
 
 

 

 แผนธุรกิจของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  
 

Business Plan for the Restaurant Eight Bean Hot Pot  
 
 
 
 
 



  
 

แผนธุรกิจของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท 
 

Business Plan for the Restaurant Eight Bean Hot Pot 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
Jiaofang He 

 
 
 
 
 
 
 
 

การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ปีการศึกษา 2558 

 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

©2560 
Jiaofang He 
สงวนลิขสิทธิ์ 





 

Jiaofang He. ปริญญาบริหารธุรกิจบัณฑิต สาขาวิชาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
กุมภาพันธ์ 2560, บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ.
แผนธุรกิจของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท (84 หน้า)
อาจารย์ที่ปรึกษา: ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.วีระพงศ์ มาลัย
 

บทคัดย่อ 
 

แผนธุรกิจของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท จัดท าขึ้นเพ่ือเป็นการก าหนดเปูาหมายที่ชัดเจน 
ซึ่งเป็นการก าหนดกรอบแนวคิดและแนวทางการด าเนินงาน โดยการวิเคราะห์รายละเอียดภาพรวม
ของธุรกิจ การวิเคราะห์ปัจจัยภายในและภายนอก การวิเคราะห์การแข่งขันคู่แข่งขันทั้งทางตรงและ
ทางอ้อม วิเคราะห์สภาพของธุรกิจ วิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน จุดเด่นและจุดอ่อนของ
ธุรกิจให้มีความสอดคล้องกับวัตถุประสงค์ที่ได้วางไว้ อีกทั้งมีการคาดการณ์ประมาณการค่าใช้จ่าย 
รายได้ ระยะเวลาคืนทุน ผลตอบแทน และผลก าไร ซึ่งให้เห็นว่าสภาพธุรกิจนี้มีความเป็นได้ และน่า
ลงทุน 

ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  เป็นธุรกิจบริการประเภทอาหารในลักษณะของสุกี้เสฉวน  
ซึ่งให้บริการกับผู้บริโภคท่ัวไปที่ต้องการรับประทานสุกี้เสฉวน มีราคาไม่แพง โดยมอบการบริการที่
เป็นมาตรฐานและความสด สะอาด เพ่ือท าให้ผู้บริโภคมีความพึงพอใจได้เข้ามาใช้บริการ 

ผลการศึกษาพบว่า ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท มีความได้เปรียบ และมีโอกาสสูงจาก
ต้นทุนที่ต่ ากว่าคู่แข่ง และอยู่ติดกับสถานีรถไฟใต้ดินท าให้สะดวกต่อการเดินทางกลยุทธ์ธุรกิจของร้าน
มุ่งเน้นในเรื่องของการสร้างความแตกต่างของธุรกิจ ช่องทางการขยาย ราคา พนักงาน และความ
สินค้าท่ีสด สะอาด ซึ่งจะท าให้เกิดความได้เปรียบคู่แข่ง 

ด้านการตลาดของร้านมีกลุ่มเปูาหมายหลักคือ ผู้บริโภคท่ีอยู่ในบริเวณสถานีรถไฟใต้ดินซึ่ง
รายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 20,001-30,000 บาท มีอายุระหว่าง 20-50 ปี มีการบริโภคสุกี้เสฉวนแบบเผ็ด  
และแบบน้ าใส เนื่องจากน้ าจิ้มของสุกี้เสฉวน มีรสชาติที่อร่อยถูกปาก 

โครงการนี้ ใช้เงินลงทุนรวม 1,000,000 บาท โดยเป็นเงินลงทุนของตนเอง ไม่มีการกู้ยืม 
คาดว่าธุรกิจจะมีระยะเวลาคืนทุนประมาณประมาณ 0.664 ปี และมีผลตอบแทน IRR ของธุรกิจอยู่ที่ 
138% และมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 3,346,918.53 บาท 
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ABSTRACT 
 

The business plan of Eat-Bean-HotPot restaurant was written for setting the 
clear business objective which is the business operational framework. To set the 
objective, the overall business analysis, the external and internal factor analysis, the 
competitive analysis, the business analysis, the competitive advantage analysis, the 
business weaknesses analysis and the business strengths analysis were conduct. 
Moreover, expenditure, revenue, payback period, rate of return and profit were 
approximated, and found that this business is the interesting investment. 

Eat-Bean-HotPot is the restaurant business that offering Sichuan Suki as its 
main dish with reasonable price and standard services. To build customer 
satisfaction, the restaurant provides the clean and fresh ingredients to consumers.  

Based on the result, Eat-Bean-HotPot has the competitive advantage and has 
opportunities from lower costs when comparing to the competitors. In addition, the 
other advantage is customers’ accessibility because the restaurant is near MRT. 

In marketing analysis, the target customers are people living near MRT whose 
ages are between 20 -50 years old with incomes of 20,001-30,000 baht. And, they 
consume chili Sichuan Suki soup and clear Sichuan Suki soup because the Sichuan 
Sukisauce is tasty. 

The investment required in this project was estimated at 1,000,000 baht 
which the source of fund was from the business owner. The IRR of business was 
estimated at 138% with NPV of 3,346,918.53, and the payback period was expected 
at 0.664 year.  

 
Keywords: Sichuan Suki, Restaurant Business 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การศึกษาค้นคว้าอิสระในครั้งนี้ สามารถที่จะประสบความส าเร็จได้ด้วยดี ประการแรกเพราะ
ข้าพเจ้าได้รับค าแนะน าค าปรึกษา และข้อเสนอแนะเพ่ือที่จะได้แก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ จากอาจารย์ที่
ปรึกษาท่านนี้ผศ. กฤติกา ลิ้มลาวัลย์ ข้าพเจ้าอยากท่ีจะกรอบขอบพระคุณท่ีคอยให้ค าปรึกษาแก่
ข้าพเจ้ามาโดยตลอดอย่างสม่ าเสมอตั้งแต่วันแรก จวบจนวันนี้ ที่ท่านยินดีรับฟังและเสียสละเวลาอันมี
ค่าของท่านให้แก่ข้าพเจ้า ในการท าการศึกษาค้นคว้าจนสามารถลุล่วงไปได้ด้วยดีในทุกๆ ขั้นตอนของ
การค้นคว้าอิสระเล่มนี้ 
 ประการที่สอง ข้าพเจ้ารู้สึกขอบคุณทุกท่านที่ได้เสียสละเวลาของท่านในการตอบ
แบบสอบถามให้แก่ข้าพเจ้าอย่างตรงไปตรงมา ท าให้ข้าพเจ้าได้ข้อมูลอย่างถูกต้องและสามารถน า
ข้อมูลที่ได้ไปใช้ประโยชน์ในด้านต่างๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการเลือกท่ีจะวางแผนประกอบการท าธุรกิจ
ในอนาคต 
 ประการที่สาม ข้าพเจ้าขอขอบพระคุณบิดา มารดา น้องๆ ของข้าพเจ้าที่คอยให้การ
สนับสนุนและก าลังใจยามที่ข้าพเจ้าท้อถอย พร้อมทั้งยังช่วยข้าพเจ้าแจกแบบสอบถามจนสามารถ
ประสบความส าเร็จได้ในวันนี้ 
 ประการสุดท้าย ข้าพเจ้าขอบคุณเพ่ือนๆ ที่เพ่ิงรู้จักกัน หรือเพ่ือนที่รู้จักกันมายาวนาน ทุกคน
ที่เก่ียวข้องกับการศึกษาค้นคว้าครั้งนี้ ที่คอยสนับสนุนและช่วยให้ค าปรึกษาแก่ข้าพเจ้าด้วยความเต็ม
ใจ และพร้อมที่จะช่วยเหลือข้าพเจ้ามาโดยตลอด ขอบคุณในมิตรภาพอันดีนี้ แม้จะเป็นในช่วง
ระยะเวลาเพียงสั้นๆ แต่ข้าพเจ้าขอรับมิตรภาพอันดีนี้ตลอดไป 
 ทั้งนี้ ความรู้ ความดี และประโยชน์ที่ได้รับจากการศึกษาค้นคว้า ข้าพเจ้าขอมอบให้แก่ผู้มี
พระคุณทุกท่าน และหวังว่าการค้นคว้าครั้งนี้ จะเป็นประโยชน์แก่ผู้สนใจที่จะน าข้อมูลที่ได้นี้ไปศึกษา
ต่อก็ดีหรือว่าบุคคลทั่วไปที่มีความต้องการที่จะน าข้อมูลที่ได้นั้นไปใช้ให้เกิดประโยชน์ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
การศึกษาเก่ียวกับแผนกลยุทธ์ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ในครั้งนี้ จะมีการน าเสนอ

เนื้อหาที่เกี่ยวข้องต่างๆ เช่น ความส าคัญและที่มาของการจัดท าแผนธุรกิจ การก าหนดวิสัยทัศน์  
พันธกิจ วัตถุประสงค์ รวมไปถึงวิธีการศึกษาท่ีจะท าให้ได้มาถึงแผนธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ 
ประกอบด้วยหัวข้อดังต่อไปนี้  
 
ประเภทของธุรกิจ 

ธุรกิจร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท เป็นธุรกิจที่จดทะเบียนในรูปแบบห้างหุ้นส่วนจ ากัด  
โดยมีผู้ถือหุ้นจ านวน 3 คน คือ  

1. Chirapat Chirapath (ผู้จดทะเบียน)  
2. Jiao Fang He (ผู้ร่วมหุ้น) 
3. Qi Gao (ผู้ร่วมหุ้น)  
ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท มีการประกอบธุรกิจประเภทให้บริการอาหาร ซึ่งเน้นการ

บริการอาหารในลักษณะของสุกี้เสฉวน จะมีรสชาติน้ าซุปให้เลือก 2 ประเภท คือ (1) น้ าซุปแบบน้ าใส 
และ (2) น้ าซุปแบบเผ็ด โดยน้ าซุปแบบใส จะมีรสชาติที่กลมกล่อม ไม่เผ็ดจนเกินไป และมีความอ่อน
นุ่ม แตกต่างกับน้ าซุปแบบเผ็ด ที่จะมีรสชาติที่เผ็ดอย่างชัดเจน เพราะมีการน าเครื่องเทศต่างๆ เข้ามา
ใช้ในการปรุงน้ าซุป เช่น พริก กระเทียม เป็นต้น และน้ าซุปดังกล่าว สามารถน ามาทานควบคู่กับ
น้ าจิ้ม คือ (1) น้ าจิ้มแบบน้ ามันงา และ (2) น้ าจิ้มแบบแห้ง (พริกแห้งและถั่ว) ได้อย่างอร่อย ประกอบ
กับยังมีอาหารทางเลือกเพ่ือน ามารับประทานควบคู่กัน คือ เนื้อสัตว์ อาหารทะเล และผักสด มีจ านวน
โต๊ะที่นั่ง จ านวน 10 โต๊ะ ซึ่งสามารถรองรับลูกค้าได้ประมาณ 50-80 คน และเม่ือเปรียบเทียบกับ
คู่แข่ง จะพบว่า ปัจจุบัน การด าเนินธุรกิจสุกี้ คู่แข่งส่วนใหญ่จะเป็นในลักษณะของสุกี้ญี่ปุุน หรือหม้อ
ไฟ (สุกี้ยาก้ีแบบตุ๋น) ลักษณะของสุกี้ประเภทนี้ จะมีการน าเอาเนื้อสัตว์ต่างๆ มาลวกหรือตุ๋นไว้ในหอม 
แล้วน ามารับประทานควบคู่กับผักต่างๆ โดยน้ าซุป จะมีรสชาติที่กลมกล่อม แตกต่างกับสุกี้เสฉวน 
ประกอบกับร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ได้มีการจัดท า Logo ซึ่งสามารถน าเสนอได้ตามแผนภาพ
ต่อไปนี้ 
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ภาพที่ 1.1: โลโก้ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท 
 

 
 
สถานที่ตั้ง 

ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอทมีสถานท่ีตั้ง เลขท่ี 95 ซอย 6 ถนนประชาราษฎร์บ าเพ็ญ และ
ในบริเวณนั้นอยู่ใกล้กับสถานี MRT ห้วยขวาง ซึ่งลูกค้าและผู้ที่สนใจสามารถติดต่อเพ่ือสอบถามข้อมูล 
และส ารองที่นั่งได้ตามเบอร์ คือ 095-083-1490 เปิดบริการในช่วงเวลา 16:00-22:00  
วันอังคารถึงวันอาทิตย์สามารถน าเสนอได้ตามแผนที่ดังต่อไปนี้  
 
ภาพที่ 1.2: สถานที่ตั้งของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  
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ประเภทของสินค้า / บริการ 

ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท สามารถแบ่งประเภทของสินค้า / บริการ ออกเป็น 
1. เมนูอาหารหลัก คือ  
 1.1 สุกี้เสฉวนแบบน้ าใส โดยสุกี้เสฉวนประเภทนี้ จะมีรสชาติที่ไม่เผ็ดร้อน มีความอ่อนนุ่ม 

เหมาะสมกับผู้บริโภคทุกวัย  
 1.2 สุกี้เสฉวนแบบเผ็ด โดยสุกี้เสฉวนประเภทนี้ จะมีรสชาติที่เผ็ดร้อนมาก เพราะมีการ

น าพริก  และส่วนผสมอื่นๆ เข้ามาปรุงในน้ าซุป  
ส าหรับประเภทของสุกี้เสฉวนดังกล่าว สามารถน าเสนอได้ตามแผนภาพต่อไปนี้ 
 

ภาพที่ 1.3: สุกี้เสฉวนน้ าใส และแบบเผ็ด 
 

 
 

2. เมนูน้ าจิ้ม คือ  
  2.1 น้ าจิ้มแบบน้ ามันงา ที่มีรสชาติอ่อนนุ่ม หวาน มัน และไม่เผ็ด เหมาะสมส าหรับเด็ก
และบุคคลทุกเพศ ทุกวัย 
  2.2 น้ าจิ้มแบบแห้ง (พริกแห้งและถ่ัว) ที่มีรสชาติเผ็ดร้อน เหมาะสมกับผู้ที่มีความชอบใน
การรับประทานอาหารรสจัด  

3. เมนูอาหารที่น ามารับประทานควบคู่กับสุกี้เสฉวน  
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  3.1 เมนูอาหารประเภทเนื้อสัตว์  
  3.2 เมนูอาหารประเภทอาหารทะเล  
  3.3 เมนูอาหารประเภทผักสด  

4. เมนูเครื่องดื่ม  
  4.1 น้ าแข็ง 
  4.2 น้ าเปล่า 
  4.3 เหล้า / เบียร์ 
  4.4 น้ าปั่นข้าวโพดสด  น้ าปั่นถั่วลิสงสด และชาเขียวจีน  
  4.5 น้ าอัดลม  
   
รายละเอียดของสินค้า / บริการ 

อัตลักษณ์/จุดเด่น 
สุกี้เสฉวนหรือหม้อไฟเสฉวน มีประวัติศาสตร์ที่ยาวนาน เนื่องจากในเทศกาลตรุษจีน ตาม

ธรรมเนียมของคนจีนในหลายพ้ืนที่จะมีการรับประทานประเภทอาหารหม้อไฟกันในครอบครัว เพื่อ
เป็นการเฉลิมฉลองปีใหม่ และในงานรื่นเริงต่างๆ ลักษณะของการกินอาหารประเภทนี้ จะมีการ
รับประทานอาหารร่วมกันส าหรับครอบครัว และบุคคลที่รัก และรสชาติเป็นรสชาติที่อร่อย ถูกปากผู้
รับประทาน เพราะมีความเผ็ดร้อน และความนุ่มละมุนที่ได้มาจากผสมที่เป็นวัตถุดิบที่ดี มีคุณภาพ 
และสุกี้เสฉวนก็มีน้ าจิ้มให้เลือกรับประทานได้อย่างอร่อย เพราะน้ าจิ้มได้ผ่านการคิดค้น และพัฒนา
จนท าให้สามารถรับประทานกับอาหารได้หลากหลายประเภท เช่น การรับประทานกับเนื้อสัตว์ 
อาหารทะเล ผักสด และอาหารจีนอ่ืนๆ เป็นจ านวนมาก 
 

นวัตกรรม 
สุกี้เสฉวน ไม่เป็นที่รู้จักเพราะคนจีนในอดีต เพราะคนจีนในสมัยก่อน ไม่เข้าใจความหมาย

ของค าว่า สุกี้ แต่จะใช้ค าว่า “หม้อไฟ” หรือ “หม้อไฟเสฉวน” แต่ปัจจุบัน ทั้งในประเทศจีน ประเทศ
ไทย และประเทศต่างๆ ทั่วโลก ได้รับอิทธิพลมาจากประเทศญี่ปุุนถึงด้านวัฒนธรรมการรับประทาน
อาหารในลักษณะของ “สุกี้” ซึ่งเป็นนวัตกรรมในการรับประทานอาหารที่สามารถน าเครื่องวัตถุดิบ
อาหารต่างๆ มารับประทานในหม้อไฟหรือหม้อที่มีการต้มน้ าเดือดๆ ได้ จนกลายเป็นการพัฒนา
นวัตกรรมจาก “หม้อไฟเสฉวน” เป็น “สุกี้เสฉวน” ซึ่งจะท าให้ผู้บริโภค สามารถเลือกวัตถุดิบที่จะ
น ามารับประทานอาหารร่วมกันได้ไม่จ ากัด และรสชาติของสุกี้เสฉวน โดยเฉพาะสุกี้เสฉวนแบบน้ าใส 
และสุกี้เสฉวนแบบเผ็ด ได้มีการปรับปรุง พัฒนามาจากการสอบถามถึงรสชาติ และความต้องการของ
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ผู้บริโภคท่ีรับประทานสุกี้เสฉวน จึงท าให้ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ได้มีการปรับปรุง และพัฒนา
รสชาติของอาหารเพื่อตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคให้มากยิ่งขึ้น ตลอดจนทางร้านอาหาร 
เอท บีน ฮอทพอท ได้มีการน านวัตกรรมเทคโนโลยีต่างๆ เข้ามาใช้ เช่น การใช้เตาไฟฟูาที่ไม่ก่อให้เกิด
ควัน และมีความความร้อนที่สม่ าเสมอ รวมไปถึงการใช้หม้อหุงต้ม ที่สามารถกระจายความร้อนได้ดี 
จนท าให้วัตถุดิบที่ใส่ในหม้อสุกี้เสฉวน มีความสุกทั่วทั้งหมอ 
 
วิสัยทัศน์ (Vision) 

ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท จะพัฒนาน้ าซุปสุกี้เสฉวนให้มีรสชาติถูกปาก เพ่ือท าให้
ผู้บริโภคยอมรับ และพร้อมที่จะขยายสาขาให้ครอบคลุมทุกพ้ืนที่ของประเทศไทย รองรับต่อความ
ต้องการของผู้บริโภค 

 
พันธกิจ (Mission) 
  เลือกสรรวัตถุดิบที่น ามาประกอบท าน้ าซุปสุกี้เสฉวนโดยคงรสชาติแบบดั้งเดิมของฉงซิ่ง
ปรับปรุงและพัฒนารสชาติของซุปสุกี้เสฉวน เพื่อท าให้เกิดรสชาติที่ถูกปากผู้บริโภคท้ังคนไทย และคน
ต่างชาติให้เพิ่มมากข้ึน ขยายร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท เพ่ือรองรับต่อความต้องการของผู้บริโภค 
 
เป้าหมายทางธุรกิจ(Business Goal) 

1. เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี) 
1.1 คงวัตถุดิบที่น ามาประกอบท าน้ าซุปสุกี้เสฉวนโดยคงรสชาติแบบดั้งเดิม 
1.2 เพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดของสุกี้เสฉวน เป็นร้อยละ 50 ในระยะเวลา 1 ปี 
1.3 เก็บรวบรวมข้อมูลความพึงพอใจในรสชาติของสุกี้เสฉวนของผู้บริโภค เพ่ือน าไป

ปรับปรุงซุปสุกี้เสฉวน แลละน้ าจิ้มต่างๆ ให้มีรสชาติที่อร่อย ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค 
 
2. แผนระยะกลางเป้าหมายระยะยาว (3 ปี) 

2.1 ขยายตลาดหรือส่วนแบ่งทางการตลาดของสุกี้เสฉวนในบริเวณใกล้เคียง 
2.2 ขยายตลาดแบบแฟรนไชส์ ส าหรับผู้ค้าท่ีต้องการน าสุกี้เสฉวนไปจ าหน่ายในต่างจังหวัด 

หรือในสถานที่ต่างๆ 
2.3 เพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดให้มากกว่าร้อยละ 90  
2.4 พัฒนาสุกี้เสฉวนในส่วนของน้ าซุป และน้ าจิ้มสูตรต่างๆ ให้มีรสชาติที่อร่อย และมี

หลากหลายประเภทให้เลือก เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคท้ังคนไทย และคนต่างชาติ 
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วัตถุประสงค์ของธุรกิจ (Business Objectives) 

1. เพื่อศึกษาต้นทุนรายรับ รายจ่าย และผลก าไรจากการเปิดร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  
2. เพ่ือศึกษาความพึงพอใจในรสชาติของสุกี้เสฉวนของผู้บริโภคท่ีมารับประทาน 
3. เพ่ือศึกษาช่องทางในการขยายสาขาของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  

 

ภาพที่ 1.4: โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 

 
 
ทุนจดทะเบียน 

1,000,000 บาท 
 
จ านวนพนักงาน 

 5 คน 
 
 

ส่วนงาน (แผนก) พร้อมจ านวนพนักงาน 
ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอทได้มีการแบ่งส่วนงาน (แผนก) ของพนักงาน ดังต่อไปนี้  

ผู้จัดการร้าน 

จ านวน 1 คน 

 ฝุายบัญชี /

จัดซื้อ 

จ านวน 2 คน 

ฝุายต้อนรับ / 

บริการ/ท า

ความสะอาด 

จ านวน 3คน 

 

ฝุายแม่ครัว/

ผู้ช่วย 

จ านวน 2 คน 
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1. ผู้จัดการร้าน มีจ านวน 1 คน ซึ่งมีรายละเอียดของงาน คือ 
 1.1 ดูแลความรับผิดชอบการปฏิบัติงานทั้งในด้านคุณภาพของอาหารและงานบริการ

ต่างๆ ภายในร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท 
 1.2 ดูแลความเรียบร้อยของการเตรียมการเปิดและปิดของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท

 1.3 ก าหนดการจัดผังโต๊ะ เก้าอ้ีให้เหมาะสมกับการเข้ามาใช้บริการของผู้บริโภค 
1.4 การติดตาม แก้ไขปัญหา รับฟังปัญหาจากการร้องเรียนของผู้บริโภค  
1.5 สามารถแก้ไขปัญหาได้ดี โดยเฉพาะปัญหาเฉพาะหน้า เช่น การทะเลาะกัน การเมา

สุรา หรืออ่ืนๆ  
 1.6 การตรวจสอบการท างานของพนักงานให้เป็นไปตามภาระงาน และมาตรฐานที่

ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ก าหนดไว้ 
 1.7 การเฝูาระวัง และสังเกตเหตุการณ์ หรือการกระท าความผิดทั้งของพนักงานหรือจาก

ผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการ 
 1.8 การตรวจสอบอาคาร สถานที่ วัสดุ อุปกรณ์ให้เกิดความปลอดภัย  
 1.9 การจัดท ารายงานสรุปเจ้าของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท เช่น ผลการปฏิบัติงาน, 

ปัญหาและการแก้ไขที่เกิดขึ้น, รายงานอื่นๆ เช่น วัสดุ อุปกรณ์ที่เสียหาย เป็นต้น  
 1.10 สามารถควบคุมความประพฤติของพนักงาน โดยใช้ภาวะผู้น าที่มีความเหมาะสม 
2. ฝุายบัญชี / จัดซื้อ จ านวน 1 คน มีภาระงาน คือ  
 2.1 การรับเงินและการเบิกจ่ายเงิน  
 2.2 การบันทึกบัญชีและทะเบียนคุมรายจ่าย 
 2.3 การรายงานผลการเบิก จ่ายเงิน 
 2.4 การตรวจสอบทางระบบบัญชี, วัตถุดิบ, วัสดุ อุปกรณ์ต่างๆ 
 2.5 การตรวจสอบความถูกต้องของเอกสารทางการเงินต่างๆ  
3. ฝุายต้อนรับ / บริการ จ านวน 2 คน คือ  
 3.1 พนักงานเสริฟ์ ที่ท าหน้าที่ คือ  
  3.1.1 การต้อนรับลูกค้า 
  3.1.2 การรับออเดอร์หรือค าสั่งเกี่ยวกับอาหารและเครื่องดื่มต่างๆ 
  3.1.3 การน าอาหารและเครื่องดื่มไปเสิร์ฟให้ถูกต้องตามออเดอร์ที่ส่ง 
  3.1.4 การเก็บโต๊ะ และท าความสะอาดเมื่อลูกค้ารับประทานอาหารเสร็จแล้ว 
  3.1.5 การกล่าวขอบคุณเมื่อผู้บริโภครับประทานอาหารเสร็จแล้ว 
  3.1.6 การเก็บเงินค่ารับประทานอาหารที่ถูกต้องตามใบเสร็จที่ก าหนดไว้ 
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 3.2 พนักงานท าความสะอาด จ านาน 1 คน มีหน้าที่ในการท าความสะอาดพ้ืนของ
รา้นอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  ท าความสะอาดจาน ชาม เครื่องมือท าครัว และอ่ืนๆ 

4. ฝุายแม่ครัว / ผู้ช่วย จ านวน 2 คน คือ (1) หัวหน้าแม่ครัว และ (2) ผู้ช่วยแม่ครัว มี
รายละเอียด คือ 

 4.1 คิดเมนูอาหาร ประมาณการปริมาณอาหารที่ต้องเตรียมการสั่งซื้อวัสดุอุปกรณ์ต่างๆ
ซึ่งอาจจะต้องพิจารณาให้เหมาะสมกับฤดูกาลส าหรับเครื่องปรุงบางประเภทเช่น ผักสด ปลา เนื้อสัตว์ 
ผลไม้ เป็นต้น 

 4.2 ควบคุมคุณภาพของอาหารในทุกๆ ขั้นตอน โดยเริ่มตั้งแต่การเตรียมไปจนถึงการ
ตกแต่งจัดจานอาหาร 

 4.3 การให้ค าปรึกษากับผู้จัดการร้าน และพนักงานบัญชีในการจัดซื้อวัตถุดิบ 
 4.4 การเตรียมการหั่นผัก เนื้อสัตว์ การเตรียมเครื่องปรุงรสส าหรับสุกี้เสฉวน  
 4.5 การประกอบอาหาร เช่น การท าน้ าจิ้ม น้ าซุป การหมักเนื้อ และการจัดท าอาหาร

ตามออเดอร์ที่ผู้บริโภคต้องการ 
 
รายนามหัวหน้างานแต่ละส่วนงาน (แผนก) และภาระหน้าที่ 

แผนกผู้จัดการร้าน 
1. Jiao Fang He 
 
คุณสมบัติประจ าต าแหน่ง 

 1. จบปริญญาตรีหรือสูงกว่า 
 2. มีภาวะผู้น า 
 3. มีประสบการณ์ในการบริหารจัดการร้านอาหาร 
 4. มีความสามารถในการสื่อสาร 3 ภาษา คือ ภาษาไทย ภาษาจีน และภาษาอังกฤษ 
 

แผนกฝ่ายบัญชี / จัดซื้อ 
Qi Gao 
 
 
คุณสมบัติประจ าต าแหน่ง 
1. ปริญญาตรีทางการบัญชี 
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2. มีความรู้ในการตรวจสอบการจัดท าบัญชี การจัดท าเอกสารประกอบการบัญชีธุรกิจที่
ถูกต้องตามหลักกฎหมายของกลุ่มธุรกิจประเภทสุกี้เสฉวน 

3. มีความรู้ในการบริหารวัสดุ การจัดซื้อผลิตภัณฑ์อย่างถูกต้อง 
4. มีความสามารถในการติดต่อประสานงานทางด้านการบริหารจัดการทางการบัญชีร่วมกับ

แผนกอ่ืนๆ ได้  
5. มีความสามารถในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
 
แผนกต้อนรับ / บริการ 
1. Mali    ต าแหน่งต้อนรับ / บริการ 
2. Xue Qiu    ต าแหน่งต้อนรับ / บริการ 
3. เสกพิสิฐ ชูพรหมไพสิฐ   ต าแหน่งพนักงานท าความสะอาด 
 
คุณสมบัติประจ าต าแหน่งต้อนรับ / บริการ 
1. มีใจรักในการบริการ 
2. พูดภาษาจีนและภาษาไทยได้ 
3. มีประสบการณ์ในการท างาน 
4. แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
5. ให้เกียรติ เคารพ มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี 
 
คุณสมบัติพนักงานท าความสะอาด 
เสกพิสิฐ ชูพรหมไพสิฐ 
 
คุณสมบัติประจ าต าแหน่ง 
1. มีใจรักในการบริการ 
2. มีประสบการณ์ในการท างานด้านการท าความสะอาด 
3. รักความสะอาด มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย 
4. มีความกระตือรือร้นในการท างาน 
 
แผนกแม่ครัว / ผู้ช่วย 
1. Qi Gao 
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 2. Xue Qiu 
 
คุณสมบัติประจ าต าแหน่ง 
1. มีประสบการณ์ในการประกอบอาหาร โดยเฉพาะสุกี้เสฉวน 
2. มีความรู้เกี่ยวกับวัตถุดิบแต่ละประเภทได้อย่างดี 
3. แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
4. มีใจรักในงานแม่ครัว 

 

ที่มาของการจัดท าแผน 
เพ่ือเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ โดยมีการศึกษาในเรื่องต่อไปนี้ 
1. ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท มีการศึกษาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคที่จะมีผล

ต่อการจ าหน่ายสุกี้เสฉวนในประเทศไทย โดยพิจารณาจากร้านค้าคู่แข่งท่ีเปิดให้บริการในบริเวณ
ดังกล่าว 

2. ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท มีการวิเคราะห์ถึงปัจจัยทางด้านการเมือง เศรษฐกิจ สังคม 
และเทคโนโลยีที่จะมีผลต่อการจัดท าแผนธุรกิจของร้าน 

3. ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  ศึกษาถึงความเสี่ยงจากการน าเข้าวัตถุดิบประเภท
เนื้อสัตว์ ประเภทอาหารทะเล และวัตถุดิบหลักอ่ืนๆ ที่มาจากประเทศไทย และน าผลดังกล่าวมา
ค านวณถึงต้นทุนรายรับ-รายจ่ายในการก าหนดราคาของสุกี้เสฉวนต่อไป  
 
ความส าคัญของการจัดท าแผน 

การจัดท าแผนธุรกิจของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท มีความส าคัญอย่างมากต่อการ
ด าเนินการธุรกิจ เนื่องจากแผนธุรกิจ จะเป็นแผนที่ก าหนดมาจากการศึกษาวิเคราะห์ข้อมูลจากจุด
แข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคต่างๆ ที่มีอยู่ในปัจจุบัน และยังเป็นแผนที่มาจากการศึกษาตาม
หลักการต่างๆ เช่น แนวคิด 5 Force Model, แนวคิดพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อการซื้อสินค้าและ
บริการ รวมไปถึงแนวคิดทางด้านการพัฒนานวัตกรรม และการวิเคราะห์ด้วยการใช้รูปแบบ PEST 
Analysis เขา้มาช่วย เพื่อท าให้เกิดการน าไปสู่การจัดท าแผนกลยุทธ์ในระยะสั้น ระยะกลาง ระยะยาว
ที่มีประสิทธิภาพ และยังสามารถท าให้การประเมินผลการจัดท าแผนธุรกิจเพ่ือแก้ไขปัญหาต่างๆ สร้าง
ความเข้มแข็งให้กับแผนธุรกิจ และตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคสูงสุด  
วิธีการศึกษา 

การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
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ส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ จะมีการศึกษาแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับแผนการจัดท าธุรกิจ
ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท โดยมีรายละเอียดของแนวคิดต่างๆ โดยใช้แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาด และ แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งจะใช้วิธีการเชิงปริมาณที่ศึกษาถึงความพึง
พอใจ และพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเข้ามารับประทานสุกี้เสฉวนในร้านร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  
โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือส าหรับการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูล และน ามาวิเคราะห์ด้วย
ค่าสถิติต่างๆ ต่อไป 
 
1. แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมการตลาดบริการ (7Ps) เป็นการศึกษาตามแนวคิดของ Kotler ซึ่งได้มีการ
น าเสนอปัจจัยต่างๆ ที่จะท าให้สถานประกอบการ ผู้ประกอบการร้านค้า รวมไปถึงการด าเนินธุรกิจ
ต่างๆ สามารถน าไปใช้ในการปรับปรุงและพัฒนา เพ่ือท าให้เกิดประสิทธิภาพในการบริหารจัดการ
องค์กรทางธุรกิจต่างๆ ประกอบไปด้วย (1) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) (2) ปัจจัยด้านราคา 
(Price) (3) ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (Place) (4) ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) (5) 
ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ (Process) (6) ปัจจัยด้านบุคลากรผู้ให้บริการ (People) ปัจจัยด้าน
การสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) โดยส่วนประกอบทุก
ปัจจัยมีความเก่ียวข้องกัน แต่ปัจจัยใดบ้างจะมีความส าคัญนั้น ขึ้นอยู่กับผู้บริหารจะวางกลยุทธ์โดย
เน้นน้ าหนักที่ปัจจัยใดมากกว่าเพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าหรือผู้บริโภค ซึ่ง
มีรายละเอียดต่างๆ ที่ส าคัญดังต่อไปนี้ 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยนี้ เป็นปัจจัยที่มีความส าคัญมากของการประกอบ
ธุรกิจทุกประเภท เนื่องจากผลิตภัณฑ์จะหมายถึง สินค้าและบริการต่างๆ ที่จัดท าขึ้นมาเพ่ือตอบแสน
องต่อความต้องการของผู้บริโภค ซึ่งองค์กรทางการค้าจะต้องมีการศึกษาและพัฒนาผลิตภัณฑ์ของ
ตนเอง ให้มีคุณค่า มีประโยชน์ เป็นสินค้าที่ผู้บริโภคมีความคาดหวัง เพ่ือท าให้เพ่ิมประสิทธิภาพใน
การแข่งขันกับคู่แข่งที่มีสินค้าใกล้เคียงกันได้ ซึ่งสุกี้เสฉวน เป็นผลิตภัณฑ์หนึ่งที่มีศักยภาพในการ
แข่งขัน เพราะน้ าซุปจะมีความแตกต่างกับน้ าซุปสุกี้แบบอ่ืน เช่น ซุปต้มย า น้ าซุปใส น้ าซุปปลาแห้ง 
และน้ าซุปแบบสุกี้ยาก้ีทั่วไป และมีความรสชาติที่ค่อนข้างเผ็ดร้อนมากกว่า เป็นน้ าซุปที่ผู้บริโภคชาว
จีนให้การยอมรับ มีชื่อเสียงมานาน 

2. ปัจจัยด้านราคา (Price) เป็นปัจจัยที่ศึกษาถึงต้นทุนในการบริหารจัดการองค์กรทางการ
ค้า เช่น ต้นทุน รายรับ รายจ่าย รายได้ท่ีได้รับจากการจ าหน่ายสินค้าและบริการ รวมไปถึงการน า
ปัจจัยทางด้านราคามาท าการศึกษากับราคาของคู่แข่งธุรกิจ เพื่อท าให้เกิดการจ าหน่ายสินค้าและ
บริการที่เหมาะสม ไม่ขาดทุน เป็นต้น และเม่ือพิจารณาถึงต้นทุนของน้ าซุปสุกี้เสฉวน จะไม่มีความ



12 
  
แตกต่างกับน้ าซุปประเภทอ่ืนๆ แต่มีความแตกต่างในเรื่องราคาของน้ าจิ้ม ที่ทางร้านอาหาร เอท บีน 
ฮอทพอท  มีความต้องการที่จะคงคุณภาพ และรสชาติของสุกี้เสฉวนให้เป็นไปตามต้นต ารับที่ผู้บริโภค
ชาวจีนมีความชื่นชอบ จึงท าให้มีการน าเข้าน้ าจิ้มสุกี้ จึงท าให้เกิดค่าใช้จ่ายที่ค่อนข้างสูงมากกว่า 

3. ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกระบวนการที่องค์กรทางการค้า จะต้องมีการจัด
ช่องทางการซื้อ เช่น การจัดสถานที่ต่างๆ ในบริเวณรอบให้เหมาะสมกับการประกอบธุรกิจประเภท
นั้นๆ รวมไปถึงจะต้องมีการจัดตั้งช่องทางเพ่ือท าให้เกิดการจ าหน่ายสินค้าและบริการต่างๆ ได้อย่าง
เป็นระบบ เช่น การให้บริการจ าหน่ายสินค้าผ่านสื่อสังคมออนไลน์ การจ าหน่ายสินค้าผ่านเว็บไซต์ 
หรือการจ าหน่ายสินค้าผ่านตัวแทนทางการค้าต่างๆ เป็นต้น โดยร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  จะมี
การน าเอาสื่อสังคมออนไลน์ต่างๆ เข้ามาใช้ เช่น การใช้ Facebook, Line, WeChat, Instragram 
และ Weibo เข้ามาใช้ในการบริหารจัดการร้านฯ เพราะจะท าให้เกิดการเข้าถึงกับผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น 
สามารถเป็นสื่อในการส่งข้อมูลประกอบของร้านค้าฯ สถานที่ตั้ง รูปภาพสุกี้เสฉวน เป็นต้น 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นกระบวนการที่องค์กรทางการค้า 
จะต้องมีการให้ความส าคัญ และมีการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่จะเอ้ือต่อการส่งเสริมการตลลาด 
เพ่ือท าให้ผู้บริโภคเข้ามาซื้อสินค้าและบริการต่างๆ เพ่ิมมากยิ่งข้ึน โดยใช้กระบวนการต่างๆ คือ 

 4.1 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ที่องค์กรทางการค้าจะต้องมีการจัด
การศึกษา จัดการอบรม และเพ่ิมพูนความรู้ ทักษะในการท างานให้กับพนักงานขาย เพ่ือท าให้
สามารถขายสินค้าและบริการได้อย่างถูกต้อง เหมาะสม สามารถปิดการขายได้ โดยทางร้านอาหาร 
เอท บีน ฮอทพอท ได้ตระหนักและให้ความส าคัญกับพนักงานขาย ที่จะต้องเป็นผู้ที่มีความรู้ในเรื่อง
ของสุกี้เสฉวน และยังจะต้องมีความสามารถในการติดต่อสื่อสารโดยเฉพาะภาษาจีน ภาษาอังกฤษ 
และภาษาไทยได้ เพื่อท าให้สามารถต้อนรับกับกลุ่มผู้บริโภคชาวไทย ชาวจีน และชาวต่างชาติอื่นๆ ได้
อย่างถูกต้อง  

 4.2 การโฆษณา (Advertising) โดยใช้สื่อประเภทต่างๆ เข้ามามีส่วนร่วมในการน าเสนอ
ข้อมูล ข่าวสาร ตลอดจนแผนการส่งเสริมการตลาดเพ่ือท าให้ผู้บริโภคได้รับทราบ และเกิดการ
ตัดสินใจที่จะเข้ามาใช้บริการองค์กรทางการค้าในอนาคต โดยร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท จะมีการ
น าเอาสื่อสังคมออนไลน์เข้ามาใช้ และจะมีการโฆษณาผ่าน Facebook, Line, We Chat, 
Instragram และ Weibo ด้วยการจัดท าภาพถ่ายของสุกี้เสฉวน ภาพการรับประทานอาหาร ภาพ
เมนูอาหาร และภาพอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้อง และน าไปแชร์ในช่องทางต่างๆ หรือท าการแชร์ผ่านลูกค้าหรือ
ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ เพื่อน าไป Hashtag ต่อไป 

 4.3 การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) โดยการ
ประชาสัมพันธ์ในลักษณะนี้ จะเป็นการประชาสัมพันธ์เพ่ือท าให้ผู้บริโภคได้รับทราบถึงความเป็นมา
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ของผลิตภัณฑ์ต่างๆ ตลอดจนการน าเสนอเนื้อหาอ่ืนๆ ที่มีความน่าสนใจ โดยทางร้านอาหาร เอท บีน 
ฮอทพอท  จะมีการเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ข้อมูลความรู้ต่างๆ ด้วยการจัดท าเป็นรูปภาพที่ใส่
กรอบเกี่ยวกับประวัติความเป็นมาของสุกี้เสฉวนที่มีรายละเอียดต่างๆ อย่างครบถ้วน ไปติดใน
ร้านอาหาร และการจัดพิมพ์ข้อมูลหรือการท าภาพถ่ายดังกล่าวในFacebook, Line, We Chat, 
Instragram และ Weibo เพ่ือเป็นการกระจายข้อมูลข่าวสารการประชาสัมพันธ์ของร้านให้กับ
ผู้บริโภครับรู้ต่อไป 

5. ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ (Process) เป็นกระบวนการที่องค์กรทางการค้าจะต้องมี
การให้กับผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการทั้งก่อนและหลังด้วยความสะดวก รวดเร็ว และจะเป็นการสร้าง
ความประทับใจในการใช้บริการในร้านค้า เพื่อเปูาหมายสูงสุด คือ การสร้างความพึงพอใจให้กับ
ผู้บริโภคต่อไป โดยร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท จะให้ความส าคัญกับการให้บริการ เช่น การจัดให้
ผู้ท าหน้าที่ต้อนรับลูกค้า จะต้องเป็นบุคคลที่มีทักษะทางภาษาเพ่ือท าให้ถูกต้องในการสื่อสาร และจะ
ให้ความส าคัญกับความรวดเร็วในการให้บริการ เช่น การตัดแต่งผลิตภัณฑ์อาหารที่เป็นเนื้อสัตว์ และ
ผักต่างๆ ไว้เสร็จเรียบร้อย น าไปเก็บไว้ในช่องเย็นที่สามารถรักษาอุณหภูมิที่เหมาะสมกับวัตถุดิบ
ประเภทนั้นๆ จึงท าให้สามารถน ามาให้กับผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว 

6. ปัจจัยด้านบุคลากรผู้ให้บริการ (People) จะเก่ียวข้องกับบุคลากรทุกระดับในองค์กรทาง
การค้า เช่น เจ้าของกิจการ ผู้บริหาร หัวหน้างาน และพนักงานระดับปฏิบัติการต่างๆ ที่จะต้องมีการ
ส่งเสริมความรู้ และส่งเสริมทักษะในการปฏิบัติงานรวมกัน มีการวางแผนการท างานอย่างเป็นระบบ 
เพ่ือท าให้เกิดประสิทธิภาพในการตอบสนองต่อการด าเนินธุรกิจสูงสุด ซึ่งผู้บริหารร้านอาหาร เอท บีน 
ฮอทพอท  จะมีการวางแผนการบริหารงานที่เป็นระบบ โดยอาศัยประสบการณ์ในการท าการค้าต่างๆ 
มาเป็นพ้ืนฐานในการด าเนินการ และมีการก าหนดขอบเขต บทบาทหน้าที่ และความรับผิดชอบต่างๆ 
ตามต าแหน่งหน้าที่อย่างชัดเจน จึงท าให้เกิดความศักยภาพในการบริหารงาน และท าให้บุคลากร
ภายในร้าน ไม่ท างานที่เกิดความซับซ้อนกัน และเป็นไปอย่างถูกต้องตรงตามบทบาทหน้าที่ๆ ตนเอง
ได้รับ 

7. ปัจจัยด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการบริหารจัดการสถานที่ เช่น ร้านอาหาร ให้มีสภาพแวดล้อมที่เหมาะสม มี
บรรยากาศที่ดี มีความสะอาด สะดวก ปลอดภัย และมีเครื่องมือเครื่องใช้ต่างๆ อย่างครบถ้วน เพ่ือท า
ให้ผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการ เกิดความรู้สึกที่ดี และเกิดความสะดวกในการใช้บริการต่อไป ซึ่งทาง
ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  จะมีการสร้างสรรค์ร้านให้เหมาะสมกับการให้บริการอาหารประเภทสุ
กี้เสฉวน มีการน าภาพถ่ายที่เกี่ยวข้องมาติด มีการท าความสะอาดพ้ืนที่ภายในร้านและนอกร้านอย่าง
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สะอาด มีการล้างเครื่องมือเครื่องใช้ภายในครัว ตลอดจนอุปกรณ์ท่ีใช้ส าหรับการบริโภคอาหารที่
สะอาด เพ่ือท าให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจในการให้บริการของร้านอาหารฯ ต่อไป 

 
2. แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 

 
2.1 ความหมายของความพึงพอใจ 
 อุทัยพรรณ สุดใจ (2549) ได้กล่าวสรุปถึงความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกท่ีบุคคลนั้นมี

ต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่งที่ทิศทางที่เป็นบวกหรือเป็นลบก็ได้ 
 สนิท เหลืองบุตรนาค (2529) ได้กล่าวสรุปถึงความพึงพอใจ หมายถึง ความรู้สึกที่บุคคล

นั้นๆ มีทั้งทางทางบวกและทางลบต่อสิ่งต่างๆ ที่เป็นผลมาจากการได้รับมาหรือได้รับจาก
ประสบการณ์ที่ดี และเลวร้าย เป็นต้น โดยหากได้รับประสบการณ์ท่ีดี ก็จะท าให้เกิดความพึงพอใจ 
แต่หากได้รับประสบการณ์ที่แย่หรือเลวร้าย ก็จะท าให้ไม่เกิดความถึงพอใจ 

 ชรินี เดชจินดา (2535) ได้กล่าวสรุปถึงความพึงพอใจ หมายถึง ความคิดเห็นที่เป็น
พ้ืนฐานที่มาจากความประสบการณ์ที่ได้รับผลกระทบต่อเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งอาจจะ
เป็นทางบวกหรือลบก็ได้ หรือจากความส าเร็จตลอดจนความล้มเหลว เป็นต้น และบุคคลจะได้รับ
อิทธิพลต่อสิ่งต่างๆ หากเกิดความล้มเหลวที่เป็นในทางลบอย่างมาก ก็จะท าให้เกิดการตัดสินในทาง
ลบ และส่งผลต่อความพึงพอใจต่อไป 

 อุทัย หิรัญโต (2523) ได้กล่าวสรุปถึงความพึงพอใจ หมายถึง การที่สิ่งใดสิ่งหนึ่งสามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการของตนเองได้ ซึ่งจะท าให้เกิดความพึงพอใจ แต่หากสิ่งใดสิ่งหนึ่งนั้น ไม่
สามารถตอบสนองต่อความต้องการของเอง ก็จะท าให้เกิดผลทางลบ และไม่เกิดความพึงพอใจได้  

 จากความหมายของความพึงพอใจดังกล่าว สามารถสรุปได้ว่า ความพึงพอใจเป็นพื้นฐานที่
บุคคลจะได้รับการตอบสนองต่างๆ มาหรือมาจากประสบการณ์ที่บุคคลแต่ละคนพบเจอ หากได้รับ
การตอบสนองที่ดี ก็จะท าให้เกิดความพึงพอใจ เป็นต้น 

 
2.2 แนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจ 
 ส าหรับแนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ จะมีพ้ืนฐานมาจากทฤษฎีต่างๆ ที่เก่ียวข้อง คือ (อุ

กกฤษฎ์ ทรงชัยสงวน, 2543) 
 2.2.1 ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’ s Theory motivation) เป็นแนวคิดท่ีให้

ความส าคัญกับปัจจัยต่างๆ เช่น ความต้องการทางด้านร่างกาย ความปลอดภัยที่ตนเองได้จะได้รับ 
การได้รับเกียรติยศชื่อเสียง ความต้องการการยอมรับจากบุคคลอื่นๆ และความต้องการที่สูงสุดในชีวิต
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ของบุคคลนั้นๆ ซึ่งหากบุคคลได้รับสิ่งที่กล่าวมาแล้ว ก็จะท าให้บุคคลนั้นเกิดความรู้สึกที่ดี มีความพึง
พอใจในการด ารงชีวิต และสามารถใช้ชีวิตได้อย่างมีความสุข 

 2.2.2 ทฤษฎีการจูงใจ การบ ารุงรักษา ของ Herz berg เป็นทฤษฎีหรือแนวคิดท่ีอาศัย
พ้ืนฐานมาจากการที่บุคคลมีความต้องการให้ตนเองได้รับความส าเร็จ การได้รับความนิยม ชมชอบ 
การได้รับการยอมรับที่ดี การที่ตนเองได้เจริญก้าวหน้าในหน้าที่การงาน เป็นต้น ซึ่งจะมีตัวแปรที่ใช้ใน
การสร้างท าให้เกิดความพึงพอใจ คือ นโยบายการบริหารงานที่เป็นระบบ ความสัมพันธ์ของบุคคลใน
ครอบครัว เพื่อนร่วมงาน สถานภาพทางเศรษฐกิจ สังคม การเมือง เป็นต้น 

 2.2.3 ทฤษฎีการคาดหวังของ Vroom เป็นแนวคิดท่ีมองว่า บุคคลทุกคนจะมีความ
ต้องการที่แตกต่างกัน มีความคาดหวัง มีการตั้งเปูาหมายในการด าเนินชีวิตที่แตกต่างกัน ดังนั้น หาก
บุคคลใดสามารถน าพาตนเองให้ไปถึงตามเปูาหมายที่ก าหนดไว้ได้  

 2.2.4 Michael Beer (2008)ได้มีการสร้างแนวคิดเกี่ยวกับความพึงพอใจไว้ว่า เป็น
ทัศนคติของบุคคลแต่ละคน มีความสนใจต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง และได้รับการตอบสนอง ซึ่งจะประกอบไป
ด้วย (1) V จากค าว่า Valance คือ ความรู้สึกพึงพอใจ (2) I มาจาก Instrumentality คือ สื่อ วิธีการ 
และกระบวนการต่างๆ ที่จะท าให้เกิดความพึงพอใจมากยิ่งขึ้น และ (3) E มาจาก Expectancy คือ 
ความคาดหวังที่บุคคลนั้นๆ มีและมีความต้องการ 

 จากแนวคิดทั้ง 4 ประการนั้น ท าให้ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท จะต้องมีการตระหนัก
ว่า กระบวนการสร้างความพึงพอใจในการบริโภคสุกี้เสฉวน มีความส าคัญอย่างมาก โดยทาง
ร้านอาหารฯ จะต้องมีการตอบสนองต่อสิ่งต่างๆ ที่ผู้บริโภคต้องการให้ได้ เช่น ความอร่อยของสุกี้ 
เสฉวน ราคาที่เหมาะสม การให้บริการอาหารที่ครบถ้วน รสชาติที่เป็นต้นต ารับ ถูกปาก ความรวดเร็ว
ในการให้บริการ การติดต่อสื่อสารที่ดี รวมไปถึงความสะอาดในการจัดแต่งร้านอาหาร เป็นต้น 
นอกจากนี้จะต้องมีการยอมรับฟังความคิดเห็นของลูกค้าท่ีมาใช้บริการ เช่น หากลูกค้ามีความต้องการ
ที่จะใช้ช้อน-ส้อมมากกว่าการใช้ตะเกียบ หรือต้องการจาน ทางร้านอาหารฯ จะต้องมีการจัดสรร
ให้กับลูกค้า เพื่อท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและพึงพอใจในการใช้บริการของทางร้านสูงสุด แต่
หากว่าเกิดเหตุการณ์ต่างๆ ที่ท าให้ทางร้านเกิดภาพลักษณ์ที่ไม่ดีหรือไม่ตอบสนองต่อความต้องการ 
หรือท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจในทางลบ ทางร้านอาหารฯ ก็ควรจะต้องมีการขอโทษ ขออภัย และ
มีการจัดโปรโมชั่นใหม่ โดยน าเสนอให้กับลูกค้าว่า ทางร้านอาหารฯ จะการปรับปรุงในโอกาสต่อไป 
และขอให้ท่านมาในครั้งต่อไปด้วย  

 
3. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
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ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ(2546,หน้า 192, อ้างถึงในกัลยา กมลรัตน์, 2553, หน้า 19-20) 
ได้มีการน าเสนอแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค เพราะแนวคิดนี้ เป็นแนวคิดท่ีจะท าการศึกษาถึง
พฤติกรรมต่างๆ ที่ผู้บริโภคมีต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ โดยใช้หลักการ เช่น การใช้หลัก 
6W1H เข้ามามีส่วนร่วม ที่ประกอบไปด้วย  

1. กลุ่มเปูาหมายในตลาดเป็นใคร (Who is in Target Market) เป็นการศึกษาและระบุถึง
กลุ่มลูกค้าประเภทต่างๆ เช่น กลุ่มลูกค้าผู้ชาย ผู้หญิง เด็ก กลุ่มนักเรียน กลุ่มบุคคลวัยท างาน และ
กลุ่มอ่ืนๆ เป็นต้น 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the Consumer Buy) เป็นการศึกษาถึงสินค้าและบริการ
ที่ผู้บริโภคมีความสนใจ และมีการเลือกซื้อ เช่น การเลือกรับประทานสุกี้เสฉวน จะเลือกสินค้าแบบสุกี้
เสฉวนแบบน้ าใส หรือสุกี้เสฉวนแบบเผ็ด ตลอดจนการเลือกเมนูอาหารอื่นๆ เป็นต้น 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the Consumer Buy) เป็นการศึกษาถึงเหตุผลที่ส าคัญ
ที่จะท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ เช่น ความชื่นชอบในรสชาติของสุกี้เสฉวน และ
เหตุผลอื่นๆ  

4. ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in the Buying) เป็นการศึกษาถึง
บุคคลที่จะมีส่วนร่วมในการที่จะท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ เช่น การที่บิดา 
มารดา มีความต้องการจะรับประทานสุกี้เสฉวน ก็ชวนลูกหลานมารับประทานสุกี้เสฉวนด้วย เป็นต้น  

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the Consumer Buy) เป็นการศึกษาถึงช่วงเวลาในการ
ซื้อสินค้าและบริการ เช่น การมารับประทานสุกี้เสฉวน ในช่วงเวลากลางวัน หรือเวลาเย็น หรือช่วง
งานเทศกาลต่างๆ เป็นต้น 

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the Consumer Buy) เป็นการศึกษาถึงสถานที่ในการ
ซื้อสินค้าและบริการต่างๆ  

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the Consumer Buy) เป็นการศึกษาถึงวิธีการซื้อสินค้า
และบริการ เช่น การจ่ายเงินสด การจ่ายด้วยบัตรส่วนลด บัตรเครดิต เป็นต้น 

ส าหรับการวิเคราะห์เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคโดยใช้หลัก 6W1H จะส่งผลท าให้องค์กร
ทางการค้าได้รับข้อมูลที่มีความถูกต้อง แม่นย า และจะสามารถน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์การบริหาร
ที่มีประสิทธิภาพ และยังจะต้องมีการอาศัยการศึกษาที่ส าคัญอีก 2 ส่วน คือ (1) สิ่งกระตุ้น 
(Stimulus) ที่เป็นกระบวนการที่จะท าให้ผู้บริโภค เกิดแรงกระตุ้นหรือแรงจูงใจที่จะมาซื้อสินค้าและ
บริการต่างๆ และ (2) ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ที่องค์กรทางการค้า จะต้องมี
การศึกษา โดยใช้การสัมภาษณ์หรือกระบวนการต่างๆ เพื่อให้ได้มาถึงความคิดเห็นที่แท้จริง และความ
ต้องการที่แท้จริงของผู้บริโภค อันจะน าไปสู่การก าหนดกลยุทธ์ที่มีประสิทธิภาพสูงสุด  
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การด าเนินการวิจัย 
วิธีการด าเนินการ 
การศึกษาครั้งนี้ จะเป็นการศึกษาเพ่ือน าไปสู่การจัดแผนธุรกิจสุกี้เสฉวนของร้านอาหาร เอท 

บีน ฮอทพอท ซึ่งผู้ศึกษาจะมีวิธีการด าเนินการ คือ  
1. วิธีการด าเนินการในเชิงปริมาณ ที่ผู้ศึกษาได้มุ่งท าการศึกษาจากการเก็บแบบสอบถามกับ

กลุ่มผู้บริโภคท่ีมาซื้อสุกี้เสฉวน จ านวน 400 คน  
2. วิธีการด าเนินการในเชิงคุณภาพ ที่ผู้ศึกษาท าการศึกษา แบ่งออกเป็น 
 2.1 การศึกษาโดยใช้หลัก SWOT Analysis คือ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคมา

ท าการวิเคราะห์ และสรุปเป็นประเด็นต่างๆ และน าไปสู่การสังเคราะห์เป็นข้อมูลประกอบกับการ
จัดท าแผนธุรกิจ 

 2.2 การศึกษาสภาพแวดล้อมภายในและภายนอก ด้วยหลัก PEST Analysis มาใช้ คือ 
(1) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางด้านการเมือง (Politic) ที่อยู่ในช่วงของการเปลี่ยนผ่านทาง
การเมืองในสถานการณ์ปัจจุบัน (2) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกิจ (Economic) ทั้ง
ภายในประเทศ และภายนอกประเทศในระยะสั้น ระยะยาว (3) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางด้าน
สังคม (Social) ที่เก่ียวกับสุกี้เสฉวน และความต้องการของผู้บริโภคในสถานการณ์ปัจจุบัน และ
แนวโน้มในอนาคต (4) การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางด้านเทคโนโลยี (Technology) ที่ปัจจุบัน
ผู้บริโภคได้มีการใช้สื่อสังคมออนไลน์ประเภทต่างๆ เพ่ิมมากยิ่งข้ึน เช่น การใช้ Facebook, Line, 
WeChat, Instragram และWeibo 

 2.3 การศึกษาหลัก 5 Force Model ประกอบไปด้วย ซึ่งจะท าการวิเคราะห์ (1) อ านาจ
ต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์ (2) อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้าหรือผู้บริโภค(3) 
ข้อจ ากัดการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันรายใหม่ (4) แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆซึ่งสามารถใช้
ทดแทนกันได้ (5) การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน 

 2.4 การศึกษาความต้องการของผู้บริโภคต่อการบริโภคสุกี้เสฉวน 
 2.5 การศึกษากลยุทธ์ของบริษัทสุกี้เสฉวนคู่แข่งท่ีอยู่ในกลุ่มอุตสาหกรรมเดียวกันใน

บริเวณใกล้เคียง 
 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยของการศึกษาแผนธุรกิจสุกี้เสฉวน คือ แบบสอบถามส าหรับผู้บริโภค
ที่มาใช้บริการในร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ซ่ึงมีรายละเอียดต่างๆ ของแบบสอบถาม ดังต่อไปนี้  
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1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ที่ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และระดับรายได้ 
 2. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมที่มีผลต่อการเลือกบริโภคสุกี้เสฉวนประกอบด้วย (1) ท่านเลือก
รับประทานซุปสุกี้เสฉวนแบบใด (2) เหตุผลที่ส าคัญที่ท าให้ท่านเลือกรับประทานสุกี้เสฉวน (3) บุคคล
ใดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคสุกี้เสฉวนของท่านมากท่ีสุด (4) โดยปกติท่านจะเลือกรับประทานสุกี้
เสฉวนในช่วงเวลาใด (5) โดยปกติท่านจะมารับประทานสุกี้เสฉวนที่ร้าน จ านวนกี่ท่าน (6) โดยปกติ
ท่านจะมารับประทานสุกี้เสฉวน บ่อยครั้งเพียงใด (7) ค่าใช้จ่ายในการเลือกบริโภคสุกี้เสฉวนโดยเฉลี่ย
ต่อครั้ง (8) โดยปกติท่านช าระเงินค่าบริโภคสุกี้เสฉวนด้วยวิธีการใด (9) โดยปกติท่านได้รับข้อมูล
ข่าวสารเกี่ยวกับสุกี้เสฉวนจากสื่อใด 
 3. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดแบ่งออกเป็น (1) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
(2) ด้านราคา (Price) (3) ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) (4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)(5)  ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) (6) ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ (People) (7) 
ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
 

ตัวอย่างที่ใช้ศึกษา 
กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  
 
จ านวนตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท จ านวน 310 คน 

 
วิธีการสุ่ม / เลือกตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริโภคท่ีมาซื้อสุกี้เสฉวน จ านวน 1,360 คน (อ้างอิงจากใบเสร็จที่

จ าหน่ายของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ในเดือนกรกฎาคม พ.ศ. 2559 ผู้ศึกษาจะใช้วิธีการสุ่ม
กลุ่มตัวอย่างแบบง่าย ตามสูตรของทาโร่ยามาเน่ ที่ความเชื่อม่ันร้อยละ 95 และมีความคลาดเคลื่อน
ร้อยละ 5 คือ  

 

 
 โดยก าหนดให้ 
 n = ขนาดตัวอย่างที่ค านวณได้ 
 N = จ านวนประชากรที่ทราบค่า 



19 
  

 e = ค่าความคลาดเคลื่อนที่จะยอมรับได้ (Allowable Error) 
 แทนค่า 
 
 
 
 
 เท่ากับ  309.9 คน หรือประมาณ 310 คน 
 

สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 

ส าหรับสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลของการศึกษาแผนธุรกิจสุกี้เสฉวนของร้านอาหาร เอท 
บีน ฮอทพอท จะประกอบไปด้วย ค่าสถิติพรรณนา ได้แก่ (1) ค่าร้อยละ (2) ค่าความถ่ี (3) ค่าเฉลี่ย 
(4) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 
  

1 +1,360 (0.0025) 
1 = 1,360 
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บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 ส าหรับการศึกษาในครั้งนี้ จะเป็นการศึกษาถึงปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์ปัจจัย
แวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจสุกี้เสฉวนของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ดังนั้น จะมี
การก าหนดหัวข้อของการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ดังต่อไปนี้  

1. การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจภายใน ได้แก่ จุดแข็ง และจุดอ่อนของร้านอาหาร 
เอท บีน ฮอทพอท  

2. การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจภายนอก ได้แก่ โอกาสและอุปสรรคของร้านอาหาร 
เอท บีน ฮอทพอท  

3. การวิเคราะห์ถึงปัจจัยความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน  
4. การวิเคราะห์ถึงปัจจัยความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอก 
 

1. การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจภายใน ได้แก่ จุดแข็ง และจุดอ่อนของร้านอาหาร เอท 
บีน ฮอทพอท  
ตารางที่ 2.1: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 
1. จุดแข็ง สุกี้เสฉวน เป็นสุกี้ท่ีคนจีนในสมัยก่อนนิยมรับประทาน 

สุกี้เสฉวน มีรสชาติที่แตกต่างกับสุกี้ท่ีจ าหน่ายทั่วไป เพราะมีน้ าซุปที่มี
รสชาติ 2 รูปแบบ คือ (1) น้ าซุปแบบใส และ (2) น้ าซุปแบบเผ็ด  

สุกี้เสฉวน มีน้ าจิ้มสุกี้ 2 ประเภท คือ (1) น้ าจิ้มแบบน้ ามันงา และ (2) 
น้ าจิ้มแบบแห้ง (พริกแห้งและถั่ว)  

สุกี้เสฉวน สามารถรับประทานควบคู่กัน คือ เนื้อสัตว์ อาหารทะเล และผัก
สด ได้อย่างอร่อยวัตถุดิบส่วนใหญ่ เช่น น้ าจิ้มสุกี้เสฉวน จะมีการน าเข้ามา

จากต่างประเทศ 
เชฟที่ปรุงอาหาร เป็นเชฟคนจีน จึงท าให้เกิดความเข้าใจในรสชาติสุกี้เสฉ

วนที่เป็นต้นต ารับอย่างแท้จริงสุกี้เสฉวน มีการใช้เครื่องปรุงที่คัดสรรมา
จากวัตถุดิบที่เป็นสมุนไพร ท าให้สามารถบ ารุงร่างกาย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ): การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 
2. จุดอ่อน ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท เป็นร้านที่เปิดมาใหม่ และยังไม่เป็นที่รู้จัก

ของบุคคลทั่วไป 
การประชาสัมพันธ์ของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท มีเพียง 2 รูปแบบ 
คือ (1) จากสื่อบุคคล คือ ลูกค้าท่ีเข้ามารับประทานและบอกต่อ และ (2) 

จากสื่อสังคมออนไลน์ต่างๆ  
สุกี้เสฉวน ยังไม่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคท่ีเป็นคนไทย 

ผู้บริโภคจ านวนไม่น้อย ไม่ทราบถึงจุดเด่นหรือคุณลักษณะเฉพาะของสุกี้
เสฉวน 

 
2. การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจภายนอก ได้แก่ โอกาสและอุปสรรคของร้านอาหาร เอท 
บีน ฮอทพอท  

 
ตารางที่ 2.2: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจภายนอก ได้แก่ โอกาสและอุปสรรคของ 

                 ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท 

 

ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 
1. โอกาส อาหารประเภทสุกี้ ยังเป็นอาหารที่มีผู้บริโภคนิยมรับประทานกันเป็นอย่าง

มากในบริเวณที่เปิดร้าน อยู่ใกล้กับสถานี MRT ห้วยขวาง จึงเป็นโอกาสที่จะ
ท าให้ติดปูายประกาศเพ่ือสอบถามข้อมูล และส ารองที่นั่งในการเข้ามา

รับประทานสุกี้เสฉวนได้ 
สุกี้เสฉวน เป็นสุกี้ท่ีเป็นที่นิยมของคนจีน จึงท าให้สามารถท าการตลาดกับ

กลุ่มลูกค้าดังกล่าวได้ และยังสามารถขยายตลาดสู่ลูกค้าที่เป็นคนไทยได้ 
ถึงในบริเวณสถานี MRT ห้วยขวาง จะมีการเปิดให้บริการสุกี้จ านวนหลาย

ร้าน แต่มเีพียงร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ที่เปิดให้บริการสุกี้เสฉวนเพียง
ร้านเดียว จึงท าให้เป็นจุดเด่นในการน าเสนอสินค้าได้ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.2 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจภายนอก ได้แก่ โอกาสและอุปสรรค 

                        ของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท 

 
ประเภทของปัจจัย สถานการณ์ และผลที่มีต่อธุรกิจ 

 สุกี้เสฉวน สามารถท าการตลาดได้ง่าย เพราะเป็นสุกี้ท่ีมีคนรู้จักน้อย และท า
ให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการที่จะมาลิ้มลองรสชาติของสุกี้เสฉวนที่แตกต่าง

กับสุกี้ในร้านอาหารในบริเวณใกล้เคียง 
ราคาวัตถุดิบมีความผันผวน 

2. อุปสรรค สถานการณ์ทางเศรษฐกิจที่ยังไม่ฟ้ืนตัว ท าให้ผู้บริโภคจะต้องมีการเก็บเงินให้
มากยิ่งขึ้น และซื้อเฉพาะสินค้าที่จ าเป็น 

ร้านสุกี้หลายร้าน มีการให้บริการในรูปแบบปิ้ง – ย่าง ร่วมด้วย จึงท าให้เกิด
ความเสียเปรียบในการแข่งขันส าหรับผู้ที่ต้องการมารับประทานสุกี้เสฉวน

เพียงอย่างเดียว 
ร้านสุกี้หลายร้าน ยังมีระบบการให้บริการแบบบุฟเฟต์ จึงท าให้สามารถ

ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคท่ีจะเลือกรับประทานอาหาร
ประเภทใด ประเภทหนึ่งเป็นพิเศษ โดยผู้บริโภคเหล่านี้ สามารถควบคุมการ

ใช้จ่ายเงินด้วยตนเองได้ ไม่เกินงบที่ก าหนดได้ 
 
3. การวิเคราะห์ถึงปัจจัยความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน 

 
ตารางที่ 2.3: การวิเคราะห์ถึงปัจจัยความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

ความเสี่ยงจากการเปิดร้านใหม่ 
ที่ลูกค้ายังไม่ทราบถึงสถานที่ 

เวลาในการเปิด การ
ติดต่อสื่อสาร และสินค้าบริการ

ที่จ าหน่าย รวมถึงระบบการ
ส่งเสริมการตลาดต่างๆ 

   จะต้องมีการประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
ต่างๆ ให้เพิ่มมากยิ่งข้ึน เช่น สื่อ

สังคมออนไลน์ และสื่ออ่ืนๆ ให้เพิ่ม
มากยิ่งขึ้นมีการแจกแผ่นพับ 

ใบปลิวบริเวณทางข้ึน - ลงสถานี 
MRT ห้วยขวาง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.3 (ต่อ): การวิเคราะห์ถึงปัจจัยความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน 

 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / 
ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

    มีการให้ส่วนลดส าหรับบุคคลมา
รับประทานสุกี้เสฉวนในร้านฯ อีก

ครั้งหนึ่ง 
มีระบบการส่งเสริมการตลาด เช่น 

การจัดท าภาพ Hashtag ของ
ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ใน

สื่อสังคมออนไลน์ต่างๆ 

การประชาสัมพันธ์ของร้านฯ มี
เพียง 2 รูปแบบ คือ (1) จากสื่อ

บุคคล คือ ลูกค้าที่เข้ามา
รับประทานและบอกต่อ และ 

(2) จากสื่อสังคมออนไลน์ต่างๆ 
และไม่ทราบถึงสถานที่หรือ
แหล่งที่จ าหน่ายสุกี้เสฉวน 

   มีระบบการส่งเสริมการตลาด เช่น 
การจัดท าภาพ Hashtag ของ

ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ใน
สื่อสังคมออนไลน์ต่างๆ 

สุกี้เสฉวน ยังไม่เป็นที่รู้จักของ
ผู้บริโภคท่ีเป็นคนไทย และไม่

ทราบถึงจุดเด่นหรือคุณ
ลักษณะเฉพาะของสุกี้เสฉวน 

   การแจกแผ่นพับแนะน าถึงคุณลักษณะ

ของสุกี้เสฉวนให้เป็นที่รู้จัก  

การจัดท าภาพประกอบข้อมูลอย่าง

ละเอียดถึงประวัติความเป็นมาของสุกี้

เสฉวนในร้านฯ  

สร้างความแตกต่าง เช่น การส่งเสริม

การตลาดในการด าเนินธุรกิจ โดยใช้สุกี้

เสฉวน เป็นผลิตภัณฑ์หลักของร้าน 

เนื่องจากในบริเวณดังกล่าว ไม่มีผู้

จ าหน่ายสุกี้เสฉวน 
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4. การวิเคราะห์ถึงปัจจัยความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอก 
 

ตารางที่ 2.4: การวิเคราะห์ถึงปัจจัยความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอก 

 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

สถานการณ์ทางเศรษฐกิจที่ยังไม่
ฟ้ืนตัว 

   ลดต้นทุนที่ไม่จ าเป็นในร้านฯ เพ่ือการ

ตั้งราคาท่ีไม่สูงมาก ท าให้ผู้บริโภคเข้า

มารับประทานได้ 

ร้านสุกี้หลายร้าน มีการ
ให้บริการในรูปแบบปิ้ง – ย่าง 

และมีระบบการบริการแบบ
บุฟเฟต์ 

   มีการจัดท าโปรโมชั่นหรือแพคเกจต่างๆ 

ออกเป็นเซต เช่น (1) เซตอ่ิมคุ้ม ที่

รับประทานได้ 2-4 คน แต่มีราคาท่ีถูก

กว่าการสั่งเมนูอาหารแบบถาดเล็ก (2) 

เซตอ่ิมจุใจ ที่รับประทานได้ 5-8 คน 

เป็นต้น รวมถึงอาจจะมีการจัดเซต

ส าหรับผู้ที่มีความชื่นชอบในการบริโภค

เนื้อสัตว์โดยเฉพาะ ได้แก่ เซตเนื้อวัว 

เซตหมู เซตอาหารทะเล และเซตอาหาร

สุขภาพ เป็นต้น 

ความเสี่ยงจากความผันผวนของ
ราคาวัตถุดิบ 

   วิเคราะห์หรือพยากรณ์ความต้องการใน

การบริโภค เช่น ปริมาณเนื้อสัตว์ ผักสด 

และวัตถุดิบอ่ืนๆ ที่ใช้ในแต่ละวัน เพ่ือ

ท าให้สามารถซื้อวัตถุดิบได้เพียงพอต่อ

ความต้องการ และวัตถุดิบไม่เหลือจน

เกิดเน่าเสีย 

การจัดท าระบบการบริหารร้านที่แบ่ง

ประเภทของอาหารออกเป็น  
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(ตารางมีต่อ) 

ตารางที่ 2.4 (ต่อ): การวิเคราะห์ถึงปัจจัยความเสี่ยงจากปัจจัยภายนอก 

 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง ระดับความเสี่ยง สิ่งที่จะต้องด าเนินการเพ่ือลด / 
ปูองกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

    (1) อาหารสด และ (2) อาหารแห้ง 
เพ่ือท าให้เกิดการเก็บรักษาอาหาร

ที่ถูกต้อง 

คู่แข่งที่เปิดธุรกิจสุกี้ในปัจจุบัน 
มีจ านวนมาก และเข้าสู่ตลาดได้

ง่าย 

   ลดต้นทุนที่ไม่จ าเป็น เพื่อเพ่ิมผล
ก าไรให้มากยิ่งขึ้น 

รักษาคุณภาพการให้บริการของ
ร้านฯ 

รักษารสชาติของสุกี้เสฉวน ให้เป็น
มาตรฐานทุกครั้งที่ผู้บริโภคมา

รับประทาน 
สร้างความพึงพอใจในการใช้บริการ 

น าระบบการบริหารการตลาด 7P 
เข้ามามีส่วนร่วมในการบริหารร้าน 
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บทที่ 3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

  
ส าหรับการศึกษาในบทนี้ จะเป็นการวิเคราะห์ถึงการแข่งขันโดยใช้กรอบแนวคิด และทฤษฎี

ตามหลักการของ Michel E Porter (2008) เพ่ือน ามาวิเคราะห์ประกอบไปด้วยสภาพการแข่งขัน 
และท่ีมาของการแข่งขัน คู่แข่งขันของธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ต าแหน่ง
ของสินค้า และการวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ซึ่งมีเนื้อหาที่ส าคัญดังนี้  

 
สภาพของการแข่งขัน และท่ีมาของการแข่งขัน 
 
ตารางที่ 3.1: สภาพของการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 
 

สภาพของการ
แข่งขัน 

เนื้อหา 

ระดับของการ

แข่งขัน 

ระดับการแข่งขันในภาพรวมอุตสาหกรรมอาหารภายในประเทศไทย ตามการศึกษา

ของบริษัท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน)(2559) พบว่า มีมูลค่ามากกว่า 

3 แสนล้านบาทต่อปี ระดับการแข่งขันในอุตสาหกรรมสุกี้ เมื่อพิจารณาเฉพาะ

อาหารประเภทสุกี้จากภาพรวมอุตสาหกรรมอาหารภายในประเทศข้างต้น จะมีส่วน

แบ่งทางการตลาด คือ ร้อยละ 3 ซึ่งมีมูลค่ารวมประมาณ 9,000 ล้านบาทต่อปี ถือ

ว่ามีมูลค่าที่สูงมาก จึงท าให้มีผู้ที่จะประสงค์เข้ามาท าการตลาดเพิ่มมากยิ่งขึ้น และ

จะมีเพ่ิมข้ึนในอนาคต เช่น (1) MK (2) ฮอทพอท (3) ชาบูชิ  

จุดเด่น/ความ

ได้เปรียบที่

น ามาแข่งขัน 

จุดเด่นและความได้เปรียบที่น ามาแข่งขันสุกี้เสฉวน มีประวัติศาสตร์ที่ยาวนาน 
ได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคชาวจีนเป็นจ านวนมาก เพราะการรับประทานสุกี้เสฉ
วน จะอยู่ในช่วงเทศกาลหรืองานส าคัญต่างๆ ของชาวจีนสุกี้เสฉวน เป็นสุกี้ท่ีมี
รสชาติของน้ าซุปที่แบ่งออกเป็น (1) น้ าซุปแบบเผ็ดร้อน และ (2) น้ าซุปแบบใส ที่มี
รสชาตินุ่มละมุน เหมาะส าหรับผู้ที่ไม่ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : สภาพของการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 

 

สภาพของการ
แข่งขัน 

เนื้อหา 

 น้ าจิ้มสุกี้ จะมีเอกลักษณ์ และรักษาความเป็นต้นต ารับที่ผู้บริโภคชาวจีน   
รับประทาน และสืบทอดต่อมาอย่างยาวนานรับประทานเผ็ด เช่น เด็ก และ
บุคคลทั่วไป และเป็นรสชาติที่ถือเป็นเอกลักษณ์ของตนเอง แตกต่างกับ 
น้ าซุป สุกี้ที่จ าหน่ายทั่วไป 

ผู้ครองส่วน
ครองตลาด (ผู้
ที่เป็นที่รู้จักใน

ตลาด) 

บริษัท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) จ าหน่ายสุกี้ MK 

บริษัท ฮอท พอท จ ากัด (มหาชน) จ าหน่ายสุกี้หรือ Hot Pot สุกี ้

บริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากัด จ าหน่ายชาบูชิ 

กระแสความ
นิยม 

กระแสความนิยมสุกี้เสฉวนในประเทศจีน เกิดข้ึนมาเป็นเวลานาน เนื่องจาก
สุกีเ้สฉวนหรือหม้อไฟเสฉวน จะมีการรับประทานในช่วงของงานเทศกาล 
หรืองานพิธีต่างๆ โดยผู้บริโภคชาวจีนจะมีความนิยมรับประทานในหลาย
พ้ืนที่ และเป็นการรับประทานอาหารที่สืบทอดกันมาตั้งแต่ในอดีตจนถึง

ปัจจุบัน  
 

กระแสความนิยมสุกี้ในประเทศญี่ปุุน (สุกี้ยากี้แบบตุ๋น) ลักษณะของสุกี้
ประเภทนี้ จะมีการน าเอาเนื้อสัตว์ต่างๆ มาลวกหรือตุ๋นไว้ในหม้อ แล้วน ามา
รับประทานควบคู่กับผักต่างๆ โดยเฉพาะการรับประทานสุกี้ยาก้ีแบบคันโต 

ที่ผู้บริโภคจะตุ๋นเนื้อสัตว์และผักในหม้อสุกี้ยาก้ีร้อนตามแบบเทวาริชิตะ โดย
ใช้ส่วนผสมของน้ าซุปดาชิ ซอสถั่วเหลือง สาเกหวาน น้ าตาลและสาเก เทลง

ไปในหม้อสุกี้ก่อน แล้วจึงน ามารับประทาน อีกท้ังสุกี้ประเภทนี้ เป็นสุกี้ที่มี
ความนิยมมากของผู้บริโภคชาวญี่ปุุนทั้งในอดีตและปัจจุบัน 

 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ) : สภาพของการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 
 

ที่มาของการ
แข่งขัน 

เนื้อหา 

 กระแสความนิยมสุกี้ในประเทศญี่ปุุน (สุกี้ยากี้แบบลวกสุก) ซึ่งสุกี้ยาก้ีประเภทนี้ 
จะมีการน าวัตถุดิบเข้ามาลวกในหม้อสุกี้ โดยมีความสุกประมาณร้อยละ 70 และ
น้ าซุปที่ใช้ คือ น้ าซุปปลาแห้ง น้ าซุปหัวไชเท้า น้ าซุปผักกาดมารับประทาน เป็น

ต้น เป็นที่นิยมของผู้บริโภคชาวญี่ปุุน ชาวต่างประเทศ และชาวไทยในปัจจุบัน 
 

กระแสความนิยมสุกี้ของผู้บริโภคชาวไทยตามแบบญี่ปุุน เริ่มต้นจากการที่บริษัท 
โคคา สุกี้ มีการน าสุกี้มาเปิดร้านภายในประเทศไทย ในปีพ.ศ. 2500 จึงท าให้
ผู้บริโภคชาวไทยรู้จักค าว่า “สุกี้ยากี”้ ต่อมา สุกี้ยากี้ ก็ได้มีการปรับปรุงและ

พัฒนารสชาติต่างๆ ให้ถูกปากคนไทยมากยิ่งข้ึน และมีหลายบริษัทหรือหลายห้าง
ร้าน ได้มีการเปิดให้บริการสุกี้ยากี้มาจนถึงปัจจุบัน เพราะสุกี้ยาก้ี จะมีรสชาติที่ถูก

ปากคนไทย และคนไทยมีความชื่นชมและชื่นชอบที่จะรับประทานอาหารใน
รูปแบบใหม่ อาหารที่มีความสด สะอาด และดีต่อสุขภาพด้วยการรับประทานผัก

ต่างๆ ควบคู่กับการรับประทานเนื้อสัตว์ เป็นต้น 
 

กระแสความนิยมสุกี้ของผู้บริโภคชาวไทยตามแบบจีน หรือสุกี้เสฉวน เริ่มต้นจาก
การที่ผู้บริโภคชาวจีนที่อาศัยอยู่ในประเทศไทย หรือประชาชนชาวไทยที่มีเชื้อสาย

จีน ได้มีการสืบทอดประเพณีและวัฒนธรรมต่างๆ ในการรับประทานอาหาร
ประเภทสุกี้มา จึงท าให้มีผู้จ าหน่ายที่จัดตั้งร้านอาหารสุกี้เสฉวนขึ้นมาเพ่ือให้

บริการกับกลุ่มลูกค้าดังกล่าว จนในปัจจุบันนั้น สุกี้เสฉวน ก็เริ่มเป็นที่นิยม และมี
ประชาชนทั้งชาวไทยรู้จักกันเพ่ิมมากยิ่งข้ึน  
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คู่แข่งขันของธุรกิจ 
ตารางที่ 3.2: คู่แข่งขันของธุรกิจ 

 
คู่แข่งขันหลัก คู่แข่งขันรอง 

ร้านสุกี้เสฉวนในกรุงเทพมหานคร 
บริษัท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุ๊ป จ ากัด 

(มหาชน) จ าหน่ายสุกี้ MK 
บริษัท ฮอท พอท จ ากัด (มหาชน) จ าหน่ายสุ

กี้หรือ Hot Pot สุกี้ 
บริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากัด จ าหน่ายชาบูชิ 

ร้าน อาหารจีนในบริเวณห้วยขวาง 
ร้าน อาหารไทย  ในบริเวณห้วยขวาง 

 

 
การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
  1. การเขียนภาพวิเคราะห์ 
 
 ภาพที่ 3.1: ภาพวิเคราะห์ 
 
อัตราการเจริญเติบโตของตลาด 

 
     

 
 

    
 
                                                           

   
อัตราการเจริญเติบโตของยอดขาย 

  2.  ค าอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 
  ส าหรับการวิเคราะห์เกี่ยวกับสถานภาพทางธุรกิจของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  
แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ  
  2.1 อัตราการเจริญเติบโตของตลาด ส าหรับร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท จะมีทิศทาง
และแนวโน้มที่เพ่ิมมากยิ่งข้ึน เพราะปัจจุบันร้านจ าหน่ายสุกี้เสฉวนในประเทศไทยมีจ านวนที่น้อย 

1 2 

3 4 
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และในบริเวณดังกล่าว ไม่มีร้านที่จ าหน่ายสุกี้เสฉวนเลย ซึ่งร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  เป็น
ร้านอาหารเพียงร้านเดียวที่เปิดให้บริการในบริเวณสถานี MRT ห้วยขวาง แต่ก็ยังมีอุปสรรคที่ส าคัญ
ต่อการท าให้เกิดอัตราการเจริญเติบโตของร้านอาหารฯ คือ เรื่องของจุดอ่อนหรือความเสี่ยงต่างๆ ที่
ผู้บริโภคมีความเข้าใจหรือความรู้เกี่ยวกับสุกี้เสฉวนไม่เพียงพอ และไม่รู้จักร้านอาหาร เอท บีน ฮอท
พอท ส่งผลท าให้อัตราการเจริญเติบโตของตลาด อยู่ในระดับที่ 2  
  2.2 อัตราการเจริญเติบโตของยอดขาย ส าหรับร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท เป็นร้านที่
เปิดขึ้นมาใหม่ และจะมีการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายอาหารประเภทสุกี้เสฉวน ดังนั้น เมื่อพิจารณาถึง
คุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ ราคา และองค์ประกอบต่างๆ จะมีความแตกต่างกับผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง 
เนื่องจากมีการจ าหน่ายสุกี้แบบจีนหรือสุกี้เสฉวน ซึ่งร้านค้าอ่ืนๆ จะจ าหน่ายสุกี้แบบญี่ปุุนแทบทั้งสิ้น 
จึงถือได้ว่าเป็นจุดเด่นที่ส าคัญของผลิตภัณฑ์หลักของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท แต่ร้านเพิ่ง
เริ่มต้นกิจการยังไม่เป็นที่รู้จักของบุคคลทั่วไป สถานการณ์ทางเศรษฐกิจในปัจจุบันที่ซบเซา รวมไปถึง
กระแสการรับประทานสุกี้ที่จะต้องมีอาหารประเภทปิ้งย่างเข้ามาให้บริการควบคู่กัน ส่งผลท าให้อัตรา
การเติบโตทางการตลาดอยู่ในระดับท่ี 2  
 
การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

 
ตารางที่ 3.3: การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

 
ปัจจัยท่ีน ามา

วิเคราะห์ 
ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

ผลิตภัณฑ์ สุกี้ยากี้แบบ
ญี่ปุุน 

บริษัท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) 
จ าหน่ายสุกี้ MK มีการจ าหน่ายสุกี้ยาก้ี และจ าหน่าย

ผลิตภัณฑ์ที่ทานควบคู่กับสุกี้ยากี้ คือ 
(1) ผักและเห็ด (2) อาหารสด(3) เป็นย่างและอ่ืนๆ(4) 

อาหารจานเดียว (5) บะหมี่ (6) ติ่มซ า (7) เครื่องดื่ม 
(8) ขนมหวาน เป็นต้น 

บริษัท ฮอท พอท จ ากัด (มหาชน) จ าหน่ายสุกี้หรือ 
Hot Pot สุกี้ มีการจ าหน่ายสุกี้ยาก้ี และจ าหน่าย 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ) : การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

 

ปัจจัยท่ีน ามา
วิเคราะห์ 

ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

  ผลิตภัณฑ์ที่ทานควบคู่กับสุกี้ยากี้ คือ Hot Pot บุป
เฟต์ ได้แก่ (1) ผักและเห็ด (2) อาหารสด (3) อาหาร

ญี่ปุุน ติ่มซ า (4) เครื่องดื่ม (5) ขนมหวาน เป็นต้น  
 

บริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากัด จ าหน่ายชาบูชิ มีการ
จ าหน่ายสุกี้ยาก้ี และจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ที่ทานควบคู่
กับสุกี้ยาก้ี คือ (1) อาหารญี่ปุุน (2) อาหารประเภท

จานเดียว (3) ผักและเห็ด (4) เครื่องดื่ม (5) ขนม
หวาน เป็นต้น 

ราคา สุกี้ยากี้แบบ
ญี่ปุุน 

บริษัท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) มี
ค่าใช้จ่ายโดยอิงตามการสั่งซื้อสินค้าต่างๆ 

 
บริษัท ฮอท พอท จ ากัด (มหาชน) มีค่าใช้จ่ายต่อหัว

ประมาณ 379 บาทต่อคน (เปลี่ยนแปลงตามช่วงเวลา
และตามโปรโมชั่นต่างๆ)  

 
บริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากัด มีค่าใช้จ่ายต่อหัวประมาณ 

539 บาท (เปลี่ยนแปลงตามช่วงเวลาและตาม
โปรโมชั่นต่างๆ) 

ช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

สุกี้ยากี้แบบ
ญี่ปุุน 

 

บริษัท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) 
จ าหน่ายสุกี้ MK เป็นบริษัทที่มีสาขาจ าหน่ายสุกี้ยากี้
มากที่สุดในประเทศ จ านวนมากกว่า 355 สาขาท่ัว

ประเทศ และมีระบบจัดส่งถึงบ้าน 
บริษัท ฮอท พอท จ ากัด (มหาชน) จ าหน่ายสุกี้หรือ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.3 (ต่อ) : การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 

 
ปัจจัยท่ีน ามา

วิเคราะห์ 
ธุรกิจ คู่แข่งขัน 

  Hot Pot สุกี้ เป็นบริษัทที่มีสาขาจ าหน่ายสุกี้รองลงมา 
มีจ านวนสาขาประมาณ 117 สาขาท่ัวประเทศ 

 
บริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากัด จ าหน่ายชาบูชิ มีจ านวน

สาขาประมาณ 69 สาขาทั่วประเทศ 
ด้านการส่งเสริม

การตลาด 
สุกี้ยากี้แบบ

ญี่ปุุน 
บริษัท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) มีการ
จัดโปรโมชั่นต่างๆ ซึ่งแตกต่างกันแต่ละช่วงเวลา เช่น 

(1) ติ่มซ าราคาพิเศษ 35 บาท (Online Delivery) 
ตั้งแต่วันที่ 1 กันยายน 2559 - 30 กันยายน 2559 
และ (2) MK Uji Matcha ชาเขียวอูจิแท้ จากญี่ปุุน 

ตั้งแต่วันที่ 1 สิงหาคม 2559 - 31 ตุลาคม 2559 
 

บริษัท ฮอท พอท จ ากัด (มหาชน) มีการจัดโปรโมชั่น
ต่างๆ ซึ่งแตกต่างกันแต่ละช่วงเวลา เช่น (1) Hot Pot 

Hot Movies (2) วันพุธลด 20% (3) มา 4 จ่าย 2 
เฉพาะวันศุกร์ที่ 30 กันยายน พ.ศ. 2559 เป็นต้น 

 
บริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากัด มีการจัดโปรโมชั่นต่างๆ ซึ่ง
แตกต่างกันแต่ละช่วงเวลา เชน่ (1) Oishi Japanese 
Buffet เมนูพิเศษจากเชฟซาไกสุดคุ้มที่โออิชิบุเฟต์ (2) 

เทศกาลทานปูยักษ์ เป็นต้น 
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การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ตารางที่ 3.4: การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 

สุกี้เสฉวน สุกี้เสฉวน มีประวัติความเป็นมาท่ียาวนานในประเทศจีน 
สุกี้เสฉวน มีความได้เปรียบกว่าคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน คือ 

ประเภทของน้ าซุปที่เป็นแบบของประเทศจีน ไม่ใช่ของประเทศญี่ปุุน 
และมีน้ าซุป คือ (1) น้ าซุปแบบใส และ (2) น้ าซุปแบบเผ็ด ให้เลือก

รับประทาน 
 

สุกี้เสฉวน จะมีการน าน้ าจิ้มสุกี้เสฉวนที่เป็นต้นต ารับมาจากประเทศจีน 
ท าให้ผู้บริโภคได้รับประทานสุกี้เสฉวนที่เป็นต้นต ารับ 

 
สุกี้เสฉวน จะใช้สมุนไพรจีนมาเป็นเครื่องปรุงเพื่อท าน้ าซุป จึงท าให้เกิด

การบ ารุงร่างกายให้มีสุขภาพดียิ่งขึ้น  
 

สุกี้เสฉวน จะมีการปรุงโดยพ่อครัวแม่ครัวมืออาชีพ และมีประสบการณ์
ในการปรุงน้ าซุปสุกี้เสฉวนมานาน 

อ านาจต่อรองจาก
ผู้ขายวัตถุดิบหรือ
ซัพพลายเออร์ของ

สุกี้เสฉวน 

น้ าซุปสุกี้เสฉวนที่ปรุง มีการใช้สมุนไพรจีนที่สามารถหาได้จากร้านค้า
ทั่วไป จึงท าให้อ านาจการต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์

ของน้ าซุปสุกี้เสฉวน อยู่ในระดับต่ า 
 

น้ าจิ้มสุกี้เสฉวนที่สั่งตรงมาจากประเทศจีน จะมีการสั่งตรงมาจากบริษัท
น าเข้าจากประเทศจีนบริษัทหนึ่ง ซึ่งหากบริษัทดังกล่าวไม่สามารถจัดส่ง
น้ าจิ้มได้ตรงต่อเวลา ก็จะท าให้เกิดผลกระทบต่อการจ าหน่ายสุกี้เสฉวน

ของร้านอาหารฯ ได้ จึงท าให้อ านาจการต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือ
ซัพพลายเออร์อยู่ในระดับสูง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
 วัตถุดิบประเภทเนื้อสัตว์ ผักสด และเครื่องดื่มต่างๆ สามารถหาได้ง่าย

จากแหล่งการค้า เช่น ตลาดภายในประเทศ จึงท าให้จึงท าให้อ านาจการ
ต่อรองจากผู้ขายวัตถุดิบหรือซัพพลายเออร์อยู่ในระดับต่ า 

อ านาจต่อรองจาก
ผู้ซื้อสินค้าหรือ

ผู้บริโภค 

การให้บริการต่อรองในเรื่องของราคาของการบริโภคสุกี้เสฉวนภายใน
ร้านอาหารฯ ทางร้านจะมีการก าหนดราคาอย่างชัดเจน และเป็นราคาที่
ผู้บริโภคสามารถซื้อหาได้ง่าย โดยค านึงและค านวณจากวัตถุดิบ และ
ต้นทุนต่างๆ จึงท าให้อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้าหรือผู้บริโภคในส่วนนี้ 
อยู่ในระดับสูง 

 
การให้บริการในเรื่องของการจ าหน่ายวัตถุดิบ เช่น เนื้อสัตว์ ผักสด และ
อาหารอื่นๆ ทางร้านอาหารฯ จะมีการน าจัดแย่งอาหารออกเป็น 4 
ประเภท คือ (1) น้ าซุปที่มีแบบซุปใส และซุปเผ็ด (2) น้ าจิ้มแบบ
น้ ามันงา และแบบพริกแห้ง (3) อาหารประเภทเนื้อสัตว์ อาหารทะเล 
และผักสด (4) เครื่องดื่มต่างๆ เช่น น้ าเปล่า เหล้า เบียร์ น้ าอัดลม น้ า
ปั่นข้าวโพดสด น้ าปั่นถั่วลิสงสด และชาจีน เป็นต้น ซึ่งมีสินค้าให้เลือก
อย่างหลากหลาย จึงท าให้อ านาจต่อรองจากผู้ซื้อสินค้าหรือผู้บริโภคอยู่
ในระดับสูง 

ข้อจ ากัดการเข้าสู่
อุตสาหกรรมของผู้

แข่งขันรายใหม่ 

การเปิดร้านจ าหน่ายสุกี้เสฉวน หรือสุกี้แบบญี่ปุุน หรือสุกี้แบบอื่นๆ 
ผู้ประกอบการสามารถท าธุรกิจดังกล่าวได้ง่าย เพราะต้นทุนในการเปิด
ให้บริการไม่สูงมากนัก จึงท าให้การเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้แข่งขันราย
ใหม่ อยู่ในระดับสูง 

แรงผลักดันจาก
สินค้าอ่ืนๆ ซึ่ง

สามารถใช้ทดแทน
กันได้ 

คู่แข่งที่ส าคัญของสุกี้เสฉวน แบ่งออกเป็น 
สุกี้แบบญี่ปุุน ที่มีน้ าซุปในลักษณะของซุปใส มีรสชาติที่อ่อน ไม่เผ็ด 
สามารถพบได้ในร้านค้าท่ัวไป เช่น (1) บริษัท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุ๊ป 
จ ากัด (มหาชน) (2) บริษัท ฮอท พอท จ ากัด (มหาชน) (3) บริษัท โออิชิ  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.4 (ต่อ) : การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

 

ปัจจัยท่ีน ามาวิเคราะห์ รายละเอียดของความได้เปรียบ 
 กรุ๊ป จ ากัด จึงท าให้แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆ คือ น้ าซุปใสแบบญี่ปุุน เมื่อ

เทียบกับน้ าซุปใสของสุกี้เสฉวน ค่อนข้างสูง 
 
สุกี้แบบญี่ปุุนที่มีการดัดแปลงโดยมีการให้บริการน้ าซุปต้มย าหรือน้ าซุปต้ม
ย ากุ้ง สามารถพบได้ในร้านค้าทั่วไป เช่น (1) บริษัท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุ๊ป 
จ ากัด (มหาชน) และ (2) บริษัท ฮอท พอท จ ากัด (มหาชน) จึงท าให้
แรงผลักดันจากสินค้าอ่ืนๆ คือ น้ าซุปต้มย าหรือน้ าซุปต้มย ากุ้ง เมื่อเทียบกับ
น้ าซุปใสของสุกี้เสฉวน ค่อนข้างสูง 

การแข่งขันระหว่าง
คู่แข่งใน

อุตสาหกรรม
เดียวกัน 

บริษัท เอ็มเค เรสโตรองต์ กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) หรือภายใต้ตราสินค้า 
MK เป็นตราสินค้าที่ติดตลาด เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคท่ัวไป และเป็น
คู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันที่มีการแข่งขันสูง 

 
บริษัท ฮอท พอท จ ากัด (มหาชน) หรือภายใต้ตราสินค้า Hot Pot เป็น
ตราสินค้าที่ติดตลาด และเป็นที่รู้จักของผู้บริโภคเช่นเดียวกับ MK แต่มี
ปริมาณมูลค่าทางการตลาดน้อยกว่า MK เป็นคู่แข่งในอุตสาหกรรม
เดียวกันที่มีการแข่งขันสูง 
 
บริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากัด หรือภายใต้ตราสินค้า Oishi เป็นตราสินค้าที่
ติดตลาด เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคท่ัวไป แต่มีมูลค่าทางการตลาดน้อย
กว่า MK และ Hot Pot เป็นคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันที่มีการ
แข่งขันอยู่ในระดับปานกลาง 
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บทที่ 4 
การจัดท ากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
 ส าหรับรการศึกษาในบทนี้ จะเป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการจัดท าแผนกลยุทธ์ของร้านอาหาร 
เอท บีน ฮอทพอท ในกลุ่มธุรกิจสุกี้เสฉวน ภายใต้การใช้กรอบแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด การบริหารเชิงกลยุทธ์ ความพึงพอใจ และพฤติกรรมผู้บริโภค ประกอบกับการวิเคราะห์
ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคโดยใช้แบบสอบถาม และการวิเคราะห์แผนงานด้านการเงินต่างๆ ตลอดจน
งบประมาณ เพื่อน าไปสู่การจัดท าแผนรองรับการขยายธุรกิจสุกี้เสฉวนในอนาคต โดยมีองค์ประกอบที่
ส าคัญต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
 
กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 

 

ภาพที่ 4.1:  กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 

 

การศึกษาข้อมูลธุรกิจโดยรวม 

- ประเภทธุรกิจ  

- สถานที่ตั้งของร้าน  

- รายละเอียดของสินค้า  

- แผนกลยุทธ์ของร้านอาหาร  

- โครงสร้างการบริหารงานของร้านอาหาร 

- สภาพของการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน 

- คู่แข่งขันของธุรกิจ 

- สถานภาพทางธุรกิจ 

- ต าแหน่งของสินค้า 

- การวิเคราะห์ความได้เปรียบทางการแข่งขัน 

 

 

การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

- การวิเคราะห์จุดแข็ง และจุดอ่อนของร้านอาหาร 

- การวิเคราะห์โอกาสและอุปสรรคของร้านอาหาร 

- การวิเคราะห์ถึงปัจจัยความเส่ียงจากปจัจัยภายใน 

- การวิเคราะห์ถึงปัจจัยความเส่ียงจากปจัจัยภายนอก 

 

การก าหนดแผนการศึกษา 

- ก าหนดกรอบแนวคิด 

- ก าหนดเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 

- ก าหนดวธิีการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ 

 

การวิเคราะห์กลยทุธ์และแผนปฏบิัติการ 

- การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคสุกี้เสฉวน 

- ประเภทของกลยุทธ์ และแผนปฏบิัติการ 

- การวิเคราะห์ด้านการเงินและงบประมาณ 

- แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
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การวิเคราะห์ข้อมูลทางด้านสถิติของพฤติกรรมผู้บริโภคสุกี้เสฉวน 

ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูลทางด้านสถิติในครั้งนี้ ได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการใช้
แบบสอบถาม จ านวน 400 คน เพ่ือน ามาสู่การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการใช้ค่าสถิติร้อยละ ค่าความถ่ี
หรือจ านวนคน ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยมีรายละเอียดต่างๆ สามารถน าเสนอได้ตาม
ตารางต่อไปนี้  
 
ตารางที่ 4.1: แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามเพศ 
 

ข้อมูล จ านวนคน คิดเป็นร้อยละ 
ชาย 190 47.50 

หญิง 210 52.50 

Total 400 100.00 
 

ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้บริโภคสุกี้เสฉวนจะเป็นเพศหญิงมากกว่า
เพศชาย จ านวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.50 และเป็นเพศชาย จ านวน 190 คน คิดเป็นร้อยละ 
47.50  

 
ตารางที่ 4.2: แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามอายุ 
 

ข้อมูล จ านวนคน คิดเป็นร้อยละ 
อายุต่ ากว่า 20 ปี 49 12.25 

อายุระหว่าง 20-30 ปี 78 19.50 
อายุระหว่าง 31-40 ปี 145 36.25 

อายุระหว่าง 41-50 ปี 77 19.25 

อายุมากกว่า 51 ปีขึ้นไป 51 12.75 
Total 400 100.00 

 
ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.2 จะพบว่า ช่วงอายุที่ตอบข้อมูลมากที่สุดตามล าดับ 

คือ อายุระหว่าง 31-40 ปี เป็นล าดับแรก จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 รองลงมา คือ อายุ
ระหว่าง 20-30 ปี จ านวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 ต่อมา คือ อายุระหว่าง 41-50 ปี จ านวน 77 
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คน คิดเป็นร้อยละ 19.25 ต่อมา คือ อายุมากกว่า 51 ปีขึ้นไป จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 
และอายุต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 

 
ตารางที่ 4.3: แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามระดับการศึกษา 
 

ข้อมูล จ านวนคน คิดเป็นร้อยละ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 61 15.25 

ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 257 64.25 
สูงกว่าปริญญาตรี 82 20.50 

Total 400 100.00 
 
ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.3 จะพบว่า ช่วงระดับการศึกษาที่ตอบข้อมูลมากที่สุด

ตามล าดับ คือ ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.25 รองลงมา คือ สูงกว่า
ปริญญาตรี จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.50 และต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อย
ละ 15.25 

 
ตารางที่ 4.4: แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามอาชีพ 

 
ข้อมูล จ านวนคน คิดเป็นร้อยละ 

ค้าขาย 158 39.50 
ประกอบอาชีพส่วนตัว 134 33.50 

ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 6 1.50 

พนักงานบริษัทเอกชน 84 21.00 
แม่บ้าน / พ่อบ้าน / อื่นๆ 18 4.50 

Total 400 100.00 

 
ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.4 จะพบว่า ช่วงอาชีพที่ตอบข้อมูลมากท่ีสุดตามล าดับ 

คือ ค้าขาย จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50 รองลงมา คือ ประกอบอาชีพส่วนตัว จ านวน 134 
คน คิดเป็นร้อยละ 33.50 ต่อมา คือ พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.00 
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ต่อมา คือ แม่บ้าน / พ่อบ้าน / อื่นๆ จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 และข้าราชการ / พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 

 
ตารางที่ 4.5: แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามระดับรายได้ 

 
ข้อมูล จ านวนคน คิดเป็นร้อยละ 

รายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท 49 12.25 
รายได้ระหว่าง 10,001-20,000 บาท 51 12.75 

รายได้ระหว่าง 20,001-30,000 บาท 171 42.75 

รายได้ระหว่าง 30,001-40,000 บาท 111 27.75 
รายได้มากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป 18 4.50 

Total 400 100.00 

 
ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.5 จะพบว่า ช่วงระดับรายได้ที่ตอบข้อมูลมากท่ีสุด

ตามล าดับ คือ รายได้ระหว่าง 20,001-30,000 บาท จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.75 
รองลงมา คือ รายได้ระหว่าง 30,001-40,000 บาท จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 27.75 ต่อมา คือ 
รายได้ระหว่าง 10,001-20,000 บาท จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75 ต่อมา คือ รายได้ต่ ากว่า 
10,000 บาท จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.25 และรายได้มากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป จ านวน 
18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 

 
ตารางที่ 4.6:  แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามประเภทของสุกี้เสฉวนที่เลือก

รับประทาน 

 
ข้อมูล จ านวนคน คิดเป็นร้อยละ 

สุกี้เสฉวนแบบน้ าใส 160 40.00 

สุกี้เสฉวนแบบเผ็ด 240 60.00 

Total 400 100.00 
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ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.6 จะพบว่า ประเภทของสุกี้เสฉวนที่เลือกรับประทาน
ผู้บริโภครับประทานมากท่ีสุด คือ สุกี้เสฉวนแบบเผ็ด จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00 และสุกี้
เสฉวนแบบน้ าใส จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.00 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 4.7: แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามเหตุผลที่ส าคัญที่ท าให้เลือก

รับประทานสุกี้เสฉวน 

 
ข้อมูล จ านวน

คน 
คิดเป็นร้อย

ละ 
น้ าจิ้มของสุกี้เสฉวนมีรสชาติที่อร่อยถูกปาก 134 33.50 

มีระบบการบริการที่เป็นที่ดีท าให้ท่านเกิดความประทับใจในการมา
รับประทาน 

131 32.75 

ชื่อเสียงของสุกี้เสฉวนที่มีมายาวนาน 29 7.25 

มีการน าวัตถุดิบสดใหม่เช่น เนื้อสัตว์ ผักสดมาให้บริการ 83 20.75 
มีการคงคุณลักษณะของสุกี้เสฉวนแบบต้นต ารับ 17 4.25 

สุกี้เสฉวนสามารถรับประทานร่วมกับอาหารประเภทอ่ืนๆในร้านได้ 6 1.50 
Total 400 100.00 

 
ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.7 จะพบว่า เหตุผลที่ส าคัญที่ท าให้เลือกรับประทานสุกี้

เสฉวนมากที่สุด คือ น้ าจิ้มของสุกี้เสฉวนมีรสชาติที่อร่อยถูกปาก จ านวน 134 คน คิดเป็นร้อยละ 
33.50 รองลงมา คือ มีระบบการบริการที่เป็นที่ดีท าให้ท่านเกิดความประทับใจในการมารับประทาน 
จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 ต่อมา คือ มีการน าวัตถุดิบสดใหม่เช่น เนื้อสัตว์ ผักสดมา
ให้บริการ จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.75 ต่อมา คือ ชื่อเสียงของสุกี้เสฉวนที่มีมายาวนาน 
จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.25 ต่อมา คือ มีการคงคุณลักษณะของสุกี้เสฉวนแบบต้นต ารับ 
จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.25 และสุกี้เสฉวนสามารถรับประทานร่วมกับอาหารประเภทอ่ืนๆใน
ร้านได้ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.8: แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามบุคคลใดที่มีอิทธิพลต่อการเลือก

บริโภคสุกี้เสฉวนมากที่สุด 

 
ข้อมูล จ านวน

คน 
คิดเป็นร้อย

ละ 
คนรัก 79 19.75 

บิดามารดา 175 43.75 

เพ่ือน /เพ่ือนร่วมงาน 137 34.25 
บุคคลที่มีชื่อเสียง 9 2.25 

Total 400 100.00 
 

ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.8 จะพบว่า บุคคลใดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคสุกี้
เสฉวนมากที่สุด คือ บิดามารดา จ านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.75 รองลงมา คือ เพ่ือน /เพ่ือน
ร่วมงาน จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.25 ต่อมา คือ คนรัก จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.75 ต่อมา คือ บุคคลที่มีชื่อเสียง จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.25 
 
ตารางที่ 4.9: แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามช่วงเวลาในการรับประทานสุกี้

เสฉวน 

 
ข้อมูล จ านวน

คน 
คิดเป็นร้อย

ละ 

เวลาประมาณ 16.00 – 18.00 น. 91 22.75 
เวลาประมาณ 18.01 – 20.00 น. 277 69.25 

เวลาประมาณ 20.01 – 22.00 น. 32 8.00 

Total 400 100.00 
 

ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.9 จะพบว่า ช่วงเวลาในการรับประทานสุกี้เสฉวนมาก
ที่สุด คือ เวลาประมาณ 18.01 – 20.00 น. จ านวน 277 คน คิดเป็นร้อยละ 69.25 รองลงมา คือ 
เวลาประมาณ 16.00 – 18.00 น. จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.75 และเวลาประมาณ 20.01 – 
22.00 น. จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.00 
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ตารางที่ 4.10: แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามจ านวนคนที่มารับประทาน 

 
ข้อมูล จ านวน

คน 
คิดเป็นร้อย

ละ 

1-4 ท่าน 283 70.75 
5-8 ท่าน 110 27.50 

มากกว่า 9 ท่านขึ้นไป 7 1.75 

Total 400 100.00 
 

ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.10 จะพบว่า จ านวนคนที่มารับประทานมากที่สุด คือ 
1-4 ท่าน จ านวน 283 คน คิดเป็นร้อยละ 70.75 รองลงมา คือ 5-8 ท่าน จ านวน 110 คน คิดเป็น
ร้อยละ 27.50 และมากกว่า 9 ท่านขึ้นไป จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 
 
ตารางที่ 4.11: แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามจ านวนครั้งที่มารับประทาน 

สุกี้เสฉวนต่อเดือน 

 
ข้อมูล จ านวน

คน 
คิดเป็นร้อย

ละ 
น้อยกว่าเดือนละ 1 ครั้ง 131 32.75 

เดือนละ 1-2 ครั้ง 238 59.50 

เดือนละ 3-4 ครั้ง 31 7.75 
ภายใน 1 เดือน มารับประทานสุกี้เสฉวนมากกว่า 4 ครั้งข้ึนไป - - 

Total 400 100.00 
* ภายใน 1 เดือน มารับประทานสุกี้เสฉวนมากกว่า 4 ครั้งขึ้นไป ไม่มีผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.11 จะพบว่า จ านวนครั้งที่มารับประทานสุกี้เสฉวนต่อ
เดือนมากท่ีสุด คือ เดือนละ 1-2 ครั้ง จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 59.50 รองลงมา คือ น้อยกว่า
เดือนละ 1 ครั้ง จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.75 ต่อมา คือ เดือนละ 3-4 ครั้ง จ านวน 31 คน 
คิดเป็นร้อยละ 7.75 
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ตารางที่ 4.12: แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้ง 

 
ข้อมูล จ านวน

คน 
คิดเป็นร้อย

ละ 

ค่าใช้จ่ายต่ ากว่า 500 บาท 35 8.75 
ค่าใช้จ่าย 500 – 1,000 บาท 113 28.25 

ค่าใช้จ่าย 1,001-2,000 บาท 191 47.75 

ค่าใช้จ่ายมากกว่า 2,001 บาทข้ึนไป 61 15.25 
Total 400 100.00 

 
ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.12 จะพบว่า ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้งมากที่สุด คือ 

ค่าใช้จ่าย 1,001-2,000 บาท จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 47.75 รองลงมา คือ ค่าใช้จ่าย 500 – 
1,000 บาท จ านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.25 ต่อมา คือ ค่าใช้จ่ายมากกว่า 2,001 บาทข้ึนไป 
จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.25 และค่าใช้จ่ายต่ ากว่า 500 บาท จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 
8.75 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.13: แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามวิธีการช าระเงิน 

 
ข้อมูล จ านวน

คน 
คิดเป็นร้อย

ละ 
เงินสด 331 82.75 

บัตรเครดิต 69 17.25 

Total 400 100.00 
 

ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.13 จะพบว่า วิธีการช าระเงินมากท่ีสุด คือ เงินสด 
จ านวน 331 คน คิดเป็นร้อยละ 82.75 และบัตรเครดิต จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.25 
ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.14:  แสดงค่าร้อยละและความถี่ของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนตามช่องทางท่ีได้รับข้อมูล 

  ข่าวสาร 

 
ข้อมูล จ านวน

คน 
คิดเป็นร้อย

ละ 
สื่อสิ่งพิมพ์ 6 1.50 

สื่อโทรทัศน์ / วิทยุ 18 4.50 

สื่อสังคมออนไลน์เช่น Facebook, Line, we chat, Weiboและอ่ืนๆ 236 59.00 
สื่อบุคคลเช่น เพ่ือน และบุคคลในครอบครัว 81 20.25 

ปูายโฆษณาต่างๆ 59 14.75 
Total 400 100.00 

 
ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.14 จะพบว่า ช่องทางที่ได้รับข้อมูลข่าวสารมากที่สุด 

คือ สื่อสังคมออนไลน์เช่น Facebook, Line, Wechat, Weibo และอ่ืนๆ จ านวน 236 คน คิดเป็น
ร้อยละ 59.00 รองลงมา คือ สื่อบุคคลเช่น เพ่ือน และบุคคลในครอบครัว จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อย
ละ 20.25 ต่อมา คือ ปูายโฆษณาต่างๆ จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.75 ต่อมา คือ สื่อโทรทัศน์ 
/ วิทยุ จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 และสื่อสิ่งพิมพ์ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50 
ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 4.15: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตามระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้ 
                  เสฉวนต่อด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 

ข้อมูล ค่าเฉลี่ย คิดเป็น
ร้อยละ 

ระดับ
ความ
คิดเห็น 

สุกี้เสฉวน มีวัตถุดิบให้เลือกรับประทานอย่างหลากหลาย 3.745 0.973 มาก 

สุกี้เสฉวน มีความสด สะอาด อร่อย 3.825 1.023 มาก 
สุกีเ้สฉวน มีน้ าซุปให้เลือกรับประทาน 3.795 0.959 มาก 

สุกี้เสฉวน เป็นอาหารที่ดีต่อสุขภาพร่างกาย 3.735 1.019 มาก 
Total 3.775 0.888 มาก 
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          ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.15 จะพบว่า ความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนต่อ

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.775) โดยเรียงตามค่าเฉลี่ย คือ (1) สุกี้เสฉ

วน มีความสด สะอาด อร่อย (x̄= 3.825) (2) สุกี้เสฉวน มีน้ าซุปให้เลือกรับประทาน (x̄= 3.795) (3) 

สุกี้เสฉวน มีวัตถุดิบให้เลือกรับประทานอย่างหลากหลาย (x̄= 3.745) (4) สุกี้เสฉวน เป็นอาหารที่ดีต่อ

สุขภาพร่างกาย (x̄= 3.735) ตามล าดับ 
 

ตารางที่ 4.16: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตามระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้ 
เสฉวนต่อด้านราคา (Price) 

 
ข้อมูล ค่าเฉลี่ย คิดเป็น

ร้อยละ 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

สุกี้เสฉวน มีราคาท่ีไม่แพงจนเกินไป 3.935 0.776 มาก 

สุกี้เสฉวน มีการก าหนดราคาที่อิงกลไกตลาด 3.608 0.965 มาก 

สุกี้เสฉวน มีการก าหนดราคาด้วยการน าหลักจิตวิทยามาใช้ 
เช่น การลงท้ายราคาด้วยเลข 9 

3.590 0.913 มาก 

สุกี้เสฉวน มีการก าหนดราคาที่เป็นธรรม ไม่เอาเปรียบ
ผู้บริโภค 

3.503 1.041 มาก 

Total 3.659 0.757 มาก 
 

ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.16 จะพบว่า ความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนต่อ

ด้านราคา (Price) ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.659) โดยเรียงตามค่าเฉลี่ย คือ (1) สุกี้เสฉวน มี

ราคาที่ไม่แพงจนเกินไป (x̄= 3.935) (2) สุกี้เสฉวน มีการก าหนดราคาท่ีอิงกลไกตลาด (x̄= 3.608) (3) 

สุกี้เสฉวน มีการก าหนดราคาด้วยการน าหลักจิตวิทยามาใช้ เช่น การลงท้ายราคาด้วยเลข 9 (x̄= 

3.590) (4) สุกี้เสฉวน มีการก าหนดราคาท่ีเป็นธรรม ไม่เอาเปรียบผู้บริโภค (x̄= 3.503) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.17: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตามระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้ 

เสฉวนต่อด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 

 
ข้อมูล ค่าเฉลี่ย คิดเป็น

ร้อยละ 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ร้านฯ สามารถสั่งส ารองโต๊ะล่วงหน้าได้ 3.553 0.877 มาก 
ร้านฯ สามารถเป็นสถานที่ในการจัดงานเลี้ยง หรืองานรับรอง
ต่างๆ ได้ 

3.543 0.949 มาก 

ร้านฯ สามารถสั่งจองเมนูอาหารผ่านสื่อสังคมออนไลน์อ่ืนๆ 
ได้ 

3.615 0.997 มาก 

ร้านฯ สามารถจัดระบบเมนูที่มีการแบ่งประเภทของอาหาร
ออกเป็นหมวดหมู่ได้ชัดเจน 

3.603 1.121 มาก 

Total 3.578 0.806 มาก 
 

ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.17 จะพบว่า ความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนต่อ

ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.578) โดยเรียงตามค่าเฉลี่ย คือ (1) ร้าน

ฯ สามารถสั่งจองเมนูอาหารผ่านสื่อสังคมออนไลน์อื่นๆ ได้ (x̄= 3.615) (2) ร้านฯ สามารถจัดระบบ

เมนูที่มีการแบ่งประเภทของอาหารออกเป็นหมวดหมู่ได้ชัดเจน (x̄= 3.603) (3) ร้านฯ สามารถสั่ง

ส ารองโต๊ะล่วงหน้าได้ (x̄= 3.553) (4) ร้านฯ สามารถเป็นสถานที่ในการจัดงานเลี้ยง หรืองานรับรอง

ต่างๆ ได้ (x̄= 3.543) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.18: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตามระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้ 

เสฉวนต่อด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 
ข้อมูล ค่าเฉลี่ย คิดเป็น

ร้อยละ 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ร้านฯ มีการให้ส่วนลดกับสมาชิกในร้าน 3.570 1.036 มาก 
ร้านฯ มีระบบสะสมแต้มเพ่ือเป็นส่วนลดในโอกาสต่อไป 3.773 0.899 มาก 

ร้านฯ มีการให้ส่วนลดกับผู้ที่ช าระเงินด้วยเงินสด 3.650 0.833 มาก 

ร้านฯ มีการแจกของว่าง เช่น ผลไม้ฟรีให้กับผู้บริโภคท่ีเข้ามา
ใช้บริการ 

3.343 1.001 มาก 

Total 3.584 0.635 มาก 
 

ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.18 จะพบว่า ความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนต่อ

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.584) โดยเรียงตามค่าเฉลี่ย 

คือ (1) ร้านฯ มีระบบสะสมแต้มเพ่ือเป็นส่วนลดในโอกาสต่อไป (x̄= 3.773) (2) ร้านฯ มีการให้

ส่วนลดกับผู้ที่ช าระเงินด้วยเงินสด (x̄= 3.650) (3) ร้านฯ มีการให้ส่วนลดกับสมาชิกในร้าน (x̄= 

3.570) (4) ร้านฯ มีการแจกของว่าง เช่น ผลไม้ฟรีให้กับผู้บริโภคท่ีเข้ามาใช้บริการ (x̄= 3.343) 
ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.19: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตามระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้ 

เสฉวนต่อด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 

 
ข้อมูล ค่าเฉลี่ย คิดเป็น

ร้อยละ 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

การบริการที่เป็นมาตรฐานทุกครั้ง 3.480 0.950 มาก 
ความสะดวกรวดเร็วในการสั่งอาหารมารับประทาน 3.885 0.830 มาก 

การให้เกียรติผู้บริโภคท่ีเข้ามารับประทาน 3.598 0.918 มาก 

การน าเสนอเมนูเพ่ือแนะน าผู้บริโภคท่ีเข้ามารับประทาน 3.703 0.923 มาก 
Total 3.666 0.708 มาก 

 
ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.19 จะพบว่า ความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนต่อ

ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.666) โดยเรียงตามค่าเฉลี่ย คือ 

(1) ความสะดวกรวดเร็วในการสั่งอาหารมารับประทาน (x̄= 3.885) (2) การน าเสนอเมนูเพ่ือแนะน า

ผู้บริโภคท่ีเข้ามารับประทาน (x̄= 3.703) (3) การให้เกียรติผู้บริโภคท่ีเข้ามารับประทาน (x̄= 3.598) 

(4) การบริการที่เป็นมาตรฐานทุกครั้ง (x̄= 3.480) ตามล าดับ 
 

ตารางที่ 4.20: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตามระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้ 
เสฉวนต่อด้านบุคลากรผู้ให้บริการ (People) 

 
ข้อมูล ค่าเฉลี่ย คิดเป็นร้อย

ละ 
ระดับความ

คิดเห็น 
พนักงานในร้านฯ แต่งกายสะอาด เรียบร้อย 3.628 0.889 มาก 

พนักงานในร้านฯ พูดจาสภุาพ อ่อนโยน 3.414 0.966 มาก 
พนักงานในร้านฯ รับฟังความคิดเห็นของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ 3.557 0.931 มาก 
พนักงานในร้านฯ สามารถตอบค าถามต่างๆ ได้อย่างถูกต้อง 3.486 0.856 มาก 

Total 3.521 0.727 มาก 

 
ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.20 จะพบว่า ความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนต่อ

ด้านบุคลากรผู้ให้บริการ (People) ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.521) โดยเรียงตามค่าเฉลี่ย คือ 
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(1) พนักงานในร้านฯ แต่งกายสะอาด เรียบร้อย (x̄= 3.628) (2) พนักงานในร้านฯ รับฟังความคิดเห็น

ของลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ (x̄= 3.557) (3) พนักงานในร้านฯ สามารถตอบค าถามต่างๆ ได้อย่าง

ถูกต้อง (x̄= 3.486) (4) พนักงานในร้านฯ พูดจาสุภาพ อ่อนโยน (x̄= 3.414)  
 
ตารางที่ 4.21: แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานตามระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้ 

เสฉวนต่อด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) 

 
ข้อมูล ค่าเฉลี่ย คิดเป็น

ร้อยละ 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

ร้านฯ สามารถเดินทางได้สะดวก 3.496 0.927 มาก 

ร้านฯ อยู่ในแหล่งชุมชน 3.520 0.804 มาก 
ร้านฯ มีการตกแต่งร้านที่สวยงาม สะอาด ปลอดภัย 3.453 0.912 มาก 

ร้านฯ มีสถานที่จอดรถที่เพียงพอต่อการใช้บริการ 3.371 0.872 มาก 
Total 3.460 0.702 มาก 

 
ตามการวิเคราะห์ค่าสถิติในตารางที่ 4.21 จะพบว่า ความคิดเห็นของผู้บริโภคสุกี้เสฉวนต่อ

ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก (x̄= 3.460) โดยเรียงตามค่าเฉลี่ย คือ (1) ร้านฯ อยู่ในแหล่งชุมชน (x̄= 

3.520) (2) ร้านฯ สามารถเดินทางได้สะดวก (x̄= 3.496) (3) ร้านฯ มีการตกแต่งร้านที่สวยงาม 

สะอาด ปลอดภัย (x̄= 3.453) (4) ร้านฯ มีสถานที่จอดรถที่เพียงพอต่อการใช้บริการ (x̄= 3.371) 
ตามล าดับ  
 
ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
   ส าหรับการศึกษาประเภทของกลยุทธ์ และการก าหนดแผนกลยุทธ์ในครั้งนี้ จะท าการ
วิเคราะห์มาจาก (1) การวิเคราะห์ถึงจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค์ของการเปิดร้านอาหารฯ 
(2) การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากปัจจัยภายใน – ปัจจัยภายนอก (3) การวิเคราะห์สภาพการแข่งขัน 
และคู่แข่งทางธุรกิจ (4) การวิเคราะห์พฤติกรรม และความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อการบริโภคสุกี้เสฉ
วน ซึ่งมีรายละเอียดต่างๆ ดังต่อไปนี้  
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ตารางที่ 4.22: ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการ 
 วัตถุประสงค์ 

เพ่ือตอบสนองความต้องการเลือกรับประทานสุกี้เสฉวนของผู้บริโภค 
ผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ จากการใช้แบบสอบถามที่ได้จัดท าขึ้นไปเก็บ
ข้อมูลกับผู้บริโภคสุกี้เสฉวนในบริเวณใกล้เคียง จ านวน 400 คน สามารถสรุป
ได้ว่า (1) ผู้บริโภคสุกี้เสฉวน ส่วนใหญ่จะเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุ
ระหว่าง 31-40 ปี ส่วนใหญ่มีปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพค้าขาย 
มีรายได้ระหว่าง 20,001-30,000 บาท และมีความชื่นชอบในรสชาติของสุกี้
เสฉวนแบบเผ็ด  (2) ผู้บริโภคสุกี้เสฉวน มีความต้องการให้ร้านอาหารฯ ให้
ความส าคัญกับน้ าจิ้มของสุกี้เสฉวน มีรสชาติที่อร่อยถูกปาก มีระบบการ
บริการที่เป็นที่ดี นิยมไปรับประทานสุกี้เสฉวนกับบิดา มารดา บุคคลใน
ครอบครัว ในช่วงประมาณ 18.01 – 20.00 น. ซึ่งไปโดยประมาณ 1-4 ท่าน 
มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย ประมาณ 1,001-2,000 บาท และใช้วิธีการจ่ายเงินสด
เป็นหลัก ส่วนการโฆษณาท่ีมีผลและท าให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้มากที่สุด คือ 
สื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line, Wechat, Weiboและอ่ืนๆ มาเป็น
สื่อในการน าเสนอผลิตภัณฑ์ (3) ผู้บริโภคมีความคิดเห็นว่า ร้านอาหารฯ ที่
จ าหน่ายสุกี้เสฉวน ควรจะต้องมีการจ าหน่ายสุกี้เสฉวน มีความสด สะอาด 

อร่อย (x̄= 3.825) มีราคาท่ีไม่แพงจนเกินไป (x̄= 3.935) สามารถสั่งจอง

เมนูอาหารผ่านสื่อสังคมออนไลน์อ่ืนๆ ได้ (x̄= 3.615) มีระบบสะสมแต้มเพ่ือ

เป็นส่วนลดในโอกาสต่อไป (x̄= 3.773) มีความสะดวกรวดเร็วในการสั่ง

อาหารมารับประทาน (x̄= 3.885) และให้ความส าคัญกับพนักงานในร้านฯ 

แต่งกายสะอาด เรียบร้อย (x̄= 3.628) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.22 (ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกล
ยุทธ์ 

แผนปฏิบัติการ 

 การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
1. การคงรสชาติของน้ าจิ้มที่จะต้องเป็นไปตามต้นต ารับอย่างแท้จริง 
2. การให้ความส าคัญกับการบริการที่ดี รวดเร็ว เหมาะสมกับผู้บริโภคทุกคน 
3. การเตรียมพนักงานให้มีความพร้อมกับการรองรับจ านวนลูกค้าที่จะเข้ามา

ใช้บริการในช่วงเวลา 16.00– 22.00 น. 
4. การจัดเตรียมโต๊ะส าหรับการให้บริการลูกค้า 1-4 ท่าน และมีการจัดเตรียม

เก้าอ้ีเสริมไว้ให้พร้อมในกรณีที่มามากกว่า 5 คนขึ้นไป 
5. การจัดเตรียมเงินทอนให้เพียงพอต่อการทอนเงินในแต่ละครั้ง 
6. การใช้สื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line, Wechat, Weibo เป็น

สื่อกลางในการติดต่อสื่อสารเพ่ือการโฆษณาประชาสัมพันธ์ต่างๆ 
7. การให้ความส าคัญกับวัตถุดิบที่จะต้องมีความ สด สะอาด  
8. การก าหนดราคาอย่างเหมาะสมกับกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีระดับรายได้โดยเฉลี่ย 

คือ 20,001-30,000 บาท เพ่ือให้สามารถเข้ามารับประทานได้ และมีความรู้สึกว่า 
ไม่แพงจนเกินไป 

9. การส ารองท่ีนั่ง และสั่งอาหารล่วงหน้าก่อนเข้ามารับประทานในร้านได้ 
10. การจัดท าระบบการส่งเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพ 

 แผนปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ 
1. กลยุทธ์การคงรสชาติของน้ าจิ้มที่จะต้องเป็นไปตามต้นต ารับอย่างแท้จริง 

จะมีแผนการปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ คือ ทางร้านอาหารฯ จะมีการน าเข้าน้ าจิ้ม
จากประเทศจีน เพ่ือคงความเป็นต้นต ารับที่แท้จริง และการใช้พ่อครัวชาวจีนที่มี
ประสบการณ์ในการปรุงน้ าซุปสุกี้เสฉวนแบบเผ็ด และน้ าซุปสุกี้เสฉวนแบบน้ าใส  

2. การให้ความส าคัญกับการบริการที่ดี รวดเร็ว เหมาะสมกับผู้บริโภค  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่4.22 (ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกล
ยุทธ์ 

แผนปฏิบัติการ 

 ทุกคน จะมีแผนการปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ คือ การน าบุคลากรท่ีมีความรู้ มี
ความสามารถ มีใจรักในการใหบ้ริการมาท างานในร้านอาหาร เอท บีน 

 ฮอทพอท  
3. การเตรียมพนักงานให้มีความพร้อมกับการรองรับจ านวนลูกค้าที่จะเข้ามาใช้

บริการในช่วงเวลา 16.01 – 22.00 น. จะมีแผนการปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ คือ (1) 
การเตรียมพนักงานให้มีความพร้อมต่อการให้บริการ (3) การจัดเตรียมวัตถุดิบท่ี
พร้อมสามารถน ามาเสรมิได้ เช่น เน้ือสัตว์ ผักสดต่างๆ ท่ีจะต้องตัดและหั่นให้
เรียบร้อย 

4. การจัดเตรียมโต๊ะส าหรับการให้บริการลูกค้า 1-4 ท่าน และมีการจัดเตรียม
เก้าอี้เสริมไว้ให้พร้อมในกรณีท่ีมามากกว่า 5 คนขึ้นไป จะมีแผนการปฏิบัติงานตาม
กลยุทธ์ คือ (1) การจัดแบ่งโซนการให้บริการท่ีเป็นระบบ เช่น โซนส าหรับผู้บริโภค 
1-4 ท่าน และอีกฝั่ง 5-8 ท่าน เพื่อการบริการท่ีสะดวก (2) การรับค าสั่งจากออเดอร์
ของลูกค้าท่ีของโต๊ะล่วงหน้า โดยแบ่งพื้นท่ีและจัดโต๊ะให้พร้อมกับช่วงเวลาการใช้
บริการ (3) การเตรียมเก้าอี้เสรมิส าหรับเด็กเล็ก และเก้าอี้ส ารองรวมไว้ประมาณ 5 
– 10 ที่น่ัง 

5. การจัดเตรียมเงินทอนให้เพียงพอต่อการทอนเงินในแต่ละครั้ง จะมีแผนการ
ปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ คือ ทางร้านอาหารฯ จะเตรียมเงินทอนท่ีเป็นธนบัตรใบละ 
100 บาท , ใบละ 500 บาท และธนบัตร 20 บาท รวมๆ ขั้นต่ าไม่ต่ ากว่า 5 พันบาท 
แต่หากว่า มีการได้รับธนบัตรใบละ 1,000 บาท และมีเงินทอนลดน้อยลง ทางร้านก็
จะต้องไปหาท่ีแลกเงิน เช่น ในบริเวณ 7-11 เป็นต้น 

6. การใช้สื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line, Wechat, Weibo เป็น
สื่อกลางในการติดต่อสื่อสารเพื่อการโฆษณาประชาสัมพันธ์ต่างๆ จะมีแผนการ
ปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ คือ การจัดโปรโมชั่นและส่วนลดต่างๆ เมื่อลูกค้าที่มาใช้
บริการบอกต่อผ่านสื่อสังคมออนไลน์ดังกล่าว หรือการลง Hashtag ไว้บน 
Facebook ของตนเอง 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.22 (ต่อ): ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 

 

ประเภทของกล
ยุทธ์ 

แผนปฏิบัติการ 

 7. การให้ความส าคัญกับวัตถุดิบที่จะต้องมีความ สด สะอาด จะมีแผนการ 
ปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ คือ ทางร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท สามารถ

ด าเนินการได้โดย (1) การจดบันทึกจ านวนวัตถุดิบที่ใช้ในการบริโภคต่อวัน ตาม
ช่วงเวลา หรือตามช่วงเทศกาลต่างๆ เพ่ือท าให้สามารถค านวณและพยากรณ์
ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมารับบริการได้ (2) การเก็บรักษาวัตถุดิบอย่าง
ถูกต้อง มีการใช้เครื่องมือประเภท ตู้เย็น ตู้แช่แข็งอย่างเหมาะสมกับวัตถุดิบแต่
ละประเภท เช่น การใช้ตู้เย็นส าหรับการแช่ 

 ผักสดต่างๆ และการใช้ตู้แช่แข็งส าหรับการแช่อาหารสด เป็นต้น  
8. การก าหนดราคาอย่างเหมาะสมกับกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีระดับรายได้โดยเฉลี่ย 

คือ 20,001-30,000 บาท เพ่ือให้สามารถเข้ามารับประทานได้ และมีความรู้สึก
ว่า ไม่แพงจนเกินไป จะมีแผนการปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ คือ ทางร้านอาหาร 
เอท บีน ฮอทพอท จะท าการส ารวจร้านสุกี้คู่แข่ง และร้านค้าคู่แข่งในบริเวณ
ใกล้เคียง เพ่ือท าให้สามารถก าหนดราคากลางที่เหมาะสมกับปริมาณของวัตถุดิบ 
เช่น เนื้อสัตว์ หรือผักสด และอ่ืนๆ ได้ และไม่เกิดจุดอ่อนของการเปรียบเทียบ
ราคาจากคู่แข่ง และผู้บริโภคในบริเวณนั้น เป็นต้น 

9. การส ารองท่ีนั่ง และสั่งอาหารล่วงหน้าก่อนเข้ามารับประทานในร้านได้ 
จะมีแผนการปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ คือ (1) ทางร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  
จะมีการสอบถามถึงช่วงอายุ และจ านวนของผู้บริโภคท่ีเข้ามารับประทาน (2) 
การสอบถามถึงอาหารที่ผู้บริโภคมีความต้องการที่จะเข้ามาบริโภค เป็นต้น 
     10. การจัดท าระบบการส่งเสริมการตลาดที่มีประสิทธิภาพ จะมีแผนการ
ปฏิบัติงานตามกลยุทธ์ คือ (1) การจัดท าระบบสะสมแต้มเม่ือมารับประทานใน
ครั้งต่อไปของสมาชิกทุกคน (2) การให้ส่วนลดร้อยละ 5-10 ส าหรับผู้ช าระด้วย
เงินสด (3) การไม่คิดค่าธรรมเนียมส าหรับการช าระเงินด้วยบัตรเครดิต 

 
 
 



54 
  
แผนงานด้านการเงิน และงบประมาณ 

แหล่งเงินทุน/การคุ้มทุน 
ส าหรับการศึกษาของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  เป็นธุรกิจที่จดทะเบียนในรูปแบบห้าง

หุ้นส่วนจ ากัด โดยมีผู้ถือหุ้นจ านวน 3 คน คือ (1) Chirapat Chirapath (ผู้จดทะเบียน) (2) Jiao 
Fang He (ผู้ร่วมหุ้น) (3) Qi Gao (ผู้ร่วมหุ้น) โดยมีเงินทุนในการจดทะเบียน 1,000,000 บาท และ
ตามกฎหมายภาษีของกรมสรรพากร ระบุว่า “กรณีเป็นบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลที่มีทุนจด
ทะเบียนที่ช าระแล้วในวันสุดท้ายของรอบระยะเวลาบัญชีไม่เกิน 5 ล้านบาท และมีรายได้จากการขาย
สินค้าและการให้บริการในรอบระยะเวลาบัญชี ไม่เกิน 30 ล้านบาท โดยในรอบระยะเวลาบัญชีที่เริ่ม
ในหรือหลังวันที่ 1 มกราคม พ.ศ. 2558 เป็นต้นไป ให้ค านวณภาษี ในอัตรา เกิน 300,000 บาท แต่
ไม่เกิน 3,000,000 บาท คิดอัตราค่าภาษีร้อยละ 15” ซึ่งการจดทะเบียนของร้านอาหาร เอท บีน 
ฮอทพอท  จึงจะต้องมีการเสียภาษีร้อยละ 15 ตามที่กฎหมายก าหนดไว้ และสามารถน าเสนอแหล่ง
เงินทุนในการด าเนินกิจการ ดังต่อไปนี้  
 
ตารางที่ 4.23: ประเภทของแหล่งเงินทุน และการวิเคราะห์ข้อดี – ข้อเสีย 

 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ข้อดี – ข้อเสีย 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายใน 
แหล่งเงินทุนภายในของร้านอาหาร เอท บีน 

ฮอทพอท จะเป็นทุนของผู้จดทะเบียน และผู้ร่วม
หุ้น จ านวน 3 คน คือ 1) Chirapat Chirapath 
(ผู้จดทะเบียน) (2) Jiao Fang He (ผู้ร่วมหุ้น) (3) 
Qi Gao (ผู้ร่วมหุ้น) โดยมีเงินทุนในการจด
ทะเบียน 1,000,000 บาท  

ข้อดี 
1. ไม่เป็นหนี้ธนาคาร  
2. ไม่เสียดอกเบี้ยในอัตราร้อยละ 7 

โดยประมาณของทุกธนาคาร 
3. ไม่จ าเป็นจะต้องหาบุคคลค้ าประกัน 
4. ไม่จ าเป็นจะต้องมีหลักประกันหรือ

หลักทรัพย์ค้ าประกันต่างๆ  
5. สามารถหาบุคคลมาร่วมทุนได้โดยไม่ผิด

กฎหมายในอนาคต 
ข้อเสีย 

1. ไม่มีเจ้าหน้าที่ของธนาคารเป็นที่ปรึกษาใน
การวางแผนธุรกิจ หรือแผนการบริหารทาง
การเงินต่างๆ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.23 (ต่อ) : ประเภทของแหล่งเงินทุน และการวิเคราะห์ข้อดี – ข้อเสีย  

 

ประเภทของแหล่งเงินทุน การวิเคราะห์ข้อดี – ข้อเสีย 
 2. การจัดตั้งห้างหุ้นส่วนจ ากัดมีความยุ่งยาก 

     3. หากผู้ร่วมทุนคนใดคนหนึ่งตายหรือมีการทุจริตขึ้น จะ
เกิดปัญหากับผู้ร่วมหุ้นคนอ่ืนๆ ที่จะต้องมีการบริหารจัดการ
บัญชีให้เรียบร้อย ถูกต้องตามความรับผิดในหนี้สินที่จะเกิดขึ้น 

กลยุทธ์แหล่งเงินทุนภายนอก 
ไม่มี 

- 

จุดคุ้มทุน มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 3,346,918.53 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) เท่ากับ 138% 

 
การวิเคราะห์ผลตอบแทน 

ส าหรับการวิเคราะห์ผลตอบแทนของการด าเนินธุรกิจสุกี้เสฉวน สามารถน าเสนอ
รายละเอียดต่างๆ ได้ดังต่อไปนี้  
 
ตารางที่ 4.24: แสดงผลการวิเคราะห์ข้อมูลทางด้านงบประมาณการลงทุนของร้านอาหาร เอท  
                   บีนฮอทพอท ก่อนเริ่มกิจการ  

รายการ รวม แหล่งที่มา 
ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร    

อุปกรณ์เครื่องใช้ 150,000.00 150,000.00 - 
สินทรัพย์ถาวรรวม 150,000.00   

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน    

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 400,000.00 400,000.00 - 
ค่ามัดจ าสถานที่ 150,000.00 150,000.00 - 

เงินทุนหมุนเวียน 300,000.00 300,000.00 0 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,000,000.00 1,000,000.00 - 
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ตารางที่ 4.25: แสดงผลประมาณการณ์รายได้ 

 
การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวนผู้มาใช้บริการต่อวัน      

ช่วง (16.00-18.00 น.) 6 8 10 12 14 
ช่วง (18.00-20.00น.) 8 10 11 13 15 

ช่วง (20.00-22.00 น.) 16 20 24 25 28 
จ านวนผู้มาใช้บริการต่อวัน/ห้อง 30 38 45 50 57 
รายได้บริการต่อชม.เฉลี่ย 50 50 50 50 50 

รายได้บริการต่อวัน/ห้อง 1500 1900 2250 2500 2850 
จ านวนห้องที่ให้บริการ 4 4 4 4 4 

รายได้รวมต่อวัน 6,000 7,600 9,000 10,000 11,400 
รายได้ค่าบริการต่อปี 2,100,000 2,660,000 3,150,000 3,500,000 3,990,000 

 
ตารางที่ 4.26: แสดงผลการประมาณการณ์ค่าใช้จ่ายจ าแนกตามด้านต้นทุน 

 
ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเช่าสถานที่ 60,000 180,000 180,000 240,000 240,000 
ค่าน้ าประปา (เพ่ิม 2%) 6,000 6,120 6,242 6,367 6,495 

ค่าไฟฟูา (เพ่ิม 5%) 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 

ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 14,970 15,719 16,504 17,330 18,196 
ค่าเสื่อมราคา 30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

เงินเดือน 576,000 604,800 635,040 666,792 700,132 
โฆษณา 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

รวมต้นทุนคงท่ี 851,970 1,004,639 1,038,937 1,134,946 1,172,753 
รายได้รวม 2,100,000 2,660,000 3,150,000 3,500,000 3,990,000 
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ตารางที่ 4.27: แสดงผลการประมาณการณ์ค่าใช้จ่ายจ าแนกตามด้านนโยบายการส่งเสริมการขาย 

ค่าส่งเสริมการขาย (บัตรสมาชกิ) ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 2,100,000.00 2,660,000.00 3,150,000.00 3,500,000.00 3,990,000.00 

ลูกค้าท าบัตรสมาชิก 210,000.00 266,000.00 315,000.00 350,000.00 399,000.00 

คาดว่าลูกค้าจะน าบัตรมาใช้ 42,000.00 53,200.00 63,000.00 70,000.00 79,800.00 

จะให้ส่วนลด 4,200.00 5,320.00 6,300.00 7,000.00 7,980.00 

* นโยบายการส่งเสริมการขาย  
 ลูกค้าท าบัตรสมาชิก  10% 
 คาดว่าลูกค้าจะน าบัตรมาใช้ 10% 
 ส่วนลดส าหรับสมาชิก  10% 
 
ตารางที่ 4.28: แสดงผลการประมาณการณ์ค่าใช้จ่ายจ าแนกตามด้านต้นทุนการบริการ 

 
ต้นทุนผันแปร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ต้นทุนการให้บริการ 105,000 133,000 157,500 175,000 199,500 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 5% 42,000 53,200 63,000 70,000 79,800 

ส่งเสริมการขาย 4,200 5,320 6,300 7,000 7,980 

รวมต้นทุนผันแปร 151,200 191,520 226,800 252,000 287,280 

* ต้นทุนการบริการ   5% 
 
ตารางที่ 4.29: แสดงผลการประมาณการณ์ค่าใช้จ่ายจ าแนกตามด้านการค านวณจุดคุ้มทุน 

 
การค านวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรส่วนเกิน 1,948,800 2,468,480 2,923,200 3,248,000 3,702,720 
อัตราก าไรส่วนเกิน 0.93 0.93 0.93 0.93 0.93 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 918,071 1,082,585 1,119,544 1,223,003 1,263,742 
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 76,505.93 90,215.38 93,295.33 101,916.88 105,311.84 
จุดคุ้มทุนต่อวัน 2,550.20 3,007.18 3,109.84 3,397.23 3,510.39 
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ตารางที่ 4.30: แสดงผลการประมาณการณ์ค่าใช้จ่ายจ าแนกตามการค านวณอัตราดอกเบี้ย 

 
ดอกเบี้ยจ่าย ปีท่ี1 ปีท่ี2 ปีท่ี3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

เงินกู้ 1,000,000.00 800,000.00 600,000.00 400,000.00 200,000.00 

ช าระเงินกู้เท่ากันทุกปี 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 200,000.00 

เงินกู้สุทธิ 800,000.00 600,000.00 400,000.00 200,000.00 - 

ดอกเบี้ยจ่าย 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 180,000.00 

*  อัตราดอกเบี้ย 15%  ต่อปี     
 ระยะเวลากู้  5  ปี     
 
ตารางที่ 4.31: แสดงผลการประมาณการณ์ค่าใช้จ่ายจ าแนกตามงบก าไรขาดทุน ประมาณการณ์ 

กรณีสถานการณ์ปกติ 

 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 2,100,000.00 2,660,000.00 3,150,000.00 3,500,000.00 3,990,000.00 

หักต้นทุนผันแปร 151,200.00 191,520.00 226,800.00 252,000.00 287,280.00 
ก าไรส่วนเกิน 1,948,800.00 2,468,480.00 2,923,200.00 3,248,000.00 3,702,720.00 
หักต้นทุนคงที ่ 851,970.00 1,004,638.50 1,038,936.83 1,134,946.39 1,172,752.70 
ก าไรก่อนการด าเนินงาน 1,096,830.00 1,463,841.50 1,884,263.18 2,113,053.61 2,529,967.30 
หักดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษ ี 1,096,830.00 1,463,841.50 1,884,263.18 2,113,053.61 2,529,967.30 
หักภาษี 30% 329,049.00 439,152.45 565,278.95 633,916.08 758,990.19 

ก าไรสุทธิ 767,781.00 1,024,689.05 1,318,984.22 1,479,137.52 1,770,977.11 
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ตารางที่ 4.32: แสดงผลการประมาณการณ์ค่าใช้จ่ายจ าแนกตามก าไรสะสม ประมาณการจาก

สถานการณ์ปกติ 

 
ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสะสมต้นปี - 621,902.61 1,451,900.74 2,520,277.96 3,688,796.60 

บวกก าไรสุทธ ิ 767,781.00 1,024,689.05 1,318,984.22 1,479,137.52 1,770,977.11 

หักเงินปันผล 145,878.39 194,690.92 250,607.00 310,618.88 371,905.19 

ก าไรสะสมปลายงวด 621,902.61 1,451,900.74 2,520,277.96 3,688,796.60 5,087,868.52 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได้ 329,049.00 439,152.45 565,278.95 633,916.08 758,990.19 

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพิ่มขึ้น 329,049.00 110,103.45 126,126.50 68,637.13 125,074.11 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผลจ่าย 145,878.39 194,690.92 250,607.00 310,618.88 371,905.19 

เงินปันผลค้างจ่ายที่เพิ่มขึ้น 145,878.39 48,812.53 55,916.08 60,011.88 61,286.31 

 
ตารางที่ 4.33: แสดงผลการประมาณการณ์กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

 
ปีที ่  

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 1,000,000.00 

1  กระแสเงินสดรับ 1,506,830.00 

2  กระแสเงินสดรับ 1,098,914.11 

3  กระแสเงินสดรับ 1,360,419.81 

4  กระแสเงินสดรับ 1,407,167.65 

5  กระแสเงินสดรับ* 2,145,432.34 

การค านวณมูลค่าปัจจุบนัสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 20% 

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงนิสดรับ ฿4,346,918.53 

หักมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 1,000,000.00 

มูลค่าปัจจุบันสุทธ ิ(NPV) ฿3,346,918.53 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 138% 

*กระแสเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมนุเวียน+เงินมัดจ าร้าน 

 
 
 



60 
  
แผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต (ย่อ) 

รูปแบบการขยายธุรกิจ 
 ส าหรับการศึกษาถึงความเป็นไปได้ในการขยายสาขาของร้านอาหารนั้น สามารถศึกษาได้
จากข้อมูลจากเอกสาร สิ่งพิมพ์ ข้อมูลทางการค้าของหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เช่น กระทรวงพาณิชย์ 
ประกอบกับการส ารวจข้อมูลจากการจากการลงพ้ืนที่จริง เช่น ร้านจ าหน่ายสุกี้แบบญี่ปุุน หรือสุกี้ MK 
ในบริเวณใกล้เคียง เพื่อท าให้ทราบถึงสภาพแวดล้อมทางการแข่งขันที่แท้จริงของบริเวณที่เปิด
ร้านอาหารฯ และน ามาเปรียบเทียบกับจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค ตลอดจนความเสี่ยงใน
การขยายสาขาของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ที่มีอยู่ในปัจจุบัน ซึ่งพบว่า ปัญหา อุปสรรค และ
ความเสี่ยงในหลายด้าน เช่น ร้านอาหารบุฟเฟต์แบบปิ้ง – ย่าง, สภาพทางเศรษฐกิจ สังคมในปัจจุบัน 
และคู่แข่งท่ีที่มีศักยภาพ ง่ายต่อการเข้ามาประกอบกิจการในกลุ่มธุรกิจอาหารประเภทเดียวกันซึ่งจะมี
การด าเนินการ คือ  

1. สร้างเครื่องหมายทางการค้า (Brand) ของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ด้วย 
1.1 ทางร้านอาหารฯ จะส่งเสริมให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ชื่อตราสินค้า (Brand Name 

Awareness) ของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ภายใต้แบรนด์ ซึ่งแสดงได้ตามภาพ 
 

ภาพที่ 4.2: ชื่อตราสินค้าของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท 
 

 
 
โดยเน้นความส าคัญของสีสันที่ใช้สีแดงท่ีชาวจีนยอมรับ และมีการสื่อความหมายของสุกี้

เสฉวน โดยใช้ภาษาอังกฤษ และภาษาจีนควบคู่กัน  
1.2 ทางร้านอาหารฯ จะส่งเสริมการรับรู้คุณภาพ (Perceived Quality) ของสุกี้เสฉวนใน

รูปแบบต่างๆ เช่น สุกี้เสฉวนแบบเผ็ด สุกี้เสฉวนแบบน้ าใส น้ าจิ้มที่สั่งตรงมาจากประเทศจีน เพื่อท า
ให้เกิดการคงตามต้นฉบับที่แท้จริง  

1.3 ทางร้านอาหารฯ จะมีการเชื่อมโยงกับตราสินค้า (Brand Associations) ของร้านกับ
ตราสินค้าอ่ืนๆ โดยการชูจุดเด่นที่การคงถึงความเป็นต้นต ารับของสุกี้เสฉวนแบบฉงซิ่ง และการใช้
วัตถุดิบที่สั่งตรงมาจากประเทศจีนโดยตรง ซึ่งแตกต่างกับสุกี้แบบญี่ปุุนประเภทต่างๆ ที่จ าหน่ายทั่วไป 
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1.4 ทางร้านอาหารฯ จะมีการสร้างความภักดีต่อตราสินค้า (Brand Loyalty) โดยใช้
วิธีการทุกอย่างที่จะท าให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกพึงพอใจ และประทับใจ เช่น การน าเอาหลักส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps เข้ามาใช้ รวมไปถึงการศึกษาพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคตาม
ช่วงอายุ วัย เพื่อท าให้เกิดการจัดท าแผนการรองรับต่อความต้องการในการเข้ามาบริโภคและใช้
บริการได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด 

 
2. ขยายตลาดแบบแฟรนไชส์ ส าหรับผู้ค้าที่ต้องการน าสุกี้เสฉวนไปจ าหน่ายในต่างจังหวัด 

หรือในสถานที่ต่างๆ ด้วยวิธีการ คือ  
 2.1 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาดของร้านค้าคู่แข่งในบริเวณท่ีจะมีการเปิดแฟรนไชส์ 

ส าหรับผู้ประกอบการรายใหม่ 
 2.2 การจัดท าคู่มือ การส่งเสริมความรู้ การฝึกอบรมเพ่ือท าให้เจ้าของกิจการสุกี้เสฉวน ที่

จะซื้อแฟรนไชส์ไปขยายร้าน ได้รับทราบถึงคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์สุกี้เสฉวนต่างๆ วิธีการ
บริหารงานรวมไปถึงการวางโครงสร้างการบริหารทุกระบบ เพื่อท าให้ผู้ประกอบการที่จะมาร่วมแฟรน
ไชส์ สามารถน าไปสู่การปฏิบัติจริงได้  

 2.3 การก าหนดราคาค่าบริการแฟรนไชส์อย่างเหมาะสม 
 2.4 การจัดส่งวิธีการปรุงน้ าซุปทั้งสุกี้เสฉวนแบบเผ็ด และสุกี้เสฉวนแบบน้ าใส และการ

จัดส่งน้ าจิ้มของสุกี้เสฉวนที่น าเข้ามาให้กับผู้ประกอบการร้านแฟรนไชส์ อย่างถูกต้อง รวดเร็ว โดยใช้
ตัวแทนจ าหน่ายด้วยรถกระบะ ซึ่งจะเป็นการกระจายสินค้าได้อย่างรวดเร็วที่สุด 

 
3. โฆษณาประชาสัมพันธ์สถานที่จ าหน่ายสุกี้เสฉวนของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท โดย

ใช้วิธีการ คือ 
 3.1 การจัดท าเว็บไซต์ของร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท  
 3.2 การจัดแต่งหน้าร้านในรูปแบบ Flash ในลักษณะที่ขยับได้และภาพถ่าย เพ่ือท าให้

สามารถน าไปใช้กับสื่อสังคมออนไลน์ประเภทต่างๆ เช่น Facebook, Line, Wechat, Weibo เป็น
ต้น 
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โอกาส และอุปสรรคของการขยายธุรกิจ 

 โอกาสของการขยายธุรกิจ คือ สุกี้เสฉวน เป็นสุกี้ที่มีผู้เปิดให้บริการน้อย เพราะคู่แข่งส่วน
ใหญ่จะเปิดสุกี้แบบญี่ปุุน และอ่ืนๆ เป็นหลัก และในบริเวณที่เปิดร้าน อยู่ใกล้กับสถานี MRT ห้วย
ขวาง ไม่มีร้านสุกีเ้สฉวนอยู่ และสุกี้เสฉวน เป็นอาหารที่คนจีนมีความนิยมเป็นอย่างมาก  
 อุปสรรคของการขยายธุรกิจ คือ ราคาของเครื่องปุุนที่น ามาประกอบเป็นน้ าจิ้มสุกี้เสฉวน 
จะได้รับผลกระทบทางเศรษฐกิจ และค่าเงินบาทที่มีการอ่อนตัวลง และร้านสุกี้หลายร้าน มีการ
ให้บริการในรูปแบบปิ้ง – ย่าง ร่วมด้วย จึงท าให้เกิดความเสียเปรียบในการแข่งขันส าหรับ รวมไปถึง
ระบบบริการแบบบุปเฟต์ ก็มีผลต่อการท าให้ผู้บริโภคเลือกรับประทานสุกี้ประเภทอ่ืนๆ มากกว่าสุกี้
เสฉวนที่ร้านอาหาร เอท บีน ฮอทพอท ได้จ าหน่าย เพราะจ าหน่ายออกเป็นจานๆ ไม่ใช่เป็นแบบ
ระบบบุปเฟต์ 
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แบบสอบถาม 
 

แบบสอบถามเก่ียวกับความพึงพอใจในการตัดสินใจซื้อสุกี้เสฉวนของร้านอาหาร เอท บีน 
ฮอทพอท ขอความกรุณาท่านลูกค้าตอบค าถามต่างๆ ด้วยความเป็นจริง และจะเป็นประโยชน์ให้กับ
ทางร้าน เพื่อน าไปปรับปรุงและพัฒนาคุณภาพในด้านต่างๆ ต่อไป 

 
 

ขอขอบคุณส าหรับการตอบข้อมูลในแบบสอบถามครั้งนี้ 
 

 
1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน [   ] ตามความเป็นจริง 
  1.1 เพศ   
   [  ] เพศชาย  
   [  ] เพศหญิง 
  1.2 อายุ ประกอบไปด้วย  
   [  ] อายุต่ ากว่า 20 ปี  
   [  ] อายุระหว่าง 20-30 ปี  
   [  ] อายุระหว่าง 31-40 ปี  
   [  ] อายุระหว่าง 41-50 ปี  
   [  ] อายุมากกว่า 51 ปีขึ้นไป  
  1.3 ระดับการศึกษา ประกอบไปด้วย  
   [  ] ระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี 
   [  ] ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
   [  ] ระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี 
 
  1.4 อาชีพ ประกอบไปด้วย 
   [  ] ค้าขาย 
   [  ] ประกอบอาชีพส่วนตัว 
   [  ] ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
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   [  ] นักเรียน / นักศึกษา 
   [  ] พนักงานบริษัทเอกชน 
   [  ] แม่บ้าน / พ่อบ้าน / อื่นๆ  
  1.5 ระดับรายได้ ประกอบไปด้วย 
   [  ] รายได้ต่ ากว่า 10,000 บาท 
   [  ] รายได้ระหว่าง 10,001-20,000 บาท 
   [  ] รายได้ระหว่าง 20,001-30,000 บาท 
   [  ] รายได้ระหว่าง 30,001-40,000 บาท 
   [  ] รายได้มากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป  
 
2. ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมที่มีผลต่อการเลือกบริโภคสุกี้เสฉวน 
โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน [   ] ตามความเป็นจริง 
  2.1 ท่านเลือกรับประทานซุปสุกี้เสฉวนแบบใด 
   [  ] สุกี้เสฉวนแบบน้ าใส 
   [  ] สุกี้เสฉวนแบบเผ็ด 
  2.2 เหตุผลที่ส าคัญท่ีท าให้ท่านเลือกรับประทานสุกี้เสฉวน 
   [  ] น้ าจิ้มของสุกี้เสฉวน มีรสชาติที่อร่อยถูกปาก 
   [  ] มีระบบการบริการที่เป็นที่ดี ท าให้ท่านเกิดความประทับใจในการมารับประทาน 
   [  ] ชื่อเสียงของสุกี้เสฉวนที่มีมายาวนาน 
   [  ] มีการน าวัตถุดิบสดใหม่ เช่น เนื้อสัตว์ ผักสดมาให้บริการ 
   [  ] มีการคงคุณลักษณะของสุกี้เสฉวนแบบต้นต ารับ  
   [  ] สุกี้เสฉวนสามารถรับประทานร่วมกับอาหารประเภทอ่ืนๆ ในร้านได้ 
  2.3 บุคคลใดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคสุกี้เสฉวนของท่านมากที่สุด 
   [  ] คนรัก 
   [  ] บิดา มารดา 
   [  ] เพ่ือน / เพื่อนร่วมงาน 
   [  ] บุคคลที่มีชื่อเสียง 
  2.4 โดยปกติท่านจะเลือกรับประทานสุกี้เสฉวนในช่วงเวลาใด 
   [  ] ประมาณ 16.00 – 18.00 น.  
   [  ] ประมาณ 18.01 – 20.00 น. 
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   [  ] ประมาณ 20.01 – 22.00 น. 
  2.5 โดยปกติท่านจะมารับประทานสุกี้เสฉวนที่ร้าน จ านวนกี่ท่าน 
   [  ] 1-4 ท่าน 
   [  ] 5-8 ท่าน 
   [  ] มากกว่า 9 ท่านขึ้นไป 
  2.6 โดยปกติท่านจะมารับประทานสุกี้เสฉวน บ่อยครั้งเพียงใด 
   [  ] น้อยกว่าเดือนละ 1 ครั้ง 
   [  ] เดือนละ 1-2 ครั้ง 
   [  ] เดือนละ 3-4 ครั้ง 
   [  ] ภายใน 1 เดือน มารับประทานสุกี้เสฉวนมากกว่า 4 ครั้งขึ้นไป 
  2.7 ค่าใช้จ่ายในการเลือกบริโภคสุกี้เสฉวนโดยเฉลี่ยต่อครั้ง  
   [  ] ต่ ากว่า 500 บาท 
   [  ] 500 – 1,000 บาท 
   [  ] 1,001-2,000 บาท 
   [  ] มากกว่า 2,001 บาทข้ึนไป  
  2.8 โดยปกติท่านช าระเงินค่าบริโภคสุกี้เสฉวนด้วยวิธีการใด 
   [  ] เงินสด 
   [  ] บัตรเครดิต 
  2.9 โดยปกติท่านได้รับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับสุกี้เสฉวนจากสื่อใด 
   [  ] สื่อสิ่งพิมพ์ 
   [  ] สื่อโทรทัศน์ / วิทยุ 
   [  ] สื่อสังคมออนไลน์ เช่น facebook, Line, wechat, Weibo และอ่ืนๆ 
   [  ] สื่อบุคคล เช่น เพ่ือน และบุคคลในครอบครัว 
   [  ] ปูายโฆษณาต่างๆ  
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3. ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
โปรดท าเครื่องหมาย  ลงใน [   ] ตามความพึงพอใจของท่าน 

ข้อค าถาม 

ระดับความพึงพอใจ 

น้อย
ที่สุด 

น้อย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ที่สุด 

ระดับความพึงพอใจของการบริโภคสุกี้เสฉวนด้านผลิตภณัฑ์ (Product 

สุกี้เสฉวน มีวัตถุดิบให้เลือกรับประทานอย่าง
หลากหลาย 

     

สุกี้เสฉวน มีความสด สะอาด อร่อย      
สุกี้เสฉวน มีน้ าซุปให้เลือกรับประทาน      

สุกี้เสฉวน เป็นอาหารที่ดีต่อสุขภาพร่างกาย      

ระดับความพึงพอใจของการบริโภคสุกี้เสฉวนราคา (Price) 
สุกี้เสฉวน มีราคาท่ีไม่แพงจนเกินไป      

สุกี้เสฉวน มีการก าหนดราคาที่อิงกลไกตลาด      
สุกี้เสฉวน มีการก าหนดราคาด้วยการน าหลัก

จิตวิทยามาใช้ เช่น การลงท้ายราคาด้วยเลข 9 
     

สุกี้เสฉวน มีการก าหนดราคาที่เป็นธรรม ไม่เอา
เปรียบผู้บริโภค 

     

ระดับความพึงพอใจของการบริโภคสุกี้เสฉวนด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 
ร้านฯ สามารถสั่งส ารองโต๊ะล่วงหน้าได้      

ร้านฯ สามารถเป็นสถานที่ในการจัดงานเลี้ยง หรือ
งานรับรองต่างๆ ได้ 

     

ร้านฯ สามารถสั่งจองเมนูอาหารผ่านสื่อสังคม
ออนไลน์อ่ืนๆ ได้ 

     

ร้านฯ สามารถจัดระบบเมนูที่มีการแบ่งประเภทของ
อาหารออกเป็นหมวดหมู่ได้ชัดเจน 

     

ระดับความพึงพอใจของการบริโภคสุกี้เสฉวนด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ร้านฯ มีการให้ส่วนลดกับสมาชิกในร้าน      
ร้านฯมีระบบสะสมแต้มเพ่ือเป็นส่วนลดในโอกาส

ต่อไป 
     



69 
  

ข้อค าถาม 

ระดับความพึงพอใจ 

น้อย
ที่สุด 

น้อย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ที่สุด 

ร้านฯมีการให้ส่วนลดกับผู้ที่ช าระเงินด้วยเงินสด      
ร้านฯมีการแจกของว่าง เช่น ผลไม้ฟรีให้กับผู้บริโภค

ที่เข้ามาใช้บริการ 
     

ระดับความพึงพอใจของการบริโภคสุกี้เสฉวนด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 

การบริการที่เป็นมาตรฐานทุกครั้ง      

ความสะดวกรวดเร็วในการสั่งอาหารมารับประทาน      
การให้เกียรติผู้บริโภคท่ีเข้ามารับประทาน      

การน าเสนอเมนูเพ่ือแนะน าผู้บริโภคท่ีเข้ามา
รับประทาน 

     

ระดับความพึงพอใจของการบริโภคสุกี้เสฉวนด้านบุคลากรผู้ให้บริการ (People) 

พนักงานในร้านฯ แต่งกายสะอาด เรียบร้อย      
พนักงานในร้านฯ พูดจาสุภาพ อ่อนโยน      

พนักงานในร้านฯ รับฟังความคิดเห็นของลูกค้าที่เข้า
มาใช้บริการ 

     

พนักงานในร้านฯ สามารถตอบค าถามต่างๆ ได้
อย่างถูกต้อง 

     

ระดับความพึงพอใจของการบริโภคสุกี้เสฉวนด้านการสรา้งและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence and Presentation) 

ร้านฯ สามารถเดินทางได้สะดวก      

ร้านฯ อยู่ในแหล่งชุมชน      
ร้านฯ มีการตกแต่งร้านที่สวยงาม สะอาด ปลอดภัย      

ร้านฯ มีสถานที่จอดรถที่เพียงพอต่อการใช้บริการ      

 
ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 
............................................................................................................................. ......................... 
......................................................................................................... ............................................. 

ขอขอบคุณค่ะ 



70 
  

ประวัติผู้เขียน 
 
ชื่อ-นามสกุล     Jiaofang He 
E-mail       ganya1307@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา        - ปริญญาโท สาขา SME  
                             คณะบริหารธุรกิจ     
                         มหาวิทยาลัยกรุงเทพ     
                            - ปริญญาตรี สาขาภาษาไทย 
                           คณะภาษาต่างประเทศ  
                            มหาวิทยาลัยเฉิงตู 
ประสบการณ์ท างาน     2558-2560 
                               บรษิัท ซลิม โซลูท จ ากัด    
      ผู้ช่วยฝุายการตลาดต่างประเทศ       
      2557-2558    
      บริษัท ภูเกต็ไบโอ เทคโนโลยี จ ากัด   
           ผู้ช่วยผู้จัดการทั่วไป 
 

 

 








