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กลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านป้าอ้วนสาขาสอง จังหวัดขอนแก่น

MARKETING STRATEGY TO INCREASE SALES VOLUME OF PA-AUN,  

SECOND BRANCH 

ธีรพงศ์ ฬาทอง 1

ไกรเลิศ ทวีกลุ 2

บทคัดย่อ

 การศกึษาครัง้นีม้วีตัถปุระสงค์เพือ่ (1) เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมระดบัความคาดหวงัและระดบัพงึพอใจในการเลอืกซือ้และเลอืก

ใช้บริการร้านป้าอ้วนสาขาสองของกลุ่มลูกค้าในเขตเทศบาลนครขอนแก่น (2) เพื่อก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขาย 

ร้านป้าอ้วนสาขาสอง การศึกษานี้เป็นการศึกษาเชิงส�ารวจโดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ คือ  

ผู้ใช้บริการร้านป้าอ้วนสาขาสอง ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น บุคลากรภายในร้านป้าอ้วนสาขาสอง จ�านวน 400 คน โดยก�าหนด 

กลุ่มตัวอย่างตามวิธีทาโร ยามาเน่ เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา 

ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการศึกษาพบว่า (1) ผู้ตอบแบบสอบถามจ�านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

คิดเป็นร้อยละ 64.75 ส่วนใหญ่มีอายุ 21-40 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 54.25 มีอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว 

คิดเป็นร้อยละ 24.50 และมีรายได้ตั้งแต่ 25,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 27.75 (2) ความคาดหวังและความพึงพอใจของลูกค้า 

ทีใ่ห้ระดบัความคาดหวงัและความพงึพอใจในเรือ่งเดยีวกนั คอื ด้านกระบวนการ โดยลกูค้าให้ความสนใจเรือ่งของการบรกิารทีร่วดเรว็

ในการให้บริการ ซึ่งถือเป็นสิ่งส�าคัญของธุรกิจร้านอาหาร เพราะผู้ที่มาใช้บริการมีเวลาจ�ากัดในการรับประทานอาหารโดยส่วนใหญ่จะ

มาในช่วงพักเที่ยงของการท�างานคือเวลา 11.00 – 13.00 น. ท�าให้การบริการที่รวดเร็วนั้นเป็นสิ่งส�าคัญ (3) กลยุทธ์ที่ร้านป้าอ้วน 

สาขาสองควรน�ามาใช้คอื การประชาสมัพนัธ์ และโฆษณาร้าน เพือ่ให้เป็นทีรู่จ้กัมากขึน้ ควรมกีารศกึษาระบบการจดัการของร้านอาหาร 

และการฝึกอบรมพนักงานเพื่อให้เกิดทักษะในด้านต่างๆ ท�าให้การบริการมีคุณภาพและได้มาตรฐาน

ค�ำส�ำคัญ : ร้านป้าอ้วนสาขาสอง ลูกค้า ความคาดหวัง ความพึงพอใจ 

 

Abstract

 This purposes of this study were (1) to study the expect behavior and satisfaction of decision making 

and buying Pa-Aun, second branch in Khon Kane City Municipality (2) to specific marketing strategy to increase 

sales volume of Pa-Aun, second branch.The research was conducted by survey research methodology by using 

questionnaire. The subjects were customer of northeastern food restaurant in Khon Kane City Municipality, the 

entrepreneur of northeastern food restaurant at the amount of 400 samples. The purposive was setting sampling 

in Taro Yamane method. The research instruments were a questionnaire. The statistical analysis was descriptive 

statistics that finding percentage, average, standard deviation. According to the research found that (1) Most of 

400 respondents of questionnaire were female at of the amount of 64.75 percent, most of age was 21-40 years 

old, the educational level was bachelor degree at the amount of 54.25 percent, the occupation was self-employ 

at the amount of 24.50 percent and most of respondents had income per month up to 25,000 baht at the amount 

of 27.25 percent. (2) The customer’s expectation and satisfaction had the same factor of expectation level and 

satisfaction that was process factor. The customer interested in rush time to service to customer that was the 
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important point in service of restaurant business because the customer had limited time for lunch at 11.00-13.00. 

So the rush time of service or the attention of fast of cooking food to serve the customer was important factor. 

(3) The strategy that Pa-Aun, second branch should bring to use was public relation and sales promotion for 

public knowing. And should learn about restaurant management system and staff management for good quality 

service and efficiency.

Keywords: Pa-Aun, second branch, Customers, Expectations, Satisfaction 
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บทน�ำ 

 ผูศ้กึษาได้ศกึษาเรือ่งกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายร้านป้าอ้วนสาขาสอง เนือ่งจากทางร้านไม่เคย

มีการศึกษาหรือวางแผนการตลาดมาก่อน และในปัจจุบันยอดขายของร้านมีการเจริญเติมโตคงที่ จึงได้มีแนวคิดที่

จะสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดขึ้น เพื่อที่จะน�าประโยชน์จากการศึกษาไปพัฒนาการให้บริการของร้าน ให้ตรงกับ

ความต้องการของลกูค้า เพือ่ท�าให้ร้านป้าอ้วนสาขาสองมยีอดขายทีเ่พิม่ขึน้ และเป็นผูน้�าตลาดอาหารอสีานในจงัหวดั

ขอนแก่นต่อไป

 

วัตถุประสงค ์

 1.  เพือ่ศกึษาพฤตกิรรม ระดบัความคาดหวงั และระดบัความพงึพอใจ ในการเลอืกซือ้และเลอืกใช้บรกิาร

ร้านป้าอ้วนสาขาสอง ของกลุ่มลูกค้าในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

 2.  เพื่อก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านป้าอ้วนสาขาสอง

วิธีด�ำเนินงำน 

 การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านป้าอ้วนสาขาสอง มุ่งเน้นศึกษาพฤติกรรมความพึง

พอใจ และความคาดหวงัของลกูค้า แล้วน�าข้อมลูทีไ่ด้มาก�าหนดเป็นกลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายของร้าน 

โดยมีรายละเอียดและวิธีการศึกษาดังนี้

 1.  การศึกษาพฤติกรรมพฤติกรรม ระดับความคาดหวัง และระดับความพึงพอใจในการเลือกซื้อและ

เลือกใช้บริการร้านป้าอ้วนสาขาสอง ของกลุ่มลูกค้าในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

  1.1 ก�าหนดกลุ่มประชากรและกลุ่มตัวอย่าง

   การเลือกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ ผู้ที่ใช้บริการร้านอาหารอีสานในเขตเทศบาล

นครขอนแก่น ผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารอีสาน บุคลากรภายในร้านอาหารอีสาน จ�านวน 400 คน การสุ่ม

ตวัอย่างจะใช้การสุม่ตวัอย่างตามสะดวกหรอืการสุม่ตวัอย่างอย่างง่าย (Simple Random) โดยผูเ้กบ็ข้อมลูจะท�าการ

เก็บข้อมูลจากผู้ที่อยู่ในสถานที่นั้นหรืออยู่ในเหตุการณ์ และยินดีให้ข้อมูล [3]

   ประชากรทีใ่ช้บรกิารร้านอาหารอสีานในเขตเทศบาลนครขอนแก่น ก�าหนดขนาดกลุม่ตวัอย่าง

จ�านวน 400 คน โดยใช้หลักของ ทาโร ยามาเน [2]

  1.2 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล

   เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวจิยั คอื แบบสอบถามทีผู่ศ้กึษาได้รวบรวม และจดัท�าขึน้เพือ่ศกึษากลยทุธ์

การตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายของร้านป้าอ้วนสาขาสอง อ�าเภอเมือง จังหวัดขอนแก่นโดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดังต่อไปนี้

    แบบสอบถามส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นการถามถึงข้อมูลทั่วไป เช่น 

เพศ, อาชีพ, สถานภาพสมรส, อายุ, วุฒิการศึกษา, และรายได้ต่อเดือน เป็นต้น

แบบสอบถามส่วนที ่2: พฤตกิรรมการบรโิภคของกลุม่ตวัอย่างเป็นการถามถงึข้อมลูพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้สนิค้า

แบบให้เลือกเพียง 1 ค�าตอบ (Multiple Choice) เพื่อบันทึกข้อมูลพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าของลูกค้า 

   แบบสอบถามส่วนที่ 3: ความคาดหวังของผู้บริโภคของกลุ่มตัวอย่าง เป็นการถามข้อมูลความ

คาดหวังของสินค้าและบริการ โดยค�าถามแต่ละข้อเป็นค�าถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า (rating scale) ในการ

วัดระดับความคิดเห็น ซึ่งมีการแบ่งตัวเลือกเป็น 5 ระดับและให้ผู้ตอบค�าถามเลือกตอบเพียง 1 ระดับเท่านั้น

แบบสอบถามส่วนที ่4: ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคของกลุม่ตวัอย่าง เป็นการถามข้อมลูความพงึพอใจซือ้สนิค้าและ
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บริการ โดยค�าถามแต่ละข้อเป็นค�าถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า (rating scale) ในการวัดระดับความคิดเห็น ซึ่ง

มีการแบ่งตัวเลือกเป็น 5 ระดับและให้ผู้ตอบค�าถามเลือกตอบเพียง 1 ระดับเท่านั้น [1]

  1.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล

   ผู้วิจัยได้ท�าการเก็บรวบรวมข้อมูลทั้งข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) และข้อมูลทุติยภูมิ  

(Secondary Data) ดังนี้

   1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ซึ่งเป็นข้อมูลที่ได้จากการส�ารวจโดยใช้แบบสอบถาม  

ผูป้ระกอบการร้านร้านป้าอ้วนสาขาสอง บคุลากรของร้านป้าอ้วนสาขาสอง และผูท้ีม่าใช้บรกิารร้านป้าอ้วนสาขาสอง 

   2. ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้า และเก็บรวบรวม

ข้อมูลจาก หนังสือ วารสาร นิตยสาร งานวิจัย หนังสือพิมพ์ และอินเตอร์เน็ตต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง [1]

  1.4  การวิเคราะห์ข้อมูล

   น�าข้อมูลจากแบบสอบถามที่ได้ มาท�าการตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ ของ

แบบสอบถาม แล้วท�าการแปลงข้อมูล เพื่อน�าไปท�าการวิเคราะห์และประมูลผลด้วยคอมพิวเตอร์ [1]

 2.  การก�าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายร้านป้าอ้วนสาขาสอง

  2.1 การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทัว่ไปโดยใช้ PESTE Analysis และ Five Force Model เป็นเครือ่ง

มือในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปในการแข่งขันของธุรกิจ

  2.2 การวิเคราะห์ธุรกิจโดยใช้ SWOT Analysis เป็นเครื่องมือ เพื่อวิเคราะห์หา จุดแข็ง จุดอ่อน 

โอกาส และอุปสรรคของร้านป้าอ้วนสาขาสอง

  2.3 ก�าหนดกลยุทธ์ทางการเพิ่มยอดขายจากการวิเคราะห์ข้อมูลจากผลของแบบสอบถาม การ

วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปโดยใช้ PESTE Analysis และ Five Force Model การวิเคราะห์ข้อมูลจุดแข็ง จุด

อ่อน โอกาส และอุปสรรคโดยใช้ SWOT Analysis มาใช้ในการตัดสินใจก�าหนดเป็นกลยุทธ์เพื่อเพิ่มยอดขายร้าน

ป้าอ้วนสาขาสอง

ผลกำรวิจัย

 1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจ�านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง คิดเป็นร้อยละ 64.75 มีอายุ 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 33.00 การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 

54.25 มีอาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว คิดเป็นร้อยละ 24.50 และส่วนใหญ่มีรายได้ตั้งแต่ 25,000 บาทต่อเดือน คิด

เป็นร้อยละ 27.75

 2.  พฤติกรรมการบริโภคของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม จ�านวน 400 คน พบว่า 

การใช้บรกิารและซือ้อาหารจากร้านป้าอ้วนสาขาสอง ของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ไม่มร้ีานประจ�า เลอืกซือ้สนิค้า

จากหลายๆ ร้านโดยเปรียบเทียบจากราคาและคุณภาพ คิดเป็นร้อยละ 53.75 ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยในการใช้บริการต่อ

ครั้งของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งอยู่ที่ ครั้งละ 500 – 800 บาท คิดเป็นร้อยละ 31.25 

ความถี่โดยเฉลี่ยในการมาใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ผู้มาใช้บริการจะมาใช้บริการสัปดาห์ละ 2 ครั้ง 

คิดเป็นร้อยละ 17.50 ผู้ที่มีส่วนในการตัดสินใจในการเลือกซื้อและใช้บริการร้านป้าอ้วนสาขาสองของผู้ตอบ

แบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ผู้ที่มีส่วนในการตัดสินใจในการเลือกซื้อและใช้บริการร้านป้าอ้วนสาขาสอง คือ ตัวผู้

ใช้บรกิาร คดิเป็นร้อยละ 47.00 อาหารทีช่อบรบัประทานของผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า อาหารทีช่อบรบัประทาน

อันดับแรก คือ ส้มต�าไทย ลาว ปูปลาร้า คิดเป็นร้อยละ 37.75 อันดับสอง คือ ไก่ย่าง คิดเป็นร้อยละ 21.25 และ
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อันดับสามคือ คอหมูย่าง คิดเป็นร้อยละ18.50 ช่วงเวลาที่ใช้บริการร้านป้าอ้วนสาขาสองของผู้ตอบแบบสอบถาม 

พบว่า ส่วนใหญ่จะไปใช้บริการในช่วงเวลา 11.00 – 13.00 น. 

  คิดเป็นร้อยละ 45.50 ร้านที่เลือกซื้ออาหารอีสานของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่จะเลือก

ซื้ออาหารอีสานจากร้านป้าอ้วนสาขาสอง คิดเป็นร้อยละ 83.75 

 3.  การเปรียบเทียบความคาดหวังและความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อร้านป้าอ้วนสาขาสอง พบว่า

  3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ มี 1 ปัจจัย ที่ลูกค้าไม่พึงพอใจ คือ มีเมนูใหม่ๆ ให้เลือกรับประทาน

  3.2  ด้านราคา ไม่มีปัจจัยที่ลูกค้าไม่พึงพอใจ

  3.3  ด้านช่องทางการจ�าหน่าย ม ี2 ปัจจยั ทีล่กูค้าไม่พงึพอใจ คอื ปัจจยัสถานทีจ่อดรถสะดวกสบาย 

และทางร้านมีบริการสั่งซื้อทางโทรศัพท์

  3.4  ด้านการส่งเสรมิการตลาด ม ี3 ปัจจยั ทีล่กูค้าไม่พงึพอใจ คอื ปัจจยัมกีารโฆษณาประชาสมัพนัธ์

ทางสือ่ต่าง ๆ  เช่น วทิย ุป้ายโฆษณา ปัจจยัมส่ีวนลดให้กบัลกูค้า และปัจจยัมกีารให้ข้อมลูหรอืแนะน�ารายการอาหาร

ที่พิเศษตามฤดูกาล

  3.5 ด้านบุคคล มี 3 ปัจจัย ที่ลูกค้าไม่พึงพอใจ คือ ปัจจัยพนักงานมีการแนะน�าและชี้แจงข้อสงสัย

เกี่ยวกับรายละเอียดของอาหารได้ดี ปัจจัยพนักงานมีความสุภาพและเป็นกันเอง และปัจจัยจ�านวนพนักงานเพียง

พอในการให้บริการ

  3.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ ม ี4 ปัจจยั ทีล่กูค้าไม่พงึพอใจ คอื ปัจจยัร้านมคีวามสะอาด เรยีบร้อย 

ปัจจัยร้านมีความกว้างขวาง ทันสมัย ปัจจัยบรรยากาศ การตกแต่งร้าน มีความเหมาะสมกับร้านอาหารอีสาน และ

ปัจจัยมีโต๊ะและเก้าอี้เพียงพอกับความต้องการ

  3.7 ด้านกระบวนการ มี 1 ปัจจัย ที่ลูกค้าไม่พึงพอใจ คือ ปัจจัยมีความรวดเร็วในการให้บริการ

สรุป

 การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการศกึษาเรือ่ง กลยทุธ์ทางการตลาดเพือ่เพิม่ยอดขายร้านป้าอ้วนสาขาสอง อภปิราย

ผลได้ดังนี้

 1.  การเปรียบเทียบความคาดหวังและความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อร้านป้าอ้วนสาขาสอง พบว่า

  1.1  ด้านผลติภณัฑ์ ม ี1 ปัจจยั ทีล่กูค้าไม่พงึพอใจ คอื มเีมนใูหม่ๆ ให้เลอืกรบัประทาน เพราะอาหาร

พืน้เมอืง ควรทีจ่ะมเีมนใูหม่ๆ มาเป็นจดุสนใจของลกูค้าในการดงึดดูใจลกูค้าเพือ่มาใช้บรกิาร เช่น การมเีมนอูาหาร

ประจ�าฤดูกาล หรือเมนูอาหารหวานไว้คอยบริการลูกค้า

  1.2  ด้านราคา ไม่มีปัจจัยที่ลูกค้าไม่พึงพอใจ เพราะ ราคาอาหารพื้นเมืองจากร้านค้าใกล้เคียงจะมี

ราคาที่ไม่แตกต่างกัน และไม่มีราคาสูงเกินไป ท�าให้ไม่เกิดความแตกต่างในการเลือกใช้บริการ

  1.3  ด้านช่องทางการจ�าหน่าย ม ี2 ปัจจยั ทีล่กูค้าไม่พงึพอใจ คอื ปัจจยัสถานทีจ่อดรถสะดวกสบาย 

และทางร้านมีบริการสั่งซื้อทางโทรศัพท์ เนื่องจาก ร้านป้าอ้วน สาขาสองมีที่จอดรถไม่มากนัก ท�าให้ลูกค้าที่มาใช้

บรกิารเสยีเวลาในการหาทีจ่อดรถ และไม่มกีารบรกิารสัง่ซือ้ผ่านโทรศพัท์ ท�าให้เสยีฐานลกูค้าทีม่คีวามสนใจในการ

ใช้บริการร้านป้าอ้วน สาขาสอง

  1.4  ด้านการส่งเสรมิการตลาด ม ี3 ปัจจยั ทีล่กูค้าไม่พงึพอใจ คอื ปัจจยัมกีารโฆษณาประชาสมัพนัธ์

ทางสือ่ต่าง ๆ  เช่น วทิย ุป้ายโฆษณา ปัจจยัมส่ีวนลดให้กบัลกูค้า และปัจจยัมกีารให้ข้อมลูหรอืแนะน�ารายการอาหาร

ที่พิเศษตามฤดูกาล เนื่องจาก ร้านป้าอ้วนสาขาสอง ไม่เคยมีการโฆษณาหรือประชาสัมพันธ์ ท�าให้ลูกค้าที่ชื่นชอบ
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อาหารอีสานไม่รู้จัก ร้านป้าอ้วนสาขาสองไม่ส่วนลดในการใช้บริการจึงท�าให้ลูกค้าที่สั่งอาหารในจ�านวนมากนั้นไม่

กลับมาใช้บริการซ�้า และอาหารตามฤดูกาลที่ขาดการประชาสัมพันธ์ท�าให้ลูกค้าพลาดโอกาสในการรับประทาน

  1.5  ด้านบุคคล มี 3 ปัจจัย ที่ลูกค้าไม่พึงพอใจ คือ ปัจจัยพนักงานมีการแนะน�าและชี้แจงข้อสงสัย

เกี่ยวกับรายละเอียดของอาหารได้ดี ปัจจัยพนักงานมีความสุภาพและเป็นกันเอง และปัจจัยจ�านวนพนักงานเพียง

พอในการให้บรกิาร เนือ่งจาก พนกังานภายในร้านไม่มกีารอบรมในเรือ่งของการแนะน�ารายการอาหารพเิศษให้กบั

ลูกค้า ประกอบกับการมีลูกค้ามาใช้บริการจ�านวนมากจึงขาดความสุภาพ และท�าให้บริการล่าช้า จึงควร จัดอบรม

พนักงานอย่างสม�่าเสมอ และรับพนักงานเพิ่มเติมเพื่อให้บริการได้อย่างทั่วถึง

  1.6  ด้านลกัษณะทางกายภาพ ม ี4 ปัจจยั ทีล่กูค้าไม่พงึพอใจ คอื ปัจจยัร้านมคีวามสะอาด เรยีบร้อย 

ปัจจัยร้านมีความกว้างขวาง ทันสมัย ปัจจัยบรรยากาศ การตกแต่งร้าน มีความเหมาะสมกับร้านอาหารอีสาน และ

ปัจจัยมีโต๊ะและเก้าอี้เพียงพอกับความต้องการ เนื่องจาก ร้านป้าอ้วน สาขาสอง มีลูกค้ามาใช้บริการจ�านวนมาก

ท�าให้พนักงานขาดความสนใจเรื่องของความสะอาด เช่น การจัดเก็บโต๊ะอาหารที่รับประทานเสร็จแล้ว เศษอาหาร

ทีห่ล่นบนโต๊ะและพืน้ และเนือ่งจากร้านมกีารเปิดให้บรกิารมานานกว่า 20 ปี ท�าให้สภาพภายในร้านดเูก่าและไม่ทนั

สมัย ด้วยขนาดของร้านมีพื้นที่จ�ากัด จ�าท�าให้โต๊ะ และเก้าอี้ ไม่เพียงพอต่อการให้บริการกับลูกค้า

  1.7  ด้านกระบวนการ มี 1 ปัจจัย ที่ลูกค้าไม่พึงพอใจ คือ ปัจจัยมีความรวดเร็วในการให้บริการ 

เนื่องจาก ร้านป้าอ้วนสาขาสอง มีผู้มาใช้บริการเป็นจ�านวนมาก จึงท�าให้การบริการต่อผู้มาใช้บริการไม่ทั่วถึง และ

พนักงานขาดการเอาใจใส่ในการให้บริการ 

  จากการเปรียบเทียบความคาดหวังและความพึงพอใจของลูกค้าที่ให้ระดับความคาดหวังและความ

พงึพอใจในเรือ่งเดยีวกนั คอื ด้านกระบวนการ ซึง่ลกูค้าให้ความสนใจเรือ่งของการบรกิารทีร่วดเรว็ในการให้บรกิาร 

ซึ่งถือเป็นสิ่งส�าคัญในการให้บริการของร้านอาหาร เพราะผู้มาใช้บริการมีเวลาจ�ากัดในการรับประทานอาหารโดย

ส่วนใหญ่จะมาในช่วงพักเที่ยงของการท�างานคือเวลา 11.00 – 13.00 น. ท�าให้ความเร่งด่วนของการบริการ หรือ

ความใส่ใจต่อความรวดเร็วของอาหารที่ไว้คอยบริการผู้มาใช้บริการนั้นเป็นสิ่งส�าคัญ 

 2.  การวิเคราะห์องค์กร 

  2.1  สภาพแวดล้อมทั่วไป จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปนั้นไม่มีผลต่อทางร้านมากนัก ไม่

ว่าจะเป็นทางด้านการเมอืงและกฎหมาย ทางด้านเศรษฐกจิ สภาพสงัคมและวฒันธรรม เทคโนโลย ีด้านสิง่แวดล้อม

และกายภาพ เพราะผู้มาใช้บริการโดยส่วนใหญ่เป็นพนักงาน ซึ่งร้านป้าอ้วนอาจได้รับผลในเรื่องของเศรษฐกิจที่มี

การถดถอยในบางช่วงที่ส่งผลกระทบต่อพนักงานที่ท�าให้ขาดก�าลังซื้อ แต่ด้วยความเป็นอาหารพื้นเมือง จึงท�าให้ผู้

มาใช้บริการในอาชีพอื่นยังคงมีอยู่มาก อีกทั้งนักท่องเที่ยวที่เข้ามาในจังหวัดขอนแก่น ยังคงมีอยู่อย่างต่อเนื่องและ 

มีแนวโน้มเพิ่มขึ้นเมื่อประเทศเปิดประชาคมอาเซียนในอนาคต

  2.2  สภาวะการแข่งขนั จากการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัของร้านป้าอ้วนสาขาสองจะเกดิจากการ

เข้ามาของผู้ค้ารายใหม่ที่ท�าการค้าในรูปแบบเดียวกัน แต่เนื่องจากร้านป้าอ้วนสาขาสองเป็นร้านดั้งเดิมท�าให้มีผู้มา

ใช้บรกิารทัง้ประจ�า และทัว่ไปเป็นจ�านวนมากจงึท�าให้ได้เปรยีบคูแ่ข่งขนั และด้วยวตัถดุบิทีน่�ามาปรงุสามารถหาได้

ในท้องถิน่ และสนิค้าทดแทนในตลาดการบรโิภคกม็อียูม่าก แต่เนือ่งด้วยเป็นอาหารพืน้เมอืงและเป็นอาหารประจ�า

ภาคจึงท�าให้ลูกค้ามาใช้บริการซ�้าๆ 

  2.3  สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก (SWOT Analysis) จากการวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน

และภายนอกสามารถสรุปได้ว่า 

   1) จุดแข็งของทางร้าน คือ ร้านป้าอ้วนสาขาสองนั้นมีจุดแข็งที่รสชาติอาหารที่ถูกปากคนพื้น
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เมือง และร้านมีชื่อเสียงเป็นที่รู้จัก มีราคาที่เหมาะสม

   2) จุดอ่อนของทางร้าน คือ พนักงานที่ต้องปรับปรุงการให้บริการและการมีพนักงานบริการที่

เพียงต่อความต้องการของลูกค้า 

   3) โอกาส คือ ร้านป้าอ้วนสาขาสองมีที่ตั้งใกล้บึงแก่นนคร ซึ่งเป็นสถานที่ท่องเที่ยวจึงท�าให้มี

ลูกค้าทั้งรายเก่า และรายใหม่เข้ามาใช้บริการจ�านวนมาก 

   4) อุปสรรค คือ วัตถุดิบมีราคาสูง ส่งผลให้ต้นทุนเพิ่มสูงขึ้นท�าให้ราคาในการจ�าหน่ายอาหาร

สูงขึ้นตามไปด้วย อีกทั้งในปัจจุบันมีสินค้าทดแทนอาหารอีสานเป็นจ�านวนมาก เช่น ร้านอาหารทะเล ร้านอาหาร

ตามสัง่ ร้านก๋วยเตีย๋ว ร้านหมูก่ระทะ รวมถงึร้านอาหารหลากหลายเชือ้ชาตทิีอ่ยูใ่นห้างสรรพสนิค้า เช่น ร้านอาหาร

ญี่ปุ่น ร้านอาหารอิตาเลี่ยน

  2.4  การวิเคราะห์ปัจจัยกลยุทธ์ คือ ร้านป้านอ้วนสาขาสอง ควรมีการประชาสัมพันธ์ โฆษณาร้าน 

เพือ่ให้เป็นทีรู่จ้กัมากขึน้ มอีาการอบรมพนกังานอย่างสม�า่เสมอ และมกีารศกึษาระบบการจดัการทางด้านร้านอาหาร

เพื่อให้มีการบริการและมีคุณภาพที่ดี

 3.  ข้อเสนอแนะในการน�าผลการศึกษาไปใช้ 

  3.1 ด้านบุคคล ทางร้านควรจะมีการอบรมในเรื่องของความสุภาพของพนักงานที่บริการ และการ

แนะน�ารายการอาหาร เนือ่งจากผูใ้ช้บรกิารจะมกีารสบัเปลีย่นหมนุเวยีนกนัทัง้รายใหม่และรายเก่า ดงันัน้พนกังาน

ควรจะมกีารเสนอรายการอาหารทีเ่ป็นทีน่ยิม และเพือ่ให้เกดิความรวดเรว็ในการให้บรกิาร รวมทัง้การแสดงท่าทาง

ในการให้บริการควรแสดงด้วยความสุภาพทั้งกิริยาและวาจาที่ปฏิบัติต่อผู้มาใช้บริการ

  3.2  กระบวนการ ควรมีเพิ่มพนักงานเพื่อให้เพียงพอต่อการให้บริการ และการรับรายการอาหาร

จากลกูค้าควรมกีารทวนรายการอาหารทีล่กูค้าสัง่เพือ่ความถกูต้องและรวดเรว็ในการให้บรกิาร รวมทัง้การแต่งกาย

ของพนักงานควรจัดให้มีการแต่งกายสุภาพ และสะอาด 

  3.3  ในด้านการวเิคราะห์ในด้านต่างๆ สรปุรวม คอื ร้านป้าอ้วนสาขาสอง ควรมกีารปรบัปรงุในเรือ่ง

ของพนกังานทีไ่ม่เพยีงพอต่อการให้บรกิารลกูค้า การอบรมพนกังานในเรือ่งของการบรกิารทีด่ด้ีวยความสภุาพ การ

แนะน�าอาหารเพือ่สร้างความรวดเรว็ในการให้บรกิาร และการบรหิารจดัการร้านอาหารให้เป็นระบบสร้างความเชือ่

มั่นแก่ลูกค้าในการมาใช้บริการ

  3.4  ในการศึกษาครั้งต่อไป ควรมีการศึกษาในเรื่องของแนวทางการให้บริการเพื่อเพิ่มยอดขายของ

ร้านป้าอ้วนสาขาสอง 

  3.5  การศึกษากลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร้านอาหารพื้นเมืองในเขตเทศบาลนครขอนแก่น

กิตติกรรมประกำศ 

 การศึกษาอิสระฉบับนี้ส�าเร็จได้ด้วยความกรุณาให้ค�าแนะน�า และแนวทางการค้นคว้าจาก ผู้ช่วย

ศาสตราจารย์ ไกรเลิศ ทวีกุล ที่เป็นที่ปรึกษา จนกระทั่งการศึกษาอิสระฉบับนี้ส�าเร็จได้ด้วยดี

 ขอขอบพระคุณคณาจารย์ วิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มหาวิทยาลัยขอนแก่น ทุกท่านที่ให้วิชาความรู้

 ขอขอบพระคุณผู้ประกอบการร้านป้าอ้วนสาขาสอง และผู้มาใช้บริการร้านป้าอ้วนสาขาสอง ที่ได้กรุณา

ตอบแบบสอบถามอันมีคุณค่ายิ่งในการท�าศึกษาอิสระฉบับนี้สามารถด�าเนินการส�าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี
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