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ภาคผนวก ก 
รายชื่อผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเครือ่งมือวิจัย 
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รายชื่อผู้เชี่ยวชาญและผูท้รงคุณวุฒิตรวจสอบเคร่ืองมือวิจัย 
 
1. ดร.ธวมินทร์ เครือโสม            คณุวุฒิ บริหารธุรกิจดุษฎีบัณฑิต  

ตำแหน่ง อาจารย์ 
    คณะบริหารศาสตร์ 
    มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 
    ความเช่ียวชาญพิเศษ: Resource-Based View (RBV) 

Knowledge Management Capability, Human Resource 
Capability, Technological Capability, Innovative 
Capability, Dynamic Capability, Sustainable Competitive 
Advantage 

 
2. ดร.นรา หัตถสิน  คุณวุฒิ Ph.D. in Sustainable Tourism 

ตำแหน่ง อาจารย์ 
    คณะบริหารศาสตร์ 
    มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี 

ความเช่ียวชาญพิเศษ: การจัดการการทอ่งเท่ียวอย่างย่ังยืน,        
การบริหารเชิงกลยุทธ์, การจัดการธุรกิจขนาดย่อม 

 
3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พรพิพัฒน์ จูฑา       

คุณวุฒิ วิทยาศาสตรดุษฎีบัณฑิต 
(ธุรกิจเทคโนโลยีและการจัดการนวัตกรรม) 
ตำแหน่ง อาจารย์ 
คณะบริหารศาสตร์ 

    มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี     
ความเช่ียวชาญพิเศษ: การบัญชีบริหาร 
การจัดการนวัตกรรม, การบริหารความเสี่ยง, การวิเคราะห์งบ
การเงิน, การศึกษาความเป็นไปได้โครงการ, ความรับผิดชอบต่อ
สังคม 
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ภาคผนวก ข 
ค่าดัชนชีี้วดัความสอดคล้อง (Index of item objective congruent: IOC) 
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แบบประเมนิ ค่าดชันีชีว้ัดความสอดคล้อง  
(Index of item objective congruent: IOC) สำหรับแบบสัมภาษณ์เชิงลึก 

เร่ือง: กลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน อำเภอคำเข่ือนแก้ว 
จังหวัดยโสธร  

รายการข้อคำถาม 
ความคิดเหน็ผูเ้ชี่ยวชาญ 

แปลผล ท่านที่ 
1

ท่านที่ 
2

ท่านที่ 
3

ค่า ER IOC 

1. ข้อมูลทั่วไป 
นิยามศพัท์เฉพาะ 
ข้อมูลทั่วไป หมายถึง อายุ ระยะเวลาในการประกอบกิจการ รายได้ต่อเดือน และกลุ่มลูกค้า ประวัติ
ความเป็นมา ขนาดและลักษณะที่ต้ังของร้าน
ข้อที่ 1 อายุ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
ข้อที่ 2 ระยะเวลาในการประกอบ
กิจการ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 รายได้ต่อเดือน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้
ข้อที่ 4 กลุ่มลกูค้าของทางร้านเป็น
กลุ่มลูกค้าใดบ้าง  
เช่น กลุ่มลูกค้าในพ้ืนที่ กลุม่ลูกค้า
นอกพ้ืนที่ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 5 ประวัติความเป็นมาของร้าน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
ข้อที่ 6 ลักษณะของร้านและที่ต้ังของ
ร้าน เช่น เฉพาะซื้อกลับบ้านเท่าน้ัน 
สามารถน่ังรับประทานที่ร้านได้ ขนาด
ของร้าน พ้ืนที่ของร้าน ลักษณะที่ต้ัง
ของร้าน 

1 1 1 3 1.00 
 
 
 

 

ใช้ได้ 

2. ต้นทุน 
นิยามศพัท์เฉพาะ 
ต้นทุน หมายถงึ ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นเพ่ือการดำเนินกิจการ ซึ่งประกอบด้วย วัตถุดิบ แรงงาน 
ค่าใช้จ่ายในการผลิตสินค้า เป็นต้น 
2.1 วัตถุดิบ หมายถึง ส่วนผสม เคร่ืองปรุงรส หรือสิ่งทีใ่ช้ในการประกอบอาหาร 
ข้อที่ 1 วัตถุดิบสำคัญทีใ่ช้ในการ
ประกอบการอาหารมีอะไรบ้าง 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
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รายการข้อคำถาม 
ความคิดเหน็ผูเ้ชี่ยวชาญ 

แปลผล ท่านที่ 
1

ท่านที่ 
2

ท่านที่ 
3

ค่า ER IOC 

ข้อที่ 2 ท่านมวิีธีการในการเลือก
คุณภาพวัตถุดิบและราคาอย่างไร

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 ท่านมวิีธีการเลือกซื้อไก่สด
อย่างไร เช่น สายพันธ์ุ ขนาด เกรด

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 4 ท่านมวิีธีการในการจัดซื้อ
วัตถุดิบอย่างไรเพื่อให้สามารถ
ประหยัดต้นทุน 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 5 ท่านมกีารเปรียบเทียบราคา
จากเจ้าของปัจจัยการผลิตหลาย ๆ 
รายก่อนซื้อหรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 6 ท่านมวิีธีในการควบคุมต้นทุน
วัตถุดิบในแต่ละช่วงฤดูกาลอย่างไร

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

2.2 แรงงาน หมายถึง ค่าใช้จา่ยที่เกิดขึ้นจากการจ้างแรงงาน เช่น พนักงานประจำ พนักงาน
ช่ัวคราว เป็นต้น
ข้อที่ 1 ท่านได้มีการจ้างพนักงาน
หรือไม่ กี่คน ทำหน้าที่อะไรบ้าง 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 2 พนักงานที่ท่านเลือกมาทำงาน
ต้องมีทักษะหรือคุณสมบัติอะไรบ้าง

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 ท่านจ่ายค่าจ้างให้แก่พนักงาน
อย่างไร คิดเป็นเงินค่าจ้างเท่าไหร่

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

2.3 ค่าใช้จ่ายในการผลิต หมายถึง ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในกระบวนการผลิตสินค้า ซึ่ง
ประกอบด้วย ต้นทุนคงที่และต้นทุนผันแปร
ข้อที่ 1 ค่าน้ำต่อเดือน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
ข้อที่ 2 ค่าไฟต่อเดือน 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้
ข้อที่ 3 ค่าเคร่ืองปรุงรสต่าง ๆ 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้
ข้อที่ 4 ค่าใช้จา่ยอ่ืน ๆ มีอะไรบ้าง 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
3. ความจงรักภักดีของลูกคา้ 
นิยามศพัท์เฉพาะ 
ความจงรักภักดีของลูกค้า หมายถึง ทัศนคติเชิงบวกและความพึงพอใจของลูกค้าในมุมมองของ
ผู้ประกอบการ โดยเกิดขึ้นจากการซื้อสินค้าหรือการได้รับบริการจากผู้ประกอบการ อันจะทำให้เกิด
การจดจำและการกลับมาซื้อซ้ำในอนาคต



คณ
ะบ
ริห
ารศ

าส
ตร์

 มห
าวิท

ยา
ลัย
อุบ

ลร
าช
ธาน

ี 

 102

รายการข้อคำถาม 
ความคิดเหน็ผูเ้ชี่ยวชาญ 

แปลผล ท่านที่ 
1

ท่านที่ 
2

ท่านที่ 
3

ค่า ER IOC 

3.1 ลูกค้าประจำ หมายถึง ลกูค้าที่มาซื้อสินค้าอย่างต่อเน่ือง 
ข้อที่ 1 ท่านสามารถจดจำลูกค้า
ประจำได้หรือไม่ และมีมากน้อย
เพียงใด 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 2 ลูกค้าประจำเป็นกลุ่มใดบ้าง 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้
ข้อที่ 3 เพราะเหตุใด ลูกค้าจึงมา
อุดหนุนที่ร้านเป็นประจำ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

3.2 การตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้า หมายถึง วิธีการหรือแนวทางในการ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
ข้อที่ 1 ท่านมวิีธีการในการปรุงรสชาติ
อาหารให้เหมาะกับลูกค้าอย่างไร

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 2 ท่านคดิว่าสภาพแวดล้อมและ
บรรยากาศของร้านมีความเหมาะสม
หรือไม่ หากมสีิ่งที่ต้องปรับปรุง ท่าน
อยากปรับปรุงส่วนใดของร้าน 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 ความลา่ช้าและความผิดพลาด
ในการสื่อสารของท่านกับลูกค้าเป็น
อุปสรรคหรือสร้างปัญหาให้ทา่น
หรือไม่ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 4 หากลกูค้าแจ้งความล่าช้าหรือ
ความผิดพลาดในรายการอาหาร ท่าน
จัดการอย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 5 หากลกูค้าต้องการให้ท่าน
ช่วยเหลืออ่ืน ๆ เช่น ห่อกลบับ้าน ขอ
น้ำจ้ิมเพ่ิม เป็นต้น ท่านจะจัดการ
อย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

3.3 การบอกต่อของลูกค้า หมายถึง การแนะนำจากลูกค้าที่เคยมาใช้บรกิารที่ร้านให้กบัลูกค้าคน 
อ่ืน ๆ   
ข้อที่ 1 ท่านเคยทราบหรือไม่ว่า ลูกค้า
ที่มาใช้บริการที่ร้านได้ถูกแนะนำมา
จากลูกค้าคนอ่ืน ๆ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
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รายการข้อคำถาม 
ความคิดเหน็ผูเ้ชี่ยวชาญ 

แปลผล ท่านที่ 
1

ท่านที่ 
2

ท่านที่ 
3

ค่า ER IOC 

ข้อที่ 2 หากเป็นลูกค้าที่ถูกแนะนำมา
จากลูกค้าท่านอ่ืน ๆ ท่านมีการจัดการ
เพ่ือสร้างความประทับใจหรือแสดง
ความขอบคุณแก่ลูกค้าอย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

4. อัตลักษณ์สนิค้า 
นิยามศพัท์เฉพาะ 
อัตลักษณ์สินคา้ หมายถึง คณุลักษณะเฉพาะตัวที่บ่งช้ีถึงตัวสินค้า เช่น สภาพภายนอกของอาหาร 
รสชาติ คุณค่าทางอาหาร และความสะอาดปลอดภัย เป็นต้น 
4.1 สภาพภายนอกของอาหาร หมายถึง ลักษณะภายนอกของสินค้าที่สรา้งความแตกต่าง และสร้าง
การจดจำให้แก่ลูกค้า 
ข้อที่ 1 ขนาด สี และเคร่ืองปรุงที่ท่าน
ใช้ มีความแตกต่างจากร้านอ่ืนอย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 2 ท่านคดิว่า ไก่ย่างบ้านแคนควรมี
ลักษณะอย่างไรที่ลกูค้าสามารถจดจำได ้
เช่น ไม้หีบไก ่น้ำจิ้มไก ่เป็นต้น 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 ท่านคดิว่า อะไรเป็นสิ่งที่ดึงดูด
ให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ำ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

4.2 รสชาติที่เป็นเอกลักษณข์องร้าน หมายถึง ลักษณะเฉพาะของรสชาติที่แตกต่างจากร้านอ่ืน ๆ 
ข้อที่ 1 ท่านคดิว่า ไก่ย่างบ้านแคนมี
รสชาติที่เป็นเอกลักษณ์อย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

4.3 คณุภาพของสินค้าและความสะอาดปลอดภัย หมายถึง มาตรฐานและวิธีการในการควบคุม
คุณภาพและความสะอาดปลอดภัยของสินค้า 
ข้อที่ 1 ท่านมวิีธีการในการควบคุม
คุณภาพของสินค้าและความสะอาด
ของสินค้าอย่างไรบ้าง 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

5. ยอดขาย 
นิยามศพัท์เฉพาะ 
ยอดขาย หมายถึง จำนวนเงินที่ได้จากการขายสินค้า จำนวนช้ินของสินค้า และชนิดของสินค้าที่
สามารถจำหน่ายได้ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง 
ข้อที่ 1 ท่านขายไก่ย่างได้วันละกี่ตัว 1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
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รายการข้อคำถาม 
ความคิดเหน็ผูเ้ชี่ยวชาญ 

แปลผล ท่านที่ 
1

ท่านที่ 
2

ท่านที่ 
3

ค่า ER IOC 

ข้อที่ 2 ช่วงเวลาใดที่จะมีลูกค้าเข้า
ร้านมากที่สุด 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 ฤดูกาลมีผลกับยอดขายไก่ย่าง
ของท่านหรือไม่ อย่างไร 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 4 นอกจากไก่ย่างแล้ว ลูกค้ามัก
สั่งรายการอาหารใดเพ่ิมบ้าง 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 5 ท่านได้ประมาณการยอดขาย
ในแต่วันหรือไม่ มีความแม่นยำมาก
น้อยเพียงใด 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 6 ท่านมวิีธีการอย่างไรในการ
ขายไก่ย่างให้หมดเร็วที่สุด 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

6.สภาพแวดลอ้มภายนอก 
นิยามศพัท์เฉพาะ 
สภาพแวดล้อมภายนอก หมายถึง สิ่งแวดล้อมที่อยู่ภายนอกองค์กร ที่ไม่สามารถควบคุมได้ ได้แก่ 
โอกาส ปัญหา อุปสรรค และส่วนสนับสนุนในการดำเนินธุรกิจ 
ข้อที่ 1 ปัจจุบันท่านประสบปัญหา
อะไรบ้างในการดำเนินธุรกิจ 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 2 ท่านคดิว่าอะไรคือโอกาสใน
การดำเนินธุรกิจไก่ย่างบ้านแคน 

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 

ข้อที่ 3 ในการดำเนินธุรกิจของท่าน มี
หน่วยงานใดที่สนับสนุนธุรกจิของท่าน
หรือไม่ อย่างไร

1 1 1 3 1.00 ใช้ได้ 
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ภาคผนวก ค 
แบบสัมภาษณ์ในการวิจยั 
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แบบสัมภาษณ์เชิงลึกสำหรับงานวิจยั 
 

งานวิจัยเรื่อง: กลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน             
อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 
ผู้วิจัย: นายธวัชชัย กลางนา นักศึกษาปริญญาโท คณะบรหิารศาสตร์ มหาวิทยาลัยอุบลราชธานี  
ผู้ใหส้ัมภาษณ:์ …………….........……………………………… ชือ่ร้าน: ………..………………………………………… 
ข้อมูลวันที:่ …………………………..........………………………………………………………………………………………. 
 

รายการข้อคำถาม คำสัมภาษณ์
1. ข้อมูลทั่วไป ข้อมูลทั่วไป หมายถึง อายุ ระยะเวลาในการประกอบกิจการ รายได้ต่อ

เดือน และกลุม่ลูกค้า ประวัติความเป็นมา ขนาดและลักษณะที่ต้ังของร้าน
ข้อที่ 1 อายุ …………………………………………………………………………………………………………

…………………………………………………………………………………………………………
ข้อที่ 2 ระยะเวลาใน
การประกอบกิจการ 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 3 รายได้ต่อ
เดือน 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 4 กลุม่ลกูค้า
ของทางร้านเป็นกลุ่ม
ลูกค้าใดบ้าง  
เช่น กลุ่มลูกค้าใน
พ้ืนที่ กลุ่มลูกค้านอก
พ้ืนที่ 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 5 ประวัติความ
เป็นมาของร้าน 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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รายการข้อคำถาม คำสัมภาษณ์
ข้อที่ 6 ลักษณะของ
ร้านและที่ต้ังของร้าน 
เช่น เฉพาะซื้อกลับ
บ้านเท่าน้ัน สามารถ
น่ังรับประทานที่ร้าน
ได้ ขนาดของร้าน 
พ้ืนที่ของร้าน 
ลักษณะที่ต้ังของร้าน 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

2. ต้นทุน ต้นทุน หมายถงึ ค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้นเพ่ือการดำเนินกิจการ ซึ่งประกอบด้วย 
วัตถุดิบ แรงงาน ค่าใช้จ่ายในการผลิตสินค้า เป็นต้น 

   2.1 วัตถุดิบ วัตถุดิบ หมายถึง ส่วนผสม เครื่องปรุงรส หรือสิ่งที่ใช้ในการประกอบ
อาหาร 

ข้อที่ 1 วัตถุดิบสำคัญ
ที่ใช้ในการประกอบ
อาหารมีอะไรบ้าง 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
 

ข้อที่ 2 ท่านมวิีธีการ
ในการเลือกคณุภาพ
วัตถุดิบและราคา
อย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 3 ท่านมวิีธีการ
เลือกซื้อไก่สดอย่างไร 
เช่น สายพันธ์ุ ขนาด 
เกรด 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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รายการข้อคำถาม คำสัมภาษณ์
ข้อที่ 4 ท่านมวิีธีการ
ในการจัดซื้อวัตถุดิบ
อย่างไรเพ่ือให้
สามารถประหยัด
ต้นทุน 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 5 ท่านมกีาร
เปรียบเทียบราคาจาก
เจ้าของปัจจัยการ
ผลิตหลาย ๆ ราย
ก่อนซื้อหรือไม ่
อย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 6 ท่านมวิีธีใน
การควบคุมต้นทุน
วัตถุดิบในแต่ละช่วง
ฤดูกาลอย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
 

   2.2 แรงงาน แรงงาน หมายถึง ค่าใช้จ่ายทีเ่กิดขึ้นจากการจ้างแรงงาน เช่น พนักงาน
ประจำ พนักงานช่ัวคราว เป็นต้น 

ข้อที่ 1 ท่านได้มีการ
จ้างพนักงานหรือไม่ 
กี่คน ทำหน้าที่
อะไรบ้าง 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 2 พนักงานที่
ท่านเลือกมาทำงาน
ต้องมีทักษะหรือ
คุณสมบัติอะไรบ้าง 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 3 ท่านจา่ย
ค่าจ้างให้แก่พนักงาน
อย่างไร คิดเป็นเงิน
ค่าจ้างเท่าไหร่ 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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รายการข้อคำถาม คำสัมภาษณ์
   2.3 ค่าใช้จ่ายใน
การผลิต 

ค่าใช้จ่ายในการผลิต หมายถงึ ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่เกิดขึ้นในกระบวนการ
ผลิตสินค้า ซึ่งประกอบด้วย ต้นทุนคงที่และต้นทุนผันแปร 

ข้อที่ 1 ค่าน้ำต่อเดือน …………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 2 ค่าไฟต่อ
เดือน 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 3 ค่าเคร่ืองปรุง
รสต่าง ๆ 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 4 ค่าใช้จา่ยอ่ืน ๆ 
มีอะไรบ้าง 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

3. ความจงรักภักดี
ของลูกคา้ 

ความจงรักภักดีของลูกค้า หมายถึง ทัศนคติเชิงบวกและความพึงพอใจของ
ลูกค้าในมุมมองของผู้ประกอบการ โดยเกิดขึ้นจากการซื้อสินค้าหรือการ
ได้รับบริการจากผู้ประกอบการ อันจะทำให้เกิดการจดจำและการกลับมา
ซื้อซ้ำในอนาคต

   3.1 ลูกค้าประจำ     ลูกค้าประจำ หมายถึง ลูกค้าที่มาซื้อสินค้าอย่างต่อเน่ือง  

ข้อที่ 1 ท่านสามารถ
จดจำลูกค้าประจำได้
หรือไม่ และมมีาก
น้อยเพียงใด 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 2 ลูกค้าประจำ
เป็นกลุ่มใดบ้าง 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 3 เพราะเหตุใด 
ลูกค้าจึงมาอุดหนุนที่
ร้านเป็นประจำ 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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รายการข้อคำถาม คำสัมภาษณ์
 3.2 การตอบสนอง
ความต้องการและ
ความพึงพอใจของ
ลูกค้า 

การตอบสนองความต้องการและการสร้างความพึงพอใจของลูกค้า 
หมายถึง วิธีการหรือแนวทางในการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 

ข้อที่ 1 ท่านมวิีธีการ
ในการปรุงรสชาติ
อาหารให้เหมาะกับ
ลูกค้าอย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 2 ท่านคดิว่า
สภาพแวดล้อมและ
บรรยากาศของร้านมี
ความเหมาะสม
หรือไม่ หากมสีิ่งที่
ต้องปรับปรุง ท่าน
อยากปรับปรุงส่วนใด
ของร้าน 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 3 ความล่าช้า
และความผิดพลาดใน
การสื่อสารของท่าน
กับลูกค้า เป็น
อุปสรรคหรือสร้าง
ปัญหาให้ท่านหรือไม่  

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 4 หากลกูค้า
แจ้งความล่าช้าหรือ
ความผิดพลาดใน
รายการอาหาร ท่าน
จัดการอย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 5 หากลกูค้า
ต้องการให้ท่าน
ช่วยเหลืออ่ืน ๆ เช่น 
ห่อกลับบ้าน ขอ
น้ำจ้ิมเพ่ิม เป็นต้น 
ท่านจะจัดการอย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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รายการข้อคำถาม คำสัมภาษณ์
   3.3 การบอกต่อ
ของลูกค้า 

การบอกต่อของลูกค้า หมายถึง การแนะนำจากลูกค้าที่เคยมาใช้บริการที่
ร้านให้กับลูกค้าคนอ่ืน ๆ  

ข้อที่ 1 ท่านเคย
ทราบหรือไม่ว่า ลูกค้า
ที่มาใช้บริการที่ร้าน
ได้ถูกแนะนำมาจาก
ลูกค้าคนอ่ืน ๆ 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 2 หากเป็น
ลูกค้าที่ถูกแนะนำมา
จากลูกค้าท่านอ่ืน ๆ 
ท่านมีการจัดการเพ่ือ
สร้างความประทับใจ
หรือแสดงความ
ขอบคุณแก่ลูกค้า
อย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

4. อัตลักษณ์สนิค้า อัตลักษณ์สินคา้ หมายถึง คณุลักษณะเฉพาะตัวที่บ่งช้ีถึงตัวสินค้า เช่น 
สภาพภายนอกของอาหาร รสชาติ คุณค่าทางอาหาร และความสะอาด
ปลอดภัย เป็นต้น 

   4.1 สภาพ
ภายนอกของอาหาร 

สภาพภายนอกของอาหาร หมายถึง ลักษณะภายนอกของสินค้าที่สร้าง
ความแตกต่าง และสร้างการจดจำให้แก่ลูกค้า  

ข้อที่ 1 ขนาด สี และ
เคร่ืองปรุงที่ท่านใช้  
มีความแตกต่างจาก
ร้านอ่ืนอย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 2 ท่านคดิว่า ไก่
ย่างบ้านแคนควรมี
ลักษณะอย่างไรที่
ลูกค้าสามารถจดจำ
ได้ เช่น ไม้หีบไก่ 
น้ำจ้ิมไก่ เป็นต้น 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 3 ท่านคดิว่า 
อะไรเป็นสิ่งที่ดึงดูดให้
ลูกค้ากลับมาซือ้ซ้ำ  

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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รายการข้อคำถาม คำสัมภาษณ์
   4.2 รสชาติที่เป็น
เอกลักษณ์ของร้าน 

รสชาติที่เป็นเอกลักษณ์ของร้าน หมายถึง ลักษณะเฉพาะของรสชาติที่
แตกต่างจากร้านอ่ืน ๆ

ข้อที่ 1 ท่านคดิว่า   
ไก่ย่างบ้านแคนมี
รสชาติที่เป็น
เอกลักษณ์อย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

   4.3 คุณภาพของ
สินค้าและความ
สะอาดปลอดภัย

คุณภาพของสินค้าและความสะอาดปลอดภัย หมายถึง มาตรฐานและ
วิธีการในการควบคุมคุณภาพและความสะอาดปลอดภัยของสินค้า 

ข้อที่ 1 ท่านมวิีธีการ
ในการควบคุม
คุณภาพของสินค้า
และความสะอาดของ
สินค้าอย่างไรบ้าง

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

5. ยอดขาย ยอดขาย หมายถึง จำนวนเงินที่ได้จากการขายสินค้า จำนวนช้ินของสินค้า 
และชนิดของสินค้าที่สามารถจำหน่ายได้ในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง  

ข้อที่ 1 ท่านขายไก่
ย่างได้วันละกี่ตัว

…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 2 ช่วงเวลาใดที่
จะมีลูกค้าเข้ารา้น
มากที่สุด 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 3 ฤดูกาลมีผล
กับยอดขายไก่ย่าง
ของท่านหรือไม่ 
อย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 4 นอกจากไก่ย่าง
แล้วลูกค้ามักสัง่รายการ
อาหารใดเพ่ิมบ้าง 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 5 ท่านได้
ประมาณการยอดขาย
ในแต่วันหรือไม่ มี
ความแม่นยำมากน้อย
เพียงใด 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
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รายการข้อคำถาม คำสัมภาษณ์
ข้อที่ 6 ท่านมวิีธีการ
อย่างไรในการขายไก่
ย่างให้หมดเร็วที่สุด 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

6.สภาพแวดล้อม
ภายนอก 

สภาพแวดล้อมภายนอก หมายถึง สิ่งแวดล้อมที่อยู่ภายนอกองค์กร ที่ไม่
สามารถควบคมุได้ ได้แก่ โอกาส ปัญหา อุปสรรค และสว่นสนับสนุนใน
การดำเนินธุรกิจ

ข้อที่ 1 ปัจจุบันท่าน
ประสบปัญหา
อะไรบ้างในการ
ดำเนินธุรกิจ 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 2 ท่านคดิว่า
อะไรคือโอกาสในการ
ดำเนินธุรกิจไก่ย่าง
บ้านแคน 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

ข้อที่ 3 ในการดำเนิน
ธุรกิจของท่าน มี
หน่วยงานใดที่
สนับสนุนธุรกจิของ
ท่านหรือไม่ อย่างไร 

…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………

 
ข้อเสนอแนะ 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ง 
รายชื่อผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิประเมินกลยทุธ์ 
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รายชื่อผู้เชี่ยวชาญและผู้ทรงคุณวุฒิประเมินกลยทุธ์ 
 
1. ดร.ศิรินทร เลียงจินดาถาวร คุณวุฒิ บริหารธุรกิจดุษฎีบัณฑิต  

ตำแหน่ง อาจารย์ 
    คณะวิทยาการจัดการ 
    มหาวิทยาลัยราชภัฏมหาสารคาม 
    ความเช่ียวชาญพิเศษ: ความรับผิดชอบต่อสังคมขององค์กรธุรกิจ 
 
2. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วัลภา ถมยา   

คุณวุฒิ บริหารธุรกิจดุษฎีบัณฑิต  
ตำแหน่ง อาจารย์ 

    คณะสหวิทยาการ (วิทยาเขตหนองคาย) 
    มหาวิทยาลัยขอนแก่น 
    ความเช่ียวชาญพิเศษ: การจัดการความเสี่ยงองค์กร  
 
3. ดร.พรพิรัตน์ คันธธาศิริ  คุณวุฒิ บริหารธุรกิจดุษฎีบัณฑิต  

ตำแหน่ง อาจารย์ 
    โครงการจัดต้ังวิทยาเขตนครสวรรค์ มหาวิทยาลัยมหิดล  
    ความเช่ียวชาญพิเศษ: การเป็นผู้ประกอบการ 
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ภาคผนวก จ 

แบบประเมนิกลยุทธ์ 
 
      
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



คณ
ะบ
ริห
ารศ

าส
ตร์

 มห
าวิท

ยา
ลัย
อุบ

ลร
าช
ธาน

ี 

 117

แบบประเมนิกลยุทธ์การพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการไก่ยา่งบ้านแคน 
อำเภอคำเขื่อนแก้ว จังหวัดยโสธร 

 
คำชี้แจง ผู้ประเมินโปรดใส่เคร่ืองหมาย () ลงในช่องผลการประเมินตามระดับความคิดเห็น

ของท่าน โดยพิจารณาตามเกณฑ์ดังน้ี 
 

  ระดับ 5 หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับมากที่สุด 
  ระดับ 4 หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับมาก 
  ระดับ 3 หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับปานกลาง 
  ระดับ 2 หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับน้อย 
  ระดับ 1 หมายถึง มีผลการประเมินอยู่ในระดับน้อยที่สุด 
 
นิยามของเกณฑ์การประเมิน มีดังน้ี 

ความเหมาะสมของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง ๆ มีความ
สอดคล้องเหมาะสมกับบริบทของพ้ืนที่ที่จะนำไปใช้ 

ความเป็นไปได้ของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง ๆ มีแนวโน้ม
ที่สามารถดำเนินการได้ภายใต้ข้อจำกัดของทรัพยากรท่ีองค์กรมีอยู่ 

ความคุ้มค่าของกลยุทธ์ หมายถึง กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อยและกิจกรรมต่าง ๆ หากได้
ดำเนินการแล้วจะสามารถให้ผลตอบแทนเชิงเศรษฐกิจคืนกลับมายังผู้ประกอบการตามงบลงทุนและ
ระยะเวลาที่ใช้ 
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ส่วนท่ี 1 ความเหมาะสมของกลยุทธ์ในการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการ             
ไก่ย่างบ้านแคน 

กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1
1. กลยุทธ์
การสร้าง
ความ
แตกต่าง 

1.1 กลยุทธ์
การคงความ
เป็นอัตลักษณ์
ของผลิตภัณฑ์ 

จัดอบรมการพัฒนาอาชีพเพื่อสืบ
ทอดอัตลักษณ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น 
ซ ึ ่ ง ใ นก ิ จ ก ร รมด ั ง กล ่ า ว จะ
ประกอบด้วยการดำเนินกิจกรรม 
3 ขั้นตอน ได้แก่  
1) กิจกรรมการบอกเล่า  
2) กิจกรรมการสาธิต  
3) กิจกรรมการลงมือปฏิบัติจริง  
มีสมาชิกที่เข้าร่วมกิจกรรม คือ 
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน ผู้
ที่สนใจในการดำเนินธุรกิจไก่ย่าง
บ้านแคน และตัวแทนปราชญ์
ชาวบ้าน 

     

1.2 กลยุทธ์
การจัด
กิจกรรม
ประชาสัมพัน
ธ์เพ่ือส่งเสริม
การขายตาม
ช่วงเวลา 

จัดกิจกรรมเทศกาลกินไก่ย ่าง
บ ้านแคน ซ ึ ่ งภายในงานจะมี
กิจกรรมต่าง ๆ เช่น นิทรรศการ
ไก่ย่างบ้านแคน ร้านขายไก่ย่าง
บ ้ านแคน  และก ิ จกรรมการ
ประกวดต่าง ๆ ได้แก่ การแข่งขัน
กินไก่ย่าง การประกวดธิดาไก่ย่าง
บ้านแคน และการประกวดร้อง
เพลงลูกทุ่ง กิจกรรมดังกล่าวจะ
จัดในช่วงเดือนพฤศจิกายน-เดือน
กุมภาพันธ์  

     

1.3 กลยุทธ์
การปรับปรุง
ภูมิทัศน์
ภายในร้าน 

- จัดตกแต่งร้านให้สวยงามตาม
รูปแบบร้านอาหารอีสาน 
- พ้ืนของร้านควรมีการปูพ้ืนด้วย
อิฐบล็อกหรืออิฐที่ใช้สำหรับการปู
พ้ืนเพ่ือแก้ไขปัญหาฝุ่นละออง
ภายในร้าน
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กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1
  - ดูแลทำความสะอาดร้านอย่าง

สม่ำเสมอ 
- ควรมฉีากก้ันระหว่างพ้ืนที่
สำหรับการบริการลูกค้าและพ้ืนที่
สำหรับการล้างจาน  
- ถังขยะที ่ ใช ้ควรมีฝาปิดเพ่ือ
ป้องกันแมลงวันและกลิ ่นไม่พึง
ประสงค์

     

 1.4 กลยุทธ์
การสร้างจุด
เช็คอินไก่ย่าง
บ้านแคน 

กลยุทธ ์น ี ้จำเป ็นจะต้องได ้รับ
ความอนุเคราะห์จากหน่วยงานที่
เกี่ยวข้อง เช่น เทศบาลตำบลดง
แคนใหญ่ สำนักงานการท่องเท่ียว
และกีฬาจังหวัดยโสธร และกลุ่ม
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคนใน
การสร้างจุดเช็คอินไก่ย่างบ้าน
แ ค น  ซ ึ ่ ง ใ น จ ุ ด เ ช ็ ค อ ิ น จ ะ
ประกอบด ้ วย  ส ัญล ั กษณ ์ที่
เก ี ่ยวข ้องก ับไก ่ย ่างบ ้านแคน 
(อาทิ รูปปั้น ภาพพิมพ์ ภาพวาด 
ศิลปะประยุกต์ หรืออื ่น ๆ) มุม
ถ่ายภาพ ห้องน้ำ ศูนย์จำหน่าย
สินค้าและของที่ระลึก

     

2. กลยุทธ์
ต้นทุนต่ำ 

2.1 กลยุทธ์
การสร้าง
เครือข่าย
ผู้ประกอบการ 

จัดตั ้งกลุ ่มผ ู ้ประกอบการเพ่ือ
เจรจาทำข ้อตกลงการขายกับ
เจ้าของโรงงานไก่สดแบบผูกขาด
เพ ื ่อให ้ได ้ราคาไก ่สดท ี ่ถ ูกลง
กว ่าเด ิม และเจ ้าของโรงงาน
สามารถลดต้นทุนในการจัดเก็บ
ไก่สดได้
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ส่วนที่ 2 ความเป็นไปได้ของกลยุทธใ์นการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผูป้ระกอบการ             
ไก่ย่างบ้านแคน 

กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1
1. กลยุทธ์
การสร้าง
ความ
แตกต่าง 

1.1 กลยุทธ์
การคงความ
เป็นอัตลักษณ์
ของผลิตภัณฑ์ 

จัดอบรมการพัฒนาอาชีพเพ่ือ
สืบทอดอัตลักษณ์ภูม ิป ัญญา
ท้องถิ่น ซึ่งในกิจกรรมดังกล่าว
จะประกอบด ้วยการดำเนิน
กิจกรรม 3 ขั้นตอน ได้แก่  
1) กิจกรรมการบอกเล่า  
2) กิจกรรมการสาธิต  
3) กิจกรรมการลงมือปฏิบัติจริง 
มีสมาชิกที่เข้าร่วมกิจกรรม คือ 
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 
ผู้ที่สนใจในการดำเนินธุรกิจไก่
ย ่ างบ ้ านแคน  และต ั วแทน
ปราชญ์ชาวบ้าน 

     

1.2 กลยุทธ์
การจัด
กิจกรรม
ประชาสัมพัน
ธ์เพ่ือส่งเสริม
การขายตาม
ช่วงเวลา 

จัดกิจกรรมเทศกาลกินไก่ย่าง
บ้านแคน ซึ ่งภายในงานจะมี
กิจกรรมต่าง ๆ เช่น นิทรรศการ
ไก่ย่างบ้านแคน ร้านขายไก่ย่าง
บ ้ านแคน และก ิจกรรมการ
ประกวดต่าง ๆ  ได้แก่ การแข่งขัน
กินไก่ย่าง การประกวดธิดาไก่
ย่างบ้านแคน และการประกวด
ร้องเพลงลูกทุ่ง กิจกรรมดังกล่าว
จะจัดในช่วงเดือนพฤศจิกายน-
เดือนกุมภาพันธ์  

     

1.3 กลยุทธ์
การปรับปรุง
ภูมิทัศน์
ภายในร้าน 

- จัดตกแต่งร้านให้สวยงามตาม
รูปแบบร้านอาหารอีสาน 
- พ้ืนของร้านควรมีการปูพ้ืน
ด้วยอิฐบล็อกหรืออิฐที่ใช้
สำหรับการปูพ้ืนเพ่ือแก้ไข
ปัญหาฝุ่นละอองภายในร้าน
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กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1
  - ดูแลทำความสะอาดร้านอย่าง

สม่ำเสมอ 
- ควรมฉีากก้ันระหว่างพ้ืนที่
สำหรับการบริการลูกค้าและ
พ้ืนที่สำหรับการล้างจาน  
- ถังขยะที ่ใช้ควรมีฝาปิดเพ่ือ
ป้องกันแมลงวันและกลิ่นไม่พึง
ประสงค์

     

 1.4 กลยุทธ์
การสร้างจุด
เช็คอินไก่ย่าง
บ้านแคน 

กลยุทธ์นี ้จำเป็นจะต้องได้รับ
ความอนุเคราะห์จากหน่วยงาน
ที่เกี่ยวข้อง เช่น เทศบาลตำบล
ดงแคนใหญ ่  สำน ักงานการ
ท ่องเท ี ่ ยวและก ีฬาจ ั งหวัด
ยโสธร และกลุ่มผู้ประกอบการ
ไก่ย่างบ้านแคนในการสร้างจุด
เช็คอินไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งในจุด
เ ช ็ ค อิ น จ ะ ป ร ะ ก อ บ ด ้ ว ย 
สัญลักษณ์ที่เกี่ยวข้องกับไก่ย่าง
บ้านแคน (อาทิ รูปปั ้น ภาพ
พิมพ์ ภาพวาด ศิลปะประยุกต์ 
หรืออื่น ๆ) มุมถ่ายภาพ ห้องน้ำ 
ศูนย์จำหน่ายสินค้าและของที่
ระลึก 

     

2. กลยุทธ์
ต้นทุนต่ำ 

2.1 กลยุทธ์
การสร้าง
เครือข่าย
ผู้ประกอบการ 

จัดตั ้งกลุ ่มผู ้ประกอบการเพ่ือ
เจรจาทำข้อตกลงการขายกับ
เจ ้ าของ โรงงานไก ่ สดแบบ
ผูกขาดเพ่ือให้ได้ราคาไก่สดที่ถูก
ลงกว่าเดิม และเจ้าของโรงงาน
สามารถลดต้นทุนในการจัดเก็บ
ไก่สดได้
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ส่วนที่ 3 ความคุ้มค่าของกลยุทธใ์นการพัฒนาผลประกอบการสำหรับผู้ประกอบการ               
ไก่ย่างบ้านแคน 

กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1
1. กลยุทธ์
การสร้าง
ความ
แตกต่าง 

1.1 กลยุทธ์
การคงความ
เป็นอัตลักษณ์
ของผลิตภัณฑ์ 

จัดอบรมการพัฒนาอาชีพเพ่ือ
สืบทอดอัตลักษณ์ภูม ิป ัญญา
ท้องถิ่น ซึ่งในกิจกรรมดังกล่าว
จะประกอบด ้วยการดำเนิน
กิจกรรม 3 ขั้นตอน ได้แก่  
1) กิจกรรมการบอกเล่า  
2) กิจกรรมการสาธิต  
3) กิจกรรมการลงมือปฏิบัติจริง 
มีสมาชิกที่เข้าร่วมกิจกรรม คือ 
ผู้ประกอบการไก่ย่างบ้านแคน 
ผู้ที่สนใจในการดำเนินธุรกิจไก่
ย ่ างบ ้ านแคน  และต ั วแทน
ปราชญ์ชาวบ้าน 

     

1.2 กลยุทธ์
การจัด
กิจกรรม
ประชาสัมพัน
ธ์เพ่ือส่งเสริม
การขายตาม
ช่วงเวลา 

จัดกิจกรรมเทศกาลกินไก่ย่าง
บ้านแคน ซึ ่งภายในงานจะมี
กิจกรรมต่าง ๆ เช่น นิทรรศการ
ไก่ย่างบ้านแคน ร้านขายไก่ย่าง
บ ้ านแคน และก ิจกรรมการ
ประกวดต่าง ๆ  ได้แก่ การแข่งขัน
กินไก่ย่าง การประกวดธิดาไก่
ย่างบ้านแคน และการประกวด
ร้องเพลงลูกทุ่ง กิจกรรมดังกล่าว
จะจัดในช่วงเดือนพฤศจิกายน-
เดือนกุมภาพันธ์  

     

1.3 กลยุทธ์
การปรับปรุง
ภูมิทัศน์
ภายในร้าน 

- จัดตกแต่งร้านให้สวยงามตาม
รูปแบบร้านอาหารอีสาน 
- พ้ืนของร้านควรมีการปูพ้ืน
ด้วยอิฐบล็อกหรืออิฐที่ใช้
สำหรับการปูพ้ืนเพ่ือแก้ไข
ปัญหาฝุ่นละอองภายในร้าน
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กลยุทธ์หลัก กลยุทธ์ย่อย กิจกรรม 
ผลการประเมิน 

5 4 3 2 1
  - ดูแลทำความสะอาดร้านอย่าง

สม่ำเสมอ 
- ควรมฉีากก้ันระหว่างพ้ืนที่
สำหรับการบริการลูกค้าและ
พ้ืนที่สำหรับการล้างจาน  
- ถังขยะที ่ใช้ควรมีฝาปิดเพ่ือ
ป้องกันแมลงวันและกลิ่นไม่พึง
ประสงค์

     

 1.4 กลยุทธ์
การสร้างจุด
เช็คอินไก่ย่าง
บ้านแคน 

กลยุทธ์นี ้จำเป็นจะต้องได้รับ
ความอนุเคราะห์จากหน่วยงาน
ที่เกี่ยวข้อง เช่น เทศบาลตำบล
ดงแคนใหญ ่  สำน ักงานการ
ท ่องเท ี ่ ยวและก ีฬาจ ั งหวัด
ยโสธร และกลุ่มผู้ประกอบการ
ไก่ย่างบ้านแคนในการสร้างจุด
เช็คอินไก่ย่างบ้านแคน ซึ่งในจุด
เ ช ็ ค อิ น จ ะ ป ร ะ ก อ บ ด ้ ว ย 
สัญลักษณ์ที่เกี่ยวข้องกับไก่ย่าง
บ้านแคน (อาทิ รูปปั ้น ภาพ
พิมพ์ ภาพวาด ศิลปะประยุกต์ 
หรืออื่น ๆ) มุมถ่ายภาพ ห้องน้ำ 
ศูนย์จำหน่ายสินค้าและของที่
ระลึก 

     

2. กลยุทธ์
ต้นทุนต่ำ 

2.1 กลยุทธ์
การสร้าง
เครือข่าย
ผู้ประกอบการ 

จัดตั ้งกลุ ่มผู ้ประกอบการเพ่ือ
เจรจาทำข้อตกลงการขายกับ
เจ ้ าของ โรงงานไก ่ สดแบบ
ผูกขาดเพ่ือให้ได้ราคาไก่สดที่ถูก
ลงกว่าเดิม และเจ้าของโรงงาน
สามารถลดต้นทุนในการจัดเก็บ
ไก่สดได้
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ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ 
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
------------------------------------------------------------------------------------------------------------------------ 
 
                    ลงช่ือ..........................................................ผู้ประเมิน 
                                                             (.................................................................) 

                     ตำแหน่ง........................................................................ 
 

 
 




