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บทคัดย่อ* 

การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์ คือ (1) เพื่อส ารวจสภาพและปัญหาของการประกอบการ
ร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ (2) เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผล
กระทบกับประสิทธิผลการประกอบการของร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก  ในเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ และ (3) เพื่อศึกษากลยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผลของการประกอบการรา้นอาหาร
ถาวรขนาดเล็ก ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ โดยใช้รูปแบบการวิจัยผสมผสาน ระหว่าง
การวิจัยเชิงคุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณ ในส่วนของการวิจัยปริมาณศึกษาจากกลุ่ม
ตัวอย่างคือ ผู้บริโภคหรือลูกค้าของร้าน จ านวน 400 ราย ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลความเที่ยงตรงตามเนื้อหาโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิ  Cronbach’s 

Alpha ได้เท่ากับ 0.678 และวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติอย่างง่าย ร่วมกับการวิเคราะห์
องค์ประกอบ (Factor Analysis) และในส่วนของการวิจัยเชิงคุณภาพได้ท าการสัมภาษณ์
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เชิงลึกกับผู้ประกอบการร้านอาหารจ านวน 16 ราย และท าการวิเคราะห์ข้อมูลการวิเคราะห์
เชิงเนื้อหา 

ผลการศึกษาในส่วนของสภาพและปัญหาของการประกอบการร้านอาหารถาวร
ขนาดเล็ก ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ พบว่า ภาพรวมปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่
สัมฤทธ์ิผลของการประกอบการร้านอาหารอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.19 โดยการ
ส่งเสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ 4.37 ในขณะที่ภาพรวมของปัจจัยด้านสมรรถนะของ
พนักงานอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.90 โดยสมรรถนะด้านความรู้ความสามารถ 
มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ภาพรวมของประสิทธิผลการประกอบการร้านอาหารถาวรขนาดเล็กพบว่า
อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย 3.99 และประสิทธิผลการประกอบการด้านพฤติกรรมการซื้อซ้ า
ของลูกค้าอยู่ในระดับมากมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด คือ 4.18 หรือ รองลงมาคือด้านความพึงพอใจ
และด้านการเพิ่มข้ึนของรายได้ ตามล าดับ 

ปัจจัยที่ส่งผลกระทบต่อประสิทธิผลการประกอบการของร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก 
ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เป็นการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปร 3 
ปัจจัย อิทธิพลเชิงสาเหตุภายในโมเดลสมการโครงสร้าง  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด มีต่อประสิทธิผลการประกอบการ มีนัยส าคัญทางสถิตที่ระดับ 0.01 ปัจจัย
สมรรถนะของพนักงาน มีต่อประสิทธิผลการประกอบการ โดยผ่านปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด เป็นอิทธิพลทางตรง และอิทธิพลทางอ้อม มีนัยส าคัญทางสถิตที่ระดับ 0.01 และ
ปัจจัยสมรรถนะของพนักงาน   มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีนัยส าคัญทางสถิตที่
ระดับ 0.01 

จากการสัมภาษณ์เชิงลึก ท าให้ได้ร่างข้อเสนอเชิงกลยุทธ์ที่จะน าไปสู่การเกิด
ประสิทธิผลในการประกอบการได้อย่างสมบูรณ์  ภายใต้ช่ือ S-H-A-P-P Model (ชาฟ
โมเดล) ซึ่งประกอบด้วย 5 กลยุทธ์ ได้แก่ S: Service (การบริการ) H: Human Skill (การ
พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ) A: Atmosphere/View (บรรยากาศร้าน) P: Product, Price 

(ผลิตภัณฑ์และราคา) และ P: Promoting (การโปรโมท) โดยมีกลยุทธด้านการบริการมี
ความส าคัญมากที่สุด 

ค าส าคัญ: กลยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผล; ร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก; ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
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Abstract 

The study has the following objectives, 1) to survey the situation and 

problems faced by the established small restaurant businesses in the 

northeastern region, 2) to analyze factors impacting the effectiveness of the 

established small restaurant businesses in the northeastern region, and 3) to 

study effective strategies for established small restaurant businesses in the 

northeastern region. The method of this research was a mixed approach 

including both the qualitative and quantitative techniques. As for the latter, the 

sample study was from consumers and/or the restaurants’ customers, a total of 

400 respondents. The tool for the study was questionnaire whose reliability 

was Cronbach’s Alpha score 0.678, which was good enough for the survey.  It 

was the descriptive approach and factor analysis was presented. From the 

qualitative approach, an in-depth interview was taken from 16 

owners/managers. Content analysis was used to determine the presence of 

specific words or concepts within texts to analyze the reflections of the 

participants related to the business.  

The results from the survey of the situation and problems faced by the  

established small restaurant operators in the lower northeastern region 

revealed three main problems, namely the services of the restaurants’ 

employees, the atmosphere, and the food quality. The overall effective 

marketing mix factors affecting the restaurant business were at high levels, 

average score 4.19, of which market promotion was perceived the highest. The 

overall efficiency of the employees was rated at high levels, average score 

3.90, of which the knowledgeable of the staff was perceived the highest. As 

for the effective performance of the restaurants, the high rating went to repeat 

purchase of customer, average score was 4.18, followed by satisfaction and 

increased revenue, respectively. 

Factors influencing the effectiveness of the established small restaurant 

businesses in the lower northeastern region were analyzed based on Pearson’s 

correlation coefficients for three dimensions. The internal causal relationship 

of the structural equation modeling showed that the marketing mix factors 

influenced effective performance statistically significant at the level of .01. 

The efficiency of employees also influenced effective performance mediated 

directly by the marketing mix factors and indirectly with statistical significant 

at level of .01 and lastly the efficiency of employees influenced the marketing 

mix factors statistically at the level of .01. 

The in-depth interviews of the restaurant operators/managers 

demonstrated that strategies leading to effective business performance 

encompassing five strategies, namely, Service, Human skills, Atmosphere, 

Product and Price, Promotion, which in short is called the S-H-A-P-P Model, 

of which the service dimension is the most effective strategy. 
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บทน า 

ธุรกิจร้านอาหารเปน็ธุรกิจที่เกดิเปน็แหลง่ก าเนิดของผูป้ระกอบการขนาดเลก็จ านวน
มาก และถือได้ว่าเป็นหนึ่งในธุรกิจที่สร้างรายได้ให้กับประเทศ ซึ่งมีอัตราการเติบโตที่มี
แนวโน้มเติบโตเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง  กลุ่มผู้บริโภคมีบทบาทหลักต่อการเพิ่มข้ึนของการ
รับประทานอาหารนอกบ้าน ที่ส าคัญคือกลุ่มวัยรุ่นและหนุ่มสาววัยท างานรุ่นใหม่ที่ต้องทุ่มเท
ให้กับหน้าที่การงาน ท าให้ต้องการความสะดวกสบายจากการบริการอาหารมากกว่าการปรุง
อาหารเองที่บ้าน  

การขยายตัวของธุรกิจบริการอาหารยังมาจากธุรกิจท่องเที่ยว เนื่องจากโดยเฉลี่ย
นักท่องเที่ยวจะใช้จ่ายการซื้ออาหารและเครื่องดื่มประมาณร้อยละ 15-25 ของค่าใช้จ่าย
ทั้งหมด (National Food Institute, 2016) ซึ่งมีมูลค่าสูงเป็นอันดับสาม รองจากที่พักและ
การคมนาคมขนส่ง (Department of Business Development, 2019) ส่งผลต่อโอกาสใน
การสร้างรายได้ของผู้ประกอบการเป็นอย่างมาก เนื่องจากการท่องเที่ยวในปัจจุบันมีส่วน
ส าคัญในการสนับสนุนการขยายตัวของธุรกิจร้านอาหาร กล่าวคือ สิ่งหนึ่งที่เป็นผลมาจาก
การขยายตั วของการท่ อ ง เที่ ย วคือ  ธุรกิ จ ร้านอาหาร  (Department of Business 

Development, 2019) จึงถือได้ว่าเป็นโอกาสที่ผู้ประกอบการร้านอาหารจะสามารถฉกฉวย
ได ้อีกทั้งยังสามารถประสบความส าเร็จในธุรกิจร้านอาหารได้มากข้ึน อันเนื่องมาจากการกีด
กันที่ต่ าหรือแทบไม่มีเลยต่อการประกอบธุรกิจดังกล่าว ประกอบกับการที่ผู้ประกอบการส่วน
ใหญ่มักจะมีพื้นฐานความรู้ของการเป็นผู้ประกอบการบ้างอยู่แล้ว ทั้งในด้านของการท าธุรกิจ 
การจัดตกแต่งร้าน และโดยเฉพาะอย่างยิ่งในด้านของการท าอาหาร  

การท าธุรกิจร้านอาหารอาจจะเริ่มจากการเปิดเพียงคูหาเดียว หรืออาจมีสาขาใน
สถานที่อื่นร่วมด้วย โดยในขณะที่มุ่งถึงการมีรายได้และผลก าไรตอบแทนที่คุ้มค่ากับการ
ลงทุนแล้ว การท าธุรกิจร้านอาหารจะต้องวางแผนทั้งในด้านของก าลังทรัพย์เพื่อการลงทุน 
การวางแผนด้านก าลังคนเพื่อการผลิตหรือประกอบการร้านอาหาร รวมถึงวางแผนด้านการ
บริหารจัดการร้านต่างๆ ทั้งนี้ ร้านอาหารมักประกอบไปด้วยหลายขนาดด้วยกัน โดยข้ึนอยู่
กับก าลังทรัพย์หรือความสามารถในการลงทุนของผู้ประกอบการเอง ส าหรับในร้านอาหาร
ขนาดเล็กการบริหารจัดการมักจะเป็นลักษณะครอบครัว  ไม่มีการบริหารเป็นระดับข้ัน
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การเงินจะหมุนเวียนอย่างเสรีระหว่างบัญชีธุรกิจกับการออมส่วนตัว สมาชิกในครอบครัว
มักจะเป็นคนงาน ซึ่งมีผู้ประกอบการเปน็ผู้มบีทบาทส าคัญต่อการด าเนินงานของธุรกิจ ในนัย
นี ้ผู้ประกอบการจึงเป็นบุคคลที่จะต้องมีความสามารถในการจัดองค์การจัดการ และรับผล
ของความเสี่ยงทางธุรกิจหรือกิจการ ให้ความสนใจต่อกลยุทธการจัดการร้านของตน เพื่อ
น าไปสู่เป้าหมายที่ส าคัญ คือ ความต้องการความส าเร็จ การหวังผลก าไรจากการด าเนินงาน 
และการคาดหวังความเจริญเติบโตของกิจการ จากสาเหตุดังกล่าวจึงน ามาซึ่งความจ าเป็นที่
ผู้ประกอบการจะต้องให้ความส าคัญกับการพัฒนาพฤติกรรมตนเองอยู่เสมอ ทั้งในด้านการ
คิดริเริ่มสร้างสรรค์และแนวทางในการจัดธุรกิจ  

อย่างไรก็ตาม ความส าเร็จหรือความล้มเหลวของธุรกิจส่วนใหญ่ไม่ได้มาจาก
ผู้ประกอบการเพียงปัจจัยเดียว แต่ยังมีอีกปัจจัยหนึ่งที่มีความส าคัญไม่น้อยคือสมรรถนะของ
พนักงาน/ลูกจ้าง (Employee Competency) ที่มีส่วนช่วยลดต้นทุน เพิ่มคุณภาพอาหาร
และบริการ ทั้งนี้ ได้กล่าวถึงสมรรถนะในความหมายของสรรถนะที่จะน าไปสู่การท าความ
เข้าใจสิ่ งพึงมีของพนักงานหรือลูกจ้ างของร้านอาหารได้อีกด้วย โดยสมรรถนะคือ 
“คุณลักษณะที่ทุกคนมีและใช้ได้อย่างเหมาะสม เพื่อผลักดันให้ผลการปฏิบัติงานบรรลุตาม
เป้าหมาย ซึ่งคุณลักษณะเหล่านี้ ได้แก่ ความรู้ ทักษะ บุคลิกภาพ แรงจูงใจทางสังคม 
ลักษณะนิสัยส่วนบุคคล ตลอดจนรูปแบบความคิดและวิธีการคิด ความรู้สึกและการกระท า” 
ซึ่งเป็นการผสมผสานความรู้  (Knowledge) ทักษะ (Skills) และคุณลักษณะ (Personal 

attribute) ของบุคคลที่จ าเป็นต้องมี เพื่อใช้ในการปฏิบัติหน้าที่ให้ประสบผลส าเร็จตามที่
ก าหนดไว้หลัก 3 ประการดังกล่าว คือ 1) ความรู้ (Knowledge) หมายถึง ความรู้ที่จ าเป็น
ในการปฏิบัติหน้าที่  ถ้าไม่มีความรู้พนักงานก็ไม่สามารถปฏิบัติหน้าที่ที่รับผิดชอบได้อย่าง
ถูกต้อง ความรู้นี้มักจะได้จากการศึกษา อบรม สัมมนารวมไปถึงการแลกเปลี่ยนความรู้กับผู้มี
ความรู้ในด้านน้ัน ๆ 2) ทักษะ (Skills) หมายถึง ความสามารถเฉพาะที่จ าเป็นในการปฏิบัติ
หน้าที่ ถ้าไม่มีทักษะแล้ว ก็ยากที่ท าให้พนักงานท างานให้มีผลงานออกมาดีตามเป้าหมายที่
ก าหนดไว้ได้ทักษะนี้มักจะได้มาจากการฝึกฝน หรือกระท าซ้ าๆ อย่างต่อเนื่อง จนท าให้เกิด
ความช านาญในสิ่งนั้น และ 3) คุณลักษณะส่วนบุคคล (Personal attribute) หมายถึง 
คุณลักษณะ ความคิด ทัศนคติ ค่านิยม แรงจูงใจและความต้องการส่วนตัวของบุคคล 
คุณลักษณะดังกล่าวเป็นสิ่งที่ติดตัวและเปลี่ยนแปลงได้ไม่ง่ายนัก คุณลักษณะที่ไม่เหมาะสม
กับหน้าที่ก็อาจจะก่อให้เกิดปัญหาในการท างานได้เช่นกัน จึงเป็นหน้าที่ของผู้ประกอบการที่
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จะต้องคัดเลือกและฝึกฝนพนักงานของตนให้มีคุณลักษณะหรือคุณสมบัติที่ เหมาะสม
สอดคล้องต่อเป้าหมายการท างานได้ 

นอกจากการให้ความส าคัญกับเรื่องคนในฐานะของทั้งผู้ประกอบการที่เป็นเจ้าของ
กิจการ และในส่วนของพนักงานหรือลูกจ้างแล้ว การประกอบการธุรกิจยังต้องมีกลยุทธ์ทาง
การตลาดเข้ามาเกี่ยวข้องด้วย ส่วนผสมทางการตลาดว่าเป็นตัวแปรต่างๆ ทางการตลาดที่
ควบคุมได้ และถูกน ามาผสมผสานเพื่อใช้ตอบสนองกลุ่มเป้าหมายที่ตนต้องการ   โดย
หลักการแล้วแนวความคิดทางการตลาดบริการจึงเปน็ความคิดปัจจยัต่างๆ ที่สามารถน ามาใช้
หรือเป็นเครื่องมือ (Tool Kit) ที่ผู้จัดการตลาดสามารถน ามาใช้ตามที่เห็นสมควร เพื่อใช้เป็น
อิทธิพลต่อลูกค้า ส่วนผสมทางการตลาดที่เป็นที่รู้จักกันอย่างแพร่หลายในต าราทางวิชาการ
ตลาดพื้นฐานคือ 4P และใช้ 4P แทนส่วนผสมทางการตลาด การผลิตและบริโภคเป็นไป
อย่างต่อเนื่องกรณี ร้านอาหาร บุคลากรขององค์การเป็นตัวจักรที่มีอิทธิพลต่อการรับรู้ของ
ลูกค้า คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ (ในที่นี้ คืออาหาร) ในความเป็นจริงคุณภาพสินค้าไม่
สามารถแยกออกจากคุณภาพบริการที่ให้ ดังนั้น ผู้จัดการต้องให้ความสนใจอย่างใกล้ชิดต่อ
คุณภาพของพนักงานและต้องสอดส่องการท างานตลอดเวลา ในกรณีของร้านอาหารหาก
พนักงานลูกจ้างท างานไม่คงเส้นคงวา ก็อาจจะน าไปสู่คุณภาพบริการที่เปลี่ยนไป ท าให้งาน
ไม่ประสบผลส าเร็จตามเป้าหมาย ที่แสดงให้เห็นได้ผ่านผลประกอบการหรือผลการ
ด าเนินงาน (Performance) ซึ่งผู้ประกอบการจ าเป็นต้องจัดท าการวัดเพื่อน าไปสู่การ
ปรับปรุงธุรกิจร้านอาหารของตนได้อย่างเหมาะสมได้อีกด้วย  

ทั้งนี้ ผลการประกอบการหรือผลการด าเนินงานดังกล่าวนี้  เป็นแนวคิดที่มีความ
ซับซ้อนทั้งในด้านการนิยามศัพท์และการวัดอันเป็นสิ่งส าคัญที่จะช่วยให้สามารถเห็นถึง
ความส าเร็จของธุรกิจโดยเปรยีบเทียบกับเครื่องช้ีวัดบางอย่าง การวัดผลด าเนินงานของธุรกิจ
เป็นสิ่งท้าทายส าหรับนักวิชาการและนักปฏิบัติ เนื่องจากมีความเห็นที่แตกต่างในการวัดผล
ประกอบการหรือผลการด าเนินงาน บางคนเสนอให้ใช้การวัดหลายทาง แต่มีอีกกลุ่ม
นักวิชาการที่เสนอให้วัดเพียงวิธีการเดียวที่ได้รวมผลด าเนินงานต่างๆ  ด้วยเหตุที่ผลการ
ด าเนินงานเป็นตัวสร้าง (Construct) ที่มีหลายมิต ิการวัดโดยมีดัชนีเดียวอาจจะไม่ให้ความ
ชัดเจนและไม่ช่วยให้เกิดความเข้าใจความสัมพันธ์ของผลด าเนินงานต่อตัวสร้างที่สนใจได้
ทั้งหมด ด้วยเหตุผลดังกล่าว จึงควรพิจารณาตัวช้ีวัดหลายตัว เช่น การเติบโตของยอดขาย 
การเติบโตของก าไร ผลตอบแทนการลงทุน รวมถึงผลงานออกมาดีตามเป้าหมายที่ก าหนด  
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ภาคตะวันออกเฉียงเหนือของประเทศไทย  ประกอบด้วยหลายจังหวัดซึ่ งมี
ความส าคัญในแง่ของการพัฒนาหลากหลายด้าน ทั้งในด้านของการผลิตทางการเกษตร การ
เป็นฐานการผลิตอุตสาหกรรมอาหารและเอทานอลของประเทศ เป็นแหล่งท่องเที่ยวศึกษา
ทางโบราณคดี ด้านอารยธรรม ตลอดจนเป็นประตูแห่งการค้าและการท่องเที่ยวเช่ือมโยงกับ
อิ น โ ด จี น โ ด ย พื้ น ที่ ที่ มี ศั ก ย ภ า พ  ( Office of Small and Medium Enterprises 

Promotion (OSMEP), (2013) จึงคาดการณ์ได้ว่าในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือมีกลุ่ม
ธุรกิจร้านอาหารเกิดข้ึนเป็นจ านวนมาก อันเกี่ยวเนื่องมาจากการมีศักยภาพในด้านการ
บริการและมีนักท่องเที่ยวเข้ามาในพื้นที่มากข้ึน สอดคล้องกับสถิติการท่องเที่ยวในภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือที่ พบว่า ในปี 2560 มีนักท่องเที่ยวที่เดินทางไปท่องเที่ยวในพื้นที่ภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือมากถึง 5,897,076 ราย ซึ่งเพิ่มขึ้นถึงร้อยละ 10.13 จากปี 2559 โดยมี
สถิติการใช้จ่ายเฉลี่ยส าหรับค่าที่พักมากที่สุด คือ 307.90 บาทต่อคน รองลงมาคือค่าใช้จ่าย
ส าหรับอาหารและเครื่องดื่ม คือ 286.79 บาทต่อคน (Provincial Tourism and Sports 

Office, 2018) สะท้อนให้เห็นการบริโภคเพิ่มสูงข้ึน ส่งผลให้เกิดเงินสะพัดในพื้นที่เป็นอย่าง
มาก   

อย่างไรก็ตาม เนื่องจากปัจจุบันมีผู้ประกอบการที่ท าการลงทุนเปิดร้านอาหาร
จ านวนมาก ก่อให้เกิดการแข่งขันเพื่อการด าเนินกิจการอย่างเข้มข้น โดยเฉพาะร้านอาหาร
ขนาดเล็กที่สามารถลงทุนได้ง่าย การด าเนินการเพื่อให้สามารถประสบความส าเร็จในการ
ดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการหรือรับประทานในร้านอาหารของตนหลากหลายส่วนใหญ่จะเป็น
การเน้นในเรื่องของคุณภาพและปริมาณอาหาร  อาทิ  รสชาติ  ความสดใหม่  ท าให้
ผู้ประกอบการจ านวนมากยังไม่สามารถสร้างฐานลูกค้าที่มั่นคงในลักษณะของลูกค้าประจ า
ให้กับตนเองได้ ประกอบกับการที่ผู้ประกอบการยังไม่มีข้อมูลทางการตลาดหรือกลยุทธ์ทาง
การตลาดเกี่ ยวกับผู้บริ โภค ที่ เกี่ ยวกับการตัดสินใจใช้บริการของผู้บริ โภค  เพื่ อที่
ผู้ประกอบการจะน ามาใช้ในการตัดสินใจในการบริหารจัดการกิจการของตนได้  จากปัญหา
และข้อจ ากัดในการประกอบการดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่ท าการศึกษาในเรื่อง กล
ยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผลในการประกอบการร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก โดยเน้นเฉพาะในเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ เนื่องจากเป็นพื้นที่ที่มีการเกิดข้ึนของผู้ประกอบการร้านอาหารจ านวน
มากในหลายพื้นที่ จากการมีนักท่องเที่ยวให้ความสนใจและเดินทางเข้ามาในเขตพื้นที่ภาค
อีสานมากข้ึนอย่างต่อเนื่อง ทั้งนี้เพื่อให้ทราบถึงสภาพทั่วไป สภาพปัญหา ปัจจัยเงื่อนไขที่
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เกี่ยวข้องและมีอิทธิพลที่จะน าร้านอาหารถาวรขนาดเล็กให้ประสบความส าเร็จได้  รวมถึง
สามารถทราบถึงกลยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผลของการประกอบการร้านอาหารขนาดเล็กในภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ ซึ่งผลที่ได้จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้จะเปน็ประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ
ร้านอาหารถาวรขนาดเล็กทั้งในพื้นทีภ่าคอีสาน และภูมิภาคอื่นๆ รวมถึงผู้ที่สนใจจะประกอบ
กิจการร้านอาหาร หรือธุรกิจอื่นๆ ที่มีความเกี่ยวข้อง คาบเกี่ยว หรือมีความคล้ายคลึงกัน 
ตลอดจนนักลงทุนเพื่อเตรียมพร้อมในการลงทุนด้านอาหารในพื้นที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
และประเทศไทย เพื่อน าไปใช้ในการบรรลุเป้าหมายทางธุรกิจต่อไป 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาสภาพทั่วไปและปัญหาของการประกอบการร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก 

ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

2. เพื่อวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อกลยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผลของการประกอบการ

ร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ    

3. เพื่อเสนอกลยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผลของการประกอบการร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก ใน

เขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 

 
วิธีด าเนินการวิจัย 

  การวิจัยในรูปแบบผสมผสาน (Mixed Methodology)  ระหว่างการวิจัยเชิง
คุณภาพและการวิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งในส่วนของการวิจัยเชิงปริมาณ ศึกษาเพื่อให้ทราบถึง
สภาพทั่วไปของร้านค้าถาวรขนาดเล็ก และการด าเนินงานของร้านอาหารเหล่านั้นที่ต้องการ
ตอบสนองความต้องการให้กับลูกค้า รวมถึงการบริหารจัดการร้านอาหารที่มีประสิทธิภาพ 
และในส่วนของการวิจัยเชิงคุณภาพใช้เพื่อศึกษากลยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผลของการประกอบการ
ร้านอาหาร 
 1. ศึกษาเกี่ยวกับแนวคิด  ทฤษฎี เกี่ยวกับการบริหาร สมรรถนะพนักงานและผล
ประกอบการ 
 2. สร้างและพัฒนาเพื่อใช้ในการศึกษางานวิจัยเชิงปริมาณ 
 3. เก็บรวบรวมข้อมูล 
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 4. วิเคราะห์ข้อมูล 
 5. สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

 
ผลการวิจัย 

กลยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผลของการประกอบการร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก ในเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ สามารถสรุปภาพรวมได้ดังนี้ 
 การวิเคราะห์กลยุทธ์ที่สมัฤทธ์ิผลของการประกอบการร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก ใน
เขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ เป็นการน าเสนอการบูรณาการผลการศึกษาในส่วนของการ
วิจัยเชิงปริมาณร่วมกับการวิเคราะห์ผลการศึกษาในส่วนของการวิจัยเชิงคุณภาพ  และ
สังเคราะห์กลยุทธ์ใหม่ 5 กลยุทธ์ ภายใต้ช่ือ S-H-A-P-P Model (ชาฟโมเดล) ที่จะน าไปสู่
การเกิดประสิทธิผลการประกอบการได้อย่างสมบูรณ์ ประกอบด้วย 
   1.S: Service Strategy หรือกลยุทธ์ด้านการบริการ ให้ความส าคัญกับการ
บริการลูกค้าที่เข้ามารับประทานอาหารในร้านอาหาร ครอบคลุมทั้งการบริการที่รวดเร็ว ทัน
ต่อความต้องการรับบริการและสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าด้วยผลิตภัณฑ์หรือ
บริการที่เหมาะสมของลูกค้าแต่ละกลุ่ม ให้บริการด้วยความใส่ใจ สร้างความประทับใจให้กับ
ลูกค้า และเกิดความผิดพลาดน้อยที่สดุ สิ่งที่ควรให้ความส าคัญ เช่น การบริการด้านที่จอดรถ 
ส าหรับกรณีของร้านที่มีที่จอดรถ หรือการให้ข้อมูลเกี่ยวกับบริเวณที่สามารถจอดรถได้ การ
จัดหาและแนะน าโต๊ะที่ว่างให้กับลูกค้า แนะน าหรือคอยบริการรับออร์เดอร์จากลูกค้า และ
ตรวจเช็ค อ านวยความสะดวกให้ลูกค้าตลอดระยะเวลาการรับบริการ เป็นต้น 
  1) H: Human Skill Strategy หรือกลยุทธ์ด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ ให้
ความส าคัญกับมุมมองหรือสายตาที่กว้างไกลของเจ้าของร้านหรือผู้ประกอบการร้านอาหาร 
และความใส่ใจและใจเย็นของเจ้าของร้านกรณีที่จะต้องบริการลกูค้าพร้อมๆ กับการประกอบ
อาหาร ในกรณีที่ไม่มีพนักงานในร้าน และให้ความส าคัญกับพนักงาน เนื่องจากเป็นผู้ที่มี
ความเกี่ยวข้องโดยตรงกับลูกค้าหรือผู้บริโภคที่เข้ามารับบริการ ที่จะส่งผลต่อความพึงพอใจ
ของลูกค้าในการที่จะมารับประทานอาหารซ้ า โดยสิ่งส าคัญที่พนักงานควรตระหนัก คือ มี
ทัศนคติที่ดีต่อการบริการ พร้อมปรับตัวและเรียนรู้สิ่งใหม่ๆ มีบุคลิกดี แต่งกายสะอาด ยิ้ม
แย้มแจ่มใส เอาใจใส่ลูกค้า สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี และการมีความสามารถใน
การสื่อสารภาษาพื้นฐานต่างๆ เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าได้ 
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  2) A: Atmosphere/View Strategy หรือกลยุท ธ์ด้ านบรรยากาศร้าน ให้
ความส าคัญกับการจัดร้านเพื่อดึงดูดลูกค้า ทั้งภายในร้าน และโดยรอบร้าน ซึ่งหมายรวมถึง
ทั้งส่วนของการจัดร้านให้มีบรรยากาศดีควบคู่กับรสชาติอาหารอร่อย มีจุดเด่นของร้าน 
(Unique) และการจัดร้านให้มีความสะอาด เป็นระเบียบ สร้างความรู้สึกสบายใจในการเข้า
มารับประทานอาหารให้กับลูกค้า และการก าจัดกลิ่นไม่พึงประสงค์ต่างๆ 
  3) P: Product, Price Strategy หรือ กลยุท ธ์ด้านผลิตภัณฑ์และราคา ให้
ความส าคัญกับการน าเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ กล่าวคือ น าเสนออาหารที่มีคุณค่าทาง
โภชนาการ รสชาติอร่อย โดยการสรรหาคัดเลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพ สด สะอาด ปลอดภัย
ส าหรับรับประทาน มีคุณค่าทางสารอาหาร และได้ปริมาณที่ เหมาะสม ควบคู่กับการ
พิจารณาการตั้งราคาให้มีความสอดคล้องกัน กล่าวคือ ผลิตภัณฑ์หรืออาหารจะต้อง
สอดคล้องกับราคาที่ขาย เช่น หากผลิตภัณฑ์หรืออาหารมีคุณภาพ รสชาติดี วัตถุดิบต้นทุน
ค่อนข้างสูง ก็ควรตั้งราคาสูง ขณะเดียวกันหากผลิตภัณฑ์หรืออาหารมีคุณภาพในระดับทั่วไป 
ก็ควรตั้งราคามาตรฐานเดียวกันกับคู่แข่ง โดยการพิจารณาด้านราคานี้ควรพิจารณาถึง
ลักษณะการขาย การบริการ รวมถึงที่ตั้งร้านประกอบด้วย  
  4) P: Promoting Strategy หรือกลยุทธ์ด้านการโปรโมท ให้ความส าคัญกับการ
ท าร้านให้เป็นที่รู้จักของลูกค้า โดยอาจใช้การประชาสัมพันธ์แบบไม่อาศัยสื่อด้วยการสร้าง
จุดเด่นให้เกิดการโปรโมทในลักษณะการพูดปากต่อปากของลูกค้า เช่น การเพิ่มปริมาณ
อาหารโดยไม่ลดมาตรฐานด้านคุณภาพ หรือการโปรโมทโดยอาศัยสื่อ เช่น การสร้างเพจ 
Facebook เพื่อเปิดช่องทางการสื่อสารให้กับลูกค้า หรือใช้ในการอัพเดตข้อมูล รูปภาพ
อาหาร หรือเมนูใหม่ๆ ของร้าน หรือใช้การดึงดูดใจโดยจัดให้มีส่วนลดหากมีการ Check-in 

ใน Facebook เป็นต้น 
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อภิปรายผลการวิจัย 
  กลยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผลของการประกอบการร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก ในเขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือ พบว่า สามารถสังเคราะห์กลยุทธ์ใหม่ได้ 5 กลยุทธ์ ภายใต้ช่ือ S-H-A-

P-P Model (ชาฟโมเดล) ที่จะน าไปสู่การเกิดประสิทธิผลในการประกอบการได้อย่าง
สมบูรณ์ ซึ่งประกอบด้วย (1) S: Service Strategy หรือกลยุทธ์ด้านการบริการ เป็นกลยุทธ์
ที่มุ่งเน้นการตอบสนองความต้องการของลูกค้าผ่านการให้บริการของร้านอาหาร โดย
ให้บริการด้วยความใส่ใจ สร้างความประทับใจ และเกิดความผิดพลาดน้อยที่สุด (2) H: 

Human Skill Strategy หรือกลยุท ธ์ด้ านการพัฒ นาทรัพยากรมนุษย์  ที่ เน้ นทั้ งตัว
ผู้ประกอบการและพนักงานในร้านให้มีคุณลักษณะที่เหมาะสมต่อการท างาน ซึ่งจะช่วยให้
การประกอบการประสบความส าเร็จได้ สอดคล้องกับผลการศึกษาของชุติมา หวังเบ็ญหมัด 
และธนัชชา บินดุเหล็ม Chutima Wangmenad and Thanatcha Binduem (2014) ที่
ศึกษาปัจจัยแห่งความส าเร็จของการประกอบการธุรกจิขนาดกลางและขนาดย่อม (SMEs) ใน
อ าเภอหาดใหญ่  จังห วัดสงขลา ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยภายในด้านบุคลากร มี
ความสัมพันธ์ต่อความส าเร็จของการประกอบการธุรกิจ เช่นเดียวกับการศึกษาของ Kinoti 

(2011) Cheiaropher, P. et al (2011); Hunt (2011); Shrikanth and Raju (2012) ที่
มองว่าบุคลากร เป็นปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลให้ธุรกิจประสบความส าเร็จรองจากด้านการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ (3) A: Atmosphere/View Strategy หรือกลยุทธ์ด้านบรรยากาศร้าน เป็นการ
ให้ความส าคัญกับการสร้างบรรยากาศร้านเพื ่อดึงดูดลูกค้า (4) P: Product, Price 

Strategy หรือกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และราคา คือการน าเสนออาหารที่มีคุณภาพ และ
สมเหตุสมผลในด้านราคา และ (5) P: Promoting Strategy หรือกลยุทธ์ด้านการโปรโมท 
เป็นการให้ความส าคัญกับการท าให้ร้านเป็นที่รู้จักของลูกค้า ผ่านช่องทางต่างๆ ซึ่งผล
การศึกษานี้พบว่า กลยุทธ์ในด้านการบริการมีความส าคัญมากที่สุดในการสร้างกลยุทธ์ที่
สัมฤทธ์ิผลของการประกอบการร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก รองลงมาคือ ด้านผลผลิตและ
ราคา ด้านบรรยากาศร้าน ด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ และด้านการโปรโมท ตามล าดับ 
ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาในเชิงปริมาณที่พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล
ต่อประสิทธิผลการประกอบการร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก โดยมีค่าการพยากรณ์มากที่สุดใน
ด้านกระบวนการ รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่และช่องทางการบริการ 
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ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ และด้านบุคคลหรือพนักงาน 
ตามล าดับ แต่อย่างไรก็ตามพบว่า ในด้านการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ 

 
ข้อเสนอแนะ 

จากการด าเนินการศึกษาวิจัย เรื่อง กลยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผลของการประกอบการ
ร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก ในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ได้พบข้อจ ากัดในส่วนของ
การศึกษาและผลการวิเคราะห์ข้อมูล ซึ่งผู้วิจัยได้น ามาเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป ดังนี้ 

1) การวิจัยครั้งต่อไปควรศึกษาเพิ่มเติมในส่วนของการวิเคราะห์กลุ่ม โดยเฉพาะ
การวิเคราะห์กลุ่มที่เป็นแบบกลุม่พหุของกลยุทธ์ที่สัมฤทธิผลของการประกอบการร้านอาหาร 
รวมถึงปัจจัยอื่นๆ ที่น่าจะมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภค  

2) การวิจัยครั้งต่อไปควรศึกษาโดยเปรียบเทียบพื้นที่ในกลุ่มจังหวัดที่มีความโดด
เด่นในเรื่องการท่องเที่ยว และกลุ่มจังหวัดที่มีบริบทโดยทั่วไป เนื่องจากบริบทที่แตกต่างกัน
ของพื้นที่ อาจน ามาซึ่งกลยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผลของการประกอบการที่แตกต่างกันได้ 

3) การวิจัยครั้งต่อไปควรขยายขอบเขตการศึกษาไปยังร้านอาหารขนาดกลางและ
ขนาดใหญ่ ซึ่งเป็นกลุ่มธุรกิจร้านอาหารที่ประสบความส าเร็จในระดับหนึ่ง อันอาจน ามาใช้
เป็นแนวทางกลยุทธ์ที่สัมฤทธ์ิผลให้กับกลุ่มผู้ประกอบการร้านอาหารขนาดเล็กได้  

4) การวิจัยครั้งต่อไปควรขยายขอบเขตการศึกษาข้อมูลที่เป็นปัจจัยทางด้าน
เศรษฐกิจ เช่น สภาวะเศรษฐกิจ นโยบายรัฐ อัตราการแลกเปลี่ยนเงินตรา ซึ่งจะช่วยให้เห็น
อัตราการเติบโตของธุรกิจประเภทร้านอาหาร ซึ่งปัจจัยดังกล่าวอาจส่งผลต่อการมีกลยุทธ์ที่
สัมฤทธ์ิผลของร้านอาหารถาวรขนาดเล็ก ในพื้นที่การศึกษาได้ 
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