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บทคัดย่อ 
             การวิจยัครั้ งน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาแนวทางและกลยุทธ์ และ 2) ศึกษาปัญหาและอุปสรรค  
ในการเป็นผูป้ระกอบการอายุนอ้ยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่าล่ากรณีศึกษา ร้านหม่าล่า สะโบมั้ย การวิจยั
ครั้ งน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก ซ่ึงผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ได้แก่ ผูป้ระกอบการ จ านวน 1 
ราย,  พนกังาน จ านวน 5 ราย และลูกคา้ จ านวน 6 ราย          
              ผลการวิจยัพบว่า แนวทางที่ส าคญัในการเป็นผูป้ระกอบการอายุนอ้ยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่าล่า
เร่ิมจากการบริหารจดัการ การวางระบบการท างานในร้าน โดยผูป้ระกอบการตอ้งอยู่ร้านในช่วงเร่ิมธุรกิจ
คอยดูทุกส่วน ปรับปรุงแกไ้ขในจุดที่มีปัญหา ท าให้ธุรกิจเติบโตและพฒันาไปถึงเป้าหมาย โดยการปรับ 
กลยุทธ์เพ่ิมเมนู มีบริการบริการเดลิเวอร่ี มีโปรโมชัน่ใหม่ๆให้ลูกคา้สม ่าเสมอ  

กลยุทธ์ที่ผูป้ระกอบการให้ความส าคญั คือ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑท์ี่เนน้ให้ความส าคญัในส่วนของ
วตัถุดิบ และรสชาติ วตัถุดิบที่มีความสดใหม่ สะอาดโดยใส่ใจในรสชาติให้ตรงกับความต้องการของ
ผูบ้ริโภค กลยุทธ์ที่มีความส าคญัรองลงมาคือ กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมโดยเนน้การเอาใจใส่ดูแลผูบ้ริโภค จดั
กิจกรรมโปรโมชั่น เพ่ือดึงดูดให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจมากยิ่งขึ้น กลยุทธ์สุดท้ายคือ  กลยุทธ์ด้าน
กระบวนการโดยผูป้ระกอบการจะใส่ใจในทุกรายละเอียด เนน้ความช านาญในการท างานเพื่อส่งมอบสินคา้
ให้ถึงมือผูบ้ริโภคไดอ้ย่างรวดเร็วตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

ปัญหาและอุปสรรคของธุรกิจหม่าล่า สะโบมั้ย คือ ปัญหาเร่ืองจดัการเวลาการท างานของพนกังาน
เกิดความชุลมุนหน้าเตา ท าให้เกิดความล่าช้าในการท างาน ปัญหาด้านคู่แข่ง ปัจจุบนัเร่ิมมีคู่แข่งสนใจท า
ธุรกิจหม่าล่ากนัมากขึ้นท าให้ลูกคา้มีอ านาจในการซ้ือและมีตวัเลือกมากขึ้น ปัญหาด้านเศรษฐกิจ เน่ืองจาก
ปัจจุบนัเศรษฐกิจแย่ลง กลุ่มลูกคา้จึงใช้เงินน้อยลง นอกจากน้ีปัญหาเศรษฐกิจยงักระทบต่อราคาต้นทุน
วตัถุดิบ ท าให้วตัถุดิบมีราคาสูงขึ้น ส่งผลให้ราคาสินคา้สูงตามขึ้นไป 
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Abstract 

The purpose of this study is to study the guidelines and strategies and 2) to study problems and 
obstacles that young entrepreneurs to generate millions from Mala businesses, a case study of Mala Sabo 
Mai. This study is a qualitative study through in-depth interviews with the main data providers, i.e., one of 
entrepreneur, two of employees, six of customers. 

The research results were found that an important guideline for young entrepreneurs is to build a 
million dollars new business, starting with management, setting up the operating system. The entrepreneur 
must stay in the store at the beginning, look at all part, improve point of problems. The goal of growth and 
development is to make customers obsolete by adjusting strategies, adding a menu, delivery service, and 
new promotions. 

The entrepreneurial strategy is a product strategy that focuses on raw materials and flavors, fresh, 
clean and clean ingredients that pay attention to the taste to meet the needs of consumers. The secondary 
strategy is the promotion strategy with a focus on consumer care. Organize promotion activities to attract 
more consumers to the attention. The final strategy is the process strategy, where entrepreneurs will focus 
on every detail. Focus on the expertise to quickly deliver products to the consumer according to the needs 
of the consumer. 

Problems and obstacles in Mara Sabomai business include 1) Problems in managing employee time. 
There was a disturbance in the cooking causing a delay. 2)Competitor problems. Nowadays, there are more 
competitors interested in Mala business. It gives customers more purchasing power and options. And  
3) Economic problems. Due to the current of the economy. As a result, customers spend less money. In 
addition, economic problems affect the price of raw materials. As a result, the raw materials are priced 
higher. As a result, the price of goods is higher. 
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บทน า 
               ท่ามกลางภาวะเศรษฐกิจท่ีผนัผวนรวมทั้งปัญหาเศรษฐกิจท่ีรุมเร้าจากภาวะสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป  
ท าให้คนไทยตอ้งเนน้การประหยดักนัมากยิ่งขึ้น  อย่างไรก็ตามธุรกิจร้านอาหารยงัมีแนวโนม้เติบโตอย่าง 
ต่อเน่ือง อนัเป็นผลมาจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่นิยมออกไปรับประทานอาหารนอกบา้นหรืออาหาร 
ริมทางเพ่ิมสูงขึ้น จากความเร่งรีบท าให้ไม่มีเวลาในการประกอบอาหารเองท่ีบา้นตอ้งการเปล่ียนบรรยากาศ
เพื่อผ่อนคลายความเครียดและความตอ้งการแสวงหาความสุขสนุกสนานในครอบครัวหรือในกลุ่มเพื่อนฝูง
ต่างๆ (Arty Siriluck,2004) ปัจจุบนัธุรกิจร้านอาหารมีการแข่งขนัที่รุนแรง เน่ืองจากมีผูป้ระกอบการรายใหม่



ทยอยเขา้มาในตลาด โดยเฉพาะในตลาดร้านอาหารรายย่อยอนัเป็นผลมาจากการลงทุนไม่สูงมากนักและ
ระยะเวลาในการคืนทุนค่อนขา้งส้ันท าให้ผูป้ระกอบการต้องมีการปรับกลยุทธ์เพ่ือช่วงชิงส่วนแบ่งทาง
การตลาด อย่างไรก็ตามผูป้ระกอบการในธุรกิจร้านอาหารต่างๆ ตอ้งเร่งปรับตวัให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคโดยหันมาใส่ใจในคุณค่าของอาหารท่ีรับประทานมากยิ่งขึ้นเนน้รสชาติอาหารเมนูอาหารให้
ความแตกต่างและบรรยากาศที่ลูกคา้ช่ืนชอบ ซ่ึงราคาและการบริการที่ลูกคา้ไดร้ับตอ้งเหมาะสมกนัเม่ือเทยีบ
กบัการท าอาหารรับประทานเองท่ีบา้น 

ธุรกิจร้านอาหารเป็นหน่ึงในธุรกิจท่ีมีความส าคญัยิ่งต่อภาคบริการและเศรษฐกิจของไทย มีมูลค่า
หมุนเวียนไม่ต ่ากว่า 4 แสนลา้นบาท คิดเป็นสัดส่วน 4.7% ของ GDP ภาคบริการ โดยในช่วง 4-5 ปีที่ผ่านมา 
ธุรกิจร้านอาหารมีการขยายตวัจากการลงทุนของผูป้ระกอบการรายเดิมและรายใหม่ ส าหรับปี 2563 ศูนยว์ิจยั
กสิกรไทย คาดการณ์ว่าธุรกิจร้านอาหารจะมีมูลค่ารวมอยู่ที่ 4.37-4.41 แสนลา้นบาท ขยายตวั 1.4 - 2.4% 
จากปี 2562 ซ่ึงเป็นการขยายตวัในอตัราที่ชะลอลงและมีโจทย์ที่ทา้ทายรอบด้านผลกัดันให้ผูป้ระกอบการ
รายใหญ่หันมาลงทุนในธุรกิจร้านอาหารราคาระดับกลางมากขึ้น(ศูนย์วิจัยกสิกรไทย,2563) ปัจจุบัน
สถานการณ์ธุรกิจร้านอาหารที่น่าจบัตามองอย่างร้านอาหารริมทางหรือสตรีทฟู้ดมีแนวโนม้ขยายตวัสะทอ้น
จากการคาดการณม์ูลค่าตลาด ปี 2562 ผลการส ารวจตลาดอาหารโลกของโดย Euromonitor International ที่มี
มูลค่าสูงถึง 286,000 ลา้นบาท ขยายตวัร้อยละ 2.3 และคาดการณ์อีกว่าธุรกิจรา้นอาหารริมทางจะยงัคงเตบิโต
ต่อเน่ืองโดยมีมูลค่าเพ่ิมขึ้นเป็น 303,700 ลา้นบาทในปี 2565 คิดเป็นอตัราขยายตวัเฉล่ียร้อยละ 2.1 ต่อปี 
อาหารริมทางจึงมกัเป็นตวัเลือกแรกๆ เน่ืองจากราคาไม่แพงและอยู่ในท าเลท่ีเขา้ถึงไดง่้ายรวมทั้งอาหารริม
ทางของไทยถือเป็นเอกลกัษณ์ท่ีชาวต่างชาติและนกัท่องเท่ียวทั้งไทยและต่างชาติตอ้งล้ิมลอง(สิริทิพย ์ฉลอง
,2562) 
              ในยุคปัจจุบนัน้ีผูบ้ริโภคให้ความสนใจนิยมรับประทานอาหารสตรีทฟู้ด ป้ิง-ย่างเสียบไมอ้ย่าง"หม่า
ล่า" กันเป็นจ านวนมาก หม่าล่า คือเคร่ืองเทศรสเผ็ดที่มีต้นก าเนิดมาจากมณฑลเสฉวนทางตอนใตข้อง
ประเทศจีนโดยค าว่า “หม่า” แปลว่า ชา ส่วนค าว่า “ล่า” แปลว่า เผด็ เม่ือมารวมกนัแลว้ก็จะหมายถึงรสชาติที่
ทั้งเผ็ดและชา(Foodpanda, 2020) และเร่ิมเป็นท่ีรู้จกัในไทยผ่าน ‘ป้ิงย่างยูนาน’ ในเมนูหมู หมึก กุ้ง ไก่ ไส้
กรอก แฮม เห็ดเข็มทอง และผกัสารพดั เคลือบด้วยผงหม่าล่าก่อนจะน าไปป้ิงให้สุกโดยมีขอ้สันนิษฐานว่า 
ชาวจีนยูนานในอ าเภอแม่สาย จงัหวดัเชียงราย เป็นผูริ้เร่ิมร้านหม่าล่าในไทย แลว้ขายดีมากจนมีคู่แข่งเปิด
ร้านอย่างมากมาย ส่วนประกอบท่ีท าให้หมาล่ามีรสชาติเผด็จนล้ินชาไดแ้ก่ เคร่ืองเทศที่มีช่ือว่า  
ฮวาเจียว หรือพริกไทยเสฉวน รูปร่างคลา้ยเม็ดพริกไทยโดยพริกน้ีเป็นรสชาติหลกัของหม่าล่ามีรสชาติ  
เผด็ร้อนเคลือบอยู่บนหลากหลายเมนูอาหาร จึงท าให้รสชาติถูกปาก โดนใจคนไทยเป็นอย่างมาก  
(บริษทั อิมเมจ ฮอลิเดย,์2563) 
               ธุรกิจป้ิงย่าง ‘หม่าล่า’ เติบโตอย่างรวดเร็วโดยเฉพาะแถบภาคเหนือท าให้นกัท่องเท่ียวเร่ิมรู้จกัด้วย
รสชาติเผ็ดร้อนและราคาที่ไม่แพงจนเกินไป รวมไปถึงวตัถุดิบที่มีหลากหลายท าให้หม่าล่าเป็นที่รู้จกัอย่าง
รวดเร็วและเร่ิมมีธุรกิจแฟรนไชส์ป้ิงย่างหม่าล่าให้เห็นกนัอยู่จ านวนมาก(Baankluay News,2019) นอกจากน้ี



เคร่ืองเทศและสมุนไพรยงัเป็นสินคา้ที่ขยายตวัไดด้ีติดต่อกัน 2-3 ปีที่ผ่านมาเป็นสินคา้ที่มีศกัยภาพในการ
เติบโตและมีแนวโนม้ขยายตวัสูงเกือบทุกตลาด ส่วนหน่ึงน่าจะมาจากอิทธิพลจากเทรนด์ผูบ้ริโภคในอนาคต
(CPF,2019)  จึงท าให้ธุรกิจหม่าล่า เร่ิมเขา้มามีบทบาทในรูปแบบธุรกิจแฟรนไชส์และขยายไปตามจงัหวดั
ต่าง ๆ อย่างรวดเร็ว 
              จากข้อมูลข้างต้นท าให้เห็นว่าธุรกิจป้ิงย่าง ‘หม่าล่า’ก าลังได้รับความนิยมเป็นอย่างมากและมี
เจา้ของธุรกิจ รายใหม่เพ่ิมขึ้นเร่ือย ๆ จึงท าให้เกิดการแข่งขนัสูง ดงันั้นผูว้ิจยัจึงมีความประสงคท่ี์จะศึกษากล
ยุทธ์และ อุปสรรคในการประกอบธุรกิจป้ิงย่าง ‘หม่าล่า’ เพ่ือให้ผูป้ระกอบการหรือผูท่ี้สนใจจะลงทุนธุรกิจ
ป้ิงย่าง ‘หม่าล่า’ ไดน้ าขอ้มูล จากงานวิจยัน้ีไปพฒันา ปรับปรุง ประยุกตก์ลยุทธ์ทางการตลาดให้เขา้กบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคและสร้าง ความไดเ้ปรียบ เชิงแข่งขนัในธุรกิจต่อไป 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
               1.เพื่อศึกษาแนวทางและกลยุทธ์ในการเป็นผูป้ระกอบการอายุน้อยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่าล่า 
กรณีศึกษา ร้านหม่าล่า สะโบมั้ย 
               2.เพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการ เป็นผูป้ระกอบการอายุน้อยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่าล่า
กรณีศึกษา ร้านหม่าล่า สะโบมั้ย 
 
ขอบเขตการวิจัย 
             ในการศึกษาวิจยั “แนวทางและกลยุทธ์ในการเป็นผูป้ระกอบการอายุน้อยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจ
หมา่ล่า กรณีศึกษา ร้านหม่าล่า สะโบมั้ย” ไดก้ าหนดขอบเขตของการศึกษาไวด้งัน้ี 
             1.ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
              ผูว้ิจยัไดศ้ึกษาวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัปฐมภูมิจากผูป้ระกอบการโดยตรงและศึกษาแนวคิด 
ทฤษฎีท่ีมี เน้ือหาจากแหล่งทุติยภูมิพร้อมวิเคราะห์ขอ้มูลเอกสาร ต ารา และงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้งดว้ย 
สาระส าคญัต่าง ๆ 
             2.ขอบเขตดา้นผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั 
             ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ เป็นขอ้มูลที่ไดม้าจากการลงภาคสนามดว้ยวิธีการสัมภาษณ์ 
“ คุณจี๋ -เอกพงศ ์ศรีนรศกัดิ์ ศิลป์” ผูป้ระกอบธุรกิจร้านหม่าล่า สะโบมั้ย 
              3.ขอบเขตดา้นระยะเวลา  
            ผูว้ิจยัไดก้ าหนดระยะเวลาในการวิจยัตั้งแต่เดือน พฤษภาคม พ.ศ.2563 ถึง ตุลาคม พ.ศ. 2563  
เป็นระยะเวลา 5 เดือน 
 
 
 



ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
              1.ท าให้ผูว้ิจยัทราบถึงแนวทางและกลยุทธ์ในการเป็นผูป้ระกอบการอายุนอ้ยสร้างเงินลา้นจากธุรกจิ
หมา่ล่า กรณีศึกษา ร้านหม่าล่า สะโบมั้ย 
             2.ท าให้ทราบถึงปัญหาและอุปสรรคในการเป็นผูป้ระกอบการอายุนอ้ยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจ 
หมา่ล่า กรณีศึกษา ร้านหม่าล่า สะโบมั้ย 
             3.ผลการศึกษาสามารถน าไปเป็นแนวทางในการพฒันา และปรับกลยุทธ์ในการประกอบธุรกิจ 
หมา่ล่า กรณีศึกษา ร้านหม่าล่า สะโบมั้ย เพ่ือเพ่ิมยอดขายและขยายกลุ่มลูกคา้ 
 
 
ทบทวนวรรณกรรม 
1.แนวคดิเกี่ยวกับกลยุทธ์ 
                1.1ความหมายของกลยุทธ์  
                 เกรียงศกัดิ์  เจริญวงศ์ศกัดิ์  (2546:2 อา้งถึงใน วรพรรณ เอ้ืออาภรณ์, 2558) กล่าวว่า กลยุทธ์คือ
วิธีการท่ีคิดขึ้นอย่างรอบคอบ ท าเป็นขั้นเป็นตอน เปล่ียนแปลงตามสถานการณ์จุดมุ่งหมายเพื่อชนะหรือ
ไดเ้ปรียบคู่แข่ง หรือเพื่อหลีกเล่ียงอุปสรรคต่าง ๆ จนสามารถบรรลุเป้าหมายที่ตอ้งการ 
                 เทิดพงศ์  จางศิริวฒันธรรมรง (2560) กล่าวว่ากลยุทธ์ คือ การก าหนดเป้าหมายและวิธีการที่ผ่าน
การวิเคราะห์องคป์ระกอบ หรือปัจจยัทั้งภายในและภายนอก ผูท้ี่จะก าหนดกลยุทธ์ไดต้อ้งเขา้ใจถึงจุดอ่อน
และจุดแข็งในแต่ละด้าน นอกจากน้ียงัตอ้งรู้สถานการณ์โดยรอบ ปัจจัยใดท่ีเอ้ือต่อความส าเร็จจะสามารถ
สร้างเป็นโอกาสได ้
                 จากการศึกษาความหมายของกลยุทธ์ดงักล่าวขา้งตน้นั้นท าให้ผูว้ิจยัสรุปความหมายของกลยุทธ์
ในงานวิจัยน้ีว่ากลยุทธ์คือองค์ประกอบของแนวทางสู่ความส าเร็จ เป็นขั้นตอนการปฏิบัติในระยาวมี
วตัถุประสงคเ์พื่อเอาชนะคู่แข่งและบรรลุเป้าหมายที่วางไว ้
                 
                 1.2 กลยุทธ์ทางการตลาด   
                     บริษทั วนับีลีฟ จ ากดั (2560) กล่าวว่ากลยุทธ์การตลาด คือแบบแผนพ้ืนฐานหรือแนวทางท่ีถูก
ก าหนดขึ้นเพ่ือตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายแบ่งใชสั้ดส่วนทางการตลาดให้เหมาะสม 
โดยประกอบด้วยการตดัสินใจการก าหนดระดับค่าใช้จ่ายการตลาดการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์การ
ก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมและการก าหนดตลาดเป้าหมายทางการตลาดอย่างชดัเจนจนสามารถบรรลุเป้าหมาย
ทางเศรษฐกิจท่ีตั้งไวไ้ด ้
                วรางคณา จิตราภัณฑ์ (2562) กล่าวว่ากลยุทธ์การตลาด คือการค้นควา้โอกาสทางการตลาดที่
น่าสนใจและการพฒันากลยุทธ์การตลาดและแผนการตลาดที่สามารถสร้างก าไรได้ 
                 Kotler,P. (อา้งถึงใน ถนอม บริคุต, 2557) กล่าวว่า เป็นการตลาดที่มุ่งขายสินคา้และบริการ 



แต่ไม่จ าเป็นตอ้งมุง้ไปที่ก าไรเพียงอย่างเดียว ไม่ว่าจะเป็นองคก์รใดๆก็ตอ้งใชก้ารตลาดเขา้มาช่วย 
ซ่ึงการตลาดสามารถน าไปใชใ้นการเผยแพร่ดา้นสินคา้ไปจนถึงดา้นความคิด หรือเรียกไดเ้ป็น 
การตลาดเชิงสังคม (social marketing) เป็นการปลูกฝังความคิดหรือพฤติกรรมที่ดีให้แก่ผูบ้ริโภค 
ประกอบดว้ย 6 แนวคิด ดงัน้ี 
                 1. แนวคิดการผลิต (The Production Concept) ซ่ึงใช้ได้ดีเมื่อความต้องการซ้ือมากกว่าความ
ตอ้งการขายและมีการใชต้น้ทุนต ่าแต่ยงัคงปรับปรุงคุณภาพอย่างต่อเน่ือง เพื่อขายสินคา้ในราคาต ่ากว่าคู่แข่ง 
                 2. แนวคิดผลิตภณัฑ์ (The Product Concept) ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญัต่อคุณภาพมากกว่าราคา                 
และผูผ้ลิตจะตอ้งมีการปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑอ์ยู่เสมอ 
                 3. แนวคิดการขาย (The Selling Concept) จะตอ้งมีการกระตุน้การขายในลกัษณะต่างๆ เช่น ลด                  
แลก แจก แถม เพื่อให้เกิดแรงจูงใจในการซ้ือมากขึ้น เป็นการขายเชิงรุก และความพยายามในการส่งเสริม
การตลาดโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ขายสินคา้ไดม้ากขึ้น 
                 4. แนวคิดมุ่งตลาด (The Marketing concept) เป็นการมุ่งที่ตลาดเป็นหลักมุ่งเน้นลูกคา้และผล
ก าไรจากความพึงพอใจของลูกค้าซ่ึงเป็นการหาลูกค้าให้เหมาะกับผลิตภณัฑ์เพื่อให้บรรลุเป้าหมายของ                 
องคก์รโดยพยายามสร้างความพึงพอใจให้กลุ่มเป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพมากกว่าคูแข่ง 
                 5. แนวคิดทางดา้นลูกคา้ (The Customer concept) มุ่งเนน้ความตอ้งการส่วนตวั โดยเฉพาะเจาะจง                  
ลูกคา้แต่ละรายเพื่อให้ลูกคา้พึงพอใจและกลบัมาใชบ้ริการซ ้า 
                 6. แนวคิดทางการตลาดเพื่อสังคม (The Societal marketing concept) แนวคิดการตลาดเพื่อสังคม                  
มีจุดเร่ิมตน้ เช่นเดียวกนักบัแนวคิดการตลาดในรูปแบบอ่ืน 
               จากการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดดังกล่าวขา้งตน้นั้น ท าให้ผูว้ิจยัสรุปกลยุทธ์ทางการตลาดใน
งานวิจยัน้ีวา่ กลยุทธ์ทางการตลาด คือ แนวทางเพื่อให้องคก์รผลิตสินคา้ ผลิตภณัฑ ์การบริการให้ตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด เพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลก าไรขององคก์ร 
 
                1.3 ส่วนประสมทางการตลาด 
                Pitchayut Wangsukit (2019) Marketing Mix คือ ส่วนผสมทางการตลาดหรือกลยุทธ์ทาง 
การตลาดที่ใชว้ิเคราะห์และวางแผนในการดา เนินกิจกรรมทางการตลาด ซ่ึงส่วนผสมทางการตลาด 
พ้ืนฐานประกอบไปดว้ยปัจจยั 4 ประการคือ Product Price Placement และ Promotion โดยเป็นที่มา 
ของค าวา่ 4Ps นัน่ เอง 

1) Product สินค้าคือสินค้า/บริการที่ต้องการขายหรือต้องการตอบสนองความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะเป็นการระบุคุณสมบตัิ (Features) และผลประโยชน์ที่ไดร้ับจากการใช้สินคา้ (Benefits) 
ทั้งน้ีจ าเป็นต้องพิจารณาจากปัจจยัเหล่าน้ี เช่น คุณภาพของสินค้าในด้านความเหมาะสมในการใช้งาน 
คุณภาพการออกแบบ ความคงทน จุดเด่นหรือความแตกต่างท่ีส าคญัของสินคา้ (UniqueSelling Point) ฯ 



2) Price ราคาหรือการก าหนดราคา เป็นการระบุราคาขายสินคา้และบริการ ทั้งน้ีการตั้งราคาสินคา้ 
นั้น ตอ้งมีความเหมาะสมหรือสอดคล้องกับคุณสมบตัิ(Feature) หรือผลประโยชน์ที่รับ (Benefits) เพื่อให้
สินคา้ของเราเกิดคุณค่า (Value) กับลูกคา้ลูกคา้สูงสุด ซ่ึงการตั้งราคานั้นจ าเป็นจะตอ้งค านึงถึงปัจจยัอ่ืนๆ 
เช่น ความรุนแรงของการแข่งขนั ในตลาด ราคาของวตัถุดิบ ตน้ทุนการผลิต อ านาจการต่อรองของผูบ้ริโภค
และSuppliersตน้ทุนการจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการ(Distribution)อุปสงค์และอุปทานของตลาด (Demand 
&Supply) เป็นตน้ 

3) Placement ช่องทางการจ าหน่ายคือการน าสินคา้หรือบริการส่งไปถึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายและ
เกิดตน้ทุนในการขนส่งนอ้ยที่สุด โดยมีหลกัเกณฑ์ที่ตอ้งพิจารณาดังน้ี กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นใคร ธุรกิจ
เป็นลกัษณะแบบใด B2B หรือ B2C เป็นตน้ รูปแบบการจดัจ าหน่ายของบริษทัขายตรงคา้ส่ง หรือคา้ปลีก
ผ่านตวัแทน ฯลฯ ความยาก-ง่ายของการเขา้ถึงสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเป็นตน้ 

4) Promotion การส่งเสริมการตลาด คือการกระตุ ้นหรือโนม้น้าวให้ลูกคา้เกิดความสนใจและเกิด
การตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการไดง่้ายขึ้น ปัจจุบนัการส่งเสริมการตลาดมีหลายรูปแบบ ไดแ้ก่การจดัแสดง
สินคา้และบริการ(Showcase)การโฆษณาในส่ือประชาสัมพนัธ์ (Advertising) ส่วนลด แลกแจกแถม (Sales 
Promotion)การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่าน Online (Digital Marketing) บริการหลงัการขายการรับประกนั 
และการ Support ต่างๆ เป็นตน้ โดยในแต่ละแบบมีวตัถุประสงคท์ีแ่ตกต่างกนัออกไป ดงันั้นผูป้ระกอบการ
ควรมีการวางแผนอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อให้ไดผ้ลลพัธ์ที่ดีที่สุด 
                จากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาด ดังกล่าวขา้งตน้นั้น ท าให้ผูว้ิจยัสรุปส่วนประสมทาง
การตลาด ในงานวิจัยน้ีว่า Marketing Mix (4Ps) เป็นพ้ืนฐานของการตลาดที่ทุกธุรกิจต้องพบเจออยู่
ตลอดเวลาในการวางแผนการตลาด และสามารถปรับปรุงแกไ้ขใ้ห้มีความเหมาะสมและสมบูรณ์ขึ้นได ้
โดยอาศยัการเรียนรู้จากประสบการณ์ที่ผ่านมาจากแผนเดิม 
 
2. แนวคดิเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจ 
                 2.1 ความหมายของธุรกิจ 
                 ช านาญ ฉายวิชิต (2554) กล่าวว่าธุรกิจคือกิจกรรมต่าง ๆ ที่เกี่ยวขอ้งกับการผลิต การจดัจ าหน่าย
และการบริการ มีการน าทรัพยากรที่มีอยู่มาผสมผสานกนัอย่างเป็นระบบ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคในขณะเดียวกนัก็ก่อให้เกิดผลประโยชน์ต่อธุรกิจ 
                  IM2(2015) กล่าวว่าธุรกิจคือการท ากิจกรรมของกลุ่มบุคคลที่เกี่ยวข้องกบัการจ าหน่ายการผลิต 
และการบริการโดยมีจุดมุ่งหมายที่ตอ้งการผลก าไรจากการด าเนินกิจกรรม และเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ผูบ้ริโภค 
                  จากการศึกษาความหมายของธุรกิจดงักล่าวขา้งตน้ นั้นท าให้ผูว้ิจยัสรุปความหมายของธุรกิจใน
งานวิจยัน้ีว่าธุรกิจคือการด าเนินกิจกรรมที่มีความเกี่ยวขอ้งกบัการจดัจ าหน่ายการผลิตและการบริการเป็น
กิจกรรมที่มุ่งเนน้ผลก าไรและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  



                 2.2 ผู้ประกอบการ 
                 สิทธิชยั ธรรมเสน่ห์(2560) กล่าวว่าผูป้ระกอบการ(Entrepreneur) คือ บุคคลผูท้ าหนา้ท่ีรับผิดชอบ 
และบริหารธุรกิจโดยยอมรับความเส่ียงเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท์ีก่  าหนดไว ้
                  มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้ธนบุรี(2560) กล่าวว่าการเป็นผูป้ระกอบการหมายถึงการ
ด าเนินกิจกรรม ซ่ึงมีความเกี่ยวขอ้งกบัการแสวงหาประโยชน์จากโอกาสท่ีเกิดขึ้นจากการน าเสนอสินคา้และ
บริการใหม่การจดัการรูปแบบใหม่การตลาดแบบใหม่ 
                  จากการศึกษาความหมายของผูป้ระกอบการดังกล่าวขา้งตน้ นั้นท าให้ผูว้ิจยัสรุปความหมายของ
ผู ้ประกอบการในงานวิจยัน้ีว่าผู ้ประกอบการคือ บุคคลที่ท าหน้าที่ในการบริหารธุรกิจเพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงคท์ีต่ ั้งไวข้องธุรกิจเป็นผูท้ีต่อ้งเตรียมพร้อมต่อความเส่ียงท่ีจะเกิดขึ้นในอนาคตไดเ้สมอ 
 
3. แนวคิดเกี่ยวกับความส าเร็จ 
                3.1 ความหมายของความส าเร็จ 
                นิตยา ลุกลาม และคณะ(2560) กล่าวว่าความส าเร็จคือการท าเป้าหมายที่วางไวใ้ห้ประสบผลส าเร็จ 
บรรลุตามจุดประสงคท์ีต่ ั้งไวแ้ละตนเองตอ้งเกิดความพึงพอใจในความส าเร็จนั้น  
                 Budsabanuengrad (2017) กล่าวว่า ความส าเร็จคือ ส่ิงท่ีทุกคนตอ้งการจึงเกิดการกระท าให้ไดม้า
ซ่ึงความส าเร็จการกระท าเหล่านั้นลว้นมาจากปฏิบตัิของแต่ละคน และหน่ึงบุคคลก็มีเป้าหมายไดไ้ม่จ ากดั 
                 จากการศึกษาความหมายของความส าเร็จการดงักล่าวขา้งตนั นั้นท าให้ผูว้ิจยัสรุปความหมายของ
ความส าเร็จในงานวิจยัน้ีวา่ความส าเร็จ คือ การประสบความส าเร็จ และสามารถบรรลุเป้าหมายท่ีตั้งไวไ้ด ้
                3.2 ปัจจัยสู่ความส าเร็จในการขาย 
                 JobsDB (2014) กล่าวว่าความส าเร็จในการขายเป็นส่ิงท่ีไม่ไดม้าโดยง่ายแต่ก็ไม่ใช่เร่ืองยากเกนิไป 
โลกมีการเปล่ียนแปลงทุกวนัการขายก็ตอ้งมีการปรับเปล่ียนให้เขา้กับยุคสมยัและยงัมีอีกหลายปัจจยัที่จะ
น าไปสู่ความส าเร็จในการขาย ดงัน้ี  

1) ตามโลกให้ทนัการเปล่ียนแปลงของตลาด เศรษฐกิจการส่ือสารและเทคโนโลยีลว้นส่งผล
กระทบต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของลูกคา้ทั้งส้ิน เทคโนโลยีท าให้การส่ือสารมีประสิทธิภาพ
และรวดเร็วมากขึ้นจ าเป็นตอ้งปรับตวัอยู่เสมอเพื่อให้ทนักบัแนวโนม้ของตลาดและความตอ้งการของลูกคา้ 

2) พฒันาการขายอยู่เสมอขายส่ิงท่ีเหมาะสมให้กบักลุ่มคนที่เหมาะสม และเวลาท่ีเหมาะสม รวม
ไปถึงการพฒันาความคิดอยู่เสมอ 

3)  ปรารถนาที่จะประสบความส าเร็จ แรงจูงใจ และความกระตือรือร้น เป็นปัจจยัที่จะช่วยให้
บรรลุจุดมุ่งหมาย นอกจากน้ีจะมีปัจจยัอ่ืน ๆ ดว้ยเช่น ความอดทน การเป็นผูฟั้งท่ีดี และมีทกัษะในการถาม
ค าถาม เมื่อเกิดการผิดพลาดจะต้องเรียนรู้และรับมือกับปัญหาให้ได้ดีที่สุด เพื่อท าให้เกิดความผิดพลาด
นอ้ยลงในครั้ งต่อ ๆ ไป 



4) สร้างการขายในแบบฉบับของตวัเอง สร้างจุดเด่นในการขายเขา้ใจเป้าหมายของบริษทัและ
รู้จกัตลาด ใชท้กัษะที่มีของตวัเองในการสร้างโอกาส การมีรูปแบบการขายท่ีแตกต่าง 

5) สร้างพนัธมิตร มีหลายบริษทัท่ีขายสินคา้/บริการแบบเดียวกนัเป็นเร่ืองยากที่ลูกคา้ จะจ าแนก
ความแตกต่างไดก้ารสร้างพนัธมิตรทางธุรกิจเป็นปัจจยัส าคญัที่จะท าให้ประสบความส าเร็จในการขาย 

6) เป็นคนที่มองโลกตามความเป็นจริง พนักงานขายที่ดีจะมองสถานการณ์ตามความเป็นจริง 
และมีความรับผิดชอบในการจดัการกระบวนการขายมีโอกาสสูงสุดในการสร้างความสัมพนัธ์ที่ดีระหว่าง
ลูกคา้ 

7) บริหารเวลา เป้าหมายการท างานอย่างมีระบบและมีวินยั จะช่วยให้จดัการตวัเองไดด้ีและตอ้ง
เขา้ใจวตัถุประสงคใ์นการขายของบริษทั สามารถขายไดต้ามเป้าหรือสูงกว่าเป้าท่ีตกลงไวก้ารบริหารเวลาทีด่ี
จะช่วยให้ท าส่ิงส าคญัที่สุดก่อน และยงัตดัสินใจไดว้่าควรจะพฒันาความสัมพนัธ์ทางธุรกิจอย่างไร 

8) มีทัศนคติเชิงบวกจะช่วยรักษาระดับแรงจูงใจในตัวเองเอาไว้สนุกกับการขายมากกว่า
คาดหวงัว่าตอ้งขายให้ไดเ้มื่อรู้สึกว่าไม่ค่อยมีแรงจูงใจในการขายแต่การมีทัศนคติเชิงบวกจะท าให้มีความ
พยายามมากขึ้น 

9) มีทกัษะในการปฏิสัมพนัธ์และการส่ือสาร การพฒันาทกัษะในการมีปฏิสัมพันธ์จะท าให้
ลูกคา้รู้สึกผ่อนคลายและสร้างความมัน่ใจจะส่ือสารกบัลูกคา้ไดง่้ายขึ้นการเอาใจใส่ในภาษาท่าทางของลูกคา้
จะช่วยให้ประเมินสถานการณ์การขายไดด้ี 

10) มีความสามารถในการโน้มน้าวใจ คุณสมบตัิของพนักงานขายที่ดีคือความสามารถในการ
โนม้นา้วใจ ซ่ึงประกอบดว้ย 
                     -  การเขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ 
                     -  การสร้างความไวว้างใจให้กบัลูกคา้ 
                     -  การท าตวัให้พร้อมเสมอ 
                     - ความเสมอตน้เสมอปลายและความสามารถในการตดัสินใจ 
                     - การจูงใจให้ลูกคา้เห็นว่าสินคา้นั้นมีคุณค่า 
                     - การท าให้ลูกคา้ตอ้งการสินคา้มากเท่ากบัท่ีตอ้งการขายสินคา้ให้ 
                 จากการศึกษาปัจจยัสู่ความส าเร็จในการขายดีกล่าวขา้งตน้นั้นท าให้ผูว้ิจยัสรุปปัจจยัสู่ความส าเร็จ
ในการขายในงานวิจยัน้ีวา่ปัจจยัสู่ความส าเร็จในการขายในปัจจุบนัตอ้งค านึงถึงการเปล่ียนแปลงของโลก
และความคิดของมนุษยจ์ึงเกิดปัจจยัสู่ความส าเร็จในการขายแบบใหม่ขึ้นมาไดแ้ก่ 1. ตามโลกให้ทนั  
2. พฒันาการขายอยู่เสมอ 3. ปรารถนาที่จะประสบความส าเร็จ 4. สร้างการขายในแบบฉบบัของตวัเอง 
5. สร้างพนัธมิตร 6. เป็นคนที่มองโลกตามความเป็นจริง 7. บริหารเวลาเป้าหมายการท างานอย่างมีระบบ  
8. มีทศันคติเชิงบวก 9. มีทกัษะในการปฏิสัมพนัธ์และการส่ือสารและ 10. มีความสามารถในการโนม้นา้วใจ 
 
 



4. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
                  สว่างพงษ ์แซ่จึง (2559) ไดศ้ึกษาเร่ือง ปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเตี๋ยว ในเขตจงัหวดัชลบุรีโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จ
ในการประกอบธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเตี๋ยวและพฤติกรรมและมูลเหตุจูงใจในการ
บริโภคอาหารของผูบ้ริโภคจากแฟรนไชส์ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเตี๋ยวในเขตจงัหวดัชลบุรีเป็นการ
ศึกษาวิจยัเชิงคุณภาพ โดยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) กบัเจา้ของธุรกิจแฟรนไชส์2คน 
 ผูซ้ื้อธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารประเภทก๋วยเตี๋ยว8คนและเก็บแบบสอบถามผูบ้ริโภคร้านอาหารประเภท
ธุรกิจแฟรนไชส์ร้านอาหารประเภทก๋วยเตี๋ยวในเขตจงัหวดัชลบุรีจ านวน 400คน                      
                   ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัที่จะท าให้ผูป้ระกอบการประสบความส าเร็จจะประกอบไปด้วย ด้าน
คุณลกัษณะผูป้ระกอบการ 1)ด้านปัจจยัส่วนบุคคล 2)ด้านความเส่ียงที่ยอมรับได้ 3)ด้านทกัษะและความรู้
เกี่ยวกบัธุรกิจ 4)ดา้นบุคลิกภาพของประกอบการและ 5)ดา้นการเตรียมความพร้อมของผูป้ระกอบการ  

ด้านคุณลักษณะของธุรกิจ 1)ระยะเวลา  2)ขนาดองค์กร 3)แหล่งที่มาของเงินทุน  4)ผล
ประกอบการ 5)ความสามารถในการถ่ายทอดวิธีการท าธุรกิจ 6)ความสามารถในการให้ค าปรึกษาและ 7)
เอกลกัษณ์ของธุรกิจ  

ปัจจยัด้านความสามารถในการแข่งขัน 1)ด้านปัจจยัการแข่งขนั  2)การสร้างนวตักรรม 3)ได้
ขอ้มูลที่ถูกตอ้งและ 4)การส่งเสริมของภาครัฐ  

ปัจจยัดา้นการตลาด 1)คุณภาพสินคา้ 2)การมีส่วนร่วมของชุมชน  3)การบริหารความสัมพนัธ์กบั
ลูกคา้ 4)การประชาสัมพนัธ์และโฆษณา  5)ระบบแฟรนไชส์ 6)การตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค7)
การส่งเสริมการตลาด และ8)การเลือกท าเลท่ีตั้ง 

ปัจจัยด้านทรัพยากร 1)การฝึกอบรมพนกังาน 2)การหมุนเวียนของพนักงาน  3)การจัดหา
พนกังานและ 4)การธ ารงรักษาพนกังาน  

ปัจจยัดา้นเจา้ของหรือผูจ้ดัการ 1)ความเป็นผูน้ าปัจจยัดา้น Five force model 1) คู่แข่งขนัปัจจุบนั  
2) คู่แข่งขนัรายใหม ่3) อ านาจการต่อรองของผูข้ายปัจจยั  4) อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ 5) สินคา้หรือบริการ
ที่ทดแทน  

ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคอาหารจากร้านอาหารแฟรนไชส์จะประกอบไป
ดว้ยดา้นผลิตภณัฑป์ระกอบดว้ยความสะอาดของอาหารรสชาติของอาหารอร่อยรสชาติอาหารที่มีมาตรฐาน 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ประกอบดว้ย ความสะอาดของภาชนะและอุปกรณ์พ้ืนที่ร้านไม่แออดัการจดัร้านที่
เป็นระเบียบสะดวกต่อการเดินและนัง่ 
                
                    กานต์ บุญสร้อย, อนุชิต ไตรเสนีย ,์ และกุลนันทน์ ศรีพงษ์พนัธ์ุ (2560) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่
ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจร้านอาหาร กรณีศึกษาร้าน เด็ก-เส้น จับ๊ญวณย ์สาขาสนามม่ิงเมือง อ าเภอ
เมือง จงัหวดัสกลนครโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จของร้านเด็ก-เส้น จับ๊ญวณย ์



สาขาสนามม่ิงเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัสกลนครรวมทั้งศึกษาระดับความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที่มีต่อส่วน
ประสมทางการตลาดบริการของทางร้าน ซ่ึงเป็นการศึกษาเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณ โดยการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับเจา้ของกิจการและการแจกแบบสอบถามกุบกลุ่มตวัอย่างซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค
จ านวน 260คน 
                ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จเกิดจากคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภัณฑท์ีมี่
ความแตกต่างจากคู่แข่งรวมทั้งระบบการบริหารัดกัารในด้านต่างๆ ที่มีประสิทธิผลและประสิทธิภาพของ
เจ้าของกิจการ นอกจากน้ีผลการศึกษายงัพบว่าผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์มากที่สุดเน่ืองจาก
ก๋วยจับ๊ญวณยมี์รสชาติที่อร่อยเป็นเอกลกัษณ์รองลงมาพบว่าผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายเน่ืองจากท่ีตั้งของร้านอยู่ใกลเ้ขตชุมชน เดินทางสะดวกและมีสถานที่จอดรถที่เพียงพอต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคขอ้มูลที่ไดจ้ากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจโดยใชS้WOT Analysis สามารถ
น ามาสร้างเป็นกลยุทธ์เพื่อใช้ในการพัฒนาธุรกิจร้านอาหารได้ยกตัวอย่าง เช่น กลยุทธ์เชิงรุกโดยการเพ่ิม
ความแตกต่างให้กบัผลิตภณัฑ ์โดยอาจจะเลือกใชข้า้วกลอ้งมาเป็นวตัถุดิบในการท าขา้วตม้ เพื่อเป็นเมนูเพื่อ
สุขภาพหรือกลยุทธ์เชิงรับ โดยการจดัท าเมนูอาหารให้สอดคลอ้งกับแต่ละเทศกาลเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคที่มีความแตกต่างกนัไดเ้ป็นตน้ 
 
                 วิลาสินี พิพฒัน์พลัลภ (2558) ไดศ้ึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการร้านอาหาร 
บุฟเฟ่ต์ป้ิงย่างสไตล์ญี่ปุ่ นในอ าเภอเมืองเชียงใหม่มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใช้
บริการร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ป้ิงย่างสไตล์ญี่ปุ่ นในเอ าภอเมืองเชียงใหม่โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนาโดยสถิติที่ใช้ได้แก่ความถ่ีร้อยละและ
ค่าเฉล่ีย 
                  ผลการศึกษาพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 31 – 40 ปีอาชีพเป็นลูกจ้าง/
พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต้่อเดือน 15,001 –20,000 บาท เคยใชบ้ริการร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ป้ิงย่างสไตล์
ญี่ปุ่ นประมาณ 2 แห่งโดยเลือกใช้บริการร้านยูฟูกุ มากท่ีสุด โดยเลือกรับประทานอาหารในร้านอาหารป้ิง
ย่างสไตลญ์ีปุ่่ นประเภทป้ิงย่างต่างๆ เน้ือสัตวท์ีช่ื่นชอบคือ กุง้ รองลงมาคือเน้ือหมูช่ืนชอบรสชาติของน ้ าจิ้ม
แบบเปร้ียวในการใช้บริการส่วนใหญ่จะส่ังเคร่ืองดื่มประเภทน ้ าอดัลมเหตุผลที่เลือกรับประทานอาหารบุฟ
เฟ่ตป้ิ์งยา่งสไตลญีปุ่่ นเพราะมีเมนูอาหารหลากหลาย ส่วนใหญ่เพ่ือนเป็นทั้งผูริ้เร่ิมหรือชกัชวน รวมถึงเป็นผู ้
ที่มีบทบาทในการตดัสินใจ และเป็นผูร่้วมรับประทานอาหารบุฟเฟ่ต์ป้ิงย่างสไตล์ญี่ปุ่ นในแต่ละครั้ งโดย
ส่วนมากจะไปรับประทานครั้ งละ 2-3 คน นิยมบริโภคอาหารบุฟเฟ่ตป้ิ์งยา่งสไตลญ์ีปุ่่ นในวนัหยดุ  
(วนัเสาร์-วนัอาทิตย)์ ม้ือเยน็ (17.01 น. ขึ้นไป) โดยโอกาสที่ไปรับประทานเพราะ อยากไปบริโภคอาหาร 
 ท าเลของร้านอาหารบุฟเฟ่ตป้ิ์งย่างสไตลญ์ีปุ่่ น เป็นร้านที่อยู่ใกลแ้หล่งชุมชน ย่านอาหารและย่านธุรกิจส่วน
ใหญ่จะเดินทางจากบ้านที่พกัอาศยั / หอพกัใช้บริการ มากกว่า 1ครั้ งต่อเดือน โดยใช้เวลา 1-2 ชั่วโมงรู้จกั
ร้านอาหารป้ิงย่างสไตลญ์ีปุ่่ นจากส่ืออินเทอร์เน็ต ค่าใชจ้่ายเฉล่ียต่อครั้ งต่อคนคือ350-399 บาท และหลงัจาก



การรับประทานอาหาร ประเภทป้ิงย่างสไตลญ์ีปุ่่ นแลว้ผูต้อบแบบสอบถาม มีความรู้สึกคุม้ค่ากบัเงินที่จ่ายไป
โดยส่วนใหญ่จะแนะน าทุกครั้ งเฉพาะร้านที่รู้สึกชอบ โดยปัจจยัที่มีผลต่อการใชบ้ริการร้านอาหารบุฟเฟ่ตป้ิ์ง
ย่างสไตล์ญี่ปุ่ นในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในอนัดับแรกของแต่ละส่วนประสมการตลาดคือ ด้านผลิตภณัฑ์/
บริการ คือ คุณภาพของอาหารและเคร่ืองดื่ม ด้านราคาคือราคาอาหารและเคร่ืองดื่มเหมาะสมกับคุณภาพ 
ด้านการจดัจ าหน่ายคือเดินทางไปร้านไดส้ะดวก ด้านการส่งเสริมการตลาด คือการโฆษณา เช่น แผ่นพบั 
หนังสือพิมพ์ป้ายโฆษณาต่างๆเป็นต้น ด้านบุคลากร คือ พนักงานมีบุคลิกภาพที่ดี มีความสุภาพ และ
พนกังานให้บริการลูกคา้ทุกคนดว้ยความจริงใจ ดา้นกระบวนการให้บริการ คือ กระบวนการในการจองคิว
เพื่อรับบริการมีความสะดวกรวดเร็วและดา้นส่ิงน าเสนอทางกายภาพ คือ มีท่ีนัง่ รองรับลูกคา้ไดเ้พียงพอ 
 
                 Halim, K.K., Halim, S., & Felecia (2019) ได้ศึกษาเ ร่ือง ความฉลาดทางธุรกิ จส าหรับการ
ออกแบบกลยุทธ์การตลาดร้านอาหาร:กรณีศึกษา ในการศึกษาน้ีเราออกแบบกลยุทธ์การตลาดส าหรับ
ร้านอาหารในสุราบายาร้านอาหารเป็นร้านอาหารคาเฟ่ซ่ึงตั้ งเป้าผูบ้ริโภคระดับกลาง - ล่างปัญหาหลกั
ส าหรับร้านอาหารนั้นคือไม่เคยมีกลยุทธ์การตลาดเฉพาะการส่งเสริมการขายที่น าไปใช้แลว้ยงัไม่ไดช้ี้น า 
และไม่มีผลกระทบต่อยอดขายเน่ืองจากไม่ไดอิ้งกลยุทธ์การใชง้านระบบธุรกิจอจัฉริยะดว้ย Power Business 
Intelligent (Power BI) คาดว่าจะเป็นวิธีการที่ร้านอาหารจะคาดการณ์รูปแบบการบริโภคของผู ้บริโภค 
นอกจากน้ีเรายงัจ าลองรูปแบบการบริโภคโดยใชก้ารวิเคราะห์ตะกร้าตลาด รูปแบบการบริโภคของผูบ้ริโภค
ที่ใชใ้นการออกแบบกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมดว้ยแนวคิด 4P (ผลิตภณัฑ,์ สถานที่, ราคา, โปรโมชัน่ ) 
                 ผลการวิจยัพบว่า เมนูร้านอาหารบางรายการมีความสัมพนัธ์ที่ไม่เหมือนใครและสามารถใช้เป็น
โปรโมชั่นเพ่ือเพ่ิมยอดขายผลลพัธ์อ่ืน ๆ  ในกลุ่มผูบ้ริโภคที่มีเด็กและพนักงานออฟฟิศขอ้มูลทั้งหมดไดร้ับ
การสนบัสนุนโดยใช้แดชบอร์ด Power BI ที่คาดว่าจะท าให้ผูบ้ริหารของร้านอาหารง่ายขึ้นในการวิเคราะห์
การเปล่ียนแปลงของยอดขายตามเหตุการณ์และกิจกรรมท่ีเกิดขึ้น 
 
                Layantara, S. (2016)ไดศ้ึกษาเร่ืองการประเมินการพฒันาร้านบาร์บีคิวริมถนนโดยใช้ทฤษฎีส่วน
ประสมทางการตลาด 7P ของรถขายอาหารเคล่ือนท่ีในสุราบายาการศึกษาครั้ งน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อประเมิน
การพฒันาร้านบาร์บีคิวโดยใชท้ฤษฎีส่วนประสมการตลาด 7P(ผลิตภณัฑร์าคา สถานที่การส่งเสริมการขาย
คน กระบวนการและลกัษณะทางกายภาพ) ต่อร้านรถอาหารเคล่ือนที่ในสุราบายาการวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิง
คุณภาพ วิธีการรวบรวมขอ้มูลคือการสัมภาษณ์กบัผูใ้ห้ขอ้มูลและเอกสารในรูปแบบของข้อมูลภายในของ 
บริษทั เช่น รูปถ่ายสินคา้และงบการเงิน มีผูใ้ห้ขอ้มูล 8 คนในหัวขอ้งานวิจยัประกอบดว้ยเพื่อนร่วมงาน 2 
คนลูกคา้ BBQ Street 3 คน คู่แข่งด้านอาหารและเคร่ืองดื่ม 1คนที่ปฏิบตัิตามส่วนประสมการตลาด 7P ทุก
ดา้นและผูใ้ห้บริการที่ตระหนกัถึงการพฒันาบาร์บีคิวเป็นเวลา 1 ปี และ ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการตลาด / วิทยากร 
ดา้นการตลาดที่รู้จกักบั BBQ Street 



                 ผลการวิจยัพบว่า องค์ประกอบทั้งหมดของส่วนประสมการตลาด 7P มีบทบาทส าคญัในการท า
ตลาดผลิตภณัฑ ์BBQ Street จากนั้น BBQ Street จะตอ้งปรับปรุงและแก้ไขปัญหาทุกอย่างในองคป์ระกอบ
เน่ืองจากแต่ละองคป์ระกอบมีความสัมพนัธ์ใกลชิ้ดกนัและถา้ BBQ Street ตอ้งการเพ่ิมยอดขายและสามารถ
รับมือกบัปรากฏการณ์รถขายอาหารเคล่ือนท่ีท่ีเกิดขึ้นไดใ้นสุราบายา 
                 จากการศึกษางานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง ผูว้ิจยัจะน าไปใชป้ระโยชน์ในการประยุกตแ์นวความคิด 
ทรรศนะต่างๆ อนัเป็นการส่งผลต่อการศึกษาวิจยัเร่ืองแนวทางและกลยุทธ์ในการเป็นผูป้ระกอบการอายุ
นอ้ยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่าล่า สะโบมั้ย 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
            การวิจยัเร่ืองศึกษาแนวทางและกลยุทธ์ในการเป็นอายุนอ้ยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่าล่า สะโบมั้ย 
โดยเนน้แนวทางและกลยุทธ์ในการเป็นอายุนอ้ยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่าล่าสะโบ มั้ย  
            วิธีการเก็บขอ้มูลใชว้ิธีการ สัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตวัของผูว้ิจยัเอง
เพื่อศึกษากลยุทธ์ในการเป็นอายุน้อยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่าล่าสะโบ มั้ย โดยเนน้การวิเคราะห์ขอ้มูลที่
รวบรวมจากผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ร่วมกบัเอกสารอา้งอิง และการวิจยัอ่ืน ๆ เพื่อตีความเพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้สรุปของ
กลยุทธ์ในการเป็นอายุนอ้ยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่าล่า 
            เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บข้อมูล  
             เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลที่ส าคัญที่สุดคือ ตัวผูว้ิจัยเน่ืองจากประสิทธิภาพของ
เคร่ืองมือขึ้นอยู่กบัผูใ้ชเ้คร่ืองมือ กล่าวคือ ผูว้ิจยัจะตอ้งเขา้ใจหลกัการส าคญัและมีทกัษะในการใชอ้ย่างดี  
โดยการสัมภาษณ์การวิจยัครั้ งน้ีคือ แนวค าถามส าหรับการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured 
Interview) ร่วมกับการสังเกตการณ์แบบไม่มีส่วนร่วม (Non-Participatory Observation) มีแนวค าถามที่
สอดคล้องกับประเด็น เป็นเคร่ืองมือหลักในการเก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อเก็บรายละเอียดข้อมูลของผูถู้ก
สัมภาษณ์มากที่สุด และเป็นการทบทวนขอ้มูลและตรวจสอบความถูกตอ้งของการจดบนัทึกอีกครั้ ง   
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บขอ้มูลครั้ งน้ีไดแ้ก่ 
                      - ตวัผูว้ิจยัเพื่อสัมภาษณ์แหล่งขอ้มูล 
                      - สมุดจดบนัทึก 
            วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล ข้อมูลท่ีใช้ในการศึกษาครั้ งน้ีได้ประกอบด้วยขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary 
data) ขอ้มลูทุติยภูมิ (Secondary data) 
            ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มลูที่ผูศ้ึกษาเก็บรวบรวมจากแหล่งท่ีมาของขอ้มูลโดยตรงซ่ึง
ท า ไดโ้ดยการสัมภาษณ์การสอบถาม ซ่ึงขอ้มูลประเภทน้ีเป็นขอ้มูลที่ยงัไม่เคยมีผูใ้ดเก็บรวบรวมไวก้่อนโดย
การศึกษาครั้ งน้ีผูว้ิจยัไดใ้ช้วิธีการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการเป็นเคร่ืองมือหลกัในการคิดเห็นอย่างเต็มท่ี 
โดยการพูดคุยแบบเป็นเร่ืองทัว่ไป พร้อมกบัหาขอ้มูลควบคู่กนัไปดว้ย 



           ข้อมูลทุติยภูมิ(Secondary data) ในงานวิจยัน้ีขอ้มูลทุติยภูมิคือ ขอ้มูลอ่ืนใดที่ไม่ไดท้ าการเก็บขอ้มูล
ด้วยตนเองโดยตรงแต่ได้จากขอ้มูลที่มีผูอ่ื้นเก็บรวบรวมไวแ้ลว้เกี่ยวขอ้งกับกลยุทธ์ แนวคิดการประกอบ
ธุรกิจหม่าล่าโดยผูว้ิจยัไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้และรวบรวม เอกสารบทความ และ ส่ิงพิมพท่ี์เกี่ยวขอ้งกบั
งานวิจยั 
           การประมวลผลข้อมูลวิเคราะห์ข้อมูลการ วิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพท่ีไดจ้ากการรวบรวมขอ้มูลด้วย
วิธีการต่าง ๆ ท่ีไดก้ล่าวมานั้นจะท าการวิเคราะห์โดยการรวบรวมขอ้มูลท่ีไดม้าจดัหมวดหมู่ จ าแนกประเด็น 
ท าการวิเคราะห์และสังเคราะห์รายละเอียดของหัวขอ้ต่าง ๆ ในแต่ละประเด็นที่เกี่ยวขอ้งกบัแนวทาง และ 
กลยุทธ์ในการเป็นอายุนอ้ยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่าล่ากรณีศึกษา ร้านหม่าล่า สะโบมั้ย เพ่ือหาบทสรุปใน
เร่ืองนั้น ๆ คณุจี๋ เอกพงศ์ศรีนรศักดิ์ ศิลป์ เจ้าของธุรกิจร้านหม่าล่า สะโบมั้ย จะเป็นผูใ้ห้ค  าตอบของ
วตัถุประสงคแ์ละปัญหาต่าง ๆ ซ่ึงอาศยัเคร่ืองมือที่ใชใ้นการสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการเป็นเคร่ืองมือหลกั
อีกทั้งยงัมีการตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลท่ีได้มาและน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลตามขั้นตอนเพ่ือท่ีจะได้
ขอ้สรุปตามวตัถุประสงคต์ามท่ีผูว้ิจยัไดก้ าหนดไว ้
 
ผลการวิจัย 
                จากการศึกษาเร่ือง “แนวทางและกลยุทธ์ในการเป็นอายุน้อยสร้างเงินล้านจากธุรกิจหม่ าล่า 
กรณีศึกษา ร้านหม่าล่า สะโบมั้ย”  ผูศึ้กษาไดใ้ชว้ิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) การศึกษาครั้ง
น้ีมีวตัถุประสงค์เพ่ือศึกษาแนวทางและกลยุทธ์ในการเป็นผูป้ระกอบการอายุน้อยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจ
หมา่ล่า และเพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคในการเป็นอายุนอ้ยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่าล่า 
               ผูศ้ึกษาได้ศึกษาเกี่ยวกับแนวทางและกลยุทธ์ในการเป็นอายุน้อยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่ าล่า 
กรณีศึกษา ร้านหม่าล่า สะโบมั้ย โดยใชว้ิธีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชแ้บบสัมภาษณ์
แบบไม่เป็นทางการเป็นเคร่ืองมือหลกัร่วมกบัขอ้มูลอ่ืน ๆ ซ่ึงผูว้ิจยัไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้ และรวบรวม 
เอกสารบทความ และส่ิงพิมพ์ท่ีเกี่ยวขอ้งกบังานวิจยัจากนั้นน าขอ้มูลมาวิเคราะห์เน้ือหา สรุปประเด็นโดย
น าเสนอดงัน้ี 

                                        1. ขอ้มูลทัว่ไปของร้านหม่าล่า สะโบมั้ย 
                                        2. กลยุทธ์ในการบริหารจดัการร้านหม่าล่า สะโบมั้ย  
                                        3. กลยุทธ์เกี่ยวกบัเป้าหมายความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านหม่าล่า สะโบมั้ย 
                                        4. ปัญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจร้านหม่าล่า สะโบมั้ย 
 
1. ข้อมูลทั่วไปของร้านหม่าล่า สะโบมั้ย 
             ร้านหม่าล่า สะโบมั้ยเป็นร้านอาหารป้ิงย่างหม่าล่า ตั้งอยู่ 179/2 ซอย รัชดาภิเษก32 แขวงจนัทรเกษม 
เขตจตุจกัร กรุงเทพมหานคร เปิดท าการมา 3 ปีกว่า  ลกัษณะกิจการเป็นแบบหุ้นส่วนโดยมีคุณ จี๋ เอกพงศ์ 



ศรีนรศกัดิ์ ศิลป์ และคุณกอล์ฟ ฟักกล้ิงฮีโร่ เป็นหุ้นส่วนร่วมกันโดยใช้เงินทุนส่วนตวั มีกลุ่มเป้าหมาย คือ 
กลุ่มคนวยัท างาน นักเรียน นักศึกษา โดยแรงบันดาลใจในการเร่ิมประกอบธุรกิจร้านหม่าล่าเกิดจาก
ผูป้ระกอบการเคยไปกินหม่าล่า 1 ไมท้ี่อ  าเภอแม่สาย แลว้เกิดอาการไอและเจ็บคอ อาจเป็นเพราะรสชาติที่
เค็มและใส่ผงชูรสมากเกินไป กระทัง่มีโอกาสไดท้านอีกครั้ งท่ีเชียงใหม่ หลงัจากนั้นมุมมองท่ีมีต่ออาหารริม
ทางเปล่ียนไปทนัที กลบัมองว่าหม่าล่าน้ี มีเสน่ห์ สามารถทานไป คุยไป ดื่มไป ทานเท่าไหร่ ก็ไม่อ่ิม น่ามา
ท าขายท่ีกรุงเทพฯ เลยเกิดความคิดจะเร่ิมตน้ท าธุรกิจโดยมีพ้ืนท่ีหนา้บา้นอยู่ในซอยรัชดาฯ เลยน ารถฟู้ ดทรัค
มาจอดขายหม่าล่าหน้าบา้น ตั้งโต๊ะพบัเล็ก ๆ 4 ตวั ซ่ึงผูป้ระกอบการมองว่าวนัหน่ึงขายได้ 200-300 ไม ้ก็
น่าจะพออยู่ได ้ขายอยู่บนรถฟู้ ดทรัคนานเกือบปี ลูกคา้เขา้มาอุดหนุนจ านวนมาก จึงตดัสินใจเช่าที่ขา้งบา้น
ตั้งโต๊ะเพ่ิมแต่ก็ยงัไม่พอรองรับกบัความตอ้งการของลูกคา้จึงมองหาท าเลคา้ขายใหม่ โดยท าเลท่ีตั้งร้านใหม่
เป็นพ้ืนท่ีร้านคาร์แคร์เก่ามีพ้ืนท่ีกวางขวา้งมีพ้ืนท่ีจอดรถได้สะดวกสบาย โครงสร้างทั้งหมดได้ท าไวก้่อน
แลว้แต่ขาดทุนจึงเลิกท าธุรกิจคาร์แคร์ ซ่ึงร้านเปิดให้บริการวนัจนัทร์-วนัเสาร์ เวลา 16: 30 – 23:30 น. หยุด
ทุกวนัอาทิตย ์
              หม่าล่าที่ร้านจะมีเมนูให้เลือกหลากหลาย โดยร้านสามารถท ายอดขายได้สูงสุดต่อเดือน คือ 1.1 
ลา้นบาทต่อเดือน จากสาขาเดียว โดยมียอดขาย 60,000 – 70,000 ไมต้่อเดือนจนมียอดขายหลกัลา้น รสชาติ
หม่าล่าที่ร้านมีความเผ็ด ชา มีเอกลกัษณ์เฉพาะร้าน กลมกล่อม หอมเคร่ืองเทศ วตัถุดิบของทางร้านจะสด
ใหม่สะอาดไดคุ้ณภาพ ซ่ึงอร่อยจนท าให้ลูกคา้พึงพอใจจ านวนมาก จนไดส้โลแกนของร้านคือ อร่อยจนตอ้ง
ร้องขอชีวิต ทางร้านพยายามปรับปรุงพฒันาหลายๆอย่างเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ นอกจากจะ
มีทานท่ีร้านยงัมีในส่วนส่ังเดริเวอร่ี งานอีเวน้ท ์เพ่ือเพ่ิมช่องทางการขายให้มีการพฒันาอยู่เร่ือย ๆ 
เคล็ดลบัของหม่าล่าสะโบมั้ย โดยคุณ จี๋ เอกพงศ ์กล่าวว่า 
               “หาธุรกิจที่เหมาะกบัตวัคุณ ด้วยสภาพแวดลอ้มท่ีคุณเป็นอยู่ อาหารพ้ืนบา้นใชส่ิ้งเหล่านั้นให้เกิด
ประโยชน์ ลงทุนให้นอ้ยสุด แต่ให้เกิดผลก าไรให้มากที่สุด” 
 
2.กลยุทธ์ในการบริหารจัดการร้านหม่าล่า สะโบมั้ย 
              การศึกษาครั้ งน้ี ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดการวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาด 7Ps ของ Philip 
Kotler (2011) มาใช้ในการอธิบายถึงกลยุทธ์ทางการตลาดที่ใชใ้นการด าเนินธุรกิจร้านอาหารป้ิงย่างหม่าล่า 
สะโบมั้ย โดยมีผลการศึกษาดงัน้ี 
             2.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์   
              จากการศึกษาพบว่าร้านหม่าล่า สะโบมั้ยมีเมนูป้ิงย่างมากกว่า 40 เมนู เมนูหลกัๆที่ขายดี คือ หมูสาม
ชั้น หมู เบคอนพนัเห็ด เบคอนพนัไส้กรอก เบคอนพนัไข่นกกระทา พวกเน้ือไก่ เน้ือววั และประเภทผกั
ต่างๆ วตัถุดิบที่เลือกใชจ้ะตอ้งมีความสดใหม่สะอาด ผูป้ระกอบการจะคดัสรรอย่างดีเพ่ือผูบ้ริโภคส่ิงส าคญั
คือ ในส่วนของรสชาติหม่าที่ร้านจะมีความเผด็ ชา มีเอกลกัษณ์เฉพาะร้าน กลมกล่อม หอมเคร่ืองเทศจริง ๆ 
ไม่ฉุนจนเกินไป ซ่ึงทางร้านไดป้รุงขึ้นมาเป็นพิเศษไม่มีส่วนผสมของผงชูรส เพราะคนไทยให้ความส าคญั



ในเร่ืองสุขภาพมากยิ่งขึ้น  โดยผูป้ระกอบการไดสู้ตรมาจากคุณแม่ซ่ึงท่านท าพริกหม่าล่าเป็นจึงมีการน าสูตร
มาปรับประมาณ 6 – 7 รอบ เพื่อให้ไดร้สชาติที่รู้สึกว่าถูกใจคนไทย โดยหม่าล่าสะโบมั้ยจะมีสูตรเฉพาะ อยู่
ท่ีความใส่ใจในรายละเอียดเล็ก ๆ น้อย ๆ ไม่ว่าจะเป็นรสชาติ วตัถุดิบท่ีใช้ปรุงแต่ง และเน้ือสัมผสัของ
วตัถุดิบท่ีน ามาป้ิงย่าง เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ 
             2.2 กลยุทธ์ด้านราคา 
             จากการศึกษาพบว่าร้านหม่าล่า สะโบมั้ย จ าหน่ายอาหารป้ิงย่างในราคาท่ีไม่แพงเม่ือเทียบกบัร้านป้ิง
ย่างหม่าล่าร้านอ่ืนๆ ซ่ึงราคาจะอยู่ประมาณน้ีเท่ากนั โดยเมนูที่ร้านจะราคา ตั้งแต่ 10 - 200บาท ในส่วนที่ได้
ความนิยมของป้ิงย่างไมล้ะ 10 บาทก็จะเป็น  หมูสามชั้น หมู เน้ือ ไก่ ปลา ไส้กรอก  ลูกช้ิน ผกัต่างๆ ขา้วโพด 
บล็อกโคล่ี กระเจี๊ยบ และในส่วนไมล้ะ 15 บาทก็จะเป็น เบคอนพนัไส้กรอก เบคอนพนัไข่นกกระทา ไส้ย่าง 
แซลมอน หอยแมงภู ใส้กรอกพนัชีส ในส่วนราคาอ่ืน เบคอนพนัเห็ดทองไมล้ะ  
20 บาท กุง้แกว้ ราคาไมล้ะ 29 บาท  ปลาหมึกไมล้ะ 29 บาท อลาสกา้ชีสไมล้ะ 39 บาท ไข่หมึกแทไ้มล้ะ 29 
บาท ทอดมนัปลาใบตองไมล้ะ 29 บาทและยงัมีเมนูอ่ืน เช่น ขา้วผดัซอสหม่าล่าราคา 79 บาท มาม่าหม่าล่า
หมอ้ไฟราคา 119 บาท ขา้วเหนียวหมูปลาร้าราคา 129 บาท เป็นตน้ ทางร้านยงัมีเซทพริกหม่าล่ากบัซอสของ
ทางร้านขายในราคาเซทเล็กราคา 464 บาท ซอสหม่าล่าราคาขวดละ 99 บาท ยงัมีเมนูทานเล่นและป้ิงย่างอีก
มากมาย  
             2.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
             จากการศึกษาพบว่าร้านหม่าล่า สะโบมั้ย มีช่องทางการจดัจ าหน่ายหลายช่องทางความหลากหลาย
ในการส่ังซ้ือทั้งการมาส่ังซ้ือด้วยตนเองท่ีร้าน และส่ังสินค้าผ่านทางเพจ Inbox โดยดูเซตหม่าล่าและ
โปรโมชัน่ไดผ่้านช่องทาง Facedook หมาล่าสะโบมั้ย กรณีลูกคา้ส่ังเดลิเวอรร่ี สามารถส่ังไดใ้นช่องทาง 
แอปพลิเคชัน line man ,Now ,Lalamove,Get, Grab และอ่ืนๆ หรือโทรส่ังจากทางร้านได้ช่วยอ านวยความ
สะดวกให้กบัลูกคา้มากยิ่งขึ้น 
              2.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริม 
              จากการศึกษาพบว่าทางร้านจะมีการจดัโปรโมชัน่อย่างสม ่าเสมอเพื่อดึงดูดให้ลูกคา้สนใจมากยิ่งขึ้น 
เช่นโปรโมชัน่วนัท่ี 10 เดือน 10 เพียงลูกคา้ซ้ือครบ 500 บาทขึ้นไป ก็จะไดร้ับเฟรนช์ฟรายส์หม่าล่า เฟรนช์ฟ
รายส์ทอดกรอบคลุกเคลา้ดว้ยผงหม่าล่า และเมื่อมาทานหม่าสะโบมั้ยท่ีร้านลุน้รับฟรี พวงกุญแจหม่าล่า สะ
โบมั้ย มูลค่า 99 บาท และโปรโมชั่นส่งทา้ยวนัหยุดยาวมานั่งทานหม่าล่า สะโบมั้ยท่ีร้านมีโปรโมชั่น โซจู 
ฟรี ซ้ือโซจู Jinro วนัจนัทร์ - วนัพฤหัสบดี : โปรซ้ือ 2 ฟรี 1 วนัศุกร์ - วนัอาทิตย ์: โปรซ้ือ 3 ฟรี 1และซ้ือโซ
จู TOK TOK จดัโปรทุกวนั : ซ้ือ 3 ฟรี 1 และในช่วงฮาโลวีนมีกิจกรรมให้ลูกคา้ร่วมสนุกโดยมีเกม 
 ตกัไข่หรรษา ซ่ึงเม่ือลูกคา้ทานหม่าล่าครบ 200 บาทขึ้นไปน าใบเสร็จไปร่วมกิจกรรม “ลว้งหมอ้ ล่อโชค” 
เพื่อลุน้รับ Gift voucher มูลค่า 500 บาท  
               2.5 กลยุทธ์ด้านบุคคล 



              จากการศึกษาพบว่า ร้านหม่าล่า สะโบมั้ยจะคอยใส่ใจความตอ้งการของลูกคา้และส่วนต่างๆภายใน
ร้านโดยผูป้ระกอบการใส่ใจในรายละเอียดตั้งแต่วตัถุดิบ รสชาติ กระบวนการท างาน พนักงานและการ
ให้บริการลูกคา้ใส่ใจความสุขของลูกคา้ในการทานหม่าล่าคือ ลูกคา้สามารถเลือกระดับความเผ็ดไดต้ามใจ
ชอบ เผ็ดมาก เผ็ดน้อย ปานกลาง สามารถปรับระดับให้รู้สึกว่าเป็นการทานท่ีสนุกได้ ซ่ึงเป็นการเพ่ิม
ทางเลือกให้กับลูกคา้ได้ และยงัมีพ้ืนที่ภายในร้านและนอกร้านให้นั่งทานเล่นกับบรรยากาศดี ๆ  จึงท าให้
ลูกคา้เกิดความประทบัใจ  
               2.6 กลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ 
                จากการศึกษาพบว่า ร้านหม่าล่า สะโบมั้ยมีท าเลท่ีตั้งที่เหมาะสม มีพ้ืนท่ีจอดรถอย่างกวางขวา้ง 
ร้านเขา้ถึงไดง้่าย หาไม่ยากเน่ืองจากอยู่ติดถนน มีพ้ืนท่ีให้นัง่ทานทั้งภายในร้านท่ีเป็นห้องแอร์และสามารถ
นัง่ทานนอกร้านกบับรรยากาศชิวๆไดอ้ย่างสะดวกสบายสามารถรองรับลูกคา้ไดเ้ต็มที่                  
                 2.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ  
                 จากการศึกษาพบว่าร้านหม่าล่า  สะโบมั้ยเนน้การให้บริการให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ เมื่อลูกคา้
มาทาหม่าล่าที่ร้านสามารถเลือกหยิบเมนูไดต้ามตอ้งการแลว้น าไปเช็คบิล เลือกระดบัความเผ็ดตามที่ลูกคา้
ต้องการเผ็ดมาก เผ็ดน้อย ปานกลาง แล้วส่งมอบให้เตาซ่ึงจะมีพนักงานคอยบริการแต่ละจุด และเลือก
เคร่ืองดื่มตกัน ้ าแข็งด้วยการบริการตนเอง โดยทางร้านจะให้บริการลูกคา้ด้วยความรวดเร็วเพื่อส่งมอบ
อาหารให้ถึงมือลูกค้าอย่างรวดเร็วเพื่อสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า การบริหารจัดการร้าน
ผูป้ระกอบการใส่ใจในทุกรายละเอียด วางระบบงานให้เป็นสัดส่วนคอยช่วยเหลือกนั ประชุมกันทุกเดือน
ตอ้งไหนมีปัญหาก็ท าการแกไ้ข ปรับปรุง ซ่ึงเมนูแต่ละอย่างจะสุกไม่พร้อมกัน ก็ตอ้งรู้ว่าอะไรป้ิงก่อนป้ิง
หลงั อนัไหนทาก่อนท าหลงั ตอ้งอาศยัความช านาญเพื่อความรวดเร็วในการท างานให้สามารถตอบโจทย์
ความตอ้งการของลูกคา้ได ้พนกังานทุกคนสามารถท าหนา้ท่ีแทนกนัได ้ผลดัเปล่ียนหมุนเวียนกนัได ้ให้ทุก
คนไดม้ีโอกาสเติบโต ผูป้ระกอบการยงัจดัสรรเด็กหนา้เตาให้เป็นผูจ้ดัการร้านเพื่อเปิดโอกาสให้พนกังานได้
พฒันา 
 
3. กลยุทธ์เกี่ยวกับเป้าหมายความส าเร็จของการท าธุรกิจหม่าล่า 
                    จากการศึกษาพบว่าการท ารายไดใ้ห้มียอดขายเดือนถึงลา้นของร้านหม่าล่าสะโบ มั้ย มีท่ีมาของ
จุดเปล่ียนซ่ึงก่อนหนา้น้ีร้านมียอดขายเดือนละ 500,000-600,000 บาท ทางร้านคิดว่ายอดขายดีแลว้ ต่อมามี
รายการโทรทัศน์ติดต่อเพื่อออกอากาศช่วงเมนูเงินล้าน โดยที่ร้านต้องมียอดขาย 1 ล้านบาทต่อเดือน 
ผูป้ระกอบการจึงวางแผนเพ่ิมยอดขาย 60,000 – 70,000 ไมต้่อเดือนถึงจะไดย้อดขายหลกัลา้น แลว้น าโจทย์
มาแก้ปัญหาก่อน จากนั้นปรับกลยุทธ์ เพ่ิมเมนู เพ่ิมบริการเดลิเวอร่ี โปรโมชั่นท่ีตอ้งคิดออกมาใหม่ตลอด 
คอนเทนต์ออนไลน์ตอ้งมีเร่ือย ๆ  ผสมผสานกัน รสชาติตอ้งดี คุณภาพตอ้งไม่ตก โดยก าหนดเป้าหมายใน
การท างาน เช่นวนัหน่ึงขายได้ 200 ไม ้ตอ้งพฒันาเพ่ิมยอดขายขึ้นเร่ือยๆพอเต็มที่แลว้ จะขยายสาขา ขยาย
โรงงาน ขายพริก ส่งขายทัว่ประเทศ แลว้ก็เปิดแฟรนไชส์ล่าสุด ร้านหม่าล่า สะโบมั้ยก าลงัมองหาท าเลเปิด



สาขา 2 แต่จะตอ้งรักษาคุณภาพในสาขาแรกให้อยู่ในระดบัท่ีดี พร้อมทั้งทบทวนปัญหาอุปสรรคและคุณภาพ
ต่อไป 
                    การท าร้านอาหารต้องพิจารณาให้ความส าคัญกับรสชาติเป็นล าดับแรก ไม่มีผู ้บริโภค
รับประทานอาหารชนิดเดียวตลอด การที่ธุรกิจจะท าให้อาหารได้รับความนิยมจากความต้องการของ
ผูบ้ริโภคนาน ๆ นั้นอยู่ที่คุณภาพมีเมนูท่ีหลากหลาย มีโปรโมชั่นใหม่ๆสม ่าเสมอ รสชาติคุณภาพตอ้งได้
มาตรฐาน เพื่อสร้างความประทบัใจให้กับผูบ้ริโภค ผูป้ระกอบการกล่าวว่า การท างานส่ิงใดก็ตาม ตอ้งมี
เป้าหมายที่ชดัเจนมุ่งมัน่ ตอ้งใส่ใจพฒันาในทุกรายละเอียด ให้ธุรกิจมีการเติบโต  
 
4.ปัญหาและอุปสรรคในการประกอบธุรกิจร้านหม่าล่า สะโบมั้ย 
                 จากการท่ีผูว้ิจยัไดสั้มภาษณ์แหล่งขอ้มูลและเก็บรวบรวมขอ้มูลพบว่า ร้านหม่าล่า สะโบมั้ย ผูว้ิจยั
สามารถวิเคราะห์ปัญหาในการด าเนินกิจการไดด้งัต่อไปน้ี 
                 1)ปัญหาดา้นพนกังาน 
                 เร่ืองจดัการเวลา ในช่วงเร่ิมธุรกิจจะมีปัญหาการวางระบบการท างานในครัวไม่ดีพอ เกิดความ
ชุลมุนหนา้เตา ท าให้เกิดความล่าชา้ในการท างาน ท าให้ลูกคา้ไดร้ับสินคา้ล่าชา้ 
                  2) ปัญหาดา้นคู่แข่ง 
                  ปัจจุบนัเร่ิมมีคู่แข่งสนใจท าธุรกิจหม่าล่ากันมากขึ้น อาจจะมีรสชาติท่ีแตกต่างกัน หรือเมนูที่
แตกต่างกนั แต่เป็นสินคา้ทดแทนกนัได ้ท าให้ลูกคา้มีอ านาจในการซ้ือและมีตวัเลือกมากขึ้น ท าให้ทางร้าน
ขายสินคา้ไดน้อ้ยลง 
                  3) ปัญหาดา้นเศรษฐกิจ 
                 เน่ืองจากปัจจุบนัเศรษฐกิจแย่ลง กลุ่มลูกคา้จึงใช้เงินน้อยลง หรือมีการใช้เงินเป็นช่วง ๆ ตาม
รายได ้เช่น จะมีลูกคา้มากในช่วงตน้เดือน เพราะเงินเดือนออก ส่วนกลางเดือน จะนอ้ยลง ส่วนปลายเดือนก็
จะกลับมาดีขึ้น นอกจากน้ีปัญหาเศรษฐกิจยงักระทบต่อราคาตน้ทุนวตัถุดิบ ท าให้วตัถุดิบมีราคาสูงขึ้น 
ส่งผลให้ราคาสินคา้สูงตามขึ้นไป   
 
อภิปรายผลการวิจัย 
                   การวิจยัเร่ือง แนวทางและกลยุทธ์ในการเป็นผูป้ระกอบการอายุนอ้ยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหม่า
ล่า กรณีศึกษา ร้านหม่าล่า สะโบมั้ย มีการอภิปรายดงัต่อไปน้ี 
                   จากการศึกษาพบว่า ผูป้ระกอบการให้ความส าคัญต่อกลยุทธ์ทางการตลาดที่สอดคล้องกับ
แนวความคิดแบบมุ่งเนน้ทางการตลาดโดยจิรดา  นาคฤทธ์ิ (2559)  ที่กล่าวว่า วิเคราะห์ถึงความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคเป็นอนัดบัแรกและสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภค เพื่อให้ตรงกับความตอ้งการของผูบ้ริโภค
มากที่สุด  ซ่ึงกลยุทธ์ท่ีเด่นชัดของผูป้ระกอบการร้านหม่าล่า สะโบมั้ย คือ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ที่ให้
ความส าคญัในส่วนของวตัถุดิบ และรสชาติ ทางร้านจะมีเมนูให้เลือกหลากหลาย เมนูหลกัๆที่ผูบ้ริโภคให้



ความสนใจจะเป็น หมูสามชั้น หมู เบคอนพนัเห็ด เบคอนพนัใส้กรอก เน้ือไก่ เน้ือววั และผกัต่างๆ มีซอส
ปรุงรส และพริกหม่าล่าท่ีปรุงขึ้นมาเป็นพิเศษ  ซ่ึงไม่มีส่วนผสมของผงชูรส เน่ืองจากผู ้บริโภคให้
ความส าคัญในเร่ืองสุขภาพมากยิ่งขึ้น โดยทางร้านมีการปรับสูตรพริกหม่าล่าเพื่อให้ได้รสชาติที่ท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ ป้ิงย่างหม่าล่าท่ีร้านหม่าล่าสะโบมั้ยจะมีความเผ็ด ชา มีเอกลกัษณ์เฉพาะร้าน 
กลมกล่อม หอมเคร่ืองเทศ ผูบ้ริโภคสามารถเลือกระดบัความเผด็ตามความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้เป็นการ
เพ่ิมทางเลือกให้กับผูบ้ริโภค ซ่ึงวตัถุดิบของทางร้านจะมีความสดใหม่ สะอาด แสดงให้เห็นถึงการให้
ความส าคญัต่อสินคา้ของผูป้ระกอบการเพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากที่สุด ทั้งน้ีสอดคลอ้ง
กบัผลวิจยัของ สว่างพงษ ์แซ่จึง (2559) ที่ไดศ้ึกษาปัจจยัแห่งความส าเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหารไทยประเภทร้านก๋วยเตี๋ยว ในเขตจงัหวัดชลบุรี พบว่า ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก
บริโภคอาหารจากร้านอาหารแฟรนไชส์จะประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยมีรสชาติอาหารที่มีมาตรฐาน 
รสชาติของอาหารอร่อย ความสะอาดของวตัถุดิบ กลยุทธ์ที่มีความส าคญัรองลงมาคือ กลยุทธ์ด้านการ
ส่งเสริมโดยเน้นการเอาใจใส่ดูแลผูบ้ริโภค ซ่ึงทางร้านจะท าการจดัโปรโมชัน่อย่างสม ่าเสมอเพื่อดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจมากยิ่งขึ้น และยงัมีในส่วนการร่วมเล่นกิจกรรมจากทางร้านโดยน าใบเสร็จไปร่วม
กิจกรรมเพื่อลุ้นรับ Gift voucher มูลค่า 500 บาท เป็นการสร้างความประทับใจให้กับผูบ้ริโภคในการ
ให้บริการเพ่ือให้กลบัมาใช้บริการซ ้ า กลยุทธ์สุดทา้ยที่ส าคญัคือ กลยุทธ์ด้านกระบวนการที่เน้นการบริหาร
จดัการร้าน โดยผูป้ระกอบการจะใส่ใจในทุกรายละเอียด วางระบบงานให้เป็นสัดส่วน พนักงานทุกคน
สามารถท าหน้าที่แทนกนัได ้ให้ทุกคนไดม้ีโอกาสไดเ้ติบโต จุดไหนมีปัญหาก็ท าการแกไ้ข ปรับปรุง และ
เนน้ความช านาญในการท างานเพื่อให้เกิดความรวดเร็วโดยเมนูแต่ละประเภทจะอาศยัความช านาญในการป้ิง 
เมนูไหนตอ้งป้ิงก่อนป้ิงหลงั เพื่อให้ส่งมอบให้ถึงมือผูบ้ริโภคไดอ้ย่างรวดเร็วตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ทั้งน้ีสอดคลอ้งกับผลวิจยัของ กานต์ บุญสร้อย, อนุชิต ไตรเสนีย ์และกุลนันทน์ ศรีพงษ์พนัธ์ุ (2560) ที่ได้
ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จของธุรกิจร้านอาหารกรณีศึกษาร้าน เด็ก-เส้น จับ๊ญวณ สาขาสนามม่ิงเมือง 
อ าเภอเมือง จงัหวดัสกลนคร พบว่าปัจจยัที่ส่งผลต่อความส าเร็จเกิดจากคุณภาพและมาตรฐานของผลิตภณัฑ์
ที่มีความแตกต่างจากคู่แข่ง รวมทั้งระบบการบริหารจัดการบริการในด้านต่างๆ ที่มีประสิทธิผลและ
ประสิทธิภาพของเจา้ของกิจการ 
                 กลยุทธ์เกี่ยวกบัเป้าหมายความส าเร็จของการท าธุรกิจหม่าล่า จากการศึกษาพบว่าผูป้ระกอบการ
เร่ิมมองหาช่องทางท าให้ธุรกิจมีการเติบโตมากยิ่งขึ้นจึงท าการวางแผนเพ่ิมยอดขายโดยตอ้งมียอดขาย 
60,000 – 70,000 ไม้ต่อเดือนถึงจะได้ยอดขายหลักล้าน ผูป้ระกอบการจึงท าการปรับกลยุทธ์ เพ่ิมเมนูมี
บริการเดลิเวอร่ี มีโปรโมชั่นใหม่ๆสม ่าเสมอ รสชาติคุณภาพตอ้งไดม้าตรฐานเพื่อให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคมากยิ่งขึ้น สอดคลอ้งกับ นิตยา ลุกลาม และคณะ (2560) ที่กล่าวว่าความส าเร็จ คือ การท า
เป้าหมายที่วางไวใ้ห้ประสบผลส าเร็จ บรรลุตามจุดประสงค์ที่ตั้งไวแ้ละตนเองตอ้งเกิดความพึงพอใจใน
ความส าเร็จนั้น 
 



 
 
ข้อเสนอแนะ  
            จากการวิจยั “แนวทางและกลยุทธ์ในการเป็นผูป้ระกอบการอายุนอ้ยสร้างเงินลา้นจากธุรกิจหมาล่า 
กรณีศึกษา ร้านหม่าล่าสะโบมั้ ย” ผู ้วิจัยน ามาเป็นข้อเสนอแนะ เพื่อเป็นแนวทางการพัฒนาให้กับ
ผูป้ระกอบการธุรกิจหม่าล่าน ามาปรับปรุงคุณภาพให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น ดงัต่อไปน้ี 
           1) จากการวิจยัพบว่า ดา้นกลยุทธ์ ผูป้ระกอบการควรศึกษากลยุทธ์เพ่ิมเติม เพ่ือพฒันาการดา้นจดัการ
และด าเนินธุรกิจไดอ้ย่างต่อเน่ือง ทั้งดา้นสินคา้ ดา้นบริการ 
          3) จากการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคนิยมความแปลกใหม่ โดดเด่น ผูป้ระกอบการจึงควรสร้างความแตกต่าง
ให้แก่ธุรกิจหรือสร้างจุดขายให้แก่ธุรกิจ เพื่อให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งขนัและสามารถดึงดูดลูกคา้ โดย
อาจจะเป็นการตกแต่งร้านท่ีแปลกใหม่ น่าสนใจ หรือเพ่ิมกิจกรรม หรือการบริการอ่ืนที่แปลกใหม่มากกว่าคู่
แข่งขนั 
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