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บทคดัยอ่ 
 

 การศึกษาเรื่อง โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café 
& Bistro) ในครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์และเพ่ือทราบพฤติกรรมของ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café 
& Bistro) 2) เพ่ือทราบความตั้งใจซื้อและการตัดสินใจซื้อของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของโครงการจัดตั้ง
ธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 3) เพ่ือศึกษาแนวทางการ
จัดตั้งโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) และน า
ผลที่ได้จากการวิจัยใช้เป็นข้อมูลและแนวทางในการด าเนินธุรกิจให้ได้ประโยชน์สูงสุด โดยการพัฒนา
รูปแบบการสร้างสรรค์วัตถุดิบอาหาร การสร้างคุณค่าส าหรับแต่ละเมนูเครื่องดื่มและอาหารให้ออกมา
ประทับใจผู้บริโภคและศึกษารูปแบบของการด าเนินธุรกิจโดยศึกษาจาก ผู้เชี่ยวชาญด้าน
ผู้ประกอบการร้านอาหาร 
 การศึกษาในครั้งนี้ ใช้วิธีการสัมภาษณ์ผู้เชี่ยวชาญที่ประกอบการร้านอาหารจ านวน 5 ราย 
โดยใช้แบบค าถามสัมภาษณ์ชุดเดียวกันทั้งหมดเพ่ือจะสามารถหาความแม่นย าและความเชื่อมั่นของ
ข้อมูลที่เป็นข้อมูลเดียวกัน การวิเคราะห์ข้อมูลโดยการจัดกลุ่มความถ่ี และมีการเก็บข้อมูลจากการสุ่ม
กลุ่มประชากร โดยการแจกแบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการร้านกาแฟและผู้ที่มีพฤติกรรม
การบริโภคอาหารนอกบ้าน ในพื้นที่ถนนสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน ข้อมูลที่
ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก ่ค่าความถ่ี อัตราร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบ
สมมติฐานโดยใช้สถิติ T-Test 
 ผลการศึกษาด้านกลุ่มประชากรศาสตร์พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 ส่วนใหญ่มี
ระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 รองลงมาได้แก่ ปริญญาโท 
จ านวน 82 คน และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 201 คน คิดเป็น
ร้อยละ 50.3 
 ผลการศึกษาด้านพฤติกรรมในการบริโภคอาหารและกาแฟสาเหตุที่ผู้บริโภคเลือกการใช้
บริการร้าน The Rooftop Hyde-out Café & Bistro มากที่สุด เพราะสังสรรค์พบปะ โดยประเภท



ของอาหารที่บริโภคบ่อยที่สุด ได้แก่ กาแฟ และช่วงเวลาในการเข้ารับบริการไม่แน่นอน มีความถ่ีใน
การเข้ารับบริการ 1 – 2 ครั้งต่อสัปดาห์ โดยมีคา่ใช้จ่ายในการเข้ารับบริการต่ ากว่า 500 บาทต่อครั้ง 
ทั้งนี้ความคาดหวังในการเข้ารับบริการเพราะความอร่อย และความถ่ีในการบริโภคกาแฟในร้านต่อวัน 
ต่อ 1 แก้ว ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 1 – 2 ครั้งต่อสัปดาห์โดยพิจารณาการใช้บริการ
ร้านอาหารและกาแฟจากท าเลที่ตั้งสะดวก กลุ่มตัวอย่างมีการชื่นชอบอาหารไทย ซึ่งพิจารณาข้อมูล
ในการเลือกร้านอาหารจากการแนะน าของเพ่ือน และต้องการให้ส่งเสริมการขายด้วยการ ท าบัตร
สมาชิกและมีส่วนลด 
 ผลการศึกษาด้านระดับความส าคัญในด้านปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการ พบว่า 
มีระดับความส าคัญในด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย 
3.96) เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับด้านลักษณะรูปแบบร้าน (ค่าเฉลี่ย 4.07) 
รองลงมาได้แก่ ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย3.99) ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย 3.97) ด้านกระบวนการ (ค่าเฉลี่ย 
3.93) ด้านพนักงาน (ค่าเฉลี่ย 3.93) ด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย 3.92) และ ด้านการจัด
จ าหน่ายและสถานที่ (ค่าเฉลี่ย 3.89) เรียงตามล าดับ 

ดังนั้น แนวทางการจัดตั้งโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-
out Café & Bistro) ในพ้ืนที่ศึกษาบริเวณเขตกลางกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะสีลม มีผลการศึกษา
ด้านโดยเฉพาะการวางแผนกลยุทธ์การพัฒนาผลิตภัณฑ์ชนิดอาหารเพ่ือแสดงให้เห็นถึงคุณภาพของ
วัตถุดิบ กระบวนการในการปรุงอาหารที่สะอาดถูกหลักอนามัย รสชาติอร่อย และมีการน ากลยุทธ์
สร้างความแตกต่างในด้านการให้บริการ ซึ่งถือเป็นสิ่งที่มอบให้กับผู้บริโภคเพ่ือสร้างความประทับใจ
และความพึงพอใจสูงสุดด้วยการบริการของพนักงานที่มีประสบการณ์ในเรื่องกาแฟ อาหารและ
เครื่องดื่ม ภายใต้ราคาที่สมเหตุสมผลในพ้ืนที่สีลมที่ตอบสนองต่อความต้องการในวิถีการด าเนินชีวิต
ของผู้บริโภคในปัจจุบัน นอกจากนี้ยังมีกาสร้างบรรยากาศของร้านในรูปแบบปลอดโปร่ง ทันสมัย มี
ความเป็นส่วนตัว พร้อมทั้งมีการวางแผนทางด้านกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดโดยเลือกใช้การโฆษณา
ทางวิทยุ นิตยสาร สื่อสังคมออนไลน์ และเว็บไซต์ (Web Site) ที่เก่ียวข้องกับอาหารและสุขภาพ การ
ส่งเสริมการขายภายในร้าน อันจะน าไปสู่ความพึงพอใจของลูกค้าทุกคนเพ่ือที่จะบรรลุเป้าหมายตามที่
ก าหนดไว้ 
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ABSTRACT 
 
 The Rooftop Hyde-out Café & Bistro aims to 1) study the demographic and 
behavior of the target customers of the Rooftop Hyde-out Café & Bistro. 2) To know 
the buying intent and buying decision of the target customers of the Rooftop Hyde-
out Café & Bistro. 3) To established the Rooftop Hyde-out Café & Bistro, and used 
the results of the research as the information and guidelines to maximize the 
benefits of the business by developing a model of food ingredients. To create value 
for each menu, drink and food, impress the consumer and study the style of 
business and Restaurant business expert. 
 The interview method was used by 5 restaurant specialists using the same set 
of interview questionnaire to find the accuracy and reliability of the same data. Data 
Analysis by Frequency Division and the data collected from the random population 
by distributing questionnaires to sample customers, cafes, and those who eat outside 
eating habits. There are 400 people in Silom Road, Bangrak, Bangkok. The data used 
in the analysis are frequency, percentage, mean, standard deviationd and hypothesis 
testing using T-Test statistics. 
 The results of the demographic study showed that. The most of the samples 
were 21-30 years old. The most of them were employed by 202 private companies, 
accounting for 50.5%. The most of them had the bachelor degree of 183 (45.8%). 82 
persons and most of the sample had income. 20,001-30,000 baht, 201 people or 
50.3% 
 The study on behavior in food and coffee consumption caused consumers to 
choose the Rooftop Hyde-out Café & Bistro. The most frequently consumed types of 
food are coffee and unmet days. The frequency of service 1-2 times a week. The 



cost of service is less than 500 baht per visit. Expect to serve because of the 
delicious. The frequency of consumption of coffee in the shop per day per glass. The 
frequency of eating out of the house 1-2 times a week, considering the use of 
restaurants and coffee from convenient location. The samples were Thai food 
favorites. Considering the information in choosing a restaurant based on the 
recommendation of a friend. And want to promote by membership card and 
discount. 
 The results of the study on the significance of the consumer factors affecting 
the service showed that the overall level of service marketing mix was at the high 
level (mean 3.96). The main focus is on the style of the store (average 4.07), 
followed by the price (average 3.99), product (average 3.97), process (average 3.93). 
3.93), marketing promotion (average 3.92) and distribution and location (3.89). 
 Therefore, the direction of the establishment of the Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro in Bangkok metropolitan area, especially Silom, has resulted in the study of the 
strategic planning of food product development and quality of raw materials. The 
process of cooking is clean, hygienic, delicious, and strategically differentiated in 
terms of service. This is something that is offered to consumers to impress and 
delight the most experienced staff with years of experience in coffee. Food and drink 
under a reasonable price in the Silom area to meet the needs of today's consumer 
lifestyle.  In addition, the atmosphere of the store is clear, modern, privacy. There 
are also strategic planning, marketing communications, radio advertising, magazines, 
social media and Web sites related to food and health. Promotion within the shop, 
this will lead to the satisfaction of all customers to achieve the goals. 
 
Keywords:  Food Consumption, Cafes, Food 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การค้นคว้าอิสระฉบับนี้ เรื่อง โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop 
Hyde-out Café & Bistro) ที่มีเนื้อหาสาระเกี่ยวกับธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร เพ่ือแนวทางการ
แข่งขันด้านธุรกิจซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบธุรกิจและสามารถที่จะน าข้อมูลดังกล่าวไปใช้ใน
การวางแผนการด าเนินธุรกิจและสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน ส าเร็จขึ้นได้ด้วยความกรุณาเป็น
อย่างสูงจาก ดร.ศิริรักษ์ ขาวไชยมหา อาจารย์ที่ปรึกษาท่ีได้ให้ความกรุณารับเป็นที่ปรึกษาการค้นคว้า
อิสระฉบับนี้และได้ติดตามความก้าวหน้าของการค้นคว้าอิสระนี้มาโดยตลอด พร้อมทั้งได้มีการชี้แนะ
แนวทางด้านความคิดในการบริหารการจัดการสาระและการสร้างคุณค่า และการด าเนินชีวิตให้เป็น
คนทีดี่มีคุณภาพให้แก่ผู้วิจัยเสมอมา ผู้ศึกษารู้สึกซาบซึ้งและขอกราบขอบพระคุณไว้ ณ โอกาสนี้  

ขอบพระคุณ ดร.ปีเตอร์ กัน ผู้ที่เปิดโครงการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการ
สาระและการสร้างคุณค่าให้แก่นักศึกษาได้เข้ามาศึกษาหาความรู้ และขอขอบพระคุณอาจาร์ยทุกท่าน
ในภาควิชาการจัดการสาระและการสร้างคุณค่าที่ได้ช่วยประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู้ที่เป็นประโยชน์จน
ผู้ศึกษาสามารถน าความรู้ที่ได้น าไปปฏิบัติใช้ได้จริงในการท างานด้านธุรกิจ 

ขอกราบระลึกถึงพระคุณอันยิ่งใหญ่ของ บิดา มารดา ครอบครัวศุภเมธีสิริ ที่อบอุ่นและคอยให้
ก าลังใจ พร้อมทั้งสนับสนุนในทุก ๆ ด้าน และอาจารย์ที่อบรมสั่งสอน รวมทั้งก าลังใจจากเพ่ือน ๆ 
นักศึกษาร่วมรุ่น MBA CV2 ที่ท าให้การค้นคว้าอิสระครั้งนี้ส าเร็จลงได้อย่างสมบรูณ์ 

 
ศุภดี ศุภเมธีสิริ 

 
 



ฌ 

สารบัญ 
    
             หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย  ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ  ฉ 
กิตติกรรมประกาศ  ซ 
สารบัญตาราง   ฏ 
สารบัญภาพ      ด  
บทที่ 1 บทน า   
 1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา  1  
 1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย  3 
 1.3 ขอบเขตของการวิจัย  3 
 1.4 นิยามศัพท์เฉพาะ  4 
 1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  5 
บทที่ 2 แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.1 ประวัติกาแฟ  6 
 2.2 ธุรกิจกาแฟ  12 
 2.3 ธุรกิจอาหาร  15 
 2.4 แนวคิดแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้อง  19 
 2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  68 
บทที่ 3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 3.1 วัตถุประสงค์การวิจัย  75 
 3.2 ระเบียบวิธีวิจัยส าหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ  76 
 3.3 ระเบียบวิธีวิจัยส าหรับการวิจัยเชิงปริมาณ  76 
 3.4 การทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย  78 
 3.5 การรวบรวมข้อมูล  79 
 3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล  79 
 3.7 กรอบแนวความคิดในการวิจัย  80 
 3.8 สมมติฐานในการวิจัย  81 
 
 



ญ 

สารบัญ (ต่อ) 
      
             หน้า 
บทที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ  82 
 4.2 ผลการสรุปข้อมูลเชิงปริมาณ  111 
 4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ  115 
 4.4 ผลการสรุปข้อมูลเชิงคุณภาพ  120 
บทที่ 5 การก าหนดรูปแบบธุรกิจ 
 5.1 รูปแบบการจัดตั้งบริษัท  123 
 5.2 วัตถุประสงค์  123 
 5.3 เป้าหมายขององค์กร  124 
 5.4 กลุ่มเป้าหมาย  125 
 5.5 รูปแบบการจัดการบริษัท  127 
 5.6 วิเคราะห์ภาพรวมอุตสาหกรรม   138 
 5.7 การบริหารด้านการตลาด  145 
บทที่ 6 งบการเงิน 
 6.1 วัตถุประสงค์ทางด้านการเงิน   156 
 6.2 การวิเคราะห์การได้มาของเงินลงทุน  156 
 6.3 ประมาณการเงินลงทุนของโครงการ  158 
 6.4 การประมาณยอดขาย  163 
 6.5 การประมาณรายจ่าย  191 
 6.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร  193 
 6.7 ประมาณการงบก าไรขาดทุน  199 
 6.8 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน  202 
 6.9 งบกระแสเงินสด  203 
 6.10 สรุปผลตอบแทนทางการเงิน  205 
บทที่ 7 บทสรุปและข้อเสนอแนะ 
 7.1 บทสรุปทางการวิจัย  212 
 7.2 บทสรุปทางธุรกิจ  219 
บรรณานุกรม   222 



ฎ 

สารบัญ (ต่อ) 
                
     หน้า
ภาคผนวก    227 
 ภาคผนวก ก บทสรุปผู้บริหาร  228 
 ภาคผนวก ข แบบสัมภาษณ์ความคิดเห็นการจัดตั้งโครงการธุรกิจร้านกาแฟ  230 
 และอาหาร (The Rooftop Hyde-out Coffee & Bistro) ส าหรับตัวแทน 
 ผู้บริหารร้านกาแฟและอาหาร 
 ภาคผนวก ค แบบสอบถามความคิดเห็นเรื่องโครงการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร   232 
 (The Rooftop Hyde-out Coffee & Bistro) 
ประวัติผู้เขียน   239 
เอกสารตกลงว่าด้วยการขออนุญาตให้ใช้สิทธิ์ในรายงานการค้นคว้าอิสระ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฏ 

สารบัญตาราง 
 
     หน้า 
ตารางที่ 2.1:  ขอบเขตของโครงการ  50 
ตารางที่ 2.2:  ผลผลิตและผลลัพธ์ของโครงการ  52 
ตารางที่ 2.3:  ตัวชี้วัดความส าเร็จของโครงการ  52 
ตารางที่ 2.4:  ตารางโครงการหลัก  53 
ตารางที่ 2.5:  ความเชื่อมโยงระหว่างโครงการและยุทธศาสตร์  54 
ตารางที่ 2.6:  บทบาท หน้าที่ และความเกี่ยวข้องของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกลุ่มต่างๆ  55 
ตารางที่ 2.7:  ประเด็นปัญหาจาก Stakeholder  56 
ตารางที่ 2.8:  ประมาณการกระแสเงินสด  57 
ตารางที่ 2.9:  ประโยชน์ทางสังคมของโครงการ  59 
ตารางที่ 2.10:  ความสัมพันธ์กับโครงการอ่ืน  61 
ตารางที่ 2.11:  กรอบแนวคิดการระบุความเสี่ยงที่ส าคัญ  62 
ตารางที่ 2.12:  การระบุความเสี่ยงตามกระบวนการ ผลผลิต ผลลัพธ์  63 
ตารางที่ 2.13:  ความเป็นไปได้และความรุนแรงของความเสี่ยง  64 
ตารางที่ 2.14:  แนวทางในการปฏิบัติต่อความเสี่ยงในแต่ละเกรด  64 
ตารางที่ 2.15:  แนวทางในการบริหารความเสี่ยง  65 
ตารางที่ 3.1:  แสดงผลการทดสอบความน่าเชื่อถือของแบบสอบถาม (Reliability Analysis)  79 
ตารางที่ 4.1:  แสดงจ านวน และร้อยละของลักษณะประชากรศาสตร์ จ าแนกตามเพศ  82 
ตารางที่ 4.2:  แสดงจ านวน และร้อยละของลักษณะประชากรศาสตร์ จ าแนกตามอายุ  83 
ตารางที่ 4.3:  แสดงจ านวน และร้อยละของลักษณะประชากรศาสตร์ จ าแนกตามอาชีพ  83 
ตารางที่ 4.4:  แสดงจ านวน และร้อยละของลักษณะประชากรศาสตร์ จ าแนกตามระดับ  84 
  การศึกษา  
ตารางที่ 4.5:  แสดงจ านวน และร้อยละของลักษณะประชากรศาสตร์ จ าแนกตามรายได้  84  
ตารางที่ 4.6:  แสดงจ านวนและร้อยละ จ าแนกตามเหตุผลในการใช้บริการร้าน   85 
                 The Rooftop Hyde-out Coffee& Bistro  
ตารางที่ 4.7:  แสดงจ านวนและร้อยละ ประเภทของอาหารที่ท่านบริโภคบ่อยท่ีสุด  85 
ตารางที่ 4.8:  แสดงจ านวนและร้อยละ ช่วงเวลาในการเข้ารับบริการ  86 
ตารางที่ 4.9:  แสดงจ านวนและร้อยละ ความถ่ีในการเข้ารับบริการ  86 
ตารางที่ 4.10:  แสดงจ านวนและร้อยละ ค่าใช้จ่ายในการเข้าร้านบริโภคอาหารและกาแฟ  87 



ฐ 

สารบัญตาราง (ตอ่) 
 
     หน้า 
ตารางที่ 4.11:  แสดงจ านวนและร้อยละ ความคาดหวังในการบริโภคอาหาร-กาแฟ ของร้าน  88 
ตารางที ่4.12:  แสดงจ านวนและร้อยละ ความถ่ีในการบริโภคกาแฟที่ร้านต่อวัน  88 
ตารางที่ 4.13:  แสดงจ านวนและร้อยละ ความถ่ีในการบริโภคอาหารนอกบ้าน  89 
ตารางที่ 4.14:  แสดงจ านวนและร้อยละ ปัจจัยในการพิจารณาใช้บริการร้านอาหารและกาแฟ  89 
ตารางที่ 4.15:  แสดงจ านวนและร้อยละ จ าแนกตามประเภทอาหารที่ท่านชอบมากที่สุด  90 
ตารางที่ 4.16:  แสดงจ านวนและร้อยละ จ าแนกตามสื่อที่ใช้พิจารณาในการเลือกร้านอาหาร  90 
ตารางที่ 4.17:  แสดงจ านวนและร้อยละ จ าแนกตามประเภทการส่งเสริมการขายที่ต้องการ  91 
ตารางที่ 4.18:  แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของ  92 
  ผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการ ส่วนประสมทางการตลาดบริการในภาพรวม 
ตารางที่ 4.19:  แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของ  93 
  ผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ 
ตารางที่ 4.20:  แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของ  94 
  ผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการ ด้านราคา 
ตารางที่ 4.21:  แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของ  94 
  ผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการ ด้านการจัดจ าหน่ายและสถานที่ 
ตารางที่ 4.22:  แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของ  95 
  ผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ตารางที่ 4.23:  แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของ  96 
  ผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการ ด้านพนักงาน 
ตารางที่ 4.24:  แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของ  97 
  ผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการ ด้านลักษณะรูปแบบร้าน 
ตารางที่ 4.25:  แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของ  98 
  ผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการ ด้านกระบวนการ 
ตารางที่ 4.26:  การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square   99 
  ระหว่างปัจจัยด้านเพศ กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่ 
  แตกต่างกัน 
 
 



ฑ 

สารบัญตาราง (ตอ่) 
 
     หน้า 
ตารางที่ 4.27:  การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square   100 
  ระหว่างปัจจัยด้านอายุ กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่ 
  แตกต่างกัน 
ตารางที่ 4.28:  การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square   101 
                   ระหว่างปัจจัยด้านอาชีพ กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่ 
  แตกต่างกัน 
ตารางที่ 4.29:  การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square   102 
                   ระหว่างปัจจัยด้านการศึกษา กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่ 
  แตกต่างกัน 
ตารางที่ 4.30:  การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square   103 
                   ระหว่างปัจจัยด้านรายได้ กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่ 
  แตกต่างกัน 
ตารางที่ 4.31:  การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square   104 
                   ระหว่างปัจจัยของผู้บริโภคทางด้านผลิตภัณฑ์ กับ พฤติกรรมการบริโภค 
  อาหารและกาแฟตารางที่  
ตารางที ่4.32:  การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square   105 
                   ระหว่างปัจจัยของผู้บริโภคทางด้านราคา กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหาร 
                   และกาแฟ 
ตารางที่ 4.33:  การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square   106 
                   ระหว่างปัจจัยของผู้บริโภคทางด้านการจัดจ าหน่าย กับ พฤติกรรมการ 
  บริโภคอาหารและกาแฟ 
ตารางที่ 4.34:  การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square   107 
                   ระหว่างปัจจัยของผู้บริโภคทางด้านการส่งเสริมการตลาด กับ พฤติกรรม 
  การบริโภคอาหารและกาแฟ 
ตารางที่ 4.35:  การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square  108 
                   ระหว่างปัจจัยของผู้บริโภคทางด้านพนักงาน กับ พฤติกรรมการบริโภค 
                   อาหารและกาแฟ 
 



ฒ 

สารบัญตาราง (ตอ่) 
 
     หน้า 
ตารางที่ 4.36:  การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square   109 
                   ระหว่างปัจจัยของผู้บริโภคทางด้านรูปแบบร้าน กับ พฤติกรรมการบริโภค 
                   อาหารและกาแฟ 
ตารางที่ 4.37:  การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square   110 
                   ระหว่างปัจจัยของผู้บริโภคทางด้านกระบวนการ กับ พฤติกรรมการบริโภค 
                   อาหารและกาแฟ 
ตารางที่ 5.1:  แสดงต าแหน่ง รายละเอียดหน้าที่ และก าลังคน  129 
ตารางที่ 5.2:  แสดงระดับเงินเดือนในแต่ละต าแหน่ง  131 
ตารางที่ 5.3:  รายการเมนูอาหารของร้าน The Rooftop Hyde-out Coffee & Bistro  132 
ตารางที่ 5.4:  การวิเคราะห์สถานการณ์ผู้บริโภค (Customer Analysis)  140 
ตารางที่ 5.5:  การวิเคราะห์ผู้สนับสนุน (Collaborators Analysis)  141 
ตารางที่ 5.6:  วิเคราะห์คู่แข่งขัน (Competitive Analysis)  143 
ตารางที่ 5.7:  วิเคราะห์ What Why Who How  144 
ตารางที่ 5.8:  การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P)  150 
ตารางที่ 5.9:  แสดงแผนการประชาสัมพันธ์และการใช้สื่อ (Media Plan) รายปี  155 
ตารางที่ 6.1:  แสดงสัดส่วนการได้มาของเงินลงทุน  157 
ตารางที่ 6.2:  แสดงอัตราผลตอบแทนถัวเฉลี่ยของเงินลงทุน  157 
ตารางที่ 6.3:  แสดงค่าตกแต่งภายใน  158 
ตารางที่ 6.4:  แสดงมูลค่าอุปกรณ์เครื่องครัวและภาชนะ  159 
ตารางที่ 6.5:  แสดงมูลค่าค่าระบบเทคโนโลยีติดตั้งส านักงานและภายในร้านอาหาร  160 
ตารางที่ 6.6:  แสดงมูลค่าอุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน  160 
ตารางที่ 6.7:  แสดงมูลค่าเฟอร์นิเจอร์ภายในส านักงาน  161 
ตารางที่ 6.8:  แสดงมูลค่าการวางระบบสาธารณูปโภค  162 
ตารางที่ 6.9:  แสดงสรุปประมาณการเงินลงทุน  162 
ตารางที่ 6.10:  สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีที่ดีที่สุด  165 
ตารางที่ 6.11:  แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีท่ีดีที่สุด ส าหรับปีที่ 1 – 5  173 
ตารางที่ 6.12:  สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด   174 
ตารางที่ 6.13:  แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด  182 



ณ 

สารบัญตาราง (ตอ่) 
 
     หน้า 
ตารางที่ 6.14:  สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่  182 
ตารางที่ 6.15:  แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่ ส าหรับ  191 
  ปีที่ 1 – 5 
ตารางที่ 6.16:  แสดงประมาณการจ่ายต้นทุนการผลิต  191 
ตารางที่ 6.17:  แสดงการคิดราคาค่าเสื่อมแบบเส้นตรง (ปีที่ 0)  192 
ตารางที่ 6.18:  แสดงการคิดราคาค่าเสื่อมแบบเส้นตรง (ปีที่ 1-5)  192 
ตารางที่ 6.19:  แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน  195 
ตารางที่ 6.20:  แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน  197 
ตารางที่ 6.21:  แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีที่ดีที่สุด   199 
ตารางที่ 6.22:  แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด   200 
ตารางที่ 6.23:  แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่   201 
ตารางที่ 6.24:  แสดงรายละเอียดงบดุล  202 
ตารางที่ 6.25:  แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด  203 
ตารางที่ 6.26:  แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีที่ดีที่สุด  205 
ตารางที่ 6.27:  แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด   207 
ตารางที่ 6.28:  แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่  209 
ตารางที่ 6.29:  แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ   211 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
  



ด 

สารบัญภาพ 
 
     หน้า 
ภาพที่ 2.1:  พฤติกรรมผู้บริโภคตามความหมายของ Philip Kotler  28 
ภาพที่ 2.2:  ทฤษฎีการจัดล าดับความต้องการของมาสโลว์  30 
ภาพที่ 2.3:  กระบวนการตัดสินใจซื้อ  34 
ภาพที่ 2.4:  ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ  35 
ภาพที่ 2.5:  แผนผังที่ 1 Flow Chart ของโครงการ  51 
ภาพที่ 3.1:  กรอบแนวคิด  80 
ภาพที่ 5.1:  ต าแหน่งทางการตลาดของร้าน The Rooftop Hyde-out Cafe &   126 
  Bistro เปรียบเทียบกับคู่แข่ง  
ภาพที่ 5.2:  แผนที่ที่ตั้งร้าน The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro  127 
ภาพที่ 5.3:  บรรยากาศภายนอกร้าน The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro  128 
ภาพที่ 5.4:  บรรยากาศภายในร้าน The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro  128 
ภาพที่ 5.5:  ภาพเครื่องหมายการค้าร้าน The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro  128 
ภาพที่ 5.6: โครงสร้างการบริหารองค์การ  129 
 
  
 
 
                    
                     
                      
 
  
  
   



บทที ่1 
บทน า 

 
1.1 ความเปน็มาและความส าคัญของปญัหา 
 การขยายตัวของผู้คนที่ปรับวิถีชีวิตสู่คนเมืองได้ให้ก าเนิดการค้าในรูปแบบใหม่ อาทิ ไฮเปอร์
มาร์เก็ต (Hypermarket) ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Supermarket) มายด์ ซุปเปอร์มาร์เก็ต (Mine 
Supermarket) ร้านสะดวกซ้ือ (Convenience Store) ห้างสรรพสินค้า (Department Store) และ 
ศูนย์การค้า (Shopping Mall) โดยการค้าแบบสมัยใหม่แย่งส่วนแบ่งตลาดไปจากการค้าแบบดั้งเดิม ที่
รู้จักกันในนามโชว์ห่วย หรือตลาดสด ด้วยความสะดวกสบาย สินค้าที่หลากหลายมีให้เลือกซ้ือ และยัง
เป็นพื้นที่รวบรวมความบันเทิงส าหรับการพักผ่อนหย่อนใจ การค้ารูปแบบใหม่จึงเป็นเป็นที่นิยมในหมู่
คนรุ่นใหม่อย่างมาก ในขณะที่คนยุคก่อนผูกขาดการรับประทานอาหารไทย แต่คนยุคปัจจุบันกลับ
ต้องการอาหารที่มีความหลากหลาย และแปลกใหม่ กระแสความนิยมในอาหารที่ง่าย และ เร็ว จึงผุด
ขึ้น เนื่องด้วยความเหนื่อยล้าจากการท างาน หรือการที่ต้องประสบกับปัญหาจราจรติดขัดในเมือง ส่งผล
ให้ไม่มีเวลาส าหรับเข้าครัวประกอบอาหาร สิ่งที่คนเมืองต้องการคือ อาหารที่มีคุณค่าทางโภชนาการ
ครบถ้วน (ฮากีม ผูหาดา, 2557) ต้องการอาหารพร้อมเครื่องดื่ม โดยมีบรรยากาศท่ีดี มีมุมสงบ มีมุม
พักผ่อน มีมุมผ่อนคลาย และสามารถนัดกันมาพบปะเพ่ือท าการเจรจาการค้า เลี้ยงสังสรรค์ เลี้ยงฉลอง
ในวาระพิเศษ ท าให้เกิดร้านอาหารที่ตอบสนองความต้องการของนักบริโภค โดยเปิดเป็นร้านอาหาร ทีมี่
กาแฟ มีเครื่องดื่มผ่อนคลาย เพ่ือตอบสนองความต้องการทางการตลาดของลูกค้า ประกอบกับนิสัยคน
ไทยในปัจจุบันนิยมบริโภคอาหารนอกบ้านมากขึ้น และนิยมซื้ออาหารภายนอกมาบริโภคในบ้านแทน
การปรุงอาหารเอง ท าให้ธุรกิจร้านอาหารรายย่อยได้เปรียบ เนื่องจากอยู่ใกล้ที่พักหรือที่ท างานของ
ผู้บริโภค ในปัจจุบันร้านอาหารมีหลากหลายประเภท สามารถเลือกประเภทที่ถนัด หรือประเภทที่ยังไม่
มีในย่านที่ต้องการเปิดร้านอาหาร ประกอบกันคนกรุงเทพฯ ชอบลองของใหม่ หรือเลือกอาหารต่างชาติ 
เพ่ือรับประทานอาหารนอกบ้าน และสามารถจัดล าดับอาหารต่างชาติยอดนิยม 5 อันดับ ได้แก่ อาหาร
ญี่ปุ่น อาหารจีน อาหารอเมริกัน อาหารเวียดนาม และอาหารอิตาเลี่ยน เหตุที่ท าให้ร้านอาหารเหล่านี้
ประสบความส าเร็จ เพราะการปรับรสชาติอาหารให้เป็นที่ยอมรับของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย การเลือก
ท าเลที่ตั้งให้ถูกต้องและการมีบุคลากรระดับบริหารที่มีความรู้ความเข้าใจในเรื่องการบริหารธุรกิจ (Pro 
– Meal Delivery, 2556) มีความส าคัญท าให้ธุรกิจร้านอาหารประสบความส าเร็จ 
 อาหารเป็นปัจจัย 4 ที่ส าคัญในการด ารงชีวิตของมนุษย์ ปัจจุบันความสะดวกสบายเป็นปัจจัย
ส าคัญของผู้บริโภค การทานอาหารนอกบ้านจึงได้รับความนิยม ธุรกิจร้านอาหารจึงเป็นธุรกิจที่เติบโต
อย่างต่อเนื่อง นับเป็นธุรกิจที่สร้างรายได้ให้กับประเทศปีละ 500,000 ล้านบาท แบ่งเป็นร้านอาหารไทย 
จีน ฝรั่ง ญี่ปุ่น และชาติอื่นๆ มีอัตราการเติบโตร้อยละ 4.0 ต่อปี จากพฤติกรรมการบริโภคอาหารนอก
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บ้านของคนไทย ทั้งอาหาร และเครื่องดื่ม ซึ่งการบริโภคอาหารนอกบ้านของคนไทยแต่ละครัวเรือนมี
ค่าเฉลี่ยที่ต่างกันออกไป ส าหรับในเขตกรุงเทพฯ มีอัตราเฉลี่ยต่อเดือน 2,158 ต่อครัวเรือน ซึ่งมีค่าเฉลี่ย
สูงกว่า 2.3 เท่า จากการได้ค่าเฉลี่ย ค่าใช้จ่ายเดือนละ 16,819 บาท ค่าใช้จ่าย 100 เปอร์เซ็นต์ ส่วน
ใหญ่จ่ายเป็นค่าอาหาร และเครื่องดื่มร้อยละ 49.6 มีเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ร้อยละ 1.4 ท าให้คนใน
กรุงเทพฯ ปัจจุบันนิยมทานอาหารนอกบ้านมีจ านวนเพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง เพราะมีความประหยัดเวลา
ในการประกอบอาหาร สภาวะของสังคมที่แข่งขันกันอย่างต่อเนื่อง รายได้ของครัวเรือน จ านวนสมาชิก
ในครอบครัว และรสนิยมประจ าครัวเรือน ท าให้เกิดพฤติกรรมทานอาหารนอกบ้าน (อรรคเดช 
อุภัยภักตร์, 2556) ในขณะที่ปัจจุบันคนส่วนใหญ่นิยมหันไปรับประทานอาหารในร้านอาหารที่มี
บรรยากาศที่ดี ให้ความรู้สึกสบายๆและผ่อนคลาย เพราะเนื่องด้วยสภาพแวดล้อมของเมืองหลวงใน
ปัจจุบันที่คนต้องแข่งขันกันท างาน และสภาพแวดล้อมที่มีแต่มลพิษซึ่งเป็นปัญหาส าคัญของ
กรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นปัญหาที่เกิดจากกิจกรรมอันหลากหลายและซับซ้อนในเมืองใหญ่ ทั้งมลภาวะ
ทางอากาศและทางเสียงส่งผลกระทบอย่างมาก ชาวกรุงเทพจึงต้องการมีที่พักผ่อนหย่อนใจ สถานที่นัด
พบปะกับญาติมิตร (ส านักยุทธศาสตร์และประเมินผล กรุงเทพมหานคร, 2552) ที่มีอากาศดี ผ่อนคลาย
สบายอารมณ์ ส าหรับท ากิจกรรมสังสรรค์เล็กๆ มีมุมแบบสบายๆ เหมาะแก่การพักผ่อน การเลี้ยง
สังสรรค์ การเลี้ยงฉลอง การท ากิจกรรมนันทนาการ ร้านอาหารที่มีความพร้อมทั้งอาหารและเครื่องดื่ม
ต่างๆ เป็นศูนย์รวมอยู่ในร้านเดียวกัน คือเป็นร้านอาหารกึ่งสไตล์ผับ กึ่งร้านกาแฟ มีเพลงสบายๆ จิบ
เครือ่งดื่มเย็นๆ พร้อมรับประทานอาหารไปด้วย มีการตกแต่งที่ดีตอบสนองความต้องการของคนเมือง 
ตกแต่งร้านในสไตล์โมเดิร์น (Modern Style) ด้วยการเลือกใส่สีสดใสในบ่างส่วนของร้านแต่ยังเน้นให้ดู
เรียบง่าย และอบอุ่น แถมยังเต็มเปี่ยมไปด้วยโปรโมชั่นที่หลากหลาย มีทั้งเครื่องดื่มไทยและเทศให้ได้
เลือกชิมกัน ท่ามกลางบรรยากาศสบายๆ ที่จะช่วยให้รู้สึกผ่อนคลาย ส าหรับเมนูอาหารของทางร้าน มี
ให้เลือกทั้งแบบอาหารไทย อาหารฟิวชั่น และอาหารญี่ปุ่น 

ดังนั้นจะเป็นเหตุผลให้ร้านอาหารที่มีลักษณะดังกล่าวจึงเป็นที่ต้องการของตลาดในเมือง
หลวง เพ่ือตอบสนองความต้องการทางการตลาดของลูกค้า ที่ต้องการการทานอาหารนอกบ้าน ที่
ต้องการหาที่พักผ่อนมุมสบายๆ เพื่อดื่มกาแฟ และความต้องการมุมผ่อนคลายมีไวน์ดื่ม พร้อมกับ
เสียงเพลงฟังสบายๆ เพราะปัจจุบันในเมืองหลวง อาทิ คนกรุงเทพฯ นิยมบริโภคอาหารนอกบ้านเป็น
จ านวนมากท าให้ธุรกิจร้านอาหารที่มีพร้อมทั้งอาหารและเครื่องดื่มต่างๆ มีความส าคัญต่อวิถีชีวิตของ
คนในเมืองหลวงเป็นอย่างมาก ประกอบกับธุรกิจร้านอาหารยังคงเป็นธุรกิจที่มีโอกาสและมีศักยภาพที่
ดี โดยเฉพาะอย่างยิ่งในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร เนื่องจากแนวโน้มการใช้จ่ายเพ่ือการบริโภคอาหาร
นอกบ้านของครัวเรือนในเขตกรุงเทพมหานครยังคงมีแนวโน้มที่เพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง ประกอบกับ
ในปัจจุบันนี้ครัวเรือนโดยส่วนใหญ่มีลักษณะที่เป็นครัวเรือนเดียวเพ่ิมมากข้ึน (โสด หย่าร้าง หรือ
แยกกันอยู่) ซึ่งจะส่งผลท าให้ครัวเรือนมีสัดส่วนค่าใช้จ่ายเพ่ือการบริโภคอาหารนอกบ้านที่มาก 
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ผู้วิจัยเห็นว่า โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro) เป็นธุรกิจที่ยังสามารถขยายอัตราการตลาดได้อีก เพราะมีลงทุนและผู้บริโภคมากท่ีสุดธุรกิจ
หนึ่ง โดยมีปัจจัยสนับสนุนหลายประการ โดยเฉพาะการเติบโตทีเ่พ่ิมขึ้นทุกปีควบคู่กับพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารนอกบ้าน การนัดสังสรรค์ การเลี้ยงฉลองวาระพิเศษต่างๆ ที่ต้องการบรรยากาศดีๆ มี
มุมพักผ่อน อีกท้ังมีพร้อมทั้งอาหารและเครื่องดื่มที่หลากหลาย ทั้งไวน์ ทั้งกาแฟ เพราะคอกาแฟใน
เมืองไทยที่ต้องการบริโภคกาแฟที่รสชาติกาแฟ โดยพร้อมจะจ่ายในราคาที่สูงขึ้นเพ่ือแลกกับคุณภาพที่
ได้รับกลับมา ซึ่งในมุมของผู้บริโภคมองว่าไม่แพงเมื่อแลกกับการได้ดื่มกาแฟสดแท้รสเข้มข้นใน
บรรยากาศสบายๆ ซึ่งยังถือได้ว่าเป็นธุรกิจที่น่าลงทุน ควบคู่กับในปัจจุบันพฤติกรรมของผู้บริโภคนิยม
การทานอาหารนอกบ้านมีจ านวนเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง การเปิดร้านโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟ
และอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) ในย่านสีลมจึงเป็นโครงการที่ตอบสนอง
ความต้องการของตลาดได้เป็นอย่างดี เพราะสีลมเป็นถนนธุรกิจสายส าคัญสายหนึ่งของ
กรงุเทพมหานครถือได้ว่าเป็นศูนย์กลางทางการเงินและเศรษฐกิจของประเทศไทย ที่มีทั้ง โรงแรม 
อาคารส านักงาน ส านักงานใหญ่ธนาคาร ตลอดจนศูนย์การค้าต่างๆจึงเป็นท าเลที่เหมาะสมส าหรับ
ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 

 
1.2 วัตถปุระสงค์ของการวจิยั 

1.2.1 เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์และเพ่ือทราบพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 

1.2.2 เพ่ือทราบความตั้งใจซื้อและการตัดสินใจซื้อของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของโครงการ
จัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 

1.2.3 เพื่อศึกษาแนวทางการจัดตั้งโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop 
Hyde-out Café & Bistro) 

 
1.3 ขอบเขตของงานวจิยั 

การศึกษาโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro) มีขอบเขตในการวิจัยดังนี้ 
 ขอบเขตดา้นเนื้อหา 

การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลแนวคิด ทฤษฎี งานวิจัย จาก
เอกสาร ต ารา บทความวิชาการ สื่อสิ่งพิมพ์ ตลอดจนฐานข้อมูลออนไลน์ที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคและปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการร้านกาแฟ (The Rooftop Hyde-out Café & 
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Bistro) ซึ่งข้อมูลดังกล่าวผู้วิจัยได้น าไปเป็นแนวทางในการสร้างเครื่องมือการวิจัยและการสรุป
อภิปรายผล 

ขอบเขตดา้นพืน้ที่ 
การเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลจากลุ่มตัวอย่าง 

ในพ้ืนที่ถนนสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 
ขอบเขตดา้นเวลา 
การวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ด าเนินการในระหว่างวันที่ 8 สิงหาคม พ.ศ. 2558 ถึง 19 สิงหาคม 

พ.ศ. 2558 
ขอบเขตดา้นประชากรและกลุม่ตวัอย่าง 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัย

ความน่าจะเป็น (Non - Probability Sampling) ด้วยวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง 
(Purposive Sampling) โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้ใช้บริการร้านกาแฟและผู้ที่มีพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารนอกบ้าน ในพ้ืนที่ถนนสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตัวอย่าง 

 
1.4 นยิามศัพทเ์ฉพาะ  

โครงการจัดตั้งธุรกิจ หมายถึง แผนหรือเค้าโครงตามที่ก าหนดไว้ในการท ากิจกรรมต่างๆ ที่ท า
ให้มีการผลิตสินค้า และบริการ มีการซื้อขายแลกเปลี่ยน จ าหน่าย และกระจายสินค้าและมีประโยชน์
หรือก าไรจากกิจกรรมนั้น ก่อให้เกิดการแข่งขันและการขยายตัวทางธุรกิจให้เจริญก้าวหน้ามากยิ่งขึ้น 
 ร้านกาแฟ หมายถึง ร้านกาแฟที่วางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ทางการตลาดไว้ในระดับสูง ราคา
จ าหน่ายสูงกว่าร้านกาแฟโดยทั่วไป เน้นคุณภาพของสินค้าและบริการภายในร้าน มีสูตรเครื่องดื่มที่
เป็นมาตรฐาน มีการจัดตกแต่งร้านที่สวยงาม มีสาขา และตราสินค้าเป็นที่รู้จักในระดับประเทศ   
 บิสโตร (Bistro) หมายถึง ร้านอาหารขนาดเล็กที่เน้นการตกแต่ง บรรยากาศสบายๆ รูปแบบ
การจัดโต๊ะจัดวางแบบมีพ้ืนที่ส่วนตัวให้ลูกค้าและอาจจะมีราคากลางๆไปถึงสูง   
 พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ หมายถึง พฤติกรรมในการรับประทานอาหาร ซึ่งมี
ความแตกต่างกันขึ้นอยู่กับความชอบส่วนบุคคล และในบางครั้งอาจมีปัจจัยอื่นๆ เข้ามาเกี่ยวข้อง เช่น 
วัตถุประสงค์ในการบริโภค วัฒนธรรมของอาหาร หรือแม้กระท่ังบุคคลที่ร่วมรับประทานอาหารด้วย 
เป็นต้น 
 ปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการร้านกาแฟ (The Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro) หมายถึง เครื่องมือหรือองค์ประกอบทางด้านการตลาดในธุรกิจบริการที่ประสมประสานจน
เกิดเป็นลักษณะเฉพาะของธุรกิจนั้น ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการขาย 
ด้านพนักงาน ด้านลักษณะรูปแบบร้าน และด้านกระบวนการ  
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1.5 ประโยชน์ทีค่าดวา่จะไดร้บั 
1.5.1 ท าให้ทราบพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและ

อาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) และสามารถท่ีจะน าข้อมูลดังกล่าวไปใช้ในการ
วางแผนกลยุทธ์ด้านการตลาดให้มีความเหมาะสม 

1.5.2 เพ่ือทราบความตั้งใจซื้อและการตัดสินใจซื้อของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของโครงการ
จัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 

1.5.3 ท าให้ทราบแนวทางการแข่งขันด้านธุรกิจโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร 
(The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) ซึ่งจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบธุรกิจและสามารถที่จะ
น าข้อมูลดังกล่าวไปใช้ในการวางแผนการด าเนินธุรกิจและสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วขอ้ง 

 
การศึกษาโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 

Bistro) ครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์และเพ่ือทราบพฤติกรรมของกลุ่ม
ลูกค้าเปูาหมายของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro 2) เพ่ือทราบความตั้งใจซื้อและการตัดสินใจซื้อของกลุ่มลูกค้าเปูาหมายของโครงการจัดตั้ง
ธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 3) เพื่อศึกษาแนวทางการ
จัดตั้งโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) ดังนั้น
ผู้วิจัยจึงได้ทําการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง จากเอกสาร ตําราวิชาการ 
บทความที่เกี่ยวข้อง โดยนําเสนอเป็นลําดับ ดังนี้ 

2.1 ประวัติกาแฟ 
2.2 ธุรกิจกาแฟ 
2.3 ธุรกิจอาหาร 
2.4 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

  
2.1 ประวัตกิาแฟ 
 กาแฟเป็นพืชพื้นเมืองของอาบีซีเนีย และอาราเบีย ซึ่งได้ค้นพบเม่ือศตวรรษที่ 5 ที่ประเทศอา
ราเบียสมัยนั้น ไม่มีผู้ใดให้ความสนใจนัก จนกระทั่งล่วงเลยมาถึงศตวรรษที่ 9 มีคนเลี้ยงแพะชาวอา
ราเบียคนหนึ่งชื่อ คาลดี (Kaldi) นําแพะออกไปเลี้ยง และแพะได้กินผลไม้และใบกาแฟเข้า ทําให้เกิด
ความคึกคะนองผิดปกติไป คาลดีจึงได้นําเรื่องไปเล่าให้พระมุสเล็มองค์หนึ่งฟัง พระมุสเล็มองค์นั้นจึง
ได้เก็บผลกาแฟมากะเทาะเปลือกเอาเมล็ดกาแฟไปคั่วแล้วต้มในน้ําร้อนดื่ม เห็นว่ามีความ
กระปรี้กระเปร่า จึงได้เล่าให้ผู้อ่ืนฟังต่อไป ชาวอาราเบียจึงได้รู้จักต้นกาแฟมากข้ึน ทําให้กาแฟ
แพร่หลายเพิ่มข้ึน จากประเทศอาราเบียเข้าสู่ชนชาวอิตาเลีย ดัทช์ เยอรมัน ฝรั่งเศส และ
ขบวนการผลิตกาแฟก็ได้พัฒนาขึ้นเรื่อยๆ  
 ในระยะต่อมาประเทศที่มีชื่อเสียงทางด้านการผลิตกาแฟมากท่ีสุดคือ ประเทศบราซิล ผลิต
กาแฟได้ร้อยละ 72 ของผลผลิตกาแฟทั่วโลก ซึ่งถือว่าผลิตได้มากท่ีสุด ส่วนประเทศท่ีซื้อกาแฟมาก
ที่สุดคือ สหรัฐอเมริกา และยุโรป ประมาณร้อยละ 85 ของผลผลิตที่ได้ทั่วโลก (สมศักดิ์ วรรณศิริ, 
2545)  
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 2.1.1 สายพันธุ์กาแฟ (Coffee Species)  
 กาแฟทั่วโลกมีกาแฟอยู่มากกว่า 6,000 แต่มีสายพันธุ์ 2 พันธุ์ที่นิยมปลูกกันมากที่สุด ได้แก่  

 2.1.1.1 กาแฟพันธุ์อาราบิก้า (Coffee Arabica) เป็นพันธุ์ที่นิยมปลูกกันมากท่ีสุดใน
โลกมีถ่ินกําเนิดเดิมที่ประเทศเอธิโอเปีย แต่กาแฟพันธุ์นี้สามารถเจริญเติบโตได้ดีในสภาพอากาศ
ค่อนข้างเย็น อุณหภูมิประมาณ 15 – 24 องศาเซลเซียส เป็นพืชกึ่งเมืองหนาว กาแฟพันธุ์นี้จะมี
คุณภาพดีที่สุด มีรสชาติหอมชวนดื่ม มีความเป็นกรดเล็กน้อย ปลูกกันมากบนพ้ืนที่สูงจาก
ระดับน้ําทะเลประมาณ 1,500 – 2,000 เมตร (สมเจตต์ ซิ้มเจริญ, 2546)  

 2.1.1.2 กาแฟพันธุ์โรบัสต้า (Coffee Canephora Var) เป็นพันธุ์ที่สามารถปรับตัว
เข้ากับสภาพแวดล้อมได้ดีมากเป็นกาแฟที่มีสายพันธุ์ดั้งเดิมแถบศูนย์สูตร มีรสชาติขมเข้ม มีความ
ทนทานต่อโรคมากกว่ากาแฟสายพันธุ์อาราบิก้า สามารถเจริญเติบโตได้ในสภาพอบอุ่นกว่ากาแฟพันธุ์
อาราบิก้า คือ ประมาณ 20 – 32 องศาเซลเซียส สามารถปลูกได้ตั้งแต่ระดับน้ําทะเลจนถึงระดับ
ความสูง 1,200 เมตรหรือเหนือระดับน้ําทะเล ระยะเวลาตั้งแต่ออกดอกจนถึงเวลาเก็บเกี่ยวประมาณ 
9 – 10 เดือน กาแฟพันธุ์นี้ที่ต้องการความชุ่มชื้น และมีฝนตกสม่ําเสมอสามารถเจริญเติบโตได้ดีทั้งใน
ที่ร่ม และกลางแจ้ง แต่จะชอบร่มเงามากกว่า สามารถทนทานต่อความชื้นในดินสูงหรือดินที่ระบายน้ํา
ได้ไม่ดี กาแฟพันธุ์นี้จะให้ผลผลิตสูงกว่าพันธุ์อาราบิก้าเล็กน้อย และมีผลเล็กกว่าพันธุ์อาราบิก้า แต่
ข้อเสียของกาแฟโรบัสต้าคือ หลังจากให้ผลผลิตสูงในปีหนึ่งๆ แล้วกิ่งจะมีการแห้งตายเป็นจํานวนมาก 
ทําให้ผลผลิตปีต่อไปลดลงเรื่อยๆ (สมเจตต์ ซิ้มเจริญ, 2546)  
 สําหรับประเทศไทย ตามบันทึกของพระสารศาสตร์พลขันธ์ (นายเจรินี ชาวอิตาลี) มีการปลูก
กาแฟตั้งแตเ่มื่อปี พ.ศ. 2393 ส่วนพันธุ์โรบัสต้านั้นมีชาวไทยอิสลาม ชื่อนายตีหมุน เป็นผู้นํามาปลูก
คนแรกที่อําเภอสะบ้าย้อย จังหวัดสงขลา เมื่อ พ.ศ. 2447 แล้วแพร่ขยายไปตามจังหวัดต่างๆ ของ
ประเทศไทย ปัจจุบันกาแฟนับเป็นพืชเศรษฐกิจที่สําคัญยิ่งอย่างหนึ่งของโลก กาแฟถูกจัดอยู่ในจําพวก
พืชเศรษฐกิจที่เป็นโภคภัณฑ์ (Commodity) ซึ่งมีอยู่ 5 ชนิด คือ กาแฟ ยาสูบ ยางพารา ชา และโกโก้ 
แต่ละปีมีการผลิตเมล็ดกาแฟออกสู่ตลาดมากกว่า 5 ล้านตัน ประเทศบราซิลในทวีปอเมริกาใต้เป็น
ผู้ผลิตกาแฟได้มากท่ีสุด บางปีผลิตได้มากกว่าร้อยละ 70 ของผลผลิตทั้งหมด 

คําว่า กาแฟ มีปรากฏในหนังสืออักขราภิธานศรับท์ของหมอบรัดเลย์ ตีพิมพ์เมื่อปี พ.ศ. 
2416 ว่า "กาแฟ ต้นไม้อย่างหนึ่ง มาแต่เมืองนอก เม็ดมันต้มน้ําร้อนกินคล้ายใบชา" นอกจากนี้ยังมี
บันทึกว่าเมืองไทยปลูกกาแฟมาตั้งแต่สมัยอยุธยา แต่ว่ามีการปลูกอย่างแพร่หลายจริงจังในสมัย
รัตนโกสินทร์ พ.ศ. 2367 สมัยรัชกาลที่ 3 เพราะประเทศไทยเริ่มมีการติดต่อค้าขายกับชาว
ต่างประเทศ เช่น ประเทศอังกฤษ เนเธอร์แลนด์ จึงได้มีการนํากาแฟมาทดลองปลูกกันใน
พระบรมมหาราชวัง และแจกจ่ายให้เสนาบดีไปปลูกกัน ในสมัยรัชกาลที่ 4 สมเด็จพระมหาประยูรวงศ์ 
ท่านมีสวนกาแฟ เมื่อคราวได้ต้อนรับเซอร์ยอร์น เบาว์ริ่ง ท่านได้มอบกาแฟให้ท่านเซอร์ไปเป็น
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ตัวอย่างถึง 3 กระสอบ นอกจากนี้พ่อค้าชาวดัตซ์หรือชาวอังกฤษจากแหลมมาลายูอาจนํากาแฟเข้ามา
แลกเปลี่ยนกันสินค้ากับพ่อค้าชาวไทย จึงมีการนําพันธุ์กาแฟมาปลูกในพ้ืนที่ภาคใต้ จากบันทึกของ
พระสารศาสตร์พลขันธ์ (นายเจรินี ชาวอิตาลี) กล่าวว่าประเทศไทยมีการนําพันธุ์กาแฟอาราบิก้าเข้า
มาปลูกตั้งแต่ปี พ.ศ. 2493 แล้ว ต่อมาในระหว่างปี พ.ศ. 2515 ถึง 2522 ได้มีการดําเนินโครงการ
ปลูกพืชทดแทนฝิ่นในเขตภาคเหนือ พบว่ากาแฟอาราบิก้ามีศักยภาพในการปลูกทดแทนฝิ่นได้ ในปี 
พ.ศ. 2523 จึงมีการส่งเสริมให้มีการปลูกกาแฟอาราบิก้าทดแทนฝิ่นจนถึงปัจจุบัน (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, 2556) 

ส่วนวัฒนธรรมการดื่มกาแฟนั้น มีการเปิดร้านกาแฟแห่งแรกในกรุงเทพมหานคร โดยชาว
อเมริกัน ซึ่งร้านตั้งอยู่ที่บริเวณสี่กั๊กพระยาศรี ต่อมาได้มีร้านขายของชําชื่อ ตุงฮูสโตร์ ได้ขายกาแฟ
ยี่ห้อ ตุงฮู และในสมัยรัชกาลที่ 6 โปรดเกล้าให้ตั้งร้านกาแฟชื่อ นรสิงห์ ขึ้น ณ บริเวณริมถนนศรี
อยุธยา ริมลานพระบรมรูปทรงม้า และต่อมามีการตั้งร้านกาแฟขึ้นอีกหลายร้าน ร้านกาแฟที่มีชื่อเสียง
จนถึงปัจจุบัน เช่น ออนล๊อกหยุ่น เอี๊ยแซ เป็นต้น (สหกรณ์ผู้ปลูกกาแฟจังหวัดชุมพร จํากัด)  

กาแฟเป็นไม้ยืนต้นที่มีความสําคัญทางเศรษฐกิจของโลก โดยมีประเทศมากกว่า 50 ประเทศ
ที่ปลูกกาแฟและส่งเป็นสินค้าออกท่ีสําคัญ เพราะกาแฟเป็นเครื่องดื่มที่ทุกคนรู้จักกันเป็นอย่างดี
เนื่องจากเป็นเครื่องดื่มที่เก่ียวข้องกับชีวิตประจําวัน โดยเฉพาะในเมล็ดกาแฟมีสารชนิดหนึ่งเรียกว่า 
คาเฟอีน (Caffeine) ซึ่งเป็นสารกระตุ้นประสาททําให้เกิดความกระปรี้กระเปร่า ตื่นตัว ไม่ง่วงนอน 
ทําให้สมองปลอดโปร่ง ผลผลิตกาแฟของไทยส่วนใหญ่ จํานวน 99 เปอร์เซ็นต์ เป็นกาแฟโรบัสต้า โดย
แหล่งผลิตที่สําคัญอยู่ในเขตภาคใต้ โดยมาจากพ้ืนที่ของจังหวัดต่างๆ 6 จังหวัด ประกอบด้วย จังหวัด
ชุมพร ระนอง สุราษฎร์ธานี กระบี่ และจังหวัดพังงา โดยสามารถผลิตกาแฟโรบัสต้าได้ ประมาณ 
40,000 ตัน ซึ่งน้อยลดลงกว่าปี พ.ศ. 2552 เพราะเกษตรกรหันไปปลูกพืชชนิดอ่ืนที่ให้ผลตอบแทน
ดีกว่า แต่กาแฟที่ส่งออกสู่ตลาดต่างประเทศมีเพียง จํานวน 70 เปอร์เซ็นต์ของผลผลิต ซึ่งที่เหลืออีก 
30 เปอร์เซ็นต์เป็นการบริโภคภายในประเทศ ในปัจจุบันกาแฟของประเทศไทยมีคุณภาพต่ําลง ไม่
สามารถแข่งขันในตลาดโลกได้ประกอบกับต้นทุนในการผลิตสูงขึ้น ทําให้จําหน่ายกาแฟได้ราคาต่ํา 
กาแฟเป็นที่ยอมรับในตลาดโลกว่าหากมีการปฏิบัติในขบวนการผลิตที่ถูกต้อง จะทําให้กาแฟมี
คุณภาพดี แต่ในปัจจุบันประเทศไทยมีต้นทุนในการผลิตที่สูงกว่าประเทศอ่ืนๆ ในภูมิภาคตะวันออก
เฉียงใต้ จึงทําให้เกิดปัญหาด้านการตลาด นอกจากนี้คุณภาพของผลผลิตยังไม่สม่ําเสมอ โดยมีกาแฟ
จํานวนมากที่คุณภาพต่ํากว่ามาตรฐาน ซึ่งเหตุผลสําคัญที่ส่งผลต่อคุณภาพของกาแฟคือ การใช้ปุ๋ย
วิทยาศาสตร์ของเกษตรกร และอีกประการหนึ่งคือเกษตรกรไม่นิยมปรับปรุงดิน นอกจากนี้ยังเกิดจาก
การขาดแคลนพันธุ์ที่ให้ผลผลิตสูงและขาดเทคโนโลยีในการแปรรูป หากเกษตรกรสามารถพัฒนา
ขบวนการในการผลิตให้มีต้นทุนต่ําลงและผลผลิตมีคุณได้ภาพมาตรฐาน จะทําให้ปัญหาด้านราคาและ
การตลาดลดน้อยลง และจะทําให้ขายกาแฟได้ราคาดีข้ึน ซึ่งจะส่งผลดีให้ชีวิตของเกษตรกรมีความ
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เป็นอยู่ที่ดีขึ้น และประเทศไทยยังสามารถรักษาระดับในการส่งกาแฟออกไปสู่ตลาดโลกได้ (มูลนิธิ
หมอชาวบ้าน, 2551)  

ปัจจุบันคนไทยจึงได้มีพฤติกรรมดื่มกาแฟเป็นจํานวนมาก และมีแนวโน้มที่จํานวนของคนที่
ดื่มกาแฟเพ่ิมขึ้นเรื่อยๆ เพราะการดื่มกาแฟกําลังเป็นค่านิยมอย่างหนึ่งของคนไทย อีกท้ังร้านกาแฟใน
ปัจจุบันเป็นที่นัดพบนัดหมายเจอกันของกลุ่มชนต่างๆ ทําให้คนไทยได้เจอกันที่ร้านกาแฟ จึงเป็น
ปัจจัยหนึ่งที่ทําให้การดื่มกาแฟของคนไทยมีจํานวนเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ อย่างต่อเนื่อง 
 2.1.2 คุณประโยชน์ของกาแฟ 
 กาแฟมีมากมากหลายสายพันธุ์ การดื่มกาแฟมีข้อดีของการดื่มกาแฟ เช่น กาแฟมีสารต้าน
อนุมูลอิสระที่ช่วยปูองกันมะเร็งลําไส้ เบาหวาน พาร์กินสัน และการดื่มกาแฟสองแก้วหรือมากกว่านั้น 
อาจเป็นสาเหตุที่ทําให้สารก่อให้เกิดการอักเสบเพ่ิมมากขึ้น ซึ่งนําไปสู่การเป็นโรคหัวใจ ในเวลาต่อมา
นักวิจัยเป็นผู้วิเคราะห์ผล พบว่า ผู้ที่ดื่มกาแฟวันละไม่ต่ํากว่า 200 ซีซี (มากกว่าหนึ่งถ้วยนิดหน่อยซึ่ง
อยู่ในกลุ่มที่ถือว่าดื่มปานกลาง โดยหนึ่งถ้วยกาแฟมีคาเฟอีน 28 มิลลิกรัม บางท่านอาจดื่มกาแฟ
สําเร็จรูป กาแฟคั่ว จะเป็นชนิดเอสเปรสโซ่หรือคาปูชิโนหรือชนิดใดก็ตามก็มีคาเฟอีนในปริมาณ
แตกต่างกัน และพบว่ามีร่องรอยการอักเสบมากกว่าผู้ที่ไม่ดื่มกาแฟ สตรีที่มีปัญหาการตั้งครรภ์และมี
บุตรยากนั้น หากดื่มกาแฟวันละหลายถ้วยหรือสม่ําเสมอตลอดวันอาจมีโอกาสเสี่ยงในการตั้งครรภ์
ลดลง ปัจจุบันกาแฟเป็นเครื่องดื่มท่ีมนุษย์นิยมดื่มกันมาก เนื่องจากมีคุณสมบัติหลายประการ ได้แก่ 
กลิ่นและรสชาติของกาแฟอีกทั้งกาแฟยังมีสารประกอบอินทรีย์ประเภทแอลคาลอยด์ ที่เรียกว่า 
กาเฟอีน (Caffeine) ซึ่งมีผลต่อระบบประสาทและระบบกล้ามเนื้อของมนุษย์ ทําให้ผู้ดื่มกาแฟมี
อาการตื่นตัว ไม่ง่วงซึม จึงเป็นที่นิยมดื่มกันมากข้ึน นอกจากนี้กาเฟอีนยังมีคุณสมบัติคล้ายยาเสพติด
อย่างอ่อน ผู้ที่ดื่มกาแฟจึงมักต้องการดื่มเป็นประจําอย่างที่ชาวบ้านเรียกว่า "ติดกาแฟ" ความน่าสนใจ
มิใช่จํานวนร้านกาแฟที่เพ่ิมข้ึนอย่างมากมาย แต่เป็นพฤติกรรมของผู้ดื่มกาแฟที่ชอบจับกลุ่มพบปะ
พูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็น ถกเถียง วิพากษ์วิจารณ์เรื่องราวต่างๆ กันอย่างกว้างขวางและเป็น
ประจํา โดยเฉพาะเรื่องเหตุบ้านการเมืองอย่างที่เรียกในสํานวนไทยว่าเป็น "สภากาแฟ" นั่นเอง  
 กาแฟในเชิงสมุนไพร สรรพคุณทางยา ส่วนใหญ่เป็นผลจากสารคาเฟอีนซึ่งมีอยู่ในเมล็ดกาแฟ
ประมาณร้อยละ 0.8 - 1.7 ตํารับยาสมุนไพรของไทยไม่มีการใช้กาแฟรักษาโรคโดยตรงดังเช่นพืช
สมุนไพรตัวอ่ืนๆ สํานักวัดพระเชตุพนฯ (วัดโพธิ์) ระบุสรรพคุณของกาแฟว่าทําให้ตาแข็ง บํารุงหัวใจ 
แก้ปวดศีรษะเนื่องจากเส้นประสาท แก้อาการหอบหืด ปัจจุบันคนไทยส่วนใหญ่รู้จักแต่กาแฟผง
สําเร็จรูปซึ่งสามารถนํามาชงกับน้ําร้อนได้ทันที แต่ถ้าย้อนรอยอดีตเมื่อ ๓๐ ปี คนไทยส่วนใหญ่รู้จักแต่
เมล็ดกาแฟคั่วเป็นผงหยาบๆ การชงกาแฟใช้ถุงผ้าทรงกรวยปลายแหลมน ข้อดี การดื่มกาแฟช่วยลด
อาการปวดศีรษะข้างเดียวหรือปวดไมเกรนยับยั้งการแพร่กระจายของมะเร็ง ขจัดอาการเซื่องซึมและ
อ่อนล้าได้ เพ่ิมพลังงานให้กับร่างกาย (กรมสนับสนุนบริการสุขภาพ, 2558)  
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2.1.3 สารในเมล็ดกาแฟ 
 สารประกอบไนโตรเจน เป็นสารที่พบในกาแฟสายพันธุ์กาแฟดิบอาราบิก้ามีร้อยละ 1.2 และ 
Trigonelline เมื่อกาแฟแตกตัวจะให้กลิ่นรสและสารอาหาร ในกาแฟสายพันธุ์อาราบิก้าร้อยละ 1.0 
ของน้ําหนักแห้ง ในอาหารประเภทเครื่องดื่มกาแฟ การแตกสลายของ Trigonelline จะเป็นสัดส่วน
กับระดับของการค่ัว จะทําให้ได้ไพริดีนซึ่งให้กลิ่นของการคั่ว (Roasty) นอกจากนั้นเป็นโปรตีนและ
กรดอะมิโนอิสระจะมีความสําคัญต่อการเกิดกลิ่นรสในกาแฟ (Varnam And Sutherand, 1994)  
 คาร์โบไฮเดรต ในเมล็ดกาแฟที่ไม่ผ่านกระบวนการคั่วพบคาร์โบไฮเดรตในรูปของน้ําตาล
อิสระ และโพลีแซคคาไรค์ โดยน้ําตาลอิสระจะเป็นน้ําตาลซูโครสส่วนมาก ในสายพันธุ์อาราบิก้าพบ
ร้อยละ 6.0 – 8.3 ในน้ําหนักแห้งและน้ําตาลรีดิวซ์ เช่น Arabinose, Galactose, Raffinose, 
Rhamnose, Ribose, Fructose และ Glucose ซึ่งในน้ําตาลมีความสําคัญในการเกิดกลิ่นรสและการ
เกิดสี ระหว่างกระบวนการคั่ว (Varnam & Sutherand, 1994)  
 ไขมัน องค์ประกอบไขมันในเมล็ดกาแฟที่ยังไม่ผ่านการค่ัวประกอบด้วยน้ํามันกาแฟ (Coffee 
oil) ซึ่งจะพบมากใน Endosperm และ Coffee Wax พบที่ผิวชั้นนอกของเมล็ดกาแฟ ในสายพันธุ์อา
ราบิก้าพบร้อยละ 15 ของน้ําหนักแห้ง (Varnam & Sutherand, 1994)  
 นักวิจัยมหาวิทยาลัยฮาร์วาร์ด นําผลงานตีพิมพ์ในวารสารโภชนาการทางการแพทย์ เกี่ยวกับ
ประโยชน์ของการดื่มกาแฟ โดยทําการศึกษา จากคนจํานวนกว่า 1.93 แสนคน พบว่าผู้ดื่มกาแฟเป็น
ประจํามีความเสี่ยงจากการเป็นเบาหวานชนิดที่ 2 (ร่างกายต่อต้านอินซูลิน) ลดลงอย่างมากเม่ือเทียบ
กับผู้ไม่ดื่ม โดยยิ่งดื่มมากความเสี่ยงยิ่งต่ํา แม้กาแฟจะได้รับการกล่าวขานว่าเป็นอันตรายต่อหัวใจ แต่
การศึกษาล่าสุดนี้ไม่พบว่ามีส่วนเกี่ยวข้องกับการเกิดโรคหัวใจ แต่กลับพบว่าบุคคลที่มีสุขภาพดีวัย 65 
ปีขึ้นไป ซึ่งดื่มกาแฟ (ชนิดมีคาเฟอีน) วันละ 4 แก้วหรือมากกว่านั้นทุกวัน มีความเสี่ยงของการเกิด
โรคหัวใจต่ํากว่าผู้ไม่ดื่มถึง 53% ไม่เป็น ที่แน่ชัดว่าทําไมกาแฟจึงช่วยลดความเสี่ยงโรคดังกล่าว แต่
ผู้วิจัยเชื่อว่าน่าจะเป็นเพราะในกาแฟมีสารต่อต้านอนุมูลอิสระ โดยพบว่ากาแฟมีสารต่อต้านอนุมูล
อิสระเช่นเดียวกับท่ีองุ่นมี และยังมีมากกว่าบลูเบอร์รี่เสียอีก และมีแมกนีเซียมในกาแฟช่วยให้เซลล์ใน
ร่างกายอ่อนไหวต่ออินซูลิน (จึงช่วยปูองกันเบาหวาน) นอกจากนี้กาแฟยังเก่ียวข้องกับการลดความ
เสี่ยงจากการเป็นโรคพาร์คินสัน นิ่ว น้ําดีและมะเร็งตับ การดื่มกาแฟวันละ 2 - 3 แก้วไม่เป็นอันตราย 
แต่กลับเป็นประโยชน์ แต่ไม่แนะนําให้ดื่มกาแฟเพ่ือปูองกันโรค และหากดื่มมากเกินไปจะก่อภาวะไม่
สบายได้ เช่น นอนไม่หลับ ปวดศีรษะ ส่วนผู้ที่เป็นโรคหัวใจอยู่เดิมก็ไม่ควรดื่ม รวมทั้งคุณแม่ท่ีเพ่ิง
คลอดบุตร ก็ควรงดเว้นการดื่มเพราะคาเฟอีนจะไปผสมอยู่ในน้ํานมมารดา (“ประโยชน์ของกาแฟ”, 
2555)  
 นอกจากนี้การดื่มกาแฟ ยังมีประโยชน์กับร่างกายช่วยปูองกันโรคไวรัสตับอักเสบ B มีผู้วจิัย
พิสูจน์แล้วว่า กาแฟมีประโยชน์ในการปูองกัน โรคดังกล่าว ช่วยปูองกันโรคหอบ โรคนี้ คือ อาการ 
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ภูมิแพ้ชนิดหนึ่ง โดยทั่วไปเมื่อมีประสาทสํารองไม่ถูกกระตุ้น จะไม่มีอาการหอบเกิดขึ้นง่ายๆ แต่ถ้า
หากประสาทสัมผัสสํารองถูกกระตุ้น จะเกิดอาการหอบทันที และคาเฟอีนในกาแฟจะระงับการตึง
เครียดของประสาทสัมผัสสํารอง ลดการเกิดโรคหอบ ช่วยลดการเกิดโรคตับจากสุรา กาแฟช่วยลด
ผลร้ายที่จะมีต่อตับ ช่วยปูองกันมะเร็งตับ มะเร็งลําไส้ และมะเร็งในช่องปาก กาแฟมีประสิทธิภาพ
ปูองกันโรคขั้นต้น โดยเฉพาะในคาเฟอีนมีกรดอะซิติก ที่ช่วยปูองกันโรค ช่วยขับไล่ความชรา 
ออกซิเจนเป็นสารที่ร่างกายต้องการมากก็จริง แต่ถ้ามีออกซิเจนมากไป ทําให้มีโอกาสเป็นมะเร็งสูง
และแก่เร็ว โดยเฉพาะกาแฟที่เข้มข้น จะทําให้ออกไซด์แตกตัว ลดการเกิดมะเร็งได้ กระตุ้นการเผา
ผลาญอาหารในร่างกาย ช่วยกาแฟลดอัตราคอเลส-เตอรอล ปูองกันโรคหัวใจ ในกาแฟมีนิโคติน แต่
ไม่ใช่ชนิดเดียวกับในบุหรี่ แต่เป็นวิตามิน B รวมชนิดหนึ่ง ที่ร่างกายต้องการ ช่วยลดคอเลสเตอรอลใน
เส้นเลือด จึงปูองกนัโรคหัวใจ และหลอดเลือดแข็งตัว ช่วยละลายไขมัน กาแฟที่ทานหลังอ่ิมอาหาร 
ช่วยให้ไขมันแตกตัว และให้พลังงานทดแทนจึงลดความอ้วนได้ ปูองกันหลอดเลือดแข็งตัว คนที่ดื่ม
กาแฟบ่อยๆ จะมีไขมันชนิด (HDL) เพ่ิมขึ้น ซึ่งไขมันชนิดนี้จะขับไล่คอเลสเตอรอลออกไป ปูองกัน
หลอดเลือดแข็งตัว ช่วยแก้ปวดศีรษะ กาแฟมีส่วนผสมของคาเฟอีนที่ขยายหลอดเลือด ระงับอาการ
ปวดได้เช่นเดียวกับยาแก้ปวด และยังช่วยขับปัสสาวะ ละลายไขมันในเส้นเลือด และช่วยบรรเทา
อาการปวดศีรษะ เนื่องจากเมาสุราได้ ช่วยเพิ่มการไหลเวียนของเลือดในสมองและสมรรถภาพสมอง 
ความหอมของกาแฟช่วยกระตุ้นสมองให้ทํางานได้เร็วขึ้น และมีสมาธิ ประสิทธิภาพการทํางานดีข้ึน 
เป็นเพราะกลิ่นกาแฟ ทําให้เลือดไหลเวียนในสมองเพ่ิมข้ึน ดื่มกาแฟเล็กน้อยทําให้น้ําย่อยในกระเพาะ
หลั่งดีขึ้น ไขมันแตกตัว หากได้ดื่ม กาแฟเล็กน้อยหลังทานอาหารเสร็จ คาเฟอีน ในกาแฟจะมี
ประโยชน์ต่อกระเพาะโดยตรง น้ําย่อยที่กระเพาะและตับอ่อนเพิ่มข้ึน ไขมันถูกเผาผลาญ 

การดื่มกาแฟดูเหมือนจะมีส่วนเกี่ยวข้องกับการลดขนาดของหน้าอก และการได้รับปริมาณ
คาเฟอีนในระดับหนึ่งจะช่วยลดความเสี่ยงของการเป็นโรคมะเร็งเต้านม กาแฟดูเหมือนว่าจะลดความ
เสี่ยงต่อการเป็นโรคอัลไซเมอร์ โรคพาร์กินสัน โรคหัวใจ โรคเบาหวานประเภทที่ 2 โรคตับแข็ง และ
โรคเกาต์ จากผลของการศึกษาระยะยาวในปี ค.ศ. 2009 พบว่าผู้ที่ดื่มกาแฟในปริมาณที่เหมาะสม 
(ได้แก่ 3-5 ถ้วยต่อวัน) จะช่วยลดความเสี่ยงต่อภาวะสมองเสื่อม และโรคอัลไซเมอร์แต่ก็เพ่ิมความ
เสี่ยงต่อการเป็นโรคกระเพาะไหลย้อนกลับและโรคอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้อง ผลกระทบที่เกิดจากการดื่มกาแฟ
บางอย่างเป็นเพราะคาเฟอีนที่อยู่ในกาแฟ แต่ก็ใช่ว่าส่วนประกอบอย่างอ่ืนไม่ส่งผลกระทบต่อสุขภาพ
เสียทีเดียว อย่างเช่น สารต้านอนุมูลอิสระ ซึ่งมีส่วนช่วยในการปูองกันอนุมูลอิสระภายในร่างกาย 
กาแฟช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของตัวระงับความเจ็บปวด โดยเฉพาะในการรักษาไมเกรน และยัง
สามารถกําจัดโรคหืดในผู้ปุวยบางคนได้ด้วย คุณประโยชน์บางอย่างอาจส่งผลต่อเพศใดเพศหนึ่ง
เท่านั้น เช่น มันได้รับการพิสูจน์แล้วว่าช่วยลดการฆ่าตัวตายในผู้หญิง และช่วยปูองกันนิ่วและโรคถุง
น้ําดีใน ผู้ชาย นอกจากนี้มันยังช่วยลดโอกาสเกิดโรคเบาหวานในทั้งสองเพศ และลดเพียงประมาณ 
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30% ในผู้หญิง แต่ลดมากกว่า 50% ในผู้ชาย กาแฟยังช่วยลดความเสี่ยงของโรคตับแข็งและปูองกัน
มะเร็งในปลายลําไส้ใหญ่และกระเพาะปัสสาวะ กาแฟสามารถลดความเสี่ยงในการเกิดมะเร็งในเซลล์
ตับ ซึ่งเป็นประเภทหนึ่งของมะเร็งตับ และสุดท้ายกาแฟช่วยลดโอกาสเกิดโรคหัวใจอีกด้วยยังมีข้อดี
อ่ืนๆ ที่เป็นเหตุผลให้คนส่วนใหญ่นิยมดื่มกาแฟ เช่น กาแฟมีส่วนช่วยเพิ่มความจําระยะสั้น และเพ่ิม
ไอคิว นอกจากนี้ยังช่วยเปลี่ยนระบบเมตาบอลิซึมให้มีสัดส่วนของลิพิดต่อคาร์โบไฮเดรตที่ถูกเผา
ผลาญสูงขึ้น ซึ่งช่วยลดอาการล้ากล้ามเนื้อของนักกีฬาทีมวิจัยของ University of Bari ประเทศอิตาลี 
พบว่าการดื่มกาแฟ 1 - 2 แก้วต่อวัน ช่วยปูองกันโรคหนังตากระตุกได้ และยังช่วยลดอัตราการกระตุก
ให้ช้าลงได้สําหรับผู้ปุวย นักวิทยาศาสตร์ชาวอเมริกัน เยเซอร์ ดอร์รี ได้เสนอว่ากลิ่นของกาแฟ
สามารถลดอาการอยากอาหารและสามารถฟ้ืนฟูประสาทรับ กลิ่นได้ เขายังเสนอว่าผู้คนสามารถลด
อาการอยากอาหารได้เมื่อพวกเขาได้สูดดมกลิ่นเมล็ด กาแฟเข้าไป และทฤษฎีดังกล่าวยังสามารถใช้ได้
กับสัตว์ทดลองอีกด้วย แต่ว่าคาเฟอีนก็ส่งผลกระทบต่อสุขภาพของผู้ที่ดื่มกาแฟมากเกินไป อย่างเช่น 
อาการ "ใจสั่น" ซึ่งเป็นอาการกระวนกระวายที่เกิดขึ้นเมื่อได้รับคาเฟอีนมากเกินไป กาแฟยังเพ่ิมความ
ดันโลหิตให้กับผู้ที่เป็นโรคความดันโลหิตสูง แต่ผลการศึกษาเพ่ิมเติมก็ยังแสดงให้เห็นว่ามันช่วยลด
อัตราเสี่ยงโดยรวมในการ เกิดโรคหัวใจด้วย กาแฟยังทําให้เกิดโรคนอนไม่หลับในบางคน แต่ในทาง
กลับกันก็ช่วยให้บางคนหลับได้ดีขึ้น (“ประโยชน์ของกาแฟ”, 2555) 

 
2.2 ธรุกจิกาแฟ 

กาแฟเป็นพืชเศรษฐกิจเพราะคนทั่วโลกนิยมการดื่มกาแฟ กาแฟจึงได้เป็นธุรกิจประเภท
อาหารเครื่องดื่มซึ่งมีส่วนแบ่งทางการตลาด (ณัฐวัชต์ ปาล,ี 2550) ของธุรกิจร้านกาแฟในปัจจุบันมี
มูลค่าสูง เนื่องจากผู้ประกอบการในตลาดมีอยู่หลายกลุ่ม ทั้งที่เป็นชาวไทยและชาวต่างชาติ รวมถึง
การดําเนินธุรกิจก็มีรูปแบบที่หลากหลาย แตกต่างกันไปตามคุณภาพและราคาสินค้า อย่างไรก็ตาม 
ธุรกิจร้านกาแฟอาจพอแบ่งประเภทได้ดังนี้ 

1. ร้านกาแฟที่เป็นแฟรนไชส์จากต่างประเทศ ร้านกาแฟเหล่านี้ส่วนใหญ่จับกลุ่มลูกค้า
ระดับบนราคาสินค้าโดยเฉลี่ย 65 บาทข้ึนไปร้านกาแฟสตาร์บัคส์อาจถือได้ว่าเป็นผู้นําในตลาดนี้ ด้วย
ความมีชื่อเสียงและเป็นแบรนด์ดังจากประเทศอเมริกา สตาร์บัคส์เข้ามาในไทยเมื่อปี พ.ศ. 2541 ชูจุด
ขายของการเป็นร้านกาแฟที่คัดสรรคุณภาพวัตถุดิบจากต่างประเทศ ภายในร้านมีสื่อประชาสัมพันธ์
ประเภทแผ่นพับจํานวนมาก เพ่ือให้ความรู้เรื่องต่างๆ เกี่ยวกับกาแฟแก่ลูกค้า สตาร์บัคส์จึงเป็นร้านที่
ครองใจผู้บริโภคในตลาดกาแฟระดับบนมาอย่างต่อเนื่อง ด้วยจํานวนสาขาท่ีมีประมาณ 25 สาขา 
ส่วนร้านอ่ืนๆ ที่อยู่ในตลาดนี้ ได้แก่ ซูซูกิ โอปองแปง กลอเรีย จีนส ์คอฟฟ่ีส์ เป็นต้น 
  2. ร้านกาแฟของนักลงทุนต่างประเทศท่ีเข้ามาสร้างแบรนด์ในไทยมีหลายรายเช่นกัน เชน่ 
คอฟฟ่ีเวิลด์ คอฟฟ่ีบีนส์ สําหรับคอฟฟ่ีเวิลด์เป็นร้านที่ค่อนข้างมีชื่อเสียงในกลุ่มนี้ คอฟฟ่ีเวิลด์เปิดตัว
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ในปี พ.ศ. 2540 โดยนักลงทุนชาวอังกฤษ และเปิดสาขาแรกที่มหาวิทยาลัย ABAC มุ่งจับกลุ่ม
นักศึกษาท่ีมีรายได้สูง หลังจากนั้น คอฟฟ่ีเวิลด์ก็ขยายสาขาไปแถวถนนสีลม เน้นจับกลุ่มนักธุรกิจ 
คนทํางานมากขึ้น ปัจจุบันคอฟฟ่ีเวิลด์กําลังขยายสาขาไปในศูนย์การค้า เช่น เซ็นทรัล บิ๊กซี โลตัส 
รูปแบบการตกแต่งร้านมีความทันสมัย กาแฟที่ใช้ในร้านมีทั้งท่ีเป็นกาแฟไทยและกาแฟนําเข้าจาก
ต่างประเทศ ราคากาแฟขายอยู่ที่ 45 – 65 บาทต่อแก้ว ในปัจจุบันคอฟฟ่ีเวิลด์มีจํานวนสาขา
ประมาณ 30 สาขา 

3. ร้านกาแฟของคนไทยทั้งที่ลงทุนเองและเปิดสาขาในรูปแบบแฟรนไชส์ ร้านกาแฟในกลุ่มนี้
มีหลายขนาด ตั้งแต่ขนาดเล็กไปจนถึงขนาดใหญ่ ร้านที่โดดเด่นและประสบความสําเร็จเป็นอย่างมาก
ในระบบแฟรนไชส์ ได้แก่ ร้านแบล็คแคนยอน ซึ่งก่อตั้งขึ้นปลายปี 2536 ร้านแบล็คแคนยอนได้ฉีก
แนวการทําร้านกาแฟให้ต่างไปจากเดิม ด้วยการเปิดร้านขายกาแฟควบคู่กับการขายอาหาร ร้านแบล็
คแคนยอนมุ่งเจาะกลุ่มลูกค้าระดับกลางไปจนถึงระดับบนที่เป็นกลุ่มคนทํางานและกลุ่มครอบครัว 
ราคาจําหน่ายกาแฟอยู่ที่ 45 – 65 บาท แบล็คแคนยอนชูจุดขายที่ความสดใหม่ของกาแฟ ด้วยการชง
กาแฟ 1 ซอง ต่อ 1 แก้ว เมล็ดกาแฟที่ใช้ 70 % เป็นพันธุ์อราบิก้าของโครงการหลวง และอีก 30% 
เป็นเมล็ดกาแฟนําเข้าจากต่างประเทศ ปัจจุบันร้าน แบล็คแคนยอนมีจํานวนสาขามากกว่า 250 แห่ง 
นอกจากนี้ ร้านแบล็คแคนยอนยังได้ขยายการลงทุนเข้าไปในประเทศสิงคโปร์ และมีแนวโน้มที่จะ
ขยายการลงทุนต่อไปในประเทศมาเลเซีย และฟิลิปปินส์ด้วย รา้นกาแฟอื่น ๆ ในกลุ่มนี้ ได้แก่ 94 
Coffee, The Coffee Maker, Barista ร้านเหล่านี้จําหน่ายกาแฟที่มีคุณภาพใกล้เคียงกับกาแฟจาก
ร้านใหญ่ ๆ แต่ราคาถูกกว่า สิ่งนี้ถือเป็นการเปิดโอกาสให้ผู้บริโภคมีทางเลือกสําหรับการดื่มกาแฟ
เพ่ิมข้ึน 

4. ร้านกาแฟของคนไทยที่เปิดร่วมกับปั๊มน้ํามัน ร้านกาแฟเหล่านี้เน้นจับกลุ่มลูกค้าที่เป็นนัก
เดินทาง ราคากาแฟจะไม่สูงนัก เฉลี่ยประมาณ 30-45 บาทต่อแก้ว กลุ่มนี้เน้นการเป็นร้านสะดวกซ้ือ
ที่ขยายตัวไปพร้อมกับปั๊มน้ํามัน แบรนด์ดังๆ เช่น บ้านไร่กาแฟร่วมกับปั๊ม JET กาแฟบ้านเราร่วมกับ
ปั๊มปตท. ลาวิตาร่วมกับปั๊มบางจาก การลงทุนโดยอาศัยแบรนด์ใหญ่ของปั๊มน้ํามัน ทําให้แบรนด์เล็กๆ 
ของร้านกาแฟดังกล่าวขยายตัวไปอย่างรวดเร็ว สําหรับนักลงทุนกลุ่มนี้ บ้านไร่กาแฟถือว่าเป็นร้าน
กาแฟที่ประสบความสําเร็จเป็นอย่างมาก ด้วยสาขาในปัจจุบันประมาณ 80 แห่ง หลังจากเปิดดําเนิน
ธุรกิจมาตั้งแต่ปี2540 จุดเด่นของบ้านไร่กาแฟอยู่ที่การออกแบบร้านให้มีเอกลักษณ์เฉพาะ มี
บรรยากาศดึงดูดนักดื่มกาแฟได้เป็นอย่างดี (ณัฐวัชต์ ปาล,ี 2550)  

2.2.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับการประกอบธุรกิจร้านกาแฟ  
 2.2.1.1 ลักษณะของผู้ประกอบการ 
  2.2.1.1.1 ผู้ประกอบการที่สนใจจะลงทุนธุรกิจร้านกาแฟ ควรมีความพร้อม

ในเรื่องของเงินลงทุนอยู่บ้างพอสมควร 
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   2.2.1.1.2 ผู้ประกอบการต้องมีทําเลที่ตั้งที่เหมาะสมต่อการดําเนินธุรกิจ 
เนื่องจากหัวใจสําคัญของการทําร้านกาแฟอยู่ที่การเลือกทําเลที่ตั้ง หากขาดทําเลที่ตั้งที่ดีแล้ว โอกาส
ประสบความสําเร็จในธุรกิจด้านนี้ถือว่ายากลําบากอยู่พอสมควร 

   2.2.1.1.3 ผู้ประกอบการควรมีความรู้ในศาสตร์ของกาแฟอยู่บ้าง เพราะ
การผลิตเครื่องดื่มกาแฟถือเป็นงานศิลปะอย่างหนึ่งที่ต้องอาศัยความละเอียดอ่อน ความเข้าใจในส่วน
นี้จะช่วยในเรื่องการขาย การบริการ และการพัฒนาธุรกิจให้ประสบความสําเร็จได้ดียิ่งขึ้น 

 2.2.1.2 การลงทุน ธุรกิจร้านกาแฟมีลักษณะการลงทุนใน 3 รูปแบบหลักๆ ดังนี้ 
  2.2.1.2.1 ร้านแบบสแตนอโลน (Stand Alone) เป็นอาคารอิสระหรือห้อง

เช่าที่มีพ้ืนที่ประมาณ 50 ต.ร.ม. ขึ้นไป ร้าน stand - alone อาจตั้งอยู่ตามย่านชุมชน 
ห้างสรรพสินค้า อาคารสํานักงาน หรือพลาซ่าใหญ่ๆ 

   2.2.1.2.2 คอร์เนอร์ (corner/kiosk) ร้านกาแฟขนาดกลาง ใช้พื้นที่
ประมาณ 6 ต.ร.ม.ขึ้นไปลักษณะเป็นมุมกาแฟภายในอาคาร ศูนย์การค้า หรือพลาซ่า ร้านกาแฟ
ประเภทนี้อาจจัดให้มีที่นั่งจํานวนเล็กน้อย 

   2.2.1.2.3 รถเข็น (cart) ร้านกาแฟขนาดเล็ก ใช้พ้ืนที่ประมาณ 3 ต.ร.ม. 
สามารถเคลื่อนย้ายได้สะดวก หาทําเลที่ตั้งได้ง่าย ทําให้เข้าถึงตลาดได้ทุกระดับ 

 2.2.1.3 โครงสร้างการลงทุน  
 รูปแบบร้านแบบสแตนอโลน (Stand Alone) ร้านกาแฟในรูปแบบสแตนอโลน 

(Stand Alone) จะใช้เงินลงทุนเริ่มแรกประมาณ 800,000 ถึง 1,500,000 บาท ซึ่งโครงสร้างต้นทุน
ของร้านกาแฟรูปแบบนี้ ส่วนใหญ่จะอยู่ในลักษณะที่ใกล้เคียงกัน คือ 

  2.2.1.3.1 ลงทุนในสินทรัพย์ถาวร ประมาณ 90% ได้แก่ 
    - ค่าก่อสร้าง ออกแบบและตกแต่งสถานที่ 
    - ค่าวางระบบต่าง ๆ (ไฟฟูา น้ําประปา โทรศัพท์ ระบบเก็บเงิน)  
   - ค่าอุปกรณ์ 
   2.2.1.3.2 เงินทุนหมุนเวียนเพื่อเป็นค่าใช้จ่ายเริ่มต้น ประมาณ 10 % ได้แก่ 
    - ค่าวัตถุดิบสินค้า 
   - ค่าบรรจุภัณฑ์ 
    - ค่าจ้างพนักงาน 
    - ค่าเช่าพื้นที่ 
    - ค่าน้ํา ค่าไฟ 
    - ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
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การลงทุนดังกล่าวเป็นเพียงตัวอย่าง ให้กับผู้ประกอบการที่สนใจได้เห็นรูปแบบการลงทุนของ
ร้านกาแฟแบบสแตนอโลน (Stand Alone) ผู้ประกอบการบางรายที่มีความพร้อมด้านสินทรัพย์ถาวร
บางรายการ หรือคาดว่าจะสามารถสร้างรายได้เข้ามาได้ทันกับค่าใช้จ่ายที่จะเกิดข้ึนผู้ประกอบการก็
สามารถปรับลดสัดส่วนของสินทรัพย์ถาวรหรือเงินทุนหมุนเวียนที่จะนํามาเป็นค่าใช้จ่ายเริ่มต้นลงได้ 
ฉะนั้น สัดส่วนโครงสร้างการลงทุนจึงขึ้นอยู่กับความเหมาะสมในธุรกิจของผู้ประกอบการเองด้วย  
(ณัฐวัชต์ ปาลี, 2550)   
  
2.3 ธรุกจิอาหาร 

การประกอบการในธุรกิจด้านอาหาร สามารถสรุปโครงสร้างของธุรกิจจากลักษณะการ
ดําเนินธุรกิจ การใช้ทรัพยากรในการดําเนินธุรกิจ กลุ่มเปูาหมายของธุรกิจ ช่องทางและวิธีทางการ
ตลาด ได้ดังนี้  

 2.3.1 ลักษณะการดําเนินธุรกิจ ได้แก่ 
  2.3.1.1 ร้านอาหารรายย่อยทั่วไป ส่วนใหญ่มีขนาดเล็กมาก (Very Small 

Business) มีการจ้างงานไม่เกิน 10 คน เป็นกิจการในครอบครัวของคนไทย เน้นการให้บริการอาหาร
ทั่วไป เช่น อาหารจานด่วน อาหารตามสั่ง ก๋วยเตี๋ยว เป็นต้น ไม่มีการจดทะเบียนเป็นนิติบุคคลแต่มี
การจดทะเบียนเพื่อขออนุญาตให้บริการกับองค์การปกครองส่วนท้องถิ่นในพ้ืนที่ที่เปิดให้บริการอยู่  

  2.3.1.2 ร้านอาหารขนาดเล็ก มีการจดทะเบียนการค้ากับกระทรวงพาณิชย์อย่าง
ถูกต้องตามกฎหมาย ส่วนใหญ่เป็นกิจการที่มีสัญชาติไทย 100% แต่พบว่าในพ้ืนที่ท่องเที่ยวหรือเมือง
หลักๆ มักเป็นกิจการที่มีชาวต่างชาติเข้ามาถือหุ้น และเน้นการให้บริการอาหารต่างชาติหรือเป็น
ร้านอาหารกึ่งผับบาร์เพื่อให้บริการแก่ชาวต่างชาติในประเทศไทยและนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติเป็น
หลัก  

  2.3.1.3 ร้านอาหารขนาดกลางและขนาดใหญ่ มักมีสถานที่การให้บริการที่หรูหรา 
กว้างขวาง โอ่โถง โดยร้านอาหารขนาดกลางเน้นการจําหน่ายอาหารไทย หรืออาหารประจําชาติต่างๆ 
เช่น อาหารญี่ปุุน อาหารอิตาเลี่ยน อาหารจีน อาหารเวียดนาม เป็นต้น ในขณะที่ร้านอาหารขนาด
ใหญ่ มักเป็นร้านอาหารแบบแฟรนไชส์ที่จําหน่ายอาหารเฉพาะอย่าง เช่น ฟาสฟูสต์ อาหารญี่ปุุน สุกี้ 
พิซซ่า เป็นต้น มีทั้งที่คนไทยเป็นเจ้าของและกิจการที่ซื้อมาสเตอร์แฟรนไชส์จากต่างประเทศเข้ามา
ขยายพ้ืนที่ให้บริการในประเทศไทย กิจการเหล่านี้มีการจดทะเบียนดาเนินกิจการเป็นนิติบุคคลตาม
กฎหมาย มีทั้งกิจการของคนไทยและท่ีมีต่างชาติถือหุ้น  
  ธุรกิจร้านอาหารทั่วไปที่มีขนาดเล็กมาก มักลงทุนโดยเจ้าของกิจการที่เป็นคนไทยเองทั้งหมด 
รวมทั้งทรัพยากรต่างๆ ก็เป็นทรัพยากรในพ้ืนที่ทั้งหมด ส่วนกิจการขนาดเล็กที่ให้บริการอย่างเป็น
กิจลักษณะ มีลักษณะเป็นนิติบุคคล มีการนําเข้าทรัพยากรจากต่างประเทศบ้าง เช่น ซอฟต์แวร์ หรือ
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เงินทุนที่มาจากหุ้นส่วนชาวต่างชาติ เป็นต้น ส่วนกิจการขนาดกลางและขนาดใหญ่ ซึ่งเป็นร้านอาหาร
หรูหราหรือมีลักษณะเป็นแฟรนไชส์ มักมีการนําเข้าทรัพยากรมาจากต่างประเทศ เช่น เงินทุนจากผู้
ถือหุ้นต่างชาติ เครื่องมือเทคโนโลยีและการบริหารจัดการของชาวต่างชาติที่เป็นหุ้นส่วน เป็นต้น   
 2.3.2 กลุ่มเปูาหมายของธุรกิจ  

การประกอบการในธุรกิจ กลุ่มเปูาหมายของกิจการร้านอาหารในประเทศไทยมีความ
แตกต่างกันออกไป โดยสามารถจําแนกได้ตามประเภทของลักษณะการดาเนินธุรกิจ ดังนี้  

  2.3.2.1 ร้านอาหารรายย่อยทั่วไป กลุ่มเปูาหมายได้แก่ บุคคลทั่วไปที่อาศัยในพ้ืนที่
หรือพนักงานบริษัทที่ทํางานใกล้เคียงกับบริเวณร้าน ที่ต้องการความสะดวกและรวดเร็ว เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการในการบริโภคเท่านั้น  

  2.3.2.2 ร้านอาหารขนาดเล็ก หากเป็นร้านอาหารไทยทั่วไปมีกลุ่มเปูาหมายได้แก่
บุคคลทั่วไปทั้งท่ีอาศัยอยู่ในพ้ืนที่และบุคคลที่ตั้งใจเดินทางเข้ามาใช้บริการโดยเฉพาะ ส่วนร้านอาหาร
ขนาดเล็กที่มีต่างชาติเป็นหุ้นส่วน มักมีกลุ่มเปูาหมายหลักเป็นคนต่างชาติที่มีสัญชาตินั้นๆ เป็นหลัก 
ทั้งท่ีเป็นผู้ที่เข้ามาทํางานในประเทศไทยและนักท่องเที่ยวต่างชาติ รวมทั้งชาวไทยที่มีระดับรายได้สูง 
แต่หากเป็นร้านอาหารที่ตั้งอยู่ในพ้ืนที่ท่องเที่ยว กลุ่มเปูาหมายหลักคือ นักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและ
ชาวต่างชาติ โดยนักท่องเที่ยวต่างชาติหลักๆ ที่เดินทางเข้ามาในไทย ได้แก่ มาเลเชีย จีน ญี่ปุุน เกาหลี 
ยุโรป สหรัฐอเมริกา โอเชียเนีย ตะวันออกกลาง อินเดีย สแกนดิเนเวีย  

  2.3.2.3 ร้านอาหารขนาดกลางและขนาดใหญ่ พบว่าโดยหากเป็นร้านอาหาร
แบบสแตนอโลน (Stand Alone) ที่จําหน่ายอาหารเฉพาะอย่าง เช่น อาหารไทย อาหารจีน ญี่ปุุน 
อิตาเลี่ยน มักมีลูกค้าเป็นกลุ่มผู้มีรายได้สูง วัยทํางานหรือวัยกลางคนขึ้นไป ทั้งชาวไทยและต่างชาติ 
โดยเฉพาะที่มาทางานอยู่ในประเทศไทย ส่วนร้านอาหารที่อยู่ในรูปแบบแฟรนไชส์มักตั้งบริเวณแหล่ง
ชุมชนหรืออยู่ในห้างสรรพสินค้า มีกลุ่มเปูาหมายเป็นลูกค้าทั่วไปที่มีรายได้ปานกลางถึงสูง โดยเฉพาะ
กลุ่มวัยรุ่น ถือเป็นกลุ่มเปูาหมายที่กาลังได้รับความนิยมมากในร้านอาหารประเภทฟาสฟูสต์หรือ
อาหารจากประเทศตะวันออก เช่น เกาหลี ญี่ปุุน เป็นต้น 
 2.3.3 ช่องทางและวิธีทางการตลาด  

  2.3.3.1 ร้านอาหารรายย่อยทั่วไปไม่มีการทาการตลาดมากนัก ลูกค้าส่วนใหญ่ที่เข้า
มาใช้บริการเนื่องจากมีความสะดวกรวดเร็วในการใช้บริการ ร้านอาหารรายย่อยส่วนใหญ่จะเน้นการ
ตั้งราคาให้ไม่สูงมากนัก นอกจากนี้การประกอบอาหารให้อร่อยถูกปาก ก็เป็นปัจจัยสําคัญที่ทาให้
ลูกค้าเข้ามาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง  

  2.3.3.2 ร้านอาหารขนาดเล็ก มีการทําการตลาดเล็กน้อย ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ
เนื่องจากถูกใจในรสชาติของอาหาร การให้บริการที่ดี สร้างความประทับใจ สร้างความคุ้นเคยเพ่ือเพ่ิม
จํานวนฐานลูกค้าประจํา นอกจากนี้การสร้างกระแสหรือบอกต่อเรื่องความอร่อยก็เป็นสิ่งสําคัญท่ีทํา
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ให้ลูกค้าคนไทยเข้ามาใช้บริการ สําหรับลูกค้าต่างชาติ ช่องทางในการทาการตลาดที่นิยมใช้คือ การ
ประชาสัมพันธ์ในสื่อต่างๆ ที่ชาวต่างชาติในประเทศเข้าถึง เช่น หนังสือพิมพ์ภาษาต่างประเทศ 
นิตยสารภาษาต่างประเทศและสื่อออนไลน์ เป็นต้น ส่วนตลาดนักท่องเที่ยวต่างชาติมักมีการสร้าง
ความร่วมมือกับบริษัททัวร์เพื่อนําลูกค้าต่างชาติเข้ามาใช้บริการ นอกจากนี้กลยุทธ์สําคัญที่นิยมใช้มาก
ในปัจจุบันคือ การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่ออินเตอร์เน็ต พร้อมให้บริการข้อมูลข่าวสารและการ
จองผ่านระบบออนไลน์ เป็นต้น  

  2.3.3.3 ร้านอาหารขนาดกลางและขนาดใหญ่ ร้านอาหารแบบ Stand-alone เน้น
การสร้างสรรค์บรรยากาศในร้านด้วยความคิดสร้างสรรค์ การจัดสรรบริการเสริมอื่นๆ เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของลูกค้า เช่น การจัดเลี้ยง บริการห้องคาราโอเกะ บริการนวด เป็นต้น ส่วนร้านอาหาร
ที่อยู่ในรูปแบบแฟรนไชส์มีการทําตลาดโดยเน้นการโฆษณาประชาสัมพันธ์ทั้งทางวิทยุ โทรทัศน์และ
สิ่งพิมพ์ต่างๆ รวมทั้งการให้บริการแบบส่งตรงถึงลูกค้า (Delivery) การทําตลาดส่วนใหญ่มีบริษัทแม่
เจ้าของแฟรนไชส์หรือมาสเตอร์แฟรนไชส์ ได้ทําการตลาดในวงกว้างให้อยู่แล้ว แต่การให้บริการข้อมูล
หรือการเปิดจองผ่านทางสื่ออินเตอร์เน็ตหรือโทรศัพท์ก็เป็นสิ่งสําคัญซึ่งกิจการเหล่านี้ได้นํามา
ประยุกต์ใช้หมดแล้ว (บริษัท ซี เอ อินเตอร์เนชั่นแนล อินฟอร์เมชั่น จากัด, 2553)  

การเปิดร้านขายอาหารเป็นธุรกิจที่เป็นทั้งการขายสินค้าและบริการไปพร้อมๆ กัน 
จําเป็นต้องมี “กลยุทธ์การตลาด” ซึ่งธุรกิจประเภทนี้มีลักษณะเด่นในด้านต่างๆ คือ 
  1. ไม่เหมือนใคร อาจเป็นเมนูที่ คิดข้ึนมาเอง หรือเป็นอาหารต่างชาติที่ไม่มีใครทําในตลาด 
เป็นต้น 
  2. รสชาติอร่อย ถ้าอาหารที่ขายนั้นคนอื่นก็สามารถ ขายได้เหมือนกัน ก็จําเป็นต้องเน้นไปที่
เรื่องของ รสชาต ิหรือพยายามหาเคล็ดลับที่ทําให้อาหารนั้นมีรสชาติโดดเด่น ไม่เหมือนใคร 
  3. ตํารับเก่าแก่ อาจเป็นอาหารที่หาคนทําเป็นได้ยาก หรือเป็นเมนูพิเศษที่หาทานได้ยาก 
ส่วนใหญ่เป็น อาหารโบราณที่มีตํารับเก่าแก่และมีกรรมวิธีการทําที่ยาก 

4. เอาใจตลาดได้ถูกต้อง คือทําให้รสชาติอร่อยถูกปาก ถูกกับ รสนิยมของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้
บริการ 
  5. สืบทอดจากร้านเก่าแก่ เท่ากับเป็นการเอาชื่อเสียงเดิมของร้านเก่าแก่แห่งนั้นๆ มา 
เสริมสร้างความเด่นให้กับร้านเรา ข้อสําคัญคือจะต้องอร่อยหรือคงรสชาติเดิมให้มากที่สุด 
  6. อาหารดีราคาไม่แพง แม้ทําเลและการจัดร้านจะไม่ค่อยดีนัก แต่ก็สามารถทําให้คนมารอ
เข้าคิวกินอาหารได้ โดยใช้กลยุทธ์ด้านราคาท่ี สมเหตุสมผลกับรสชาติ และคุณภาพของอาหาร 
  7. ความรวดเร็ว โดยเน้นที่บริการได้รวดเร็ว คล้ายกับอาหารประเภทฟาสต์ฟููด 
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  8. ตรงรสนิยมลูกค้า โดยการเลือกประกอบอาหารที่ดูโก้หรู ถึงแม้จะมีราคาแพงหน่อยแต่
หากเป็นอาหารที่ ถูกต้องตรงกับรสนิยมของกลุ่มลูกค้าก็สามารถท่ีจะนํามาใช้เป็นจุดเด่นของร้านได้
เช่นกัน 
  9. ตามกระแส-นํากระแส เช่นทุกวันนี้คนนิยมหันมาทานอาหารเพื่อสุขภาพมากข้ึน เราก็อาจ
อาศัยหลักวิชาการต่างๆ ในเชิงสุขภาพมาใช้ ประโยชน์ในการประกอบอาหาร และสามารถใช้เป็นจุด
ขายของร้านได้อย่างดีเหล่านี้คือกลยุทธ์การตลาดที่เน้นใน เรื่องการสร้างจุดเด่น-จุดขายของ 
“ร้านอาหาร” (“ยุทธวิธีเศรษฐีใหม่”, 2559)  
 2.3.4 ทําเลร้านคือหัวใจของการขาย 
 ความอร่อยของอาหารก็ไม่ใช่ประเด็นสําคัญที่ลูกค้าใช้ในการเลือกร้านอาหารเสมอไป แต่อาจ
เป็นเรื่องของทําเลและที่ตั้งร้านอาหารที่ลูกค้าใช้ในการตัดสินใจ ดังนั้น ทําเลที่ตั้งร้านอาหารจึงเป็นอีก
ปัจจัยที่อาจจะทําให้ธุรกิจ ร้านอาหารนั้นสําเร็จหรือไม่สําเร็จ ซึ่งเก่ียวกับเรื่องนี้ ในหนังสือกลยุทธ์
ร้านอาหารมืออาชีพ สํานักพิมพ์แม่บ้าน ทันสมัย มีข้อมูลที่น่าสนใจดังนี้..เกณฑ์สําคัญที่ผู้ประกอบการ
ต้องพิจารณาในการตั้งร้านอาหาร คือ 
  2.3.4.1 ใกล้บ้านลูกค้า เปูาหมาย คือ สถานที่ ของร้านอาหารที่เหมาะ ลูกค้า
สามารถไปหรือกลับ ได้ง่าย 

 2.3.4.2 เดินทางสะดวก คือติดริมถนนใหญ่ ไม่ต้องเข้าซอยลึกๆ คนที่ไปโดยรถยนต์
หรือคนท่ีนั่งรถแท็กซ่ีสามารถไปได้อย่างสะดวกเหมือนกัน 

 2.3.4.3 สังเกตเห็นได้ง่าย ถ้ามีแผนที่ก็ควรจะบอกจุดสังเกตใหญ่ๆ ว่าร้านอาหารนั้น
ตั้งอยู่ใกล้กับอะไร 

 2.3.4.4 มีที่จอดรถสะดวก บางครั้ง ร้านอาหารใหญ่โต แต่กลับมีที่จอดรถอยู่เพียง
สองสามคัน ก็เป็นการเพ่ิมความเสียอารมณ์ให้กับลูกค้าในยามท่ีต้องคอย วนหาที่จอดรถ 

 2.3.4.5 บรรยากาศการจัดร้านดี ความสะอาดต้องมาเป็นอันดับแรก ที่เหลือคือ
สภาพแวดล้อมที่เหมาะสมกับลูกค้า 

 2.3.4.6 สถานที่ตั้งอยู่ไม่ไกลตัวเมืองมากเกินไป เพราะถึงแม้บรรยากาศจะโล่งโปร่ง
สบาย แต่ถ้าหากที่ตั้งร้านอยู่ไกล เมืองเกินไป ก็อาจทําให้ลูกค้ารู้สึกลําบากท่ีจะต้องขับรถไปกลับเป็น
เวลานานๆ จนตัดสินใจไม่มาใช้บริการ ผู้ประกอบการที่มีทุนพอสมควร ก่อนเปิดร้านอาหารนั้น ขอให้
พิจารณาเรื่องของสถานที่ตั้งหรือทําเลที่ตั้งร้านอาหาร ก่อนเป็นอันดับแรก และทําเลนั้นควรเหมาะสม
กับกลุ่มลูกค้าและประเภทอาหารที่จะขายเป็นสําคัญ (“ยุทธวิธีเศรษฐีใหม่”, 2559) 
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2.4 แนวคิดและทฤษฎีทีเ่กีย่วข้อง 
2.4.1 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับธรุกจิบรกิาร 
การดําเนินการด้านธุรกิจ จัดว่าเป็นงานบริการที่องค์กรต้องเน้นเป็นพิเศษ เพราะการบริการ

ถือว่าเป็นหัวใจของการดําเนินธุรกิจ การบริการ จึงเป็นการให้ความช่วยเหลือหรือการดําเนินการเพื่อ
ประโยชน์ของผู้อ่ืนการบริการที่ดีผู้รับบริการจะได้รับความประทับใจและเกิดความชื่นชมองค์กร อัน
เป็นการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีแก่องค์กรเบื้องหลังความสําเร็จของทุกงาน มักจะมีงานบริการเป็น
เครื่องมือในการสนับสนุน ไม่ว่าจะเป็นงานขายสินค้างานบริการต่างๆ ตลอดทั้งความร่วมมือ ร่วมแรง
ร่วมใจจากเจ้าหน้าที่ทุกระดับซึ่งจะต้องช่วยกันขับเคลื่อนพัฒนางานบริการให้มีคุณภาพและมี
ประสิทธิภาพ ซ่ึง ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ได้ให้ความหมายการบริการ หมายถึง กิจกรรม
ผลประโยชน์หรือความพึงพอใจที่สามารถตอบสนองความต้องการให้แก่ลูกค้าได้ เช่น โรงเรียน โรง
ภาพยนตร์ โรงพยาบาล หรือโรงแรม ขณะที่ สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543) ได้อธิบายเพ่ิมเติมว่า การ
บริการ หมายถึง งานที่ไม่มีตัวตนสัมผัสไม่ได้ แต่สามารถสร้างความพึงพอใจในการตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภค หรือผู้ใช้ตลาดธุรกิจได้ จะเห็นว่าจุดมุ่งหมายของบริการ คือ การตอบสนอง
ความต้องการของผู้ซื้อ ทําให้เกิดความพึงพอใจจากการซื้อบริการเหล่านั้น ดังนั้นการบริการจึงเป็น
งานที่ไม่มีตัวตน สัมผัสไม่ได้แต่สามารถสร้างความพึงพอใจในการตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ เป็นกิจกรรมที่ผู้ขายจัดทําขึ้นเพ่ือเสนอสิ่งที่เหนือหรือมากกว่าความคาดหวังที่ลูกค้าได้ตั้ง
เอาไว้และการบริการมีคุณสมบัติที่จะสามารถสร้างความประทับใจให้ลูกค้าได้จากการอํานวยความ
สะดวกในด้านต่างๆ 

 2.4.1.1 ความสาํคญัของธรุกจิบริการ 
   ความสําคัญของธุรกิจบริการมี 3 ประการ คือ ความแตกต่างจากคู่แข่ง คุณภาพการ
ให้บริการ และประสิทธิภาพในการให้บริการ 
   - ความแตกต่างจากคู่แข่ง (Competitive Differentiation) งานการตลาด
ของผู้ขายจะต้องทําให้ผลิตภัณฑ์แตกต่างจากคู่แข่ง การสร้างให้เกิดความแตกต่างอย่างเห็นได้ชัดของ
การให้บริการในความรู้สึกของลูกค้ามักจะทําได้ยาก การพัฒนาคุณภาพการให้บริการที่เหนือกว่าคู่
แข่งขันสามารถทําได้ในลักษณะต่างๆ ดังนี้ 
    1) ลักษณะด้านนวัตกรรม (Innovation Features) เป็นการเสนอ
บริการในลักษณะที่มีแนวคิดริเริ่มแตกต่างจากบริการของคู่แข่งขันทั่วไป นอกจากนี้เรายังสามารถ
สร้างความแตกต่างในด้านภาพลักษณ์และตราสินค้าได้ด้วย 
    2) การใหบ้ริการพ้ืนฐานเป็นชุด (Primary Service Package) ซ่ึง
ได้แก่ สิ่งที่ลูกค้าคาดว่าจะได้รับจากการบริการ 
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    3) การให้บริการเสริม (Secondary Service Features) ได้แก่ 
บริการเพิ่มเติมนอกเหนือจากบริการพื้นฐานทัว่ไป 

  - คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) สิ่งสําคัญสิ่งหนึ่งในการสร้าง
ความแตกต่างของธุรกิจการให้บริการ คือ การรักษาระดับการให้บริการที่เหนือกว่าคู่แข่ง โดยเสนอ
คุณภาพการให้บริการตามความคาดหวังของลูกค้า ลูกค้าจะทราบข้อมูลของคุณภาพของการ
ให้บริการได้จากประสบการณ์ในอดีต การพูดปากต่อปาก และการโฆษณาของธุรกิจบริการ โดยลูกค้า
จะเกิดความพึงพอใจ ถ้าได้รับ 

    1) ได้รับสิ่งที่ต้องการ (What)  
    2) เมื่อมีความต้องการ (When)  

      3) ในที่ท่ีต้องการ (Where)  
     4) ในลักษณะที่ต้องการ (How)  
   นักการตลาดต้องทําการวิเคราะห์เพื่อให้ทราบถึงเกณฑ์การตัดสินใจซื้อ
บริการของลูกค้าโดยทั่วไปไม่ว่าธุรกิจแบบใดก็ตามลูกค้าจะใช้เกณฑ์ต่อไปนี้ ในการพิจารณาคุณภาพ
ของการให้บริการ 
    - การเข้าถึงลูกค้า (Access) บริการที่ให้ลูกค้าต้องอํานวยความ
สะดวกในด้านเวลาและสถานที่แก่ลูกค้า 
    - การติดต่อสื่อสาร (Communication) การบริการต้องมีการ
อธิบายอย่างถูกต้องโดยใช้ภาษาท่ีลูกค้าเข้าใจได้โดยง่าย 
    - ความสามารถ (Competence) บุคลากรต้องมีความชํานาญและ
มีความรู้ความสามารถในงานที่ทํา 
    - ความมีน้ําใจ (Courtesy) บุคลากรต้องมีมนุษย์สัมพันธ์ดี เป็นที่
น่าเชื่อถือ มีความเป็นกันเอง และมีวิจารญาณที่ดี 
    - ความน่าเชื่อถือ (Credibility) บริษัทและบุคลากรต้องสามารถ
สร้างความเชื่อม่ันและความไว้วาง ใจในบริการ โดยการเสนอบริการที่ดีที่สุดให้แก่ลูกค้า 
    - ความไว้วางใจ (Reliability) บริการที่ให้กับลูกค้าต้องมีความ
สม่ําเสมอและถูกต้อง    
    - การตอบสนองลูกค้า (Responsiveness) พนักงานจะต้อง
ให้บริการและแก้ปัญหาแก่ลูกค้าอย่างรวดเร็วตามที่ลูกค้าต้องการ 
     - ความปลอดภัย (Security) บริการที่ให้ต้องไม่เป็นอันตราย หรือ
ทําให้เกิดความเสี่ยงหรือปัญหาใดๆ 
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    - การสร้างบริการให้เป็นที่รู้จัก (Tangible) บริการที่ลูกค้าได้รับจะ
ทําให้เขาสามารถคาดคะเนถึงคุณภาพของบริการดังกล่าวได้ 
     - ความเข้าใจและรู้จักลูกค้า (Understanding/Knowing 
Customer) พนักงานต้องพยายาม 
เข้าใจถึงความต้องการของลูกค้า และให้ความสนใจตอบสนองความต้องการดงักล่าว 

  - ประสิทธิภาพในการให้บริการ (Service Productivity) ในการเพ่ิม
ประสิทธิภาพของการให้บริการสามารถทําได้ 6 วิธีดังนี ้
     1) การให้พนักงานทํางานมากขึ้นหรือมีความชํานาญสูงขึ้นโดยจ่าย
ค่าจา้งเท่าเดิม 
    2) เพ่ิมปริมาณการให้บริการโดยยอมสูญเสียคุณภาพบางส่วนลง 
เช่น หมอตรวจคนไข้จํานวนมากข้ึน โดยลดเวลาที่ใช้สําหรับแต่ละรายลง 
     3) เปลี่ยนบริการนี้ให้เป็นแบบอุตสาหกรรม โดยเพิ่มเครื่องมือเข้า
มาช่วยและสร้างมาตรฐานการให้บริการ เช่น บริการขายอาหารแบบฟาสต์ฟููด 
     4) การให้บริการที่ไปลดการใช้บริการหรือสินค้าอ่ืนๆ เช่น บริการ
ซักรีด เป็นการลดบริการจ้างคนใช้หรือการใช้เตารีด 
     5) การออกแบบบริการให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน เช่น ชมรมวิ่ง
จ๊อกกิ้ง จะช่วยลดการใช้บริการการรักษาพยาบาลลง 
     6) การให้สิ่งจูงใจลูกค้าให้ใช้แรงงานของเขาแทนแรงงานของ
บริษัท เช่น ร้านขายอาหารแบบให้ลูกค้าช่วยตัวเอง  
 ธุรกิจบริการที่ต้องการเพ่ิมประสิทธิภาพในการให้บริการจะต้องระมัดระวังไม่ให้เกิด
ภาพลักษณ์ในแง่การลดคุณภาพของการบริการ รวมทั้งการรักษาระดับความพึงพอใจของลูกค้าให้คง
อยู่เท่าเดิมหรือเพ่ิมมากขึ้น (ภมร พงษ์ศักดิ์, 2554)  

 2.4.1.2 คุณภาพการบรกิาร  
 ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2544) กล่าวว่าผลลัพธ์ที่เกิดข้ึนจากการที่ลูกค้าประเมิน

คุณภาพของการบริการที่ได้รับเรียกว่า คุณภาพของการบริการที่ลูกค้ารับรู้ (Perceived Service 
Quality) ซึ่งจะเกิดข้ึนจากการที่ลูกค้าทําการเปรียบเทียบ บริการที่รับรู้ (Perceived Service) ซึ่งก็
คือประสบการณ์ที่เกิดขึ้นหลังจากที่เขาได้รับบริการแล้วนั่นเอง ในการประเมินคุณภาพของการบริการ
ดังกล่าวนั้นลูกคา้มักพิจารณาจากเกณฑ์ท่ีเขาคิดว่ามีความสําคัญ 10 ประการ ดังต่อไปนี้ 

   1. ความไว้วางใจ (Reliability)  
   2. ความสะดวก (Access)  
   3. สิ่งที่สามารถจับต้องได้ (Tangible)  
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  4. การสื่อสาร (Communication)  
   5. การสนองตอบลูกค้า (Responsiveness)  
   6. ความเข้าใจลูกค้า (Understanding the Customer)  
   7. ความน่าเชื่อถือ (Credibility)  
   8. ความสามารถ (Competence)  
   9. ความมั่นคงปลอดภัย (Security)  
   10. ความสุภาพและความเป็นมิตร (Courtesy)  
 เกณฑ์ในการประเมินคุณภาพของบริการ โดยให้เหลือเกณฑ์อย่างกว้างทั้งหมดรวม 

5 เกณฑ์ ซึ่งในแต่ละเกณฑ์ได้กําหนดเครื่องมือในการวัดระดับคุณภาพการให้บริการ ประกอบด้วย 22 
รายการกระจายตามเกณฑ์อย่างกว้าง ดังต่อไปนี้ 

  1. ความไว้วางใจ/ความน่าเชื่อถือ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการ
ให้บริการในระดับหนึ่งที่ต้องการอย่างถูกต้องและไว้วางใจได้ ซึ่งตัวแปรวัดคุณภาพในด้านนี้คือ 

   1) ความสามารถของพนักงานในการให้บริการได้ตรงตามท่ีสัญญาไว้ 
  2) การเก็บรักษาข้อมูลของลูกค้าและการนําข้อมูลมาใช้ในการให้บริการ

ลูกค้า 
   3) การทํางานไม่ผิดพลาด 
   4) การบํารุงรักษาอุปกรณ์/เครื่องมือให้พร้อมใช้งานเสมอ 
   5) การมีจํานวนพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ 
 2. ความมัน่ใจ (Assurance) หมายถึง ผู้ให้บริการมีความรู้และทักษะที่จําเป็นในการ

บรกิาร มีความสุภาพ และเป็นมิตรกับลูกค้า มีความซื่อสัตย์ สามารถสร้างความมั่นใจให้แก่ลูกค้าได้
และความมั่นคงปลอดภัยซึ่งตัวแปรวัดคุณภาพในด้านนี้ คือ 

   1) ความรู้ความสามารถของพนักงานในการให้ข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับการ
บริการ 

   2) การสร้างความปลอดภัยและเชื่อมั่นในการรับบริการ 
  3) ความมีมารยาทและความสุภาพของพนักงาน 
   4) พฤติกรรมของพนักงานในการสร้างความเชื่อมั่นในการให้บริการ 
  3. สิ่งที่สามารถจับต้องได้ (Tangibles) หมายถึง สิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ เช่น 

สภาพแวดล้อม เครื่องมือ และอุปกรณ์ต่างๆ ซึ่งตัวแปรวัดคุณภาพในด้านนี้คือ 
   1) ความทนัสมัยของอุปกรณ์ 
   2) สภาพแวดล้อมของสถานที่บริการ 
   3) การแต่งกายของพนักงาน 
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   4) เอกสารเผยแพร่ข้อมูลเกี่ยวกับบริการ 
  4. ความใส่ใจ (Empathy) หมายถึง สามารถเข้าถึงได้โดยสะดวกและสามารถติดต่อ

ได้ง่าย ความสามารถในการติดต่อสื่อสาร และเข้าใจลูกค้า ซึ่งตัวแปรวัดคุณภาพในด้านนี้ คือ 
   1) การให้ความสนใจและเอาใจใส่ลูกค้า แต่ละคนของพนกังานบริการ 
   2) เวลาในการเปิดให้บริการให้ 
  5. การสนองตอบลูกค้า (Responsiveness) หมายถึง ความเต็มใจที่จะให้บริการ

ทันทีและให้ความช่วยเหลือเป็นอย่างดี ซึ่งตัวแปรวัดคุณภาพในด้านนี้คือ 
   1) มีระบบการให้บริการที่ให้บริการได้รวดเร็ว 
   2) ความพร้อมของพนักงานในการให้คําแนะนําปรึกษาแก่ลูกค้า 
   3) ความรวดเร็วในการทํางานของพนักงาน 
   4) ความพร้อมของพนักงานในการบริการลูกค้าได้ทันทีที่ต้องการ 
 การบริการมีความสําคัญ และต้องใช้กลยุทธ์ต่างๆ ให้สอดคล้องกับการให้บริการร้าน

กาแฟถือเป็นธุรกิจที่ให้บริการประเภทที่ต้องติดต่อกับผู้ใช้บริการมากและต้องปรับการให้บริการให้
ตรงกับความต้องการของลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าพึงพอใจ และต้องแข่งขันกับคู่แข่งขันได้ 
  2.4.1.3 ปจัจยัทีท่าํใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจ 

 1. ด้านพนักงานและการต้อนรับมีดังนี้ 
  1.1 มีความรู้และรู้รอบในเรื่องของสินค้าบรกิาร ผู้บริหาร โครงสร้างของ

องค์กรนโยบายขององค์กร ข้อมูลข่าวสาร ข้อมูลของลูกค้า และการเปลี่ยนแปลงต่างๆ ภายในองค์กร
โดยเฉพาะงานในหน้าที่ที่ต้องการศึกษาหาความรู้ เทคโนโลยีใหม่ๆ ที่ก้าวหน้าต่อไป ต้องรู้จักนํา
ความรู้หรือประสบการณ์ที่มีอยู่มาประยุกต์ใช้ในการทํางาน 

  1.2 มีบคุลิกภาพที่ดี มีความม่ันใจในตนเอง และมีความคล่องตัว แสดงถึง
ความกระตือรือร้น สุภาพ จิรงใจ ดูเป็นธรรมชาติ การแต่งกายเรียบร้อย สะอาด สวยงามเหมาะสมกับ
กาลเทศะ เหล่านี้ล้วนทําให้บุคลิกของผู้ให้บริการน่าชวนมอง น่านิยมนับถือน่าเข้าใกล้และน่า
ประทับใจต่อผู้มาทําการติดต่อ 

  1.3 ร่างกายแข็งแรง ท่าทางคล่องแคล่ว สุขภาพอนามัยเป็นส่วนประกอบที่
สําคัญ ผู้ที่มีร่างกายอ่อนแอ มีโรคภัยมาเบียดเบียนอยู่เสมอ ย่อมเป็นอุปสรรคในการทํางานและการ
พัฒนาตนเอง การระวังรักษาสุขภาพให้สมบูรณ์แข็งแรงอยู่เสมอจะมีผลทําให้จิตใจ สมองสติปัญญา
สุขภาพจิตดีเป็นปกติ การทํางานติดต่อกับผู้อ่ืนย่อมเป็นไปอย่างราบรื่น 

   1.4 มีจิตสํานึกในการต้อนรับและบริการที่ดี ชอบให้บริการผู้อื่น ยึดถือว่า
บุคคลอื่นหรือผู้มาติดต่อถูกเสมอ ปฏิบัติงานด้วยความเต็มใจและอย่างตั้งใจ 
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   1.5 ชอบช่วยเหลือผู้อื่น มีไมตรีจิต มีใจเมตตากรุณา เห็นอกเห็นใจผู้อ่ืนให้
ความช่วยเหลือเมื่อผู้อ่ืนมีปัญหาทุกข์ร้อน สามารถรับฟังปัญหาด้วยความเห็นอกเห็นใจ 

   1.6 เป็นคนช่างสังเกต มีปฏิภาณดี แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ การพบปะ
หรือประจันหน้ากันระหว่างผู้ให้บริการกับผู้มาติดต่อ ย่อมมีโอกาสหรือแนวโน้มที่จะปะทะคารมกันได้
ความมีปฏิภาณไหวพริบดี สามารถแกป้ัญหาเฉพาะหน้า ได้ จะช่วยหลบหลีกมิให้โอกาสแบบนั้น
เกิดข้ึนได้ประการสําคัญ ความมีปฏิภาณไหวพริบจะช่วยเสริมบุคลิกภาพ ความอะลุ้มอล่วย และความ
เขา้ใจซึ่งกันและกันได้เป็นอย่างดี 

 2. ด้านสถานที่ประกอบการ ลักษณะของสถานที่ ที่ให้บริการที่ดี ประกอบด้วย 
   2.1 ทําเลที่ตั้งเดินทางสะดวก ไม่แออัดในการเดินทาง 
   2.2 สะอาด มีความเป็นระเบียบเรียบร้อยของสถานที่ 
   2.3 การจัดปูายบอกหน่วยงานที่ลูกค้าจะเลือกใช้บริการในขณะรอรับ

บริการ 
   2.4 สถานที่จอดรถสะดวกไม่คับแคบจนเกินไป 
 3. ด้านความสะดวกที่ได้รับ ลูกค้าจะรู้สึกประทับใจเมื่อ 
   3.1 มีพนักงานที่คอยให้ความสะดวกกับลูกค้าเพียงพอ 
   3.2 มีความทันสมัยของอุปกรณ์เครื่องใช้สํานักงานให้บริการกับลูกค้า 
   3.3 การให้คําแนะนําและชี้แจงผลประโยชน์ที่ผู้รับบริการควรจะได้รับ 
   3.4 การให้ความช่วยเหลือเมื่อผู้รับบริการไม่เข้าใจในบริการ 
 4. ด้านข้อมูลที่ได้รับจากการบริการ 
  4.1 ความทันสมัยต่อข้อมูลที่ได้รับจากการบริการและประโยชน์ของข้อมูล

ที่ผู้รับบริการจะได้รับ 
   4.2 การให้คะแนนตอบปัญหาที่ถูกต้องชัดเจน 
  4.3 การให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้ารวมถึงรูปแบบการนําเสนอข้อมูล

ทีง่่ายไม่คลุมเครือเข้าใจต่อการฟัง 
 5. ด้านระยะเวลาในการดําเนินการ การบริการที่มีการดําเนินการที่ดี ได้แก่ 
   5.1 ความรวดเร็วของการให้บริการในแต่ละครั้ง แต่ละเรื่อง 
   5.2 การลดขัน้ตอนหรืออนุโลมให้ลูกค้า ในบางกรณี ลูกค้าจะมีความรู้สึกท่ี

ง่ายไม่เสียเวลา 
   5.3 การดํา เนินการให้บริการด้านต่างๆ ที่ไม่ทําให้ลูกค้าเสียโอกาสหรือ

ผลประโยชน์ที่จะได้รับ (สุวัฒนา ใบเจริญ, 2540)  
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จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับธุรกิจบริการ แสดงให้เห็นว่า การบริการมีความสําคัญ และ
ต้องใช้กลยุทธ์ต่างๆ ให้สอดคล้องกับการให้บริการร้านกาแฟถือเป็นธุรกิจที่ให้บริการประเภทที่ต้อง
ติดต่อกับผู้ใช้บริการมากและต้องปรับการให้บริการให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าเพ่ือให้ลูกค้าพึง
พอใจ และต้องแข่งขันกับคู่แข่งขันได้ นอกจากนี้ไม่เน้นเพียงผลของการบริการ แต่เน้นความนึกคิด 
ภาพลักษณ์ในอดีต และการสัมผัส รับรู้ ในการได้บริการในปัจจุบัน สิ่งที่เกี่ยวข้องกับคุณภาพของคน 
สถานที่ กิริยา ท่าทาง ความรู้ความสามารถ และความตั้งใจจริง โอบอ้อมอารีในการให้บริการ ดังนั้น 
ผู้วิจัยจึงนําแนวคิดนี้มาใช้ในการวิเคราะห์ถึงปัจจัยต่างๆที่ทําให้เกิดการจัดทําโครงการจัดตั้งธุรกิจร้าน
กาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 

2.4.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกับพฤติกรรมของผูบ้รโิภค 
  2.4.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมการบริโภคอาหารเป็นพฤติกรรมที่เริ่มต้นจากครอบครัวในการที่สามารถ
รับรสชาติ และสัมผัสกับอาหารเป็นครั้งแรก ส่งผลให้บุคคลในแต่ละคนมีพฤติกรรมการบริโภคอาหาร 
ที่แตกต่างกัน และพฤติกรรมในการบริโภคอาหารนี้ถือได้ว่าเป็นพฤติกรรมข้ันพ้ืนฐานของปัจจัย 4 ที่
เกี่ยวข้องกับการดํารงชีวิตของมนุษย์ ดังนั้น จึงมีนักวิชาการหลายท่านที่ได้ให้ความหมายของ
พฤติกรรมการบริโภคอาหาร โดยมีผู้ให้ความหมายของคําว่า พฤติกรรมบริโภค ไว้ดังนี้ 

 พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง การประพฤติ การปฏิบัติ หรือการแสดงออกที่
เกี่ยวกับการเลือกบริโภคอาหาร สุขลักษณะ และวิธีการบริโภคอาหารที่สามารถสังเกตได้ โดยเป็น
ลักษณะความชอบ หรือไม่ชอบที่ปฏิบัติเสมอๆ จนกลายเป็นความเคยชินในการบริโภค ซึ่งผู้บริโภค
จะตอ้งนํามาพิจารณาในการเลือก การปรุงการกิน ของตนเอง และครอบครัว (เกรียงไกร วาสนจิตร, 
2548)  

 พฤติกรรมการบริโภคอาหาร หมายถึง พฤติกรรม การบริโภคอาหารเป็นการ
แสดงออกของบุคคลที่สามารถสังเกตได้ และสังเกตไม่ได้ เกี่ยวกับการรับประทานอาหารโดยมี
ความสัมพันธ์กับสิ่งอ่ืน ๆ ได้แก ่ความเชื่อในการบริโภคอาหาร ข้อห้ามในเรื่องอาหาร ความนิยมใน
เรื่องอาหาร และนิสัยการบริโภคอาหารล้วนมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารทั้งสิ้น (พุทธชาด  
นิรุติธรรมธารา, 2546)  

 พฤติกรรมการบริโภคว่า หมายถึง การปฏิบัติเกี่ยวกับการรับประทานอาหาร ทั้ง
ทางด้านการแสดงออก และด้านความคิด ซึ่งสิ่งเหล่านี้ถ้าได้ปฏิบัติถูกต้องตามหลักโภชนาการ แล้วจะ
ส่งผลให้บุคคลมีภาวะโภชนาการที่ดี ในทางตรงกับข้ามถ้าบุคคลปฏิบัติไม่ถูกต้อง เช่น เลือก
รับประทานอาหารเฉพาะบางชนิดที่รับประทาน และอาหารที่รับประทานที่ไม่มีประโยชน์ หรือการ
ปฏิบัติเกีย่วกับอาหารที่ไม่ถูกต้องจะส่งผลให้เกิดปัญหาภาวะโภชนาการตามมา (พัชราภรณ์ เซียสกุล, 
2545)   
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2552) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง 
“การศึกษาถึงพฤติกรรมของบุคคล กลุ่ม หรือ องค์กร เกี่ยวกับการเลือก ซื้อ และใช้สินค้าและบริการ 
เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการ” 
  ปณิศา มีจินดา (2553) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผู้บริโภค “เป็นกระบวนการที่
เกี่ยวข้องกับบุคคลหรือกลุ่มในการจัดหาการเลือกสรร การซื้อ การใช้ และการจัดการภายหลังการ
บริโภคผลิตภัณฑ์และบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในช่วงเวลาหนึ่งๆ” 
  จากความหมายข้างต้นอาจกล่าวได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคจะให้ความสําคัญท่ีบุคคล
จะใช้ทรัพยากรด้านเวลา การเงิน และความพยายามในการตัดสินใจเกี่ยวกับการอุปโภคบริโภค
ผลิตภัณฑ์และบริการอย่างไรซึ่งรวมถึงการตัดสินใจว่าจะซื้ออะไร เหตุผลในการซื้อ ซื้อเมื่อไหร่ ซื้อที่
ไหน บ่อยแค่ไหน และประเมินการซื้ออย่างไร (นภวรรณ คณานุรักษ์, 2556)  

 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระทําซึ่งส่งผลต่อกัน และกันตลอดเวลาของ
ความรู้ ความเข้าใจพฤติกรรม และเหตุการณ์ภายใต้สิ่งแวดล้อมท่ีมนุษย์ได้กระทําข้ึนในเรื่องของการ
แลกเปลี่ยนสําหรับการดําเนินชีวิตมนุษย ์(สุนีมาศ โนร ีและเพ็ญจิตร กาฬมณี, 2540)  

 การบริโภคอาหารไม่ใช่พฤติกรรมธรรมชาติที่บุคคลจะทําได้ตามความพึงพอใจการ
บริโภคมักเกิดขึ้นโดยมีปัจจัยเข้ามาเกี่ยวข้องเสมอเพราะมนุษย์มีการเรียนรู้พฤติกรรมการบริโภคโดย
ผ่านกระบวนการกล่อมเกลาทางสังคม ซึ่งพฤติกรรมการบริโภคของมนุษย์เป็นสิ่งที่จะนําไปสู่ภาวะ
โภชนาการของบุคคลการฝึกปฏิบัติ เพ่ือก่อให้เกิดพฤติกรรมการบริโภคท่ีดีนั้นเป็นสิ่งที่เราทุกคนเห็น
ความสําคัญอย่างยิ่ง เพราะคนเราจะมีชีวิตที่เป็นปกติสุขอยู่ได้นั้นอันดับแรกต้องเป็นผู้ที่มีสุขภาพ
สมบูรณ์แข็งแรง (จิราพร กันทะธง, 2544)  

 2.4.2.2 ลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภค (หลัก 6Ws1H)  
  พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษาถึงกลุ่มผู้บริโภคมีพฤติกรรมอย่างไรในการดําเนิน
ชีวิต รวมถึงการตัดสินใจซื้อและใช้สินค้าและบริการอย่างไร ซึ่งหลักการที่มีประสิทธิภาพในการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคคือ หลัก 6Ws 1H ที่ต้องพิจารณาหลักต่างๆ ที่เก่ียวกับตลาดเพ่ือให้ได้รับ
คําตอบที่ต้องการทราบตามหลัก 7Os ดังนี้  
   1. ใครคือตลาดเปูาหมาย (Who is target market?) เป็นวัตถุประสงค์แรก
ในการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเพ่ือหากลุ่มที่ใช้สินค้าหรือบริการ หรือกลุ่มคนที่มีแนวโน้มที่จะใช้
สินค้าหรือบริการนั้นๆ จะช่วยทําให้ทราบลักษณะของกลุ่มเปูาหมาย (Occupant) ของผลิตภัณฑ์
รวมถึงพฤติกรรมในการซื้อและการใช้ของกลุ่มเปูาหมาย  
   2. ตลาดซื้ออะไร (What does the market buy?) เป็นการวิเคราะห์
พฤติกรรมของตลาดเพ่ือทราบถึงความต้องการที่แท้จริงที่ลูกค้าต้องการจากผลิตภัณฑ์ขององค์การ 
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(Object) เช่น การเปิดตัวของสายการบินต้นทุนต่ํา เป็นเสมือนการตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคกลุ่มเปูาหมายกลุ่มใหญ่  

  3 ทําไมจึงซื้อ (Why does the market buy?) เป็นการวิเคราะห์ที่ช่วยให้
ทราบถึงเหตุผลที่แท้จริง (Objectives) ในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า เพ่ือสามารถนํามาเป็นแนวทาง
ในการวางแผนการจูงใจ กลุ่ม เปูาหมาย เพ่ือให้สามารถตอบสนองเหตุผลที่ทําให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อ 

  4. ใครมีส่วนร่วมในการซื้อ (Who participate in the buying?) ในการ
ตัดสินใจซื้อนั้นอาจมีบุคคลอื่นที่มีส่วนร่วมหรือมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ (Organization) เพราะผู้
ที่ทําหน้าที่ซื้ออาจไม่ใช่ผู้ที่ใช้สินค้าโดยตรง อาจใช้ร่วมกันหลายคน อาจไม่มีความรู้เกี่ยวกับสินค้ามาก
นักจึงต้องอาศัยผู้รู้หรือกลุ่มของผู้ซื้อเข้ามามีส่วนร่วมในการตัดสินใจ  
   5. ซื้อเมื่อใด (When does the market buy?) ผู้บริโภคจะมีพฤติกรรมใน
การบริโภคสินค้าและบริการในแต่ละประเภทที่แตกต่างกันไปตามโอกาสที่จะใช้ ดังนั้นการวิเคราะห์
โอกาสในการซื้อของลูกค้า (Occasion) จะช่วยให้นักการตลาดสามารถเตรียมรับมือในการผลิตที่
เพียงพอ และเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและในช่วงเวลาที่เหมาะสม  

  6. ซื้อที่ไหน (Where does the market buy?) เพ่ือทราบถึงแหล่งที่ลูกค้า
นิยมหรือมีความสะดวกที่จะไปซื้อ (Outlets) เพ่ือการบริหารช่องทางการจัดจําหน่ายที่เหมาะสมกับ
ลูกค้าในแต่ละกลุ่ม 
   7. ซื้ออย่างไร (How does the market buy?) เพ่ือทราบถึงการบริหาร
การซื้อของลูกค้า ว่ามีข้ันตอนการซื้ออย่างไร ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา ทําการค้นคว้าข้อมูลเพื่อแก้ไข
หรือลดปัญหานั้นๆ ทําการประเมินทางเลือกในการแก้ไขปัญหา และการตัดสินใจซื้ออย่างไร จะช่วย
ให้ธุรกิจมีข้อมูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้าเปูาหมายให้มากท่ีสุด 
(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550)  

 2.4.2.3 แนวคิดด้านปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
 การที่ผู้บริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อนั้นจะต้องผ่านกระบวนการตัดสินใจซื้อโดยสิ่งที่

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้ซื้อมีทั้งหมด 4 ปัจจัย คือ (1) ปัจจัยทางวัฒนธรรม (2) ปัจจัยทางสังคม 
(3) ปัจจัยส่วนบุคคล (4) ปัจจัยทางจิตวิทยา 
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ภาพที่ 2.1: พฤติกรรมผู้บริโภคตามความหมายของ Philip Kotler  
 

 
 
ที่มา: Kotler, P.  (2006).  Marketing management.  New Jersey: Pearson Education, Inc. 
 

 ปัจจัยทางวัฒนธรรม (Culture Factors) วัฒนธรรม เป็นปจัจัยขั้นพ้ืนฐานในการ
กําหนดความต้องการและพฤติกรรมของมนุษย์ การเรียนรู้สิ่งใหม่ๆจะทําให้เกิดการรับรู้ในเรื่องค่านิยม 
การรับรู้ ความพอใจ และการที่บุคคลนั้นแสดงออกทางพฤติกรรมอย่างไรจะขึ้นอยู่กับครอบครัวและ
สถาบันอื่นๆ ในสังคม โดยวัฒนธรรมสามารถแบ่งได้ ดังนี้ 
  วัฒนธรรม หมายถึง รูปแบบหรือวิถีการดําเนินชีวิตที่คนส่วนใหญ่ที่คนในสังคม
ยอมรับซึ่งเรียกได้ว่าเป็นวิธีการคิดเป็นวัฒนธรรมประกอบไปด้วยค่านิยม การแสดงออก การใช้วัสดุ
สิ่งของ  
  วัฒนธรรมย่อย เป็นตัวกําหนดการจําแนกลักษณะและกระบวนการทางสังคม 
เฉพาะอย่างสําหรับสมาชิกในสังคมนั้นๆเกิดจากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตร์หรือลักษณะพ้ืนฐานของมนุษย์ 
อันได้แก่ ชนชาติ ศาสนา และกลุ่มภูมิภาค  
  ชนชั้นทางสังคม เป็นการแบ่งชั้นในทางสังคมที่มีความเป็นหนึ่งเดียวและมีความ
คงทนถาวร โดยจะมีการปกครองตามลําดับชั้นและสมาชิกจะมีค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรม
คล้ายคลึงกัน ชนชั้นทางสังคมยังสามารถบ่งบอกถึง รายได้ อาชีพ การศึกษา และ ชาติกําเนิด 
  ปัจจัยทางสังคม (Social Factors) นอกจากปัจจัยทางด้านวัฒนธรรมแล้ว 
พฤติกรรมผู้บริโภคยังได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางสังคมซึ่งเป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจําวัน 
ลักษณะทางสังคมประกอบด้วย 
  กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) ประกอบไปด้วยบุคคลหรือกลุ่มบุคคลมีอิทธิพล
ทั้งทางตรงและทางอ้อมต่อทัศนคติหรือพฤติกรรม แบ่งได้เป็น2กลุ่มคือ กลุ่มปฐมภูมิ เช่น ครอบครัว 
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เพ่ือน เป็นกลุ่มท่ีบุคคลมีปฏิสัมพันธ์ด้วยค่อนข้างต่อเนื่อง และกลุ่มทุติยภูมิด้วย เช่น กลุ่มศาสนา กลุ่ม
อาชีพ ซึ่งมีลักษณะเป็นทางการมากกว่าและมีปฏิสัมพันธ์ต่อเนื่องน้อยกว่า  
  ครอบครัว (Family) เป็นสถาบันที่สําคัญท่ีสุดในสังคม เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลมาก
ที่สุด ครอบครัวเป็นผู้สร้างนิสัยหรือค่านิยมส่วนตัวให้ติดตัวซึ่งจะมีผลต่อทัศคติต่อความคิดอ่านที่จะมี
ผลต่อพฤติกรรม 
  บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) บุคคลจะมีส่วนร่วมต่อกลุ่มต่างๆ
ตลอดชีวิตของเขา เช่น ชมรม หรือ องค์กร ที่ซึ่งบุคคลนั้นๆอยู่ แต่ละกลุ่มสามารถกําหนดบทบาทและ
สถานภาพของตัวเขาเองซึ่งโดยแต่ละบทบาทจะแสดงพฤติกรรมที่ตกต่างกันออกไป 

 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผู้ซื้อยังได้รับอิทธิพลจาก
บุคลิกลักษณะส่วนบุคคลด้วย เช่น เพศ อายุ การศึกษา รายได้ รูปแบบการดํารงชีวิต เป็นต้น 
ประกอบด้วย  
   1. อายุและลําดับขั้นในวงจรชีวิต (Age and Stage in the Life Cycle) 
การซื้อสินคา้และบริการนั้นจะแตกต่างกันไปในช่วงอายุที่แตกต่างกัน เช่น อาหารที่รับประทาน 
เสื้อผ้าที่ใส่  
   2. อาชีพและสถานะทางเศรษฐกิจ (Occupation and Economic 
Circumstances) อาชีพการงานจะมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภคเนื่องจากสถานะทางเศรษฐกิจซึ่ง
คือกําลังซื้อของลูกค้านั่นเอง  
   3. รูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) บุคคลที่มาจากต่างวัฒนธรรม ต่าง
ชนชั้นทางสังคม และต่างอาชีพอาจดําเนินชีวิตที่มีรูปแบบต่างกันได้ รูปแบบการดําเนินชีวิตของบุคคล
คือการแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นโดยรูปแบบการดําเนินชีวิตจะ
แสดงออกถึง “ตัวบุคคลนั้น”  
   4. บุคลิกภาพและความเป็นปัจเจกชน (Personality and Self-Concept) 
บุคลิกภาพ คือ ลักษณะเฉพาะตัวเป็นคุณสมบัติประจําตัวเองที่คนอ่ืนสามารถมองเห็นได้ บุคลิกภาพ
จะมีผลต่อพฤติกรรมของแต่ละคน  
  2.4.2.4 ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) อันประกอบด้วย 
   1. แรงจูงใจ (Motivation) บุคคลหนึ่งๆสามารถมีความต้องการในสิ่งต่างๆ
ได้หลายประการ นักจิตวิทยาได้พัฒนาทฤษฎีแรงจูงใจของมนุษย์ข้ึนมาหลายทฤษฎีด้วยกัน และมีอยู่ 
3 ทฤษฎีที่เป็นที่รู้จักมากท่ีสุดได้แก่ ทฤษฎีของFreud (Freud’s Theory) ทฤษฎีของ Maslow 
(Maslow’s Theory) และ ทฤษฎีของ Herzberg (Herzberg’s Theory) ซ่ึงแต่ละทฤษฎจีะมีความ
แตกต่างกันไป ดังนี้ 
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   - ทฤษฎีของ Freud (Freud’s Theory) ฟรอยด์ได้ตั้งสมมติฐานไว้ว่า
แรงผลักดันทางจิตอันเป็นตัวกําหนดพฤติกรรมมนุษย์นั้นส่วนใหญ่เป็นจิตไร้สํานึกจึงทําให้มนุษย์ไม่
สามารถเข้าใจแรงจูงใจของตัวเองอย่างดีนัก ซึ่งมีเทคนิคที่เรียกว่าขั้นบันไดที่ใช้สําหรับเชื่อมโยง
แรงจูงใจของบุคคลจากขั้นแรกๆจนถึงขั้นสุดท้ายตามลําดับ  
    - ทฤษฎีการจัดลําดับความต้องการของมาสโลว์ (Maslow’s Hierarchy of 
Needs) มาสโลว์ได้อธิบายว่าความต้องการของมนุษย์มีการจัดลําดับเป็นขั้นโดยความต้องการของ
มนุษย์จะมีลําดับจากขั้นต่ําไปหาขั้นสูงไว้เป็น 5 ขั้นตอน ได้แก่ ความต้องการทางร่างกาย ความ
ต้องการด้านปลอดภัย ความต้องการทางสังคม ความต้องการให้ได้รับการยกย่อง และ ความต้องการ
ประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต โดยเรียงลําดับไว้ดังภาพ 
 
ภาพที่ 2.2: ทฤษฎีการจัดลําดับความต้องการของมาสโลว์ 
 

 
 
ที่มา: Kotler, P.  (2006).  Marketing management.  New Jersey: Pearson Education, Inc. 
 

 Cerrington (1994) ได้กล่าวถึงลําดับขั้นของความต้องการตามแนวคิดทฤษฎีการจูง
ใจของมาสโลว์ ประกอบด้วย 
  1. ความต้องการทางร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการข้ันพ้ืนฐาน
ที่สําคัญที่สุดในการลําดับความสําคัญของความต้องการต่างๆ ของมาสโลว์ ความต้องการประเภทนี้
จะต้องตอบสนองความพึงพอใจของบุคคลเพ่ือการมีชีวิตอยู่ เช่น อาหาร น้ํา ออกซิเจน การพักผ่อน 
ความต้องการทางเพศ ความพอใจจากระบบความรู้สึก เป็นต้น 
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  2. ความต้องการปลอดภัยและความมั่นคง (Safety and Security Needs) เมื่อ
ความต้องการทางร่างกายได้รับการตอบสนองแล้ว บุคคลจะมีความต้องการปลอดภัย ความม่ันคง 
การพ่ึงพา การปกปูอง การมีอิสระจากความกลัวและความวิตกกังวลอันเนื่องมาจากการรับการทําร้าย 
การคุกคามทางร่างกาย หรือการได้รับอันตรายจากสิ่งภายนอก 
   3. ความต้องการทางสังคม (Social Needs) หรือความต้องการความรักและเป็น
ส่วนหนึ่งของสังคม ความต้องการประเภทนี้ ได้แก่ ความต้องการในแง่ของการให้และการได้รับความ
รัก มิตรภาพ ความสัมพันธ์กับบุคคลอ่ืน ความต้องการได้รับการยอมรับว่าเป็นส่วนหนึ่งของสังคม เป็น
ต้น 
   4. ความต้องการเก่ียวกับตนและการเห็นคุณค่าในตน (Esteem Needs) ความ
ต้องการประเภทนี้ ได้แก่ การเคารพในตนเอง การเห็นคุณค่าในตนเอง และความต้องการได้รับการยก
ย่องนับถือจากผู้อ่ืน ความต้องการความสําเร็จ ความแข็งแกร่ง ความมีศักดิศรี ความรู้ ความเชื่อม่ัน 
ความเป็นอิสระและไม่พ่ึงพา ความมีชื่อเสียง มีสถานะทางสังคมและมีความสําคัญในสังคม เป็นต้น 
  5. ความต้องการที่จะรู้จักตนเองตามสภาพที่แท้จริงและพัฒนาตนตามสถานภาพที่
แท้จริงที่บุคคลนั้นเป็นอยู่ บุคคลจะกล้าตัดสินใจเลือกทางเดินชีวิต รู้จักค่านิยม รู้จักคุณค่าของตนและ
จริงใจต่อตนเอง มีความปรารถนาจะเป็นคนดีเท่าที่บุคคลนั้นจะสามารถทําได้ อีกทั้งยังมีการยอมรับ
ตนเองทั้งส่วนที่ดีและส่วนที่เสียของตน แต่อย่างไรก็ตามบุคคลบางคนก็ไม่สามารถพัฒนาตนได้ดีข้ึนได้
เพราะอิทธิพลของปัจจัยแวดล้อมอ่ืนที่กดดันอยู่ เช่น การหลงตนเอง หลงอํานาจ มีความโลภในวัตถุ
มากเกินไป จึงไม่สามารถไปสู่ระดับท่ีสมบูรณ์ได้ 
   สรุปแล้วตามแนวคิดของทฤษฎีความต้องการของมาสโลว์ แบ่งประเภทแรงจูงใจของ
ผู้บริโภคหรือผู้ซื้อออกเป็น 3 ประเภท คือ แรงจูงใจที่เกี่ยวกับความต้องการทางร่างกาย แรงจูงใจที่
เกี่ยวกับความต้องการเก่ียวข้องกับผู้อ่ืน และแรงจูงใจเกี่ยวกับความสามารถหรือความสําคัญของ
ตนเอง  
  1. ทฤษฎีของเฮอร์ซเบิร์ก (Herzberg’s Theory) เฟเดอริก เฮอร์ซเบิร์ก ได้สร้าง
ทฤษฎีแรงจูงใจแบบสองปัจจัยซึ่งแยกเป็นปัจจัยที่เรียกว่าสิ่งที่สร้างความไม่พอใจ และสิ่งที่สร้างความ
พอใจ ซึ่งมีความเกี่ยวข้องกัน 2 ประการ คือ ผู้ขายควรทําให้ดีที่สุดเพื่อหลีกเลี่ยงการไม่พอใจ และ 
ผู้ผลิตควรจําแนกความพอใจหลักหรือแรงจูงใจในการซื้อของตลาดเพ่ือที่ผู้ผลิตจะได้ตอบสนองได้
อย่างถูกต้อง 
  2. การรับรู้ (Perception) คือกระบวนการที่แต่ละบุคคลเลือกท่ีจะจัดการและแปล
ความหมายออกมาโดยการรับรู้จะขึ้นอยู่กับสิ่งกระตุ้นที่อยู่รอบๆ และเงื่อนไขของแต่ละบุคคล 
  การรับรู้ เป็นกระบวนการที่บุคคลทําการเลือกรวบรวม แปลความหมาย และสร้าง
ภาพของสิ่งเร้านั้นๆ ขึ้น โดยมีการรับสัมผัสสิ่งเร้าผ่านประสาทสัมผัสทั้งห้า คือ ตา หู จมูก ปาก และ
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ผิวหนัง ตามแนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภคนั้นสิ่งเร้าคือ ตัวผลิตภัณฑ์ บรรจุภัณฑ์ ตรายี่ห้อ การโฆษณา 
หรือการขายเป็นต้น  
  การรับรู้ หมายถึง ขบวนการที่คนเรามีประสบการณ์กับวัตถุ หรือเหตุการณ์ต่างๆ 
โดยอาศัยอวัยวะสัมผัส การที่บุคคลจะสามารถรับรู้และแสดงการรับรู้ออกได้อย่างดีหรือไม่นั้นต้อง
อาศัยสิ่งเร้า การรับสัมผัส ประสบการณ์เดิมต่างๆ อาทิ ความคิด ความรู้ และการกระทําที่เคยได้ทํา
มาแล้ว เพื่อการตีความหมายสิ่งเร้านั้น (สุชา จันทร์เอม, 2540)  
  การรับรู้ หมายถึง การรู้จักสิ่งต่างๆ สภาพต่างๆ ภาวะต่างๆ โดยการรับสัมผัสของ
อวัยวะรับสัมผัสอย่างใดอย่างหนึ่ง หรือหลายอย่างรวมกันแล้ว หรือหลายอย่างรวมกันแล้ว เกิดการ
แปลความหมายของการสัมผัสนั้น โดยใช้ประสบการณ์หรือความรู้เดิม เพื่อช่วยแปลความหมายอย่าง
ถูกต้อง (ทรงพล ภูมิพัฒน์, 2540)  
  การรับรู้เป็นกระบวนการอย่างหนึ่งที่เกิดขึ้นภายในตัวบุคคลแต่ละคน โดยบุคคลจะ
รับเอาสิ่งเร้าต่างๆ เข้ามาโดยการรับรู้สัมผัสจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ได้แก่ การได้เห็น การได้กลิ่น 
การได้รสชาติและการได้รู้สึก แล้วทําการตีความรับรู้โดยอาศัยประสบการณ์หรือความรู้ที่บุคคลนั้นมี 
ซึ่งจะนําไปสู่การพฤตกรรมตอบสนองต่อสิ่งเร้านั้น ซึ่งประกอบด้วยกระบวนการ ดังนี้ 
    1. การเลือกข้อมูลที่แสดงออก (Selective Explosure) ผู้บริโภคเปิดรับสิ่ง
กระตุ้นหรือข้อมูลข่าวสารต่างๆ เข้ามาสู่ตน 
    2. การใส่ใจเลือกรับข้อมูล (Selective Attention) ผู้บริโภคใส่ใจเลือกรับ
สิ่งกระตุ้นหรือข้อมูลข่าวสารที่สนองความต้องการในขณะนั้น 
    3. การเข้าใจในข้อมูลที่ได้เลือก (Selective Comprehsion) ผู้บริโภคทํา
ความเข้าใจมีการตีความข้อมุลข่าวสารจากการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ 
    4. การเก็บรักษาข้อมูลที่เลือกไว้ในความทรงจํา (Selective Retention) 
ผู้บริโภคมีการจดจําข้อมูลข่าวสารจากการได้อ่าน ได้เห็น หรือได้ยินไว้ในความทรงจําหลังจากมีการ
เปิดรับและทําความเข้าใจข้อมูลที่ได้เลือกสรรแล้ว 
   การรับข้อมูลของผู้บริโภคก่อให้เกิดพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์ขึ้น กล่าวคือ 
ผู้บริโภคมีการเปิดรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ต่างๆ ที่มีการจําหน่ายในตลาด ซึ่งสามารถ
สนองความต้องการของตน ต่อจากนั้นผู้บริโภคจะทําความเข้าใจและเก็บข้อมูลนั้นไว้ในความทรงจํา 
ซึ่งข้อมูลการรับรู้นี้ผู้บริโภคจะนํามาใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ในครั้งต่อไป  
  3. การเรียนรู้ (Learning) คือ ประสบการณ์ทําให้แต่ละบุคคลเกิดการเปลี่ยนแปลง
ในด้านพฤติกรรมดังนั้นพฤติกรรมของมนุษย์ส่วนใหญ่เกิดจากการเรียนรู้ นักทฤษฎีการเรียนรู้เชื่อว่า
การเรียนรู้เกิดจากสิ่งที่มีอิทธิพลต่อกัน คือ แรงขับ (Drive) สิ่งกระตุ้น (Stimuli) สัญญาณ (Cues) 
การตอบสนอง (Response) และการตอกย้ํา (Reinforcement) ซึ่งแรงขับนั้นจะเป็นสิ่งกระตุ้น
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ภายในที่ทําให้เกิดการแสดงออกมากท่ีสุด สัญญาณเป็นสิ่งกระตุ้นรองลงมาที่กําหนดว่าเมื่อไหร่ ที่ไหน
และอย่างไรที่บุคคลนั้นจะตอบสนอง  
  4. ความเชื่อและทัศนคติ (Beliefs & Attitudes) คนเราจะเกิดความเชื่อและ
ทัศนคติโดยผ่านทางการกระทําและการเรียนรู้ซึ่งสิ่งต่างๆเหล่านี้จะมีผลต่อการซื้อด้วยความเชื่อส่วน
ทัศนคตินั้นเป็นความรู้สึก อารมณ์และวิวัฒนาการด้านความชอบหรือไม่ชอบของคนเรามาเนิ่นนาน
แล้ว ทัศนคติจึงเป็นสิ่งที่ยากต่อการเปลี่ยนแปลง (ทรงพล ภูมิพัฒน์, 2540)  
  ปัจจัยทั้งหมดนี้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ในการเลือกซ้ือสินค้า ของกลุ่มนัก
บริโภคท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์สินค้านั้นๆ ขึ้นอยู่กับปัจจัยทางจิตวิทยา ที่มแีรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ 
ความเชื่อและทัศนคติ เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกบริโภคผลิตภัณฑ์ของนักบริโภคในการเลือกซ้ือ
สินค้าต่างๆ 
  2.4.2.5 กระบวนการตัดสินใจซื้อ (The buying decision process)  

 ในการที่ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าอย่างหนึ่ง จะต้องมีกระบวนการตั้งแต่จุดเริ่มต้นไป
จนถึงทัศนคติหลังจากที่ได้ใช้สินค้าแล้ว การศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภคนั้นจะช่วยให้นักการตลาด
มองเห็นช่องทางการเข้าถึงผู้บริโภคได้ดียิ่งขึ้น ซึ่งสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได้ดังนี้ 

  1. บทบาทการซื้อ (Buying roles) ในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ผลิตภัณฑ์
หลายๆชนิดสามารถระบุผู้ซื้อโดยง่ายเช่นการแบ่งตามเพศแต่ในปัจจุบันบทบาทในการซื้อได้
เปลี่ยนแปลงไปซึ่งเราสามารถจําแนกบทบาทที่คนเราอาจตัดสินใจซื้อออกเป็น 5 บทบาท ดังต่อไปนี้ 

   1.1 ผู้ริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลแรกท่ีคิดจะซื้อบริการหรือ
ผลิตภัณฑ์ 

   1.2 ผู้มีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลที่เป็นเจ้าของความคิดท่ีมี
ผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

   1.3 ผู้ตัดสินใจ (Decider) คือ บุคคลที่ทําการตัดสินใจในการซื้อ 
   1.4 ผู้ซื้อ (Buyer) คือ บุคคลที่กระทําการซื้อหรือลงมือซื้อ 
   1.5 ผู้ใช้ (User) คือ บุคคลที่เป็นผู้ใช้หรือบริโภคผลิตภัณฑ์ 

   2. พฤติกรรมการซื้อ (Buying Behavior) การตัดสินใจของผู้บริโภคจะ
แตกต่างกันไปตามประเภทของการตัดสินใจซื้อโดยสินค้าที่มีราคาแพงและมีความซับซ้อนจะทําให้ผู้
ซื้อมีการตรึกตรองและพิจารณาในการตัดสินใจซื้อที่มากข้ึน สามารถจําแนกพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภคออกเป็น 4 ประเภท ตามระดับความผูกพันและระดับของความแตกต่างระหว่างตรา
สินค้าต่างๆ ดังรูป 
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ภาพที่ 2.3: กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  

 
 
ที่มา: Kotler, P.  (2006).  Marketing management.  New Jersey: Pearson Education, Inc. 
 

   - พฤติกรรมการซื้อที่ซับซ้อน (Complex Buying Behavior) 
ผู้บริโภคท่ีมีความยึดมั่นกับพฤติกรรมการซื้อที่ซับซ้อนมักจะตระหนักถึงความแตกต่างของตรายี่ห้อ
อย่างชัดเจนและจะเกิดข้ึนเมื่อผลิตภัณฑ์มีราคาแพง ซื้อไม่บ่อย มีความเสี่ยงสูงโดยจะมี3กระบวนการ
ขั้นตอนที่ผู้ซื้อจะทําการเรียนรู้โดยผ่านกระบวนการเรียนรู้ตามลําดับดังนี้ (1) ผู้ซื้อพัฒนาความเชื่อ
ของเขากับผลิตภัณฑ์ (2) ผู้ซื้อพัฒนาทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ (3) ผู้ซื้อเลือกโดยคิดอย่างรอบคอบ  

   - พฤติกรรมผู้ซื้อที่ลดการไม่ลงรอยกัน (Dissonance-reducing 
Buyer Behavior) บางครั้งผู้บริโภคมีความชอบและความพยายามอย่างมากกับสินค้าที่จะซื้อ จึงทํา
ให้ผู้บริโภคสามารถเห็นถึงความแตกต่างในตราสินค้า จะเกิดในกรณีที่สินค้านั้นมีราคาแพง มีการซื้อ
ไม่บ่อยนัก และ มีความเสี่ยงในการซื้อ ในกรณีที่ผู้ซื้อเดินดูสินค้าและพบว่าสินค้าแต่ละตรามีความ
แตกต่างกันน้อยมากผู้ซื้อจะตัดสินใจซื้อโดยดูที่ราคาท่ีต่ํากว่า แต่หากผู้ซื้อพบว่าสินค้ามีข้อแตกต่างที่
ชัดเจนผู้ซื้ออาจจะเลือกสินค้าที่มีราคาที่สูงกว่า  

   - พฤติกรรมการซื้อที่เป็นนิสัย (Habitual Buying Behavior) เกิด
ในสภาวการณ์ที่ผู้บริโภคมีความผูกพันต่ํา คือ ราคาต่ํา ซื้อบ่อยมาก ผลิตภัณฑ์เหล่านี้ผู้บริโภคไม่ได้
ผ่านกระบวนการตัดสินใจตามข้ันตอนปกติ ผลิตภัณฑ์หลายอย่างขายภายใต้เงื่อนไขท่ีมีความชอบพอ
ความผูกพันต่ําและไม่เห็นความแตกต่างลักษณะเด่นของตราสินค้า ผู้บริโภคจะมองหาตราสินค้าท่ี
ต้องการซึ่งหากเขาได้เห็นตรายี่ห้อที่ต้องการถือเป็นการซื้อโดยนิสัย ไม่ได้มีความภักดีต่อตราสินค้า  
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   - พฤติกรรมการซื้อที่แสวงหาความหลากหลาย (Variety-seeking 
Buying Behavior) การซื้อผลิตภัณฑ์ที่มีความแตกต่างกันหรือความหลากหลายสูงแต่ระดับความ
ผูกพันต่อตรายี่ห้อต่ําจะเป็นสาเหตุที่ทําให้ผู้บริโภคเปลี่ยนตรายี่ห้อได้บ่อยครั้ง ผู้บริโภคมักจะตัดสินใจ
โดยดูจากสินค้าท่ีมีโปรโมชั่น และมักจะเกิดกับสินค้าที่มีการแข่งขันสูง ราคาสินค้าต่ํา และมี
หลากหลายยี่ห้อให้เลือก 

  3. ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ (Stages of the Buying 
Decision Process) ผู้บริโภคจะผ่านขั้นตอนต่างๆเพ่ือตัดสินใจซื้อโดยมีการเรียงลําดับตาม 5 ขั้นตอน 
ดังนี้ 

 
ภาพที่ 2.4: ขั้นตอนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
ที่มา: Kotler, P.  (2006).  Marketing management.  New Jersey: Pearson Education, Inc. 
 
     3.1 การตระหนักถึงปัญหา หมายถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อ
เกิดข้ึนเมื่อผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ อาจถูกกระตุ้นโดยสิ่งเร้าภายในหรือภายนอก 
     3.2 การค้นหาข้อมูลข่าวสาร หมายถึง การที่ผู้บริโภคได้รับการ
กระตุ้นจะมีแนวโน้มที่จะค้นหาข้อมูลเพ่ิมเติมเก่ียวกับสินค้านั้นๆ ซึ่งมี2ระดับคือ ภาวะการค้นหา
ข้อมูลแบบธรรมดา และระดับถัดมา บุคคลอาจเข้าสู่การค้นหาข้อมูลข่าวสารอย่างกระตือรือร้น 
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     3.3 การประเมินทางเลือก หมายถึง กระบวนการประเมินเพ่ือการ
ตัดสินใจตราสินค้าเชิงเปรียบเทียบโดยประเมินจากทางเลือกท่ีมีอยู่เพื่อตัดสินใจทางเลือกที่เหมาะที่สุด
สําหรับตน ผู้บริโภคจะมีกระบวนการหลายกระบวนการด้วยกันและส่วนใหญ่จะมีพ้ืนฐานจากการ
เรียนรู้ ซึ่งผู้บริโภคจะทําการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์โดยอาศัยจิตใต้สํานึกและมีเหตุผลสนับสนุน 
     3.4 การตัดสินใจซื้อ หมายถึง ผู้บริโภคจะสร้างรูปแบบความชอบ
ในระหว่างตราสินค้าต่างๆ ที่มีอยู่ในทางเลือกเดียวกัน ผู้บริโภคอาจสร้างรูปแบบความตั้งใจในการซื้อ
ไว้ที่ตราสินค้าท่ีชอบมากท่ีสุด แต่อาจมี 2 ปัจจัยที่เข้ามาสอดแทรกความตั้งใจและการตัดสินใจคือ 
ทัศนคติของผู้อ่ืนที่มีผลต่อทางเลือกที่ชอบ และ สถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดการณ์ไว้ล่วงหน้า  
     3.5 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ หมายถึง ประสบการณ์ท่ีผู้บริโภคมี
ความพอใจต่อผลิตภัณฑ์ว่าอยู่ในระดับใด หากผลิตภัณฑ์ไม่ตรงกับความหวังของผู้บริโภคก็จะเกิด
ความรู้สึกผิดหวังแต่ถ้าตรงกับความคาดหวังก็จะเกิดความรู้สึกเฉยๆและถ้าเกินความคาดหวังผู้บริโภค
จะมีความพึงพอใจยิ่งขึ้น ประสบการณ์เหล่านี้จะนําไปสู่พฤติกรรมอ่ืนต่อไป เช่น การซื้อซ้ํา การบอก
ต่อ การร้องเรียนหรือการส่งคืนผลิตภัณฑ์ เป็นต้น (พิบูล ทีปะปาล, 2556)  
  2.4.2.6 แรงจูงใจในการซื้อ (Type of Buying Motives)  
  มูลเหตุจูงใจหรือแรงกระตุ้นในการซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค มี 4 ประเภท ได้แก่  
   1. แรงจูงใจที่เกิดจากตัวผลิตภัณฑ์ (Product Buying Motives) ได้แก่ 
แรงจูงใจที่เกิดข้ึนกับผู้บริโภคท่ีต้องการซื้อผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนให้ได้รับ
ความพอใจ 
   2. แรงจูงใจที่เกิดจากเหตุผลในการซื้อ (Rational Buying Motives) คือ 
แรงจูงใจที่เกิดจากการใคร่ครวญพินิจพิจารณาของผู้ซื้อย่างมีเหตุผลก่อนการซื้อ ซึ่งแรงจูงใจประเภทนี้ 
ได้แก่ ความประหยัด (Economy) ที่เกิดจากการซื้อและการใช้ ประสิทธิภาพและสมรรถภาพในการ
ใช้ (Efficiency and Capacity) ความเชื่อถือไว้ใจได้ในคุณภาพและการใช้บริการ (Dependability) 
ความทนทานถาวรของสิ่งผลิต (Durability) ความสะดวกในการซื้อและการใช้ (Convenience)  
   3. แรงจูงใจที่เกิดจากอารมณ์ในการซื้อ (Emotional Buying Motives) 
คือ แรงจูงใจที่มีผลผลักดันให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์อันเนื่องมาจากสภาวะทางอารมณ์ เช่น 
ภาวการณ์เลียนแบบเอาอย่าง (Emulation) เกิดจากการเอาอย่างพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภค 
การเป็นเอกเทศ (Individuality) เกิดจากความต้องการเด่นไม่ซ้ําใคร การคล้อยตามกัน 
(Conformity) เกิดจากความต้องการแสดงว่าเป็นพวกเดียวกัน ความสะดวกสบาย (Comfort) ความ
สําราญ เพลิดเพลินใจหรือการพักผ่อนหย่อนใจ (Entertainment and Pleasure) และความ
ทะเยอทะยาน (Ambition) เกิดจากความอยากได้อยากเป็นหรือความปรารถนาเก่ียวกับชื่อเสียง
เกียรติยศ 
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   4. แรงจูงใจที่เกิดจากการอุปถัมภ์ร้านค้า (Patronage Buying Motives) 
คือ การที่ผู้บริโภคต้องการซื้อผลิตภัณฑ์จากร้านใดร้านหนึ่ง โดยเฉพาะอันเนื่องมาจากมีการบริการ
เป็นที่พอใจ (Satisfactory Services) ราคาย่อมเยาสมเหตุผล (Reasonable Prices) ทําเลที่ตั้งของ
ร้านสะดวกต่อการซื้อ (Good Access to Location) มีผลิตภัณฑ์ให้เลือกได้หลายอย่าง (Abundant 
of Assortments) ชื่อเสียงของร้านหรือของเจ้าของร้าน (Goodwill of Image) และความเคยชิน
เกี่ยวกับนิสัยในการซื้อจากร้านที่ซื้อประจํา (Buying Habits) (พิบูล ทีปะปาล, 2556)  
 จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค แสดงให้เห็นว่า ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์หรือการบริการใดๆ ย่อมมีเหตุจูงใจในการซื้อ โดยเฉพาะการบริโภคอาหารมีปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมของคนในสังคมทั้งปัจจัยภายในและปัจจัยภายนอก โดยเฉพาะสังคมที่มีความเร่งรีบส่งผล
ให้การบริโภคอาหารเปลี่ยนแปลงไปเช่นเดียวกัน ดังนั้น ผู้วิจัยจึงนําแนวคิดนี้มาใช้ในการวิเคราะห์ถึง
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่ทําให้เกิดการจัดทําโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop 
Hyde-out Café & Bistro) 

2.4.3 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกับสว่นประสมทางการตลาดสาํหรับธรุกจิบริการ (Marketing 
Mix 7P’S)  

การตลาดเป็นกิจกรรมต่างๆ ที่เก่ียวข้องกับการวางแผน การกําหนดราคา การส่งเสริม
การตลาด และการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์และการบริหารเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค) 
โครงการทางการตลาดที่ทําให้เกิดผลกําไรแก่กิจการได้นั้นขึ้นอยู่กับส่วนประสมทางการตลาดเป็น
อย่างมาก การกําหนดส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะนั้นจะเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละธุรกิจและ
ผลิตภัณฑ์ดังนั้นส่วนประสมทางการตลาดของการตลาดบริการจึงมีความแตกต่างกันออกไปเพื่อให้
สอดคล้องกับธุรกิจและความต้องการของผู้บริโภค สําหรับส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจ
บริการนั้นมีลักษณะเฉพาะที่แตกต่างจากสินค้าเนื่องจากการบริการไม่สามารถเก็บรักษาได้ ประกอบ
ไปด้วย 7 ปัจจัย ดังนี้ 

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือสิ่งที่สนองความจําเป็นและความต้องการของลูกค้าซึ่ง
อาจจะมีตัวตนหรือไม่มีก็ได้ การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บริการต้องพิจารณาถึงขอบเขตของ
บริการ คุณภาพบริการ ระดับชั้นบริการ ตราสินค้า สายการบริการ การรับประกันและการบริการหลัง
การขาย นั่นคือส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์บริการ ซึ่งจะต้องครอบคลุมขอบข่ายที่ว้างขวาง เช่น สังคม
เล็กๆในครอบครัวที่บ้านจนกระท่ังจุดที่ใหญ่ที่สุดในประเทศ หรือ ร้านอาหารเล็กๆไปจนกระทั่ง
ร้านอาหารขนาดใหญ่ ผลิตภณัฑ์ประกอบด้วย สินค้า บริการ และความคิด ผลิตภัณฑ์แต่ละอย่างจะ
ถูกผลิตขึ้นมาโดยมีตลาดเปูาหมายที่แตกต่างกัน นักการตลาดแบ่งประเภทผลิตภัณฑ์ออกตามลักษณะ
ของผู้ใช้ คือ ผู้บริโภคและอุตสาหกรรม สามารถแบ่งได้ดังนี้ 
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  1.1 สินค้าบริโภค เป็นสินค้าที่ผู้ซื้อทําการซื้อเพ่ือใช้สอยส่วนบุคคลหรือใช้
ภายในครัวเรือน ซึ่งถือเป็นการบริโภคข้ันสุดท้าย แบ่งเป็นประเภทย่อยได้อีก ดังนี้ 

   - สินค้าสะดวกซ้ือ เป็นสินค้าที่ผู้บริโภคซื้อบ่อย ซื้อกะทันหัน โดยใช้ความ
พยายามในการเลือกซ้ือน้อย ผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อง่ายที่สุด ซึ่งจะประกอบด้วย 

   - สินค้าหลัก เป็นสินค้าที่ใช้เป็นปกติในชีวิตประจําวัน ต้องมีอยู่ติดบ้านและ
บริโภคเป็นประจํา ราคาต่อหน่วยไม่แพง ตัดสินใจซื้อง่าย เช่น สบู่ แชมพู ยาสีฟัน ผงซักฟอก ข้าวสาร 
น้ําดื่ม เป็นต้น 

  - สินค้าซื้อฉับพลัน เป็นสินค้าสะดวกซื้อที่ผู้บริโภคอาจตัดสินใจซื้อทันที ทั้ง
ที่ไม่ได้เตรียมการหรือมีความต้องการซื้อมาก่อน แต่ถูกกระตุ้นให้ซื้อ ณ จุดขาย มีการแจกของ มีการ
ทดลองให้ชิม มีการลดราคาพิเศษ สามารถมองเห็นสินค้าก็อาจจะกระตุ้นให้เกิดการตระหนักได้ สินค้า
หลายประเภทจึงจัดวางในจุดที่ทําให้ลูกค้ามองเห็นได้ง่าย เช่น จุดชําระเงิน หัวชั้นวางสินค้า หรือซุ้ม
โปรโมชั่น เป็นต้น นักการตลาดต้องตระหนักว่าการที่ผู้บริโภคเดินดูสินค้า ณ จุดขายแสดงว่าผู้บริโภค
พร้อมที่จะซื้อได้ทุกเม่ือ เพียงรอการกระตุ้นจากการส่งเสริมการตลาด เพ่ือให้ผู้บริโภคตระหนักถึง
ความต้องการในตัวสินค้าเท่านั้น 

   - สินค้าซื้อในยามฉุกเฉิน เป็นสินค้าท่ีซื้อในยามฉุกเฉินเพ่ือแก้ไขปัญหา
เฉพาะหน้า ผู้ซื้อจะตัดสินใจซื้อโดยไม่คํานึงถึงราคาและคุณภาพ เช่น ลืมนําแปรงสีฟันและยาสีฟันเมื่อ
เดินทางไปต่างจังหวัด ก็จําเป็นต้องหาซื้อสินค้าที่เหมือนกับของเดิมก่อน ถ้าไม่มีก็จะมองหาสินค้าที่
ใกล้เคียงกันมาทดแทน เป็นต้น 

   1.2. สินค้าเลือกซ้ือ เป็นสินค้าที่ผู้ซื้อมักจะเปรียบเทียบก่อนการตัดสินใจซื้อ 
โดยมีลักษณะต่างๆ ได้แก่ 

   - สินค้าเลือกซ้ือที่เหมือนกัน เป็นสินค้าที่ผู้บริโภคเห็นว่ามีลักษณะพ้ืนฐาน
ทัว่ไปเหมือนกัน การตัดสินใจซื้อจึงขึ้นอยู่กับรูปแบบที่ถูกใจและราคาที่เหมาะสมเป็นหลัก 

   - สินค้าเลือกซ้ือที่ต่างกัน เป็นสินค้าท่ีผู้บริโภคเห็นว่ามีลักษณะต่างกัน จึง
ต้องเปรียบเทียบในด้านรูปแบบ คุณภาพ และความเหมาะสม ซึ่งลักษณะดังกล่าวมีความสําคัญ
มากกว่าราคา บางครั้งเป็นการเปรียบเทียบข้ามสายพันธ์ เช่น การเลือกซื้อระหว่างหนังสือกับตุ๊กตา
เพ่ือเป็นของขวัญ หรือเลือกระหว่างเครื่องเล่น MP 3 กับโทรศัพท์มือถือ ซึ่งสามารถเล่น MP 3 ได้
เช่นกัน เป็นต้น 

   1.3 สินค้าเจาะจงซื้อ เป็นสินค้าท่ีมีลักษณะเฉพาะตัวที่ลูกค้าต้องการและ
เต็มใจที่จะใช้ความพยายามในการได้มาซึ่งสินค้านั้น ลูกค้าจะมีความซื้อสัตย์ในตราผลิตภัณฑ์ การ
ตัดสินใจซื้อจึงขึ้นอยู่กับชื่อเสียง คุณภาพ และความภาคภูมิใจที่ได้รับจากการใช้สินค้านั้น เช่น รถยนต์
แฟอรารี หรือนาฬิกาโรเล็กซ์ เป็นต้น 
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   1.4 สินค้าไม่แสวงซื้อ เป็นสินค้าที่ผู้บริโภคไม่เห็นความจําเป็นที่จะต้องซื้อ
หรือใช้ เช่น ประกันชีวิตหรือประกันสุขภาพ หรือวัคซีนปูองกันโรคหวัด เป็นต้น นักการตลาดจึง
กระตุ้นให้ผู้บริโภคตระหนักถึงความสําคัญและเกิดความต้องการตัวผลิตภัณฑ์ 

   1.5 สินค้าอุตสาหกรรม เป็นสินค้าหรือบริการที่ผู้ซื้อนําไปใช้ในการผลิต
สินค้าและการให้บริการแก่ลูกค้าของตนเองต่อไป สามารถแบ่งออกเป็นลักษณะได้ ดังนี้ 

   - วัตถุดิบ เป็นผลิตภัณฑ์ที่เกิดขึ้นจากการเกษตรกรรมหรือเกิดข้ึนเองตาม
ธรรมชาติ และยังไม่มีการแปรรูป เช่น ผลไม้สําหรับผลไม้กระป๋อง หรือยางดิบสําหรับผลิตยางรถยนต์ 
เป็นต้น 

   - วัสดุและชิ้นส่วนประกอบในการผลิต เป็นสินค้าอุตสาหกรรมที่มีการผ่าน
กระบวนการมาแล้ว เพื่อเป็นส่วนประกอบหนึ่งในการผลิตสินค้าอ่ืนต่อไป เช่น ชิป สําหรับ
คอมพิวเตอร์ หรือแปรงถ่านสําหรับประกอบในมอเตอร์ต่างๆ เป็นต้น 

   - สิ่งติดตั้ง เป็นสินค้าประเภททุนที่จําเป็นต่อการผลิตสินค้าสําเร็จรูป ได้แก่ 
สิ่งปลูกสร้าง อาคาร และอุปกรณ์ถาวร เช่น ลิฟท์ คอมพิวเตอร์ เป็นต้น 

   - อุปกรณ์ประกอบ เป็นสินค้าที่อํานวยความสะดวกในการดําเนินงานการ
ผลิต มีขนาดเล็กกว่าเครื่องจักร ซึ่งประกอบด้วยอุปกรณ์และเครื่องมือที่ใช้ในโรงงงาน รวมทั้งอุปกรณ์
สํานักงาน 

   - วัสดุสิ้นเปลือง เป็นสินค้าที่มีอายุการใช้งานสั้น ใช้แล้วหมดไปในการ
ดําเนินงาน ราคาสินค้าค่อนข้างต่ํา เป็นสินค้าสะดวกซ้ือที่จําหน่ายในตลาดอุตสาหกรรม  

   - บริการ เป็นงานที่จัดทําขึ้นเพ่ืออํานวยความสะดวกในการดําเนินด้านการ
ผลิต ทีเปูาหมายที่ผู้ใช้อุตสาหกรรม แบ่งออกเป็นการบํารุงรักษา บริหารซ่อมแซมและบริการให้
คําแนะนําธุรกิจ 

 2. ราคา (Price) การพิจารณาด้านราคานั้นจะต้องตระหนักถึงระดับราคา ส่วนลด 
ค่านายหน้าและเงื่อนไขการชําระเงิน สินเชื่อทางการค้า เนื่องจากราคาคือคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูป
ของตัวเงิน ราคาจึงมีส่วนที่จะทําให้การบริการต่างๆนั้นมีความแตกต่างกันและมีผลต่อการรับรู้ของ
ผู้บริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าที่ได้รับ ราคาจึงเป็นเครื่องประเมินคุณค่าของผู้บริโภคโดยจะถูก
เปรียบเทียบระหว่างราคาและคุณภาพของการบริการ 

 3. การจัดจําหน่าย (Place) สถานที่ตั้งของผู้ให้บริการและความยากง่ายต่อการ
เข้าถึงช่องทางการจัดจําหน่ายเป็นปัจจัยสําคัญของตลาดบริการ ทั้งนี้ความยากง่ายในการเข้าถึง
บริการน้นมิใช่เฉพาะการเน้นทางกายภาพเท่านั้นแต่ยังรวมถึงการติดต่อสื่อสาร ดังนั้นประเภทของ
ช่องทางการจัดจําหน่ายและความครอบคลุมจะเป็นปัจจัยสําคัญต่อการเข้าถึงบริการอีกด้วย 
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 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการรวบรวมวิธีการที่หลากหลายของ
การสื่อสารกับตลาดต่างๆไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา กิจกรรมขายโดยบุคคล กิจกรรมส่งเสริมการขาย
และรูปแบบอ่ืนๆทั้งทางตรงสู่สาธารณะและทางอ้อมผ่านสื่อ เช่น การประชาสัมพันธ์ 

 5. บุคลากร (People) จะครอบคลุม 2 ประเด็นดังนี้ 
  5.1 บทบาทของบุคลากร สําหรับธุรกิจบริการ ผู้ให้บริการนั้นถือเป็นส่วน

สําคัญในการทําหน้าที่ผลิตบริการให้กับลูกค้าอีกทั้งยังต้องทําหน้าที่ขายผลิตภัณฑ์บริการไปพร้อมๆกัน
ด้วย การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า เช่น การต้อนรับ การตอบสนองความต้องการของลูกค้า การ
แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า จึงมีความจําเป็นอย่างมากสําหรับการบริการ 

   5.2 ความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าด้วยกัน คุณภาพบริการของลูกค้ารายหนึ่ง
อาจมีผลมาจากลูกค้ารายอื่นแนะนํามาหรือเรียกว่าการบอกต่อ เช่น การแนะนําร้านอาหารให้เพื่อน
ฝูง การบอกเล่าถึงประสบการณ์จากการไปเที่ยวกรุ๊ปทัวร์ แต่ปัญหาหนึ่งที่ผู้บริหารการตลาดจะพบก็
คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการให้อยู่ในระดับที่ดีและคงที่ 

 6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจํานวนไม่มากนักที่นํา
ลักษณะทางกายภาพเข้ามาใช้ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด แม้ว่าการสร้างและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพจะเป็นส่วนประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าหรือผู้ใช้บริการก็ตาม ที่ปรากฏให้
เห็นส่วนใหญ่จะเป็นการสร้างสภาพแวดล้อม การสร้างบรรยากาศ การเลือกใช้แสง สี และเสียง
ภายในร้าน เป็นต้น หรือใช้ลักษณะทางกายภาพเพ่ือสนับสนุนการขาย 

 7. กระบวนการ (Process) เป็นขั้นตอนในการส่งมอบบริการแก่ลูกค้า กระบวนการ
ในการส่งมอบบริการนั้นมีความสําคัญเฉกเช่นเดียวกับความสําคัญเรื่องทรัพยากรบุคคล แม้ว่าผู้
ให้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกค้าอย่างดีก็ไม่สามารถแก้ไขปัญหาของลูกค้าได้ทั้งหมด เช่น การต่อ
คิวเข้าแถวรอ อํานาจการตัดสินใจของพนักงาน ระดับการใช้เครื่องจักรกลในการให้บริการ ระบบการ
ส่งมอบบริการนั้นหากส่วนใดส่วนหนึ่งเกิดขัดข้องไม่ครอบคลุมถึงกระบวนการที่นํามาใช้ก็จะก่อให้เกิด
ความไม่พอใจของลูกค้าได้ จึงเห็นได้ว่าการจัดการทางการตลาดต้องให้ความสนใจในเรื่องของ
กระบวนการให้บริการและนําส่ง ดังนั้นส่วนประสมการตลาดควรครอบคลุมถึงประเด็นของ
กระบวนการนี้ด้วย (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2548)  

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Marketing 
Mix 7P’S) แสดงให้เห็นว่า กระบวนการทางการตลาดทั้งหมดนี้ เป็นการนํากระบวนการทางการ
ตลาดมาประยุกต์ในการบริหารงานเพื่อให้เกิดคุณค่าทางการบริการและการบริหารงานบริการให้เกิด
ประสิทธิภาพในการทํางานเพ่ือให้เกิดความประทับใจจากลูกค้า ทําให้งานบริการเกิดคุณภาพทําให้
งานก้าวหน้าและประสบความสําเร็จในการประกอบกิจการดังนั้น ผู้วิจัยจึงนําแนวคิดนี้มาใช้ในการ
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วิเคราะห์ถึงปัจจัยต่างๆที่ทําให้เกิดการจัดทําโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
  2.4.4 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกับการสรา้งคณุคา่ 

การที่จะสร้างคุณค่าอ่ืนๆ หรือประโยชน์อืน่มาประกอบกันให้เป็นประโยชน์สุดท้ายที่ลูกค้า
ต้องการ จะมีขั้นตอนของกระบวนการสร้างคุณค่าท่ีต่อเนื่องกันเป็นทอดๆ เหมือนห่วงโซ่ของกิจกรรม
ที่มีความเกี่ยวพันกัน เพ่ือสร้างประโยชน์สุดท้ายในผลิตภัณฑ์หรือบริการ เพ่ือนําส่งต่อไปให้ลูกค้า 
กระบวนการเหล่านี้เรียกว่า Value Chain หรือ โซ่แห่งคุณค่า 
 การสร้างงานคุณภาพเพ่ือที่จะสามารถสร้างผลผลิตให้เกิดขึ้นในงานด้านต่างๆ องค์การต้อง
ให้ความสําคัญกับการพัฒนาทักษะด้านต่างๆ อาทิ ลูกค้าขององค์การ ปกติแล้วลูกค้ามีความต้องการ
เหมือนกันหมด การผลิตสินค้าเพ่ือสนองความต้องการของลูกค้า จึงไม่มีความหลากหลาย แต่ปัจจุบัน
ลูกค้ามีความต้องการไม่เหมือนกัน ทําให้สินค้าในปัจจุบันมีความสลับซับซ้อน ต้องคํานึงถึงความ
แตกต่างในการดําเนินชีวิต สภาพแวดล้อม การรับรู้ เป็นต้น ร่วมกันด้วยในกระบวนการทางธุรกิจ 
หรือเรื่องคุณภาพเดิมนั้น เป็นการคํานึงถึงความรู้สึกซ่ึงไม่สามารถวัดได้ว่าสินค้านั้นดีอย่างไร คุณภาพ
ของสินค้าเป็นอย่างไร แต่ในปัจจุบันเรื่องคุณภาพเป็นเรื่องที่สําคัญต้องคํานึงถึงคุณภาพท่ีเป็น
มาตรฐานของสินค้า ทําให้สร้างการรับรู้ในตัวสินค้าของผู้บริโภค สามารถวัดได้ จึงมีการควบคุม
คุณภาพร่วมอยู่ด้วยในการผลิตสินค้า ณ ปัจจุบัน กระบวนการสร้างคุณค่าในโซ่คุณค่า (Value Chain) 
จึงเป็นเรื่องที่องค์การต้องปฏิบัติอย่างเคร่งครัด (บูรณะศักดิ์ มาดหมาย, 2552)  
  2.4.4.1 สายโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain)  
  การจัดการกระบวนการเป็นการจัดการกิจกรรมที่เปลี่ยนปัจจัยนําเข้า (Input) ให้
เป็นผลิตผล (Output) เป็นกิจกรรมที่เชื่อมโยงกัน เพ่ือจุดมุ่งหมายในการผลิตหรือการบริการให้แก่
ผู้รับบริการ (ลูกค้า) ทั้งภายในและภายนอกองค์การ กระบวนการแบ่งออกเป็น 2 กระบวนการ คือ 
กระบวนการสร้างคุณค่า และกระบวนการสนับสนุน กระบวนการกําหนดขั้นตอนมีระเบียบปฏิบัติ 
และข้อกําหนดที่เป็นลายลักษณ์อักษร มีการควบคุมและข้ันตอนการวัดและประเมินกระบวนการใน
เรื่องโซ่แห่งคุณค่าเป็นแนวความคิดที่พัฒนาโดย Porter (1985) โมเดลนี้จะเน้นกิจกรรมหลักและ
กิจกรรมรองที่เพ่ิมมูลค่าให้กับสินค้า บริการของบริษัท โดยบริษัทอาจนําระบบสารสนเทศในกิจกรรม
เหล่านั้นมาสร้างความได้เปรียบในการแข่งขัน โมเดลนี้จึงให้ความสําคัญกับบทบาทของเทคโนโลยี
สารสนเทศในการแข่งขัน แนวคิดนี้แบ่งกิจกรรมขององค์การโดยใช้มิติทางด้านเทคโนโลยีและ
เศรษฐศาสตร์เป็นพ้ืนฐานในการแบ่งประเภทของกิจกรรมต่างๆ ที่ทําภายในองค์การ และเรียก
กิจกรรมเหล่านี้ว่า “กิจกรมที่มีมูลค่า” (Value Activities)  

 มูลค่า (value) ที่องค์การสร้างขึ้น วัดจากจํานวนของผู้ค้าที่เต็มใจจะซื้อสินค้า 
บริการองค์การจะมีกําไร ถ้ามูลค่าที่สร้างขึ้นเกินกว่าต้นทุนในการดําเนินกิจกรรมเหล่านั้น ในการสร้าง
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ความได้เปรียบในการแข่งขัน องค์การจะต้องทํากิจกรรมต่างๆ เหล่านี้ด้วยต้นทุนที่ต่ํากว่าคู่แข่งหรือ
ดําเนินการในลักษณะที่มีความแตกต่างจากคู่แข่งขันและด้วยราคาพรีเมียม (มีมูลค่ามากกว่า)  

 โซ่แห่งคุณค่า (Value Chain) ของหน่วยงาน หมายถึง ระบบของกิจกรรมที่มี
ความสัมพันธ์กัน และเชื่อมโยงกัน ความเชื่อมโยงนี้ หมายถึง เมื่อดําเนินกิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งไปจะ
มีผลกระทบต่อต้นทุนหรือประสิทธิผลของกิจกรรมอ่ืนด้วย ความเชื่อมโยงของกิจกรรมต่างๆ จึงต้องมี
การเปรียบเทียบ (Trade-offs) ในการทํางานของแต่ละกิจกรรมเพื่อให้แน่ใจว่ากิจกรรมโดยรวมของ
บริษัทจะเกิดประโยชน์สูงสุด เช่น หากต้นทุนในการออกแบบสินค้ามีราคาสูง และวัตถุดิบที่ใช้ในการ
ผลิตมีราคาแพง ก็จะทําให้ต้นทุนหลังการขายลดลงด้วย เพราะสินค้าได้รับการออกแบบมาอย่างดีและ
ผลิตด้วยวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ปัญหาที่ติดตามมาย่อมจะน้อยลงด้วย 
  Porter’s Value Chain เป็นทัศนะแนวคิดของ Porter ได้กล่าวถึงความสามารถใน
การแข่งขัน (Competitiveness) ขององค์การสามารถสร้างได้ด้วย 2 วิธีหลัก คือ 

  1. การทําให้ต้นทุนในการผลิตและการให้การบริการที่ต่ํากว่าคู่แข่ง (Low Relative 
Cost)  

  2. การทําให้สินค้าและบริการของตนเองแตกต่างจากคู่แข่ง (Differentiation) เพ่ือ
จะสามารถตั้งราคาสูง (Premium Price) ได้  

 อย่างไรก็ตามไม่ว่าบริษัทจะเลือกกลยุทธ์ในการแข่งขันอย่างไร การสร้างกําไรของ
บริษัทข้ึนอยู่กับความสามารถของบริษัทในการสร้าง Value ให้กับลูกค้าและลูกค้าตัดสินใจซื้อสินค้า
บริการของตนเอง ด้วยเหตุนี้ Porter จึงเห็นว่า แท้ท่ีจริงแล้วบริษัทก็คือ กลุ่มขององค์ประกอบ และ
กิจกรรมต่างๆ เพ่ือสร้าง Value ซ่ึง Porter เรียกกิจกรรมเหล่านี้ว่า Value Activities และบริษัทจะ
สามารถทํากําไรได้ก็ต่อเมื่อบริษัทสามารถสร้าง Value ซึ่งเป็นที่ต้องการของลูกค้าได้สูงกว่า Cost ที่
เกิดข้ึนโดยกิจกรรมหลักในการสร้างมูลค่า Value Activities ออกเป็น 2 ชนิดใหญ่ๆ คือ Primary 
Activities หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ที่เก่ียวข้องกับกระบวนการการผลิตสินค้าบริการโดยตรง การส่ง
มอบให้กับลูกค้า รวมทั้งบริการหลังการขาย และ Support Activities ซึ่งหมายถึง กิจกรรมต่างๆ ที่
คอยสนับสนุน หรือทําให้ Primary Activities ดําเนินไปโดยสะดวกและมีประสิทธิภาพ ประกอบด้วย 
   1. กิจกรรมหลัก (Primary Activities) ประกอบด้วยกิจกรรมย่อยท่ีมีการดําเนิน
ติดต่อกันเป็นลําดับอีก 5 กิจกรรม ได้แก่ 
    1.1 Inbound Logistics เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเลือกสรร การรับ 
การเก็บ Inputs ต่างๆ ที่ใช้ในการผลิตสินค้าบริการ กิจกรรมเหล่านี้จึงรวมถึง Raw Material, 
Delivery, Transportation, Inventory, etc. 
    1.2 Operation (Manufacturing) เป็นกิจกรรมการแปรสภาพ Inputs 
ต่างๆ ให้เป็นสินค้าบริการ ซึ่งจะรวมถึงการบํารุงรักษาเครื่องจักร และอ่ืนๆ ที่เก่ียวข้อง Outbound 
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Logistics หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ที่เก่ียวข้องกับการนําส่งสินค้าบริการไปให้กับลูกค้า ตั้งแต่ Order 
Processing, Warehousing ไปจนถึง Transportation 
   1.3 Marketing and Sales เป็นกิจกรรมที่ทําเพ่ือให้สินค้าบริการเป็นที่
รู้จักของลูกค้า และพยายามโน้มน้าวให้ลูกค้าซื้อสินค้าบริการ 
    1.4 Service เป็นกิจกรรมที่มีวัตถุประสงค์เพ่ือให้ลูกค้าใช้สินค้าบริการ
อย่างต่อเนื่อง ซึ่งจะหมายความรวมถึงการติดตั้ง การซ่อมบํารุง บริการอะไหล่ และการรับประกัน
ต่างๆ 
    1.5 Support Activities ในขณะที่ Primary Activities มีการดําเนินไป
อย่างต่อเนื่องและเป็นลําดับ 
   2. กิจกรรมสนับสนุน (support activities) เป็นกิจกรรมที่เข้าไปมีอิทธิพลต่อทุก 
Primary Activities ในทุกขั้นตอน ด้วยเหตุนี้จึงเห็นว่าแต่ละ Support Activities เป็นกิจกรรมตาม
แนวนอนที่ครอบคลุมทุก Primary Activities ในทุกขณะ ประกอบด้วยกิจกรรมย่อยสําคัญ 4 
กิจกรรม คือ 
    2.1 Procurement หมายถึง กิจกรรมการสรรหาสินทรัพย์ต่างๆ ที่ต้องใช้
ในแต่ละ Primary Activities ไม่ว่าจะเป็นการเลือกแหล่งวัตถุดิบ การเลือกวิธีการในการส่งมอบสินค้า
บริการแก่ลูกค้า  

   2.2 Technology Development หมายถึง วิทยากร (Know-how) และ
เทคโนโลยีของอุปกรณ์เครื่องมือต่างๆ 

   2.3 Human Resource Management เป็นทุกกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับ
การบริหารจัดการบุคลากร ไม่ว่าจะเป็นการสรรหา ฝึกอบรม ประเมินผล รวมทั้งการให้ผลตอบแทน
และรางวัล 
    2.4 Firm Infrastructure ในที่นี้ไม่ได้ หมายถึง อาคารสิ่งก่อสร้างใดๆ ตาม
ความหมายโดยตรงของคําว่า Infrastructure แต่จะหมายถึง หน่วยงานต่างๆ ที่ผลิตข้อมูลเพื่อ
ประโยชน์ในการตัดสินใจและการดําเนินงานต่างๆ ซึ่งจะรวมถึงฝุายบัญชี ฝุายการเงิน และฝุาย
กฎหมายแนวทางดังกล่าวได้เน้นให้เห็นถึงความสําคัญของการทําให้กิจกรรมต่างดําเนินไปอย่าง
สอดคล้อง รวมทั้งการวางกรอบ Value Chain ให้เหมาะสมกับการดําเนินงานต่างๆ เนื่องจากในแต่
ละอุตสาหกรรมมีรูปแบบ และสัดส่วนความมากน้อยของแต่ละกิจกรรมที่ไม่เหมือนกัน 

 2.4.4.2 กลยุทธ์โซ่แห่งคุณค่าที่ประสบผลสําเร็จ 
 ในกระบวนการสร้างคุณค่าในงานเพ่ิมผลผลิตขององค์การมีสิ่งที่ต้องคํานึงถึงที่เป็น

ส่วนประกอบสําคัญของการดําเนินการสร้างคุณค่าในโซ่แห่งคุณค่าข้างต้นดังต่อไปนี้ 
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  1. วัฒนธรรมองค์การ (Organization Culture) เมื่อโซ่แห่งคุณค่าเป็น
ระบบของกิจกรรมที่มีความสัมพันธ์กันและเชื่อมโยงกัน คนในองค์การจะต้องมีแนวทางการปฏิบัติที่
เป็นแบบอย่างเดียวกันจนถึงขั้นเป็นวัฒนธรรมองค์การ กล่าวคือองค์การทุกองค์การมีวัฒนธรรม 
เพราะวัฒนธรรมคือ สิ่งที่หล่อหลอมให้คนในองค์การมีและเข้าใจกฎกติกาในการอยู่ร่วมกัน วัฒนธรรม
ทําหน้าที่เหมือน “เบ้า” ที่หลอมให้คนในองค์การมีความเชื่อและพฤติกรรมไปในทิศทางเดียวกัน
วัฒนธรรมทําให้คนในองค์การอยู่ร่วมกันอย่างมีความสุข และลดความขัดแย้ง  

  การดําเนินกิจกรรมการสร้างมูลค่าจะต้องมีการสร้าง วัฒนธรรมองค์การ 
(Organization Culture) เป็นแบบอย่างเดียวกัน เพราะการดําเนินกิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งจะมี
ผลกระทบต่อกิจกรรมหนึ่งในองค์การด้วย จึงต้องมีการเปรียบเทียบ (Trade-offs) เพ่ือให้ทราบว่าการ
ดําเนินกิจกรรมหนึ่งจะเกิดผลโดยรวมของบริษัท จะเกิดประโยชน์สูงสุดสามารถแข่งขันได้องค์การควร
เริ่มต้นจากการสํารวจดูว่า ปัจจุบันผู้คนในองค์การมักมีพฤติกรรมหรือแนวปฏิบัติไปในทิศทางใดบ้าง
แล้วจึงนําเอาพฤติกรรมเหล่านั้นมาเปรียบเทียบกับทิศทางที่องค์การมุ่งที่จะไป เพ่ือดูว่าพฤติกรรมใดที่
จะทําหน้าที่ส่งเสริมและสนับสนุนให้องค์การบรรลุเปูาหมาย และพฤติกรรมใดที่อาจเป็นอุปสรรคต่อ
การก้าวไปข้างหน้าขององค์การ ตัวอย่าง พฤติกรรมที่อาจเป็นอุปสรรคต่อการบรรลุวัตถุประสงค์ของ
องค์การ และนําเอาพฤติกรรมที่ต้องการเห็นพนักงานทุกคนถือปฏิบัติเหล่านี้ มากําหนดเป็นค่านิยม
หรือวัฒนธรรมขององค์การ การสร้างวัฒนธรรมองค์การ ก็เหมือนกับการปลูกฝังวัฒนธรรมหรือ
ขนบธรรมเนียมประเพณีต่างๆ ให้แก่ผู้คนในสังคม ผู้บริหารจําเป็นต้องสื่อสาร เน้นย้ํา ทําตัวเป็น
ตัวอย่างว่ากล่าวตักเตือนเมื่อไม่ปฏิบัติตาม และให้รางวัลเมื่อปฏิบัติได้ถูกต้อง 
    2. ทรัพยากรบุคคล (Human Resource) ทรัพยากรมนุษย์ คือ ทรัพยากร
ที่มีค่าที่มีอยู่ในตัวของมนุษย์ นับว่าเป็นทรัพยากรที่มีคุณค่าและมีเกียรติภูมิ ทรัพยากรที่ว่านั้น ได้แก่ 
ความรู้ ความสามารถ ความคิดต่างๆ ที่มีอยู่ในตัวของมนุษย์ โดยมนุษย์แต่ละคนจะมีทรัพยากร
ดังกล่าวในระดับที่ต่างๆ บางคนมีมาก บางคนมีปานกลาง และบางคนมีน้อย ซึ่งข้ึนอยู่กับว่ามนุษย์จะ
นําทรัพยากรเหล่านั้นมาใช้อย่างไรให้เกิดประโยชน์และมีคุณภาพ ซึ่งความสําคัญของทรัพยากรบุคคล 
(ทุนมนุษย์) ที่นํามาสร้างขีดความสามารถในการแข่งขันอย่างยั่งยืนจะต้องใช้ระยะเวลายาวนานและ
เป็นสิ่งที่ทําได้ยากเมื่อเทียบกับสิ่งอ่ืน (Some activities are much harder to replicate than 
others) กล่าวคือ การแข่งขันด้านราคาใช้ระยะเวลา < 60 วัน คูแ่ข่งก็สามารถพัฒนาได้ทัน การ
แข่งขันด้านการโฆษณาใช้ระยะเวลา < 1 ปี การแข่งขันด้านนวัตกรรม ใช้ระยะเวลา < 2 ปี การ
แข่งขันด้านระบบการผลิตใช้ระยะเวลา < 3 ปี การแข่งขันด้านช่องทางการกระจายสินค้า ใช้
ระยะเวลา < 4 ปี ส่วนด้านการแข่งขันด้านทรัพยากรบุคคล (Human Resources) นั้น จะต้องใช้
เวลาถึง > 7 ปี การบริหารทรัพยากรมนุษย์จึงต้องพัฒนาเป็นแนวคิดใหม่ๆ เพ่ือที่จะสร้างคุณค่าให้กับ
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องค์การได้ เพราะทรัพยากรบุคคล (Human Resource) เป็นสิ่งที่มีค่ามากที่สุดขององค์การ โดย
เปรียบเทียบการบริหารทรัพยากรแบบเก่าและแบบใหม่ ได้ดังนี้ 

 2.4.4.3 กระบวยการสร้างคุณค่า 
  กระบวนการสร้างคุณค่า (Value Creation Process) เป็นกระบวนการที่มี
ความสําคัญในการดําเนินงาน เป็นกระบวนการที่สร้างผลประโยชน์แก่ลูกค้าและธุรกิจขององค์การ 
และในการรักษา หรือทําให้มีการได้เปรียบเชิงแข่งขันอย่างยั่งยืน กระบวนการจะสร้างคุณค่าให้กับผู้มี
ส่วนได้ส่วนเสีย ลูกค้า เป็นกระบวนการต่างๆ ที่สร้างคุณค่าสูงสุดต่อผลิตผล และการบริหาร 
กระบวนการสร้างคุณค่าจะแตกต่างกันไปตามแต่ละองค์การ ขึ้นอยู่กับปัจจัย เช่น ปัจจัยธรรมชาติของ
ผลิตภัณฑ์และบริการ ธุรกิจ วิธีการผลิตและส่งมอบการว่าจ้างคนภายนอก (Outsourcing) การใช้
เทคโนโลยีการขายและการตลาด การรวบรวม และการครอบครองกิจการ การจัดการความรู้ โดยมี
เปูาหมายเพื่อสร้างกลยุทธ์ที่จะตอบสนองความต้องการและความปรารถนาของลูกค้า และทําให้เกิด
บูรณาการอันไม่มีขอบเขตในหมู่สมาชิกท่ีประกอบกันในโซ่แห่งคุณค่า เป็นต้น 
  การกําหนดกระบวนการสร้างคุณค่า (Value Creation Process) ในโซ่แห่งคุณค่า 
(Value Chain) เพ่ือพัฒนาผลิตภาพ พิจารณาแนวทางการกําหนดว่ากระบวนการใดเป็นกระบวนการ
สร้างคุณค่า พิจารณาจาก 
   1. ต้องเป็นกระบวนการที่สร้างผลกําไร นั่นคือ กระบวนการสร้างคุณค่าในโซ่แห่ง
คุณค่า (value chain) นั้น มีเปูาหมายที่สําคัญในการดําเนินธุรกิจ คือ กําไร หรือรายได้ต้องเพ่ิมข้ึน 
เมื่อการเพิ่มคุณค่าในตัวองค์การ และสินค้ามีมากขึ้น กระบวนการสร้างคุณค่าต้องสามารถสนับสนุน
กําไรขององค์การได้ดีด้วย 
   2. ต้องมีความเชื่อถือในตัวสินค้า เมื่อองค์การสร้างกระบวนการสร้างคุณค่า (Value 
Creation Process) ในโซ่แห่งคุณค่า (Value Chain) ให้เกิดขึ้นย่อมส่งผลให้ตัวสินค้าที่เป็นสินค้าหลัก
ขององค์การมีมูลค่าเพ่ิมข้ึนด้วย สินค้าดังกล่าวจะสนองความต้องการของลูกค้าได้เอง เพราะสินค้ามี
ความน่าเชื่อถือและลูกค้ามีความต้องการอยากจะซื้อ 

  3. ต้องสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ในกระบวนการสร้างคุณค่า (Value 
Creation Process) กิจกรรมการสร้างความพอใจของลูกค้า (Customer Satisfaction) จึงมี
ความสําคัญ ซึ่งจะเป็นปฏิกิริยาก่อให้เกิดความสามารถที่เหนือกว่าเกี่ยวกับ Competitiveness ใน
สายโซ่แห่งคุณค่าปัจจุบันจึงเป็นเรื่องที่มีความคล้องจองในการผลักดันให้ธุรกิจสามารถลดต้นทุนได้
อย่างมาก โดยอาศัยการส่งมอบแบบ Just In Time เพ่ือส่งมอบสินค้าให้ลูกค้าแบบทันเวลา และการ
ผลิตที่ไม่เน้นเชิงปริมาณมากที่เรียกว่า Mass Scale Production แต่จะใช้การผลิต ที่เรียกว่า 
Economic of Speech คือ ผลิตตามความต้องการของลูกค้าแต่ละราย ก็จะทําให้ไม่มีภาระในต้นทุน
ด้านการเก็บรักษาสินค้า ซึ่งทั้งหมดนี้ก็มุ่งให้ลูกค้าเกิดความพอใจ (Customers Satisfaction)  
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   4. ต้องเพ่ิมความสามารถในการแข่งขัน ความสามารถในการแข่งขันเป็นสิ่งที่มี
ความสําคัญ องค์การมีความเข้าใจลูกค้า แนวโน้มของการตลาดและการแข่งขันทําให้สามารถลด
ช่องว่างและเพ่ิมโอกาสในการแข่งขันได้ ในปัจจุบันการใช้เครือข่ายเพ่ือนําคุณค่า (Value Delivery 
Network) สามารถสร้างความได้เปรียบเชิงการแข่งขัน เพ่ือชิงนําเสนอคุณค่าให้กับลูกค้า โดยผ่าน
เครือข่ายของซัพพลายเออร์ และคนกลางที่จัดจําหน่ายสินค้าหรืออีกชื่อหนึ่ง คือ Supply Chain เช่น 
บริษัทขายกางเกงยีนส์ ขายสินค้าผ่านห้างสรรพสินค้าทุกๆ วันจะมีการรวบรวมข้อมูลยอดขาย
เกี่ยวกับขนาด สีสันรูปแบบ จากสาขาต่างๆ ของห้าง แล้วสง่ข้อมูลไปยังผู้ผลิตผ้าซึ่งจะส่งข้อมูลต่อไป
ยังกิจการที่ส่งวัตถุดิบเก่ียวกับด้ายและเส้นใยต่อไป ทุกฝุายจะได้รับข้อมูลและสามารถตอบสนองได้
ทันทีด้วยระบบเครือข่ายระบบ Electronic Data Interchange: EDI ข้อมูลที่นํามาใช้เพื่อการ
ตัดสินใจจึงเป็นข้อมูลจริงและทันสมัย 
    5. ต้องเก่ียวข้องกับพนักงานส่วนใหญ่ของบริษัท เนื่องจากการบริหารโซ่แห่งคุณค่า 
เป็นเรื่องที่เกี่ยวเนื่องทั้งภายในองค์การและภายนอกองค์การด้วย เป็นสิ่งจําเป็นที่พนักงานองค์การ
จะต้องให้ความร่วมมือกันในการทํางานเพราะเรื่องดังกล่าวเป็นเรื่องที่เกี่ยวข้องกับพนักงานทั้งสิ้น 
(บูรณะศักดิ์ มาดหมาย, 2552)  
  2.4.4.4 กระบวนทัศน์ของธุรกิจที่องค์การต้องดําเนินการในการสร้างคุณค่า 

   1. เน้นลูกค้าเป็นหลัก (Consumer Centric) ในกระบวนทัศน์ของธุรกิจ 
องค์การต้องเรียนรู้สิ่งที่ลูกค้าต้องการและจัดหาผลิตภัณฑ์ที่เหมาะสม สนองความต้องการ บริษัทที่
มุ่งเน้นลูกค้าเป็นหลัก (Customer Centered Company) เป็นบริษัทที่มุ่งเน้นการสร้าง หรือการ
พัฒนาลูกค้าเป็นหลักสําคัญในการสร้างกลยุทธ์ของบริษัท จะอยู่ในตําแหน่งที่ดีกว่าในการกําหนด
โอกาสใหม่ๆ และในการสร้างกลยุทธ์ ซึ่งก่อให้เกิดผลกําไรในระยะยาว โดยการติดตามความต้องการ
ของลูกค้าอย่างต่อเนื่องสม่ําเสมอ สามารถตัดสินใจได้ว่า กลุ่มลูกค้าไหนและความต้องการอะไรที่เป็น
ความต้องการที่สําคัญท่ีสุดที่บริษัทต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้านั้น โดยการพิจารณา
ทรัพยากรและวัตถุประสงค์ของบริษัทเองควบคู่กันไปด้วย ในยุคของการทําธุรกิจที่เต็มไปด้วยการใช้
กลยุทธ์ในการแขง่ขัน เพ่ือให้ได้ผลตามท่ีมุ่งหวังนั้น คงไม่เป็นการผิดพลาดไปจากข้อเท็จจริงที่ว่า 
ลูกค้า คือ บุคคลที่สําคัญท่ีสุดจนสามารถกล่าวได้ว่าลูกค้าเป็นผู้ตัดสินความสําเร็จของการทําธุรกิจก็ว่า
ได้ การดําเนินการใดๆ ก็ตาม ตั้งแต่การเริ่มเข้าสู่ธุรกิจ การหาตลาด หรือลูกค้า การผลิต การขาย การ
ส่งเสริมการตลาด การให้บริการในรูปแบบต่างๆ รวมทั้งหน้าที่งานต่างๆ ในองค์การ ล้วนแล้วแต่เป็น
ผลของการที่ผู้ประกอบการต้องให้ความสําคัญ และเอาใจใส่ต่อลูกค้าเปูาหมายของธุรกิจอย่างเสมอ
ต้นเสมอปลาย ตลอดจนต้องมีความพยายามที่จะพัฒนาสินค้าและบริการของตนอย่างต่อเนื่อง โดยให้
ความสําคัญกับคุณภาพของสินค้า เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ได้รับความพึงพอใจสูงสุด 
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  2. เน้นที่คุณค่าและความต้องการของลูกค้า คือ องค์การสามารถทําเงิน
จํานวนมากในระยะสั้น โดยการขายแบบท่ีมีการกดดันสูง (High Pressure selling) พนักงานต้องเร่ง
ปิดการขายโดยใช้วิธีการรับปากมากเกิน (Overpromise) แต่ทําไม่ได้ตามสัญญา (Inderdeliver) แต่
ยุทธวิธีสร้างความผิดหวังแก่ลูกค้ามากๆ ลูกค้าชั้นดีหนีหน้าหมด และต้องใช้ต้นทุนสูงในการหาลูกค้า
รายใหม่ บริษัทที่ชาญฉลาดจะพัฒนาแบรนด์ที่ทําตามสัญญาแก่ลูกค้า นอกจากนี้บริษัทยังเสาะ
แสวงหาคุณค่าใหม่อย่างต่อเนื่องเพ่ือเพ่ิมความพอใจแก่ลูกค้า โดยพัฒนาตราสินค้า (Brand) แสวงหา
คุณค่าใหม่ๆ อย่างต่อเนื่อง เพ่ือเพ่ิมความพอใจแก่ลูกค้า 

   3. พัฒนาช่องทางการจัดจําหน่าย ซึ่งอาจจะนําเทคโนโลยีมาใช้ ในอดีตเน้น
ในเรื่องการหาช่องทางการขายเพื่อต้องการให้ลูกค้าสะดวกในการหาซื้อสินค้า ทําให้จัดพนักงานขาย
กระจายครอบคลุมพ้ืนที่ขายให้มากท่ีสุด ในปัจจุบันเทคโนโลยีก้าวหน้า ทําให้มีการติดต่อสื่อสารกับ
ลูกค้าผ่านทางโทรศัพท์ โทรสาร อินเทอร์เน็ต หรือแม้แต่ให้บริการ 24 ชั่วโมง ทําให้สามารถ
ตอบสนองความสะดวกของลูกค้าได้ เช่น คนจํานวนมากต้องการซื้อรถโดยไม่ต้องการไปโชว์รูมโดย
การสั่งซื้อรถจากแคตาล็อกหรือสั่งซื้อทางอินเทอร์เน็ตเหมือนสั่งคอมพิวเตอร์จากเดลล์ อย่างไรก็ตาม 
บริษัทลงทุนอย่างมาก ในการสร้างดีลเลอร์โดยที่ไม่พยายามสร้างช่องทางการขายตรงที่จะแข่งกับดีล
เลอร์ แต่ทว่าเมื่อแรงกดดันจากผู้บริโภคสูงขึ้นและหากมีบริษัทหนึ่งแหกกฎการจัดจําหน่ายแบบเดิม 
การเปลี่ยนแปลงก็เป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ ในระยะยาวช่องทางการจัดจําหน่ายที่ลูกค้านิยมจะ
แพร่หลาย 

  4. พัฒนาตัวชี้วัดทางการตลาด (Marketing Scorecard) โดยการจัดทํา 
Marketing Scorecard ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงแนวคิดใหม่ทางการตลาด โดยการนําเรื่องการประเมิน
องค์การแบบสมดุล The Balanced Scorecard: BSC กับดัชนีวัดผลสําเร็จธุรกิจ Key Perforance 
Indicators: KPIs เข้ามาใช้กับฝุายขายและการตลาด เพ่ือพลิกโฉมการตลาดให้เป็นต่อ หรือเป็นการ
พัฒนาและจัดการโดยตัวชี้วัดทางการตลาด (Marketing Scorecard) ผู้บริหารสูงสุดชี้นาํธุรกิจโดยดู
บัญชีกําไรขาดทุนและงบดุล ซึ่งเป็นตัวชี้วัดทางการเงิน (Financial Scorecard) แต่ทว่าผล
ประกอบการของบริษัทเป็นผลงานในตลาด บริษัทต้องชาญฉลาดพอในการพัฒนาตัวชี้วัดตลาด 
(Marketing Scorecard) ที่สามารถติดตามตัวแปรผันทางการตลาดได้อย่างทันท่วงที เช่น ส่วนแบ่ง
ในใจของลูกค้า (Share of Mind) การสนองความพอใจของลูกค้า อัตราการสูญเสียลูกค้า คุณภาพ
สินค้า และดัชนีอื่นที่ทําให้ผู้บริหารสูงสุดตื่นตัวต่อความท้าทายและโอกาสที่อยู่ข้างหน้า เป็นต้น 5. มุ่ง
ทํากําไรจากช่วงชีวิตของลูกค้า (Customer Lifetime Value) คือ การส่งมอบคุณค่าระยะยาว และ
สร้างลูกค้าที่จงรักภักดีให้อยู่กับบริษัทได้นานๆ โดยการขยายการแบ่งส่วนลูกค้าของบริษัท เน้นการ
ซื้อสินค้าเกี่ยวเนื่อง (Cross Selling) การซื้อแบบต่อยอด (Up Selling) ทําให้เกิดกําไรจากการซื้อ
สินค้าหรือใช้บริการจากลูกค้ารายนั้น ๆ นั้น คือ ลูกค้ายิ่งอยู่นาน ผลตอบแทนยิ่งสูงขึ้น 
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 2.4.4.5 รูปแบบของการสร้างคุณค่าที่ถูกวิธี 
   1. การสร้างคุณค่าที่เหนือกว่า คือ ในการสร้างสินค้าบริการซึ่งมีคุณค่าใน

ลักษณะโดดเด่นแตกต่างจากคู่แข่งขัน หรือการพัฒนาสินค้าบริการใหม่ๆ ที่มีลักษณะเฉพาะ ซึ่งคู่
แข่งขันไม่สามารถลอกเลียนแบบได้ โดยดูว่าลูกค้าเลือกซ้ือกับบริษัทเพราะอะไร จากนั้นต้องสร้าง
ความแตกต่างในจุดที่คนอ่ืนให้ความสําคัญ ถ้าจะลดต้นทุนต้องคํานึงว่าลูกค้าให้ความสําคัญกับสิ่งนั้น
หรือไม่ มิฉะนั้นลูกค้าจะจากไป การบริหารงานภายใต้วิกฤตที่ต้องมีคุณภาพ (Critical to Quality) 
นั้นสําคัญมาก จะเปลี่ยนแปลงอะไรจึงต้องคิดถึงคุณภาพด้วย เช่น คนไปซื้อของที่บิ๊กซี โลตัส ลูกค้า
แคร์ในเรื่องของราคา สถานที่ไม่มีการจัดวางเรียงสินค้าที่น่าดู แต่ราคาต้องแตกต่างจาก
ห้างสรรพสินค้าทั่วไป แสดงว่าลูกค้าให้ความสําคัญในเรื่องสินค้าท่ีราคาถูก 
   2. สร้างความรับผิดชอบต่อลูกค้า คือ พร้อมจะทําอะไรเหนือกว่าคนอ่ืน ไม่
ว่าจะเป็นความมีวินัย การทุ่มเทอย่างจริงจังของพนักงาน การบริการหลังการขายที่มีความโดดเด่น 
เพราะในยุคนี้สินค้าเพียงอย่างเดียวย่อมไม่สามารถสร้างคุณค่า (Value) ได้อย่างเต็มที่ ในมุมมองการ
ยอมรับของลูกค้า เช่น การบริการหลังการขายอย่างเป็นระบบ จัดเป็นตัวกระตุ้นหลักในการตัดสินใจ
ซื้อของลูกค้าท้ังในการซื้อปัจจุบันและการซื้อในอนาคต พนักงานบริการโดยเฉพาะอย่างยิ่งพนักงาน
ประสานงานบริการจะต้องเร่งปรับตัว เร่งพัฒนาการบริการให้ดียิ่งขึ้น เพ่ือสร้างความประทับใจให้
ลูกค้า รวมถึงการผูกมัดใจให้อยู่กับธุรกิจเราตลอดไป ไม่หนีไปหาคู่แข่ง การให้บริการหลังการขาย 
หรือ After Sales Service เป็นหัวใจสําคัญของธุรกิจ และเป็นหนึ่งในปัจจัยที่ทําให้ลูกค้าตัดสินใจ
เลือกซื้อสินค้า เช่น ในธุรกิจเครื่องใช้ไฟฟูา รถยนต์ หรือแม้แต่โทรศัพท์มือถือ เพราะความสําคัญของ 
“บริการหลังการขาย” นี่เอง ที่ทําให้หลายสินค้าขายดี สามารถสร้างคุณค่าให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี 

   3. การออกแบบโครงสร้างองค์การที่เหมาะสม การออกแบบโครงสร้าง
องค์การ โดยสร้างและปรับปรุงองค์การการออกแบบองค์การ คือ กระบวนการของการเลือกและใช้
โครงสร้างองค์การที่เหมาะสมเพ่ือตอบสนองต่อพันธกิจ (Mission) และเปูาหมาย (Goals) ของ
องค์การ เป็นการสร้างความกลมกลืนให้เกิดขึ้น ระหว่างองค์ประกอบหลักขององค์การซึ่งได้แก่ 
โครงสร้างองค์การ งาน คน ระบบการให้รางวัล และการตัดสินใจ วัฒนธรรมองค์การที่ไม่เป็นทางการ
ในเรื่องของการจัดหรือออกแบบโครงสร้างองค์การนี้จะมีความสําคัญต่อนักบริหารค่อนข้างมาก ทั้งนี้
เพราะการออกแบบองค์การเป็นเรื่องที่เกี่ยวข้องกับทรัพยากร รวมทั้งบุคคลที่อยู่รวมกันภายใน
โครงสร้างที่มีวิธีคิดหรือปรับเปลี่ยนได้หลายแบบแตกต่างกัน ฉะนั้น องค์การที่จะสามารถสร้างคุณค่า
ได้ถูกวิธี ให้นําคุณค่า (Value) มาเป็นแนวทางในการออกแบบองค์การที่จะให้แก่ลูกค้าด้วย โดยพึง
ระลึกไว้เสมอว่า มีแผนกที่ขาดพนักงาน ดีกว่าใส่คนผิดเข้าไปในระบบการบริหารโซ่แห่งคุณค่าใน
กระบวนการสร้างคุณค่า (Value Creation) ที่จะประสพผลสําเร็จได้ต้องเกิดข้ึนจากผู้บริหารสามารถ
เชื่อมโยงกับสิ่งที่เคยประสบความสําเร็จมาในอดีตเข้ากับโอกาสทางธุรกิจที่เกิดขึ้น องค์การก็จะ
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ประสพผลสําเร็จ หน่วยงานใดสามารถบริหารสายโซ่แห่งคุณค่าได้ดีมาก จะมีผลต่อเรื่องบริการลูกค้าดี
ขึ้นประหยัดต้นทุน คุณภาพเพ่ิมข้ึน เวลาส่งของเร็วขึ้น สินค้าคงเหลือลดลง กําลังการทํางานดีขึ้น 
ยอดขายเพ่ิมขึ้น และส่วนแบ่งตลาดเพิ่มขึ้นตามลําดับ 

 จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสร้างคุณค่าแสดงให้เห็นว่า การบริหารโซ่แห่ง
คุณค่า (Value Chain) เพ่ือพัฒนาผลิตภาพมิได้เป็นสิ่งที่ดําเนินการได้อย่างราบรื่นนักยังมีประเด็นที่
ต้องคํานึงถึง คือ อุปสรรคภายที่เกิดขึ้นในองค์การ ได้แก่ การปฏิเสธ ไม่ยอมรับ หรือไม่เต็มใจที่จะ
แบ่งปันข้อมูลร่วมกัน กลัวว่าสถานภาพของตัวเองจะสั่นคลอนและเกิดความไม่มั่นคง ทัศนคติและ
วัฒนธรรมไม่เอ้ืออํานวยต่อการบริหารสายโซ่แห่งคุณค่า และไม่มีความไม่ไว้วางใจหรือมีความไว้ว่างใจ
กันมากเกินไป ต้องมีศักยภาพต่างๆ มากมาย รวมถึงการร่วมมือ การประสานงาน ความสามารถใน
การค้นคิดสินค้าท่ีจะตอบสนองลูกค้า และผู้จัดหาปัจจัยการผลิต ซึ่งองค์การจะต้องทําการประเมินผล
ตนเองในเรื่องของศักยภาพและกระบวนการต่างๆ อย่างต่อเนื่อง เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผล ตลอดจนพนักงาน หากไม่มีความผูกพัน ไม่เต็มใจที่จะปรับเปลี่ยนกับสถานการณ์ที่
เปลี่ยนไป ไม่ว่าจะเป็นงานที่ทํา วิธีการทํางาน ก็จะไม่เกิดประโยชน์ และไม่มีทางที่จะประสบ
ความสําเร็จได้ เพราะพนักงานเป็นผู้ปฏิบัตินั่นเอง 

2.4.5 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกับการวเิคราะหโ์ครงการ 
 การที่จะพัฒนาและบริหารโครงการให้ประสบความสําเร็จและสอดคล้องกับยุทธศาสตร์ใน
ระดับต่างๆ นั้น ผู้รับผิดชอบจําเป็นต้องมีการพิจารณาโครงการเองและความเชื่อมโยงระหว่าง
โครงการกับปัจจัยต่างๆ ให้ครอบคลุม ทั่วถึง และรอบคอบ ซึ่งในการที่สามารถดําเนินการดังแนวทาง
ดังกล่าวได้ ผู้รับผิดชอบจําเป็นจะต้องมีเครื่องมือที่เหมาะสมที่จะเข้ามาช่วยในการคิดและวิเคราะห์
โครงการ โดยเครื่องมือต่างๆ เหล่านี้จะทําหน้าที่เป็นแนวทางในการคิดและพิจารณาโครงการให้
รอบคอบและทั่วถึงยิ่งขึ้น 
 ผลลัพธ์ที่ได้จากการวิเคราะห์ตามเครื่องมือต่างๆ เหล่านี้ จะเป็นส่วนหนึ่งของข้อเสนอ
โครงการ (Project Proposal) เพ่ือให้เป็นแนวทางสําหรับผู้ที่ทําหน้าที่ประเมินและอนุมัติโครงการได้
ใช้ในการพิจารณาโครงการ รวมทั้งเมื่อได้รับให้ดําเนินโครงการแล้วผลที่ได้จากการวิเคราะห์เหล่านี้จะ
เป็นเครื่องมือหรือแนวทางในการบริหารโครงการให้ประสบความสําเร็จ 

 2.4.5.1 เครือ่งมือในการวเิคราะห์ 
  ในเอกสารฉบับนี้จะขอนําเสนอเครื่องมือในการวิเคราะห์โครงการในส่วนที่คิดว่ามี
ความสําคัญและยังขาดแคลนสําหรับการจัดทําโครงการเพ่ือสนองตอบต่อยุทธศาสตร์ในระดับต่างๆ 
อย่างไรก็ดียังมีเครื่องมืออ่ืนๆ ในการวิเคราะห์โครงการที่มากกว่าที่นําเสนอในเอกสารฉบับนี้ที่ผู้ที่
เกี่ยวข้องสามารถเลือกและนํามาปรับให้เหมาะสมกับลักษณะการดําเนินงานและโครงการ เครื่องมือ
หลักๆ ในการวิเคราะห์ ประกอบไปด้วย 
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    1. การวิเคราะห์ขอบเขต กระบวนการในการดําเนินโครงการ (Project 
Flow)  
    2. การวิเคราะห์ผลผลิต ผลลัพธ์ และตัวชี้วัดของโครงการ 
    3. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์และเชื่อมโยงระหว่างโครงการกับยุทธศาสตร์
ในระดับต่างๆ 

   4. การวิเคราะห์ผู้ที่เกี่ยวข้องกับโครงการ (Stakeholder Analysis)  
   5. การประมาณการกระแสเงินสดของโครงการ (Cashflow Projection)  
   6. การวิเคราะห์ประโยชน์ที่จะได้รับ (Cost / Benefit Analysis)  
   7. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์กับโครงการอ่ืน 
   8. การวิเคราะห์ความเสี่ยงที่สําคัญ (Risk Analysis)  
 2.4.5.2 การวเิคราะห ์

   1. ขอบเขต กระบวนการในการดําเนินโครงการ 
  การวิเคราะห์ในด้านนี้ ประกอบด้วยส่วนที่สําคัญสองส่วน ได้แก่ การ

กําหนดขอบเขตของโครงการ และการวิเคราะห์กระบวนการ ขั้นตอนของโครงการ ในการกําหนด
ขอบเขตของโครงการนั้นจะสามารถใช้เกณฑ์ ทั้งในด้านของผู้รับบริการเปูาหมาย และเกณฑ์
ภูมิศาสตร์ เป็นแนวทางสําคัญในการกําหนดขอบเขตของโครงการ ว่าโครงการที่พัฒนาขึ้นมานั้นมุ่ง
ตอบสนองต่อผู้รับบริการในกลุ่มใด เช่น เกษตรกร ผู้ประกอบการ ประชาชนทั่วไป หรือ นักท่องเที่ยว 
เป็นต้น สําหรับเกณฑ์ภูมิศาสตร์ จะพิจารณาว่าโครงการดังกล่าวจะลงไปในพ้ืนที่ใด ทั้งในระดับ
หมู่บ้าน ตําบล อําเภอ หรือจังหวัด โดยในการวิเคราะห์ขอบเขตนั้นสามารถกรอกขอบเขตทั้งในเชิง
กลุ่มผู้รับบริการ และเชิงภูมิศาสตร์ ได้ตามตารางที่ 2.1 

 
ตารางที่ 2.1: ขอบเขตของโครงการ 
 

 ขอบเขตของโครงการ 

กลุ่มผู้รับบริการเปูาหมาย  
พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร์เปูาหมาย  

 
   การวิเคราะห์กระบวนการ / ขั้นตอนของโครงการนั้น จะเป็นไปในลักษณะ
การเขียนแผนผังกระบวนการ หรือ ขั้นตอนการดําเนิน (Process Flow Chart) โครงการ ตั้งแต่
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เริ่มต้น (การพัฒนาโครงการ) จนกระท่ังสิ้นสุดโครงการ (การประเมินผลโครงการ) โดยระบุถึง
รายละเอียดของขั้นตอนที่สําคัญของโครงการไว้ ดังภาพที่ 2.5 
 
ภาพที่ 2.5: แผนผังที่ 1 Flow Chart ของโครงการ 
 

 
  
ที่มา: พสุ เดชะรินทร์.  (2548).  คู่มือผู้บริหาร.  กรุงเทพฯ: ผู้จัดการ. 
 

  ประโยชน์ได้จากการวิเคราะห์ ทําให้ทราบขอบเขต กระบวนการ และ
ขั้นตอนที่ชัดเจนเกี่ยวกับโครงการเพ่ือเป็นข้อมูลพ้ืนฐานที่จําเป็นสําหรับการวิเคราะห์ในประเด็นต่อๆ 
ไป 

  2. ผลผลิต ผลลัพธ์ ตัวชีว้ัดของโครงการ 
   โครงการทุกโครงการควรที่จะต้องก่อให้เกิดประโยชน์ในรูปแบบใดรูปแบบ
หนึ่ง โดยอาจจะเป็นประโยชน์ของโครงการในลักษณะที่ได้รับทันทีเมื่อเสร็จสิ้นโครงการ (ผลผลิต) 
หรือเป็นการนําผลผลิตที่ได้ไปใช้ประโยชน์อีกต่อหนึ่ง (ผลลัพธ์) ซึ่งไม่ว่าจะเป็นประโยชน์ของโครงการ
ในรูปของผลผลิตหรือผลลัพธ์ จะต้องมีกลไกในการที่จะสามารถบอกได้ว่าเกิดผลผลิตหรือผลลัพธ์นั้น
เกิดข้ึนจริง ซึ่งมักจะอยู่ในรูปของตัวชี้วัดความสําเร็จของโครงการ 
   การวิเคราะห์ เริ่มต้นจากการระบุถึงผลผลิต (Output) ที่สําคัญของ
โครงการ และผลลัพธ์ (Outcome) ที่เกิดขึ้นจากการนําผลผลิตดังกล่าวไปใช้ประโยชน์ โดยที่ผลผลิต
หนึ่งๆ อาจจะนําไปสู่ผลลัพธ์หลายๆ ประการก็ได้ เมื่อกําหนดผลผลิตและผลลัพธ์แล้ว จะต้องกําหนด

การพัฒนา
โครงการ 

การขออนุมัต ิ การจัดเตรียม
ทรัพยากร 

การ................ 

การ................ การ................ การ................ การ................ 

การ................ การประเมิน
โครงการ 
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ตัวชี้วัดที่เหมาะสม เพ่ือที่จะประเมินได้ว่าสามารถบรรลุผลผลิต และผลลัพธ์ดังกล่าวได้หรือไม่ พร้อม
ทั้งการกําหนดค่าเปูาหมาย และช่วงระยะเวลาที่จะใช้ในการบรรลุเปูาหมาย โดยประเด็นปัญหาที่
อาจจะพบก็คือยากท่ีจะวัดการบรรลุผลลัพธ์ได้ เนื่องจากการที่ผลผลิตจะนําไปสู่ผลลัพธ์ได้นั้นอาจจะมี
ปัจจัยภายนอกท่ีอยู่นอกเหนือการควบคุมเข้ามาเกี่ยวข้อง อย่างไรก็ดี ควรที่จะกําหนดตัวชี้วัดไว้ 
เพ่ือที่จะได้เป็นเครื่องมือหรือแนวทางในการประเมินว่าสามารถบรรลุผลลัพธ์ได้หรือไม่ 
 
ตารางที่ 2.2: ผลผลิตและผลลัพธ์ของโครงการ 
 

ผลผลิต ผลลัพธ์ 

  
  

  
 
ตารางที่ 2.3: ตัวชี้วัดความสําเร็จของโครงการ 
 

ผลผลิต / ผลลัพธ์ ตัวชี้วัด ค่าเปูาหมาย ระยะเวลา 

    
    

    

 
ที่มา: พสุ เดชะรินทร์.  (2548).  คู่มือผู้บริหาร.  กรุงเทพฯ: ผู้จัดการ. 
 

  ประโยชน์ได้จากการวิเคราะห์ จากการดําเนินโครงการทั้งในรูปของผลผลิต
และผลลัพธ์ รวมทั้งมีตัวชี้วัดที่ชัดเจนถึงการบรรลุผลผลิตและผลลัพธ์ดังกล่าว นอกจากนี้ผลผลิตและ
ผลลัพธ์ที่ได้ ยังจะเป็นสิ่งที่สามารถนําไปเชื่อมโยงกับยุทธศาสตร์ในระดับต่างๆ ได้อย่างชัดเจนขึ้น 
   3. ความสัมพันธ์และเชื่อมโยงระหว่างโครงการกับยุทธศาสตร์ในระดับต่างๆ 
   ในการจัดทํายุทธศาสตร์ในระดับต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการบริหารธุรกิจ หรือ
แผนบริหารราชการแผ่นดิน แผนปฏิบัติราชการ 4 ปี หรือยุทธศาสตร์ของกลุ่มจังหวัด กรม จังหวัด
ต่างๆ จะยึดหลักความเชื่อมโยงตั้งแต่วิสัยทัศน์ พันธกิจ ประเด็นยุทธศาสตร์ เปูาประสงค์ ตัวชี้วัด 
เปูาหมาย กลยุทธ์ และโครงการ ดังนั้นโครงการทุกโครงการที่จะจัดทําจึงควรที่จะสามารถเชื่อมโยง
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ต่อยุทธศาสตร์ในระดับใดระดับหนึ่งได้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อดําเนินโครงการเสร็จสิ้น ผลสําเร็จของ
โครงการดังกล่าวควรที่จะนําไปสู่การบรรลุเปูาหมายของตัวชี้วัดทางยุทธศาสตร์ต่างๆ 

  สิ่งที่ควรที่จะวิเคราะห์ประการแรกได้แก่ความเชื่อมโยงระหว่างโครงการที่
คิดข้ึนมากับยุทธศาสตร์ต่างๆ โดยแบ่งระดับของความเชื่อมโยงเป็น 3 ระดับดังนี้ 
   ระดับท่ี 1 เป็นโครงการหลัก (Core Project) ที่จะขับเคลื่อนและผลักดัน
ต่อความสําเร็จของตัวชี้วัด ภายใต้เปูาประสงค์ ของยุทธศาสตร์บรรลุเปูา ซึ่งการที่จะพิจารณาว่าเป็น
โครงการหลักหรือไม่นั้น สามารถพิจารณาได้จากตัวชี้วัด และค่าเปูาหมายที่ได้ตั้งไว้ ถ้าการที่จะบรรลุ
ค่าเปูาหมายตามตัวชี้วัดนั้นขึ้นอยู่กับความสําเร็จของโครงการ แสดงว่าโครงการดังกล่าวเป็นโครงการ
หลัก หรือในอีกนัยหนึ่ง ถ้าโครงการนี้ไม่เกิดหรือไม่ประสบผลสําเร็จค่าเปูาหมายของตัวชี้วัดจะไม่
สามารถบรรลุได้ 
 
ตารางที่ 2.4: ตารางโครงการหลัก 
 

ประเด็น
ยุทธศาสตร์ 

เปูาประสงค์ ตัวชี้วัด ค่าเปูาหมาย กลยุทธ์ โครงการ 

xxx xxx Xxx xxx xxx xxx 

  
   ระดับท่ี 2 เป็นโครงการสนับสนุน (Supporting Project) เป็นโครงการที่มี
ส่วนสนับสนุนต่อการบรรลุความสําเร็จของค่าเปูาหมาย ในตัวชี้วัด ภายใต้เปูาประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ 
แต่ไม่ได้เป็นโครงการหลัก ที่จะขาดเสียไม่ได้ เช่นเดียวกับโครงการหลัก ความสําเร็จของโครงการ
สนับสนุนนั้นอาจจะส่งเสริมหรือสนับสนุนในความสําเร็จของโครงการหลักก็ได้ 
   ระดับท่ี 3 เป็นโครงการที่มีความสัมพันธ์กับยุทธศาสตร์ในลักษณะใด
ลักษณะหนึ่ง แต่ไม่ได้ส่งผลกระทบต่อการบรรลุค่าเปูาหมาย ในตัวชี้วัดใดตัวชี้วัดหนึ่ง ภายใต้
เปูาประสงค์เชิงยุทธศาสตร์ โดยเป็นโครงการที่สัมพันธ์หรือเกี่ยวเนื่องกับยุทธศาสตร์ แต่ไม่ได้ส่งผลต่อ
การบรรลุค่าเปูาหมายที่ได้ตั้งไว้  
   ระดับท่ี  4 เป็นโครงการที่ไม่มีความสัมพันธ์กับยุทธศาสตร์ในลักษณะใด
ลักษณะหนึ่ง เพียงแต่เป็นโครงการที่มีความจําเป็นต้องดําเนินการ เนื่องจากสาเหตุใดสาเหตุหนึ่ง 
  ในตารางที่ 2.4 ให้แสดงเครื่องหมาย กากบาท ลงในช่องที่สอดคล้องกับลักษณะของ
โครงการที่สุด พร้อมทั้งอธิบายเหตุผลและรายละเอียดด้วย 
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ตารางที่ 2.5: ความเชื่อมโยงระหว่างโครงการและยุทธศาสตร์ 
 

สัมพันธ์หรือเชื่อมโยงต่อ X เหตุผลและรายละเอียด 

โครงการหลัก ที่ส่งผลต่อ
การบรรลุค่าเปูาหมาย 
ภายใต้ตัวชี้วัด 

 ตัวชี้วัด.................................................................... 
ค่าเปูาหมาย............................................................ 
เปูาประสงค.์........................................................... 
ประเด็นยุทธศาสตร์................................................ 

โครงการสนับสนุน ที่ส่งผล
ต่อการบรรลุค่าเปูาหมาย 
ภายใต้ตัวชี้วัด 

 ตัวชี้วัด.................................................................... 
ค่าเปูาหมาย............................................................ 
เปูาประสงค.์........................................................... 
ประเด็นยุทธศาสตร์................................................ 

โครงการที่สัมพันธ์ กับ
ยุทธศาสตร์ 

 เปูาประสงค.์........................................................... 
ประเด็นยุทธศาสตร์................................................ 

โครงการที่ไม่มีความสัมพันธ์
กับยุทธศาสตร์ 

 เหตุผลและความจําเป็น.....................................................  
............................................................................................  

 
ที่มา: พสุ เดชะรินทร์.  (2548).  คู่มือผู้บริหาร.  กรุงเทพฯ: ผู้จัดการ. 
 
   ประโยชน์ที่ได้จากการวิเคราะห์ ทําให้ทราบว่าโครงการที่จะจัดทํานั้นมี
ความเชื่อมโยงและสัมพันธ์กับยุทธศาสตร์ในระดับต่างๆ หรือไม่ อย่างไร 

  4. ผู้ที่เกี่ยวข้องกับโครงการ (Stakholder Analysis)  
   ในการดําเนินโครงการแต่ละโครงการ จะมีหน่วยงาน กลุ่มบุคคล บุคคล ที่
เข้ามาเกี่ยวข้องและส่งผลกระทบต่อความสําเร็จของโครงการ โดยบทบาทของหน่วยงาน กลุ่มบุคคล 
หรือ บุคคล เหล่านี้จะแตกต่างกันออกไป บางกลุ่มอาจจะส่งผลกระทบต่อความสําเร็จของโครงการ 
ในขณะที่บางกลุ่มอาจจะได้รับผลกระทบจากโครงการ ซึ่งไม่ว่าจะมีความเก่ียวข้องกับโครงการในแง่ใด 
ก็ล้วนแล้วแต่ส่งผลกระทบต่อความสําเร็จของโครงการเช่นเดียวกัน ดังนั้นจึงจําเป็นต้องมีการ
วิเคราะห์ในผู้ที่เกี่ยวข้องกับโครงการให้ชัดเจน และครอบคลุม เพ่ือที่จะได้หาแนวทางที่เหมาะสมใน
การบริหารบุคคลเหล่านี้ เพ่ือนํามาซึ่งความสําเร็จของโครงการ 
   การวิเคราะห์ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกับโครงการ ควรเริ่มต้นจากการระบุถึง 
หน่วยงาน กลุ่มบุคคล และบุคคลที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับโครงการ พร้อมทั้งบทบาท หน้าที่ และความ
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เกี่ยวข้อง โดยสามารถอาศัยแนวทางของตารางที่ 2.5 (ผู้มีส่วนเกี่ยวข้องนี้ครอบคลุมเฉพาะกลุ่มบุคคล 
หรือ บุคคลที่ไม่ได้เป็นผู้รับผิดชอบหรือดําเนินโครงการโดยตรง)  
 
ตารางที่ 2.6: บทบาท หน้าที่ และความเกี่ยวข้องของผู้มีส่วนเกี่ยวข้องกลุ่มต่างๆ 
 

บทบาท รายละเอียด ชื่อของผู้ที่เก่ียวข้อง
กับโครงการ 

ประเมิน อนุมัติ ผู้ที่มีหน้าที่ในการประเมิน ตรวจสอบโครงการ 
(ทั้งในด้านของข้อเสนอ และความสําเร็จของ
โครงการ) พร้อมทั้งผู้ที่มีหน้าที่ในการอนุมัติหรือ
ให้ความเห็นชอบต่อการดําเนินโครงการ 

 
 
 
 

ผู้ให้ กลุ่มบุคคล หรือ บุคคลที่มีหน้าที่ในการให้ปัจจัย
และทรัพยากรต่างๆ สําหรับการดําเนินโครงการ 
เช่น ข้อมูล ความรู้ บริการต่างๆ เป็นต้น 

 

ผู้ที่ได้รับผล กลุ่มบุคคล หรือ บุคคลที่ได้รับผลกระทบ (ทั้งใน
เชิงบวกและลบ) จากผลผลิต และผลลัพธ์ของ
โครงการ 

 

 
 การวิเคราะห์ตามตารางที่ 2.6 จะทําให้ได้รายชื่อของหน่วยงาน กลุ่มบุคคล และบุคคลที่
เกี่ยวข้องกับโครงการที่ครอบคลุม พร้อมทั้งบทบาทของผู้ที่เกี่ยวข้องเหล่านั้น โดยรายชื่อที่ได้จาก
ตารางที่ 2.5 จะนํามาเข้าในตารางที่ 2.6 ต่อเพ่ือวิเคราะห์ว่าผู้ที่เกี่ยวข้องแต่ละรายนั้น จะส่งผล
กระทบ หรือ ได้รับผลกระทบจากโครงการ และจะมีปัญหาใดบ้างท่ีสําคัญเกี่ยวกับผู้ที่เก่ียวข้องกลุ่ม
นั้น (เช่น ไม่ให้ความร่วมมือ หรือ ไม่เห็นความสําคัญของโครงการ เป็นต้น) พร้อมทั้งพิจารณาถึง
แนวทางหรือวิธีการที่จะแก้ไขปัญหาดังกล่าว 
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ตารางที่ 2.7: ประเด็นปัญหาจาก Stakeholder 
 

ผู้ที่เกี่ยวข้อง ส่งผลกระทบต่อ
ความสําเร็จของ

โครงการ 

ได้รับผลกระทบ
จากโครงการ 

ประเด็นปัญหาที่
อาจจะมี 

แนวทางในการ
แก้ไข 

     
     

 
ที่มา: พสุ เดชะรินทร์.  (2548).  คู่มือผู้บริหาร.  กรุงเทพฯ: ผู้จัดการ. 
 
   ประโยชน์ที่ได้จากการวิเคราะห์ การพิจารณาถึงกลุ่มบุคคล และบุคคลที่
เกี่ยวข้องกับโครงการอย่างรอบคอบ จะทําให้เห็นและเข้าใจถึงบทบาทและผลกระทบของกลุ่มบุคคล 
และบุคคลเหล่านั้น พร้อมทั้งจะได้นําไปสู่การคิดถึงปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้นจากกลุ่มบุคคลและบุคคล
ดังกล่าว พร้อมทั้งแนวทางในการแก้ไขปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้น 

  5. การประมาณการกระแสเงินสดของโครงการ (Cashflow Projection)  
   การดําเนินโครงการทุกโครงการมักจะมีงบประมาณเข้ามาเกี่ยวข้อง ปัญหา
ที่พบเจอส่วนใหญ่คือการขาดการวางแผนล่วงหน้าในการจัดสรรและใช้งบประมาณ ทําให้ในหลายๆ 
ครั้งที่ไม่ได้มีการเบิกจ่ายงบประมาณในช่วงที่เหมาะสม นอกจากนี้ยังช่วยให้ผู้บริหารโครงการสามารถ
เห็นการไหลเข้าและออกของเงินสดที่เกี่ยวข้อง เพื่อให้ผู้ที่เกี่ยวข้องสามารถวางแผนเกี่ยวกับการใช้
งบประมาณได้อย่างมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น 
   การประมาณการกระแสเงินสด เป็นการพยากรณ์หรือคาดการณ์ถึงการ
ได้มา (รับ) และการใช้จ่าย (จ่าย) ในตัวเงินสดที่เกี่ยวข้องกับโครงการ โดยพิจารณาแยกตามช่วงเวลา 
(เดือนหรือสัปดาห์) โดยเริ่มต้นจากการประมาณการรายรับ หรืองบประมาณท่ีจะได้รับในแต่ละเดือน 
จากนั้นประมาณการค่าใช้จ่ายต่างๆ ที่จะเกิดข้ึนอันเนื่องมาจากโครงการในแต่ละเดือน เนื่องจากโดย
ปกติการเสนอขออนุมัติโครงการได้มีการจัดทํางบประมาณของโครงการแยกตามหมวดหมู่ค่าใช้จ่ายๆ 
ต่างอยู่แล้ว ดังนั้นการแปลงจากงบประมาณ (ทัง้รายรับและรายจ่าย) เป็นประมาณการกระแสเงินสด 
จึงเป็นการประมาณการถึงการได้มาและจ่ายไป ของงบประมาณในหมวดต่างๆ  
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ตารางที่ 2.8: ประมาณการกระแสเงินสด 
 

 งบประมาณ
ทั้งหมด 

เดือนที่ 1 เดือนที่ 2 เดือนที่ 3 เดือนที่ 4 เดือนที่ 5 

รายรับ       

       
รายจ่าย       

       

 
ที่มา: พสุ เดชะรินทร์.  (2548).  คู่มือผู้บริหาร.  กรุงเทพฯ: ผู้จัดการ. 
  
   ประโยชน์ที่ได้จากการวิเคราะห์ ทําให้การวางแผนการได้มาและใช้จ่าย
งบประมาณได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

  6. ประโยชน์ที่จะได้รับ (Cost - Benefit Analysis)  
   เพ่ือเป็นเครื่องมือสําหรับผู้ที่เกี่ยวข้องในการตัดสินใจว่าการดําเนินโครงการ
นั้นจะก่อให้เกิดผลหรือประโยชน์ที่คุ้มค่าหรือไม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งประโยชน์ที่จะได้รับเหนือกว่า
ต้นทุนหรือการลงทุนที่ลงไปหรือไม่ นอกจากนี้ถ้ามีหลายโครงการที่ต้องเลือก การทํา Cost – Benefit 
Analysis ยังทําให้ได้ข้อมูลสําหรับการวิเคราะห์โครงการต่างๆ ด้วย นอกจากนี้ประโยชน์ที่สําคัญคือ
เพ่ือให้มั่นใจได้ว่าทรัพยากรที่ลงไปนั้นได้ก่อให้เกิดความคุ้มค่าข้ึนจริงหรือไม่ โดยประโยชน์ที่จะเกิดขึ้น
นั้นสามารถพิจารณาได้ในสองแนวทาง ได้แก่ ประโยชน์เชิงการเงินที่สามารถวัดออกมาเป็นค่าเงินได้ 
และประโยชน์เชิงสังคม ที่ไม่สามารถวัดเป็นค่าเงินได้ 
   การวิเคราะห์ประโยชน์ที่จะได้นั้นในเชิงเศรษฐกิจหรือทางการเงินนั้น 
จะต้องมีการคํานวณต้นทุนของโครงการ ซึ่งได้แก่ทรัพยากรต่างๆ ที่ลงไปทั้งแรงงาน เครื่องจักร 
อุปกรณ์ วัตถุดิบต่างๆ และคาดการถึงรายรับที่จะเกิดข้ึนจากโครงการ เพ่ือนํามาคํานวณเป็นกําไรจาก
การดําเนินโครงการ อย่างไรก็ดีเนื่องจากรายรับที่จะเกิดขึ้นนั้นเป็นรายรับที่จะเกิดข้ึนในอนาคต ดังนั้น
การคิดรายรับในอนาคต จึงต้องแปลงให้เป็นค่าในปัจจุบัน (เนื่องจากมูลค่าของเงินที่ลดลงทุกขณะ ทํา
ให้เงิน 10,000 บาททีจ่ะได้รับในอนาคต มีค่าไม่เท่ากับเงิน 10,000 ในปัจจุบัน) แล้วถึงจะนํามาหัก
จากต้นทุนที่ลงไป เพื่อให้สุดท้ายได้ออกมาเป็นค่าของ Net Present Value (NPV) โดยมีตัวอย่างใน
การคํานวณ ดังนี้ 
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   โครงการ ก. มีต้นทุนทั้งสิ้น 100,000 บาท ในปี 2548 คาดว่าเมื่อดําเนิน
โครงการเสร็จสิ้นแล้ว จะก่อให้เกิดรายได้ 150,000 บาท ในปี 2551 ประโยชน์หรือกําไรจากโครงการ
นี้จะไม่ใช่ 50,000 บาท (150,000 – 100,000 = 50,000) เนื่องจากมูลค่าเงิน 150,000 บาทในอีก
สามปี ข้างหน้า จะไม่เท่ากับ 150,000 บาทในปีปัจจุบัน ดังนั้น จึงต้องมีวิธีการคํานวณมูลค่าปัจจุบัน
ของเงินในอนาคต (Present Value = เงินที่จะได้รับในอนาคต x (1 / (1 + อัตราดอกเบี้ย) n) โดย n 
= จํานวนปี) สมมติว่าอัตราดอกเบี้ยต่อปีเท่ากับ 5% ค่าของเงิน 150,000 บาทในอีก 3 ปี ข้างหน้า 
เมื่อคิดกลับมาเป็นค่าเงินปัจจุบัน เท่ากับ 150,000 x 0.8638 = 129,570 บาท 
   จากตัวอย่างข้างต้นจะเห็นได้ว่าการลงทุนในโครงการ ก. แทนที่จะได้รับ
กําไร 50,000 บาทตามท่ีคาดไว้เบื้องต้น แต่จะได้รับเพียงแค่ 29,570 บาท (NPV = 29,570 บาท) 
เมื่อคิดค่าเงินที่แท้จริง อย่างไรก็ดีการคํานวณ NPV ในโครงการของรัฐบาลนั้นจะมีความยุ่งยาก
พอสมควร เนื่องจากจะต้องสามารถระบุต้นทุนที่ชัดเจนของโครงการ พร้อมทั้งรายรับที่จะเกิดขึ้น 
พร้อมกันนั้นการคํานวณ NPV ยังมีความแตกต่างกันออกไป ภายใต้สถานการณ์ที่แตกต่างกันออกไป
ด้วย แต่ถ้าสามารถคํานวณได้ก็จะทําให้สามารถตอบโจทย์ในแง่ประโยชน์หรือความคุ้มค่าของ
โครงการได้อย่างชัดเจนยิ่งขึ้น  
   นอกเหนือจากประโยชน์ทางการเงินแล้ว โครงการต่างๆ ยังก่อให้เกิด
ประโยชน์ในเชิงสังคม (Social Benefits) อีกด้วย โดยในการคํานวณประโยชน์เชิงสังคมนั้น จะ
พิจารณาหรือให้ความสําคัญท่ีประโยชน์ที่ผู้ที่เกี่ยวข้อง (Stakeholders) ได้รับเป็นสําคัญ โดยเริ่มต้น
จากการระบุผู้มีส่วนเกี่ยวข้องที่สําคัญ (Key Stakeholders) ทางสังคม เช่น ชาวบ้าน เกษตรกร 
พ่อค้า ผู้ประกอบการ ฯลฯ พร้อมทั้งระบุถึงผลกระทบที่กลุ่มบุคคล หรือ บุคคลดังกล่าวจะได้รับจาก
โครงการ (ทั้งในเชิงบวกและเชิงลบ) โดยใส่ผลกระทบที่จะได้ให้ตรงกับระดับความรุนแรงของ
ผลกระทบ เพื่อให้ได้คะแนนออกมา จากนั้นเมื่อรวมคะแนนทั้งหมดออกมาจะได้ค่าประโยชน์ของ
โครงการในเชิงสังคม ดังตารางที่ 2.8  
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ตารางที่ 2.9: ประโยชน์ทางสังคมของโครงการ 
 

ผู้เกี่ยวข้องที่สําคัญ ผลกระทบใน
ทางบวกสูง 

(+3) 

บวกกลาง (+2) บวกต่ํา (+1) ลบต่ํา (-1) ลบกลาง (-2) ผลกระทบ
ในทางลบสูง (-

3) 

รวมคะแนน 

ชาวบ้าน  ได้รับ................     +2 
พ่อค้า    ได้รับ..............   -1 

เกษตรกร ได้รับ..............      +3 

        
        

รวม       +4 
 
ที่มา: พสุ เดชะรินทร์.  (2548).  คู่มือผู้บริหาร.  กรุงเทพฯ: ผู้จัดการ. 
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  ประโยชน์ที่ได้จากการวิเคราะห์ การวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงิน โดย
การคํานวณหา Net Present Value จะเป็นประโยชน์เมื่อหาค่าต้นทุนและรายได้ของโครงการได้
อย่างชัดเจน และถ้าค่าของ NPV ออกมาเป็นบวก ก็แสดงว่าโครงการดังกล่าวสมควรที่จะลงทุน หรือ
ในกรณีที่จะต้องพิจารณาเปรียบเทียบระหว่างหลายๆ โครงการ โครงการที่มีค่า NPV สูงสุด เป็น
โครงการที่ควรจะได้รับการคัดเลือกมากท่ีสุด (ภายใต้เกณฑ์ผลตอบแทนทางการเงิน)  
   สําหรับการวิเคราะห์ประโยชน์ทางสังคมนั้น อาจจะไม่ได้ภาพที่ชัดเจน
เท่ากับผลตอบแทนทางการเงิน แต่ก็ทําให้เห็นภาพว่าโครงการแต่ละโครงการได้ก่อให้เกิดประโยชน์
ต่อสังคมมากน้อยเพียงใด ยิ่งโครงการที่ได้คะแนนมาก ยิ่งก่อให้เกิดประโยชน์ทางสังคมได้มากข้ึน 
(ก่อให้เกิดผลกระทบในทางบวกต่อสังคม) นอกจากนี้การวิเคราะห์ในลักษณะดังกล่าวยังสามารถ
นํามาใช้ในการเปรียบระหว่างโครงการได้อีกด้วย 

  7. ความสัมพันธ์กับโครงการอ่ืน 
   ในการดําเนินโครงการตามยุทธศาสตร์นั้น จะมีความเชื่อมโยงกับโครงการ
อ่ืนอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ทั้งโครงการของหน่วยงานเดียวกัน และโครงการของหน่วยงานอื่นๆ จึงต้องมี
การวิเคราะห์ความสัมพันธ์และความเชื่อมโยงกับโครงการอ่ืน เพ่ือให้สามารถใช้ประโยชน์จาก
ความสัมพันธ์กับโครงการอ่ืน รวมทั้งหลีกเลี่ยงการทํางานที่ซ้ําซ้อนระหว่างแต่ละโครงการด้วย 
   โครงการที่มีความสัมพันธ์นั้นมักจะหนีไม่พ้นในสามลักษณะต่อไปนี้ 
     1. โครงการต้นน้ํา หรือโครงการที่จะต้องมีการดําเนินการก่อน 
แล้วถึงจะนําผลที่ได้จากโครงการดังกล่าวมาใช้ในโครงการที่กําลังจัดทําได้ โดยอาจจะเป็นลักษณะของ
การที่จะต้องดําเนินโครงการอ่ืนให้เสร็จสิ้นก่อน หรือ เป็นในลักษณะที่ดําเนินโครงการอ่ืนไประยะหนึ่ง 
แล้วถึงจะเริ่มดําเนินโครงการที่ต้องการได้ 
     2. โครงการที่ต้องดําเนินร่วมกัน เป็นโครงการที่ต้องดําเนินคู่ขนาน
กัน และเนื่องจากมีการใช้ประโยชน์ร่วมกัน 
     3. โครงการปลายน้ํา เป็นโครงการที่นําผลผลิตหรือผลลัพธ์จาก
โครงการที่กําลังดําเนินการอยู่ ไปใช้ต่อ 
  นอกเหนือจากการพิจารณาลักษณะความสัมพันธ์ของโครงการแล้ว ยังควรที่จะ
พิจารณาว่าโครงการดังกล่าวมีความสัมพันธ์กับโครงการที่จะดําเนินการในด้านไหนบ้าง เช่น อาจจะมี
การใช้ทรัพยากรร่วมกัน หรือ มีการใช้ผลผลิตของอีกโครงการหนึ่ง หรือ ใช้บุคลากรร่วมกัน เป็นต้น 
ซึ่งการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างโครงการสามารถดําเนินการได้ดังตารางที่ 2.9 
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ตารางที่ 2.10: ความสัมพันธ์กับโครงการอ่ืน 
 

ชื่อโครงการอ่ืนที่
สัมพันธ์ 

โครงการอื่น
เป็น

โครงการต้น
น้ํา 

โครงการอื่น
เป็น

โครงการที่
ต้องทํา
ร่วมกัน 

โครงการอื่น
เป็น

โครงการ
ปลายน้ํา 

รายละเอียด ลักษณะ
ความสัมพันธ์ 

     
     

     
     

 
ที่มา: พสุ เดชะรินทร์.  (2548).  คู่มือผู้บริหาร.  กรุงเทพฯ: ผู้จัดการ. 
  

  ประโยชน์ที่ได้จากการวิเคราะห์ เพ่ือเป็นข้อมูลสําคัญสําหรับการพิจารณา
ว่ามีปัจจัยหรือโครงการใดเข้ามาเก่ียวข้อง ที่จะส่งผลกระทบต่อความสําเร็จของโครงการ 

  8. ความเสี่ยงที่สําคัญ (Risk Analysis)  
   ในการดําเนินโครงการใดๆ ย่อมหนีไม่พ้นที่จะมีความเสี่ยงที่ส่งผลกระทบ
ต่อความสําเร็จของโครงการ ดังนั้นการวิเคราะห์ความเสี่ยงจะช่วยทําให้สามารถระบุความเสี่ยงที่
สําคัญที่จะส่งผลกระทบต่อความสําเร็จของโครงการ พร้อมทั้งความรุนแรงและความเป็นไปได้ของ
ความเสี่ยงนั้น และแนวทางที่จะใช้ในการลดหรือบรรเทาต่อความเสี่ยงที่จะเกิดข้ึน เพ่ือเป็นการ
เตรียมพร้อมของผู้รับผิดชอบต่อปัญหา หรือ อุปสรรคต่างๆ ที่ไม่อาจจะคาดคิดได้ 
   การวิเคราะห์ความเสี่ยงเริ่มต้นจากการระบุถึงความเสี่ยงที่สําคัญที่จะ
เกิดข้ึน โดยมีแนวทางหรือกรอบแนวคิดในการระบุความเสี่ยง (Risk Identification) ไว้ดังตารางที่ 
2.10 โดยในการระบุความเสี่ยงนั้นจะต้องพิจารณาในแง่ของความเสี่ยงที่สําคัญที่จะทําให้โครงการไม่
ประสบผลสําเร็จ 
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ตารางที่ 2.11: กรอบแนวคิดการระบุความเสี่ยงที่สําคัญ 
 

ประเด็นที่ต้องพิจารณา คําอธิบาย ความเสี่ยงที่อาจจะเกิด 

ด้านชุมชนและ
สิ่งแวดล้อม 

ความเสี่ยงที่เกิดจากการที่โครงการมี
ผลกระทบที่มีต่อวิถีชีวิตชุมชน สังคม 
สิ่งแวดล้อม ระบบนิเวศน์ รวมถึงภัย
ธรรมชาติที่อาจจะเกิดข้ึน 

 

ด้านการดําเนินงาน ความเสี่ยงในแง่กระบวนการดําเนินงาน 
ปัญหาทางเทคนิค ความล้าสมัยทาง
เทคโนโลยี ที่อาจจะเกิดข้ึน รวมถึงปัจจัย
ที่เกิดจากผู้ที่ปฏิบัติงาน/ผู้ดําเนินโครงการ 
เช่น การขาดความรู้ การขาดแคลน
แรงงานในพ้ืนที่เป็นต้น รวมทั้งมีกลุ่ม
บุคคลอื่นๆ ที่อยู่นอกเหนือโครงการ ไม่
สามารถควบคุมได้ 

 

ด้านนโยบาย กฎหมาย
ของรัฐ 

ความเสี่ยงในแง่ความสอดคล้องกับ
กฎระเบียบ กฎเกณฑ์ กฏหมายของรัฐ 
รวมถึงนโยบายรัฐบาลที่อาจจะ
เปลี่ยนแปลงไปในอนาคต นโยบายของรัฐ
ที่ประกาศมาแล้ว ไม่ได้นําไปใช้ในทาง
ปฏิบัติ 
 
 

 

ด้านผู้รับบริการ ความเสี่ยงที่เกิดจากผู้รับบริการ เช่น มี
ความต้องการที่เปลี่ยนไป  

 

ด้านเศรษฐกิจ ปัจจัยต่างๆ ที่อาจจะส่งผลกระทบต่อ
ต้นทุนดําเนินการ หรือการเปลี่ยนแปลง
ทางเศรษฐกิจที่อาจส่งผลต่อโครงการ 
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   นอกเหนือจากกรอบการระบุความเสี่ยงตามตารางที่ 2.10 แล้ว ยังสามารถ
พิจารณาความเสี่ยงในอีกมุมมองหนึ่ง นั้นคือการนําเอากระบวนการ ผลผลิต และผลลัพธ์เป็นตัวตั้ง 
โดยจะต้องนําข้อมูลเรื่องของขั้นตอน / กระบวนการ ผลผลิต และผลลัพธ์ จากท่ีได้วิเคราะห์ไว้ก่อน
หน้านี้เป็นมาเป็นตัวพิจารณาว่า จะมีความเสี่ยงใดบ้างที่จะส่งผลกระทบต่อการดําเนินงานของ
โครงการในแต่ละขั้นตอน หรือ ต่อการได้มาซึ่งผลผลิตของโครงการ หรือ ต่อการนําไปสู่ผลลัพธ์ของ
โครงการ ดังแนวทางในตารางที่ 2.12 
 
ตารางที่ 2.12: การระบุความเสี่ยงตามกระบวนการ ผลผลิต ผลลัพธ์ 
 

ประเด็นที่ต้องพิจารณา คําอธิบาย ความเสี่ยงที่อาจจะเกิด 

ขั้นตอน / กระบวนการ ภายใต้ขั้นตอนและกระบวนการ แต่ละข้ัน
นั้น อะไรคือความเสี่ยงที่จะส่งผลกระทบ
ต่อการดําเนินงานในแต่ละข้ันตอนบ้าง 

 

ผลผลิต อะไรคือความเสี่ยงที่สําคัญ ที่จะนําไปสู่
การไม่บรรลุผลผลิตที่ตั้งไว้ 

 

ผลลัพธ์ อะไรคือความเสี่ยงที่สําคัญ ที่จะนําไปสู่
การไม่บรรลุผลลัพธ์ที่ตั้งไว้ 

 

 
   เมื่อระบุความเสี่ยงได้แล้ว จะต้องพิจารณาว่าความเสี่ยงดังกล่าวมีระดับ
ของความเป็นไปได้ (Likelihood) และความรุนแรงมากน้อยเพียงใด โดยนําความเสี่ยงแต่ละประการ
มาพิจารณาตามตารางที่ 2.13 
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ตารางที่ 2.13: ความเป็นไปได้และความรุนแรงของความเสี่ยง 
 

 Seriousness 

Likelihood 

 low medium high EXTREME 
(สําหรับกรณีที่
รุนแรงจริงๆ)  

low E D C A 

medium D C B A 

high C B A A 
 
   สําหรับเกรดที่ได้จากการพิจารณาความเป็นไปได้และความรุนแรงนั้น มี
แนวทางในการปฏิบัติต่อความเสี่ยงนั้นๆ ดังตารางที่ 2.14 
 
ตารางที่ 2.14 แนวทางในการปฏิบัติต่อความเสี่ยงในแต่ละเกรด 
 

เกรด แนวทางในการลดและบรรเทาความเสี่ยง 

A การดําเนินการเพ่ือลดความเป็นไปได้และความรุนแรงของความเสี่ยง จําเป็นต้องรีบ
คิดและรีบดําเนินการทันทีที่โครงการเริ่มหรือก่อนโครงการเริ่ม 

B การดําเนินการเพ่ือลดความเป็นไปได้และความรุนแรงของความเสี่ยง จะกําหนด
ขึ้นมาและเริ่มดําเนินการเมื่อโครงการเริ่มดําเนินการไปแล้ว 

C การดําเนินการเพ่ือลดความเป็นไปได้และความรุนแรงของความเสี่ยง ควรจะมีการ
กําหนดขึ้นมา และดําเนินการถ้ามีงบประมาณและการสนับสนุนที่เพียงพอ 

D ให้รับทราบไว้ แต่ไม่ต้องมีการดําเนินการใดๆ ยกเว้นระดับความเสี่ยงจะรุนแรงขึ้น
เมื่อเวลาผ่านไป 

E ให้รับทราบไว้ แต่ไม่ต้องมีการดําเนินการใดๆ ยกเว้นระดับความเสี่ยงจะรุนแรงขึ้น
เมื่อเวลาผ่านไป 

 
 จากนั้นจะต้องมีการกําหนดแนวทางในการบริหารความเสี่ยงที่จะเกิดข้ึน โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ความเสี่ยงที่ได้เกรด A – C พร้อมทั้งกําหนดผู้รับผิดชอบ และต้นทุนที่จะต้องใช้ให้ชัดเจน ดังตารางที่ 
2.15 
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ตารางที่ 2.15: แนวทางในการบริหารความเสี่ยง 
 

ความเสี่ยง เกรดที่ได้รับ แนวทางในการ
บริหารความเสี่ยง 

ผู้ที่รับผิดชอบต่อ
การนําแนวทางไป

ใช้ 

ต้นทุนที่จะเกิดข้ึน
จากการนํา

แนวทางมาใช้ 

     
     

     

 
ที่มา: พสุ เดชะรินทร์.  (2548).  คู่มือผู้บริหาร.  กรุงเทพฯ: ผู้จัดการ. 
 
  จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการวิเคราะห์โครงการแสดงให้เห็นว่า ประโยชน์ที่ได้
จากการวิเคราะห์ความเสี่ยง จะเป็นการทําให้ผู้ที่เกี่ยวข้องได้มีการคิดเตรียมการล่วงหน้าถึงปัจจัย
ต่างๆ ที่จะเป็นปัญหาและอุปสรรคต่อความสําเร็จของโครงการ พร้อมทั้งทําให้หาแนวทางในการลด
หรือบรรเทาปัญหาเหล่านั้น เพ่ือให้สุดท้ายแล้วโครงการสามารถประสบความสําเร็จตามที่มุ่งหวัง 
  2.4.6 แนวความคดิการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบ (Benchmarking) และการเปรยีบเทยีบคู่
แขง่ขนั (Competitive Benchmarking)  
 แนวความคิดการวิเคราะห์เปรียบเทียบ (Benchmarking) และการเปรียบเทียบคู่แข่งขันเป็น
กรอบแนวความคิดพ้ืนฐานในการวิเคราะห์ข้อมูลอุตสาหกรรม เชิงเปรียบเทียบเพื่อเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแข่งขันซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
  2.4.6.1 นยิามแนวความคดิการวเิคราะหเ์ปรียบเทยีบและการเปรียบเทียบคู่แข่งขนั  
  แนวความคิดการวิเคราะห์เปรียบเทียบในด้านการบริหารจัดการ หมายถึง การวัด
เปรียบเทียบและเรียนรู้ถึงผลิตภัณฑ์ บริการ กระบวนการและวิธีการปฏิบัติขององค์กรที่เป็นคู่แข่งขัน
ไม่ใช่คู่แข่งขันหรือองค์กรที่เป็นเลิศในด้านต่างๆ เพื่อนําผลของการเปรียบเทียบมาประยุกต์ใช้ในการ
ปรับปรุงองค์กรของตน ซึ่งกระบวนการวัดเปรียบเทียบและเรียนรู้นี้ต้องเป็นระบบและต่อเนื่องเพ่ือให้
สามารถบรรลุวัตถุประสงค์ของการปรับปรุงมุ่งสู่ความเป็นเลิศธุรกิจและบรรลุวัตถุประสงค์หลักของ
องค์กรต่อไป 
  ดังนั้นการเปรียบเทียบคู่แข่งขัน (Competitive Benchmarking) คือ การวัด
เปรียบเทียบและเรียนรู้ถึงผลิตภัณฑ์ บริการ กระบวนการและวิธีการปฏิบัติขององค์กรที่เป็นคู่แข่ง
โดยตรง (Competitor) ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพ่ือเปรียบเทียบองค์กรที่อยู่ในตลาดหรืออุตสาหกรรม
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เดียวกันหรือมีสินค้าหรือกระบวนการในการทํางานที่แข่งขันกันโดยตรงเพื่อประโยชน์ในการทราบถึง
ตําแหน่งขององค์กรธุรกิจนั้นๆสามารถบ่งชี้ถึงจุดอ่อน จุดแข็งขององค์กร รวมทั้งมุ่งผลในเชิงของการ
แข่งขันเพ่ือนําผลที่ได้มาประยุกต์ ปรับปรุงพัฒนาศักยภาพขีดความสามารถทางการแข่งขันของ
องค์กรต่อไป ทั้งนี้กระบวนการวัดเปรียบเทียบ การเรียนรู้ต้องกระทําอย่างเป็นระบบและต่อเนื่อง 
  2.4.6.2 ประเภทของการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบ  
  การวิเคราะห์เปรียบเทียบสามารถแบ่งประเภทหรือจัดกลุ่มได้หลายลักษณะ โดย
การแบ่งประเภทของการเปรียบเทียบที่ใช้ในการวิจัย คือ แบ่งตามลักษณะวิธีของการทําเปรียบเทียบ
หรือตามผู้ที่เราเปรียบเทียบด้วย โดยแบ่งได้ดังนี้ 
   2.4.6.2.1 Internal Benchmarking เป็นการทําการเปรียบเทียบกับ
องค์กรภายในซึ่งเป็นวิธีการที่นิยมทํากันในองค์กรที่มีขนาดใหญ่หรือองค์กรชั้นนําที่มีเครือข่ายทั่วโลก 
เนื่องจากมีกระบวนการหรือกิจกรรมภายในองค์กรที่มีลักษณะคล้ายกัน โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือการ
กระจายข้อมูลหรือความรู้ไปยังกลุ่มอื่นภายในองค์กร นําไปสู่การสร้างมาตรฐานการปฏิบัติงาน (work 
standard) ให้แก่องค์กรและกลุ่มภายในองค์กร เนื่องจากทุกหน่วยงานจะเรียนรู้วิธีปฏิบัติจาก
หน่วยงานที่มีความสามารถมากกว่า และการทําการเปรียบเทียบด้วยวิธีนี้จะเป็นการเพ่ิมพูนความรู้
และ ประสบการณ์ให้กับทีมงานก่อนการทําการเปรียบเทียบกับองค์กรภายนอกหรือหน่วยงานอื่นๆ 
   2.4.6.2.2 Competitive Benchmarking เป็นการทําการเปรียบเทียบกับ
องค์กรที่เป็นคู่แข่งขันกันโดยตรง ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพ่ือเปรียบเทียบองค์กรที่อยู่ในตลาดหรือ
อุตสาหกรรมเดียวกันหรือมีสินค้าหรือกระบวนการในการทํางานที่แข่งขันกันโดยตรง 
   2.4.6.2.3 Industry Benchmarking คือ การทําการเปรียบเทียบโดย
เปรียบเทียบผู้ที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน แต่ไม่ใช่ผู้ที่เป็นคู่แข่งขันกันโดยตรง ซึ่งการทําการ
เปรียบเทียบกับผู้ที่อยู่ในธุรกิจใกล้เคียงกันนี้ช่วยหลีกเลี่ยงปัญหาในการเก็บข้อมูลเพราะสามารถเก็บ
ข้อมูลได้ง่ายกว่า รวมทั้งปัญหาเรื่องความลับของข้อมูลก็น้อยกว่าด้วย และกระบวนการธุรกิจก็มีความ
คล้ายคลึงกันในบางส่วนที่สามารถเปรียบเทียบกันได้เนื่องจากยังอยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกันในเชิงการ
เรียนรู้อาจได้เรียนรู้วิธีการทํางานซึ่งสามารถนําปรับมาใช้ได้ 
   2.4.6.2.4 Cooperative Benchmarking เป็นการทําการเปรียบเทียบกับ
องค์กรเปูาหมาย ซึ่งมักเป็นองค์กรชั้นนําในอุตสาหกรรมที่ไม่ใช่คู่แข่งโดยตรง และจะไม่เกิดปัญหาใน
เรื่องการรักษาความลับ การทําการเปรียบเทียบลักษณะนี้ความรู้และทักษะต่างๆจะมีการถ่ายทอดอยู่
เพียงด้านเดียว นั่นคือ จากองค์การเปูาหมายไปยังองค์การที่ต้องการทําการเปรียบเทียบจึงทําให้การ
ทํา Benchmarking โดยวิธีนีน้ิยมกันอย่างกว้างขวางในปัจจุบัน 
   2.4.6.2.5 Generic Benchmarking และ Functional Benchmarking 
คือ การทําการเปรียบเทียบกับองค์กรใดก็ตาม ซึ่งมีความเป็นเลิศในกระบวนการทํางานนั้นซึ่งองค์กร
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นั้นอาจมธีุรกิจที่แตกต่างกับเราโดยสิ้นเชิงการทําการเปรียบเทียบประเภทนี้มุ่งหวังที่จะค้นหา ผู้ที่มี
ความเป็นเลิศ (Best Practices) จริงๆของกระบวนการจากธุรกิจทั้งหมดอย่างไรก็ตาม อาจพบว่าการ
วิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือเปรียบเทียบระหว่างองค์กรตนเองและผู้ที่เป็นคู่เปรียบเทียบที่มาจากต่างธุรกิจแต่
มีความเป็นเลิศในการปฏิบัตินั้นทําได้ค่อนข้างยาก ต้องอาศัยการวิเคราะห์ความคล้ายคลึงที่มีเหตุมีผล
และบางเรื่องอาจจะเปรียบเทียบกันไม่ได้เลยก็ได้ กระนั้นก็ตามการทําการเปรียบเทียบแบบนี้เป็ นการ
ทําการเปรียบเทียบที่ก่อให้เกิดนวัตกรรมปรับปรุงใหม่ ๆ ได้ดีที่สุด ให้ความรู้ใหม่ๆ และมุมมองใหม่ๆ 
ซึ่งจะไม่ได้ในการทําการเปรียบเทียบแบบอ่ืน และ Generic กับ Functional Benchmarking มีข้อ
แตกต่างกนัเล็กน้อย กล่าวคือ Generic Benchmarking จะเป็นการศึกษาเพื่อหาวิธีการใหม่ๆใน
ภาคอุตสาหกรรมและในกระบวนการต่างๆเพ่ือนํามาปรับใช้กับกระบวนการที่ศึกษา ขณะที่ 
Functional Benchmarking จะเป็นการศึกษาเปรียบเทียบในกระบวนการที่เหมือนกันกบั
อุตสาหกรรมที่ต่างกัน 
   2.4.6.2.6 Collaborative Benchmarking เป็นการแลกเปลี่ยนความรู้ใน
กิจกรรมหรือกระบวนการต่างๆร่วมกันในหลายองค์กร โดยคาดหวังว่าการเรียนรู้ระหว่างกันจะนําไปสู่
การพัฒนาและเพ่ิมพูนความสามารถในการดําเนินงานได้ ซึ่งการทําการเปรียบเทียบโดยวิธีการนี้เป็น
เพียงการแลกเปลี่ยนข้อมูลด้านตัวเลขกันเท่านั้น ไม่ได้ให้ความสนใจต่อคําถามที่ว่า ทําไมหรืออย่างไร 
(พรชัย ศักดิ์สกุลพรชัย, 2554) 
 จากแนวความคิดการวิเคราะห์เปรียบเทียบ (Benchmarking) และการเปรียบเทียบคู่แข่งขัน 
(Competitive Benchmarking) แสดงให้เห็นว่า เป็นเครื่องมือในการพัฒนาองค์กรทําให้องค์กร
สามารถตั้งเปูาหมายที่ตรงกับความเป็นจริงได้สามารถเพ่ิมผลิตภาพขององค์กร ทําให้องค์กรมองตัวเอง
ได้ดีขึ้นทําให้องค์กรได้ทราบถึงสมรรถนะของตนเองเมื่อเทียบกับองค์กรอ่ืนอีกท้ังเป็นการกระตุ้นให้
พนักงานเกิดการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงและก่อให้เกิดประโยชน์ต่อองค์กรในด้านการสร้างความพึงพอใจ
ของลูกค้าการลดระยะเวลาในการผลิต การให้บริการ การลดของเสีย การเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ทํางานการส่งมอบ และการลดต้นทุน ดังนั้น ผู้วิจัยจึงนําแนวคิดนี้มาใช้ในการวิเคราะห์เปรียบเทียบ
ปัจจัยต่างๆที่ทําให้เกิดการจัดทําโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out 
Café & Bistro) 
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2.5 งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 สุทธิกันต์ อุตสาห์ (2541) ทําการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ
กาแฟเพ่ือสุขภาพของนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏวไลอลงกรณ์ ในพระบรมราชูปถัมภ์ ผลการศึกษา
พบว่า ปัจจัยประสมทางการตลาดของกาแฟเพ่ือสุขภาพในภาพรวมอยู่ในระดับมาก มาจากปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ รองลงมาปัจจัยด้านราคา ปัจจัยการจัดจําหน่าย และปัจจัยการส่งเสริมการตลาด ซึ่งราคา
กับการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟเพ่ือสุขภาพ 

ศมากร สอนประจักษ์ (2547) ทําการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ก๋วยเตี๋ยวของวัยรุ่นในสยามสแควร์ ผลการศึกษาพบว่า วัยรุ่นมาสยามสแควร์ เฉลี่ย 4 ครั้งต่อเดือน 
และมีพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวที่สยามสแควร์ เฉลี่ยเดือนละ 2 ครั้งต่อเดือน เฉลี่ยการบริโภค 1 
ชาม การบริโภคก๋วยเตี๋ยวของวัยรุ่น มีการวิเคราะห์ด้านการประสมด้านการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยว เรื่องความถ่ีและปริมาณในการบริโภค 
ด้านราคาไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยว เรื่องความถ่ีและปริมาณในการบริโภค
ด้านการจัดจําหน่ายในการบริโภค ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
บริโภคก๋วยเตี๋ยวเรื่องความถ่ีและปริมาณในการบริโภค 

วัลภา เศียรสวัสดิ์ (2548) ทําการศึกษาเรื่อง ผลตอบแทนทางด้านการเงินในธุรกิจร้านกาแฟ
สด: กรณีศึกษา ร้านกาแฟสดในศูนย์การค้าเซ็นทรัลพลาซา ลาดพร้าว ผลการศึกษาพบว่า ร้าน
กาแฟพรีเมี่ยม มีมูลค่าผลิตภัณฑ์ในตลาด 3,000 ล้านบาท โดยธุรกิจร้านกาแฟพรีเมี่ยม เพ่ิงจะได้รับ
ความนิยมในช่วงปี 2541 ที่อัตราการเติบโตเพ่ิมข้ึนมากกว่าร้อยละ 20 สาเหตุเนื่องมาจากสภาพ
เศรษฐกิจที่ย่ําแย่ทําให้ผู้บริโภคเกิดภาวะความเครียดและกดดันนิยมหันมาดื่มกาแฟมากขึ้น 
ประกอบการการเข้ามาลงทุนของร้านกาแฟสตาร์บัคส์ในเมืองไทยที่ให้บริการกาแฟในระดับราคาที่สูง
และประสบความสําเร็จเป็นอย่างดี ทําให้มีผู้ประกอบการหลายรายเกิดขึ้นตามมา ลักษณะของร้าน
กาแฟพรีเมี่ยมจะมีอยู่ 3 ลักษณะคือ คอฟฟ่ีคอร์นเนอร์ โดยจะจําหน่ายกาแฟเป็นหลัก ประกอบไป
ด้วยอาหารว่างอ่ืนๆ ควิกเรสเตอร์รองต์ จะมีลักษณะเป็นภัตตาคาร และสุดท้ายคือคอฟฟ่ีคอร์นเนอร์
แอนด์แสนกบาร์ จะจําหน่ายกาแฟควบคู่ไปกับเบเกอร์รี่ สําหรับตลาดกาแฟพรีเมี่ยมจะแบ่งออกเป็น
ร้านกาแฟที่มีเชนจากต่างประเทศ ได้แก่ สตาร์บัคส์ โอปองแปง ยูซีซีในสัดส่วนร้อยละ 60 และร้าน
กาแฟที่เป็นของคนไทยได้แก่ แบล็คแคนยอน บ้านไร่กาแฟ คอฟฟ่ี เวิลด์ในสัดส่วนร้อยละ 40 ของ
ตลาดกาแฟพรีเมี่ยม โดยธุรกิจร้านกาแฟพรีเมี่ยมถือเป็นธุรกิจที่น่าลงทุนเนื่องจากอัตราการบริโภค
กาแฟของคนไทยยังอยู่ในเกณฑ์ต่ํา 

สุธีรา พรหมเกิด (2549) ทําการศึกษาเรื่อง การวิเคราะห์การตลาดของร้านกาแฟพรีเมี่ยมใน
ประเทศไทย ผลการศึกษาพบว่า ส่วนผสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบกาต่างพยายามสร้าง
ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ เช่น เรื่องรสชาติ การพัฒนาสูตรเรื่องดื่มกาแฟให้มีความหลากหลาย 
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ด้านการจัดจําหน่าย คือการตั้งในศูนย์การค้าย่านธุรกิจ อาคารสํานักงานให้เช่า ด้านการส่งเสริม
การตลาด มีการส่งเสริมการตลาดในด้านสื่อโทรทัศน์มีน้อยมาก ส่วนมากจะใช้การแจกแผ่นพับภายใน
ร้าน แจกใบปลิวหน้าร้าน ด้านราคา ส่วนมากจะมีราคาระดับตั้งแต่ 40 – 120 บาท ซึ่งมีราคา
ค่อนข้างสูง สิ่งจูงใจให้ผู้บริโภคซื้อสินค้าจะเป็นเรื่องของความภักดีในตราสินค้า และร้านแต่ละท่ีจะมี
เอกลักษณ์เป็นของตนเอง ทําให้ลูกค้าจดจําได้ง่าย ทําให้ผู้บริโภคยินดีจ่ายค่ากาแฟที่สูงขึ้นเมื่อดื่ม
กาแฟในร้านกาแฟพรีเมียม และจุดแข็งของร้านกาแฟพรีเมียม คือการประชาสัมพันธ์และการเข้าถึง
ตลาดได้ง่ายและรวดเร็ว มีเทคโนโลยีและมีความได้เปรียบด้านเงินทุนมีเพียงพอที่จะขยายสาขาและ
หาแหล่งทําเลที่ตั้งโดยเฉพาะในย่านธุรกิจ จุดอ่อน คือ จํานวนร้านกาแฟที่มีเพ่ิมมากข้ึนอาจจะทําให้
เกิดอุปทานส่วนเกิน อีกท้ังราคาของร้านกาแฟพรีเมียมค่อนข้างสูง ทําให้เกิดการจํากัดกลุ่มผู้บริโภค
อยู่เพียงผู้มีรายได้สูง โอกาส คือ ยังมีช่องทางการตลาดอีกมากสําหรับผู้ประกอบการ เนื่องจาก
ปริมาณความต้องการบริโภคกาแฟของคนไทยยังมีสูง และอุปสรรค คือ คู่แข่งเริ่มเข้ามาในตลาดมาก
ขึ้น และแนวโน้มการปรับตัวของราคาน้ํามันที่สูงขึ้น 
 ประวิน แสงศรัณย์ (2550) ทําการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อกาแฟสดจากร้านกาแฟสด ใน
เขตบางกอกน้อย จังหวัดกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า มีร้านกาแฟสดเปิดใหม่มากมาย เพราะ
กําลังได้รับความนิยมจากผู้บริโภค มีตั้ง แต่ร้านกาแฟเล็กๆ ในย่านชุมชน ไปจนถึงร้านกาแฟใหญ่ที่
ขายภาพลักษณ์และความสุนทรีในการดื่มเป็นหลัก รูปแบบการแข่งขันในธุรกิจกาแฟสดในด้านสินค้า 
และบริการ ปัจจัยที่มีผลต่อกาแฟสดจากร้านกาแฟสด คือมีความพิถพิีถันในเรื่องกรรมวิธีในการชง
กาแฟให้ได้มาตรฐาน มีเครื่องดื่มชาและเครื่องดื่มอ่ืนๆ ให้เลือกมากมาย มีเครื่องดื่มกาแฟคั่วบดทั้ง
ร้อนและเย็นหลายแบบเป็นจุดขาย มีอาหารว่างไว้รับประทานคู่กับกาแฟ ได้แก่ ขนมปัง ขนมเค้ก 
คุกกี้ หรือแซนวิช ไว้บริการด้วย การตกแต่งร้านแบบง่ายๆ เช่น ในห้างสรรพสินค้าหรือศูนย์การค้า จะ
ตกแต่งร้านเป็นบู๊ธเล็กๆ ส่วนในสถานีบริการน้ํามัน จะทําเป็นบ้านหลังเล็กๆ แต่เน้นการตกแต่งร้านให้
ดูทันสมัย มีเอกลักษณ์เฉพาะตัวภายในร้านมีการขายกาแฟคั่วบดของร้านเอง สําหรับพนักงานชง
กาแฟและพนักงานบริการก็จะมีความรู้ความชํานาญ ได้รับการฝึกอบรมมาอย่างดี พร้อมที่จะให้
คําแนะนําเกี่ยวกับตัวสินค้า เช่น แนะนําลูกค้าว่ามีเครื่องดื่มชนิดใดรสชาติแบบไหนบ้าง และให้บริการ
ที่ประทับใจแก่ลูกค้าเสมอ 
 สุดาวรรณ พานิช (2550) ทําการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคขนม
ปังร้าน Rotiboy ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิงที่มีอายุ 21 – 25 สถานภาพโสด อาชีพ นักเรียน นักศึกษา มีการศึกษาระดับปริญญาตรี รายได้
ต่อเดือนต่ํากว่า 7,000 บาท และมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 5 คน แรงจูงใจที่เกิดจากความชอบใน
ขนมปังอบ กระแสความนิยมในการขนมปังอบ และการได้รับคําแนะนําจากบุคคลอื่น และการซื้อเพ่ือ
เป็นของฝากแก่คนอ่ืน  
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 อรุณี ฟองมาศ (2552) ทําการศึกษาเรื่อง คุณค่าของตราสินค้าที่มีต่อเครื่องดื่มกาแฟไทยและ
เครื่องดื่มกาแฟต่างประเทศของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า นักดื่มกาแฟให้
ความสําคัญต่อคุณค่าตราสินค้าเครื่องดื่มกาแฟทั้งในด้านความคุ้นเคยต่อตราสินค้า คุณภาพของสินค้า 
ทําให้เกิดความเชื่อมั่นในตราสินค้า ตราสินค้าจึงมีผลต่อการตัดสินใจดื่มกาแฟ 
 นวพงษ์ ไฝุแจ้คํามูล (2552) ทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดที่ร้านทรูคอฟฟ่ีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบว่า พฤติกรรมการบริโภคมาจากการติดใจรสชาติและกลิ่นกาแฟ มีการเลือกใช้บริการเพราะที่ร้าน
มีทําเลที่สะดวกในการซื้อ ส่วนมากใช้บริการใกล้กับที่ทํางาน และมีความถี่ในการบริโภคแล้วแต่
โอกาส ส่วนใหญ่จะซื้อแล้วไปดื่มที่อ่ืน สําหรับผู้ที่ซื้อแล้วนั่งดื่มที่ร้านมีจุดประสงค์เพ่ือใช้เป็นจุดนัดพบ 
ผู้บริโภคส่วนมากเป็นผู้ตัดสินใจเลือกบริการที่ร้านด้วยตนเอง เมื่อจําแนกกลุ่มแล้ว พบว่าแต่ละกลุ่มมี
พฤติกรรมการบริโภคคล้ายคลึงกันเกือบทั้งหมด ยกเว้นปัจจัยด้านบริเวณท่ีใช้บริการ กลุ่ม Generic 
Shops ใช้บริการใกล้กับห้างสรรพสินค้า ระยะเวลาในการบริโภคท่ีร้านกลุ่ม Branding Shops จะนั่ง
ดื่มที่ร้านนานกว่า 1 ชั่วโมง และเหตุผลที่นั่งบริโภคท่ีร้าน กลุ่ม Generic Shops ให้เหตุผลว่านั่ง
พักผ่อนเพ่ือดื่มกาแฟเพียงอย่างเดียว 
 วิทย์สรัช ก้องสุวรรณคีรี (2553) ทําการศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคและ
ระดับความสําคัญของปัจจัยในการตัดสินใจซื้อกาแฟเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษาพบว่า พฤติกรรมการบริโภคกาแฟเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคท่ีเลือกผลิตภัณฑ์กาแฟเพ่ือ
สุขภาพ เพราะมีสรรพคุณที่ดีต่อสุขภาพ เหตุผลทางสุขภาพคือควบคุมน้ําหนัก กระชับสัดส่วน เวลาใน
การบริโภคจะบริโภคทุกเวลาที่สะดวก การเลือกกาแฟ ก็เลือกผลิตภัณฑ์กาแฟเพ่ือสุขภาพ มีเหตุผล
ด้านสุขภาพ สถานการณ์ที่บริโภคกาแฟเพ่ือสุขภาพ ช่วงเวลาการบริโภคเพ่ือสุขภาพ ความถ่ีในการ
บริโภคเพ่ือสุขภาพ ยี่ห้อกาแฟเพ่ือสุขภาพที่บริโภค ลักษณะบรรจุภัณฑ์กาแฟเพ่ือสุขภาพ และ
ความสําคัญกับข้อมูลของผลิตภัณฑ์กาแฟเพ่ือสุขภาพ จึงมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของการบริโภค
กาแฟเพ่ือสุขภาพ 

ชฎาพร เมืองมา (2553) ทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของนักท่องเที่ยว
ชาวต่างชาติ ผลการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่บริโภคกาแฟสดจานวน 100 ตัวอย่าง 
เป็นเพศชายร้อยละ 48 เป็นเพศหญิงร้อยละ 52 ส่วนมากมีอายุอยู่ในช่วง 21-30 ปี กลุ่มตัวอย่าง
ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นคนสัญชาติอเมริกันมากท่ีสุดร้อยละ 27 รองลงมาคือ กลุ่มสัญชาติ ออสเตร
เลี่ยนร้อยละ 14 ส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในประเทศอเมริกามากที่สุดร้อยละ 22 รองลงมาคือ อาศัยอยู่ใน
ประเทศไทยร้อยละ 17 จากกลุ่มตัวอย่างนี้พบว่าส่วนใหญ่นักท่องเที่ยวซื้อกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์
มากที่สุด รองลงมาคือร้านกาแฟวาวี ส่วนประเภทของกาแฟสดที่นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติส่วนใหญ่
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ซื้อคือ เอสเพรสโซ่รองลงมาคือลาเต้ นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการซื้อกาแฟสดแต่ละครั้ง
เป็นเงิน 51-100 บาท มากที่สุ 

วรางคณา มงคลทวีกุล (2553) ทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดร้าน
สตาร์บัคของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่ไปใช้บริการที่สาขานิมมาน
เหมินทร์ ใช้บริการ 1-2 ครั้งต่อเดือน การบริโภคสินค้าในแต่ละครั้งคือ กาแฟ มักจะดื่ม หรือ
รับประทานที่ร้าน มีค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง 101-200 บาท เวลาที่ส่วนใหญ่ไปใช้บริการ คือ 12.00-
15.00 น. และส่วนใหญ่มีความพึงพอใจมากในการไปใช้บริการ 

ชนิดา ตุงคะเศวต (2553) ทําการศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรม
การบริโภคกาแฟสด ศึกษาเฉพาะกรณีร้านกาแฟในสถานีน้ํามันบริการน้ํามันถนนพหลโยธินและ
มิตรภาพ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มผู้บริโภคให้ความสําคัญต่อการเลือกซ้ือกาแฟ ปัจจัยอันดับหนึ่ง จะ
เน้นเรื่องของความสะอาดของร้านทั้งภายในและภายนอก ภาชนะท่ีใช้และรวมถึงอุปกรณ์ในการใช้
งาน อันดับสอง ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคส่วนมากให้ความสําคัญในเรื่องวัตถุดิบที่ใช้ เช่น 
เมล็ดกาแฟต้องมีคุณภาพดี ทําให้การมีรสชาติกลมกล่อมและหอมชวนให้อยากดื่ม อันดับสามจะเป็น
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคจะให้ความสําคัญในเรื่องของพนักงานที่ให้บริการ คือต้องมี
ความรู้ในเรื่องของเมนูต่างๆ และสามารถแนะนําลูกค้าได้ตรงกับความต้องการ อันดับสุดท้ายคือ 
ปัจจัยทางด้านราคา ผู้บริโภคให้ความสําคัญในเรื่องความเหมาะสมของราคาต้องไม่เกิน 45 บาท 
เฉพาะกรณีร้านกาแฟที่ใช้พื้นที่ในสถานีบริการน้ํามัน 

ธัญญลักษณ์ ประเสริฐวิทย์ (2554) ทําการศึกษาความสามารถในการแข่งขันของกาแฟอารา
บิก้าไทยภายใต้ข้อตกลงประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ผลการศึกษาพบว่า ความได้เปรียบเชิงการ
แข่งขัน วิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ประเมิน Market – Attractiveness 
Portfolio Strategies และสังเคราะห์โดยใช้ TOWS Matrix บว่า ปัจจัยการแข่งขันกาแฟอาราบิก้า
ไทยภายใต้ข้อตกลงประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน ตามแบบจําลองเพชรที่สมบูรณ์ (Diamond Model) 
คือ ปัจจัยหรือตัวบ่งชี้ 4 กลุ่มตัวแปร มีปัจจัยที่สร้างความได้เปรียบ คือ สภาพปัจจัยการผลิตใน
ประเทศ อุตสาหกรรมสนับสนุนเกี่ยวเนื่องในประเทศและกลยุทธ์โครงสร้างและสภาพการแข่งขันของ
อุตสาหกรรมในประเทศ ส่วนปัจจัยที่ไม่สร้างความได้เปรียบ คือ สภาพอุปสงค์ในประเทศ และท่ีไม่ใช่
ตัวกําหนดโดยตรงอีก 2 ปัจจัย คือ รัฐบาล เป็นปัจจัยที่สร้างความได้เปรียบ และโอกาส เป็นปัจจัยที่
ไม่สร้างความได้เปรียบ ผลการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค แสดงว่ามีความเข้มแข็ง
ในระดับปานกลาง ความสามารถนํามาซึ่งโอกาสในระดับปานกลาง และการประเมิน Market – 
Attractiveness Portfolio Strategies สรุปได้ว่า ความสามารถในการแข่งขันของกาแฟอาราบิก้า
ไทยภายใต้ข้อตกลงประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน จะต้องปกปูองโครงการที่มีอยู่และบริหารจัดการเพื่อ
เพ่ิมรายได้ โดยเน้นลงทุนในส่วนที่ทํากําไรได้ดีและมีความเสี่ยงค่อนข้างต่ํา  
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พรรณราย แสวงผล (2554) ทําการศึกษาเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตาร์บัคส์
กับบ้านไร่กาแฟของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ทัศนคติส่วนประสมทาง
การตลาดของสตาร์บัคส์อยู่ในระดับเห็นด้วย ส่วนบ้านไร่กาแฟอยู่ในระดับเฉยๆ คนดื่มกาแฟเพ่ือลด
อาการง่วงนอนและเข้าร้านกาแฟเพ่ือดื่มกาแฟเป็นหลัก นิยมบริโภคกาแฟช่วงเช้าก่อนไปทํางาน มี
ความถี่ในการบริโภคต่อสัปดาห์ มีปริมาณการดื่มสตาร์บัคส์มากกว่าบ้านไร่ เพราะมาจากปัจจัยด้าน
การบริการของสตาร์บัคส์ 

ธนิตา เวสารัชกิตติ (2555) ทําการศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อ
แนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสด 24 ชั่วโมงยี่หอ้หนึ่ง ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทาง
การจัดจาหน่าย และด้านกระบวนการ มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสด 24 
ชั่วโมงยี่ห้อหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความพึงพอใจต่อการให้บริการของพนักงาน ในทิศทาง
เดียวกัน ในขณะที่ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสด 24 ชั่วโมงยี่ห้อหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความพึงพอใจ
ต่อการให้บริการของพนักงาน ในทิศทางตรงกันข้าม ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดบริการในด้าน
ดังกล่าวสามารถอธิบายแนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสด 24 ชั่วโมง ยี่ห้อนี้ด้านความพึง
พอใจต่อการให้บริการของพนักงานได้ ร้อยละ 27.3 อาจเนื่องจากงานบริการนั้นเป็นกิจกรรมที่สนอง
ความต้องการเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้กับผู้มารับบริการ ดังนั้น นอกจากคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่จัด
จําหน่ายของทางร้านกาแฟสด 24 ชั่วโมงยี่ห้อหนึ่ง ที่ตรงกับความต้องการของลูกค้าแล้ว ทําเลที่ตั้งที่
ต้องสะดวกในการเข้ามาใช้บริการ อีกทั้งตั้งมาตรฐานการให้บริการอย่างมีคุณภาพเท่าเทียมกันของ
ทางร้านจึงเป็นส่วนสําคัญท่ีสร้างความพึงพอใจให้กับผู้ที่เข้ามาใช้บริการ ดึงดูดให้ลูกค้าสนใจเข้ามาใช้
บริการอย่างต่อเนื่อง แต่กาแฟสดระดับพรีเมี่ยมอย่างร้านกาแฟสด 24 ชั่วโมงแห่งนี ้หากมีการส่งเสริม
การตลาดที่มากเกินไป หรือบ่อยครั้งเกินไป ก็มีโอกาสที่จะทําให้แนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการ ด้าน
ความพึงพอใจต่อการให้บริการของพนักงานลดลงก็เป็นได้ เพราะผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการเน้นที่
ภาพลักษณ์ และมาตรฐานในระดับราคาสูงที่คุ้มค่าไปกับคุณภาพ และรสชาติกาแฟอันเป็นเอกลักษณ์
เหมาะกับผู้บริโภค 

ปทิตตา ชิตวัฒน์ (2555) ทําการศึกษาเรื่อง รูปแบบร้านกาแฟที่พึงปรารถนาของผู้บริโภค ผล
การศึกษาพบว่า ร้านกาแฟที่มีคุณลักษณะ 5 ประการ ได้แก่ ราคา การจัดรูปแบบร้าน การมีไวไฟฟรี 
เบเกอรี่ และโปรโมชั่น เป็นร้านกาแฟที่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคกาแฟเป็นอย่างมาก ทําให้
ได้รับความสนใจและเป็นจุดที่สามารถเพ่ิมลูกค้าได้เป็นอย่างดี 

พจวรรณ ภัทรศิลสุนทร (2556) ทําการศึกษาเรื่อง การรับรู้อรรถประโยชน์และภูมิทัศน์การ
บริการที่มีผลต่อความภักดีสําหรับร้านกาแฟพรีเมี่ยมในเขตกรุงเทพมหานคร สิ่งที่ผู้ประกอบการร้าน
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กาแฟพรีเมี่ยมต้องให้ความสําคัญเป็นอันดับแรกในการสร้างความภักดีของลูกค้า คือ อรรถประโยชน์
ด้านกรรมสิทธิ์ และต้องมีการพัฒนาอย่างสม่ําเสมอ สร้างความคุ้นเคยกับพนักงานบริการสามารถ
รักษาลูกค้าไว้ได้ สร้างความเป็นเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ และพนักงานต้องมีการเจรจาที่ดี ปัจจัยที่
ทําให้การบริการร้านกาแฟพรีเมี่ยมประสบความสําเร็จประกอบด้วย รูปแบบผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่ 
ด้านเวลา และด้านกรรมสิทธิ์ 

ดวงนภา เพียราษฎร์ (2556) ทําการศึกษาเรื่อง การศึกษาเปรียบเทียบ Model ธุรกิจร้าน
กาแฟที่ประสบความสําเร็จในเขตอําเภอเมือง จังหวัดพิษณุโลก ผลการศึกษาพบว่า สิ่งที่ทําให้ร้าน
กาแฟประสบความสําเร็จได้แก่  
  1. ด้านการบริหารทรัพยากร จะเริ่มจากการทางานที่เน้นแบบพี่น้อง โดยรับ
พนักงานจากการสัมภาษณ์งานเป็นหลัก หลังจากนั้นจะมีการฝึกอบรมในเรื่องการบริการลูกค้าด้วยใจ
ที่พร้อมจะบริการเป็นหลัก  

 2. ด้านกระบวนการบริหารจัดการ ผู้ประกอบการจะมีการศึกษาข้อมูลด้านกาแฟ
และด้านแหล่งเงินทุนที่จะสามารถนามาเป็นเงินทุนในการขยายกิจการเพิ่มเติมในอนาคต โดยจะใช้ผล
กําไร หรือยอดขายเป็นเกณฑ์ขั้นต้นในการประเมินผลการดาเนินงานเป็นหลัก ซึ่งจะมีการสรรหากล
ยุทธ์ทางการตลาดเข้ามาใช้เพื่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน  

 3. ด้านเปูาหมายเกี่ยวกับธุรกิจร้านกาแฟ การเป็นร้านที่มีชื่อเสียง ติดตลาด และ
เป็นตํานานร้านกาแฟประจําจังหวัด เป็นเปูาหมายที่สําคัญของผู้ประกอบการที่จะทําให้มีผลกําไร
เพ่ิมข้ึน และสามารถขยายสาขาได้ในอนาคต  

พิมพ์ศิริ ไทยสม, เพ็ญจิรา คันธวงศ์ และเพ็ญจุรี คันธวงศ์ (2556) ทําการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่
มีผลต่อความพึงพอใจของลูกค้าร้านกาแฟ A ในเขตพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบว่า ร้านกาแฟ
สดพรีเมี่ยมในประเทศไทยถือได้ว่าเป็นคู่แข่งระดับเดียวกันในปัจจุบัน ได้แก่ แบรนด์สตาร์บัคส์ 
(Starbucks) แบรนด์ทรูคอฟฟ่ี (True Coffee) และแบรนด์คอฟฟ่ีเวิลด์ (Coffee World) โดยอันดับ
หนึ่ง คือ สตาร์บัคส์ มี 179 สาขา อันดับที่สอง คือ ทรูคอฟฟ่ี 100 สาขา และ อันดับสาม คือ คอฟฟ่ี
เวิล์ด 80 สาขา และในปี 2557 สตาร์คบัคส์มีการขยายจานวนสาขาครบ 200 สาขา ในส่วนของทรู
คอฟฟ่ีมีนโยบายขยายสาขาภายในปี 2557 อีก 100 สาขา แสดงให้เห็นว่าตลาดในส่วนนี้ยังไม่อ่ิมตัว 
สามารถเปิดกิจการ และสร้างเม็ดเงินในธุรกิจนี้ได้อีก ซึ่งทั้งสาม แบรนด์มีส่วนแบ่งทางการตลาด และ
จํานวนสาขาท่ีใกล้เคียงกัน จึงทําให้มีกลุ่มเปูาหมายที่คล้ายกัน ด้านจุดแข็ง จุดอ่อน ของทั้ง 3 แบรนด์ 
พบว่าสตาร์บัคส์ (Starbucks) มีจุดแข็งคือ เป็นร้านกาแฟที่มีจํานวนสาขามากท่ีสุดในโลก ให้
ความสําคัญกบัการดูแลรักษาสิ่งแวดล้อม มีการจัดสถานที่บรรยากาศที่ดึงดูดใจ แต่จุดอ่อนคือ สตาร์
บัคส์ไม่มีบริการไวไฟ (wifi) และมีสินค้าราคาท่ีสูง ส่วนทรูคอฟฟ่ี (True Coffee) มีจุดแข็งคือ มี
เคาน์เตอร์ชําระค่าใช้บริการต่างๆ ของทรู หรือค่าใช้อ่ืนๆ มีอินเทอร์เน็ตคาเฟุ แต่จุดอ่อนคือ ทรูคอฟฟ่ี
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ถึงแม้จะมีที่ราคาท่ีต่ํากว่าคู่แข่ง แต่ก็ไม่แตกต่างกันมาก ยิ่งเป็นแบรนด์ของคนไทยจึงทําให้ลูกค้ารู้สึก
ว่าสินค้ามีราคาที่สูง ส่วน คอฟฟ่ีเวิลด์ (Coffee World) มีจุดแข็งคือ เลือกใช้เมล็ดกาแฟที่พันธุ์อารา
บิกา้ 100% ซึ่งเป็นกาแฟพันธุ์ดีที่สุดในโลก แตม่ีจุดอ่อน คือ ช่องทางที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงยาก 
เนื่องจากมีจํานวนสาขาท่ีน้อย  

อรรคเดช อุภัยภักตร์ (2556) ทําการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลกระทบต่อค่าใช้จ่ายในการ
บริโภคอาหารนอกบ้าน ผลการศึกษาพบว่า การเลือกบริโภคอาหารนอกบ้านผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือก
โอกาสสําคัญหรือสถานที่นับพบ มีค่าเฉลี่ย 91 % ช่วงเวลาที่นิยมบริโภคเป็นช่วงมื้อเย็น มีค่าเฉลี่ย 73 
% และผู้บริโภคมีรายได้ครอบครัว มีรายได้สูงสุด 200,000 บาทต่อเดือน รายได้ต่ําสุด 8,000 บาทต่อ
เดือน ค่าใช้จ่ายในการเลือกบริโภคอาหารนอกบ้าน ค่าใช้จ่ายสูงสุด 16,000 บาท ค่าใช้จ่ายต่ําสุด 40 
บาท  
   
 



  

 

บทที ่3 
ระเบยีบวธิวีจิยั 

 
การศึกษาโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 

Bistro)  เป็นการวิจัยเชิงผสมผสานแบบ Exploratory Design ที่มีลักษณะการด าเนินการวิจัยเป็น 2 
ระยะ โดยเริ่มต้นจากวิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-
depth Interview) บุคคลส าคัญ เมื่อได้ผลการวิจัยเชิงคุณภาพแล้ว จึงน าผลการวิจัยที่ได้มาเป็น
แนวทางในการให้ค านิยามและสร้างเครื่องมือการวิจัยเป็นตัวแปรต่างๆ หลังจากนั้นจึงน าเครื่องมือ
การวิจัย ซึ่งก็คือแบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ได้ไปใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยเชิง
ปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งมีระเบียบวิธีวิจัยดังนี้ 
  3.1 วัตถุประสงค์ในการวิจัย 
  3.2 ระเบียบวิธีวิจัยส าหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ 
    3.2.1 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
    3.2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  3.3 ระเบียบวิธีวิจัยส าหรับการวิจัยเชิงปริมาณ 
    3.3.1 ประชากร กลุ่มตัวอย่าง และการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
    3.3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  3.4 การทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  3.5 การรวบรวมข้อมูล 
  3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
  3.7 กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 
3.1 วัตถปุระสงคใ์นการวจิยั 

3.1.1 เพ่ือศึกษาลักษณะประชากรศาสตร์และเพ่ือทราบพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 

3.1.2 เพ่ือทราบความตั้งใจซื้อและการตัดสินใจซื้อของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของโครงการ
จัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 

3.1.3 เพ่ือศึกษาแนวทางการจัดตั้งโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop 
Hyde-out Café & Bistro) 
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3.2 ระเบยีบวธิวีจิยัส าหรบัการวจิยัเชงิคณุภาพ 
  3.2.1 ผู้ให้ข้อมูลส าคัญ 
  การศึกษาวิจัยครั้งนี้ได้ท าการรวบรวมข้อมูลด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interviews) จากผู้ประการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร จ านวน 5 ท่าน ได้แก่  
    ท่านที ่1 คุณ ชยณัฏฐ์ ลิมปิโรจนฤทธิ์ ร้านพีโอนี่ คาเฟ่ (Peony Café)  
    ท่านที ่2 คุณ รัศม ีกรศรีทิพา รา้นคอฟฟ่ี บีนส์ บาย ดาว  
 (Coffee Bean by Dao) 
    ท่านที ่3 คุณ ชาตรี ตรีเลิศกุล ร้านพาคามาร่า (Pacamara)  
    ท่านที ่4 คุณ ถนอมหัญ ชุติชนวงศ์ ร้านมาร์ลิน คาเฟ่ (Marlin Café) 
    ท่านที ่5 คุณ วรัตตน์ วิจิตรวาทการ ร้านไวน์ ไอ เลิฟ ยู (Wine I love you) 
  3.2.2 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  การศึกษาวิจัยครั้งนี้ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interviews) เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการ
วิจัยเชิงคุณภาพ เพ่ือน าผลการวิจัยที่ได้มาเป็นแนวทางในการให้ค านิยามและสร้างเครื่องมือการวิจัย
เชิงปริมาณในล าดับต่อไป 
 
3.3 ระเบยีบวธิวีจิยัส าหรบัการวจิยั 
  3.3.1 ประชากร กลุม่ตวัอย่าง และการสุม่กลุม่ตวัอย่าง 

ประชากร 
ประชากรที่ใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณครั้งนี้ คือ ผู้ใช้บริการร้านกาแฟและผู้ที่มีพฤติกรรมการ

บริโภคอาหารนอกบ้าน ในพ้ืนที่ถนนสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่
แน่นอน 

กลุม่ตวัอยา่ง 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้ใช้บริการร้านกาแฟและผู้ที่มีพฤติกรรมการบริโภค

อาหารนอกบ้าน ในพ้ืนที่ถนนสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่
แน่นอน ผู้วิจัยจึงใช้สูตร W.G. Cochran (Zikmund, 2008) ในการค านวณกลุ่มตัวอย่างซึ่งท าให้ได้
จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 385 คน แต่ทั้งเพ่ือความสมบูรณ์ของข้อมูลจึงเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 400 คน ซึ่งท าให้ได้จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 385 คน แต่ทั้งเพ่ือความสมบูรณ์ของข้อมูล
จึงเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน 

 
 
 

http://th.openrice.com/th/bangkok/r-coffee-beans-by-dao-%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B8%B5%E0%B9%88-%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C-%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A2-%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A7-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99-%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B9%84%E0%B8%9B-%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%8B%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%B2-%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2-r9732/reviews
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  เชงิปรมิาณ 
  วิธีการค านวณกลุ่มตัวอย่าง 

    n   = P (1 – P) (Z2 ) 
        e2 

 เมื่อ  
 n   คือ  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 

   P   คือ  ค่าเปอร์เซ็นต์ที่ต้องการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด 
   e   คือ  ค่าเปอร์เซ็นต์ความคลาดเคลื่อนจากการสุ่มตัวอย่าง 
   Z   คือ  ระดับความเชื่อมั่นที่ผู้วิจัยก าหนดไว้ ซึ่งนิยมใช้กันมี 2 ระดับ  

 ได้แก่  ณ ระดับความเชื่อม่ัน 95% Z มีค่าเท่ากับ 1.96 
 ณ ระดับความเชื่อม่ัน 99% Z มีค่าเท่ากับ 2.58 
 
แทนค่า  n     = (.50) (1 – .50) ( 1.96)2 

        (.05)2 
       =  .9604  
         .0025  
       =  384.16 หรือ 385 คน 

ดังนั้นเพ่ือความสมบูรณ์ครบถ้วนของข้อมูลผู้วิจัยจึงได้ใช้จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 400 ตัวอย่าง
ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม 

การสุม่กลุม่ตวัอย่าง 
การสุ่มกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้ใช้วิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น 

(Non - Probability Sampling) ด้วยวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive 
Sampling) โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้ใช้บริการร้านกาแฟและผู้ที่มีพฤติกรรมการบริโภคอาหาร
นอกบ้าน ในพ้ืนที่ถนนสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร  
  3.3.2 เครื่องมือที่ใชใ้นการวจิยั 

การศึกษาวิจัยครั้งนี้ได้น าผลการวิจัยจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) มาเป็น
แนวทางในการสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) เพ่ือใช้เป็นเครื่องในการเก็บรวบรวมข้อมูล จาก
กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 ตัวอย่าง โดยแต่ละชุดมีรายละเอียดดประกอบด้วยเนื้อหาในแบบสอบถาม
แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดังนี้ 
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  ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
เป็นค าถามปลายปิดแบบให้เลือกตอบ มีระดับการวัดข้อมูลแบบมาตรวัดนามบัญญัติ (Nominal 
Scale) และมาตรวัดเรียงอันดับ (Ordinal Scale) 

ส่วนที่ 2: พฤตกิรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 
ส่วนที่ 3: ปัจจัยของผู้บริโภคที่มีผลต่อการให้บริการร้านกาแฟ " The Rooftop Hyde-out 

Cafe & Bistro " ได้แก ่ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านพนักงาน ด้าน
ลักษณะรูปแบบร้าน และด้านกระบวนการ เป็นค าถามแบบมาตราส่วนประเมินค่า (Rating Scale) 5 
ระดับ (1 หมายถึง มีความคิดเห็นน้อยที่สุด และ 5 หมายถึง มีความคิดเห็นมากที่สุด) ซึ่งมีระดับการ
วัดข้อมูลแบบมาตรวัดอันตรภาคชั้น (Interval Scale)  

ส่วนที่ 4: แบบสอบถามปลายเปิด เป็นการสอบถามเพ่ือต้องการทราบความรู้สึกโดยรวมของ
ผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งกลุ่มตัวอย่างสามารถที่จะแสดงความคิดเห็นได้อย่างอิสระ 
 
3.4 การทดสอบเครื่องมือทีใ่ชใ้นการวจิยั 
  เครื่องมือที่ใช้เก็บข้อมูลเชิงปริมาณ ได้แก่ แบบสอบถาม ก่อนที่จะน าไปใช้จริง ผู้วิจัย
ด าเนินการตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ ดังนี้ 
  3.4.1 ศึกษาข้อมูลจากเอกสารวิชาการ บทความ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับเรื่องที่ศึกษาเพ่ือ
เป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
  3.4.2 ด าเนินการสร้างแบบสอบถาม จากนั้นน าเสนออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือพิจารณา
ตรวจสอบความถูกต้อง ความเหมาะสม และข้อเสนอแนะเพ่ือน ามาปรับปรุงแก้ไขตามที่อาจารย์ที่
ปรึกษาชี้แนะ 
  3.4.3 น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปให้ผู้ทรงคุณวุฒิ จ านวน 3 ท่านพิจารณาตรวจสอบความ
เที่ยงตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) ความสอดคล้องของข้อค าถามในแบบสอบถาม (Index of 
Item Objective Congruency-IOC) จากนั้นปรับปรุงข้อค าถามตามค าแนะน าของผู้ทรงคุณวุฒิ 
  3.4.4 น าแบบสอบถามดังกล่าวไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่างคนละกลุ่ม
กับกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย แต่มีลักษณะใกล้เคียงกัน จ านวน 30 ชุด เพ่ือวิเคราะห์หาค่าความ
เชื่อมั่น (Reliability) โดยใช้ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า (Alpha Coefficient) ของ Cronbach (พวงรัตน์ 
ทวีรัตน์, 2538, หน้า 132-133) ผลการวิเคราะห์ได้ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่า เท่ากับ .8509 
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ตารางที ่3.1: แสดงผลการทดสอบความน่าเชื่อถือของแบบสอบถาม (Reliability Analysis)  
 

ข้อค าถาม จ านวนข้อ ค่า Cronbach Alpha 

ปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการร้านกาแฟ 
The Hyde out Café & Bistro ได้แก่ 

38  

 
3.5 การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
  ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บข้อมูล โดยมีขั้นตอนดังต่อไปนี้ 

 3.5.1 ข้อมลูทตุยิภมูิ (Secondary Data)  
ผู้วิจัยเก็บรวบรวมข้อมูลจากเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการ

บริโภคกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) และแนวทางการแข่งขันด้าน
ธุรกิจโครงการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) และรวบรวม
ข้อมูลพ้ืนฐานจากธุรกิจร้านกาแฟและร้านอาหาร ทั้งในด้านทฤษฏี บทความ และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
รวมถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลอันเกี่ยวข้องอาทิเช่น จ านวนประชากรในปัจจุบัน วิถีชีวิต สังคม สภาพ
เศรษฐกิจ ประวัติความเป็นมาของธุรกิจร้านและความส าคัญของปัญหา รวมถึงความเห็นของผู้ที่อยู่ใน
แวดวงการธุรกิจผู้ท าร้านกาแฟและอาหารและผู้ที่มีความรู้จากนอกวงการ ซึ่งจะท าให้เกิดความเข้าใจ
และเห็นภาพของความเป็นจริงในธุรกิจโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop 
Hyde-out Café & Bistro) ได้อย่างทั่วถึง  

  3.5.2 ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary Data)  
  ผู้วิจัยได้จัดเก็บข้อมูลจากแบบสอบถามกลุ่มตัวอย่างผู้ใช้บริการร้านกาแฟและผู้ที่มีพฤติกรรม
การบริโภคอาหารนอกบ้าน ในพ้ืนที่ถนนสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร โดยใช้วิธีการสุ่มกลุ่ม
ตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Non - Probability sampling) ด้วยวิธีการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง
แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) จ านวน 400 ตัวอย่าง 
 
3.6 การวเิคราะห์ขอ้มลู 
  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ ข้อมูลที่ได้จากการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยน ามาวิเคราะห์ดังนี้ 
   3.6.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ผู้วิจัยได้ใช้สถิติการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) ในการ
วิเคราะห์แจกแจงข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค และใช้สถิติค่าเฉลี่ย (Mean) และการหาค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม และวิเคราะห์
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พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ รวมถึงวัดระดับความคิดเห็นปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการ
ให้บริการร้านกาแฟ (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
   3.6.2 การวเิคราะห์ข้อมลูเชงิอนมุาน (Inferential Statistic) 
  ผู้วิจัยได้ท าการทดสอบความแตกต่างของลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีต่อพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารและกาแฟ โดยใช้สถิติ และทดสอบปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการร้านกาแฟ 
(The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) มีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 
 
3.7 กรอบแนวความคดิการวจิยั 
  การศึกษาครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ก าหนดกรอบแนวความคิด ดังนี้ 
  3.7.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ได้แก ่ 
    3.7.1.1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา และรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน 
    3.7.1.2 ปัจจัยของผู้บริโภคที่มีผลต่อการให้บริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านพนักงาน ด้านลักษณะรูปแบบร้าน และด้านกระบวนการ 
   3.7.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ได้แก่ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 
 
ภาพที่ 3.1: กรอบแนวคิด 
 
   ตวัแปรอสิระ         ตวัแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 

ข้อมลูทัว่ไปของผู้บรโิภค 
- เพศ 
- อายุ 
- อาชีพ 
- การศึกษา 
- รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

พฤตกิรรมการบรโิภคกาแฟและ
อาหาร 

ปจัจยัของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อ 
การให้บรกิารรา้นกาแฟและอาหาร 
The Rooftop Hyde-out Café & 

Bistro 
- ด้านผลิตภัณฑ์ 
- ด้านราคา 
- ด้านการส่งเสริมการขาย 
- ด้านพนักงาน 
- ด้านลักษณะรูปแบบร้าน 
- ด้านกระบวนการ 
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3.8 สมมติฐานในการวิจัย 
  สมมติฐานที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารและ
กาแฟที่แตกต่างกัน 
  สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการร้านกาแฟ (The Rooftop Hyde-
out Café & Bistro) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 



บทที ่4 
การวเิคราะหข์้อมลู 

 
การศึกษา                                     (The Rooftop Hyde-out Café & 

Bistro) เป็นการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผสมการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ซึ่งสามารถแสดงรายละเอียดผลการวิเคราะห์ข้อมูลได้ดังหัวข้อต่อไปนี้  
 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ  
 4.2 ผลการสรุปข้อมูลเชิงปริมาณ  
 4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ  
 4.4 ผลการสรุปข้อมูลเชิงคุณภาพ  
 
4.1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มลูเชงิปรมิาณ  
 4.1.1 ข้อมลูเกีย่วกบัลกัษณะประชากร 
 ข้อมูลเกี่ยวกับลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผลการวิเคราะห์ข้อมูลน าเสนอ ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.1: แสดงจ านวน และร้อยละของลักษณะประชากรศาสตร์ จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
เพศชาย 190 47.5 

เพศหญิง 210 52.5 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 

52.5 และเป็นเพศชาย จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 47.5 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.2: แสดงจ านวน และร้อยละของลักษณะประชากรศาสตร์ จ าแนกตามอายุ 
 

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 21 ปี 15 3.8 
21-30 ปี 203 50.8 

31-40 ปี 109 27.3 

41-50 ปี 79 19.8 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.2 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี จ านวน 203 คน คิดเป็นร้อยละ 

50.8 รองลงมา ได้แก่ 31-40 ปี จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 อันดับสาม ได้แก่ 41-50 ปี 
จ านวน 79 คน คดิเป็นร้อยละ 19.8 และอันดับสุดท้ายต่ ากว่า 21 ปี จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 
ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.3: แสดงจ านวน และร้อยละของลักษณะประชากรศาสตร์ จ าแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
นักศึกษา 17 4.3 

พนักงานบริษัท/เอกชน 202 50.5 

ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 73 18.3 
ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ 94 23.5 

แม่บ้าน/เกษียณอายุ 14 3.5 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางที่ 4.3 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัท/เอกชน จ านวน 202 คน 
คิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมาได้แก่ อาชีพธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระ จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.5 อันดับสาม อาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 อันดับสี่อาชีพ 
นักศึกษา จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 และอันดับสุดท้าย แม่บ้าน/เกษียณอายุ จ านวน 14 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.4: แสดงจ านวน และร้อยละของลักษณะประชากรศาสตร์ จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดบัการศกึษา จ านวน ร้อยละ 

มัธยมศึกษาตอนปลาย 43 10.8 
ปวช./ปวส./อนุปริญญา 77 19.3 

ปริญญาตรี 183 45.8 

ปริญญาโท 82 20.5 
ปริญญาเอก 15 3.8 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.4 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี จ านวน 

183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 รองลงมาได้แก่ ปริญญาโท จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 อันดับ
สาม ปวช./ปวส./อนุปริญญา จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 อันดับสี่ มัธยมศึกษาตอนปลาย 
จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 และอันดับสุดท้าย ปริญญาเอก จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 
ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.5: แสดงจ านวน และร้อยละของลักษณะประชากรศาสตร์ จ าแนกตามรายได้ 
 

รายได ้ จ านวน ร้อยละ 

10,000-20,000 บาท 15 3.8 
20,001-30,000 บาท 201 50.3 

30,001-40,000 บาท 162 40.5 
40,001-50,000 บาท 22 5.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.5 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 201 คน 

คิดเป็นร้อยละ 50.3 รองลงมาได้แก่ 30,001-40,000 บาท จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 
อันดับสาม ได้แก่ 40,001-50,000 บาท จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และอันดับสุดท้ายได้แก่ 
10,000-20,000 บาท จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 ตามล าดับ 
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 4.1.2 พฤติกรรมในการบรโิภคอาหารและกาแฟ 
 
ตารางที่ 4.6: แสดงจ านวนและร้อยละ จ าแนกตามเหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร  
                 (The Rooftop Hyde - out Café & Bistro) 
 

เหตผุลในการใชบ้ริการ จ านวน ร้อยละ 

บรรยากาศ 99 24.8 

รสชาติ ความอร่อยของอาหารและกาแฟ 62 15.5 
สังสรรค์ พบปะ 108 27.0 

นัดพบ เจรจาทางธุรกิจ 107 26.8 

ประทับใจในการบริการ 22 5.5 
อ่ืนๆ 2 .5 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.6: พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีเหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร 

(The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) ได้แก่ สังสรรค์ พบปะ จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.0 รองลงมา นัดพบ เจรจาทางธุรกิจ  จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 อันดับสาม บรรยากาศ 
จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 อันดับสี่ รสชาติ ความอร่อยของอาหารและกาแฟ จ านวน 62 คน 
คิดเป็นร้อยละ 15.5 อันดับห้า ประทับใจในการบริการ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และอันดับ
สุดท้าย อ่ืนๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.7: แสดงจ านวนและร้อยละ ประเภทของอาหารที่ท่านบริโภคบ่อยที่สุด 
 

ประเภทของอาหารทีท่่านรบัประทานบ่อยทีสุ่ด จ านวน ร้อยละ 

กาแฟ 261 65.3 

อาหาร 88 22.0 
ขนมหรือของหวาน 49 12.3 

อ่ืนๆ 2 .5 

รวม 400 100.0 
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จากตารางที่ 4.7 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกรับประทานกาแฟ จ านวน 261 คน คิดเป็น
ร้อยละ 65.3 รองลงมาได้แก่ อาหาร จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 อันดับสาม ขนมหรือของ
หวาน จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และอันดับสุดท้าย อื่นๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 
ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.8: แสดงจ านวนและร้อยละ ช่วงเวลาในการเข้ารับบริการ 
 

ชว่งเวลาในการเข้ารบับริการ จ านวน ร้อยละ 

เช้า 56 14.0 

กลางวัน 53 13.3 
เย็น 69 17.3 

ไม่แน่นอน 222 55.5 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางที่ 4.8 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกช่วงเวลาไม่แน่นอนในการเข้ารับบริการ 
จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 รองลงมาได้แก่ ช่วงเวลาเย็นในการเข้ารับบริการ จ านวน 69 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.3 อันดับสาม ช่วงเวลาเช้าในการเข้ารับบริการ จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 
และอันดับสุดท้าย ช่วงเวลากลางวันในการเข้ารับบริการ จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 
ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.9: แสดงจ านวนและร้อยละ ความถ่ีในการเข้ารับบริการ 
 

ความถีใ่นการเขร้บับริการ จ านวน ร้อยละ 
ทุกวัน 95 23.8 

5-6 ครั้ง ต่อสัปดาห์ 54 13.5 
3-4 ครั้ง ต่อสัปดาห์ 89 22.3 

1-2 ครั้ง ต่อสัปดาห์ 162 40.5 

รวม 400 100.0 
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จากตารางที่ 4.9 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก 1-2 ครั้ง ต่อสัปดาห์ จ านวน 162 คน คิด
เป็นร้อยละ 40.5 รองลงมาได้แก่ ทุกวัน จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 อันดับสาม ได้แก่ 3-4 ครั้ง
ต่อสัปดาห์ จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 และอันดับสุดท้ายได้แก่ 5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 
54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.10: แสดงจ านวนและร้อยละ ค่าใช้จ่ายในการเข้าร้านบริโภคอาหารและกาแฟ 
 

ค่าใชจ้า่ยในการเขา้รบับรกิาร จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่า 500 บาท 115 28.8 

500-1,000 บาท 139 34.8 
1,001-1,500 บาท 117 29.3 

1,501-2,000 บาท 19 4.8 

2,001-2,500 บาท 4 1.0 
2,501-3,000 บาท 5 1.3 

ตั้งแต่ 3,000 บาทข้ึนไป 1 .3 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.10: พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก 500-1,000 บาท จ านวน 139 คน คิด

เป็นร้อยละ 34.8 รองลงมาได้แก่ 1,000-1,500 บาท จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 อันดับสาม 
ได้แก่ ต่ ากว่า 500 บาท บาท จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 อันดับสี่ ได้แก่ 1,501-2,000 บาท 
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 อันดับห้า ได้แก่ 2,501-3,000 บาท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.3 อันดับหก ได้แก่ 2,001-2,500 บาท จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 และอันดับสุดท้าย ตั้งแต่ 
3,000 บาทข้ึนไป จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.11: แสดงจ านวนและร้อยละ ความคาดหวังในการบริโภคอาหาร-กาแฟ ของร้าน 
 

ความคาดหวงัในการบรโิภค จ านวน ร้อยละ 

ความอร่อย 173 43.3 
ความสะอาดถูกหลักอนามัย 62 15.5 

ราคาเหมาะสม 70 17.5 

บริการที่ดี 73 18.3 
บรรยากาศที่ดี 21 5.3 

อ่ืนๆ 1 .3 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางที่ 4.11: พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกความอร่อย จ านวน 173 คน คิดเป็นร้อย
ละ 43.3 รองลงมาได้แก่ บริการที่ดี จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 อันดับสาม ราคาที่เหมาะสม 
จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 อันดับสี่ ความสะอาดถูกหลักอนามัย จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อย
ละ 15.5 อันดับห้า บรรยากาศท่ีดี จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 และอันดับสุดท้าย อื่นๆ จ านวน 
1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.12: แสดงจ านวนและร้อยละ ความถี่ในการบริโภคกาแฟที่ร้านต่อวัน 
 

ความถีใ่นการบรโิภคกาแฟทีร่า้นตอ่วนั จ านวน ร้อยละ 
1 แก้วต่อวัน 237 59.3 

2-3 แก้วต่อวัน 135 33.8 
4-5 แก้วต่อวัน 15 3.8 

มากกว่า 5 แก้วต่อวัน 13 3.3 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางที่ 4.12 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก 1 แก้วต่อวัน จ านวน 237 คน คิดเป็น
ร้อยละ 59.3 รองลงมาได้แก่ 2-3 แก้วต่อวัน จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8 อันดับสาม ได้แก่  
4-5 แก้ว ต่อวัน จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 และอันดับสุดท้าย มากกว่า 5 แก้วต่อวัน จ านวน 
13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.13: แสดงจ านวนและร้อยละ ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 
 

ความถีใ่นการบรโิภคอาหารนอกบา้น จ านวน ร้อยละ 

ทุกวัน 76 19.0 
5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ 85 21.3 

3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ 54 13.5 

1-2 ครัง้ต่อสัปดาห์ 185 46.3 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.13 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 185 คน คิด

เป็นร้อยละ 46.3 รองลงมาได้แก่ 5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 อันดับสาม
ได้แก่ ทุกวัน จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และอันดับสุดท้าย 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 54 
คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละ ปัจจัยในการพิจารณาใช้บริการร้านอาหารและกาแฟ 
 

ปจัจยัในการพจิารณา จ านวน ร้อยละ 
ท าเลที่ตั้งสะดวก 115 28.8 

การตกแต่งและบรรยากาศของร้าน 54 13.5 

ความมีชื่อเสียง 40 10.0 
การให้บริการ 50 12.5 

มีสัญญาณ WIFI Free 68 17.0 

อาหารเครื่องดื่มมีคุณภาพ 45 11.3 
ราคา 28 7.0 

รวม 400 100.0 
 
จากตารางที่ 4.14: พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก ท าเลที่ตั้งสะดวก จ านวน 115 คน คิด

เป็นร้อยละ 28.8 รองลงมาได้แก่  มีสัญญาณ WIFI Free จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 อันดับ
สาม การตกแต่งและบรรยากาศของร้าน จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 อันดับสี่ การให้บริการ 
จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 อันดับห้า อาหารเรื่องดื่มมีคุณภาพ จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 
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11.3 อันดับหก ความมีชื่อเสียง จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และอันดับสุดท้าย ราคา จ านวน 
28 คน คิดเป็นร้อยละ 7.0 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.15: แสดงจ านวนและร้อยละ จ าแนกตามประเภทอาหารที่ท่านชอบมากที่สุด 
 

ประเภทอาหารทีช่อบ จ านวน ร้อยละ 

อาหารไทย 256 64.0 

อาหารญี่ปุุน 31 7.8 
อาหารฝรั่ง 29 7.3 

อาหารจีน 31 7.8 

อาหารเกาหลี 5 1.3 
อาหารเวียดนาม 4 1.0 

ฟิวชั่น 43 10.8 

อ่ืนๆ 1 .3 
รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.15 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก อาหารไทย จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อย

ละ 64.0 รองลงมาได้แก่ ฟิวชั่น จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 อันดับสาม อาหารญี่ปุุน และ
อาหารจีน จ านวน 31 คนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 7.8 อันดับสี่ อาหารฝรั่ง จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.3 อันดับห้า อาหารเกาหลี จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 อันดับหก อาหารเวียดนาม จ านวน 4 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 และอันดับสุดท้าย อื่นๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.16: แสดงจ านวนและร้อยละ จ าแนกตามสื่อท่ีใช้พิจารณาในการเลือกร้านอาหาร 
 

สื่อที่ใชพ้จิารณา จ านวน ร้อยละ 

นิตยสาร/หนังสือ 55 13.8 
เว็บไซต์ 79 19.8 

แผ่นพับ 71 17.8 

การแนะน าของเพ่ือน 181 45.3 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.16 (ต่อ): แสดงจ านวนและร้อยละ จ าแนกตามสื่อที่ใช้พิจารณาในการเลือกร้านอาหาร 
 

สื่อที่ใชพ้จิารณา จ านวน ร้อยละ 

วิทยุ 8 2.0 
อ่ืนๆ 6 1.5 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.16 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก การแนะน าของเพ่ือน จ านวน 181 คน 

คิดเป็นร้อยละ 45.3 รองลงมาได้แก่ เว็บไซต์ จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 อันดับสาม ได้แก่ 
แผ่นพบั จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 อันดับสี่ ได้แก่ นิตยสาร/หนังสือ จ านวน 55 คน คิดเป็น
ร้อยละ 13.8 อันดับห้า ได้แก่ วิทยุ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 และอันดับสุดท้ายได้แก่ อ่ืนๆ 
จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.17: แสดงจ านวนและร้อยละ จ าแนกตามประเภทการส่งเสริมการขายที่ต้องการ 
 

ประเภทการส่งเสรมิการขาย จ านวน ร้อยละ 

ท าบัตรสมาชิก/มีส่วนลด 143 35.8 
โปรโมชั่นวันพิเศษ 86 21.5 

โปรโมชั่นส าหรับมาเป็นกรุ๊ป 76 19.0 

สะสมคะแนนเพ่ือส่วนลด 94 23.5 
อ่ืนๆ 1 .3 

รวม 400 100.0 
 

จากตารางที่ 4.17: พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก ท าบัตรสมาชิก / มีส่วนลด จ านวน 143 
คน คิดเป็นร้อยละ 35.8 รองลงมาได้แก่ สะสมคะแนนเพื่อส่วนลด จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 
อันดับสามได้แก่ โปรโมชั่นวันพิเศษ จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 อันดับสี่ ได้แก่ โปรโมชั่น
ส าหรับมาเป็นกรุ๊ป จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และอันดับสุดท้าย อื่นๆ จ านวน 1 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.3  ตามล าดับ 
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4.1.3 ระดบัความส าคญัในดา้นปจัจัยของผูบ้รโิภคทีม่ผีลตอ่การให้บรกิาร 
 
ตารางที่ 4.18: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมี
 ผลต่อการให้บริการ ส่วนประสมทางการตลาดบริการในภาพรวม 
 

ด้านผลติภณัฑ์ ค่าเฉลีย่ 
สว่นเบีย่งเบน

มาตรฐาน 
ระดบั 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 3.97 .513 มาก 
2. ด้านราคา 3.99 .545 มาก 

3. ด้านการจัดจ าหน่ายและสถานที่ 3.89 .561 มาก 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.92 .557 มาก 
5. ด้านพนักงาน 3.93 .554 มาก 

6. ด้านลักษณะรูปแบบร้าน 4.07 .549 มาก 

7. ด้านกระบวนการ 3.93 .577 มาก 
ด้านภาพรวม  3.96 .551 มาก 

 
จากตารางที่ 4.18 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคัญด้านสว่นประสมทางการตลาด

บริการในภาพรวม อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.96, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .551)  
เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ 6 ด้าน ด้านลักษณะรูปแบบร้าน (ค่าเฉลี่ย = 

4.07, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .549) รองลงมาได้แก่ 2. ด้านราคา (ค่าเฉลี่ย = 3.99 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน = .545) อันดับที่สาม ได้แก่ 1. ด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย = 3.97 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 
.513) อันดับที่สี่ ได้แก่ 7. ด้านกระบวนการ (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .577) อันดับที่
ห้า ได้แก่ 5. ด้านพนักงาน (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .554) อันดับหก ได้แก่ 6. ด้าน
การส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย = 3.92 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .557) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ 3. 
ด้านการจัดจ าหน่ายและสถานที่ (ค่าเฉลี่ย = 3.89 ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน = .561) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.19: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมี
 ผลต่อการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

ด้านผลติภณัฑ์ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน ระดบั 
1. มีความสดใหม่รสชาติมาตรฐาน 4.22 .748 มากที่สุด 

2. ความอร่อยของรสชาติที่ถูกปาก 4.04 .661 มาก 
3. ความหลากหลายของเมนูอาหารและเครื่องดื่ม 3.93 .714 มาก 

4. คุณภาพวัตถุดิบที่ได้มาตรฐาน 3.89 .676 มาก 

5. การผสมผสานจุดเด่นของอาหารประเภทต่างๆ 3.88 .704 มาก 
6. ความรู้ข้อมูลเชิงลึกของอาหารและเครื่องดื่มที่
น าเสนอ 

3.90 .764 มาก 

7. ชื่อเสียงร้านค้า หรือตราสินค้ามีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการ 

3.91 .702 มาก 

8. ความสะอาดของอาหารและภาชนะท่ีเลือกใช้ 3.96 .740 มาก 
9. มีโภชนาการถูกหลักอนามัย 3.99 .746 มาก 

รวม 3.97 .513 มาก 
 

จากตารางที่ 4.19: พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์ในภาพรวม อยู่ใน
ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.97, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .513) 

เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ มีความสดใหม่รสชาติมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย = 
4.22 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .748) รองลงมาได้แก่ ความอร่อยของรสชาติที่ถูกปาก (ค่าเฉลี่ย = 
4.04 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .661) อันดับที่สาม ได้แก่ มีโภชนาการถูกหลักอนามัย (ค่าเฉลี่ย = 
3.99 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .746) อันดับที่สี่ ได้แก่ ความสะอาดของอาหารและภาชนะท่ีเลือกใช้ 
(ค่าเฉลี่ย = 3.96 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .740) อันดับที่ห้า ได้แก่ ความหลากหลายของเมนูอาหาร
และเครื่องดื่ม (ค่าเฉลี่ย = 3.93, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .714) อันดับหก ได้แก่ ชื่อเสียงร้านค้า หรือ
ตราสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย = 3.91 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .702) อันดับเจ็ด 
ได้แก่ ความรู้ข้อมูลเชิงลึกของอาหารและเครื่องดื่มท่ีน าเสนอ (ค่าเฉลี่ย = 3.90 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
= .764) อันดับแปด ได้แก่ คุณภาพวัตถุดิบที่ได้มาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย = 3.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 
.676) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ การผสมผสานจุดเด่นของอาหารประเภทต่างๆ (ค่าเฉลี่ย = 3.88 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน = .704) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.20: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมี
         ผลต่อการให้บริการ ด้านราคา 
 

ด้านราคา ค่าเฉลีย่ 
สว่นเบีย่งเบน

มาตรฐาน 
ระดบั 

1. ราคามีความคุ้มค่ากับอาหารและเครื่องดื่มที่ได้รับ 3.98 .734 มาก 

2. ราคามีความเหมาะสมและสมเหตุสมผล 4.01 .746 มาก 
3. สามารถช าระได้ทั้งเงินสด หรือบัตรเครดิต เดบิต 3.97 .671 มาก 

รวม 3.99 .545 มาก 
 

จากตารางที่ 4.20 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความส าคัญด้านราคาในภาพรวม อยู่ในระดับ
มาก (ค่าเฉลี่ย = 3.99 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .545) 

เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ ราคามีความเหมาะสมและสมเหตุสมผล 
(ค่าเฉลี่ย = 4.01 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .746) รองลงมาได้แก่ ราคามีความคุ้มค่ากับอาหารและ
เครื่องดื่มที่ได้รับ (ค่าเฉลี่ย = 3.98 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .743) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ สามารถ
ช าระได้ทั้งเงินสด หรือบัตรเครดิต เดบิต (ค่าเฉลี่ย = 3.97 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .671) ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.21: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมี
 ผลต่อการให้บริการ ด้านการจัดจ าหน่ายและสถานที่ 
 

การจดัจ าหนา่ยและสถานที่ ค่าเฉลีย่ 
สว่นเบีย่งเบน

มาตรฐาน 
ระดบั 

1. มีเวลาเปิด-ปิด ที่สอดคล้องกับชีวิตประจ าวัน 3.94 .712 มาก 

2. มีบริการ Delivery 3.82 .727 มาก 
3. ที่ตั้งของร้านอยู่ในจุดที่เดินทางสะดวก และเข้าถึงได้
โดยง่าย 

3.87 .729 มาก 

4. ที่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ 3.94 .745 มาก 

รวม 3.89 .561 มาก 
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จากตารางที่ 4.21 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความส าคัญด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายใน
ภาพรวม อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.89, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .561) 

เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ ที่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ (ค่าเฉลี่ย = 
3.94 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .745) รองลงมาได้แก่ มีเวลาเปิด-ปิด ที่สอดคล้องกับชีวิตประจ าวัน 
(ค่าเฉลี่ย = 3.94 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .712) อันดับที่สาม ได้แก่ ที่ตั้งของร้านอยู่ในจุดที่เดินทาง
สะดวก และเข้าถึงได้โดยง่าย (ค่าเฉลี่ย = 3.87 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .729) และอันดับสุดท้าย 
ได้แก่ มีบริการ Delivery (ค่าเฉลี่ย = 3.82 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .727) ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.22: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมี
         ผลต่อการให้บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

การสง่เสริมการตลาด ค่าเฉลีย่ 
สว่นเบีย่งเบน

มาตรฐาน 
ระดบั 

1. การโฆษณาผ่านสื่อเพ่ือน าเสนอข่าวสารอย่าง
ต่อเนื่อง 

3.94 .770 มาก 

2. การมอบสิทธิพิเศษแก่สมาชิก 3.93 .743 มาก 
3. การใช้คูปองสะสมยอดเพ่ือแลกรางวัล 3.92 .770 มาก 

4. การท าปูายโฆษณาหน้าร้าน 3.91 .727 มาก 

5. การมอบผลิตภัณฑ์อาหารหรือเครื่องดื่มใหม่ๆให้ได้
ทดลองชิม 

3.93 .745 มาก 

6. จัดกิจกรรมพิเศษในโอกาสต่างๆ 3.92 .779 มาก 
รวม 3.92 .557 มาก 

 
จากตารางที่ 4.22 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความส าคัญด้านการส่งเสริมการตลาดใน

ภาพรวม อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.92, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .557) 
เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ การโฆษณาผ่านสื่อเพ่ือน าเสนอข่าวสารอย่าง

ต่อเนื่อง (ค่าเฉลี่ย = 3.94 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .770) รองลงมาได้แก่ การมอบผลิตภัณฑ์อาหาร
หรือเครื่องดื่มใหม่ๆให้ได้ทดลองชิม (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .745) อันดับที่สาม 
ได้แก่ การมอบสิทธิพิเศษแก่สมาชิก (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .743) อันดับที่สี่ ได้แก่ 
จัดกิจกรรมพิเศษในโอกาสต่างๆ (ค่าเฉลี่ย = 3.92 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .779) อันดับห้า ได้แก่ 
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การใช้คูปองสะสมยอดเพ่ือแลกรางวัล (ค่าเฉลี่ย = 3.92 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .770) และอันดับ
สุดท้าย ได้แก่ การท าปูายโฆษณาหน้าร้าน (ค่าเฉลี่ย = 3.91 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .727) 
ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.23: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมี
 ผลต่อการให้บริการ ด้านพนักงาน 
 

ด้านพนกังาน ค่าเฉลีย่ 
สว่นเบีย่งเบน

มาตรฐาน 
ระดบั 

1. พนักงานมีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจอาหารและ
เครื่องดื่ม 

3.96 .731 มาก 

2. พนักงานมีคุณภาพการบริการที่ดี 3.90 .738 มาก 
3. พนักงานได้รับการอบรมและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 3.89 .709 มาก 

4. พนักงานให้บริการด้วยใจยิ้มแย้มแจ่มใส อัธยาศัยดี 
เรียบร้อย สะอาดและมีมารยาท 

3.95 .757 มาก 

5. พนักงานมีความพร้อมต่อการบริการ 3.97 .725 มาก 

6. พนักงานมีความรู้ ความเชี่ยวชาญสามารถให้
ค าแนะน าได้ 

3.90 .725 มาก 

รวม 3.93 .554 มาก 
 

จากตารางที่ 4.23 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความส าคัญด้านพนักงานในภาพรวม อยู่ใน
ระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .554) 

เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ พนักงานมีความพร้อมต่อการบริการ (ค่าเฉลี่ย 
= 3.97 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .725) รองลงมาได้แก่ พนักงานมีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจอาหาร
และเครื่องดื่ม (ค่าเฉลี่ย = 3.96 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .731) อันดับที่สาม ได้แก่ พนักงาน
ให้บริการด้วยใจยิ้มแย้มแจ่มใส อัธยาศัยดี เรียบร้อย สะอาดและมีมารยาท (ค่าเฉลี่ย = 3.95 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน = .757) อันดับที่สี่ ได้แก่ พนักงานมีคุณภาพการบริการที่ดี (ค่าเฉลี่ย = 3.90 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน = .738) อันดับห้า ได้แก่ พนักงานมีความรู้ ความเชี่ยวชาญสามารถให้ค าแนะน าได้ 
(ค่าเฉลี่ย = 3.90 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .725) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ พนักงานได้รับการอบรม
และพัฒนาอย่างต่อเนื่อง (ค่าเฉลี่ย = 3.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .709) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.24: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมี
 ผลต่อการให้บริการ ด้านลักษณะรูปแบบร้าน 
 

ด้านลกัษณะรปูแบบรา้น ค่าเฉลีย่ 
สว่นเบีย่งเบน

มาตรฐาน 
ระดบั 

1. มีสไตล์การตกแต่งท่ีมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว 4.12 .751 มาก 

2. บรรยากาศปลอดโปร่ง ให้ความรู้สึกสบาย 4.02 .718 มาก 
3. มีสิ่งของหรือสิ่งอ านวยความสะดวกตกแต่งครบ
ครัน 

4.03 .716 มาก 

4. ที่นั่งสะดวกสบาย จัดวางอย่างเหมาะสมและมี
รูปแบบเข้ากับสไตล์กรตกแต่งของร้าน 

4.04 .717 มาก 

5. การจัดโซนที่นั่งมีความสวยงาม และเหมาะสมกับ
การตกแต่งและขนาดของร้านค้า 

4.14 .708 มาก 

รวม 4.07 .549 มาก 

 
จากตารางที่ 4.24 พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความส าคัญด้านลักษณะรูปแบบร้านใน

ภาพรวม อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 4.07 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .549) 
เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ การจัดโซนที่นั่งมีความสวยงาม และเหมาะสม

กับการตกแต่งและขนาดของร้านค้า (ค่าเฉลี่ย = 4.14 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .708) รองลงมาได้แก่ 
มีสไตล์การตกแต่งที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว (ค่าเฉลี่ย = 4.12 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .751) อันดับที่
สาม ได้แก่ ที่นั่งสะดวกสบาย จัดวางอย่างเหมาะสมและมีรูปแบบเข้ากับสไตล์กรตกแต่งของร้าน 
(ค่าเฉลี่ย = 4.04 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .717) อันดับที่สี่ ได้แก่ มีสิ่งของหรือสิ่งอ านวยความสะดวก
ตกแต่งครบครัน (ค่าเฉลี่ย = 4.03 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .716) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ 
บรรยากาศปลอดโปร่ง ให้ความรู้สึกสบาย (ค่าเฉลี่ย = 4.02 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .718) 
ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.25: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดับความส าคัญด้านปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมี
 ผลต่อการให้บริการ ด้านกระบวนการ 
 

ด้านกระบวนการ ค่าเฉลีย่ 
สว่นเบีย่งเบน

มาตรฐาน 
ระดบั 

1. มีบริการมาตรฐานเหมือนกันทุกครั้ง 4.01 .747 มาก 

2. การรับออเดอร์ มีความรวดเร็ว ถูกต้อง 3.90 .718 มาก 
3. การปรุงอาหารมีความรวดเร็วถูกต้องอย่างมี
มาตรฐาน 

3.89 .750 มาก 

4. การออกใบเสร็จมีความรวดเร็วและถูกต้อง 3.91 .766 มาก 

5. กระบวนการให้บริการที่มีเอกลักษณ์และให้ความ
เป็นกันเอง 

3.93 .764 มาก 

รวม 3.93 .577 มาก 

 
จากตารางที่ 4.25 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความส าคัญด้านกระบวนการในภาพรวม อยู่

ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .577) 
เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ มีบริการมาตรฐานเหมือนกันทุกครั้ง (ค่าเฉลี่ย = 

4.01 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .747) รองลงมาได้แก่ กระบวนการให้บริการที่มีเอกลักษณ์และให้
ความเป็นกันเอง (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .764) อันดับที่สาม ได้แก่ การออก
ใบเสร็จมีความรวดเร็วและถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย = 3.91 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .766) อันดับที่สี่ ได้แก่ 
การรับออเดอร์ มีความรวดเร็ว ถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย = 3.90 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .718) และอันดับ
สุดท้าย ได้แก่ การปรุงอาหารมีความรวดเร็วถูกต้องอย่างมีมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย = 3.89 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน = .750) ตามล าดับ 
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 4.2.4 การวเิคราะหส์มมตฐิาน 
สมมติฐานที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ

ที่แตกต่างกัน 
 สมมติฐานที่ 1.1 เพศท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่าง

กัน 
 
ตารางที่ 4.26: การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square ระหว่างปัจจัย
 ด้านเพศ กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่างกัน 
 

ตวัแปรตาม Value Sig. 

1.เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) 

12.696 .241 

2.สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด 10.898 .092 

3.ช่วงเวลาในการใช้บริการ 7.485 .278 
4.ความถ่ีในการซื้อ 15.073 .020* 

5. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับกรเข้ารับบริการ 6.514 .888 

6. ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ 11.811 .298 
7. ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน 4.846 .564 

8. ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 6.657 .354 

9. ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 14.582 .265 
10. ประเภทอาหารที่ท่านชอบ 21.017 .101 

11. แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 8.833 .548 
12. รูปแบบการส่งเสริมการขายที่ท่านต้องการ 7.559 .478 

 
จากตารางที่ 4.26: ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยด้านเพศท่ีแตกต่างกันมี

พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่างกัน ทางด้านความถี่ในการซื้อ (Value = 15.073, p-
value = .020*) ที่ระดับนัยส าคัญ .05 
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 สมมติฐานที่ 1.2 อายุที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่าง
กัน 

 
ตารางที่ 4.27: การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square ระหว่างปัจจัย
 ด้านอายุ กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่างกัน 
 

ตวัแปรตาม Value Sig. 

1.เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) 

30.505 .010* 

2.สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด 10.155 .338 
3.ช่วงเวลาในการใช้บริการ 13.256 .151 

4.ความถ่ีในการซื้อ 8.201 .514 

5. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับบริการ 41.749 .001* 
6. ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ 27.318 .026* 

7. ความถ่ีในการบริโภคกาแฟในร้าน 9.816 .366 
8. ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 11.242 .259 

9. ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 20.865 .286 

10. ประเภทอาหารที่ท่านชอบ 26.147 .201 
11. แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 16.372 .358 

12. รูปแบบการส่งเสริมการขายที่ท่านต้องการ 10.753 .550 

 
จากตารางที่ 4.27 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยด้านอายุที่แตกต่างกันมี

พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่างกัน ทางด้านเหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและ
อาหาร (The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) (Value = 30.505, p-value = .010*) ค่าใช้จ่าย
ในแต่ละครั้ง (Value = 41.749, p-value = .001*) และ ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ (Value 
= 27.318, p-value = .026*) ที่ระดับนัยส าคัญ .05 
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 สมมติฐานที่ 1.3 อาชีพที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่
แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.28: การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square ระหว่างปัจจัย
 ด้านอาชีพ กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่างกัน 
 

ตวัแปรตาม Value Sig. 

1.เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) 

16.819 .888 

2.สิ่งทีบ่ริโภคมากท่ีสุด 12.714 .624 
3.ช่วงเวลาในการใช้บริการ 15.153 .440 

4.ความถ่ีในการซื้อ 8.964 .879 

5. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับกรเข้ารับบริการ 55.602 .003* 
6. ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ 42.671 .015* 

7. ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน 15.398 .423 
8. ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 14.421 .494 

9. ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 31.486 .392 

10. ประเภทอาหารที่ท่านชอบ 31.135 .655 
11. แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 28.357 .292 

12. รูปแบบการส่งเสริมการขายที่ท่านต้องการ 19.565 .485 

 
จากตารางที่ 4.28 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยด้านอาชีพที่แตกต่างกันมี

พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่างกัน ทางด้านค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับกรเข้ารับ
บริการ (Value = 55.602, p-value = .003*) และความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ (Value = 
42.671, p-value = .015*) ที่ระดับนัยส าคัญ .05 
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 สมมติฐานที่ 1.4 การศึกษาที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่
แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.29: การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square ระหว่างปัจจัย
 ด้านการศึกษา กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่างกัน 
 

ตวัแปรตาม Value Sig. 

1.เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) 

42.317 .067 

2.สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด 26.246 .094 
3.ช่วงเวลาในการใช้บริการ 33.626 .014* 

4.ความถ่ีในการซื้อ 14.495 .696 

5. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับบริการ 44.433 .158 
6. ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ 51.176 .009* 

7. ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน 22.805 .198 
8. ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 25.265 .118 

9. ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 58.695 .010* 

10. ประเภทอาหารที่ท่านชอบ 68.757 .006* 
11. แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 30.556 .437 

12. รูปแบบการส่งเสริมการขายที่ท่านต้องการ 20.072 .693 

 
จากตารางที่ 4.29 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยด้านการศึกษาท่ีแตกต่างกัน

มีพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่างกัน ด้านช่วงเวลาในการใช้บริการ (Value = 33.626, 
p-value = .014*) ความคาดหวังในการเข้ารับบริการ (Value = 51.176, p-value = .009*) ปัจจัยใน
การเลือกใช้บริการ (Value = 58.695, p-value = .010*) และประเภทอาหารที่ท่านชอบ (Value = 
68.757, p-value = .006*) ที่ระดับนัยส าคัญ .05 
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 สมมติฐานที่ 1.5 รายได้ที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่
แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.30: การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square ระหว่างปัจจัย
 ด้านรายได้ กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่างกัน 
 

ตวัแปรตาม Value Sig. 

1.เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) 

11.763 .697 

2.สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด 23.258 .006* 
3.ช่วงเวลาในการใช้บริการ 15.490 .078 

4.ความถ่ีในการซื้อ 19.585 .021* 

5. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับบริการ 64.880 .000* 
6. ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ 17.343 .299 

7. ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน 6.279 .712 
8. ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 17.213 .045* 

9. ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 30.320 .034* 

10. ประเภทอาหารที่ท่านชอบ 14.491 .848 
11. แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 7.951 .926 

12. รูปแบบการส่งเสริมการขายที่ท่านต้องการ 8.577 .739 

 
จากตารางที่ 4.30 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยด้านรายได้ที่แตกต่างกันมี

พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่างกัน ด้านสิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด (Value = 23.258, p-
value = .006*) ความถี่ในการซื้อ (Value = 19.585, p-value = .021*) ค่าใช้จ่ายแต่ละครั้งส าหรับ
การเข้ารับบริการ (Value = 64.880, p-value = .000*) ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน (Value 
= 17.213, p-value = .045*) และปัจจัยในการเลือกใช้บริการ (Value = 30.320, p-value = .034*)   
ที่ระดับนัยส าคัญ .05 
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สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop 
Hyde-out Cafe & Bistro) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 

 สมมติฐานที่ 2.1 ปัจจัยของผู้บริโภคด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารและกาแฟ 
 
ตารางที่ 4.31: การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square ระหว่างปัจจัยข
 ของผู้บริโภคทางด้านผลิตภัณฑ์ กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 
 

ตวัแปรตาม Value Sig. 

1.เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) 

172.469 .000* 

2.สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด 56.744 .485 
3.ช่วงเวลาในการใช้บริการ 59.949 .369 

4.ความถ่ีในการซื้อ 54.833 .557 

5. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับบริการ 170.939 .000* 
6. ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ 87.151 .704 

7. ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน 85.005 .009* 
8. ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 89.052 .004* 

9. ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 154.623 .007* 

10. ประเภทอาหารที่ท่านชอบ 121.628 .751 
11. แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 188.599 .000* 

12. รูปแบบการส่งเสริมการขายที่ท่านต้องการ 71.675 .619 

 
จากตารางที่ 4.31 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยของผู้บริโภคทางด้าน

ผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่ ด้านเหตุผลในการใช้บริการร้าน 
กาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) (Value = 172.469, p-value = .000*) 
ค่าใช้จ่ายแต่ละครั้งส าหรับการเข้ารับบริการ (Value = 170.939, p-value = .000*) ความถ่ีในการ
บริโภคกาแฟในร้าน (Value = 85.005, p-value = .009*)  ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 
(Value = 89.052, p-value = .004*) ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ(Value = 154.623, p-value = 
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.007*)  และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร (Value = 188.599, p-value = .000*) 
ที่ระดับนัยส าคัญ .05 
 

 สมมติฐานที่ 2.2 ปัจจัยของผู้บริโภคด้านราคามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภค
อาหารและกาแฟ 
 
ตารางที่ 4.32: การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square ระหว่างปัจจัย
 ของผู้บริโภคทางด้านราคา กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 
 

ตวัแปรตาม Value Sig. 

1.เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) 

46.030 .237 

2.สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด 58.909 .000* 

3.ช่วงเวลาในการใช้บริการ 39.354 .025* 
4.ความถ่ีในการซื้อ 26.558 .325 

5. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับบริการ 62.463 .078 

6. ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ 33.925 .739 
7. ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน 31.877 .130 

8. ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 56.145 .000* 

9. ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 45.722 .567 
10. ประเภทอาหารที่ท่านชอบ 39.976 .948 

11. แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 88.801 .000* 
12. รูปแบบการส่งเสริมการขายที่ท่านต้องการ 15.332 .994 

 
จากตารางที่ 4.32 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยของผู้บริโภคทางด้านราคามี

ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่ ด้านสิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด (Value = 58.909, 
p-value = .000*) ช่วงเวลาในการใช้บริการ (Value = 39.354, p-value = .025*) ความถี่ในการ
บริโภคอาหารนอกบ้าน (Value = 56.145, p-value = .000*) และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้
บริการร้านอาหาร(Value = 88.801, p-value = .000*) ที่ระดับนัยส าคัญ .05 
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 สมมติฐานที่ 2.3 ปัจจัยของผู้บริโภคด้านการจัดจ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การบริโภคอาหารและกาแฟ 

 
ตารางที่ 4.33: การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square ระหว่างปัจจัย
 ของผู้บริโภคทางด้านการจัดจ าหน่าย กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 
 

ตวัแปรตาม Value Sig. 

1.เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) 

170.264 .000* 

2.สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด 43.400 .106 
3.ช่วงเวลาในการใช้บริการ 59.607 .003* 

4.ความถ่ีในการซื้อ 32.843 .475 

5. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับบริการ 79..692 .120 
6. ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ 54.208 .505 

7. ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน 37.335 .277 
8. ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 43.761 .100 

9. ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 65.869 .481 

10. ประเภทอาหารที่ท่านชอบ 63.642 .862 
11. แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 177.993 .000* 

12. รูปแบบการส่งเสริมการขายที่ท่านต้องการ 36.376 .786 

 
จากตารางที่ 4.33 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยของผู้บริโภคทางด้านการจัด

จ าหน่ายมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ ด้านเหตุผลในการใช้บริการร้าน
กาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) (Value = 170.264, p-value = .000*) 
ช่วงเวลาในการใช้บริการ (Value = 59.607, p-value = .003*) และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้
บริการร้านอาหาร (Value = 177.993, p-value = .000*) ที่ระดับนัยส าคัญ .05 
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 สมมติฐานที่ 2.4 ปัจจัยของผู้บริโภคด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 
 
ตารางที่ 4.34: การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square ระหว่างปัจจัย
 ของผู้บริโภคทางด้านการส่งเสริมการตลาด กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 
 

ตวัแปรตาม Value Sig. 

1.เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) 

117.959 .010* 

2.สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด 57.157 .257 
3.ช่วงเวลาในการใช้บริการ 71.359 .031* 

4.ความถ่ีในการซื้อ 50.858 .479 

5. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับบริการ 86.910 .857 
6. ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ 74.730 .779 

7. ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน 81.525 .004* 
8. ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 80.334 .005* 

9. ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 108.124 .320 

10. ประเภทอาหารที่ท่านชอบ 101.595 .874 
11. แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 191.137 .000* 

12. รูปแบบการส่งเสริมการขายที่ท่านต้องการ 54.494 .882 

 
จากตารางที่ 4.34 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยของผู้บริโภคทางด้านการ

ส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ ด้านเหตุผลในการใช้บริการ
ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) (Value = 117.959, p-value = 
.010*) ด้านช่วงเวลาในการใช้บริการ (Value = 71.359, p-value = .031*) ความถี่ในการบริโภค
กาแฟในร้าน (Value = 81.525, p-value = .004*)  ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน (Value = 
80.334, p-value = .005*)  และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร (Value = 191.137, 
p-value = .000*) ที่ระดับนัยส าคัญ .05 
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 สมมติฐานที่ 2.5 ปัจจัยของผู้บริโภคด้านพนักงานมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารและกาแฟ 

 
ตารางที่ 4.35: การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square ระหว่างปัจจัย
 ของผู้บริโภคทางด้านพนักงาน กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 
 

ตวัแปรตาม Value Sig. 

1.เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) 

77.724 .134 

2.สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด 49.266 .126 
3.ช่วงเวลาในการใช้บริการ 60.399 .016* 

4.ความถ่ีในการซื้อ 36.260 .596 

5. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับบริการ 100.289 .045* 
6. ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ 76.995 .147 

7. ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน 43.606 .282 
8. ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 68.393 .002* 

9. ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 97.852 .064 

10. ประเภทอาหารที่ท่านชอบ 77.559 .841 
11. แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 94.939 .009* 

12. รูปแบบการส่งเสริมการขายที่ท่านต้องการ 63.076 .140 

 
จากตารางที่ 4.35: ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยของผู้บริโภคทางด้าน

บุคลากรมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ ด้านช่วงเวลาในการใช้บริการ 
(Value = 60.399, p-value = .016*) ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับบริการ (Value = 
100.289, p-value = .045*) ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน (Value = 68.393, p-value = 
.002*) และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร (Value = 94.939, p-value = .009*) ที่
ระดับนัยส าคัญ .05 
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 สมมติฐานที่ 2.6 ปัจจัยของผู้บริโภคด้านรูปแบบร้านมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารและกาแฟ 
 
ตารางที่ 4.36: การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square ระหว่างปัจจัย
 ของผู้บริโภคทางด้านรูปแบบร้าน กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 
 

ตวัแปรตาม Value Sig. 

1.เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) 

77.681 .062 

2.สิ่งทีบ่ริโภคมากท่ีสุด 41.201 .254 
3.ช่วงเวลาในการใช้บริการ 35.665 .484 

4.ความถ่ีในการซื้อ 50.609 .054 

5. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับบริการ 63.795 .744 
6. ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ 56.778 .594 

7. ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน 45.088 .142 
8. ความถ่ีในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 39.333 .323 

9. ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 69.473 .562 

10. ประเภทอาหารที่ท่านชอบ 77.262 .685 
11. แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 121.237 .000* 

12. รูปแบบการส่งเสริมการขายที่ท่านต้องการ 28.100 .990 

 
จากตารางที ่4.36: ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยของผู้บริโภคทางด้าน

รูปแบบร้านมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ ด้านแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้
บริการร้านอาหาร (Value = 121.237, p-value = .000*) ที่ระดับนัยส าคัญ .05 
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 สมมติฐานที่ 2.7 ปัจจัยของผู้บริโภคด้านกระบวนการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารและกาแฟ 
 
ตารางที ่4.37: การทดสอบแสดงค่าการวิเคราะห์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน Chi-Square ระหว่างปัจจัย
 ของผู้บริโภคทางด้านกระบวนการ กับ พฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 
 

ตวัแปรตาม Value Sig. 

1.เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) 

52.029 .758 

2.สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด 45.490 .133 
3.ช่วงเวลาในการใช้บริการ 40.577 .276 

4.ความถ่ีในการซื้อ 18.005 .995 

5. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับบริการ 88.648 .089 
6. ความคาดหวังจากการเข้ารับบริการ 58.712 .523 

7. ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน 33.550 .586 
8. ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 52.346 .038* 

9. ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 85.094 .139 

10. ประเภทอาหารที่ท่านชอบ 52.073 .998 
11. แหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 65.361 .296 

12. รูปแบบการส่งเสริมการขายที่ท่านต้องการ 45.396 .580 

 
จากตารางที่ 4.37: ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยของผู้บริโภคทางด้าน

กระบวนการมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ ด้านความถี่ในการบริโภคอาหาร
นอกบ้าน (Value = 52.346, p-value = .038*) ที่ระดับนัยส าคัญ .05 
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4.2 สรุปผล และข้อเสนอแนะ 
4.2.1 สรปุผลการวจิยั 
 4.2.1.1 ข้อมลูลักษณะประชากร 

  ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
อาชีพพนักงานบริษัท/เอกชน จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 รองลงมาได้แก่ ปริญญาโท จ านวน 82 คน และกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.3 
  4.2.1.2 พฤติกรรมของผู้บริโภคในการบริโภคอาหารและกาแฟ 
  ผลการศึกษาพบว่า ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีเหตุผลในการใช้
บริการร้าน The Rooftop Hyde-out Café & Bistro ได้แก่ สังสรรค์ พบปะ จ านวน 108 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.0 รองลงมา นัดพบ เจรจาทางธุรกิจ  จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 อันดับสาม 
บรรยากาศ จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 อันดับสี่ รสชาติ ความอร่อยของอาหารและกาแฟ 
จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 อันดับห้า ประทับใจในการบริการ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.5 และอันดับสุดท้าย อื่นๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดับ และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
เลือกรับประทานกาแฟ จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 65.3 รองลงมาได้แก่ อาหาร จ านวน 88 คน 
คิดเป็นร้อยละ 22.0 อันดับสาม ขนมหรือของหวาน จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และอันดับ
สุดท้าย อ่ืนๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดับ ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างเลือกช่วงเวลาไม่
แน่นอนในการเข้ารับบริการ จ านวน 222 คน คิดเป็นร้อยละ 55.5 รองลงมาได้แก่ ช่วงเวลาเย็นในการ
เข้ารับบริการ จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 อันดับสาม ช่วงเวลาเช้าในการเข้ารับบริการ จ านวน 
56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และอันดับสุดท้าย ช่วงเวลากลางวันในการเข้ารับบริการ จ านวน 53 คน 
คิดเป็นร้อยละ 13.3 ตามล าดับ และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกเข้ารับบริการ 1-2 ครั้ง ต่อสัปดาห์ 
จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 รองลงมาได้แก่ ทุกวัน จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 
อันดับสาม ได้แก่ 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 และอันดับสุดท้ายได้แก่ 5-6 
ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ตามล าดับ  
  ทั้งนี้กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการเข้าร้านบริโภคอาหารและกาแฟ 500-
1,000 บาท จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 รองลงมาได้แก่ 1,000-1,500 บาท จ านวน 117 คน 
คิดเป็นร้อยละ 29.3 อันดับสาม ได้แก่ ต่ ากว่า 500 บาท บาท จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 
อันดับสี่ ได้แก่ 1,501-2,000 บาท จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 อันดับห้า ได้แก่ 2,501-3,000 
บาท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 อันดับหก ได้แก่ 2,001-2,500 บาท จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อย
ละ 1.0 และอันดับสุดท้าย ตั้งแต่ 3,000 บาทข้ึนไป จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ และ
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกความอร่อยจ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 รองลงมาได้แก่ บริการที่ดี
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จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 อนัดับสามราคาที่เหมาะสมจ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 
อันดับสี่ความสะอาดถูกหลักอนามัยจ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 อันดับห้าบรรยากาศที่ดี 
จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 และอันดับสุดท้าย อ่ืนๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 
ตามล าดับ  
  นอกจากนี้กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกบริโภคกาแฟในร้าน 1 แก้วต่อวัน จ านวน 237 
คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 รองลงมาได้แก่ 2-3 แก้วต่อวัน จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8 อันดับ
สาม ได้แก่  4-5 แก้ว ต่อวัน จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 และอันดับสุดท้ายมากกว่า 5 แก้วต่อ
วัน จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดับ และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกบริโภคอาหารนอก
บ้าน 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 รองลงมาได้แก่ 5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ 
จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 อันดับสามได้แก่ ทุกวัน จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และ
อันดับสุดท้าย 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ตามล าดับ กลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่เลือกใช้บริการร้านอาหารและกาแฟจากท าเลที่ตั้งสะดวก จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 
รองลงมาได้แก่  มีสัญญาณ WIFI Free จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 อันดับสามการตกแต่งและ
บรรยากาศของร้าน จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 อันดับสี่การให้บริการ จ านวน 50 คน คิดเป็น
ร้อยละ 12.5 อันดับห้าอาหารเรื่องด่ืมมีคุณภาพ จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 อันดับหกความมี
ชื่อเสียง จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และอันดับสุดท้าย ราคา จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.0 ตามล าดับ และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกอาหารไทย จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 
รองลงมาได้แก่ ฟิวชั่นจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 อันดับสาม อาหารญี่ปุุน และอาหารจีน 
จ านวน 31 คนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 7.8 อันดับสี่อาหารฝรั่ง จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 อันดับ
ห้าอาหารเกาหลี จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 อันดับหกอาหารเวียดนาม จ านวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.0 และอันดับสุดท้าย อื่นๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ  
  ทั้งนี้กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกการแนะน าของเพ่ือนจ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 
45.3 รองลงมาได้แก่ เว็บไซต์ จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 อันดับสาม ได้แก่ แผ่นพับ จ านวน 
71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8 อันดับสี่ ได้แก่ นิตยสาร/หนังสือ จ านวน 55 คน ตามล าดับ และกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกท าบัตรสมาชิก / มีส่วนลด จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.8 รองลงมาได้แก่ 
สะสมคะแนนเพ่ือส่วนลด จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 อันดับสามได้แก่ โปรโมชั่นวันพิเศษ 
จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 อันดับสี่ ได้แก่ โปรโมชั่นส าหรับมาเป็นกรุ๊ป จ านวน 76 คน คิด
เป็นร้อยละ 19.0 และอันดับสุดท้าย อื่นๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3  ตามล าดับ 

 4.2.1.3 ระดับการให้ความส าคัญของผู้บริโภคท่ีมีต่อการให้บริการ 
 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคัญด้านส่วนประสมทาง

การตลาดบริการในภาพรวม อยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.96, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .551) เมื่อ
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พิจารณาส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับด้านลักษณะรูปแบบร้าน (ค่าเฉลี่ย = 4.07, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
= .549) เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการจัดโซนที่นั่งมีความสวยงาม และเหมาะสม
กับการตกแต่งและขนาดของร้านค้า (ค่าเฉลี่ย = 4.14 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .708) รองลงมาได้แก่ 
มีสไตล์การตกแต่งที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว (ค่าเฉลี่ย = 4.12 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .751) อันดับที่
สาม ไดแ้ก่ ที่นั่งสะดวกสบาย จัดวางอย่างเหมาะสมและมีรูปแบบเข้ากับสไตล์กรตกแต่งของร้าน 
(ค่าเฉลี่ย = 4.04 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .717) อันดับที่สี่ ได้แก่ มีสิ่งของหรือสิ่งอ านวยความสะดวก
ตกแต่งครบครัน (ค่าเฉลี่ย = 4.03 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .716) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ 
บรรยากาศปลอดโปร่ง ให้ความรู้สึกสบาย (ค่าเฉลี่ย = 4.02 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .718) 
ตามล าดับ 

 รองลงมาได้แก่ ด้านราคาอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.99 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 
.545) เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับราคามีความเหมาะสมและสมเหตุสมผล (ค่าเฉลี่ย 
= 4.01 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .746) รองลงมาได้แก่ ราคามีความคุ้มค่ากับอาหารและเครื่องดื่มที่
ได้รับ (ค่าเฉลี่ย = 3.98 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .743) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ สามารถช าระได้ทั้ง
เงินสด หรือบัตรเครดิต เดบิต (ค่าเฉลี่ย = 3.97 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .671) ตามล าดับ 

 อันดับที่สามด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย = 3.97 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .513) เมื่อ
พิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ มีความสดใหม่รสชาติมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย = 4.22 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน = .748) รองลงมาได้แก่ ความอร่อยของรสชาติที่ถูกปาก (ค่าเฉลี่ย = 4.04 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน = .661) อันดับที่สาม ได้แก่ มีโภชนาการถูกหลักอนามัย (ค่าเฉลี่ย = 3.99 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน = .746) อันดับที่สี่ ได้แก่ ความสะอาดของอาหารและภาชนะท่ีเลือกใช้ (ค่าเฉลี่ย = 
3.96 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .740) อันดับที่ห้า ได้แก่ ความหลากหลายของเมนูอาหารและเครื่องดื่ม 
(ค่าเฉลี่ย = 3.93, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .714) อันดับหก ได้แก่ ชื่อเสียงร้านค้า หรือตราสินค้ามีผล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย = 3.91 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .702) อันดับเจ็ด ได้แก่ ความรู้
ข้อมูลเชิงลึกของอาหารและเครื่องดื่มที่น าเสนอ (ค่าเฉลี่ย = 3.90 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .764) 
อันดับแปด ได้แก่ คุณภาพวัตถุดิบที่ได้มาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย = 3.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .676) 
และอันดับสุดท้าย ได้แก่ การผสมผสานจุดเด่นของอาหารประเภทต่างๆ (ค่าเฉลี่ย = 3.88 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน = .704) ตามล าดับ 

 อันดับที่สี่ด้านกระบวนการ (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .577) เมื่อ
พิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ มีบริการมาตรฐานเหมือนกันทุกครั้ง (ค่าเฉลี่ย = 4.01 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน = .747) รองลงมาได้แก่ กระบวนการให้บริการที่มีเอกลักษณ์และให้ความเป็น
กันเอง (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .764) อันดับที่สาม ได้แก่ การออกใบเสร็จมีความ
รวดเร็วและถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย = 3.91 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .766) อันดับที่สี่ ได้แก่ การรับออเดอร์ 
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มีความรวดเร็ว ถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย = 3.90 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .718) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ 
การปรุงอาหารมีความรวดเร็วถูกต้องอย่างมีมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย = 3.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 
.750) ตามล าดับ 

 อันดับที่ห้าด้านพนักงาน (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .554) เมื่อ
พิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ พนักงานมีความพร้อมต่อการบริการ (ค่าเฉลี่ย = 3.97 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน = .725) รองลงมาได้แก่ พนักงานมีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม 
(ค่าเฉลี่ย = 3.96 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .731) อันดับที่สาม ได้แก่ พนักงานให้บริการด้วยใจยิ้มแย้ม
แจ่มใส อัธยาศัยดี เรียบร้อย สะอาดและมีมารยาท (ค่าเฉลี่ย = 3.95 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .757) 
อันดับที่สี่ ได้แก่ พนักงานมีคุณภาพการบริการที่ดี (ค่าเฉลี่ย = 3.90 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .738) 
อันดับห้า ได้แก่ พนักงานมีความรู้ ความเชี่ยวชาญสามารถให้ค าแนะน าได้ (ค่าเฉลี่ย = 3.90 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน = .725) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ พนักงานได้รับการอบรมและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 
(ค่าเฉลี่ย = 3.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .709) ตามล าดับ 

 อันดับหกด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย = 3.92 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 
.557) เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ การโฆษณาผ่านสื่อเพ่ือน าเสนอข่าวสารอย่าง
ต่อเนื่อง (ค่าเฉลี่ย = 3.94 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .770) รองลงมาได้แก่ การมอบผลิตภัณฑ์อาหาร
หรือเครื่องดื่มใหม่ๆให้ได้ทดลองชิม (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .745) อันดับที่สาม 
ได้แก่ การมอบสิทธิพิเศษแก่สมาชิก (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .743) อันดับที่สี่ ได้แก่ 
จัดกิจกรรมพิเศษในโอกาสต่างๆ (ค่าเฉลี่ย = 3.92 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .779) อันดับห้า ได้แก่ 
การใช้คูปองสะสมยอดเพ่ือแลกรางวัล (ค่าเฉลี่ย = 3.92 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .770) และอันดับ
สุดท้าย ได้แก่ การท าปูายโฆษณาหน้าร้าน (ค่าเฉลี่ย = 3.91 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .727) 
ตามล าดับ 

 อันดับสุดท้ายด้านการจัดจ าหน่ายและสถานที่ (ค่าเฉลี่ย = 3.89 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน = .561) ตามล าดับเมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ ที่จอดรถสะดวกสบายและ
เพียงพอ (ค่าเฉลี่ย = 3.94 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .745) รองลงมาได้แก่ มีเวลาเปิด-ปิด ที่สอดคล้อง
กับชีวิตประจ าวัน (ค่าเฉลี่ย = 3.94 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .712) อันดับที่สาม ได้แก่ ที่ตั้งของร้าน
อยู่ในจุดที่เดินทางสะดวก และเข้าถึงได้โดยง่าย (ค่าเฉลี่ย = 3.87 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .729) และ
อันดับสุดท้าย ได้แก่ มีบริการ Delivery (ค่าเฉลี่ย = 3.82 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .727) ตามล าดับ 

 4.2.1.4 การวิเคราะห์สมมติฐาน 
 สมมติฐานที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหาร

และกาแฟที่แตกต่างกัน พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่
แตกต่างกันในทุกด้าน ไม่ว่าจะเป็น เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา และรายได้ โดยด้านที่มีความแตกต่าง
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มากที่สุด ได้แก่ ด้าน รายได ้มีความแตกต่างในพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารและกาแฟ ทางด้าน
สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด ความถ่ีในการซื้อ ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับ
บริการ ความถ่ีในการบริโภคอาหารนอกบ้าน และปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ พบว่า 
ปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Cafe & 
Bistro) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟในทุกด้าน โดยด้านที่มีความสัมพันธ์
สูงที่สุด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ โดยมีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการบริโภคร้านอาหารและกาแฟ ในด้าน 
เหตุผลในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) ค่าใช้จ่ายใน
แต่ละครั้งส าหรับการเข้ารับบริการ ความถ่ีในการบริโภคกาแฟในร้าน ความถ่ีในการบริโภคอาหารนอก
บ้าน ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร  

 
4.3 สรุปข้อมลูเชงิคุณภาพ 

4.3.1 เหตุใดท่านจึงสนใจธุรกิจด้านนี้ ท ามาประมาณกี่ปีแล้ว   
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจ
และเหตุผลในการก่อตั้งธุรกิจค่อยข้างแตกต่างกัน ซึ่งร้านแรก ได้แก่ ร้าน Peony Café ท าธุรกิจมาแล้ว 
9 ปี โดยเริ่มจากการเป็นพนักงานขายเครื่องท ากาแฟจนมีความสนใจในการเปิดร้านกาแฟ ขณะที่ร้าน 
coffee bean by dao ท าธุรกิจมาแล้ว 18 ปี โดยเริ่มจากการท าขนมทานเองในครอบครัวและขาย
ให้กับกลุ่มคนในคอนโดและเพ่ือนฝูงในยามวิกฤตเศรษฐกิจ ส่วนร้าน pacamera ท าธุรกิจมาแล้ว 15 ปี 
และเหตุที่สนใจในการท าธุรกิจนี้คือมองว่าธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจที่มีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่อง 
ขณะที่ ร้าน Marlin Café เปิดร้านไม่ถึงปี ซึ่งร้านนี้เกิดจากเพ่ือนสนิทรวมตัวกันลงทุนเป็นหุ้นส่วนเพื่อ
เปิดร้าน และร้านสุดท้าย ร้าน Wine I love u ท าธุรกิจมาแล้ว 5 ปี เพราะเล็งเห็นว่าวิถีการด าเนินชีวิต
ของมนุษย์ในปัจจุบันนิยมรับประทานาหารนอกบ้านเพิ่มมากข้ึน 
 4.3.2 ท่านบริหารร้านอย่างไร จึงท าให้ร้านมีจุดเด่นแตกต่างจากร้านทั่วไป และร้านมีอะไรเป็น
จุดเด่นที่ท าให้ผู้บริโภคต้องเลือกร้านนี้ 
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ในการบริหารงานร้านอาหาร
แต่ละร้านมีจุดเด่นที่แตกต่างกัน ซึ่งร้านแรก ได้แก่ ร้าน Peony Café จะเน้นการตกแต่งร้านให้มี
เอกลักษณ์และคุณภาพของวัตถุดิล โดยเฉพาะเมล็ดกาแฟที่ค่ัวบดเอง ขณะที่ร้าน Coffee Bean by 
Dao เน้นการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ เพราะเชื่อว่าถ้าวัตถุดิบดีท าอาหารต้องอร่อย ส่วนร้าน Pacamera 
เน้นความรู้ในการชงกาแฟและใช้กาแฟที่ปลูกจากไร่ของตนเองจากจังหวัดเชียงราย ขณะที่ ร้าน Marlin 
Café เน้นที่สไตล์ของอาหารโดยการผนวกอาหารสองสัญชาติคือเวสเทินและญี่ปุุน และร้านสุดท้าย ร้าน 
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Wine I love u เน้นจุดเด่นหลายองค์ประกอบรวมกัน ได้แก่ ความอร่อยของอาหารเป็นหัวใจส าคัญ 
วัตถุดิบและราสชาติที่ได้มาตรฐาน ราคาสมเหตุสมผล การตกแต่งร้านค้าสะท้อนถึงตัวตนของลูกค้า 
และสุดท้ายคือการบริการที่ประทับใจ 
 4.3.3 มีวิธีการจัดร้านอย่างไร จึงท าให้ลูกค้าเกิดความพอใจและประทับใจในการเลือกเข้าร้าน
ของท่าน  
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการร้านอาหารส่วน
ใหญ่มีวิธีการจัดการร้านอาหารให้ลูกค้าเกิดความพอใจและประทับใจ โดยเน้นการตกแต่งร้านอาหารให้
น่าสนใจ และเน้นการรักษามาตรฐานทั้งในด้านของอาหาร บริการ และบรรยากาศ โดยผู้ประกอบการ
ส่วนใหญ่มีทัศนคติว่าลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการจะต้องได้รับประทานอาหารที่มีคุณภาพและต้องได้รับการ
บริการที่ประทับใจ ขณะที่บรรยาการศจะต้องสะท้อนให้เกิดความรู้สึกสบาย 
 4.3.4 ท่านมีวิธีการสร้างงานบริการให้เป็นที่พอใจของลูกค้า ท่านมีวิธีการสร้างบริการที่ดี
อย่างไร  
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการร้านอาหารแต่
ละร้านมีวิธีการสร้างงานบริการให้เป็นที่พอใจของลูกค้าแตกต่างกัน ซึ่งร้านแรก ได้แก่ ร้าน Peony 
Café จะเน้นการฝึกฝนพนักงาน โดยเฉพาะเรื่อง Service Mind และการคัดเลือกพนักงาน ซึ่งใกล้เคียง
กับ ร้าน Wine I love u ที่เน้นการฝึกอบรมพนักงาน                                       
                                        ร ขณะที่ ร้าน Coffee Bean by Dao เน้นการสร้างความพึง
พอใจให้กับลูกค้าด้วยบรรยากาศท่ีตกแต่งเฟอร์นิเจอร์หรูหราบวกกับความหอมของดอกไม้ เน้นความ
สวยงาม ส่วนร้าน Pacamera เน้นความรู้เชิงลึกเก่ียวกับกาแฟและใช้กาแฟที่ปลูกจากไร่ของตนเองจาก
จังหวัดเชียงราย ขณะที่ ร้าน Marlin Café เน้นความส าคัญที่ลูกค้าและให้ความใส่ใจเมื่อลูกค้าต้องการ
รับบริการ 
 4.3.5 ท่านมีวิธีการท าเมนูหรืออาหารอย่างไร ต้องใส่ใจอะไรเป็นพิเศษ จึงท าให้ลูกค้าเกิดความ
ประทับใจในอาหารของร้าน  
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ร้านอาหารของแต่ละร้านมี
เอกลักษณ์เฉพาะ โดยเมนูที่ท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ ร้านแรก ได้แก่ ร้าน Peony Café จะใช้ค า
ว่า  Signature เพ่ือบ่งบอก ส่วนเมนูที่โดดเด่นและลูกค้าชอบคือ Affogato (เมนูไอศครีมราดกาแฟเอส
เพรสโซ่) ซึ่งจะต้องจับคู่กาแฟกับไอศครีมให้ลงตัวถึงจะอร่อย ซึ่งใกล้เคียงกับ ร้าน Coffee Bean by 
Dao ที่เน้นรสชาติของอาหารเป็นหลัก รวมถึงคุณภาพและวัตถุดิบ ตลอดจนการบริการที่ดี ส่วนร้าน 
Pacamera เน้นความรู้ลึกซึ้งเกี่ยวกับกาแฟและส่วนผสมต่างๆ โดยการท าการทดสอบเมนูใหม่ๆ เพื่อ
พัฒนาต่อยอดกาแฟ ขณะที่ ร้าน marlin café เน้นการผสมผสานอาหาร อาทิเช่น เมนูที่พิเศษ สปา
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เก็ตตี้คลุกกุ้ง เป็นอาหารฝรั่งบวกญี่ปุุน และใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ ส่วนร้าน Wine I love u เน้นการ
บริหารจัดการและความเข้าใจความต้องการของลูกค้า 
 4.3.6 ท่านคิดว่าการถ่ายทอดหรือการฝึกวิธีการสร้างความพึงพอใจให้กับพนักงาน มีความ
จ าเป็นต่อธุรกิจนี้หรือไม่ ถ้ามีความจ าเป็นท่านมีวิธีการอย่างไร  
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการทั้งหมดมี
ความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกันคือให้ความส าคัญกับการถ่ายทอดและฝึกวิธีการสร้างความพึงพอใจ
ให้กับพนักงาน เพราะในปัจจุบันการแข่งขันค่อนข้างสูง ความอร่อยเป็นส่วนหนึ่งที่ลูกค้าเลือกใช้บริการ 
แต่การบริการก็เป็นส่วนหนึ่งที่มีความส าคัญเพราะ     นถึง                            
 4.3.7 ท่านคิดว่าอะไรคือหัวใจของงานบริการ ที่จะท าให้งานบริการด้านนี้ประสบความส าเร็จ  
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการแต่ละร้านค้ามี
มุมมองความคิดเห็นเกี่ยวกับหัวใจของงานบริการที่ท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จแตกต่างกัน ซึ่งร้าน
แรก ได้แก่ ร้าน Peony Café มีความคิดเห็นว่าหัวใจของงานบริการคือการยิ้มอย่างจริงใจและ
ความสามารถในการแก้ไขปัญหา ขณะที่ร้าน Coffee Bean by Dao มีความคิดเห็นว่าหัวใจของงาน
บริการคือการเอาใจใส่ความต้องการลูกค้า ส่วนร้าน Pacamera มีความคิดเห็นว่าหัวใจของงานบริการ
คือความรับผิดชอบและต้องมีใจรักบริการ  ขณะที่ ร้าน Marlin Café มีความคิดเห็นว่าหัวใจของงาน
บริการคือ Team Work เช่น บุคลากรในครัวและพนักงานเสิร์ฟต้องเข้ากันได้ ต้องมีความรวดเร็วและ
เอาใจใส่ และร้านสุดท้าย ร้าน Wine I love u มีความคิดเห็นว่าหัวใจของงานบริการคือ ลูกค้ามาก่อน
เสมอ (Customers always come first) เราต้องปรับทัศนคติพนักงานให้คิดได้ว่า การที่ลูกค้ามาทานที่
ร้าน เขาคาดหวังอะไร ให้ลองคิดดูว่าถ้าตัวเองเข้าไปทานที่ร้านอยากจะได้รับบริการแบบไหน (การ
พูดจา / ท่าทางบุคลิก / รสชาติอาหาร / ความสะอาดของสถานที่และอุปกรณ์ทานอาหาร) 
 4.3.8 ท่านใช้วิธีการใดในการเสริมสร้างก าลังใจแก่พนักงาน เพ่ือให้พนักงานท างานบริการเป็น
ที่ประทับใจต่อลูกค้า  
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่เน้น
เสริมสร้างก าลังใจแก่พนักงานด้วยเงินที่เป็นค่า Incentive และ Tip จาก Service Charge แต่อย่างไร
ก็ตามผู้ประกอบการยังได้กล่าวเพ่ิมเติมว่าแม้ว่าเงินเป็นส่วนส าคัญในการด ารงชีพ แต่เจ้าของร้านควรมี
การเอาใจใส่ถึงสภาพความเป็นอยู่ของพนักงานด้วย ให้การดูแลหรือช่วยแก้ไขปัญหา นอกจากนี้ควรให้
ความรู้แก่พนักงานเพื่อให้พนักงานเกิดการรับรู้ที่ดีและพัฒนาความรู้ความสามารถ นอกจากนี้ควรมีการ
ประชุมเพ่ือให้พนักงานทุกคนรู้สึกถึงการมีส่วนร่วม 
 4.3.9 จากประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจที่ผ่านมาท่านคิดว่าพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้า
หรือบุคคลทั่วไปมีการเปลี่ยนแปลงหรือไม่และเปลี่ยนอย่างไร  
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 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการทั้งหมดมี
ความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกัน นั่นคือ พฤติกรรมการบริโภคของลูกค้ามีการเปลี่ยนแปลง อาทิเช่น 
รักสุขภาพ ชอบทานอาหารเพ่ือสุขภาพมากขึ้น หรือเปลี่ยนแปลงไปตามเทรนด์ อย่างเช่น อาหารญี่ปุุน 
แต่จริงๆ แล้วอาหารญี่ปุุนเข้ามาในไทยนานแล้ว แต่การบริโภคท าให้ผู้บริโภคเข้าใจมากข้ึนจากสื่อต่างๆ 
นอกจากนี้เทรนด์ Check-in ก็ยิ่งท าให้ลูกค้ารู้จักร้านอาหารผ่าน Social Media มากขึ้น และที่ส าคัญ
ในปัจจุบันลูกค้ามีความเป็นตัวตนสูง กล้าลองอะไรแปลกใหม่และเปิดกว้างมากข้ึน 
 4.3.10 ท่านคิดว่าผู้บริโภคชื่นชอบอะไรในร้านของท่านมากที่สุด เรียงล าดับรายการสักสาม
ด้าน  
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ในมุมมองของผู้ประกอบการ
ส่วนใหญ่สิ่งที่คิดว่าลูกค้าชื่นชอบมากท่ีสุดเป็นสามอันดับแรก คุณภาพอาหารและวัตถุดิบ ราคาท่ีคุ้มค่า
เหมาะสม และบรรยากาศของร้าน นอกจากนี้เอกลักษณ์หรือลักษณะเฉพาะ รวมถึงความพร้อมในการ
ให้บริการก็เป็นสิ่งที่ท าให้ลูกค้ามีความชื่นชอบเช่นเดียวกัน 
 4.3.11 ท่านมีวิธีการอย่างไร ในการศึกษาพฤติกรรมลูกค้า หรือ ผู้ใช้บริการ  
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ใช้
วิธีการในการศึกษาพฤติกรรมลูกค้า โดยการสอบถามพูดคุยเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกเป็นกันเองและ
แสดงถึงความเอาใจใส่ รวมถึงสังเกตพฤติกรรมและจดจ ารายละเอียดของลูกค้าว่าชอบอะไร หรือการ
ติดตามดูคอมเม้นใน Social Media นอกจากนี้ผู้ประกอบการบางท่านยังอาศัยการเก็บรวบรวมข้อมูล
ข้อมูลยอดขายและสถิติในอดีตเพ่ือน ามาพยากรณ์และท าแผนการตลาด หรือแม้กระทั่งการติดตามการ
เปลี่ยนแปลงของต่างประเทศเพ่ือเป็นแนวทางในอนาคต 
 4.3.12 ในการสร้างและการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่านมีวิธีการอย่างไร และท่านค านึงถึงต้นทุน
อย่างไรบ้าง 
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการแต่ละรายมี
แนวคิดท่ีแตกต่างกัน ซึ่งร้านแรก ได้แก่ ร้าน Peony Café เน้นคิดค้นสูตรใหม่ผนวกกับฤดูกาล เช่น ฤดู
ร้อน ฤดูหนาว ฤดูฝน รวมถึงเทศกาลกินเจ ขณะที่ร้าน Coffee Bean by Dao ใช้การทดลองโดยท าส่ง
ให้สตาบัคเป็นผู้แจกจ่ายลูกค้าเพ่ือชิม ถ้ารสชาติผ่านจึงสั่งผลิต ส่วนต้นทุนส่วนใหญ่มักอยู่ที่จ านวน
พนักงานเพ่ือให้มีพนักงานพร้อม 
 ส่วนร้าน Pacamera ก็ใช้วิธีการที่ใกล้เคียงกันคือมีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์โดยท าการ
ทดสอบรสชาติผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง ขณะที่ ร้าน Marlin Café เน้นท าโปรโมชั่นกับเมนูพิเศษ และ
ร้านสุดท้าย ร้าน Wine I love u ใช้การสังเกต ตัวเลข และสถิติ โดยดึงข้อมลูพฤติกรรมผู้บริโภคและเท
รนด์มาเป็นองค์ประกอบในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ เราจะพัฒนาให้ดีที่สุดก่อน แล้วจึงค านวณต้นทุน  
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 4.3.13 มีวิธีการก าหนดและพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างไรให้มีราคาท่ีเหมาะสม และการหาเงินมา
ลงทุนท่านมีวิธีการอย่างไร  
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการแต่ละรายมี
วิธีการก าหนดและพัฒนาผลิตภัณฑ์แตกต่างกัน ซึ่งร้านแรก ได้แก่ ร้าน Peony Café เน้นคิดค้นสูตร
ใหม่ผนวกกับฤดูกาล เช่น ฤดูร้อน ฤดูหนาว ฤดูฝน รวมถึงเทศกาลกินเจ ขณะที่ร้าน Coffee Bean by 
Dao ใช้การทดลองโดยท าส่งให้สตาบัคเป็นผู้แจกจ่ายลูกค้าเพ่ือชิม ถ้ารสชาติผ่านจึงสั่งผลิต ส่วนต้นทุน
ส่วนใหญ่มักอยู่ที่จ านวนพนักงานเพ่ือให้มีพนักงานพร้อม 

ส่วนร้าน Pacamera ต้องการสร้างร้านนี้ขึ้นมาเพ่ือตอบโจทย์คนที่ซื้อโดยที่ไม่ได้รู้สึกว่ามันแพง 
เราค านึงถึงต้นทุน แต่ถ้าเพ่ิมวัตถุดิบเข้าไป แต่ได้รสชาติอร่อยก็ยอม ซ่ึงเงินลงทุนเป็นเงินสว่นตัว โดย
ค านึงค่าใช้จ่ายต่อเดือนหักค่าใช้จ่ายออกมาแล้วต้องเหลือ และถ้าเกิดไม่เหลือจึงค่อยหาช่องทางอ่ืนๆ 
เช่น เพ่ิมผลิตภัณฑ์หรือขยายตลาด ขณะที่ ร้าน Marlin Café เน้นคุณภาพของผลิตภัณฑ์ เก็บ
รายละเอียดจากลูกค้าน ามาพัฒนาผลิตภัณฑ์โดยสร้างผลิตภัณฑ์ใหม่ทีละสาขาเป็นสาขาตัวอย่างก่อน 
แล้วก็พัฒนาไปทีละสาขาเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า ปัจจุบันใช้แหล่งเงินทุนจากหลาย
ธนาคาร และร้านสุดท้าย ร้าน Wine I love u ทางร้านจะเน้นที่ราคาไม่แพง สมเหตุสมผล และหาเงิน
ลงทุนผ่านทางธนาคาร 

4.3.14 ในการจัดจ าหน่ายมีวิธีการจ าหน่ายอย่างไร ให้สินค้าเป็นที่ยอมรับของลูกค้า ท าอย่างไร
ให้ยอดขายเพ่ิมขึ้น  
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการร้านอาหารแต่
ละร้านมีวิธีการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์และบริการที่แตกต่างกัน ร้านแรก ได้แก่ ร้าน Peony Café มองที่
โปรโมชั่นการลดราคาหรือแจก แถม เพ่ือให้ลูกค้าได้ลิ้มลองก่อน แต่พอลูกค้ามาติด จึงค่อยปรับ
โปรโมชั่น ขณะที่ ร้าน Coffee Bean by Dao สามารถกระจายผลิตภัณฑ์ได้ถึงสองช่องทางคือขายตรง
ผ่านร้านของตนเองและขายให้แก่ร้านสตาบบัค จึงมีอัตราเติบโตควบคู่กับสตาบัค ส่วนร้าน Pacamera 
เน้นตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า เช่น หากท าเลอยู่ในออฟฟิช การบริการที่รวดเร็วเป็นสิ่งส าคัญ 
แต่อย่างไรก็ตามต้องอยู่ภายใต้มาตรฐาน ขณะที่ ร้าน Marlin Café จะพยายามคิดเมนูใหม่ๆ เพื่อ
กระตุ้นความสนใจของลูกค้า รวมถึงกับจัดโปรโมชั่นควบคู่กับบัตรเครดิตเพ่ือกระตุ้นยอดขาย ส่วน 
Wine I love u เน้นเรื่องการถ่ายทอดเมนูอาหารให้น่าสนใจรวมถึงการประชาสัมพันธ์ผ่าน Social 
Media 

4.3.15 การด าเนินการด้านการตลาด ท่านมีวิธีการอย่างไร ท าให้ร้านประสบความส าเร็จ  
จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ ณ 

ปัจจุบัน มีการด าเนินการด้านการตลาด โดยนิยมใช้โซเชียลมีเดีย (Social Media) ในการโฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ร้านอาหาร อาทิเช่น Facebook Blog รวมถึงสื่อสิ่งพิมพ์อย่างแมกาซีน (Magazine) 
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4.3.16 ท่านมีวิธีการอย่างไร ในการพัฒนาบุคคลากรของร้านให้มีแรงจูงใจในการท างานด้าน
บริการ มีงบประมาณในการพัฒนาบุคลากรอย่างไร  

จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีการ
พัฒนาบุคคลากรของร้านให้มีแรงจูงใจในการท างานด้านบริการ โดยมีความคิดเห็นว่าการให้ค่า 
incentive เป็นส่วนหนึ่งในการชักจูงให้บุคลากรหรือพนักงานมีแรงจูงใจในการให้บริการและหาลูกค้า
เพ่ิมมากข้ึน แต่อย่างไรก็ตามผู้ประกอบการยังคงให้ความส าคัญกับการพัฒนาความรู้ความสามารถของ
บุคลากร อาทิเช่น เจ้าของร้านโชว์ความสามารถในการชงกาแฟและสอนพนักงานด้วยตัวเองเพ่ือให้
พนักงานเกิดความประทับใจ จ้างอาจารย์มาอบรมและให้ความรู้ หรือแม้กระทั่งส่งพนักงานไปอบรมทั้ง
ในประเทศและต่างประเทศเพ่ือให้พนักงานมีประสบการณ์  

4.3.17 ท่านมีวิธีการอย่างไร ในการออกแบบร้านและพัฒนาร้านให้เป็นที่พอใจของลูกค้า
อย่างไร 

จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มี
วิธีการในการออกแบบร้านและพัฒนาร้านให้เป็นที่พอใจของลูกค้า โดยยึดความเป็นตัวตน ทัศนคติ และ
ความชอบส่วนบุคคล แล้วจึงออกแบบอุปกรณ์และเครื่องมือต่างๆ ตามล าดับ นอกจากนี้เรื่องการพัฒนา
ร้านอาหารจะต้องให้การใส่ใจในรายละเอียด อาทิเช่น ในส่วนของพ้ืนที่ Out Door หากเก้าอ้ีเปื่อยแล้ว
ก็ต้องเปลี่ยน  

4.3.18 การท าให้ธุรกิจด้านนี้ประสบความส าเร็จ และพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ท่านคิดว่า
กระบวนการใดที่ส าคัญที่สุด  

จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มี
ความคิดเห็นว่าการท าให้ธุรกิจด้านนี้ให้ประสบความส าเร็จ ควรให้ความส าคัญกับการรักษามาตารฐาน
ทั้งด้านคุณภาพ รสชาติอาหาร และการบริการ รวมถึงความสะอาดภายในร้านอาหาร นอกจากนี้ทีม
หรือบุคลากรก็มีส่วนส าคัญเพราะต้องรับผิดชอบเกี่ยวกับการด าเนินงานภายในร้านอาหารทั้งสิ้น 
 
4.4 ผลการสรปุข้อมลูเชิงคุณภาพ   
 จากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย ได้แก่ ร้าน Peony Café  ร้าน 
Coffee Bean by Dao ร้าน Pacamara ร้าน Marlin Café และร้าน Wine I love you พบว่า 
ร้านอาหารทั้ง 5 ร้าน ได้เปิดกิจการมาแล้วไม่ต่ ากว่า 5 ปี ซึ่งเหตุผลส่วนใหญ่ที่สนใจประกอบธุรกิจ
ดังกล่าว เนื่องจากมีความคิดเห็นว่าร้านอาหารเป็นธุรกิจที่มีอัตราการเติบโตอย่างต่อเนื่องผนวกกับวิถี
การด าเนินชีวิตของมนุษย์ในปัจจุบันนิยมรับประทานาหารนอกบ้านเพ่ิมมากขึ้น จึงเป็นโอกาสที่จะ
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและสร้างรายได้ให้กับธุรกิจ ในขณะที่ร้านอาหารแต่ละ
ร้านมีจุดเด่นที่แตกต่างกันออกไป โดยจะเน้นการสร้างความแตกต่างด้วยการตกแต่งร้านให้มีเอกลักษณ์



121 

และเน้นที่กรรมวิถีการคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ตลอดจนการให้บริการที่น่าประทับใจ ซึ่ง
ผู้ประกอบการร้านอาหารมีความคิดเห็นว่าวิธีการจัดร้านให้ลูกค้าเกิดความพอใจและประทับใจควรเน้น
การตกแต่งร้านอาหารให้น่าสนใจ และเน้นการรักษามาตรฐานทั้งในด้านของอาหาร บริการ และ
บรรยากาศ โดยผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีวิธีการในการสร้างการบริการที่ดี โดยให้ความเอาใจใส่ในการ
ฝึกฝนพนักงาน โดยเฉพาะเรื่อง Service Mind และการคัดเลือกพนักงาน เน้นความส าคัญท่ีลูกค้าและ
ให้ความใส่ใจเมื่อลูกค้าต้องการรับบริการ และเมื่อกล่าวถึงเมนูอาหารที่ท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ
นั้นแต่ละร้านย่อมมีเอกลักษณ์เฉพาะ โดยเมนูของร้าน Peony Café ที่โดดเด่นและลูกค้าชอบคือ 
Affogato (เมนูไอศครีมราดกาแฟเอสเพรสโซ่) ร้าน Coffee Bean by Dao เน้นที่รสชาติของอาหาร
และคุณภาพวัตถุดิบ ร้าน Pacamera เน้นความรู้ลึกซึ้งเก่ียวกับกาแฟ ร้าน Marlin Café เน้นการ
ผสมผสานอาหาร อาทิเช่น อาหารฝรั่งบวกญี่ปุุน และร้าน Wine I love u เน้นการบริหารจัดการและ
ความเข้าใจความต้องการของลูกค้า ซึ่งเห็นได้ชัดว่าแต่ละร้านมีกลยุทธ์ที่แตกต่างกันโดยสิ้นเชิง 

นอกจากนี้ผู้ประกอบการทุกท่านยังมีความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกันว่าในปัจจุบันที่การ
แข่งขันค่อนข้างสูง ความอร่อยเป็นส่วนหนึ่งที่ลูกค้าเลือกใช้บริการ แต่การบริการก็เป็นส่วนหนึ่งที่มี
ความส าคัญเช่นเดียวกันเพราะ     นถึง                            ส่วนหัวใจของงานบริการ ที่
จะท าให้งานบริการด้านนี้ประสบความส าเร็จได้นั้นผู้ประกอบการแต่ละร้านค้ามีมุมมองที่แตกต่างกัน 
ซึ่ง ร้าน Peony Café มีความคิดเห็นว่าหัวใจของงานบริการคือการยิ้มอย่างจริงใจและความสามารถใน
การแก้ไขปัญหา ขณะที่ร้าน Coffee Bean by Dao มีความคิดเห็นว่าหัวใจของงานบริการคือการเอาใจ
ใส่ความต้องการลูกค้า ส่วนร้าน Pacamera มีความคิดเห็นว่าหัวใจของงานบริการคือความรับผิดชอบ
และต้องมีใจรักบริการ  ขณะที่ ร้าน Marlin Café มีความคิดเห็นว่าหัวใจของงานบริการคือ Team 
Work เช่น บุคลากรในครัวและพนักงานเสริฟต้องเข้ากันได้ ต้องมีความรวดเร็วและเอาใจใส่ และร้าน
สุดท้าย ร้าน Wine I love u มีความคิดเห็นว่าหัวใจของงานบริการคือลูกค้ามาก่อนเสมอ (Customers 
always come first) เพราะฉะนั้นจะเห็นได้ว่ามุมมองด้านความส าเร็จของแต่ละร้านนั้นมีความแตกต่าง
กัน แต่สิ่งที่เหมือนกันและชัดเจนที่สุดคือเรื่องของการบริการอย่างเอาใจใส่ต่อลูกค้า ซึ่งผู้ประกอบการ
ส่วนใหญ่เน้นเสริมสร้างก าลังใจแก่พนักงานด้วยเงินที่เป็นค่า Incentive และ Tip จาก Service 
Charge เพ่ือเป็นการจูงใจและกระตุ้นให้พนักงานมีความตั้งใจที่จะบริการ นอกจากนี้ยังให้ความรู้แก่
พนักงานเพ่ือให้พนักงานพัฒนาความรู้ความสามารถและรู้สึกถึงการมีส่วนร่วม 

และจากประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจที่ผ่านมา พบว่า ผู้ประกอบการทั้ง 5 ท่าน มีความ
คิดเห็นไปในทิศทางเดียวกัน คือ พฤติกรรมการบริโภคของลูกค้ามีการเปลี่ยนแปลง อาทิเช่น รักสุขภาพ 
ชอบทานอาหารเพื่อสุขภาพมากข้ึน หรือเปลี่ยนแปลงไปตามเทรนด์ อย่างเช่น อาหารญี่ปุุน และท่ี
ส าคัญในปัจจุบันลูกค้ามีความเป็นตัวตนสูง                           กว้า   กข้ึ  ซึ่งในมุมมอง
ของผู้ประกอบการส่วนใหญ่คิดว่าสิ่งที่ลูกค้าชื่นชอบมากท่ีสุดเป็นสามอันดับแรก คุณภาพอาหารและ
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วัตถุดิบ ราคาที่คุ้มค่าเหมาะสม และบรรยากาศของร้าน นอกจากนี้ผู้ประกอบการยังได้มีการศึกษา
พฤติกรรมลูกค้า โดยการสอบถามพูดคุยเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกเป็นกันเองและแสดงถึงความเอาใจ
ใส่ รวมถึงสังเกตพฤติกรรมและจดจ ารายละเอียดของลูกค้าว่าชอบอะไร หรือการติดตามดูคอมเม้นใน 
Social Media ร่วมด้วม ที่ส าคัญผู้ประกอบการแต่ละร้านยังได้มีการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ซึ่งร้านแรก 
ได้แก่ ร้าน Peony Café เน้นคิดค้นสูตรใหม่ผนวกกับฤดูกาล เช่น ฤดูร้อน ฤดูหนาว ฤดูฝน ขณะที่ร้าน 
Coffee Bean by Dao ใช้การทดลองโดยท าส่งให้สตาบัคเป็นผู้แจกจ่ายลูกค้าเพ่ือชิม ร้าน Pacamera 
ใช้วิธีการใกล้เคียงกับร้าน Coffee Bean by Dao โดยท าการทดสอบรสชาติผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่อง 
ขณะที่ ร้าน Marlin Café เน้นท าโปรโมชั่นกับเมนูพิเศษ และร้านสุดท้าย ร้าน Wine I love u ใช้การ
สังเกต ตัวเลข และสถิติ โดยดึงข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค  
 ขณะที่ผู้ประกอบการร้านอาหารแต่ละร้านมีวิธีการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์และบริการที่แตกต่าง
กัน ร้านแรก ได้แก่ ร้าน Peony Café มองที่โปรโมชั่นการลดราคาหรือแจก แถม เพื่อให้ลูกค้าได้ลิ้ม
ลองก่อน ร้าน Coffee Bean by Dao สามารถกระจายผลิตภัณฑ์ได้ถึงสองช่องทางคือขายตรงผ่านร้าน
ของตนเองและขายให้แก่ร้านสตาบบัค ส่วนร้าน pacamera เน้นท าเลอยู่ในออฟฟิช ขณะที่ ร้าน 
Marlin Café จะพยายามคิดเมนูใหม่ๆ เพ่ือกระตุ้นความสนใจของลูกค้า รวมถึงกับจัดโปรโมชั่นควบคู่
กับบัตรเครดิต ส่วน Wine I love u เน้นเรื่องการถ่ายทอดเมนูอาหารให้น่าสนใจรวมถึงการ
ประชาสัมพันธ์ผ่าน Social Media และจากผลการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้านอาหารทั้ง 5 ราย พบว่า 
ณ ปัจจุบัน นิยมใช้โซเชียลมีเดีย (Social Media) ในการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ร้านอาหาร อาทิเช่น 
Facebook Blog รวมถึงสื่อสิ่งพิมพ์อย่างแมกาซีน (Magazine) นอกจากนี้ผู้ประกอบการส่วนใหญ่ยังได้
มีการให้ Incentive เพ่ือจูงใจให้พนักงานมีแรงกระตุ้นในการให้บริการและหาลูกค้าเพ่ิมมากข้ึน และ
ยังให้ความส าคัญกับการพัฒนาความรู้ความสามารถของบุคลากร โดยการส่งพนักงานไปอบรมทั้งใประ
เทศและต่างประเทศเพ่ือให้พนักงานมีประสบการณ์ ส่วนวิธีการในการออกแบบร้านและพัฒนาร้านให้
เป็นที่พอใจของลูกค้า เน้นความเป็นตัวตน ทัศนคติ และความชอบส่วนบุคคล แล้วจึงออกแบบอุปกรณ์
และเครื่องมือต่างๆ ตามล าดับ ซึ่งผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีความคิดเห็นว่าการท าให้ธุรกิจด้านนี้ให้
ประสบความส าเร็จ ควรให้ความส าคัญกับการรักษามาตารฐานทั้งด้านคุณภาพ รสชาติอาหาร และการ
บริการ รวมถึงความสะอาดภายในร้านอาหาร นอกจากนี้ทีมหรือบุคลากรก็มีส่วนส าคัญเพราะต้อง
รับผิดชอบเกี่ยวกับการด าเนินงานภายในร้านอาหารทั้งสิ้น 

 
 
 



บทที ่5 
การก าหนดรูปแบบธรุกจิ 

 
 จากการศึกษาข้อมูลที่ได้จากการเอกสารงานวิจัย การวิเคราะห์แบบสอบถามจากผู้บริโภค
สามารถน ามาเป็นแนวทางในการก าหนดรูปแบบธุรกิจของการศึกษาโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟ
และอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) ซึ่งเป็นการตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีต้องการความบันเทิงด้วยบรรยากาศที่มีความปลอดโปร่งให้อารมณ์ที่ผ่อนคลาย โดยมี
รายละเอียด ดังนี้ 
 
5.1 รูปแบบการจดัตัง้บรษิัท ภาพลกัษณ ์ 
 รูปแบบในการจัดตั้งบริษัทโดยจดทะเบียนรูปแบบบริษัทจ ากัดในนามชื่อ บริษัท The 
Rooftop Hyde-out Café & Bistro จ ากัด โดยท าการจดทะเบียนจัดตั้งบริษัทเมื่อวันที่ 1 กันยายน 
2558 ด้วยทุนจดทะเบียน 25,000,000 บาท บริษัท The Rooftop Hyde-out Café & Bistro 
จ ากัด เพื่อให้บริการอาหาร กาแฟ และเครื่องดื่ม มีรูปแบบบรรยากาศการตกแต่งท่ีมีสีสันและความ
ลึกของอารมณ์ มีการใช้โทนสีร้อนในการสร้างสรรค์บรรยากาศให้มีชีวิตชีวา เพ่ือความบันเทิงด้วย
บรรยากาศที่มีความปลอดโปร่ง ทันสมัย มีความเป็นส่วนตัว และให้อารมณ์ท่ีผ่อนคลายส าหรับลูกค้า
ที่ชื่นชอบร้านกาแฟและอาหารบรรยากาศดีจะได้รับความสุขจากการมาทานอาหารที่ร้านได้อย่าง
เต็มที ่ 
 นอกจากนี้ทางร้านมีการน าเสนอเมนูที่หลากหลาย ได้แก่ อาหารไทย อาหารสไตล์ฟิวชั่น 
อาหารญี่ปุ่น มีเครื่องดื่มบริการในยามเช้า กลางวันน าเสนอชุดอาหารกลางวันแบบเซตเมนูเพื่อ
ตอบสนองคนท างาน ช่วงเย็นกับบรรยากาศของพระอาทิตย์ตกดินท่ามกลางสถาปัตยกรรมของอาคาร
ส านักงานในย่านใจกลางเมืองกรุงเทพ เป็นสถานที่พบปะสังสรรค์ (Hang out) ของกลุ่มคนท างาน
และชุมชนเมือง พร้อมให้บริการด้วยพนักงานที่มีใจรักบริการด้วยความเอาใจใส่และมีความพร้อมใน
การให้ค าแนะน าเกี่ยวกับอาหารและเครื่องดื่มที่ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือให้ลูกค้าเกิด
ความพึงพอใจ 
 
5.2 วัตถปุระสงค ์ 
  5.2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและ
อาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) เพ่ือพัฒนาและปรับปรุงไปพร้อมกับความ
ต้องการของลูกค้าโดยสร้างสรรค์สินค้าและบริการที่ดีที่สุด 
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5.2.2 เพ่ือศึกษาแนวทางการจัดตั้งโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop 
Hyde-out Café & Bistro) โดยให้บริการที่ดีเป็นเลิศ พร้อมทั้งให้ความรู้ทางด้านโภชนาการและ
สอดคล้องกับความต้องการส าหรับทุกคนในครอบครัว 

 
5.3. เปา้หมายขององค์กร  
 5.3.1 วสิยัทศัน ์(Vision) 
 ร้านกาแฟและอาหารที่มุ่งผลิตและพัฒนาเมนูที่หลากหลายได้รับมาตรฐานความปลอดภัย มี
รสชาติอร่อยถูกใจ เพ่ือเป็นร้านอันดับหนึ่งครองใจผู้บริโภคในเขตสีลม 
 5.3.2 พนัธกจิ (Mission) 
  5.3.2.1 สร้างความสุขแก่ลูกค้าด้วยอาหารที่มีรสชาติอร่อย เครื่องดื่มที่มีความกลม
กล่อม และบรรยากาศท่ีผ่อนคลาย 
  5.3.2.2 สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและเอกลักษณ์ 
  5.3.2.3 ให้บริการด้วยมารยาทและวาจาที่สุภาพจากพนักงานที่มีความพร้อมและใจ
รักบริการ 
 5.3.3 เปา้หมาย (Goal) 
  เป้าหมายระยะสัน้  
  1. สร้างชื่อเสียงของร้านให้ได้รับความนิยมและเป็นที่จดจ ามากขึ้นเมื่อนึกถึงร้าน
กาแฟและอาหาร ซึ่งไว้ใจได้ทั้งในด้าน วัตถุดิบที่ใช้ในการท าอาหาร กระบวนการการผลิต และการ
บริการ ภายในระยะเวลา 6 เดือน 
  2. เพ่ือความเป็นหนึ่งในผู้น าร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café 
& Bistro) ที่ผู้บริโภคให้การยอมรับถึงความอร่อยของรสชาติ คุณภาพของวัตถุดิบและความสะอาดถูก
หลักอนามัย บริการที่ดี ภายใต้ราคาที่สมเหตุสมผลในเขตพ้ืนที่สีลมที่ตอบสนองความต้องการของไลฟ์
สไตล์ผู้บริโภคในปัจจุบัน 
  3. เพ่ือสร้างยอดขายและผลก าไรที่เกิดจากการขายให้ได้สูงสุด  
  เป้าหมายระยะยาว 
  1. พัฒนาสินค้าและบริการอย่างต่อเนื่องและได้รับการยอมรับจากผู้ใช้บริการว่าเป็น
บริการร้านที่มีมาตรฐานความอร่อย สะอาด ไว้วางใจจากผู้บริโภคโดยเป็นหนึ่งในใจของผู้บริโภค 
  2. ศึกษาความต้องการของกลุ่มเป้าหมายเพ่ือสร้างสรรค์สินค้าและบริการได้ตรงกับ
ความต้องการของผู้บริโภค  
  3. จัดกิจกรรมส่งเสริมการประชาสัมพันธ์เพ่ือให้ผู้บริโภคกลับมาใช้บริการของทาง
ร้านอย่างต่อเนื่อง  
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5.4 กลุม่เปา้หมาย  
 5.4.1 การแบง่กลุ่มลกูคา้ (Customer Segmentation)   
  5.4.1.1 แบ่งตามลกัษณะประชากรศาสตร ์จะใช้รายได้กับอายุเป็นเกณฑ์ในการ
แบ่งกลุ่ม เนื่องจากรายได้และอายุ น่าจะเป็นตัวแปรส าคัญของพฤติกรรมในการเลือกรับประทาน
อาหารประเภทธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) โดยสามารถ
แบ่งเป็นกลุ่มได้ ดังนี้ 
   5.4.1.1.1 ประชากรที่มีอายุตั้งแต่ต่ ากว่า 21 ปี ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
10,000 - 20,000 บาท 
   5.4.1.1.2 ประชากรที่มีอายุตั้งแต่ 21 - 30 ปี ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
20,001 - 30,000 บาท 
   5.4.1.1.3 ประชากรที่มีอายุตั้งแต่ 31 - 40 ปี ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
30,001 - 40,000 บาท 
   5.4.1.1.4 ประชากรที่มีอายุตั้งแต่ 41 - 50 ปี ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
40,001 - 50,000 บาท 
  5.4.1.2 แบ่งตามลกัษณะทางภมูิศาสตร ์ 
   5.4.1.2.1 ประชาชนที่ท างานหรืออาศัยอยู่ในเขตพ้ืนที่สีลม 
  5.4.1.3 แบ่งตามหลกัจิตวทิยา 
   5.4.1.3.1 ประชาชนที่มีความชื่นชอบการรับประทานอาหารนอกบ้าน 
   5.4.1.3.2 ประชาชนคนวัยท างานที่ต้องการสถานที่สังสรรค์นัดพบ เจรจา
ทางธุรกิจ   
 5.4.2 การก าหนดกลุม่เป้าหมาย (Customer targeting) 
 จากการแบ่งกลุ่มลูกค้าจึงท าให้สามารถท่ีจะก าหนดกลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจนมากยิ่งขึ้น โดย 
ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) มุ่งเน้นที่กลยุทธ์การตลาดเฉพาะ
ส่วน (Concentrated Marketing Strategy) ให้ความส าคัญกับกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ ได้แก่ กลุ่ม
ผู้บริโภควัยท างานที่มีระดับรายได้ตั้งแต่ 20,001 บาทขึ้นไป ที่มีความชื่นชอบการรับประทานอาหาร
นอกบ้าน หรือสังสรรค์ นัดพบ เจรจาทางธุรกิจ หรือกลุ่มที่ชื่นชอบบรรยากาศร้านที่มีความปลอดโปร่ง 
มีความเป็นส่วนตัว และให้อารมณ์ท่ีผ่อนคลาย และกลุ่มท่ีให้ความส าคัญกับทางสังคม เช่น กลุ่มเพ่ือน 
เพ่ือนที่ท างาน กลุ่มครอบครัว คู่รักและนักธุรกิจ ซึ่งความเป็นไปได้ส่วนใหญ่ท างานหรืออาศัยอยู่ใน
เขตพ้ืนที่สีลม ดังนั้นการเลือกกลยุทธ์การตลาดเฉพาะส่วนนี้มีข้อดีคือ คู่แข่งขันน้อยรายเพราะ
ผลิตภัณฑ์และบริการค่อนข้างมีเอกลักษณ์เฉพาะเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม 
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 5.4.3 การก าหนดต าแหนง่ทางการตลาด (Market Positioning) 
 ในการวางแผนและก าหนดต าแหน่งทางการตลาดของร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop 
Hyde-out Café & Bistro) เลือกวางตนเองในรูปแบบร้านกาแฟ อาหารและเครื่องดื่ม ที่เน้นสไตล์
ควบคู่ไปกับการจิบกาแฟในแบบที่ลงตัวทั้งอาหาร บรรยากาศท่ีสบายๆ และเน้นการบริการที่สร้าง
ความประทับใจให้กับลูกค้าด้วยการบริการของพนักงานที่มีประสบการณ์ในเรื่องกาแฟ อาหารและ
เครื่องดื่ม และให้ความส าคัญในด้านการคัดสรรวัตถุดิบ กระบวนการในการปรุงอาหารที่สะอาดถูก
หลักอนามัยและรสชาติอร่อย รวมทั้งการให้บริการที่เป็นเลิศ ซึ่งเป็นจุดแข็งของทางร้าน ทั้งนี้เพ่ือ
สร้างความแตกต่างและตอบสนองกลุ่มผู้บริโภคซึ่งส่วนใหญ่อยู่ในช่วงวัยท างาน จึงได้มีการออกแบบ
ร้านให้สามารถท่ีจะบริการอาหารและเครื่องดื่มทั้งช่วงเวลากลางวันไปจนถึงช่วงกลางคืน โดยที่
ผู้บริโภคสามารถมารับประทานอาหาร ด่ืมกาแฟและเครื่องดื่มที่หลากหลายของทางร้าน เช่น ไวน์ 
เบียร์ เป็นต้น เพ่ือให้กลุ่มผู้บริโภคนัดพบปะสังสรรค์หรือแม้แต่การเจรจาทางธุรกิจ ทั้งนีท้างร้านได้มี
การจัดพ้ืนที่ทัง้ที่เป็นด้านใน (Indoor) และด้านนอก (Outdoor) ไว้ให้บริการเลือกสรรได้ตามความ
ต้องการของลูกค้า  
 
ภาพที่ 5.1: ต าแหน่งทางการตลาดของร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
 Bistro) เปรียบเทียบกับคู่แข่ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สูง 

ราคา (สูง) ด้านราคา (ต่ า) 

ต่ า 

คุณภาพ 

The Rooftop Hyde-out Café & 

Bistro   

Coffee Beans by Dao 

Roast  

Audrey Café & Bistro 
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5.5 รูปแบบการจดัการบริษทั  
 5.5.1 สถานทีต่ั้ง 
 สถานที่ตั้งของร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) เน้นเข้าถึง
กลุ่มผู้บริโภควัยท างานที่มีระดับรายได้ตั้งแต่ 20,001 บาทขึ้นไป ที่อาศัยหรือท างานอยู่ในเขตพ้ืนที่สี
ลม ที่เข้ามาท างานในพ้ืนที่ เนื่องจากการวิเคราะห์ความสามารถของรายได้ในการบริโภคและ
ตอบสนองความต้องการในการบริโภคเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคดังกล่าวได้ ดังนั้นพ้ืนที่ที่ร้านกาแฟ
และอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) ซ่ึงตั้งอยู่ใจกลางเมืองกรุงเทพมหานคร คือ 
ถนนสีลม และถนนพระราม4 (ตรงข้ามโรงพยาบาลกรุงเทพคริสเตียน) ซึ่งอยู่ภายในตึกยูไนเต็ด เซ็น
เตอร์ (United Center) ชั้น 47 ใกล้กับบริษัทเอกชน โรงเรียน และแหล่งชุมชนต่างๆ รวมทั้งการ
คมนาคมสะดวกรวดเร็ว เพราะมีรถไฟฟ้าบีทีเอส (BTS) และรถไฟฟ่าใต้ดินเอ็มอาร์ที (MRT) ผ่าน
บริเวณหน้าถนนสีลมและถนนพระราม 4 รวมถึงยังมีรถโดยสารประจ าทาง ท าให้เกิดความ
สะดวกสบายในการเดินมาใช้บริการภายในร้าน สาเหตุที่เลือกท่ีตั้งบริเวณดังกล่าวเนื่องจาก  
 1. ตั้งอยู่ในย่านศูนย์กลางธุรกิจซึ่งมีความหนาแน่นของประชากรมาก ซึ่งเป็นย่านธุรกิจที่มี
ความส าคัญอย่างมากต่อระบบเครษฐกิจของประเทศไทย นอกจากนี้บริเวณใกล้เคียงยังเป็นที่ตั้งของ
อาคารส านักงานจ านวนมาก  
 2. บริเวณใกล้เคียงเป็นแหล่งท่องเที่ยวจ านวนมากจึงมีส่วนช่วยในการดึงดูดลูกค้าเข้ามา
รับประทานอาหารในร้านเพ่ิมขึ้น 
 
ภาพที่ 5.2: แผนที่ที่ตั้งร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
 

 
 
ที่มา: แผนที่.  (2557).  สืบคน้จาก http://www.Google Map.com. 
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ภาพที่ 5.3: บรรยากาศภายนอกร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
 

 
 
ภาพที่ 5.4: บรรยากาศภายในร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
 

 
  
 5.5.2 ตราสนิคา้ 
 
ภาพที่ 5.5: ภาพเครื่องหมายการค้าร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
 Bistro) 
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 5.5.3 โครงสร้างการด าเนนิงานของบริษทั  
 
ภาพที่ 5.6: โครงสร้างการบริหารองค์กร 
 

 
 
 
ตารางที่ 5.1: แสดงต าแหน่ง รายละเอียดหน้าที่ และก าลังคน 
 

ต าแหนง่ รายละเอยีดหนา้ที่ 
จ านวน 
(คน) 

กรรมการผู้จัดการ 
1. ก าหนดกลยุทธ์และนโยบายในการบริหาร  
2. ประสานงานระหว่างฝ่ายต่างๆเพ่ือให้ธุรกิจด าเนินไป
อย่างมีประสิทธิภาพบริหารงานของบริษัท  

1 

ผู้จัดการร้าน 

1. ดูแลการด าเนินงานภายในร้านให้เป็นไปด้วยความ
เรียบร้อย 
2. วางแผนการประชาสัมพันธ์และวางกลยุทธ์การตลาด 
รวมถึงการจัดกิจกรรมส่งเสริมการขาย 

1 

 (ตารางมีต่อ) 
 

 
 

กรรมการ 

ฝ่ายจัดซื้อ ฝ่ายบัญชี  

เชฟ บาริสต้า 

ผู้ช่วยเชฟ 

พนักงานท า

ความสะอาด 
พนักงานเสิร์ฟ พนักงานล้าง

จาน 

ฝ่ายการตลาด ผู้จัดการร้าน 

ผู้ช่วยผู้จัดการ พนักงาน

ต้อนรับ 

ฝ่ายไอท ี

ฝ่ายส่งเสริมการ

ขาย 

พนักงาน

แคชเชียร ์
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ตารางที่ 5.1 (ต่อ): แสดงต าแหน่ง รายละเอียดหน้าที่ และก าลังคน 
 

ต าแหนง่ รายละเอยีดหนา้ที่ 
จ านวน 
(คน) 

ผู้ช่วยผู้จัดการ 
1. ควบคุมการด าเนินงานให้เป็นไปตามมาตรฐาน 
2. ตรวจสอบและบันทึกบัญชีรายรับรายจ่าย 
3. จัดหาวัตถุดิบและอุปกรณ์ที่ใช้ภายในร้าน 

1 

ฝ่ายการตลาด 
วางแผนกลยุทธ์ด้านการตลาด รวมถึงแนวทางการปฏิบัติ  
เช่น การวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาด การเลือก
ตลาดเป้าหมาย 

1 

ฝ่ายบัญชี 
จัดท างบประมาณในแต่ละปี ประเมินสถานการณ์ทาง
การเงิน สรุปบัญชีในแต่ละปี ดูแลเรื่องรายรับรายจ่ายต่างๆ 

1 

ฝ่ายจัดซื้อ เตรียมหาสินค้าและวัตถุดิบต่างๆ ภายในร้าน 1 

ฝ่ายไอที 

1. ดูแลระบบออนไลน์และลื่อดิจิตอล ตั้งแต่ระบบ
เซิร์ฟเวอร์ และพัฒนาเว็บไซต์ขนาดใหญ่ รวมถึงดูแลระบบ 
SEO และประสานกับเว็บไซต์ที่จัดอันดับผู้เข้าชม วางแผน
พัฒนาเชื่อมต่อกับสื่อออนไลน์อื่นๆ  
2. พัฒนาโปรแกรมบนเว็บไซต์และสื่อดิจตอล  

1 

พนักงานต้อนรับและ
คิดเงิน 

1. ต้อนรับลูกค้าและบริการที่นั่งให้แก่ลูกค้า 
2. รับจองโต๊ะอาหารผ่านทางโทรศัพท์ 
3. คิดเงินตามใบเสร็จ 

2 

เชฟ ควบคุมคุณภาพวัตถุดิบและปรุงอาหาร 3 

บาริสต้า ควบคุมคุณภาพวัตถุดิบและปรุงเครื่องดื่ม 2 
ผู้ช่วยเชฟ เตรียมวัตถุดิบส าหรับประกอบอาหาร 3 

พนักงานเสิร์ฟ ให้บริการอาหารแก่ลูกค้า ท าความสะอาดโต๊ะ 5 

พนักงานล้างจาน ล้างภาชนะและท าความสะอาดห้องครัว 2 
พนักงานท าควาสะอาด ดูแลความเรียบร้อยของสถานที่ ห้องน้ า  3 

รวมทัง้สิน้  28 

 
 



131 

ตารางที่ 5.2: แสดงระดับเงินเดือนในแต่ละต าแหน่ง 
 

ต าแหนง่ จ านวน (คน) เงนิเดือน (บาทตอ่คน) รวมเงนิเดือน 

กรรมการ 1 40,000 40,000 
ผู้จัดการร้าน 1 30,000 30,000 

ผู้ช่วยผู้จัดการ 1 25,000 25,000 

ฝ่ายการตลาด 1 20,000 20,000 
ฝ่ายส่งเสริมการขาย 1 18,000 18,000 

ฝ่ายบัญชี 1 20,000 20,000 

ฝ่ายจัดซื้อ 1 16,000 16,000 
ฝ่ายไอที 1 28,000 28,000 

พนักงานต้อนรับ 1 18,000 18,000 
พนักงานแคชเชียร์ 1 18,000 18,000 

เชฟ คนละ 25,000 บ. 3 75,000 75,000 

ผู้ข่วยเชฟ คนละ 15,000 บ. 3 90,000 90,000 
บาริสต้า คนละ 25,000 บ. 2 50,000 50,000 

พนักงานเสิร์ฟ คนละ 15,000 บ. 5 75,000 75,000 

พนักงานล้างจาน   2 18,000 18,000 
พนักงานท าความสะอาด  3 30,000 30,000 

รวมทัง้สิน้ 28 571,000 
 
 5.5.4 โครงสร้างสนิคา้และบรกิาร 

ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) บนดาดฟ้า น าเสนอการ
ให้บริการด้วยอาหาร กาแฟ และเครื่องดื่ม เพ่ือให้ลูกค้าได้ชมวิวและเพลิดเพลินกับบรรยากาศของ
เมืองหลวง พร้อมอ่ิมอร่อยกับเมนูที่หลากหลายด้วยวัตถุดิบที่คัดสรรมาอย่างดี ให้ความบันเทิงแก่
ลูกค้าด้วยรสชาติอาหารและเครื่องดื่มที่เลิศรส ได้รับการบริการจากพนักงานอย่างดี เหมาะสมส าหรับ
กลุ่มคนท างานและเป็นสถานที่สังสรรค์ (Hang out) และนัดพบ 
  5.5.4.1 ผลติภณัฑ ์

 ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) น าเสนอ
ผลิตภัณฑ์อาหารไทย อาหารสไตล์ฟิวชั่น อาหารญี่ปุ่น พร้อมทั้งเครื่องดื่ม อาทิ ชา กาแฟ น้ าโซดา 
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ไวน์ เบียร์สด เป็นต้น ขนมหวานต่างๆ ให้เลือกตามความต้องการของลูกค้า ซึ่งมีเมนูอาหารที่
หลากหลายตอบโจทย์สังคมเมือง ของกลุ่มคนท างานหรือการเป็นสถานที่พบปะเพ่ือแลกเปลี่ยน
ประสบการณ์ โดยมีรายการเมนูที่รังสรรค์จากทีมงานชั้นเลิศท่ีคัดสรรมาเป็นอย่างดี ดังตาราง 

 
ตารางที่ 5.3: รายการเมนูอาหารของร้าน (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
 

ผลติภณัฑป์ระเภทอาหารและเครื่องดื่ม 

 
 

เมนูอิม่อร่อยยามเชา้ 

ไข่ถ้วยเบคอนชีส ราคา 90 บาท  
ขนมปังโฮลวีทไข่อบ ราคา 90 บาท  

มัฟฟินไข่ เบคอนชีส ราคา 99 บาท  
ไข่กะทะทรงเครื่อง ราคา 90 บาท  

ไข่ดาวไส้กรอก แฮม ราคา 99 บาท  

เมนูอิม่อร่อยทานเลน่ 
อาหารฟวิชัน่  

เมี่ยงแซลมอนทอด ราคา 150 บาท 
ชีสบอลซอสพิซซ่า ราคา 120 บาท 

ไข่ตุ๋นมาม่าชีส ราคา 120 บาท  

ขนมปังหน้าหมูม้วนอัลมอนด์ ราคา 170 บาท  
ต าแครอททอดกรอบ ราคา 150 บาท  

เต้าหู้ทอดงาขาวคั่ว ราคา 170 บาท 

ไข้ยัดไส้ดับเบิ้ลชีส ราคา 120 บาท  
ซูชิข้าวคลุกกะปิหมูหวาน ราคา 180 บาท  

ถุงทองไส้ข้าวผัดผงกะหรี่ปู ราคา 190 บาท 
เบอร์เกอร์ข้าวเหนียวจี่ไส้หมูย่าง ราคา 170 บาท  

ย าดอกอัญชัน ราคา 180 บาท  

สลัดปูนิ่มทอดซอสวาซาบิ ราคา 220 บาท 
ย าหัวปลีหอยแมลงภู่ ราคา 180 บาท 

เมนูอิม่อร่อยจรงิจัง 
อาหารไทย  

ปูนิ่มคั่วพริกเกลือ ราคา 170 บาท 

ไก่ย่างเขาสวนกวาง ราคา 250 บาท  
พริกขิงปลาดุกฟู ราคา 200 บาท 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): รายการเมนูอาหารของร้าน (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
 

ผลติภณัฑป์ระเภทอาหารและเครื่องดื่ม 

เมนูอิม่อร่อยจรงิจัง 
อาหารไทย 

แกงเขียวหวานไก่/ลูกชิ้นปลากราย ราคา 170 บาท 
กุ้งมะนาว / หมูมะนาว ราคา 170 บาท  

พล่าปลาสลิด ราคา 240 บาท 

ปลาต้มกระชาย / ปลากระพงทอดน้ าปลา ราคา 350 บาท  
ผัดเปรี้ยวหวานกุ้ง หมู ไก่ ราคา 150 บาท  

ต้มแซ่บกระดูกหมูอ่อน / หมูเด้ง ราคา 170 บาท 

ต้มย ารวมมิตร ราคา 200 บาท 
ทอดมันปลากราย ราคา 199 บาท  

กระเพรารวมมิตร (หมู กุ้ง ไก่) ราคา 110 บาท  
หมูคุโรบูตะกระเทียมพริกไทย ราคา 200 บาท 

คอหมูคุโรบุตะย่าง ราคา 180 บาท 

ปูนิ่มทอด ราคา 260 บาท 
ปูผัดผงกะหรี่ ราคา 300 บาท 

แกงส้มปลาเก๋า ราคา 250 บาท 

ไก้ผัดเม็ดมะม่วง ราคา 190 บาท 
ผัดปลาหมึกพริกข้ีหนู ราคา 180 บาท 

ผัดผักบุ้งหมูกรอบ 120 ราคา 
คะน้าหมูกรอบ ราคา 190 บาท 

ปลาหมึกผัดไข่เข็ม ราคา 180 บาท  

เมนูอิม่อร่อยฟวิชัน่จานเดยีว 

ข้าวผัดโป๊ะแตก หอยแมลงภู่ ราคา 260 บาท 
ข้าวไข่ข้นต้มย าทะเล ราคา 190 บาท 

ข้าวกระเทียมไก่เทอริยากิ ราคา 180 บาท 

ข้าวกุ้งเทมปุระทอดซอสมะขาม ราคา 190 บาท 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): รายการเมนูอาหารของร้าน (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
 

เมนูอิม่อร่อยฟวิชัน่จานเดียว 

ข้าวผัดหมึกด า ราคา 180 บาท 

ข้าวใบเตยไก่กรอบซอสแกงเขียวหวาน ราคา 170 บาท 
ข้าวผัดกระเทียมกับหมูมัสมั่นทอด ราคา 180 บาท 

ข้าวปลาแซลมอนราดซอสกะเพรา ราคา 250 บาท 

เมนูอิม่อร่อยจานเดยีว 
ประเภทสลัด และ อาหารญี่ปุน่ 

 

ราเมงข้าวซอย ราคา 190 บาท 
ราเมงน้ าเงี้ยว ราคา 190 บาท 

ราเมงน้ าตก ราคา 180 บาท 

อุด้งขี้เมากระเพรากรอบ ราคา 180 บาท 
อุด้งต้มย าทะเล ราคา 240 บาท 

ข้าวแกงกระหรี่ญี่ปุ่นหมูทอด ราคา 180 บาท 
ราเมงทงคัทสึ หมู ราคา 110 บาท 

ยากิโซบะหมู ราคา 99 บาท 

น้ าตกปลาแซลมอน ราคา 170 บาท 
แซลมอนแช่น้ าปลา ราคา 170 บาท 

สลัดปลาดอลลี่ ราคา 200 บาท  

สลัดแซลมอนรมควัน ราคา 280 บาท 
สลัดปูนิ่มทอดกระเทียม ราคา 300 บาท 

สลัดตับห่านย่าง ราคา 350 บาท 
สลัดไก่คลุกอัลมอนด์ ราคา 200 บาท 

ซีซ่าร์สลัด ราคา 170 บาท 

เมนูอิม่อร่อยซปุ  

ซุปฟักทอง ราคา 90 บาท 
ซุปครีมเห็ด ราคา 90 บาท 

ซุปมิโสะเต้าหู้สาหร่าย ราคา 80 บาท 

ซุปทูน่า ราคา 90 บาท  
ซุปหัวหอม ราคา 90 บาท 

ซุปเห็ด ราคา 110 บาท 

(ตารางมีต่อ)  
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): รายการเมนูอาหารของร้าน (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
 

 
เมนูอิม่อร่อยซปุ  

ซุปหอยลาย ราคา 110 บาท 

ซุปไก่ตุ๋น ราคา 120 บาท 
ซุปข้าวโพดเนื้อปู ราคา 120 บาท  

 
 
 
 
 
 

เมนูอิม่อร่อยกบัเสน้  

บะหมี่พริกสดหมูย่าง ราคา 150 บาท 

เส้นใหญ่ราดหน้าปลาดอรี่กรอบ ราคา 240 บาท 
เส้นหมี่ผัดผักกระเฉดหมูกรอบ ราคา 170 บาท 

ผัดซีอิ๊ว หมู / ไก่ ราคา 170 บาท 

ผัดวุ้นเส้นยอดชะอมกุ้งสด ราคา 210 บาท 
สุกี้หมู / ไก่ ราคา 180 บาท 

บะหมี่ไก่เทริยากิ ราคา 180 บาท 
ผัดไทยกุ้งสดห่อไข่ ราคา 250 บาท 

พาสต้าปลาเค็ม ราคา 240 บาท 

พาสต้าครีมกุ้งแม่น้ า ราคา 320 บาท 
สปาเก็ตตี้หมึกด าไข่กุ้ง ราคา 250 บาท  

สปาเก็ตตี้คาโบนาร่า ราคา 230 บาท  

สปาเก็ตตี้แซลม่อนผัดพริกแห้ง ราคา 250 บาท 
 
 
 

เมนูอิม่อร่อยของหวาน 

บานอฟฟี้พาย ราคา 120 บาท  

บราวนี่ชีสเค้ก ราคา 120 บาท  
เค้กลูกพรุน ราคา 120 บาท  

ช็อกโกแลตชีสเค้ก ราคา 130 บาท  

ชีสเค้ก 160 บาท 
โรลใบเตยไส้มะพร้าว 160 บาท 

เค้กลาวาชาเขียว 170 บาท 

สาคูมะม่วงน้ ากะทิ 180 บาท 
อะโวคาโด้น้ ากะทิ 240 บาท  

สตอเบอร์รี่วาฟเฟิล 240 บาท 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): รายการเมนูเครื่องดื่มของร้าน (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
 

เครื่องดื่ม    ราคา  ราคา  ราคา 
ชา/กาแฟ/โกโก ้     ร้อน  เยน็  ปัน่ 
ชามะลิ      95  100  - 
ชามะนาว     -  80  - 
ชาแอปเปิ้ล     -  90  - 
ชานม      -  70  - 
ชาเขียวนม     -  80  - 
อเมริกาโน่     65  70  80  
คาปูชิโน่      70  90  95 
เอสเพรสโซ่     80  85  95 
ลาเต้      70  80  90 
มอคค่า      70  80  90 
โกโก ้      60  70  80 
เมลโล่มอคค่า     -  90  - 
อัฟโฟกาโต้     -  95  - 
ซอลท์เท็ด คาราเมลอัฟโฟกาโต   -  95  - 
ไอซ์คาราเมล มัคคิอาโต     -  100  - 
กาแฟเย็นแบบแท่ง    -   60  - 
กาแฟเย็นฟองละมุน    -  80  - 
กาแฟซอลท์เท็ดคาราเมล    -  100  - 
ลาเต้อัลมอนด์และแมคคาเดเมีย   -  100  - 
กาแฟคาราเมลปั่น    -  -  90 
ไวท์ช็อคกาแล็ตมอคค่า    70  80   90 
แบล็คเชอร์รี่ร็อคเก็ต    -  70  - 
ฮันนี่บอมบ์     -  75  - 
กาแฟโฟล๊ต์     -  80  - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): รายการเมนูเครื่องดื่มของร้าน (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
 

เครื่องดื่ม    ราคา  ราคา  ราคา 
ชา/กาแฟ/โกโก ้     ร้อน  เยน็  ปัน่ 
ชาเย็นไทย     -  70  - 
กาแฟโบราณ      60  70  - 
โอเลี้ยง      -  60  - 
นมเย็น      -  70  - 
ชาด าเย็น     -  70  - 
กาแฟยกล้อ     60  70  - 
น้ าผลไม ้       
น้ าส้ม        60 
น้ ามะนาว       60 
น้ าแตงโม       60 
น้ ามะพร้าว       60 
น้ าโซดา         
น้ าสตอเบอร์รี่ซ่า       60 
น้ าลิ้นจี่ซ่า       60 
น้ าแอปเปิ้ลซ่า       60 
น้ าองุ่นซ่า       60 
น้ าบลูเบอรร์รี่ซ่า       60 
สมูทตีห้รรษา 
สมูทตี้โยเกิร์ต       90 
สมูทตี้ลิ้นจี่        90 
สมูทตี้บูลเบอรี่       99 
สมูทตี้มิกซ์เบอรี่       99 
สมูทตี้เสาวรสนมสด      99 
สมูทตี้กีวี่       99 
เบียร์สด        250 
ไวน์         350 
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  5.5.4.2 การบริการ 
  ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) มีการให้บริการ
โต๊ะอาหารทั้งภายใน (Indoor) และภายนอก (Outdoor) รวมถึงสิ้น 20 โต๊ะ ซึ่งสามารถรองรับ
ผู้บริโภคท่ีเข้ามารับประทานอาหารและเครื่องดื่มในระยะเวลาเดียวกันได้สูงถึง 80 ท่าน ซึ่งเวลาใน
การเปิดให้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) เริ่มตั้งแต่
ช่วงเวลา 08.00 น. ถึง 22.00 น. โดยในช่วงเวลา 12.00 น. ถึง 14.00 น. ทางร้านมีอาหารส าหรับมื้อ
กลางวันที่มีเมนูอาหารให้เลือกตั้งแต่เมนูออร์เดิฟ เมนูหลัก ขนมหวาน และเครื่องดื่มกาแฟและ
เครื่องดื่มที่หลากหลายของทางร้าน เช่น น้ าผลไม้ น้ าโซดา เป็นต้น เพื่อให้กลุ่มผู้บริโภคนัดพบปะ
สังสรรค์หรือแม้แต่การเจรจาทางธุรกิจ เพ่ืออ านวยความสะดวกแก่ผู้บริโภคในช่วงระยะเวลาที่เร่งรีบ 
และในช่วงเวลา 13.00 น. ถึง 16.00 น. ทางร้านได้มีบริการเครื่องดื่ม ขนม เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มวัยรุ่นที่ต้องการสังสรรค์ยามบ่าย หรือบริการเครื่องดื่มประเภทไวน์ เบียร์สด เพ่ือให้
กลุ่มผู้บริโภคนัดพบปะสังสรรค์หรือแม้แต่การเจรจาทางธุรกิจ กลุ่มวัยท างานที่ต้องการเจรจาธุรกิจ 
ส่วนในช่วงเวลา 17.00 ถึง 20.00 น. ทั้งนี้ทางร้านยังได้มีการให้บริการในรูปแบบการจัดส่งแบบเดลิ
เวอรี่เพื่ออ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภคภายในตึกยูไนเต็ด เซ็นเตอร์ (United Center) 
 
5.6 วเิคราะหภ์าพรวมอตุสาหกรรม  
 การวิเคราะห์ภาพรวมของอุตสาหกรรมท าให้เข้าใจถึงสถานการณ์แวดล้อมต่างๆทั้งปัจจัย
ภายนอกองค์กรและปัจจัยภายในองค์กร ทั้งนี้เพ่ือนาข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์ 
องค์กรได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยใช้เครื่องมือการวิเคราะห์สถานการณ์ปัจจุบัน 5Cs ดังนี้  
 บรบิททางการเมอืง (Political)  

บทวิเคราะห์  
1. รัฐบาลมีการส่งเสริมอาหารไทยด้วยการวางนโยบายครัวไทยสู่ครัวโลกมุ่งเน้นการเป็นผู้น า

การผลิตอาหารในอาเซียและขยายช่องทางการลงทุนไปตลาดโลกมากขึ้นโดยมุ่งผลักดันให้อาหารไทย
เป็นที่รู้จักและนิยมในหมู่ชาวต่างชาติย่างกว้างขวางมากยิ่งขึ้น  

2. รัฐบาลไทยได้ด าเนินนโยบายที่เข้มงวดมากขึ้นในการจัดระเบียบร้านอาหารเพื่อให้เป็น
มาตราฐานเดียวกันในด้านสุขอนามัยของผู้บริโภค 
 ผลบวก   
 1. ร้านอาหารมีคุณภาพมาตราฐานในด้านสุขอนามัยและการด าเนินกิจการที่สูงขึ้นเนื่องจากมี
กฎหมายต่างๆ เพ่ือควบคุมในการออกใบอนุญาตและการจดทะเบียนในการด าเนินกิจการ 
 2. รัฐบาลมีการออกมาตราการกระตุ้นการใช้จ่ายในช่วงเทศกาลส่วนของการรับประทาน
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อาหารนอกบ้าน สามารถน าใบก ากับภาษีที่ได้จากทางร้านอาหารที่ไปใช้บริการน าไปหักลดหย่อนภาษี
ได้  
 ผลลบ 
 1. การส่งเสริมของรัฐบาลยังไม่ทั่วถึงไปสู่อุตสาหกรรมอาหารรายเล็ก 
 2. การเมืองยังมีความไม่มั่นคงท าให้ประชาชนไม่กล้าที่จะใช้จ่ายมากนัก  
 บรบิททางเศรษฐกจิ (Economic)  

บทวิเคราะห์ จากภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัวในปี 2559 ท าให้ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
รับประทานอาหารนอกบ้านของคนไทย เพ่ือรองรับการแข่งขันในธุรกิจร้านอาหารเมืองไทยที่มีการ
แข่งขันสูงในปัจจุบัน ท าให้ธุรกิจร้านอาหารขนาดกลางและเล็กต้องจับตาแนวโน้มการเปลี่ยนแปลง
ต่างๆ ที่เกิดขึ้นเพ่ือรับมือต่อความท้าทายต่างๆ ที่เกิดขึ้นได้อย่างทันท่วงที  

ผลบวก ผู้บริโภคจึงต้องการการบริการและสินค้าท่ีมีคุณภาพที่ดีและคุ้มค่าราคาในการ
เลือกใช้บริการร้านอาหารซึ่งการจัดโปรโมชั่นของธุรกิจร้านอาหารยังคงสามารถดึงดูดให้คนไทยเข้าไป
ใช้บริการมากขึ้น 

ผลลบ เมื่อภาวะเศรษฐกิจที่ชะลอตัวส่งผลให้คนไทยปรับพฤติกรรมการจับจ่ายใช้สอย รวมถึง
การรับประทานอาหารนอกบ้าน โดยคนไทยเลือกรับประทานอาหารนอกบ้านเฉพาะมื้ออาหารที่
จ าเป็นในชีวิตประจ าวันและในโอกาสพิเศษเท่านั้น 

บรบิททางสงัคม (Social) 
บทวิเคราะห์ วิถีการด าเนินชีวิตของคนท างานเต็มไปด้วยความเครียดจากสภาพแวดล้อม 

และจากวัฒนธรรมการรับประทานอาหารนอกบ้าน การสังสรรค์ได้รับความนิยมทั้งการรับประทาน
อาหารแบบครอบครัว กลุ่มเพ่ือน หรือคนรัก ถือเป็นสภาพแวดล้อมท่ีมีโอกาสและสนับสนุนให้ธุรกิจ
ร้านอาหารและกาแฟมีแนวโน้มในการเจริญเติบโตเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง  

ผลบวก จากวิถีชีวิตของผู้บริโภคท่ีมีการเปลี่ยนแปลงไปจากเดิมท าให้เป็นผลดีต่อธุรกิจร้าน
กาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) ที่ผู้บริโภคสามารถมาเปลี่ยน
บรรยากาศเหมาะส าหรับการพักผ่อน  

ผลลบ ปัจจุบันคุณภาพของอาหารที่ทานนอกบ้านมักจะมีการปรับตัวสวนทางกับราคาที่แพง
ขึ้นๆ ส่งผลให้บางครอบครัวเริ่มหันมาท าอาหารเองเพ่ือลดภาระค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหาร
นอกบ้าน  

บรบิททางเทคโนโลย ี(Technology) 
บทวิเคราะห์ ปัจจุบันเครือข่ายสังคมออนไลน์ได้เข้ามามีบทบาทส าคัญในการด าเนินชีวิตของ

คนรุ่นใหม่ โดยเป็นแหล่งพบปะติดต่อสื่อสารระหว่างเพ่ือนๆ และใช้เป็นพ้ืนที่สาธารณะในการแบ่งปัน
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ข้อมูลต่างๆให้กับผู้คนที่อยู่ ในชุมชน โดยผู้คนในชุมชนสามารถท ากิจกรรมต่างๆ ทั้งเพ่ือความบันเทิง
ร่วมกันได้  

ผลบวก  
1. ผู้บริโภคสามารถรู้จักธุรกิจประเภทนี้ได้ง่ายผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ (Social Network)  
2. เครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นช่องทางในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีในระยะยาวกับลูกค้าโดย

ใช้เป็นช่องทางการสื่อสารที่สามารถมีปฏิสัมพันธ์กับลูกค้าแบบสองทาง เพ่ือรับฟังความคิดเห็นและ
สร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า รวมไปถึงการประชาสัมพันธ์เพ่ือสร้างการรับรู้ในตัวสินค้าและบริการ
ได้ในวงกว้าง  

ผลลบ พฤติกรรมผู้บริโภคมีการเปลี่ยนเปลงไปอย่างรวดเร็ว เพราะการเข้าถึงเครือข่ายสังคม
ออนไลน์มีการให้ข้อมูลที่รวดเร็วแต่ไม่มีการกรองข้อมูลก่อนอาจจะสื่อไปในทางที่เสียหายได้  
 
ตารางที่ 5.4: การวิเคราะห์สถานการณผ์ู้บริโภค (Customer Analysis) 
  

ผูบ้รโิภค Consumer ชอบ ไมช่อบ 

กลุ่มลูกค้าหลักเป็นกลุ่ม
ผู้บริโภคท่ีมีระดับรายได้
ตั้งแต่ 20,000 บาทขึ้นไป 

1. มีการบริการแบบ One Stop Service 
2. ชอบรับประทานอาหารหรือสังสรรค์
ภายใต้บรรยากาศที่ดี ทันสมัย ได้มองวิวบน
ยอดตึก 
3. ผลิตภัณฑ์และบริการค่อนข้างมีเอกลักษณ์
เฉพาะเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม 

1. รูปแบบการ
บริการเหมือนเดิม
อาจท าให้ผู้บริโภค
ไม่ชอบ 
 
 

เป็นใคร 1. กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีรายไดต้ั้งแต่ 20,001 – 30,000 บาท  
2. กลุ่มท่ีเป็นครอบครัว 
3. กลุ่มผู้บริโภควัยท างานที่ต้องการเจรจาด้านธุรกิจและต้องการ
พ้ืนที่ในการสังสรรค์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ): การวิเคราะห์สถานการณ์ผู้บริโภค (Customer Analysis) 
 

ผูบ้รโิภค Consumer ชอบ ไมช่อบ 

มีพฤติกรรมคอื 1. มีรสนิยมในการรับประทานอาหารนอกบ้านกับเพ่ือนหรือ
ครอบครัวที่ต้องการบรรยากาศท่ีดี  
2. รับประทานอาหารที่ดี มีคุณภาพ  
3. เครียดกับการท างานต้องการบรรยากาศในการพักผ่อนเพ่ือคลาย
ความเครียด 

ความต้องการทีย่งัไม่ไดร้ับ
การตอบสนองคือ 

1. ร้านอาหารที่ใกล้ที่ท างาน ราคาไม่แพง และมีความพร้อมในด้าน
การบริการเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 

 
ตารางที่ 5.5: การวิเคราะห์ผู้สนับสนุน (Collaborators Analysis) 
 

พันธมติร Collaborator  สนบัสนนุ  ต่อต้าน  
หนังสือ MICHELIN 
GUIDE  

ช่วยแนะน าธุรกิจใหม่ของทางร้านให้
เป็นที่รู้จักมากยิ่งข้ึน  

คู่แข่งขันสามารถน าเสนอ
การสินค้าและการบริการ
ผ่านทางสื่อนิตยสารได้
เช่นเดียวกัน  

หนังสือ Health 
& Cuisine  

โฆษณาในรูปแบบของ Advertorial 
การให้ข้อมูล ความรู้และประโยชน์
ในส่วนประกอบของรายการอาหาร 
บรรยากาศที่เป็นเอกลักษณ์ 

ทางหนังสือจะมีการน าเสนอ
แพ็คเกจโฆษณาขายให้กับคู่
แข่งขัน  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ): การวิเคราะห์ผู้สนับสนุน (Collaborators Analysis) 
 

พันธมติร Collaborator  สนบัสนนุ  ต่อต้าน  

เว็บไซต์วงใน   
เว็บไซต์ อีดีที ไกท์ 
เว็บไซต์ BKK Menu  

1. สามารถช่วยประชาสัมพันธ์ให้
โครงการเป็นที่รู้จักและมีผู้มาใช้บริการ 
เพราะเว็บไซต์สามารถเชื่อมโยงกับ
เฟสบุ๊คท าให้เกิดการแชร์ต่อได้อย่าง
สะดวกง่ายดาย  ขยายเป็นวงกว้างง่าย
ต่อการเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  
2. ช่วยโปรโมทส่งเสริมให้เป็นที่รู้จัก
เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้รวดเร็วยิ่งขึ้น 
และการจัดกิจกรรมต่างๆร่วมกับทาง
เว็บไซต์เพ่ือเป็นการกระตุ้นผู้บริโภคให้
เข้ามาใช้บริการในโครงการมากยิ่งข้ึน  

คู่แข่งขันสามารถน าเสนอ
การสินค้าและการบริการ
ผ่านทางสื่อออนไลน์และ
อาจจะเกิดการ
ลอกเลียนแบบของสินค้า
การบริการของทางร้าน  

 
การวเิคราะหค์ู่แขง่ขนั (Competitor) 

 ปัจจุบันร้านเกาแฟและอาหารในพื้นที่ถนนสีลมมีให้ผู้บริโภคเลือกตามความต้องการมากขึ้น 
โดยร้านส่วนใหญ่จะน าเสนอเครื่องดื่มและอาหารเมนูที่เป็นสไตล์อเมริกัน สไตล์คาเฟ่ แต่ร้านกาแฟ
และอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) แตกต่างจากร้านทั่วไปโดยเน้นรูปแบบการ
ตกแต่งร้านแบบโมเดิร์น (Modern Style) ซึ่งมีอาหารและเครื่องดื่มที่คัดสรรวัตถุดิบคุณภาพดีตรง
ตามความต้องการของผู้บริโภคซึ่งเป็นทางเลือกใหม่ที่แตกต่างจากคู่แข่งอ่ืนๆ  
 นอกจากนี้ทางร้านได้มีการวิเคราะห์คู่แข่งขันโดยเปรียบเทียบจากธุรกิจที่มีความใกล้เคียงกับ
โครงการ ได้แก่ ร้านคอฟฟ่ี บีนส์ บาย ดาว (Coffee Beans by Dao)  ร้านโรสท์ (Roast) และร้าน
ออเดรย์ คาเฟ่ แอนด์ บิสโทร (Audrey Café & Bistro) เนื่องจากอาหาร ขนมหวานและเครื่องดื่มมี
ราคาใกล้เคียงและมุ่งท่ีลูกค้ากลุ่มเดียวกันท าให้ทางโครงการต้องมีการวิเคราะห์คู่แข่งขันเพื่อศึกษา
และวางแนวกลยุทธ์เพ่ือแย่งส่วนครองตลาด  
  
 
 
 
 

http://th.openrice.com/th/bangkok/r-coffee-beans-by-dao-%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B8%B5%E0%B9%88-%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C-%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A2-%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A7-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99-%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B9%84%E0%B8%9B-%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%8B%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%B2-%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2-r9732/reviews
http://th.openrice.com/th/bangkok/r-coffee-beans-by-dao-%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B8%B5%E0%B9%88-%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C-%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A2-%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A7-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99-%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B9%84%E0%B8%9B-%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%8B%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%B2-%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2-r9732/reviews
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ตารางที่ 5.6: วิเคราะห์คู่แข่งขัน (Competitive Analysis) 
 

คู่แข่งขนั 
1.รา้นคอฟฟี ่บีนส ์บาย ดาว (Coffee Beans by Dao) เป็นร้านกาแฟ ขนม และอาหารโดยมีเมนู
ให้ผู้บริโภคได้เลือกหลากหลาย  
ราคา : เครื่องดื่มราคาเริ่มตั้งแต่ 80–150 บาท  
         อาหารราคาเริ่มตั้งแต่ 70-750 บาท  
         ของหวานราคาเริ่มตั้งแต่ 80 – 390 บาท  
กลุม่เป้าหมาย : นักศึกษา กลุ่มวัยท างาน ครอบครัว 
จดุเดน่ : เปิดมาเป็นระยะเวลานาน เป็นตราสินค้าที่ผู้บริโภครู้จักคุ้นเคยและให้ความไว้วางใจ  
2. รา้นโรสท ์(Roast) เป็นร้านอาหารและคาเฟ่โดยเน้นเสิร์ฟเมนูทานง่ายๆ บรรยากาศภายในร้าน
ปลอดโปร่ง 
ราคา : เครื่องดื่มราคาเริ่มตั้งแต่ 80-140 บาท  
         อาหารราคาเริ่มตั้งแต ่251-500 บาท  
         ของหวานราคาเริ่มตั้งแต่ 140–280 บาท  
กลุม่เป้าหมาย : กลุ่มวัยท างาน ครอบครัว  
จดุเดน่ : มีอาหารให้บริการอาหารหลายประเภท บรรยากาศที่สบายๆ 
3. รา้นออเดรย ์คาเฟ ่แอนด ์บสิโทร (Audrey Café & Bistro) ธุรกิจร้านอาหาร ขนมและ
เครื่องดื่มแบบไทย-ยุโรป  
ราคา : เครื่องดื่มราคาเริ่มตั้งแต่ 80-150  บาท  
         อาหารราคาเริ่มตั้งแต ่251-500 บาท  
         ของหวานราคาเริ่มตั้งแต่ 75 – 145 บาท 
กลุม่เป้าหมาย : กลุ่มวัยท างาน ครอบครัว กลุ่มนักศึกษา 
จดุเดน่ : มีขนมและเครื่องดื่มที่หลากหลาย 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 
 
 
 

http://th.openrice.com/th/bangkok/r-coffee-beans-by-dao-%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B8%B5%E0%B9%88-%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C-%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A2-%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A7-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99-%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B9%84%E0%B8%9B-%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%8B%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%B2-%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2-r9732/reviews
http://th.openrice.com/th/bangkok/r-coffee-beans-by-dao-%E0%B8%84%E0%B8%AD%E0%B8%9F%E0%B8%9F%E0%B8%B5%E0%B9%88-%E0%B8%9A%E0%B8%B5%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B9%8C-%E0%B8%9A%E0%B8%B2%E0%B8%A2-%E0%B8%94%E0%B8%B2%E0%B8%A7-%E0%B8%9B%E0%B8%97%E0%B8%B8%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B1%E0%B8%99-%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%84%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%97%E0%B8%B1%E0%B9%88%E0%B8%A7%E0%B9%84%E0%B8%9B-%E0%B8%9E%E0%B8%B4%E0%B8%8B%E0%B8%8B%E0%B9%88%E0%B8%B2-%E0%B8%9E%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B9%89%E0%B8%B2-r9732/reviews
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ): วิเคราะห์คู่แข่งขัน (Competitive Analysis) 
 

ข้อไดเ้ปรยีบเมือ่เทยีบกบัคูแ่ขง่ 
1. เป็นร้านอาหารเน้นอาหารไทย ฟิวชั่น อาหารญี่ปุ่น แบบชุดเมนูที่ออกแบบสร้างสรรค์ตาม
เป้าหมายวัตถุประสงค์ของลูกค้า  
2. ที่ตั้งอยู่ในที่ที่แหล่งคมนาคมสะดวก การตกแต่งร้านมีความโดดเด่นทันสมัยอยู่บนดาดฟ้า
เหมาะส าหรับคนมีสไตล์ สถานที่เหมาะส าหรับการพักผ่อนคลายเครียด สนุกสนานเหมาะส าหรับ
การรวมกลุ่มกับเพ่ือนๆ รวมถึงเหมาะส าหรับการออกเดทและเหมาะส าหรับพบปะพูดคุยอย่าง
เป็นทางการ 
3. การบริการของร้านจะให้บริการอาหารและเครื่องดื่มช่วงเวลากลางวันถึงช่วงเวลากลางคืน 

ข้อเสียบเปรยีบเมื่อเทยีบกบัคูแ่ขง่ 
1. เป็นกิจการที่เพ่ิงเปิดใหม่ท าให้ยังไม่เป็นที่รู้จัก  
2. ผู้บริโภคบางรายที่ชอบทดลองเรียนใช้ผู้ประกอบการรายใหม่ 
3. ยังไม่มีความพัฒนาไปในทางที่แปลกใหม่ 
4. ราคาอาหารสูงกว่าร้านธรรมดาทั่วไป  

 
ตารางที่ 5.7: วิเคราะห์ What Why Who How 
 

What 
ธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) เป็นผู้น าร้านกาแฟและ
อาหารบนดาดฟ้า ได้ร้บความนิยมอันดับหนึ่งแถวสีลม โดยมีการบริการที่หลากหลายเพ่ือตอบ
โจทย์แก่ผู้บริโภคอย่างครบวงจร  

Why 
เนื่องจากวิถึชีวิตการท างานของคนในสังคมมีความเร่งรีบในการท างานท าให้เกิดความเครียด จึง
ท าให้ธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) ที่มกีารให้บริการ
อาหาร กาแฟ และเครื่องดื่มด้วยบรรยากาศที่ดี มีความปลอดโปร่ง ทันสมัย มีความเป็นส่วนตัว 
ท าให้อารมณ์ผ่อนคลาย และมีการน าเสนออาหารที่หลากหลาย ได้แก่ อาหารไทย อาหารสไตล์
ฟิวชั่น อาหารญี่ปุ่น และอาหารสไตล์ยุโรป เป็นต้น อยู่ในความต้องการของผู้บริโภคเป็นอย่าง
มากและมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ): วิเคราะห์ What Why Who How 
 

Who 
1. คนทีม่ีความชื่นชอบการรับประทานอาหารหรือสังสรรค์นอกบ้าน 
2. คนที่มีรสนิยมทันสมัย  

How 
1. สร้างความสุขแก่ลูกค้าด้วยอาหารที่มีรสชาติ เครื่องดื่มที่มีความกลมกล่อม และบรรยากาศที่ผ่อน
คลาย 
2. สร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพและเอกลักษณ์ 
3. ให้บริการด้วยมารยาทและวาจาที่สุภาพจากพนักงานที่มีความพร้อมในการบริการและมีใจรักการ
บริการ 

 
5.7 การบรหิารด้านการตลาด 
 การวเิคราะหป์จัจยัภายในอตุสาหกรรมดว้ย Five Forces Model 
 1) ปจัจยัการเขา้สูธ่รุกจิหรือคูแ่ขง่รายใหม่ (Potential Competitors) 
 จากข้อมูล (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2560) ได้กล่าวถึง ปี 2560 ผู้ประกอบการรายใหม่เข้าสู่
ตลาดธุรกิจร้านอาหารจ านวนมาก ประกอบกับยังมีกลุ่มทุนรายใหญ่ ทั้งธุรกิจที่เกี่ยวเนื่องกับร้าน
กาแฟ ร้านอาหารเข้ามาช่วงชิงส่วนแบ่งตลาด ส่งผลให้ประเภทกาแฟ อาหารและร้านอาหารมีความ
หลากหลาย ในขณะเดียวกันสถานการณ์การแข่งขันในตลาดธุรกิจร้านกาแฟ ร้านอาหารเป็นไปอย่าง
รุนแรง ผู้ประกอบการจึงปรับกลยุทธ์ในรูปแบบต่างๆ เช่น น าเข้าแบรนด์ร้านอาหารใหม่ๆ จาก
ต่างประเทศ ปรับภาพลักษณ์แบรนด์ร้านอาหาร จัดโปรโมชั่นกระตุ้นการใช้บริการ เป็นต้น โดยมี
ผู้ประกอบการจ านวนไม่น้อยที่ไม่ประสบความส าเร็จจนกระทั่งเลิกกิจการไป  
 จากปัญหาการคุกคามของผู้ประกอบการรายใหม่ที่เป็นผู้ประกอบการรายใหญ่อาจส่งผล
กระทบต่อการท าธุรกิจของร้าน The Rooftop Hyde-out Café & Bistro ซึ่งต้องสร้างความสนใจ 
หรือท าให้ลูกค้าได้รู้จักร้านกาแฟและอาหารของทางร้าน โดยการสร้างแบรนด์ (Brand) ให้เป็นที่รู้จัก
ในพ้ืนที่เขตสีลมและในอีกหลายพื้นท่ีในอนาคต โดยผ่านการประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อออนไลน์และ
สื่อออฟไลน์ต่างๆ ได้แก่ ประกาศโฆษณาทางวิทยุ การออกรายการโทรทัศน์ ลงหนังสือนิตยสาร 
(Free Copy) และเฟสบุ๊ค (Facebook) เป็นต้น อีกท้ังยังต้องสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้าท่ีเข้ามา
ใช้บริการเพ่ือให้ลูกค้าเกิดความจงรักภักดีต่อแบรนด์ของทางร้าน และรักษาคุณภาพของการบริการ 
รวมถึงการท าโปรโมชั่นอย่างต่อเนื่องเพ่ือเป็นการรักษาฐานลูกค้าเก่าและยังสามารถขยายฐานไปสู่
ลูกค้าใหม่เพ่ิมเติม 
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 2) คู่แข่งภายในอตุสาหกรรม (Rivalry among Established Firms) 
 จากการส ารวจในพื้นที่บริเวณเขตพ้ืนที่สีลมและบริเวณพ้ืนที่ใกล้เคียงพบว่า ปัจจุบันการ
ประกอบธุรกิจร้านกาแฟและร้านอาหารเป็นธุรกิจที่มีปริมาณคู่แข่งค่อนข้างมากและมีการคาดการณ์
ว่าจะสูงขึ้นอย่างต่อเนื่องซึ่งเป็นสาเหตุให้ผู้บริโภคมีทางเลือกมากเช่นกัน ดังนั้นแนวทางในการด าเนิน
ธุรกิจให้ประสบความส าเร็จของร้าน The Rooftop Hyde-out Café & Bistro จึงมุ่งเน้นการสร้าง
ความแตกต่างของสินค้าทีมี่ความหลากหลาย ทั้งในแง่ของการบริการและคุณภาพของราคาท่ี
สมเหตุสมผล รสชาติอร่อย รวมทั้งการตกแต่งสถานที่และบรรยากาศที่สบายท าให้ลูกค้าสามารถมานั่ง
สังสรรค์ นัดพบ เจรจาทางธุรกิจ  
 3) อ านาจตอ่รองของผู้ขาย (Suppliers) 
 เนื่องจากวัตถุดิบบางส่วนนั้นได้มีการน าเข้ามาจากต่างประเทศ ท าให้ซัพพลายเออร์ 
(Suppliers) จะมีอ านาจในการต่อรองราคาวัตถุดิบได้มากกว่า วิธีการที่จะลดอ านาจการต่อรองของ
ซัพพลายเออร์ (Suppliers) คือ ทางร้าน The Rooftop Hyde-out Café & Bistro จะท าการตกลง
ร่วมกันสั่งซื้อวัตถุดิบจากแหล่งของซัพพลายเออร์ (Suppliers) รายเดียวเท่านั้น เพ่ือท าให้ได้ส่วนลด
ราคาของวัตถุดิบลงได้ ส่วนวตัถุดิบที่สั่งซื้อจากภายในประเทศควรสั่งซื้อทีละมากๆ เพ่ือเป็นการ
ประหยัดต้นทุน ค่าใช้จ่ายทั้งยังได้รับส่วนลดจากซัพพลายเออร์ (Suppliers) ได้ในส่วนหนึ่ง 
 4) อ านาจตอ่รองจากผู้บรโิภค (Bargaining Power of Customer)  

สินค้าจ าพวกกาแฟ อาหารและขนมเบเกอรี่ส่วนใหญ่ การต่อรองของลูกค้าจะมีน้อยหรือแทบ
จะไม่มี เพราะเป็นสินค้าที่ก าหนดตั้งราคาขายไว้ตายตัวและราคาสินค้าแต่ละอย่างก็ไม่เท่ากันขึ้นอยู่
กับชนิดและปริมาณ ในส่วนทางร้าน The Rooftop Hyde-out Café & Bistro ที่จะท าให้ลูกค้าซื้อ
ไปแล้วไม่รู้สึกว่าไม่แพงหรือขาดทุนจะเป็นการให้แต้มสะสมกับสมาชิกเพ่ือเป็นส่วนลดในการซื้อสินค้า
ครั้งต่อไป หรือมีการแถมเครื่องดื่ม ขนมให้กับลูกค้า ซึ่งส่วนนี้ก็จะเป็นกลยุทธที่ทางร้านได้ท าเพ่ือให้
ลูกค้ารู้สึกประทับใจ คุ้มกับการเลือกซ้ือ ท าให้อ านาจในการต่อรองของลูกค้าลดลง 

5) สินค้าทดแทน (Substitute Products)  
สินค้าทดแทนส าหรับเครื่องดื่ม กาแฟ อาหารและขนมเบเกอรี่ มีสินค้าท่ีทดแทนกันได้เป็น

จ านวนมาก เพราะผู้บริโภคสามารถเลือกรับประทานขนมปัง ขนมขบเคี้ยว หรืออาหารสุขภาพ 
อาหารว่างอ่ืนๆ แทนเพ่ือตอบสนองความหิวได้ เมื่อไม่สามารถเลือกบริโภคตามที่ต้องการได้ ผู้บริโภค
ก็จะเลือกบริโภคตราสินค้าอ่ืนทดแทน แม้ว่าธุรกิจร้านกาฟและอาหารจะอยู่ในภาวะที่มีการแข่งขันสูง 
เนื่องจากมีผู้ประกอบการจ านวนมากและผู้ประกอบการรายใหม่ก็สามารถเข้ามาแข่งขันได้ง่าย ท าให้ผู้
ซื้อมีอ านาจต่อรองสูง อีกทั้งกาแฟและอาหารยังเป็นสินค้าที่มีสินค้าทดแทนจ านวนมากๆ ท าให้ร้าน
กาแฟและอาหารต่างๆ พยายามสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในรูปแบบที่แตกต่างกันไป รวมถึง
ร้าน The Rooftop Hyde-out Café & Bistro ที่มีการให้ความส าคัญกับคุณภาพของสินค้าและ
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บริการที่มากข้ึน โดยการหาความแปลกใหม่ให้กับสินค้าอยู่ตลอดเวลา ท าให้ลูกค้าไม่เบื่อ และยังมีการ
พัฒนาคิดค้นให้ความแปลกใหม่กับสินค้า สร้างสรรค์ให้กับตัวสินค้าอยู่ตลอดเวลาโดยยังคงความ
อร่อย ท าให้ลูกค้าเห็นแล้วอยากลองชิมเพ่ือสร้างความพึงพอใจกับลูกค้าและกลับมาใช้บริการของที่
ร้าน 
 การวเิคราะห ์SWOT ANALYSIS 
 จดุแข็ง 
 1. การออกแบบและตกแต่งร้านมีความปลอดโปร่ง ทันสมัย ให้ความรู้สึกถึงความเป็นส่วนตัว 
และให้อารมณ์ที่ผ่อนคลาย 
 2. ที่ตั้งร้านอยู่ในท าเลที่สะดวกในการคมนาคมอีกท้ังยังอยู่ในย่านธุรกิจและสังคมเมืองที่มี
ผู้คนสัญจรไปมาค่อนข้างหนาแน่น  
 3. พนักงานมีความรู้ความสามารถและมีความพร้อมในการให้บริการด้วยมารยาทและ
อัธยาศัยที่ดี 
 4. มีการท าบันทึกรายรับรายจ่ายอย่างละเอียด ท าให้สามารถวางแผนปริมาณการสั่งซื้อได้
อย่างเหมาะสม และสามารถที่จะควบคุมค่าใช้จ่ายได้เป็นอย่างดี 
 5. มีความหลากหลายทางด้านผลิตภัณฑ์อาหารและเครื่องดื่มในการตอบสนองความต้องของ
ผู้บริโภค  
 6. ความยืดหยุ่นด้านเวลาในการให้บริการตั้งแต่ 08.00 น. ถึง 20.00 น. และบริการรับจอง
โต๊ะ 
 7. ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) มีบริการโต๊ะอาหารทั้ง
แบบนั่งในร้าน (Indoor) และนั่งนอกร้าน (Outdoor) 
 จดุอ่อน 
 1. เจ้าของธุรกิจยังขาดประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ ท าให้การด าเนินในระยะแรกอาจพบ
ปัญหาในการบริหารจัดการได้ ซึ่งต้องใช้ประสบการณ์ในการเรียนรู้ 
 2. เนื่องจากเป็นร้านเปิดใหม่ ท าให้ผู้บริโภคยังไม่รู้จักหรือยังไม่คุ้นเคยกับตราสินค้า ซึ่งต้องใช้
เวลาในการสร้างความเชื่อมั่นและไว้วางใจให้แก่ผู้ที่เข้ามารับบริการ 
 3. ในการด าเนินงานเริ่มแรกมีต้นทุนสูง เพราะยังไม่ทราบความต้องการและปริมาณของ
ผู้บริโภคท่ีแน่นอน  
 โอกาส 
 1. แนวโน้มธุรกิจร้านอาหารและกาแฟมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง เห็นได้จากการขยาย
สาขาของร้านกาแฟแบรนด์ดังหลายแห่ง 
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 2. จากการด าเนินชีวิตประจ าวันที่เคร่งเครียด ท าให้คนส่วนใหญ่หันมารับประทานอาหาร
และเครื่องดื่มนอกบ้านเพิ่มมากข้ึน เพ่ือความสะดวกรวดเร็วและเป็นการผ่อนคลาย 
 3. ย่านท าเลที่ตั้งร้านอยู่ในพื้นที่ย่านธุรกิจที่มีพนักงานเอกชนรวมถึงชาวต่างชาติจ านวนมาก
ที่มีระดับรายได้ที่สามารถจ่ายเพ่ือรับประทานอาหารหรือดื่มเครื่องดื่มได้ 
 4. รัฐบาลส่งเสริมธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมท าให้การกู้ยืมเงินจากแหล่ง
ธนาคารความเป็นไปได้มากกว่าในอดีต 
 5. ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี ช่วยให้องค์กรสามารถท่ีจะท าการสื่อสารและประชาสัมพันธ์
เพ่ือสร้างการรับรู้ไปยังกลุ่มเป้าหมายได้สะดวกและรวดเร็วมากยิ่งขึ้น 
 อุปสรรค 
 1. ธุรกิจร้านอาหารและกาแฟในปัจจุบันมีการแข่งขันค่อนข้างสูง และยังเป็นธุรกิจที่สามารถ
ลอกเลียนแบบได้ง่าย 
 2. ความชื่นชอบในการรับประทานอาหารหรือดื่มเครื่องดื่มแบบนั่งในร้านเป็นเพียงความชื่น
ชอบของกลุ่มคนกลุ่มหนึ่งแต่ไม่ใช่ประชาชนทั้งหมด 
 3. การปรับขึ้นของอัตราค่าจ้างแรงงานข้ันต่ าวันละ 300 บาท เป็นอุปสรรคในการคัดเลือก
และจัดจ้างพนักงาน ซึ่งส่งผลกระทบต่อต้นทุนในการด าเนินธุรกิจด้วย 
 4. ไม่มีพันธมิตรทางการค้า ขณะที่ผู้จ าหน่ายวัตถุดิบยังคงมีอ านาจในการต่อรองซื้อขายที่สูง
กว่า  
 การวเิคราะห ์TOWS ขององค์กร 
 กลยทุธเ์ชงิรุก (SO Strategy) 
 วิถีการด าเนินชีวิตของคนท างานหรือชาวเมืองเต็มไปด้วยความเครียดจากสภาพแวดล้อม 
ตลอดจนวัฒนธรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านและการสังสรรค์ก าลังได้รับความนิยมทั้งการ
รับประทานอาหารแบบครอบครัว กลุ่มเพ่ือน หรือคนรัก ถือเป็นสภาพแวดล้อมที่มีโอกาสและ
สนับสนุนให้ธุรกิจร้านอาหารและกาแฟมีแนวโน้มในการเจริญเติบโตเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ดังนั้นเพื่อ
เป็นการกระตุ้นและสร้างการรับรู้ให้ผู้บริโภคเข้ามารับประทานอาหารและดื่มเครื่องดื่มท่ีร้านกาแฟ
และอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) เราจึงควรมีการวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้
มีความเหมาะสม ซึ่งในการด าเนินธุรกิจในครั้งนี้มุ่งเน้นไปที่กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation Strategy) ในการน าจุดแข็งด้านต่างๆ อาทิเช่น ความหลากหลายทางด้าน
ผลิตภัณฑ์อาหารและเครื่องดื่ม ความยืดหยุ่นด้านเวลาในการให้บริการตั้งแต่ 08.00 น. ถึง 20.00 น. 
รวมถึงการบริการโต๊ะอาหารทั้งแบบนั่งในร้าน (Indoor) และนั่งนอกร้าน (Outdoor) มาเป็น
องค์ประกอบส าคัญในการประชาสัมพันธ์เพื่อสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมาย 
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 กลยทุธเ์ชงิแก้ไข (WO Strategy) 
 แม้ว่าในการลงทุนเปิดธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro) ในครั้งนี้ เจ้าของธุรกิจยังมีจุดอ่อนที่ขาดประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจ และร้านเปิดใหม่ยัง
ไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค ดังนั้นเพื่อเป็นการแก้ไขจุดอ่อนดังกล่าวเจ้าของธุรกิจสามารถที่จะคัดสรร
บุคลากรที่มีความรู้ความสามารถให้เข้ามาช่วยในการบริหารจัดการภายใน ขณะที่ด้านการสร้างการ
รับรู้ให้แก่ผู้บริโภคในระยะแรกจะต้องมีการประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะปัจจุบัน
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีช่วยสนับสนุนให้การสื่อสารและประชาสัมพันธ์ไปยังกลุ่มเป้าหมาย
เป็นไปได้ง่าย สะดวก และรวดเร็วมากยิ่งขึ้น รวมถึงการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อออนไลน์ยังมีข้อดีใน
การส่งผ่านข้อมูลข่าวสารหรืออัพเดตข้อมูล ณ ปัจจุบัน ได้อย่างทันท่วงที และยังเป็นการสื่อสารไปยัง
กลุ่มเป้าหมายได้ในวงกว้างทั้งในประเทศและต่างประเทศ นอกจากนี้ด้วยแนวโน้มธุรกิจร้านอาหาร
และกาแฟมีการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง เจ้าของธุรกิจควรที่จะสังเกตุการณ์สภาพแวดล้อมท้ังภายใน
และภายนอกองค์กร รวมถึงควรที่จะศึกษากลยุทธ์การตลาดของกลุ่มองค์กรคู่แข่งขันด้วย และส่วน
ส าคัญในการเริ่มธุรกิจในระยะแรกต้นทุนการด าเนินงานยังไม่คงที่และแน่นอนเพราะยังไม่ทราบ
ปริมาณและความต้องการของผู้บริโภคอย่างแน่ชัด ดังนั้นเพ่ือเป็นการป้องกันความเสี่ยงที่อาจจะ
เกิดข้ึนเกี่ยวกระแสเงินสดรับและเงินสดจ่าย เจ้าของกิจการควรที่จะมีการท าบันทึกบัญชีรายรับและ
รายจ่ายเป็นประจ าทุกวัน และควรที่จะสรรหาบุคลากรเข้ามาช่วยดูแลเรื่องบัญชีและการเงิน 
นอกจากนี้ระยะแรกเจ้าของธุรกิจจ าเป็นที่จะต้องใช้เงินลงทุนค่อนข้างมาก ซึ่งในปัจจุบันรัฐบาลให้การ
ส่งเสริมธุรกิจวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมเพ่ิมมากขึ้นก็เป็นตัวช่วยส าคัญให้สามารถที่จะกู้ยืม
เงินจากธนาคารเพ่ือน ามาใช้ในการลงทุนได้ง่ายและได้รับการอนุมัติวงเงินได้รวดเร็วมากยิ่งขึ้น 
 กลยทุธเ์ชงิป้องกนั (ST Strategy) 
 แม้ว่าในปัจจุบันธุรกิจร้านอาหารและกาแฟจะมีการแข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรงซึ่งเป็นอุปสรรค
ต่อการด าเนินธุรกิจ แต่ด้วยจุดแข็งของร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro) ที่มีท าเลที่ตั้งร้านอยู่ในย่านธุรกิจและสังคมเมืองซึ่งมีประชากรอยู่หนาแน่นทั้งกลุ่มคนวัย
ท างานรวมถึงกลุ่มนักท่องเที่ยว จึงส่งผลให้ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro) สามารถที่จะสร้างการรับรู้และจูงใจ 
 กลยทุธเ์ชงิรับ (WT Strategy) 
 ส าหรับกลยุทธ์ WT เมื่อสภาพแวดล้อมภายนอกเป็นอุปสรรคต่อการแข็งขัน และองค์กรมี
จุดอ่อน กลยุทธ์นี้องค์กรจะมุ่งเน้นการปรับปรุงการบริการ คุณภาพของอาหารให้มีความเป็น
เอกลักษณ์มากยิ่งขึ้น ตลอดจนการปรับปรุงร้านอาหารให้มีสีสนและบรรยากาศที่แปลกใหม่เพ่ือปรับ
ให้เกิดความพร้อมต่อการแข่งขันเมื่อสถานการณ์หรือสภาพแวดล้อมที่เป็นโอกาสเกิดขึ้นท าให้สามารถ
รับมือและปรับตัวได้รวดเร็วกว่าคู่แข่งขัน 
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 การวเิคราะหส์ว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P) 
 
ตารางที่ 5.8: การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P) 
  

4P 4C 

Product 
1. คัดสรรอาหารที่มีคุณภาพ ได้แก่ วัตถุดิบที่ดีมาจาก
ทั่วทุกมุมโลก รสชาติและการน าเสนอด้วยการ
ผสมผสานความทันสมัยและอนุรักษ์นิยม  
2. เน้นการบริการอย่างมีคุณภาพ พร้อมน าเสนอ
คุณค่าอาหาร และบรรยากาศประสบการณ์อันน่า
ประทับใจ  
3. ผลิตภัณฑ์และบริการของร้านน าเสนออย่างมี
คุณภาพและประสบการณ์ที่มีคุณค่าไปยังกลุ่มลูกค้า
อย่างเหมาะสม  

Consumer  
ลูกค้าท่ีให้ความส าคัญวัตถุดิบ รสชาติใน
การรับประทานอาหารแต่ละมื้อ และมี
ความชื่นชอบบรรยากาศในการ
รับประทานอาหารมื้อพิเศษ  

Price 
ใช้กลยุทธ์การตั้งราคาแบบคงทีเ่นื่องจากต้องการ
กลุ่มเป้าหมายที่มีรายได้ระดับปานกลางขึ้นไป รายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท จากการวิจัยเชิง
ปริมาณพบว่า ราคาที่อยู่ในช่วง 500-1,000 บาท 

Cost 
1. ลูกค้าได้รับประทานเครื่องดื่ม อาหาร
อร่อย ด้วยวัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพ 
2. ราคาคุ้มค่ากับบริการที่ได้รับ  

Place  
1. สถานที่ตั้งอยู่ในแหล่งธุรกิจ แหล่งออฟฟิศ ตามที่
ท างาน  
2. การเดินทางสะดวกสบายใกล้กับเส้นทางคมนาคม 

Convenience 
1. ลูกค้าสามารถโทรเข้ามาส ารองโต๊ะ
ทางโทรศัพท์หรือช่องทางออนไลน์  
2. บริการสั่งอาหารล่วงหน้าผ่านทางโม
บายแอพพลิเคชั่น (Mobile 
Application) ซึ่งลูกค้าสามารถได้รับ
ความรวดเร็วและสะดวกสบายต่อการใช้
บริการ  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 4P) 
 

4P 4C 

Promotion 
1. การส่งเสริมการตลาดในช่วง 2 เดือนแรก เพ่ือ
สร้างการรู้จักและเร่งการทดลองโดยใช้ช่องทางโซ
เชียล มีเดีย (Social Media)ประชาสัมพันธ์ Real 
Time  
2. การส่งเสริมการตลาดในระยะหลัง 2 เดือนแรก 
เพ่ือเพ่ิมรายได้อย่างต่อเนื่องและเพ่ิมอัตราการมาใช้
บริการซ้ าเพ่ือสร้างแรงจูงใจและความประทับใจโดย 
ประชาสัมพันธ์ข้อมูลหรืออัพเดตเมนูอาหารใหม่ๆ 
รวมถึงตอบค าถามผ่านทางเฟสบุ๊ค (Facebook) 
และอินสตราแกรม (Instagram) เพ่ือสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า  

Communication 
1. มอบบัตรสมาชิกให้ลูกค้าที่
รับประทานอาหาร 1,500 บาทข้ึนไป 
เพ่ือใช้เป็นสิทธิส่วนลดค่าอาหารในครั้ง
ต่อไป (5% ส าหรับการช าระด้วยบัตร
เครดิต และ 10% ส าหรับการช าระด้วย
เงินสด)  
2. ลูกค้าสามารถติดตามข่าวสารและ
ข้อมูลต่างๆของทางร้านได้ที่โมบาย 
แอพพลิเคชั่น (Mobile Application) 
เว็บไซต์ (Website) ไลน์แอท (Line@) 
และเฟสบุ๊ค (Facebook)  
3. SMS ไปยังลูกค้าสมาชิกเพ่ือแนะน า
รายการใหม่ หรือสิทธิพิเศษตาม
เทศกาลต่างๆ  

 
 การวเิคราะหส์ว่นประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix 7P) 
 ด้านผลติภณัฑห์รือบริการ  
 ส าหรับผลิตภัณฑ์หรือบริการของทางร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café 
& Bistro) เต็มไปด้วยอาหารที่มีคุณภาพ ทั้งวัตถุดิบที่มาจากต่างประเทศที่น ามารังสรรค์เป็นอาหาร
เลิศรสที่มีความเป็นเอกลักษณ์อย่างชัดเจน ทั้งรสชาติและการน าเสนอด้วยการผสมผสานความ
ทันสมัยและอนุรักษ์นิยมแห่งอาหารเข้าด้วยกันอย่างลงตัว พร้อมทีมงานด้านการบริการอย่างมี
คุณภาพ ที่มีใจรักการบริการและพร้อมน าเสนอคุณค่าแห่งอาหาร ความเลิศรส และบรรยากาศและ
ประสบการณ์อันน่าประทับใจให้กับผู้มาใช้บริการตั้งแต่เข้ามายังร้านจนกระทั่งเดินทางกลับ ดังนั้น
ผลิตภัณฑ์และบริการของร้านจึงน าเสนอ คุณภาพและประสบการณ์ที่มีคุณค่าระดับพรีเมี่ยมไปยังกลุ่ม
ลูกค้าอย่างเหมาะสม 
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 ด้านราคา  
 ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) จะใช้กลยุทธ์การตั้งราคา
แบบคงท่ี คือ ราคากาแฟและเครื่องดื่มประเภทชา น้ าผลไม้ น้ าโซดา และเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ เช่น 
ไวน์ เบียร์สด เป็นต้น เริ่มต้น 60-100 บาท ราคาอาหารเริ่มต้น 90-500 บาท เพราะราคาดังกล่าว
เป็นราคาที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายที่มีรายได้ระดับปานกลางข้ึนไปจากการวิจัยเชิงปริมาณจะ
พบว่า กลุ่มเป้าหมายที่มีรายได้ตั้งแต่ 20,001-30,000 บาท จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.3 
เป็นกลุ่มคนที่มีสถานภาพทางสังคม มีการศึกษาที่ดีซึ่งกลุ่มคนเหล่านี้ต้องการสินค้าและการบริการที่ดี
มีคุณภาพ ดังนั้นการตั้งราคาต้องมีการค านึงการตั้งราคาเพ่ือภาพลักษณ์ให้กับทางร้านและสินค้าการ
บริการ เพื่อเป็นการสร้างคุณค่าให้แก่ตัวสินค้า เพ่ือให้ผู้บริโภคให้ความไว้วางใจ จากการท าวิจัยเชิง
ปริมาณ พบว่าราคาท่ีลูกค้ายอมอยู่ในช่วงระหว่าง 500-1,000 บาท จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 
34.8 ในการบริโภคแต่ครั้ง โดยรวมทั้งอาหารและเครื่องดื่ม 
 ทั้งนี้เรื่องของการก าหนดต าแหน่งทางการตลาดของราคาและคุณภาพถ้าเมื่อเปรียบเทียบกับ
คู่แข่งขนัในตลาดจะเห็นได้ว่าราคาของคู่แข่งขันอยู่ในระดับที่ใกล้เคียงกัน คือ เครื่องดื่มราคา 80-150 
บาท อาหารราคา 70-750 บาท และค่าของหวานราคา 75-390 บาท แต่เมื่อเทียบกับกับคุณภาพ
สินค้าและการบริการที่มีคุณภาพโดยใช้วัตถุดิบที่มีการคัดสรร รวมถึงเปิดเผยขั้นตอนของการผลิต มี
รสชาติ รูปลักษณ์ท่ีดึงดูดต่อการรับประทานซึ่งสิ่งเหล่านี้จะเป็นการสร้างข้ึนมาเพ่ือเพ่ิมมูลค่าให้กับ
สินค้า ดังนั้นจะเห็นได้ว่าจากการวิจัยเชิงปริมาณร้อยละ 34.8 ยอมจ่ายในราคาท่ีอยู่ในช่วง 500-
1,000 บาท แสดงให้เห็นว่าหากมีบริการที่กล่าวมา ลูกค้ายอมรับได้ที่จะจ่ายมากข้ึนเมื่อน าปัจจัย
ทั้งหมดมาพิจารณา จึงสามารถก าหนดราคาสินค้าดังนี้ 
 ช่องทางการจดัจ าหนา่ย  
 ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) ตั้งอยู่บนชั้นดาดฟ้า ย่าน
สีลม แหล่งธุรกิจและการค้าส าคัญย่านใจกลางเมืองหลวงของประเทศไทย ที่เต็มไปด้วยสีสันและความ
บันเทิงอย่างหลากหลายหลอมรวมความเป็นหนึ่งแห่งศิลปะและวัฒนธรรม ภายในร้านสามารถรองรับ
ผู้มาใช้บริการพร้อมกันได้ถึงจ านวน 80 คน มีโต๊ะให้บริการ 20 โต๊ะ ทั้งแบบภายใน (Indoor) และ
ภายนอก (Outdoor) ที่เพียบพร้อมไปด้วยการออกแบบดีไซน์การจัดวาง และการเลือกใช้เฟอร์นิเจอร์
ที่ให้บรรยากาศ สถานที่สังสรรค์ (Hang Out) นุ่มสบายและให้บรรยากาศของการพักผ่อนหลังการ
ท างาน 
 การสง่เสริมการขาย 
 ทางร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) โดยมีรายละเอียด
ดังนี้  
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 1. มอบบัตรสมาชิกให้กับลูกค้าที่มาทานอาหารและมีมูลค่าการรับประทานเกิน 1,500 บาท 
เพ่ือใช้เป็นสิทธิส่วนลดค่าอาหารในครั้งต่อไป (5% ส าหรับการช าระด้วยบัตรเครดิต และ 10% 
ส าหรับการช าระด้วยเงินสด)  
 2. แลกรับส่วนลดประจ าเดือน (Monthly Lucky Draw) มูลค่า 2,000 บาท ส าหรับลูกค้าที่
เป็นสมาชิกของทางร้าน  
 3. สมาชิก (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) สามารถสะสมคะแนนเพื่อแลกรับ
สิทธิ์ส่วนลดสูงสุดถึง 15% โดยแบ่งออกเป็นดังนี้  
  3.1 แลกรับส่วนลด 5%  
  3.2 แลกรับส่วนลด 10%  
  3.3 แลกรับส่วนลด 15% สามาถใช้ได้เฉพาะวันเกิดเท่านั้น  
 4. ส าหรับวันธรรมดาทางร้านมอบส่วนลดค่าอาหาร 20% เฉพาะวันพุธเท่านั้น 
(Wednesday is Member Day) เฉพาะสมาชิก (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro 
Member Club)  
 5. ระบบแจ้งเอสเอ็มเอส (SMS) ไปยังลูกค้าสมาชิกเพ่ือแนะน ารายการใหม่ หรือสิทธิพิเศษ
ตามเทศกาลต่างๆ ทั้งนี้ในวันส าคัญ เช่น วันวาเลนไทน์ วันแม่ วันพ่อหรือวันขึ้นปีใหม่ น าเสนอป็
นแพคเกจดินเนอร์ มื้อค่ า ที่สร้างบรรยากาศให้เหมาะสมและเข้ากับเทศกาลต่างๆ  
 6. เว็บไซต์เครือข่ายสังคมออนไลน์ เช่นไลน์ (LINE) เฟสบุ๊ค (Facebook) โดยใช้กลยุทธ์ไว
รอล มาร์เก็ตติ้ง (Viral Marketing) คือ การสร้างความน่าเชื่อถือและความไว้วางใจให้กับลูกค้า โดย
การตลาดแนวนี้จะสามารถช่วยสร้างโฆษณาโดยเป็นจุดเริ่มต้น (Word-of-Mouth) การตลาดแบบ
ปากต่อปาก ที่จะช่วยในการเผยแพร่กระจายข่าวสารและช่วยเร่งยอดขายในแบบของการประหยัด
งบประมาณ เมื่อร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) สามารถเข้าไปอยู่
ในใจของลูกค้าซึ่งลูกค้าเองก็จะเป็นผู้บอกต่อและช่วยกระจายข้อมูลข่าวสารของทางร้าน เพ่ือสร้าง
การสื่อสารการตลาดอย่างเข้าถึง   
 ด้านพนกังานบริการ 
 ทางร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) ได้ท าการคัดสรร
พนักงานในการบริการรวมทั้งมีการอบรมพนักงานเป็นอย่างดีเพ่ือให้มีความพร้อมและเหมาะสมใน
การให้บริการ พร้อมทั้งยังมีการ จัดสรรก าลังพลให้มีความพร้อมเพรียงเหมาะสมกับช่วงเวลาในการ
ให้บริการเพื่อให้ผู้บริโภคได้รับบริการอย่างทั่วถึงและเหมาะสมตามช่วงเวลาที่มีผู้มาใช้บริการหนาแน่น
รวมไปถึงพนักงานที่เป็นผู้ให้บริการถือเป็นหน้าเป็นตาของร้านค้าจะส่งผลไปยังแหล่งข้อมูลที่ใช้ในการ
โฆษณาและประชาสัมพันธ์เพ่ือแจ้งข่าวสารให้กับผู้มาใช้บริการซึ่งมีความสอดคล้องกับการวิเคราะห์
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยพนักงานและพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ 
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 ด้านรปูแบบรา้น 
 ทางร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) ได้ท าการตกแต่งร้าน
ให้มีความเหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายที่มาใช้บริการเพ่ือให้เกิดการดึงดูดและสนใจเหมาะส าหรับผู้มา
ใช้เป็นสถานที่ในการพบปะ พูดคุยเพ่ือสังสรรค์และได้ท าการมุ่งเน้นเพื่อประชาสัมพันธ์รูปแบบการจัด
ร้านให้เป็นที่รู้จักในกลุ่มเป้าหมายผ่านทางแหล่งข้อมูลต่างๆเพ่ือให้ได้เกิดการรับรู้และสนใจเข้ารับ
บริการและพยายามสร้างความประทับใจจากการบริการที่เกิดข้ึนให้ผู้บริโภคได้เกิดการกลับมาใช้
บริการซ้ าและบอกต่อซึ่งมีความสัมพันธ์สอดคล้องกับการทดสอบสมมติฐานที่ผ่านมา 
 ด้านกระบวนการ  
 ส าหรับทางด้านบริการนั้นทางร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro) ได้ท าการควบคุมกระบวนการส าหรับให้บริการอย่างเป็นระบบมีความเหมาะสมกับจ านวน
ลูกค้าท้ังนี้คุณภาพในการให้บริการเป็นสิ่งส าคัญส าหรับธุรกิจร้านอาหารโดยเฉพาะหากว่าคุณภาพการ
บริการที่ดีจะเกิดขึ้นได้จากระบบและกระบวนการที่มีคุณภาพดังนั้นแล้วกระบวนการให้บริการจะถือ
เป็นสิ่งที่มีความส าคัญเป็นอย่างมากส่งผลต่อความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้านอันเนื่องมาจาก
ความประทับใจในบริการที่ได้รับและเกิดความจงรักภักดี และบอกต่อกับคนรู้จัก 
 แผนการประชาสัมพนัธแ์ละการใชส้ือ่ (Media Plan) 
 1. การใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) โดยการสร้างเฟสบุ๊ค (Facebook) 
และ อินสตราแกรม (Instagram) ของร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Cafe & 
Bistro) เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์และบอกเล่าเรื่องราวของร้านเพ่ือสร้างแรงจูงใจและความ
ประทับใจแก่ผู้ที่เข้ามาชม นอกจากนี้ผู้จัดการร้านจะเป็นผู้ดูแล ประชาสัมพันธ์ข้อมูลหรืออัพเดต
เมนูอาหารใหม่ๆ รวมถึงตอบค าถามผ่านทางเฟสบุ๊ค (Facebook) และ อินสตราแกรม (Instagram) 
เพ่ือสร้างความสัมพันธ์อันดีกับลูกค้า ซึ่งช่องทางดังกล่าวจะท าให้ผู้บริโภคท่ีสนใจสามารถที่จะติดตาม
ข้อมูลข่าวสารได้อย่างต่อเนื่อง 
 2. การใช้กูเก้ิล แอดเวิร์ด (Google AdWords) ในการโฆษณา มีข้อดีคือมีระดับค่าใช้จ่ายใน
การโฆษณาให้เลือกได้อย่างหลากหลาย ซึ่งจะท าให้เจ้าของกิจการสามารถท่ีจะควบคุมค่าใช้จ่ายใน
การประชาสัมพันธ์ได้ค่อนข้างแม่นย า ซึ่งค่าใช้จ่ายในการโฆษณาจะนับตามจ านวนครั้งที่มีผู้เข้าชม
เว็บไซต์ ซึ่งจะท าให้ทราบถึงจ านวนผู้บริโภคท่ีมีความสนใจด้วยเช่นเดียวกัน นอกจากนี้การใช้กูเก้ิล 
แอดเวิร์ด (Google AdWords) สามารถที่จะสืบค้นได้ง่าย สะดวก และรวดเร็วเพียงเข้าผ่านเว็บไซต์
ของกูเก้ิล (Google) ข้อมูลของทางร้านจะขึ้นมาอยู่ล าดับต้นๆ ของการค้นหา 
 3. การส่ง E-Newsletters คือ การส่งอีเมลล์ไปถึงลูกค้าหรือผู้ที่มีประสบการณ์ในการเข้ามา
รับประทานอาหารหรือดื่มเครื่องดื่ม ซึ่งข้อมูลที่ส่งผ่านอีเมลล์จะแจ้งถึงรายละเอียดเมนูอาหารแนะน า 
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เมนูอาหารใหมป่ระจ าสัปดาห์ ประจ าเดือน หรือแม้กระทั่งโปรโมชั่นต่างๆ เพื่อเป็นการติดตามลูกค้า
และสร้างการจดจ าตราสินค้ารวมถึงอัพเดตข้อมูลข่าวสารและกระตุ้นยอดขาย 
 
ตารางที่ 5.9: แสดงแผนการประชาสัมพันธ์และการใช้สื่อ (Media Plan) รายปี 
 

 
 
 



บทที ่6 
งบการเงนิ 

 
ในส่วนของบทที่ 6 เป็นการวางแผนทางการเงินของโครงการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร 

(The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) เป็นการก าหนดแผนการเงินและบัญชีในการด าเนินธุรกิจ
ของโครงการ โดยผู้จัดท าโครงการได้มีการตั้งสมมติฐานของการประมาณเงินลงทุนเบื้องต้นที่โครงการ
จ าเป็นต้องใช้ เพ่ือที่จะจัดสรรเงินลงทุน ด้านงบรายรับ รายจ่าย ค่าใช้จ่ายของโครงการ 

ดังนั้นแล้วผู้วิจัยจึงจัดท าแผนทางการเงินเพ่ือคาดการณ์ความเป็นไปได้ของการลงทุน
ความสามารถในการท าก าไร และเพ่ือให้ด าเนินธุรกิจเป็นไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ ผู้วิจยัจึงได้ก าหนด
แผนในการบริหารด้านการเงินไว้ดังนี้ 

 
6.1 วตัถปุระสงคท์างด้านการเงนิ  

6.1.1 เพ่ือคาดการณ์ผลประกอบการของโครงการทั้งต้นทุน รายรับ รายจ่ายซึ่งน ามาค านวณ
ประเมินความเป็นไปได้และสามารถด าเนินกิจการได้อย่างมีสภาพคล่องในการจัดท าโครงการธุรกิจ
ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 

6.1.2 เพ่ือวางแผนทางการเงินของการศึกษาโครงการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The 
Rooftop Hyde-out Café & Bistro) ประมาณการรายรับและค่าใช้จ่ายที่ใช้การปฏิบัติงานในส่วน
ต่าง ๆ ให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด  

6.1.3 เพ่ือให้การศึกษาโครงการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out 
Café & Bistro) มคีวามสามารถในการท าก าไรและสามารถเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง 
 6.1.4 เพ่ือน าแผนทางการเงินทีจ่ัดท าประมาณการน าไปขอกู้ยืมเงินลงทุนในการด าเนินธุรกิจ
ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
 
6.2 การวเิคราะห์การไดม้าของเงนิลงทนุ 

โครงการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) เลือกลงทุน
ด้วยมูลค่า 25,000,000 บาท โดยแบ่งเป็น 2 ส่วน คือการกู้ยืมจากธนาคารกรุงเทพ 5,000,000 บาท 
และการลงทุนด้วยเงินทุนของกลุ่มเจ้าของ 20,000,000 บาท โดยมีสัดส่วนการลงทุน 80% และ 
20% ตามล าดับ ทั้งนี้แหล่งที่มาของเงินทุนก็ต้องมีความคาดหวังดอกผลจากการลงทุนส าหรับเงินกู้ยืม
ระยะยาวจากธนาคารมีอัตราดอกเบี้ยร้อยละ 7.625 ต่อปี ซึ่งอ้างอิงจากอัตราดอกเบี้ยเงินให้สินเชื่อ
ลูกค้ารายย่อยชั้นดี (Minimum Retail Rate) ธนาคารกรุงเทพและส าหรับเงินทุนของเจ้าของต้องการ
ผลตอบแทนเฉลี่ยปีละ 30% (ธนาคารกรุงเทพ, 2559) ดังจะเห็นได้จากตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.1: แสดงสัดส่วนการได้มาของเงินลงทุน 
 

ประเภทการลงทนุ สดัสว่น จ านวนเงนิลงทนุ อัตราผลตอบแทนทีค่าดหวงั 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 80% 20,000,000 30% 

เงินกู้ยืม 20% 5,000,000 7.625% 

รวม 100% 25,000,000 
  

ตารางที่ 6.2: แสดงอัตราผลตอบแทนถัวเฉลี่ยของเงินลงทุน 
 

ประเภทของเงนิ
ลงทนุ 

เงนิลงทุน 
(บาท) 

อัตราผลตอบแทนที่
คาดหวงั/อตัรา

ดอกเบีย้ 
ผลตอบแทน 

อัตราผลตอบแทน
ถวัเฉลีย่ 

ส่วนของเจ้าของ 20,0000,000 30.00% 6,000,000  

เงินกู้ยืมระยะยาว 5,000,000 7.625% 381,250  

รวม 25,000,000  6,381,250 25.22% 

 
 อัตราผลตอบแทนที่ทางธนาคารต้องการคือ 7.625% ของเงินต้น 5,000,000 บาท เท่ากับ 
381,250 บาทต่อปี ซึ่งทางโครงการต้องจ่ายให้ทุกสิ้นปีในรูปแบบของดอกเบี้ยจ่าย ในขณะที่เงินลงทุน
ของเจ้าของคาดหวังผลตอบแทน 30% ของเงินลงุทน หรือ 6,000,000 บาทต่อปี ทางโครงการจะ
มอบผลตอบแทนให้เจ้าของในรูปแบบของเงินปันผล โดยทุกสิ้นงวดหากทางโครงการมีก าไรเพียงพอ
ต่อการบริหารแล้วจะน าเงินสดส่วนเกินนี้ไปจ่ายเงินปันผลทั้งจ านวน เนื่องจากนโยบายเงินปันผลของ
ทางโครงการคืออย่างน้อย 30% ต่อปีของเงินลงทุน 
 เนื่องจากทางโครงการมีแหล่งที่มาของเงินลงทุน 2 แหล่งซึ่งมีอัตราผลตอบแทนที่แตกต่างกัน
จึงค านวณอัตราผลตอบแทนถัวเฉลี่ยเพื่อใช้ในการวิเคราะห์ผลตอบแทนของโครงการในส่วนต่อไป 
ส าหรับอัตราผลตอบแทนถัวเฉลี่ยของโครงการเท่ากับ 25.22% ต่อปี 
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6.3 สมมตฐิานในการลงทนุเบือ้งตน้ 
 1) สถานที่ตั้งของโครงการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro)  ตั้งอยู่บนชั้น 47 ของตึกยูไนเต็ด ทาวเวอร์ (United Tower) ถนนสีลม เขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร ซึ่งใกล้กับสถานีรถไฟฟ้าสีลม จากการสอบถามอัตราค่าเช่าพ้ืนที่ของส านักงานของ
ตึกยูไนเต็ด ทาวเวอร์ (United Tower) ซึ่งทางส านักงานได้คิดเป็นอัตราค่าเช่าราคาต่อเดือนเดือนละ 
200,000 บาท  โดยท าสัญญาเช่าด าเนินงานระยะยาว 5 ปี จ านวนเงินตามสัญญาเป็นจ านวนเงิน 
2,400,000 บาทต่อปี  
 2)  การออกแบบและตกแต่งสถานทีโ่ครงการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop 
Hyde-out Café & Bistro) ค่าใช้จ่ายในการออกแบบและตกแต่งสถานที่ภายในด้วยเนื้อที่ทั้งหมด 
375 ตารางเมตร แบ่งเป็นพ้ืนที่ 3 โซน ซึ่งพ้ืนที่ด้านหน้าเวที ส าหรับคนที่ชอบฟังเพลงและดูคอนเสิร์ต 
โซนด้านนอกส าหรับกลุ่มลูกค้าที่ชื่นชอบบรรยากาศแบบ 180 องศาของกรุงเทพมหานครในตอน
กลางคืน และโซนด้านในเอ็กซ์คลูซีฟหรือไพรเวทส าหรับคนที่ชื่นชอบความเป็นส่วนตัว โดยอยู่ภายใน
ห้องกระจกใส ประกอบไปด้วย ค่าตกแต่งภายในบิ้วอินและค่าตกแต่งภายในร้าน ค่าตกแต่งภายใน
ออฟฟิศ ค่าตกแต่งบิ้วอินภายในครัว ค่าค่าตกแต่งพร็อบ (Prop) ภายในร้าน ค่างานระบบสุขาภิบาล 
ประกอบด้วย ระบบน้ าดี ระบบน้ าเสีย และค่าอุปกรณ์สุขภัณฑ์ต่าง เป็นต้น มีค่าก่อสร้างดังตาราง
ต่อไปนี้ รวมมูลค่าเท่ากับ 3,070,000 บาท 
 
ตารางที่ 6.3: แสดงค่าตกแต่งภายใน 
 

ค่าตกแต่งภายใน 
พื้นที ่ 

(ตร.ม.) 
ราคา 

ต่อหนว่ย 
เงนิลงทุน 

ค่าตกแต่งภายในบิ้วอินและค่าตกแต่งภายในร้าน 300 1,200,000 1,200,000 

ค่าตกแต่งในออฟฟิศ 25 220,000 220,000 
ค่าตกแต่งบิ้วอินภายในครัว 50 900,000 900,000 

ค่าเฟอร์นิเจอร์ (โต๊ะ เก้าอ้ี โซฟา) - 200,000 200,000 

ค่าตกแต่ง Prop ภายในร้าน เหมา เหมา 250,000 
ค่างานระบบสุขาภิบาล (อุปกรณ์สุขภัณฑ์ห้องน้ า 
ระบบน้ าดี น้ าเสีย) 

เหมา เหมา 300,000 

รวม ค่าใชจ่่ายตกแต่งภายใน 3,070,000 
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 3) อุปกรณ์เครื่องครัวและภาชนะโครงการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop 
Hyde-out Café & Bistro) มีการลงทุนซื้ออุปกรณ์เครื่องครัว ภาชนะต่างๆ เช่น หม้อขนาดใหญ่ 
หม้อขนาดกลาง หม้อขนาดเล็ก หม้ออุ่นซุป กระทะ ตะหลิว ตู้เย็นแช่ของ เป็นต้น และอุปกรณ์ในการ
รับประทาน เช่น จาน ชาม ช้อนสั้นและช้อนยาว ส้อม ตะเกียบ เป็นต้น งบประมาณค่าใช้จ่ายในส่วน
นี้เท่ากับ 400,000 บาท โดยแบ่งเป็นสองส่วนคือ อุปกรณ์ภายในครัว 550,000 บาท และอุปกรณ์ใน
การรับประทาน 950,000 บาท  
 
ตารางที่ 6.4: แสดงมูลค่าอุปกรณ์เครื่องครัวและภาชนะ 
 

ค่าอปุกรณเ์ครือ่งครวัและภาชนะ จ านวน 
ราคา 

ต่อหนว่ย 
เงนิลงทุน 

ภาชนะ (ช้อน ส้อม ถาด จาน ถ้วย) - 400,000 400,000 

อุปกรณ์เครื่องครัว (กระทะ หม้อ เตา ตะหลิว ) - 550,000 550,000 

รวม ค่าใชจ่่ายค่าอุปกรณเ์ครือ่งครวัและภาชนะ 950,000 

 
 4) ระบบเทคโนโลยีติดตั้งส านักงานและภายในร้านอาหาร โดยแบ่งเป็นสองส่วนคือ ระบบ
เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับร้านอาหารรซึ่งใช้ระบบฮาร์ดแวร์ เช่น กล้องวงจรปิด โปรแกรมขาย
สินค้า เครื่องพิมพ์บาร์โค้ท เครื่องอ่านบาร์โค้ท ที่เก็บเงิน คอมพิวเตอร์ ปริ้นท์เตอร์ของ ได้แก่ ใบเสร็จ
ค่าอาหาร ค่าเครื่องดื่ม ส่วนปรุงอาหารและเครื่องดื่ม แท๊บเล็ตส าหรับสั่งอาหาร เครื่องดื่ม เป็นต้น ซึ่ง
ระบบปฎิบัติการระบบเทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับร้านอาหารครอบคลุมตั้งแต่กระบวนการสั่งอาหาร 
สินค้าคงเหลือ แคชเชียร์ และการวิเคราะห์รายงานผล งบประมาณ และระบบเทคโนโลยีส าหรับ
ภายในส านักงานระบบซอร์ฟแวร์ที่ใช้ส าหรับภายในส านักงาน ค่าใช้จ่ายในส่วนนี้เท่ากับ 182,299 
บาท ดังตามตารางดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 6.5: แสดงมูลค่าค่าระบบเทคโนโลยีติดตั้งส านักงานและภายในร้านอาหาร 
 

ค่าระบบเทคโนโลย ี จ านวน 
ราคา 

ต่อหนว่ย 
เงนิลงทุน 

แท๊บเล็ต 4 3,900 15,600 

ชุดPOS (Point Of Sales) ครบเซ็ท 1 39,000 39,000 

ระบบกล้องวงจรปิดครบเซ็ท เหมา 29,999 29,999 

ระบบอัคคีภัย เหมา 50,000 50,000 

โปรแกรมโฟโต้ช็อป (Photoshop Software) 1 8,400 8,400 

โปรแกรม Adobe Illustrator 1 8,400 8,400 

ค่าติดตั้งระบบส านักงาน - 30,900 30,900 

รวม 170,599 182,299 

 
 5) อุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน ประกอบด้วยอุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงานที่ใช้ส่วนของการ
บริหาร การส่งเสริมการขายและบริการ เช่น คอมพิวเตอร์ I MAC เครื่องพิมพ์มัตติฟังก์ชั่น เครื่อง
ท าลายเอกสาร โทรศัพท์ ตู้เก็บเอกสาร เครื่องโทรสาร สินค้าเบ็ดเตร็ด อุปกรณ์เครื่องเขียน เป็นต้น 
งบประมาณค่าใช้จ่ายในส่วนนี้เท่ากับ 219,690 บาท 
 
ตารางที่ 6.6: แสดงมูลค่าอุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน 
 

ค่าอปุกรณส์ านักงาน จ านวน 
ราคา 

ต่อหนว่ย 
เงนิลงทุน 

คอมพิวเตอร์ 5 20,000 100,000 

I Mac 1 70,000 70,000 

เครื่องถ่ายเอกสารมัลติฟังก์ชัน 1 32,900 32,900 

เครื่องท าลายเอกสาร 1 2,590 2,590 

โทรศัพท์สีด า 6 379 2,274 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.6 (ต่อ): แสดงมูลค่าอุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน 
 

ค่าอปุกรณส์ านักงาน จ านวน 
ราคา 

ต่อหนว่ย 
เงนิลงทุน 

เครื่องโทรสาร 1 4,390 4,390 

กระดาษถ่ายเอกสาร A4 80แกรม (แพ็ค5รีม) ไอเดีย 2 539 1078 

แฟ้มสันกว้าง 10 59 590 

เครื่องเขียน  14 800 1,228 

สินค้าเบ็ดเตล็ด (แฟ้ม ตรายาง กล่องใส่เครื่องเขียน) 24 696 4,640 

รวมคา่ใชจ้า่ยค่าอุปกรณส์ านกังาน 65 132,353 219,690 

 
  6) ค่าเฟอร์นิเจอร์ภายในส านักงาน โดยมีการประมาณการงบประมาณค่าใช้จ่ายในส่วนนี้
เท่ากับ 161,034 บาท (NSBOFFEICE, 2559)  
 
ตารางที่ 6.7: แสดงมูลค่าเฟอร์นิเจอร์ภายในส านักงาน 
 

ค่าเฟอรน์เิจอรภ์ายในส านกังาน จ านวน 
ราคา 

ต่อหนว่ย 
เงนิลงทุน 

ชุดโซฟาและโต๊ะรับแขก 1 15,000 15,000 

ชุดเฟอร์นิเจอร์ประชุมงานกลุ่ม  1 25,000 25,000 

ตู้เก็บเอกสารขนาดเล็ก 6 2,900 17,400 

ตู้เก็บเอกสารขนาดใหญ่ 2 3,000 6,000 

ตู้เก็บของท าความสะอาด 1 7,500 7,500 

ตู้แคนทีน 1 21,000 21,000 

พาร์ทิชั่นส านักงาน 6 2,500 15,000 

โต๊ะท างาน 5 5,474 27,370 

ชุดโต๊ะท างานผู้บริหาร 1 19,264 19,264 

เก้าอ้ีท างาน 5 1,500 7,500 

รวมคา่ใชจ้า่ยค่าเฟอร์นเิจอรภ์ายในส านักงาน 29 103,138 161,034 
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 7) ค่าวางระบบสาธราณูโภค ซึ่งเป็นการวางแผนระบบของโครงการ ประกอบด้วย ค่าระบบ
ไฟฟ้า และค่าระบบอินเตอร์เน็ต เป็นต้น ค่าใช้จ่ายในการวางระบบสาธารณูปโภคเท่ากับ 710,000
บาท  
 
ตารางที่ 6.8: แสดงมูลค่าการวางระบบสาธารณูปโภค 
 

ค่าวางระบบสารธณปูโภค จ านวน 
ราคา 

ต่อหนว่ย 
เงนิลงทุน 

ค่าวางระบบไฟฟ้า (เหมา) 1 700,000 700,000 

ค่าระบบอินเตอร์เน็ต (3Mbp)  1 10,000 10,000 

รวมคา่ใชจ่า่ยสารธณูปโภค 710,000 

 
หลังจากได้คาดการณ์เงินลงทุนเบื้องต้นของโครงการจ าเป็นต้องค านึง ดังนั้นจึงสามารถจัด

สรุปประมาณการเงินลงทุนได้ดังตารางต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 6.9: แสดงสรุปประมาณการเงินลงทุน 
 

ประเภทการลงทนุ เงนิลงทุน 

สถานที่ตั้งโครงการ  2,400,000 บาท 
ค่ามัดจ าอาคารล่วงหน้า 3 เดือน  600,000 บาท 

ค่าตกแต่งภายใน 3,070,000 บาท 

อุปกรณ์เครื่องครัว 950,000 บาท 
ระบบเทคโนโลยีร้านและภายในส านักงาน 182,299 บาท  

อุปกรณ์เครื่องใช้ส านักงาน 219,690 บาท 

เฟรอ์นิเจอร์ส านักงาน 161,034 บาท  
ค่าจ้างเงินเดือนและสวัสดิการ 6,912,000 บาท 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ ค่าการตลาด 9,360,000 บาท 

ค่าวางระบบสาธารณูปโภค 710,000 บาท 
ค่าชุดพนักงาน 20,000 บาท 

รวมคา่ใชจ้า่ย 24,585,023 บาท 
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6.4 การประมาณยอดขาย 
 แหล่งที่มารายได้ของโครงการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café 
& Bistro) ในการประมาณการรายได้ของโครงการได้จัดท ากรณีความน่าจะเป็นทั้งหมด 3 ระดับ คือ 
กรณสี าหรับกรณีท่ีดีที่สุด กรณีความเป็นไปได้มากที่สุด และกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่ เพ่ือเป็น
ประโยชน์ต่อการตัดสินใจของผู้ลงทุน  
 6.4.1 กรณสี าหรบักรณทีีด่ีทีส่ดุ 
  รายได้ของโครงการมีกิจกรรมที่ก่อให้เกิดรายได้ 4 ทางดังต่อไปนี้ 
  6.4.1.1 รายได้จากการขายเครื่องดื่ม จากการศึกษาข้อมูลและการท าวิจัยเชิงส ารวจ
การศึกษาพฤติกรรมในการบริโภคอาหารและกาแฟของผู้ใช้บริการร้านกาแฟและผู้ที่มีพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารนอกบ้านในพ้ืนที่ถนนสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคแต่ละคนมี
ค่าใช้จ่ายในการเข้าร้านบริโภคอาหารและกาแฟของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก 500-1,000 บาท 
จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 ดังนั้นแล้วเพ่ือให้การก าหนดราคาขายสอดคล้องกับความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมายจึงคาดการณ์การสั่งเครื่องดื่มของลูกค้าโดยเฉลี่ยต่อเดือนขายได้จ านวน 
300 แก้ว และเครื่องดื่มประเภทแอลกอฮอล์ อาทิ ไวน์ เบียร์สด ขายได้จ านวน 250 แก้ว ซึ่งคิดอัตรา
ผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 1,606,800 บาท และคิดอัตราผลประกอบการรายได้ปีท่ี 1 
ได้ 19,281,600 บาท  
 นอกจากนี้เพ่ือประเมินการเติบโตรายได้ของการขายเครื่องดื่มของทางโครงการจะ
อ้างอิงจากอัตราการเติบโตของธุรกิจเครื่องดื่ม โดยบริษัท ทรู คอฟฟ่ี (True Coffee) ซึ่งมีการ
คาดการณ์ว่า สถานที่ท าเลที่ตั้งหรือโลเคชั่นที่ให้ความส าคัญในการขยายตัว คือ ตามสถานที่ออฟฟิศบิ
วดิ้งซึ่งมีการเติบโตที่ดี อย่างเช่น สาขาในตึกเอ็มไพร์ สาทร ยอดขายสูงอย่างที่ไม่เคยปรากกฎมาก่อน
ประมาณวันละ 4 หมื่นบาท ซึ่งสูงมาก ทั้งๆ ที่ท าเลใกล้กับร้านของคู่แข่ง โดยปกติร้านกาแฟทั่วไป
ยอดขายจะอยู่ที่ 1.5–2 หมื่นบาทต่อวัน ส่วนในตึกทรู บนถนนรัชดายอดขายก็ไม่ต่ ากว่าวันละ 2-3 
หมื่นบาท (“ชงเข้ม True Coffee”, 2557)  
  6.4.1.2 รายได้จากการขายอาหาร จากการศึกษาข้อมูลและการท าวิจัยเชิงส ารวจ
การศึกษาพฤติกรรมในการบริโภคอาหารและกาแฟของผู้ใช้บริการร้านกาแฟและผู้ที่มีพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารนอกบ้านในพ้ืนที่ถนนสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคแต่ละคนมี
ค่าใช้จ่ายในการเข้าร้านบริโภคอาหารและกาแฟของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก 500-1,000 บาท 
จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 โดยสามารถแบ่งจ าแนกรายการอาหารแต่ละประเภทออกเป็น
ดังนี้  
   6.4.1.2.1 รายได้จากการขายอาหารไทย เพ่ือให้การก าหนดราคาขายของ
อาหารไทยสอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายจึงคาดการณ์การสั่งอาหารไทยของลูกค้าโดย
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เฉลี่ยต่อเดือนขายได้จ านวน 4,702 จาน ซึ่งคิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 927,610
บาท และคิดอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 11,131,320 บาท  
   6.4.1.2.2 รายได้จากการขายอาหารฟิวชั่น โดยแบ่งรายการอาหาร 3 เมนู 
ได้แก่ เมนูอ่ิมอร่อยทานเล่น ประเภทซุป และ ฟิวชั่นจานเดียว เป็นต้น เพ่ือให้การก าหนดราคาขาย
สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายจึงคาดการณ์การสั่งอาหารฟิวชั่นประเภทเมนูอ่ิมอร่อย
ทานเล่นของลูกค้าโดยเฉลี่ยต่อเดือนขายได้จ านวน 2,255 จาน ซึ่งคิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อ
เดือนเดือนละ 360,900 บาท และคิดอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 4,330,800 บาท ทั้งนี้การ
ก าหนดราคาขายประเภทซุปสอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายจึงคาดการณ์การสั่งอาหาร
ประเภทซุปของลูกค้าโดยเฉลี่ยต่อเดือนขายได้จ านวน 1,380 จาน ซึ่งคิดอัตราผลประกอบการรายได้
ต่อเดือนเดือนละ 137,700 บาท และคิดอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 1,652,400 บาท และ
การก าหนดราคาขายอาหารฟิวชั่นประเภทจานเดียวสอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายจึง
คาดการณก์ารสั่งอาหารฟิวชั่นประเภทจานเดียวของลูกค้าโดยเฉลี่ยต่อเดือนขายได้จ านวน 1,530 
จาน ซึ่งคิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 308,500 บาท และคิดอัตราผลประกอบการ
รายได้ปีที่ 1 ได้ 3,702,000 บาท 
   6.4.1.2.3 รายได้จากการขายอาหารญี่ปุ่นเมนูอ่ิมอร่อยจานเดียวประเภทสลัด 
และ อาหารญี่ปุ่น เพ่ือให้การก าหนดราคาขายสอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายจึง
คาดการณก์ารสั่งอาหารญี่ปุ่นเมนูอ่ิมอร่อยจานเดียวประเภทสลัด และ อาหารญี่ปุ่นของลูกค้าโดย
เฉลี่ยต่อเดือนขายได้จ านวน 2,242 จาน ซึ่งคิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 466,190 
บาท และคิดอัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 5,594,280 บาท 
   6.4.1.2.4 รายได้จากการขายอาหารอื่นๆ ได้แก่ เมนูอ่ิมอร่อยยามเช้า เมนูอ่ิม
อร่อยกับเส้น และ เมนูข้าวร้อนๆ เพื่อให้การก าหนดราคาขายสอดคล้องกับความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายจึงคาดการณ์การสั่งอาหารเมนูอ่ิมอร่อยยามเช้าของลูกค้าโดยเฉลี่ยต่อเดือนขายได้
จ านวน 779 จาน ซึ่งคิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 73,071 บาท และคิดอัตราผล
ประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 876,852 บาท ทั้งนี้การก าหนดราคาขายสอดคล้องกับความต้องการ
ของกลุ่มเป้าหมายจึงคาดการณ์การสั่งอาหารเมนูอ่ิมอร่อยกับเส้นของลูกค้าโดยเฉลี่ยต่อเดือนขายได้
จ านวน 2,150 จาน ซึ่งคิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 466,500 บาท และคิดอัตรา
ผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 5,598,000 บาท และการก าหนดราคาขายสอดคล้องกับความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมายจึงคาดการณ์การสั่งอาหารเมนูข้าวร้อนๆ ของลูกค้าโดยเฉลี่ยต่อเดือนขาย
ได้จ านวน 490 จาน ซึ่งคิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 29,200 บาท และคิดอัตรา
ผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 350,400 บาท 
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  6.4.1.3 รายได้จากการขายขนมหวาน จากการศึกษาข้อมูลและการท าวิจัยเชิงส ารวจ
การศึกษาพฤติกรรมในการบริโภคอาหารและกาแฟของผู้ใช้บริการร้านกาแฟและผู้ที่มีพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารนอกบ้านในพ้ืนที่ถนนสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคแต่ละคนมี
ค่าใช้จ่ายในการเข้าร้านบริโภคอาหารและกาแฟของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือก 500-1,000 บาท 
จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 ดังนั้นแล้วเพ่ือให้การก าหนดราคาขายสอดคล้องกับความ
ต้องการของกลุ่มเป้าหมายจึงคาดการณ์การสั่งเมนูอ่ิมอร่อยของหวานของลูกค้าโดยเฉลี่ยต่อเดือนขาย
ได้จ านวน 2,379 จาน ซึ่งคิดอัตราผลประกอบการรายได้ต่อเดือนเดือนละ 395,280 บาท และคิด
อัตราผลประกอบการรายได้ปีที่ 1 ได้ 4,743,360 บาท  
  6.4.1.4 รายได้จากรับจัดงานนอกสถานที่ การคิดจากจ านวนงานที่จัดท างานกิจกรรม
ทางการตลาดต่างๆ (Event) จ านวน 12 งาน งานละ 250,000 บาท ราคายอดขายต่อหน่วยคือ 
3,000,000 บาท ค่าบริการ 7% รวมเป็น 3,210,000 บาทต่อปี ซึ่งมีอัตราการคิดผลประกอบการ
รายได้ปีที่ 1 ได้ 3,210,000 บาทต่อปี 
  
ตารางที่ 6.10: สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีที่ดีที่สุด 
 

ประเภทเครื่องดืม่ 

รายไดจ้ากการขายน้ า จ านวนแกว้ ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ชามะลิ (ร้อน) 300 95 28,500 342,000 
ชามะลิ (เย็น) 300 100 30,000 360,000 
ชามะนาว 300 80 24,000 288,000 
ชาแอปเปิ้ล 300 90 27,000 324,000 
ชานม 300 70 21,000 252,000 
ชาเขียวนม 300 80 24,000 288,000 
อเมริกาโน่ (ร้อน) 300 65 19,500 234,000 
อเมริกาโน่ (เย็น) 300 70 21,000 252,000 
อเมริกาโน่ (ปั่น) 300 80 24,000 288,000 
คาปูชิโน่ (ร้อน) 300 70 21,000 252,000 
คาปูชิโน่ (เย็น) 300 90 27,000 324,000 
คาปูชิโน่ (ปั่น) 300 95 285,00 342,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.10 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีท่ีดีที่สุด 
 

ประเภทเครื่องดืม่ 

รายไดจ้ากการขายน้ า จ านวนแกว้ ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
เอสเพรสโซ่ (ร้อน) 300 80 24,000 288,000 
เอสเพรสโซ่ (เย็น) 300 85 25,500 306,000 
เอสเพรสโซ่ (ปั่น) 300 95 28,500 342,000 
ลาเต้ (ร้อน) 300 70 21,000 252,000 
ลาเต้ (เย็น) 300 80 24,000 288,000 
ลาเต้ (ปั่น) 300 90 27,000 324,000 
มอคค่า (ร้อน) 300 70 21,000 252,000 
มอคค่า (เย็น) 300 80 24,000 288,000 
มอคค่า (ปั่น) 300 90 27,000 324,000 
โกโก ้(ร้อน) 300 60 18,000 216,000 
โกโก ้(เย็น) 300 70 21,000 252,000 
โกโก ้(ปั่น) 300 80 24,000 288,000 
เมลโล่มอคค่า 300 90 27,000 324,000 
อัฟโฟกาโต้ 300 95 28,500 342,000 
ซอลท์เท็ด คาราเมลอัฟโฟกา
โต 

300 95 28,500 342,000 

ไอซ์คาราเมล มัคคิอาโต 300 100 30,000 360,000 
กาแฟเย็นแบบแท่ง 300 60 18,000 216,000 
กาแฟเย็นฟองละมุน 300 80 24,000 288,000 
กาแฟซอลท์เท็ดคาราเมล 300 100 30,000 360,000 
ลาเต้อัลมอนด์และแมคคาเด
เมีย 

300 100 30,000 360,000 

กาแฟคาราเมลปั่น 300 90 27,000 324,000 
ไวท์ช็อคกาแล็ตมอคค่า (ร้อน) 300 70 21,000 252,000 
ไวท์ช็อคกาแล็ตมอคค่า (เย็น) 300 80 24,000 288,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.10 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีท่ีดีที่สุด 
 

ประเภทเครื่องดืม่ 

รายไดจ้ากการขายน้ า จ านวนแกว้ ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ไวท์ช็อคกาแล็ตมอคค่า (ปั่น) 300 90 27,000 324,000 
แบล็คเชอร์รี่ร็อคเก็ต 300 70 21,000 252,000 
ฮันนี่บอมบ์ 300 75 22,500 270,000 
กาแฟโฟล๊ต์ 300 80 24,000 288,000 
ชาเย็นไทย     300 70 21,000 252,000 
กาแฟโบราณ (ร้อน) 300 60 18,000 216,000 
กาแฟโบราณ (เย็น) 300 70 21,000 252,000 
โอเลี้ยง    300 60 18,000 216,000 
นมเย็น     300 70 21,000 252,000 
ชาด าเย็น    300 70 21,000 252,000 
กาแฟยกล้อ (ร้อน) 300 60 18,000 216,000 
กาแฟยกล้อ (เย็น) 300 70 21,000 252,000 
น้ าส้ม 300 60 18,000 216,000 
น้ ามะนาว 300 60 18,000 216,000 
น้ าแตงโม 300 60 18,000 216,000 
น้ ามะพร้าว 300 60 18,000 216,000 
น้ าสตอเบอร์รี่ซ่า 300 60 18,000 216,000 
น้ าลิ้นจี่ซ่า 300 60 18,000 216,000 
น้ าแอปเปิ้ลซ่า 300 60 18,000 216,000 
น้ าองุ่นซ่า 300 60 18,000 216,000 
น้ าบลูเบอรร์รี่ซ่า 300 60 18,000 216,000 
สมูทตี้โยเกิร์ต 300 90 27,000 324,000 
สมูทตี้ลิ้นจี่  300 90 27,000 324,000 
สมูทตี้บูลเบอรี่ 300 99 29,700 356,400 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.10 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีท่ีดีที่สุด 
 

ประเภทเครื่องดืม่ 

รายไดจ้ากการขายน้ า จ านวนแกว้ ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
สมูทตี้มิกซ์เบอรี่ 300 99 29,700 356,400 
สมูทตี้เสาวรสนมสด 300 99 29,700 356,400 
สมูทตี้กีวี่ 300 99 29,700 356,400 
เบียร์ 250 250 62,500 750,000 
ไวน์ 250 350 87,500 1050,000 

รวม 19,100 5,456 1,606,800 19,281,600 
เมนูอิม่อร่อยจรงิจังอาหารไทย 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน 
ราคา 
(บาท) 

รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี

ปูนิ่มคั่วพริกเกลือ 320 170 54,400 652,800 
ไก่ย่างเขาสวนกวาง 230 250 57,500 690,000 
พริกขิงปลาดุกฟู 300 200 60,000 720,000 
แกงเขียวหวานไก่/ลูกชิ้นปลา
กราย 

290 170 49,300 591,600 

กุ้งมะนาว / หมูมะนาว 103 170 17,510 210,120 
พล่าปลาสลิด 200 240 48,000 576,000 
ปลาต้มกระชาย / ปลากระพง
ทอดน้ าปลา 

109 350 38,150 457,800 

ผัดเปรี้ยวหวานกุ้ง หมู ไก่ 200 150 30,000 360,000 
ต้มแซ่บกระดูกหมูอ่อน / หมูเด้ง 200 170 34,000 408,000 
ต้มย ารวมมิตร 300 200 60,000 720,000 
ทอดมันปลากราย 200 199 39,800 477,600 
กระเพรารวมมิตร (หมู กุ้ง ไก่) 290 110 31,900 382,800 
หมูคุโรบูตะกระเทียมพริกไทย 130 200 26,000 312,000 
คอหมูคุโรบุตะย่าง 130 180 23,400 280,800 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.10 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีท่ีดีที่สุด 
 

เมนูอิม่อร่อยจรงิจังอาหารไทย 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ปูนิ่มทอด 121 260 31,460 377,520 
ปูผัดผงกะหรี่ 289 300 86,700 1,040,400 
แกงส้มปลาเก๋า 300 250 75,000 900,000 
ไก้ผัดเม็ดมะม่วง 139 190 26,410 316,920 
ผัดปลาหมึกพริกข้ีหนู 131 180 23,580 282,960 
ผัดผักบุ้งหมูกรอบ 300 120 36,000 432,000 
คะน้าหมูกรอบ 290 190 55,100 661,200 
ปลาหมึกผัดไข่เข็ม 130 180 23,400 280,800 

รวม 4,702 4,429 927,610 11,131,320 

เมนูอิม่อร่อยทานเลน่อาหารฟิวชัน่ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา  รายได้ตอ่เดือน  
รายได้ตอ่

เดือน  

เมี่ยงแซลมอนทอด 300 150 45,000 540,000 
ชีสบอลซอสพิซซ่า 200 120 24,000 288,000 
ไข่ตุ๋นมาม่าชีส 100 120 12,000 144,000 
ขนมปังหน้าหมูม้วนอัลมอนด์ 156 170 26,520 318,240 
ต าแครอททอดกรอบ 200 150 30,000 360,000 
เต้าหู้ทอดงาขาวคั่ว 120 170 20,400 244,800 
ไข้ยัดไส้ดับเบิ้ลชีส 267 120 32,040 384,480 
ซูชิข้าวคลุกกะปิหมูหวาน 173 180 31,140 373,680 
ถุงทองไส้ข้าวผัดผงกะหรี่ปู 190 190 36,100 433,200 
เบอร์เกอร์ข้าวเหนียวจี่ไส้หมู
ย่าง 140 170 23,800 285,600 
ย าดอกอัญชัน 129 180 23,220 278,640 
สลัดปูนิ่มทอดซอสวาซาบิ 157 220 34,540 414,480 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.10 (ต่อ): สมมุตฐิานอัตราการซื้อส าหรับกรณีท่ีดีที่สุด 
 

เมนูอิม่อร่อยทานเลน่อาหารฟิวชัน่ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ย าหัวปลีหอยแมลงภู่ 123 180 22,140 265,680 

รวม 2,255 2,120 360,900 4,330,800 

เมนูอิม่อร่อยทานเลน่อาหารฟิวชัน่ ประเภทซปุ 
รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา  รายได้ตอ่เดือน  รายได้ตอ่เดือน  

ซุปฟักทอง 200 90 18,000 216,000 
ซุปครีมเห็ด 200 90 18,000 216,000 
ซุปมิโสะเต้าหู้สาหร่าย 100 80 8,000 96,000 
ซุปทูน่า 100 90 9,000 108,000 
ซุปหัวหอม 190 90 17,100 205,200 
ซุปเห็ด 200 110 22,000 264,000 
ซุปหอยลาย 120 110 13,200 158,400 
ซุปไก่ตุ๋น 150 120 18,000 216,000 
ซุปข้าวโพดเนื้อปู 120 120 14,400 172,800 

รวม 1,380 900 137,700 1,652,400 

เมนูอิม่อร่อยฟวิชัน่จานเดยีว 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ข้าวผัดโป๊ะแตก 
หอยแมลงภู่ 

200 260 52,000 624,000 

ข้าวไข่ข้นต้มย าทะเล 200 190 38,000 456,000 
ข้าวกระเทียมไก่เทอริยากิ 120 180 21,600 259,200 
ข้าวกุ้งเทมปุระทอดซอส
มะขาม 

300 190 57,000 684,000 

ข้าวผัดหมึกด า 210 180 37,800 453,600 
ข้าวใบเตยไก่กรอบซอส
แกงเขียวหวาน 

120 170 20,400 244,800 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.10 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีท่ีดีที่สุด 
 

เมนูอิม่อร่อยฟวิชัน่จานเดยีว 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ข้าวผัดกระเทียมกับหมู
มัสมั่นทอด 

190 180 34,200 410,400 

ข้าวปลาแซลมอนราดซอส
กะเพรา 

190 250 47,500 570,000 

รวม 1,530 1,600 308,500 3,702,000 

เมนูอิม่อร่อยจานเดยีวประเภทสลัด และ อาหารญี่ปุน่ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน  รายได้ตอ่ป ี 
ราเมงข้าวซอย 100 190 19,000 228,000 
ราเมงน้ าเงี้ยว 120 190 22,800 273,600 
ราเมงน้ าตก 102 180 18,360 220,320 
อุด้งขี้เมากระเพรากรอบ 120 180 21,600 259,200 
อุด้งต้มย าทะเล 120 240 28,800 345,600 
ข้าวแกงกระหรี่ญี่ปุ่นหมู
ทอด 120 180 21,600 259,200 
ราเมงทงคัทสึ หมู 120 110 13,200 158,400 
ยากิโซบะหมู 140 99 13,860 166,320 
น้ าตกปลาแซลมอน 178 170 30,260 363,120 
แซลมอนแช่น้ าปลา 143 170 24,310 291,720 
สลัดปลาดอลลี่ 129 200 25,800 309,600 
สลัดแซลมอนรมควัน 120 280 33,600 403,200 
สลัดปูนิ่มทอดกระเทียม 230 300 69,000 828,000 
สลัดตับห่านย่าง 200 350 70,000 840,000 
สลัดไก่คลุกอัลมอนด์ 100 200 20,000 240,000 
ซีซ่าร์สลัด 200 170 34,000 408,000 

รวม 2,242 3,209 466,190 5,594,280 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.10 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีท่ีดีที่สุด 
 

เมนูอิม่อร่อยยามเชา้ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ไข่ถ้วยเบคอนชีส 150 90 13,500 162,000 
ขนมปังโฮลวีทไข่อบ 150 90 13,500 162,000 
มัฟฟินไข่ เบคอนชีส 189 99 18,711 224,532 
ไข่กะทะทรงเครื่อง 150 90 13,500 162,000 
ไข่ดาวไส้กรอก แฮม 140 99 13,860 166,320 

รวม 779 468 73,071 876,852 
เมนูอิม่อร่อยกบัเสน้ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน  รายได้ตอ่ป ี 

บะหมี่พริกสดหมูย่าง 200 150 30,000 360,000 
เส้นใหญ่ราดหน้าปลาดอรี่
กรอบ 190 240 45,600 547,200 
เส้นหมี่ผัดผักกระเฉดหมู
กรอบ 150 170 25,500 306,000 
ผัดซีอิ๊ว หมู / ไก่ 150 170 25,500 306,000 
ผัดวุ้นเส้นยอดชะอมกุ้งสด 120 210 25,200 302,400 
สุกี้หมู / ไก่ 300 180 54,000 648,000 
บะหมี่ไก่เทริยากิ 120 180 21,600 259,200 
ผัดไทยกุ้งสดห่อไข่ 100 250 25,000 300,000 
พาสต้าปลาเค็ม 120 240 28,800 345,600 
พาสต้าครีมกุ้งแม่น้ า 190 320 60,800 729,600 
สปาเก็ตตี้หมึกด าไข่กุ้ง 200 250 50,000 600,000 
สปาเก็ตตี้คาโบนาร่า 150 230 34,500 414,000 
สปาเก็ตตี้แซลม่อนผัดพริก
แห้ง 160 250 40,000 480,000 

รวม 2,150 2,840 466,500 5,598,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.10 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีท่ีดีที่สุด 
 

เมนขู้าวรอ้นๆ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ข้าวเปล่า/จาน 200 30 6,000 72,000 
ข้าวเปล่า/โถ 290 80 23,200 278,400 

รวม 490 110 29,200 350,400 

เมนูอิม่อร่อยของหวาน 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
บานอฟฟี้พาย 180 120 21,600 259,200 

บราวนี่ชีสเค้ก 200 120 24,000 288,000 

เค้กลูกพรุน 289 120 34,680 416,160 
ช็อกโกแลตชีสเค้ก 200 130 26,000 312,000 

ชีสเค้ก 200 160 32,000 384,000 

โรลใบเตยไส้มะพร้าว 200 160 32,000 384,000 
เค้กลาวาชาเขียว 108 170 18,360 220,320 

สาคูมะม่วงน้ ากะทิ 300 180 54,000 648,000 
อะโวคาโด้น้ ากะทิ 290 240 69,600 835,200 

สตอเบอร์รี่วาฟเฟิล 290 240 69,600 835,200 

รวม 2,257 1,640 381,840 4,582,080 
 
ตารางที่ 6.11: แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีท่ีดีที่สุด ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้จากอาหาร 33,236,052 38,221,460 43,954,679 50,547,881 58,130,063 

รายได้จากขนม 4,743,360 5,454,864 6,273,094 7,214,058 8,296,166 

รายได้จากเครื่องดื่ม 19,281,600 22,173,840 25,499,916 29,324,903 33,723,639 

รายได้จากให้เช่า
พ้ืนที่จัดกิจกรรม 

3,210,000 3,691,500 4,245,225 4,882,009 5,614,310 

รวมรายได ้ 60,471,012 69,541,664 79,972,913 91,968,850 105,764,178 
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 6.4.2 กรณคีวามเปน็ไปได้มากทีส่ดุ  
  
ตารางที่ 6.12: สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด  
 

ประเภทเครื่องดืม่ 

รายไดจ้ากการขายน้ า จ านวนแกว้ ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ชามะลิ (ร้อน) 250 95 23750 285000 
ชามะลิ (เย็น) 250 100 25000 300000 
ชามะนาว 250 80 20000 240000 
ชาแอปเปิ้ล 250 90 22500 270000 
ชานม 250 70 17500 210000 
ชาเขียวนม 250 80 20000 240000 
อเมริกาโน่ (ร้อน) 250 65 16250 195000 
อเมริกาโน่ (เย็น) 250 70 17500 210000 
อเมริกาโน่ (ปั่น) 250 80 20000 240000 
คาปูชิโน่ (ร้อน) 250 70 17500 210000 
คาปชูิโน่ (เย็น) 250 90 22500 270000 
คาปูชิโน่ (ปั่น) 250 95 23750 285000 
เอสเพรสโซ่ (ร้อน)  250 80 20000 240000 
เอสเพรสโซ่ (เย็น) 250 85 21250 255000 
เอสเพรสโซ่ (ปั่น) 250 95 23750 285000 
ลาเต้ (ร้อน) 250 70 17500 210000 
ลาเต้ (เย็น) 250 80 20000 240000 
ลาเต้ (ปั่น) 250 90 22500 270000 
มอคค่า (ร้อน) 250 70 17500 210000 
มอคค่า (เย็น) 250 80 20000 240000 
มอคค่า (ปั่น) 250 90 22500 270000 
โกโก ้(ร้อน) 250 60 15000 180000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12: สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด  
 

ประเภทเครื่องดืม่ 

รายไดจ้ากการขายน้ า จ านวนแกว้ ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
โกโก ้(เย็น) 250 70 17500 210000 
โกโก ้(ปั่น) 250 80 20000 240000 
เมลโล่มอคค่า 250 90 22500 270000 
อัฟโฟกาโต้ 250 95 23750 285000 
ซอลท์เท็ด คาราเมลอัฟโฟกาโต 250 95 23750 285000 
ไอซ์คาราเมล มัคคิอาโต  250 100 25000 300000 
กาแฟเย็นแบบแท่ง 250 60 15000 180000 
กาแฟเย็นฟองละมุน 250 80 20000 240000 
กาแฟซอลท์เท็ดคาราเมล 250 100 25000 300000 
ลาเต้อัลมอนด์และแมคคาเดเมีย 250 100 25000 300000 
กาแฟคาราเมลปั่น 250 90 22500 270000 
ไวท์ช็อคกาแล็ตมอคค่า (ร้อน) 250 70 17500 210000 
ไวท์ช็อคกาแล็ตมอคค่า (เย็น) 250 80 20000 240000 
ไวท์ช็อคกาแล็ตมอคค่า (ปั่น) 250 90 22500 270000 
แบล็คเชอร์รี่ร็อคเก็ต 250 70 17500 210000 
ฮันนี่บอมบ์ 250 75 18750 225000 
กาแฟโฟล๊ต์ 250 80 20000 240000 
ชาเย็นไทย     250 70 17500 210000 
กาแฟโบราณ (ร้อน) 250 60 15000 180000 
กาแฟโบราณ (เย็น) 250 70 17500 210000 
โอเลี้ยง    250 60 15000 180000 
นมเย็น     250 70 17500 210000 
ชาด าเย็น    250 70 17500 210000 
กาแฟยกล้อ (ร้อน) 250 60 15000 180000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด  
 

ประเภทเครื่องดืม่ 

รายไดจ้ากการขายน้ า จ านวนแกว้ ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
กาแฟยกล้อ (เย็น) 250 70 17500 210000 
น้ าส้ม 250 60 15000 180000 
น้ ามะนาว 250 60 15000 180000 
น้ าแตงโม 250 60 15000 180000 
น้ ามะพร้าว 250 60 15000 180000 
น้ าสตอเบอร์รี่ซ่า 250 60 15000 180000 
น้ าลิ้นจี่ซ่า 250 60 15000 180000 
น้ าแอปเปิ้ลซ่า 250 60 15000 180000 
น้ าองุ่นซ่า 250 60 15000 180000 
น้ าบลูเบอรร์รี่ซ่า 250 60 15000 180000 
สมูทตี้โยเกิร์ต 250 90 22500 270000 
สมูทตี้ลิ้นจี่ 250 90 22500 270000 
สมูทตี้บูลเบอรี่ 250 99 24750 297000 
สมูทตี้มิกซ์เบอรี่ 250 99 24750 297000 
สมูทตี้เสาวรสนมสด 250 99 24,750 297,000 
สมูทตี้กีวี่ 250 99 24,750 297,000 
เบียร์ 250 250 62,500 750,000 
ไวน์ 250 350 87,500 1,050,000 

รวม 16,000 5,456 1,364,000 16,368,000 

เมนูอิม่อร่อยจรงิจังอาหารไทย 
รายไดจ้ากการขาย

อาหาร 
จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี

ปูนิ่มคั่วพริกเกลือ 300 170 51,000 612,000 
ไก่ย่างเขาสวนกวาง 200 250 50,000 600,000 
พริกขิงปลาดุกฟู 289 200 57,800 693,600 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด  
 

เมนูอิม่อร่อยจรงิจังอาหารไทย 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
แกงเขียวหวานไก่/ลูกชิ้นปลา
กราย 

190 170 32,300 387,600 

กุ้งมะนาว / หมูมะนาว 103 170 17,510 210,120 
พล่าปลาสลิด 200 240 48,000 576,000 
ปลาต้มกระชาย / ปลากระพง
ทอดน้ าปลา 

109 350 38,150 457,800 

ผัดเปรี้ยวหวานกุ้ง หมู ไก่ 200 150 30,000 360,000 
ต้มแซ่บกระดูกหมูอ่อน / หมู
เด้ง 200 170 34,000 408,000 
ต้มย ารวมมิตร 300 200 60,000 720,000 
ทอดมันปลากราย 190 199 37,810 453,720 
กระเพรารวมมิตร (หมู กุ้ง ไก่) 290 110 31,900 382,800 
หมูคุโรบูตะกระเทียมพริกไทย 130 200 26,000 312,000 
คอหมูคุโรบุตะย่าง 130 180 23,400 280,800 
ปูนิ่มทอด 121 260 31,460 377,520 
ปูผัดผงกะหรี่ 289 300 86,700 1,040,400 
แกงส้มปลาเก๋า 300 250 75,000 900,000 
ไก้ผัดเม็ดมะม่วง 139 190 26,410 316,920 
ผัดปลาหมึกพริกข้ีหนู 131 180 23,580 282,960 
ผัดผักบุ้งหมูกรอบ 300 120 36,000 432,000 
คะน้าหมูกรอบ 200 190 38,000 456,000 
ปลาหมึกผัดไข่เข็ม 130 180 23,400 280,800 

รวม 4,441 4,429 878,420 10,541,040 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด  
 

เมนูอิม่อร่อยทานเลน่อาหารฟิวชัน่ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
เมี่ยงแซลมอนทอด 300 150 45,000 540,000 
ชีสบอลซอสพิซซ่า 200 120 24,000 288,000 
ไข่ตุ๋นมาม่าชีส 100 120 12,000 144,000 
ขนมปังหน้าหมูม้วนอัล
มอนด์ 156 170 26,520 318,240 
ต าแครอททอดกรอบ 200 150 30,000 360,000 
เต้าหู้ทอดงาขาวคั่ว 120 170 20,400 244,800 
ไข้ยัดไส้ดับเบิ้ลชีส 267 120 32,040 384,480 
ซูชิข้าวคลุกกะปิหมูหวาน 173 180 31,140 373,680 
ถุงทองไส้ข้าวผัดผงกะหรี่ปู 100 190 19,000 228,000 
เบอร์เกอร์ข้าวเหนียวจี่ไส้หมู
ย่าง 

100 170 17,000 204,000 

ย าดอกอัญชัน 129 180 23,220 278,640 
สลัดปูนิ่มทอดซอสวาซาบิ 157 220 34,540 414,480 
ย าหัวปลีหอยแมลงภู่ 100 180 18,000 216,000 

รวม 2,102 2,120 332,860 3,994,320 
เมนูอิม่อร่อยทานเลน่อาหารฟิวชัน่ประเภทซุป 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ซุปฟักทอง 200 90 18,000 216,000 
ซุปครีมเห็ด 200 90 18,000 216,000 
ซุปมิโสะเต้าหู้สาหร่าย 100 80 8,000 96,000 
ซุปทูน่า 90 90 8,100 97,200 
ซุปหัวหอม 190 90 17,100 205,200 
ซุปเห็ด 200 110 22,000 264,000 
ซุปหอยลาย 120 110 13,200 158,400 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): สมมตุิฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด  
 

เมนูอิม่อร่อยทานเลน่อาหารฟิวชัน่ประเภทซุป 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ซุปไก่ตุ๋น 150 120 18,000 216,000 
ซุปข้าวโพดเนื้อปู 100 120 12,000 144,000 

รวม 1,350 900 134,400 1,612,800 

เมนูอิม่อร่อยฟวิชัน่จานเดยีว 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ข้าวผัดโป๊ะแตก หอยแมลงภู่ 100 260 26,000 312,000 
ข้าวไข่ข้นต้มย าทะเล 100 190 19,000 228,000 
ข้าวกระเทียมไก่เทอริยากิ 120 180 21,600 259,200 
ข้าวกุ้งเทมปุระทอดซอส
มะขาม 300 190 57,000 684,000 
ข้าวผัดหมึกด า 210 180 37,800 453,600 
ข้าวใบเตยไก่กรอบซอสแกง
เขียวหวาน 120 170 20,400 244,800 
ข้าวผัดกระเทียมกับหมูมัสมั่น
ทอด 190 180 34,200 410,400 
ข้าวปลาแซลมอนราดซอส
กะเพรา 190 250 47,500 570,000 

รวม 1,330 1,600 263,500 3,162,000 

เมนูอิม่อร่อยจานเดยีวประเภทสลัด และ อาหารญี่ปุน่ 
รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี

ราเมงข้าวซอย 100 190 19,000 228,000 

ราเมงน้ าเงี้ยว 120 190 22,800 273,600 
ราเมงน้ าตก 102 180 18,360 220,320 

อุด้งขี้เมากระเพรากรอบ 120 180 21,600 259,200 

อุด้งต้มย าทะเล 100 240 24,000 288,000 
(ตารางมีต่อ) 



180 

ตารางที่ 6.12 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด  
 

เมนูอิม่อร่อยจานเดยีวประเภทสลัด และ อาหารญี่ปุน่ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ข้าวแกงกระหรี่ญี่ปุ่นหมูทอด 120 180 21,600 259,200 
ราเมงทงคัทสึ หมู 100 110 11,000 132,000 
ยากิโซบะหมู 140 99 13,860 166,320 
น้ าตกปลาแซลมอน 178 170 30,260 363,120 
แซลมอนแช่น้ าปลา 143 170 24,310 291,720 
สลัดปลาดอลลี่ 129 200 25,800 309,600 
สลัดปูนิ่มทอดกระเทียม 200 300 60,000 720,000 
สลัดตับห่านย่าง 190 350 66,500 798,000 
สลัดไก่คลุกอัลมอนด์ 100 200 20,000 240,000 
ซีซ่าร์สลัด 200 170 34,000 408,000 

รวม 2,162 3,209 446,690 5,360,280 

เมนูอิม่อร่อยยามเชา้ 
รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี

ไข่ถ้วยเบคอนชีส 108 90 9,720 116,640 
ขนมปังโฮลวีทไข่อบ 108 90 9,720 116,640 
มัฟฟินไข่ เบคอนชีส 106 99 10,494 125,928 
ไข่กะทะทรงเครื่อง 100 90 9,000 108,000 
ไข่ดาวไส้กรอก แฮม 190 99 18,810 225,720 

รวม 612 468 57,744 692,928 

เมนูอิม่อร่อยกบัเสน้ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
บะหมี่พริกสดหมูย่าง 190 150 28,500 342,000 
เส้นใหญ่ราดหน้าปลาดอรี่
กรอบ 

130 240 31,200 374,400 

เส้นหมี่ผัดผักกระเฉดหมูกรอบ 100 170 17,000 204,000 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด  
 

เมนูอิม่อร่อยกบัเสน้ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ผัดซีอิ๊ว หมู / ไก่ 150 170 25,500 306,000 
ผัดวุ้นเส้นยอดชะอมกุ้งสด 120 210 25,200 302,400 
สุกี้หมู / ไก่ 300 180 54,000 648,000 
บะหมี่ไก่เทริยากิ 120 180 21,600 259,200 
ผัดไทยกุ้งสดห่อไข่ 100 250 25,000 300,000 
พาสต้าปลาเค็ม 190 240 45,600 547,200 
พาสต้าครีมกุ้งแม่น้ า 190 320 60,800 729,600 
สปาเก็ตตี้หมึกด าไข่กุ้ง 200 250 50,000 600,000 
สปาเก็ตตี้คาโบนาร่า 150 230 34,500 414,000 
สปาเก็ตตี้แซลม่อนผัดพริกแห้ง 160 250 40,000 480,000 

รวม 2,100 2,840 458,900 5,506,800 

เมนขู้าวรอ้น 
รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี

ข้าวเปล่า/จาน 200 30 6,000 72,000 
ข้าวเปล่า/โถ 250 80 20,000 240,000 

รวม 450 110 26,000 312,000 

เมนูอิม่อร่อยของหวาน 
รายไดจ้ากการขายของหววาน จ านวนจาน ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี

บานอฟฟี้พาย 180 120 21,600 259,200 
บราวนี่ชีสเค้ก 200 120 24,000 288,000 
เค้กลูกพรุน 289 120 34,680 416,160 
ช็อกโกแลตชีสเค้ก 200 130 26,000 312,000 
ชีสเค้ก 200 160 32,000 384,000 
โรลใบเตยไส้มะพร้าว 200 160 32,000 384,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.12 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด  
 

เมนูอิม่อร่อยของหวาน 

รายไดจ้ากการขายของหววาน จ านวนจาน ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
เค้กลาวาชาเขียว 108 170 18,360 220,320 
สาคูมะม่วงน้ ากะทิ 300 180 54,000 648,000 
อะโวคาโด้น้ ากะทิ 290 240 69,600 835,200 
สตอเบอร์รี่วาฟเฟิล 290 240 69,600 835,200 

รวม 2,257 1,640 381,840 4,582,080 

 
ตารางที่ 6.13: แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด  
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้จากอาหาร 31,182,168 35,859,493 41,238,417 47,424,180 54,537,807 

รายได้จากขนม 4,582,080 5,269,392 6,059,801 6,968,771 8,014,087 

รายได้จากเครื่องดื่ม 16,368,000 18,823,200 21,646,680 24,893,682 28,627,734 

รายได้จากให้เช่าพ้ืนที่
จัดกิจกรรม 

2,675,000 3,076,250 3,537,688 4,068,341 4,678,592 

รวมรายได ้ 54,807,248 63,028,335 72,482,585 83,354,973 95,858,219 

 
 6.4.3 กรณสีถานการณ์ทีย่่ าแย่ 
 
ตารางที่ 6.14: สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่  
 

ประเภทเครื่องดืม่ 

รายไดจ้ากการขายน้ า จ านวนแกว้ ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ชามะลิ (ร้อน) 200 95 19,000 228,000 
ชามะลิ (เย็น) 200 100 20,000 240,000 
ชามะนาว 200 80 16000 192000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.14 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่  
 

ประเภทเครื่องดืม่ 

รายไดจ้ากการขายน้ า จ านวนแกว้ ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ชาแอปเปิ้ล 200 90 18000 216000 
ชานม 200 70 14000 168000 
ชาเขียวนม 200 80 16000 192000 
อเมริกาโน่ (ร้อน) 200 65 13000 156000 
อเมริกาโน่ (เย็น) 200 70 14000 168000 
อเมริกาโน่ (ปั่น) 200 80 16000 192000 
คาปูชิโน่ (ร้อน) 200 70 14000 168000 
คาปูชิโน่ (เย็น) 200 90 18000 216000 
คาปูชิโน่ (ปั่น) 200 95 19000 228000 
เอสเพรสโซ่ (ร้อน) 200 80 16000 192000 
เอสเพรสโซ่ (เย็น) 200 85 17000 204000 
เอสเพรสโซ่ (ปั่น) 200 95 19000 228000 
ลาเต้ (ร้อน) 200 70 14000 168000 
ลาเต้ (เย็น) 200 80 16000 192000 
ลาเต้ (ปั่น) 200 90 18000 216000 
มอคค่า (ร้อน) 200 70 14000 168000 
มอคค่า (เย็น) 200 80 16000 192000 
มอคค่า (ปั่น) 200 90 18000 216000 
โกโก ้(ร้อน) 200 60 12000 144000 
โกโก ้(เย็น) 200 70 14000 168000 
โกโก ้(ปั่น) 200 80 16000 192000 
เมลโล่มอคค่า 200 90 18000 216000 
อัฟโฟกาโต้ 200 95 19000 228000 
ซอลท์เท็ด คาราเมลอัฟโฟกาโต 200 95 19000 228000 
ไอซ์คาราเมล มัคคิอาโต 200 100 20000 240000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.14 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่  
 

ประเภทเครื่องดืม่ 

รายไดจ้ากการขายน้ า จ านวนแกว้ ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
กาแฟเย็นแบบแท่ง 200 60 12000 144000 
กาแฟเย็นฟองละมุน 200 80 16000 192000 
กาแฟซอลท์เท็ดคาราเมล 200 100 20000 240000 
ลาเต้อัลมอนด์และแมคคาเดเมีย 200 100 20000 240000 
กาแฟคาราเมลปั่น 200 90 18000 216000 
ไวท์ช็อคกาแล็ตมอคค่า (ร้อน) 200 70 14000 168000 
ไวท์ช็อคกาแล็ตมอคค่า (เย็น) 200 80 16000 192000 
ไวท์ช็อคกาแล็ตมอคค่า (ปั่น) 200 90 18000 216000 
แบล็คเชอร์รี่ร็อคเก็ต 200 70 14000 168000 
ฮันนี่บอมบ์ 200 75 15000 180000 
กาแฟโฟล๊ต์ 200 80 16000 192000 
ชาเย็นไทย 200 70 14000 168000 
กาแฟโบราณ (ร้อน) 200 60 12000 144000 
กาแฟโบราณ (เย็น) 200 70 14000 168000 
โอเลี้ยง 200 60 12000 144000 
นมเย็น 200 70 14000 168000 
ชาด าเย็น 200 70 14000 168000 
กาแฟยกล้อ (ร้อน) 200 60 12000 144000 
กาแฟยกล้อ (เย็น) 200 70 14000 168000 
น้ าส้ม 200 60 12000 144000 
น้ ามะนาว 200 60 12000 144000 
น้ าแตงโม 200 60 12000 144000 
น้ ามะพร้าว 200 60 12000 144000 
น้ าสตอเบอร์รี่ซ่า 200 60 12000 144000 
น้ าลิ้นจี่ซ่า 200 60 12000 144000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.14 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่  
 

ประเภทเครื่องดืม่ 

รายไดจ้ากการขายน้ า จ านวนแกว้ ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
น้ าแอปเปิ้ลซ่า 200 60 12000 144000 
น้ าองุ่นซ่า 200 60 12000 144000 
น้ าบลูเบอรร์รี่ซ่า 200 60 12000 144000 
สมูทตี้โยเกิร์ต 200 90 18000 216000 
สมูทตี้ลิ้นจี่ 200 90 18000 216000 
สมูทตี้บูลเบอรี่ 200 99 19800 237600 
สมูทตี้มิกซ์เบอรี่ 200 99 19800 237600 
สมูทตี้เสาวรสนมสด 200 99 19800 237600 
สมูทตี้กีวี่ 200 99 19800 237600 
เบียร์ 100 250 25000 300000 
ไวน์ 100 350 35000 420000 

รวม 12,600 5,456 1,031,200 12,374,400 
เมนูอิม่อร่อยจรงิจังอาหารไทย 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน 
ราคา 
(บาท) 

รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี

ปูนิ่มคั่วพริกเกลือ 300 170 51,000 612,000 
ไก่ย่างเขาสวนกวาง 200 250 50,000 600,000 
พริกขิงปลาดุกฟู 289 200 57,800 693,600 
แกงเขียวหวานไก่/ลูกชิ้นปลา
กราย 

190 170 32,300 387,600 

กุง้มะนาว / หมูมะนาว 103 170 17,510 210,120 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.14 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่  
 

เมนูอิม่อร่อยจรงิจังอาหารไทย 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
พล่าปลาสลิด 200 240 48,000 576,000 
ปลาต้มกระชาย / ปลากระพง
ทอดน้ าปลา 109 350 38,150 457,800 
ผัดเปรี้ยวหวานกุ้ง หมู ไก่ 200 150 30,000 360,000 
ต้มแซ่บกระดูกหมูอ่อน / หมู
เด้ง 200 170 34,000 408,000 
ต้มย ารวมมิตร 300 200 60,000 720,000 
ทอดมันปลากราย 190 199 37,810 453,720 
กระเพรารวมมิตร (หมู กุ้ง ไก่) 290 110 31,900 382,800 
หมูคุโรบูตะกระเทียมพริกไทย 130 200 26,000 312,000 
คอหมูคุโรบุตะย่าง 130 180 23,400 280,800 
ปูนิ่มทอด 121 260 31,460 377,520 
ปูผัดผงกะหรี่ 289 300 86,700 1,040,400 
แกงส้มปลาเก๋า 300 250 75,000 900,000 
ไกผ้ัดเม็ดมะม่วง 139 190 26,410 316,920 
ผัดปลาหมึกพริกข้ีหนู 131 180 23,580 282,960 
ผัดผักบุ้งหมูกรอบ 300 120 36,000 432,000 
คะน้าหมูกรอบ 200 190 38,000 456,000 
ปลาหมึกผัดไข่เข็ม 130 180 23,400 280,800 

รวม 4,441 4,429 878,420 10,541,040 

เมนูอิม่อร่อยทานเลน่อาหารฟิวชัน่ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
เมี่ยงแซลมอนทอด 300 150 45,000 540,000 
ชีสบอลซอสพิซซ่า 200 120 24,000 288,000 
ไข่ตุ๋นมาม่าชีส 100 120 12,000 144,000 

(ตารางมีต่อ 
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ตารางที่ 6.14 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่  
 

เมนูอิม่อร่อยทานเลน่อาหารฟิวชัน่ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ขนมปังหน้าหมูม้วนอัล
มอนด์ 

156 170 26,520 318,240 

ต าแครอททอดกรอบ 200 150 30,000 360,000 
เต้าหู้ทอดงาขาวคั่ว 120 170 20,400 244,800 
ไข้ยัดไส้ดับเบิ้ลชีส 267 120 32,040 384,480 
ซูชิข้าวคลุกกะปิหมูหวาน 173 180 31,140 373,680 
ถุงทองไส้ข้าวผัดผงกะหรี่ปู 100 190 19,000 228,000 
เบอร์เกอร์ข้าวเหนียวจี่ไส้หมู
ย่าง 

100 170 17,000 204,000 

ย าดอกอัญชัน 129 180 23,220 278,640 
สลัดปูนิ่มทอดซอสวาซาบิ 157 220 34,540 414,480 
ย าหัวปลีหอยแมลงภู่ 100 180 18,000 216,000 

รวม 2,102 2,120 332,860 3,994,320 

เมนูอิม่อร่อยทานเลน่อาหารฟิวชัน่ ประเภทซปุ 
รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี

ซุปฟักทอง 200 90 18,000 216,000 
ซุปครีมเห็ด 200 90 18,000 216,000 
ซุปมิโสะเต้าหู้สาหร่าย 100 80 8,000 96,000 
ซุปทูน่า 80 90 7,200 86,400 
ซุปหัวหอม 190 90 17,100 205,200 
ซุปเห็ด 200 110 22,000 264,000 
ซุปหอยลาย 100 110 11,000 132,000 
ซุปไก่ตุ๋น 140 120 16,800 201,600 
ซุปข้าวโพดเนื้อปู 100 120 12,000 144,000 

รวม 1,310 900 130,100 1,561,200 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.14 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่  
 

เมนูอิม่อร่อยฟวิชัน่จานเดยีว 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ข้าวผัดโป๊ะแตก หอยแมลงภู่ 100 260 26,000 312,000 
ข้าวไข่ข้นต้มย าทะเล 100 190 19,000 228,000 
ข้าวกระเทียมไก่เทอริยากิ 120 180 21,600 259,200 
ข้าวกุ้งเทมปุระทอดซอส
มะขาม 

300 190 57,000 684,000 

ข้าวผัดหมึกด า 210 180 37,800 453,600 
ข้าวใบเตยไก่กรอบซอสแกง
เขียวหวาน 

120 170 20,400 244,800 

ข้าวผัดกระเทียมกับหมูมัสมั่น
ทอด 

190 180 34,200 410,400 

ข้าวปลาแซลมอนราดซอส
กะเพรา 

190 250 47,500 570,000 

รวม 1,330 1,600 263,500 3,162,000 

เมนูอิม่อร่อยจานเดยีวประเภทสลัด และ อาหารญี่ปุน่ 
รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี

ราเมงข้าวซอย 100 190 19,000 228,000 
ราเมงน้ าเงี้ยว 120 190 22,800 273,600 
ราเมงน้ าตก 102 180 18,360 220,320 
อุด้งขี้เมากระเพรากรอบ 120 180 21,600 259,200 
อุด้งต้มย าทะเล 100 240 24,000 288,000 
ข้าวแกงกระหรี่ญี่ปุ่นหมูทอด 120 180 21,600 259,200 
ราเมงทงคัทสึ หมู 100 110 11,000 132,000 
ยากิโซบะหมู 140 99 13,860 166,320 
น้ าตกปลาแซลมอน 170 170 28,900 346,800 
แซลมอนแช่น้ าปลา 140 170 23,800 285,600 

(ตารางมีต่อ) 



189 

ตารางที่ 6.14 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่  
 

เมนูอิม่อร่อยจานเดยีวประเภทสลัด และ อาหารญี่ปุน่ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
สลัดปลาดอลลี่ 120 200 24,000 288,000 
สลัดแซลมอนรมควัน 120 280 33,600 403,200 
สลัดปูนิ่มทอดกระเทียม 200 300 60,000 720,000 
สลัดตับห่านย่าง 190 350 66,500 798,000 
สลัดไก่คลุกอัลมอนด์ 100 200 20,000 240,000 
ซีซ่าร์สลัด 200 170 34,000 408,000 

รวม 2,142 3,209 443,020 5,316,240 

เมนูอิม่อร่อยยามเชา้ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ไข่ถ้วยเบคอนชีส 108 90 9,720 116,640 
ขนมปังโฮลวีทไข่อบ 108 90 9,720 116,640 
มัฟฟินไข่ เบคอนชีส 106 99 10,494 125,928 
ไข่กะทะทรงเครื่อง 100 90 9,000 108,000 
ไข่ดาวไส้กรอก แฮม 190 99 18,810 225,720 

รวม 612 468 57,744 692,928 
เมนูอิม่อร่อยกบัเสน้ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี

บะหมี่พริกสดหมูย่าง 190 150 28,500 342,000 
เส้นใหญ่ราดหน้าปลาดอรี่กรอบ 130 240 31,200 374,400 
เส้นหมี่ผัดผักกระเฉดหมูกรอบ 100 170 17,000 204,000 
ผัดซีอิ๊ว หมู / ไก่ 150 170 25,500 306,000 
ผัดวุ้นเส้นยอดชะอมกุ้งสด 120 210 25,200 302,400 
สุกี้หมู / ไก่  300 180 54,000 648,000 
บะหมี่ไก่เทริยากิ 120 180 21,600 259,200 

(ตารางมีต่อ) 
 



190 

ตารางที่ 6.14 (ต่อ): สมมุติฐานอัตราการซื้อส าหรับกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่  
 

เมนูอิม่อร่อยกบัเสน้ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ผัดไทยกุ้งสดห่อไข่ 100 250 25,000 300,000 
พาสต้าปลาเค็ม 190 240 45,600 547,200 
พาสต้าครีมกุ้งแม่น้ า 190 320 60,800 729,600 
สปาเก็ตตี้หมึกด าไข่กุ้ง 200 250 50,000 600,000 
สปาเก็ตตี้คาโบนาร่า 150 230 34,500 414,000 
สปาเก็ตตี้แซลม่อนผัดพริกแห้ง 160 250 40,000 480,000 

รวม 2,100 2,840 458,900 5,506,800 

เมนขู้าวรอ้นๆ 

รายไดจ้ากการขายอาหาร จ านวนจาน ราคา รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
ข้าวเปล่า/จาน 200 30 6,000 72,000 
ข้าวเปล่า/โถ 250 80 20,000 240,000 

รวม 450 110 26,000 312,000 

เมนูอิม่อร่อยของหวาน 

รายไดจ้ากการขายของหวาน จ านวนจาน ราคา (บาท) รายได้ตอ่เดือน รายได้ตอ่ป ี
บานอฟฟี้พาย 190 120 22,800 273,600 
บราวนี่ชีสเค้ก 200 120 24,000 288,000 
เค้กลูกพรุน 289 120 34,680 416,160 
ช็อกโกแลตชีสเค้ก 200 130 26,000 312,000 
ชีสเค้ก 200 160 32,000 384,000 
โรลใบเตยไส้มะพร้าว 200 160 32,000 384,000 
เค้กลาวาชาเขียว 190 170 32,300 387,600 
สาคูมะม่วงน้ ากะทิ 300 180 54,000 648,000 
อะโวคาโด้น้ ากะทิ 290 240 69,600 835,200 
สตอเบอร์รี่วาฟเฟิล 290 240 69,600 835,200 

รวม 2,349 1,640 396,980 4,763,760 

 



191 

ตารางที่ 6.15: แสดงรายละเอียดประเภทของรายได้ในกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่ ส าหรับปีที่ 1 – 5 
 

รายละเอยีด ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้จากอาหาร 31,086,528 35,749,507 41,111,933 47,278,723 54,370,532 

รายได้จากขนม 4,763,760 5,478,324 6,300,073 7,245,083 8,331,846 

รายได้จากเครื่องดื่ม 12,374,400 14,230,560 16,365,144 18,819,916 21,642,903 

รายได้จากให้เช่า
พ้ืนที่จัดกิจกรรม 

2,407,500 2,768,625 3,183,919 3,661,507 4,210,733 

รวมรายได ้ 50,632,188 58,227,016 66,961,069 77,005,229 88,556,013 

 
6.5 การประมาณตน้ทนุการบริการ 
 ในส่วนนี้จะเป็นการประมาณด้านรายจ่าย ส าหรับรายจ่ายของบริษัทฯ สามารถแบ่งเป็นสอง
ส่วน คือ การประมาณต้นทุนการผลิต และการประมาณค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 
 6.5.1 การประมาณตน้ทนุการผลติ 
 รายจ่ายในส่วนที่เกี่ยวข้องกับสินค้าและบริการของโครงการโดยตรง เช่น ค่าวัตถุดิบอาหาร 
ค่าวัตถุดิบขนม ค่าวัตถุดิลเครื่องดื่มและเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ส่วนลดจ่าย ค่าพัฒนาและวิจัยสูตร
อาหาร ค่าใช้จ่ายจากการจัดกิจกรรม ค่านักดนตรี ค่าเบี้ยประกันภัย ค่าเสื่อมราคา เป็นต้น 
รายละเอียดด้านต้นทุนการผลิตของโครงการมีรายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 6.16: แสดงประมาณการจ่ายต้นทุนการผลิต 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ค่าวัตถุดิบประกอบอาหาร 6,647,210 7,644,292 8,790,936 10,109,576 11,626,013 

ค่าวัตถุดิบขนมหวาน 948,672 1,090,973 1,254,619 1,442,812 1,659,233 

ค่าวัตถุดิบครื่องดื่ม 3,856,320 4,434,768 5,099,983 5,864,981 6,744,728 

ค่าพัฒนาและวิจัยสูตรอาหาร 505,000 580,750 667,863 768,042 883,248 

ค่าส่วนลดจ่าย 6,871,321 7,902,020 9,087,323 10,450,421 12,017,984 

ค่าจัดกิจกรรม 1,200,000 1,380,000 1,587,000 1,825,050 2,098,808 

ค่าเบี้ยประกันภัย 120,000 138,000 158,700 182,505 209,881 

ตน้ทนุการผลติ 20,148,524 23,170,802 26,646,423 30,643,386 35,239,894 
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การคิดค่าเสือ่มราคา  
โครงการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) มีการคิด

ราคาค่าเสื่อมแบบเส้นตรง (ปีที่ 0) 
 

ตารางที่ 6.17: แสดงการคิดราคาค่าเสื่อมแบบเส้นตรง (ปีที่ 0) 
 

รายการ มลูคา่ 
มลูคา่

คงเหลือ 
อายุการใช้งาน 

(ป)ี 
ค่าเสื่อมราคา 

(ตอ่ป)ี 

อุปกรณ์ส านักงาน 219,690 - 5 43,938 

เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 161,034 - 5 32,207 

ระบบเทคโนโลยีร้านและภายใน
ส านักงาน 

182,299 - 5 36,460 

ค่าอุปกรณ์เครื่องครัวและภาชนะ 950,000 - 5 190,000 

ปรับปรุงตกแต่งภายในร้าน 3,070,000 - 5 614,000 

 
ตารางที่ 6.18: แสดงการคิดราคาค่าเสื่อมแบบเส้นตรง (ปีที่ 1-5) 
 

รายการ 
ค่าเสื่อม 
 (ป1ี) 

ค่าเสื่อม  
(ป2ี) 

ค่าเสื่อม  
(ป3ี) 

ค่าเสื่อม  
(ป4ี) 

ค่าเสื่อม (ปี
5) 

อุปกรณ์ส านักงาน 43,938 43,938 43,938 43,938 43,938 

เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน 32,207 32,207 32,207 32,207 32,207 

ระบบเทคโนโลยีร้านและ
ภายในส านักงาน 

36,460 36,460 36,460 36,460 36,460 

ค่าอุปกรณ์เครื่องครัวและ
ภาชนะ 

190,000 190,000 190,000 190,000 190,000 

ปรับปรุงตกแต่งภายในร้าน 614,000 614,000 614,000 614,000 614,000 

รวมคา่เสื่อมราคาต่อปี 916,605 916,605 916,605 916,605 916,605 
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6.6 การประมาณการคา่ใชจ้า่ยในการบรหิาร 
 รายจ่ายในส่วนที่เกี่ยวข้องกับบริหารงานของโครงการ รายละเอียดด้านค่าใช้จ่ายในการขาย
และบริหารของธุรกิจ มีรายละเอียดและวิธีการค านวณดังต่อไปนี้ 
 สมมุติฐานในการจัดท าค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 6.6.1 เงินเดือนพนักงานที่เก่ียวข้องโดยตรงกับประกอบด้วย กรรมการ ผู้จัดการร้าน ผู้ช่วย
ผู้จัดการ ฝ่ายการตลาด ฝ่ายส่งเสริมการขาย ฝ่ายไอที ฝ่ายบัญชี ฝ่ายจัดซื้อ พนักงานต้อนรับ 
พนักงานแคชเชียร์ เชฟ ผู้ช่วยเชฟ บาริสต้า พนักงานเสิร์ฟ พนักงานล้างจาน และพนักงานท าความ
สะอาด โดยโครงการมีค่าใช้จ่ายเงินเดือนพนักงานร้านอาหารส าหรับปีเท่ากับ 6,912,000 บาท และ
เงินเดือนพนักงานและค่าสวัสดิการทุกคนจะปรับขึ้น 3% ทุกปี  
 นอกจากนี้แล้วทางโครงการยังมีสวัสดิการมอบให้พนักงานเท่ากับ 5,000 บาท (อ้างอิงจาก
ส านักงานกรมสรรพากรเรื่องภาษีเงินได้บุคคลธรรมดาและภาษีเงินได้นิติบุคคล กรณีเงินค่าสวัสดิการ
ของพนักงานตามมาตรา 40(1) มาตรา 65 ตรี (3) และ (13)) จากเงินเดือนพนักงานแต่ละคน รวมถึง
โบนัสที่มอบให้ตามผลประกอบการของโครงการเพื่อเป็นแรงกระตุ้นให้พนักงานทุกคนช่วยกัน
ขับเคลื่อนโครงการไปสู่ความส าเร็จ 
 6.6.2 ค่าเช่าพื้นที่ ผู้ด าเนินการก าหนดให้มีงบประมาณเฉลี่ยปีละ 2,400,000 บาท ทุกปี
สัญญา 6 ปี  
 6.6.3 ค่าสาธารณูปโภค (ค่าไฟฟ้า ค่าโทรศัพท์) ทางโครงการธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร 
(The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) มีการก าหนดให้มีงบประมาณเฉลี่ยปีละ 600,000 บาท 
และเพ่ิมข้ึน 5% ทุกปี 
 6.6.4 ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืนๆ (ค่าอินเตอร์เน็ต ค่าโทรศัพท์) โครงการธุรกิจร้านกาแฟและ
อาหาร (The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) มีงบประมาณเฉลี่ยปีละ 240,000 บาท และ
เพ่ิมข้ึน 5% ทุกปี  
 6.6.5 ค่าใช้จ่ายในการค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์และค่าการตลาดผู้ด าเนินมีการก าหนดให้
มีงบประมาณส าหรับค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์และค่าการตลาดเฉลี่ยปีละ 9,360,000 บาท
นอกจากนี้ยังมีการปรับเพิ่มข้ึน 5% ทุกปี มีรายละเอียดและวิธีการค านวณดังต่อไปนี้ 
  6.6.5.1 โฆษณาทางสื่อสังคมทางออนไลน์ ได้แก่ เฟชบุ๊ค ไลน์แอท อินสตราแกรม เป็น
จ านวนเงินเท่ากับ 3,600,000 บาทต่อปี  
  6.6.5.2 โฆษณาสื่อเว็บไซต์ของทางบริษัท จะท าการโฆษณาในรูปแบบเสิร์ชเอนจิ้น 
ออพติไมซ์เซชั่น (SEO Search Engine Marketing) โฆษณากูเกิ้ล ดิสเพลย์ โฆษณากระจายตาม
เว็บไซต์ที่เป็นพันธมิตร เป็นจ านวนเงินเท่ากับ 2,400,000 บาทต่อปี 
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  6.6.5.3 ค่าลงโฆษณาทางสื่อ (ads BTS wall sticker) เป็นเงินจ านวนเท่ากับ 
1,260,000 บาท 
  6.6.5.4 ค่าโฆษณาลงเว็บไซต์ เป็นจ านวนเงินเท่ากับ 1,320,000 บาทต่อปี  
  6.6.5.5 ค่าลงโฆษณานิตยสาร ได้แก่ นิตยสารหนังสือ (M2F) เป็นจ านวนเงินเท่ากับ 
780,000 บาทต่อปี  



195 

ตารางที่ 6.19: แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ค่าจา้งเงนิเดอืนและสวสัดกิาร 

รายการ ค่าใชจ้า่ยตอ่เดือน การปรบัเพิ่ม ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กรรมการ 40,000 3% ทุกปี 480,000 494,400 509,232 524,509 540,244 

ผู้จัดการร้าน 30,000 3% ทุกปี 360,000 370,800 381,924 393,382 405,183 

ผู้ช่วยผู้จัดการ 25,000 3% ทุกปี 300,000 309,000 318,270 327,818 337,653 

ฝ่ายการตลาด 20,000 3% ทุกปี 240,000 247,200 254,616 262,254 270,122 

ฝ่ายส่งเสริมการขาย 18,000 3% ทุกปี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

ฝ่ายบัญชี 20,000 3% ทุกปี 240,000 247,200 254,616 262,254 270,122 

ฝ่ายจัดซื้อ 16,000 3% ทุกปี 192,000 197,760 203,693 209,804 216,098 

ฝ่ายไอที 28,000 3% ทุกปี 336,000 346,080 356,462 367,156 378,171 

พนักงานต้อนรับ 18,000 3% ทุกปี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

พนักงานแคชเชียร์ 18,000 3% ทุกปี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

เชฟ จ านวน 3 คน คนละ 
25,000 บ. 

75,000 3% ทุกปี 900,000 927,000 954,810 983,454 1,012,958 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.19 (ต่อ): แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ค่าจา้งเงนิเดอืนและสวสัดกิาร 

รายการ ค่าใชจ้า่ยตอ่เดือน การปรบัเพิ่ม ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ผู้ข่วยเชฟ จ านวน 3  คน 
คนละ 15,000 บ. 

90,000 3% ทุกปี 1,080,000 1,112,400 1,145,772 1,180,145 1,215,550 

บาริสต้า จ านวน 2 คน 
คนละ 25,000 บ. 

50,000 3% ทุกปี 600,000 618,000 636,540 655,636 675,305 

พนักงานเสิร์ฟ จ านวน 5 
คน  

75,000 3% ทุกปี 900,000 927,000 954,810 983,454 1,012,958 

พนักงานล้างจาน จ านวน 
2 คน 

18,000 3% ทุกปี 216,000 222,480 229,154 236,029 243,110 

พนักงานท าความสะอาด 
จ านวน 3 คน 

30,000 3% ทุกปี 360,000 370,800 381,924 393,382 405,183 

ค่าสวัสดิการพนักงาน 5,000 3% ทุกปี 60,000 61,800 63,654 65,564 67,531 

รวมคา่จา้งเงนิเดือนและสวสัดิการ 6,912,000 7,119,360 7,332,941 7,552,929 7,779,517 
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ตารางที่ 6.20: แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ค่าใชจ้า่ยในการด าเนนิงาน 

รายการ ค่าใชจ้า่ยตอ่เดือน การปรบัเพิ่ม ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าเชา่ออฟฟิศและคา่ด าเนนิงาน 

ค่าเช่าพื้นที่  200,000 สัญญา 5 ปี 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 2,400,000 

ค่าสาธารณูปโภค 50,000 5% ทุกปี 600,000 630,000 661,500 694,575 729,304 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานอ่ืนๆ 20,000 5% ทุกปี 240,000 252,000 264,600 277,830 291,722 

รวมคา่เชา่ออฟฟิศและคา่ด าเนนิงาน 3,240,000 3,282,000 3,326,100 3,372,405 3,421,025 

ค่าสือ่สารทางการตลาด 

ค่าสื่อโฆษณาประชาสัมพันธ์ สื่อ
สังคมออนไลน์  300,000 5% ทุกปี 3,600,000 3,780,000 3,969,000 4,167,450 4,375,823 

ค่าสื่อสารทางการตลาด SEO & 
Google Display 200,000 5% ทุกปี 2,400,000 2,520,000 2,646,000 2,778,300 2,917,215 

ค่าลงโฆษณาทางสื่อ ads BTS 
wall sticker  105,000 5% ทุกปี 1,260,000 1,323,000 1,389,150 1,458,608 1,531,538 

ค่าลงนิตยสาร  65,000 5% ทุกปี 780,000 819,000 859,950 902,948 948,095 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.20 (ต่อ): แสดงรายละเอียดค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 

ค่าใชจ้า่ยในการด าเนนิงาน 

รายการ ค่าใชจ้า่ยตอ่เดือน การปรบัเพิ่ม ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าเว็บไซต์ออนไลน์ 110,000 5% ทุกปี 1,320,000 1,386,000 1,455,300 1,528,065 1,604,468 

รวมคา่สื่อสารทางการตลาดและคา่สื่อโฆษณาประชาสมัพนัธ์  9,360,000 9,828,000 10,319,400 10,835,370 11,377,139 

ค่าเสื่อมราคาอปุกรณ ์เครื่องใช ้และระบบเทคโนโลยี 

ค่าเสื่อมราคาอุปกรณ์ส านักงาน - คิดอัตราเส้นตรง 916,605 916,605 916,605 916,605 916,605 

รวมคา่เสื่อมราคา 916,605 916,605 916,605 916,605 916,605 

รวมคา่ใชจ้า่ย 20,428,605 21,145,965 21,895,045 22,677,309 23,494,285 
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6.7 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 6.21: แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีท่ีดีที่สุด  
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

รายได้จากการด าเนินงาน   60,471,012 69,541,664 79,972,913 91,968,850 105,764,178 
ต้นทุนการผลิต   20,148,524 23,170,802 26,646,423 30,643,386 35,239,894 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร   (20,428,605) (21,145,965) (21,895,045) (22,677,309) (23,494,285) 
ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี 
(EBIT)   19,893,884 25,224,897 31,431,445 38,648,156 47,029,999 
ดอกเบี้ยจ่าย   (381,250) (305,000) (228,750) (152,500) (76,250) 

ก าไรก่อนหักภาษี (EBT)   19,512,634 24,919,897 31,202,695 38,495,656 46,953,749 

ภาษีเงินได้ (20%)   3,902,527 4,983,979 6,240,539 7,699,131 9,390,750 

ก าไรสุทธิ   15,610,107 19,935,917 24,962,156 30,796,524 37,562,999 
จ่ายเงินปันผล 30%   4,683,032 5,980,775 7,488,647 9,238,957 11,268,900 
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ตารางที่ 6.22: แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด  
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

รายได้จากการด าเนินงาน   54,807,248 63,028,335 72,482,585 83,354,973 95,858,219 
ต้นทุนการผลิต   20,148,524 23,170,802 26,646,423 30,643,386 35,239,894 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร   (20,428,605) (21,145,965) (21,895,045) (22,677,309) (23,494,285) 
ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี 
(EBIT)   14,230,120 18,711,568 23,941,117 30,034,278 37,124,040 
ดอกเบี้ยจ่าย   (381,250) (305,000) (228,750) (152,500) (76,250) 

ก าไรก่อนหักภาษี (EBT)   13,848,870 18,406,568 23,712,367 29,881,778 37,047,790 

ภาษีเงินได้ (20%)   2,769,774 3,681,314 4,742,473 5,976,356 7,409,558 

ก าไรสุทธิ   11,079,096 14,725,255 18,969,894 23,905,423 29,638,232 
จ่ายเงินปันผล 30%   3,323,729 4,417,576 5,690,968 7,171,627 8,891,470 
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ตารางที่ 6.23: แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุน กรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่  
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

รายได้จากการด าเนินงาน   50,632,188 58,227,016 66,961,069 77,005,229 88,556,013 
ต้นทุนการผลิต   20,148,524 23,170,802 26,646,423 30,643,386 35,239,894 
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร   (20,428,605) (21,145,965) (21,895,045) (22,677,309) (23,494,285) 
ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี 
(EBIT)   10,055,060 13,910,249 18,419,600 23,684,534 29,821,834 
ดอกเบี้ยจ่าย   (381,250) (305,000) (228,750) (152,500) (76,250) 

ก าไรก่อนหักภาษี (EBT)   9,673,810 13,605,249 18,190,850 23,532,034 29,745,584 

ภาษีเงินได้ (20%)   1,934,762 2,721,050 3,638,170 4,706,407 5,949,117 

ก าไรสุทธิ   7,739,048 10,884,199 14,552,680 18,825,627 23,796,467 
จ่ายเงินปันผล 30%   2,321,714 3,265,260 4,365,804 5,647,688 7,138,940 
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6.8 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 6.24: แสดงรายละเอียดงบดุล 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

สินทรัพย์           
  สินทรัพย์หมุนเวียน           
    เงินสด 36,163,183 51,116,383 69,763,056 92,695,820 120,598,142 
รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 36,163,183 51,116,383 69,763,056 92,695,820 120,598,142 
  สินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน           
    อาคาร อุปกรณ์ 4,583,023 3,666,418 2,749,814 1,833,209 916,605 
    ค่าเสื่อมราคา
สะสม 916,605 916,605 916,605 916,605 916,605 
  สินทรัพย์ไม่
หมุนเวียนสุทธิ 3,666,418 2,749,814 1,833,209 916,605 0 

รวมสินทรัพย์ถาวร 3,666,418 2,749,814 1,833,209 916,605 0 
รวมสินทรัพย์ 39,829,602 53,866,196 71,596,265 93,612,425 120,598,142 

หนี้สินและทุน           
  หนี้สินหมุนเวียน           
    ภาษีเงินได้ค้าง
จ่าย 3,902,527 4,983,979 6,240,539 7,699,131 9,390,750 
  หนี้สินระยะยาว           
    เงินกูธ้นาคาร 5,000,000 4,000,000 3,000,000 2,000,000 1,000,000 

รวมหนี้สิน 8,902,527 8,983,979 9,240,539 9,699,131 10,390,750 

  ส่วนของผู้ถือหุ้น           
    ทุนของบริษัท 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 20,000,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.24 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบดุล 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

  ก าไรสะสม           
    ก าไรสะสมยกมา 0 10,927,075 24,882,217 42,355,726 63,913,293 
    ก าไรสุทธิ 15,610,107 19,935,917 24,962,156 30,796,524 37,562,999 
    เงินปันผลจ่าย 4,683,032 5,980,775 7,488,647 9,238,957 11,268,900 
    ก าไรสะสมยกไป 10,927,075 24,882,217 42,355,726 63,913,293 90,207,393 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 30,927,075 44,882,217 62,355,726 83,913,293 110,207,393 

รวมหนี้สินและส่วน
ของผู้ถือหุ้น 39,829,602 53,866,196 71,596,265 93,612,425 120,598,142 

 
6.9 งบกระแสเงนิสด 
 
ตารางที่ 6.25: แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสดจากการ
ด าเนินงาน   

 
  

 
  

  ก าไรสุทธิ   19,935,917 24,962,156 30,796,524 37,562,999 
  ค่าเสื่อมราคา   916,605 916,605 916,605 916,605 
  ดอกเบี้ยจ่าย   (305,000) (228,750) (152,500) (76,250) 
  จ่ายดอกเบี้ยจ่าย   -305,000 -228,750 -152,500 -76,250 
  ปรับภาษีเงินได้   4,983,979 6,240,539 7,699,131 9,390,750 
  จ่ายภาษีเงินได้จริง   -3,902,527 -4,983,979 -6,240,539 -7,699,131 

รวมกระแสเงินสดจาก
การด าเนินงาน   21,933,975 27,135,320 33,171,721 40,171,222 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.25 (ต่อ): แสดงรายละเอียดงบกระแสเงินสด 
 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน           
  เพ่ิมลดในสินทรัพย์
ถาวร   0 0 0 0 

รวมกระแสเงินสดในการ
ลงทุน   0 0 0 0 

กระแสเงินสดจากการ
จัดหาเงินทุน           
  เพ่ิมลดในเงินกู้ธนาคาร   -1,000,000 -1,000,000 -1,000,000 -1,000,000 
  เพ่ิมลดในเงินทุน   0 0 0 0 
  จ่ายเงินปันผล   -5,980,775 -7,488,647 -9,238,957 -11,268,900 
รวมกระแสเงินสดจาก
การจัดหาเงินทุน   -6,980,775 -8,488,647 

-
10,238,957 -12,268,900 

  กระแสเงินสดสุทธิ
ประจ างวด   14,953,199 18,646,674 22,932,764 27,902,322 
  กระแสเงินสดต้นงวด   36,163,183 51,116,383 69,763,056 92,695,820 
  กระแสเงินสดยกไป   51,116,383 69,763,056 92,695,820 120,598,142 
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6.10 สรปุผลตอบแทนทางการเงนิ 
 
ตารางที่ 6.26: แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีที่ดีท่ีสุด  
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสุดรับ   
 

  
 

    
ส่วนของผู้ถือหุ้น 20,000,000 

 
  

 
    

เงินกู้ระยะยาว 5,000,000 
 

  
 

    
อัตราดอกเบี้ย 7.625% 

 
  

 
    

ระยะเวลา 6 
 

  
 

    
รวมเงินลงทุน 25,000,000           

รายได้จากการด าเนินงาน   60,471,012 69,541,664 79,972,913 91,968,850 105,764,178 
ค่าใช้จ่าย (-24,585,023) (40,660,524) (44,400,162) (48,624,864) (53,404,090) (58,817,575) 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย ภาษี 
ค่าเสื่อมราคา และค่าตัดจ าหน่าย 
(EBITDA) 

  19,810,488 25,141,501 31,348,050 38,564,760 46,946,603 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.26 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีท่ีดีที่สุด  
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ค่าเสื่อมราคา   (916,605) (916,605) (916,605) (916,605) (916,605) 
ดอกเบี้ยจ่าย (-381,250) (381,250) (305,000) (228,750) (152,500) (76,250) 

ภาษีเงินได้ (20%)   3,962,098 5,028,300 6,269,610 7,712,952 9,389,321 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี (ATCF)   16,383,745 20,724,806 25,766,294 31,615,913 38,397,637 

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้น (Total Cash Flow to 
Equity) 

(-24,966,273) (16,383,745) (20,724,806) (25,766,294) (31,615,913) (38,397,637) 

ทุนด าเนินกิจการ 25,000,000           
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของส่วน
ของผู้ถือหุ้นสะสม (Accumulated 
Cash Flow to Equity) 

33,727 16,417,472 37,142,278 62,908,572 94,524,485 132,922,122 

NPV ฿107,922,122.12 
IRR 80% 
Payback Period (ป)ี 0.65 
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ตารางที่ 6.27: แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากที่สุด  
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสุดรับ   
 

  
 

    
ส่วนของผู้ถือหุ้น 20,000,000 

 
  

 
    

เงินกู้ระยะยาว 5,000,000 
 

  
 

    
อัตราดอกเบี้ย 7.625% 

 
  

 
    

ระยะเวลา 6 
 

  
 

    
รวมเงินลงทุน 25,000,000           

รายได้จากการด าเนินงาน   54,807,248 63,028,335 72,482,585 83,354,973 95,858,219 
ค่าใช้จ่าย (-24,585,023) (40,660,524) (44,400,162) (48,624,864) (53,404,090) (58,817,575) 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย 
ภาษี คา่เสื่อมราคา และค่าตัด
จ าหน่าย (EBITDA) 

  14,146,724 18,628,173 23,857,722 29,950,883 37,040,645 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.27 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีความเป็นไปได้มากท่ีสุด  
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ค่าเสื่อมราคา   (916,605) (916,605) (916,605) (916,605) (916,605) 
ดอกเบี้ยจ่าย (-381,250) (381,250) (305,000) (228,750) (152,500) (76,250) 

ภาษีเงินได้ (20%)   2,829,345 3,725,635 4,771,544 5,990,177 7,408,129 
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี 
(ATCF)   11,852,734 15,514,143 19,774,032 24,724,811 30,472,870 
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของ
ส่วนของผู้ถือหุ้น (Total Cash 
Flow to Equity) 

(-24,966,273) 11,852,734 15,514,143 19,774,032 24,724,811 30,472,870 

ทุนด าเนินกิจการ 25,000,000           
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของ
ส่วนของผู้ถือหุ้นสะสม 
(Accumulated Cash Flow to 
Equity) 

33,727 11,886,461 27,400,604 47,174,636 71,899,447 102,372,317 

NPV ฿77,372,317.17 
IRR 60% 
Payback Period (ป)ี 0.82 



209 

ตารางที่ 6.28: แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ท่ีย่ าแย่  
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

กระแสเงินสุดรับ   
 

  
 

    
ส่วนของผู้ถือหุ้น 20,000,000 

 
  

 
    

เงินกู้ระยะยาว 5,000,000 
 

  
 

    
อัตราดอกเบี้ย 7.625% 

 
  

 
    

ระยะเวลา 6 
 

  
 

    
รวมเงินลงทุน 25,000,000           

รายได้จากการด าเนินงาน   50,632,188 58,227,016 66,961,069 77,005,229 88,556,013 
ค่าใช้จ่าย (-24,585,023) (40,660,524) (44,400,162) (48,624,864) (53,404,090) (58,817,575) 

ก าไร (ขาดทุน) ก่อนดอกเบี้ย 
ภาษี ค่าเสื่อมราคา และค่าตัด
จ าหน่าย (EBITDA) 

  9,971,664 13,826,854 18,336,205 23,601,139 29,738,438 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 6.28 (ต่อ): แสดงรายละเอียดสถานการณ์ทางการเงินกรณีสถานการณ์ที่ย่ าแย่  
 

  ปีที0่ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

ค่าเสื่อมราคา   (916,605) (916,605) (916,605) (916,605) (916,605) 
ดอกเบี้ยจ่าย (-381,250) (381,250) (305,000) (228,750) (152,500) (76,250) 

ภาษีเงินได้ (20%)   1,994,333 2,765,371 3,667,241 4,720,228 5,947,688 
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษี 
(ATCF)   8,512,686 11,673,088 15,356,819 19,645,016 24,631,105 
กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของ
ส่วนของผู้ถือหุ้น (Total Cash 
Flow to Equity) 

(-24,966,273) 8,512,686 11,673,088 15,356,819 19,645,016 24,631,105 

ทุนด าเนินกิจการ 25,000,000           

กระแสเงินสดสุทธิหลังภาษีของ
ส่วนของผู้ถือหุ้นสะสม 
(Accumulated Cash Flow to 
Equity) 

33,727 8,546,413 20,219,501 35,576,319 55,221,335 79,852,440 

NPV ฿54,852,440.16 
IRR 45% 
Payback Period (ป)ี 1.01 
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ตารางที่ 6.29: แสดงรายละเอียดสรุปผลตอบแทนทางการเงินของโครงการ 
 

Description Best Case Most Likely Case  Worst Case 

รายได้ 105,764,178 95,858,219 88,556,013 

ก าไรสุทธิ 37,562,999 29,638,232 23,796,467 

กระแสเงินสดสุทธิ 38,397,637 30,472,870 24,631,105 

Payback Period  8 เดือน 10 เดือน 1 ปี 

NPV ฿107,922,122.12 ฿77,372,317.17 ฿54,852,440.16 

IRR 80% 60% 45% 

 
1) สถานการณ์ที่ผลประกอบการดีเยี่ยม (Best Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง 

การเงินสูงได้รับผลตอบแทนที่ดีมาก อีกท้ังยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการบริษัทจะมีรายได้ 
105,764,178 บาท ก าไรสุทธิ 37,562,999 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 38,397,637 บาท มีมูลค่า
ปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ 107,922,122.12 บาท ท าให้จะสามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 8 
เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 80% 

2) สถานการณ์ที่ผลประกอบการปกติ (Most Likely Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
การเงินในระดับที่ยอมรับได้ ได้รับผลตอบแทนที่ดี อีกท้ังยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการบริษัท
จะมีรายได้ 95,858,219 บาท ก าไรสุทธิ 29,638,232 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 30,472,870 บาท มี
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิ 77,372,317.17 บาท ซึ่งท าให้จะสามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 
10 เดือน จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นยังคงน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 60% 

3) สถานการณ์ที่ผลประกอบการตกต่ า (Worst Case) แสดงว่าบริษัทมีสภาพคล่องทางการเงิน
ในระดับท่ีต่ า แต่ได้รับผลตอบแทนไม่ดีเท่ากับสองสถานการณ์แต่ยังสามารถรับได้โดยบริษัทจะมีรายได้ 
88,556,013 บาท ก าไรสุทธิ 23,796,467 บาท กับกระแสเงินสดสุทธิ 24,631,105 บาท มีมูลค่า
ปัจจุบันของกระแสเงินสดสุทธิเท่ากับ 54,852,440.16 บาท ซึ่งท าให้จะสามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 
1 ปี จึงสรุปได้ว่าธุรกิจนั้นไม่น่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR น้อยกว่าที่ 45% 
 



บทที ่7 
สรปุประเดน็ปญัหาและข้อเสนอแนะ 

 
7.1 บทสรปุการวจิยั  
 7.1.1 สรปุผลวจิยั  

สว่นที ่1 ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพ
พนักงานบริษัท/เอกชน จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 ส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี จ านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 รองลงมาได้แก่ ปริญญาโท จ านวน 82 คน และกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.3 
 สว่นที ่2 พฤติกรรมของผูบ้รโิภคในการบรโิภคอาหารและกาแฟ 
 ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีเหตุผลในการใช้บริการร้าน The Rooftop Hyde-
out Café & Bistro ได้แก่ สังสรรค์ พบปะ จ านวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 รองลงมา นัดพบ 
เจรจาทางธุรกิจ  จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.8 อันดับสาม บรรยากาศ จ านวน 99 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.8 อันดับสี่ รสชาติ ความอร่อยของอาหารและกาแฟ จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 
อันดับห้า ประทับใจในการบริการ จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 และอันดับสุดท้าย อื่นๆ จ านวน 
2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ตามล าดับ และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกรับประทานกาแฟ จ านวน 261 คน 
คิดเป็นร้อยละ 65.3 รองลงมาได้แก่ อาหาร จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 อันดับสาม ขนมหรือ
ของหวาน จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และอันดับสุดท้าย อื่นๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 
0.5 ตามล าดับ ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างเลือกช่วงเวลาไม่แน่นอนในการเข้ารับบริการ จ านวน 222 คน คิด
เป็นร้อยละ 55.5 รองลงมาได้แก่ ช่วงเวลาเย็นในการเข้ารับบริการ จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 
อันดับสาม ช่วงเวลาเช้าในการเข้ารับบริการ จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 และอันดับสุดท้าย 
ช่วงเวลากลางวันในการเข้ารับบริการ จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 ตามล าดับ และกลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่เลือกเข้ารับบริการ 1-2 ครั้ง ต่อสัปดาห์ จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 รองลงมาได้แก่ 
ทุกวัน จ านวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 อันดับสาม ได้แก่ 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 89 คน คิด
เป็นร้อยละ 22.3 และอันดับสุดท้ายได้แก่ 5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 
ตามล าดับ  
 ทั้งนีก้ลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการเข้าร้านบริโภคอาหารและกาแฟ 500-1,000 บาท 
จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8 รองลงมาได้แก่ 1,000-1,500 บาท จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อย
ละ 29.3 อันดับสาม ได้แก่ ต่ ากว่า 500 บาท บาท จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 อันดับสี่ ได้แก่ 
1,501-2,000 บาท จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 อันดับห้า ได้แก่ 2,501-3,000 บาท จ านวน 5 



213 

คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 อันดับหก ได้แก่ 2,001-2,500 บาท จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 และ
อันดับสุดท้าย ตั้งแต่ 3,000 บาทขึ้นไป จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ และกลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่เลือกความอร่อยจ านวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 รองลงมาได้แก่ บริการที่ดีจ านวน 73 
คน คิดเป็นร้อยละ 18.3 อนัดับสามราคาท่ีเหมาะสมจ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 อันดับสี่ความ
สะอาดถูกหลักอนามัยจ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 อันดับห้าบรรยากาศท่ีดี จ านวน 21 คน คิด
เป็นร้อยละ 5.3 และอันดับสุดท้าย อื่นๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ  
 นอกจากนี้กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกบริโภคกาแฟในร้าน 1 แก้วต่อวัน จ านวน 237 คน คิด
เป็นร้อยละ 59.3 รองลงมาได้แก่ 2-3 แก้วต่อวัน จ านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.8 อันดับสาม 
ได้แก่  4-5 แก้ว ต่อวัน จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 และอันดับสุดท้ายมากกว่า 5 แก้วต่อวัน 
จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ตามล าดับ และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกบริโภคอาหารนอกบ้าน 
1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.3 รองลงมาได้แก่ 5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 
85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.3 อันดับสามได้แก่ ทุกวัน จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และอันดับ
สุดท้าย 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ตามล าดับ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
เลือกใช้บริการร้านอาหารและกาแฟจากท าเลที่ตั้งสะดวก จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.8 
รองลงมาได้แก่  มีสัญญาณ WIFI Free จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 อันดับสามการตกแต่งและ
บรรยากาศของร้าน จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 อันดับสี่การให้บริการ จ านวน 50 คน คิดเป็น
ร้อยละ 12.5 อันดับห้าอาหารเรื่องด่ืมมีคุณภาพ จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 อันดับหกความมี
ชื่อเสียง จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 และอันดับสุดท้าย ราคา จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 
7.0 ตามล าดับ และกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกอาหารไทย จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 
รองลงมาได้แก่ ฟิวชั่นจ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8 อันดับสาม อาหารญี่ปุ่น และอาหารจีน 
จ านวน 31 คนเท่ากัน คิดเป็นร้อยละ 7.8 อันดับสี่อาหารฝรั่ง จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 อันดับ
ห้าอาหารเกาหลี จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 อันดับหกอาหารเวียดนาม จ านวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.0 และอันดับสุดท้าย อื่นๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3 ตามล าดับ  
 ทั้งนีก้ลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกการแนะน าของเพ่ือนจ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 
รองลงมาได้แก่ เว็บไซต์ จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 อันดับสาม ได้แก่ แผ่นพับ จ านวน 71 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.8 อันดับสี่ ได้แก่ นิตยสาร/หนังสือ จ านวน 55 คน ตามล าดับ และกลุ่มตัวอย่างส่วน
ใหญ่เลือกท าบัตรสมาชิก / มีส่วนลด จ านวน 143 คน คิดเป็นร้อยละ 35.8 รองลงมาได้แก่ สะสม
คะแนนเพ่ือส่วนลด จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 อันดับสามได้แก่ โปรโมชั่นวันพิเศษ จ านวน 
86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 อันดับสี่ ได้แก่ โปรโมชั่นส าหรับมาเป็นกรุ๊ป จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.0 และอันดับสุดท้าย อ่ืนๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.3  ตามล าดับ 
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สว่นที ่3 ระดบัการให้ความส าคญัของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อการใหบ้ริการ 
ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความส าคัญด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.96, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .551) เมื่อพิจารณาส่วนใหญ่
ให้ความส าคัญกับด้านลักษณะรูปแบบร้าน (ค่าเฉลี่ย = 4.07, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .549) เมื่อ
พิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ การจัดโซนที่นั่งมีความสวยงาม และเหมาะสมกับการตกแต่ง
และขนาดของร้านค้า (ค่าเฉลี่ย = 4.14 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .708) รองลงมาได้แก่ มีสไตล์การ
ตกแต่งที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว (ค่าเฉลี่ย = 4.12 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .751) อันดับที่สาม ได้แก่ 
ที่นั่งสะดวกสบาย จัดวางอย่างเหมาะสมและมีรูปแบบเข้ากับสไตล์กรตกแต่งของร้าน (ค่าเฉลี่ย = 4.04 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .717) อันดับที่สี่ ได้แก่ มีสิ่งของหรือสิ่งอ านวยความสะดวกตกแต่งครบครัน 
(ค่าเฉลี่ย = 4.03 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .716) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ บรรยากาศปลอดโปร่ง ให้
ความรู้สึกสบาย (ค่าเฉลี่ย = 4.02 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .718) ตามล าดับ 

รองลงมาได้แก่ ด้านราคาอยู่ในระดับมาก (ค่าเฉลี่ย = 3.99 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .545) 
เมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับราคามีความเหมาะสมและสมเหตุสมผล (ค่าเฉลี่ย = 4.01 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .746) รองลงมาได้แก่ ราคามีความคุ้มค่ากับอาหารและเครื่องดื่มที่ได้รับ 
(ค่าเฉลี่ย = 3.98 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .743) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ สามารถช าระได้ทั้งเงินสด 
หรือบัตรเครดิต เดบิต (ค่าเฉลี่ย = 3.97 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .671) ตามล าดับ 

อันดับที่สามด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย = 3.97 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .513) เมื่อพิจารณา
พบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ มีความสดใหม่รสชาติมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย = 4.22 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน = .748) รองลงมาได้แก่ ความอร่อยของรสชาติที่ถูกปาก (ค่าเฉลี่ย = 4.04 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน = .661) อันดับที่สาม ได้แก่ มีโภชนาการถูกหลักอนามัย (ค่าเฉลี่ย = 3.99 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน = .746) อันดับที่สี่ ได้แก่ ความสะอาดของอาหารและภาชนะท่ีเลือกใช้ (ค่าเฉลี่ย = 3.96 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .740) อันดับที่ห้า ได้แก่ ความหลากหลายของเมนูอาหารและเครื่องดื่ม 
(ค่าเฉลี่ย = 3.93, ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .714) อันดับหก ได้แก่ ชื่อเสียงร้านค้า หรือตราสินค้ามีผล
ต่อการตัดสินใจใช้บริการ (ค่าเฉลี่ย = 3.91 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .702) อันดับเจ็ด ได้แก่ ความรู้
ข้อมูลเชิงลึกของอาหารและเครื่องดื่มที่น าเสนอ (ค่าเฉลี่ย = 3.90 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .764) 
อันดับแปด ได้แก่ คุณภาพวัตถุดิบที่ได้มาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย = 3.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .676) 
และอันดับสุดท้าย ได้แก่ การผสมผสานจุดเด่นของอาหารประเภทต่างๆ (ค่าเฉลี่ย = 3.88 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน = .704) ตามล าดับ 

อันดับที่สี่ด้านกระบวนการ (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .577) เมื่อพิจารณา
พบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ มีบริการมาตรฐานเหมือนกันทุกครั้ง (ค่าเฉลี่ย = 4.01 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน = .747) รองลงมาได้แก่ กระบวนการให้บริการที่มีเอกลักษณ์และให้ความเป็นกันเอง 
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(ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .764) อันดับที่สาม ได้แก่ การออกใบเสร็จมีความรวดเร็ว
และถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย = 3.91 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .766) อันดับที่สี่ ได้แก่ การรับออเดอร์ มีความ
รวดเร็ว ถูกต้อง (ค่าเฉลี่ย = 3.90 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .718) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ การปรุง
อาหารมีความรวดเร็วถูกต้องอย่างมีมาตรฐาน (ค่าเฉลี่ย = 3.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .750) 
ตามล าดับ 

อันดับที่ห้าด้านพนักงาน (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .554) เมื่อพิจารณา
พบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ พนักงานมีความพร้อมต่อการบริการ (ค่าเฉลี่ย = 3.97 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน = .725) รองลงมาได้แก่ พนักงานมีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจอาหารและเครื่องดื่ม (ค่าเฉลี่ย 
= 3.96 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .731) อันดับที่สาม ได้แก่ พนักงานให้บริการด้วยใจยิ้มแย้มแจ่มใส 
อัธยาศัยดี เรียบร้อย สะอาดและมีมารยาท (ค่าเฉลี่ย = 3.95 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .757) อันดับที่
สี่ ได้แก่ พนักงานมีคุณภาพการบริการที่ดี (ค่าเฉลี่ย = 3.90 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .738) อันดับห้า 
ได้แก่ พนักงานมีความรู้ ความเชี่ยวชาญสามารถให้ค าแนะน าได้ (ค่าเฉลี่ย = 3.90 ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน = .725) และอันดับสุดท้าย ได้แก่ พนักงานได้รับการอบรมและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง (ค่าเฉลี่ย 
= 3.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .709) ตามล าดับ 

อันดับหกด้านการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉลี่ย = 3.92 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .557) เมื่อ
พิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ การโฆษณาผ่านสื่อเพ่ือน าเสนอข่าวสารอย่างต่อเนื่อง 
(ค่าเฉลี่ย = 3.94 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .770) รองลงมาได้แก่ การมอบผลิตภัณฑ์อาหารหรือ
เครื่องดื่มใหม่ๆให้ได้ทดลองชิม (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .745) อันดับที่สาม ได้แก่ 
การมอบสิทธิพิเศษแก่สมาชิก (ค่าเฉลี่ย = 3.93 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .743) อันดับที่สี่ ได้แก่ จัด
กิจกรรมพิเศษในโอกาสต่างๆ (ค่าเฉลี่ย = 3.92 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .779) อันดับห้า ได้แก่ การ
ใช้คูปองสะสมยอดเพ่ือแลกรางวัล (ค่าเฉลี่ย = 3.92 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .770) และอันดับ
สุดท้าย ได้แก่ การท าป้ายโฆษณาหน้าร้าน (ค่าเฉลี่ย = 3.91 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .727) 
ตามล าดับ 

อันดับสุดท้ายด้านการจัดจ าหน่ายและสถานที่ (ค่าเฉลี่ย = 3.89 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = 
.561) ตามล าดับเมื่อพิจารณาพบว่าส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ ที่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ 
(ค่าเฉลี่ย = 3.94 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .745) รองลงมาได้แก่ มีเวลาเปิด-ปิด ที่สอดคล้องกับ
ชีวิตประจ าวัน (ค่าเฉลี่ย = 3.94 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .712) อันดับที่สาม ได้แก่ ที่ตั้งของร้านอยู่
ในจุดที่เดินทางสะดวก และเข้าถึงได้โดยง่าย (ค่าเฉลี่ย = 3.87 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .729) และ
อันดับสุดท้าย ได้แก่ มีบริการ Delivery (ค่าเฉลี่ย = 3.82 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน = .727) ตามล าดับ 
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สว่นที ่4 การวเิคราะหส์มมตฐิาน 
สมมติฐานที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ

ที่แตกต่างกัน พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟที่แตกต่าง
กันในทุกด้าน ไม่ว่าจะเป็น เพศ อายุ อาชีพ การศึกษา และรายได้ โดยด้านที่มีความแตกต่างมากที่สุด 
ได้แก่ ด้านรายได้ มีความแตกต่างในพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารและกาแฟ ทางด้านสิ่งที่บริโภค
มากที่สุด สิ่งที่บริโภคมากท่ีสุด ความถี่ในการซื้อ ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง ส าหรับการเข้ารับบริการ 
ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน และปัจจัยในการเลือกใช้บริการ 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop 
Hyde-out Cafe & Bistro) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟ พบว่า ปัจจัยของ
ผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการให้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคอาหารและกาแฟในทุกด้าน โดยด้านที่มีความสัมพันธ์สูงที่สุด 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ โดยมีความสัมพันธ์กับ พฤติกรรมการบริโภคร้านอาหารและกาแฟ ในด้าน เหตุผล
ในการใช้บริการร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Cafe & Bistro) ค่าใช้จ่ายในแต่ละ
ครั้งส าหรับการเข้ารับบริการ ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 
ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร  

7.1.2 อภปิรายผล  
การศึกษาโครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Cafe & 

Bistro)  จากข้อมูลข้างต้นสามารถกล่าวได้ว่า ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคในร้านอาหารและกาแฟ 
โดยมีเหตุผลในการพบปะสังสรรค์และนัดพูดคุยธุรกิจเป็นส าคัญ ช่วงเวลาที่เข้ารับบริการไม่แน่นอน ใช้
บริการ 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ มีค่าใช้จ่ายต่อครั้ง 500-1,000 บาท ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ท าเลที่ตั้งสะดวก และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจมากจากเพ่ือนแนะน า จากข้อมูลข้างต้นจะเห็นได้ว่า
จุดประสงค์หลักในการพิจารณาใช้บริการร้านกาแฟ จะเป็นเพื่อนัดพบปะสังสรรค์ พูดคุยหรือเจรจา
ธุรกิจ เนื่องจากเหตุผลที่ว่าสามารถนั่งได้นาน มีความสะดวกสบาย และค่าใช้จ่ายน้อย โดยจะพิจารณา
เลือกโดยพิจารณาจากบรรยากาศในร้านที่มีความเหมาะสมและความสะดวกในการเดินทางเป็นส าคัญ 
ซึ่งสอดคล้องกับ นวพงษ์ ไฝ่แจ้ค ามูล (2552) ท าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคและส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดที่ร้านทรูคอฟฟ่ีในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบว่า พฤติกรรมการบริโภคมาจากการติดใจรสชาติและกลิ่นกาแฟ มีการเลือกใช้บริการเพราะที่ร้านมี
ท าเลที่สะดวกในการซื้อ ส่วนมากใช้บริการใกล้กับที่ท างาน และมีความถี่ในการบริโภคแล้วแต่โอกาส 
ส่วนใหญ่จะซื้อแล้วไปดื่มที่อ่ืน ส าหรับผู้ที่ซื้อแล้วนั่งดื่มที่ร้านมีจุดประสงค์เพ่ือใช้เป็นจุดนัดพบ ผู้บริโภค
ส่วนมากเป็นผู้ตัดสินใจเลือกบริการที่ร้านด้วยตนเอง เมื่อจ าแนกกลุ่มแล้ว พบว่าแต่ละกลุ่มมีพฤติกรรม
การบริโภคคล้ายคลึงกันเกือบทั้งหมด ยกเว้นปัจจัยด้านบริเวณท่ีใช้บริการ กลุ่ม Generic Shops ใช้



217 

บริการใกล้กับห้างสรรพสินค้า ระยะเวลาในการบริโภคที่ร้านกลุ่ม Branding Shops จะนั่งดื่มที่ร้าน
นานกว่า 1 ชั่วโมง และเหตุผลที่นั่งบริโภคท่ีร้าน กลุ่ม Generic Shops ให้เหตุผลว่านั่งพักผ่อนเพ่ือดื่ม
กาแฟเพียงอย่างเดียว 

และในด้านของปัจจัยของผู้บริโภคในการตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านอาหารและกาแฟ พบว่า
ด้านที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญสูงสุดคือด้านรูปแบบของร้าน โดยมุ่งเน้นในด้านของการจัดโซนนิ่ง และ
การตกแต่งร้านที่ดูเหมาะสมสวยงาม เนื่องจากจุดประสงค์ในการใช้บริการเป็นการพักผ่อน นัดพบปะ
พูดคุยเจรจาธุรกิจ และต้องการที่จะนั่งในระยะเวลานาน เพื่อพูดคุยและพักผ่อนหย่อนใจดังนั้นจึง
ตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟโดยค านึงถึงรูปแบบของร้านกาแฟเป็นส าคัญ ซึ่งสอดคล้องกับ ชนิดา  
ตุงคะเศวต (2553) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ศึกษาเฉพาะกรณีร้านกาแฟในสถานีน้ ามันบริการน้ ามันถนนพหลโยธินและมิตรภาพ ผลการศึกษาพบว่า 
กลุ่มผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการเลือกซ้ือกาแฟ ปัจจัยอันดับหนึ่ง จะเน้นเรื่องของความสะอาดของ
ร้านทั้งภายในและภายนอก ภาชนะท่ีใช้และรวมถึงอุปกรณ์ในการใช้งาน อันดับสอง ได้แก่ ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคส่วนมากให้ความส าคัญในเรื่องวัตถุดิบที่ใช้ เช่น เมล็ดกาแฟต้องมีคุณภาพดี ท าให้
การมีรสชาติกลมกล่อมและหอมชวนให้อยากดื่ม อันดับสามจะเป็นปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญในเรื่องของพนักงานที่ให้บริการ คือต้องมีความรู้ในเรื่องของเมนูต่างๆ และ
สามารถแนะน าลูกค้าได้ตรงกับความต้องการ อันดับสุดท้ายคือ ปัจจัยทางด้านราคา ผู้บริโภคให้
ความส าคัญในเรื่องความเหมาะสมของราคาต้องไม่เกิน 45 บาท เฉพาะกรณีร้านกาแฟที่ใช้พื้นที่ใน
สถานีบริการน้ ามัน 

ทางด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความส าคัญ
ในด้านลักษณะรูปแบบร้านสูงที่สุด รองลงมาเป็นด้านราคา และน้อยที่สุดเป็นด้านการจัดจ าหน่ายและ
สถานที่ อันเนื่องมาจากปกติแล้วการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟเพ่ือการนัดพบ หรือพบปะสังสรรค์จะ
ค านึงถึงความเหมาะสมในการพูดคุยและบรรยากาศในร้านไม่จอแจจนเกินไปท าให้สามารถพูดคุยงาน
หรืออ่านหนังสือ ท างานได้โดยสะดวกเหมาะสม โดยด้านราคาจัดเป็นอีกปัจจัยหนึ่งซึ่งผู้บริโภคค่อนข้าง
ให้ความส าคัญเป็นอย่างมากโดยราคาเป็นเครื่องมือหนึ่งในการแบ่งกลุ่มลูกค้าเพ่ือให้เกิดความเหมาะสม
ในการคัดสรรค์ผู้เข้ารับบริการดังนั้นแล้วหากต้องการกลุ่มเป้าหมายเป็นนักธุรกิจ คนวัยท างานราคาจะ
อยู่ในระดับที่มีความเหมาะสมได้รับการพิจารณาคัดกรองแล้วเป็นอย่างดีตรงกับวัตถุประสงค์ในการเข้า
รับบริการ และด้านที่ได้รับความสนใจน้อยที่สุดคือ การจัดจ าหน่ายแสถานที่เนื่องมาจากผู้มาใช้บริการ
ค านึงถึงวัตถุประสงค์ในการใช้บริการเป็นส าคัญ รวมทั้งกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นวัยท างานนัดเจอะ
กันเพ่ือพบปะสังสรรค์เรื่องสถานที่และการจัดจ าหน่ายจึงไม่ส่งผลกระทบต่อความสนใจของผู้บริโภค
เท่าไหร่นักซึ่งสอดคลองกับ ชนิดา ตุงคะเศวต (2553) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด ศึกษาเฉพาะกรณีร้านกาแฟในสถานีน้ ามันบริการน้ ามัน
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ถนนพหลโยธินและมิตรภาพ ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มผู้บริโภคให้ความส าคัญต่อการเลือกซ้ือกาแฟ 
ปัจจัยอันดับหนึ่ง จะเน้นเรื่องของความสะอาดของร้านทั้งภายในและภายนอก ภาชนะท่ีใช้และรวมถึง
อุปกรณ์ในการใช้งาน (ลักษณะรูปแบบของร้าน) และ ปทิตตา ชิตวัฒน์ (2555) ท าการศึกษาเรื่อง 
รูปแบบร้านกาแฟที่พึงปรารถนาของผู้บริโภค ผลการศึกษาพบว่าร้านกาแฟที่มีคุณลักษณะ 5 ประการ 
(ลักษณะรูปแบบร้าน) ได้แก่ ราคา การจัดรูปแบบร้าน การมีไวไฟฟรี เบเกอรี่ และโปรโมชั่น เป็นร้าน
กาแฟที่ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคกาแฟเป็นอย่างมาก ท าให้ได้รับความสนใจและเป็นจุดที่
สามารถเพ่ิมลูกค้าได้เป็นอย่างดี 

ในขณะที่ด้านสมมติฐาน ด้านรายได้ที่มีความแตกต่างกันส่งผลต่อพฤติกรรมการเข้ารับบริการ
ร้านอาหารและกาแฟที่แตกต่างกัน รวมทั้งปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
บริโภคอย่างมีนัยส าคัญที่ .05 สามารถอธิบายได้ว่า ด้านรายไดท้ี่มีความแตกต่างส่งผลต่อ Life Style 
และการใช้ชีวิต รวมไปถึงอาชีพที่แตกต่างกันส่งผลให้มีความแตกต่างในด้านของพฤติกรรมและ การ
ตัดสินใจที่แตกต่างกันเช่น ผู้มีอาชีพนักธุรกิจจะใช้ร้านกาแฟในการนัดเจรจาธุรกิจ ในขณะที่
กลุ่มเป้าหมายที่เป็นนักเรียน นักศึกษาจะใช้ร้านกาแฟในการพบปะสังสรรค์กับเพ่ือน หรือนั่งอ่าน
หนังสือ เป็นต้น และปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์จะมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภค เนื่องจาก 
ผลิตภัณฑ์ที่มีรสชาติ หรือราคา ที่แตกต่างกันจะมีกลุ่มลุกค้าที่แตกต่างกันทั้งทางด้านอาชีพ และรายได้ 
ดังนั้นแล้วจึงสามารถบอกได้ว่าเป็นสิ่งที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคท่ีมีความสัมพันธ์กันอย่างเห็นได้
ชัด ซึ่งสอดคล้องกับ ธนิตา เวสารัชกิตติ (2555) ท าการศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสด 24 ชั่วโมงยี่ห้อหนึ่ง ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการ
จัดจาหน่าย และด้านกระบวนการ มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ยี่ห้อหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความพึงพอใจต่อการให้บริการของพนักงาน ในทิศทางเดียวกัน 
ในขณะที่ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการใช้
บริการร้านกาแฟสด 24 ชั่วโมงยี่ห้อหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านความพึงพอใจต่อการให้บริการ
ของพนักงาน ในทิศทางตรงกันข้าม ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดบริการในด้านดังกล่าวสามารถอธิบาย
แนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสด 24 ชั่วโมง ยี่ห้อนี้ด้านความพึงพอใจต่อการให้บริการของ
พนักงานได้ ร้อยละ 27.3 อาจเนื่องจากงานบริการนั้นเป็นกิจกรรมที่สนองความต้องการเพ่ือสร้างความ
พึงพอใจให้กับผู้มารับบริการ ดังนั้น นอกจากคุณภาพของผลิตภัณฑ์ที่จัดจ าหน่ายของทางร้านกาแฟสด 
24 ชั่วโมงยี่ห้อหนึ่ง ที่ตรงกับความต้องการของลูกค้าแล้ว ท าเลที่ตั้งที่ต้องสะดวกในการเข้ามาใช้บริการ 
อีกท้ังตั้งมาตรฐานการให้บริการอย่างมีคุณภาพเท่าเทียมกันของทางร้านจึงเป็นส่วนส าคัญที่สร้างความ
พึงพอใจให้กับผู้ที่เข้ามาใช้บริการ ดึงดูดให้ลูกค้าสนใจเข้ามาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง แต่กาแฟสด
ระดับพรีเมี่ยมอย่างร้านกาแฟสด 24 ชั่วโมงแห่งนี้ หากมีการส่งเสริมการตลาดที่มากเกินไป หรือ
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บ่อยครั้งเกินไป ก็มีโอกาสที่จะท าให้แนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการ ด้านความพึงพอใจต่อการ
ให้บริการของพนักงานลดลงก็เป็นได้ เพราะผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการเน้นที่ภาพลักษณ์ และมาตรฐาน
ในระดับราคาสูงที่คุ้มค่าไปกับคุณภาพ และรสชาติกาแฟอันเป็นเอกลักษณ์เหมาะกับผู้บริโภค 

7.1.3 ข้อเสนอแนะ  
 จากข้อมูลที่ได้จากการศึกษาวิจัย ทางผู้วิจัยจึงมีข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบธุรกิจร้านกาแฟ
โดยมุ่งเน้นการท าตลาดโดยควรมุ่งเน้นการให้ความส าคัญในกับรูปแบบของร้านเพ่ือตอบสนองไลฟ์สไตล์ 
(Life Style) การใช้ชีวิตในปัจจุบัน และมีการระบุกลุ่มเป้าหมายอย่างชัดเจนเพ่ือท าการตอบสนอง โดย
มีรายละเอียดข้อเสนอแนะที่อาจจะเป็นประโยชน์ต่อผู้เกี่ยวข้องดังต่อไปนี้ 
  7.1.3.1 จากผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์นั้นมี
ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการใช้บริการของผู้บริโภคร้านกาแฟในด้าน เหตุผลในการใช้บริการ 
ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้งส าหรับการเข้ารับบริการ ความถี่ในการบริโภคกาแฟในร้าน ความถี่ในการบริโภค
อาหารนอกบ้าน ปัจจัยในการเลือกใช้บริการ และแหล่งข้อมูลในการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร 
เพราะว่าปัจจัยด้านผลิตพันธ์นั้นเป็นสิ่งที่บ่งบอกถึงคุณภาพของสินค้า และรสนิยมดังนั้นจึงสะท้อน
ออกมาอย่างมีความสัมพันธ์กับปัจจัยทางด้านบุคคล และอาชีพของผู้มาใช้บริการ นั่นเองเมื่อเรารู้เช่นนี้
แล้วนั้นทางผู้ประกอบการจึงควรให้ความส าคัญในการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ที่จ าหน่าย โดยเน้นความ
เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมายที่คาดหวังให้มาใช้บริการ เพื่อให้ผู้บริโภครู้สึกถึงความใส่ใจที่ทาง
ผู้ประกอบการมอบให้กับทางผู้บริโภคนั่นเอง 
  7.1.3.2 จากผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านรูปแบบของ
ร้านนั้นมีคะแนนการให้ความส าคัญสูงที่สุด โดยเฉพาะในด้านการจัดโซนและการตกแต่งร้านที่มีความ
สวยงามและเป็นส่วนตัว ส่งมอบถึงความใส่ใจ และช่วยเสริมรสนิยมผู้มาใช้บริการให้เกิดความรู้สึกดีใน
ทุกครั้งที่เข้ามาใช้บริการรวมทั้งยังช่วยให้เกิดความรู้สึกภูมิฐานเมื่อมีการนัดพูดคุยเจรจาธุรกิจ ส่งผล
ให้มีผู้อยากเข้ามาใช้บริการมากยิ่งข้ึน 
 
7.2 บทสรปุทางธรุกจิ  
 7.2.1 สรปุประเดน็ปญัหา  
 ปัจจุบันกลุ่มคนท างานต้องการสถานที่พักผ่อน สังสรรค์ หรือกิจกรรมหลังเลิกงานเพ่ิมขึ้น เนื่อง
ด้วยภาระงานจ านวนมาก ประกอบการสภาพแวดล้อมการแข่งขันทางธุรกิจ และเศรษฐกิจส่งผลให้เกิด
ความเครียดในการท างานและความต้องการสถานที่สังสรรค์ ดังนั้นร้านกาแฟ อาหาร จะต้องปรับกล
ยุทธ์ให้เกิดความหลากหลายในการใช้บริการได้กับกลุ่มคนหลายกลุ่ม เนื่องจากกลุ่มคนท างานมีรายได้ที่
ชัดเจนและมีก าลังซื้อที่พร้อมจ่ายเพื่อการสนองความต้องการของตนเอง ดังนั้นการมีผลิตภัณฑ์ที่
หลากหลาย ตอบสนองได้หลายกลุ่มและให้บริการในแต่ละช่วงเวลาของวันได้อย่างสอดคล้อง เช่น เช้า
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กับกาแฟและอาหารเช้าแบบเบาๆ ขณะที่กลางวันมีบริการอาหารกลางวัน ชุดเซตและตกเย็นกับการ
ให้บริการด้วยอาหารค่ าท่ามกลางบรรยากาศสุดหรูอลังการด้วยวิวทิวทัศน์จากสถาปัตยกรรมของอาคาร 
ส านักงานและบ้านเรือนย่านใจกลางเมืองซึ่งเป็นการน าเสนอความแตกต่างของด้านสถานที่ ควบคู่ไปกับ
ผลิตภัณฑ์บริการ และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพที่ยอดเยี่ยม จะส่งผลให้ร้านธุรกิจอาหาร กาแฟ 
เครื่องดื่มสามารถขยายสายการให้บริการตอบโจทย์กลุ่มผู้ใช้บริการและความต้องการที่หลากหลายได้
อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
 7.2.2 แนวทางแก้ไข  

ร้านอาหารหรือกาแฟ สิ่งที่ส าคัญท่ีสุดคือ คุณภาพของผลิตภัณฑ์และบริการ ขณะที่สิ่งอ่ืนเป็น
องค์ประกอบเสริมหรือสนับสนุนเท่านั้น แนวทางการแก้ไขร้านจะต้องพัฒนาศักยภาพด้านการผลิต
อาหารและการให้บริการที่มีมาตรฐานที่ชัดเจน เริ่มต้นตั้งแต่การคัดสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพโดยควรมี
การเลือกใช้แหล่งวัตถุดิบที่หลากหลาย เพ่ือให้ทันต่อความต้องการใช้ในแต่ละวัน ทั้งนี้ต้องก าหนด
มาตรฐานของวัตถุดิบที่ชัดเจนเพื่อให้เกิดความเป็นมาตรฐานเดียวกันในทุกๆ จานที่น าเสนอไปยัง
ผู้บริโภค การผลิตอาหารต้องสร้างมาตรฐานของพ่อครัวหรือแม่ครัวทั้งรสชาติ และหน้าตาทั้งนี้ต้องมี
ผู้ตรวจสอบจานทุกจานก่อนที่จะออกจากครัวไปยัง นอกจากนี้จะต้องใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดอย่างเหมาะสมสอดคล้องเพ่ือร้อยเรียงเรื่องราวทางการตลาดที่น าเสนอไปยังกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายได้อย่างชัดเจน เมื่อคุณภาพอาหารและบริการดี ย่อมตามด้วยระดับราคาท่ีเพ่ิมข้ึนแต่ต้องเป็น
ระดับราคาที่สะท้อนถึงคุณค่าในสิ่งที่ผู้บริโภคได้รับ ดังนั้นการควบคุมคุณภาพจึงส าคัญ ส าหรับสถานที่
ควรใช้ที่ตั้งให้เป็นประโยชน์ เช่น การตั้งอยู่บนชั้นดาดฟ้า ควรท าให้เกิดการรับชมทิวทัศน์และ
บรรยากาศโดยรอบด้านอย่างเหมาะสมเพ่ือให้เกิดการประสมประสานด้านสถานที่ตั้งกับสิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพน าไปสู่คุณค่าท่ีได้รับและจดจ า รวมทั้งการให้บริการพนักงานคือบุคลากรที่ส าคัญการบริการ
ด้วยมิตรภาพและความสุภาพและเป็นมืออาชีพส าคัญอย่างยิ่งส าหรับร้านอาหารประกอบกับพนักงาน
ต้องเข้าใจกระบวนการให้บริการและปฏิบัติตามมาตรฐานอย่างเคร่งครัดเพ่ือความสมบูรณ์แบบในการ
ให้บริการ ทั้งนี้ร้านอาหารและกาแฟในปัจจุบันต้องมีการประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องและใช้
อินเทอร์เน็ตให้เป็นประโยชน์โดยการสร้างสื่อประชาสัมพันธ์ออนไลน์ เช่น เว็บไซต์เครือข่ายสังคม
ออนไลน์เพ่ือให้เกิดการปฏิสัมพันธ์ข้อมูลทางการตลาดที่จะเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินงานและการ
สร้างการรับรู้ การจดจ าและกระตุ้นให้เข้ามาใช้บริการอย่างเหมาะสม 
 7.2.3 แนวทางในอนาคต 

ธุรกิจร้านอาหารหรือร้านกาแฟ เมื่อผ่านไประยะหนึ่งบรรยากาศหรือการตกแต่งของทางร้าน
อาจเป็นสิ่งที่คุ้นเคย ผู้บริโภคอาจลดความตื่นเต้นและประทับใจลงเพราะมี่ความคุ้นเคยมากยิ่งขึ้น 
ดังนั้นการปรับเปลี่ยนด้านการตกแต่ง การบริการแบบใหม่ หรือการเพิ่มเมนูอาหารหรือเครื่องดื่มบาง
ชนิด ทั้งการเพ่ิมแบบถาวรหรือการส่งเสริมการขายในช่วงเวลาต่างๆ เช่น เทศกาลวาเลนไทน์ กับสิทธิ
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ในการรับประทานอาหารภายใต้แสงจันทร์กับชุดเมนู เป็นต้น สิ่งเหล่านี้จะสร้างความแปลกใหม่ การ
กระตุ้นให้เกิดความต้องการใช้ ดังนั้นเมื่อยอดขายเริ่มอ่ิมตัวไม่เติบโตในขณะที่ศักยภาพการผลิตยังมี
เหลือจ านวนมากนั่นคือสัญญาณท่ีต้องระวังและเริ่มปรับปรุงการให้บริการและกลยุทธ์ใหม่ๆ เสมอ 
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ภาคผนวก ก 
บทสรปุผูบ้รหิาร 

 
ผู้วิจัยได้ศึกษาถึงธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) โดย

มีการศึกษาแนวทางส าหรับการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดและแนวโน้มของธุรกิจร้านกาแฟและ
อาหาร รวมถึงสภาพคล่องทางการแข่งขันและปัจจัยสภาพแวดล้อมต่าง ๆ ในการด าเนินธุรกิจ จากนั้น
จึงได้มีการทดลองวางแผนการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro)  ขึ้นโดยศึกษาวิเคราะห์ถึงปัจจัยภายในองค์กร วิเคราะห์คู่แข่งขัน สภาพแวดล้อมภายในและ
ภายนอก และแนวโน้มของธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร โดยมุ่งเน้นธุรกิจไปที่การวางแผนการบริหารร้าน
กาแฟและอาหารให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้นและให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งขันรายอ่ืนๆและ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค โดยเป็นการศึกษาวิจัยข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างประชากรในพ้ืนที่
ถนนสีลม เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 
 ผู้วิจัยได้จัดท าแผนการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro) ไว้ในระยะเวลา 5 ปี นับตั้งแต่ปี 2560 โดยมีเงินลงทุนทั้งสิ้น 25,000,000 บาท จากนั้นผู้วิจัย
ได้ก าหนดท าสมมติฐานทางการเงินไว้ 3 กรณ ีได้แก่ กรณีผลประกอบการดีเยี่ยม (Best Case) กรณี
ผลประกอบการปกติ (Most Likely Case) และในกรณีผลประกอบการตกต่ า (Worst Case) โดยมี
เงื่อนไขของรายได้จากส่วนของรายได้จากส่วนของยอดสินค้าและบริการต่าง ๆ ของธุรกิจ รวมถึง
ช่องทางในการหารายได้อ่ืน ๆ ซึ่งสามารถสรุปผลทางการเงินได้ดังนี้  
 

Description Best Case Most Likely Case  Worst Case 

รายได้ 105,764,178 95,858,219 88,556,013 

ก าไรสุทธิ 37,562,999 29,638,232 23,796,467 

กระแสเงินสดสุทธิ 38,397,637 30,472,870 24,631,105 

Payback Period  8 เดือน 10 เดือน 1 ปี 

NPV ฿107,922,122.12 ฿77,372,317.17 ฿54,852,440.16 

IRR 80% 60% 45% 

 
 จากผลการศึกษาของโครงการพบว่า ร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & 
Bistro) ในแต่ละสถานการณ์จากกรณีผลประกอบการดีเยี่ยม (Best Case) พบว่าบริษัทมีสภาพคล่องทาง
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การเงินสูงได้รับผลตอบแทนที่ดีมากอีกท้ังยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนินกิจการ สรุปได้ว่าธุรกิจนั้นน่า
ลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 80% ส่วนกรณีผลประกอบการปกติ (Most Likely Case) บริษัทมี
สภาพคล่องทางการเงินในระดับที่ยอมรับได้ ได้รับผลตอบแทนที่ดี อีกท้ังยังเห็นได้ในปีที่ 5 ของการด าเนิน
กิจการ สรุปได้ว่าธุรกิจนั้นยังคงน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR อยู่ที่ 60% และในกรณีผลประกอบการ
ตกต่ า (Worst Case) บริษัทมีสภาพคล่องทางการเงินในระดับที่ต่ า แต่ได้รับผลตอบแทนไม่ดีเท่ากับสอง
สถานการณ์แต่ยังสามารถรับได้สรุปได้ว่าธุรกิจนั้นน่าลงทุนสอดคล้องกับค่า IRR น้อยกว่าที่ 45%  
 จะเห็นได้ว่า ธุรกิจร้านกาแฟและร้านอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) มี
แนวโน้มการเติบโตสูงขึ้นตามล าดับ โดยสามารถปรับตัวตามสถานการณ์ได้อย่างรวดเร็วและเหมาะสม
ตามแต่ละสถานการณ์ ท าให้แข่งขันในอุตสาหกรรมธุรกิจร้านกาแฟและอาหารโดยจะต้องมีการปรับตัว
ค่อนข้างรวดเร็วและเหมาะสม เนื่องจากไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภครุ่นใหม่ที่ชื่นชอบบรรยากาศ ท าให้รูปแบบ
รา้นกาแฟและอาหาร ในปัจจุบันต้องมีการปรับตัวเพ่ือตอบรับกระแสความนิยมของผู้บริโภค  
 ดังนั้นทางโครงการมีวางแผนที่จะด าเนินการโดยการตอบสนองความต้องการของลูกค้าเน้นกล
ยุทธ์สร้างความแตกต่าง ได้แก่ ความแตกต่างทางด้านรูปลักษณ์ภายนอกและภายในให้สวยงามทันสมัย 
ความแตกต่างทางด้านราคาโดยเน้นราคามีความหลากหลาย และแผนการด าเนินงานเพ่ือให้มี
ประสิทธิภาพในการบริการ การสร้างมาตราฐานในการดูแลเอาใจใส่ลูกค้า และการคิดค้นพัฒนาสูตร
กาแฟและอาหาร เพ่ือเป็นการครองใจผู้บริโภคในระยะยาว   
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ภาคผนวก ข 
แบบสมัภาษณ์ความคดิเหน็การจัดตัง้โครงการจดัตัง้ธรุกจิรา้นกาแฟและอาหาร (The Rooftop 

Hyde-out Café & Bistro) ส าหรับตวัแทนผูบ้รหิารร้านกาแฟและอาหาร 
 
ชื่อผูใ้หส้มัภาษณ.์.........................................................ต าแหน่ง.......................................... ....... 
วนัที่ใหส้มัภาษณ.์...................................................................  
ประเด็นค าถาม 

1. เหตุใดท่านจึงสนใจธุรกิจด้านนี้ ท ามาประมาณกี่ปีแล้ว 
2. ท่านบริหารร้านอย่างไร จึงท าให้ร้านมีจุดเด่นแตกต่างจากร้านทั่วไป และร้านมีอะไรเป็น

จุดเด่นที่ท าให้ผู้บริโภคต้องเลือกร้านนี้ 
          3. มีวิธีการจัดร้านอย่างไร จึงท าให้ลูกค้าเกิดความพอใจและประทับใจในการเลือกเข้าร้าน
ของท่าน 

4. ท่านมีวิธีการสร้างงานบริการให้เป็นที่พอใจของลูกค้า ท่านมีวิธีการสร้างบริการที่ดีอย่างไร 
5. ท่านมีวิธีการท าเมนูหรืออาหารอย่างไร ต้องใส่ใจอะไรเป็นพิเศษ จึงท าให้ลูกค้าเกิดความ

ประทับใจในอาหารของร้าน 
6. ท่านคิดว่าการถ่ายทอดหรือการฝึกวิธีการสร้างความพึงพอใจให้กับพนักงาน มีความ

จ าเป็นต่อธุรกิจนี้หรือไม่ ถ้ามีความจ าเป็นท่านมีวิธีการอย่างไร 
7. ท่านคิดว่าอะไรคือหัวใจของงานบริการ ที่จะท าให้งานบริการด้านนี้ประสบความส าเร็จ 
8. ท่านใช้วิธีการใดในการเสริมสร้างก าลังใจแก่พนักงาน เพ่ือให้พนักงานท างานบริการเป็นที่

ประทับใจต่อลูกค้า 
9. จากประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจที่ผ่านมาท่านคิดว่าพฤติกรรมการบริโภคของลูกค้า

หรือบุคคลทั่วไปมีการเปลี่ยนแปลงหรือไม่และเปลี่ยนอย่างไร 
10. ท่านคิดว่าผู้บริโภคชื่นชอบอะไรในร้านของท่านมากท่ีสุด เรียงล าดับรายการสักสามด้าน 
11. ท่านมีวิธีการอย่างไร ในการศึกษาพฤติกรรมลูกค้า หรือ ผู้ใช้บริการ 

 12. ในการสร้างและการพัฒนาผลิตภัณฑ์ท่านมีวิธีการอย่างไร และท่านค านึงถึงต้นทุนอย่างไร
บ้าง 
 13. มีวิธีการก าหนดและพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างไรให้มีราคาที่เหมาะสม และการหาเงินมาลงทุน
ท่านมีวิธีการอย่างไร 
 14. ในการจัดจ าหน่ายมีวิธีการจ าหน่ายอย่างไร ให้สินค้าเป็นที่ยอมรับของลูกค้า ท าอย่างไรให้
ยอดขายเพ่ิมขึ้น 
 15. การด าเนินการด้านการตลาด ท่านมีวิธีการอย่างไร ท าให้ร้านประสบความส าเร็จ  
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 16. ท่านมีวิธีการอย่างไร ในการพัฒนาบุคคลากรของร้านให้มีแรงจูงใจในการท างานด้าน
บริการ มีงบประมาณในการพัฒนาบุคลากรอย่างไร 
 17. ท่านมีวิธีการอย่างไร ในการออกแบบร้านและพัฒนาร้านให้เป็นที่พอใจของลูกค้าอย่างไร 

18. การท าให้ธุรกิจด้านนี้ประสบความส าเร็จ และพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ท่านคิดว่า
กระบวนการใดที่ส าคัญที่สุด 
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ภาคผนวก ค 
แบบสอบถามความคดิเหน็ 

เรื่องโครงการจดัตัง้ธรุกจิรา้นกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro) 
 

ค าชีแ้จง: แบบสอบถามนี้จัดท าขึ้นเพ่ือต้องการเก็บรวบรวมข้อมูลไปใช้ในการท าวิจัยเรื่อง “การจัดตั้ง
โครงการจัดตั้งธุรกิจร้านกาแฟและอาหาร (The Rooftop Hyde-out Café & Bistro)” เพ่ือเป็นส่วนหนึ่ง
ของการท าโครงการศึกษาส่วนบุคคล คณะธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการสาระและการสร้างคุณค่า
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 
สว่นที ่1 ข้อมลูเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องที่ตรงกับความเป็นจริงของท่าน 
1. เพศ 

 ชาย     หญิง   
2. อายุ 
  ต่ ากว่า 21 ปี    20-30 ปี   

 31-40 ปี     41-50 ปี  
 51 ปีขึ้นไป  

3. อาชีพ 
  นักศึกษา     พนักงานบริษัท/ เอกชน 

 รับราชการ/ รัฐวิสาหกิจ   ธุรกิจส่วนตัว/ อาชีพอิสระ 
 แม่บ้าน/ เกษียณอายุ   รับจ้างทั่วไป 
 อ่ืน ๆ (ระบุ).................................. 

4. ระดับการศึกษา 
  ประถมศึกษา    มัธยมศึกษาตอนต้น 
  มัธยมศึกษาตอนปลาย   ปวช./ ปวส./ อนุปริญญา  
  ปริญญาตรี     ปริญญาโท 
  ปริญญาเอก     อ่ืน ๆ (ระบุ).................................. . 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  10,001-20,000 บาท    20,001-30,000 บาท  
  30,001-40,000 บาท   40,001-50,000 บาท   
  สูงกว่า 50,000 บาท 
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สว่นที ่2 พฤติกรรมในการบรโิภคอาหารและกาแฟ 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องที่ตรงกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพของ
ท่านมากที่สุด 
1. ท่านใช้ปัจจัยใดในการเข้ารัยบริการร้านอาหารและกาแฟ 
  บรรยากาศ      รสชาติ ความอร่อยของอาหารและกาแฟ 

 สังสรรค์ พบปะ    กินตามกระแสของสังคม 
 นัดพบ เจรจาทางธุรกิจ   ประทับใจในการบริการ  
 อ่ืน ๆ (ระบุ)................................................  

2. ท่านใช้บริการที่เพ่ือบริโภคอะไรมากท่ีสุด 
  กาแฟ     อาหาร 

 ขนมหรือของหวาน    อ่ืน ๆ (ระบุ) ............................................. 
3. ช่วงเวลาเข้ามาร้านท่านเลือกเวลาใดในการเข้าร้าน 
  เช้า      กลางวัน 

 เย็น     ไม่แน่นอน 
4. ความถี่ในการเข้ามาร้านเพื่อรับบริการ 
  ทุกวัน     5 - 6 ครั้ง ต่อสัปดาห์ 

 3 - 4 ครั้ง ต่อสัปดาห์   1 - 2 ครั้ง ต่อสัปดาห์ 
5. ค่าใช้จ่ายในการเข้าร้านเพ่ือบริโภคอาหาร - กาแฟ 
  ต่ ากว่า 500 บาท    500 – 1,000 บาท 

 1,001 – 1,500 บาท    1,501 – 2,000 บาท  
 2,001 – 2,500 บาท    2,501 – 3,000 บาท  
 ตั้งแต่ 3,000 บาทข้ึนไป   อ่ืน ๆ (ระบุ).................... 

6. ท่านคาดหวังอะไรในการบริโภคอาหาร – กาแฟ ของร้าน 
  ความอร่อย     ความสะอาดถูกหลักอนามัย 

 ราคาเหมาะสม    บริการที่ดี 
 บรรยากาศที่ดี    อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 

7. ความถี่ในการบริโภคกาแฟที่ร้านต่อวัน 
  1 แก้วต่อวัน    2 – 3 แก้วต่อวัน 

 4 – 5 แก้วต่อวัน       มากกว่า 5 แก้วต่อวัน 
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8. ความถี่ในการบริโภคอาหารนอกบ้าน 
  ทุกวัน     5 – 6 ครั้ง ต่อสัปดาห์ 

 3 – 4 ครั้ง ต่อสัปดาห์   1 – 2 ครั้ง ต่อสัปดาห์ 
9. ปัจจัยใดที่ท าให้ท่านพิจารณาการเลือกใช้บริการร้านอาหารและกาแฟ 
  ท าเลที่ตั้งสะดวก    การตกแต่งและบรรยากาศของร้าน 

 ความมีชื่อเสียง    การให้บริการ 
  มีสัญญาณ WIFI-Free   อาหาร เครื่องดื่ม มีคุณภาพ 

 ราคา     อ่ืนๆ โปรดระบุ............................... 
10. ท่านชอบอาหารประเภทใดมากที่สุด 
  อาหารไทย     อาหารญี่ปุ่น 

 อาหารฝรั่ง        อาหารจีน 
  อาหารเกาหลี    อาหารเวียดนาม  
  อาหารฟิวชั่น       อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................... 
11. การตัดสินใจในการเลือกร้านอาหาร ท่านเลือกจากสื่อใดมากที่สุด 
  นิตยสาร/ หนังสือ    เว็บไซต์ 

 แผ่นพับ     การแนะน าของเพ่ือน  
  วิทยุ     อ่ืนๆ โปรดระบุ........................................... 
12. ท่านต้องการให้ร้านอาหารมีรายการส่งเสริมการขายใดมากที่สุด 
  ท าบัตรสมาชิก/ มีส่วนลด   โปรโมชั่นวันพิเศษ 
  โปรโมชั่นส าหรับมาเป็นกรุ๊ป   สะสมคะแนนเพ่ือส่วนลด  

 อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................................... 
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สว่นที ่3 ระดบัความส าคญัในด้านปจัจยัของผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อการให้บรกิาร 
ค าชีแ้จง: โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 
โดยก าหนดระดับความคิดเห็นเป็น 5 ระดับ คือ 
 5 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น เห็นด้วยมากที่สุด 
 4 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น เห็นด้วยมาก 
 3 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น เห็นด้วยปานกลาง 
 2 หมายถึง  ระดับความคิดเห็น เห็นด้วยน้อย  
 1  หมายถึง  ระดับความคิดเห็น เห็นด้วยน้อยที่สุด 

 
ปจัจยัของผูบ้รโิภค ทีม่ผีลต่อการให้บรกิาร 

ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
มาก
ที่สุด 
5 

เห็นด้วย
มาก 
4 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 

3 

เห็นด้วย
น้อย 
2 

เห็นด้วย
น้อยที่สุด 

1 

ด้านผลติภณัฑ์  
1. มีความสดใหม่ รสชาติมาตรฐาน      

2. ความอร่อยของรสชาติที่ถูกปาก      
3. ความหลากหลายของเมนูอาหารและเครื่องดื่ม      

4. คุณภาพวัตถุดิบที่ได้มาตรฐาน      

5. การผสมผสานจุดเด่นของอาหารประเภทต่างๆ      
6. ความรู้ข้อมูลเชิงลึกของอาหารและเครื่องดื่มที่
น าเสนอ 

     

7. ชื่อเสียงร้านค้า หรือตราสินค้ามีผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการ 

     

8. ความสะอาดของอาหารและภาชนะท่ีเลือกใช้      
9. มีโภชนาการ ถูกหลักอนามัย      

ด้านราคา  
6. ราคามีความคุ้มค่ากับอาหารและเครื่องดื่มที่ได้รับ      

7. ราคามีความเหมาะสมและสมเหตุสมผล      

8. สามารถช าระเงินได้ทั้งเงินสด หรือบัตรเครดิต เดบิต      
(ตารางมีต่อ) 
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ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 

ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
มาก
ที่สุด 
5 

เห็นด้วย
มาก 
4 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 

3 

เห็นด้วย
น้อย 
2 

เห็นด้วย
น้อยที่สุด 

1 

ด้านการจดัจ าหนา่ยและสถานที ่
9. มีเวลาเปิด – ปิดที่สอดคล้องกับชีวิตประจ าวัน      

10. มีบริการ Delivery      

11. ที่ตั้งของร้านอยู่ในจุดที่เดินทางสะดวก และเข้าถึง
ได้โดยง่าย 

     

12. ที่จอดรถสะดวกสบายและเพียงพอ      
ด้านการสง่เสริมการตลาด  

13. การโฆษณาผ่านสื่อเพ่ือน าเสนอข่าวสารอย่าง
ต่อเนื่อง 

     

14. การมอบสิทธิพิเศษแก่สมาชิก      

15 การใช้คูปองสะสมยอดเพ่ือแลกรางวัล      
16. การท าป้ายโฆษณาหน้าร้าน      

17 การมอบผลิตภัณฑ์อาหารหรือเครื่องดื่มใหม่ๆ ให้ได้
ทดลองชิม 

     

18. จัดกิจกรรมพิเศษในโอกาสต่างๆ      

ด้านพนกังาน  
19. พนักงานมีความรู้ความเข้าใจในธุรกิจอาหารและ
เครื่องดื่ม 

     

20. พนักงานมีคุณภาพการบริการที่ดี      
21. พนักงานได้รับการอบรมและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง      

22. พนักงานให้บริการด้วยใจยิ้มแย้มแจ่มใส อัธยาศัยดี 
เรียบร้อย สะอาด และมีมารยาท 

     

23. พนักงานมีความพร้อมต่อการบริการ      

(ตารางมีต่อ) 
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ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 

ระดบัความคดิเห็น 

เห็นด้วย
มาก
ที่สุด 
5 

เห็นด้วย
มาก 
4 

เห็นด้วย
ปาน
กลาง 

3 

เห็นด้วย
น้อย 
2 

เห็นด้วย
น้อยที่สุด 

1 

ด้านพนกังาน  
24. พนักงานมีความรู้ ความเชี่ยวชาญสามารถให้

ค าแนะน าได้ 
     

ด้านลกัษณะรปูแบบรา้น 
25. มีสไตล์การตกต่างร้านที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว      

26. บรรยากาศ ปลอดโปร่ง ให้ความรู้สึกสบาย      
27. มีสิ่งของหรือสิ่งอ านวยความสะดวกตกแต่งครบ
ครัน 

     

28. ที่นั่งสะดวกสบาย จัดวางอย่างเหมาะสมและมี
รูปแบบเข้ากับสไตล์การตกแต่งของร้าน 

     

29. การจัดโซนที่นั่งมีความสวยงาม และเหมาะสมกับ
การตกแต่งและขนาดร้านค้า 

     

ด้านกระบวนการ  
30. มีบริการมาตรฐานเหมือนกันทุกครั้ง      

31. การรับออเดอร์ มีความรวดเร็ว ถูกต้อง      

32. การปรุงอาหารมีความรวดเร็วถูกต้องอย่างมี
มาตรฐาน 

     

33. การออกใบเสร็จมีความรวดเร็วและถูกต้อง      
34. กระบวนการให้บริการที่มีเอกลักษณ์และให้ความ
เป็นกันเอง 
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สว่นที ่4 ข้อเสนอแนะ 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................ ................................................................
............................................................................................................................. ................................... 
............................................................................................................................................................ ....
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 
.............................................................. ..................................................................................................
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 
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