”   

ส่วนความหมายเฉพาะเจาะจง มีความหลากหลายมาก แต่โดยรวมแล้วเกิดจากผู้บริโภคที่
มุ่งเน้นเป้าหมาย เพ่ือการมีสุขภาพที่ดีและมีอายุที่ยืนยาว ดังนั้นจึงต้องการควบคุมปริมาณของอาหาร
ที่รับประทานเข้าไปและการไม่มีโรค รวมทั้งส่งผลต่อเนื่องไปยังการมีสุขจิตที่ดีด้วย ผู้บริโภคเริ่มน้า
เรื่องการบริโภคอาหารและสุขภาพมาเชื่อมโยงกัน เช่น ผู้บริโภคบางคนมองว่า หากบริโภคอาหารดี  
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จะมีผลดีต่อสุขภาพกายและใจของผู้บริโภคนั้น ในทางตรงข้าม หากมีการบริโภคไม่ถู กต้อง                    
อาจก่อให้เกิดโรคร้ายต่างๆ ได้ เช่น เบาหวาน ความดันโลหิตสูง โรคหัวใจ โรคอัมพาต เป็นต้น อีกทั้ง                 
มีการมองว่า วัยแต่ละวัยควรได้รับอาหารที่แตกต่างกันตามวัย เช่น ในวัยเด็ก เนื้อสัตว์ ไข่และนม          
ยังเป็นสิ่งจ้าเป็น เนื่องจากร่างกายมีการเจริญเติบโต ในขณะที่วัยผู้ใหญ่ควรจะหลีกเลี่ยงอาหาร               
บางประเภทไขมันหรืออาหารหวานมากกินไป เพ่ือไม่ให้เกิดไม่ผลเสียหรือโรคภัยไข้เจ็บแก่ร่างกายและ
การบริโภคอาหารที่ถูกหลักอาจจะช่วยเพ่ิมภูมิคุ้มกันโรค ลดความเสี่ยงต่อการเกิดโรคและโรคแทรก
ซ้อนของผู้บริโภคได้ รวมทั้งมีบางส่วนมองการไกลว่าจะท้าให้อาหารเป็นยาได้อย่างไร ส่งผลให้ตลาด
อาหารสุขภาพเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว (พรศรี เหล่ารุจิสวัสดิ์, 2555) 
 The World Health Organization : WHO (1948) ได้ นิ ยาม เรื่ องอาหารสุ ขภาพว่า                 
การรับประทานอาหารที่ไม่มีคุณภาพ ร่วมกับการไม่ออกก้าลังกายจะเป็นบ่อเกิดโรคเรื้อรัง องค์การ
อนามัยโลกได้แนะน้าอาหารสุขภาพ ดังนี้ รับประทานอาหารที่สมดุล และมีน้้าหนักที่ปกติ  ให้ลด
อาหารไขมัน และหลีกเลี่ยงไขมันอ่ิมตัว ให้รับประทานอาหารพวกผัก ผลไม้ ธัญพืชเพ่ิมมากขึ้น              
ลดอาหารที่มีน้้าตาล และลดอาหารเค็ม 
 National Health Service (NHS) (1948) ได้นิยามอาหารสุขภาพไว้ว่า มีสองปัจจัยที่ต้อง
ค้านึงถึง ได้แก่ รับประทานอาหารที่ให้พลังงานสมดุลกับพลังงานที่ใช้ และรับประทานอาหารที่มีความ
หลากหลาย 
 สมาคมโรคหัวใจแห่งอเมริกา (AHA) (2013) ได้ก้าหนดอาหารสุขภาพไว้ดังนี้ 

1. รับประทานผัก และผลไม้เพ่ิมโดยตั้งเป้าให้รับผักและผลไม้วันละ 4–5 ส่วนทุกวัน 
2. ให้รับประทานธัญพืชเพ่ิม เนื่องจากผักและผลไม้มีไขมันต่้า ใยอาหารสูง ให้ใช้น้้ามัน

มะกอก, คาโนลา, น้้ามันข้าวโพดหรือดอกค้าฝอย ส้าหรับปรุงอาหารและจ้ากัดจ้านวนที่ใช้รับประทาน
ไก่ ปลา ถั่วมากกว่าเนื้อแดง เนื่องจากไก่ที่ไม่มีหนัง ปลา ถั่วจะมีปริมาณไขมันน้อยกว่าเนื้อแดง              
อ่านฉลากก่อนซื้อหรือรับประทานทุกครั้งเพ่ือเลือกอาหารที่มีคุณภาพ 
 น้าพร อินสิน (2555) ได้พูดถึงแนวคิดการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ จัดเป็นวิธีการ
ส่งเสริมสุขภาพทางกายของบุคคลอย่างหนึ่ง การส่งเสริมสุขภาพทางกายด้วยการใช้อาหารนั้น จ้าเป็น
ที่จะต้องค้านึงถึงประเภท ชนิด และองค์ประกอบทางเคมีที่อยู่ในสารอาหารนั้น มีความครบถ้วน
ตามที่ร่างกายต้องการ นอกจากนี้ยังจ้าเป็นต้องก้าหนดสัดส่วน ปริมาณและความหลากหลายของ
อาหาร ให้เหมาะสมส้าหรับบุคคลแต่ละคนด้วย และยังได้ให้ความหมายของอาหารและสารอาหาร 
ดังนี้  

อาหารคือ สิ่งใดๆ ที่มนุษย์รับเข้าสู่ร่างกาย แล้วก่อให้เกิดประโยชน์คือ ช่วยให้ร่างกาย
เจริญเติบโต ซ่อมแซมส่วนที่สีกหรอของร่างกาย และช่วยให้การท้างานของอวัยวะต่างๆ เป็นไปด้วยดี  
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สารอาหารคือ สารอาหารเป็นสารเคมีที่มีส่วนประกอบในอาหารซึ่งมีความส้าคัญต่อร่างกาย
ผู้บริโภค โดยช่วยให้การท้าหน้าที่ต่างๆ ของร่างกายเป็นไปตามปกติ สารอาหารจะได้มาจากอาหาร
ชนิดต่างๆ ซึ่งอาหารแต่ละอย่างมีส่วนประกอบของสารอาหารแตกต่างกันไป สารอาหารแบ่งได้เป็น 6 
ชนิด ดังนี้ คาร์โบไฮเดรต (carbohydrate) ประกอบด้วยน้้าตาลกลูโคสให้พลังงานแก่ร่างกาย โปรตีน 
(protein) ประกอบด้วยกรดอะมิโน ลิปิด (lipid) ประกอบด้วยกรดไขมัน และกลีเซอรอล เกลือแร่ 
(mineral) วิตามิน (vitamin) และน้้า (water)  

ความส้าคัญของการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพนั้น กล่าวคือ อาหารถือว่าเป็นสิ่งที่จ้าเป็น
ที่ผู้บริโภคต้องได้รับตลอดชีวิต การบริโภคอาหารที่ถูกตามหลักการและเหมาะสมซึ่งจะเป็นผลที่ให้
ผู้บริโภคมีสุขภาพ และคุณภาพชีวิตที่ดี ซึ่งอาหารมีประโยชน์ต่อสุขภาพคือ 1) ท้าให้ร่างกาย
เจริญเติบโต และซ่อมแซมร่างกาย 2) ให้พลังงาน ซึ่งจ้าเป็นต่อการท้างานของอวัยวะภายในและท้า
กิจกรรมในชีวิตประจ้าวัน 3) ช่วยควบคุมปฏิกิริยาเคมีต่างๆ ในร่างกายและการท้างานของอวัยวะทุก
ส่วน 4) ช่วยป้องกัน และต้านทานโรคให้แก่ร่างกาย 

จากการพิจารณาแนวคิดเกี่ยวกับร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ สรุปความหมายของร้านอาหาร        
เพ่ือสุขภาพคือ สถานที่ขายของกินที่เมื่อรับประทานเข้าไปแล้วจะต้องดีต่อสุขภาพ เมื่อร่างกายย่อย
สลายสารอาหารต่างๆ จะต้องถูกน้าไปใช้ได้อย่างเหมาะสม และเพียงพอกับความต้องการของร่างกาย
แบบไม่ขาดไม่เกิน ดังนั้นอาหารเหล่านี้จึงไม่ควรส่งผลต่อน้้าหนักตัว ไม่ท้าให้เกิดไขมันสะสมเพ่ิมมาก
ขึ้น รวมไปถึงปริมาณน้้าตาลในเลือด จนเสี่ยงท้าให้เกิดโรคอ้วน และโรคเรื้อรังอ่ืนๆ ทั้งนี้ผู้วิจัยจะน้า
แนวคิดเกี่ยวกับการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพไปใช้ในการสร้างค้าถามสัมภาษณ์ และแนวทางใน
การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
2. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจกำรบริกำร 

2.1 ควำมหมำยของธุรกิจกำรบริกำร  

 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2551) ได้กล่าวถึงธุรกิจการบริการคืออะไร จะแยกพิจารณา               
เป็น 2 ค้าคือ ค้าว่า ธุรกิจและบริการ ค้าว่า ธุรกิจ ปกติหมายถึง หน่วยงานหรือองค์กร ซึ่งเอกชน
จัดตั้งขึ้นมาเพ่ือประกอบกิจกรรมเกี่ยวกับการค้าขาย โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแสวงหาก้าไร ส่วนค้าว่า
บริการ จะหมายถึง สิ่งที่เราจับต้องไม่ได้ แต่สามารถน้ามาซื้อขายได้ เช่น บริการบ้านเช่า บริการทาง
การแพทย์ บริการทางการศึกษา เป็นต้น ดังนั้นเมื่อพูดถึงธุรกิจบริการ จะหมายถึง องค์กรหรือ
หน่วยงานที่จัดตั้งขึ้นเพ่ือให้หรือขายบริการ โดยปกติจะมีวัตถุประสงค์เพ่ือแสวงหาก้าไร ซึ่งการให้หรือ
ขายบริการดังกล่าว อาจจะเป็นการให้หรือขายโดยตรงสู่ลูกค้าหรือโดยทางอ้อม หรือ โดยต่อเนื่องก็ได้ 
(Christopher Lovelock and Lauren Wright, 1999) ได้กล่าวว่าการให้ค้านิยามของ การให้บริการ 
(Service) มีวิธีการสองวิธีที่จะนิยามถึงเนื้อหาของค้านี้  
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1. บริการเป็นปฏิกิริยา หรือการปฏิบัติงานที่ฝ่ายหนึ่ งเสนอให้กับฝ่ายอ่ืน แม้ว่า
กระบวนการอาจผูกพันกับตัวสินค้าก็ตาม แต่ปฏิบัติการก็เป็นสิ่งที่มองไม่เห็น จับต้องไม่ได้  และ              
ไม่สามารถครอบครองได้  

2. บริการเป็นกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่สร้างคุณค่า และจัดหาคุณประโยชน์ให้แก่ลูกค้าใน
เวลา และสถานที่ที่ เฉพาะแห่ง อันเป็นผลมาจากการที่ผู้รับบริการ หรือผู้แทนน้าเอาความ
เปลี่ยนแปลงมาให้  

2.2 ลักษณะของธุรกิจกำรบริกำร  

 ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์ (2551) ได้กล่าวถึงธุรกิจการบริการแต่ละประเภทเป็นธุรกิจที่มี
ลักษณะเฉพาะ และยังมีลักษณะแตกต่างไปจากธุรกิจที่ผลิตสินค้า ทั้งนี้เนื่องจากธุรกิจบริการเป็น
ธุรกิจที่ เกี่ยวข้องกับความพึงพอใจของบุคคลโดยเฉพาะความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการ ได้แก่                     
ความสะดวกสบาย อัธยาศัยไมตรี ความสม่้าเสมอของการให้บริการ บรรยากาศภายในธุรกิจบริการ 
ตลอดจนบุคลากรผู้ให้บริการ การขายบริการเป็นเรื่องของการตกลงกันโดยตรงระหว่างบุคคลสองฝ่าย 
คือ ฝ่ายผู้ขายบริการ (หรือผู้ให้บริการ) กับฝ่ายผู้ซื้อบริการ (หรือผู้รับบริการ) ข้อตกลงดังกล่าวอาจจะ
ครอบคลุมในเรื่องต่างๆ ต่อไปนี้ 

1. ราคาค่าบริการ  
2. รูปแบบของการบริการ  
3. ระยะเวลาของการบริการ  
4. การช้าระค่าบริการ  
จากที่ได้กล่าวไปแล้ว สรุปได้ว่าลักษณะของธุรกิจการบริการควรจะมีดังนี้  
1. ธุรกิจการบริการเป็นธุรกิจที่ใช้บุคลากรเป็นหลักในการประกอบธุรกิจ ส่วนใหญ่จะใช้

พนักงานผู้ให้บริการเป็นหลักในการเสนอขายการบริการ อาจจะมีเครื่องมือเป็นสิ่งสนับสนุน                      
เพ่ือให้การให้บริการสะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น เช่น การให้บริการทันตกรรม ต้องอาศัยทันตแพทย์เป็น             
ผู้ให้บริการ  

2. ธุรกิจการบริการเป็นธุรกิจที่ต้องการคุณภาพมากกว่าบริการ เน้นคุณภาพของบริ การ
มากกว่าปริมาณ เช่น บริการด้านสุขภาพ แพทย์ไม่สามารถรักษาคนไข้ได้ทีละหลายๆราย เวลาที่ใช้ใน
การตรวจคนไข้แต่ละรายต้องเพียงพอกับอาการของโรค ถ้าน้อยเกินไปจะมีผลต่อคุณภาพในการรักษา 
บริการบางอย่างการเน้นเรื่องคุณภาพอาจน้อยลง เช่น บริการขนส่ง การสื่อสาร หรือการประกันภัย 
แต่ทั้งนี้มิได้หมายความว่าไม่สนใจในคุณภาพ ส้าหรับบริการลูกค้ายังคงสนใจในเรื่องการเกิดอุบัติเหตุ
ส้าหรับการโดยสารรถประจ้าทาง แต่อาจละเลยในเรื่องการบริการที่ไม่สุภาพ รถแน่น หรือรอรถนาน 
เป็นต้น  
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3. ธุรกิจการบริการเป็นธุรกิจที่สนองความต้องการของลูกค้าเฉพาะราย กล่าวคือ ธุรกิจ             
การบริการมีลักษณะเหมือนธุรกิจที่ต้องท้าตามค้าสั่งซื้อของลูกค้าแต่ละรายเหมือนสินค้าสั่งท้าเสื้อ                
สั่งตัด โรงพิมพ์สั่งพิมพ์ โรงพยาบาลรักษาคนไข้เฉพาะราย เราไม่สามารถจะใส่สูตรหรือส่วนผสมที่
แน่นอน เพ่ือให้บริการกับลูกค้าเหมือนกับการใส่สูตรส่วนผสมในการผลิตสินค้า เพราะความต้องการ
ของลูกค้า แต่ละคนย่อมจะแตกต่างกัน  

4. ธุรกิจการบริการเป็นธุรกิจที่มีขีดความสามารถจ้ากัด เนื่องจากจะต้องให้บริการลูกค้า 
แบบตัวต่อตัว ไม่สามารถจะเพ่ิมการบริการตามที่ต้องการได้ คือ ไม่สามารถผลิตบริการแบบการผลิต 
ขนานใหญ่ได้ เช่น รถโดยสารจุผู้โดยสารได้เท่าไรก็จะสามารถรับผู้โดยสารได้เท่านั้น โรงภาพยนตร์                  
จุผู้ดูได้เท่าใดก็จะรับผู้ดูได้เท่านั้น อาจขยายการบริการได้บ้างเล็กน้อย เช่น เพ่ิมรถโดยสารเสริม           
หรือเก้าอ้ีเสริมส้าหรับโรงภาพยนตร์  

5. ธุรกิจการบริการเป็นธุรกิจที่ต้องการผู้ให้บริการและผู้บริหารที่มีความช้านาญเฉพาะด้าน 
หมายความว่าผู้ให้บริการ ผู้บริหารธุรกิจการบริการ จะต้องมีความรู้ในการให้บริการนั้นเป็นอย่างดี 
มิฉะนั้นการด้าเนินงานจะประสบความส้าเร็จได้ยาก ตัวอย่างเช่น ผู้บริหารโรงพยาบาล ก็ควรจะ
ส้าเร็จการศึกษาทางการแพทย์ เป็นแพทย์ที่มีชื่อเสียง หรือเจ้าของร้านตัดเสื้อจะต้องมีความรู้เรื่อง 
การตัดเสื้อเป็นอย่างดี รู้จักชนิดของผ้าตัดเสื้อ วิธีการตัดเสื้อ แบบเสื้อ เป็นต้น ไม่เหมือนกับธุรกิจผลิต
สินค้า ผู้บริหารสามารถจะเปลี่ยนจากการบริหารธุรกิจแห่งหนึ่งไปบริหารธุรกิจอีกแห่งหนึ่งได้โดยใช้
หลักในการบริหารอย่างเดียวกัน 

2.3 ประเภทและวิธีกำรของธุรกิจบริกำร 

 เลิฟล็อค (Lovelock, 2003) แบ่งประเภทการบริการโดยอาศัยองค์ประกอบ 2 ประการ ดังนี้ 
 1. ธรรมชาติของพฤติกรรมการบริการ (Nature of the service act) จ้าแนกได้ดังนี้ 
 1.1 พฤติกรรมที่มองเห็นเป็นรูปธรรม (Tangible action) 
 1.2 พฤติกรรมที่มองไม่เห็นเป็นรูปธรรม (Intangible action) 
 2. เป้าหมายของการบริการ (Direct recipients of service) จ้าแนกได้ดังนี้ 
 2.1 การบริการที่เป็นเป้าหมายการให้บริการที่ตัวบุคคล 
 2.2 การบริการที่เป็นเป้าหมายให้บริการที่สินค้าหรือสิ่งของของผู้บริโภค 
 เมื่อน้าองค์ประกอบทั้ง 2 ประการนี้ มาประสานเข้าด้วยกันท้าให้ได้ประเภทการบริการรวม 
4 ประเภทใหญ่ๆ ดังนี้ 
 1. บริการซึ่งมุ่งเน้นที่ร่างกายของผู้บริโภค เช่น บริการรักษาสุขภาพ สถานเสริมความงาม            
เป็นต้น 
 2. บริการที่มุ่งเน้นที่สินค้าหรือสิ่งของของผู้บริโภค 
 3. บริการซึ่งมุ่งเน้นที่ความคิดจิตใจของผู้บริโภค 
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 4. บริการที่มุ่งเน้นที่สินทรัพย์เชิงนามธรรมของผู้บริโภค 
 นอกจากนี้ เลิฟล็อก (Lovelock, 2003) ได้แบ่งการให้บริการออกเป็น 3 ระดับ ซึ่งสะท้อนให้
เห็นถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเข้าไปมีส่วนร่วมกับการให้บริการของผู้ใช้บริการ ดังนี้ 
 1. บริการที่มีการติดต่อในระดับสูง เป็นบริการที่ลูกค้าต้องเข้าไปมีส่วนร่วมกับการให้บริการ 
โดยตลอดทุกกระบวนการในการส่งผ่านบริการ หรืออีกนัยหนึ่งลูกค้าต้องเข้าไปในสถานที่ที่ให้บริการ 
และอยู่ที่นั่นตลอดจรกระบวนการส่งผ่านบริการเสร็จสิ้นลง 
 2. บริการที่มีการติดต่อในระดับปานกลาง เป็นบริการที่มีระดับการมีส่วนร่วมของลูกค้าใน
กระบวนการการส่งผ่านบริการต่้ากว่าบริการแบบแรก ซึ่งลูกค้าจะเข้าไปในสถานที่ให้บริการ แต่ไม่ได้
อยู่ที่นั่นตลอดจนกระบวนการส่งผ่านบริการเสร็จสิ้น บริการระดับนี้จะรวมถึงการให้บริการแบบ
ช่วยเหลือตัวเองด้วย 
 3. บริการที่มีการติดต่อในระดับต่้า เป็นบริการที่มีระดับการมีส่วนร่วมของผู้บริโภคใน
กระบวนการการส่งผ่านบริการต่้าที่สุด หรืออาจไม่มีเลยก็ได้ ซึ่งบริการระดับนี้ส่วนใหญ่จะเป็นการ
ให้บริการผ่านสื่อหรือเครื่องมืออิเล็คทรอนิกส์ต่างๆ 
 ส่วนวิธีการให้บริการที่จะให้ถึงผู้บริโภค ธุรกิจสามารถให้บริการโดยผ่านเครื่องมือหรือวิธีการ
ต่าง ๆ ได้แก่ 
 1. การให้บริการด้วยคนหรือพนักงาน เป็นวิธีการให้บริการที่มีความส้าคัญมากกว่าวิธีอ่ืนๆ 
เนื่องจากการให้บริการแบบนี้สามารถปรับเปลี่ยนให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้าแต่ละรายได้ 
รวมทั้งเป็นการให้บริการอย่างใกล้ชิด 
 2. การให้บริการด้วยอุปกรณ์ อิเล็คทรอนิกส์ ซึ่งการให้บริการประเภทนี้จะพบเห็นได้
โดยทั่วไป ได้แก่ การบริการทางการเงินผ่านเครื่องเอทีเอ็ม เครื่องฝากเงินสดอัตโนมัติ เครื่อง
แลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ เป็นต้น จะเห็นได้ว่าการให้บริการด้วยอุปกรณ์อิเล็คทรอนิกส์มี
ความส้าคัญมาก เนื่องจากมีต้นทุนในการให้บริการต่้ากว่าการให้บริการด้วยคน และส่งมอบบริการใน
แต่ละครั้งได้มาตรฐานที่ก้าหนดไว้ได้ 

2.4 ปัญหำของธุรกิจกำรบริกำร  

ส้าหรับธุรกิจการบริการ มีปัญหาส้าคัญๆ ได้แก่  
1. ปัญหาเกี่ยวกับลักษณะของบริการ บริการมีลักษณะเฉพาะบางประการที่ก่อให้เกิดความ

ยุ่งยากในการจัดการ เช่น บริการไม่สามารถสัมผัสได้ด้วยประสาทสัมผัสทั้ง 5 ท้าให้ลูกค้ามีความเสี่ยง
ในการตัดสินใจซื้อ กิจการต้องการสิ่งที่ลูกค้าสัมผัสได้เข้ามาช่วยลดความเสี่ยงที่เกิดขึ้ น นอกจากนี้
บริการยังมีลักษณะเฉพาะที่ไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Perish Ability) ท้าให้กิจการไม่สามารถผลิตงาน
บริการเก็บไว้เป็นสินค้าคงคลังได้ เมื่อช่วงใดมีความต้องการซื้อบริการมาก จนกิจการผลิตงานบริการ
ไม่ทัน กิจการก็จะเสียโอกาสในการขายบริการ  
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2. ปัญหาเกี่ยวกับกฎหมายสิทธิบัตร (Patent) ธุรกิจบริการไม่สามารถจะน้ากฎหมาย 
เกี่ยวกับสิทธิบัตรมาใช้ได้อย่างเต็มที่  (นอกจากชื่อหรือตราของการบริการนั้น) หมายความว่า            
ถ้ากิจการสามารถคิดหรือสร้างการบริการแบบใหม่ๆ ขึ้นมา ธุรกิจบริการอ่ืนอาจจะลอกเลียนแบบได้
โดยง่ายและกฎหมายมักจะไม่คุ้มครอง ซึ่งผิดกับธุรกิจผลิตสินค้า เมื่อมีการคิดหรือประดิษฐ์สินค้าใหม่ 
ได้ ก็สามารถไปจดสิทธิบัตรหรือสงวนลิขสิทธิ์ ไม่ให้ธุรกิจอ่ืนลอกเลียนแบบได้  

3. ปัญหาเกี่ยวกับพนักงานผู้ให้บริการ เนื่องจากธุรกิจบริการต้องใช้พนักงานเป็นผู้ให้บริการ 
คุณภาพของบริการขึ้นอยู่กับพนักงานบริการ ปัญหาที่มักเผชิญจะเป็นปัญหาเกี่ยวกับตัวพนักงาน
บริการ เช่น การลาออก การขาดงานของพนักงานบริการ คุณภาพการให้บริการไม่สม่้าเสมอ  

4. ปัญหาเกี่ยวกับบรรยากาศภายในธุรกิจการบริการ สภาพแวดล้อม หรือบรรยากาศภายใน
ธุรกิจการบริการ รวมทั้งเครื่องมือหรืออุปกรณ์ต่างๆ เป็นสิ่งที่ธุรกิจต้องพยายามสร้างให้เหมาะกับ
ประเภทของบริการ เช่น ร้านอาหารแบบสวนอาหาร ก็ต้องสร้างบรรยากาศให้มีต้นไม้ร่มรื่น โต๊ะ เก้าอ้ี 
ควรใช้เก้าอ้ีไม้ไผ่หรือเก้าอ้ีหวาย เป็นต้น  

5. ปัญหาเกี่ยวกับการขยายตัวของธุรกิจการบริการ การขยายตัวของธุรกิจการบริการท้าได้
ยากกว่าธุรกิจขายสินค้า ยิ่งกรณีที่ลูกค้ามีความเชื่อมั่นในตัวผู้ให้บริการด้วยแล้ว เช่น บริการทาง 
การแพทย์ท้าให้การขยายธุรกิจท้าได้ยากยิ่งขึ้น ธุรกิจควรหันมาสร้างภาพพจน์ที่ดีของตัวองค์กร             
ให้เกิดข้ึนในใจของลูกค้า  

2.5 คุณภำพของกำรบริกำร  

 Parasuraman (1994) ได้กล่าวว่า คุณภาพของบริการที่ลูกค้ามองหามีอยู่ด้วยกัน 5 มุมมอง
ด้วยกัน 

1. Tangibles หมายถึง องค์ประกอบทางด้านกายภาพที่ประกอบขึ้นมาในการให้บริการต่าง 
ๆ เช่น ในคลินิกแพทย์ที่ต้องมีสถานที่พักคอย เก้าอ้ีนั่ง แสงสว่าง หนังสือพิมพ์ ประกอบให้คนไข้คอย
ก่อนมารับการรักษาจากหมอ เป็นต้น  

2. Assurance หมายถึง ความรู้ในงานและความมีอัธยาศัยของพนักงานบริการที่พร้อมจะให้
ค้าอธิบายขั้นตอนการบริการ เพ่ือให้เกิดความมั่นใจกับลูกค้าในการให้บริการตลอดจนเพ่ือลด ความ
ไม่แน่ใจ และความเสี่ยงของลูกค้าก่อนรับบริการ เช่น แพทย์จะอธิบายขั้นตอนการท้าผ่าตัดให้กับ
คนไข้พร้อมกับผลที่จะออกมาก่อนที่คนไข้จะเข้ารับการผ่าตัด ท้าให้คนไข้คลายความวิตกกังวลเรื่อง
ความเสี่ยง มีความมั่นใจในความสามารถของแพทย์เจ้าของไข้มากข้ึน  

3. Responsiveness เป็นความพร้อมที่จะให้บริการกับลูกค้า ทันทีที่ลูกค้ามีความต้องการ 
เช่น ส้านักงานบัญชี มีพนักงานบัญชีที่พร้อมที่จะให้ความช่วยเหลือตอบค้าถามลูกค้าตลอดเวลา                
เมื่อลูกค้าติดต่อเข้ามาที่ส้านักงาน  
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4. Reliability เป็นมุมมองที่ลูกค้าดูจากความสามารถในการส่งมอบบริการของพนักงาน 
บริการได้ตรงตามเวลา และถูกต้องตามที่ได้ตกลงกันไว้ เช่น การส่งพัสดุทางไปรษณีย์สามารถส่ง 
สินค้าได้ถูกต้อง และตรงเวลาตามท่ีระบุไว้ทุกครั้ง 

5. Empathy เป็นความห่วงใยเอาใจใส่ที่พนักงานบริการมีให้กับลูกค้า พนักงานบริการ 
สามารถที่จะให้การสื่อสารที่เข้าใจง่ายและจัดให้มีช่องทางที่ลูกค้าจะเข้าถึงข้อมูลของงานบริการนั้นๆ 
ตลอดเวลา เช่น ศูนย์ซ่อมรถจักรยานยนต์จะโทรศัพท์มาแจ้งให้เจ้าของรถรู้ว่าขณะนี้รถของตนก้าลัง 
จะซ่อมเสร็จแล้วและประมาณราคาค่าใช้จ่ายมาให้ พร้อมกับประมาณเวลาที่จะมารับรถยนต์หรือให้ 
เบอร์โทรกลับกับลูกค้าท่ีเป็นเจ้าของรถโทรเข้ามาเพ่ือสอบถามว่ารถยนต์ของตนต้องซ่อมอะไรบ้าง  

กล่าวโดยสรุป การบริการ คือ การให้ความช่วยเหลือหรือการด้าเนินการที่เป็นประโยชน์ต่อ
ผู้ใช้บริการ เพ่ือให้ผู้ใช้บริการเกิดความพึงพอใจมากที่สุด การขายสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ใดๆ ต้องมีการ
บริการรวมอยู่ด้วยเสมอ ยิ่งธุรกิจที่ต้องใช้การขายนั้นจะประสบความส้าเร็จได้ต้องมีบริการที่ดี เพ่ือให้
เกิดการซื้อซ้้าเป็นการรักษาลูกค้าเดิม และเพ่ิมลูกค้าใหม่ และชักน้าให้มีลูกค้าใหม่ๆ เพ่ิมขึ้น             
(ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2551) ทั้งนี้ผู้วิจัยจะน้าแนวคิดเกี่ยวกับการบริการไปใช้ในการสร้างค้าถาม
สัมภาษณ์ของผู้มาใช้บริการร้านอาหาร ร้านโพเมโล่โฮม 
 
3. แนวคิดเกี่ยวกับกำรประกอบกำร 

3.1 ควำมหมำยของกำรประกอบกำร  

การประกอบการ (Entrepreneurship) นั้นอาจจะมีความหมายได้ในลักษณะต่างๆกัน ขึ้นอยู่
กับการพิจารณาในแง่มุมใดเป็นส้าคัญ  

การประกอบการมีความหมายในเชิงเศรษฐศาสตร์ว่าเป็นกระบวนการที่จะน้าเอาปัจจัย            
การผลิต (ที่ดิน แรงงาน และทุน) ชนิดต่างๆ มาแปรสภาพเป็นสินค้า และบริการให้มีประสิทธิภาพ
มากทีสุ่ด  

การประกอบการมีความหมายในเชิงธุรกิจนั้นได้แก่การด้าเนินกิจกรรมโดยบุคคลหรือกลุ่ม 
บุคคลซึ่งร่วมกันในการผลิตหรือจ้าหน่ายสินค้า และบริการโดยมุ่งหวังในผลก้าไร และมีความเสี่ยงต่อ 
การขาดทุนจากความหมายดังกล่าวนี้จะเห็นได้ว่าการประกอบการใดๆ ซึ่งเป็นของบุคคลเดียว            
หรือกลุ่มของบุคคล เช่น ห้างหุ้นส่วนหรือบริษัทจ้ากัดก็ตาม ถ้าหากมีวัตถุประสงค์เพ่ือการผลิต              
และจ้าหน่ายสินค้าโดยมุ่งหวังในผลก้าไร และยอมเสี่ยงต่อการขาดทุนย่อมถือว่าเป็นธุรกิจทั้งสิ้น อาทิ 
โรงงานผลิตรถยนต์ ร้านค้าปลีก ธนาคาร คลินิกแพทย์ เป็นต้น  

การประกอบการมีความหมายในเชิงของระเบียบข้อบังคับด้านกฎหมายมักจะหมายถึง 
วิธีการจัดตั้งกิจการหรือหน่วยธุรกิจ โดยอาศัยหลักเกณฑ์ และระเบียบข้อบังคับของกฎหมายเป็น
แนวทางควบคุมในการด้าเนินกิจการ (จรูญ โกสีย์ไกรนิรมล, 2543)  
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ความหมายของผู้ประกอบการ ความหมายของค้าว่า “ผู้ประกอบการ” หรือ “เถ้าแก่” 
ภาษาอังกฤษ Entrepreneurs ในพจนานุกรมภาษาอังกฤษ หมายถึง บุคคลที่ยอมรับความเสี่ยงตั้ง 
องค์กรธุรกิจขึ้นมาเพ่ือหวังผลก้าไร นอกจากนั้นก็มีนักเศรษฐศาสตร์ที่มีชื่อเสียงอีกหลายคนได้ให้ค้า
นิยามไว้มากมาย และแตกต่างกันออกไป แต่จะขอคัดลอกนิยามที่ ดร.นิมิต นนทพันธาวาทย์ ซึ่งเป็น
นักเศรษฐศาสตร์ที่มีชื่อเสียงของไทยได้บรรยายให้กับผู้เข้าร่วมการฝึกอบรมเชิงปฏิบัติการของ 
โครงการพัฒนาผู้ประกอบการอุตสาหกรรมรุ่นที่ 1 ที่จังหวัดสงขลา เมื่อปี 2528 ซึ่งได้ให้ความหมาย 
ชัดเจนไว้ดังต่อไปนี้ ผู้ประกอบการอุตสาหกรรม คือ ผู้ที่เป็นเจ้าของได้มองเห็นโอกาสที่จะท้าก้าไรโดย
การผลิตสินค้ าชนิดใหม่ขึ้นมาเสนอขายในตลาดด้วยการน้ าเอากระบวนการผลิต ใหม่ๆ                                 
ที่มีประสิทธิภาพดีกว่าเดิมเข้ามาใช้หรือด้วยการปรับปรุงองค์กรผู้ประกอบการอุตสาหกรรมเป็นผู้
แสวงหาเงินทุน รวบรวมปัจจัยในการผลิตและการจัดการบริหารเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่กล่าวมา
ข้างต้น ค้าจ้ากัดความดังกล่าวท้าให้เห็นว่าบุคคลที่จะเป็นผู้ประกอบการนั้นจะต้องเป็นผู้ที่มีความ
กระตือรือร้น ขวนขวายที่จะเอาปัจจัยการผลิตต่างๆ มาผสมผสานด้วนหลักการการจัดการท้าให้เกิด
เป็นสินค้าแปลกใหม่ เกิดผู้บริโภคใหม่ มีการเสาะแสวงหาตลาดหรือช่องทางที่ท้าให้เกิดก้าไรเป็นผู้ที่มี
ความคิดริเริ่มสร้างสรรค์สิ่งแปลกใหม่ให้กับสินค้าตัวเดิมอยู่เสมอหรือปรับปรุงกระบวนการผลิตเดิมให้
ดีขึ้น ติดตามข่าวสารสถานการณ์ต่างๆ ที่รุดหน้าอย่างรวดเร็วตลอดจนวิทยาการใหม่ๆ ไปใช้ปรับปรุง
ให้ดีขึ้น 

ค้าว่า พ่อค้า กับ ผู้ประกอบการอุตสาหกรรม นั้นมีความหมายต่างกัน พ่อค้า ไม่ได้เป็นผู้ผลิต
แต่ท้าหน้าที่เป็นผู้ที่มีเงินไปซื้อของมาขายหรือบางทีอาจจะไปเครดิตสินค้ากับผู้ผลิตหรือคนกลางน้า
ของนั้นมาจ้าหน่าย เมื่อได้เงินทองมาก็น้ามาหักกับต้นทุนที่เหลือเป็นก้าไรเอาเงินไปซื้อมาขาย อีกเป็น
การหมนุเวียนเงินจากการจ่ายไป และรับกลับมาหรือเป็นการหมุนเวียนเงินในระยะที่สั้นกว่า พ่อค้าจะ
มีความเสี่ยงน้อยกว่าผู้ประกอบการอุตสาหกรรม ที่จะต้องใช้ความคิดในการลงทุนหาผลิตภัณฑ์ มี
ความเสี่ยงหาเงินลงทุน ตั้งโรงงาน ซื้อเครื่องจักร จ้างแรงงาน ท้าการบริหารจัดการทรัพยากรต่างๆ 
หาตลาด และปรับสภาวะให้เข้ากับสิ่งแวดล้อม ขยายงาน ทั้งผลักดันทุกวิถีทางให้บรรลุเป้าหมาย จน
กลายเป็นผู้ประสบความส้าเร็จ ดังนั้นผู้ที่ท้าธุรกิจใหญ่โตขึ้นมาได้จนถึงปัจจุบันและกลายเป็นแหล่ง
จ้างงานสร้างรายได้ให้กับประเทศ นับได้ว่าเป็นบุคคลที่น่าส่งเสริมอย่างยิ่ง  (โชติภา โอภาสานนท์, 
2549) 

3.2 ควำมส ำคัญและบทบำทของกำรประกอบกำร  

สถานประกอบการธุรกิจประเภทต่างๆ ซึ่งเป็นสถาบันหนึ่งของสังคมย่อมจะมีความส้าคัญ    
ต่อความเจริญก้าวหน้า และการด้ารงอยู่อย่างมั่นคงของสังคม เมื่อสังคมมีความสลับซับซ้อนมากขึ้น           
ก็ยิ่งท้าให้การประกอบธุรกิจต้องแสดงบทบาทมากขึ้นต่อชีวิตความเป็นอยู่ของคนในสังคมมนุษย์             
ทุกคน เป็นผู้บริโภคสินค้าและบริการเพ่ือการมีชีวิตที่สะดวกสบาย ดังนั้นจึงต้องพ่ึงพาผู้ผลิตและ             
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ผู้จ้าหน่าย สินค้าหรือบริการเพ่ือน้ามาบ้าบัดความต้องการและเพ่ือให้สังคมได้พัฒนายิ่งขึ้นไปก็จ้าต้อง
อาศัยการมีระบบเศรษฐกิจที่มั่นคงทั้งทางด้านการเงิน การลงทุน และการมีงานท้าอย่างเต็มที่                 
(Full Employment) ซึ่งเป็นผลพวงจากการประกอบการธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพนั่นเองอย่างไร                  
ก็ตามเราสามารถสรุปบทบาทของการประกอบการที่มีต่อสังคมได้ ดังนี้ (จรูญ โกสีย์ไกรนิรมล, 2543) 

1. ช่วยให้ฐานะทางเศรษฐกิจของประเทศเจริญก้าวหน้า และมั่นคงด้วยการเพ่ิมจ้านวน 
ผลผลิตหรือรายได้ประชาชาติ และเปิดโอกาสให้มีการจ้างงานมากขึ้น  

2. ช่วยให้รัฐมีรายได้เพ่ิมขึ้นจากการเก็บภาษีอากร และค่าธรรมเนียมต่างๆ เพ่ือน้าไปใช้จ่าย
สร้างความเจริญให้แก่ประเทศในด้านต่างๆ เช่น สร้างสาธารณูปโภค อันได้แก่ ถนนหนทาง ท่าเรือ 
โรงพยาบาล โรงเรียน เป็นต้น  

3. ช่วยให้เกิดความก้าวหน้าของวิทยาการเทคโนโลยีต่างๆ การประกอบการธุรกิจในปัจจุบัน
มีความซับซ้อนมากขึ้น ต้องอาศัยการค้นคว้า และวิจัยศึกษาเพ่ือให้การด้าเนินงานมีประสิทธิภาพ
สูงสุด จึงจะสามารถด้ารงอยู่ได้ท่ามกลางการแข่งขันในตลาด  

4. ช่วยยกระดับมาตรฐานการครองชีพให้สูงขึ้นโดยที่ธุรกิจได้ช่วยสร้างงานให้แก่บุคคล                
และเกิดมีรายได้เพ่ือน้าไปซื้อหาสินค้าที่จ้าเป็นต่อการด้ารงชีพท้าให้ได้รับความพ อใจเพ่ิมขึ้น 
ขณะเดียวกันก็สามารถที่จะเลือกหาสินค้า และบริการที่มีคุณภาพสูงขึ้นท้าให้เกิดการกินดีอยู่ดี 

5. ช่วยสร้างสรรค์ และรักษาค่านิยมในด้านศิลปวัฒนธรรมของสังคม โดยที่สินค้าต่างๆ                      
ที่น้ามาเสนอขายแก่ผู้ซื้อนั้น เมื่อพิจารณาในด้านของรูปแบบ และคุณภาพของสินค้า ซึ่งเกิดจาก
ความคิดสร้างสรรค์ของผู้ผลิตที่ช่วยก้าหนดแนวทางของรสนิยมในการบริโภค ตลอดจนการเสียสละ
ของธุรกิจเพ่ือส่วนรวม เพื่อจะรักษาไว้ซึ่งศิลปวัฒนธรรมอันดีงามของสังคม เช่น การเสนอรายการสาร 
คดีทางโทรทัศน์เรื่องจดหมายเหตุกรุงศรีฯ เป็นต้น ซึ่งเป็นการสร้างค่านิยมที่ดีต่อธุรกิจที่เป็นเจ้าของ 
รายการให้เกิดข้ึนกับประชาชนโดยทั่วไป  

6. ช่วยในการป้องกัน และรักษาสภาพแวดล้อมให้ปราศจากมลพิษด้านต่างๆ เพ่ือให้สังคม 
ของมนุษย์อยู่อาศัยโดยมีสุขอนามัยที่ดี  

กล่าวโดยสรุป คือ ผู้ประกอบการ หมายถึง ผู้เริ่มด้าเนินธุรกิจขึ้นมาเป็นของตนเองมีการวาง
แผนการด้าเนินงาน และด้าเนินธุรกิจทุกด้านด้วยตนเอง มีการค้นหาความต้องการของตลาด                        
เพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาด มองเห็นโอกาสทางธุรกิจ มีความพร้อมที่จะรับความเสี่ยงต่างๆ 
ที่จะเกิดขึ้น ตั้งแต่ตัดสินใจที่จะเริ่มด้าเนินธุรกิจ เพ่ือมุ่งหวังผลก้าไรที่เกิดจากผลการด้าเนินงานของ
ธุรกิจ ผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพร้านโพเมโล่โฮม ให้ความส้าคัญต่อบทบาทของการ
ประกอบการในด้านต่างๆ เพ่ือยกระดับร้านอาหารเพ่ือสุขภาพร้านร้านโพเมโล่โฮมให้ดียิ่งขึ้น                  
ทั้งนี้ผู้วิจัยจะน้าแนวคิดเกี่ยวกับผู้ประกอบการไปใช้ในการสร้างค้าถามสัมภาษณ์ของผู้ประกอบการ
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ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพร้านโพเมโล่โฮม เพ่ือเป็นความรู้ที่ท้าให้ทราบถึงกระบวนการจัดการธุรกิจ           
ที่ผู้ประกอบการใช้เป็นกลยุทธ์ในด้าเนินธุรกิจ 
 

4. แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์ 

4.1 ควำมหมำยของกลยุทธ์ 

 ณัฏฐพันธ์ เขจรนันทร์ (2552) ได้ให้ความหมายการจัดการเชิงกลยุทธ์ไว้ ซึ่งเป็นกระบวนการ
ที่ประกอบด้วยการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม และข้อมูลส้าคัญของธุรกิจที่ใช้ในการประกอบการ 
ตัดสินใจการวางแนวทางการด้าเนินงาน และควบคุมการปฏิบัติงานเชิงกลยุทธ์ขององค์กรเพ่ือสร้าง
ความมั่นใจว่าองค์กรสามารถที่จะด้าเนินงานได้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อม และมีการพัฒนาที่
สามารถแข่งขันในอุตสาหกรรมได้อย่างมีประสิทธิภาพด้วยการจัดการเชิงกลยุทธ์ที่มีประโยชน์ต่อ
องค์กร 4 ประการ คือ ท้าให้องค์กรสามารถก้าหนดทิศทางในการด้าเนินธุรกิจอย่างเป็นรูปธรรม          
สร้างความสอดคล้องในการปฏิบัติตลอดจนสร้างความพร้อมให้แก่องค์กรต่อความเปลี่ยนแปลง
สถานการณ์ท่ีจะเกิดขึ้นและสร้างประสิทธิภาพ และศักยภาพในการแข่งขันให้แก่ธุรกิจ  
 สมยศ นาวีการ (2551) กล่าวว่า นโยบายธุรกิจหรือการจัดการเชิงกลยุทธ์จะมุ่ งที่                   
การตรวจสอบ และการประเมินจุดแข็ง จุดอ่อนภายใน สภาพแวดล้อมภายในขององค์การ โดยการมุ่ง
ใช้ทรัพย์สินขององค์การอย่างมีประสิทธิภาพ นโยบายธุรกิจจะมุ่งที่การก้าหนดแนวทางโดยทั่วไป              
เพ่ือบรรลุภารกิจ และเป้าหมายของบริษัท การบริหารเชิงกลยุทธ์หรือการจัดการเชิงกลยุทธ์ 
(Strategic Management) หมายถึง การตัดสินใจและการบริหารที่มีผลกระทบต่อผลการด้าเนินงาน
ระยะยาวขององค์การ การบริหารเชิงกลยุทธ์จะประกอบด้วยการก้าหนดกลยุทธ์ และประเมิน                 
ทั้งโอกาส อุปสรรคภายในของสภาพแวดล้อมภายนอก และจุดแข็ง จุดอ่อนภายในของสภาพแวดล้อม
ภายในองค์การ  
 พิบูล ทีปะปาล (2551) ได้ให้ความหมายของกลยุทธ์ไว้ว่า หมายถึง รูปแบบการตัดสินใจหรือ
การกระท้าโดยเฉพาะ ซึ่งผู้จัดการน้ามาใช้เพื่อให้บรรลุผลส้าเร็จตามเป้าหมายที่องค์การวางไว้ 
 เสนาะ ติเยาว์ (2552: 100) ได้ให้ความหมายของกลยุทธ์ไว้ว่า หมายถึง  วิธีการที่ท้าให้บรรลุ
ตามวัตถุประสงค์ด้วยวิธีที่ถูกต้อง ซึ่งมีอีกค้าหนึ่งว่า กลเม็ดหรือกลวิธี (Tactic) ซึ่งเป็นวิธีที่ท้าให้
บรรลุผลส้าเร็จโดยไม่ค้านึงถึงว่าผิดหรือถูก กลวิธีเป็นความพยายามที่จะท้าให้ส้าเร็จเท่านั้นและ                  
เป็นส่วนย่อยกว่ากลยุทธ์     
 วันชัย มีชาติ (2554) ได้ให้ความหมายของกลยุทธ์ไว้ว่า หมายถึง การก้าหนดเป้าหมายรวม
ขององค์การและวิธีการด้าเนินงานให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ท่ีตั้งไว้  
 สุมิตร สุวรรณ (2554) ได้ให้ความหมายของกลยุทธ์ไว้ว่า หมายถึง หลักการหรือแนวทาง      
เพ่ือปฏิบัติภารกิจที่ส้าคัญ 
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 Pearce and Robinson (2005) การบริหารเชิงกลยุทธ์ คือ ชุดของการตัดสินใจ และ                    
การกระท้าที่ก่อให้เกิดผลลัพธ์ในการจัดสร้างแผน และการปฏิบัติตามแผนที่ได้ออกแบบมา เพ่ือให้
บรรลุวัตถุประสงค์ของบริษัท การบริหารเชิงกลยุทธ์ประกอบด้วยงานตามหน้าที่ 9 ประการ ดังนี้  

1. ก้าหนดพันธกิจของบริษัทที่ประกอบด้วย ค้าประกาศที่กว้างๆ เกี่ยวกับจุดมุ่งหมาย 
ปรัชญา และเป้าหมายของบริษัท  

2. ท้าการวิเคราะห์เงื่อนไขภายใน และก้าลังความสามารถของบริษัท  
3. ประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก สภาพแวดล้อมทั่วไปและสภาพแวดล้อมในการแข่งขัน  
4. วิเคราะห์ทางเลือกของบริษัทโดยจัดสรรทรัพยากรให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อม

ภายนอก  
5. ระบุเลือกที่ปรารถนาที่สุดโดยท้าการประเมินแต่ละทางเลือกให้สอดคล้องกับภารกิจของ

บริษัท  
6. ท้าการคัดเลือกวัตถุประสงค์ระยะยาวละกลยุทธ์ใหญ่ (Grand Strategies) ที่จะบรรลุ 

ทางเลือกท่ีปรารถนามากท่ีสุดได้  
7. พัฒนาวัตถุประสงค์ประจ้าปี (Annual Objectives) และกลยุทธ์ระยะสั้นที่สอดคล้องกับ

วัตถุประสงค์ระยะยาว และกลยุทธ์ใหญ่ที่เลือกไว้แล้ว  
8. น้าเอากลยุทธ์ที่เลือกสรรไว้แล้วไปปฏิบัติ โดยวิธีการจัดสรรทรัพยากรตามงบประมาณที่

วางไว้ซึ่งมีการเน้นความเข้ากันได้ของงานตามหน้าที่บุคลากร โครงสร้าง เทคโนโลยี และระบบการให้
รางวัล  

9. ท้าการประเมินความส้าเร็จของกระบวนการเชิงกลยุทธ์ในฐานะที่เป็นปัจจัยน้าเข้าส้าหรับ
การตัดสินใจในอนาคต  

งานตามหน้าที่ทั้ง 9 ประการแสดงให้เห็นว่าการบริหารเชิงกลยุทธ์เกี่ยวข้องกับการวางแผน 
(Planning) การก้ากับ (Directing) การจัดองค์กร (Organizing) และการควบคุม (Controlling)             
การตัดสินใจและการปฏิบัติที่ เกี่ยวข้องกับกลยุทธ์ของบริษัท ส้าหรับกลยุทธ์ (Strategies)                
ในความหมายของผู้จัดการแล้ว หมายถึง แผน (Plans) ที่มีขนาดใหญ่ และมุ่งเน้นอนาคต เพ่ือให้
บริษัทบรรลุวัตถุประสงค์ภายใต้สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน กลยุทธ์ก็คือ แผนการเล่นเกมของ
บริษัท (Company Game Plan) แม้ว่าแผนดังกล่าวนี้จะไม่ได้มีรายละเอียดส้าหรับการปฏิบัติการใน
อนาคตที่รัดกุมก็ตาม แต่แผนนี้ก็ให้กรอบแนวคิดส้าหรับการตัดสินใจ  

(สมวงศ์ พงศ์สถาพร, 2547) กล่าวโดยสรุป คือ การบริหารกลยุทธ์เป็นสิ่งที่สะท้อนให้เห็นว่า 
ผู้ประกอยการควรจะแข่งขันกับใคร อย่างไร เมื่อใด ที่ไหน และจุดมุ่งหมายของการแข่งขันควรจะเป็น
อะไร มีการก้าหนด วัตถุประสงค์ไว้แล้ว ปฏิบัติตามให้บรรลุวัตถุประสงค์ โดยประเมินสภาพแวดล้อม
และวิเคราะห์ทางเลือกให้ สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมแล้วน้าเอากลยุทธ์ที่เลือกไปปฏิบัติ 
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4.2 ลักษณะส ำคัญของกำรวำงแผนเชิงกลยุทธ์  

 วันชัย มีชาติ (2554: 115-116) ได้กล่าวถึงลักษณะส้าคัญของการวางแผนกลยุทธ์ ดังนี้ 
  1. มององค์การในภาพรวม (Holistic) การวางแผนกลยุทธ์มององค์การในฐานะท่ีเป็นอันหนึ่ง
อันเดียวกัน แผนกลยุทธ์จะเป็นแผนที่คลุมทั้งองค์การและมีระดับของแผนที่สอดคล้องกันตั้งแต่แผน
ระดับองค์การ แผนระดับหน่วยงานย่อยในองค์การ และแผนปฏิบัติการซึ่งจะมีรายละเอียดในการ
ด้าเนินงานขององค์การทั้งหมด  
 2. มุ่งเน้นอนาคต (Future Oriented) การวางแผนกลยุทธ์จะให้ความส้าคัญกับอนาคตของ
องค์การเช่นเดียวกับการวางแผนประเภทอ่ืนๆ การวางแผนกลยุทธ์จะครอบคลุมทั้งแผนระยะสั้น 
ระยะปานกลาง และแผนระยะยาวซึ่งแผนระยะต่างๆ จะต้องมีความสอดคล้องกันจึงจะท้าให้องค์การ
สามารถท้างานได้บรรลุตามเป้าหมายที่วางไว้  
 3. ให้ความส้าคัญกับสภาพแวดล้อม และการเปลี่ยนแปลง (Change Management)               
การวางแผนกลยุทธ์จะให้ความส้าคัญกับสภาพแวดล้อมขององค์การทั้งในด้านของการเปลี่ยนแปลง
ของสภาพแวดล้อมที่กระทบต่อองค์การ และการปรับเปลี่ยนองค์การให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมที่
เปลี่ยนแปลงไป การวางแผนกลยุทธ์จะต้องมีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและก้าหนดกลยุทธ์ของ
องค์การให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อม แผนกลยุทธ์จึงเป็นการวางแผนที่มีการวิ เคราะห์
สภาพแวดล้อมในการวางแผนกลยุทธ์จะมีทั้งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกและสภาพแวดล้อม
ภายในองค์การ 
 จากที่กล่าวมาสรุปได้ว่า ลักษณะส้าคัญของการวางแผนกลยุทธ์คือ การมององค์การใน
ภาพรวม โดยมุ่งที่ไปที่อนาคต และให้ความส้าคัญกับสภาพแวดล้อมและการเปลี่ยนแปลง ซึ่งเป็น
ประโยชน์ต่อการวิจัยครั้งนี้ที่จะท้าให้ผู้วิจัยต้องมองไปเฉพาะอนาคตข้างหน้า โดยให้ความส้าคัญกับ
สภาพแวดล้อมในทุกๆ ด้านรอบตัว 
 

4.3 กระบวนกำรในกำรวำงแผนกลยุทธ์ 

 ไวฮ์ริช (Weihrich, 1982) ได้เสนอขั้นตอนการก้าหนดยุทธศาสตร์ไว้ดังนี้ 
  1. เขียนรายงานการสภาพแวดล้อมภายในที่เป็นจุดแข็งหลัก (Key Internal Strength)              
ใช้อักษรย่อ S 
  2. เขียนรายงานการสภาพแวดล้อมภายในที่เป็นจุดอ่อนหลัก (Key Internal Weakness)     
ใช้อักษรย่อ W 
  3. เขี ยน ราย งานการสภ าพแวดล้ อมภ ายนอกที่ เป็ น โอกาสหลั ก  (Key External 
Opportunities) ใช้อักษรย่อ O 



  18 

  4. เขียนรายงานการสภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นอุปสรรคหลัก (Key External Threats) 
ใช้อักษรย่อ T 
  5. จัดท้าตารางเมตริกซ์  
  6. จับคู่จุดแข็งหลัก-โอกาสหลัก (SO) คิดหายุทธศาสตร์ที่ เหมาะสม โดยการใช้จุดแข็ง                
เพ่ือให้ได้รับโอกาสมากที่สุด หมายถึง องค์กรมีสภาพแวดล้อมภายในที่มีจุดแข็งหรือปัจจัยส่งเสริม 
การด้าเนินการตามเป้าหมายที่ก้าหนดไว้อย่างดี และมีโอกาสที่จะด้าเนินงานนั้นได้เนื่องจาก               
มีสภาพแวดล้อมภายนอกท่ีเอ้ือต่อการด้าเนินงาน สภาพเช่นนี้เป็นสภาพที่ดีที่สุดเพราะมีปัจจัยส่งเสริม
ทั้งภายในและภายนอกองค์กร 
 7. จับคู่จุดแข็งหลัก-อุปสรรคหลัก (ST) คิดหายุทธศาสตร์ที่เหมาะสม โดยการใช้จุดแข็ง                  
เพ่ือหลีกเลี่ยงอุปสรรค หมายถึง องค์กรที่มีจุดแข็งหรือสภาพแวดล้อมภายในที่ส่งเสริมการด้าเนินงาน
ตามเป้าหมาย แต่มีข้อจ้ากัดจากสภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็นอุปสรรคต่อการด้าเนินงาน สภาพเช่นนี้
ถ้าผู้บริหารสามารถปรับเปลี่ยนข้อจ้ากัดหรืออุปสรรคนั้นให้เป็นโอกาสได้ก็จะสามารถด้าเนินงานไปสู่
เป้าหมายที่ก้าหนดได้เป็นอย่างดี เนื่องจากองค์กรมีความพร้อมอยู่แล้ว 
  8. จับคู่จุดอ่อนหลัก-โอกาสหลัก (WO) คิดหายุทธศาสตร์ที่เหมาะสม โดยการลดจุดอ่อนเพ่ือ
เพ่ิมโอกาส หมายถึง องค์กรที่มีจุดอ่อนหรือสิ่งแวดล้อมภายในที่ไม่เอ้ือให้ด้าเนินงานตามเป้าหมายที่
ต้องการ แต่มีสภาพแวดล้อมภายนอกที่เปิดโอกาสให้สามารถด้าเนินงานได้ดี สภาพเช่นนี้ผู้บริหาร
จะต้องก้าหนดยุทธศาสตร์ในการพัฒนาองค์กรที่จะส่งผลดีต่อการด้าเนินงานเพราะโอกาสจาก
สภาพแวดล้อมภายนอกเปิดให้ 
  9. จับคู่จุดอ่อนหลัก-อุปสรรคหลัก (WT) คิดหายุทธศาสตร์ที่เหมาะสม โดยการลดจุดอ่อน
และหลีกเลี่ยงอุปสรรค หมายถึง องค์กรที่มีทั้งจุดอ่อนภายในและสภาพแวดล้อมภายนอกที่เป็น
ข้อจ้ากัดต่อการด้าเนินงานตามเป้าหมาย สภาพเช่นนี้ผู้บริหารจะต้องตัดสินใจที่จะยุบหรือยกเลิก
องค์กร หรืออาจหายุทธศาสตร์ปรับเปลี่ยนภารกิจขององค์กรใหม่ 
  10. จากยุทธศาสตร์ทั้งหมด ตัดสินใจเลือกยุทธศาสตร์เพียง 1-2 ยุทธศาสตร์ที่จะเกิดผล
สูงสุดมาเป็นยุทธศาสตร์หลัก   
 เซอร์โต (Certo, 2003) ได้กล่าวถึงกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์ว่ามี 5 ขั้นตอน ดังนี้ 
 1. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม (Environment Analysis) ถือเป็นขั้นตอนแรกของการ
จัดการเชิงกลยุทธ์โดยการศึกษาวิเคราะห์ถึงปัจจัยแวดล้อมต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ด้าเนินงานทั้งหมดขององค์การ ซึ่งหมายความรวมถึงปัจจัยแวดล้อมภายในองค์การและปั จจัย
แวดล้อมภายนอกองค์การ เพ่ือให้ผู้บริหารสามารถน้าข้อมูลดังกล่าวมาใช้เป็นแนวทางในการก้าหนด
กลยุทธ์เพ่ือหาประโยชน์จากปัจจัยที่เอ้ือต่อการด้าเนินงานและพยายามขจัดปัจจัยที่เป็นอุปสรรคทั้ง
มวลอันจะน้าไปสู่ความส้าเร็จตามเป้าประสงค์ขององค์การที่คาดหวังไว้ 
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 2. การจัดวางทิศทางขององค์กร (Establishing of an Organization Direction) ถือเป็น
ขั้นตอนที่สองของกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์กล่าวคือ เมื่อผู้บริหารได้รับทราบข้อมูลอย่างแน่ชัด
ในภาพรวมเกี่ยวกับผลการวิเคราะห์ปัจจัยทั้งภายในและภายนอกองค์การและทราบถึงจุดอ่อน จุด
แข็ง โอกาส และอุปสรรคของการบริหารจัดการแล้ว ก็น้าข้อมูลดังกล่าวมาใช้เป็นแนวทางในการจัด
วางทิศทางขององค์การว่า องค์การควรจะด้าเนินไปในทิศทางใด แต่ทั้งนี้ต้องขึ้นอยู่กับพ้ืนฐานของ
แนวทางตามเป้าประสงค์ขององค์การ ดังนั้นในการจัดวางทิศทางขององค์การผู้บริหารควรค้านึงถึง
ส่วนส้าคัญ 2 ส่วน คือ พันธกิจขององค์การ (Organization Mission) และเป้าประสงค์ขององค์การ 
(Organization Objectives)  
 3. การก้าหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation) เป็นกระบวนการพิจารณาถึงความ
เหมาะสมของกิจกรรมต่างๆ ที่จะเกิดขึ้นในกระบวนการบริหารจัดการเชิงกลยุทธ์ เพ่ือให้บรร ลุ
เป้าประสงค์ขององค์การในการก้าหนดกลยุทธ์นั้น ผู้บริหารสามารถอาศัยเครื่องมือที่ส้าคัญในการ
วิเคราะห์ซึ่งประกอบด้วย 4 แนวทาง คือ  
 3.1 การเลือกวิเคราะห์ข้อมูลจากค้าตอบ ซึ่งเกิดจากค้าถาม 4 ประเด็น คือ 
 3.1.1 อะไรคือวัตถุประสงค์และเป้าหมายองค์การ 
 3.1.2 องค์การก้าลังจะด้าเนินการไปในทิศทางใด 
 3.1.3 ปัจจัยแวดล้อมต่างๆ ที่องค์การก้าลังประสบอยู่มีอะไรบ้าง 
 3.1.4 อะไรคือสิ่งที่สมควรจะกระท้าในอนาคตเพ่ือให้บรรลุเป้าประสงค์ขององค์การ 
 3.2 การวิเคราะห์  SWOT (SWOT Analysis) เป็นเครื่องมือส้าคัญอย่างหนึ่ งในการ
ก้าหนดกลยุทธ์ขององค์การ เป็นการประเมินถึงปัจจัยแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกองค์การ                               
ซึ่งประกอบด้วยจุดแข็ง (Strengths) จุดอ่อน (Weaknesses) โอกาส (Opportunities) และปัญหา
อุปสรรค (Threats) ผลจากการวิเคราะห์จะท้าให้ผู้บริหารทราบว่าในปัจจุบันองค์การ อยู่ ณ จุดใด 
และก้าลังจะก้าวไปสู่จุดใด  
 3.3 การวิเคราะห์กลุ่มการลงทุนทางธุรกิจ (Business Portfolio Analysis) ในกรณีที่
องค์การมีหน่วยของธุรกิจที่หลากหลาย มีหลายผลิตภัณฑ์จึงจ้าเป็นต้องพิจารณาว่า ผลิตภัณฑ์ใน
หน่วยใดสายใดที่จะสร้างผลก้าไรได้มากที่สุด เพ่ือน้าข้อมูลไปใช้ในการก้าหนดกลยุทธ์และเครื่องมือที่
นิยมใช้ คือ การวิเคราะห์อัตราการเติบโตและส่วนแบ่งทางการตลาด (BCG Growth-Share Matrix) 
และการวิเคราะห์ความน่าสนใจของตลาดตลอดจนความแข็งแกร่งขององค์การ (GE Business 
Screen)  
 3.4 การวิเคราะห์อุตสาหกรรมโดยอาศัยตัวแบบของ Porter (Porter’s Model for 
Industry Analysis) พอเตอร์ (Porter, 1980) ได้น้าเสนอตัวแบบเกี่ยวกับการวิเคราะห์เพ่ือเสนอ       
กลยุทธ์ในการแข่งขันทั่วไปในอุตสาหกรรม โดยค้านึงถึงปัจจัยส้าคัญ 2 ประการ คือ การลดต้นทุน           
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ให้ต่้า และการสร้างความแตกต่าง เพ่ือน้าไปสู่ศักยภาพทางการแข่งขัน ซึ่งทั้ ง 2 ปัจจัยนั้นมี
ความสัมพันธ์กัน 
 4. การปฏิบัติตามกลยุทธ์ (Strategy Implementation) เป็นขั้นตอนที่ 4 ของการจัดการ
เชิงกลยุทธ์และในการปฏิบัติตามกลยุทธ์นี้ย่อมต้องอาศัยทักษะทางการบริหารจึงจะสามารถ
ปฏิบัติการได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งทักษะดังกล่าวมี 4 ประเภท ดังนี้ คือ 
 4.1 ทักษะในการมีปฏิสัมพันธ์กับบุคคลต่างๆ  
 4.2 ทักษะทางด้านการจัดสรรทรัพยากร 
 4.3 ทักษะทางด้านการติดตามผลการปฏิบัติงาน  
 4.4 ทักษะทางด้านการจัดองค์การ  
 5. การควบคุมเชิงกลยุทธ์ (Strategy Control) เป็นขั้นตอนสุดท้ายของการจัดการเชิงกล
ยุทธ์ ซึ่งผู้บริหารจ้าเป็นต้องประเมินและตรวจสอบถึงความก้าวหน้าขององค์การในการปฏิบัติตามกล
ยุทธ์วางไว้ ว่ามีการใช้ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างมีประสิทธิภาพและเป็นไปตามแผนกลยุทธ์มากน้อย
เพียงใด นอกจากนี้ยังเป็นกระบวนการจูงใจและกระตุ้นให้สมาชิกขององค์การมีความกระตือรือร้นที่
จะปฏิบัติงานให้บรรลุเป้าประสงค์ขององค์การ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ สมชาย หิรัญกิตติ และธนวรรธ  ตั้งสินทรัพย์ศิริ (2550) ได้กล่าวถึง
กระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ์ว่าเป็นกระบวนการ 4 ขั้นตอน ดังภาพที่ 1 
       การก้าหนดกลยุทธ์ (Strategy Formulation) การปฏิบัติตามกลยุทธ์ (Strategy 
Implementation) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 แสดงกระบวนการบริหารเชิงกลยุทธ์ 4 ขั้นตอน 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน์ สมชาย หิรัญกิตติ และธนวรรธ ตั้งสินทรัพย์ศิริ (2550: 95) 

ขั้นท่ี 1 
การวิเคราะห์สถานการณ์ 
- ก้าหนดวิสัยทัศน์ ภารกิจ 
เป้าหมาย และวัตถุประสงค์ 
- การประเมินสภาพแวดล้อม
ภายใน 
- การประเมินสภาพแวดล้อม
ภายนอก 
- การวิเคราะห์ SWOT 
(SWOT Analysis) 

ขั้นที่ 2 
การก้าหนดกลยุทธ์
ขององค์การ 
- กลยุทธ์ระดับบริษัท 
- กลยุทธ์ระดับหน่วย
ธุรกิจ 
- กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี 

ขั้นที่ 3 
การปฏิบัตติามกลยุทธ์ 
- การวางแผน 
- การจัดองค์การ 
- การน้า 
- การควบคุม 

ขั้นที่ 4 
การควบคุมกลยุทธ์ 
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 เสนาะ ติเยาว์ (2552) แบ่งขั้นตอนของกลยุทธ์ออกเป็น 5 ขั้นตอน ดังนี้ 
  1. วิสัยทัศน์ (Vision) มีความหมายว่า การมองอนาคตให้ถูกต้องว่าจะเกิดอะไร ถ้าอนาคตที่
เกิดขึ้นเป็นจริงตามคาดคะเนก็เรียกว่าวิสัยทัศน์ แต่ถ้าอนาคตที่เกิดขึ้นไม่ตรงกับที่คาดคะเนก็เรียกว่า
ความฝัน (Dream) ในอีกความหมายหนึ่งวิสัยทัศน์เป็นความตั้งใจของคนที่มีขอบเขตกว้าง รวมทุก
อย่างและคิดไปข้างหน้าซึ่งเป็นความตั้งใจที่แสดงให้เห็นถึงความทะเยอทะยาน (Aspiration) ไปสู่
อนาคต ความต้องการความส้าเร็จให้เกิดในอนาคต สิ่งที่แสดงให้เห็นถึงลักษณะของวิสัยทัศน์ก็คือ
สมบูรณ์ที่สุดที่ใช้ค้าว่า the best, the most หรือ the greatest  
  2. ภารกิจ (Mission) เป็นค้าที่ขยายความหมายของวิสัยทัศน์ให้ชัดเจนขึ้น ซึ่งแสดงให้เห็นถึง
ทิศทางและความเชื่อที่ระบุว่าวิสัยทัศน์จะน้าองค์การไปสู่ความส้าเร็จตามเป้าหมาย โดยแสดงให้เห็น 
2 อย่าง คือ เป้าหมายและขอบเขตของการด้าเนินงานขององค์การ ในแง่ขององค์การ ภารกิจที่ท้าให้รู้
ว่าองค์การท้าอะไรหรือจะท้าอะไร  
  3. เป้าหมาย (Goal) และวัตถุประสงค์ (Objective) เป้าหมายกับวัตถุประสงค์จะแตกต่างกัน
ในรายละเอียด เป้าหมายจะระบุถึงจุดหมายปลายทางขององค์การที่เป็นส่วนรวม ส่วนวัตถุประสงค์ ก็
จะเป็นจุดหมายปลายทางของการด้าเนินงานในระดับหน่วยงาน มีความชัดเจน และเฉพาะเจาะจงกว่า  
  4. กลยุทธ์ (Strategy) ได้แก่ การก้าหนดกลยุทธ์และการน้าไปใช้ 
  5. แผนด้าเนินงาน (Operating Plan) การจัดท้าแผนด้าเนินงานก็เพ่ือเชื่อมต่อสิ่งต่างๆ             
ที่กล่าวมาเข้าด้วยกัน เพ่ือให้องค์การสามารถด้าเนินงานได้ส้าเร็จตามเป้าหมาย แผนด้าเนินงานจะ
ก้าหนดขึ้นมาสอดคล้องกับเป้าหมายและวัตถุประสงค์ 
 วันชัย มีชาติ (2554) ได้กล่าวถึงการวางแผนกลยุทธ์ประกอบด้วยขั้นตอนส้าคัญ 5 ขั้นตอน
ด้วยกัน คือ 
  1. การก้าหนดพันธกิจขององค์การ (Mission Determination) เป็นการก้าหนดว่าองค์การ
จะมีภารกิจใดเป็นการตอบค้าถามว่าองค์การตั้งขึ้นมาเพ่ือท้าอะไร หรือแสดงถึงเหตุผลความจ้าเป็นใน
การมีองค์การดังกล่าว การก้าหนดพันธกิจขององค์การเป็นการก้าหนดสภาพแวดล้อมขององค์การ
ด้วยว่าองค์การจะมีสภาพแวดล้อมแบบใด พันธกิจขององค์การจะแสดงถึงความพยายามขององค์การ
ในภาพรวมว่าต้องการให้เกิดผลใดขึ้น พันธกิจขององค์การสามารถพิจารณาได้จากพระราชบัญญัติ
จัดตั้งหน่วยงานในองค์การราชการ และวัตถุประสงค์ขององค์การในหนังสือบริคณห์สนธิในหน่วยงาน
เอกชน ในองค์การเอกชนพันธกิจขององค์การอาจมีการเปลี่ยนแปลงไปในแต่ละช่วงเวลา ขึ้นอยู่กับ
ความต้องการของผู้บริหารซึ่งจะสามารถก้าหนดพันธกิจใหม่หรือเปลี่ยนหน้าที่ได้ แต่องค์การภาครัฐ
หรือหน่วยงานราชการ การเปลี่ยนแปลงพันธกิจกระท้าได้ยากเพราะต้องเกี่ยวข้องกับกฎหมาย การ
เปลี่ยนพันธกิจอาจต้องมีการเปลี่ยนแปลงกฎหมาย ท้าให้ล่าช้าและเปลี่ยนแปลงได้ยาก นอกจากนี้
งานราชการยังเป็นงานบริการสังคมที่มีลักษณะเป็นสินค้าสาธารณะบ้าง เป็นการบังคับใช้กฎหมายบ้าง 
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ท้าให้ไม่สามารถเปลี่ยนแปลงพันธกิจได้ การก้าหนดพันธกิจในหน่วยงานภาครัฐก็จะไม่สามารถ
เปลี่ยนแปลงพันธกิจได้ การก้าหนดพันธกิจในหน่วยงานภาครัฐก็จะเป็นการทบทวนอ้านาจหน้าที่
ตลอดจนขอบเขตของอ้านาจหน้าที่ของหน่วยงาน 
  2. การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์การ จากลักษณะของการวางแผนกลยุทธ์ที่ให้
ความส้าคัญกับการเปลี่ยนแปลงทั้งในด้านสภาพแวดล้อมที่มีการเปลี่ยนแปลงตลอดเวลาและในด้าน
ของการปรับตัวขององค์การการวางแผนกลยุทธ์จะให้ความส้าคัญในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
เพ่ือที่จะสามารถติดตามความเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมได้ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมในการ
วางแผนกลยุทธ์เป็นการวิเคราะห์เพื่อน้ามาก้าหนดกลยุทธ์ขององค์การให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อม 
โดยในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมจะท้าการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมใน 2 ส่วน คือ สภาพแวดล้อม
ภายนอกและสภาพแวดล้อมภายในองค์การ 
 2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก แบ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปและ
สภาพแวดล้อมเฉพาะ ซึ่งมีรายละเอียด คือ 
 2.1.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไป (General  Environment) สภาพแวดล้อม
ทั่วไปคือ สภาพแวดล้อมที่ไม่มีผลกระทบต่อกระบวนการท้างานหรือระบบ การผลิตและผลผลิตของ
องค์การโดยตรงเป็นสถานการณ์กว้างๆ ซึ่งประกอบด้วย สภาพทางการเมือง เศรษฐกิจ สังคมและ
วัฒนธรรม และสภาพทางเทคโนโลยี เทคนิคในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปเรียกว่า PEST 
Analysis (P = Political, E = Economic, S = Social and Culture, T = Technology) การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมทั่วไปจะเป็นการพิจารณาสถานการณ์โดยรวม ซึ่งเกี่ยวข้องกับองค์การและการ
ด้าเนินงานขององค์การ 
 2.1.2 การวิ เคราะห์สภาพแวดล้อมเฉพาะหรือสภาพแวดล้อมของงาน (Task  
Environment) สภาพแวดล้อมของงานเป็นสภาพแวดล้อมที่ส่งผลต่อผลส้าเร็จและการท้างานของ
องค์การโดยตรงซึ่งได้แก่ กลุ่มผู้ที่มีอิทธิพลต่อการท้างานในองค์การคือ ลูกค้า (Customers) ผู้สนับสนุน 
(Suppliers) คู่แข่ง (Rivals) คู่แข่งรายใหม่หรือผู้ที่จะเข้ามาใหม่ในอุตสาหกรรม  (Potential Entrants) 
และสิ่งของที่ใช้ทดแทน (Substitutes) ซึ่งการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมเฉพาะนี้มีเทคนิคท่ีใช้วิเคราะห์ที่
เรียกว่า 5 force model อันเป็นการวิเคราะห์ถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการด้าเนินงานขององค์การ 5 กลุ่ม 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในการวางแผนกลยุทธ์เป็นการวิเคราะห์ที่ช่วยให้
องค์ การสามารถท ราบ ถึ งโอกาส  (Opportunity) และภั ย อุ ปสรรคหรื อข้ อจ้ ากั ด  (Treat)                      
ของสภาพแวดล้อมที่จะส่งผลต่อการด้าเนินการขององค์การ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก
จะต้องอาศัยความรู้ ความสามารถ และทักษะตลอดจนประสบการณ์ของนักวิเคราะห์ที่จะท้าให้เข้าใจ
และสามารถคาดการณ์เปลี่ยนไปของสภาพแวดล้อมได้อย่างถูกต้อง 
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 2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์การ นอกจากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ภายนอกองค์การแล้ว การวางแผนกลยุทธ์ยังมีการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์การด้วย ทั้งนี้
เพราะองค์การจะท้างานได้ดีเพียงใดขึ้นอยู่กับการจัดการภายในขององค์การนั้นๆด้วย การวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในองค์การ นักวิเคราะห์จะแยกองค์การออกเป็นส่วนย่อยๆ หรือระบบย่อยต่างๆตาม
ความช้านาญของตนเอง ลักษณะการแบ่งองค์การออกเป็นระบบย่อยจะท้าให้นักวิเคราะห์เห็นถึงความ
เชื่อมโยงของระบบย่อยต่างๆ ในการท้างานขององค์การ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในจะพิจารณา
ว่าองค์การมีจุดอ่อน (Weakness) หรือจุดแข็ง (Strength) อย่างไร 
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์การนี้เป็นขั้นตอนส้าคัญของการวางแผนกลยุทธ์เพราะ
จะเป็นฐานในการก้าหนดกลยุทธ์ขององค์การและทิศทางตลอดจนวิธีการด้าเนินงานให้บรรลุตามทิศทาง
ที่ก้าหนดไว้ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมขององค์การนี้บางทีเรียกว่า SWOT Analysis (S: Strength,     
W: Weakness, O: Opportunity, T: Threat) เป็นการวิเคราะห์ให้รู้ เขารู้ เราจึ งจะสามารถก้าหนด
แนวทางในการด้าเนินการต่อไปได้ ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและประเมินสถานการณ์ท่ีเกี่ยวข้องกับ
องค์การนี้ องค์การอาจใช้ผู้เชี่ยวชาญจากภายนอกองค์การเข้ามาท้าการศึกษาในลักษณะของบริษัทที่
ปรึกษา หรืออาจมีทีมงานภายในองค์การด้าเนินการเองก็ได้ 
  3. การก้าหนดวัตถุประสงค์ของแผนกลยุทธ์ หลังจากศึกษาพันธกิจและวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ขององค์การแล้วองค์การจะก้าหนดวัตถุประสงค์ในการด้าเนินงานขององค์การ วัตถุประสงค์ที่ก้าหนดใน
แผนกลยุทธ์จะต้องสอดคล้องกับภารกิจขององค์การ วัตถุประสงค์ที่ก้าหนดขึ้นจะต้องมีลักษณะส้าคัญ 
คือ  
 3.1 มีความเฉพาะเจาะจงและมีความชัดเจน (Specific)  
 3.2 สามารถวัดได้ (Measurable) 
 3.3 เป็นที่ยอมรับและเห็นพ้องต้องกันในหมู่ผู้ที่เกี่ยวข้อง (Agreeable)  
 3.4 สามารถปฏิบัติได้หรือเป็นจริงได้ (Realistic)  
 3.5 มีระยะเวลาที่ก้าหนดไว้ (Time-Frame) ลักษณะของวัตถุประสงค์ดังกล่าวนี้เราอาจ
เรียกว่า SMART-Goal 
 3.6 มีความท้ าทายแต่ สามารถบรรลุ ได้ ไม่ ยากหรือง่ายจนเกิน ไป (Challenging,                 
but attainable) เพราะหากวัตถุประสงค์ยากเกินไปผู้ปฏิบัติจะไม่ยอมปฏิบัติ เนื่องจากถึงท้าเต็มที่แล้วก็
ไม่อาจส้าเร็จ เพราะเป้าหมายสูงหรือยากเกินไป ผู้ปฏิบัติงานก็จะไม่พยายาม ส่วนเป้าหมายที่ง่ายเกินไป
คนก็จะไม่ตั้งใจ เพราะท้างานสบายๆ ก็ได้ผลตามเป้าหมายที่วางไว้ ผู้ปฏิบัติก็ไม่ต้องใส่ความพยายามมาก
นัก เป้าหมายที่ง่ายก็จะไม่สามารถใช้ศักยภาพของผู้ปฏิบัติงานได้อย่างเต็มที่ 
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 3.7 วัตถุประสงค์ควรมีการบันทึกหรือเขียนไว้เป็นลายลักษณ์ อักษร (Documented, 
Written) วัตถุประสงค์ที่ก้าหนดไว้กว้างๆ จะไม่ช่วยในการด้าเนินงานและส่งผลในทางปฏิบัติในองค์การ
เท่าที่ควร 
 4. การก้าหนดกลยุทธ์ขององค์การ การก้าหนดกลยุทธ์ขององค์การเป็นการก้าหนดแผนจากการ
วิเคราะห์สถานการณ์ต่างๆ โดยแผนกลยุทธ์จะประกอบด้วยแผน 3 ระดับ กล่าวคือ กลยุทธ์ในระดับ
องค์การโดยรวมซึ่งเรียกว่า Corporate level กลยุทธ์ในระดับหน่วยงานย่อย หรือระดับหน่วยธุรกิจ 
หรือระดับ business level และระดับแผนปฏิบัติการ หรือ operational–level โดยแผนกลยุทธ์แต่ละ
ระดับจะต้องมีความสัมพันธ์สอดคล้องและเป็นไปในทิศทางเดียวกันในลักษณะของความเชื่อมโยงของ
เป้าหมายและวิธีการปฏิบัติ  แผนระดับ corporate level จะเป็นภาพรวมขององค์การทั้ งหมด                      
ซึ่งจะก้าหนดทิศทางโดยรวมขององค์การ แผนระดับ business level จะเป็นแผนของกิจการในเครือ 
หรือหน่วยงานย่อยลงไป ขณะที่แผนปฏิบัติการจะเป็นแผนที่ระบุในรายละเอียดถึงวิธีการในการ
ปฏิบัติงานของแต่ละคน ดังนั้น หากการก้าหนดกลยุทธ์มีความชัดเจนและเชื่อมโยงกันดี ก็จะท้าให้การ
ปฏิบัติงานขององค์การเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพและบรรลุผลตามที่องค์การวางไว้ 
  5. การน้ากลยุทธ์ไปปฏิบัติ เป็นขั้นตอนที่มีผลต่อความส้าเร็จขององค์การอย่างมาก การน้ากล
ยุทธ์ไปปฏิบัติจะเป็นกระบวนการในการท้างานขององค์การ และเกี่ยวข้องกับการบริหารองค์การในมิติ
ต่างๆ เช่น โครงสร้างขององค์การ ระบบการน้าในองค์การ ระบบการติดต่อสื่อสารและการควบคุมใน
องค์การ ระบบทรัพยากรบุคคลขององค์การ รวมถึงระบบการผลิตขององค์การ ซึ่งตัวแปรเหล่านี้ถือเป็น
ปัจจัยในการปฏิบัติงานขององค์การทั้งสิ้น 
 จากที่กล่าวมาสรุปได้ว่า กระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์ประกอบไปด้วยขั้นตอนปฏิบัติ 5 
ขั้นตอน คือ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม การจัดวางทิศทางขององค์กร การก้าหนดกลยุทธ์           
การปฏิบัติตามกลยุทธ์ และการควบคุมเชิงกลยุทธ์ ซึ่งหากผู้ประกอบการมีความรู้เกี่ยวกับกระบวนการ
จัดการเชิงกลยุทธ์ดังกล่าวแล้วก็จะสามารถวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดได้สอดคล้องกับสภาพเศรษฐกิจ
และความต้องการของผู้บริโภค โดยกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ์ที่เกี่ยวข้องกับการวิจัยครั้งนี้มีด้วยกัน 
3 ขั้นตอน คือ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมที่เป็นการวิเคราะห์ถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคใน
การท้าธุรกิจเสื้อผ้าส้าหรับคนอ้วน หลังจากนั้นจะเป็นการก้าหนดทิศทางว่าจะด้าเนินการธุรกิจแบบใด
เพ่ือความอยู่รอด และขั้นตอนสุดท้ายคือการก้าหนดกลยุทธ์ที่เหมาะสมกับการด้าเนินธุรกิจเสื้อผ้า
ส้าหรับคนอ้วน ส้าหรับการน้าไปใช้ประโยชน์ในการวิจัยครั้งนี้ คือ จะท้าให้ผู้วิจัยสามารถก้าหนดกลยุทธ์
การตลาดส้าหรับร้านเสื้อผ้าส้าหรับคนอ้วนได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น โดยการอาศัยข้อมูล
สภาพแวดล้อมที่ได้จากการสัมภาษณ์มาก้าหนดเป็นกลยุทธ์ต่างๆ โดยการจับคู่ระหว่างจุดแข็งกับโอกาส 
จุดแข็งกับอุปสรรค จุดอ่อนกับโอกาส และจุดอ่อนกับอุปสรรค ต่อไป 
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กล่าวโดยสรุปคือ การบริหารเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การวางแผนด้าเนินการและการควบคุม    
ในแนวทางกลยุทธ์ ซึ่งจะช่วยให้การบริหารเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผล ทั้งนี้ผู้วิจัย     
จะน้าแนวคิดเกี่ยวกับการบริหารเชิงกลยุทธ์ไปใช้ในการสร้างค้าถามสัมภาษณ์ของเจ้าของร้านอาหาร
เพ่ือสุขภาพ ร้านโพเมโล่โฮม เพ่ือเป็นความรู้ที่ท้าให้ทราบถึง รูปแบบกลยุทธ์ใช้ในการด้าเนินธุรกิจ
ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ 
 

5. แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมกำรตลำด  

5.1 ควำมหมำยของส่วนประสมกำรตลำด 

Philip Kotler (2011) ให้ความหมายของปัจจัยส่วนประสมการตลาด ไว้ว่า หมายถึง                  
กลุ่มเครื่องมือทางการตลาดซึ่งธุรกิจใช้ร่วมกันเพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดในตลาด
เป้าหมาย กล่าวคือ เป็นการสนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2552) ได้ให้ความหมายของส่วนประสมทางการตลาดว่าเป็น                
ตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2557) ให้ความหมายของปัจจัยส่วนประสมการตลาด ไว้ว่า หมายถึง 
องค์ประกอบโดยตรงที่เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือบริการที่น าเสนอสู่ผู้บริโภค ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับ              
ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วยปัจจัยด้านการคลาดสี่ชนิดที่มักเรียกว่า 4Ps  

จากที่กล่าวมาสรุปได้ว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง องค์ประกอบโดยตรงที่เกี่ยวข้องกับ
สินค้าหรือบริการที่น าเสนอสู่ผู้บริโภค  

5.2 องค์ประกอบของส่วนประสมกำรตลำด 

Lovelock and Wirtz (2007) ได้แบ่งส่วนประสมการตลาดบริการออกเป็น 8 P’s ดังนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ์และบริการ (product and service) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือ
สร้างความพึงพอใจของลูกค้าโดยการตอบสนองความต้องการ ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะมีตัวตน
หรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย สินค้า (goods) บริการ (service) และความคิด (idea) ที่
ธุรกิจได้พัฒนาหรือผลิตขึ้น โดยผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์  (utility) และมีมูลค่า (value) ใน
สายตาของลูกค้าจึงจะท าให้ผลิตภัณฑ์ขายได้ และความหมายของผลิตภัณฑ์ยังรวมไปถึงตราสินค้า  
(brand) การบรรจุหีบห่อ (packaging) การรับประกัน (guarantee) และคุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
(quality) อีกด้วย 
 2. ราคาและค่าใช้จ่าย (price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงินที่ผู้บริโภคต้อง
ช าระให้แก่องค์กรทางการตลาดเพ่ือให้ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์ โดยการตัดสินใจซื้อของผู้ บริโภคจะ
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เปรียบเทียบระหว่างมูลค่ากับราคาของผลิตภัณฑ์ ซึ่งการก าหนดราคามีความหมายเพ่ือสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันในระดับที่ธุรกิจยังคงความมีก าไรอยู่ได้ 
 3. สถานที่และช่องทางการตลาด (place/distribution channel) หมายถึง โครงสร้างของ
ช่องทางที่มีส่วนในการจัดการเกี่ยวกับการอ านวยความสะดวกในการได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์ ซึ่งอาจจะ
ประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมในการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ไปยังตลาด ด้วยการน าผลิตภัณฑ์ไปส่ง
มอบให้แก่ลูกค้าภายในระยะเวลาที่ลูกค้าต้องการ 
 4. การส่งเสริมการตลาด  (promotion communication) หมายถึงการติดต่อสื่อสาร
เกี่ยวกับข้อมูลผลิตภัณฑ์ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย เพ่ือมุ่งหมายให้เกิดการตัดสินใจซื้อ โดยในปัจจุบัน
รูปแบบการส่งเสริมการขายได้เปลี่ยนไปเป็นรูปแบบการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน  
(integrated marketing communication: IMC) ซึ่งมีรูปแบบการสื่อสารทางการตลาด ดังนี้ 
  4.1 การโฆษณา (advertising) รูปแบบการสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายโดยธุรกิจ
เป็นผู้เสียค่าใช้จ่าย 
  4.2 การส่งเสริมการขาย (sales promotion) รูปแบบของวิธีการเพ่ือเพ่ิมยอดขายของ
ธุรกิจในระยะสั้น เพ่ือกระตุ้นในลูกค้าตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
  4.3 การประชาสัมพันธ์ (public related) รูปแบบของการบอกข่าว และการแจ้งข่าว
แก่สาธารณชน 
  4.4 การใช้พนักงานขาย (salesperson) รูปแบบของการใช้การสื่อสารการตลาดแบบ
เผชิญหน้าระหว่างบุคคล 
  4.5 การตลาดทางตรง (direct marketing) รูปแบบของการใช้สื่อหรือเครื่องมือต่างๆ
ในการสื่อสารไปยังลูกค้าเพ่ือกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อ 
 5. พนักงาน (people) หมายถึง คนทุกคนที่มีส่วนร่วมในการส่งมอบบริการ รวมถึงมีอิทธิพล
ต่อการรับรู้ของผู้รับบริการ ซึ่งคนเหล่านี้หมายถึง พนักงาน ลูกค้า และลูกค้ารายอ่ืนในสภาพแวดล้อม
ของการบริการ โดยทั่วไปผู้ที่ให้บริการจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้การให้บริการผ่านทาง การแต่งกาย
บุคลิกภาพ ทัศนคติ และพฤติกรรม ในบางสถานการณ์ผู้รับบริการเองก็มีอิทธิพลต่อกระบวนการส่ง
มอบบริการ ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพและความพึงพอใจในการเข้ารับบริการ ยกตั วอย่างเช่น 
ลูกค้าของบริษัทที่ปรึกษาสามารถสร้างอิทธิพลต่อคุณภาพของบริการที่ได้รับด้วยการให้ข้อมูลที่ส าคัญ 
เพียงพอ และทันเวลา แก่บริษัทที่ปรึกษาเพ่ือที่จะรับค าแนะน าที่มีคุณภาพจากบริษัทที่ปรึกษา อีกทั้ง
ลูกค้าเองก็มีส่วนในการสร้างอิทธิพลต่อผลของการรับบริการของลูกค้ารายอ่ืน เช่น ในโรงภาพยนตร์ 
ในห้องเรียน ลูกค้าสามารถสร้างอิทธิพลของคุณภาพของการรับบริการของลูกค้ารายอ่ืน ไม่ว่าจะเป็น
คุณภาพที่ดีข้ึนหรือด้อยลงต่อประสบการณ์ของลูกค้ารายอ่ืน 
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6. ลักษณะทางกายภาพ (physical evidence) หมายถึง สภาพแวดล้อมที่มีการส่งมอบ
บริการ สถานที่ซึ่งบริษัทและผู้บริโภคเกิดการแลกเปลี่ยนและมีปฏิสัมพันธ์ซึ่งกันและกันรวมถึง
องค์ประกอบอ่ืนๆ ที่จับต้องได้ที่ช่วยในการสื่อสารและประสิทธิภาพของบริการ ลักษณะทางกายภาพ
ของบริการยังรวมไปถึง สิ่งที่จับต้องได้ที่สื่อถึงบริการ อาทิเช่น โบรชัวร์ หัวจดหาย นามบัตร รูปแบบ
รายงาน อุปกรณ์ต่างๆ ในบางกรณีรวมถึง อุปกรณ์อ านวยความสะดวกในการน าเสนอบริการ 
ยกตัวอย่างเช่น เก้าอ้ีในร้านอาหารในธนาคาร บางครั้งลักษณะทางกายภาพก็ไม่จ าเป็นต้องเป็น
อุปกรณ์ที่เกี่ยวกับการให้บริการโดยตรง อาทิเช่น รถซ่อมของหน่วยบ ารุงชุมสายโทรศัพท์ของธุรกิจ
โทรศัพท์มือถือ ลูกค้าจะตัดสินคุณภาพของการให้บริการผ่านทางการใช้งานโทรศัพท์มิใช่ผ่านทางรถ
ซ่อม แต่ลักษณะทางกายภาพเหล่านี้ก็สามารถสร้างโอกาสที่ส าคัญในการตอกย้ าถึงคุณค่าของบริการ
และส่งข้อความถึงกลุ่มเป้าหมายขององค์กรได้ 
 7. กระบวนการ (process) หมายถึง ขั้นตอน กลไก และล าดับของกิจกรรม ที่เกิดขึ้นในการ
ส่งมอบการบริการ ขั้นตอนในการส่งมอบบริการและประสบการณ์แก่ลูกค้าหรือล าดับของการบริการ 
เพราะในการส่งมอบสินค้าหรือบริการไปยังลูกค้านั้น ต้องมีการออกแบบและจัดการขบวนการในเชิง
ปฏิบัติอย่างมีประสิทธิภาพ กระบวนการนั้นสามารถอธิบายได้ว่า เป็นวิธีการและล าดับขั้นตอนซึ่ง
ระบบการบริการต้องด าเนินไป กระบวนการผลิตบริการที่ออกแบบมาไม่ดีมักจะสร้างความไม่พอใจ
ให้กับลูกค้า เนื่องจากอาจมีความล้าช้า มีขั้นตอนมาก และมีประสิทธิภาพในการบริการต่ า                   
ในขณะเดียวกันกระบวนการการผลิตบริการที่ไม่ดีก็ส่งผลกระทบแก่พนักงานที่ให้บริการแก่ลูกค้า              
ในการท างาน สิ่งเหล่านี้จะส่งผลถึงคุณภาพของผลผลิตในการบริการและความล้มเหลวในการบริการ
ในที่สุด 
 8. ผลผลิตและคุณภาพ (productivity and quality) องค์ประกอบนี้ไม่ควรแยกพิจารณา         
ทีละส่วนเพราะการปรับปรุงผลผลิตเป็นสิ่งจ าเป็นที่จะท าให้การควบคุมต้นทุนมีประสิทธิภาพ และ
ต้องระวังไม่ให้มีการลดคุณภาพและระดับบริการลงอย่างไม่เหมาะสมจนลูกค้าเกิดความไม่พอใจ 
คุณภาพบริการตามที่ลูกค้าก าหนดเป็นสิ่งที่ส าคัญ ซึ่งจะเป็นตัวที่ท าให้เห็นถึงความแตกต่างในตัว
ผลิตภัณฑ์ ธุรกิจจ าเป็นต้องมีการรักษาระดับบริการ เพ่ือสร้างให้ผู้บริโภคพอใจและเกิดความภักดีใน
การใช้บริการ อย่างไรก็ดีการลงทุนปรับปรุงคุณภาพโดยปราศจากความเข้าใจถึงต้นทุนที่เพ่ิมขึ้นและ
รายได้ที่เพ่ิมขึ้น อาจท าให้บริษัทมีความสามารถในการท าก าไรพร้อมๆ กับมีความเสี่ยงสูงในเวลา
เดียวกัน 
 Philip Kotler (2011) แบ่งส่วนประสมทางการตลาดออกเป็น 7 ด้าน ดังนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ์ (product) หมายถึง สิ่งที่ผู้ขายเสนอขายต่อตลาดเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความ
สนใจอยากได้เป็นเจ้าของ และซื้อมาเพ่ืออุปโภค อันเป็นการตอบสนองความต้องการ ค าว่าผลิตภัณฑ์
มิได้มีความหมายจ ากัดเพียงวัตถุที่มีรูปร่างจับต้องได้เท่านั้น แต่ยังหมายถึง บริการสถานที่ บุคคล 
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แนวความคิด และพิจารณาถึงขอบเขตของคุณภาพของบริการ ระดับชั้นของบริการตราสินค้า สาย
การบริหาร การรับประกันและการบริการหลังการขาย เนื่องจากผลิตภัณฑ์มีความหมายกล่าวรวมไป
ถึงสิ่งที่มีคุณค่าที่เสนอขาย หรือผลประโยชน์ที่สนองความต้องการของผู้บริโภคได้ จึงจ าเป็นที่จะต้อง
พิจารณาถึงองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (product component) ซึ่งมีลักษณะส าคัญที่สามารถแบ่ง
ออกได้เป็น 5 ส่วน 
  1.1 ผลิตภัณฑ์หลัก หมายถึง ประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้บริการ
โดยตรงจากการซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้น เช่น ผลประโยชน์หลักของรถยนต์ คือ เป็นยานพาหนะ 
  1.2 ผลิตภัณฑ์ทั่วไป หมายถึง รูปแบบหรือรูปลักษณะทั่วไปที่ประกอบขึ้นเป็น
ผลิตภัณฑ์ 
  1.3 ผลิตภัณฑ์คาดหวัง หมายถึง ผลประโยชน์และรูปแบบของผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภค 
หรือผู้ใช้คาดหวังต้องมีประกอบขึ้นเป็นปกติในตัวผลิตภัณฑ์เหล่านั้น 
  1.4 ผลิตภัณฑ์ควบ หมายถึง ผลประโยชน์หรือบริการพิเศษอ่ืนๆ ที่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้
ได้รับจากการที่ซื้อสินค้านั้น โดยที่ผู้ขายมีความมุ่งหมายต้องการให้ผลิตภัณฑ์มีความสมบูรณ์ หรือเด่น
กว่าผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง 
  1.5 ผลิตภัณฑ์ที่มีศักยภาพในอนาคต หมายถึง ผลประโยชน์หรือบริการพิเศษอ่ืนๆ     
ที่เป็นไปได้ซึ่งผู้ขายคิดพัฒนาขึ้นเพ่ือเสนอให้ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ในอนาคต นอกเหนือจากผลิตภัณฑ์
ควบที่มีอยู่ในปัจจุบัน ทั้งนี้เพ่ือสร้างความพอใจที่มากยิ่งข้ึน 
 2. ราคา (price) หมายถึง มูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็น P ตัวที่สองที่เกิดขึ้นมา            
ถัดจากผลิตภัณฑ์ ราคาเป็นต้นทุน (cost) ของลูกค้า ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างมูลค่าผลิตภัณฑ์
กับราคาและคุณภาพของการบริการของผลิตภัณฑ์ ถ้ามูลค่าสูงกว่าราคาเขาก็จะตัดสินใจซื้อ                    
การพิจารณาด้านราคาจะต้องรวมถึงระดับราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือ ค่านายหน้า และเงื่ อนไขการ
ช าระเงิน สินเชื่อการค้า เนื่องจากราคามีส่วนในการท าให้บริการต่างๆ มีความแตกต่างกัน และมีผล
ต่อผู้บริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีได้รับจากการบริการ ดังนั้น ผู้ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้องค านึงถึง 
  2.1 การยอมรับของลูกค้าในมูลค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคาผลิตภัณฑ์นั้น 
  2.2 ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เก่ียวข้อง 
  2.3 การแข่งขัน 
  2.4 ปัจจัยอื่นๆ 
 3. การจัดจ าหน่าย (place) หมายถึง โครงสร้างหรือช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและ
กิจกรรมใช้เพ่ือเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ และบริการจากองค์การไปยังตลาด สถาบันที่น าผลิตภัณฑ์ออกสู่
ตลาดเป้าหมายก็คือสถาบันตลาด ส่วนกิจกรรมเป็นกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายสินค้าประกอบด้วย
การขนส่ง การคลังสินค้า และการเก็บรักษาสินค้าคงคลัง การจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย 2 ส่วนดังนี้ 
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  3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (channel of distribution) หมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์
และกรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่ายจึงประกอบด้วย
ผู้ผลิต คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม 
  3.2 การกระจายสินค้า (physical distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ
เคลื่อนย้ายตัวผลิตภัณฑ์จากผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม การกระจายตัวสินค้าจึง 
ประกอบด้วยงานส าคัญต่อไปนี้ 
  3.2.1 การขนส่ง (transportation) 
  3.2.2 การเก็บรักษาสินค้า (storage) และการคลังสินค้า (warehousing) 
  3.2.3 การบริหารสินค้าคงคลัง (inventory management) 
 4. การส่งเสริมการตลาด (promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายกับ
ผู้ซื้อเพ่ือสร้างทัศนคติ และพฤติกรรมการซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย
(personal selling) และการติดต่อสื่อสารโดยใช้สื่อ  (non personal selling) เครื่องมือในการ
ติดต่อสื่อสารมีหลายประการซึ่งอาจเลือกใช้หนึ่งหรือหลายเครื่องมือจากเครื่องมือต่อไปนี้ 
  4.1 การโฆษณา (advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกับองค์การ
ผลิตภัณฑ์ บริการหรือความคิด ที่ต้องมีการจ่ายโดยผู้อุปถัมภ์รายการ กลยุทธ์ในการโฆษณาจะ
เกี่ยวข้องกับ กลยุทธ์การสร้างสรรค์ในงานโฆษณา และกลยุทธ์สื่อ 
  4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (personal selling) เป็นการติดต่อสื่อสารทางตรง               
แบบเผชิญหน้าระหว่างผู้ขายกับลูกค้าที่คาดหวัง 
  4.3 การส่ งเสริมการขาย  (sales promotion) หมายถึ ง กิ จกรรมการส่ งเสริมที่
นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย และการประชาสัมพันธ์ ซึ่งสามารถกระตุ้น
ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซื้อของลูกค้าขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง เครื่องมือ การส่งเสริม
การขายสามารถแบ่งเป็นประเภทใหญ่ได้ 3 ประการ คือ 
  4.3.1 การกระตุ้นผู้บริโภคให้เกิดความสนใจ การทดลองใช้ หรือเกิดการซื้อ              
เป็นการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่ผู้บริโภค 
  4.3.2 การกระตุ้นคนกลางให้ใช้ความพยายามในการขายสินค้าของผู้ผลิตให้มาก
ขึ้นเป็นการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่คนกลาง 
  4.3.3 การกระตุ้นพนักงานขายหรือหน่วยงานขายให้ใช้ความพยายามในการขาย
เป็นการส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่พนักงานขาย 
  4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (publicity and public relation) การให้ข่าว
เป็นการส่งเสริมการตลาดโดยไม่ใช้บุคคล โดยไม่มีการจ่ายเงินจากองค์การที่ได้รับผลประโยชน์                   
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ส่วนการประชาสัมพันธ์เป็นความพยายามในการวางแผนโดยองค์หนึ่ง เพ่ือสร้างทัศนคติที่ดีต่อ
องค์การให้เกิดกับกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์ 
  4.5 การตลาดทางตรง (direct marketing) หมายถึง วิธีการต่างๆ ที่นักการตลาดใช้
ส่งเสริมผลิตภัณฑ์โดยตรง และสร้างให้เกิดการตอบสนองในทันทีทันใด ประกอบด้วยการขายทาง
โทรศัพท์ จดหมายตรง แคตตาล็อค โทรศัพท์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ที่จูงใจให้ผู้บริโภคตอบกลับเมื่อ
จะซื้อเพ่ือรับของตัวอย่าง 
 5. บุคลากร (people) การบริการต้องการการมีปฏิสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าและพนักงาน และ
การปฏิสัมพันธ์นี้ ส่งผลต่อการรับรู้ทางด้านกายภาพการบริการของลูกค้า ตัวอย่างเช่น ผู้ที่พักที่
โรงแรมโดยเฉพาะพนักงานระดับล่างสุดขององค์กร ความประทับใจของผู้ที่มาพัก ปัจจัยด้านบุคลากร
ของส่วนประสมการตลาดบริการ ยังรวมถึงการจัดการกับลูกค้าของบริษัท เพราะการบริการส่วนมาก
จะเกิดขึ้นในพ้ืนที่ของผู้ให้บริการ ความพึงพอใจในการบริหารก็จะถูกส่งผลโดยลูกค้าคนอื่นที่ก าลังรับ
บริการอยู่ในสถานที่เดียวกัน และยังรวมไปถึงการเลือกสรร การฝึกอบรม และการกระตุ้นพนักงานให้
สามารถสร้างความแตกต่างอย่างมากในด้านความพึงพอใจของผู้บริโภค ผู้ให้บริการนอกจากจะท า
หน้าที่ในการผลิตบริการแล้ว ยังต้องท าหน้าที่ขายผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อมๆกันด้วย การสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้าจึงมีส่วนส าคัญอย่างมาก 
 6. ลักษณะทางกายภาพ (physical evidence) ปัจจัยด้านนี้เกี่ยวข้องกับส่วนที่สัมผัสจับต้อง
ของการบริการและสิ่งแวดล้อม สิ่งกระตุ้นที่จับต้องได้ที่จะส่งผลกระทบต่อความประทับใจของลูกค้า
ในรูปแบบที่เกี่ยวกับคุณภาพของการให้บริการที่ได้รับจากสภาพแวดล้อมของการบริการได้แก่ สภาพ
บรรยากาศ เสียงดนตรี ความสบายของเก้าอ้ี จะส่งผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าต่อประสบการณ์
บริการ สิ่งที่จะใช้ในการท าการส่งเสริมการตลาดแสดงหลักฐานที่จับต้องได้ ที่จะแสดงถึงความเป็นมือ
อาชีพของบริษัท เพ่ือช่วยลดความกังวลของลูกค้าเกี่ยวกับการซื้อบริการบริษัทบริการจะต้อง
ออกแบบสิ่งเหล่านี้ด้วยความระมัดระวังอย่างยิ่ง เนื่องจากสิ่งเหล่านี้จะแสดงบทบาทหลักในการส่งผล
ต่อความประทับใจต่อบริษัท นอกจากนี้ปัจจัยด้านกายภาพจะต้องออกแบบให้เข้ากับบุคลิกของบริษัท
ที่ต้องการแสดงออกด้วย 
 7. กระบวนการ (process) ผู้ให้บริการต้องใช้กระบวนการเพ่ือส่งมอบการบริการของตน
ให้กับลูกค้า เนื่องจากลูกค้าจะเกี่ยวข้องกับกระบวนการผลิตของงานบริการ การไหลและ
ความก้าวหน้าของกระบวนการผลิตมีความส าคัญมากในการบริการ ซึ่งมากกว่าตัวสินค้า ลูกค้าที่ซื้อ
โทรทัศน์จะไม่สนใจเกี่ยวกับกระบวนการผลิตโทรทัศน์ แต่ลูกค้าที่รับบริการในร้านอาหารจะไม่สนใจ
เพียงแต่ผลสุดท้ายที่ได้รับคือ การดับความหิว แต่ประสบการณ์ที่ได้รับตั้งแต่ไปถึงร้านอาหารมี
ความส าคัญทุกๆ ขั้นตอนความส าคัญของกระบวนการนั้นส าคัญ แม้กับประสบการณ์ที่ไม่มีประสาท
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สัมผัสมาเกี่ยวข้อง เช่น ลูกค้าธนาคารจะประเมินการรับบริการทั้งจ านวนเงินที่กู้ยืม และความรวดเร็ว
ของกระบวนการการปฏิสัมพันธ์กับพนักงานธนาคาร 
 Blyte (2013) กล่าวว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่สามารถถูกน ามาใช้โดยนักการตลาดเพ่ือ
สร้างอิทธิพลต่อผู้บริโภคหรือท่ีถูกเรียกว่า 7Ps  มีดังนี ้
 1. ผลิตภัณฑ์ (product) ผู้บริโภคใช้คุณลักษณะ รูปลักษณ์ หรือผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์
เป็นพ้ืนฐานในการตัดสินใจซื้อ นักการตลาดสามารถให้ข้อมูลข่าวสารที่ถูกต้องเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์              
ในเวลาที่ถูกต้อง โดยไม่สร้างความคาดหวังที่เกินจริงแก่ผู้บริโภค  
 2. ราคา (price) ราคาของผลิตภัณฑ์ หมายถึง ต้นทุนหรือค่าใช้จ่ายที่ผู้บริโภคท าการจ่าย
ช าระเงินเพ่ือซื้อผลิตภัณฑ์ และหมายความรวมถึงต้นทุนทั้งหลายที่อาจเกิดขึ้นกับผู้บริโภคอันเป็นผล
มาจากการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ เช่น ความเสี่ยงจากการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์แล้วพบว่า ผลิตภัณฑ์
ไม่ได้เป็นไปดังที่ปรารถนา หรือภาวะอันตราย การบาดเจ็บของผู้บริโภคอันอาจเกิดขึ้นจากการใช้
ผลิตภัณฑ์ เป็นต้น 
 3. สถานที่ (place) สถานที่เป็นแหล่งจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงเพ่ือท าการ
ซื้อผลิตภัณฑ์ สถานที่หรือร้านค้าที่สะดวกต่อการไปเยี่ยมเยียนของผู้บริโภคจะก่อให้เกิดการซื้อได้ง่าย  
 4. การส่งเสริมการตลาด (promotion) นักการตลาดสามารถใช้เครื่องมือ 4 ประการเพ่ือการ
ส่งเสริมการตลาด คือ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การใช้พนักงานขาย และการประชาสัมพันธ์  
ผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารผ่านสื่อต่างๆ เช่น สิ่งพิมพ์ โทรทัศน์ วิทยุ อินเตอร์เน็ต สมาร์ทโฟน    
เป็นต้น และเกิดประสบการณ์เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์โดยผ่านการเรียนรู้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
จากสื่อต่าง ๆ ที่นักการตลาดน าเสนอเพ่ือส่งเสริมการตลาดเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ขององค์กรธุรกิจ  
 5. บุคคล (people) หมายถึง บุคลากรต่างๆ ที่ท าหน้าที่อยู่ภายในองค์กรหรือบุคคล            
ผู้ท าหน้าที่ให้บริการแก่ลูกค้า เช่น ทันตแพทย์ ผู้จัดการอาวุโส พนักงานขาย เป็นต้น บุคลากรเหล่านี้
มีความจ าเป็นที่จะต้องมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับความจ าเป็นหรือความต้องการของลูกค้า                   
และพฤติกรรมการซื้อของผู้ที่เป็นลูกค้าขององค์กรธุรกิจ 
 6. กระบวนการ (process) หมายถึง กรรมวิธีการส่งมอบบริการให้กับลูกค้าขององค์กรธุรกิจ 
ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อสถานการณ์การซื้อของลูกค้า รวมถึงแนวโน้มที่ลูกค้าจะท าการซื้อผลิตภัณฑ์ 
เช่น ส าหรับผลิตภัณฑ์ประเภทอาหาร องค์กรธุรกิจอาจน าเสนออาหารในลักษณะของการจ าหน่าย
อาหารจานด่วน ซึ่งลูกค้าสามารถได้รับบริการอาหารภายในระยะเวลาอันสั้น หรือการจ าหน่ายอาหาร
โดยลูกค้าสามารถเข้ามารับบริการเสิร์ฟอาหารจากพนักงานในรูปแบบของภัตตาคาร เป็นต้น  
 7. ลักษณ ะที่ ป รากฏทางกายภาพ  (physical evidence) มักจะมี ความสัม พันธ์กับ                      
ความพึงพอใจที่ลูกค้ารู้สึกจากการได้รับบริการของร้านค้า เช่น บรรยากาศสภาพแวดล้อมของร้านค้า 
เป็นต้น 
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ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2552) แบ่งองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ออกเป็น 8 องค์ประกอบ ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์ (product) บริการจะเป็นผลิตภัณฑ์อย่างหนึ่ง แต่เป็นผลิตภัณฑ์ที่ไม่มีตัวตน  
(intangible product)  ไม่สามารถจับต้องได้ มีลักษณะเป็นอาการนาม ไม่ว่าจะเป็นความสะดวก 
ความรวดเร็ว ความสบายตัว ความสบายใจ การให้ความเห็น การให้ค าปรึกษา เป็นต้น บริการจะต้อง
มีคุณภาพเช่นเดียวกับสินค้า แต่คุณภาพของบริการจะต้องประกอบมาจากหลายปัจจัยที่ประกอบกัน
ทั้งความรู้ ความสามารถและประสบการณ์ของพนักงาน ความทันสมัยของอุปกรณ์  ความรวดเร็วและ
ต่อเนื่องของขั้นตอนการส่งมอบบริการ ความสวยงามของอาคารสถานที่รวมถึงอัธยาศัยไมตรีของ
พนักงานทุกคน   

2. ราคา (price) ราคาเป็นสิ่งที่ก าหนดรายได้ของกิจการ กล่าวคือ การตั้งราคาสูงก็จะท าให้
ธุรกิจมีรายได้สูงขึ้น การตั้งราคาต่ าก็จะท าให้รายได้ของธุรกิจนั้นต่ า ซึ่งอาจจะน าไปสู่ภาวะขาดทุนได้ 
อย่างไรก็ตามก็มิได้หมายความว่าธุรกิจหนึ่งจะตั้งราคาได้ตามใจชอบ ธุรกิจจะต้องอยู่ในสภาวะของ
การมีคู่แข่งมากเท่ากับราคาที่เพ่ิมย่อมท าให้ลูกค้าไม่มาใช้บริการกับธุรกิจนั้นต่อไป หากธุรกิจตั้งราคา
ต่ าก็จะน ามาสู่สงครามราคา เนื่องจากคู่แข่งรายอื่นสามารถลดราคาตามได้ในเวลาอันรวดเร็ว  

ในมุมมองของลูกค้า การตั้งราคามีผลเป็นอย่างมากต่อการตัดสินใจซื้อบริการของลูกค้า และ
ราคาของการบริการเป็นปัจจัยส าคัญในการบอกถึงคุณภาพที่จะได้รับ กล่าวคือราคาสูงคุณภาพในการ
บริการน่าจะสูงด้วย ท าให้มโนภาพหรือความคาดหวังของลูกค้าต่อบริการที่ได้จะรับสูงด้วย แต่ผลที่
ตามมาคือ บริการต้องมีคุณภาพตอบสนองความคาดหวังของลูกค้าได้ 

ในขณะที่การตั้งราคาต่ า ลูกค้ามักคิดว่าจะได้รับบริการที่มีคุณภาพด้อยตามไปด้วย ซึ่งถ้าหาก
ต่ ามาก ๆ ลูกค้าอาจจะไม่ใช้บริการได้ เนื่องจากไม่กล้าเสี่ยงต่อการบริการที่จะได้รับ ดังนั้นการตั้ง
ราคาในธุรกิจบริการเป็นเรื่องที่ซับซ้อนยากกว่าการตั้งราคาของสินค้ามาก  ซึ่งผู้บริหารต้องไม่ลืมว่า
ราคาก็จะเป็นเงินที่ลูกค้าต้องจ่ายออกไปเพ่ือการรับบริการกับธุรกิจหนึ่งๆ ดังนั้นการที่ธุรกิจตั้งราคาไว้
สูง ก็หมายความว่าลูกค้าที่มาใช้บริการก็ต้องจ่ายเงินสูงด้วย  ผลที่ตามมาก็คือจะมีการเปรียบเทียบ
ราคากับคู่แข่งหรืออย่างน้อยจะเปรียบเทียบกับความคุ้มค่ากับสิ่งที่จะได้รับ 

3.  ช่องทางการจัดจ าหน่าย (place) ในการให้บริการนั้น สามารถให้บริการผ่านช่องทางการ
จัดจ าหน่ายได้ 4 วิธีคือ   
  3.1 การให้บริการผ่านร้าน การให้บริการแบบนี้เป็นแบบที่ท ากันมานาน เช่น ร้านตัด
ผม ร้านซักรีด ร้านให้บริการอินเตอร์เน็ต ให้บริการด้วยการเปิดร้านค้าตามตึกแถวในชุมชนหรือ
ห้างสรรพสินค้าแล้วขยายสาขาออกไปเพ่ือให้บริการลูกค้าได้สูงสุด โดยร้านประเภทนี้มีวัตถุประสงค์
เพ่ือท าให้ผู้รับบริการและผู้ให้บริการมาพบกัน ณ สถานที่แห่งหนึ่งโดยการเปิดร้านค้าขึ้นมา 
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  3.2 การให้บริการถึงที่บ้านลูกค้าหรือสถานที่ที่ลูกค้าต้องการ การให้บริการแบบนี้เป็น
การส่งพนักงานไปให้บริการถึงบ้านที่ลูกค้าหรือสถานที่อ่ืนตามความสะดวกของลูกค้า เช่น การบริการ
จัดส่งอาหารตามสั่ง การให้บริการส่งพยาบาลไปดูแลผู้ป่วย การส่งพนักงานท าความสะอาดไปท า
ความสะอาดอาคาร การจ้างวิทยากรมาฝึกอบรมที่โรงแรมแห่งหนึ่ง การให้บริการแบบนี้ธุรกิจไม่ต้องมี
การจัดตั้งส านักงานที่หรูหราหรือการเปิดเป็นร้านค้าให้บริการ ส านักงานอาจจะเป็นบ้านเจ้าของหรือ
อาจจะมีส านักงานแยกต่างหาก แต่ลูกค้าติดต่อธุรกิจด้วยการใช้โทรศัพท์หรือโทรสาร  เป็นต้น 
  3.3 การให้บริการผ่านตัวแทน การให้บริการแบบนี้เป็นการขยายธุรกิจด้วยการขาย 
แฟรนไชส์หรือการจัดตั้งตัวแทนในการให้บริการ เช่น แมคโดนัลด์หรือเคเอฟซีที่ขยายธุรกิจไปทั่วโลก  
บริษัทการบินไทยขายตั๋วเครื่องบินผ่านบริษัทท่องเที่ยวและโรงแรมต่างๆ  
  3.4 การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ การให้บริการแบบนี้เป็นบริการที่ค่อนข้างใหม่  
โดยอาศัยเทคโนโลยีมาช่วยลดต้นทุนจากการจ้างพนักงาน เพ่ือท าให้บริการเป็นไปอย่างสะดวกและ
ทุกวันตลอด 24 ชั่วโมง เช่น การบริการผ่านเครื่องเอทีเอ็ม เครื่องแลกเงินตราต่างประเทศ เครื่องชั่ง
น้ าหนักหยอดเหรียญตามศูนย์การค้า การให้บริการดาวน์โหลด ข้อมูลจากสื่ออินเตอร์เน็ต 
 4. การส่งเสริมการตลาด (promotion) การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีความ
คล้ายกับธุรกิจขายสินค้า กล่าวคือ การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการท าได้ในรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็น
การโฆษณา การประชาสัมพันธ์การให้ข่าว การลด แลก แจก แถม การตลาดทางตรงผ่านสื่อต่างๆ      
ซึ่งการบริการที่ต้องการเจาะลูกค้าระดับสูงต้องอาศัยการประชาสัมพันธ์ช่วยสร้างภาพลักษณ์         
ส่วนการบริการที่ต้องการเจาะลูกค้าระดับกลาง และระดับล่างซึ่งเน้นราคาค่อนข้างต่ า ต้องอาศัยการ
การลด แลกแจก แถม เป็นต้น  
 ส าหรับในธุรกิจบริการ การส่งเสริมการตลาดที่นิยมใช้กันมากยกตัวอย่างได้ดังต่อไปนี้ 
 1. โครงการสะสมคะแนน (loyalty program) การส่งเสริมการตลาดแบบนี้เป็นการเน้น
ความจงรักภักดีจากลูกค้า ด้วยการให้สิทธิประโยชน์สะสมทุกครั้งของการใช้บริการ ท าให้ลูกค้ารู้สึก
ผูกผันกับธุรกิจ การส่งเสริมการขายแบบนี้ประสบความส าเร็จมาก เนื่องจากลูกค้าจะรู้สึกถึงความ
คุ้มค่าจากการให้บริการแต่ละครั้งท าให้ธุรกิจครองใจลูกค้าได้ในระยะยาว 
 2. การลดราคาโดยใช้ช่วงเวลา ตามที่ได้กล่าวถึงลักษณะเฉพาะของความต้องการในการใช้
บริการของลูกค้ามีการขึ้นลงตามช่วงเวลาของวัน ผู้บริหารจะต้องน าเรื่องนี้มาใช้ให้เกิดประโยชน์                  
แก่ธุรกิจ 
 3. การสมัครเป็นสมาชิก ลูกค้าได้รับข่าวสารจากคู่แข่งตลอดเวลา ท าให้ลูกค้าอาจจะไป
ทดลองใช้บริการของคู่แข่งได้และในที่สุดอาจจะสูญเสียลูกค้าไป การให้ลูกค้าสมัครเป็นสมาชิกเป็น
การผูกมัดและสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้าอย่างหนึ่งไม่ให้หนีไปไหนแต่สิ่งที่ผู้บริโภคจะต้องท าคือ 
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จะต้องสร้างความแตกต่างของสิทธิประโยชน์ที่ลูกค้าเป็นสมาชิกกับลูกค้าทั่วไปอย่างชัดเจนและ
จะต้องมีการสื่อสารถึงสิทธิประโยชน์ให้ลูกค้าทราบอย่างแท้จริง 
 4. การขายบัตรใช้บริการล่วงหน้า การใช้บริการในแต่ละครั้ง ลูกค้าย่อมต้องการได้รับราคา
พิเศษหรือต้องการการลดราคา แต่ธุรกิจไม่ควรลดราคาแต่ควรขายบัตรใช้บริการ คือให้ลูกค้าซื้อ
บริการไว้ลวงหน้าซึ่งอาจจะเป็น 5 ครั้ง หรือ 10 ครั้ง แล้วมาใช้บริการภายในระยะเวลา 6 เดือน หรือ 
1 ปี ทั้งนี้จ าท าให้ลูกค้าได้สัมผัสคุณภาพในการบริการอย่างแท้จริงของธุรกิจ กล่าวคือ หากใช้วิธีการ
ลดราคา ลูกค้าอาจจะใช้บริการครั้งเดียวและในการใช้บริการนั้น อาจจะมีขั้นตอนหนึ่งขั้นตอนใดใน
ธุรกิจขาดตกบกพร่องไปซึ่งจะท าให้ลูกค้าไม่เกิดความประทับใจ แต่การได้ราคาพิเศษด้วยการซื้อ
ล่วงหน้าประมาณ 5 ครั้ง หรือ 10 ครั้ง จะท าให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกที่แท้จริงในการใช้บริการได้ว่า
คุณภาพในการบริการดีหรือไม่ เพียงใด 
 5. พนักงาน (people) พนักงานจะประกอบด้วยบุคคลทั้งหมดในองค์กรที่ให้บริการนั้น ซึ่งจะ
รวมตั้งแต่เจ้าของผู้บริหาร พนักงานในทุกระดับ ซึ่งบุคคลดังกล่าวทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพของการ
ให้บริการเจ้าของและผู้บริหาร  
 เจ้าของและผู้บริหารมีส่วนส าคัญอย่างมากในการก าหนดนโยบายในการให้บริการ                      
การก าหนดอ านาจหน้าที่และความรับผิดชอบของพนักงานในทุกระดับ กระบวนการในการให้บริการ
รวมถึงการแก้ไขปรับปรุงการให้บริการ 
 พนักงานผู้ให้บริการและพนักงานในส่วนสนับสนุน พนักงานผู้ให้บริการเป็นบุคคลที่มีต้อง
พบปะและให้บริการกับลูกค้าโดยตรงและพนักงานในส่วนสนับสนุนก็จะท าหน้าที่ให้การสนับสนุนงาน
ด้านต่างๆ ที่จะท าให้การบริการนั้นครบถ้วนสมบูรณ์ 
 การบริหารพนักงาน 
 พนักงานในองค์กรที่ให้บริการ จะมีทั้งพนักงานที่ท างานพบกับลูกค้าโดยตรง (พนักงานส่วน
หน้า) กับพนักงานที่ท างานสนับสนุน (พนักงานส่วนหลัง) เพ่ือท าให้พนักงานส่วนให้บริการส่งมอบ
บริการอย่างมีคุณค่าให้ลูกค้า 

6. กระบวนการให้บริการ (process) กระบวนการให้บริการเป็นส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความส าคัญมาก ต้องอาศัยพนักงานที่มีประสิทธิภาพหรือเครื่องมือทันสมัยในการท าให้เกิด
กระบวนการที่สามารถส่งมอบบริการที่มีคุณภาพได้ เนื่ องจากการให้บริการโดยทั่วไปมักจะ
ประกอบด้วยหลายขั้นตอน ได้แก่ การต้อนรับการสอบถามข้อมูลเบื้องต้น การให้บริการตามความ
ต้องการ การช าระเงิน เป็นต้น ซึ่งในแต่ละข้ันตอนต้องประสานเชื่อมโยงกันอย่างดี หากมีขั้นตอนใดไม่
ดีแม้แต่ขั้นตอนเดียวย่อมท าให้การบริการเป็นที่ประทับใจแก่ลูกค้า 

7. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (physical evidence) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ได้แก่ อาคาร
ของธุรกิจบริการ เครื่องมือ และอุปกรณ์ เช่น เครื่องคอมพิวเตอร์ เครื่องเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บริการ 
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การตกแต่งสถานที่ ล็อบบี้ ลานจอดรถ สวน ห้องน้ า การตกแต่ง ป้ายประชาสัมพันธ์ แบบฟอร์มต่างๆ 
สิ่งต่างๆ เหล่านี้เป็นสิ่งที่ลูกค้าใช้เป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพของการให้บริการ กล่าวคือ ลูกค้าจะ
อาศัยสิ่งแวดล้อมทางกายภาพเป็นปัจจัยหนึ่งในการเลือกใช้บริการ ดังนั้น สิ่งแวดล้อมทางกายภาพยิ่ง
ดูหรูหราและสวยงามเพียงใดบริการน่าจะมีคุณภาพตามด้วย 
 ดังได้กล่าวแล้วว่าธุรกิจจะต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้า ส่วนประสมทางการตลาด 
ทั้ง 7 ตัวที่กล่าวมาเป็นมุมมองของธุรกิจที่ให้บริการ การที่จะบริหารการตลาดของธุรกิจให้ประสบ
ความส าเร็จนั้น จะต้องพิจารณาถึงส่วนประสมการตลาดในมุมมองของลูกค้าด้วย ดังต่อไปนี้ 
 7.1 คุณค่าที่ลูกค้าได้รับ (customer value) ลูกค้าจะเลือกใช้บริการอะไรหรือกับใคร               
สิ่งที่ลูกค้าใช้พิจารณาเป็นหลักคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่างๆ ที่จะได้รับเมื่อเทียบกับเงินที่จ่าย  
ดังนั้นธุรกิจต้องเสนอเฉพาะบริการที่ตอบสนองความต้องการลูกค้าได้อย่างแท้จริง 
 7.2 ต้นทุน (cost to customer) ต้นทุนหรือเงินที่ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายส าหรับบริการนั้น
ต้องคุ้มค่ากับบริการที่จะได้ หากลูกค้ายินดีจ่ายในราคาสูง แสดงว่าความคาดหวังในบริการนั้นย่อมสูง
ด้วย ดังนั้น ในการตั้งราคาค่าบริการธุรกิจจะต้องหาราคาที่ลูกค้ายินดีที่จะจ่ายให้ได้ เพ่ือน าราคานั้น
ไปใช้ในการลดค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ท าให้สามารถเสนอบริการในราคาที่ลูกค้ายอมรับได้ 
 7.3 ความสะดวก (convenience) ลูกค้าจะใช้บริการกับธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะต้องสร้าง
ความสะดวกให้แก่ลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสอบถามข้อมูลและการไปใช้บริการ หากลูกค้าไป
ติดต่อใช้บริการได้ไม่สะดวก ธุรกิจจะต้องท าหน้าที่สร้างความสะดวกด้วยการให้บริการถึงที่บ้านหรือที่
ท างานลูกค้า 
 7.4 การติดต่อสื่อสาร (communication) ลูกค้าย่อมต้องการได้รับข่าวสารอันเป็น
ประโยชน์จากธุรกิจ ในขณะเดียวกันลูกค้าก็ต้องการติดต่อธุรกิจเพ่ือให้ข้อมูล ความเห็น หรือข้อ
ร้องเรียน ธุรกิจจะต้องจัดหาสื่อที่เหมาะสมกับลูกค้าเป้าหมาย  เพื่อการให้และรับข้อมูลความเห็นจาก
ลูกค้า  ดังนั้นการส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความส าเร็จเลยหากการสื่อสารล้มเหลว 
 7.5 การดูแลเอาใจใส่ (caring) ลูกค้าที่มาใช้บริการไม่ว่าจะเป็นบริการที่จ าเป็นหรือ
บริการที่ฟุ่มเฟือย เช่น ด้านความงาม ลูกค้าต้องการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอย่างดีจากผู้ให้บริการ  
ตั้งแต่เริ่มก้าวเท้าแรกเข้ามาจนถึงก้าวออกจากร้านนั้น ไม่ว่าจะเป็นครั้งแรกหรือครั้งใดของการใช้
บริการก็ตาม  หรือไม่ว่าจะเป็นพนักงานผู้ใดที่ให้บริการก็ตาม 
 7.6 ความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการ (completion) ลูกค้ามุ่งหวังให้ได้รับการ
ตอบสนองความต้องการอย่างสมบูรณ์แบบ  ไม่ว่าจะเป็นการบริการตัดผม ผมที่ออกมาจะต้องมีความ
เรียบร้อย ตรงกับความต้องการลูกค้าหรือการเข้ารักษาอาการป่วย ไม่ว่าในโรงพยาบาลใดอาการป่วย
จะต้องหาย ในแต่ละธุรกิจบริการแม้ขั้นตอนในการให้บริการจะมีความซับซ้อนเพียงใด ต้องจ้าง
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พนักงานจ านวนมากมายเพียงใด ลูกค้าไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อย่างเดียวว่ากระบวนการให้บริการต้อง
ตอบสนองความต้องการอย่างครบถ้วน  ไม่ขาดตกบกพร่อง 
 7.7 ความสบาย (comfort) สิ่งแวดล้อมของการให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์
บริการ ห้องน้ า ทางเดิน ป้ายประชาสัมพันธ์ต่างๆ จะต้องสร้างความสบายตาและความสบายใจให้
ลูกค้า โดยเฉพาะหากลูกค้ามา ใช้บริการประเภทหรูหราฟุ่มเฟือย สิ่งเหล่านั้นจะต้องท าให้ความทุกข์
ใจและความไม่สบายกายได้บรรเทาเบาบางลง เช่น การนั่งฟั งเพลงในร้านค้าอาหาร ทุกสิ่งใน
ร้านอาหารต้องสร้างความสบายให้ลูกค้า 
 8.  ผลิตผลและคุณภาพบริการ (productivity & quality) ซึ่งเป็นความสัมพันธ์ระหว่าง
ผลิตผลและคุณภาพมาตรฐานบริการ ปัจจัยข้อนี้เป็นเสมือนเหรียญคนละด้านที่ต้องคอย trade off  
กันผู้บริหารบางคนไม่เข้าใจไป ลดต้นทุนการผลิตบริการลง ท าให้ไปลดคุณภาพบริการลงตามไปด้วย  
คุณภาพบริการที่ไม่ดี หรือไม่สม่ าเสมอท าให้ลูกค้าหนีหายไปได้ง่าย ในขณะเดียวกันการเพ่ิมคุณภาพ
โดยไม่ค านึงถึงต้นทุนและการตั้งราคาที่เหมาะสม ก็อาจจะท าให้ผลประกอบการของบริษัทมีปัญหาใน
เรื่องของก าไรได้เช่นเดียวกัน 
 สุดาพร กุณฑลบุตร (2557: 134) แบ่งส่วนประสมทางการตลาดออกเป็น 4 ด้าน ดังนี้ 
 1. ผลิตภัณฑ์หมายถึง สินค้าหรือบริการโดยตรงที่เกี่ยวข้องกับการตลาดของกิจการ 
 2. ราคาหมายถึง ราคาขายของผลิตภัณฑ์หรือบริการที่กิจการน าเสนอสู่ผู้บริโภค 
 3. สถานที่หมายถึง สถานที่ในการจ าหน่าย หรือหมายถึงช่องทางการจ าหน่าย 
 4. การส่งเสริมการจ าหน่ายหมายถึง การกระตุ้นให้ผู้บริโภคหันมาสนใจซื้อสินค้าและบริการ
จากกิจการ 

กล่าวโดยสรุปคือ เป็นเครื่องมือหรือปัจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได้ ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
ร้านโพเมโล่โฮม ต้องใช้องค์ประกอบต่างๆ ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองความต้องการแก่กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย หรือเพ่ือกระตุ้นให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความต้องการสินค้า และบริการ ประกอบด้วย 7 
ประการหรือ 7Ps ทั้งนี้ผู้วิจัยจะน้าแนวคิดเกี่ยวกับการส่วนประสมทางการตลาดไปใช้ในการสร้าง
ค้าถาม สัมภาษณ์ของเจ้าของร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม เพื่อเป็นความรู้ที่ท้าให้ทราบถึง
กระบวนการขายสินค้าบริการ และวิธีการน้าเสนอต่างๆ ที่เจ้าของร้านใช้เป็นกลยุทธ์ในการขาย 
 
6. แนวคิดเกี่ยวกับกำรสร้ำงมูลค่ำเพิ่ม 

 6.1 ควำมหมำยของกำรสร้ำงมูลค่ำเพิ่ม 

ปัจจุบันโลกแห่งการแข่งขันภายใต้สภาวะตลาดที่เปิดกว้าง การท้าธุรกิจย่อมต้อง “คิด”                
ให้ เหนือขั้นกว่าที่เคยเป็น การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับผลิตภัณฑ์หรือบริการ เริ่มมีบทบาทส้าคัญในการ
ช่วย เรียกความสนใจของกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มใหม่ๆ และยังสามารถรักษากลุ่มผู้บริโภครายเดิมให้อยู่
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ต่อไปนานๆ โดยในอดีตที่ผ่านมานั้นหากผลิตภัณฑ์หรือบริการหนึ่งจะประสบความส้าเร็จได้ในท้อง
ตลอด สิ่งที่ส้าคัญที่สุดก็คงจะเป็นตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการหลักนั่นเองที่ต้องมีคุณภาพที่เยี่ยมยอดกว่า
คู่แข่ง และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีกว่า ถึงแม้ว่าปัจจุบันคุณภาพของผลิตภัณฑ์
หรือบริการหลักอาจจะยังเป็นเรื่องที่ส้าคัญมาก แต่มีอีกสิ่งหนึ่งที่ก้าวขึ้นมามีส่วนส้าคัญมากขึ้นเรื่อยๆ 
ควบคู่ไปเช่นกันก็คือเรื่องของ “มูลค่าเพ่ิม” ที่ติดมากับตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการหลักนั้นๆ ในบางกรณี
ส่วนของมูลค่าเพ่ิมจะเป็นตัวดึงดูดผู้บริโภคให้สนใจหรือตัดสินใจที่จะซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการหลัก 
ดังนั้นธุรกิจในปัจจุบันจะเห็นได้ว่า ไม่ใช่เป็นเพียงการขายตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการหลักเพียงอย่าง
เดียว แต่จะต้องมีส่วนของการเพ่ิมมูลค่าที่จะท้าให้ผู้บริโภครู้สึกได้ประโยชน์มากขึ้นด้วย ผลิตภัณฑ์
หรือบริการเหล่านั้น จึงจะประสบความส้าเร็จได้อย่างที่ควรเป็น (พูนลาภ ทิพชาติโยธิน, 2553)                       

การสร้างมูลค่าเพ่ิม สามารถสร้างได้ในหลายทาง เช่น การสร้างมูลค่าเพ่ิมจากการออกแบบ 
ผลิตภัณฑ์ การสร้างมูลค่าเพ่ิมจากกระบวนการผลิต ซึ่งบางครั้งต้องกระท้าไปพร้อมๆกัน เพ่ือให้
ผลส้าเร็จสุดท้าย คือ การได้ผลิตภัณฑ์ และบริการที่มี “คุณค่าเพ่ิม” ส้าหรับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย     
โอกาสในการสร้างสรรค์ “มูลค่าเพ่ิม” คือ   

1. การเพ่ิมคุณค่า จะต้องพิจารณาจากความต้องการและรสนิยมของผู้บริโภคเป็นหลัก             
โดยต้องศึกษาท้าความเข้าใจว่า ผู้บริโภคมีทัศนคติอย่างไรในการบริโภคผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นๆ ทั้ง
ด้านกายภาพ และด้านอารมณ์ ความรู้สึก ปัจจัยใดบ้างที่ท้าให้ผู้บริโภคเลือกหรือไม่เลือกสิ่งใด          
เพ่ือการด้ารงชีวิตเมื่อศึกษาข้อมูลครบถ้วนจนเข้าใจผู้บริโภคจึงจะพิจารณาโอกาสต่างๆ ที่จะสร้าง
มูลค่าเพ่ิมเพ่ือให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค 

2. การพิจารณาตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการแนวคิด (Concept) เป็นเรื่องที่ส้าคัญที่สุดในการ
บริหารธุรกิจเชิงกลยุทธ์ ทั้งนี้ต้องมีความรู้ (Knowledge) ความเข้าใจพ้ืนฐานเรื่องของผู้บริโภค 
ผลิตภัณฑ์ และบริบทของผลิตภัณฑ์เป็นอย่างดี และต้องใช้ความคิดเชิงสร้างสรรค์ (Creative 
Thinking) และความคิดเชิงกลยุทธ์ (Strategic Thinking) ในการสร้างสรรค์แนวคิดที่แตกต่าง และ
โดดเด่น 

3. การพิจารณาวัตถุดิบ คัดเลือกวัตถุดิบที่มีเรื่องราวที่จะสร้างมูลค่าเพ่ิม เช่น การเลือก 
วัตถุดิบที่เป็นของท้องถิ่น ซึ่งมีเรื่องราว และความแตกต่างที่โดดเด่น และเป็นคุณค่า   

4. การพิจารณาวิธีกระบวนการผลิตหรือวิธีการผลิตที่อาจจะดัดแปลงให้เกิดคุณค่ามากข้ึน   
5. การพิจารณาบรรจุภัณฑ์หรือการน้าเสนอให้ผู้บริโภครับรู้ถึงคุณค่าของผลิตภัณฑ์ตั้งแต่

สัมผัสแรก ซึ่งการออกแบบบรรจุภัณฑ์อาจจะสร้างมูลค่าเพ่ิมในเรื่องของความสะดวก การรักษา
คุณภาพผลิตภัณฑ์หรือความสวยงาม 
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6. การพิจารณาสร้างมูลค่าเพ่ิมในเชิงบริการให้กับผลิตภัณฑ์หรือเพ่ิมผลิตภัณฑ์ให้กับบริการ 
เช่น การบริหารช่องทางการจ้าหน่าย เพ่ือให้ผู้บริโภคซื้อได้ง่าย การบริการจัดส่ง การให้บริการ ข้อมูล
เพ่ิมเติมหรือการรับคืนเมื่อไม่พึงพอใจ เป็นต้น   

7. การสร้างแบรนด์ เป็นประเด็นที่ส้าคัญที่สุดในการเสริมสร้างคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์ต้อง
ด้าเนินควบคู่กับการสื่อสารแบรนด์ การสร้างแบรนด์เป็นการเสริมสร้างอัตลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ และ
บริการนั้น ๆ ในภาพรวม เป็นการน้ามูลค่าเพ่ิมมาแปลงเป็นคุณค่าเพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับรู้   

8. การพิจารณาสร้างมูลค่าเพ่ิม เรื่องการน้าผลิตภัณฑ์ และบริการนั้นให้เข้าถึงผู้บริโภค 
กลุ่มเป้าหมายที่เป็นการเพ่ิมคุณค่าต่อผู้บริโภคในด้านความสะดวก  

6.2 ควำมส ำคัญของกำรสร้ำงมูลค่ำเพิ่ม  

ในปัจจุบันการด้าเนินธุรกิจมีการแข่งขันอย่างรุนแรง และพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป 
ดังนั้นธุรกิจต่างๆ จึงต้องมีการปรับปรุงแนวคิดกลยุทธ์ให้ทันต่อการเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น กลยุทธ์การ
สร้างมูลค่าเพ่ิมสามารถท้าให้ธุรกิจมีความได้เปรียบในการแข่งขัน ซึ่งการสร้างมูลค่าเพ่ิมมีความส้าคัญ
ต่อการด้าเนินธุรกิจ ดังต่อไปนี้   

1. การสร้างมูลค่าเพ่ิมที่มากกว่าคู่แข่งจะท้าให้สามารถตอบสนองความต้องการและท้าให้
ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจมากยิ่งขึ้น ซึ่งการสร้างมูลค่าเพ่ิมอาจท้าได้ด้วยการเสนอผลประโยชน์ที่
ผู้บริโภคต้องการ  

2. การสร้างมูลค่าเพ่ิมสามารถสร้างความเชื่อมั่นและความไว้วางใจจากผู้บริโภคที่ดีที่สุด 
เพราะท้าให้ผู้บริโภคเชื่อม่ันในคุณภาพของผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ธุรกิจมอบให้   

3. การสร้างมูลค่าเพ่ิมท้าให้ธุรกิจสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในภาวะที่มีการแข่งขันอย่าง
รุนแรงได้ และท้าให้ธุรกิจมีความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

จากข้อมูลดังกล่าวข้างต้น สรุปได้ว่า การสร้างมูลค่าเพ่ิม คือ สิ่งที่ช่ วยสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันโดยผ่านการสร้างคุณค่าส้าหรับลูกค้าที่ดีขึ้น (Customer Value) โดยมีขั้นตอนการ
ผลิตหรือบริการที่ดีกว่าเพ่ือการเป็นผู้น้าในผลิตภัณฑ์นั้นๆ นอกจากการสร้างความแตกต่างในตลาด
แล้ว การสร้างมูลค่าเพ่ิมจะเป็นตัวช่วยในการสร้างคุณค่าที่ส่งผลต่อการรับรู้ของผู้บริโภคที่สูงกว่า ซึ่ง
น้าไปสู่ความมั่นใจในการตัดสินใจเลือกหรือซื้อผลิตภัณฑ์ และบริการนั้นๆ ต่อไป ทั้งนี้ผู้วิจัยจะน้า
แนวคิดเกี่ยวกับการสร้างมูลค่าเพ่ิมไปใช้ในการสร้างค้าถาม สัมภาษณ์ของเจ้าของร้านอาหารเพ่ือ
สุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม เพ่ือเป็นความรู้ที่ท้าให้ทราบถึงการสร้างมูลค่าเพ่ิมของสินค้าบริการและ
ผลิตภัณฑ์ต่างๆ  
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7. งำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 Kang, Jun, and Arendt (2015) ได้ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยค่านิยมทางด้านสุขภาพที่มีอิทธิพล
ต่อความสนใจเรื่องการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ ความคาดหวังเชิงบวก ความคาดหวังเรื่องความ
ชื่นชอบ และพฤติกรรมความตั้งใจที่จะบริโภค โดยท้าการแจกแบบสอบถามจ้านวน 1188 ชุด ให้กับ
ลูกค้าที่มา รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพที่ร้านอาหาร จากผลการส้ารวจพบว่า ค่านิยมทางด้าน
สุขภาพเป็นปัจจัยที่ส้าคัญที่ท้าให้ผู้บริโภคมีความสนใจเกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพและความคาดหวัง
เชิงบวก ความคาดหวังเรื่องความชื่นชอบ เป็นปัจจัยที่ช่วยส่งเสริมพฤติกรรมความตั้งใจที่จะบริโภค 
 Sharkawi, Mohamed, and Rezai ( 2014)  ไ ด้ ศึ ก ษ า เ รื่ อ ง  Healthy Eating :                                     
The Preventive Factors among Malaysians ผลที่ได้จากการศึกษาแสดงให้เห็นว่าปัจจัยลักษณะ
ทางกายภาพ ปัจจัยด้านความรู้ และสังคม ปัจจัยด้านเวลา และปัจจัยตัวเลือกของอาหารเพ่ือสุขภาพ
มีความสัมพันธ์กับการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ โดยปัจจัยลักษณะทางกายภาพ ราคาของผลิตภัณฑ์
มีความส้าคัญมากที่สุด ปัจจัยด้านความรู้ และสังคม ความเชื่อมีความส้าคัญมากท่ีสุด ปัจจัยด้านเวลา 
ชั่วโมงการท้างานพิเศษมีความส้าคัญมากที่สุดและปัจจัยด้านตั วเลือกของอาหารเพ่ือสุขภาพ               
คือ ร้านอาหารไม่มีเมนูอาหารเพ่ือสุขภาพมีความส้าคัญมากท่ีสุด  
 Jun, Kang, and Arendt (2014) ได้ศึกษาโดยใช้ VAB Model พบว่าปัจจัยค่านิยมทางด้าน
สุขภาพ (Health Value) ทัศนคติต่อสุขภาพที่ดี ทัศนคติต่อรสชาติมีผลต่อพฤติกรรมความตั้งใจที่จะ
บริโภค อาหารเพ่ือสุขภาพและทัศนคติต่อรสชาติมีอิทธิพลมากท่ีสุดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมความตั้งใจที่
จะบริโภค  
 Mohamad, Rusdi, and Hashim (2014) ได้ท้าการศึกษาวิจัยเรื่อง “การบริโภคอาหารออร์
แกนิคของผู้บริโภคในเขตเมือง” เนื่องจากอัตราการบริโภคอาหารออร์แกนิคก้าลังพุ่งสูงขึ้น ด้วยความ 
รับรู้เรื่องสุขภาพในหมู่คนมาเลเซียที่มากข้ึนในด้านการรับประทานอาหาร เช่นเดียวกับการเติบโตของ 
ภาคการเกษตรในประเทศ ดังนั้นการวิจัยนี้จึงต้องการค้นหาการรับรู้และเจตนาของผู้บริโภคชาว
มาเลเซียที่มีต่อการบริโภคอาหารออร์แกนิค การวิจัยนี้ใช้แบบสอบถามที่แจกจ่ายในเขตชุมชน             
Shah Alam และ Subang Jaya ผลลัพธ์ในช่วงแรกแสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความรับรู้
อาหาร ออร์แกนิคสูงมาก กลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามพบว่าอาหารออร์แกนิคดีต่อสุขภาพและมีเจตนาจะ
ซื้อผลิตภัณฑ์อาหารออร์แกนิคให้ครอบครัว ได้ท้าการแจกแบบสอบแก่ลูกค้าจ้านวนทั้งหมด 250 คน 
ซึ่งส่วนใหญ่เป็นกลุ่มตัวอย่างตามสะดวก เช่น ลูกค้าที่เข้ามาในร้านโดยสุ่ม เป็นต้น และสรุปออกมา
เป็นสถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาพบว่าส่วนใหญ่ของผู้ตอบแบบสอบถามที่มีการท้างานมืออาชีพ
และพวกเขาอาจต้องการที่จะบริโภคอาหารออร์แกนิคเป็นวิธีที่จะช่วยลดระดับความเครียดของพวก
เขา และรักษาพลังงานวิถีชีวิตเท่าที่พบในการศึกษาที่กล่าวว่ามีประโยชน์ต่อสุขภาพเป็นแรงจูงใจหลัก
ส้าหรับการซื้ออาหารอินทรีย์  
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 อรอนงค์ พึ่งชู (2556) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์และอิทธิพลต่อการตั้งใจซื้อสินค้าออร์
แกนิก ร้านค้า A ของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์และอิทธิพลของ
ปัจจัยฉลากสินค้า ปัจจัยการสื่อสารความพิเศษของอินทรีย์ปัจจัยสภาพทางสังคม เศรษฐกิจ และ
ทรัพยากรของอินทรีย์ ปัจจัยการประเมินฟาร์มออร์แกนิก ปัจจัยสุขภาพและเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม 
ปัจจัยแรงจูงใจในการซื้อสินค้าต่อการตั้งใจซื้อสินค้าออร์แกนิคร้านค้า A ของผู้บริโภค ในจังหวัด
ปทุมธานี โดยท้าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม จ้านวน 300 ชุด ผลการวิจัย พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21–30 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี รายได้ เฉลี่ยต่อเดือน 
10,001–20,000 บาท อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง และผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 
ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์และอิทธิพลของปัจจัยฉลากสินค้า ปัจจัยการสื่อสารความพิเศษของอินทรีย์ 
ปัจจัยการประเมินฟาร์มออร์แกนิก ปัจจัยสุขภาพและเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ปัจจัยแรงจูงใจในการ
ซื้อสินค้ามีความสัมพันธ์กันในเชิงบวกต่อการตั้งใจซื้อสินค้าออร์แกนิกร้านค้า A ของผู้บริโภคใน
จังหวัดปทุมธานี อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิตที่ .01 อีกทั้งผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยแรงจูง ใจในการซื้อ
สินค้า ปัจจัยการประเมินฟาร์มออร์แกนิก ปัจจัยการสื่อสารความพิเศษของอินทรีย์ ปัจจัยสุขภาพ 
และเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม มีอ้านาจพยากรณ์ต่อการตั้งใจซื้อสินค้าออร์แกนิกร้านค้า A ของผู้บริโภค
ในจังหวัดปทุมธานี อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส่วนปัจจัยฉลากสิน และปัจจัยสภาพทาง
สังคมเศรษฐกิจและทรัพยากรของอินทรีย์ ไม่มีอ้านาจพยากรณ์ต่อการตั้งใจซื้อสินค้า ออร์แกนิกร้าน
ค้า A ของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี อย่างมีนัยส้าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 สมพร มีเครือ (2558) ท้าการศึกษาเกี่ยวกับการรับรู้สารความตระหนักเกี่ยวกับคุณประโยชน์ 
และพฤติกรรมการบริโภคอาหารประเภทผักและผลไม้จากนิตยสารเพ่ือสุขภาพของนักศึกษาระดับ
ปริญญาตรี พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการรับรู้สารเกี่ยวกับคุณประโยชน์ของอาหารประเภทผักและผลไม้
จากนิตยสารเพื่อสุขภาพอยู่ในระดับน้อย มีความตระหนักในคุณประโยชน์ของอาหารประเภทผักและ
ผลไม้จากนิตยสาร เพ่ือสุขภาพอยู่ในระดับน้อย มีพฤติกรรมการบริโภคอาหารประเภทผักและผลไม้
จากนิตยสาร เพ่ือสุขภาพในระดับน้อย มีความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้สารเกี่ยวกับคุณประโยชน์ของ
อาหารประเภทผักและผลไม้จากนิตยสารเพ่ือสุขภาพกับความ ตระหนักอยู่ ในระดับน้อย                      
มีความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้สารเกี่ยวกับคุณประโยชน์ของอาหาร ประเภทผักและผลไม้จาก
นิตยสารเพ่ือสุขภาพกับพฤติกรรมการบริโภคอยู่ในระดับน้อยและมีความสัมพันธ์ระหว่ างความ
ตระหนักเกี่ยวกับคุณประโยชน์ของอาหารประเภทผักและผลไม้จากนิตยสารเพื่อสุขภาพกับพฤติกรรม
การบริโภคอยู่ในระดับน้อย    
 ศิริยา จันทร์เศรษฐ์ (2555) ศึกษารูปแบบและกลยุทธ์การด้าเนินธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบ Built 
In ในจังหวัดราชบุรี ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบธุรกิจเฟอร์นิเจอร์แบบ Built In ในจังหวัดราชบุรีมี
รูปแบบการด้าเนินกิจการเป็นธุรกิจขนาดย่อมโดยมีการน้าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของ 
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Philip Kotler มาใช้ในการด้าเนินกลยุทธ์การตลาดที่แตกต่างกันไป เน้นกลยุทธ์ที่มีการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย เน้นความพึงพอใจและการใช้งานของลูกค้า และมีการท้าแบบสาม มิติ (3D) 
ก่อนท้างานจริงเพ่ือง่ายต่อการสื่อสารเข้าใจกับลูกค้า โดยใช้โปรแกรม 3D MAX สร้างภาพเสมือนจริง 
ตามพ้ืนที่จริง การตั้งราคาตามต้นทุนสินค้าในแต่ละช่วง ขึ้นอยู่กับรูปแบบการใช้งานที่ลูกค้าสั่งซื้อ               
มีช่องทางการจัดจ้าหน่ายผ่านหน้าร้านส่งตรงถึงผู้บริโภคและโฆษณาประชาสัมพันธ์ในเว็บไซด์ วิทยุ 
แผ่นพับต่างๆ ใช้การสร้างแรงจูงใจและเพ่ิมเติมทักษะในการท้างานให้กับพนักงาน การบริการสร้าง
ความพึงพอใจ ด้านการอ้านวยความสะดวก ด้านการผลิต ด้านการจัดส่งสินค้า ด้านการบริการหลัง
การขายที่ดี โดยการให้ค้าแนะน้าต่อลูกค้าในทุกปัญหาที่เกี่ยวกับที่อยู่อาศัยหรือเฟอร์นิเจอร์ ลูกค้าจะ
เชื่อใจ มั่นใจในตัวผู้ประกอบการท้าให้ลูกค้าเก่าแนะน้าบอกต่อสู่ ลูกค้าใหม่แบบปากต่อปาก ปัญหา
และอุปสรรคคือ ปัญหาแรงงานบุคลากร ปัญหาการผลิต ปัญหาเงินทุนหมุนเวียนจะถูกแก้โดยการวาง
แผนการ 

จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ผู้วิจัยจะน้าไปใช้ประโยชน์ในการประยุกต์แนวความคิด
ทรรศนะต่างๆ อันเป็นการส่งผลต่อการศึกษาวิจัยเรื่องกลยุทธ์ และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของ
ผู้ประกอบการ ร้านอาหารเพื่อสุขภาพร้านโพเมโล่ โฮม 
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บทที่ 3 

วิธีด ำเนินกำรวิจัย 

 
ในการวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษากลยุทธ์และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการ

ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการวางแผนพัฒนาร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในอนาคต 
เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของการด้าเนินงาน โดยมีรายละเอียดการด้าเนินการดังนี้  

1. ระเบียบวิธีวิจัย 

2. กลุ่มผู้ให้ข้อมูลและเกณฑ์การคัดเลือก 

3. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

5. การบันทึกข้อมูลภาคสนาม 

6. การตรวจสอบข้อมูล 

7. การวิเคราะห์ข้อมูล 

8. การพิทักษ์สิทธิผู้ให้ข้อมูลและบทบาทผู้วิจัย 

 

1. ระเบียบวิธีวิจัย 

การวิจัยนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยผู้วิจัยเลือกใช้แนวทาง

การศึกษาในรูปแบบปรากฏการณ์วิทยา (Phenomenology) เป็นการศึกษาที่มีพ้ืนฐานมาจาก สาขา

ปรัชญา ในการท้าความเข้าใจความเชื่อมโยงของมนุษย์กับสิ่งแวดล้อมในโลก โดยศึกษาปรากฏการณ์

ใดปรากฏการณ์หนึ่งที่สนใจ จากค้าบอกเล่าของผู้มีประสบการณ์ตรง เพ่ือค้นหาแก่นแท้ของ

ปรากฏการณ์นั้นให้มีความชัดเจน โดยมีภาษาเป็นสื่อขั้นต้นในการถ่ายทอดความหมายของ

ประสบการณ์ชีวิตของมนุษย์ (อารีย์วรรณ อ่วมตานี, 2553) ผู้วิจัยจึงต้องการศึกษาสภาพความเป็น

จริงที่เกิดขึ้น มุมมอง ความรู้สึก วิธีคิดและวิธีการแก้ไขปัญหา ซึ่งต้องอาศัยประสบการณ์ตรงของกลุ่ม

ผู้ให้ข้อมูล เพ่ือให้เข้าใจความหมาย รายละเอียดและสาระส้าคัญในทัศนะของผู้ที่ได้รับประสบการณ์

นั้น ผู้วิจัยเป็นผู้เก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง ใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) 

เป็นรายบุคคล ใช้แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structural Interview) เพ่ือน้าข้อมูลมา

วิเคราะห์กลยุทธ์ และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ และประมวลผล

การวิเคราะห์ ใช้เป็นข้อมูลในการวางแผน และการพัฒนาร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในอนาคต เพ่ือให้
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เกิดประสิทธิภาพ และประสิทธิผลของการด้าเนินงาน โดยมีการก้าหนดจุดสนใจไว้เป็นประเด็นในการ

สัมภาษณ์ เพ่ือใช้สอบถามผู้เกี่ยวข้อง รวมทั้งการศึกษาจากเอกสาร ข้อมูลทางวิชาการ เพ่ือให้ได้

ข้อมูลที่เป็นประโยชน์มากที่สุด 

 

2. กลุ่มผู้ให้ข้อมูลและเกณฑ์กำรคัดเลือก 

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลที่ผู้วิจัยเลือกสัมภาษณ์และเก็บรวบรวมข้อมูลมี 2 กลุ่ม ดังนี้ 
1. กลุ่มผู้ประกอบการร้านโพเมโล่ โฮม โดยใช้การคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 

(Purposive Sampling) เพ่ือให้ได้ข้อมูลตามเป้าหมาย โดยผู้ให้ข้อมูลกลุ่มนี้ สามารถให้ข้อมูลในส่วน
ของสภาพองค์กรที่แท้จริงในปัจจุบัน นโยบายการบริหารจัดการองค์กร รูปแบบลักษณะในการ
ให้บริการและปัญหาอุปสรรค ข้อมูลในส่วนของรูปแบบการปฏิบัติงานในการให้บริการ ปัญหาต่างๆ  
ที่พบเจอ ข้อเสนอแนะเพ่ือปรับปรุงการให้บริการ ซึ่งได้แก่ ผู้ประกอบการร้าน จ้านวน 1 คน 

2. กลุ่มลูกค้าผู้ใช้บริการร้านโพเมโล่โฮมโดยใช้การคัดเลือกเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) ผู้ให้ข้อมูลสามารถให้ข้อมูลในส่วนของความคิดเห็นต่อร้านโพเมโล่โฮมจาก
เกณฑ์การพิจารณาคุณภาพการให้บริการ และเครื่องมือการวัดคุณภาพการให้บริการ รวม 8 ด้าน 
ได้แก่ ความเป็นมืออาชีพ ง่ายในการเข้าถึงและมีความยืดหยุ่น การแก้ใขสถานการณ์ ความเป็น
รูปธรรมของบริการ ความเชื่อถือไว้วางใจได้ การตอบสนองทันที ความเชื่อมั่น การรู้จัก และเข้าใจ
ลูกค้า ตลอดจนปัญหาต่างๆ ที่พบเจอทั้งในระหว่างและหลังการรับบริการ รวมถึงข้อเสนอแนะเพ่ือ
ปรับปรุงการให้บริการ รวมจ้านวน 10 คน 

ทั้งนี้ เพ่ือให้บรรลุตามจุดประสงค์ที่ได้ตั้งไว้ ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล
หลักจนกว่าข้อมูลที่ได้จะอ่ิมตัว ผู้วิจัยจึงจะหยุดเก็บข้อมูล แต่หากผู้วิจัยพบว่ายังมีประเด็นใหม่ๆ 
เพ่ิมเติมอย่างต่อเนื่อง ผู้วิจัยเก็บข้อมูลจากการสัมภาษณ์เพ่ิมเติมเพ่ือให้ได้มาซึ่งข้อมูลที่ครบถ้วนตาม
ประเด็นที่ตอ้งการศึกษา 

 

3. เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย (Research Instruments) ที่ส้าคัญที่สุดคือ ตัวผู้วิจัยเนื่องจาก
ประสิทธิภาพของเครื่องมือขึ้นอยู่กับผู้ใช้เครื่องมือ กล่าวคือ ผู้วิจัยจะต้องเข้าใจหลักการส้าคัญและมี
ทักษะในการใช้อย่างดี ต้องรู้ว่าเมื่อใดควรปรับ เมื่อใดควรเคร่งครัดในหลักการ และต้องรู้สาระของสิ่ง
ที่ศึกษาเป็นอย่างดี จึงจะประสบความส้าเร็จ (ชาย โพธิสิตา, 2550) ผู้วิจัยใช้แบบสัมภาษณ์จาก
แนวคิดและทฤษฎีในบทที่ 2 เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล จากนั้นน้าข้อมูลที่ได้ไปวิเคราะห์และสรุป
เป็นผลของการวิจัย โดยแบบสัมภาษณ์ที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง 
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(Semi-Structure Interview) แบ่งออกเป็น 2 ชุด ตามกลุ่มผู้ให้ข้อมูลเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ตรงประเด็น 
และเป็นประโยชน์มากที่สุด ได้แก่ 

3.1 แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านโพเมโล่ โฮม ประกอบด้วย ข้อมูลพื้นฐานของผู้ให้ข้อมูล 
ได้แก่ เพศ อายุ การศึกษา ระยะเวลาในการบริหารงานตั้งแต่เริ่มจนถึงปัจจุบัน ข้อมูลเกี่ยวกับ                   
ร้าน  โพเมโล่ โฮม มุมมองด้านสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรที่มีผลกระทบต่อกิจการ สภาพการ
แข่งขันในอุตสาหกรรมของกิจการ ปัญหาและอุปสรรคด้านต่างๆ การแก้ไขปัญหาและแนวทางที่                 
วางไว้ส้าหรับการสร้างมูลค่าเพ่ิม  

3.2 แบบสัมภาษณ์ลูกค้าผู้ใช้บริการร้านโพเมโล่ โฮม ประกอบด้วย ความคิดเห็นต่อ                    
การบริการของร้านโพเมโล่ โฮม ปัญหาและข้อเสนอแนะในการพัฒนาคุณภาพการให้บริการของร้าน
โพเมโล่ โฮม ความเป็นมืออาชีพ รูปแบบบริการง่ายต่อการเข้าถึงและมีความยืดหยุ่น การแก้ไข
สถานการณ์ ความเป็นรูปธรรมของบริการ ความเชื่อถือไว้วางใจได้ การตอบสนองทันที ความเชื่อมั่น 
การรู้จักและเข้าใจลูกค้า ปัญหาและอุปสรรคในการใช้บริการ และข้อเสนอแนะในการพัฒนาคุณภาพ
การให้บริการของร้านโพเมโล่โฮม 

 

4. กำรเก็บรวบรวมข้อมูล 

แหล่งที่มาของข้อมูลประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการรวบรวมข้อมูลจากการสัมภาษณ์ เจ้าของร้าน 

โพเมโล่ โฮม และลูกค้าผู้ใช้บริการของร้านโพเมโล่ โฮม โดยใช้แบบสัมภาษณ์ แบบกึ่งโครงสร้าง 
(Semi-Structure Interview) ในการเก็บรวบรวมข้อมูล  

4.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการค้นคว้าจากหนังสือ ต้ารา วารสาร สิ่งพิมพ์ 
ฐานข้อมูล และเว็บไซต์ เอกสารงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการบริการ คุณภาพการให้บริการ เกณฑ์การ
วัดคุณภาพการให้บริการ เครื่องมือที่ใช้วัดคุณภาพการให้บริการ เครื่องมือวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ภายนอกองค์กร สภาพแวดล้อมภายในองค์กร การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันใน
อุตสาหกรรม การประเมินสภาพแวดล้อมองค์กร และประมวลผลการวิเคราะห์ 

อุปกรณ์การเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ สมุดบันทึก แฟ้มเก็บข้อมูล เครื่องบันทึกเสียง และ
กล้องถ่ายรูป เพ่ือบันทึกเหตุการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้นขณะเก็บรวบรวมข้อมูลซึ่งอาจเป็นประโยชน์ใน
งานวิจัย 

 
5. กำรบันทึกข้อมูลภำคสนำม 

การบันทึกช่วยให้การศึกษาในการวิจัยครั้งนี้ มีความสมบูรณ์หรือมีคุณภาพ เนื่องจากถ้าใช้
การจ้าเพียงอย่างเดียว อาจท้าให้ข้อมูลขาดหายตกหล่นหรือคลาดเคลื่อนไปได้ ทั้งนี้ผู้วิจัยได้ขอ



  45 

อนุญาตกลุ่มผู้ให้ข้อมูลในการใช้เครื่องบันทึกเสียงระหว่างการสัมภาษณ์ การบันทึกเสียงช่วยเก็บ
ข้อมูลให้ไม่ขาดหายหรือตกหล่นและได้ข้อมูลที่เป็นจริงมากที่สุดและสามารถน้ามาทบทวนซ้้าใน
ภายหลังได้ 

 
6. กำรตรวจสอบข้อมูล 

ผู้วิจัยได้ตรวจสอบข้อมูลก่อนน้าไปวิเคราะห์ โดยใช้การตรวจสอบข้อมูลแบบสามเส้า 
(Triangulation) เพ่ือตรวจสอบว่าข้อมูลที่เก็บรวบรวมได้ทั้งถูกต้องและมีความน่าเชื่อถือของข้อมูล 
(สุภางค์ จันทวานิช , 2552) โดยใช้การตรวจสอบแบบสามเส้าด้านข้อมูล (Data Triangulation)               
ในการพิสูจน์ข้อมูลที่รวบรวมได้มีวิธีการตรวจสอบ คือ ตรวจสอบแหล่งของข้อมูลด้านเวลา ด้าน
สถานที่ และด้านบุคคล ในงานวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ตรวจสอบข้อมูลใน 2 รูปแบบ  

รูปแบบแรก ผู้วิจัยได้ใช้การสัมภาษณ์จากกลุ่มผู้ให้ข้อมูล 2 กลุ่ม ได้แก่ ผู้ประกอบการร้าน 
และกลุ่มลูกค้าผู้ใช้บริการทั้งนี้ข้อมูลที่ได้ในแต่ละกลุ่มผู้ให้ข้อมูลจะถูกน้ามาเชื่อมโยงเพ่ือประมวล 
และวิเคราะห์ว่ามีความสอดคล้องหรือขัดแย้งกันทั้งภายใน และระหว่างกลุ่มแต่ละกลุ่มหรือไม่ กรณี
ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์มีความขัดแย้งไม่ตรงกันกับข้อมูลที่ได้จากผู้ให้สัมภาษณ์คนใดคนหนึ่ง 
ผู้วิจัยน้าข้อมูลที่ได้ใปสัมภาษณ์กับผู้ให้ข้อมูลบุคคลอ่ืนเพ่ิมเติมถึงประเด็นดังกล่าว เพ่ือให้ได้มาซึ่ง
ความถูกต้อง และน่าเชื่อถือของข้อมูล ส่วนข้อมูลที่เป็นที่สงสัยไม่สามารถพิสูจน์ได้หรือขาดความ
น่าเชื่อถือ ผู้วิจัยไม่น้าข้อมูลนั้นมาใช้ หากได้ข้อมูลไม่เพียงพอที่จะศึกษา ผู้วิจัยเก็บข้อมูลเพ่ิมเติมให้
สมบูรณ์และสอดคล้องกับความเป็นจริงตามประสบการณ์ของผู้ให้ข้อมูลมากที่สุด  

รูปแบบที่สอง ผู้วิจัยได้ใช้การศึกษาจากข้อมูลทุติยภูมิซึ่งได้แก่ การค้นคว้าเอกสาร งานวิจัย
ต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมและการวิเคราะห์เชิงกลยุทธ์ แล้วรวบรวมความรู้และ
ข้อมูลที่ได้มาคัดกรอง วิเคราะห์และเปรียบเทียบกับข้อมูลปฐมภูมิที่ได้ จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ ให้
ข้อมูล หากข้อมูลที่ ได้มีความขัดแย้งหรือขาดความน่าเชื่อถือ ผู้วิจัยได้ด้าเนินการค้นคว้าและ
ตรวจสอบเพิ่มเติมเพ่ือเป็นการยืนยันและหาข้อสรุปเพ่ือให้เกิดความชัดเจนและความถูกต้องน่าเชื่อถือ
ของข้อมูลต่อไป 

 

7. กำรวิเครำะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลโดยการน้าข้อมูลที่ได้จากการลงพ้ืนที่ในแต่ละครั้ง มาล้าดับเหตุการณ์ 
เรียบเรียง วิเคราะห์และพรรณนา ดังนี้ 

7.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น  
ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์จะวิเคราะห์ไปพร้อมๆ กับการเก็บข้อมูล โดยในแต่ละครั้งที่เข้า

ไปเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยจะน้าข้อมูลที่ได้จากการบันทึกมาจัดแยกเป็นหมวดหมู่ ตามประเด็นต่างๆ 
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พิจารณาข้อมูลที่ได้แต่ละครั้งว่ามีความสมบูรณ์เพียงพอที่จะตอบค้าถามได้หรือไม่และหาข้อมูล
เพ่ิมเติมต่อไปเพื่อให้ได้ข้อมูลที่สมบูรณ์ที่สุด 

7.2 วิเคราะห์และสังเคราะห์ข้อมูล  
ผู้วิจัยจะวิเคราะห์ข้อมูลโดยอาศัยวิธีการวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Description Analysis)                

มีการวิเคราะห์ และบันทึกข้อมูลอย่างละเอียดจากการสัมภาษณ์ จากนั้นน้าไปจัดเป็นหมวดหมู่                    
แยกประเภท และวิเคราะห์ข้อมูลตามแนวคิดเพื่อหาข้อสรุป 

7.3 น้าข้อสรุปที่ได้ไปปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือความถูกต้องอีกครั้ง ก่อนจัดท้าเป็น                    
รายงายฉบับสมบูรณ์ต่อไป 

 

8. กำรพิทักษ์สิทธิผู้ให้ข้อมูลและบทบำทผู้วิจัย 

การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ค้านึงถึงจรรยาบรรณผู้วิจัยและการพิทักษ์สิทธิ์ของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล
ต้ังแต่เริ่มต้นเก็บข้อมูล จนกระท่ังผลการวิจัยมีความครบถ้วนสมบูรณ์ โดยมีวิธีการ ดังนี้ 

8.1 ก่อนเริ่มการสัมภาษณ์ผู้วิจัยแนะน้าตัวแก่ผู้ให้ข้อมูลว่า เป็นนักศึกษาตามหลักสูตร 
ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยศิลปากร บอกวัตถุประสงค์ของการ
วิจัย แนวค้าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ รวมทั้งบอกระยะเวลาคร่าวๆ ที่ใช้ในการสัมภาษณ์ 

8.2 ก่อนเริ่มการสัมภาษณ์ผู้วิจัยต้องขอความร่วมมือในการให้ข้อมูลจากผู้ให้ข้อมูลแต่ละราย 
รวมทั้งขออนุญาตในการบันทึกข้อมูล โดยใช้เครื่องบันทึกเสียงตลอดการสัมภาษณ์ 

8.3 ก่อนเริ่มการสัมภาษณ์ผู้วิจัยต้องบอกผู้ให้ข้อมูลทราบว่า ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์
น้าไปใช้เพ่ือเป็นส่วนหนึ่งของการท้าวิทยานิพนธ์ ตามหลักสูตรปริญญามหาบัณฑิต สาขาบริหารธุรกิจ
เท่านั้น ผู้วิจัยจะไม่น้าไปใช้ผิดวัตถุประสงค์ดังกล่าวโดยเด็ดขาด การน้าเสนอข้อมูลจะไม่มีผลกระทบ
ทางลบหรือสร้างความเสียหายต่อผู้ให้ข้อมูลทั้งในส่วนตัวบุคคลและองค์กร หากผู้ให้ข้อมูลไม่สะดวกที่
จะตอบในค้าถามใด ผู้ให้ข้อมูลสามารถปฏิเสธในการตอบค้าถามดังกล่าวได้ตลอดเวลา 
 

 

 

 

 

 

 

 



  47 

บทที่ 4 

ผลกำรวิเครำะห์ข้อมูล 

 
 การวิจัยเรื่องกลยุทธ์และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
กรณีศึกษาร้านโพเมโล่ โฮม เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยผู้วิจัยเลือกใช้
แนวทางการศึกษาในรูปแบบปรากฏการณ์วิทยา (Phenomenology) เป็นการศึกษาที่มีพ้ืนฐานมา
จากสาขาปรัชญา ในการท้าความเข้าใจความเชื่อมโยงของมนุษย์กับสิ่งแวดล้อมในโลก โดยศึกษา
ปรากฏการณ์ใดปรากฏการณ์หนึ่งที่สนใจ จากค้าบอกเล่าของผู้มีประสบการณ์ตรง เพ่ือค้นหาแก่นแท้
ของปรากฏการณ์นั้นให้มีความชัดเจน โดยมีภาษาเป็นสื่อ ขั้นต้นในการถ่ายทอดความหมายของ
ประสบการณ์ชีวิตของมนุษย์ ผู้วิจัยจึงต้องการศึกษาสภาพความเป็นจริงที่เกิดขึ้น มุมมอง ความรู้สึก 
วิธีคิดและวิธีการแก้ไขปัญหา ซึ่งต้องอาศัยประสบการณ์ตรงของกลุ่มผู้ให้ข้อมูล เพ่ือให้เข้าใจ
ความหมาย รายละเอียดและสาระส้าคัญในทัศนะของผู้ที่ได้รับประสบการณ์นั้น โดยผู้วิจัยเป็น ผู้เก็บ
รวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง ใช้การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth Interview) เป็นรายบุคคล              
ใช้แบบสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi - Structural Interview) เพ่ือน้าข้อมูลมาวิเคราะห์กลยุทธ์
และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพและประมวลผลการวิเคราะห์ ใช้เป็น
ข้อมูลในการวางแผนและการพัฒนาร้านอาหารเพ่ือสุขภาพในอนาคต เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลของการด้าเนินงาน โดยมีการก้าหนดจุดสนใจไว้เป็นประเด็นในการสัมภาษณ์ เพ่ือใช้
สอบถามผู้เกี่ยวข้อง รวมทั้งการศึกษาจากเอกสาร ข้อมูลทางวิชาการ เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์
มากที่สุด โดยแบ่งการวิเคราะห์ออกเป็น 5 หัวข้อ ดังนี้ 
 4.1 ข้อมูลทั่วไปของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม 
 4.2 กลยุทธ์ของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม 
 4.3 การสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม 
 4.4 ปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม 
 4.5 คุณภาพการบริการของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม 
 
4.1 ข้อมูลทั่วไปของร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 
  ร้านโพเมโล่ โฮม เปิดให้บริการตั้งแต่ปี พ.ศ.2558 ตั้งอยู่ใจกลางเมืองนครปฐม บริเวณถนน
ราชด้าเนิน ห่างจากองค์พระปฐมเจดีย์ 500 เมตร และเป็นเพียงร้านเดียวที่อ้าเภอเมืองนครปฐมที่มี
หน้าร้านและขายอาหารเพ่ือสุขภาพประเภทอาหารคลีน  น้้าผักและผลไม้สกัดเย็น ลักษณะกิจการ
เป็นการให้บริการโดยผู้ประกอบการเพียงคนเดียว โดยใช้แหล่งเงินทุนส่วนตัว เปิดให้บริการวันจันทร์-
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วันเสาร์ เวลา 10.30-20.00 น. หยุดทุกวันอาทิตย์ ลักษณะของร้านเป็นอาคารพาณิชย์ชั้นเดียว 1 
คูหา โดยอาศัยการตกแต่งร้านที่ทันสมัย เน้นความโดดเด่น มองหาง่ายในระยะไกล 
  จุดเด่นของร้านโพเมโล่โฮม คือ การบริหารจัดการแบบเบ็ดเสร็จในตัวคนเดียวของ
ผู้ประกอบการทั้งในเรื่องการวางแผน การเลือกวัตถุดิบ การประกอบอาหาร และการเสิร์ฟอาหาร
ให้กับลูกค้า  โดยเน้นความจริงใจในการผลิตอาหารให้กับลูกค้า สินค้าผลิตและแช่แข็งไว้ไม่เกิน 3 วัน 
ซึ่งหากเกินจากนั้นจะทิ้งทั้งหมด เพื่อรักษาคุณค่าทางโภชนาการให้ได้มากที่สุด แตกต่างจากร้านอ่ืนๆ 
ที่เก็บไว้ 1 สัปดาห์  
  กลุ่มเป้าหมายของร้านโพเมโล่โฮม เน้นลูกค้ากลุ่มที่มีก้าลังซื้อในวัยท้างาน เนื่องจากราคา
สินค้าจะสูงกว่าอาหารทั่วไป โดยอาหารจะมีราคาอยู่ที่ 75 -95 บาท ส่วนน้้าผักและผลไม้สกัดเย็น
จ้าหน่ายในราคาเดียว คือ 65 บาท 
  รูปแบบการจ้าหน่ายอาหาร เน้นการสั่งซื้อผ่านแอปพลิเคชั่นไลน์ แล้วมารับสินค้าด้วยตนเอง
หรือให้ทางร้านจัดส่งให้ถึงที่ มากกว่าการมารับประทานเองที่ร้าน เนื่องจากมีข้อจ้ากัดของพ้ืนที่ของ
ร้าน ที่มีโต๊ะให้บริการเพียงโต๊ะเดียว สามารถรองรับลูกค้าได้ 2–3 คน เท่านั้น กรณีมียอดสั่งซื้อสินค้า
มากกว่า 300 บาท ทางร้านจะส่งสินค้าโดยไม่คิดมูลค่า แต่หากต่้ากว่าจะคิดค่าบริการตามราคา
ค่าบรกิารของรถจักรยานยนต์รับจ้าง  
  จุดเด่นของร้าน คือ สามารถเลือกซื้อสินค้าแล้วน้ากลับบ้านได้เลย ต่างจากร้านอาหารเพ่ือ
สุขภาพอ่ืนๆ ที่มักจะจัดเป็นเซ็ท  ซึ่งจะมีราคาที่สูงกว่าร้านโพเมโล่โฮมที่ขายเป็นชิ้น โดยแต่ละเมนูจะ
ควบคุมจ้านวนแคลอรี่ให้อยู่ระหว่า 280-350 แคลอรี่ 
    

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2 ตราสัญลักษณ์ร้านโพเมโล่ โฮม 
ที่มา : ร้านโพเมโล่ โฮม 

 
4.2 กลยุทธ์ของผู้ประกอบกำรร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 

 การศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้น้าแนวคิดการวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด 7Ps ของ Philip 
Kotler (2011) มาใช้ในการอธิบายถึงกลยุทธ์ทางการตลาดที่ ใช้ในการด้าเนินการร้านอาหาร                       
เพ่ือสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม โดยมีผลการศึกษาดังนี้ 
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4.2.1 กลยุทธ์ด้ำนผลิตภัณฑ์  

 จากการศึกษาพบว่า ร้านโพเมโล่ โฮม เป็นร้านอาหารที่จ้าหน่ายอาหารเพ่ือสุขภาพ              
หรืออาหารคลีน โดยมีกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มคนวัยท้างานที่มีก้าลังซื้อที่เน้นการรักสุขภาพและ
ต้องการควบคุมน้้าหนัก อาหารที่จ้าหน่ายมีความหลากหลายทั้งอาหารกล่อง น้้าผักและผลไม้สกัดเย็น 
และอาหารเพ่ือสุขภาพอ่ืนๆ ทั้งนี้เนื่องจากผู้ประกอบการเป็นคนที่ชอบรับประทานอาหารคลีนเพ่ือ
สุขภาพอยู่แล้ว และเป็นคนชอบท้าอาหาร จึงมีความคิดต้องการให้คนอ่ืนได้ทดลองชิมรสชาติอาหาร
ของตนเอง ประกอบกับเมื่อ 3 ปีที่แล้ว การค้าขายเสื้อผ้ามีปัญหา ผู้ประกอบการจึงน้าเงินที่มีมาลงทุน
เปิดร้านอาหารคลีน ซึ่งได้รับการตอบรับจากลูกค้าพอสมควรและจากการที่ผู้ประกอบการเป็นผู้เลือก
วัตถุดิบในการประกอบอาหารเองในทุกขั้นตอน จึงเน้นการคัดเลือกวัตถุดิบที่ สด สะอาด                  
และปลอดภัย ท้าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจในคุณภาพของอาหารที่สั่งซื้อว่ามีความปลอดภัย 
 ผลิตภัณฑ์ของร้านจะแบ่งเป็น 4 ประเภท ดังนี้ 
 1. อาหารคลีนเพ่ือสุขภาพ ซึ่งเป็นอาหารส้าเร็จรูปแช่แข็ง ที่พร้อมอุ่นให้ลูกค้ารับประทานที่
ร้านหรือซื้อกลับไปรับประทานที่บ้าน โดยแต่ละวันจะมีรายการอาหารที่ไม่ซ้้ากัน แต่มีข้อจ้ากัดที่ไม่มี
อาหารให้เลือกมากนัก ในแต่ละวันจะมี 2–3 รายการเท่านั้น โดยลูกค้าไม่สามารถสั่งให้ร้านท้ารายการ
อาหารใหม่ในวันนั้นได้ ยกเว้นลูกค้าประจ้าที่สามารถสั่งเมนูล่วงหน้าได้ โดยอาหารคลีนจะถูกเก็บไว้ไม่
เกิน 3 วัน ซึ่งเป็นจุดเด่นของร้านโพเมโล่ โฮม ที่ต้องการรักษาความสดและคุณค่าทางอาหารให้ได้มาก
ที่สุด โดยผู้ประกอบการจะเน้นการควบคุมแคลอรี่ในแต่ละทุกเมนูให้อยู่ระหว่าง 280 -350 แคลอรี่   
ซึ่งเนื้อสัตว์ที่ใช้เป็นเมนูหลัก ได้แก่ อกไก่ และเนื้อปลา ส้าหรับราคาจ้าหน่ายต่อกล่องจะอยู่ที่ 75 -95 
บาท โดยถ้ามีส่วนผสมของเนื้อปลาจะมีราคาแพงกว่าเนื้อไก่หรือเนื้อประเภทอ่ืนๆ  
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 3 ตัวอย่างอาหารเพ่ือสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม 

ที่มา : ร้านโพเมโล่ โฮม 
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 2. น้้าผักและผลไม้สกัดเย็น เป็นการน้าผักและผลไม้สดหลากหลายประเภทมาจัดท้าเป็นชุด
เมนูสุขภาพ เพ่ือการดูแลสุขภาพอวัยวะภายในร่างกายแต่ละส่วนที่แตกต่างกัน เช่น บ้ารุงหัวใจ บ้ารุง
หลอดเลือด บ้ารุงตับ บ้ารุงผิว แก้ไมเกรน แก้เมาค้าง เป็นต้น ทั้งนี้ น้้าสกัดเย็น เป็นจุดเด่นของร้านที่
มีหลากหลายชนิดโดยก้าหนดราคาจ้าหน่ายที่เท่ากันในเมนูละ 65 บาท ซึ่งได้รับความนิยมจากลูกค้า
ได้มากกว่าอาหารคลีน เนื่องจากน้้าผักและผลไม้จะมีรสชาติอร่อยและกินง่ายกว่าอาหารคลีนที่จะเน้น
ไปทางรสจืด รวมทั้งลูกค้าบางรายไม่ได้เน้นการดูแลสุขภาพมาก แค่ต้องการน้้าผัก ผลไม้ที่ดื่มแล้วมี
ความสดชื่นก็จะนิยมมากกว่าอาหารคลีนที่จะเป็นกลุ่มลูกค้าเฉพาะมากกว่า 

 
 
 
 
 
  
 
 
 

ภาพที่ 4 ตัวอย่างน้้าผักและผลไม้สกัดเย็นของร้านโพเมโล่ โฮม 
ที่มา : ร้านโพเมโล่ โฮม 
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 3. น้้าเพื่อสุขภาพที่รับจากที่อ่ืนมาจ้าหน่าย เช่น น้้าเต้าหู้ จะเน้นความสด ไม่เก็บไว้นาน  
 4. อาหารเพ่ือสุขภาพประเภทขบเคี้ยวทั่วไป เช่น ถั่ว ขนมปัง เป็นอาหารทานเล่น ซึ่งส่วน
ใหญ่จะเป็นการรับจากท่ีอ่ืนมาจ้าหน่าย จึงมีผู้ให้ข้อมูลหลักคนหนึ่งกล่าวสอดคล้องไว้ ดังนี้ 
 “เป็นคนชอบท้าอาหารคลีนเพ่ือสุขภาพรับประทานเอง จึงมีความคิดที่จะท้าอาหาร                
เพ่ือจ้าหน่ายและเป็นอาชีพ เนื่องจากอาชีพเดิม คือ การค้าขายเสื้อผ้า ไม่ได้ขายดีเหมือนในอดีต           
จึงทดลองปรับเปลี่ยนร้านจากขายเสื้อผ้ามาเป็นอาหารคลีนเพ่ือสุขภาพ  โดยมีบริการส่งให้ถึงที่ และมี
หน้าร้านให้ลูกค้าสามารถนั่งรับประทานอาหารที่ร้านได้ ซึ่งอาหารที่จ้าหน่ายจะมีการผลิตไว้ล่วงหน้า
ไว้แล้ว ไม่สามารถสั่งรายการให้ท้าตามความต้องการของลูกค้าได้เหมือนเช่นร้านอาหารทั่วไปที่มีเมนู
รายการให้สั่งตามความต้องการ เมื่อลูกค้าสั่งก็สามารถอุ่นแล้วรับประทานได้เลย ซึ่งในแต่ละวันจะมี
เมนูอาหารที่ไม่ซ้้ากัน กรณีลูกค้าประจ้าสามารถสั่งให้ท้าอาหารล่วงหน้าได้ แต่ไม่สามารถสั่งให้
ท้าอาหารตามความต้องการเหมือนร้านอาหารทั่วไปได้” (นางสาว ก, (นามสมมุติ), 2561) 
 “ส้าหรับวัตถุดิบที่ทางร้านเลือกมาประกอบอาหารและน้้าสกัดเย็น จะเน้นการเลือกซื้อจาก
เกษตรกรโดยตรงที่มาจ้าหน่ายในตลาดสด ซึ่งจะมีเจ้าประจ้าที่ทางร้านมีความม่ันใจถึงความปลอดภัย 
เพ่ือให้ลูกค้าได้รับประทานอาหารคลีนที่สะอาด ปลอดภัย” (นางสาว ก, (นามสมมุติ), 2561) 
 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นการน้าเสนอรูปแบบร้านอาหารและอาหาร โดยใช้บรรจุภัณฑ์เป็น
กล่องพลาสติกส้าหรับให้ความร้อนได้ เพ่ือความสะดวกในการท้าให้อาหารร้อนก่อนรับประทานทั้งใน
ร้านและนอกร้าน วัตถุดิบที่ใช้เป็นออร์แกนิคทั้งหมด ซึ่งผู้บริโภคสามารถมั่นใจในคุณภาพ คุณค่าทาง
โภชนาการของอาหารได้  

4.2.2 กลยุทธ์ด้ำนรำคำ   

 จากการศึกษาพบว่าร้านโพเมโล่ โฮม จ้าหน่ายอาหาร น้้าผัก ผลไม้สกัดเย็น และอาหาร      
เพ่ือสุขภาพในราคาที่ไม่แพงเมื่อเทียบกับอาหารเพ่ือสุขภาพที่จ้าหน่ายในท้องตลาดทั่วไป โดยลูกค้า
ทุกกลุ่มวัยที่รักสุขภาพสามารถเลือกซื้อเพ่ือรับประทานได้ในราคาอาหารชุดละ 75 -95 บาท และน้้า
สกัดเย็นชุดละ 65 บาท กรณีที่ต้องการสั่งไปรับประทานที่บ้านหรือที่ท้างาน ทางร้านจะมีบริการจัดส่ง
ให้ถึงที่โดยบวกค่าขนส่งตามราคาค่าบริการของรถจักรยานยนต์รับจ้าง จึงมีผู้ให้ข้อมูลหลักคนหนึ่ง
กล่าวสอดคล้องไว้ ดังนี้ 
 “ราคาอาหารคลีนและน้้าสกัดเย็นของที่ร้านไม่แพงเมื่อเทียบกับร้านอ่ืนๆ เนื่องจากต้องการ
ให้ทุกอาชีพ ทุกกลุ่มวัยที่มีใจรักสุขภาพสามารถเข้าถึงอาหารคลีนได้ โดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายมาก
เกินไป และเมื่อเทียบกับการซื้อวัตถุดิบไปประกอบเป็นอาหารเองจะมีต้นทุนที่สูงกว่า การเลือกซื้อ
อาหารที่ร้านโพเมโล่โฮม ท้าให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกมาใช้บริการกับทางร้านเพ่ิมมากขึ้น โดยราคา
อาหารที่จ้าหน่ายจะอยู่ระหว่างชุดละ 75-95 บาท และน้้าสกัดเย็นชุดละ 65 บาท กรณีที่ลูกค้า
ต้องการสั่งไปรับประทานที่บ้านหรือที่ท้างาน ทางร้านจะมีบริการจัดส่งให้ถึงที่โดยบวกค่าคนส่งตาม
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ราคาค่าบริการของรถจักรยานยนต์รับจ้าง ซึ่ งขึ้นอยู่กับระยะทางที่ลูกค้าอยู่ ” (นางสาว ก ,                   
(นามสมมุติ), 2561) 
 กลยุทธ์ด้านราคาที่ผู้ประกอบการร้านโพเมโล่ โฮม ใช้คือ การตั้งราคาไว้อย่างเหมาะสม          
แม้ราคาวัตถุดิบบางตัวปรับสูงขึ้น ผู้ประกอบการใช้วิธีการตรึงราคาต่อจาน ไม่มีการปรับราคาสินค้า
ขึ้น เพราะอาจกระทบกับผู้บริโภคหากพบว่าราคาอาหารปรับสูงขึ้น 

4.2.3 กลยุทธ์ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  

 จากการศึกษาพบว่า ร้านโพเมโล่ โฮม มีช่องทางการจ้าหน่ายที่หลากหลายตามยุคสมัยที่
เปลี่ยนไป ซึ่งในปัจจุบันการจ้าหน่ายสินค้าผ่านสื่อได้รับความนิยมอย่างมาก ร้านโพเมโล่ โฮม จึงใช้        
กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ้าหน่ายทางสื่อ โดยสามารถสั่งซื้ออาหาร หรือโปรโมชั่นทางร้านผ่าน
แอปพลิเคชั่นไลน์ของร้าน ผู้ประกอบการจะลงรูปภาพอาหาร และรายการอาหารเพ่ือให้ผู้บริโภคได้
ทราบเป็นระยะๆ หรือการสั่งอาหารทางโทรศัพท์ ลูกค้าสามารถติดต่อผู้ประกอบการโดยตรง หรือ
สามารถมาสั่งซื้ออาหารด้วยตนเองที่ร้านได้ เนื่องจากการร้านตั้งอยู่ใจกลางเมืองนครปฐม การเดินทาง
สะดวก ร้านหาง่ายและกรณีที่ไม่มีเวลามาซื้อด้วยตนเอง สามารถเลือกช่องทางการจัดส่งสินค้าถึงที่
บ้านได้ จึงมีผู้ให้ข้อมูลหลักคนหนึ่งกล่าวสอดคล้องไว้ ดังนี้  
 “ทางร้านมีช่องทางสั่งซื้ออาหาร 3 ช่องทาง ได้แก่ ไลน์ โทรศัพท์ หรือการมาซื้อด้วยตนเองที่
ร้าน ส่วนการเดินทางมาที่ร้านก็สามารถเดินทางได้สะดวก เนื่องจากการร้านตั้งอยู่ใจกลางเมือง               
ร้านหาง่าย หรือถ้าไม่มีเวลามาซื้อด้วยตนเองก็สามารถเลือกช่องทางการจัดส่งสินค้าถึงที่บ้านได้ โดย
ทางร้านจะคิดค่าขนส่งตามราคาค่าบริการของรถจักรยานยนต์รับจ้าง” (นางสาว ก, (นามสมมุติ), 
2561) 

4.2.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริม  

 จากการศึกษาพบว่า ร้านโพเมโล่ โฮม ใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดเฉพาะในกลุ่มลูกค้าประจ้า
ด้วยการให้ส่วนลดรายการอาหารและน้้าสกัดเย็นร้อยละ 5-10 ส่วนกลยุทธ์อ่ืนๆ ยังไม่ได้น้ามาใช้ 
เนื่องจากต้นทุนในการจ้าหน่ายอาหารยังไม่สูงมากนัก เพราะผู้ประกอบการท้าเองในทุกขั้นตอน ไม่มี
พนักงานอ่ืนๆในร้าน ท้าให้ไม่มีต้นทุนในด้านแรงงาน การประกอบธุรกิจจึงเน้นเพ่ือความอยู่รอดใน
การหาเลี้ยงชีพ ไม่ได้เน้นธุรกิจที่ใหญ่และลงทุนสูง โดยมียอดขายในแต่ละวันประมาณ 2,000–3,000 
บาทต่อวัน จึงมีผู้ให้ข้อมูลหลักคนหนึ่งกล่าวสอดคล้องไว้ ดังนี้ 
 “ทางร้านมีส่วนลดค่าอาหารให้กับลูกค้าประจ้า 5-10% ส่วนกลยุทธ์อ่ืนๆ ยังไม่มี แต่ใน
อนาคตวางแผนที่จะย้ายร้านไปตั้งที่มีพ้ืนที่กว้างขึ้น สามารถจัดสวนได้ ตั้งใจจะออกแบบให้เป็นร้านที่
ลูกค้าสามารถเดินไปหลังร้านแล้วเลือกวัตถุดิบที่เป็นพวกผัก ผลไม้มาเป็นเมนูอาหารได้” (นางสาว ก, 
(นามสมมุติ), 2561) 
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4.2.5 กลยุทธ์ด้ำนบุคคล  

 จากการศึกษาพบว่า ร้านโพเมโล่ โฮม เน้นความจริงใจ โดยผู้ประกอบการใส่ใจและจดจ้า
ลูกค้าประจ้าได้ทุกรายและมีอัธยาศัยดีของผู้ประกอบการในการให้บริการ มีความรู้เกี่ยวกับคุณค่าทาง
อาหารและตอบสนองลูกค้าได้อย่างถูกต้อง ดังนั้น ลูกค้าที่มารับบริการจึงได้รับบริการที่ดีอย่าง
สม่้าเสมอจากผู้ประกอบการ ซึ่งจะมีความแตกต่างกับร้านอาหารขนาดใหญ่ที่พนักงานอาจให้บริการ
ไม่ดีได ้จึงมีผู้ให้ข้อมูลหลักคนหนึ่งกล่าวสอดคล้องไว้ ดังนี้ 
 “ทางร้านเน้นการให้บริการแบบเป็นกันเอง เนื่องจากพ่ีเป็นทั้งผู้ประกอบอาหารและเสิร์ฟ
อาหารเอง จึงได้มีการพูดคุยกับสัมผัสกับลูกค้าโดยตรง ส้าหรับลูกค้าประจ้าก็สามารถจ้าเมนูที่เขาชื่น
ชอบได้ จึงสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า เพราะลูกค้าจะคิดว่าได้รับการเอาใจใส่กับตัวเขา ” 
(นางสาว ก, (นามสมมุติ), 2561) 

4.2.6 กลยุทธ์ด้ำนกำยภำพและกำรน ำเสนอ  

 จากการศึกษาพบว่า ร้านโพเมโล่โฮม เป็นร้านที่มีท้าเลที่ตั้งเหมาะสม อยู่ ใจกลางเมือง
นครปฐม ใกล้กับองค์พระปฐมเจดีย์ ซึ่งเป็นสถานที่ท่องเที่ยวที่ส้าคัญของ จ.นครปฐม สามารถเข้าถึง
ร้านได้ง่าย หาไม่ยาก โดยมีการตกแต่งหน้าร้านด้วยต้นไม้ ให้น่าสนใจแก่คนที่ผ่านเส้นทางนี้ เพื่อสร้าง
ความดึงดูดใจให้เข้ามาใช้บริการ เน้นความเรียบง่าย อบอุ่น และสะอาด จึงมีผู้ให้ข้อมูลหลักคนหนึ่ง
กล่าวสอดคล้องไว้ ดังนี้ 
 “ทางร้านจะเน้นการตกแต่งร้านสไตล์โมเดิร์นบวกกับความเป็นธรรมชาติ เพ่ือให้เกิดความ
โดดเด่นเป็นที่สนใจแก่ผู้ที่เดินทางผ่านไป ผ่านมา” (นางสาว ก, (นามสมมุติ), 2561) 
 
 
  
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5 ภาพภายนอกและภายในร้านโพเมโล่ โฮม 
ถ่ายโดย : น.ส.นิธิยา เพชรหยอย 
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4.2.7 กลยุทธ์ด้ำนกระบวนกำร  

 จากการศึกษาพบว่า ร้านโพเมโล่ โฮม เน้นการให้บริการที่มีความรวดเร็วในการส่งมอบ
อาหารที่สด สะอาด คงคุณค่าทางสารอาหารอย่างครบถ้วน โดยมีจุดเด่นในการให้บริการคือ 
ผู้ประกอบการสามารถจดจ้ารายการอาหารของลูกค้าประจ้าได้ ซึ่งสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า
ได้มากยิ่งขึ้น 

- สถานที่ตั้งร้าน สะดวกในการเดินทางมาใช้บริการ และสามารถจอดรถได้ที่หน้าร้าน 
- อุปกรณ์ จาน ชาม ช้อน แก้วน้้า เก็บไว้ในที่สะอาด และเตรียมพร้อมไว้ส้าหรับผู้บริโภค  
- ในร้านมีความสะอาด มีภาชนะท่ีมีฝาปิดเตรียมไว้เพ่ือใส่ขยะ และน้าไปทิ้งทุกวัน  
- ผู้ประกอบการรักษาสุขอนามัยตนเอง ล้างมือทุกครั้งก่อนและหลังปรุงอาหาร 
- การช้าระเงินรวดเร็วและถูกต้อง มีการแจ้งรายละเอียดทุกครั้ง และมีการขอบคุณ สวัสดี

ผู้บริโภคทุกครั้ง จึงมีผู้ให้ข้อมูลหลักคนหนึ่งกล่าวสอดคล้องไว้ ดังนี้ 
 “ทางร้านจะประกอบอาหารคลีนไว้ส้าเร็จรูปพร้อมรับประทานไว้แต่ละวันแล้ว ท้าให้            
เมื่อลูกค้าเดินทางมาถึงที่ร้านก็สามารถน้าไปอุ่นแล้วเสิร์ฟให้บริการได้ทันที หรือหากไปรับระทานที่
บ้านก็สามารถเลือกซื้ออาหารที่จัดเป็นชุดไว้ในตู้เย็นได้เลย ส้าหรับน้้าสกัดเย็น จะมีเมนูที่หลากหลาย
ให้คนรักสุขภาพได้เลือกดื่ม โดยทางร้านได้จัดท้าสรรพคุณของน้้าสกัดเย็นแต่ละชนิด เพ่ือให้ลูกค้า
สามารถเลือกสั่งตามจุดมุ่งหมายการดูแลสุขภาพของแต่ละคน” (นางสาว ก, (นามสมมุติ), 2561) 
 

4.3 กำรสร้ำงมูลค่ำเพิ่มของผู้ประกอบกำรร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 

 การศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้น้าแนวคิดการสร้างมูลค่าเพ่ิมของพูนลาภ ทิพชาติโยธิน (2553)   
มาใช้ในการอธิบายการด้าเนินการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม โดยมีผลการศึกษาดังนี้ 

4.3.1 กำรพิจำรณำวัตถุดิบ 

 จากการศึกษาพบว่า ร้านโพเมโล่ โฮม มีการเลือกวัตถุดิบที่สะอาด ปลอดภัย เพ่ือสร้าง
หลักประกันให้กับลูกค้าว่าอาหารที่รับประทานมีจะความสด สะอาด ปลอดภัยตรงตามวัตถุประสงค์
การรักสุขภาพของตนเอง 

4.3.2 กำรพิจำรณำสร้ำงมูลค่ำเพิ่มในเชิงบริกำร 

 จากการศึกษาพบว่า ร้านโพเมโล่ โฮม มีการจัดท้าป้ายแนะน้ารายการสินค้าพร้อมบอก
ประโยชน์และคุณค่าทางอาหาร เพ่ือเพ่ิมมูลค่าให้กับน้้าผลไม้ทั่วไป เป็นน้้าผลไม้เพ่ือสุขภาพที่ให้
ประโยชน์มากมายในการดูแลสุขภาพ 
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ภาพที่ 6 การจัดท้าข้อมูลเกี่ยวกับประโยชน์ด้านต่างๆ ของอาหารเพื่อสุขภาพภายในร้านโพเมโล่ โฮม 

ถ่ายโดย : น.ส.นิธิยา เพชรหยอย 

4.3.3 กำรพิจำรณำตัวผลิตภัณฑ์ 

 จากการศึกษาพบว่า ร้านโพเมโล่ โฮม เน้นความหลากหลายของเมนูน้้าสกัดเย็นโดยการน้า
ผักและผลไม้หลากหลายชนิดมาผสมกันเพื่อเป็นน้้าสกัดเย็นเพ่ือสุขภาพ 
 
4.4 ปัญหำและอุปสรรคของผู้ประกอบกำรร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 

 จากการศึกษาปัญหา และอุปสรรคของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ร้าน โพเมโล่ 
โฮม ของผู้ประกอบการได้ให้ข้อมูล สรุปได้ดังนี้  

4.4.1 ภำวะเศรษฐกิจตกต่ ำ  

 จากการศึกษาพบว่า ในยุคที่มีค่าครองชีพสูง การเลือกบริโภคอาหารของประชาชนทั่วไปจะ
เน้นการรับประทานอาหารที่มีราคาถูก ลดการฟุ่มเฟือย ซึ่งอาหารคลีนจะมีราคาสูงกว่าอาหารทั่วไป  
2 -3 เท่า ดังนั้น ท้าให้กลุ่มลูกค้าใหม่ที่จะปรับเปลี่ยนมารับประทานอาหารคลีนจึงเกิดขึ้นได้น้อย                
การอยู่รอดของร้านจึงต้องรักษาฐานกลุ่มลูกค้าประจ้าที่มาใช้บริการ หรืออาศัยการบอกต่อกลุ่มลูกค้า
หน้าใหม่ที่ได้รับการบอกต่อหรือแนะน้าจากลูกค้าประจ้ามากกว่า  

4.4.2 กระแสคนรักสุขภำพที่ไม่แน่นอน 

 จากการศึกษาพบว่า กระแสการรักสุขภาพจะเป็นที่นิยมในบางช่วงเวลา ซึ่งในช่วงของการ
เปิดร้านใหม่ๆ ในปีพ.ศ.2558 กระแสคนรักสุขภาพจะดีกว่าในปัจจุบัน ท้าให้ยอดขาดในช่วงแรกๆ               
สูงมาก แต่ปัจจุบันกระแสคนรักสุขภาพซบเซาลง ท้าให้ยอดขายตกลง แต่ก็ยังพอประคองให้ร้าน
สามารถอยู่ได ้
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4.4.3 พื้นที่ร้ำนมีจ ำกัด 

 จากการศึกษาพบว่า ร้านโพเมโล่ โฮม มีพ้ืนที่ร้านจ้ากัด เนื่องจากเป็นการดัดแปลงห้องแถว
ชั้นเดียวเป็นร้านอาหาร ท้าให้ที่การวางพ้ืนที่โต๊ะนั่งรับประทานอาหารจึงมีจ้ากัด นั่งได้ 3 -4 คน          
การจ้าหน่ายอาหารจึงเน้นการซื้อไปรับประทานที่บ้านหรือที่ท้างาน บางครั้งเมื่อมีลูกค้าเข้ามาใช้
บริการพร้อมกันหลายรายท้าให้เกิดความไม่สะดวกเท่าที่ควร 
 

4.5 คุณภำพกำรบริกำรของร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 

 การศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้น้าแนวคิดคุณภาพการให้บริการของ Parasurama (1994) มาใช้ใน
การอธิบายการด้าเนินการร้านอาหารเพื่อสุขภาพร้านโพเมโล่ โฮม โดยมีผลการศึกษาดังนี้ 

4.5.1 ด้ำนกำยภำพ  

 จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าร้านโพเมโล่ โฮม มีความพึงพอใจต่อการตกแต่งร้าน มีการจัดท้า
ป้ายแนะน้าผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจ จึงมีผู้ให้ข้อมูลหลักคนหนึ่งกล่าวสอดคล้องไว้ ดังนี้ 
 “สามารถเข้าถึงได้ไม่ยาก บริเวณที่ตั้งของร้านอยู่บริเวณในตัวเมืองนครปฐม อยู่ใกล้แห่ง
ท่องเที่ยว มีบริการโทรสั่ง หรือทางไลน์ มีเมนูให้เลือกก่อน มีบริการเทคโฮมสั่งไม่ยาก” (นางสาว ข, 
(นามสมมุติ), 2561) 
  “เข้าถึงง่าย บริการแบบเป็นกันเอง พูดคุย สนุกเฮฮา” (นางสาว ง, (นามสมมุติ), 2561) 

4.5.2 ด้ำนควำมรู้และกำรมีอัธยำศัยในกำรให้บริกำร  

 จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าร้าน โพเมโล่  โฮม มีความพึงพอใจต่อการให้บริการของ
ผู้ประกอบการร้านที่มีอัธยาศัยดี มีการเอาใจใส่ในการท้าอาหารเพ่ือสุขภาพและมีความรับผิดชอบท้า
ให้ใหม่ ถ้าอาหารที่ท้าให้ลูกค้าไม่ตรงกับความต้องการของลูกค้า  จึงมีผู้ให้ข้อมูลหลักคนหนึ่งกล่าว
สอดคล้องไว้ ดังนี้   
 “เจ้าของกิจการมีความรู้ความเชี่ยวชาญทั้งในเรื่องของวัตถุดิบในการน้ามาขาย รวมถึง
กรรมวิธีขั้นตอนในการท้าอาหารเพ่ือสุขภาพ และประโยชน์หรือสรรพคุณที่เป็นสิ่งจูงใจ ท้าให้ลูกค้า
รู้สึกอยากกินอาหารเพ่ือสุขภาพ” (นางสาว ข, (นามสมมุติ), 2561) 
  “เจ้าของร้านมีความเป็นมืออาชีพ สามารถ order รายการอาหารได้ทันตรงตามความ
ต้องการของลูกค้า” (นางสาว ค, (นามสมมุติ), 2561) 
  “พ่ีเจ้าของร้านน่ารัก มีความเป็นมืออาชีพ มีทักษะในการให้บริการ เป็นกันเอง ใส่ใจลูกค้า 
ให้ค้าแนะน้าในการรับประทานอาหารและเครื่องดื่ม มีความรู้ด้านอาหารเพ่ือสุขภาพ” (นางสาว ง, 
(นามสมมุติ), 2561) 



  57 

4.5.3 ควำมพร้อมในกำรให้บริกำร  

 จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าร้านโพเมโล่โฮมมีความพึงพอใจต่อความรวดเร็วในการรับรายการ
อาหารและระยะเวลาในการจัดท้าอาหารที่รวดเร็ว สะดวกและมีความพึงพอใจต่ออาหารคลีนเพ่ือ
สุขภาพส้าเร็จรูปที่พร้อมรับประทาน จึงมีผู้ให้ข้อมูลหลักคนหนึ่งกล่าวสอดคล้องไว้ ดังนี้ 
 “ทางร้านสามารถตอบสนองต่อความต้องการลูกค้าได้เป็นอย่างดี เช่น ในเรื่องของเมนูอาหาร
หรือวัตถุดิบ ทางร้านจะมีการถามและเสนอไอเดีย ในการคลีเอทเมนูต่างๆ ได้” (นางสาว ข, (นาม
สมมุติ), 2561) 
  “สามารถสั่งอาหารได้โดยติดตามจากแฟนเพจเฟซบุค หรือโทรสั่งกับเจ้าของร้านได้โดยตรง” 
(นางสาว ค, (นามสมมุติ), 2561) 
  “มีสิ่งอ้านวยความสะดวกพอสมควร มีเครื่องมืออุปกรณ์ในการท้าอาหารและเครื่องดื่ม แต่มี
พนักงานคนเดียว และร้านเล็ก ที่นั่งน้อย” (นางสาว ง, (นามสมมุติ), 2561) 

4.5.4 ด้ำนควำมสำมำรถในกำรส่งมอบผลิตภัณฑ์  

  จากการศึกษา พบว่า ลูกค้าร้านโพเมโล่ โฮม มีความพึงพอใจต่อช่องทางการจัดส่งสินค้าทั้ง   
ในรูปแบบของการมารับบริการที่ร้าน และการจัดส่งถึงที่บ้าน  จึงมีผู้ให้ข้อมูลหลักคนหนึ่งกล่าว
สอดคล้องไว้ ดังนี้ 
  “ลูกค้ามีความเชื่อถือและไว้ใจในการทานอาหารเพ่ือสุขภาพได้เนื่องจากเจ้าของร้านก็ทานคลี
นด้วย ท้าเอง และที่ร้านยังมีการโชว์วัตถุดิบ และท้าน้้าสกัดเย็นสดๆให้ลูกค้า ” (นางสาว ข ,              
(นามสมมุติ), 2561) 
  “มีความน่าเชื่อถือในคุณภาพของอาหาร การันตีจากลูกค้าที่ สั่ งซื้อทั้ งเมนูอาหาร              
และเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ” (นางสาว ค, (นามสมมุติ), 2561) 
  “สามารถตอบสนองลูกค้าได้ แต่บางวันอาหารคลีนอาจจะหมด แต่น้้าสามารถสั่งได้ตลอด” 
(นางสาว ง, (นามสมมุติ), 2561) 
  “มีที่นั่งส้าหรับรับประทานอาหาร มีช้อน ซ้อม เครื่องปรุง กระดาษเช็ดมือ ก็ถือว่าเป็น
รูปธรรมและจับต้องได้และสะดวกมากแล้วค่ะ” (นางสาว จ, (นามสมมุติ), 2561) 

4.5.5 ควำมเอำใจใส่ของพนักงำนที่ให้บริกำร  

  จากการศึกษาพบว่า ลูกค้าร้านโพเมโล่ โฮม มีความพึงพอใจต่อการเอาใจใส่ดูแลลูกค้าของ
ผู้ประกอบการร้าน จึงมีผู้ให้ข้อมูลหลักคนหนึ่งกล่าวสอดคล้องไว้ ดังนี้ 
  “ถ้ามีการสั่งแล้วออเดอร์ของผิด เจ้าของร้านจะท้าให้ใหม่ หรือแนะน้าให้เลือกสินค้าอ่ืนไป
ทดแทน ตามความต้องการของลูกค้า” (นางสาว ข, (นามสมมุติ), 2561) 

“มีความเข้าใจลูกค้า สามารถแนะน้าอาหารหรือเครื่องดื่มได้ตรงตามความต้องการของ
ลูกค้า” (นางสาว ค, (นามสมมุติ), 2561) 
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บทที่ 5 

สรุปผลกำรวิจัย อภิปรำยผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวิจัยเรื่องกลยุทธ์และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
กรณีศึกษาร้านโพเมโล่ โฮม เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ มีวัตถุประสงค์ในการวิจัย เพ่ือศึกษา 1) กลยุทธ์
ของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 2) การสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการร้านอาหาร                   
เพ่ือสุขภาพ และ 3) ปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษา                 
ร้านโพเมโล่ โฮม โดยผู้วิจัยสรุปผลการวิจัย อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
 

5.1 สรุปผลกำรวิจัย 

5.1.1 ข้อมูลทั่วไปของร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 

จากการศึกษาพบว่า ร้านเปิดให้บริการตั้งแต่ปี พ.ศ. 2558 ตั้งอยู่ใจกลางเมืองนครปฐม 
บริเวณถนนราชด้าเนิน ห่างจากองค์พระปฐมเจดีย์ 500 เมตร และเป็นเพียงร้านเดียวที่อ้าเภอเมือง
นครปฐมที่มีหน้าร้านและขายอาหารเพ่ือสุขภาพเต็มรูปแบบ ลักษณะกิจการเป็นการให้บริการโดย
ผู้ประกอบการเพียงคนเดียว ใช้แหล่งเงินทุนส่วนตัว จ้าหน่ายอาหารเพ่ือสุขภาพและน้้าผัก ผลไม้สกัด
เย็น เปิดให้บริการวันจันทร์-วันเสาร์ เวลา 10.30-20.00 น. หยุดทุกวันอาทิตย์ แนวความคิดที่
ผู้ประกอบการน้ามาใช้คือ ความชอบส่วนตัวในการท้าอาหารคลีนเพ่ือสุขภาพไว้รับประทานเอง จึง
เป็นแรงบันดาลใจในการเปิดร้านเพ่ือจ้าหน่ายเป็นอาชีพ โดยมีการวางแผนในอนาคตที่จะเปิดร้านใหม่
ที่มีความเป็นธรรมชาติ มีการปลูกพืช ผักรอบๆ ร้านเพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าเที่ยวชม และออกแบบ
อาหารและน้้าผัก ผลไม้สกัดเย็นจากผัก ผลไม้ในสวนที่ตนเองชื่นชอบได้ด้วยตนเอง 

5.1.2 กลยุทธ์ของผู้ประกอบกำรร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม   

   5.1.2.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์คือ อาหารคลีนเพ่ือคนรักสุขภาพและควบคุมน้้าหนักที่
หลากหลายทั้งอาหารกล่อง น้้าผลไม้สกัดเย็น และอาหารเพื่อสุขภาพอ่ืนๆ  
   5.1.2.2 กลยุทธ์ด้านราคาคือ ราคาไม่แพงเหมาะส้าหรับคนรักสุขภาพ 
   5.1.2.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายคือ มีความหลากหลายในการสั่งซื้อทั้งการ
มาสั่งซื้อด้วยตนเองท่ีร้าน และการบริการส่งอาหารถึงที่บ้าน 
   5.1.2.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมคือ มีส่วนลดส้าหรับลูกค้าประจ้าร้อยละ 5-10 
   5.1.2.5 กลยุทธ์ด้านบุคคลคือ ความจริงใจและอัธยาศัยของผู้ประกอบการร้าน 
   5.1.2.6 กลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพคือ ร้านเข้าถึงได้ง่าย หาไม่ยาก อยู่ใจกลาง
เมืองนครปฐม มีการตกแต่งร้านให้น่าสนใจ 
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   5.1.2.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการคือ มีความรวดเร็วในการให้บริการและส่งมอบอาหาร
ที่สด สะอาด คงคุณค่าทางสารอาหารอย่างครบถ้วน และการจดจ้ารายการอาหารของลูกค้าประจ้าได้ 
จะสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าได้มากยิ่งขึ้น 

5.1.3 กำรสร้ำงมูลค่ำเพิ่มของผู้ประกอบกำรร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 

   5.1.3.1 การเลือกวัตถุดิบที่สะอาด ปลอดภัย 
   5.1.3.2 การจัดท้าป้ายแนะน้ารายการสินค้าพร้อมบอกประโยชน์และคุณค่าทางอาหาร 
   5.1.3.3 การเพ่ิมคุณค่าทางอาหารโดยมีเมนูน้้าสกัดเย็นที่หลากหลายให้เลือก 

5.1.4 ปัญหำและอุปสรรคของผู้ประกอบกำรร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 

   5.1.4.1 ภาวะเศรษฐกิจตกต่้า 
   5.1.4.2 กระแสคนรักสุขภาพที่ไม่แน่นอน 
   5.1.4.3 พ้ืนที่ร้านมีจ้ากัด 

5.1.5 คุณภำพกำรบริกำรของร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 

   5.1.5.1 ด้านกายภาพ ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อการตกแต่งร้าน มีการจัดท้าป้ายแนะน้า
ผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจ 
   5.1.5.2 ด้านความรู้และการมีอัธยาศัยในการให้บริการ ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อการ
ให้บริการของเจ้าของร้านที่มีอัธยาศัยดี มีการเอาใจใส่ในการท้าอาหารเพ่ือสุขภาพและมีความ
รับผิดชอบท้าให้ใหม่ ถ้าอาหารที่ท้าให้ลูกค้าไม่ตรงกับความต้องการของลูกค้า 
   5.1.5.3 ความพร้อมในการให้บริการ ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อความรวดเร็วในการรับ
รายการอาหารและระยะเวลาในการจัดท้าอาหารที่รวดเร็ว สะดวกและมีความพึงพอใจต่ออาหารคลีน
เพ่ือสุขภาพส้าเร็จรูปที่พร้อมรับประทาน 
   5.1.5.4 ด้านความสามารถในการส่งมอบผลิตภัณฑ์ ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อช่อง
ทางการจัดส่งสินค้าทั้งในรูปแบบของการมารับบริการที่ร้าน และการจัดส่งถึงที่บ้าน 
   5.1.5.5 ความเอาใจใส่ของพนักงานที่ให้บริการ ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อการเอาใจใส่
ดูแลลูกค้าของเจ้าของร้าน 

 

5.2 อภิปรำยผล 

5.2.1 กลยุทธ์ของผู้ประกอบกำรร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 
  จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการให้ความส้าคัญต่อรูปแบบกลยุทธ์ทางการตลาดที่
สอดคล้องกับแนวคิดการส่งเสริมการตลาดของ Philip Kotler (2011) โดย(ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 
2551) ที่กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ ซึ่งกิจการ
ผสมผสานเครื่องมือเหล่านี้ให้สามารถตอบสนองความต้องการ และสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่ม
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ลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งกลยุทธ์ที่เด่นชัดของผู้ประกอบการร้านโพเมโล่ โฮมคือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ที่            
ให้ความส้าคัญเกี่ยวกับอาหารคลีนเพ่ือคนรักสุขภาพและควบคุมน้้าหนักที่หลากหลายทั้งอาหารกล่อง 
น้้าผลไม้สกัดเย็น และอาหารเพ่ือสุขภาพอ่ืนๆ ซึ่งตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายคนรัก
สุขภาพที่ต้องการอาหารเพ่ือการดูแลสุขภาพที่สะอาด มีสารอาหารและคุณค่าครบ 5 หมู่ แต่มีแคลอรี่
ต่้า ซึ่งท้าให้สามารถควบคุมน้้าหนักได้ด้วย ซึ่งแสดงให้เห็นถึงการเข้าใจถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคกลุ่ม
ที่รักสุขภาพได้เป็นอย่างดี ท้าให้สามารถวางแผนจัดหาอาหารคลีนได้ตรงกับความต้องการของ
ผู้บริโภค กลยุทธ์ที่มีความส้าคัญรองลงมาคือ กลยุทธ์ด้านบุคคลคือ ความจริงใจและอัธยาศัยของ
เจ้าของร้านที่มักจะเอาใส่ดูแลลูกค้าทุกคนให้เกิดความประทับใจเพ่ือกลับมาใช้บริการซ้้าและกลยุทธ์
สุดท้ายที่ส้าคัญคือ กลยุทธ์ด้านกระบวนการ ที่เน้นความรวดเร็วในการให้บริการและส่งมอบอาหารที่
สด สะอาด คงคุณค่าทางสารอาหารอย่างครบถ้วน โดยมักจัดท้าอาหารส้าเร็จรูปไว้ให้บริการในราคา
ไม่แพงเกินไป อยู่ระหว่าง 75 -95 บาท ทั้ งนี้สอดคล้องกับผลการวิจัยของวิริยา บุญมาเลิศ                         
และบุณยาพร ภู่ทอง (2560) ที่ได้ศึกษา รูปแบบและกลยุทธ์การด้าเนินธุรกิจค้าปลีกอาหารฮาลาล : 
กรณีศึกษาเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผลิตภัณฑ์อาหารฮาลาลมีจุดเด่นในด้านผลิตภัณฑ์ที่สะอาด 
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่มีลักษณะเฉพาะได้เป็นอย่างดี เนื่องจากเข้าใจถึงพฤติกรรมผู้บริโภค และชัญญานุช  
จั่นทอง และมัญชุพัฒน์  พันธ์เจริญ (2561) ได้ศึกษา รูปแบบและกลยุทธ์ด้านการตลาดสู่ความส้าเร็จ
ของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษาร้านอาหาร SUSTAINA Organic Restaurant 
เขตวัฒนา กรุงเทพมหานคร พบว่า SUSTAINA Organic Restaurant มีการก้าหนดกลยุทธ์ด้าน
การตลาด 7P ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย  ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านกายภาพในการด้าเนินธุรกิจร้านอาหาร ท้าให้
ประสบความส้าเร็จและเปิดร้านอาหารออแกร์นิคเป็นเวลา 6 ปี 

5.2.2 กำรสร้ำงมูลค่ำเพิ่มของผู้ประกอบกำรร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 
  จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการเน้นการเพ่ิมมูลค่า 3 ประการ ได้แก่ 1) การเลือกวัตถุดิบ
ที่สะอาด ปลอดภัย ลูกค้าจึงเกิดความมั่นใจต่อความปลอดภัยต่อวัตถุดิบทางธรรมชาติที่
ผู้ประกอบการเลือกใช้ ถึงแม้จะมีราคาแพงกว่าวัตถุดิบทั่วไป แต่ลูกค้าก็ยินดีจ่ายหากได้อาหารที่
สะอาด สด ไม่มีสารพิษตกค้างเจือปน และมีคุณค่าของสารอาหารครบถ้วน  2) การจัดท้าป้ายแนะน้า
รายการสินค้าพร้อมบอกประโยชน์และคุณค่าทางอาหาร ท้าให้ลูกค้ามีความรู้เกี่ยวกับคุณค่าของ
อาหารที่จะรับประทาน ซึ่งจะเหมาะสมกับลูกค้าท่ีต้องการดูแลสุขภาพ สามารถเลือกบริโภคได้ตรงกับ
ความต้องการดูแลสุขภาพที่แตกต่างกันในแต่ละบุคคล และ 3) การน้าผัก ผลไม้หลายชนิดมาท้ามีเมนู
น้้าสกัดเย็น ซึ่งการมีเมนูที่หลากหลาย ท้าให้ลูกค้ามีทางเลือกบริโภคที่หลากหลาย ไม่จ้าเจ น่าเบื่อ 
เป็นการลองบริโภคไม่ซ้้ากันในแต่ละวัน สอดคล้องกับแนวคิดของพูนลาภ ทิพชาติโยธิน (2553)             
ที่กล่าวว่า การสร้างมูลค่าเพ่ิม สามารถสร้างได้ในหลายทาง เช่น การสร้างมูลค่าเพ่ิมจากการออกแบบ
ผลิตภัณฑ์ การสร้างมูลค่าเพ่ิมจากกระบวนการผลิต ซึ่งบางครั้งต้องกระท้าไปพร้อมๆกัน เพ่ือให้
ผลส้าเร็จสุดท้าย คือ การได้ผลิตภัณฑ์ และบริการที่มี “คุณค่าเพ่ิม” ส้าหรับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
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5.2.3 คุณภำพกำรบริกำรของร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 
  จากการศึกษาพบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อการตกแต่งร้านโพเมโล่ โฮม ที่ให้ความส้าคัญ
กับการจัดท้าป้ายแนะน้าผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจ มีความพึงพอใจต่อการให้บริการของเจ้าของร้านที่มี
อัธยาศัยดี มีการเอาใจใส่ในการท้าอาหารเพ่ือสุขภาพและมีความรับผิดชอบท้าให้ใหม่ ถ้าอาหารที่ท้า
ให้ลูกค้าไม่ตรงกับความต้องการของลูกค้า มีความพึงพอใจต่อความรวดเร็วในการรับรายการอาหาร
และระยะเวลาในการจัดท้าอาหารที่รวดเร็ว สะดวกและมีความพึงพอใจต่ออาหารคลีนเพ่ือสุขภาพ
ส้าเร็จรูปที่พร้อมรับประทาน มีความพึงพอใจต่อช่องทางการจัดส่งสินค้าทั้งในรูปแบบของการมารับ
บริการที่ร้าน และการจัดส่งถึงที่บ้าน และมีความพึงพอใจต่อการเอาใจใส่ดูแลลูกค้าของเจ้าของร้าน 
สอดคล้องกับแนวคิดของ Parasuraman (1994) ที่กล่าวว่า คุณภาพของบริการที่ลูกค้ามองหามีอยู่
ด้วยกัน 5 มุมมองด้วยกัน ได้แก่ คุณภาพด้านกายภาพ คุณภาพด้านความรู้และการมีอัธยาศัยในการ
ให้บริการ คุณภาพด้านความพร้อมในการให้บริการ คุณภาพด้านความสามารถในการส่งมอบ
ผลิตภัณฑ์ และคุณภาพด้านความเอาใจใส่ของพนักงานที่ให้บริการ   

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรน ำไปประยุกต์ใช้ 
    5.3.1.1 จากการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการได้รับผลกระทบจากปัญหาด้านภาวะ
เศรษฐกิจที่ตกต่้า ท้าให้ยอดขายลดลงเมื่อเทียบกับช่วงแรกๆ ที่เปิดร้านในปีพ.ศ.2558 ดังนั้น 
ผู้ประกอบการจึงควรรักษาฐานลูกค้าประจ้าให้คงใช้บริการอย่างต่อเนื่อง โดยอาจจัดรูปแบบการ
ส่งเสริมการขายที่ให้สิทธิพิเศษส้าหรับลูกค้าประจ้าที่สั่งอาหารอย่างสม่้าเสมอ 
   5.3.1.2 จากการวิจัยพบว่า ความนิยมในการบริโภคอาหารคลีนของลูกค้าปรับเปลี่ยน
ไปตามกระแสความนิยม ดังนั้น ผู้ประกอบการควรพัฒนาผลิตภัณฑ์อาหารคลีนให้มีความน่าสนใจโดย
คิดรายการอาหารใหม่ๆ ออกมาให้บริการ และคงไว้ซึ่งมาตรฐานความสะอาดและสดของอาหารคลีน
ที่จ้าหน่าย 
   5.3.1.3 จากการวิจัยพบว่า กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ที่ควรน้ามาใช้ในการให้บริการของ
ร้านอาหาร ร้านโพเมโล่โฮม คือ ควรพัฒนาอาหารคลีนและน้้าผักผลไม้สกัดเย็นที่มีความหลากหลาย 
โดยคงมาตรฐานวัตถุดิบที่สะอาด สด ปลอดสารพิษ  
   5.3.1.4 จากการวิจัยพบว่า กลยุทธ์ด้านบุคลากรที่ควรคงไว้คือ ผู้ประกอบการควร
รักษามาตรฐานการให้บริการที่เน้นการดูแลเอาใจใส่ต่อความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้าให้
คงไว้ในระดับปัจจุบันอย่างต่อเนื่อง 
   5.3.1.5 จากการวิจัยพบว่า กลยุทธ์ด้านกระบวนการที่ควรพัฒนาอย่างต่อเนื่อง คือ 
ความรวดเร็วในการส่งมอบอาหารคลีน น้้าผัก และผลไม้สกัดเย็นให้ลูกค้า เพราะในยุคท่ีมีความเร่งรีบ 
การให้บริการที่รวดเร็ว ทันใจ จะสร้างความประทับใจให้ลูกค้าได้ดีกว่าร้านอื่นๆ   
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5.3.2 ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรท ำวิจัยต่อไป 
    5.3.2.1 ควรวิจัยพัฒนากลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด เพ่ือหาแนวทางในการเพิ่มยอด
ลูกค้าให้มากข้ึน 
   5.3.2.2 ควรศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ เพ่ือให้ทราบถึงความต้องการ
ของผู้บริโภค 
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ภำคผนวก ก  

แบบสัมภำษณ์ผู้ประกอบกำรร้ำนโพเมโล่ โฮม 
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ผู้ประกอบกำรร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 
วันที่ให้สัมภาษณ์ 
วันที่  เดือน พ.ศ  เวลา   
สถานที่สนทนา        
ประเด็นค ำถำมมีดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของผู้ให้ข้อมูล 
1.1 ต้าแหน่งงาน       
1.2 หน้าที่ความรับผิดชอบ     
1.3 ระยะเวลาในการประกอบกิจการ    

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม 
2.1 ที่มาของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ  
2.2 การบริการและการด้าเนินงานของร้าน  
2.3 โมเดลของร้าน 
2.4 ส่วนประสมการตลาด 

2.4.1 ผลิตภัณฑ์ (Product)  
2.4.2 ราคา (Price)  
2.4.3 การจัดจ้าหน่าย (Place)  
2.4.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
2.4.5 บุคลากร (People)  
2.4.6 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  
2.4.7 กระบวนการ (Process)  

ส่วนที่ 3 ปัญหาและอุปสรรค 
 3.1 ด้านนโยบายและการบริหารจัดการ 
 3.2 ด้านพนักงานผู้ให้บริการ 
 3.3 ด้านการบริการ 
 3.4 ด้านลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสีย 
 3.5 ด้านสถานที่และสิ่งอ้านวนความสะดวก 
 3.6 ด้านอื่น ๆ 
ส่วนที่ 4 แนวทางท่ีวางไว้ส้าหรับพัฒนาการให้บริการของร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม 
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ภำคผนวก ข 

แบบสัมภำษณ์ลูกค้ำร้ำนโพเมโล่ โฮม 
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ลูกค้ำที่ใช้บริกำรร้ำนอำหำรเพื่อสุขภำพ ร้ำนโพเมโล่ โฮม 
วันที่ให้สัมภาษณ์ 
วันที่  เดือน พ.ศ  เวลา   
สถานที่สนทนา        
ประเด็นค ำถำมมีดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของผู้ให้ข้อมูล 
1.1 ต้าแหน่งงาน       
1.2 หน้าที่ความรับผิดชอบ     
1.3 ระยะเวลาในการใช้บริการ     

ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นต่อการบริการของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม จากเกณฑ์การ
พิจารณาคุณภาพการให้บริการและเครื่องมือการวัดคุณภาพการให้บริการ รวม 8 ด้าน ขอให้แสดง
ความคิดเห็นในแต่ละด้าน ได้แก่ 

3.1 ความเป็นมืออาชีพและการมีทักษะในการให้บริการ 
3.2 มีรูปแบบการบริการที่ง่ายในการเข้าถึงและมีความยืดหยุ่น  
3.3 ความสามารถในการแกไ้ขสถานการณ์ให้กลับสู่สภาวะปกติ  
3.4 ด้านความเป็นรูปธรรมของบริการเช่นลักษณะทางกายภาพที่ปรากฏ สิ่งอ้านวยความ

สะดวกต่าง ๆ  
3.5 ความเชื่อถือไว้วางใจได้ (reliability)  
3.6 ความสามารถในการตอบสนองต่อลูกค้า (responsiveness)  
3.7 การให้ความเชื่อม่ันต่อลูกค้า (assurance)  
3.8 การรู้จักและเข้าใจลูกค้า (empathy) 

ส่วนที่ 3 ปัญหาและอุปสรรคในการใช้บริการ 
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะในการพัฒนาคุณภาพการให้บริการของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ร้านโพเมโล่ โฮม 
ส่วนที่ 5 ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
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