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บทคัดยอ 

 

ธุรกิจรานอาหารถือเปนอีกหนึ่งธุรกิจท่ีมีบทบาทสําคัญตอการดาเนินชีวิตประจําวนัของ

ผูบริโภค เนื่องจากพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีแนวโนมของการออกไปรับประทานอาหารนอกบานเพ่ิม

สูงข้ึน และมีการแสวงหาความตองการในการรับประทานอาหารท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน ท้ังใน

เรื่องของรูปแบบการใหบริการ ประเภทของอาหาร รวมถึงบรรยากาศการตกแตงภายในราน สิ่ง

เหลานี้ลวนเปนสาเหตุหลักท่ีใชในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหารของผูบริโภค จึงเปนโอกาสท่ี

นาสนใจในการศึกษาความเปนไปไดในการประกอบธุรกิจบริการอาหารเชิงสรางสรรคในรูปแบบ

เฉพาะท่ีสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีมีความหลากหลายได  

ในการศึกษาครั้งนี้จึงมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความเปนไปไดเชิงธุรกิจ และความตองการของ

ผูบริโภคกอนการออกแบบองคการโดยใชการเก็บขอมูลจากบทสัมภาษณผูบริหารธุรกิจรานอาหารใน

รูปแบบเฉพาะ จํานวน 2 ทาน และทําการรวบรวมขอมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) จากการสัมภาษณจากกลุมเปาหมายท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครจํานวน 30 คนโดย

แบงเปน 3 กลุม กลุมละ 10 คนดังนี้1. กลุมผูบริโภควัยเด็ก อายุระหวาง 8 -12 ป ท่ีมีกําลังซ้ือนอย 

และสวนใหญจะมากับพอแมหรือครอบครัว2. กลุมผูบริโภควัยรุน อายุระหวาง 15-22 ป มีกําลังซ้ือ

มากกวากลุมแรก และเปนชวงวัยท่ีกําลังชอบและสนใจในสิ่งใหมๆและ 3. กลุมผูบริโภควัยผูใหญ อายุ

ระหวาง 30-50 ป เปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือมากท่ีสุด และเปนชวงวัยท่ีมีครอบครัว/บุตรหลานในวัยเด็ก 

จากผลการวิจัยพบวาผูบริโภคกลุมเปาหมายสวนใหญใหความสนใจกับธุรกิจบริการอาหาร

เชิงสรางสรรคในรูปแบบเฉพาะ และมีความเปนไปไดในการประกอบธุรกิจ อันเปนผลมาจากการ

วิเคราะหประเด็นหลัก ๆ อันไดแก ความเปนไปไดทางดานการตลาดเนื่องจากปริมาณความตองการ

ของผูบริโภคท่ีสูงข้ึน มีพ้ืนท่ีของตลาดท่ีมากพอ และชัดเจน ความเปนไปไดในเรื่องของสินคา และ

บริการท่ีมีศักยภาพเพียงพอ ความเปนไปไดในเรื่องของการบริหารจัดการองคการภายใน และการ

จัดการกับปจจัยภายนอก รวมถึงความเปนไปไดทางดานของงบการเงิน มีความคุมคาตอการลงทุน

เพ่ือใหเปนไปตามเปาหมายท่ีกําหนดไว 



คําสําคัญ: ธุรกิจรานอาหารในรูปแบบเฉพาะ, รานอาหารเชิงสรางสรรค, Theme Restaurant 
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ABSTRACT 

 

Restaurant business is now playing an important role in consumer ways of 

life. Consumer behaviors nowadays tend to dine out more and seek for a variety of 

food as well as services, types of food and restaurantatmosphere& decoration. As 

those mentioned are key reasons in choosing restaurants for consumers, it was such 

an interest to study on possibility for operating theme restaurantsthat can meet 

various needs of consumers. 

The objective of this research is to study on business possibility and 

consumers’ needs before running business by interviewing 2 owners of theme 

restaurants and collecting information from qualitative research that was conducted 

with 30 targeted respondents residing in Bangkok. The respondents were classified 

into 3 consumer groups as follows: 

1.  Kids aged between 8-12 years old with little purchasing power that mostly 

go to the restaurant with their parents or family. 

2. Teenagers aged between 15-22 years old with higher purchasing power 

than the first group that always shows their interests with something new.  

3. Adults aged between 30-50 years old with the highest purchasing power 

that have their own family or young children. 

The result of the research suggests that most of targeted consumers pay attention to 

theme restaurants and tend to own business. Additionally, the research mainly 

concludes with marketing possibility due to consumer higher demand and enough 

market shares, possibility on potential products and services, possibility on internal 

management and external factors and financial possibility that is worth investing and 

reaching its goals.  
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กิตติกรรมประกาศ 

 

การศึกษาเฉพาะบุคคลเรื่อง “โครงการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma 

House-クマハウス” นี้ ไดสําเร็จลุลวงไปไดดวยดีจากความตั้งใจของผูวิจัย อันมี “ครู” ผูเปน

บุคคลสําคัญยิ่งท่ีทานไดสละเวลาอันมีคามาคอยแนะนํา และใหคําปรึกษาเปนอยางดี ผูวิจัยตองกราบ

ขอบพระคุณอาจารยสรรคชัย เตียวประเสริฐกุล อาจารยท่ีปรึกษาโครงการผูคอยใหคําแนะนําในทุก

เรื่องอยางละเอียด ผูคอยใหขอคิดท้ังในเรื่องของการเรียน การทํางาน และการใชชีวิตมาโดยตลอด 

ทําใหผูวิจัยสามารถนําความรูท่ีไดรับไปใชประโยชนในชีวิตประจําวัน และตอไปในอนาคตได กราบ

ขอบพระคุณอาจารยปเตอร กัน ครูท่ีคอยกวดขันเรื่องการเรียน ท้ังดุดาวากลาวผูวิจัยดวยความรัก

และหวังดีตลอดมา จนการทํากรณีศึกษาเฉพาะบุคคลฉบับนี้ เสร็จสมบูรณ ครูผูซ่ึงใหอภัยเสมอ

ถึงแมวาผูวิจัยจะกระความทําผิดในหลาย ๆ ครั้ง  

ผูวิจัยขอขอบคุณอาจารยยศธน กีรติรัตนกุลชัย (ครูยศ) ท่ีคอยใหคําแนะนํา และใหความ

ชวยเหลือ รวมไปถึงชวยแกปญหาใหแกผูวิจัยเสมอมา รวมถึงกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทานท่ี

กรุณาประสิทธิ์ประสาทวิชาความรูใหผูวิจัยไดนํามาใชประโยชนในการทําโครงการศึกษาฉบับนี้ 

ผูวิจัยขอขอบคุณกลุมตัวอยางทุกทานท่ีเสียสละเวลาอันมีคาในการตอบคําถามท่ีผูวิจัย

สมัภาษณ และใหขอเสนอแนะตาง ๆ ขอขอบคุณบทความทุก ๆ บทความ รูปภาพทุกรูป และขอมูล

ท้ังหมดท่ีผูวิจัยหยิบยกมาใชในการศึกษาครั้งนี้  

ผูวิจัยตองขอขอบคุณเพ่ือนกรและใหม ท่ีคอยชวยเหลือในหลายๆเรื่องในงานวิจัยชิ้นนี้ 

ขอบคุณกอ ปานและเมย ท่ีคอยคอยเตือนสติและเปนแรงผลักดันใหสูทํางานวิจัยนี้จนจบ รวมไปถึง

ขอบคุณเพ่ือนๆอีกหลายคน ท่ียอมสละเวลาอันมีคามารับฟงความคิดเห็นและคอยใหกําลังใจ เปนแรง

กระตุนและไถถามความคืบหนาในการทํางานวิจัยของผูวิจัยเสมอมา  

ทายท่ีสุดผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณผูท่ีมีความสําคัญท่ีสุดในชีวิตของผูวิจัย นั่นคือคุณพอ 

ถวัยล และคุณแมวชิราภรณ เบญจวัง บิดา มารดาของผูวิจัยท่ีเลี้ยงดูผูวิจัยมาเปนอยางดี ผูซ่ึงคอยเปน

กําลังใจ และใหการสนับสนุนผูวิจัยมาโดยตลอด ทําใหผูวิจัยประสบความสําเร็จไดอยางทุกวันนี้  
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บทที ่1 

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  

 สภาพการณของประเทศไทยในเวลานี้ นับวามีหลากหลายปจจัยท่ีสงผลกระทบตอความ

เปนอยูของทุกคนในประเทศ ไมวาจะเปนปญหาความไมม่ันคงทางการเมือง  ลกัษณะภาพสงัคมท่ี

เปลี่ยนแปลงไป รวมถึงสภาพเศรษฐกิจท่ีเปนปญหาอันตอเนื่องมายาวนาน เหลานี้สงผลใหประชาชน

คนไทยโดยสวนใหญหันมาใสใจในเรื่องของชีวิตความเปนอยูกันมากข้ึน โดยเฉพาะในเรื่องการใชสอย

อยางประหยัดเนื่องจากคาครองชีพท่ีมีอัตราสูงข้ึน แตท้ังนี้ท้ังนั้นธุรกิจทางดานอาหารก็ยังคงมีอัตรา

แนวโนมการเติบโตอยางตอเนื่องถึงแมวาจะอยูในสภาวะท่ีประเทศกําลังประสบกับปญหาหลากหลาย

ดาน โดยจะเห็นไดจากแนวโนมท่ีสูงข้ึนของการออกไปรับประทานอาหารนอกบาน ซ่ึงแนวโนมท่ี

สูงข้ึนนี้เองเกิดมาจากภาวะสังคมท่ีเปลี่ยนแปลงไป มีความเรงรีบในการดํารงชีวิตท่ีทําใหไมมีเวลาใน

การประกอบอาหารที่บานประกอบกับเวลาสวนใหญก็สูญเสียไปกับการทํางานนอกบานและการ

เดินทาง มีความตองการเปลี่ยนบรรยากาศเพ่ือผอนคลายความเครียด รวมถึงการแสวงหาความสุข

สนุกสนานในครอบครัวหรือในกลุมเพ่ือนฝูง ดวยปจจัยเหลานี้เองจึงทําธุรกิจรานอาหารเขามามี

บทบาทอยางมากตอชีวิตประจําวันของคนเมือง เนื่องจากเปนสถานท่ีหนึ่งท่ีสามารถตอบสนองความ

ตองการเหลานี้ได โดยเปนแหลงพบปะสังสรรคระหวางครอบครัว เพ่ือนฝูง หรือผูรวมงานนั่นเอง 

 จากสาเหตุปจจัยขางตนนั้นทําใหบรรดาผูประกอบการในธุรกิจรานอาหารตางก็ตองเรง

ปรับตัวเพ่ือใหสอดคลองกับพฤติกรรมความตองการของผูบริโภคท่ีหันมาใสใจในเรื่องของการ

รับประทานอาหารมากข้ึน และยังเนนในเรื่องของการประหยัดคาใชจายควบคูกันไป กลาวคือ

ผูประกอบการธุรกิจรานอาหารตองหันมาเนนเมนูอาหารท่ีมีประโยชนตอสุขภาพของผูบริโภคในราคา

ท่ีประหยัด เม่ือเทียบกับการทาอาหารรับประทานเองท่ีบาน รวมท้ังเนนการบริการท่ีตอบสนองความ

ตองการของผูบริโภค โดยเฉพาะการสรางบรรยากาศภายในราน การใหบริการ การจัดกิจกรรมให

ลูกคาไดมีสวนรวม การบริการสงอาหารนอกสถานท่ีไปยังท้ังท่ีทํางานและท่ีบาน รวมท้ังเพ่ิมบริการจัด

งานเลี้ยงสวนบุคคล โดยเฉพาะในชวงท่ีมีการเปดตัวสินคาและบริการ หรือในเทศกาลเฉลิมฉลองชวง

ปลายป ดังนั้นธุรกิจรานอาหารในประเทศไทยนับวาเปนธุรกิจท่ีนาสนใจเปนอยางมากธุรกิจหนึ่ง 

 ตามจากผลการสํารวจออนไลนของ บริษัท นีลเส็น ประเทศไทย เก่ียวกับการทานอาหาร

นอกบานของผูบริโภคจาก 52 ประเทศท่ัวโลก พบวาถึงแมวาจะอยูในภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตัว 

ผูบริโภคชาวไทยยังคงออกไปทานขาวนอกบานกันหลายครั้งภายในหนึ่งเดือนเนื่องจากความ

สะดวกสบายกวาการทําอาหารทานเอง และผูบริโภคคนไทยพิจารณาเลือกรานอาหารจากประเภท

ของอาหารเปนอันดับแรก ในขณะท่ี ราคาอาหารท่ีเหมาะสมเปนขอพิจารณาลําดับรองลงมา จํานวน
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ผูบริโภคกวาครึ่งของผูบริโภคชาวไทย เลือกอาหารประจําชาติกอนอาหารชาติอ่ืนๆ และอาหาร

ตางชาติท่ีไดรับความนิยมมากคือ อาหารจีน และอาหารญี่ปุน โดยสาเหตุท่ีผูบริโภคชาวไทยนิยมทาน

อาหารญี่ปุนรองมาจากอาหารของชาติตนนั้น เนื่องมาจากจํานวนรานอาหารญี่ปุนท่ีเพ่ิมมากข้ึน และ

การเติบโตของกลุมผูบริโภคท่ีรักสุขภาพในประเทศไทย อาหารญี่ปุนจึงเปนอาหารท่ีชาวไทยนิยมมาก

ในปจจุบัน และเม่ือเปรียบเทียบกับในอดีต อาหารญี่ปุนมีราคาท่ีถูกลงและหาทานไดงายข้ึน  (“เอเชีย

ไมหวั่น”, 2552) 

 ความนิยมรับประทานอาหารนอกบาน ประกอบกับรายไดท่ีมีมากข้ึนของคนไทย ไดสงผลให

ประเทศไทยเปนแหลงดึงดูดเครือขายธุรกิจอาหารท่ีเปนของตางชาติใหเขามาเปดบริการแขงกับ

รานอาหารท่ีใหบริการอยูในปจจุบัน เพ่ือเปนตัวเลือกใหมๆใหกับคนไทย 

 การยึดครองทางวัฒนธรรมดานอาหารในประเทศไทยมีท้ังอิทธิพลจากอาหารจีน  อาหาร

ญี่ปุน และอาหารแบบตะวันตก โดยเฉพาะอาหารจาพวกอาหารจานดวน อิทธิพลทางวัฒนธรรม และ

อาหารการกินของจีนนั้นไดเขามามีบทบาทกับการบริโภคอาหารของคนไทยตั้งแตสมัยกรุง

รัตนโกสินทร ยุคท่ี 1 (พ.ศ. 2325 – พ.ศ. 2394) จนถึงในยุคปจจุบัน สงผลใหอาหารไทยเปนท่ีนิยม

นอยลง หรือถูกแปรเปลี่ยนใหเปนอาหารจีน หรืออาหารญี่ปุนแทน (“อาหารไทย”, 2535) 

 บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด คาดการณวามูลคาของธุรกิจรานอาหารในประเทศไทยในป 

2556 มีมูลคาตลาดเกือบ 669,000 ลานบาท แตมีการหดตัวลงบางตามภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซาของ

ประเทศ แตมีเพียงรานอาหารตางประเทศ โดยเฉพาะรานอาหารญี่ปุนเทานั้นท่ียังมีการเติบโตอยาง

โดดเดน ซ่ึงทางศูนยวิจัยกสิกรไดสํารวจคนกรุงเทพฯท่ีเลือกลิ้มลองอาหารตางชาติเม่ือตองรับประทาน

อาหารนอกบาน และสามารถจัดลําดับอาหารตางชาติยอดนิยม 5 อันดับ โดยอาหารญี่ปุนครองอันดับ

หนึ่ง รองลงมาคืออาหารจีน อาหารอเมริกัน อาหารเวียดนาม และอาหารอิตาเลี่ยน คาดการณวา

มูลคาตลาดของธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในประเทศไทยยังจะขยายตัวไดอีกคอนขางมาก  

ปจจุบันจํานวนผูประกอบการรานอาหารในประเทศไทยท้ังระบบมีอยูราว 3 แสนราย 

ประกอบดวยรานอาหารไทย รานอาหารสไตลอเมริกา จีน ญี่ปุน เปนตน มูลคาตลาด 3 แสนลานบาท

ตอป ในจํานวนนี้เปนรานอาหารญี่ปุนราว 10% หรือราว 3,000 ราน ซ่ึงจํานวนรานอาหารญี่ปุนใน

ไทยนั้นมากเปนอันดับ 5 ของโลก เปนรองจากสหรัฐฯ จีน เกาหลีใตและไตหวันเทานั้น โดยมีเติบโต

อยางตอเนื่องปละ 10-15% และมีเงินสะพัดกวา 8 พันลาน และในป 2554 ถึง 2555 บริษัท 

ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด คาดวาจะมีมูลคามากกวา 10,000 ลานบาท โดยรานอาหารญี่ปุนท่ีมี

แนวโนมเติบโตในเกณฑสูงคือ รานอาหารญี่ปุนท่ัวๆไปท่ีราคาไมแพงมากนักและไมไดเปนลักษณะของ

รานอาหารแบบพรีเม่ียม โดยเนนเจาะลูกคากลุมบีและกลุมซี ซ่ึงรานอาหารญี่ปุนกลุมนี้เปนกลุมท่ี

ผลักดันการเติบโตของมูลคาตลาดรานอาหารญี่ปุนในประเทศไทย 
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วัฒนธรรมความเปนญี่ปุนในสังคมไทยนั้นปรากฏใหเห็นอยูท่ัวไป และมีรูปแบบท่ีหลากหลาย 

ซ่ึงนอกจากสิ่งท่ีเห็นไดชัดอยางอาหารญี่ปุนท่ีเขามามีบทบาทตอการเลือกบริโภคอาหารของคนไทย

แลว สื่ออยางละครและภาพยนตร เกม การตูนญี่ปุน เพลง การแตงกาย สินคานําเขาหรือแมกระท่ัง

วรรณกรรมภาษาญี่ปุน จนเรียกไดวามีอิทธพิลในแทบทุกดานของชีวิตคนไทย การตูนเปนจุดเริ่มตนใน

การรูจักและชื่นชอบวัฒนธรรมญี่ปุน โดยไดสัมผัสและบริโภคสินคาวัฒนธรรมญี่ปุนในรูปแบบท่ี

หลากหลาย และรับเขามาปรับใชใหเขากับสไตลของตนเอง ท้ังยังมีการปรับวัฒนธรรมญี่ปุนใหเขากับ

ผูบริโภคชาวไทย โดยใชกระแสความนิยมวัฒนธรรมญี่ปุนเขามาเปนจุดขายใหกับสินคา 

(“JAPANIZATION”, 2548) 

  สินคาญี่ปุนไดรับความนิยมจากตลาดวัยรุนไทยมากกวาสินคาจากอเมริกาและยุโรป โดย

สินคาใกลตัวอยางตุกตาท่ีเด็กไทยเลนกันในปจจุบันนี้ สวนใหญจะเปนการตูนนําเขาญี่ปุนท้ังสิ้น และ

ยังไดพัฒนาไปทําเปนผลิตภัณฑท่ีหลากหลายท่ีเด็กๆตองใชในการเรียน ชีวิตประจําวัน และการสราง

ความสนุกสนาน เชน กลองดินสอ กลองขาว แปรงสีฟน เปนตน ซ่ึงแมแตผูใหญก็ยังนํามาใชดวย

เชนกัน 

 จากเหตุผลและปจจัยขางตนแสดงใหเห็นวา วัฒนธรรมการรับประทานอาหารนอกบานเปน

สิ่งท่ีผูบริโภคชาวไทยนิยมและคุนเคย อีกท้ังสภาพสังคมและเศรษฐกิจในปจจุบันทําใหคนเกิดความ

ตองการผอนคลายจากความเครียด โดยการสถานท่ีท่ีสามารถทําใหเกิดความผอนคลายท้ังดาน

รางกายและจิตใจ ดั้งนั้นการทําธุรกิจรานอาหารท่ีสามารถตอบสนองความตองการเหลานี้ได ไมวาจะ

เปนประเภทของอาหารท่ีนิยมรับประทาน ราคา ความสะดวกสบาย รวมถึงการสรางสรรคบรรยากาศ

ภายในรานท่ีทําใหเกิดความประทับใจและผอนคลายจากความตึงเครียดได จึงถือเปนอีกหนึ่งกลยุทธท่ี

สําคัญของธุรกิจรานอาหารในการแยงสวนแบงตลาด และดวยการตกแตงรานในรูปแบบเฉพาะหรือท่ี

รูจักกันในรูปแบบของ Theme Restaurant ถือเปนการสรางจุดขายใหกับธุรกิจรานอาหารไดเปน

อยางดี เพราะเปนสิ่งสําคัญท่ีชวยเรียกรองความสนใจจากลูกคาได ซ่ึงสิ่งหนึ่งท่ีสามารถสรางจุดขาย

และบงบอกถึงความเปนวัฒนธรรมญี่ปุนไดอยางเดนชัดนั่นก็คือตัวการตูนญี่ปุนนั่นเอง ดังนั้นผูวิจัยมี

ความสนใจท่ีจะศึกษาความเปนไปไดในการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรคท่ีมีการ

ตกแตงรานดวยตุกตาหมี ในลกัษณะ Theme Restaurant เพ่ือสรางความแปลกใหมใหกับผูบริโภค

ในการรับประทานอาหารมากข้ึน สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีตองการเปลี่ยน

บรรยากาศเพ่ือผอนคลายความเครียด ตองการสังสรรคกับครอบครัว หรือกลุมเพ่ือนฝูง โดย Theme 

Restaurant ตุกตาหมีนี้ จะมีความแปลกใหมไมเหมือนใคร สามารถสรางสรรคจินตนาการท่ีฉีกกฎไป

จากรูปแบบของรานอาหารญี่ปุนเดิมๆ เนนบรรยากาศท่ีสรางประสบการณใหมๆใหกับผูบริโภค ซ่ึง

คอนเสปของ Theme Restaurant ตุกตาหมี คือการเปนพ้ืนท่ีสําหรับคนยุคใหมท่ีแสวงหาความ

แปลกใหมและแตกตางในชีวิต สามารถสรางความสุขไดท้ังทางกาย (อ่ิมอรอยไดสุขภาพจากอาหาร
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ญี่ปุน) และทางใจ (อ่ิมเอมกับบรรยากาศท่ีสรางสรรค แตกตาง แปลกใหม (Feel good & 

experience) ดวยการจัดสรรรูปแบบของรานอาหารญี่ปุนท่ีแตกตาง โดยมีการใชธีมตุกตาหมีมา

ตกแตงราน ในบรรยากาศท่ีเปนกันเองสนุกสนานสดใส สะดวกสบาย มีการบริการท่ีประทับใจ รวมไป

จนถึงรูปแบบของการจัดตกแตงอาหารญี่ปุนท่ีนํามาเสิรฟดวยธีมตุกตาหมีเชนกัน เพ่ือใหลูกคาได

สัมผัสกับปะสบการณท่ีนาประทับใจ ไมเหมือนใครและเหนือความคาดหมาย 

 ท้ังนี้ผูวิจัยยังไดเห็นถึงโอกาสความเปนไปไดในการจัดตั้งโครงการ เนื่องจากปจจุบันมีการ

ขยายธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในประเทศไทยของนักลงทุนญี่ปุนโดยตรงจากโอกาสการเปดเสรีการคา

(เอฟทีเอ) ไทย-ญี่ปุน และมีการจัดตั้งองคกรสงเสริมรานอาหารญี่ปุนในตางประเทศ (Organization 

to Promote Japanese Restaurants Aboard หรอื JRO) ท่ีมีหนาท่ีสนับสนุนรานอาหารญี่ปุนท่ี

ดําเนินกิจการในตางประเทศ เพ่ือเปนการสนับสนุนรานอาหารญี่ปุนท่ีมีอยูมากกวา 1,000 แหง หรือ

ประมาณ 500 บริษัทท่ีอยูในประเทศไทย โดยมีบทบาทในการพัฒนาธุรกิจอาหารญี่ปุนในประเทศ

ไทย ดวยการจัดกิจกรรมท่ีเปนประโยชนแกผูประกอบการอยางหลากหลาย เอ้ือตอการทําธุรกิจ

รานอาหารญี่ปุนเปนอยางมาก 

   

1.2 วัตถุประสงคของโครงการ  

1.2.1 เพ่ือศึกษาความเปนไปไดในการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรคในรูปแบบ

รานอาหารท่ีมีการตกแตงรานดวยตัว Theme ตุกตาหมี  

 1.2.2 เพ่ือศึกษาการนํากลยุทธทางการตลาดมาประยุกตใชกับการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหาร

ญี่ปุนเชิงสรางสรรคในรูปแบบรานอาหารท่ีมีการตกแตงรานดวย Theme ตุกตาหมี ได อยางมี

ประสิทธิภาพ  

 1.2.3 เพ่ือเปนแนวทางในการทําธุรกิจรานอาหารรูปแบบใหม ทําใหการทําธุรกิจรานอาหารมี

ความสรางสรรค และหลากหลายมากข้ึน  

 

1.3 ขอบเขตของโครงการ 

  โครงการศึกษานี้ จัดทําข้ึนเพ่ือมุงศึกษาการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรคใน

รูปแบบรานอาหารท่ีมีการตกแตงรานดวย Theme ตุกตาหมี เพ่ือเปนการตอบสนองรูปแบบ

พฤตกิรรมการใชชีวิตและความตองการท่ีจะเปลี่ยนบรรยากาศเพ่ือผอนคลายความเครียดของ

กลุมเปาหมาย ซ่ึงไดแกกลุมผูท่ีชื่นชอบอาหารญี่ปุน ชื่นชอบวัฒนธรรมของญี่ปุน ชื่นชอบและหลงใหล

ในตุกตาหมี รวมถึงผูท่ีรักสุขภาพท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยแบงกลุมเปน

ชวงอายุเปนวัยเด็ก วัยรุน วัยผูใหญเนื่องจากชวงอายุแตละชวงนั้น มีลักษณะพฤติกรรมในการบริโภค

และมีรายไดหรือกําลังซ้ือท่ีแตกตางกันออกไป อันมีผลตอการตัดสินใจในการเลือกใชบริการ
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รานอาหาร ซ่ึงสามารถนํามาประกอบการตัดสินใจในการเลือกใชแผนการตลาดในการบริหารจัดการ

ธุรกิจ และการหาทําเลท่ีตั้งของโครงการ เพ่ือใหเหมาะสมกับผูบริโภค และความตองการสูงสุดของ

ตลาด  

กลุมเปาหมายของโครงการแบงเปน 3 กลุมหลักดังนี้ 

- กลุมผูบริโภควัยเด็ก อายุระหวาง 8 -12 ป มีกําลังซ้ือนอย และสวนใหญ

จะมากับพอแมหรือครอบครัว 

- กลุมผูบริโภควัยรุน อายุระหวาง 15-22 ป เปนผูท่ีมีกําลังซ้ือมากกวากลุม

แรก และเปนชวงวัยท่ีกําลังชอบและสนใจในสิ่งใหมๆ  

- กลุมผูบริโภควัยผูใหญ อายุระหวาง 30-50 ป เปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือมาก

ท่ีสุด และเปนชวงวัยท่ีมีครอบครัว/บุตรหลานในวัยเด็ก 

 

1.4 นิยามศัพทเฉพาะ  

 1.4.1 อาหารญี่ปุน หมายถึง อาหารประจําชาติของประเทศญี่ปุนซ่ึงมีการปรุงแตงรสชาติและ

รูปแบบตามสูตรอาหารของประเทศญี่ปุนประชาชนในประเทศญี่ปุนนิยมรับประทานกันเปนอาหาร

หลัก และจัดวาเปนอาหารตางชาติสําหรับคนไทยและชาติอ่ืนๆ 

 1.4.2 อินเทรนด หมายถึง สิ่งท่ีกาลังไดรับความนิยม หรือเปนท่ีสนใจอยูในขณะนั้น  

 1.4.3 ไลฟสไตล หมายถึง วิถีการดาเนินชีวิตท่ีสะทอนทัศนคติ และคานิยมของบุคคล กลุม

หรือสังคมหนึ่ง  

 1.4.4 ธุรกิจบริการอาหารเชิงสรางสรรค หมายถึง ธุรกิจท่ีมีการใหบริการอาหารในรูปแบบ

แปลกใหม ท้ังในดานของการตกแตงราน การจัดแตงจานอาหาร รวมถึงวิธีการปรุง หรือวิธีการ

ใหบริการ  

 1.4.5 Theme Restaurant หมายถึง รานอาหารท่ีมีการออกแบบตกแตงรานใหมีรูปแบบ

เฉพาะ เพ่ือเปนการสรางความบันเทิง และสรางความแปลกใหมใหกับผูบริโภค โดย Theme นั้นอาจ

ใชในเรื่อง 

 1.4.6 Japanese Theme Restaurant  หมายถึง รานอาหารญี่ปุนท่ีมีการตกแตงรานดวย

ตัวคาแรคเตอรตัวการตูนของประเทศญี่ปุน  

 1.4.7 แผนการตลาด หมายถึง แผนท่ีใชในการกําหนดทิศทางหรอืแนวทางในการทําธุรกิจ  

 1.4.8 สวนแบงตลาด หมายถึง กระบวนการแบงตลาดของสินคา หรือบริการออกเปนกลุม 

ตามตลาดเปาหมาย โดยเนนกลุมท่ีมีอํานาจซ้ือ และควรศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค 
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1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  

 1.5.1 ไดทราบถึงปจจัย และแนวทางในการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรคใน

รูปแบบรานอาหารท่ีมีการตกแตงรานดวยตัว Theme ตุกตาหมี ไดอยางเหมาะสม  

 1.5.2 ไดทราบถึงแนวทางและการเลือกใชกลยุทธทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความตองการ

ของผูบริโภคในปจจุบันไดอยางถูกตอง  

 1.5.3 เปนแนวทางในการบริหารธุรกิจบริการอาหารเชิงสรางสรรค หรือธุรกิจใกลเคียง เพ่ือ

สามารถรองรับ และตอบสนองความตองการของผูบริโภคในอนาคตได 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

ผูวิจัยมุงศึกษา “โครงการจัดตั้งรานธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรคในรูปแบบรานอาหารท่ีมี

การตกแตงรานดวย Theme ตุกตาหมี” ผูวิจัยไดนําแนวคิดและทฤษฎีตางๆมาใชเปนกรอบในการ 

ศึกษาดังตอไปนี้ 

2.1 ทฤษฎสีวนประสมการตลาด 4’P 

2.2 ทฤษฎีทางการตลาดดวยการวิเคราะห SWOT Analysis  

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

2.4 แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการสรางคุณคา  

2.5 แนวคิด ทฤษฎีดานการบริหาร 

2.6 แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจรานอาหาร 

2.6.1 ความหมาย และประเภทของรานอาหาร 

2.6.2 แนวคิดการทํารานอาหารใหประสบความสําเร็จ 

2.6.3 แนวคิดเก่ียวกับการออกแบบตกแตงรานอาหาร 

2.7 แนวคิดเก่ียวกับเศรษฐกิจเชิงสรางสรรค (Creative Economy) 

2.8 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

2.1. ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 4’P 

 ความหมายของสวนประสมทางการตลาดคือ ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมไดซ่ึงบริษัทใช

รวมกันเพ่ือสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบเครื่องมือตอไปนี้  

 1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสนองความตองการของลูกคา

ใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคา 

บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรอืบคุคล ผลติภณัฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา 

(Value) ในสายตาของลูกคาจึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดาน

ผลิตภัณฑ ตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ 

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation)  

 1.2 พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product  

Component) เชน ประโยชนพ้ืนฐาน รูปราง ลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
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 1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ 

ผลิตภัณฑของบริษัทเพ่ือแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคากลมเปาหมาย  

  1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะ 

ใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนอง

ความตองการของลูกคาไดดียิ่งข้ึน  

1.5 กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และผลิตภัณฑ  

(Product Line)  

 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน, ราคา เปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมา

ถัดจาก Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 

ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนด

กลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงสิ่งเหลานี้ 

 2.1 คุณคาท่ีรับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึตองพิจารณาวาการ 

ยอมรบัของลกูคาในคุณคาของผลิตภัณฑ วาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 

2.2 ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเก่ียวของ 

2.3 การแขงขัน 

2.4 ปจจัยอ่ืนๆ 

 3. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับจอมูลระหวางผูขายกับ

ผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย 

(Personal selling) และการติดตอสื่อสารโดยไมใชคน (Nonpersonal Selling) เครื่องมือในการ

ติดตอสื่อสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือ

สื่อสารแบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication: IMC) โดยพิจารณาถึง

ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมท่ีสําคัญ 

มีดังนี้ 

 3.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเก่ียวกับองคการ 

หรือผลิตภัณฑบริการหรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณาจะ

เก่ียวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative strategy) ยุทธวิธีการโฆษณา 

(Advertising tactics) และกลยุทธสื่อ (Media Strategy)  

 3.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสาร 

และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเก่ียวของกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย 

(Personal Selling Strategy) และการจัดการหนวยงานขาย (Sales Force Management)  

 3.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริมท่ี 
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นอกเหนอืจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการประชาสัมพันธ ซ่ึง

สามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใชหรือการซ้ือ โดยลูกคาข้ันสุดทายหรือบุคคลอ่ืนในชองทาง การ

สงเสริมการขายมี 3 รูปแบบคือ 

 3.3.1 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูผูบริโภค  

(Consumer Promotion)  

  3.3.2 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูคนกลาง  

(Trade Promotion)  

  3.3.3 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายท่ีมุงสูพนักงาน 

ขาย(Sales force promotion)  

  3.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations) การให 

ขาวเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับสินคา หรือบริการท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ

หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ

กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ  

  3.5 การตลาดทางตรง (Direct marketing หรอื direct response marketing)  

และการตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เปนการติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมายเพ่ือใหเกิดการ

ตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ

โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันทีประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดย

ใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค การขายทางโทรทัศนวิทยุ หรือหนังสือพิมพซ่ึงจูงใจให

ลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชน ใชคูปองแลกซ้ือ เปนตน 

 4. การจัดจําหนาย (Place หรอื Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด 

สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายก็คือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการกระจาย

ตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย

ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

  4.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางท่ี 

ผลิตภัณฑและ (หรือ) กรรมสิทธิ์ท่ีผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนาย 

ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

  4.2 การสนับสนุนการกระจายสินคาสูตลาด (Market Logistics) หมายถึง กิจกรรม 

ท่ีเก่ียวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การ

กระจายตัวสินคาจึงประกอบดวยงานท่ีสําคัญคือ การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา 
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(Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory 

Management) 

 ในการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรคในรูปแบบรานอาหารท่ีมีการตกแตงราน

ดวย Theme ตุกตาหมี มีการนําหลักการของทฤษฎีสวนประสมการตลาดมาใชเพ่ือวิเคราะหโอกาส

ทางการตลาด การกําหนดพฤติกรรมของตลาด และเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา

กลุมเปาหมาย โดยใชเครื่องมือเพ่ือวิเคราะหสวนประสมทางการตลาด หรือ 4’P ไดแกผลิตภัณฑ 

(Product) ราคา (Price) การสงเสริมการตลาด (Promotion) และการจัดจําหนาย (Place)  

 

2.2. ทฤษฎีทางการตลาดดวยการวิเคราะห SWOT Analysis  

 การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดเปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไปในการตลาด 

แตการวิเคราะห SWOT (SWOT Analysis) เปนการพิจารณาถึงศักยภาพของบริษัทวามีขอไดเปรียบ

และเสียเปรียบอยางไร โดยเปรียบเทียบกับคูแขงขัน โดยจะพิจารณาถึงโอกาสและอุปสรรคจาก

สภาพแวดลอมภายนอกขององคการดังนี้ (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550, หนา 43-45) 

 1. การวิเคราะหจุดแข็ง (Strengths Analysis) เปนการวิเคราะหถึงขอเดนของธุรกิจท่ี

เหนือกวาคูแขงขัน เชน ผลิตภัณฑท่ีมีความหลากหลายมากกวา ราคาถูกกวา มีชองทางในการจัด

จําหนายท่ีสามารถเขาถึงตลาดไดมากกวา มีโปรแกรมการโฆษณาท่ีสามารถดึงดูดตลาดไดดีกวา มี

ผูบริหารการตลาดท่ีมีวิสัยทัศนกวางไกล สภาพคลองทางการเงินสูง ความสามารถในการผลิตสูง มี

การจัดทําการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑอยูเสมอ ทาใหไดผลิตภัณฑท่ีมีคุณภาพดีตรงตามความ

ตองการ เปนตน ซ่ึงจุดแข็งเหลานี้ธุรกิจจะใชเปนแนวทางในการกาหนดกลยุทธการตลาดตอไป  

 2. การวิเคราะหจุดออน (Weakness Analysis) เปนการวิเคราะหถึงปญหาหรือขอดอยของ

ธุรกิจท่ีกอใหเกิดเปนจุดออนท่ีคูแขงขันจะไดเปรียบจากสิ่งเหลานี้ เชน อายุผลิตภัณฑสั้น ทําใหไม

สามารถผลิตในปริมาณมากๆได ราคาแพง ชองทางการจัดจําหนายนอย การสงเสริมการขายต่ํา 

พนักงานไมมีความกระตือรือรน มีปญหาดานการเงิน เปนตน ธุรกิจตองนําจุดออนตาง ๆ ไปแกไข

ปรับปรุงเพ่ือไมใหคูแขงขันสามารถโจมตีหรือมีขอไดเปรียบจากจุดออนเหลานั้นได และตองพยายาม

พัฒนาจุดออนเหลานั้นใหเปนจุดแข็งอยางนอยเทียบเทากับคูแขงขัน  

 3. การวิเคราะหโอกาส (Opportunities Analysis) เปนขอไดเปรียบแกธุรกิจ อันเกิดจาก

สภาพแวดลอมภายนอกท่ีธุรกิจสามารถสรางโอกาสใหแกตนเอง ทําใหมีศักยภาพเหนือกวาคูแขงขัน 

ซ่ึงขอไดเปรียบดังกลาวนั้นอาจเกิดจากตลาดรวมขยายตัว คูแขงขันรายใหมเขาสูธุรกิจไดยาก จุดออน

ของคูแขงขัน จํานวนประชากรในสวนท่ีเอ้ือประโยชนแกธุรกิจมีเพ่ิมข้ึน เทคโนโลยีพัฒนาข้ึน ทําให

เสริมศักยภาพการผลิตไดดีข้ึน สังคมและวัฒนธรรมท่ีเอ้ืออํานวยในการยอมรับในผลิตภัณฑของธุรกิจ
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เพ่ิมข้ึน การเมืองและกฎหมายใหการสนับสนุนการขยายการลงทุน ทรัพยากรธรรมชาติขาดแคลนใน

ขณะท่ีธุรกิจผลิตภัณฑท่ีใชทดแทนทรัพยากรธรรมชาตินั้นได เปนตน  

 4. การวิเคราะหอุปสรรค (Threats Analysis) เปนปญหาท่ีเกิดจากสภาพแวดลอมภายนอก

ท่ีธุรกิจไมสามารถแกไขได เชน การเปลี่ยนแปลงรสนิยมของตลาด คูแขงขันคนพบนวัตกรรมใหมใน

การผลิต ผูขายปจจัยการผลิตมีจํานวนนอยและผูกขาด คนกลางขายผลิตภัณฑของคูแขงขันดวย 

อัตราการเกิดของประชากรลดลง เศรษฐกิจตกต่ํา เทคโนโลยีลาสมัยเกินไปทําใหหาบุคลากรท่ีมี

ความสามารถไดยากข้ึน วัฒนธรรมการบริโภคเปลี่ยนแปลง การเพ่ิมอัตราภาษีมูลคาเพ่ิม การขาด

แคลนทรัพยากรธรรมชาติทําใหธุรกิจขาดแคลนวัตถุดิบ เปนตน ดังนั้น ธุรกิจจะตองหาทางลดจุดออน

ลงและสรางจุดแข็งหรือขอไดเปรียบอันจะเปนเกราะปองกันผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึนจากอุปสรรค

เหลานั้นได  

 การวางแผนกลยุทธทางการตลาด นอกจากใหเหมาะสมกับสภาพแวดลอมในปจจุบันแลว ยัง

ตองสอดคลองกับกลยุทธรวมของธุรกิจดวย เพ่ือใหมีรูปแบบการดาเนินงานเปนไปในแนวทางเดียวกัน 

และเพ่ือใหมุงสูเปาหมายรวมของธุรกิจ   

 การวิเคราะหสภาพแวดลอมทางการตลาดตองพิจารณาท้ังภายนอกและภายในองคการ เพ่ือ

จะมองหาจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคขององคการ เพ่ือเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธท่ี

เหมาะสม ในขณะท่ีการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกนั้น จะเปนการพิจารณาถึงสถานการณ

ภายนอกท่ีธุรกิจไมสามารถควบคุมหรือเปลี่ยนแปลงได  

 สามารถแบงการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกออกเปนสภาพแวดลอมระดับมหภาค 

ไดแก ประชากรศาสตร เศรษฐกิจ สภาวะแวดลอมทางกายภาพ เทคโนโลยี การเมืองและกฎหมาย 

และวฒันธรรมและสงัคม (Social and Culture) สวนสภาพแวดลอมจุลภาค เปนสิ่งแวดลอม

ภายนอกท่ีมีความใกลชิดและมีผลกระทบตอธุรกิจอยางชัดเจน ซ่ึงตองการวิเคราะหเก่ียวกับผูขาย

วัตถุดิบ คนกลางทางการตลาด ลูกคาหรือตลาดเปาหมาย คูแขงขัน และกลุมชุมชน  

 สภาพแวดลอมภายใน เปนลักษณะของสภาพแวดลอมท่ีธุรกิจสามารถสรางได ปรับปรุงได 

ดังนั้น สภาพแวดลอมภายในจะสามารถบอกไดวากิจกรรมตาง ๆ ภายในธุรกิจของเรามีความสามารถ

เพียงใด และเม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขันแลวเรามีความเขมแข็งมากเพียงใด  

 การวิเคราะหสถานการณทางการตลาด เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ัวไปในการตลาด 

แตการวิเคราะห SWOT เปนการวิเคราะหสภาพแวดลอมของบริษัทวามีขอไดเปรียบเสียเปรียบ

อยางไร โดยเปรียบเทียบกับคูแขงขัน โดยจะพิจารณาถึงจุดออนและจุดแข็งของสภาพแวดลอมภายใน

ของบริษัท และพิจารณาโอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอมภายนอกขององคการ   
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2.3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 ความหมายของพฤติกรรม ไดมีผูใหความหมายไวดังนี้ 

 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการค๎นหา 

การซ้ือ การใช การประเมินผล และการเลือกสินคา บริการ ซ่ึงคาดวําสามารถตอบสนองความ

ตองการ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2537, หนา 28) 

 Blackwell (2001. p.6) ไดกลาวถึงพฤติกรรมของผูบริโภควา หมายถึงกิจกรรมท่ีบุคคล

ดําเนินการ เม่ือไดรับ ไดบริโภค และเม่ือไดจับจายซ้ือสินคาและบริการ อีกนัยหนึ่งคือ พฤติกรรม

ผูบริโภคเคยถูกกลาวถึงในแงของการศึกษาวา ทําไมคนถึงซ้ือ เม่ือนักการตลาดทราบถึงเหตุผลวา

ทําไมผูบริโภคถึงซ้ือผลิตภัณฑ หรือตราสินคา (ยี่หอ) นั้น นักการตลาดจึงสามารถนําสาเหตุนั้นไปเปน

หลักการพัฒนาและการวางกลยุทธท่ีสามารถมีอิทธิพลตอผูบริโภคในภายหนา 

 เสรี วงษมณฑา (2542, หนา 30) ไดอธิบายถึงพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 

วาเปนการศึกษาเรื่องการตอบสนองความตองการและความจําเปน (Needs) ของผูบริโภค ใหเกิด

ความพอใจ (Satisfaction) นักการตลาดจะตอบสนองผูบริโภคใหเกิดความพึงพอใจไดนั้น จึง

จําเปนตองทําความเขาใจวาผูบริโภคคือใคร  

 องคประกอบทางดานพฤติกรรม (Behavioral Component) 

 คือความโนมเอียงท่ีเกิดพฤติกรรม หรือความตั้งใจท่ีจะเกิดพฤติกรรม  หรือผลของความรูสึก

ท่ีมีตอวัตถุ ทําใหเกิดการวางแผนวาจะทําอะไรตอวัตถุนั้นๆ ในแงของนักการตลาด องคประกอบนี้ก็

คือความตั้งใจหรือความโนมเอียงท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑนั้นเอง 

 ความสัมพันธระหวาง 3 องคประกอบ คือความคิด ความรูสึก และพฤติกรรม จะเกิดข้ึนใน

ลักษณธท่ีวา บุคคลวางแปนท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑตราสินคานั้น เปนเพราะบุคคลมีความรูสึกท่ีดีตอตรา

สินคานั้น ซ่ึงความรูสึกท่ีดีเกิดข้ึนเพราะขอมูลท่ีบุคคลนั้นมีตอตราสินคานั้นแตละองคประกอบจะมี

อิทธิพลซ่ึงกันและกัน ถาองคประกอบหนึ่งเปลี่ยนก็จะเกิดการเปลี่ยนแปลงเกิดข้ึนในองคประกอบ

อ่ืนๆดวย ดังนั้น นักการตลาดท่ีตองการจะมีอิทธิพลเหนือพฤติกรรมผูบริโภค จะตองมีการใชสิ่งเรา

อ่ืนๆเขาไปในตัวผูบริโภค เพ่ือเปนการสรางอิทธิพลใหมีตอความเชื่อและความรูสึกท่ีมีตอสินคา เพ่ือ

กอใหเกิดแนวโนมท่ีจะซ้ือมา  

 นักการตลาดจําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการ 

กลาวคือ พฤติกรรมของผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบ

ความสําเร็จถากลยุทธทางการตลาดนั้นสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได และเพ่ือให

สอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ท่ีวาการทําใหลูกคาพึงพอใจ ดวย

เหตุนี้จึงตองศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคเพ่ือจัดสิ่งกระตุนหรือกลยุทธการตลาดเพ่ือตอบสนองความ

พึงพอใจของผูบริโภคได (ศิริสรรณ เสรีรัตน, 2546, หนา 194) 
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ฟลิป คอตเลอร (Phillip Kotler, อางใน สมจิตร ลวนเจริญ, 2532, น. 25-26) ไดสรางแบบจําลอง

พฤติกรรมผูบริโภค โดยเนนทางเลือกของพฤติกรรมแสดงความสัมพันธระหวํางสิ่งท่ีใสเขาไปกับสิ่งท่ี

ออกมาโดยผานชองทาง และตัวกระบวนการ อธิบายไดโดยแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคของ 

Kotler ดังนี้  

 

ภาพท่ี 1: แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคของ ฟลิป คอตเลอร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน.  (2533).  การบริหารการตลาดยุคใหม.  กรงุเทพฯ: พัฒนาศึกษา. 

 

 จากแบบจําลองของฟลิป คอตเลอร แสดงใหเห็นถึงสิ่งท่ีใสเขาไปซ่ึงจะมีอิทธิพลตอการซ้ือ 

ไดแก ราคา คุณภาพ มีสินคาเพียงพอตอการตองการ บริการ แบบของสินคา ทางใหเลือก และจินต

ภาพของสินคา โดยผานชองทาง ไดแก ทางสือ่โฆษณา พนักงานขาย คนรูจัก ครอบครัว และการ

สังเกตของตนเอง แลวสงผลออกมาเปนพฤติกรรมการซ้ือวา จะซ้ือผลิตภัณฑอะไร ตราสินคาใหน 

ผูขายใด ปริมาณเทาไร และความถ่ีในการซ้ืออยางไร 

 แมวาพฤติกรรมผูบริโภคจะมีความแตกตางกัน แตมีรูปแบบการตัดสินในท่ีเหมือนกัน ซ่ึง

กระบวนการการตัดสินใจแบงออกเปน 5 ข้ันตอน ดังภาพท่ี 2 

 

 

 

 

 

 

 

สิ่งที่ใสเขาไป  

-ราคา  

-คณุภาพ  

-การมีสินคาเพียงพอ  

-บริการ  

-ทางเลือก  

-จินตภาพ 

ชองทาง  

-สื่อโฉษณา  

-พนักงานขาย  

-คนรูจัก  

-ครอบครัว  

-การสังเกต 

จิตของผูซ้ือ 

สิ่งที่ออกมา  

-ผลติภัณฑ  

-ตราสินคา  

-ผูขาย  

-ปริมาณ  

-ความถี่ 
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ภาพท่ี 2: กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนยีา สมมิ.  (2545).  พฤติกรรมผูบริโภค.  กรงุเทพฯ: เอ็กซเปอรเน็ท.  

 

 การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition)  

 การท่ีผูบริโภครูจักปญหา ซ่ึงทําใหผูบริโภคเองทราบถึงความจําเปนและความตองการใน

สินคา งานของนักการตลาดในขอนี้คือ จัดสิ่งท่ีเปนความตองการดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการ

จําหนาย หรือการสงเสริมการตลาด เพ่ือใหผูบริโภคไดตามความตองการในสินคา ซ่ึงเม่ือตัวผูบิโภค
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เริ่มตระหนักถึงสภาพท่ีเปนอุดมคติกับสภาพความเปนจริง ปญหาของผูบริโภคแตละคนแตกตางกัน 

โดยปญหาของผูบริโภคอาจสรุปไดดังนี้  

1. สิ่งของใชเดิมหมดไป  

2. ผลการแกปญหาในอดีตนําไปสูปญหาใหม 

3. การเปลี่ยนแปลงสภาพครอบครัว 

4. การเปลี่ยนกลุมอางอิง  

5. การเปลี่ยนแปลงสถานะการเงิน  

6. ประสิทธิภาพของการสงเสริมการตลาด 

 การแสวงหาขอมูล (Search for Information)  

 เม่ือผูบิโภครับรูถึงปญหา นั่นคือการเกิดความตองการในข้ันท่ี 1 แลวก็จะทํากาคนหาขอมูล

จากแหลงขอมูลตางๆ ซ่ึงการหาขอมูลเพ่ือชวยในการตัดสินใจมีแหลงขอมูล ดังนี้  

 1. ขอมูลภายใน คือ การระลึกตราสินคายี่หอใดเปนอันดับตนๆ ก็จะตัดสินใจซ้ือยี่หอนั้น  

 2. ข๎อมูลภายนอก ไดแก การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ พนักงานขาย หรือผูท่ีเคยใชสินคาแนะนํา

เปนตน  

 การประเมินทางเลือก (Evaluation)  

 การพิจารณาผลิตภัณฑตางๆจากการรวบรวมขอมูลท่ีไดในข้ันท่ี 2 นั้นผูบริโภคจะเลือกซ้ือ

สินคาตามมาตรฐานของผูบริโภคเอง ซ่ึงอาจเปน ราคา รูปแบบ หรือคุณสมบัติตรงตามความตองการ

และสถานะของผูบริโภคการประเมินสามารถทําได 2 วิธ ีดังนี้  

 1. การแสดงรายการคุณสมบัติสินคา ผูบริโภคจะพิจารณาคุณสมบัติท่ีตรงตามความตองการ

เปนสําคัญ  

 2. การใหคะแนนตามคุณสมบัติสินคา ผูบริโภคจะประเมินโดยใหคะแนนตามคุณสมบัติ แต

ละยี่หอท่ีตองการเลือกซ้ือ 

 การตัดสินใจซ้ือ (Decision making)  

 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑยี่หอใด ตราสินคาใด เนื่องจากมีการประเมินผลทางเลือกตางๆ

มาแลว ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีชอบหรือตองการมากท่ีสุด และปฏิเสธสินคาท่ีไมมี

ความพอใจท่ีจะซ้ือ ซ่ึงผูบริโภคแตละคนตองการขอมูลและใชเวลาในการตัดสินใจไมเทากัน โดย

ตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ ดังนี้  

1. ตองการซ้ือสินคานั้นหรือไม 

2. ซ้ือยี่หออะไร  

3. ซ้ือท่ีไหน  

4. ซ้ือจํานวนเทาใด  
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5. ซ้ืออยางไร  

6. การใหผลตอบแทนสวนเพ่ิม  

7. การสรางความแตกตาง  

8. การสรางความม่ันใจ 

 ทัศนคติหลังการซ้ือ-ใช (Post – attitudes)  

 ทัศนคติหลังการซ้ือท่ีดีจะเปนขุมทรัพยท่ีสําคัญของธุรกิจ เนื่องจากเปนแหลงขอมูลในการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือครั้งตอไป และทําใหเกิดความภักดีตอตราสินคา (Brand Royalty) และเกิดการซ้ือ

ซํ้าในครั้งตอไป เปนความรูสึกพอใจหรือไมพอใจหลังจากการซ้ือผลิตภัณฑไปใชแลว ความรูสึกนี้ข้ึนอยู

กับคุณสมบัติของผลิตภัณฑและความคาดหวังของผูบริโภค ถาผลิตภัณฑมีผลตรงตามท่ีคาดหวังก็จะ

เกิดผลในทางบวก คือผูบริโภคเกิดความพึงพอใจและมีแนวโนมท่ีจะซ้ือซํ้า แตถาผลิตภัณฑมีคุณสมบัติ

ไมตรงความตองการหรือต่ํากวาท่ีคาดหวังยอมเกิดผลในทางลบ นั่นคือผูบริโภคไมพอใจและมีแนวโนม

ท่ีจะไมซ้ือซํ้าคอนขางสูง 

 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

 การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความ

ตองการของผูบริโภคดานตางๆ เพ่ือจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม งานของนักการตลาดก็คือ

การคนหาวาลักษณะและความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากอะไรบาง การศึกษาถึงลักษณะ

ของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายจะมีประโยชน คือทราบถึงความตองการและลักษณะของลู กคา เพ่ือจัดสวน

ประสมทางการตลาดใหตอบสนองความตองการของผูซ้ือไดอยางถูกตอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2346, 

หนา 199-201) ชี้ใหเห็นถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ดังนี้  
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ภาพท่ี 3: ปจจัยของผูซ้ือท่ีมีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2546): 197 

 

 

 การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ และปจจัยตาง ๆ ท่ีมีผล

ตอกระบวนการตัดสินใจดังกลาว ซ่ึงสามารถแยกไดเปน 2 ประเภท คือ ปจจัยภายใน และปจจัย

ภายนอก  

  ปจจัยภายใน (Internal Factors) ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค แบงเปน 2 

ประเภท คือ ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางจิตวิทยา  

  1. ปจจัยสํวนบุคคล (Personal Factors) เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลเนื่องมาจากสภาพแวดลอม

ของผูบริโภค ไดแก อายุ อาชีพ สถานภาพทางเศรษฐกิจ รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลกิภาพ และความ

เชื่อในความคิดของตนเอง  

  2. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factor) เปนปจจัยภายในตัวบุคคล หรือความรูสึก

นึกคิดของบุคคล ซ่ึงเปนความตองการภายในตัวมนุษยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคมีรายละเอียด

ดังนี้ 

 2.1 ความจําเปน (Needs) แบงออกเปน  

 2.1.1 ความตองการข้ันปฐมภูมิ หรือความตองการทางชีวภาพ (Primary  

needs or physiological needs) เชํน ความหิว กระหาย พักผอน เปนตน  

 2.1.2 ความตองการข้ันทุติยภูมิ หรือความตองการทางสังคม (Secondary  

needs or social needs) ความตองการท่ีเกิดจากการเรียนรูถึงการอยูรวมกันในสังคม เชน ความ

ตองการความรัก ตองการเพ่ือน ความตองการข้ันทุติยภูมิจะเปนตัวกําหนดทางเลือกของความ

ปจจัยทางวัฒนธรรม 

- วัฒนธรรม 

- วัฒนธรรมกลุมยอย 

- ช้ันของสังคม 

ปจจัยสวนบคุคล 

- อายุ 

- ขั้นตอนวงจรครอบครัว 

- อาชีพ 

- ภาวะเศรษฐกิจ 

- รูปแบบการดํารงชีวิต 

- บคุคลิกภาพและความคดิ 

ผูซ้ือ 

ปจจัยทางสังคม 

- กลุมอิทธิพล 

- ครอบครัว 

- บทบาทและหนาที ่

ปจจัยทางจิตวิทยา 

- การจงูใจ 

- การเรียนรู 

- การรับรู 

- ความเช่ือและ

ทัศนคต ิ
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ตองการข้ันปฐมภูมิซ่ึงเปนสิ่งท่ีหลีกเลี่ยงไมได เชน ถากระหายจะดื่มอยางไร ถาหิวจะรับประทานท่ี

ไหน สิ่งเหลานี้เกิดจากการท่ีสังคมสอนใหรูวาเม่ือเกิดความตองการในข้ันปฐมภูมิควรจะตอบสนอง

อยางไร  

 2.2 การจงูใจ (Motives) หมายถึง ความตองการท่ีไดรับการกระตุนจากภายใน 

บุคคลท่ีตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมท่ีมีเปาหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2537, หนา 29) 

 2.3 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง ความโนมเอียงท่ีเรียนรูเพ่ือใหมีพฤติกรรม 

สอดคลองกับลกัษณะความพึงพอใจ หรือไมพึงพอใจตํอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2537, หนา 

142)  

 2.4 การรับรู (Perception) หมายถึง กระบวนการประมวลผลขอมูล เริ่มจกาการ 

สัมผัสตามดวยความใสํใจ การตีความหมาย หรือการทําความเขาใจ การเก็บไวในความจํา และการดึง

ออกมาใชในภายหลัง (สุภาภรณ พลนกิร, 2548, หนา 122) 

 การรับรูข้ึนอยูกับพ้ืนฐานทางความคิด ความรูสึก และสภาพแวดลอมของผูบริโภค  

ผูบริโภคจะไมสามารถ หรือไมเปดรับขอมูลท้ังหมด แตจะเลือกรับเทาท่ีความสามารถของตนจะทําได 

ถามีพ้ืนฐานในเรื่องนั้นอยูแลว ก็สามารถเขาใจไดงายข้ึน  

 ในการสรางการรับรูใหแกผูบริโภคจําเปนตองทราบพ้ืนฐานของผูบริโภคกอน เพ่ือ 

เปนแนวทางในการสราง หรือกระตุนการเปดรับขอมูลไดอยางมีประสิทธิภาพ ธรรมชาติของการรับรู

ของการรบัรูของบุคคลมีดังนี้  

 2.4.1. การรับรูเกิดข้ึนตามมุมมองของผูบริโภค แตละคนมีความสามารถใน 

การรับรูและมีมุมมองตางกัน ผูบริโภคจะมองขามสิ่งท่ีตนไมสนใจไป และจะรับรูสิ่งท่ีมีความสอดคลอง

กับพ้ืนฐานของตน  

 2.4.2. การรับรูเกิดข้ึนแบบเลือกสรร ผูบริโภคจะเลือกสรรเฉพาะสิ่งท่ีคิดวา 

เหมาะสมกับตน แมจะเปนขอมูลท่ีเปนประโยชนก็ตาม ดังนั้นเพ่ือการรับรูท่ีดีกวาควรเลือกจุดเดน

เพียง 2-3 ขอในการโฆษณาเทานั้น เพราะมากกวานั้นผูบริโภคจะเลือกรับรูและจําไดไมหมด  

 2.4.3. การรับรูมีขอจํากัดดานเวลา ผูบริโภคมีการจดจําไดในระยะเวลา 

หนึ่งหากไมมีการกระตุน หรือการเตือนความทรงจํา ก็จะลืมได 

 2.4.4. การรับรูมีลักษณะเปนผลรวม ผูบริโภคจะนําหลายสิ่งมารวมกัน 

ประกอบกับประสบการณในอดีตนําไปสูการซ้ือ หรือไมซ้ือสินคา และบริการ 

 2.5 การเรียนรู (Learning) หมายถึง กระบวนการท่ีผูบริโภคไดรับความรู หรือ 

ประสบการณใหม กอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงทางความคิด และพฤติกรรมของผูบริโภค ตางจากการ

รับรูท่ีไมเกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม โดยการเรียนรูสามารถแบงได 3 ข้ันตอน ดังนี้ 

 2.5.1. การเปลี่ยนแปลงในสมอง (Cognitive change) การเปลี่ยนแปลง 
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ดานความรูความเขาใจ จากท่ีไมทราบมากอน การใหขอมูลขาวสารเพ่ือตองการใหเกิดการ

เปลี่ยนแปลงในสมองนั้นเอง  

 2.5.2. การเปลี่ยนแปลงดานความรูสึก (Affective) เปนการใหขอมูล 

ขาวสารท่ีมีวัตถุประสงคเพ่ือตองการเปลี่ยนแปลงทัศนคติ ใหเปลี่ยนมาชอบสินคาและบริการของเรา  

 2.5.3. การเปลี่ยนแปลงทางพฤติกรรม (Behavior or motor skill) เปน 

การเปลี่ยนแปลงดานทักษะ จากท่ีไมเคยปฎิบัติแลวสามารถทําได เกิดความเคยชินและชํานาญ  

 2.6 บุคลิกภาพ (Personality) มาจากภาษาลาตินวา Persona แปลวาหนากาก ซ่ึง 

หมายถึงหนากากท่ีชาวกรีกสวมใสเวลาเลนละคร เพ่ือแสดงบทบาทตามท่ีไดรับ บคุลกิภาพของคน

เหมือนหนากากของตัวละครเพราะในชีวิตจริงบุคคลยอมจะแสดงพฤติกรรมตาง  ๆ ในสถานการณท่ี

ตางกัน การใหนิยามคําวํา “บุคลิกภาพ” มีความหลากหลายมาก เพราะบุคลิกภาพมีความแตกตางใน

แตละบุคคล นักวิชาการจึงใหความหมายบุคลิกภาพแตกางตามประสบการณของตนเอง ดังนี้  

บุคลิกภาพ โดย Shiffman & Kanuk (อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538, หนา 74) หมายถึง  

ลักษณะดานจิตวิทยาภายในบุคคลซ่ึงชวยกําหนดและสะทอนถึงวิธีการท่ีบุคคลนั้นตอบสนองตอ

สิ่งแวดลอม  

บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะท่ีสําคัญตอการปรับตัวของบุคคล ไดแก รูปราง หนาตา ทาทาง  

ความสามารถ แรงจงูใจ และการแสดงออกทางอารมณ และผลท่ีเกิดจากประสบการณ  (สุชา จันทร

เอม, จิตวิทยาท่ัวไป, 2533, หนา 78) 

จากคํานิยามบุคลิกภาพขางตน สรุปไดวา บุคลิกภาพ หมายถึง ลกัษณะเฉพาะตวัของบคุคล 

ท้ังดานกายภาพ และจติใจ ซ่ึงมีลักษณะซับซอน และเปนเอกลกัษณ 

 ปจจัยภายนอก (External Factors) คือ ปจจัยท่ีเกิดจากสิ่งแวดลอมท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือของผูบริโภค แบงเปน 6 ประการสําคัญ ไดแก 

 1. ครอบครัว (Family) กลุมท่ีมีความสําคัญท่ีสุดในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค สมาชกิใน

ครอบครัวจะมีบทบาทท่ีตางกัน บางครอบครัวสามีเปนคนซ้ือสินคา และบริการ แตบางครอบครัว

ภรรยาเปนผูซ้ือ  

 2. ปจจัยทางวัฒนธรรม (Cultural Factors) เปนสิ่งท่ีทําใหผูบริโภคแสดงพฤติกรรมท่ี

แตกตางกันออกมา ปจจัยทางวัฒนธรรม ไดแก 

 2.1 วัฒนธรรม (Culture) เปนสิ่งท่ีคนในสังคมเดียวกันรับการถายทอด หลอหลอม  

สั่งสอนจากครอบครัว และสภาพแวดลอม บุคคลในสังคมเดียวกันจะมีพฤติกรรมท่ีคลายกัน 

วัฒนธรรมของคนประเทศเดียวกันจะมีลักษณะคลายกัน  

 2.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) เปนกลุมบุคคลท่ีมีลักษณะชีวิตความเปนอยู 

ใกลเคียงกัน โดยแบงออกตามเชื้อชาติ ศาสนา ภูมิภาค ความเชื่อ  
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 2.3 ระดับชั้นทางสังคม (Social class) เปนการแบงระดับของคนในสังคมออกเปน 

ชั้นท่ีมีลักษณะคลายกัน โดยแบงตามปจจัยหลายตัว เชน รายได การศึกษา อาชีพ การทํางาน ซ่ึง

บุคคลแตละชั้นในสังคมจะมีพฤติกรรม ความสนใจ และลักษณะท่ีคลายกัน แบงออกเปน 7 กลุม ดังนี้ 

 2.3.1. ระดับสูงอยางสูง รายไดมหาศาล ชอบงานการกุศล สงบุตรหลานไป 

เรียนตางประเทศ พักในสถานท่ีสะดวกสบายราคาแพง บริโภคสินคาฟุมเฟอย  

 2.3.2. ระดับสูงอยางต่ํา ผูบริหารมืออาชีพไดรับเงินเดือนสูงจากการทํางาน  

การศึกษาดี กาวหนาจากระดับกลางดวยความสามารถของตน มักอยูในวงการธุรกิจ บริโภคสินคาบง

บอกฐานะของตน และลูกหลาน เลียนแบบกลุมระดับสูงอยางสูง  

 2.3.3. ระดับกลางอยางสูง ประสบความสําเร็จในหนาท่ีการงาน เชน ธุรกิจ 

สวนตัว มีการศึกษา และสนับสนุนลูกหลานใหมีการศึกษาสงู เชื่อม่ันในระบบการศึกษา บริโภคสินคา

คุณภาพดี ราคาไมสูงมากนัก ชอบสังคมกับเพ่ือนฝูง และลูกคาท่ีทํางาน  

 2.3.4. ระดับกลาง อยูในวัยทํางานบริษัท รายไดปานกลางเกือบสูง บริโภค 

สินคาราคาไมสูงมากนัก ตามแนวโนมของสงัคม เนื่องจากตองการเปนท่ียอมรับของสังคม 

 2.3.5. ระดับคนทํางาน เปนชนชั้นท่ีมีจํานวนมากในสังคมเนนบริโภคสินคา 

ราคาถูก และคํานึงถึงอารมณ ความรูสึก ออนไหวดานราคา ไมเนนตราสินคามากนัก คํานึงถึงเงินใน

กระเปามาพิจารณาประกอบการซ้ือสินคา และบริการ  

 2.3.6. ระดับต่ําอยางสูง คนทํางานท่ีไมตองใชทักษะความสามารถมากนัก  

มีรายไดต่ํา อํานาจการซ้ือต่ํา แตํมีความพยายามยกระดับฐานะความเปนอยูของตนเองตลอดเวลา 

บางครั้งพรอมจะกูยืมเงินเพ่ือซ้ือสินคาใหทัดเทียมกับคนอ่ืน  

 2.3.7. ระดับต่ําอยางต่ํา ชนชัน้แรงงาน รายไดต่ํามาก เปนแรงงานชั่วคราว  

รับจาง การศึกษาต่ํา สภาพความเปนอยูไมดี ตองการสินคาราคาต่ํามาก เนื่องจากมีอํานาจการซ้ือต่ํา 

นักการตลาดตองใหความสําคัญกับท้ัง 7 ระดับนี้ เนื่องจากบุคคลแตละระดับมีพฤติกรรม และนิสัย

การบริโภคท่ีแตกตางกัน ตลอดจนความตองการสินคา และบริการท่ีแตกตางกันดวย 

 3. ปจจัยทางสังคม (Social Factors) ประกอบไปดวย  

  3.1 กลุมอางอิง (Reference Group) คือ บุคคลหรือกลุมบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินในซ้ือสินคา และบริการของสมาชิกในกลุม เปนผูแนะนําในการซ้ือสินคา กลุมอางอิงมีหลาย

แบบ ดังนี้ 

  3.1.1. กลุมสมาชิก คือ กลุมท่ีมีการรวมกลุมเพ่ือผลประโยชนบางอยําง มี 2  

กลุมยอย คือ กลุมปฐมภมิู เปนสมาชิกแตเริ่มแรก และดําเนินสภาพสมาชิกอยางตอเนื่อง เปนการ

รวมกลุมอยางไมเปนทางการ ไดแก ครอบครัว เพ่ือนบานเพ่ือนรวมชั้น เพ่ือนรวมงาน เปนตน กลุม
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ทุติยภูมิ รวมตัวอยางเปนทางการเพ่ือผลประโยชนทางการคา เปนการรวมกลุมอยางเปนทางการ เชน 

กลุมวิชาชีพ สมาคม สหภาพแรงงาน เปนตน  

  3.1.2. กลุมทะเยอทะยาน คือ กลุมคนท่ีใฝฝนอยากจะเปนสมาชิก เชน เด็ก 

วัยรุนอยากเปนนักพุตบอลอาชีพ อยากเปนนายแบบ นางแบบ  

  3.1.3. กลุมท่ีหลีกเลี่ยง เปนกลุมท่ีบางคนไมอยากเก่ียวของดวย  

  3.1.4. กลุมผูนําความคิดเห็น เปนผูมีอิทธิพลตํอสมาชิกคนอ่ืนในกลุม โดย 

เปนผูใหคําแนะนําในการซ้ือสินคา นักการตลาดตองพยายามสื่อสารไปท่ีบุคคลนั้น 

  3.2 บทบาท และสถานภาพ (Roles and Status) สิ่งท่ีบุคคลแสดงออกได

หลากหลายแบบในสถานการณและสถานะท่ีบุคคลดํารงอยู เชน อยูบานอยูในบทบาท พอ แม ลูก แต

เม่ือทํางานในบริษัทอยูในฐานะผูจัดการ เปนตน 

 4. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เปนตัวกําหนดอํานาจการซ้ือท้ังในรูปตัวเงิน และปจจัยอ่ืนท่ี

เก่ียวของ  

 5. สภาพแวดลอม (Environment) การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม เชน ความ

แปรปรวนของสภาพอากาศ การขาดแคลนเชื้อเพลิง สงผลกระทบตอการตัดสินใจชื้อสินคา และ

บริการ  

 6. การติดตอธุรกิจ (Business Contact) โอกาสท่ีผูบริโภคจะไดพบ หรือเห็นสินคาเม่ือพบ

เห็นบอยจะเกิดความคุนเคย เกิดความไววางใจ และยินดีใชสินคาและบริการนั้น 

 

2.4. แนวคดิเกี่ยวกับกระบวนการสรางคุณคา  

  การสรางคุณคาหรือ value creation คือ การใชความไดเปรียบเชิงเปรียบเทียบของประเทศ 

หรือการนําจุดแข็งของประเทศท่ีมีอยูตามธรรมชาติ เชน นําความถนัดในเรื่องตางๆของคนไทย มา

สรางสรรคผลิตสินคาและบริการ เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ถาทําได

ก็จะเกิดสินคาและบริการท่ียากตอการลอกเลียนแบบของคนอ่ืนๆ เพราะ เปนสิ่งท่ีมีอยูตามธรรมชาติ

ของเรา หรือสืบทอดภูมิปญญากันมา ในท่ีสุดจะทําใหเกิดสินคาท่ีมีคุณคา และสรางราคาใหสูงไดตาม

ความตองการ ไมมีใครสามารถมาแขงขันหรือตัดราคาได ซ่ึงแตกตางจาก value added ท่ีหมายถึง

มูลคา ของผลิตภัณฑท่ีเพ่ิมข้ึนในแตละข้ันตอนการผลิตจนถึงการจําหนายโดยกระบวนการของ value 

added เปนการนําเทคโนโลยี ของคนอ่ืนมาเปนการผลิตสินคาเหมือนๆกันกับของคนอ่ืนในท่ีสุดก็ขาย

ตัดราคากันเชนประเทศไทยนําเทคโนโลยีผลิตรถยนตของญี่ปุนเขามาและผลิตขายเพ่ือสงออกไปยัง

ประเทศตางๆคนท่ีไดเงินมากคือเจาของดีไซนและเจาของเทคโนโลยีคือญี่ปุนสวนคนไทยไดเงินเพียง

ไมก่ีเปอรเซ็นต 
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  สภาพแวดลอมทางการแขงขัน ของธุรกิจยุคปจจุบัน ท่ีเต็มไปดวยท้ังจากคูแขงขัน ภายใน

และภายนอกประเทศท่ีตางก็แขงขันกันในการตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหดีกวา เร็วกวา 

ในตนทุนและราคาท่ีต่ํากวาคูแขงขัน ผูบริโภคยุคนี้จึงมีโอกาสและอํานาจท่ีจะเลือกสิ่งท่ีดีท่ีสุดจากคู

แขงขันจํานวนมาก การแขงขันรุนแรงมากข้ึนเทาใด ผูบริโภคก็ยิ่งมีความคาดหวังสูงข้ึน ถาสินคาหรือ

บริการใดท่ีผูบริโภคซ้ือไปแลวรูสึกพอใจวาไดรับประโยชนหรือคุณคา คุมกับเงินท่ีจายไป เรียกวา 

สินคาหรือบริการนั้นมีคุณคาตอผูบริโภค (Customer Value) และความพึงพอใจของลกูคา 

(Customer Satisfaction) ก็จะเกิด  

 การทําธุรกิจสมัยใหมตองใหความสําคัญกับการดูแลเอาใจใสลูกคาสมํ่าเสมอ ไมตองคํานึงวา

เปนลูกคารายเล็กหรือรายใหญ การรักษาลูกคาและสรางความสัมพันธกับลูกคาตองทําตอเนื่อง 

หลักการตลาดสมัยใหม (Modern Marketing) จึงเนนกําไรท่ีเกิดข้ึนจากความพึงพอใจของผูบริโภค 

(Profits through Customer Satisfaction) 

 ความพยายามตอบสนองใหลูกคาไดรับความพึงพอใจสูงสุด จึงเปนสิ่งท่ีพึงปฏิบัติ แมวาการ

กระทําดังกลาว จะเปนการเพ่ิมตนทุนแตในระยะยาวผลท่ีไดยอมคุมคา เม่ือลูกคาพึงพอใจจะเปน

ลูกคาท่ีจงรักภักดี (Loyalty Customer) ทําใหธุรกิจเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน (Competitive 

Advantage) รวมท้ังสงเสริมภาพลักษณของบริษัท (Corporate Image) อีกดวย (สิทธิชัย ฝรั่งทอง, 

2548)  

 

ภาพท่ี 4: Value Creation 
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 คุณคา (Value) มีหลายรูปแบบแตการสราง Value Creation ในองคกรนั้น ไมเพียงเปนสิ่งท่ี

จับตองไดเพียงอยางเดียว แตความรูสึกพึงพอใจ ความรูสึกภาคภูมิใจ ก็เปนคุณคาท่ีจับตองไมไดดวย  

ในการสรางคุณคา กระบวนทัศนของธุรกิจตองเปลี่ยนแปลงไปเพ่ือใหธุรกิจเดินหนาไปอยางไมมี

ขอบกพรอง ซ่ึงสิ่งท่ีธุรกิจตองปฏิบัติคือ 

 1. การเนนท่ีลูกคาเปนหลัก (Consumer Centric) เรียนรูสิ่งท่ีลูกคาตองการและจัดหา

ผลิตภัณฑท่ีเหมาะสมมาสนองความตองการ 

 2. การมองท่ีคุณคาของลูกคาและความตองการของลูกคา โดยพัฒนาตราสินคา (Brand) 

แสวงหาคุณคาใหม ๆ อยางตอเนื่อง เพ่ือเพ่ิมความพอใจแกลกูคา 

 3. การพัฒนาชองทางการจัดจําหนายเพ่ือใหสอดคลองกับวิถีชีวิต ความนิยมของลูกคา ซ่ึง

อาจจะนําเทคโนโลยีมาใช 

 4. การพัฒนาและจัดการตัวชี้วัดทางการตลาด (Marketing Scorecard) มากกวาใชตัวชี้วัด

ทางการเงิน (Finance Scorecard) เชน การเพ่ิมข้ึนของลูกคาใหมมีเพ่ิมข้ึนก่ีเปอรเซ็นต สวนแบงทาง

การตลาดเพ่ิมข้ึนก่ีเปอรเซ็นต เปนตน 

 5. การพยายามทํากําไรจากชวงชีวิตของลูกคา (Customer Lifetime Value) คือ การสง

มอบคุณคาระยะยาว และสรางลูกคาท่ีจงรักภักดี 

 

2.5. แนวคิด ทฤษฎีดานการบริหาร 

 ในการทํางานทุกชนิด สิ่งท่ีสําคัญท่ีสุดสิ่งหนึ่งในการทํางานก็คือการบริหารจัดการโดย

ธรรมชาติของมนุษยจะมีการรวมกลุมกันเพ่ือทํางาน หรือมีการเก่ียวของกันและกันเสมอ เพราะมนุษย

ไมสามารถกาวไปสูการบรรลุเปาหมายใหประสบความสําเร็จไดดวยตัวคนเดียว  

ความหมายของการบริหาร  

  Drucker (อางใน ภาวิดา ธาราศรีสุทธิ, 2542, หนา 2) กลาววา ศิลปะในการทํางานใหบรรลุ

เปาหมายรวมกับผูอ่ืน  

 Simon (อางใน ภาวิดา ธาราศรีสุทธิ, 2542, หนา 2) กลาวถึงการบริหารวา คือ กิจกรรมท่ี

บุคคลตั้งแต 2 คนข้ึนไป รวมมือกันดําเนินการใหบรรลุวัถุประสงคอยางใดอยางหนึ่งหรือหลายอยาง

รวมกัน  

  การบริหาร คือ กระบวนการทํางานใหสําเร็จ และบรรลุเปาหมายขององคการอยางมี 

ประสิทธิภาพกระบวนการทางการบริหารการจัดการ (The Management Process) แบงไดเปน

กระบวนการตาง ๆ ดังนี้ 

1. การวางแผน (Planning) การวางแผน เปนกระบวนการท่ีมีความสําคัญมากท่ีสุดของ 
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กระบวนการบริหารจัดการ หากไมมีแผนการดําเนินธุรกิจ การดําเนินธุรกิจใด ๆ ก็จะไมทราบ

วัตถุประสงคหรือทิศทางในการดําเนินงาน และผลท่ีตามมาก็คือการท่ีจะบรรลุถึงประสิทธิภาพในการ

ทํางานแตละวันเกือบจะเปนไปไมไดเลย 

2. การจัดองคการ (Organizing) เม่ือมีการวางแผน และตั้งเปาหมายขององคการ และมีการ 

วิเคราะหถึงทรัพยากรท้ังหมดท่ีมีอยู เรามีความจําเปนท่ีจะตองจัดทรัพยากรเหลานั้นใหเขาเปนกลุม   

3. การจัดบุคคลเขาทํางาน (Staffing) การจัดบุคคลเขาทํางาน เปนกระบวนการท่ีเริ่มตั้งแต 

การประเมินความจําเปนท่ีตองมีบุคลากรการหาแหลงของผูสมัครงานท่ีมีประสิทธิภาพ การคัดกรอง

ใบสมัคร และการเลือกคนท่ีดีท่ีสุดเขามาทํางาน  

4. การสั่งการ หรือการนํา (Directing or Leading) การวางแผนท่ีดี การจัดองคการ และมี 

การพนักงานท่ีดี เปนสิ่งจําเปนสําหรับกระบวนการบริหารจัดการก็จริง แตงานนั้น ๆ จะไมสามารถ

ประสบความสําเร็จได หากปราศจากกระบวนการในการนําหรือการสั่งการ การสั่งการจะเปนการ

รวมถึงการรักษาใหบุคลากรและทรัพยากรท่ีมีอยูมุงเนนไปท่ีเปาหมายขององคการท่ีไดตั้งไว   

5. การควบคุม (Controlling) กระบวนการควบคุมนั้น เรามีการควบคุมในหลายจุด ท้ัง 

ทางดานปริมาณ เชน การควบคุมดานการเงิน การทําบัญชี การควบคุมงบประมาณ และการควบคุม

ทางดานคุณภาพ เชน ความพึงพอใจของพนกังาน ประสิทธิภาพการทํางานของพนักงาน เปนตน 

กระบวนการควบคุม เปนกระบวนการท่ีปองกันความลมเหลวในการทํางาน (Fail-safe Mechanism) 

กระบวนการนี้จะชี้ใหเห็นปญหา โอกาสในการแกไขในเบื้องตน เพ่ือท่ีจะหาวิธีแกไขปญหา หรือจัดทํา

กิจกรรมทางธุรกิจหรืออ่ืน ๆ ไดอยางถูกตอง เหมาะสม และทันเวลา  

 ทฤษฎีอุบัติการณ (Contingency Theory)  

 การบริหารเชิงสถานการณ (Situational Management Theory) หรือ ทฤษฎีอุบัติการณ 

(Contingency Theory) การบริหารในยุคนี้คอนขางเปนปจจุบัน ปรัชญาของการบริหารเริ่ม

เปลี่ยนแปลงไปจากการมองการบริหารในเชิงปรัชญา ไปสูการมอง การบริหารในเชิงสภาพขอเท็จจริง 

เนื่องจากปจจุบันมนุษยตองประสบกับปญหาอยูเสมอ การเลือกทางออกท่ีจะไปสูการแกปญหา

ทางการบริหารถือวาไมมีวิธีใดท่ีดีท่ีสุด สถานการณตางหากท่ีจะเปนตัวกําหนดวาควรจะใชการบริการ

บริหารแบบใด  

 การบริหารในยุคนี้มุงเนน ความสัมพันธระหวาง องคการกับสภาพแวดลอมขององคการ และ

เปนสวนขยายของทฤษฎีระบบวา ทุก ๆ สวนจะตองสัมพันธกัน สถาการณบางครั้งจะตองใชการ

ตัดสินใจอยางเฉียบขาด บางสถานการณตองอาศัยการมีสวนรวมในการตัดสินใจ บางครั้งก็ตอง

คํานึงถึง หลกัมนษุยและแรงจงูใจ บางครั้งก็ตองคํานึงถึงเปาหมายหรือผลผลิตขององคการเปนหลัก 

การบริหารจึงตองอาศัยสถานการณเปนตัวกําหนดในการตัดสินใจ 

 หลักการของการบริหารโดยสถานการณ 
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 1. ถือวาการบริหารจะดีหรือไมข้ึนอยูกับสถานการณ 

 2. ผูบริหารจะตองพยายามวิเคราะหสถานการณใหดีท่ีสุด  

 3. เปนการผสมผสานแนวคิดระหวางระบบปดและระบบเปด และยอมรบัหลกัการของทฤษฎี

ระหวางทุกสวนของระบบจะตอง สัมพันธ และมีผลกระทบซ่ึงกันและกัน  

 4. สถานการณจะเปนตัวกําหนดการตัดสินใจ และรูปแบบการบริหารท่ีเหมาะสม  

 5. คํานึงถึงสิ่งแวดลอมและความตองการของบุคคลในหนวยงานเปนหลักมากกวาท่ีจะ

แสวงหาวิธีการอันดีเลิศมาใชในการทํางาน โดยใชปจจัยทางดานจิตวิทยาในการพิจารณาดวย  

 6. เนนใหผูบริหารรูจักใชการพิจารณาความแตกตางท่ีมีอยูในหนวยงาน เชน ความแตกตาง

ระหวางบุคคล ความแตกตางระหวางระเบียบกฎเกณฑ วิธีการ กระบวนการ และการควบคุมงาน 

ความแตกตางระหวางความสัมพันธของบุคคลในองคการ ความแตกตางระหวางเปาหมายการ

ดําเนินงานขององคการ เปนตน 

 

2.6. แนวคิดเกี่ยวกับธุรกจิรานอาหาร 

 1 ความหมาย และประเภทของรานอาหาร 

 รานอาหาร หมายถึง อาคารท่ีจัดไวเพ่ือประกอบอาหาร หรือปรุงอาหารสําเร็จ และจําหนาย 

ใหผูซ้ือสามารถบริโภคไดทันที ซ่ึงครอบคลุมถึงภัตตาคาร สวนอาหาร หองอาหารในโรงแรม ศูนย

อาหาร (สมพร พานสุวรรณ, 2550) 

 ภัตตาคารหรือรานอาหาร เปนรานท่ีคอยบริการอาหารตามความตองการของลูกคา ตาม

พจนานุกรมฉบับราชบันฑิตยสถาน พ.ศ. 2525 หมายถึง อาคารท่ีจําหนายอาหารและเครื่องดื่ม  

สํานักงานโครงการสุขาภิบาลอาหาร กรมอนามัย กระทรวงสาธารณสุข ไดใหความหมายของ

รานอาหารประเภทตาง ๆ โดยจําแนกเปน 5 ประเภท คือ 

 1. หองอาหารในโรงแรมหมายถึง รานอาหารท่ีตั้งอยูภายในโรงแรม 

 2. ภัตตาคาร หมายถึง รานอาหารท่ีมีขนาดใหญ 2 คูหาข้ึนไป ท่ีรับประทานอยูภายในอาคาร

พนักงานแตงกายมีแบบฟอรม 

 3. สวนอาหาร หมายถึง รานอาหารท่ีมีขนาดใหญ ท่ีรับประทานอาหารสวนใหญ อยูนอก

อาคารบรรยากาศเปนแบบธรรมชาติ พนักงานแตงกายมีเครื่องแบบ 

 4. รานอาหารท่ัวไป หมายถึง รานอาหารขนาดเล็ก 1-2 คูหา ท่ีรับประทานอาหารอยูภายใน

อาคารสวนใหญเปนอาหารประจําถ่ิน หรือเปนอาหารเฉพาะ เชน ขาวแกง กวยเตี๋ยว ขาวมันไก ขาว

หมูแดงสมตํา ฯลฯ 

 5. รานเครื่องดื่ม ขนมหวาน หรือไอศกรีม หมายถึง รานท่ีจําหนายเฉพาะเครื่องดื่ม ขนม

หวาน หรอืไอศกรมี เทานั้น 
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 2 แนวคิดการทํารานอาหารใหประสบความสําเร็จ 

 ตัวอยางแนวคิดการทํารานอาหารใหประสบความสําเร็จ 

 ลายคราม เลิศวิทยาประสิทธิ์ กรรมการผูจัดการ บริษัท จีเอ็มเอ็มอินเตอรพลับลิชชิ่ง และ

เจาของรานอาหาร Eat Sense ท่ีเกาะสมุย กลาวถึงแนวคิดการทํารานอาหารใหประสบความสําเร็จ

วาจะตองมีหลักสําคัญดังนี้ 

  1. ตองมีคอนเซปตท่ีแนชัดโดยสิ่งแรกท่ีตองมีคือวัตถุประสงคท่ีแนชัดวาจะทํา 

รานอาหารประเภทใด มีคอนเซปตในการทํารานอยางไร จะนําเสนออะไรของอาหารท่ีมีความโดดเดน 

  2. มีสไตลและมีเอกลักษณ ไมวาจะเปนเรื่องการตกแตงท้ังภายในและภายนอกราน 

บรรยากาศของราน เพ่ือสรางความแตกตาง ความประทับใจและดึงดูดลูกคา  

  3. มีเปาหมายธุรกิจท่ีแนชัด ทุกธุรกิจจะตองสรรหาและมอบสิ่งท่ีดีท่ีสุดใหกับลูกคา

เปนหลักสําคัญ โดยลายคราวกลาววา “หากเราสามารถทําธุรกิจท่ีมาจากหัวใจ เราจะสามารถ

แสดงออกจากทุกสิ่งทุกอยาง และทุกรายละเอียดท่ีนําเสนอออกมาลวนเปนสิ่งท่ีดีๆ ไมวาจะเปน

รสชาติของอาหาร ความสวยความงามของอาหาร ความสะอาดของภาชนะทุกอยาง การบริการดวย

รอยยิ้ม การตกแตงสถานท่ีและบรรยากาศโดยรวม ความสะอาดของชุดพนักงาน แมกระท่ังรายการ

อาหารทุกรายการ ทุกอยางจะบงบอกวาเราทุมเทการทํางานดวยหัวใจ และหัวใจเทานั้นท่ีจะสามารถ

สื่อถึงหัวใจดวยกัน และสื่อถึงใจของคนอ่ืนได รวมท้ังมีความเขาใจตอความตองการของลูกคาอยาง

ลึกซ้ึง และสอดคลองกับไลฟสไตลท่ีเปลี่ยนไปของลูกคาอยูตลอดเวลา ดังนั้นตองมีความคิดสรางสรรค

อยูเสมอ พรอมท่ีจะเปลี่ยนแปลงไปสูสิ่งท่ีดีข้ึนตลอดเวลา” 

  4. มีกลุมเปาหมายท่ีชัดเจน วาลูกคาของธุรกิจท่ีทําอยูคือใคร เพ่ือจะไดตอบสนอง

ความตองการของกลุมลูกคานั้นๆไดอยางถูกตอง 

  5. โฆษณาประชาสัมพันธและทําตลาดอยางตอเนื่อง เพราะการทํางานในวงการ

ธุรกิจตางๆ สิ่งท่ีขาดไมไดก็คือการทําโฆษณาประชาสัมพันธและการทําตลาดใหเปนท่ีรูจักผานสื่อ

ตางๆ ท่ีเขาถึงกลุมเปาหมายไมวาจะเปนวิทยุ สิ่งพิมพ โปสตการด ใบปลิว หรือการข้ึนปายโฆษณา 

รวมไปถึงการรวมโปรโมชันกับบัตรเครดิตตางๆ การทําของชํารวยแจกลูกคา เหลานี้ลวนเปน

องคประกอบท่ีขาดไมไดในการประกอบธุรกิจรานอาหาร และสิ่งสําคัญก็คือการโฆษณาแบบปากตอ

ปาก จากลูกคาคนหนึ่งสูลูกคาอีกคนหนึ่ง ซ่ึงถือไดวามีประสิทธิภาพท่ีสุด 

  6. มีการจัดการท่ีดี เม่ือธุรกิจเริ่มมีการดําเนินไป การจัดการท่ีดีอยางตอเนื่อง รวมท้ัง

รักษาคุณภาพใหคงท่ียาวนาน ท้ังเรื่องของคุณภาพและรสชาติอาหารท่ีอรอย บรรยากาศท่ีดีสะอาด

สะอาน ความยิ้มแยมแจมใส การบริหารท่ีดี ถามีการจัดการท่ีดีชัดเจนก็ม่ันใจไดวาธุรกิจนั้นจะประสบ

ความสําเร็จไดมากกวา 50 เปอรเซ็นต 
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  7.ทําเลท่ีดี ถาหากทําเลท่ีตั้งของรานอาหารไมดี ก็ยากท่ีจะประสบความสําเร็จ 

เนื่องจากลูกคาจะไมผานตา เดินทางไมสะดวก ไปมาลําบาก ท่ีจอดรถไมมีหรือมีไมพอ เหลานี้ลวนแต

เปนเรื่องบั่นทอนจิตใจลูกคาท่ีตองใชความพยายามในการท่ีจะเขาไปถึงราน แตถาทําเลดีอยูริมถนน

ใหญเดินทางสะดวก ท่ีจอดรถเพียงพอ ก็จะทําใหการตัดสินใจไปยังรานเปนเรื่องงายข้ึน  

 3 แนวคิดเก่ียวกับการออกแบบตกแตงรานอาหาร 

รานอาหารถือวาเปนธุรกิจท่ีไดรับความนิยมของคนไทย ไปไหนมาไหนก็เจอแตรานอาหาร ซ่ึงหลักการ

ออกแบบรานอาหารนั้นจะคลายๆกับรานคาประเภทอ่ืนๆ คือ 

  1. ตองทําความรูจักกับรูปแบบของธุรกิจนั้นๆเพ่ือใหรูจักทิศทางการตลาดวาควรจะ

ไปทางใด  

  2. ศึกษาความตองการของลกูคา เพ่ือคนหาทิศทางการออกแบบท่ีจะทําใหเกิดความ 

ตองการซ้ือสินคามากข้ึน  

  3. ศึกษาจุดออน-จุดแข็งของคูแขงอยางละเอียด ท้ังในดานราคา คุณภาพ วัสดุ งาน 

ดีไซน ท่ีมีผลตอความตองการของตลาด 

 ถึงแมวาธุรกิจรานอาหารจะมีตลาดมากมายหลายรูปแบบ หากแตคูแขงก็เยอะมาก ดังนั้น

ตองออกแบบดีไซนใหรานดึงดูดใจลูกคา และสามารถจูงใจลูกคาใหเขามาใชบริการอยางตอเนื่อง  

นอกจากนี้รานอาหารจําเปนตองใชกลยุทธการตลาด การบริหาร การจัดการ เขามาสอดคลองกับงาน

ออกแบบตกแตงดวย เพ่ือใหทุกๆ ปจจัยดําเนินสอดคลองไปในทิศทางเดียวกัน มีเปาหมายท่ีชัดเจน 

ซ่ึงจะสงผลใหธุรกิจท่ีทําพัฒนายิ่งข้ึนไป 

 ข้ันตอนของการออกแบบตกแตงรานอาหาร มีดังนี้  

 1. กําหนดประเภทของราน เชน Fast Food การบริการจะเนนความรวดเร็วเปนหลัก หรือ

รานอาหารก่ึงผับก่ึงรานอาหารจะมีดนตรีบรรเลง หรือรานอาหารแบบใหจํายเงินท่ีแคชเชียรดวย

ตัวเอง เปนตน  

 2. กําหนดกลุมลูกคา อาทิกลุมวัยรุน ตองเนนรูปแบบทันสมัย มีสีสันลวดลายกราฟฟค หรือ

ถาเปนกลุมวัยทํางาน รูปแบบจะเนนสบายๆ สีสันอาจจะไมมากเทากลุมวัยรุน หรือกลุมเกษียณอายุ 

(อาหารมังสวิรัติ, ชีวจิต, อาหารเพ่ือสุขภาพ) รูปแบบการตกแตงจะเนนเรียบงาย โปรง ดูสบายตา 

 3. วิเคราะหสภาพแวดลอม ทําเลท่ีตั้ง ดูวาอยูในยานธุรกิจการคา ใจกลางเมือง หรือชาน

เมือง 

 4. วิเคราะหการตลาด และสํารวจคูแขงละแวกใกลเคียงวาทําอยางไร เพ่ือนําขอดีและขอเสีย

ของคูแขงมาพัฒนาปรับปรุงรูปแบบของราน  

 5. ประเมิน, สรุปรายละเอียดท้ังหมด เพ่ือกําหนดงบประมาณการตกแตง  

6. ออกแบบ เพ่ือใหสอดคลองกับวัตถุประสงค ตนทุน และขนาดพ้ืนท่ีนั้นๆ  
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 7. พัฒนาแบบและหาขอสรุป ในเรื่องภาพลักษณของราน ท้ังวัสดุท่ีใช, การดูแลรักษา, 

รูปแบบของการใหบริการ  

 8. ประเมินงบประมาณตามแบบข้ันตน เพ่ือหาแหลงลงทุน (เชน กูจากธนาคาร, กูจากบริษัท

ประกันสินเชื่ออุตสาหกรรมขนาดยอม)  

 9. จัดสรรงบประมาณและบริหารเวลาในการดําเนินการใหเปนไปตามตนทุนจากระยะเวลาท่ี

กําหนด  

 10. ทดลองและซักซอมการใหบริการ การใชงานของวัสดุอุปกรณตางๆ ท่ีไดทําการตกแตง 

กอนวันเปดราน เพ่ือประเมินขอบกพรองท่ีไดนํามาปรับปรงุแกไข  

 11. ดูแลและพัฒนาประเมินผลงานทางดานการบริการ บคุลากร และภาพลักษณของรานให

ดูดีอยูเสมอเพ่ือเสริมความสามารถแขงขันทางดานธุรกิจ   

 กลาวคือ การออกแบบตกแตงรานใหมีความแปลกใหม สะดุดตา ถือเปนสวนประสอบสํา คัญ

อยางหนึ่งในการประกอบธุรกิจรานอาหาร และอาจเปนแรงดึงดูด หรือจูงใจใหลูกคาเขามาใชบริการ

นั้นเอง 

 

2.7. แนวคิดเกี่ยวกับเศรษฐกิจเชิงสรางสรรค (Creative Economy) 

 ความหมายของเศรษฐกิจสรางสรรค (Creative Economy) 

คําวาเศรษฐกิจสรางสรรค ซ่ึงนิยามโดย John Howkins คือ “การสรางมูลคาท่ีเกิดจากความคิดของ

มนุษยสําหรับสาขาการผลิตท่ีพัฒนาไปสูเศรษฐกิจสรางสรรค จะเรียกวา อุตสาหกรรมสรางสรรค 

(Creative Industries) ซ่ึงหมายถึง กลุมกิจกรรมการผลิตท่ีตองพ่ึงพาความคิดสรางสรรคเปนวัตถุดิบ

ท่ีสําคัญ” ท้ังนี้หนวยงานและรัฐบาลของประเทศตางๆ ไดใหคํานิยามของเศรษฐกิจสรางสรรคและ

อุตสาหกรรมสรางสรรคไวดังนี้ (Creativethailand, 2011) 

 สหราชอาณาจักร เปนประเทศตนแบบท่ีไดรับการยอมรับใหเปนศูนยกลางความสรางสรรค

ของโลก (World Creative Hub) ไดใหความหมายของเศรษฐกิจสรางสรรค ดังนี้ “เศรษฐกิจท่ี

ประกอบดวยอุตสาหกรรมท่ีมีรากฐานมาจากความคิดสรางสรรคของบุคคล ทักษะความชํานาญ และ

ความสามารถพิเศษ ซ่ึงสามารถนําไปใชประโยชนในการสรางความม่ังค่ังและสรางงาน ใหเกิดข้ึนได 

โดยท่ีสามารถสั่งสมและสงผานจากรุนเกาสูรุนใหม ดวยการคุมครองทรัพยสินทางปญญา” 

 องคการยูเนสโก (The Unitted Nations Educational Scientific and Cultural 

Organization: UNESCO) เนนบริบทของทรัพยสินทางปญญาวา “ประกอบไปดวยอุตสาหกรรมทาง

วัฒนธรรม ซ่ึงรวมถึงผลิตภัณฑ ทางวัฒนธรรมและศิลปะท้ังหมด ท้ังในรูปสินคาและบริการท่ีตอง

อาศัยความพยายามในการสรางสรรคงานไมวาจะเปนการทําข้ึนมาโดยทันทีในขณะนั้นหรือผาน

กระบวนการผลิตมากอน” 
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 องคการทรัพยสินทางปญญาโลก (World Intellectual Property Organization : WIPO) 

ไดยึดนิยามท่ีนําเสนอโดยกระทรวงวัฒนธรรม สื่อและการกีฬาของสหราชอาณาจักรวา คือ 

“อุตสาหกรรมท่ีเกิดจากความคิดสรางสรรค ความชํานาญและความสามารถท่ีมีศักยภาพในการสราง

งานและความม่ังค่ัง โดยการผลิตและใชประโยชนจากทรัพยสินทางปญญา” 

 องคการความรวมมือเพ่ือการคาและการพัฒนา (United Nations Conference on Trade 

and Development: UNCTAD) ไดใหความหมายในบริบทของการขับเคลื่อนการพัฒนาเศรษฐกิจไว

วา“เปนแนวความคิดในการพัฒนาและสรางความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจโดยใชสินทรัพยท่ีเกิดจาก

การใชความคิดสรางสรรค” 

 เศรษฐกิจสรางสรรค (Creative Economy) คือ การสรางมูลคาสินคาหรือบริการท่ีเกิดจาก

ความคิดของมนุษย สําหรับสาขาการผลิตท่ีพัฒนาไปสูเศรษฐกิจสรางสรรคจะเรียกวาอุตสาหกรรม

สรางสรรค (Creative Industry) ซ่ึงหมายถึง กลุมกิจกรรมการผลิตท่ีตองพ่ึงพาความคิดสรางสรรค

เปนสิ่งสําคัญ เศรษฐกิจสรางสรรค คือ แนวคิดการขับเคลื่อนเศรษฐกิจบนพ้ืนฐานของการใชองค

ความรู (Knowledge) การศึกษา (Education) การสรางสรรคงาน (Creativity) และการใชทรัพยสิน

ทางปญญา (Intellectual property) ท่ีเชื่อมโยงกับรากฐานทางวัฒนธรรม การสั่งสมความรูของ

สงัคมและเทคโนโลยี/นวตักรรมสมัยใหม 

 ท่ีผานมาการผลิตสินคาหรือบริการใหไดครั้งละมากๆ เพ่ือลดตนทุนการผลิต เปนการแขงขัน

ในตลาดโลกท่ีสําคัญหรือท่ีเรียกวา Mass Production ซ่ึงประเทศท่ีไดเปรียบดานคาแรงและวัตถุดิบ

จะไดเปรียบอยางไรก็ดี ปญหาของการผลิตแบบ Mass Production คือการแขงขันดานราคาและ

ความพยายามลดตนทุนใหไดมากท่ีสุด จึงทําใหการผลิตแบบ Mass Production จึงมาถึงทางตัน การ

นําความคิดสรางสรรคมาสรางเชื่อมโยงกับวัฒนธรรม การสั่งสมความรู เพ่ือมาสรางมูลคาเพ่ิมใหกับ

สินคาหรือบริการ จึงเปนทางออกท่ีเหมาะสมสําหรับปญหาดังกลาว หรือท่ีเรียกวา เศรษฐกิจ

สรางสรรค (Creative Economy) 

 ประเภทของอุตสาหกรรมสรางสรรค 

 สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ หรือ สศช แบงประเภท

อุตสาหกรรมสรางสรรคโดยยึดกรอบของ UNTAD โดยแบงเปน 4 กลุม ดังนี้ 

กลุม 1 Cultural Heritage (วัฒนธรรมและประวัติศาสตร) ไดแก 

 1. งานฝมือ 

 2. การทองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรมและประวัติศาสตร 

 3. ธุรกิจอาหารไทย 

 4. การแพทยแผนไทย 

 กลุม 2 Arts (ศิลปะ) ไดแก 
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 1. ศิลปะการแสดง 

 2.ทัศนศิลป 

 กลุม 3 Media (สื่อ) ไดแก 

 1. ภาพยนตร 

 2. สิ่งพิมพ 

 3. กระจายเสียง 

 4. เพลง 

 กลุม 4 Functional Creation (งานสรางสรรคตามลักษณะงาน) ไดแก 

 1. งานออกแบบ 

 2. แฟชั่น 

 3. สถาปตยกรรม 

 4. โฆษณา 

 5. ซอฟแวร 

 มูลคาอุตสาหกรรมสรางสรรคของไทย 

 จากการศึกษาของสํานักงานเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ (สศช.) พบวา ในป 2549 มูลคา

ของอุตสาหกรรมสรางสรรคของไทยสูงถึง 840,621 ลานบาท คิดเปนรอยละ 10.7ของผลิตภัณฑมวล

รวมภายในประเทศ (GDP) โดยหากแบงตามกลุมหลักจะเห็นไดวากลุมงานสรางสรรคตามลักษณะงาน 

(Functional Creation) มีสัดสสวนสูงท่ีสุด รองลงมาเปนกลุมรดกทางวัฒนธรรม (Cultural 

Heritage) กลุมสื่อ (Media) และกลุมศิลปะ (Arts) โดยหากแบงตามกลุมยอยจะเห็นไดวากลุมการ

ออกแบบจะมีมูลคาสูงสุด (ในป 2549 ทํารายได 304,990 ลานบาท) รองลงมาเปนกลุมงานฝมือและ

หตัถกรรม (ในป 2549 ทํารายได 24,225 ลานบาท) และกลุมแฟชั่น (ในป 2549 ทํารายได 199,222 

ลานบาท) ซ่ึงกลุมยอยท้ังสามกลุมนี้มีมูลคารวมกัน คิดเปนประมาณรอยละ 9.5 ของ GDP 

 นโยบายดานเศรษฐกิจสรางสรรคของไทย 

 รัฐบาลเห็นความสําคัญของการพัฒนาประเทศบนพ้ืนฐานเศรษฐกิจสรางสรรค (Creative 

Economy) ซ่ึงตั้งแตแรกเริ่มเขาบริหารประเทศ โดยไดมอบใหสํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการ

เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ศึกษาเพ่ือผนวกเรื่องนี้ไวในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ 

ฉบับท่ี 11 ซ่ึงจะบังคับใชในป 2553 เม่ือวันท่ี 31 สงิหาคม 2552 ไดมีการจัดงานเปดตัวโครงการ

เศรษฐกิจสรางสรรค โดยมีกระทรวงพาณิชยซ่ึงเปนหนวยงานหลักรวมกับสํานักงานคณะกรรมการ

พัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ หนวยงานภาคเอกชนผลักดันใหมีการเปดตัวงานดังกลาว เพ่ือ

สรางความตื่นตัวใหกับนักคิด นักสรางสรรครวมท้ังนักเรียน นักศึกษา ซ่ึงภายในงานนายกรัฐมนตรีได
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ประกาศพันธสัญญาของรัฐบาลเก่ียวกับนโยบายเศรษฐกิจสรางสรรค (Creative Thailand 

Commitments) ซ่ึงครอบคลุม 4 ดาน คือ 

 1. ยกระดับโครงสรางพ้ืนฐานเพ่ือสนับสนุนระบบเศรษฐกิจสรางสรรค 

 2. สรางสรรครากฐานและปลูกฝงความสามารถดานการคิดและการสรางสรรค ในระบบการ 

ศึกษาไทย 

 3. กระตุนใหทุกภาคสวนใหความสําคัญกับเศรษฐกิจสรางสรรค 

 4. สงเสริม สนับสนุนธุรกิจและอุตสาหกรรมท่ีเก่ียวของกับเศรษฐกิจสรางสรรค 

 เปาหมายสําคัญในการขับเคลื่อนนโยบายเศรษฐกิจสรางสรรค 

 เพ่ือใหประเทศไทยเปนศูนยกลางอุตสาหกรรมสรางสรรคในภูมิภาคอาเซียน (Creative Hub 

of ASEAN) และเพ่ิมมูลคาทางเศรษฐกิจของอุตสาหกรรมสรางสรรคจากรอยละ 12 ของ GDP เปน

รอยละ 20 ภายในป 2555 

ตัวอยางการผสมผสานระหวางทุนทางปญญาและทักษะความสรางสรรค ท่ีเกิดข้ึนในปจจุบัน 

 1. เครื่องประดับคริสตอลของ Swarovski ท่ีใชคริสตอลท่ีมีตนทุนไมสูงและหางายแตกลับมี

มูลคาสูงเม่ือเทียบกับเพชรหรืออัญมณีธรรมชาติ ดวยการเพ่ิมมูลคาความคิดสรางสรรคในการ

ออกแบบในงานเครื่องประดับ  

 2. รถยนต Mini Cooper และมอเตอรไซด Fino ท่ีใชหลักคิดใหการออกแบบมากกวาเนน

ขนาดใหญโตของรถหรือกําลังแรงของเครื่องยนต และเชื่อมโยงกับความรูสึกของผูขับท่ีรูสึกภูมิใจเม่ือ

ไดขับข่ี 

 3. สินคาของใชของแตงบาน Propaganda ท่ีนาความนารักของ Mr. Propaganda มา

ออกแบบผสมผสานกับกริยาทาทางของมนุษย กับการใชงานเปนของใชตางๆ ไดจริง อยางลงตัว  

 4. เฟอรนิเจอรของ IKEA ท่ีมีรูปแบบตรงใจ ท้ังเก ทันสมัย และตอบสนองไลฟสไตลผูบริโภค

ยุคใหมท่ีมีงบประมาณจํากัด เปลี่ยนท่ีอยูบอย และมีพ้ืนท่ีใชสอยในบานนอยลง จนขยายสาขาอยาง

รวดเร็วท่ัวโลก 

 5. ของฝากจากราน เกษรา เบเกอรี่ ท่ีนําผลิตภัณฑปลาชอนท่ีมีมากในทองถ่ิน มาแปรรูปเปน

เคก หรือไอศกรีมท่ีอรอยเขากันอยางลงตัว พัฒนามาจนเปนสินคาของฝากเมืองสิงคท่ีนักทองเท่ียว

ตองซ้ือ แตอยางไรก็ตาม หากพัฒนาบรรจุภัณฑใหนาดึงดูดใจ เชื่อวามูลคาจะเพ่ิมอาจสูงข้ึน 

 แนวทางการพัฒนาสินคาและบริการอยางสรางสรรคทําไดหลายรูปแบบ อาทิ  

 1. การรวมมือกับธุรกิจอ่ืนๆ ท่ีมีความเชี่ยวชาญตางกัน (Business Networking) เชน กรณี

รายการ SME ตีแตก ท่ีเปนความรวมือกับบริษัทผลิตเกมโชวกับธนาคารกสิกรไทย วิธีการนี้เสมือน

การตัดตอพันธุกรรม รวมเอา DNA ขอดีของแตละฝายมาสนับสนุนกันจนเกิดเปนสินคาและบริการท่ี

ใหม แตกตาง และสรางสรรค  
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 2. กลยุทธนานนาสีฟา (Blue Ocean Strategy) เปนแนวคิดท่ีมาจากนักวิชาการสองคนชื่อ 

W. Chan Kim และ Renee Mauborgne ผูซ่ึงคนพบแนวคิดในการหารูปแบบของสินคาและบริการ

ใหมๆ เพ่ือหลีกเลี่ยงตลาดเดิมท่ีมีการแขงขันสูง ธุรกิจท่ีประสบความสาเร็จในการหาตลาดใหมไร

คูแขงขัน โดยใชกลยุทธนานนาสีฟาอยางตั้งใจ หรือไมตั้งใจ เชน ไวน Yellow Tail, Body Shop, 

circus du soleil, Nintendo Wii และ ฟารโชคชัย  

 3. วิธีคิดแบบนอกกรอบ และไมยิดติดรูปแบบเดิม (Lateral Thinking) การมองนอกกรอบ

ทําใหเราไดสินคาใหมๆ อาทิ หัวขุดเจาะแบบรากบัว ท่ีรีดผาไอนาแบบไมใชกระดานรีด เปนตน  

 4. แนวคิดการมีสวนรวมตอสังคมและสิ่งแวดลอมขององคกร (Cooperate Social 

Responsibility) เม่ือธุรกิจมองแนวทางการผลิตสินคาและบริการกวางข้ึนกวาแคสรางกําไรใหกับ

องคกร โอกาสใหมๆทางธุรกิจท่ีธุรกิจก็จะกวางข้ึนตาม การพัฒนาสินคาและบริการตางๆเชิง

สรางสรรคเพ่ือสังคมและสิ่งแวดลอมจึงเพ่ิมข้ึนอยางมากในปจจุบัน เชน วัสดุกอสรางประหยัด

พลังงาน รถยนตพลังงานทางเลือก และขากลอัตโนมัติเพ่ือผูพิการ  

 5. การผสมผสาน ศิลป วัฒนธรรม และประวัติศาสตร (Arts Culture and History) ก็เปน

อีกแนวทางหนึ่งในการนําคุณคาดานจิตวิญญาณและความเชื่อ มาสรางคุณคาใหกับสินคาและบริการ

ได ตัวอยางเชน ตลาดน้ํารอยป มีผูหลั่งไหลมาทองเท่ียวจํานวนมาก ดวยความเปนเอกลักษณ มี

ประวัติความเปนมา และคุณคาเชิงวัฒนธรรม การลงทุนก็ใชเงินเพียงนอยนิดหากเทียบกับการลงทุน

ของหางสรรพสินคาดังๆ  

 6. การนําเทคโนโลยีมาสนับสนุน สินคาและบริการอยางสรางสรรค เปนอีกแนวทางหนึ่งท่ีใน

บางครั้งอาจไมตองลงทุนมาก แตสามารถสรางประสบการณและความแตกตางของสินคาไดเปนอยาง

ดี เชน พิพิธภัณฑท่ีนําระบบสื่อดิจิตอลเขามาผสมผสาน หองสมุดTCDC และหุนยนตนองดินสอ เปน

ตน  

 โดยสรุป ความหมายของเศรษฐกิจสรางสรรค มีองคประกอบรวมของแนวคิดการขับเคลื่อน

เศรษฐกิจบนพ้ืนฐานของการใชองคความรู การศึกษา การสรางสรรคงาน และการใชทรัพยสินทาง

ปญญา ท่ีเชื่อมโยงกับรากฐานทางวัฒนธรรม การสั่งสมความรูของสังคม และเทคโนโลยี/นวัตกรรม

สมัยใหม 

 

2.8. เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 บรษิทั ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด กลาวถึงธุรกิจรานอาหารวา มูลคาของธุรกิจรานอาหารใน

ประเทศในป 2552 มีการหดตัวรอยละ 3.0-4.0 ตามภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซา แตมีเพียงรานอาหาร

ตางประเทศ โดยเฉพาะรานอาหารญี่ปุนเทานั้นท่ียังมีการเติบโตอยางโดดเดน ซ่ึงแยกพิจารณาธุรกิจ

รานอาหารในประเทศแยกตามประเภทไดเปน 3 ประเภท ดังนี้ 
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 1. รานอาหารรายยอย(ไมรวมธุรกิจรานจําหนายอาหารประเภทแผงลอยและรถเข็น) ธุรกิจ

รานอาหารประเภทนี้เจาของกิจการจะเปนนักลงทุนรายยอย รวมถึงนักลงทุนรายใหมท่ีตองการลงทุน

เปดธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจรานอาหารรายยอยนี้ใชเงินลงทุนในเบื้องตนท่ีไมสูงมากนัก และมี

ระยะเวลาในการคืนทุนคอนขางสั้นเม่ือเทียบกับการลงทุนในธุรกิจรานอาหารประเภทอ่ืนสัดสวน

ตลาดของรานอาหารรายยอยในประเทศไทยประมาณรอยละ 70.0 ของมูลคาธุรกิจรานอาหารท้ังหมด 

และเม่ือเทียบกับปท่ีผานมามีอัตราการขยายตัวเพียงรอยละ 1-2 นับวาลดลงจากในป 2551 ท่ีมีอัตรา

การขยายตัวรอยละ 5.2 แมวารานอาหารรายยอยบางรายไดรับอานิสงสจากภาวะเศรษฐกิจซบเซา 

แตผูบริโภคบางสวนจะลดการออกไปรับประทานอาหารนอกบานและผูบริโภคบางสวนท่ียังคงนิยม

รับประทานอาหารนอกบานก็ปรับพฤติกรรมหันไปเลือกรับประทานท่ีรานอาหารท่ัวไปแทนการ

รับประทานในรานอาหารตางประเทศหรือรานหรู 

 2. รานอาหารตางประเทศและรานอาหารหรู ธุรกิจรานอาหารตางประเทศ และรานอาหาร

หรูมีสัดสวนทางการตลาดรอยละ 10.0 ของธุรกิจรานอาหารในประเทศท้ังหมด โดยธุรกิจรานอาหาร

ตางประเทศในไทยมีการขยายตัวอยางตอเนื่อง โดยเฉพาะรานอาหารญี่ปุน นอกจากนี้ ปจจุบัน

รานอาหารตางประเทศท่ีกําลังมาแรงเชนกันคือ รานอาหารเกาหลี และรานอาหารอิตาเลี่ยน เม่ือ

เทียบกับปท่ีผานมาคาดวาคงจะมีอัตราการขยายตัวประมาณรอยละ 3.0-5.0 ซ่ึงนับวาเปนอัตราการ

ขยายตัวสูงท่ีสุดในบรรดาธุรกิจรานอาหารในประเทศไทย โดยเฉพาะธุรกิจรานอาหารญี่ปุนมีการ

เติบโตท่ีโดดเดนอยางมาก อยางไรก็ตาม ผลกระทบจากวิกฤตเศรษฐกิจ ซ่ึงสงผลอยางมากตอกําลังซ้ือ

ของผูบริโภค และความกังวลตอรายไดในอนาคต ธุรกิจรานอาหารตางประเทศในไทยมีอัตราการ

ขยายตัวท่ีลดลงเม่ือเทียบกับป 2551 ซ่ึงขยายตัวสูงถึงรอยละ 10.0-15.0 อยางไรก็ตาม ธุรกิจ

รานอาหารญี่ปุนยังมีแรงหนุนใหเติบโตในอนาคต  

 ซ่ึงบริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด สํารวจคนกรุงเทพฯ ท่ีเลือกลิ้มลองอาหารตางชาติเม่ือ

ตองรับประทานอาหารนอกบาน และสามารถจัดลําดับอาหารตางชาติยอดนิยม 5 อันดับแรกไดดังนี้ 

อาหารญี่ปุนครองอันดับหนึ่ง รองลงมาคืออาหารจีน อาหารอเมริกัน อาหารเวียดนาม และอาหาร

อิตาเลี่ยน คาดการณวามูลคาตลาดของธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในประเทศไทยยังจะขยายตัวไดอีก

คอนขางมาก 

 ปจจัยสําคัญในการประสบความสําเร็จในธุรกิจรานอาหารญี่ปุนในประเทศไทย คือ การปรับ

รสชาติอาหารใหเปนท่ียอมรับของลูกคากลุมเปาหมาย การเลือกทําเลใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 

การประชาสัมพันธใหลูกคากลุมเปาหมายรับรูขอมูลและขาวสารท่ีถูกตอง และการมีบุคลากรระดับ

บริหารท่ีมีความรูความเขาใจ นอกจากนี้ผูประกอบการรานอาหารญี่ปุนท่ีประสบความสําเร็จตอง

มุงเนนการรักษาคุณภาพของอาหาร โดยเฉพาะความสดใหมของอาหาร เนื่องจากเปนหัวใจสําคัญของ

อาหารญี่ปุน รวมท้ังเนนบริการท่ีดีเยี่ยมเปนท่ีประทับใจของลูกคา ซ่ึงเปนมนตเสนหท่ีมีอยูใน
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รานอาหารญี่ปุนท่ีใหความสําคัญกับลูกคาเปนอยางมาก นอกจากนี้ ในป  2552 องคกรสงเสริม

รานอาหารญี่ปุนในตางประเทศ (Organization to Promote Japanese Restaurants 

Aboard หรือ JRO)  ท่ีมีหนาท่ีสนับสนุนรานอาหารญี่ปุนท่ีดําเนินกิจการในตางประเทศสําหรับใน

ประเทศไทยครั้งนี้ถือเปนการเปดตัว JRO เปนครั้งแรกในเดือนกุมภาพันธ 2552 เพ่ือเปนการ

สนับสนุนรานอาหารญี่ปุนท่ีมีอยูมากกวา 1,000 แหง หรอืประมาณ 500 บริษัทท่ีอยูในประเทศไทย 

โดยมีบทบาทในการพัฒนาธุรกิจอาหารญี่ปุนในประเทศไทย ดวยการจัดกิจกรรมท่ีเปนประโยชนแก

ผูประกอบการอยางหลากหลาย เชน การวิเคราะหประเด็นปญหาจากแบบสอบถามท่ีไดจัดทําข้ึนเอง 

การจัดสัมมนาเก่ียวกับการบริการธุรกิจ วิธีการประกอบอาหารญี่ปุนท่ีถูกตองเพ่ือรักษารสชาติดั้งเดิม 

การควบคุมอนามัย วิธีการจัดสงอาหารหรือวัตถุดิบของญี่ปุน การจัดทําแผนเพ่ือหาทางออกใหกับ

ผูประกอบการในสภาวะเศรษฐกิจท่ีเขมงวด เปนตน ท้ังนี้เพ่ือใหผูบริโภคอาหารญี่ปุนไดรับประโยชน

สูงสุด คาดการณวาอีก 3 ป (ป 2555) จะสามารถผลักดันใหไทยเปนศูนยกลางรานอาหารญี่ปุนใน

ระดับภูมิภาคเอเชีย 

 สวนรานอาหารหรูหรือรานอาหารระดับบนไดรับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจท่ีซบเซาอยาง

มากคาดวาในป 2552 โดยคาดการณวาในป 2552 ยอดจําหนายมีแนวโนมลดลงสูงถึงรอยละ 50.0 

ซ่ึงเปนการลดลงอยางตอเนื่องจากในป 2551ท่ียอดจําหนายลดลงประมาณรอยละ 30.0 เนื่องจาก

ผูบริโภคเปลี่ยนพฤติกรรมโดยหันไปรับประทานอาหารในรานอาหารรายยอยมากข้ึน หรือลด

คาใชจายเฉลี่ยในการรับประทานตอครั้งลง หรือการลดความถ่ีในการออกไปรับประทานอาหารนอก

บาน รวมท้ังจํานวนนักทองเท่ียวตางชาติมีแนวโนมลดลง โดยนักทองเท่ียวตางชาติสวนหนึ่งเปนลูกคา

หลักของรานอาหารระดับบน โดยเฉพาะรานอาหารในโรงแรม  

 3. รานอาหารประเภทบริการดวน(Quick Service Restaurant) ปจจุบันธุรกิจรานอาหาร

ประเภทนี้มีการเติบโตในอัตราสูงสุดในกลุมธุรกิจรานอาหารในประเทศไทย คาดการณวาสัดสวน

ตลาดของธุรกิจประเภทนี้ประมาณรอยละ 20.0 ของมูลคาธุรกิจรานอาหารในประเทศไทย และเม่ือ

เทียบกับปท่ีผานมามีอัตราการขยายตัวเพียงรอยละ 1.0-2.0 โดยตลาดของธุรกิจรานอาหารประเภทนี้

เกือบรอยละ 90.0 เปนธุรกิจแฟรนไชสประเภทฟาสตฟูดส ซ่ึงมีสวนแบงตลาดเปนฟาสตฟูดสประเภท

ไกรอยละ 40.0 แฮมเบเกอรรอยละ 20.0 พิซซารอยละ 15.0 ไอศกรมีรอยละ 10.0 และอ่ืนๆรอย

ละ 15.0 ปจจุบันในประเทศไทยมีสาขารานอาหารประเภทฟาสตฟูดสกวา 1,000 แหง สวนธุรกิจ

รานอาหารประเภทบริการดวนท่ีเหลือประมาณรอยละ 10.0 นั้นเปนธุรกิจอาหารนานาประเภท  

 บริษัท ศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด มีความเห็นวาการเขามาจัดระเบียบรานอาหารนี้จะเปน

แนวคิดท่ีพลิกโฉมหนาธุรกิจรานอาหารในประเทศไทย เนื่องจากเม่ือกอนคนสวนใหญจะคิดวาเม่ือไม

ทราบวาจะทําธุรกิจอะไรก็จะเปดรานอาหาร เพราะเขาใจวาธุรกิจรานอาหารเปดงายท่ีสุด ไมตองมี

เจาหนาท่ีราชการจากหนวยงานตางๆเขามาควบคุม แตหลังจากมีการเขมงวดในเกณฑมาตรฐานของ
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รานอาหารแลว ความคิดนี้จะเปลี่ยนไป เพราะการจะเขามาลงทุนในธุรกิจรานอาหารอยางถูกตองตาม

กฎหมาย  จะมีการดําเนินการและข้ันตอนท่ีเปนระเบียบเขมงวดมากข้ึน ท้ังผูประกอบการ ผูปรุง และ

ผูจําหนายอาหารจะตองไดมาตรฐานในเรื่องความสะอาด จึงจะไดรับใบอนุญาต รวมท้ังการเปดธุรกิจ

รานอาหารจะตองมีการจดทะเบียนอยางถูกตองวาเปนรานอาหาร ซ่ึงจะมีผลในการควบคุมมาตรฐาน

ในดานสุขอนามัยท่ีเปนประโยชนโดยตรงตอผูบริโภค เนื่องจากความไมสะอาดและไมปลอดภัยของ

อาหารสงผลกระทบโดยตรงตอสุขภาพอนามัยของประชาชนโดยจะเห็นไดจากอัตราปวยดวยโรคท่ี

เก่ียวของกับระบบทางเดินอาหารท่ีเพ่ิมข้ึนในกรณีท่ีไมมีการควบคุมมาตรฐานดานสุขอนามัยอยาง

จริงจัง 

 ธุรกิจรานอาหารนับวาเปนธุรกิจท่ียังมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่อง ท้ังนี้แมวาปญหาน้ํามัน

แพง และหลากหลายปญหาเศรษฐกิจท่ีรุมเรา สงผลใหบรรดาผูบริโภคตางเนนประหยัดคาใชจาย แต

ผูบริโภคบางสวนไดเปลี่ยนพฤติกรรมโดยลดความถ่ีในการบริโภคอาหารนอกบาน ในขณะท่ียงัมี

ผูบริโภคบางสวนที่ยังคงนิยมรับประทานอาหารนอกบาน ก็ปรับพฤติกรรมหันไปเลือกรับประทานที่

รานอาหารท่ัวไปแทนการรับประทานในรานอาหารตางประเทศหรือรานหรู 

 นอกจากนี้ผูบริโภคบางสวนก็ยังคงพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบานไว  โดยยงัคงไป

รับประทานที่รานท่ีโปรดปราน แตหันไปปรับลดคาใชจายท่ีไมจําเปนในดานอ่ืนๆแทน รวมทั้งบรรดา

ผูประกอบการในธุรกิจรานอาหารปรับกลยุทธใหสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริ โภคท้ังในดานความ

สนใจในเรื่องสุขภาพและการประหยัดคาใชจาย รวมไปถึงการตอบโจทยไดตรงตามความตองการของ

ลูกคาเปาหมาย ดังนั้นโดยภาพรวมแลวธุรกิจรานอาหารจึงยังมีแนวโนมเติบโตอยางตอเนื่อง 

 อยางไรก็ตามปจจุบันธุรกิจรานอาหารมีแนวโนมการแขงขันท่ีรุนแรง เนื่องจากมี

ผูประกอบการรายใหมทยอยเขามาในตลาด โดยเฉพาะในตลาดรานอาหารรายยอย อันเปนผลมาจาก

การลงทุนไมสูงมากนักและระยะเวลาในการคืนทุนคอนขางสั้น ทําใหผูประกอบการท้ังรายเกาและ

รายใหมตองมีการปรับกลยุทธเพ่ือชวงชิงสวนแบงตลาด นอกจากตองจับตาการปรับกลยุทธของ

ผูประกอบการในธุรกิจรานอาหารแลว ประเด็นท่ีนาสนใจคือมาตรการจัดระเบียบรานอาหาร ซ่ึงเปน

หนึ่งในมาตรการความปลอดภัยดานอาหารก็นับวาเปนมาตรการท่ีนาจับตามอง เนื่องจากจะเปน

มาตรการท่ีจะพลิกโฉมธุรกิจรานอาหารในประเทศ  

ท่ีมา : บริษัทศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด 

 จากการสํารวจออนไลนเก่ียวกับการทานอาหารนอกบานจากผูบริโภคจาก 52 ประเทศท่ัว

โลก รวมท้ังประเทศไทย ในประเด็นความถ่ีในการออกไปทานอาหารนอกบ๎านของ บริษัท นีลเส็น 

จํากัด พบวาผูบริโภคคนไทย จํานวน 24% ทานอาหารนอกบาน 1-2 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 19% 

ทานอาหารท่ีรานอาหาร 2-3 ครั้งตอเดือน จํานวน 15% ชอบทานอาหารนอกบานมากถึง 3-6 ครั้ง
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ตอสัปดาห โดยจะพิจารณาเลือกรานอาหารจาก “ประเภทของอาหาร” เปนอันดับแรก และกวาครึ่ง

ของผูบริโภคชาวไทย เลือกอาหารประจําชาติกอนอาหารชาติอ่ืนๆ  

 กวาครึ่งของผูบริโภคชาวไทยชอบท่ีจะไปทานอาหารนอกบานกับครอบครัวและเพ่ือน หรือ

ประมาณ 54% สวนอีก 18% ระบุวาชอบออกไปทานอาหารกับเพ่ือนรวมงาน และอีก 13% ไป

รานอาหารกับคูรัก  

 สวนม้ือท่ีนิยมรับประทานทานท่ีรานอาหารมากท่ีสุดท่ัวโลกรวมท้ังในประเทศไทยคืออาหาร

ม้ือคํ่า โดยผูบริโภค 59% ในประเทศไทยกลาววาอาหารม้ือเย็นเปนม้ือท่ีนิยมทานอาหารนอกบาน

มากท่ีสุด รองลงมาคือ อาหารม้ือกลางวัน 39% และอาหารเชา 2%  

 อยางไรก็ตาม ผลการสํารวจพบวา ชาวละตินอเมริกันมากถึง 73% กลาววาอาหารม้ือ

กลางวัน ซ่ึงถือวาเปนม้ือหลักของวันเปนม้ือท่ีนิยมทานท่ีรานอาหารมากท่ีสุด  ขณะท่ีคาเฉลี่ยของ

เอเชียแปซิฟก ในการรับประทานอาหารม้ือเย็นนอกบานอยูท่ี 61% ม้ือกลางวัน 34% และ ม้ือเชา 

5% นอกจากนี้นีลเส็น ยังพบวาผูบริโภคชาวไทยเลือกท่ีจะทานอาหารนอกบานในวันเสารและวัน

จันทรถึงวันพฤหัส ในสัดสวนใกลเคียงกัน คือ 31% และ 30% ตามลําดับ  

 จากการสํารวจพบวาผูบริโภคในแถบเอเชียแปซิฟกทานอาหารนอกบานมากกวาผูบริโภคใน

ทวีปอ่ืนๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งชาวฮองกง ท่ีผูบริโภค 31% ทานอาหารท่ีรานอาหารทุกวัน ในทาง

กลับกันชาวยุโรปเปนชาติท่ีไมนิยมทานอาหารนอกบานมากนัก โดยกวาครึ่งของผูบริโภค หรือ

ประมาณ 56% ทานอาหารท่ีรานประมาณ 1 ครั้ง หรือนอยกวา 1 ครั้งตอเดือน  

 นางสาวอุษณา กลาวเสริมวาความถ่ีของการทานอาหารนอกบานในแตละประเทศสะทอนให

เห็นถึงวัฒนธรรมในทองถ่ินนั้นๆ ในขณะท่ีหลายๆ ประเทศในเอเชียใหความสําคัญกับการทานอาหาร

นอกบานเหมือนการสังสรรคนั้น วัฒนธรรมของชาวยุโรปมักนิยมทานอาหารในบานกับครอบครัว

มากกวา 

 ผลการวิจัยรายงานวาไมเพียงแตผูบริโภคชาวไทยท่ีนิยมทานอาหารชาติของตนมากกวา

อาหารประเภทอ่ืนๆ เทานั้น ผูบริโภคท่ัวโลกก็เลือกอาหารประจําชาติของตนกอนอาหารประเภทอ่ืนๆ 

เชนกันในสัดสวน 27% โดยอาหารตางชาติท่ีไดรับความนิยมมากคือ อาหารจีน 26% และอาหาร

อิตาเลี่ยน 17% สําหรับผูบริโภคท่ีนิยมอาหารชาติอ่ืนมากกวาอาหารของตน ไดแก ชาวออสเตรเลีย 

และชาวสิงคโปร ท่ีระบุวาชอบอาหารจีนมากกวาอาหารของชาติตน สวนชาวฮองกงนิยมอาหารญี่ปุน

มากเปนอันดับหนึ่ง และชาวสหรัฐอาหรับเอมิเรตสชื่นชอบอาหารอินเดียเปนอันดับแรก ผูบริโภคท่ี

ชาตินิยมมากท่ีสุดในการเลือกรานอาหารคือ ชาวอิตาเลี่ยน พบวา 92% ท่ีนิยมทานมาอาหารประจํา

ชาติ ลําดับรองลงมาคือชาวตุรกี 82% และ ชาวอินเดีย 81%  

 แมวาจะอยูในภาวะเศรษฐกิจท่ีชะลอตัว ผูบริโภคชาวไทยยังคงออกไปทานขาวนอกบานกัน

หลายครั้งภายในหนึ่งเดือน เนื่องจากความสะดวกสบายกวาการทําอาหารทานเอง รานอาหารจึงควร
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เปนสถานท่ีท่ีผูบริโภคสามารถใชบริการไดอยางสะดวกและมีราคาสมเหตุสมผล ถือเปนแนวทางท่ีจะ

ชวยใหธุรกิจประสบความสําเร็จ   

 เนื่องจากประชาชนหันมาประกอบธุรกิจดานการจําหนายอาหารมากข้ึน จากการสํารวจ

มาตรฐานรานอาหารในเดือนกันยายน 2550 ของกองสุขาภิบาลอาหารและน้ํา กรมอนามัย กระทรวง

สาธารณสุขพบวา จากจํานวนรานอาหารท้ังหมดท่ีไดมีการสํารวจปรากฏวามีรานอาหารท่ีไดมาตรฐาน

และไดรับปาย Clean Food Good Taste 68.1% ซ่ึงนับวําเพ่ิมข้ึนอยางมากเม่ือเทียบกับในป 2547 

ท่ีมีสัดสวนเพียง 29.4% เทานั้น 

 สํานักสงเสริมและพัฒนาธุรกิจ (ป 2552) ไดทําการวิจัยเรื่องวิธีการปรับตัวของผูประกอบการ

รานอาหารเพ่ือใหธุรกิจอยูรอด สรุปไดเปน 7 ขอสําคัญดังนี้ 

 1. คุณภาพและความคุมคาถือวาเปนสิ่งสําคัญ ผูประกอบการจําเปนตองใหความสําคัญกับ

คุณภาพอาหารและคุมคาในการบริโภคมากข้ึน เพ่ือใหเหมาะสมกับภาวะเศรษฐกิจท่ีมีการแขงขันสูง  

 2. การสรางนวัตกรรม ผูประกอบการในธุรกิจรานอาหารตองคิดกลยุทธท่ีลึกซ้ึงและเขา

ใจความตองการท่ีแทจริงของลูกคา เพ่ือตอบสนองความตองการไดอยางตรงจุด 

 3. การรักษาฐานลูกคา ผูประกอบการธุรกิจรานอาหารตองพยายามรักษาฐานลูกคาท้ังเกา

และใหมดวยวิธีตาง ๆ เพ่ือใหลูกคานึกถึงรานอาหารตนเองกอนรายอ่ืน ๆ 

 4. การซ้ือกิจการหรือแบรนดใหม การซ้ือกิจการหรือซ้ือแบรนดใหมนั้นยังเปนชองทางการ

ขยายตลาดของธุรกิจรานอาหาร โดยเนนการสรางความหลากหลายของประเภทอาหาร ท้ังเพ่ือเพ่ิม

ทางเลือกใหกับผูบริโภคและชองทางรายไดใหกับผูประกอบการเอง  

 5. การปรับองคกรใหกระชั้นข้ึน คือ ลดจํานวนพนักงานเพ่ือใหธุรกิจอยูรอด 

 6. ดานคุณภาพ เปนปจจัยท่ีมีผลในการตัดสินใจเลือกใชบริการของลูกคาในการรับประทาน

อาหารนอกบานแทนการประกอบอาหารเองในบาน   ไดแก คุณภาพของอาหารและบริการท่ีคาดวา

จะไดรับจากราน ดังนั้น ผูประกอบการจะตองเอาใจใสในคุณภาพของอาหารและบริการ เพ่ือใหลูกคา

รูสึกประทับใจในการมาใชบริการและสงผลใหกลับมาใชบริการอีกในอนาคต 

 7. ระบบการบริหารจัดการ  การจัดการภายในองคกรและการใหบริการอยางเปนระบบถือวา

เปนจุดสําคัญในการสรางความเชื่อม่ันในคุณภาพของการบริการ 

 ความเปนมาของธรุกิจอาหารญี่ปุนในประเทศไทย 

 อาหารญี่ปุน เริ่มเขามาในประเทศไทยเม่ือประมาณ 30 กวาปท่ีผานมา โดยกิจการ

รานอาหารญี่ปุนในระยะแรกจะปนลักษณะภัตตาคารท่ีเปดใหบริการตามโรงแรมใหญเทานั้น 

โดยเฉพาะอยางยิ่งในยานธุรกิจ ลูกคาหลักจะเปนนักธุรกิจระดับสูงท้ังชาวไทยและตางประเทศ สวน

คนในชนชั้นระดับกลาง หากตองการทานอาหารญี่ปุนแตละครั้งจะตองเปนโอกาสพิเศษจริงๆเทานั้น 

ตอมามีการขยายตัวของธุรกิจอาหารญี่ปุนในรูปแบบของรานเดี่ยวมากข้ึน แตอยางไรก็ตาม 
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รานอาหารญี่ปุนในลักษณะดังกลาวนั้นเปดกิจการไดไมนานก็ตองปดไปในท่ีสุด ท้ังนี้เนื่องจากท้ัง

รสชาติและคุณภาพอาหารท่ีไมแนนอน ราคาอยูในเกณฑท่ีสูงมากเม่ือเทียบกับธุรกิจอาหารตางชาติ

ประเภทอ่ืนๆ รวมท้ังปญหาในเรื่องเงินลงทุนท่ีอยูในเกณฑสูงท้ังคาเชาสถานท่ี และการจางพอครัวท่ี

ตองปนชสวญี่ปุน 

 ปจจุบันคนไทยนิยมรับประทานอาหารญี่ปุนกันากข้ึน โดยเฉพาะกลุมคนรุนใหม เนื่องจากมี

แนวความคิดการแนะนําอาหารญี่ปุนใหคนไทยรูจัก และลดราคาอาหารญี่ปุนใหมีราคาใกลเคียงกับ

รานอาหารตางประเทศอ่ืนๆ ความนิยมในอาหารญี่ปุนจึงมีเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ โดยเฉพาะรานอาหาร

ญี่ปุนในหางสรรพสินคา จะมีการตอคิวรอรับประทานอาหารญี่ปุนแนนและยามกวารานอาหารอ่ืนๆ 

ทําใหผูประกอบการรานอาหารทุกรายมุงขยายสาขาเพ่ิมข้ึนเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา 

จากรายงานการขยายตัวของธุรกิจรานอาหารญี่ปุนท่ีเพ่ิมมากข้ึน บริษัทศูนยวิจัยกสิกรไทย จํากัด 

ฉบบัท่ี 848 วันท่ี 7 กุมภาพันธ 2544 ไดทําการวิเคราะหปจจัยเก้ือหนุนท่ีทําใหเกิดการขยายตัวอยาง

รวดเร็วของธุรกิจรานอาหารญี่ปุนไวดังนี้ 

 1. คนไทยนิยมอาหารญี่ปุนมากกวาตะวันตก เนื่องจากมีรสชาติคลายอาหารจีน รวมท้ังมี

รูปรางหนาตาการจัดตกแตงอาหารท่ีสวย นารับประทาน อีกท้ังอาหารญี่ปุนยังสอดรับกับกระแสความ

ใสใจในสุขภาพมากข้ึนของบรรดาผูบริโภค เนื่องจากอาหารญี่ปุนจัดเปนตนตํารับของอาหารสุขภาพ 

วัยรุนปจจุบันนิยมรับประทานอาหารญี่ปุนกันมากข้ึน เนื่องจากเปนอาหารท่ีมีไขมันต่ํามากเม่ือเทียบ

กับอาหารตะวันตดและอาหารฟาสตฟูดส จากการเก็บขอมูลจากลูกคาท่ีใชบริการรานอาหารญี่ปุน 

พบวามีกลุมคนรุนใหม วัยรุน วัยทํางาน และครอบครัวสมัยใหมท่ีมีรสนิยมและใหความสําคัญกับ

คุณภาพของอาหารมากกวาปจจัยดานราคา ดังนั้นอาหารญี่ปุนบางรานจึงเพ่ิมกลยุทธโดยการเลือกใช

สินคาปลอดสารพิษมาใหบริการลูกคาดวย ผูบริโภคเริ่มมองเห็นวาความคุมคาของอาหารโดยเฉพาะ

เรื่องความปลอดภัยจากสารพิษ ทําใหยิ่งไดรับความนิยมเพ่ิมมากข้ึน 

 2. ระดับราคาของอาหารญี่ปุนลดลง นับวาเปนแนวคิดท่ีสวนกระแสเศรษฐกิจและเปนการ

สรางบริการรูปแบบใหมเชนอาหารญี่ปุนแบบบุฟเฟต ซ่ึงกอใหเกิดกระแสอาหารญี่ปุนฟเวอร 

โดยเฉพาะในกลุมวัยรุน แตกตางจากการเปนรานอาหารโดยท่ัวๆไป เนื่องจากการใชกลยุทธบริการ

แบบบุฟเฟตและคิดราคาตอหัวในระดับประมาณ 200-300 บาท แตบางแหงก็อยูในระดับเฉลี่ย 500 

บาท ท้ังนี้ยังตองมีการประชาสัมพันธเพ่ือใหผูบริโภคเห็นความแตกตางท้ังเมนูและความสดใหมของ

อาหารดวย นับวาเปนทางเลือกใหมใหกับผูท่ีไมเคยรับประทานอาหารญี่ปุนมากอนเนื่องจากเกรงเรื่อง

ราคาวาจะแพงเกินไป เปนผลทําใหภาพลักษณของรานอาหารญี่ปุนในอดีตมีราคาแพงมาก สามารถ

ขยายกลุมลูกคาจากกลุมนักธุรกิจระดับสูง มาเปนกลุมลูกคาครอบครัว คนในวัยทํางานและลูกคากลุม

วัยรุน ดังนั้นในปจจุบันการรับประทานอาหารญี่ปุนจึงไมใชการรับประทานเฉพาะม้ือพิเศษอยางใน
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อดีตอีกตอไป ความถ่ีในการบริโภคอาหารญี่ปุนจึงเพ่ิมมากข้ึนกวาเดิม ซ่ึงเปนการแสดงใหเห็นถึง

ผลสําเร็จเชิงกลยุทธดานราคาท่ีรานอาหารญี่ปุนหันมาเนนใหบริการดวยราคาประหยัดดังกลาว 

 ในขณะท่ีกระแสความนิขมอาหารญี่ปุนของคนไทยมีการขยายตัวมากข้ึนตามลําดับ ทําใหรา

นอหารญี่ปุนท่ีอยูมนธุรกิจตางตองปรับตัวเพ่ือดึงดูดลูกคาท้ังรายเกาและรายใหม โดยการสราง

เอกลักษณเฉพาะเพ่ือเมทางเลือกใหกับผูบริโภค นอกจากนี้จะเห็นไดวาหองอาหารญี่ปุนในโรงแรมชั้น

นําก็ตางหันมารุกในดานอาหารญี่ปุนเพ่ิมมากข้ันเชนกัน 

 3. การจางพอครัวท่ีมีการเรียนรูในดานการประกอบอาหารญี่ปุน โดยเฉพาะพอครัวคนไทย 

เนื่องจากคนไทยมีการเรียนรูท่ีรวดเร็ว และสามารถประกอบอาหารญี่ปุนไดอยางมีความชํานาญ ซ่ึง

พอครัวรานอาหารญี่ปุนท่ีเปนคนไทยในปจจุบัน สวนใหญมาจากทางภาคตะวันออกเฉียงเหนือ อัน

เปนผลจากการอพยพแรงงานเขามาหางานในเมืองหลวงเปนจํานวนมากของแรงงานภาคนี้ การท่ี

รานอาหารญี่ปุนหันมาจางพอครัวคนไทย นับวาเปนการประหยัดคาใชจายมากกวาการจางพอครัวท่ี

เปนชาวญี่ปุนโดยตรง 

 4. การเปดรานอาหารญี่ปุนในหางสรรพสินคามากข้ึน เปนทางเลือกใหมในการชวยลดภาระ

คาใชจายในการลงทุนเบื้องตน เม่ือเทียบกับการเปดรานในโรงแรมท่ีมีชื่อเสียงในยานธุรกิจของ

กรุงเทพฯโดยเฉพาะในสวนของคาเชาพ้ืนท่ีนั้นลดลงไดถึง 20-30% เลยทีเดียว 

 วัฒนธรรมการกินของคนญี่ปุน 

 อาหารญี่ปุน ในคําจํากัดความปจจุบัน หมายถึง อาหารพ้ืนเมืองของประเทศญี่ปุนกอนการ

สิ้นสุดการปดประเทศหรือซะโกกุ เม่ือค.ศ. 1868 แตในความหมายท่ีกวางข้ึนนั้นจะรวมถึงอาหารท่ีใช

สวนผสมและวิธีการทําอาหารซ่ึงรับมาจากตางประเทศภายหลังการเปดประเทศ แตชาวญี่ปุนก็ได

ประยุกตใหเขากับตนเอง อาหารญี่ปุนนั้นมีชื่อเสียงดานการเนนอาหารตามฤดูกาล คุณภาพของ

วัตถุดิบ และการจัดวาง 

 ญี่ปุนเปนประเทศท่ีเปนเกาะ ชาวญี่ปุนจึงบริโภคอาหารทะเลในปริมาณมาก ในอดีตชาว

ญี่ปุนไมนิยมบริโภคเนื้อสัตวใหญ จนเม่ือมีการเปดประเทศ ชาวญี่ปุนจึงรับวัฒนธรรมการรับประทาน

เนื้อสัตวเขามา และเปนท่ีนิยมมากข้ึนเรื่อยๆ จนปจจุบัน 

 ญี่ปุนเปนประเทศท่ีข้ึนชื่อเรื่องอาหารการกินเปนอยางมาก อาหารจะไดรับการตกแตงอยา ง

ปราณีต เนนความสดและความสวยงาม ทําใหผูท่ีไดชิมก็ไดรูสึกวาไดบริโภคความงามลงไปดวย อ่ิมตา

และอ่ิมทอง รานอาหารในญี่ปุนสวนใหญจะแขวนโคมแดงอยูหนาราน ซ่ึงเปนสัญลักษณการกินดื่ม

ของญี่ปุน 

 สํารับอาหารญี่ปุนมาตรฐานประกอบดวยกับขาวอยางนอยหนึ่งอยาง ขาวญี่ปุน หนึ่งชาม ซุป

หนึ่งถวย และผักดองหรือสึเกะโมะโนะ เปนเครื่องเคียง ซ่ึงสํารับญี่ปุนมาตรฐานสวนมาก จะใชเทคนิค

การจัดท่ีเรียกวา อิชิจู-ซันหรือซุปหนึ่งอยางกับขาวสามอยาง กับขาวนํามาจัดสํารับจะปรุงดวย
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หลากหลายวิธี ท้ังแบบดิบ (ซะชิมิ) การยาง การตุนหรือการตม การนึ่ง การทอด การดอง หรือการยํา 

(สลัด) มุมมองของคนญี่ปุนตออาหารนั้นถูกสะทอนในการจัดบทในตําราอาหารโดยจะจัดแยกตาม

วิธีการปรุงอาหาร ไมไดจัดตามประเภทวัตถุดิบ หรืออาจจัดเปนแยกเปนประเภท ซุป ซูชิ ขาว อาหาร

เสน และของหวาน 

 อาหารญี่ปุนจานเดียวยอดฮิตของคนญี่ปุนทุกระดับ ไดแก ซูชิ (Sushi) หรือ ขาวปนมีหนา 

เปนอาหารญี่ปุนท่ีขาวมีสวนผสมของน้ําสมสายชูและกินคูกับปลา เนื้อ หรือ ของคาวชนิดตางๆ ใน

ประเทศญี่ปุน ซูชิ มักจะหมายถึงอาหารท่ีมีสวนประกอบของ ซูชิเมะชิ (ขาวท่ีผสมน้ําสมสายชู) และมี

หนาแบบตางๆเปนหนาท่ีนิยมไดแก อาหารทะเล ผัก ไข เห็ด เนื้อท่ีนํามาใชอาจจะเปนเนื้อดิบ หรือ 

เนื้อท่ีผานกระบวนการทําอาหารแลว สําหรับในประเทศอ่ืน 

 อาหารญี่ปุนไมไดมีแค ซูชิ กับ ปลาดิบ(ซาชิมิ) เทานั้น แตวายังมีพวกขาวหนาตางๆ หรือ ดง

บุริ (Donburi / Don) เชน ขาว หนาเนื้อ (กิวดง - Gyu Don), ขาวหนาหมูทอด (คัตสึดง - Katsu 

Don), ขาวหนาเนื้อหมูตม (บูตะดง - Buta Don), ขาวหนาไก (โอยาโกะดง - Oyako Don), ขาวหนา

ปลาไหล หรือท่ีเรียกวา อุนาหงิดง (Unagidon) หรือ อุนาดง (Unadon) ก็ได ฯลฯ ถือเปนอาหาร

จานเดียวแบบญี่ปุนท่ีอรอย และไดสารอาหารคอนขางครบถวน จากเนื้อสัตว ขาว และผักตางๆ เชน 

หัวหอมหรือกะหล่ําปลี  

 10 ประเด็นที่เอื้อใหธุรกิจอาหารญี่ปุนประสบความสําเร็จในประเทศไทย 

 ในปจจุบันนี้อาหารตางประเทศท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุดในประเทศไทยคือ “อาหารญี่ปุน” 

ซ่ึงอยูในเมืองไทยมากกวา 30 ป ครอบคลุมทุกระดับตั้งแตหางหรูจนถึงซูชิขางถนน โดยมีอัตราการ

เติบโตของตลาดอยางตอเนื่องปละ 15% ซ่ึงปจจัยท่ีเอ้ือใหธุรกิจรานอาหารญี่ปุนประสบความสําเร็จมี

ดังตอไปนี้ 

 1. คนไทยเชื่อวาอาหารญี่ปุนคือ “Health Food” แมยงัไมสามารถสรุปไดอยางแนชัด แต

จากขอมูลท่ีเราทราบกันดีวาคนญี่ปุนนั้นมีอายุเฉลี่ยยืนยาวกวาคนในหลายรอยประเทศ 

 2. ไลฟสไตลของผูบริโภคถูกวัฒนธรรม  ญี่ปุนนั้นเขามาแทรกซึมวัฒนธรรมของเราอยางไม

รูตัว ผานทางสินคา IT, การตูน, ละคร ทําใหคนไทยนั้นเกิดความรูสึกผูกพันในความเปนญี่ปุนและ

พรอมจะทานอาหารญี่ปุนไดไมยาก  

 3. ราคาถูกลง  ดวยการแขงขันท่ีดุเดือดข้ึน ทําใหราคาของอาหารญี่ปุนนั้นมีราคาถูกลง จาก

แตเดิมนั้นเมนูอาหารญี่ปุนจะมีราคาท่ีสูงมาก 

 4. Perception คนไทยมีความรูสึกวาการเขามาใชบริการในรานอาหารญี่ปุนเปนตัวชวย

สะทอนถึงการเปนคนท่ีมีรสนิยม และบงบอกถึงสถานะทางสังคมของผูใชบริการ  

 5. ทุกรานมีเมนูหลากหลาย  ซ่ึงสอดคลองกับพฤติกรรมคนไทยท่ีชื่นชอบทางนขาวและการมี

กับขาวหลายจานในเวลาเดียวกัน 
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 6. การโฆษณา Big Brand ในตลาดตางทุมงบโฆษณาผานสื่อระดับ Mass พรอมกับการ

กระจายสาขาอยางรวดเร็วเพ่ือกระตุนตลาด รวมไปถึงการสราง Category Killer รูปแบบการทาน

อาหารญี่ปุนท่ีมีความเฉพาะทางมากข้ึน 

 7. ทําเลท่ีตั้งราน  การขยายตัวของหางสรรพสินคาท่ีตามพฤติกรรมการชอบเดิน

หางสรรพสินคาของผูบริโภค เอ้ือประโยชนตอการเติบโตของรานอาหารญี่ปุนเปนอยางมาก เพราะทํา

ใหสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดงายข้ึน 

 8. รัฐบาล รัฐบาลญี่ปุนนอกจากจะชวยเหลือลดภาษีนําเขาวัตถุดิบแลว ยังอํานวยความ

สะดวกใหแกบริษัทตางๆ ในเรื่องการซ้ือแฟรนไชนสรานอาหารญี่ปุนไปยังประเทศตางๆ 

 9. การพัฒนาเมนูอาหาร  ทีม R&D ของบรรดาเหลา Big Player ตางครีเอทเมนูใหมๆ ท่ี

ไมใชเมนูดั้งเดิมท่ีมีขายในประเทศญี่ปุน ทําใหผูบริโภคไมรูสึกเบื่อและอยากทดลองทาน 

 10. ลูกคากลุมใหมมากข้ึน  จากราคาของอาหารญี่ปุนท่ีลดลง ทําใหความสามารถในการ

เขาถึงของกลุมท่ีมีรายไดนอยลงมามีโอกาสในการเขาถึงมากข้ึน  

 สัญลักษณประจําประเทศญี่ปุนที่ทุกคนนึกถึง – Hello Kitty 

 เฮลโหล คิตตี้ ท่ีนักการตลาดอาจรูไมหมด เฮลโล คิตตี้ ปรากฏตัวครั้งแรกบนกระเปาสตางค

ไวนีลในป 2517 โดยนักออกแบบคนแรกที่เปนผูสรางตัวเฮลโลคิตตี้ คือ ยูโกะ ชิมิซึ เพ่ือเปนสินคาใน 

Kawaii Segment ในประเทศญี่ปุน เจาะกลุมเด็กผูหญิงกอนชวงวัยรุน ความสําเร็จของเฮลโล คิตตี้ 

กลับไกลเกินคาด เพราะไดขยายกลุมเปาหมายไปยังกลุมผูใหญโดยไมไดคาดคิดมากอน  

ในบัจจุบันเฮลโล คิตตี้ปรากฏกายอยูในสินคามากกวา 22,000 ชนิด ไมรวมสินคาท่ีซ้ือลิขสิทธิ์เพ่ือ

ผลิตเปนกรณีพิเศษ หรือใชเพ่ือการตลาดเปนครั้งคราว 

 ในประเทศไทยคาแรคเตอรเฮลโล คิตตี้ ไดถูกซ้ือลิขสิทธิ์มาเปนเครื่องมือการตลาดในรูปแบบ

ตางๆ ไมวาจะเปน บัตรเดบิต สมุดบัญชี ของพรีเมียม เฮลโล คิตตี้ ธนาคารกสิกรไทย โดนัทรูปคิตตี้

และของพรีเม่ียมมิสเตอรโดนัท แสตมปคิตตี้แลกของพรีเมียมแฟมิลี่มารค จักรเย็บผาบราเดอร

ลายคิตตี้ รถมิตซูบิชิ มิราจ รุนเฮลโล คิตตี้ 

 รูปตัวการตูนคิตตี้ ถือเปนงานอันมีลิขสิทธิ์ ประเภทงานศิลปกรรม ลักษณะงานจิตรกรรม ซ่ึง

ผูสรางสรรคจะไดรับความคุมครองทันทีนับแตสรางสรรค โดยมิตองจดทะเบียนตอกรมทรัพยสินทาง

ปญญา เพ่ือขอรับความคุมครองแตอยางใด และเจาของลิขสิทธิ์มีสิทธิแตเพียงผูเดียวในการทําซํ้า

ดัดแปลง และเผยแพรตอสาธารณชนในงานอันมีลิขสิทธิ์ของตน ดังนั้น การกระทําอยางหนึ่งอยางใด

แกงานอันมีลิขสิทธิ์จะตองไดรับอนุญาต จากเจาของลิขสิทธิ์กอน มิฉะนั้นจะเปนการละเมิดลิขสิทธิ์   

 ฉะนั้น การนําเอาตัวการตูนคิตตี้มาใชในการทําธุรกิจในระดับท่ีไมใหญนักจึงคอนขางยาก 

เพราะติดเรื่องลิขสิทธิ์และคาใชจายท่ีคอนขางสูงมากในการซ้ือลิขสิทธิ์  
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 สินคายอดฮิตตลอดกาล "ตุกตา" จินตนา 

 หนึ่งในสินคายอดนิยมตลอดกาล รวมถึงในเทศกาลปใหม 2558 ท่ีกําลังมาถึงนี้คือ “ตุกตา” 

ท่ีมีคําสั่งซ้ือในชวงเทศกาลปใหมนี้เพ่ิมมากกวา 70% และสินคาตุกตาสัตว ยังไดสอดแทรก

ความหมายท่ีดีอยูดวย “จินตนา วิเชียรสวรรค” ผูประกอบธุรกิจ กลุมจินตนา ตุกตาผาขนสัตว จาก 

จ.นครสวรรค เปดเผยวา ตุกตายอดนิยมท่ีลูกคาคนไทยซ้ือใหกันมี 4 กลุม อันดับหนึ่งไดแกตุกตาหมี 

มีความหมายถึง อายุยืนยาว อันดับสองตุกตาสุนัข หมายถึงการมีสุนัขไวคอยเฝาทรัพย อันดับสาม หมู 

หมายถึงการทําอะไรท่ีงายๆ หมูๆ อันดับสี่ กระตาย หมายถึงการทําธุรกิจท่ีเติบโตไดอยางรวดเร็ว 

ดังนั้นจึงเปนตุกตาท่ีไดรับความสนใจจากลูกคาคนไทยตอเนื่องมายาวนาน  

 กลาวโดยสรุป การจัดตั้งโครงการๆหนึ่งข้ึนจะตองประกอบไปดวยปจจัยในหลายๆดานเพ่ือ

นํามาวิเคราะหถึงสิ่งตางๆและความเปนไปไดเพ่ือใหเกิดความม่ันคงในการประกอบกิจการ แนวคิด

และทฤษฏีตางๆ ท่ีกลาวไวขางตนเปนสวนประกอบหนึ่งในการกําหนดทิศทางความเปนไปได และปู

รากฐานใหเปนไปในทิศทางท่ีเหมาะสมตามความเปนจริงสอดคลองกับแงมุมตางๆท่ีจะเกิดข้ึนในสังคม

ปจจุบัน 

 



บทที่ 3 

ระเบียบวิธีวิจัย 

 

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาหาขอมูล และประเมินสถานการณในการจัดตั้งธุรกิจ

บริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรคท่ีมีการตกแตงรานดวย Theme ตุกตาหมี โดยการวิจัยครั้งนี้ ผู

ศึกษาไดใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยศึกษาขอมูลจากการจัดสนทนา

กลุม (Focus group discussion) รวมถึงทําการศึกษาและรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลตางๆ 

เพ่ือใหไดขอมูลจากหลายสวนมาวิเคราะหและพัฒนาหาแนวทางในการบริหารจัดการธุรกิจ อีกท้ังยัง

วางแผนการทํากลยุทธตางๆ สําหรับการจัดตั้งธุรกิจดังนี้ 

 

3.1 ขอมูลและแหลงที่มาของขอมูล 

 การทําวิจัยนี้มีการเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมูลท่ีเก่ียวของ โดยแบงประเภทของขอมูล

และท่ีมาของแหลงขอมูลดังนี้ 

  3.1.1 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง โดย

ผูศึกษาไดทําการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางดวยวิธีการจัดสนทนากลุม (Focus Group Discussion) 

  3.1.2 ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการศึกษาขอมูล โดยผูศึกษาได

เก็บรวบรวมขอมูลในการศึกษาวิจัยจากเอกสาร (Documentary Research) โดยการรวบรวมขอมูล

จากบทความ ขาว ท้ังในตํารา หนังสือพิมพ นิตยสาร และสื่ออิเล็กทรอนิกส งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

รวมถึงทฤษฎีแนวคิด และขอมูลในเชิงสถิติตางๆ 

 

3.2 ประชากรและกลุมตัวอยาง   

 กลุมเปาหมายของโครงการแบงเปน 3 กลุมหลักดังนี้ 

3.2.1 กลุมผูบริโภควัยเด็ก อายุระหวาง 8 -12 ป ท่ีมีกําลังซ้ือนอย และสวนใหญจะมากับพอ

แมหรือครอบครัว 

3.2.2 กลุมผูบริโภควัยรุน อายุระหวาง 15-22 ป เปนผูท่ีมีกําลังซ้ือมากกวากลุมแรก และเปน

ชวงวัยท่ีกําลังชอบและสนใจในสิ่งใหมๆ 

3.2.3 กลุมผูบริโภควัยผูใหญ อายุระหวาง 30-50 ป เปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือมากท่ีสุด และเปน

ชวงวัยท่ีมีครอบครัว/บุตรหลานในวัยเด็ก 

ท้ังนี้เพ่ือเปนการพิสูจนวา Concept ของเราสามารถไปไดหรือไม และกลุมลูกคากลุมใดคือ

กลุมท่ีเปนลูกคาท่ีแทจริง ขอมูลดังกลาวสามารถนํามาประกอบการตัดสินใจในการเลือกใชแผนการ
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ตลาดในการบริหารจัดการธุรกิจ และการหาทําเลท่ีตั้งของโครงการ เพ่ือใหเหมาะสมกับผูบริโภค และ

ความตองการของตลาด  

 

3.3 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา  

 ในการวิจัยครั้งนี้ผูศึกษาใชการเก็บขอมูลภาคสนาม โดยใชเครื่องมือในการเก็บขอมูลแบบ

บันทึกการจัดสนทนากลุม (Focus group discussion) โดยใชเปนประเด็นคําถามในการสนทนากลุม

              

3.4 การทดสอบเครื่องมือ 

 ผูศึกษาไดทดสอบความถูกตองของคําถามท่ีใชในการจัดสนทนากลุม (Focus Group 

Discussion) โดยการนําชุดคําถามท้ังหมด ใหคณาจารยผูทรงคุณวุฒิเปนผูตรวจสอบความถูกตองของ

คําถาม เพ่ือใหม่ันใจวาชุดคาถามท่ีผูศึกษาออกแบบนั้น สามารถสื่อความหมายใหผูท่ีทําการสนทนา

กลุม (Focus Group Discussion) เขาใจคําถามตรงกับผูศึกษา 

               

3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูศึกษาเก็บรวบรวบขอมูลการจัดสนทนากลุมแบบ Focus Group Discussion โดยใชแบบ

บันทึกผูเขารวมการประชุมและการบันทึกขอมูลการประชุม    

 

3.6 การวิเคราะหขอมูล 

 การจัดสนทนากลุม แบบ Focus Group Discussion ทําการวิเคราะหขอมูลโดยใชวิธีการ

วิเคราะหเนื้อหา (Content Analysis) เพ่ือสรุปความเปนไปไดในการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุน

เชิงสรางสรรคท่ีมีการตกแตงรานดวยคาแรคเตอรตัว Theme ตุกตาหมี ในรูปแบบพรรณนา 

(Descriptive Analysis) จากนั้นผูวิจัยจะนําผลท่ีไดจากการวิเคราะหขอมูลมาสรุปผล เพ่ือนําไปใช

เปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธในการบริหารจัดการ และการจัดตั้งโครงการธุรกิจไดอยางมี

ประสิทธิภาพตอไป 



บทที่ 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 

 การศึกษาวิจัยการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรคท่ีมีการตกแตงรานดวย 

Theme ตุกตาหมี นี้ ผูวิจัยใชวิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณกลุม 

(Focus Group Interview) และใชขอมูลจากบทสัมภาษณ ดวยการใชบทสัมภาษณเชิงลึกเก่ียวกับ

แนวคิดในการทําธุรกิจรานอาหารในรูปแบบเฉพาะ (Theme Restaurant) มาประกอบการวิเคราะห

ขอมูล โดยวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาหาขอมูล และประเมินสถานการณธุรกิจบริการอาหารในปจจุบัน 

รวมถึงความตองการของผูบริโภค และแนวโนมของธุรกิจในอนาคต 

 

4.1 การรวบรวมขอมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

 ทําการรวบรวมโดยสรุปขอมูลจากการสัมภาษณกลุม จากกลุมเปาหมายท่ีอาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานครจํานวน 30 คน 

วัตถุประสงค 

 1. เพ่ือศึกษาและวิเคราะหความเปนไปไดในการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค 

“Kuma House-クマハウス” 

 2. เพ่ือเปนการพิสูจนวา Concept ของโครงการสามารถเปนไปไดหรือไมและกลุมลูกคากลุม

ใดคือกลุมท่ีเปนลูกคาท่ีแทจริง 

กลุมเปาหมาย  

 กลุมเปาหมายของโครงการ เปนประชาชนท่ัวไปท่ีอาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 

30 คน โดยแบงเปน 3 กลุม กลุมละ 10 คนดังนี้ 

1. กลุมผูบริโภควัยเด็ก อายุระหวาง 8 -12 ป ท่ีมีกําลังซ้ือนอย และสวนใหญจะมากับพอแม

หรือครอบครัว 

2. กลุมผูบริโภควัยรุน อายุระหวาง 15-22 ป เปนผูท่ีมีกําลังซ้ือมากกวากลุมแรก และเปน

ชวงวัยท่ีกําลังชอบและสนใจในสิง่ใหมๆ  

3. กลุมผูบริโภควัยผูใหญ อายุระหวาง 30-50 ป เปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือมากท่ีสุด และเปนชวง

วัยท่ีมีครอบครัว/บุตรหลานในวัยเด็ก 

สรุปผลการวิจัย 

 การรวบรวมขอมูลจากการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยสรุปขอมูลจากการ

สัมภาษณกลุม จากกลุมเปาหมายจํานวน 30 คน สามารถสรุปผลไดดังนี้ 
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สวนที ่1 เปนคําถามท่ัวไปเก่ียวกับพฤติกรรมการออกไปเดินศูนยการคาหรือ  Community 

Mall  

ผลสรุปวากลุมเปาหมายในทุกชวงอายุมีพฤติกรรมการไปออกเดินศูนยการคาหรือ  

Community Mall โดยไปกับเพ่ือน, แฟนหรือครอบครัว โดยกลุมเปาหมายท่ีมีอายุระหวาง 8 -12 ป 

จะไปในชวงเย็นหลังเลิกเรียนและในชวงวันหยุดสุดสัปดาห และสวนใหญจะมากับพอแมหรือ

ครอบครัว กลุมผูบริโภควัยรุน อายุระหวาง 15-22 ป และ 30-50 ป นิยมไปเดินศูนยการคาหรือ 

Community Mall ในวันหยุดสุดสัปดาห และกลุมเปาหมายในทุกชวงอายุเคยทานอาหารญี่ปุน โดย

กลุมเปาหมายท่ีมีอายุระหวาง 8 -12 ป รับประทานอาหารญี่ปุนเฉลี่ยตอม้ือราคาประมาณ 200-300 

บาทโดยมีผูปกครองเปนคนออกคาใชจายและพาไป และกลุมเปาหมายท่ีมีอายุระหวาง 15-22 ป และ 

30-50 ป รับประทานอาหารญี่ปุนเฉลี่ยตอม้ือราคาประมาณ 300-500 บาท 

สวนที่ 2 เปนคําถามเก่ียวกับความคิดเห็นเรื่องรูปแบบธุรกิจ “การจัดตั้งธุรกิจบริการอาหาร

ญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma House-クマハウス” 

กลุมเปาหมายท่ีมีชวงอายุ 8 -12 ป มีความคิดเห็นวาจากรูปแบบของรานท่ีมีการตกแตงดวย 

Theme ตุกตาหมี มีความนารักนาสนใจและอยากใหผูปกครองพาไปบอยๆ 

 กลุมเปาหมายท่ีมีชวงอายุ 15-22 ป มีความคิดเห็นวาจากรูปแบบของรานท่ีมีการตกแตงดวย 

Theme ตุกตาหมี มีความนาสนใจมากและกลุมเปาหมายจะไปใชบริการท่ีราน อยางแนนอน สิ่งท่ี

กลุมเปาหมายกลุมนี้ตองการใหมีในรานคือบรรยากาศท่ีผอนคลายเปนกันเอง พรอมท่ีนั่งสบายๆ มีมุม

ไวถายรูปเลนกับเพ่ือนๆ หรือคนท่ีไปดวย  

 กลุมเปาหมายท่ีมีชวงอายุ 30-50 ป มีความคิดเห็นวาจากรูปแบบของรานท่ีมีการตกแตงดวย 

Theme ตุกตาหมี มีความนาสนใจและดึงดูดใหไปใชบริการ เหมาะกับไปกับเพ่ือนๆหรือพาครอบครัว

บุตรหลานไป และสิ่งท่ีตองการใหรานมีคือบริการและอาหารท่ีดีนาประทับใจ เพราะมองเรื่องความ

คุมคามากข้ึน หากวามีความโดดเดนเฉพาะเรื่องการตกแตงแตเรื่องบริการและอาหารไมดี คงจะไมไป

ใชบริการซํ้า 

 โดยสรุปสามารถวิเคราะหไดวา ธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma House-ク

マハウス”นั้น มีความเปนไปไดในการจัดตั้ง โดยทุกกลุมเปาหมายเห็นตรงกันวารูปแบบของ

รานมีความแปลกใหม นาดึงดูด และนาสนใจอยากไปใชบริการ 
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4.2 ขอมูลจากบทสัมภาษณ 

 การวิจัยแบบ เฉพาะเจาะจง (Purposive Random Sampling) โดยการใชบทสัมภาษณเชิง

ลึกเก่ียวกับแนวคิดในการทําธุรกิจรานอาหารในรูปแบบเฉพาะ (Theme Restaurant) โดยมี

รายละเอียดดังตอไปนี้  

 ขอมูลจากบทสัมภาษณ คุณมีชัย วีระไวทยะ นายกสมาคมพัฒนาประชากรและชุมชน 

(Population and Community Development Association – PDA) และเปนเจาของรานอาหาร 

Cabbages & Condoms แนวความคิดในการทําธุรกิจรานอาหารในรูปแบบเฉพาะของคุณมีชัย เริ่ม

จากการรณรงคใหใชถุงยางอนามัยหรือยาคุมกําเนิดซ่ึงมีความสรางสรรคไมเหมือนใคร ดวยการเปด

ใหบริการรานอาหาร โดยตั้งรานอาหารชื่อ “Cabbages and Condoms” เพ่ือเปรียบเทียบวาถุงยาง

อนามัยและกะหล่ําปลีเปนสิ่งท่ีซ้ือหาไดงายเหมือนกัน เพ่ือสะทอนแนวคิดท่ีวาถุงยางอนามัยควรจะ

เปนท่ียอมรับในเมืองไทย โดยมีเมนูเด็ดชื่อดังของรานคือ “ยําถุงยาง” สวนเครื่องประดับตกแตงราน

อ่ืนๆ ก็ไดแก ลายสัก ถุงยาง และพวก Sex toy ตางๆ การทําธุรกิจรานอาหาร Cabbages & 

Condoms ของคุณมีชัยเปนการทําการตลาดแบบ CSR ( Corporate Social Responsibility) ซ่ึงผล

กําไรท่ีไดจากการทําธุรกิจ จะถูกแบงออกเปน 3 สวนคือ (หทัยชนก ฤทธาคนี, 2550) 

 1. พัฒนาธุรกิจ  

 2. สํารองไวเพ่ือการลงทุนตอ  

 3. เอาไปใชเพ่ือสังคม  

 ขอมูลจากบทสัมภาษณ คุณกพล ทองพลับ เจาของรานอาหาร The Shock ขาวตมผี ซ่ึงเปน

รานท่ีมีจุดเดนดวยการรวมเรื่องเก่ียวกับผีไวดวยกัน เหตุผลท่ีเลือกทําเปนรานขาวตม  เพราะทําเลท่ี

เลือกนั้นยังไมมีรานขาวตมเลย รวมถึงตองการความแปลกใหม ไมเหมือนใคร และรานขาวตม มีความ

เหมือนกับ “เดอะ ช็อก” เม่ือนึกถึงเวลาไปงานศพ ก็จะมีการเสริมดวยขาวตม กระเพาะปลา จึงคิดวา 

รายการเดอะ ช็อก นาจะเหมาะดีกับรานขาวตม แตเปนรานขาวตมท่ีมีคอนเซ็ปทแบบผีๆ เพราะผูจัด 

และทีมงานท่ีดูแลรานนี้ ก็ทํารายการเก่ียวกับผี โดยอยากไดรานขาวตมท่ีไมใชตึกแถว ไมจําเปนตองมี

ตูกระจกโชวเปดพะโล หมูกรอบ และก็ไมใชสวนอาหารไมใชภัตตาคาร อยากให  “เดอะ ช็อก ขาวตม

ผี” เปนจุดท่ีอยูตรงกลางระหวางรานขาวตมท่ัวไป กับสวนอาหาร 

 นอกจากนี้ดีเจปอง เปดเผยอีกวา รานขาวตมผีใชเงินลงทุน คาสถานท่ี คาตบแตง รวมแลว

กวา 4 - 5ลานบาท ลูกคาสวนใหญจะเปนแฟนประจําของรายการวิทยุ ราคาอาหารถือวาท่ัวไป แตถา

เทียบกับรานอ่ืนๆ ในบริเวณใกลเคียงถือวาราคาถูกท่ีสุด ดานการตอบรับของลูกคาถือวาดี รายได

เฉลี่ย ตกวันละ 10,000 – 20,000 บาท แตรายไดนี้ จะตองหารเปนคาใชจายท้ังภายในรานแลว และ

สวนของคาเชาสถานีวิทยุดวย สําหรับปญหาของรานทุกวันนี้ คือ ทําอาหารไมทันตอความตองลูกคา 



47 

เพราะครัวเล็ก พยายามแกโดยเพ่ิมบุคลากร และขยายครัว สวนโครงการในอนาคต อาจจะเปนเปด

สาขาใหม ใหนองๆ ทีมงานไปดแูล โดยคงคอนเซ็ปทแบบรานนี้ไว  

 

4.3 การวิเคราะหขอมูล (Descriptive Analysis)  

 จากการศึกษาวิจัยการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรคท่ีมีการตกแตงรานดวย

คาแรคเตอรตัว Theme ตุกตาหมี ซ่ึงจัดทําข้ึนเพ่ือศึกษาสถานการณของธุรกิจบริการอาหารใน

ปจจุบัน และแนวโนมความเปนไปไดในอนาคตของธุรกิจบริการอาหาร รวมถึงความเปนไปไดในการ

จัดตั้งโครงการ ซ่ึงสามารถแบงการวิเคราะหออกได ดังนี้  

 4.3.1 การวิเคราะหขอมูลทางการตลาด  

 ปจจุบันธุรกิจรานอาหารในประเทศไทยนับวาเปนธุรกิจท่ีมีความนาสนใจ และมีแนวโนมของ

การแขงขันท่ีรุนแรงข้ึน  เนื่องจากมีผูประกอบการรายใหมทยอยเขามาในตลาดมากข้ึน โดยเฉพาะใน

ตลาดรานอาหารรายยอย เพราะมีการลงทุนท่ีไมสูงมากนัก และระยะเวลาในการคืนทุนคอนขางสั้น 

ทําใหผูประกอบการท้ังรายเกา และรายใหมตองมีการปรับกลยุทธ ไมวาจะเปนในเรื่องของ ราคา 

บริการ โปรโมชั่นตาง ๆ รวมไปถึงการตกแตงรานใหสะดุดตา และนาจดจํา เพ่ือชวงชิงสวนแบงตลาด

อยูตลอดเวลา  

 4.3.2 การวิเคราะหสถานการณทางการตลาด  

 จากขอมูลท่ีทางผูวิจัยไดทําการสัมภาษณกลุมตัวอยาง และจากบทสมัภาษณของ

ผูประกอบการในธุรกิจรูปแบบเดียวกันนี้ ทําใหวิเคราะหไดวาการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิง

สรางสรรค “Kuma House-クマハウス”นั้นมีความเปนไปได เนื่องจากกลุมผูบริโภค

เปาหมายมีพฤติกรรมการรับประทานอาหารท่ีสอดคลองกับการใหบริการของธุรกิจท่ีตองการจัดตั้งข้ึน 

แตท้ังนี้ยังตองอาศัยการวิเคราะหสถานการณทางการตลาดเพ่ือทําใหเห็นภาพท่ีชัดเจนมากข้ึน โดย

สถานการณทางการตลาดนั้นประกอบไปดวยการวิเคราะห 5C’s (Situation Analysis) อันไดแก การ

วิเคราะหสภาพแวดลอมท่ีมีผลตอองคการ (Context) การวิเคราะหผูบริโภค (Consumer) การ

วิเคราะหองคการ (Company) การวิเคราะหผูสนับสนุน (Collaborator) และการวิเคราะหคูแขง 

(Competitor)  

 นอกจากการวิเคราะห 5C’s แลว ยังตองมีการวิเคราะห SWOT เพ่ือใหเห็นถึงจุดแข็ง 

จุดออน โอกาส และอุปสรรค อันเปนขอมูลท่ีจะใชในการตัดสินใจสําหรับการกําหนดกลยุทธทาง

การตลาด รวมไปถึงการวิเคราะหสวนผสมทางการตลาดดวย ซ่ึงสามารถวิเคราะหไดดังนี้  

จุดแข็ง (Strengths)  
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จุดแข็งของธุรกิจนี้ คือ เปนธุรกิจท่ีมีความแตกตางจากคูแขง การมีผูบริหารท่ีมีประสบการณ และการ

มีพ้ืนท่ีท่ีเหมาะสม 

จุดออน (Weaknesses)  

จุดออนของธุรกิจนี้ คือ ธุรกิจตองการทําเลท่ีตั้งท่ีดี ซ่ึงหายาก และคาเชาสูง เปนธุรกิจท่ีมี

คูแขงในตลาดคอนขางสูง มีคูแขงมาก สามารถเลียนแบบไดงาย 

โอกาส (Opportunities)  

ปจจุบันคนไทยนิยมบริโภคนอกบานมากข้ึน และนิยมซ้ืออาหารจากภายนอกมาบริโภคใน

บาน แทนการปรุงอาหารเอง คนไทยมีการตื่นตัวในดานสุขภาพมากข้ึน รวมถึงความตองการในการ

สรรหาสิ่งแปลกใหมในชีวิต การสรางสรรคบรรยากาศภายในรานอาหารท่ีทําใหเกิดความประทับใจ

และผอนคลายจากความตึงเครียดไดนั้น ถือวาเปนการตอบโจทยไดอยางดี และนับวาเปนโอกาศท่ีดีใน

การจัดตั้งธุรกิจนี้ นอกจากนี้ธุรกิจรานอาหารมีหลากหลายประเภท ทําใหสามารถเลือกประเภทท่ีถนัด 

หรือประเภทท่ียังไมมี ในยานท่ีตองการเปดรานอาหารได  

อุปสรรค (Threats)  

อุปสรรคของธุรกิจนี้ คือ มีผูประกอบธุรกิจรานอาหารจํานวนมาก การแขงขันสูง และตนทุน

คาวัสดุในการปรุงอาหารสูงข้ึน 



 

บทที่ 5 

การกําหนดรูปแบบธุรกิจ 

 

 การจัดตั้งโครงการธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรคในรูปแบบรานอาหารท่ีมีการ

ตกแตงรานอยางมี Theme ซ่ึงมีการใชตุกตาหมี มาเปน Theme หลักในการจัดแตงรานท้ังหมดเปน

การใหบริการอาหารญี่ปุนในรูปแบบใหม โดยเนนในเรื่องของการตกแตงรานและสรางบรรยากาศท่ี

แปลกใหมไมเหมือนใคร รวมถึงรูปแบบการใหบริการท่ีมีความนาสนใจ แตเขาถึงได ดานการบริการ

อาหารจะเปนเมนูอาหารญี่ปุนท่ีผูบริโภคสวนใหญคุนเคยอยูแลว อีกท้ังยังเนนการนําเสนอรูปแบบของ

การจัดอาหารท่ีมีเอกลักษณไมเหมือนใคร จึงงายตอการตัดสินใจใชบริการ ดังนั้น ธุรกิจบริการอาหาร

ญี่ปุนเชิงสรางสรรคในรูปแบบรานอาหารท่ีมีการตกแตงรานดวยTheme ตุกตาหมีถือเปนธุรกิจท่ี

สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีหลงใหลในตุกตาหมีผูท่ีนิยมรับประทานอาหารญี่ปุน 

รวมถึงผูบริโภคทุกกลุมท่ีตองการเปลี่ยนบรรยากาศเพ่ือผอนคลายความเครียด อยากไดความแปลก

ใหมและแตกตางในชีวิต แสวงหาความสุข สนุกสนานในครอบครัวหรือในกลุมเพ่ือนฝูงไปพรอม ๆ กับ

การรับประทานอาหารนั้นเอง โดยใหบริการภายใตชื่อการคาวา “Kuma House- クマハウス
”(คุมะ ในภาษาญี่ปุนแปลวาหมี) 

 

5.1 วิสัยทัศน พันธะกิจ และเปาหมาย 

วิสัยทัศน (Vision) 

 เปนพ้ืนท่ีแหงความสุขของคนรักอาหารญี่ปุนและตุกตาหมี 

พันธกิจ (Mission) 

 มุงเนนความเปนพ้ืนท่ีสําหรับคนยุคใหมผูแสวงหาความแปลกใหมและแตกตางในชีวิต ท่ีสราง

ความสุขไดท้ังทางกายและทางใจ ใหลูกคาไดอ่ิมเอมกับบรรยากาศท่ีสรางสรรค แตกตาง แปลกใหม 

(Feel good & experience) และไดสนุกสนานไปพรอมกับการรับประทานอาหาร 

เปาหมาย (Goal) 

 เปนผูนําในธุรกิจรานอาหารท่ีไดรับการยอมรับวาสามารถทําใหอาหาร และความบันเทิงมา

รวมอยูในท่ีเดียวกันไดอยางลงตัว  
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5.2 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ 

 ธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma House- クマハウス”เปนการ

ใหบริการอาหารญี่ปุน และจาํหนายสินคาตางๆท่ีเปนตุกตาหมี ท้ังหมด โดยบรรยากาศภายในรานมี

การจัดตกแตงดวยตุกตาหมีในลกัษณะ Theme Restaurant โดยพนกังานตอนรับ และพนักงาน

บริการจะใสชุดยูนิฟอรมท่ีมีสัญลักษณของราน คือตุกตาหมี  

 องคประกอบอ่ืนๆ ภายในราน ก็จะมีการจัดตกแตงใหเปนในรูปแบบ Theme ตุกตาหมี

เชนเดียวกัน โดยรูปแบบการใหบริการเปนการตอบสนองพฤติกรรมของผูบริโภคในดานตางๆ เชน 

ตองการรับประทานอาหารนอกบาน ชื่นชอบอาหารญี่ปุนและตุกตาหมีตองการเปลี่ยนบรรยากาศ 

และตองการหาประสบการณ หรือสิ่งแปลกใหม เปนตน 

 

ภาพท่ี 4: ภาพแสดงลกัษณะการตกแตงภายใน 
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ภาพท่ี 5: ภาพแสดงเครื่องแบบพนักงาน 

 

 
 

5.3 รูปแบบสินคาและการใหบริการ 

 การบริการอาหารของธุรกิจบริการอาหารเชิงสรางสรรคKuma House- クマハウス
เปดใหบริการตั้งแตเวลา 10.30 น.ถึงเวลา 22.00น.ใหบริการอาหารเปนเซ็ตอาหารญี่ปุนแบบเบนโตะ

ในหลากหลายรูปแบบและเมนู โดยการจัดสรรหาวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ การปรุงรสจะใชซอสปรุงรส

นําเขาจากประเทศญี่ปุนโดยตรง และไมใสผงชูรส มีท้ังเซ็ตสําหรับคนรักสุขภาพ เซ็ตสําหรับผูท่ี

หลงใหลในรสชาติของปลาดิบ และเซ็ตสําหรับคุณหนูท่ีมีการจัดวางอาหารโดยใชตัวตุกตาหมีมา

ประกอบ เปนตน ท้ังนี้เพ่ือตอบสนองความตองการท่ีหลากหลายของผูบริโภค 

 เบนโตะ ตามความหมายท่ีเขาใจโดยงาย คือขาวกลองหรือกลองท่ีบรรจุขาวกับขาว ไปกินใน

สถานท่ีตางๆ คลายๆ กับปนโตของไทย แตความละเมียดละไมในการบรรจุนั้นตางกัน เบนโตะเริ่มใช

ตั้งแตสมัยศตวรรษท่ี 16 ซ่ึงในสมัยกอนกลองเบนโตะมักจะทํามาจากไม แตในสมัยนี้ก็จะมีท้ังท่ีเปน

อลูมิเนียม พลาสติก มีหลายหลากรูปทรง ตามความชอบใจ ชาวญี่ปุนใหความสําคัญในการทําเบนโต

มาก เพราะสามารถสื่อถึงความรักจากผูใหไปถึงผูรับไดอยางนาประทับใจ 
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ภาพท่ี 6: ภาพแสดงตัวอยางอาหารแบบเบนโตะ 
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นอกจากการใหบริการในเรื่องของอาหารแลวธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค 

“Kuma House- クマハウス”ยงัใหผูบริโภคจะสามารถสัมผัสประสบการณใหมๆกับการ

ตกแตงรานท่ีดูสดใสนารักเสมือนอยูในโลกของตุกตาหมีรวมไปถึงการใหบริการสินคาอันหลากหลาย

ในรูปแบบตางๆ ท่ีเปนตุกตาหมีท้ังสิ้นใหผูบริโภคไดเลือกซ้ือกลับไปเปนของท่ีระลึกอีกดวย 

 

ภาพท่ี 7: แสดงภาพตัวอยางสินคา 
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5.4 สถานที่ตั้ง 

 สถานท่ีตั้งของธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma House- クマハウス
”อยูบริเวณสยามสแควรถนนอังรีดูนังตเขตปทุมวันกรุงเทพมหานครเนื่องจากสถานท่ีตั้งอยูใกลกับ

สถานรีถไฟฟา BTS มีการคมนาคมท่ีสะดวกสบาย งายตอการเดินทางมายังรานบริเวณสยามสแควร

จัดวาเปนสถานท่ีเปาหมายของกลุมคนหลายกลุมเพราะมีโรงเรียนกวดวิชาหางสรรพสินคาและแหลง

ซ้ือขายสินคาแฟชั่นรวมถึงเปนพ้ืนท่ีท่ีมีกลุมประชากรตรงกับเปาหมายเปาหมายของโครงการดังนั้น

พ้ืนท่ีในซอยสยามสแควรจึงเปนพ้ืนท่ีท่ีมีความเหมาะสมในการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิง

สรางสรรค “Kuma House- クマハウス”มากท่ีสุดเพราะสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายของ

โครงการไดเปนอยางดี 

 

ภาพท่ี 8: ภาพแสดงทําเลท่ีตั้งของราน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: พ้ืนท่ีวางใหเชา สยามสแควรติดถนน ขางตึกสยามกิตติ์ ถนนอังรีดูนังต.  (2554).  สืบคนจาก  

       http://www.thaihometown.com/buildings/12412. 
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5.5 โครงสรางองคการ 

 ธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma House- クマハウス”จําเปนตองใช

ความรวดเร็วในการจัดการ โครงสรางขององคการจึงจําเปนตองมีลักษณะท่ีไมซับซอน มีความยืดหยุน

และงายตอการควบคุม โดยจะมีการแบงหนวยงานออกเปน 2 สวน คือ สายบริหารและสาย

ปฏิบัติงาน การประสานงานในองคการเนนรูปแบบการกระจายอํานาจ (Decentralization) ใชการ

บังคับบัญชาในลักษณะท่ีเปนทางการและไมเปนทางการควบคูกันไป เนนโครงสรางแนวราบ (Flat 

Organization) ใหอํานาจหนาท่ีแกหัวหนาฝายในการตัดสินใจและสั่งการไดทันที เพ่ือการปฏิบัติงาน

ไดอยางคลองตัว รวดเร็ว และมีขอบเขตการทางานท่ีชัดเจน เพ่ือใหการทางานเปนไปอยางมี

ประสิทธิภาพ โดยมีโครงสราง และรายละเอียดหนาท่ีความรับผิดชอบของบุคลากรในตําแหนงตาง ๆ 

ดังนี้ 

 

ภาพท่ี 9: โครงสรางองคการของ “Kuma House- クマハウス” 

 

 

 

ผูจัดการสายบริหาร ผูจัดการสายปฏิบัติงาน 
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ตารางท่ี 1: แสดงตําแหนงและอัตราเงินเดือนตามโครงสรางขององคการฝายบริหาร 

 

ตําแหนง 
จํานวน 

(คน) 
เงินเดือน (บาท) 

กรรมการผูจัดการ 1 50,000 

ผูจัดการท่ัวไป 1 30,000 

ฝายการตลาด 1 20,000 

ฝายบัญชี 1 17,000 

ฝายจัดซ้ือ 1 17,000 

 

 

ตารางท่ี 2: แสดงตําแหนงและอัตราเงินเดือนตามโครงสรางขององคการฝายปฏิบัติการ 

 

ตําแหนง 
จํานวน 

(คน) 
เงินเดือน (บาท) 

เชฟ 2 20,000.00 

ผูชวยเชฟ 2 10,000.00 

พนักงานลางจาน/ทําความสะอาด 2 9,000.00 

พนักงานเสริฟ 8 9,000.00 

พนักงานตอนรับ 1 9,000.00 

แคชเชียร 2 9,000.00 

 

การคัดเลือกพนักงาน 

 ทางรานจะคัดเลือกพนักงานโดยพิจารณาเปรียบเทียบกับคุณสมบัติตามรายละเอียดงาน 

(Job Description) ใหความสําคัญกับบุคลิกภาพและประสบการณของผูสมัครโดยการคัดเลือกจะ

กระทําทันทีท่ีทราบวาจะมีตําแหนงวางเพราะตามนโยบายของรานพนักงานตองแจงลาออกกอน

กําหนดลาออกจริงเปนเวลา 1 เดือนซ่ึงชวงเวลาดังกลาวจะเปนระยะเวลาในการคัดเลือกพนักงานและ

สอนงานสวนการคัดเลือกพนักงานครั้งแรกกอนเปดใหบริการจะกระทํากอนการเปดบริการ  (Grand 

Opening) ประมาณ 1 เดือนเพ่ือใหมีเวลาเพียงพอในการฝกอบรมและเตรียมระบบและข้ันตอนงานท่ี

ดีท่ีสุด 
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คุณสมบัติบทบาทหนาที่และลักษณะงานของแตละตําแหนง 

กรรมการผูจัดการ 

 กําหนดวิสัยทัศนพันธะกิจและเปาหมายขององคการรวมท้ังกําหนดกลยุทธและนโยบายใน

การบริหารเพ่ือใหธุรกิจดําเนินไปตามเปาหมาย 

ผูจัดการท่ัวไป 

 นํากลยุทธและนโยบายในการบริหารที่ประธานกรรมการกําหนดข้ึน มาแปลงเปนแผนการ

ปฏิบัติงาน เพ่ือจัดแบงหนาท่ีใหแกฝายตางๆ อยางเหมาะสม รวมท้ังควบคุมดูแลการประสานงาน

ระหวางฝายตางๆ เพ่ือใหธุรกิจมีการดําเนินไปไดอยางมีประสิทธิภาพ 

ฝายการตลาด 

 วางแผนกลยุทธดานการตลาดรวมถึงแนวทางการปฏิบัติซ่ึงมีลักษณะงานดังนี้  

 1. การวิเคราะหสถานการณทางการตลาดและเลือกตลาดเปาหมาย 

 2. การวางแผนทางการตลาด 

 3. การกําหนดกลยุทธทางดานผลิตภัณฑราคาสถานท่ีการสงเสริมทางการตลาด 

 4. การสื่อสารทางการตลาด 

 5. แสวงหาชองทางและโอกาสทางการตลาด 

ฝายบัญชี 

 มีหนาท่ีจัดทําแผนงานและงบประมาณการเงินรวมถึงวิเคราะหและควบคุมตนทุนสินคาให

เปนไปตามนโยบายและประเมินสถานการณทางการเงินขององคการเพ่ือความคลองตัวของธุรกิจ  

ฝายจัดซ้ือ 

 มีหนาท่ีจัดซ้ือวัตถุดิบในการผลิตท่ีมีคุณภาพและมาตรฐานควบคุมดูแลและบริหารการใช

วัตถุดิบอยางมีประสิทธิภาพรวมท้ังสรางสัมพันธไมตรีท่ีดีกับผูจัดจําหนายวัตถุดิบ 

เชฟและผูชวยเชฟ 

 1. เตรียมวัตถุดิบใหพรอมสําหรับการปรุงอาหาร 

 2. ปรุงอาหารใหถูกตองตามรายการท่ีไดรับ 

 3. ตรวจนับและประมาณปริมาณวัตถุดิบใหเพียงพอกับการใชงาน 

 4. แจงชนิดและปริมาณวัตถุดิบท่ีตองการเพ่ือดาเนินการในการสั่งซ้ือ 

พนักงานลางจานและพนักงานทําความสะอาด  

 1. รับผิดชอบในการดูแลเรื่องความสะอาดอุปกรณและพ้ืนท่ีภายในราน 

 2. ดูแลทําความสะอาดภาชนะและอุปกรณตางๆใหสะอาดถูกหลักอนามัย 

 3. ทําความสะอาดพ้ืนกําแพงเตาและนําขยะไปท้ิง 
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พนักงานตอนรับและพนักงานเสริฟ 

 1. เชิญชวนและตอนรับลูกคาบริเวณหนาราน 

 2. แนะนํารายการอาหารสินคาและโปรโมชั่นของราน 

 3. จัดหาโตะใหกับลูกคา 

 4. จัดวางโตะเกาอ้ีและอุปกรณเครื่องใชบนโตะ 

 5. เสริฟอาหารและเครื่องดื่ม 

 6. ทําความสะอาดโตะเม่ือลูกคารับประทานอาหารเสร็จแลว 

 7. กลาวขอบคุณลูกคาเม่ือใชบริการเสร็จ 

แคชเชียร 

 1. ออกใบเสร็จและเก็บเงิน 

 2. ทําบัญชีรายรับของรานเพ่ือนําสงใหผูจัดการราน 

 

5.6 การวิเคราะหตามทฤษฎีการวิเคราะหสถานการณในตลาด 5 C’s (Situation Analysis) 

 การวิเคราะหสถานการณในตลาด (Marketing Analysis) เพ่ือใหไดผลสรุปของแนวทางเพ่ือ

นํามาเปนตัวกําหนดรูปแบบการบริหารจัดการธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma 

House- クマハウス”จะตองวิเคราะหจากหลายปจจัยท่ีสงผลตอธุรกิจอยางรอบคอบโดยใช

หลัก 5C’s ในการวิเคราะหสถานการณ (Situation Analysis) ดังนี้ 

1. การวิเคราะหสภาพแวดลอมท่ีมีผลตอองคการ (Context) โดยวิเคราะหจากปจจัยรอบ

ดาน (PEST) ดังนี้ 

  1.1 ดานการเมือง (Political) จากสภาวะปจจุบันของประเทศไทยท่ีเกิดความไม

แนนอนทางการเมือง โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล สงผลทําใหประชาชนเกิด

สภาวะความตรึงเครียด อีกท้ังยังเกิดผลเสียตอภาคธุรกิจโดยรวม มีผลกระทบตอประชาชนในเรื่อง

ของคาใชจายทําใหประชาชนไมอยากออกมาจับจายใชสอย ซ่ึงสงผลตอปริมาณยอดขาย  

  1.2 ดานเศรษฐกิจ (Economy) ดวยมาตรการกระตุนเศรษฐกิจของรัฐบาลท่ีเขามา

ในรูปของการลดภาระคาใชจายใหแกประชาชนทําใหประชาชนมีรายไดเพ่ิมข้ึนซ่ึงธุรกิจท่ีคาดวาจะได

ประโยชนไดแกธุรกิจคาปลีกรานอาหารธุรกิจขายตรงสินคาอุปโภคบริโภคเปนตน 

  1.3 ดานสังคม (Social) สังคมไทยในปจจุบันใหความสําคัญเก่ียวกับภาพลักษณและ

ความเปนเอกลักษณของแตละกลุมบุคคลเปดรับและตื่นตัวกับสิ่งใหมๆท่ีเขามาในสังคมซ่ึงนับวาเปน

ผลดีตอสภาวะทางการตลาดอีกท้ังปจจุบันผูบริโภคหันมาใสใจกับสุขภาพมากข้ึน อาหารญี่ปุนจึงเปน
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ตัวเลือกในลําดับตนๆท่ีผูบริโภคสนใจแตในขณะเดียวกันอาหารสําเร็จรูปก็มีอัตราการบริโภคท่ีเพ่ิม

มากข้ึนเชนกันเนื่องจากภาวะสังคมท่ีเรงรีบผูบริโภคตองการความสะดวกและรวดเร็วมากข้ึน 

  1.4 ดานเทคโนโลยี (Technology) ปจจุบันความกาวหนาทางดานเทคโนโลยี

สารสนเทศและเทคโนโลยีเครื่องจักรท่ีใชในการผลิตมีการพัฒนาใหทันสมัยข้ึนและยังมีประสิทธิภาพ

สูงอีกท้ังยังมีราคาตนทุนท่ีต่ําลงจึงชวยเพ่ิมโอกาสในการแขงขันใหสูงข้ึน 

2. การวิเคราะหผูบริโภค (Consumer) โดยวิเคราะหจากความตองการของกลุมเปาหมาย

ดังนี้ 

  2.1 ตองหาสถานท่ีในการรับประทานอาหารนอกบาน 

  2.2 ตองการท่ีท่ีสามารถเดินทางไดสะดวงรวดเร็วและใกลสถานท่ีทางาน 

  2.3 ตองการเปลี่ยนบรรยากาศในการรับประทานอาหาร 

  2.4 ตองการหาประสบการณแปลกใหมในการรับประทานอาหาร 

  2.5 ตองการรานอาหารท่ียังไมมีใครตอบสนองใหได 

3. การวิเคราะหองคการ (Company) 

ในแงบวก 

  3.1 สถานท่ีตั้งใกลรถไฟฟาทาใหสะดวกในการเดินทาง 

  3.2 ใกลสถานท่ีทางานและท่ีอยูของกลุมเปาหมาย 

  3.3 มีการตกแตงท่ีสวยงามแปลกตาสามารถดึงดูดใจได 

  3.4 มีบริการอาหารหลากหลายตอบสนองความตองการของลูกคาได  

  3.5 ราคาเหมาะสม 

ในแงลบ 

  3.6 รานในรูปแบบ Theme Restaurant ยังไมคอยเปนท่ีรูจัก 

  3.7 ตองใชงบลงทุนสาหรับการตกแตงคอนขางสูง 

4. การวิเคราะหผูสนับสนุน (Collaborator) 

 ผูสนับสนุนของธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma House- クマハウス
” นี้จะเรียกวาเปน Supplier ซ่ึงจะแบงไดเปน 3 กลุม คือ  

1. Supplier จากท้ังในและตางประเทศท่ีทางบริษัทไปซ้ือของเพ่ือนํามาวางขาย  

เปนของท่ีระลึกท่ีราน  

2. ตัวแทนจําหนายสินคาท่ีเก่ียวของกับตุกตาหมีโดยเฉพาะท่ีจะมอบหมายใหเรา 

เปนตัวแทนจําหนายโดยตรง  

3. ผูท่ีสนใจนําสินคาท่ีเก่ียวของกับตุกตาหมีมาฝากขายกับทางราน ซ่ึงท้ังสามกลุม  
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นี้จะสามารถชวยเสริมสรางจุดแข็งใหแกธุรกิจได 

5. การวิเคราะหคูแขง (Competitor) 

 เนื่องจากธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma House- クマハウス” 

เปนการใหบริการในรูปแบบเฉพาะ (Theme Restaurant) จึงยังไมมีคูแขงขันทางธุรกิจโดยตรงเม่ือ

เทียบกับธุรกิจรานอาหารบริเวณใกลเคียง ดังนั้นคูแขงขันในทางธุรกิจจึงเปนรานอาหารท่ัวไปท่ีมี

จุดเดนในเรื่องของการใหบริการท่ีใกลเคียงกัน ซ่ึงมีรายละเอียดในการวิเคราะห ดังนี้  

 คูแขงลําดับท่ี 1 ฟูจิ (Fuji Restaurant) เนื่องจากเปนรานอาหารญี่ปุนแบรนดแรกๆท่ีเขามา

ทําธุรกิจในประเทศไทย ทําใหติดตลาดและใชหลักบริหารแบบอนุรักษนิยมไมเรงรีบกาวกระโดด ทํา

ใหรักษาคุณภาพอาหารและการบริการไดตามมาตรฐานท่ีวางไวและครองใจลูกคาไดมาจนถึงทุกวันนี้  

 คูแขงลําดับท่ี 2 รานอาหาร Yayoi รานอาหารท่ีบริการอาหารญี่ปุนภายใตสโลแกน ฮอตควิก 

เปนการเสริฟอาหารบนกระทะรอน เมนูอาหารสวนใหญจะเปนอาหารชุดเซ็ตและเบนโตะ 

 คูแขงลําดับ 3 ราน Bento and Bake เปนรานอาหารท่ีเสริฟอาหารเปนชุดเซ็ตเบนโตะเปน

หลัก ไมเพียงแตอาหารญี่ปุน แตรวมถึงอาหารไทย อาหารฝรั่งอาหารนานาชาติท่ีไดเปนท่ีนิยมให

ผูบริโภคดวย และจุดขายท่ีเดนอีกอยางหนึ่งคือ มีหองจัดเลี้ยงแบบ PRIVATE ROOM ไวบริการอีก

ดวย 

 โดยการวิเคราะหคูแขงขันทางธุรกิจจะแบงประเด็นในการวิเคราะหออกเปนประเด็นตางๆท่ี

ถือเปนปจจัยสําคัญในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหารของผูบริโภคโดยแบงไดดังหัวขอตอไปนี้  

 1. ดานความสะอาดและรสชาติของอาหาร 

 2. ดานความสะดวกสบายในการเดินทาง 

 3. ดานราคาท่ีเหมาะสม 

 4. การตกแตงรานท่ีสวยงาม 

 5. ดานการบริการอาหารเพ่ือสุขภาพ 

 6. ดานความหลากหลายของอาหารและบริการ 

 7. มีบริการอาหารบุฟเฟต 

 8. มีบริการจัดสงอาหาร (Delivery)  
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ตารางท่ี 3: การวิเคราะหคูแขง Competitor Analysis 

 

 
 

5.7 การวิเคราะห SWOT องคการ  

 นอกจากการวิเคราะหตามทฤษฎีการวิเคราะหสถานการณในตลาด 5 C’s (Situation 

Analysis) แลว จะตองดําเนินการวิเคราะหตามทฤษฎีการวิเคราะหสภาวะแวดลอม (SWOT 

Analysis) โดยแบงออกเปนการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาสและอุปสรรคเพ่ือนํามาเปนแนวทาง

ในการดําเนินธุรกิจ โดยจะนําผลจากการวิเคราะหสภาวะแวดลอม จุดแข็ง จุดออน โอกาสและ

อุปสรรคมาประมวลสภาวะแวดลอมท่ีสงผลตอ การจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค 

“Kuma House- クマハウス” อันจะทําใหสามารถดําเนินการดานการบริหารงานไดตอไปได

ในระยะยาว ดังนี้ 

ปจจัยภายใน 

 จุดแข็ง (Strengths)  

 1. บรรยากาศและการตกแตงของรานท่ีมีจุดเดนสามารถดึงดูดความสนใจได 

 2. รูปแบบการใหบริการมีความหลากหลายสามารถตอบสนองความตองการของ

 ผูบริโภคไดอยางครอบคลุม 

 3. สถานท่ีตั้งเปนแหลงของกลุมเปาหมายใกลกับการเดินทางโดยรถไฟฟาทําให สามารถ

เดินทางไดสะดวกรวดเร็ว 

 4. เมนูอาหารมีใหเลือกหลายรูปแบบเพ่ือรองรับกับความตองการของผูบริโภค 

 5. รสชาติอาหารถูกปาก 
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 6. แนวคิด/Concept ของบริษัทมีความแตกตางและโดดเดน 

 จุดออน (Weaknesses)  

 1. เปนธุรกิจเปดใหมยังไมมีคนรูจักหรือคุนเคยทําใหอาจไมกลาเขามาใชบริการ 

 2. Theme Restaurant ยังไมเปนท่ีแพรหลายในประเทศไทย 

ปจจัยภายนอก 

 โอกาส (Opportunities)  

 1. อาหารถือเปนปจจัยพ้ืนฐานในการดํารงชีวิตของมนุษย 

 2. คนนิยมออกไปรับประทานอาหารนอกบานมากข้ึน 

 3. ความกาวหนาทางเทคโนโลยีทําใหงายตอการเขาถึงผูบริโภคในเรื่องของการ

 ประชาสัมพันธเพ่ือใหเปนท่ีรูจักมากข้ึน 

อุปสรรค (Threats)  

 1. ธุรกิจมีการแขงขันสูงทําใหตองมีการแยงสวนแบงตลาดมากข้ึน 

 2. ตนทุนวัตถุดิบท่ีอาจสูงข้ึนเนื่องจากราคาน้ํามันท่ีเพ่ิมข้ึน 

 3. ความไมม่ันคงทางเศรษฐกิจอาจสงผลใหผูบริโภคมีการใชจายนอยลง 

 4. กระแสนิยม/เทรนเปลี่ยนบอย 

 หลังจากการประเมินสภาพแวดลอมโดยการวิเคราะหใหเห็นถึงจุดแข็งจุดออนโอกาสและ

อุปสรรคแลวก็จะนําขอมูลท้ังหมดมาวิเคราะหในรูปแบบความสัมพันธแบบแมตริกซโดยใชตารางท่ี

เรียกวา TOWS Matrix เพ่ือใชเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธดังรายละเอียดตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 4: การกําหนดกลยุทธจากการใช TOWS Matrix 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

5.8 การวิเคราะหสวนผสมทางการตลาด 4 C’s & 4 P’s 

 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด ชวยใหบริษัทสามารถทํากิจกรรมเก่ียวกับการตัดสินใจทาง

การตลาดไดอยางถูกตองและมีความแมนยํา ซ่ึงประกอบไปดวย 4 C’s: 4 P’s สามารถวิเคราะหได

ตามรายละเอียด ดังตารางตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 5: การวิเคราะหสวนผสมทางการตลาด 

 

4P’s (Inside-Out) 4C’s (Outside-In) 

Product Customer 

ธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค 

“Kuma House- クマハウス”เปน

รานอาหารในรูปแบบ Theme Restaurant 

ท่ีสามารถตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคท่ีอยากไดประสบการณใหมๆในการ

รับประทานอาหารนอกบาน 

ผูบริโภคในปจจุบันมีความตองการท่ีหลากหลายมาก

ข้ึนตองการความเปนเอกลักษณมากข้ึน แสวงหา

ประสบการณแปลกใหมในชีวิตรวมไปถึงผูท่ีตองการ

เปลี่ยนบรรยากาศในการรับประทานอาหาร 

Price Cost 

ราคาโดยเฉลี่ยตอคนอยูท่ี 200 บาทข้ึนไปซ่ึง

เม่ือเทียบกับรายการอาหารและบริการรวม

ไปถึงวัตถุดิบท่ีใชแลวอยูในระดับท่ีผูบริโภค

ยอมรับไดและพึงพอใจท่ีจะจาย 

ภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันทําใหผูบริโภคมีการใชจาย

ประหยัดข้ึนตองการจายในราคาท่ีไมสูงมากนัก แตได

สิ่งท่ีมีคุณภาพและคุมคากับเงินท่ีเสียไปหรือถาไดใน

สิ่งตองการก็พรอมท่ีจะจายในราคาท่ีสูงได  

Place Convenience 

สถานท่ีตั้งของราน อยูกลางใจเมืองแหลงซ้ือ

ขายของเด็กวัยรุน และกลุมคนทํางาน อยู

ใกลสถานีรถไฟฟาทําใหการเดินทางสะดวก 

ดวยเวลาท่ีเรงรีบประกอบกับการจราจรท่ีติดขัดทาให

ผูบริโภคเลือกท่ีจะรับประทานรานอาหารท่ีใกลท่ีทา

งานสามารถเดินทางไดสะดวกรวดเร็ว หรือมีบริการ

จัดสงชวยใหสะดวกและประหยัดเวลามากข้ึน 

 

 

Promotion Communication 

การใชสื่อตาง ๆในการประชาสัมพันธเพ่ือให

ผูบริโภครูจักมากข้ึน เชน สื่อสิ่งพิมพสื่อทาง

อินเตอร และมีการจัดโปรโมชั่นอยาง

ตอเนื่องเพ่ือรักษาฐานลูกคาเอาไว 

ปจจุบันผูบริโภคสามารถเปดรับขอมูลขาวสารไดทุก

เวลาและหลากหลายชองทางทาใหสินคา หรือบริการ

เขาถึงตัวผูบริโภคไดงายข้ึน 

5.9 แผนการสื่อสารทางการตลาด 

ตารางที ่5.5: การวิเคราะหสวนผสมทางการตลาด (ตอ) 
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 การบริหารธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma House- クマハウス” 

ใหสามารถอยูในวงจรชีวิตผลิตภัณฑนั้นตองอาศัยระยะเวลาการจัดกิจกรรมทางการตลาดและการ

สื่อสารทางการตลาดอยางตอเนื่องโดยมีการวางแผนกิจกรรมทางการตลาดและการสื่อสารทาง

การตลาดอยางตอเนื่องเพ่ือใหธุรกิจอยูในวงจรชีวิตไดนานท่ีสุด 

ในชวงระยะเวลาเริ่มแรกของการเปดตัวโครงการธุรกิจจําเปนตองใชการสื่อสารทางการตลาด

หลากหลายทางเพ่ือเปนการเพ่ิมโอกาสในการเขาถึงผูบริโภคกลุมเปาหมายโดยใชสื่อดังตอไปนี้  

 

ตารางท่ี 6: การสื่อสารทางการตลาด 

 

การสื่อสารทาง

การตลาด 
การใชสื่อ 

การโฆษณา 

(Advertising ) 

ลงโฆษณาใน Magazine / Free Magazine 

ลงโฆษณาตามเว็ปไซดตางๆ 

แจกใบปลิวตามอาคารสานักงาน หรือพ้ืนท่ีบริเวณโดยรอบราน 

ทาสื่อปาย POP แจงใหทราบ 

การสงเสริมการขาย 

(Sales Promotion) 

Promotion of the month 

จัดกิจกรรมตามเทศกาลตางๆ 

การลดราคา/คูปองสวนลด 

แจกของท่ีระลกึ 

ขายโดยพนักงานขาย 

(Personal Selling) 

พนักงานขาย 

Word of Mouth 

การประชาสัมพันธ (PR) 

ทํา Scoop โปรโมทรานลง YouTube 

ใหใชสถานท่ีฟรีในการถายทําเชน รายการทีวี 

สรางกระแสใน Social Network 

 

 

 

 

ตารางท่ี 7: กิจกรรมในการสรางความสัมพันธ (Value Chain) 
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  Launch Phase 1-2 
Main 

Phase 
Expanded Infected 

Idea Concept PR/AD เปดตัวราน 

Special 

Menu/ 

Promotion 

จัดกิจกรรม 

Meeting 

Word of 

Mouth 

Reason & 

Result 
Awareness 

พบความสนุก

และแปลก

ใหม 

การบริหาร

ลกูคา

สัมพันธ 

(CRM) 

Build 

Community 

Build 

Community 

Target & 

Position 

Press/Target 

group 
Press/Public 

Member & 

Friends 
Member Public 

Strategy& 

Collaborators 

ลง Ad ตามสื่อ

ตาง ๆ /แจก

ใบปลิว 

สรางความ

แตกตางจาก

รานอาหาร

ท่ัวไป 

แจง

ขาวสาร/

Promotion 

ตาม

ชองทางการ

ติดตอตาง ๆ 

จัดกิจกรรม

Kuma 

Mania 

Meeting   

แจกสทิธิ

ประโยชน

พิเศษ 

Place & 

Convenience 

สื่อสิ่งพิมพ/

website/Social 

Media 

Kuma 

House 

SMS/ 

Email 

/Facebook 

Kuma 

House 

Kuma 

House 
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ตารางท่ี 8: แผนการดําเนินงานทางการตลาดใน 1 ป 

 

ท้ังนี้ผูวิจัยไดยกตัวอยางกิจกรรมทางการตลาดในระยะเวลา 1 ปซ่ึงในแผนการดาเนินงานจะ

มีการเปดตัวโครงการเฉพาะในปแรกเทานั้นสวนรายละเอียดของการโฆษณาประชาสัมพันธและ

โปรโมชั่นตางๆสามารถอธิบายไดดังนี้ 

ดานการโฆษณา (Advertising) มีการประชาสัมพันธผานสื่อตางๆเพ่ือใหเขาถึงกลุมเปาหมาย

โดยมีท้ังสื่อนิตยสารวิทยุเว็บไซดและการแจกใบปลิวการโฆษณาประชาสัมพันธในสื่อตางๆจะมี

ความสัมพันธกันกับการจัดโปรโมชั่นของราน 

ดานกิจกรรมสงเสริมการขาย (Sale Promotion) มีการแบงออกเปนสวนตางๆดังนี้ 

- Special menu เมนูพิเศษท่ีจะมีการผลัดเปลี่ยนหมุนเวียนไปทุกๆเดือนเชนเมนูดับรอน

ในชวงฤดูรอนหรือเมนูอ่ิมบุญในชวงเทศการกินเจเปนตน 
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- Promotion of month เปนการจัดโปรโมชั่นเพ่ือดึงดูดใหผูบริโภคมาใชบริการในชวงเดือน

ท่ีไมใชหนาเทศกาลตัวอยางโปรโมชั่นไดแกมา 4 จาย 3 ซ่ึงเปนโปรโมชั่นใจชวงเดือนแรกของการ

เปดตัวโครงการ, โปรโมชั่น More order more save ชวงหลังจากเทศกาลสงกรานต 

- Festival’s promotion โปรโมชั่นในชวงเทศการณตางๆไมวาจะเปนปใหมวาเลนไทนกินเจ

รวมไปถึงเทศการอาหารตามฤดูกาลตางๆ 

- Partner Promotion การทําโปรโมชั่นรวมกับพันธมิตรเชนผูถือบัตรเครดิต HSBC รับ

สวนลด 10% และรับของท่ีระลึกเปนตน 

ดานการประชาสัมพันธจะมีการประชาสัมพันธรานผานสื่อตางๆเชนYouTube Facebook 

การใหใชสถานท่ีฟรีในการถายทาอาทิรายการทีวีละครภาพยนตรเพ่ือสรางกระแสใหเปนท่ีรูจักในตัว

รานและสินคาท่ีนํามาจําหนาย 

นอกเหนือจากโปรโมชั่นท่ีกลาวมาแลวนั้นบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma 

House- クマハウス”ยังมีบริการสถานท่ีสําหรับกิจกรรมพิเศษตางๆเชนงานสังสรรคหรืองาน

เลี้ยงประจําปเปนตน 



บทที่ 6 

งบการเงิน 

 

สมมติฐานการจัดทํางบการเงิน 

 จากแผนการดําเนินงาน การกําหนดรูปแบบธุรกิจ ผูวิจัยไดคาดการณสมมติฐานประกอบการ

ศึกษาความเปนไปไดดานการลงทุน งบประมาณรายรับและรายจายของโครงการ ซ่ึงมีรายละเอียด

และเหตุผลประกอบ ดังตอไปนี้ 

 

6.1 สมมติฐานในการลงทุนเบื้องตน 

 เนื่องจากการดําเนินจัดตั้งโครงการธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค“Kuma House-

クマハウス” ใชเงินลงทุนประมาณ 5.4 ลานบาท ซ่ึงในสวนของเงินทุนจากผูจัดตั้ง มีอยู 4.2

ลานบาท ผูดําเนินโครงการจึงใชวิธีกูยืมเงินจาก ธนาคารกสิกรไทย เปนจํานวน 1.2ลานบาท โดยมี

อัตราดอกเบี้ยท่ีตองชําระ 5.85% MLR ตอป คงท่ีทุกป (อัตราดอกเบี้ยเงินกู MLR อางอิงจากการ

ประกาศของธนาคารพาณิชยจดทะเบียนในประเทศ ประจําวันท่ี 2ธันวาคม พ.ศ. 2556) 

 

ตารางท่ี 9: แสดงการชาระเงินตน และดอกเบี้ยเงินกู 

 

ปที ่ เงินตน MLR 
ดอกเบี้ย(ตอ

ป) 

ชําระคืนเงิน

ตน 

เงินตนคาง

ชําระ 

0 1,200,000.00 5.85%   - 1,200,000.00 

1 1,200,000.00 5.85% 70,200.00 400,000.00 800,000.00 

2 800,000.00 5.85% 46,800.00 400,000.00 400,000.00 

3 400,000.00 5.85% 27,000.00 400,000.00 0.00 
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ตารางท่ี 10: ตารางแสดงสมมติฐานในการลงทุนเบื้องตน 

 

รายการ สมมติฐาน หมายเหต ุ

คาตกแตง 3,360,000.00 ตกแตงภายใน/ภายนอก 

เครื่องใชสานักงาน 150,000.00 เครื่องคิดเงิน ฯลฯ 

อุปกรณ เครื่องมือ 240,000.00 
ตูเย็น, ตูแช, เตาแกส 

ฯลฯ 

เงินเดือนพนักงานปท่ี 0 300,000.00 3 เดือนแรก 

คาประกันพ้ืนท่ี 280,000.00 2เดือน ๆ ละ 140,000.- 

คาจดทะเบียนการคา 200 จดทะเบียนพาณิชยใหม 

สินคา Souvenir 100,000.00 เตรียมไวขาย 

เงินสดสํารองไวใชในการดําเนินงาน 1,000,000.00   

รวมเงินลงทุนเบื้องตน 5,430,200.00 

 

6.2 ประมาณการตนทุนการบริหาร 

 

ตารางท่ี 11: ประมาณการตนทุนการบริหาร 

 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

คาเชาสถานท่ี 1,680,000 140,000.-/เดือน เพ่ิม 10% ทุก 3 ป 

คาสาธารณูปโภค 960,000 80,000.-/เดือนเพ่ิม 5% ทุก 3 ป 

เงินเดือนผูบริหาร 600,000 50,000.-/เดือน 

เงินเดือนพนักงาน 3,132,000 150,000.-/เดือน 

คาการสื่อสารการตลาด 800,000 200,000.-/3 เดือน / เพ่ิม 3% ทุก 3 ป 

คาใชจายในการจัดกิจกรรม 500,000 ปแรก 

คาใชจายปรับปรุงสถานท่ีทุก 3 ป 500,000 ทุก 3 ป (เริ่มปท่ี 4) 

คาใชจายในการวิจัยทุก 3 ป 100,000 ทุก 3 ป (เริ่มปท่ี 4) 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 11 (ตอ): ประมาณการตนทุนการบริหาร  

 

รายการ สมมติฐาน หมายเหตุ 

ตนทุนอาหารและเครื่องดื่ม 5,684,910 30% ของยอดขาย 

ตนทุนการผลิตสินคา Souvenir 36,000 10% ของยอดขาย 

คาใชจายอ่ืนๆ 420,000 35,000/เดือน 

 

6.3 สมมติฐานความเปนไปไดทางดานรายรับ (ปที่ 1) 

6.3.1 รายไดจากการบริการอาหาร และเครื่องดื่ม 

 ธุรกิจบริการอาหารเชิงสรางสรรค “Kuma House-クマハウス”มีพ้ืนท่ีการใหบริการ

ท้ังหมด 112 ตร.ม.โดยมีการแบงท่ีนั่งตามสัดสวนดังนี้ 

ชั้นท่ี 1 มีจานวนโตะท่ีใหบริการ ดังนี้ 

  - สําหรับ 2 ท่ีนั่ง จานวน 20 โตะ 

  - สําหรับ 4 ท่ีนั่ง จานวน 10 โตะ 

  รวม 30 โตะ 

 รวมท่ีนั่งในการใหบริการท้ังหมด 80 ท่ีนั่ง โดยทางราน“Kuma House-クマハウス”

เปดใหบริการตั้งแตเวลา 11.00 น. ถึง 22.00 น. รวมเวลาการใหบริการโดยเฉลี่ยประมาณ 11 ชัว่โมง 

โดยจะแบงการใชบริการของลูกคาออกเปน 3 รอบ แบงเปนวันธรรมดา 261 วันตอป และวันหยุด 

104 วันตอป ดังนั้น ใน 1 วัน ราน “Kuma House-クマハウス” จะสามารถใหบริการลูกคา

ไดโดยเฉลี่ยแลวท้ังหมด 420 ท่ีนั่ง การประมาณรายไดพิจารณาไดเปน 3 กรณี ดังตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 12: ประมาณการความเปนไปไดทางรายรับ 

 

วัน/เวลาการใหบริการ บาท/ท่ีนั่ง 
Best 

Case 

Most 

Likely 

Case 

Worst 

Case 

วันธรรมดา 11.00 - 14.00 150 90% 80% 70% 

วันธรรมดา 14.01 - 17.00 200 70% 60% 50% 

วันธรรมดา 17.01 - 22.00 250 80% 70% 70% 

วันหยุด 11.00 - 14.00 200 50% 40% 30% 

วันหยุด 14.01 - 17.00 200 60% 50% 40% 

วันหยุด 17.01 - 22.00 200 50% 40% 40% 

 

ตารางท่ี 13: การประมาณรายไดในสถานการณตาง ๆ 

 

สถานการณ 
จํานวน

ผูใชบริการ/เดือน 
รายไดตอป (บาท) 

Best Case 560 14,343,000 

Most Likely Case 490 13,741,000 

Worst Case 434 13,044,100 

 

6.3.2 รายไดจากการขายสินคา 

 เนื่องจากสินคาท่ีทางรานนํามาจาหนายถือเปนธุรกิจเสริมจากธุรกิจบริการอาหารซ่ึงเปน

ธุรกิจหลักรายไดในสวนนี้จึงคิดจากสวนท่ีลงทุนสาหรับสินคา Souvenir จะเปนรายไดท่ีคาดการณวา

จะไดรับตอปซ่ึงตัวสินคามีความหลากหลายประเภทและรูปแบบ โดยท้ังหมดจะเปนสินคาท่ีรับมา

จําหนายท้ังสินคาในและตางประเทศโดยแยกไดมาสถานการณดังตอไปนี้  
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 - สมมติฐานในสถานการณดีเลิศ (Best Case) คิดเปน 40% ของเงินลงทุน 

 - สมมตฐิานในสถานการณปกติ (Most Likely) คิดเปน 30% ของเงินลงทุน 

 - สมมติฐานในสถานการณเลวราย (Worst Case) คิดเปน 20% ของเงินลงทุน 

 

6.4 การวิเคราะหผลตอบแทนจากการลงทุน 

 การวิเคราะหธุรกิจบริการอาหารเชิงสรางสรรค“Kuma House-クマハウス” ได

วิเคราะหถึงผลตอบแทนในการลงทุนโดยนําปจจัยดานเวลามาเปนสวนสําคัญในการวิเคราะหซ่ึงมี

รายละเอียดการวิเคราะหดังนี้ 

 1. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period)  

 2. มูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV)  

 3. อัตราผลตอบแทนโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 

 

ตารางท่ี 14: สรุปผลตอบแทนทางการเงิน 

 

  Best Case Most Likely Worst Case 

Payback 

Period 
1 ป 9เดือน 2 ป 1เดือน 2ป 9เดือน 

NPV  3,232,845 1,812,127   144,293 

IRR  41%  26%  7% 

Discount Rate 5.85%   

 

โดยสามารถแสดงตารางสรุปผลตอบแทนทางการเงินในกรณีท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด 

(Most Likely Case) รวมท้ังรายละเอียดดานการเงินจากงบประมาณตางๆดังนี้  

 1. งบประมาณกาไรขาดทุน (Income Statement)  

 2. ประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ; กรณีท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) 

จําแนกเปนรายประยะเวลา 5 ป 
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ตารางท่ี 15: งบประมาณกําไรขาดทุน (Income Statement) 

 

 
 

ตารางท่ี 16: ประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ; กรณีท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case)  

     จําแนกเปนรายป ระยะเวลา 5 ป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

งบกําไรขาดทุน

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

ยอดขาย 13,741,000                 14,702,870                16,173,157                19,642,072           22,588,383                

  หัก ตนทุนสินคาขาย 8,083,080                   8,447,296                  9,004,025                  10,485,542.71      11,601,174                

กําไรขั้นตน 5,657,920 6,255,574 7,169,132 9,156,530 10,987,209

  หัก คาใชจายการขายและบริหาร

  คาใชจายทางการตลาด 800,000                      800,000                     800,000                     824,000                824,000                     

  คาใชจายในการบริหาร 3,732,000                   3,732,000                  3,732,000                  3,918,600             3,918,600                  

  คาเสื่อมราคา - สินทรัพยไมหมุนเวียนในสนง. 30,000                        30,000                       30,000                       30,000                  30,000                       

  คาใชจายกอนการดําเนินงาน 300,200                      

รวมคาใชจายในการขายและบริหาร 4,862,200                   4,562,000                  4,562,000                  4,772,600             4,772,600                  

กําไรจากการดําเนินงาน 795,720 1,693,574 2,607,132 4,383,930 6,214,609

  บวก รายไดอื่นๆ -                             -                             -                             -                        -                             

กําไรกอนหักดอกเบี้ยและภาษี 795,720 1,693,574 2,607,132 4,383,930 6,214,609

  หัก ดอกเบี้ยจาย 70,200                        46,800                       23,400                       -                        -                             

กําไรกอนหักภาษีเงินได 725,520 1,646,774 2,583,732 4,383,930 6,214,609

  หัก ภาษีเงินได 20% นิติบุคคล 145,104                      329,355                     516,746                     876,786                1,242,922                  

กําไรสุทธิ 580,416 1,317,420 2,066,985 3,507,144 4,971,687

กําไรสุทธิสะสม 580,416 1,897,836 3,964,821 7,471,965 12,443,652

งบกระแสเงินสด

เริ่มโครงการ ปที 1 ปที 2 ปที 3 ปที 4 ปที 5

เงินสดรับ

  การขายสินคา/บริการ -                     13,741,000   14,702,870   16,173,157         19,642,072    22,588,383   

  รายไดอื่น ๆ -                    -                    -                          -                    -                    

รวมเงินสดรับ -                     13,741,000   14,702,870   16,173,157         19,642,072    22,588,383   

เงินสดจาย

  ซื้อวัตถุดิบ/ สินคา 100,000          5,203,080     5,567,296     6,124,025           7,437,543      8,553,174     

  คาแรงงาน -                    -                    -                          -                    -                    

  คาใชจายการผลิตอื่น (ไมรวมคาเสื่อมราคา) 2,160,000     2,160,000     2,160,000           2,328,000      2,328,000     

  คาใชจายทางการตลาด 800,000        800,000        800,000              824,000         824,000        

  คาใชจายทางการบริหาร (ไมรวมคาเสื่อมราคา) 3,732,000     3,732,000     3,732,000           3,918,600      3,918,600     

  ภาษีจาย -                    145,104        329,355              516,746         876,786        

  ชําระสินทรัพยถาวร 3,750,000       

  คาใชจายกอนการดําเนินงาน 580,200          

รวมเงินสดจาย 4,430,200       11,895,080   12,404,400   13,145,380         15,024,889    16,500,560   

เงินสดสุทธิ (4,430,200) 1,845,920 2,298,470 3,027,777 4,617,183 6,087,823

  บวก เงินสดยกมา 1,000,000     2,375,720     4,227,390           6,831,767      11,448,951   

รวมเงิน (4,430,200) 2,845,920 4,674,190 7,255,167 11,448,951 17,536,774

  บวก เงินทุนของเจาของ 4,230,200       

  บวก เงินกู 1,200,000       

  หัก  ชําระคืนเงินกู -                     400,000        400,000        400,000              -                    -                    

  หัก  ชําระดอกเบี้ย -                     70,200          46,800          23,400                -                    -                    

เงินสดคงเหลือยกไป 1,000,000 2,375,720 4,227,390 6,831,767 11,448,951 17,536,774

กิจกรรมการลงทุน

กิจกรรมการเงิน

กิจกรรมการดําเนินงาน
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ตารางท่ี 17: ประมาณการงบดุลกรณีท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) จําแนก 

     เปนรายป ระยะเวลา 5 ป 

 

 
 

 

ตารางท่ี 18: ระยะเวลาคืนทุนกรณีท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) 

 

 
Payback Period  2 ป 1 เดือน  

 

 

 

 

 

 

6. งบดุล

สินทรัพยหมุนเวียน

  เงินสดและเงินฝากธนาคาร 2,375,720       4,227,390     6,831,767     11,448,951         17,536,774    

  ลูกหนี้การคา -                 -                -                -                      -                

  สินคาสําเร็จรูป 100,000          100,000        100,000        100,000              100,000         

  วัตถุดิบคงเหลือ -                 -                -                -                      -                

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 2,475,720       4,327,390     6,931,767     11,548,951         17,636,774    

สินทรัพยถาวร

  ที่ดิน -                 -                -                -                      -                

  อาคาร 3,360,000       3,360,000     3,360,000     3,360,000           3,360,000      

  เครื่องจักรอุปกรณ/ เครื่องใชสํานักงาน 390,000          390,000        390,000        390,000              390,000         

  ยานพาหนะ -                 -                -                -                      -                

  หัก คาเสื่อมราคาสะสม 750,000          1,500,000     2,250,000     3,000,000           3,750,000      

รวมสินทรัพยถาวร 3,000,000       2,250,000     1,500,000     750,000              -                

สินทรัพยอื่น ๆ

  สิทธิการใชสินทรัพย 280,000          280,000        280,000        280,000              280,000         

รวมสินทรัพย 5,755,720       6,857,390     8,711,767     12,578,951         17,916,774    

สินทรัพย ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

4. ระยะเวลาคืนทุน

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

(4,430,200) 1,845,920              2,298,470            3,027,777           4,617,183        6,087,823        

เงินสดสุทธิสะสม 2,584,280-              285,810-               2,741,967           7,359,151        13,446,974      

เงินสดสุทธิ
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ตารางท่ี 19: NPV (มูลคาปจจุบันสุทธิ)กรณีท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) 

 

 
 

ตารางท่ี 20: IRR (ผลตอบแทนจากการลงทุน)กรณีท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) 

 

 
 

5. NPV (มูลคาปจจุบันสุทธิ)

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

(4,430,200) 1,845,920              2,298,470            3,027,777           4,617,183        6,087,823        

อัตราลดคา (Discount rate) 6%

1,812,127              

เงินสดสุทธิ

NPV เทากับ

6. IRR (ผลตอบแทนจากการลงทุน) 

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

(4,430,200) 1,845,920              2,298,470            3,027,777           4,617,183        6,087,823        

26%

เงินสดสุทธิ

IRR เทากับ



บทที ่7 

บทสรุปโครงการ 

 

7.1 การประเมินความเปนไปไดทําธุรกิจ 

ปจจุบันผูบริโภคยังคงมีแนวโนมในการออกไปรับประทําอาหารนอกบานสูงข้ึนเนื่องจาก

ขอจํากัดในดานของเวลาและความเรงรีบทําสังคมสงผลใหผูบริโภคไมมีเวลาท่ีจะปรุงอาหารท่ี

ตอบสนองความตองการของตนเองไดในขณะท่ีธุรกิจบริการอาหารมีการขยายตัวและมีแนวโนม

เจริญเติบโตข้ึนอยางตอเนื่องจงึทําใหธุรกิจบริการอาหารมีการแขงขันท่ีสูงข้ึนทําใหมีการแยงชิงสวน

แบงตลาดประกอบกับธุรกิจรานอาหารมีความซับซอนนอยและใชเงินลงทุนท่ีไมสูงมากนักทําใหมี

ผูประกอบการรายยอยสนใจท่ีจะลงทุนในธุรกิจนี้มากข้ึนสงผลใหผูประกอบการตองปรับตัวเพ่ือรับมือ

กับสถานการณการแขงขันท่ีสูงข้ึนไมวาจะเปนเรื่องของสินคาและบริการการใชกลยุทธในดานของ

ราคาหรือการสงเสริมการขายดางๆดังนั้นผูประกอบการควรศึกษาและทําความเขาใจกับธุรกิจอันเปน

ประโยชนในการเลือกใชกลยุทธท่ีเหมาะสมกับเวลาและสถานการณตางๆเพ่ือทําใหธุรกิจสามารถ

แขงขันและอยูรอดในตลาดได 

 

7.2 การบริหารความเสี่ยงของโครงการ 

เนื่องจากธุรกิจรานอาหารมีการแขงขันสูงมีผูประกอบการเขาออกในอุตสาหกรรมไดงาย

สงผลใหอุตสาหกรรมมีการเปลี่ยนแปลงไดอยางรวดเร็วรวมถึงการเลือกใชบริการของผูบริโภคมีการ

เปลี่ยนแปลงตามความชอบและรสนิยมซ่ึงอาจทําใหสถานการณของกระแสเงินสดไมเปนไปตามท่ี

คาดการณไดจึงทําใหการบริหารความเสี่ยงของโครงการสามารถแบงออกไดเปน  2 กรณีคอืกรณี

สมมติฐานท่ีธุรกิจสงผลใหไดกําไรเลวราย (Worst Case) และกรณีสมมติฐานท่ีธุรกิจสงผลใหไดกําไรดี

เลิศ (Best Case)  

การบริหารความเสี่ยงของโครงการท้ัง 2 กรณีนั้นสงผลใหระยะเวลาการดําเนินการเพ่ือถึง

จุดคุมทุนมีระยะเวลาท่ีแตกตางกันโดยสามารถดูไดจากรายละเอียดตามตารางดังตอไปนี้  
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ตารางท่ี 21: ประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ; กรณีไดกําไรเลวราย (Worst Case)  

 

 
 

การบริหารความเสี่ยงในกรณีสถานการณเลวราย 

ในกรณีท่ีสภาพเศรษฐกิจเกิดความไมแนนอนพฤติกรรมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปเปนเหตุ

ใหผูบริโภคเขามาใชบริการต่ํากวาท่ีคาดการณเอาไวจึงทําใหธุรกิจมีกระแสเงินสดรับหรือผลกําไรต่ํา

กวาเปาหมายท่ีกําหนดธุรกิจไดมีการจัดเตรียมแผนการในดานตางๆไวเพ่ือลองรับกับสถานการณ

ดังกลาวโดยแบงไดดังนี้ 

ดานกลยุทธทําการตลาดและการบริหาร 

หาสาเหตุท่ีทําใหธุรกิจไมเปนไปตามเปาหมายท่ีวางไวแลวทําการปรับปรุงแกไขโดยการปรับ

กลยุทธทําการตลาดหรือปรับโครงสรางขององคการเพ่ือเปนการลดตนทุนในดานของการบริหาร

จัดการ 

ดานสินคาและบริการ 

ใชการตั้งราคาท่ีสามารถแขงขันไดไนตลาดลดราคาสินคาเพ่ือใหผูบริโภคเกิดการทดลองใช

และมีการจัดโปรโมชั่นพิเศษโดยม้ือกลางวันจะเนนเปนบริการอาหารชุดประหยัดสวนม้ือเย็นจะเปน

อาหารเมนูพิเศษหรือเมนูอาหารใหม 

งบกระแสเงินสด

เริ่มโครงการ ปที 1 ปที 2 ปที 3 ปที 4 ปที 5

เงินสดรับ

  การขายสินคา/บริการ -                                 13,044,100                13,957,187                15,352,906           18,645,889                21,442,772               

  รายไดอื่น ๆ -                                 -                                 -                            -                                 -                                

รวมเงินสดรับ -                                 13,044,100                13,957,187                15,352,906           18,645,889                21,442,772               

เงินสดจาย

  ซื้อวัตถุดิบ/ สินคา 100,000                      5,203,080                  5,567,296                  6,124,025             7,437,543                  8,553,174                 

  คาแรงงาน -                                 -                                 -                            -                                 -                                

  คาใชจายการผลิตอื่น (ไมรวมคาเสื่อมราคา) 2,160,000                  2,160,000                  2,160,000             2,328,000                  2,328,000                 

  คาใชจายทางการตลาด 800,000                     800,000                     800,000                824,000                     824,000                    

  คาใชจายทางการบริหาร (ไมรวมคาเสื่อมราคา) 3,732,000                  3,732,000                  3,732,000             3,918,600                  3,918,600                 

  ภาษีจาย -                                 5,724                         180,218                352,696                     677,549                    

  ชําระสินทรัพยถาวร 3,750,000                   

  คาใชจายกอนการดําเนินงาน 580,200                      

รวมเงินสดจาย 4,430,200                   11,895,080                12,265,020                12,996,243           14,860,839                16,301,323               

เงินสดสุทธิ (4,430,200) 1,149,020 1,692,167 2,356,662 3,785,050 5,141,449

  บวก เงินสดยกมา 1,000,000                  1,678,820                  2,924,187             4,857,450                  8,642,500                 

รวมเงิน (4,430,200) 2,149,020 3,370,987 5,280,850 8,642,500 13,783,948

  บวก เงินทุนของเจาของ 4,230,200                   

  บวก เงินกู 1,200,000                   

  หัก  ชําระคืนเงินกู -                                 400,000                     400,000                     400,000                -                                 -                                

  หัก  ชําระดอกเบี้ย -                                 70,200                       46,800                       23,400                  -                                 -                                

เงินสดคงเหลือยกไป 1,000,000 1,678,820 2,924,187 4,857,450 8,642,500 13,783,948

กิจกรรมการดําเนินงาน

กิจกรรมการลงทุน

กิจกรรมการเงิน
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ตารางท่ี 22: ประมาณการกระแสเงินสดสุทธิ; กรณีไดกําไรดีเลิศ (Best Case)  

 

 
 

การบริหารความเสี่ยงในกรณีสถานการณดีเลิศ 

ในกรณีท่ีสภาพเศรษฐกิจโดยรวมท้ังภายในและภายนอกประเทศดีข้ึนผูบริโภคมีกาลังในการ

ใชจายมากข้ึนสงผลใหธุรกิจมีประแสเงินสดรับมากกวาท่ีคาดการณเอาไว ทําใหผูประกอบการสามารถ

นําผลกําไรดังกลาวไปลงทุนเพ่ิมในสวนของสินคาและบริการเพ่ือใหตอบสนองกับความตองของ

ผูบริโภคกลุมเปาหมายไดครบวงจรมากข้ึนเชนการขยายพ้ืนท่ีในดานของการบริการจัดสงอาหารให

ครอบคลุมมากข้ึนเพ่ือเปนการขยายฐานลูกคาเพ่ิมข้ึนมีการจัดทําโปรโมชั่นหรือเมนูอาหารใหมๆ

เพ่ิมเติมมากข้ึน 

 

7.3 ขอเสนอแนะของโครงการ 

ดานการบริหารจัดการ 

1. ตองมีความรูพ้ืนฐานในธุรกิจใหบริการของตนเองและติดตามความเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา  

2. ตองมีความเปนผูนําและพ้ืนฐานความรูดานการบริหารจัดการ 

3. สงเสริมและใหโอกาสพนักงานเขามามีสวนรวมในธุรกิจในลักษณะแบงปนผลประโยชนจาก 

งบกระแสเงินสด

เริ่มโครงการ ปที 1 ปที 2 ปที 3 ปที 4 ปที 5

เงินสดรับ

  การขายสินคา/บริการ -                                 14,343,000                15,347,010                16,881,711           20,502,601                23,577,992               

  รายไดอื่น ๆ -                                 -                                 -                            -                                 -                                

รวมเงินสดรับ -                                 14,343,000                15,347,010                16,881,711           20,502,601                23,577,992               

เงินสดจาย

  ซื้อวัตถุดิบ/ สินคา 100,000                      5,203,080                  5,567,296                  6,124,025             7,437,543                  8,553,174                 

  คาแรงงาน -                                 -                                 -                            -                                 -                                

  คาใชจายการผลิตอื่น (ไมรวมคาเสื่อมราคา) 2,160,000                  2,160,000                  2,160,000             2,328,000                  2,328,000                 

  คาใชจายทางการตลาด 800,000                     800,000                     800,000                824,000                     824,000                    

  คาใชจายทางการบริหาร (ไมรวมคาเสื่อมราคา) 3,732,000                  3,732,000                  3,732,000             3,918,600                  3,918,600                 

  ภาษีจาย -                                 265,504                     458,183                658,457                     1,048,892                 

  ชําระสินทรัพยถาวร 3,750,000                   

  คาใชจายกอนการดําเนินงาน 580,200                      

รวมเงินสดจาย 4,430,200                   11,895,080                12,524,800                13,274,208           15,166,600                16,672,666               

เงินสดสุทธิ (4,430,200) 2,447,920 2,822,210 3,607,503 5,336,001 6,905,326

  บวก เงินสดยกมา 1,000,000                  2,977,720                  5,353,130             8,537,233                  13,873,235               

รวมเงิน (4,430,200) 3,447,920 5,799,930 8,960,633 13,873,235 20,778,561

  บวก เงินทุนของเจาของ 4,230,200                   

  บวก เงินกู 1,200,000                   

  หัก  ชําระคืนเงินกู -                                 400,000                     400,000                     400,000                -                                 -                                

  หัก  ชําระดอกเบี้ย -                                 70,200                       46,800                       23,400                  -                                 -                                

เงินสดคงเหลือยกไป 1,000,000 2,977,720 5,353,130 8,537,233 13,873,235 20,778,561

กิจกรรมการลงทุน

กิจกรรมการเงิน

กิจกรรมการดําเนินงาน
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รายได 

4. ใหความสําคัญกับการสรรหาและฝกอบรมพัฒนาบุคลากร 

5. ใหผลตอบแทนและสิ่งจูงใจท่ีเหมาะสมเพ่ือใหแรงกระตุนในการปฏิบัติงานของพนักงาน  

6. ใหพนักงานมีสวนรวมในการบริหารหรือเสนอความคิดเห็นมีความรักและภักดีตอองคการ 

7. ดําเนินการใหถูกตองตอกฎหมายและระเบียบขอบังคับ 

8. จัดทําแผนธุรกิจท่ีเหมาะสมท้ังภายในและภายนอกองคการ 

9. ตองใหความสําคัญและเวลากับการบริหารอยางใกลชิด 

ดานการตลาด 

1.การบริการ 

1.1 ใหบริการท่ีดีและเปนกันเองกับผูมาใชบริการ 

1.2 สรางตราหรือเครื่องหมายเพ่ือใหลูกคาระลึกถึงและจดจําไดงาย 

1.3 สรางมาตรฐานดานการใหบริการและอัตราคาบริการ 

1.4 ใหบริการท่ีรวดเร็วแกผูมาใชบริการ 

1.5 เสนอบริการรูปแบบอาหารใหมๆท่ีตอบสนองความตองการของผูใชบริการไดดีข้ึน  

1.6 เสนอรูปแบบบริการใหมๆเชนการสงอาหารถึงบานและสํานักงานเปนตน 

2. สถานท่ีใหบริการ 

2.1 ใชเครื่องมืออุปกรณท่ีทันสมัย, สะอาดและอยูในสภาพพรอมใชงาน 

2.2 เลือกทําเลท่ีตั้งใหเหมาะสมสะดวกตอการติดตอเดินทําสะดวก 

2.3. การสงเสริมการขายไดแกการทําปายโฆษณาหนาสถานบริการใหสะดุดตาการลงโฆษณา 

ในสื่อท่ีสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายดวยตนทุนท่ีต่ําการทําโบวชัวแผนพับแนะนําบริการแจกแก

กลุมเปาหมาย 

ดานบัญชีและการเงิน 

1. ไมสรางภาระคาใชจายประจํามากเกินไป 

2. มีโครงสรางเงินลงทุนท่ีเหมาะสมไมกอภาระหนี้มากเกินไป 

3. บริหารการเงินอยางเหมาะสมใหธุรกิจมีสภาพคลองทําการเงินสูง 

4. นํากําไรจากการดําเนินงานเปนเงินทุนสํารองหรือสาหรับการขยายธุรกิจ 

5. แยกบัญชีระหวางธุรกิจและสวนตัว 

6. ควรจัดทํางบการเงินใหถูกตอง 

7. นําระบบคอมพิวเตอรและโปรแกรมสําเร็จรูปทําบัญชีมาชวยเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการ 

ทํางานและลดคาใชจายดานแรงงาน 
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ภาคผนวก ก 

บทสรุปผูบริหาร (Executive Summery) 

 

ผูวิจัยไดทาการศึกษาทดลองการวางแผนการดําเนินการในการจัดตั้งธุรกิจบริการอาหารญี่ปุน

เชิงสรางสรรค “Kuma House-クマハウス” โดยมีระยะเวลาในการจัดทํา 5 ป นับจากป 

พ.ศ.2557 ซ่ึงเปนปท่ีเริ่มดําเนินการ และใชระยะเวลาในการดําเนินการวิจัยประมาณ 3 เดือน โดย

การจัดตั้งธุรกิจนี้มีเงินลงทุนท้ังสิ้น 5,385,050 บาท จากนั้นจึงเริ่มเปดโครงการในป พ.ศ. 2558 

จากแผนการจัดทาสมมติฐานทางการเงินท้ัง 3 กรณีนั้น มีกําหนดอัตราผลตอบแทน (Discount Rate) 

ไวท่ี 5.85% โดยสามารถสรุปผลทางการเงินได ดังนี้ 

   

  Best Case Most Likely Worst Case 

Payback 

Period 
1 ป 9 เดือน 2 ป 1 เดือน 2 ป 9 เดือน 

NPV  3,232,845 1,812,127   144,293 

IRR  41%  26%  7% 

Discount Rate 5.85%   

 

ผูวิจัยไดจัดทําสมมติฐานทางการเงินไวเปน 3 กรณี คือ กรณีท่ีธุรกิจสงผลใหไดกําไรดีเลิศ 

(Best Case) กรณีท่ีธุรกิจสงผลใหไดกําไรท่ีมีความเปนไปไดมากท่ีสุด (Most Likely Case) และกรณี

ท่ีธุรกิจสงผลใหไดกําไรเลวราย (Worst Case) โดยมีเง่ือนไขของรายไดจากการใหบริการอาหาร 

เครื่องดื่ม และรายไดจากการจาหนายสินคาท่ีระลึก 

ถึงแมวาแนวโนมของธุรกิจรานอาหารจะมีอัตราการเจริญเติบโตท่ีสูงข้ึน มีการแขงขันกัน

สูงข้ึน และพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีแนวโนมในการออกไปรับประทานอาหารนอกบานมากข้ึน  แต

รานอาหารสวนใหญจะเนนในเรื่องของการใหบริการอาหาร และเครื่องดื่มเพียงอยางเดียว ทําใหไม

อาจตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีตองการเปลี่ยนบรรยากาศในการรับประทานอาหารเพ่ือ

ผอนคลายความเครียด และแสวงหาความสุขสนุกสนานได ดังนั้น ผูวิจัยจึงเล็งเห็นชองทางในการ

นําเสนอโครงการธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรคข้ึน ภายใตชื่อราน “Kuma House-クマ

ハウス” เพ่ือเปนการตอบสนองความตองการผูบริโภค และเพ่ือสรางสรรคประสบการณความ

ตื่นเตน และความสุข สนุกสนานไปพรอมกับการรับประทานอาหาร 
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จากการประเมินทางการตลาดนั้นพบวา “Kuma House-クマハウス” ถือเปนธุรกิจ

ที่แปลกใหม และรานอาหารในรูปแบบ Theme Restaurant ยังไมเปนท่ีรูจักแพรหลายในไทยมาก

นัก จึงทาตองเลือกใชกลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation) พรอมท้ังการผสมผสานกันกับ

กลยุทธท่ีเนนในเรื่องของคุณภาพ และการตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคเปนหลัก อันจะ

นําไปสูความพึงพอใจข้ันสูงสุดของผูบริโภค 

“Kuma House-クマハウス” มีการกําหนดเปาหมายรายไดในสถานการณท่ีมีความ

เปนไปไดมากท่ีสุดอยูท่ีประมาณ 19 ลานบาทสาหรับปท่ี 1 และมีอัตราการเติบโตของรายไดเทากับ 

10% ตั้งแตปท่ี 2 ถึงปท่ี 5 นอกจากนี้ยังมีเปาหมายระยะยาวสําหรับการเปนผูนําทางการตลาด ท่ี

ไดรับการยอมรับในธุรกิจรานอาหารท่ีสามารถทําใหอาหาร และความบันเทิงมารวมอยูในท่ีเดียวกันได

อยางลงตัว หรือท่ีเรียกวา Entertainment Restaurant  

เพ่ือใหบรรลุเปาหมายตามท่ีกําหนดไว ราน “Kuma House-クマハウス”  จึงเลือกใช

สวนผสมทางการตลาด 4 C’s & 4 P’s ประกอบดวย ผูบริโภค (Consumer) ราคา (Cost) ชองทาง

การับสาร (Convenience) การสื่อสาร (Communication) และผลิตภัณฑ (Product) ราคาขาย 

(Price) ชองทางการจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) สาหรับกลยุทธการสื่อสาร

ทางการตลาดท่ีเลือกใช คือ การโฆษณาท้ังทางวิทยุ นิตยสาร และWeb Site ท่ีเก่ียวของกับอาหาร

ญี่ปุนและอาหารเพ่ือสุขภาพ ตลอดจนการจัดกิจกรรมการสงเสริมการขายดวยจัดโปรโมชั่น และเมนู

พิเศษตาง ๆ ตามเทศกาล รวมถึงการแจกแผนพับใบปลิว เพ่ือเปนการสรางแบรนดใหเปนท่ีรูจักอยาง

แพรหลายข้ึน 

อยางไรก็ตามการเขามาประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมท่ีมีการแขงขันกันสูงนี้ จําเปนตอง

อาศัยปจจัยสําคัญหลายประการ รวมไปถึงการวางกลยุทธทางการตลาดอยางรอบคอบ เนื่องจาก

อุตสาหกรรมมีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอและรวดเร็ว รวมถึงการเลือกใชบริการของผูบริโภคก็มีการ

เปลี่ยนแปลงตามความชอบ และรสนิยม ซ่ึงอาจทําใหสถานการณไมเปนไปตามเปาหมายท่ีคาดการณ

ไวได 
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ภาคผนวก ข 

แบบสัมภาษณ 

โครงการจัดธุรกิจบริการอาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma House - クマハウス” 

 

แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือสํารวจ ความพึงพอใจ ทัศนคติ ความคิดเห็น และความ

เปนไปไดในการประกอบธุรกิจรวมถึงความรูจากผูเชี่ยวชาญในปจจุบันท่ีมีตอโครงการจัดธุรกิจบริการ

อาหารญี่ปุนเชิงสรางสรรค “Kuma House - クマハウス” และจะรวบรวมขอมูล

ขอเสนอแนะท่ีเปนประโยชนตอโครงการดังกลาวขางตน มาใชในโครงการของนักศึกษาปริญญาโท 

สาขาบริหารธุรกิจบันเทิงและการผลิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ คําตอบของทานจะเปนประโยชนอยาง

ยิ่งตอการทําโครงการฯ จึงขอขอบคุณเปนอยางสูงในการตอบแบบสัมภาษณในครั้งนี้  

 

สวนที่ 1: คําถามทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการออกไปใชบริการศูนยการคา หรือ Communication 

Mall 

1. ทานเคยไปใชบริการหาง ศูนยการคา หรือ Communication Mall หรอืไม 

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................

2. ถาเคย สวนใหญทานมักจะไปกับใครและไปทําอะไร 

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

3. จํานวนความถ่ีหรือความบอยครั้งในการใชบริการหาง ศูนยการคา หรือ Communication Mall 

คือเทาไหร (ก่ีวันตอสัปดาห) 

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

4. ชวงเวลาท่ีไปใชบริการหาง ศูนยการคา หรือ Communication Mall บอยๆ คือชวงไหน 

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 
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สวนที่ 2: คําถามเกี่ยวกับการบริโภคอาหารนอกบาน 

1. ทานออกไปรับประทานอาหารนอกบานบอยแคไหน (ก่ีวันตอสัปดาห) 

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

2. โดยสวนใหญจะออกไปรับประทานอาหารนอกบานกับใคร 

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

3. ม้ือใดท่ีทานมักจะออกไปรับประทานอาหารนอกบาน  

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

4. เหตุผลท่ีทานออกไปรับประทานอาหารนอกบานคืออะไร  

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

5. จํานวนคาใชจายในการออกไปรับประทานอาหารนอกบานแตละครั้งเฉลี่ยประมาณก่ีบาท (ตอคน) 

................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................ 

 

 

สวนที่ 3: คําถามเกี่ยวกับการเลือกใชบริการรานอาหาร 

1. โดยสวนมาก ทานชอบรับประทานอาหารนอกบานประเภทใด 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

2. รูปแบบของรานอาหารประเภทใดท่ีทานเลือกจะไปเปนอันดับแรกเวลาท่ีตองการออกไป

รับประทานอาหารนอกบาน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

3. ทานรูจักรานอาหารแตละรานจากท่ีไหน 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 
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4. ทานเคยประสบปญหาเวลาออกไปรับประทานอาหารนอกบานหรือไม ถามี คืออะไร  

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

5. หากมีรานอาหารเปดใหมท่ีมีรูปแบบท่ีนาสนใจ ทานสนใจจะลองใชบริการหรือไม เพราะเหตุใด  

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

6. เหตุผลหลักท่ีเลือกรับประทานอาหารนอกบานตามรานอาหารคืออะไร  

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

 

สวนที่ 4: คําถามเกี่ยวกับรานอาหารในรูปแบบเฉพาะ 

1. ทานรูจัก Theme Restaurant หรือไม ถามีกรุณายกตัวอยางรานท่ีรูจัก 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

2. ทานเคยใชบริการรานอาหารในรูปแบบ Theme Restaurant หรอืไม 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

3. ทานประทับใจรานอาหารในรูปแบบ Theme Restaurant ท่ีเคยใชบริหารหรือไม เรื่องใด 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

4. เหตุผลท่ีเลือกใชบริการรานอาหารในรูปแบบ Theme Restaurant 

............................................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................................. 

5. ทานคิดวาทําเลท่ีตั้งใดเหมาะสําหรับรานอาหารในรูปแบบ Theme Restaurant มากท่ีสุด 

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 

6. ทานคิดวาอาหารประเภทใดเหมาะสําหรับรานอาหารในรูปแบบ Theme Restaurant มากท่ีสุด 

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 
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7. ทานคิดวา ราคาอาหารของรานอาหารในรูปแบบ Theme Restaurant ตอหนึ่งม้ือควรอยูท่ี

เทาไหร 

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 

8. ถามีรานอาหารญี่ปุนแบบ Theme Restaurant ท่ีมีการตกแตงรานท้ังหมดดวย Theme ตุกตาหมี

เกิดข้ึน โดยตั้งอยูบริเวณสยามสแควร ราคาคาอาหารตอหัวไมเกิน 300 บาท ทานคิดวานาสนใจ

หรือไม และตองการท่ีจะไปใชบริการหรือไม เพราะเหตุใด  

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................. 
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