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บทคัดยอ

 การศึกษาเก่ียวกับกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายราน The Concept Aromatic Thai Cuisine จังหวัดขอนแกน 
มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษาพฤติกรรม และปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ ในการบริโภคอาหารฟวชั่น ในเขต
จังหวัดขอนแกน 2) กําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายใหราน The Concept Aromatic Thai Cuisine 10% จากยอด
ขายในป 2558 โดยจัดทําแบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด ผลการศึกษาพบวา ขอมูลดานพฤติกรรม พบวา ประชากรสวนใหญรูจักราน
อาหารฟวชัน่ผานทางเพือ่นหรอืบุคคลในครอบครวั มาใชบรกิารกบัครอบครวั 1-2 ครัง้ตอเดอืน ครัง้ละ 2-3 คน ชอบฟวช่ันรสชาติไทย 
ทานนํ้าเปลา และเลือกใชบริการรานอาหารฟวชั่นจากรสชาติอาหาร ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารฟวชั่นมากที่สุด 
ไดแก รสชาตอิาหาร เหมาะสมกับคณุภาพ มสีถานท่ีจอดรถอยางเพยีงพอ พนกังานมีความสภุาพ ออนนอมและเอาใจใส มคีวามยตุธิรรม
ในการใหบริการ และมีหองนํ้าท่ีสะอาดและเพียงพอ ปจจัยที่ใหความสําคัญมาก ไดแก มีการประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ จากนั้นนํา
ขอมลูมาวเิคราะห โดยวเิคราะหการแขงขนัในธรุกจิ วเิคราะหจดุแขง็ จดุออน โอกาสภาวะคกุคาม และวเิคราะหปจจยัเชงิกลยทุธ จาก
นั้นไดกําหนดกลยุทธทางการตลาด โดยแบงออกเปนกลยุทธระยะสั้นเพ่ือเพ่ิมยอดขาย ไดแก 1) แคบิน รับฟรีเคร่ืองดื่ม 2) Hashtag 
The Concept Fever 3) ติดปายใหชัดเจน 4) เพิ่มจํานวนโตะ 5) สรางความหลากหลายของขนาดอาหาร กลยุทธระยะยาว ไดแก 6) 
สรางมาตรฐานในการบริการ 

คําสําคัญ: อาหารฟวชั่น ราน เดอะ คอนเซปต อโรมาติก ไทย คูซิน กลยุทธ กลุมวัยทํางาน ปายกองโจร

Abstract

 This is a study about marketing strategies to increase sales for The Concept Aromatic Thai Cuisine, 
KhonKaen Province. The objectives are 1) to study behaviors and marketing factors which affect a decision to 
consume fusion cuisine in KhonKaen 2) to determine marketing strategies to increase 10% sales for The Concept 
Aromatic Thai Cuisine from 2015 by using 400 questionnaires. The results revealed that behavioral information 
demonstrates that most of the sampling comes with family once or twice a month, with two to three people, 
and with the like of Thai fusion food, drinking plain water, and choosing dishes from their taste. The main factors 
which affect the decision in choosing the fusion food restaurant are positive-interpersonal skilled, humble, caring 
and unbiased staff, and having enough clean WC. The significant factor is that public relations via the variety of 
media then bring this data to analyze using rivalry between Five Force model, SWOT and TOWS Matrix analysis. 
Marketing strategy can be divided into a short-term strategy which is sales increasing. To demonstrate 1) Just fly, 
get a free drink 2) Hashtag The Concept Fever 3) Clearly show the restaurant sign 4) increase more tables 
5) create variety of size of dish. As for a long-term strategy, the restaurant has to 6) create a service standard 
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บทนํา 
 ปจจบุนัอาหารแนวฟวชัน่ฟูด (Fusion Food) ไดเริม่เขามาสรางสสีนัในแวดวงอาหารของไทยเรามากข้ึน 
โดยอาหารฟวชัน่ฟูดเปนอาหารท่ีเกดิจากการผสมผสานกันของอาหารตางสัญชาต ิตางวฒันธรรม นาํมาปรงุแตงให
เกิดรสชาติที่มีรสสัมผัสที่แปลกใหม ดวยความแปลกใหม แตกตาง สงผลใหปจจุบันตลาดของอาหารฟวชั่นในไทย
ยังคงเติบโตอยางตอเนื่อง เพราะสามารถตอบสนองตอแนวคิดรวมสมัยของหนุมสาววัยทํางานยุคใหม ซึ่งสวนใหญ
ตางตองการสิ่งแปลกใหม ความทันสมัย และตองการส่ิงที่ตอบสนองเพ่ือใหรางวัลกับชีวิตตัวเองหลังจากที่ตองครํ่า
เครงกบัหนาทีก่ารงานในแตละวนั อาหารฟวชัน่ในไทยจงึไมใชเพยีงผลสะทอนของภาพวฒันธรรมการบรโิภคเทาน้ัน 
แตยังสะทอนใหเห็นถึงเรื่องของรสนิยมและคานิยมในการดํารงชีวิตของสังคมปจจุบันอีกดวย
 ราน The Concept Aromatic Thai Cuisine เปนรานอาหารฟวชั่นที่มีเอกลักษณและรูปแบบท่ีแปลก
ใหมแหงแรกของจังหวดัขอนแกน ทีม่อีาหารเลิศรส และมกีารบรกิารทีเ่ทยีบไดกบัโรงแรมระดบัหาดาว โดยทางราน
จะมีแนวคิดใหโลงโปรงสบาย ดวยรูปแบบรานที่มีโตะจํานวนนอยและทุกโตะมีความเปนสวนตัวคอนขางสูง มีโตะ
รองรับลูกคาเพียง 8 โตะหรือรองรับลูกคาไดครั้งละสูงสุด 50 คน เพื่อทางรานจะสามารถตอบสนองลูกคาไดอยาง
เต็มที่และทั่วถึง  ราน The Concept Aromatic Thai Cuisine เริ่มเปดใหบริการตั้งแตเดือน พฤศจิกายน 2557 
ตั้งอยูถนนสนามบิน จังหวัดขอนแกน เปดบริการทุกวันตั้งแต 11.00น. ถึง 22.00น. ราน The Concept 
Aromatic Thai Cuisine มีหุนสวน 4คน  มีความคิดอยากเปดรานอาหารรูปแบบใหม โดยอยากใหชาวขอนแกน
ไดมีตัวเลือกในการรับประทานอาหารที่มากข้ึน หลากหลายข้ึน และไดรับบริการที่ดีเยี่ยม เลยไดเริ่มเปดราน The 
Concept Aromatic Thai Cuisine นี้ขึ้นมา ซึ่งไดมีพอครัวจากสถาบันอาหารระดับโลก Le Cordon Bleu มาทํา
หนาท่ีเปนพอครัวหลกัใหกบัทางราน โดยเมนูอาหารของทางรานจะมีการคดิคนเมนูใหมๆ ขึน้มาทุก 3เดอืน เพือ่สราง
ความตื่นเตนใหกับลูกคาอยูตลอดเวลา 
 ธุรกิจรานอาหาร The Concept Aromatic Thai Cuisine ตั้งแตเปดรานมา ไดดําเนินธุรกิจมาเปนเวลา
กวาหนึง่ป ไดประสบปญหาทางดานยอดขายท่ีมแีนวโนมลดลงอยางตอเนือ่ง และมีผลกระทบกับปญหาการเงนิของ
ทางราน ทําใหผูศึกษาสนใจที่จะดําเนินการศึกษากลยุทธทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายราน The Concept 
Aromatic Thai Cuisine ใหมียอดขายเพิ่มขึ้น และสามารถดําเนินธุรกิจตอไปไดในอนาคต 
 ธุรกิจรานอาหาร The Concept Aromatic Thai Cuisine ตั้งแตเปดรานมา ไดดําเนินธุรกิจมาเปนเวลา
กวาหนึ่งป ไดประสบปญหาทางดานยอดขายที่มีแนวโนมลดลงอยางตอเน่ือง 

ยอดขายราน The Concept Aromatic Thai Cuisine
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 จากตารางท่ี 1 จะเห็นไดวายอดขายในป 2558 ตั้งแตไตรมาสท่ี 1 ถึง ไตรมาสท่ี 4 มีแนวโนมลดลงอยาง
ตอเนื่อง โดยไตรมาสท่ี 1 มียอดขาย 1,620,345 บาท และไตรมาสท่ี 2 มียอดขาย 1,582,600 บาท ซึ่งมียอดขาย
ลดลงจากไตรมาสท่ี 1 อยูที่  รอยละ 2.33 ไตรมาสท่ี 3 มียอดขาย 1,487,655 บาท มียอดขายลดลงจากไตรมาสท่ี 
2 อยูที่ รอยละ 6.00 และไตรมาสท่ี 4 มียอดขาย 1,371,552 บาท มียอดขายลดลงจากไตรมาสท่ี 3 อยูที่ รอยละ 
7.80
 ดังนั้นทําใหผูศึกษาสนใจที่จะดําเนินการศึกษากลยุทธทางการตลาด [6] เพื่อเพิ่มยอดขายราน The 
Concept Aromatic Thai Cuisine ใหมียอดขายเพิ่มขึ้นรอยละ 10 และสามารถดําเนินธุรกิจตอไปไดในอนาคต

วัตถุประสงค 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรม และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ ในการบริโภคอา
หารฟวชั่น ในเขตจังหวัดขอนแกน 
 2. เพื่อกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายใหราน The Concept Aromatic Thai Cuisine 
รอยละ 10 จากยอดขายในป 2558

วิธีดําเนินงาน   
 1. การเกบ็รวบรวมขอมลู ผูศกึษามีการเกบ็รวบรวมขอมูลปฐมภมูจิากโดยใชแบบสอบถามจาํนวน 400 
ชดุ จากประชากรทีใ่ชบรกิารรานอาหารฟวชัน่ ในเขตอาํเภอเมอืงขอนแกน โดยมีการเกบ็รวบรวมขอมูลจากการสุม
ตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (purposive Sampling) 
 2.  การวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม [7] การวิเคราะหขอมูลแบบสอบถามจะใชวิธีทางสถิติมา

วเิคราะหขอมลู โดยใชโปรแกรม SPSS version 19 (Statistical Package for the Social Science for Windows) 
มาเปนเครื่องมือ
 สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูที่ตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ียตอ
เดือนใชการแจกแจงความถี่(Frequency) และคารอยละ(Percentage)
 สวนที่ 2 ขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคอาหาร [3],[5] ฟวชั่นในจังหวัดขอนแกน ใชการแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และคารอยละ(Percentage)

 สวนที ่3 ขอมูลเกีย่วกบัปจจยัทางดานสวนประสมทางการตลาด [4] ทีม่อีทิธพิลตอการตดัสนิใจ [13] ของ

ลูกคาในการใชบริการรานอาหารฟวช่ัน ใชการแจกแจงความถ่ี(Frequency),  คารอยละ(Percentage), คา
เฉลี่ย(Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation)
 เมื่อไดผลการวิเคราะหของแบบสอบถาม จะนําผลที่ไดมาใหคะแนนของขอมูล โดยจะนํามาหาคาเฉลี่ย
ทางสถิติ และแบงระดับของผลคะแนนวิเคราะหไดเปนชวงๆ ดังนี้ 

 คาเฉล่ีย 4.21 - 5.00 หมายถึง ปจจัยที่ใชอยูในระดับที่สําคัญมากที่สุด
 คาเฉล่ีย 3.41 - 4.20 หมายถึง ปจจัยที่ใชอยูในระดับความสําคัญมาก
 คาเฉล่ีย 2.61 - 3.40 หมายถึง ปจจัยที่ใชอยูในระดับความสําคัญปานกลาง

 คาเฉล่ีย 1.81 - 2.60 หมายถึง ปจจัยที่ใชอยูในระดับความสําคัญนอย
 คาเฉล่ีย 1.00 - 1.80 หมายถึง ปจจัยที่ใชอยูในระดับความสําคัญนอยที่สุด
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 3. การกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายใหกับราน The Concept Aromatic Thai Cui-
sine ผูศึกษาไดนําผลการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมและปจจัยสวนผสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจของผู
บริโภคที่ไดรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม ทั้งหมด 400 ชุด นํามาวิเคราะหรวมกับทฤษฏีที่ผูศึกษาไดเลือกนํามา
ทาํการวิเคราะหอยางระเอยีด โดยสิง่ทีจ่ะวเิคราะหมดีงัตอไปนี ้การวเิคราะหการแขงขนัในอตุสาหกรรม (Five Force 
Model) [1] การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT) [12] และการวิเคราะหปจจัยเชิงกลยุทธ 
(TOWS Matrix) [9]  จากน้ันนําผลวิเคราะหเหลานีม้ากําหนดทางเลือกของกลยุทธทางการตลาดระยะส้ันและระยะ
ยาว ใหราน The Concept Aromatic Thai Cuisine ไดนําไปใชเพื่อเพิ่มยอดขายตอไป

ผลการวิจัย
 กลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายราน The Concept Aromatic Thai Cuisine  จังหวัดขอนแกน 
มวีตัถปุระสงคเพือ่ศกึษาพฤตกิรรม และปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอการตดัสินใจ ในการบรโิภคอาหาร
ฟวชั่น ในเขตจังหวัดขอนแกน และกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพื่อเพิ่มยอดขายใหราน The Concept Aro-
matic Thai Cuisine รอยละ 10 จากยอดขายในป 2558 โดยจัดทําแบบสอบถามท้ังหมด 400 ชุด ทําการศึกษา
ประชากรท่ีเคยรับประทานอาหารฟวชั่นในจังหวัดขอนแกน แบบสอบถามมีทั้งหมด 3 สวน ไดแก ขอมูลทั่วไป พบ
วา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 31-40 ป อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว ระดับการศึกษาปริญญา
ตรีและรายไดเฉล่ียตอเดือน 20,001-30,000 บาท สวนที่ 2 ขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภคอาหารฟวชั่นในจังหวัด
ขอนแกน พบวา ราน Eatiny เปนรานอาหารฟวชัน่ในทีก่ลุมตวัอยางเคยไปใชบรกิารมากทีส่ดุและชอบมากทีส่ดุ ได
แหลงรับรูขาวสารจากบุคคลที่รูจักแนะนํา ความถ่ีในการใชบริการอาหารฟวชั่น 1-2 ครั้งตอเดือน สวนใหญจะเปน
ครอบครัว จํานวนผูที่มาใชบริการจํานวนครั้งละ 2-3 คน สวนใหญชอบอาหารฟวชั่นรสชาติไทย ชอบดื่มนํ้าเปลา
กับอาหารฟวชั่น เลือกใชบริการรานอาหารฟวช่ันตามรสชาติของอาหาร สวนที่ 3  ขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางดาน
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคาในการใชบริการรานอาหารฟวช่ันที่มีระดับความ
สําคัญมากที่สุด ทั้งหมด 7 ดาน พบวา ดานผลิตภัณฑ ไดแก รสชาติอาหารอรอย คุณภาพของวัตถุดิบที่ใช ความ
สดใหมของอาหาร ความสะอาดของอาหาร ดานราคา ไดแก ราคาอาหารเหมาะสมกับปริมาณ ราคาอาหารเหมาะ
สมกบัคณุภาพของอาหาร ดานชองทางการจดัจาํหนาย ไดแก สามารถเดนิทางไดสะดวก มสีถานทีจ่อดรถอยางเพยีง
พอ มีพื้นที่รองรับลูกคาอยางเพียงพอ บรรยากาศและสภาพแวดลอมภายในรานดี ดานการบริการ ไดแก พนักงาน

มคีวามเปนมติรย้ิมแยมแจมใส พนกังานมคีวามสภุาพ ออนนอมและเอาใจใส พนักงานมกีารใหบรกิารทีร่วดเรว็และ
ทั่วถึง พนักงานสามารถแกปญหาเฉพาะหนาไดเปนอยางดี พนักงานมีทักษะและความรูความสามารถในเร่ืองของ
อาหารและเคร่ืองดืม่ พนักงานมีจาํนวนเพียงพอตอการใหบรกิาร ดานกระบวนการใหบรกิารไดแก มกีารเสิรฟอาหาร
ที่รวดเร็ว มีความถูกตองแมนยําในการเสิรฟอาหารตามท่ี มีความยุติธรรมในการใหบริการอยางเทาเทียม ดานส่ิง
อาํนวยความสะดวก ไดแก มกีารตกแตงรานทีส่วยงามและโลงโปรงสบาย ความสะดวกสบายของโตะและเกาอี ้และ

มีหองนํ้าที่สะอาดและเพียงพอ
 จากการวิเคราะหการแขงขันในอุตสาหกรรม พบวา อํานาจการตอรองของผูจัดจําหนายวัตถุดิบ อยูใน
ระดับสงู จงึทาํใหมคีวามเส่ียงในการขาดตลาดของวัตถดุบิทีใ่ช การวิเคราะห SWOT Analysis พบวา 1)จดุแข็ง คอื 
เจาของรานมีประสบการณความชํานาญในการทําอาหารมาอยางยาวนาน วัตถุดิบที่ใชในการประกอบอาหารของ
ทางรานจะใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพดีและมีความสดใหมทุกวัน เมนูอาหารจะมีการปรับเปล่ียนทุก 3 เดือน เพื่อสราง

ความหลากหลายและตอบสนองความตองการของลูกคาไดมากขึ้น พนักงานทุกคนในรานไดรับการฝกอบรมเกี่ยว
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กับความรูเรื่องอาหาร เครื่องดื่ม และทักษะการบริการทุกๆเดือน ในการส่ังอาหารและคิดเงิน ทําใหไดอาหารท่ี
รวดเร็วและถูกตองแมนยํา 2) จุดออน คือ ราน The Concept มีจํานวนโตะที่นอย บางทีไมสามารถรองรับลูกคา
ไดอยางเพียงพอ ปายรานมองเห็นไมคอยชัดเจน เน่ืองจากสองขางทางเปนปารกทบึ ทาํใหลกูคามองหารานไมคอย
เห็น และเนื่องจากทางรานใชวัตถุดิบคุณภาพดี ทําใหมีตนทุนที่สูง ราคาอาหารจึงสูงกวารานอาหารฟวชั่นอื่นๆ 3) 
โอกาส คอื เนือ่งจากราน The Concept มทีาํเลทีต่ัง้อยูใกลกบัทาอากาศยานขอนแกน ทาํใหมโีอกาสในการไดลกูคา
ทีส่ญัจรไปมาไดใชบรกิารจาํนวนมากขึน้ คานยิมของสงัคมปจจบุนั ผูคนสวนใหญใชเวลาเรงรบีกนัมากขึน้ ทาํใหการ
รับประทานอาหารนอกบานมีบทบาทสําคัญมากข้ึน และเทคโนโลยีเขามามีบทบาทสําคัญในปจจุบัน ทําให Social 
Network เปนแหลงกระจายขอมลูขาวสารไดรวดเร็วและกวางขวาง ทาํใหการสรางกจิกรรมในโลกออนไลนเปนชอง
ทางหนึง่ในการเขาถงึผูบรโิภคไดมากขึน้ 4) ภาวะคกุคาม คอื สภาพเศรษฐกจิทีถ่ดถอย ทาํใหประชาชนลดคาใชจาย
และลดการบรโิภคทีไ่มจาํเปนลง และมรีานอาหารฟวชัน่ใหมๆ เกดิขึน้ ตามคานิยมทีเ่พิม่ขึน้ ทาํใหทางรานตองสราง
เอกลักษณใหโดดเดนเพื่อดึงดูดกลุมลูกคา
 จากการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และภาวะคุกคามแลวไดนํามาสรางกลยุทธได 4 กลยุทธ ดังนี้ 
1) กลยุทธเรงรุกบุกเร็ว (SO) พัฒนาสูตรอาหารและกระบวนการทําอาหารใหมีรสชาติอรอย และรวดเร็วตอความ
ตองการของลูกคา 2) กลยุทธตั้งรับปรับตัว (WO) ติดตั้งปายรานใหเดนชัด เพื่อดึงดูดลูกคาใหมากขึ้น 3) กลยุทธ
รั้งรอขอจังหวะ (ST) เอาความแปลกใหมของอาหาร มาสงเสริมการตลาดเพ่ือดึงดูดใหผูบริโภคสนใจ และใชความ
รูและทักษะของพนักงาน มาดูแลเอาใจใสลกูคาใหอยางดีเยีย่ม 4) กลยุทธ เลกิราหาแผนใหม (WT)สรางความหลาก
หลายใหกับระดับราคาและสรางเรื่องราวใหกับอาหาร เพื่อเพิ่มมูลคาใหกับผลิตภัณฑ
 การกําหนดกลยุทธระยะสั้น มีระยะเวลาเร่ิมตั้งแตเดือนสิงหาคมจนถึงธันวาคม ป 2559 ประกอบดวย
กลยุทธตอไปนี้ 1) แคบิน รับฟรเีครื่องดื่ม 2) Hashtag The Concept Fever 3) ติดปายใหชัดเจน 4) เพิ่มจํานวน
โตะ 5) สรางความหลากหลายของขนาดอาหาร การกําหนดกลยุทธระยะยาว เพือ่ความย่ังยนืของราน The Concept 
Aromatic Thai Cuisine เพื่อรักษาลูกคาเกาขยายฐานลูกคาใหม ดังนี้ 6) สรางมาตรฐานในการบริการ

สรุป 
 การศึกษากลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิ่มยอดขายราน The Concept Aromatic Thai Cuisine  จังหวัด
ขอนแกน ไดศกึษาพฤตกิรรม และปจจยัสวนประสมทางการตลาดทีม่ผีลตอการตดัสนิใจ ในการบรโิภคอาหารฟวชัน่ 

ในเขตจงัหวดัขอนแกน แลวนาํผลทีไ่ดจากการศกึษามาวเิคราะหการแขงขนัในธรุกจิ วเิคราะหจดุแขง็ จดุออน โอกาส
ภาวะคุกคาม และวเิคราะหปจจยัเชงิกลยุทธ มากําหนดกลยุทธทางการตลาดเพ่ือเพิม่ยอดขายใหราน The Concept 
Aromatic Thai ไดดังนี้ กลยุทธระยะสั้น ไดแก 1) แคบิน รับฟรีเคร่ืองดื่ม 2) Hashtag The Concept Fever 3) 
ติดปายใหชัดเจน 4) เพิ่มจํานวนโตะ 5) สรางความหลากหลายของขนาดอาหาร กลยุทธระยะยาว ไดแก 6) สราง
มาตรฐานในการบริการ

อภิปรายผล
 จากการศึกษาในครั้งนี้ การอภิปรายผลตามวัตถุประสงคเรื่องพฤติกรรมของผูบริโภค และสวนประสม

ทางการตลาด 7Ps ของผูบริโภคอาหารฟวชั่นในจังหวัดขอนแกน โดยมีแนวคิดที่สอดคลองกับงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
ดังตอไปนี้
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 ขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภค สวนใหญเปนเพศหญิง ระดับการศึกษาปริญญาตรี เพื่อน/บุคคลที่รูจัก
แนะนํามา และขอมูลทางดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ ดานการสงเสริมการขาย ให
ระดับความสําคัญมาก มีความสอดคลองกับการศึกษาของลดาวัลย พรมธิดา (2555) [11]
 ขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภค สวนใหญเปนเพศหญิง ระดับการศึกษาปริญญาตรี รายไดเฉล่ียตอเดือน 
20,001-30,000 บาท เพื่อน/บุคคลที่รูจักแนะนํามา และขอมูลทางดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจ ดานการสงเสริมการขาย ใหระดับความสําคัญมาก การแขงขันในอุตสาหกรรม มีการคุกคามจากการ
เขาสูอุตสาหกรรม มีระดับการแขงขันตํ่า ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของพลอยไพลิน บุญมา (2556) [10]

 ขอมูลพฤติกรรมของผูบริโภค สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 31-40 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบ
ธุรกิจสวนตัว การแขงขันในอุตสาหกรรม มีการคุกคามจากการเขาสูอุตสาหกรรม มีระดับการแขงขันตํ่า และการ
แขงขันระหวางธุรกิจในอุตสาหกรรม มรีะดับการแขงขันสูง ซึง่สอดคลองกบัการศึกษาของธีรพงศ ฬาทอง (2558) [8]

ขอเสนอแนะ 
 1) การศกึษาอสิระครัง้นี ้ศกึษาเฉพาะประชาการทีเ่คยใชบรกิารรานอาหารฟวชัน่ ในเขตจงัหวดัขอนแกน
เทานั้น ในการศึกษาคร้ังตอไปควรท่ีจะศึกษาความพึงพอใจในการเขาใชบริการรานอาหาร The Concept Aro-
matic Thai Cuisine จังหวัดขอนแกน เพื่อใชในการปรับปรุงคุณภาพงานบริการครั้งตอไป
 2) การนําขอมูลจากแบบสอบถามควรทําศึกษาเปนระยะๆ เน่ืองจากความตองการของลูกคามีการ
เปลี่ยนแปลงอยูเสมอท่ีขึ้นอยูกับปจจัยหลายๆอยาง
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