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 บทคัดย่อ  

 โครงการเรื่องการศึกษาธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ร้านก๋วยเตี๋ยวป้าทิพย์ เพ่ือศึกษาการดำเนินธุรกิจ
ร้านก๋วยเตี๋ยว เพ่ือศึกษาการบริหารจัดการธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว และเพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาด
ธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว  
 จากการศึกษาการดำเนินธุรกิจธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ของนางสถิตย์ บุราณ มีการดำเนินธุรกิจ

ธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว จากการเป็นธุรกิจบริการ โดยมุ่งพัฒนาคุณสมบัติของ ผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามความ

ต้องการของกลุ่มตลาดเป้าหมาย รองรับการทำงานที่พร้อมจะเติบโตไปในอนาคต ซึ ่งเป็นไปตาม

แนวทางของการดำเนินธุรกิจที่ดี ร้านก๋วยเตี๋ยวได้นำแผนบริหารจัดการ ของนางสถิตย์ บุราณ โดยใช้

ระบบการจัดการร้านแบบ RMS เป ็นระบบที่ ช่วยให ้ร้านอาหารสามารถจัดการและบูรณาการ

กระบวนการทางธุรกิจต่างๆ เช่น การจัดการสินค้าและวัตถุดิบ การจัดการการผลิตและปรุงอาหาร 

การจัดการการขายและการบริการลูกค้า การจัดการการเงิน ในส่วนของกลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจ

ร ้านก๋วยเตี๋ยวได้ใช้หลักพื้นฐาน 4Ps ลูกค้าเป้าหมายให้ตรงจุดเพื่อที ่จะได้เข้าใจลูกค้ามากยิ่งข้ึน       

ซ่ึงเป็นไปในทิศทางที่ดีทำให้ธุรกิจดำเนินมาได้จนถึงปัจจุบัน ในการบริหารการวางแผนกลยุทธ์ด้าน

การตลาดทำให้ลูกค้ามีความพึงพอใจและกลับมาซ้ือซ้ำอย่างต่อเน่ือง 
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Abstract 

 The project on the study of noodle shop business, Pa Thip Noodle Shop, to study 

the operation of the noodle shop business, to study the management of the noodle shop 

business, and to study the marketing strategy of the noodle shop business. 

 According to the study of the noodle shop business of Mrs. Satit Buran, the noodle 

shop business has been operated from a service business with the aim of developing 

product features to meet the needs of the target market group. Supporting work that is 

ready to grow in the future, which is in accordance with the guidelines of good business 

practices. Noodle Shop has adopted the management plan of Mrs. Satit Buran using the 

RMS store management system, which is a system that allows restaurants to manage and 

integrate various business processes such as product and raw material management. 

Production and cooking management Sales and customer service management, financial 

management. In terms of marketing strategy, the noodle shop business has used the 4Ps 

of target customers to understand customers better. This is a good direction that has 

allowed the business to run until now. In the management of marketing strategy planning, 

customers have the ability to. 
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กิตติกรรมประกาศ 

 ในการทำโครงการเรื่องการศึกษาธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ร้านก๋วยเตี๋ยวป้าทิพย์ ในครั้งน้ีสำเร็จ

ลุล่วงไปได้ด้วยดีน้ันผู้จัดทำไดร้ับคำแนะนำ ความอนุเคราะห์ช่วยเหลือในดา้นตา่งๆ ทำใหง้านสามารถ

ดำเนินไปด้วยดี ขอขอบพระคุณนางแสงดาว ศรีจันทร์เวียง ผู้อำนวยการวิทยาลัยการอา ชีพ สังขะ    

นายปรีดี สมอ รองผู้อำนวยการฝ่ายวิชาการ นายเบญจภัทร วงค์โคกสูง หัวหน้างานพัฒนาหลักสูตร

การเรียนการสอน นางดวงใจ ขาวงาม หัวหน้าแผนกวิชาการบัญชีและครูที่ปรึกษาวิชาโครงการร่วม

และนายวรินธร พร้อมเพรียง ค ุณครูที่ให้คำปรึกษาและคุณครูสอนวิชาโครงการที่ให้คำแนะนำ

ข้อเสนอแนะโครงการในครั้งน้ี จนทำให้การศึกษาธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ร้านก๋วยเตี๋ยวป้าทิพย์ สำเร็จไป

ด้วยดี โครงการน้ีจะไม่สามารถสำเร็จลุล่วงไปไดห้ากปราศจากแรงสนับสนุนจากบคุคลรายนามข้างตน้  

 สุดท้ายน้ีผู้จัดทำหวังว่าโครงการเล่มน้ีคงเป็นประโยชน์สำหรับผู้ทีจ่ะศึกษาต่อเรื่องการศึกษา

ธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยวต่อไป ถ้าหากเกิดข้อบกพร่องและผิดพลาดประการใด ทางคณะผู้จัดทำจึงขออภัย

และขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสน้ี 

 

นางสาวพิมพ์ลภัส อาจเส็ม 
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บทท่ี 1 

         บทนำ 

1. ความเป็นมาและความสำคัญ  

          การบริโภคก๋วยเตี๋ยวของคนไทยในปัจจุบันมีปริมาณสูง  จนอาจกล่าวได้ว่าก๋วยเตี๋ยวเป็น

อาหารหลักของคนไทยประเภทหน่ึง ที่ใช้ปรุงอาหารได้หลายชนิด และมีความต้องการบริโภคอย่าง

สม่ำเสมอ แม้ภาวะเศรษฐกิจจะชะลอตัว แต่ปริมาณความต้องการ การบริโภคไม่ไดล้ดลง ก๋วยเตี๋ยวมี

คุณสมบัติพ้ืนฐานที่มีส่วนประกอบครบ 5 หมู่ ที่มีความสมดุลของหมูอ่าหาร มีส่วนประกอบของพืชผัก

เน้ือสัตว์มีประโยชน์ต่อร่างกาย ซ่ึงประชากรสมัยน้ีต้องออกไปทำงานหรือปฏิบัติภารกิจนอกบ้าน    

ทำให้ความนิยมในการรับประทานอาหารสำเร็จรปูหรืออาหารปรงุเสร็จแล้วมากข้ึน เพราะสะดวกและ

ไม่ต้องเสียเวลา จัดหา จัดเตรียม จัดล้าง และจัดเก็บ ประชากรยุคปัจจุบันที่ต้องการความสะดวกใน

การรับประทานอาหาร ก๋วยเตี๋ยวจึงมีความต้องการของบริโภคในทุกยุคทุกสมัยอย่างต่อเน่ือง เช่น 

ก๋วยเตี๋ยวเน้ือเปื่อย ก๋วยเตี๋ยวเน้ือหมู น้ำตกน้ำใส ก๋วยเตี๋ยวแห้ง เกาเหลา นอกจากน้ีผู้บริโภคที่มาใช้

บริการร้านอาหารนอกบ้านไม่ใช่วัตถุประสงค์เพื ่อมารับประทานอาหารเพียงอย่างเด ียว แต่ยัง

ประกอบกิจกรรมสังคมอ่ืนควบคู่กันไปด้วย เช่น การพบปะสังสรรค์ระหว่างพ่อแม่ลูก ระหว่างญาติพ่ี

น้องหรือมิตรสหาย การเจรจาธุรกิจระหว่างเพ่ือร่วมงานหรือคนในวงการวิชาชีพ และเน่ืองในโอกาส

พิเศษต่างๆ เป็นผลทำให้เกิดการขยายตัวของธุรกิจบริการอาหารร้านก๋วยเตี๋ยวมากข้ึน จะเห็นได้ว่า

ธุรกิจบริการ ทุกธุรกิจยอมมีฐานลูกค้าที่แตกต่างกันรวมถึงจุดยืนของธุรกิจน้ันๆ ว่าจะอยู่ในช่วงไหน

ของ Customer Pyramid การมีจุดยืนก็จะทำให้เกิดภาพลักษณท์ี่ชัดเจน การตั้งราคาใหเ้หมาะสมกับ

ผู้บริโภค คนที่มรีายได้ระดับหน่ึงตั้งแตนั่กเรียนนักศึกษา พนักงานออฟฟิศวัยรุ่น ที่หวังจะกินแล้วอ่ิม

ในราคาประหยัด เพราะข้ึนช่ือว่าก๋วยเตี๋ยวน้ันสามารถทำให้อ่ิมท้องได้ในเวลาที่รวดเร็วและประหยัด 

เพ่ือที่จะสามารถกำหนดราคาขายให้เหมาะสมกับอาหารและกลุ่มผู ้บริโภคเป้าหมาย  การบริการ

สำหรับอาชีพค้าขายถือว่าเป็นของคู่กัน เพราะนอกจากก๋วยเตี๋ยวที่อร่อยแล้ว เจ้าของร้าน พนักงาน

ต้อนรับ หรือพนักงานเสิร์ฟ รวมทั้งทุกคนที่ทำงานในร้านก๋วยเตี๋ยวต้องมี Service mind หรือการ

บริการด้วยความจริงใจ เป็นมิตรกับลูกค้า ผู้วิจัยได้เล็งเห็นความสำคัญของธุรกิจการบริการอาหาร 

เป็นธุรกิจที่มีแนวโน้มเติบในประเทศไทยในอนาคต การบริโภคของคนไทยในยุคปัจจุบันหันมาให้

ความสำคัญกับอาหารสำเร็จรปูหรืออาหารปรุงเสร็จและยังคงต้องการความสะดวกในการรับประทาน
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โดยคำนึงถึงความคุ ้มค ่าและราคาที่เหมาะสม ก๋วยเตี๋ยวจึงเป ็นอาหารที่ นิยมบริโภค ทำให้มี

ผู้ประกอบการ ขายก๋วยเตี๋ยวเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว 

 ดังน้ันกลุ่มผู้จัดทำเห็นถึงการเติบโตทางธุรกิจที่น่าสนใจจึงต้องการศึกษาธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

ศ ึกษาการดำเนินธุรกิจ ศ ึกษาการบริหารจัดการธุรกิจ กลยุทธ์ทางการตลาดและมีแนวโน้มการ

เจริญเติบโตอย่างต่อเน่ืองได้ในอนาคต  

2. วัตถุประสงค์ของโครงการ 

 2.1 เพ่ือศึกษาการดำเนินธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 2.2 เพ่ือศึกษาแผนการบริหารจัดการธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 2.3 เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

3. ประโยชน์ที่คาดว่ารับจากโครงการ 

 3.1 ได้ศึกษาการดำเนินธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 3.2 ได้ศึกษาแผนการบริหารจัดการธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 3.3 ได้ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

4. ขอบเขตของโครงการ 

 4.1 ด้านวิชาการ 

  - การการดำเนินธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 4.2 ด้านประชากรกลุ่มตัวอย่าง 

  - นางสถิตย์ บุราณ 

 4.3 ด้านระยะเวลา 

  - สัปดาห์ที่ 1-18 (21 ตุลาคม 2567 – 16 กุมภาพันธ์ 2568)   

 

 

 

 

 

 

  



3 
 

5. วิธีการดำเนินการ 
 
 

ลำดับที่ 

 
 

กิจกรรม 
ตลุาคม 
2567 

พฤศจิกายน 
2567 

ธันวาคม 
2567 

มกราคม 
2568 

กุมภาพันธ์ 
2568 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
1. ขออนุมัติโครงการ                     

2. ศึกษาค้นคว้าข้อมูล/
ออกแบบช้ินงาน 

                    

3. จัดหาวัสดุ  อุปกรณ์                     
4. ลงมือปฏิบัติงาน                     
5. ทดลองใช้/เก็บขอมูล                      
6. นำเสนอ/รายงานผล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

                     
ตางรางที่ 1.1 วิธีการดำเนินงาน 

6. ระยะเวลาและสถานที่ 

 ระยะเวลาดำเนินงาน 21 ตุลาคม 2567 – 16 กุมภาพันธ์ 2568 

 สถานที่ดำเนินโครงการ ร้านก๋วยเตี๋ยวป้าทิพย์ เลขที่ 146 หมู่ 3 ตำบลขอนแตก อำเภอสังขะ 
จังหวัดสุรินทร์ 32150 
7. งบประมาณและค่าใช้จ่าย 
 รายรับ 

  งบประมาณจากสมาชิกในกลุ่ม 2 คน   เป็นเงิน  1,500 บาท 
 รายจ่าย 
  ค่ายานพาหนะ        เป็นเงิน    200 บาท 
  ค่าหมึกพิมพ์      เป็นเงิน    200 บาท 
  ค่าถ่ายเอกสาร      เป็นเงิน    300 บาท 
  ค่าเข้าเล่มโครงงาน     เป็นเงิน    350 บาท 
  ค่าป้ายไวนิลนำเสนอโครงงาน    เป็นเงิน    300 บาท 
  ค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ      เป็นเงิน    150 บาท 

  รวมเป็นเงินทั้งสิ้น     เป็นเงิน 1,500 บาท   
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8. นิยามศัพท์ 

 ก๋วยเตี๋ยว เป็นหน่ึงในอาหารประเภทเส้นที่มีต้นกำเนิดจากประเทศจีน ทำจากแป้งข้าวเจ้า 

โดยมากจะลวกให้สุกในน้ำเดือด สะเด็ดน้ำ แล้วนำมาใส่เครื่องปรุงชนิดต่างๆ นิยมรับประทานทัง้แบบ

น้ำและแบบแห้ง นิยมใช้ตะเกียบเป็นเครื่องมือในการรับประทาน 

 กลยุทธ์การตลาด หรือ Marketing Strategy คือ การเลือกวิธีการ การวางแผน การลำดับ

ข้ันตอนในการลงมือทำการตลาดอย่างมีช้ันเชิง เพ่ือบรรลุเป้าหมายทางการตลาดหรือเป้าหมายทาง

ธุรกิจที่ตั้งไว้ ซ่ึงกลยุทธ์ทางการตลาดก็มีอยู่หลากหลายวิธีการด้วยกัน ไม่ว่าจะเป็นการเลือกช่องทาง

การใช้สื ่อต่างๆ ร ่วมกันในการนำเสนอ การวางแคมเปญ การเลือกวิธีโฆษณา ฯลฯ โดยกลยุทธ์

การตลาด เราสามารถวางได้ทั้งกลยุทธ์ระยะส้ันและระยะยาว ซ่ึงกำหนดโดยเป้าหมายทางการตลาด

และจุดประสงค์ทางธุรกิจ  

 การแข่งขันธุรกิจ หมายถึง ความได้เปรียบที่ธุรกิจมีเหนือคู่แข่งจนทำให้ธุรกิจสามารถผลิต

หรือเข้าถึงลูกค้าได้ในตน้ทุนที่น้อยกว่า ซ่ึงก็ทำให้ธุรกิจสามารถขายไดม้ากกว่าหรือทำกำไรได้มากกว่า 

 การบริหารจัดการธุรกิจ หมายถึง การใช้ศาสตร์และศิลป์ของบุคคลตั ้งแต่ 2 คน ขึ้นไป 

ร่วมมือกันดำเนินกิจกรรมหรืองานให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่วางไว้ร่วมกัน โดยอาศัยกระบวนการและ

ทรัพยากรทางการบริหารเป็นปัจจัยอย่างประหยัด และให้เกิดประโยชน์สูงสุด ผู้บริหารนักธุรกิจจะ

บริหารงานให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 ธุรกิจ หมายถึง การดำเนินกิจกรรมของบุคคล หรือ กลุ่มบุคคล ที่ร่วมกันในการดำเนินการ

ผลิต การจำหน่ายสินค้าและบริการ โดยมีจุดมุ่งหมายที่จะได้รับผลตอบแทนหรือผลกำไรจากการ

ดำเนินกิจกรรมน้ัน 

 การศึกษาการดำเนินงานธุรกิจ หมายถึง การศึกษาถึงการดำเนินงานหรือวิธีปฏบิัติงาน

ทางด้าน ธุรกิจ จะต่างกับการศึกษาทางด้านหลักเศรษฐศาสตร์ ซ่ึงเป็นหลักการที่ว่าด้วยทฤษฎีระบบ

เศรษฐกิจ กล่าวคือธุรกิจจะว่าด้วยวิธีการดำเนินงานหรือกิจกรรมการผลิต การจำหน่ายสินค้า และ

บริการแต่เศรษฐศาสตร์จะเป็นการศึกษาเพ่ือพิจารณาวิเคราะห์การผลิต การจำหน่ายสินค้า และ

บริการของหน่วยธุรกิจ ในการประกอบธุรกิจของเอกชนมีจุดมุ่งหมายสูงสุดคือ เพ่ือหวังผลกำไร กำไร

ในที่น้ีสามารถทราบได้จากการหาผลต่างระหว่างรายได้กับต้นทุนสินค้า และบริการน้ัน 
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 โครงงาน หมายถึง โครงงานเป็นการศึกษาค้นคว้าเก่ียวกับส่ิงใดส่ิงหน่ึงหรือหลายๆ ส่ิงที่ 

อยากรู้คำตอบให้ลึกซ้ึงหรือเรียนรู้ในเรื่องน้ันๆ ให้มากข้ึนโดยใช้กระบวนการวิธีการที่ศึกษาอย่างมีระ 

บบเป็นข้ันตอนมีการวางแผนในการศึกษาอย่างละเอียดปฏิบัติงานตามแผนที่วางไว้จนได้ข้อสรุปหรอื 

ผลสรุปที่คำตอบในเรื่องน้ันๆ การจัดการเรียนการสอนแบบโครงงาน คือการจัดประสบการณ์ในการ 

ปฏิบัติงานให้แก่เด็กเหมือนกับการทำงานในชีวิตจริงเพ่ือให้เด็กมีประสบการณ์ตรงเด็กจะได้เรียนรู้  

วิธีการแก้ปัญหารู้จักรู้จักการทำงานอย่างมีระบบรู้จักการวางแผนในการทำงานฝึกการคิดวิ เคราะห์ 

และเกิดการเรียนรู้ด้วยตนเอง โครงงานจัดเป็นการเรียนรู้รูปแบบหน่ึงที่ทำให้ผู้เรียนรู้  เรียนรู้ด้วย 

ตนเอง โดยใช้กระบวนการทางวิทยาศาสตร์อย่างเป็นข้ันตอนและใช้ความรู้ที่ตนเองได้มาบูรณาการ  

เข้าด้วยกัน 

 สภาพเศรษฐกิจ หมายถึง สถานะทางการเงินของบุคคลหรอืสังคม ซ่ึงครอบคลุมถึงดา้นตา่งๆ 

เช่น การทำงาน การซื ้อ การออม การให้ และหนี ้สิน ถือเป ็นประเด ็นสำคัญของจิตวิทยาดา้น

เศรษฐศาสตร์ ซ่ึงศึกษาพฤติกรรมที่เก่ียวข้องกับเงิน การออม และรูปแบบการใช้จ่าย 

 ลูกค้าหรือผู้บริโภค (Consumer or Custumer) หมายถึง ผู ้ท ี ่ซื ้อสินค้าหรือบริการจาก

กิจการจึงเป็นผู้ที่มีความสำคัญ มีผลต่อการเจริญเติบโตของกิจการทุกกิจการจึงให้ความสำคัญกับ

ลูกค้ากรือผู้บริโภคเป็นอย่างมาก พนักงานขายมีหน้าที่และภารกิจที่ต้องดำเนินการ เพ่ือตอบสนอง

ความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย อันจะนําไปสู่ความสำเร็จและรักษาลูกค้าเหล่าน้ันไว้ได้ ผู้ซ้ือ

สินค้าหรือคาดว่าจะซ้ือสินค้าของธุรกิจ ประกอบด้วยผู้บริโภคและผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมเป็นบคุคลหรอื

องค์กรที่คาดว่า มีศักยภาพที่จะเป็นเป้าหมายในการสร้างความสัมพันธ์ในการแลกเปล่ียนของนักการ

ตลาด ลูกค้าประเภทผู้บริโภค (Consumer User) ลูกค้าประเภทน้ีมีความหลากหลาย มีพฤติกรรม

การซ้ือที่แตกต่างกัน พนักงานขายจะต้องใช้ความพยายามหาส่ิงจูงใจ สร้างความพึงพอใจให้เกิดข้ึน

ลูกค้าประเภทผู้บริโภคน้ีสามารถแยกออกเป็นประเภท ลูกค้าประเภทสงบเฉย เป็นลูกค้าที่จะไม่แสดง

อาการหรือปฏิกิริยาสนองตอบ การอธิบายหรือชี้แจงใดๆ จากพนักงานขาย จึงเป็นการยากที่จะ

สามารถรับรู้ได้ว่าลูกค้ามีความรู้สึกนึกคิดอย่างไร พนักงานขายจะต้องใช้วิธีการดึงลูกค้าให้เข้ามามี

ส่วนร่วมในการขายให้มากที่สุด เช่น การสร้างบรรยากาศให้เป็นกันเอง พูดคุยแต่เรื่องที่ลูกค้าสนใจ

และพยายามให้ลูกค้าเข้ามามีส่วนร่วมในการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้าหรือวิธีการขายใน

ขณะเดียวกัน พนักงานขายจะต้องใช้ความพยายามและความอดทนสูงกับลูกค้าประเภทน้ี 
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 ศักยภาพ หมายถึง ภาวะแฝงอำนาจหรือคุณสมบัติที่มีแฝงอยู่ในส่ิงต่างๆ อาจทำให้พัฒนา

หรือให้ปรากฎเป็นส่ิงที่ประจักษ์ได ้ที่แสดงว่าคนน้ันหรือส่ิงน้ัน มีพลังขับเคล่ือนในการทำส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

เพียงแต่ยังอยู่ภายในของคนๆ น้ันหรือส่ิงน้ันๆ ซ่ึงคาดเดาว่าคนๆ น้ันหรือส่ิงน้ันๆ มีพลังขับเคล่ือนใน

การทำส่ิงใดส่ิงหน่ึงได้อย่างแน่นอน คล้ายคำว่า สามารถ 

 อนาคต หมายถึง สิ ่งท ี ่จะเกิดขึ ้นในเวลาหลังจากปัจจุบัน การมาถึงของอนาคตเป็นส่ิงที่

หลีกเล่ียงไม่ได้เพราะเวลาและกฎของฟิสิกส์ เน่ืองจากอนาคตมีธรรมชาติของความเป็นจริงและมี

ภาวะที่หลีกเล่ียงไม่ได ้ท ุกส่ิงที่มีอยู่ในขณะน้ีและจะมีอยู่ต ่อไปน้ัน สามารถจัดว่าเป ็นส่ิงถาวร 

หมายความว่ามันจะมีอยู่ตลอดไป หรือเป็นส่ิงช่ัวคราว หมายความว่ามันจะส้ินสุดลง อนาคตและมโน

ทัศน์ของนิรันดร์เป็นหัวข้อหลักของวิชาปรัชญา ศาสนา และวิทยาศาสตร์ และการนิยามนิรันดร์โดยไร้

ข้อถกเถียงที่ผ่านมาน้ันไม่เก่ียวข้องกับความคิดของคนส่วนใหญ่ในมุมมองของวัฒนธรรมตะวันตก   

ซ่ึงใช้มโนทัศน์เชิงเส้นเก่ียวกับเวลา อนาคตเป็นส่วนหน่ึงของเส้นเวลาที่ย่ืนออกไปที่ถูกคาดการณ์วา่จะ

เกิดข้ึนในทฤษฎีสัมพัทธภาพพิเศษ อนาคตถือว่าเป็นอนาคตสัมพัทธ์ หรือกรวยแสงอนาคตในปรัชญา

เวลา ทฤษฎีปัจจุบันเป็นความเช่ือว่ามีเฉพาะปัจจุบันเท่าน้ันที่มีอยู่จริงและอนาคตกับอดีตถือว่าไม่มี

จริง เมื่อพูดถึงประเด็นต่างๆ เช่น กรรมชีวิตหลังความตาย และอวสานวิทยา ศาสนาหลายศาสนามอง

ว่าอนาคตศึกษาเรื่องจุดจบของเวลาและลักษณะจุดจบของโลกเป็นอย่างไร บุคคลทางศาสนา เช่น    

ผู้เผยพระวจนะ และโหร อ้างว่ามองเห็นอนาคต ความพยายามที่จะทำนายหรือพยากรณอ์นาคตอาจ

มาจากการสังเกตวัตถุวิเศษของคนโบราณ 

 ตลาด ตามความหมายของบุคคลทั่วไป หมายถึง สถานที่ที่เป็นศูนย์กลางในการแลกเปล่ียน 

สถานที่ผู้ซ้ือผู้ขายจะไปตกลงซ้ือขายสินค้ากัน ตลาดตามความหมายของนักธุรกิจหรือนักการตลาด 

หมายถึง บุคคล หน่วยงาน องค์กรที่มีความคิด ที่จะซ้ือสินค้า มีอำนาจซ้ือ และมีความเต็มใจที่จะซ้ือ

สินค้าหรือบริการ 

 ประโยชน์ หมายถึง ส่ิงที่มีผลใช้ได้ดีสมกับที่คดิมุง่หมายไว้ ผลที่ได้ตามตอ้งการ ส่ิงที่เป็นผลดี

หรือเป็นคุณ เช่น ประโยชน์ของการศึกษา ประโยชน์ของโรงเรียน.ผลประโยชน์ที่ได้รับ เช่น ทำนา

ได้ผล เรียนได้ผลสาระ 

 ราคา หมายถึง จำนวนเงินที่ผู้ซ้ือจ่ายสำหรับสินค้าและบริการ โดยราคาจะถูกกำหนดจาก

มูลค่าของสินค้าน้ัน ถ้าผู้ซ้ือและผู้ขายกำหนดมูลค่าของสินค้าใกล้เคียงกัน การซ้ือขายก็จะเกิดข้ึน 

https://th.wiktionary.org/wiki/%E0%B8%A0%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%B0
https://th.wiktionary.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%9D%E0%B8%87
https://th.wiktionary.org/wiki/%E0%B8%82%E0%B8%B1%E0%B8%9A%E0%B9%80%E0%B8%84%E0%B8%A5%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B8%99
https://th.wiktionary.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%96
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ราคาจึงเป็นตัวกลางที่ทำใหเ้กิดการเปล่ียนแปลงความเป็นเจ้าของ ทำให้กิจการเกิดรายไดแ้ละทำใหผู้้

ซ้ือได้รับอรรถประโยชน์จากความเป็นเจ้าของสินค้า 

 แนวโน้ม หมายถึง สารสนเทศที่เป็นตัวเลขที่แสดงให้เห็นทิศทางและอัตราการเปล่ียนแปลง

ของผลลัพธ์ของส่วนราชการ แนวโน้มแสดงผลการดำเนินการของส่วนราชการตามลำดับช่วงเวลาที่

เปล่ียนไป โดยทั่วไปการแสดงแนวโน้มต้องมีข้อมูลอย่างน้อย 3 จุด และหากต้องการให้มีความเช่ือถือ

ได้ทางสถิติต้องมีข้อมูลมากกว่าน้ัน รอบเวลาในการวัดกระบวนการจะเป็นตัวกำหนดช่วงเวลาของการ

แสดงแนวโน้ม รอบเวลาที่ส้ันกว่าทำให้ต้องมีการวัดบ่อยกว่าในขณะที่รอบเวลาที่ยาวกว่าอาจต้องใช้

เวลานานกว่าจึงจะทราบ แนวโน้มที่ชัดเจนได้ ตัวอย่างของแนวโน้มที่ต้องตอบในเกณฑ์ 

 การขยายตัวทางเศรษฐกิจ หมายถึง การเพ่ิมข้ึนของระดับกิจกรรมทางเศรษฐกิจและสินค้า

และบริการที่มีจำหน่าย เป็นช่วงเวลาของการเติบโตทางเศรษฐกิจซ่ึงวัดโดยการเพ่ิมข้ึนของ GDP จริง 

การตรวจยืนยันล้มเหลว คำอธิบายของความผันผวนของกิจกรรมทางเศรษฐกิจโดยรวมระหว่างการ

ขยายตัวและการหดตัวทางเศรษฐกิจ เฟ่ืองฟ ู ตกต่ำ ในวัฏจักรธุรกิจ เป็นหน่ึงในข้อกังวลห ลักของ

เศรษฐศาสตร์มหาภาค โดยทั่วไปการขยายตัวทางเศรษฐกิจจะมีลักษณะเด่นคือการผลิตและการใช้

ทรัพยากรเพ่ิมข้ึนการฟ้ืนตัวทางเศรษฐกิจและความเจรญิรุ่งเรืองเป็นช่วงการขยายตวั 2 ช่วงติดต่อกัน 

ในขณะที ่ภาวะถดถอยถูกกำหนดให้เป็นช่วงที่ GDP ลดลง 2 ช่วง การขยายตัวอาจเกิดจากปัจจัย

ภายนอกเศรษฐกิจ เช่น สภาพอากาศหรือการเปลี ่ยนแปลงทางเทคนิค หรือจากปัจจัยภายใน

เศรษฐกิจ เช่นนโยบายการคลังนโยบายการเงินความพร้อมของสินเช่ืออัตราดอกเบี้ยนโยบายกำกับ

ดูแลหรือผลกระทบอ่ืนๆ ต่อแรงจูงใจของผู้ผลิต สภาวะทั่วโลกอาจส่งผลต่อระดับของกิจกรรมทาง

เศรษฐกิจในประเทศต่างๆ การหดตัวและขยายตัว ทางเศรษฐกิจเก่ียวข้องกับผลผลิตโดยรวมของ

สินค้าและบริการทั้งหมด ในขณะที่คำว่า เงินเฟ้อและเงินฝืด หมายถึงการเพ่ิมข้ึนและลดลงของราคา

สินค้าโภคภัณฑ์ สินค้า และบริการเมื่อเทียบกับมูลค่าของเงินในระดับเศรษฐศาสตร์จุลภาคการ

ขยายตัวอาจเก่ียวข้องกับการขยายขนาดของบรษิัทวิธีการขยายรวมถึงการขยายภายในและการบรูณา

การ การขยายภายในหมายถึงบริษัทขยายขนาดโดยเปิดสาขา คิดค้นผลิตภัณฑ์ใหม่หรือพัฒนาธุรกิจ 

 ระบบเศรษฐกิจ (economic system) หมายถึง กลุ่มบุคคลของสังคมที่รวมตัวกันเป็นกลุ่ม

ของสถาบันทางเศรษฐกิจต่างๆ ซ่ึงยึดถือแนวปฏิบัติแนวทางเดียวกันในการประกอบกิจกรรมทาง

เศรษฐกิจ โดยมีวัตถุประสงค์ร่วมกัน ค ือ อำนวยความสะดวกในการที่จะรับฟังและแกไ้ขปัญหา
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พ้ืนฐานทางเศรษฐกิจ เพ่ือให้สามารถบำบดัความต้องการใหแ้ก่บุคคลตา่งๆ ที่อยู่ร่วมกันในสังคมน้ันให้

ได้รับประโยชน์มากที่สุด เกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

รูปแบบของระบบเศรษฐกิจ 

          1. ระบบเศรษฐกิจแบบเสรีนิยมหรือทุนนิยม ( Laissez-faire or capitalism) 

          2. ระบบเศรษฐกิจแบบคอมมิวนิสต์ ( communism ) 

          3. ระบบเศรษฐกิจแบบสังคมนิยม ( socialism ) 

          4. ระบบเศรษฐกิจแบบผสม ( mixed economy ) 

หน้าที่และเป้าหมายของบุคคลในระบบเศรษฐกิจ 

         1. ผู้บริโภค มีหน้าที่ในการตัดสินใจเลือกบริโภคสินค้าและบริการที่ทำให้ตนไดร้ับความพอใจ

มากที่สุด ( maximum satisfaction ) ภายใต้รายได้จำกัดจำนวนหน่ึง 

         2. ผู้ผลิต มีหน้าที่รวบรวมปัจจัยการผลิต เพ่ือที่จะนำมาผลิตเป็นสินค้าและบริการ เพ่ือนำไป

จำหน่ายให้แก่ผู้บริโภค โดยมีเป้าหมายเพ่ือการแสวงหากำไรสูงสุด (maximum profit) 

         3. เจ้าของปัจจัยการผลิต มีหน้าที่เสนอขายปัจจัยการผลิตไปให้ผู้ผลิต เพ่ือใช้ในกระบวนการ

ผลิตสินค้าหรือบริการ ผลตอบแทนที่เจ้าของปัจจัยการผลิตจะได้รับก็แล้วแต่ชนิดของปัจจัยการผลิต 

 ผู ้บริโภค หมายถึง ผู ้ท ี ่ม ีความสามารถในการซื้อสินค้าและบริการเพื่อนำไปใช้ประโยชน์

ส่วนตัวหรือในครัวเรือน ผู้บริโภคมีจำนวนมากทั่วประเทศ บางคนก็ตัดสินใจในการซ้ืออย่างมีระเบียบ

แบบแผนสามารถใช้เงินทุกบาททุกสตางค์ได้คุ้มค่า 
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บทท่ี  2 

ทฤษฎีและหลักการที่เกี่ยวข้อง 

 การจัดทำโครงการศึกษาธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ของนางสถิตย์ บุราณ ที่อยู่ 146 หมู่ 3 ตำบล

ขอนแตก อำเภอสังขะ จังหวัดสุรินทร์ 32150 คณะผู้จัดทำโครงการได้ศกึษาแนวคิด ทฤษฎี เอกสาร

และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ดังน้ี 

 1. ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับกิจการร้านก๋วยเตี๋ยว 

 2. การดำเนินธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 3. การบริหารจัดการร้านก๋วยเตี๋ยว 

 4. กลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 5. แนวคิดการเป็นผู้ประกอบการ  

 6. งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

1. ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับกิจการร้านก๋วยเตี๋ยว 

 ก๋วยเตี๋ยวเป็นอาหารชนิดหน่ึง มีลักษณะเป็นเส้นยาว ทำมาจากแป้งข้าวเจ้าเป็นส่วนใหญ่ 

โดยมากจะลวกให้สุกในน้ำเดือด สะเด็ดน้ำ แล้วนำมาใส่เครื่องปรุงชนิดต่างๆ นิยมรับประทานทั้ง 

แบบน้ำและแบบแห้ง นิยมใช้ตะเกียบเป็นเครื่องมือช่วยรับประทานคำว่า "ก๋วยเตี๋ยว" อาจจะมา จาก

ภาษาจีนฮกเก้ียนหรือภาษาจีนแต้จิ๋ว ภาษาจีนแต้จิ๋วได้รับอิทธิพลมาจากภาษาจีนฮกเก้ียน จึงทำให้ไม่

ทราบสำเนียงที่มาที่แน่ชัดก๋วยเตี๋ยวนับเป็นอาหารเส้นจานหลักของไทยทั่วไปโดยเฉพาะเมื่ออยู่นอก

บ้าน เพราะสะดวกในการกินและยังหากินได้ง่าย อยู่ทั่วเกือบทุกมุมของประเทศไทย ซ่ึงก๋วยเตี๋ยวก็มี

หลากหลายสูตรให้เลือกทานตามความชอบของแต่ละคนไม่ว่าจะเป็น ก๋วยเตี๋ยวหมูต้มยำ, ก๋วยเตี๋ยว

เน้ือเปื่อย, ก๋วยเตี๋ยวแขก, ก๋วยเตี๋ยวไก่มะระ, ก๋วยเตี๋ยวเรือ, ก๋วยเตี๋ยวเป็ด, ก๋วยเตี๋ยวปลา, บะหมี่เก๊ียว 

รวมไปถึง ก๋วยจั ๊บ, ก๋วยเตี ๋ยวราดหน้า, ก๋วยเต ี ๋ยวผัดซีอิ๊ว และก๋วยเตี ๋ยวผัดไทยอีกด้วย ซึ่งคำว่า 

“ก๋วยเตี๋ยว” ออกเสียงคล้ายภาษาจีนฮกเก้ียนและจีนแต้จิ๋วที่แปลว่า “เส้นข้าวสุก” ก๋วยเตี๋ยวใน

ประเทศไทยสันนิษฐานกันว่ามีมาเมื่อประมาณสมัยสมเด็จพระเจ้าตากสินมหาราช ซ่ึงเป็นช่วงที่ไทยมี

การติดต่อกับชาวต่างชาติมากมาย และชาวจีนก็ได้นำเอาก๋วยเตี๋ยวเข้ามากินกันในเรือ โดยต้มในน้ำซุป 

มีการใส่หมู ใส่ผักและเครื่องปรุงเพ่ือความอร่อย แต่สำหรับคนไทยแล้วถือว่าเป็นส่ิงที่แปลกใหม่ในยุค

น้ันและได้นำมาประกอบเป็นอาหารอ่ืนๆ บริโภคกันจนมีความเป็นที่รู้จักกันเป็นอย่างดี และเริ่มมีการ
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ทำเส้นก๋วยเตี๋ยวในประเทศไทย จากน้ันในสมัย จอมพล ป. พิบูลสงคราม เป็นนายกรัฐมนตรี ได้มี

นโยบายรัฐนิยมที่สนับสนุนให้ประชาชนบริโภคก๋วยเตี๋ยว ซ่ึงจอมพล ป. เห็นว่าหากประชาชนหัน

มาร่วมกันบริโภคก๋วยเตี๋ยว จะเป็นการช่วยเหลือเศรษฐกิจของชาติในตอนน้ัน เพ่ือให้เงินหมุนเวียนใน

ประเทศ โดยแบ่งชนิดของเส้นก๋วยเตี๋ยวมีดังน้ี คือ เส้นหมี่ เส้นเล็ก เส้นใหญ่ ก๋วยจั๊บ และ เก๊ียมอ๋ี 

ประวัติความเป็นมาของก๋วยเตี๋ยว 

 ก๋วยเตี๋ยวเกิดขึ ้นเมื ่อใดไม่ปรากฎ แต่ในประเทศจีนสมัยกุบไรขาน (พ.ศ.1822 - 1837)      

มาโคโปโล เดินทางจากอิตาลีโดยจากเส้นทางสายไหมสู่เมืองจีน มาโคโปโลกล่าวถึงกองเรือสินค้าที่

มากมายของจีนและส่ิงมีค่ามหาสานสองส่ิงคือดินปืนและบะหมี่ จึงเป็นเหตุให้แนวความคิดของคนใน

โลกเข้าใจถึงกำเนิดและที่มาของเส้นสปาเกตติ์ ว่าเกิดมาได้อย่างไรส่วนในเมืองไทยมีการค้าชายกับชน

ชาติจีนมาแต่ยุคสุโขทัย เช่น เครื่องสังข์โลกโดยการค้าทางเรือแต่ก็ไม่ปรากฏการกล่าวถึง ก๋วยเตี๋ยว   

จนมาในสมัยอยุธยา ถ้าจะกล่าวถึงยุคทองแห่งอาหารหน้าจะเป็นสมัยของสมเด็จพระนารายณ์ (พ.ศ.

2199 - 2231) ซ่ึงมีการเปิดการค้ากับอารยะประเทศอาหารสารพัดชนิดไหลเข้ามาในเมืองไทยและก็มี

การตัดแปลงให้เข้ากับทอ้งถ่ินและวัสดุในท้องถ่ินที่ที่มชีาวจีนที่มาชายก็นำก๋วยเตี๋ยวมาทำกินกันและก็

แบ่งให้ผู้ร่วมค้ากินก็เป็นของใหม่และแปลกส่ิงสำคัญก๋วยเตี๋ยวเป็นอาหารจานเดี่ยว ก็แค่ลวกเส้นใส่หมู

เติมน้ำซุปก็กินได้แล้วก๋วยเตี๋ยว 

 ในปัจจุบันช่วงที่รุ่งโรจน์ที่สุดก็จะเป็นในช่วงสมัยของรัฐบาลของจอมพล ป.พิบูลสงครามในปี        

พ.ศ.2485 เกิดน้ำท่วมใหญ่ในกรุงเทพฯ การถวายบังคมพระบรมรูปทรงม้าในเดือนตุลาคมก็ยังต้องใช้

เร ือพายไปส่วนในทำเนียบรัฐบาลการประชุมคณะรัฐมนตรีจึงต้องจ้างก๋วยเตี๋ยวเร ือเข้าไปเลี้ยง

คณะรัฐมนตรีที่มาเข้าร่วมประชุม ผู้นำประเทศชมอร่อยจึงมีนโยบายส่งเสริมให้คนไทยกินก๋วยเตี๋ยว

และให้มีการชายก๋วยเตี๋ยวให้มาก เพ่ือแก้ปัญหาเศรษฐกิจตกต่ำและวัฒนธรรมสร้างชาติหน่วยงาน

ราชการทุกกรมกองข้าราชการส่วนใหญ่ต้องหันมาขายก๋วยเตี๋ยว เพ่ือสนองนโยบาลของรัฐบาลก็หน้า

จะเรียกได้ว่าเป็น ยุคทองของก๋วยเตี๋ยวในปัจจุบันก๋วยเตี๋ยวมีการพัฒนาหลากหลายในแต่ละถ่ินแต่ละ

ภาคเช่นก๋วยเตี๋ยวเรืออยุธยาก็จะจำกัดความว่า สูตรโบราณก๋วยเตี๋ยวหมูใส่กุ้งแห้ง (แต่ก่อนไม่มีผงชูรส

กุ้งแห้งก็คือเครื่องชูรสทำให้น้ำหวานหน้าจะมสารทีไ่ปกระตุ้นตอ่มน้ำลาย) จนมาเป็นก๋วยเตี๋ยวสุโขทัย 

แต่จะกล่าวกันว่าคนเมืองสุโขทัยแต่โบราณก็จะเรียกว่า "ก๋วยเตี๋ยวไทย" แต่คนต่างถ่ินโดยทั่วไปก็จะ

เร ียกเต ็มยศว่าก๋วยเตี ๋ยวสุโขทัย ส่วนที ่ต่างจากถิ่นอื ่นก็คือการปรุงด้วยน้ำมะนาวถั่วลิสงปันและ

ถ่ัวฝักยาวเป็นสูตรหลัก ซ่ึงก็คล้ายกับก๋วยเตี๋ยวของเมืองกำแพงเพชรที่เรียกว่า "ก๋วยเตี๋ยวชากังราว" 
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เพียงต่างกันที่สุโขทัยใส่หมูแดงเพ่ิมเข้าไปและก๋วยเตี๋ยวชากังราวปรุงรสด้วยหวัใช้โปกับกุ้งแห้ง และใน

ลักษณะที่คล้ายกันก็จะมีที่เมืองใต้ พบที่เมืองนครศรีธรรมราช ก็จะใช้หมูสามช้ันต้มหัน่ใส่แทนหมูแดง 

แต่จะเปล่ียนจากถ่ัวฝึกยาวมาเป็นผักบุ้งแทนคล้ายก๋วยเตี๋ยวอยุธยาที่ใส่ผักบุ้ง และก๋วยเตี๋ยวเรือรังสิต

เมืองปทุมธานีก็จะเหมือนของอยุธยาเช่นกัน ก๋วยเตี๋ยวผัดไทยมีมาแต่โบราณในช่ือ "ก๋วยเตี๋ยวผัด" 

มาถึงในสมัยนายกรัฐมนตรีจอมพล ป.พิบูลสงคราม มึนโยบายนำประเทศเข้าสู่อารยะธรรมสมัยใหม่

วันที่ 22 เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2482 จึงเปล่ียนช่ือประเทศสยาม มาเป็นประเทศไทย และท่านชอบกิน

ก๋วยเตี๋ยวผัดอยู่แล้ว จึงเสนอให้ใช้คำใหมว่่า "ก๋วยเตี๋ยวผัดไทย" ตามช่ือใหมข่องประเทศ ความตา่งของ

ก๋วยเตี๋ยวผัดไทย สูตรสุโขทัย ก็คือการนำเครื่องปรุงของก๋วยเตี๋ยวน้ำมาใช้ใส่ไข่และน้ำส้มสายชูมาปรงุ

รส ส่วนใน ภาคอ่ืนอาจใช้น้ำมะขามเปียก ซอสพริก หรือซอสมะเขือเทศหรืออย่างก๋วยเตี๋ยวเส้นจันทร์ 

แล้วแต่ถ่ินฐานความชอบ เย็นตาโฟหรือก๋วยเตี๋ยวซอสแดงหน้าจะมาจากคำจีนว่า "แยงเต้าฟู" คำว่า 

แยง หมายถึง ลักษณะการปรุงอาหารคล้ายยำ คำว่า เต้าฟู หมายถึงเต้าหู้ รวมความแล้วก็คือ ยำเตา้หู้ 

ฉะน้ันเย็นตาโฟก็หน้าจะหมายถึงก๋วยเตี๋ยวต้มยำ โดยมีเต้าหู้และผักบุ้งใส่ซอสให้มีรส 4 รสคือเปรี้ยว 

หวาน เผ็ด เค็ม เป็นต้น 

ชนิดของวัตถุดิบและอุปกรณ์ 

 เส้นหมี่ หรือภาษาท้องถ่ินบางที่เรียก "หมี่ขาว" หรือ "เส้นหมี่ขาว" เส้นก๋วยเตี๋ยวสีขาวที่มีเส้น 

ขนาดเล็กที่สุดและให้พลังงานต่ำที่สุด ตัวเส้นจะมีลักษณะกลมกับเส้นใหญ่และเส้นเล็ก ส่วนประกอบ

หลักในการทำเส้นหมี่คือแป้งข้าวเจ้า ตามท้องลาดจะมีเส้นหมี่ขายทั้งแบบสดและแบบแห้ง โดยเส้น

หมี่มีกล่ินเฉพาะตัว จึงควรนำมาลวกก่อนนำไปปรับปรงุอาหาร เมนูที่แนะนำคือ เส้นหมี่ผัดผักกระเฉด 

นำไปใส่ในกระเพราะปลา ทำก๋วยเตี๋ยวหมูชนิดต่างๆ ราดหน้าและผัดซีอ้ิว 

 เส้นเล็ก อีกหน่ึงเส้นก๋วยเตี๋ยวสีขาว ขนาดของเส้นจะเล็กกว่าเส้นใหญ่ 3 - 4 เท่าตัว เส้นจะมี 

ความแบน มีส่วนประกอบหลักเป็นแป้งข้าวเจ้าเช่นเดียวกับเส้นใหญ่และเส้นหมี่ เส้นเล็กมักจะถูก 

วางขายในรูปแบบอบแห้ง เมื่อนำมาลวกจนสุกแล้วจะเหนียวนุ่มและให้ความรู้สึกหยุ่นๆ มากกว่าเส้น 

ชนิดอ่ืน นิยมนำมาทำเมนูก๋วยเตี๋ยวต่างๆ ก๋วยเตี๋ยวน้ำตกและผัดไทย 

 เส้นใหญ่ เส้นใหญ่เป็นเส้นก๋วยเตี๋ยวที่มีแป้งข้าวเจ้าเป็นส่วนผสมหลัก มีขนาดความกว้าง 

ประมาณ 1.5 เซนติเมตรข้ึนไป เป็นเส้นที่ต้องมีน้ำมันเคลือบเพ่ือไม่ให้เส้นติดกันและเป็นเมนูเส้นที่ให้  

พลังงานเยอะ กินได้เต็มปากเต็มคำ เมื่อลวกเสร็จแล้วเส้นจะน่ิมทานง่าย นิยมนำไปทำเมนู ก๋วยเตี๋ยว 

คั่วไก่ เย็นตาโฟ ราดหน้า และผัดซีอ๊ิว 
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 บะหมี่ เส้นบะหมี ่เหลืองนั ้นเป็นอีกหนึ่งเส้นก๋วยเตี ๋ยวยอดนิยมของคนไทย ทำมาสาลี ไข่ 

เกลือ เป็นเส้นอีกหน่ึงชนิดที่ให้พลังงานและโปรตีนสูง เส้นบะหมี่ที่มีลักษณะแบนจะเรียกว่านบะหมี่  

เป้าะ บะหมี่ที่ปืนเส้นก๋วยเตี๋ยวสไตล์น เส้นบะหมี่เหลืองที่วางขายตามทอ้งตลาดเส้นสดและมีการคลุก 

แป้งอยู่มากเพื่อไม่ให้เส้นติดกันก่อนนำไปใช้ทำอาหาร จึงควรล้างเส้นในน้ำที่สะอาดเพ่ือเอาแป้ง 

ส่วนเกินออกก่อน เมนูที่นิยมคือ ก๋วยเตี๋ยวต้มยำ บะหมี่เก๊ียว-หมูแดง บะหมี่เป็ดย่าง เป็นต้น 

 วุ้นเส้น มีลักษณะเป็นเล็กๆ ขาวขุ่นคล้ายเส้นหมี่ที่มีขนาดใหญ่กว่าเล็กน้อยและ เมื่ อนำวุ้น 

เส้นไปต้มสุกต ัวเส้นจะใส ส่วนประกอบหลักของวุ้นเส้นทำมาจากแป้งถ่ัวเขียวผสมกับแปง้มัน     

หลายคนอาจจะเข้าใจผิดว่าการกินวุ้นเส้นจะช่วยลดความอ้วนได้ แต่ความจริงแล้ววุ้นเส้นก็คือเส้น

ก๋วยเตี๋ยวที่อุดมไปด้วยคารโบไฮเดรต เช่นเดียวกับเส้นก๋วยเตี๋ยวชนิดอ่ืน เมนูที่แนะนำคือ ยำวุ้นเส้น 

และกุ้งอบวุ้นเส้น 

ชนิดของผักที่ใช้ในการทำก๋วยเตี๋ยว 

 ผักบุ้ง เป ็นพืชที่ให้คุณค่าทางอาหารสูงที่อุดมไปด้วย วิตามินเอ เกลือแร่ โปรตีน ซึ ่งเป็น

ประโยชน์ต่อร่างกาย สามารถนำมาประกอบอาหารไดห้ลากหลายเมนู ทั้งต้ม ยำ ทำแกง ไม่ว่าจะเป็น

แกงเทโพ แกงส้ม หรือก๋วยเตี๋ยวก็อร่อยทุกเมนู ผักบุ้งเป็นผักที่ขายดีตลอดทั้งปี ราคาของผักบุ้งจะ

สูงข้ึนในช่วงหน้าหนาวหรือช่วงที่ในตลาดมีผลผลิตน้อย 

 ถ่ัวงอก นิยมใช้รับประทานกับอาหารประเภทเส้นที่มีส่วนผสมของแป้งสาลีหรือแป้งข้าวเจ้า
และแป้งน้ันใหค้าร์โบไฮเดรต (Di-Carbohydrate) สูงซ่ึงมีลักษณะเป็นพันธะสายยาว ก๋วยเตี๋ยว เส้น
หมี่ เส้นจันท์ เส้นเล็ก บะหมี่ ชาวจีนในอดีตนิยมรับประทานถ่ัวงอกกับก๋วยเตี๋ยว เส้นหมี่ และเส้นจันท์
มากกว่าเส้นประเภทอ่ืน เพราะคนแก่ชาวจีนที่อพยพมาตั้งรกรากน้ันไม่ค่อยมีฟันและเรี่ยวแรงที่จะ
เคี้ยวเน้ือสัตว์ ปัจจุบันถ่ัวงอกยังใช้รับประทานร่วมกับบะหมี่เพียงหน่ึงหยิบมือที่เรียกว่า "บะหมี่จบักัง"  
 โหระพา (ช่ือวิทยาศาสตร์ Ocimum basilicum Linn วงศ์ LABIATAE ช่ืออ่ืน คืออ่ิมคิมขาว

ฉาน - แม่ฮ่องสอน) เป็นไม้ล้มลุก สูง 0.5–1 เมตร ลำต้นเป็นส่ีเหล่ียมมีก่ิงสีอ่อนเขียวม่วงแดง ใบเป็น

ใบเดี่ยวออกตรงข้าม รูปไข่หรือรูปรีกว้าง 3–4 เซนติเมตร ยาว 4–6 เซนติเมตร ปลายแหลม โคนมน 

ขอบจะเป็นฟันเล่ือยห่างๆ ดอกสีขาวหรือชมพูอ่อนออกเป็นช่อที่ปลายก่ิงยาว 7–12 เซนติเมตร ใบ

ประดับสีเขียวอมม่วงจะคงอยู่เมื่อเป็นผลกลีบดอกโคนเช่ือมกันปลายแยกเป็น 2 ส่วน  

 

  

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%9B%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B8%AA%E0%B8%B2%E0%B8%A5%E0%B8%B5
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%9B%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%89%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%9B%E0%B9%89%E0%B8%87%E0%B8%82%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B9%80%E0%B8%88%E0%B9%89%E0%B8%B2
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%84%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B9%82%E0%B8%9A%E0%B9%84%E0%B8%AE%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%A3%E0%B8%95
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%81%E0%B9%8B%E0%B8%A7%E0%B8%A2%E0%B9%80%E0%B8%95%E0%B8%B5%E0%B9%8B%E0%B8%A2%E0%B8%A7
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%88
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%88
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B8%97%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B9%89%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%A5%E0%B9%87%E0%B8%81&action=edit&redlink=1
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%B0%E0%B8%AB%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B9%88
https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%A7%E0%B8%88%E0%B8%B5%E0%B8%99
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 ผักชีฝรั่ง เป็นไม้ล้มลุกเมืองร้อนปีเดียวหรือหลายปี ในวงศ์ผักชี (Apiaceae) มีถ่ินกำเนิดใน

ประเทศเม็กซิโกและทวีปอเมริกาใต้ แต่มีการปลูกเล้ียงไปทั่วโลก ผักชีฝรั่งมีช่ือพ้ืนเมืองอ่ืนดังน้ี ผักชี

ดอย (เหนือ, เชียงใหม่) มะและเด๊าะ (กะเหรี ่ยง, แม่ฮ่องสอน) หอมป้อมกุลา (เหนือ) ผักหอมเป 

(อีสาน) 

 ต้นหอม (Spring Onion) เป็นพืชผักสมุนไพรซ่ึงเป็นที่รู้จักกันดี โดยเป็นพืชล้มลุกมีหัวใต้ดิน 

มีสีเขียวมีกล่ินฉุนเฉพาะตัว อยู่ในสกุลเดียวกับกระเทียม ต้นหอมกินได้ทั้งใบ ดอกและหัว มีกล่ินฉุน   

มีรสชาติเผ็ดร้อน มีถ่ินกำเนิดในทวีปเอเชียกลาง จึงเป็นที่นิยมปลูกกันทั่วไป ในหลายประเทศทั่วโลก 

เป็นพืชสมุนไพรไทยที่มาแต่โบราณ มีประโยชน์สรรพคุณทางยาหลายอย่าง นำมาประกอบอาหารเมนู

ต่างๆ ได้หลายเมนู จะรับประทานเป็นผักสด นำมาเป็นเครื่องเคียงและโรยหน้าอาหารได้ 

 ผักชี ผักชีลา หรือ ผักหอมป้อม (ช่ือวิทยาศาสตร์ Coriandrum sativum) เป ็นพืชล้มลุก

ขนาดเล็กในวงศ์ Apiaceae ใบติดกับลำต้น มีใบย่อยเป็นจำนวนมาก ใบหยักลึกเข้าหากลางใบ    

ดอกช่อ ดอกย่อยสีขาวอมชมพู ผลมีลักษณะรีค่อนข้างกลม แก่จัดเป็นสีเหลืองอมน้ำตาล มีเมล็ด       

2 เมล็ด ใช้รับประทานเป็นผักและตกแต่งในอาหารหลายชนิด เช่น ใส่ในลาบ ก้อย แหนมสด รากผักชี

ใช้เป็นส่วนประกอบในน้ำพริกแกง ใส่ในทอดมัน ห่อหมก น้ำจิ้ม เมล็ดใช้เป็นเครื่องเทศใส่ในน้ำพริก

แกง สะเต๊ะ บาเยีย ข้าวหมกไก่ 

 หัวไชเท้า (White radish) เป็นพืชกินหัวที่อยู่ในตระกูลเดียวกับผักกาด มีต้นกำเนิดอยู่ใน

ประเทศจีน หัวไชเท้ามีหลายสี เช่น สีขาว สีม่วง สีชมพู มีขนาดที่แตกต่างกันตามสายพันธุ์ ในตำราจนี

ระบุว่าพืชชนิดน้ีมีฤทธิ์เย็น แต่มีรสชาติเผ็ดร้อน นิยมใช้เป็นยาสมุนไพรรักษาโรค หัวไชเท้าสามารถ

รับประทานได้ทั้งแบบดิบและแบบสุก แต่การรับประทานแบบดิบจะทำให้ได้รับสารอาหารมากกว่า 

 ใบเตยหอม (ช่ือวิทยาศาสตร์ Pandanus amaryllifolius) เป็นไม้ยืนต้นพุ่มเล็ก ข้ึนเป็นกอ 

ใบเป็นใบเดี่ยว เรียงสลับเวียนเป็นเกลียวข้ึนไปจนถึงยอด ใบเป็นทางยาว สีเข้ม เป็นมันเผือก ขอบใบ

เรียบ แต่ใบบางต้นอาจมหีนาม ในใบมีกล่ินหอมจากน้ำมันหอมระเหย Fragrant Screw Pine สีเขียว

จากใบเป็นสีของคลอโรฟิลล์ใช้แต่งสีขนมได้ 

 ตะไคร้ (ช่ือวิทยาศาสตร์ Cymbopogon citratus) ช่ือท้องถ่ิน จะไคร,จั๊กไคร (ภาคเหนือ), 

หัวซิงไค (ภาคอีสาน), ไคร (ภาคใต้), คาหอม (แม่ฮ่องสอน), เชิดเกรย, เหลอะเกรย (เขมร-สุรินทร์), 

ห่อวอตะโป่ (กะเหรี่ยง-แม่ฮ่องสอน) เป็นพืชล้มลุกในวงศ์หญ้า (Poaceae) ความสูงประมาณ 4-6 ฟุต 
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ใบยาวเรียว ปลายใบมีขนหนาม ลำต้นรวมกันเป็นกอ มีกลิ ่นหอม เป ็นช่อยาวมีดอกเล็กฝอยเป็น

จำนวนมาก ตะไคร้เป็นพืชที่สามารถนำส่วนต้นหัวไปประกอบอาหารและจัดเป็นพืชสมุนไพรด้วย 

 พริกไทย (ช่ือวิทยาศาสตร์ Piper nigrum) เป ็นพืชที่ได ้ร ับการยอมรับว่าเป ็นราชาของ

เครื่องเทศที่มีกล่ินฉุนและเป็นเครื่องเทศที่ให้รสเผ็ดร้อน สามารถนำมาทำพริกไทยแห้งเป็นเครื่องปรงุ

อาหาร ซ่ึงถ้าทำแห้งทั้งเปลือกจะได้พริกไทยดำเน่ืองจากเปลือกเมื่อทำให้แห้งจะมีสีดำส่วนพริกไทย

ขาวได้จากการลอกเปลือกออกก่อน พบทั ้งการใช้ประกอบอาหารทั ้งผลแห้งและผลสดที ่ม ีสีเขยีว    

หรือผลแห้งป่นเป็นผงเรียกพริกไทยป่น ซ่ึงพริกไทยเป็นพืชคนละสายพันธุ์กับพริก  

 กระเทียม เป็นพืชสมุนไพรไทยและเป็นเครื่องเทศชนิดหน่ึง โดยมักใส่ในอาหารหลายชนิด   

ทั้งอาหารไทย อาหารอินเดีย กระเทียมมีช่ือสามัญในท้องถ่ินอ่ืนอีกก็คือ กระเทียมขาว (อุดรธานี) 

กระเทียมจีน (กทม.,กลาง) ปะเซ้วา (กะเหรี่ยง,แม่ฮ่องสอน) หอมขาว (อุดรธานี) หอมเทียม (เหนือ) 

หัวเทียม (ใต้) 

 ถ่ัวลิสง เป็นพืชล้มลุกเน้ืออ่อน เป็นพุ่มเตี้ย ลำต้นราบไปตามพ้ืนดิน ใบประกอบด้วยใบย่อย 

ดอกขนาดเล็ก สีเหลือง เมื่อผสมเกสรแล้วก้านรัง-ไข่แทงลงใต้ดิน ฝักเติบโตใต้ดิน แต่ละฝักมีเมล็ดจะมี  

1-5 เมล็ด ฝักยาวประมาณ 2-4 เซนติเมตร เปลือกนอกสีน้ำตาลอ่อน ค่อนข้างหนา ขรุขระ เปลือกหุ้ม

เมล็ดสีน้ำตาลหรือม่วงส่วนของถ่ัวลิสงที่นำมาใช้เป็นอาหารคือเมล็ด โดยเฉพาะเมล็ดแก่เช่นเดียวกับ

ถ่ัวเขียวหรือถ่ัวเหลือง เมื่อจะบริโภคเป็นผักต้องนำมาเพาะให้งอกเสียก่อนเป็นถ่ัวงอก แต่คนไทย

คุ ้นเคยกับถั ่วงอกของถั ่วเขียวมากที่สุด รองลงมาคือถ่ัวงอกจาก เมล็ดถ่ัวเหลือง (ถ่ัวงอกหัวโต)      

ส่วนถ่ัวงอกถ่ัวลิสงนั้นคนไทยรู้จักน้อยที ่สุด ส่วนใหญ่คนไทยจะรู ้จักถ่ัวลิสงจากการนำเมล็ดมา

ทำอาหารชนิดต่างๆ ซ่ึงมีมากมายหลายอย่าง เช่น ถ่ัวลิสงต้มทั้งฝักที่คนไทยคุ้นเคยที่สุด (แม้แต่ตามส่ี

แยกไฟแดงในกรุงเทพฯ ก็มีผู้ขายถ่ัวลิสงต้ม) หรือนำไปอบทั้งฝักก็เก็บได้นานและกรอบ 

 เน้ือหมู เป็นเน้ือที่มาจากหมูสามารถนำมาทำอาหาร อย่างเช่น รมควัน นำมาทำอย่าง แฮม 

เบคอน Prosciutto เน้ือหมูถือเป็นเน้ือที่นิยมบริโภคมากที่สุด นอกจากน้ียังนำมาทำอาหารอย่างเช่น 

ไส้กรอก เน้ือหมูเป็นส่ิงต้องห้ามในศาสนาอิสลาม และยิว 

 ตับหมู ทำหน้าที่สำคัญหลายอย่างในร่างกาย เช่น สร้างน้ำดีออกมาช่วยย่อยอาหารประเภท

ไขมัน เป็นแหล่งกักเก็บ กลูโคส ธาตุเหล็ก รวมถึงวิตามินและแร่ธาตุอ่ืนๆ อีกหลายชนิด กรองและ

กำจัดยาและสารพิษต่างๆ ออกจากกระแสเลือด ต ับเป ็นเครื ่องในสัตว์อีกหนึ่งชนิดที่ นิยมนำมา

ประกอบอาหารในหลายๆ  
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 ลูกช้ิน หรือ มีตบอล (อังกฤษ meatball) คือเน้ือบดรีดเป็นลูกเล็กๆ บางครั้งก็มีส่วนผสม

อ่ืนๆ เช่น เกล็ดขนมปัง หัวหอม ไข่ เนย และเครื่องปรุงรส ลูกช้ินปรุงโดยการทอด อบ น่ึง หรือตุ๋นใน

ซอส ลูกช้ินมีหลายประเภทโดยแต่ละประเภทใช้เน้ือสัตว์และเครื่องเทศต่างกัน บางครั้งคำน้ีจะขยาย

ไปถึงรูปแบบที่ไม่มีเน้ือสัตว์โดยใช้ผักหรือปลา 

อุปกรณ์ที่ใช้ในการเปิดร้านก๋วยเตี๋ยว 

 1. หม้อก๋วยเตี๋ยว เบอร์ 40 หรือ 45 อย่าง 2 ช่อง หรือ 3 ช่อง ข้ึนอยู่กับก๋วยเตี๋ยวแต่ละแบบ 

 2. ตะกรอ้ลวกก๋วยเตี๋ยวทองเหลือง 

 3. ตะกร้อก๋วยเตี๋ยวสแตนเลส 

 4. ที่ใส่ช้อน ส้อม ตะเกียบ 

 5. ชุดเครื่องปรุง 

 6. กระป๋องรองถุง 

 7. ที่กรอกอาหาร 

 8. ถ้วย ชาม ช้อน ตะเกียบ 

 9. เตาแก๊สหัวเร่ง เคบี5 อย่างน้อย 

 10. ชุดสายแก๊ส หัวปรับแก๊ส ถังแก๊ส (ดูเพ่ิมเติมใน วิธีการเลือกซ้ือเตาแก๊สขายของ) 

 11. รถเข็น, เคาเตอร์, โต ๊ะ เลือกตามความเหมาะสม ของร้านก๋วยเต ี ๋ยวที ่จะเปิดขาย       

 หากต้องเคล่ือนที่บ่อยๆ ให้เลือกรถ เข็น แต่ถ้าเปิดแบบอยู่กับที่ เก็บของได้ ให้เลือกแบบ  

 โต๊ะเคาเตอร์ 

 12. ป้ายช่ือร ้าน ป้ายเมนู ถ้าขายช่วงเวลากลางคืน หรือ ในห้างให้ด ูแบบป้ายไฟด้วย 

 เพ่ือให้โดดเด่นลูกค้ามองเห็นได้ชัดเจน 

 13. โต๊ะ เก้าอ้ี เปิดแบบน่ังทานด้วย เลือกแบบที่เหมาะสมกับหน้างานต้องเก็บไหม ถ้าต้อง

 เก็บของทุกวัน เลือกแบบพับได้น้ำหนักเบา 

 14. ถุงพลาสติก, ถุงหิ้ว, หนังยาง 

 15. ถังแช่, แก้วน้ำ, ถังน้ำแข็ง, ควรแยกกันระหว่าง ถังแช่ กัน ถังน้ำแข็ง 

 16. หมวดไฟฟ้า ปล๊ักต่อ, ไฟร้าน, พัดลม, ทีว,ี  

2. การดำเนินธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 ทำเลที่ตั้ง ทำเลที่ตั้งก็เป็นส่วนสำคัญที่ต้องคำนึงถึงในการทำธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว สถานที่ตังที่

https://www.bing.com/ck/a?!&&p=72e963817ce8bbe725adab0f2fc9374c2646013d8e1edd07797f8b5c57897053JmltdHM9MTczODYyNzIwMA&ptn=3&ver=2&hsh=4&fclid=259df79b-2d7f-6342-3bcb-e5172cb862c2&u=a1L3NlYXJjaD9xPeC4oOC4suC4qeC4suC4reC4seC4h-C4geC4pOC4qSUyMHdpa2lwZWRpYSZmb3JtPVdJS0lSRQ&ntb=1
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เหมาะสมจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถเข้าถึงและดึงดูดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มากข้ึน การเลือกทำเลที่ตั้ง
สถานประกอบธุรกิจ หมายถึง การจัดหาหรอืสรรหาสถานที่ สำหรับประกอบธุรกิจใหม้ีประสิทธิภาพสูงสุด โดย
คำนึงถึง กำไร ค่าใช้จ่าย พนักงาน ความสัมพันธ์กับลูกค้าความสะดวก ตลอดจนสภาพแวดล้อมต่างๆ ที่ดีตลอด
ระยะเวลาที่ประกอบธุรกิจน้ันความสำคัญในการเลือกทำเลที่ตั้งสถานประกอบธุรกิจการเลือกทำเลที่ตั้งสถาน
ประกอบธุรกิจ มีความสำคัญต่อความสำเร็จขององค์การธุรกิจ กล่าวคือหากเลือกทำเลที่ไม่เหมาะสม จะทำให้
องค์การธุรกิจ ประสบปัญหาอ่ืนๆ ตามมา เช่น ค่าขนส่งสูง เน่ืองจากสถานประกอบธุรกิจอยู่ไกลจากแหล่ง
วัตถุดิบ และตลาด นอกจากน้ี อาจขาดแคลนแรงงานที่มีคุณภาพ ขาดแคลนวัตถุดิบ รวมไปถึงปัจจัยอ่ืนๆ      
ซ่ึงเป็นอุปสรรคต่อการผลิต และการปฏิบัติงานขององค์การธุรกิจ โดยทั่วไปลักษณะของทำเล จะไม่มีลักษณะ
ใด ที่ดีกว่ากันอย่างชัดเจน แต่จะเกิดจากการพิจารณาลักษณะดีของแต่ละทำเล นำมาประกอบกัน เพ่ือการ
ตัดสินใจเลือกที่ใช้ตั้ง สถานประกอบธุรกิจ ที่อาจก่อให้เกิดปัญหาในอนาคต ให้น้อยที่สุดการเลือกทำเลที่ตั้ง
สถานประกอบธุรกิจต่างๆ โดยทั่วไปมักจะพยายามหาแหล่ง หรือทำเลที่ทำให้ต้นทุนรวม ของการผลิตสินค้า
และ บริการที่ต่ำที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้แต่ลักษณะของการประกอบธุรกิจและสถานที่ประกอบกิจการย่อม
แตกต่างกันในเรื่องของชนิดสินค้า ค่าใช้จ่ายและการลงทุน ดังน้ันการพิจารณาเลือกทำเลจึงต้องคำนึงถึงปจัจยั
ต่างๆ หลายประการเพราะการเลือกทำเลที่ตั้ง มีความสำคัญต่อการ ดำเนินงานขององค์การธุรกิจต่างๆ เช่น  
การวางแผนระบบการผลิต การวางผังโรงงาน การลงทุน และรายได้ เป็นต้น 
 วิเคราะห์ข้อมูลกลุ่มลูกค้า วิเคราะห์ข้อมูลกลุ่มลูกค้าและพฤติกรรมการซ้ือของคนในทำเลที่
เราเลือกอันดับแรกนึกถึงกลุ่มลูกค้าที่จะขายก่อน เราจะขายใคร เมื่อเรามีภาพแล้วว่าธุรกิจของเราจะ
ขายของใคร ให้ไปสังเกตดูพฤติกรรมคนกลุ่มน้ันอย่างละเอียด เช่น จะขายให้กลุ่มพนักงานออฟฟิศ 
ดังน้ันทำเลที่คิดว่าเหมาะก็คือโซนตึกออฟฟิศในเมืองต่างๆ แต่ถ้าต้องการรา้นพ้ืนที่ขนาดใหญ่ ในเมือง
คงไม่เหมาะ ทั ้งเร ื ่องราคาด้วย อาจจะต้องออกมาหาทำเลนอกเมืองแต่ยังเป็นแหล่งที ่คนอาศัย      
หรือการที่ขายได้แค่ช่วงจันทร์-ศุกร์ เท่าน้ัน วันเสาร์-อาทิตย์อาจจะเงียบ สำหรับทำเลออฟฟิศ ดังน้ัน
เราต ้องถามตัวเองดูก่อนว่ารับกับข้อจำกัดตรงนี้ได้หรือไม่ หรือเราสามารถหาวิธีสร้างรายได้เพ่ิม        
เพ่ือทดแทนกับยอดวันเสาร์-อาทิตย์ และวันหยุดตามปฏิทินตรงจุดน้ีได้ก็เป็นอีกเรื่องหน่ึง ดูว่าเป็น
ทำเลที่กลุ่มลูกค้า ดูว่าเป็นทำเลที่กลุ่มลูกค้าเราอยู่อย่างหนาแน่นหรือไม่ถ้าเราต้องการขายราคาไมไ่ด้
สูงมาก เราต้องหาทำเลที่มีทราฟฟิกของกลุ่มลูกค้าอยู่จำนวนมาก เพราะต้องขายให้ได้ยอดที่คุ้มทุน
เป็นทำเลที่เข้าถึงสะดวกสบายเป็นทำเลที่เข้าถึงสะดวกสบายในแง่เดินทาง ถ้าง่ายมีที่จอดรถซักหน่อย
ก็จะเป็นการดี เพราะหากการเดินทางยาก เราอาจมีลูกค้าประจำน้อย เน่ืองจากคนที่เคยมาแล้วอาจมี
ลูกค้าไม่น้อยที่ตัดใจไม่มาซ้ำ เพราะความยากลำบากในการเดินทาง หาที่จอดไม่ได้แม้แตม่อเตอร์ไซด์
หรือเราจะเลือกทดแทนด้วยส่ิงอ่ืนแทน เช่นการที่เราจะสร้างประสบการณใ์นร้านที่ทำให้ลูกค้ารู้สึกคุม้
กับการเดินทางมา เป็นต้น 
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 คู่แข่งโดยตรงไม่เยอะเกินไป คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) คือคู่แข่งที่ขายอาหาร

ประเภทเดียวกับร้านของเรา มีรูปแบบเมนูและราคาขายใกล้เคียงกัน และจับกลุ่มลูกค้าเดียวกัน หาก

มีค ู ่แข่งทางตรงอยู่เยอะในบริเวณทำเลที่คุณอยากจะเอาตัวเองเข้าไปอยู่ และเมื ่อเราสรา้งความ

แตกต่างจากเจ้าอ่ืนไม่ได้ ส่ิงที่ตามมาคอื การที่เราจะเริ่มเอาตัวเองเข้าไปสู่การแข่งขันในสงครามราคา 

ที่ถ้าคุณไม่ได้มีสายป่านที่ยาวก็มีแต่เจ็บตัว เจ็บใจ แล้วก็เจ๊งไปตามระเบียบอย่างแน่นอนส่ิงที่เราควร

ให้ความสำคัญเป็นอันดับแรกคือ ค ู ่แข่งทางตรง (Direct Competitors) เพราะเป็นคู ่แข่งที ่ส่งผล

โดยตรงต่อร้านอาหารของเรา แต่ก็อย่าลืมที่จะคำนึงถึงคู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) ด้วย 

เพราะในบางสถานการณ์อาจกลายมาเป็นคู่แข่งทางตรงของร้านเราได้ 

 สมมุติว่าถ้าเราทำร้านก๋วยเตี๋ยวต้มยำราคาชามละ 80-100 บาท แน่นอนว่าคู่แข่งทางตรงของ

เราก็คือ ร้านก๋วยเตี๋ยวที่ขายราคา 70-120 บาทในบริเวณน้ัน ส่วนคู่แข่งทางอ้อมของเราอาจเป็น

ร้านอาหารที่อยู่ในบริเวณน้ันแต่ขายคนละอย่างกับเรา แต่ราคาเท่ากัน เช่น ร้านเกาเหลาเน้ือตุ๋น ร้าน

ส้มตำ ที่ขายราคาอยู่ในช่วง 70-120 บาทเป็นต้น 

 ค่าเช่า และความไหวของเราหลายๆ ครั้ง เรามักพยายามที่จะเอาตัวเองเข้าไปอยู่ หรือกัดฟัน
เข้าไปลุยในพ้ืนที่ที่มีกำลังซ้ือสูงสู้ค่าเช่าที่แพงหูฉีก เพราะหวังเม็ดเงินมากมายจากตรงน้ันจนกลายเปน็
ว่าการเกินกำลังตัวเองตั้งแต่ต้น ทำให้เราลำบากในภายหลัง อย่าเป็นแบบน้ันกันเลยส่ิงแรกเราต้องดู
ว่าพอคำนวณจุดคุ้มทุนแล้ว ต่อวันเราต้องขายให้ได้ก่ีถ้วย บางร้านสามารถขายราคาต่อหัวได้มาก ค่า
เช่าที่สูง ก็คงไม่ใช่ปัญหา แต่ถ้าไม่ ปัญหาเกิดกับรา้นคณุแน่นอน โดยปกติร้านอาหารไมค่วรจ่ายคา่เช่า
เกิน 5-10% ขอรายได้รวมโดยประมาณถ้าดูแล้วยอดขายไม่น่าถึง การการถอยปรับเปล่ียนรูปแบบ
ราคาสินค้าที่ขาย หรือเปล่ียนทำเล ก็เป็นอีกหน่ึงทางเลือกหน่ึงที่ช่วยลดความเส่ียงได้ 
 คุณภาพ ค ือ ระดับของคุณลักษณะของสิ ่งต่างๆ  ผลิตภัณฑ์ อุปกรณ์ที ่ใช้ในการผลติ บริการ 
กระบวนการ ตามความต้องการ และความคาดหวังของลูกค้าและผู้มีส่วนได้ส่วนเสียอ่ืนที่เก่ียวข้อง องค์กรที่
มุ่งเน้น “คุณภาพ” จะส่งเสริม วัฒนธรรมองค์กรที่จะส่งผลถึงพฤติกรรม ทัศนคติ กิจกรรมและกระบวนการใน
การส่งมอบคุณค่าโดยการดำเนินการใหบ้รรลุตามความตอ้งการและความคาดหวังของลูกค้าและผู้มส่ีวนได้ส่วน
เสียอ่ืนที่เก่ียวข้อง 
 กลุ่มผู้บริโภค การสำรวจและการทำความเข้าใจกลุ่มผู้บริโภคเพ่ือวางแผนจัดจำหน่าย โดยเข้าใจถึง
คุณลักษณะ รายได้ พฤติกรรม เข้าใจว่าผู้บริโภคกำลังมองหาสินค้าอะไร และคุณจะตอบโจทย์ความต้องการ
ของลูกค้าได้อย่างไร เพื ่อเป็นโอกาสในการทำธุรกิจให้ตรงกับกลุ ่มเป้าหมายของคุณ การทำความเข้าใจ
พฤติกรรมผู้บริโภคทำให้ธุรกิจได้เปรียบทางกลยุทธ์การตลาด พฤติกรรมผู้บริโภค ช่วยในการสร้างแคมเปญ
การตลาดที ่ตรงเป ้าหมายมากขึ ้น ปรับปรุงความพึงพอใจของลูกค้า และส่งเสร ิมความภักด ีของลูกค้า 
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ตัวอย่างเช่น บริษัทอีคอมเมิร์ซที่วิเคราะห์รปูแบบการเรียกดูและซ้ือ สามารถเสนอคำแนะนำส่วนบุคคล ซ่ึงเพ่ิม
โอกาสในการซ้ือซ้ำ 
ความหมายที่ยึดสถานการณ์การซื้อหลัก  

 ความหมายที่ยึดสถานการณ์การซ้ือหลัก ให้ความหมายว่า ความพึงพอใจเป็นผลที่เ กิดข้ึน

เน่ืองจากการประเมินส่ิงที่ได้รับภายหลังสถานการณ์หน่ึง  

ความหมายที่ยึดประสบการณ์เก่ียวกับเครื่องหมายการค้า 

 ความหมายที่ยึดประสบการณ์เก่ียวกับเครื่องหมายการค้า เป็นหลักให้ความหมายว่า “ความ

พึงพอใจเป็นผลที่เกิดข้ึนเน่ืองจากการประเมินภาพรวมทั้งหมดของประสบการณห์ลายอย่าง เก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ์หรือการบริการในระยะหนึ่ง” และได้ให้ความหมายคำว่า ความพึงพอใจของ ผู้บริโภค 

หมายถึง ภาวการณ์แสดงออกที่เกิดจากการประเมินประสบการณ์ซ้ือและการใช้สินค้าและ บริการ

และได ้อธิบายความหมายเพิ ่มเติมว่า ความพึงพอใจ หมายถึง ภาวะที ่แสดงออกถึงความรู ้สึก          

ในทางบวกที่เกิดข้ึนจากการประเมินเปรียบเทียบ ประสบการณ์ ได้รับบริการที่ตรงกับส่ิงที่ลูกค้า  

คาดหวังหรือดีกว่าความคาดหวังของลูกค้าในทางตรงกันข้าม ความไม่พึงพอใจ หมายถึง ภาระ การ

แสดงออกถึงความรู้สึกในทางลบที่เกิดจากการเปรียบเทียบประสบการณ์ได้รบับริการทีต่่ำกว่า ความ

คาดหวังของลูกค้า ทฤษฎีความพึงพอใจ ปราการ กองแก้ว ได้ศึกษาแนวคิด เก่ียวกับความพึงพอใจ 

สรุปได้ว่าเป็นความรู ้สึกสองแบบของมนุษย์ ค ือ ความรู ้สึกในทางบวกและความรู้สึกในทางลบ 

ความรู้สึกในทางบวกเป็นความรู้สึกที่เมื่อเกิดข้ึนแล้วทำให้ความรู้สึกที่มรีะบบ ย้อนกลับและความสุขน้ี

สามารถทำให้เกิดความสุขหรือความรู้สึกทางบวกเพิ่มขึ้นได้อีก ด ังนั ้น  จะเห็นได้ว่า ความสุขเป็น

ความรู้สึกที่สลับซับซ้อนและความสุขน้ีจะมีผลตอ่บุคคลมากกว่า ความรู้สึกในทางบวกอ่ืนๆ ความรู้สึก

ทางลบ ความรู้สึกทางบวกและความสุขมีความสัมพันธ์กัน อย่างสลับซับซ้อนและระบบความสัมพันธ์

ของความรู้สึกทั้งสามน้ีเรียกว่าระบบความพึงพอใจ 

 ราคา ควรตั ้งให้สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย, คุณภาพสินค้า, ราคาตลาด และควร

เหมาะสมกับต้นทุนทางธุรกิจของคุณ ราคา (Price) คือ อัตราในการแลกเปล่ียนผลิตภัณฑ์ระหว่างกัน

ในตลาด โดยใช้เงินเป็นส่ือกลาง ในปัจจุบันราคาเป็นปจัจัยทีม่ีความสำคญัต่อการบรหิารงานการตลาด

อย่างมาก ซึ ่งผู ้บร ิหารจะต้องกำหนดกลยุทธ์ด้านราคาให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกับ

สภาวการณ์ต่างๆ ยกตัวอย่างเช่น สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ พฤติกรรมและกรอบการตัดสินใจซ้ือของ

ผู้บริโภค ระดับความรุนแรงของการแข่งขันในตลาด ความสอดคล้องกับกลยุทธ์ทางการตลาดด้าน
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อ่ืนๆ รวมถึงการประยุกต์ทฤษฎีเศรษฐศาสตร์เก่ียวกับกฎเกณฑ์ของอุปสงค์ (Demand) และอุปทาน 

(Supply) มาเป็นองค์ประกอบการตัดสินใจกำหนดกลยุทธ์ด้านราคา เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์มีระดับราคาที่

เป็นที่น่าพอใจขององค์กร คือ สามารถตอบสนองต่อวัตถุประสงค์ขององค์กร และเหมาะสมกับระดับ

ความสามารถหรือกำลังซ้ือของผู้บริโภคในตลาด อย่างไรก็ตามโดยทั่วไปแล้วการกำหนดกลยุทธ์ด้าน

ราคาขององค์กรธุรกิจในช่วงเวลาที่ผ่านมา มักจะคำนึงถึงต้นทุนการผลิตและการดำเนินงาน  (Cost) 

ตามวิธีการที่เรียกว่า ‘Markup Pricing’ มากกว่าที่จะพิจารณาถึงปัจจัยด้านต่างๆ ข้างต้นอย่างรอบ

ด้าน จึงเป ็นที ่มาของการสูญเสียโอกาสทางการตลาดและธุรกิจได้อาทิเช่น การกำหนดราคาของ

ผลิตภัณฑ์ โดยไม่มีความสอดคล้องหรือเหมาะสมกับตำแหน่งและภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ในตลาด 

ดังจะเห็นได้จากการปรับราคาจำหน่ายบุหรี่ไทยย่ีห้อต่างๆ ของโรงงานยาสูบให้มีระดับราคาที่สูงข้ึน

กระทั ่งใกล้เค ียงกับราคาบุหรี่ต่างประเทศ เป ็นผลให้ผู ้บร ิโภคจำนวนหน่ึงหันไปซื ้อบ ุหรี่จาก

ต่างประเทศมากข้ึน ซ่ึงให้ภาพลักษณ์ที่ดีกว่า เป็นต้นการกำหนดกลยุทธ์ด้านราคา จึงถือเป็นส่ิงท้า

ทายความสามารถของผู้บริหารต่อการกำหนดกลยุทธ์หรือระดบัราคาจำหน่ายของผลิตภัณฑ์ในตลาด

ให้มีความเหมาะสมต่อปัจจัยแวดล้อมต่าง และประสานได้อย่างลงตัวกับกลยุทธ์ทางการตลาดด้าน

อ่ืนๆ ลักษณะความต้องการของมนุษย์ได้แก่ 

 1. ความต้องการของมนุษย์เป็นไปตามลำคับช้ันความสำคัญโดยเริ่มระดับความต้องการข้ัน 

สูงสุด 

 2. มนุษย์มีความต้องการอยู่เสมอเมื่อความต้องการอย่างหน่ึงได้รับการตอบสนองแล้วก็มี  

ความต้องการส่ิงใหม่เข้ามาแทนที่ 

 3. เมื่อความต้องการในระดับหน่ึงไดร้ับการตอบสนองแล้วจะไม่จูงให้เกิดพฤติกรรมต่อส่ิงน้ัน 

แต่จะมีความต้องการในระดับสูงเข้ามาแทนและเป็นแรงจูงใจให้เกิดพฤติกรรมน้ัน 

 4. ความต้องการที่เกิดข้ึนจะอาศัยซ่ึงกันและกันมีลักษณะควบคู่คือเมื่อความต้องการอย่าง

หน่ึงองค์ประกอบของการเกิดความพึงพอใจ 

 ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกที่บุคคลมีต่อส่ิงที่ได้รับประสบการณ์ และแสดงออกทาง 

พฤติกรรมที่ตอบสนองในลักษณะแตกต่างกันไป ความพึงพอใจในส่ิงต่างๆ จะมีมากหรือน้อยข้ึนอยู่ 

กับแรงจูงใจหรือการกระตุ้นให ้เกิดแรงจูงใจ และ การตอบสนองความต้องการที่ม ีอยู่ โดยมี 

องค์ประกอบของการเกิดความพึงพอใจ 



20 
 

 เมื่อถึงเป้าหมายแล้วจะเกิดความพึงพอใจ เมื่อบุคคลได้รับการตอบสนองความต้องการของ 

ร่างกายและจิตใจจนเป็นที่พึงพอใจแล้วจะเกิดความต้องในการเรียนรู้ที่เกิดจากแรงจูงใจเพ่ือสนอง  

ความต้องการส่ิงใหม่เพ่ิมข้ึน ไม่ช้าส่ิงเดิม โดยที่บุคคลน้ันต้องมีความพร้อมทั้ง ทางร่างกายและจิตใจ 

ก่อนจึงจะมีความต้องการในการกระทำหรือปฏิบัติการเพื ่อตอบสนองความต้องการนั ้นๆ  เมื ่อได้ 

ปฏิบัติแล้วจะเกิดความพอใจหากไม่ได้กระทำหรือปฏิบัติการเพ่ือตอบสนอง ความต้องการจะเกิด 

ความรำคาญใจและหากบุคคลไม่พร้อม แต่ถูกบังคับให้กระทำหรือปฏิบัตกิารบางอย่างก็จะเกิดความ

ไม่พอใจ อาจกล่าวได้ว่า  

 1) ความพึงพอใจนำไปสู่การเรียนรู้ เพ่ือตอบสนองความต้องการจนเกิด ความพึงพอใจ ทำให้

เกิดแรงจูงใจในการเพ่ิมประสิทธิภาพการ เรียนรู้สูงข้ึน  

 2) ผลของการเร ียนรู้ นำไปสู ่ความพึงพอใจ ความสัมพันธ์ระหว่างความพึงพอใจและผล    

การเรียนจะถูกเช่ือมโยงด้วยปัจจัยอ่ืนๆ ผลการเรียนรู้ที่ดีจะนำไปสู่การตอบสนองความพึงพอใจ ในรปู

ของรางวัลหรือผลตอบแทน ทั ้งที่เป็นผลตอบแทนภายใน (Intrinsic Rewards) หรือ ผลตอบแทน

ภายนอก (Extrinsic Rewards) 

ประชาชนที่มีต่อการได้รับบริการในลักษณะคือ 

 1. การให้บริการอย่างเท่าเทียมกัน  

 2. การให้บริการอย่างรวดเร็วและทันเวลา  

 3. การให้บริการอย่างต่อเน่ือง  

 4. การให้บริการอย่างก้าวหน้า  

3. การบริหารจัดการธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 1. ความหมายของการบริหารจัดการ  

 ปัจจุบันนักวิชาการและนักบริหารใช้คำว่า การบริหารควบคูกั่บการจัดการโดย ได้ผสมผสาน

คำ 2 คำน้ีด้วยกันกลายเป็นคำใหม่ว่า การบริหารจัดการ Barttol and Martin (1991) ให้ความหมาย

ของการบริหารจัดการว่า หมายถึง กระบวนการปฏิบัติเพ่ือให้บังเกิดผลสัมฤทธิ์ตามวัตถุประสงค์หรือ

เป้าหมายขององค์การ Bobbins and Coulter (2007) ให ้ความหมายของการบริหารจัดการว่า 

หมายถึง กระบวนการของกิจการของกิจกรรมที่ทำใหเ้กิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลในองค์การโดย

ที่ไม่ได้ทำเอง ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2553) ให้ความหมายของการบริหารจัดการว่า หมายถึง กิจกรรมใน

การบริหารทรัพยากรและกิจการงานอ่ืนๆ เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ที่กำหนดไว้ วิภาดา คุปตานนท์ 
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(2551) ให ้ความหมายของการบริหารจัดการว่า หมายถึง กระบวนการประสานเชื ่อมโยงบคุคล 

เครื่องมือ วัสดุอุปกรณ์ ข่าวสารข้อมูล โดยอาศัยการวางแผน การจัดองค์การ การชักนำ และการ

ควบคุม เพ่ือให้การดำเนินงานบรรลุวัตถุประสงค์ จากความหมายดงักล่าวข้างตน้ ผู้วิจัยได้สรุปว่าการ

บริหารจัดการ หมายถึง กระบวนการปฏิบัติเพ่ือให้บังเกิดผลสัมฤทธิ์ตามวัตถุประสงค์หรือเป้าหมาย

ขององค์การ โดยอาศัยความร่วมแรงร่วมใจของสมาชิกในองค์กร การตระหนักถึงความสามารถ ความ

ถนัด และความมุ่งหวังด้านความเจริญก้าวหน้าในการปฏิบัติงานของสมาชิกในองค์กรควบคู่ไปด้วย  

 2. ประเภทของการจัดการ  

 2.1 การบริหารจัดการส่ังซ้ือและสต๊อกวัตถุดิบ จัดการสต๊อกวัตถุดิบ เรื่องง่ายๆ แต่สำคัญ 

สำหรับการทำธุรกิจร้านอาหาร เพราะนอกจากรสชาติ ทำเล รวมถึงความสะอาดแล้ว การบริหาร

จัดการสต๊อกสินค้าและวัตถุดิบให้ดีเพ่ือช่วยลดรายจ่าย เซฟต้นทุนพร้อมเพ่ิมกำไรก็เป็นส่ิง สำคัญไม่

แพ้กัน ไม่เช่นน้ันอาจเกิดปัญหาของล้นสต๊อก หมดอายุ หรือบางร้านของไมพ่อขาย สร้างความ วุ่นวาย

ไม่รู้จบ การใช้เทคโนโลยีอย่างระบบ POS สำหรับร้านอาหารเข้ามาช่วยจะเพ่ิมประสิทธิภาพให้ร้าน 

ของคุณมากกว่าเดิม พร้อมขอแนะนำ 4 เทคนิคการสต๊อกและวัตถุดิบให้ดีย่ิงข้ึน 

 2.2 บันทึกจำนวนวัตถุดิบ วัน-เวลา และต้นทุนในรอบน้ันๆ ทุกครั้งที่มีวัตถุดิบเข้าและออก

ต้องทำการบันทึกจำนวนแบบแม่นยำทุกครั ้ง  ระบุวัน-เวลาให้ชัดเจน รวมถึงต้นทุนทั ้งหมดด้วย      

เพ่ือเป็นการสร้างบันทึกอย่างละเอียดเก่ียวกับวัตถุดิบที่ยังคงอยู่ในสต๊อกว่าเหลือเท่าไหร่  คิดเป็น

ต ้นทุนกี ่บาท รวมถึงการซื ้อเข้าและการนำไปใช้ควรทำในระบบ FIFO อันถือเป ็นกฎสำคญัมาก 

ป้องกันวัตถุดิบเน่าเสีย 

 2.3 จดสูตรอย่างแม่นยำ ชั ่งตวงทุกการขาย ในฐานะของร้านอาหารการมีสูตรที ่แม่นยำ       

ใส่วัตถุดิบเท่าไหร่ไม่ใช่แค่ช่วยให้รสชาติอาหารคงที่เท่าน้ัน แต่คุณยังสามารถวางแผนจัดการสต๊อก

สินค้า และวัตถุดิบของตนเองได้อีกด้วย ไม่มีปัญหาเรื่องวัตถุดิบขาดสต๊อก รวมถึงของไม่เหลือคงค้าง

มากเกินไป ประหยัดต้นทุนและใช้งานได้คุ้มค่ามาก 

 2.4 หมั่นตรวจสอบและ จัดการสต๊อกวัตถุดิบ สม่ำเสมอ อีกหัวใจสำคัญที่ต้องทำเพ่ือให้รู้ ถึง

ยอดคงเหลือแท้จริง ลดปัญหาการสูญหายแบบไร้สาเหตุ สามารถเช็กความสดใหม่ของวัตถุดิบได้

ตลอด ซ่ึงตรงน้ีระบบ POS สำหรับร้านอาหารจาก Qashier จะเข้ามาเป็นผู้ช่วยช้ันเย่ียมให้กับธุรกิจ

ร ้านอาหาร และเครื่องดื่ม เหตุเพราะมีฟีเจอร์จัดการคลังสินค้าและวัตถุด ิบ ประหยัดเวลาของ
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พนักงานจากการ เช็กสต๊อกแบบเดิม หากของใกล้หมดก็แจ้งเตือนให้สั่งเข้ามาเพิ่มอยา่งง่ายดาย       

ไม่เสียโอกาสในการขาย การส่ังของแต่ละครั้งคุ้มค่า ได้ผลกำไรแบบเน้นๆ 

 2.5 จัดเรียงสต๊อกและวัตถุดิบอย่างมีระเบียบ เทคนิคน้ีจะช่วยให้การ จัดเก็บสต๊อก วัตถุดิบ 

ของคุณเป็นเรื่องง่าย รู้ว่าวัตถุดิบตัวไหน อยู่ส่วนใดของโกดัง มียอดคงเหลือเท่าไหร่ ป้องกันการสูญ

หายและขาดทุน โดยใช่เหตุรวมถึงช่วงที่ต้องรีบเข้าไปหยิบเพ่ือใช้งานก็หาง่าย สะดวก ไม่เสียเวลา    

รอนาน ทั้งน้ีแนะนำให้จัดเรียงตามลำดับวันที่หมดอายุ หรือจัดเรียงแบบ FIFO เมื่อทุกอย่างเก็บเป็น 

ระเบียบยังลดความเส่ียงต่อการเกิดอุบัติเหตุดว้ยจัดการสต๊อกวัตถุดิบเทคนิคการสต๊อกวัตถุดิบเหล่าน้ี

ไม่ใช่เรื่องยาก และถ้าสังเกตจะพบว่าการ นำเอาเทคโนโลยีอย่างระบบ POS คิดเงินร้านอาหารก็เป็น

อีกส่ิงที่น่าสนใจและควรนำมาใช้เป็นอย่างย่ิง เมื่อสามารถบริหารจัดการอย่างลงตัว พร้อมระบบ 

จัดการคลังวัตถุดิบ ที่ช่วยในการควบคมุต้นทนุ และ เสริมประสิทธิภาพในการควบคุม คุณภาพวตัถุดบิ 

ก็จะช่วยให้การทำธุรกิจร้านอาหาร หรือเครื่องดื่ม ย่อมมีโอกาสประสบผลสำเร็จตามเป้าหมายที่

คาดหวังง่ายข้ึนกว่าเดิมอีกหลายเท่า 

 2.6 การบริหารจัดการพนักงาน การบริหารพนักงานทีด่ีและมีประสิทธิภาพ คือ หัวใจ สำคัญ

ในการทำธุรกิจขนาดเล็กให้ประสบความสำเร็จ และเจ้าของธุรกิจอย่างคุณต้องใช้เวลาในการสะสม 

ประสบการณ์เพ่ือให้ได้มาซ่ึงทักษะการบริหารจัดการพนักงานที่เหมาะสม อย่างที่รู้กันดีว่า พนักงาน 

คือหัวใจหลักในการเติบโตของธุรกิจและพวกเขาก็คือกลุ่มคนที่ช่วยคุณจัดการดูแลร้านในแต่ละวัน    

ซ่ึงพนักงานที่ขยันและกระตือรือร้นในการทำงานน้ันจะช่วยให้ธุรกิจของคุณประสบความสำเร็จไดง้่าย

ข้ึน แต่ในทางตรงกันข้าม พนักงานที่ข้ีเกียจและไม่เต็มใจทำงานจะทำให้การบริหารงานภายในธุรกิจ

หรือ ร้านค้าล้มเหลวได้ ดังน้ันถ้าไม่มีทีมงานที่ดี ธุรกิจของคุณก็จะไม่เดินหน้าไปไหน เราเข้าใจดีว่า

การบริหาร จัดการพนักงานน้ันไม่ใช่เรื่องง่าย แถมยังไม่มีสูตรหรือหลักการที่ตายตัวอีกด้วย แล้วถ้า

หากคุณเป็นผู้นำที่ เข้มงวดและชอบบงการ พนักงานก็จะไม่แฮปปี้และไม่มแีรงบนัดาลใจในการทำงาน   

แต่ถ้าคุณเป็นหัวหน้าที่ใจดีมากเกินไปลูกน้องก็ไม่เกรงและข้ีเกียจไปอีก 

 2.7 การบริหารจัดการกลุ่มลูกค้า เป็นกระบวนการที่สำคญัในการจัดการและการตลาด ธุรกิจ

ที ่ช่วยให้บริษัทสามารถเข้าใจลูกค้าได ้ลึกซึ ้งยิ่งขึ้น  ผ่านการแบ่งลูกค ้าออกเป็นกลุ่มต ่างๆ ตาม

ลักษณะเฉพาะ เช่น รายได้ พฤติกรรมการจับจ่าย และความสนใจที่แตกต่างกัน ด้วยการแบ่งกลุ่ม 

ลูกค้าอย่างมีประสิทธิภาพ บริษัทสามารถกำหนดกลยุทธ์ที่ตรงกับความต้องการและความคาดหวัง

ของแต่ ละกลมได้อย่างชัดเจน 
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 วิภาดา คุปตานนท์ (2551) แบ่งประเภทของการจัดการจากหลักเกณฑ์ 2 ด้าน ด ังน้ี  

1. ควรพิจารณาจากขอบข่ายของความรับผิดชอบ สามารถแบ่งผู้บริหารออกได้เป็น 3 ประเภทคือ  

 1.1 ผู้บริหารทัว่ไป (General Management) หมายถึง ผู้บริหารที่มขีอบข่ายความรับผิดชอบ

ที่ไม่เฉพาะเจาะจงในด้านใดด้านหน่ึง 

 1.2 ผู้บริหารตามหน้าที่ (Function Management) หมายถึง ผู้บริหารที่มีความรับผิดชอบ

เฉพาะงานด้านใดด้านหนึ่งเท ่านั ้น เช่น ผู ้จ ัดการฝ่ายการคลังสินค้าจะดูแลเฉพาะ  สินค้าคงคลัง      

การเก็บรักษาสินค้าคงคลัง เป็นต้น  

 1.3 ผู ้บร ิหารโครงการ (Project Management) หมายถึง ผู ้บร ิหารที่ทำหน้าที ่เช่ือมโยง

บุคคลหลายฝ่าย เพ่ือการปฏิบัติงานกิจกรรมใดกิจกรรมหน่ึงให้สำเร็จภายในเวลาที่กำหนด ที่เรียกว่า 

โครงการ (Project) เช่น ฝ่ายการเงิน การตลาด การบริหารงานบุคคล งานวิศวกรรม เพ่ือให้สามารถ

ทำงานตามโครงการที่ได้รับมอบหมายได้สำเร็จ  

2. การพิจารณาจากระดับของการจัดการ สามารถแบ่งการจัดการออกเป็น 3 ระดับ คือ  

 2.1 ผู้บร ิหารระดับสูง (Top managers) คือ ผู้ที่มีหน้าที่ในการตัดสนใจเรื่องสำคัญใน

องค์การ เช่น การกำหนดนโยบาย (Policies) การกำหนดเป้าหมายขององค์การ (Missions) ส่วนมาก 

ตัดสินใจเรื่องเหล่าน้ันจะมีผลกระทบต่อองค์การโดยส่วนรวม  

 2.2 ผู้บริหารระดับกลาง (Middle managers) คือ ผู้ที่เป็นผู้ประสานงานกับ ผู้บริหารคน

อ่ืนๆ และรายงานต่อผู้บริหารระดบัสูงอีกต่อหน่ึง ผู้บริหารระดบักลางใช้เวลาส่วนมากในการวางแผน

และการควบคุมมากกว่าที่จะใช้ในการชักจูงผู้ใต้บังคับบัญชา  

 2.3 ผู้บริหารระดับต้น (First line managers) คือผู้ทำหน้าที่รับผิดชอบต่อการปฏิบัติงาน

ของพนักงาน ผู้บริหารระดบัน้ี แม้ว่าจะไมไ่ดเ้ป็นผู้รับผิดชอบปฏิบัตงิานดว้ยตนเอง แต่จะต้องมีความรู้ 

ความสามารถในการปฏิบัติได้ ทั้งน้ีเพ่ือคอยช่วยเหลือให้คำแนะนำแก่พนักงานฝ่ายปฏิบัติการ  

4. กลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 กลยุทธ์การตลาด (Marketing strategy) คือ กลยุทธ์การตลาด มาจากคำสองคำ ได้แก่    
“กลยุทธ”์ และ “การตลาด” โดย กลยุทธ ์(Strategy) คือ ช้ันเชิงในการทำส่ิงๆ หน่ึงผ่านการเลือก
วิธีการและการวางแผนเพ่ือให้ ได้ผลลัพธ์ที่ง่ายหรือดีกว่าการทำโดยที่ไม่ไดไ้ตร่ตรองถึงวิธีการ กลยุทธ์
การตลาด หรือ Marketing Strategy คือ การเลือกวิธีการ การวางแผน การลำดับข้ันตอนในการลง
มือทำการตลาดอย่างมี “ช้ันเชิง” เพ่ือบรรลุเป้าหมายทางการตลาดหรือเป้าหมายทางธุรกิจที่ตัง้ไว้ซ่ึง
กลยุทธ์ทางการตลาดก็มีอยู่หลากหลายวิธีการด้วยกัน ไม่ว่าจะเป็นการเลือกช่องทางการใช้ส่ือต่างๆ 
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ร่วมกันในการนำเสนอ การวางแคมเปญ การเลือกวิธีโฆษณา ฯลฯ โดยกลยุทธ์การตลาด เราสามารถ
วางได้ทั้งกลยุทธ์ระยะส้ันและระยะยาว ซ่ึงกำหนดโดยเป้าหมายทางการตลาด และจุดประสงค์ทาง
ธุรกิจ (Business Objective) 
การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation)  
 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) หมายถึง การแบ่งกลุ่มผู้บริโภคออกเป็นกลุ่มย่อยๆ 
ตามกรอบข้อมูลด้านต่างๆ เพื ่อให้รู ้ว่าผู้บริโภคมีคนกลุ่มใดบ้างและเขาเหล่านั้นเป็นคนอย่างไร 
สามารถทำนายพฤติกรรม ความสนใจ ความช่ืนชอบ เพ่ือที่สุดท้ายเราจะได้รู้ว่าควรโฟกัสกับกลุ่มคน
กลุ่มไหนตลอดจนเลือกออกแบบกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะจัดสรรเวลาและลำดับความสำคัญในการ
เลือก Action ที ่เหมาะกับกลุ ่มคนแต่ละกลุ่ม สำหรับกรอบในการทำ Customer Segmentation 
แบ่งกลุ่มลูกค้าตามข้อมูลหลักๆ ตามน้ี 

• Behavioral – พฤติกรรมของผู้บริโภค เช่น พฤติกรรมการซ้ือ พฤติกรรมการหาข้อมูล ความถ่ี
ในการซ้ือสินค้าประเภทหน่ึงๆ ช่วงเวลาในการซ้ือหรือใช้บริการ ฯลฯ 

• Geographic – ข้อมูลเชิงพื้นที่ เช่น ที่อยู่อาศัย จังหวัด ภูมิภาค ส่ิงแวดล้อม รวมไปถึงสภาพ
อากาศ  

• Demographic – ข้อมูลเชิงประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ อาชีพ รายได้ สถานะการสมรส 
ครอบครัว ฯลฯ 

• Psychographic – ข้อมูลทางจิตวิทยา เช่น ความสนใจ ค่านิยม ลักษณะนิสัย ฯลฯ 
 การจัดกลุ่มผู้บริโภค หรือ ทำ Segmantation จะช่วยให้เรารู้ว่ามีคนกลุ่มใดบ้างแล้วคนกลุ่ม
ไหนที่ธุรกิจควรใหค้วามสนใจลงไปทำการตลาดด้วย จากข้อมูลทั้ง 4 แกน ข้างต้นจะทำให้เรารู้ว่ากลุ่ม
คนเหล่าน้ันเป็นคนอย่างไร เพ่ือที่แบรนด์และธุรกิจจะได้ออกแบบการส่ือสารได้เหมาะกับเขารู้ว่าตอ้ง
วางกลยุทธ์การตลาดอะไรทำการตลาดช่วงไหนถึงจะได้ผลลัพธ์ที่ดีที่สุด ยกตัวอย่างเช่น กลุ่มคนวัย
ทำงานในเมือง ส่ังซ้ือกาแฟในช่วงบ่ายโมง – บ่าย 3 โมง มากกว่าช่วงเช้าส่วนกลุ่มคนทำงานนอกเมือง
จะส่ังกาแฟช่วง 8.00 น. – 11.00 น. เป็นส่วนใหญ่ ข้อมูลพฤติกรรมและข้อมูลเชิงพื้นที่น้ีช่วยให้ธุรกิจ
กาแฟรู้ว่าควรจัดโปรโมชันหรือทำการตลาดอย่างไรเพ่ิมเติมนอกจากการแบ่งกลุ่มลูกค้าจากข้อมูล
ข้างต้นแล้ว สำหรับธุรกิจ B2B ยังมีอีกกรอบข้อมูลในการแบ่งกลุ ่มลูกค้าที่น่าสนใจนั่นคือ  “RFM 
Metrics” ได้แก่  

• Recency – เวลาล่าสุดในการซ้ือสินค้า 
• Frequency – ความถ่ีในการซ้ือ 
• Monetary – มูลค่าการบริโภคโดยรวม 

 โดยข้อมูลเหล่าน้ี จะเอามาคำนวณเป็นคะแนนเพ่ือแบ่งกลุ่มลูกค้าออกมาดูว่า ลูกค้ากลุ่มไหน
คือคนที่สำคัญ กลุ่มไหนที่สำคัญรองลงมาจนไปถึงกลุ่มลูกค้าที่ไม่คุ้มค่าที่จะทำการตลาดด้วย 
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 กลยุทธ์การตลาด 4Ps (Marketing Mix) หรือ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) คือ กลยุทธ ์4 เรื่องที่ธุรกิจจะวิเคราะห์และออกแบบ เพ่ือที่จะใช้เป็นกลยุทธ์ในการทำการตลาด 

ประกอบไปด้วย Product, Price, Place และ Promotion โดยทั้ง 4 ปัจจัยเหล่าน้ี นักการตลาดจะ

วิเคราะห์ว่าแบรนด์จะออกแบบปัจจัยเหล่าน้ีใหเ้ป็นจุดขายได้อย่างไร ประโยชน์ของกลยุทธ์การตลาด 

4Ps จะช่วยให้นักการตลาดรู้ว่า ควรจะต่อยอดวางกลยุทธ์การตลาดอย่างไรต่อไปเพ่ือผลักให้แบรนด์

และสินค้า/บริการเข้าถึงผู ้บร ิโภคและโดดเด่นจากแบรนด์ค ู่แข่งในตลาด ส่วนประสมทั้ง 4Ps 

การตลาด Marketing Mix มีอะไรบ้าง 

 Product Strategy – กลยุทธ์การออกแบบโปรดักต์ สินค้า และ Product Positioning 

 Price Strategy – กลยุทธ์การตั้งราคา เทคนิคการตั้งราคา  

 Place Strategy – กลยุทธ์ช่องทางการขาย การเลือกช่องทางเพ่ือเข้าถึงผู้บริโภค/ลูกค้า 

 Promotion Strategy – กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย การทำโปรโมชัน เทคนิคดึงดูดลูกค้า 

 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) คือ การวิเคราะห์สินค้า/บริการของธุรกิจว่ามีจุดอ่อน 

จุดแข็งอย่างไร อะไรคือจุดขายของสินค้าของเรา แล้วจะออกแบบโปรดักต์หรือผลิต ภัณฑ์อย่างไร

เพ่ือให้ตอบโจทย์กลุ่มเป้าหมายและโดดเด่นจากผลิตภัณฑ์ของแบรนด์อ่ืนคำถาม คือ สินค้า/บริการ 

หรือโปรดักต์ ของเราจะชนะใจลูกค้าและชนะคู่แข่งได้อย่างไร ส่ิงที่แบรนด์และนักการตลาดจะใช้เป็น

ฐานในการคิด เช่น  

• ความต้องการของลูกค้า (Satisfying Needs) และปัญหาของลูกค้า (Pain Points) 

• จุดขายของสินค้า (Unique selling point) 

• คุณภาพของสินค้า (Product Quality) 

• ภาพลักษณ์หรือ Branding ของสินค้า บรรจุภัณฑ์ 

• การให้บริการและบริการหลังการขาย (Services) 

• การรับประกัน (Warranties)  

 กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) คือ กลยุทธ์การตลาดที่ใช้การตั้งราคาสินค้าและกลยุทธ์ด้าน

ราคาในการดึงดูดลูกค้า ซึ ่งถือเป็นหนึ่งในปัจจัยสำคัญที ่ทำให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกซื้อของจากเรา 

คำถามสำคัญ คือ กลยุทธ์ด้านราคาและการตั้งราคาแบบไหนจะทำให้ลูกค้าอยากซ้ือหรือซ้ือมากข้ึน 

โดยส่ิงที่สามารถใช้เป็นกลยุทธ์ราคาให้กับแบรนด์ได้ ได้แก่ 
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 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) เช่น การมีสินค้าหลายราคาให้เลือกซ้ือหรือการตั้งราคา

ไดนามิก หรือมีการที่จะปรบัข้ึนและลง (Dynamic Pricing) การทำระบบจ่ายแบบ Subscription         

หรือ Membership ฯลฯ  

 การตั้งราคาสินค้า (Pricing) เช่น การตั้งราคาตามตน้ทุน การตั้งราคาตามคุณค่า การตั้งราคา

เป็นเลขกลมอ่านง่าย (Price Skimming) การตั้งราคาตามคู่แข่ง ตั้งราคาถูกแต่มีคา่ใช้จ่ายแฝง การตั้ง

ราคาเป็นลำดับข้ัน ฯลฯ 

 ข้อเสนอยอมให้ (Allowances) เช่น นำเก่ามาแลกใหม่ ให้ค่าตอบแทน/ส่วนลดเมื่อบอกต่อ

สินค้า ช่วยค่าส่ง ฯลฯ ส่วนลด (Discount) 

 เงื่อนไขการชำระเงิน (Payment Term) เช่น สามารถแบ่งชำระได้ ใช้เครดิตได้ ฯลฯ 

กลยุทธ์การตั้งราคา (Price Strategy) สัมพันธ์กับเรื่องของ Product Positioning และภาพลักษณ์

ของแบรนด์ เมื ่อจะใช้กลยุทธ์ด้านราคาในการเข้าถึงลูกค้า ต ้องไม่ลืมว่า แบรนด์กำลังยืนอยู่ใน

ตำแหน่งใด เพราะหากใช้กลยุทธ์ด ้านราคาที ่ไม ่สัมพันธ์ Product Positioning ของแบรนด์  

ภาพลักษณ์ที่ลูกค้ามองมาจะเปล่ียนไป อาจมองว่าแบรนด์เข้าถึงยากข้ึน หรือดูหรูหราน้อยลง 

 กลยุทธ์ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place Strategy) กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย คือ     

การเลือกช่องทางในการนำเสนอสินค้าให้ลูกค้ารู้จัก ซ่ึง “Place” ในที่น้ีไม่ได้หมายถึง เพียงสถานที่

ทางกายภาพเท่านั ้น แต่ยังรวมไปถึงช่องทางที่ลูกค้าใช้เวลาทำกิจกรรมในนั ้น เช่น โซเชียลมีเดีย

ช่องทางต่างๆ Google สมาร์ตโฟน คำถามสำคัญ คือ แบรนด์จะเลือกใช้ช่องทางใดเพื่อเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายได้อย่างเจาะจงช่องทางทำการตลาดและการขายในปัจจุบนัก็มีหลากหลาย ซ่ึงการเลือก

ช่องทางหรือ Place ในการทำการตลาดที่ดีที ่สุดก็คือ การเลือกช่องทางที่กลุ่มเป้าหมาย (Target 

Audience) ของเราอยู่ ลูกค้าอยู่ไหน เราก็ตามไปทำการตลาดและขายถึงที่ แน่นอนว่า เราจะรู้ข้อมูล

เหล่าน้ันได้   ก็จากการทำ Segmentation ศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคมาแล้ว ตัวอย่างช่องทาง

ออนไลน์ 

• เว็บไซต์และหน้า Google (ทั้ง SEO และ Google My Business) 

• E-commerce /Marketplace เช่น Shopee, Lazada 

• Social Media Marketing / Social-commerce / Facebook, LINE, Twitter, YouTube, 

TikTok 

• Metaverse พ้ืนที่โฆษณาและร้านค้าบนโลกเสมือน 

https://thedigitaltips.com/blog/marketing/social-media-marketing/
https://thedigitaltips.com/blog/news/metaverse/
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• Gaming Marketing พ้ืนที่โฆษณาในเกมและร้านค้าในเกม 

• Chatbot / Chat-commerce 

ตัวอย่างสถานที่จริง 

• ตลาด 

• ร้านสะดวกซ้ือ 

• ห้างสรรพสินค้า 

• ฝากขายตัวแทนจำหน่าย 

 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) คือ ส่ิงที่แบรนด์หรือธุรกิจจะทำเพ่ือ

ดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาสนใจแบรนด์และตดัสินใจซ้ือสินค้าหรอืบริการ โดยกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดและ

กลยุทธ์การขายก็มีอยู่หลากหลายวิธีดว้ยกัน ขอยกตัวอย่างกลยุทธ์การตลาดและการขายเบื้องต้น เช่น 

• กลยุทธ์การตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) 

• กลยุทธ์การตลาดผ่านส่ือโซเชียล (Social Marketing) 

• กลยุทธ์การใช้ผู้มีอิทธิพล (Influencer Marketing)  

• กลยุทธ์การตลาดแบบบอกต่อ หรือ Word-of-Mouth Marketing 

• CRM: Customer Relationship Management เช่น การสะสมแต้ม  

• กลยุทธ์การขาย เช่น ลด แลก แจก แถม ฯลฯ และอีกมากมาย 

 คำถามสำคัญ คือ แบรนด์จะเลือกใช้โปรโมชันหรือกลยุทธ์ไหนเพ่ือให้ลูกค้าตดัสินใจซ้ือไดจ้รงิ 

แน่นอนว่า ในการทำการตลาดจริงไม่ใช่แค่เลือกกลยุทธ์ใดกลยุทธ์หน่ึงมาใช้ แต่เพ่ือการทำการตลาดที่

ได้ผลแบรนด์/ธุรกิจต้องทำโปรโมชัน ส่งเสริมการตลาดและการขายแบบประสม ที่เรียกว่า “ส่วนประ

สมการส่งเสริมการตลาด” (Promotional Mix) ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotional 

Mix) คือ การใช้ทำโปรโมชันและใช้กลยุทธ์การตลาดหลายๆ กลยุทธ์ร่วมกัน เช่น การใช้โฆษณา 

(Advertising) การทำโปรโมชันส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) การประชาสัมพันธ์ (PR) ฯลฯ 

ซ่ึงอาจคิดกลยุทธ์ออกแบบเป็นรายแคมเปญกลยุทธ์การตลาดที่โฟกัสของทั้งปี หรือการทำโปรโมชัน

แบบเรียลไทม์ ฯลฯ การคิดกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดควรจะเป็นส่ิงที่ออกแบบ วางแผน และมีผลลัพธ์

ที่คาดการณ์มาแล้ว ซ่ึงต้องผ่านการทำ STP Marketing และประยุกต์ใช้ Marketing Mix 4Ps ร่วมกัน 

รวมไปถึงการวางกลยุทธ์การตลาดตาม Sales Funnel สอดคล้องไปกับขั ้นตอนการตัดสินใจของ

ลูกค้า เพ่ือเข้าถึงลูกค้าและกระตุ้น การตัดสินใจของเขาได้ตรงจุด (Customer Touch Points)  
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 กลยุทธ์การตลาด 4Ps 7Ps และ 8Ps กลยุทธ์การตลาด 4Ps Marketing Mix เป็นกลยุทธ์ที่

คิดค้นข้ึนตั้งแต่ช่วงปี 1960s ซ่ึงเวลาที่ผ่านไปการทำการตลาดและโลกธุรกิจมีความซับซ้อนข้ึน แค่ 

4Ps อาจจะยังไม่พอ โดยเฉพาะอย่างย่ิงกับธุรกิจและบริการสมัยใหม่ เช่น SaaS การธนาคาร และ

ธุรกิจ B2B  อีกมากมาย จึงเป็นที่มาของ 7Ps และ 8Ps (ซ่ึงรวม Product, Price, Place, Promotion 

เข้าไปแล้ว) ในปัจจุบัน เราจะมาทำความเข้าใจ Ps ต่างๆ ที่เหลือ มาเริ่มกันที่ กลยุทธ์การตลาด7Ps ที่

เหลือกันกลยุทธ์การตลาด 7Ps Marketing Mix มีอะไรบ้าง 

 - Product Strategy – กลยุทธ์การออกแบบโปรดักส์ 

 - Price Strategy – กลยุทธ์ด้านราคา 

 - Place Strategy – กลยุทธ์ช่องทางการขาย 

 - Promotion Strategy – กลยุทธ์ส่งเสริมการขายและการตลาด 

 - People Strategy – กลยุทธ์พนักงาน 

 - Process Strategy – กลยุทธ์กระบวนการ 

 - Physical Evidence Strategy – กลยุทธ์ประสบการณ์ที่จับต้องได้ 

 กลยุทธ์ด้านผู้คน (People Strategy) คน คือ ทรัพยากรที่สำคัญที่สุดในการดำเนินธรุกิจ    

“ผู้คน” (People) ซ่ึงประกอบไปด้วย พนักงาน ลูกค้า คู่ค้าหรือพาร์ตเนอร์ รวมถึงคนอ่ืนๆ              

ที่เกี ่ยวข้องกับการดำเนินธุรกิจ – People เป ็นอีกหน่ึงปัจจัยและกลยุทธ์ที่นับรวมเข้ามาอยู่ใน 

Marketing Mix ด้วยเช่นกัน กลยุทธ์ด้านผู้คน (People Strategy) คือ การบริหารจัดการผู้คนตั้งแต่

พนักงาน พาร์ตเนอร์ และผู้ที่เก่ียวข้องกับการทำธุรกิจเพ่ือให้ธุรกิจสามารถดำเนินงานไปได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ ลูกค้าสามารถสัมผัสประสบการณ์จากแบรนด์ผ่านพนักงานขาย ตัวแทนจำหน่าย และ

ทีมให้ความช่วยเหลือ ฯลฯ รวมไปถึงการบริหารความสัมพันธ์ระหว่างแบรนด์กับลูกค้า กลยุทธ์ด้าน

ผู้คนจะครอบคลุมปัจจัยในหลายเรื่องด้วยกัน เช่น  

• การคัดเลือกและจ้างพนักงานเข้ามาทำงาน 

• การวางโครงสร้างองค์กรและลำดับพนักงาน 

• ชุดยูนิฟอร์ม การเทรนพนักงาน  

• การส่ือสารกับลูกค้า เช่น แนวทางการส่ือสาร การให้คำแนะนำ น้ำเสียงของแบรนด์ ฯลฯ 

• การรับมือกับข้อคิดเห็น ข้อตำหนิ การบริหารช่ือเสียงแบรนด์ (Brand Reputation) 

• การบริการ การให้ความช่วยเหลือลูกค้า 
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• การบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM) 

• การดูแลคนในองค์กร  

• การบริหารความสัมพันธ์กับคู่ค้า (Partner) 

 กลยุทธ์กระบวนการ (Process Strategy) คือ การบริหารกระบวนการ การลำดับข้ันตอน

การทำงานการลำดับข้ันตอนการให้บริการต่างๆ เพ่ือให้งานออกมามีประสิทธิภาพสูงสุดใช้เวลาและ

ต้นทุนน้อยรวมไปถึงเพ่ือสร้างประสบการณ์ลูกค้า (Customer Experience) ที่น่าประทับใจ โจทย์

สำคัญของกลยุทธ์กระบวนการ ยกตัวอย่างเช่น  

• การลำดับความสำคัญในการทำงาน การลำดับกลยุทธ์การตลาดให้เหมาะสมกับ Customer 

Journey 

• ลำดับการวางกลยุทธ์การตลาด เช่น การทำวิจัยตลาด (Marketing Research) การทำ 

Persona การกำหนดเป้าหมายการตลาด การวางกลยุทธ์การตลาด การวางแผนการตลาด 

เป็นต้นนอกจากน้ี เรื่องของ Process ให้ความสำคัญกับเรื่องของประสบการณอ์ย่างย่ิง และ

ไม่ใช่แค่การให้ประสบการณ์จริงเท่าน้ัน แต่ยังรวมถึงประสบการณ์ที่ลูกค้าได้รับจากแบรนด์

บนโลกออนไลน์ด้วย  

• การออกแบบ UX/UI ของเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน  

• การออกแบบ Customer Journey ที ่บ ูรณาการการใช้ช่องทางการตลาดต่างๆ (Cross-

channel integration) เช่น การใช้โฆษณาบนโซเชียลมีเดีย ร่วมกับการใช้ SEO & Website 

Marketing การทำ Retargeting  

• ลำดับการให้ความช่วยเหลือและการสนับสนุนลูกค้า 

• Workflow ในการปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า สำหรับการทำ CRM  

 กลยุทธ์ประสบการณ์ที่จับต้องได้ (Physical Evidence Strategy) แม้ว่ายุคปัจจุบันเป็นยุค

ที่ Digital Marketing มีบทบาทสำคัญเป็นหลัก แต่เรื่องของ Customer Experience ไม่ได้จบแคบ่น

โลกออนไลน์เท่าน้ัน ‘ประสบการณ์ทีจ่ับต้องสัมผัสได้’ ก็สร้างความประทบัใจและการจดจำแบรนดไ์ด้

ดีเช่นกัน กลยุทธ์ประสบการณ์ที่จับต้องได้ (Physical Evidence Strategy) คือ กลยุทธ์การตลาดที่

โฟกัสการสร้างประสบการณ์จริงที่จับต้องได้ เช่น การออกแบบและตกแต่งสถานที่/ร้านค้า/องค์กร 

การเลือกใช้บรรจุภัณฑ์สินค้า การให้บริการของพนักงานรวมถึงยูนิฟอร์มที่ใช้ ข้ันตอนต่างๆ ที่ลูกค้า

จำเป็นต้องปฏิสัมพันธ์กับแบรนด์จริงๆ  

https://thedigitaltips.com/blog/news/customer-journey/
https://thedigitaltips.com/blog/news/customer-journey/
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 กลยุทธ์การตลาดออนไลน์ (Digital Marketing Strategy) การวางกลยุทธ์ในปัจจุบนั อย่างไร

ก็หนีไม่พ้นเรื่องของการทำการตลาดออนไลน์หรือ Digital marketing เพราะผู้บริโภคและตัวเราต่าง

ใช้ส่ือออนไลน์และโซเชียลมีเดียรวมกันวันหน่ึงเป็นช่ัวโมง และสำหรับการซ้ือ-ขายบนโลกออนไลน์ก็

เป็นเรื่องง่าย ทำได้ตลอดเวลาในฝ่ังของนักการตลาด การทำ Digital Marketing & Social Media 

Marketing ก็ช่วยให้เราติดตามข้อมูลและผลลัพธ์ต่างๆ ได้ ที่สำคัญ ใช้ต้นทุนไม่มาก แถมยังมีลูกเล่น

และกลยุทธ์มากมายให้ใช้อีกด้วย แนะนำกลยุทธ์การตลาดออนไลน์ Digital Marketing Strategy    

ที่น่าทำด้านล่างน้ี 

 กลยุทธ์การตลาดผ่านโซเชียลมีเดีย (Social Media Marketing) จากรายงานข้างต้น คนไทย

มีบ ัญชีใช้งานโซเชียลมีเดียถึง 56.85 ล้านบัญชี และใช้เวลาบนโซเชียลมีเดียมากถึงวันละเกอืบ          

3 ชั ่วโมง ด ังนั ้น Social Media Marketing จึงเป ็นกลยุทธ์การตลาดที ่ไม ่ควรมองข้าม  กลยุทธ์

การตลาดผ่านโซเชียลมีเดีย (Social Media Marketing) คือ การทำการตลาดบนช่องทางโซเชยีล

มีเดีย เช่น Facebook, Twitter, LINE, TikTok, Instagram ฯลฯ ผ่านการสร้างคอนเทนต์ การพูดคยุ

ปฏิสัมพันธ์การมีส่วนร่วมกับผู้ติดตาม รวมถึงการทำโฆษณาหรือยิงแอดด้วย จุดเด่นของ Social 

Media Marketing หรือ SMM 

• เข้าถึงคนจำนวนมากๆ ได้ ด้วยต้นทุนที่ต่ำมาก 

• ผู้คนใช้เวลาบนโซเชียลมีเดียค่อนข้างนานและบ่อย  

• ใช้สำหรับสร้างโปรไฟล์ธุรกิจ ทำ Branding  

• สามารถสร้างโฆษณาและยิงแอดลูกค้าได้แบบเจาะจง  

• เหมาะทำการตลาดทั้ง Mass Marketing และ Niche Marketing 

 กลยุทธ์การตลาดผ่านวิดีโอ (Video Marketing) ปัจจุบันเป็นยุคที่วิดีโอได้รับความนิยมมาก 

โดยเฉพาะอย่างย่ิงวิดีโอส้ันที่แพลตฟอร์มโซเชียลมีเดียเจ้าต่างๆ พยายามผลักดัน ตั้งแต่ TikTok, 

Reels ของ IG และ Facebook, Shorts จาก YouTube จุดเด่นของวิดีโอคือ เสพง่าย ได้ความบันเทงิ

ทั้งภาพและเสียง เข้าใจส่ิงต่างๆ ได้ง่าย โดยกลยุทธ์การตลาดผ่านวิดีโอ ไม่ใช่แค่การทำโฆษณาโปร

โมตแบรนด์หรือสินค้าอีกต่อไป วิดีโอที่สร้างคุณค่าให้กับแบรนด์ได้จรงิในสมัยน้ี จะต้องเป็นวิดีโอที่ให้

ความบันเทิง ให้ความรู้ ตอบโจทย์ความต้องการและ Pain Point ของกลุ่มเป้าหมาย โดยที่คุณภาพ

ของวิดีโออาจจะไม่ต้องดีเหมือนกับโฆษณาบนโทรทัศน์จุดเด่นของกลยุทธ์การตลาดผ่านวิดีโอ (Video 

Marketing) 
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• ผู้คนชอบเสพ เข้าถึงง่าย เข้าใจง่าย มีช่องทางหลากหลาย 

• ทำได้ง่าย และไม่จำเป็นต้องใช้ Production ขนาดใหญ่ 

• พลิกแพลงใช้ได้หลากหลาย เช่น ทำรายการ การวิดีโอให้ความรู้ ทำวิดีโอให้ความ

บันเทิง การทำวิดีโอร่วมกับ Influencer  

• เหมาะใช้สำหรับสร้าง Awareness ให้แบรนด์และสินค้า  

• เหมาะใช้สำหรับการอธิบายให้ความรู้ ตอบสนองของการตัดสินใจผู้บริโภคช่วง 

Consideration 

 กลยุทธ์การตลาดผ่านบทความ (Blogging) ท ุกวันน้ี ผู ้บร ิโภคจะหาข้อมูลก่อนที ่เขาจะ

ตัดสินใจซ้ือหรือใช้บริการอะไรบางอย่าง กลยุทธ์การตลาดผ่านบทความ (Blogging) จึงเป็นอีกหน่ึง

เครื่องมือการตลาดที่ช่วยให้แบรนด์เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ ผ่านการสร้างคอนเทนต์หรือบทความให้

ความรู้ตอบโจทย์ความต้องการของเขา กลยุทธ์การตลาดผ่านบทความ สามารถออกแบบเน้ือหาให้

เหมาะสมกับกระบวนการตัดสินใจ (Sales Funnel) ของลูกค้าในช่วงต่างๆ ได้ ยกตัวอย่างเช่น ธุรกิจ

ขายเก้าอ้ีออฟฟิศเพ่ือสุขภาพ ทำคอนเทนต์ 3 ช่วงด้วยกัน ได้แก่ 1) บทความให้ความรู้เก่ียวกับอาการ

ปวดหลังและออฟฟิศซินโดรม 2) บทความให้ความรู ้และวิธีการเลือกเก้าอี ้ออฟฟิศเพื่อสุขภาพ              

3) บทความสนับสนุนการขายเก้าอ้ีออฟฟิศของแบรนด์ จุดเด่นของกลยุทธ์การตลาดผ่านบทความ 

(Blogging Marketing) 

• เหมาะกับพฤติกรรมการหาข้อมูลของผู้คน 

• ต้นทุนต่ำ เพียงแต่ต้องมีเว็บไซต์ 

• บทความสามารถใช้งานได้เรื่อยๆ ไม่จำเป็นต้องทำใหม่ 

• สามารถออกแบบคอนเทนต์ให ้เหมาะกับขั ้นตอนการตัดสินใจของลูกค ้า ได้  

(Customer Journey) 

• เป็นองค์ประกอบสำคัญในการทำ SEO และ Digital Marketing 

• เหมาะกับธุรกิจ B2B และ Niche Marketing อย่างย่ิง 

 กลยุทธ์การตลาดผ่าน Search Engine (SEO marketing) SEO คือ กลยุทธ์การตลาดดิจิทัล

ในปัจจุบันที่ไม่ควรพลาดอย่างย่ิงต่อยอดจากการทำบทความ เพราะว่าผู้คนจะมาพบบทความบน

เว็บไซต์ของธุรกิจได้  ก็ต ้องผ่านการทำ SEO หรือ Seach Engine Optimization การทำ SEO        

จะช่วยให้บทความ หน้าเพจ และเว็บไซต์ของธุรกิจไปปรากฏเป็นผลลัพธ์การค้นหาบน Google หรือ 
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Search Engine เจ้าอ่ืนๆ เพิ ่มโอกาสให้มีคนเข้าเว็บไซต์ (Traffic) และเพิ่มโอกาสเปลี ่ยนผู้เข้าชม

เว็บไซต์เป็นลูกค้าจริงๆ ได้ จุดเด่นของการทำ SEO Marketing  

• ช่วยให้มีคนเข้าเว็บไซต์ ซ่ึงเปรียบเสมือนหน้าร้านของธุรกิจบนโลกออนไลน์ 

• ช่วยให้คนเข้ามาเจอบทความ สอดคล้องกับกลยุทธ์การตลาดผ่านบทความ 

• การทำ SEO ให้ผลลัพธ์ที่ย่ังยืน แม้ลงทุนทำเพียงครั้งเดียว นำคนเข้ามาเว็บไซต์ได้

เรื่อยๆ  

• เป็นหน่ึงในการใช้เว็บไซต์ทำการตลาด สามารถใช้ทำ Retargeting และ Custom 

Audience สำหรับการยิงโฆษณาบนโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook Ads ได้ 

 กลยุทธ์การตลาดผ่านผู้มีอิทธิพลบนส่ือ (Influencer Marketing) กลยุทธ์การตลาดผ่านผู้มี

อิทธิพลบนส่ือ หรือ Influencer Marketing คือ การทำการตลาดโดยใช้บุคคลที ่มีชื่อเสียงหรือมี

ผู้ติดตามให้ ‘ช่วยบอกต่อ’ แบรนด์หรือสินค้าให้คนที่ติดตามเขาไดรู้้จัก กลยุทธ์การตลาดกลยุทธ์น้ีใช้

หลักจิตวิทยาที่ว่า “คนจะเช่ือคนที่เขาเช่ือถือ” ทำให้ผู้ที่เช่ือในตัว Influencer มีแนวโน้มที่จะเช่ือส่ิงที่

เขาบอกหรือใช้ส่ิงของตาม ในปัจจุบันการทำ Influencer marketing มักใช้ผ่านช่องทางโซเชียลมีเดีย

ช่องทางต่างๆ ในหลายรูปแบบ เช่น การรีวิวสินค้า/บริการ การโฆษณา การทำคอนเทนต์ร่วมกับตัว 

Influencer กลยุทธ์การตลาดผ่านผู้มีอิทธิพล (Influencer Marketing) Soundtiss, Influencer และ 

Beauty Blogger รีวิวสินค้าแบรนด์ La Mer จุดเด่นของการใช้ Influencer Marketing 

• ช่วยให้แบรนด์/ธุรกิจเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายและจำนวนมาก 

• ช่วยเสริมสร้างความน่าเช่ือถือให้กับแบรนด์ รวมถึงส่งเสริมภาพลักษณ์แบรนด์ 

• ใช้ Influencer นอกสาย เพ่ือให้แบรนด์เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายใหม่ๆ ได้ 

• มีโอกาสเกิดเพ่ิมยอดขายและ Conversion เพราะผู้คนเช่ือคนที่พวกเขาเช่ือ ทำให้

ซ้ือตาม ใช้ตาม 

 กลยุทธ์การเปล่ียนผู ้ชมให้กลายเป็นลูกค้า (Lead Magnet) กลยุทธ์การเปล่ียนผู้ชมให้

กลายเป็นลูกค้า หรือการทำ Lead Magnet คือ การมอบบางอย่างเป็นการแลกเปล่ียนข้อมูลกับ

กลุ่มเป้าหมาย ผู้ติดตาม หรือคนที่เย่ียมชมเว็บไซต์ เช่น อีเมล เบอร์โทรติดต่อ ข้อมูลติดต่ออ่ืนๆ เพ่ือที่

ธุรกิจจะได้มีข้อมูลและช่องทางในการติดต่อเพ่ือทำการตลาดกับเขาต่อ โดยเป้าหมายของการทำ 

Lead Magnet ก็เพ่ือรวบรวมคนที่มีแนวโน้มจะเป็นลูกค้า (Leads & Prospects) เพ่ือที่จะฟูมฟักให้

เขาพร้อมจะเป็นลูกค้าการทำ Lead Magnet ในปัจจุบัน มักจะทำผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น การทำ 
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E-book, รายงาน, ไกด์ไลน์ ให้ดาวน์โหลด การล็อก Premium Content ให้กรอกอีเมลเพ่ือเข้าอ่าน 

การทำ Webinar ให้ลงทะเบียนเข้าร่วม ฯลฯ จุดเด่นของการทำ Lead Magnet 

• เหมาะสำหรับ Email Marketing/CRM: Customer Relationship Management 

• เหมาะสำหรับธุรกิจ B2B ที่ต้องอาศัยเวลาในการฟูมฟัก Leads  

• ช่วยสร้างความน่าเช่ือถือให้กับแบรนด์และช่วยให้รายละเอียด กับลูกค้า เก่ียวกับ

สินค้า/บริการ 

 กลยุทธ์การยิงแอด (Facebook Ads) การยิงแอด โดยเฉพาะ Facebook Ads เป็นอีกกยุทธ์

การตลาดที่มองข้ามไม่ได้เลย เพราะการทำโฆษณาจะให้ผลลัพธ์ที่รวดเร็ว เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายไดแ้บบ

เจาะจง ใช้งบโฆษณาได้อย่างคุ้มค่าด้วยงบข้ันต่ำเพียงไม่ถึงบาท ธุรกิจใดที่มี Facebook Page หรือ

บัญชี Instagram ควรศึกษาใช้วิธีการยิงแอด Facebook เพื ่อให้แม่นยำไว้ ทำได้ถูกต้อง รู ้เทคนิค 

งบประมาณที่ใช้คุ้มค่าแน่นอน จุดเด่นของ Facebook Ads  

• เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้กว้างและจำนวนมาก 

• สามารถกำหนด Target Audience ได ้แบบเจาะจง ทั ้งตามข้อมูลของพฤติกรรม     

ความสนใจ โลเคชัน และตามข้อมูลเชิงประชากรศาสตร์ 

• สามารถทำโฆษณาได้หลากหลายรูปแบบ เช่น Single Image, Photo Album, 

Post, Video, Carousel, Slide Share ฯลฯ 

 กลยุทธ์การตลาดแบบแนะนำ (Affiliate Marketing) Affiliate Marketing ทำงานอย่างไร 

กลยุทธ์การตลาดแบบแนะนำ หรือ Affiliate Marketing คือ รูปแบบการทำการตลาดรูปแบบหน่ึงที่

ให้บุคคลที่สาม ช่วยบอกต่อสินค้า/บริการจากแบรนด์ ผ่านลิงก์สินค้า Affiliate Link โดยที่คนที่ช่วย

บอกต่อจะเป็นใครก็ได้และคนที่จะบอกต่อจะได้คา่ส่วนแบ่ง หรือที่เรียกว่า “ค่าคอม” (Commission)  

การทำ Affiliate Marketing ในมุมของธุรกิจหรือแบรนด์ จะช่วยให้สินค้า/บริการของเราเข้าถึงกลุ่ม

คนต่างๆ ได้กว้างขวางข้ึน และถือว่ามีคนที่ช่วยแบรนด์ทำการตลาดใหอี้กต่อ โดยใช้งบประมาณเพียง

เล็กน้อยเมื ่อเท ียบกับการใช้งบประมาณทำการตลาดรูปแบบอื ่นจุดเด ่นของการทำ  Affiliate 

Marketing 

• เหมือนมีคนช่วยแบรนด์ทำการตลาด 

• ผู้คนเช่ือถือคนที่คล้ายกับพวกเขา 

• สามารถใช้ร่วมกับกลยุทธ์การตลาด Influencer Marketing ได้ 
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• ใช้งบประมาณเมื่อปิดการขาย หรือได้ Conversion เท่าน้ัน 

 กลยุทธ์การตลาดผ่านอีเมล (Email Marketing) การใช้อีเมลในการทำการตลาด หรือ Email 

Marketing เป็นอีกช่องทางและกลยุทธ์การตลาดที่ธุรกิจไม่ควรมองข้าม โดยเฉพาะธุรกิจ B2B และ

เหมาะสำหรับแบรนด์ทีใ่ช้ Content Marketing ในการฟูมฟักกลุ่มเป้าหมายและผู้ติดตาม ส่วนสถิติที่

น่าสนใจของการใช้อีเมลทำการตลาด คือ Conversion Rate ค่อนข้างสูง โดยสูงถึง 15% ในปี 2021 

และธุรกิจที่ไม่ควรพลาดทำ Email Marketing คือ ธุรกิจประเภท High-Involvement เช่น ธุรกิจ

การเงินการธนาคาร ธุรกิจ B2B ธุรกิจให ้บร ิการด้านกฎหมาย ฯลฯ ศึกษาเพิ ่มเต ิม Content 

Marketing คืออะไร? Digitaltips ขอแนะนำ “คอร์สออนไลน์ เรียน content Marketing Mastery” 

จุดเด่นของการทำ Email Marketing 

• สามารถใช้ทำ Personalized Marketing ได้  

• มีข้อมูลและเห็นผลลัพธ์ของการทำ Email Marketing ชัดเจน สามารถปรับปรุงได้  

• Conversion Rate ค่อนข้างสูง เมื่อเทียบกับการทำการตลาดในช่องทางอ่ืนๆ  

• เป็นส่วนสำคัญของกลยุทธ์ CRM หรือกลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 

 กลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (CRM) ไม่ได้หมายถึงแค่การบริการลูกค้าเท่า น้ัน    

แต่หมายความตามตัวอักษร คือ “สานสัมพันธ์” กับลูกค้า เป้าหมายของการทำ CRM คือ การรักษา

ความสัมพันธ์กับลูกค้าให้เขาอยู่กับแบรนด์นานที่สุด โดยการทำ CRM ในปัจจุบ ัน จะทำผ่าน

ซอฟต์แวร์ CRM เช่น HubSpot, ActiveCampaign, Zendesk ฯลฯ รวมถึง Email Marketing 

Software ต่างๆ ร ูปแบบการทำงานของ CRM จะเชื ่อมต่อกับ MarTech หรือเครื ่องมือการตลาด

ต่างๆ เว็บไซต์ รวมไปถึง โซเชียลมีเดีย โดยนำข้อมูลด้านพฤติกรรมของลูกค้ามาวิเคราะหแ์ละนำเสนอ

เป็นรายงาน เพ่ือให้ธุรกิจเข้าใจลูกค้าและนำเสนอขายได้ถูกจังหวะ ไม่รบกวนลูกค้า จุดเด่นของการทำ 

Customer Relationship Management 

• เป็นส่วนหน่ึงของการทำ Inbound Marketing หรือการตลาดแบบแรงดึงดูด 

• ใช้สำหรับทำ Marketing Automation หรือการตลาดอัตโนมัติ 

• สามารถทำ Data-driven Marketing และ Personalized Marketing 

• ช่วยลดค่าใช้จ่ายในการหาลูกค้าใหม่  

• ช่วยสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า เพ่ิมความพึงพอใจ ส่งเสริม CX ประสบการณ์

ลูกค้าที่ดี 
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กลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 1. กลยุทธ์ (Strategy) คือการวางแผนกิจกรรมภายในองค์การโดยให้แผนที่วางไว้ ข้ึนมาน้ัน 

ได้สอดคล้องและเหมาะสมต่อการเปล่ียนแปลงของสภาพแวดล้อมภายนอกและภายในองค์การซ่ึงมี

วัตถุประสงค์เพ่ือ 

 1.1 ช่วยให้องค์การกำหนดและพัฒนาข้อได้เปรียบทางการแข่งขันข้ึนมาจะเป็นแนวทางที่จะ

ทำให้บุคคลภายในองค์การรู้ว ่าจะใช้ความพยายามไปในทิศทางใดจึงประสบความสำเร็จในการ

ดำเนินงาน  

 1.2 ส่งเสริมให้เกิดแรงผลักดันคิดค้นส่ิงใหม่ๆ เพ่ือให้ได้วิธีการที่เป็นระบบในการกระตุ้นให้

เกิดความคิดใหม่ๆ ที่มีความสัมพันธ์กับกลยุทธ์  

 1.3 ทำให้เกิดส่วนร่วมของผู้บริหารทุกระดับและมีความเข้าใจในแผนกลยุทธ์  มีวิสัยทัศน์ 

เป้าหมายร่วมกัน มีความเป็นเจ้าของและมีความผูกพันกับการดำเนินการตามกลยุทธ์ที่รว่มกันกำหนด

ไว้  

 2. โครงสร้างองค์การ (Structure) ลักษณะของโครงสร้างองค์การมีประโยชน์ต่อการจัดทำ

กลยุทธ์ขององค์การเป็นอย่างมากเน่ืองจากโครงสร้างขององค์การจะเปิดตัวรองรับแผนกลยุทธ์ของ

องค์การ ซ่ึงจะต้องมีความเหมาะสมและสอดคล้องกันด้วย ถ้าโครงสร้างขององค์กรมีความเหมาะสม

และสอดคล้องกับแผนกลยุทธ์แล้วก็จะเป็นจุดแข็งขององค์การ แต่ถ้าโครงสร้างขององค์การไม่

เหมาะสมสอดคล้องกับกลยุทธ์ขององค์การก็จะทำให้เกิดเป็นจุดอ่อนขององค์การ อย่างไรก็ตามการ

จัดการองค์การจะต้องมีความชัดเจนในเรื่องต่างๆ ดังน้ี  

 2.1 จุดประสงค์ขององค์การและการวางแผนในการปฏิบัติงาน  

 2.2 กิจกรรมที่องค์การต้องปฏิบัติและหน้าที่หลักขององค์การ  

 2.3 ขอบเขตของอำนาจ หน้าที่ กฎระเบียบ ที่บุคลากรจะต้องปฏิบัติตาม 

 2.4 ในการปรับเปล่ียนบทบาทโครงสร้างองค์การให้เป็นไปตามยุคตามสมัย เพราะโลกยุค

โลกาภิวัตน์ (Globalization) เราจะต้องเปล่ียนกระบวนการคิดให้เท่าทันต่อการเปล่ียนแปลง  

 3. ค่านิยมร่วม (Shared Values) เป ็นการคิดวิเคราะห์ถึงค ่านิยมร่วมความเช่ือร ่วมของ 

องค์การน้ันๆ ว่าเป็นอย่างไร เพ่ือให้เกิดปัจจัยแห่งความสำเร็จในการบริหารธุรกิจหรืออุตสาหกรรม

เป้าหมายสูงสุด ที่ม ักจะไม่กำหนดไว้เป็นลาลักษณ์อักษร ค่านิยมร่วมจะเป็นรากฐานของการ

ดำเนินงาน และทิศทางในอนาคต ที่ทีมผู้บริหารระดับสูงต้องการให้ซึมทราบไปทั้งองค์การ 
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 4. ระบบและวิธีการ (Systems) เป็นการวิเคราะห์ถึงระบบการทำงานขององค์การในทุกๆ 

เรื่อง ทั้งเรื่องระบบการบริหารจัดการ ระบบการปฏิบัตงิาน เช่น ระบบสารสนเทศ ระบบการวางแผน 

ระบบงบประมาณ ระบบการควบคุม ระบบการจัดซื ้อ ระบบในการสรรหาและคัดเลือกพนกังาน 

ระบบในการฝึกอบรม ตลอดจนระบบในการจ่ายผลตอบแทน หากว่าองค์การมรีะบบงานทีด่ีก็จะทำให้

ผู้ปฏิบัติงานสามารถทำงานได้อย่างชัดเจนและถูกต้อง ดังน้ัน ระบบงานขององค์การจะต้องมีความ

สอดคล้องกับกลยุทธ์และโครงสร้างขององค์การด้วย  

 5. ทรัพยากรมนุษย์ สมาชิกภายในองค์การ (Staff) งานหรือกิจกรรมขององค์การ ที่เกิดจาก

แผนกลยุทธ์ขององค์การมีความสำคัญเป็นอย่างย่ิงที่จะต้องมีผู ้ปฏิบัติงานให้ตรงตามแผนและ

เป้าหมายที่วางไว้ ดังน้ัน องค์การเองก็จำเป็นต้องมีพนักงานที่เข้ามาทำหน้าที่ปฏิบัติงาน ซ่ึงผู้ที่เข้ามา

ทำหน้าที่ปฏิบัติงานน้ันจำเป็นต้องมีความรู้ ความสามารถ มีทัศนคติที่ถูกต้องเหมาะสมและแรงจูงใจ

ในการทำงานก็จะทำให้เกิดผลสำเร็จข้ึนได้ ที่สำคัญคือการจัดคนในองค์การให้เหมาะสมกับงาน เช่น 

คนที่มีความรู้ทางด้านคอมพิวเตอร์ก็ควรที่จะทำงานเก่ียวกับคอมพิวเตอร์หรือคนที่มีความรู้ทางด้าน

การตลาดก็ควรให้ทำงานด้านการตลาด ซ่ึงจะทำให้เกิดเป็นจุดแข็งขององค์การและทำให้งานน้ันมี

ประสิทธิภาพ ปัญหาที่สำคัญอย่างหน่ึงที่เกิดข้ึนภายในองค์การ คือ การขาดแคลนบุคคลาการที่มี

ทักษะหรือความชำนาญ จึงเป็นอุปสรรคต่อองค์การที่กำลังขยายตัว ดังน้ัน องค์การจึงเป็นต้องมีการ

ฝึกอบรมและพัฒนาบุคลากรตลอดจนบริหารค่าตอบแทน การประเมินผล  การปฏิบ ัต ิงาน             

การโยกย้ายและปรับเปล่ียนตำแหน่งหน้าที่ เพ่ือเพ่ิมขีดสมรรถนะสูงสุดของบุคลากร อันจะนำไปสู่

ผลสำเร็จขององค์การ  

 6. สไตล์ (Style) ในการทำงานของผู้บริหารน้ัน มีความสำคัญเป็นอย่างย่ิงโดยเฉพาะผู้บรหิาร

ระดับสูงแล้ว จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึกนึกคิดของพนักงานภายในองค์การมากกว่าคำพูดของผู้บริหาร 

ซึ ่งถ้าหากผู ้บร ิหารมีความมุ่ งมั่นในการทำงานมีความเป็นผู ้นำ มีความสามารถในการจูงใจ            

เป็นแบบอย่างในการทำงานที่ดี ซ่ึงสไตล์เหล่าน้ีจะเป็นผลในการสร้างขวัญและกำลังใจในการทำงาน

ของผู้ใต้บังคับบัญชาเป็นอย่างย่ิง รูปแบบของความเป็นผู้นำสามารถจำแนกได้ 4 อย่างคือ  

 6.1 ผู้นำแบบเผด็จการ คือ ลักษณะของผู้นำที่ส่ังการในส่ิงที่ผู้อยู่ใต้บังคับบัญชาต้องกระทำ

และคาดหวังว่าจะต้องมีการเช่ือฟังโดยไม่มีข้อสงสัย  

 6.2 ผู้นำแบบมีส่วนร่วม คือ ลักษณะของผู้นำที่ยอมรับให้ผู้อยู่ใต้บังคับบัญชา มีส่วนร่วมใน

การตัดสินใจ แต่อย่างไรก็ตามอาจรักษาอำนาจหน้าที่ของการตัดสินใจที่สำคัญเอาไว้   
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 6.3 ผู้นำแบบประชาธิปไตย คือ ผู้นำที่ได้พยายามจะทำในส่ิงที่ผู้อยู่ใต้บงัคับบัญชา ส่วนใหญ่

ต ้องการในสถานการณ์ปัจจุบันผู ้นำแบบประชาธิปไตยมีความสำคัญมาก เน่ืองจากเมื ่อวิธีการ

ดำเนินงานแบบทีมงานได้ร ับความนิยมและขยายตัวออกไป การดำเนินงานในลักษณะของ 

คณะกรรมการและทีมงานเฉพาะกิจที่เกิดข้ึนในองค์การ มีส่วนสำคัญต่อการแบ่งเบาภาระและช่วยใน

การตัดสินใจของผู้บริหารมากข้ึน  

 6.4 ผู้นำแบบเสรีนิยม คือ ผู้นำที่ไม่ได้ส่วนร่วมกับการดำเนินงานของผู้ที่อยู่ใต้บังคับบัญชา

เลยการตัดสินใจในเรื่องต่างๆ ผู้นำจะปล่อยให้สมาชิกของกลุ่มตัดสินใจได้ทุกอย่าง  

 7. ทักษะ (Skill) เป ็นการพิจารณาถึงทักษะหรือความเชี่ยวชาญขององค์การโดยรวมว่ามี

ความเช่ียวชาญหรือชำนาญในด้านใด โดยสาระสำคญัแนวความคดิของ McKinsey ช้ีให้เห็นว่ากลยุทธ์

จะถูกดำเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพต่อเน่ืองเมื่อเอสเจ็ดตัวสอดคล้องกัน Bartol and Martin 

(1991) ได้กล่าวว่าการบริหารจัดการองค์การจะเก่ียวข้องกับการปฏิบัติต่อไปน้ี  

 1. การวางแผน (Planning) คือ กระบวนการกำหนดเป้าหมายวัตถุประสงค์ตดัสินใจเลือกวิธี

ปฏิบัติเป็นข้ันตอนต่างๆ เพ่ือให้นำไปสู่การบรรลุเป้าหมายวัตถุประสงค์ที่กำหนดไว้ 

 2. การจัดการองค์กร (Organizing) คือ กระบวนการจัดปัจจัยทรัพยากรต่างๆ รวมถึงบุคคล

เข้าสู่โครงการของการแบ่งงานตามภารกิจหน้าที่ต่างๆ ที่สัมพันธ์เก่ียวข้องกัน กำหนดลักษณะการ

ปฏิบตัิงานให้เป็นไปตามแผนที่วางไว้  

 3. การนำหรือส่ังอาหาร (Leading or Directing) คือกระบวนการมอบหมายส่ังการให้ 

บุคลากรปฏิบัติภารกิจหน้าที่ตามโครงสร้างงานที่กำหนดให้ใช้ความเป็นผู้นำสร้าง อิทธิพลโน้มน้าว 

บุคลากรให้ปฏิบัติงานอย่างได้ผล (Productive)  

 4. การควบคุม (Controlling) คือ กระบวนการติดตามตรวจสอบ กำกับดูแลแนะนำการแก้ไข

ให้บุคลาการปฏิบัติกิจกรรมหรืองานต่างๆ ให ้เป็นไปตามมาตรฐานคุณภาพที่พึงปรารถนาและให้

บรรลุผลตามเป้าหมายที่ 

 ในยุคน้ีการเปิดร้านอาหารเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูง เพราะไม่ว่าเศรษฐกิจของประเทศจะ

เป็นอย่างไร โรคระบาดจะมาเยือนและไม่รู้จะจบเมื่อไหร่ ยังไงคนก็ต้องกิน เพราะฉะน้ัน หลายคนที่

ได้รับผลกระทบจากงานประจำ เบื่องานประจำ หรืออยากทำธุรกิจของตัวเอง การเปิดร้านอาหารจึง

เป็นตัวเลือกอันดับต้นๆ และมีแนวโน้มจะมีร้านอาหารเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ ดังน้ัน ส่ิงที่ผู้ประกอบการ

ร้านอาหารต้องรู้ไม่ว่าจะก่อนเปิดร้านอาหารหรือระหว่างที่ร้านของคุณดำเนินธุร กิจอยู่ก็คือวิธีการ
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จัดการร้านอาหาร เพราะแน่ล่ะ คงไม่มีใครอยากให้ร้านอาหารที่ตัวเองเปิดต้องมีกำไรน้อย ขาดทุน 

หรือไปจนถึงปิดตัวลง 

 กลยุทธ์ วิธีการจัดการร้านอาหาร เพิ่มยอดขายและกำไรให้ร้าน 

 1. เข้าใจความต้องการของลูกค้า  

 สิ ่งสำคัญอันด ับแรกของการจัดการร้านอาหารคือการเข้าใจความต้องการของลูกค้า          

การสำรวจและการทำความเข้าใจกลุ ่มลูกค้าเพื่อวางแผนเมนูเพื่อจัดจำหน่าย โดยเข้าใจวา่ลูกค้า

ต้องการอาหารประเภทไหน อาหารอะไรที่เปน็ที่นิยมตอนน้ี เพ่ือคุณจะได้ตอบโจทย์ความต้องการของ

ลูกค้า เพ่ือเป็นโอกาสในการทำธุรกิจร้านอาหารให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายของคุณ และเพ่ือจัด การ

ร้านอาหารของคุณให้ขายดี ได้กำไร  

 2. การจัดการงบประมาณร้านอาหารที่ดี 

 หน่ึงในปัจจัยสำคัญของการจัดการร้านอาหารให้มีกำไร คือการจัดการงบประมาณ ต้นทุน

ชองร้าน เพราะงบประมาณน่ีแหละจะเป็นตัวช้ีวัดว่าร้านคุณจะได้กำไรหรือขาดทุนเมื่ อหักลบ กับ

ยอดขายแล้ว ไม่ว่าจะเป็นค่าอุปกรณ์เครื่องครัว ค่าเช่าร้าน ค่าวัตถุดิบ ค่าจ้างพนักงาน ค่าการตลาด            

ค ่าสาธารณูปโภคของร้านและอีกมากมายจิปาถะล้วนแล้วเป็นรายจ่ายที ่ผู ้ประกอบการธุรกิจ

ร้านอาหารต้องแบกรับ ดังน้ันการวางแผนที่ดีในการใช้จ่าย การทำบัญชีรายรับรายจ่ายจึงเป็นส่ิง

สำคัญ รายจ่ายบางประเภทเป็นสิ่งที่เจ้าของร ้านควบคุมโดยเพิ่มหรือลดได้ เช่น ค ่าจ้ างพนักงาน

ช่ัวคราว ค่าทำการตลาด บางประเภทเป็นส่ิงตายตัว เช่น ค่าจ้างพนักงานประจำ ค่าเช่าร้าน และบาง

ประเภทเป็นส่ิงที่ควบคุมไมไ่ด ้เช่น ค่าวัตถุดิบที่บอ่ยครั้งจะขาดตลาดหรือข้ึนราคา ดังน้ัน เจ้าของร้าน

ต้องคาดการณ์ถึงปัญหาและวางแผนรับมือให้ดี  

 3. ความปลอดภัยด้านอาหารเป็นการจัดการที่ไม่ควรมองข้าม 

 การจัดการร้านอาหารที่ดี ผู้ประกอบการต้องเข้าใจและให้ความสำคัญเรื่องความปลอดภัย

ด้านอาหาร เพราะความปลอดภัยด้านอาหารจะเป็นตัวกำหนดว่าร้านคุณจะอยู่รอดหรือไม่ เน่ืองจาก

ความปลอดภัยด้านอาหารไม่เพียงแต่จะส่งผลต่อรายได้ของร้าน ยังส่งผลต่อแรงงาน ลูกค้าและ

ช่ือเสียงของร้านอีกด้วย ความปลอดภัยด้านอาหาร โดยหลักแล้วคือวิธีการจัดการร้านอาหารให้เกิด

ความปลอดภัยทั้งกับพนักงานและลูกค้า เพราะการเปิดร้านอาหารคอืการผลิตและขายอาหาร ดังน้ัน

จึงต้องมีความปลอดภัยสูงสุด ความท้าทายของเจ้าของร้านต่อความปลอดภัยด้านอาหาร ได้แก่ การ

ต้องฝึกอบรมพนักงานเรื่อยๆ ให้เข้าใจถึงการใช้เครื่องครวัใหถู้กวิธี ให้พนักงานปรุงอาหารโดยไมม่ีสาร
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ปนเปื้อน เครื่องใช้ในครัวมีการตรวจสภาพหรือซ่อมแซมเป็นประจำ รวมถึงการใช้ผู้จัดส่งอาหารที่ได้

มาตรฐาน  

 4. ราคาอาหารที่ลูกค้ารับได้ ร้านคุณได้กำไร 

 การเปิดร้านอาหารและการจัดการร้านอาหารใหร้้านไดก้ำไร ราคาอาหารคือส่ิงแรกๆ ที่ควร

คำนึงถึง การจะเป็นเจ้าของร้านอาหารหรือเป็นเชฟ ไม่เพียงแต่ต้องรู ้เรื ่องอาหาร ทำอาหารเป็น     

แต่ต้องมีทักษะในการคำนวณตน้ทุนอาหารดว้ย ซ่ึงหลักการสำคัญคือต้นทุนอาหารของคุณไมค่วรเกิน 

33% ของราคาขายในเมนูถึงจะมีโอกาสที ่ร้านคุณจะทำกำไร นอกจากนั ้น ค ุณควรตั้งราคาให้

สอดคล้องกับกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เป็นราคาที่ลูกค้ารับได้ และต้องสอดคล้องกับคุณภาพสินค้า ราคา

ทางตลาด และควรเหมาะสมกับต้นทุนทางธุรกิจของคุณ  

 5. โปรโมช่ันเพิ่มยอดขายให้กระฉูด 

 ถึงแม้เจ้าของร้านจะคำนวณราคามาอย่างดี เป็นราคาที่เหมาะสมกับต้นทุนทางธุรกิจและ

ลูกค้ารับได้แน่นอน แต่น่ันก็ยังไม่เพียงพอกับการจัดการร้านอาหารให้มียอดขายเพ่ิมข้ึนและได้กำไร 

เพราะอีกปัจจัยหน่ึงที่เก่ียวข้องโดยตรงกับราคาคอืโปรโมช่ันหรอืกลยุทธ์ส่งเสริมการขาย เรียกได้ว่าย่ิง

กระตุ้นความสนใจของลูกค้าไดม้ากเท่าไหร่ ถึงเป็นผลดีกับร้านคุณมากเท่าน้ัน หลักการง่ายๆ ของการ

คิดโปรโมช่ันเพ่ิมกระตุ้นยอดขายคือหาวิธีทำให้ลูกค้ารู้สึกว่าส่ิงที่เขาจ่ายไปน้ันมีราคาถูกกว่าปกติ     

คุ้มค่าที่จะซ้ือจากร้านคุณมากกว่าไปซ้ือร้านอ่ืน ซ่ึงแน่นอนว่าหลักการน้ีใช้ได้กับทุกธุรกิจรวมไปถึง

ธุรกิจร้านอาหาร 

 การคิดโปรโมช่ันกระตุ้นยอดขายสำหรับร้านอาหารโดยใช้หลักการข้างต้นน้ีมีเทคนิคหลาย

อย่าง เช่น การสร้างตัวหลอกโดยเล่นกับขนาดของอาหาร ส่ังจานใหญ่กว่าคุ้มกว่า โดยลูกค้าจ่ายเพ่ิม

อีกเพียงนิดเดียว แต่ได้อาหารที่ปริมาณเยอะกว่า คุ้มค่ากว่ามาก การตั้งราคาเมนูหน่ึงให้ถูกที่สุด    

แล้วดึงกำไรจากเมนูอ่ืนๆ หรือการขายเมนูเป็นเซ็ต เพ่ิมเครื่องเคียงอีกอย่างสองอย่างแต่จ่ายเพ่ิมใน

ราคาเพียงนิดเดียว น่ีก็จะกระตุ้นความสนใจและทำให้ลูกค้าฉุกคิดไดว้่าการส่ังอาหารเพ่ิมข้ึนจะถูกกวา่

และคุ้มค่ากว่า จากน้ันร้านคุณก็ได้เพ่ิมยอดขายเฉล่ียต่อหัว (average check) และยอดขายเฉล่ียต่อ

บิล (average check per bill) ไปด้วย  

 6. จัดการให้เมนูอาหารต้องโดนใจลูกค้า 

 หน่ึงในส่ิงที่ช่วยให้ลูกค้าตัดสินใจจะทานหรือไม่ทานอาหารที่ร้านคุณ หรือจะส่ังหรือไม่ส่ัง

อาหารของร้านคุณในแอพพลิเคช่ันส่ังอาหารก็คือเมนูช่ืออาหาร เพราะฉะน้ันการจัดการร้านอาหารที่
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ดีต้องคำนึงถึงส่ิงน้ีด้วย เมนูที่ช่ือวิลิศมาหราเกินไปอาจไม่เหมาะกับรา้นอาหารทั่วไป เพราะลูกค้าจะไม่

เข้าใจว่าสิ่งที่จะสั ่งคืออะไร จะได้อะไรมาทาน มีส่วนผสมอะไรบ้าง ฉะนั ้น ชื ่อเมนูควรจะชดัเจน 

กระชับ เข้าใจง่าย เพ่ือให้ลูกค้าเห็นภาพทันทีและไม่เกิดการลังเลที่จะ ส่ัง แต่หากคุณต้องการเพ่ิม

ลูกเล่นให้ช่ือเมนูของคุณ อาจหยิบส่วนประกอบในจานน้ันมาเป็นตัวชูโรงและสร้างเรื่องราวให้กับมัน 

เช่น เน้นคำว่าเพ่ือสุขภาพ หรือออแกนิคสำหรับเมนูสลัดผักรวม หรือบอกที่มาของส่วนประกอบน้ันๆ 

เพ่ือเพ่ิมความน่าสนใจ เพ่ือการจัดการร้านอาหารด้านเมนูที่มีประสิทธิภาพและเมื่อผู้ประกอบการเริม่

ขายอาหารไปซักระยะหน่ึงแล้ว แน่ล่ะไม่ใช่ว่าทุกเมนูที่มจีะขายดี จะต้องมีบางเมนูทีข่ายดแีละทำกำไร

งาม เมนูขายดีแต่ไม่มีกำไร เมนูขายได้ไม่เยอะแต่กำไรพุ่งกระฉูด และเมนูที่ไม่มีลูกค้าซ้ือและไม่สร้าง

กำไรเลย สถานการณ์เหล่าน้ีเจ้าของร้านอาหารหรือเชฟจะปล่อยผ่านไปไม่ได้ เน่ืองจากถ้ามีเมนูมาก

และหลากหลาย น่ันหมายถึงการต้องตุนวัตถุดิบในปริมาณที่เยอะ เมนูไหนขายไม่ได้ วัตถุดิบก็จะค้าง 

สต๊อก ทุนจม และของสดเน่าเสียได้ ดังน้ันการจัดการร้านอาหารที่ดย่ีอมหมายถึงการจัดการและการ

ออกแบบเมนู (menu engineering) ที่ดีอีกด้วย  

 7. ประชาสัมพันธ์ ทำการตลาดให้ร้านเป็นที่รู้จัก 

 การทำการตลาดคือปัจจัยสำคัญในปัจจุบันไม่ว่าจะในธุรกิจไหน และโดยเฉพาะธุรกิจ

ร้านอาหารที่มีการแข่งขันสูง ดังน้ันการจัดการร้านอาหารให้ขายดี ผู้ประกอบการต้องพึ่งการตลาด

และเลือกช่องทางในการติดต่อส่ือสารกับลูกค้าที่เหมาะสมและมีประสิทธิภาพ ไม่ว่าจะเป็นการติด

ป้ายหน้าร้านและในร้าน รวมถึงการประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ที่ทุกวันน้ีมีความสำคญัอย่าง

มาก เจ้าของร้านอาหารจึงควรใช้เครื่องมือในการทำการตลาดออนไลน์ให้เกิดประโยชน์สูงสุด ทำให้

ร ้านเป ็นที่รู ้จ ักในสื ่อสังคมออนไลน์ยอดนิยมอย่าง Facebook Instagram Twitter LINE Official 

Account ไม่ว่าจะเป็นการโพสแบบฟรหีรอืการโฆษณาเพ่ือขยายหรอืเจาะกลุ่มเป้าหมาย และช่องทาง

ที่สำคัญอ่ืนๆ อย่าง Google My Business เพ่ือให้ร้านข้ึนในเสิร์ชเอนจิ้นยอดฮิตอย่าง Google  

 นอกจากน้ัน เจ้าของร้านยังอาจเพ่ิมช่องทางออนไลน์อ่ืนๆ อย่างเช่นมีเว็บไซต์เป็นของตนเอง 

และแน่นอน ในการทำการตลาดออนไลน์ รูปภาพเป็นส่ิงสำคัญเพ่ือให้ลูกค้าเหน็อาหารและช่วยในการ

ตัดสินใจเลือกร้านที่จะทานหรือส่ัง ดังน้ันเจ้าของร้านจึงควรมีทกัษะการถ่ายรปูอาหารให้สวย เพ่ือเพ่ิม

ทักษะด้านน้ี 
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 8. อย่าละเลยเรื่องการจัดการขยะอาหารในร้าน 

 ขยะอาหาร (food waste) หรืออาหารส่วนที่เหลือที่ข้ันตอนการผลิตหรือจากที่ลูกค้าทานไม่

หมดเป็นหน่ึงปัญหาหลักที่เจ้าของร้านอาหารหรือเชฟต้องเข้าใจและมีการวางแผนและใช้หลักการใน

การจัดการร้านอาหารมาแก้ อีกส่ิงหน่ึงที่สำคัญเลยคือจะมองข้ามเรื่องอาหารเหลือหรือขยะอาหารไป

ไม่ได้เลย เพราะอาหารเหลือหมายถึงเงินของผู้ประกอบการที่ไหลทิ้งลงทอ่ ลงเครื่องกำจัดขยะ หรือลง

ถังขยะไปอย่างน่าเสียดาย ซ่ึงส่ิงน้ีเป็นตัวฉุดให้ร้านทำกำไรได้น้อยลงอย่างปฏิเสธไม่ได้ นอกจากน้ัน

แล้ว หากพิจารณาถึงความย่ังยืนและผลกระทบทางส่ิงแวดล้อมแล้ว ขยะอาหารเป็นหน่ึงปัจจัยหลักที่

สร้างปัญหาในทุกวันน้ี 

 ดังน้ันเพ่ือการจัดการร้านอาหารหรือห้องอาหารให้ได้ผล คุณต้องมีกลยุทธ์ในการจัดการหรือ

ลดขยะอาหาร ยกตัวอย่างเช่น จัดครัวหรือที่เก็บวัตถุดิบอาหารบ่อยๆ โดยเช็คสต๊อกและวันหมดอายุ

ของวัตถุดิบ ตัวไหนที่จะหมดอายุก่อนต้องนำมาอยู่ข้างหน้า ของที่มาใหม่ พนักงานต้องนำไปเรียงไว้

ด้านหลัง เพ่ือหลีกเล่ียงการต้องทิ้งวัตถุดิบที่หมดอายุ การใช้วัตถุดิบเหลือจากกระบวนการผลิตมา

ทำอาหารเมนูอ่ืน เช่น นำเศษผักที่ถูกตัดแต่งออกมาทำเป็นซุปผักหรือการใช้ผักหรือดอกไม้ประดับ

จานที่เพ่ิมความสวยงามให้จานอาหารและลูกค้าทานได้  

 9. ธุรกิจเดลิเวอรี่กำลังมาแรง 

 ในยุคน้ีคงปฏิเสธไม่ได ้เลยว่าธุรกิจเดลิเวอรี่หร ือขายอาหารส่งตามบ้านกำลังมาแรง          

ด้วยสถานการณ์โรคระบาดจนต้องมีการล็อคดาวน์และออกข้อบังคับน่ังทานในร้านอาหารทำให้วิถี

ชีวิตของคนเปล่ียนไป แม้กระทั่งจะมีการผ่อนคลายมาตรการตา่งๆ และร้านอาหารเปิดให้บริการทาน

ที่ร้านได้แล้ว แต่ลูกค้าก็ยังส่ังเดลิเวอรี่กันอย่างต่อเน่ืองจากการทำงานที่บ้านหรือไลฟ์สไตล์ใหม่ 

 ดังน้ัน ร้านอาหารที่อยากอยู่รอดต้องปรับตัวมาทำแบบเดลิเวอรี่กัน ถึงแม้การขายอาหาร    

เดลิเวอรี่ก็คือการทำอาหารเพ่ือขายให้ลูกค้าเหมือนกับการขายอาหารที่ร้าน แต่เดลิเวอรี่มีลักษณะ

และข้อจำกัดที่แตกต่างจากการขายที่ร้านอยู่หลายประการ เช่น การตั้งราคาใหม่โดยคำนึงถึงต้นทุน

ทางด้านค่าคอมมิชช่ันที่ตอ้งเสียให้แอพพลิเคช่ันส่งอาหาร ค่าบรรจภัุณฑ์ ช้อนส้อมพลาสติก กระดาษ

เช็ดปาก การเลือกเมนูและบรรจุภัณฑ์ที่เหมาะกับการใช้เวลาเดินทางส่งอาหาร โดยยังคงคุณภาพ

อาหารเดลิเวอรี่ให้เหมือนทานที่ร้าน ความพร้อมของครัวในการรับออเดอร์จำนวนมากพร้อมๆ กัน 

หรือช่องทางในการโปรโมทการขายอาหารเดลิเวอรี่ของร้านคุณ ดังน้ัน การจัดการร้านอาหารสำหรบั

https://www.unileverfoodsolutions.co.th/th/chef-inspiration/food-delivery/maintain-food-delivery-quality.html
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ธุรกิจเดลิเวอรี่จึงต้องคำนึงถึงส่ิงเหล่าน้ีด้วย เพ่ือเตรียมความพร้อมหรือทบทวนการจัดการรา้นอาหาร

สำหรับการขายอาหารเดลิเวอรี่เลย 

 10. มีตัวช่วยในครัวสำหรับการจัดการร้านอาหารอย่างมีประสิทธิภาพ 

 จากกลยุทธ์และวิธีจัดการร้านอาหารที่กล่าวมาข้างตน้ ดูเหมือนว่าการเพ่ิมยอดขายและทำให้

ร้านอาหารของคุณมีกำไรไม่ใช่เรื่องง่าย ซ่ึงการประกอบธุรกิจร้านอาหารให้ประสบความสำเร็จไม่ใช่

เรื่องง่ายจริงๆ แต่ก็ไม่ใช่เรื่องยากสำหรับผู้ประกอบการที่มีความตั้งใจและมีการวางแผนที่ดี แต่การ

วางแผนที่ดีต้องใช้เวลาและการติดตามผลในการจัดการร้านอาหารเพ่ือนำปัญหามาวิ เคราะห์และ

ปรับปรุงแก้ไข 

 ดังน้ัน ผู้ประกอบการมืออาชีพจึงควรพ่ึงเทคโนโลยีและตัวช่วยที่มีในปัจจุบันมาใช้ในการทุ่น

เวลา แรงงาน และลดต้นทุน เพ่ือจะได้นำเวลาและงบประมาณที่เหลือไปวางแผนพัฒนาและต่อยอด

ธุรกิจของร้านต่อไป ยูนิลีเวอร์ ฟู้ด โซลูช่ันส์ ผู้คิดค้นและผลิตวัตถุดิบและเครื่องปรุงที่มีคณุภาพอย่าง

คนอร์ จึงเป็นตัวช่วยในครัวที่ดีสำหรับผู้ประกอบการที่ตอ้งการจัดการร้านอาหารอย่างมปีระสิทธิภาพ 

ด้วยเทคโนโลยีที่ทันสมัยในการผลิตและพัฒนาผลิตภัณฑ์วัตถุดิบปรุงอาหารที่มีคุณภาพระดับ โลก

สามารถช่วยให้เชฟสามารถประหยัดเวลาในการหาวัตถุดิบสดที่ดีมาทำเครื่องปรุงรส ประหยัดเวลา

และแรงงานในการทำ ประหยัดต้นทุนจากราคาที่คงที่ของวัตถุดิบปรุงรสของเรา สร้างสรรค์เมนูได้

หลากหลายจากผลิตภัณฑ์แต่ละชนิด ควมคุมรสชาติได้อย่างคงที่ไม่ว่าใครจะลงมือปรุงด้วย สูตรแม่

ซอสปรุงสำเร็จ พร้อมรับประกันความอร่อยแบบเชฟมืออาชีพ สามารถหายห่วงไปหลายเรื่อง และนำ

เวลาและงบประมาณที่เหลือไปจัดการร้านอาหารในปัจจยัด้านอ่ืนเพ่ือเพ่ิมยอดขายและทำกำไรใหร้า้น 

และนำร้านไปสู่ความสำเร็จในที่สุดประโยชน์ของการใช้กลยุทธ์ทางการตลาด กลยุทธ์การตลาดเปรยีบ

ได้กับกระดุมเม็ดแรกของการทำการตลาด เป็นข้ันตอนการทำการตลาดข้ันตอนที่ 0 ก่อนที่จะจัดสรร

งบประมาณ เลือกช่องทางทำการตลาด ต ัดสินใจว่าจะส่ง Message แบบไหนออกไปทางกลยทุธ์

การตลาดช่วยให้การทำการตลาดของธุรกิจมีทศิทางทีชั่ดเจนและหวังผลลัพธ์ได้ประโยชน์ของกลยุทธ์

การตลาด (Marketing Strategies) มีอะไรบ้าง 

• ช่วยให้ธุรกิจได้ทบทวนกลุ่มเป้าหมาย ตลาด และประเมินธุรกิจอีกรอบ 

• ช่วยให้จัดสรรงบประมาณและเวลาในการทำการตลาดได้อย่างตรงจุดลำดับ

ความสำคัญได้ 

• ช่วยให้งบประมาณถูกใช้ไปอย่างคุ้มค่าที่สุด 

https://www.unileverfoodsolutions.co.th/th/chef-inspiration/the-krua-must-go-on.html
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• ช่วยให้การส่ือสารการตลาด (Marketing Message) อย่างมีทิศทาง ยังคง Brand 

Voice ของแบรนด์อยู่ ไม่ทำให้ผู้บริโภคเกิดความสับสน 

• ช่วยกำหนดเป้าหมายและการวัดผลการทำการตลาด 

• มีไกด์ไลน์ในการทำแผนการตลาดที่มีคุณภาพ ช่วยคุมไทม์ไลน์และงบประมาณ 

• ใช้เป็น Core Idea หรือแหล่งอ้างอิงในการทำการตลาดกลยุทธ์ต่างๆ 

 คำถามที่พบบ่อยเก่ียวกับกลยุทธ ์ทางการตลาด ความแตกต่างระหว่ าง Marketing 

Strategies กับ Marketing Plans? กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies) กับแผนการตลาด 

(Marketing Plans) มักใช้สับสนกัน เพราะว่าทั ้งสองคำนี้ต่างพูดถึง  “วิธีการ” ที่จะใช้ในการทำ

การตลาด แต่ความแตกต่างกัน คือ แผนการตลาดคือส่ิงที่พัฒนาข้ึนมาจากกลยุทธ์การตลาด หรือใน

บางกรณีอาจคิดข้ึนมาพร้อมๆ กัน และจัดทำในเอกสารหรือสไลด์นำเสนอเดียวกัน จึงอาจเกิดความ

สับสนระหว่างคำทั้งสองคำน้ีได้ โดยสรุปแล้ว กลยุทธ์การตลาดจะพูดถึงแนวคิดและวิธีการในการทำ

การตลาด ส่วนแผนการตลาดจะเป็นการลงรายละเอียดว่าทำอย่างไร ทำอะไรบ้าง พร้อมมีไทม์ไลน์

กำกับ ทำไมองค์กรต้องมีกลยุทธ์ทางการตลาดกลยุทธ์การตลาดช่วยให้ธุรกิจและแบรนด์กำกับทิศ

ทางการทำการตลาดว่า งบประมาณ แรงงาน และเวลาจะไปใช้กับอะไร และการวางกลยุทธ์การตลาด

ไว้ก่อน จะช่วยให้ธุรกิจมีเวลาสอบทานแนวคิดว่า กลยุทธ์ที่ใช้น่าจะได้ผลและคาดการณ์ผลลัพธ์ได้

อย่างไรบ้าง หากธุรกิจและแบรนด์ไม่มีการวางกลยุทธ์การตลาดก่อนการทำการตลาดอาจไม่มีทศิทาง 

Branding ไม่ชัด ลูกค้าเกิดความสับสน อีกทั้งงบประมาณการตลาดและต้นทุนที่ลงไปก็ไม่สามารถ

คาดหวังผลลัพธ์ได้ 

 สรุป กลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategy) จัดเป็นอาวุธที่มีประสิทธิภาพอย่างหน่ึงในการ

ทำธุรกิจ เพราะมีส่วนช่วยในการสร้างความสำเร็จตามวัตถุประสงค์ที่บริษทัตั้งข้ึนได้อย่างมีแบบแผน 

ซึ ่งการจะเลือกใช้กลยุทธ์การตลาดแบบใดก็ต้องขึ ้นอยู ่กับเป้าประสงค์  รวมถึงปัจจัยต ่างๆ เช่น 

เครื่องมือที่มีอยู่ ช่องทางที่ต้องการเข้าถึงลูกค้า ฯลฯ แล้วจึงเลือกกลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมและใช้

งานแล้วได้ผลมากที่สุด 

5. แนวคิดการเป็นผู้ประกอบการ 

 ผู้ประกอบการ (Entrepreneurs) หมายถึง ผู้ที่เริ่มก่อตั้งธุรกิจโดยเงินทุนของตัวเองหรือจาก 
แหล่งเงินทุนอ่ืนๆ และนำความรู้ความสามารถที่ไดศ้ึกษาเรียนรู้มาใช้ในการบริหารจัดการโดยมุ่งหวัง 
ผลกำไรและความเจริญเติบโตอย่างย่ังยืน ในขณะเดียวกันพร้อมยอมรับความเส่ียงที่อาจจะเกิดข้ึน 
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 ปัจจุบันคำว่า “ผู้ประกอบการ” (entrepreneur) ถูกนำมาใช้อย่างแพร่หลาย เพ่ือส่ือความ
หมายถึงบุคคลที่ประสบความสำเร็จในการทำธุรกิจในโลกทุนนิยม เช่น ผู้ประกอบการธุรกิจยักษ์ใหญ่
ระดับโลก อาทิ บิล เกตส์ แห่งบริษัทไมโครซอฟต์ สตีฟ จ็อบส์ แห่งแอปเปิ้ล มาร์ก ซักเคอร์เบิร์ก แห่ง
เฟซบุ๊ค หรืออีลอน มัสก์ แห่ง สเปซเอ็กซ์และเทสลามอเตอร์ เรื่องเล่าและภาพความสำเร็จของบุคคล
ผู้บุกเบิกและสร้างผลกระทบต่อโลกด้วยการทำธุรกิจของพวกเขาเป็นแรงบันดาลใจช้ันดีที่ส่งต่อมาถึง
ผู้ประกอบการในระดับรองๆ ลงมา เช่น ผู้ประกอบการในธุรกิจขนาดกลางและขนาดเล็ก จนยากที่จะ
ปฏิเสธว่าในปัจจุบันเรื่องเล่าของผู้ประกอบการที่ประสบความสำเร็จในธุรกิจหลากรูปแบบและหลาย
ระดับน้ันถูกเผยแพร่ให้เข้าถึงกันโดยทั่วไป 
 ย้อนกลับไปในปี ค.ศ. 2011 องค์กร Global Entrepreneurship Monitor (GEM) ได้ทำการ
สำรวจและประมาณการว่ามีผู้ประกอบการจำนวน 388 ล้านคนที่กำลังเริ่มต้นหรือผลักดันให้ เกิด
ธุรกิจใหม่ (Westhead & Wright, 2013 : 1) ต่อมาในปี ค.ศ. 2014 นิตยสารฟอร์บส์ระบุว่า “การ
เป็นผู้ประกอบการ (entrepreneurship) เป็นหน่ึงในประเด็นร้อนของการพัฒนาเศรษฐกิจในทุกวันน้ี
ประเทศต่างๆ ทั่วโลกต่างพยายามสร้างระบบนิเวศของการเป็นผู้ประกอบการ” เช่นเดียวกับที่การ
ประชุม World Economic Forum มีการผลักดันให้การสรา้งผู้ประกอบการทางสังคมเพ่ือทำใหโ้ลกดี
ข้ึน (Pfeilstetter, 2022 : 1) จนกล่าวได้ว่าเรากำลังใช้ชีวิตอยู่ในยุคทองของการเป็นผู้ประกอบการ 
(a golden age for entrepreneurship) ที่การพัฒนาประชากรให้เป็นผู้ประกอบการและสนับสนุน
การทำธุรกิจถูกมองว่าเป็นการสร้างงานและความมั่งคัง่ ลดความเหล่ือมล้ำ จนทำให้รัฐบาลต่างๆ หัน
มาใช้วิธีน้ีเป็นยาครอบจักรวาล (panacea) ในการแก้ปัญหาทางเศรษฐกิจทั้งในระดบัชาติและทอ้งถ่ิน 
(Westhead & Wright, 2013 : 1) หากย้อนกลับไปดูความหมายของ entrepreneur จะพบว่าเป็น
คำภาษาฝรั่งเศสซ่ึงปรากฏครั้งแรกในพจนานุกรม Dictionnaire de la langue francais ในปี ค.ศ. 
1437 ซ่ึงเป็นคำนามที่ความหมายพ้ืนฐานที่สุดบ่งช้ีถึง “บุคคลผู้กระตือรือล้นและบรร ลุเป้าหมาย
บางอย่าง” (a person who is active and achieves somethings” ส่วนคำกริยา entreprendre 
น้ันหมายถึง “การทำหน้าที่บางอย่าง” (to undertake something) ในตอนต้นของคริสต์ศตวรรษที่ 
17 ผู้ประกอบการในประเทศฝรั่งเศสมักจะถูกมองว่าเป็น “ผู้รับความเส่ียง” (a person who take 
risks) ต่อเน่ืองมาจนถึงคริสต์ศตวรรษที่ 18 ที่ผู้ประกอบการถูกมองว่าเป็นผู้ที่ทำสัญญากับรัฐ มารับ
งานสำคัญในราคาที่ถูกกำหนดไว้อย่างแน่นอน อย่างไรก็ดี ในช่วงเวลาน้ัน คำและความหมายที่ถูกใช้
ในโลกภาษาฝรั่งเศสยังไม่มีคำที่สามารถแปลมาใช้ในโลกภาษาอังกฤษได้อย่างตรงไปตรงมาทำใหค้ำวา่ 
entrepreneur ถูกยืมมาใช้ในพจนานุกรม A Dictionary of the English Language ในปี ค.ศ. 
1755 โดยให้นิยามว่าผู้ประกอบการ คือ นักผจญภัย ผู้เสาะหาสถานการณ์อันตราย ผู้ซ่ึงทิ้งตัวเองลง
ไปในอุ้งมือของโอกาส (Adventurer, he that seeks occasion of hazard; he that puts himself 
in the hand of chance) และเมื่อเวลาผ่านไป คำว่าผู้ประกอบการได้ถูกนิยามใหม่ให้กว้างขวางข้ึน 
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และเก่ียวข้องกับ “สถานการณ์ที่บุคคลหน่ึงเข้ามาพัวพันกับโครงการที่มีความเส่ียงและผลกำไรไม่
แน่นอน” จนกระทั่งช่วงปลายคริสต์ศตวรรษที่ 18 ผู ้ประกอบการซึ่งม ีนัยยะถึงผู้เข้ามาทำหน้าที่
บางอย่างได้ถูกสวมเข้ากับมโนทัศน์ผู้ประกอบการในโลกทุนนิยมอย่างแนบแน่น ความหมายของคำวา่
ผู้ประกอบการกับนักธุรกิจ (businessman) จึงแทบไม่แตกต่างกัน (Westhead & Wright, 2013 : 
4-5) ดังน้ัน ผู้ประกอบการจึงไม่ได้เป็นเพียงคำทั่วไป แต่ยังอยู่ในฐานะมโนทัศน์ (concept) ที่แฝงมา
ด้วยความหมายและปฏิบัต ิการที่เกี ่ยวข้อง การศึกษาทางสังคมวิทยาที ่เกี ่ยวข้องกับมโนทัศน์
ผู้ประกอบการน้ันอาจแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ ได้แก่ การศึกษาฝ่ังอุปสงค์และการศึกษาฝ่ังอุปทาน 
สำหรับฝ่ังอุปสงค์น้ันเป็นการศึกษาคุณลักษณะเชิงปัจเจกของผู้ประกอบการ เพ่ือทำความเข้าใจความ
เฉพาะเจาะจงที ่ทำให ้เกิดความเป็นผู้กระทำ (agency) และความเปล่ียนแปลงที ่เกิดขึ ้นจาก
ผู้ประกอบการในฐานะปัจเจก ส่วนการศึกษาฝ่ังอุปทานเป็นการศึกษาที่เน้นใหเ้ห็นแรงผลักและแรงดงึ
เชิงบริบทที่ส่งผลต่อผู้ประกอบการ อย่างไรก็ดี นักสังคมวิทยาในระยะหลังเสนอว่าไมส่ามารถศกึษาฝ่ัง
ใดฝั ่งหนึ ่งอย่างแยกขาดจากกันได้ แต ่ควรทำการศึกษาความสัมพันธ์หลายระดับ (multilevel 
approach) ของทั้งสองฝ่ัง (Thornton, 1999) และหากกล่าวถึงงานศึกษาคลาสสิคอาจย้อนกลับไป
ได้ ถึงงานของแมกซ์ เวเบอร์  (Max Weber) เรื่ อง  The Protestant Ethic and the Spirit of 
Capitalism ในปี ค.ศ. 1904 ที่สะท้อนให้เห็นว่าความเช่ือและวิถีปฏิบัติทางศาสนาของชาวคริสต์
นิกายโปรแตสแตนท์ได้สร้างความชอบธรรมทางวัฒนธรรมที่สอดรับเข้ากับพฤติกรรมทางเศรษฐกิจ
ของปัจเจกบุคคล เช่น การคิดคำนวณได้ (calculability) และการควบคุมตนเอง (self-control) จึง
ทำให้เกิดจุดเริ่มต้นของระบบทุนนิยมในคริสต์ศตวรรษที่ 16-17 ข้ึนในยุโรป (Reuf & Lounsbury, 
2007 : 3) อย่างไรก็ดี คุณูปการของการศึกษาทางสังคมวิทยาซ่ึงดูเหมือนจะอยู่ชายขอบของการศกึษา
ผู้ประกอบการเมื่อเปรียบเทียบกับงานศึกษาด้านเศรษฐศาสตร์หรอืการบริหารจัดการคอืการแสดงให้
เห ็นเงื ่อนไขแวดล้อมเชิงสังคมและสถาบันที่ทำให้กิจกรรมต่างๆ  ของผู ้ประกอบการเกิดขึ้นทั้ง
การศึกษาระดับจุลภาคทีล่งลึกไปยังชีวิตของผู้ประกอบการในฐานะปจัเจกบุคคลหรือการศึกษาระดบั
ใหญ่ข้ึนเช่นการศึกษาองค์กรตลอดจนการศึกษาปฏิสัมพันธ์ (interplay) ระหว่างปัจจัยตา่งๆ ทั้งที่เปน็
ทรัพยากรเชิงวัตถุและส่ิงที่ไม่ใช่วัตถุ เช่น ความไว้วางใจ นอกจากน้ี การศึกษาทางสังคมวิทยายังเปิด
กว้างต่อพ้ืนที่ “นอกขนบ” เช่น ธุรกิจของกลุ่มชาติพันธุ์ หรือการเป็นผู้ประกอบการในธุรกิจวิชาการ 
(Reuf & Lounsbury, 2007 : 23) ส่วนงานทางมานุษยวิทยาซ่ึงก่อตัวมาจากการศกึษากลุ่มคนที่ไมใ่ช่
คนตะวันตก การศึกษาผู ้ประกอบการอาจย้อนกลับไปถึงงานที ่สนใจระบบเศรษฐกิจและการ
แลกเปล่ียนในพิธีกรรมที่เรียกว่า “พ็อตแลตช์” (Potlatch) ซ่ึงเป็นกิจกรรมการแลกเปล่ียนของขวัญ 
(gift giving) ของชนพ้ืนเมืองอเมริกันในแถบชายฝ่ังด้านตะวันตกเฉียงเหนือของมหาสมุทรแปซิฟิค   
ในพิธีกรรมดังกล่าวกลุ่มชนพ้ืนเมือง โดยเฉพาะผู้นำจะนำส่ิงของต่างๆ เช่น ภาชนะ ผ้าห่ม หรือของมี
ค่ามาแจกจ่ายให้ผู้มาร่วมงานเพ่ือแสดงให้เห็นฐานะทางสังคมและการยอมรับ นอกจากแจกจ่ายแล้ว 
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บางครั้งยังมีการทำลายข้าวของเพ่ือแสดงความมั่งคั่ง พิธีกรรมดังกล่าวเป็นส่วนหน่ึงในวาระสำคัญๆ 
เช่น การแต่งงาน การเกิด การตาย หรือการเปล่ียนสถานะทางสังคม ซ่ึงพิธีกรรมดังกล่าวทำหน้าที่  
(function) ในการกระจายทรัพยากรทางเศรษฐกิจรวมถึงอิทธิพลทางการเมือง  อย่างไรก็ดี ใน
พิธีกรรมดังกล่าว ผู้รับของขวัญเป็นผู้ที่รู้สึกติดค้างในฐานะที่ตนได้หยิบยืมส่ิงของมาใช้ และมีพันธะ
ผูกพันที่จะต้องนำส่ิงของดังกล่าวมาคืนหรือนำส่ิงของอ่ืนมาตอบแทนผู้ใหห้รอืลูกหลานของพวกเขาใน
อนาคต ซึ ่งจะเห็นว่าพิธีกรรมดังกล่าวสะท้อนการแข่งขันและการแสดงความเป็นคู ่แขง่หรอืศัตรู  
(agonistic) ซ่ึงเป็นลักษณะประการหน่ึงของผู้ประกอบการ (Pfeilstetter, 2022 : 12-13) หากขยับ
มามองระบบทนุนิยมร่วมสมยั เดวิด ฮาร์วีย์ (David Harvey) นักมานุษยวิทยาและนักภูมิศาสตร์มารก์
ซิสต์เป็นหน่ึงในนักคิดคนสำคัญที่มองการเป็นผู้ประกอบการดว้ยสายตาวิพากษ์วิจารณอ์ย่างถึงรากถึง
โคนเขาเห็นว่าผู้ประกอบการน้ันเป็นอีกหน่ึงใบหน้าอันอัปลักษณ์ของชนช้ันนายทุนในระบบอันบ้าคล่ัง 
นั ่นค ือลัทธิเสร ีนิยมใหม่ (neoliberalism) ฮาร์วีย์เสนอว่าในระบบนี้เง ินได้กลายเป็นเป้าหมายใน
ตัวเอง กล่าวคือถึงที่สุดแล้วผู้ประกอบการไม่ได้ลงทุนเพ่ือการผลิตนวัตกรรมหรือสร้างผลิตภาพใด  
พวกเขาไม่ได้ซ้ือบ้านเพ่ืออยู่อาศัย แต่เพ่ือเติมเต็มความต้องการให้ทุนผลิตซ้ำตัวเอง หรืออาจกล่าวว่า
เป็นการลงทุนเพ่ือเก็งกำไร ขณะที่มีผู้คนอีกมากมายเป็นคนไร้บ้าน ดังน้ันผู้ประกอบการในมุมมอง
มาร์กซิสต์จึงเป็นผู้กระทำการทางเศรษฐกิจในฐานะชนช้ันนายทุนผู้ขูดรีด หรืออาจจะเป็นแรงงานที่
กำลังถูกขูดรีดภายใต้ภาพของการเป็นนายจ้างตัวเอง (self-employee) (Pfeilstetter, 2022 : 15) 
การเป็นผู้ประกอบการในระบบทุนนิยมสมัยใหม่วางอยู่บนการมีสำนึกว่าตนเป็นผู้จัดการ ชีวิตของ
ตัวเองเป็นผู้จับตามองโอกาสที่จะเปล่ียนความสำเร็จในอนาคต และพลเมืองในฐานะผู้ประกอบการ
น้ันเป็นบุคคลที่มีความเป็นปัจเจกชน มีความยืดหยุ่น และเป็นเสรีนิยม (Pfeilstetter, 2022 : 17) 
กล่าวได้ว่าคุณลักษณะข้างตน้เป็นตัวแบบของมโนทัศน์ผู้ประกอบการทีก่ลายเป็นส่ิงที่ปรากฏอยู่ทั่วไป
ในสังคม อย่างไรก็ดีงานศึกษาทางมานุษยวิทยาร่วมสมัยไดศ้กึษาชีวิตของผู้ประกอบการในแง่มมุใหม่ๆ  
ที่เผยให้เห็นความสลับซับซ้อนของการก้าวเข้าสู่วิถีชีวิตของผู้ประกอบการ โดยเฉพาะในภาคเกษตร 
เช่น งานของแมททิว อาเชอร์ (Matthew Archer) และ ฮันนาห์ เอลเลียต (Hannah Elliot) พวกเขา
ศึกษาการทำธุรกิจสีเขียว (green capitalism) ของยูนิลิเวอร์ (Uniliver) บริษัทชารายใหญ่ที่สุดใน
โลก ซึ ่งในปี ค.ศ. 2007 ได ้ประกาศว่าจะรับซื้อใบชาจากแหล่งวัตถุดิบชาที ่ผลิตอย่างยั ่งยืนด้วย
กรรมวิธีที ่เป็นมิตรต่อสิ ่งแวดล้อม และผ่านมาตรฐาน Rainforest Alliance เท ่านั ้น กระบวนการ
ดังกล่าวกระตุ้นให้เกษตรกรรายย่อยในประเทศเคนยาเข้ามาเป็นผู้ผลิตใบชาโดยทีต่อ้งพยายามทำตาม
มาตรฐาน ขณะที่ราคาและเงื่อนไขน้ันถูกนำเสนอว่ากำหนดโดยตลาด (market) (Archer & Elliot, 
2021) เป้าหมายของโครงการดังกล่าวน้ันถูกระบุไว้ว่าชาของบรษิัทจะตอ้งนำมาจากแหล่งผลิตที่ย่ังยืน
ทั้งหมดภายในปี ค.ศ. 2015 และอีกด้านหน่ึง โครงการจะช่วยผู้ปลูกชาให้ขายผลผลิตในราคาสูงข้ึน 
เพ่ิมรายได้และยกระดับคุณภาพชีวิต อย่างไรก็ดีการก้าวเข้ามาเป็นผู้ประกอบการของเกษตรกรไร่ชา
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ในเคนยา ภายใต้การผลิตที่ให้คำมั่นสัญญาว่าเมื่อตลาดเป็นผู้กำหนดจะทำให้ความสัมพันธ์ระหว่าง
บริษัทยักษ์ใหญ่กับเกษตรกรไม่ได้อยู่ในฐานะผู้ใหก้ารสงเคราะห ์หรืออาจจะไม่ไดม้ีความสัมพันธ์แบบ
บนลงล่าง แต่อยู่ในฐานะที่เท่าเทียมกันมากข้ึนแต่ถึงที่สุดแล้ว เมื่อโครงการดำเนินไปพบว่า “ตลาด” 
กลายเป็นตัวแสดงสำคัญที่เข้ามาห่มคลุมความสัมพันธ์ที่ไม่เท่าเทียมระหว่างบริษัทยักษ์ใหญ่รวมถึง
บริษัทนายหน้าในท้องถ่ินกับเกษตรกร ตลาดเป็นคำนามธรรมที่ถูกนำมาใช้เบี่ยงเบนความสนใจและ
ความรับผิดชอบของตัวละครที่มอีำนาจนำในการกำหนดความเป็นไปของตลาด ยกตัวอย่างเช่น แม้ว่า
เกษตรกรในฐานะผู้ประกอบการสามารถตัดสินใจอย่างอิสระที่จะขายผลผลิตให้บริษัทผู้รับซ้ือใบชาที่
ให้ราคาดทีี่สุด แต่ถึงที่สุดแล้ว เมื่อพวกเขาถูกจูงใจด้วยการให้ราคาสูงในช่วงปีแรกๆ แต่บริษัทก็ค่อยๆ 
ลดราคาลงในปีต่อๆ มา โดยที่เกษตรกรต้องจำใจขายผลผลิตอย่างไม่มีทางเลือก นอกจากน้ีเมื่อทุก
อย่างถูกอ้างว่าเป็นไปตามการกำหนดของ “ตลาด” ซึ ่งจับต้องไม่ได้แล้ว สวัสด ิการแรงงานและ
ผลกระทบต่อส่ิงแวดล้อมก็กลายเป็นส่ิงที่ไม่มีใครต้องเป็นผู้รับผิดชอบอย่างชัดเจน (Archer & Elliot, 
2021 : 238-242) สำหรับงานศึกษาทางสังคมศาสตร์ในไทย เร ิ ่มมีการให้ความสนใจกับการ
เปลี ่ยนแปลงไปสู่ “สังคมผู ้ประกอบการ” มากขึ ้นต ั ้งแต่ทศวรรษ 2550 เป ็นต ้นมา โดยเฉพาะ
การศึกษาการเปล่ียนโครงสร้างทางเศรษฐกิจและการเมืองในชนบทที่ทำให้วิถีการดำรงชีพ รวมถึง
จินตนาการทางการเมืองของผู้คนในชนบทเปล่ียนไป จะเห็นว่าวิถีชีวิตและอาชีพของคนในชนบท
เปล่ียนแปลงไปอย่างมีนัยสำคัญ เช่น การเกิดข้ึนของผู้จัดการนา/ผู้ประกอบการนา ซ่ึงสะท้อนการ
เปล่ียนวิถีการผลิตในสังคมชาวนา โดยเจ้าของที่นาใช้การจ้างงานทุกข้ันตอนในการทำนา พวกเขาทำ
หน้าที่บริหารจัดการและติดตอ่ประสานงานตั้งแตข้ั่นตอนการผลิตเก็บเก่ียวไปจนถึงการทำการตลาด 
ขณะที ่ชาวนารายย่อยซึ ่งมีต้นทุนไม่มากนักก็ปร ับตัวด ้วยการรวมตัวกันรับจ้างเหมาทำนาแต่ละ
ข้ันตอน หรือรับจ้างทำงานที่เก่ียวข้องกับการใช้เครื่องจักรกลทางการเกษตร เช่น รถไถ รถเก่ียวข้าว 
นอกจากน้ียังมีการหารายได้จากแหล่งรายได้อ่ืนนอกภาคเกษตร เช่น การเข้ามาขายแรงงานในเมือง 
(อรรถจักร์ สัตยานุรักษ์, 2559 : 50-54) การเปล่ียนผ่านไปสู่การเป็นผู้ประกอบการของผู้คนในสังคม
ชนบททำให้พวกเขาสามารถลืมตาอ้าปากและยกระดบัฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมได้ แต่การเข้ามา
เป ็นผู ้ประกอบการในภาคการเกษตรไม่จำเป็นต้องเริ ่มจากการเป็นเกษตรกรมาแต่เดิมเท่านั้นใน
ปัจจุบันผู ้คนจากหลากหลายสาขาอาชีพหรือคนรุ ่นใหม่หันมาทำการเกษตรอย่างจร ิงจังมากข้ึน 
ขณะเดียวกันการเป็นเกษตรกรก็อาจเป็นช่องทางในการเคล่ือนไหวเพ่ือสร้างทางเลือกในการพัฒนา
ชุมชน เช่น การสร้างตลาดนัดเกษตรอินทรีย์ (Somkauna, N., Chumnanmakb, R., Narongchaic, 
W., & Suppatkul, P., 2019 ; กนกวรรณ มะโนรมย์, 2559) หากพิจารณาจุดตา่งสำคญัของการเปน็
เกษตรกรแบบดั้งเดิมกับเกษตรกรในฐานะผู้ประกอบการ จะพบว่าเกษตรกรแบบดั้งเดิมน้ันไมไ่ด้สรา้ง
กิจกรรมทางเศรษฐกิจที่หลากหลายเพ่ือเพ่ิมช่องทางหารายได้ ในขณะที่เกษตรกรทีเ่ป็น    ผู้ประกอบ
ไม่ได้ใช้ทักษะดั้งเดิมในการทำการผลิตเท่าน้ัน แต่พวกเขามีทักษะและโอกาสที่จะสร้างกิจกรรมทาง
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เศรษฐกิจที่หลากหลาย เช่น มีข้อได้เปรียบเชิงพื้นที่ที่เหมาะสมต่อการท่องเที่ยว การแปรรูปผลผลิต 
หรือช่องทางการขนส่งสินค้าหรือมีการสร้างเครอืข่าย โดยเฉพาะเครือข่ายเชิงเครือญาติเพ่ือหมุนเวียน
ทรัพยากรมาสร้างนวัตกรรมต่างๆ แต่ที่สำคัญ ปัจจัยกระตุ้นหลักของเกษตรกรในฐานะผู้ประกอบการ
คือแรงผลักที่ต้องการจะเป็นอิสระจากการพ่ึงพารัฐ (กฤตภัค งามสีวานนท์, 2559) อย่างไรก็ดี ใช่ว่า
การปรับเปล่ียนตัวเองเป็นผู้ประกอบการและการทำผลิตในระบบตลาดจะโรยด้วยกลีบกุหลาบเสมอ
ไปงานศึกษาชีวิตของกลุ่มชาวนาอินทรีย์ในพ้ืนที่ภาคตะวันออกเฉียงเหนือช้ีว่าการหันมาทำเกษตร
อินทรีย์ภายใต้ระบบพันธสัญญาทำให้เกษตรกรตกอยู่ภายใต้การสอดส่องและควบคุมผ่านอำนาจที่
แฝงมากับความรู้และข้อกำหนดของการรับรองตามมาตรฐานสากล และในขณะเดียวกันเกษตรกรที่มี
ต ้นทุนต่างกัน เช่น ชาวนารวย ชาวนาฐานะปานกลางและชาวนายากจน ต่างก็มีศักยภาพในการ
เข้าถึงที่ดิน ทุน และแรงงานไม่เท่ากัน โดยเฉพาะอย่างย่ิง ชาวนายากจนเป็นกลุ่มที่เปราะบางอย่างย่ิง
โดยเปรียบเทียบทำให้โอกาสที่จะประสบความสำเร็จของเกษตรกรแต่ละกลุ่มมีไม่เท่ากัน (เนตรดาว 
เถาถวิล, 2554, 2557  วรฉัตร วริวรรณและเบญจพร บุญโทแสง, 2564) ดังน้ันการเข้าสู่โลกของการ
เป็นผู้ประกอบการจึงไม่ได้เป็นยาครอบจักรวาลที่สามารถนำมาใช้ได้โดยไม่คำนึงถึงบริบทและความ
เฉพาะเจาะจงของพื้นที่ หากย้อนกลับไปพิจารณาคำกล่าวที่ว่าเรากำลังอยู่ในยุคทองของการ เป็น
ผู ้ประกอบการก็นับว่าเป็นช่วงเวลาที ่ดีในการหันมาสนใจศึกษาสังคมผู้ประกอบการและชีวิตของ
ผู้ประกอบการกันอย่างเข้มข้นจริงจังมากข้ึน โดยเฉพาะอย่างย่ิง ด้วยวิธีการศึกษาทางสังคมวิทยาและ
มานุษยวิทยาที่มีจุดเด่นสำคัญที่การสร้างมุมมองเชิงวิพากษ์เพ่ือสะท้อนให้เห็นสังคมผู้ประกอบการที่
เรากำลังใช้ชีวิตอยู่น้ันมีหน้าตาเป็นอย่างไร ความเหล่ือมล้ำหรือความไม่เป็นธรรมยังคงดำรงอยู่หรือ
กำลังใช้ชีวิตในสังคมน้ีอย่างไร และอะไรคือทางเลือกและทางรอดที่เป็นไปได้ 
หน้าที่ของผู้ประกอบกิจการที่ต้องเสียภาษีธุรกิจเฉพาะ  
ผู้ประกอบกิจการที่ต้องเสียภาษีธุรกิจเฉพาะ มีหน้าที่ต้องปฏิบัติดังน้ี 
 1. หน้าที่ในการจดทะเบียนภาษีธรุกิจเฉพาะ ผู้ประกอบกิจการที่มหีน้าที่เสียภาษีธุรกิจเฉพาะ จะต้อง
ย่ืนคำขอจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ ตามแบบคำขอจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ ภายใน 30 วันนับแต่วันเริ่ม
ประกอบกิจการ วิธีการจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ 
 1.1 แบบคำขอจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ (ภ.ธ.01) แบบคำขอที่ใช้ในการจดทะเบียนภาษีธุรกิจ
เฉพาะได้แก่แบบ ภ.ธ.01 ทั้งน้ีให้ผู้ประกอบกิจการ ขอรับแบบคำขอจดทะเบียนได้ที่สำนักงานสรรพากรอำเภอ 
หรือสำนักงานภาษีสรรรพากรพ้ืนที่ทุกแห่ง 
 1.2 การกรอกแบบคำขอจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ การยื่นคำขอจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ        
ผู้ประกอบกิจการต้องกรอกแบบคำขอจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ คือ แบบ ภ.ธ.01 จำนวน 3 ฉบับ โดยมี
ข้อความครบถ้วนถูกต้องตรงกันทั้ง 3 ฉบับ ในการกรอกรายการ ตามแบบ ภ.ธ.01 ผู้ประกอบกิจการต้องแสดง
สถานภาพต่างๆ ของการประกอบกิจการ ดังน้ี 
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 ช่ือผู ้ประกอบกิจการ สำหรับผู ้ประกอบกิจการที่เป็นบุคคลธรรมดาให้กรอก ชื ่อ-นามสกลุ ที่อยู่        
วัน เดือน ปีเกิด เลขประจำตัวประชาชน และเลขประจำตัวผู้เสียภาษีอากร สำหรับผู้ประกอบกิจการที่เป็นนิติ
บุคคล ให้กรอกช่ือของนิติบุคคลที่ใช้ใน การจัดตั้งห้างหุ้นส่วนบริษัท ตามที่ปรากฏในหนังสือรับรองของนาย
ทะเบียนหุ้นส่วนบริษัท กระทรวงพาณิชย์ และช่ือภาษาอังกฤษ (ถ้ามี) พร้อมรายละเอียดเลขที่ทะเบียนนิติ
บุคคล วัน เดือน ปีที่จดทะเบียน สถานที่จดทะเบียน รอบระยะเวลาบัญชี และเลขประจำตัวผู้เสียภาษีอากร
ของนิติบุคคลน้ัน 
 ช่ือและสถานที่ตั้งสถานประกอบการ ช่ือและที่ตั้งสำนักงานใหญ่ให้กรอกช่ือของสถานประกอบการ
ของ บุคคลธรรมดาหรือนิติบุคคล (ถ้ามี) ซ่ึงได้แก่ช่ือทางการค้าและกรอกเลขที่ตั้งของสถานประกอบการหรือ
ที่ตั้ง ของสถานประกอบการที่เป็นสำนักงานใหญ่ช่ือและที่ตั้งสาขา กรณีมีสถานประกอบการหลายแห่งให้ระบุ
จำนวน สถานประกอบการที่เป็นสาขา พร้อมทั้งกรอกรายละเอียด ช่ือ และที่ตั้งสาขาทั้งหมดลง ในด้านหลังของ
แบบ ภ.ธ.01 
 วันเร ิ ่มประกอบกิจการ ให ้กรอกวันที ่ผู ้ประกอบกิจการเริ ่มประกอบกิจการจริง พร้อมทั้งกรอก 
รายละเอียดเก่ียวกับเงินทุน รายรับ ลูกจ้าง และค่าเช่าสถานประกอบการ 
 ประเภทของการประกอบกิจการ ให้ผู้ประกอบกิจการเลือกใส่เครื่องหมายหน้าข้อความประเภทของ
การประกอบกิจการแล้วแต่กรณี 
 เอกสารแนบ ให้ระบุจำนวนเอกสารต่างๆ ที่แนบมาพร้อมกับแบบ ภ.ธ.01 ซ่ึงจะต้องตรงกับ จำนวน
เอกสาร ตามที่ระบุไว้ในด้านหลังของแบบ ภ.ธ.01 
 การลงชื ่อของผู ้ประกอบกิจการ และการประทับตรานิติบุคคล กรณีบุคคลธรรมดา คณะบุคคล        
ห้างหุ้นส่วนสามัญ กองมรดก ผู้มีอำนาจ ลงช่ือได้แก่ เจ้าของ ผู้อำนวยการ ผู้จัดการ ที่ระบุไว้ตามหรือผู้รับมอบ
อำนาจจากบุคคลดังกล่าว 
 กรณีนิติบุคคล ผู้มีอำนาจลงช่ือ ได้แก่ ผู้มีอำนาจกระทำการแทนนิติบุคคลน้ันๆ เช่น กรรมการ ผู้เป็น
หุ้นส่วน ผู้จัดการ หรือผู้รับมอบอำนาจจากบุคคลดังกล่าว พร้อมทั้งประทับตรานิติบุคคล (ถ้ามี) ด้วย 
 1.3 เอกสารที่ต้องแนบพร้อมแบบคำขอจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ ดังน้ี 
 - สำเนาหรือภาพถ่ายทะเบียนบ้าน และหรือหลักฐานแสดงการอยู่อาศัยจริงภาพถ่ายบัตร ประจำตัว
ประชาชน และบัตรประจำตัวผู้เสียภาษีอากรของผู ้ยื ่นคำขอ และหรือภาพถ่ายบัตรประจำตัวประชาชน        
ของผู้รับมอบอำนาจ 
 - สำเนาหรือภาพถ่ายสัญญาเช่าอาคารอันเป็นที่ตั้งสถานประกอบการ (ในกรณีเช่า) หรือ หนังสือ
ยินยอมให้ประกอบการ (ในกรณีอาคารเป็นของผู้อ่ืนโดยมิได้เช่า) พร้อมด้วยสำเนาหรือภาพถ่ายทะเบียนบ้าน
อันเป็นที่ตั้งสถานประกอบการ 
 - สำเนาหรือภาพถ่ายหนังสือสัญญาจัดตั้งห้างหุ้นส่วน (ในกรณีที่เป็นห้างหุ้นส่วน สามัญ หรือคณะ
บุคคล) 
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 - สำเนาหรือภาพถ่ายหนังสือรับรองของนายทะเบียนหุ้นส่วนบริษัทกระทรวงพาณชิย์ (ในกรณีที่เป็น
บริษัทหรือห้างหุน้ส่วนนิติบุคคล ที่ตั้งข้ึนตามกฎหมายไทย) พร้อมทั้งสำเนาหนังสือบริคณหส์นธิและข้อบังคบั 
(ในกรณีที่เป็นบริษัทจำกัดที่ต้องข้ึนตามกฎหมายไทย) และสำเนาหรือภาพถ่ายใบทะเบียนพาณิชย์ 
 - ภาพถ่ายบัตรประจำตัวกรรมการผู้จัดการ หรือหุ้นส่วนผู้จัดการ ในกรณีเป็น บริษัทหรือหา้งหุน้ส่วน
นิติบุคคล 
 - แผนที่สังเขปหรือภายถ่ายสถานประกอบการ 
 - เอกสารอ่ืนๆ (ถ้ามี) เช่นหนังสือมอบอำนาจ กรณีผู ้ประกอบกิจการมอบอำนาจให้บุคคลอ่ืน 
ดำเนินการจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะแทนผู้ประกอบกิจการ 
 1.4 กำหนดเวลาในการจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะผู้ประกอบกิจการที่มีหน้าที่เสียภาษีธุรกิจเฉพาะ
จะ ต้องย่ืนคำขอจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะภายใน 30 วัน นับแต่วันเริ่มประกอบกิจการ 
 1.5 สถานที่จดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะให้ผู้ประกอบกิจการย่ืนคำขอจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ
ตามแบบ ภ.ธ.01 ณ สถานที่ดังต่อไปน้ี 
 (ก) ในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ สำนักงานภาษีสรรพากรพ้ืนที่ที่สถานประกอบการตั้งอยู่ หรือสำนักงาน
เขตท้องที่ที่สถานประกอบการตั้งอยู่  
 (ข) ในจังหวัดอ่ืน ได้แก่สำนักงานสรรพากรอำเภอ หรือก่ิงอำเภอท้องที่ที่สถานประกอบการตั้งอยู่    
ในกรณีผู้ประกอบกิจการมีสถานประกอบการหลายแหง่ หรือไม่มีสถานประกอบการ ผู้ประกอบกิจการ จะต้อง
ย่ืน ภ.ธ.01 ณ หน่วยงานตาม (ก) หรือ (ข) ในท้องที่ต่อไปน้ี 
 - ท้องที่สถานประกอบการที่เป็นสำนักงานใหญ่ตั้งอยู่ถ้าผู้ประกอบกิจการมีสถาน ประกอบการเป็น
สำนักงานใหญ่  
 - ท้องที่ที่สถานประกอบการแห่งหน่ึง ที่ผู้ประกอบกิจการเลือกตั้งอยู่ถ้าผู้ประกอบการ ไม่มีสถาน
ประกอบการแห่งใดเป็นสำนักงานใหญ่  
 - ท้องที่ซ่ึงที่อยู่อาศัยของผู้ประกอบกิจการตั้งอยู่ ถ้าผู้ประกอบกิจการมีที่อยู่อาศัย แห่งเดียวเป็น
สถานประกอบการ  
 - ท้องที่ซ่ึงที่อยู่อาศัยแห่งหน่ึง (ที่ผู้ประกอบกิจการเลือก) ตั้งอยู่ถ้าผู้ประกอบกิจการมีที่อยู่อาศัย
หลายแห่งเป็นสถานประกอบการสถานประกอบการ หมายความว่า สถานที่ซ่ึงผู้ประกอบการใช้ประกอบกิจการ
เป็นประจำ และให้หมายความรวมถึง สถานที ่ซึ ่งใช้เป็นที่ผลิตหรือเก็บสินค้าเป็นประจำด้วย ในกรณีที ่ผู้
ประกอบกิจการไม่มีสถานประกอบการตามวรรคก่อนให้ถือว่า ที่อยู่อาศัย ของผู้ประกอบกิจการน้ัน เป็นสถาน
ประกอบการ ถ้าผู้ประกอบกิจการมีที่อยู่อาศัยหลายแห่งให้ผู้ประกอบกิจการ เลือกที่อยู่อาศัยแห่งหน่ึงเป็น
สถานประกอบการ 
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 1.6 ใบทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ 
 - การแสดงใบทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ เมื่อเจ้าพนักงานได้รับคำขอจดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะตาม
แบบ ภ.ธ.01 พร้อมเอกสารที่เก่ียวข้องครบถ้วนแล้ว จะออกใบทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะคือ ภ.ธ.20 ให้ ซ่ึงจะมี
ผลให้ผู้ประกอบกิจการ เป็นผู้ประกอบกิจการตามกฎหมาย ตั้งแต่วันเริ่มประกอบกิจการ (วันที่ผู้ประกอบการ
เริ่มประกอบกิจการจริง) ในการออกใบทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ เจ้าพนักงานจะออกให้ตามจำนวน สถาน
ประกอบการ ที่มีอยู่จริง ตามที่ได้แจ้งไว้ในแบบ ภ.ธ.01 เช่นผู้ประกอบกิจการมีสถานประกอบการหลายแห่ง 
หรือมีสำนักงานสาขา จะได้ใบทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะเป็นรายสถานประกอบการหรือสาขาตามที่แจ้ งไว้        
ผู้ประกอบ กิจการจะต้องนำใบทะเบียนดังกล่าวไปแสดงไว ้ณ ที่เปิดเผยซ่ึงเห็นได้ง่ายในสถานประกอบการเป็น
รายสถานประกอบการ 
 - ใบทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะสูญหาย ถูกทำลาย หรือชำรุด กรณีใบทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะสูญหาย 
ถูกทำลายหรือชำรุดในสาระสำคัญ ผู้ประกอบกิจการจะต้องย่ืนคำขอรับใบแทนใบทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ 
ตามแบบ ภ.ธ.04 ณ หน่วยจดทะเบียน ที่ได้จดทะเบียนฯ ไว้ภายใน 15 วัน นับแต่วันที่ทราบถึงการสูญหาย    
ถูกทำลายหรือชำรุดในกรณีใบทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะชำรดุ จะต้องแนบใบทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ ที่ชำรดุ
มาพร้อมกับแบบ ภ.ธ.04 ในกรณีใบทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะสูญหาย ถูกทำลาย ผู้ประกอบกิจการจะต้องแจ้ง 
ความต่อสถานีตำรวจท้องทีเ่พ่ือคัดสำเนาบันทึกประจำวันจากพนักงานสอบสวนมาพร้อมกับแบบ ภ.ธ.04 ด้วย 
 การแก้ไขเปล่ียนแปลงเก่ียวกับกิจการต้องแจ้งเปล่ียนแปลงทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ ได้แก่ แก้ไข
เปล่ียนแปลงรายการที่ได้จดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะในสาระสำคัญ เช่น 

- เปล่ียนแปลงช่ือสถานประกอบการ ประเภทกิจการ ประเภทสินค้า หรือบริการ 
- เปิดสถานประกอบการเพ่ิม 
- หยุดประกอบกิจการช่ัวคราว 
- โอนกิจการบางส่วนหรือทั้งหมด  
- ควบเข้ากันของนิติบุคคล 
- ผู้ประกอบกิจการจดทะเบียนถึงแก่ความตาย 

3. วิธีแจ้งเปล่ียนแปลงทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ ในการแจ้งการเปล่ียนแปลงทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ ให้ผู้
ประกอบกิจการย่ืนแบบแจ้งการเปล่ียนแปลง ทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะตามแบบ ภ.ธ.09 จำนวน 1 ชุด 3 ฉบับ 
พร้อมทั้งเอกสารที่เก่ียวข้อง ได้แก่ 

- สำเนาทะเบียนบ้าน 
- หนังสือแสดงการเปล่ียนช่ือ นามสกุล 
- สำเนาหนังสือรับรองของนายทะเบียนหุ้นส่วนบริษัท 
- บัญชีเอกสารประกอบการบันทึกบัญชี 
- ใบทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ 
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- หนังสือมอบอำนาจ (กรณีมิได้มาดำเนินการเอง) พร้อมบัตรประจำตัวประชาชนของ ผู้มอบและผู้รับ         
มอบ 
- อ่ืนๆ 

4. สถานที่แจ้งเปล่ียนแปลงทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ ให้ผู้ประกอบกิจการจดทะเบียนแจ้งการเปล่ียนแปลงภาษี
ธุรกิจเฉพาะ ณ หน่วยจดทะเบียนที่ได้ จดทะเบียนฯ ไว้ภายในกำหนดเวลาแล้วแต่กรณี 
5. กำหนดเวลาแจ้งการเปล่ียนแปลงทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ 
 5.1 แจ้งเปลี่ยนแปลงรายการที่ได้จดทะเบียนภาษีธุรกิจเฉพาะ ในสาระสำคัญ เช่น เปลี่ยนแปลง      
ช่ือสถานประกอบการ ประเภทกิจการ ประเภทสินค้าหรือบริการ ต้องแจ้งภายใน 15 วันนับจากวันที่มีการ
เปล่ียน แปลงเกิดข้ึน 
 5.2 แจ้งเปิดสถานประกอบการเพ่ิมเติม ต้องแจ้งก่อนวันเปิดสถานประกอบการเพ่ิมเติมไม่น้อยกว่า 
15 วัน 
 5.3 แจ้งป ิดสถานประกอบการบางแห่งต้องแจ้งภายใน 15 วันนับจากวันปิดสถานประกอบการ    
พร้อมคืน ภ.ธ.20 ของสถานประกอบการน้ัน 
 5.4 แจ้งย้ายสถานประกอบการ 
 - กรณีสถานประกอบการใหมอ่ยู่ภายในท้องที่ทีไ่ดจ้ดทะเบียนฯ ไว้เดิม จะต้องแจ้งก่อน วันย้ายสถาน
ประกอบการไม่น้อยกว่า 15 วันพร้อมคืน ภ.ธ.20 ของสถานประกอบการเดิม ณ หน่วยจดทะเบียนที่ได้จด
ทะเบียนฯ ไว ้
 - กรณีสถานประกอบการใหม่อยู่ต่างท้องที่ จะต้องแจ้งก่อนวันย้ายสถานประกอบการ ไม่น้อยกว่า  
15 วัน และยื ่น ภ.ธ.09 พร้อมคืน ภ.ธ.20 ของสถานประกอบการเดิม ณ หน่วยจดทะเบียนท้องที่ที ่สถาน 
ประกอบการแห่งใหม่ตั้งอยู่ก่อนวันเปิดสถานประกอบการแห่งใหม่ไม่น้อยกว่า 15 วัน 
 5.5 แจ้งหยุดประกอบกิจการช่ัวคราวเป็นเวลาติดต่อกันเกิน 30 วันจะต้องแจ้งภายใน 15 วันนับ    
จากวันที่หยุดประกอบกิจการช่ัวคราว 
 5.6 แจ้งโอนกิจการ (บางส่วนหรือทั้งหมด) 
 - ผู้โอนกิจการ จะต้องแจ้งก่อนวันโอนกิจการไม่น้อยกว่า 15 วัน และถ้าเป็นการโอนกิจการ ทั้งหมด
จะต้องคืน ภ.ธ.20 พร้อมย่ืน ภ.ธ.09 ด้วย 
 - ผู้รับโอนกิจการ ถ้าเป็นผู้ประกอบการจดทะเบียนต้องแจ้งก่อนวันรับโอนกิจการไม่น้อย กว่า 15 วัน 
โดยย่ืน ภ.ธ099 ณ หน่วยจดทะเบียนที่ผู้รับโอนได้จดทะเบียนฯ ไว ้ถ้ามิใช่ผู้ประกอบกิจการ จะต้องแจ้งก่อน
วันรับโอนกิจการไม่น้อยกว่า 15 วัน โดยย่ืน ภ.ธ.01 ณ หน่วยจดทะเบียนท้องที่ ที่สถานประกอบการตั้งอยู่ด้วย 
 5.7 แจ้งควบกิจการ 
 - นิต ิบุคคลเดิม จะต้องแจ้งภายใน 15 วันนับจากวันควบเข้ากัน พร้อมกับคืน ภ.ธ.20 ของสถาน
ประกอบการเดิม ณ หน่วยจดทะเบียนที่ผู้รับโอนได้จดทะเบียนฯ ไว ้
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 - นิติบุคคลใหม่ จะต้องแจ้งภายใน 15 วันนับแต่วันที่ได้จดทะเบียนนิติบุคคลใหม่ โดยย่ืน ภ.ธ.01 ณ 
หน่วยจดทะเบียนท้องที่ที่สถานประกอบการตั้งอยู่ด้วย 
 5.8 แจ้งเลิกประกอบกิจการ ต้องแจ้งภายใน 15 วันนับจากวันเลิกประกอบกิจการ พร้อมคืน ภ.ธ.20 
 5.9 แจ้งผู้ประกอบกิจการจดทะเบียนซ่ึงเป็นบุคคลธรรมดาถึงแก่ความตาย 
 - กรณีเป็นผู้ครอบครองมรดก ใช้สิทธิดำเนินกิจการของผู้ตาย จะต้องแจ้งโดยเร็วที่สุด 
 - กรณีเป็นผู้ครอบครองมรดก ไม่ใช้สิทธิดำเนินกิจการของผู้ตาย หรือใช้สิทธิดำเนิน กิจการแล้วแต่
พ้นกำหนดเวลา 60 วัน หรือพ้นกำหนดเวลาที่อธิบดีกรมสรรพากรขยายให้แล้วไม่มผู้ีจัดการมรดก หรือทายาท
ขอโอนกิจการของผู้ตาย จะต้องแต่ภายใน 15 วันนับจากวันที่ผู้ประกอบกิจการจดทะเบียนถึงแก่ความตาย 
หรือนับแต่วันพ้นกำหนดเวลาดำเนินกิจการดังกล่าว พร้อมคืน ภ.ธ.20 ด้วย 
  - กรณีเป ็นผู ้จ ัดการมรดกหรือทายาทที ่ประสงค์จะประกอบกิจการของผู ้ตายต่อไป และเป็น
ผู้ประกอบการจดทะเบียน จะต้องแจ้งก่อนวันรับโอนกิจการไม่น้อยกว่า 15 วัน พร้อมกับคืน ภ.ธ.20 ของผู้ตาย 
 - กรณีเป็นผู้จัดการมรดกหรือทายาทจะประกอบกิจการของผู้ตายต่อไป แต่มิใช่ผู้ประกอบการจด
ทะเบียน จะต้องแจ้งก่อนวันรับโอนกิจการไม่น้อยกว่า 15 วัน โดยย่ืน ภ.ธ.01 พร้อมกับคืน ภ.ธ.20 ของผู้ตาย 
จิตวิทยาผู้ประกอบการ  
 ผู้ร่วมก่อตั้งบริษัทแอปเปิล และ ผู้บริหารบริษัทแอปเปิลในอดีต สตีฟ จ็อบส์ Steve Jobs (รูปถ่าย   
ปี 2010) คือผู้ที่เปิดตัวนวัตกรรมหลายอย่างปฏิวัตวิงการธรุกิจคอมพิวเตอร์ สมาร์ทโฟน และ ธุรกิจเพลงดิจิทัล
นักเศรษฐศาสตร์ชาวอเมริกัน เอ็ดเวิร์ด ลาซีร์ (Edward Lazear) อาจารย์เศรษฐศาสตร์ ณ มหาวิทยาลัย
สแตนฟอร์ด (Stanford University) ประเทศสหรัฐอเมริกา ได้ทำการวิจัยในปี ค.ศ.2005 เพื ่อหาคุณสมบัติ
เฉพาะเจาะจงในการแยกคนที่มีความเป็นผู้ประกอบการและคนที่ไม่มคีวามเป็นผู้ประกอบการ พบว่าการศึกษา
และประสบการณ์การทำงาน คือสองคุณลักษณะที่สำคัญทีสุ่ดในการจำแนกผู้คนที่มีความเป็นผู้ประกอบการใน
ปี ค.ศ.2013 มีการวิจัยโดยอาจารย์อูชิ บาเคส-เกลเนอร์ (Uschi Backes-Gellner) อาจารย์ประจำมหาวิทยาลัยซื
อริช ประเทศสวิตเซอร์แลนด์ และ เปตรา มูก อาจารย์ประจำมหาวิทยาลัยซีเกน ประเทศเยอรมนี ได้ค้นพบว่า
การมีเครือข่ายทางสังคมที่กว้างขวางน้ัน ก็เป็นหน่ึงในอีกปัจจัยที่ทำใหบุ้คคล (นักศึกษา) คนหน่ึงน้ันกลายเป็น
ผู้ประกอบการ การวิจัยแสดงให้เห็นว่าทั้งผู้ประกอบการเพศชายและเพศหญิงน้ัน มีความคล้างคลึงกันด้าน
พฤติกรรมที่ค่อนข้างสูง โดยจากการศึกษาด้วยการสังเกตการณ์ พบว่าผู้ประกอบการเพศหญิงจะมีทักษะด้าน
การต่อรองและทักษะการตัดสินใจอย่างแน่วแน่ที่สูง นักวิจัยชาวสวีเดน โอซ่า แฮนสัน (Asa Hansson) ที่ได้ทำ
วิจัยเรื่องความแตกต่างของผู้ประกอบการเพศหญิงและเพศชาย ได้ให้ข้อสรุปว่า ย่ิงผู้หญิงอายุมากข้ึน โอกาสที่
จะเป็นผู้ประกอบการก็ย่ิงน้อยลง ในทางกลับกัน ผู้ชายย่ิงอายุมากข้ึน ก็ย่ิงมีโอกาสที่จะเป็นผู้ประกอบการ
สูงข้ึนตาม อาจารย์จิตวิทยาชาวเดนมาร์ก เยสปา โชแอนเซิน (Jesper Sørensen) ได้เขียนถึงเรื่องของอิทธิพลที่
มีต่อการตัดสินใจเป็นผู้ประกอบการ ไว้ในปี ค.ศ.2010 ซ่ึงได้รวมไปถึงปัจจัยด้านเพ่ือนร่วมงานและปัจจัยด้าน
สภาพสังคม โดยเขาได้พบว่าการที่ทำงานกับคนที่เป็นผู้ประกอบการที่สำเร็จน้ัน มีอิทธิพลให้บุคคลดังกล่าว
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กลายเป็นผู้ประกอบการในอนาคต เมื ่อเทียบกับคนที ่ไม่ได้ทำงานกับผู ้ประกอบการที่ประสบความสำเร็จ 
เน่ืองจากทำให้บุคคลดังกล่าวมองเห็นความเป็นไปไดท้ีจ่ะประสบความสำเร็จ กล่าวคือ "ถ้าเขาทำได้ ทำไมฉันถึง
จะทำไม่ได้ อาจารย์โชแอนเซินได้กล่าวว่า เมื่อคุณเจอคนที่ได้ประสบความสำเร็จแล้ว คุณก็จะรู้ว่าการประสบ
ความสำเร ็จนั ้น มันเป ็นไปได้" ผู ้ประกอบการอาจได้แรงบันดาลใจให้กลายเป็นผู ้ประกอบการได้จาก
ประสบการณ์ที่ตนเองได้ประสบในอดีต โดยเฉพาะคนที่ถูกเลิกจ้าง มักจะมีแนวโน้มในการเป็นผู้ประกอบการที่
สูงจากแบบทศสอบบุคลิกภาพของเรย์มอน์ แคทเทลเกี ่ยวกับบุคลิกภาพ แคทเทลได้กล่าวว่าการเป็น
ผู้ประกอบการน้ัน เก่ียวข้องกับทั้งบุคลิกภาพประจำตัวบคุคลและทศันคตขิองบุคคล ทั้งสองอย่างคือปัจจัยทาง
จิตวิทยาที่ทำให้เกิดการเจริญเติบโตของบุคคล ผู้ประกอบการนวัตกรรม มักจะมีประสบการณ์ทางจิตวิทยา
แบบหน่ึง ที่นักจิตวิทยาชาวฮังการี มิฮาย ชีคแซ็นต์มิฮายิ (Mihaly Csikszentmihalyi) เรียกว่า "โฟลว ์(flow) 
"โฟลว"์ คือ พฤติกรรมทางจิตวิทยาเวลาทีค่นคนหน่ึงลืมส่ิงรอบตวัภายนอกเวลาทำงาน หรือทำกิจกรรมอะไรสัก
อย่างหน่ึง มิฮายได้กล่าวว่านวัตกรรมที่ปฏิวัติวงการต่างๆ น้ัน มักเกิดข้ึนในช่วงเวลาทางจิตวิทยาดังกล่าว 
คุณสมบัติของผู้ประกอบการ  
 ความสำเร็จในชีวิตหลายคนเช่ือว่าผู้ประกอบการสามารถสอนกันได้ แต่ในความเป็นจริงการเรียนการ
สอนในระบบปัจจุบันได้ทำลายความคิดสร้างสรรค์ ซ่ึงเป็นส่ิงจำเป็นสำหรับการเป็น ผู้ประกอบการไปเสียแล้ว  
ดังน้ันจึงพบว่าบ่อยครั้งที่มีผู้ตอ้งการเป็นผู้ประกอบการ (Entrepreneurs) เป็นจำนวนมาก แต่ไม่รู้ว่าจะเริ่มต้น
อย่างไร และควรจะทำอะไร นอกจากน้ีหากผู้ที่ต้องการเป็น ผู้ประกอบการ ผ่านการทำงานยาวนานมาหลายปี
และมีเหตุต้องออกจากงาน ก็เป็นส่ิงยากย่ิงนักที่จะเริ่มต้นกับการเป็นผู้ประกอบการใหม่  

อย่างไรก็ตาม การเริ่มต้น ถือเป็นก้าวแรกของความสำเร็จ หากไม่คิดที่จะเริ่มต้นจึงยากที่จะรู้จัก
ความสำเร็จ ซ่ึงอาจจะต้องผ่านความล้มเหลวครั้งแล้วครั้งเล่า ผ่านความผิดหวังหลายต่อหลายหน แต่ที่ว่า     
การเป็นผู้ประกอบการที่ดีและประสบความสำเร็จ จะมีลักษณะร่วมที่เหมือนๆ กันหลายประการ  
ลักษณะร่วมของผู้ประกอบการที่ดีนี้ ได้แก่ 
 1. กระหายสู่ความสำเร็จ (Need for Achievement)  
 กระหายสู่ความสำเร็จ (Need for Achievement) ผู้ประกอบการต้องมีคาวามรู้สึกต้องการอย่าง
แรงกล้าในการทำธุรกิจ หรือต้องการประสบความสำเร็จในชีวิต ซ่ึงถือเป็นหัวใจสำคัญ เน่ืองจากหาก
ไม่มีความต้องการน้ี ก็จะไม่มีพลังผลักดันให้ผู้ประกอบการลุกข้ึนมาดำเนินการให้บรรลุเป้าหมาย    
โดยความต้องการนี ้สังเกตได ้อย่างชัดเจนว่าจะไม่เหมือนกับความต้องการของคนธรรมดาทั ่วไป         
ทั้งความต้องการด้านทรัพย์สินเงินทอง ช่ือเสียง เกียรติยศ หรือเรียกได้ว่า มีความทะเยอทะยานใน
ระดับสูง เหตุที่ต้องมีความต้องการอย่างแรงกล้าน้ี เป็นเพราะว่าการเป็นผู้ประกอบการน้ันต้องผ่าน
ความยากลำบากในการดำเนินงานจำนวนมาก และอุปสรรคที่หนักหนาสาหัสแทบทั้งส้ิน ซ่ึงถ้าไม่มี
ความต้องการอย่างแรงกล้าน้ีที่จะประสบความสำเร็จในชีวิตของการเป็นผู้ประกอบการแล้วน้ันการ
ทุ่มเทอย่างแรงกล้าในการทำธุรกิจก็จะไม่เกิดข้ึน ธุรกิจก็จะไม่ประสบความสำเร็จ ที่สำคัญการสร้าง
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ธุรกิจให้เกิดข้ึนได้ดีก็คือ ควรสร้างธุรกิจน้ันข้ึนมาจากใจ ซ่ึงมันสามารถสะท้อนให้เห็นถึงลักษณะนิสัย
ใจคอ รวมไปถึงอารมณ์ที่แสดงออกของตัวผู้ประกอบการเอง เมื่อมองเห็นโอกาสในความเป็นไปได้ 
และพิจารณาอย่างถ่ีถ้วนแล้ว ผู้ประกอบการก็จะทุ่มเททั้งแรงกาย แรงใจ ความสามารถทั้งหมดให้กับ
การทำธุรกิจ โดยไม่คิดถึงความยากลำบากถึงแม้บนเส้นทางในการทำธุรกิจจะไม่ราบรื่นอย่างที่คิดก็
ตาม แต่ด้วยสายเลือดของการเป็นผู้ประกอบการที่ตอ้งการความสำเร็จแล้วเขาจะพยายามจนสามารถ
ฟันผ่าอุปสรรคความยากลำบากที่เกิดข้ึนและเกิดการเรียนรู้ถึงข้อผิดพลาดจากการทำงานที่ผ่านมา 
โดยนำข้อผิดพลาดเหล่าน้ันมาเป็นประสบการณ์เพ่ือนำไปแก้ไขใหม่ให้ถูกต้องเพ่ือก้าวไปสู่ความสำเรจ็
ที่มั่นคง 
 2. มีลักษณะนิสัยชอบเสี่ยง (Risk Taking)  
 มีลักษณะนิสัยชอบเส่ียง (Risk Taking) หลายคนเช่ือว่าการเป็นผู้ประกอบการน้ันจะพบกับความเส่ียง
สูงอยู่เสมอจึงทำให้หลายคนท้อตั้งแตยั่งไมไ่ดเ้ริ่มต้น หรือล้มเลิกโครงการในการทำธุรกิจตนเองแล้วกลับไปเปน็
ลูกจ้างต่อก็มี ความเช่ือเช่นน้ีอาจไม่ใช่ความเป็นจริงนัก เน่ืองจาก 2 ใน 3 ของผู้ที่ต้องการทำธุรกิจของตัวเอง  
มักจะมีงานประจำหรืองานพาร์ทไทม์อยู่ก่อนแล้วหรือมีธุรกิจอย่างอ่ืนอยู่ พวกเขาจะไม่ทุ่มเท ทรัพยากร
ทั้งหมดมาทำธุรกิจของตนเองจนกว่าจะมีความพร้อม หรือตัดสินใจแล้วว่า เป็นการลงทุนที่คุ้มค่าแล้วถ้าทำ
เช่นน้ัน ผู้ประกอบการส่วนใหญ่จะมีความสามารพิเศษในการประเมินความเส่ียงตั้งแต่ก่อนจะเริ่มดำเนินการ  
พวกเขาจะพยายามทุกวิถีทางเพ่ือที่จัดความเส่ียงในการประกอบการให้ได้น้อยที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้ แล้วจึง
ค่อยตัดสินใจดำเนินการ เพราะพวกเขารู้ดีว่า ถ้าตัดสินใจอะไรผิดพลาดไป ถือเป็นการเส่ียงสูงในการส่งผลให้
ธุรกิจหยุดชะงัก 
 ดังน้ัน เมื่อพวกเขาได้ประเมินสถนการณ์ที่จะเกิดข้ึนในการดำเนินธุรกิจของเขาแล้ว ก็จะลงมือกระทำ
โดยตั้งอยู่บนพ้ืนฐานของความเส่ียงที่น้อยลง แต่ทั้งน้ีจะเห็นว่าความเส่ียงก็ยังมีอยู่ จึงต้องดำเนินไปควบคู่กับ
ความไม่ประมาท ถ้าต้องเส่ียงอีก ก็ควรหยุดคิดให้รอบคอบก่อนตัดสินใจทุกครั้ง 
 กล่าวคือ ผู้ประกอบการจะรู้ดีกว่า “ธุรกิจ” กับ “ความเส่ียง” เป็นของที่ควบคู่กัน และจะทราบดีว่า
ควรจะเส่ียงมากน้อยแค่ไหน  เพราะการที่มีความเส่ียงในการทำธุรกิจน้อยเกินไปหรือต่ำเกิน 50% ก็ไม่สามารถ
เป็นผู้ประกอบการที่ดีได ้ยังคงต้องรับสภาพการเป็นลูกจ้างหรือเรียกกันว่ามนุษย์เงินเดือนต่อไป แต่ทั้งน้ีการมี
ความเส่ียงเกิน 80-90%  ก็ไม่ใช่เรื่องที่ดี เพราะอาจผิดพลาดได้ ทางที่ดีผู้ประกอบการที่ต้องการความสำเร็จ
ควรมีความเส่ียงอยู่ในระดับปานกลาง  คือมีโอกาสประสบความสำเร็จหรอืล้มเหลว ความเส่ียงระดับน้ีจะไมเ่กิน
ความสามารถของผู้ประกอบการที่จะทำให้บรรลุผลสำเร็จ หากได้มกีารวางแผนการทำงานทีถู่กต้องและประเมนิ
ความเป็นไปได้แล้ว  
 3. คิดอย่างสร้างสรรค์และสร้างฝันให้ย่ิงใหญ่ (To Walk again)  
 คิดอย่างสร้างสรรค์ และ สร้างฝันให้ย่ิงใหญ่ (To Walk again) อีกเหตุผลหน่ึงที่สำคัญมากๆ ของผู้
ประการที่ดีต้องมี น่ันก็คือ การมีความคิดริเริ่มสร้างสรรค์ หรือมีจิตนาการที่ไม่เหมือนคนอ่ืน ซ่ึงความคิด
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สร้างสรรค์ของผู ้ประกอบการที ่ประสบความสำเร ็จนั ้น ต ้องเป ็นความคิดสร้างสรรค์ที ่อยู ่ในกรอบที่
ผู ้ประกอบการสามารถนำไปปฏิบัติได้จริงด้วย พวกเขามีความสามารถในการเสาะหาโอกาส จากความคิด
สร้างสรรค์ที่มีอยู่ซ่ึงบุคคลอ่ืนมองไม่เห็น สามารถนำจิตนาการมาแปลงเป็นความจริงได้ ไม่ว่าเรื่องน้ันจะเป็น
เรื่องที่หลายคนคาดไม่ถึงก็ตามคุณลักษณะที่โดดเด่นของผู้ประกอบการที่ประสบความสำเร็จประเภทที่เหนือ
จากบุคคลทั่วไปอีกอย่างคือ การมองบางส่ิงบางอย่างด้วยสัมผัสที่ย่ิงใหญ่ มีแนวคิดมีความฝันในการประกอบ
ธุรกิจที่ย่ิงใหญ่ สามารถมองจากจุดเล็กๆ แล้วสานฝันให้สามารถขยายเป็นกิจการใหญ่โตได้ (คือเริ่มจากก้าวเล็ก
แล้วค่อยใหญ่ข้ึน) ในขณะที่บุคคลทั่วไปจะมองเพียงบางส่วนเท่าน้ันการมองภาพทีย่ิ่งใหญ่น้ี นักวิชาการเช่ือว่า 
เกิดจากกระบวนการเก็บรวบรวมข้อมูลที่เก่ียวข้องกับสภาพแวดล้อมทางธุรกิจโดยการพิจารณารายละเอียด
อย่างรอบคอบที่ทำให้ผู้ประกอบการเห็นภาพของธุรกิจอย่างชัดเจน มองเห็นจุดเริ่มต้น และจุดส้ินสุดหลัง
จากน้ันจึงเกิดการสร้างกิจกรรมที่ย่ิงใหญ่ ในการเป็นผู้ประกอบการที่ประสบความสำเร็จ นอกจากน้ี ยังเป็นผล
จากการที่มีความกล้าเส่ียงทีจ่ะลงทนุในธุรกิจ ที่คำนวณแล้ว่าจะใหผ้ลตอบแทนทีคุ่้มค่า ดังน้ันเมื่อคิดใหญ่ มอง
ภาพใหญ่แล้ว ผลตอบแทนก็จะมากไปด้วย 
 4. ยึดม่ันไม่ย่อท้อ  
 ยึดมั ่นไม่ย่อท้อ ค ุณสมบัติประการนี้เกิดขึ้นเพราะผู้ประกอบการทุกคนมักจะประสบความรู้สึก
ร ่วมกันก็ค ือการเผชิญกับอุปสรรคนานาประการทีถาโถมเข้ามาอย่างต่อเนื ่อง ผู ้ประกอบการที ่ประสบ
ความสำเร็จคือ บุคคลที่ไม่ล้มเลิกอะไรง่ายๆ และทุกคนล้วนเคยล้มเหลวมาก่อน หรือผิดพลาดมาแล้วทั้งน้ัน  
แต่ความผิดพลาดหรือความล้มเหลวดังกล่าวไม่ได้ทำใหเ้ป้าหมายของผู้ประกอบการเปล่ียนแปลงไป หากพวก
เขาเช่ือว่า ความล้มเหลวหลายต่อหลายครั้งที่เกิดข้ึน เปรียบเสมือนบันไดที่จะทำให้พวกเขาก้าวไปสู่จุดที่สูง
ที่สุดได้มากข้ึนต่างหาก และวันหน่ึงเมื่อความสำเร็จที่แท้จริงมาเยือน พวกเขาก็จะช่ืนชมมันอย่างเต็มที่ส่วน
ผู ้ประกอบการที ่ประสบความสำเร็จ ไม่เคยล้มเหลวมาก่อนนั ้น สิ ่งท ี ่พวกเขาได้รับก็ค ือ การได้เรียนรู้
ประสบการณ์ในการดำเนินชีวิต และการบริหารธุรกิจที ่เพิ ่มมาขึ ้น พวกเขารู้ว ่าความยากลำบากในงาน
เปรียบเสมือนเครื่องนุ่งห่มของความสำเร็จ ย่ิงประสบความยากลำบากมากเพียงใด เส้ือผ้าที่สวมใส่ก็ย่ิงดูมีราคา
มากข้ึนเท่าน้ัน พวกเขารู้ว่าย่ิงผ่านประสบการณ์แห่งความล้มเหลวมากครั้งเท่าใด บันไดแห่งความสำเร็จก็ย่ิง
ทอดสูงข้ึนเท่าน้ันและจุดสูงสุดของบันไดล้วนเป็นสถานที่ซ่ึงน่าพิชิตย่ิงนักเพียงแต่ว่าในห้วงเวลาดังกล่าว
ก่อนที่จะผ่านพ้นประสบการณ์มาได้หลายคนล้วนเจ็บปวดทั้งส้ินผู้ที่แข็งแกร่งเท่าน้ันจึงจะเป็นผู้อยู่รอด 
 5. เช่ือม่ันในตนเอง 
 เช่ือมั่นในตนเองเป็นคุณสมบัติประการสำคัญอีกประการหน่ึงของการเป็นผู้ประกอบคือการมีความ
เช่ือมั่นในความสามารถของตัวเอง และแนวคิดในการทำเนินธุรกิจของตัวเอง แม้ว่าในระหว่างของการก่อร่าง
สร้างตัวน้ัน บุคคลรอบข้างไม่ว่าจะเป็น ญาติสนิท เพ่ือนฝูง นายธนาคาร หรือกระทั่งคู่ชีวิต จะไม่เช่ือมั่นใน
ผู้ประกอบการคนน้ันก็ตาม ผู้ประกอบการที่ประสบความสำเร็จ จะต้องมีความเช่ือมั่นว่า เขาสามารถทำได้
สำเร็จในงานอะไรก็ตามที่เขาตั้งใจหรือกำหนดไว้ว่าจะทำ ความเช่ือมั่นของผู้ประกอบการน้ี บางทีก็ไม่ได้เกิด
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ข้ึนมาเอง หากเกิดข้ึนมาจากการสมสมประสบการณ์อันยาวนานของตัวผู้ประกอบการเอง ผู้ประกอบการใหม่
บางครั้งได้รับประสบการณ์ต่างๆ จากการทำงานที่ตนได้ทำระหว่างประกอบอาชีพอยู่ บางรายได้รับหลักการ
ทำงานในองค์กรเดิมที่ได้ทำอยู่กับบุคคลอ่ืนมาก่อน ประสบการเหล่าน้ันบางครั้งได้รบัมาเพียงบางส่วนเท่าน้ัน  
ซึ ่งไม่สามารถนำมาปฏิบัติได้ในความเป็นจริงเพราะยังขาดหลักการในการบริหารองค์กรที ่ถูกต้องและ
ผู้ประกอบการยังขาดความเช่ือมั่นเมื่อนำวิธีการเหล่าน้ันมาปฏิบัติจริง หลายคนเช่ือว่า วิธีสร้างความเช่ือมั่น
โดยเรียนรู้จากการทำงานที่อ่ืนมาก่อนน้ันเป็นต้นทุนในการประกอบธุรกิจที่ราคาต่ำสุดและเปรียบเสมือนการ
เรียนทางลัด ทั้งยังได้ผลลัพธ์ที่คุ้มค่าที่สุดในการประกอบธุรกิจ (สำหรับหนังสือบางเล่มก็เป็นโค้ตได้เช่นกัน)  
ในขณะที่บางคนมีจุดเริ่มต้นในการเป็นผู้ประกอบการมาจากศูนย์ ไม่มีแม้แต่เงินทอง ทรัพย์สิน เพ่ือนฝูง หรือ
ความรู้หรือเรียกได้ว่าไม่มีอะไรเลยนอกจากความเช่ือมั่น คิดเพียงแต่ว่าความเช่ือมั่นสามารถสร้างธุรกิจทีต่นรกั
และต้องการให้เกิดข้ึนได้ จึงเริ่มทำงานตามส่ิงที่ตนเองเช่ือแล้วก็ฝ่าฟันไปยังเป้าหมายที่ต้องการจนได้ 
 6. มีความสามารถในการตัดสินใจ 
 มีความสามารถในการตัดสินใจ หลายคนเช่ือว่าบุคคลคนหน่ึงมีความสามารถแตกต่างไปจากบคุคลอ่ืน
น้ันส่วนหน่ึงมาจากความสามารถในการตัดสินใจของแต่ละบุคคลไม่เทียมกัน และผู้ประกอบการก็เป็นบุคคล
หน่ึงที่มีความสามารถในการตัดสินใจที่แตกต่างและโดดเด่นจากบุคคลอ่ืน สาเหตุส่วนหน่ึงเป็นเพราะว่าในตัว
ผู้ประกอบการทุกคนจะมีสัญชาติญาณหน่ึงที่บง่บอกว่าเมื่อใดควรตดัสินใจและเมื่อใดไม่ควรตดัสินใจโดยเฉพาะ
การตัดสินใจในภาวะวิกฤติว่าควรจะดำเนินการอย่างไรกับธุรกิจหรือในชีวิตของตนเองแต่อย่างไรก็ตาม        
หากศึกษาให้ดีแล้วจะพบว่า กระบวนการของการตัดสินใจของผู้ประกอบการล้วนผ่านการกล่ันกรองด้วยดี
มาแล้วสิ ้นเชิงเป ็นผลมาจากการสั่งสมประสบการณ์ในการดำเนินชีวิตที ่ผ่านมาและการตรวจสอบจาก
สภาพแวดล้อมที่เกิดข้ึนน่ันเองผู้ประกอบการที่ดีส่วนใหญ่เช่ือว่าความสำเร็จหรอืความล้มเหลวทีเ่กิดข้ึนล้วนมา
จากการตัดสินใจของตนเอง ผลของการตัดสินใจ แม้ว่าจะผิดหรือจะถูกก็เป็นเรื่องที่ ผู้ประกอบการทุกคน
ยอมรับได้ ถ้าผิดก็ถือเป็นการเรียนรู้ที่จะช่วยให้ตนเองได้ก้าวสูงข้ึนพร้อมกับการสรา้งอนาคตทีม่ั่นคงแต่ถ้าเปน็
การตัดสินใจที ่ถูกต้องแล้วก็ถือว่าเป็นการสร้างความมั ่นใจให้เกิดเพิ่มขึ้นในทางตรงกันข้าม ก็ยงัมีบุคคล
บางส่วนที่เช่ือในเกือบทุกเรื่อง ยกเว้นตัวเอง พวกน้ีมักเช่ือโชคชะตาเช่ือในสภาพเศรษฐกิจ สภาพแวดล้อม
ภายนอก มองว่าปัจจัยภายนอกเป็นตัวกำหนดความสำเร็จ  หรือเรียกได้ว่าถูกปจัจัยภายนอกครอบงำอยู่ ซ่ึงคน
เหล่าน้ีส่วนใหญ่มักไม่ประสบความสำเร็จในฐานะของการเป็นผู้ประกอบการ  
 7. กล้าเปลี่ยนแปลงถือเป็นโอกาส  
 กล้าเปล่ียนแปลงถือว่าเป็นโอกาสในทางที่ดีที่ผู้ประกอบการส่วนใหญ ่หรือที่เรียกได้ว่าแทบคนมองวา่                     
การเปล่ียนแปลงเป็นเรื่องปกติซ่ึงจะตรงกับบุคคลทั่วไปทีม่องว่าการเปล่ียนแปลงคือ หายนะ เพราะมันสามารถ
พลิกชีวิตคนคนหนึ ่งจากเคยมีชีวิตที ่สุขสบายให้กลับกลายเป็นยาจกได้ในพริบตา แต่สำหรับมุมมองของ
ผู้ประกอบการถือเป็นเรื่องจำเป็นของชีวิต บางครั้งหลายคนพยายามค้นหาความเปล่ียนแปลงด้วยตนเองอย่าง
กระหายเสียอีกเหตุที่เป็นเช่นนี ้เพราะพวกเขามองว่า การเปลี่ยนแปลงถือเป็นโอกาสสำคัญของชีวิตเป็น
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จุดเริ่มต้นของส่ิงใหม่ๆ การใช้ประโยชน์จากการเปล่ียนแปลงไม่ว่าจะเป็นด้านเทคโนโลยี การเปล่ียนแปลงทาง
กฎหมายหรือพฤติกรรมของบุคคล คือหัวใจสำคัญของการสร้างนวัตกรรมใหม่ๆ อันเป็นส่ิงที่ผู้ประกอบการ
ต้องการอย่างมาก การเปล่ียนแปลงของภาวะเศรษฐกิจไทยที่เกิดข้ึนเมื่อหลายปีที่ผ่านมา ก่อให้เกิดคนตกงาน
เป็นจำนวนมาก หลายกิจการต้องปิดตัวลง แต่ก็มีจำนวนไม่น้อยที่เริ่มต้นชีวิตโดยเปิดกิจการใหม ่และน่ันก็คือ 
ก้าวแรกของการเป็นผู้ประกอบการที่ดีและย่ิงใหญ่ในอนาคตน่ันเองเวลาเป็นทรัพย์อันมีค่า จงใช้มันให้เกิด
ประโยชน์อันสูงสุด 
 8. อดทนต่อความไม่แน่นอน 
 อดทนต่อความไม่แน่นอน ผู้ประกอบการทุกคนต้องพร้อมที่จะเผชิญกับส่ิงไม่คาดฝันที่จะเกิดข้ึนอยู่
ตลอดเวลาทั้งด้านดีและด้านเลวร้าย ตลอดไปจนถึงปัจจัยที่ไม่สามารถควบคุมได้ เช่น ปัจจัยทางเศรษฐกิจ         
สภาพภูมิอากาศ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผู้บริโภค ซึ ่งล้วนเป็นปัจจัยที ่มีผลต่อธุรกิจ และมีความ         
ไม่แน่นอนอยู่ตลอดเวลา ผู้ประกอบการทั้งหลายจะรู้ดวี่าสถานการณแ์บบน้ีจะไม่มีใครตดัสินใจทำอะไรมากนัก   
จึงควรอดทนเพ่ือที่จะรอคอยส่ิงที่ดีที่สุด หรือแม้ว่าจะมีความเคล่ือนไหวก็ควรเป็นการเคล่ือนไหวที่ตัดสินใจ
อย่างรอบคอบแล้ว ทั้งน้ีชีวิตของผู้ประกอบการ เป็นชีวิตที่ต่างจากบุคคลอ่ืน เน่ืองจากดำเนินไปภายใต้การ
กำหนดของตนเอง  ไม่มีแบบแผนที่ถูกกำหนดไว้อย่างเด่นชัด ไม่มีใครกำหนดแผนการหรือลำดับชีวิต 1-2-3  
ของผู ้ประกอบการแต่ละคนได้ หลายคนไม่เคยวางแผนให้ตัวเองด้วยซ้ำไปว่าต้องทำอย่างไร แต่กส็ามารถ
ประสบความสำเร็จได้ เพราะอดทน ทำ แล้วก็ทำ ต่อไป 
 9. มีความมุ่งม่ันอย่างแรงกล้า  
 มีความมุ่งมั ่นอย่างแรงกล้า ความต้องการอย่างแรงกล้าและความคิดที่ดีเป็นส่ิงที่ผู้ประกอบการ
แตกต่างจากบุคคลอ่ืนเพราะคนทั่วไปรู้ดีว ่า ผู ้ประกอบการที่ประสบความสำเร็จ มักมีความคิดริเร ิ่มใน
สถานการณ์ที่บุคคลอ่ืนไม่สามารถทำได้ คนทั่วไปหลายคนมีแนวคิดที่ดี แต่ขาดความมุ่งมั่นที่จะทำให้สำเร็จ  
ผู้ประกอบการที่ดีจึงควรทำตามแนวคิดที่ตนเองมี และเริ่มต้นทำตามแนวคิดที่วางไว้  เมื่อมีโอกาสที่เหมาะสม
ดังน้ันเมื่อมีการเริ่มต้น โอกาสแห่งความสำเร็จย่อมมีมากกว่าการไม่ลงมอืทำอะไรเลย และผู้ประกอบการทุกคน
จะต้องมีความต้องการที่จะประสบความสำเร ็จสูงกว่าบ ุคคลอื ่น แม้ว่าจะต้องมีการเผชิญกับอุปสรรค
นานาประการ อย่างไรก็ตามการเปน็ผู้ประกอบการที่ดไีมเ่พียงแต่จะปฏิบัตภิารกิจของตนให้ลุล่วงไปเพียงอย่าง
เดียวเท่าน้ัน ผู้ประกอบการต้องประสบความสำเร็จไดอ้ย่างสมบรูณแ์บบ และต้องมีความต้องการที่จะให้ผลงาน
ของตนไม่มีที่ติอีกด้วย ต้องเอาใจใส่ในรายละเอียดของงานคุณภาพของสินค้า และใส่ใจต่อบริการที่สร้างความ
ประจับใจต่อลูกค้า คนที่จะเปล่ียนวิกฤตเป็นโอกาสได้ ต้องฉลาดคิดและสร้างสรรค์ 
 10. คุณค่าของเวลามีความสำคัญ  
 คุณค่าของเวลามีความสำคญั ผู้ประกอบการที่ดีจะให้ความสำคัญตอ่เวลาสูงมาก เพราะพวกเขาคิดวา่
เป็นการได้ผลกำไรที่มีผลตอบแทนคุ้มคา่และไม่ตอ้งลงทุนใดๆ เลยเพียงแค่ขยันมากข้ึนอีกเล็กน้อย หรือเหน่ือย
เพ่ิมข้ึนอีกเล็กน้อยเท่าน้ัน ไม่ว่าจะเป็นการตื่นเช้าหรอืเข้านอนช้ากว่าคนทั่วไป โดยคิดเสมอว่า ไม่มีงานอันไหน
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ที่จะทำได้ทันเพราะทกุงานเป็นเรื่องที่เร่งด่วนทั้งส้ิน และด้วยลักษณะแบบน้ีอาจทำให้พนักงานที่ร่วมงานด้วย
เกิดความรำคาญเพราะมีทัศนคติที่แตกต่างกันออกไป 
กระบวนการสร้างผู้ประกอบการรายใหม่ 
 การสร้างผู้ประกอบการและธุรกิจ กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม กระทรวงอุตสาหกรรม เกิดขึ้นจาก       
การปรับปรุงโครงสร้างหน่วยงานที่ทำหน้าที่พัฒนาผู้ประกอบการธุรกิจขนาดย่อม โดยแยกโครงการ เสริมสร้าง
ผู้ประกอบการใหม่ให้มาอยู่รวมกันภายใต้หน่วยงานดังกล่าว โดยยังคงใช้เกณฑ์การพิจารณา คัดเลือกผู้เข้ารับ
การอบรมเป็นผู ้ประกอบการธุรกิจขนาดย่อมตามโครงการเสริมสร้างผู ้ประกอบการ แห่งชาติ (New 
Entrepreneurs Creation : NEC) และปรับแผนงบประมาณจากงบกระตุน้เศรษฐกิจมาเป็นงบ ปกติโดยร่วมกับ
หน่วยงานปฏิบัติ สถาบันการศึกษา องค์กรเอกชน ให้การฝึกอบรม ให้คำปรึกษา ตลอดจน แนะนำการสร้าง
ผู้ประกอบการธุรกิจขนาดย่อม แนวคิดในการดำเนินธุรกิจเพ่ือให้เป้าหมายไปสู่ผู้บริโภค ได้แก่  
 1. ยึดมั่นหลักการความต้องการผู้บริโภค (Consumer Demand)  
 2. ศึกษากลุ่มสินค้าในตลาดที่มียอดจำหน่ายไม่มากและมีคู่แข่งน้อย เพ่ือจัดสร้างตลาดเฉพาะ  
 3. คัดเลือกและพัฒนาสินค้าที ่ให้โอกาสกับผู ้บริโภคและมีตำแหน่งทางการตลาดที ่ดี ศศ 101 
เศรษฐศาสตร์ในชีวิตประจำวันและการประกอบการ หน้า 5 เกวลิน สมบูรณ์  
 4. พัฒนาคุณภาพและมาตรฐานสินค้าตามเงื่อนไขของหน่วยงานและมาตรฐานระหว่าง ประเทศ  
 5. การใช้ความรู้ทางวิชาการเพ่ือนำมาพัฒนาผลิตภัณฑ์ได้อย่างต่อเน่ือง 
การเป็นผู้ประกอบการที่มีความสำเร็จตามที่ตั้งใจ 
1. ชัดเจนในความตั้งใจของคุณ 

 คุณตั้งใจที่จะทำส่ิงน้ันเพ่ือธุรกิจหรือเพ่ือความสนุก กุญแจสู่ธุรกิจที่สำเร็จคือการทำส่ิงที่คุณ 

รักและการให้ผู้อ่ืน เห็นคุณค่าของตัวเองและมีความตั้งใจชัดเจนในการสร้างผลกำไร กำหนดความ 

ตั้งใจของคุณอย่างชัดเจนตั้งแต่ต้น เพ่ือเป็นแนวทางในการตัดสินใจของคุณ 

2. เข้าถึงลูกค้าก่อน 

 การพัฒนาผลิตภัณฑ์ก่อนนั ้นเป็นวิธีที่ผิด แทนที ่จะเริ่มต้นด้วยการสร้างต้นแบบสำหรับ 

ผลิตภัณฑ์หรือบริการ คุณควรเช่ือมต่อกับลูกค้าเป็นอันดับแรก และการสนทนาเหล่าน้ีจะเปิดเผยส่ิงที่ 

พวกเขาต้องการจะซ้ือ 

3. กำหนดโชคชะตาของคุณเอง 

 โชคอาจจะหมายถึงการลองผิดลองถูก การคำนวณคาดคะเนผลลัพธ์ที่จะเกิดข้ึนและส่ิงที่คณุ 

จะได้รับ คุณอาจต้องลองสร้างกว่า 10 ธุรกิจ จนกว่าจะพบว่าอันใดอันหน่ึงน้ันประสบความสำเร็จ 
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4. กำหนดเป้าหมายวัตถุประสงค์ 

 เป้าหมายที่ชัดเจนคือเป้าหมายที่คุณสามารถอธิบายให้ใครก็ได้ฟังแล้วสามารถเขา้ใจได้

ภายในหน่ึงประโยค ด ังน้ันกำหนดเป้าหมายวัตถุประสงค์สำหรับเรื ่องกำไรการหมุนเวียนตลาด

เป้าหมาย การสร้างผลิตภัณฑ์และอ่ืนๆ 

5. คิดให้รอบคอบกับทุกเรื่อง 

 คุณต้องคิดให้รอบคอบและให้ความสำคัญในการตัดสินใจกับทุกเรื่อง ไม่ว่าจะเรื่องเล็กหรือ 

เรื่องใหญ่ ซ่ึงบางทีอาจจะทำใหคุ้ณต้องเสียเวลากับเรื่องที่น่าเบื่อ แต่มันคือหน้าที่ของคุณในการทำให้ 

ทุกอย่างถูกต้อง 

6. เขียนความกลัวของคุณ (ไม่ใช่เป้าหมาย) 

 ลองเขียนลิสท์ความเสียงแทนการกำหนดเป้าหมาย การเขียนความกลัวและความเสี่ยง 

เหล่าน้ันดูซอฟท์ลง การตั้งเป้าหมายบางทีอาจเป็นการตัง้ข้อจำกัดตวัเอง เพาระถ้าคุณบรรลุเป้าหมาย 

เหล่าน้ันแล้วคุณอาจไม่รู้ว่าจะทำอะไรต่อ 

7. เข้าใจพลังของแบรนด์ 

 คุณอาจรู้จักภาพยนตร์ (tar Wars) ที่เปิดตัวในช่วงปลายยุค 70 และจากน้ันภาพยนตร์ที่  

ประสบความสำเร็จก็เกิดขึ้นมากมาย ซึ ่งสร ้างตลาดใหม่สำหรับนิยายวิทยาศาสตร์และแฟนตาซี 

(George Lucas) ผู้สร้างภาพยนตร์ ทำให้ (Star Wars) เป็นแบรนด์ที่ทรงพลัง จากน้ันแบรนด์ก็สร้าง 

สุดยอด กำไรจากลิขสิทธิ์ให้กับทุกอย่าง ตั้งแต่ของเล่นไปจนถึงวิดีโอเกม น่ีคือการทำงานของแบรนด์ 

8. ความคิดในการพัฒนา 

 หากคุณเชื่อว่าคุณมีความสามารถและความสำเร็จคุณจะเก่งขึ้นและสามารถทำสิ่งอื่นๆ      

ได้ความคิดที่ส่งเสริมการพัฒนาน้ันจะทำให้คุณประสบความสำเร็จได้มากข้ึน 

9. ใช้ไหวพริบและการสังเกต 

 กุญแจสู่ธุรกิจที่ประสบความสำเร็จคอืการค้นหาว่าตลาดของคุณต้องการอะไร และส่งมอบส่ิง 

น้ันๆ ดังน้ันการศึกษาคู่แข่ง ตลาด และคุณค่าที่คุณสามารถกับลูกค้าได้คือส่ิง 

10. มีความชัดเจนในกลุ่มเป้าหมาย 

 จำไว้เสมอว่าลูกค้าของคุณคือใครซ่ึงพวกเขาอาจจะมีมากกว่าหน่ึงกลุ่ม และล้วนแต่ต้องการ 

ความสนใจ ความตั้งใจและความตระหนัก โดยจะมีรูปแบบที่แตกต่างกันออกไปในแต่ละกลุ่ม 

ลักษณะผู้ประกอบการจากพฤติกรรมต่างๆ ดังน้ี 
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 1. มีความคิดสร้างสรรค์ (Creative) ในการเริ่มต้นธุรกิจกล่าวคือ เป็นคนที่มองเห็นโอกาส 

และช่องทางในการสร้างธุรกิจข้ึนมาภายใต้สภาพแวดล้อมต่างๆ 

 2. เรียนรู้หรือสร้างนวัตกรรม (Innovation) ของการดำเนินธุรกิจอันจะก่อให้เกิดผลิตภัณฑ์ 

หรือบริการรูปแบบใหม่ๆ รวมถึงกระบวนการผลิต การตลาด และการจัดการทรัพยากร เป็นต้น 

 3. ยอมรับความเส่ียง (Risk) อันอาจจะเกิดข้ึนจากการขาดทุนหรือล้มเหลวในการดำเนินกิจ 

ซ่ึงผู้ประกอบกาจำเป็นต้องมีความเป็นนักเส่ียงอย่างมีหลักการคือตัดสินใจอย่างฉัรอบคอบด้วยข้อมูล

ที่เช่ือถือได้ 

 4. มีความสามารถในการจัดการทั ่วไป (General management) ทั ้งด ้านการกำหนด 

แนวทางของธุรกิจและการจัดสรรทรัพยากร 

 5. มีความมุ่งมั่นในการดำเนินงาน (Performance intention) เพ่ือสร้างความเจริญเติบโต 

และกำไรจากการดำเนินธุรกิจ 

สถานประกอบการ 

 สถานประกอบการคือสถานที่ซ่ึงผู้ประกอบการใช้ประกอบกิจการเป็นประจำและหมายความ

รวมถึงสถานที ่ซึ ่งใช้เป ็นที ่ผลิตหรือเก็บสินค้าเป ็นประจำด้วย อุตสาหกรรมในหมวดนี ้ ได ้แก่        

สถานประกอบการซ่ึงข้อมูลเก่ียวกับประเภทของกิจกรรมทางเศรษฐกิจ ไม่ชัดแจ้งเพียงพอที่จะใช้จัด

ประเภทสถานประกอบการนั ้นๆ ไว้ในกลุ ่มใดกลุ ่มหนึ ่งของหมวด 1-9 ได ้ การนับจดสถาน

ประกอบการอุตสาหกรรมและธุรกิจ พ.ศ. 2539 ได้จัดกลุ่มสถานประกอบการตามประเภทการดำเนิน

กิจกรรมทางเศรษฐกิจ เป็น 4 กลุ่ม ดังน้ี กลุ่มที่ 1 การผลิต ได้แก่ สถานประกอบการที่ดำเนินกิจกรรม

ทางเศรษฐกิจ ในหมวด 1 การผลิต ซ่ึงประกอบด้วยประเภทอุตสาหกรรม ดังน้ี  

 • อาหาร เครื่องดื่ม ยาสูบ  

 • ส่ิงทอ เครื่องแต่งกาย หนังสัตว์  

 • ไม้ ผลิตภัณฑ์จากไม้ เครื่องเรือน  

 • กระดาษ การพิมพ์ การพิมพ์โฆษณา  

 • เคมีภัณฑ์ ถ่านหิน ยาง พลาสติก  

 • ผลิตภัณฑ์จากแร่อโลหะ  

 • อุตสาหกรรมโลหะข้ันมูลฐาน  

 • ผลิตภัณฑ์โลหะ เครื่องจักรและอุปกรณ์  
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 • อุตสาหกรรมการผลิตอ่ืนๆ กลุ่มที่ 2 การขายและการบริการ ได้แก่ สถานประกอบการที่

ดำเนินกิจกรรมทางเศรษฐกิจ ในหมวด 6 การขายส่ง การขายปลีก ภัตตาคารและโรงแรม และหมวด 

8 เฉพาะบริการด้านอสังหาริมทรัพย์และธุรกิจ และหมวด 9 เฉพาะบริการนันทนาการและวัฒนธรรม 

บริการส่วนบุคคลและบริการในครัวเรือน ซ่ึงได้นำมาจัดกลุ่มย่อยตามประเภทธุรกิจ ดังน้ี  

 • การขายส่ง  

 • การขายปลีก  

 • ภัตตาคารและโรงแรม  

 • การบริการ กลุ่มที่ 3 การก่อสร้าง ได้แก่ กิจกรรมทางเศรษฐกิจในหมวด 5 การก่อสร้าง 

กลุ ่มที ่ 4 กิจกรรมทางเศรษฐกิจอื่นๆ ได ้แก่ สถานประกอบการที่ดำเนินกิจกรรมทาง เศรษฐกิจ

นอกจากที่ได้จัดกลุ่มไว้ใน 3 กลุ่มที่กล่าวข้างต้น เช่น ธนาคาร บริษัทประกันภัย สถานที่ราชการต่างๆ 

โรงเร ียน สถานีอนามัย เป ็นต้น ในการนับจดครั้งนี้ สถานประกอบการใดที่ประกอบกิจกรรมทาง

เศรษฐกิจมากกว่า 1 ประเภท และไม่สามารถแยกระบบบัญชีได้ ให้จัดสถานประกอบการน้ันอยู่ใน

กลุ่มที่อยู่ในลำดับที่มาก่อน 

1. สถานประกอบการอุตสาหกรรมการผลิต หมายถึง สถานประกอบการที่ดำเนินกิจกรรมทาง

เศรษฐกิจในกลุ่มที่ 1 การผลิต 

2. สถานประกอบการธุรกิจทางการค้าและธุรกิจทางการบริการ หมายถึง สถานประกอบการที่

ดำเนินกิจกรรมทางเศรษฐกิจในกลุ่มที่ 2 การขายและการบริการ 

3. ประเภทอุตสาหกรรม การสำรวจครั้งนี ้ ได ้จ ัดประเภทอุตสาหกรรมตามการจัดประเภท

มาตรฐานอุตสาหกรรมของประเทศไทย และขององค์การสหประชาชาติ โดยได้ทำการรวม

หมวด 15-37 เป็น 9 ประเภท เพ่ือความเหมาะสมในการออกรายงาน 

หน้าที่ในการประกอบธุรกิจ 

1. หน้าที่ด้านการตลาด  

 การตลาดเป็นกิจกรรมต่างๆ ที่ทำให้สินค้าหรือบริการเคล่ือนย้ายจาก ผู้ผลิตปสู่ผู้บริโภคจึง

ได้รับความพ่ึงพอใจด้วยการจำหน่ายและกระจายสินค้าได้อย่างรวดเร็วเพ่ือให้ สามารถแข่งขันใน

ตลาดได้ ผู้ประกอบการมีหน้าที่ จัดการเก่ียวกับผลิตภัณฑ์การกำหนดราคาการ เลือกช่องทางจัด

จำหน่าย การขนส่ง การเก็บรักษาสินค้าและการส่งเสริมการตลาด เป็นต้น 
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2. หน้าที่ด้านการผลิตสินค้า 

 หน้าที่ด้านการผลิตสินค้าเพ่ืออำนวยความสะดวกสบาย ไม่ว่าจะเป็นสินค้าประเภทวัตถุดิบ 

สินค้าก่ึงสำเร็จรูปสินค้าสำเร็จรูป ฯลฯ ล้วนเป็นการพัฒนาคุณภาพชีวิตให้ดีเป็นกิจกรรมหลักของ 

ธุรกิจการผลิตและธุรกิจอุตสาหกรรม ซ่ึงทำให้เกิดสินค้าและบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการของ 

ผู ้บร ิโภค นอกจากนี ้ยังรวมถึงการเลือกทำเลที ่ต ั้งโรงงาน การติดตั ้งเครื ่องจักร การซื ้อวัตถดุิบ         

การบริการผู้บริโภค นอกจากน้ียังรวมถึงการเลือกทำเลที่ตั้งโรงงาน การติดตั้งเครื่องจักร การซ้ือ

วัตถุดิบ การ ดำเนินการผลิตการเก็บรักษาสินค้า ตลอดจนการใหบ้ริการและอำนวยความสะดวกตา่งๆ 

ให้แก่ ผู้บริโภค 

3. หน้าที่ด้านการเงิน  

 หน้าที่ด้านการเงินธุรกิจจะเริ่มต้นและเจริญก้าวไปข้างหน้าได้อย่างต่อเน่ือง ข้ึนอยู่ กับฐานะ         

ทางการเงินของธุรกิจน้ันหากบุคคลที่เก่ียวข้องจัดการด้านการเงินใหม้ีความสัมพันธ์กันระหว่างรายรบั 

และรายจ่ายแล้วจะลดปัญหาด้านการเงินลงได้ 

4. หน้าที่ด้านข้อมูลข่าวสาร  

 หน้าที่ด้านข้อมูลข่าวสารปัจจุบันการดำเนินธุรกิจจะประสบความสำเร็จได้หรือไม่น้ันย่อม  

อาศัยข้อมูลข่าวสารทางธุรกิจเป็นหลักโดยมุ ่งสื่อสารอย่างรวดเร็วและแม่นยำ ในยุคโลกาภิวตัน์ 

ข่าวสารทางธุรกิจสำหรับผู้ประกอบการจะต้องศึกษาค้นคว้าผ่านส่ือต่างๆ ได้มาก เช่น หนังสือพิมพ์ 

ทางธุรกิจ วารสารอุตสาหกรรม โทรทัศน์และอินเทอร์เน็ต เป็นต้น ปัจจัยในการดำเนินธุร กิจการ

ดำเนินธุรกิจต้องอาศัยปัจจัยหลายอย่างรวมกัน จึงจะเกิดกิจกรรมในการประกอบธุรกิจ จะขาดปัจจยั

ใดปัจจัยหน่ึงไม่ได้ โดยทั่วไปปัจจัยพ้ืนฐานในการดำเนินธุรกิจมี 4 ประการ ได้แก่ 

 1. คน (Man) ถือว่าเป็นปัจจัยที่สำคัญที่สุดเพราะธุรกิจต่างๆ เกิดข้ึนได้ต้องอาศัยความคิด 

ของคน มีคนเป็นผู้ดำเนินการหรือเป็นผู้จัดการ จึงจะทำให้เกิดกิจกรรมทางธุรกิจหลายรูปแบบ ซ่ึงใน 

วงจรธุรกิจมีคนหลายระดับหลายรูปแบบทั้งระดบัผู้บรหิารผู้ใช้แรงงานร่วมกันดำเนินการจึงจะทำให้ 

ประสบความสำเร็จในการประกอบธุรกิจ 

 2. เงิน (Money) เงินทุนเป็นปัจจัยในการดำเนินธุรกิจที่ต้องนำมาใช้ในการลงทุนเพ่ือให้เกิด  

การประกอบธุรกิจโดยธุรกิจแต่ละประเภทใช้ปริมาณเงินทุนที่แตกต่างกัน ธุรกิจขนาดใหญ่ย่อมใช้ 

เงินทุนสูงกว่าธุรกิจขนาดเล็ก ด ังนั ้นผู ้ประกอบธุรกิจจึงต้องมีการวางแผนในการใช้เงินทุนและ        
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การจัดหาเงินทุนอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือทำให้การดำเนินธุรกิจไม่ประสบปัญหาด้านเงินทุนและ

ก่อให้เกิด ผลตอบแทนสูงสุดคุ้มกับเงินที่นำมาลงทุน 

 3. วัสดุหรือวัตถุดิบ (Material) ในการผลิตสินค้าต้องอาศัยวัตถุดิบในการผลิตค่อนข้างมาก 

ผู้บริหารจึงต้องรู้จักการบริหารวัตถุดิบให้มีประสิทธิภาพ เพ่ือให้เกิดต้นทุนด้านวัตถุดิบต่ำสุด อันจะ 

ส่งผลให้ธุรกิจมีผลกำไรสูงสุดตามมา 

 4. วิธีปฏิบัติงาน (Method) เป ็นวิธีการในการปฏิบัติงานในแต่ละขั้นตอนของการดำเนิน 

ธุรกิจ ซึ ่งต ้องมีการวางแผนและควบคุมเพื่อให้การปฏิบัต ิงานมีประสิทธิภาพ เกิดความคล่องตัว 

สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมทั้งภายในและภายนอกกิจการเป้าหมายในการจัดทำธุรกิจของผู้ประกอบ 

ธุรกิจ ค ือ ความต้องการให้ได้มาซึ่งผลกำไรมากที ่สุด (Maximized Profits) ดังนั ้นจะต้องมุ ่งเน้น 

ความสำคัญไปที่กลุ่มเป้าหมายว่าเป็นใคร การผลิตสินค้าทีจ่ะทำใหผู้้บริโภคพอใจน้ันจะตอ้งคำนึงถึงวา่ 

จะผลิตอย่างไร และต้องหาปัจจัยต่างๆ มาประกอบจึงจะทำการผลิตสินค้าหรือบรกิารได ้นักวิชาการ

กำหนดข้ึนมาในอดีตมีองค์ประกอบ 4 M' 5 แต่ปัจจุบันยังไม่เพียงพอสำหรับการประกอบการจึงมี  

เพ่ิมข้ึนเป็น 6 M' s หรืออาจจะมากกว่าน้ีก็ได้ ได้แก่ 

 4.1 Man หมายถึง บุคลากร คือ ผู้ที่จะต้องเก่ียวข้องกับระบบงาน 

 4.2 Money หมายถึง เงินหรือทรัพย์สินที่มีค่าเป็นเงินของระบบ 

 4.3 Material หมายถึง ตัวสินค้าหรือวัสดุที่ใช้ในการผลิตสินค้า 

 4.4 Machine หมายถึง เครื่องจักร อุปกรณ์ และเครื่องมือเครื่องใช้ในโรงงาน 

 4.5 Management หมายถึง การบริหารระบบ 

 4.6 Morale หมายถึง ขวัญและกำลังใจของบุคคล 

ประโยชน์ของธุรกิจ มีดังน้ี 

 1. ทำให้เกิดกระบวนการผลิตสินค้าและบริการ เพ่ือตอบสนองความต้องการของมนุษย์ซ่ึงมี  

ความต้องการไม่มีทีส้ิ่นสุด เช่น เมื่อมีบ้านย่อมต้องมีเฟอร์นิเจอร์ เครื่องปรับอากาศ เครื่องอีนวยความ 

สะดวกสบายต่างๆ ภายในบ้าน เป็นต้น 

 2. ช่วยกระจายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภค องค์กรธุรกิจเมื่อผลิตสินค้าแล้ว ย่อมต้องการ 

ขายหรือจำหน่ายสินค้าออกสู่ผู้บริโภค ซ่ึงอยู่กระจายตามส่วนต่างๆ ของประเทศหรือกระจายอยู่    

ทั่วโลก จึงจำเป็นต้องมีธุรกิจอ่ืนมาทำหน้าที่ กระจายสินค้าไปสู่ผู้บริโภคเหล่าน้ันได้ เช่น มีระบบคน
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กลาง ได้แก่ พ่อค้าส่ง พ่อค้าปลีก ตัวแทนจำหน่าย และนายหน้า มีระบบการขนส่ง การคลังสินค้าเข้า

มาเก่ียวข้อง ฯลฯ 

 3. เกิดการจ้างงาน ธุรกิจจำเป็นต้องจ้างบุคคลอ่ืนเข้ามาทำงานในกิจการ ทำให้ประชาชนมี 

รายได้จากการทำงานในโรงงานอุตสาหกรรมของผู้ผลิต หรือการเป็นพนักงานขายในร้านค้าปลีกต่างๆ 

ทำให้มีรายได้เมื่อคนทีรายได้จะนำไปซ้ือสินค้าและบริการต่างๆ ที่จำเป็นต้องการครองชีพได้ ดังน้ัน 

การจ้างงานเป็นการช่วยลดปัญหาการว่างงานและปัญหาทางสังคมด้วย 

 4. ช่วยให้ประชาชนมีมาตรฐานการครองชีพดีข้ึน การที่ประชาชนซ่ึงอยู่ห่างไกลความเจรญิมี 

งานทำและมีรายได้จากองค์กรธุรกิจ ทำให้มีโอกาสได้เลือกซื้อสินค้าและบริการที่มีคุณภาพดีข้ึน     

เกิด มาตรฐานการครองชีพสูงข้ึนด้วย 

 5. เกิดความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี กิจกรรมทางธุรกิจก่อให้เกิดความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี 

เช่น มีเคร ื ่องจักรที ่ทันสมัยในการผลิตสินค้า มีเคร ื ่องมือสื ่อสารที ่ก้าวหน้าทางเทคโนโลยี  เช่น         

จานดาวเทียม โทรศัพท์มือถือ ตลอดจนมีเครื่องมือส่ือสารต่างๆ รูปแบบของธุรกิจ 

 การประกอบธุรกิจในปัจจุบันมีอยู่หลายลักษณะทั้งธุรกิจขนาดเล็ก ธุรกิจขนาดกลางและ 

ธุรกิจขนาดใหญ่ที ่มีสาขาทั ่วประเทศ เพื ่อให ้เกิดความสะดวกในการปฏิบัติตามกฎหมาย หรือ 

กฎระเบียบข้อบังคับต่างๆ จึงมีการกำหนดรูปแบบธุรกิจออกเป็น 5 รูปแบบ ดังน้ี 

1. กิจการของคนเดียว  

 กิจการของคนเดียว ค ือ กิจการเจ้าของคนเดียวเป็นการประกอบธุรกิจที่บุคคลคนเดียว    

เป็นเจ้าของกิจการ และบริหารจัดการธุรกิจทุกเรื่องด้วยตนเอง การประกอบธุรกิจในรูปแบบน้ีจะใช้ 

ต้นทุนต่ำ มีวิธีการดำเนินงานที่ง่ายไม่ยุ่งยาก การบริหารจัดการต่างๆ มีความคล่องตัวสูง และเป็น 

ธุรกิจที่สามารถพบเห็นในชีวิตประจำวันมากที่สุด เช่น หาบเร่ แผงลอย ร้านขายของชำร้านเสริมสวย 

เป็นต้น 

2. ห้างหุ้นส่วน  

 ห้างหุ้นส่วน คือ ห้างหุ้นส่วนเป็นรูปแบบของการประกอบธุรกิจที่มีบุคคลตั้งแต่ 2 คนข้ึนไป 

และสามารถทำนิติกรรมตามกฎหมายได้ โดยการทำสัญญาด้วยวาจาหรือลายลักษณ์อักษรที่จะเข้า  

เป็นหุ้นส่วนกัน ซ่ึงผู้เป็นหุ้นส่วนจะต้องลงทุนร่วมกันด้วยเงินหรือแรงกาย เพ่ือวัตถุประสงค์ในการแบง่ 

กำไรที่จะได้รับจากการดำเนินกิจการร่วมกัน ห้างหุ้นส่วนแบ่งออกเป็น 2 ประเภทคือ 

 2.1 ห้างหุ้นส่วนสามัญ (Ordinary Partnership) 
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 ห้างหุ้นส่วนสามัญ (Ordinary Partnership) เป็นรูปแบบที่ผู้เป็นหุ้นส่วนจะต้องรับผิดชอบใน

การชำระหน้ีสินร่วมกันโดยไม่จำกัดจำนวน ห้างหุ้นส่วนสามัญจะจดทะเบียนเป็นนิติบุคคลหรือไม่ก็ได ้

โดยมีวัตถุประสงค์จะแบ่งกำไรและขาดทุน ที่เกิดจากการประกอบธุรกิจน้ัน ในสัดส่วนเท่ากันตาม

จำนวนหุ้น ห้างหุ้นส่วนสามัญแบ่งออกเป็น 2 ประเภทได้แก่ 

 1) ห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล (จดทะเบียน) 

 2) ห้างหุ้นส่วนสามัญนิติบุคคล (ไม่จดทะเบียน) 

 2.2 ห้างหุ้นส่วนจำกัด (จดทะเบียนเป็นนิติบุคคล) (Limited Partnership) 

 ห้างหุ ้นส่วนจำกัด (จดทะเบียนเป็นนิติบ ุคคล) (Limited Partnership) เป ็นรูปแบบห้าง

หุ้นส่วนที่จะต้องจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล จึงมีผลทำให้กิจการน้ันเสมือนเป็นรูปแบบห้างหุ้นส่วนที่

จะต้องจดทะเบียนเป็นนิติบุคคล จึงมีผลทำให้กิจการน้ันเสมือนเป็นรูปแบบ ห้างหุ้นส่วนที่จะต้องจด

ทะเบียนเป็นนิติบุคคล จึงมีผลทำให้กิจการนั้นเสมือนบุคคล และมีสิทธิ ดำเนินการต่างๆ ตามที่

กฎหมายกำหนด ซ่ึงผู้เป็นหุ้นส่วนแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ 

 1) หุ้นส่วนประเภทจำกัดความรับผิดชอบ 

 2) หุ้นส่วนประเภทไม่จำกัดความรับผิดชอบ 

3. บริษัทจำกัด 

 บริษัทจำกัด คือ บริษัทจำกัดเป็นการประกอบการที่จดทะเบียนเป็นนิติบุคคล จัดตั้งเพ่ือ 

วัตถุประสงค์ในการแสวงหากำไรจากกิจการ ซ่ึงจะแบ่งทุนออกเป็นหุ้นที่มีมูลค่าหุ้นละเท่าๆ กัน และมี 

ผู้ถือหุ้นตั้งแต่ 7 คนข้ึนไป แต่ไม่ถึง 100 คน โดยผู้ถือหุ้นแต่ละคนจะมีความรับผิดชอบจำกัดเพียงไม่  

เกินจำนวนเงินที่ตนยังส่งไม่ครบมูลค่าหุ้นที่ถืออยู่ในปัจจุบันประเทศไทยแบ่งบริษัทจำ กัดออกเป็น      

2 ประเภท ได้แก่ 

 1. บริษัทเอกชนจำกัด 

 2. บริษัทมหาชนจำกัด 

4. สหกรณ์  

 สหกรณ์ คือ สหกรณ์เป็นรูปแบบธุรกิจอีกรูปแบบหน่ึง ซ่ึงมีคณะบุคคลตั้งแต่ 10 คนข้ึนไป      

ที่มีอาชีพความต้องการ และความสนใจที่คล้ายคลึงร่วมกันจัดตั้งข้ึน และจดทะเบียนถูกต้องตาม 

พระราชบัญญัติสหกรณ์ที่ใช้อยู่ในปัจจุบัน มีวัตถุประสงค์เพ่ือส่งเสริมอาชีพ การครองชีพของสมาชิก 
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และครอบครัวให้มีฐานะความเป็นอยู่ที่ดีข้ึน ซ่ึงเป็นวิธีที่ให้ประโยชน์ทั้งต่อสมาชิกของสหกรณ์และ  

ต่อ ส่วนรวม ในปัจจุบันสหกรณ์สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท ดังน้ี 

 1) สหกรณ์จำกัด 

 2) สหกรณ์ไม่จำกัด 

5. รัฐวิสาหกิจ  

 รัฐวิสาหกิจ คือ รัฐวิสาหกิจเป็นองค์กรของรัฐหรือหน่วยงานของรัฐบาลเป็นเจ้าของรวมทั้ง  

บริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลที่ส่วนราชการหรือรัฐวิสาหกิจมีหุ้นเกินกว่าร้อยละ 50 มีระบบการ 

บริหารงานอยู่ระหว่างราชการและเอกชน โดยคำนึงถึงหลักสำคัญทางการบริหารให้เป็นไปตาม 

ข้ันตอน เพ่ือป้องกันการทุจริต ตลอดจนความสงบสุขของประชาชนในประเทศเป็นหลักสำคัญ 

5. งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 การศึกษาเอกสารผลการวิจัยในช้ันเรียนหรือเป็นการการทบทวนเอกสารที่เก่ียวข้อง ซ่ึงเป็น 

ข้ันตอนที่ครูนักวิจัยจะดำเนินการหลังจากได้กำหนดประเด็นปัญหาการวิจัยในช้ันเรียนเรียบร้อยแล้ว 

ซ่ึงการทบทวนเอกสารจะมีทั้งการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ทั้งน้ีเพ่ือที่ครูนักวิจัย 

จะนำเอกสารดังกล่าวมาใช้เป ็นแนวทางในการดำเนินการวิจัย เช่น การนิยามศัพท์ การสร้าง 

นวัตกรรมเพ่ือแก้ปัญหาหรือพัฒนาผู้เรียน การสร้างเครื่องมือและการตรวจสอบคุณภาพ การเก็บ 

รวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูล ตลอดจนการอภิปรายผลการวิจัย แหล่งที ่มาของเอกสารที่ 

เก่ียวข้องนักวิจัยสามารถค้นคว้าจากหนังสือ ตารางานวิจัยที่เก่ียวข้อง บทความจากวารสารวิชาการ 

เอกสารของทางราชการและเว็บไซด ์จากน้ันครูนักวิจัยจะทำการศกึษาเอกสารโดยเริ่มจากการกำหนด

ประเด็นหลักที่ต้องการจะศึกษาให้ชัดเจน จากน้ันจะทาการค้นคว้าเอกสารจากแหล่งที่ต่างๆ ทำการ

อ่านเอกสารและจดบันทึกข้อมูลเพ่ือจะนำไปใช้ในการดำเนินการวิจัยในข้ันตอนต่างๆ เมื่อครูนักวิจัย

ศ ึกษาเอกสารที ่เกี ่ยวข้องเสร็จก็จะสามารถกำหนดกรอบแนวคิดการวิจัยซึ ่งเ ป็นกรอบที ่แสดง

ความสัมพันธ์ของตัวแปรที่ทำการศึกษา โดยงานวิจัยในช้ันเรียนส่วนใหญ่จะกำหนดตวัแปรตน้หรือตวั

แปรอิสระเป็นนวัตกรรมทางการศึกษาและตัวแปรตามจะเป็นพฤติกรรมการเรียนรู้ 

 

 



68 
 

 

บทท่ี 3 

วิธีดำเนินงาน 

 การจัดทำโครงการการดำเนินธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยวของ นางสถิตย์ บุราณ ที่อยู่ 146 หมู่ 3 

ตำบลขอนแตก อำเภอสังขะ จังหวัดสุรินทร์ 32150 คณะผู ้จัดทำได้ดำเนินการจัดทำโครงการ 

ตามลำดับข้ันตอน ดังน้ี 

1. ข้ันตอนการดำเนินงาน 

 ขั ้นตอนการดำเนินงานการศึกษาธุรกิจร ้านก๋วยเตี๋ยว วางไว้เป็นลำดับตั้งแต่ 21 ตุลาคม         

ถึงวันที่ 16 กุมภาพันธ์ 2568 เพ่ือให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ที่กำหนด ซ่ึงข้ันตอนในการดำเนินงาน

ประกอบด้วย 

1.1 ประชุมวางแผนการดำเนินงาน 

  ประชุมครั้งที่ 1 ประชุมสรรหาธุรกิจที่จะเลือกศึกษา 

 การประชุมสรรหาธุรกิจที่จะเลือกศึกษา เมื่อพูดถึงการจัดประชุม แน่นอนว่าถือเป็นเรื่ องที่

ต้องเกิดข้ึนอยู่เสมอในการทำงาน วางแผน และ ระดมความคิดต่างๆ เพ่ือให้คณะผู้ร่วมงานเกิดความ

เข้าใจตรงกัน รวมทั้งดำเนินงานตามแผนที่วางไว้ให้ บรรลุตามเป้าหมายไปได้ด้วยด ีส่ิงสำคัญที่จะทำ

ให้การประชุมสัมฤทธิ์ผลน้ัน เกิดจากการจัดประชุมที่มี ประสิทธิภาพอย่างมืออาชีพ 

  ประชุมครั้งที่ 2 ประชุมวางแผนการดำเนินงาน 

 หลักในการวางแผนการดำเนินงาน ประชุมเพ่ือวางแผนการดำเนินงาน หลักในการวาง

แผนการดำเนินงาน การวางแผนการดำเนินงานในการทำงานเป็นส่ิงสำคัญที่ช่วย ให้เราจัดการงานได้

อย่างมีประสิทธิภาพ ช่วยลดความเครียดและความวุ่นวายในการทำงาน นอกจากน้ี ยังช่วยให้เรา

สามารถจัดลำดับความสำคัญของงานได้ดีย่ิงข้ึน ทำให้มั่นใจว่าเราจะสามารถทำงานสำคัญได้เสร็จ

ทันเวลา การวางแผนที่ดียังช่วยให้เราสามารถคาดการณ์ปญัหาที่อาจเกิดข้ึนและเตรียมแผนสำรองไว้ 

ล่วงหน้า ส่งผลให้การทำงานราบรื่นและมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 แบ่งหน้าที่ในการทำงาน การแบ่งหน้าที่กันอย่างชัดเจน แบบที่ทุกคนจะเข้าใจตรงกันน้ันเป็น 

เร ื ่องสำคัญ อาจดูไม่สำคัญแต่แนะนำว่าให้สร ้างรายการสิ ่งที ่ต้องทำและใส่ช่ือแต่ละคนที่จะมา

รับผิดชอบเอาไว้ การทำแบบน้ีนอกจากจะทำใหทุ้กคนเข้าใจตรงกันเรื่องหน้าที่ของตัวเองแล้ว ยังเป็น

การที่เราจะได้รู้ ความสามารถของแต่ละคนด้วย การแบ่งหน้าที่ในการทำงานมีดัง 
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  1.1.1 การวางแผนการติดต่อประสานงาน 

  การติดต่อประสานงาน เป ็นมาตรฐานการปฏิบัติงานที ่ถูกกำหนดไว้ในมาตรฐาน

กำหนด ตำแหน่งประเภทเช่ียวชาญเฉพาะและทักษะสำคัญ ของกลุ่มผู้ปฏิบัติงานสายสนับสนุนใน

สถาบันอุดมศึกษา ดังน้ันการติดต่อประสานงานที่มีประสิทธิภาพย่อม ส่งผลให้บุคลากรปฏิบัติงาน

บรรลุ เป้าหมาย สร้างความสัมพันธ์ที่ดี สร้างความเข้าใจ ก่อให้เกิดความร่วมมือ การช่วยเหลือซ่ึงกัน

และกันลดข้อขัดแย้ง ประหยัดการใช้ทรัพยากร และเพ่ิมประสิทธิภาพ ช่องทางการตดิต่อประสานงาน

มี หลากหลายของทาง 

  1.1.2 การวางแผนการจัดทำเอกสาร 

  การจัดทำเอกสาร ข้ันตอนการจัดทำเอกสารประกอบด้วยข้อมูลทีม่ีประโยชน์ เพ่ือให้

มีการทำกิจกรรมขององค์กรบรรลุวัตถุประสงค์ เอกสารที่มีอยู่อาจต้องมีการแก้ไขหรอืปรบัปรุง เพ่ือให้

การจัดทำเอกสารคุณภาพตามระบบเป็นไปในทิศทางเดียวกันในการอนุมัติและประกาศใช้ เพ่ือให้ 

เอกสารคุณภาพทุกฉบับที ่ใช้มีความถูกต้องเป ็นปัจจุบ ันใช้ได้ในสถานการณ์จริง  และเพื ่อให้

ผู้รับผิดชอบ ทราบถึงข้ันตอนในการควบคุมและจัดเก็บเอกสารต่างๆ ที่ได้มีการจัดทำข้ึน 

  1.1.3 การวางแผนการสัมภาษณ์ 

  การวางแผนการสัมภาษณ์ เป ็นการเตรียมความพร้อมไม่ว่าจะเป็นการเตรียมตัว  

การเตรียมคำถาม การเตรียมสถานที่ เตรียมกำหนดการสัมภาษณ์ กำหนดรูปแบบวิธีการและเวลาที่

ใช้สัมภาษณ์ รวมทั้งศึกษาข้อมูลที่จะศึกษา 

 ประชุมครั้งที่ 3 ประชุมวางแผนหาช่องทางในการติดต่อประสานงาน 

 1.2 ช่องทางในการติดต่อประสานงาน การติดต่อประสานงานมีอยู่หลากหลายช่องทาง ซ่ึง

สามารถแบ่งออกได้ดังน้ี 

  1.2.1 ติดต่อประสานงานทางเบอร์ 

  การติดต่อประสานงานผ่านทางเบอร์ เป ็นการสื ่อสารที ่รวดเร ็ว ประหยัดเวลา        

แต่อย่างไรก็ตามต้องมีการเตรียตัว เพ่ือไม่ให้วัตถุประสงค์ในการติดต่อประสานงานเกิดข้อผิดพลาด 

เช่น ควรบอกถึงตำแหน่งงานและช่ือองค์กร โดยไม่ต้องรอให้ฝ่ายตรงข้ามถาม เพราะจะเป็นส่ิงที่บ่ง

บอกสถานะ และความเป็นหลักการในการคุยโทรศัพท์เพ่ือติดต่อประสานงาน 
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  1.2.2 ติดต่อประสานงานทางส่ือโซเชียลออนไลน์ 

  การที่ติดต่อทาง Facebook เราไม่สามารถที่จะโทรคุยกับเจ้าของร้านได้ โดยตรง    

เราจะต้องทำขอสายแล้วรอเจ้าของร้านติดต่อกลับมา คุยกับแชททาง Messenger ซ่ึงวิธีการที่จะ

ติดต่อเจ้าของร้านได้ไว เพราะสามารถทีจ่ะคยุแชทสดกับทางเจ้าของร้านไดโ้ดยตรง เพ่ือที่จะขอข้อมูล 

ซ่ึงวิธีน้ีจะเป็นวิธีที่ติดต่อง่ายและรวดเร็วที่สุด 

  1.2.3 ติดต่อประสานงานที่หน้าร้าน 

  ติดต ่อประสานงานที ่หน้าร้าน เป ็นการประสานงานที่ดีเพราะได้พบหน้าได้เห็น 

บ ุคลิกลักษณะ สีหน้า ท ่าทาง ของผู ้ต ิดต่อ และมีเวลาในการทำความเข้าใจกันได้อย่างพอเพยีง      

การติดต่อ ด้วยตนเอง มีข้อเสียคือ ใช้เวลามาก การติดต่อด้วยตนเองส่วนใหญ่จะเป็นกรณีที่สำคัญ 

เช่น เรื่องการกำหนดนโยบาย หรือมีรายละเอียดมาก เป็นการให้เกียรติสร้างความรู้สึกที่ดีและเป็น

การให้ความสำคัญ แก่อีกฝ่ายหน่ึงในการมาติดต่อประสานงานด้วยตนเอง 

 ประชุมครั้งที่ 4 ประชุมวางแผนเตรียมข้อมูลการสัมภาษณ์งาน 

 1.3 เตรียมข้อมูลการสัมภาษณ์งาน ในการเตรียมข้อมูลการสัมภาษณ์จะต้องจัดเตรียมข้อมูล

ให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการดำเนินโครงการดังน้ี 

  1.3.1 การดำเนินธุรกิจ 

  ในการดำเนินธุรกิจค้าปลีกขนาดย่อมผู้ประกอบการสามารถเลือกประกอบการได้

หลายรูปแบบตามความเหมาะสมของเงินทุนในการประกอบการ ความพร้อมของทรัพยากร ขนาด

และประเภทธุรกิจของธุรกิจที่มีความประสงคจ์ะดำเนินการ ดังน้ันก่อนการเริ่มต้นดำเนินธุรกิจค้าปลีก

ขนาดย่อม ผู ้ประกอบการจะต้องพิจารณาขีดความสามารถของตนเองว่าควรจะดำเนินการจดัตั้ง 

โดยทั่วไปแล้วการดำเนินธุรกิจสามารถจัดตั้งได้ 3 รูปแบบคือ 

  1. รูปแบบเจ้าของคนเดียว 

  2. รูปแบบห้างหุ้นส่วน 

  3. รูปแบบบริษัทจำกัด 

  ซ่ึงรูปแบบทั้ง 3 น้ี มีข้อดีและข้อเสียแตกต่างกันออกไป ในการตัดสินใจน้ัน ไม่มี

คำตอบที่ดีทีสุ่ดทัง้น้ีข้ึนอยู่กับความต้องการ ความพร้อมและความเหมาะสมของผู้ประกอบการค้าปลีก

ขนาดย่อมเป็นหลักและผู้ประกอบการจะต้องพิจารณาปัจจัยในการเลือกรูปแบบของธุรกิจ 
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  1.3.2 การบริหารจัดการธุรกิจ 

  การบริหารจัดการ คือการประสานงานและการบริหารหน้าที่ต่างๆ เพ่ือให้บรรลุ

เป้าหมายบางอย่าง ประกอบไปด้วยการวางแผน การบริหารทรัพยากรบุคคล และการควบคุมองคก์ร 

โดยที ่การบริหารจัดการครอบครัวขยายตัวของธุรกิจตั้งแต่การบริหารจัดการการเงิน การตลาด 

ทรัพยากรบุคคล กลยุทธ์ การผลิต การปฏิบัติการ และการบริการ โดยทั่วไปแล้วการบริหารจัดการ

ธุรกิจสามารถแบ่งออกได้ดังน้ี คือ  

  1. SKU (Stock Keeping Unit) หมายถึงหน่วยในการจัดเก็บสินค้า ซ่ึงเป็นหน่วยที่

ร้านค้าขายปลีกใช้เพ่ือแบ่งแยกประเภทของสินค้าตามรายการ เช่น การแบ่งแยกด้วยชนิดสินค้า สี 

ขนาด ยีห้อ ระบบ SKU สามารถลดความสับสนระหว่างการซ้ือและการจัดเก็บสินค้าได้ เหมาะสำหรบั

ธุรกิจที่มีสินค้าหลายรายการ 

  2. FIFO ย่อมาจาก “First In First Out” หรือ “เข้าก่อน ออกก่อน” หมายถึง 

ระบบการจัดการสินค้าที่เน้นให้สินค้าที่เก็บเข้าคลังเป็นลำดับแรก ถูกนำออกมาใช้งานหรือขายเป็น

ลำดับแรก เหมาะสำหรับสินค้าที่มีวันหมดอายุหรือเส่ือมสภาพง่าย เช่น อาหารสด ยา หรือสินค้า

แฟช่ันที่มีการเปล่ียนแปลงตามฤดูกาล 

  3. POS หรือเรียกเต็มๆ ว่า Point of Sale ก็คือระบบที่หลายๆ คนมักจะเรียกว่า 

ระบบขายหน้าร้าน ซ่ึงระบบ POS น้ีเป็นเหมือนเครื่องมือสำหรับเจ้าของร้านค้าต่างๆ ในการจัดการ

ขายสินค้าและบริการที่จุดชำระเงินหรือแคชเชียร์ โดยเรามักจะเห็นระบบ POS เป็นเครื่องที่ต่อพ่วง

กับเครื่องสแกนบาร์โค้ด  

  4. RMS เป็นระบบที่ช่วยให้ร้านอาหารสามารถจัดการและบูรณาการกระบวนการ

ทางธุรกิจต่างๆ เช่น การจัดการสินค้าและวัตถุดิบ การจัดการการผลิตและปรุงอาหาร การจัดการการ

ขายและการบริการลูกค้า การจัดการการเงินและการบัญชี  

  5. ERP เป ็นระบบที่ช่วยให้ธุรกิจสามารถจัดการและบูรณาการกระบวนการทาง

ธุรกิจต่างๆ เช่น การจัดการสินค้า การจัดการการผลิต การจัดการการขาย การจัดการการเงิน และ

การจัดการทรัพยากรบุคคล  

  1.3.3 กลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจ 

 โดยกลยุทธ์การตลาด เราสามารถวางได้ทั้งกลยุทธ์ระยะส้ันและระยะยาว ซ่ึงกำหนดโดยเป้าหมายทาง
การตลาดและจุดประสงค์ทางธุรกิจ (Business Objective) คือ 

https://www.storehub.com/th/point-of-sale/?utm_source=webblog&utm_medium=in_text&utm_campaign=what-is-POS-and-how-important
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  1. กลยุทธ์การตลาด 4Ps (Marketing Mix)  
  2. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)  
  3. กลยุทธ์ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place Strategy) 
  4. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)  
  5. กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย (Promotion Strategy) 
 ประชุมครั้งที่ 5 ประชุมวางแผนการสัมภาษณ์และสรุปผลการสัมภาษณ์ 

 1.4 การสัมภาษณ์งาน  

  1.4.1 ติดต่อสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ ซ่ึงลักษณะการสัมภาษณ์ คือ ในการสัมภาษณ์

ทางโทรศัพท์ การพูดอย่างชัดถ้อยชัดคำ เรียบเรียงข้อความที่จะสัมภาษณ์ให้ชัดเจน ไม่พูดแทรกหรือ

ขัดจังหวะ ทุกๆ ครั้งที่สัมภาษณ์งานเสร็จจะต้องกล่าวคำว่าขอบคุณ ในการสัมภาษณ์จะใช้วิธีการ

บันทึกดคลิปเสียงและการจดบันทึกข้อความ 

  1.4.2 ติดต่อสัมภาษณ์งานทางส่ือโซเชียลออนไลน์ ซ่ึงลักษณะการสัมภาษณ์ คือ 

สัมภาษณ์ทาง Facebook โดยโทร หรือ Message หาเจ้าของร้านหรือผู้ที่จะให้สัมภาษณ์ว่าจะขอ

สัมภาษณ์ผู้ให้สัมภาษณ์จะสะดวกไหมหรือสะดวกในเวลาไหน ถ้าหากสะดวกเราสัมภาษณ์และการ

สัมภาษณ์จะใช้การบันทึกคลิปวิดีโอหรือบันทึกคลิปเสียง 

  1.4.3 ติดต่อสัมภาษณ์ที่หน้าร้านก๋วยเตี๋ยว ซ่ึงลักษณะการสัมภาษณ์ คือ เข้าไปหา

เจ้าของร้านว่าเขาสะดวกไหม ถ้าหากสะดวกเราจึงจะนัดเวลาในการไปสัมภาษณ์ที ่ร้านก๋วยเตี ๋ยว        

การสัมภาษณ์จะใช้วิธีการอัดวิดีโอในการสัมภาษณ์และมีการบันทึกภาพร่วมด้วย 

 1.5 สรุปผลการสัมภาษณ์ 

 การสรุปผลจากการสัมภาษณ์ การดำเนินธุรกิจ ด้านการบริหารจัดการธุรกิจ และด้านกลยุทธ์

ทางการตลาดธุรกิจ ให้มีความกระชับ ครบถ้วน ชัดเจน และเข้าใจง่ายมากย่ิงข้ึน 
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บทท่ี 4 
 

ผลการดำเนินงาน 

 จากการดำเนินงานตามวัตถุประสงค์ของโครงการ การศึกษาธุรกิจร้านก๋วยเตี ๋ยวป้าทิพย์              

ของนางสถิตย์ บุราณ บ้านเลขที่ 146 หมู่ 3 ตำบลขอนแตก อำเภอสังขะ จังหวัดสุร ินทร์ 32150            

คณะผู้จัดทำได้เก็บรวบรวมข้อมูลการดำเนินงานตามลำดับดังน้ี 
1. ข้ันตอนการดำเนินงาน  

 1.1 ประชุมการวางแผนการดำเนินงาน 

 ประชุมครั้งที่ 1 ประชุมสรรหาธุรกิจที ่จะเลือกศึกษา ประชุมโดยการพูดคุยปรึกษากนัที่

วิทยาลัย เก่ียวกับการเลือกธุรกิจที่จะเลือกศึกษา มีสมาชิกในกลุ่มเสนอธุรกิจมาจำนวน 7 ธุรกิจ 

  1. ธุรกิจคาเฟ่ 

  2. ธุรกิจร้านขนมไทย 

  3. ธุรกิจร้านขายของชำ 

  4. ธุรกิจร้านบุฟเฟต์ หมูกระทะ 

  5. ธุรกิจร้านข้าวร้านแกง 

  6. ธุรกิจร้านขนมจีนน้ำยา 

  7. ธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 สรุปผลจากการประชุม การถือเสียงข้างมากเป็นเกณฑ์ตัดสินใจซ่ึงธุรกิจที่มีเสียงข้างมากและ

เป็นไปในทางทิศเดียวกัน คือเลือกธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 ประชุมครั้งที่ 2 ประชุมวางแผนการดำเนินงาน ในการจัดทำโครงการน้ีคือการแบ่งหน้าทีกั่น 

อย่างชัดเจน  

  1. ให้นางสาวรักขณา ธิวงค์ปวน เป็นผู้การวางแผนการติดต่อประสานงานไปที่ร้าน

เพ่ือที่จะขอสัมภาษณ์และขอข้อมูลบางส่วนมาศึกษาต่อ  

  2. ให้นางสาวพิมพ์ลถัส อาจเส็ม เป็นผู้การวางแผนการจัดทำเอกสาร ข้ันตอนการ

จัดทำเอกสาร เพ่ือให้มีการทำกิจกรรมของโครงการบรรลุวัตถุประสงค์ ต้องมีการแก้ไขหรือปรับปรุง         

เก็บรวบรวมข้อมูลและจัดทำเอกสารรูปเล่มโครงการ 
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  3. ใหน้างสาวพิมพ์ลถัส อาจเส็ม เป็นผู้การวางแผนการสัมภาษณ์ เป็นการเตรียม

ความพร้อมการเตรียมตัว การเตรียมคำถาม การเตรียมสถานที่ เตรียมกำหนดการสัมภาษณ์ กำหนด

รูปแบบวิธีการและเวลาที่ใช้สัมภาษณ์ รวมทั้งศึกษาข้อมูลที่จะศึกษา 

 ประชุมครั้งที่ 3 ประชุมวางแผนหาช่องทางในการตดิต่อประสานงาน การติดต่อประสานงาน

มีอยู่หลากหลายช่องทางซ่ึงสามารถแบ่งออกได้ดังน้ี 

  1.2.1 ติดต่อประสานงานทางเบอร์ 

   - 0611987126 

  1.2.2 ติดต่อประสานงานทางส่ือโซเชียลออนไลน์ 

   - Facebook Sathit Buran 

  1.2.3 ติดต่อประสานงานที่หน้าร้าน 

   - ที่อยู่ ร้านก๋วยเตี๋ยว บ้านเลขที่ 146 หมู่ 3 ตำบลขอนแตก อำเภอสังขะ จังหวัด

สุรินทร์ 32150 

 ประชุมครั้งที่ 4 ประชุมวางแผนเตรียมข้อมูลการสัมภาษณ์งาน เตรียมข้อมูลการสัมภาษณ์ 

ในการเตรียมข้อมูลการสัมภาษณ์จะต้องจัดเตรียมข้อมูลให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการดำเนิน

โครงการดังน้ี 

 1. สัมภาษณ์เก่ียวกับการดำเนินธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ให้ประสบความสำเร็จได้จะต้องดำเนิน

ธุรกิจอย่างไร 

 2. สัมภาษณ์เก่ียวกับแผนการบริหารจัดการธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ใช้ระบบใดในการบริหาร

จัดการให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 3. สัมภาษณ์เกี ่ยวกับการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจร ้านก๋วยเตี๋ยว ให ้ม ีความ

หลากหลายและทันต่อความต้องการของผู้บริโภค 

 ประชุมครั้งที่ 5 ประชุมวางแผนการสัมภาษณ์และสรุปผลการสัมภาษณ์ ได้ข้อสรุปว่าการ

สัมภาษณ์ทางข้อมูลจะเข้าไปสัมภาษณ์ทีร่้านก๋วยเตี๋ยว เน่ืองจากที่ตั้งร้านเป็นทางผ่านพอดีและสะดวก

รวดเร็วกว่าใช้โทรศัพท์มือถือ ทางร้านอาจจะไม่ สะดวกรับสาย การที่เข้าไปสัมภาษณท์ี่รา้นจะช่วยให้

เข้าใจมากกว่าและได้มี การโทรทางเบอร์โทราศัพท์หรือทางส่ือโซเชียลออนไลน์ เพ่ือมาศึกษาจัดทำ

โครงการและเตรียมข้อมูลการสัมภาษณ์ให้ตรงตามวัตถุประสงค์ที่ได้ตั้งไว้ 
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 ประชุมครั้งที่ 6 ประชุมวางแผนสรุปหาข้อผิดพลาดและเสนอข้อคิดเห็น จากการทำโครงการ

ปัญหาที่พบ คือ การจัดทำรูปเล่มโครงงานเน่ืองจากว่ามีเน้ือหาเยอะเกินไป จึงทำให้การจัดทำล่าช้า

และไม่ทันในห่วงเวลาที่กำหนด ดังน้ันจึงช่วยกันหาข้อมูลในการจัดทำรูปเล่มโครงงานเพ่ือให้รูปเล่ม

เสร็จสมบูรณ์ทันในเวลาที่กำหนด 

 

รูปภาพที่ 4.1 ประชุมวางแผนการดำเนินงาน 

1.2 ช่องทางในการติดต่อประสานงาน 

 1.2.1 การติดต่อประสานงานทางเบอร์ 

  - 0611987126 

 1.2.2 การติดต่อประสานงานทางส่ือโซเชียลออนไลน์ 

  - Facebook Sathit Buran 

 1.2.3 การติดต่อประสานงานที่หน้าร้าน 

  - ที่อยู่ ร้านก๋วยเตี๋ยว บ้านเลขที่ 146 หมู่ 3 ตำบลขอนแตก อำเภอสังขะ จังหวัดสุรินทร์ 

32150 
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รูปภาพที่ 4.2 สถานที่ตั้งร้านก๋วยเตี๋ยว 

1.3 เตรียมข้อมูลการสัมภาษณ์งาน  ในการเตรียมข้อมูลการสัมภาษณ์จะต้องจัดเตรียมขอ้มูล        

ให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ของการดำเนินโครงการดังน้ี 

 1.3.1 สัมภาษณ์เกี่ยวกับการดำเนินธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ให ้ประสบความสำเร็จได้จะต้อง

ดำเนินธุรกิจอย่างไร 

 1.3.2 สัมภาษณ์เก่ียวกับแผนการบริหารจัดการธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ใช้ระบบใดในการบริหาร

จัดการให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 1.3.3 สัมภาษณ์เกี ่ยวกับการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจร ้านก๋วยเต ี๋ยว ให ้มคีวาม

หลากหลายและทันต่อความต้องการของผู้บริโภค 

1.4 การสัมภาษณ์งาน 

  
รูปภาพที่ 4.3 การสัมภาษณ์ 
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 จากผลการสัมภาษณ์ข้อมูลได้เดินทางเข้าไปสัมภาษณ์ที่ร ้านก๋วยเตี ๋ยว ผู ้ให้สัมภาษณ์คือ    

นางสถิตย์ บุราณ เจ้าของธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 โดยมีหัวข้อในการสัมภาษณ์และเน้ือหาผลการสัมภาษณ์ ดังน้ี 

 1.4.1 วิธีการดำเนินธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ให้ประสบความสำเร็จได้จะต้องดำเนินธุรกิจอย่างไร 

  1. เริ่มต้นจากการเป็นธุรกิจบริการ ธุรกิจบริการจะมีข้อดีตรงที่สามารถรับฟังความ

คิดเห็นของผู้บริโภคได้อยู่ตลอดเวลา ซ่ึงน่ันเป็นข้อได้เปรียบในเรื่องของข้อมูลข่าวสารอย่างมากมาย 

โดยผู้ประกอบการสามารถนำข้อมูลดังกล่าวพัฒนาออกมาเป็นสินค้าที่ตรงตามความต้องการของ

ผู้บริโภคได้ 

  2. มุ่งเน้นไปที่ประโยชน์การใช้งานไม่ใช่รูปแบบผู้บริโภคจะซ้ือสินค้า ก็ต่อเมื่ อมัน

สามารถ ตอบสนองต่อความต้องการของเขาได้จริงๆ ไม่ใช่มองแค่รูปลักษณ์ภายนอกเท่าน้ัน ดังน้ัน

การมุ่งพัฒนาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามความต้องการของกลุ่มตลาดเป้าหมาย จึงเป็นส่ิง

สำคัญที่สุดอันจะทำให้ธุรกิจของผู้ประกอบการสามารถสร้างรายได้เป็นกอบเป็นกำกลับคืนมาสู่ธุรกิจ

ของบริษัทภายในเวลาอันรวดเร็ว 

 1.4.2 วิธีการบริหารจัดการธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ ยว ใช้ระบบใดในการบริหารจัดการให้มี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผล 

 การบริหารจัดการ คือ RMS เป็นระบบที่ช่วยให้ร้านอาหารสามารถจัดการและบูรณาการ

กระบวนการทางธุรกิจต่างๆ เช่น การจัดการสินค้าและวัตถุดิบ การจัดการการผลิตและปรุงอาหาร 

การจัดการการขายและการบริการลูกค้า  การจัดการการเงินและการบัญชี โดยทั่วไปแล้วการบริหาร

จัดการธุรกิจสามารถแบ่งออกได้ดังน้ี คือ  

  1.  ระบบจัดการสินค้าและวัตถุดิบ ระบบน้ีช่วยในการจัดการสินค้าและวัตถุดิบ เช่น 

การจัดซ้ือ การจัดเก็บ และการควบคุมสต๊อก 

  2.  ระบบบัญชีและการเงิน ระบบน้ีช่วยในการจัดการบัญชีและการเงิน เช่น การ

บันทึกการขาย การจ่ายเงิน และการควบคุมงบประมาณ 

  3.  ระบบจัดการลูกค้า ระบบน้ีช่วยในการจัดการลูกค้า เช่น การบันทึกข้อมูลลูกค้า 

การจัดการคำส่ังซ้ือ และการให้บริการลูกค้า 

  4.  ระบบการจัดการคุณภาพ ระบบน้ีช่วยในการจัดการคุณภาพ เช่น การควบคุม

คุณภาพอาหาร การจัดการความสะอาด และการให้บริการลูกค้า 
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  5.  ระบบการจัดการความปลอดภัย ระบบน้ีช่วยในการจัดการความปลอดภัย เช่น 

การควบคุมการเข้าออก การจัดการความปลอดภัยของอาหาร และการให้บริการลูกค้า 

 1.4.3 วิธีการกลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ให้มีความหลากหลายและทันตอ่ความ

ต้องการของผู้บริโภค 

 กลยุทธ์การตลาด 4Ps (Marketing Mix) หรือ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) คือ กลยุทธ์ 4 เร ื ่องที ่ธ ุรกิจจะวิเคราะห์และออกแบบเพื่อใช้เป็นกลยุทธ์ในการทำการตลาด 

ประกอบไปด้วย Product, Price, Place และ Promotion โดยทั้ง 4 ปัจจัยเหล่าน้ี นักการตลาดจะ

วิเคราะห์ว่าแบรนด์จะออกแบบปัจจัยเหล่าน้ีใหเ้ป็นจุดขายได้อย่างไร ประโยชน์ของกลยุทธ์การตลาด 

4Ps จะช่วยให้นักการตลาดรู้ว่า ควรจะต่อยอดวางกลยุทธ์การตลาดอย่างไรต่อไปเพ่ือผลักให้แบรนด์

และสินค้า/บริการเข้าถึงผู ้บร ิโภคและโดดเด่นจากแบรนด์ค ู่แข่งในตลาด ส่วนประสมทั้ง 4Ps 

การตลาด Marketing Mix มีอะไรบ้าง 

 Product Strategy – กลยุทธ์การออกแบบโปรดักต์ สินค้า และ Product Positioning 

 Price Strategy – กลยุทธ์การตั้งราคา เทคนิคการตั้งราคา  

 Place Strategy – กลยุทธ์ช่องทางการขาย การเลือกช่องทางเพ่ือเข้าถึงผู้บริโภค/ลูกค้า 

 Promotion Strategy – กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย การทำโปรโมชัน เทคนิคดึงดูดลูกค้า 

1.5 สรุปผลการสัมภาษณ์ 

 1.5.1 การศึกษาการวางแผนการดำเนินงานธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว การวางแผนการดำเนินงาน

ธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ที่คณะผู้จัดทำโครงงานสรุปผลการสัมภาษณ์ มีหัวข้อหลักๆ คือ 

 1. เริ่มต้นจากการเป็นธุรกิจบริการ ธุรกิจบริการจะมีข้อดีตรงที่สามารถรับฟังความคิดเห็น

ของผู้บริโภคได้อยู่ตลอดเวลา ซ่ึงน่ันเป็นข้อได้เปรียบในเรื่องของข้อมูลข่าวสารอย่างมากมาย โดย

ผู้ประกอบการสามารถนำข้อมูลดังกล่าวพัฒนาออกมาเป็นสินค้าที่ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค

ได้ 

 2. มุ่งเน้นไปที่ประโยชน์การใช้งานไม่ใช่รูปแบบผู้บริโภคจะซ้ือสินค้าก็ต่อเมื่อมันสามารถ 

ตอบสนองต่อความต้องการของเขาได้จร ิงๆ ไม่ใช่มองแค่รูปลักษณ์ภายนอกเท่านั้น ด ังนั้นการมุ่ง

พัฒนาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามความตอ้งการของกลุ่มตลาดเป้าหมาย จึงเป็นส่ิงสำคัญที่สุด

อันจะทำให้ธุรกิจของผู้ประกอบการสามารถสร้างรายได้เป็นกอบเป็นกำกลับคืนมาสู่ธุรกิจของบริษัท

ภายในเวลาอันรวดเร็ว 
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รูปภาพที่ 4.4 บรรยากาศภายในร้าน 

 1.5.2 การศึกษาระบบการบริหารจัดการธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว การบริหารจัดการ คือ RMS 

เป็นระบบที่ช่วยให้ร้านอาหารสามารถจัดการและบูรณาการกระบวนการทางธุรกิจต่างๆ เช่น การ

จัดการสินค้าและวัตถุดบิ การจัดการการผลิตและปรุงอาหาร การจัดการการขายและการบรกิารลูกคา้  

การจัดการการเงินและการบัญชี โดยทั่วไปแล้วการบริหารจัดการธุรกิจสามารถแบ่งออกได้ดังน้ี คือ  

  1.  ระบบจัดการสินค้าและวัตถุดิบ ระบบน้ีช่วยในการจัดการสินค้าและวัตถุดิบ เช่น 

การจัดซ้ือ การจัดเก็บ และการควบคุมสต๊อก 

  2.  ระบบบัญชีและการเงิน ระบบนี ้ช่วยในการจัดการบัญชีและการเงิน เช่น        

การบันทึกการขาย การจ่ายเงิน และการควบคุมงบประมาณ 

  3.  ระบบจัดการลูกค้า ระบบน้ีช่วยในการจัดการลูกค้า เช่น การบันทึกข้อมูลลูกค้า 

การจัดการคำส่ังซ้ือ และการให้บริการลูกค้า 

  4.  ระบบการจัดการคุณภาพ ระบบน้ีช่วยในการจัดการคุณภาพ เช่น การควบคุม

คุณภาพอาหาร การจัดการความสะอาด และการให้บริการลูกค้า 

  5.  ระบบการจัดการความปลอดภัย ระบบน้ีช่วยในการจัดการความปลอดภัย เช่น 

การควบคุมการเข้าออก การจัดการความปลอดภัยของอาหาร และการให้บริการลูกค้า 
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รูปภาพที่ 4.5 ก๋วยเตี๋ยวในร้าน 

 1.5.3 การศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว กลยุทธ์การตลาด 4Ps (Marketing 

Mix) หรือ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ กลยุทธ ์4 เรื่องที่ธุรกิจจะวิเคราะห์

และออกแบบเพ่ือใช้เป็นกลยุทธ์ในการทำการตลาด ประกอบไปด้วย Product, Price, Place และ 

Promotion โดยทั้ง 4 ปัจจัยเหล่าน้ี นักการตลาดจะวิเคราะห์ว่าแบรนด์จะออกแบบปัจจัยเหล่าน้ีให้

เป็นจุดขายได้อย่างไร ประโยชน์ของกลยุทธ์การตลาด 4Ps จะช่วยให้นักการตลาดรู้ว่า ควรจะต่อยอด

วางกลยุทธ์การตลาดอย่างไรต่อไปเพ่ือผลักให้แบรนด์และสินค้า/บริการเข้าถึงผู้บริโภคและโดดเด่น

จากแบรนด์คู่แข่งในตลาด ส่วนประสมทั้ง 4Ps การตลาด Marketing Mix มีอะไรบ้าง 

 Product Strategy – กลยุทธ์การออกแบบโปรดักต์ สินค้า และ Product Positioning 

 Price Strategy – กลยุทธ์การตั้งราคา เทคนิคการตั้งราคา  

 Place Strategy – กลยุทธ์ช่องทางการขาย การเลือกช่องทางเพ่ือเข้าถึงผู้บริโภค/ลูกค้า 

 Promotion Strategy – กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย การทำโปรโมชัน เทคนิคดึงดูดลูกค้า 
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บทท่ี 5 
 

อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

จากการจัดทำโครงการการศึกษาธุรกิจร้านก๋วยเตี ๋ยว ของนางสถิตย์ บ ุราณ บ้านเลขที่ 146     
หมู่ 3 ตำบลขอนแตก อำเภอสังขะ จังหวัดสุรินทร์ 32150 คณะผู้จัดทำสามารถสรุปและข้อเสนอแนะ     
ได้ดังน้ี  
 1. วัตถุประสงค์ของการทำโครงการ 
 2. สรุปผลการดำเนินงานโครงการ 

 3. ปัญหาและอุปสรรคในการจัดทำโครงการ 

 4. ข้อเสนอแนะและแนวทางในการทำโครงการในครั้งต่อไป 

 5. อภิปรายผล 
1.วัตถุประสงค์ของการทำโครงการ 
 1.1 เพ่ือศึกษาการดำเนินธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 1.2 เพ่ือศึกษาแผนการบริหารจัดการธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

 1.3 เพ่ือศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว 

2. สรุปผลการดำเนินงานโครงการ 

 จากการประชุมวางแผนการดำเนินโครงการให้เป็นไปตามวัตถุประสงค์ในของโครงการ 

สามารถ สรุปผลได้ ดังน้ี 

 2.1 การศึกษาการดำเนินธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยวประชุมวางแผนการดำเนินงานได้ว่า ควรเริ่มต้น

จากการเป็นธุรกิจบริการ การมุ่งพัฒนาคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามความต้องการของกลุ่ม  

ตลาด เป้าหมาย และมีจำนวนพนักงานที่เพียงพอสำหรับรองรับการทำงานที่พร้อมจะ เติบโตไปใน

อนาคต มาใช้ในการดำเนินธุรกิจถึงจะประสบความสำเร็จ 

 2.2 การวางแผนการบริหารจัดการธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยวควรจะใช้ระบบการจัดการร้าน คือ 

RMS เป็นระบบที่ช่วยให้ร้านอาหารสามารถจัดการและบูรณาการกระบวนการทางธุรกิจต่างๆ  เช่น 

การจัดการสินค้าและวัตถุดิบ การจัดการการผลิตและปรุงอาหาร การจัดการการขายและการบริการ

ลูกค้า การจัดการการเงินและการบัญชี 
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 2.3 ด้านกลยุทธ์ทางการตลาดร้านก๋วยเตี๋ยวไดใ้ช้กลยุทธ์ทางการตลาดพ้ืนฐาน 4Ps ประโยชน์

ของกลยุทธ์การตลาด 4Ps จะช่วยให้นักการตลาดรู้ว่า ควรจะต่อยอดวางกลยุทธ์การตลาดอย่างไร

ต่อไปเพ่ือผลักให้แบรนด์และสินค้า/บริการเข้าถึงผู้บริโภคและโดดเด่นจากแบรนด์คู่แข่งในตลาด 

3. ปัญหาและอุปสรรคในการจัดทำโครงการ  

 1. การวางแผนเวลาในการจัดทำโครงงานที่ไม่แน่นอน 

 2. ความคิดเห็นของคณะผู้จัดทำไม่ตรงกัน 

 3. สมาชิกในกลุ่มไม่ตรงกัน จึงทำให้การดำเนินงานไม่ต่อเน่ือง 

4. ข้อเสนอแนะและแนวทางในการทำโครงการในครั้งต่อไป 

 ข้อเสนอแนะ 

 1. สมาชิกในกลุ่มควรมีความสามัคคีให้มากและการแสดงความคิดเห็นรวมถึงการรับฟัง

ปัญหาที่เกิดข้ึนในการทำโครงงานและแก้ไข้ปัญหาที่เกิดข้ึนระหว่างการดำเนินงาน 

 2. การพิมพ์เอกสารควรที่จะตรวจสอบคำให้ถูกต้องก่อนที่จะทำการปริ้นเอกสารเพ่ือช่วยใน

การประหยัดค่าใช้จ่ายในการพิมพ์เอกสารครั้งน้ี 

 แนวทางในการทำโครงการ 

 1. นักศึกษามีการเข้าพบเจ้าของร้าน แต่งกายสุภาพเรียบร้อยโดยให้ความเคารพต่อเจ้าของ

กิจการและนักศึกษามีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี พูดจาสุภาพ มีอัธยาศัยดี รู้จักกาลเทศะ 

 2. การออกแบบฟอร์มเอกสารที่ใช้มีการแก้ไขปรับปรุงให้สามารถเข้าใจง่าย 

 3. นักศึกษาที่ให้ความรู้ การติดตามงาน การเข้ามาศึกษาสภาพของกิจการจริงรับทราบถึง

ข้ันตอนการทำงานและรับทราบถึงปัญหาของกิจการที่เกิดข้ึน 

5. อภิปรายผล  

 จากการศึกษาการดำเนินธุรกิจธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว ของนางสถิตย์ บุราณ มีการดำเนินธุรกิจ

ธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว จากการเป็นธุรกิจบริการ โดยมุ่งพัฒนาคุณสมบัติของ ผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามความ

ต้องการของกลุ่มตลาดเป้าหมาย รองรับการทำงานที่พร้อมจะเติบโตไปในอนาคต ซึ ่งเป็นไปตาม

แนวทางของการดำเนินธุรกิจที่ดี ร้านก๋วยเตี๋ยวได้นำแผนบริหารจัดการ ของนางสถิตย์ บุราณ โดยใช้

ระบบการจัดการร้านแบบ RMS เป ็นระบบที่ ช่วยให ้ร้านอาหารสามารถจัดการและบูรณาการ

กระบวนการทางธุรกิจต่างๆ เช่น การจัดการสินค้าและวัตถุดิบ การจัดการการผลิตและปรุงอาหาร 

การจัดการการขายและการบริการลูกค้า การจัดการการเงิน ในส่วนของกลยุทธ์ทางการตลาดธุรกิจ
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ร้านก๋วยเตี๋ยวได้ใช้หลักพ้ืนฐาน 4Ps ลูกค้าเป้าหมายให้ตรงจุดเพ่ือที่จะได้เข้าใจลูกค้ามากย่ิงข้ึน ซ่ึง

เป็นไปในทิศทางที ่ดีทำให้ธุรกิจดำเนินมาได้จนถึงปัจจุบัน ในการบริหารการวางแผนกลยุทธ์ด้าน

การตลาดทำให้ลูกค้ามีความพึงพอใจและกลับมาซ้ือซ้ำอย่างต่อเน่ือง 
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