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บทคัดย่อ 
การศึกษาเพ่ือเปรียบเทียบทศันคติของกลุ่มผู้ประกอบการ กลุ่มผู้ว่าจ้าง และกลุ่มผู้บริโภคในธุรกิจจดัและ

บริการอาหารแบบโต๊ะจีน โดยการใช้ทฤษฎีลําดบัขัน้ทางจิตวิทยา (means – end chain theory) ร่วมกบัการสมัภาษณ์
แบบขัน้บนัได (laddering interview) จํานวนกลุ่มละ 30 ราย ผลการศึกษาท่ีได้สามารถสร้างแผนภาพลําดบัขัน้ 
(hierarchical value map) ท่ีอธิบายความสมัพนัธ์ระหว่างคุณลกัษณะ (attribute) ผลท่ีได้ (consequence) และ
คณุค่า(value) ของธุรกิจจดัและบริการอาหารแบบโต๊ะจีน พบว่าคณุลกัษณะท่ีทัง้ 3 กลุม่มีความสนใจและมีทศันคติ
ใกล้เคียงกัน คือ อาหารมีรสชาติดี มีการบริการท่ีดี วัตถุดิบมีคุณภาพ ราคาเป็นท่ีน่าพอใจ ความหลากหลายของ
รายการอาหาร ความสะอาด และมีบริการเสริมตามลําดบั นอกจากนัน้พบว่ามีคุณลกัษณะบางประการจากกลุ่มผู้
ว่าจ้างท่ีแตกต่างจากกลุ่มอ่ืน อย่างไรก็ตามเม่ือพิจารณาผลท่ีได้และคณุค่าจากทัง้ 3 กลุ่มพบว่ามีความแตกต่างกนั
อยา่งสิน้เชิง ทัง้นีข้ึน้กบัวตัถปุระสงค์ของแตล่ะกลุม่ โดยผลท่ีได้ท่ีกลุม่ผู้ประกอบการให้ความสําคญัคือ การสร้างความ
พงึพอใจอย่างสงูสดุให้กบัผู้ว่าจ้างและผู้บริโภค สว่นคณุค่าท่ีกลุม่ผู้ประกอบการคํานึงถึงมากท่ีสดุ คือ การสร้างความ
ยัง่ยืนในธุรกิจของตนเอง แต่ในทศันคติของกลุม่ผู้ว่าจ้างพบว่าผลท่ีได้ท่ีสําคญั คือ สร้างความพึงพอใจให้กบัผู้บริโภค 
และคณุคา่ท่ีกลุม่ผู้วา่จ้างคํานงึถงึคือความภาคภมิูใจเม่ือได้รับคําชมจากกลุม่ผู้บริโภค ในขณะท่ีผลท่ีได้ในทศันคติของ
กลุม่ผู้บริโภคคือ ความพงึพอใจท่ีได้มาร่วมงาน และคณุคา่ในด้านของความสขุท่ีได้รับจากการร่วมงาน 
 

คาํสาํคัญ : ทฤษฎีลําดบัขัน้ทางจิตวิทยา การสมัภาษณ์แบบลําดบัขัน้ ธรุกิจจดัและบริการอาหาร โต๊ะจีน 
 

Abstract 
In this study using means – end chain theory with laddering interview for comparison between 

entrepreneur, host and consumer attitudes in Chinese – food catering business with case study of 
demographic difference, by using 30 interviewees each group. The results could make hierarchical value 
maps that explained relationship between attributes, consequences and values of Chinese catering 
business. Every group interested in attributes of good taste of food, good service, quality of raw material, 
suitable price, variety of dishes, overall cleanness and additional service respectively. But some attributes 
and consumer for consequence, and to make business longevity for value. When host focused on making 
consumer satisfaction for consequence, and taking pride in consumer appreciation for value. While 
consumer placed importance on banquet satisfaction for consequence, and receipt of happiness from 
attending banquet for value. from host were different from another group. However, consequences and 
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values of each group differ clearly because of their own objectives. Entrepreneur gave precedence to 
make the most satisfied to host 
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บทนํา 
ทฤษฏีลําดบัขัน้ทางจิตวิทยา (means – end chain theory, MEC) เป็นทฤษฏีท่ีแสดงลําดบัความคิดของ

ผู้บริโภคท่ีรู้สกึต่อผลิตภณัฑ์หรือบริการออกมาในรูปแผนภาพลําดบัขัน้ (hierarchical value map) (MacFie, 2007) 
โดยเป็นเทคนิคท่ีสมัภาษณ์จากจดุเร่ิมต้นจนถึงจดุสดุท้าย ภายใต้สมมติุฐานว่าการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคขึน้อยู่กบั
การยอมรับของผู้บริโภค มกัใช้ในการศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างผู้บริโภคกบัผลิตภณัฑ์หรือการบริการนัน้ๆ  ซึง่ข้อมลู
ท่ีได้จากทฤษฏีลําดับขัน้จะเป็นข้อมูลเชิงคุณภาพเพ่ือใช้ในการวิเคราะห์ตลาดจากผู้บริโภคโดยตรง ประกอบด้วย 
คณุลกัษณะ (attribute) หมายถึงลกัษณะรูปธรรม (concrete attribute) หรือนามธรรม (abstract attribute) ท่ีมีอยู่ใน
สินค้าหรือบริการนัน้ๆ ผลท่ีได้ (consequence) หมายถึงสิ่งท่ีผู้บริโภคคาดหวงัว่าจะได้รับจากสินค้าหรือบริการ และ 
คณุค่า (value) หมายถึงเป้าหมายท่ีมีผลในเชิงจิตใจของผู้บริโภค (Costa et al., 2004) ทฤษฏีลําดบัขัน้ทางจิตวิทยา
เร่ิมต้นด้วยการสมัภาษณ์ความคิดเห็นของผู้บริโภคเชิงลกึแบบตวัต่อตวั (face-to-face interviews) (Costa et al., 
2004) ใช้วิธีสมัภาษณ์แบบขัน้บนัได (laddering interview) (MacFie, 2007) ด้วยคําถามเกร่ินนําว่า “ทําไมผลิตภณัฑ์
หรือการบริการนัน้มีความสําคญักบัคณุ” เม่ือได้รับคําตอบจงึนําคําตอบนัน้มาใช้ในการถามประโยคต่อไปจนกว่าจะถึง
คําตอบท่ีถือว่าสิน้สุด คือผู้ ให้สัมภาษณ์ไม่สามารถตอบคําถามต่อไปได้อีกหรือวนกลับมาตอบประโยคเดิม             
ผู้สมัภาษณ์จึงจะสามารถตัง้คําถามต่อไปได้ เพ่ือให้ได้มาซึ่งข้อมลูคณุลกัษณะของผลิตภณัฑ์ (attribute) ซึ่งสามารถ
เช่ือมโยงสูข้่อมลูด้านผลท่ีได้ (consequences) และ คณุคา่ (value) ของผลิตภณัฑ์นัน้ (MacFie, 2007) โดย Gutman 
(1982) กลา่ววา่ ผลติภณัฑ์จดัเป็นข้อมลูภายใน และการเลือกซือ้ผลติภณัฑ์ของผู้บริโภคจดัเป็นข้อมลูภายนอก  

แผนภาพลําดบัขัน้ (hierarchical value map) เป็นแผนภาพแสดงแนวความคิดท่ีเช่ือมโยงกนัอย่างมีเหตผุล
ระหว่างคณุลกัษณะ ผลท่ีได้ และคณุค่า (Leppard et al., 2004) ซึง่ลกัษณะท่ีแสดงทัง้ขนาดของกรอบความคิด และ
เส้นเช่ือมโยงท่ีมีขนาดใหญ่ หมายถึงมีจํานวนผู้กลา่วถึงคณุลกัษณะ ผลท่ีได้ และคณุค่าเป็นจํานวนมาก (Grunert et 
al., 2001) 

ปัจจุบันทฤษฏีลําดับขัน้ทางจิตวิทยาได้ถูกนํามาใช้ศึกษาทัศนคติของผู้บริโภคอย่างแพร่หลายทัง้ในและ
ตา่งประเทศ โดยกลัยาณี และคณะ (2552) ได้ทดลองใช้ทฤษฏีลําดบัขัน้ทางจิตวิทยาเพ่ือศกึษาทศันคติของผู้บริโภคท่ี
มีต่อการด่ืมกาแฟ ทําให้ทราบว่าผู้บริโภคในกลุ่มท่ีมีความแตกต่างกันทางด้านประชากรศาสตร์ (demography) มี
ทศันคติตอ่การด่ืมกาแฟท่ีแตกต่างกนั นอกจากนัน้ Santosa และ Guinard (2011) ได้นําทฤษฎีลําดบัขัน้ทางจิตวิทยา
มาประยกุต์ใช้ในการศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภค ทําให้ทราบถึงแรงจงูใจในการซือ้นํา้มนัมะกอกบริสทุธ์ิ เพ่ือประโยชน์ใน
การพฒันาการขายผลติภณัฑ์ 

การนําทฤษฏีลําดบัขัน้ทางจิตวิทยามาใช้ในการศึกษาทศันคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์และการบริการ
ถือว่าเป็นวิธีการศึกษาท่ีให้ผลการทดลองอย่างมีประสิทธิภาพ เน่ืองจากทําให้ได้ทราบข้อมลูเก่ียวกบัคณุลกัษณะท่ี
สําคญัและเป็นท่ีต้องการในผลิตภณัฑ์และบริการนัน้ๆอย่างชดัเจน อนัจะนํามาสูก่ารพฒันาผลิตภณัฑ์และการบริการ
ท่ีตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างตรงจดุ (Wan et al., 2010) ดงันัน้การศกึษาทศัคติของผู้บริโภคในธุรกิจ
การจดัและบริการอาหารแบบโต๊ะจีนซึง่เป็นธุรกิจท้องถ่ินท่ีมีความสําคญัในสงัคมไทยเป็นอย่างมาก (บากบัน่, 2553)  
แตย่งัขาดประสทิธิภาพและมีแบบแผนด้านการบริการท่ีไมส่ม่ําเสมอ  จงึยงัไมส่ามารถตอบสนองต่อความต้องการของ
ผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม ดังนัน้จึงเป็นเร่ืองท่ีน่าสนใจท่ีจะนําทฤษฏีลําดับขัน้ทางจิตวิทยามาประยุกต์ใช้เพ่ือหา
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คณุลกัษณะท่ีสําคญัของธุรกิจจดัและบริการอาหารแบบโต๊ะจีนทัง้นีเ้พ่ือสง่เสริมและพฒันาธุรกิจดงักลา่วให้เติบโตและ
ยัง่ยืนในสงัคมไทยตอ่ไป (สพุตัรา, 2534) 
 

อุปกรณ์และวิธีการศึกษา 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

แบ่งออกเป็น 3 กลุ่มคือ กลุ่มผู้ ประกอบการ ในเขตพืน้ท่ีจังหวัดนครปฐม, จังหวัดชลบุรี และจังหวัด
นครสวรรค์ กลุม่ผู้ว่าจ้าง และกลุม่ผู้บริโภค จํานวนกลุม่ละ 30 ราย ซึง่จํานวนบคุคลของแต่ละกลุ่มดงักลา่วเพ่ือไม่ทํา
ให้ข้อมลูท่ีได้มีการกระจายตวัและเกิดความแปรปรวนของข้อมลูมากจนเกินไป (Griffin and Hauser, 1993) 
2. สถานที่ทดสอบ  

การสมัภาษณ์ผู้สมัภาษณ์จะเดินทางไปขอสมัภาษณ์โดยตรงตามสถานท่ีต่างๆ ของกลุม่เป้าหมาย เช่น งาน
เลีย้ง หน่วยงาน ร้าน/บ้าน ในเขตพืน้ท่ีจงัหวดันครปฐม, จงัหวดัชลบุรี, จงัหวดันครสวรรค์, จงัหวดัฉะเชิงเทรา และ
กรุงเทพมหานคร  
3. ระยะการทาํวจัิย  

มีนาคม – มิถนุายน 2554 
4. การเตรียมผู้ให้สัมภาษณ์  

กลุ่มที่ 1 กลุ่มผู้ประกอบการ ตามความหมายของราชบณัฑิตยสถาน หมายถึง ผู้ขาย ผู้ผลิตเพ่ือขาย ผู้สัง่
หรือนําเข้ามาในราชอาณาจกัรเพ่ือขาย หรือผู้ ซือ้เพ่ือขายตอ่ซึง่สนิค้า หรือผู้ให้บริการ และหมายความรวมถึงผู้ประกอบ
กิจการโฆษณาด้วย ซึง่ในท่ีนี ้คือ กลุม่ประชากรท่ีประกอบธุรกิจการจดัและการบริการอาหารแบบโต๊ะจีนเป็นอาชีพ ซึง่
ถกูสุม่ตามโควตาในเขตพืน้ท่ีท่ีมีช่ือเสียงในการประกอบธุรกิจการจดัและบริการอาหารแบบโต๊ะจีน (สพุตัรา, 2534) 
โดยไมจํ่ากดัเพศ อาย ุลกัษณะการประกอบธุรกิจ 

กลุ่มที่ 2 กลุม่ผู้วา่จ้าง ผู้ซึง่ตกลงวา่จ้างบคุคลอีกบคุคลหนึง่ให้ดําเนินงานทัง้หมดหรือแต่บางสว่นของงานใด
เพ่ือประโยชน์แก่ตน โดยจะจ่ายสนิจ้างตอบแทนผลสําเร็จแห่งการงานท่ีทํานัน้ ซึง่ในท่ีนีไ้ด้แก่กลุม่ประชากรท่ีได้ว่าจ้าง
ผู้ประกอบธุรกิจการจดัและการบริการอาหารแบบโต๊ะจีน ให้ดําเนินการจดักิจกรรมตามความต้องการ ซึง่สอบถามจาก
บคุคลซึง่เคยวา่จ้าง โดยไมจํ่ากดัเพศ อาย ุการศกึษา รายได้ ลกัษณะงาน 

กลุ่มที่ 3 กลุม่ผู้บริโภค หมายถึงผู้ซึง่มาร่วมงานท่ีผู้ว่าจ้างจดัขึน้โดยมีการว่าจ้างผู้ประกอบการธุรกิจการจดั
และการบริการอาหารแบบโต๊ะจีน และเป็นผู้ซึง่ได้รับการบริการและอาหารจากผู้ประกอบการโดยตรง ซึง่นกัวิจยัจะทํา
การสอบถามจากภายในงานท่ีมีการว่าจ้างธุรกิจการจัดและการบริการอาหารแบบโต๊ะจีน โดยไม่จํากัดเพศ อาย ุ
การศกึษา รายได้ ลกัษณะงาน 

การสมัภาษณ์แบบลําดบัขัน้ เพ่ือศึกษาทศันคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อธุรกิจการจดัและการบริการอาหารแบบ
โต๊ะจีน ขณะสมัภาษณ์จะทําการจดบนัทกึ พร้อมการบนัทกึเสียงระหว่างการสมัภาษณ์ โดยเร่ิมต้นจากการชีแ้จงหวัข้อ
วิจยั และวตัถปุระสงค์งานวิจยั พร้อมลกัษณะการสมัภาษณ์เบือ้งต้น แล้วเร่ิมประเด็นด้วยคําถามเปิดว่า “ธุรกิจการจดั
และบริการอาหารแบบโต๊ะจีน มีความสําคญัอย่างไรกับคุณ” เม่ือได้รับคําตอบจะนําคําตอบท่ีได้มาใช้เป็นคําถาม
ต่อไป จนกว่าจะได้คําตอบท่ีถือว่าสิน้สดุ นั่นคือผู้ ให้สมัภาษณ์วนกลบัมาตอบท่ีประโยคซํา้เดิม ข้อมูลท่ีได้จากการ
สัมภาษณ์จะถูกนํามาวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ พร้อมเก็บความถ่ีว่าข้อมูลดังกล่าวมีจํานวนผู้ กล่าวถึงเท่าใด 
คดัเลือกข้อมลูท่ีสําคญัด้วยค่า cut off point  (MacFie, 2007) ท่ี 10% ของผู้ให้สมัภาษณ์ กลา่วคือตดัข้อมลูท่ีผู้ ให้
สมัภาษณ์กล่าวไม่ถึงจํานวนค่า cut off point ของแต่ละกลุ่ม และข้อมูลจะถูกนําไปสร้างเป็นแผนภาพลําดับขัน้ 
(hierarchical value map) 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ผลการศึกษาและวิจารณ์ 
1. ทัศนคตขิองผู้ประกอบการ ผู้ว่าจ้าง และผู้บริโภคในธุรกจิการจัดและบริการอาหารแบบโต๊ะจีน 

จากการสมัภาษณ์ทศันคติของกลุ่มบุคคลในธุรกิจการจดัและบริการอาหารแบบโต๊ะจีน ทัง้ 3 กลุ่ม ได้แก่   
กลุ่มผู้ประกอบการธุรกิจการจดัและบริการอาหารแบบโต๊ะจีน กลุ่มผู้ว่าจ้าง และกลุ่มผู้บริโภคท่ีมาร่วมงาน จํานวน
กลุ่มละ 30 ราย ทําให้สามารถนําข้อมูลท่ีได้มาหาความถ่ีและสร้างแผนภาพลําดับขัน้ โดยสามารถอธิบาย
ความสมัพันธ์ของคุณลกัษณะ ผลท่ีได้ และคุณค่าของธุรกิจการจัดและบริการอาหารแบบโต๊ะจีนเช่ือมโยงกัน ดัง
แผนภาพลําดบัขัน้ (Figure 1) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Figure 1 Hierarchical value map of entrepreneurs’ attitude (n = 30, cut off point = 3) 
 

1.1 กลุ่มผู้ ประกอบการธุรกิจการจัดและบริการอาหารแบบโต๊ะจีน สามารถอธิบายความสัมพันธ์ของ
คณุลกัษณะผลท่ีได้และคณุคา่ของธุรกิจการจดัและบริการอาหารแบบโต๊ะจีน ได้ดงั Figure 1 โดยพบวา่ผู้ ให้สมัภาษณ์
ในกลุ่มนีใ้ห้ความสนใจในคณุลกัษณะด้านรสชาติโดยรวมท่ีดีของอาหารมากท่ีสดุ ซึ่งรสชาติท่ีดีนี ้ จะมีความสมัพนัธ์
กนัเป็นอย่างมากกบัผลท่ีได้ โดยพิจารณาจากจํานวนผู้ ท่ีกล่าวถึงคณุลกัษณะดงักลา่วเช่ือมโยงไปยงัผลท่ีได้ คือ สร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ผู้ว่าจ้าง และผู้บริโภคท่ีมาร่วมงาน ส่วนคณุค่าท่ีกลุ่มผู้ประกอบการจะได้รับ คือ เกิดความยัง่ยืน
ในธุรกิจเป็นสําคญั  ซึง่เป็นไปตามทฤษฎีมนษุยนิยมแบบ safety and security needs ของอบัราฮมั มาสโลว์  ท่ีกลา่ว
วา่มนษุย์มีความต้องการความมัน่คงในชีวิต (สริิอร และคณะ, 2550) 

1.1.1 คุณลกัษณะ (attribute) ของธุรกิจการจัดและบริการอาหารแบบโต๊ะจีนในทศันคติของ
ผู้ประกอบการ ท่ีได้รับการกล่าวถึงมากท่ีสดุ คือ รสชาติโดยรวมท่ีดีของอาหาร สงัเกตได้จากผู้ ให้สมัภาษณ์ตอบเร่ือง
รสชาติของอาหารถึง 26 ราย (n = 26) จากผู้ให้สมัภาษณ์ 30 ราย รองลงมา คือ คณุลกัษณะด้านคณุภาพท่ีดีของ
วตัถดิุบท่ีใช้ในการปรุงอาหาร (n = 25) และการบริการท่ีดี (n = 21) สว่นคณุลกัษณะในด้านอ่ืนๆ ท่ีได้รับความสนใจ
จากผู้ประกอบการพอควร ได้แก่ คณุลกัษณะด้านความเหมาะสมของปริมาณอาหารต่อจาน ความหลากหลายของ
รายการอาหารท่ีมีให้เลือก ความสะอาดโดยรวมของอาหาร ราคาในการว่าจ้างเป็นท่ีน่าพอใจ มีความสามารถในการ
จดัหาบริการเพ่ิมเติมให้แก่ผู้วา่จ้างได้ตามต้องการ และมีมนษุย์สมัพนัธ์ท่ีดี ตามลําดบั 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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1.1.2 ผลท่ีได้ (consequence) จากคุณลกัษณะต่างๆ ในทศันคติของผู้ประกอบการท่ีได้รับการ
กลา่วถึงมากท่ีสดุ คือ สร้างความพงึพอใจอย่างสงูสดุให้กบัผู้ว่าจ้างและผู้บริโภคท่ีมาร่วมงาน (n = 27) และเป็นการ
เพ่ิมทางเลือกให้แก่ผู้วา่จ้างด้วย 

1.1.3 คณุค่า (value) ท่ีผู้ประกอบการคํานึงถึงมากท่ีสดุ คือ สร้างความยัง่ยืนในธุรกิจของตนเอง   
(n = 23) รองลงมา คือ ผลกําไรท่ีได้รับจากการประกอบธุรกิจ และเป็นการช่วยเหลือสงัคม จากการกระจายรายได้สู่
ผู้ประกอบการรายยอ่ย เช่น ผู้ให้เช่าโต๊ะ และผู้ขายนํา้ ทัง้ยงัเป็นการสร้างประสบการณ์ในการทํางานให้กบันกัศกึษาซึง่
เป็นพนกังานชัว่คราวของธุรกิจโต๊ะจีนธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกบัโต๊ะจีนอีกด้วย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Figure 2 Hierarchical value map of hosts’ attitude (n = 30, cut off point = 3) 
 

1.2 กลุม่ผู้ว่าจ้างให้มีการจดัและบริการอาหารแบบโต๊ะจีน หรือกลุม่เจ้าภาพ สามารถอธิบายความสมัพนัธ์
ของคุณลกัษณะ ผลท่ีได้ และคุณค่าของธุรกิจการจัดและบริการอาหารแบบโต๊ะจีน ได้ดงั Figure 2 ซึ่งพบว่าผู้ ให้
สมัภาษณ์ในกลุ่มนีใ้ห้ความสนใจในคุณลักษณะด้านรสชาติโดยรวมท่ีดีของอาหารมากท่ีสุด ซึ่งรสชาติท่ีดีนีจ้ะมี
ความสมัพนัธ์กนัเป็นอย่างมากกบัผลท่ีได้ คือ สร้างความพึงพอใจอย่างสงูสดุให้กบัผู้บริโภคท่ีมาร่วมงานทําให้ไม่ถกู
ผู้บริโภคตําหนิ ส่วนคณุค่าท่ีกลุ่มผู้ว่าจ้างได้รับ คือ เกิดความภาคภมิูใจเม่ือได้รับคําชมจากผู้บริโภคท่ีมาร่วมงาน ซึ่ง
เป็นไปตามทฤษฎีมนษุยนิยมแบบ ego and esteem needs ของอบัราฮมั มาสโลว์ ท่ีกลา่วว่ามนษุย์มีความต้องการ
ให้คนนบัหน้าถือตา (สริิอร และคณะ, 2550) 

1.2.1 คุณลกัษณะ (attribute) ของธุรกิจการจัดและบริการอาหารแบบโต๊ะจีนในทศันคติของ        
ผู้ว่าจ้างท่ีได้รับการกลา่วถึงมากท่ีสดุ คือ รสชาติโดยรวมท่ีดีของอาหาร (n = 25) รองลงมา คือ คณุลกัษณะด้านการ
บริการโดยรวมท่ีดี (n = 23) ส่วนคณุลกัษณะในด้านอ่ืนๆ ท่ีได้รับความสนใจจากผู้ว่าจ้างพอควร ได้แก่ คณุลกัษณะ
ด้านคุณภาพท่ีดีของวัตถุดิบท่ีใช้ในการปรุงอาหาร ราคาในการว่าจ้างเป็นท่ีน่าพอใจ ความเหมาะสมของปริมาณ
อาหารต่อจาน ความสะอาดโดยรวมของอาหาร ความสะอาดของภาชนะและอุปกรณ์ท่ีใช้ ความมีช่ือเสียงของ
ผู้ประกอบการ ความกลมกลอ่มของอาหาร ความสามารถของผู้ประกอบการในการจดัหาบริการเพิ่มเติมให้แก่ผู้ว่าจ้าง
ได้ตามต้องการ การให้ความสะดวกสบายกบัผู้บริโภคท่ีมาร่วมงาน ความเหมาะสมของปริมาณอาหารต่อผู้บริโภคท่ีมา

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ร่วมงาน ความสดใหม่ของวัตถุดิบ ความสามารถในการดําเนินงานของผู้ประกอบการเป็นตามท่ีผู้ ว่าจ้างต้องการ   
ความหลากหลายของรายการอาหารท่ีมีให้เลือก และการให้คําแนะนําในการจดังานแก่ผู้วา่จ้าง ตามลําดบั 

1.2.2 ผลท่ีได้ (consequence) จากคณุลกัษณะต่างๆ ในทศันคติของผู้ว่าจ้างท่ีได้รับการกลา่วถึง
มากท่ีสดุ คือ สร้างความพงึพอใจอย่างสงูสดุให้กบัผู้บริโภคท่ีมาร่วมงานทําให้ไม่ถกูผู้บริโภคตําหนิ (n = 26) รองลงมา 
คือ สร้างความสะดวกสบายในการจัดงานให้กับผู้ ว่าจ้าง สามารถเลือกราคาให้เหมาะสมกับลกัษณะงานท่ีจัดหรือ
ลกัษณะผู้ ท่ีมาร่วมงาน และคุ้มค่ากบัเงินท่ีใช้ในการว่าจ้าง ทัง้นีเ้พราะผู้ว่าจ้างต้องการให้เกิดประสิทธิภาพสงูสดุเท่าท่ี
งบประมาณจะอํานวยให้ (ปริญ, 2536) 

1.2.3 คณุคา่ (value) ท่ีผู้วา่จ้างคํานงึถงึมากท่ีสดุ คือ สร้างความภาคภมิูใจให้กบัผู้ว่าจ้างเม่ือได้รับ
คําชม (n = 24) รองลงมา คือ ผู้ว่าจ้างมีเวลาในการดแูลผู้ ท่ีมาร่วมงานได้มากขึน้ และสามารถควบคมุงบประมาณให้
เป็นไปตามแผนท่ีกําหนดไว้ได้ 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

Figure 3 Hierarchical value map of consumers’ attitude (n = 30, cut off point = 3) 
 

1.3 กลุ่มผู้บริโภคท่ีมาร่วมงานจัดและบริการอาหารแบบโต๊ะจีน สามารถอธิบายความสัมพันธ์ของ
คุณลกัษณะ ผลท่ีได้ และคุณค่าของธุรกิจการจัดและบริการอาหารแบบโต๊ะจีน ได้ดัง Figure 3 โดยพบว่าผู้ ให้
สมัภาษณ์ในกลุม่นีใ้ห้ความสนใจในคณุลกัษณะด้านบริการท่ีดีมากท่ีสดุ และบริการท่ีดีนีมี้ความสมัพนัธ์อย่างมากกบั
ผลท่ีได้ คือ ความพึงพอใจในการมาร่วมงาน ส่วนคณุค่าในทศันคติของกลุ่มผู้บริโภคจะได้รับ คือ มีความสขุในการ
ร่วมงานและการรับประทาน ซึง่เป็นไปตามทฤษฎีมนษุยนิยมแบบ social needs ของอบัราฮมั มาสโลว์ ท่ีกล่าวว่า
มนษุย์มีความต้องการความเอาใจใสจ่ากสงัคม (สริิอร และคณะ, 2550) 

1.3.1 คุณลกัษณะ (attribute) ของธุรกิจการจัดและบริการอาหารแบบโต๊ะจีนในทศันคติของ
ผู้บริโภคท่ีได้รับการกลา่วถึงมากท่ีสดุ คือ บริการท่ีดี (n = 20) รองลงมา คือ คณุลกัษณะด้านรสชาติโดยรวมท่ีดี (n = 
19) ส่วนคณุลกัษณะในด้านอ่ืนๆ ท่ีได้รับความสนใจจากผู้บริโภคพอสมควร ได้แก่ คณุลกัษณะด้านคณุภาพท่ีดีของ
วตัถุดิบท่ีใช้ในการปรุงอาหาร ความสะอาดโดยรวมของอาหารและภาชนะอุปกรณ์ ความหลากหลายของรายการ
อาหาร บริการเพ่ิมเติมท่ีสร้างความพงึพอใจ และความเหมาะสมของราคา ตามลําดบั 
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1.3.2 ผลท่ีได้ (consequence) จากคณุลกัษณะต่างๆ ในทศันคติของผู้บริโภคท่ีได้รับการกลา่วถึง
มากท่ีสดุ คือ ความพึงพอใจในการมาร่วมงาน (n = 29) รองลงมา คือ ความสะดวกสบายในการร่วมงาน และเพิ่ม
โอกาสในการสงัสรรค์ 

1.3.3 คณุคา่ (value) ท่ีผู้บริโภคคํานงึถึงมากท่ีสดุ คือ ความสขุในการร่วมงาน และการรับประทาน 
(n = 10) รองลงมา คือ เกิดความประทบัใจจนอยากแนะนําหรือบอกต่อ ได้แลกเปล่ียนข่าวสารกับผู้บริโภคท่ีมา
ร่วมงานทา่นอ่ืน และได้รับประสบการณ์ท่ีสามารถนําไปพฒันาตนเองตอ่ยอดเป็นผู้วา่จ้างในอนาคตได้ 
2. ผลการเปรียบเทียบทัศนคต ิของผู้ประกอบการ ผู้ว่าจ้าง และผู้บริโภคในธุรกิจการจัดและบริการ อาหาร
แบบโต๊ะจีน 

2.1 คณุลกัษณะ (attribute) ในส่วนนีเ้ห็นได้ว่าในแต่ละกลุ่มมีความต้องการคณุลกัษณะของธุรกิจการจดั  
และการบริการอาหารแบบโต๊ะจีนท่ีใกล้เคียงกนั จาก Table 1 พบว่ามีเพียงกลุ่มผู้ว่าจ้างเท่านัน้ท่ีมีความต้องการใน
คณุลกัษณะมากกว่ากลุ่มอ่ืนๆ อาจเป็นเพราะต้องการให้งานออกมาดี โดยคณุลกัษณะท่ีถกูกล่าวถึงมากเป็นอนัดบั
ต้นๆ ของทัง้ 3 กลุ่ม คือ อาหารมีรสชาติดี การบริการท่ีดี และวัตถุดิบท่ีใช้ในการประกอบอาหารมีคุณภาพ ส่วน
คณุลกัษณะอ่ืนๆ ท่ีได้รับการกล่าวถึงรองลงมาในทุกกลุ่ม ได้แก่ ราคาเป็นท่ีน่าพอใจ ความหลากหลายของรายการ
อาหาร ความสะอาด และมีบริการเสริม เช่น การจดัหาวงดนตรี และจดัดอกไม้ สว่นคณุลกัษณะด้านปริมาณอาหารท่ี
เหมาะสมมีเพียงกลุม่ผู้ประกอบการและกลุม่ผู้วา่จ้างเทา่นัน้ท่ีกลา่วถงึ นอกจากนัน้กลุม่ผู้ประกอบการยงัให้ทศันคติใน
ลกัษณะการมีมนษุย์สมัพนัธ์ท่ีดีแตกต่างจาก 2 กลุ่มท่ีเหลือ ส่วนกลุ่มผู้ว่าจ้างให้คณุลกัษณะเพิ่มเติมในด้านความมี
ช่ือเสียงหรือเป็นท่ีรู้จักของผู้ประกอบการความกลมกล่อมของอาหาร การให้ความสะดวกสบายกับผู้บริโภคท่ีมา
ร่วมงาน ความสดใหม่ของวตัถดิุบ ความสามารถในการจดัหรือดําเนินงานของผู้ประกอบการให้เป็นไปตามท่ีผู้ว่าจ้าง
ต้องการ และการให้คําแนะนําในการจดังานแก่ผู้วา่จ้าง 

2.2 ผลท่ีได้ (consequence) จาก Table 1 เห็นได้ว่าในแต่ละกลุม่มีผลท่ีได้ค่อนข้างแตกต่างกนั ถึงแม้ว่าทกุ
กลุ่มจะกล่าวถึงความพึงพอใจ แต่มีกลุ่มเป้าหมายท่ีได้รับความพึงพอใจต่างกนั โดยผู้ประกอบการเน้นสร้างความพึง
พอใจให้กบัผู้วา่จ้างและผู้บริโภค สว่นผู้ว่าจ้างต้องการสร้างความพงึพอใจให้กบัผู้บริโภคท่ีมาร่วมงาน และในสว่นของ
ผู้บริโภคต้องการได้รับความพึงพอใจจากการมาร่วมงาน ในกลุ่มของผู้ ว่าจ้างและผู้บริโภคมีทัศนคติด้านผลท่ีได้
เหมือนกนั คือ ความสะดวกสบายท่ีได้รับจากการจดัและบริการอาหารแบบโต๊ะจีน สว่นผลท่ีได้อ่ืนๆจะมีความแตกต่าง
กนัออกไปในแต่ละกลุ่ม นอกจากนัน้กลุ่มผู้ประกอบการยงัมีผลท่ีได้ท่ีสําคญัอีกอย่าง คือ สร้างความหลากหลายให้ผู้
ว่าจ้างมีทางเลือกเพิ่มมากขึน้ ส่วนกลุ่มผู้ว่าจ้างจะคํานึงถึงผลท่ีได้ คือ คุ้มค่ากบัเงินท่ีใช้ในการว่าจ้าง และสามารถ
เลือกราคาให้เหมาะสมกบัลกัษณะงานท่ีจดัหรือลกัษณะผู้บริโภคท่ีมาร่วมงานได้ ส่วนกลุ่มของผู้บริโภคจะสนใจเร่ือง
การได้มาร่วมสงัสรรค์ 

2.3 คณุคา่ (value) จาก Table 1 เหน็ได้วา่ในแตล่ะกลุม่มีทศันคติด้านคณุค่าท่ีแตกต่างกนัอย่างสิน้เชิง   โดย
ในแต่ละกลุ่มคํานึงถึงประโยชน์ท่ีตนจะได้รับเป็นหลกั โดยผู้ประกอบการคํานึงถึงความยัง่ยืนในธุรกิจและผลกําไรท่ี
ตนเองจะได้รับ อย่างไรก็ดีมีผู้ประกอบการบางส่วนท่ีคํานึงสงัคมคือ ได้สร้างงานให้กบัผู้ประกอบธุรกิจรายย่อยด้วย   
ส่วนคุณค่าท่ีได้จากทศันคติของกลุ่มผู้ ว่าจ้าง คือ มีเวลาในการดแูลผู้ ท่ีมาร่วมงาน ทําให้ได้รับคําชมและเกิดความ
ภาคภมิูใจ นอกจากนีย้งัคํานึงถึงงบประมาณท่ีตนกําหนดไว้ด้วย ส่วนกลุม่ผู้บริโภคคํานึงถึงความสขุของตนท่ีได้เข้า
ร่วมงาน ได้รับประทาน ได้แลกเปล่ียนข่าวสารซึง่กนัและกนั และได้รับประสบการณ์ท่ีสามารถนําไปพฒันาตนเองต่อ
ยอดเป็นผู้วา่จ้างในอนาคตได้ แต่ผู้บริโภคบางสว่นอาจเกิดความประทบัใจในการจดัและบริการอาหารแบบโต๊ะจีนจน
อยากแนะนําหรือบอกตอ่ผู้ อ่ืน 
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สรุปผลการศกึษา 
การศึกษาและการเปรียบเทียบทศันคติต่อธุรกิจการจดัและการบริการอาหารแบบโต๊ะจีนของผู้ประกอบการ 

ผู้ว่าจ้าง และผู้บริโภค ด้วยเทคนิคลําดบัขัน้ทางจิตวิทยา ซึ่งทําให้ทราบผลของทศันคติชาวไทยท่ีมีต่อธุรกิจจัดและ
บริการอาหารแบบโต๊ะจีนลกึถึงระดบัจิตใจของกลุ่มบคุคลได้เป็นอย่างดี ก่อให้เกิดการเช่ือมโยงระหว่างคณุลกัษณะ 
(attribute) ผลท่ีได้ (consequence) และคณุค่า (value) ซึ่งจะส่งผลต่อการพฒันาธุรกิจท่ีตรงตามความต้องการของ
ลกูค้าได้ โดยพบว่าความแตกต่างกนัของทัง้ 3 กลุม่เกิดจากเป้าหมายท่ีต้องการได้รับจากธุรกิจ โดยหลกัคือ กลุ่มผู้ว่า
จ้างจะมีวฒันธรรมทางสงัคมซึ่งถือเป็นความต้องการด้านสงัคม มีความเป็นมิตร และต้องการการยอมรับจากสงัคม
ของตน ซึง่ถือว่าผู้บริโภคท่ีร่วมงานเป็นกลุม่สงัคมหนึ่งท่ีมีผลต่อวฒันธรรมทางสงัคมของตน กลา่วคือ เป็นผู้ กําหนดว่า 
จะยอมรับหรือไมย่อมรับ จะเป็นมิตรหรือไมเ่ป็นมิตร (เสรี, 2542) ดงันัน้จึงต้องการให้ผู้บริโภคได้รับความพงึพอใจจาก
งานท่ีตนได้จดัเตรียมขึน้ และกล่าวขานกนัต่อไปในทางท่ีดี กลุ่มผู้ว่าจ้างจึงพยายามจดัเตรียมงานโดยคํานึงถึงความ
พึงพอใจของกลุ่มผู้บริโภคท่ีมาร่วมงานเป็นหลกั เน้นท่ีการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค วิเคราะห์พิจารณา
ความต้องการของกลุม่ผู้บริโภคโดยใช้ตนเองเป็นบคุคลอ้างอิง อย่างไรก็ดีการตดัสินใจว่าจ้างผู้ประกอบการนัน้ขึน้กบั
ความพึงพอใจส่วนบุคคลของผู้ว่าจ้างท่ีมีต่อผู้ประกอบการว่ามีคณุสมบติัเป็นท่ีต้องการหรือไม่ ภายใต้พืน้ฐานความ
ต้องการ และเม่ือมีอํานาจ จะแสดงพฤติกรรมท่ีตนเองต้องการออกมา โดยปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจว่าจ้างของกลุม่
ผู้ว่าจ้าง คือ สภาพจิตวิทยา (psychological condition) เช่น ความต้องการ ความเหมาะสม แรงจงูใจ และทศันคติ 
มาจากการปลกูฝังในครอบครัว  สว่นประสบการณ์ การถ่ายทอดนิสยั และค่านิยมต่างๆ มาจากบรรทดัฐานทางสงัคม 
(เสรี, 2542) ดงันัน้กลุม่เป้าหมายทัง้ 3 กลุม่ จึงมีความสมัพนัธ์กนัแบบพึง่พาอาศยัซึง่กนัและกนัในการประกอบธุรกิจ
จดัและการจดับริการอาหารแบบโต๊ะจีนให้ยัง่ยืน 

ข้อเสนอแนะ การท่ีผู้ว่าจ้างมีคณุลกัษณะท่ีกลา่วถึงมากกว่ากลุม่ผู้ประกอบการ แสดงว่าผู้ประกอบการ อาจ
ไม่รู้ถึงความต้องการทัง้หมดของผู้ว่าจ้าง ดงันัน้เม่ือทราบถึงความต้องการของผู้บริโภค และผู้ว่าจ้างจากการศึกษานี ้
แล้ว วา่มีความต้องการในด้านของคณุภาพอาหาร และการบริการท่ีดี รวมทัง้ศกัยภาพของผู้ประกอบการ จึงควรมีการ
ใสใ่จในรายละเอียด และปรับปรุงแก้ไขในข้อบกพร่อง เพ่ือสร้างความพงึพอใจอยา่งสงูสดุตอ่ไป 
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