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บทคัดย่อ 
 

การศึกษานี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจ
อาหารปิ้งย่างหม่าล่า 2) ศึกษาการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย  
3) หาความสัมพันธ์การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัด
กลางคืน กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และ 4) น าเสนอแนวทางการพัฒนาธุรกิจ
อาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร เครื่องมือที่ใช้ 
คือ แบบสอบถาม ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าใน
ตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร โดยเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง จ านวน 16 คน สถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไคสแควร์ 

ผลการศึกษา พบว่า  ผู้ประกอบการ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 – 40 ปี มีสถานภาพ
สมรสคือโสด ระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรีและระดับปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,000 
– 45,000 บาท มีวัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยมคือ เนื้อสัตว์/เครื่องในสด ด้านสุขอนามัยและความ
ปลอดภัยอาหารคือ มีการดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านอย่างสม่ าเสมอ ถังขยะภายในร้านมีฝาปิด
มิดชิด และมีการรักษามาตรฐานวัตถุดิบให้คงคุณภาพสดใหม่ ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุดคือ 
เวลา 18.00 น. – 20.00 น. รูปแบบค่าเช่าร้านคือ สัญญาเช่ารายเดือน ท าเลที่ตั้งของร้านให้
ความส าคัญคือ มีชื่อร้านเป็นเอกลักษณ์และสัญลักษณ์ร้านจ าง่าย กลยุทธ์การขายให้ความส าคัญคือ มี
การจัดวางวัตถุดิบเดียวกันให้อยู่ในบริเวณเดียวกัน แยกเป็นหมวดหมู่ชัดเจน เพ่ือให้สะดวกต่อการ
เลือกซื้อ และต้นทุนเฉลี่ยต่อวันคือ 3,001 – 4,500  บาท ผลการหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน
บุคคลของผู้ประกอบการ มีความสัมพันธ์กับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการ
รายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร พบว่า เพศมีความสัมพันธ์กับท าเลที่ตั้งของร้าน 
สถานภาพสมรสมีความสัมพันธ์กับรูปแบบค่าเช่าร้าน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ
แนวทางการพัฒนาการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย มีดังนี้   
1) ควรเลือกวัตถุดิบที่มีความสะอาด สดและใหม่ 2) ควรดูแลความสะอาดสถานที่และอุปกรณ์อาหาร
อย่างสม่ าเสมอ 3) จัดท าป้ายชื่อร้านให้เห็นชัดเจน 4) ควรเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายทางสื่อออนไลน์
มากขึ้น และมีการจัดท าบัญชีเงินหมุนเวียนอย่างสม่ าเสมอ 
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ABSTRACT 
 

This study aimed to 1) study personal factors of Mala grilled food business for 
small entrepreneurs, 2)  study Mala grilled food business operations of small 
entrepreneurs, 3)  find out a relationship of Mala grilled food business for small 
entrepreneurs in the night market, Krung Thep Maha Nakhon classified by personal 
factors, and 4)  present guidelines for developing Mala grilled food business for small 
entrepreneurs in the night market, Krung Thep Maha Nakhon.  Research tools used in 
the study was questionnaire.  The population in this research was 16 people in small 
business entrepreneurs of Mala grilled food business in the night market selected by 
a purposive sampling method.  Statistics used in data analysis included frequency, 
percentage, mean, standard deviation, and Chi-square analysis. 

The results found that most of the entrepreneurs were single female, aged 31 
– 40 years, educational level below bachelor’s degree and bachelor’s degree, with an 
average monthly income between 30,000 –  45,000 baht.  The main popular raw 
materials were meat and entrails.   In terms of hygiene and food safety, there was 
cleanliness within the stores regularly. Additionally, rubbish bins in the stores had lids 
closed completely.   Also, there was maintaining raw materials standards to remain 
fresh. The most sales period was between 18:00 – 20:00. The store rental’s type was 
monthly rental contract. In terms of the stores’ location, the important thing involved 
the unique stores’ name and the stores’ symbols were easy to remember.  The 
important things in sales strategies included organizing the same raw material in the 
same area and obviously categorized in order to be convenient for purchasing.   The 
average cost a day was 3,001 –  4,500 baht.  The results of finding the relationship 
between the entrepreneurs’ personal factors found that they had the relation with 
Mala grilled food business for small entrepreneurs in the night market, Krung Thep 
Maha Nakhon. That was to say, gender was related to the store’ s location. The marital 
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status was related to the store rental’s type with statistically significant at the 0. 05 
level.  Guidelines for developing Mala grilled food business operations for small 
entrepreneurs were as follows:  1)  there should be selecting raw materials that are 
clean, fresh, and new, 2) there should be taking care of cleanliness of places and food 
equipment, 3) creating a clearly visible store’s name plate, and 4) there should be an 
increase of distribution channels through online media and making regular account for 
money circulation.  

Keywords:  Mala Grilled Food Business, Small Entrepreneurs, Night Market, 
 Krung Thep Maha Nakhon 
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กิตติกรรมประกาศ 

วิทยานิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จสมบูรณ์ได้ด้วยความกรุณา และความช่วยเหลืออย่างดียิ่งจาก 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร. ชญาภัทร์ กี่อาริโย ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่างสูง 
ที่ท่านได้เสียสละเวลาอันมีค่ายิ่งในการแนะข้อคิดเห็นที่เป็นประโยชน์มาโดยตลอด 

ขอกราบขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ทักษิณา เครือหงส์ ที่เป็นประธานในการสอบ 
ให้ค าแนะน า และให้ค าปรึกษา ท่านได้สละเวลาให้ข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์ท าให้วิทยานิพนธ์ฉบับ
นี้สมบูรณ์อย่างดียิ่ง 

ขอกราบขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ธนภพ โสตรโยม ที่เป็นกรรมการสอบ 
ให้ค าแนะน า และให้ข้อเสนอแนะที่เป็นประโยชน์ยิ่งในครั้งนี้ 

ขอกราบขอบพระคุณ ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบเครื่องมือวิจัยทุกท่าน อาจารย์อมรศรี แซ่ตัน 
หัวหน้าแผนกวิชาอาหารและโภชนาการ วิทยาลัยอาชีวศึกษาเสาวภา อาจารย์จิตติกร สงจันทร์ 
อาจารย์ประจ าวิทยาลัยอาชีวศึกษานครศรีธรรมราช ผู้ช่วยศาสตรจารย์เชาวลิต อุปฐาก รองคณบดี
ฝ่ายกิจการนักศึกษา คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราขมงคลพระนคร 
คุณเอกพล นามวงศ์ และคุณชลลดา อัตตะสาระ ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารปิ้งย่างร้านหม่าล่า 

ขอขอบคุณเพ่ือนนักศึกษาปริญญาโท คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัย
เทคโนโลยีราชมงคลพระนคร ที่คอยให้ความช่วยเหลือ ความเข้าใจ ความห่วงใยมาโดยตลอด รวมถึง
เจ้าหน้าที่ของสาขาวิชาคหกรรมศาสตร์ ที่ให้ความช่วยเหลือ และอ านวยความสะดวกมาโดยตลอด 
ท าให้วิทยานิพนธ์เสร็จสมบูรณ์ และท้ายที่สุดขอขอบพระคุณทุกท่านอีกครั้งที่อยู่เบื้องหลังความส าเร็จ
อย่างแท้จริง 

เอ้ือมพร จันทร์วิภาค 
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บทน ำ 
 
 

1.1  ทีม่ำและควำมส ำคัญของปัญหำ  
ธุรกิจร้านอาหารถือเป็นธุรกิจหนึ่งที่มีส่วนส าคัญในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจและภาคบริการ

ของประเทศ ส าหรับในปี 2566 การขยายตัวของมูลค่าธุรกิจร้านอาหารมาจากปัจจัยสนับสนุน อาทิ 
ภาคการท่องเที่ยวที่ทยอยฟ้ืนตัวต่อเนื่อง ส่งผลในเชิงบวกต่อธุรกิจร้านอาหารในพ้ืนที่ท่องเที่ ยวในปี 
2566 คาดว่าจ านวนนักท่องเที่ยวไทยและต่างชาติมีแนวโน้มปรับตัวเพ่ิมขึ้น โดยเฉพาะนักท่องเที่ยว
ต่างชาติ จะเดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศประมาณ 13 – 20 ล้านคน  จากปัจจัยดังกล่าวย่อม
ส่งผลต่อมูลค่ารวมของธุรกิจร้านอาหารน่าจะอยู่ที่ประมาณ 4.18 – 4.25 แสนล้านบาท ขยายตัว 
2.7% – 4.5%  ซึ่งชะลอลงจากที่ขยายตัว 12.9% ในปี 2565 โดยมูลค่าร้านอาหารจะยังต่ ากว่าปี 
2562 ก่อนเกิดการระบาดของโรคโควิด ขณะที่การฟ้ืนตัวของธุรกิจร้านอาหารแต่ละประเภทการ
ให้บริการจะมีความต่างกันไปตามปัจจัยเฉพาะของตลาด (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2565) 

ธุรกิจร้านอาหารประเภทปิ้งย่าง เป็นร้านอาหารประเภทบุฟเฟ่ต์ที่ได้รับความนิยมจาก
ผู้บริโภคเป็นอย่างมาก ซึ่งอาหารประเภทปิ้งย่างที่ให้บริการแก่ผู้บริโภคจะเป็นอาหารสดประเภท 
ต่าง ๆ ที่ให้ผู้บริโภคได้ท าการปิ้งหรือย่างส าหรับรับประทานเอง สามารถเลือกทานได้ตามความ
ต้องการแบบไม่จ ากัดปริมาณอาหาร และยังมีอาหารอ่ืน ๆ เช่น อาหารว่างต่าง ๆ อาหารประเภทย า 
ผลไม ้ไอศกรีม และของหวาน โดยอาหารที่รับประทานทั้งหมดคิดรวมอยู่ในราคาอาหารแล้ว สามารถ
รับประทานอาหารได้แบบไม่จ ากัดปริมาณ ท าให้ผู้บริโภครู้สึกคุ้มค่ากับอาหารที่รับประทาน (กนกพร 
อ่ าคง, 2559) อาหารปิ้งย่างที่เราพบเห็นกันอยู่ทั่วไปในชีวิตประจ าวัน ไม่ว่าจะเป็นที่ขายตามตลาดเช้า 
ตลาดนัด ตลาดกลางคืน ถนนคนเดิน ขายตามข้างถนนบนฟุตบาท และร้านอาหารปิ้งย่างอย่างร้าน
หมูกะทะ ร้านปิ้งย่างซีฟู้ด กุ้งเผา ทะเลเผา เป็นต้น ซึ่งอาหารปิ้งย่างในแต่ละพ้ืนที่ก็จะมีชื่อเรียก
แตกต่างกันไป ส่วนผสมหรือเครื่องปรุงก็ย่อมแตกต่างกันตามสภาพแวดล้อมและสภาพภูมิอากาศที่
อาศัยอยู่ในบริเวณพ้ืนที่นั้น ๆ ด้วย (ศุภมาศ วงศ์ไทย, 2565) ปัจจุบันองค์ประกอบต่าง ๆ ในธุรกิจ
อาหารเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมอย่างสิ้นเชิง ไม่ว่าจะเป็นการพัฒนาของเทคโนโลยีดิจิทัลต่าง  ๆ ที่เข้า
มามีบทบาทมากข้ึน หรือแม้แต่พฤติกรรมและความคาดหวังที่มีต่อการรับประทานอาหารของผู้บริโภค
ก็เปลี่ยนแปลงไปมากกว่าแค่การรับประทานเพ่ือให้อ่ิมท้อง หรือความคาดหวังเพียงแค่ให้ได้รสชาติที่ดี
ซึ่งต้องถือว่าเป็นประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ (Core Benefit) ของกลุ่มอาหาร แต่ปัจจุบันปัจจัย
เหล่านี้กลับไม่ได้เป็นสิ่งส าคัญอันดับแรกที่ลูกค้ามองอีกต่อไปแล้ว แม้ในช่วงโควิด -19 หลากหลาย
ธุรกิจได้รับผลกระทบ แต่ธุรกิจอาหารไทย ถือเป็น 1 ใน 3 อุตสาหกรรมสร้างสรรค์  ที่ยังมีทิศทางเป็น
บวก การส่งเสริมผู้ประกอบการต้องอาศัยเทคโนโลยี นวัตกรรม งานวิจัย เพ่ือผลักดันอาหารไทยที่เป็น
ต้นทุนทางวัฒนธรรมให้เป็นที่รู้จัก เพ่ิมศักยภาพในการแข่งขัน อาหารไทย เป็น 1 ใน 15 อุตสาหกรรม
สร้างสรรค์ของการพัฒนา “เศรษฐกิจสร้างสรรค์” โดยใช้ความคิดสร้างสรรค์บนรากฐานของ 
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องค์ความรู้ ทรัพย์สินทางปัญญาและการศึกษาวิจัยซึ่งเชื่อมโยงกับวัฒนธรรม ขณะเดียวกัน อาหาร
ไทย ก็เป็นหนึ่งใน ซอฟต์พาวเวอร์ (Soft Power) ที่มีต้นทุนทางวัฒนธรรมที่ส าคัญ ดังนั้น การพัฒนา
อุตสาหกรรมอาหารของไทยให้ก้าวหน้า จ าเป็นต้องอาศัยการพัฒนาเทคโนโลยี วิจัย และนวัตกรรม 
เพ่ือยกระดับผู้ประกอบการและผลิตภัณฑ์ให้ตอบโจทย์ตลาดในโลกที่มีการแข่งขันสูง (กรุงเทพธุรกิจ, 
2565) อีกท้ังจากแผนการส่งเสริม SME พ.ศ. 2564 – 2565 ทีมุ่่งเน้นให้ SME สามารถประคองตัวให้
อยู่รอดได้ภายใต้ สถานการณ์ที่เกิดขึ้น ด้วยการสร้างรายได้ ลดรายจ่าย อันเป็นการเสริมสภาพคล่อง
ในระยะสั้นแก่ธุรกิจ และเตรียมความพร้อมให้ธุรกิจพัฒนา ปรับตัวรองรับบริบทใหม่ทางเศรษฐกิจ 
พร้อมเข้าสู่การแข่งขันได้อย่างรวดเร็ว เมื่อสถานการณ์โควิด - 19 ดีขึ้น ด้วยการยกระดับความรู้และ
ทักษะในการประกอบธุรกิจ เพ่ิมศักยภาพการด าเนิน ธุรกิจด้วยเทคโนโลยีและดิจิทัล สร้างมูลค่าเพ่ิม
ให้สินค้าและบริการด้วยคุณภาพ มาตรฐาน และความคิด สร้างสรรค์ ตลอดจนสร้างผู้ประกอบการ
ใหม่ที่มีศักยภาพ เพ่ือส่งเสริมการเติบโตของธุรกิจและเศรษฐกิจของ ประเทศต่อไปในอนาคต 
(แผนการส่งเสริม SME, 2564 – 2565) 

หม่าล่าในไทยเป็นที่รู้จักผ่าน “ปิ้งย่างยูนนาน” เมนูหมู หมึก กุ้ง ไก่ ไส้กรอก แฮม เห็ด 
ออรินจิ เห็ดเข็มทอง และผักต่าง ๆ เช่น ข้าวโพดและกระเจี๊ยบเสียบไม้ เคลือบด้วยผงหม่าล่าก่อนจะ
น าไปปิ้งให้สุก มีข้อสันนิษฐานว่า ชาวจีนยูนนานในอ าเภอแม่สาย จังหวัดเชียงราย เป็นผู้ริเริ่ม  
ร้านหม่าล่าในไทย เมื่อยอดขายดีจึงมีคนเปิดร้านหม่าล่าเพ่ิมขึ้นตามกันมา ส าหรับประเทศไทยมีมูลค่า
การน าเข้าเครื่องเทศจากจีนสูงสุดที่ราว 1.5 ล้านล้านบาท ซึ่งมากเป็นอันดับหนึ่งจากมูลค่ารวม  
6.9 ล้านล้านบาทจากหลายสิบประเทศรวมกัน อาหารปิ้งย่างที่มีขายอยู่ทั่วไปใน ตลาดกลางคืน  
ถนนคนเดินในเขตมณฑลสิบสองปันนา ซึ่งเป็นที่นิยมกันอย่างมากในหมู่ นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทย และ
ชาวจีน ส่วนใหญ่คนไทยจะรู้จักและเรียกชื่ออาหารปิ้งย่างนั้นว่า “หม่าล่า” (ศุภมาศ วงศ์ไทย, 2565) 

จากที่กล่าวมา ผู้วิจัยจึงมีความสนใจเกี่ยวกับเรื่องธุรกิจร้านอาหารปิ้งย่างของผู้ประกอบการที่
ได้จัดจ าหน่ายภายในพ้ืนที่ของตลาดนัดกลางคืน ในประเด็นว่าธุรกิจอาหารประเภทปิ้งย่างมี
หลากหลายรูปแบบ และมีภาพลักษณ์อาหารน่าสนใจอย่างไรบ้าง ตลอดจนมีแนวโน้มการเติบโตตาม
ทิศทางการเปลี่ยนแปลงต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการ โดยเป็นการส ารวจความ
ต้องการของผู้ประกอบการเกี่ยวกับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าในรูปแบบต่าง  ๆ พร้อม
ค านึงถึงวางแผนการด าเนินประกอบธุรกิจ การเข้าถึงรูปแบบการเลือกใช้บริการของผู้บริโภคใน
อนาคต ซึ่งเป็นผลดีสู่การสร้างเป้าหมายรูปแบบอาหารปิ้งย่างหม่าล่า และสามารถน าสารสนเทศจาก
การวิจัยนี้ไปเป็นแนวทางวางแผนกลยุทธ์ส าหรับผู้ประกอบการในการด าเนินธุรกิจได้ 
 
1.2  วัตถุประสงค์ 

1.2.1  เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
1.2.2  เพ่ือศึกษาการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 
1.2.3  เพ่ือหาความสัมพันธ์การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย

ในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
1.2.4  เพ่ือน าเสนอแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย

ในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 
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1.3  ขอบเขตของกำรศึกษำ 
การศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 

ในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ก าหนดขอบเขตการวิจัยไว้ดังนี้ 
1.3.1  ด้ำนเนื้อหำ การวิจัยได้ศึกษาข้อมูลเกี่ยวกับ 

1.3.1.1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
1.3.1.2  การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัด

กลางคืน กรุงเทพมหานคร 
1.3.1.3  แนวทางพัฒนาส าหรับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้ งย่างหม่าล่าของ

ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 
1.3.2  ด้ำนประชำกร 

 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้ประกอบการธุรกิจรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า
ในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร โดยเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
จ านวน 16 คน 

1.3.3  ด้ำนพื้นที่ 
 ผู้วิจัยได้ศึกษาเฉพาะพ้ืนที่ คือ ตลาดนัดกลางคืนในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผู้วิจัยก าหนด

แต่ละพ้ืนทีท่ีศ่ึกษาร้านค้าในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานครไว้ จ านวน 11 แห่ง ดังต่อไปนี้ 
 1.3.3.1  ตลาดนัดกรีนวินเทจ (Green vintage Night Market)  
 1.3.3.2  ตลาดนัดเมเจอร์ รัชโยธิน 
 1.3.3.3  เอเชียทีค เดอะ ริเวอร์ฟร้อนท์ (เจริญกรุง) 
 1.3.3.4  ตลาดนัดเลียบด่วน รามอินทรา (LIAB DUAN NIGHT MARKET) 
 1.3.3.5  ตลาดนัดรถไฟ ศรีนครินทร์ (Train Night Market) 
 1.3.3.6  ตลาดอินดี้ สาขาปิ่นเกล้า (INDY Market) 
 1.3.3.7  ตลาดเดินเล่น 
 1.3.3.8  ตลาดนัดสายใต้เซ็นเตอร์ สายใต้ใหม่ 
 1.3.3.9  ตลาดนัมเบอร์วัน ราม 2 
 1.3.3.10  ตลาดนัดตะวันนา (Tawanna-Bangkapi) 
 1.3.3.11 ช่างชุ่ย (ChangChui Creative Park) 

1.3.4  ด้ำนระยะเวลำ 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ได้ใช้เวลาในการศึกษา และเก็บรวบรวมข้อมูล โดยใช้เวลา

ในช่วงเดือน กรกฎาคม พ.ศ.2566 – มีนาคม พ.ศ. 2567 
 
1.4  ตัวแปร 

1.4.1  ตัวแปรอิสระ (Independent variables) คือ ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ
รายย่อยธุรกิจอาหารปิง้ย่างในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ได้แก่ 

 1)  เพศ 
 2)  อายุ 
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 3)  สถานภาพสมรส 
 4)  ระดับการศึกษา 
 5)  รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

1.4.2  ตัวแปรตำม (Dependent variables) คือ การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า
ของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ได้แก่ 

 1.4.2.1  การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัด
กลางคืน กรุงเทพมหานคร 

1)  วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม 
2)  ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร 
3)  ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด 
4)  รูปแบบค่าเช่าร้าน 
5)  ท าเลที่ตั้งของร้าน 
6)  กลยุทธ์การขาย 
7)  ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 

 1.4.2.2  แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาด
นัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 
 
1.5  นิยำมศัพท์เฉพำะ 

1.5.1  ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ข้อมูลส่วนตัวของผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหาร 
ปิ้งย่างหม่าล่าในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา และ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

1.5.2  กำรด ำเนินธุรกิจรำยย่อย หมายถึง ลักษณะโดยทั่วไปในการด าเนินธุรกิจของ
ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ได้แก่ วัตถุดิบที่ได้รับ
ความนิยม ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด รูปแบบ 
ค่าเช่าร้าน ท าเลที่ตั้งของร้าน กลยุทธ์การขาย และ ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 

1.5.3  ผู้ประกอบกำรรำยย่อย หมายถึง บุคคลที่ท าหน้าที่เป็นเจ้าของธุรกิจ หรือหุ้นส่วน 
และเป็นผู้บริหารจัดการด้วยตนเองโดยยอมรับความเสี่ยงที่เกิดขึ้นในการด าเนินธุรกิจ โดยมีกิจการ
ผลิตสินค้า กิจการให้บริการ กิจการค้าส่ง หรือกิจการค้าปลีก ที่มีจ านวนการจ้างงานไม่เกินห้าคน หรือ
รายได้ต่อปีไม่เกินหนึ่งล้านแปดแสนบาท   

1.5.4  ตลำดนัดกลำงคืน หมายถึง ธุรกิจการค้าปลีกที่มีความหลากหลายของสินค้าและ
ผลิตภัณฑ์ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว สินค้าที่น ามาขายจะไม่ซ้ าหรือมีความแตกต่างกับร้านอ่ืน  ๆ ได้แก่ 
อาหารและเครื่องดื่ม สินค้าสไตล์วินเทจ งานฝีมือ เป็นต้น โดยเปิดพื้นที่เวลา 16.00 – 24.00 น. 

1.5.5  ธุรกิจอำหำรปิ้งย่ำง หมายถึง ธุรกิจร้านค้าที่ได้ด าเนินการผลิตและจัดจ าหน่าย
รายการอาหารปิ้งย่างหม่าล่าในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 

1.5.6  อำหำรหม่ำล่ำ หมายถึง อาหารเกี่ยวกับเครื่องปรุงรสหม่าล่า โดยใช้วิธีการประกอบ
อาหารปิ้งย่างหม่าล่า มีวัตถุดิบหลักส าหรับน ามาจัดจ าหน่าย เช่น เนื้อหมู ไก่ ไส้กรอก เบคอน เห็ด 
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ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบกำร
รำยย่อยธุรกิจอำหำรปิ้งย่ำงหม่ำล่ำ 
ในตลำดนัดกลำงคืน กรุงเทพมหำนคร 
1) เพศ 
2) อายุ 
3) สถานภาพสมรส 
4) ระดับการศึกษา 
5) รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

กำรด ำเนินธรุกิจอำหำรปิ้งย่ำงหม่ำล่ำของ
ผู้ประกอบกำรรำยย่อยในตลำดนัด

กลำงคืน กรุงเทพมหำนคร 
1) วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม 
2) ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร 
3) ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด 
4) รูปแบบค่าเช่าร้าน 
5) ท าเลที่ตั้งของร้าน 
6) กลยุทธ์การขาย 
7) ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 

แนวทำงกำรพัฒนำธุรกิจอำหำรปิ้งย่ำงหม่ำล่ำของผู้ประกอบกำรรำยย่อย 
ในตลำดนัดกลำงคืน กรุงเทพมหำนคร 

ผักต่าง ๆ เป็นต้น ลักษณะการจัดจ าหน่ายร้านค้าจะน าวัตถุดิบเนื้อสัตว์และผักมาเสียบไม้พร้อม
ส าหรับการปิ้งย่าง เมื่อวัตถุดิบเนื้อสัตว์หรือผักพอสุกได้ที่แล้วจะท าการน าเครื่องปรุงรสพริกหม่าล่ามา
ทาหรือเทลงบนวัตถุดิบทุกไม้อย่างทั่วถึง โดยปกติรสชาติอาหารที่ปรุงด้วยหม่าล่าจะให้รสชาติเผ็ดร้อน 
เผ็ดชาและจัดจ้าน 

 
1.6  สมมติฐำน 

1.6.1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างในตลาดนัดกลางคืน 
กรุงเทพมหานคร ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษาและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
มีความสัมพันธ์กับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า  
 
1.7  กรอบแนวควำมคิด 

การศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัด
กลางคืน กรุงเทพมหานคร มีกรอบแนวความคิดในการวิจัยได้ ดังนี้ 

 
                   ตัวแปรอิระ     ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที่ 1.1  กรอบแนวความคิด 
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1.8  ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
ผลการวิจัยคาดว่าได้รับประโยชน์ 3 ด้าน ดังนี้ 
1.8.1  ด้ำนผู้ประกอบกำร 

 1.8.1.1  เป็นข้อมูลการด าเนินงานของการประกอบธุรกิจอาหารปิ้งย่างส าหรับแนว
ทางการด าเนินธุรกิจให้มีคุณภาพต่อการให้บริการทุกรูปแบบ  

 1.8.1.2  เป็นแนวทางในการแก้ไขสภาพการด าเนินงาน การวางแผนการพัฒนา
คุณภาพชีวิตที่สะดวกต่อการบริโภคอาหารปิ้งย่างได้อย่างเหมาะสม 

 1.8.1.3  เป็นแนวทางส่งเสริมให้ผู้ประกอบการน าผลการวิจัยไปใช้ข้อมูลพ้ืนฐาน
ส าหรับธุรกิจอาหารปิ้งย่าง เพ่ือน าไปพัฒนา ปรับปรุง ด้านการบริการให้มีประสิทธิภาพต่อไป 

1.8.2  ด้ำนหน่วยงำนรำชกำร และรัฐวิสำหกิจ  
 1.8.2.1  เป็นข้อมูลในการก าหนดนโยบายของรัฐและหน่อยงานที่เกี่ยวข้องในการ

ส่งเสริมสนับสนุนและอ านวยความสะดวกให้แก่ผู้ผลิต และผู้จัดจ าหน่ายธุรกิจอาหารปิ้งย่างรายใหม่ 
เพ่ือพัฒนาส่งเสริมคุณภาพด้านอาหารต่อไป พร้อมตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ใน อนาตค 

 1.8.2.2  เป็นข้อมูลที่ท าให้ทราบถึงการด าเนินงานของธุรกิจอาหารปิ้งย่าง เพ่ือใช้เป็น
แนวทางให้กับสถาบันทางการเงินและการลงทุนของภาคเอกชน 

1.8.3  ด้ำนกำรศึกษำ  
 1.8.3.1  เป็นข้อมูลให้แก่สถาบันการศึกษาที่จัดหลักสูตรการเรียนการสอนใน

สาขาวิชาที่เก่ียวข้องกับการด าเนินธุรกิจการค้าและการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ 
 1.8.3.2  เป็นข้อมูลเกี่ยวกับองค์ความรู้การด าเนินงาน รูปแบบทางการวิจัยเชิงส ารวจ 

เพ่ือการศึกษาวิจัยต่อยอดของนักศึกษาและนักวิจัยในระดับต่าง ๆ 



บทท่ี 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
 

การศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยใน
ตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้องดังนี้ 

2.1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับตลาดนัดกลางคืน 
2.2  แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการท างานผู้ประกอบการรายย่อย  
2.3  แนวคิดเก่ียวกับในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ 
2.4  แนวคิดข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
2.5  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับตลาดนัดกลางคืน 

2.1.1  ความเป็นมาของค าว่า “ตลาด” 
 ตามพจนานุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน (2554) ได้นิยามว่า “ตลาด” คือ ที่ชุมนุม

เพ่ือซื้อขายของต่าง ๆ สถานที่ซึ่งปรกติจัดไว้ให้ผู้ค้าใช้เป็นที่ชุมชนเพ่ือจ าหน่ายสินค้าประเภทสัตว์ 
เนื้อสัตว์ ผัก ผลไม้ หรืออาหารอันมีสภาพเป็นของสด ประกอบหรือปรุงแล้ว หรือของเสียง่าย ทั้งนี้  
ไม่ว่าจะมีการจ าหน่ายสินค้าประเภทอ่ืนด้วยหรือไม่ก็ตาม และหมายความรวมถึงบริเวณซึ่งจัดไว้
ส าหรับให้ผู้ค้าใช้เป็นที่ชุมนุมเพ่ือจ าหน่ายสินค้าประเภทดังกล่าวเป็นประจ าหรือเป็นครั้งคราวหรือ
ตามวันที่ก าหนด 

 พระราชบัญญัติการสาธารณสุข พ.ศ. 2535 ได้นิยามค าว่า “ตลาด” หมายความว่า 
สถานที่ซึ่งปกติจัดไว้ให้ผู้ค้าใช้เป็นที่ชุมนุมเพ่ือจ าหน่ายสินค้าประเภทสัตว์ เนื้อสัตว์ ผัก ผลไม้ หรือ
อาหารอันมีสภาพเป็นของสดประกอบหรือปรุงแล้วหรือของเสียง่าย ทั้งนี้ ไม่ว่าจะมีการจ าหน่ายสินค้า
ประเภทอ่ืนด้วยหรือไม่ก็ตาม และหมายความรวมถึงบริเวณซึ่งจัดไว้ส าหรับให้ผู้ค้าใช้เป็นที่ชุมนุมเพ่ือ
จ าหน่ายสินค้าประเภทดังกล่าวเป็นประจ าหรือเป็นครั้งคราวหรือตามวันที่ก าหนด 

 ข้อบัญญัติกรุงเทพมหานคร เรื่อง ควบคุมอาคาร พ.ศ.2544 ได้นิยามค าว่า “ตลาด” 
หมายความว่า อาคารหรือส่วนหนึ่งส่วนใดของอาคารที่เป็นตลาดตามกฎหมายว่าด้วยการสาธารณสุข 

 ข้อบัญญัติกรุงเทพมหานคร เรื่อง ตลาด พ.ศ.2546 ได้นิยามค าว่า “ตลาด” 
หมายความว่า สถานที่ซึ่งปกติจัดไว้ให้ผู้ค้าใช้เป็นที่ชุมนุมเพ่ือจ าหน่ายสินค้าประเภทสัตว์ เนื้อสัตว์ ผัก 
ผลไม้ หรืออาหารอันมีสภาพเป็นของสด ประกอบหรือปรุงแล้วหรือของเสียง่าย ทั้งนี้ไม่ว่าจะมีการ
จ าหน่ายสินค้าประเภทอ่ืนด้วยหรือไม่ก็ตามและหมายความรวมถึงบริเวณซึ่งจัดไว้ส าหรับให้ผู้ค้าใช้
เป็นที่ชุมนุมเพ่ือจ าหน่ายสินค้าประเภทดังกล่าวเป็นประจ าหรือเป็นครั้งคราวหรือตามวันที่ก าหนด 

 ตามพจนุกรมฉบับราชบัณฑิตยสถาน พ.ศ.2554 (พจนานุกรม ฉบับราชบัณฑิตย 
สถาน, 2554 : 433) ได้ให้ความหมายค าว่า “ตลาดนัด” หมายถึง ที่ชุมชนเพ่ือซื้อขายสิ่งของต่าง ๆ 
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ซึ่งมิได้อยู่เป็นที่ประจ าแต่จัดให้มีขึ้นเฉพาะวันที่ก าหนดเท่านั้น หากพิจารณาตามความหมายนี้  
อาจกล่าวได้ว่าตลาดนัดหรือตลาดนัดชุมชนด ารงอยู่ในสังคมไทยมาตั้งแต่อดีต โดยไม่ปรากฏอย่างเป็น
ทางการ 

 ตลาดนัดเป็นศูนย์กลางของชุมชนมานานตั้งแต่อดีต ถึงแม้ในปัจจุบันสภาพของชุมชน
หรือสังคมจะเปลี่ยนแปลงไปมากเพียงใดก็ตามตลาดก็ยังคงความส าคัญไว้ไม่เสื่อมคลาย ถึงแม้ว่าจะมี
ห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่หรือขนาดเล็กเกิดขึ้นมากมายทั่วประเทศ แต่ประชาชนส่วนใหญ่ก็ยังคงเข้า
ไปใช้บริการที่ตลาดอยู่เป็นประจ าไม่ว่าจะเป็นในรูปแบบอ่ืน ๆ ไปจนถึงตลาดนัด (ณัฐกิตต์ วงษ์ชื่น, 
2559) 

 สกุณี ณัฐพลวัฒน์ (2541:18) กล่าวถึงตลาดนัดที่เกิดขึ้นในสมัยของจอมพล ป. พิบูล
สงคราม ด้วยนโยบายของรัฐที่ค านึงถึงชาวบ้าน หรือเกษตรกรที่มักถูกพ่อค้าคนกลางกดตราราคา
พืชผล จึงได้มีการเริ่มจัดตลาดนัด เพ่ือเป็นสถานที่ให้พ่อค้าแม่ค้าขายรายย่อยได้น าสินค้าจากเรือน
สวนไร่นามาขายด้วยตนเอง สังคมมนุษย์เป็นสังคมที่อยู่รวมกันเป็นชุมชน มีการติดต่อสื่อสาร
แลกเปลี่ยนและมีการสร้างสรรค์กิจกรรมอันหลากหลาย จากชุมชนหนึ่ง  ๆ ต่อเนื่องไปยังชุมชนอ่ืน 
ในแต่ละชุมต่างก็มีการผลิต ทั้งเพาะปลูกพืช เลี้ยงสัตว์  ทอผ้า จักรสาน อื่น ๆ อีกมากมายตามแต่
สภาพของท้องถิ่นและวัตถุดิบที่มีอยู่ในแต่ละที่นั้น บางชุมชนเมื่อผลิตแล้วมีมากเกินความต้องการ 
ดังนั้น เมื่อได้มีการติดต่อกับสังคมหรือชุมชนอ่ืน ๆ จึงมีการน าผลผลิตของตนเองเหล่านั้นไป
แลกเปลี่ยนกับผลผลิตหรือวัตถุดิบอ่ืนที่ตัวเองขาดแคลน การชุมนุมเพ่ือแลกเปลี่ยนผลผลิตของแต่ละ
ชุมชนจึงนับเป็นกิจกรรมที่มีมานาน คู่กับสังคมมนุษย์ จากหลักฐานที่อ้างอิงที่ผ่านมาข้างต้นพอจะ
อนุมานได้ว่า ตลาดอยู่คู่กับสังคมมาตลอด ไม่ว่าจะเป็นชนชาติเผ่าพันธุ์ใดก็ตาม 

 ตลาดนัด หมายถึง ค าว่า “ตลาด” บวกรวมกับค าว่า “นัด” ซึ่งค าว่า ตลาดก็คือ 
ตลาดที่มีการซื้อขายแลกเปลี่ยนสินค้าต่าง ๆ นานาชนิด หลายประเภทได้แก่ ประเภทอาหาร  
ของคาวของหวาน ประเภทแฟชั่นวัยรุ่นของชายหญิง ประเภทเครื่องประดับ ประเภทให้บริการต่าง ๆ 
ประเภทไอที ประเภทเฟอร์นิเจอร์ ประเภทสัตว์เลี้ยง และประเภทของต้นไม้ดอกไม้ และส่วนค าว่า 
นัดก็คือ การนัดเวลา วัน ที่จะมาเจอกันตามที่มีการนัดหมาย ดังนั้น ตลาดนัดก็หมายกล่าวได้ว่า
สถานที่ที่มีการค้าขายสินค้าต่าง ๆ รวมถึงการบริการต่าง ๆ อาจการแสดงด้วยในบ้างตลาด โดยมีการ
นัดวันที่จะขายของตลาดซึ่งในช่วงแรก ๆ ที่มีการจัดตลาดนัดอาจนัดกันเดือนละครั้ง อาจวันสุดท้าย
ของเดือนที่มีการจ่ายเงินเดือนของบุคคลทั่วไปที่พร้อมจ่ายตลาดเข้าบ้าน ต่อมามีความนิยมมากขึ้น  
จึงจัดกันสัปดาห์ละครั้งซึ่งเป็นสุดท้ายของการท างาน เช่น วันศุกร์และเพ่ิมวันมาเป็นวันศุกร์  วันเสาร์
และวันอาทิตย์ในที่สุด แต่ในปัจจุบันการค้าขายพัฒนามากขึ้น อีกทั้งเศรษฐกิจเจริญมากขึ้นกว่า
สมัยก่อนมากจึงมี ตลาดนัดที่เป็นที่นิยมได้ท าการเปิดตลาดนัดทุกวันเลย (เพจท าเลขายของ. com, 
2013) 

 ตลาดนัดกลางคืนเป็นธุรกิจการค้าปลีกอีกแบบหนึ่ง และเป็นแหล่งรวมของทั้งผู้ซื้อ
และผู้ขาย ที่ผู้บริโภค สามารถเข้าถึงได้ง่ายกว่าแหล่งซื้อขายอ่ืน  ๆ ซึ่งตลาดนัดจะ มีสินค้าที่
หลากหลายมากมายที่มีความเหมาะสมกับการด ารงชีวิตของประชาชนในท้องถิ่นนั้น ๆ ได้เป็นอย่างดี 
ย่านตลาดอาหารกลางคืน (Night Food market) เป็นย่านที่พบเห็นได้ทั่วไปในเมืองร่วมสมัยของไทย 
เป็นพ้ืนที่แห่งชีวิตของเมือง เป็นย่านที่มีระบบความสัมพันธ์อยู่อย่างซับซ้อนและน่าสนใจ 
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มีความส าคัญต่อเมือง สนองต่อวิถีชีวิตของคนพ้ืนที่และนักท่องเที่ยวในเมืองส าหรับสินค้าที่ขาย ใน
ตลาดนัดกลางคืนนั้น นอกจากสินค้าที่สามารถเห็นกันได้ทั่วไปแล้ว สินค้าที่ขายกันส่วนใหญ่นั้ นจะ
ค่อนข้างมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว ไม่ว่าจะเป็นสินค้าที่เน้นไปทางสไตล์วินเทจ หรืออะไรที่เป็นงานฝีมือ
หรือแฮนด์เมด ที่ใช้ไอเดียในการสร้างสรรค์ชิ้นงาน รวมไปถึงสินค้าที่เป็นของมือสองหรือของเก่า
คลาสสิกคุณภาพดีที่บ่งบอกสไตล์และรสนิยม ซึ่งเจ้าของตลาดกลางคืนบางแห่งนั้นจะให้ความส าคัญ
กับสินค้าที่พ่อค้าแม่ขายจะน าเข้ามาขายเป็นพิเศษ ซึ่งนอกจากสินค้าจะต้องตรงกับความต้องการของ
ตลาดแล้ว สินค้าที่น ามาขายจะต้องไม่ซ้ าหรือคล้ายคลึงกับเจ้าอ่ืน ๆ ในตลาดอีกด้วย เรียกได้ว่าการจะ
น าสินค้าเข้าไปขายในตลาดกลางคืนบางแห่งนั้นก็ไม่ใช่เรื่องที่ง่ายเลยทีเดียว รวมไปถึงสินค้าที่เป็นของ
มือสองหรือของเก่าคลาสสิกคุณภาพดีท่ีบ่งบอกสไตล์และรสนิยม ซึ่งเจ้าของตลาดกลางคืนบางแห่งนั้น
จะให้ความส าคัญกับสินค้าที่พ่อค้าแม่ขายจะน าเข้ามาขายเป็นพิเศษ (ThaiFranchiseCenter, 2558) 

2.1.2  ประเภทและลักษณะของตลาด 
 2.1.2.1  ประเภทและลักษณะของ “ตลาด” 

ประเภทและลักษณะของ “ตลาด” ได้มีการก าหนดไว้ในกฎกระทรวงว่า
ด้วยสุขลักษณะของตลาด พ.ศ.2551 ออกตามความในพระราชบัญญัติการสาธารณสุข พ.ศ.2535 โดย
แบ่งตลาดออกเป็นประเภทต่าง ๆ เพ่ือความสะดวกในการตรวจสอบและควบคุมตลาด รวมถึงเป็น
เพ่ือเป็นกรอบ ให้ราชการส่วนท้องถิ่น น าไปพิจารณาออกข้อบังคับตามความเหมาะสม โดยจ าแนก
ตลาดออกเป็น 2 ประเภท ดังนี้ 

1)  ตลาดประเภทที่ 1 คือ ตลาดที่มีโครงสร้างอาคาร และมีลักษณะของ
ตลาดดังนี้ 

1.1)  พ้ืนที่ตลาด ต้องมีเนื้อที่ตามความเหมาะสม โดยมีส่วนประกอบ
ของสถานที่และสิ่งปลูกสร้าง คือ อาคารสิ่งปลูกสร้างส าหรับผู้ขายของ ที่ขนถ่ายสินค้า ส้วมและ 
ที่ปัสสาวะ อ่างล้างมือ ที่รวบรวมมูลฝอยและที่จอดรถยานพาหนะ 

1.2)  อาคารสิ่งปลูกสร้างส าหรับผู้ขายของต้องมีและเป็นไปตาม
หลักเกณฑ์ และสุขลักษณะ ดังต่อไปนี้ 

1.2.1)  มีถนนรอบอาคารตลาดกว้างไม่น้อยกว่า 4 เมตร และมี
ทางเข้าออกบริเวณตลาดกว้างไม่น้อยกว่า 4 เมตร อย่างน้อยหนึ่งทาง 

1.2.2)  ตัวอาคารท าด้วยวัสดุถาวร มั่นคง และแข็งแรง 
1.2.3)  หลังคาสร้างด้วยวัสดุทนไฟ และแข็งแรงทนทาน ความสูง

ของหลังคาต้องมีความเหมาะสมกับการระบายอากาศของตลาดนั้นๆ 
1.2.4)  พ้ืนท าด้วยวัสดุถาวร แข็งแรง เรียบ ท าความสะอาดง่าย 

และไม่มีน้ าขัง 
1.2.5)  ทางเดินภายในอาคารมีความกว้างไม่น้อยกว่า 2 เมตร  
1.2.6)  เครื่องกั้นหรือสิ่งกีดขวางท าด้วยวัสดุถาวร และแข็งแรง  

สามารถป้องกันสัตว์ เช่น สุนัข มีให้เข้าไปตลาด 
1.2.7)  การระบายอากาศภายในตลาดเพียงพอ เหมาะสม และ

ไม่มีกลิ่นเหม็นอับ 
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1.2.8)  ความเข้มของแสงสว่างในอาคารตลาดไม่น้อยกว่า 200 
ลักซ์ (LUX) 

1.2.9)  แผงจ าหน่ายสินค้าประเภทอาหารท าด้วยวัสดุถาวร เรียบ 
มีความลาดเอียง และท าความสะอาดง่าย มีความสูงจากพ้ืนไม่น้อยกว่า 60 เซนติเมตร มีพ้ืนที่ไม่น้อย
กว่า 1.5 ตารางเมตร และมีทางเข้าออกสะดวก โดยมีที่นั่งส าหรับผู้ขายของแยกต่างหากจากแผง 

1.2.10)  น้ าประปาหรือน้ าสะอาดแบบระบบท่ออย่างเพียงพอ
ส าหรับล้างสินค้าหรือล้างมือ ทั้งนี้ต้องวางท่อให้ลักษณะปลอดภัย ไม่เกิดการปนเปื้อนจากน้ าโสโครก 
ไม่ติดหรือทับกับท่อระบายน้ าเสียหรือสิ่งปฏิกูล 

1.2.11)  ระบบบ าบัดน้ าเสียหรือน้ าทิ้ง และทางระบายน้ าตามกฎ
หมายว่า ด้วยการควบคุมอาคาร ทั้งนี้ ให้มีตะแกรงดักมูลฝอยและบ่อดักไขมันด้วย 

1.2.12)  การติดตั้งระบบการป้องกันอัคคีภัยตามกฎหมายว่าด้วย
การควบคุมอาคาร 

1.3)  ที่ขนถ่ายสินค้า ต้องจัดให้มีและอยู่ในบริเวณหนึ่งใดโดยเฉพาะ  
มีพ้ืนที่เพียงพอส าหรับการขนถ่ายสินค้าในแต่ละวัน และสะดวกต่อการขนถ่ายสินค้าและการรักษา
ความสะอาด 

1.4)  ส้วมและที่ถ่ายปัสสาวะ ต้องจัดให้มีห้องส้วม ที่ปัสสาวะและ 
อ่างล้างมือตามแบบและจ านวนที่ก าหนดในกฎหมายว่าด้วยการควบคุมอาคาร และตั้งอยู่ในที่
เหมาะสมนอกตัวอาคารตลาด หรือในกรณีที่อยู่ในอาคารตลาดต้องแยกเป็นสัดส่วนโดยเฉพาะ มีผนัง
กั้นโดยไม่ให้มีประตูเปิดสู่บริเวณจ าหน่ายอาหารโดยตรง 

1.5)  ที่รวบรวมมูลฝอย ต้องมีลักษณะเป็นสิ่งปลูกสร้างถาวร หรือเป็นที่
พักมูลฝอยที่เจ้าพนักงานสาธารณสุขเห็นว่าเหมาะสมกับตลาดนั้นๆ มีขนาดเพียงพอที่จะรองรับ
ปริมาณมูลฝอยในแต่ละวัน มีการปกปิดสามารถป้องกันสัตว์เข้าไปคุ้นเขี่ยได้ ตั้งอยู่นอกตัวอาคาร
ตลาดและอยู่ในพื้นท่ีที่รถเข้าออกได้สะดวก 

1.6)  ที่จอดรถ ต้องจัดให้มีตามความเหมาะสมตามที่เจ้าพนักงาน
ท้องถิ่นก าหนด 

2)  ตลาดประเภทที่ 2 คือ ตลาดที่ไม่มีโครงสร้างอาคาร และมีลักษณะของ
ตลาด ดังนี้ 

2.1)  พ้ืนที่ตลาด ต้องจัดให้มีสถานที่ส าหรับผู้ขายของ ห้องส้วม  
ที่ปัสสาวะ อ่างอ้างมือ และท่ีรวบรวมหรือท่ีรองรับมูลฝอย 

2.2)  สถานที่ส าหรับผู้ขายของต้องมีและเป็นไปตามหลักเกณฑ์และ
สุขลักษณะดังต่อไปนี้ 

2.2.1)  ทางเดินภายในตลาดมีความกว้างไม่น้อยกว่า 2 เมตร 
2.2.2)  บริเวณส าหรับผู้ขายของประเภทอาหารสดต้องจัดให้เป็น

สัดส่วนโดยเฉพาะ โดยมีลักษณะเป็นพ้ืนเรียบ แข็งแรง ไม่ลื่น สามารถล้างท าความสะอาดได้ง่าย และ
ไม่มีน้ าขัง เช่น พ้ืนคอนกรีต พ้ืนที่ปุด้วยคอนกรีตส าเร็จ หรือพ้ืนลาดด้วยยางแอสฟัลต 
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2.2.3)  แผงจ าหน่ายสินค้าประเภทอาหารท าด้วยวัสดุแข็งแรงที่มี
ผิวเรียบ ท าความสะอาดง่ายมีความสูงจากพ้ืนไม่น้อยกว่า 60 เซนติเมตร และอาจเป็นแบบพับเก็บได้ 

2.2.4)  น้ าประปาหรือน้ าสะอาดอย่างเพียงพอ และจัดให้มีที่ล้าง
ท าความสะอาดอาหารและภาชนะในบริเวณแผงจ าหน่ายอาหารสด แผงจ าหน่ายอาหารประเภท
เนื้อสัตว์ช าแหละ และแผงจ าหน่ายอาหารประเภทปรุงส าเร็จ 

2.2.5)  ทางระบายน้ าจาดจุดที่มีที่ล้าง โดยเป็นรางแบบเปิด ท า
ด้วยวัสดุที่มีผิวเรียบ มีความลาดเอียงให้สามารถระบายน้ าได้สะดวก มีตะแกรงดักมูลฝอยก่อนระบาย
น้ าออกสู่ท่อระบายน้ าสาธารณะหรือแหล่งน้ าสาธารณะ และไม่ก่อให้เกิดเหตุเดือดร้อนร าคาญแก่
ประชาชนข้างเคียง ในกรณีจ าเป็นเจ้าพนักงานท้องถิ่นโดยค าแนะน าของเจ้าพนักงานสาธารณะสุข
อาจก าหนดให้จัดให้มีบ่อดักไขมันหรือบ่อพักน้ าเสียก่อนระบายน้ าออกสู่ท่อระบายน้ าสาธารณะหรือ
แหล่งน้ าสาธารณะก็ได้ 

2.2.6)  กรณีที่มีโครงสร้างเฉพาะเสาและหลังคา โครงสร้างเหล็ก
คลุมผ้าใบ เต็นท์ ร่มหรือสิ่งอ่ืนใดในลักษณะเดียวกัน ต้องอยู่ในสภาพที่มั่นคงแข็งแรง 

2.3)  ต้องจัดให้มีห้องส้อม ที่ปัสสาวะและอ่างล่างมือตามจ านวนและ
หลักเกณฑ์ด้านสุขลักษณะที่เจ้าพนักงานท้องถิ่นก าหนดโดยค าแนะน าของเจ้าพนักงานสาธารณสุข 
และตั้งอยู่ในที่ที่เหมาะสมนอกสถานที่ขายของ เว้นแต่จะจัดให้มีส้อมเคลื่อนที่ ส้วมสาธารณะ ส้วม
เอกชนหรือส้วมของหน่วยงานราชการที่ได้รับอนุญาตให้ใช้อยู่ในบริเวณใกล้เคียง ทั้งนี้ ให้มีระยะห่าง
จากตลาดไม่เหิน 50 เมตร 

2.4)  ต้องจัดให้มีที่เก็บรวบรวมหรือที่รองรับมูลฝอยอย่างเพียงพอที่จะ
รองรับปริมาณมูลฝอยในแต่ละวัน และมีลักษณะเหมาะสมตามที่ เจ้าพนักงานท้องถิ่นก าหนดโดย
ค าแนะน าของเจ้าพนักงานสาธารณสุข 

2.5)  เมื่อผู้รับใบอนุญาตให้จัดตั้งตลาดประเภทที่ 2 ได้ด าเนินกิจการ
ต่อเนื่องกันเป็นระยะเวลาหนึ่งแล้ว ถ้าเจ้าพนักงานท้องถิ่นเห็นว่าตลาดประเภทที่ 2 นั้น มีศักยภาพที่
จะพัฒนาเป็นตลาดประเภทที่ 1 ได้ ให้เจ้าพนักงานท้องถิ่นและผู้รับใบอนุญาตร่วมกันพิจารณา
ก าหนดแผนการพัฒนาปรับปรุงตลาดประเภทที่ 2 ให้เป็นตลาดประเภทที่ 1 ตามกฎหระทรวงนี้  
ตามระยะเวลาและข้ันตอนที่เจ้าพนักงานท้องถิ่นก าหนด (ณัฐพงศ์ ศรีพา, 2561) 

 2.1.2.2  ลักษณะทางกายภาพตลาดนัดกลางคืน (ณัฐพงศ์ ศรีพา, 2561) 
ตลาดนัด ลักษณะสถานที่ในการจัดตลาดนัดจะจัดตลาดนัดตามแหล่งชุมชน 

เช่น หมู่บ้าน คอนโด การเคหะ ตามแหล่งที่ท างาน ส านักงาน ออฟฟิค และสถานที่ซึ่งเป็นใต้ตึกที่
ท างานก็มีมาก ตลาดนัดส่วนใหญ่จะจัดในพ้ืนที่โล่งกว้าง กลางแจ้ง ใกล้แหล่งที่มีคนซื้อหนาแน่นมาก 
ซึ่งบางท่ีอาจมีการจัดในอาคารที่ติดแอร์หรือจัดในห้างสรรพสินค้าในปัจจุบันก็มีให้เห็น 

ตลาดนัด อาจแบ่งได้จากลักษณะสินค้าที่มาได้หลากหลายแบบ โดยถูก 
ตั้งชื่อตลาดนัดตามลักษณะของสินค้า เช่น ตลาดนัดสีเขียว ตลาดนัดปลอดสาร ตลาดนัดมือสอง 
ตลาดนัดเปิดท้าย ตลาดนัดไฮโซ ตลาดนัดจักรยาน ตลาดนัดปลาสวยงาม ตลาดนัดรถยนต์ ตลาดนัด
สัตว์เลี้ยง ตลาดนัดต้นไม้ และตลาดนัดแรงงาน เป็นต้น 
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ตลาดนัดอาจถูกเรียกตามชื่อของสถานที่ตั้งก็มีเยอะเหมือนกัน อาทิ ตลาด
นัดรถไฟ ตลาดนัดบางรักบาซาร์ ตลาดนัดวังหลัง ตลาดนัดอาคารศุภาคารคลองสาน ตลาดนัดข้างปั๊ม
ปตท.หัวตะเข้ ตลาดนัดธรรมศาสตร์ท่าพระจันทร์ ตลาดนัดว่องวานิช ตลาดนัดการกีฬา (ตลาดนัด 
กกท.) ตลาดนัดแฟลตทหารเรือ ตลาดนัดหน้าหมู่บ้านเศรษฐกิจ ตลาดนัดอนามัยงามเจริญ 33 ตลาด
นัดสุวรรณภูมิ และตลาดนัดเมืองทอง เป็นต้น 

ตลาดนัดมีหลายลักษณะ มีดังนี้ 1) ตลาดนัดกลางวัน 2) ตลาดนัดตอนเย็น 
และ 3) ตลาดนัดตอนกลางคืน 

รูปแบบการจอง การเช่าตลาดนัดทั่วไป มีดังนี้ 1) มีเปิดขายฟรีช่วงแรกของ
ตลาดนัด อาจ 1 เดือน หรือ 3 เดือน 2) มีท าสัญญาระยะยาวเป็นปี 1 – 3 ปี (อาจจะเก็บเงินครั้งแรก
ของการท าสัญญา (ค่าเซ้ง) และ เก็บรายเดือนอีกส่วนหนึ่ง) 3) มีเก็บเป็นรายวัน คือวันต่อวัน ถ้าตลาด
นัดที่มีคนจองเกินกว่าล็อคตลาดนัดก็ใช้วิธีการจับฉลาก 4) มีเก็บเป็นรายเดือน 5) มีการปล่อยต่อ
เปลี่ยนมือกันระหว่างผู้ค้าด้วยกันเองก็มี แต่ตลาดนัดบ้างตลาดไม่อนุญาตให้มีการปล่อยต่อเซ้งต่ออันนี้
เราจะต้องคอยดูแลให้ดีเนื่องจากบางทีผู้จัดตลาดจะยึดล็อคคืน (เพจท าเลขาย.com) 

2.1.3  ข้อมูลตลาดนัดกลางคืน 
 2.1.3.1  มีจ านวนข้อมูลเบื้องต้นตลาดนัดกลางคืน จ านวน 24 แห่ง ดังตารางที่ 2.1 

 
ตารางท่ี 2.1  จ านวนข้อมูลเบื้องต้นตลาดนัดกลางคืน 
 

ล าดับ ชื่อตลาดนัดกลางคืน 
ตลาดนัดที่เปิดให้บริการ 

วัน (เวลา) 
หมายเหตุ 

1 ตลาดนัด ดิ วัน รัชดา 
(The One Ratchada) 

จ - อา (17:00 – 24:00) - 

2 ตลาดนัดจ๊อดแฟร์ (JODD FAIRS) จ - อา (16:00 – 24:00) - 
3 ตลาดเดินเล่น จ - อา (12:00 – 22:30) - 
4 ช่างชุ่ย (ChangChui Creative Park) จ - อา (11:00 – 23:00) - 
5 ตลาดอินดี้ สาขาดาวคะนอง (INDY Market) จ - อา (17:00 – 24:00) - 
6 ตลาดอินดี้ สาขาปิ่นเกล้า (INDY Market) จ - อา (18:00 – 24:00) - 
7 ตลาดนัดตะวันนา (Tawanna-Bangkapi) จ – อา (10:00 – 22:00) - 
8 ตลาดนัดเลียบด่วน รามอินทรา 

(LIAB DUAN NIGHT MARKET) 
จ - อา (17:00 – 02:00) - 

9 ตลาดหัวมุม (Market & More) จ - อา (16:00 – 24:00) - 
10 ตลาดนัดกรีนวินเทจ 

(Green vintage Night Market) 
จ - อา (16:00 – 24:00) - 

11 ตลาดนัดเดอะสตรีท รัชดา 
(Green Vintage pop up) 

จ - อา (16:00 – 24:00) - 

12 ตลาดโอโซนวัน ดอนเมือง จ - อา (17:00 – 23:30) - 
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ตารางท่ี 2.1  (ต่อ) 
 

ล าดับ ชื่อตลาดนัดกลางคืน 
ตลาดนัดที่เปิดให้บริการ 

วัน (เวลา) 
หมายเหตุ 

13 ตลาดนัดสายใต้เซ็นเตอร์ สายใต้ใหม่ อ - อา (16:00 – 02:00) - 
14 ตลาดนัดเมเจอร์ รัชโยธิน จ - อา (15:00 – 23:00) - 
15 ตลาดนัดรถไฟ ศรีนครินทร์  

(Train Night Market) 
พฤ - อา (17:00 – 01:00) ปิดเฉพาะ 

วันจันทร์ 
16 ตลาดนัดถนนข้าวสาร จ - อา (15:00 – 02:00) บางร้านค้า 

เปิด 24 ชั่วโมง 
17 ตลาดนัดกลางคืน กกท. จ – อา (16:00 – 22:00) ปิดทุกวันพุธ 
18 ตลาดนัดสะพานพุทธ จ - อา (16:00 – 23:00) - 
19 ตลาดถนนสีลม ณ Silom 32 market จ - อา (16:00 – 23:00) - 
20 ตลาดนัมเบอร์วัน ราม 2 พฤ - อา (17:00 – 22:00) - 
21 ตลาดอาจณรงค์ไนท์บาซาร์ (พระราม 4) จ – อา (10:00 – 23:00) - 
22 เอเชียทีค เดอะ ริเวอร์ฟร้อนท์ (เจริญกรุง) จ - อา (11:00 – 24:00) - 
23 ตลาดนัดชุมทางสยามยิปซีบางซ่อน พ - อา (15:00 – 01:00) - 
24 ตลาดนัดรถโบราณ (เกษตร-นวมินทร์) อ - อา (15:00 – 24:00) - 
รวม 24 แห่ง 24 แห่ง - 

 
ที่มา:  ศูนย์ข้อมูลเศรษฐกิจการคลังและการลงทุนของกรุงเทพมหานคร (2564) 
 
2.2  แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการท างานผู้ประกอบการรายย่อย 

2.2.1  ความหมายของผู้ประกอบการ 
 สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565) กล่าวไว้ว่า ก่อนที่ผู้ประกอบการจะเริ่มต้นในการด าเนิน

ธุรกิจ จ าเป็นต้องทราบค าจ ากัดความของธุรกิจ โดยธุรกิจ คือ กิจกรรมที่มีเป้าหมายในการแสวงหา
ก าไร ท าการจัดหาและผลิตสินค้า หรือบริการตามความต้องการของลูกค้าและสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ลูกค้า โดยมีกิจกรรมการซื้อและขายสินค้าหรือบริการที่ก่อให้เกิดผลก าไร ที่มีการเปลี่ยนแปลง
สินค้าและบริการระหว่างกันโดยใช้เงินตราและเงินลงทุน ตามความต้องการของผู้ซื้อและผู้ขาย สาเหตุ
ที่ผู้ประกอบการสร้างธุรกิจขึ้นมาก็เพ่ือหวังว่ากิจการจะมีโอกาสและขยายธุรกิจในอนาคต “การเป็น
ผู้ประกอบการ” นั้น คือ ผู้สร้างสรรค์ตลาดใหม่ๆ สร้างกลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ โดยเน้นที่ความแตกต่างของ
สินค้าและบริการมากกว่าเน้นการผลิตสินค้าและบริการที่ดีกว่า และยอมที่จะเป็นผู้ที่แบกรับความ
เสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นจากการด าเนินธุรกิจนั้นไว้เอง และขนาดของธุรกิจนั้นไม่จ าเป็นต้องมีขนาดเล็กหรือ
เป็นธุรกิจใหม่ หากมักเกิดจากธุรกิจที่มีขนาดใหญ่และมีประวัติอันยาวนาน จากธุรกิจขนาดเล็กจน
กลายเป็นธุรกิจที่มีขนาดใหญ่ที่มาจากการสร้างสรรค์สินค้าและบริการ โดยนวัตกรรมให้สินค้าและ
บริการนั้นมีความแตกต่างอยู่เสมอ ซึ่งการเกิดขึ้นของสินค้าและบริการ โดยผู้ประกอบการเหล่านั้น  
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มีความส าคัญต่อการเจริญเติบโตของระบบเศรษฐกิจของชาติ ซึ่งในประเทศที่ก าลังพัฒนามักให้
ความส าคัญและมีแผนพัฒนาผู้ประกอบการ เพ่ือส่งเสริมและพัฒนาให้มีศักยภาพสามารถที่จะขยาย
กิจการกลายเป็นธุรกิจขนาดใหญ่หรือธุรกิจข้ามชาติ 

 เลิศลักษณ์ เจริญสมบัติ (2563) ผู้ประกอบการรายย่อย คือ ส่วนส าคัญที่ช่วยให้
รากฐานทางเศรษฐกิจมีความเข้มแข็ง ช่วยพัฒนาระบบเศรษฐกิจของประเทศ รวมทั้งเป็นส่วนช่วย
สร้างให้เกิดการจ้างงานด้วยตนเอง เพ่ือพัฒนาไปสู่การเป็นผู้ประกอบการมืออาชีพต่อไป ซึ่งการที่จะ
ก้าวเข้าไปสู่การเป็นผู้ประกอบการรายย่อยกลยุทธ์การบริหารจึงมีความส าคัญ โดยจากการศึกษา
พบว่า ผู้ประกอบการจะต้องมีความเข้าใจในหลักการของ 4P คือ สินค้า/ ผลิตภัณฑ์ การตั้งราคา
สินค้าและกลยุทธ์ด้านราคา มีสถานที่ตั้งท่ีเหมาะสม และมีรูปแบบการส่งเสริมการขายที่จูงใจผู้บริโภค 
นอกจากนี้ จะต้องมีหัวใจของการบริการ มีการบริหารบัญชีและการเงินที่ดี และมีความคิดสร้างสรรค์ 

 ทิตจิตตา กิจบูลย์ (2560) “ผู้ประกอบการ” หรือ “เถ้าแก่” ภาษาอังกฤษ คือ 
Entrepreneurs ในพจนานุกรมภาษาอังกฤษหมายถึง บุคคลที่ยอมรับความเสี่ยง ตั้งองค์กรธุรกิจ
ขึ้นมาเพ่ือหวังผลก าไร นอกจากนั้นก็มีนักเศรษฐศาสตร์ ที่มีชื่อเสียงอีกหลายคน ได้ให้ค านิยามไว้
มากมาย และแตกต่างกับบุคคลที่จะเป็นผู้ประกอบการนั้น จะต้องเป็นที่มีความกระตือรือร้นขวาน
ขวายที่จะเอาปัจจัยการผลิตต่าง ๆ มาผสมผสานด้วย หลักการจัดการ ท าให้เกิดความเป็นสินค้าแปลก
ใหม่ เกิดผู้บริโภคใหม่ มีการเสาะแสวงหาตลาดหรือช่องทางที่ท าให้เกิดก าไร เป็นผู้ที่มีความคิดริเริ่ม
สร้างสรรค์สิ่งแปลกใหม่ ให้กับสินค้าตัวเดิมอยู่เสมอ หรือปรับปรุงกระบวนการผลิตเดิมให้ดีข้ึน 

 นันท์นภัส คะชะนา (2559) ได้สรุปความหมายของผู้ประกอบการ คือ บุคคลที่เป็น 
ผู้จัดตั้งและบริหารธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อม ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ์ โดยพร้อม
ยอมรับความเสี่ยง ที่อาจจะเกิดขึ้นในการด าเนินธุรกิจ และมองเห็นโอกาสที่จะท าก าไร ผลักดันให้เกิด
การสร้างสรรค์เพื่อน าไปสู่การเปลี่ยนแปลง ที่ก่อให้เกิดนวัตกรรม สร้างสิ่งที่มีคุณค่า และเป็นทางเลือก
ใหม่ ๆ ให้กับสังคม ตลอดจน เพ่ือการบรรลุวัตถุประสงค์ทางธุรกิจ โดยการผลิตสินค้าชนิดใหม่ที่มี
ประสิทธิภาพที่ดีกว่าเดิมข้ึนมาเสนอขายในตลาด เพ่ือเป้าหมายในการสร้างสรรค์ความมั่นคงแก่ธุรกิจ
ขนาดย่อม 

 ณัฐไผท สุทธิเสริม (2558) กล่าวว่า ผู้ประกอบการ หมายถึง เจ้าของกิจการ หรือผู้ที่
คิดริเริ่มจัดตั้งธุรกิจขึ้นมาเป็นของตนเอง มีการวางแผนการด าเนินงาน และด าเนินธุรกิจทุกด้านด้วย
ตนเอง โดยมองเห็นโอกาสทางธุรกิจและยอมรับความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นได้ตลอดเวลา เพ่ือมุ่งหวัง ผล
ก าไรที่เกิดจากผลการด าเนินงานของธุรกิจตนเองดังนั้น ผู้ด าเนินการผลิตจึงเรียกว่าผู้ประกอบการ 
เพราะท าหน้าที่ตัดสินใจเกี่ยวกับปัญหาพ้ืนฐานทางเศรษฐกิจว่าจะผลิตอะไรและผลิตเพ่ือใคร โดยจะ
รวบรวมปัจจัยการผลิต ดังนี้  

 1.  ที่ดิน ได้แก่ ที่ดินรวมถึงทรัพยากรธรรมชาติต่าง ๆ 
 2.  แรงงาน เป็นทรัพยากรมนุษย ์
 3.  ทุน คือเครื่องจักรเครื่องมือที่มนุษย์สร้างขึ้นเพ่ือใช้ร่วมกับปัจจัยการผลิตอ่ืน ๆ ใน

การผลิตสินค้าและบริการ 
 



15 

 ณัฐไผท สุทธิเสริม (2558, 2561) ได้กล่าวถึงคุณลักษณะพ้ืนฐานของผู้ประกอบการ 
มีดังนี ้

 1.  แนวทางเริ่มต้นเป็นผู้ประกอบการ ประกอบด้วย 1.1 รู้จักตน 1.2 รู้ข้อมูล 
ของลูกค้า 1.3 รู้ข้อมูลของคู่แข่ง 1.4 รู้นโยบายส่งเสริมจากถาครัฐบาล 1.5 วางแผนการเงินใน 
ระยะยาว 1.6 การท าบัญชี 1.7 การบริการที่มีประสิทธิภาพ 1.8 ขายสินค้าหรือบริการที่มีคุณภาพ 
1.9 จ้างบุคลากรที่เหมาะสม 1.10 เลือกท าเลที่ตั้งที่เหมาะสมกับสินค้าหรือบริการ 

 2.  คุณสมบัติของผู้ประกอบการ ประกอบด้วย 2.1 มีความมุ่งมั่นที่จะประสบการณ์
ความส าเร็จ 2.2 มีความมั่นใจในตนเอง 2.3 มีแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจของตนเองชัดเจน 2.4 มีแผนงาน
ที่เป็นระบบ 2.5 มีความสามารถบริหารการเงิน 2.6 มีความสามารถทางการตลาด 2.7 มีความ 
สามารถในการแข่งขันได้ 2.8 มีแหล่งสนับสนุนที่ดี 2.9 มีทักษะประสานงาน และ 2.10 มีการจัดองค์
ที่เหมาะสม 

 อาทิตย์ วุฒิคะโร (2543) กล่าวว่า ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) คือ ผู้ที่ริเริ่มและ
ยินดีที่จะรับความเสี่ยงในการลงทุนประกอบกิจการ โดยรวบรวมผสมผสานปัจจัยการผลิต ทั้งหลาย 
เข้าด้วยกัน และน าสติปัญญา ความสามารถ ประสบการณ์ และวิทยาการด้านการผลิตและการจัดการ 
ที่เหมาะสมเพ่ือจัดการให้เกิดการผลิตสินค้า หรือการจ าหน่าย หรือการให้บริการแก่ผู้ที่เกี่ยวข้อง  ได้
สรุปไว้ว่า ผู้ประกอบการ หมายถึง บุคคลที่มีการด าเนินต าแหน่งและรับผิดชอบหน้าที่เป็นทั้งเจ้าของ
กิ จการหรื อหุ้ นส่ วน  รวมถึ งการ เป็ นระดับผู้ บ ริห ารจั ดการส่ วนต่ าง  ๆ  ในธุ รกิ จนั้ น  ๆ  
ด้วยตนเองโดยต้องด าเนินกิจการยอมรับความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นในกิจการ ซึ่งตั้งอยู่บนพ้ืนฐานที่
ส าคัญ คือ ของเขตของตลาดที่เหมาะสมขีดจ ากัดในด้านเวลา ช่องทางในการสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน และอายุของสินค้า หรือบริการ ที่สามารถวางอยู่ในตลาดได้ (Shelf Life) 

 1)  คุณลักษณ์ทางจิตวิทยา คือ เป็นความสามารถของผู้ประกอบการแต่ละคนที่จะ
ปรับตัวเผชิญกับสถานการณ์ต่าง ๆ ซึ่งขึ้นอยู่กับปัจจัยทางจิตวิทยาที่ส าคัญ 5 ประการ ได้แก่  
1.1) ความต้องการอิสระ 1.2) ความอดทนต่อสภาวะเสี่ยง 1.3) ความต้องการประสบความส าเร็จ  
1.4) ความต้องการมีอิทธิพลทางสังคม หรือมีอ านาจในการจูงใจ และ 1.5) ความต้องการเป็นผู้มี
อ านาจอย่างจริยธรรม 

 2)  ทักษะความสามารถในการบริหารจัดการและน าไปสู่การเติบโต คือ ทักษะที่
ส าคัญ ได้แก่ การสร้างและการจัดการกับการเปลี่ยนแปลง การสร้างองค์กรที่มีประสิทธิภาพ รวมทั้ง
ให้การส่งเสริมและสนับสนุน 

 3)  วัฒนธรรมองค์การ ที่ผลักดันให้เกิดการเติบโต คือ ลักษณะของวัฒนธรรมที่ส าคัญ 
ประกอบด้วย การเอาใจใส่ผู้ใต้บังคับบัญชาและการให้รางวัลแก่ผลงานที่จับต้องได้ การตอบสนองต่อ
ความต้องการของลูกค้า และการสนับสนุนให้วัฒนธรรมดังกล่าวอยู่ในองค์กร 

 Holcombe (1998) กล่าวไว้ว่า การเป็นผู้ประกอบการช่วยท าให้เกิดการกระตุ้นทาง
เศรษฐกิจ โดยใช้นวัตกรรมเข้ามาช่วยในการพัฒนาและผลิตสินค้าและบริการ นอกจากนี้ การเป็น
ผู้ประกอบการยังเป็นพื้นฐานของการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ 

 Wennekers and Thurik (1999) กล่ าวไว้ ว่ า  การเป็นผู้ ประกอบการต้ องมี
ความสามารถรอบด้าน และเป็นผู้มองหาโอกาสใหม่ๆ อยู่เสมอ สามารถบริหารงานภายใต้ความไม่
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แน่นอน เป็นผู้น าผลิตภัณฑ์เข้าสู่ตลาด เป็นผู้น าทรัพยากรในชุมชนรอบข้างที่มีอยู่มาใช้ให้เกิด
ประโยชน์ 

 Aldrich and Martinez (2001) กล่าวไว้ว่า การเป็นผู้ประกอบการ คือการเป็นผู้น า
นวัตกรรมมาสู่การผลิตสินค้าและบริการ ไม่ว่าจะเป็นการปรับปรุง เปลี่ยนแปลง ทั้งสินค้าและบริการ 

 Harvard University ได้นิยามค าว่าผู้ประกอบการ คือ ผู้ที่มีพฤติกรรมในการมองหา
โอกาสทางธุรกิจอยู่เสมอ โดยใช้ทรัพยากรที่มีอยู่ให้เกิดประโยชน์สูงสุด (Lili, 2011) กล่าวไว้ว่า  
การเป็นผู้ประกอบการนั้น มิได้เกี่ยวข้องเฉพาะการด าเนินธุรกิจเพียงอย่างเดียว แต่ยังหมายถึงการ
จัดการและบริหารกิจกรรมต่างๆ ในกิจการ แต่จะประสบความส าเร็จได้นั้น ผู้ประกอบการไม่สามารถ
ที่จะด าเนินการเพียงล าพังได้ ต้องอาศัย พนักงาน แรงงาน และสภาพแวดล้อมในชุมชน หรือที่เรียกว่า
ผู้ที่มีส่วนได้ส่วนเสีย (Stakeholders) ประกอบด้วย 1) ตัวผู้ประกอบการเอง ที่เป็นคนด าเนินธุรกิจ  
2) สภาพแวดล้อมภายนอก เช่น ชุมชน ลูกค้า และผู้ประกอบการรายอ่ืนๆ ที่มีส่วนเกี่ยวข้องในการ
ด าเนินธุรกิจ คู่ค้า ผู้จัดหา ธนาคาร ซึ่งธุรกิจนั้นจ าเป็นต้องได้รับการสนับสนุนจากชุมชน หรือ
สาธารณะ ซึ่งกลายมาเป็นลูกค้าที่ส าคัญ และยังต้องการแหล่งเงินทุนธนาคาร และวัตถุดิบที่มีคุณภาพ
จากผู้จัดหา 

 สรุปได้ว่า ผู้ประกอบการ ถือได้ว่าเป็นบุคคลที่มีแนวคิดทางด้านธุรกิจที่จะสามารถท า
ให้เกิดการเปลี่ยนแปลงได้ ซึ่งเป็นหัวใจส าคัญของการพัฒนาระบบเศรษฐกิจ โดยผ่านการรวมกลุ่มของ
คู่ค้า หรือมีความร่วมมือกันทางการค้า ร่วมมือกันช่วยแก้ปัญหาให้แก่สังคม สนับสนุนชุมชนให้ดีขึ้น
โดยผ่านความคิดสร้างสรรค์ นวัตดรรมและความเป็นผู้น าของผู้ประกอบการ การเป็นผู้ประกอบการ
นั้น มีผลกระทบทั้งต่อตัวบุคคล คือการเพ่ิมโอกาสทางการเงิน และมีผลกระทบต่อระบบเศรษฐกิจใน
สังคมโดยรวม เกิดนวัตกรรมใหม่ๆและเป็นสิ่งที่ไม่หยุดนิ่ง นอกจากการเป็นผู้ประกอบการจะท าให้
ธุรกิจประสบความส าเร็จ เกิดนวัตกรรมใหม่ ๆ และยั่งยืนแล้ว แต่ยังมีความเกี่ยวข้องกับสิ่งแวดล้อม
อ่ืน ๆ เช่น สังคม วัฒนธรรม การเงิน การเป็นผู้ประกอบการ คือการมองหาโอกาสทางธุรกิจ ท าการ
จัดสรรทรัพยากร รับความเสี่ยงในการผลิตสินค้าและบริการ โดยการเพ่ิมมูลค่าให้กับสินค้าและบริการ 
ผ่านนวัตกรรมใหม ่ๆ ที่สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า 

2.2.2  ประเภทของผู้ประกอบการ 
 กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์ (2563:139) กล่าวไว้ว่า ประเภทของผู้ประกอบการมีลักษณะ

ดังต่อไปนี้ 
 1.  ประเภทของผู้ประกอบการแบ่งตามลักษณะของกิจกรรมการบริหารงาน 

1.1  ผู้ก่อตั้ง (Founder) คือ ผู้ประกอบการที่จัดตั้งธุรกิจขึ้นมา ซึ่งอาจเป็นผู้ที่
ช านาญการทางวิชาชีพด้านใดด้านหนึ่งมาก่อน เช่น กุ๊กภัตตาคารออกมาเปิดร้านอาหารเอง หลังจาก
การก่อตั้งธุรกิจแล้ว ผู้ก่อตั้งจะด าเนินกิจการต่อไปหรืออาจขายกิจการให้ผู้อ่ืนแล้วเริ่มก่อตั้งธุรกิจใหม่
ขึ้นมาอีกก็ได้ ผู้ก่อตั้งบางคนมีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์และสามารถประดิษฐ์คิดค้นสินค้าหรือบริการ
ใหม่ ๆ แล้วลงมือก่อตั้งธุรกิจขึ้นมา หรือสร้างสรรค์วิธีการผลิตหรือวิธีการด าเนินงานใหม่  ๆ หรือเปิด
ตลาดใหม่ให้แก่ผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่แล้ว 

1.2  ผู้จัดการทั่วไป (General Manager) คือ ผู้ประกอบการที่ท าหน้าที่
บริหารงานเพ่ือให้ธุรกิจขนาดย่อมประสบความส าเร็จในระยะยาว ผู้ก่อตั้งกับผู้จัดการทั่วไปอาจเป็น
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คนเดียวหรือไม่ก็ได้ ผู้จัดการทั่วไปต้องเอาใจใส่กับทุกส่วนของกิจการไม่ว่าจะเป็นการเงิน การตลาด 
การผลิต และการบริหารบุคลากรในองค์การธุรกิจผู้ประกอบการ โดยต้องเป็นผู้น าที่จูงใจลูกน้องได้ 
มองการณ์ไกลในระยะยาว และพากเพียรพยายามเพ่ือสร้างทีมงานที่ดี ตลอดจนสามารถก าหนดกล
ยุทธ์ โครงสร้างและวัฒนธรรมให้แก่องค์การได้ 

1.3  ผู้รับสิทธิทางการค้า (Franchisee) คือ ผู้ประกอบการที่ซื้อสิทธิการ
ด าเนินงานจากธุรกิจสิทธิทางการค้า (Franchise) แม้ผู้รับสิทธิทางการค้าจะมีหน้าที่คล้ายผู้จัดการ
ทั่วไป แต่ก็ไม่มีอิสระในการด าเนินการตามความคิดของตนเองเพราะต้องปฏิบัติตามข้อสัญญาของผู้ให้
สิทธิทางการค้า (Franchisor) 

 2.  ประเภทของผู้ประกอบการ แบ่งตามวิธีการด าเนินงาน 
2.1  ผู้ประกอบการที่เป็นผู้เชี่ยวชาญเฉพาะ (Artisan Entrepreneur) เป็นผู้ที่มี

ทักษะทางวิชาชีพเฉพาะด้านที่จัดตั้งธุรกิจขึ้นมาจนสามารถเป็นผู้ประกอบการ ปัญหาของ
ผู้ประกอบการประเภทนี้คือ ขาดความรู้ในการบริหารงาน ขาดทักษะในการติดต่อสื่อสารด้วยการใช้
ศัพท์เทคนิคที่คนอ่ืนไม่เข้าใจ ขาดวิสัยทัศน์ในการพัฒนาให้ธุรกิจก้าวหน้า ไม่กล้ากระจายอ านาจ
หน้าที่ความรับผิดชอบให้ลูกจ้าง และมักไม่มองภาพรวมของธุรกิจ 

2 . 2   ผู้ ป ร ะกอบ กา ร ที่ มี โ อ ก าส ส า เ ร็ จ เ พี ยบ พร้ อม  ( Opportunistic 
Entrepreneur) เป็นผู้ที่มีทักษะทางเทคนิคในขั้นเริ่มต้นแต่ได้พยายามศึกษาวิชาการบริหารจัดการ
เพ่ิมเติม เพ่ือที่จะบริหารงานอย่างดีวิสัยทัศน์กว้างขึ้น มอบหมายงานและกระจายอ านาจ รวมทั้งวาง
แผนพัฒนาธุรกิจให้ก้าวหน้าในระยะยาวได้ 

2.3  ผู้ประกอบการที่เป็นกลุ่มคณะ (Entrepreneurial Team) เป็นกลุ่มบุคคลที่
มีการบริหารงานตามความสามารถของแต่ละคนโดยมีการประสานกัน ท าให้ผู้เชี่ยวชาญหลายด้านมา
ช่วยกันลงทุนและลงแรงด าเนินกิจการด้วยกัน 

2.2.3  คุณลักษณะของผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จ 
 สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565: 9-14) กล่าวไว้ว่า การที่บุคคลจะกลายมาเป็น

ผู้ประกอบการนั้น ประกอบด้วยเหตุผลที่แตกต่างกัน หลายคนต้องการที่จะบริหารจัดการธุรกิจของ
ตนเองที่สืบทอดมาจากครอบครัว ซึ่งต้องเจอกับความท้าทายและความเสี่ยงจากสภาพแวดล้อมทาง
เศรษฐกิจทั้งในประเทศและต่างประเทศ ที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว หรือหลายคนต้องกลายมา
เป็นผู้ประกอบการเนื่องจากไม่มีทางเลือก เช่น ไม่สามารถหางานท าได้ ถูกไล่ออกจากงาน จากการ
เกิดการแพร่ระบาดของโควิด 19 ในปี 2563 – 2564 ในประเทศไทย ก่อให้เกิดคนตกงานและว่างงาน
เป็นจ านวนมากกว่า 400,000 คน ซึ่งในไตรมาสแรกของปี 2563 มีอัตราการว่างงานเพ่ิมขึ้นร้อยละ 
1.03 คิดเป็นเกือบ 400,000 คน และคาดว่าจะมีแรงงานที่ถูกเลิกจ้างอีก 8.4 ล้านคน ประกอบกับจะ
มีบัณฑิตจบใหม่เข้าสู่ตลาดแรงงานเพ่ิมอีก 5.2 แสนคนที่อาจจะไม่มีงานท า อาจส่งผลให้หลายคนมา
เป็นผู้ประกอบการเพ่ิมข้ึน 

 The Virtual University of Small States of the Commonwealth ( VUSSC) 
(2011) ได้อธิบายว่า การเป็นผู้ประกอบการไม่ใช่เรื่องง่ายผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จต้องมี
คุณสมบัติที่โดดเด่น จึงได้อธิบายคุณสมบัติที่ผู้ประกอบการต้องมี และช่วยให้เข้าใจถึงการเป็น
ผู้ประกอบการยิ่งขึ้น ดังนี้ 
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1)  มีความหลงใหลในการท างาน สามารถตัดสินใจได้ด้วยตนเอง และการมีใจรักใน
การท างานจะท าให้ผู้ประกอบการมีแรงผลักดันในการสร้างองค์และธุรกิจ 

2)  มีเป้าหมายที่ชัดเจน ผู้ประกอบการต้องมีเป้าหมายในการท างานและด าเนินธุรกิจ
ที่ชัดเจน ซึ่งเป็นคุณสมบัติที่ส าคัญของผู้น าองค์กรทั่วโลก โดยที่เป้าหมายต้องมีความแม่นย า  
ไม่คลุมเครือ สามารถวัดได้ทั้งเชิงคุณภาพและปริมาณ สามารถปฏิบัติได้จริงและเป้าหมายต้องมีความ
สอดคล้องกับแผนกลยุทธ์และแผนการปฏิบัติงานขององค์กร มีขอบเขตของเวลาสามารถก าหนดวัน
หรือเวลาของเป้าหมายในการด าเนินกิจการได ้

3)  มีความยืดหยุ่น สามารถปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ แม้ว่าจะล้มเหลว หรือ
ประสบความส าเร็จ 

4)  ความสามารถในการบริหารเวลาและงานให้เป็นไปตามเป้าหมาย  และมี
ประสิทธิภาพ มีมนุษย์สัมพันธ์ สามารถสร้างแรงบันดาลใจให้ผู้ร่วมงานหรือพนักงานท างานได้ตาม
เป้าหมายที่วางไว้ 

5)  มีความตระหนักรู้ ผู้ประกอบการต้องเข้าใจตนเองและเข้าใจพฤติกรรมที่ตนเอง
แสดงออกหรือตัดสินใจ และสามารถที่จะปรับตัว เมื่อจ าเป็นต้องมีผู้ร่วมงาน หรื อผู้บริหารที่จะ 
เข้ามาร่วมในการตัดสินใจ การตระหนักรู้ในตนเองของผู้ประกอบการ จะท าให้สามารถเข้าใจบทบาท
ของตนเอง เมื่อโครงสร้างองค์กรมีการเปลี่ยนไป เช่น การขยายองค์กรเพ่ือการเจริญเติบโตของธุรกิจ 

6)  มีความรู้ทางเทคนิค ซึ่งเป็นความรู้ที่ส าคัญในการผลิตสินค้าและบริการ และยัง
สร้างความน่าเชื่อถือส าหรับผู้ประกอบการในการเริ่มต้นธุรกิจและลูกค้า 

7)  ความรู้ทางการตลาด ผู้ประกอบการต้องมีความรู้เชิงลึกทางด้านการตลาดใน
อุตสาหกรรมที่ผู้ประกอบการก าลังจะเริ่มต้นธุรกิจ 

8)  การบริการลูกค้า ความส าเร็จของการประกอบธุรกิจของผู้ประกอบการ คือการ
สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้อย่างไม่จ ากัดหรือเหนือความคาดหมายชองลูกค้า และสร้างความพึง
พอใจสูงสุดแก่ลูกค้า 

 Nieman, Hough and Nieuwenhuizen (2003) ได้อธิบายว่า ลักษณะส าคัญของ
การเป็นผู้ประกอบการไว้ ดังนี้ สามารถระบุถึงโอกาสในการท าธุรกิจได้และมองหาโอกาสอยู่เสมอ 
เป็นนักสร้างสิ่งใหม่ ๆ เป็นนักคิดค้นนวัตกรรม ที่ตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย มีความ
รอบรู้ในตลาดต่าง ๆ มีความสามารถในการรวบรวมทรัพยากร เช่น ทุน แรงงาน และเครื่องมือที่ใช้ใน
การบริหารจัดการ มีความสามารถในการสร้างและท าให้ธุรกิจเติบโต เช่น การสร้างธุรกิจใหม่ หรือ
การพัฒนาเปลี่ยนแปลงธุรกิจเดิมที่มีอยู่ให้ดีขึ้นกว่าเดิม สามารถยอมรับความเสี่ยงทั้งด้านส่วนบุคคล 
ความเสี่ยงทางด้านการเงินและความล้มเหลวได้ มีความสามารถในการเพ่ิมมูลค่าและผลก าไรให้แก่
ธุรกิจ มีความสามารถในการบริหารจัดการ เช่น การวางแผน การบริหาร มีภาวะความเป็นผู้น าซึ่ง
ส่งผลโดยตรงต่อการด าเนินกิจการ (Lui, Xi, Li and Geng, 2021) หากต้องการเป็นผู้ประกอบการ
และเริ่มต้นธุรกิจแต่ขาดคุณสมบัติของการเป็นผู้ประกอบการ สิ่งที่ต้องกระท าและจ าเป็นคือการ
เรียนรู้เพ่ือการเป็นผู้ประกอบการไม่มีหรืออาจมีแต่ยังไม่ดีพอเข้ามาช่วย การเป็นผู้ประกอบการนั้น
สามารถฝึกฝนได้ และต้องสามารถสวมบทบาทได้หลายบทบาท เช่น เป็นนักการตลาด เป็นนักบัญชี 
เป็นนักขาย เป็นผู้บริการลูกค้า และอ่ืน ๆ ซึ่งการศึกษาระดับสูงถึงคุณสมบัติของผู้ประกอบการที่ท า
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ให้ประสบความส าเร็จนั้นสามารถช่วยในการประเมินตนเองถึงความเป็นผู้ประกอบการหรือผู้ที่ด าเนิน
ธุรกิจนั้นยังสามารถได้จากหลากหลายอาชีพที่มีความสามารถและประสบการณ์ 

 จากที่อธิบายมาทั้งหมดถึงทักษะและคุณสมบัติ หรือสิ่งที่ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมี 
สามารถสรุปได้เป็น 3 ด้าน ดังนี้ 

 1)  ด้านความสามารถในการสื่อสาร การออกแบบ การวิจัยและพัฒนา ความสามารถ
ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 

 2)  ด้านการจัดการ เช่น การวางแผน การตัดสินใจ ความสามารถในการจูงใจ การเงิน 
การตลาดและการขาย ความรู้ ความเชี่ยวชาญในกิจการนั้น ๆ หรือความรู้ในสินค้าและบริการนั้น ๆ 
และความรู้ความสามารถในการบริหาร อาจเรียกได้ว่าการเป็นผู้ประกอบการนั้นจ าเป็นต้องมีความรู้
รอบด้าน เพ่ือใช้เป็นข้อมูลในการตัดสินใจ มีประสบการณ์ หรือมีการเรียนรู้จากประสบการณ์ของผู้ที่
เคยประสบความส าเร็จมาก่อน เช่นที่ Leporati, Marin and Roses (2021) พบว่า ประสบการณ์ 
การศึกษาและอายุของผู้ประกอบการ เป็นปัจจัยส าคัญในการประสบความส าเร็จของธุรกิจ 

 3)  ด้านนวัตกรรม ความคิดสร้างสรรค์และการยอมรับความเสี่ยง ไม่ว่าจะเป็นการ
พัฒนาการผลิตสินค้าและบริการ เพ่ือแก้ไขปัญหาแก่ผู้บริโภค ตอบโจทย์ชุมชน การบริหารความ
เปลี่ยนแปลง ความสามารถในการเป็นผู้น า ความสามารถในการตัดสินใจ ความสามารถในการหา
แหล่งทุนเป็นผู้ที่มองหาโอกาสใหม่ ๆ ทางธุรกิจอยู่เสมอ มีบุคลิกที่เข้มแข็ง อดทนต่อปัญหาและ
อุปสรรคต่าง ๆ ที่จะเข้ามา 

 นอกจากการเป็นผู้ประกอบการจะส่งผลต่อผู้ประกอบการเองแล้ว ยังส่งผลต่อ
ครอบครัว เนื่องจากการเริ่มต้นธุรกิจในช่วงแรกผู้ประกอบการต้องทุ่มเทแรงกาย และเวลาในทุก  ๆ
ด้าน เพ่ือก่อตั้งธุรกิจจึงมีเวลาให้กับครอบครัวลดน้อยลง ท าให้ต้องเอาเวลามาทุ่มเทกับการท างาน
ในช่วงการเริ่มต้นก่อนสร้างธุรกิจ และครอบครัวของผู้ประกอบการเองยังอาจต้องยอมรับในเรื่องของ
ความเสี่ยงทางด้านการเงินอีกด้วย โดยส่วนใหญ่การเริ่มต้นธุรกิจของผู้ประกอบการแหล่งเงินลงทุน
เริ่มต้นมักมาจากครอบครัว ญาติ หรือเพ่ือนที่ให้ความไว้วางใจ ซึ่งเชื่อว่าผู้ประกอบการจะประสบ
ความส าเร็จในการเริ่มต้นธุรกิจและสมาชิกในครอบครัวอาจมีส่วนช่วยในการบริหารกิจการมากน้อย
ต่างกันไป ซึ่งการขาดการสนับสนุนจากครอบครัวในการเป็นผู้ประกอบการ เพ่ือเริ่มต้นธุรกิจ ทั้งด้าน
สินทรัพย์ ด้านการเงิน ด้านแรงงาน หรือด้านก าลังใจ อาจส่งผลต่อการประสบความส าเร็จในการ
เริ่มต้นธุรกิจ (Yeon, Lin, Lee and Sharma, 2021) จึงอาจกล่าวได้ว่าการเป็นผู้ประกอบการนั้น 
เป็นพ้ืนฐานของระบบเศรษฐกิจ และยังสามารถเป็นตัวชี้วัดทางเศรษฐกิจของประเทศ เป็นแหล่ง
กระจายรายได้ ลดการพ่ึงพาจากภาครัฐและการน าเข้า มีความส าคัญต่อเศรษฐกิจ สังคม เป็นการใช้
ทรัพยากรในท้องถิ่นอย่างคุ้มค่า สร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่สินค้าเดิม หรือทรัพยากรที่เหลือใช้ และท าให้
ประเทศไม่ต้องพ่ึงพาเฉพาะธุรกิจหรืออุตสาหกรรมขนาดใหญ่เพียงอย่างเดียว 

 Allen (2006) ได้เสนอคุณลักษณะของผู้ประกอบการ 5 ประการ ประกอบด้วย  
1) การเผชิญกับความเสี่ยง (Risk taking) ผู้ประกอบการเป็นผู้รับผิดชอบ และเผชิญต่อความเสี่ยง 
ในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งอาจส่งผลต่อความส าเร็จ หรือล้มเหลว 2) ความต้องการประสบความส าเร็จ 
(Need for achievement) ผู้ประกอบการต้องมีความรับผิดชอบต่อการแก้ไขปัญหาต่าง ๆ ภายใน
ธุรกิจ มีการก าหนดเป้าหมาย เพ่ือมุ่งสู่ความส าเร็จ 3) ความเป็นอิสระ (Asense of independence) 
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ผู้ประกอบการ จะต้องเป็นผู้มีอ านาจในการตัดสินใจอย่างเป็นอิสระ และรับผิดชอบต่อการตัดสินใจ
ของตนเอง 4) การควบคุมปัจจัยที่เกี่ยวข้องภายใน (Internal locus of control) ผู้ประกอบการเป็น
ผู้ที่มีความเชื่อมั่นในตนเอง และมีความเชื่อว่า ความส าเร็จหรือความล้มเหลวมาจากการกระท า 
ของตน และ 5) ความอดทนต่อความไม่ชัดเจน (Tolerance for ambiguity) ผู้ประกอบการ ต้องมี
ความอดทนต่อสิ่งต่าง ๆ เช่น การเปลี่ยนแปลงทางธรรมชาติ ความไม่แน่นอน หรือความไม่ชัดเจน ใน
ปัจจัยต่างๆอาจเกิดข้ึน 

2.2.4  แนวโน้มของการเป็นผู้ประกอบการ 
 สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565: 14-16) ดังค ากล่าวที่ว่า จากการรายงานของ Global 

Entrepreneurship report 2020-2021 ได้ท าการส ารวจสถานการณ์ทั่วโลก พบว่า จ านวนรายได้
จากผลประกอบการของผู้ประกอบการลดลงช่วงโควิด 19 รวมถึงโอกาสทางธุรกิจก็น้อยลงเช่นกันและ
หลายๆกิจการมีการเลิกกิจการหรือลดกิจกรรม ลดขนาดกิจการลง แต่ยังพบว่า ผู้ประกอบการที่มีอายุ
เฉลี่ยระหว่าง 18 – 24 ปีนั้น ยังมีความนิยมและมีทัศนคติที่จะเริ่มต้นกิจการมากกว่าช่วงวัยอ่ืน ๆ 
และยังพบว่าตั้งแต่ปี 2020 แนวโน้มที่ผู้หญิงจะเริ่มต้นกิจการเป็นผู้ประกอบการนั้นมากขึ้น (Global 
Entrepreneurship Monitor Project, 2021) 

 การเกิดขึ้นของเทคโนโลยี อินเตอร์ เน็ตและระบบ AI (Artificial intelligence) 
สามารถท าให้ผู้ประกอบการสามารถที่จะด าเนินธุรกิจได้อย่างยาวนานขึ้น โดยอาศัยพนักงานเพียง
ไม่กี่คน ท าให้ในอนาคตการประกอบธุรกิจจะอาศัยพนักงานหรือจ านวนคนงานที่ลดลง ต าแหน่งงาน
ต่าง ๆ จะถูกแทนที่ด้วยเครื่องจักร เนื่องจากจ านวนต าแหน่งงานที่ลดลงท าให้คนรุ่นใหม่หันมาเป็น
ผู้ประกอบการมากขึ้น แนวโน้มที่จะหันมาท างานเพ่ือตนเองมากกว่าเป็นลูกจ้างหรือท างานให้คนอ่ืน 
ในอนาคตการก่อตั้งธุรกิจนั้นไม่จ าเป็นต้องเป็นท าเลใจกลางเมืองอีกต่อไป เพราะเนื่องจากสามารถ
ประกอบธุรกิจได้จากส่วนของโลกก็ได้ที่สามารถเข้าถึงโลกออนไลน์ เนื่องจากเข้าถึงตลาดและกลุ่ม
ลูกค้าได้ง่ายขึ้น รวมถึงอายุของการเริ่มต้นการเป็นผู้ประกอบการก็มีแนวโน้มมีอายุที่น้อยลง โดย 
Siivonen, Komulainen, Kasanen and Kupiainen (2021) พบว่า เพศและอายุมีผลต่อการเป็น
ผู้ประกอบการไว้ 3 ความสัมพันธ์ดังนี้ 1) ผู้ชายที่มีอายุน้อยมักมีแนวโน้มในการเริ่มต้นกิจการ  
2) ผู้หญิงวัยกลางคนมักเป็นผู้ประกอบการที่มีความ เชี่ยวชาญในการท าธุรกิจ 3) ส่วนมาก
ผู้ประกอบการระดับอาวุโสมักเป็นเพศหญิง และผู้หญิงยังมีบทบาทเพ่ิมขึ้นในการเป็นผู้ประกอบการ 
(Gupta and Etzkowita, 2021) 

 ในการประกอบธุรกิจในอนาคตจะใช้จ านวนคนหรือทีมงานที่น้อยลง โดยที่แต่ละคน
นั้นมีทักษะและความสามารถสูง สามารถท างานได้หลากหลายในเวลาเดียวกัน มีความยืดหยุ่นในการ
ท างานสูง องค์กรใดหรือกิจการใดที่มีจ านวนพนักงานหรือทีมงานจ านวนมาก จะท าให้การเติบโต
เป็นไปได้ช้ากว่าองค์กรที่มีจ านวนทีมงานน้อยกว่าแต่มากไปด้วยความสามารถ มีความคล่องตัวสูง  
ท าให้อัตราการเจริญเติบโตรวดเร็วกว่าอนาคตสินค้าและบริการ ส่วนใหญ่จะถูกผลิตและให้บริการโดย
องค์กรที่มีขนาดเล็กที่มีความคล่องตัว รวดเร็วในการให้บริการและแก้ไขปัญหาให้แก่ลูกค้าได้รวดเร็ว
กว่า เกิดการสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าได้ดีกว่า เนื่องจากเทคโนโลยีที่ก้าวหน้าและเอ้ืออ านวยต่อ
การประกอบธุรกิจที่สามารถเข้าถึงตลาด และลูกค้าได้อย่างง่ายดายและรวดเร็ว จากที่ไหนของมุมโลก
ก็ได้ ท าให้เป็นโอกาสดีของผู้ประกอบการรายใหม่จ านวนมากเพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็ว และแนวโน้มอายุ
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ของผู้ประกอบการรายใหม่ที่ลดน้อยลง ท าให้เกิดการแข่งขันที่รุนแรงมากขึ้น ในการแข่งขันกันใน
อนาคตอาจจะไม่ได้ขึ้นอยู่ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่แตกต่างกันหรือใหม่กว่า แต่อาจอยู่ที่ ศักยภาพ
ความสามารถของตัวผู้ประกอบการเองในการเข้าใจการเปลี่ยนแปลงของโลกและเทคโนโลยี  
การมองเห็นโอกาสและอุปสรรคที่ เ ร็ วกว่ า  ทุกอย่ างจึ งสามารถเกิดขึ้น ได้อย่ างรวดเร็ ว  
จนผู้ประกอบการอาจตามคู่แข่งไม่ทัน หากไม่สามารถปรับตัวให้เข้ากับการเปลี่ยนแปลงได้เลย  
(สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์, 2565) 

2.2.5  การพัฒนาผู้ประกอบการให้บริหารงานอย่างมีประสิทธิภาพ 
 กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์ (2563) ดังค ากล่าวที่ว่า ธุรกิจและผู้ประกอบการเป็นหนึ่ง

เดียว ผู้ประกอบการที่มีความสามารถจึงจะน าพาธุรกิจให้อยู่รอดและเจริญเติบโตได้ไม่ว่าจะเป็น
ผู้ประกอบการเพียงคนเดียว หรือเป็นทีมซึ่งประกอบด้วยผู้ประกอบการหลายคนก็ตาม ผู้ประกอบการ
บางคนเป็นพนักงานลูกจ้างที่มีความสามารถแต่เมื่อมาเป็นผู้ประกอบการกลับประสบปัญหาในการ
เป็นผู้น าองค์กร จึงควรมีการพัฒนาทักษะการบริหารงานให้แก่ผู้ประกอบการดังต่อไปนี้ 

 1)  ความเป็นผู้น า (Leadership) เป็นทักษะส าคัญที่ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องมีเพ่ือ
น าพาองค์กรธุรกิจสู่ความส าเร็จ ความเป็นผู้น ามีหลายแบบและเหมาะสมที่จะใช้ในสภาวการณ์ที่
แตกต่างกันดังต่อไปนี้ 

1.1)  ผู้น าที่บังคับสั่งการ (Coercive Leader) เป็นผู้น าที่ใช้อ านาจสั่งการบังคับ
ให้ลูกน้องท าตามโดยไม่มีการรับฟังความคิดเห็นจากลูกน้อง แม้ลูกน้องจะมีความสามารถก็ตาม ใช้ใน
กรณีฉุกเฉินที่ต้องกระท าการอย่างรีบด่วน ไม่มีเวลาประชุมพิจารณานาใด ๆ ผู้น าที่มีความสามารถ 
จะบังคับสั่งการให้งานส าเร็จได้ 

1.2)  ผู้น าที่เผด็จการ (Authoritative Leader) เป็นผู้น าที่ชี้น าให้ลูกน้องท าตาม
วิสัยทัศน์ของตนอย่างไม่มีข้อแม้ 

1.3)  ผู้น าที่สร้างความผูกผัน (Affiliative Leader) เป็นผู้น าที่สร้างความผูกพัน
ระหว่างบุคคลในองค์กรซึ่งจ าเป็นอย่างยิ่งกรณีท่ีผู้ประกอบการมีมากกว่าหนึ่งคนร่วมมือกันบริหารงาน 
หรือบุคลากรแบ่งเป็นหมู่เหล่าและมีความแตกต่างกันมาก เช่น โรงงานที่มีคนไทยและแรงงานต่างด้าว
ท างานด้วยกัน 

1.4)  ผู้น าที่สร้างความเป็นประชาธิปไตย (Democratic Leader) เป็นผู้น าที่
สร้างหลักหารสรุปแนวทางการกระท าที่คนส่วนใหญ่เห็นชอบด้วย ใช้ในกรณีที่งานนั้นมีผลกระทบต่อ 
ผู้ปฏิบัติและธุรกิจโดยรวม และบุคคลากรส่วนใหญ่มีความสามารถรวมทั้งมีทัศนคติเห็นแก่ประโยชน์
ในส่วนรวม 

1.5)  ผู้น าที่ตั้ งแบบอย่างให้ปฏิบัติ  (Pacesetting Leader) เป็นผู้น าที่ตั้ ง
มาตรฐานไว้สูง และคาดหวังผลงานที่เป็นเลิศ จะพยายามกระตุ้นให้บุคลากรมีการพัฒนาองค์กร ใช้ใน
กรณีที่ธุรกิจต้องแข่งขันกับคู่แข่งเป็นอย่างมากและหรือเมื่อสภาพแวดล้อมของธุรกิจมีการ
เปลี่ยนแปลงอย่างรุนแรง 

1.6)  ผู้น าที่น าทีมท างาน (Coaching Leader) เป็นผู้น าที่พัฒนาบุคลากรเพ่ือ
สร้างกลไกความก้าวหน้าในการด าเนินงาน เช่น การให้อ านาจในการท างาน ( Empowerment)  
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แก่พนักงานลูกจ้างในการตัดสินใจปฏิบัติงานด้วนตนเองโดยไม่ต้องรอการสั่งการจากผู้บังคับบัญชา
เพราะเข้าใจในเป้าหมายของธุรกิจอย่างชัดเจน 

 การสร้างความเป็นผู้น าควรเริ่มจากรากฐานของผู้ประกอบการที่มีคุณสมบัติความเป็น
ผู้น าโดยธรรมชาติของตนเองและพัฒนาให้ใช้ความเป็นผู้น าให้เหมาะสมกับสถานการณ์ ซึ่งในการ
ด าเนินงานยากที่ผู้ประกอบจะควบคุมทั้งหมดทุกอย่าง จึงควรมีการให้อ านาจหน้าที่ความรับผิดชอบ
ให้พนักงานที่รู้งานเป็นผู้ปฏิบัติแล้วคอยตรวจตราก ากับให้เรียบร้อยเป็นระยะ 

 2)  ทักษะทางสังคม (Social Skill) เป็นความสามารถในด้านปฏิสัมพันธ์ตอบโต้กับ
ผู้อ่ืนซึ่งมีความส าคัญต่อผู้ประกอบการเป็นอย่างมาก เพราะผู้ประกอบการต้องสั่งการลูกน้อง รับรอง
ลูกค้า และสื่อสารกับสังคมให้มีความเข้าใจอย่างชัดเจนถูกต้อง หรืออีกนัยหนึ่งคือผู้ประกอบการต้อง
ติดต่อสื่อสารกับผู้คนรอบข้างที่เป็นผู้เกี่ยวข้องกับธุรกิจของตนจึงต้องเป็นผู้ที่อยู่ร่วมกับในสังคมได้ 
ทักษะทางสังคม ประกอบด้วย 

2.1)  การรับรู้สังคม (Social Perception) 
2.2)  การแสดงออก (Expressiveness) 
2.3)  การสร้างความประทับใจ (Impressive Management) 
2.4)  การชักจูงและมีอิทธิพลครอบง า (Persuasion and Influence) 
2.5)  การปรับตัวให้เข้ากับสังคม (Social Adaptability) 

 3 )   ความสามารถท างานร่ วมกับผู้ อ่ืน  ( Working Effectively with Others) 
ผู้ประกอบการต้องเป็นผู้ให้และผู้รับที่ดีสามารถบริหารจัดการให้พนักงานที่อยู่ใต้บังคับบัญชาท างาน
ร่วมกันไปจุดหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพและมีความสุขในการท างาน ซึ่งผู้ประกอบการต้องสามารถ
ด าเนินการดังต่อไปนี้ 

3.1)  การสร้างความเชื่อใจ (Building Trust) 
3.2)  การจัดการกับความขัดแย้ง (Managing Conflict) 

 4)  การจูงใจผู้ร่วมงาน (Influencing Others) 
 5)  การจัดการกับความเครียด (Managing Stress) 
 6)  การบริหารเวลา (Managing Time)  

2.2.6  ข้อดีและข้อเสียของการเป็นผู้ประกอบการ 
 การเป็นผู้ประกอบการมีทั้งข้อดีและข้อเสียเหมือนกับอาชีพอ่ืน ๆ ถ้าเปรียบเทียบการ

เป็นลูกจ้างของผู้อื่นกับการท าธุรกิจของตนเองนั้น จะเห็นได้ว่าต่างมีทั้งข้อดีและข้อเสียแตกต่างกันไป
ในแง่ของผลประโยชน์ที่ได้รับและความเหมาะสมกับอุปนิสัยเฉพาะบุคคล จึงเป็นการยากที่จะชี้เฉพาะ
ลงไปว่าการเป็นลูกจ้างหรือผู้ประกอบการดีกว่ากัน ขึ้นอยู่กับความคิดและอุปนิสัยของแต่ละบุคคล 
โดยมีการเปรียบเทียบข้อดีและข้อเสียของการเป็นผู้ประกอบการ ดังตารางที่ 2.2 
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ตารางท่ี 2.2  การเปรียบเทียบข้อดีและข้อเสียของการเป็นผู้ประกอบการ 
 

ข้อดีของการเป็นผู้ประกอบการ ข้อเสียของการเป็นผู้ประกอบการ 
1. มีความเป็นอิสระในการท างาน สามารถ
ตัดสินใจด้วยตนเองได้ สั่งการด าเนินงาน
ตามท่ีตนต้องการ 

1.ต้องท างานหนักมากเกินเวลาท างานที่ เป็น
ทางการและต้องท างานทุ กอย่ างทั้ ง  ระดับ
ปฏิบัติการและระดับบริหารเป็นเวลาที่ยาวนาน
แรมปีติดต่อกัน 

2. ได้ใช้ความสามารถของตนทุกด้านอย่าง
เต็มที่  เป็นนายของตัวเอง ทุ่มเทแรงกาย
แรงใจได้จนสุดก าลัง 

2.ขอบเขตความรับผิดชอบมีมากมายไม่จ ากัด             
ต้องดูแลทุกเรื่องแม้แต่เรื่องที่ไม่ช านาญหรือไม่มี
ความรู ้

3. ได้เงินก าไรเป็นของผู้ประกอบการทั้งหมด 
และถ้าประสบความส าเร็จในธุรกิจจะได้รับ
การยกย่องสรรเสริญมีชื่อเสียงในสังคม 

3.รายได้ไม่สม่ าเสมอ เพราะการท าธุรกิจย่อม             
มีความเสี่ยงที่จะก าไรหรือขาดทุนได้ตลอดเวลา        
แต่ถ้า เป็นลูกจ้างจะมี เงินเดือนประจ าพร้อม
สวัสดิการ 

4.ได้สนองความพึงพอใจด้วยการใช้ชีวิตที่ตน
ปรารถนา เช่น ได้ท างานที่ตนเองรักหรือมี
เวลาอยู่กับครอบครัวมากขึ้น ได้สร้างกุศลจาก
การด าเนินกิจการ 

4.ต้องรับผิดชอบหนี้สินของกิจการ การกู้ยืมเงินก็
ท าได้ยากหากตัวผู้ประกอบการไม่มีหลักทรัพย์
เพียงพอ 

5.ได้สืบทอดกิจการสู่รุ่นลูกหลาน สร้างงานให้
คนในครอบครัวได้อย่างยั่งยืน 

5.ขาดสังคม ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดเล็กจะ
ติดต่อผู้คนไม่กี่คนท าให้รู้สึกคับแคบขาดโอกาสพอ
ปะผู้คนใหม่ ๆ 

 
ที่มา:  การจัดการธุรกิจขนาดย่อม (SME & STARTUP) 
 

 สิ่งที่จูงใจให้อยากเป็นผู้ประกอบการมากที่สุดคือได้มีความเป็นอิสระ ได้พัฒนา
ศักยภาพของตนได้เต็มที่ ได้ภาคภูมิใจในตนเอง นอกจากนั้นยังสามารถใช้ชีวิตในแบบอย่างที่
ปรารถนา เพราะการท าสิ่งที่ตนชอบคือความสุขในชีวิตที่ไม่อาจซื้อได้ด้วยเงินเสมอไป แต่การเป็น
ผู้ประกอบการตั้งธุรกิจมาด าเนินงานเองไม่ได้ประสบความส าเร็จเสมอไป มีธุรกิจขนาดย่อยและขนาด
กลางและรายย่อยมากมายที่ล้มเหลวต้องออกจากตลาดไป ท าให้การลงทุนลงแรงของผู้ประกอบการที่
ทุ่มเทสูญสิ้น เงินที่เก็บออมมาชั่วชีวิตอาจจะหมดไปกับธุรกิจที่ล้มละลาย แต่ผู้ประกอบการที่ไม่
ประสบความส าเร็จต้องไม่ท้อถอยที่จะต่อสู้ใหม่อีกครั้ง ดังค ากล่าวที่ว่า “ผู้ชนะในวันนี้เคยพ่ายแพ้ใน
วันก่อนแล้วทั้งนั้น” 

2.2.7  การประเมินความพร้อมของผู้ประกอบการ 
 ธนวุฒิ พิมพ์กิ (2558:19-21) ดังค ากล่าวที่ว่า ผู้ประกอบการแต่ละรายย่อยมีความ

พร้อมที่จะประกอบธุรกิจขนาดย่อมแตกต่างกัน ซึ่งเป็นสาเหตุที่ท าให้เกิดธุรกิจที่แตกต่างกันออกไป 
แต่อย่างไรก็ดีสิ่งที่ท าให้ผู้ประกอบการประสบความส าเร็จหรือล้มเหลวนั้น ก็จะมีหลักการเดียวกัน คือ 
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ศักยภาพและความพร้อมในการประกอบธุรกิจ กรณีที่ผู้ประกอบการต้องการทราบว่าตนเองจะเป็นผู้
ที่สามารถเป็นผู้ประกอบธุรกิจที่ดีต้องมีความตั้งใจ ความสนใจในธุรกิจ มีความสามารถในการด าเนิน
ธุรกิจ ตลอดจนมีผู้สนับสนุน จากรายงานการวิจัยของ David C. Mc Collard เรื่องบุคลิกภาพ
ผู้ประกอบการที่ประสบผลความส าเร็จ ควรประกอบด้วย 1) ต้องการความส าเร็จ 2) มีความ
รับผิดชอบ 3) กล้าที่จะเสี่ยง 4) เชื่อมั่นในความสามารถ 5) มีแรงกระตุ้น 6) มีวิสัยทัศน์ 7) มีความ
กระตือรือรน้ 8) มีทักษะในการบริหารจัดการ 9) มีความคิดริเริ่ม และ 10) สามารถแก้ปัญหาได้ 

 โดยทั่วไปการที่มีแนวคิดจะเป็นผู้ประกอบการธุรกิจ อาจจะด้วยเหตุผลหลายประการ 
เช่น เคยเป็นลูกจ้างอยู่เดิม เป็นพนักงานของรัฐลาออก (Early retired) หรือ อยากเป็นเจ้าของกิจการ 
จึงเริ่มต้นด าเนินธุรกิจของตนเองด้วยเหตุผล ดังต่อไปนี้ 1) เป็นอาชีพอิสระ 2) ไม่ต้องรับค าสั่งจากใคร 
3) ท างานตามเวลาที่ตนเองก าหนด 4) ได้ผลตอบแทนเป็นเงิน ชื่อเสียง ตามผลงานที่ตนเองได้
ด าเนินงาน และ 5) มีความสุขที่ได้เป็นเจ้าของกิจการเอง 

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2558) ดังค ากล่าวที่ว่า โดยทฤษฎีและรูปแบบทางการจัดการ
ส าหรับธุรกิจ โดยเจ้าของกิจการที่เรียกว่า “ผู้ประกอบการ (Entrepreneur)” ซึ่งสะท้อนถึงความเป็น
นักธุรกิจที่มองเห็นโอกาส มีวิสัยทัศน์ที่เปี่ยมด้วยศรัทธาอย่างแรงกล้า ซึ่งจะเป็นพลังผลักดันกิจการ 
และยอมรับความเสี่ยงในการที่จะเริ่มต้นเป็นเจ้าของกิจการ โดยมุ่งหวังที่จะให้ธุรกิจอยู่รอดและ
เจริญเติบโต เพ่ือวัตถุประสงค์ดังกล่าว ผู้ประกอบการที่ดีจึงควรมีคุณสมบัติที่ส าคัญ 9 ประการ ซึ่งจะ
เรียกว่า 9Cs ดังต่อไปนี้ 

 1)  มีความคิดสร้างสรรค์ (Creativity) เป็นคุณสมบัติส าคัญของผู้ประกอบการที่ต้อง
มีความคิดสร้างสรรค์ในการสร้างผลิตภัณฑ์นวัตกรรม หรือแนวทางในการให้บริการรูปแบบใหม่ ๆ 
ตลอดจนการแก้ไขปัญหาหรืออุปสรรคที่เกิดขึ้นอย่างสร้างสรรค์ เนื่องจากต้องแข่งขันกับธุรกิจขนาด
ใหญ่ที่มีทรัพยากรมาก มีการลงทุนมากกว่า สายป่านยาวกว่า และมีกระบวนการผลิตที่มีประสิทธิภาพ 
สามารถใช้การประหยัดโดยขนาด (Economy of Scale) ซึ่งท าให้ต้นทุนต่ า และสามารถใช้ราคาต่ า
ในการแข่งขันได้ ถ้าธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ท าในสิ่งที่เหมือนกันกับธุรกิจรายใหญ่หรือธุรกิจ
รายอื่น ๆ ย่อมแข่งขันได้ยาก 

 2)  ให้ความส าคัญกับลูกค้า (Customer Focus) ลูกค้าเป็นบุคคลส าคัญที่ท าให้ธุรกิจ
มีรายได้ อยู่รอด และสามารถเจริญเติบโต โดยเฉพาะสถานการณ์ปัจจุบันที่ธุรกิจมีการแข่งขันกันอย่าง
รุนแรง ธุรกิจจะต้องรับรู้และให้ความสนใจกับลูกค้า ให้ลูกค้าเป็นศูนย์กลางในการวางแผนและ
ด าเนินงาน เพ่ือที่จะตอบสนองและสร้างความพึงพอใจ (Satisfaction) และความปลาบปลื้ม 
(Delight) ของลูกค้า เพ่ือที่จะรักษาความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า (Customer Relationship) ในระยะ
ยาว และรักษาส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจ 

 3)  มีความสามารถ (Competence) ผู้ประกอบการควรมีทักษะรอบด้านทั้งในการ
สร้างธุรกิจ และจัดการให้ธุรกิจด าเนินไปสู่เป้าหมายที่ต้องการ ซึ่งต้องอาศัยทักษะในด้านการเงินและ
การบัญชี การตลาดและการขาย การผลิตและการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การบริหารทรัพยากรมนุษย์ และ
ทักษะที่ส าคัญคือ ความสามารถในการวางแผนธุรกิจ เราจะเห็นว่าธุรกิจขนาดเล็กจะมีข้อจ ากัดด้าน
ทรัพยากรในการด าเนินงานเมื่อเปรียบเทียบกับธุรกิจขนาดใหญ่ ท าให้ผู้ประกอบการจะต้องจัดสรร
ทรัพยากรที่มีให้เกิดประโยชน์สูงสุด ผู้ประกอบการต้องมีความสามารถรอบด้าน ในการบริหารจัดการ
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ทรัพยากรที่มีอยู่อย่างจ ากัดให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด หากมีข้อจ ากัดด้านทักษะต่าง  ๆ ดังกล่าว อาจ
จ าเป็นต้องหาบุคคลที่มีทักษะและความช านาญเข้ามาช่วย 

 4)  มีความมั่นใจ (Confidence) ผู้ประกอบการจะต้องมีความมั่นใจในความต้องการ
และยึดมั่นในแนวทางของตน เชื่อมั่นในการตัดสินใจ และท าตามการตัดสินใจนั้นโดยไม่ลังเลและ
พร้อมที่จะรับความเสี่ยงจากการประกอบธุรกิจ แต่มิได้หมายความว่าผู้ประกอบการจะเชื่อมั่นใน
ตนเองจนไม่ฟังเสียงใคร ผู้ประกอบการต้องศึกษาหาข้อมูลและน าข้อมูลที่ได้รับมาประกอบการ
พิจารณาตัดสินใจ 

 5)  มีความมุ่งมั่น (Commitment) ผู้ประกอบการจะต้องมีความทุ่มเทและมุ่งมั่น
ให้กับธุรกิจที่เขาสร้างขึ้น เพ่ือให้ธุรกิจอยู่รอด เจริญเติบโต และบรรลุเป้าหมายของธุรกิจ โดย
ผู้ประกอบการอาจต้องใช้เวลาในการท างานมากกว่า 10 ชั่วโมงต่อวัน และท างานโดยไม่มีวันหยุด
จนกว่าธุรกิจจะมีความมั่นคง ผู้ที่จะท าเช่นนั้นได้ต้องเป็นผู้ที่มีสัญชาตญาณความเป็นผู้ประกอบการ
มากเพียงพอ ดังนั้นก่อนที่จะก้าวเข้ามาเป็นผู้ประกอบการ ต้องมั่นใจว่าจะสามารถมุ่งมั่น ทุ่มเท และ
พร้อมที่จะท างานหนัก 

 6)  มีความใส่ใจ (Concern) นอกจากการเจริญเติบโตและความอยู่รอดของธุรกิจแล้ว 
ผู้ประกอบการจะต้องใส่ใจต่อสถานการณ์ของธุรกิจ หมั่นตรวจสภาพแวดล้อมถึงการเปลี่ยนแปลง  
ต่าง ๆ ที่เกิดขึ้น ไม่ว่าจะเป็นคู่แข่งขันหรือตลาดโลก โดยเฉพาะการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ
ผู้บริโภค 

 7)  เงินทุน (Capital) ถึงแม้ธุรกิจขนาดเล็กจะไม่ต้องการเงินลงทุนมหาศาลเท่ากับ
ธุรกิจขนาดใหญ่ แต่ผู้ประกอบการต้องแน่ใจว่ามีเงินลงทุนมากเพียงพอที่จะก่อตั้งธุรกิจได้ มีเงิน
ส าหรับตนเองในการด ารงชีพได้อย่างเหมาะสมตามสถานะ และยังมีเงินสดมากเพียงพอที่จะรักษา
สภาพคล่องได้อย่างน้อย 1 ปีแรก 

 8)  มีความต่อเนื่อง (Continuous) นอกเหนือจากต้องมุ่งมั่นท างานอย่างไม่หยุด
หย่อนแล้ว ผู้ประกอบการต้องหมั่นเพ่ิมพูนพัฒนาทักษะและความช านาญของตนเองอย่างต่อเนื่อง 
และต้องศึกษาเทคนิคการบริหารรูปแบบใหม่ๆ เพ่ือปรับใช้ได้อย่างเหมาะสมอีกด้วย 

 9)  มีเครือข่ายความสัมพันธ์ (Connection) คงไม่มีใครปฏิเสธว่าการมีเครือข่ายที่ดี
จะช่วยให้การติดต่อด าเนินกิจการใด ๆ ได้สะดวกขึ้น ในที่นี้ไม่ได้หมายถึงการใช้เส้นสาย แต่การที่มีผู้ที่
รู้จักสามารถชี้แนะและช่วยติดต่อกับบุคคลหรือช่องทางที่ถูกต้อง จะช่วยร่นระยะเวลาในการคล าหา
เส้นทางที่ถูกต้องด้วยตนเองได้อย่างมาก เครือข่ายความสัมพันธ์อาจช่วยน าไปสู่ตลาดใหม่ แนะน า
แหล่งผลิตที่ดี แนะน าลูกค้าใหม่ได้ แนะน าผู้ที่มีอ านาจในการตัดสินใจได้ทันที และแนะน าช่องทางใน
การประชาสัมพันธ์ธุรกิจได้ ฯลฯ 

 สรุปได้ว่า เรามักจะใช้ค าว่า ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) กับเจ้าของธุรกิจ 
(Business Owner) ในความหมายที่ทดแทนกัน โดยเฉพาะเมื่อกล่าวถึงนักธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อม (Medium and Small Business Persons) ความจริงค าทั้งสองค าจะมีความหมายที่แตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญ โดยเมื่อกล่าวถึงผู้ประกอบการ เราจะนึกถึงการใช้ความคิดและทักษะในการริเริ่ม
และบริหารธุรกิจให้เติบโต หลายกรณีผู้ประกอบการจะบริหารกิจการจนมีขนาดใหญ่และเข้มแข็ง 
ขณะที่เจ้าของธุรกิจขนาดกลางหรือขนาดย่อม อาจจะพอใจในความส าเร็จของธุรกิจในปัจจุบัน  
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โดยไม่จ าเป็นต้องใช้ความคิดสร้างสรรค์ ในการพัฒนาหรือท าธุรกิจใหม่ ดังนั้นเราอาจจะกล่าวได้ว่า 
ผู้ประกอบการมักจะเริ่มจากธุรกิจรายย่อยจนไปถึงขนาดย่อมก็เป็นไปได้  ซึ่งก็ต้องพิจารณาและ
ตัดสินใจว่าเลือกด าเนินชีวิตรูปแบบใด การก้าวเข้ามาเป็นผู้ประกอบการไม่ใช่หนทางแห่งรวยลัด  
แต่ต้องทุ่มเทความพยายามอย่างเต็มที่ เพ่ือที่จะประสบความส าเร็จ การเปรียบเทียบข้อดีและข้อจัด
ของการเป็นลูกจ้างกับการเป็นเจ้าของกิจการ และการท าทั้งสองอย่างไปพร้อมกันว่ามีความแตกต่าง
กันอย่างไรอาจจะช่วยให้ตัดสินใจง่ายและชัดเจนยิ่งขึ้น 

2.2.8  ขั้นตอนการสร้างธุรกิจของผู้ประกอบการ 
 2.2.8.1  ความส าเร็จของผู้ประกอบการมาจากการเลือกธุรกิจที่เหมาะสมกับตนเอง

ด้วยในส่วนหนึ่งเพราะผู้ประกอบการแต่ละคนมีความถนัดที่แตกต่างกัน แต่ปัญหาที่พบบ่อยคือ  
ไม่ทราบว่าตนควรท าธุรกิจอะไรหรือเหมาะสมกับธุรกิจประเภทใด และต้องท าอะไรบ้างเพ่ือให้ธุรกิจ
นั้นประสบความส าเร็จตามที่คาดหวัง ขั้นตอนการสร้างธุรกิจของผู้ประกอบการมีดังต่อไปนี้ 

1)  ศึกษาความต้องการที่แท้จริงของตนเอง 
2)  มองรอบด้านเพื่อธุรกิจที่มีโอกาสก้าวหน้าและท าเงินได้ 
3)  สร้างแผนธุรกิจที่มีประสิทธิภาพในการเริ่มต้น 
4)  ประมาณการทรัพยากรที่ตนต้องใช้ในการประกอบกิจการ 
5)  สร้างกลยุทธ์วิธีและกระบวนการในการด าเนินงานตามแผนธุรกิจและ 

กลยุทธ์ที่วางไว้ 
 ผู้ประกอบการที่ประสบความส าเร็จอาจไม่โชคดีตั้งแต่การด าเนินธุรกิจแรก และ

ความส าเร็จก็อาจไม่ยั่งยืนในระยะยาวหากไม่ปรับตัวให้เข้ากับสถานการณ์ที่ เปลี่ยนแปลงไป  
การด าเนินธุรกิจที่ยั่งยืนต้องอาศัยความเอาใจใส่อย่างสม่ าเสมอ และปรับตัวให้สอดคล้องกับ
สถานการณ์ภายนอกด้วยตอบสนองผู้บริโภคอย่างไรจึงพิชิตใจลูกค้า (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า 
กระทรวงพาณิชย์) 

 2.2.8.2  การตอบสนองผู้บริโภคจนสามารถพิชิตใจลูกค้าได้จะต้อง 
1)  คุณภาพของสินค้า จุดเริ่มต้นในการพิชิตใจลูกค้ามาจากคุณภาพของ 

ตัวสินค้าเอง แม้ธุรกิจจะให้บริการเป็นอย่างดีแต่ถ้าตัวสินค้าไม่มีคุณภาพก็ไม่อาจพิชิตใจลูกค้าได้ 
2)  การบริการลูกค้า การบริการที่ดีจะต้องประกอบด้วย 

2.1)  ทัศนคติของพนักงานโดยต้องมีความรักต่อลูกค้า ยกย่องลูกค้า 
2.2)  ความสุภาพอ่อนน้อมของพนักงานไม่หยิ่งยโส จองหอง 
2.3)  ความสามารถในการพูดจาของพนักงาน รู้จักใช้ภาษาท่าทางที่

ถูกต้องเหมาะสม 
2.4)  การอ านวยความสะดวก รู้จักท าให้ลูกค้าสบายกายสบายใจ 
2.5)  การรักษาค าม่ันสัญญา สามารถด าเนินการได้ตามที่ได้ตกลงสัญญา

ไว้กับลูกค้า 
2.6)  การใช้เทคโนโลยีอย่างเหมาะสม เครื่องไม้เครื่องมือควรมีความ

ทันสมัยสามารถให้บริการได้สะดวก รวดเร็ว และแม่นย า 
2.7)  การขานรับข้อเรียกร้องของลูกค้าอย่างรวดเร็ว 
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2.8)  การให้ข้อมูลข่าวสารแก่ลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ ทันการณ์ 
2.9)  การเปิดปิดให้บริการสอดรับกับพฤติกรรมของลูกค้า 
2.10)  ความยืดหยุ่นในการตอบสนองต่อข้อเรียกร้องของลูกค้า 

 ซึ่งปัจจัยต่าง ๆ ข้างต้นสามารฝึกฝนอบรมให้แก่พนักงานได้ โดยปัจจัยด้านทัศนคติ
ของพนักงานเป็นหัวใจที่ส าคัญที่สุดที่จะส่งผลกระทบต่อความส าเร็จของปัจจัยในการให้บริการอ่ืน  ๆ
ตามมา 

3)  คุณค่าที่คุ้มราคา ธุรกิจจะต้องท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าเงินที่จ่ายมาเพ่ือซื้อ
สินค้าหรือบริการมีความคุ้มค่า แม้สินค้าของธุรกิจจะมีคุณภาพที่ดีและการให้บริการอย่างดีเลิศ
เพียงไรก็ตาม ธุรกิจจะต้องท าให้ลูกค้ารู้สึกว่ามีความคุ้มค่าที่จะจ่ายซื้อจากธุรกิจ ซึ่งอาจท าได้โดยการ
บริการดี ให้เกียรติลูกค้า ชื่อเสียงธุรกิจดี และเกิดความภาคภูมิใจเมื่อได้ใช้สินค้าหรือบริการของธุรกิจ 

4)  การสร้างมูลค่าเพ่ิม ธุรกิจจะต้องหาหนทางในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่
ตัวสินค้าและบริการ เช่น การท าให้ตรายี่ห้อสินค้ามีชื่อเสียง มีบริการดี มีบริการเสริ ม มีหีบห่อที่
สวยงาม มีบุคลากรที่สามารถให้ความช่วยเหลือแก่ลูกค้าได้ตลอดเวลา เป็นต้น สิ่งเหล่านี้ล้วนเป็นการ
สร้างมูลค่าเพ่ิมทั้งสิ้นหรือที่เรียกกันว่าห่วงโซ่แห่งการสร้างคุณค่า (Value Chain) 

 ห่วงโซ่แห่งการสร้างคุณค่า หมายความว่า ทุกจุดที่ต้องสัมผัสกับลูกค้าเป็นโอกาสที่จะ
สร้างคุณค่าให้ได้อย่างต่อเนื่อง ไม่ขาดตอน เริ่มตั้งแต่พนักงานรับโทรศัพท์ที่พูดจาสุภาพ น้ าเสียงแสดง
ความยินดีที่จะให้บริการ พนักงานต้อนรับที่กระตือรือร้นในการให้บริการอย่างเต็มใจ พนักงานรักษา
ความปลอดภัยที่อ านวยความสะดวกในการจัดหาที่จอดรถหรือชี้ทาง พนักงานประชาสัมพันธ์ที่ยินดี
ให้ค าแนะน า มีความรู้เกี่ยวกับธุรกิจเป็นอย่างดี พนักงานขายที่ช่วยแนะน าเสนอสินค้าท่ีลูกค้าต้องการ
อย่างสุภาพ เป็นต้น ห่วงโซ๋แห่งการสร้างคุณค่านี้มาจากการสร้างวัฒนธรรมภายในองค์กรที่เน้นให้
พนักงานทุกคนทุกระดับเห็นความส าคัญของการให้บริการลูกค้าอย่างดีเลิศ และสร้างความประทับใจ 

 ธนวุฒิ พิมพ์กิ (2558) ดังค ากล่าวที่ว่า ผู้ประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง ผู้ที่
ริเริ่มมีความคิดท าธุรกิจด้วยความกล้าเสี่ยงและมุ่งมั่นสู่ความส าเร็จโดยพยายามอย่างเต็มที่เพ่ือก้าว
ไปสู่ความส าเร็จลงทุนลงแรงในการด าเนินงาน ผู้ที่จะด าเนินงานธุรกิจนั้นขอยกตัวอย่างแนวทางที่
เจริญก้าวหน้าประสบความส าเร็จของผู้มีแนวคิดจะเป็นผู้ประกอบการ 3 แนวทาง ดังนี้ 

 1.  การใช้หลักธรรมอิทธิบาท 4 ซึ่งเป็นคุณธรรมที่น าไปสู่ความส าเร็จ 4 ประการ  
ในแนวทางพระพุทธศาสนา คือ 

1.1  ฉันทะ พอใจรักใคร่ในสิ่งนั้น ต้องรักงานที่ท าดังค าที่ว่า “ปรารถนาสิ่งใด”  
ไม่ยากนักเอาความรักแลกได้ดังประสงค์ 

1.2  ริยะ เพียรบากบั่นหาญกล้า ต้องพากเพียรพยายามท าไปจนกว่าจะส าเร็จผล
ตามท่ีตนต้องการ  

1.3  จิตตะ เอาใจใส่ไม่เลิกรา ต้องเอาใจใส่ในสิ่งที่ก าลังท าอยู่ ไม่ทอดทิ้งทอดธุระ
เสียกลางคัน 

1.4  วิมังสา พิจารณาหาเหตุผล ต้องใช้ปัญญาไตร่ตรอง ใคร่ควรให้รอบคอบ
ตรวจสอบให้เรียบร้อยทั้งก่อนท าและท าเสร็จแล้ว 
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 ผู้ที่ด าเนินธุรกิจที่อยากจะประสบความส าเร็จ โดยน าเอาหลักธรรมอิทธิบาล 4  
ไปปฏิบัติเป็นแนวทาง สรุปให้สั้นและจ าง่ายคือ รักงาน ขยันท า จ ามั่นและหมั่นพินิจ 

 2.  หลักการท างานให้ประสบความส าเร็จ เป็นแนวทางของพระบาทสมเด็จพระ
เจ้าอยู่หัวภูมิพลอดุลยเดชมหาราช ได้ให้ไว้กับบัณฑิตในพิธีพระราชทานปริญญาบัตร วิทยาลัย
เทคโนโลยีและอาชีวศึกษา เมื่อวันที่ 8 กรกฎาคม พ.ศ.2530 ดังนี้ “…เมื่อมีโอกาสและมีงานท าควร
ตั้งใจท าโดยไม่จ าเป็นต้องตั้งข้อแม้หรือเงื่อนไขอันใด ไว้ให้เป็นเครื่องกีดขวาง คนที่ท างานได้จริงๆ นั้น
ไม่ว่าจะจับงานสิ่งใดย่อมท าได้เสมอ ถ้ายิ่งมีความเอาใจใส่มีความขยัน และซื่อสัตย์สุจริต ก็ยิ่งจะช่วย
ให้ประสบความส าเร็จในงานที่ท าสูงขึ้น...” 

 3.  คุณลักษณะของผู้ประกอบธุรกิจ เมื่อจะท าธุรกิจผู้ประกอบการต้องพิจารณา
ตนเองว่ามีคุณสมบัติเพียงพอที่จะเป็นเจ้าของกิจการที่ดีหรือไม่ ซึ่งผู้ที่จะด าเนินธุรกิจนั้นจะต้องมี
คุณสมบัติหลายประการ เช่น  

3.1  มีเป้าหมายในชีวิต เป็นความต้องการที่เสมือนแรงผลักดันให้ไปสู่เป้าหมาย
อย่างแน่วแน่และม่ันคง เป้าหมายจะเป็นสิ่งที่ท้าทายจูงใจจึงมีเหตุให้มีความต้องการความส าเร็จ 

3.2  มีความพยายาม เพราะความพยายามอยู่ที่ไหนความส าเร็จอยู่ที่นั่น ต้องมี
ความอดทนต่อภาวะกดดันที่อยู่รอบข้าง 

3.3  มีความคิดสร้างสรรค์ การที่มีความคิดสร้างสรรค์แปลกใหม่ท าให้ได้
ผลิตภัณฑ์ใหม่ เช่น โรงพยาบาลอภัยภูเบศร จังหวัดปราจีนบุรี มีการคิดค้นสมุนไพรบรรจุผลิตภัณฑ์ที่
ทันสมัยอยู่ตลอดเวลาจึงมีโอกาสเป็นผู้น าและเหนือกว่าคู่แข่งได้ง่าย 

3.4  ควรมีประสบการณ์ การท าในสิ่งที่คนเราถนัดมีประสบการณ์จะได้เปรียบ
ผู้ประกอบการอ่ืน เนื่องจากผู้ที่มีประสบการณ์จะรู้ถึงปัญหา วิธีการท างาน และวิธีการผลิตที่ท าให้
สินค้ามีคุณภาพที่ดี 

3.5  ต้องมีเงินลงทุน การที่จะเป็นผู้ประกอบการนั้นจะต้องมีเงินทุนอย่างน้อย 
50% ส่วนที่เหลือ 50% อาจจะหาจากแหล่งเงินกู้ต่าง ๆ เช่น สถาบันการเงินที่ให้การสนับสนุนธุรกิจ 

3.6  ต้องเริ่มจากธุรกิจเล็ก ๆ เป็นการใช้ทรัพยากรของตนเองอย่างประหยัดก่อน
และให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดค่อยเป็นค่อยไป ดังค าพังเพยที่ว่า “เดินทีละก้าว กินข้าวทีละค า ท าที
ละอย่าง” เมื่อธุรกิจเติบโตจึงเริ่มขยายกิจการต่อไป 

3.7  จัดท าโครงการออกมาเป็นระบบ เป็นการวางแผนเพ่ือลดความเสี่ยง ควร
พิจารณาดูว่าธุรกิจที่ท าจะมีปัญหาอะไรบ้าง และจะสามารถแก้ไขได้อย่างไรเพ่ือให้เกิดความเสี่ยงน้อย
ที่สุด 

3.8  ควรเข้าฝึกอบรมสัมมนา เพ่ือศึกษาข้อมูลจากแหล่งต่าง ๆ ในรายการที่มี
ส่วนเกี่ยวข้องทั้งทางตรงและทางอ้อม ที่จัดโดยหน่วยงานต่าง ๆ ในเรื่องของความรู้ที่เกี่ยวข้องกับ
ธุรกิจ เช่น มหาวิทยาลัย สถาบันการเงิน และหน่วยงานที่สนับสนุนการลงทุนต่าง ๆ เพ่ือเพ่ิมพูนความ
อันจะเป็นประโยชน์ในการประกอบธุรกิจ 

 จากการศึกษาแนวคิดดังกล่าวในส่วนของข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการท างานของ
ผู้ประกอบการ ท าให้ผู้วิจัยสามารถที่จะก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการจะศึกษาในการ
วิจัย ซึ่งเป็นกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจอาหารปิ้งย่างในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานครที่หลากหลาย
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หลักการท างานสู่การด าเนินงานให้ประสบความส าเร็จได้ นอกจากนี้ผู้วิจัยยังสามารถที่จะประเมิน
และเลือกผู้ประกอบการธุรกิจอาหารปิ้งย่างที่เหมาะสม เพ่ือเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามตาม
ขั้นตอนการเก็บข้อมูลของงานวิจัยครั้งนี้ 
 
2.3  แนวคิดเกี่ยวกับในการด าเนินธุรกิจของผู้ประกอบการ  

2.3.1  ลักษณะของธุรกิจ SMEs 
 ระบบเศรษฐกิจของแต่ละประเทศประกอบด้วยธุรกิจใหญ่เล็ก ๆ ซึ่งส่งผลกระทบต่อ

ความมั่งคั่งของทั้งภาครัฐและเอกชน ในขณะที่ธุรกิจใหญ่มีรายได้สูงสะท้อนภาพความเจริญรุดหน้า
ของประสิทธิภาพการใช้ทรัพยากรและเงินทุน ธุรกิจขนาดเล็กที่เริ่มต้นจากเงินลงทุนจ านวนน้อยและ
พ่ึงพาอาศัยแรงงานคนกลุ่มเล็กก็ช่วยสนับสนุนให้ธุรกิจใหญ่ได้ด าเนินการครบวงจร ด้วยการเป็น
ร้านค้าส่งค้าปลีกจัดจ าหน่ายที่ธุรกิจใหญ่ผลิต รวมถึงการเป็นผู้ให้บริการรายย่อยในงานเฉพาะทาง
เอ้ืออ านวยความสะดวกให้ธุรกิจด้วยกันและลูกค้าผู้บริโภค จะเห็นได้ว่า การเกิดขึ้นของธุรกิจขนาด
เล็กในระบบเศรษฐกิจ ช่วยสร้างผู้ประกอบการรายใหม่ด้วยเช่นกัน ด้วยการใช้ความสามารถและ
ทรัพยากรของตนมาสร้างมูลค่าเพ่ิมแก่ตนเองและกิจการ พร้อมช่วยเสริมสร้างความมั่นคงแข็งแกร่ง
ให้แก่ระบบเศรษฐกิจ แม้แต่ธุรกิจใหญ่ก็มีที่มาจากการเป็นธุรกิจขนาดเล็กมาก่อน ธุรกิจขนาดย่อมจึง
เป็นเฟืองจักรส าคัญอันหนึ่งของระบบเศรษฐกิจประเทศไทย (กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์, 2563) 

 ส านักส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (2556) ธุรกิจขนาดกลางและขนาด
ย่อมมีการจัดแบ่งไว้หลายประเภท ตามวัตถุประสงค์ในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งส่วนใหญ่ได้จัดแบ่ง
ประเภทธุรกิจขนาดกลาง รวมถึงธุรกิจรายย่อยเป็นส่วนหนึ่งของธุรกิจขนาดย่อม ดังนี้ 

 1)  กิจการการผลิต (Production sector) ครอบคลุมการผลิต ในภาคเกษตรกรรม 
โดยเฉพาะกิจการแปรรูปการเกษตร ภาคอุตสาหกรรม และเหมืองแร่ 

 2)  กิจการการค้า (Trading sector) ครอบคลุมการค้าส่ง และการค้าปลีก ซึ่งรวมถึง
การน าเข้า และการส่งออก 

 3)  กิจการบริการ (Service sector) เป็นกิจการที่สนับสนุนธุรกรรมการผลิตการค้า
และการอ านวยความสะดวกต่อการผลิต การค้า และการบริโภค เช่น การโรงแรมการท่องเที่ยว   
การซ่อมบ ารุง การเก็บรักษา การขนส่ง บริการ และเสริมสวย 

 นิยามธุรกิจขนาดย่อมเชิงปริมาณตามเกณฑ์จ านวนสินทรัพย์หรือเงินทุนจดทะเบียน
และพนักงาน 

 เมื่อพ.ศ.2540 ประเทศไทยประสบกับภาวะวิกฤตเศรษฐกิจเอเชียที่ลุกล่ามต่อเนื่องไป
ทั่วโลก ธุรกิจขนาดใหญ่จ านวนมากต้องปิดกิจการ ท าให้เศรษฐกิจตกต่ าเป็นอย่างมาก รัฐบาลไทยใน
ขณะนั้นจึงปรับนโยบายมาสนับสนุนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (Small and Medium 
Enterprises หรือ SMEs) เพ่ือลดอัตราการว่างงานโดยให้ประชาชนเป็นผู้ประกอบการเพ่ือกอบกู้
เศรษฐกิจของชาติตามพระราชบัญญัติส่งเสริมสนับสนุนวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ. 
2543 แต่ต่อมาในปีพ.ศ.2561 มีการก าหนดเกณฑ์ใหม่ของส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดย่อม (สสว.) ในการนิยามธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อมรวมทั้งธุรกิจรายย่อย (Micro 
Enterprise) ขึ้นใหม่เพ่ือภาครัฐจะให้ความช่วยเหลือดังตารางที่ 2.3 ต่อไปนี้ 
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ตารางท่ี 2.3  นิยามเชิงปริมาณของธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
 

ประเภทกิจการ 
กิจการผลิตสินค้า กิจการให้บริการและการค้า 

จ านวนจ้างงาน รายได้ จ านวนจ้างงาน รายได้ 
ธุรกิจรายย่อย ไม่เกิน 5 คน ไม่เกิน 

1.8 ล้านบาท 
ไม่เกิน 5 คน ไม่เกิน 

1.8 ล้านบาท 
ธุรกิจขนาดย่อม ไม่เกิน 50 คน ไม่เกิน 

100 ล้านบาท 
ไม่เกิน 30 คน ไม่เกิน 

50 ล้านบาท 
ธุรกิจขนาดกลาง ไม่เกิน 200 คน ไม่เกิน 

500 ล้านบาท 
ไม่เกิน 100 คน ไม่เกิน 300 คน 

 
ที่มา:  ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 2562. 
 

 โดยกรณีที่จ านวนการจ้างงานของกิจการใดเข้าลักษณะของธุรกิจขนาดย่อม  
แต่รายได้เข้าลักษณะของธุรกิจขนาดกลาง หรือมีจ านวนการจ้างงานเข้าลักษณะของธุรกิจขนาดกลาง 
แต่รายได้เข้าลักษณะของธุรกิจขนาดย่อม ให้ถือจ านวนการจ้างงานหรือรายได้ที่มากกว่าเป็นหลัก เช่น 
โรงงานที่มีพนักงาน 40 คน แต่มีรายได้ 600 ล้านบาท จัดเป็นธุรกิจขนาดกลาง  

2.3.2  ความรู้ด้านการบริหารธุรกิจการค้าและบริการ 
 ผู้ที่สนใจจะประกอบธุรกิจการค้าและบริการจะต้องมีภูมิความรู้ในด้านต่าง  ๆ 

ดังต่อไปนี้ (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์) 
 2.3.2.1  การบริหารการเงิน เพราะการประกอบธุรกิจเกี่ยวข้องกับเงินทุน จึง

จ าเป็นต้องรู้เรื่องการบริหารการเงิน โดยแหล่งเงินทุนที่ส าคัญในการประกอบธุรกิจมีด้วยกัน 3 แหล่ง 
1)  แหล่งที่หนึ่งคือทุนจากครอบครัว เป็นเงินทุนที่ครอบครัวหรือตัวของ

ผู้ประกอบการเองเก็บสะสมไว้ เป็นแหล่งเงินทุนหลักท่ีจะต้องใช้ในการลงทุนก่อนแหล่งอ่ืน ๆ 
2)  แหล่งเงินที่สองเป็นเงินที่ได้จากการกู้ยืม ซึ่งประกอบด้วยแหล่งที่เป็น

ทางการ ได้แก่ ธนาคารพาณิชย์ บริษัทเงินทุน สถาบันการเงินเฉพาะกิจ กองทุนจากภาครัฐ ฯลฯ และ
แหล่งที่ไม่เป็นทางการ เช่น เงินกู้นอกระบบ เงินจากวงแชร์ เป็นต้น 

3)  แหล่งที่สามคือการระดมหุ้น เป็นการระดมเงินทุนจากเพ่ือฝูงและคน
รู้จักมักคุ้นเข้ามาร่วมเป็นหุ้นส่วนธุรกิจ หรือการน าโครงการเสนอแก่นักลงทุน (Venture Capital) 
เพ่ือเชิญชวนมาเป็นผู้ร่วมทุนในธุรกิจ 

 2.3.2.2  ภูมิปัญญาด้านการผลิต ผู้ประกอบการจะต้องมีความรู้เกี่ยวกับวิธีการผลิต
สินค้า แหล่งจัดหาวัตถุดิบ เครื่องจักรอุปกรณ์ที่ต้องใช้ในการผลิต กระบวนการผลิต การจัดผัง 
การผลิต การวางแผนการผลิต ปริมาณสินค้าคงคลังที่ต้องเก็บรักษาและการลดต้นทุนการผลิต 

 2.3.2.3  ผู้บริโภค เป็นความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับความต้องการ แรงจูงใจ ทัศนคติ 
ความรู้ และประสบการณ์ ลักษณะนิสัย รายได้และชนชั้น ครอบครัว ค่านิยม วัฒนธรรมในการด าเนิน
ชีวิต และมุมมองเกี่ยวกับสินค้าของผู้บริโภค เพ่ือธุรกิจจะได้ผลิตสินค้าตอบสนองแก่ผู้บริโภคได้อย่าง
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ถูกต้อง โดยความรู้ในส่วนนี้อาจได้จากการท าวิจัยตลาด หรือศึกษาจากผลงานวิจัย เช่น ผลงานวิจัยที่
เผยแพร่ตามสื่อต่าง ๆ หรือผลงานวิจัยของบรรดาอาจารย์และนักศึกษาจากสถาบันการศึกษาต่าง ๆ
เป็นต้น 

 2.3.2.4  การตลาด เป็นเรื่องความรู้เกี่ยวกับการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
ให้เกิดความพึงพอใจ การแสวงหาหนทางในการแก้ไขปัญหาให้กับผู้บริโภค และการท าให้สินค้าดูมี
คุณค่าในสายตาของผู้ซื้อ ทั้งนี้เพ่ือธุรกิจจะได้ผลิตสินค้าที่สามารถตอบสนองได้ตรงตามความต้องการ
ของผู้บริโภค แก้ปัญหาของผู้บริโภคได้ นอกจากนี้ผู้ประกอบการยังต้องรู้จักสร้างคุณค่าให้กับสินค้า
ของตนเอง โดยรู้จักใช้การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ การเล่าเรื่องราวภูมิหลังของสินค้า ความส าเร็จของ
สินค้า รางวัลต่าง ๆ ที่ได้รับ แหล่งที่มาของวัตถุดิบ ผู้ออกแบบสินค้า ขั้นตอนการผลิต ยอดขายของ
สินค้า สิ่งต่าง ๆ เหล่านี้ช่วยสร้างคุณค่าให้กับตัวสินค้า ส าหรับในเรื่องการขายสินค้า ถือเป็นส่วนผสม
และเครื่องมือหนึ่งของการตลาด  

 2.3.2.5  การบริหารทรัพยากรมนุษย์  เป็นเรื่องที่ส าคัญมาก เพราะการที่
ผู้ประกอบการมีทุน มีเครื่องจักร มีภูมิปัญญาในการผลิต มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์ มีการบริหาร
สินค้าคงคลังที่เหมาะสมและมีสินค้าดี และขาดการบริหารทรัพยากรมนุษย์ที่ดี ธุรกิจก็อาจประสบ
ปัญหาได้เช่นกัน ในเรื่องการบริหารทรัพยากรมนุษย์เป็นเรื่องเกี่ยวกับการเสาะหาและคัดเลือก
บุคลากร การฝึกอบรมให้พนักงานมีความรู้ความเชี่ยวชาญเพ่ือพัฒนาการท างานให้มีประสิทธิภาพ
สูงขึ้น การจ่ายผลตอบแทนและให้รางวัลและสวัสดิการต่าง ๆ ที่จัดให้แก่พนักงาน เพ่ือให้พนักงานมี
ความสุขในการท างาน 

สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565) ดังค ากล่าวที่ว่า การบริหารการเงิน ถือเป็น
หัวใจส าคัญอีกหนึ่งปัจจัยในการด าเนินธุรกิจ หลายธุรกิจที่มักประสบความล้มเหลว เพราะเนื่องจาก
ไม่สามารถหาแหล่งเงินทุนได้หรือมีเงินทุนที่ไม่เพียงพอ และความสามารถในการบริหารการเงินยัง
สามารถสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้แก่กิจการได้ การบริหารทางการเงินและความสามารถ
ในการหาแหล่งเงินทุน จึงเป็นทักษะหนึ่งที่ส าคัญของผู้ประกอบการ ซึ่งแหล่งเงินทุนนั้นสามารถที่จะ
หาได้ท้ังจากภายในและภายนอก 

การบริหารจัดการธุรกิจควรต้องมีการประมาณการหรือคาดการณ์
ค่าใช้จ่าย ที่ต้องการ มีการจัดท างบประมาณรายได้และงบประมาณรายจ่าย ใน 2 – 3 ปี แรกของการ
เริ่มด าเนินธุรกิจ ซึ่งการได้มาของงบประมาณการรายได้และรายจ่าย มาจากการวางแผนด าเนินธุรกิจ 
โดย Nieman, Hough, and Nieuwenhuizen (2003) ได้กล่าวไว้ว่า การวิเคราะห์แผนการเงินไว้ 
ดังนี้ 

1)  ควรคาดการณ์รายได้และรายจ่ายให้ครอบคลุมระยะเวลาในการเริ่ม
ด าเนินธุรกิจประมาณ 2-3 ปี หรือคาดการณ์จ านวนเงินที่ต้องการจนกว่าจะเริ่มมีรายได้เข้าสู่กิจการ 

2)  ควรมีการก าหนดระดับการลงทุน สินทรัพย์ถาวรและสินทรัพย์อ่ืน ๆ 
ที่ต้องการใช้ในการด าเนินกิจการ 

3)  ควรมีการจัดท างบกระแสเงินสด เพ่ือแสดงถึงสภาพคล่องของกิจการ 
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4)  ความสามารถในการจัดหาแหล่งเงินทุน ยิ่งสามารถจัดหาแหล่งเงินทุน
ได้รวดเร็วเท่าไหร่ก็สามารถเริ่มต้นธุรกิจเร็วเท่านั้น ส่วนใหญ่ธุรกิจขนาดเล็กมักจะได้แหล่งเงินทุนมา
จากครอบครัว ญาติ เพ่ือนฝูงที่ไว้ใจหรือจากเงินสดในบัตรเครดิต 

5)  ในการหาแหล่งเงินทุนจากภายนอกนั้น ผู้ประกอบการต้องสร้างความ
มั่นใจให้แก่นักลงทุนว่ากิจการสามารถที่จะท าก าไรและนักลงทุนจะสามารถได้ทุนคืนภายในเวลา
อันรวดเร็ว 

6)  ผู้ประกอบการต้องสามารถจ าแนกที่มาของแหล่งเงิน คือ แหล่งเงินทุน
ระยะยาวส าหรับการลงทุนระยะยาว ส่วนแหล่งเงินลงทุนระยะสั้นเลือกใช้ในการลงทุนระยะสั้นเพ่ือ
ความสามารถในการช าระหนี้ของกิจการ 

กิตติ กอบัวแก้ว (2553) ดังค ากล่าวที่ว่า การบริหารการเงิน หมายถึง เงิน 
หรือทรัพย์สินที่มีค่าเป็นเงินของระบบ ซึ่งนับเป็นหัวใจที่ส าคัญอย่างหนึ่งของระบบเช่น เงินทุน เงินสด 
เงินหมุนเวียน เงินค่าใช้จ่าย หรือเงินรายรับรายจ่ายต่าง ๆ เหล่านี้ เป็นต้น ถ้าการเงินของระบบไม่ดี
พอแล้ว ระบบนั้นย่อมจะประสบกับความยุ่งยาก หรือ อาจถึงแก่การหายนะได้ เพราะฉะนั้น ระบบ
ธุรกิจทุกชนิดจะต้องมีความระมัดระวังในเรื่องของการเงิน เป็นพิเศษ 

นอกจากนี้กิจการจ าเป็นต้องมีการวางแผนการส ารองเงินสด ซึ่งในการ
ด าเนินธุรกิจจ าเป็นต้องมีการส ารองเงินสดไว้ไม่น้อยกว่า 3 เดือน ในกรณีที่เกิดเหตุการณ์ที่ไม่คาดคิด
ท าให้ไม่สามารถจ าหน่ายสินค้าหรือบริการได้ ท าให้รายได้เกิดการชะงัก จ าเป็นต้องมีการส ารองเงิน
สดที่เพียงพอต่อการด าเนินงานและค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นอย่างเพียงพอ หรืออาจสามารถหาแหล่งเงินกู้
ส ารองจากแหล่งเงินกู้ระยะสั้น จากที่กล่าวมาทั้งหมดเป็นเพียงปัจจัยหลักหลัก ๆ ที่ผู้ประกอบการ
ทั้งหลายต้องค านึงถึง แต่ยังมีปัจจัยอ่ืน ๆ ที่อาจส่งผลต่อการเริ่มต้นด าเนินธุรกิจ ซึ่งขึ้นอยู่กับลักษณะ
ของธุรกิจนั้น ๆ ที่อาจมีปัจจัยอ่ืนเข้ามาเกี่ยวข้องอีก รวมถึงสถานการณ์ที่มีการเปลี่ยนแปลงอยู่
ตลอดเวลา 

2.3.3  กลยุทธ์การต่อรองกับคู่ค้า (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์) 
 2.3.3.1  คู่ค้าในทางธุรกิจ (Suppliers) อาจจะเป็น ผู้ขายวัตถุดิบ ผู้ขายชิ้นส่วนผู้ได้

บริการขนส่ง  ผู้ให้บริการท าความสะอาด ผู้ให้บริการพ้ืนที่การขาย เป็นต้น ซึ่งในการต่อรองกับคู่ค้าให้
ประสบความส าเร็จ ธุรกิจจะต้องเริ่มต้นจาก 

1)  การสร้างภาพพจน์ที่ดีขององค์กร ธุรกิจที่มีภาพพจน์ที่ดีจะเป็นที่ดึงดูด
ใจของคู่ค้าทั้งหลาย เวลาที่ธุรกิจแสดงความประสงค์ต้องการสินค้าหรือบริการใด ผู้ขายหลายรายจะ
เร่งรีบน าเสนอสินค้าหรือบริการให้ธุรกิจพิจารณาทันที แต่ถ้าธุรกิจที่มีภาพพจน์ไม่ดี เช่น เหนียวหนี้  
ตุกติก กดราคา ชอบหาเรื่องต่อว่าสินค้าเพ่ือขอส่วนลด ฐานะไม่มั่นคง มีปัญหาการจ่ายช าระหนี้  
การเลือกรูปแบบช าระค่าเช่า เป็นต้น ผู้ขายที่เป็นคู่ค้าก็ไม่อยากจะติดต่อค้าขายด้วย นอกจากนี้ธุรกิจ
ที่มีภาพพจน์ที่ดีมักจะได้รับการบริการพิเศษจากคู่ค้า เช่น การให้ส่วนลดพิเศษ การได้รับข้อเสนอ
พิเศษ ได้ยืดระยะเวลาเครดิต การปรับเปลี่ยนเงื่อนไขในการจ่ายช าระ เป็นต้น 

2)  การเลือกคู่ค้า ธุรกิจก็ใช้หลักการเช่นเดียวกับที่คู่ค้าใช้ในการพิจารณา
เลือกลูกค้า เช่น ลักษณะธุรกิจของลูกค้า ความมั่นคง คุณภาพสินค้า ความตรงต่อเวลาในการส่งมอบ
สินค้า การให้บริการ ความรับผิดชอบในการท าธุรกิจ เป็นต้น 
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นอกเหนือจากปัจจัยสองประการข้างต้น ในการต่อรองกับคู่ค้ามีประเด็น
ส าคัญที่ธุรกิจจะต้องด าเนินการ ได้แก่ 

ก. การต่อรองเรื่องราคา เพราะถ้าธุรกิจได้เปรียบทางด้านราคา ต้นทุน
สินค้าของธุรกิจก็จะต่ ากว่าสูงกว่าคู่แข่ง ส่วนของต้นทุนที่ประหยัดได้นี้ธุรกิจสามารถน าไปเพ่ิมงบ
ทางด้านการตลาดแทนได้ ท าให้งบโฆษณามากกว่าคู่แข่ง หรืองบในการส่งเสริมการขายโดยการลด
แลกแจกแถมก็มากกว่าคู่แข่ง 

ข. การต่อรองด้านสินเชื่อ ธุรกิจจะต้องขอระยะเวลาเครดิตที่ยาวนานขึ้น ซึ่ง
ท าให้ธุรกิจมีกระแสเงินสดเพ่ิมข้ึน สามารถน าไปใช้ในสิ่งที่จ าเป็นของธุรกิจได้มากขึ้น 

ค. การต่อรองเรื่องปริมาณการสั่งซื้อ ผู้ขายบางรายอาจก าหนดปริมาณการ
สั่งซื้อข้ันต่ ามากกว่าความสามารถในการเก็บรักษาของธุรกิจ ธุรกิจก็ต้องขอต่อรองลดปริมาณท่ีจะต้อง
สั่งซื้อในแต่ละงวดลง 

ง. การต่อรองเรื่องการสั่งซื้อล่วงหน้า ผู้ขายบางรายอาจก าหนดเงื่อนไขให้ผู้
ซื้อต้องสั่งซื้อล่วงหน้าเป็นเวลานาน ซึ่งเป็นภาระของธุรกิจที่จะต้องมีการวางแผนและเก็บรักษาสินค้า
ไว้เป็นจ านวนมาก เพ่ือรองรับการส่งมอบของผู้ขายที่ต้องจัดเตรียมสินค้า เพ่ือส่งมอบเป็นเวลานาน 
ธุรกิจก็ต้องต่อรองให้ผู้ขายลดระยะเวลาในการสั่งซื้อล่วงหน้าลงให้สั้นที่สุดเท่าที่จะท าได้ 

จ. การต่อรองสิทธิพิเศษเหนือคู่แข่ง ถ้ายอดการสั่งซื้อของธุรกิจ มีเป็น
จ านวนมากธุรกิจควรจะขอต่อรองสิทธิพิเศษเพ่ิมเติมบางประการ เช่น ราคาขายพิเศษที่แตกต่างจาก
คู่แข่ง การขายให้กับธุรกิจเพียงรายเดียว เป็นต้น ประโยชน์ที่ได้จากการต่อรองนี้จ าท าให้ธุรกิจ  
มีเอกลักษณ์พิเศษที่คู่แข่งไม่สามารถท าได้ 

สรุปได้ว่าในเบื้องต้นธุรกิจอาจค้าขายกับคู่ค้าหลายราย แต่ในระยะยาว
ธุรกิจอาจต้องคัดเลือกคู่ค้าให้เหลือเพียงรายเดียว เพราะการมีคู่ค้าที่ดีต้องตั้งอยู่บนความสั มพันธ์ที่มี
ต่อกัน มีความไว้เนื้อเชื่อใจกันธุรกิจจะสามารถอาศัยความสัมพันธ์ที่เป็นลูกค้าประจ าขอสิทธิพิเศษ 
และในท้ายที่สุดอาจขอเป็นหุ้นส่วนในธุรกิจของคู่ค้า ซึ่งจะสร้างความมั่นคงและผลประโยชน์ในระยะ
ยาวแก่ธุรกิจโดยตรง 

 2.3.3.2  ฐานข้อมูลลูกค้าคือรากฐานของความส าเร็จ 
การท าธุรกิจในยุคปัจจุบัน ธุรกิจจะต้องมีการเก็บฐานข้อมูลของลูกค้าไว้เพ่ือ

หาวิธีเอาใจลูกค้าในระดับปัจเจกชน ซึ่งความส าคัญของการเก็บฐานข้อมูลลูกค้ามีดังนี้ (กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์) 

1)  การรู้จักลูกค้า เพ่ือให้ธุรกิจสามารถท าความรู้จักและเข้าใจลูกค้าได้มาก
ที่สุด ฐานข้อมูลของลูกค้าที่ธุรกิจจะจัดเก็บอาจประกอบด้วย อายุ รายได้ การศึกษา สถานะครอบครัว 
จ านวนบุตร ของโปรด สิ่งที่ไม่ชอบ สิ่งที่ภาคภูมิใจ งานอดิเรก ความถี่ในการซื้อ จ านวนที่ซื้อ ซื้อด้วย
เงินสดหรือเครดิต การจ่ายช าระ ฯลฯ 

2)  การแยกแยะลูกค้า เป็นการจัดลูกค้าออกเป็นกลุ่ม ๆ เช่น กลุ่มท่ีซื้อบ่อย 
กลุ่มที่ซื้อปานกลาง กลุ่มที่นาน ๆ ซื้อสักครั้ง กลุ่มที่ซื้อครั้งล่าสุดนานมาแล้ว กลุ่มที่มี่ครอบครัว  
กลุ่มคนโสด เป็นต้น 
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3)  การตอบสนองลูกค้า หลังจากแยะแยะลูกค้าออกเป็นกลุ่ม ๆ แล้ว ธุรกิจ
ก็ต้องมาพิจารณาหาวิธีที่จะเอาใจ ตอบสนองความต้องการลูกค้า เช่น กลุ่มลูกค้าที่ซื้อบ่อย อาจยก
ย่องให้เป็นลูกค้า VIP หรือให้บัตรสมาชิกแบบมีส่วนลดพิเศษ กลุ่มลูกค้าที่ซื้อปานกลาง อาจจะ
จัดระบบโบนัสเมื่อซื้อสินค้าได้ตามเป้าเพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้าซื้อมากขึ้น กลุ่มท่ีนาน ๆ ซื้อสักครั้ง อาจใช้
วิธีมีของแจกแถมเมื่อซื้อตามจ านวนที่ก าหนด เพ่ือให้ลูกค้าซื้อเก็บไว้มาก ๆ จะได้ไม่เปลี่ยนใจไปซื้อ
จากตรายี่ห้ออ่ืน หรือให้เร่งระดมซื้อโดยการน าชิ้นส่วนหรือกล่องเปล่ามาใช้เป็นส่วนลดเพ่ือซื้อสินค้า
ชิ้นต่อไป เป็นต้น ซึ่งกลยุทธ์ที่จะน ามาใช้กับลูกค้าแต่ละกลุ่มก็จะแตกต่างกันไป 

4)  การสร้างสัมพันธภาพกับลูกค้า จุดประสงค์ของการเก็บฐานข้อมูลของ
ลูกค้าก็เพ่ือใช้ในการสร้างสัมพันธภาพกับลูกค้า เช่น การส่งการ์ดอวยพรวันเกิดให้ลูกค้า การส่ง
จดหมายข่าวแจ้งโปรแกรมการส่งเสริมการขาย การส่ งแผ่นพับใบปลิวแนะน าสินค้าใหม่ การส่ง
จดหมายเชิญเข้าร่วมงานเปิดตัวสินค้าใหม่ เป็นต้น เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกว่าธุรกิจยังติดต่อกับลูกค้าอยู่เสมอ 
ยอมรับนับถือลูกค้าเหมือนเป็นสมาชิกคนหนึ่งในครอบครัว เกิดความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของธุรกิจ มี
การส่งข่าวสารและจดหมายโต้ตอบไปมาอยู่เสมอเป็นการสื่อสารแบบสองทาง เป็นต้น เป็นการสร้าง
ความผูกพันระหว่างธุรกิจกับลูกค้า 

ในอดีตหากต้องการข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าจะต้องมีการท าวิจัยตลาด ซึ่งต้องใช้
เวลาและงบประมาณจ านวนมาก และจัดท าเป็นระยะๆ สักสองสามปีครั้ง แต่ธุรกิจยุคใหม่จะต้องรู้
ข้อมูลของลูกค้าแบบทันทีทันใด (Real Time) ซึ่งต้องใช้คอมพิวเตอร์ช่วยในการเก็บฐานข้อมูลและ
ประมวลผล เมื่อต้องการทราบข้อมูลเกี่ยวกับลูกค้าอย่างไรก็สามารถสั่งให้คอมพิวเตอร์ท าได้ทันที  
ท าให้ธุรกิจสามารถตอบสนองความต้องการลูกค้าได้อย่างทันการณ์เช่นกัน ไม่ต้องรอการท าวิจัยตลาด
เช่นในอดีต 

ธุรกิจจึงต้องให้ความส าคัญกับการเก็บข้อมูลของลูกค้าอยู่ตลอดเวลา ซึ่งอาจ
ท าได้โดยการให้ลูกค้าสมัครเป็นสมาชิก การชิงโชค การรับประกันสินค้า การซื้อข้อมูลจากบริษัท 
บัตรเครดิต การซื้อข้อมูลจากบริษัทประกันชีวิต การซื้อข้อมูลจากธนาคาร การซื้อข้อมูลจาก 
ไปรษณีย์ ฯลฯ ซึ่งวิธีการเก็บข้อมูลที่ดี อย่าเก็บข้อมูลเฉพาะที่เกี่ยวกับธุรกิจ แต่ควรเก็บข้อมูลส่วนตัว
ของลูกค้าด้วย เพ่ือหาวิธีท าให้ลูกค้าดูเป็นบุคคลส าคัญ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
ถูกต้องถูกใจมากขึ้น 

 2.3.3.3  ปัจจัยภายนอกที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
สิ ริลั กษณ์  พิชัยณรงค์  (2565) ดั งค ากล่ าวที่ ว่ า  ในการวิ เคราะห์

สภาพแวดล้อมทางการแข่งขันในด้านของปัจจัยภายนอกที่อาจส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจทั้งด้านบวก
และด้านลบ โดย Kotler and Armstrong (2004) ได้อธิบายถึงปัจจัยภายนอกที่ส าคัญ ที่ส่งผลต่อ
การเริ่มต้นด าเนินธุรกิจไว้ดังนี้ 

1)  ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Culture Factors) ในแต่ละสังคมย่อมมี
วัฒนธรรมที่แตกต่างกันและมีการเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย วัฒนธรรมมีอิทธิพลต่อผู้ประกอบการ
เองที่มากจากการได้รับการส่งเสริมหรือสนับสนุนในการประกอบธุรกิจ และวัฒนธรรมยังส่งผลต่อการ
ตัดสินใจใช้สินค้าและบริการ เช่น ค่านิยม ประเพณี วิถีชีวิต สังคม ศาสนา โดย Sipola (2021) กล่าว
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ไว้ว่า วัฒนธรรมที่ส่งผ่านจากรุ่นสู่รุ่น แต่ละเชื้อชาติของผู้ประกอบการนั้น ส่งผลต่อความส าเร็จและ
ความล้มเหลวของการด าเนินกิจการของผู้ประกอบการ โดยมีประเด็นดังนี้ 

1.1)  ระบบชนชั้นทางสังคม ค่านิยม ความเชื่อ ศาสนา เหล่านี้มีผลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภค 

1.2)  สถานะทางสังคมของครอบครัว ขนาดของครอบครัว สถานะทาง
เศรษฐกิจของครอบครัว เครือข่ายในครอบครัวส่งผลต่อทั้งผู้ประกอบการและผู้บริโภค 

1.3)  ระบบการศึกษา เนื่องจากระดับการศึกษาช่วยท าให้เกิดความ
เข้าใจสังคม เข้าใจสิ่งที่เกิดขึ้นรอบโลก รวมถึงการคิดอย่างมีเหตุและมีผล 

1.4)  ทัศนคติของสังคม ส่งผลโดยตรงต่อทัศนคติของผู้ประกอบการและ
ผู้บริโภคในสังคมนั้น ๆ 

1.5)  วัฒนธรรมยังเป็นส่วนหนึ่งของแรงผลักดันในตัวผู้ประกอบการ 
2)  ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) ในแต่ละภูมิภาค หรือแต่ละ

ประเทศมีสภาพเศรฐกิจที่แตกต่างกัน ขึ้นอยู่กับพ้ืนฐานการผลิตของภูมิภาคนั้น ๆ เช่น ประเทศไทย 
เป็นแหล่งผลิตสินค้าเกษตร ก็จะดึงดูดนักลงทุนหรือผู้ประกอบการที่เกี่ยวข้องกับสินค้าและบริการ
ด้านการเกษตร หรือกลุ่มประเทศที่เป็นหมู่เกาะ เศรษฐกิจและรายได้หลักของประเทศมาจาก
อุตสาหกรรมการท่องเที่ยว ย่อมดึงดูดนักลงทุนหรือผู้ประกอบการด้านการท่องเที่ยว และจากการที่
ประเทศเป็นหมู่เกาะมีรายได้จากการท่องเที่ยวเพียงอย่างเดียว การแสวงหาโอกาสทางธุรกิจจึงท าได้
น้อยกว่ากลุ่มประเทศที่มีศักยภาพด้านเทคโนโลยีหรือกลุ่มที่มีความหลากหลายทางทรัพยากรและ
แรงงาน และเศรษฐกิจยังหมายรวมถึงโครงสร้างของระบบการเงิน การธนาคาร ซึ่งเป็นส่วนส่งเสริมใน
การเคลื่อนย้ายเงินลงทุน จ านวนผลิตภัณฑ์ มวลรวมภายในประเทศ (GDP) ยิ่งมีค่าสูงยิ่งแสดงให้เห็น
ถึงศักยภาพในการผลิต ส่งผลต่อรายได้ประชากรต่อหัวที่เพ่ิมสูงขึ้น รายได้ประชากรต่อหัวเป็นสิ่งที่
บอกได้ถึงก าลังซื้อของกลุ่มลูกค้าว่ามีความสามารถในการซื้อสินค้าและบริการที่ก าลังจะน าออกสู่
ตลาดได้หรือไม่ หรือมีกลุ่มลูกค้าที่มีก าลังซื้อสินค้าและบริการที่ก าลังจะน ามาผลิตสินค้าและบริการ 
และยังขึ้นอยู่กับจ านวนประชากร เช่น สาธารณรัฐประชาชนจีน ที่มีจ านวนประชากรจ านวนมาก  
ซึ่งแสดงถึงโอกาสทางธุรกิจมากด้วยเช่นกัน เนื่องจากมีกลุ่มลูกค้าที่หลากหลาย และมีความต้องการ
สินค้าจ านวนมากและมีก าลังซื้อมาก โดยในเรื่องของเศรษฐกิจอาจวิเคราะห์ได้ประเด็น ดังนี้ 

2.1)  เงินทุน (Capital) เงินทุนนั้นถือว่าเป็นปัจจัยหลักและเป็นปัจจัย
ส าคัญในการก่อตั้งและการด าเนินธุรกิจและเงินยังน ามาซึ่ง ที่ดิน เครื่องจักร วัตถุดิบหลักในการผลิต 
ดังนั้นถ้าผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงแหล่งเงินทุนได้ง่าย การเกิดขึ้นของธุรกิจยิ่งมีจ านวนเพิ่มมากขึ้น 

2.2)  แรงงาน (Labor) จ านวนแรงงานในตลาดแรงงาน ค่าเฉลี่ยของ
ระดับการศึกษาและต้นทุนค่าแรงงานขั้นต่ า ทักษะความสามารถของแรงงานที่จะสามารถพัฒนาได้ 
คุณภาพของแรงงาน 

2.3)  วัตถุดิบในการผลิต (Law Materials) เป็นปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อ
การด าเนินธุรกิจโดยตรง ทั้งด้านคุณภาพ ต้นทุน ราคา วัตถุดิบ ต้นทุนการขนส่งวัตถุดิบ ระยะเวลาใน
การรอคอยวัตถุดิบ ต้นทุนการเก็บรักษาวัตถุดิบ 
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2.4)  ตลาด (Market) จ านวนความต้องการสินค้าและบริการ 
(Demand) ความต้องการขายสินค้าและบริการ (Supply) 

2.5)  โครงสร้างพ้ืนฐาน (Infrastructure) ที่สนับสนุนในการด าเนิน
กิจการ เช่น ระบบการขนส่ง ระบบไฟฟ้า น้ าประปา ระบบอินเตอร์เน็ต ระบบการเงินการธนาคาร  

3)  ปัจจัยด้านกฎหมายและการเมือง (Political Factors) ในแต่ละประเทศ
หรือแต่ละท้องถิ่นย่อมมีกฎหมายและนโยบายด้านการค้าและการลงทุนที่แตกต่างกัน 

4)  ปัจจัยด้านสภาพแวดล้อม (Environmental Factors) ที่ผู้ประกอบการ
ต้องค านึงถึง เช่น สถานที่ตั้ง สภาพทางภูมิศาสตร์หรือธรรมชาติ ระบบการขนส่ง แหล่งวัตถุดิบ ระบบ
ไฟฟ้า ระบบน้ าที่ใช้ในการผลิต การเลือกพ้ืนที่ไม่ว่าจะเป็นสถานที่ตั้งโรงงาน ร้านค้า หรือพ้ืนที่กลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย เป็นสิ่งที่ส่งผลต่อการประสบความส าเร็จหรือล้มเหลวของการด าเนินธุรกิจ เช่น หาก
ประกอบธุรกิจโรงแรม ร้านอาหาร ควรมีการเลือกสถานที่ตั้งเพ่ือให้ลูกค้าค้นหาได้ง่ายและสะดวก 

2.3.4  การตลาดและการขาย 
 2.3.4.1  การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) ถือเป็นหัวใจส าคัญของการ

ด าเนินธุรกิจทุก ๆ ธุรกิจ ในส่วนนี้จะมาท าความเข้าใจระหว่างค าว่า “การตลาด” กับ “การขาย” 
และกระบวนการทางการตลาดและการขาย การตั้งราคาสินค้าและบริการ 

การตลาดกับการขาย หลายคนมักจะคิดว่าการตลาดกับการขายสามารถ
เป็นค าที่ทดแทนกันได้ แต่ในความเป็นจริงมีความแตกต่างกันซึ่ง The American Marketing 
Association (2017) ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้ว่าเป็นกิจกรรมของกิจการที่ประกอบด้วย 
กระบวนการคิดสร้างสรรค์ การสื่อสาร การส่งต่อ การแลกเปลี่ยนมูลค่ากับลูกค้า กับหุ้นส่วนและกับ
สังคม และ The Chartered Institute of Marketing (2021) ได้ให้ความหมายของการตลาดไว้ว่า 
เป็นระบบการบริหารจัดการ ท าหน้าที่รับผิดชอบในการคาดคะเนความต้องการของลูกค้าและจัดหา
สินค้าและบริการให้ตรงต่อความต้องการของลูกค้าเพ่ือสร้างความพึงพอใจ ดังนั้นจึงสามารถสรุปได้ว่า
การตลาดคือ กระบวนการด้านการบริหารจัดการเพ่ือสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าและเป็นระบบการ
สื่อสาร รวมถึงจัดหาสินค้าและบริการที่สร้างมูลค่าให้แก่ลูกค้า 

Twin (2020) ได้อธิบายว่า การขายคือ การท าธุระกรรมแลกเปลี่ยนระหว่าง
คนสองคนหรือมากกว่า โดยที่ผู้ซื้อจะได้สินค้าและบริการ ส่วนผู้ขายจะได้รับเงินตราตอบแทน และ 
Kotler (2016) ได้อธิบายว่า การตลาดและการขายไว้ว่า การตลาดเป็นการส ารวจและเข้าใจความ
ต้องการของลูกค้าและจัดหาสินค้าและบริการให้ตรงตามความต้องการโดยการพัฒนาสินค้าและ
บริการ จะเห็นว่าการขายคือสิ่งที่ขายให้แก่ลูกค้า ส่งมอบสินค้าและบริการให้แก่ลูกค้าเมื่อลูกค้า
จ่ายเงินค่าสินค้าและบริการ แต่การตลาดนั้นมีหน้าที่มากกว่าการขาย ซึ่งการขายนั้นเป็นกิจกรรมส่วน
หนึ่งของการตลาดและการตลาดคือกระบวนการที่สร้างผลตอบแทนและความพึงพอใจสูงสุดให้แก่
ลูกค้า โดยการจัดหาสินค้าและบริการตามที่ลูกค้าต้องการหรือคาดหวัง 

ธุรกิจจะประสบความส าเร็จได้นั้น ต้องมีความเข้าใจในความต้องการของ
ลูกค้าและมีการสื่อสารทางการตลาดแก่ลูกค้าอย่างเพียงพอ เพ่ือให้ลูกค้ารู้จักสินค้าและบริการ และ
ท าการตัดสินใจเลือกซื้อก็ต่อเมื่อลูกค้ารู้จักสินค้าและบริการเท่านั้น ดังนั้นการสื่อสารทางการตลาด
โดยผ่านการประชาสัมพันธ์และการโฆษณา หรือการเลือกช่องทางการสื่อสารที่ถูกต้องรวดเร็ว จึงเป็น
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เรื่องส าคัญ  ซึ่งกระบวนการทางการตลาดและการขายนั้น เริ่มต้นจากผู้ประกอบการ ต้องการเสนอ
สินค้าและบริการแก่ลูกค้า อาจเริ่มต้นที่การวิจัยทางการตลาด เพ่ือต้องการทราบความต้องการของ
ลูกค้า ซึ่งความต้องการของลูกค้าจะเป็นข้อมูลให้ผู้ประกอบการผลิตสินค้า เช่น ลักษณะการ 
บรรจุภัณฑ์สีสัน การออกแบบและการพัฒนาสินค้าและบริการเพ่ือให้ตรงกับความต้องหรือสามารถ
แก้ปัญหาให้แก่ลูกค้า เมื่อได้ลักษณะสินค้าและบริการแล้วก็ท าการก าหนดราคา โดยค านึงถึง
ความสามารถในการซื้อหรือจ่ายของกลุ่มลูกค้าและพิจารณาราคาสินค้าและบริการของคู่แข่งรวมด้วย 
ในขั้นต่อไปนั้นคือ การสื่อสารทางการตลาดให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยใช้กลยุทธ์ที่หลากหลาย
ประกอบกันเพ่ือให้สินค้าและบริการเป็นที่รู้จัก เมื่อสินค้าและบริ การเป็นที่รู้จักแล้ว จึงเริ่ม
กระบวนการขายโดยการสังเกตและการเจรจาน าเสนอสินค้าและบริการจนกระทั่งสามารถปิดการขาย 
(สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์, 2565) 

 2.3.4.2  กลยุทธ์ทางการตลาด 
สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565) กล่าวไว้ว่า การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด

ขึ้นอยู่กับลักษณะของตลาดเป้าหมาย ขึ้นอยู่กับสินค้าและบริการ กลยุทธ์ทางการตลาดเป็นสิ่งที่ท าให้
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ตระหนักและรู้ถึงสินค้าและบริการผ่านการสื่อสาร ผ่านการให้ข้อมูลเกี่ยวกับ
สินค้าและบริการ เช่น การท าโฆษณาผ่านทางสื่อท้องถิ่น หนังสือพิมพ์ วารสาร สื่อออนไลน์ เว็ปไซต์ 
วิทยุ โทรทัศน์ จดหมาย แผ่นพับ ใบปลิว และสิ่งส าคัญอีกสิ่งหนึ่งที่นักการตลาดควรต้องค านึงถึงคือ 
การปิดการขาย หลายครั้งที่การปิดการขายถูกมองข้าม ในการขายสินค้าแต่ละครั้งควรต้องให้แน่ใจว่า 
ลูกค้านั้นพึงพอใจในสินค้าและบริการ มีการรับประกันความพึงพอใจ ยินดีคืนเงินและรับสินค้าคืนใน
กรณีไม่พึงพอใจในการใช้สินค้าและบริการ ในการรองรับการบริการหลังการขายผู้ประกอบการ
จ าเป็นต้องมี ช่างเทคนิค แผนกรับคืนสินค้าและท าการส ารวจความพึงพอใจจากลูกค้าหลังใช้สินค้า
และบริการ ซึ่งสิ่งเหล่านี้คือสิ่งที่ผู้ประกอบการต้องค านึงถึงและเตรียมไว้ ซึ่งการสร้างความพึงพอใจ
ให้แก่ลูกค้าหลังการขาย สามารถเป็นกลยุทธ์ในการดึงดูดลูกค้าให้กลับมาซื้อหรือใช้บริการซ้ าได้กล
ยุทธ์ทางการตลาดนั้นมีหลากหลายวิธีและมีการเปลี่ยนแปลงไปตามพฤติกรรมของผู้บริโภคหรือที่เรา
มักเรียกว่าส่วนผสมการตลาด 

 2.3.4.3  การพัฒนาเพ่ิมมูลค่าให้แก่สินค้าและบริการ 
สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565) กล่าวไว้ว่า นอกจากกลยุทธ์ทางการตลาดแล้ว 

กิจการยังสามารถท่ีจะเพ่ิมมูลค่าให้แก่สินค้าและบริการได้ดังต่อไปนี้ 
1)  มีความสะอาดของผลิตภัณฑ์และบริการ ความสะอาดของสถานที่

ภายในร้าน อุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิตหรือที่ใช้ในการให้บริการควรต้องมีความสะอาดตามมาตรฐานที่
กฎหมายก าหนด 

2)  มีการจัดเรียงสินค้าและบริการ ซึ่งจะท าให้ลูกค้าสามารถมองเห็นได้ง่าย 
หยิบง่ายไม่หล่นลงมาท าให้ลูกค้าบาดเจ็บ เรียงเป็นระเบียบสวยงาม น่ามอง น่าหยิบ น่าซื้อ น่าใช้ 

3)  การคัดแยก มีการคัดแยกสินค้าและบริการ ตามขนาด ตามคุณภาพ 
ตามราคา ตามระยะเวลาหมดอายุของสินค้าและบริการ เพ่ือให้ลูกค้ามีความสะดวกในการเลือกซื้อ 
ไม่เสียเวลา 
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4)  หีบห่อและบรรจุภัณฑ์ มีการออกแบบ สีสัน ข้อมูลบนบรรจุภัณฑ์ที่
ชัดเจน ความแข็งแรงของบรรจุภัณฑ์ในการล าเลียงและขนส่ง ซึ่งบรรจุภัณฑ์นั้นสามารถท าหน้าที่ ได้
หลายอย่าง เช่น ประชาสัมพันธ์ตัวสินค้า บ่งบอกถึงผลิตภัณฑ์ท่ีอยู่ด้านใน ให้ข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
วิธีการใช้และท าหน้าที่ปกป้องผลิตภัณฑ์ไม่ให้แตกหักเสียหายและคงความสดใหม่อยู่เสมอ 

5)  ตราสินค้า การสร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จัก เป็นการสร้างความน่าเชื่อถือ 
เชื่อใจและสร้างความไว้วางใจให้แก่ลูกค้า น ามาซึ่งความจงรักภักดีในตราสินค้า 

6)  มาตรฐาน การมีมาตรฐานสินค้าและบริการตามที่กฎหมายก าหนด 
สร้างความไว้วางใจและสร้างความเชื่อใจแก่ลูกค้าว่าสินค้าและบริการที่ได้รับมีมาตรฐาน 

7)  การขนส่ง โดยมีการขนส่งที่รวดเร็วตามเวลาที่นัดหมายหรือที่สัญญาไว้ 
สินค้าไม่มีช ารุดเสียหาย สามารถส่งสินค้าได้ตามที่สัญญา ซึ่งการขนส่งนั้นเป็นกระบวนการเคลื่อนย้าย
สินค้าและบริการจากผู้ผลิตจนถึงมือผู้บริโภค ปัจจุบันด้วยเทคโนโลยีที่ทันสมัยมากขึ้น การขนส่ง
สินค้าและบริการมีการพัฒนาไปมาก ผู้ประกอบการสามารถเลือกใช้บริการได้ตามความเหมาะสมกับ
กิจการและตามความต้องการของลูกค้า ซึ่งปัจจุบันมีให้เลือกหลากหลาย ทั้งราคา วิธีการขนส่งและ
เวลาในการส่ง 

 2.3.4.4  การน าผลิตภัณฑ์และบริการออกสู่ตลาด 
สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565) กล่าวไว้ว่า ก่อนที่จะน าสินค้าและบริการออก

สู่ท้องตลาดหรือน าเสนอต่อผู้บริโภคนั้น กิจการอาจท าการพิจารณาสิ่งต่อไปนี้ เพ่ือส่งเสริมกลยุทธ์
แนวทางการพัฒนาตลาดให้แกร่งยิ่งขึ้น ดังนี้ 

1)  ตรวจสอบบรรจุภัณฑ์ให้เป็นที่น่าดึงดูดใจ สะดุดตาผู้บริโภค สีสันที่ใช้
และแสดงชื่อกิจการบนบรรจุภัณฑ์ ชื่อผลิตภัณฑ์ รายละเอียดของผลิตภัณฑ์ชัดเจนและครบถ้วน โดย
ที่ผู้บริโภคสามารถอ่านและเข้าใจตัวผลิตภัณฑ์ได้จากบรรจุภัณฑ์ 

2)  ท าการก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เช่น อายุ เพศ การศึกษา พฤติกรรม 
ทัศนคติ ความเชื่อ โดยพิจารณาร่วมกับแนวโน้ม สังคมและเศรษฐกิจที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งการก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะช่วยให้กิจการสามารถวางแผนกลยุทธ์และ
ออกแบบสินค้าและบริการได้ตรงตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

3)  อาจมีค าขวัญ หรือสโลแกนสั้น ๆ ที่ผู้บริโภคได้ยินแล้วติดหู เมื่อเห็นหรือ
ได้ยินก็สามารถระลึกหรือนึกถึงสินค้าและบริการของกิจการได้ทันที จะเห็นว่าหากต้องการให้สินค้า
และบริการเป็นที่รู้จักอย่างรวดเร็ว หลายกิจการมักใช้ค าขวัญหรือสโลแกนเพ่ือดึงดูดความสนใจจาก
ผู้บริโภค เช่น เป๊ปซี่ดีที่สุด หรือ II never walk alone ของสุราตราจอนนี่วอคเกอร์ 

4)  พิจารณาคู่แข่ง ส ารวจจ านวนคู่แข่งที่มีสินค้าและบริการที่เหมือนกัน
หรือมีสินค้าและบริการใดที่สามารถทดแทนได้ และแสดงให้ลูกค้าเห็นว่าสินค้าและบริการนั้นดีกว่า
และเหนือกว่าคู่แข่งอย่างไรบ้าง 

5)  เลือกใช้บริษัทโฆษณาและประชาสัมพันธ์ที่มีประสบการณ์ในการ
ประชาสัมพันธ์สินค้าใหม่ เนื่องจากบริษัทที่มีประสบการณ์จะช่วยท าให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้
อย่างตรงเป้าหมายโดยไม่เสียเวลา 
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6)  การอธิบายรายละเอียดของสินค้าถึงส่วนผสม วิธีการใช้ ค าเตือนที่
ชัดเจนส าหรับผู้บริโภคบนบรรจุภัณฑ์ของสินค้าและบริการ เพ่ือแสดงให้เห็นว่าผู้ผลิตมีความใส่ใจต่อ
ผู้บริโภค 

7)  การออกแบบเว็ปไซต์ให้น่าสนใจและดึงดูด พร้อมข้อมูลการสั่งซื้อ 
วิธีการสั่งซื้อ วิธีการขนส่ง รายละเอียดสินค้า รายละเอียดโปรโมชั่นต่าง ๆ 

8)  ส่งเสริมการขาย โดยการเลือกใช้สื่อต่าง ๆ ตามพฤติกรรมกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายของกิจการ เช่น สื่อโซเชียลมีเดียต่าง ๆ เว็ปไซต์ หนังสือพิมพ์ท้องถิ่น 

9)  การออกบูทประชาสัมพันธ์ แถลงข่าว เชิญสื่อมวลชน เชิญลูกค้าและผู้ที่
มีส่วนเกี่ยวข้องในอุตสาหกรรมสินค้าและบริการนั้น ๆ เพ่ือเปิดโอกาสให้ลูกค้าได้สอบถามและได้มี
โอกาสได้น าเสนอผลิตภัณฑ์ทดลอง ให้ลูกค้าได้มีโอกาสทดลองใช้สินค้าและบริการของกิจการ 

2.3.5  การจัดการผลิตภัณฑ์และราคา 
 2.3.5.1  การจัดการผลิตภัณฑ์ 

สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565) กล่าวไว้ว่า ผลิตภัณฑ์ คือสิ่งแรกที่กิจการต้อง
พิจารณา โดยที่ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยสินค้าและบริการที่ต้องการน าเสนอให้แก่ลูกค้าหรือผู้บริโภค 

กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์ (2563) กล่าวไว้ว่า ผลิตภัณฑ์เป็นส่วนประสมทาง
การตลาดที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้า หากผลิตภัณฑ์ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้ตามที่ลูกค้าคาดหวังได้ ธุรกิจจะไม่สามารถประสบความส าเร็จในระยะยาวได้แม้ธุรกิจจะใช้
ความพยายามด้วยกลยุทธ์การตลาดอ่ืน เช่น ขายราคาถูก มีของแถมมากมาย สินค้าท่ีได้รับความนิยม
ฯลฯ และการจัดการผลิตภัณฑ์จะต้องสอดคล้องไปกับการจัดการราคา การส่งเสริมการตลาด  
การจัดจ าหน่ายทั้งหมด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ได้กล่าวไว้ว่า ผลิตภัณฑ์ (Product 
and Service) เป็นสิ่งที่เสนอขาย เพ่ือสนองต่อความพึงพอใจของลูกค้า ผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายอาจจะ
มีตัวตน หรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่  องค์กร หรือ
บุคคลผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามาร
ขายได้ 

สรุปได้ว่า ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินค้า (Goods) และบริการ (Services)  
ซึ่งถูกสร้างขึ้นมาเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าด้วยการที่ธุรกิจเสนอสินค้าหรือบริการอย่างใด
อย่างหนึ่งเพียงอย่างเดียว หรือเสนอทั้งสินค้าและบริการทั้งสองประการร่วมกัน เพ่ือสร้างความพึง
พอใจสูงสุดแก่ลูกค้า 

 2.3.5.2  ระดับของผลิตภัณฑ์ 
ในอดีตสิ่งที่ลูกค้าต้องการจากผลิตภัณฑ์หนึ่งอาจเป็นเพียงแค่ประโยชน์ใช้

สอยหลัก แต่ปัจจุบันนี้การแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกันทวีความรุนแรงขึ้น จึงมีการเสนอผลิตภัณฑ์
ในระดับที่สูงขึ้นเกินกว่าประโยชน์หลักเพ่ือเอาชนะใจลูกค้าได้มากกว่าธุรกิจคู่แข่ง แม้ผลิตภัณฑ์ใน
เบื้องต้นต้องสามารถตอบสนองความต้องการในด้านประโยชน์พ้ืนฐานหลัก (Core Benefit) ก่อน  
เช่น กระเป๋าที่ใช้บรรจุสิ่งของสัมภาระท่ีใช้ในการเดินทาง จะต้องใช้บรรจุสิ่งของได้ตามท่ีผู้ต้องการเป็น
คุณสมบัติข้อแรกก่อน แต่หลังจากนั้นการมีคุณสมบัติอ่ืน เช่น รูปทรงทันสมัยสวยงาม วัสดุที่ใช้ผลิตมี
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ความคงทน หรือมีล็อคนิรภัยจะเป็นประโยชน์เสริมที่ช่วยเพ่ิมคุณค่าให้กระเป๋า ผลิตภัณฑ์จึงถูกสร้าง
ขึ้นในระดับต่าง ๆ เพ่ือสร้างความพึงพอใจแก่ลูกค้าในระดับที่แตกต่างกันดังต่อไปนี้ 

1)  Generic Product เป็นผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองประโยชน์พื้นฐาน
หลักให้แก่ลูกค้าได้ เช่น อาหารในโรงอาหารประจ าโรงเรียนมีรสชาติพอรับประทานได้  ราคาและ
ปริมาณพอสมควรต่อหนึ่งมื้อ 

2)  Expected Product เป็นผลิตภัณฑ์ในระดับที่มีคุณสมบัติตามที่ลูกค้า
คาดหวังจะได้รับจากการซื้อผลิตภัณฑ์นั้น เช่น อาหารตามสั่งในร้านค้าที่สะอาด ปรุงอย่างถูกต้องตาม
หลักสุขอนามัย รสชาติอร่อย บริกรต้อนรับดีและสุภาพอ่อนน้อม 

3)  Augmented Product เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีบริการและประโยชน์เพ่ิมเติม
ที่ท าให้เกิดความโดดเด่นแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง เช่น อาหารอร่อยในร้านที่มีบรรยากาศดี 
ดนตรีไพเราะ สถานที่สวยงาม 

4)  Potential Product เป็นผลิตภัณฑ์ในวิวัฒนาการของอนาคต ด้วยการ
ใช้ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีปรับปรุงผลิตภัณฑ์ เช่น อาหารเพ่ือสุขภาพซึ่งปรุงขึ้นโดยค านวณ
แคลอรี่ส าหรับอาหารแต่ละมื้อและสามารถสร้างเมนูอาหารส าหรับผู้ต้องการลดน้ าหนัก ผู้ป่วยโรค 
ต่าง ๆ โดยมีแพทย์และโภชนกรควบคุม 

ด้วยการแข่งขันและความก้าวหน้าของเทคโนโลยี ลักษณะพิเศษของ
ผลิตภัณฑ์ในวันนี้จะกลางเป็นเพียงลักษณะพ้ืนฐานทั่วไปในวันหน้า ธุรกิจจึงต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
ให้อยู่ในระดับที่สูงขึ้นเพ่ือเพ่ิมคุณค่าและสามารถตั้งราคาสินค้าให้สูงขึ้นตามประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ที่
เพ่ิมขึ้น ผู้ประกอบการธุรกิจสามารถน าเอาแนวความคิดของระดับผลิตภัณฑ์นี้เพ่ือการน า เสนอ
ผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าต้องการ และธุรกิจมีทักษะความช านาญที่จะผลิตได้ เช่น ใช้กลยุทธ์ต้นทุนต่ าเปิด
ร้านข้าวแกงราคาถูก (Generic Product) เพ่ือขายคนงานหน้าโรงงาน หรือใช้กลยุทธ์การแบ่งส่วน
ตลาดเปิดผับกึ่งร้านอาหาร (Augmented Product) เพ่ือการสังสรรค์ของหนุ่มสาวที่เป็นพนักงาน
ออฟฟิศส านักงาน หรือใช้กลยุทธ์ส่วนตลาดเฉพาะท าอาหารส าหรับมารดาหลังคลอด (Potential 
Product) ที่ปลอดภัยของแสลงและบ ารุงสุขภาพให้ฟื้นตัว 

 2.3.5.3  ประเภทของผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์การด าเนินงาน 
กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์ (2563) กล่าวไว้ว่า ผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทจะใช้

กลยุทธ์การด าเนินธุรกิจที่แตกต่างกัน ดังนั้น การเข้าใจลักษณะของผลิตภัณฑ์จึงเป็นแนวทางในการ
สร้าง P ตัวอ่ืนๆทางการตลาดให้สอดคล้องกลมกลืนดังต่อไปนี้ 

1)  ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภค (Consumer Product) คือผลิตภัณฑ์ที่ผู้ซื้อมี
วัตถุประสงค์เพ่ือการอุปโภคบริโภคเอง หรือผู้ซื้อเป็นผู้บริโภครายสุดท้าย ผลิตภัณฑ์อุปโภคบริโภค 
สามารถแบ่งออกเป็นได้ต่อไปนี้ 

1.1)  ผลิตภัณฑ์สะดวกซื้อ (Convenience Product) เป็นผลิตภัณฑ์ที่
ลูกค้าซื้อบ่อยๆและซื้อโดยไม่ต้องพิจารณานาน ๆ หรือไม่ต้องใช้ความพยายามในการซื้อมากนัก เช่น 
ซอสปรุงรส กระดาษช าระ ฯลฯ ธุรกิจจึงต้องผลิตในจ านวนมาก รักษามาตรฐานของสินค้า ตั้งราคาซึ่ง
ได้ก าไรต่อหน่วยไม่มากนัก และกระจายสินค้าให้แพร่หลายโดยผ่านร้านสะดวกซ้ือที่อยู่ใกล้ลูกค้า 
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1.2)  ผลิตภัณฑ์เลือกซื้อ (Shopping Product) เป็นผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้า
ซื้อนานๆครั้งและซื้อโดยการหาข้อมูลเปรียบเทียบด้านคุณภาพ การออกแบบ ราคา ฯลฯ เช่น เสื้อผ้า 
เครื่องประดับ เครื่องใช้ไฟฟ้า เฟอร์นิเจอร์ ผู้ประกอบการจึงเลือกผลิตได้ทั้งสินค้าคุณภาพสูงราคาแพง
และสินค้าทั่วไปราคาถูกตามที่ถนัด ร้านขายของประเภทนี้มักอยู่รวมกันเป็นย่านเดียวกันเพ่ือให้ลูกค้า
เปรียบเทียบกัน 

1.3)  ผลิตภัณฑ์เจาะจงซื้อ (Specialty Product) เป็นผลิตภัณฑ์ที่มี
ลักษณะเฉพาะเป็นพิเศษและมีชื่อเสียงมานาน ลูกค้าจะซื้อโดยเจาะจงตรายี่ห้อโดยไม่สนใจสินค้าอ่ืนที่
ทดแทนกัน เช่น นาฬิกาสวิส ธุรกิจจึงต้องรักษาคุณภาพให้โดดเด่นรักษาชื่อเสียงที่ดี สามารถก าหนด
สถานที่จ าหน่ายแห่งเดียวหรือน้อยแห่ง เพราะลูกค้ามีความพยายามในการซื้อมาก แม้ไม่สะดวกก็
ยินดีเดินทางมาซื้อ 

1.4)  ผลิตภัณฑ์ไม่แสวงซื้อ (Unsought Product) เป็นผลิตภัณฑ์ที่
ลูกค้าไม่เห็นประโยชน์หรือไม่คิดซื้อ เช่น ประกันชีวิต หนังสือสารานุกรม ธุรกิจจึงต้องใช้พนักงานขาย
ช่วยกระตุ้นการซื้อและมักไม่มีร้านค้าเพราะให้พนักงานขายเสนอขายถึงตัวลูกค้า 

2)  ผลิตภัณฑ์อุตสาหกรรม (Industrial Product) เป็นสิ่งที่ผู้ซื้อใช้เพ่ือ
น าไปผลิตผลิตภัณฑ์อ่ืนต่อ ซึ่งแบ่งออกเป็นดังนี้ 

2.1)  วัตถุดิบและชิ้นส่วน (Material and parts) คือ ผลผลิตจากสวน
เกษตรหรือไร่นาและแหล่งทรัพยากรธรรมชาติจ าพวกเนื้อสัตว์ ผัก นม ไข่ ข้าว ไม้ แร่ธาตุต่าง  ๆ 
รวมถึงวัสดุที่ถูกแปรรูปแล้ว เช่น ปูนซีเมนต์ สายไฟ กระเบื้องปูพ้ืน และชิ้นส่วนที่เป็นองค์ประกอบ
ของสินค้า ได้แก่ อะไหล่ มอเตอร์ ฯลฯ ซึ่งต้องการมาตรฐานจึงจัดซื้อโดยการท าสัญญาระยะยาว
ระหว่างผู้ซื้อและผู้ขาย 

2.2)  ผลิตภัณฑ์ประเภททุน (Capital Items) คือ สิ่งอ านวยความ
สะดวกที่ใช้ในการผลิตหรือการด าเนินงาน ได้แก่ สิ่งปลูกสร้าง เช่น โรงงาน อาคาร คลังสินค้า และ
เครื่องจักรอุปกรณ์เครื่องมือต่าง ๆ เช่น เครื่องถ่ายเอกสาร เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน ฯลฯ ซึ่งมักใช้
พนักงานขายเข้าไปติดต่อผู้ซื้อ 

2.3)  วัสดุสิ้นเปลืองและการบริการ (Supplies and Services) คือ สิ่งที่
เป็นส่วนประกอบย่อยของสินค้า เช่น น้ ามันหล่อลื่น ตะปู กระดาษทราย วัสดุส านักงาน รวมทั้งการ
บริการต่าง ๆ ที่ธุรกิจใช้ เช่น การท าความสะอาด การซ่อมบ ารุง และการให้ค าปรึกษาทางกฎหมาย 
วัสดุสิ้นเปลืองมักจ าหน่ายโดยร้านค้าคนกลาง แต่การบริการมักใช้การตลาดทางตรงเพ่ือเจาะกลุ่ม
ลูกค้า 

 2.3.5.4  การตัดสินใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์ (2563) ผลิตภัณฑ์ที่สร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า

ย่อมสร้างก าไรให้แก่ธุรกิจ จึงต้องการผลิตภัณฑ์ดังต่อไปนี้ 
1)  การจัดการคุณภาพ เป็นสิ่งส าคัญที่ธุรกิจขนาดย่อมควรเน้นและให้

ความส าคัญเป็นอย่างมากเพราะลูกค้าย่อมคาดหวังคุณภาพที่ดีจากผลิตภัณฑ์ที่เขาลงทุนซื้อหา โดย
คุณภาพที่ดีซึ่งลูกค้าต้องการ มีหลายลักษณะ แตกต่างกันไปตามประโยชน์ของผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด 
อาทิเช่น 
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1.1)  การปฏิบัติงานได้ (Performance) ผลิตภัณฑ์ต้องสามารถใช้งาน
ได้ตามหน้าที่ที่ก าหนดไว้ เช่น มีดต้องมีความคมและแข็งแรงในการใช้งงาน ชุดนอนต้องใส่สบาย สบู่
ต้องขจัดคราบไคลได้ดี 

1.2)  ความสวยงาม (Aesthetics) ผลิตภัณฑ์ต้องมีรูปร่าง ผิวสัมผัส 
กลิ่น รสชาติ สีสัน ที่ดึงดูดใจลูกค้า เช่น ขนมและอาหารที่ต้องมีลักษณะน่ารับประทาน สีสันสดใส 
บรรจุในภาชนะท่ีสวยงาม 

1.3)  คุณสมบัติพิเศษ (Special Features) ผลิตภัณฑ์ควรมีลักษณะ
พิเศษที่โดดเด่นแตกต่างจากผู้อ่ืน เช่น ไข่เค็มไชยาจะมีไข่แดงเป็นมันและรสไม่เค็มจัดนัก 

1.4)  ความปลอดภัย (Safety) ผลิตภัณฑ์ควรใช้ได้โดยไม่เกิดอันตราย 
เช่น เครื่องชาร์ตแบตเตอรี่โทรศัพท์ต้องรับกระแสไฟฟ้าเป็นเวลานานได้โดยไม่ไหม้ 

1.5)  ความเชื่อถือได้ (Reliability) ผลิตภัณฑ์ควรใช้งานได้อย่าง
สม่ าเสมอ เช่น นาฬิกาปลุกควรเดินอย่างตรงเวลา ไม่เดินช้าเมื่อแบตเตอรี่ใกล้หมด 

1.6)  ความคงทน (Durability) ผลิตภัณฑ์ควรมีอายุยาวนานตาม
ระยะเวลาการใช้งานซึ่งควรเป็นเช่น ชุดนักเรียนควรมีการตัดเย็บที่ดีและใช้ผ้าเนื้อดีสีไม่มีซีดจางตลอด
ช่วงชั้นเรียนที่ใช้เครื่องแบบนั้น 

ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพที่ดีไม่จ าเป็นต้องมีลักษณะแห่งคุณภาพครบถ้วนทุก
ประการ เพียงแต่ต้องมีคุณภาพในจุดเด่นที่ส าคัญของผลิตภัณฑ์ เช่น รองเท้าแฟชั่นควรสวยงาม
ทันสมัยแต่มีอายุใช้งานเท่าความนิยมของแฟชั่นไม่จ าเป็นต้องมีความคงทนมากนัก การมีลักษณะแห่ง
คุณภาพที่ดีหลายประการเป็นจุดเด่นที่เหนือกว่าผลิตภัณฑ์อ่ืน แต่ต้องค านึงถึงต้นทุนท่ีเพ่ิมข้ึนซึ่งจะท า
ให้ราคาขายสูงขึ้นและลูกค้าจะเปรียบเทียบกับคุณค่าของผลิตภัณฑ์ท่ีเพ่ิมข้ึนว่าคุ้มค่าหรือไม่ 

2)  การจัดการตราผลิตภัณฑ์ (Brand) ตราเป็นสิ่งที่จะใช้ระบุผลิตภัณฑ์นั้น
ซึ่งเป็นได้ทั้งชื่อและสัญลักษณ์ ตราผลิตภัณฑ์ เป็นสินทรัพย์อย่างหนึ่งของธุรกิจที่ไม่มีวันหมดอายุและ
มีผลต่อภาพพจน์ตลอดจนความภักดีของผลิตภัณฑ์เป็นอย่างมาก การเลือกชื่อตรายี่ห้อจึงควรใช้
หลักการดังต่อไปนี้ 

2.1)  เป็นชื่อที่ออกเสียงและจดจ าได้ง่าย และควรใช้ชื่อที่เกี่ยวพันกับ
ประโยชน์หลักของผลิตภัณฑ์ เช่น ยาสีฟันซาอาด ร้านย าแซ่บ ร้านศรีมาลาขายไอศกรีมและน้ าดอกไม้ 

2.2)  ใช้ชื่อไม่ซ้ ากับผู้อ่ืน หรือไม่คล้ายกับผู้อ่ืนที่จดทะเบียนลิขสิทธิ์ตรา
ยี่ห้อนั้นไว้แล้ว 

2.3)  เลือกชื่อที่ไม่ยาวเกินไปจนลูกค้าจดจ ายาก ชื่อสั้นจะติดปากลูกค้า
ง่ายกว่า เช่น กาแฟเปิ่น นมสดมน 

2.4)  เลือกชื่อที่สามารถใช้ในสายผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ที่คล้ายคลึงกันได้ 
เช่น ชื่อขนมบ้านนันทวันที่ใช้กับขนมทุกชนิดที่ร้านผลิต 

2.5)  ใช้ชื่อผู้ก่อตั้งกิจการหรือชื่อผู้ประกอบการ ซึ่งผลดีในด้านการจดจ า
ได้ง่าย เช่น ขนมหม้อแกงแม่กิมไล้ วุ้นมะพร้าวคุณอุ๊ เป็ดพะโล้นายหนับ ธุรกิจที่ใช้ชื่อผู้ประกอบการ
เป็นตรามักจะเริ่มต้นจากผลิตภัณฑ์ท้องถิ่น 
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ตราผลิตภัณฑ์อาจจะอยู่ในรูปของเครื่องหมายการค้า (Trademark) หรือ 
โลโก้ (Logo) ที่มีลักษณะเฉพาะตัว เพ่ือให้ลูกค้าจดจ าง่าย 

3)  การออกแบบบรรจุภัณฑ์ (Package) บรรจุภัณฑ์เป็นสิ่งที่ใช้ในการ
ปกป้องรักษาสินค้าให้อยู่ในสภาพที่ดี อ านวยความสะดวกในการขนส่ง หรือรับประทาน และสามารถ
ใช้เพ่ิมคุณค่าของผลิตภัณฑ์ได้ด้วยการออกแบบและสร้างสรรค์ ให้สินค้ามีความสวยงามและมี
เอกลักษณ์ที่โดดเด่น พร้อมดึงดูดใจลูกค้าเข้ามาใช้บริการเลือกซื้อ อย่างไรก็ดี การสร้างสรรค์บรรจุ
ภัณฑ์ที่สวยงามมักเป็นต้นทุนที่สูงส าหรับธุรกิจขนาดย่อม และมีผลให้ราคาผลิตภัณฑ์สูงขึ้น ด้วยความ
ที่มีเงินทุนจ ากัด ผู้ประกอบการจึงต้องใช้ความคิดสร้างสรรค์ในการสร้างบรรจุภัณฑ์ที่สวยงามด้วย
งบประมาณที่ไม่สูงเกินก าลังของตน เช่น ใช้บรรจุภัณฑ์ที่พิมพ์ 2 สี และในปัจจุบันนี้ การด าเนินธุรกิจ
อย่างยั่งยืนด้วยการเป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อมก าลังเป็นที่นิยม  จึงมีการรณรงค์ให้ใช้บรรจุภัณฑ์จากวัสดุ
ธรรมชาติที่ย่อยสลายง่ายมากขึ้น 

 2.3.4.5  การจัดการราคา 
สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565) กล่าวไว้ว่า ราคา (Pricing) คือ สิ่งที่กิจการตี

ค่าหรือมูลค่าของสินค้าและบริการเป็นเงินตราและง่ายต่อการแลกเปลี่ยน โดยลูกค้าท าการจ่ายเป็น
เงินตราตามที่กิจการก าหนดมูลค่าไว้และได้รับสินค้าและบริการตามที่กิจการน าเสนอ การก าหนด
ราคาของสินค้าและบริการ ควรมาจากการท าวิจัยตลาด การวิเคราะห์การตลาด การวิเคราะห์  
คู่แข่งขัน ซึ่งวัตถุประสงค์ของการก าหนดราคานั้น เพ่ือให้แน่ใจว่าเป็นราคาที่เหมาะสม สมเหตุสมผล
และสามารถท าก าไรให้แก่ธุรกิจได้ เมื่อกิจการมีกลุ่มลูกค้าหรือตลาดที่แตกต่างกัน จึงอาจใช้กลยุทธ์
ราคาแบบหลายราคา เพ่ือให้ราคาของสินค้าและบริการนั้นสามารถแข่งขันได้ ซึ่งปัจจัยที่มีผลต่อการ
ก าหนดราคา เช่น ลักษณะของผลิตภัณฑ์ว่ามีความหรูหรา แข็งแรง มีคุณภาพมากแค่ไหน รวมถึง
ต้นทุนการผลิตหรือการก าหนดราคาโดยพิจารณาจากวัตถุประสงค์ของกิจการเพ่ือแสวงหาก าไรเพียง
อย่างเดียวหรือเพ่ือต้องการช่วยเหลือสังคม (Social Enterprise) ปัจจัยด้านสถานการณ์การแข่งขัน 
ปริมาณความต้องการของสินค้า พฤติกรรมผู้บริโภค นโยบายจากภาครัฐและอ่ืน ๆ ที่อาจส่งผลต่อกล
ยุทธ์ทางด้านราคาของกิจการ ซึ่งในการคิดราคาขายแบบง่ายๆ ส าหรับธุรกิจขนาดเล็กอาจค านวณได้
ดังนี้ ต้นทุนรวมทั้งหมดบวกก าไรที่ต้องการจะเท่ากับราคาขาย ในส่วนของต้นทุนรวมทั้งหมดหมายถึง
ต้นทุนคงท่ีบวกต้นทุนผันแปร ซึ่งในการเปลี่ยนแปลงราคาของสินค้าและบริการนั้น ควรท าเมื่อมีสินค้า
และบริการใหม่ ๆ หรือมีการเปลี่ยนแปลงของต้นทุน เมื่อกิจการมีการวางแผนที่จะเข้าสู่ตลาดใหม่ ๆ 
หรือเมื่อคู่แข่งมีการเปลี่ยนแปลงของราคาหรือเศรษฐกิจมีการเปลี่ยนแปลง เป็นต้น 

กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์ (2563) กล่าวไว้ว่า ราคา คือ จ านวนเงินที่ใช้
แลกเปลี่ยนกับผลิตภัณฑ์ และเป็นสิ่งที่แสดงถึงคุณค่าของตัวผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าให้การยอมรับ เพราะ
ลูกค้าจะคาดหวังประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ตามจ านวนเงินที่เขาใช้ซื้อผลิตภัณฑ์นั้นมา ดังนั้นลูกค้าไม่ได้
ซื้อผลิตภัณฑ์เพราะราคาถูกกว่าเสมอไป และการที่ลูกค้ายอมจ่ายมากขึ้น หมายความว่า เขาคาดหวัง
ที่จะได้รับประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ที่เขาซื้อเหนือกว่าผลิตภัณฑ์ที่ราคาถูกกว่า ดังนั้น ลูกค้าจะซื้อ
ผลิตภัณฑ์ที่ราคาสมเหตุสมผลกับประโยชน์ใช้สอยและคุณภาพของผลิตภัณฑ์นั้น 

ราคาเป็นส่วนประสมทางการตลาดซึ่งท าก าไรเข้ามาสู่ธุรกิจ และในทาง
ตรงกันข้ามราคาเป็นต้นทุนที่ลูกค้าต้องจ่ายเพ่ือแลกกับความพึงพอใจที่ได้รับ ราคาที่เหมาะสมจึงควร
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เป็นราคาที่ทั้งธุรกิจและลูกค้าได้บรรลุวัตถุประสงค์จากการซื้อขายด้วยกันทั้งสองฝ่าย คือ ธุรกิจได้รับ
รายได้มากกว่าต้นทุนค่าใช้จ่ายจึงจะได้ก าไรจากการลงทุนประกอบกิจการ หรือราคาต้องไม่ต่ ากว่า
ต้นทุน ส่วนลูกค้าได้ตอบสนองความต้องการตามที่คาดหวังไม่ต่ ากว่าเงินที่ตนจ่ายซึ่งท าให้ลูกค้าได้
ความพึงพอใจในการซื้อ หรือราคาต้องไม่เกินจ านวนเงินที่ลูกค้ายอมจ่าย 

ราคาแตกต่างจากส่วนประสมการตลาดอ่ืนตรงที่ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริมการ
จ าหน่ายการกระจายสินค้าล้วนแต่ต้องใช้เงินทุนของธุรกิจจ่ายออกไปเพ่ือจัดการส่วนประสมการตลาด
เหล่านั้น แต่ราคาท าให้เกิดรายได้เข้ามาสู่ธุรกิจ และการก าหนดราคาที่ถูกกว่าไม่ได้ช่วยให้ได้ยอดขาย
ที่สูงกว่าเสมอไป การตัดสินใจตั้งราคาผลิตภัณฑ์จึงต้องพิจารณาทั้งวัตถุประสงค์ปละปัจจัยที่เกี่ยวข้อง
ดังต่อไปนี้ 

 2.3.5.6  วัตถุประสงค์ของการตั้งราคา 
ผู้ประกอบการจะต้องพิจารณาข้อมูลรายละเอียดและพฤติกรรมของกลุ่ม

ลูกค้าเป้าหมายต าแหน่งของผลิตภัณฑ์ในท้องตลาด ตลอดจนสถานการณ์ของตลาดและของธุรกิจเอง
ในการตัดสินใจตั้งราคาที่เหมาะสม วัตถุประสงค์ของตั้งราคา มีดังต่อไปนี้ 

1)  การตั้งราคาเพ่ือความอยู่รอด เป็นการตั้งราคาเมื่อธุรกิจประสบกับ
สภาวะวิกฤต เช่น การแข่งขันรุนแรงมาก สินค้านวัตกรรมใหม่ออกสู่ท้องตลาดแล้ว ธุรกิจจึงต้อง
ระบายสินค้าเก่าให้หมดโดยเร็วที่สุด ราคาขายอาจจะเป็นราคาที่แค่คุ้มทุนหรือขาดทุนบ้าง เพราะถ้า
ตั้งราคาสูงกว่านี้จะขายสินค้าไม่ได้เลยหรือต้องรีบขายให้ได้ เพราะหลังจากนี้จะไม่มีผู้ซื้ออีกเลย ธุรกิจ
มักตั้งราคาด้วยวิธีนี้ในช่วงสั้น ๆ โดยหวังผลด้านกระแสเงินสดรับมากกว่าก าไรหรือยอดขาย 

2)  การตั้งราคาเพ่ือก าไรสูงสุด จะเป็นเป้าหมายระยะสั้นของธุรกิจเพ่ือให้
ธุรกิจสามารถคืนทุนโดยเร็วที่สุด เหมาะกับผลิตภัณฑ์ที่มีวงจรชีวิตสั้นมาก เช่น สินค้าที่ระลึกช่วงแข่ง
กีฬา จึงต้องตั้งราคาให้สูงเพ่ือกอบโกยก าไรในช่วงเจริญเติบโตรุ่งเรืองซึ่งมีอยู่จ ากัด และเม่ือผลิตภัณฑ์
ล้าสมัยหรือคู่แข่งตัดราคาก็จะลดราคาให้พอมีก าไร เพราะได้ก าไรคุ้มเงินลงทุนแล้ว วิธีตั้งราคานี้ธุรกิจ
ต้องมุ่งแต่ผลตอบแทนในระยะสั้นโดยไม่สนใจสภาวการณ์แข่งขันในระยะยาว 

3)  การตั้งราคาเพ่ือยอดขายสูงสุด ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพดีเป็นที่ยอมรับของ
ตลาดมักต้องการขยายส่วนแบ่งตลาดของตนให้มากที่สุด โดยการตั้งราคาขายพอสมควรให้ขายได้ใน
ปริมาณซึ่งจะส่งผลให้ต้องผลิตจ านวนมากจนต้นทุนการผลิตต่อหน่ วยลดลง เช่น ของใช้ใน
ชีวิตประจ าวันต่าง ๆ วิธีการตั้งราคานี้อยู่บนพ้ืนฐานความจริงว่า ลูกค้าจะตัดสินใจซื้อง่ายขึ้นถ้า
ผลิตภัณฑ์มีราคาถูก ธุรกิจจึงต้องการก าไรในปัจจุบันแต่พอสมควร โดยหวังให้ผลิตภัณฑ์ติดตลาดใน
อนาคต 

4)  การตั้งราคาเพ่ือเป็นผู้น าทางคุณภาพสินค้า เหมาะกับธุรกิจที่ใช้กลยุทธ์
จับส่วนตลาดเฉพาะหรือการตลาดเพ่ือลูกค้าเฉพาะบุคคล ซึ่งเน้นในเรื่องคุณภาพสูง สินค้ามีจ านวน
จ ากัดหรือมีเพียงหนึ่งเดียวเท่านั้น เช่น โบราณวัตถุ งานสะสมทางศิลปะ นาฬิกาที่มีชื่อเสียงในรุ่นที่
ผลิตจ านวนจ ากัด 

 2.3.5.7  ปัจจัยที่มีผลต่อการตั้งราคา 
กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์ (2563) กล่าวไว้ว่า การแข่งขันจะเกิดขึ้นเมื่อคู่

แข่งขันผลิตผลิตภัณฑ์ที่คล้ายหรือเหมือนกับผลิตภัณฑ์ของธุรกิจเรา ยิ่งผลิตภัณฑ์เหมือนกันเท่าไร 
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การแข่งขันก็จะรุนแรงขึ้นเพราะลูกค้ามีทางเลือกในการซื้อมากขึ้น แต่ถ้าผลิตภัณฑ์มีความแตกต่างกัน 
การแข่งขันอาจมุ่งไปสู่ประเด็นอ่ืนที่ไม่ใช่เรื่องราคา การแข่งขันด้านราคาที่รุนแรงโดยตรงกับผู้น า
ตลาดรายใหญ่หรือคู่แข่งขันรายอ่ืนจะทให้ธุรกิจเล็กเสียเปรียบจึงควรหลีกเลี่ยงโดยใช้กลยุทธ์ส่วน
ประสมการตลาดตลาดอื่น ๆ 

นอกจากนี้การแข่งขันไม่ได้จ ากัดแวดวงเพียงแค่คู่แข่งในอุตสาหกรรม
เดียวกันเท่านั้นที่จะมีผลต่อการตั้งราคา คู่แข่งอาจเป็นผลิตภัณฑ์อ่ืนที่ให้ประโยชน์แก่ลูกค้าใกล้เคียง
กัน ซึ่งเรียกว่าผลิตภัณฑ์ทดแทนกัน (Substitute Product) เช่น ร้านเสริมสวยที่มีบริการนวดหน้าให้
ผิวใสเต่งตึงมีลูกค้าเป้าหมายกลุ่มเดียวกันกับธุรกิจผลิตครีมสมุนไพรกระชับผิวหน้า การตั้งราคา
ผลิตภัณฑ์จึงควรค านึงถึงคู่แข่งท่ีเป็นผลิตภัณฑ์ทดแทนด้วย 

2.3.6  การเลือกท าเลที่ตั้ง 
 2.3.6.1  กลยุทธ์ด้านสถานที่ 

สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565) กล่าวไว้ว่า สถานที่ ถือเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญอีก
ด้านหนึ่ง เข่น ธุรกิจขายปลีก มีความจ าเป็นต้องมองหาสถานที่จ าหน่ายหรือสถานที่ตั้งของร้านที่
เหมาะสมหรือท าเลที่ดี ลูกค้าสามารถมองเห็นได้สะดวก หาง่าย การเดินทางมาที่ร้านมีความสะดวก  
มีสถานที่จอดรถ ซึ่งธุรกิจขายปลีกมักให้ความส าคัญกับท าเลและสถานที่ที่สามารถเป็นช่องทางการ 
จัดจ าหน่ายที่สะดวก ง่ายและรวดเร็ว เช่น การเลือกท าเล สถานที่ ตั้งนั้นควรค านึงถึงดังนี้ 

1)  ลูกค้าอาศัยอยู่บริเวณใด การเดินทางมาที่ร้านสามารถเดินทางมาได้
อย่างไรบ้าง มีการขนส่งสาธารณะใดที่ผ่านบริเวณร้านบ้าง 

2)  ต้องการสถานที่ในการเก็บสินค้าหรือไม่ เช่น ตู้เย็น คลังสินค้า ต้องการ
สถานที่ในการจัดแสดงสินค้าหรือไม่ เช่น การแสดงสินค้าหน้าร้าน 

3)  ต้องการสถานที่ส าหรับการให้บริการหรือไม่ เช่น ห้องเรียน ห้องบริการ
แบบส่วนตัว ร้านท าผม ร้านสปา 

4)  จ าเป็นต้องมีบริการอื่นๆ เพ่ือเพ่ิมการอ านวยความสะดวกและสามารถที่
จะเข้าถึงกลุ่มลูกค้าที่สะดวกขึ้นหรือไม่ เช่น สถานที่จอดรถ ท าเลที่มีผู้คนพลุกพล่าน ท าเลที่มี
นักท่องเที่ยวนิยมไปเป็นจ านวนมาก 

5)  ในอนาคตเมื่อธุรกิจมีการขยายตัว ท าเลที่เลือกสามารถที่จะขยายได้
หรือไม่ หรือสถานที่นั้นคับแคบไม่สามารถขยายได้ในอนาคต 

6)  ในกรณีเป็นสินค้าอุปโภคบริโภค เช่น อาหาร เครื่องดื่ม ท าเลที่ตั้งของ
ร้านควรอยู่ใกล้ผู้บริโภคหรือไม่ เช่น ถ้าลูกค้าส่วนใหญ่เป็นนักเรียนหรือนักศึกษา กิจการควรเลือก
ท าเลที่ตั้งใกล้กับโรงเรียนหรือมหาวิทยาลัยหรือไม่ ถ้าเป็นสินค้าของที่ระลึกส าหรับนักท่องเที่ยว  
การเลือกท าเลควรเลือกที่อยู่ในแหล่งสถานที่ท่องเที่ยวหรือไม่ 

7)  ในปัจจุบันในอนาคตที่มีการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีอย่างรวดเร็วนั้น 
สถานที่ในการขายสินค้าหรือท าเลที่ตั้งของร้านค้า อาจไม่มีความจ าเป็นส าหรับธุรกิจหรื อกิจการบาง
ประเภทอีกต่อไป จะเห็นได้ว่าปัจจุบันธุรกิจหรือกิจการนั้นเลือกท่ีจะมีหน้าร้านลดน้อยลง แต่หน้าร้าน
ในการแสดงสินค้าและรายละเอียดของสินค้าจะถูกย้ายมาจัดจ าหน่ายอยู่บนโลกออนไลน์เพ่ิมมากขึ้น 
สถานที่จึงเป็นเพียงคลังเก็บสินค้า เพ่ือรอขนส่งให้แก่ลูกค้าตามค าสั่งซื้อ ดังนั้นในปัจจุบันและใน
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อนาคต ค าว่าสถานที่ส าหรับการด าเนินธุรกิจนั้น ผู้ประกอบการอาจต้องเปลี่ยนมุมมองและเลือกใช้กล
ยุทธ์ให้เหมาะสมตามสภาพแวดล้อมและพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป 

 2.3.6.2  ความส าคัญของท าเลที่ตั้งในการด าเนินธุรกิจ 
1)  ท าเลที่ตั้งมคีวามเกี่ยวเนื่องกับการบริหารงานทุกกิจกรรมของธุรกิจ เช่น 

การหาแรงงานที่มีฝีมือ การจัดซื้อจัดหาวัตถุดิบเข้าสู่กระบวนการผลิต การด าเนินระบบการผลิตซึ่ง
พ่ึงพาสาธารณูปโภคหลักหลายประการ รวมทั้งความสะดวกในการส่งมอบสินค้าให้แก่ลูกค้าของ
กิจการ ฯลฯ 

2)  ท าเลที่ตั้งที่ดีสามารถเป็นจุดเด่นของธุรกิจที่ส าคัญยิ่ง เพราะท าเลที่ดี
สามารถสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่ง เช่น ร้านในศูนย์อาหารของห้างสรรพสินค้าที่ลูกค้าสามารถ
มองเห็นได้ง่ายจากทางเข้าจะขายดีกว่าร้านที่อยู่หลบมุม โรงแรมริมถนนสายหลักจะมีลูกค้ามากกว่าที่
พักท่ีอยู่ในซอย เป็นต้น 

3)  การลงทุนในท าเลที่ตั้งต้องใช้เงินจ านวนมากไม่ว่าจะเป็นการเช่าซื้อ การ
ซื้อเป็นกรรมสิทธิ์ ค่าก่อสร้าง และค่าตกแต่งร้านและกว่าจะคืนทุนได้ต้องใช้เวลายาวนาน จึงต้อง
พิจารณาตัดสินใจอย่างรอบคอบ 

4)  ท าเลที่ตั้งสามารถเป็นแรงบันดาลใจให้ผู้ประกอบการด าเนินธุรกิจจาก
การมองเห็นโอกาสของธุรกิจจากท าเลที่ตั้งนั้นเอง  

 2.3.6.3  ประเภทของท าเลที่ตั้ง 
ธุรกิจค้าปลีกและธุรกิจขนาดย่อมบริการต้องการท าเลที่ตั้งที่โดดเด่น และ

อยู่ในชุมชนมากกว่าธุรกิจการผลิตซึ่งมักอยู่ในรูปธุรกิจขนาดใหญ่ จึงจะมุ่งเน้นประเภทท าเลที่ตั้ง
เฉพาะส าหรับธุรกิจค้าปลีกและธุรกิจบริการเท่านั้น ประเภทของท าเลที่ตั้ง แบ่งออกเป็น 5 ประเภท
ดังต่อไปนี้ 

1)  ย่านธุรกิจที่เป็นศูนย์กลาง (Central Business Districts) เป็นท าเลที่ตั้ง
ที่อยู่ศูนย์กลางดั้งเดิมของบริเวณการซื้อขายแลกเปลี่ยนของเมือง จึงอาศัยศูนย์กลางเมืองเป็นจุด
พบปะติดต่อ เช่น เยาวราช ส าเพ็ง บางล าพู สี่แยกปทุมวัน สีลม สาธร ย่านตลาดในอ าเภอเมือง
ต่างจังหวัด ตลาดเพ่ือการท่องเที่ยวจับจ่าย รวมทั้งแหล่งซื้อของฝากขนาดใหญ่ตามสถานที่ท่องเที่ยว  

2)  บริเวณการจับจ่ายในละเวกเพ่ือนบ้าน (Neighborhood Shopping 
Areas) เป็นท าเลที่ตั้งที่มีร้านค้าหลายร้าน เช่น ร้านขายของช า ร้านขายหนังสือ ร้านอาหาร ร้านเสริม
สวย ร้านถ่ายรูป ฯลฯ รวมกันเป็นกลุ่มกระจายกันอยู่ทั่วบริเวณที่อยู่อาศัยของชุมชน เช่น ตลาดปลา
ซอยอารีสัมพันธ์ ตลาดบางกะปิ เป็นต้น  

3)  ศูนย์การค้า (Shopping Centers and Malls) ประกอบด้วยร้านค้า
หลากหลายประเภทและรูปแบบอยู่ร่วมกันในลักษณะครบวงจร ซึ่งสามารถสร้างความสะดวกในการ
ซื้อหาสินค้าและบริการได้ครบ มีสินค้าให้เลือกเปรียบเทียบกันมากมาย บรรยากาศในศูนย์การค้าเย็น
สบาย สะอาดและสวยงาม มีที่จอดรถ เหมาะสมกับวิถีชีวิตของคนรุ่นปัจจุบัน 

4)  ที่ตั้งข้างทาง เป็นที่ตั้งที่ไม่เป็นสิ่งปลูกสร้างถาวรอยู่ในที่ซึ่งลูกค้าสัญจร
ไปมามาก เช่น รถขายของ แผงลอย ร้านค้าแบบซุ้ม ตู้ขายอัตโนมัติ ที่ตั้งข้างทางมักเสนอขายสินค้าใน
ราคาต่ ากว่าร้านค้า เพราะต้นทุนการเช่าและด าเนินงานต่ ากว่า และมุ่งขายให้ลูกค้าที่สัญจรไปมาใน
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ละแวกนั้นเป็นส่วนใหญ่แต่ผู้ประกอบการต้องจัดสินค้าเก็บร้านทุกวันท าให้เสียเวลาและมีปัญหา
ในช่วงฤดูฝน อีกท้ังที่ตั้งข้างทางมีอีกแบบซึ่งเป็นที่นิยมคือ ตลาดนัด ซึ่งเป็นการรวมธุรกิจค้าปลีกสินค้า
หลากหลายประเภทมาไว้ที่เดียวกันชั่วคราว โดยมีข้อจ ากัดด้านเวลาและสถานที่ เช่น ตลาดนัดใกล้
อาคารส านักงาน 

5)  บ้านที่อยู่อาศัยของผู้ประกอบการ เป็นพื้นที่แรกในระยะเริ่มต้นประกอบ
ธุรกิจ ผู้ประกอบการอาจจะลดต้นทุนการประกอบการโดยใช้บ้านของตนหรือบางส่วนของบ้านเป็น
ที่ตั้งของธุรกิจ 

6)  พ้ืนที่ส านักงานร่วม (Co-working Space) เป็นการเช่าใช้ส านักงาน
ร่วมกันในช่วงระยะเวลาหนึ่งของหลายกิจการ  

 2.3.6.4  ปัจจัยส าคัญท่ีผู้ประกอบการใช้ในการเลือกท าเลที่ตั้ง มีดังนี้ 
1)  ความเหมาะสมกับประเภทของธุรกิจ 
2)  ทัศนคติของผู้ประกอบการและสถานะการเงินของกิจการ 
3)  การแข่งขันของธุรกิจประเภทเดียวกัน 
4)  สถานที่หรือธุรกิจส าคัญที่อยู่ใกล้เคียง 
5)  การมีสิ่งอ านวยความสะดวกท่ีจ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ 
6)  กฎหมายและข้อบังคับท่ีเกี่ยวข้อง 
7)  ทัศนคติของชุมชน 
8)  ความสามารถที่จะเป็นแหล่งทรัพยากรของธุรกิจ 

 จากการศึกษาแนวคิดดังกล่าวในส่วนของข้อมูลเกี่ยวกับการด าเนินง านธุรกิจ 
ขนาดย่อย ท าให้ผู้ศึกษาสามารถที่จะก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการจะศึกษาในการวิจัย 
ซึ่งเป็นกลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจอาหารปิ้งย่างในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานครที่หลากหลาย
รูปแบบ นอกจากนี้ผู้ศึกษายังสามารถที่จะประเมินและเลือกผู้ประกอบการธุรกิจอาหารปิ้งย่างที่
เหมาะสม เพ่ือเก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามตามข้ันตอนการเก็บข้อมูลของงานวิจัยครั้งนี้ 
 
2.4  แนวคิดข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจอาหารปิ้งย่าง 

2.4.1  ความเป็นมาของอาหารปิ้งย่าง 
 2.4.1.1  วัฒนธรรมอาหารปิ้งย่าง อาหารปิ้งย่างเป็นอาหารที่อยู่คู่กับมนุษย์เรามา

อย่างยาวนานตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบันวิธีการท าให้อาหารสุกของคนในยุคโบราณย้อนกลับไปตั้งแต่ที่
มนุษย์ เริ่มมีการใช้ไฟก็เริ่มจากการปิ้งย่าง โดยมีการก่อไฟและน าเนื้อสัตว์ ที่ล่าหรือจับมาผิงไฟเพ่ือให้
สุกและรับประทานเป็นอาหาร จึงถือได้ว่าการปิ้งย่างอาหารเป็นวัฒนธรรมในการปรุงอาหารแบบ
ดั้งเดิมของมนุษย์เรา จวบจนถึงปัจจุบันแม้ว่ากรรมวิธีในการปรุงอาหาร จะได้มีการพัฒนาอย่าง
หลากหลาย มีทั้ง ผัด ต้ม ทอด นึ่ง แต่การปิ้งย่างอาหารก็ยังเป็นส่วนหนึ่งในการปรุงอาหารที่อยู่คู่กับ
มนุษย์ทั่วทุกมุมโลกไม่ว่าจะเป็นประเทศบราซิล ประเทศในซีกโลกใต้อย่างอเมริกาใต้ ก็มีวัฒนธรรมใน
การกินอาหารแบบปิ้งย่างหรือบาร์บีคิวเป็นของตัวเอง โดยเนื้อสัตว์ที่น ามาปิ้งย่างเป็นอาหารก็มีทั้ง  
เนื้อไก่ เนื้อหมูและเนื้อวัว อย่างในประเทศแถบเอเชียของเรา  ประเทศที่ขึ้นชื่อในเรื่องของการ
รับประทานอาหารแบบปิ้งย่างจนถึงเป็นวัฒนธรรมกันเลย อย่างมีประเทศญี่ปุ่นและประเทศเกาหลี  
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ที่วัฒนธรรมการปิ้งย่างนี้ก็ได้แพร่เข้ามายังประเทศไทยจนปัจจุบันนี้มีร้านอาหารประเภทปิ้งย่างหรือ
บาร์บีคิวเป็นจ านวนมาก ส าหรับอุปกรณ์ที่ใช้ในการรับประทานอาหารปิ้งย่าง ไม่ว่าจะเป็นเตาถ่าน
บาร์บีคิวหรือเตาถ่านปิ้งย่างก็มีการพัฒนารูปแบบอย่างต่อเนื่องให้สะดวกในการใช้งานการเลือกใช้
ถ่านปิ้งย่าง ในการรับประทานอาหารประเภทบาร์บีคิวนี้ยังมีข้อดีตรงประหยัดและให้ความร้อนได้
นาน อีกท้ังเรื่องของเชื้อเพลิงที่ใช้อย่างถ่านไม้ก็มีการพัฒนาจนมาเป็นถ่านไร้ควันหรือถ่านอัดแท่งที่ไม่
ก่อให้เกิดกลิ่นและควันในขณะใช้งาน เราจะสังเกตว่าการรับประทานอาหารปิ้งย่างนี้ส่วนใหญ่ จะเป็น
การล้อมวงกันรัยประทานในครอบครัวหรือเป็นกลุ่ม ดั้งนั้นวัฒนธรรมการกินอาหารแบบปิ้งย่างนี้   
จึงเป็นวัฒนธรรมการการกินอาหารที่ส่งเสริมให้คนในครอบครัวรับประทานอาหารพร้อมกัน 
นอกจากนั้นการรับประทานอาหารปิ้งย่างหรือบาร์บีคิว ยังเป็นการรับประทานอาหารแบบที่เรียกว่า
ทานไปด้วยปิ้งไปด้วยจึงท าให้เป็นรับประทานอาหารที่สร้างอรรถรสเพ่ิมขึ้น ปิ้งกันไป สนทนากันไป 
และก็รับประทานกันไป ไม่เพียงแค่ตั้งหน้าตั้งตารอรับประทานอย่างเดียว แต่มีความสนุกที่ได้จากการ
คีบ อาหารวางลงบนตาปิ้งเอง หลังจากนั้นก็มีการคีบเพ่ือ พลิกกลับด้านเพ่ือให้อาหารสุกเสมอกัน  
ช่วยให้ได้รับประทานอาหารปิ้งย่างในขณะที่ยังร้านและสุกใหม่ (เดชอุดม ชาร์โคล) 

ฐิตาภา ด ารงพลสถาพร (2559) จากการสังเกตผู้วิจัยพบว่าร้านอาหาร 
ปิ้งย่างสามารถจ าแนกได้ 2 รูปแบบ คือ 1. ร้านอาหารปิ้งย่างที่เปิดสาขาเดียว ( Stand Alone)  
2. ร้านอาหารปิ้งย่างแบบแฟรนไชส์หรือมีหลายสาขา (Franchise) และแบ่งเป็น 4 ประเภท โดย
ค านึงถึงความแตกต่างของเมนูอาหารและเครื่องเคียง ที่มาของวัตถุดิบ การตกแต่งร้าน และเหล่า
ก าเนิดของร้าน ดังนี้ 

1)  ร้านปิ้งย่างแบบไทย คือ ร้านอาหารที่จัดจ าหน่ายอาหารโดยเนื้อสัตว์ที่
ทางร้านจ าหน่ายจะสัตว์เป็นที่เลี้ยงในประเทศ เช่น เนื้อโคขุนโพนยางค า กุ้งแม่น้ า เมนูอาหารมีให้
เลือกทานทั้งของคาว ของทานเล่นและเครื่องดื่มต่างๆ มีน้ าจิ้มแบบไทย คือ น้ าจิ้มซีฟู้ดและน้ าจิ้มแจ่ว 
ได้แก่ ร้านโคขุนโพยางค า 

2)  ร้านปิ้งย่างแบบญี่ปุ่น คือ ร้านอาหารที่จัดจ าหน่ายอาหารโดยเนื้อสัตว์ที่
ทางร้านจ าหน่ายเนื้อสัตว์ที่น าเข้ามาจากญี่ปุ่น เช่น แซลมอน หมูคุโรบุตะ ร้านที่ตกแต่งและใช้ภาชนะ
แบบญี่ปุ่น ส่วนของทานเล่นจะเป็นซูซิ น้ าจิ้มจะเป็นน้ าจิ้มแบบญี่ปุ่น ได้แก่ ร้านยากินิกุ 

3)  ร้านปิ้งย่างแบบเกาหลี คือ ร้านที่ตกแต่งแบบเกาหลี เนื้อสัตว์จะหมัก
ด้วยซอสเกาหลี มีเครื่องเคียงเป็นผักดองเกาหลีหรือชีส ได้แก่ ร้านคิมจู 

4)  ร้านปิ้งย่างแบบนานาชาติ คือ ร้านอาหารที่จัดจ าหน่ายอาหารโดย
เนื้อสัตว์ที่ทางร้านจัดจ าหน่ายจะสัตว์เป็นที่เลี้ยงในประเทศและน าเข้ามาจากต่างประเทศ เช่น  
เนื้อโคขุนโพนยางค า กุ้งแม่น้ า แซนมอล หมูคุโรบุตะ ได้แก่ ไดโดมอน 

มีการสรุปไว้ว่าปิ้งย่างมีการแบ่งออกเป็น 3 ประเภท ดังนี้ 1) การปิ้งย่าง
แบบเกาหลี หรือพลูโกกิ ที่ปลดว่า เนื้อย่างบาร์บีคิว มาจากการรวมค าของค าว่า พลู ที่แปลว่า ไฟ 
และโกกิ ที่แปลว่า เนื้อสัตว์ เป็นอาหารพ้ืนบ้านของคนเกาหลี เวลาทานก็แค่น าเนื้อสัตว์แล้วไปหมัก
ด้วยซอสเกาหลี แล้วก็น าไปย่าง ซึ่งมักจะทานคู่กับข้าว กิมจิ ผักกาดหอม พริกสด กระเทียมและซัมจัง 
จุดเด่นที่ส าคัญของปิ้งย่างเกาหลีก็คือการที่อาศัยเน้นรสชาติที่มาจากการหมักมากกว่า การหมัก
เนื้อสัตว์ให้เข้าเนื้อ มีรสชาติที่อร่อย 2) การปิ้งย่างแบบไทย ซึ่งในประเทศไทย การปิ้งย่างเนื้อสัตว์หรือ
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ที่รู้จักในค าว่าหมูกระทะหรือหมูย่างเกาหลี มีต้นก าเนิดที่ไม่แน่นอน บางทีก็บอกว่าเกิดจากประเทศ
เกาหลี บางทีก็บอกว่าเกิดจากประเทศญี่ปุ่น หมูกระทะถือว่าเป็นเมนูยอดฮิตที่หลาย ๆ คนต่างถูกอก
ถูกใจ เนื่องจากมีรสชาติที่อร่อย ราคาถูก โดยแต่ละร้านจะมีสูตรเด็ดอยู่ที่รสชาติของการหมักเนื้อและ
น้ าจิ้มที่แตกต่างกันออกไป เอกลักษณ์ของการกินหมูกระทะนั้น มีการท าผลส ารวจออกมาว่า การกิน
หมูกระทะที่ใช้กระทะเตาถ่านนั้น จะมีรสชาติอร่อยและมีกลิ่นย่างในเนื้อสัตว์มากกว่าการกินโดยใช้
เตาไฟฟ้าหรือเตาแก๊ส เคล็ดลับการเพ่ิมความอร่อยให้กับหมูย่างเกาหลีหรือหมูกระทะควรเลือกซื้อ
ซอสส าหรับการการหมักให้ดี และใช้เวลาหมักอย่างน้อย 1 – 2 ช.ม. หรือ 1 คืน 3) การปิ้งย่างแบบ
ญี่ปุ่น หรือที่รู้จักในค าว่า Yakiniku (ยากินิกุ) แปลความหมายว่า เนื้อย่าง การปิ้งย่างแบบญี่ปุ่นจะ
นิยมใช้เตาถ่าน ต่างจากไทยและเกาหลีที่นิยมใช้เตาเหล็ก ซึ่งการใช้เตาถ่าน จะช่วยท าให้ได้กลิ่นหอม
ของถ่านไม้ ในส่วนของวัตถุดิบที่น ามาย่าง ก็มีทั้งเนื้อสัตว์และผัก ซึ่งมักจะทานคู่กับเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ (Purefoods, 2565) 

 2.4.1.2  ความหมายของอาหารประเภทปิ้ง กับ ย่าง 
อาหารประเภทปิ้งย่าง เป็นเมนูอาหารที่สามารถทานได้ง่าย มีเมนูอาหารที่

หลากหลายสูตรให้เลือกรับประทานและยังมีข้ันตอนการปรุงหรือการหมักที่ไม่ยุ่งยาก นอกจากนั้นการ
ท ารับประทานเองแล้ว อาหารประเภทปิ้งย่างยังเป็นอาชีพท าเงิน ไม่ว่าจะเปิดเป็นร้านอาหารประเภท
ปิ้งย่าง บุฟเฟ่ต์ปิ้งย่าง หรือปิ้งจ าหน่ายตามตลาดนัด ถนนคนเดิน แหล่งท่องเที่ยว หรือย่านในชุมชน
ต่าง ๆ ความโดเด่นของเมนูปิ้งย่าง นอกจากเคล็ดลับหรือเทคนิคการปิ้งย่างแล้ว สูตรการหมักและสูตร
น้ าจิ้ม ก็จะเป็นส่วนส าคัญหนึ่งที่ช่วยเพ่ิมรสชาติความอร่อยให้กับอาหาร และปัจจุบันก็ยังไม่ยุ่งยากใน
การประกอบอาหารต่าง ๆ เนื่องจากมีเครื่องปรุงส าเร็จรูปและน้ าจิ้มอาหารประเภทปิ้งย่างหลากหลาย
สูตรและหลายแบรนด์ที่วางจ าหน่ายในท้องตลาด อาหารประเภทปิ้งย่างและตัวอย่างอาหารประเภท
ปิ้งย่างที่ได้รับความนิยม ซึ่งอาหารประเภทปิ้งย่างมีความหลากหลายเมนู รวมทั้งมีวิธีการปรุงแตกต่าง
กันไป การทราบความหมายของอาหารประเภทปิ้งย่าง อย่างเข้าใจนอกจากสามารถเลือกเมนูอาหาร 
เลือกวัตถุดิบเครื่องปรุง เลือกน้ าจิ้มปิ้งย่างได้อย่างเหมาะสมกับอาหารเมนูอาหารแล้ว ยังท าให้เลือก
อุปกรณ์ปิ้ ง ย่ า ง ได้ ง่ า ยขึ้ นหรื อ เ ลื อก ได้ เ หมาะสมกับอาหารปิ้ ง ย่ า ง เ มนูนั้ น  ๆ  อีกด้ ว ย 
(Purefoodsshopping) 

อาหารประเภทปิ้ง หมายถึง การน าอาหารที่ปรุงด้วยเครื่องปรุงสูตรต่าง ๆ
เสร็จเรียบร้อยแล้ว  น ามาปิ้งเหนือไฟ โดยไฟที่ใช้ปิ้งไม่แรงนัก ปิ้งจนเกรียมกรอบ ตัวอย่างเช่น ปิ้งปลา 
ปิ้งไก่ ปิ้งหมู 

อาหารประเภทย่าง หมายถึง การประกอบอาหารหรือการท าให้เครื่องปรุง
สุก โดยวางสิ่งของนั้นเหนือไฟอ่อนจนสุกตลอดถึงข้างใน อาจจะใช้เวลาค่อนข้างนาน เช่นการ การย่าง
ไส้อั่ว ย่างเนื้อ ย่างหมู 

อาหารประเภทปิ้งย่าง ส าหรับคนที่ชื่นชอบอาหารปิ้งย่าง ส่วนหนึ่งอาจเป็น
เพราะอาหารประเภทนี้ ส่วนใหญ่รับประทานขณะร้อน ๆ ท าให้ได้รสชาติของอาหารอีกรูปแบบหนึ่ง 
รวมทั้งการปิ้งย่างจะท าให้ได้กลิ่นของอาหารและกลิ่นของเครื่องปรุง ช่วยเรียกน้ าย่อยและท าให้รู้สึก
อยากรับประทานมากขึ้น นอกจากนั้นอาหารประเภทปิ้งย่างส่วนใหญ่จะรับประทานคู่กับน้ าจิ้มปิ้งย่าง
สูตรต่าง ๆ เช่น 1) ปลาดุก ปิ้งย่าง รับประทานคู่กับ น้ าจิ้มสูตรน้ าปลาพริกป่นน้ ามะขาม 2) ปลาเผา 
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(ปลาช่อน ปลาทับทิม ปลานิล) รับประทานคู่กับ น้ าจิ้มแจ่ว น้ าจิ้มซีฟู้ด หรือน้ าจิ้มถั่วตัด 3) ลูกชิ้นปิ้ง 
รับประทานคู่กับ น้ าจิ้มลูกชิ้นสูตรต่างๆแยกน้ าจิ้มสูตรเผ็ดและน้ าจิ้มหวาน 4. อาหารทะเลปิ้งย่าง 
รับประทานคู่กับ น้ าจิ้มซีฟู้ด 5) หม่าล่า รับประทานคู่กับซอสหม่าล่าสูตรเฉพาะ รับประทานคู่กับซอส
หรือน้ าจิ้มส าเร็จรูป 6) เมนูย่างเกาหลี (หมู เนื้อ ไก่) รับประทานคู่กับซอส หรือน้ าจิ้มหมูเกาหลี
ส าเร็จรูปตัวอย่างอาหารปิ้งย่างที่ได้รับความนิยม 

2.4.2  อาหารประเภทป้ิงย่างที่นิยมจ าหน่าย 
 ที่ก าลังเป็นเทรนด์นิยมในปัจจุบัน ไม่ว่าจะท ารับประทานอาหารเองที่บ้านหรือไปนั่ง

รับประทานอาหารที่ร้าน รวมทั้งเป็นเมนูอาหารประเภทปิ้งย่างที่นิยมจ าหน่าย มีหลากหลายเมนู ดังนี้ 
(Purefoodsshopping) 

 2.4.2.1  คอหมูย่าง เป็นเมนูปิ้งย่างยอดนิยมของคนไทย นอกจากเป็นเมนูรับประทาน
กับข้าวเหนียว หรือข้าวสวยร้อน ๆ ยังเป็นเมนูที่นิยมรับประทานคู่กับส้มต า ความอร่อยของเมนูนี้
นอกจากขึ้นอยู่กับเนื้อหมู ซึ่งเป็นส่วนคอที่มันแทรกอยู่มาก ท าให้เนื้อหมูส่วนนี้ไม่เหนียว เมื่อน ามา
หมักแล้วย่างจะมีรสชาติที่อร่อย รับประทานคู่กับน้ าจิ้มแจ่ว น้ าจิ้มรสเด็ดสูตรเฉพาะ หรือน้ าจิ้ม
ส าเร็จรูปสูตรต่าง ๆ 

 2.4.2.2  ปลาทับทิมย่างเกลือ โดยกรณีท าขายจะนิยมใช้เป็นปลาทับทิมเนื่องจาก 
สีสวย ท าให้รับประทาน ส่วนการท ารับประทานที่บ้านจะเลือกเป็นปลานิลก็ได้เช่นกัน ความอร่อยอยู่
ที่ความสดของปลา และน้ าจิ้ม ซึ่งมีหลายสูตรทั้ง น้ าจิ้มซีฟู้ด น้ าจิ้มถั่วตัด  หรือน้ าจิ้มส าเร็จรูป ขึ้นอยู่
กับความชื่นชอบ 

 2.4.2.3  ไก่ย่าง เป็นอาหารของภาคอีสานและเป็นเมนูอาหารยอดนิยมของคนไทย มี
หลากหลายสูตรและมีกรรมวิธีการปรุงแตกต่างกันไป บางสูตรอาจรับประทานคู่กับน้ าจิ้มรสเด็ด เพ่ือ
เพ่ิมรสชาติความอร่อย จะรับประทานเป็นกับข้าวในเมนูอาหารมื้อหลัก หรือเป็นเมนูรังสรรค์ 
รับประทานเป็นอาหารว่าง อาหารเรียกน้ าย่อย และเป็นเมนูแก้หิวรับประทานคู่กับข้าวเหนียว ส้มต า 

 2.4.2.4  ปลาหมึกย่างบาร์บีคิว เป็นอาหารปิ้งย่างสไตล์เกาหลีสูตรง่าย ๆ วิธีการท าไม่
ยุ่งยาก จะปิ้งย่างรับประทานกับในครอบครัว ในงานสังสรรค์หรือจะท าขายหารายได้เสริมท าเป็น
อาชีพหลัก ก็สามารถท าได้ไม่ยาก เพราะปัจจุบันมีซอสหรือเครื่องปรุงส าเร็จรูป รวมทั้งน้ าจิ้มรสเด็ดที่
ไม่ต้องท าเองให้ยุ่งยาก 

 2.4.2.5  บาร์บีคิว เมนูอาหารปิ้งย่างของชาวตะวันตกที่เข้ามาเป็นที่นิยมของคนไทย 
ด้วยรสชาติของเนื้อสัตว์ที่มีท้ังเนื้อหมู ไก่ หมักด้วยสูตรส่วนผสมของซอสบาบีคิวจนเนื้อนุ่มปิ้งย่างคู่กับ
หอมใหญ่ สัปปะรด พริกหวาน เพ่ิมความกลมกล่อม นอกจากเป็นเมนูที่นิยมท ารับประทานในงาน
เลี้ยงรังสรรค์แล้ว ยังเป็นเมนูท าเงินท่ีนิยมท าขายอีกด้วย 

 2.4.2.6  สเต๊ก อาหารประเภทปิ้งย่างของชาวตะวันตกอีกหนึ่งเมนูที่คนไทยนิยม
รับประทานและท าขาย วัตถุดิบมีทั้งเนื้อวัว หมู ไก่ และปลาซึ่งเป็นที่นิยม เสิร์ฟหรือรับประทานคู่กับ
เครื่องเคียงที่เป็นผักพร้อมทั้งมันฝรั่ง ลักษณะเด่นของอาหารปิ้งย่างเมนูนี้ได้แก่ ความสุก หรือปริมาณ
ช่วงเวลาในการเตรียมสเต๊กซึ่งขึ้นอยู่กับความชอบของแต่ละบุคคล และเพ่ิมรสชาติความอร่อยด้ว ย
ซอสสเต๊ก ซึ่งนอกจากปรุงซอสสเต๊กได้ด้วยตนเองแล้ว ยังมีซอสสเต๊กส าเร็จหลากหลายแบรนด์วาง
จ าหน่ายโดยไม่ต้องเสียเวลาท าเองอีกด้วย 
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 2.4.2.7  ไส้ย่าง เป็นการน าเอาไส้อ่อน ไส้ตัน และไส้ใหญ่หมูมาล้างท าความสะอาด
จนหมดกลิ่น จากนั้นน ามาหมักเครื่องปรุง หรือเครื่องเทศสูตรเฉพาะจนได้รสชาติที่กลมกล่อม 
รับประทานคู่กับน้ าจิ้ม เช่น น้ าจิ้มแจ่ว น้ าจิ้มซีฟู้ด หรือน้ าจิ้มสูตรอ่ืน ๆ ตามความชื่นชอบ ไส้ย่าง  
เป็นเมนูปิ้งย่างที่นอกจากรับประทานเป็นกับข้าวในมื้ออาหารหลักแล้ว ยังเป็นเมนูที่นิยมรับประทาน
เป็นอาหารเรียกน้ าย่อย กับแกล้ม หรืออาหารแก้หิวอีกด้วย 

 2.4.2.8  สะเต๊ะ เนื้อ หมู ไก่ เป็นหนึ่งในอาหารหลักของคนสิงคโปร์ที่มักสั่งมา
รับประทานร่วมกันในการพบปะสังสรรค์ ท ามาจากเนื้อหมู เนื้อไก่ เนื้อวัว เนื้อแกะ เนื้อแพะ เนื้อปลา 
ฯลฯ ที่หั่นบาง ๆ หรือหั่นเป็นก้อน หมักด้วยเครื่องปรุงหรือเครื่องเทศ เสียบด้วยไม้เสียบที่ท ามาจาก 
ไม้ไผ่ แล้วน าไปย่างบนเตาถ่าน เสิร์ฟพร้อมอาจาด และน้ าจิ้มส าหรับสะเต๊ะ 

 2.4.2.9  หมูปิ้ง/ หมูย่าง เป็นอาหารที่ท าให้เนื้อหมูสุกด้วยการย่าง วิธีในการย่างแบบ
ดั้งเดิมโดยการใช้ความร้อนจากเตาถ่าน ปัจจุบันมีเตาย่างนานาชนิด เช่น เตาย่างไฟฟ้า เตาย่างแก๊ส
อินฟาเรด ขึ้นอยู่กับความสะดวกของผู้บริโภคส าหรับสูตรในการหมักหมู ให้มีรสชาติหอมอร่อย มีวิธี
หมักที่แตกต่างกันซึ่งแต่ละสูตรจะมีความโดดเด่นของรสชาติ ความหอมและความนุ่มของเนื้อหมู
แตกต่างกันไป นิยมรับประทานเป็นอาหารแก้หิวคู่กับข้าวเหนียว 

 2.4.2.10  ไก่หมุน เป็นอีกหนึ่งเมนูปิ้งย่างที่ได้รับความนิยม ทั้งการรับประทานและ
ท าขายเป็นอาชีพ เพราะเป็นได้ทั้งอาหารหลักรับประทานคู่กับข้าวสวย ข้าวเหนียว ในเมนูอาหารหลัก 
ความอร่อยของเมนูไก่หมุน นอกจากการปิ้งย่างให้หนังกรอบ เนื้อนุ่ม ยังขึ้นอยู่กับน้ าจิ้มสูตรเด็ดที่ปรุง
ได้หลากหลายรูปแบบ และยังเหมาะส าหรับเป็นเมนูสังสรรค์ระหว่างญาติพ่ีน้อง เพ่ือน และผู้ร่วมงาน 

 2.4.2.11  ปิ้งย่างหม่าล่า ซึ่งหม่าล่า ถือเป็นซอสรสจัดจ้าน สูตรเด็ดจากประเทศจีน 
ส่วนประกอบเป็นเครื่องเทศต่าง ๆ น ามาบดด้วยกันและเค่ียวกับน้ ามันจนหอม ซอสหม่าล่าสามารถใช้
เครื่องปรุงกับอาหารในหลายรูปแบบ เริ่มจากซุปหม้อไฟสไตล์หม่าล่า น าไปปรุงกับบะหมี่ผัดแห้ง 
ก๋วยเตี๋ยวน้ า เนื้อสัตว์และผักเสียบไม้ปิ้งย่าง รวมถึงขนมกรุบกรอบอย่างข้าวโพดและมันฝรั่งทอด 
ปัจจุบันยังมีซอสหม่าล่าส าเร็จรูปช่วยอ านวยความสะดวกให้กับคนที่ชื่นชอบอาหารปิ้งย่างรสเผ็ด 

 2.4.2.12  หมูกระทะ หมายถึง เมนูอาหารประเภทปิ้งย่างและต้ม ซึ่งลักษณะพิเศษ
อยู่ที่กระทะปิ้งย่าง คือ สามารถต้มและย่างได้พร้อมกัน เพราะเตาของหมูกระทะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน 
คือส่วนตรงกลางเตาส าหรับการปิ้งย่าง และส่วนรอบนอกของตรงกลางเตาส าหรับการใส่น้ าซุปเพ่ือต้ม
อาหารที่น ามาประกอบใส่ในหมูกระทะส่วนใหญ่จะมีทั้งเนื้อสัตว์ อาหารทะเล ผัก ลูกชิ้น และไส้กรอก 
นิยมรับประทานหมูกระทะร่วมกับน้ าจิ้มสุกียากี้หรือซอสเผ็ด และบางคนอาจรับประทานคู่กับน้ าจิ้ม
อาหารทะเลหรือซีฟู้ด 

 2.4.2.13  ทะเลเผา/ ทะเลปิ้งย่าง เป็นเมนูอาหารประเภทปิ้งย่างที่ได้รับความนิยม 
ท าง่ายไม่มีขั้นตอนที่ยุ่ง อาหารทะเลส่วนใหญ่ยังไม่ต้องหมักด้วยเครื่องปรุงนัก แต่สามารถน ามาปิ้งย่าง
รับประทานคู่กับน้ าจิ้มซีฟู้ดรสจัดจ้านได้เลย เช่น กุ้งเผา ปูเผา ปลาหมึกปิ้งย่าง 

2.4.3  อุปกรณ์ในการรับประทานอาหารปิ้งย่าง 
 จากวัฒนธรรมการรับประทานอาหารปิ้งย่างในอดีต จนปัจจุบัน อุปกรณ์ที่ใช้ในการ

รับประทาน อาหารปิ้งย่างได้มีการพัฒนามารูปแบบอย่างต่อเนื่องไม่ว่าจะเป็นเตาถ่านที่ใช้ประกอบ
อาหารทั่วไป หรือเตาถ่านปิ้งย่างที่มีการออกแบบส าหรับปิ้งย่างโดยเฉพาะ เชื้อเพลิงที่ใช้ เริ่มจากไม้ก็
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มีการพัฒนาจนมาเป็นถ่านไร้ควันหรือถ่านอัดแท่งที่ไม่ก่อให้เกิดกลิ่นและควัน ในขณะใช้งานและเตา
ปิ้งย่างไฟฟ้า ปัจจุบันเตาปิ้งย่างที่นิยมใช้ในธุรกิจร้านอาหารและใช้ในครัวเรือน แบ่งออกเป็น 3 
ประเภท ได้แก่ 

 2.4.3.1  เตาเส้นส าหรับปิ้งย่าง 
เตาเส้นส าหรับปิ้งย่าง เป็นอุปกรณ์ที่นิยมใช้กันทั่วไป ราคาถูกกว่าเตาปิ้งย่าง

ชนิดอ่ืน มีหลากหลายรูปแบบและหลายขนาดตามความต้องการของผู้ใช้งาน สะดวกต่อการใช้งาน
และใช้ถ่านในการให้ความร้อน รูปแบบเตาเส้นปิ้งย่างที่นิยมใช้ ได้แก่ เตาปิ้งย่างสแตนเลส เนื่ องจาก
ดูแลรักษาง่าย สะอาด เหมาะกับเมนูอาหารท าขาย เช่น หมูปิ้ง ลูกชิ้นปิ้ง หมูสะเต๊ะ หม่าล่า ไส้กรอก
ปิ้ง บาร์บีคิว และอ่ืน ๆ 

 2.4.3.2  เตาปิ้งย่างแก๊ส 
เตาปิ้งย่างแก๊ส เป็นอุปกรณ์ส าหรับเมนูอาหารปิ้งย่าง ที่สามารถควบคุม

ความร้อนได้ดีกว่าเตาปิ้งย่างที่ใช้ถ่าน ส่วนใหญ่จะใช้ตัวกระจายความร้อนด้วยแผงอินฟราเรด เพราะ
ช่วยประหยัดแก๊สได้ดีที่นิยมใช้กันทั่วไปจะแบ่งออกเป็นสองกลุ่ม คือ เตาปิ้งย่างแก๊ส กลุ่มที่มีแผง
อินฟราเรดอยู่ด้านล่างตะแกรงปิ้งย่าง และเตาปิ้งย่างแก๊ส กลุ่มที่มีแผงอินฟราเรดอยู่ด้านข้างตัวเตา
หรือเรียกว่า เตาปิ้งย่างไร้ควัน 

1)  เตาปิ้งย่างแก๊ส กลุ่มที่มีแผงอินฟราเรดอยู่ด้านล่างตะแกรงปิ้งย่าง  
เตาปิ้งย่างชนิดนี้เหมาะส าหรับอาหารปิ้งย่างที่มีลักษณะแห้งไม่มีหยดน้ า เพราะหากมีหยดน้ าหยดไป
กระทบกับแผงอินฟราเรดจะท าให้เกิดควันและท าให้แผงอินฟราเรดเสียหายได้ ข้อดีของเตาปิ้งย่าง
ชนิดน้ า คือราคาประถูกกว่าเตาปิ้งย่างไร้ควัน เหมาะส าหรับอาหารประเภทลูกชิ้นปิ้ง ไส้กรอก หรือ
ขนมปังปิ้ง 

2)  เตาแก๊สปิ้งย่าง กลุ่มท่ีมีแผงอินฟราเรดอยู่ด้านข้างตัวเตาหรือเรียกว่าเตา
ปิ้งย่างไร้ควัน เตาชนิดนี้จะมีการออกแบบให้แผงกระจายความร้อนอินฟราเรดอยู่ด้านข้างของตัวเตา
จึงสามารถปิ้งย่างอาหารได้หลากหลายได้มากขึ้น เช่น ลูกชิ้น ไส้กรอก ปลาหมึก หมูปิ้ง และราคาจะ
สูงกว่าเตาปิ้งย่างชนิดอื่น ๆ 

 2.4.3.3  เตาปิ้งย่างไฟฟ้า 
เตาปิ้งย่างไฟฟ้าประเภทนี้ เหมาะทั้งงานปิ้งย่างในครัวเรือนและสถาน

ประกอบการที่มีระบบไฟฟ้าเพียงพอ เตาปิ้งย่างไฟฟ้า เป็นอุปกรณ์ไฟฟ้าที่หาซื้อได้ไม่ยากมี
หลากหลายยี่ห้อ ข้อดีในการเลือกใช้คือมีน้ าหนักเบา ง่ายต่อการเคลื่อนย้ายเก็บรักษา อาหารปิ้งย่างที่
นิยมใช้กับเตาประเภทนี้ ได้แก่ หมูย่างเกาหลี สุกี้หม้อไฟ และ ชาบู 

2.4.4  วิธีการรับประทานอาหารประเภทป้ิงย่างให้ปลอดภัยจากสารก่อมะเร็ง 
 การรับประทานอาหารที่ปรุงด้วยความสูง อย่างเช่น อาหารประเภทปิ้ง ย่าง หรือ

รมควัน เสี่ยง ต่อสารก่อมะเร็ง ซึ่งเกิดจากการเผาไหม้ของไขมันในเนื้อสัตว์ที่หยดลงไปโดนถ่านไฟ จน
ท าให้เกิดเป็นควันที่มีพิษเป็นสารก่อมะเร็งและลอยกลับขึ้นมาจับที่เนื้อสัตว์บนเตา หากรับประทาน
เข้าไปในปริมาณมากก็จะเกิดการสะสมในร่างกาย จนเป็นสาเหตุของโรคมะเร็งเต้านม มะเร็งปอดและ
มะเร็งกระเพาะอาหารได้ วิธีรับประทานอาหารปิ้งย่างอย่างให้ปลอดภัยจากสารก่อมะเร็ง ท าได้ดังนี้ 
(Purefoodsshopping) 
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 2.4.4.1  การรับประทานอาหารปิ้งย่างที่บ้าน สรุปดังนี้ 
1)  การรับประทานอาหารปิ้งย่างที่บ้าน ควรใช้เตาไฟฟ้าแทนการใช้เตาถ่าน

เพราะสามารถควบคุมความร้อนได้ดีกว่า 
2)  ก่อนน าอาหาร ควรห่อวัตถุดิบด้วยกระดาษฟอยล์ เพ่ือป้องกันไม่ให้

ไขมันจากอาหารหยด ลงบนถ่านท าให้เกิดควันซึ่งเสี่ยงต่อสารก่อมะเร็ง 
3)  ก่อนน าอาหารมาปิ้งย่างควรทาด้วยน้ ามันหรือเนยที่ตะแกรงก่อน เพราะ

น้ ามันหรือเนยจะช่วยลดรอยไหม้ตรงจุดสัมผัสระหว่างเนื้อสัตว์และตะแกรงได้ 
4)  ก่อนน าเนื้อสัตว์มาปิ้งย่าง ควรน าเนื้อสัตว์มาหั่นส่วนที่เป็นไขมันออก

เสียก่อน เพ่ือลดการเกิดควัน 
5)  ก่อนน าเนื้อสัตว์มาปิ้งย่าง อาจน าไปต้มหรืออบให้สุกพอประมาณ แล้ว

จึงน าไปปิ้งหรือย่าง เพ่ือช่วยลดปริมาณไขมันที่อาจหยดลงไปในเตา พร้อมกับใช้ไฟอ่อน  ๆ หรือ
เลือกใช้เตาไฟฟ้าไร้ควันซึ่งจะควบคุมระดับความร้อนได้ดีกว่าการใช้เตาถ่าน 

6)  เนื้อสัตว์ที่น ามาปิ้งย่างควรอยู่สูงกว่าเปลงไฟพอสมควร และพยายาม
พลิกเนื้อบ่อยๆ เพ่ือช่วยลด ความเสี่ยงในการไหม้ 

7)  เมื่อปิ้งหรือย่างเสร็จแล้ว ให้ตัดเนื้อส่วนที่ไหม้เกรียมทิ้งให้มากที่สุดก่อน
จะน ามารับประทาน 

8)  หมักเนื้อสัตว์ด้วยน้ าผักหรือสมุนไพร เช่น ขมิ้น มะนาว กระเทียม พริก 
จากการศึกษาพบว่า สามารถช่วยลดการเกิดเฮเทอโรไซคลิกเอมีน ได้ถึง 90% การหมักควรหมักอย่าง
น้อย 1 – 2 ชั่วโมง 

9)  น าผักหรือผลไม้มาปิ้งย่างร่วมด้วย เพราะผักผลไม้มีประโยชน์ต่อสุขภาพ 
ทั้งให้สารพืชเคมี ที่ช่วยลดการเกิดโรค เช่น โรคหัวใจและหลอดเลือด โรคมะเร็ง โรคเบาหวาน 

 2.4.4.2  การรับประทานอาหารปิ้งย่างที่ร้าน สรุปดังนี้ 
1)  ควรเลือกร้านปิ้งย่างที่ภายในร้านมีอากาศถ่ายเทได้สะดวก มีพัดลม 

หรือเครื่องดูดควัน 
2)  วิธีการปิ้งย่าง ควรวางชิ้นเนื้อเป็นแผ่น ไม่วางชิ้นเนื้อซ้อนทับกัน เพ่ือท า

ให้เนื้อได้รับความร้อนเท่ากัน สุกอย่างทั่วถึงและป้องกันการไหม้เกรียมจากความร้อนที่ไม่เท่ากัน 
3)  การนั่งรับประทานอาหารปิ้งย่างในร้าน ควรแยกหยิบชิ้นเนื้อปิ้งย่าง 

ออกจากตะเกียบที่ใช้รับประทาน เพ่ือป้องกันการปนเปื้อน 
4)  ควรรับประทานอย่างช้า ๆ เพื่อสังเกตว่าอาหารปิ้งย่างนั้นสุกดีหรือไม่ 
5)  เลือกร้านอาหารปิ้งย่างที่ใช้เตาไฟฟ้าไร้ควัน ซึ่งจะควบคุมระดับความ

ร้อนได้ดีกว่าการใช้เตาถ่าน 
6)  รับประทานคู่กับผัก หรือน าผักมาปิ้งย่างร่วมด้วยและการรับประทาน

ผักจะมีประโยชน์ต่อสุขภาพ 
2.4.5  ความเป็นมาของเมนูหม่าล่า 

 หม่าล่าเป็นเครื่องปรุงรสชื่อดังของมหานครฉงชิ่ง ที่เดิมทีเป็นเมืองเอก ขึ้นกับมณฑล
เสฉวน ตั้งอยู่ทางด้านทิศตะวันตกเฉียงใต้ของจีน ส่วนผงพริกหม่าล่าส าเร็จรูปบรรจุซองถือเป็นสินค้า
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ที่มีชื่อเสียงของมณฑลยูนนาน ซึ่งคุณจะรู้สึกปากชาลิ้นชาเมื่อทานเข้าไป เพราะมีส่วนผสมหลักอย่าง 
‘ฮัวเจียว’ หรือ ‘ชวงเจี่ย’ ที่แปลว่าพริกเสฉวน อีกพริกหอมในวงศ์ Zanthoxylum ใกล้เคียงกับมะ
แขว่นที่พบมากทางภาคเหนือของไทย ต่างกันที่ระดับกลิ่นและความฉุน  หม่าล่า หรือ (麻辣 
málà) ที่เราเรียกติดปากว่าเป็นอาหารกันนั้น จริงๆแล้วหม่าล่าชื่อเรียกของรสชาติยอดนิยมอย่างหนึ่ง
ของอาหารจีน ประกอบด้วยพริกไทยเสฉวน หรือ ฮวาเจียว（ 花椒 ） พริก และ เครื่องเทศ 
อ่ืน ๆ เคี่ยวในน้ ามัน ส่วนค าว่า หม่าล่า มาจากการประสมกันของอักษรจีนสองตัว ได้แก่ หม่า ( 麻 ) 
แปลว่า “ชา” กับ ล่า ( 辣 ) แปลว่า “เผ็ด” ซึ่งสื่อถึงความรู้สึกเผ็ด และ ชาในปากหลังจาก
รับประทานเข้าไป 

 หม่าล่าในไทยเป็นที่รู้จักผ่าน ‘ปิ้งย่างยูนนาน’ เมนูหมู หมึก กุ้ง ไก่ ไส้กรอก แฮม เห็ด
ออรินจิ เห็ดเข็มทอง และผักสารพัดเช่นข้าวโพดและกระเจี๊ยบเสียบไม้ เคลือบด้วยผงหม่าล่าก่อนจะ
น าไปปิ้งให้สุก  มีข้อสันนิษฐานว่า ชาวจีนยูนนานในอ าเภอแม่สาย จังหวัดเชียงราย เป็นผู้ ริเริ่มร้าน
หม่าล่าในไทย แล้วขายดี จนมีคนแห่เปิดร้านหม่าล่าตามกัน ในประเทศไทยขึ้นแท่นเป็นประเทศที่มี
มูลค่าการน าเข้าเครื่องเทศจากจีนสูงสุดที่ราว 1.5 ล้านล้านบาท มากเป็นอันดับหนึ่ง จากมูลค่ารวม 
6.9 ล้านล้านบาทในหลายสิบประเทศรวมกัน อาหารปิ้งย่างที่มีขายอยู่ทั่ วไปใน ตลาดกลางคืน ถนน
คนเดิน ในเขตมณฑลสิบสองปันนา ซึ่งเป็นที่นิยมกันอย่างมากในหมู่ นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทย และชาว
จีน แต่คนไทยส่วนใหญ่มักจะรู้จักและเรียกชื่ออาหารปิ้งย่างนั้นว่า “หม่าล่า” แต่จริง ๆ แล้ว หม่าล่า
ไม่ใช่ชื่ออาหาร แต่หมายถึงอาการที่รู้สึกเผ็ดร้อนและชาตรงปลายลิ้น ชื่อที่แท้จริงของอาหารปิ้งย่าง 

คือ 烧烤  shao kao อ่านว่า “ซาวข่าว” ซึ่ง “ซาวข่าว” ไม่ได้มีขายอยู่แค่ในสิบสองปันนาเท่านั้น 
เราสามารถพบเห็นอาหารปิ้งย่างเหล่านี้ได้ทั่วไป ตามข้างถนน ตลาดกลางคืน ในประเทศจีน  
“หม่าล่า” มีเครื่องเทศที่มีชื่อว่า 花椒 huā jiāo อ่านว่า ฮวาเจียว เป็นส่วนผสมอยู่ ฮวาเจียว ก็คือ
พริกไทยเสฉวน มีชื่อภาษาอังกฤษว่า Sichuan pepper มีต้นก าเนิดมาจากมณฑลเสฉวน ประเทศจีน 
ซึ่งต้นต ารับแท้จริงของ ซาวข่าวนั้นมาจากมณฑลเสฉวน ประเทศจีน (ศุภมาศ วงศ์ไทย, 2565)  

หม่าล่ามักจะนิยมน ามาเคี่ยวกับน้ ามัน เพ่ือท าเป็นซอสในการปรุงอาหาร และ 
สามารถใช้ปรุงกับอาหารได้หลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นการน าเนื้อสัตว์ และ ผักเสียบไม้ปิ้งย่าง ท าเป็น
ซุปหม้อไฟหม่าล่า น าไปผัดกับบะหมี่ น าไปปรุงในก๋วยเตี๋ยวน้ า อาหารที่ปรุงด้วยหม่าล่าจะให้รสชาติที่

เผ็ดชา เมนูยอดนิยมที่ผู้คนมักจะรับประทาน เช่น หม่าล่าหม้อไฟ ( 麻辣火锅 ) หม่าล่าปิ้งย่าง  

( 麻辣烧烤 ) ซุปหม่าล่า (麻辣烫）ก๋วยเตี๋ยวหม่าล่า ( 麻辣面 ) เป็นต้น ซึ่งจะให้
รสชาติที่เผ็ดชา เหมาะส าหรับการกินในช่วงหน้าหนาว  (Hungry hub)  มันยังมีส่วนผสมเป็นพริกป่น 
เกลือ ผงชูรส และสมุนไพร เช่น โป๊ยกั๊ก ยี่หร่า ขิงผง พืชพรรณเหล่านี้ล้วนมีสรรพคุณช่วยดับกลิ่นคาว 
บ ารุงเลือด ไล่ความเย็น ท าให้หม่าล่าเป็นที่นิยมในเสฉวนซึ่งมีสภาพอากาศแบบกึ่งร้อนชื้น ก่อนจะ
แพร่หลายไปยังมณฑลอ่ืน ออกมาเป็นเมนูหลายประเภท เช่น ‘หมาล่าเซียงกัว’ เป็นเมนูเนื้อสัตว์ผัด
รวมกับผักจนได้กลิ่นหอมแล้วเสิร์ฟในหม้อหรือชามโต ๆ ‘หมาล่าทั่ง’ เป็นเมนูเนื้อสัตว์กับผัก ต้มในน้ า
ซุปสูตรเฉพาะที่ปรุงด้วยเครื่องเทศนานาชนิด ‘หมาล่าซาวเข่า’ เป็นเมนูเนื้อสัตว์หรือผักมาเสียบไม้
แล้วปิ้งไฟ เป็นต้น นอกจากนี้ ชาวจีนยูนนานยังน าผงพริกหม่าล่ามาปรุงรสอาหารแทนการใช้พริกป่น 
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ไม่ว่าจะเป็นเมนูปิ้งย่าง ทอด ย า ผัด หรือท าน้ าจิ้มก๋วยเตี๋ยว  สิ่งที่น่าสนใจไม่แพ้กันคือ ข้อมูลการคลัง
ที่ระบุว่า ตั้งแต่ปี 2558 ประเทศไทยขึ้นแท่นเป็นประเทศที่มีมูลค่าการน าเข้าเครื่องเทศจากจีนมาก
เป็นอันดับหนึ่ง โดยน าเข้าเครื่องเทศจีนมากถึง 1,490,526,795,289 บาท จากมูลค่าการน าเข้า
เครื่องเทศรวม 6,904,724,991,900 บาท จากหลายสิบประเทศ นอกจากนี้ ยังมีการขายพริกหม่าล่า
และซอสหม่าล่าแบบเดลิเวอรี ให้เราหาซื้อมาปรุงรสสปาเก็ตตี ผัดมาม่าไปถึงส้มต าได้ตาม
ซูเปอร์มาร์เก็ต รวมถึงการขายแฟรนไชส์ Food Truck หม่าล่าหลังจากเราได้สัมผัสกับความเผ็ดชา
หลายครั้ง ต่อไป หม่าล่าจะเป็นอีกวัฒนธรรมการกินที่ค่อยๆ แทรกซึมในวิถีชีวิตคนไทย หรือจะเป็น
กระแสธุรกิจร้านอาหารที่ผ่านมาและผ่านไปเพียงชั่วคราว 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.1 วัตถุดิบปิ้งย่างหม่าล่า 

 
2.4.6  ประเภท "พริกหม่าล่า" กินยังไงให้อร่อย  

 2.4.6.1  ปิ้งย่างหม่าล่า หนึ่งในเมนูอาหารที่นิยมน าพริกหมาล่ามาปรุงก็คือ ปิ้งย่าง
หมาล่า ซึ่งช่วยเพ่ิมความอร่อย เผ็ดร้อน ให้กับเมนูปิ้งย่างบาร์บีคิวแบบเดิม ๆ ให้อร่อยแซ่บได้มากขึ้น 
เคล็ดลับคือ ไม่ใช่ใส่แค่พริกหมาล่าเพียงอย่างเดียว แต่ให้ผสมส่วนผสมสมุนไพรอ่ืน ๆ ลงไปด้วย เช่น 
พริกแห้ง พริกไทยด า กระเทียม ยี่หร่า ขิง ผงพะโล้ เพ่ือให้ได้รสชาติที่อร่อยกลมกล่อม จะได้ไม่มีแต่รส
เผ็ด ๆ ชา ๆ เพียงอย่างเดียว (ไทยรัฐออนไลน์, 2562) 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.2  การปิ้งย่างหม่าล่า 
ที่มา:  การปิ้งย่างหม่าล่า 

https://themomentum.co/mala-chinese-spices/ 

https://themomentum.co/mala-chinese-spices/
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 2.4.6.2  หม่าล่าทัง (ซุปหมาล่า) 
ถัดมาเป็นเมนูที่เมืองไทยยังไม่ค่อยมีให้เห็นมากนัก แต่ถ้าคุณเดินทางไป

ประเทศจีนแผ่นดินใหญ่ รับรองว่าจะเห็นมีขายตามร้านอาหารทั่วไปแทบทุกร้าน ส่วนใหญ่นิยมท าเป็น
ซุปปลาหม่าล่า หรือหม้อไฟชาบูที่ใช้น้ าซุปแบบพริกหมาล่า ทั้งเผ็ดร้อนทั้งชาลิ้น แต่ก็อร่อยกลมกล่อม
ไม่แพ้ชาบูชนิดอื่น ๆ เลย 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.3  หม่าล่าทัง (ซุปหม่าล่า) 
ที่มา:  Kapook Cooking 

 
 2.4.6.3  หม่าโฝโต้วฟุ (เต้าหู้ผัดพริกเสฉวน) 

ส่วนเมนูนี้ก็เป็นเมนูสุดฮิตตามภัตตาคารใหญ่ ๆ ทั้งในเมืองไทย เมืองจีน
แผ่นดินใหญ่ ฮ่องกง หรือแม้แต่ในสิงคโปร์ ก็มีเมนู เต้าหู้ผัดพริกเสฉวน ให้ได้ชิมกัน ไม่น่าเชื่อว่าความ
เผ็ดและชาของพริกหมาล่าจะเข้ากับเต้าหู้ได้อย่างดี พร้อมน้ าซุปแบบคลุกคลิก กินกับข้าวสวยร้อน ๆ 
อร่อยดีทีเดียว แต่เมนูนี้ไม่นิยมปรุงรสเผ็ดเกินไป เพียงแต่ใส่พริกหมาล่าเพ่ิมความหอมเพ่ือชูกลิ่นให้
เมนูนี้หอมน่ากินยิ่งขึ้น 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.4  หม่าโฝโต้วฟุ (เต้าหู้ผัดพริกเสฉวน) 
ที่มา:  Made In Recipes 
 

2.4.7  ขบวนการผลิตลงทุน อุปกรณ์ที่จ าเป็น จัดจ าหน่ายหม่าล่า 
 2.4.7.1  มีข้ันตอนจัดเตรียมวัตถุดิบ/อุปกรณ์ส าหรับปิ้งย่างหม่าล่า ดังตารางที่ 2.4 
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ตารางท่ี 2.4  อุปกรณ์ส าหรับปิ้งย่างหม่าล่า 
 

ล าดับที่ วัตถุดิบ/อุปกรณ์ ปริมาณ หน่วย หมายเหตุ 
1 เนื้อสัตว์/ผัก - - *ราคาขึ้นอยู่กับสินค้าที่เลือกซื้อ 
2 ผงหม่าล่า /  

ผงพริกหม่าล่า 
50 กรัม *สามารถใช้ท าได้  250 ไม้  หรือผู้ ขาย

อาจจะเลือกใช้ซอสหม่าล่าส าเร็จรูป 1000 
cc ราคาเฉลี่ย 120 บาทสามารถใช้ท าได้ 
250 ไม้  (ผงหม่าล่ามีจ าหน่ายในซูเปอร์มา
เก็ตท่ัวไปและผ่านระบบออนไลน์) 

3 ไม้เสียบลูกชิ้น - - ราคาเฉลี่ย 20-30 บาท 
4 เตาย่าง - - ราคาเฉลี่ย 2,500-3,500 บาท 
5 ถุงพลาสติก - - ราคาเฉลี่ย 20-40 บาท 
6 ถาด ภาชนะอ่ืน ๆ - - ราคาเฉลี่ย 100-120 บาท 
7 ขวดโรยพริก 

หม่าล่า 
- - ราคาเฉลี่ย 70-100 บาท 

8 ขวดซอส - - ราคาเฉลี่ย 20-40 บาท 
9 แปรงซิลิโคน - - ราคาเฉลี่ย 30-60 บาท 

 
ที่มา:  https://www.smeleader.com/วิธีการท าธุรกิจหม่าล่า 
 

2.4.8  วัตถุดิบและวิธีการท าปิ้งย่างหม่าล่า  
 2.4.8.1  วัตถุดิบที่ใช้ในการท าปิ้งย่างหม่าล่า ดังตารางที่ 2.5 
 

ตารางท่ี 2.5  วัตถุดิบปิ้งย่างหม่าล่ายอดนิยม 
 

ล าดับที่ วัตถุดิบ 
1 เนื้อไก่/ หัวใจไก่/ กึ๋นไก่/ ตับไก ่
2 เนื้อหมู/ หมูสามชั้น/ สันคอหมู/ ไส้อ่อนหมู/ ไส้ใหญ่หมู 
3 เนื้อปลา 
4 เนื้อวัว 
5 ไส้กรอก/ ไส้กรอกชีส/ ไส้กรอกพันเบคอน/ แฮมพันเบคอน/ ปูอัด/ ลูกชิ้น 
6 อาหารทะเล กุ้ง/ ปลาหมึก/ หอย 
7 เห็ดชิเมจิ/ เห็ดออรินจิ/ เห็ดหอม 
8 พริกหยวก/ ข้าวโพดอ่อน/ กระเจี๊ยบ 

 
ที่มา:  https://www.smeleader.com/วิธีการท าธุรกิจหม่าล่า 

https://www.smeleader.com/วิธีการทำธุรกิจหม่าล่า
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ภาพที่ 2.5  วัตถุดิบปิ้งย่างหม่าล่ายอดนิยม 
ที่มา:  Kapook Cooking 
 

 2.4.8.2  วัตถุดิบที่ใช้ในการท าซอสปิ้งย่างหม่าล่า ดังตารางที่ 2.6 
 

ตารางท่ี 2.6  วัตถุดิบที่ใช้ท าซอสปิ้งย่างหม่าล่า 
 

ล าดับ วัตถุดิบ ปริมาณ หน่วย 
1 พริกฮวาเจียว 2 ช้อนโต๊ะ 
2 พริกไทยด า 2 ช้อนโต๊ะ 
3 พริกข้ีหนูแห้ง 8 เม็ด 
4 พริกป่น 2 ช้อนโต๊ะ 
5 ยี่หร่าป่น 2 ช้อนโต๊ะ 
6 กระเทียม 16 กลีบ 
7 ขิง 2 แง่ง 
8 ผงพะโล้ 2 ช้อนโต๊ะ 
9 ซีอ๊ิวขาว 4 ช้อนโต๊ะ 
10 น้ ามันมะกอก 4 ช้อนโต๊ะ 
11 ซอสฮอยซิน 2 ช้อนโต๊ะ 
12 น้ าตาลทรายแดง 2 ช้อนโต๊ะ 
13 เนื้อสัตว์และผัก - - 

 
ที่มา:  https://www.smeleader.com/วิธีการท าธุรกิจหม่าล่า 
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ภาพที่ 2.6  วัตถุดิบหลักที่ใช้ท าซอสปิ้งย่างหม่าล่า 
ที่มา:  Kapook Cooking 

 
 2.4.8.3  วิธีการท าซอสหม่าล่า 

1)  น าพริกขี้หนูแห้ง พริกป่น พริกฮวาเจียว พริกไทยด า กระเทียม ขิง และ
ผงพะโล้มาต ารวมกันให้ละเอียด 

2)  น าส่วนผสมของพริกไปผสมกับซอสฮอยซิน ซีอ๊ิวขาว น้ ามันมะกอก และ
น้ าตาลทรายแดง คนให้เข้ากัน แล้วพักไว้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.7  ซอสหม่าล่า 
ที่มา:  Kapook Cooking 

 
 2.4.8.4  วิธีการท าหม่าล่าขาย 

1)  หั่นวัตถุดิบทั้งเนื้อสัตว์และผักเป็นชิ้นเล็ก ๆ เตรียมไว้ส าหรับเสียบไม้ 
2)  น าตัวซอสหม่าล่าที่ผสมเสร็จแล้ว ไปคลุกกับเนื้อสัตว์ที่หั่นเตรียมไว้ 

ตอนแรก แล้วเสียบไม้ แช่ตู้เย็นไว้ประมาณ 30 นาที ส่วนผักเสียบไม้ไว้ได้เลย ไม่ต้องหมัก 
3)  ตั้งเตาย่างให้ร้อน แล้วน าเนื้อสัตว์ที่หมักไว้มาปิ้งให้สุก ส่วนผัก ปิ้งให้สุก

ก่อนแล้วค่อยทาด้วยซอส หลังจากย่างจนสุก น าเนื้อสัตว์หรือผักมาวางไว้ที่ถาดจากนั้นโรยพริกหม่าล่า 
เท่านี้ปิ้งย่างหม่าล่าก็พร้อมรับประทานกันแล้ว  
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2.4.9  รูปแบบต้นทุนการขายปิ้งย่าง (หม่าล่า) 
 2.4.9.1  ต้นทุนการขายปิ้งย่าง (หม่าล่า) มีดังนี้  

1)  เงินลงทุน 3,000 – 5,000 บาท 
2)  รายได ้ 300 – 1,000 บาท 
3)  แหล่งวัตถุดิบ ตลาดหรือห้างสรรพสินค้า 

 2.4.9.2  วัตถุดิบที่ใช้ในการท าซอสหม่าล่า ประกอบด้วย 
1)  พริกหม่าล่า 
2)  น้ าตาล 
3)  ยี่หร่าคั่ว 
4)  พริกหอม 
5)  แป้งข้าวโพด 
6)  น้ ามันพืช 
7)  ซีอ๊ิวขาว 
8)  น้ ามันงา 
9)  น้ าเปล่า 
10)  พริกหมาล่า (ส าหรับโรย) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.8  ผลิตภัณฑ์พริกหม่าล่า แบรนด์ อาม่า XL 

 
 2.4.9.3  วัตถุดิบที่ใช้ท าส าหรับหมักเนื้อหมู ประกอบด้วย 

1)  นมข้นจืด หรือหัวกะทิ 3 ช้อนโต๊ะ 
2)  น้ าสะอาด 2 – 3 ช้อนโต๊ะ 
3)  เบกก้ิงโซดา 1 ช้อนชา 
4)  ซอสหมาล่าประมาณ 2 ช้อนโต๊ะ 

 2.4.9.4  วัตถุดิบที่ใช้ส าหรับปิ้งย่าง (หมาล่า) ประกอบด้วย 
1)  หมูสันคอ 450 กรัม 
2)  หมูสามชั้นสไลด์ 450 กรัม 
3)  กุ้ง 500 กรัม 



61 

4)  ไส้กรอก 
5)  เบคอน 
6)  ปูอัด 
7)  ผัก/ เห็ด ตามชอบ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.9  วัตถุดิบที่ใช้ส าหรับปิ้งย่าง (หม่าล่า) 

 
 2.4.9.5  วิธีการท าหม่าล่าปิ้งย่าง 

1)  ต าพริกหอมที่ค่ัวไว้แล้ว รวมกับยี่หร่าคั่ว ต าให้ละเอียด 
2)  น าพริกหอมและยี่หร่าที่ต าไว้ ใส่กระทะ พร้อมด้วยเครื่องปรุงที่เหลือ 

แล้วคนให้เข้ากัน แล้วใส่แป้งข้าวโพด (อย่าเพิ่งใส่น้ ามันงา) 
3)  น ากระทะไปตั้งไฟ ใช้ไฟกลาง คนจนซอสข้นขึ้น และเดือด ให้ปิดไฟ

จากนั้นใส่น้ ามันงาแล้วคนเข้าเข้ากัน 
4)  เตรียมชามผสม ใส่เนื้อหมู นมข้นจืด เบกกิ้งโซดา แล้วขย าส่วนผสมให้

เข้ากัน แล้วค่อย ๆ เติมน้ าเปล่า  
5)  ใส่ซอสหม่าลาลงไปในเนื้อหมู แล้วคลุกเคล้านวดให้เข้ากัน เสร็จแล้วพัก

ไว้ 10 – 20 นาท ี
6)  น าไม้ที่จะใช้ปิ้งไปแช่น้ า เพ่ือที่ตอนปิ้งไม้จะได้ไม่ไหม้ น าเนื้อสัตว์ อ่ืน ๆ 

เห็ด และผัก ตามชอบ มาเสียบไม้เตรียมปิ้ง 
7)  ปิ้งเนื้อสัตว์และผักให้ พอใกล้สุกให้ทาซอสหม่าล่าให้ทั่ว ปิ้งจนได้ความ

เกรียมท่ีต้องการให้น าขึ้นจากเตา พร้อมรับประทาน 
8)  ใครชอบทานเผ็ดสามารถน าผงหม่าล่ามาโรยเพิ่มได้ 

2.4.10  มี 10 ประโยชน์ "พริกหมาล่า" ต่อสุขภาพ (ไทยรัฐออนไลน์, 2562) 
 2.4.10.1  พริกหมาล่ามีสรรพคุณช่วยขับลมในกระเพาะอาหาร กระตุ้นการ

เคลื่อนไหวของล าไส้ ช่วยย่อยอาหาร 
 2.4.10.2  พริกหมาล่ามีฤทธิ์ช่วยขับระดูในสตรี ช่วยให้ประจ าเดือนมาเป็นปกติ 
 2.4.10.3  กลิ่นหอมฉุนของหมาล่า ใช้สูดดมแก้อาการวิงเวียนศีรษะ แก้หวัดคัดจมูก 
 2.4.10.4  ช่วยขับเสมหะ บรรเทาอาการอักเสบในล าคอ 
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 2.4.10.5  ช่วยแก้ไข้ ช่วยดับพิษร้อนในร่างกาย แต่ต้องกินในปริมาณที่พอดี 
 2.4.10.6  พริกหมาล่าช่วยบ ารุงหัวใจ บ ารุงเลือด ลดความดันโลหิต 
 2.4.10.7  รสเผ็ดและชาที่ลิ้นของพริกหมาล่า ช่วยให้เจริญอาหารมากยิ่งข้ึน 
 2.4.10.8  พริกหมาล่ามีธาตุเหล็กสูง ช่วยบ ารุงเลือด กระตุ้นการไหลเวียนโลหิต  

แก้โลหิตจาง 
 2.4.10.9  พริกหมาล่ามีธาตุสังกะสี ช่วยเสริมสร้างภูมิคุ้มกัน ท าให้ร่างกายแข็งแรง 

ไม่ป่วยง่าย 
 2.4.10.10  พริกหมาล่า อุดมไปด้วยสารต้านอนุมูลอิสระ ช่วยต่อต้านเชื้อราและเชื้อ

ไวรัสในร่างกาย แก้อักเสบ 
2.4.11  ข้อควรระวังในการบริโภคหม่าล่า (Hello คุณหมอ, 2565) 

 หม่าล่ามีรสชาติเผ็ดร้อนและจัดจ้าน การรับประทานมากเกินไปอาจส่งผลเสียต่อ
สุขภาพ ดังนี้ 

 2.4.11.1  อาการเสียดท้อง อาการแสบร้อนกลางอก พริกในหม่าล่ามีสารแคปไซซิน
ที่มีฤทธิ์เป็นกรด เมื่อรับประทานมากเกินไปอาจท าให้กระเพาะอาหารและทางเดินอาหารระคายเคือง 
ส่งผลให้เกิดอาการเสียดท้องและเกิดอาการแสบร้อนกลางอกได้ 

 2.4.11.2  แผลในกระเพาะอาหาร กรดในกระเพาะอาหารและกรดจากอาหารรส
เผ็ดที่รับประทานมากเกินไป อาจท าให้เกิดแผลในกระเพาะอาหาร และอาจท าให้เกิดความเจ็บปวด
เมื่อกระเพาะอาหารเกิดการระคายเคืองจากอาหารรสเผ็ด 

 2.4.11.3  โรคกรดไหลย้อน (GERD) กรดไหลย้อนอาจท าให้ทางเดินอาหารระคาย
เคืองและอาจท าลายเยื่อบุหลอดอาหาร โดยเฉพาะหากรับประทานอาหารรที่มีรสเผ็ด อาจส่งผลให้
เกิดอาการปวดท้องส่วนบนและเสียดท้อง 

 2.4.11.4  อาการล าไส้แปรปรวน (IBS) การรับประทานอาหารที่มีรสเผ็ดมากเกินไป
และเป็นเวลานานอาจมีความเสี่ยงในการเกิดอาการล าไส้แปรปรวนมากขึ้น รวมถึงอาจท าให้มีอาการ
ปวดท้อง ท้องอืด ท้องร่วง และท้องผูกได้ 

2.4.12  ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร 
 2.4.12.1  ความหมายของอาหารปลอดภัย (สละ ชูจงกล และคณะ, 2541) คือการ

จัดการควบคุมเพ่ือให้อาหารสะอาดปลอดภัย จากเชื้อโรคและสารเคมีที่มีพิษต่าง  ๆ ซึ่งเป็นอันตราย
ต่อการเจริญเติบโตของร่างกาย สุขภาพอนามัยและการด ารงชีวิตของมนุษย์หรืออาจกล่าวโดยย่อได้ว่า 
การสุขาภิบาลอาหาร คือ “การให้อาหารสะอาดและปลอดภัยไม่ท าให้เกิดโรคแก่ผู้บริโภค” ดังนั้น 
การสุขาภิบาลอาหารจึงมีความจ าเป็นพื้นฐานในความปลอดภัย และสุขอนามัยที่ดีของประชาชน 

 2.4.12.2  อาหารอาจถูกปนเปื้อนได้โดยเชื้อโรคสิ่งสกปรก และสารพิษในขั้นตอน
การปรุง ประกอบ และจ าหน่ายอาหารซึ่งผลเสียต่อผู้บริโภคได้ ดังแผนภาพที่ 2.10 โดยโรคและโทษที่
เกิดจากการไม่ปฏิบัติตามหลักการสุขาภิบาลอาหาร แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ  

1)  โรคที่ติดต่อได้ หมายถึง โรคที่เกิดขึ้นกับผู้หนึ่งผู้ใดแล้ว สามารถ
แพร่กระจายสู่ผู้อื่นได้ โรคเหล่านี้มีสาเหตุมาจาก 

1.1)  แบคทีเรีย เช่น อหิวาตกโรค ไทฟอยด์ วัณโรค เป็นต้น  
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1.2)  พยาธิต่าง ๆ เช่น พยาธิตัวตืด พยาธิใบไม้ตับ พยาธิตัวจี๊ด เป็นต้น 
1.3)  ไวรัส เช่น โปลิโอ ตับอักเสบ เป็นตัน 

2)  โรคที่ไม่ติดต่อ หมายถึง โรคที่เกิดกับผู้หนึ่งผู้ใดแล้วท าให้ผู้นั้น
เจ็บป่วยหรือตาย แต่ไม่แพร่ขยายไปสู่ผู้อ่ืน โรคนี้มีสาเหตุมากจาก 

2.1)  พิษของแบคทีเรีย เช่น พิษจากบาดแผล ผี หนอง เป็นต้น  
2.2)  พิษของเชื้อรา เช่น อะฟลาท๊อกซิน เป็นต้น  
2.3)  พิษจากสารเคมี เช่น สารพิษก าจัดศัตรูพืช เป็นต้น  
2.4)  พิษธรรมชาติในพืชและสัตว์ เช่น คางคก เห็ดพิษ เป็นต้น 

 

 
 
ภาพที่ 2.10  แผนภูมิแสดงการปนเปื้อนของอาหาร 
ที่มา:  กองสุขาอภิบาลอาหาร กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข (2544) 

 
 2.4.12.3.  แหล่งปนเปื้อนของอาหาร 

แหล่งปนเปื้อนของอาหาร แบ่งโดยอาศัยหลักหารด้านสุขาภิบาลอาหาร
ออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ 

1)  การปนเปื้อนโดยตรงขั้นต้น หมายถึง การปนเปื้อนของเชื้อจุลินทรีย์
ก่อโรค ซึ่งมักจะอาศัยอยู่ในคน อาหาร สัตว์และแมลงน าโรคหรือสิ่งแวดล้อม เช่น ดิน น้ า อากาศ และ
น้ าเสีย เป็นต้น 

1.1)  คน แบคทีเรียที่ท าให้เกิดสามารถพบได้ในบริเวณต่าง ๆ ของ
ร่างกายคน เช่น ผิวหนัง มือ หู ในล าคอ และเส้นผม เป็นต้น โดยสามารถพบจะแพร่กระจายจากการ
สัมผัสที่ใบหน้า เส้นผม หรือส่วนต่าง ๆ ของร่างกายก่อนการประกอบอาหาร ถึงแม้ว่าคนเรามีสุขภาพ
สมบูรณ์ และได้ช ารพล้างร่างกายอย่างสะอาดก็อาจจะเป็นพาหนะของแบคทีเรีย และไวรัสจนเกิด
แพร่กระจายไปสู่บุคคลอื่นได้ 

ทั้งนี้ เกิดจากการมีสุขนิสัยไม่ดี เช่น การไอและจามโดยไม่ใช้ผ้า
ปิดปาก จมูก การไม่ล้างมือหลังจากเข้าห้องส้วม เป็นต้น โดยเฉพาะผู้สัมผัสอาหารที่มีสุขนิสัยไม่ดี
มักจะพบบ่อยครั้งว่าท าให้เกิดการปนเปื้อนเชื้อจุลินทรีย์ก่อโรคจากอุจจาระไปสู่อาหารได้ง่าย 

สาเหตุที่ก่อให้เกิดโรค 

- เชื้อโรค พยาธิ 
- พิษของเชื้อโรค 

- พิษจากสารเคมี 
- พิษจากพืชและ

สัตว์ 

 

อาหารสกปรกและ
ไม่ปลอดภัย 

ผู้บริโภคอาหาร
สกปรก 

- ป่วย 
- พิการ 
- ตาย 
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1.2)  อาหารดิบ เช่น เนื้อสัตว์ สัตว์ปีก ปลา สัตว์น้ าที่มีเปลือกพวก
กุ้ง หอย ไข่ และผัก เป็นต้น เมื่อเนื้อสัตว์ถูกฆ่าช าแหละ หนัง และเนื้อของสัตว์อาจปนเปื้อนจากเชื้อ
แบคทีเรียที่ท าให้เกิดโรค ซึ่งมีอยู่ตามธรรมชาติในระบบการย่อยอาหารของสัตว์ประเภทนั้น ๆ 

1.3)  สัตว์น าโรค และสัตว์เลี้ยง แมลงต่าง ๆ เช่น แมลงวัน แมลงสาบ 
เป็นต้น และสัตว์เลี้ยง เช่น หนู สุนัข แมว สัตว์ครึ่งบกครึ่งน้ า และสัตว์เลื้อยคลานต่าง ๆ เป็นต้น สัตว์
เหล่านี้ทั้งหมดสามารถเป็นพาหะน าเชื้อแบคทีเรียที่เป็นอันตรายได้ เชื้อโรคติดมาตามร่างกายรวมทั้ง
ขนสัตว์ ขนนก มูลสัตว์ เปลือกไข่ และวัสดุที่ใช้ท ารัง ก็สามารถปนเปื้อนลงในอาหารได้ หากไม่มีการ
ป้องกันที่เหมาะสม 

1.4)  อากาศ และฝุ่นละออง สามารถเป็นตัวน าเชื้อโรค หรือจุลินทรีย์
ที่ท าให้เกิดโรคต่าง ๆ มาสัมผัสกับอาหารที่ไม่มีการปกปิด 

1.5)  น้ า โดยเฉพาะน้ าดื่มที่ไม่ได้ผ่านกระบวนการผลิต และฆ่าเชื้อ
อย่างถูกต้อง เช่น น้ าจากแม่น้ า ทะเลสาบ และแหล่งน้ าขนาดใหญ่ เป็นต้น สามารถน าเชื้อจุลินทรีย์ที่
ก่อให้เกิดโรคมาปนเปื้อนในอาหารได้ 

1.6)  สิ่งสกปรก เช่น ผลไม้ที่ไม่ได้ล้าง ผัก เมล็ดธัญพืช และเมล็ด
ข้าว จ าพวกถ่ัว เป็นต้น โดยปกติแล้วจะมีเศษดิน และสิ่งสกปรกมาด้วยซึ่งสามารถปนเปื้อนสู่อาหารได้ 

1.7)  เศษอาหาร แบคทีเรียที่อยู่ในเศษอาหารและที่มาจากสัตว์น า
โรคจะเปิดการปนเปื้อนสู่อาหารได้ ถ้าเศษอาหารนั้นไม่ได้ถูกก าจัดอย่างเหมาะสม 

2)  แหล่งปนเปื้อนโดยอ้อม หมายถึง การปนเปื้อนผ่านภาชนะอุปกรณ์ 
เครื่องมือทีใ่ช้ในการเตรียมปรุง บริการ และการเก็บอาหาร และโครงสร้างของสถานที่เตรียมปรุง เก็บ
และบริการอาหาร 

2.1)  ภาชนะอุปกรณ์และเครื่องมือเครื่องใช้ การออกแบบวัสดุที่ใช้
ท าภาชนะ และอุปกรณ์มีผลต่อ การปนเปื้อนของสารเคมีลงสู่อาหาร และขณะเดียวกันอาจจะท าให้
เป็นแหล่งสะสมของเชื้อโรคสิ่งแปลกปลอมหากล้างท าความสะอาดไม่ดี ก็จะปนเปื้อนสู่อาหารได้
เช่นกัน เช่น เขียงไม้ มักจะเป็นแหล่งสะสมของเชื้อโรคและเศษอาหารตกค้าง และหากไม่ผึ่งให้แห้งก็
จะข้ึนราได้ เป็นต้น 

2.2)  พ้ืน ผนัง เพดาน ของสถานที่/ บริเวณ เตรียมปรุงประกอบ
อาหาร หากท าด้วยวัสดุที่ท าความสะอาดยาก หรือเป็นแหล่งสะสมของสิ่งสกปรกได้ง่าย ก็จะมีโอกาส
ที่จะท าให้เชื้อโรค สิ่งสกปรก ปนเปื้อนลงสู่อาหารได้ 

2.3)  ผ้าขี้ริ้ว หรือผ้าเช็ดโต๊ะ หากผู้ประกอบการน าผ้าเช็ดโต๊ะมาใช้
รวมกับการเช็ดมือ เขียง กระทะ จาน ฯลฯ โดยใช้ผ้าผืนเดียวกันเช็ดทุกอย่าง จะท าให้สิ่งสกปรกจาก
ผ้าเช็ดโต๊ะปนเปื้อนลงสู่ภาชนะและอาหารได้ 

 2.4.12.4  อันตรายที่เกิดจากการปนเปื้อนของอาหาร (คู่มือวิชาการสุขาภิบาล
อาหารส าหรับเจ้าหน้าที่, 2556) 

การปนเปื้อนของอาหารท าให้เกิดอันตรายต่อสุขภาพร่างกายของ
ผู้บริโภคได้ ซึ่งอันตรายนั้นแบ่งออกได้ 3 ประเภท ได้แก่ อันตรายทางกายภาพ (Physical Hazards) 
อันตรายทางเคมี (Chemical Hazards) และอันตรายทางชีวภาพ (Biological Hazards) 
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1)  อันตรายทางกายภาพ หมายถึง อันตรายที่เกิดจากการมีวัตถุ
ปลอมปนอยู่ในอาหารและท าให้ผู้บริโภคได้รับบาดเจ็บหรือเกิดความระคายเคือง หรืออาจไปท าให้
การท างานของอวัยวะต่าง ๆ ในร่างกายฉีกขาดหรือท างานผิดปกติ แหล่งอันตรายทางกายภาพมาจาก
หลายแหล่งด้วยกัน เช่น ปะปนกับวัตถุดิบ การใช้เครื่องมือที่มีคุณภาพต่ าหรือออกแบบไม่ดี เกิดความ
ผิดพลาดขึ้นในระหว่างการผลิต เกิดจากข้อบกพร่องในการปฏิบัติงานของพนักงาน เป็นต้น 

2)  อันตรายทางเคมี หมายถึง อันตรายที่เกิดจากสารเคมี สามารถ
เกิดข้ึนได้ในทุกข้ันตอนของห่วงโซ่อาหาร นับตั้งแต่การเพาะปลูก เลี้ยงสัตว์ การดูแลหลังการเก็บเกี่ยว 
การขนส่ง การผลิต/ การแปรรูป การบรรจุ การเก็บรักษาและการขนส่งผลิตภัณฑ์ การบริการตลอด
การบริโภคของผู้บริโภค ทั้งนี้ อาจเป็นสารเคมีที่ติดมากับดิน น้ า สิ่งแวดล้อม หรือปนเปื้อน มาจาก
กิจกรรมทางการเกษตร หรือเติมลงไปเพ่ือช่วยในกรรมวิธีการผลิต ชะลอการเน่าเสีย ตลอดจนเพ่ือ
ปกปิด หรือบดบังความด้อยคุณภาพของอาหาร อันเนื่องมาจากความเห็นแก่ได้ของผู้ขาย โดยไม่
ค านึงถึงสุขภาพและความปลอดภัยของประชาชน เช่น ยาฆ่าแมลง ยาฆ่าเชื้อราและก าจัดวัชพืช 
ฮอร์โมนกระตุ้นการเจริญเติบโตของพืชและสัตว์ ปุ๋ย โลหะหนัก วัตถุเจือปนอาหาร สารปรุงแต่งกลิ่น 
รสที่เป็นอันตราย ยาปฏิชีวนะ ยาสัตว์ตกค้าง (Drug residues) รวมถึงอันตรายจากสารพิษตาม
ธรรมชาติและสารพิษจากเชื้อรา โดยการปนเปื้อนของสารเคมีในอาหาร จ าแนกออกได้เป็น  
3 ประเภทใหญ่ ๆ คือ 

2.1)  สารเคมีเกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ สารเคมีเหล่านี้เกิดขึ้นใน
อาหารที่มาจากพืชและสัตว์ บ่อยครั้งที่พบว่า สารเคมีเกิดขึ้นก่อน หรือ เกิดในระหว่ างการเก็บเกี่ยว 
หรือภายหลังการเก็บเกี่ยว โดยเฉพาะสารพิษจากเชื้อรา สารพิษจากพืชและสารพิษจากสัตว์ ดังนี้  
1) สารพิษจากเชื้อรา ที่ส าคัญ คือ อะฟลาทอกซิน 2) สารพิษจากพืช ได้แก่ เห็ดพิษ , กลอย,  
มันส าปะหลัง, ลูกเนียง, เม็ดแสลงใจ เป็นต้น และ 3) สารพิษจากสัตว์ ได้แก่ พิษในหอย ปลาทะเล 
ปลาปักเป้าทะเล ปลาทะเลที่มีสีคล้ า ปลาในสกุล Scombridea และ Scomberesocidea 

2.2)  สารเคมีที่เติมลงในอาหารโดยเจตนา  ซึ่งสารเคมีเหล่านี้เป็น
สารเคมีที่จงใจเติมลงไปในอาหาร เพ่ือจุดประสงค์บางอย่าง เช่น เปลี่ยนแปลงรส กลิ่น สี การบูดเสีย 
และเพ่ือวัตถุประสงค์อ่ืน ๆ ด้านการผลิตและจ าหน่าย สารเคมีเหล่านี้จะปลอดภัยในการใช้หากใช้ตาม
ชนิดและปริมาณที่อนุญาตให้ใช้ แต่ถ้าใช้อย่างไม่ระมัดระวัง หรือใช้มากเกินไป ก็อาจท าให้เกิด
อันตรายแก่ผู้บริโภคได้  โดยสารเคมีที่เติมลงในอาหารโดตยเจตนา อาจแบ่งได้เป็น 2 ประเภท คือ  
1) สารปรุงแต่งอาหาร หรือเครื่องปรุงรสอาหาร เช่น น้ าปลา น้ าส้มสายชู ซอส ผงชูรส เป็นต้น และ 
2) วัตถุเจือปนในอาหาร ได้แก่ สารที่ท าให้อาหารกรุบกรอบ สารฟอกสีอาหาร ฟอร์มาลิน สารกันรา 
สารเร่งเนื้อแดง สารเคมีที่เติมในอาหารสัตว์  เป็นต้น 

2.3)  สารเคมีที่เติมลงในอาหารโดยมิได้เจตนา/ หรือเกิดขึ้นโดย
บังเอิญ ซึ่งสารเคมีอาจปนเปื้อนมากับอาหารโดยมิได้ตั้งใจเติมลงไป ทั้งนี้อาจติดมากับอาหารและเข้า
สู่กระบวนการผลิต หรืออาจติดมากับบรรจุภัณฑ์ท่ีน ามาใช้บรรจุอาหาร หรืออาจปนเปื้อนเข้าสู่อาหาร
ในระหว่างกระบวนการผลิต เช่น สารเคมีท าความสะอาด โลหะหนักจากหมึกพิมพ์ หรือน้ าเสียจาก
โรงงานอุตสาหกรรม เป็นต้น 
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3)  อันตรายทางชีวภาพ หมายถึง อันตรายที่เกิดขึ้นจากสิ่งมีชีวิตที่
ก่อให้เกิดโรคหรือเป็นอันตรายต่อสุขภาพ ได้ จุลินทรีย์ ไวรัสและปาราสิต อันตรายเหล่านี้อาจมาก
จากวัตถุดิบหรือจากขั้นตอนต่าง ๆ ของกระบวนการผลิต ซึ่งหากบริโภคอาหารที่มีการปนเปื้อนจาก
เชื้อจุลินทรีย์ ไวรัส หรือ ปาราสิต เข้าไปก็จะท าให้เกิดการเจ็บป่วยได้ 

ฉะนั้น วิธีการทางสุขาภิบาลอาหาร จึง เข้ามามีบทบาทในการ
ควบคุมดูแลป้องกันอันตรายต่าง ๆ จากอาหารเพื่อให้ผู้บริโภคได้บริโภคอาหารที่สะอาดปลอดภัย 

 2.4.12.5  หลักการสุขาภิบาลอาหาร (คู่มือวิชาการประกอบการอบรมหลักสูตรการ
อบรมผู้ประกอบกิจการหลักสูตรการอบรมผู้สัมผัสอาหาร, 2556) 

การสุขาภิบาลอาหาร (Food sanitation) หมายถึง การบริหารจัดการ
และควบคุมสิ่งแวดล้อม รวมทั้งบุคลากรที่เกี่ยวข้องกับการเตรียมปรุงและจ าหน่ายอาหารเพ่ือท าให้
อาหารสะอาด ปลอดภัย ปราศจากเชื้อโรค หนอนพยาธิ และสารเคมีต่าง  ๆ ที่เป็นอันตราย หรือ
อาจจะเป็นอันตรายต่อการเจริญของร่างกาย สุขภาพอนามัย และการด ารงชีวิตของผู้บริโภค 

การบริโภคอาหารที่ถูกหลักสุขาภิบาลอาหาร จึงมิได้หมายความเพียงแต่
บริโภคเข้าไปแล้วไม่ก่อให้เกิดโรคและโทษในระยะเวลาปัจจุบันเท่านั้น แต่ยังหมายรวมถึงความไม่มี
พิษภัยที่เป็นโทษหรือก่อให้เกิดโรคในระยะยาวหรือในอนาคตอีกด้วย การจัดการและควบคุมอาหาร
ให้สะอาด ปลอดภัย ท าได้โดยการควบคุมปัจจัยส าคัญที่เป็นสาเหตุท าให้อาหารสกปรก โดยวิธีทาง
สุขาภิบาลอาหารจะด าเนินการป้องกันการปนเปื้อนของเชื้อโรค พยาธิ และสารเคมีที่เป็นพิษใน
ขั้นตอนการเลือกซื้อ การเตรียม การปรุง การเก็บ การขนส่ง การจัดจ าหน่ายและการเสิร์ฟ โดยการ
จัดการและควบคุมสื่อ การที่ท าให้อาหารเกิดการปนเปื้อน ส าคัญ 5 ประการ ได้แก่ 

1)  บุคคล หมายถึง ผู้สัมผัสอาหาร ได้แก่ บุคคลที่เกี่ยวข้องกับอาหาร
ตั้งแต่กระบวนการเตรียม ปรุงประกอบ จ าหน่ายและเสิร์ฟอาหาร รวมถึงการล้าง และการเก็บ
อุปกรณ์ จะต้องมีความรู้และความเข้าใจในการปฏิบัติตัวอย่างถูกต้องทั้งในเรื่องสุขวิทยาส่วนบุคคล 
และสุขนิสัยที่ดีในการปรุงอาหาร โดยยึดหลักว่าจะต้องไม่ให้อาหารเกิดการปนเปื้อนทุกกรณีในทุก
ขั้นตอนของการประกอบ ปรุงและจ าหน่าย ดังนั้นจะต้องรักษาสุขภาพให้มีการแต่งกายสะอาด และมี
สุขนิสัยที่ถูกต้องตลอดเวลา 

2)  อาหาร หมายถึง อาหารที่จะน ามาปรุง ประกอบ ไม่ว่าจะเป็นอาหาร
สด เนื้อสัตว์ ผักสดอาหารแห้งหรืออาหารกระป๋องรวมถึงน้ าแข็ง น้ าดื่ม และสารปรุงแต่งอาหาร 
จะต้องเลือกอาหารที่ใหม่ สด สะอาดและปลอดภัย ผลิตจากแหล่งผลิตที่เชื่อถือได้ นอกจากนี้เลือกใช้
วัตถุปรุงแต่งอาหารเช่น น้ าปลา น้าส้ม ซอส ซีอ๊ิว เป็นต้น ต้องเลือกใช้ที่ถูกต้องมีหน่วยงานรับรอง
ความปลอดภัย เช่น ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา หรือส านักงานมาตรฐานอุตสาหกรรม 
นอกจากนี้การปรุงและการเก็บอาหารอย่างถูกวิธีใช้อุณหภูมิในการปรุงและเก็บที่เหมาะสมเพ่ือรักษา
คุณภาพอาหารให้สะอาดและปลอดภัยต่อการบริโภคตลอดเวลา เป็นต้น 

3.)  ภาชนะอุปกรณ์ หมายถึง การเลือกใช้ภาชนะ อุปกรณ์ให้ถูกต้อง
และเหมาะสมกับอาหารแต่ละชนิด ซึ่งการเลือกใช้ภาชนะ อุปกรณ์นี้เป็นสิ่งส าคัญที่จะต้องค านึงถึง 
เนื่องจากภาชนะอุปกรณ์บางชนิดอาจท าให้เกิดอันตรายต่อสุขภาพอนามัยได้ ถ้าน ามาใช้ใส่อาหาร 
การล้าง การเก็บ และ การใช้อย่างถูกวิธีจะมีส่วนช่วยให้เกิดความปลอดภัยในการบริโภคอาหาร 
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4)  สถานที่ปรุง ประกอบ และจ าหน่ายอาหาร หมายถึง ควรจัดให้
สะอาดเป็นระเบียบเรียบร้อยและสะดวกต่อการท ากิจกรรมต่าง ๆ จัดให้มีอุปกรณ์และเครื่องใช้ที่
จ าเป็นอย่างครบถ้วนเพ่ือสะดวก ต่อการน ามาใช้มีการดูแลอย่างสม่ าเสมอมีการป้องกันสัตว์แมลง 
น าโรคต่าง ๆ ไม่ให้สัมผัสอาหารได้ มีการก าจัดขยะมูลฝอย จัดท าท่อระบายน้ าทิ้งที่เหมาะสมและ
ถูกต้องตามหลักวิชาการอย่างเข้มงวด มีบ่อดักไขมันจัดท าห้องส้วมและที่ปัสสาวะให้เพียงพอและ
รักษาให้สะอาดจัดให้มีการระบายอากาศให้มีการไหลเวียนอย่างเพียงพอและมีปล่องระบายควัน กลิ่น
จากการประกอบอาหาร 

5)  สัตว์ แมลงน าโรค หมายถึง การป้องกัน ควบคุม และจ ากัดสัตว์ และ
แมลงน าโรคต่างๆเป็นสิ่งที่ส าคัญที่จะต้องด าเนินการในสถานที่ปรุง ประกอบ และจ าหน่ายอาหาร 
เพ่ือป้องกันไม่ให้สัตว์และแมลงน าโรคเหล่านี้สัมผัสได้ อันจะเป็นสาเหตุที่ท าให้เกิดการเจ็บป่วยด้วย
โรคที่เกิดจากอาหารเป็นสื่อได้ สัตว์น าโรคไม่ใช่เพียงแต่หนูเท่านั้นต้องรวมทั้งสัตว์เลี้ยง เช่น สุนัข แมว 
ไก่ นก ฯลฯ อีกด้วยการควบคุมและป้องกันที่ดีที่สุด คือ จัดสภาพสิ่งแวดล้อมไม่มีแหล่งที่อยู่อาศัย ไม่
มีแหล่งอาหารและการใช้สารดคมีนั้นจะต้องระมัดระวังเป็นพิเศษ ดังนั้น การควบคุมและป้องกัน
อาหารให้สะอาดปลอดภัยโดยวิธีการทางสุขาภิบาล สรุปได้ดังแผนผังภาพที่ 2.11 นี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพที่ 2.11  หลักการจัดการควบคุมอาหารให้สะอาด 
ที่มา:  กองสุขาอภิบาลอาหาร กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข 
 

การจัดการและควบคุมปัจจัยที่เป็นสาเหตุซึ่งท าให้อาหารสกปรก ที่กล่าว
มานี้ดังแสดงในภาพที่ 2.12 อาจกระท าได้สองลักษณะ คือ การให้ความรู้ผู้ผลิต ผู้จ าหน่ายและ
ผู้บริโภค เกี่ยวกับการบริโภคอาหารที่ถูกต้องและเหมาะสมรวมทั้งการตรวจสอบแนะน าสถานที่

1.บุคคล 
2.อาหาร 
3.ภาชนะอุปกรณ์ 
4.สถานที่ปรุง ประกอบ
และจ าหน่ายอาหาร 
5.สัตว์และแมลงน าโรค 

ผู้บริโภค สุขภาพดี 
สาเหตุที่ท าให้อาหารไม่

ปลอดภัย 

- เชื้อโรค พยาธิ 
- พิษของเชื้อโรค 

- พิษจากสารเคมี 
- พิษจากพืชและ

สัตว์ 
- วัตถุแปลกปลอม

ที่เป็นอันตราย 

ควบคุมและป้องกัน 

โดยวิธีการทาง
สุขาภิบาลอาหาร 
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ประกอบการอย่างต่อเนื่องและการใช้มาตรการทางกฎหมาย ซึ่งมีพระราชบัญญัติหลายฉบับ  
ที่ผู้บริหารสามารถน ามาใช้เพ่ือควบคุมผู้ปรุงประกอบให้มีการปฏิบัติให้ถูกต้องตามมาตรฐานและ
ข้อก าหนดที่ได้บังคับใช้ ผู้ฝ่าฝืนย่อมจะถูกลงโทษการจัดการทั้ง 2 ลักษณะดังกล่าวจะต้องท าควบคู่กัน
ไป โดยต้องอาศัยความร่วมมือของภาคีเครือข่ายที่เกี่ยวข้องบุคคล 3 กลุ่ม คือ กลุ่มเจ้าหน้าที่ กลุ่ม
ผู้บริโภค และโดยเฉพาะกลุ่มผู้ประกอบกิจการด้านอาหาร ผู้เสิร์ฟและผู้จ าหน่ายอาหารที่จะต้องเลือก 
และประกอบอาหารที่มีความสะอาดปลอดภัยแก่ผู้บริโภค และควรมีใบรับรองมาตรฐานจาก
หน่วยงานราชการที่เกี่ยวข้อง และควรมีคุณธรรมในการประกอบอาชีพ เพ่ือสร้างความเข้มแข็งผู้
ประกอบกิจการก็ควรมีชมรม สมาคม เพ่ือร่วมกันด าเนินกิจกรรมให้บรรลุเป้าหมายของทางราชการ 
และทางการค้า ผลของการจัดการนี้ จะได้รับความส าเร็จมากหรือน้อยเพียงใดขึ้นอยู่กับการถือปฏิบัติ
ของทุกฝ่ายที่เกี่ยวข้องโดยดังนี้ สรุปได้ดังแผนผังภาพที่ 2.12 นี้ 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.12  ความร่วมมือของภาคีเครือข่ายจัดการควบคุมอาหารให้สะอาด 
ที่มา:  กองสุขาอภิบาลอาหาร กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข 
 

1)  เจ้าหน้าที่ หมายถึง Food Inspector จะเป็นบุคคลที่จัดการอบรม 
และควบคุม ตรวจแนะน าผู้ผลิต ผู้จ าหน่ายอาหารให้ถูกต้องตามหลักวิชาการ พร้อมทั้งจะต้องเผยแพร่
ความรู้แก่ประชาชน ผู้บริโภคได้บางกรณี มีความจ าเป็นต้องมีบทลงโทษแก่ผู้ไม่ปฏิบัติตามค าแนะของ
เจ้าหน้าที่  

 

เจ้าหน้าที ่

(Food Inspector) 

 

 

 
 

ผู้บริโภค 

 

 

ผู้ประกอบการ
ด้านอาหาร 

 

-ชมรมผู้ประกอบการคา้อาหาร 

-สมาคม 

- 

-Food spy 

-ชมรมผู้บริโภค 

- 

จ าหน่ายอาหารสะอาด 

เลือกซื้ออาหารจากสถานที่ปรุง ประกอบ จ าหน่ายที่ได้
มาตรฐาน 
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2)  ผู้ประกอบกิจการด้านอาหาร หมายถึง ผู้ปรุง ประกอบ และจ าหน่าย
อาหาร รวมทั้งบุคคลทุกคนที่มีหน้าที่เกี่ยวข้องกับกิจการด้านอาหาร เช่น ผู้ล้างภาชนะอุปกรณ์ ต้อง
ปฏิบัติให้ได้ตามมาตรฐาน หรือผู้ผลิต ผู้ปรุง จะต้องเลือกปรุงประกอบอาหารที่มีความสะอาด
ปลอดภัยและควรจะมีใบรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานจากหน่วยงานราชการที่เกี่ยวข้อง ควรมี
คุณธรรมในการประกอบอาชีพด้วย 

3)  ผู้บริโภค หมายถึง ประชาชนทุกเพศ ทุกวัย ซึ่งต้องมีความรู้ในเรื่อง
การเลือกบริโภคอาหารที่สะอาด ปลอดภัย ควรใฝ่หาความรู้  สามารถคุ้มครองตนเองได้ โดยการ
เลือกใช้บริการจากสถานที่ที่ได้มาตรฐานรับรอง และแจ้งต่อเจ้าหน้าที่ได้เมื่อพบว่ามีผู้ผลิตจ าหน่าย
อาหารที่ไม่ถูกต้อง ควรรวมตัวกันเป็นกลุ่มเป็นชมรม เพ่ือร่วมกันต่อต้านและไม่ซื้ออาหารจากสถานที่
ปรุงประกอบ จ าหน่ายอาหารที่ไม่สะอาด 

 จากหลักการสุขาภิบาลอาหารของกรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข ข้างต้น สรุป
ได้ว่า ปัจจัยที่เป็นสาเหตุของการปนเปื้อนและท าให้อาหารสกปรบ มี 5 ประการ คือ สถานที่ปรุง
ประกอบและจ าหน่ายอาหาร ภาชนะอุปกรณ์ อาหาร บุคคล สัตว์และแมลงน าโรค ผู้วิจัยจึงได้น า
ปัจจัยที่เป็นสาเหตุทั้ง 5 ประการนี้มาเป็นองค์ประกอบหลักในการตรวจประเมินสภาพสุขาภิบาล
อาหารตามข้อก าหนดด้านสุขาภิบาลอาหาร ร้านจ าหน่ายธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าในตลาดนัด
กลางคืน 

2.4.13  การสุขาภิบาลอาหารในตลาด 
 “ตลาด” ความหมายจากพระราชบัญญัติการสาธารณสุข พ.ศ.2535 หมายถึง 

สถานที่ซึ่งปกติจัดไว้ให้ผู้ค้าใช้เป็นที่ชุมชนเพ่ือจ าหน่ายสินค้าประเภทสัตว์ เนื้อสัตว์ ผัก ผลไม้ หรือ
อาหารอันมีสภาพเป็นของสดประกอบหรือปรุงแล้ว หรือของเสียเน่า ทั้งนี้ไม่ว่าจะมีการจ าหน่ายสินค้า
ประเภทอ่ืนด้วยหรือไม่ก็ตาม และหมายความรวมถึงบริเวณ ซึ่งจัดไว้ส าหรับให้ผู้ค้าใช้เป็นที่ชุมชนเพ่ือ
จ าหน่ายสินค้าประเภทดังกล่าวเป็นประจ าหรือเป็นครั้งคราวหรือตามวันที่ก าหนด 

 ตลาดที่ถูกหลักสุขลักษณะควรมีจัดองค์ประกอบที่ส าคัญของตลาดตามประเภทของ
ตลาด ได้แก่ ตลาดประเภทที่มีโครงสร้างอาคาร และตลาดประเภทที่ไม่มีโครงสร้างอาคาร เจ้าหน้าที่
สาธารณสุขควรที่จะควบคุมดูแลตั้งแต่ก่อนจะมีการจัดตั้งตลาดหรือออกใบอนุญาต เพราะเมื่อสร้าง
เสร็จแล้วการปรับปรุงจะต้องใช้งบประมาณเป็นจ านวนมากและเจ้าของตลาดจะไม่ยอมลงทุนปรับปรุง
แก้ไข ส่วนตลาดที่เปิดอยู่ก่อนแล้วเจ้าหน้าที่เจ้าของตลาดและผู้เกี่ยวข้องจะต้องร่วมกันควบคุมดูแล
และปรับปรุงให้ถูกสุขลักษณะอยู่ในสภาพใช้การได้ดีเพ่ือความปลอดภัยของผู้บริโภค การตรวจตรา
ของเจ้าหน้าที่ต้องท าอย่างสม่ าเสมอในองค์ประกอบที่ส าคัญดังต่อไปนี้ 

 สถานที่ตั้งตลาดต้องอยู่ห่างไม่ต่ ากว่า 100 เมตร จากแหล่งที่ก่อให้เกิดมลพิษ ของ
เสีย โรงเลี้ยงสัตว์ แหล่งโสโครก ที่ก าจัดมูลฝอย อันเป็นอันตรายต่อสุขภาพอนามัย ส าหรับตลาดที่อยู่
ห่างจากแหล่งมลพิษน้อยกว่า 100 เมตร ต้องมีวิธีป้องกันไม่ให้มลพิษเข้ามาในบริเวณตลาด เช่น ท า
ก าแพงก้ัน หรือปรับปรุงอาคารตลาดให้เป็นแบบปิดติดเครื่องปรับอากาศ เป็นต้น 

 2.4.13.1  สุขลักษณะในการประกอบกิจการตลาด ดังนี้ (คู่มือวิชาการสุขาภิบาล
อาหารส าหรับเจ้าหน้าที่, 2556) 
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1)  การจัดแยกสินค้าออกเป็นหมวดหมู่ ควรจัดการวางผังการจ าหน่าย
อาหารภายในตลาดให้เป็นหมวดหมู่ เพ่ือสะดวกในการดูแลความสะอาด และป้องกันการปนเปื้อนของ
อาหารที่เสี่ยงสูงโดยจัดเป็นประเภทของอาหาร ดังต่อไปนี้ 

1.1)  ของสด ได้แก่ เนื้อสัตว์ โค กระบือ หมู อาหารทะเลสด สัตว์ปีก 
ผักสด ผลไม้ อ่ืน ๆ 

1.2)  ของแห้ง (ของช า) เช่น ข้าวสาร ของหมักดอง  
1.3)  อาหารปรุงส าเร็จ 

2)  ไม่วางสิ่งของกีดขวางทางเดินในตลาด หรือวางตามทางเข้าสู่ตลาด 
ทางเดินและถนนรอบตลาด เพ่ือความเป็นระเบียบเรียบร้อยไม่ก่อให้เกิดปัญหากีดขวางการจราจร 

3)  ต้องท าตวามสะอาดตลาดเป็นประจ าทุกวัน ล้างตลาดตามสุขาภิบาล
อย่างน้อยเดือนละ 1 ครั้ง และดูแลรักษาความสะอาดของห้องน้ าห้องส้วม ที่ถ่ ายปัสสาวะ บ่อดักมูล
ฝอย บ่อดักไขมัน และระบบบ าบัดน้ าเสีย ให้ใช้การได้ดีตลอดเวลา 

4)  ต้องควบคุมดูแลไม่ให้ผู้หนึ่งผู้ใดกระท าการที่ก่อให้เกิดเหตุร าคาญ 
หรือเกิดการระบาดของโรคติดต่อขึ้นในบริเวณตลาดและชุมชนข้างเคียง เช่น ห้ามน าสัตว์เลี้ยง เช่น 
สุนัข แมว ฯลฯ เข้ามาในตลาด ห้ามสะสมหมักหมมสิ่งของไว้ที่แผงจนเป็นแหล่งเพาะพันธุ์สัตว์น าโรค 
เช่น หนู แมลงสาป ฯลฯ ห้ามใช้ตลาดเป็นที่พักอาศัยหลับนอน เป็นต้น 

5)  ต้องวางสินค้าบนแผงขายสินค้าที่ได้รับอนุญาตเท่านั้น ห้ามวางล้ า
แผงออกมากีดขวางทางเดินในตลาด และห้ามวางสินค้าสูงจากพ้ืนเกิด 150 เซนติเมตร สินค้าประเภท
อาหารรวมทั้งภาชนะอุปกรณ์ท่ีเกี่ยวกับอาหาร ต้องวางสูงจากพ้ืนไม่น้อยกว่า 60 เซนติเมตร และห้าม
วางวัตถุอันตราย เช่น สารเคมีก าจัดแมลง กรด ด่าง ฯลฯ ปะปนสินค้าประเภทอาหาร เพราะอาจเกิด
อุบัติเหตุท าให้วัตถุอันตรายปนเปื้อนกับอาหารได้ 

6)  ผู้ขายของและผู้ช่วยขายของในตลาด ต้องสุขภาพร่างกายแข็งแรง 
ไม่ป่วยเป็นโรคหรือเป็นพาหะน าโรคติดต่อ หรือเป็นโรคที่สังคมรังเกียจ โดยเฉพาะผู้ขายและผู้ช่วย
ขายของที่ขายอาหาร ถ้าเจ็บป่วยด้วยโรคติดต่อที่มีอาหารและน้ าเป็นสื่อ เช่น อหิวาตกโรค  
ไข้ไทฟอยด์ ฯลฯ หรือตรวจพบว่าเป็นพาหนะน าโรคดังกล่าว ต้องหยุดปฏิบัติงานที่เก่ียวข้องกับอาหาร
จนกว่าจะรักษาให้หายเป็นปกติ ถ้ามีบาดแผลที่มือต้องใช้พลาสเตอร์ปิดแผลให้มิดชิดและหลีกเลี่ยง
การสัมผัสกับอาหารโดยตรง 

7)  ผู้ขายของและผู้ช่วยขายของในตลาด ต้องแต่งกายให้สะอาดและ
สุภาพเรียบร้อย ผู้ขายของและผู้ช่วยขายของที่ขายอาหารต้องสวมเสื้อมีแขน ผูกผ้ากันเปื้อนสีขาว ใส่
หมวกหรือเน็ทคลุมผม ต้องตัดเล็บมือให้สั้นอยู่เสมอ ล้างมือให้สะอาดก่อนปรุงอาหาร ไม่พูดคุย ไอ 
จามรดอาหาร เวลาชิมอาหารในขณะปรุงต้องตักใส่ถ้วยหรือช้อนชิมต่างหาก และต้องมีความรู้ด้าน
สุขาภิบาลอาหาร ซึ่งอาจจะได้รับการอบรมจากเจ้าพนักงานสาธารณสุข หรือศึกษาด้วยตัวเองจาก
หนังสือคู่มือด้านสุขาภิบาลอาหาร 

8)  ผู้ขายของและผู้ช่วยขายของในตลาด ต้องผ่านการตรวจสุขภาพเพ่ือ
ยืนยันว่าไม่ป่วยเป็นโรคหรือพาหะน าโรควัณโรค อหิวาตกโรค ไข้ไทฟอยด์ โรคบิด ไข้สุกใส ไข้หั ด  
โรคคางทูม โรคเรื้อน โรคผิวหนังที่น่ารังเกียจ และโรคไวรัสตับอักเสบชนิดเอ โดยมีใบรับรองแพทย์
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เป็นหลักฐานยืนยัน ซึ่งควรจะตรวจสุขภาพอย่างน้อยปีละครั้ง ในกรณีที่พบว่าผู้ขายของและผู้ช่วยขาย
ของในตลาดมีอาการท้องเสีย มีไข้ อาเจียน ตัวเหลือง ตาเหลือง หรือเจ็บคอร่วมกับมีไข้ เจ้าพนักงาน
สาธารณสุขสามารถก าหนดให้ผู้ขายของและผู้ช่วยขายของในตลาดไปตรวจสุขภาพเป็นกรณีพิเศษได้ 

9)  อาหารสดที่เน่าเสียได้ง่าย เช่น เนื้อสัตว์ อาหารทะเล ฯลฯ ควรเก็บ
ในอุณหภูมิที่เหมาะสม ประมาณ 5 องศาเซลเซียส  

10)  การขายอาหารปรุงส าเร็จ ต้องมีเครื่องมือหรืออุปกรณ์ปกปิด
อาหารตลอดเวลา ยกเว้นเวลาตักอาหารจ าหน่าย หรือใส่อาหารปรุงส าเร็จในภาชนะที่สะอาดมีฝาปิด 
หรือใช้ฝาชีปิด และต้องดูแลรักษาตู้ปกปิดอาหารหรือฝาปิดภาชนะให้สะอาดอยู่เสมอ การเตรียมปรุง
อาหารต้องท าในที่สูงจากพ้ืนอย่างน้อย 60 เซนติเมตร กรณีที่ใช้ความร้อนในการปรุงต้องติดตั้งพัดลม
ดูดอากาศและปล่องระบายควันและความร้อนที่เกิดจากการปรุงอาหารออกนอกตลาด เครื่องมือ 
เครื่องใช้ และภาชนะอุปกรณ์ที่ใช้ ต้องสะอาดและปลอดภัย มีการล้างและการเก็บที่ถูกต้อง ทั้งก่อน
และหลังการใช้งาน 

 2.4.13.2  เกณฑ์มาตรฐานตลาดนัด น่าซื้อ ประกอบด้วยเกณฑ์ 20 ข้อ ซึ่งควบคลุม
ใน 3 ด้าน ได้แก่ ด้านสุขาภิบาลสิ่งแวดล้อม ด้านความปลอดภัยของอาหาร และด้านคุ้มครองผู้บริโภค 
(คู่มือตลาดนัด น่าซื้อ, 2557) 

1)  มีทะเบียนผู้ขายของในตลาด โดยระบุประเภทสินค้าท่ีจ าหน่าย 
2)  กรณีที่มีโครงสร้างเฉพาะเสาและหลังคา โครงสร้างคลุมผ้าใบเต็นท์ 

ร่มหรือสิ่งอื่นใดในลักษณะเดียวกันต้องอยู่ในสภาพที่มั่นคงแข็งแรง 
3)  บริเวณส าหรับขายของประเภทอาหารสด ต้องจัดให้เป็นสัดส่วน

โดยเฉพาะ โดยมีลักษณะเป็นพื้นเรียบ แข็งแรง ไม่ลื่น ไม่มีน้ าขัง 
4)  จัดให้มีการป้องกันไม่ให้น้ าหรือของเหลวจากแผงจ าหน่ายอาหาร

ประเภทเนื้อสัตว์ช าแหละไหลลงสู่พ้ืนตลาด 
5)  แผงจ าหน่ายอาหารท าด้วยวัสดุถาวร เรียบท าความสะอาดง่าย  

สูงจากพ้ืนไม่น้อยกว่า 60 เซนติเมตร และอาจเป็นแบบพับเก็บได้ 
6)  อาหารปรุงส าเร็จต้องมีการปกปิด 
7)  ผู้ขายของและผู้ช่วยขายสินค้าประเภทอาหาร ต้องสวมผ้ากันเปื้อน

และหมวกหรือเน็ทคลุมผม และปฏิบัติตามหลักสุขอนามัยส่วนบุคคล และในกรณีมีการปรุงประกอบ
อาหาร ต้องปฏิบัติให้ถูกต้องตามหลักสุขาภิบาลอาหาร 

8)  มีที่ เก็บรวบรวม หรือที่รองรับมูลฝอยอย่างพอเพียงและถูก
สุขลักษณะ 

9)  มีการท าความสะอาดตลาดเป็นประจ าทุกวันที่เปิดท าการ 
10)  แผงจ าหน่ายอาหารผ่านเกณฑ์การตรวจสอบสารปนเปื้อน 4 ชนิด 

ได้แก่ ฟอร์มาลิน สารกันรา สารบอแรกซ์ สารฟอกขาว 
11)  จัดให้มีน้ าประปาหรือน้ าสะอาดใช้อย่างเพียงพอ 
12)  จัดให้มีห้องส้อม ที่ปัสสาวะและอ่างล้างมือที่พอเพียง และ 

ถูกสุขลักษณะ 
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13)  เครื่องมือ เครื่องใช้ และภาชนะอุปกรณ์ ต้องสะอาดและปลอดภัย 
มีการล้างท าความสะอาด และจัดเก็บอย่างถูกต้อง 

14)  ไม่ใช้แสงหรือวัสดุอ่ืนใดที่ท าให้ผู้บริโภคมองเห็นอาหารต่างจาก
สภาพที่เป็นจริง 

15)  อาหารสด โดยเฉพาะเนื้อสัตว์ ผลิตภัณฑ์จากเนื้อสัตว์ และอาหาร
ทะเลเก็บรักษาในอุณหภูมิที่เหมาะสม 

16)  ทางเดินในตลาดมีความกว้างไม่น้อยกว่า 2 เมตร 
17)  ผู้ขายของและผู้ซ่วยขายของประเภทอาหารต้องผ่านการอบรม

ความรู้ด้านสุขาภิบาลอาหาร 
18)  จัดให้มีที่ล้างท าความสะอาดอาหารและภาชนะ ในบริเวณแผง

จ าหน่ายอาหารสด แผงจ าหน่ายอาหารประเภทสัตว์ช าแหละและแผงจ าหน่ายอาหารประเภทปรุง
ส าเร็จ 

19)  มีการก าจัดน้ าทิ้งจากจุดที่มีที่ล้างอย่างถูกสุขลักษณะ และ 
ไม่ก่อให้เกิดเหตุเดือดร้อนร าคาญแก่ประชาชนข้างเคียง 

20)  มีการควบคุมดูแลมิให้เกิดเหตุร าคาญ มลพิษ ที่เป็นอันตรายหรือ
การระบาดของโรคติดต่อ  

2.4.14  แนวทางปฏิบัติด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร 
 ท าความสะอาดพ้ืนและพ้ืนผิวสัมผัสบ่อย ๆ และก าจัดมูลฝอยทุกวัน ล้างและฆ่าเชื้อ

ภาชนะสัมผัสอาหาร (ส านักสุขาภิบาลอาหารและน้ า กรมอนามัย, 2564) ดังนี้ 
 1)  ท าความสะอาดโต๊ะ ที่นั่ง ทันทีก่อนและหลังใช้บริการ และจัดท าสัญลักษณ์ที่

แสดงถึงการท าความสะอาด รวมถึงดูแลบริเวณพ้ืน โต๊ะ ที่นั่ง บริเวณที่รับประทานอาหารให้สะอาด 
โดยท าความสะอาดด้วยน้ ายาท าความสะอาดหรือผงซักฟอก และฆ่าเชื้อด้วยโซเดียมไฮโปคลอไรท์ 
(น้ ายาฟอกขาว) ที่มีความเข้มข้น 1,000 ส่วนในล้านส่วน (ใช้โซเดียมไฮโปคลอไรท์ ร้อยละ 6 ใน
อัตราส่วน 1 ช้อนโต๊ะต่อน้ า 1 ลิตร) หรือใช้แอลกอฮอล์ 70 เปอร์เซ็นต์ โดยสเปรย์หรือหยด
แอลกอฮอล์ลงบนผ้าสะอาด พอหมาด ๆ เช็ดไปในทิศทางเดียวกัน 

 2)  ท าความสะอาดจุดสัมผัสร่วม และห้องน้ า ทุก 1 – 2 ชั่วโมง โดยเน้นบริเวณจุด
เสี่ยง เช่น ที่จับสายฉีดช าระ ที่รองนั่งโถส้วม ที่กดโถส้วม โถปัสสาวะ ที่เปิดก๊อกอ่างล้างมือ และกลอน
หรือลูกปิดประตูรวมทั้งท าความสะอาดก๊อกน้ าที่ใช้ภายในสถานที่ปรุงประกอบอาหาร โดยใช้น้ ายาท า
ความสะอาดและล้างด้วยน้ าให้สะอาด 

 3)  ล้างภาชนะและอุปกรณ์ให้สะอาดตามหลักสุขาภิบาลอาหารด้วยน้ ายาล้างจาน
ให้สะอาด และไม่เกิน 200 พีพีเอ็ม อุณหภูมิ 38 องศาเซลเซียส เป็นเวลาไม่น้อยกว่า 1 นาทีแล้วล้าง
น้ าให้สะอาด อบหรือผึ่งให้แห้งก่อนใช้ใส่อาหาร 

3.1)  จัดให้มีที่ล้างมือพร้อมสบู่และน้ าส าหรับล้างมือหรือจัดบริการเจล
แอลกอฮอล์ประจ าโต๊ะ 

3.2)  จัดอุปกรณ์รับประทานอาหารแบบส่วนบุคคล ได้แก่ อาหารหรือภาชนะ 
เครื่องปรุงรสอุปกรณ์แบบส่วนบุคคล  
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3.3)  งดจัดบริการอาหารรูปแบบผู้บริโภคบริการตนเอง เช่น กรณีร้านจ าหน่าย
อาหารแบบบุฟเฟต์ให้งดจัดบริการอาหารในรูปแบบการให้ลูกค้า หยิบ ตักอาหารด้วยตนเอง 

3.4)  ก าหนดให้สวมหน้ากากอนามัยหรือหน้ากากผ้าให้ถูกต้องตลอดเวลา 
ส าหรับผู้ปฏิบัติงานและผู้ใช้บริการ ยกเว้นขณะที่ผู้ใช้บริการก าลังรับประทานอาหารแช่ในน้ าร้อน 80 
องศาเซลเซียส เป็นเวลา 2 นาที หรือแช่ในน้ าปูนคลอรีน ที่มีความเข้มข้น 50 พีพีเอ็ม (กรมอนามัย, 
2564) 

 เจ้าของ ผู้จัดการร้านอาหารด าเนินการตามมาตรการ ดังนี้ 
 1)  พนักงานทุกคนฉีดวัคซีนอย่างน้อย 2 เข็ม หรือ 
 2)  พนักงานมีหลักฐานประวัติการติดเชื้อมาก่อนไม่เกิน 3 เดือน 
 3)  พนักงานตรวจ ATK ทุก 7 วัน หรือตรวจ ATK พนักงานทุกคนได้รับการ 

คัดกรองความเสี่ยงด้วย แอปพลิเคชั่น ไทยชนะ ทุกวัน 
 4)  เจ้าของร้าน ก ากับ ติดตาม พนักงาน ให้ปฏิบัติตามมาตรการ UP-DMHTA 

อย่างเคร่งครัด 
 5)  เจ้าของร้าน ก ากับ ติดตาม พนักงานไม่ให้มีการรวมกลุ่มในขณะปฏิบัติงานขณะ

พัก และไม่ให้รับประทานอาหารร่วมกัน 
 6)  สวมหน้ากากอนามัยหรือหน้ากากผ้าให้ถูกต้องตลอดเวลาระหว่างปฏิบัติงาน

บริเวณหน้าร้าน และหลังร้าน รวมทั้งลดการสัมผัสและพูดคุยระหว่างผู้ปฏิบัติงานด้วยกันและระหว่าง
ผู้ปฏิบัติงานกับผู้ใช้บริการ 

 7)  ล้างมือบ่อย ๆ ด้วยน้ าและสบู่ ตั้งแต่เริ่มเข้าท างาน ก่อนการเตรียมอาหาร 
ระหว่างและหลังปรุง อาหารเสร็จ หลังจับเงิน มูลฝอย หรือเศษอาหาร หลังสูบบุหรี่ หลังท าความ
สะอาด และหลังเข้าส้วม 

 8)  ผู้ปรุงประกอบอาหารและที่เสิร์ฟอาหาร ให้สวมผ้ากันเปื้อน ถุงมือและสวมใส่
หน้ากากอนามัย หรือหน้ากากผ้าระหว่างปฏิบัติงานให้ถูกต้องตลอดเวลา เพ่ือป้องกันตนเองและไอ 
จาม ปนเปื้อนอาหาร 

 9)  ผู้ปฏิบัติงานที่เป็นผู้สัมผัสอาหาร ได้แก่ บุคคลที่เกี่ยวข้องกับอาหารตั้งแต่
กระบวนการเตรียม ประกอบ ปรุง จ าหน่าย และเสิร์ฟอาหาร รวมถึงการล้างและเก็บภาชนะอุปกรณ์
ต้องไม่เข้าไปในพ้ืนที่เสี่ยง ในระยะเวลา 14 วัน  
 
2.5  ผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

จากการศึกษามีผลงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้ง
ย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 

2.5.1  การด าเนินธุรกิจงานบริการร้านอาหาร 
 พัณณ์ชิตา นพตลุงไชยภัทร (2565) ได้ศึกษาเรื่อง แผนธุรกิจ Carat restaurant 

ร้านอาหารบุฟเฟต์ปิ้งย่างสไตล์เกาหลี ในจังหวัดบุรีรัมย์ ปัจจุบันพบว่าคนให้ความสนใจเกี่ยวกับ
กิจกรรมนอกบ้านเพ่ิมมากขึ้นหลังคลาย มาตรการล็อกดาวน์จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรค 
COVID-19 และจากผลการส ารวจท าให้ เห็นถึงแนวโน้มการค้นหา โดยการค้นหาค าว่า “อาหาร
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บุฟเฟต์” มีจ านวนการค้นหาสูงกว่าช่วงล็อกดาวน์ ส่วนหนึ่งอาจเกิดจากความต้องการที่สะสมมาจาก
ช่วงล็อกดาวน์ อีกท้ังศูนย์วิจัยกสิกรไทยมองว่าหลังสถานการณ์การระบาดของ COVID-19 ในประเทศ
ดีขึ้น จะส่งผลให้ตลาดธุรกิจร้านอาหารขยายตัว เพ่ิมขึ้นถึงร้อยละ 26.5 นอกจากนั้นจากมติองค์การ
บริหารการพัฒนาพ้ืนที่พิเศษเพ่ือการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน มีการเสนอให้ยกระดับจังหวัดบุรีรัมย์เป็น
พ้ืนที่พิเศษเพ่ือการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืน ท าให้ตลาดท่องเที่ยวสามารถขยายออกได้กว้างขึ้น ประกอบ
กับกระแสความนิยมของวัฒนธรรมเกาหลีในไทย ได้รับความสนใจมาอย่างต่อเนื่อง ซึ่งหนึ่งในนั้นคือ 
ปิ้งยางและอาหารเกาหลี  จากโอกาสของธุรกิจร้านอาหารบุฟเฟต์ปิ้งย่างสไตล์เกาหลีที่ได้รับความ
นิยมจากกลุ่ม ผู้บริโภคในปัจจุบันและแนวโน้มการเติบโตของตลาดที่สูงขึ้น  จึงท าให้สนใจและได้
วางแผนธุรกิจ Carat -restaurant ร้านอาหารบุฟเฟต์ปิ้งย่างสไตล์เกาหลีในจังหวัดบุรีรัมย์ขึ้นมา เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคที่ชื่นชอบการรับประทานอาหารบุฟเฟต์ในรูปแบบปิ้งยาง
และอาหารเกาหลี 

 อังคณา วิจิตรสกลกิจ (2564) ได้ศึกษาเรื่อง การพัฒนาแผนธุรกิจร้านอาหารเกาหลี

กึ่งบาร์ เขตสาทรจังหวัดกรุงเทพมหานคร ร้าน จั๊น [찬] เป็นร้านอาหารเกาหลีกึ่งบาร์ ในเขตสาทร 
จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยค าว่า จั๊น ในภาษาเกาหลีมีความหมายว่า หมดแก้ว โดยจะเป็นค าที่นิยม

ใช้กันในหมู่คนสนิทในงานสังสรรค์ต่าง ๆ โดยร้านจั๊น [찬] จะน าเสนอ ในรูปแบบการพัฒนา
ความสัมพันธ์ระหว่างผู้ประกอบการและผู้บริโภคเพ่ือสร้างประสบการณ์ที่ดีที่ในรูปแบบต้นฉบับของ 
ร้านอาหารกึ่งบาร์ในประเทศเกาหลี ไม่ว่าจะเป็นการท าอาหารในสูตรอาหารเกาหลีแท้  ๆ การใช้
เครื่องปรุงน าเข้าจากประเทศ เกาหลี การสร้างบรรยากาศด้วยเสียงเพลงเกาหลี รวมไปถึงเมนูอาหาร
และเครื่องดื่มที่ล้วนคัดสรรวัตถุดิบและผ่านกรรมวิธีปรุง แต่งที่มีความสะอาดถูกสุขลักษณะ โดย
ผู้บริโภคสามารถเลือกรับประทานได้อย่างหลากหลาย รวมถึงการคัดสรรเมนูเครื่องดื่ม ในรูปแบบ
เกาหลีที่แท้จริง มาให้บริการแก่ลูกค้าทุกท่านที่เข้ามาใช้บริการ นอกเหนือจากสินค้าและบริการที่ได้
กล่าวมาแล้วนั้น ทางร้านยังมีการจัดกิจกรรมในทุก ๆ วันศุกร์สุดท้ายของเดือน โดยกิจกรรมจะมีความ
แตกต่างกันไปทุกเดือน เช่น กิจกรรมการ เต้น Cover เพลงเกาหลี ให้แก่คนท างานที่มีความเครียด
สะสมและต้องการปลดปล่อย เป็นต้น เพ่ือเป็นการสร้างสีสรรค์ ความ สนุกสนาน แก่ผู้บริโภคทุกคน 

ร้านจั๊น [찬] ด าเนินการโดยมีหุ้นส่วนทางธุรกิจด้วยกัน 5 ท่าน ด้วยเงินลงทุนทั้งหมด 3,000,000 
บาท และ ภายในระยะเวลา 5 ปี ร้านจั๊น จะสามารถสร้างมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) อยู่ที่ 20,424,466 
บาท มีอัตราผลตอบแทน 151% และ จะคืนทุนภายในระยะประมาณ 1 ปี ซึ่งสามารถสรุปได้ว่าธุรกิจ
ร้านอาหารเกาหลีกึ่งบาร์ร้านนี้นั้น มีความเหมาะสมแก่การลงทุน ในอนาคต 

 แววพลอย อาจวงษ์ (2563) ได้ศึกษาเรื่อง การศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความผูกพัน
ของลูกค้าที่รับประทานอาหาร ร้านอาหารปิ้งย่างแห่งหนึ่ง โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อความผูกพันของลูกค้าที่รับประทานอาหารร้านอาหารปิ้งย่างแห่งหนึ่ง เนื่องจากสภาวะ
เศรษฐกิจที่ชะลอตัวในปี 2563 ท าให้กลุ่มธุรกิจร้านอาหารปิ้งย่างต้องเจอกับการแข่งขันที่ดุเดือดใน
การแย่งชิงลูกค้า กลยุทธ์ทางการตลาดเพียงอย่างเดียวจึงไม่เพียงพอที่จะท าให้ธุรกิจอยู่รอดได้ในระยะ
ยาว มีอีกหลายปัจจัยที่ช่วยส่งเสริมให้ร้านอาหารปิ้งย่างรักษาฐานลูกค้าไว้ได้ จากการทบทวน
วรรณกรรมในอดีตพบว่า การสร้างความผูกพันของลูกค้าเป็นสิ่งส าคัญที่ธุรกิจการบริการควรมีและ
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เป็นวิธีที่ท าให้ธุรกิจอยู่รอด โดยส่วนใหญ่ในการสร้างความผูกพันจะเน้นการท าให้ลูกค้าเกิดความพึง
พอใจและความไว้วางใจ งานวิจัยนี้ได้ท าการศึกษาความผูกพันของร้านอาหารปิ้งย่างซึ่งอยู่ในบริบท
ของการให้บริการท าให้คุณภาพการบริการและภาพลักษณ์ของร้านเป็นสิ่งส าคัญ จึงน ามาร่วมศึกษาใน
ครั้งนี้เพ่ืออธิบายการสร้างความผูกพันของลูกค้ากับทางร้าน งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณใช้
วิธีการสุ่มแบบ Convenient Sampling โดยมีแบบสอบถามออนไลน์เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล 
ซึ่งได้กลุ่มตัวอย่าง 404 คน  ผลการศึกษาพบว่า คุณภาพบริการ (Service Quality) และภาพลักษณ์
ของร้าน (Brand Image) ท าให้เกิดทั้งความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) และความไว้วางใจ 
(Brand Trust) ของลูกค้าจนน าไปสู่ความผูกผัน (Customer Engagement) กับทางร้านอย่างมี 
นัยยะทางสถิติ ความน่าสนใจในงานวิจัยครั้งนี้คือภาพลักษณ์ของร้านอาหารปิ้งย่างส่งผลต่อความพึง
พอใจของลูกค้ามากที่สุด เนื่องจากร้านอาหารปิ้งย่างสามารถสร้างภาพลักษณ์ของร้านให้แข็งแกร่ง
และโดดเด่นกว่าร้านอื่นจนท าให้ลูกค้าเกิดประสบการณ์ท่ีดีในการรับประทานอาหารกับทางร้าน 

 ฐิติพัฒน์ ภาคพรต (2562) ได้ศึกษาเรื่อง แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาร้านอาหาร
ริมทางในแหล่งท่องเที่ยวที่เป็นที่นิยมของนักท่องเที่ยวต่างชาติ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือวิเคราะห์
ลักษณะประชากรศาสตร์ ปัจจัยการเลือกบริโภคอาหารริมทาง และพฤติกรรมการบริโภคอาหาร 
ริมทางของนักท่องเที่ยวต่างชาติ และเพ่ือพัฒนาแนวทางการส่งเสริมและพัฒนาร้ านอาหารริมทาง 
ในแหล่งท่องเที่ยวที่เป็นที่นิยมของนักท่องเที่ยวต่างชาติด าเนินการศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 
ราย ซึ่งได้มาด้วยการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ ใช้แบบสอบถามฯ แนวทางการส่งเสริมและ
พัฒนาฯ และแบบประเมินแนวทางฯเป็นเครื่องมือเก็บข้อมูลวิเคราะห์ข้อมูลด้วยร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบว่า 1) ลักษณะประชากรศาสตร์ของนักท่องเที่ยวต่างชาติเป็น
เพศชายมากกว่าเพศหญิง มีอายุ 21 – 30 ปี อาชีพรับจ้าง รายได้ทั้งครอบครัวต่อปีมากกว่า 30,000 
ดอลลาร์ มีสัญชาติอยู่ในกลุ่มประเทศเอเชีย และมีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี โดยมีปัจจัยการ
เลือกบริโภคอาหารริมทางจากโปรโมชั่น ส่วนลดอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.60 มี
พฤติกรรมการบริโภคอาหารจะค านึงถึงรสชาติของอาหารอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.68 โดย
นักท่องเที่ยวระบุสิ่งที่ร้านอาหารริมทางควรปรับปรุงและแก้ไขที่มีความส าคัญเป็นอันดับแรก ได้แก่ 
ความสะอาดและสุขอนามัยมากที่สุด 2) แนวทางการส่งเสริมและพัฒนาร้านอาหารริมทางในแหล่ง
ท่องเที่ยวเป็นที่นิยมของนักท่องเที่ยวต่างชาติ แบ่งเป็น 2 ด้าน ได้แก่ ปัจจัยการเลือกบริโภคอาหารริม
ทาง พฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหารริมทาง มีผลการประเมินแนวทางจากผู้เชี่ยวชาญอยู่ในระดับ
มากที่สุด มีค่าเฉลี่ย 4.71 

 กชกร จุลศิลป์ (2561) ได้ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การจัดการการตลาดเพ่ือส่งเสริมการ
ท่องเที่ยวเชิงอาหารของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ   
1) ส ารวจพฤติกรรมและความต้องการของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มาใช้บริการร้านอาหารท้องถิ่น  
2) ประเมินศักยภาพการตลาดการท่องเที่ยวเชิงอาหารที่ส่งผลต่อกระบวนการการตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ใช้บริการร้านอาหารท้องถิ่น และ 3) เสนอแนะกลยุทธ์การจัดการตลาดเพ่ือ
ส่งเสริมการท่องเที่ยงเชิงอาหารของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ใช้ระเบียบวิธี
วิจัยแบบผสานวิธี โดยการการวิจัยเชิงปริมาณใช้อบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากนักท่องเที่ยวชาว
ไทยในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา จ านวน 406 คน และเชิงคุณภาพใช้แบบสัมภาษณ์เชิงลึกกึ่ง
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โครงสร้าง ในการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารท้องถิ่นในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา จ านวน  
15 คน และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงส ารวจ และการวิเคราะห์หา
ความสัมพันธ์ของตัวแปร ผลการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยมีพฤติกรรมในการรับประทาน
อาหารท้องถิ่น 3 ล าดับแรก ได้แก่ ก๋วยเตี๋ยวเรือ กุ้งเผา และขนมไทย มีวัตถุประสงค์เพ่ือลิ้มลอง
รสชาติมากที่สุด บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจมากที่สุด คือ ตนเอง และช่องทางที่รู้จักร้านอาหาร
ท้องถิ่น ได้แก่ สื่ออินเตอร์เน็ต นอกจากนั้นยังมีความต้องการจากอาหารท้องถิ่นด้านรสชาติมากที่สุด 
และต้องการเรียนรู้อาหารท้องถิ่นด้านวัฒนธรรมมากที่สุด และผลการวิจัยในส่วนของศักยภาพ
การตลาดการท่องเที่ยวเชิงอาหารที่ส่งผลต่อการกระบวนการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทย พบว่า 
มีตัวแปรที่ส่งผลทั้งหมด 5 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านพนักงานและสิ่งแวดล้อม ประกอบด้วย การตกแต่ง
สวยงาม การบริการถูกต้องรวดเร็ว การตกแต่งเป็นเอกลักษณ์ท้องถิ่น 2) ด้านการส่งเสริมการตลาด
และการส ารองที่นั่ง ประกอบด้วย สื่อสังคมออนไลน์ ส่วนลดการเช็คอิน การส ารองอาหารล่วงหน้า 3) 
ท าเลที่ตั้งของร้านอาหาร ประกอบด้วย ใกล้สถานที่ท่องเที่ยว เข้าถึงได้สะดวก ที่จอดรถเพียงพอ 
บรรยากาศโดดเด่น ป้ายบอกทางชัดเจน 4) ผลิตภัณฑ์อาหาร ประกอบด้วย เป็นเอกลักษณ์ ใช้วัตถุดิบ
ท้องถิ่น การตกแต่งจานสวยงาม และ 5) ราคาอาหาร ประกอบด้วย มีความเหมาะสมกับคุณภาพ 
และมีความเหมาะสมกับปริมาณ และจากวัตถุประสงค์ข้อที่ 1 และข้อที่ 2 น ามาซึ่งวัตถุประสงค์ข้อที่ 
3 ผลกลยุทธ์การจัดการการตลาดการท่องเที่ยวเชิงอาหารทั้งหมด 5 กลยุทธ์ ได้แก่ 1) ด้านพนักงาน
และสภาพแวดล้อมของร้านอาหารท้องถิ่น 2) ด้านการส่งเสริมการตลาดและการส ารองที่นั่ง 3) ด้าน
ท าเลที่ตั้งของร้านอาหารท้องถิ่น 4) ด้านผลิตภัณฑ์ และ 5) ด้านราคาอาหาร 

 แทนพงศ์ แท่นชัยกุล (2560) ได้ศึกษาเรื่อง แผนธุรกิจร้านชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) 
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาแนวคิดแผนธุรกิจร้านอาหารชาบูฟาร์ม (Shabu Farm) เป็นร้านอาหาร
ญี่ปุ่นประเภทชาบูที่ให้บริการอาหารประเภทบุฟเฟต์ชาบูรวมถึงเมนูชาบูแบบ A la carte ที่เน้น
คุณภาพของวัตถุดิบ ที่มีความสดใหม่ โดยใช้เนื้อสัตว์จากฟาร์มที่ได้รับรองมาตรฐาน และผักปลอด
สารพิษ นอกจากนี้ยังเต็มไปด้วยเมนูอาหารที่หลากหลาย ทั้งน้ าซุป น้ าจิ้ม รวมถึงเมนูเครื่องดื่มชนิด
ต่าง ๆ สร้างความแตกต่างด้วยการคัดสรรผักไฮโดรโปรนิกส์สดใหม่จากฟาร์ม ให้รับประทานได้ไม่อ้ัน 
เสิร์ฟพร้อมน้ าสลัดหลากหลายรสชาติ ตอบโจทย์ลูกค้าที่ใส่ใจเรื่องสุขภาพ โดยแผนธุรกิจร้านชาบู
ฟาร์ม ครอบคลุมการวิเคราะห์ภาพรวมธุรกิจร้านชาบูในปัจจุบันการวางแผนกระบวนการบริการ
จัดการร้านตั้งแต่การคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ รูปแบบการให้บริการที่มีมาตรฐาน เป็นกันเอง การท า
การตลาดโดยเน้นสื่อออนไลน์ เพ่ือลดต้นทุนของกิจการ การเลือกท าเลที่ตั้งและการบริหารพ้ืนที่
ภายในร้าน การบริหารก าลังคนให้มีความเหมาะสมและเกิดประสิทธิภาพสูงสุด รวมถึงการก าหนดกล
ยุทธ์ทางการเงิน เพื่อวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของกิจการ ผลการวิจัยพบว่า จากการศึกษาความเป็นไป
ได้ของกิจการ พบว่ามูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ (NPV) ร้านชาบูฟาร์มมีค่าเป็นบวก อัตรา
ผลตอบแทนภายในของโครงการ (IRR) มีค่าสูงกว่าต้นทุนทางการเงิน (WACC) และกิจการมีระยะเวลา
คืนทุน (Payback period) อยู่ที่ประมาณ 2 ปี 7 เดือน ซึ่งต่ ากว่าเป้าหมายของกิจการที่ตั้งเป้าไว้ไม่
เกิน 3 ปี แสดงให้เห็นถึงความน่าสนใจและความคุ้มค้าในการลงทุน 
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2.5.2  กระบวนการท างานของผู้ประกอบการ  
 พัทธมน ธุระธรรมานนท์ และกังวาน ยอดวิศิษฎ์ (2565) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยธุรกิจ 

คุณลักษณะของผู้ประกอบการ และการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่น าไปสู่ความส าเร็จของ
ธุรกิจเบเกอรี่ บนออนไลน์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยธุรกิจ คุณลักษณะของผู้ประกอบการ
และการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันที่น าไปสู่ความส าเร็จของธุรกิจของเบเกอรี่บนออนไลน์ ใช้
แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลจากผู้ประกอบการเบเกอรี่ที่อยู่ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 455 คน ใช้
วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง และการสุ่มแบบบอกต่อ วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉลี่ย 
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า 
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีอายุธุรกิจน้อยกว่า 2 ปี จ านวน 243 คน และมีรายได้ต่อเดือนของธุรกิจอยู่
ที่  10,000 – 20,000 บาท จ านวน 161 คน ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้าน
คุณลักษณะของผู้ประกอบการ มีความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน และมีความคิดเห็นของเกี่ยวกับปัจจัยด้านความส าเร็จของธุรกิจอยู่ในระดับมาก  
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 1) ผู้ประกอบการที่มีอายุและรายได้ต่อเดือนของธุรกิจแตกต่างกัน 
ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจที่ไม่แตกต่างกัน 2) คุณลักษณะของผู้ประกอบการ ประกอบด้วย ความ
เป็นตัวของตัวเอง ความมีนวัตกรรม ความกล้าเสี่ยง การบริหารจัดการ ความสม่ าเสมอและใฝ่ใจใน
การเรียนรู้ และความใฝ่ใจจในความส าเร็จ ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ 3) กลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขัน ประกอบด้วย กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง กลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุนต่ า 
และกลยุทธ์มุ่งจุดสนใจ ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจ 4) ผู้ประกอบการที่มีคุณลักษณะของ
ผู้ประกอบการ ด้านความเป็นตัวเอง ด้านความมีนวัตกรรม ด้านความกล้าเสี่ยง ด้านความสม่ าเสมอ
และใฝ่ใจในการเรียนรู้ และด้านความใฝ่ใจในความส าเร็จ และปัจจัยกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน กลยุทธ์ผู้น าด้านต้นทุนต่ า และกลยุทธ์การสร้างความแตกต่างแตกต่าง ส่งผลในทิศ
ทางบวกต่อความส าเร็จของธุรกิจ โดยผลการวิจัยนี้สามารถน าไปใช้ประโยชน์เพ่ือเป็นแนวทางการ
พัฒนาผู้ประกอบการทั้งในด้านของคุณลักษณะของผู้ประกอบและกลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันที่ส่งผลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจเบเกอรี่บนออนไลน์ต่อไปในอนาคต 

 ณรัชช์อร สิรวิชญ์ชัยเดช (2563) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจ
อาหารและเครื่องดื่มแฟรนไชส์สัญชาติไทยของผู้ประกอบการในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก โดย
มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยพิจารณาลงทุนธุรกิจแฟรนไชส์และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มแฟรนไชส์สัญชาติไทยของผู้ประกอบการ
ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก และเพ่ือศึกษาปัจจัยด้านพฤติกรรมและมูลเหตุจูงใจในการ
บริโภคของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยพิจารณาลงทุน
ธุรกิจแฟรนไชส์ ได้แก่ อายุของธุรกิจที่ด าเนินการ ความสามารถในการพัฒนาและขยายสาขา 
โครงสร้างองค์กร ความไว้วางใจ ความน่าเชื่อถือ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มแฟรนไชส์สัญชาติไทยของผู้ประกอบการในเขต
อ าเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 วัญวิริญจ์ แจ้งพลอย (2558) ได้ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา 1) รูปแบบและลักษณะการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของผู้ประกอบการ
รายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 2) พฤติกรรมผู้บริโภคร้านกาแฟ 3) กลยุทธ์การสร้างความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟของผู้ประกอบการายย่อย เก็บรวบรวมข้อมูล
โดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก กลุ่มผู้ให้ข้อมูล ได้แก่ ผู้ประกอบการรายย่อย ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
ราชบุรี จ านวน 5 ราย และกลุ่มผู้บริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี จ านวน 15 ราย โดยน า
ข้อมูลมาวิเคราะห์ตามวัตถุประสงค์ ตรวจสอบความถูกต้องของข้อมูล สรุปผลการศึกษา และน าเสนอ
ผลการศึกษาในรูปแบบการพรรณนา ผลการศึกษาพบว่า 1) ผู้ประกอบการรายย่อย ส่วนใหญ่ ลงทุน
ท าธุรกิจด้วยตนเอง มีเพียงรายเดียวที่ลงทุน ในรูปแบบของหุ้นส่วน สถานที่ในการด าเนินธุรกิจ มีทั้ง
แบบเช่าอาคารอิสระและการใช้สถานที่ของตนเอง มีพ้ืนที่นั่งภายในร้านและบริเวณโดยรอบร้าน เน้น
การจ าหน่ายกาแฟและเครื่องดื่มประเภทต่างๆ ควบคู่ไปกับการจ าหน่ายอาหารหรือขนมอบ มีตรา
สินค้าเป็นของตนเอง มีการบริหารจัดการ ในด้านการจัดการทรัพยากรมนุษย์ การจัดการด้านการเงิน 
การจัดการด้านการผลิต และการจัดการด้านการตลาด ซึ่งผู้ประกอบการน าปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 4Ps มาใช้ในการด าเนินธุรกิจ  2) ผู้บริโภคมีพฤติกรรมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน
กาแฟ โดยพิจารณาจากรูปแบบการตกแต่งและบรรยากาศของร้าน สถานที่ตั้งร้าน คุณภาพและ
รสชาติ รวมถึงการบริการ ผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคเลือกซ้ือมากที่สุดคือ กาแฟเย็น ประเภทของผลิตภัณฑ์
ที่ผู้บริโภคเลือกซื้อขึ้นอยู่กับความชอบส่วนตัวและสูตรเฉพาะของแต่ละร้าน 3) ผู้ประกอบการน ากล
ยุทธ์การสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันมาใช้ในการด าเนินธุรกิจ โดยใช้กลยุทธ์การสร้างความ
แตกต่างในด้านผลิตภัณฑ์ เทคโนโลยี และภาพลักษณ์ กลยุทธ์การเป็นผู้น าด้านต้นทุนต่ า กลยุทธ์การ
มุ่งตลาดเฉพาะส่วน และกลยุทธ์การตอบสนองอย่างรวดเร็ว ท าให้สามารถสร้างตราสินค้าให้มีชื่อเสียง
และเป็นที่ยอมรับของคนภายในจังหวัด และสามารถด าเนินธุรกิจให้คงอยู่อย่างมั่นคงและยาวนาน ผล
การศึกษาสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการบริหารจัดการธุรกิจให้มีความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
เพ่ือน าธุรกิจก้าวไปสู่ความส าเร็จ 

 สุธีรา อะทะวงษา (2556) ได้ศึกษาเรื่อง คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ และ
ลักษณะของสถานประกอบการที่มีผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมของ
ประเทศไทย โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) พัฒนารูปแบบความสัมพันธ์โครงสร้างเชิงสาเหตุ ของ
คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ และลักษณะของสถานประกอบการที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโต
ของวิสาหกิจขนาดกลาง และขนาดย่อมในประเทศไทย และ 2) เปรียบเทียบรูปแบบความสัมพันธ์ของ
คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ และลักษณะของสถานประกอบการที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโต
ของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมในประเทศไทย จ าแนกตามประเภทและขนาดของวิสาหกิจ 
ผลการวิเคราะห์พบว่า 1) รูปแบบความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ 
และลักษณะของสถานประกอบการที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
แตกต่างกันตามประเภทของวิสาหกิจ ซึ่งแบ่งเป็นภาคการผลิต การค้า และการบริการ โดยภาคการ
ผลิตและเภาคการค้ามีรูปแบบความสัมพันธ์เหมือนกันคือ คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการมี
ความสัมพันธ์ทางตรงกับลักษณะสถานประกอบการและการเจริญเติบโต ส่วนภาคการบริการ
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คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์ทางอ้อมต่อการเจริญเติบโตผ่านลักษระของ
สถานประกอบการ 2) รูปแบบความสัมพันธ์เชิงสาเหตุของคุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ 
และลักษณะของสถานประกอบการที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดกลางแตกต่างจาก
รูปแบบความสัมพันธ์ของวิสาหกิจขนาดย่อม โดยวิสาหกิจขนาดกลางลักษณะของสถานประกอบการ
เท่านั้นที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโต ขณะที่สิ่งที่ส่งผลต่อการเจริญเติบโตของวิสาหกิจขนาดย่อมคือ
คุณลักษณะของการเป็นผู้ประกอบการ จากรูปแบบความสัมพันธ์ของวิสาหกิจตามขนาดและประเภท 
สรุปได้ว่าตัวแปรร่วมที่ส าคัญที่ส่ งผลต่อการเจริญเติบโต ส าหรั บคุณลักษณะของการเป็น
ผู้ประกอบการ ได้แก่ การท างานเชิงรุกและการวิเคราะห์ตลาดและคู่แข่ง ส่วนลักษณะของสถาน
ประกอบการคือ องค์การมีการท างานเชิงรุก กลยุทธ์การตลาด และนวัตกรรมองค์กร 

2.5.3  การพัฒนาธุรกิจด้านการตลาด   
 ณิชากร วงศ์สุนพรัตน์ และชญาภัทร์ กี่อาริโย (2566) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อ

การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ขนมเปี๊ยะแบบดั้งเดิมของผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ   
1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี 2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ใช้
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ขนมเปี๊ยะแบบดั้งเดิมของผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี 3) ศึกษาการเลือกซื้อ
ผลิตภัณฑ์ขนมเปี๊ยะแบบดั้งเดิมในจังหวัดชลบุรี 4) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ และ 
5) น าเสนอแนวทางในการการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขนมเปี๊ยะแบบดั้งเดิมในจังหวัดชลบุรี กลุ่มตัวอย่างคือ 
ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี ที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ขนมเปี๊ยะดั้งเดิม จ านวน 400 คน และผู้ประกอบการที่
จ าหน่ายขนมเปี๊ยะแบบดั้งเดิม จ านวน 7 คน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถามและแบบ
สัมภาษณ์ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ย งเบน
มาตรฐาน ค่าไคสแควร์ และวิเคราะห์เนื้อหา ผลการวิจัย พบว่า 1) ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
อายุประมาณ 31 – 40 ปี โดยประกอบธุรกิจส่วนตัวที่มีรายได้เฉลี่ยเดือนละประมาณ 20,000 – 
30,000 บาทและมีภูมิล าเนาอยู่ในจังหวัดชลบุรี คิดเป็นร้อยละ 74.00 2) ผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงจากมากไป
หาน้อย คือ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านท าเลที่ตั้ง ด้านบุคคล ด้านการบริการ ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และด้านผลิตภัณฑ์ 3) การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ขนมเปี๊ยะแบบดั้งเดิมของผู้บริโภคมี
วัตถุประสงค์ในการเลือกซื้อเพ่ือเป็นของฝาก/ของขวัญหรือของที่ระลึกแก่บุคคลอ่ืน โดยส่วนใหญ่
เลือกซื้อไส้ผสมระหว่างถั่วทองกวนและฟักเชื่อมเดือนละ 1 ครั้งๆละ 3 – 4 อัน ประมาณครั้งละ 201 
– 500 บาท และผู้บริโภคซื้อด้วยตัวเองมากที่สุด 4) ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ขนมเปี๊ยะ
แบบดั้งเดิมของผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี 4.1) ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ขนม
เปี๊ยะแบบดั้งเดิมของผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี พบว่า เพศ อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีผล
ต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ขนมเปี๊ยะแบบดั้งเดิม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส่วนภูมิล าเนา
ของผู้บริโภคไม่มีผลต่อการเลือกซื้อขนมเปี๊ยะแบบดั้งเดิม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
4.2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ขนมเปี๊ยะแบบดั้งเดิมของ
ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด 
ด้านบุคคล ด้านท าเลที่ตั้ง และด้านการบริการ มีผลต่อการเลือกซื้อขนมเปี๊ยะแบบดั้งเดิม อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และ 6) แนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ขนมเปี๊ยะแบบดั้งเดิมของ
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ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี พบว่า ผู้ประกอบการควรประยุกต์ขนมเปี๊ยะแบบดั้งเดิมให้เข้ากับขนม
ต่างประเทศ เพ่ือให้สอดคล้องกับความต้องการของตลาด ควรพัฒนาบรรจุภัณฑ์ที่บรรจุขนมเปี๊ยะ
แบบดั้งเดิม ให้มีความทันสมัยและมีการสื่อถึงความเป็นไทย โดยควรก าหนดราคาให้มีความ
หลากหลายตามประเภท ของผลิตภัณฑ์ รวมทั้งควรพัฒนาช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านเครือข่ายทาง
สังคมออนไลน์ และการตกแต่งหน้าร้านให้มีความเป็นจีน เพ่ือบ่งบอกถึงแหล่งที่มาของผลิตภัณฑ์ขนม
เปี๊ยะแบบดั้งเดิม นอกจากนี้ควรมีการโฆษณาผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์ รวมทั้งควรมีการฝึกอบรม
พนักงานให้มีความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ สามารถตอบค าถามลูกค้า และแนะน าสินค้าได้ อีกท้ังร้านต้อง
ตั้งอยู่ในท าเลที่มีการคมนาคมสะดวก และควรเน้นย้ าในเรื่องคุณภาพการให้บริการและสร้างความ
ประทับใจ 

 พิศาล แก้วอยู่ และคณะ (2566) ได้ศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาการตลาดของ
ธุรกิจร้านอาหารชายหาดบางแสน จังหวัดชลบุรี โดยมีวัตถุประสงค์ 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและระดับ
ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่เข้ามาใช้บริการร้านอาหารบริเวณชายหาดบางแสน จังหวัดชลบุรี 2. 
เพ่ือศึกษาการวางแผนทางการตลาดของผู้ประกอบการร้านอาหารชายหาดบางแสน จังหวัดชลบุรีและ 
3. เพ่ือศกึษาแนวทางการการพัฒนาการตลาดธุรกิจร้านอาหารบริเวณชายหาดบางแสน จังหวัดชลบุรี
โดยมีเครื่องมือการศึกษาวิจัยประกอบไปด้วย แบบสอบถาม และการสังเกตแบบไม่มีส่วนร่วมในกลุ่ม
นักท่องเที่ยวที่เดินทางไปใช้บริการธุรกิจร้านอาหารชายหาดบางแสน จังหวัดชลบุรี จ านวน 400 คน 
และการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารจ านวน 30 แห่ง โดยใช้การวิเคราะห์เชิง
พรรณณา ในชุดข้อมูลด้านพฤติกรรมนักท่องเที่ยว และการวิเคราะห์เชิงเนื้อหาจากชุดข้อมูลใน
วัตถุประสงค์ที่ 1 และ 2 เพ่ือวิเคราะห์หาแนวทางทางการการพัฒนาการตลาดธุรกิจร้านอาหาร
บริเวณชายหาดบางแสน จังหวัดชลบุรีจากการศึกษาพบว่า ระดับความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ
ร้านอาหารบริเวณชายหาดบางแสน จังหวัดชลบุรี โดยภาพรวม อยู่ในระดับความพึงพอใจมากและ
แนวทางการพัฒนาการตลาดของธุรกิจร้านอาหารชายหาดบางแสน จังหวัดชลบุรี พบว่า มีปัจจัย
ประกอบไปด้วย BEST+3C1) Brand loyalty 2) Experience 3) Signature 4) Technology และ
5) 3C : Consumer, Cost, Convenience 

 ภัทรพล ยินดีจันทร์ (2565) ได้ศึกษาเรื่อง การสื่อสารการตลาดออนไลน์ของธุรกิจ
ร้านอาหารในจังหวัดจันทบุรี โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาการสื่อสารการตลาดออนไลน์ของธุรกิจ
ร้านอาหารในจังหวัดจันทบุรี เพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรข้อมูลส่วนบุคคล ประเภทและขนาด
ของธุรกิจ กับการสื่อสารการตลาดออนไลน์ของธุรกิจร้านอาหารในจังหวัดจันทบุรี ใช้เครื่องมือ  
การสื่อสารการตลาด 5 ด้าน ประกอบด้วย การโฆษณาออนไลน์ การประชาสัมพันธ์ออนไลน์ การ
ส่งเสริมการขายออนไลน์ การขายโดยบุคคลออนไลน์ และการตลาดทางออนไลน์ ใช้ระเบียบวิธีวิจัย
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวแทนธุรกิจร้านอาหารในจังหวัด
จันทบุรี จ านวน 400 คน โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบโควตาด้วยวิธีการสุ่มแบบสะดวก สถิติที่ใช้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูลคือการแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและใช้สถิติ  
F-test วิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เปรียบเทียบความแตกต่างเป็น
รายคู่ด้วยวิธีเซฟเฟ่ (Scheffe) และการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson 
Correlation) ผลการวิจัยพบว่า การสื่อสารการตลาดออนไลน์ของธุรกิจร้านอาหารในจังหวัดจันทบุรี 
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โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.36 การโฆษณาออนไลน์ การประชาสัมพันธ์ออนไลน์ 
การส่งเสริมการขายออนไลน์ การขายโดยบุคคลออนไลน์ และการตลาดทางตรงออนไลน์ มีค่าเฉลี่ย
อยู่ในระดับมากที่สุดทุกด้าน ปัจจัยส่วนบุคคล ประเภทของธุรกิจร้านอาหารและขนาดของธุรกิจ
ร้านอาหาร มีความสัมพันธ์กับการสื่อสารการตลาดออนไลน์ของธุรกิจร้านอาหารในจังหวัดจันทบุรีทุก
ด้าน คือ การโฆษณาออนไลน์ การประชาสัมพันธ์ออนไลน์ การส่งเสริมการขายออนไลน์ การขายโดย
บุคคลออนไลน์ และการตลาดทางตรงออนไลน์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งผลการวิจัย
นี้ สามารถน าไปวางแผนส่งเสริมการตลาดออนไลน์ของธุรกิจร้านอาหารและน าไปสู่การพัฒนาการใช้
สื่อออนไลน์ของทุกภาคส่วนที่มีส่วนได้ส่วนเสียอันจะเกิดประโยชน์ต่อชุมชน ท้องถิ่น ผู้ประกอบการ 
และประเทศชาติ  

 อดิศร ศรีงามผ่อง (2565) ได้ศึกษาเรื่อง แนวทางการปรับตัวในวิถีถัดไปของ
ผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแห้ง จังหวัดสมุทรสาคร โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษา
สภาพการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแห้ง จังหวัดสมุทรสาคร 2) เพ่ือ
ศึกษาแนวทางการปรับตัวในวิถีถัดไปของผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแห้ง จังหวัด
สมุทรสาคร และ 3) เปรียบเทียบแนวทางการปรับตัวในวิถีถัดไปของผู้ประกอบการธุรกิจอาหารทะเล
แห้ง จังหวัดสมุทรสาคร จ าแนกตามสภาพการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุ รกิจ ประชากรคือ 
ผู้ประกอบการของร้านขายผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแห้งในจังหวัดสมุทรสาคร จ านวน 184 ราย โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือวิจัย สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบทางเดียว ผลการวิจัย พบว่า 1) สภาพการ
ด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแห้ง จังหวัดสมุทรสาคร พบว่า ธุรกิจส่วน
ใหญ่ตั้งอยู่ในตลาดประจ าอ าเภอและจังหวัด โดยด าเนินธุรกิจมาแล้วเป็นระยะเวลาไม่เกิน 10 ปี มี
รายได้จากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแห้งต่อเดือนต่ ากว่า 100,000 บาท โดยมีลูกค้าเป็นกลุ่ม
นักท่องเที่ยว ซึ่งธุรกิจได้รับการสนับสนุนทางนโยบายการส่งเสริมการขายและกระตุ้นเศรษฐกิจ เช่น 
โครงการคนละครึ่ง โครงการเราเที่ยวด้วยกัน โครงการทัวร์ทั่วไทย ที่จ าหน่ายหรือขายปลาหมึก เช่น 
ปลาหมึกแห้ง/ ปลาหมึกฉีก/ หมึกหยอง/ หมึกยืด/ หมึกเต่าทอง/ หมึกแพไข่/ หมึกอ้วนกลม/ หนวด
หมึก /หมึกแกะตา/ หมึกฉาบ มากที่สุด 2) แนวทางการปรับตัวในวิถีใหม่ของผู้ประกอบการธุรกิจ
ผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแห้ง จังหวัดสมุทรสาคร โดยรวม พบว่า ผู้ประกอบการให้ความส าคัญอยู่ใน
ระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านเรียงจากมากไปน้อย พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้านวัตถุดิบ
และผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแห้ง รองลงมาคือ ด้านการขายและช่องทางการจัดจ าหน่าย และน้อยที่สุด
คือ ด้านเทคโนโลยีและ 3) เปรียบเทียบแนวทางการปรับตัวในวิถีถัดไปของผู้ประกอบการธุรกิจอาหาร
ทะเลแห้ง จังหวัดสมุทรสาคร จ าแนกตามสภาพการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจ พบว่า 
ผู้ประกอบการที่มีท าเลที่ตั้งของธุรกิจ ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ รายได้จากการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
อาหารทะเลแห้งต่อเดือน การสนับสนุนจากนโยบายภาครัฐ และประเภทผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแห้งที่
จ าหน่ายและขายดีมากที่สุดแตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อแนวทางการปรับตัววิถีใหม่ในการประกอบ
ธุรกิจผลิตภัณฑ์อาหารทะเลแห้ง จังหวัดสมุทรสาครแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 สุภาวดี ธงภักดิ์ และสันติธร ภูริภักดี (2564) ได้ศึกษาเรื่อง แนวทางการปรับเปลี่ยน
และพัฒนาการบริการของร้ านอาหารที่ เป็น มิตรกับสิ่ งแวดล้อม “ร้ านอาหารยามเย็น 
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กรุงเทพมหานคร” ภายใต้สถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโควิด 19 ผลการศึกษาพบว่า  
1) ปัญหาและอุปสรรค ท าให้ร้านอาหารประสบปัญหาของจ านวนลูกค้าที่ลดน้อยลงจากเดิม ลูกค้า
ขาดความเชื่อมั่นในการรับประทานอาหารนอกบ้าน ร้านอาหารมีรายได้ลดน้อยลง ประกอบกับ
ค่าใช้จ่ายภายในร้านอาหารเท่าเดิม 2) แนวทางการปรับเปลี่ยนและพัฒนาการบริการ ประกอบด้วย 
การก าหนดแนวทางปฏิบัติ ผู้ประกอบการ มีการค านึงถึงแนวทางปฏิบัติในด้านสุขอนามัยและความ
ปลอดภัยในการท างานของพนักงาน  การจัดการรูปแบบการบริการ ผู้ประกอบการ ได้มีการ
ปรับเปลี่ยนรูปแบบการบริการ  โดยยึดหลักตามมาตรการในการเว้นระยะห่างทางสังคม การจัดการ
ความเปลี่ยนแปลง ผู้ประกอบการมีการวิเคราะห์ความเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นทั้งในด้านการด าเนิน
ธุรกิจ พฤติกรรมการใช้ชีวิต และพฤติกรรมผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิม การส่งเสริมการตลาด 
ผู้ประกอบการมีการน ากลยุทธ์ในการส่งเสริมการตลาด รูปแบบบริการจัดส่งถึงบ้าน ตลอดจนการจัด
กิจกรรมส่งเสริมการขาย และการช่วยเหลือกันในระบบ ผู้ประกอบการมีวิสัยทัศน์ในการช่วยเหลือกัน
ในระบบทั้งต้นน้ า กลางน้ า และปลายน้ า เพ่ือเป็นการประคับประคองทั้งระบบให้สามารถด ารงอยู่ได้ 

 รุ้งนภา สนพะเนาว์ (2563) ได้ศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาธุรกิจหมี่โคราชของ
ผู้ประกอบการขนาดย่อม ในจังหวัดนครราชสีมา โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาสภาพในการด าเนิน
ธุรกิจหมี่โคราชของ 2) ศึกษาปัญหาในการด าเนินธุรกิจ 3) เปรียบเทียบระดับปัญหาในการ จ าแนก
ตามสภาพในการด าเนินธุรกิจ และ 4) น าเสนอแนวทางการพัฒนาการด าเนินธุรกิจหมี่โคราชของ
ผู้ประกอบการขนาดย่อม ประชากรคือ ผู้ประกอบการธุรกิจหมี่ โคราชขนาดย่อมในจังหวัด
นครราชสีมา จ านวน 35 ราย เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูล ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบค่าที วิเคราะห์ความ
แปรปรวนแบบทางเดียวและวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ผลการวิจัย พบว่า 1) สภาพในการด าเนิน
ธุรกิจหมี่โคราช ส่วนใหญ่ผลิตและจ าหน่ายผลิตภัณฑ์หมี่โคราชพร้อมน้ าปรุงส าเร็จรูป โดยด าเนิ น
ธุรกิจมาแล้วเป็นเวลา 16 ปีขึ้นไป ทั้งนี้ มีจ านวนพนักงานประมาณ 10 คน ส าหรับช่องทางการขายใช้
แบบการขายด้วยพนักงานขาย รวมทั้งธุรกิจมีปริมาณการผลิตเดือนละต่ ากว่า 10,000 ห่อ และมี
รายได้จากการจ าหน่ายเดือนละต่ ากว่า 2 แสนบาท 2) ผู้ประกอบการมีปัญหาในการด าเนินธุรกิจ อยู่
ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงจากมากไปหาน้อยคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการ
ขาย ด้านการผลิต ด้านพนักงาน ด้านการเงิน และด้านการบริหารจัดการ 3) เปรียบเทียบระดับปัญหา
ในการด าเนินธุรกิจหมี่โคราชของผู้ประกอบการขนาดย่อมในจังหวัดนครราชสีมา พบว่า ชนิ ด
ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตและจ าหน่าย ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ จ านวนพนักงานในธุรกิจ กลยุทธ์ทาง
การตลาดของธุรกิจ ปริมาณการผลิตต่อเดือน และรายได้จากการจ าหน่ายต่อเดือนที่แตกต่างกันมี
ปัญหาในการด าเนินธุรกิจหมี่โคราชในจังหวัดนครรราชสีมาไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ .05 และ 4) แนวทางการพัฒนาการด าเนินธุรกิจหมี่โคราชคือ ควรมีการพัฒนาเส้นหมี่ให้มีอายุ
การเก็บรักษายาวนานมากขึ้นไปอีก รวมไปถึงควรพัฒนาเส้นหมี่ให้มีรสชาติที่หลากหลาย และพัฒนา
รูปแบบเส้นหมี่ให้มีความทันสมัยนิยมมากขึ้น รวมทั้งควรเพ่ิมช่องทางการขายทางออนไลน์นอกจากนี้ 
ควรหาแหล่งเงินกู้ที่ให้ดอกเบี้ยต่ า เพ่ือใช้ในการพัฒนากิจการให้สามารถสู้คู่แข่งขันได้ มีการจ้างงาน
หมุนเวียนในกลุ่มสมาชิก เพ่ือเพ่ิมก าลังการผลิต และผู้ประกอบการควรให้โอกาสคนรุ่นใหม่ ซึ่งมี
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วิสัยทัศน์กว้างไกลได้เข้ามาบริหารงาน โดยผู้บริหารรุ่นเก่าคอยให้ค าแนะน า ให้ค าปรึกษาอยู่ข้าง ๆ 
เพ่ือให้ธุรกิจเส้นหมี่โคราชสามารถเติบโต และสามารถสู้คู่แข่งท่ีเพ่ิมข้ึนเรื่อย ๆ ได ้

 จิรชยากรณ์ สังข์แป้น (2561) ได้ศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาธุรกิจการตลาดกาแฟ
สดในเขตเทศบาล นครพิษณุโลก ผลการวิจัยพบว่า 1) ปัจจัยทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมและรายด้านมีผลต่อการ
ตัดสินใจบริโภค กาแฟสดอยู่ในระดับมาก 2) แนวทางการพัฒนาธุรกิจการตลาดกาแฟสดในเขต
เทศบาลพิษณุโลกประกอบด้วยด้านผลิตภัณฑ์ คือ การใช้เมล็ดกาแฟต้องมีการบ่งชี้วันที่คั่วชัดเจน 
และคั่วบดใหม่เสมอ ด้านราคา คือ มีป้ายแสดงราคาชัดเจน และราคาสอดคล้องกับคุณภาพ ด้านการ
จัดจ าหน่าย คือมีการรักษาความสะอาดภายในร้าน และการใช้แสงสว่างเน้นมุมเคาน์เตอร์ชงกาแฟ 
และด้านการส่งเสริมการตลาด คือ มีการสะสมยอดครบรับของที่ระลึก และรับคูปองส่วนลดภายใน
เดือนเกิด 

 นิธิยา เพชรหยอย (2561) ได้ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์และการสร้างมูลค่าเพ่ิมของ
ผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ กรณีศึกษาร้านโพเมโล่ โฮม โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษากล
ยุทธ์ของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 2) ศึกษาการสร้างมูลค่าเพ่ิมของผู้ประกอบการ
ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ และ  3) ศึกษาปัญหาและอุปสรรคของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ ผู้ให้ข้อมูลหลัก จ านวน 11 คน แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มคือ กลุ่ม
ผู้ประกอบการร้าน จ านวน 1 คน และกลุ่มลูกค้าผู้ใช้บริการ จ านวน 10 คน เครื่องมือที่ใช้คือ แบบ
สัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา ผลการวิจัยพบว่า 1) กลยุทธ์ที่
เด่นชัดของผู้ประกอบการร้านโพเมโล่ โฮมคือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ที่ให้ความส าคัญเกี่ยวกับอาหาร
คลีนเพื่อคนรักสุขภาพและควบคุมน้ าหนักท่ีหลากหลาย ทั้งอาหารกล่องน้ าผลไม้สกัดเย็น และอาหาร
เพ่ือสุขภาพอ่ืน ๆ ซึ่งตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายคนรักสุขภาพที่ต้องการอาหารเพ่ือการ
ดูแลสุขภาพท่ีสะอาด มีสารอาหารและคุณค่าครบ 5 หมู่ แต่มีแคลอรี่ต่ าและสามารถลดน้ าหนักได้ด้วย 
กลยุทธ์ที่มีความส าคัญรองลงมาคือ กลยุทธ์ด้านบุคคลคือ ความจริงใจและอัธยาศัยที่ดีของ
ผู้ประกอบการที่เอาใส่ดูแลลูกค้าทุกคน และกลยุทธ์สุดท้ายคือ กลยุทธ์ด้านกระบวนการที่เน้นความ
รวดเร็วในการให้บริการและส่งมอบอาหารที่สด สะอาด คงคุณค่าทางสารอาหารอย่างครบถ้วน โดย
จัดท าอาหารส าเร็จรูปไว้ให้บริการในราคา 75 – 95 บาท/กล่อง 2) ผู้ประกอบการเน้นการเพ่ิมมูลค่า 
3 ประการ ได้แก่ การเลือกวัตถุดิบที่สะอาดปลอดภัย การจัดท าป้ายแนะน ารายการสินค้าพร้อมบอก
ประโยชน์และคุณค่าทางอาหาร และการเพ่ิมคุณค่าทางอาหารโดยมีเมนูน้ าสกัดเย็นที่หลากหลายให้
เลือก 3) ปัญหาอุปสรรคของร้านโพเมโล่ โฮมคือ ภาวะเศรษฐกิจตกต่ า กระแสคนรักสุขภาพที่ไม่
แน่นอน และพ้ืนที่ร้านมีจ ากัด 4) ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อการตกแต่งร้านโพเมโล่โฮมที่ให้ความส าคัญ
กับการจัดท าป้ายแนะน าผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจ มีความพึงพอใจต่อการให้บริการของเจ้าของร้านที่มี
อัธยาศัยดี มีการเอาใจใส่ในการท าอาหารเพ่ือสุขภาพ มีความพึงพอใจต่อความรวดเร็วในการรับ
รายการอาหารและความรวดเร็วในการส่งมอบอาหาร มีความพึงพอใจต่ออาหารคลีนเพ่ือสุขภาพ
ส าเร็จรูปที่พร้อมรับประทาน มีความพึงพอใจต่อช่องทางการจัดส่งสินค้าทั้งในรูปแบบของการมารับ
บริการที่ร้าน การจัดส่งถึงที่บ้าน และมีความพึงพอใจต่อการเอาใจใส่ดูแลลูกค้าของผู้ประกอบการร้าน 



84 

 พรทิพย์ อินทรพรอุดม (2561) ได้ศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาทางการตลาดธุรกิจ
ร้านอาหารคลีนฟู้ด ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาบริบทของธุรกิจ
อาหารคลีนฟู้ดในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย 2) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความ
ต้องการของผู้บริโภคอาหารคลีนฟู้ด ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพและ
เชิงปริมาณ โดยเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูลประกอบด้วย แบบสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้างใช้เก็บข้อมูล
จากผู้ประกอบการธุรกิจอาหารคลีนฟู้ดในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงราย จ านวน 4 ร้าน ซึ่ งใช้ร่วมกับ
การสังเกตการณ์แบบมรส่วนร่วม และแบบสอบถาม ใช้เก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคอาหารสุขภาพ
ที่มีต่ออาหารคลีนฟู้ด จ านวน 300 ตัวอย่าง ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพใช้การวิเคราะห์
แบบจัดหมวดหมู่แล้วน ามาเชื่อมโยงกับผลของแบบสอบถาม ในส่วนของข้อมูลเชิงปริมาณนั้นใช้
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป วิเคราะห์ค่าสถิติเชิงพรรณนาในรูปแบบการแจกแจงความถี่ ร้อยละ
และค่าเฉลี่ยนเลขคณิต ผลการศึกษาพบว่า บริบทของธุรกิจอาหารคลีนฟู้ดในพ้ืนที่อ าเภอเมือง 
จังหวัดเชียงราย ด้านผลิตภัณฑ์มีการจัดตารางอาหารให้ลูกค้าแบบเป็นเหมาเป็นโปรแกรมอาหาร
รายวัน รายสัปดาห์หรือรายเดือนโดยที่ทางร้านเป็นผู้ก าหนดเมนูในแต่ละมื้อให้กับลูกค้า ด้านราคา
พบว่าอาหารคลีนฟู้ดมีราคาสูงกว่าอาหารตามท้องตลาดทั่วไป ผู้ประกอบการก าหนดราคาจากต้นทุน
เป็นหลักเนื่องจากวัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบอาหารมีราคาสูง ด้านช่องทางจัดจ าหน่ายพบว่าส่วน
ใหญ่จ าหน่ายในรูปแบบของ Delivery เป็นหลัก และไม่มีบริการให้ทานที่ร้าน ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด พบว่า ผู้ประกอบการใช้สื่อ Social Media เป็นหลักในการท าการตลาด ด้านบุคลากร 
พบว่าธุรกิจอาหารคลีนฟู้ดมีพนักงานอย่างน้อย 2 คน ผู้ประกอบการเป็นผู้ลงมือท าอาหารเอง และมี
ความรู้เป็นอย่างดี ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ พบว่าร้านส่วนใหญ่ไม่มีพ้ืนที่ให้บริการทานในร้าน 
การตกแต่งร้านเป็นไปตามความชอบของผู้ประกอบการและมีความเรียบง่าย ด้านกระบวน พบว่าร้าน
ส่วนใหญ่มีกระบวนการให้บริการที่รวดเร็ว และเกิดข้อผิดพลาดน้อย เพราะว่ามีการจ ากัดเมนูอาหาร
ในแต่ละวันร้านเป็นผู้จัดเมนูอาหารให้ลูกค้าเอง และมีบริการส่งอาหารให้ลูกค้า ก่อน 11.00 น. ทุกวัน 
ในส่วนของผู้บริโภคพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 20 – 30 ปี การศึกษาระดับปริญญา
ตรี ประกอบอาชีพของกิจการหรือธุรกิจส่วนตัว มีรายได้ 20,000 บาทขึ้นไป และสาเหตุที่เลือก
รับประทานอาหารสุขภาพเพราะต้องการให้สุขภาพแข็งแรง ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่มีผล
ต่อความต้องการผู้บริโภค นั้นทุกด้านอยู่ในระดับมาก ยกเว้นด้านการส่งเสริมทางการตลาดที่อยู่ใน
ระดับปานกลาง โดยเมื่อเรียงล าดับแล้วผู้บริโภคมีความต้องการด้านบุคลากรมากที่สุด ได้แก่ พนักงาน
แต่งกายสะอาดเหมาะสม และพนักงานบริการด้วยความสุภาพเป็นมิตร ยิ้มแย้มแจ่มใส 

 ปรรถรัฐศฎา เรืองภู (2560) ได้ศึกษาเรื่อง สภาพปัญหาและแนวทางการพัฒนาการ
ประกอบการร้านอาหารประเภทจานเดียว กรณีศึกษาร้านก๋วยเตี๋ยวหมูต้มย าเ ฮียหั่ง โดยมี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาถึงสภาพปัญหาและอุปสรรคในการด าเนินงานของผู้ประกอบการร้านอาหาร
ประเภทจานเดียว กรณีศึกษาร้านก๋วยเตี๋ยวหมูต้มย าเฮียหั่ง ตลอดจนน าเสนอแนะแนวทางแก้ไข
ปัญหา ใช้วิธีการวัยเชิงคุณภาพ ด้วยวิธีวิทยาแบบการสัมภาษณ์เชิงลึกและการสังเกตแบบไม่มีส่นร่วม 
ผู้ให้ข้อมูลหลัก คือ ผู้ประกอบการร้านอาหาร กรณีศึกษาร้านก๋วยเตี๋ยวหมูต้มย าเฮียหั่ง 1 คนพนักงาน
ผู้ที่เกี่ยวข้องจ านวน 6 คน และลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการจริง ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการร้าน
ก๋วยเตี๋ยวหมูต้มย าเฮียหั่ง ประสบปัญหา ช่วงเศรษฐกิจซบเซา ในช่วงปี 2558 – 2560 ยอดขายได้



85 

ลดลงมากกว่าร้อยละ 70 ราคาต้นทุนวัตถุดิบ แพงขึ้น ค่าแรงพนักงานเพ่ิมขึ้น รวมถึงค่าเช่าที่ที่มี
สัญญาเพิ่มขึ้นอีก 1,000 บาทต่อเดือน ท าให้รายรับไม่เพียงพอต่อรายจ่าย ติดค่าแรงพนักงาน และไม่
สามารถจับจ่ายซื้อของเข้ามาหมุนเวียน ในธุรกิจได้ครบเหมือนแต่ก่อน เมื่อลูกค้าลดลง ของเสียจึงเพ่ิม
มากขึ้น ผู้ประกอบการจึงตัดสินใจ ลดพนักงานลง และซื้อวัตถุดิบลดลงกว่าร้อยละ 50 จากปกติโดยมี
นโยบายให้หัวหน้าแม่ครัว ประกอบอาหารจ านวนไม่มากในแต่ละวัน และขยายเวลาเปิดร้าน จาก 
07.00 น. – 17.00 น. เป็น 06.30 น. – 17.30 น. มีการขยายโอกาสทางธุรกิจ เพ่ือเพ่ิมช่องทาง 
มากขึ้น โดยบริการส่งอาหารกล่องในละแวกใกล้เคียง ท าการตลาดตามสื่อต่าง ๆ ในเว็บไซด์เพ่ือเพ่ิม
ยอดขาย นอกจากนี้ในช่วงระยะเวลาดังกล่าวก็มีคู่แข่ง รายย่อยเปิดใหม่อีกหลายรายในพ้ืนที่ใกล้เคียง 
ท าให้ลูกค้ามีตัวเลือกเพ่ิมมากข้ึน ทางผู้ประกอบการจึงมีแนวคิดที่จะคงความเป็นเอกลักษณ์ เฉพาะตัว
ของรสชาติอาหาร และบรรยากาศที่ดีรวมถึงปรับการบริการให้ดีมากขึ้น เพ่ือตั้งรับกับคู่แข่งรายย่อย
รายอื่น ๆ จนมียอดขายดีข้ึนในช่วงเดือนมกราคมปี 2561 และมีแนวโน้ม เพ่ิมข้ึนอีกจากนั้นเป็นต้นมา 
ท าให้มีสภาพคล่องมากขึ้นและฟ้ืนฟูธุรกิจจากปัญหาซบเซาได้มากขึ้น 

 ปรียากมล เอ้ืองอ้าย (2560) ได้ศึกษาเรื่อง การศึกษาปัจจัยในการคัดเลือกผู้จัดหา
วัตถุดิบของวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม จังหวัดนครราชสีมา โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษา
ลักษณะพ้ืนฐานขององค์กรที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกผู้จัดหาวัตถุดิบขององค์กร และเพ่ือศึกษา
อิทธิพลของการให้ความส าคัญของปัจจัยในการตัดสินใจเลือกผู้จัดหาวัตถุดิบต่อความพึงพอใจผลการ
ด าเนินงานขององค์กรผู้ซื้อจากมุมมองของผู้ประกอบการธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
ประเภทกิจการผลิตสินค้าในจังหวัดนครราชสีมา โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากตัวแทนผู้ประกอบการธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม จ านวน 100 ราย 
ข้อมูลที่ได้น ามาวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ การหาค่าเฉลี่ย  
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ได้แก่ ผลต่างระหว่างค่าเฉลี่ย 
2 กลุ่มตัวอย่างที่เป็นอิสระต่อกันการวิเคราะห์ความแปรปรวน และการวิเคราะห์สมการถดถอย
พหุคูณ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยที่ส าคัญที่สุดในการคัดเลือกผู้จัดหาวัตถุดิบโดยวิสาหกิจขนาดกลาง
และขนาดย่อมได้แก่ การส่งมอบ ราคาวัตถุดิบ และคุณภาพวัตถุดิบ ตามล าดับ ธุรกิจวิสาหกิจขนาด
กลางให้ความส าคัญกับราคาวัตถุดิบมากกว่าวิสาหกิจขนาดย่อม ธุรกิจที่มีระยะเวลาด าเนินงาน
มากกว่า 10 ปี ให้ความส าคัญกับคุณภาพวัตถุดิบในการเลือกผู้จัดหาวัตถุดิบมากกว่าธุรกิจที่มี
ระยะเวลาด าเนินงานสั้นกว่า ธุรกิจที่มุ่งเน้นกลยุทธ์สร้างความแตกต่างให้ความส าคัญต่อคุณภาพ
วัตถุดิบมากกว่าธุรกิจที่เน้นกลยุทธ์ด้านต้นทุน  ความพึงพอใจในผลการด าเนินงานของวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม จ าแนกออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ คุณภาพผลิตภัณฑ์ ต้นทุน การตอบสนองต่อความ
ต้องการของลูกค้า และกระบวนการท างานขององค์กร การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณพบว่า  
ความพึงพอใจในแต่ละด้านขึ้นอยู่กับการให้ความส าคัญของปัจจัยในการเลือกผู้จัดหาวัตถุดิบ เช่น 
วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมมีความพึงพอใจในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ เมื่อให้ความส าคัญต่อ
การส่งมอบและคุณภาพวัตถุดิบในการเลือกผู้จัดหาวัตถุดิบ 

 ชุติมา ชูสิทธิ์ (2560) ได้ศึกษาเรื่อง แนวทางในการจัดการธุรกิจร้านอาหารชาบูเพ่ือ
ความอยู่รอดในอนาตค โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมในการเลือกรับประทาน
อาหารประเภทชาบูของผู้บริโภค น าเสนอแนวทางแก่ผู้ประกอบการที่จะท าให้ธุรกิจชาบูสามารถอยู่
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รอดได้ และศึกษาการท าธุรกิจชาบูของผู้ประกอบการ ซึ่งขอบเขตการวิจัยจะเป็นการเก็บข้อมูลแบบ
เชิงลึก และใช้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 10 คน โดยแบ่งเป็นผู้ที่ทานอาหารชาบู 7 คน และผู้ที่เปิด
ร้านอาหารชาบู 3 คน วิธีการศึกษาวิจัยในครั้งนี้เป็นวิธีการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) และ
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยคือการสัมภาษณ์ผู้บริโภคและผู้ประกอบการแบบเชิงลึก ( In-depth 
Interview) ผลการวิจัยพบว่า แนวทางที่ได้น าเสนอแก่ผู้บริโภคและผู้ประกอบการไปนั้นมีแนวทางที่
ความคิดเห็นตรงกันคือการจัดให้มีรายการอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ิมเข้ามาให้มากขึ้น เพ่ือตอบรับกับ
กระแสของผู้ที่ห่วงใบสุขภาพในปัจจุบันและอนาตค สิ่งที่ส าคัญมากที่สุดก็คือคุณภาพของอาหารและ
ความสะอาดของวัตถุดิบในการท าอาหารชาบู นอกจากนี้ก็ยังมีอีกแนวทางหนึ่งที่ผู้บริโภคต้องการใน
การเลือกที่จะทานอาหารชาบูคือ การมีอาหารปิ้งย่างเพ่ิมเข้ามาในร้าน ซึ่งผู้ประกอบการไม่ค่อยคิดที่
จะท าแนวทางนี้ และถ้าผู้ประกอบสามารถท าได้ก็จะเป็นแนวทางที่สามารถตอบโจทย์ลูกค้าที่มีความ
ต้องการหลากหลายได้เป็นอย่างดี 
ตารางทบทวนผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

การสังเคราะห์ตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับการแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของ
ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ดังตารางที่ 2.7 
 
ตารางที่ 2.7  การสังเคราะห์ตัวแปรที่เกี่ยวข้องกับการแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

 ของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 
 

ตัวแปร 
นักวิชาการ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 รวม 

เพศ √                  1 

อาย ุ  √                 1 

สถานภาพสมรส          √         1 

ระดับการศึกษา        √       √    2 

รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

      √      √      2 

วัตถุดิบหลักท่ี
ได้รับความนิยม 

          √     √  √ 3 

ด้านสุขอนามยั
และความ
ปลอดภัยอาหาร 

   √         √  √    3 

ช่วงระยะเวลาที่
จ าหน่ายได้มาก
ที่สุด 

            √      1 
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ตารางท่ี 2.7  (ต่อ) 
 

ตัวแปร 
นักวิชาการ 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 13 14 15 16 17 18 รวม 

รูปแบบค่าเช่า
ร้าน 

          √        1 

ท าเลที่ตั้งของ
ร้าน 

              √    1 

กลยุทธ์การขาย √  √  √ √   √ √    √ √    8 

ต้นทุนเฉลี่ยต่อ
วัน 

      √            1 

 
หมายเหตุ:  รายชื่อนักวิชาการ 

- ณิชากร วงส์สุนพรัตน์และชญาภัทร์ กี่อาริโย (2566) - ฐิติพัฒน์ ภาคพรต (2562) 
- พัณณ์ชิตา นพตลุงไชยภัทร (2565) - กชกร จุลศิลป์ (2561) 
- พัทธมน ธุระธรรมานนท์และกังวาน ยอดวิศิษฎ์ศักดิ์ 

(2565) 
- จิรชยากรณ์ สังข์แป้น (2561) 

- ภัทรพล ยินดีจันทร์ (2565) - พรทิพย์ อินทรพรอุดม (2561) 
- อดิศร ศรีงามผ่อง (2565) - นิธิยา เพชรหยอย (2561) 
- สุภาวดี ธงภัดิ์ และสันติธร ภูริภักดี (2564) - แทนพงศ์ แท่นชัยกุล (2560) 
- อังคณา วิจิตรสกลกิจ (2564) - ชุติมา ชูสิทธิ์ (2560) 
- ณรัชช์อร สิรวิชญ์ชัยเดช (2563) - ปรรถรัฐศฎา เรืองภู (2560) 
- รุ้งนภา สนพะเนาว์ (2563) - วัญจิริญจ์ แจ้งพลอย (2558) 
- แววพลอย อาจวงษ์ (2563) - สุธีรา อะทะวงษา (2556) 

 



บทท่ี 3 
 

วิธีด ำเนินกำรวิจัย 
 
 

การวิจัย เรื่องแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 
ในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey research) โดยมีรายละเอียด
ในการด าเนินงาน ดังนี้ 

3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.2  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
3.3  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.4  การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ 
 

3.1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
3.1.1  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจัย 

 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าใน
ตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร โดยเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จ านวน 
16 คน ดังตารางที่ 3.1 
 
ตำรำงท่ี 3.1  จ านวนผู้ประกอบการตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 
 

ล ำดับที่ เขต ชื่อร้ำน 
จ ำนวน 
(คน) 

1 หลักสี่ ตลาดนัดกรีนวินเทจ (Green vintage Night Market) 
- ร้านหม่าล่า มาเนีย Mala Mania 
- ร้านหม่าล่าดีดี๊ 

2 

2 จัตุจักร ตลาดนัดเมเจอร์ รัชโยธิน 
- ร้านหม่าล่าพ่นไฟ 

1 

3 บางคอแหลม เอเชียทีค เดอะ ริเวอร์ฟร้อนท์ เจริญกรุง 
- ร้านเปรี้ยวหม่าล่าปิ้งย่าง 

1 

4 บางเขน ตลาดนัดเลียบด่วน รามอินทรา (LIAB DUAN NIGHT 
MARKET) 
- ร้านไอด้าหม่าล่า&บาร์บีคิววินเทจ 
- ร้านหม่าล่าต่อปาก 

2 
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ตำรำงท่ี 3.1  (ต่อ) 
 

ล ำดับที่ เขต ชื่อร้ำน 
จ ำนวน 
(คน) 

5 ประเวศ ตลาดนัดรถไฟ ศรีนครินทร์ 
(Train Night Market) 
- ร้านหม่าล่าปากระเบิด 
- ร้าน Happiness cafe@Mala Chinese BBQ 

2 

6 บางพลัด ตลาดอินดี้ สาขาปิ่นเกล้า (INDY Market) 
- ร้านหม่าล่า 88 

1 

7 ธนบุรี ตลาดเดินเล่น 
- ร้านกรรณิกาหม่าล่า 

1 

8 ตลิ่งชัน ตลาดนัดสายใต้เซ็นเตอร์ สายใต้ใหม่ 
- ร้านหม่าล่า บ.บ.ท @ สายใต้ใหม่ 

1 

9 ประเวศ ตลาดนัมเบอร์วัน ราม 2 
- ร้านหม่าล่ายายเล็ก สูตรสมุนไพรต้นต ารับ 
- ร้านหวานเจี๊ยบหม่าล่า ชาลิน้ 
- ร้านปิ้งย่างหม่าล่าวัยรุ่น 

3 

10 บางกะปิ ตลาดนัดตะวันนา (Tawanna-Bangkapi) 
- ร้านหมึกเทพ ปิ้งย่างหม่าล่า 

1 

11 บางพลัด ช่างชุ่ย (ChangChui Creative Park) 
- ร้านหม่าล่า หลายป่ะ 

1 

รวม 11 เขต 11 แห่ง 16 คน 
 
ที่มำ:  เอ้ือมพร จันทร์วิภาค (2566) 
 
3.2  เครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 

3.2.1  ลักษณะเครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย 
 เครื่องมือในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) และแบบสัมภาษณ์ 

(Interview Form) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 3.2.1.1  แบบสอบถาม (Questionnaire) ประกอบด้วยค าถามปลายปิดและค าถาม

ปลายเปิด แบ่งเป็น 3 ตอน 
ตอนที่ 1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามแบบ

ปลายปิด (Close Ended Question) โดยเลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ ลักษณะค าถามเป็นแบบตรวจ
รายการ (Check List) จ านวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา และรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 
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ตอนที่ 2  การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 
ในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร จ านวน 7 ข้อ ได้แก่ วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยมด้ าน
สุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด รูปแบบค่าเช่าร้าน ท าเล
ที่ตั้งของร้าน กลยุทธ์การขาย และต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน เป็นต้น ซึ่งประกอบด้วยค าตอบ 5 ระดับ โดยใช้
มาตรวัดประมาณค่า (Rating Scale) และให้คะแนนแต่ละระดับตั้งแต่ค่าน้อยที่สุดคือ 1 คะแนนถึงค่า
มากที่สุด คือ 5 คะแนน (Likert, 1999) ซึ่งมีเกณฑ์การให้ค่าน้ าหนักของการประเมินดังนี้ (Likert, 
1999) (จิตติรัตน์ แสงเลิศอุทัย, 2015) 

ระดับความคิดเห็น  คะแนน 
มากที่สุด 5 
มาก 4 
ปานกลาง 3 
น้อย 2 
น้อยที่สุด 1 

ตอนที่ 3  แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการ
รายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร จ านวน 6 ข้อ ได้แก่ วัตถุดิบและผลิตภัณฑ์อาหาร  
ปิ้งย่างหม่าล่า ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหารปิ้งย่างหม่าล่า ท าเลที่ตั้งและสถานที่จัด
จ าหน่าย กลยุทธ์ขายและการส่งเสริมการตลาด ต้นทุนการขาย และข้อเสนออ่ืน ๆ เพ่ิมเติม 

 3.2.1.2  แบบสอบถามสัมภาษณ์ (Interview Form) ประกอบด้วยค าถามเกี่ยวกับ
ข้อคิดเห็น แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า และความคิดเห็นเพิ่มเติมของผู้ประกอบการ
รายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร จ านวน 5 ข้อ ได้แก่ วัตถุดิบและผลิตภัณฑ์อาหาร 
ปิ้งย่างหม่าล่า สุขอนามัยและความปลอดภัยอาหารปิ้งย่างหม่าล่า ท าเลที่ตั้งและสถานที่จัดจ าหน่าย 
กลยุทธ์ขายและการส่งเสริมการตลาด และต้นทุนการขาย  

3.2.2  กำรสร้ำงและหำคุณภำพเครื่องมือที่ใช้ในกำรวิจัย  
 3.2.2.1  ศึกษาและรวบรวมข้อมูลจากหนังสือ เอกสารบทความและงานวิจัยที่

เกี่ยวข้อง มาเป็นแนวทางการสร้างข้อค าถามฉบับร่างให้ครอบคลุมเนื้อหาตามขอบเขตการวิจัย 
 3.2.2.2  ขอค าแนะน าเกี่ยวกับความเหมาะสมของภาษาและโครงสร้างแบบสอบถาม

และแบบสัมภาษณ์จากอาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ 
 3.2.2.3  หาความตรงเชิงเนื้อหาโดยผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 5 ท่าน ประเมินความ

สอดคล้อง (Index of item objective congruence : IOC) ระหว่างข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ โดย
ก าหนดเกณฑ์พิจารณาดังนี้ (ศิริชัย พงษ์วิชัย, 2555) 

+1 หมายถึง  แน่ใจว่าเนื้อหาสอดคล้องตรงตามวัตถุประสงค ์
 0  หมายถึง  ไม่แน่ใจว่าเนื้อหาสอดคล้องตรงตามวัตถุประสงค์ 
 -1 หมายถึง  แน่ใจว่าเนื้อหาไม่สอดคล้องตรงตามวัตถุประสงค์ 
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สูตรการค านวณหาค่าดัชนีความสอดคล้อง 

IOC = 
∑𝑅

𝑁
 

โดย IOC หมายถึง ค่าดัชนีความสอดคล้อง 
 R  หมายถึง ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผู้เชี่ยวชาญ 
 N  หมายถึง จ านวนผู้เชี่ยวชาญ 
การพิจารณาค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) มากกว่า 0.50 ขึ้นไป แสดงว่า

ค าถามข้อดังกล่าวมีความตรงเชิงเนื้อหาตามเกณฑ์ แต่ถ้าได้ค่าน้อยกว่า 0.50 แสดงว่าค าถามนั้นไม่มี
ความตรงเชิงเนื้อหา(ศิริชัย พงษ์วิชัย, 2555) ส าหรับการหาคุณภาพเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ 
สรุปได้ว่า แบบสอบถามได้ค่าดัชนีความสอดคล้องอยู่ระหว่าง 0.40 – 1.00 กรณีมีข้อค าถามท่ีได้ค่าต่ า
กว่าเกณฑ์ คือ ข้อสัญญาเช่ามากกว่า 1 ปีขึ้นไป ผู้วิจัยได้รับข้อความและน าไปขอรับค าแนะน าจาก
อาจารย์ที่ปรึกษาก่อนน าไปเก็บข้อมูลและสัมภาษณ์ ได้ค่าดัชนีความสอดคล้องอยู่ระหว่าง 4 – 5  

 3.2.2.4  น าแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์มาจัดพิมพ์ และน าไปเก็บข้อมูล 
 
3.3  วิธีกำรเก็บรวบรวมข้อมูล 

3.3.1  ข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 การวิจัยครั้งนี้มีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล 2 ลักษณะ คือ 
 3.3.1.1  แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 

โดยใช้แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์เป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล 
 3.3.1.2  แหล่งข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) โดยการศึกษาค้นคว้าจากหนังสือ 

เอกสาร งานวิจัย เว็บไซต์ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้อง 
3.3.2  ขั้นตอนกำรด ำเนินงำน 

 ผู้วิจัยมีขั้นตอนการด าเนินงาน ดังนี้ 
 3.3.2.1  ท าหนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บข้อมูลจากคณบดีคณะเทคโนโลยี  

คหกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
 3 .3 .2 .2  เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์จาก

ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่ารายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร  
 3.3.2.3  ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลตามจ านวนที่ก าหนดไว้ 
 3.3.2.4  น าข้อมูลที่ได้ท าการวิเคราะห์ แปลผล สรุปผล และรายงานผลการวิจัย 

 
3.4  กำรวิเครำะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ 

การวิจัยเรื่อง แนวทางพัฒนาการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการ 
รายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ก าหนดสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 

3.4.1  การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดับการศึกษาและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วย ค่าความถี่ (Frequency) 
และร้อยละ (Percentage) 
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3.4.2  การวิเคราะห์ข้อมูลการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย
ในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร โดยท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วย ค่าเฉลี่ย ( X ) และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ซึ่งมีเกณฑ์การแปลความหมายของค่าเฉลี่ยในแบบสอบถาม ดังนี้ (ธานินทร์ 
ศิลป์จารุ, 2557) 
 4.50 – 5.00     หมายถึง     มีความคิดเห็นระดับมากที่สุด 
 3.50 – 4.49     หมายถึง     มีความคิดเห็นระดับมาก 
 2.50 – 3.49     หมายถึง     มีความคิดเห็นระดับปานกลาง 
 1.50 – 2.49     หมายถึง     มีความคิดเห็นระดับน้อย 
 1.00 – 1.49     หมายถึง     มีความคิดเห็นระดับน้อยที่สุด 

3.4.3  การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของ
ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของ
ผู้ประกอบการรายย่อย ใช้การทดสอบไคสแควร์ (Chi - Square) 

3.4.4  การวิเคราะห์แนวทางพัฒนาการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการ
รายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ลักษณะแบบสอบถามเป็นปลายเปิด (Open Ended 
Questionnaires) ใช้การวิเคราะห์เนื้อหา (Content Analysis) 



บทท่ี 4 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลและอภิปรายผล 
 
 

การศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยใน
ตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ผู้ศึกษาได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล และสามารถน าเสนอผล
การวิเคราะห์ ข้อมูลตามวัตถุประสงค์การวิจัย และน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลการวิจัยเชิงคุณภาพ
ในรูปแบบความเรียง พร้อมอภิปรายผล โดยแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดังนี้ 

4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่าง
หม่าล่า 

4.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 
4.3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความสัมพันธ์การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของ

ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
4.4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการน าเสนอแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของ

ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 
4.5  การอภิปรายผล 
 

4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหาร 
ปิ้งย่างหม่าล่า 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหาร 
ปิ้งย่างหม่าล่าในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร จ านวน 16 คน จากการส ารวจปัจจัยส่วนบุคคล 
ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ท าการวิเคราะห์ข้อมูล
การหาความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) สามารถน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ดังตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.1  ความถี่และร้อยละส าหรับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหาร 
ปิ้งย่างหม่าล่าในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 

(n = 16) 
ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ   
     ชาย 3 18.75 
     หญิง 13 81.25 
อายุ   
     20 - 30 ป ี 2 12.50 

     31 – 40 ปี 9 56.25 
     41 – 50 ปี 4 25.00 

     51 – 60 ปี 1 6.25 
สถานภาพสมรส   

      โสด 12 75.00 
      สมรส 4 25.00 
ระดับการศึกษา   
      ต่ ากว่าปริญญาตรี 7 43.75 
      ปริญญาตรี 7 43.75 
      สูงกว่าปริญญาตรี 2 12.50 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
      15,000 – 30,000 บาท 4 25.00 

      30,000 – 45,000 บาท 5 31.25 
      45,000 – 60,000 บาท 3 18.75 

       มากกว่า 60,000 บาท 4 25.00 

 
จากตารางที่ 4.1 ผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าในตลาดนัดกลางคืน 

กรุงเทพมหานคร จ านวน 16 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 81.25 มีอายุระหว่าง 31 – 
40 ปี ร้อยละ 56.25 มีสถานภาพสมรส คือโสด ร้อยละ 75.00 มีระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี
และระดับปริญญาตรี จ านวนเท่ากัน ร้อยละ 43.75 และมีรายได้ระหว่าง 30,000 – 45,000 บาท 
ร้อยละ 31.25  
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4.2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการ
รายย่อย 

จากการส ารวจการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัด
กลางคืน กรุงเทพมหานคร โดยท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการหาค่าเฉลี่ย ( X ) และค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D.) สามารถน าเสนอ ผลการวิเคราะห์ ดังตารางที่ 4.2 – 4.9 

 
ตารางที่ 4.2  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหาร 

 ปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร  
 โดยรวม 

 

การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
ของผู้ประกอบการรายย่อยโดยรวม X  S.D. ระดับความคิดเห็น 

วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม 4.17 0.34 มาก 
ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร 4.50 0.37 มากที่สุด 
ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด 3.35 0.53 มาก 
รูปแบบค่าเช่าร้าน 2.50 0.44 ปานกลาง 
ท าเลที่ตั้งของร้าน 4.71 0.24 มากที่สุด 
กลยุทธ์การขาย 4.20 0.49 มาก 
ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 2.66 0.54 ปานกลาง 

รวม 3.73 0.17 มาก 
 

จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าในตลาดนัด
กลางคืน กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อการด าเนินธุรกิจอาหารดังกล่าว โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
( X  = 3.73, S.D. = 0.17) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงจากมากไปหาน้อย สรุปได้ว่า 
ผู้ประกอบการนี้ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ ท าเลที่ตั้งของร้าน ( X  = 4.71, S.D. = 0.24) 
รองลงมาคือ ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร ( X  = 4.50, S.D.= 0.37) และความคิดเห็น
อยู่ในระดับมาก กลยุทธ์การขาย ( X  = 4.20, S.D. = 0.49) 
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ตารางที่ 4.3  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหาร 
 ปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร โดย 
 วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม 

 
การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

ของผู้ประกอบการรายย่อยวัตถุดิบหลัก 
ที่ได้รับความนิยม 

X  S.D. ระดับความคิดเห็น 

เนื้อสัตว์/เครื่องในสด เช่น เนื้อวัว/ เนื้อหมู/ 
เนื้อไก่/ ปีกกลางไก่/ ปีกเต็มไก่/ เนื้อหมูสาม
ชั้น/ เอ็นไก่แก้ว/ ไส้อ่อนหมู 

5.00 0.00 มากที่สุด 

อาหารทะเลสด เช่น เนื้อปลาทะเล/ ปลาไข่/ 
ปลาหมึก/ กุ้ง/ ปู/ หอย 

3.56 0.96 มาก 

เนื้อสัตว์แปรรูป เช่น ไส้กรอก/ แฮม/ เบคอน/ 
ลูกชิ้น/ โบโลน่า/ ปูอัด/ เต้าหู้ปลา/ เต้าหู้ชีส 

4.56 0.51 มากที่สุด 

ผักจ าพวกพริก เช่น พริกหยวก/ พริกชี้ฟ้า/ 
พริกหวาน 

3.50 1.37 มาก 

ผักจ าพวกเห็ด เช่น เห็ดเข็มทอง/ เห็ดออรินจิ/ 
เห็ดหูหนู/ เห็ดฟาง/ เห็ดหอม/ เห็ดแชมปิญอง 

4.56 0.73 มากที่สุด 

ผักอ่ืน ๆ เช่น  ข้าวโพดอ่อน/  บรอกโคลี/ 
หน่อไม้ฝรั่ง/ กระเจี๊ยบ/ ถั่วแขก/ มันฝรั่ง 

3.81 0.83 มาก 

รวม 4.17 0.34 มาก 
 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 

มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยวัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม ภาพรวมอยู่
ในระดับมาก ( X  = 4.17, S.D. = 0.34) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมากไปหาน้อย สรุปได้
ว่า ผู้ประกอบการดังกล่าวมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุดเช่นเดียวกัน ได้แก่ เนื้อสัตว์/ เครื่องใน
สด เช่น เนื้อวัว/ เนื้อหมู/ เนื้อไก่/ ปีกกลางไก่/ ปีกเต็มไก่/ เนื้อหมูสามชั้น/ เอ็นไก่แก้ว/ ไส้อ่อนหมู  
( X = 5.00, S.D. = 0.00) รองลงมาคือ ผักจ าพวกเห็ด เช่น เห็ดเข็มทอง/ เห็ดออรินจิ/ เห็ดหูหนู/  
เห็ดฟาง/ เห็ดหอม/ เห็ดแชมปิญอง ( X = 4.56, S.D. = 0.73) และเนื้อสัตว์แปรรูป เช่น ไส้กรอก/ 
แฮม/ เบคอน/ ลูกชิ้น/ โบโลน่า/ ปูอัด/ เต้าหู้ปลา/ เต้าหู้ชีส ( X = 4.56, S.D. = 0.51) 
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ตารางที่ 4.4  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหาร 
 ปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร โดย 
 ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร 

 
การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

ของผู้ประกอบการรายย่อย 
ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร 

X  S.D. ระดับความคิดเห็น 

มีการดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านอย่าง
สม่ าเสมอ ถังขยะภายในร้านมีฝาปิดมิดชิด 

4.81 0.40 มากที่สุด 

มีการป้องกันสัตว์และแมลงพาหะน าโรคไม่ให้
รบกวนและก่อความร าคาญ  

4.50 0.63 มากที่สุด 

มีการรักษามาตรฐานวัตถุดิบให้คงคุณภาพสด
ใหม่ 

4.81 0.40 มากที่สุด 

มีการใช้อุปกรณ์เพ่ือเลี่ยงการสัมผัสอาหาร
โดยตรง เช่น ถุงมือ อุปกรณ์คีบอาหาร เป็นต้น 

4.75 0.58 มากที่สุด 

มีเจลล้างมือ/ กระดาษเช็ดมือ ณ จุดขาย
ให้บริการแก่ลูกค้า 

4.00 0.97 มาก 

มีการแต่งกายของผู้ขายที่สะอาดและถูก
สุขอนามัย 

4.13 0.81 มาก 

รวม 4.50 0.36 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร  
มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร 
ภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.50, S.D. = 0.36) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมากไป
หาน้อย สรุปได้ว่า ผู้ประกอบการดังกล่าวมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุดเช่นเดียวกัน ได้แก่ มีการ
ดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านอย่างสม่ าเสมอ ถังขยะภายในร้านมีฝาปิดมิดชิด และมีการรักษา
มาตรฐานวัตถุดิบให้คงคุณภาพสดใหม่ ( X  = 4.81, S.D. = 0.40) รองลงมาคือ มีการใช้อุปกรณ์เพ่ือ
เลี่ยงการสัมผัสอาหารโดยตรง เช่น ถุงมือ อุปกรณ์คีบอาหาร เป็นต้น ( X = 4.75, S.D. = 0.58) และมี
การป้องกันสัตว์และแมลงพาหะน าโรคไม่ให้รบกวนและก่อความร าคาญ  ( X = 4.50, S.D. = 0.63) 
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ตารางที่ 4.5  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหาร 
 ปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร โดย 
 ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด 

 
การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

ของผู้ประกอบการรายย่อย 
ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด 

X  S.D. ระดับความคิดเห็น 

เวลา 16.00 น. – 18.00 น. 3.13 1.26 ปานกลาง 
เวลา 18.00 น. – 20.00 น. 4.19 1.38 มาก 
เวลา 20.00 น. – 22.00 น. 4.13 0.89 มาก 
เวลา 22.00 น. – 24.00 น. 3.25 1.53 ปานกลาง 
หลังจากเวลา 24.00 น. ขึ้นไป 2.06 1.34 น้อย 

รวม 3.35 0.53 ปานกลาง 
 

จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 
 มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด 
ภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( X  = 3.35, S.D. = 0.53) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหา
น้อย สรุปได้ว่า ผู้ประกอบการดังกล่าวมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ได้แก่ เวลา 18.00 น. – 20.00 น. 
( X  = 4.19, S.D. = 1.38) รองลงมาคือ เวลา 20.00 น. – 22.00 น. ( X  = 4.13, S.D. = 0.89) และ
ความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง เวลา 16.00 น. – 18.00 น. ( X  = 3.13, S.D. = 1.26) 

 
ตารางที่ 4.6  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหาร 

 ปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร โดย 
 รูปแบบค่าเช่าร้าน 

 
การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

ของผู้ประกอบการรายย่อย 
รูปแบบค่าเช่าร้าน 

X  S.D. ระดับความคิดเห็น 

สัญญาเช่ารายวัน 2.25 1.61 น้อย 
สัญญาเช่ารายสัปดาห์ 1.69 1.14 น้อย 
สัญญาเช่ารายเดือน 4.63 0.81 มากที่สุด 
สัญญาเช่ารายปี 1.44 1.09 น้อยที่สุด 

รวม 2.50 0.44 ปานกลาง 
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จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร  
มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยรูปแบบค่าเช่าร้าน  ภาพรวมอยู่ในระดับ
ปานกลาง ( X  = 2.50, S.D. = 0.44) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย สรุปได้ว่า 
ผู้ประกอบการดังกล่าวมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ สัญญาเช่ารายเดือน ( X  = 4.63, 
S.D. = 0.81) รองลงมาอยู่ในระดับน้อยเช่นเดียวกัน คือ สัญญาเช่ารายวัน ( X  = 2.25, S.D. = 1.61) 
และสัญญารายสัปดาห์ ( X  = 1.69, S.D. = 1.14) 
 
ตารางที่ 4.7  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหาร 

 ปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร โดย 
 ท าเลที่ตั้งของร้าน 

 
การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

ของผู้ประกอบการรายย่อย 
ท าเลที่ตั้งของร้าน 

X  S.D. ระดับความคิดเห็น 

มีชื่อร้านเป็นเอกลักษณ์และสัญลักษณ์ร้านจ า
ง่าย 

4.94 0.25 มากที่สุด 

มีความโดดเด่นรูปแบบตกแต่งร้านเป็น
เอกลักษณ์เฉพาะ 

4.69 0.48 มากที่สุด 

มีการน าเสนอเมนูอาหารชัดเจนและอยู่ใน
ต าแหน่งที่พบเห็นได้ง่าย 

4.63 0.50 มากที่สุด 

มีการดูแลท าความสะอาดบริเวณภายในและ
ภายนอกร้าน 

4.81 0.40 มากที่สุด 

มีท าเลที่ตั้งของร้านสะดวกในการเดินทางเข้าถึง
ได้ง่ายต่อการขนส่ง 

4.50 0.73 มากที่สุด 

รวม 4.71 0.24 มากที่สุด 
 

จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร  
มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยท าเลที่ตั้งของร้าน ภาพรวมอยู่ในระดับ
มากที่สุด ( X  = 4.71, S.D. = 0.24) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมากไปหาน้อย สรุปได้ว่า 
ผู้ประกอบการดังกล่าวมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุดเช่นเดียวกัน ได้แก่ มีชื่อร้านเป็นเอกลักษณ์
และสัญลักษณ์ร้านจ าง่าย ( X  = 4.94, S.D. = 0.25) รองลงมาคือ มีการดูแลท าความสะอาดบริเวณ
ภายในและภายนอกร้าน ( X  = 4.81, S.D. = 0.40) และมีความโดดเด่นรูปแบบตกแต่งร้านเป็น
เอกลักษณ์เฉพาะ ( X  = 4.69, S.D. = 0.48) 
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ตารางที่ 4.8  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหาร 
 ปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร โดย 
 กลยุทธ์การขาย 

 
การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

ของผู้ประกอบการรายย่อย 
กลยุทธ์การขาย 

X  S.D. ระดับความคิดเห็น 

มีการประชาสัมพันธ์โฆษณาบนสื่อผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เพื่อให้ร้านเป็นที่รู้จักและเป็นที่สนใจ
ของลูกค้าอย่างกว้างขวาง 

3.75 1.61 มาก 

มีกิจกรรมส่งเสริมโปรโมชั่นพิเศษ เช่น มี
ส่วนลด มีบัตรสะสมแต้ม เป็นต้น 

4.00 1.10 มาก 

มีการส่งเสริมการขายในช่วงเทศกาลต่าง ๆ 
ได้แก่ เทศกาลปีใหม่ เทศกาลกินเจ เทศกาลวัน
เฉลิมฉลองต่าง ๆ เป็นต้น 

3.44 1.15 ปานกลาง 

มีการขยายการตลาดให้ครอบคลุมทั่วประเทศ 
และขยายสู่ตลาดต่างประเทศ 

3.44 1.50 ปานกลาง 

มีการจัดวางวัตถุดิบเดียวกันให้อยู่ในบริเวณ
เดียวกัน แยกเป็นหมวดหมู่ชัดเจน เพ่ือให้
สะดวกต่อการเลือกซื้อ 

4.81 0.54 มากที่สุด 

มีการจัดตกแต่งหน้าร้านให้สวยงาม เพ่ือใช้เป็น
จุดขายให้ลูกค้าจดจ าได้ง่าย 

4.75 0.45 มากที่สุด 

ราคามีความเหมาะกับคุณภาพอาหาร 4.75 0.45 มากที่สุด 
มีการระบุราคาวัตถุดิบชัดเจน ณ จุดขาย 4.69 0.48 มากที่สุด 

รวม 4.20 0.49 มาก 
 

จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร  
มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยกลยุทธ์การขาย ภาพรวมอยู่ในระดับมาก  
( X  = 4.20, S.D. = 0.49) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมากไปหาน้อย สรุปได้ว่า 
ผู้ประกอบการดังกล่าวมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด ได้แก่ มีการจัดวางวัตถุดิบเดียวกันให้อยู่ใน
บริเวณเดียวกัน แยกเป็นหมวดหมู่ชัดเจน เพ่ือให้สะดวกต่อการเลือกซื้อ อยู่ในระดับมากที่สุด  
( X  = 4.81, S.D. = 0.54) รองลงมาคือ มีการจัดตกแต่งหน้าร้านให้สวยงาม เพ่ือใช้เป็นจุดขายให้
ลูกค้าจดจ าได้ง่าย และราคามีความเหมาะกับคุณภาพอาหาร ( X  = 4.75, S.D. = 0.45) ในสัดส่วน
เท่ากัน และความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง มีการระบุราคาวัตถุดิบชัดเจน ณ จุดขาย ( X  = 4.69, 
S.D. = 0.48) 
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ตารางที่ 4.9  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของระดับความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหาร 
 ปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร โดย 
 ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 

 
การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของ

ผู้ประกอบการรายย่อย 
ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 

X  S.D. ระดับความคิดเห็น 

1,500      บาท 1.81 1.33 น้อย 
1,501 - 3,000 บาท 3.13 1.86 ปานกลาง 
3,001 – 4,500  บาท 3.44 1.32 ปานกลาง 
4,501 – 5,500  บาท 2.81 1.22 ปานกลาง 
มากกว่า 5,500  ขึ้นไป 2.13 1.54 น้อย 

รวม 2.66 0.54 ปานกลาง 
 

จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 
มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน ภาพรวมอยู่ในระดับ
ปานกลาง ( X  = 2.66, S.D. = 0.54) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมากไปหาน้อย สรุปได้ว่า 
ผู้ประกอบการดังกล่าวมีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลางเช่นเดียวกัน ได้แก่ 3,001 – 4,500  บาท 
อยู่ในระดับปานกลาง ( X  = 3.44, S.D. =  1.32) รองลงมาคือ 1,501 – 3,000 บาท ( X  = 3.13, 
S.D. = 1.86) และ 4,501 – 5,500 บาท ( X  = 2.81, S.D. = 1.22) 

 
4.3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลความสัมพันธ์การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของ
ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วน
บุคคล 

ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาด
นัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร กับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า สรุปดังตารางที่ 4.10 – 4.14 
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ตารางที่ 4.10  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ด้านเพศกับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่าง  
หม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 

 

ล าดับ การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า X2 
 

Sig. 
 

1 วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม 1.678 0.195 
2 ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัย 1.231 0.267 
3 ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากท่ีสุด 0.246 0.884 
4 รูปแบบค่าเช่าร้าน 3.692 0.158 
5 ท าเลที่ตั้งของร้าน 9.905* 0.002 
6 กลยุทธ์การขาย 1.340 0.247 
7 ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 0.684 0.710 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.10 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน 
กรุงเทพมหานคร ด้านเพศ กับ การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยท าเลที่ตั้งของร้าน  
มีความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (X2 = 9.905, Sig = 0.002) ส่วนด้านอ่ืน ๆ 
ไม่มีความสัมพันธ์กัน 
 
ตารางที่ 4.11  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล อายุกับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า  

 ของผู้ประกอบการรายย่อย 
 
ล าดับ การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า X2 Sig. 

1 วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม 3.329 0.344 
2 ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัย 3.259 0.353 
3 ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากท่ีสุด 3.600 0.731 
4 รูปแบบค่าเช่าร้าน 8.762 0.187 
5 ท าเลที่ตั้งของร้าน 3.302 0.347 
6 กลยุทธ์การขาย 7.467 0.058 
7 ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 3.963 0.682 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.11 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน 
กรุงเทพมหานคร อายุกับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า ทุกตัว ไม่มีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งหมายความว่า ไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้  
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ตารางที่ 4.12  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล สถานภาพสมรสกับการด าเนินธุรกิจอาหาร 
 ปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 

 
ล าดับ การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า X2 Sig. 

1 วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม 0.097 0.755 
2 ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัย 0.000 1.000 
3 ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากท่ีสุด 3.200 0.202 
4 รูปแบบค่าเช่าร้าน 6.857* 0.032 
5 ท าเลที่ตั้งของร้าน 0.762 0.383 
6 กลยุทธ์การขาย 0.356 0.551 
7 ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 5.333 0.069 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.12 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน 
กรุงเทพมหานคร สถานภาพสมรสกับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยรูปแบบค่าเช่าร้านมี
ความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 (X2 = 6.857, Sig = 0.032 ) ส่วนด้านอ่ืน ๆ 
ไม่มีความสัมพันธ์กัน  
 
ตารางที่ 4.13  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล ระดับการศึกษากับการด าเนินธุรกิจอาหาร 

 ปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 
 
ล าดับ การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า X2 Sig. 

1 วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม 0.374 0.829 
2 ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัย 0.762 0.683 
3 ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากท่ีสุด 1.714 0.788 
4 รูปแบบค่าเช่าร้าน 3.245 0.518 
5 ท าเลที่ตั้งของร้าน 0.327 0.849 
6 กลยุทธ์การขาย 3.810 0.149 
7 ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 4.143 0.387 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.13 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน 
กรุงเทพมหานคร ระดับการศึกษากับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า ทุกตัว ไม่มีความสัมพันธ์
กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งหมายความว่า ไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ 
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ตารางที่ 4.14  ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคล รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับการด าเนินธุรกิจ
อาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 

 
ล าดับ การด าเนินธรุกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า X2 Sig. 

1 วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม 3.821 0.281 
2 ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัย 0.178 0.981 
3 ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากท่ีสุด 3.120 0.794 
4 รูปแบบค่าเช่าร้าน 4.000 0.677 
5 ท าเลที่ตั้งของร้าน 6.857 0.077 
6 กลยุทธ์การขาย 3.769 0.288 
7 ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 10.233 0.115 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.14 พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน 
กรุงเทพมหานคร รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า ทุกตัว ไม่มี
ความสัมพันธ์กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งหมายความว่า ไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน
ที่ตั้งไว้ 
 
4.4  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการน าเสนอแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า
ของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 

กลุ่มผู้ให้ข้อมูลหลัก ได้แก่ ผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าในตลาดนัด
กลางคืน กรุงเทพมหานคร จ านวน 16 คน ผู้วิจัยได้ท าการเก็บข้อมูลในรูปแบบสัมภาษณ์กับประเด็น
แนวทางพัฒนาธุรกิจอาหารด้านต่าง ๆ การน าเสนอผลการวิเคราะห์เชิงเนื้อหา (Content Analysis) 
ซ่ึงสามารถสรุปข้อมูลได ้ดังนี้  

4.4.1  วัตถุดิบและผลิตภัณฑ์อาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
 ผู้ประกอบการให้ข้อคิดเห็นว่า วัตถุดิบและผลิตภัณฑ์อาหารปิ้งย่างหม่าล่ามีความ

หลากหลายทางวัตถุดิบที่ให้ลูกค้าได้บริโภค ท าให้ต้องมีการจัดหาผลิตภัณฑ์ที่มีความแปลกใหม่และ
น่าสนใจตลอดเวลา มีวัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายที่ได้รับความนิยม ส่วนใหญ่เป็นเนื้อสัตว์/ เครื่องในสด เช่น 
เนื้อวัว/ เนื้อหมู/ เนื้อไก่/ ปีกกลางไก่/ ปีกเต็มไก่/ เนื้อหมูสามชั้น/ เอ็นไก่แก้ว/ ไส้อ่อนหมู ซึ่ง
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าต่อการจัดจ าหน่ายให้บริการลูกค้าอย่างชัดเจน 
อีกทั้งวัตถุดิบควรจะมีคุณภาพจากแหล่งผลิตที่มีมาตรฐานรับรองความปลอดภัย การเข้าถึงแหล่ง
ผลิตภัณฑ์อาหารที่หลากหลายรูปแบบ ต้องเน้นการรักษาความสดใหม่ของวัตถุดิบ (จ าพวกเนื้อสัตว์ 
อาหารทะเลสด เนื้อสัตว์แปรรูปและ จ าพวกผักต่าง ๆ รวมถึงเครื่องสมุนไพรต่าง ๆ) ส าหรับวัตถุดิบ
ในช่วงงานเทศกาลหรือวันหยุด จะมีเน้นการลงทุนปริมาณจ าพวกเนื้อสัตว์สดและอาหารทะเลเพ่ิมข้ึน 
มีการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารปิ้งย่างให้แก่กลุ่มลูกค้าที่ต้องการสั่งซื้อวัตถุดิบเนื้อสัตว์แปรรูปจาก
ร้านโดยตรงในปริมาณจ านวนมาก ควรมีการรักษาคุณภาพการจัดส่งของวัตถุดิบต่าง ๆ ให้ปริมาณ
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และคงที่ความอร่อยของรสชาติอย่างสม่ าเสมอ มีแนวทางการศึกษาเพ่ิมเติมในส่วนผสมและวัตถุดิบที่
ให้บริการธุรกิจอาหารในรูปแบบเมนูชาบู เพ่ิมเติมจากธุรกิจปิ้งย่างได้ และน าเสนอจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์ธุรกิจหม่าล่า รวมถึงต้องมีการพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์หม่าล่าให้มีความหลากหลายและ 
คงคุณภาพท่ีชัดเจน รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ 

 “….เราต้องมีความเอาใจใส่ในการหาแหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพ รักษาวัตถุดิบให้สด
ใหม่เป็นประจ า ยิ่งถ้าปกติช่วงวันหยุด เราจะมีการเน้นซื้อวัตถุดิบอาหารทะเลมากกว่าวันธรรมดา....”
(ผู้ประกอบการคนท่ี 3, 3 ธันวาคม 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ธุรกิจหม่าล่าคอยข้างจะดูเหมือนขายง่าย แต่เชื่อว่าถ้าวัตถุดิบที่จะน ามาขายมี
ความสด ใหม่ และสะอาด รวมถึงความหลากหลายทางวัตถุดิบให้ลูกค้าได้เลือกซื้อ ย่อมท าให้ลูกค้า
ต้องประทับใจและกลับมาซื้อเราอีกได้ ยิ่งเรามีการขายให้ลูกค้าในปริมาณมากก็ต้องใส่ใจสองเท่า....”
(ผู้ประกอบการคนท่ี 4, 29 ตุลาคม 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ยิ่งเราลงทุนวัตถุดิบให้มีความหลากหลายเพ่ิมขึ้นในทุกวัน อาจจะช่วยให้ลูกค้า
เกิดความสนใจในการเข้ามาเลือกซื้อได้เป็นประจ า....” (ผู้ประกอบการคนที่ 5, 9 พฤศจิกายน 2566, 
การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ร้านนี้เป็นธุรกิจครอบครัว ขายมาแล้วเกือบ 10 ปี เรามีความหลากหลายทาง
วัตถุดิบที่พร้อมขายทุกวัน แถมยังต้องมีการเตรียมวัตถุดิบขายทุกวัน ท าแบบสด ใหม่ และสะอาด 
รูปแบบราคาที่เหมาะสมต่อวัตถุดิบที่ขายให้ลูกค้าได้เข้าถึงรสชาติอย่างสม่ าเสมอ....” (ผู้ประกอบการ
คนที่ 7, 5 พฤศจิกายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….การน าเสนอถึงผลิตภัณฑ์ร้านปิ้งย่างหม่าล่า เราก็จะต้องตระหนักถึงวัตถุดิบที่มี
ความน่าสนใจและมีสภาพวัตถุดิบที่ดีตลอดเวลา พร้อมรักษาคุณภาพของรสชาติวัตถุดิบที่อร่อยให้
ลูกค้าลิ้มลองได้อย่างสม่ าเสมอทุกครั้ง....” (ผู้ประกอบการคนที่ 8, 5 พฤศจิกายน 2566, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล) 

 “….ปกติแล้วร้านจะมีวัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายหลากหลายให้ลูกค้าได้เลือกซื้อ เราก็
จะต้องคอยตรวจสอบวัตถุดิบว่าอะไรขายดี เราก็จะเน้นลงทุนเพ่ิมขึ้นในวันถัดไป....” (ผู้ประกอบการ
คนที่ 11, 12 พฤศจิกายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

“….ยิ่งเรามีการเปิดร้านในช่วงเวลาที่มีจ ากัด บางครั้งการจัดเตรียมวัตถุดิบอาจจะไม่
ครบทุกประเภท แต่เราก็ต้องมีการวางแผนเตรียมวัตถุดิบให้หลากหลาย สด ใหม่ตลอดทุกวัน....” 
(ผู้ประกอบการคนท่ี 12, 10 พฤศจิกายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

4.4.2  สุขอนามัยและความปลอดภัยอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
 ผู้ประกอบการให้ข้อคิดเห็นว่า สุขอนามัยที่ดีถือเป็นสิ่งส าคัญในอุตสาหกรรมธุรกิจ

อาหาร เนื่องจากช่วยลดความเสี่ยงจากการปนเปื้อน ช่วยรักษามาตรฐานอาหารให้ปลอดภัยส าหรับ
ลูกค้าสอดคล้องกับกฎระเบียบข้อบังคับและมาตรการต่าง ๆ  ที่ เข้มงวดขึ้นเรื่อย ๆ ดังนั้น
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญต่อสุขลักษณะการให้จัดจ าหน่ายอย่างยิ่ง ต้องมีการตระหนักถึง
มาตรการในการดูแลความสะอาดของสถานที่และอุปกรณ์อาหาร การคอยสังเกตภายในและภายนอก
บริเวณจุดจ าหน่ายว่าอยู่ในสภาพที่สะอาดสม่ าเสมอ มีจุดบริการทิชชู่เ ปียกบริเวณจัดจ าหน่าย  
การรักษาความสดใหม่ของวัตถุดิบทุกวัน (จ าพวกเนื้อสัตว์ เนื้อสัตว์แปรรูปและเครื่องสมุนไพรต่าง ๆ) 
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เอาใจใส่ความสะอาดของผลิตภัณฑ์อย่างละเอียด ซึ่งต้องมีกระบวนการขั้นตอนผลิตอาหารหรือ
กรรมวิธีปรุงอาหาร โดยเริ่มตั้งแต่การเลือกสรรวัตถุดิบจากโรงงานที่รับรองมาตรฐานการผลิตอย่างมี
คุณภาพและถูกต้องตามกฎหมาย มีคุณลักษณะที่ดี สดใหม่ตลอดส าหรับการใช้ในการจัดจ าหน่าย
ภายในธุรกิจร้านอาหารอย่างปลอดภัย มีการเก็บรักษาวัตถุดิบที่ดีเพ่ือป้องกันการเสื่อมเสีย พร้อม
ด าเนินการตรวจสอบวันหมดอายุของวัตถุดิบที่สั่งซื้อมาภายในทุกช่วงระยะเวลาจัดจ าหน่าย รักษา
คุณค่าทางโภชนาการและความปลอดภัย การควบคุมกระบวนการผลิตให้อยู่ภายใต้สภาวะที่ถูก
สุขลักษณะ และไม่ก่อให้เกิดการปนเปื้อนจากอันตรายในอาหาร การเก็บรักษาวัตถุดิบในร้านค้าหรือตู้
เก็บสินค้าโดยท าการจัดระบบการเก็บเข้าและน าออกมาจากการจนส่งที่ถูกสุขลักษณะเพ่ือไม่ให้
วัตถุดิบเกิดการเน่าเสีย มีการพิจารณาคัดเลือกแหล่งบรรจุภัณฑ์ท่ีต้องใช้บรรจุอาหาร ด้วยภาพลักษณ์
และรูปแบบสัญลักษณ์บรรจุภัณฑ์อย่างปลอดภัย โดยมีรูปแบบชัดเจนที่สามารถน ามาใช้จัดจ าหน่าย
ส าหรับใส่อาหารได้อย่างเหมาะสมและปลอดภัยต่อการบริโภค อีกทั้งทางร้านมีผู้ประกอบการให้
พร้อมจัดจ าหน่ายอย่างถูกสุขอนามัย มักจะต้องมีการจัดเตรียมอุปกรณ์ท าความสะอาดตามมาตรฐาน 
โดยใช้ถุงมือและผ้ากันเปื้อนทุกครั้งในการประกอบอาหาร เพ่ือป้องกันการปนเปื้อนของอาหารด้วย 
รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ 

 “….จะต้องหมั่นรักษาความสะอาดบริเวณจุดบริเวณการจัดจ าหน่ายให้เป็นประจ าใน
ทุกวันที่เปิดร้านทั้งก่อนและหลังการขายทุกครั้ง....” (ผู้ประกอบการคนที่ 2, 4 พฤศจิกายน 2566, 
การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ต้องมีแนวทางการรักษาเก็บควบคุมวัตถุดิบให้สดใหม่ในทุกวัน อีกท้ังต้องมีการน า
บรรจุภัณฑ์ที่มาใช้ใส่อาหารต้องปลอดภัยต่อลูกค้าด้วย....” (ผู้ประกอบการคนที่ 1, 3 พฤศจิกายน 
2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ทางร้านมีการเตรียมอุปกรณ์ท าความสะอาดตามมาตรฐาน มักใช้ถุงมือและผ้ากัน
เปื้อน เพ่ือป้องกันการปนเปื้อนของอาหาร....” (ผู้ประกอบการคนที่ 3, 3 ธันวาคม 2566, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล) 

 “….ร้านต้องพยายามจัดเตรียมอุปกรณ์ท าความสะอาด โดยมีการสวมถุงมือและผ้ากัน
เปื้อนทุกครั้งในการขาย....” (ผู้ประกอบการคนท่ี 4, 29 ตุลาคม 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ทางร้านจะต้องรักษาสุขอนามัยเบื้องต้น การสวมใส่ถุงมือทุกครั้งที่จะประกอบ
อาหารขายให้แก่ลูกค้า....” (ผู้ประกอบการคนท่ี 8, 5 พฤศจิกายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

4.4.3  ท าเลที่ตั้งและสถานที่จัดจ าหน่าย 
 ผู้ประกอบการให้ข้อคิดเห็นว่า ท าเลที่ตั้งมักจะอยู่หัวมุมในตลาด มีชื่อร้านเป็น

เอกลักษณ์และสัญลักษณ์ร้านจ าง่าย สามารถเดินทางสะดวกต่อการขนส่งวัตถุดิบ เข้าร้านและ
ให้บริการลูกค้า สถานที่จัดจ าหน่ายสะดวกใกล้แหล่งตลาดที่เตรียมวัตถุดิบมาจัดจ าหน่ายภายในร้าน 
การน าเสนอท าเลที่ตั้ง ร้านอยู่หัวมุมให้ลูกค้ามองเห็นได้ชัดเจน ลูกค้าสามารถเดินทางได้สะดวก 
สะอาด และปลอดภัย ทุกครั้งจะมีการสังเกตถึงระบบการจัดการความสะอาดภายในพ้ืนที่ก่อนและ
หลังจัดจ าหน่ายสม่ าเสมอ เพ่ิมโอกาสในการจัดหาพ้ืนที่ตามตลาดเปิดใหม่ ต้องการจัดหาการตกแต่ง
รูปแบบร้านที่ทันสมัยแต่มีต้นทุนในการจัดซื้ออุปกรณ์ไม่มากนัก สร้างแรงบนัดาลใจในการตกแต่งร้าน
ให้มีภาพลักษณ์โดดเด่น ผู้ประกอบควรจะมีการจัดร้านตามงานนอกสถานที่ต่าง ๆ ตามความต้องการ
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ของลูกค้า หาช่องทางท าเลที่ตั้งตามแหล่งชุมชน โรงเรียน ศูนย์การค้าใหม่ ๆ เป็นต้น ช่วงวันหยุด
ลูกค้าอาจจะมาใช้บริการมากกว่าวันธรรมดา ทางร้านควรมีการจัดระเบียบบัตรคิวหน้าร้านที่ชัดเจน 
จัดหามุมที่ลูกค้าสามารถพบเห็นได้ง่ายภายในพ้ืนที่ตลาด สิ่งส าคัญที่ได้เข้าถึงผู้ประกอบการในพ้ืนที่
มักจะมีแนวทางจัดจ าหน่ายอยู่ในท าเลที่ตั้งนั้น ๆ จะต้องรักษาระยะเวลาการช าระค่าเช่าตรงตามวัน
เวลาที่ก าหนดสม่ าเสมอ  รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ 

 “….ลูกค้าส่วนใหญ่จะตั้งใจเดินทางมาท่องเที่ยวและแวะมาซื้อ เพราะบางตลาด
อาจจะมีร้านหม่าล่ามากกว่าหนึ่งร้านแน่ เราจะต้องมีชื่อร้านที่เป็นเอกลักษณ์จ าง่าย มีท าเลที่ตั้งของ
มุมร้านไม่หลบมุมเกิน คอยสังเกตบริเวณรอบหน้าร้านให้สะอาดตลอดเวลา ก าลังอยากจะเพ่ิมโอกาส
หาพ้ืนที่ตลาดเปิดร้านใหม่ ตามแหล่งใกล้ศูนย์การค้า ใหม่  ๆ....” (ผู้ประกอบการคนที่ 2, 4 
พฤศจิกายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ต้องเลือกท าเลที่อยู่มุมไม่ลึกลับเกินไป ปลอดภัย มีป้ายชื่อร้านที่จ าง่าย พยายาม
มีการจัดระเบียบลูกค้าที่ชัดเจนในวันที่ลูกค้ามีจ านวนมาก จัดสรรพ้ืนที่ภายในร้านให้สะอาด 
สม่ าเสมอ ....” (ผู้ประกอบการคนท่ี 3, 3 ธันวาคม 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ที่ร้านจะเน้นเปิดร้านที่ไม่ห่างจากแหล่งตลาดที่สั่งซื้อวัตถุดิบมากนัก ยิ่งช่วงร้าน
ปิดจะดึกแล้ว เราจะพยายามค านึงถึงการเดินทางเข้าร้านสะดวกและปลอดภัย....” (ผู้ประกอบการ 
คนที่ 4, 29 ตุลาคม 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ปกติช่วงเทศกาล ร้านก็จะมีการให้บริการออกร้านตามนอกสถานที่ เราอาจจะ
ต้องมีการวางแผนจัดเตรียมร้านประจ าให้อุปกรณ์ครบ เพ่ือมีความพร้อมในการออกร้านให้ดีด้วย....” 
(ผู้ประกอบการคนท่ี 7, 5 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….เราต้องเลือกท าเลที่คู่แข่งไม่เยอะ ท าเลที่ตั้งของร้านสะอาด มองเห็นป้ายชื่อร้าน
ชัดเจน มีการขยันตกแต่งร้านให้โดดเด่นแต่ก็ต้องเน้นการจัดวางให้เป็นระเบียบและสะอาดสายตา
ลูกค้าท่ีเดินผ่านไปมาตามทางเดินของตลาดด้วย ....” (ผู้ประกอบการคนท่ี 10, 15 พฤศจิกายน 2566, 
การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ต้องการหาท าเลที่ตลาดอยู่ใกล้โรงเรียน อยากเพ่ิมโอกาสไปลงทุนตลาดในภาค
อีสาน มีการช าระค่าเช่าที่รายเดือนตรงต่อเวลาอย่างสม่ าเสมอ....” (ผู้ประกอบการคนที่ 12, 10 
พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ต้องการหาท าเลที่อยู่ใกล้ชุมชน สถานที่สามารถเข้าถึงทุกวัยของกลุ่มลูกค้า....” 
(ผู้ประกอบการคนท่ี 13, 13 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….เราจะต้องจัดระบบพ้ืนที่ภายในร้านตกแต่งอย่างมีเอกลักษณ์ ชื่อร้านที่ใช้ต้อง
จดจ าง่าย มีป้ายรูปอาหารที่อยากแนะน าเมนูยอกนิยมลูกค้าได้มองเห็นชัดเจน ช่วงวันหยุดมีการ
จัดการหน้าร้านให้เป็นระเบียบเนื่องจากลูกค้าที่มาตลาดจะเยอะกว่าวันธรรมดา....” (ผู้ประกอบการ
คนที่ 15, 11 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

4.4.4  กลยุทธ์ขายและส่งเสริมการตลาด 
 ผู้ประกอบการให้ข้อคิดเห็นว่า ในยุค New Normal โลกดิจิทัลพัฒนาไวมาก  

มีช่องทางหาโอกาสการขายใหม่ ๆ เพิ่มขึ้น ทั้งบนโซเซียลมีเดียอย่าง Facebook, Instagram, TikTok 
และ LINE โดยธุรกิจส่วนใหญ่ยังมีระยะเวลาการด าเนินงานธุรกิจระหว่าง 2 – 10 ปี โดยปกติธุรกิจ
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อาหารปิ้งย่างในพ้ืนที่ตลาดจะมีเพียงฐานลูกค้าประจ ามาใช้บริการทั้งบนออนไลน์และหน้าร้านเป็น
จ านวนมาก จะต้องมีความเอาใจใส่ลูกค้าที่ใช้บริการทั้งออนไลน์และหน้าร้านอย่างเต็มใจ ต้องเน้นการ
เพ่ิมช่องทางในการจัดจ าหน่ายบนออนไลน์เข้าร่วมกับแอปพลิเคชั่นเดลิเวอรี่มากขึ้น รวมถึงการเปิด
ร้านค้าบนฟอร์มเดลิเวอรี่เพิ่มขึ้น อย่าง Grab food, Line man, Food panda, Robinhood เป็นต้น 
โดยจะช่วยเป็นการให้ข้อมูลบริการแก่ลูกค้าได้ตลอด 24 ชั่วโมง ซึ่งจะช่วยให้เพ่ิมโอกาสให้ลูกค้าได้
รู้จักและเข้าถึงการใช้บริการที่ได้ง่ายและสะดวกขึ้น อีกทั้งยังมีการส่งเสริมการขายบนสื่อออนไลน์
ส าคัญต่อการขับเคลื่อนธุรกิจและเติบโตได้อย่างยั่งยืน เพ่ือเพ่ิมยอดขายพร้อมตอบโจทย์พฤติกรรมที่
เปลี่ยนไปและรักษาพ้ืนที่ตลาดที่มีการแข่งขันเพ่ิมสูงขึ้น ควรจะมีรูปแบบการจัดโปรโมชั่นต่าง ๆ  
การลดราคา และส่วนลดการแถมผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายแตกต่างไปตามผู้ประกอบการจะก าหนดจัด
จ าหน่ายให้แก่ลูกค้าอย่างชัดเจน เช่น 6 แถม 1, 10 แถม 2, 10 แถม 1 เป็นต้น การจัดท าป้ายราคา 
โปรโมชั่นจัดจ าหน่ายพร้อมประกอบรูปภาพอาหารอย่างชัดเจน นอกจากนี้ช่วงวันหยุดอาจจะมีการ
ประชาสัมพันธ์ โฆษณา จัดแคมเปญลดราคาบนสื่อออนไลน์ เพ่ือช่วยส่งเสริมการขายและกระตุ้นการ
จับจ่ายให้สอดคล้องทันความต้องการของลูกค้ามากข้ึน รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ 

 “….ช่วงนี้ลูกค้าหน้าร้านประมาณ 2 ทุ่ม ส่วนใหญ่ก าลังขายดีมาก ซึ่งได้จากลูกค้าที่
สั่งมาจากช่องทางออนไลน์ ต้องมีการก าหนดเพ่ิมโปรโมชั่นในช่องทางการออนไลน์มากขึ้นด้วย เพ่ือมี
ตัวเลือกให้ลูกค้าซื้อเพ่ิม ร้านก็อาจจะพอได้ยอดขายดีขึ้นตามมา....” (ผู้ประกอบการคนที่ 1, 3 
พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….รักษาความเอาใจใส่ลูกค้าทั้งออนไลน์และหน้าร้าน มีการให้ส่วนลดลูกค้าบน
ฟอร์มเดลิเวอรี่เพิ่มขึ้นอย่างแอปบริการ Grab food....” (ผู้ประกอบการคนท่ี 2, 4 พฤศจิกายน 2566, 
การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ช่วงนี้จะยังปิดรับลูกค้าบนออนไลน์เพราะลูกค้าหน้าร้านมีจ านวนมาก ไม่พร้อม
การให้บริการบนออนไลน์ แต่ในปีหน้าถ้าขยายกิจการอีกท่ี มองว่าก็อยากจะมีการให้บริการเปิดบนสื่อ
ออนไลน์แน่นอน มีลูกค้าที่มาใช้บริการบางทีก็น่าจะเห็นร้านจากเพจของทางตลาดเป็นหลัก....” 
(ผู้ประกอบการคนท่ี 4, 29 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “…. ยอดขายจากออนไลน์จะสูงขึ้นมากกว่าหน้าร้าน เราก็อาจจะเน้นอาศัยการ
ประชาสัมพันธ์บนสื่อออนไลน์เ พ่ิมขึ้น ทั้งในเพจของทางร้านและเพจทางตลาดอีกด้วย.... ” 
(ผู้ประกอบการคนท่ี 5, 9 พฤศจิกายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ช่วงวันเสาร์อาทิตย์จะมีการเน้นโปรโมชั่นลดราคา แจกแถมให้แก่ลูกค้าเป็น
ประจ า ส่วนใหญ่ลูกค้าก็จะสั่งผ่านช่องทางการเดลิเวอรี่เพ่ิมมากขึ้น เนื่องจากคนอาจจะต้องเคยมาใช้
บริการร้านเราที่ตลาดแล้ว....” (ผู้ประกอบการคนท่ี 8, 5 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ทางร้านมีการจัดโปรโมชั่น 6 แถม 1 และ 10 แถม 2 เพ่ือส่งเสริมการขายให้
สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า ติดป้ายราคาให้ชัดเจนบริเวณจุดขาย....” (ผู้ประกอบการคนที่ 
9, 19 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ทางร้านก็จะมีเพจบนสื่อออนไลน์ทุกช่องทาง ยิ่งช่วงนี้หลังโควิดไม่รุนแรงแล้ว  
เราก็ยังคงมีการใช้สื่อออนไลน์ในการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์พริกหม่าล่าและแนะน าอาหารต่าง ๆ ที่เรา
ขายตลอดเวลาขึ้นเหมือนเดิมก่อนโควิด เพราะช่วงก่อนโควิดยอดขายก็จะเน้นบนออนไลน์มาตลอด
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ด้วย เพ่ือจะได้มีลูกค้าในเพจ Facebook ของเราได้แวะมาซื้อหรือสั่งออเดอร์มาทางออนไลน์ได้มาก
ขึ้นด้วย....” (ผู้ประกอบการคนท่ี 11, 12 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ทางร้านมีการจัดวางวัตถุดิบแยกกันอย่างชัดเจน เพ่ือให้ลูกค้าเลือกดูอย่างสะดวก 
เราจะมีโปรโมชั่น 10 แถม 1 เพ่ือส่งเสริมการขายให้ลูกค้าได้เห็นถึงภาพลักษณ์ด้านการขายของเราที่
ถ้ายิ่งซื้อเยอะก็ได้ลดด้วย....” (ผู้ประกอบการคนท่ี 14, 19 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ต้องมีการพัฒนาการขายให้ลูกค้าได้เข้าใจและเข้าถึงเราได้อย่างจริงใจ โดยเราจะ
ให้โปรโมชั่นและส่วนลดในการซื้อกับลูกค้าทั้งหน้าร้านและออนไลน์เหมือนกัน แต่ก็มีช่วงวันหยุดเรา
จะจัดส่วนลดราคาพิเศษมากขึ้น....” (ผู้ประกอบการคนที่ 15, 11 พฤศจิกายน 2566, การสื่อสาร 
ส่วนบุคคล) 

 “….ทางร้านจะตั้งใจที่อยากจะขายราคาที่มีความคุ้มค่ากับวัตถุดิบ เราจะมีการจัด
โปรโมชั่น 10 แถม 2 เพ่ือเป็นส่วนลดให้แก่ลูกค้าอย่างเต็มใจที่จะต้องการซื้อวัตถุดิบในโปรนี้ตลอดไป
....” (ผู้ประกอบการคนท่ี 16, 1 ธันวาคม 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

4.4.5  ต้นทุนการขาย  
 ผู้ประกอบการให้ข้อคิดเห็นว่า ต้นทุนการขาย ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะด าเนินธุรกิจ

แบบครอบครัว ไม่ได้มีความรู้ในการท าเรื่องบัญชีที่ถูกต้อง แต่มีประสบการณ์ในการท าธุรกิจอาหารที่
สามารถท าให้สามารถมีเงินหมุนเวียนในการบริหารจัดการธุรกิจได้ ค่อนข้างรอบคอบ ไม่ฟุ่มเฟือย 
และสามารถประคับประคองธุรกิจให้สามารถอยู่รอดได้สภาพเศรษฐกิจตกต่ าได้ มีการเน้นลงทุน
ปริมาณต่อวัน ประมาณ 3,001 – 4,500 บาท โดยเน้นจะจัดซื้อวัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายได้ดีในแต่ละวัน 
พยายามเพ่ือให้ได้วัตถุดิบสดใหม่ทุกวัน พร้อมเข้าถึงราคาส่งของวัตถุดิบจากโรงงานประจ าที่ท าการ
สั่งซื้อ ดังนั้นผู้ประกอบการควรมีการจัดการวางแผนบัญชีทางการเงินเป็นระบบอย่างดียิ่งขึ้น เพ่ือสร้าง
ระบบบัญชีที่ดีไว้เตรียมพร้อมการลงทุนต่อวัตถุดิบที่ได้รับความนิยมที่ชัดเจนขึ้น พร้อมด าเนินการ
บันทึกเงินหมุนเวียนรายวันอย่างเป็นระบบชัดเจนต่อการน ามาลงทุนภายในร้านอย่างรอบ คอบ  
ทางร้านควรมีการวางแผนด้านเงินทุนส ารองเพ่ือใช้ในการบริหารจัดการ รวมถึงการด าเนินการต่าง ๆ
ของร้านในอนาคต นอกเหนือจากนี้ทางร้านยังควรมีแผนส ารองด้านเงินทุน เช่น การศึกษาข้อมูลด้าน
การกู้เงินจากธนาคารการศึกษาหรือหาโอกาศใหม่ๆด้านการลงทุน เพ่ือลดค่า เสียโอกาสที่ อาจจะ
เกิดขึ้น หรือการมองหาผู้ถือหุ้นที่มีประสิทธิภาพเพ่ิมเติมในอนาคต พร้อมหาแหล่งเงินหมุนเวียน
ส าหรับการขยายสาขา ดังที่ กรมการพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ กล่าวว่า การประกอบ
ธุรกิจเกี่ยวข้องกับเงินลงทุน จึงจ าเป็นต้องรู้เรื่องการบริหารการเงิน โดยแหล่งเงินทุนที่ส าคัญในการ
ประกอบธุรกิจมีด้วยกัน 3 แหล่ง ได้แก่ แหล่งที่ 1 คือเงินทุนจากครอบครัว ซึ่งเป็นเงินทุนที่ครอบครัว
หรือตัวของผู้ประกอบการเองเก็บสะสมไว้ เป็นแหล่งเงินทุนหลักที่จะต้องใช้ในการลงทุนก่อนแหล่ง
อ่ืนๆ แหล่งที่ 2 คือเงินทุนที่ได้จากการกู้ยืม ซึ่งประกอบด้วยแหล่งที่เป็นทางการ ได้แก่ ธนาคาร
พาณิชย์ บริษัทเงินทุน สถาบันการเงินเฉพาะกิจ กองทุนจากภาครัฐ ฯลฯ และแหล่งที่ไม่เป็นทางการ 
เช่น เงินกู้นอกระบบ เงินจากวงแชร์ เป็นต้น และแหล่งที่ 3 คือการระดมหุ้น เป็นการระดมเงินทุนจาก
เพ่ือนฝูงและคนรู้จักมักคุ้นเข้ามาร่วมเป็นหุ้นส่วนธุรกิจ หรือการน าโครงการเสนอแก่นักลงทุน 
(Venture Capital) เพ่ือเชิญชวนมาเป็นผู้ร่วมทุนในธุรกิจ อีกทั้งมีการพัฒนาเทคโนโลยีเข้ามามีส่วน
ในการเพ่ิมความสะดวกรวดเร็วในการสั่ง order ให้บริการแก่ลูกค้า การจัดการหน้าร้านบนสื่อ
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ออนไลน์เพิ่มขึ้นให้ลูกค้าต่างชาติเข้าถึงการใช้บริการ พร้อมการศึกษาเพ่ิมทักษะด้านทางการตลาดบน
ออนไลน์ รูปแบบช่องทางเพ่ิมต้นทุนทางดิจิทัลให้มากขึ้น เพ่ือขยายสาขาและธุรกิจให้มั่นคงไว้ใน
อนาคต รวมถึงเปิดโอกาสการขายในรูปแบบแฟรนไชส์ให้แก่กลุ่มการค้าบนออนไลน์ที่สนใจในธุรกิจ
อาหารปิ้งย่างหม่าล่า พร้อมเพ่ิมโอกาสสร้างยอดขายในการสอนหรือขยายการจัดจ าหน่ายสูตร
ผลิตภัณฑ์หม่าล่าให้ได้ เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายทุกระดับชั้นได้อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่ งขึ้น 
ผู้ประกอบการยังให้แนวทางการด าเนินธุรกิจอาหารทุกด้านของการพัฒนา พร้อมแตกต่างไปในแต่ละ
ภาพลักษณ์ที่ผู้ประกอบการพึงพอใจ แต่ต้องเอาใจใส่ทุกรูปแบบที่ลูกค้าจะเปิดใจลองใช้บริการ เข้าใจ
ถึงตัวผลิตภัณฑ์รสชาติที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของแต่ละร้าน มีการมองหาจัดท ารูปแบบสัญลักษณ์
บรรจุภัณฑ์ที่น่าจดจ าง่าย  ควรจะมีโอกาสที่จะเปิดสาขาในต่างจังหวัดและต่างประเทศได้มากขึ้น 
อาจจะเปิดช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์สู่ตลาดต่างจังหวัด มุ่งมั่นในการรักษารูปแบบร้านให้ได้
มาตรฐาน พร้อมการพัฒนาทักษะวิชาชีพ แนะน าสร้างองค์ความรู้เกี่ยวกับการด าเนินงานของธุรกิจ
อาหารปิ้งย่างให้แก่กลุ่มลูกค้าบนสื่อออนไลน์ต่าง ๆ รายละเอียดดังค าสัมภาษณ์ 

 “….การลงทุนในแต่ละวันจะต้องพยายามค านวณองค์ประกอบการจัดจ าหน่ายในร้าน
อย่างเป็นระบบ มีการรักษาควบคุมปริมาณวัตถุดิบให้สดใหม่ รักษาราคาส่งของการจัดสั่งซื้อของเข้า
ร้านให้ดี อยากเพ่ิมต้นทุนให้มากขึ้นเพ่ือจะขยายธุรกิจและสาขาไปยังต่างจังหวัด....” (ผู้ประกอบการ
คนที่ 1, 3 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ร้านเราก็จะพยายามที่เลือกซื้อวัตถุดิบที่ดีและมีต้นทุนของผลิตภัณฑ์ที่มา
ด าเนินการบริหารในร้านที่ถูกและดีที่สุด...” (ผู้ประกอบการคนท่ี 2, 4 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสาร
ส่วนบุคคล) 

 “….ร้านมีการวางแผนการบัญชีเป็นอย่างดีและมีการจ่ายตลาดทุกวันเพ่ือให้ได้วัตถุดิบ
ที่สดใหม่ทุกวัน มีการเข้าถึงแหล่งพัฒนาสูตรซอสและผลิตภัณฑ์ให้เข้าถึงลูกค้าที่สนใจในการท าธุรกิจ
บนโลกออนไลน์ด้วย....” (ผู้ประกอบการคนท่ี 6, 10 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ช่วงแรกของต้นทุนการขายส าหรับธุรกิจร้านอาหารปิ้งย่างหม่าล่า ค่อยข้างจะ
เสี่ยงนิดหน่อยเพราะเรายังไม่มั่นใจว่าพ้ืนที่ตลาดที่เราไปเปิดจะมีลูกค้าเยอะไหม หรือยอดขายในแต่
ละวันจะได้มากน้อยแค่ไหน แต่คิดว่าพอจะมั่นใจในการท าบัญชีของตัวเอง เพราะมีเงินทุนจากตัวเอง
พอจะสามารถเปิดร้านได้สองเดือน เมื่อถึงเวลาลงทุนการด าเนินงานธุรกิจก็ดีขึ้นนะ เพราะเราสามารถ
ที่จะควบคุมการใช้เงินหมุนเวียนได้ ถ้าเรามีเงินทุนส ารองที่สามารถใช้ได้ว่าวันนี้จะต้องน าไปจ่ายส่วน
ไหนก่อน รู้ว่าตัวเองจะต้องน าเงินที่มาใช้ในการลงทุนต่อวันได้อย่างไม่ประมาท... .” (ผู้ประกอบการ 
คนที่ 7, 5 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….พยายามลงทุนทุกวันจ าพวกวัตถุดิบที่อยู่เก็บไว้ไม่ได้นาน จ าพวกผัก อาหารทะเล 
เพ่ือจะได้ค านวณการลงทุนให้เพียงพอต่อการใช้จ่ายภายในร้านอย่างเป็นระบบ จะได้น าก าไรที่ได้ไป
ลงทุนต่อยอดไว้ในธุรกิจอ่ืนอีกด้วยอย่างไม่ติดขัด....” (ผู้ประกอบการคนที่ 8, 5 พฤศจิกายน 2566, 
การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….รักษามาตรฐานราคาให้เหมาะสมต่อวัตถุดิบที่ได้รับ เน้นการลงทุนสั่งซื้อรายวัน มี
การต่อรองแหล่งเงินทุนที่เราอยากจะเพ่ิมโอกาสการพัฒนาธุรกิจและบรรจุภัณฑ์ส าหรับการให้บริการ 
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พร้อมให้ขยายฐานลูกค้าบนออนไลน์มากขึ้น....” (ผู้ประกอบการคนที่ 9, 19 พฤศจิกายน 2566,  
การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ต้นทุนการขายในช่วงแรกเริ่มจากทุนตัวเองและทุนจากครอบครัวด้วย เมื่อก่อน 
โควิดยอดขายคือดีมาก พอหลังมีโควิดก็ต้องมีการวางแผนระบบบัญชีให้ละเอียดต่อการลงทุนรายวัน
เพ่ิมขึ้น เพราะวัตถุดิบเราจะต้องสั่งซื้อแทบทุกวัน เพ่ือพยายามให้วัตถุดิบสดในการจัดจ าหน่ายทุกวัน 
เงินหมุนเวียนลงทุนคือส าคัญมากในอนาตคด้วยเพราะช่วงนี้ก าลังวางแผนจะพัฒนาสูตรหม่าล่า จะท า
การขายผลิตภัณฑ์พริกหม่าล่าสูตรของตัวเองให้กับคนที่มาติดต่อซื้ออยู่ ซึ่งเป็นอะไรที่ต้องใช้เงินลงทุน
สูงพอสมควร และต้องการพัฒนาร้านให้พร้อมสู่การท าตลาดแบบแฟรนไชส์ในพ้ืนที่ ต่างจังหวัดให้
ลูกค้าท่ีสนใจด้วย....” (ผู้ประกอบการคนท่ี 12, 10 พฤศจิกายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….ส่วนใหญ่จะเน้นลงทุนต่อวัน แต่ละวันก็ไม่เกินสี่ห้าพันบาท ต้องค านวณจัดระบบ
บัญชีในการลงทุนใช้จ่าย ซื้อของรายวันหรือรายเดือนให้ดีตลอด....” (ผู้ประกอบการคนที่ 13, 13 
พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….จ่ายตลาดทุกวัน เพราะวัตถุดิบจะได้สดใหม่ ยิ่งพวกผักก็จะไปซื้อร้านประจ าที่ดี
และราคาไม่สูงมาก ส่วนใหญ่ร้านเราก็จะมีการสรุปยอดบัญชีค่าใช้จ่ายซื้อของทุกวัน เพ่ือจะได้ค านวณ
เงินหมุนเวียนในการใช้จ่ายของร้านอย่างรอบคอบไม่ให้ต้องเกิดการขาดทุน....” (ผู้ประกอบการคนที่ 
14, 14 พฤศจกิายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “…. จริง ๆ การด าเนินงานในส่วนเกี่ยวกับต้นทุนการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่าง 
หม่าล่าค่อยข้างจะมีความชัดเจนในการหาเงินมาลงทุนครั้งแรกไม่น่าจะเกินประมาณหลักแสนได้ แต่ก็
ต้องขึ้นอยู่กับการประเมินก้อนเงินทุนที่เรามีหรือก าลังจะหามาลงทุน ว่าตัวเราสามารถจะเปิดร้านขาย
ให้ได้อยู่รอดถึง 2 เดือน อยากจะท าให้ธุรกิจที่เราตั้งใจลงทุน พร้อมที่จะขยายตลาดไปยัง พ้ืนที่ตลาด
ทั่วกรุงเทพฯ....” (ผู้ประกอบการคนท่ี 15, 11 พฤศจิกายน 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 

 “….เริ่มจากเงินทุนของตัวเองในการลงทุนเปิดร้าน แต่เปิดกิจการมาแล้ว 5 ปี คิดไว้
ว่าถ้าปีหน้ามีสภาพเศรษฐกิจดีขึ้น ก็อยากจะขยายกิจการเปิดร้านไปยังพ้ืนที่ตลาดใหม่ ๆ ที่น่าสนใจ
จากกลุ่มนักท่องเที่ยวต่างชาติ เราจะต้องพยายามหาช่องทางเข้าถึงแหล่งเงินทุนที่สามารถมาเพ่ิมทุน
ในการขยายกิจการด้วยในอนาตคต่อไปได้ ตอนนี้ช่วงระหว่างการด าเนินธุรกิจก็อาจจะเพ่ิมยอดขาย
เน้นช่องทางการท าออนไลน์เข้าสู่ลูกค้าชาวต่างชาติในไทยที่สนใจ....” (ผู้ประกอบการคนที่ 16, 1 
ธันวาคม 2566, การสื่อสารส่วนบุคคล) 
 
4.5  การอภิปรายผล 

การศึกษาครั้ งนี้  เป็นการศึกษาแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้ งย่างหม่าล่าของ
ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ซึ่งได้น าผลการศึกษามาอภิปรายตาม
วัตถุประสงค์ ดังนี้  

4.5.1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 
 4.5.1.1  เพศ พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 81.25 ดังแนวคิด

ของ Siivonen, Komulainen, Kasanen and Kupiainen (2021) ได้อธิบายไว้ว่า เพศและอายุมีผล
ต่อการเป็นผู้ประกอบการไว้ 3 ความสัมพันธ์ดังนี้ 1) ผู้ชายที่มีอายุน้อยมักมีแนวโน้มในการเริ่มต้น
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กิจการ 2) ผู้หญิงวัยกลางคนมักเป็นผู้ประกอบการที่มีความเชี่ยวชาญในการท าธุรกิจ 3) ส่วนมาก
ผู้ประกอบการระดับอาวุโสมักเป็นเพศหญิง และผู้หญิงยังมีบทบาทเพ่ิมขึ้นในการเป็นผู้ประกอบการ 
(Gupta and Etzkowita, 2021)  และสอดคล้องดังงานวิจัยของ สุธีรา อะทะวงษา (2556) ได้กล่าว
ไว้ว่า ผู้ประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

 4.5.1.2  มีอายุ 31 – 40 ปี ร้อยละ 56.25 ดังงานวิจัยของ สุธีรา อะทะวงษา (2556) 
ได้กล่าวไว้ว่า ผู้ประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ มีอายุระหว่าง 31-40 ปี ดังแนวคิดของ Kotler (2000)  
ได้อธิบายไว้ว่า คุณสมบัติส่วนบุคคลจะพบว่า ในการด าเนินการทางด้านการตลาดนั้นจะมีปัจจัยต่าง ๆ 
ที่ส าคัญ คือ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ขนาดของครอบครัว และ
ลักษณะที่พักอาศัย ดังงานวิจัยของ สุธีรา และคณะ (2564) ได้กล่าวไว้ว่า ผลการศึกษาความสัมพันธ์
ของปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อประสิทธิภาพการด าเนินงานของผู้ประกอบการธุรกิจแฟรนไชส์ พบว่า
ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 26  – 30 ปี 31 –  
35 ปี และ 36 – 40 ปี ในสัดส่วนเท่ากัน ทั้งนี้มีการพบว่าอายุของผู้ประกอบการ ส่วนใหญ่ที่มีอายุ
ในช่วง 20 – 30 ปี จะมีประสิทธิภาพการด าเนินงานแตกต่างจากกลุ่มผู้ประกอบการที่มีอายุอยู่ในช่วง 
51 – 55 ปี และ 60 ปีขึ้นไป อาจเนื่องมาจากช่วงอายุที่แตกต่างกันจะมีลักษณะการด าเนินงานที่
แตกต่างกัน 

 4.5.1.3  สถานภาพสมรส พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรสโสด 
ร้อยละ 75.00 ดังแนวคิดของ Kotler (2000) ได้อธิบายไว้ว่า สถานภาพการสมรส (Status) เป็น
สถานภาพของบุคคลต่าง ๆ ที่มีความเกี่ยวข้องกับการสมรส การเป็นโสด การเป็นหม้ายหรือหย่าร้าง 
เป็นต้น โดยในการด าเนินการทางการตลาด จะต้องมีการพิจารณาถึงประเด็นต่าง ๆ ต่อไปนี้เพื่อท าให้
เกิดการน าเสนอขายสินค้า ผลิตภัณฑ์และบริการต่าง ๆ ที่เหมาะสมกับบุคคล รวมถึงเหมาะสมกับ
สถานภาพทางครอบครัวประเภทต่าง ๆ ด้วย 

 4.5.1.4  ระดับการศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาวุฒิต่ ากว่า
ปริญญาตรีและวุฒิปริญญาตรี ร้อยละ 43.75 ในสัดส่วนเท่ากัน ดังแนวคิดของ (Lui, Xi, Li and 
Geng, 2021) หากต้องการเป็นผู้ประกอบการและเริ่มต้นธุรกิจแต่ขาดคุณสมบัติของการเป็น
ผู้ประกอบการ สิ่งที่ต้องกระท าและจ าเป็นคือการเรียนรู้เพ่ือการเป็นผู้ประกอบการไม่มีหรืออาจมีแต่
ยังไม่ดีพอเข้ามาช่วย การเป็นผู้ประกอบการนั้นสามารถฝึกฝนได้ และต้องสามารถสวมบทบาทได้
หลายบทบาท เช่น เป็นนักการตลาด เป็นนักบัญชี เป็นนักขาย เป็นผู้บริการลูกค้า และอ่ืน  ๆ ซึ่ง
การศึกษาระดับสูงถึงคุณสมบัติของผู้ประกอบการที่ท าให้ประสบความส าเร็จนั้นสามารถช่วยในการ
ประเมินตนเองถึงความเป็นผู้ประกอบการหรือผู้ที่ด าเนินธุรกิจนั้นยังสามารถได้จากหลากหลายอาชีพ
ที่มีความสามารถและประสบการณ์ และดังแนวคิดของ Kotler (2000) ได้อธิบายไว้ว่า ระดับ
การศึกษา (Education) เป็นปัจจัยที่ส าคัญประการหนึ่งของคุณสมบัติส่วนบุคคล เนื่องจากระดับ
การศึกษาจะเป็นตัวกลางหรือเป็นตัววัดระดับความคิดเห็น ระดับทัศนคติหรือระดับของความคิดเห็น
ของผู้บริโภคเป็นอย่างมาก อีกท้ังระดับการศึกษาจะสามารถบ่งบอกถึงความเป็นอยู่และความสนใจใน
สิ่งต่าง ๆ ได้โดยผู้ที่มีการศึกษาสูงกว่า ส่วนใหญ่จะมีการด ารงชีวิตที่ดีกว่ากลุ่มผู้ที่มีระดับการศึกษาต่ า
กว่า และซึ่งดังงานวิจัยของ สุธีรา อะทะวงษา (2556) ได้กล่าวไว้ว่า ผู้ประกอบธุรกิจแฟรนไชส์  
มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
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 4.5.1.5  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
30,000 – 45,000 บาท ร้อยละ 31.25 ดังงานวิจัยของ สุธีรา อะทะวงษา (2556) ได้กล่าวไว้ว่า  
ผู้ประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ มีรายได้ต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท และดังแนวคิดของ Koltler 
(2000)  ได้ อธิบายไว้ ว่ า  รายได้  ( Income)  หรือสถานภาพทาง เศรษฐกิ จ  ( Economice 
Circumstances) เป็นปัจจัยที่ส าคัญอีกประการหนึ่งของการศึกษาเกี่ยวกับคุณสมบัติส่วนบุคคล 
เนื่องจากระดับรายได้จะเป็นการแสดงออกถึงระดับทางด้านสถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลจะ
กระทบต่อตราสินค้า และบริการที่ตัดสินใจสถานภาพเหล่านี้ประกอบด้วยอย่าง รายได้การออมทรัพย์
อ านาจการซื้อ และทัศนคติเก่ียวกับการจา่ยเงิน นักการตลาด ต้องสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบุคคล 
เนื่องจากรายได้จะมีผลต่ออ านาจของการซื้อคนที่มีรายได้ต่ า จะมุ่งซื้อสินค้าที่จ าเป็นต่อการครองชีพ 
และมีความไวต่อราคามาก ส่วนคนที่มีรายได้สูงจะมุ่งซื้อสินค้าที่มีคุณภาพ และราคาสูงโดยเน้นที่
ภาพพจน์ของราคาสินค้าเป็นหลัก การศึกษาอาชีพ และรายได้นั้นมีแนวโน้มสัมพันธ์กันอย่างใกล้ชิดใน
ความสัมพันธ์เชิงเหตุและผล เช่น บุคคลที่มีการศึกษาสูงจะมีโอกาสเลือกอาชีพที่สามารถสร้างรายได้
สูงกว่าคนที่มีการศึกษาต่ ากว่า เป็นต้น และซึ่งงานวิจัยของ พัทธมน ธุระธรรมานนท์ และกังวาน ยอด
วิศิษฎ์ (2565) ได้กล่าวไว้ว่า ผู้ประกอบการที่มีลักษณะของธุรกิจด้านอายุของธุรกิจและรายได้ต่อ
เดือนของธุรกิจแตกต่างกัน จะส่งผลต่อการด าเนินงานความส าเร็จของธุรกิ จเบเกอรี่บนออนไลน์ไม่
แตกต่างกัน 

4.5.2  การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการ สรุปได้ดังนี้ 
 4.5.2.1  วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม โดยมากทีสุ่ด คือ เนื้อสัตว์/ เครื่องในสด เช่น 

เนื้อวัว/ เนื้อหมู/ เนื้อไก่/ ปีกกลางไก่/ ปีกเต็มไก่/ เนื้อหมูสามชั้น/ เอ็นไก่แก้ว/ ไส้อ่อนหมู ดังที่
แนวคิดของ สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565) กล่าวไว้ว่า ผลิตภัณฑ์ คือสิ่งแรกที่กิจการต้องพิจารณา  
โดยที่ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วยสินค้าและบริการที่ต้องการน าเสนอให้แก่ลูกค้าหรือผู้บริโภค และดังที่
แนวคิดของ กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์ (2563) ได้กล่าวไว้ว่า ผลิตภัณฑ์เป็นส่วนประสมทางการตลาดที่
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า หากผลิตภัณฑ์ไม่สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้
ตามที่ลูกค้าคาดหวังได้ ธุรกิจจะไม่สามารถประสบความส าเร็จในระยะยาวได้แม้ธุรกิจจะใช้ความ
พยายามด้วยกลยุทธ์การตลาดอ่ืน เช่น ขายราคาถูก มีของแถมมากมาย สินค้าได้รับความนิยม ฯลฯ 
และจัดการผลิตภัณฑ์จะต้องสอดคล้องไปกับการจัดการราคา การส่งเสริมการตลาด การจ าหน่าย
ทั้งหมด และผลิตภัณฑ์ ถือเป็นสินค้า (Goods) และบริการ (Service) ซึ่งถูกสร้างขึ้นมาเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้าด้วยการที่ธุรกิจเสนอสินค้าหรือบริการอย่างใดอย่างหนึ่งเพียงอย่างเดียว  
เพ่ือสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกค้า 

 4.5.2.2  ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร โดยมากทีสุ่ด คือ มีการดูแลรักษา
ความสะอาดภายในร้านอย่างสม่ าเสมอ ถังขยะภายในร้านมีฝาปิดมิดชิด และมีการรักษามาตรฐาน
วัตถุดิบให้คงคุณภาพสดใหม่ ดังที่กองสุขาอภิบาลอาหาร กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข (2556) 
ได้กล่าวไว้ว่า การขายอาหารปรุงส าเร็จ ต้องมีเครื่องมือหรืออุปกรณ์ปกปิดอาหารตลอดเวลา ยกเว้น
เวลาตักอาหารจ าหน่าย หรือขั้นตอนการประกอบอาหาร และใส่อาหารปรุงส าเร็จในภาชนะที่สะอาด
มีฝาปิด หรือใช้ฝาชีปิดและต้องดูแลรักษาตู้ปกปิดอาหารหรือฝาปิดภาชนะให้สะอาดอยู่ เสมอ  
การเตรียมปรุงอาหารต้องท าในที่สูงจากพ้ืนอย่างน้อย 60 เซนติเมตร กรณีที่ใช้ความร้อนในการปรุง



114 

ต้องติดตั้งพัดลมสูดอากาศและปล่องระบายควันและความร้อนที่เกิดจากการปรุงอาหารออกนอก
ตลาด เครื่องมือ เครื่องใช้ และภาชนะอุปกรณ์ที่ใช้ ต้องสะอาดและปลอดภัย มีการล้างและการเก็บที่
ถูกต้อง ทั้งก่อนและหลังการใช้งาน และอาหารสดที่เน่าเสียได้ง่าย เช่น เนื้อสัตว์ อาหารทะเล ฯลฯ 
ควรเก็บในอุณหภูมิที่เหมาะสม ประมาณ 5 องศาเซลเซียส จัดให้มีที่ล้างล้างท าความสะอาดและ
ภาชนะ ในบริเวณแผงจ าหน่ายอาหารสด และแผงจ าหน่ายอาหารประเภทปรุงส าเร็จ  ดังแนวคิดของ 
สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565) ได้กล่าวไว้ว่า มีการเพ่ิมมูลค่าให้แก่สินค้าและบริการ นอกจากกลยุทธ์
ทางการตลาดแล้ว กิจการยังสามารถที่จะเพ่ิมมูลค่าให้แก่สินค้าและบริการได้ดังต่อไปนี้ 1) มีความ
สะอาดของผลิตภัณฑ์และบริการ ความสะอาดของสถานที่ภายในร้าน อุปกรณ์ที่ใช้ในการผลิตหรือที่
ใช้ในการให้บริการควรต้องมีความสะอาดตามมาตรฐานที่กฎหมายก าหนด 2) มีการจัดเรียงสินค้าและ
บริการ ซึ่งจะท าให้ลูกค้าสามารถมองเห็นได้ง่าย หยิบง่ายไม่หล่นลงมาท าให้ลูกค้าบาดเจ็บ เรียงเป็น
ระเบียบสวยงาม น่ามอง น่าหยิบ น่าซื้อ น่าใช้ 

 4.5.2.3  ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด โดยมากที่สุด คือ เวลา 18.00 น.–
20.00 น. ดังที่ กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์ (2563) ได้กล่าวไว้ว่า ประเภทของท าเลที่ตั้ง ของแบบที่ตั้ง 
ข้างทาง มีอีกแบบซึ่งเป็นที่นิยมคือ ตลาดนัด โดยมีข้อจ ากัดในด้านของเวลาและสถานที่ เป็นที่ตั้งที่ 
ไม่เป็นสิ่งปลูกสร้างถาวรอยู่ในที่ซึ่งลูกค้าสัญจรไปมามาก เช่น รถขายของ แผงลอย ร้านค้าแบบซุ้ม  
ตู้ขายอัตโนมัติ ที่ตั้งข้างทางมักเสนอขายสินค้าในราคาต่ ากว่าร้านค้า เพราะต้นทุนการเช่าและ
ด าเนินงานต่ ากว่า และมุ่งขายให้ลูกค้าที่สัญจรไปมาในละแวกนั้นส่วนใหญ่แต่ผู้ประกอบการต้องจัด
สินค้าเก็บร้านทุกวันท าให้เสียเวลาและมีปัญหาในช่วงฤดูฝน  

 4.5.2.4  รูปแบบค่าเช่าร้าน โดยมากที่สุด คือ สัญญาเช่ารายเดือน ดังที่กรมพัฒนา
ธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ ได้กล่าวไว้ว่า คู่ค้าในทางธุรกิจ (Suppliers) อาจจะเป็น ผู้ขายวัตถุดิบ 
ผู้ขายชิ้นส่วน ผู้ได้บริการขนส่ง ผู้ให้บริการท าความสะอาด ผู้ให้บริการพ้ืนที่การขาย เป็นต้น ซึ่งใน
การต่อรองกับคู่ค้าให้ประสบความส าเร็จ ธุรกิจจะต้องเริ่มต้นจาก โดยการสร้างภาพพจน์ที่ดีของ
องค์กร ธุรกิจที่มีภาพพจน์ที่ดีจะเป็นที่ดึงดูดใจของคู่ค้าทั้งหลาย เวลาที่ธุรกิจแสดงความประสงค์
ต้องการสินค้าหรือบริการใด ผู้ขายหลายรายจะเร่งรีบน าเสนอสินค้าหรือบริการให้ธุรกิจพิจารณาทันที 
แต่ถ้าธุรกิจที่มีภาพพจน์ไม่ดี เช่น เหนียวหนี้ ตุกติก กดราคา ชอบหาเรื่องต่อว่าสินค้าเพ่ือขอส่วนลด 
ฐานะไม่มั่นคง มีปัญหาการจ่ายช าระหนี้ การเลือกรูปแบบช าระค่าเช่า เป็นต้น ผู้ขายที่เป็นคู่ค้าก็ไม่
อยากจะติดต่อค้าขายด้วย นอกจากนี้ธุรกิจที่มีภาพพจน์ที่ดีมักจะได้รับการบริการพิเศษจากคู่ค้า เช่น 
การให้ส่วนลดพิเศษ การได้รับข้อเสนอพิเศษ ได้ยืดระยะเวลาเครดิต การปรับเปลี่ยนเงื่อนไขในการ
จ่ายช าระ เป็นต้น 

 4.5.2.5  ท าเลที่ตั้งของร้าน โดยมากที่สุด คือ มีชื่อร้านเป็นเอกลักษณ์และสัญลักษณ์
ร้านจ าง่าย และมีการดูแลท าความสะอาดบริเวณภายในและภายนอกร้าน ดังแนวคิดของ กตัญญู 
หิรัญญสมบูรณ์ (2563) ได้กล่าวไว้ว่า ท าเลที่ตั้งที่ดีสามารถเป็นจุดเด่นของธุรกิจที่ส าคัญยิ่ง เพราะ
ท าเลที่ดีสามารถสร้างความได้เปรียบเหนือคู่แข่ง เช่น ร้านในศูนย์อาหารของห้างสรรพสินค้าที่ลูกค้า
สามารถมองเห็นได้ง่ายจากทางเข้าจะขายดีกว่าร้านที่อยู่หลบมุม โรงแรมริมถนนสายหลักจะมีลูกค้า
มากกว่าที่พักที่อยู่ในซอย เป็นต้น ดังงานวิจัยของ พิศาล แก้วอยู่ และคณะ (2566) ได้กล่าวไว้ว่า  
แนวทางการพัฒนาการวางแผนทางการตลาดของผู้ประกอบการร้านอาหารชายหาดบางแสน  
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ด้านการน าเสนอทางกายภาพ พบว่า ร้านอาหารมีการตกแต่งร้านที่เป็นเอกลักษณ์ โดยมีการสร้าง
จุดเด่นให้ร้านตัวเอง เช่น การตั้งชื่อร้านที่จดจ าง่าย ชื่อเป็นเอกลักษณ์ มีการให้บริการที่โดดเด่น
น่าสนใจ มีขนาดป้ายร้านชัดเจน เป็นต้น อีกทั้งมีรูปลักษณ์การตกแต่งร้านอาหารมีความแตกต่างกัน 
และการจัดเรียงโต๊ะที่เป็นระเบียบเรียบร้อย นอกจากนี้ทางร้านอาหารมีตกแต่งร้านที่เรียบง่าย  
การดูแลความสะอาดร้านอาหารส่วนใหญ่มีการท าความสะอาดร้านทุกวันหลังขายของเสร็จ และมีการ
พ่นแอลกอฮอล์ฆ่าเชื้อ โดยจากสถานการณ์โควิดทางร้านยังมีการเว้นระยะห่างและให้ใส่หน้ากาก
อนามัยตลอดเวลาเดินภายในร้าน 

 4.5.2.6 กลยุทธ์การขาย โดยมากที่สุด คือ มีการจัดวางวัตถุดิบเดียวกันให้อยู่ใน
บริเวณเดียวกัน แยกเป็นหมวดหมู่ชัดเจน เพ่ือให้สะดวกต่อการเลือกซื้อ และราคามีความเหมาะสม
กับคุณภาพอาหาร ดังที่ ศิโรรัตน์ เย็นธะทา (2563) ได้กล่าวไว้ว่า ด้านภาพลักษณ์ ทั้งนี้เนื่องมาจาก
การสร้างลักษณะเด่นของผลิตภัณฑ์และบริการ การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ มาเป็นส่วนประกอบ  
การเปลี่ยนมุมมองของผู้บริโภค โดยให้ความทุ่มเทและเวลาในการสร้างภาพลักษณ์ในมุมมองของ
ผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับ Kotler & Lane (2009) ได้กล่าวไว้ว่า ประเภทของการสร้างความแตกต่าง
ด้านภาพลักษณ์ โดยจ าแนกเป็น 3 ประเภท ได้แก่ ภาพลักษณ์ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ภาพลักษณ์ตรา
ยี่ห้อ และภาพลักษณ์ของสถาบันหรือองค์การ ซึ่งเป็นส่วนหนึ่งช่วยให้เกิดการรับรู้ที่ดีต่อผู้บริโภค  
ดังงานวิจัยของ พิศาล แก้วอยู่ และคณะ (2566) ได้กล่าวไว้ว่า ร้านอาหารนิยมเลือกซื้อวัตถุดิบที่เคย
ใช้บริการเป็นประจ า มุ่งเน้นการพัฒนาอาหารให้เป็นเอกลักษณ์หรือมีจุดเด่น โดยเน้นคุณภาพและ
ปริมาณอาหารให้เหมาะสมกับราคา นอกจากนี้ให้ความส าคัญกับรสชาติอาหารที่เป็นเอกลักษณ์
เฉพาะร้าน ส่วนความคิดสร้างสรรค์ในเมนูอาหาร ยังพบว่า ร้านอาหารนิยมจัดจานและอาหารให้ดูน่า
รับประทานเพ่ือสร้างความน่าสนใจ และการจดจ า 

 4.5.2.7 ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน โดยมากที่สุด คือ 3,001 – 4,500 บาท ดังแนวคิดของ 
Kotler and Armstrong (2004) ได้กล่าวไว้ว่าปัจจัยภายนอกที่ส าคัญ ที่ส่งผลต่อการเริ่มต้นด าเนิน
ธุรกิจ วัตถุดิบในการผลิต (Law Materials) เป็นปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจโดยตรง  
ทั้งด้านคุณภาพ ต้นทุน ราคา วัตถุดิบ ต้นทุนการขนส่งวัตถุดิบ ระยะเวลาในการรอคอยวัตถุดิบ 
ต้นทุนการเก็บรักษาวัตถุดิบ  

4.5.3  ผลการทดสอบสมมติฐานการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์กับการด าเนิน
ธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย พบว่า 

 4.5.3.1  เพศ มีความสัมพันธ์กับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าในด้านท าเล
ที่ตั้งของร้าน ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง เวลาด าเนินการธุรกิจอาหาร
ปิ้งย่างหม่าล่า จึงค านึงถึงการมีชื่อร้านเป็นเอกลักษณ์และสัญลักษณ์ร้านจ าง่าย 

 4.5.3.2  อายุ ไม่มีความสัมพันธ์กับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า ทั้งนี้อาจ
เนื่องมาจาก ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า สามารถมีการด าเนินธุรกิจได้ทุกช่วงอายุ 

 4.5.3.3  สถานภาพสมรส มีความสัมพันธ์กับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าใน
รูปแบบค่าเช่าร้าน ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก ผู้ประกอบการมีสถานภาพสมรสโสด จึงค านึงถึงการด าเนิน
รูปแบบค่าเช่าร้านแบบสัญญาเช่ารายเดือน  
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 4.5.3.4  ระดับการศึกษา ไม่มีความความสัมพันธ์กับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่าง
หม่าล่า ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า สามารถมีการด าเนินธุรกิจได้
ทุกระดับการศึกษา 

 4.5.3.5  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ไม่มีความความสัมพันธ์กับการด าเนินธุรกิจอาหาร 
ปิ้งย่างหม่าล่า ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า สามารถมีการด าเนิน
ธุรกิจได้ทุกรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

4.5.4  การน าเสนอแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการ 
รายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลในแต่ละด้าน ดังนี้ 

 4.5.4.1  แนวทางการพัฒนาวัตถุดิบและผลิตภัณฑ์อาหารปิ้งย่างหม่าล่า พบว่า 
วัตถุดิบและผลิตภัณฑ์อาหารปิ้งย่างหม่าล่า มีวัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายมีความหลากหลายให้ลูกค้าได้เลือก
บริโภค ท าให้ต้องมีการจัดหาผลิตภัณฑ์ที่มีความน่าสนใจตลอดเวลา มีวัตถุดิบที่พร้อมต่อการ 
จัดจ าหน่ายให้บริการลูกค้าอย่างชัดเจน ควรจัดหาแหล่งซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารที่มีมาตรฐานรับรองความ
ปลอดภัย ต้องเน้นการรักษาความสะอาด สดใหม่ของวัตถุดิบ ดังแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และ
คณะ (2541) ได้กล่าวไว้ว่า ผลิตภัณฑ์ (Product and Service) เป็นสิ่งที่เสนอขาย เพ่ือสนองต่อ
ความพึงพอใจของลูกค้า ผลิตภัณฑ์ที่ เสนอขายอาจจะมีตัวตน หรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์ 
จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร หรือบุคคลผลิตภัณฑ์ต้องมีอรรถประโยชน์  
มีคุณค่า ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลท าให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

 4.5.4.2  แนวทางการพัฒนาสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหารปิ้งย่าง พบว่า มีการ
ดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านอย่างสม่ าเสมอ ถังขยะภายในร้านมีฝาปิดมิดชิด และมีการรักษา
มาตรฐานวัตถุดิบให้คงคุณภาพสดใหม่ ดังที่ ส านักสุขาภิบาลอาหารและน้ า กรมอนามัย (2564) ได้
กล่าวไว้ว่า แนวทางปฏิบัติด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยส าหรับเจ้าของกิจการ หรือผู้จัดการ
ร้านอาหารมีการด าเนินปฏิบัติตามมาตราการ ในส่วนผู้ปรุงประกอบอาหารและที่เสิร์ฟอาหาร ให้สวม
ผ้ากันเปื้อน ถุงมือและสวมใส่หน้ากากอนามัย หรือหน้ากากผ้าระหว่างปฏิบัติงานให้ถูกต้องตลอดเวลา 
เพ่ือป้องกันตนเองและไอ จาม ปนเปื้อนอาหาร ซึ่งจะต้องมีการท าความสะอาดตลาดเป็นประจ าทุก
วันที่เปิดท าการ รวมทั้งผู้ขายต้องมีเครื่องมือ เครื่องใช้ และภาชนะอุปกรณ์ ต้องสะอาดและปลอดภัย 
มีการล้างท าความสะอาด และจัดเก็บอย่างถูกต้อง ดังงานวิจัยของ นิธิยา เพชรหยอย (2561) ได้กล่าว
ไว้ว่า ผู้ประกอบการมีกลยุทธ์แนวทางพัฒนาของผู้ประกอบการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ โดยมีการเน้น
การเพ่ิมมูลค่า 3 ประการ ได้แก่ การเลือกวัตถุดิบที่สะอาดปลอดภัย การจัดท าป้ายแนะน ารายการ
สินค้าพร้อมบอกประโยชน์และคุณค่าทางอาหาร และการเพิ่มคุณค่าทางอาหารโดยมีเมนูน้ าสลัดเย็นที่
หลากหลายให้ลูกค้าเลือก 

 4.5.4.3  แนวทางการพัฒนาท าเลที่ตั้งและสถานที่จัดจ าหน่าย พบว่า มีชื่อร้านเป็น
เอกลักษณ์และสัญลักษณ์ร้านจ าง่าย สามารถเดินทางสะดวกต่อการขนส่งวัตถุดิบ เข้าร้านและ
ให้บริการลูกค้า สถานที่จัดจ าหน่ายสะดวกใกล้แหล่งตลาดที่เตรียมวัตถุดิบมาจัดจ าหน่ายภายในร้าน 
การน าเสนอท าเลที่ตั้ง ร้านอยู่หัวมุมให้ลูกค้ามองเห็นได้ชัดเจน ลูกค้าสามารถเดินทางได้สะดวก 
สะอาด และปลอดภัย ทุกครั้งจะมีการสังเกตถึงระบบการจัดการความสะอาดภายในพ้ืนที่ ร้านก่อน
และหลังจัดจ าหน่ายสม่ าเสมอ โดยมีการสร้างแรงบันดาลใจในการตกแต่งร้านให้มีภาพลักษณ์โดดเด่น
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และรักษาระยะเวลาการช าระค่าเช่าของท าเลที่ตั้งตามวันเวลาที่ก าหนดช าระให้เป็นประจ า   
ดังงานวิจัยของ ปรรถรัฐศฎา เรืองภู (2560) ได้กล่าวไว้ว่า มีการขยายโอกาสทางธุรกิจ เพ่ือเพ่ิม
ช่องทางมากขึ้น โดยบริการส่งอาหารกล่องในละแวกใกล้เคียง ท าการตลาดตามสื่อต่าง ๆ ในเว็บไซด์
เพ่ือเพ่ิมยอดขาย นอกจากนี้ในช่วงระยะเวลาดังกล่าวก็มีคู่แข่ง รายย่อยเปิดใหม่อีกหลายรายในพ้ืนที่
ใกล้เคียง ท าให้ลูกค้ามีตัวเลือกเพ่ิมมากขึ้น ทางผู้ประกอบการมักจะต้องมีแนวคิดที่จะคงความเป็น
เอกลักษณ์ เฉพาะตัวของรสชาติอาหาร และบรรยากาศที่ดีรวมถึงปรับการบริการให้ดีมากขึ้น เพ่ือ
สามารถตั้งรับกับคู่แข่งรายย่อยอ่ืน ๆ มากขึ้น และดังที่ กตัญญู หิรัญญสมบูรณ์ (2563) ได้อธิบายไว้
ว่า ความส าคัญของท าเลที่ตั้งในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งท าเลที่ตั้งมีความเกี่ยวเนื่องกับการบริหารงานทุก
กิจกรรมของธุรกิจ เช่น การหาแรงงานที่มีฝีมือ การจัดซื้อจัดหาแหล่งวัตถุดิบเข้าสู่กระบวนการผลิต 
การด าเนินระบบการผลิตซึ่งพ่ึงพาสาธารณูปโภคหลักหลายประการ รวมทั้งความสะดวกในการส่ง
มอบสินค้าให้แก่ลูกค้าของกิจการ ฯลฯ และท าเลที่ตั้งสามารถเป็นแรงบันดาลใจให้ผู้ประกอบการ
ด าเนินธุรกิจจากการมองเห็นโอกาสต่าง ๆ ของธุรกิจจากท าเลที่ตั้งนั้นเอง และดังแนวคิดของ  
สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565) กล่าวไว้ว่า สถานที่ ถือเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญอีกด้านหนึ่ง เข่น ธุรกิจขาย
ปลีก มีความจ าเป็นต้องมองหาสถานที่จ าหน่ายหรือสถานที่ตั้งของร้านที่เหมาะสมหรือท าเลที่ดี ลูกค้า
สามารถมองเห็นได้สะดวก หาง่าย การเดินทางมาที่ร้านมีความสะดวก มีสถานที่จอดรถ ซึ่งธุรกิจขาย
ปลีกมักให้ความส าคัญกับท าเลและสถานที่ที่สามารถเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายที่สะดวก ง่ายและ
รวดเร็ว เช่น การเลือกท าเล สถานที่ 

 4.5.4.4  แนวทางการพัฒนากลยุทธ์และส่งเสริมการตลาด พบว่า ธุรกิจอาหารปิ้งย่าง
หม่าล่ามีคู่แข่งทางการตลาดที่สูงเพ่ิมขึ้นเรื่อย ๆ ดังนั้นผู้ประกอบการควรหาช่องทางการจัดจ าหน่าย
ใหม่ ๆ เช่น การขายทางออนไลน์ รวมถึงมีการประชาสัมพันธ์บนโลกออนไลน์ เพ่ือให้ธุรกิจเป็นที่รู้จัก
มากขึ้น และการขยายสาขาได้มากขึ้น ซึ่งยังมีด าเนินธุรกิจภายในร้าน โดยกลยุทธ์การขายมีการจัดวาง
วัตถุดิบเดียวกันให้อยู่ในบริเวณเดียวกัน แยกเป็นหมวดหมู่ชัดเจน เพ่ือให้สะดวกต่อการเลือกซื้อ และ
มีการจัดตกแต่งหน้าร้านให้สวยงาม เพ่ือใช้เป็นจุดขายให้ลูกค้าจดจ าได้ง่าย และราคามีความเหมาะ
กับคุณภาพอาหาร ซ่ึงดังแนวคิดของ สิริลักษณ์ พิชัยณรงค์ (2565) กล่าวไว้ว่า การก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดขึ้นอยู่กับลักษณะของตลาดเป้าหมาย ขึ้นอยู่กับสินค้าและบริการ กลยุทธ์ทางการตลาดเป็น
สิ่งที่ท าให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ตระหนักและรู้ถึงสินค้าและบริการผ่านการสื่อสาร ผ่านการให้ข้อมูล
เกี่ยวกับสินค้าและบริการ เช่น การท าโฆษณาผ่านทางสื่อท้องถิ่น หนังสือพิมพ์ วารสาร สื่อออนไลน์ 
เว็ปไซต์ วิทยุ โทรทัศน์ จดหมาย แผ่นพับ ใบปลิว ซึ่งมีการส่งเสริมการขาย โดยการเลือกใช้สื่อต่าง ๆ 
ตามพฤติกรรมกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของกิจการ เช่น สื่อโซเชียลมีเดียต่าง ๆ เว็ปไซต์ หนังสือพิมพ์
ท้องถิ่น ซึ่งดังที่งานวิจัยของ ทิตจิตตา กิจบูลย์ (2560) และ จุฑาพร รัตนโชคกุล (2561) ได้อธิบายไว้
ว่า ช่องทางการจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางที่ผลิตภัณฑ์ หรือกิจกรรม
สิทธิ์ที่ผลิตภัณฑ์ถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบช่องทางการจัดจ าหน่าย จึงประกอบด้วย ผู้ผลิต  
คนกลาง ผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม โดยผ่านพนักงานขาย การโฆษณา ประชาสัมพันธ์ต่าง ๆ 
โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้าเป็นส าคัญ ซ่ึงดังท่ี กรมพัฒนาธรุกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ 
ได้กล่าวไว้ว่า การตลาดถือเป็นการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจ การ
แสวงหาหนทางในการแก้ไขปัญหาให้กับผู้บริโภค และการท าให้สินค้าดูมีคุณค่าในสายตาของผู้ซื้อ 
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ทั้งนี้เพ่ือธุรกิจจะได้ผลิตสินค้าที่สามารถตอบสนองได้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค แก้ไขปัญหา
ของผู้บริโภคได้ นอกจากนี้ผู้ประกอบการยังต้องรู้จักสร้างคุณค่าให้กับสินค้าของตนเอง โดยรู้จักการใช้
โฆษณา ประชาสัมพันธ์ การเล่าเรื่องราวภูมิหลังของสินค้า ความส าเร็จของสินค้า รางวัลต่างๆที่ได้รับ 
แหล่งที่มาของวัตถุดิบ ผู้ออกแบบสินค้า ขั้นตอนการผลิต ยอดขายของสินค้า สิ่งต่างๆเหล่านี้ช่วยสร้าง
คุณค่าให้กับตัวสินค้า และซึ่งงานวิจัยของ รุ้งนภา สนพะเนาว์ (2563) ได้กล่าวไว้ว่า แนวทางการ
พัฒนาด้านการขาย พบว่า ผู้ประกอบการควรหาช่องทางการจัดจ าหน่ายใหม่  ๆ เช่น  การขายทาง
ออนไลน์ทางแอพพลิเคชั่น LINE, Instagram, Facebook เป็นต้น และดังงานวิจัยที่ พิศาล แก้วอยู่ 
และคณะ (2566) ได้กล่าวไว้ว่า แนวทางการพัฒนาการวางแผนทางการตลาดของผู้ประกอบการ
ร้านอาหารชายหาดบางแสน ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้ประกอบการมีการโฆษณาและการ
ประชาสัมพันธ์ผ่านหน้าร้าน และผ่าน Facebook Instagram Youtube TikTok และมีการส่งเสริม
ผ่านเว็บไซต์ โดยมุ่งเน้นการเพ่ิมการขายผ่าน Application ต่าง ๆ นอกจากนี้มีการส่งเมนูใหม่ๆให้
ลูกค้าประจ าผ่านช่องทาง Application LINE ตลอดจนการก าหนดส่วนลดในช่วงที่ลูกค้ามาใช้บริการ
ตรงกับช่วงวันพิเศษ เช่น วันเกิดของลูกค้า เป็นต้น  

 4.5.4.5  แนวทางการพัฒนาต้นทุนการขาย พบว่า ธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่ามีการ
ให้ความส าคัญในการท าระบบบัญชีเงินทุนหมุนเวียนภายในธุรกิจ เน้นการลงทุนปริมาณต่อวัน โดย
จัดซื้อวัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายที่ได้รับความนิยมในแต่ละวัน ลงทุน 3,001 – 4,500  บาท เพ่ือให้ได้
วัตถุดิบสดใหม่ทุกวัน พร้อมเข้าถึงราคาส่งของวัตถุดิบจากโรงงานประจ าที่ท าการสั่งซื้อ การจัดการ
หน้าร้านบนสื่อออนไลน์เพ่ิมขึ้นให้ลูกค้าต่างชาติเข้าถึงการใช้บริการ การวางแผนธุรกิจขยายในพ้ืนที่
ต่างจังหวัดมากขึ้น พร้อมเปิดโอกาสการขายในรูปแบบแฟรนไชส์ให้แก่กลุ่มลุกค้าที่สนใจธุรกิจ  
การพัฒนาทักษะและประสบการณ์วิชาชีพ แนะน าสร้างองค์ความรู้เกี่ยวกับการด าเนินงานของธุรกิจ
อาหารปิ้งย่างให้แก่กลุ่มลูกค้าบนสื่อออนไลน์ต่าง ๆ ดังแนวคิดของ กิตติ กอบัวแก้ว (2553) ได้กล่าว
ไว้ว่า การบริหารการเงิน หมายถึง เงิน หรือทรัพย์สินที่มีค่าเป็นเงินของระบบ  ซึ่งนับเป็นหัวใจที่ 
ส าคัญอย่างหนึ่งของระบบเช่น เงินทุน เงินสด เงินหมุนเวียน เงินค่าใช้จ่าย หรือเงินรายรับรายจ่าย 
ต่าง ๆ เหล่านี้ เป็นต้น ถ้าการเงินของระบบไม่ดีพอแล้ว ระบบนั้นย่อมจะประสบกับความยุ่งยาก หรือ 
อาจถึงแก่การหายนะได้ เพราะฉะนั้น ระบบธุรกิจทุกชนิดจะต้องมีความระมัดระวังในเรื่องของการเงิน 
เป็นพิเศษ และดังที่ ฉัตยาพร เสมอใจ (2558) ไดก้ล่าวไว้ว่า ผู้ประกอบการควรมีทักษะรอบด้านทั้งใน
การสร้างธุรกิจ และจัดการให้ธุรกิจด าเนินไปสู่เป้าหมายที่ต้องการ ซึ่งต้องอาศัยทักษะในด้านการเงิน
และการบัญชี การตลาดและการขาย การผลิตและการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การบริหารทรัพยากรมนุษย์ 
และทักษะที่ส าคัญคือ ความสามารถในการวางแผนธุรกิจ เราจะเห็นว่าธุรกิจขนาดเล็กจะมีข้อจ ากัด
ด้านทรัพยากรในการด าเนินงานเมื่อเปรียบเทียบกับธุรกิจขนาดใหญ่ ท าให้ผู้ประกอบการจะต้อง
จัดสรรทรัพยากรที่มีให้เกิดประโยชน์สูง อีกทั้งมีเงินทุน (Capital) ถึงแม้ธุรกิจขนาดเล็กจะไม่ต้องการ
เงินทุนมหาศาลเท่ากับธุรกิจขนาดใหญ่ แต่ผู้ประกอบการต้องแน่ใจว่ามีเงินลงทุนมากเพียงพอที่จะ
ก่อตั้งธุรกิจได้ มีเงินส าหรับตนเองในการด ารงชีพได้อย่างเหมาะสมตามสถานะ และมีเครือข่าย
ความสัมพันธ์ (Connection) การมีเครือข่ายที่ดีจะช่วยให้การติดต่อด าเนินกิจการใด ๆ ได้สะดวกขึ้น 
อาจช่วยน าไปสู่ตลาดใหม่ แนะน าแหล่งผลิตที่ดี แนะน าลูกค้าใหม่ได้ และแนะน าช่องทางในการ
ประชาสัมพันธ์ธุรกิจได้ ฯลฯ และดังที่ ธนวุฒิ พิมพ์กิ (2558) ได้กล่าวไว้ว่า ผู้ที่จะด าเนินธุรกิจนั้น
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จะต้องมีคุณสมบัติหลายประการ อย่างที่อธิบายถึงผู้ประกอบการต้องมีเงินลงทุน การที่จะเป็น
ผู้ประกอบการนั้นจะต้องมีเงินทุนอย่างน้อย 50% ส่วนที่เหลือ 50% อาจจะหาจากแหล่งเงินกู้ต่าง  ๆ 
เช่น สถาบันการเงินที่ให้การสนับสนุนธุรกิจ และดังที่ กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์  
ได้อธิบายไว้ว่า คู่ค้าในทางธุรกิจ (Suppliers) อาจจะเป็น ผู้ขายวัตถุดิบ ผู้ขายชิ้นส่วน ผู้ได้บริการ
ขนส่ง ผู้ให้บริการท าความสะอาด เป็นต้น ซึ่งในการต่อรองกับคู่ค้าให้ประสบความส าเร็จธุรกิจอาจจะ
ต้องมีเริ่มจาก การต่อรองเรื่องราคา เพราะถ้าธุรกิจได้เปรียบทางด้านราคา ต้นทุนสินค้าของธุรกิจ  
จะต่ ากว่าสูงกว่าคู่แข่ง ส่วนของต้นทุนที่ประหยัดได้นี้ธุรกิจสามารถน าไปเพ่ิมงบทางด้านการตลาด
แทนได้ ท าให้งบโฆษณามากกว่าคู่แข่ง หรืองบในการส่งเสริมการขายโดยการลดแลกแจกแถมก็
มากกว่าคู่แข่ง และการต่อรองเรื่องปริมาณการสั่งซื้อ ผู้ขายบางรายอาจก าหนดปริมาณการสั่งซื้อขั้น
ต่ ามากกว่าความสามารถในการเก็บรักษาของธุรกิจ ธุรกิจก็ต้องขอต่อรองลดปริมาณที่จะต้องสั่งซื้อใน
แต่ละงวดลงได้ราคาที่ไม่สูงเกินไป 

 จากประเด็นทั้งหมดที่ได้ศึกษามานั้น ผู้ศึกษาได้สรุปข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการ รวมถึงความคิดเห็นจากผู้ประกอบการ สามารถน าเสนอแนวทางการพัฒนาธุรกิจ
อาหารปิ้งย่างของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

 แนวทางท่ี 1 วัตถุดิบและผลิตภัณฑ์อาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
 1)  การเลือกวัตถุดิบที่สะอาด สด ใหม่  
 2)  การจัดหาวัตถุดิบที่มีความแปลกใหม่ แหล่งวัตถุดิบที่มีคุณภาพ มาตรฐานรับรอง

ความปลอดภัย และผลิตภัณฑ์ที่น่าสนใจตอบสนองความต้องการของลูกค้าตลอดเวลา 
 3)  การพัฒนารูปแบบองค์ประกอบวัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายให้ลูกค้าได้รับรู้ถึงความ

หลากหลายทางผลิตภัณฑ์อาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
 4)  การพัฒนารสชาติของอาหารที่ดีนั้นจะต้องมีความโดดเด่น เป็นเอกลักษณ์ของทาง

ร้านสม่ าเสมอ 
 แนวทางท่ี 2 สุขอนามัยและความปลอดภัยอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
 1)  การตระหนักถึงมาตรการในการดูแลความสะอาดของสถานที่และอุปกรณ์อาหาร

อย่างสม่ าเสมอ  
 2)  การจัดเก็บวัตถุดิบที่ได้มาตรฐาน แบ่งพ้ืนที่จัดเก็บวัตถุดิบ และที่ทิ้งขยะแยกกัน

อย่างชัดเจน 
 3)  การก าจัดแมลงรบกวนในบริเวณภายในร้านและจุดจ าหน่ายวัตถุดิบสม่ าเสมอ 
 4)  การพัฒนาภาพลักษณ์รูปแบบสัญลักษณ์บรรจุภัณฑ์อย่างปลอดภัย 
 5)  การรักษาความสะอาดของผู้ประกอบให้พร้อมจัดจ าหน่ายอย่างถูกสุขอนามัย 

อย่างมีการสวมถุงมือขณะประกอบอาหารทุกครั้งและสวมผ้ากันเปื้อนระหว่างจัดจ าหน่ายให้แก่ลูกค้า 
 แนวทางท่ี 3 ท าเลที่ตั้งและสถานที่จัดจ าหน่าย 
 1)  การจัดท าป้ายชื่อร้านให้ลูกค้าจดจ าง่าย 
 2)  การจัดท าป้ายแนะน าวัตถุดิบทีไ่ด้รับความนิยมและน่าสนใจ 
 3)  การน าเสนอท าเลที่ตั้ง ร้านอยู่หัวมุมให้ลูกค้ามองเห็นได้ชัดเจน ลูกค้าสามารถ

เดินทางได้สะดวก สะอาด และปลอดภัย 
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 4)  การดูแลรักษาความสะอาดภายในพ้ืนที่ของสถานที่จัดจ าหน่ายสม่ าเสมอ 
 5)  สร้างแรงบันดาลใจในการตกแต่งร้านให้มีภาพลักษณ์โดดเด่น  และรักษา

ระยะเวลาการช าระค่าเช่าของท าเลที่ตั้งตามวันเวลาที่ก าหนดช าระให้เป็นประจ า 
 แนวทางท่ี 4 กลยุทธ์ขายและส่งเสริมการตลาด 
 1)  การจัดเตรียมวางแผนการท าการตลาดบนโซเซียลมีเดียต่างๆมากขึ้น เช่น 

Facebook, Instagram, Tiktok และ LINE เป็นต้น เพ่ือกระตุ้นยอดขายธุรกิจเพ่ิมข้ึนได้ 
 2)  การจัดเตรียมวางแผนเปิดร้านค้าบนฟอร์มเดลิเวอรี่เพ่ิมขึ้น อย่าง Grab food, 

Line man, Food panda, Robinhood เป็นต้น 
 3)  การเอาใจใส่ลูกค้าที่ใช้บริการ โดยการเปิดช่องทางออนไลน์ให้ลูกค้าสามารถแสดง

ความคิดเห็นได้ เช่น การให้สแกน QR Code เพ่ือส ารวจความพึงพอใจ ความต้องการของลูกค้าต่อ
ธุรกิจพร้อมรับส่วนลดค่าอาหารได้ผ่านทางออนไลน์ 

 4)  รูปแบบการจัดโปรโมชั่นที่หลากหลายให้แก่ลูกค้า เพ่ือให้กระตุ้นความสนใจของ
ลูกค้าได้รับรู้ถึงภาพลักษณ์การให้บริการธุรกิจปิ้งย่างหม่าล่ามากข้ึน เช่น ลด แลก แจก แถม เป็นต้น 

 5)  การจัดท าป้ายราคา โปรโมชั่นจัดจ าหน่ายประกอบรูปภาพอาหารอย่างชัดเจน 
 6)  การประชาสัมพันธ์ โฆษณาข่าวสารผ่านสื่อมวลชนต่าง ๆ จัดแคมเปญลดราคาบน

สื่อออนไลน์อยู่อย่างสม่ าเสมอ 
 7)  การให้บริการจัดออกร้าน จัดงานนอกสถานที่ เพ่ือช่วยส่งเสริมการขายและ

กระตุ้นการจับจ่ายให้สอดคล้องตามความต้องการจัดกิจกรรมของลูกค้าให้เป็นที่พึงพอใจที่สุด 
 แนวทางท่ี 5 ต้นทุนการขาย 
 1)  การจัดท าระบบบัญชีเงินหมุนเวียนในธุรกิจสม่ าเสมอ พร้อมมีการวางแผนด้านเงิน

ลงทุนส ารองเพ่ือใช้ในการบริหารจัดการภายในธุรกิจอย่างรอบคอบ 
 2)  การจัดหาแหล่งเงินลงทุนหลากหลายช่องทางบนโลกดิจิทัลเพิ่มข้ึน 
 3)  การจัดการหน้าร้านบนสื่อออนไลน์เพิ่มขึ้นให้ลูกค้าต่างชาติเข้าถึงการใช้บริการ 
 4)  การวางแผนธุรกิจขยายในพ้ืนที่ต่างจังหวัดมากขึ้น พร้อมเปิดโอกาสการขายใน

รูปแบบแฟรนไชส์ให้แก่กลุ่มลุกค้าที่สนใจธุรกิจ การพัฒนาทักษะวิชาชีพ เพ่ิมประสบการณ์วิชาชีพ 
แนะน าสร้างองค์ความรู้เกี่ยวกับการด าเนินงานของธุรกิจอาหารปิ้งย่างให้แก่กลุ่มลูกค้าบนสื่อออนไลน์
ต่าง ๆ 



บทท่ี 5 
 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเรื่อง แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยใน
ตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการ
รายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 2) เพ่ือศึกษาการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของ
ผู้ประกอบการรายย่อย  3) เพ่ือหาความสัมพันธ์การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของ
ผู้ประกอบการ รายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล  
4) เพ่ือน าเสนอแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการ รายย่อยในตลาดนัด
กลางคืน กรุงเทพมหานคร 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้ประกอบการธุรกิจรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

จ านวน 16 คน ที่มีการด าเนินจัดจ าหน่ายหน้าร้านโดยตรงและยินดีให้ข้อมูลด้วยความสมัครใจ ใช้การ
เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จ านวน 16 คน และยินดีให้ข้อมูลด้วยความ 
สมัครใจ ในช่วงเดือน กรกฎาคม พ.ศ.2566 – มีนาคม พ.ศ. 2567 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  
วิจัยในครั้งนี้ ได้แก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) และแบบสัมภาษณ์ (Interview Form) 

ที่ประกอบด้วยแบบสอบถามปลายปิดและปลายเปิด โดยแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดังนี้ 
ตอนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นค าถามแบบปลายปิด (Close Ended 

Question) โดยเลือกตอบเพียง 1 ค าตอบ ลักษณะค าถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check List) 
ตอนที่ 2 การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัด

กลางคืน กรุงเทพมหานคร ลักษณะค าถามซึ่งประกอบด้วยค าตอบที่แบ่งออกเป็น 5 ระดับ คือ  
5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = น้อย และ 1 = น้อยที่สุด 

ตอนที่ 3 แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาด
นัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร และความคิดเห็นเพ่ิมเติมของผู้ประกอบการ มีลักษณะเป็น
แบบสอบถามปลายเปิด (Open Ended Questionnaires)  

การเก็บรวบรวมข้อมูล มีข้ันตอน ดังนี้  
ผู้วิจัยด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามในการสอบถามประกอบด้วย

การศึกษาสภาพการด าเนินธุรกิจ และแนวทางการพัฒนาการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของ
ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ดังนี้ 

1)  ท าหนังสือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บข้อมูลจากคณบดีคณะเทคโนโลยี 
คหกรรมศาสตร์เพ่ือขอความอนุเคราะห์ในการเก็บข้อมูล 

2)  เก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจากผู้ประกอบการธุรกิจอาหารปิ้งย่าง 
หม่าล่ารายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร  
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3)  ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลตามจ านวนที่ก าหนดไว้ 
4)  น าข้อมูลที่ได้ท าการวิเคราะห์ แปลผล สรุปผล และรายงานผลการวิจัย 

การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ ได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉลี่ย ( X ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) วิเคราะห์ค่าไคสแควร์ (Chi - Square) และ
วิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive method) 
 
5.1  สรุปผล  

จากผลการศึกษาน ามาสรุปผลเป็นประเด็นส าคัญได้ดังนี้ 
5.1.1  ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคล ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจ

อาหารปิ้งย่างหม่าล่าในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร จ านวน 16 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
ร้อยละ 81.25 มีอายุ 31 – 40 ปี ร้อยละ 56.25 มีสถานภาพสมรสคือโสด ร้อยละ 75.00 มีระดับ
การศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรีและระดับปริญญาตรี จ านวนเท่ากัน ร้อยละ 43.75 และมีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 30,000 – 45,000 บาท ร้อยละ 31.25  

5.1.2  ผลการวิเคราะห์การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า  ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร มีความ
คิดเห็นต่อการด าเนินธุรกิจอาหารดังกล่าว โดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 3.73, S.D. = 0.17) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายด้านโดยเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ท าเลที่ตั้งของร้าน อยู่ในระดับมากที่สุด  
( X  = 4.71, S.D. = 0.24) รองลงมาคือ ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร อยู่ในระดับมาก
ที่สุด ( X  = 4.50, S.D. = 0.37) และ กลยุทธ์การขาย อยู่ในระดับมาก ( X  = 4.20, S.D. = 0.49) 

 5.1.2.1  วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัด
กลางคืน กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยวัตถุดิบหลักที่
ได้รับความนิยม ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X = 4.17, S.D. = 0.34) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียง
จากมากไปหาน้อย พบว่า เนื้อสัตว์/ เครื่องในสด เช่น เนื้อวัว/ เนื้อหมู/ เนื้อไก่/ ปีกกลางไก่/ ปีกเต็ม
ไก่/ เนื้อหมูสามชั้น/ เอ็นไก่แก้ว/ ไส้อ่อนหมู อยู่ในระดับมากที่สุด ( X  = 5.00, S.D. = 0.00) 
รองลงมาคือ ผักจ าพวกเห็ด เช่น เห็ดเข็มทอง/ เห็ดออรินจิ/ เห็ดหูหนู/ เห็ดฟาง/ เห็ดหอม/  
เห็ดแชมปิญอง ผู้ประกอบการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด ( X  = 4.56, S.D. = 0.73) และ
เนื้อสัตว์แปรรูป เช่น ไส้กรอก/ แฮม/ เบคอน/ ลูกชิ้น/ โบโลน่า/ ปูอัด /เต้าหู้ปลา/ เต้าหู้ชีส อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.56, S.D. = 0.51) 

 5.1.2.2  ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยใน
ตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า  โดยด้าน
สุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( X  = 4.50, S.D. = 0.36) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า มีการดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านอย่าง
สม่ าเสมอ ถังขยะภายในร้านมีฝาปิดมิดชิด และมีการรักษามาตรฐานวัตถุดิบให้คงคุณภาพสดใหม่ อยู่
ในระดับมากที่สุด จ านวนเท่ากัน ( X  = 4.81, S.D. = 0.40) รองลงมาคือ มีการใช้อุปกรณ์เพ่ือเลี่ยง
การสัมผัสอาหารโดยตรง เช่น ถุงมือ อุปกรณ์คีบอาหาร เป็นต้น อยู่ในระดับมากที่สุด ( X  = 4.75, 
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S.D. = 0.58) และมีการป้องกันสัตว์และแมลงพาหะน าโรคไม่ให้รบกวนและก่อความร าคาญ อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด  ( X  = 4.50, S.D. = 0.63) 

 5.1.2.3  ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยใน 
ตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยช่วง
ระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด ภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( X  = 3.35, S.D. = 0.53) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า เวลา 18.00 น. – 20.00 น. อยู่ในระดับมาก  
( X  = 4.19, S.D. = 1.38) รองลงมาคือ เวลา 20.00 น. – 22.00 น. อยู่ในระดับมาก ( X  = 4.13, 
S.D. = 0.89) และเวลา 16.00 น. – 18.00 น. อยู่ในระดับปานกลาง ( X  = 3.13, S.D. = 1.26) 

 5.1.2.4  รูปแบบค่าเช่าร้าน พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน 
กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยรูปแบบค่าเช่าร้าน 
ภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( X  = 2.50, S.D. = 0.44) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมาก
ไปหาน้อย พบว่า สัญญาเช่ารายเดือน อยู่ในระดับมากที่สุด ( X  = 4.63, S.D. = 0.81) รองลงมาคือ 
สัญญาเช่ารายวัน อยู่ในระดับน้อย ( X  = 2.25, S.D. = 1.61) และสัญญารายสัปดาห์ อยู่ในระดับน้อย 
( X  = 1.69, S.D. = 1.14) 

 5.1.2.5  ท าเลที่ตั้งของร้าน พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน 
กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยท าเลที่ตั้งของร้าน 
ภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( X  = 4.71, S.D. = 0.24) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมากไป
หาน้อย พบว่า มีชื่อร้านเป็นเอกลักษณ์และสัญลักษณ์ร้านจ าง่าย อยู่ในระดับมากที่สุด ( X  = 4.94, 
S.D. = 0.25) รองลงมาคือ มีการดูแลท าความสะอาดบริเวณภายในและภายนอกร้าน อยู่ในระดับมาก
ที่สุด ( X  = 4.81, S.D. = 0.40) และมีความโดดเด่นรูปแบบตกแต่งร้านเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ อยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด ( X  = 4.69, S.D. = 0.48) 

 5.1.2.6  กลยุทธ์การขาย พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน 
กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยกลยุทธ์การขาย  
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.20, S.D. = 0.49) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมากไปหา
น้อย พบว่า มีการจัดวางวัตถุดิบเดียวกันให้อยู่ในบริเวณเดียวกัน แยกเป็นหมวดหมู่ชัดเจน เพ่ือให้
สะดวกต่อการเลือกซื้อ อยู่ในระดับมากที่สุด ( X  = 4.81, S.D. = 0.54) รองลงมาคือ มีการจัด 
ตกแต่งหน้าร้านให้สวยงาม เพ่ือใช้เป็นจุดขายให้ลูกค้าจดจ าได้ง่าย และราคามีความเหมาะกับคุณภาพ
อาหาร อยู่ในระดับมากที่สุด ( X  = 4.75, S.D. = 0.45) ในสัดส่วนเท่ากัน และมีการระบุราคาวัตถุดิบ
ชัดเจน ณ จุดขาย อยู่ในระดับปานกลาง ( X  = 4.69, S.D. = 0.48) 

 5.1.2.7  ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน 
กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นในการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า โดยต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน พบว่า 
ภาพรวมอยู่ในระดับปานกลาง ( X  = 2.66, S.D. = 0.54) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อโดยเรียงจากมาก
ไปหาน้อย พบว่า 3,001 – 4,500  บาท อยู่ในระดับปานกลาง ( X  = 3.44, S.D. = 1.32) รองลงมา
คือ 1,501 – 3,000 บาท อยู่ในระดับปานกลาง ( X  = 3.13, S.D. = 1.86) และ 4,501 – 5,500 บาท 
อยู่ในระดับปานกลาง ( X  = 2.81, S.D. = 1.22) 
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5.1.3  ผลการทดสอบสมมติฐานการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล มีความสัมพันธ์กับการด าเนิน
ธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร  
ผลการวิจัยพบว่า 

 5.1.3.1  เพศ กับ ท าเลที่ตั้งของร้าน มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีความสัมพันธ์เท่ากับ 0.025 นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์กัน 

 5.1.3.2  อายุ ไม่มีความสัมพันธ์กับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 5.1.3.3  สถานภาพสมรส กับ รูปแบบค่าเช่าร้าน มีความสัมพันธ์ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีความสัมพันธ์เท่ากับ 0.032 นอกนั้นไม่มีความสัมพันธ์กัน 

 5.1.3.4  ระดับการศึกษา ไม่มีความสัมพันธ์กับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 5.1.3.5  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ไม่มีความสัมพันธ์กับการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่าง
หม่าล่า อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

5.1.4  น าเสนอแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 
ในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า  

 5.1.4.1  วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม พบว่า ควรมีการเลือกวัตถุดิบที่สะอาด สด 
ใหม่ การจัดหาวัตถุดิบที่หลากหลาย มีแหล่งวัตถุดิบคุณภาพ มาตรฐานรับรองความปลอดภัย และ 
วัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายให้ลูกค้าได้รับรู้ถึงความหลากหลายทางผลิตภัณฑ์อาหารปิ้งย่างหม่าล่า และยังมี
ความโดดเด่นของรสชาติ เป็นเอกลักษณ์ของทางร้านอย่างสม่ าเสมอ 

 5.1.4.2  สุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร พบว่า ควรดูแลความสะอาดของ
สถานที่และอุปกรณ์อาหารอย่างสม่ าเสมอ การจัดเก็บวัตถุดิบที่ได้มาตรฐาน แบ่งพ้ืนที่จัดเก็บวัตถุดิบ 
และท่ีทิ้งขยะแยกกันอย่างชัดเจน การก าจัดแมลงรบกวนในบริเวณภายในร้านและจุดจ าหน่ายวัตถุดิบ
สม่ าเสมอ การพัฒนาภาพลักษณ์รูปแบบสัญลักษณ์บรรจุภัณฑ์อย่างปลอดภัย และการรักษาความ
สะอาดของผู้ประกอบการอย่างถูกสุขอนามัย อย่างมีการสวมถุงมือขณะประกอบอาหารทุกครั้งและ
สวมผ้ากันเปื้อนระหว่างจัดจ าหน่ายให้แก่ลูกค้า 

 5.1.4.3  ท าเลที่ตั้งและสถานที่จัดจ าหน่าย พบว่า ควรมีการจัดท าป้ายชื่อร้านให้
ลูกค้าจดจ าง่าย ท าป้ายแนะน าวัตถุดิบที่ได้รับความนิยมและน่าสนใจ การตกแต่งร้านให้มีภาพลักษณ์
โดดเด่น การน าเสนอท าเลที่ตั้ง ร้านอยู่หัวมุมให้ลูกค้ามองเห็นได้ชัดเจน ลูกค้าสามารถเดินทางได้
สะดวก สะอาด และปลอดภัย การดูแลรักษาความสะอาดภายในพ้ืนที่ของสถานที่จัดจ าหน่าย
สม่ าเสมอ และการรักษาระยะเวลาการช าระค่าเช่าของท าเลที่ตั้งตามวันเวลาที่ก าหนดช าระให้เป็น
ประจ า 

 5.1.4.4  กลยุทธ์ขายและส่งเสริมการตลาด พบว่า ควรมีการจัดเตรียมวางแผนการท า
การตลาดบนโซเซียลมีเดียต่างๆมากขึ้น การจัดเตรียมวางแผนเปิดร้านค้าบนฟอร์มเดลิเวอรี่เพ่ิมขึ้น 
เพ่ือกระตุ้นยอดขายธุรกิจเพ่ิมขึ้นได้ การเอาใจใส่ลูกค้าที่ใช้บริการ โดยการเปิดช่องทางออนไลน์ให้
ลูกค้าสามารถแสดงความคิดเห็นได้ เช่น การให้สแกน QR Code เพ่ือส ารวจความพึงพอใจ ความ
ต้องการของลูกค้าต่อธุรกิจพร้อมรับส่วนลดค่าอาหารได้ผ่านทางออนไลน์ รูปแบบการจัดโปรโมชั่นที่
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หลากหลายให้แก่ลูกค้า การจัดท าป้ายราคา ระบุโปรโมชั่นจัดจ าหน่ายประกอบรูปภาพอาหารอย่าง
ชัดเจน การประชาสัมพันธ์ โฆษณาข่าวสารผ่านสื่อมวลชนต่างๆ จัดแคมเปญลดราคาบนสื่อออนไลน์
อยู่อย่างสม่ าเสมอ การให้บริการจัดออกร้าน จัดงานนอกสถานที่ เพ่ือช่วยส่งเสริมการขายและกระตุ้น
การจับจ่ายให้สอดคล้องตามความต้องการจัดกิจกรรมของลูกค้าให้เป็นที่พึงพอใจที่สุด 

 5.1.4.5  ต้นทุนการขาย พบว่า ควรมีการจัดท าระบบบัญชีเงินหมุนเวียนในธุรกิจเป็น
ประจ าสม่ าเสมอ การจัดหาแหล่งเงินลงทุนหลากหลายช่องทางบนโลกดิจิทัลเพ่ิมขึ้น การจัดการหน้า
ร้านบนสื่อออนไลน์เพ่ิมขึ้นให้ลูกค้าต่างชาติเข้าถึงการใช้บริการ การวางแผนธุรกิจขยายร้านในพ้ืนที่
ต่างจังหวัดมากขึ้น พร้อมเปิดโอกาสการขายในรูปแบบแฟรนไชส์ให้แก่กลุ่มลุกค้าที่สนใจธุรกิจการ
พัฒนาทักษะวิชาชีพ เพ่ิมประสบการณ์วิชาชีพ แนะน าสร้างองค์ความรู้เกี่ยวกับการด าเนินงานของ
ธุรกิจอาหารปิ้งย่างให้แก่กลุ่มลูกค้าบนสื่อออนไลน์ต่างๆ 
 
5.2  ข้อเสนอแนะ  

การศึกษาวิจัยเรื่อง แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย
ในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยได้น าเสนอข้อเสนอแนะ 2 ด้าน ได้แก่ ข้อเสนอแนะ
ส าหรับงานวิจัยในครั้งนี้และข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้ 

5.2.1  ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในครั้งนี้ 
 5.2.1.1  จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า

ให้ความส าคัญต่อด้านท าเลที่ตั้งของร้านในการด าเนินธุรกิจ โดยมากที่สุด มีชื่อร้านเป็นเอกลักษณ์และ
สัญลักษณ์ร้านจ าง่าย ดังนั้นร้านอาหารปิ้งย่างหม่าล่า ควรมีการติดป้ายชื่อร้านที่ชัดเจน อีกทั้งอาจจะ
มีการปรับสัญลักษณ์ส าหรับการติดข้อความเชิญชวนมาใช้บริการผลิตภัณฑ์อาหารให้เข้าถึงกลุ่มตลาด
ทุกระดับ และด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยของอาหาร มากสุดในธุรกิจอาหารปิ้งย่างมีการดูแล
รักษาความสะอาดภายในร้านอย่างสม่ าเสมอ ถังขยะภายในร้านมีฝาปิดมิดชิด และมีการรักษา
มาตรฐานวัตถุดิบให้คงคุณภาพสดใหม่และดังนั้นธุรกิจอาหารปิ้งย่างควรให้ความส าคัญต่อคุณภาพ
สินค้า วัตถุดิบอาหารปิ้งย่างที่มีคุณภาพได้มาตรฐาน การควบคุมวัตถุดิบให้สดใหม่และมีรสชาติที่ถูก
ปากผู้บริโภค มีวัตถุดิบอาหารปิ้งย่างให้เลือกหลากหลาย และควรให้ความส าคัญกับการคัดเลื อก
ผลิตภัณฑ์อาหารปิ้งย่างที่น ามาจัดจ าหน่าย ควรเน้นคุณภาพความสะอาด ความสด และใหม่ พร้อมคง
คุณค่าทางด้านคุณภาพของอาหารอย่างสม่ าเสมอ 

 5.2.1.2  จากผลการศึกษา พบว่า ผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า
ให้ความส าคัญต่อรูปแบบค่าเช่าร้านและต้นทุนเฉลี่ยต่อวันที่มีแนวทางการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่าง 
ปานกลาง ในด้านเกี่ยวกับสภาพการวางแผนบัญชีในการหมุนเวียนซื้อวัตถุดิบจัดจ าหน่ายภายในร้าน 
อีกทั้งวัตถุดิบอาหารปิ้งย่างมีราคาถูกกว่าอาหารประเภทอ่ืน อาหารปิ้งย่างมีราคาเหมาะสมกับขนาด
ปริมาณและรสชาติที่ได้รับ และราคาของอาหารปิ้งย่างพร้อมรองรับลูกค้าได้ทุกระดับชั้น ดังนั้น ธุรกิจ
อาหารปิ้งย่างหม่าล่า ควรให้ความส าคัญกับราคาวัตถุดิบกับปริมาณความเหมาะสมของอาหารมีความ
หลากหลายระดับราคาให้เลือก ปริมาณ และอีกทั้งส่วนประสมผลิตภัณฑ์มีความคุ้มค่าเมื่อเทียบกับ
ราคาและควรมีการติดป้ายราคาทีช่ัดเจนเพื่อให้ผู้บริโภคสะดวกในการเลือกอาหารมากยิ่งขึ้นต่อไป 
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 5.2.1.3  จากผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลมีความสัมพันธ์ต่อการด าเนินธุรกิจ 
ดังนั้นเราก็ควรให้ความส าคัญในการจัดท าเลที่ตั้งของร้าน และจัดกิจกรรมเพ่ือสร้างความจูงใจแก่ผู้ซื้อ
มาใช้บริการอย่างสม่ าเสมอ เช่น ทางร้านมีการให้ข้อมูลกิจกรรมพิเศษเข้าถึงลูกค้าอย่างต่อเนื่องตาม
ความต้องการของลูกค้า เช่น มีการลดราคาสินค้า การสะสมแต้มเข้ารับบริการ แจกของแถมหรือการ
ให้ส่วนลดหรือคูปองแลกซ้ือในราคาถูกลง เพ่ือเป็นการจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้เข้าถึงและบอกต่อ
ผู้อืน่ หรือมีโอกาสกลับมาใช้บริการอีกต่อไปยิ่งขึ้น 

5.2.2  ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป  
 5.2.2.1  การศึกษาในครั้งนี้เป็นการน าเสนอข้อมูลผู้ประกอบการเท่านั้น เพ่ือให้ทราบ

ถึงความคิดเห็นและความนิยมต่อการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า หากมีการส ารวจความนิยม
และความพึงพอใจของผู้บริโภค อาจจะช่วยให้เกิดการพัฒนาการตัดสินใจต่อยอดการให้บริการของ
การด าเนินงานธุรกจิและพัฒนาด้านผลิตภัณฑ์ให้ดีเพ่ิมข้ึนได้ 

 5.2.2.2  จากงานวิจัยครั้งนี้แสดงให้เห็นถึงว่า ควรศึกษาตัวแปรอ่ืนๆที่มีส่งผลต่อการ
ด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างที่น่าสนใจเพ่ิมเติมได้อีก เช่น การรับรู้คุณค่า พฤติกรรมของผู้บริโภค 
อุปสรรคและโอกาสทางการตลาด เป็นต้น ผู้ประกอบการธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า ควรให้
ความส าคัญกับคุณค่าอาหารปิ้งย่างหม่าล่าอย่างเหมาะสม เพ่ือสามารถปรับใช้วางแผนธุรกิจอาหารได้
อย่างมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นและมีระบบการวางแผนงานพร้อมการให้บริการตอบสนองตามความ
ต้องการของผู้บริโภคให้ดีขึ้น 

 5.2.2.3  ควรท าการศึกษาการตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมทางการตลาดของกลุ่ม
ผู้บริโภคเพ่ิมเติม เพ่ือขยายขอบเขตของกลุ่มตัวอย่าง และเป็นข้อมูลในการวางแผนการตลาดของ
ผู้ประกอบการต่อไป 

 5.2.2.4  ควรศึกษาตัวแปรอิสระด้านอ่ืน ๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจการด าเนินธุรกิจ
อาหารปิ้งย่างเพ่ิมมากขึ้น เช่น ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยทางด้านสังคม ปัจจัยทางด้าน
คุณภาพชีวิต เป็นต้น เพ่ือให้ได้ผลการวิจัยที่ครอบคลุมมากขึ้น ตลอดจนสามารถน าผลที่ได้ไป
ประยุกต์ใช้ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

 5.2.2.5  ศึกษาเจาะลึกในประเด็นปัจจัยที่ส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจอาหารด้าน
การตลาดมากขึ้น คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 
ในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 

……………………………………………………………………………………………………………………………… 
ค าชี้แจง การวิจัยเรื่องแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการ 

รายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร การวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method Research) 
ประกอบด้วยวิจัยเชิงส ารวจ (Survey research) และ วิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  
โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่าง
หม่าล่า 2) เพ่ือศึกษาการด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 3) เพ่ือหา
ความสัมพันธ์การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน 
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 4) เพ่ือน าเสนอแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่าง
หม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย ในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร โดยใช้โดยใช้เครื่องมือใน
งานวิ จั ย  คือ  แบบสอบถาม (Questionnaire)  และแบบสัมภาษณ์  ( In-depth Interview)  
เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ประกอบด้วย 3 ตอน ดังนี้ 

ตอนที่ 1  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
ตอนที่ 2 การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัด

กลางคืน กรุงเทพมหานคร 
ตอนที่ 3 แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยใน 

ตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 
การตอบแบบสอบถามฉบับนี้ จะเก็บเป็นความลับไม่มีผลกระทบต่อผู้ท าแบบสอบถามและ

องค์กรแต่อย่างใด พร้อมน าเสนอผลการวิจัยในภาพรวมเท่านั้นมาเป็นแนวทางในการพัฒนาร้านนั้น 
และเป็นประโยชน์ต่อการศึกษา 

ผู้วิจัยจะเก็บไว้เป็นอย่างดีและค าตอบจะไม่ส่งผลกระทบต่อผู้ให้ข้อมูลทั้งสิ้น 
 

ขอขอบคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
 

นางสาวเอ้ือมพร จันทร์วิภาค 
นักศึกษาปริญญาโท คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
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ตอนที ่1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล  
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่อง  หน้าตัวเลือกที่ตรงกับข้อมูลจริงของท่านมากที่สุดและ 

 กรุณากรอกรายละเอียดในช่องว่างที่ก าหนด 
 

1) เพศ  ชาย   หญิง 
2) อายุ  20 – 30 ปี  31 – 40 ปี 

  41 – 50 ปี  51 – 60 ปี 
  60 ปีขึ้นไป  

3) สถานภาพสมรส    โสด         สมรส      แยกกันอยู่/หย่า/หม้าย 
4) ระดับการศึกษา   ต่ ากว่าปริญญาตรี  ปริญญาตรี 

   สูงกว่าปริญญาตรี  
5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  ต่ ากว่า 15,000  บาท      15,000 – 30,000  บาท 

  30,000 – 45,000 บาท   45,000 – 60,000  บาท 
  มากกว่า 60,000  บาท 

 
ตอนที่ 2 การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน 

กรุงเทพมหานคร  
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่อง  หน้าตัวเลือกที่ตรงกับข้อมูลจริงของท่านมากท่ีสุด และ

กรุณากรอกรายละเอียดในช่องว่างที่ก าหนด เกณฑ์การประเมินความคิดเห็น แบ่งออกเป็น 
5 ระดับ ได้แก่  5 = มากที่สุด  4 = มาก  3 = ปานกลาง  2 = น้อย และ  1 = น้อยที่สุด 

 

ข้อ ค าถาม 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1) วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม 
1.1 เนื้อสัตว์/เครื่องในสด เช่น เนื้อวัว/ เนื้อหมู/ เนื้อไก่/ ปีกกลาง

ไก่/ ปีกเต็มไก่/ เนื้อหมูสามชั้น/ เอ็นไก่แก้ว/ ไส้อ่อนหมู 
     

1.2 อาหารทะเลสด เช่น เนื้อปลาทะเล/ ปลาไข่/ ปลาหมึก/ กุ้ง/ 
ปู/ หอย 

     

1.3 เนื้อสัตว์แปรรูป เช่น ไส้กรอก/ แฮม/ เบคอน/ ลูกชิ้น/  
โบโลน่า/ ปูอัด/ เต้าหู้ปลา/ เต้าหู้ชีส 

     

1.4 ผักจ าพวกพริก เช่น พริกหยวก/ พริกชี้ฟ้า/ พริกหวาน      

1.5 ผักจ าพวกเห็ด เช่น เห็ดเข็มทอง/ เห็ดออรินจิ/ เห็ดหูหนู/          
เห็ดฟาง/ เห็ดหอม/ เห็ดแชมปิญอง 

     



147 

ข้อ ค าถาม 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

1) วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม (ต่อ) 
1.6 ผักอ่ืน ๆ เช่น  ข้าวโพดอ่อน/ บรอกโคลี/ หน่อไม้ฝรั่ง/ 

กระเจี๊ยบ/ ถั่วแขก/ มันฝรั่ง 
     

2) ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร 
2.1 มีการดูแลรักษาความสะอาดภายในร้านอย่างสม่ าเสมอ          

ถังขยะภายในร้านมีฝาปิดมิดชิด 
     

2.2 มีการป้องกันสัตว์และแมลงพาหะน าโรคไม่ให้รบกวนและ 
ก่อความร าคาญ  

     

2.3 มีการรักษามาตรฐานวัตถุดิบให้คงคุณภาพสดใหม่      

2.4 มีการใช้อุปกรณ์เพ่ือเลี่ยงการสัมผัสอาหารโดยตรง เช่น ถุงมือ 
อุปกรณ์คีบอาหาร เป็นต้น 

     

2.5 มีเจลล้างมือ/ กระดาษเช็ดมือ ณ จุดขายให้บริการแก่ลูกค้า      

2.6 มีการแต่งกายของผู้ขายที่สะอาดและถูกสุขอนามัย      

3) ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด 
3.1 เวลา 16.00 น. – 18.00 น.      

3.2 เวลา 18.00 น. – 20.00 น.      

3.3 เวลา 20.00 น. – 22.00 น.      

3.4 เวลา 22.00 น. – 24.00 น.      

3.5 หลังจากเวลา 24.00 น. ขึ้นไป      

4) รูปแบบค่าเช่าร้าน 
4.1 สัญญาเช่ารายวัน      

4.2 สัญญาเช่ารายสัปดาห์      

4.3 สัญญาเช่ารายเดือน      

4.4 สัญญาเช่ารายปี      

5) ท าเลที่ตั้งของร้าน 
5.1 มีชื่อร้านเป็นเอกลักษณ์และสัญลักษณ์ร้านจ าง่าย        

5.2 มีความโดดเด่นรูปแบบตกแต่งร้านเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ      
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ข้อ ค าถาม 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

5) ท าเลที่ตั้งของร้าน (ต่อ) 
5.3 มีการน าเสนอเมนูอาหารชัดเจนและอยู่ในต าแหน่งที่พบเห็น

ได้ง่าย 
     

5.4 มีการดูแลท าความสะอาดบริเวณภายในและภายนอกร้าน      

5.5 มีท าเลที่ตั้งของร้านสะดวกในการเดินทางเข้าถึงได้ง่ายต่อการ
ขนส่ง 

     

6) กลยุทธ์การขาย 
6.1 มีการประชาสัมพันธ์โฆษณาบนสื่อผ่านช่องทางออนไลน์ 

เ พ่ือให้ร้ านเป็นที่ รู้ จั กและเป็นที่สนใจของลูกค้าอย่ าง
กว้างขวาง 

     

6.2 มีกิจกรรมส่งเสริมโปรโมชั่นพิเศษ เช่น มีส่วนลด มีบัตรสะสม
แต้ม เป็นต้น 

     

6.3 มีการส่งเสริมการขายในช่วงเทศกาลต่างๆ ได้แก่ เทศกาลปี
ใหม่ เทศกาลกินเจ เทศกาลวันเฉลิมฉลองต่างๆ เป็นต้น 

     

6.4 มีการขยายการตลาดให้ครอบคลุมทั่วประเทศ และขยายสู่
ตลาดต่างประเทศ 

     

6.5 มีการจัดวางวัตถุดิบเดียวกันให้อยู่ในบริเวณเดียวกัน แยกเป็น
หมวดหมู่ชัดเจน เพ่ือให้สะดวกต่อการเลือกซื้อ 

     

6.6 มีการจัดตกแต่งหน้าร้านให้สวยงาม เพ่ือใช้เป็นจุดขายให้
ลูกค้าจดจ าได้ง่าย 

     

6.7 ราคามีความเหมาะกับคุณภาพอาหาร      

6.8 มีการระบุราคาวัตถุดิบชัดเจน ณ จุดขาย      

7) ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 
7.1 ไม่เกิน 1,500   บาท      

7.2 1,501 – 3,000  บาท      

7.3 3,001 – 4,500  บาท      

7.4 4,501 – 5,500  บาท      

7.5 มากกว่า 5,500  ขึ้นไป      
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ตอนที่ 3 แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัด
กลางคืนกรุงเทพมหานคร และความคิดเห็นเพ่ิมเติมของผู้ประกอบการ มีลักษณะเป็น
แบบสอบถามปลายเปิด (Open Ended Questionnaires) ที่เปิดโอกาสให้กลุ่มตัวอย่าง
สามารถแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมได้ 

 
3.1 วัตถุดิบและผลิตภัณฑ์อาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
3.2 สุขอนามัยและความปลอดภัยอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
3.3 ท าเลที่ตั้งและสถานที่จัดจ าหน่าย 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
3.4 กลยุทธ์ขายและส่งเสริมการตลาด 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
3.5 ต้นทุนการขาย 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
3.6 ข้อเสนออ่ืน ๆ เพิ่มเติม 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 

 
ขอบพระคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ 

เอ้ือมพร จันทร์วิภาค 
โทรศัพท์มือถือ: 092-615-0615 

E-mail: Auemporn-ch@rmutp.ac.th 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ค 
 

การหาคุณภาพเครื่องมือการวิจัย 
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ตารางที่ ค.1 คุณภาพเครื่องมือของแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล การด าเนินธุรกิจอาหาร 
 ปิ้งย่างหม่าล่าและแนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการ 
 รายย่อยในตลาดนัดกลางคืน กรุงเทพมหานคร 

 

ข้อ ข้อค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญ 

รวม IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

1 เพศ 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
2 อายุ 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
3 สถานภาพสมรส 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
4 ระดับการศึกษา 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

1) วัตถุดิบหลักที่ได้รับความนิยม 
1.1 เนื้อสัตว์/ เครื่องในสด เช่น เนื้อ

วัว/ เนื้อหมู/ เนื้อไก่/ ปีกกลาง
ไก่/ ปีกเต็มไก่/ เนื้อหมูสามชั้น/ 
เอ็นไก่แก้ว/ ไส้อ่อนหมู 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

1.2 อาหารทะเลสด เช่น เนื้อปลา
ทะเล/ ปลาไข่/ ปลาหมึก/ กุ้ง/ 
ปู/ หอย 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

1.3 เนื้อสัตว์แปรรูป เช่น ไส้กรอก/ 
แฮม/ เบคอน/ ลูกชิ้น/ โบโลน่า/ 
ปูอัด/ เต้าหู้ปลา/ เต้าหู้ชีส 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

1.4 ผักจ าพวกพริก เช่น พริกหยวน/ 
พริกชี้ฟ้า/ พริกหวาน 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

1.5 ผักจ าพวกเห็ด เช่น เห็ดเข็มทอง/ 
เห็ดออรินจิ/ เห็ดหูหนู/ เห็ดฟาง/ 
เห็ดหอม/ เห็ดแชมปิญอง 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

1.6 ผักอ่ืน ๆ เช่น ข้าวโพดอ่อน/ 
บรอกโคลี/ หน่อไม้ฝรั่ง/ 
กระเจี๊ยบ/ ถั่วแขก/ มันฝรั่ง 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

2) ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร 
2.1 มีการดูแลรักษาความสะอาด

ภายในร้านอย่างสม่ าเสมอ ถัง
ขยะภายในร้านมีฝาปิดมิดชิด 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
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ข้อ ข้อค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญ 

รวม IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

2) ด้านสุขอนามัยและความปลอดภัยอาหาร (ต่อ) 
2.2 มีการควบคุมป้องกันสัตว์และ

แมลงพาหะน าโรคไม่ให้รบกวน
และก่อความร าคาญ 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

2.3 มีการรักษามาตรฐานวัตถุดิบให้
คงคุณภาพ 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

2.4 มีการใช้อุปกรณ์เพ่ือเลี่ยงการ
สัมผัสวัตถุดิบโดยตรง 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

2.5 มีการให้ความรู้ด้านสุขอนามัยแก่
ผู้ผลิตอาหารและผู้สัมผัสอาหาร 

1 1 1 0 0 3 0.60 
ใช้

ไม่ได้ 
2.6 มีการตรวจสอบสุขภาพของ

พนักงานให้พร้อมท างานอยู่เสมอ 
เพราะเชื้อก่อโรคต่าง ๆ เช่น  
เชื้อไวรัสโควิด – 19 

1 0 1 1 0 3 0.60 
ใช้

ไม่ได้ 

3) ช่วงระยะเวลาที่จ าหน่ายได้มากที่สุด 
3.1 เวลา 16.00 น. – 18.00 น. 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
3.2 เวลา 18.00 น. – 20.00 น. 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
3.3 เวลา 20.00 น. – 22.00 น. 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
3.4 เวลา 22.00 น. – 24.00 น. 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
3.5 หลังจากเวลา 24.00 น. ขึ้นไป 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
4) รูปแบบค่าเช่าร้าน 
4.1 สัญญาเช่ารายวัน 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
4.2 สัญญาเช่ารายสัปดาห์ 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
4.3 สัญญาเช่ารายเดือน 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
4.4 สัญญาเช่ารายปี 1 1 1 -1 1 4 0.60 ใช้ได้ 
4.5 สัญญาเช่ามากกว่า 1 ปีขึ้นไป 1 1 0 0 0 2 0.40 ใช้

ไม่ได้ 
5) ท าเลที่ตั้งของร้าน 
5.1 มีชื่อร้านเป็นเอกลักษณ์และ

สัญลักษณ์ร้านจ าง่าย   
1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

5.2 มีความโดดเด่นรูปแบบการ
ตกแต่งร้านเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
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ข้อ ข้อค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญ 

รวม IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

5) ท าเลที่ตั้งของร้าน (ต่อ) 
5.3 มีการน าเสนอเมนูอาหารชัดเจน

และอยู่ในต าแหน่งที่พบเห็นได้
ง่าย 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

5.4 มีการดูแลท าความสะอาดบริเวณ
ภายในและภายนอกร้าน 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

5.5 มีท าเลที่ตั้งของร้านสะดวกในการ
เดินทางเข้าถึงได้ง่ายต่อการขนส่ง 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

6) กลยุทธ์การขาย 
6.1 มีการประชาสัมพันธ์โฆษณาบน

สื่อผ่านช่องทางออนไลน์ เพ่ือให้
ร้านเป็นที่รู้จักและเป็นที่สนใจ
ของลูกค้าอย่างกว้างขวาง 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

6.2 มีกิจกรรมส่งเสริมโปรโมชั่นพิเศษ 
เช่น มีส่วนลด มีบัตรสะสมแต้ม 
เป็นต้น 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

6.3 มีการส่งเสริมการขายในช่วง
เทศกาลต่าง ๆ ได้แก่ เทศกาลปี
ใหม่ เทศกาลกินเจ เทศกาลวัน
เฉลิมฉลองต่าง ๆ เป็นต้น 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

6.4 มีการขยายการตลาดให้
ครอบคลุมทั่วประเทศ และขยาย
สู่ตลาดต่างประเทศ 

1 1 0 1 1 4 0.80 ใช้ได้ 

6.5 มีการจัดวางวัตถุดิบเดียวกันให้อยู่
ในบริเวณเดียวกัน แยกเป็น
หมวดหมู่ชัดเจน เพ่ือให้สะดวก
ต่อการเลือกซ้ือ 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

6.6 มีการจัดตกแต่งหน้าร้านให้
สวยงาม เพื่อใช้เป็นจุดขายให้
ลูกค้าจดจ าได้ง่าย 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

6.7 มีความเหมาะของราคากับ
คุณภาพอาหาร 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
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ข้อ ข้อค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญ 

รวม IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

6.8 มีการระบุราคาวัตถุดิบชัดเจน ณ 
จุดขาย 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

7) ต้นทุนเฉลี่ยต่อวัน 
7.1 ไม่เกิน 1,500   บาท 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
7.2 1,501 – 3,000  บาท 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
7.3 3,001 – 4,500  บาท 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
7.4 4,501 – 5,500  บาท 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
7.5 มากกว่า 5,500  ขึ้นไป 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

 
ตารางท่ี ค.2 แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัด

กลางคืนกรุงเทพมหานคร 
 

ข้อ ข้อค าถาม 
ผู้เชี่ยวชาญ 

รวม IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

แนวทางการพัฒนาธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อยในตลาดนัดกลางคืน
กรุงเทพมหานคร 
3.1 วัตถุดิบและผลิตภัณฑ์อาหารปิ้ง

ย่างหม่าล่า 
1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

3.2 สุขอนามัยและความปลอดภัย
อาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

3.3 ท าเลที่ตั้งและสถานที่จัดจ าหน่าย 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
3.4 กลยุทธ์ขายและส่งเสริมการตลาด 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
3.5 ต้นทุนการขาย 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 
3.6 ข้อเสนออ่ืน ๆ เพ่ิมเติม 1 1 1 1 1 5 1.00 ใช้ได้ 

 
 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  ง 
 

การด าเนินธุรกิจร้านอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 
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ร้านเปรี้ยวหม่าล่าปิ้งย่าง 

  
ร้านกรรณิกาหม่าล่า 

 
ร้านหม่าล่า บ.บ.ท@สายใต้ใหม่ 

 
ร้านหม่าล่า 88 

 

 
ร้านหม่าล่า ยายเล็ก สูตรสมุนไพร 

 

 
หน้าร้านหม่าล่า ยายเล็ก สูตรสมุนไพร 

 
ภาพที่ ง.1  ธุรกิจร้านอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 

 (การเผยแพร่ภาพถ่ายในวิทยานิพนธ์ได้รับอนุญาตจากบุคคลในภาพเพ่ือใช้ในการศึกษาได้) 
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ร้าน Happiness Café @ Mala Chinese 

BBQ 

 
ร้านหม่าล่าปากระเบิด 

 
ร้านหวานเจี๊ยบหม่าล่า ชาลิ้น 

 
ร้านปิ้งย่างหม่าล่าวัยรุ่น 

 
ร้านหมึกเทพ ปิ้งย่างหม่าล่า 

 
ร้านหม่าล่า หลายป่ะ 

 
ภาพที่ ง.2  ธุรกิจร้านอาหารปิ้งย่างหม่าล่าของผู้ประกอบการรายย่อย 

 (การเผยแพร่ภาพถ่ายในวิทยานิพนธ์ได้รับอนุญาตจากบุคคลในภาพเพ่ือใช้ในการศึกษาได้) 
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ร้านหม่าล่าพ่นไฟ 

 
วัตถุดิบผักของร้านหม่าล่าพ่นไฟ 

 
ภาชนะใส่วัตถุดิบของร้าน Happiness Café @ 

Mala Chinese BBQ 

 
วัตถุดิบผักของร้านหม่าล่าปากระเบิด 

วัตถุดิบผักของร้าน Happiness Café @ Mala 
Chinese BBQ 

 
วัตถุดิบเนื้อสัตว์สดของร้านหม่าล่าปากระเบิด 

 
ภาพที่ ง.3  วัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายของธุรกิจร้านอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

 (การเผยแพร่ภาพถ่ายในวิทยานิพนธ์ได้รับอนุญาตจากบุคคลในภาพเพ่ือใช้ในการศึกษาได้) 



159 

 
วัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายของร้านเบิร์นหม่าล่า 

 
วัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายของร้านหม่าล่า หลายป่ะ 

 
วัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายของ 

ร้านไอด้าหม่าล่า&บาร์บีคิววินเทจ 

 
วัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายของร้าน Happiness 

Café @ Mala Chinese BBQ 

 
วัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายของร้านหวานเจี๊ยบ 

หม่าล่า ชาลิ้น 

 
วัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายของร้านหม่าล่า 88 

 
ภาพที่ ง.4  วัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายของธุรกิจร้านอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

 (การเผยแพร่ภาพถ่ายในวิทยานิพนธ์ได้รับอนุญาตจากบุคคลในภาพเพ่ือใช้ในการศึกษาได้) 
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วัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายของร้านหม่าล่า หลายป่ะ 

 
วัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายของร้านหม่าล่าชวนเล่อ 

 
วัตถุดิบผลิตภัณฑ์เนื้อสัตว์แปรรูป 

ร้านหม่าล่าเป่าปาก 

 
วัตถุดิบผลิตภัณฑ์เนื้อสัตว์/เครื่องในสด 

ร้านหม่าล่าเป่าปาก 

 
วัตถุดิบปิ้งย่างบนเตาไฟฟ้า 

 
วัตถุดิบปิ้งย่างบนเตาไฟฟ้า 

 
ภาพที่ ง.5  วัตถุดิบที่จัดจ าหน่ายของธุรกิจร้านอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

(การเผยแพร่ภาพถ่ายในวิทยานิพนธ์ได้รับอนุญาตจากบุคคลในภาพเพ่ือใช้ในการศึกษาได้) 
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ลักษณะบรรจุภัณฑ์ร้านหม่าล่าพ่นไฟ 

 
ลักษณะบรรจุภัณฑ์ร้านหม่าล่าดีดี๊ 

 
ลักษณะบรรจุภัณฑ์ร้านกรรณิกาหม่าล่า 

 
ลักษณะบรรจุภัณฑ์ร้านหม่าล่านัมเบอร์วัน   

 
ลักษณะบรรจุภัณฑ์ร้านหม่าล่าปากระเบิด 

 
ลักษณะบรรจุภัณฑ์หม่าล่าร้านหม่าล่ายายเล็ก 

 
ภาพที่ ง.6  บรรจุภัณฑ์ของธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

(การเผยแพร่ภาพถ่ายในวิทยานิพนธ์ได้รับอนุญาตจากบุคคลในภาพเพ่ือใช้ในการศึกษาได้) 



162 

 
บรรจุภัณฑ์หม่าล่าของร้านหม่าล่าชาลิ้น 

 
ลักษณะป้ายราคาร้านหม่าล่า 

 
ลักษณะป้ายราคาจัดจ าหน่ายป้ิงย่างหม่าล่า 

 
โปรโมชั่นของร้านหม่าล่ามาเนีย 

 
ป้ายระดับความเผ็ดของร้านหม่าล่า บ.บ.ท 

@สายใต้ใหม่ 

 
ผลิตภัณฑ์พริกหม่าล่าของร้านหม่าล่าอ่อนนุช 

 
ภาพที่ ง.7  การด าเนินธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

(การเผยแพร่ภาพถ่ายในวิทยานิพนธ์ได้รับอนุญาตจากบุคคลในภาพเพ่ือใช้ในการศึกษาได้) 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก  จ 
 

ภาพการเก็บรวบรวมข้อมูล 
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ภาพที่ จ.1  การเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้ประกอบการรายย่อยธุรกิจอาหารปิ้งย่างหม่าล่า 

(การเผยแพร่ภาพถ่ายในวิทยานิพนธ์ได้รับอนุญาตจากบุคคลในภาพเพ่ือใช้ในการศึกษาได้) 
 



ประวัติการศึกษาและการท างาน 
 

ชื่อ นามสกุล นางสาวเอ้ือมพร จันทร์วิภาค  
วัน เดือน ปีเกิด 28 กรกฎาคม 2540  
ที่อยู่ปัจจุบัน 163/19 หมู่ที่ 5 ต าบลพันท้ายนรสิงห์ อ าเภอเมืองสมุทรสาคร  

จังหวัดสมุทรสาคร 
  
ประวัติการศึกษา   
วุฒิการศึกษา ชื่อสถาบัน ปีท่ีส าเร็จการศึกษา 
ปริญญาตรี มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 2562 
มัธยมศึกษา โรงเรียนศรีอยุธยา ในพระอุปถัมภ์ฯ 2559 
   
ประวัติการท างาน   
ต าแหน่งงาน สถานที่ท างาน ปีท่ีท างาน 
รับราชการ 195 วังสระปทุม ถนนพญาไท แขวงปทุมวัน 

เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร 
2565 – ปัจจุบัน 

รับจ้างอิสระ ศูนย์การค้า เอ็ม บี เค เซ็นเตอร์ ถนนพญาไท 
แขวงวังใหม่ เขตปทุมวัน กรุงเทพมหานคร 

2564 – 2565 

ธุรกิจส่วนตัว 163/19 หมู่ที่ 5 ต าบลพันท้ายนรสิงห์ 
อ าเภอเมืองสมุทรสาคร จังหวัดสมุทรสาคร 

2562 – 2564 
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