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บทคดัยอ่ 
 งานวิจยัน้ีมีจุดประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาแนวทางการพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีคนนิยมใชใ้นเขต
กรุงเทพและปริมณฑล (2) เพื่อศึกษาให้เขา้ใจถึงปัญหาของแต่ละกลุ่มผูป้ระกอบการและผูใ้ชบ้ริการเพื่อน าไป
พฒันาต่อยอดใหมี้การปรับตวัในธุรกิจจดัเล้ียง โดยเกบ็ขอ้มูลการสัมภาษณ์จากกลุ่มตวัอยา่ง  กลุ่ม 3โดย  1ในส่วน
ของผูป้ระกอบการ ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสมประกอบดว้ย การปรับเปล่ียนรูปแบบการ
ให้บริการท่ีตอบสนองกบัความตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน การขยายช่องทางการขายออนไลน์ให้ครอบคลุม การ
ปรับเปล่ียนรูปแบบของสินค้าให้ง่ายต่อการรับประทาน ผลิตภัณฑ์ควรมีความหลากหลายและมีการพฒันา
ผลิตภณัฑ์อยูต่ลอดเวลา มีการประยุกตใ์ชน้วตักรรมดา้นสินคา้และการบริการ มีการจดัท าโปรโมชัน่เพื่อกระตุน้
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ใหบ้ริการ มีการประยกุตใ์ชน้วตักรรมเพื่อน าเสนอประสบการณ์และความแปลกใหม่ใหก้บัลูกคา้ และมีการพฒันา
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สินคา้ก่อนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ มีความตรงต่อเวลาและสามารถจดังานใหเ้ป็นไปตามขอ้ตกลง 
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บทที ่1 
บทน า 

 
 

1.1 ความส าคญัและที่มา 
ในยุคปัจจุบนัน้ีธุรกิจรับจดัเล้ียง (Catering) มีเกิดข้ึนมากมายในประเทศไทย ซ่ึงมีการ

พฒันารูปแบบเพื่อใหเ้ขา้กบัยคุสมยั มีทนัสมยั และความเป็นสากลเพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการลูกคา้
ในปัจจุบนั เช่นมีการผสมผสานวฒันธรรมของอาหารชาติตะวนัตก และตะวนัออกเขา้ดว้ยกนัไม่ว่า
จะเป็นเมนูอาหาร รูปแบบการจดัเล้ียง รวมถึงการน าเทคโนโลยีเขา้มาช่วยในการจดัการธุรกิจรับจดั
เล้ียงเป็นธุรกิจรูปแบบหน่ึง ท่ีแตกมาจากธุรกิจร้านอาหารเพื่อรองรับกลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการความ
สะดวกในการจดัเล้ียง ทั้งงานวนัเกิด งานจดัประชุมสัมมนา งานแต่ง งานบวชงานศพ รวมถึงเทศกาล
โอกาสอ่ืนๆ โดยการน าเอาเมนูอาหารไทยตะวนัออก ตะวนัตกและเบเกอร่ีเขา้มารวมกัน เพื่อ
ตอบสนองความต้องการท่ีหลากหลายของผูใ้ช้บริการจัดเล้ียงสังคมไทยเป็นสังคมท่ีชอบงาน
สังสรรคง์านร่ืนเริงจึงมกัมีงานเล้ียงฉลองในทุกเทศกาล มีทั้งงานขนาดเลก็ขนาดใหญ่ ทั้งการจดัเล้ียง
ภายในและนอกสถานท่ี หากเป็นงานขนาดใหญ่ตอ้งใชค้นจ านวนมากในการจดั อีกทั้งยงัใชเ้วลา
เตรียมงานล่วงหน้าหลายวันปัจจุบันประเทศไทยเป็นศูนย์กลางการค้าทางธุรกิจมีการจัด
ประชุมสมัมนาต่าง ๆ (จีณสัมา ศรีหิรัญ, 2560) 

ธุรกิจรับจดัเล้ียงจึงเป็นทางเลือกหน่ึงท่ีช่วยจดัการเร่ืองอาหาร ของว่าง เบเกอร่ี และ
เคร่ืองด่ืม ท าใหก้ารจดังานรวดเร็วมากข้ึนไม่ตอ้งเสียเวลาเตรียมเอง ผูใ้ชบ้ริการสามารถบอกถึงความ
ตอ้งการกบัผูใ้ห้บริการรับจดัเล้ียงไดท้ั้งรูปแบบงาน ประเภทอาหาร จ านวนคน และสถานท่ี โดยมี
การท าขอ้ตกลงไวก่้อนท่ีจะจดังาน คนไทยในปัจจุบนัคนหนัมาใชบ้ริการธุรกิจรับจดัเล้ียงกนัมากข้ึน 
เน่ืองจากมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบจึงส่งผลใหธุ้รกิจจดัเล้ียงเป็นช่องทางธุรกิจท่ีน่าสนใจในการ
ลงทุนอยา่งไรก็ตาม ธุรกิจรับจดัเล้ียงเป็นธุรกิจท่ีลงทุนค่อนขา้งสูงไม่ว่าจะเป็นในส่วนของอุปกรณ์ 
รถขนส่ง รายจ่ายวตัถุดิบอาหารท่ีสูง (ปภสัมน เวชกิจ, 2553) 

ดงันั้น ผูท่ี้ตอ้งการเขา้มาลงทุนตอ้งศึกษาธุรกิจเป็นอย่างดีก่อนท่ีจะเร่ิมประกอบธุรกิจ 
ทั้งการศึกษากลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีถูกตอ้งกบัการบริการของธุรกิจ การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 
รูปแบบของธุรกิจท่ีตอ้งมีการพฒันาอยูเ่สมอ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาด และการแข่งขนั
ทั้งหมดน้ีจะเป็นส่วนส าคญัท่ีจะเป็นผลว่าธุรกิจรับจดัเล้ียงจะประสบความส าเร็จ นอกจากน้ียงัตอ้ง
เผชิญกบัอุปสรรคภายนอก คือการแข่งขนัในธุรกิจรับจดัเล้ียงมีแนวโน้มเพิ่มสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง 
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เน่ืองจากผูเ้ขา้ร่วมธุรกิจรายใหม่อา้งอิงจากงานวิจยัของศูนยว์ิจยักสิกรไทยไดค้าดการณ์ในปี 2553 
มูลค่าตลาดรวมของธุรกิจรับจดัเล้ียงมีมูลค่าถึง 1,000 ลา้นบาท (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2562) ซ่ึงก็คือ
มูลค่าท่ีผูบ้ริโภคจ่ายเพื่อซ้ือสินคา้และยงัไดรั้บบริการจากธุรกิจอาหาร นอกจากน้ีจ านวนร้านอาหาร
ท่ีมีการพว่งธุรกิจรับจดัเล้ียงท่ีมีแนวโนม้เพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง  

ดงัขอ้มูลจากการส ารวจปี พ.ศ. 2552 พบว่า ร้านอาหารท่ีมีบริการจดัเล้ียงนอกสถานท่ี
ควบคู่ด้วยมีจ านวน 84 ร้าน หรือเพิ่มข้ึน 68% เทียบกับปี พ.ศ. 2548 ผูป้ระกอบธุรกิจรับจดัเล้ียง
จะตอ้งพฒันาธุรกิจของตวัเองใหส้ามารถรับมือกบัการแข่งขนัซ่ึงรวมถึงธุรกิจอ่ืนท่ีคลา้ยกนัดว้ย เช่น 
ร้านเบเกอร่ีและร้านส่งอาหารตามบา้น (Delivery) ซ่ึงนอกจากจะส่งผลให้เกิดการแข่งขนัในตลาด
แลว้ ก็เกิดกลยทุธ์รูปแบบใหม่และทางเลือกท่ีมีความหลากหลายเพิ่มข้ึนตามมาอีกดว้ยอาทิเช่น การ
ตั้งระดับธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีให้เทียบเท่ากบัการจดัเล้ียงในโรงแรม 5 ดาว ทั้งรูปแบบการ
ให้บริการท่ีหลากหลาย เมนูอาหารใหม่ๆ อุปกรณ์หรูหราสถานท่ีพ่อครัว พนกังาน และยานพาหนะ
บรรทุกอุปกรณ์วตัถุดิบ ซ่ึงสามารถรับงานในกรุงเทพฯ รวมถึงต่างจงัหวดั ทั้งงานเลก็ งานใหญ่หรือ
แมแ้ต่เร่ืองราคาลูกคา้สามารถก าหนดเองเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีหลากหลาย (จุไรพร สุธรรม
โกศล, 2558) 

ในปัจจุบนัธุรกิจจดัเล้ียงในประเทศไทยมีการเติบโตของธุรกิจอย่างมากซ่ึงปัจจุบนั
ธุรกิจจดัเล้ียงยงัครอบคลุมถึงร้านอาหารเลก็ ๆ ท่ีมีขายเฉพาะอยา่งหรืออาหารตามสัง่ซ่ึงอาจมีการจา้ง
ให้จดัอาหารนอกสถานท่ี เน่ืองจากน้ียงัมีธุรกิจรับจดัเล้ียง (Catering service) ซ่ึงบริการอาหารและ
เคร่ืองด่ืมเป็นหลัก อีกทั้ งยงัส่งผลให้การแข่งขนัทางการตลาดมีแนวโน้มค่อนขา้งสูง โดยการ
พฒันาการบริการใหมี้คุณภาพดียิง่ข้ึนจะสร้างจุดเด่นใหแ้ก่โรงแรม ซ่ึงภาพลกัษณ์ขององคก์รเป็นส่ิง
ส าคญั เพราะถา้หากอุปกรณ์เกิดการช ารุดและไม่มีการเปล่ียนหรือน ามาซ่อมแซม อาจจะส่งผลใหใ้น
ระหว่างบริการลูกคา้หรืออาจจะเกิดอุบติัเหตุได ้เพราะฉะนั้นการใชอุ้ปกรณ์ท่ีมีคุณภาพจึงเป็นส่ิง
ส าคญัอย่างมาก จารุวรรณ จรุงกล่ิน(, 2559)จึงอาจกล่าวไดว้่า ประเทศไทยเป็นท่ีมีอาหารการกิน 
แหล่งอาหารท่ีอุดมสมบูรณ์ และเป็นท่ียอมรับของชาวต่างชาติว่ามีเอกลกัษณ์ดา้นรสชาติ ความคิด
สร้างสรรค ์ความประณีตของงาน รวมทั้งมีประโยชน์ต่อสุขภาพอยา่งมาก ดว้ยเหตุผลดงักล่าวน้ีท า
ใหรั้ฐบาลมีนโยบายผลกัดนัใหป้ระเทศไทยเป็นครัวของโลก ท าใหส่้งผลดีต่อการสร้างภาพลกัษณ์ท่ี
ดีในประเทศ ศูนยส์ารสนเทศสถาบนัอาหาร(, 2562) เพื่อให้สอดคลอ้งกบันโยบายดงักล่าว ปี พ .ศ.
2547 รัฐบาลจึงก าหนดให้เป็นปีแห่งความปลอดภยัดา้นอาหาร (food safety) เพื่อรณรงคใ์ห้อาหาร
ไทยมีคุณภาพและมาตรฐาน เป็นไปตามหลกัสากลในการสร้างความเช่ือมัน่ดา้นความปลอดภยัท่ีจะ
ช่วยผลกัดนัใหเ้ป็นประเทศผูส่้งออกสินคา้อาหารท่ีส าคญั 
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การรับจดัเล้ียงนอกสถานท่ีนั้นจดัไดว้่ามีความเป็นเอกลกัษณ์ ท่ีสามารถสร้างความโดด
เด่นเฉพาะตวัอยา่งมากในเร่ืองอาหาร ไม่ว่าจะเป็นวิธีการจดัโต๊ะ รวมถึงการให้บริการท่ีต่างออกไป 
ในการบริการจดัอาหารแต่ละคร้ังผูป้ระกอบการจะตอ้งค านึงถึงความหมายและสัญลกัษณ์ต่างๆ ใน
การจดัเพื่อให้เหมาะสมกบัโอกาส เช่น ปลาซ่ึงแสดงให้เห็นถึงความอุดมสมบูรณ์เป็นตน้ อาหารมี
ความสดใหม่ เพราะท าเสร็จแลว้น ามาเสิร์ฟเลยทนัที ไม่เหมือนกบัการจดัอาหารในรูปแบบของ
ค็อกเทล และบุฟเฟตท่ี์ไดมี้การจดัเตรียมอาหารไวล่้วงหน้า เม่ือปรุงอาหารเสร็จก็จะน าใส่ภาชนะ
ขนาดใหญ่แลว้น าออกไปเสิร์ฟบนโต๊ะกลม โดยผูรั้บประทานจะนัง่ลอ้มวงกนัรับประทาน เพื่อการ
สร้างปฏิสัมพนัธ์และความคุน้เคยกนัไดง่้ายมากข้ึน รายการอาหารจะถูกตกลงกนัไวก่้อนล่วงหนา้
ระหว่างเจา้ภาพผูจ้ดังานกบัผูป้ระกอบการเจา้ของธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี อาหารท่ีนิยมน ามาจดั
เล้ียงมี 

ประมาณ 10 อยา่งรวมทั้งของหวาน ในอดีตอาหารท่ีนิยมและไดรั้บความช่ืนชอบอยา่ง
มาก คือ ไก่สับ เป็ดยดัไส้หรือเป็ดพะโล ้หมูพะโล ้หูฉลามน ้ าแดงหรือกะเพราะปลาน ้ าแดง ปลาจีน
น่ึงเก่ียมบว๊ย หน่อไมก้ระป๋องผดักระเพาะหมู แกงจืดหมูบะช่อใส่หยวนโลว้ หม่ีซัว่ผดั 

ในช่วงเร่ิมแรกท่ีคนไทยมีการเปล่ียนรูปแบบการจดัเล้ียงมาเป็นอาหารแบบจีนนั้น มี
การจา้งเพียง 10-20 โต๊ะเท่านั้น ก าธล แจ่มจ ารัส(, 2556) ซ่ึงนอกจากน้ียงัไดมี้การศึกษาวิจยั ปภสัมน 
เวชกิจ (2554) เร่ือง ความคิดเห็นเก่ียวกบัแนวทางการพฒันางานจดัเล้ียงของโรงแรมสวนดุสิตเพล
สมหาวิทยาลยัราชภฏัสวนดุสิต พบว่า การรู้จกัการให้บริการงานจดัเล้ียงโดยทราบจากการบอกต่อ 
ส่วนความคิดเห็นของผูบ้ริหารพนกังานและผูรั้บบริการงานจดัเล้ียงเก่ียวกบัแนวทางการพฒันางาน
จดัเล้ียงของโรงแรมสวนดุสิตเพลส มหาวิทยาลยัราชภฏัสวนดุสิต 

จากเหตุผลท่ีไดก้ล่าวมาขา้งตน้น้ี เป็นผลท าให้ผูศึ้กษาตอ้งการท่ีจะศึกษาเร่ือง “การ
พฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” 
เพื่อสร้างรูปแบบกิจกรรมความรับผดิชอบต่อสังคมใหเ้หมาะสม ท่ีสอดคลอ้งกบัการพฒันาธุรกิจจดั
เล้ียงนอกสถานท่ีท่ีผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อเป็นแนวทาง
ท่ีจะเกิดการพฒันาท่ีย ัง่ยนื การสร้างความเขา้ใจอนัดีและเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัระหวา่งผูรั้บบริการ
ธุรกิจจดัเล้ียง และผูป้ระกอบการธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีและสงัคมโดยรวมในอนาคต 

 
 

1.2 ค าถามวจิยั 
1.2.1 กลยุทธ์การตลาดธุรกิจจัดเล้ียงนอกสถานท่ีในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล เป็นอยา่งไร 
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1.2.2 แนวทางการพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีคนนิยมใชบ้ริการในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลเป็นอยา่งไร 
 
 

1.3 วตัถุประสงค์ 
1.3.1 เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 
1.3.2 เพื่อศึกษาแนวทางการพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีผูใ้ชบ้ริการนิยมใช้

บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
 

1.4 ขอบเขตการศึกษา 
1.4.1 ขอบเขตในการวจิัย 
เน่ืองจาก ผูว้ิจัยตอ้งการศึกษาทางด้านการจัดเล้ียงทางด้านธุรกิจเท่านั้น ดังนั้ นได้

ก าหนดขอบเขตในการวิจยัในเฉพาะเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑลทั้งหมด 
 

1.4.2 ขอบเขตด้านประชากร 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณ์เชิง

ลึก (In-depth Interview) ผูใ้หข้อ้มูลในการสัมภาษณ์ 30 คน ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียง 
ผูท่ี้ใชบ้ริการในธุรกิจจดัเล้ียง สมาคมร้านอาหาร 

 
1.4.3 ขอบเขตด้านเวลา 
ระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล คือ เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2563 ถึงเดือนมีนาคม พ.ศ. 

2564 รวมเป็นระยะเวลา 6 เดือน เพื่อเก็บขอ้มูลจากผูป้ระกอบการธุรกิจรับจดัเล้ียง และผูท่ี้ติดต่อใช้
บริการจดัเล้ียงนอกสถานท่ี 

 
1.4.4 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
การศึกษาในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง “การพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีคนนิยม

ใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ใชว้ิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยจะมุ่งศึกษากลยุทธ์การตลาดธุรกิจจดัเล้ียงนอก
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สถานท่ี ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมทางการตลาด ดา้น
กระบวนการ ดา้นบุคลากร และดา้นกายภาพ เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอก
สถานท่ีท่ีผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
 

1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 
การจัดเลี้ยง หมายถึง การจัดบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม (Catering Service) ไปยงั

สถานท่ีจดัเล้ียง ซ่ึงค าว่า “บริการ” ในท่ีน้ีอาจหมายถึงเฉพาะการผลิตแลว้น าส่งไปยงัสถานท่ีจดัเล้ียง
เพียงอยา่งเดียวรวมทั้งใหบ้ริการ (เสิร์ฟ( ภายในสถานท่ีดว้ยกไ็ด ้

บริการรับจัดเลีย้ง หมายถึง รูปแบบการบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม โดยจะตอ้งวางแผน
รายการอาหาร จดัสถานท่ีเตรียมอุปกรณ์ประดบัตกแต่งหรืออ่ืน ๆ ตามท่ีตกลงกบัลูกคา้ไว ้รวมถึง
การบริการให้กบัแขกท่ีมาร่วมงานตั้งแต่ตน้จนจบ แนวทางการพฒันาธุรกิจจดัเล้ียง หมายถึง การ
พฒันาการจดัเล้ียงท่ีเกิดภายในสถานท่ีหรือนอกสถานท่ีของผูจ้ดับริการจดัเล้ียง เช่น โรงแรมหรือ
ร้านอาหารท่ีใหบ้ริการจดัสถานท่ีและบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม ภายในหอ้งจดัเล้ียงของตนเอง 

การจัดเลีย้งนอกสถานที่ หมายถึง การให้บริการอาหารและเคร่ืองด่ืมนอกสถานท่ีตาม
ความต้องการของลูกค้า  ซ่ีงสามารถประกอบอาหารทั้ งภายในและภายนอกสถานท่ีของ
ผูป้ระกอบการ และยงัมีอุปกรณ์ส าหรับให้บริการและพนกังานบริการในสถานท่ีนั้นๆ อีกดว้ย โดย
การมีการขนส่งวตัถุดิบ อาหารต่าง ๆ ท่ีไดม้าตรฐานสามารถรักษาคุณภาพอาหารใหส้ะอาด ปลอดภยั 
และยงัคงความสดใหม่จนกระทั้งถึงเวลาในการใหบ้ริการ 

ลูกค้า หมายถึง บุคคลท่ีจดัจา้งธุรกิจจดัเล้ียงออกค่าใชจ่้ายต่างๆ  รวมถึงเป็นคนก าหนด
ความตอ้งการรูปแบบในงานจดัเล้ียงทั้งหมด หรือบางรายอาจจา้งผูรั้บจดังานมาช่วยด าเนินงานแทน
เพื่อลดความยุง่ยากในการจดังานเล้ียงไดเ้ช่นกนั 

กลยุทธ์การตลาด หมายถึง กลยุทธ์เพื่อใชใ้นการก าหนดแนวทางธุรกิจรูปแบบหน่ึง 
น ามาใชเ้พื่อให้ธุรกิจประสบผลส าเร็จ ซ่ึงในท่ีน้ีจะใชส่้วนประสมทางการตลาด 7P’s ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ ดา้น
บุคลากร และดา้นกายภาพ 

ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง รูปแบบบริการรับจดัเล้ียงท่ีประกอบไปดว้ยอาหาร เคร่ืองด่ืม 
และการบริการ รวมไปถึงอุปกรณ์ประดับ เช่น ดอกไม้ ของตกแต่งองค์ประกอบอ่ืนตามความ
ประสงคข์องผูบ้ริโภค 
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ด้านราคา หมายถึง เกณฑข์อ้ก าหนดราคาส าหรับบริการรับจดัเล้ียงในรูปแบบต่างๆ ซ่ึง
มีหลากหลายประเภท ท่ีรวมถึงค่าใชจ่้ายซ่ึงถือเป็นส่วนเพิ่มเติมตามขอเรียกร้องของลูกคา้ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ช่องทางการน าเสนอผลงานหรือบริการให้กบั
ลูกคา้ ซ่ึงจะตอ้งเลือกใชใ้ห้ถูกช่องทางไม่ว่าจะเป็น ช่องทางการส่ือสาร ผ่านทางส่ือโซเชียลมีเดีย
ต่างๆ ทั้ง ออนไลน ์ออฟไลน ์ท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดอ้ยา่งแม่นย  า 

ด้านส่งเสริมทางการตลาด หมายถึง กิจกรรมส่งเสริมซ่ึงประกอบด้วยการใช้ส่ือ 
โฆษณา ประชาสัมพนัธ์และการสนบัสนุนท าให้ลูกคา้เกิดการตดัสินใจใชบ้ริการจดัเล้ียงไดโ้ดยเร็ว
ท่ีสุด 

ด้านกระบวนการ หมายถึง ขั้นตอนการให้บริการลูกคา้ ซ่ึงตอ้งมีคุณภาพดีทั้งอาหาร 
เคร่ืองด่ืม การบริการต่างๆ เพือ่ใหลู้กคา้เกิดความช่ืนชอบ และอยากกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ัง 

ด้านบุคลากร หมายถึง บุคคลท่ีคอยให้บริการ ทั้งดา้นอาหาร เคร่ืองด่ืมพ่อครัวปรุง
อาหาร ตลอดจนบุคคลท่ีคอยอ านวยความสะดวก ตั้งแต่เร่ิมงานจนเสร็จส้ินการใหบ้ริการ 

ด้านกายภาพ หมายถึง เป็นการแสดงใหลู้กคา้เห็นถึงลกัษณะทางกายภาพ โดยพยายาม
สร้างรูปแบบการใหบ้ริการท่ีเพิ่มคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่วา่จะเป็นงานแต่งท่ีสะอาดเรียบร้อย การเจรจา
ท่ีสุภาพอ่อนโยน อีกทั้งการใหบ้ริการท่ีรวดเร็วหรือผลประโยชน์อ่ืนๆ ท่ีลูกคา้ควรไดรั้บ 
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บทที ่2 
ทฤษฎ ีแนวคดิและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 

จากการศึกษาเร่ืองการพฒันาธุรกิจจัดเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีคนนิยมใช้บริการในเขต
กรุงเทพฯ และปริมณฑล 

ผูว้ิจยัมีแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี  
2.1 แนวคิดเก่ียวกบัการบริการดา้นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการบริการ 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวขอ้งกบัคุณภาพการใหบ้ริการ 
2.4 แนวคิดเก่ียวกบัความตอ้งการปัจจยัประสมทางการตลาด 
2.5 แนวคิดดา้นความปลอดภยัดา้นอาหาร 
2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัการบริการด้านธุรกจิจดัเลีย้งนอกสถานที ่
2.1.1 ความหมายของธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานที ่
ปรัชญา แพมงคล (2555) ได้กล่าวว่า ธุรกิจจัดเล้ียงนอกสถานท่ีเป็นส่วนหน่ีงของ

อุตสาหกรรมการบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม (Food and Beverage industry) มีลกัษณะพิเศษอยู่ท่ี 
เป็นการบริการท่ีไม่เฉพาะเจาะจงอยู่พื้นท่ีใดพื้นท่ีหน่ึง สามารถเคล่ือนยา้ยการบริการอาหารและ
เคร่ืองด่ืมไปยงัสถานท่ีต่าง ๆได ้ตามแต่ความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Customer) ไม่ว่างานจดัเล้ียง 
(Function) นั้น ๆจะเป็นรูปแบบใด เช่น งานเล้ียงขนาดใหญ่ (Banquet) งานเล้ียงรับรอง (Reception) 
หรือ แทก้ระทัง่ งานท่ีมีหลากหลาย รูปแบบรวมกนัระหว่างประชุม กบัการแสดงสินคา้ (event) ซ่ึง
ถา้ลูกคา้มีความตอ้งการใหมี้การบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม สามารถใชบ้ริการการจดัเล้ียงได ้

ศิริทิพย ์ทิพยธ์รรมคุณ (2556) ไดก้ล่าวไวว้่าธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี คืองานบริการ
ดา้นจดัเล้ียงอาหารและเคร่ืองด่ืม ในสถานท่ีต่างๆโดยผูจ้ดัเล้ียงตอ้งขนยา้ยวตัถุดิบ อุปกรณ์ และ
แรงงานไปยงัสถานท่ีจดัเล้ียง เพื่อท าการปรุงอาหาร หรือเตรียมอาหารส าหรับเล้ียงแขกท่ีมางาน ซ่ึง
ในธุรกิจแคเทอร่ิงนั้นจะรับงานไดห้ลายรูปแบบตามความตอ้งการของลูกคา้หรือเจา้ของงาน ซ่ึงแบ่ง
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ประเภทงานไดด้งัน้ี 1)งานแต่งงาน 2)งานท าบุญข้ึนใหม่ 3)งานเล้ียงวนัเกิด 4)งานสัมมนา 5)งาน
เปิดตวับริษทั 6)งานมงคลต่าง ๆ และ 7)งานเล้ียงตามเทศกาล เป็นตน้ 

จากการศึกษาความหมายของธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีสามารถสรุปไดว้า่ธุรกิจจดัเล้ียง
นอกสถานท่ีเป็นส่วนหน่ีงของอุตสาหกรรมการบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม โดยผูจ้ดัเล้ียงตอ้งขนยา้ย
วตัถุดิบอุปกรณ์ และแรงงานไปยงัสถานท่ีจดัเล้ียง เพื่อท าการปรุงอาหาร หรือเตรียมอาหาร ส าหรับ
เล้ียงแขกในงานโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใหแ้ขกท่ีมางานจดัเล้ียงไดพ้บปะสังสรรคพ์ูดคุย แลกเปล่ียน
ไอเดียขอ้มูลซ่ึงกนัและกนั  

 
2.1.2 ประเภทงานธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานที ่
ส าหรับรูปแบบการใหบ้ริการอาหารและเคร่ืองด่ืมในงานจดัเล้ียงมีหลากหลายรูปแบบ 

แตกต่างกนัไปข้ึนอยูก่บัความนิยม และประเพณีการใชชี้วิตแตกต่างกนัของแต่ละชนชาติศาสนา ซ่ึง
ประเทศไทยไดแ้บ่งประเภทงานธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีดงัน้ี (จารุวรรณจรุงกล่ิน,2559) 

โต๊ะจีน คือการให้บริการแบบน้ีเป็นท่ีนิยมมากในสังคมไทย ซ่ึงสามารถระบุราคา
อาหารเอง อีกทั้งยงัสามารถจดัไดท้ั้งในและนอกสถานท่ี มีการจดัโต๊ะให้เป็นวงกลมในหน่ึงโต๊ะจะ
นัง่ได ้8-12 คน ไม่มีการเสริมเกา้อ้ีใหม่แต่จะใชเ้ปิดโต๊ะใหม่แทน ในงานมีพนกังานคอยให้บริการ 
ในส่วนของการเสิร์ฟเร่ิมจากออร์เดิร์ฟตามดว้ยอาหารจานหลกัและของหวาน ประมาณ 6-8 อย่าง
หรืออาจมากกว่านั้นข้ึนอยู่กบัเมนูท่ีทางร้านจดัเตรียม บริกรจะเสิร์ฟเพียงอาหาร และเติมน ้ าแข็ง
เท่านั้น ส่วนน ้ า ชอ้นส้อม ถว้ยจะมีวางใหบ้นโต๊ะ รูปแบบโต๊ะจีนมกัใชใ้นงานเล้ียงเช่นงานแต่งงาน
สังสรรคเ์ป็นตน้ 

ค๊อกเทล คือ รูปแบบงานท่ีเน้นการพบปะสังสรรค์ มีค่าใชจ่้ายท่ีประหยดักว่าเพราะมี
ตน้ทุนต่อคนต ่ากว่าประเภทอ่ืน แขกท่ีมาร่วมงานเป็นผูบ้ริการตวัเอง ซ่ึงภายในงานจะมีโชนอาหาร
ตามมุมต่าง ๆ ทั้งออร์เติร์ฟ อาหารท่ีทานสะดวกพอดีค าไม่ถึงกบัหนกั ของหวาน บริกรจะคอยเดิน
ใหบ้ริการน ้าด่ืม ต่าง ๆ และเกบ็ภาชนะเท่านั้น  

งานค๊อกเทลจะไม่มีขั้นตอนพิธีการท่ีเป็นทางการมาก จะเนน้การเดินทานสนทนากนั
มากกว่านั่งอยู่กับท่ี มีเพียงเก้าอ้ีวางไวใ้ห้กับแขกพิเศษ และให้แขกนั่งพกัเม่ือยเท่านั้น มกัจะใช้
รูปแบบน้ีในงานแต่ง งานสมัมนา งานอีเวน้ท ์งานเปิดร้านหรือธุรกิจต่าง ๆ   

บุฟเฟต ์คืองานจดัเล้ียงท่ีไดรั้บความนิยมรูปแบบหน่ึง มีค่าใชจ่้ายไม่สูงมาก อาหารจะ
จดัวางไวเ้ป็นซุม้ๆ มีอาหารหลากหลายสลบัเวียนกนัไป โดยจะให้ผูม้าร่วมงานเดินหยิบอาหารเอง 
พนกังานท่ีใหบ้ริการมีเพียงคนคอยรินเสิร์ฟน ้า และเกบ็ภาชนะงานประเภทน้ีนิยมใชก้บังานแต่ง งาน
แต่งงานประชุม งานสมัมนาต่างๆ โดยจะมีโตะ๊เกา้อ้ีไวใ้หน้ัง่ตลอดงาน 
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คอฟฟ่ีเบรก คือการให้บริการอาหารว่าง เคร่ืองด่ืม เช่นขนมปังของทานเล่นผลไมไ้ว้
ส าหรับแขกท่ีมาร่วมงาน มีการจดัตรียมไวล่้วงหนา้ เม่ือลูกคา้ออกมาในช่วงพกักส็ามารถรับประทาน
ได้ทนัที โดยจะจดัอาหารไวต้าม จ านวนของผูท่ี้มาร่วมงาน บางคร้ังอาจมีพนักงานคอยดูแลใน
ช่วงเวลานั้นหรือไม่มีกไ็ด ้

จากการศึกษาประเภทธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีพบวา่มี 4 รูปแบบท่ีไดรั้บความนิยมใน 
ปัจจุบนัไดแ้ก่ โต๊ะจีน คอ๊กเทล บุฟเฟต ์และคอฟพี่เบรก 
 
 

2.2 แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการบริการ 
2.2.1 ความหมายของการบริการ 
ความหมายของการใหบ้ริการ จารุวรรณ จรุงกล่ิน (2559) กล่าววา่ บริการ คือ ส่ิงท่ีจบั

ตอ้งไดย้าก เส่ือมสูญสภาพไปไดง่้าย บริการจะท าข้ึนทนัทีและส่งมอบใหผู้รั้บบริการทนัทีหรือเร็ว
ท่ีสุด โดยมีลกัษณะการบริการท่ีดีมี 7 ประการ ดงัน้ี 

S = Smiling & Sympathy ยิม้แยม้ เอาใจใส่ช่วยเหลืออ านวยความสะดวกใหก้บั
ผูรั้บบริการ 

E = Early Response  ตอบสนองความประสงคจ์ากผูม้ารับบริการอยา่งรวดเร็วทนัใจ 
โดยไม่ตอ้งเอ่ยปากเรียกร้อง 

R = Respectful แสดงออกถึงความนบัถือใหเ้กียรติผูท่ี้มารับบริการ 
V = Voluntariness Manner การใหบ้ริการท่ีท าอยา่งสมคัรใจ เตม็ใจไม่ใช่หางานอยา่ง

เสียไม่ได ้
I = Image Enhancing การรักษาภาพลกัษณ์ขององคก์ร และท าใหผู้รั้บบริการรู้สึก

ประทบัใจ 
C = Courtesy ความอ่อนนอ้มสุภาพต่อลูกคา้ มีมารยาทดีในการใหบ้ริการ 
E = Enthusiasm มีความกระตือรือลน้ขณะใหบ้ริการ และใหบ้ริการมากกวา่ท่ี

ผูรั้บบริการคาดหวงัไว ้ 
การบริการเป็นกระบวนการปฏิบติัเพื่อผูอ่ื้น ดงันั้น ผูท่ี้จะใหบ้ริการจึงควรมีคุณสมบติัท่ี

สามารถอ านวยความสะดวกและท าตนเพื่อผูอ่ื้นอยา่งมีความรับผดิชอบและมีความสุข (ศิริทิพย ์ทิพย์
ธรรมคุณ, 2556( ท่ีไดพ้ิจารณาการใหบ้ริการสาธารณะวา่ เป็นกระบวนการซ่ึงมีลกัษณะท่ีเคล่ือนไหว
เป็นพลวตัร โดยระบบการบริการท่ีดีจะเกิดข้ึนได ้เม่ือหน่วยงานท่ีรับผิดชอบใชท้รัพยากรและผลิต
การบริการไดเ้ป็นตามแผนงานและการเขา้ถึงการรับบริการ และเวเบอร์ (Weber อา้งถึงใน ฉตัราพร 
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เสมอใจ, 2556( ใหค้วามเห็นวา่การจะใหบ้ริการท่ีมีประสิทธิภาพแลและเป็นประโยชน์ต่อประชาชน
มากท่ีสุดคือ การให้บริการท่ีไม่ค านึงถึงตวับุคคล หรือเป็นการให้บริการท่ีปราศจากอารมณ์ ไม่มี
ความชอบพอสนใจเป็นพิเศษ ทุกคนไดรั้บการปฏิบติัอย่างเท่าเทียมกนั ตามหลกัเกณฑ์เม่ืออยู่ใน
สภาพท่ีเหมือนกนั 

ฉตัราพร เสมอใจ (2556 : 10) ไดใ้หค้วามหมายของการบริการ ดงัน้ีกิจกรรมประโยชน์ 
หรือความพึงพอใจท่ีจดัข้ึนเพื่อเสนอขายกิจกรรมท่ีมารวมกบัการขายสินคา้ 

สินีนาถ วิกรมประสิทธิ (2554 : 9) ได้กล่าวว่า การบริการหมายถึง กระบวนการ
น าเสนอ ประโยชน์ หรือคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ โดยผา่นกิจกรรมหรือการด าเนินงานท่ีผูใ้หบ้ริการ 
มอบให้ผูรั้บบริการทั้งน้ีในการให้บริการนั้น อาจมีการใชอุ้ปกรณ์หรือเคร่ืองมือต่างๆหรืออาจเป็น 
การกระท าลว้นๆโดยท่ีไม่มีการใชอุ้ปกรณ์หรือเคร่ืองมือใดๆกไ็ด ้

จะเห็นไดว้่า จากความหมายของการบริการ สรุปไดว้่าบริการนั้นเป็นการปฏิบติัรับใช้
อ านวยสะดวกต่าง ๆ ต่อผูอ่ื้นดว้ยความรับผดิชอบ ยิม้แยม้ ใหเ้กียรติ อ่อนนอ้ม สุภาพและมีมารยาทดี 
เพื่อรักษาภาพลกัษณ์ของผูใ้ห้บริการและภาพลกัษณ์ขององคก์รดว้ย การบริการจึงเป็นกระบวนการ
หรือกิจกรรมต่างๆ ระหว่างผูใ้ห้บริการกบัผูรั้บบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการแต่ละบุคคลและ
ก่อให้เกิดความพึงพอใจ ซ่ึงการบริการท่ีดีจะเป็นการกระท าท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการให้
ตรงกบัส่ิงท่ีบุคคลนั้นคาดหวงัไว ้ 

 
2.2.2 ความส าคญัของการบริการ 
การบริการท่ีดี มีคุณภาพนั้นมาจากตวับุคคล ซ่ึงตอ้งอาศยัเทคนิคทกัษะความแนบเนียน

ท่ีจะชนะใจลูกคา้ ผูม้าติดต่อธุรกิจ หรือบุคคลทัว่ไปท่ีมาใชบ้ริการ จึงถือไดว้่ามีความส าคญัอยา่งยิ่ง
ในปัจจุบนั การใหก้ารบริการสามารถกระท าไดท้ั้งก่อนการติดต่อ ในระหวา่งการติดต่อ หรือภายหลงั
การติดต่อ โดยไดรั้บการบริการจากตวับุคคลทุกระดบัในองคก์ร รวมทั้งผูบ้ริการในองคก์รนั้นๆ การ
บริการท่ีดีจะเป็นเคร่ืองมือช่วยให้ลูกคา้ ผูม้าติดต่อกบัองคก์รธุรกิจเกิดความเช่ือมัน่ไวว้างใจ อีกทั้ง
เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ซ่ึงมีผลในการสั่งซ้ือหรือใชบ้ริการอ่ืนๆ ในโอกาสหนา้ หรือการให้บริการ
ทั้งหน่วยงานภาครัฐและภาคเอกชน ในปัจจุบนัและอนาคตจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีจะตอ้งเนน้เร่ืองคุณภาพ
ในการบริการ หรือคุณภาพของผลผลิตในภาคเอกชนนั้น หน่วยงานใดไม่สามารถผลิตสินคา้หรือ
ให้บริการไดท้ดัเทียมคู่แข่งในราคาท่ีเท่ากนั ย่อมไม่สามารถยืนหยดัในธุรกิจได ้ส าหรับในภาค
ราชการหน่วยงานท่ีไม่สามารถน าเสนอและส่งมอบบริการท่ีทดัเทียมกบัหน่วยงานเดียวกนัในพื้นท่ี
อ่ืนหรือหน่วยงานอ่ืนในพื้นท่ีเดียวกัน อาจถูกตรวจสอบและร้องเรียนโดยสาธารณะ ดังน้ี การ
ให้บริการท่ีดีนั้น จึงเป็นเร่ืองส าคญัท่ีหน่วยงานทั้งส่วนราชการ รัฐวิสาหกิจ และภาคเอกชนจะตอ้ง
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พยายามปรับปรุงคุณภาพในการใหบ้ริการตลอดเวลา ซ่ึงจอห์น ดี มิลเลท (John D. Millett อา้งถึงจารุ
วรรณ จรุงกล่ิน, 2559( ไดช้ี้ใหเ้ห็นวา่ คุณค่าประการแรกของการบริหารงานรัฐกิจทั้งหมด 

การปฏิบัติงานด้วยการให้บริการท่ีก่อให้เกิดความพึงพอใจซ่ึงมีลักษณะส าคัญ 5 
ประการคือ 

1. การใหบ้ริการอยา่งเท่าเทียม (Equitable Service) โดยยดึหลกัท่ีวา่คนเราทุกคนเกิดมา
เท่าเทียมกนั ความเท่าเทียมกนันั้น หมายถึง ประชาชนทุกคนควรมีสิทธิเท่าเทียมกนัทั้ง ทางกฎหมาย 
และทางการเมือง การให้บริการของรัฐจะตอ้งไม่แบ่งแยกเช้ือชาติ ผิว หรือความยากจน ตลอดจน
สถานะทางสังคม 

2. การให้บริการอย่างรวดเร็วทันเวลา (Timely Service) จะไม่มีผลงานใดท่ีมี
ประสิทธิภาพ หากไม่ตรงต่อเวลาหรือทนัต่อเหตุการณ์ เช่น รถดบัเพลิงมาถึง หลงัจากไฟไหมแ้ลว้ 
การบริการนั้นกถื็อวา่ไม่ถูกตอ้งและไม่น่าพอใจ 

3. การให้บริการอย่างเพียงพอ (Ample Service) คือ นอกจากให้บริการอย่างเท่าเทียม
กันและให้ความรวดเร็วแลว้ ตอ้งค านึงถึง จ านวนความตอ้งการในสถานท่ีท่ีเพียงพอในเวลาท่ี
เหมาะสมอีกดว้ย 

4. การให้บริการอย่างต่อเ น่ือง  (Continuous Service) การให้บริการต้องพร้อม
ตลอดเวลา มีการเตรียมตวัท่ีจะบริการต่อสาธารณชนเสมอ มีการฝึกอบรมอยู่เป็นประจ า เช่น การ
ท างานของต ารวจจะตอ้งบริการตลอด 24 ชัว่โมง 

5. การบริการอย่างกา้วหน้า (Progressive Service) เป็นการท่ีมีความเจริญคืบหน้า ทั้ง
ทางดา้นผลงานและคุณภาพ เทคโนโลยท่ีีทนัสมยั เพนซสัก้ี โทมสั (Penchansky and Thomas อา้งถึง
ในศิริทิพย ์ทิพยธ์รรมคุณ,2556) ไดส้นอแนวคิดเก่ียวกบัการใหบ้ริการดงัน้ี 

5.1 ความพอเพียงของบริการท่ีมีอยู ่(Availability) คือระหว่างการบริการ
ท่ีมีอยูก่บัความตอ้งการขอรับบริการ 

5.2 การเขา้ถึงแหล่งบริการได้อย่างสะดวก ค านึงถึงลักษณะท่ีตั้ งการ
เดินทาง 

5.3 ความสะดวกและ ส่ิงอานวยความสะดวกของแหล่งบ ริการ 
(Accommodation) ไดแ้ก่ แหล่งบริการท่ีผูรั้บบริการยอมรับให้ความสะดวก และมีส่ิงอ านวยความ
สะดวก 

5.4 ความสามารถของผูรั้บบริการท่ีจะเสียค่าใชจ่้ายส าหรับบริการ 
5.5 การยอมรับคุณภาพของการบริการ (Acceptability) ในท่ีน้ีรวมถึงการ

ยอมรับลกัษณะของผูใ้หบ้ริการ 
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2.2.3 ลกัษณะของการบริการ 
ฉัตราพร เสมอใจ (2556 : 23-26) การบริการจึงมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากสินคา้

หรือผลิตภณัฑท์ัว่ไป ดงัน้ี 
1.สาระความส าคญัความไววางใจ (Trust) การบริการเป็นการกระท าท่ีผูใ้ห้บริการ

ปฏิบติัต่อผูรั้บบริการขณะท่ีการบริการท าไดเ้พียงการใหค้  าอธิบายส่ิงท่ีลูกคา้ จะไดรั้บการรับประกนั
คุณภาพหรือการอา้งอิง ประสบการณ์ของผูอ่ื้นท่ีเคยใชบ้ริการมาแลว้ 

2.ส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangibility) การบริการมีลกัษณะเป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได ้ก่อนท่ี
จะมีการซ้ือเกิดข้ึนกล่าวคือ ผูซ้ื้อหรือลูกคา้ไม่อาจรับรู้บริการล่วงหนา้ก่อนท่ีจะตกลงซ้ือเหมือนกบั
การซ้ือสินคา้ทัว่ไป นอกจากนั้นการซ้ือบริการเป็นการซ้ือท่ีจบัตอ้งไม่ไดเ้พียงแต่อาศยัความคิดเห็น 
และประสบการณ์เดิมท่ีไดรั้บประกอบการตดัสินใจซ้ือบริการนั้น ๆ โดยผูซ้ื้ออาจก าหนดเกณฑ์ 
เก่ียวกบัคุณภาพหรือประโยชน์ของการบริการท่ีตนเองควรไดรั้บแลว้ จึงตดัสินใจเลือกซ้ือบริการท่ี
ตรงกบัความตอ้งการดงักล่าว 

3. ลกัษณะท่ีแบ่งแยกออกจากกนัไม่ได ้(Inseparability) การบริการมีลกัษณะท่ีไม่อาจ
แบ่งออกจากตวับุคคลหรืออุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีท าหนา้ท่ีเป็นผูข้ายบริการนั้น ๆ ได ้การผลิตและการ
บริโภคการบริการจะเกิดข้ึนในเวลาเดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนักบัการขายบริการซ่ึงจะแตกต่างกบั
สินคา้ท่ีมีการผลิต การขายสินคา้แลว้จึงเกิดการบริโภคภายหลงั นอกจากน้ี การด าเนินการบริการท่ี
ไม่สามารถแบ่งแยกส่วนประกอบในตวัของมนัเองออกจากกนัเหมือนเช่นการผลิตสินคา้ทัว่ไปได ้ผู ้
ใหบ้ริการโดยตรงใหแ้ก่ผูบ้ริโภคซ่ึงเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนต่อเน่ือง ตั้งแต่เร่ิมใหบ้ริการจนกระทัง่
การบริการนั้นส้ินสุดลง ทั้งน้ีผูบ้ริโภคจะมีส่วนร่วมในกระบวนการให้บริการขณะนั้นดว้ย โดยท า
หน้าท่ีเป็นผูรั้บบริการจากผูใ้ห้บริการในเวลาเดียวกนั เน่ืองจากการบริการท่ีมีลกัษณะท่ีแบ่งแยก
ไม่ไดท้  าใหมี้ขอ้จ ากดัในเร่ืองของปริมาณการขายและขอบเขตการด าเนินงานบริการ ซ่ึงในบางกรณี
อาจจ าเป็นตอ้งมีผูใ้หบ้ริการอยูต่ลอดเวลาในลกัษณะของการขายตรงจากผูข้ายไปยงัผูซ้ื้อ หรืออาจใช้
ตวัแทนเป็นส่ือกลางการติดต่อระหว่างผูข้ายหรือผูใ้หบ้ริการกบัผูซ้ื้อหรือผูรั้บบริการ นอกจากน้ีอาจ
ใชว้ิธีพฒันาคุณภาพการบริการให้มีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย หรือจดับริการลูกคา้กลุ่มใหญ่และ
ฝึกฝน ผูใ้หบ้ริการใหมี้ความสามารถมากข้ึน 

4. ลกัษณะท่ีแตกต่างไม่คงท่ี (Heterogeneity) การบริการมีลกัษณะท่ีไม่คงท่ีและไม่
สามารถก าหนดมาตรฐานท่ีแน่นอนได ้เน่ืองจากการบริการแต่ละแบบข้ึนอยูก่บัผูใ้หบ้ริการแต่ละคน 
ซ่ึงมีวิธีการบริการเป็นลกัษณะเฉพาะของตนเองถึงแมจ้ะเป็นการบริการอยา่งเดียวกนัจากผูใ้หบ้ริการ
คนเดียวกนัอาจไดรั้บคุณภาพบริการท่ีแตกต่างได ้ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัผูใ้ห้บริการ ผูรั้บบริการ ช่วงเวลา
ของการบริการ และสภาพแวดลอ้มขณะบริการท่ีแตกต่างกนั ในปัจจุบนับริการมีความหลากหลาย
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ผนัแปรไปตามปัจจยัหลายอยา่งจึงเป็นเร่ืองยากท่ีจะก าหนดเป็นมาตรฐานในการบริการอยา่งเดียวกนั
แมจ้ะมีก าหนดเป็นระบบการท างานเช่น การบริการเก่ียวกบัการประกนัชีวิต การบริการบนเคร่ืองบิน 
เป็นต้น การให้บริการก็อาจต่างกันได้ ดังนั้ น การให้ความส าคัญต่อการคัดเลือกบุคลากรท่ีมี
คุณสมบติัเหมาะสมกบัลกัษณะงานและจดัใหมี้การฝึกอบรมอยา่งสม ่าเสมอเป็นเร่ืองจ าเป็น รวมทั้ง
การก าหนดมาตรการให้บริการมาเป็นพิเศษ เช่น รับประกันมาตรฐานการบริการ รับฟังค าติชม 
ข้อคิดเห็นเสนอบริการด้วยเทคโนโลยีทันสมัย เป็นต้น เพื่อความใส่ใจในคุณภาพ และความ
สม ่าเสมอของบริการ 

5. ลักษณะท่ีไม่สามารถเก็บรักษาไว้ได้ (Perishability) การบริการมีลักษณะท่ีไม่
สามารถเก็บรักษาหรือสารองไวไ้ดเ้หมือนกบัสินคา้ทัว่ๆ ไป เม่ือไม่มีความตอ้งการใชบ้ริการจะเกิด
เป็นความสูญเปล่าท่ีไม่อาจเรียกกลบั คืนมาใชป้ระโยชน์ใหม่ได ้การบริการจึงมีการสูญเสียค่อนขา้ง
สูงข้ึนกับความต้องการใช้บริการในแต่ละช่วงเวลา เน่ืองจากความต้องการใช้บริการมีการ
เปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา และการบริการจะตอ้งมีการจดัเตรียมไว้ ส าหรับการบริการเม่ือไรก็ได ้
เม่ือไม่มีผูม้าใชบ้ริการการจดัเตรียมเช่นน้ีเป็นลกัษณะของการสูญเปล่า แต่เป็นเร่ืองท่ีตอ้งกระท า 
เพราะไม่สามารถคาดเดาความต้องการขอผูม้าใช้บริการได้ การรักษาความสมดุลของลูกค้า
จ าเป็นตอ้งมีการวางแผนกลยทุธ์การตลาดเพื่อหาวิธีชกัจูงลูกคา้ใหม้าใชบ้ริการอยา่งสม ่าเสมอเสมอ 

6. ลักษณะท่ีไม่สามารถแสดงความเป็นเจ้าของได้ (Non-ownership) การบริการมี
ลกัษณะท่ีไม่มีความเป็นเจา้ของเม่ือมีการซ้ือบริการเกิดข้ึน ซ่ึงแตกต่างจากการซ้ือสินคา้ทัว่ไปอย่าง
เห็นไดช้ดัเจน เพราะเม่ือผูซ้ื้อจ่ายเงินซ้ือสินคา้ใดกจ็ะเป็นเจา้ของสินคา้นั้นอยา่งถาวรทนัที ในขณะท่ี
ผูซ้ื้อจ่ายเงินซ้ือบริการก็จะเป็นค่าบริการนั้น ท่ีผูซ้ื้อจะได้รับตามเง่ือนไข ของการบริการแต่ละ
ประเภท เพราะการบริการไม่ใช่ส่ิงของแต่เป็นกิจกรรม เป็นกระบวนการกระท าเน่ืองจากการซ้ือ
บริการเป็นการแสดงความตอ้งการหรือใชส่ิ้งอ านวยความสะดวก ในช่วงเวลาผูใ้ชบ้ริการจ่ายเงิน
ค่าบริการท่ีไดรั้บไม่สามารถแสดงความเป็นเจา้ของส่ิงท่ีไดรั้บ การเน้นประโยชน์ท่ีผูใ้ชบ้ริการจะ
ได้รับความสะดวกสบายหรือการเสียค่าใช้จ่าย น้อยจะช่วยจูงใจให้เห็นความส าคญัของการซ้ือ
บริการลกัษณะต่างๆได ้

 
2.2.4 องค์ประกอบของการบริการแบบผสมผสาน 
ดรัฟฮูล เกอ ร์  (Dabholkar. 2015) ได้อ ธิบาย ถึงองค์ประกอบของการบ ริการ 

ประกอบดว้ยส่ิงต่าง ๆ ดงัน้ี 
1. องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ์ (Product Elements) ผูบ้ริหารจะตอ้งพิจารณาผลิตภณัฑ์

หลัก (Core Product) และองค์ประกอบเสริมในส่วนท่ีเป็นบริการควบคู่กับผลิตภัณฑ์โดยส่ิงท่ี
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ผูบ้ริหารตอ้งพิจารณา คือ ผลิตภณัฑต์อ้งสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้และ ผลิตภณัฑคู่์แข่ง 
ท าไดดี้มากนอ้ยเพียงใด 

2. สถานท่ี ไซเบอร์สเปซ (Cyberspace) และเวลา (Place, Cyberspace and Time) การไม่
มีสถานท่ีแบบพบเห็นไดจึ้งมีการใชส่ื้อสารทางอิเลก็ทรอนิกส์แทน ไปยงัลูกคา้ในเวลาท่ีตอ้งการโดย
ผ่านโทรศพัทแ์ละคอมพิวเตอร์ บริษทัจะท าการส่งมอบผลิตภณัฑ์บริการถึงลูกคา้โดยตรง หรือใช้
ผ่านตัวการซ่ึงเป็นองค์กรอ่ืน เช่นร้านคา้ปลีกซ่ึงเป็นบริษทัอ่ืนโดยจะได้รับค่าธรรมเนียมหรือ
เปอร์เซ็นตจ์ากราคาขาย และการติดต่อกบัลูกคา้ ส่ิงส าคญัท่ีถือเป็นกลยทุธ์ในดา้นการบริการ ไดแ้ก่ 
ความรวดเร็วและความสะดวก ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีลูกคา้จะไดรั้บ 

3. กระบวนการ (Process)ในการสร้างท่ีจะส่งมอบสินคา้ไปยงัลูกคา้ตอ้งมีการออกแบบ
และจดัขบวนการในเชิงปฎิบติัอยา่งมีประสิทธิภาพ กระบวนการนั้นสามารถอธิบายไดว้า่ เป็นวิธีการ
และล าดบัขั้นตอน ซ่ึงระบบการบริการตอ้งด าเนินไป กระบวนการผลิตบริการท่ีออกแบบมาไม่ดี 
มกัจะสร้างความไม่พอใจให้ลูกคา้เน่ืองจากมีความล่าชา้ มีขั้นตอนมากและมีประสิทธิภาพในการ
บริการต ่าในขณะเดียวกนั กระบวนการบริการท่ีไม่ดี ส่งผลกระทบแก่พนกังานเวลาใหบ้ริการลูกคา้ 
(Front line staff)ในการท างานส่ิงเหล่าน้ีจะส่งผลถึงคุณภาพของผลผลิตในบริการและความลม้เหลว
ในท่ีสุด 

4. ผลผลิตท่ีมีคุณภาพ องคป์ระกอบเหล่าน้ีโดยมากมกัจะพิจารณาแยกกนัทีละส่วน แต่
ไม่พิจารณาองคป์ระกอบเหล่าน้ีแยกกนัโดยเดด็ขาด การปรับปรุงผลผลิตเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะท าใหก้าร
ควบคุมตน้ทุนมีประสิทธิภาพ แต่ผูบ้ริหารตอ้งระวงัไม่ใหมี้การลดคุณภาพของระดบับริการลงอยา่ง
ไม่เหมาะสมจนลูกคา้เกิดความไม่พอใจ คุณภาพของบริการตามท่ีลูกคา้ก าหนดเป็นส่ิงส าคญั ซ่ึงท า
ใหเ้ห็นความแตกต่างในตวัผลิตภณัฑ ์ธุรกิจจ าเป็นตอ้งมีการรักษาระดบับริการ เพื่อสร้างใหผู้บ้ริโภค
พอใจและเกิดความภกัดีในการใชบ้ริการ อยา่งไรก็ดีการลงทุนปรับปรุงคุณภาพโดยปราศจากความ
เขา้ใจถึงตน้ทุนท่ีเพิ่มข้ึนและรายไดท่ี้เพิ่มข้ึน อาจท าใหบ้ริษทัมีความสามารถในการท าก าไรพร้อมๆ 
กบัมีความเส่ียงสูงในเวลาเดียวกนั 

5. บุคคลและผลิตภณัฑบ์ริการทั้งหลายข้ึนอยูก่บัการท่ีบุคคลปฏิบติัต่อกนั (Interaction) 
คือระหว่างลูกคา้กบัพนกังานสภาพของการปฏิบติัต่อกนัทั้งสองฝ่ายมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้
ในดา้นคุณภาพและบริการเป็นอย่างมากลูกคา้มกัตดัสินใจเก่ียวกบัคุณภาพของบริการท่ีเขารับจาก
บุคคลท่ีให้บริการ บริษทัท่ีประสบความส าเร็จส่วนใหญ่มกัทุ่มเทความพยายามอย่างมากกบัการ
คดัเลือกพนกังาน การฝึกอบรม การจูงใจพนกังาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งผูท่ี้มีหนา้ท่ีติดต่อโดยตรงกบั
ลูกคา้ 
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6. ส่งเสริมการตลาดและการศึกษากบัลูกคา้ ไม่มีโปรแกรมการตลาดใดจะส าเร็จไดโ้ดย
ปราศจากโปรแกรมการส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ องคป์ระกอบน้ีมีบทบาทส าคญั 3 ประการ ไดแ้ก่ 
ให้ข่าวสาร ค าแนะน าท่ีจ าเป็น จูงใจกลุ่มเป้าหมายให้เห็นถึงความส าคญัของผลิตภณัฑแ์ละส่งเสริม
ลูกคา้ให้เกิดปฏิกิริยาเม่ือถึงเวลาท่ีตอ้งใชบ้ริการ ในการตลาดบริการส่ือสารส่วนมากมีลกัษณะคลา้ย
กบัการอบรม โดยเฉพาะอยา่งยิ่งกลุ่มลูกคา้ใหม่ บริษทัอาจตอ้งให้ความรู้เก่ียวกบัคุณประโยชน์ของ
การบริการ สถานท่ีและเวลาท่ีจะใชบ้ริการ รวมถึงวิธีการเขา้ร่วมในกระบวนการส่งมอบบริการอยา่ง
มีประสิทธิภาพ การส่ือสารอาจท าโดยตวับุคคล เช่น พนักงานขาย ผูใ้ห้การฝึกอบรม หรือผ่านส่ือ
ต่างๆ เช่น ทีวี หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร แผน่พบั และเวปไซต ์(Web site) 

7. อุปกรณ์วตัถุหรือส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้รูปร่างของตวัตึก สวนหย่อม พาหนะ เฟอร์นิเจอร์
ตกแต่ง เคร่ืองมือสมาชิกท่ีเป็นพนักงาน ส่ิงพิมพแ์ละส่ิงเร้าท่ีมองเห็นดว้ยตาเปล่าทั้งหมดน้ีเป็น 
หลกัฐานเสริมท่ีมองเห็นได ้ซ่ึงแสดงถึงรูปแบบและคุณภาพการบริการของบริษทั ธุรกิจดา้น บริการ
จ าต้องบริหารหลักฐานท่ีเป็นตัววัตถุอย่างรอบคอบ เน่ืองจากมีผลกระทบอย่างแรงต่อความ
ประทบัใจและความรู้สึกของลูกคา้ในบริการท่ีมีองคป์ระกอบท่ีจบัตอ้งไดย้กตวัอยา่งเช่น ร่มอาจเป็น
สญัลกัษณ์แห่งความคุม้ครองรวมถึง การใชส้ัญลกัษณ์ป้อมปราการซ่ึงหมายถึงความมัน่คงปลอดภยั 

8. ราคาและค่าใชจ่้ายของผูใ้ชบ้ริการ องคป์ระกอบน้ีช้ีใหเ้ห็นถึงการบริหารค่าใชจ่้ายท่ี
เกิดข้ึนเน่ืองจากลูกคา้ไดรั้บคุณประโยชน์จากผลิตภณัฑใ์นรูปบริการ ความรับผิดชอบไม่จ ากดัอยูท่ี่
งานและการตั้งราคาขายแก่ลูกคา้เท่านั้นซ่ึงก็รวมถึงการตั้งก าไร ตั้งขอ้ตกลงนอกจากนั้นผูจ้ดัการ
บริการยงัตอ้งตระหนกัถึงทางปฏิบติัเพื่อหาวิธีลดตน้ทุน และส่ิงอ่ืนท่ีลูกคา้รับภาระไวใ้นการซ้ือ ท่ี
ส่งผลให้เกิดการใชบ้ริการให้นอ้ยลง ตน้ทุนเหล่าน้ีรวมถึงค่าใชจ่้ายทางการเงิน เวลา ความพยายาม
ในรูปวตัถุและจิตใจ รวมไปถึงประสบการณ์ของลูกคา้ในอดีตท่ีอาจจะเป็นลบหรือไม่พอใจต่อ
รูปแบบบริการกไ็ด ้
 

2.2.5 คุณภาพและบริการของธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานที ่
คุณภาพและการบริการเป็นเร่ืองส าคญัท่ีตอ้งใส่ใจส าหรับธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี 

เน่ืองจากเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือ การใหบ้ริการมีรายละเอียดขอ้มูลของธุรกิจรวมถึงผลงานของ
ธุรกิจท่ีผา่นมาซ่ึงการสร้างคุณภาพและการบริการท่ีดีจะส่งผลถึงการบอกต่อในการใชบ้ริการ ผูว้ิจยั
จึงท าการศึกษาคุณภาพและบริการของธุรกิจจัดเล้ียงนอกสถานท่ีจากงานวิจัยต่างๆ ซ่ึงมีผูใ้ห้
รายละเอียดไวด้งัน้ี 

สราทิพย ์หาสุนทรี (2558( ได้กล่าวว่า คุณภาพและบริการของธุรกิจจัดเล้ียงนอก
สถานท่ี คือ การพฒันาธุรกิจให้มีความแตกต่างจากผูป้ระกอบการรายอ่ืนและปรับกระบวนการการ
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ใหบ้ริการใหเ้หมาะสมกบัการด าเนินชีวิตท่ีเปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภค อาทิเช่น พฒันาดา้นอาหาร
ให้มีความแตกต่างและหลากหลายมากข้ึน เพื่อเป็นตวัเลือกในการตดัสินใจของผูบ้ริโภคให้มีความ
น่าสนใจมากยิ่งข้ึน พฒันาเป็นอาหารนานาชาติเสร์ิฟแทนอาหารในรูปแบบเดิมท่ีมีอยู่ เช่น อาหาร
ไทย อาหารจีน อาหารเวียดนาม เป็นตน้ นอกจากน้ียงัมีบริการเสริมต่าง ๆ แบบครบวงจรทั้งบริการ
อาหารกล่อง บุปเฟต ์คอ็กเทล ซุม้อาหาร ฯลฯ เพื่อให้ ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายมากยิ่งข้ึน มี
การใช้เทคนิคทางการตลาดพร้อมทั้ งการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์ เพื่อให้
ผูบ้ริโภคเขา้ถึงไดง่้ายข้ึนรวมทั้งตอ้งพฒันาธุรกิจของตนเองอยา่งต่อเน่ือง เพื่อสร้างความประทบัใจ
และมัน่ใจในคุณภาพอาหาร บริการท่ีดีราคายติุธรรม เพื่อท่ีจะให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือก ใชบ้ริการ 
นอกจากน้ีผูป้ระกอบการต้องก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีจะต่อสู้กับคู่แข่ง โดยการก าหนด
เป้าหมายเพื่อพฒันาส่วนประสมทางการตลาดท่ีประกอบดว้ยดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 
สถานท่ี (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พนกังานผูใ้ห้บริการ(Prople) กระบวนการ
ให้ บริการ (Process) ลกัษณะทางกายภาพหรือเคร่ืองมือและอุปกรณ์ในการให้บริการ (Physical 
Evidence) เพื่อท่ีจะให้ตรงต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากข้ึน และสามารถรักษาสถานภาพของ
ความเป็นผูน้ าในการใหบ้ริการรับจดัเล้ียงนอกสถานท่ีไดต้ลอดไป 

จารุวรรณ จรุงกล่ิน (2559( ไดก้ล่าวว่า ธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีควรสร้างคุณภาพและ
บริการท่ีเตรียมพร้อมโดยเร่ิมจากพนกังาน ควรมีการจดัท าคู่มือในการปฏิบติังานแต่ละส่วนไวเ้ช่น 
คู่มือการสัง่ซ้ือคู่มือการปรุงอาหาร คู่มือเตรียมงานในสถานท่ีจดังานเป็นตน้ เพื่อใหก้ารด าเนินงานจดั
เล้ียงในแต่ละคร้ังท่ีไดม้าตรฐานคงท่ี มีระเบียบขั้นตอนท่ีชดัเจน เพื่อเสริมสร้างทกัษะใหแ้ก่พนกังาน
ในแต่ละคน เพราะมีอตัราการเขา้ออกของพนกังานสูงมาก ในมาตรฐานของธุรกิจน้ีส่งผลใหลู้กคา้มี
ความจงรักภกัดีและเรียกใชบ้ริการในคร้ังต่อ ๆ ไป 

ปภสัมน เวชกิจ (2554( กล่าวว่า คุณภาพและบริการของธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ควร
พฒันา 3 ดา้นใหญ่ดงัน้ี การบริการของพนักงานควรดูแลบุคลิกภาพรวมทั้งการแต่งกายท่ีสุภาพ 
เรียบร้อย มีมาตรฐาน แต่จุดท่ีควรพฒันาท่ีความส าคญั คือ การตอ้นรับอยา่งสุภาพและยิม้แยม้แจ่มใส 
การเอาใจใส่อย่างดี เพื่อให้บริการอย่างทัว่ถึง ดงันั้นเจา้ของธุรกิจควรมีการฝึกอบรมพนกังานให้มี
ความพร้อมในดา้นการบริการ ทั้งดา้นจิตใจท่ีรักในงานบริการ และทกัษะในการใหบ้ริการ และควร
จดัสรรพนกังานให้เพียงพอในช่วงท่ีมีลูกคา้ใชบ้ริการมาก เพื่อให้ไดรั้บการบริการท่ีทัว่ถึง และให้
ลูกคา้เกิดความประทบัใจ 

ดา้นอาหารจดัเล้ียง ควรปรับปรุงรสชาติอาหารใหมี้มาตรฐาน ควรจดัชุดรายการอาหาร
ให้มีความหลากหลาย เช่น อาหารแบบบุฟเฟต์ ควรมีการเติมอาหารให้เพียงพอกบัลูกคา้ผูม้ารับ
บริการ จะเห็นวา่ส่ิงเหล่าน้ีมีความส าคญัต่อความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการจดัเล้ียง ดงันั้นควรรักษา
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คุณภาพของรสชาติอาหารใหเ้ป็นมาตรฐานทุกรายการ มีการควบคุมวตัถุดิบและเคร่ืองปรุง และควร
เพิ่มความหลากหลายของอาหารใหม้ากยิง่ข้ึน เช่น มีการน าเสนอรายการอาหารใหม่ๆ รายการอาหาร
พิเศษ 

ดา้นรูปแบบงานจดัเล้ียง ควรจดับรรยากาศภายในห้องจดัเล้ียงให้มีความเหมาะสมกบั
ลกัษณะของงานท่ีจดั ควรพฒันารูปแบบใหม่ๆ เพื่อใหมี้ความหลากหลาย ให้ลูกคา้ไดเ้ลือก อุปกรณ์
บางอย่างท่ีใชใ้นการจดัตกแต่ง เช่น สแตนด์จดัดอกไม ้หรือ ผา้ท่ีใชใ้นการจดัสถานท่ี อีกทั้ง และท่ี
ส าคญัควรเพิ่มปริมาณโตะ๊ใหเ้พียงพอกบัแขกผูม้าร่วมงาน 

ดงันั้นจึงสามารถสรุปไดว้่าคุณภาพและบริการของธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี คือความ
ใส่ใจตั้งแต่การบริการ การบริการของพนกังาน รสชาติอาหาร มาตรฐานเคร่ืองปรุง วตัถุดิบท่ีน ามา
ใส่ รวมไปถึงรูปแบบการจดัการตกแต่งสถานท่ี เพื่อสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ และการกลบัมา
ใชบ้ริการซ ้าในคร้ังต่อไปในอนาคต 

 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัคุณภาพการให้บริการ 
2.3.1 ความหมายคุณภาพการให้บริการ 
จุไรพร สุธรรมโกศล (2558( ได้กล่าวว่า การบริการ (Service) หมายถึง กิจกรรม 

ประโยชน์ หรือความพึงพอใจซ่ึงได้จัดข้ึนรวมกับการขายสินคา้ โดยทัว่ไปแลว้บริการไม่ต้อง
เก่ียวขอ้งกบัสินคา้เท่านั้น แต่บริการจะมีการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคดว้ยวิธี
ต่างๆ 

ธุรกิจบริการท่ีจะเสนอบริการให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคน้นั จะยึดแนวคิด 
เช่นเดียวกบัการเสนอขายสินคา้ทัว่ไปคือ สินคา้ชนิดเป็นท่ีตอ้งการเท่านั้น จึงจะขายไดใ้นเร่ืองของ
การบริการจะค านึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ความแตกต่างระหว่างบริการกบัสินคา้ สามารถจาแนกความแตกต่างออกตามเกณฑ ์5 
ประการ ดงัน้ี 

1. บริการไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) ผูบ้ริโภคจะไม่สามารถจบัตอ้งถึงบริการ
ได ้ก่อนการซ้ือและรับบริการ ผูบ้ริโภคจะสามารถรับรู้ว่าบริการนั้นดีหรือไม่ก็ต่อเม่ือเขา้รับบริการ
นั้นแลว้ 

2. บริการไม่สามารถแบ่งแยกได ้(Inseparability) การใชแ้ละการรับบริการตอ้งเกิดข้ึน
พร้อมๆ กนัไม่สามารถแยกกระบวนการผลิตและการบริโภคบริการออกจากกนัได ้ดงันั้น จึงเป็น
ขอ้จ ากดัในดา้นผูใ้หบ้ริการท่ีตอ้งอาศยัการใหบ้ริการโดยบุคคลและขอ้จ ากดัดา้นเวลา 
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3. บริการไม่มีความแน่นอน (Variability) ในขณะท่ีการผลิตสินคา้ควรค านึงถึงปัจจยั
ส าคญั เร่ืองของวตัถุดิบ เคร่ืองจกัร และกระบวนการผลิต แต่ปัจจยัส าคญัในการให้บริการจะอยู่ท่ี
ส่วนบริการ และเกิดข้ึนเฉพาะสถานการณ์เดียวเท่านั้น คือ เม่ือใหแ้ละรับบริการในเวลาเดียว 

4. บริการจดัท ามาตรฐานค่อนขา้งยาก (Heterogeneous) ปัจจยัหลกัท่ีช่วยให้บริการมี
ประสิทธิภาพ คือ “คน” คุณภาพในการให้บริการข้ึนอยูก่บัทกัษะ ความสามารถ และ อธัยาศยัของผู ้
ให้บริการแต่ละคน ส่ิงน้ีเองท่ีท าให้ผูบ้ริการประสบความส าเร็จไดเ้ฉพาะบุคคล ซ่ึงส่งผลให้การ
แข่งขนัดา้นบริการท าไดย้าก 

5. บริการไม่สามารถเก็บไวไ้ด ้(Perish ability) เน่ืองจากการบริการผลิตไดค้ร้ังละหน่ึง
หน่วย และจะเกิดข้ึนไดก้ต่็อเม่ือเกิดการซ้ือและรับบริการในขณะเดียวกนั แต่ปัญหาของธุรกิจบริการ
คงจะไม่เกิดข้ึน หากความตอ้งการซ้ือกบัความตอ้งการขายมีปริมาณท่ีตรงกนั จึงท าให้เกิดการไม่
พอเพียง และสูญเสียโอกาสกบัลูกคา้รายอ่ืน ๆ ท่ีผูใ้ห้บริการไม่สามารถให้บริการไดแ้ละเกิดความ
สูญเปล่ากบัพนกังานท่ีตอ้งอยูว่า่ง ๆ ในขณะท่ีลูกคา้นอ้ย                                   

การตอบสนองและการสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคเป็นเหตุผลพื้นฐานของกลยทุธ์
การตลาด ตอ้งอาศยัความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายหลายประการ คือ 

1. ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายคือใคร 
2. ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอะไรจากการบริการ 
3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงตอ้งการความพึงพอใจจากบริการนั้น 
4. ใครมีส่วนในการตดัสินใจบา้ง 
5. ผูบ้ริโภคมีวิธีการตดัสินใจซ้ืออยา่งไร 
6. เม่ือใดท่ีผูบ้ริโภคมีท่าทีพร้อมจะซ้ือ 
7. ผูบ้ริโภคชอบหรือพอใจท่ีจะซ้ือบริการจากท่ีไหนแหล่งใดมากกวา่กนั 
ชชัฎาภรณ์ เดชาเสถียร (2557) ไดก้ล่าวไวว้่า การบริการ (Service) หมายถึง กิจกรรม

หรือการกระท าของผูใ้ห้บริการท่ีอ านวยประโยชน์ และตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ห้บริการใน
ลกัษณะท่ีเป็นนามธรรมซ่ึงในการใหบ้ริการนั้น อาจมีการใชเ้คร่ืองมืออุปกรณ์หรือไม่ใชส่ิ้งใดเลยใน
การใหบ้ริการ ตลอดจนการกระท าท่ีเป็นส่วนเสริม หรือ เพิ่มเติมใหก้บัสินคา้ (Goods) โดยท่ีผลผลิต
ออกมาในรูปของเวลาสถานท่ี รูปแบบ หรือส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ท่ีผูรั้บบริการไม่สามารถ
เป็นเจา้ของได ้

ศิริทิพย ์ทิพยธ์รรมคุณ (2556)  ได้กล่าวว่า คุณภาพการบริการ ตามแนวคิดทางการ
ตลาดในการแข่งขนัดา้นธุรกิจบริการ ผูใ้ห้บริการตอ้งสร้างคุณภาพใหเ้ท่ากบัหรือมากกว่าคุณภาพท่ี
ผูรั้บบริการคาดหวงั เม่ือผูรั้บมาใชบ้ริการก็จะเปรียบเทียบบริการท่ีไดรั้บกบับริการท่ีคาดหวงัไว ้ถา้
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พบว่าบริการท่ีไดรั้บจริงน้อยกว่าท่ีคาดหวงัไว ้ผูรั้บบริการจะไม่พึงพอใจและอาจจะไม่กลบัมาใช้
บริการอีก แต่ถา้บริการท่ีไดรั้บจริงเท่ากบัหรือมากกว่าความคาดหวงั ผูรั้บบริการจะเกิดความพึง
พอใจประทบัใจ และกลบัมาใชบ้ริการอีก 

สุภัค มหารมย์ (2556) ได้กล่าวว่า คุณภาพบริการ หมายถึง ความสามารถในการ
ตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ ลกัษณะท่ีส าคญัคือ ส่ิงท่ีไม่สามารถจบัตอ้งได ้มีความ
หลากหลายในตวัเอง ไม่สามารถแบ่งแยกได ้และเก็บรักษาไม่ได ้คุณภาพบริการจึงถูกประเมินจาก
ทั้งกระบวนการของการให้บริการ (Process) และผลลพัธ์ (Outcome) โดยเฉพาะการมีปฏิสัมพนัธ์
ระหว่างผูใ้ห้รับบริการและผูรั้บบริการ บางคร้ังมีความส าคญัมากกว่าผลของการบริการ  คุณภาพ
บริการเป็นผลโดยตรงมาจากความต่างของการรับรู้กบัความคาดหวงั  

จีณัสมา ศรีหิรัญ (2558) ให้ความหมายว่า คุณภาพการให้บริการ คือ การตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคดว้ยวิธีการส่งมอบบริการท่ีดีตามความคาดหวงัของผูบ้ริโภค 

ศิวาวุธ แสงสวาสด์ิ (2555) ให้ความหมายของผลของคุณภาพการบริการว่า เป็นค า
ตดัสินท่ีเก่ียวเน่ืองกบัผลลพัธ์ หรือผลท่ีตามมาท่ีเกิดจากการเผชิญหนา้นัน่เอง 

Almarashdeh (2016( ให้ความหมายว่า คุณภาพบริการคือการประเมินคุณภาพของ
ผูบ้ริโภคในการรับรู้ถึงคุณภาพแทนความพึงพอใจในเหตุการณ์หรือการท าธุรกรรม 

El-Adly and Eid (2016) คุณภาพการบริการคือการวดัระดบัการใหบ้ริการท่ีตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดดี้เพียงใด การให้บริการท่ีมีคุณภาพหมายถึงการปฏิบติัตามความคาดหวงั
ของลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ 

Tam and Oliveira (2016) พบว่าคุณภาพการใหบ้ริการท่ีดีจะท าใหลู้กคา้รับรู้คุณค่า และ
รับรู้คุณค่า มีความไวเ้น้ือเช่ือใจของลูกคา้จะน าไปสู่การเพิ่มข้ึนของความจงรักภกัดีของลูกคา้ 

ปภสัมน เวชกิจ (2554) กล่าวถึง ผูใ้ห้บริการควรมีคุณภาพใหเ้ท่าเทียมกนัหรือมากกว่า
ท่ีผูรั้บคาดหวงัไว ้ถา้พบว่าการบริการท่ีได้รับจริงนั้นต ่ากว่าท่ีตนตอ้งการ ในทางตรงกันขา้มถา้
บริการท่ีไดรั้บจริงเกินความคาดหวงั ผูใ้ชบ้ริการกจ็ะเขา้มารับบริการอีก 

Jiang and Zhang (2016) กล่าวว่า ในมุมมองของโรงเรียนอเมริกนัถือไดว้่ามีห้ามิติของ
การบริการท่ีมีคุณภาพ ได้แก่ (1) ส่ิงท่ีสัมผสัได้ (อ านวยความสะดวกทางกายภาพ อุปกรณ์และ
ลกัษณะของบุคลากร( (2) ความน่าเช่ือถือ (ความสามารถในการด าเนินการใหบ้ริการท่ีเช่ือถือไดแ้ละ
ถูกตอ้ง( (3) การตอบสนอง (ความเตม็ใจท่ีจะช่วยลูกคา้และความพร้อมในการใหบ้ริการรวดเร็ว( (4) 
ความเช่ือมัน่ (ความรู้และความสามารถในการสร้างแรงบนัดาลใจในความไวว้างใจและความมัน่ใจ) 
(5) การเอาใจใส่ (เอาใจใส่ดูแลและความตั้งใจเป็นรายบุคคลท่ีบริษทัใหก้บัลูกคา้( 
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จากข้อความข้างต้นกล่าวโดยสรุปได้ว่า คุณภาพการบริการ หมายถึง การท าให้
ผูรั้บบริการไดรั้บความพึงพอใจ เป็นบริการท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูรั้บตลอดจนขั้นตอน
ของบริการนั้นๆ จนภายหลงับริการดว้ย ตลอดจนครอบคลุมไปถึงความคาดหวงัของผูรั้บบริการ 
ยอ่มท าใหผู้รั้บบริการเกิดความพึงพอใจมากข้ึน อีกทั้งเป็นการตดัสินของผูรั้บบริการจากการรับรู้ใน
บริการเป็นผลของกระบวนการประเมินของผูรั้บบริการ ซ่ึงจะเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ในการ
บริการนั้นกบัส่ิงท่ีคาดหวงัไว ้คุณภาพการบริการเป็นลกัษณะของแนวคิดท่ีพยายามท าความเขา้ใจวา่
ผูรั้บบริการคิดอย่างไร ซ่ึงถือว่าเป็นส่ิงส าคญัของการบริหารองค์กรให้เกิดประสิทธิผลโดยมี
แนวความคิดในการท าความเขา้ใจท่ีสัมพนัธ์กนัอยู ่3 แนวความคิด ประกอบดว้ย ความพึงพอใจของ
ลูกคา้ คุณภาพการบริการและคุณค่าของลูกคา้คุณภาพการบริการ ตอ้งสร้างการบริการใหเ้ท่ากบัหรือ
มากกว่าคุณภาพการบริการท่ีผูรั้บบริการตอ้งการหรือหวงัไว ้ถา้พบว่าการบริการท่ีไดรั้บจริงใน
สถานการณ์นั้นต ่ากว่าบริการท่ีคาดหวงั ผูรั้บบริการจะไม่พึงพอใจและไม่กลบัมาใช้บริการอีก 
ในทางตรงกนัขา้ม ถา้บริการท่ีไดรั้บมากกวา่ตามท่ีตอ้งการ ตามท่ีคาดหวงัไวผู้รั้บบริการจะเกิดความ
พึงพอใจ ประทบัใจและกลบัมาใชบ้ริการอีก 
 

2.3.2 ปัจจัยองค์ประกอบการวดัคุณภาพการบริการ 
ผูรั้บบริการแต่ละคนใชเ้กณฑใ์นการตดัสินเก่ียวกบัการรับรู้ในคุณภาพของการบริการ 

ท่ีแตกต่างกนกัารเปรียบเทียบระหวา่งความคาดหวงัท่ีผูรั้บบริการไดรั้บ กบับริการท่ีผูบ้ริการไดรั้บ
จริงพบวา่ผูรั้บบริการมีเกณฑใ์นการประเมินคุณภาพบริการ 10 ดงัน้ี** 

1) ความน่าเช่ือถือของร้านและพนกังาน (Reliability) 
2) ความพร้อมในการตอบสนองต่อลูกคา้ (Responsiveness) 
3) มีความสามารถในการบริการอยา่งช านาญ (Competence) 
4) การเขา้ถึง (Access) 
5) ความมีมารยาท ความเหมาะสม (Courtesy) 
6) การส่ือสาร (Communication) 
7) ความเช่ือถือไวใ้จได ้(Creditability) 
8) ความปลอดภยั (Security) 
9) ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) 
10) การเขา้ใจและรู้จกัผูรั้บบริการ (Understanding & know the customer) 
ดงันั้นจึงกล่าวสรุปไดว้า่คุณภาพบริการ คือ ความสามารถในการตอบสนองความ

ตอ้งการของผูรั้บบริการ อยา่งมีประสิทธิภาพ เหมาะสมตามมาตรฐานโดยประเมินจากกระบวนการ
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ของการใหบ้ริการ (Process) และผลลพัธ์(Outcome) น ามาวดัคุณภาพการบริการท่ีไดรั้บจากการรับรู้
จริง ตรงกบัความตอ้งการ ความคาดหวงั หรือไม่ คุณภาพบริการเป็นผลโดยตรงมาจากความต่างของ
การรับรู้กบัความคาดหวงั ดงันั้นการบริการท่ีมีคุณภาพหมายถึง การบริการท่ีเท่ากบัหรือมากกวา่
คุณภาพบริการท่ีผูรั้บคาดหวงั 
 

2.3.3 เกณฑ์การประเมินคุณภาพบริการ 
จากการศึกษาของ พชัร์หทยั จารุทวีผลนุกูล (2563( เก่ียวกบัการประเมินคุณภาพ ใน

การบริการ พบว่าเกณฑช้ี์วดัคุณภาพบริการตามความคาดหวงัของผูรั้บบริการ มี 9 ปัจจยั ท่ีผูบ้ริโภค
ใชใ้นการประเมิน คือ 

1. ลกัษณะภายนอก ส่ิงอ านวยความสะดวกทางกายภาพ (Tangibles) หมายถึง ลกัษณะ
ภายนอกท่ีสามารถจบัตอ้งได้ มองเห็นรวมทั้งสถานท่ี อุปกรณ์ เคร่ืองมือท่ีทนัสมยั สวยงามและ
อุปกรณ์ท่ีทนัสมยัจะช่วยใหลู้กคา้สามารถคาดคะเนถึงการใหบ้ริการได ้

2. ความเช่ือมัน่ไวว้างใจได ้(Reliability) หมายถึง ท าให้ลูกคา้เกิดความเช่ือมัน่ ตามท่ี
ตกลงไวก้บัลูกคา้ อยา่งถูกตอ้งและสม ่าเสมอ เช่น มีความถูกตอ้งในการวินิจฉยัปัญหา 

3.การตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ (Responsiveness)หมายถึงความสามารถของผู ้
ให้บริการ ท่ีจะสามารถแก้ไขปัญหาแก่ลูกคา้ได้รวดเร็วตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ เช่น มีความพร้อม
ตลอดเวลาและมีประสิทธิภาพ การจดัขั้นตอนการรับผูใ้ช้บริการใหม่มีความสะดวกรวดเร็ว ไม่
ยุง่ยาก 

4. สมรรถภาพความสามารถในการใหบ้ริการ (Competence) หมายถึง การท่ีผูใ้ชบ้ริการ
มีความรู้ทกัษะและความช านาญท่ีจะปฏิบติังานและใหบ้ริการริการไดเ้ป็นอยา่งดี 

5. ความมีอธัยาศยั ไมตรี สุภาพมีน ้ าใจ (Courtesy) หมายถึง การท่ีผูใ้ห้บริการมีความ
สุภาพ เรียบร้อยยอมรับนบัถือในตวัลูกคา้และมีความเป็นมิตรต่อลูกคา้ 

8. การเขา้ถึงบริการ (Access) หมายถึง บริการท่ีให้กบัลูกคา้ไดอ้  านวยความสะดวกใน
ดา้นเวลา สถานท่ีแก่ลูกคา้และวิธีการท่ีจะสามารถอ านวยความสะดวก คือไม่ใหลู้กคา้รอนานมีท าเล
ท่ีตั้งเหมาะสมเพื่อแสดงถึงความสามารถในการเขา้ถึงลูกคา้ 

9. การส่ือสารท่ีถูกตอ้งเหมาะสม (Communication) หมายถึง การส่ือสารและให้ขอ้มูล 
แก่ผูรั้บบริการอยา่งถูกตอ้ง การใชภ้าษาท่ีลูกคา้เขา้ใจง่าย อีกทั้งรับฟังความคิด ขอ้เสนอแนะ หรือค า
ติชม 
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2.4 แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
การศึกษาเก่ียวกบัความหมายของส่วนประสมทางการตลาดพบว่า มีนกัคิดนกัวิชาการ

ไดอ้ธิบายไวด้งัน้ี 
 
2.4.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
ศศิพร ต่ายคา (2562)ให้ความหมายส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mixหรือ 

7Ps) ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชเ้พื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
หรือเป็นเคร่ืองมือท่ีใชเ้พื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารขององคก์ารร่วมกนั 

จากการศึกษาเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด สรุปไดว้่า เป็นเคร่ืองมือการตลาดท่ี
องค์กรใช้ในการปฏิบัติตามเพื่อตอบวัตถุประสงค์ทางการตลาด  ตอบสนองความพอใจแก่
กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงในท่ีน้ีหมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ีคุมไดแ้ละเป็นแนวคิดการตลาดแบบสมยัใหม่ 
ไดแ้ก่ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย(Place) การส่งเสริมการตลาด(Promotion) 
บุคลากร(People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และกระบวนการ 
(Process) เพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการตอบสนองความพึงพอใจต่อความตอ้งการของตลาด เป้าหมาย
คือ ผูรั้บชมรายการข่าวออนไลน์ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
2.4.2 แนวคดิเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) เป็นแนวคิดท่ีไดรั้บการ

ยอมรับอย่างกวา้งขวางในแวดวงการตลาดในระดบัสากลตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั เน่ืองจากเป็น
แนวคิดท่ีมีความร่วมสมยั (Contemporary) และสามารถน าไปประยุกต์ใช้ไดจ้ริงในเชิงปฏิบัติไม่
จ ากดัเพียงการคา้สินคา้ (Trade in goods) แต่ยงัรวมทั้งการคา้บริการ (Trade in service) โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งในธุรกิจภาคบริการของอุตสาหกรรมอาหาร (Food industry) ท่ีต้องอาศัยกลยุทธ์และ
เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีหลากหลายในการเปิดการขายและสร้างมัน่ใจให้กบัผูใ้ชสิ้นคา้และบริการ
ของธุรกิจ 

งานวิจัยระบุว่า ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อประสบการณ์ของผูบ้ริโภค 
(Consumer’s experience) ในการบริโภคอาหารจานด่วนแบบเร่งรีบ (Quick service restaurant) ใน
กรณีศึกษาของประเทศอินเดีย งานวิจยัช้ินน้ีใหข้อ้คิดเห็นเชิงสนบัสนุนวา่ ส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีดีและเหมาะสมสามารถกระตุ้นการตัดสินใจซ้ืออาหารของผูบ้ริโภคได้เป็นอย่างดีอีกด้วย 
(Maheswari & G.Nagamuthu, 2014) 
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ศาสตราจารยฟิ์ลลิป คอตเลอร์ ไดใ้ห้นิยาม “ส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่า คือ ตัว
แปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงบริษัทมกัจะนามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนอง
ความพึงพอใจและความต้องการของลกูค้า” (Kotler, 1997) นอกจากน้ี ยงัรวมถึงการท่ีธุรกิจมีสินคา้
หรือบริการไวต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมาย โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อสร้างความพึ ง
พอใจและผูบ้ริโภคยินยอมท่ีจะจ่าย (Willing to pay) รวมทั้งมีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีเหมาะสม 
ลูกคา้สามารถเขา้ถึงไดโ้ดยง่าย รวมถึงการด าเนินกิจกรรมดา้นการตลาดต่าง ๆ ครอบคลุมถึงสินคา้
และบริการในทุกมิติ (วงษม์ณฑา, 2542( 

ในอดีตส่วนประสมการตลาดจะประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ (Product) การจดัจ าหน่าย 
(Place) การก าหนดราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือท่ีแวดวงทางการตลาดรู้จกั
กนัดีในนามของ “4Ps” ตามแนวคิดของ Jerome McCarthy ซ่ึงเป็นปรมาจารยด์า้นการตลาดแบบ
ดั้ งเดิมและกลายเป็นพื้นฐานของหลกัการตลาดในปัจจุบนั (Jackson & Ahuja, 2016) ซ่ึงแนวคิด
ทางการตลาดโดยอาศัยหลักการของ 4Ps ยงัเปรียบเสมือนเป็นเคร่ืองมือหลักทางการตลาด 
(Marketing tool) ท่ีส าคญัในการสร้างศกัยภาพการแข่งขนั (Competitiveness) ให้กับภาคธุรกิจใน
ระดบัสากลอีกดว้ย 

อย่างไรก็ดีการอาศยัเพียงแนวคิด 4Ps ในปัจจุบนั ไม่เพียงพอกบัการสร้างศกัยภาพใน
การแข่งขนัและการเจริญเติบโตของธุรกิจอยา่งย ัง่ยนื (Sustainable growth) ในอนาคต เน่ืองจากปัจจยั
แทรกซ้อนเชิงเทคโนโลยี นวตักรรม และพฤติกรรมผูบ้ริโภคส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
บริการของผูบ้ริโภคยคุใหม่อยา่งมีนยัยะส าคญั ดงันั้น แนวคิด 4Ps ของ McCarthy จึงไดถู้กพฒันาต่อ
ยอดเป็น 7Ps ซ่ึงเป็นแนวคิดเชิงบูรณาการมากข้ึน โดยมุ่งเนน้ใหค้วามส าคญักบัหลกัฐานเชิงกายภาพ 
(Physical Evidence) คน (People) และกระบวนการ (Processes) ซ่ึง 3 ปัจจยัเสริมน้ี ถือเป็นตวัแปรท่ี
ส าคญัท่ีก าหนดความอยูร่อดของธุรกิจตลอดจนศกัยภาพในการแข่งขนัในทุกภาคส่วนของธุรกิจ 

ในบริบทของประเทศไทย ผลการศึกษาระบุว่า ทศันคติเชิงบวก (Positive attitude) ต่อ
สินคา้เป็นปัจจยัหลกัในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ในกรณีศึกษาของการซ้ืออาหารท่ีเป็นมิตรต่อ
สุขภาพ (Clean foods) เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัเชิงสุขภาพ ซ่ึงจะส่งผลดีในระยะ
ยาว (โชคถาวร & ดอนขวา, 2560) งานวิจยัช้ินน้ีมีความเช่ือมโยงกบัสถานการณ์ปัจจุบนัเป็นอยา่งยิ่ง 
เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ลว้นให้ความส าคญักบัอาหารเพื่อสุขภาพ ไม่นอ้ยไปกว่าการออกก าลงั
กายอยา่งเหมาะสม 

อย่างไรการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการตลาดท่ีเหมาะสมข้ึนอยูน่กัการตลาดและผูบ้ริหาร
ของธุรกิจนั้น ท่ีจะออกแบบให้น ้ าหนักกบั P ตวัใดมากกว่ากนั ทว่าส่ิงท่ีส าคญัคือ P ทุกตวัจะตอ้ง
สอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีน าเสนอ รวมทั้งตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

https://pdfs.semanticscholar.org/5714/9cdfa13b60edacdef6e09a08ac98cc3fc5b9.pdf
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ดงันั้นธุรกิจจึงตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ีเหมาะสมกบัสภาวะแวดลอ้มของธุรกิจ (Business 
ecosystem) ของตน เพื่อเป็นรากฐานในการวางกลยทุธ์ทางการตลาดในเชิงลึกต่อไป 

จากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (7P) พบว่า
นักวิชาการชั้นน าของโลกได้อธิบายความหมายของส่วนประสมทางการตลาดแต่ละตวัไวด้ังน้ี 
Kotler (2012) อธิบายว่า ส่วนประสมทางการตลาดลว้นเป็นปัจจยัส าคญัส าหรับความส าเร็จของ
ธุรกิจ ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัหลกั 7 ดา้น คือ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจน าเสนอขายเพื่อสร้าง
ความสนใจต่อลูกคา้ ซ่ึงความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ีจบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได ้เช่น รูปแบบ
บรรจุภณัฑ์ท่ีดึงดูด กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ  าหน่าย รวมถึง
ประโยชน์และความปลอดภยัท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ 

นอกจากน้ี ตวัผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอขายนั้น สามารถเป็นได้ทั้ งในรูปแบบของการมี
ตวัตนและไม่มีตวัตนก็ได ้เพียงแต่ว่าผลิตภณัฑ์นั้นๆ จ าเป็นตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมี
คุณค่าในสายตาของผูบ้ริโภค ทั้งน้ี การก าหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑค์วรพิจารณาถึงปัจจยัยอ่ยต่าง ๆ 
ดา้นล่างประกอบกนัดว้ย คือ 

• การก าหนดหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Product differentiation) หรือความความ
แตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive differentiation) โดยมีวตัถุประสงค์ให้สินคา้และบริการท่ี
น าเสนอมีความโดดเด่นเฉพาะตวัจากคู่แข่งในตลาด 

• การก าหนดองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่น ประโยชน์
พื้นฐาน คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ บรรจุภณัฑ ์ความเป็นเอกลกัษณ์เป็นตน้ เน่ืองจากปัจจยัเหล่าน้ีส่งผล
เชิงจิตวิทยาต่อผูบ้ริโภคในดา้นการรับรู้และการตดัสินใจซ้ือ 

• การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Product Positioning) หมายถึง การออกแบบ
ผลิตภัณฑ์เพื่อแสดงจุดยืนให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงผลิตภัณฑ์ของบริษัทและบริการท่ีน าเสนออยู่ ณ 
ต าแหน่งใดของตลาดในเชิงการวิเคราะห์และแปลความหมายเชิงเปรียบเทียบ ซ่ึงส่งผลต่อการรับรู้
ของลูกคา้ 

• การพฒันาผลิตภณัฑ์ (Product Development) มีวตัถุประสงคเ์พื่อท าให้ผลิตภณัฑมี์
ความทนัสมยั ใหม่ และสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ ณ ช่วงเวลานั้น ๆ โดยการปรับปรุง 
และพฒันาใหดี้ยิง่ข้ึนอยา่งสม ่าเสมอจะท าให้สินคา้และบริการนั้นตอบสนองส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการไดดี้
ยิง่ข้ึน 

• การก าหนดกลยทุธ์ท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) หมายถึง การให้
รายละเอียดเก่ียวกบักลุ่มของสินคา้หรือบริการวา่มีลกัษณะอยา่งไรและสามารถจดักลุ่มไดใ้นประเภท
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ใด ซ่ึงการอธิบายรายละเอียดในส่วนน้ี จะตอบสนองความตอ้งการเฉพาะของลูกคา้แต่ละกลุ่มยอ่ยได ้
เป็นการลงรายละเอียดเพื่อให้ผูบ้ริโภคเห็นว่า ผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีก าลังน าเสนอสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดใ้นเร่ืองใด 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง จ านวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดรั้บสินคา้และบริการ 
หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อให้ไดรั้บผลประโยชน์จากการใชผ้ลิตภณัฑ์ สินคา้หรือ
บริการนั้นให้คุม้ค่ากบัจ านวนเงินท่ีจ่ายไป ซ่ึงในเชิงจิตวิทยา ลูกคา้จะท าการเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า (Value) ของสินคา้กบับริการและราคา (Price) นั้นๆ อาทิ ราคาผลิตภณัฑต์ ่ากวา่แต่อาจมีความ
คุม้ค่ามากกวา่ เม่ือเทียบกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บคุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป 

ในกรณีของธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ปัจจยัดา้นราคาถือเป็นตวัแปรส าคญัต่อการตดั
สินคา้ซ้ือของลูกคา้ เน่ืองจากลกัษณะของผลิตภณัฑแ์ละการบริการในส่วนน้ีสามารถทดแทนกนัได้
อยา่งสมบูรณ์ (Completely substitutable product) หมายความวา่ ลูกคา้อาจตดัสินใจไปใชบ้ริการของ
ผูป้ระกอบการรายอ่ืนไดโ้ดยง่าย ซ่ึงประโยชน์ (Utilities) ของผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีจะไดรั้บจะไม่
มีความแตกต่างกนัมากในกรณีทัว่ไป ดงันั้น การก าหนดราคาท่ีสร้างความคุม้ค่าท่ีมากกวา่คู่แข่ง หรือ
การตั้งราคาท่ีมีความคุม้ค่าเชิงตวัเงิน (Value to money) จะสามารถเรียกความสนใจกบักลุ่มลูกคา้ได้
เป็นอย่างดี โดยเฉพาะอย่างยิ่งกลุ่มหน่วยงานราชการท่ีจะต้องมีการเปรียบเทียบราคาประมูล 
(Bidding) ก่อนการตดัสินใจท าสญัญาใชบ้ริการจดัเล้ียงหรือจดัประชุมในรูปแบบต่าง ๆ 

3. ด้านสถานที ่(Place) หมายถึง ช่องทางการจ าหน่ายสินคา้หรือบริการ รวมถึงวิธีการท่ี
จะส่งมอบน าสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ไปยงัผูบ้ริโภครวมถึงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เพื่อสนอง
ความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งรวดเร็วทัว่ถึง โดยช่องทางหลกั ๆ ประกอบดว้ย  

• การจ าหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง (Direct) 
• การจ าหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง (Wholesaler) 
• การจ าหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ปลีก (Retailer) 
• การจ าหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก (Wholesaler and Retailer) 
• การจ าหน่ายสินคา้ผา่นตวัแทน (Dealer( 
ในส่วนของธุรกิจใหบ้ริการจดัเล้ียงนอกสถานท่ี สถานท่ีใหบ้ริการอาจเป็นพื้นท่ีท่ีอยูใ่น

ความรับผิดชอบของลูกคา้ ตวัอย่างเช่น การจดัเล้ียงอาหารกลางวนัในอาคารส านักงาน การจดั
ประชุมภายในหน่วยงานราชการท่ีต้องมีการเสริฟอาหารและเคร่ืองด่ืมในบริเวณพื้นท่ีจัดงาน 
ตลอดจนงานสังสรรคท่ี์อยูใ่นท่ีพกัอาศยัดงันั้น สถานท่ีจึงเป็นปัจจยัท่ีทา้ทายส าหรับธุรกิจประเภทน้ี
อยา่งยิง่ เน่ืองจากแต่ละสถานท่ีในการใหบ้ริการมีลกัษณะทางกายภาพท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูบ้ริหาร
องคก์รธุรกิจใหบ้ริการจดัเล้ียงนอกสถานท่ี มีความจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีจะตอ้งมอบหมายให้หวัหนา้งาน
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หรือเจา้หนา้ผูป้ฏิบติังานลงพื้นท่ีเพื่อท าการส ารวจท าเลท่ีตั้งก่อน รวมถึงการก าหนดจุดการใหบ้ริการ
ในแต่ละส่วนก่อนการจดังานจริง เพื่อใหม้ัน่ใจวา่การบริการจะมีความราบร่ืนและสมบูรณ์แบบท่ีสุด  

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การใชเ้คร่ืองมือการทางการตลาด 
เพื่อสร้างความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ (Need) ความพึงพอใจ (Satisfaction) ในสินคา้หรือ
บริการให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยเคร่ืองมือดา้นการส่งเสริมการส่วนใหญ่มกัใชเ้พื่อการจูงใจ
ลูกคา้เพื่อการเกิดการตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายสนใจในสินคา้หรือ
บริการท่ีเสนอขายให้ไดม้ากท่ีสุด เช่น การลด แลก แจก แถม การโฆษณา และประชาสัมพนัธ์ เป็น
ต้นตลอดจนการเตือนความทรงจ า  (Remind) ของผลิตภัณฑ์หรือบริการ ทั้ งน้ี ยงัรวมถึงการ
บริหารงานเก่ียวกบัการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ อีกดว้ย เคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสาร
จ าแนกย่อยได ้4 รูปแบบ ซ่ึงเรียกว่า ส่วนผสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion mix) ประกอบไป
ดว้ย  

• การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินคา้แบบเผชิญหนา้
กนั (Face-to-Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะกบัลูกคา้โดยตรง การส่งเสริมการตลาดโดยวิธีน้ีเป็น
วิธีท่ีดีท่ีสุด ทว่า เสียค่าใชจ่้ายสูง อย่างไรก็ดี การขายในลกัษณะน้ี ณ ปัจจุบนัก็มีขอ้จ ากดัอย่างมาก
เน่ืองจากมาตรการรักษาระยะห่าง (Social distancing) สืบเน่ืองจากสถานการณ์ Covid ซ่ึงส่งผล
กระทบมหาศาลโดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจบริการท่ีตอ้งอาศยัพนักขายในการเปิดการขายและการ
ใหบ้ริการ 

• การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การจ่ายเงินเพื่อการส่งเสริมการตลาด โดยมิได้
อาศยัตวับุคคลในการน าเสนอหรือช่วยในการขาย แต่เป็นการใช้ส่ือโฆษณาประเภทต่างๆ เช่น 
โทรทศัน์ วิทยุ นิตยสารโฆษณา แอพพริเคชัน่ และส่ือสังคมออนไลน์ (Social media) ส่ือโฆษณา
เหล่าน้ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได ้เหมาะส าหรับสินคา้ท่ีตอ้งการสร้างความรับรู้ เขา้ถึงในวงกวา้งซ่ึง
ธุรกิจในปัจจุบนัส่วนใหญ่อาศยัการ ผ่านส่ือ Social media ท่ีหลากหลายเป็นเคร่ืองมือหลกัในการ
ส่ือสาร เน่ืองจากมีตน้ทุนการเขา้ถึงค่อนขา้งต ่าเม่ือเทียบกบัช่องทางอ่ืนๆ  

• การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมส่ือสารประเภทหน่ึงท่ีท า
หน้าท่ีส่งเสริมการขายโฆษณาหรือขายสินคา้ การส่งเสริมการขายเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคให้เกิด
ความตอ้งการในตวัสินคา้ (Needs) ทั้งน้ี การส่งเสริมการขายสามารถท าไดห้ลายรูปแบบ เช่น การ
แจกสินคา้ตวัอยา่ง แจกคูปอง ของแถม การใชแ้สตมป์เพื่อแลกสินคา้ การส่งเสริมการขายครอบคลุม
ถึงการเปิดโอกาสให้กลุ่มลูกคา้คาดหวงัของธุรกิจได้ทดลองชิมสินคา้ หรือเขา้เยี่ยมชมพื้นท่ีจัด
ใหบ้ริการโดยไม่คิดค่าใชจ่้าย 
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• การเผยแพร่และประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) ในปัจจุบันธุรกิจมกัเร่ิมต้นท่ี
ภาพลักษณ์ (Image) ของธุรกิจดังนั้ น ธุรกิจส่วนใหญ่จึงได้ทุ่มงบประมาณด้านการตลาดอย่าง
มหาศาลเพื่อให้ไดม้าซ่ึงช่ือเสียงและภาพลกัษณ์เชิงบวกต่อธุรกิจ ปัจจุบนัองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่
ไม่ไดเ้น้นท่ีการแสวงหาก าไร (Maximize profit)อย่างเดียว แต่เน้นท่ีการตอบแทนให้บริการสังคม
ดว้ย (Social service) เพราะความอยูร่อดในระยะยาวของธุรกิจข้ึนอยูก่บัการยอมรับของผูบ้ริโภคใน
สังคม การซ้ือสินคา้หรือกลบัมาใชซ้ ้ านั้น ซ่ึงหากธุรกิจนั้นด าเนินโดยปราศจากส านึกรับผิดชอบ ไม่
ค านึงผลกระทบต่อสังคมโดยรวม เช่นการปล่อยน ้ าเสียลงในแม่น ้ า การดูแลสวสัดิภาพพนักงาน 
ความใส่ใจในสุขอนามยั ซ่ึงมีความส าคญัอย่างมากท่ามกลางสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรค 
Covid-19 ทั้งหมดน้ีก่อใหเ้กิดผลเสียแก่สังคมส่วนรวม ส่งผลให้ธุรกิจมีภาพพจน์เชิงลบ และลูกคา้ก็
จะไม่สนบัสนุนผลิตภณัฑห์รือบริการของธุรกิจนั้น ดงันั้นการสร้างภาพลกัษณ์หรือภาพจ าเชิงบวกดี
ต่อลูกคา้จึงมีความส าคญัไม่นอ้ยไม่กวา่ปัจจยัการตลาดดา้นอ่ืน 

5. ด้านบุคคล (People) หมายถึง ผูท่ี้มีหนา้ท่ีสร้างความสัมพนัธ์เพื่อให้บริการผูบ้ริโภค
โดยตรง กบัธุรกิจจึงจ าเป็นท่ีจะตอ้งมีการส่งเสริมบุคลากรโดยการจดัฝึกอบรมให้ความรู้และความ
ช านาญในสายงาน หรือในองค์กรธุรกิจการบริการนั้น นับรวมไดต้ั้งแต่เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหาร
ระดบัสูง ผูบ้ริหารระดบักลาง ผูบ้ริหารระดบัล่าง พนกังานทัว่ไป แม่บา้น เป็นตน้ ทั้งน้ีบุคลากรเป็น
หน่ึงในส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั เน่ืองจากเป็นผูคิ้ดวางแผน  และปฏิบติังาน เพื่อ
ขบัเคล่ือนองคก์รใหเ้ป็นไปในทิศทางท่ีวางกลยทุธ์ไว ้ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ บุคลากรท่ีให้บริการจ าเป็น
จะตอ้งมีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี มีความรู้ในการใหค้  าแนะน าสินคา้หรือบริการ และความกระตือรือร้นใน
การใหบ้ริการ 

ในส่วนของธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี การให้บริการดว้ยใจ (Service mind) ถือเป็น
องคป์ระกอบดา้นบุคคลท่ีส าคญัเป็นอย่างยิ่ง เน่ืองจากธุรกิจบริการตอ้งอาศยัการมีปฏิสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ท่ีหลากหลาย ดงันั้น การสร้างความประทบัใจใหก้บัลูกคา้ผา่นการบริการอยา่งเตม็ใจดว้ยความ
เป็นมิตรจะสามารถท าให้เกิดการบอกต่อ (Word of mouth) เชิงบวกได้เป็นอย่างดี ซ่ึงเป็นการ
เสริมสร้างภาพลกัษณ์เชิงบวกของธุรกิจอีกทางหน่ึงนอกเหนือจากการประชาสมัพนัธ์ 

6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สมัผสัไดจ้ากการ
เลือกใช้สินคา้c]tบริการของธุรกิจ ถือเป็นวิธีการหน่ึงในการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่นมี
คุณภาพ เช่น รูปแบบของช้ินอาหารและหีบห่อ การแต่งกายของพนกังานท่ีให้บริการ ความเป็นมือ
อาชีพในการให้บริการ ตลอดจนการบริการท่ีรวดเร็ว  เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นปัจจยัส าคญัในการ
ด าเนินธุรกิจในปัจจุบนัอยา่งยิง่ 
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ในบริบทของธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูบ้ริหารมีความจ าเป็นตอ้งสร้างภาพของความ
เป็นมืออาชีพในทุกกระบวนการของการให้บริการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการเอาใจใส่ดา้นกายภาพท่ี
เก่ียวขอ้งกบัความสะอาด สุขอนามยั บรรยากาศการใหบ้ริการท่ีเป่ียมดว้ยไมตรีจิตร ซ่ึงทั้งหมดน้ีควร
ค านึงถึงมาตรการการรักษาระห่างท่ามกลางการระบาดของ Covid-19 ดว้ย พร้อมกนัน้ีธุรกิจควร
น าเสนอบริการท่ีแฝงไปดว้ยความแปลกใหม่ทางกายภาพท่ีสร้างความแตกต่างจากผูใ้ห้บริการราย
อ่ืน ซ่ึงสามารถสร้างประสบการณ์ท่ีน่าประทบัใจและสร้างความรับรู้ท่ีโดดเด่นกวา่คู่แข่งในตลาดได้
เป็นอยา่งดี เช่น การใหพ้นกังานสวมใส่ชุดยนิูฟอร์มท่ีมีสีสรรสดใส ใหค้วามรู้สึกกระฉบัเฉง หรือให้
ความรู้สึกสะอาดและปลอดภยั ซ่ึงลกัษณะทางกายภาพเหล่าน้ีถือเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสามารถสร้าง
ความมัน่ใจใหแ้ก่ลูกคา้ และความน่าเช่ือถือใหก้บัผูพ้บเห็นไดเ้ป็นอยา่งดี 

7. ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมใดๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการ
ท างาน และการปฏิบติัในส่วนท่ีเก่ียวกบัการบริการท่ีน าเสนอให้กบัลูกคา้ ซ่ึงแต่ละกระบวนการ
สามารถมีไดห้ลายกิจกรรม ตามรูปแบบและวิธีการด าเนินงานของแต่ละองคก์ร ซ่ึงกิจกรรมต่าง ๆ 
ภายในแต่ละกระบวนการควรมีความเช่ือมโยงและสอดประสานกัน จะส่งผลให้กระบวนการ
โดยรวมมีประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน ลูกคา้เกิดความพึงพอใจสูงสุด  

ทั้งน้ี กระบวนการท างานดา้นการบริการควรจะตอ้งมีการออกแบบและมีมาตรฐานท่ี
ชดัเจน เพื่อใหพ้นกังานภายในองคก์รทุกคนเกิดความเขา้ใจตรงกนั และสามารถปฏิบติังานใหเ้ป็นไป
ในทิศทางเดียวกนัไดอ้ยา่งถูกตอ้งและแม่นย  า 

จากแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 7P โดยเฉพาะเม่ือเทียบเคียงกบับริบทของธุรกิจ
บริการจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูว้ิจยัตั้งขอ้สังเกตว่า แนวคิดต่าง ๆ ขา้งตน้ควรท่ีจะตอ้งมีการบูรณาการ 
(Integration) ระหว่างกนัในทุกมิติเพื่อใหม้ัน่ใจไดว้า่ องคป์ระกอบแต่ละดา้นด าเนินไปตามวิสยัทศัน์
และสอดคลอ้งกบัแผนกลยุทธ์ของธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งน้ี รวมถึงการทบทวน (Review) 
ส่วนประสมทางการตลาดแต่ละตวัเป็นระยะ ๆ เพื่อลดความผิดพลาด (Mistakes) ของการด าเนิน
กิจกรรมดา้นการตลาด และเพื่อให้สอดคลอ้งกบัสภาพการณ์ปัจจุบนัมากท่ีสุด ตวัอย่าง การเปล่ียน
รูปแบบ (Re-model) การใหบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีมุ่งเนน้เร่ืองการตอบสนองความ 

พึงพอใจ  (Satisfaction responsiveness) ของผู ้บริโภคเฉพาะกลุ่มให้มากข้ึน การ
ปรับเปล่ียนลกัษณะทางกายภาพของสินคา้ท่ีค  านึงถึงความสะดวก สะอาด ปลอดภัย หรือการร่วม
ออกแบบการบริการ (Co-designed service) กับลูกค้า  เพื่อให้ลูกค้ารับรู้ถึงการมีส่วนร่วมเชิง
สร้างสรรค์ท่ีมากข้ึน รวมทั้ งการยกระดับคุณภาพและความปลอดภัยในการให้บริการด้วยการ
น าเสนอ การให้บริการแบบลดการสัมผสั (Contactless service) โดยอาศยันวตักรรม เช่น การใช้
บริการโดยหุ่นยนต์ (Robotic service) การสั่งงานผ่าน Application ท่ามกลางการระบาดของ
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สถานการณ์ Covid-19 ซ่ึงนอกเหนือจากจะเป็นการยกระดบัมาตรฐาน  (Standard) ท่ีสูงข้ึนแลว้ ยงั
สร้างประสบการณ์ใหม่ (New experience) ในการให้บริการกบักลุ่มลูกคา้ปัจจุบนัไดเ้ป็นอย่างดีอีก
ดว้ย  

ในส่วนน้ี สามารถสรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ประการท่ีประกอบดว้ย 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
บุคลากร (People) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และดา้นกระบวนการ (Process) แต่
ละดา้นลว้นมีความส าคญัอยา่งยิ่งยวดในการด าเนินธุรกิจให้บริการจดัเล้ียง ซ่ึงสามารถใชเ้ป็นกรอบ
ในการด าเนินกลยทุธ์การตลาดในอนาคตไดเ้ป็นอยา่งดี 
 
 

2.5 แนวคดิความปลอดภัยของอาหาร (Food Safety) 
แนวคิดความปลอดภยัของอาหาร (Food Safety) เป็นแนวคิดสากลท่ีไดรั้บการอา้งถึง

อยู่เสมอในงานวิชาการระดบันานาชาติและระดบัประเทศ อา้งอิงจากนิยามขององคก์ารมาตรฐาน
อาหารระหว่างประเทศ (Codex Alimentarius หรือเรียกสั้น ๆ ว่า Codex) ความปลอดภยัของอาหาร 
หมายถึง อาหารนั้น ๆ จะตอ้งปลอดจากสารพิษและไม่ก่อให้เกิดอนัตรายแก่ผูบ้ริโภค รวมทั้งตอ้ง
ผา่นกรรมวิธีในการเตรียมปรุง ผสม และรับประทานอยา่งถูกตอ้งและมีความสะอาดเป็นพื้นฐาน (ปิ
ติยนต,์ 2007) อีกนยัหน่ึงอาจกล่าวไดว้่า ความปลอดภยัของอาหาร คือ อาหารหรือวตัถุดิบต่าง ๆ ท่ี
อยู่ในอาหารจะต้องไม่ก่อให้เกิดอันตรายต่อผู ้บริโภคไม่ว่ารูปแบบใดก็ตาม มหาวิทยาลัย(
มหาสารคาม, (2564 

แนวคิดความปลอดภยัของอาหารตามมาตรฐาน Codex เป็นมาตรฐานท่ีองคก์ารการคา้
โลก (World Trade Organization – WTO) ให้การยอมรับตามความตกลงว่าดว้ยอุปสรรคเทคนิคต่อ
การค้า (Agreement on Technical Barrier to Trade – TBT) และความตกลงว่าเก่ียวกับการบังคับ
มาตรการสุขอนามยัและสุขอนามยัพืช (Agreement on the Application of Sanitary and Phytosanitary 
Measure – SPS) ท่ีให้ความส าคญักับการเขา้ร่วมก าหนดมาตรฐานระหว่างประเทศ และใช้เป็น
แนวทางให้ประเทศต่าง ๆ ในการก าหนดมาตรการการปฏิบติัของประเทศนั้น ๆ นอกจากน้ี ยงัเป็น
มาตรการพื้นฐานท่ีใชอ้า้งอิงส าหรับขอ้ตดัสินในกรณีการเกิดขอ้พิพาททางการคา้ (Trade dispute) 
ระหวา่งประเทศ (ส านกังานมาตรฐานสินคา้เกษตรและอาหารแห่งชาติ, 2564( 

การด า เ นินงานตามมาตรฐานของ  Codex อาศัยหลักการความสอดคล้อง 
(Harmonization) ความเท่าเทียม (Equivalence) การประเมินความเส่ียงและตรวจสอบระดบัของความ
คุม้ครองสุขอนามยัและสุขอนามยัพืช 
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หลกัการของความโปร่งใส (Transparency) ดงันั้น มาตรฐาน Codex จึงเป็นมาตรการ
สากลเร่ืองความปลอดภยั 
อาหารโดยมีวตัถุประสงคใ์นการปกป้องความปลอดภยัต่อบริโภค ซ่ึงมาตรฐาน Codex น้ีเป็นเกณฑ์
ท่ีไดรั้บการยอมรับในระดบัสากล รวมถึงการใชเ้ป็นบรรทดัฐานส าหรับการออกกฏระเบียบ
ขอ้บงัคบัต่างๆ ดว้ย 

ในกรณีของประเทศไทย ความปลอดภยัดา้นอาหารเป็นนโยบายหลกัของรัฐบาลท่ี
ด าเนินการต่อเน่ืองมาตั้งแต่ปี 2544 และก าหนดให้ปี 2547 เป็น “ปีแห่งความปลอดภยัดา้นอาหาร 
(Food Safety)” เพื่อท าให้อาหารท่ีผลิตและบริโภคมีความปลอดภยัไดม้าตรฐานทดัเทียมสากล และ
สามารถน าครัวไทยไปสู่การเป็นครัวโลกในอนาคต โดยมี 2 กระทรวงท่ีรับผิดชอบหลกั ได้แก่ 
กระทรวงสาธารณสุข และกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ (ส านักส่งเสริมและสนับสนุนอาหาร
ปลอดภัย, 2564) โดยยุทธศาสตร์ความปลอดภัยด้านอาหารยงัครอบคลุมถึงการพฒันาศกัยภาพ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเป็นก าลงัส าคญัในการผลกัดนัการด าเนินงานความปลอดภยัดา้นอาหาร 
รวมทั้งช่วยภาครัฐในการเฝ้าระวงัอยา่งมีประสิทธิภาพ กล่าวคือสามารถครอบคลุมและเขา้ถึงทัว่ทุก
พื้นท่ีผ่านการรณรงค ์เผยแพร่ และประชาสัมพนัธ์ให้ผูบ้ริโภคมีความรู้และพฤติกรรมท่ีถูกตอ้งใน
การเลือกซ้ืออาหารท่ีวางจ าหน่ายในร้านคา้ และการบริโภคอาหารอย่างปลอดภยั พร้อม ๆ กบัการ
พฒันาผูป้ระกอบการให้มีความรู้ความเขา้ใจในกระบวนการผลิตอาหารท่ีถูกตอ้งซ่ึงจะส่งผลให้
ผลิตภณัฑมี์ความปลอดภยัและส่งเสริมช่ือเสียงของสินคา้ ซ่ึงเป็นประโยชน์ทางเศรษฐกิจในภาพรวม
อีกด้วย ซ่ึงทั้ งหมดน้ีได้มีการด าเนินการตามพระราชบญัญติับัญญัติอาหาร พ.ศ. 2522 ท่ีระบุว่า 
อาหารทุกกลุ่มไม่ว่าจะเป็นอาหารควบคุมเฉพาะ ก าหนดคุณภาพมาตรฐาน อาหารตอ้งมีฉลาก และ
อาหารทั่วไปท่ีจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นการผลิตในประเทศหรือท่ีมีการน าเขา้มาจาก
ต่างประเทศจะตอ้งเป็นอาหารท่ีมีความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค กล่าวคือ ตอ้งเป็นอาหารไม่มีอนัตราย
จากด้านจุลินทรีย์ เช่น ตรวจไม่พบจุลินทรีย์ท่ีท าให้เกิดโรค รวมทั้ งต้องไม่มีสารพิษท่ีเกิดจาก
จุลินทรีย์ การเก็บรักษาผลิตภัณฑ์ท่ีถูกสุขลักษณะ ต้องเป็นอาหารท่ีไม่มีอันตรายด้านเคมี เช่น 
สารพิษตกคา้งจากสารสกดัศตัรูพืชในผกั ยาปฏิชีวนะตกคา้งในเน้ือสัตว ์สารห้ามใชใ้นอาหาร เช่น 
บอแรกซ์ นอกจากนั้นตอ้งเป็นอาหารท่ีปลอดจากอนัตรายดา้นกายภาพ  เช่น โลหะ พลาสติก หิน 
ทราย ซ่ึงเม่ือทานเขา้ไปจะท าใหเ้กิดอนัตรายต่อร่างกายได ้(ส านกังานคณะกรรมการกฤษฎีกา, 2547) 
นอกจากน้ีบทบญัญติัว่าดว้ยอาหารปลอดภยัของประเทศไทยยงัครอบคลุมถึงอาหารท่ีจ าหน่ายต่อ
ผูบ้ริโภค กล่าวคือจะตอ้งมีคุณภาพมาตรฐานตามท่ีกฎหมายก าหนด และจะตอ้งไม่มีการลวงหรือ
พยายามลวงผูซ้ื้อให้เขา้ใจผิดในเร่ืองคุณภาพ ปริมาณ ประโยชน์ ไม่ว่าจะเป็นการแสดงฉลากหรือ
การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ ผูใ้ดฝ่าฝืนจะมีโทษตามกฎหมาย ดงันั้น องคก์รหรือหน่วยงานต่างๆ ไม่ว่า



31 
 

จะเป็นผูผ้ลิต ผูข้นส่ง ผูจ้ดัจ  าหน่าย ลว้นอยูใ่นกรอบท่ีตอ้งมีส่วนรับผดิชอบทั้งส้ินเห็นไดอ้ยา่งชดัเจน
ว่า ความปลอดภยัของอาหารมีความส าคญัมากต่อผูบ้ริโภคและผูท่ี้มีส่วนไดเ้สีย (Stakeholders) ทุก
ระดบั เน่ืองจากความปลอดภยัอาหารมีความเช่ือมโยงกบัอนัตรายหลกั ๆ 3 ประการคือ 

• อนัตรายทางกายภาพ หมายถึง อนัตรายท่ีเกิดจากวตัถุปนปลอม เช่น เศษโลหะ เศษ
แกว้ ท่ีปนเป้ือนอยูใ่นอาหารโดยไม่ตั้งใจ  

• อนัตรายทางเคมี หมายถึง อนัตรายท่ีเกิดจากสารเคมีท่ีอยูใ่นธรรมชาติ เช่น สารพิษ
ตกคา้งจากสารก าจดัศตัรูพืชในผกัและผลไม ้ยาปฏิชีวนะตกคา้งในเน้ือสตัว ์การใชส้ารเคมีเจือปนใน
อาหารท่ีไม่ถูกตอ้ง รวมทั้งสารบางอยา่งในอาหารท่ีท าให้เกิดอาการแพส้ าหรับคนบางกลุ่ม เช่น แพ้
อาหารทะเล แพ ้ถัว่ลิสง เป็นตน้ 

• อนัตรายทางชีวภาพ หมายถึง อนัตรายท่ีเกิดจากส่ิงมีส่ิงชีวิต ไดแ้ก่ เช้ือจุลินทรีย ์
ปรสิตและไวรัส เช่น จุลินทรียท่ี์ท าให้เกิดโรคอาหารเป็นพิษ ก่อให้เกิดอาการเจ็บป่วยต่อระบบ
ทางเดินอาหารและระบบต่างๆ ในร่างกาย ซ่ึงอันตรายเหล่าน้ีก่อให้เกิดผลกระทบต่อสุขภาพ
ผูบ้ริโภคในระดบัต่างกนั อาจท าให้เกิดอาการเจ็บป่วยเล็กนอ้ยไม่รุนแรง หายไดเ้องโดยไม่ตอ้งพบ
แพทย ์หรือตอ้งเขา้รับการรักษาท่ีโรงพยาบาล หรืออาจรุนแรงถึงขั้นเสียชีวิตได ้ 

ดงันั้น ISO 22000 จึงถือก าเนิดข้ึนในลกัษณะของระบบการจดัการตวัใหม่ท่ีเก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรม อาหารและห่วงโซ่อาหาร โดยจะครอบคลุมทั้งขอ้ก าหนด
ของการปฏิบติัท่ีดีในการผลิตอาหาร (Good Manufacturing Practice – GMP) และมาตรฐานการผลิต
ท่ีมีมาตรการป้องกันอันตรายท่ีผูบ้ริโภคอาจได้รับจากการบริโภคอาหาร (Hazard analysis and 
critical control points – HACCP) ตลอดจนข้อก าหนดส าหรับระบบการจัดการในองค์กร ซ่ึง
มาตรฐานดงักล่าวเนน้ท่ีผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการพฒันาความปลอดภยัของอาหารให้มีความชดัเจน 
โดยจะเป็นท่ีรวมขอ้ก าหนดในมาตรฐานต่างๆ ท่ีใชอ้ยู่ในปัจจุบนั เพื่อประกนัความปลอดภยัของ
สินคา้ตลอดเส้นทางห่วงโซ่อาหาร โดยเนน้ท่ีการส่ือสารร่วมกนัระบบจดัการและควบคุมอนัตราย มี
วตัถุประสงคเ์พื่อประกนัว่ามีการก าหนดรายละเอียด การตรวจสอบเพื่อความปลอดภยัของอาหาร
อย่างถูกตอ้ง และมีกระบวนการควบคุมตรวจสอบท่ีมีประสิทธิภาพในทุกขั้นตอน โดยอาศยัขอ้มูล
จากการส่ือสารระหว่างผูมี้ส่วนร่วมในห่วงโซ่อาหาร ใหข้อ้มูลหลกัฐานตามความตอ้งการของลูกคา้
และตวัแทนจ าหน่ายในดา้นความเป็นไปได ้และผลกระทบท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ขั้นสุดทา้ยโดยอาศยั
ขอ้มูลจากการส่ือสารระหวา่ง ลูกคา้และตวัแทนจ าหน่าย (สถาบนัรับรองมาตรฐานไอเอสโอ, 2564)  

นอกจากน้ี ความปลอดภัยด้านอาหารยงัจะต้องมีการด าเนินการท่ีสอดคล้องกับ
มาตรฐานของหน่วยงานหรือสมาคมในระดบันานาชาติดว้ย อาทิ มาตรฐาน BRC (British Retail 
Consortium) ซ่ึงเป็นสมาคมการคา้ส าหรับอุตสาหกรรมขายปลีกของประเทศองักฤษ  มาตรฐาน IFS 
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หรือ International Food Standard ซ่ึงเป็น มาตรฐานส าหรับผูค้า้ปลีกในเยอรมนีและผูค้า้ปลีกอาหาร
ฝร่ังเศส (และผูค้า้ส่ง)  

ข้อก าหนดมาตรฐานของ  Food Safety ISO 22000:2005 HACCP ประกอบด้วย 3 
ขอ้ก าหนดหลกั คือ 

• ขอ้ก าหนดส าหรับการผลิตเบ้ืองตน้ (prerequisite programs) ซ่ึงหมายถึง ระบบการ
ผลิตตาม GMP หรือหลกัเกณฑ์ (code) อ่ืนๆ ซ่ึงสามารถยดืหยุน่ในการเลือกระบบใหเ้หมาะสมท่ีสุด
ส าหรับแต่ละส่วนของการผลิตอาหาร (food supply chain) 

• ขอ้ก าหนดส าหรับ HACCP ตามหลกัการ HACCP ของ Codex Alimentarius ซ่ึงน า 
HACCP ดั้งเดิมมาใช ้

• ขอ้ก าหนดส าหรับองคป์ระกอบระบบการจดัการท่ีสนบัสนุนระบบ ISO 9001:2000 
ดงันั้น ระบบ ISO 22000 จึงเป็นการใชห้ลกัการของ Codex HACCP มาผสมกบัระบบ

การจดัการและจุดอนัตรายท่ีตอ้งควบคุม (ISO 9001: 2000) + HACCP ซ่ึงแน่นอนส าหรับองคก์าร
ต่างๆ การท า ISO 22000 ย่อมดีกว่ามีแต่การใชร้ะบบ HACCP เท่านั้น มาตรฐานน้ีสามารถใชไ้ดก้บั
ทุกองคก์ารท่ีด าเนินการดา้นอาหาร (generic food safety management system) ไม่ว่าจะเป็นองคก์าร
เล็กหรือใหญ่ โดยองคก์ารนั้นจะตอ้งมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัห่วงโซ่อาหาร (ISO 22000:2005) ซ่ึงความ
จริงแลว้องคก์ารเล็ก มกัมีระบบท่ีไม่ซับซ้อนและมีกระบวนการท่ีง่ายกว่า ดงันั้น จึงท าไดง่้ายกว่า
องคก์ารใหญ่ ตั้งแต่การผลิตขั้นปฐมในระดบัฟาร์ม ไม่วา่จะเป็นดา้นพืช ประมง และปศุสัตว ์

(นม) กระบวนการผลิต อุตสาหกรรมการผลิตสินคา้อาหาร (manufactures) ผูจ้  าหน่าย
อาหาร (food services providers) ผูใ้ห้บริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหาร และผูจ้ดัจ  าหน่ายต่างๆ (product 
supplier) 

 
2.5.1 ความสัมพนัธ์ระหว่างความปลอดภัยด้านอาหารและความปกติใหม่ (New 

Normal) 
ความปกติใหม่ (New normal) หมายถึง สถานการณ์ท่ีแต่เดิมเป็นส่ิงท่ีไม่ปกติ ผูค้นไม่

คุน้เคย ต่อมา มีเหตุหรือเกิดวิกฤติบางอยา่ง จึงมีการเปล่ียนแปลงท าใหส้ถานการณ์กลายเป็นส่ิงปกติ
และเป็นมาตรฐาน ค าจ ากัดและค าอธิบายของความของค าว่า New normal ถูกใช้ในหลายบริบท 
ไม่ใช่เฉพาะในทางธุรกิจหรือวิถีชีวิตเท่านั้น จึงเป็นการยากท่ีจะหาค ากลางๆท่ีจะใชไ้ดใ้นทุกบริบท 
ดงันั้น ราชบณัฑิตจึงไดข้อ้สรุปว่า New normal ควรเขียนเป็นค าน้ีทบัศพัทภ์าษาองักฤษว่า นิวนอร์“
”มัล ซ่ึงค า ๆ น้ีมีการใชอ้ยา่งแพร่หลายในขณะท่ีมีการระบาดของโรค Covid-19 (ราชบณัฑิตยสภา, 
2564) 
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ในงานวิจยัฉบบัน้ี ผูว้ิจยัประสงคจ์ะให้รายละเอียดเก่ียวกบัความปกติใหม่ใน 3 บริบท
หลกัท่ี ๆ เช่ือมโยงกบัความปลอดภยัดา้นอาหาร คือ 

• ความปกติใหม่ท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป (Changing consumer 
behaviors) 

• ความปกติใหม่ท่ีเก่ียวกบันวตักรรมดา้นอาหารและการบริการ (Food and service 
innovations) 

• ความปกติใหม่ท่ีเก่ียวกบัสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีเปล่ียนไป (Changing business 
ecosystem) 

 
ความปกติใหม่ที่เกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนไป (Changing consumer 

behaviors) 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในยุค New normal หรือยุค Covid-19 มีการเปล่ียนแปลงอยู่

ตลอดเวลา และฉับพลนัในบางคร้ังข้ึนอยู่กบัสภาพแวดลอ้มหรือปัจจยัภายนอก (External factors) 
เป็นส าคญั เช่น ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการซ้ือท่ีลงลดอนัเป็นผลมาจากเศรษฐกิจมีแนวโนม้หดตวัอยา่ง
รุนแรง (Deep Recession) ประกอบกบัการบงัคบัมาตรการ Lock down ต่าง ๆ ส่งผลให้กิจกรรมทาง
เศรษฐกิจชะงกังนั ผูบ้ริโภคตดัสินใจชะลอการซ้ือสินคา้และบริการหลายชนิด ตลอดจนการงด
พฤติกรรมบางอยา่ง เช่นการทานอาหารนอกบา้น หรือนัง่ในร้านอาหารท่ีแออดั รวมถึงความมัน่ใจท่ี
ลดลงในการจบัจ่ายใช้สอยหรือใช้สอยเท่าท่ีจ าเป็นเท่านั้น ปรากฎการณ์น้ีมิเพียงเกิดข้ึนในธุรกิจ
อาหารเท่านั้น แต่รวมถึงภาคอสังหาริมทรัพยท่ี์ผูบ้ริโภคชะลอการตดัสินใจซ้ือออกไปอย่างไม่มี
ก าหนด ในขณะท่ีผูพ้ฒันาอสังหาฯ ส่วนใหญ่ได้ตัดสินใจเล่ือนการเปิดโครงการใหม่ออกไป 
(ธนาคารกรุงไทย, 2563)  

ในภาคอุตสาหกรรมอาหาร พฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปของผูบ้ริโภคเห็นไดจ้ากการให้
ความส าคญักบัสุขภาพ (Health) มาตรฐานสุขอนามยั (Sanitary) และอาหารปลอดภยัมากข้ึน ไม่ว่า
จะเป็นร้านคา้หรือร้านสะดวกซ้ือจะตอ้งมีการท าความสะอาดและมีการรักษาระยะห่างท่ีชัดเจน 
ตลอดจนธุรกิจบริการรับส่งอาหาร (Food delivery service) นอกจากน้ี ผลส ารวจกว่า 70% ยงัระบุว่า 
ผูบ้ริโภคยงัไม่พร้อมท่ีจะกลบัไปท ากิจกรรมต่างๆ นอกบา้นอยา่งท่ีเคย (ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2564) 
ในท านองเดียวกัน ผู ้บริโภคมีแนวโน้มท่ีตัดสินใจซ้ืออาหารหรือเคร่ืองด่ืมท่ีมีบรรจุภัณฑ์ 
(Packaging) ท่ีแลดูสะอาดและมีความปลอดภยั หรือเลือกซ้ือสินคา้จากบริษทัท่ีเน้นย  ้าจุดขายดา้น
ความสะอาดควบคู่ไปกับบริการและผลิตภัณฑ์ เน่ืองจากประเภท ลักษณะของบรรจุภัณฑ์ท่ี
ผูป้ระกอบการเลือกใชส่้งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (ปทุมรส กาญจนอุดม, 2562) 
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หากพิจารณาจากผลการศึกษาในต่างประเทศ อาทิ รายงานจากนิตยสาร Canadian 
Grocer ไดร้ะบุว่า ผูบ้ริโภคก าลงัแสวงหาความสมดุลยร์ะหว่างการท างานท่ีบา้นและท่ีท างาน การ
เรียนหรือดูแลลูก ๆ ท่ียงัเรียนหนังสือ (และลูกๆ ท่ีเรียนหนังสือท่ีบา้น( โดยพบว่าผูบ้ริโภคมีการ
บริโภคอาหารท่ีเตรียมวตัถุดิบเองและประกอบเองเพื่อความประหยดัและความสะอาด ในขณะท่ี
กลุ่มครอบครัวท่ีอายุยงัน้อยมีการบริโภคพิซซ่าแช่แข็งเพื่อความสะดวก ประหยดั และเน้นความ
สะอาดเช่นกนั นอกจากน้ี ผลการส ารวจยงับ่งช้ีวา่ พฤติกรรมการเลือกซ้ือเลือกรับประทานอาหาร 

สอดคลอ้งกบัสถานภาพทางการเงินของผูบ้ริโภคโดยเฉพาะผูบ้ริภาคในกลุ่ม กลุ่ม Gen 
Z (นอ้ยกว่า 25 ปีในขณ (ะท่ีกลุ่ม Millennials มีความกงัวลกบัการจ่ายค่าใชจ่้ายต่างๆ และกว่า 65% 
ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีอยู ่ในกลุ่ม Gen Z และ Millennials จะตดัรายจ่ายท่ีไม่จ าเป็นออกไป และผูบ้ริโภค 
1 ใน 4 บริโภคอาหารเพื่อสุขภาพมากข้ึนเพื่อเพิ่มระบะภูมิคุม้กนั ตลอดจนมีความระมดัระวงัในการ
บริโภคและใส่ใจบริโภคอาหารและเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพมากข้ึน มีการเพิ่มของว่างขนมขบเค้ียว
ในช่วง บ่ายและเยน็ของวนั อีกทั้งผลการส ารวจยงัแสดงวา่มีการท าขนมเอง มากข้ึนและหลากหลาย
เพื่อความรู้สึกผ่อนคลายและไม่เครียดภายใน สมาชิกครอบครัว มีการด่ืมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลม์าก
ข้ึนถึง 23% อาจเป็น เพราะความเครียดจากสถานการณ์ Lockdown (Canadian Grocer, 2020) 
 

ความปกติใหม่ที่เกี่ยวกับนวัตกรรมด้านอาหารและการบริการ  (Food and service 
innovations) 

นวตักรรมบริการในมิติของอุตสาหกรรมอาหาร หมายถึงการสร้างความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ในการส่งมอบบริการ ซ่ึงมีความเก่ียวขอ้งกบัการน าเสนอบริการ ผลิตภณัฑใ์หม่ ๆ เพื่อยกระดบั
การบริการเชิงประสิทธิภาพ ส่งเสริมการเพิ่มประสิทธิผลสร้างมูลค่าเพิ่มข้ึน โดยมีวตัถุประสงคห์ลกั
เพื่อรักษาตลาดและฐานลูกคา้เป็นส าคญั ดงันั้น การพฒันาธุรกิจร้านอาหารยคุ 4.0 เพื่อเพิ่มศกัยภาพ
และความสามารถเชิงการแข่งขนัด้วยการให้ความส าคญักับนวตักรรม เพื่อพฒันารูปแบบการ
น าเสนอผลิตภณัฑแ์ละบริการใหม่ให้ตอบสนองกลุ่มลูกคา้เป้าหมายจึงเป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการควร
ให้ความส าคญั โดยเฉพาะในประเด็นเก่ียวกบัการออกแบบรายการอาหาร การพฒันาบุคลากร การ
สร้างเอกลกัษณ์เฉพาะ จดัการองคค์วามรู้การด าเนินงานท่ีเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม การน าเทคโนโลยี
สารสนเทศ และความร่วมมือของผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียมาสนับสนุนการพฒันาความมัน่คงย ัง่ยืนให้
ธุรกิจร้านอาหาร (ไชยเสน, 2562) นอกจากน้ีนวตักรรมอาจรวมไปถึงกระบวนการพฒันาผลิตภณัฑ์
ใหม่ท่ีเกิดจากการสร้างองคค์วามรู้ท่ีไดรั้บมาจากการประดิษฐ์คิดคน้ และการประยกุตใ์ชท้รัพยสิ์น
ทางปัญญาท่ีเกิดจากการวิจยัและพฒันา (สุขรุ่งเรืองสนัติ, 2554) 
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ตั้ งแต่ตน้ปี 2563 ท่ีผ่านมา ซ่ึงเป็นช่วงเวลาของการระบาดของเช้ือ Covid-19 อย่าง
รุนแรง ส่ิงท่ีเห็นไดอ้ยา่งเด่นชดั คือ ความนิยมและการแพร่หลายของธุรกิจส่งอาหาร (Food delivery) 
ท่ามกลางการปิดบริการร้านอาหารท่ีไม่เปิดบริการรับประทานในร้าน แต่ขายเฉพาะ Take-home 
และบริการจดัส่งเท่านั้นตามมาตรการของภาครัฐบาล ความปกติใหม่ท่ีสังเกตุเห็นไดคื้อ ร้านอาหาร
ในรูปแบบต่าง ๆ ทั้งร้านขนาดใหญ่และร้านขนาดเลก็ลว้นมีการประยกุตใ์ชน้วตักรรมการจดัส่งจาก
ผูใ้ห้บริการท่ีหลากหลาย พร้อมๆ กบัการจดัส่งเอง เพื่อให้มัน่ใจไดว้่าบริการการจดัส่งของตนนั้น
ครอบคลุมทุกกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เช่น KFC ท่ีด าเนินการจดัส่งอาหารใหก้บัลูกคา้บน Platform อาทิ 
Lineman, Food Panda, Grap, Get, Lalamove และอ่ืนๆเป็นต้น รวมทั้ งการออกแบบและน าเสนอ
บริการใหม่ท่ีเรียกวา่ บริการส่งอาหารแบบไร้สัมผสั (Contactless Delivery( ตลอดจนการใหส่้วนลด
พิเศษส าหรับการจดัส่งอาหารผ่าน Applications บน Platforms ต่าง ๆ เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคใช้
บริการจดัส่งมากข้ึน และเพื่อกระตุน้ยอดขายท่ีลดลงในช่วงการ Lockdown เหล่าน้ีสามารถสรุปได้
ว่า ธุรกิจร้านอาหารก าลงัปรับตวัขนานใหญ่ผา่นนวตักรรมการจดัส่งอาหารพร้อม ๆ กบัการส่งเสริม
การขายอย่างเขม้ขน้เพื่อรักษาตลาดและสร้างความมัน่ใจให้แก่ผูบ้ริโภคในยุค Covid-19 (ผูจ้ดัการ
ออนไลน,์ 2563) 
 

ความปกตใิหม่ทีเ่กีย่วกบัสภาพแวดล้อมทางธุรกจิทีเ่ปลีย่นไป (Changing business 
ecosystem) 

สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีเปล่ียนไปน้ีไม่จ ากดัวงเพียงแค่การระบาดของเช้ือ Covid-19 
เท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการกา้วเขา้สู่สังคมผูสู้งวยัของโลก การเขา้สู่สังคมเทคโนโลยีและนวตักรรม 
ตลอดจนกระแสความใส่ใจต่อส่ิงแวดลอ้ม สวสัดิภาพ และความปลอดภยัของผูบ้ริโภค สถานการณ์
เหล่าน้ีส่งผลโดยตรงต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคและนักท่องเท่ียวในยุคปัจจุบนั ท าให้ภาคธุรกิจตอ้ง
ปรับตวัตามอย่างหลีกเล่ียงไม่ได ้กลายเป็นบรรทดัฐานใหม่ท่ีเกิดข้ึน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในธุรกิจ
ร้านอาหารท่ีปัจจยัเร่ืองอาหารปลอดภยั ความสะอาด และสุขภาวะ เป็นปัจจยัหลกัท่ีท าให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ (วงศม์ณี, 2561)  

ผลการศึกษาของ (กอ้งเกียรติ บูรณศรี; อดิลล่า พงศ์ยี่หลา้; จรัญญา ปานเจริญ, 2553) 
ยงัให้ขอ้คิดเห็นเพิ่มเติมด้วยว่า สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจท่ีเปล่ียนไปน้ีโดยเฉพาะท่ีมาจากปัจจยั
ภายนอก (External factors) ส่งผลกระทบต่อผูป้ระกอบการมากกว่าปัจจยัสภาพแวดลอ้มภายใน 
(Internal factors) องค์กร โดยสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจต่าง ๆ ควรจะตอ้งค านึงถึงการประยุกต์ใช้
แนวคิดใหม่ ๆ และนวตักรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้างสรรคสิ์นคา้และบริการส าหรับผูบ้ริโภค ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัขอ้ค ากล่าวอา้งท่ีว่าสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ เช่น ความสวยงามของส่ิงอ านวยความ
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สะดวกภายในร้าน คุณภาพในการใหบ้ริการ ส่ือสังคมออนไลน ์และความน่าเช่ือถือดา้นความสะอาด 
ส่งผลต่อความตั้ งใจใช้บริการของธุรกิจร้านอาหาร (ฐานิตธนกร, 2560( ทั้ งน้ี ยงัรวมถึงปัจจัย
สภาพแวดลอ้มทางกายภาพท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารไทยของนกัท่องเท่ียว
ชาวจีนในกรุงเทพมหานครดว้ย โดยปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีรวมถึง ความเอาใจดา้นความสะอาดของ
อาหาร คุณภาพอาหาร และความเช่ือมัน่ในดา้นการบริการอีกดว้ย (ซ่ง, 2560( 
 
 

2.6 งานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
ปภสัมน เวชกิจ (2554( ไดท้  าการศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกบั แนวทางการพฒันางานจดั

เล้ียงของโรงแรมสวนดุสิตเพลสมหาวิทยาลยรัาชภัฎสวนดุสิต  มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาและ
เปรียบเทียบ ความคิดเห็นของผูบ้ริหาร พนกังาน และผูรั้บบริการงานจดัเล้ียง เก่ียวกบัแนวทางการ
พฒันางานจดัเล้ียงของโรงแรมสวนดุสิตเพลส มหาวิทยาลยัราชภฎัสวนดุสิตในดา้นการบริการของ
พนกังาน ดา้นอาหารงานจดัเล้ียงและดา้นรูปแบบงานจดัเล้ียงกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ
ผูบ้ริหาร พนกังานแผนกจดัเล้ียง และผูรั้บบริการของโรงแรมจ านวน 400 คน ไดจ้ากการเลือกแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) และแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั คือ 
แบบสอบถามวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ 
เป็นเพศหญิงมีอายอุยูร่ะหว่าง 35-40 ปี มีอาชีพรับราชการและมีรายไดต่้อเดือน10,001-15,000 บาท 
การศึกษาระดบั ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ส่วนใหญ่เก่ียวขอ้งกบัโรงแรมสวนดุสิตเพลส โดยรวม
พบว่าดา้นการบริการของพนกังาน ดา้นอาหารจดัเล้ียง ดา้นรูปแบบงานจดัเล้ียง มีค่าเฉล่ียในระดบั
มาก หมายถึงควรมีการพฒันานอ้ย 

จุไรพร สุธรรมโกศล (2558( ไดท้  าการศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการโต๊ะจีน
ต่อ ผูป้ระกอบการธุรกิจโต๊ะจีน จังหวดันครปฐม มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาความพึงพอใจของ
ผูใ้ช้บริการและผูป้ระกอบการในจังหวดันครปฐม ซ่ึงผลการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจของ
ผูใ้ชบ้ริการต่อผูป้ระกอบการ 1. ดา้นอาหาร ผูรั้บบริการโต๊ะจีนมีความพึงพอใจในระดบัท่ีมากท่ีสุด
ในรสชาติของอาหาร และความสะอาด 2.ดา้นราคาผูรั้บบริการมีความพึงพอใจในระดบัมากโดยมอง
เร่ืองราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร และความเหมาะสมทางรสชาติของอาหาร มีความ
เหมาะสมกบัจ านวนของอาหาร อีกทั้งมีความเหมาะสมกบัปริมาณของอาหาร 3.ดา้นการบริการ
ผูรั้บบริการมีความพึงพอใจในการตอ้นรับ มีความกระตือรือร้นท่ีจะให้บริการ มีการเตรียมความ
พร้อมก่อนปฏิบติังานของพนกังาน  4. ดา้นช่องทางทางการตลาด ผูใ้ชบ้ริการโตะ๊จีนมีความพึงพอใจ
ในระดบัมากในการจดัโปรโมชัน่ของผูป้ระกอบการและการแจกเอกสารเผยแพร่ ขอ้มูลข่าวสาร
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เก่ียวกบัผูป้ระกอบการจากการศึกษาในครั้งน้ี ท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถน าไปปรับประยกุตใ์ชเ้พือ่
วางแผนหรือพฒันาธุรกิจโต๊ะจีนของตนให้มีคุณภาพท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการลูกคา้หรือ
ผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งสมบูรณ์และมีประสิทธิภาพ 

จีณสัมา ศรีหิรัญ (2560) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง การจดัการความเส่ียงในการใหบ้ริการงาน
จดัเล้ียงของธุรกิจโรงแรม :กรณีศึกษา โรงแรมชั้นน าระดบัห้าดาว ในกรุงเทพฯ มีวตัถุประสงค ์1( 
เพื่อศึกษาการให้ความส าคญัของประเภทความเส่ียงในการให้บริการงานจดัเล้ียงของธุรกิจโรงแรม
ชั้นน า ระดบัห้าดาว ในกรุงเทพฯ และ 2( เพื่อน าเสนอแนวทางเบ้ืองตน้ในการจดัการความเส่ียง
ประเภทต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนในการใหบ้ริการงานจดัเล้ียงของธุรกิจโรงแรม อาศยัวิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ
โดยศึกษาเอกสาร งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง (Documentary Analysis) มีการรวบรวมข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview)ขอ้มูลท่ีได้ใช้การวิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) โดย
น าเสนอเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ผลการวิจยัพบวา่ ประเภทความเส่ียงดา้นความปลอดภยั
จากอันตรายต่อชีวิตและทรัพย์สิน (Hazard Risk) เป็นความเส่ียงท่ีโรงแรมทั้ ง 3 ประเภท ให้
ความส าคญัเป็นล าดบัแรก ล าดบัถดัมาคือความเส่ียงดา้นกลยทุธ์ (Strategic Risk) ความเส่ียงดา้นการ
ด าเนินงาน (Operational Risk) ความเส่ียงด้านการปฏิบติัตามกฎหมาย/กฏระเบียบ (Compliance 
Risk) มีการน าเสนอแนวทางเบ้ืองตน้ในการจดัการประเภทความเส่ียงของการใหบ้ริการงานจดัเล้ียง
ธุรกิจโรงแรมทั้ง 3 ประเภท คือ 1( การพฒันาศกัยภาพความเป็นเลิศของบุคลากรให้ส่งมอบบริการ
ชั้นยอดสู่ลูกคา้ เพื่อลดความเส่ียงในการด าเนินการ 2( การส่ือสารองคก์รท่ีมีประสิทธิภาพ ท าให้
พนักงานสามารถด าเนินการตามนโยบายขององคก์รได ้และเพื่อส่งมอบบริการท่ีมีคุณภาพชั้นเลิศ
ตามแบบเอกลกัษณ์ไทยไปสู่ลูกคา้ ซ่ึงเป็นแนวทางการควบคุมความเส่ียงประเภทการด าเนินการและ
ความเส่ียงดา้นการปฏิบติัตามกฎระเบียบ 3( การด าเนินการตามมาตรฐานนโยบายหลกัของบริษทัแม่
ท่ีเป็นบริษทัเครือข่ายโรงแรมระหว่างประเทศ เพื่อรักษาไวซ่ึ้งช่ือเสียงของการท าธุรกิจบริการระดบั
มาตรฐานสากลท่ีมีความรับผดิชอบต่อสังคม เศรษฐกิจ ส่ิงแวดลอ้มตามหลกัธรรมาภิบาล นบัว่าเป็น
แนวทางการควบคุมความเส่ียงดา้นการปฏิบติัตามกฎระเบียบและความเส่ียงทางกลยทุธ ์

จารุวรรณ จรุงกล่ิน (2559( ไดท้  าการศึกษารูปแบบธุรกิจรับจดัเล้ียงนอกสถานท่ีส าหรับ
การจดัเล้ียงทางธุรกิจ (Off-Premise Catering) ท่ีประสบความส าเร็จในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยั
น้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษารูปแบบธุรกิจรับจดัเล้ียงนอกสถานท่ีส าหรับทางธุรกิจ (Off-Premise 
Catering) ท่ีประสบความส าเร็จในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1( เพื่อศึกษาพฤติกรร
การใชบ้ริการ 2( เพื่อศึกษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการธุรกิจรับจดัเล้ียงนอก
สถานท่ี 3( เพื่อศึกษาความตอ้งการความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ 4( เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ทศันคติดา้นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลการเลือกใชบ้ริการธุรกิจรับจดัเล้ียงนอกสถานท่ีส าหรับ
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การจดัเล้ียงทางธุรกิจ โดยเก็บขอ้มูลผา่นกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม คือผูท่ี้เคยติดต่อจดัหา หรือผูใ้ชบ้ริการ
ในเขตกรุงเทพมหานคร จากการแจกแบบสอบถามจ านวน 100 ชุด และผูป้ระกอบการผ่านการ
สัมภาษณ์ขอ้มูลเชิงลึก จ านวน 7 ราย สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ไดแ้ก่ หาความถ่ี หาค่าร้อยละ หา
ค่าเฉล่ีย ผา่นโปรแกรมสถิติเพื่อการวิจยัทางสงัคมศาสตร์ (Statistic Package for Social Sciences หรือ 
SPSS) จากนั้นน าขอ้มูลมาวิเคราะห์ร่วมกบัการสัมภาษณ์ และน าเสนอขอ้มูลในรูปแบบการวิเคราะห์
เชิงพรรณนา 

ผลการวิจยัพบว่า 1( ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูใ้ชบ้ริการ ส่วนใหญ่มกัใชผู้ใ้ห้บริการจดั
เล้ียงรายเดิมๆ แต่มีบางรายท่ีลองเปล่ียนใช้บริการจากผูใ้ห้บริการจัดเล้ียงรายใหม่ โดยรู้จักผู ้
ให้บริการรายใหม่จาก ส่ือประชาสัมพนัธ์ออนไลน์ เช่น Website, Facebook และส่ือออนไลน์อ่ืน ๆ 
ส่วนรูปแบบการจดัเล้ียงท่ีใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นการจดัในทีม โดยมีวตัถุประสงคก์ารจดังานเล้ียง
เพื่อสร้างความสมัพนัธ์ภายในองคก์ร ส่วนงานจดัเล้ียงนอกสถานท่ีเป็นประจ า คือ จดัเล้ียงงานประจ า 
ส่วนใหญ่จดังานหลกัและมีระยะเวลในการจดัเล้ียงในแต่ละคร้ัง 3-4 ชัว่โมง ส่วนใหญ่มีความถ่ีใน
การใชบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงปีละ 1 คร้ัง และผูท่ี้มาร่วมงานหลกัของงานจดัเล้ียง คือ พนกังาน โดยมี
จ านวนผูเ้ขา้ร่วมงานจดัเล้ียงในแต่ละคร้ังประมาณ 100 คนข้ึนไป ประกอบกบัมีงประมาณในการจดั
งานแต่ละคร้ัง 20,001 - 40,000 บาท (เฉพาะค่าอาหาร( กิจกรรมในงานจดัเล้ียง นอกเหนือจากดา้น
อาหาร ไดแ้ก่ การแสดง ดนตรี โชวบ์นัเทิงต่าง ๆ 2( ปัจจยัดา้นการตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้
บริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัต่อการเลือกใชบ้ริการปัจจยัดา้นการตลาดโดยรวม
อยู่ในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาพบว่า ผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัต่อการเลือกใชบ้ริการปัจจยัดา้น
การตลาดมากท่ีสุดเก่ียวกบัดา้นราคา คุณภาพอาหาร และให้ความส าคญัต่อการเลือกใชบ้ริการดา้น
การตลาดนอ้ยท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการขาย และในการสัมภาษณ์พบว่า ผูใ้ชบ้ริการธุรกิจรับจดั
เล้ียงส่วนใหญ่มีทั้งกลุ่มจดัเล้ียงม้ืออาหารว่าง และกลุ่มม้ืออาหารหลกั และจุดเด่นของธุรกิจจตัเล้ียง 
คือ ราคาท่ีสมเหตุสมผลซ่ึงกลุ่มลูกคา้ คือ พนกังานบริษทัฯ เป็นหลกัรองลงมาเป็นหน่วยงานราชการ 
ส าหรับการแข่งขนัของธุรกิจประเภทน้ีมีสูงมาก เน่ืองจากลงทุนท่ีง่าย ดงันั้นกลุ่มลูกคา้ส่วนใหญ่เป็น
องคก์ร หรือบริษทั ความตอ้งการพิเศษ คือ ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ อาหารอร่อย แต่ผูใ้หบ้ริการ
ธุรกิจรับจดัเล้ียงส่วนใหญ่ มีปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ คือ "ปัญหาการแข่งขนัขนัทาง
ธุรกิจ" "ปัญหาด้านพนักงาน" "ราคาวัตถุดิบท่ีสูงข้ึน" ส าหรับกลยุทธ์ทางการตลาด การ
ประชาสมัพนัธ์ธุรกิจ ไดแ้ก่ การประชาสมัพนัธ์ทางเฟสบุค๊ ไอจี ไลน์ รูปแบบปากต่อปากเป็นตน้ 

ศิริทิพย ์ทิพยธ์รรมคุณ (2556( ไดท้  าการศึกษา กลยทุธ์การตลาดธุรกิจงานแต่งและการ
จดัเล้ียงของโรงแรมเรสท ์ดีเทล โฮเทล หวัหิน มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1( พฤติกรรมผูบ้ริโภคของ
ธุรกิจงานแต่งและการจัดเล้ียงของโรงแรม เรสท์ดีเทล โฮเทล หัวหิน (2( กลยุทธ์ส่วนประสม
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การตลาดบริการธุรกิจงานแต่งและการจดัเล้ียงของโรงแรม เรสทดี์เทล โฮเทล หวัหิน (3( กลยทุธ์การ
สร้างความแตกต่างธุรกิจงานแต่งและการจดัเล้ียงของโรงแรม เรสทดี์เทล โฮเทล หวัหิน กลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีให้ขอ้มูลคือผูจ้ดัการฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจงานแต่งและการจดัเล้ียงของโรงแรม เรสทดี์เทล โฮ
เทล หวัหิน ซ่ึงเลือกแบบเจาะจง จ านวน 5 คน เก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยการสัมภาษณ์แบบเจาะลึกร่วม
กบการสังเกตการปฏิบติังานจริง ระหว่าง เดือนกรกฎาคมถึงเดือนตุลาคม 2556 และวิเคราะห์ขอ้มูล
ดว้ยการวิเคราะห์เน้ือหา ผลการศึกษาพบว่า (1( ผูบ้ริโภคของธุรกิจงานแต่งและการจดัเล้ียงของ
โรงแรม เรสทดี์เทล โฮเทล หวัหิน ส่วนใหญ่คือคู่บ่าว สาว ซ่ึงเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือแพคเกจแต่งงานคน
สุดทา้ย โดยใชข้อ้มูลจากกลุ่มเพื่อนและครอบครัวประกอบการตดัสินใจ และเน่ืองจากแพคเกจมี
ราคาสูงจึงใชเ้วลานานในการตดัสินใจและมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือครบทั้ง 5 ขั้นตอนคือ การรับรู้
ถึงปัญหา คน้หาขอ้มูล ประเมินผล ตดัสินใจเลือก และการประเมินผลภายหลงัการซ้ือ (2( กลยุทธ์
ส่วนประสมการตลาดบริการธุรกิจงานแต่งและการจดัเล้ียงของโรงแรม ดา้นผลิตภณัฑเ์นน้คุณภาพ
การบริการ ดา้นราคาอิงตามราคาตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเนน้ความสะดวกในการเขา้ถึง
ขอ้มูลโดยใชท้ั้งช่องทางการตลาดทางตรงและทางออ้ม ดา้นการส่งเสริมการตลาดเนน้การขายโดย
พนักงานขายท่ีให้ขอ้มูลอย่างชดัเจน รวดเร็ว ดา้นบุคคลมีการฝึกอบรมพนักงานให้มีคุณภาพการ
บริการ ดา้นกระบวนการให้บริการเน้นการส่ือสารและมีคู่มือการปฏิบติังาน ดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพเนน้การตกแต่งใหส้วยงาม มีชีวิตชีวา (3( กลยทุธ์การสร้างความแตกต่างเนน้ การใหบ้ริการ
ตามความตอ้งการของลูกคา้แต่ละรายโดยการใส่ใจในรายละเอียดส่วนบุคคล สร้างความรวดเร็วใน
การตอบสนองขอ้มูล ท าใหลู้กคา้เกิดความมัน่ใจ จึงตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

ศิวาวุธ แสงสวาสด์ิไดท้ าการศึกษา (2555( ความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการดา้นการจดั
เล้ียงและสัมมนาโรงแรมอมารี ดอนเมือง กรุงเทพฯ มีวตัถุประสงคเ์พื่อ  (1ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล
ของผูม้าใชบ้ริการ และขอ้มูลการใชบ้ริการดา้นการจดัเล้ียงและสัมมนาของโรงแรมอมารี ดอนเมือง 
 (2ศึกษาความพึงพอใจของ ผูม้าใชบ้ริการดา้นการจดัเล้ียงและสัมมนาของโรงแรมอมารี ดอนเมือง 
 (3เปรียบเทียบความพึงพอใจของผูม้าใชบ้ริการดา้นการจดัเล้ียงและสัมมนา จ าแนกตามปัจจยัส่วน
บุคคล และขอ้มูลการใชบ้ริการ ดา้นการจดัเล้ียงและสัมมนาของโรงแรมอมารี ดอนเมือง กรุงเทพฯ 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูม้าใชบ้ริการงานจดัเล้ียงและสัมมนาของโรงแรม มีจ านวน 245 
คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสอบถาม วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยสถิติ ค่าที ค่าเอฟ และค่าแอลเอสดี 
โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี .05 ผลการวิจยัพบว่า 1( ปัจจยัส่วนบุคคลของผูม้าใชบ้ริการ
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31 - 40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพ ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ มีรายไดต่้อเดือน 8,000 - 15,000 บาท และมีสถานภาพโสด ขอ้มูลของผูม้าใชบ้ริการดา้น
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การจดัเล้ียง จดัสัมมนา ส่วนใหญ่เป็นหน่วยงานราชการ/รัฐวิสาหกิจมาใชบ้ริการเพื่อประชุม/สัมมนา
โดยบริษทัหรือท่ีท างานเป็นผูจ้ดัหาใหส้ าหรับการจดัเล้ียงและสัมมนาจะใหโ้รงแรมเป็นผูด้  าเนินการ
เองทั้งหมด ผูใ้ชบ้ริการมีความถ่ีในการใชบ้ริการ ดา้นการจดัเล้ียงและสัมมนา 1 – 3 คร้ังต่อปี โดยมี
เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการของโรงแรม เพราะใกลท่ี้ตั้งของหน่วยงานหรือท่ีพกัอาศยั 2( ผูม้าใชบ้ริการมี
ความพึงพอใจ ดา้นพนกังาน/บุคลากรโดยรวมพึงพอใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ส่วนดา้นราคา ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดา้นท าเลท่ีตั้ง โดยรวม
พึงพอใจอยู่ในระดบัมาก และสาม( ปัจจยัส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้ริการต่างกนั และมีความพึงพอใจ 
ดา้นการจดัเล้ียงสมัมนา ของโรงแรมอมารี ดอนเมือง กรุงเทพฯ แตกต่างกนั ขอ้มูลของผูม้าใชบ้ริการ
ดา้นการจดัเล้ียง สัมมนาต่างกนั มีความพึงพอใจดา้นการจดัเล้ียงและสัมมนาของโรงแรมอมารี ดอน
เมือง กรุงเทพฯ แตกต่างกนั 
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บทที ่3  
วธีิด าเนินการวจิยั 

  
 

การวิจยัเร่ือง  “การพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” เป็นวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ
ศึกษา (1) เพื่อศึกษากลยุทธ์การตลาดธุรกิจจัดเล้ียงนอกสถานท่ีในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล และ (2) เพื่อศึกษาแนวทางการพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีผูใ้ช้บริการนิยมใช้
บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงผูว้ิจยัไดก้ าหนดวิธีการด าเนินการวิจยั ดงัน้ี  
 
 

 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูใ้ห้ขอ้มูลในการสัมภาษณ์ 30 

คน ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี จ านวน 10 คน ผูใ้ชบ้ริการ 19 และร้านท่ีอยู่
ในสมาคมร้านอาหาร จ านวน 2 คน โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 

 
 

3.2 เคร่ืองมือใช้ในการวจิยั 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคือสัมภาษณ์ การเก็บรวบรวมข้อมูลคร้ังน้ีเลือกใช้แบบ

สัมภาษณ์ แบบสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจัดเล้ียงนอกสถานท่ี และ แบบสัมภาษณ์
ผูใ้ช้บริการนิยมใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเป็นแบบสัมภาษณ์แบบ
โครงสร้างและค าถามปลายเปิด แบ่งออกเป็น 3  กลุ่ม โดยแบบสัมภาษณ์ในแต่ละชุดแบ่งเป็น 2 ส่วน 
คือ 

 
1. แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทีเ่ป็นธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานที ่
กลยุทธ์การตลาดธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

จ านวน 6 ขอ้   
1( ท่านมีการบริหารงานดา้นทรัพยากรในธุรกิจจดัเล้ียงของท่าน อยา่งไรบา้ง   
2( ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงของท่านมีกลุ่มใด และมีความตอ้งการอะไรบา้ง 
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3( ท่ามกลางวกิฤตเศรฐกิจท่ีตกต ่า ท่านมีวธีิการบริการงานธุรกิจจดัเล้ียงอยา่งไร 
4( ปัจจยัใดท่ีท าใหธุ้รกิจจดัเล้ียงของท่านประสบความส าเร็จ 
5( เหตุใดจึงท าใหธุ้รกิจจดัเล้ียงของท่าน มีความโดดเด่นมากกวา่คู่แข่งรายอ่ืน 
6( ท่านมีวิธีการสร้างการตลาดกบัลูกคา้อยา่งไร 
แนวทางการพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 4 ขอ้  
1) ท่านมีการวางแผนการบริหารธุรกิจจดัเล้ียงของท่านในอนาคตอยา่งไรบา้ง   
2) ท่านมีแนวทางการพฒันาการใหบ้ริการในธุรกิจจดัเล้ียงของท่านในอนาคตอยา่งไร

บา้ง 
3)  ท่านมีแนวทางในการพฒันารูปแบบการบริการจดัเล้ียงในอนาคตอยา่งไรบา้ง 
4)  กลยทุธ์ทางการตลาดแบบใด ท่ีท าใหธุ้รกิจจดัเล้ียงของท่านประสบความส าเร็จ

และอยูร่อดไดใ้นอนาคตได ้
 

2. แบบสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหาร  
กลยุทธ์การตลาดธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

จ านวน 6 ขอ้  
1) ท่านคิดวา่การบริหารงานดา้นทรัพยากรของธุรกิจจดัเล้ียงควรเป็นอยา่งไร  
2) ท่านคิดว่าลูกคา้ท่ีใช้บริการธุรกิจจัดเล้ียงคือลูกคา้กลุ่มใด และมีความตอ้งการ

อะไรบา้ง 
3) ท่ามกลางวิกฤตเศรฐกิจท่ีตกต ่า ท่านคิดว่าวิธีการบริการงานธุรกิจจดัเล้ียงควรเป็น

อยา่งไร 
4) ปัจจยัใดท่ีท าใหธุ้รกิจจดัเล้ียงประสบความส าเร็จ 
5) การสร้างความโดดเด่นของธุรกิจจดัเล้ียงท่ีเหนือกว่าคู่แข่งรายอ่ืน ๆ ความเป็น

อยา่งไร 
6) วิธีการสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ของธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีควรเป็นอยา่งไร 
แนวทางการพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีสมาคมร้านอาหารนิยมใชบ้ริการในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 4 ขอ้ 
1) ท่านคิดวา่การวางแผนการบริหารของธุรกิจจดัเล้ียงในอนาคตควรเป็นอยา่งไรบา้ง   
2) ท่านคิดว่าแนวทางการพฒันาการบริการในธุรกิจจดัเล้ียงในอนาคตควรเป็นอยา่งไร

บา้ง 
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3) ท่านคิดว่าแนวทางในการพฒันารูปแบบการบริการจัดเล้ียงในอนาคตควรเป็น
อยา่งไรบา้ง 

4) กลยุทธ์ทางการตลาดแบบใด ท่ีท าให้ธุรกิจจดัเล้ียงประสบความส าเร็จและอยูร่อด
ได ้  ในอนาคตได ้
 

3. แบบสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการนิยมใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 กลยุทธ์การตลาดธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล

จ านวน 3 ขอ้   
1) ท่านคาดหวงักบัการใหบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงท่ีท่านใชบ้ริการ อยา่งไรบา้ง 
2) ท่านตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงจากเหตุผลใด 
3) คุณภาพและรูปแบบการให้บริการในลักษณะใด ในธุรกิจจัดเล้ียงท่ีท าให้ท่าน

ประทบัใจ  
 แนวทางการพฒันาธุรกิจจัดเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีผูใ้ช้บริการนิยมใช้บริการในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 2 ขอ้ 
1) ท่านคาดหวงัการใหบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงในอนาคต อยา่งไรบา้ง 
2) ท่านตอ้งการพฒันาคุณภาพและรูปแบบการใหบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงอยา่งไรบา้ง 

 
 

3.3 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
การเกบ็รวบรวมขอ้มูลในการวิจยัคร้ังน้ีจะใชว้ิธีการต่าง ๆ ดงัน้ี 
1. การวิจยัเอกสาร เอกสารท่ีใชใ้นการวิจยัน้ีแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 

ก. เอกสารชั้นตน้ (Primary Data) เป็นขอ้มูลท่ียงัไม่ไดผ้่านการวิเคราะห์
ขอ้มูล ได้แก่การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลโดยตรงโดยการสังเกต และการสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี สมาคมร้านอาหาร และผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 10 คน 

ข. เอกสารชั้นรอง (Secondary Data) เป็นเอกสารท่ีมีการวิเคราะห์ขอ้มูล
ในรูปแบบต่าง ๆ คือ การศึกษาและรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลท่ีมีการรวบรวมไวก่้อนแลว้ซ่ึง
สามารถน ามาใชเ้พื่อเช่ือมโยงและก่อเกิดประโยชน์รวมถึงบรรลุวตัถุประสงคข์องการศึกษาได ้

2. การสัมภาษณ์และการส ารวจ วิธีการสัมภาษณ์ท่ีใชใ้นการวิจยัน้ีมีลกัษณะเป็นการ
สัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง (Semi - Structured or Guided Interview) โดยอาศยัแนวการสัมภาษณ์ 
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(Interview Guide) เป็นเคร่ืองมือในรูปแบบต่างๆ คือ การสัมภาษณ์เจาะลึก (In-depth Interview) เป็น
การใชแ้นวสัมภาษณ์เจาะลึก โดยก าหนดผูใ้หข้อ้มูลในการสัมภาษณ์ (Key-Informants) 

 
 

 3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล 
การวิจยัเชิงคุณภาพ  (แบบสัมภาษณ์( เนน้การบรรยายเป็นหลกั และการสังเกตโดยตรง 

(Direct Observation) โดยเก็บขอ้มูลจากบุคคลท่ีไดเ้ลือกมาอยา่งดี แลว้น าขอ้มูลท่ีไดม้าวิเคราะห์เพื่อ
ช่วยเสริมงานวิจยัเพราะเป็นค าตอบท่ีค่อนขา้งชดัเจนและหนักแน่น การสังเคราะห์ขอ้มูลงานวิจยั 
ด าเนินการวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content Analysis) มีขั้นตอน ดงัน้ี 

1. การจดัแฟ้ม แยกแยะ และจดัหมวดหมู่ขอ้มูลท่ีได ้
2. การน าขอ้มูลท่ีไดม้าจดัตามหมวดหมู่ 
3. น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการถอดเทป และการบนัทึกภาคสนามมาอ่านหลายๆ คร้ัง เพื่อให้

เกิดความเขา้ใจในภาพรวมของขอ้มูลท่ีได ้และพิจารณาประเดน็ท่ีส าคญั 
4. น าขอ้มูลกลบัมาอ่านอีกคร้ัง โดยละเอียดทุกบรรทดั และจึงตีความพร้อมท าการดึง

ขอ้ความหรือประโยคส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีผูใ้ชบ้ริการนิยมใช้
บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

5. น าขอ้ความ ประโยคท่ีมีความหมายเหมือนกนัหรือใกลเ้คียงกนัมาไวก้ลุ่มเดียวกนั 
โดยมีรหัสขอ้มูลก ากบัทุกขอ้ความหรือทุกประโยค แลว้จึงตั้งช่ือค าส าคญั ซ่ึงจะจดัเป็นทั้งกลุ่มใหญ่ 
(Themes) และกลุ่มยอ่ย (Sub - Theme) ท่ีอยูภ่ายใตค้วามหมายของกลุ่มใหญ่ ซ่ึงกระบวนการดงักล่าว 
คือ การสร้างหัวขอ้สรุปและกลุ่มหัวขอ้สรุปแนวคิดในตวัขอ้มูล โดยศึกษาทบทวนขอ้มูลปฐมภูมิท่ี
อยูใ่นรูปขอ้ความทางภาษา (Textual Primary Data) ท่ีไดจ้ากการเกบ็รวบรวมจากแหล่งต่าง ๆ แลว้จึง
น าขอ้มูลดังกล่าวมาจ าแนกออกเป็นส่วนย่อย (Breaking Down) ตามหน่วยความหมาย (Meaing 
Unit) หรือหน่วยวิเคราะห์ (Analusis Unit) ในระดบัเบ้ืองตน้ จากนั้นท าการก าหนดขอ้ความสั้น ๆ 
เพื่อใชเ้ป็นมโนทศัน์หรือหัวขอ้สรุปแนวคิดท่ีสะทอ้นความหมายส าคญั ทั้งท่ีปรากฏชดัแจง้แฝงอยู่
ในขอ้มูลส่วนย่อยนั้น แลว้จึงน าหัวขอ้สรุปแนวคิดท่ีมีความหมายคลา้ยคลึงหรือแตกต่างกนั มา
จดัเป็นกลุ่มหวัขอ้สรุปแนวคิด (Conceptual Categories) ต่างๆ กลายเป็นหน่วยความหมายของขอ้มูล
ขนาดใหญ่ ซ่ึงมีระดบัความเป็นธรรมมากข้ึน 

6. ใช้การเขียนบรรยายส่ิงท่ีคน้พบอย่างละเอียดชัดเจน โดยจะไม่มีการน าทฤษฏีไป
ควบคุมปรากฎการณ์ท่ีเกิดข้ึน พร้อมทั้งยกตวัอยา่งค าพูดประกอบค าหลกัส าคญัท่ีได ้เพื่อแสดงความ
ชดัเจนของปรากฎการณ์ท่ีเกิดข้ึน 
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บทที ่4 
ผลการวจิยัและการอภปิรายผล 

 
 

จากการศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาเร่ือง “การพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ี
ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” โดยมีวตัถุประสงคด์งัน้ีท่ีจะศึกษา 
(1( เพื่อศึกษากลยทุธ์การตลาดธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และ 
(2( เพื่อศึกษาแนวทางการพฒันาธุรกิจจัดเล้ียงนอกสถานท่ีท่ีผูใ้ช้บริการนิยมใช้บริการในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยผูใ้ห้สัมภาษณ์ประกอบดว้ย ผูป้ระกอบการ จ านวน 10 คน  
ผูใ้ช้บริการจ านวน 19 คน ร้านท่ีอยู่ในสมาคมร้านอาหารจ านวน 2 คน รวมทั้งหมด 30 คน ซ่ึงมี
รายละเอียดผลการวิจยัจะแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 
 
 

4.1 กลุ่มผู้ประกอบการทีเ่ป็นธุรกจิจดัเลีย้งนอกสถานที ่
ส่วนที่1  กลยุทธ์การตลาดธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานทีใ่นเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 
  จากการสมัภาษณ์แบบสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี 
  ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านมีการบริหารงานดา้นทรัพยากรในธุรกิจจดัเล้ียงของท่าน อย่างไร
บา้ง   

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี สามารถสรุปไดว้า่ กล
ยุทธ์การตลาดธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีตอ้งมีการปรับเปล่ียนรูปแบบในการให้บริการตามท่ีลูกคา้
ตอ้งการมีระยะเวลาในการตดัสินใจใหก้บัลูกคา้คุณภาพวตัถุดิบท่ีน ามาใช ้อาหารรสชาติดี ราคาตอ้ง
มีความเหมาะสม สมเหตุสมผลก่อน และมีความเขา้ใจลูกคา้ว่าตอ้งการงานให้มีความสมบูรณ์แบบ
มากท่ีสุดซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“... ผมมีการจดัการกบัวตัถุดิบ ถา้ช่วงแรก ๆ กจ็ะเนน้การซ้ือเป็นวตัถุดิบมาตุนไวแ้ต่พอ 
หลงั ๆ มาน่ีท ามานาน กเ็ร่ิมชินกบัระบบกจ็ะซ้ือมาเท่าท่ีพอใชแ้ลว้พอใกล ้หมดกจ็ะซ้ือ

มาเติมใหม่มากข้ึน” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563) 
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“...ในการจดัการทรัพยากรเราควรค านวณตน้ทุนก าไรแลว้ก็ราคาไดแ้ม่นมากข้ึน ใน
ส่วนของพนกังานมีการจดัสรรพนกังานใหน้อ้ยลงแต่เพียงพอกบังานท่ีจ าเป็น” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็น
ธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563)  

“... มีระยะเวลาในการตดัสินใจนอ้ยอย่าง เช่น ลูกคา้ Catering งานศพ ลูกคา้ Catering 
ราชการท่ีตอ้งเบิกเงินในช่วงเงิน เราก็จะเนน้ท างานในช่วงกลางคืนดว้ย เพื่อจะตอบโจทยลู์กคา้ใน 
Lifestyle ต่าง ๆ กนั” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563)  

“เทรนน่ิงเอง ในส่วนของวตัถุดิบก็ใชใ้นเร่ืองของการเกบ็ รักษา เช่น ก าไร Freeze หรือ
ว่าใช้ว ัสดุท่ีเป็นของแห้งท่ีเก็บรักษาได้นานหรือว่ามีการท าสต๊อกสินค้าไว้เพื่อรอส่งลูกค้า” 
(ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563)  
  

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ลูกคา้ท่ีใช้บริการธุรกิจจดัเล้ียงมีกลุ่มใดบา้ง และมีความ
ตอ้งการอะไรบา้ง 

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี สามารถสรุปไดว้่า 
โดยส่วนใหญ่ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี เป็นกลุ่ม กลุ่มพนกังานบริษทัเลก็ใหญ่
จดัชุดเบรค (ของว่าง( ต่าง ๆ กลุ่มขา้ราชการซ่ึงกลุ่มเป้าหมายคือลูกคา้ระดบักลางไปถึง กลุ่มลูกคา้ท่ี
มีงบประมาณ 20 - 30% เพราะส่วนใหญ่ลูกคา้จะมองท่ีคุณภาพ ความสมเหตุสมผลแต่บางคนยอมท่ี
จะจ่ายมากกวา่ เพื่อใหไ้ดคุ้ณภาพ ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“ของพี่ก็จะเป็นกลุ่มพนักงานบริษัท ซ่ึงก็จะจัดงานในกลุ่มภายในของบริษัท” 
(ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563) 

“... ก็จะเป็นกลุ่มราชการ แต่กลุ่มน้ีก็งบประมาณในการจดังานก็จะดีหน่อยแต่ตอ้งรอ
เบิกเงินในช่วงเงินอ่ะครับ... อาจจะตอ้งรอหรือใชเ้วลานิดนึง” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียง
นอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563)  

“กลุ่มพนักงานบริษทัส่วนใหญ่จะเป็นงานแต่ง งานครบรอบบริษทัเล็กใหญ่จดัเบรค 
(ของว่าง( ต่าง ๆ ก็มีการบอกต่อ ๆ กนัมา...” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้ห้
สัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563)  

“เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่ท่ีตอ้งการจดังานงานแต่ง โดยมีการวางแผนการจดังานและการ
วางงบของเขามาแลว้... เราก็มาคุยตกลงเร่ืองราคากนัได”้ (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอก
สถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563) 
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ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่ามกลางวิกฤตเศรฐกิจท่ีตกต ่า ท่านมีวิธรการบริการงาน
ธุรกิจจดัเล้ียงอยา่งไรจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี สามารถสรุป
ไดว้่า ในช่วง วิกฤตทางเศรฐกิจท่ีตกต ่าตอ้งมีการปรับกลยุทธ์ เพราะเน่ืองจากช่วงน้ีงานจดัเล้ียงก็
นอ้ยลง จึงมีการหนัมาท าสินคา้ทางช่องทางออนไลน์ และปรับเปล่ียนรูปแบบของสินคา้ ท่ีเขา้ถึงตวั
ลูกคา้ไดง่้าย เช่น เบเกอร่ีก็จะเป็นพวกขนมทานเล่นท่ีสามารถเก็บไวไ้ดน้าน เพิ่มเขา้ไปเป็นเมนูท่ีกิน
ไดง่้ายในการผลิตสินคา้ ผูป้ระกอบการตอ้งปรับวิธีการผลิตให้สามารถขายไดต้ามจ านวนโดยท่ี
สินคา้ไม่เหลือมีจ านวนท่ีเพียงพอเหมาะสม ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“ขายสินคา้ทางช่องทางออนไลน์ ก็ยงัคงขายของท่ีเราสามรถท าไดจ้ากวตัถุดิบท่ีเรามีท่ี
ไม่ตอ้งมาลงทุนใหม่ในช่วงน้ี” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 
1, 2563) 

“...รับงานท่ีประชุมหรืองานจดั สัมมนาท่ีมีขนาดเลก็ลง 10 คน 20 คน เพื่อความอยูร่อด
เรากต็อ้งปรับวิธีการ” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563)  

“ตอ้งเปล่ียนมาท าเบเกอร่ีก็จะเป็นพวกขนม Snack Box เพิ่มเขา้ไปแต่เป็นเมนูท่ีกินได้
ง่ายเราก็จะไดท้ั้งลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้ห้
สัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563)  

“ปรับวิธีการผลิตใหส้ามารถขายไดต้ามจ านวน ไม่ใหสิ้นคา้เหลือ มีการจดัโปรโมทใน
ช่องทางออนไลน์” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563) 
             

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ปัจจยัใดท่ีท าใหธุ้รกิจจดัเล้ียงของท่านประสบความส าเร็จ 
จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี สามารถสรุปไดว้่า 

เนน้ท่ีคุณภาพ และใส่ใจในความตอ้งการตรงต่อเวลาความสะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการและความ
ใส่ใจ เม่ือลูกคา้มีปัญหาก็พร้อมท่ีจะแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ มีการสร้าง คอนเนกชัน่ (Connection) 
กับลูกคา้ใหม่กับลูกคา้ประจ า เพราะหากท าการขายแลว้ไม่มีลูกคา้ประจ าท่ีสั่งซ ้ า ธุรกิจก็จะไม่
ประสบความส าเร็จได ้ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“คุณภาพ ถือว่าส าคญัท่ีสุดในการท าธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี เพราะเป็นบ่งบอกถึง
ความเป็นมืออาชีพในการท างานและส่งผลต่อภาพลกัษณ์ของผูป้ระกอบการ” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็น
ธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563) 

“... ตรงต่อเวลาความสะดวกรวดเร็วในการใหบ้ริการ รักษาค าพูดในการใหบ้ริการเพื่อ
ลูกคา้จะมัน่ใจในคุณภาพงานท่ีเราจดัให้” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้ห้
สัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563)  
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“สร้างคอนเนกชัน่ (Connection) กบัลูกคา้ใหม่ กบัลูกคา้ประจ าเพื่อให้ลูกคา้เกิดความ
ไวว้างใจ” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563)  

“... เตรียมพร้อมส าหรับแกปั้ญหาเฉพาะหนา้เวลาท่ีแขกมาเกินจ านวน เราอาจจะแถม
ให้หรือไปบวกเพิ่มท่ีหลังเคา้ก็จะประทับใจว่าเราดูแลเคา้เป็นอย่างดีมีการเตรียมพร้อมเสมอ” 
(ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563) 

 
ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : เหตุใดจึงท าให้ธุรกิจจัดเล้ียงของท่าน มีความโดดเด่น

มากกวา่คู่แข่งรายอ่ืน 
จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี สามารถสรุปได้ว่า 

การท า โปรโมชัน่แลว้ก็ความพิเศษของตวัสินคา้ดูแลลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอแมใ้นเวลาท่ีเศรษฐกิจไม่ดี 
สร้างความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ (Product) ใหลู้กคา้สามารถเลือกเองไดถึ้ง 50 เมนู ปรับขนาดท่ี
คุม้ค่ากบัราคา (Price) เปิดโอกาสให้กบัลูกคา้ร่วมวางแผนมีส่วนร่วมในการจดังานให้ลูกคา้ไดมี้
อิสระ ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี  

“ความโดดเด่น ของธุรกิจเรามีการจดัท าโปรโมชั่นพิเศษของออกมาให้ลูกคา้อย่าง
สม ่าเสมอ” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563) 

“...สร้างความหลากหลายของผลิตภณัฑ์ เพื่อให้ลูกคา้ไดเ้ลือกและไม่ให้เกิดความจ าเจ
หลากหลาย เพื่อให้ลูกคา้มีความพึงใจ.” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจัดเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้ห้
สัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563)  

“มีเมนูอาหารท่ีใหเ้ลือกเองไดถึ้ง 50 เมนู ท่ีเป็นเมนูคุณภาพ เพื่อตอบโจทยใ์นส่ิงท่ีลูกคา้
ตอ้งการ” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563)  

“ปรับขนาดคุณภาพของบริการให้ ลูกค้าได้ เ ลือกกับความคุ้ม ค่ ากับราคา” 
(ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563)  

 
ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านมีวิธีการสร้างการตลาดกบัลูกคา้อยา่งไร 
จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี สามารถสรุปไดว้่า 

เน้นท่ีคุณภาพ และใส่ใจในความตอ้งการ ตรงต่อเวลาสแตนบายให้กบัลูกคา้ไดห้ากลูกคา้มีปัญหา
พร้อมท่ีจะรับฟังและแกไ้ขปัญหาใหก้บัลูกคา้ไดดู้แลลูกคา้อยา่งทัว่ถึงและเป็นรูปแบบเดียวกนัไม่ว่า
จะเป็นลูกคา้ใหม่หรือลูกคา้เก่า สร้างความไวว้างใจและความน่าเช่ือถือให้กบัลูกคา้ในการมาใช้
บริการธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 
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“การสร้างการตลาด... เน้นท่ีคุณภาพ และใส่ใจในความต้องการให้กับลูกค้า” 
(ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563( 

“... ดูแลลูกค้าอย่างทั่วถึงและเป็นรูปแบบเดียวกันไม่ว่าจะลูกค้าใหม่ ลูกค้าเก่า” 
(ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563(  

“สร้างความน่าเช่ือถือให้กบัลูกคา้ในการมาใชบ้ริการทั้งเร่ืองของคุณภาพและบริการ” 
(ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563(  

“เร่ืองเวลาถือเป็นส่ิงส าคญัในการท างาน คือตอ้งตรงต่อเวลาสแตนบายใหก้บัลูกคา้อยู่
ตลอดเวลา” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563( 

 
ส่วนที่ 2 แนวทางการพัฒนาธุรกิจจัดเลีย้งนอกสถานที่ที่ผู้ใช้บริการนิยมใช้บริการใน

เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
จากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี 
ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านมีการวางแผนการบริหารธุรกิจจดัเล้ียงของท่านใน

อนาคตอยา่งไรบา้ง    
จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี สามารถสรุปไดว้่า 

การวางเป้าหมายใหช้ดัเจน เพื่อจะไดมี้ทิศทางการด าเนินงานไดแ้ม่นย  าข้ึน ควรจะมีการเปรียบเทียบ
ผลลพัธ์กบัเป้าหมายท่ีตั้งไวด้ว้ยว่าเป็นไปตามท่ีตั้งไวห้รือไม่สามารถวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด 
และสภาพธุรกิจ ทบทวนธุรกิจของตวัเอง ทั้งจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และขอ้จ ากดั และถึงทราบ
ลกัษณะและความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้ ประเภทและรายการอาหารท่ีนิยมบริโภค ลกัษณะ
อาหาร ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“เราตอ้งมีการทบทวนธุรกิจของตวัเอง เพื่อศึกษาดูทั้งจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
ขอ้จ ากดัในการด าเนินธุรกิจ...” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 
1, 2563) 

“... ศึกษาสภาพธุรกิจ ในปัจจุบนัอยา่งสถานการณ์โรงระบาดโควิด-19 กระทบต่อธุรกิจ
จดัเล้ียงนอกสถานท่ีอยา่งเราจึงตอ้งหาทางปรับตวัเพื่อความอยูร่อด...” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดั
เล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563)  

“มีการเปรียบเทียบผลลพัธ์ท่ีไดก้บัเป้าหมายท่ีตั้งไว.้.. เพื่อให้เป็นแรงขบัเคล่ือนการ
บริหารธุรกิจจดัเล้ียง” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563)  
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“เราหนัมาใหบ้ริการทางช่องทางออนไลน์มากข้ึน ปรับตวักบัสถานการณ์ท่ีเปล่ียนไป” 
(ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563)  
  

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านคิดว่าแนวทางการพฒันาการบริการในธุรกิจจดัเล้ียงใน
อนาคตควรเป็นอยา่งไรบา้ง  

จากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี สามารถสรุปไดว้า่  
การพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงคือมีการจดัท าโปรโมชัน่ท่ีดีและมีความพิเศษของตวัสินคา้ มี

ความเป็น Personal Brand ท่ีชดัสร้างความเป็นไปไดท่ี้จะขายความสม ่าเสมอในการให้บริการ และ
นอกจากน้ีการเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการเพื่อเสนอค าแนะน ากบัลูกคา้ ควรหาขอ้มูลเบ้ืองตน้ ฝ่ายขายจะตอ้ง
สร้างความเช่ือมัน่ และความน่าเช่ือถือ ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“... มีการจดัท าโปรโมชัน่ท่ีดีและมีความพิเศษของตวัสินคา้ เพื่อสร้างความพิเศษใหก้บั
ธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1, 
2563) 

“... ขายความสม ่าเสมอในการให้บริการ เราตอ้งจ าวนัแรกในการบริการลูกคา้ให้ได้ 
ตอนนั้นเราใหบ้ริการแบบไหน เราก็ยงัคงตอ้งท าแบบนั้นต่อไป” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียง
นอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563)  

“... สร้างความเช่ือมัน่และความน่าเช่ือถือ ในธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีควรหาขอ้มูล
เบ้ืองตน้ในการท าธุรกิจ” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3, 
2563)  

“... มีการพฒันาในเร่ืองของอาหารบุฟเฟ่ต์ เพื่อเป็นขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัทาง
ธุรกิจ และสามารถตอบโจทยใ์ห้กบัผูบ้ริโภคได”้ (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี 
ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563)  
  

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านมีแนวทางในการพฒันารูปแบบการจดัเล้ียงในอนาคต
อยา่งไรบา้ง  

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี สามารถสรุปไดว้่า ใน
อนาคตส่วนใหญ่ ผูป้ระกอบการมีรูปแบบการบริการจดัเล้ียงโดยใชส่ื้อท่ีสามารถท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกั คือ 
การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือออนไลน์ เช่น Website Facebook และส่ือออนไลน์อ่ืน ๆ ส าหรับรูปแบบ
การจดัเล้ียงแบบในท่ีร่ม (Indoor) มกัจะเป็นงานเล้ียงเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ภายในองคก์ร หรือการ
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สร้างความสัมพนัธ์ระหว่างพนกังาน เปล่ียนรูปแบบสถานท่ีให้เลือกบริการมีความหลากหลายมาก
ข้ึน  ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“... มีการประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออนไลน์ ของธุรกิจพร้อมให้ขอ้มูลไวอ้ย่างชัดเจน
เพื่อใหใ้นอนาคตลูกคา้สามารถตดัสินใจไดม้ากข้ึน” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี 
ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563) 

“ในอนาคตเราคงตอ้งปรับกลยทุธ์การตลาด และมีการประชาสัมพนัธ์ คือ ทางเฟซบุ๊ก 
(Facebook) รูปแบบปากต่อปาก IG ไลน์ มาใช้มากข้ึน” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอก
สถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563)  

“... ในอนาคตเราคงจะเนน้รูปแบบการจดัเล้ียงสร้างความสัมพนัธ์ภายในองคก์ร หรือ
การสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างพนกังาน เพราะในอนาคตการจดังานประเภทน้ีจะเป็นท่ีนิยมอย่าง
มาก” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563)  

“... การประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือออนไลน์ เช่น Website Facebook ให้มากข้ึนเพราะดว้ย
สถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนท าให้คนส่วนใหญ่หันมาใชรู้ปแบบออนไลน์” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดั
เล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563)  
  

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : กลยทุธ์ทางการตลาดแบบใด ท่ีท าให้ธุรกิจจดัเล้ียงของท่าน
ประสบความส าเร็จและอยูร่อดไดใ้นอนาคตได ้  

จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี สามารถสรุปไดว้า่ รับ
จดัเล้ียงจะตอ้งพฒันาธุรกิจของตวัเองให ้สามารถรับมือกบัการแข่งขนัซ่ึงรวมถึงธุรกิจอ่ืนท่ีคลา้ยกนั
เช่น ร้านอาหาร ร้านเบเกอร่ีหรือร้านส่งอาหารตามบา้น (Delivery) ดงันั้น ธุรกิจจดัเล้ียงทุกรายมีการ
ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดและประชาสัมพันธ์ธุรกิจ แต่อาจมีความแตกต่างในรูปแบบการ
ประชาสัมพนัธ์บา้ง เช่น ผูป้ระกอบการธุรกิจจดัเล้ียงท่ีมีแนวคิดค่อนขา้งสมยัใหม่จะมีการใชโ้ซเชียล
มีเดีย แพตมฟอร์มต่างๆในการประชาสัมพนัธ์ รวมทั้งมีกลยุทธ์ในการบอกต่อ ส่วนผูป้ระกอบการ
อีกกลุ่มหน่ึง ไม่มีการใชส่ื้อออนไลน์ในการกระจายส่ือแต่ใชว้ิธีบอกต่อ แนะน าผ่านผูใ้ชบ้ริการาย
เดิมๆ แต่ทั้งสองกลุ่ม กป็ระสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจไดเ้ช่นกนั มีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“... ใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดการประชาสมัพนัธ์การบอกต่อ จากลูกคา้รายเดิมไปสู่ลูกคา้
รายใหม่” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563) 

“... ประชาสัมพนัธ์ธุรกิจ สร้างความเป็นท่ีรู้จกัใหก้บัธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี เพื่อให้
ลูกคา้ไดมี้ตวัเลือกเพิ่มมากข้ึน” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 
2, 2563)  
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“... ใชโ้ซเชียลมีเดียเขา้มามีส่วน ในการประชาสัมพนัธ์รวมถึง กลยทุธ์ในการบอกต่อ” 
(ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563)  

“... แนะน าผา่นผูท่ี้เคยใชบ้ริการ หรือนามบตัรแนะน าเท่านั้น แต่ทั้งสองกลุ่ม จากลูกคา้
เก่าถึงลูกคา้ใหม่” (ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563)  
  

ดงันั้นจึงสามารถสรุปไดว้่า จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอก
สถานท่ี พบว่า กลยทุธ์การตลาดธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลกล
ยุทธ์การตลาดธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีตอ้งมีการปรับเปล่ียนรูปแบบในการให้บริการตามท่ีลูกคา้
ตอ้งการมีระยะเวลาในการตดัสินใจใหก้บัลูกคา้คุณภาพวตัถุดิบท่ีน ามาใช ้อาหารรสชาติดี ราคาตอ้ง
มีความเหมาะสม สมเหตุสมผลก่อน และมีความเขา้ใจลูกคา้ว่าตอ้งการงานให้มีความสมบูรณ์มาก
ท่ีสุด โดยส่วนใหญ่ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี เป็นกลุ่ม  

กลุ่มพนกังานบริษทั เลก็ใหญ่จดัเบรค (ของวา่ง( ต่าง ๆ กลุ่มขา้ราชการซ่ึงกลุ่มเป้าหมาย
คือลูกคา้ระดับกลางไปถึง กลุ่มลูกคา้ท่ีมีงบประมาณ 20 - 30% เพราะส่วนใหญ่ลูกคา้จะมองท่ี
คุณภาพ ความสมเหตุสมผลแต่บางคนยอมท่ีจะจ่ายมากกวา่ เพื่อใหไ้ดคุ้ณภาพ ในช่วง วิกฤตทางเศรฐ
กิจท่ีตกต ่าตอ้งมีการปรับกลยทุธ์ เพราะเน่ืองจากช่วงน้ีงานจดัเล้ียงก็นอ้ยลง จึงมีการหันมาท าสินคา้
ทางช่องทางออนไลน์ และปรับเปล่ียนรูปแบบของสินคา้ ท่ีเขา้ถึงตวัลูกคา้ไดง่้าย เช่น เบเกอร่ีก็จะ
เป็น พวกขนมทานเล่นท่ีสามารถเก็บไวไ้ดน้าน เพิ่มเขา้ไปเป็นเมนูท่ีกินไดง่้าย ในการผลิตสินคา้ 
ผูป้ระกอบการตอ้งปรับวิธีการผลิตให้สามารถขายไดต้ามจ านวนโดยท่ีสินคา้ไม่เหลือมีจ านวนท่ี
เพียงพอเหมาะสม เนน้ท่ีคุณภาพและใส่ใจในความตอ้งการตรงต่อเวลาความสะดวกรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการและความใส่ใจ การท าโปรโมชัน่เพื่อน าเสนอความพิเศษของตวัสินคา้ การดูแลลูกคา้อยา่ง
สม ่าเสมอ และนอกจากน้ีควรเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการเพื่อเสนอค าแนะน ากบัลูกคา้ ควรหาขอ้มูลเบ้ืองตน้ 
ฝ่ายขายจะตอ้งสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัลูกคา้ 
 

4.1.2 ร้านทีอ่ยู่ในสมาคมร้านอาหาร 
ส่วนที่  1 กลยุทธ์การตลาดธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานทีใ่นเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 
จากการสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านคิดว่าการบริหารงานดา้นทรัพยากรของธุรกิจจดัเล้ียง

ควรเป็นอยา่งไร 



53 
 

จากการสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถ
สรุปได้ว่า การจัดหาพนักงานท่ีมีพื้นฐานความรู้ความเข้าใจในการจัดงานให้บริการเร่ืองของ
เมนูอาหารจะสามารถปรับเปล่ียนรูปแบบในการให้บริการ เพื่อตอบโจทยลู์กคา้ท่ีตอ้งการใชบ้ริการ
แลว้รู้สึกวา่ ลูกคา้ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“...การปรับเปล่ียนรูปแบบในการให้บริการ เพื่อตอบโจทยลู์กคา้ท่ีตอ้งการใชบ้ริการ
แลว้รู้สึกวา่ ลูกคา้ตอ้งการแบบไหน” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563( 

“.. .การจัดหาพนักงานท่ีมีพื้นฐานความรู้ความเข้าใจ มันจะท าให้งานออกมา
ประสิทธิภาพแลว้ช่วยประหยดัเวลาในการท างาน” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563(  
 

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านคิดว่าลูกคา้ท่ีใชบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงคือลูกคา้กลุ่มใด 
และมีความตอ้งการอะไรบา้ง 

จากการสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถ
สรุปไดว้่า ลูกคา้มีความตอ้งการมีส่วนร่วมเปิดโอกาสให้กบัลูกคา้ร่วมวางแผนมีส่วนร่วมในการจดั
งาน ใหลู้กคา้ไดมี้อิสระ ในการเลือกส่ิงท่ีดีใหก้บัตนเอง ใส่ใจในความตอ้งการดูแลลูกคา้อยา่งทัว่ถึง
และเป็นรูปแบบเดียวกนัไม่วา่จะเป็นลูกคา้ใหม่หรือลูกคา้เก่าซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“... เปิดโอกาสให้กบัลูกคา้ร่วมวางแผนมีส่วนร่วมในการจดังาน มีส่วนร่วมในการ
วางแผนจดังานให้ลูกคา้มีอิสระ ในการเลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้กับตนเอง” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้ห้
สัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563( 

“... ใส่ใจในความตอ้งการดูแลลูกคา้อย่างทัว่ถึงและเป็นรูปแบบเดียวกนัไม่ว่าจะเป็น
ลูกคา้ใหม่หรือลูกคา้เก่า” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563(  
 

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่ามกลางวิกฤตเศรฐกิจท่ีตกต ่า ท่านคิดว่าวิธีการบริการงาน
ธุรกิจจดัเล้ียงควรเป็นอยา่งไร 

จากการสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถ
สรุปไดว้่า ตอ้งมีการปรับตวัในธุรกิจเหลือแค่สาขาหลกั ๆ ท่ีมีการยกเลิกพนกังานสาขาในห้างท่ีไม่
จ าเป็น ปรับมาเป็นทางออนไลน์เพราะสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนตอ้งมีการน าการตลาดแบบออนไลน์มา
ปรับใชเ้พื่อมาใชม้าเป็นขอ้ไดเ้ปรียบกบัคู่แข่งรายอ่ืน ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“... จากท่ีเคยมีในห้างหลายสาขาทางเราไดมี้การถอนสาขาออกคือเร่ิมปรับตวั ยกเลิก
พนักงานไม่มีสาขาในห้าง ตอนน้ีปรับมาเป็นทางออนไลน์อย่างเดียว” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้ห้
สัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563( 
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“... ในอนาคต คงตอ้งใชก้ารตลาดแบบออนไลน์มากข้ึนเพื่อมาใชม้าเป็นขอ้ไดเ้ปรียบ
กบัคู่แข่งรายอ่ืน” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563(  
 

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ปัจจยัใดท่ีท าใหธุ้รกิจจดัเล้ียงประสบความส าเร็จ 
จากการสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถ

สรุปไดว้่า ตรงต่อเวลาสามารถสแตนบาย ในการให้ขอ้มูลแก่ลูกคา้ นอกจากน้ีตอ้งรู้จกัวิเคราะห์
โอกาสทางการตลาด ให้กบัธุรกิจมีช่องทางและทางออกท่ีดีเสมอแมว้่าจะเจอปัญหาหนกั ธุรกิจจดั
เล้ียงนอกสถานท่ีตอ้งสามารถด าเนินการต่อไปได ้ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“...ตรงต่อเวลาแลว้ก็จะสแตนบายให้กบัเขาได ้เช่นของไม่พอในงานเราจะมีท าเกินไว้
ใหเ้สมอ” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563( 

“...เราตอ้งรู้จกัวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด ให้กบัธุรกิจมีช่องทางและทางออกท่ีดี
เสมอแมว้่าจะเจอปัญหาหนักแค่ไหน ธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีตอ้งสามารถด าเนินการต่อไปได”้ 
(สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563(  

 
ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : การสร้างความโดดเด่นของธุรกิจจดัเล้ียงท่ีเหนือกว่าคู่แข่ง

รายอ่ืน ๆ ความเป็นอยา่งไร  
จากการสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถ

สรุปว่า ใส่ใจในความตอ้งการดูแลลูกคา้อย่างทัว่ถึง ไม่ว่าจะเป็นลูกคา้ใหม่หรือลูกคา้เก่า จดัท า
โปรโมชัน่ มีโปรโมชัน่ใหม่ ๆ มาเสนอลูกคา้ ธุรกิจรับจดัเล้ียงส่วนใหญ่จึง ไม่มีโปรโมชัน่ในการคืน
เงิน หากไม่พอใจในบริการท าใหปั้จจยัน้ีไม่มีความส าคญัต่อการเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงมีผลการสัมภาษณ์
ดงัน้ี 

“จดัท าโปรโมชัน่ มีโปรโมชัน่ใหม่ ๆ มาเสนอลูกคา้ ธุรกิจรับจดัเล้ียงส่วนใหญ่จึงไม่มี
นโยบายในการคืนเงินหากไม่พอใจในบริการ ท าให้ปัจจยัน้ีไม่มีความส าคญัต่อการเลือกใชบ้ริการ” 
(สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563( 

“...ใส่ใจในความตอ้งการดูแลลูกคา้อย่างทัว่ถึงและเป็นรูปแบบเดียวกนัไม่ว่าจะเป็น
ลูกคา้ใหม่หรือลูกคา้เก่า” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563(  
 

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : วิธีการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ของธุรกิจจดัเล้ียงนอก
สถานท่ีควรเป็นอยา่งไร 
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จากการสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถ
สรุปได้ว่า มีเวลาให้ค  าแนะน าค าปรึกษาพูดคุย สร้างความสัมพนัธ์กับลูกคา้ท่ีหน้างานใส่ใจใน
คุณภาพการบริการ กลุ่มลูกคา้ส่วนน้ีจะมองท่ีคุณภาพ ความสมเหตุสมผลแต่บางคนยอมท่ีจะจ่าย
มากกวา่ เพื่อใหไ้ดคุ้ณภาพซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“...โดยกลุ่มลูกคา้ส่วนน้ีจะมองท่ีคุณภาพ ความสมเหตุสมผลแต่บางคนยอมท่ีจะจ่าย
มากกวา่ เพื่อใหไ้ดคุ้ณภาพ” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563( 

“...คอยใหค้  าแนะน าใหค้  าปรึกษาพูดคุยสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ท่ีหนา้งานใส่ใจใน
คุณภาพการใหบ้ริการ” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563(  
 

ส่วนที่ 2 แนวทางการพฒันาธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานทีท่ีส่มาคมร้านอาหารนิยมใช้
บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านคิดว่าการวางแผนการบริหารของธุรกิจจัดเล้ียงใน
อนาคตควรเป็นอยา่งไรจากการสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
สามารถสรุปไดว้่า ควรเนน้เร่ืองของความเร็วในการตอบสนองลูกคา้มากข้ึน หาช่องทางในการท า
การตลาด 

มีนวตักรรมใหม่ แพคเกจจ้ิงใหม่ ๆ ท่ีคงคุณภาพและลดความผิดพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนได ้
ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“... ควรเนน้เร่ืองของความเร็วในการตอบสนองลูกคา้ หาช่องทางในการท าการตลาด
เพื่อใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่ง” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563( 

“...มีนวตักรรมใหม่ แพคเกจจ้ิงใหม่ ๆ ท่ีคงคุณภาพและลดความผิดพลาด” (สมาคม
ร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563(  
 

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านคิดว่าแนวทางการพฒันาการบริการในธุรกิจจดัเล้ียงใน
อนาคตควรเป็นอยา่งไรบา้ง  

จากการสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถ
สรุปไดว้่า แนวทางในการพฒันามีรูปแบบการจดังานบริการไดถู้กตอ้งตามท่ีไดต้กลงคุยกนัเอาไว ้มี
ความตรงต่อเวลาสามารถไวว้างใจไดคุ้ณภาพการให้บริการท่ีหลากหลายมากกว่าน้ี สามารถตอบ
โจทยต์ามท่ีลูกคา้ตอ้งการ ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 
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“...สามารถจดังานไดถู้กตอ้งตามท่ีไดต้กลงคุยกนัเอาไว ้มีความตรงต่อเวลาสามารถ
ไวว้างใจได”้ (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563( 

“...คุณภาพการให้บริการท่ีหลากหลายมากกว่าน้ี สามารถตอบโจทย์ตามท่ีลูกคา้
ตอ้งการ” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563(  
 

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านคิดว่าแนวทางในการพฒันารูปแบบการบริการจดัเล้ียง
ในอนาคตควรเป็นอยา่งไรบา้ง  

จากการสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถ
สรุปไดว้า่ การดูแลใส่ใจในการใหบ้ริการเร่ืองความน่าเช่ือถือ ช่ือเสียงของบริษทัจดังานและเร่ืองของ
อาหารรสชาติความใส่ใจในการให้บริการ มีร้านอ่ืนเพิ่มมากข้ึนกว่าเดิมไม่ใช่แค่มาจากร้านประจ า
เพือ่ใหลู้กคา้ไดมี้โอกาสทางเลือกท่ีมากข้ึน ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“...เร่ืองของอาหารรสชาติความใส่ใจในการให้บริการ และอยากให้มีร้านอ่ืนเพิ่มมาก
ข้ึนกวา่เดิมไม่ใช่แค่มาจากร้านประจ า” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563( 

“...การดูแลใส่ใจในการให้บริการเร่ืองความน่าเช่ือถือ ช่ือเสียงของบริษทัจดังาน” 
(สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563(  
 

ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : กลยุทธ์ทางการตลาดแบบใด ท่ีท าให้ธุรกิจจดัเล้ียงประสบ
ความส าเร็จอยูร่อดในอนาคตได ้  

จากการสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถ
สรุปไดว้่า การใชก้ลยุทธ์ในการบอกต่อปากต่อปากและการท าการตลาดแบบออนไลน์ เร่ืองของ
ความสะอาด การบริการคุณภาพรสชาติแลว้ก็การบริการ ก็มีการท าการบา้นมาก่อนบา้งในการดูรีวิว
ต่าง ๆ การแข่งขนัซ่ึงรวมถึงธุรกิจอ่ืนท่ีคลา้ยคลึง ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“...การแข่งขนัซ่ึงรวมถึงธุรกิจอ่ืนท่ีคลา้ยคลึง มีการใชก้ลยุทธ์ในการบอกต่อปากต่อ
ปากและการท าการตลาดแบบออนไลน์” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563( 

“...ปัจจยัเร่ือง ของความสะอาด การบริการคุณภาพรสชาติแลว้ก็การบริการ ก็มีการท า
การบา้นมาก่อนบา้งในการดูรีวิวต่าง ๆ” (สมาคมร้านอาหาร ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563(  
 

ดังนั้ น จึ งสามารถสรุปได้ว่ า  จ ากการสัมภาษณ์สมาคม ร้านอาหารใน เขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า จดัหาพนกังานท่ีมีพื้นฐานความรู้ความเขา้ใจในการจดังาน
ให้บริการเร่ืองของเมนูอาหารควรมีการปรับเปล่ียนรูปแบบในการให้บริการ เพื่อตอบโจทยลู์กคา้ท่ี
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ตอ้งการใชบ้ริการแลว้รู้สึกว่าลูกคา้มีความตอ้งการมีส่วนร่วมเปิดโอกาสให้กบัลูกคา้ร่วมวางแผนมี
ส่วนร่วมในการจัดงาน ให้ลูกคา้ได้มีอิสระในการเลือกส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้กับตนเอง ใส่ใจในความ
ตอ้งการดูแลลูกคา้อย่างทัว่ถึงและเป็นรูปแบบเดียวกนั ตอ้งมีการปรับตวัในธุรกิจ เหลือแค่สาขา
หลกัๆ ปรับมาเป็นทางออนไลน์เพราะสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนตอ้งมีการน าการตลาดแบบออนไลน์มา
ปรับใช้เพื่อมาใช้มาเป็นขอ้ได้เปรียบกับคู่แข่งรายอ่ืน นอกจากน้ีต้องรู้จักวิเคราะห์โอกาสทาง
การตลาด ให้กบัธุรกิจมีช่องทางและทางออกท่ีดีเสมอแมว้่าจะเจอปัญหาหนัก ธุรกิจจดัเล้ียงนอก
สถานท่ีตอ้งสามารถด าเนินการต่อไปได้ และมีแนวทางการพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีท่ี
สมาคมร้านอาหารนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลควรเนน้เร่ืองของความเร็วใน
การตอบสนองลูกคา้มากข้ึน หาช่องทางในการท าการตลาดมีนวตักรรมใหม่แพคเกจจ้ิงใหม่ ๆ ท่ีคง
คุณภาพและลดความผิดพลาด ท่ีอาจเกิดข้ึนไดก้ารดูแลใส่ใจในการให้บริการเร่ืองความน่าเช่ือถือ 
ช่ือเสียงของบริษทัจดังานและเร่ืองของอาหารรสชาติความใส่ใจในการให้บริการ มีร้านอ่ืนเพิ่มมาก
ข้ึนกวา่เดิมไม่ใช่แค่มาจากร้านประจ าเพื่อใหลู้กคา้ไดมี้โอกาสทางเลือกท่ีมากข้ึน 
 

4.1.3 กลุ่มผู้ใช้บริการนิยมใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ส่วนที่1  กลยุทธ์การตลาดธุรกิจจัดเลี้ยงนอกสถานที่ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 
จากการสัมภาษณ์แบบสัมภาษณ์ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 
ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านคาดหวงักบัการใหบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงท่ีท่านใชบ้ริการ 

อยา่งไรบา้ง 
จากการสัมภาษณ์ผูใ้ช้บริการนิยมใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สามารถสรุปไดว้่า ลูกคา้ส่วนใหญ่ตอ้งการเร่ืองของความสะอาด การบริการคุณภาพหลกั ๆ จะ
มุ่งเนน้ท่ีคุณภาพ รสชาติ และการบริการ มีการดูรีวิวต่าง ๆ เพื่อประกอบการตดัสินใจ และเร่ืองของ
สถานท่ีราคาและความเหมาะสมโปรโมชัน่ การดูแลและการให้บริการความถูกตอ้งในการจดังานท่ี
ไดมี้การตกลงกนั ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“... ก็คาดหวงัในเร่ืองของรูปแบบการจดังานคะ ราคาและความเหมาะสมโปรโมชัน่” 
(ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563) 

“... การบริการคุณภาพ อยากเจอคนจดังานท่ีมีความเขา้ใจและใส่ใจในการให้บริการ” 
(ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563)  
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“คาดหวงัอยากให้งานออกมาสมบูรณ์มากท่ีสุด และการดูแลและการให้บริการความ
ถูกตอ้งในการจดังานท่ีไดมี้การตกลงกนั” (ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563)  

“... เร่ืองของการจดัโปรโมชั่น บางทีเราเป็นลูกคา้ท่ีจดังานเป็นประจ าค่อนขา้งท่ีจะ
คาดหวงัในเร่ือง ราคาและโปรโมชั่น” (ผูใ้ช้บริการนิยมใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563) 

 
ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงจากเหตุผลใด 
จากการสัมภาษณ์ผูใ้ช้บริการนิยมใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สามารถสรุปไดว้า่ ในการตดัสินใจใชบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงเลือกจากรสชาติอาหาร โดยการทดลองชิม
รสชาติของอาหารก่อนดว้ยตวัเอง หรืออาจจะให้ทางผูใ้หญ่หรือผูท่ี้มีส่วนทีเก่ียวขอ้งในการจดังาน
ช่วยตดัสินใจ รวมถึงการตดัสินใจจากค าแนะน าของคนท่ีเคยใชบ้ริการมาก่อน ซ่ึงเป็นประสบการณ์
ท่ีมีความน่าเช่ือถือ ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“... ไดข้อ้มูลจากเพื่อน จึงตดัสินใจจากคนท่ีเคยใชม้าก่อนแนะน ามา คิดว่าจะดีกว่า” 
(ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563) 

“... เลือกจากการตดัสินใจจากรสชาติอาหาร ส่วนใหญ่ก็จะมาการชิมเองก่อน ก่อนท่ีจะ
ท าการตดัสินใจ” (ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คน
ท่ี 2, 2563)  

“ให้ทางผูใ้หญ่ช่วยตดัสินใจ เพราะท่านเป็นผูท่ี้มีประสบการณ์มากก่อน ดงันั้นจึงให้
ผูใ้หญ่ช่วยเลือกในการเลือกใช้บริการ” (ผูใ้ช้บริการนิยมใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563)  

“...มีคนแนะน ามา และประกอบกบัจากการไดอ่้านรีวิวเพื่อประกอบกบัการตดัสินใจ” 
(ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563)  

 
ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : คุณภาพและรูปแบบการให้บริการใด ในธุรกิจจดัเล้ียงท่ีท า

ใหท่้านประทบัใจ 
จากการสัมภาษณ์ผูใ้ช้บริการนิยมใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สามารถสรุปไดว้า่ ความตรงต่อเวลาสามารถไวว้างใจได ้จดังานไดถู้กตอ้งตามเง่ือนไขท่ีไดต้กลงกนั
กนัไวก่้อนเร่ิมงาน รูปแบบแพคเกจจ้ิงท่ีสวยงาม บรรยากาศในการจดังานท่ีเขา้กบับริบทหรือคอน
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เซ็ปของงาน ท่ีท าให้รู้สึกว่าไม่อึดอดั มีความสบาย ตรงตามมาตรฐานในการปฏิบติังานและคุณภาพ
ในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“... รูปแบบการให้บริการ ท่ีมีบรรยากาศในการจัดการท่ีท าให้ไม่อึดอดัดูสบาย ๆ” 
(ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563) 

“... เร่ืองของความตรงต่อเวลา มีการด าเนินงานอย่างเป็นระบบ” (ผูใ้ชบ้ริการนิยมใช้
บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563)  

“จดังานไดถู้กตอ้งตามท่ีไดต้กลงคุยกนัเอาไว ้มีแพคเกจจ้ิงท่ีสวยงาม” (ผูใ้ชบ้ริการนิยม
ใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563)  

“... บรรยากาศในการจดังานท่ีท าใหไ้ม่อึดอดัมาตรฐาน ไม่มีกล่ินใด ๆ รบกวนดูมีความ
สะอาด” (ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 4, 
2563)  
 

ส่วนที่  2 แนวทางการพฒันาธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานทีท่ีผู้่ใช้บริการนิยมใช้บริการใน
เขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

จากการสัมภาษณ์ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชโ้ดยมากในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านคาดหวงัการให้บริการธุรกิจจดัเล้ียงในอนาคต อยา่งไร

บา้ง 
จากการสัมภาษณ์ผูใ้ช้บริการนิยมใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สามารถสรุปไดว้่า ปัจจุบนัธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีในดา้นของการบริการท่ีดี ผูใ้ชบ้ริการมีความ
คาดหวงัท่ีจะไดรั้บค าแนะน าเพิ่มเติม การออกแบบกล่องค าอวยพรท่ีมีความสวยงามเขา้กบับริบท
หรือคอนเซ็ปของงาน รสชาติของอาหาร บรรจุภณัฑท่ี์ไดม้าตรฐาน มีความหลากหลายมีตวัเลือกให้
เลือก เมนูอาหารท่ีไม่จ าเจ สามารถตอบโจทยต์ามท่ีลูกคา้ตอ้งการลูกคา้สามารถออกแบบชุดอาหาร
ไดเ้องวา่ตอ้งการแบบไหน ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“... ส่ิงท่ีคาดหวงัไวอ้ยากเห็น ความหลากหลายมีตวัเลือกใหเ้ลือก เมนูอาหารตอ้งดูน่า
รับประทานไม่จ าเจ” (ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้ห้
สัมภาษณ์คนท่ี 1, 2563) 

“... เมนูอาหารท่ีไม่จ าเจ มีหลากหลายแบบให้เลือก สามารถตอบโจทยต์ามท่ีลูกคา้” 
(ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 2, 2563)  

“... ลูกคา้สามารถออกแบบอาหารไดเ้องวา่ตอ้งการแบบไหน เพื่อใหง้านออกมาดีท่ีสุด” 
(ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563)  
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“อาหารอร่อยเร่ืองของบรรจุภณัฑท่ี์ไดม้าตรฐาน มีอะไรท่ีน่าดึงดูด” (ผูใ้ชบ้ริการนิยม
ใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563)  

 
ค าถามเร่ิมการสัมภาษณ์ : ท่านตอ้งการพฒันาคุณภาพและรูปแบบการให้บริการธุรกิจ

จดัเล้ียงอยา่งไรบา้ง 
จากการสัมภาษณ์ผูใ้ช้บริการนิยมใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

สามารถสรุปไดว้่า อยากเห็นการพฒันาความหลากหลาย ในการจดัท่ีหนา้งานออกนอกสถานท่ี เร่ือง
คุณภาพของท่ีน ามาใชใ้นการจดังานมีคุณภาพเพื่อใหง้านออกมาดี และเร่ืองของอาหารรสชาติความ
ใส่ใจในการให้บริการ และอยากให้มีร้านอ่ืนเพิ่มมากข้ึนกว่าเดิมไม่ใช่แค่มาจากร้านประจ า การ
จดัรูปแบบงานใหมี้ความเหมาะสมกบัทุกช่วงวยั เร่ืองการเสิร์ฟอาหาร ค่อนขา้งส าคญัในการจดังาน
ใหญ่ ซ่ึงมีผลการสมัภาษณ์ดงัน้ี 

“... อยากให้มีการพฒันาในการจดัท่ีหนา้งานออกนอกสถานท่ี บา้งเปล่ียนบรรยากาศ
แบบใหม่” (ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 1, 
2563) 

“... อยากเห็นการพฒันาความหลากหลาย ในการจดังานท่ีไม่น่าเบ่ือมีความเหมาะสม
และสนุกสนาน” (ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คน
ท่ี 2, 2563)  

“คุณภาพของท่ีน ามาใชใ้นการจดังานมีคุณภาพ ให้มีความเหมาะสมกบัราคาท่ีจ่ายไป” 
(ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้ห้สัมภาษณ์คนท่ี 3, 2563) “... 
อยากให้พฒันาเร่ืองการให้บริการ ในส่วนของการเสิร์ฟอาหาร ค่อนขา้งส าคญัมากในการจดังาน
ใหญ่” (ผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผูใ้หส้ัมภาษณ์คนท่ี 4, 2563) 

 
 

4.2 ผลการวจิยั 
จากการเก็บรวบรวมขอ้มูลในระดบัปฐมภูมิ (Primary source) จาก 3 กลุ่มประชากร

เป้าหมาย คือ (1( กลุ่มผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจัดเล้ียงนอกสถานท่ี (2( กลุ่มร้านในสมาคม
ร้านอาหาร และ (3( กลุ่มผูใ้ชบ้ริการ ผา่นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) โดยใชชุ้ดค าถาม
ปลายเปิด (Open-end questions) เพื่อรับทราบถึงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจจดัเล้ียง และศึกษาแนว
ทางการพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงท่ีผูใ้ชบ้ริการนิยมใชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผล
การศึกษาสามารสรุปไดต้ามกลุ่มผูใ้หข้อ้มูล 3 กลุ่มดงัน้ี คือ 
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4.2.1 ในส่วนของกลุ่มผูป้ระกอบการ: ผลการศึกษาพบว่า กลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสม
ประกอบด้วยแนวทางหลัก ๆ ดังน้ี คือ (1) การปรับเปล่ียนรูปแบบการให้บริการท่ีตรงใจและ
ตอบสนองกบัความตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน (2) การขยายช่องทางการขายออนไลน์ให้ครอบคลุม
ทุกช่องทาง (3) การปรับเปล่ียนรูปแบบของสินค้าให้ทานง่ายและเก็บได้นานมากข้ึน (4) การ
ให้บริการตอ้งมีความรวดเร็ว กล่าวคือตอ้งทนัใจลูกคา้ (5) ผลิตภณัฑ์มีความหลากหลายและมีการ
พฒันาผลิตภณัฑอ์ยูต่ลอดเวลา (6) มีการศึกษาสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจในเชิงลึก (7) มีระบบบริหาร
จดัการภายในท่ีดีและการบริหารความเส่ียงท่ีเหมาะสม (8) มีการจดัท าโปรโมชัน่ส่งเสริมการขาย
อย่างต่อเน่ือง (9) มีการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกคา้ผ่านการประชาสัมพนัธ์ออนไลน์ให้มากข้ึน 
และ (10) มีการสร้างคอนเน็กชัน่กบัลูกคา้อยา่งจริงจงัและเป็นระบบมากข้ึน 

4.2.2 ในส่วนของร้านท่ีเขา้ร่วมสมาคมร้านอาหาร: ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์การ
บริหารจดัการธุรกิจท่ีเหมาะสมประกอบดว้ยวิธีการต่าง ๆ ดงัน้ี คือ (1) การปรับเปล่ียนรูปแบบการ
ใหบ้ริการท่ีตอบสนองความพึงพอใจลูกคา้ในระดบัสูงสุด (2) การเพิ่มขีดความสามารถของพนกังาน
ในการให้บริการลูกคา้ (3) การลดขนาดสาขาหรือยกเลิกสาขาท่ีท ายอดขายไดน้้อย ตลอดจนการ
พิจารณาปรับเปล่ียนรูปแบบการใหบ้ริการเป็นการใหบ้ริการออนไลน์เพียงอยา่งเดียว (4) มีความเป็น
มืออาชีพและตรงต่อเวลา (5)  มีการจดัท าโปรโมชัน่ท่ีหลากหลายเพื่อให้ลูกคา้รับรู้ถึงความคุม้ค่าท่ี
มากข้ึน (6) ตอ้งดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ประดุจญาติมิตรในทุกขั้นตอนของการให้บริการ (7) มีการ
ประยกุตใ์ชน้วตักรรมหรือสร้างประสบการณ์การใหบ้ริการใหม่ ๆ ในการใหบ้ริการอยูเ่สมอ และ (8) 
มีการพฒันาคุณภาพสินคา้และการบริการอยา่งต่อเน่ือง 

4.2.3 ในส่วนของกลุ่มผูใ้ช้บริการ: ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความ
คาดหวงั ในการได้รับสินคา้และบริการท่ีเป็นเลิศ ซ่ึงประกอบด้วยประเด็นหลกั ๆ ดังน้ี คือ (1) 
ประสงคใ์ห้ผูป้ระกอบการส่งมอบท่ีมีคุณภาพระดบัสูง (2) มีการน าเสนอโปรโมชัน่เพื่อสร้างความ
คุม้ค่าและตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน (3) ผูป้ระกอบการมีความยนิดีใหลู้กคา้ไดมี้โอกาสการทดลองสินคา้
หรือให้ชิมก่อนการตดัสินใจเสมอ (4) มีความตรงต่อเวลาและจดังานให้เป็นไปตามขอ้ตกลง (5) 
สินคา้มีความสะอาดปลอดภยัและการใหบ้ริการมีความเป็นมืออาชีพ (6) บรรจุภณัฑมี์มาตรฐาน น่า
ดึงดูด และมีจุดเด่นท่ีเห็นไดช้ดัเจน และ (7) เมนูสินคา้มีความหลากหลายและไม่จ าเจ 

 
 

4.3 การอภปิรายผล 
อา้งอิงจากผลการศึกษา ขา้งตน้จาก 3 กลุ่มผูใ้ห้ขอ้มูล คือ กลุ่มผูป้ระกอบการ กลุ่ม

สมาคมร้านอาหาร และกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ งานวิจยัน้ีไดต้ั้งขอ้สังเกต (Observations) ใน 3 ประเดน็หลกั 
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โดยผูว้ิจยัแตกประเดน็การอภิปรายผลออกเป็นส่วน ๆ ดงัน้ี คือ (1( ขอ้สังเกตเชิงประสบการณ์ใหม่ท่ี
จะกระตุน้ให้ลูกคา้ตดัสินใจใชบ้ริการอยา่งต่อเน่ือง (2( ขอ้สังเกตเชิงกลยทุธ์ดา้นการบริหารจดัการ
และการด าเนินธุรกิจจดัเล้ียงในอนาคต และ (3( ขอ้สังเกตเชิงความคาดหวงัจากลูกคา้ต่อการด าเนิน
ธุรกิจจดัเล้ียงในอนาคตเพื่อให้การอภิปรายผลในส่วนน้ีมีความชดัเจนและตรงประเด็นมากข้ึน การ
อภิปรายผลจึงไดแ้ยกออกเป็น 3 ส่วนยอ่ย 

นอกจากน้ี “การเปล่ียนเมนูอาหารบ่อย ๆ ยงัสามารถกระตุน้ให้ลูกคา้เก่าอยากทดลอง
สินคา้ใหม่ ๆ ไดเ้ป็นอยา่งดี”อีกดว้ย ผูป้ระกอบการอาจใชเ้พิ่มลูกเล่นจุดน้ีใหม้ากข้ึน เน่ืองพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัชอบความแปลกใหม่และมีแนวโนม้หลีกหนีความจ าเจ นอกจากน้ี อาหาร
หรือเมนูใหม่ ๆ ยงัสามารถสร้างความประทบัใจใหก้บัแขกท่ีมางานไดเ้ป็นอยา่งดีอีกดว้ย ซ่ึงกจ็ะเป็น
การเสริมแรงกบัจุดแขง็ของผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีบริษทัมีอยูแ่ลว้ ถือเป็นการสร้างจุดขายท่ีน่าสนใจ
อีกประการหน่ึง ทั้งน้ี ยงัรวมถึงการจดั Set menu อาหารต่าง ๆ ตลอดจน Packaging ท่ีมีความสดใส
และทนัสมยัก็จะสามารถสร้างความสนใจในตวัผลิตภณัฑ์ไดเ้ช่นกนั โดยเฉพาะกบักลุ่มวยัท างาน
ระดบัตน้ และกลุ่มวยัรุ่นท่ีมองหาความแปลกใหม่และชอบโพสรูปภาพลง Facebook ซ่ึงในส่วนน้ีก็
ถือเป็นการประชาสัมพนัธ์ผลิตภณัฑท์างออ้มไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ และบริษทัไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้าย 
เหล่าน้ีจึงเป็นการสร้างความน่าสนใจและความประทบัใจใหม่ ๆ ใหก้บัผูบ้ริโภคและผูใ้ชบ้ริการ 

จากขอ้เทจ็จริงขา้งตน้ งานวิจยัช้ินน้ีตั้งขอ้สงัเกตุวา่ ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความคาดหวงั
ต่อบริการท่ีพึงจะไดรั้บมากข้ึน และบางคร้ังมากกว่าจ านวนท่ีจ่ายดว้ยซ ้ าไป เน่ืองจากปัจจุบนัตลาด
เป็นของผูบ้ริโภค กล่าวคือผูบ้ริโภคมีตวัเลือกในการตดัสินใจมากกว่าในอดีต ดงันั้น ผูบ้ริโภคจึงมี
ตวัเลือกเพื่อการตดัสินใจค่อนขา้งมาก ในขณะท่ีจ านวนของผูป้ระกอบการธุรกิจจดัเล้ียงทั้งขนาด
กลางและขนาดใหญ่มีจ านวนเพิ่มมากข้ึน ประกอบกบัหลายธุรกิจเร่ิมใหค้วามส าคญักบัธุรกิจน้ี เช่น 
ธุรกิจโรงแรม และธุรกิจร้านอาหาร จึงท าให้การแข่งขนัเป็นไปอย่างเขม้ขน้และมีการแย่งชิงส่วน
แบ่งทางการตลาดผ่านกลยทุธ์ท่ีซบัซอ้นมากยิ่งข้ึน ดงันั้น การส่งมอบสินคา้และบริการท่ีเหนือกว่า
ความคาดหวงัท่ีลูกคา้พึงจะไดรั้บ จึงเปรียบเสมือนเป็นแตม้ต่อทางธุรกิจในการชิงส่วนแบ่งทาง
การตลาด รวมถึงการเปิดการขายใหม่ๆ กบักลุ่มลูกคา้ใหม่ไปในเวลาเดียวกนั 

ต่อจากประเด็นน้ี งานวิจยัหลายช้ินในต่างประเทศให้ขอ้คิดเห็นว่า ผูป้ระกอบการควร
ประยุกตใ์ชเ้คร่ืองมือวดัความพึงพอใจลูกคา้ท่ีหลากหลายโดยเฉพาะอย่างยิ่งแนวคิดการวดัคุณภาพ
ของการบริการ (หรือ SERVQUAL - Service Quality) เน่ืองจากมีความเหมาะสมและสามารถ
ประยุกต์ใชใ้นหลากหลายธุรกิจไดเ้ป็นอย่างไดร้วมทั้งธุรกิจอาหาร (Mohammad Anisur Rahman; 
Xu Qi; Abu Naser Mohammad Saif; Ismail Bin, 2017; A. Scott Rood; Joanna Dziadkowiec, 2013; 
Pelin Demir; Muhammet Gul; Ali Fuat Guneri, 2018) ในกรณี น้ี  SERVQUAL สามารถแยก
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องคป์ระกอบยอ่ยเป็น 5 มิติ (เจียรกลุ, 2562) คือ ความเป็นรูปธรรมของบริการ ความเช่ือมัน่วางใจได ้
การตอบสนองต่อลูกคา้ ความน่าเช่ือถือ และเขา้อกเขา้ใจลูกคา้ 

สุดทา้ยน้ี อาจกล่าวไดว้่า “การตอบสนองต่อความคาดหวงัของลูกคา้ให้มากกว่าส่ิงท่ี
ลูกคา้คาดหวงั” จะท าใหธุ้รกิจสามารถแข่งขนัและเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนืในอนาคต ซ่ึงการตอบสนอง
ลูกคา้ควรค านึงถึงลกัษณะเฉพาะของลูกคา้แต่ละกลุ่มดว้ย เน่ืองจากลูกคา้แต่ละกลุ่มองคก์รมีความ
คาดหวงัต่อสินคา้และบริการท่ีจะไดรั้บแตกต่างกนั นอกจากน้ีแลว้การส่ือสารและมีปฏิสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ผา่นช่องทางต่าง ๆ รวมทั้งช่องทางเสมือนจริง (Virtual) กส็ าคญัมากยิง่ข้ึนในยคุปัจจุบนั  
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บทที ่5 
บทสรุปและอภิปรายผลการวจิยั 

 
 

งานวิจยัช้ินน้ีเป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
กลยทุธ์การตลาดธุรกิจจดัเล้ียงและศึกษาแนวทางการพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงท่ีผูใ้ชบ้ริการนิยมใชใ้นเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทั้งน้ี ผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บขอ้มูลในระดบัปฐมภูมิ (Primary source) 
จาก 3 กลุ่มประชากรเป้าหมายผา่นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) ประกอบดว้ย (1) กลุ่ม
ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี (2) กลุ่มผูป้ระกอบการในสมาคมร้านอาหาร และ (3) 
กลุ่มผูใ้ช้บริการ ขอ้ค าถามต่าง ๆ เป็นค าถามปลายเปิด (Open-end questions) เพื่อเปิดโอกาสให้
ผูต้อบค าถาม สามารถตอบไดห้ลากหลายไม่ยึดติดกรอบค าถามท่ีตั้งไว ้ซ่ึงจะส่งผลให้ขอ้มูลท่ีไดมี้
ความลึกซ้ึงและครบถว้นบริบูรณ์มากยิ่งข้ึนในส่วนของบทสรุปน้ี โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อเรียนรู้
ศึกษาแนวทางการพฒันาและการปรับตวัในธุรกิจจดัเล้ียงเพื่อน าไปปรับใชใ้ห้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ได้
อยา่งเหมาะสม สามารถตอบโจทย ์รวมไปถึงการน าขอ้มูลท่ีไดม้าประยกุตใ์ชแ้ละขยายให้เขา้ถึงกลุ่ม
ลูกคา้ไดห้ลากหลาย  

ผูว้ิจยัไดส้รุปเป็นประเดน็ส าคญั 3 หลกั ดงัน้ี คือ สรุปผลการศึกษา ขอ้เสนอแนะเชิงกล
ยทุธ ์และขอ้เสนอแนะส าหรับงานวิจยัในอนาคต 
 
 

5.1 สรุปผลการศึกษา 
ผลการศึกษาเชิงประจกัษ์ (Empirical findings) ของงานวิจยัช้ินน้ี สามารถจ าแนกได้

เป็น 3 กลุ่มตามลกัษณะของกลุ่มประชากรเป้าหมายท่ีใหข้อ้มูลขา้งตน้ ซ่ึงใหข้อ้สรุปท่ีน่าสนใจ ดงัน้ี 
ในส่วนของกลุ่มผูป้ระกอบการ: ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์การตลาดท่ีเหมาะสม

ประกอบดว้ย การปรับเปล่ียนรูปแบบการให้บริการท่ีตอบสนองกบัความตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน 
การขยายช่องทางการขายออนไลน์ให้ครอบคลุม การปรับเปล่ียนรูปแบบของสินคา้ให้ง่ายต่อการ
รับประทาน ผลิตภัณฑ์ควรมีความหลากหลายและมีการพฒันาผลิตภัณฑ์อยู่ตลอดเวลา มีการ
ประยุกตใ์ชน้วตักรรมดา้นสินคา้และการบริการ มีการจดัท าโปรโมชัน่เพื่อกระตุน้ยอดขาย  และมี
การสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้อยา่งจริงจงัและเป็นระบบมากข้ึน 
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ในส่วนของร้านท่ีอยู่ในสมาคมร้านอาหาร: ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์การบริหาร
จดัการธุรกิจท่ีเหมาะสมประกอบดว้ย การเพิ่มขีดความสามารถของพนกังานในการใหบ้ริการลูกคา้
ให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด การพิจารณาลดขนาดสาขาหรือยกเลิกสาขาท่ีท ายอดขายไดน้้อยโดย
ปรับเปล่ียนมาเป็นการใหบ้ริการออนไลน์เพียงอยา่งเดียว มีความเป็นมืออาชีพสามารถส่งมอบสินคา้
และการบริการไดอ้ย่างมีปริสิทธิภาพตามขอ้ตกลง ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้อย่างพิถีพิถนัในทุกขั้นตอน
ของการใหบ้ริการ มีการประยกุตใ์ชน้วตักรรมเพื่อน าเสนอประสบการณ์และความแปลกใหม่ให้กบั
ลูกคา้ และมีการพฒันาคุณภาพสินคา้และประสิทธิภาพการบริการ 

ในส่วนของกลุ่มผูใ้ชบ้ริการ: ผลการศึกษาพบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ความคาดหวงัท่ี
จะไดรั้บสินคา้และการบริการท่ีเป็นเลิศและประสงคใ์ห้ผูป้ระกอบการส่งมอบท่ีมีคุณภาพ กล่าวคือ 
สินค้ามีความสะอาดปลอดภัยและมีการบริการท่ีถูกสุขลักษณะ มีการน าเสนอโปรโมชั่นท่ี
หลากหลายเพื่อสร้างความคุม้ค่า รวมทั้งผูป้ระกอบการควรเปิดโอกาสให้ลูกคา้การทดลองสินคา้
ก่อนการตดัสินใจ มีความตรงต่อเวลาและสามารถจดังานให้เป็นไปตามขอ้ตกลง รายการสินคา้มี
ความหลากหลาย มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม และโดดเด่น 
 
 

5.2 ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 
งานวิจยัช้ินน้ีให้ขอ้เสนอแนะว่า กลยุทธ์ผูป้ระกอบการธุรกิจจดัเล้ียงควรพิจารณาคือ 

“การลดราคาจดัแพคเกจต่างๆเพื่อกระตุน้การตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการ” เน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการส่วน
ใหญ่องคก์ารภาคธุรกิจและราชการ ซ่ึงมีผลประกอบการตกต ่าและมีการจดักิจกรรมภายนอกท่ีลดลง 
ทั้งหมดน้ีสืบเน่ืองมาจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไขห้วดัสายพนัธ์ใหม่ Covid-19 ซ่ึงกิน
ระยะเวลายาวนาน เร่ิมตั้งแต่ตน้ปี 2563 จนกระทัง่ปัจจุบนัสถานการณ์ก็ยงัไม่มีท่าทีคล่ีคลาย ดงันั้น 
การปรับลดราคาสินค้าตลอดจนการกระตุ้นยอดขายด้วยก ารลดราคาจึงเป็นกลยุทธ์หลักท่ี
ผูป้ระกอบการควรพิจารณา อย่างไรก็ดี ผูป้ระกอบการอาจปรับราคาสินคา้ให้อยู่ในสภาวะปกติได้
หลงัจากสถานการณ์ Covid-19 คล่ีคลายลงแลว้ 

นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการควร “ทบทวนกลยทุธ์ดา้นการตลาดใหมี้ความสอดคลอ้งกบั
สถานการณ์เศรษฐกิจในปัจจุบนัให้มากข้ึน” กล่าวคือ มีการปรับเปล่ียนรูปแบบในการด าเนินธุรกิจ 
เช่น ปรับเปล่ียนจากการให้บริการจดัเล้ียงนอกสถานท่ี เป็นการให้บริการจดัส่งอาหารถึงสถานท่ี 
และมีบริการจดัส่งตรงถึงอาคารส านกังาน โรงเรียน หรือหน่วยงานราชการต่าง ๆ ตลอดจนเปิดรับ
ผลิตภณัฑอ์าหารตามค าสั่งซ้ือของลูกคา้รายบุคคล พร้อมกนัน้ีผูป้ระกอบการควรมีความร่วมมือหรือ
ขอ้ตกลงกบัผูใ้หบ้ริการจดัส่งอาหารท่ีหลากหลาย พร้อม ๆ กบัการจดัส่งของตนเอง เพื่อใหม้ัน่ใจว่า



66 
 

บริการการจดัส่งต่าง ๆ มีความครอบคลุม และสามารถจดัส่งสินคา้ถึงมือลูกคา้ไดร้ะยะเวลาท่ีสั้น
ท่ีสุด เพื่อเพิ่มความพึงพอใชข้องผูใ้ชบ้ริการท่ีมีพฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปและตอ้งการการตอบสนอง
อยา่งฉบัพลนั 

งานวิจยัช้ินน้ียงัให้ขอ้คิดเห็นเพิ่มเติมดว้ยว่า ผูป้ระกอบการควร “พฒันาคุณภาพของ
สินคา้และบริการอยา่งต่อเน่ือง เน่ืองจากผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนัมีความพยามหลีกหนีความจ าเจ และ
แสวงหาประสบการณ์ใหม่ ๆ อยูต่ลอดเวลา” ดงันั้น การประยกุตใ์ชน้วตักรรมเพื่อปรับปรุงคุณภาพ
ของสินคา้ตลอดจนนวตัดา้นการบริการท่ีหลากหลาย มีความแปลกใหม่ และสร้างประสบการณ์ท่ี
เหนือกว่าคู่แข่งใหก้บัลูกคา้ได ้กลยทุธ์น้ีจะท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถแข่งขนัและยดืหยดัในตลาด
ไดอ้ยา่งมัน่คงมากยิง่ข้ึน นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการยงัควรพิจารณาถึงมาตรการดา้นสุขอนามยั ความ
ปลอดภยัของอาหาร และสุขภาวะในทุกขั้นตอนของการคา้บริการ เน่ืองจากผลการศึกษาบ่งช้ีว่า 
ผูบ้ริโภคในยุค Covid-19 ให้ความส าคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นความสะอาดเป็นล าดบัตน้ ๆ ก่อนการ
ตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ  

ดงันั้น มาตราการดา้นความสะอาดตลอดจนสุขภาวะทางโภชนาการท่ีเก่ียวขอ้งควรมี
การน าเสนอให้เด่นชดัมากข้ึนและพิสูจน์ ซ่ึงจะท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความเช่ือมัน่ในการใชบ้ริการ
ของธุรกิจจดัเล้ียงต่อไปในอนาคต 

นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการควรพิจารณาถึง “แนวทางการปรับลดขนาดธุรกิจให้มีความ
คล่องตวัและมีการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีตลอดจนนวตักรรมการบริการท่ีเหมาะสมเพื่อรักษา
ศกัยภาพการแข่งขนั” ท่ามกลางการระบาดของเช้ือ Covid-19 และสถานการณ์เศรษฐกิจท่ีชะลอตวั 
เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป 

 
 

5.3 ข้อเสนอแนะส าหรับงานวจิยัในอนาคต 
เน่ืองจากงานวิจยัช้ินน้ีถูกออกแบบให้เป็นงานวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) 

และมีการเก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เพียงอย่างเดียว ส่งผลให้ขอ้สรุปจากงานวิจยัช้ินน้ีค่อนขา้ง
เป็นไปในเชิงลึกมากกว่าเชิงกวา้ง ซ่ึงการศึกษากลยุทธ์การพฒันาธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ีใน
ปัจจุบันมีการเก็บและสังเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณผ่านการส ารวจ (Survey) ประกอบกับการ
สัมภาษณ์จะท าให้ผลการศึกษาในบริบทน้ีมีความลุ่มลึกและกวา้งขวางมากยิ่งข้ึน ผูว้ิจัยจึงให้
ข้อเสนอแนะว่า การศึกษาค้นคว้าในอนาคตควรมีการเก็บและวิ เคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
(Quantitative analysis) ควบคู่กนัดว้ย 
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อีกประการหน่ึงคือ ควรมีการศึกษาในเชิงเปรียบเทียบ (Comparative studies) ในกรณี
เดียวกนัน้ีกบักลุ่มประเทศก าลงัพฒันาในภูมิภาคเอเชีย หรือกบักลุ่มประเทศท่ีพฒันาแลว้ (Developed 
countries) ในสหภาพยุโรป ตลอดจนกรณีศึกษารายประเทศ (Country-level study) แล้วน ามา
เปรียบเทียบกบักรณีของประเทศไทย เพื่อเปิดมุมมองให้ผูป้ระกอบการธุรกิจจดัเล้ียงเห็นการด าเนิน
ธุรกิจในเชิงระหว่างประเทศมากยิ่งข้ึน โดยเฉพาะอย่างยิ่ง การประยุกต์ใชน้วตักรรมการบริการ 
(Service innovation) และนวตักรรมผลิตภณัฑ์ (Product innovation) ควบคู่กันไป เช่น นวตักรรม
อาหารปลอดภยั บรรจุภณัฑท่ี์เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม ประสบการณ์ในการให้บริการท่ีแปลกใหม่ 
รวมทั้งการร่วมกนัออกแบบ (Co-design) สินคา้อีกทั้งบริการร่วมกนักบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายเหล่าน้ีจะ
เป็นการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภครับรู้ถึงการมีส่วนร่วมของงาน สะทอ้นความตั้งใจของธุรกิจบริการใน
อนาคตท่ีก าลงักา้วเขา้สู่การบริการสีเขียว (Green service) และมีการประยุกต์ใช้นวตักรรมขั้นสูง
ส าหรับการบริการในอนาคต ซ่ึงผลของงานวิจยัในลกัษณะน้ีจะท าให้ผลลพัธ์ในเชิงประจกัษ์มาก
ยิง่ข้ึนท่ามกลางกระแสของความปกติใหม่ 
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ภาคผนวก 
 
 

แบบสัมภาษณ์ผู้ประกอบการทีเ่ป็นธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานที ่
1.แบบสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีเป็นธุรกิจจดัเล้ียงนอกสถานท่ี 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปในธุรกิจของผูป้ระกอบการ  
 

กลยุทธ์การตลาดธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานทีใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ขอ้ 1 มีการบริหารงานดา้นทรัพยากรในธุรกิจจดัเล้ียงของท่าน อยา่งไรบา้ง 
ขอ้ 2 ค าถามท่ีลูกคา้ท่ีใชบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงมีกลุ่มใด และมีความตอ้งการอะไรบา้ง 
ขอ้ 3 ท่ามกลางวิกฤตเศรฐกิจท่ีตกต ่า มีวิธีจดัการบริการงานธุรกิจจดัเล้ียงอยา่งไร 
ขอ้ 4 ปัจจยัใดท่ีท าใหจ้ดัเล้ียงของท่านประสบความส าเร็จ 
ขอ้ 5 อะไรท่ีท าใหธุ้รกิจจดัเล้ียงของท่านมีความโดดเด่น มากกวา่คู่แข่งรายอ่ืน 
ขอ้ 6 มีวิธีท าการตลาดใหเ้ขา้ถึงลูกคา้อยา่งไร 
 

แนวทางการพฒันาธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานทีท่ีค่นนิยมใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 
ขอ้ 1 มีการวางแผนการบริหารธุรกิจจดัเล้ียงของท่านในอนาคตอยา่งไรบา้ง 
ขอ้ 2 มีแนวทางการพฒันา การใหบ้ริการในธุรกิจจดัเล้ียงในอนาคตอยา่งไร 
ขอ้ 3 มีแนวทางในการพฒันารูปแบบการจดัเล้ียงในอนาคตอยา่งไรบา้ง 
ขอ้ 4 กลยทุธ์ทางการตลาดแบบใดท่ีท าใหธุ้รกิจจดัเล้ียงของท่านประสบความส าเร็จและอยูร่อดได้
ในอนาคต 
 

แบบสัมภาษณ์ผู้ใช้บริการและผู้ทีเ่กีย่วข้องกบัธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานที ่
กลยุทธ์การตลาดธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานทีใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ขอ้ 1 คาดหวงักบัการใหบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงท่ีเลือกใชบ้ริการอยา่งไรบา้ง 
ขอ้ 2 ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงจากส่ิงใด 
ขอ้ 3 คุณภาพและรูปแบบการใหบ้ริการใด ในธุรกิจจดัเล้ียงท่ีท าใหรู้้สึกประทบัใจ 
แนวทางการพฒันาธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานทีใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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ขอ้ 1 มีความคาดหวงัในธุรกิจจดัเล้ียงในอนาคตอยา่งไร 
ขอ้ 2 มีความตอ้งการอยากจะพฒันารูปแบบ การใหบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงอยา่งไร 
 

แบบสัมภาษณ์สมาคมร้านอาหาร 
กลยุทธ์การตลาดธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานทีใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ขอ้ 1 คิดวา่การบริหารงานดา้นทรัพยากรของธุรกิจจดัเล้ียงควรเป็นอยา่งไร 
ขอ้ 2 คิดวา่ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการธุรกิจจดัเล้ียงคือลูกคา้กลุ่มใดและมีความตอ้งการอะไรบา้ง 
ขอ้ 3 ในขณะท่ีวิกฤตเศรฐกิจตกต ่า คิดวา่วธีิการบริการงานธุรกิจจดัเล้ียงควรเป็นอยา่งไร 
ขอ้ 4 คิดวา่วิธีการสร้างความสมัพนัธ์กบัลูกคา้ ควรเป็นไปอยา่งไร 
 

แนวทางการพฒันาธุรกจิจัดเลีย้งนอกสถานทีท่ีส่มาคมร้านอาหารนิยมใช้บริการในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ขอ้ 1 มีการวางแผนการบริหารของธุรกิจจดัเล้ียงในอนาคตอยา่งไร 
ขอ้ 2 คิดวา่แนวทางการพฒันาการบริการในธุรกิจจดัเล้ียงในอนาคตควรเป็นอยา่งไร 
ขอ้ 3 มีแนวทางการพฒันารูปแบบธุรกิจเพือ่สร้างความโดดเด่นในปัจจุบนัไดอ้ยา่งไร 
ขอ้ 4 กลยทุธ์ทางการตลาดแบบใดท่ีท าใหธุ้รกิจจดัเล้ียงของท่านประสบความส าเร็จและอยูร่อดได้
ในอนาคต 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 




