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บทคัดย่อ 
 

การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจร้าน เดอะโค้ด 
ผับ แอนด์เรสเตอรองท์ ในการจัดทําแผนน้ีได้ใช้การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมทางธุรกิจ การ
วิเคราะห์การแข่งขัน การวิจัยทางการตลาดโดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกับผู้ท่ีเก่ียวข้องกับธุรกิจ
ประเภทน้ี ได้แก่ ผู้ให้สัมภาษณ์ท่ีมีอายุน้อยกว่า 40 จํานวน 5 คน ผู้ให้สัมภาษณ์ที่มีอายุมากกว่า
เท่ากับ 40 จํานวน 1 คน และเจ้าของกิจการจํานวน 3 คน จํานวนรวม 9 คน โดยใช้แบบสัมภาษณ์ 
และใช้การวิเคราะห์เน้ือหาในการวิเคราะห์ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ 
  จากผลการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ พบว่า จุดแข็ง คือ ทําเลท่ีต้ัง  จุดอ่อนคือ ร้าน
ยังไม่เป็นที่รู้จัก  โอกาส คือ สภาวะเศรษฐกิจท่ีตึงเครียดทําให้ผู้คนหันมาใช้บริการเพ่ือคลายเครียด  
อุปสรรค ได้แก่ ราคาวัตถุดิบท่ีสูงข้ึน สําหรับการวิเคราะห์คู่แข่งพบว่าในสภาพวะปัจจุบันตลาดมีการ
แข่งขันสูงมากคู่แข่งใช้วิธีการลดราคาแจกของแถมเพ่ือเป็นการดึงความสนใจของลูกค้าให้มาใช้บริการ 
และการมีบริการท่ีดีจะสามารถเอาชนะคู่แข่งได้ เม่ือพิจารณาถึงผลการวิจัยการตลาดพบว่า 
ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่ใช้บริการในตอนกลางคืนหลัง21:00น.ไปแล้ว และมีความคิดเห็นว่า การบริการ  
สถานท่ี และการส่งเสริมการขาย มีความสําคัญมาก   
 สําหรับ ร้าน เดอะโค้ด ผับ แอนด์เรสเตอรองท์ ใช้เงินลงทุน เท่ากับ 4,550,000 บาท โดยมี 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ของโครงการเท่ากับ 11,507,909.34 อัตราผลตอบแทน
ภายใน (IRR)  เท่ากับ 104 % และระยะเวลาในการคืนทุน เท่ากับ 0.873 ปี 
 
คําสําคัญ : แผนธุรกิจ, การบริการ, อาหารและเครื่องด่ืม 
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ABSTRACT 
 

This business plan is intended as a guideline for the business of The Code 
Pub & Restaurant. In this plan, the analysis of business environment factors 
Competitive Analysis Marketing research, in-depth interviews with those involved in 
this type of business, included 5 interviewees aged 40 and above, 40 older 
interviewees and 3 business owners totaling 9. People using interviews. The content 
analysis was used to analyze data from interviews. 

According to the analysis of the business environment, the strengths of the 
location are the weaknesses, the unknown is the opportunity, the stressful economic 
conditions make people turn to the services to ease the barriers, including higher raw 
material prices. For competitor analysis, it is found that in the current situation, the 
market is very competitive. Competitors use the discounted price method to get the 
customer's attention to the service. And good service can beat the competition. 
When considering the results of market research, it was found that Most users use 
the service at night after 21:00. And there is the opinion that the place and 
promotion services. Very important 

For The Code Pub & Restaurant, the investment cost is 4,550,000 baht. The 
net present value of the project is 11,507,909.34 The internal rate of return (IRR) was 
104% and the payback period was 0.873 years. 
 
Keywords: Business Plan, Service, Food and Drink 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1 แนะนําธุรกิจและแผนธุรกิจ 

ร้านอาหาร The Code Pub & Restaurant เป็นธุรกิจบริการอาหารและเครื่องด่ืม 
 

1.2 ท่ีมาของการดําเนินงาน 
ปัจจุบันท่ีบ้านทําธุรกิจร้านอาหารมานานเลยมีความคิดท่ีจะต่อยอดแต่จะเปลี่ยนไปจากเดิมโดย

จะเปล่ียนรูปแบบของร้านอาหารจากเดิมเป็นแบบใหม่โดยจะทําธุรกิจร้านอาหารกลางคืนสําหรับกลุ่ม
วัยรุ่นวัยทํางานเพ่ือให้สามารถตอบโจทยกั์บความต้องการโดยมองเห็นโอกาสในปัจจุบันร้านอาหาร
สําหรับวัยรุ่นและผู้ใหญ่ที่ชอบการหาอาหารทานนอกบ้านเพ่ือหาร้านท่ีบรรยากาศดีๆเพ่ือคลายเครียดท่ี
สะสมจากการทํางานหนักในแต่ละวัน ต้องการท่ีจะหาร้านอาหารท่ีรสชาตอร่อยและบรรยากาศสบายๆน่ัง
ดื่มเครื่องด่ืมกับกลุ่มเพ่ือน ซ่ึงธุรกิจที่เป็นประเภทผับและร้านอาหารี้สามารถรองรับการให้บริการได้ ร้าน
จะมีบริการในด้านของอาหารเครื่องดื่มต่างๆมีการเปิดเพลงและดนตรีสดให้น่ังฟังเพ่ือความผ่อนคลาย 
ลักษณะร้านจะให้บริการเป็นแบบนั่งรวมกับเพ่ือนและยังมีบริการสุดพิเศษจากสาวสวยท่ีจะค่อยให้บริการ
และความสะดวกสบายในเรื่องการใช้บริการต่างๆในร้าน ธุรกิจอาจใช้เงินในการดําเนินการไม่มากแต่เม่ือ
เทียบกับราคาขายสามารถขายแพงกว่าราคาปกติได้หลายเท่าด้วยระยะอันสั้นเวลาท่ีสามารถดําเนินธุรกิจ
สามารถทํากําไรให้แก่เจ้าของได้เป็นอย่างมาก ซ่ึงส่งผลให้คืนทุนในเวลาอันสั้นและยังสามารถนําเงินจาก
การดําเนินงานบางส่วนไว้ใช้ขยายกิจการได้ต่อไปในอนาคต ในปัจจุบันมีสถานท่ีที่สามารถต่อเติมและ
ดําเนินการได้เลยแต่ยังขาดข้อมูลการศึกษาในบางส่วนเพ่ือนําไปเริ่มทําธุรกิจตัวน้ี 

 
1.3 รายละเอียดสินค้า/บริการ 

ร้านอาหารประเภท Pub & Restaurant  
 

ภาพท่ี 1.1 : ภาพตราสินค้า 
 
 
 
 
 
 



2 

อาหารไทย เป็นเมนูหลักของร้าน ได้แก่ 
1. เมนูปลาทับทิมทอดราดซอสสามรส 

 
ภาพท่ี 1.2 : ปลาทับทิมทอดราดซอสสามรส 
 

 
 

ปลาทับทิมตัวใหญ่ราดด้วยซอสสามรสท่ีมีสามรสชาติผสมกันอย่างลงตัวในราคาเพียง 250 บาท 
2. ปลาดุกผัดฉ่า 

 
ภาพท่ี 1.3 : ปลาดุกผัดฉ่า 
 

 
  

ปลาดุกผัดกับพริกสดใส่ใบกระเพราเพ่ิมความหอมและความน่ากินด้วยสีของเน้ือปลาดุกท่ีเป็นสี
เหลืองทอง ราคา 160 บาท 
 



3 

3. ปลาเน้ืออ่อนฉู่ฉ่ี 
 
ภาพท่ี 1.4 : ปลาเน้ืออ่อนฉู่ฉ่ี 
 

 
 
ปลาเน้ืออ่อนตัวใหญ่ราดด้วยซอสพริกแกงกะทิสด ราคาจานละ 220 บาท 

 
4. ปลาช่อนผัดใบกระเพรา 

 
ภาพท่ี 1.5 : ปลาช่อนผัดใบกระเพรา 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 ปลาช่อนผัดใบกระเพราใช้ปลาช่อนสดๆในการปรุงผสมพริกแกงสูตรเด็ดของทางร้านทําให้ได้
รสชาติที่อร่อยลงตัว ราคาจานละ 150 บาท 
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5. ทอดมันปลากราย 
 

ภาพท่ี 1.6 : ทอดมันปลากราย 
 

 
 
 
 
 

 
 

  
 

 

ทอดมันปลากรายแท้ๆไม่ผสมแป้งเหนียวหนึบอร่อยลงตัวกับนํ้าจ้ิมหวานสูตรเฉพาะของร้าน 
The Code ราคาเพียง 140 บาท 

6. ห่อหมกปลาช่อนนา 
 
ภาพท่ี 1.7 : ห่อหมกปลาช่อนนา 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

นําปลาช่อนนาสดๆมาผสมกับเคร่ืองแกงกะทิสดคนจนเหนียวเข้าท่ีจนได้ห่อหมดสุดอร่อยใน
ราคา 120 บาท 
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7. ยําปลาแดดเดียว 
 
ภาพท่ี 1.8 : ยําปลาแดดเดียว 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
นําเน้ือปลาหมักเกลือตากแดดจนหอมนํ้ามาทอดราดนํ้ายําสุดเด็ดของร้าน ในราคา 150 บาท 
การบริการ 

 การบริการพิเศษจากสาวสวยท่ีจะคอยดูแลตลอดการมาใช้บริการท่ีร้านโดยจะมีสาวๆให้ลูกค้า
พูดคุยคลายเหงามากมาย โดยมีอัตราค่าบริการ แบ่งออกเป็นสองประเภท 1.ขายดื่ม ด่ืมละ100บาท ข้ัน
ตํ่า 3ด่ืม 2.รันเวลา อัตราค่าบริการ ช่ัวโมงละ 750 บาท สําหรับช่ัวโมงแรง ช่ัวโมงต่อไปช่ัวโมงละ 150 
บาท โดยสามารถเลือกได้ แต่ถ้าใช้บริการในโซน VIP จะมีแต่แบบรันเวลาเท่าน้ัน  
 
ภาพท่ี 1.9 : ตัวอย่างพนักงาน 
 

 
 
ท่ีมา : ตัวอย่างพนักงาน. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://www.aliexpress.com. 
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1.4 วิสัยทัศน์ 
  เดอะโค้ด ผับ แอนด์เรสเตอรองท์ เป็นผู้นําด้านอาหารเคร่ืองด่ืมมีบริการท่ีดีเย่ียมในบรรยากาศ
สบายๆใน จังหวัด ปทุมธานี 
 
1.5 พันธกิจ  

1.5.1 สร้างความสุขและความสนุกให้กับลูกค้า,มุ่งม่ันพัฒนาบริการเพ่ือให้เป็นที่หน่ึงใน ธุรกิจ
ร้านอาหาร Pub & Restaurant 

1.5.2 ตกแต่งร้านให้ดูดีและทันสมัยตามเทรนตลอดเวลาเพ่ือไม่ให้เกิดการซํ้าซาก 
1.5.3 ไม่เอาเปรียบลูกค้าสร้างมาตรฐานในทุกด้าน 
1.5.4 ให้บริการอย่างมืออาชีพเพ่ือให้ลูกค้าได้รับความประทับใจ 

 
1.6 เป้าหมาย 

เป็นร้านอาหาร Pub & Restaurant อันดับหน่ึงใน จังหวัด ปทุมธานี ผลตอบแทนเพ่ิมข้ึนและ
เป็นท่ีรู้จักมากข้ึน 

1.6.1  เป้าหมายระยะสั้น  
 The Code ร้านอาหารสไตล์ Pub & Restaurant ให้บริการอาหารเครื่องด่ืมและสร้างการ
บริการท่ีดีให้แก่ลูกค้า ทําให้ร้านเป็นท่ีรู้จัก สร้างช่ือเสียง สร้างความนิยมในธุรกิจ ทําโปรโมช่ันดึงดูด
ลูกค้า เพ่ิมยอดขายให้มากข้ึน 

1.6.2 เป้าหมายระยะกลาง  
1.6.2.1 พัฒนาร้านให้มีคุณภาพสมํ่าเสมอ 
1.6.2.2 เพ่ิมฐานลูกค้า  
1.6.2.3 เงินทุนหมุนเวียนเพ่ิมมากข้ึน 

1.6.3 เป้าหมายระยะยาว 
  เดอะโค้ด ผับ แอนด์เรสเตอรองท์ จะขยายธุรกิจไปยังจังหวัดใหญ่ๆของประเทศ เพ่ือเพ่ิมลูกค้า
ต่างจังหวัดให้เป็นท่ีรู้จักมากข้ึน 
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1.7 สถานท่ีตั้ง 
 
ภาพท่ี 1.10 : สถานท่ีต้ัง 
 

 
  

ร้าน เดอะโค้ด ผับ แอนด์เรสเตอรองท์ ต้ังอยู่ท่ี 3/99 คลองห้า ปทุมธานี 12120 สถานท่ีใกล้กับ
สถานท่ีราชกาลและบริษัทเอกชน ใกล้ทางด่วน Motor way ง่ายต่อการเดินทาง 
 
1.8 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.8.1 เพ่ือให้กําไรของธุรกิจเพ่ิมข้ึนปีละ 10% 
1.8.2 เพ่ือให้ธุรกิจมีอัตราผลตอบแทนตลอดโครงการไม่น้อยกว่า 80% 

 
1.9 วัตถุประสงค์การจัดทําแผนธุรกิจ 
 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจร้าน เดอะโค้ด ผับ 
แอนด์เรสเตอรองท์ 

 
 

 
 



บทท่ี 2 
วิธีการดําเนินการในการจัดทําแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทข้อมูลท่ีนําไปใช้ 

2.1.1 ทฤษฎีการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
ในอันดับแรกของข้ันตอนการตลาด คือต้องทําการศึกษาตลาด ความสนใจของลูกค้าการ

สร้างกลยุทธ์การตลาดเม่ือทราบท้ังหมด ก็จะสามารถเข้าใจและสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า จน
เกิดผลกําไร 
 
ภาพท่ี 2.1 : การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 

 
 
ท่ีมา : การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://blog.magestore.com 

/customers-relationship-is-it-worth-to-do/. 
 

การจัดการลูกค้าสัมพันธ์ 
เปรียบเสมือนแนวคิด ที่เรียกได้ว่าสําคัญท่ีสุดสําหรับการตลาดในยุคใหม่ (นันทสารี สุขโต,  

2558)  นักการตลาดบางคน ให้คํานิยามในการจัดการลูกค้าสัมพันธ์ว่า เป็นกิจกรรมในการจัดการ
จัดการข้อมูลเฉพาะรายและค้นหาจุดติดต่อ หรือ Touchpoints  เพ่ือท่ีลูกค้าจะเกิดความรู้สึก
ประทับใจและจงรักภักดีกับสินค้าน้ัน ๆ นักการตลาดจะให้ความหมายท่ีกว้างข้ึนเกี่ยวกับการจัดการ
ลูกค้าสัมพันธ์ว่า  เป็นข้ันตอนท้ังหมดในการท่ีจะสร้างและรักษาซ่ึงความสัมพันธ์กับลูกค้าท่ีก่อให้เกิด
กําไรโดยการนําเสนอคุณค่าให้กับลกูค้าสร้างความพึงพอใจปัจจัยสําคัญคือต้องทําให้ลูกค้าเกิดความ
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พอใจอย่างสูงสุดลูกค้าท่ีมีความพึงพอใจจะมีแนวโน้มท่ีจะเป็นลูกค้าท่ีดีและจงรักภักดีต่อสินค้า
ก่อให้เกิดการซ้ือซํ้าและการแนะนําคนรอบข้างคุณค่าของลูกค้าการดึงดูดและเก็บรักษาลูกค้าไว้เป็น
งานท่ียาก ด้วยเหตุผลท่ีว่า มีสินค้าและบริการอยู่ในตลาดจํานวนมากลูกค้าจึงจะเลือกสินค้าและ
บริการท่ีเสนอคุณค่าได้มากที่สุด  
 ความพึงพอใจของลูกค้าข้ึนอยู่กับคุณค่าประโยชน์ของสินค้าและบริการท่ีเปรียบเทียบกับ
ความคาดหวังของลูกค้าหากสิ่งท่ีได้รับตํ่ากว่าสิ่งท่ีคาดหวังไว้ก็จะเกิดความไม่พอใจแต่ถ้าหากสิ่งที่
ได้รับเท่ากับหรือมากกว่าท่ีคาดหวังไว้ ก็จะทําให้เกิดสิ่งท่ีเรียกว่าความพึงพอใจ   

2.1.2 ทฤษฎีของคุณภาพการให้บริการ 
ในเรื่องคุณภาพการให้บริการประกอบไปด้วย 3 แนวคิดหลัก คือ แนวคิดความพึงพอใจของ

ลูกค้า (Customer Satisfaction) คุณภาพการให้บริการ (Service Quality) และคุณค่าของลูกค้า 
(Customer Value) (Cronin & Taylor, 1992; Oliver, 1993 และ Ziethaml, Parasuraman & 
Berry, 1988) ตามแนวคิดพ้ืนฐานดังกล่าว ความพึงพอใจของลูกค้าต่อบริการ เป็นพฤติกรรมเชิง
จิตวิทยาท่ีบุคคลมีต่อบริการท่ีได้รับหรือเกิดข้ึน (Oliver, 1993) ส่วนแนวคิดพ้ืนฐานเรื่องคุณภาพการ
ให้บริการ เป็นแนวคิดท่ีได้รับการเสนอไว้โดยโครนินและเทเลอร์ (Cronin & Taylor, 1992) ในทัศนะ
ของนักวิชาการท้ังสองท่าน ความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ เป็นเรื่องของการเปรียบเทียบประสบการณ์
ของผู้รับบริการได้รับบริการ กับความคาดหวังท่ีผู้รับบริการน้ันมีในช่วงเวลาท่ีมารับบริการ และเป็นสิ่ง
ท่ีช่วยให้สามารถวัดคุณภาพการให้บริการได้ ส่วนคุณภาพการให้บริการในมุมมองเชิงการตลาด 
(Cordupleski, Rust & Zahorik, 1993) ได้ให้คําจํากัดความไว้ว่า คุณภาพการให้บริการ เป็นส่วน
ขยายของบริการ กระบวนการบริการ และองค์กรท่ีให้บริการ ที่สามารถตอบสนองหรือทําให้เกิดความ
พึงพอใจในความคาดหวังของบุคคล แนวคิดพ้ืนฐานท่ีมองคุณภาพการให้บริการผ่านกรอบการมอง
ด้านความพึงพอใจต่อการให้บริการน้ี ได้รับการสนับสนุนจากนักวิชาการอีกท่านหน่ึงคือบิทเนอร์ 
(Bitner, 1992) ซ่ึงอธิบายจากผลงานวิจัยท่ีได้เคยทําการศึกษาไว้ว่า คุณภาพการให้บริการสามารถวัด
โดยผ่านความพึงพอใจของผู้รับบริการได้ โดยประการท่ีได้กล่าวมาข้างต้น ก่อให้เกิดกรอบการ
พิจารณาตัวแบบการศึกษาคุณภาพการให้บริการจากแนวคิดพ้ืนฐาน 3 แนวคิดดังกล่าวได้ในสองนัย
ยะ กล่าวคือ นัยยะแรก คุณภาพการให้บริการสามารถพิจารณาได้จากท้ังสามองค์ประกอบ หรืออย่าง
น้อย 2 องค์ประกอบรวมกัน และนัยยะท่ีสอง คุณภาพการให้บริการ พิจารณาได้จากตัวช้ีวัดซ่ึงพัฒนา
จากแนวคิดใดแนวคิดหน่ึงเป็นหลัก เช่น แนวคิดพ้ืนฐานเรื่องคุณภาพการให้บริการ (Service 
Quality) ซ่ึงจากการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องผู้เขียนพบว่า นักวิจัยส่วนใหญ่มักให้ความสนใจ
ทําการศึกษาคุณภาพการให้บริการจากแนวคิดพ้ืนฐานสองแนวคิดหลัก คือ แนวคิดความพึงพอใจของ
ลูกค้า และแนวคิดคุณภาพการให้บริการอย่างใดอย่างหน่ึง โดยแนวคิดแรกมุ่งวัดความพึงพอใจในมิติ
ต่าง ๆ ส่วนแนวคิดท่ีสอง วัดคุณภาพการให้บริการตามตัวแบบ Servqual ที่เสนอโดยซีแทมล์ พาราซุ
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รามานและคณะ คําถามท่ีมักเกิดข้ึนต่อมาก็คือ เราจะใช้การวัดความพึงพอใจของประชาชนหรือ
ผู้รับบริการท่ีมีต่อการบริการ หรือจะวัดจากคุณภาพการให้บริการ จึงสามารถตอบได้ในเบ้ืองต้น 
คําตอบก็คือ เราจะวัดโดยอาศัยแนวคิดพ้ืนฐานใดก็ได้ ข้ึนอยู่กับส่ิงท่ีสําคัญคือ เป้าหมายและ
วัตถุประสงค์จองการวัด โดยเฉพาะในประเด็นความต้องการนําข้อมูลท่ีได้รับจากการประเมินไปใช้
ประโยชน์น่ันเอง เพียงแต่แนวคิดทฤษฎีและข้อสรุปท่ัวไปจากการวิจัยเท่าท่ีปรากฏ ดูจะรองรับและ
ยอมรับวิธีการวัดคุณภาพการให้บริการในกรอบการมองเรื่องคุณภาพการให้บริการมากกว่ากรอบการ
มองด้านความพึงพอใจของผู้รับบริการ สุดท้ายคือข้ันท่ี 3 การนํากลยุทธ์ไปปฏิบัติน้ัน ประกอบด้วย 
(1) การ กําหนดโปรแกรมและงบประมาณ (2) การกําหนดข้ันตอนการทํางาน และ (3) การประเมิน
และควบคุม และการติดตามผลการทํางาน 

2.1.3 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิบริการ (Service  Marketing Mix) 
          ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2541) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
(Service Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคิดท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะได้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือ  7Ps  ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซ่ึงประกอบด้วย 

      1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซ่ึงสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้
คือ  สิ่งท่ีผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์
น้ันๆ โดยท่ัวไปแล้ว  ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจับต้องได้  และผลิตภัณฑ์ท่ี
จับต้องไม่ได้ 

      2. ด้านราคา (Price) หมายถึง  คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน  ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่า  (Value)  ของบริการกับราคา (Price) ของบริการน้ัน  ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะตัดสินใจ
ซ้ือ  ดังน้ัน การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน  และ
ง่ายต่อการจําแนกระดับบริการท่ีต่างกัน 

      3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับบรรยากาศ
ส่ิงแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบริการท่ีนําเสนอ  ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีต้ัง (Location) และช่องทางในการนําเสนอ
บริการ (Channels) 

      4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหน่ึงท่ีมีความสําคัญในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ  โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรม  การใช้บริการและเป็นกุญแจสําคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 

      5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซ่ึงต้องอาศัยการคัดเลือก  การ
ฝึกอบรม  การจูงใจ  เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็น
ความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าท่ีผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร  เจ้าหน้าท่ีต้องมี
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ความสามารถ  มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ  มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการ
แก้ไขปัญหา  สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

      6. ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า  โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม  ท้ังทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า  ไม่ว่าจะ
เป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน  และการให้บริการท่ี
รวดเร็ว  หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ท่ีลูกค้าควรได้รับ 

      7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติ
ในด้านการบริการท่ีนําเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็วและทําให้
ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 

2.1.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 เรณุมาศ กุละศิริมา (2555) ศึกษาแผนกลยุทธ์ของภัตตาคาร/ ร้านอาหารในการสร้างตรา
โดยบูรณาการรายการอาหารท้องถ่ินไทยและการส่งเสริมการตลาดสําหรับนักท่องเท่ียว:กรณีศึกษา
พัทยาจังหวัดชลบุรี มีวัตถุประสงค์ของการวิจัยเพ่ือพัฒนาแผนกลยุทธ์ของภัตตาคาร/ ร้านอาหารใน
การสร้างตราโดยบูรณาการรายการอาหารท้องถ่ินไทยและการส่งเสริมการตลาด สําหรับนักท่องเท่ียว
ในพัทยา ซ่ึงการวิจัยเชิงคุณภาพคือการสัมภาษณ์แบบลึกผู้ประกอบการ/ ผู้จัดการ/ พ่อครัว/ แม่ครัว 
ของ ธุรกิจภัตตาคาร/ ร้านอาหาร ในเมืองพัทยา จํานวน 20 รายผลการศึกษาจากโครงการย่อยท่ี 1 
พบว่า รายการอาหารท้องถ่ินควรนํามาพัฒนาให้ เป็นอาหารเอกลักษณ์ของเมืองพัทยา ด้วยการใช้ภูมิ
ปัญญาท้องถ่ินไทยซ่ึงเป็นการสร้าง เอกลักษณ์ และคงไว้ซ่ึงประเพณีด้ังเดิมของพัทยาให้ชาวไทยและ
ชาวต่างชาติได้รู้จัก ส่วนผล การศึกษาจากโครงการย่อยท่ี 2 พบว่า ปัจจัยท่ีส่งผลต่อความรู้สึกพึง
พอใจโดยรวมของนักท่องเท่ียว ชาวต่างชาติต่อร้านอาหาร/ ภัตตาคารในเมืองพัทยา ประกอบด้วย 
การรู้จักตรา คุณค่าด้าน การเงิน และประโยชน์ตามหน้าท่ีด้านอาหาร แต่สําหรับนักท่องเท่ียวชาวไทย
พบว่า ปัจจัยท่ี ศึกษาน้ันประกอบด้วย ประโยชน์ทางอารมณ์ และความรู้สึกพึงพอใจโดยรวม แต่
สําหรับนักท่องเท่ียวชาวไทยพบว่าความภักดีส่งผลต่อความเต็ม ใจท่ีจะจ่ายราคาสูงของนักท่องเท่ียว
ต่างชาติและไทย ผลการศึกษาน้ีทําให้ได้เห็นว่าการรู้จักประโยชน์ทางอารมณ์ และความพึงพอใจยังคง
เป็นปัจจัยท่ีสําคัญในการสร้าง มูลค่าเพ่ิมให้กับตรา ผลการศึกษาจากโครงการย่อยท่ี 1 และ 2 นํามา
บูรณาการเป็นแผนกลยุทธ์ของ ภัตตาคาร/ ร้านอาหารในการสร้างตราโดยบูรณาการรายการอาหาร
ท้องถ่ินไทยและการส่งเสริม การตลาดสําหรับนักท่องเท่ียวในเมืองพัทยา แผนกลยุทธ์ดังกล่าว
ประกอบด้วย 3 ข้ันตอนดังน้ี ข้ันตอนท่ี 1 การวิเคราะห์สถานการณ์เชิงกลยุทธ์น้ัน จะมุ่งเน้นการ
กลั่นกรองสภาพแวดล้อม ส่วน ข้ันตอนท่ี 2 การกําหนดกลยุทธ์น้ัน ประกอบด้วย (1) การพัฒนา
รายการอาหารท้องถ่ินไทย (2) การสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับตรา (3) การพัฒนาภัตตาคารและการ
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ประกอบการ (4) การ วางแผนและพัฒนารายการอาหาร (5) การปฏิบัติการให้บริการในภัตตาคาร 
และ (6) การ บริหารบริการ ข้ันตอน 
 
2.2 การวิจัยตลาด 

การวิจัยน้ีใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มผู้ท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจ ผับ 
แอนด์เรสเตอรองท์ 
 
2.3 ผู้ให้ข้อมูล 
 ผู้ให้ข้อมูลในการวิจัยน้ี ได้แก่ 
 1) นักท่องเท่ียวท่ีอายุน้อยกว่า 40 ปี จํานวน 5 คน 
 2) นักท่องเท่ียวท่ีอายุมากกว่าหรือเท่ากับ 40 ปี จํานวน 1 คน 
 3) เจ้าของร้านผับ แอนด์เรสเตอรองท์ จํานวน 3 คน 
 
2.4 เคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล 

ใช้แบบสัมภาษณ์ทั้งหมด 9 ชุด 
ชุดท่ี 1 สําหรับ นักท่องเท่ียวที่อายุน้อยกว่า 40 ปี ประกอบด้วย 3 ส่วน ส่วนท่ี 1 วันเวลา

และสถานที่สัมภาษณ์ ส่วนท่ี 2 ด้านการใช้บริการของผู้ให้สัมภาษณ์ต่อสถานบริการ ส่วนท่ี3 ความ
ต้องการ หรือความคาดหวังของผู้ใช้บริการ 

ชุดท่ี 2 สําหรับ นักท่องเท่ียวที่อายุมากกว่าหรือเท่ากับ 40 ปี ประกอบด้วย 3 ส่วน ส่วนท่ี1 
วันเวลาและสถานท่ีสัมภาษณ์ ส่วนท่ี2 ด้านการใช้บริการของผู้ให้สัมภาษณ์ต่อสถานบริการ ส่วนท่ี3 
ความต้องการ หรือความคาดหวังของผู้ใช้บริการ 

ชุดท่ี 3 สําหรับ เจ้าของร้านผับ แอนด์เรสเตอรองท์ ประกอบด้วย 2 ส่วน ส่วนท่ี 1 วันเวลา
และสถานที่สัมภาษณ์ ส่วนท่ี2 ด้านการให้บริการ 
 
2.5 วิธีการเก็บข้อมูล 

การวิจัยการตลาดนี้ใช้วิธีการสัมภาษณ์และเข้าไปมีส่วนร่วมโดยเก็บข้อมูลจากผู้ใช้บริการและ
เจ้าของกิจการจํานวน 9 คนโดน่ังสัมภาษณ์ท่ีละคนแบ่งเป็นร้านละ3 คน เจ้าของร้าน ร้านละ1 คน 
และลูกค้าร้านละ2คน โดยทําการลงพ้ืนที่จริงและสัมภาษณ์เอง 
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2.6 สรุปผลการสัมภาษณ์ 
2.6.1 สรุปผลการสัมภาษณ์นักท่องเท่ียวท่ีอายุน้อยกว่า 40 ปี 
ส่วนท่ี 1 วันเวลาและสถานท่ีสัมภาษณ์ 
1. วันและเวลาที่สัมภาษณ์ 10/11/60 สถานท่ีสัมภาษณ์ ร้าน Walk in 88  ผู้ให้สัมภาษณ์

ช่ือ นายอภิสิทธ์  แสนแก้ว (การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 พฤศจิกายน 2560) อายุ 27 ปี  สถานภาพยัง 
โสด การศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี รายได้ต่อเดือน 35,000 บาท อาชีพ  สถาปนิก บริษัท อิตาเลียนไทย 
สถานท่ีพักอาศัยอยู่บริเวณ คลอง 3 ด้านในซอย จะมีการเท่ียวในช่องกลางคืนเฉลี่ย 2ครั้ง ต่อเดือน 
และมักมาในช่วงเวลา 22:00 – 02:00น. ค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ังท่ีมาใช้บริการ 3,000 - 4,000 บาท 
ส่วนใหญ่จะออกมาเท่ียวเม่ือนัดเจอกับเพ่ือนๆ 
 2. วันและเวลาที่สัมภาษณ์ 10/11/60 สถานท่ีสัมภาษณ์ Walk in 88 ช่ือ เฮียไก่ (การสื่อสาร
ส่วนบุคคล, 10 พฤศจิกายน 2560) อายุ 39 ปี สถานภาพมีภรรยา แต่ไม่แต่งงาน การศึกษาสูงสุด  
ปริญญาตรี รายได้ต่อเดือน  ไม่แน่นอน 500,000 - 800,000  อาชีพ  รับเหมาก่อสร้าง ความถ่ีในการ
เที่ยวกลางคืนต่อเดือน 10 - 15 ครั้ง ช่วงเวลาในการใช้บริการ 21:00 - 03:00น.  ค่าใช้จ่ายในแต่ละ
ครั้งท่ีมาใช้บริการ 10,000 - 20,000 บาท ส่วนใหญ่มาใช้บริการในโอกาส เลี้ยงลูกค้า มากับเพ่ือน 
 3. วันและเวลาที่สัมภาษณ์ 18/11/60 สถานท่ีสัมภาษณ์ ร้าน The Garret คลอง 4   
ช่ือ อดิศักด์ิ สําราญ (การสื่อสารส่วนบุคคล, 18 พฤศจิกายน 2560) อายุ 32 ปี  สถานภาพ โสด 
การศึกษาสูงสุด ปวส.  รายได้ต่อเดือน 35,000  บาท อาชีพ  ช่างซ่อมเคร่ืองจักรของบริษัทญ่ีปุ่น 
สถานท่ีพักอาศัย ลุมพินี คลอง 1  ความถ่ีในการเท่ียวกลางคืนต่อเดือน 3 ครั้ง ช่วงเวลาในการใช้
บริการ 21:00 - 24:00 น. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้งท่ีมาใช้บริการ 2,500 - 3,000 บาท  ส่วนใหญ่จะมา
ใช้บริการโดย เพ่ือนสนิท นัดเจอพูดคุย 
 4. วันและเวลาที่สัมภาษณ์ 16/12/60 สถานท่ีสัมภาษณ์ Auto Club คลอง 2  ช่ือ  
นายรัชชัย เกียรติเมธา  (การสื่อสารสว่นบุคคล, 16 ธันวาคม 2560)  อายุ 33 ปี สถานภาพ โสด 
การศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี  รายได้ต่อเดือน  50,000 - 80,000 บาท   อาชีพพนักงาน เทรนเนอร์ 
Fitness Frist  สถานท่ีพักอาศัย คลอง 4 ลําลูกกา ความถี่ในการเท่ียวกลางคืนต่อเดือน 2 ครั้ง 
ช่วงเวลาในการใช้บริการ 23:00 - 01:00 น. ค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ังท่ีมาใช้บริการ 2,000 - 3,000 
บาท ส่วนใหญ่มาใช้บริการเม่ือ  นัดพบเพ่ือนๆ 
 5. วันและเวลาที่สัมภาษณ์ 16/12/60 สถานท่ีสัมภาษณ์ Auto Club คลอง 2 ช่ือ  
นายนิรัตน์ คําปา (การสื่อสารส่วนบุคคล, 16 ธันวาคม 2560) อายุ 28 ปี สถานภาพ โสด การศึกษา
สูงสุด ปริญญาตรี  รายได้ต่อเดือน  30,000 - 40,000 บาท อาชีพ เทรนเนอร์ Fitness Frist 



14 

สถานท่ีพักอาศัย คลอง 2  ความถ่ีในการเท่ียวกลางคืนต่อเดือน 4 ครั้ง  ช่วงเวลาในการใช้บริการ 
23:00-01:00 น. ค่าใช้จ่ายในแต่ละคร้ังท่ีมาใช้บริการ 2,000-3,000 บาท ส่วนใหญ่จะมาเท่ียวกับ
เพ่ือนๆ 

ส่วนท่ี 2 ด้านการใช้บริการของผู้ให้สัมภาษณ์ต่อสถานบริการ 
 1. สิ่งท่ีเลือกเข้ามาใช้บริการในร้านน้ี คือพนักงานในร้านมีหน้าตาสวยงาม  ท่ีน่ังภายในร้าน
สะดวกสบาย คนไม่เยอะจนเกินไป  รสชาติของอาหารในร้าน พอใช้ได้ อยู่ในระดับปานกลาง  เมนูท่ี
อร่อยท่ีสุด ไก่ทอดเกลือ เอ็นไก่ทอด เฟรชฟรายมาทุกครั้งสั่งทุกครั้ง บรรยากาศภายในร้านมีความ
เป็นส่วนตัวดี มืดๆ การบริการของร้านน้ี ชอบการบริการของ PR ส่วนท่ีต้องปรับปรุง PR บางคนชอบ
หนีกลับก่อนลูกค้า ในเรื่องของการเดินทาง  เดินทางง่าย ท่ีจอดรถสะดวกเป็นทางผ่านกลับบ้าน 
 2. ที่เลือกมาใช้บริการร้านน้ีเพราะ พนักงานสวยน่ารัก อาหารอร่อย  อาหารท่ีสั่งเป็นประจํา
คือเมนูปลากะพงน่ึงมะนาว หมูแดดเดียวอร่อยกินแก้มกับเหล้า บรรยากาศภายในร้าน  เพลงเพราะ 
ห้องคาราโอเกะเสียงดี ส่วนตัวมากๆ ชอบการบริการของสาวๆPR  ไม่ชอบเด็กนวดในห้องนํ้า นวดไม่
ดี  เดินทางง่ายร้านหาง่าย มาประจํา เพ่ือนแนะนํามา 
 3. ที่เลือกใช้บริการร้านน้ีเพราะ ราคาถูกไม่แพงมาก ชอบบรรยากาศของร้าน เมนูอาหารท่ี
ส่ังเป็นประจํา คือลาบหมูทอด กับ ยําหมูยอ รสจัดมาก บรรยากาศภายในร้าน เพลงเพราะ 
บรรยากาศดี  พนักงานสาวสวยบริการดี แต่เด็กเสิร์ฟช้าเวลาสั่งเคร่ืองด่ืมและตอนคิดเงินควรปรับปรุง
ให้มาก เดินทางง่ายติดถนนใหญ่  
 4. ท่ีมาร้านน้ีเพราะ คนรู้จักแนะนําว่าร้านน่าน่ัง ราคาไม่แรงมาก  เมนูที่ชอบคือ แหนม
ซ่ีโครงหมู ยํารวมมิตร บรรยากาศสบายๆเพลงเพราะ พนักงานน่ารัก พนักงานบริการน่ารักสวย ควร
ปรับปรุง เรื่องการบริการบางอย่างช้า เช่นการรับออเดอร์ ความสะดวกสบายในการเดินทาง การ
เดินทางซับซ้อนถ้าไม่รู้ทาง จอดรถยาก  
 5. ที่มาร้านน้ีเพราะ คนรู้จักแนะนําว่าสาวๆสวยบริการดี  จุดเด่นคงเป็นสาวๆสวย  อาหาร
อร่อยทุกอย่าง สั่งเอ็นไก่ทอด ส้มตํา ชอบบรรยากาศร้านสบายๆเพลงเพราะดี  ชอบพนักการบริการ 
ไม่ค่อยชอบคนเชียร์เด็กชอบยัดเด็กให้  ความสะดวกสบายในการเดินทาง หายากพอสมควร ท่ีจอดรถ
น้อย เปิดจาก Location ของเพ่ือนมา 

ส่วนท่ี 3 ความต้องการ หรือความคาดหวังของผู้ใช้บริการ 
 1. คําแนะนําสําหรับการใช้บริการต้องการให้เพ่ิมเบียร์หลายๆย่ีห้อ ราคาท่ีสามารถยอมรับได้
ไม่แพงมาก ราคาเหมาะสม สถานบริการ บรรยากาศท่ีช่ืนชอบ  บรรยากาศสบายๆ ฟังเพลงเบาๆ 
(เพลงดังไปในบางที) โปรโมช่ันท่ีต้องการคือ ลดราคา 50% ลดราคาค่าด่ืมPR 
 2. การบริการของทางร้าน บริการดีแล้ว ควรมีที่พักเพ่ิมเติมเวลาเมากลับบ้านไม่ไหว ช่วงของ
ระดับราคาท่ียอมรับได้ ของอาหาร เครื่องด่ืม ค่าสมาชิก ค่าเปิดขวด ราคาถูกไม่แพง จ่ายได้ไม่เกิน 
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50,000 ต่อครั้ง ชอบบรรยากาศของร้านแบบน้ี ถูกใจมาก โปรโมช่ันท่ีต้องการ ซ้ือเมมเบอร์แล้วแถม
สาวPR 2คน  
 3. ข้อแนะนํา ควรจัดโปร แจกกิ๊ฟวอเชอร์บ่อยๆ   ราคาท่ีต้องการอยู่ที่  120-250 บาท 
สามารถรับได้และจ่ายไหว  ค่าเปิดขวดไม่เกิน 200  บาท  การตกแต่งร้าน ตกแต่งแบบน้ีดีแล้วแต่
อยากให้เพ่ิมช่องทางเดินเวลาคนเยอะเบียดกันเกินไป โปรโมช่ันท่ีต้องการ คือ  ซ้ือเหล้าฟรีมิกเซอร์ 
เพราะมิกเซอร์ราคาสูง 
 4. ชอบการตกแต่งของร้านน้ี ไฟสวย บรรยากาศสบายๆ  โปรโมช่ันของทางร้าน ดี 
 5. ข้อแนะนําคือ อาหารไม่ค่อยเยอะควรเพ่ิมอาหาร  ราคาใช้ได้ไม่แพง ค่าสมาชิกคุ้มค่า  
ร้านท่ีชอบตกแต่งแนวหรูๆมีโซฟาด้านนอก น่ังปวดหลังมาก  โปรโมช่ันท่ีต้องการ ซ้ือ1แถม1 

2.3.2 สรุปผลการสัมภาษณ์จากนักท่องเท่ียวท่ีอายุมากกว่าหรือเท่ากับ 40 ปี 
ส่วนท่ี 1 วันเวลาและสถานท่ีสัมภาษณ์ 

  วันและเวลาท่ีสัมภาษณ์ 18/11/60 สถานท่ีสัมภาษณ์ The Garret คลอง4ช่ือ นายกิตติเดช 
แลดี  (การสื่อสารส่วนบุคคล, 18 ธันวาคม 2560)  อายุ 44  ปี  สถานภาพ สมรส  การศึกษาสูงสุด 
ปริญญาตรี  รายได้ต่อเดือน  250,000 - 400,000 บาท  อาชีพ ธุรกิจส่วนตัว เจ้าของบริษทั เน้ือทอง 
สถานท่ีพักอาศัย คลอง 9 ความถ่ีในการเท่ียวกลางคืนต่อเดือน 8 - 10 ครั้ง  ช่วงเวลาในการใช้บริการ 
22:00 - 01:00 น. ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้งท่ีมาใช้บริการ 5,000 - 7,000  บาท โอกาสพิเศษที่มาใช้
บริการ เลี้ยงลูกค้าบริษัท สังสรรค์กับเพ่ือน 

ส่วนท่ี 2 ด้านการใช้บริการของผู้ให้สัมภาษณ์ต่อสถานบริการ 
            ท่ีมาใช้บริการร้านน่ีเพราะ เพ่ือนแนะนํามา  จุดเด่นท่ีเห็นๆก็สาวๆน่ารักบริการดีเมนูอาหาร
ท่ีช่ืนชอบต้มแซ่บซ่ีโครงอ่อน ภายในร้านมีเพลงเพราะอาหารอร่อย พนักงานบริการดีย้ิมแย้ม ท่ีต้อง
ปรับปรุง ในส่วนของทางเข้าไม่มีป้ายบอกทางเลยระหว่างทาง ความสะดวกสบายในการเดินทาง ร้าน
หายากถ้าไม่รู้จากเพ่ือน ที่จอดรถสะดวก  

ส่วนท่ี 3 ความต้องการ หรือความคาดหวังของผู้ใช้บริการ 
  ข้อแนะนํา  ควรติดป้ายบอกทางต้ังแต่ปากทาง ราคาถูกไม่แพงเกินไป คนเยอะเดินเบียดกัน
เวลาเดินไปห้องนํ้า ขยายทางเดิน โปรโมช่ันท่ีต้องการ  เปิดเหล้า1ขวดแถม1ขวด 

2.3.3 สรุปผลการสัมภาษณ์จากเจ้าของธุรกิจผับ แอนด์เรสเตอรองท์ 
ส่วนท่ี 1 วันเวลาและสถานท่ีสัมภาษณ์ 

 1. วันและเวลาที่สัมภาษณ์ วันท่ี 10/11/60 สถานท่ีสัมภาษณ์ ร้าน Walk in 88 คลอง3  
ผู้ให้สัมภาษณ์ไม่ต้องการบอกช่ือ (ก, การสื่อสารส่วนบุคคล, 10 พฤศจิกายน 2560)  อายุ 37 ปี
รายได้ของร้านต่อเดือน  800,000 - 1,200,000 บาท เฉลี่ยวันละ 30,000 รายได้ต่างกันแต่ละวันมาก 
จะเยอะเป็นพิเศษในช่วงวันศุกร์-เสาร์ และวันท่ีจัดคอนเสิร์ตศิลปินดัง  อาชีพ นักแข่งรถอาชีพและ 
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เจ้าของกิจการ เปิดบริการมา 2 ปี จํานวนโต๊ะ 34 โต๊ะ ห้อง Vip 3 ห้อง  โดยเฉลี่ยจํานวนลูกค้า วัน
ละ 20-40 คน รายโต๊ะเฉลี่ยโต๊ะละ 4-6 คน  
 2. วันและเวลาที่สัมภาษณ์ 18/11/60สถานท่ีสัมภาษณ์ The Garret คลอง4 ช่ือไปรดา  
เกื้อปัญญา  (การสื่อสารส่วนบุคคล, 18 พฤศจิกายน 2560)  อายุ 35  ปี  รายได้ของร้านต่อเดือน  
1,500,000 บาท  อาชีพ เจ้าของกิจการ  เปิดบริการมากี่ปี 2 ปี แต่ก่อนทําร้านอาหารอีสาน จํานวน
โต๊ะ 30 โต๊ะ   โดยเฉลี่ยจํานวนลูกค้า 40 - 60 คนต่อวัน 
 3. วันและเวลาที่สัมภาษณ์ 16/12/60 สถานท่ีสัมภาษณ์ Auto club คลอง 2 ช่ือ คุณบอย 
(การสื่อสารส่วนบุคคล, 16 ธันวาคม 2560)  อายุ 47 ปี รายได้ของร้านต่อเดือน  2,000,000 บาท  
อาชีพ เจ้าของกิจการ ร้านคาร์แคร์  เปิดบริการมากี่ปี 4 จํานวนโต๊ะ  35 โดยเฉลี่ยจํานวนลูกค้า 50-
70 

ส่วนท่ี 2 ด้านการให้บริการ 
         1.จุดเด่นของร้านท่ีโดดเด่น ท่ีลูกค้ามักจะพูดถึง  อาหาร ปลาแซลม่อนรมควันซอสสไปซ่ี,ไก่
ทอดเกลือ เครื่องด่ืม เบียร์ สิงห์ ทาวเวอร์ เพราะมี การดิลสินค้ากัน เน่ืองจากได้ราคาถูก ลักษณะของ
ลูกค้าท่ีมาเท่ียวส่วนใหญ่ เป็นคนทํางานกับเจ้าของธุรกิจ อายุ 30-50 ชอบสาวๆPR (ที่ร้านPR สวย
มากๆ) สาวๆPR บางคนบริการไม่ดี  พนักงานเสริฟบางคนไม่มีค่าจ้างหาทิปเอาอย่างเดียว เพราะจะ
ทําให้ยันบริการ พนักงานประจําคือคนทําความสะอาด พ่อครัว-แม่ครัว เป็นคนท่ีอาศัยในคลอง3 มีจัด
พาไปเท่ียวนอกสถานที่ในบางคร้ัง มีท่ีพักให้ในส่วนของPR ท่ีมาจากต่างจังหวัด วันหยุด 1แท็ค หยุด
ได้ 3วัน ห้ามหยุด ศุกร์-อาทิตย์ ถ้าหยุดหักวันละ 1,500 บาท เด็กเสริฟและพ่อครัว เด็กเสริฟ เวียน
กันหยุดได้ อาทิตย์ละ 1 วัน พ่อครัว-แม่ครัว เหมือนกัน ใช้วงดนตรี เป็นศิลปินกลางคืนท่ีมีการเวียนใน
ระแวงน้ี ระยะเวลาการแสดงวงละ 1-2 ชม. วันละ 2 วง ค่าจ้างวงละ 2-3พันบาท  โปรโมช่ันของร้าน  
การซ้ือเมมเบอร์เบียร์ ราคาทาวเวอร์ละ 690 ซ้ือ 10ทางเวอร์แถม 3 ทาวเวอร์ เหล้า 4กลม แถม1
กลม  จัดตลอดเวลา มียอดขายมากสุด คือสองอย่างน้ี และ กดแชร์เพจลดค่ามิก 10%  ธีมร้านไม่มี
ตกแต่งแบบทันสมัย ตกแต่งตามช่วงเทศกาลแล้วแต่โอกาส โต๊ะอยู่ริมทางเดินทางเดินตรงกลางง่ายต่อ
การเดิน  ตามความคิดเห็นคิดว่าคู่แข่งเยอะคนนิยมทําร้านแบบน้ีมากข้ึน นักท่องเท่ียวก็เพ่ิม เจ้าของ
เคยทําร้านเก่าแถวคลอง2โดยมีปัญหากับหุ้นส่วนจึงมาทําเอง 
 2. จุดเด่นของร้านท่ีโดดเด่น คือ ราคาถูกเม่ือเทียบกับร้านอ่ืน อาหารอร่อย รายการอาหารที่
นิยม ข้าวผัดกุ้งราดไข่กุ้ง ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นคนทํางาน พนักงานบริษัท นักธุรกิจ อายุ 25-45 ลูกค้า
ส่วนใหญ่ชอบบรรยากาศของร้านและราคา ลูกค้าจะบ่นเรื่องโต๊ะไม่พอ ร้านแน่นในช่วงวันศุกร์ เสาร์ 
พนักงานประจํา 6 คน แบ่งเป็น เด็กเสริฟ 3 แม่ครัว 3 และพนักงานช่ัวคราว เด็กเสริฟ 3 ได้ตาม
ความขยัน ตกวันละ 150 และเด็กรับรถ ไม่มีเงินเดือน ได้ตามการทํางาน หรือหาเองจากการโบกรถ  
สวัสดิการมี ข้าวฟรี1ม้ือ มีท่ีพักให้ 1ห้องพักได้ 3-4 คน จํานวนพนักงานจะเท่ากันในทุกวันอาจมีเพ่ิม
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ช่วงเทศกาลแต่จะจ้างเป็นรายคร้ัง  วงดนตรีคิดเป็นช่ัวโมง อัตราค่าจ้าง ช่ัวโมงละ 1,000-2,000 บาท  
โปรโมช่ันมี โปรดีต่อใจ เปิดเหล้า1ขวดฟรีอีก1ขวด ทุกวันอาทิตย์ ต้ังแต่เวลา 19:30-22:30น. 
เน่ืองจากวันอาทิตย์คนเท่ียวน้อยจึงใช้โปรเรียกลูกค้า และมียอดขายดีสุด  ธีมของร้านคือการตกแต่ง
แนวLoft เป็นปูนเปลือย ในปัจจุบันมีการแข่งขันสูงในละแวกมีคู่แข่งอีก2ร้าน จํานวนนักเท่ียวเพ่ิมข้ึน
ตลอดเวลา 
 3. จุดเด่นของร้านท่ีโดดเด่น คือ ราคาถูก บรรยากาศชิว ๆ ลูกค้าส่วนใหญ่เป็น  คนทํางาน 
วัยรุ่นมีแต่น้อย ส่วนใหญ่จะคนทํางาน จ้างคนพ้ืนท่ีคลอง 2 ลําลูกกา เด็กเสริฟ 8 คน มีเด็กเชียร์เบีย 
เชียร์เหล้าบางคร้ัง พ่อครัว 2คนเน้นเคร่ืองด่ืม  สวัสดิการมีอาหารให้ฟรีคนละม้ือ เงินโบนัสถ้า
ยอดขายดี  วงดนตรีวันละ 2 วง วงละ 2,000-5,000   โปรโมช่ันภายในร้าน คือซ้ือเหล้าและเบียร์ 
1+1 ในราคาพิเศษ ขายดีมากในช่วงโปร จัดบ่อยในทุกเดือน ช่วงปลายเดือน และในเทศการสําคัญๆ
เช่นลอยกระทงจะมีปาร์ต้ีชุดไทยธีม ของร้านคือสมัยใหม่ มีการเพ่ิมโซนใหม่เป็นโซนเล้าจ์และเพ่ิมห้อง
วีไอพี การจัดโต๊ะให้ลูกค้าน่ังสบายๆ ในปัจจุบันการแข่งขันรุนแรงมากเคยโดนแกล้งถึงข้ันเกือบปิดตัว
นักท่องเท่ียวเพ่ิมบ้าง ลดบ้างตามเศรษฐกิจ 

2.3.4 สรุปความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมาใช้บริการ 
1.กลุ่มลูกค้าท่ีมีอายุมากกว่า40ปี  
ส่วนใหญ่ลูกค้าพ่ึงพอใจในเร่ืองของบรรยากาศภายในร้านและนอกร้านและอาหารท่ี

มีรสชาติท่ีอร่อยและการบริการของน้องพนักงานบริการเพราะลูกค้าวัยน้ีส่วนมากมาสังสรรค์เกี่ยวกับ
เรื่องงานหรือเป็นการเลี้ยงลูกค้าภายในบริษัท 

2.กลุ่มลูกค้าท่ีมีอายุน้อยกว่า40ปี 
ส่วนใหญ่ลูกค้าพ่ึงพอใจในบรรยากาศของร้านและเสียงเพลงในร้านและโปรโมช่ัน

ราคาของเคร่ืองด่ืมท่ีมีราคาถูก อาหารพอใจใช้ได้ส่วนมากจะนัดพบปะพูดคุยกับเพ่ือนผ่อนคลายและ
พอใจในการบริการของพนักงานบริการ 
 
 
 
 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
3.1 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมและปัจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปัจจัยแวดล้อม 
 SWOT (สมคิด บางโม, 2552, หน้า 351) ท่ีกล่าวว่า การวิเคราะห์สวอต (SWOT Analysis) 
เป็นเครื่องมือท่ีใช้ในการวิเคราะห์สถานการณ์ เพ่ือให้รู้จุดแข็ง จุดอ่อนโอกาส และอุปสรรค์ขององค์กร 
ซ่ึงจะช่วยให้ทราบว่าองค์กรได้เดินทางมาถูกทิศและไม่หลงทางนอกจากน้ียังบอกได้ว่าองค์กรมีแรงขับ
ไปยังเป้าหมายได้ดีหรือไม่ ม่ันใจได้อย่างไรว่าระบบการทํางานซ่ึงการวิเคราะห์ทั้ง 4 ส่วนน้ี จะช่วยให้
มองเห็นภาพรวมของแวดล้อมต่าง ๆ ขององค์กร 
 
ภาพท่ี 3.1 : Swot Analysis 
 

 
 

ที่มา : อะไรคือ Swot Analysis. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  http://www.108ideajobs.com/ 
index.php?lay=show&ac=article&Id=538775043. 
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จุดแข็ง หมายถึง ข้อได้เปรียบหรือผลกระทบด้านบวก และสถานการณ์ภายในองค์กรท่ีเป็น
บวก ซ่ึงองค์กรนํามาใช้เป็นประโยชน์ในการทํางานเพ่ือบรรลุวัตถุประสงค์   

 จุดอ่อน หมายถึง ผลทางด้านลบเป็นปัญหาหรือข้อบกพร่องท่ีเกิดจากสภาพแวดล้อมภายใน
ต่าง ๆ ของบริษัท ซ่ึงบริษัทจะต้องหาวิธีในการแก้ปัญหาน้ันสถานการณ์ภายในองค์กรท่ีเป็นลบและ
ด้อยความสามารถ  

 โอกาส หมายถึง สภาพแวดล้อมท่ีเป็นประโยชน์ต่อการดําเนินงานภายนอกของบริษัทเอ้ือ
ประโยชน์หรือส่งเสริมการดําเนินงานขององค์กร โอกาสแตกต่างจากจุดแข็งตรงท่ีโอกาสน้ันเป็นผลมา
จากสภาพแวดล้อมภายนอก  

อุปสรรค หมายถึง เป็นข้อจํากัดท่ีเกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก ซ่ึงการบริหารจําเป็นต้อง
ปรับกลยุทธ์ให้สอดคล้องและพยายามขจัดอุปสรรคต่าง ๆ ที่เกิดข้ึนให้ได้จริง  
 
3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 
 เป็นส่วนท่ีเกี่ยวข้องภายในองค์กร  องค์กรสามารถควบคุม ปรับปรุง แก้ไขได้   

1. ปัจจัยด้านสินค้า  เป็นสิ่งที่ลูกค้าจะให้ความสําคัญกับคุณภาพของสินค้า เพ่ือให้รู้สึกถึง
ความคุ้มค่าโดยสินค้าท่ีดีจะต้องตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดีหากคุณภาพของ
สินค้าไม่เหมาะสมลูกค้าจะสามารถรับรู้ได้ 

สถานการณ์ : วัตถุดิบที่กิจการนํามาให้บริการกับลูกค้า มากจากแหล่งท่ีดี มีคุณภาพการ
ผลิตมีมาตรฐาน  

ผลกระทบ : การบริการท่ีมีคุณภาพและได้มาตรฐานตามท่ีลูกค้าต้องการ 
2. ปัจจัยด้านการบริการ  การบริการ โดยการบริการมีหลากหลายกลยุทธ์ จึงต้องเลือกตาม

ความเหมาะสมของบริการ โดยกิจการสามารถอยู่รอดน้ันข้ึนอยู่กับว่าบริการมีประสิทธิภาพพียงใด 
สถานการณ์ : ธุรกิจร้าน Pub & Restaurant  เป็นธุรกิจท่ีมีการต่อยอดจากธุรกิจเดิม 

โดยเพ่ิมเวลา ในการบริการจากร้านอาหารปกติท่ีมีระยะเวลาบริการไม่เกิน 4 ทุ่ม  
ผลกระทบ : สามารถเพ่ิมรูปแบบการบริการท่ีหลากหลายจากกิจการเดิมเน่ืองจาก

กิจการท่ีดําเนิน มาก่อนสร้างความเช่ือม่ันให้ลูกค้าเกิดความม่ันใจในคุณภาพของบริการและสามารถ
กระจายข้อมูลถึงลูกค้าได้ง่ายจากการท่ีมีฐานลูกค้าอยู่แล้ว 

3. ปัจจัยด้านพนักงาน การบริการต่างๆ จําเป็นท่ีจะต้องใส่ใจในรายละเอียดของการบริการ
เพ่ือให้ด้านบริการท่ีมีคุณภาพ 

  สถานการณ์ :  พนักงานท่ีมีอยู่แล้วมีความชํานาญท้ังทางด้านการบริการ หรือ
ความคุ้นเคยท่ีมีต่อกิจการ  
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   ผลกระทบ : พนักงานท่ีมีความชํานาญในการให้บริการกับลูกค้า สามารถควบคุม
คุณภาพการบริการได้ดี                        

4. ปัจจัยด้านการตลาด  การตลาดเป็นการทําเพ่ือให้มียอดขายท่ีสูงข้ึน การตลาดก็เป็นอีก
ส่ิงท่ีสําคัญ ถือเป็นการกระตุ้นให้ลูกค้ามาใช้บริการ 

 สถานการณ์ :  กิจการเดิมเป็นกิจการร้านอาหารที่เน้นการบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม มี
ลูกคา้จํานวนมาก 

 ผลกระทบ : ลูกค้าท่ีมาใช้บริการจะได้รับบริการเพ่ิมข้ึนทําให้ลูกค้าตัดสินใจง่ายที่จะ
เลือกร้านน้ีเป็นอันดับแรกเม่ือมาใช้บริการ 

 
3.3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
 1. ปัจจัยด้านสังคม  

 สถานการณ์ : สังคมมีการขยายตัวเพ่ิมข้ึนเรื่อยๆ ประชากรท่ีนิยมมาอาศัยอยู่ในพ้ืนท่ี
จังหวัดปทุมธานีมีมาก ทําให้การเข้าใช้บริการเพ่ิมข้ึน 
 ผลกระทบ : เน่ืองจากบริการเป็นลักษณะของกลุ่มผู้ใช้บริการที่เป็นเพศชาย ทําให้กลุ่ม
ลูกค้ามีการจํากัด   
 2. ปัจจัยด้านเศรษฐกิจ   
  สถานการณ์ : เศรษฐกิจยังคงชะลอตัวและไม่มีการเติบโตข้ึน  เศรษฐกิจของประเทศ
ไทยไม่มีการขยับมาสักพัก ทําให้คนในประเทศใช้จ่ายอย่างระมัดระวัง เงินในประเทศไม่มีการกระจาย
ตัว 
          ผลกระทบ : สินค้าของกิจการยังจัดอยู่ในปัจจัย 4 ทําให้คนมีความจําเป็นท่ีจะใช้จ่าย 
ยังคงมีโอกาสในการทําธุรกิจแต่ต้องต้ังราคาท่ีไปในทิศทางเดียวกับเศรษฐกิจ 

3. ปัจจัยด้านกฎหมายและนโยบาย 
 สถานการณ์ : รัฐบาลมีการออกกฎหมายในการขออนุญาตเพ่ือประกอบกิจการการออก
กฎหมายเก็บภาษีการ จําหน่ายสุราและเวลาการเปิดทําการของกิจการ การปิดป้ายแสดงราคาค่า
สินค้าและบริการ กระทรวงพาณิชย์ ให้มีการติดป้ายแสดงราคาค่าบริการให้เห็นชัดเจนปิดไว้ในท่ี
เปิดเผยในสถานที่จําหน่าย หากมีการฝ่าฝืน จะต้องมีโทษปรับไม่เกิน 10,000 บาท การขออนุญาต
จําหน่าย สุรา และยาสูบ ต้องได้รับการอนุญาตจากกรม สรรพสามิตและเสียค่าทําเนียมในการขอ
อนุญาต 

 ผลกระทบ : ข้อบังคับทางด้านกฎหมายท่ีมีมากทําให้การดําเนินกิจการอาจประสบ
ปัญหาได้ 
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4. ปัจจัยด้านเทคโนโลยี   
 สถานการณ์ : เทคโนโลยีในปัจจุบันมีการพัฒนา ทําให้ง่ายต่อการโฆษณาร้าน การโปร 
โมทโปรโมช่ันต่าง ๆ 
 ผลกระทบ : การบริการมีคุณภาพท่ีสูงข้ึน  กระบวนการทํางานท่ีเป็นระบบ 
 5. ด้านคู่แข่ง   
 สถานการณ์ : คู่แข่งในจังหวัดปทุมธานี ยังมีไม่มากนัก ให้การแข่งขันไม่รุนแรง ส่วนใหญ่
จะเป็นร้านท่ีจําหน่ายแต่อาหารเพียงอย่างเดียวมากกว่า 
 ผลกระทบ : สามารถทําการตลาดให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ได้มากกว่าคู่แข่ง  คู่แข่งใหม่ท่ีเข้า
มา จะเข้ามาได้จากและมีช่องว่างทางการตลาดอยู่มาก 
 
3.4  การสรุปจุดแข็งท่ีจะนําไปใช้ภายใต้โอกาสจากสภาพแวดล้อม  

เป็นการนําจุดแข็งของกิจการท่ีคิดว่าเป็นจุดแข็งท่ีมีเหนือคู่แข่งข้ามาประกอบกับโอกาสจาก 
สภาพแวดล้อมภายนอกเพ่ือนําไปทํากลยุทธ์เพ่ือพัฒนากิจการต่อไป 

บริการท่ีมีคุณภาพ กับลูกค้าท่ีต้องการความคุ้มกับราคาท่ีจ่ายไป เน่ืองจากสังคมในปัจจุบัน
เป้นสังคมท่ี Social สามารถเข้าถึงผู้คนได้รวดเร็ว และสามารถสืบค้นข้อมูล รวมท้ังเปรียบเทียบราคา 
ได้โดยง่าย ดังน้ันลูกค้าจึงต้องทําการเปรียบเทียบราคากับคุณภาพสินค้า เพ่ือหาสินค้าท่ีคุ้มค่าท่ีสุด 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของตน ดังน้ันการท่ีการมอบบริการท่ีมีคุณภาพ ย่อมส่งผลต่อภาพลักษณ์
ท่ีดีบริการท่ีแตกต่าง กับจํานวนคู่แข่งท่ียังไม่มาก ถือเป็นโอกาสของธุรกิจเป็นอย่างมาก เน่ืองจาก
ร้านอาหาร Pub & Restaurant ประกอบกับจํานวนของคู่แข่งท่ียังน้อยอยู่เม่ือเทียบกันในพ้ืนท่ี ทําให้
ลูกค้าเพ่ิมข้ึนจากลูกค้ากลุ่มเดิม ถือเป็นสิ่งท่ีดีในการทํากําไรของกิจการ 
 
3.5  การสรุปจุดแข็งท่ีจะนําไปใช้แก้ไขปัญหาจุดอ่อนและอุปสรรคเพ่ือสร้างโอกาสให้ธุรกิจ 

เป็นการคัดเลือกจุดแข็งท่ีดีของกิจการที่มีความเหมาะสมสําหรับการนําไปแก้ไขปัญหา หรือ
อุปสรรคของธุรกิจ เพ่ือทําการลดจุดอ่อนภายในของกิจการ และลดอุปสรรคภายนอกของกิจการลง 
เพ่ือให้กิจการสามารถเพ่ิมโอกาส และความสามารถในการแข่งขัน เลือกใช้ประโยชน์จากการเป็น
กิจการเดิมท่ีมีคนรู้จักเป็นจํานวนมากอยู่แล้ว เข้ามาแก้ไขปัญหาท่ียังไม่ค่อยมีคนรู้จักเน่ืองจากเป็น
กิจการท่ีเกิดข้ึนใหม่ โดยการอาศัยช่ือเสียงท่ีมีอยู่เดิม ทําการเพ่ิมการประชาสัมพันธ์เข้าไป เพ่ือให้เป็น
ท่ีรู้จักเพ่ิมข้ึนในวงกว้าง เพ่ิมสื่อออนไลน์ต่าง ๆ เพ่ือให้เข้าถึงลูกค้าท่ีอยู่ในระยะไกล ได้มากข้ึน 
 



บทที่ 4  
โมเดลธุรกิจ 

 
4.1  โมเดลของธุรกิจ 

ในการดําเนินธุรกิจการเลือกใช้เครื่องมือถือเป็นสิ่งสําคัญเป็นอย่างมากท่ีจะทําให้ธุรกิจ
ประสบความสําเร็จได้เครื่องมือที่ใช้วางแผนคือ Business Model CANVAS โดยประด้วย 9 หัวข้อ
ดังน้ี 
 
ภาพท่ี 4.1 : CANVAS Model 
 

 
 
ที่มา : แผนผังโมเดลธุรกิจ (Business Model Canvas). (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

http://km.li.mahidol.ac.th/business-model-canvas/. 
 

1. Customer Segment กลุ่มลูกค้า 
เราต้องระบุหรือกําหนดให้ชัดเจนว่ากลุ่มลูกค้าของเราเป็นใคร มีเฉพาะกลุ่มหรือแบบหลาย

กลุ่ม ลองคิดดูว่าเราเสนอขายสินค้า หรือผลิตสินค้าออกมาขายผิดกลุ่มลูกค้าแล้วจะเกิดอะไรข้ึน 
รับรองว่าไม่เกิดการซ้ือขายกันอย่างแน่นอน เราต้องวิเคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของเราให้ชัดเจน 
และทําการแยกให้ชัด ๆ ว่าใครคือผู้ตัดสินใจซ้ือ, ใครคือผู้มีอิทธิพลต่อการซื้อ, ใครคือผู้ใช้ ซ่ึงท้ังสาม
กลุ่มอาจจะเป็นคนเดียวกันหรือเป็นคนละคนกันก็ได้  
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2. Value Propositions คุณค่าของสินค้าและบริการท่ีนําเสนอ 
คุณค่าท่ีส่งมอบให้ลูกค้า" พูดง่ายๆ ก็คือถ้าคุณขายสินค้าคล้ายกับคู่แข่ง บางท่ีอาจจะมีย่ีห้อ

เดียวกันด้วยซํ้า มีความแตกต่างกันน้อยมาก นับว่าเป็นศาสตร์ทางการตลาดท่ีเอาไว้ใช้สร้างความ
แตกต่างด้วยคุณค่าท่ีส่งมอบให้กับลูกค้าเหนือคู่แข่ง ซ่ึงเรื่องน้ีผมจะกล่าวถึงเทคนิคท่ีนักขายสามารถ
เอาความรู้ตรงน้ีมาใช้ประยุกต์กับการขาย เพ่ือเอามาใช้ไล่บดขย้ีคู่แข่งคุณ ในกรณีที่คุณขายสินค้าตัว
เดียวกับคู่แข่ง 

3. Channels การเข้าถึงลูกค้า 
แผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาด ซ่ึงผมคิดว่าไม่มีใครผิด มันขึ้นอยู่กับ การวางแผนกลยุทธ์น้ัน 

มีส่วนเกี่ยวข้องกบัเรื่องใดบ้างการโฆษณา หรือ ประชาสัมพันธ์ ก็เป็นช่องทางหน่ึงที่จะเข้าถึงลูกค้า
การใช้สื่อ Internet หรือ Facebook ก็เป็นช่องทางเข้าถึงลูกค้าจึงสรุปเป็นภาษาไทยรวม ๆ ว่า 
ช่องทางที่จะเข้าถึงลูกค้า 

4. Customer Relationships ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
เม่ือเราจะกําหนด Customer Relationships ในจุดน้ี พบว่าเจ้าของกิจการบางท่าน ก็จะ

บอกว่า ลูกค้าพอใจในสินค้าและบริการของเขาอย่างมาก ไม่ต้องดูเรื่องน้ีหรอก แต่เม่ือตรวจวัด ความ
พึงพอใจของลูกค้า (CSI : Customer Satisfaction Index) ขึ้นมา ทุกราย ตัวเลขสื่อให้เห็นว่า พวก
เขาไม่พึงพอใจต่อการให้บริการหรือแม้นแต่สินค้า ก็มี แต่จําเป็นต้องใช้เพราะ มีการขายรายน้ีเพียง
รายเดียวท่ีคุณภาพได้ หรือราคาถูก เป็นต้น 

เม่ือเจ้าของกิจการคิดรายละเอียดถึงความสัมพันธ์กับลูกค้า จะมีบางช่วงเวลา แว๊บข้ึนมาว่า
กิจการเราไม่ดีต่อลูกค้าอย่างไร หรือ ลูกค้ากับองค์กรมีปัญหาอย่างไร ก็ให้ใส่สิ่งเหล่าน้ันขึ้นมาด้วยเพ่ือ
จะได้วางแผนกลยุทธ์ 

5. Revenue Streams   รปูแบบของรายได้ 
เจ้าของธุรกิจบางราย เลือกท่ีจะข้ึนราคาสินค้า เพ่ือสร้างให้กระแสรายได้ ใหญ่ข้ึน ก็ต้องเสี่ยง

กับ การหายไปของจํานวนลูกค้าว่า คุ้มค่าหรือไม่กับการเสี่ยงที่จะข้ึนราคาสินค้า บางสินค้าท่ีมีคู่แข่ง
น้อย หรือ มีการกําหนดราคาร่วมกัน ก็ไม่ค่อยจะมีปัญหา แต่กับสินค้าท่ีมีการแข่งขันสูง การข้ึนราคา
อาจจะไม่ใช่หนทางที่ดีนัก 

สิ่งที่คุณจะได้จากการดูกระแสรายได้ บางครั้งอาจจะต้องตกใจว่า มีเพียง กระแสรายได้ เดียว 
และ เป็นกระแสรายได้ท่ีไม่ค่อยจะปลอดภัยเสียด้วย เช่น บริษัทฯผลิตรองเท้า OEM ให้กับรองเท้า
กีฬาช่ือดัง โดนเจ้าของแบรนด์ย้ายฐานการผลิตไปเวียดนาม ทําให้เจ็งไปแล้วก็หลายราย และถ้าคุณ
สามารถรู้ก่อนว่า คุณจะเกิดปัญหาจากกระแสรายได้เพียงทางเดียว คุณก็ควรท่ีจะมองหากระแส
รายได้ท่ีมีความปลอดภัยอ่ืนๆเพ่ิม ป้องกันต้ังแต่วันน้ีก่อนจะสาย 
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6. Key Resources ทรัพยากรหลัก 
คือวัตถุดิบ ท่ีนํามาผลิตเพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการท่ีเราต้องการ โดยทรัพยากรหลักอาจเป็น

สินค้าสําเร็จรูปท่ีนํามาขายเลยก็ได้ 
7. Key Activities กิจกรรมหลัก 
กิจกรรมคือ สิ่งที่จะทําให้คนท่ีมาซ้ือสินค้าหรือบริการรู้สึกถึงความพอใจบางทีอาจเป็นการ

สร้างความสัมพันธ์ก็ได้ไม่จําเป็นต้องเป็นสินค้าเสมอ แต่ในแต่ละสิ่งท่ีทําอาจจะแฝงด้วยผลกําไรอย่าง
ลับๆ 

8. Key Partnerships พันธมิตรหลัก 
ในด้านการวางแผนกลยุทธ์ในการผลิต Key Partners ส่วนใหญ่จะเป็น Supplier หลัก ท่ีส่ง

วัตถุดิบมาให้เราเป็นจํานวนมากๆ ซ่ึงถ้าเกิดปัญหากับ Supplier รายน้ัน ปัญหาก็จะกระทบกับเรา
เช่นกัน ให้ดูผลท่ีเกิดจากนํ้าท่วมท่ีผ่านมา ทําให้วงการคอมพิวเตอร์ หรือ วงการอิเล็กทรอนิกส์ เกิด
ภาวะหยุดน่ิงช่ัวขณะ เน่ืองจาก ผู้ผลิตช้ินส่วนอิเล็กทรอนิกส์ส่วนใหญ่อยู่ในไทย เป็นต้นหรือบางคร้ัง 
Key Partners ก็หมายถึง บริษัทฯ ท่ีเราไปว่าจ้างเขาผลิตด้วย ในด้านการวางแผนกลยุทธ์ในธุรกิจซ้ือ
มาขายไป Key Partners จะกลายเป็น Supplier ส่งสินค้าให้กับเรา 

9. Cost Structure โครงสร้างต้นทุน 
ต้นทุนท่ีใช้ในการทําธุรกิจ เช่น ค่าใช้จ่ายพนักงาน ค่าเช่าสถานท่ี ค่าใช้จ่ายต่างๆท่ีใช้ในการ

พัฒนาธุรกิจ ค่าโฆษณา ทุกอย่างล้วนเป็นต้นทุน’ 
 
4.2 วิเคราะห์ Business Model CANVAS ของ เดอะโค้ด ผับ แอนด์เรสเตอรองท์ 

1. Customer Segments กลุ่มลูกค้า 
กลุ่มลูกค้าท่ีชอบเท่ียวและด่ืมในตอนกลางคืน ชอบสังสรรค์กับกลุ่มเพ่ือน อายุระหว่าง 25-

55 ปี ในพ้ืนที่จังหวัดปทุมธานีและพ้ืนท่ีใกล้เคียง  
2. Value Propositions คุณค่าของสินค้าและบริการท่ีนําเสนอ 

 สิ่งที่ลูกค้าได้รับ คือสินค้าและบริการท่ีได้มาตรฐานและมีคุณภาพท่ีดี เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความ
ม่ันใจ  ราคาของสินค้าคุ้มค่ากับคุณภาพของสินค้าและบริการ ไม่แพงเกินกว่าความเหมาะสม ได้รับ
ความสะดวกสบายในทุกด้านตลอดการเข้ามาใช้บริการ 

3. Channels ช่องทางเข้าถึงลูกค้า 
มีหน้าร้านและสถานท่ีต้ังง่ายต่อการเดินทางมาใช้บริการ มีการโฆษณา ผ่านสื่อออนไลน์ 
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4. Customer Relationships ความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 ความสัมพันธ์กับลูกค้ะมีการจัดโปรโมช่ันพิเศษให้กับลูกค้าท่ีเป็นสมาชิกมีส่วนลดพิเศษ
สําหรับวันเกิด และจัดปาร์ต้ีสุดพิเศษให้เป็นของขวัญ ในส่วนของลูกค้าใหม่ มีการจัดปาร์ต้ีและ
โปรโมช่ันให้ดับลูกค้าเสมอเพ่ือเพ่ิมลูกค้าและรักษาลูกค้าเก่า 

5. Revenue Streams รายได้หลัก 
รายได้หลกัจะมากจากการให้บริการและขายสินค้า 
6. Key Resources ทรัพยากรหลัก 

 สิ่งที่กิจการจําเป็นต้องมี ได้แก่ พนักงานในการบริการ ผู้ท่ีมีความสามารถในการบริการท่ี มี
ความใส่ใจในการบริการ อาหารและเครื่องด่ืมท่ีมีคุณภาพ 

7. Key Activities กิจกรรมหลัก 
การบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีมีคุณภาพและมาตรฐานท่ีดี เป็นกิจกรรมท่ีต้องใส่ใจเป็น

อย่างมาก 
8. Key Partnerships พันธมิตรหลัก 
พันธมิตรทางการค้าของร้านคือ ผู้จําหน่าย สุรา เบียร์ และเครื่องด่ืมต่างๆรวมทั้งวัตถุดิบท่ีใช้

ในการผลิตินค้าและบริการ 
9.Cost Structure โครงสร้างต้นทุน 
ต้นทุนของธุรกิจจะมาจากวัตถุดิบและค่าตอบแทนจากการบริการเป็นหลัก  คือต้นทุนค่า

เครื่องด่ืม ค่าพนักงงานบริการ พ่อครัว เด็กเสิร์ฟ ค่าสาธารณูปโภคต่างๆ 
 
4.3 ลูกค้า/ กลุ่มเป้าหมาย  

คนทํางานและมีธุรกิจส่วนตัว อายุระหว่าง 25-55 อาศัยอยู่ในพ้ืนท่ีจังหวัดปทุมธานีและพ้ืนท่ี
ใกล้เคียง ท่ีมีความสนใจสถานท่ีเท่ียวกลางคืน ควรขยายความ ถึงขนาดของตลาด พฤติกรรมของคน
กลุ่มน้ี 
 
4.4 คู่แข่งขัน  

เน่ืองจากร้านต้ังอยู่บนถนนรังสิต-นครนายกจึงมีสถานท่ีกว้างและรอบถนนมีหมู่บ้านร้านค้า
และสถานที่ทํางานต่างๆร่ายรอบทําให้ร้านของเรามีร้านอาหารท่ีเหมือนคล้ายกันโดยมีลักษณะเป็น
ดนตรีสดมีเด็กเสิร์ฟหรือเด็กบริการคล้ายกันและมีสถานท่ีต้ังห่างจากกันไม่มากและมีราคาไม่ต่างกัน
มากและมีกลุ่มเป้าหมายเป็นคนวัยทํางาน 
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1. คู่แข่งขันทางตรง  
The Auto Club รูปร้านและสถานท่ีตั้ง The Auto Club ลําลูกกา คลอง 2 ปทุมธานี 

12130 
 
ภาพท่ี 4.2 : แสดงร้าน The Auto Club / Wallk in 88 เลียบคลอง 3 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
ที่มา : แสดงร้าน The Auto Club /Wallk in 88 เลียบคลอง 3. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  

https://www.facebook.com/theautoclub2015. 
 

วัน-เวลาเปิดทําการ:      20:00-01:00 น. 
จํานวนโต๊ะ          :      30-50 โต๊ะ 
ประเภทดนตรี      :      ดนตรีสด 
ประเภทอาหาร     :      อาหารไทย 
วิธีชําระเงิน          :      เงินสด , บัตรเครดิตการ์ด 
พนักงานดูแล       :       พีอา พร้ิตต้ี สาวเชียร์ 
สถานท่ีตั้ง           :       ลําลูกกา คลอง 2 (13.31 km) ปทุมธานี 12130 

จุดแข็ง 
1. มีการจัดโปรโมช่ันมีตลอดเดือน   
2. อยู่ใกล้แหล่งชุมชน 
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จุดอ่อน 
1. อาหารมีให้เลือกน้อย  
2. ที่จอดรถไม่สะดวก มีให้จอดได้น้อยคัน 

2. คู่แข่งขันทางตรง 
ร้าน Wallk in 88 เลียบคลอง 3 ท่ีตั้ง ถนนรังสิต-นครนายก เลียบทางคลอง 3 ปทุมธานี 

12130 
 
ภาพท่ี 4.3 : แสดงร้าน ร้าน Wallk in 88 เลียบคลอง 3 
 

 
 

เบอร์โทร : 095-720-3626 
วัน-เวลาเปิดทําการ:    20:00-01:00 น. 
จํานวนโต๊ะ          :       30-50 โต๊ะ 
ประเภทดนตรี      :       ดนตรีสด 
ประเภทอาหาร     :       อาหารไทย 
วิธีชําระเงิน         :        เงินสด , บัตรเครดิตการ์ด 
พนักงานดูแล       :        พีอา พริ้ตตี้ สาวเชียร์ 
สถานท่ีตั้ง           :       ถนนรังสิต-นครนายก เลียบทางคลอง3 เทศบาล เมืองปทุมธานี 

12130 
จุดแข็ง 
1. สถานท่ีตั้งท่ีของร้านมีความเป็นส่วนตัว, เสียงดังได้  
2. มีท่ีจอดรถสะดวกสบาย 
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จุดอ่อน 
1. อาหารและเครื่องดื่มมีให้เลือกน้อย  
2. ไม่ค่อยมีการจัดการโปรโมช่ัน 

     3. คู่แข่งขันทางอ้อม 
    ทุกวันน้ีมีการทําอาชีพร้านอาหารสูงและมีร้านอาหารท่ีมากมาย กลุ่มลูกค้าที่ใช่บริการ
ร้านอาหารแถบจะเหมือนกัน  ท่ีใกล้เคียงกันคู่แข็งทางอ้อมน้ันได้แก่ร้านอาหารและร้านเหล้า เช่น Kin 
do Funk ร้าน Kin do Funk  ถนน รงัสิต-นครนายก  คลองหน่ึง ธัญบุรี  รังสิต ปทุมธานี 12130 
 
ภาพท่ี 4.4 : แสดงร้าน Kin do Funk 
 

 
 

เบอร์โทร     : 095-720-362 
   วัน-เวลาเปิดทําการ  :     19:00-00:00 น. 
   จํานวนโต๊ะ            :     25-40 โต๊ะ 
   ประเภทดนตรี        :     ดนตรีสด 
   ประเภทอาหาร       :     อาหารไทย 
   วิธีชําระเงิน            :     เงินสด, บัตรเครดิต 
   สถานท่ีตั้ง        :    ถนน รังสิต-นครนายก คลองหน่ึง ธัญบุรี (1.60 กม)  รังสิต 
ปทุมธานี 12130 
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จุดแข็ง 
1. มีอาหารและเครื่องด่ืมหลากหลาย  
2. ติดถนนใหญ่ เดินทางสะดวก 
จุดอ่อน 
1. ที่จอดรถไม่สะดวก มีให้จอดได้น้อยคัน  
2. ไม่ค่อยมีการจัดโปรโมช่ัน 
 

4.5 การเปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจในด้านผลิตภัณฑ์ 
ร้านของเรามีการบริการพิเศษคือการดูแลลูกค้าให้ได้ตามความต้องการของลูกค้าในการ

ให้บริการอาหารและเครื่องด่ืมจากทางร้านมีการแจกบัตรหรือส่วนลดตามจํานวนจํากัดราคา  ทางร้าน
เราใช้ราคาและการชําระเงินตามมาตรฐานหรือมีการจัดโปรโมช่ันให้แก่ลูกค้าพิเศษเช่นโปรโมช่ันวัน
เกิดลด 50% ต่างจากคู่แข่งท่ียังไม่มีการจัดโปรโมช่ันน้ี ซ้ึงได้ทําการสํารวจลงพ้ืนท่ีเองจริง 
 
4.6 พันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจ และวิธีการสร้างความสัมพันธ์ทางธุรกิจ 

สภาพแวดล้อมรอบข้างสถานที่เป็นสถานที่ทํางาน มีการจัดโปรโมช่ันส่วนลด ให้กับบริษัท
ใกล้เคียงเม่ือมีงานเลี้ยงจะมีส่วนลดพิเศษให้ มีการร่วมจัดปาร์ต้ีพิเศษกับบริษัทเครื่องด่ืม เพ่ือสร้างการ
โปรโมทสินค้าของคู่ค้าและโปรโมทร้านไปด้วยในคร้ังเดียวกัน 



บทท่ี 5  
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
5.1 ด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

5.1.1 แนวคิดและทฤษฎี การกําหนดกลยุทธ์และทรัพยากรบุคคล 
การนํากลยุทธ์มาใช้ 
กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
กลยุทธ์ท่ีจะเพ่ิมและสร้างฐานลูกค้าเน้นการเติบโตของกิจการโดยจะเน้นไปท่ีลูกค้ากลุ่มเพศ

ชายวัยทํางานและคนท่ีทําธุรกิจส่วนตัว โดยเพ่ิมการประชาสัมพันธ์เพ่ือให้ลูกค้ารู้จักร้านมากข้ึน อัด
โปรโมช่ันที่จูงใจและปรับปรุงการให้บริการเพ่ือสร้างความประทับใจให้ลูกค้า 

กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
ตลาดกลุ่มเป้าหมายจะเป็นเพศชายมากกว่าเพศหญิง ผู้ชายส่วนใหญ่น้ันต้องการร้านท่ี

สามารถน่ังคุยและรับประทานอาหารกันได้ออกแนว Pub & Restaurant มากกว่าร้านแนวผับ 
ร้านมีท่ีน่ังบริการ 2 โซน เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า 1คือโซน หน้าร้านท่ีเป็น Indoor 
จะเน้นกลุ่มลูกค้าท่ีชอบดนตรีสดและมีบริการจากสาวๆ พริตต้ีคอยดูแลตลอด ส่วน โซน Outdoor 
จะเน้นกลุ่มลูกค้าท่ีชอบความส่วนตัว ต้องการคุยกับเพ่ือนฝูงหรือกับลูกค้าเหมาะสําหรับคุยธุรกิจ ทํา
ให้การดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการท่ีร้าน เน้นเรื่องของการโชว์จุดเด่นของทางร้านเพ่ือให้ลูกค้ารับรู้
และยังมีห้อง VIP ไว้บริการแบบพิเศษเป็นส่วนตัว 

กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ (Operational Strategy) 
เป้าหมายหลัก เน้นลูกค้าเพศชาย อายุ 25 - 40 ข้ึนไป มาเที่ยวกับกลุ่มเพ่ือน รายได้ 20,000 

บาท  ข้ึนไปในส่วนของกลุ่มลูกค้าเพศหญิง อายุระหว่าง 25 – 40 ปี ท่ีมานัดพบปะเพ่ือนฝูง 
กลยุทธ์ทรัพยากรบุคคล 
ในยุคโลกาภิวัฒน์น้ี เช่ือกันว่า “คน” หรือ “ทรัพยากรมนุษย์” เป็นกุญแจไขสู่ความสําเร็จ

ขององค์กร ซ่ึงหากประเทศไทยมีทรัพยากรมนุษย์ท่ีมีศักยภาพ คุณภาพ และจริยธรรมท่ีสูง ก็คงก้าว
เข้าไปแข่งขันในโลกไร้พรมแดน (Globalization) ได้อย่างไม่ยากเย็นนัก (สุภาพร  พิศาลบุตร และ 
ยงยุทธ  เกษสาคร, 2545) การบริหารทรัพยากรมนุษย์ในองค์กร จึงไม่เพียงแต่ให้ความสําคัญกับ
ข้ันตอนการสรรหา และคัดเลือกบุคคลให้เข้ามาทํางาน ตลอดจนมีการสลับสับเปลี่ยน โอนย้าย เลื่อน
ข้ันตําแหน่งบุคคลเหล่าน้ัน ให้มีความเหมาะสมสอดคล้องกับความสามารถของเขา ดังคําท่ีว่า จัดคน
ให้เหมาะสมกับงาน (“Put the Right Man in the Right Job”) เท่าน้ัน แต่ยังให้ความสําคัญกับการ
พัฒนาทรัพยากรมนุษย์ในองค์กร เพ่ือให้เป็นบุคคลท่ีมีคุณภาพ  เป็นผู้ท่ีมีความสามารถพัฒนา
ตนเอง  พัฒนางาน และพัฒนาองค์กรให้มีความเจริญก้าวหน้ารองรับการเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็วท้ัง
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ในด้านเศรษฐกิจ สังคม การเมือง เทคโนโลยี และกระแสการค้าโลกได้อย่างทันท่วงที การพัฒนา
ทรัพยากรมนุษย์ จึงเป็นการลงทุนท่ีคุ้มค่ากับการพัฒนาความม่ังคงขององค์กรในอนาคต 
(จุฑามณี  ตระกูลมุทุตา, 2544) การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เป็นการเพ่ิมพูนทักษะ ความรู้
ความสามารถ ตลอดจนการอุทิศตัว บุคลิกภาพการปรับตัว และการคิดริเริ่มของบุคคลในองค์กร ผ่าน
กระบวนการของการศึกษา  การฝึกอบรม และการพัฒนา ซ่ึงองค์กรเป็นผู้จัดดําเนินการให้ หรือโดย
บุคลากรดําเนินการเอง เพ่ือให้เกิดการพัฒนาทางด้านความคิด ความรู้ จิตใจ บุคลิกภาพและการ
ทํางาน เม่ือได้รับการพัฒนาแล้ว  สามารถวัดผลงานหรือความประพฤติของบุคลากรในองค์กรได้ว่ามี
การเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางท่ีองค์กรต้องการหรือไม่  (อรุณ  รักธรรม, 2537) 
            Nadler & Wiggs (1989) ได้อธิบายว่า การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เป็นกระบวนการ
วางแผนอย่างเป็นระบบเพ่ือพัฒนาศักยภาพในการปฏิบัติงานของพนักงานและปรับปรุงประสิทธิภาพ
ในการปฏิบัติงานขององค์กรให้สูงข้ึน โดยวิธีการฝึกอบรม การให้การศึกษา และการพัฒนา ขอบเขต
ของการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์จึงครอบคลุม 3 เรื่องด้วยกัน คือ 
            1. การฝึกอบรม (Training) เป็นกระบวนการท่ีจัดข้ึนเพ่ือการเรียนรู้สําหรับงาน
ปัจจุบัน   มุ่งหวังให้ผู้เข้ารับการอบรมสามารถนําความรู้ไปใช้ในการปฏิบัติงานได้ทันทีหรือมี
พฤติกรรมการทํางานท่ีเปลี่ยนแปลงไปตามความต้องการขององค์การ การฝึกอบรมมีความเสี่ยงอยู่
บ้าง ท่ีผู้เข้ารับการฝึกอบรมไม่อาจทํางานได้ตามความมุ่งหวังขององค์กร อาจเป็นเพราะการจัด
หลักสูตรยังไม่เหมาะสมกับความเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน ข้ันตอนการทํางาน เทคโนโลยี 
เครื่องมือเคร่ืองใช้ หรือสภาพการแข่งขันผันแปรไปจากท่ีได้คาดคะเนไว้ 
            2. การศึกษา (Education) เป็นกระบวนการท่ีจัดข้ึน เพ่ือเตรียมบุคคลให้มีความพร้อมท่ีจะ
ทํางานตามความต้องการขององค์กรในอนาคต  การศึกษายังคงต้องเกี่ยวกับการทํางานอยู่ แต่จะ
แตกต่างไปจากการฝึกอบรม เน่ืองจากเป็นการเตรียมเรื่องงานในอนาคตท่ีแตกต่างไปจากงานปัจจุบัน 
การศึกษาจึงเป็นการเตรียมบุคลากรเพ่ือการเลื่อนข้ันตําแหน่ง (Promotion) หรือให้ทํางานในหน้าท่ี
ใหม่ 
            3. การพัฒนา (Development) เป็นกระบวนการท่ีจัดข้ึนเพ่ือให้เกิดการเรียนรู้และ
ประสบการณ์แก่บุคลากรขององค์กร เป็นการช่วยเตรียมความพร้อมของบุคลากรสําหรับการเรียนรู้สิ่ง
ต่าง ๆ ท่ีอาจเกิดข้ึนในอนาคตและจุดหมายท่ีเกี่ยวข้องกับบุคลากรขององค์การ ช่วยให้บุคลากรของ
องค์การได้เพ่ิมพูนความรู้  ได้แสดงขีดความสามารถของตน ได้แสดงความคิดเห็นรวมทั้งเป็นการเปิด
โอกาสให้บุคลากรได้แสดงความสามารถ ศักยภาพท่ีซ่อนเร้นอยู่ภายในออกมา   

อารีย์ แผ้วสกุลพันธ์ (2553) ปัจจัยแห่งความสําเร็จของการแข่งขัน (Key Success Factors, 
KSF) เป็นปัจจัยหลักท่ีใช้กําหนดความสําเร็จท้ังด้านการเงินและการแข่งขันในแต่ละอุตสาหกรรม KSF 
จะระบุถึงปัจจัยต่าง ๆ ท่ีองค์กรธุรกิจต่าง ๆ ควรต้องมีเพ่ือท่ีจะประสบความสําเร็จในการ
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แข่งขัน  ผู้บริหารในแต่ละองค์กรจะต้องสามารถระบุปัจจัยแห่งความสําเร็จในอุตสาหกรรมท่ีตน
แข่งขัน  

1. ทําเลท่ีต้ังของร้าน 
สถานท่ีต้ังท่ีดีคือการเดินทางสะดวกง่ายการเดินทางไม่ซับซ้อนเลือกสถานท่ีต้ังท่ีเป็น

ส่วนตัวมีท่ีจอดรถสะดวกไม่ติดกับบ้านพักอาศัยของคนพ้ืนท่ี ทําให้การบริการในด้านต่าง ๆ ทําได้
อย่างเต็มท่ีไม่ว่าจะเป็นการเปิดเพลงการเล่นดนตรีเสียงดังท่ีจะไม่รบกวนต่อบริเวณรอบ ๆ 

2. บรรยากาศของร้าน 
การแข่งขันในปัจจุบันไม่ใช่แข่งขันท่ีรสชาติอย่างเดียวแต่ลูกค้าส่วนใหญ่ให้ความใส่ใจใน

เรื่องของบรรยากาศสภาวะแวดล้อมและการบริการเป็นสิ่งสําคัญท่ีจะช่วยเพิ่มลูกค้า 
สร้างบรรยากาศใช้แสงไฟและเสียงดนตรีในการดึงดูดและทําให้ลูกค้าเกิดความพอใจ 
3. รสชาติอาหาร 
การปรุงอาหารท่ีอร่อยและมีคุณภาพดีถือเป็นสิ่งสําคัญในการทําร้านอาหาร 
การใช้วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพมาปรุงอาหารจะได้อาหารที่มีรสอร่อย 
4. การให้บริการ 
การบริการของพนักงานน้ันส่งผลโดยตรงต่อกิจการถ้าบริการดีลูกค้าเกิดความประทับใจ

ก็จะทําให้เกิดการมาใช้บริการซํ้ามีการประชุมก่อนร้านเปิดเพ่ือพูดคุยถึงการบริการท่ีดีท่ีจะทําให้ลูกค้า
เกิดความประทับใจ มีการปรับปรุงการบริการตลอดเวลาเพ่ือลดการเกิดข้อบกพร่อง 

5. โปรโมช่ัน 
ถือเป็นสิ่งสําคัญในการดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการของร้าน การเลือกโปรโมช่ันดี ๆ มี

ผลต่อยอดขายของร้านมีการจัดโปรโมช่ันอย่างสมํ่าเสมอ ตามเทศกาล 
5.1.2 การจัดโครงสร้างองค์กร และการแบ่งหน้าท่ี 
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ภาพท่ี 5.1 : โครงสร้างร้าน The Code 
 

 
 

หน้าท่ีของพนักงาน การต้อนรับลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการ มีการต้อนรับจัดแจงการเลือกโต๊ะ 
ให้ลูกค้าเลือกพนักงานดูแลท่ีต้องการโดยจะมีให้เลือกหลากหลาย โดนผู้จัดการจะเป็นคนควบคุมทุก
ข้ันตอน  

5.1.3 เกณฑ์การรับบุคลากร 
นโยบายการจ้างงานและคัดเลือกพนักงาน “บุคลากร” เร่ิมตั้งแต่การสรรหาพนักงานท่ีมี 

ความสามารถ โดยมีการจัดทํานโยบายการจ้างงานและการคัดเลือกพนักงานท่ีเหมาะสม มีแนวปฏิบัติ
ที่ชัดเจน มีความสอดคล้องกับ การเคารพด้านสิทธิมนุษยชน และ “การปฏิบัติต่อแรงงานอย่างเป็น
ธรรม” ดังน้ี การสรรหาและคัดเลือกจะต้องดําเนินการโดยยึดถือประโยชน์ ผลสําเร็จ หลักคุณธรรม 
หลักความเสมอภาค หลักความสามารถ 

5.1.4 วิธีการจูงใจ และรักษาบุคลากร 
มนุษย์ เป็นทรัพยากรท่ีสําคัญท่ีสุดของประเทศ  เป็นส่วนสําคัญที่จะทําให้ประเทศชาติ

เจริญรุ่งเรืองในทุกด้าน  และในบรรดาทรัพยากรการบริหาร  คือ  คน (Man) เงิน (Money) วัสดุ
อุปกรณ์ (Materials) และการจัดการ (Management)  การบริหาร “คน” น้ันเป็นสิ่งท่ียากท่ีสุด 
เพราะคนมีความรู้สึกนึกคิด  มีความต้องการ  มีความแตกต่างท่ีหลากหลาย  เน้นความสัมพันธ์ด้าน
พฤติกรรมของมนุษย์  ซ่ึงเม่ือ “คน” มาอยู่ร่วมกัน  หรือทํางานร่วมกันย่อมเกิดปัญหาข้ึนได้  และ
ปัญหาเมื่อเกิดขึ้นกับองค์การหรือหน่วยงานใด  ก็มักจะทําให้องค์การน้ัน ไม่สามารถทํางานให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ขององค์การได้อย่างมีประสิทธิภาพและเกิดประสิทธิผลเท่าที่ควร  สาเหตุของปัญหาการ
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ทํางานอาจมาจากความขัดแย้งท้ังในระหว่างบุคคลและระหว่างกลุ่ม เช่น การคิดไม่เหมือนกัน  การ
ทําไม่เหมือนกัน และผลประโยชน์ไม่เหมือนกัน 

วิธีการท่ีช่วยให้บุคลากรในองค์กรเกิดแรงจูงใจในการทํางาน 
   1.  ให้ความสําคัญกับความมานะพยายามของการทํางานของบุคลากร 
   2.  ให้การช่ืนชมเม่ือบุคลากรอุทิศตัวต่องานในหน้าท่ี 
   3.  ให้การมีส่วนร่วมในการตัดสินใจในบางเร่ืองท่ีเกี่ยวข้องกับบุคลากร 
   4.  ให้โอกาสในการฝึกอบรมของบุคลากร  เพ่ือพัฒนาความสามารถของตนเอง 
   5.  ทําตามสัญญาต่าง ๆ ท่ีให้ไว้กับบุคลากร 
   6.  ทําให้องค์กรเกิดบรรยากาศท่ีเอ้ือต่อการทํางาน 
   7.  พัฒนาจริยธรรมและความซ่ือสัตย์ต่อองค์กรของบุคลากรในองค์กร 
   8.  ส่งเสริมการทํางานร่วมกันเป็นทีมของบุคลากร 

การสร้างแรงจูงใจ (Motivation) ในองค์การเพ่ือลดระดับของปัญหาและให้สมาชิกเกิดความ
ร่วมแรงร่วมใจ  ร่วมมือผลักดันให้ภารกิจบรรลุเป้าหมายขององค์การต่อไปมีความสําคัญมาก  ปัจจัย
หลัก  คือ แรงจูงใจที่จะทํางานให้กับองค์การสําเร็จตามวัตถุประสงค์  

5.1.5 การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
การบริหารเงินเดือน 
หลักความเป็นธรรมภายในองค์กร ก็คือ การจ่ายค่าจ้างจะต้องมีความเป็นธรรมในการจ่าย 

การท่ีพนักงานแต่ละคนในองค์กรจะมีค่าจ้างเงินเดือนท่ีไม่เท่ากันน้ันก็ต้องมาจาก (1) ค่าของงาน ก็คือ 
ความยากง่ายของงานในตําแหน่งท่ีทําอยู่ (2) ผลงานที่ทําได้ ถ้าพนักงานทําผลงานได้ดี ก็ควรจะได้รับ
ค่าตอบแทนเป็นรางวัลท่ีแตกต่างกันออกไปตามผลงานที่ทําได้ 

หลักการแข่งขันภายนอก คือ การนําข้อมูลการจ่ายค่าจ้างค่าตอบแทนของตลาดท่ีบริษัท
แข่งขันด้วย มาเป็นตัวเปรียบเทียบ และกําหนดอัตราการจ่ายค่าตอบแทนของบริษัท ท้ังน้ีก็เพ่ือให้
อัตราค่าตอบแทนของบริษัทสามารถแข่งขันได้กับตลาด ไม่ได้จ่ายมากไป หรือน้อยไป แต่จ่ายใน
ลักษณะที่สามารถแข่งขันได้น่ันเอง ผลก็คือ จะทําให้เกิดความเป็นธรรมเม่ือเทียบกับองค์กรภายนอก
ในหน้าท่ีงานท่ีใกล้เคียงกัน ก็จ่ายใกล้เคียงกันเช่นกัน 

หลักการจูงใจ คือการสร้างแรงจูงใจแก่พนักงานในการสร้างผลงานที่ดีข้ึนทุก ๆ ปี โดยอาศัย
เครื่องมือท่ีเป็นค่าตอบแทน ซ่ึงก็คือ การข้ึนเงินเดือนตามผลงานประจําปี และการให้รางวัลผลงาน 
หรือท่ีเรียกกันว่า โบนัส เป็นการสร้างระบบการข้ึนเงินเดือนและการให้โบนัสท่ีทําให้พนักงานมี
แรงจูงใจอย่างต่อเน่ืองในการสร้างผลงานให้กับบริษัท ระบบน้ีโดยหลักการก็คือ ใครท่ีทําผลงานได้ดี ก็
ได้รางวัลมากกว่า 
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สวัสดิการ 
1. เงินโบนัส 
ค่าล่วงเวลา เป็นเงินท่ีนายจ้างจ่ายให้แก่ลูกจ้างเป็นการตอบแทนการทํางานล่วงเวลา

ในวันทํางาน ถ้า ทํางานเกินเวลาทํางานปกติของวันทํางาน นายจ้างต้องจ่ายค่าล่วงเวลา ไม่น้อยกว่า
หน่ึงเท่าครึ่งของอัตราค่าจ้างต่อช่ัวโมงในวันทํางานตามจํานวน ช่ัวโมงท่ีทําหรือไม่น้อยกว่าหน่ึงเท่า
ครึ่งของอัตราค่าจ้างต่อหน่วย ในวันทํางานตามจํานวนผลงานท่ีทําได้สําหรับลูกจ้างท่ีได้รับค่าจ้างตาม
ผลงาน  

เงินโบนัส ก็คือ เงินค่าตอบแทนท่ีบริษัทจ่ายให้กับพนักงาน เป็นรางวัลแก่พนักงาน 
นอกเหนือจากเงินเดือนค่าจ้าง อันเน่ืองจากบริษัทมีผลประกอบการท่ีดี ผลกําไรบรรลุเป้าหมาย โดย
เงินโบนัสน้ีโดยหลักการแล้ว เราจะจ่ายให้พนักงานเพ่ือตอบแทนผลงานของพนักงานท่ีผ่านมา และ
เพ่ือกระตุ้นให้พนักงานมีแรงจูงใจในการสร้างผลงานท่ีดีในปีถัดไปด้วย ส่วนใหญ่ก็มักจะจ่ายในช่วงสิ้น
ปี บางบริษัทท่ีมีผลกําไรค่อนข้างสูง ก็อาจจะแบ่งเป็นปีละ 2 ครั้ง ก็แล้วแต่ข้อกําหนดของบริษัทน้ัน ๆ 
การจ่ายโบนัสก็แตกต่างกันไป โดยทางบริษัทจะมีการประเมินพนักงานด้วย ท้ังการทํางานหยุดบ่อย 
ลาบ่อยม๊ัย? ผลงานออกมามีประสิทธิภาพแค่ไหน ก็ต้ังเกณฑ์ประเมินไว้ หรือการจ่ายโบนัสอาจจ่าย
ตามอายุงานท่ีทํา เป็นต้น 

2. กองทุนสํารองเลี้ยงชีพ 
กองทุนสํารองเลี้ยงชีพเป็นลักษณะของสวัสดิการที่นายจ้างมีให้กับลูกจ้างเพื่อเป็น

หลักประกันทางการเงินให้แก่ลูกจ้างท่ีเป็นพนักงานบริษัทเอกชนหรือรัฐ วิสาหกิจต่าง ๆ โดยอยู่
ภายใต้การควบคุมดูแลของรัฐผ่านกฎหมายท่ีเรียกว่า “พระราชบัญญัติกองทุนสํารองเลี้ยงชีพ “ เป็น
กองทุนที่นายจ้างและลูกจ้างหรือพนักงงานร่วมกันจัดข้ึน โดยเงินของกองทุนมาจากเงินท่ีลูกจ้างหรือ
พนักงานจ่ายส่วนหน่ึงเรียกว่า "เงินสะสม “และนายจ้างจ่ายเงินเข้าสมทบอีกส่วนหน่ึงเรียกว่า "เงิน
สมทบ “น่ันคือ ลูกจ้างออมเงินเท่าไร นายจ้างช่วยลูกจ้างออมด้วยในจํานวนเท่ากันหรือมากกว่าท่ี
ลูกจ้างจ่ายเสมอ 
   3. เงินฉุกเฉินสําหรับพนักงาน 

เงินฉุกเฉิน บางบริษัทอาจจะเรียกว่า เงินกู้สําหรับพนักงงาน บริษัทจะทําสวัสดิการ
เงินกู้ให้กับพนักงานทุกคน เพราะอนาคตเป็นสิ่งท่ีไม่แน่นอนหากพนักงานของท่านมีความจําเป็นต้อง
ใช้เงินข้ึนมาเม่ือไหร่ ก็สามารถเข้ามาขอกู้กับทางบริษัทได้โดยตรง เป็นการสวัสดิการช่วยเหลือ
พนักงานอีกทางหน่ึง ก็ดีกว่าพนักงงานออกไปกู้นอกระบบ และมีปัญหา จนส่งผลให้พนักงงานเกิดคิด
ทุจริตบริษัท ขโมยหรือฉ่อโกงบริษัทได้ 
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4. เงินช่วยเหลือพนักงานในโอกาสต่าง ๆ 
บางบริษัทอาจมีการสํารองเงินส่วนหน่ึงเพ่ือช่วยเหลือพนักงงาน หรือแสดงความยินดี งาน

แต่ง งานบวช และเสียใจโอกาสต่าง ๆ เงินช่วยเหลือทุนการศึกษาบุตร  เงินช่วยเหลือเม่ือพนักงงาน
เกิดอุบัติเหตุ ลาคลอด เป็นต้น 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

5.2.1 แนวคิดและทฤษฎี ส่วนประสมทางการตลาด 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด คือ องค์ประกอบทางด้านการดําเนินการทางการตลาดหรือ

กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีใช้ในการวิเคราะห์การจัดการและวางแผนในการดําเนินกิจกรรมทางการตลาด 
ซ่ึงเป็นปัจจัยท่ีกิจการสามารถควบคุมได้ โดยทุกธุรกิจจะประกอบไปด้วยส่วนประสมทางการตลาด
หรือท่ีเราเรียกอีกอย่างหน่ึงว่า 4’Ps การวิเคราะห์จะยึดตามหลัก 4’Ps   

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543, หน้า 26) กล่าวถึงเร่ืองตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทาง
การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือ  

1. สินค้า (Product) บริการ (Service) 
 
ภาพท่ี 5.2 : แสดงตัวอย่างสินค้า 
 

 
 
 

 
 

 
มีอาหารท่ีหลากหลายกว่า 100 รายการอาทิ เช่น อาหารไทยพ้ืนบ้าน มีเมนูเด็ดคือ ปลาช่อน

ทอดนํ้าปลา เป็นปลาช่อนท่ีปรุงนํ้าจ้ิมสูตรพิเศษของทางร้าน ใช้ปลาช่อนนาอย่างดี เครื่องด่ืม มีทั้ง 
เหล้าเบียร์สด และค็อกเทล 
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ภาพท่ี 5.3 : แสดงตัวอย่างเคร่ืองด่ืม 
 

 
ที่มา : แสดงตัวอย่างเคร่ืองด่ืม. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก https://health.usnews.com/health-

news/blogs/eat-run/articles/2017-06-30/the-6-healthiest-cocktail-ingredients. 
 

มีพนักงานบริการ สาว ๆ สวย ๆ Pretty  คอยดูแลและคอยเสิร์ฟเครื่องดื่มให้ลูกค้าตลอดเวลา
เพ่ือสร้างบรรยากาศให้สนุกสนาน 
 
ภาพท่ี 5.4 : แสดงตัวอย่างพนักงาน Pretty 
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มีดนตรีสดให้เพลิดเพลินกับบรรยากาศสร้างสีสันให้กับร้าน โดยจะมีดนตรีสดทุกวัน วัน
ธรรมดา มี 2 วง ส่วนวันหยุด หรือเทศกาลจะมีจัดปาร์ตี้ มีการแต่งชุดตามเทศกาลต่าง ๆ 

มีการรับจัดเลี้ยงสําหรับคนท่ีต้องการความเป็นส่วนตัวจะมีห้องบริการอยู่2ขนาดแบบจุได้ 5 -
10 คน และ 10 - 20 คนคอยบริการลูกค้า มีโต๊ะ พลู ไว้บริการเพ่ือเพ่ิมความสนุกสนานให้กับการใช้
บริการ 
 

ภาพท่ี 5.5 : แสดงตัวอย่างพนักงาน 
 

 
2. ราคา (Price)  
ในส่วนของราคาอาหารและราคาเครื่องด่ืมของทางร้านจะตั้งราคาในระดับปานกลาง ซ่ึงเป็น

ราคาท่ีสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ในบริเวณใกล้ๆได้ โดยราคาจะประมาณน้ี 
เหล้า    400 - 2,500 บาท/ขวด  
เบียร์    120  บาท/ขวด 
มิกเซอร์   30  บาท/ขวด 
อาหารว่าง   70 – 120 บาท/จาน 
อาหารหลัก  120 – 350 บาท/จาน 
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3. สถานท่ี (Place)  
ใช้ท่ีดินส่วนตัวของตัวเองโดยสร้างร้านในพ้ืนท่ีท้ังหมด 200ตารางวา  

สถานท่ีต้ังของร้านสามารถเข้าออกได้หลายทาง ใกล้ทางด่วนMotorway และ บริษัทและโรงงาน
มากมายล้อมรอบ 

พ้ืนที่ภายในร้านมีให้ลูกค้าเลือกสองโซน 1. โซน Outdoor สําหรับลูกค้าท่ีอยากน่ังฟังดนตรี
สด 2. โซน Indoor  สําหรับลูกค้าท่ีชอบความบันเทิงเต็มรูปแบบท้ังแสงสีเสียงท่ีมีคุณภาพและความ
เป็นส่วนตัว แถมยังมีห้องคาราโอเกะเพ่ือเพ่ิมความเป็นส่วนตัวไปอีกข้ัน มีสถานท่ีจอดรถกว้างขวาง
โดยมีลานกว้างสามารถจอดรถได้กว่า 50 คัน มีการตกแต่งร้านให้เข้ากับเทศกาลอยู่เสมอ  

4. การส่งเสริการขาย (Promotion)  
ทางร้านได้มีการจัดโปรโมช่ัน เพ่ือดึงดูดลูกค้าตลอดเวลา เช่น โปรโมช่ัน จะให้ลูกค้าเปิดเมม

เบอร์เหล้ากับทางร้านซ่ึงจะมีของแถมและส่วนลดเพ่ิมเข้าไป ดังต่อไปน้ี 
 

ตารางท่ี 5.1 : แสดงการส่งเสริมการขาย 
 

ประเภท ราคาโปรโมช่ัน ราคาปกติ 
Black Label 1 ขวด+มิกเซอร์ 5 ขวด 
+ ฟรี5 ด่ืม(ค่าบริการ Pretty) 

2,600 บาท 2,490 + 150 + 750 =   3,390 บาท 

Red Label 1 ขวด + มิกเซอร์ 5 ขวด 
+ ฟรี 5 ด่ืม 

1,900 บาท 1,750 + 150 + 750 = 2,650 บาท 

Regency 1 ขวด + มิกเซอร์ 5 ขวด + 
ฟรี 5 ด่ืม 

1,500 บาท 900 + 150 + 750 = 1,800 บาท 

Member เหล้า จะได้แถมห้องคาราโอ
เกะ 2 ชม. 

ราคาโปรโมช่ัน ราคาปกติ 

Black Label 2 ขวด+มิกเซอร์ 10 ขวด 
+ ฟรีด่ืม 10 ด่ืม + คาราโอเกะ 2ชม. (มี
อายุ 3 เดือน) 

6,000 บาท 
4,980 + 300 + 1,500 + 400 = 
7,180  บาท 

Black Label 3 ขวด + มิกเซอร์ 30 
ขวด + ฟรีด่ืม 20 ด่ืม + คาราโอเกะ 4 
ชม.(มีอายุ 3 เดือน) 

9,500 บาท 
7,470 + 900 + 3,000 + 800 = 
12,170 บาท 
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และในส่วนของห้องคาราโอเกะสามารถใช้บริการท้ังคืนได้ในราคา 800 บาท Promotion 
สําหรับลูกค้าท่ีมาก่อน 2 ทุ่ม 

ลูกค้าท่ีมาก่อน 2 ทุ่ม 
1. ลูกค้าสั่งอาหาร 4 อย่างข้ึนไปจะมีการแถม ผลไม้ฟรี 
2. ลูกค้าท่ีมา 8 คนข้ึน ได้รับเบียร์สด 1 เหยือก 
3. ส่วนลดค่าอาหารสําหรับลูกค้าท่ีมารับประทานอาหารแล้วมีค่าอาหารเกิน 7,000 บาทจะ

ได้รับส่วนลด 20% ในครั้งถัดไป 
4. ฟรีค่าห้องคาราโอเกะเม่ือรับประทานอาหารเกิน 5,000 บาท 
Promotion สาหรับลูกค้าท่ีมาหลัง 2 ทุ่ม 

นําเสนอจึงเน้นไปที่เครื่องด่ืมเป็นหลัก เพ่ือให้ลูกค้าท่ีมาใช้บริการน่ังอยู่ท่ีร้านนานข้ึน  
1. Promotion เบียร์สด 1 เหยือกแถม 1 เหยือก 
2. Promotion ซ้ือเหล้า 2 ขวดในราคาพิเศษ 
3. Promotion Mixer 20 ขวดในราคาเหมา 500 บาท (เดิมราคาขวดละ 30 บาท) การจัด 

งานปาร์ต้ี อีเว้น ประจําเดือน 
เน่ืองจากทางร้านเคยมีการจัด อีเว้น ใหญ่ๆเช่น การประกวดนางแบบ Maxim Playboy 

ในช่วงวันศุกร์และวันเสาร์ 
รับการชําระผ่านบัตรเครดิต โดยไม่มีการชาร์ตเพ่ิม 
แผนผังของร้าน 

 
ภาพท่ี 5.6 : แผนผังของร้าน 
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การประชาสัมพันธ์ 
มี Page Facebook  ให้ลูกค้าสามารถแสดงความคิดเห็น กด Like แลกเปลี่ยน ความคิดเห็น

มีการติดป้ายบอกทาง โฆษณา ผ่าน Bill board ขนาดใหญ่  
5.2.2 นวัตกรรมท่ีนํามาใช้กับผลิตภัณฑ์/บริการ 
การใช้ Facebook, Line ในการประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าได้รับรู้ถึงกิจกรรมต่าง ๆ ของร้าน

หรือโปรโมช่ันที่มีในแต่ละคร้ังท่ีมีการจัดข้ึน  
 
ภาพท่ี 5.7 : ตัวอย่างภาพที่ลงในสื่อออนไลน์ 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ท่ีมา : ตัวอย่างภาพท่ีลงในสื่อออนไลน์. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก  https://www.facebook.com 
/walkin88rangsit/photos/a.1992525784309896.1073741828.1986203428275465/2
112689068960233/?type=3&theater. 
 

5.2.3 การต้ังราคา 
การกําหนดราคาเลขคี่ ในความเป็นจริงและในทางจิตวิทยา เราเช่ือว่า 999 บาท ถูกกว่า 

1,000 บาท แม้จะถูกกว่าเพียง 1 บาทก็ถือว่าถูกกว่า ดังน้ัน เราจึงมักพบเห็นการต้ังราคาลงท้ายท่ีเลข 
9 ไม่ว่าจะเป็น 19 บาท 39 บาท 59 บาท 79 บาท หรือ 99 บาท มากกว่าท่ีจะเห็นแบรนด์ใดต้ังราคา
สินค้าลงท้ายด้วยเลขคู่หรือเลข 0 แต่กลยุทธ์น้ีไม่เหมาะกับสินค้าแบรนด์เนม หรือแบรนด์ใหญ่ๆ ราคา
อาจจะมีการปรับข้ึนลงเล็กน้อยตามสภาวะเศรษฐกิจท่ีเปล่ียนแปลง 
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5.2.4 การบริหารช่องทางการจําหน่าย 
การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
การจัดทําสมาชิกเพ่ือให้ส่วนลดแก่ลูกค้าถือเป็นการสร้างสัมพันธ์อย่างหน่ึงท่ีจะทําให้ลูกค้า

กลับมาใช้บริการต่ออีกครั้ง เป็นในอีกทางหน่ึงอาจทําให้เกิดความประทับใจด้วย 
 
5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการบริการ  

5.3.1 แนวคิดและทฤษฎี การบริการ 
ทฤษฎีเก่ียวกับการบริการ 

        องค์ประกอบของความพึงพอใจในการบริการ 
        ความพึงพอใจท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการบริการระหว่างผู้ให้บริการและผู้รับบริการ เป็นผลของ
การรับรู้และประเมินคุณภาพของการบริการในสิ่งท่ีผู้รับบริการคาดหวังว่าควรจะได้รับและสิ่งท่ี
ผู้รับบริการได้รับจริงในแต่ละสถานการณ์ ซ่ึงระดับความพึงพอใจอาจไม่คงท่ี ผันแปรไปตามช่วงเวลาท่ี
แตกต่างกันได้ ทั้งน้ีความพึงพอใจในการบริการมีองค์ประกอบ 2 ประการ คือ 
          1. องค์ประกอบด้านการรับรู้คุณภาพของผลิตภัณฑ์บริการ ผู้รับบริการจะรับรู้ว่า
ผลิตภัณฑ์บริการท่ีได้รับมีลักษณะตามพันธะสัญญาของกิจการแต่ละประเภทตามท่ีควรจะเป็นมาก
น้อยเพียงใด เช่น แขกท่ีเข้าพักในโรงแรมจะได้พักในห้องพักท่ีจองไว้ ลูกค้าท่ีเข้าไปในภัตตาคารควร
จะได้รับอาหารตามท่ีสั่ง เป็นต้น สิ่งเหล่าน้ีเป็นบริการท่ีผู้รับบริการควรจะได้รับตามลักษณะของการ
บริการ แต่ละประเภท ซ่ึงจะสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้าในส่ิงท่ีลูกค้าต้องการ 
          2. องค์ประกอบด้านการรับรู้คุณภาพของการนําเสนอบริการ ผู้รับบริการจะรับรู้ว่า
วิธีการนําเสนอบริการในกระบวนการบริการของผู้ให้บริการมีความเหมาะสมมากน้อยเพียงใด ไม่ว่า
จะเป็นความสะดวกในการเข้าถึงบริการพฤติกรรมการแสดงออกของผู้ให้บริการตามบทบาทหน้าท่ี 
และปฏิกิริยาการตอบสนองการบริการของผู้ให้บริการต่อผู้รับบริการในด้านความรับผิดชอบต่องาน 
การใช้ภาษาสื่อความหมายและการปฏิบัติตนในการให้บริการ 
   จะเห็นได้ว่า ความพึงพอใจในการบริการเกิดจากการประเมินคุณค่าการรับรู้คุณภาพของการ
บริการเก่ียวกับผลิตภัณฑ์บริการตามลักษณะของการบริการ และกระบวนการนําเสนอบริการในวงจร
ของการให้บริการระหว่างผู้ให้บริการและผู้รับบริการ ซ่ึงถ้าตรงกับสิ่งท่ีผู้รับบริการมีความต้องการหรือ
ตรงกับความคาดหวังท่ีมีอยู่ หรือประสบการณ์ท่ีเคยได้รับบริการตามองค์ประกอบดังกล่าวข้างต้นก็
ย่อมจะนํามาซึ่งความพึงพอใจในบริการน้ัน แต่หากเป็นไปในทางตรงกันข้าม สิ่งท่ีผู้รับบริการได้รับจริง
ไม่ตรงกับการรับรู้ท่ีคาดหวัง ผู้รับบริการย่อมเกิดความไม่พึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์และการนําเสนอ
บริการได้ จึงสามารถแสดงเป็นภาพองค์ประกอบของความพึงพอใจในการบริการได้ดังน้ี 
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   ความพึงพอใจของผู้รับบริการและผู้ให้บริการ ต่างมีความสําคัญต่อความสําเร็จของการดําเนินงาน
บริการ ดังน้ันการสร้างความพึงพอใจในการบริการจําเป็นท่ีจะต้องดําเนินการควบคู่กันไป ท้ังต่อ
ผู้รับบริการและผู้ให้บริการ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2545 ข) 
         กระบวนการให้บริการ 
        การบริการเป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนอย่างเป็นระบบ มีข้ันตอนและองค์ประกอบเช่นเดียวกับ
กิจกรรมอื่น โดยเริ่มจากผู้รับบริการมีความต้องการการบริการ (ปัจจัยนําเข้า) และความต้องการน้ีจะ
เป็นแรงกระตุ้นให้ผู้รับบริการแสวงหาการบริการท่ีสามารถตอบสนองต่อความต้องการของตนได้ 
ดังน้ันจึงเกิดการปฏิสัมพันธ์กันระหว่างผู้รับบริการกับผู้ให้บริการ ในการที่ผู้รับบริการจะแสดงความ
ต้องการออกมาเพ่ือท่ีผู้ให้บริการเกิดการรับรู้ และมีการดําเนินการในอันที่จะสนองตอบความต้องการ
น้ัน (กระบวนการให้บริการ) จนผู้รับบริการเกิดความพึงพอใจ (ปัจจัยนําออก) ส่งผลกระทบต่อ
ความรู้สึกของผู้รับบริการ ซ่ึงอาจเป็นทางบวกหรือลบก็ได้ ข้ึนอยู่กับความต้องการของผู้รับบริการท่ีถูก
ตอบสนองจะเป็นไปตามความคาดหวังได้มากน้อยเพียงใด (ข้อมูลย้อนกลับ) ซ่ึงสามารถแสดงได้ดัง
ภาพ (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช, 2545 ก) 

การวัดความพึงพอใจ 
ภนิดา  ชัยปัญญา (2541) กล่าวว่า การวัดความพึงพอใจน้ัน สามารถทําได้หลายวิธี 

ดังต่อไปน้ี 
1. การใช้แบบสอบถาม เพ่ือต้องการทราบความคิดเห็น ซ่ึงสามารถกระทําได้ใน

ลักษณะกําหนดคําตอบให้เลือกหรือตอบคําถามอิสระ คําถามดังกล่าว  อาจถามความพึงพอใจในด้าน
ต่างๆ 

การสัมภาษณ์  เป็นวิธีการวัดความพึงพอใจทางตรง  ซ่ึงต้องอาศัยเทคนิคและวิธีการท่ีดี 
จึงจะได้ข้อมูลท่ีเป็นจริง 

 การสังเกต เป็นวิธีวัดความพึงพอใจโดยการสังเกตพฤติกรรมของบุคคลเป้าหมาย ไม่ว่า 
จะเป็นการแสดงออกจากการพูดจา กริยา ท่าทาง วิธีน้ีจะต้องอาศัยการกระทําอย่างจริงจัง และ
สังเกตอย่างมีระเบียบแบบแผน 

บุญเรียง  ขจรศิลป์ (2539) แสดงทรรศนะเก่ียวกับการวัดความพึงพอใจว่าความพึงพอใจเป็น
ทัศนคติ หรือเจตคติท่ีเป็นนามธรรมท่ีเป็นการแสดงออกค่อนข้างซับซ้อน จึงเป็นการยากที่จะวัด
ทัศนคติได้โดยตรง แต่เราสามารถท่ีจะวัดทัศนะคติได้โดยทางอ้อมโดยการวัดความคิดเห็นของบุคคล
เหล่าน้ันแทน ฉะน้ันการวัดความพึงพอใจก็มีขอบเขตที่จํากัดด้วย อาจมีความคลาดเคล่ือนเกิดข้ึนได้
ถ้าหากบุคคลเหล่าน้ันแสดงความคิดเห็นไม่ตรงกับความรู้สึกท่ีแท้จริง  ซ่ึงความคลาดเคลื่อนเหล่าน้ี
ย่อมเกิดข้ึนได้เป็นธรรมดาของการวัดโดยท่ัว ๆ ไป สอดคล้องกับรายงานของ ปทุม  กฤษ์กลาง 
(2541) กล่าวว่าความพึงพอใจ เป็นทัศนคติที่เป็นนามธรรม ไม่สามารถมองเห็นเป็นรูปร่างได้ การท่ี
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เราจะทราบว่าบุคคลมีความพึงพอใจหรือไม่ สามารถสังเกตได้ โดยอาศัยการแสดงออกท่ีค่อนข้าง
สลับซับซ้อน จึงเป็นเร่ืองยากท่ีจะวัดความพึงพอใจโดยตรง แต่สามารถวัดได้โดยทางอ้อมโดยการวัด
ความคิดเห็นของบุคคลเหล่าน้ันและการแสดงความคิดเห็นน้ันจะต้องตรงกับความรู้สึกท่ีแท้จริง จึง
สามารถวัดความพึงพอใจน้ันได้ 

5.3.2 วิธีการผลิต (ผลิตเอง/ส่ังซ้ือเป็นสินค้า) 
 อาหารของทางร้านจะทําการปรุงใหม่เองในทุกจาน โดยจะคัดเลือกสินค้าท่ีมีคุณภาพ การซ้ือ
สินค้าจะซ้ือในปริมาณท่ีคํานวณจากยอดขายในแต่ละวันโดยภายในหน่ึงอาทิตย์จะซ้ึงวัตถุดิบเพียง3วัน
เพ่ือให้วัตถุดิบมีความสดใหม่เสมอ 
เครื่องด่ืมสั่งซ้ือจากบริษัทผลิตและตัวแทนจําหน่าย 
 5.3.3 วิธีการบริการ 

จัดซ้ือวัตถุดิบต่าง ๆ ผ่านตลาดไท(ตลาดค้าส่งขนาดใหญ่)มีสินค้าให้เลือกทุกชนิด สามารถ
เลือกสินค้าได้ตามต้อง มีสินค้าท่ีมีคุณภาพสูงจนสินค้าท่ีเป็นเฉพาะท่ีไม่ได้หาได้ท่ัวไปตามท้องตลาด 
 5.3.4 กระบวนการบริการ 

การบริการของร้านจะเน้นความพึงพอใจของลูกค้าเป็นสิ่งสําคญัในการเข้ารับบริการทุกครั้ง
ลูกค้าต้องเกิดความรู้สึกประทับใจตลอดเวลาโดยลักษณะการบริการคือคนให้การบริการแบบใกล้ชิด
พูดง่ายๆคือน่ังตัวติดกับลูกค้าตลอดโดยข้ึนอยู่กับลูกค้าว่าจะใช้เวลาในการรับบริการนานเท่าไหร่ 
บริการจะแบ่งเป็นสองส่วน 1.การบริการด้านอาหารและเครื่องด่ืม 2.บริการเอนเตอร์เทน การน่ัง
พูดคุยโดยนักงานบริการจะเป็นผู้หญิงท่ีบรรลุนิติภาวะแล้วโดยจะไม่มีการค้าประเวณีร่วม เป็นเพียง
การน่ังเอนเตอร์เทนเท่าน้ัน 
 
5.4 แผนด้านการเงิน และการลงทุน 

5.4.1 แหล่งท่ีมาของเงินทุน/ประเภทของการลงทุน (ท่ีจะเกิดข้ึน)  
ร้าน The Code เป็นกิจการเจ้าของคนเดียว ใช้เงินส่วนของเจ้าของไม่มีการกู้ยืมจากสถาบัน

การเงิน 
5.4.2 งบประมาณ 
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ตารางท่ี 5.2 : งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ สถาบันการเงิน 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน      
สิ่งปลูกสร้าง 2,500,0000 2,500,0000 -
ค่าเฟอร์นิเจอร์ทั่วไป ( โต๊ะ, 
โซฟาเก้าอ้ี, ช้ันวางของ, แอร์) 

450,000 450,000                  -  

ค่าอุปกรณ์ในครัว (จาน, ชาม, 
ช้อน, เครื่องครัว) 

150,000 150,000                  -  

เครื่องเสียง, โทรทัศน์, 
ชุดคาราโอเกะ 

200,000 200,000 -

ท่ีดิน 800,000 800,000 -
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 4,100,000 4,100,000 0  
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน   
ค่าตกแต่งร้าน 200,000 200,000                 - 
ค่ามัดจําสถานท่ี - -                  -  
เงินทุนหมุนเวียน     
เงินสดสํารองในการดําเนินงาน     250,000     250,000                   -  
รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 4,550,000 4,550,000 0  
สัดส่วนโครงสร้างเงินลงทุน 100% 100% 0%

 
 งบประมาณการลงทุนพบว่า เงินลงทุนเริ่มต้นของธุรกิจมีจํานวน 4,550,000 บาท ซ่ึงเป็น
สัดส่วนโครงสร้างเงินลงทุนท้ังหมด100% มาจากแหล่งท่ีส่วนของเจ้าของเพียงส่วนเดียวไม่มีค่าใช้จ่าย
ค่ามัดจําสถานท่ีเน่ืองจากเป็นท่ีของผู้ลงทุนเอง 
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ตารางท่ี 5.3 : ค่าเสื่อมราคา และค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 

การคํานวณค่าเส่ือมราคา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 4,100,000  
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 165,000 165,000 165,000 165,000 165,000
ค่าเสื่อมราคาสะสม 165,000 330,000 495,000 660,000 825,000
โอนไปงบดุล       

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวม 4,100,000 4,100,000 4,100,000 4,100,000 4,100,000
หักค่าเสื่อมราคาสะสม 165,000 330,000 495,000 660,000 825,000
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวมสุทธิ 3,935,000 3,770,000 3,605,000 3,440,000 3,275,000
            

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าตกแต่งร้าน 200,000  
ค่าตกแต่งตัดจ่าย 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
ตัดจ่ายสะสม 40,000 80,000 120,000 160,000 200,000
โอนไปงบดุล           
ค่าตกแต่ง 200,000 200,000 200,000 200,000 200,000
หักตัดจ่ายสะสม 40,000 80,000 120,000 160,000 200,000
ค่าตกแต่งสุทธิ 160,000 120,000 80,000 40,000 -

  
จากตารางท่ี 5.3 ค่าเสื่อมราคา และค่าใช้จ่ายตัดจ่าย พบว่า สินทรัพย์ไม่หมุนเวียนรวมอัน

ประกอบไปด้วย สิ่งปลูกสร้าง อุปกรณ์ภายในร้าน (โต๊ะ, โซฟาเก้าอ้ี, ช้ันวางของ, เครื่องปรับอากาศ) 
อุปกรณ์ภายในครัว เครื่องเสียง โทรทัศน์ เม่ือระยะเวลาผ่านไปสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนเหล่าน้ีก็จะถูกใช้
งานไปเรื่อยๆตามกัน ส่งผลให้ประสิทธิภาพของการทํางานและมูลค่าของสินทรัพย์ย่อมลดลงตามไป
ด้วย จึงทําให้เกิดการหักค่าใช้จ่ายท่ีเรียกว่า ค่าเสื่อมราคา ข้ึน เพ่ือให้เกิดมูลค่าของสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียนรวมสุทธิในแต่ละปี โดยอายุการใช้งานของสินทรัพย์ไม่หมุนเวียนในข้างต้นได้มีการประมาณ
ค่าเสื่อมราคาท่ี 20 ปี (ลดปีละ 5%) โดยไม่คิดนําท่ีดินคิดรวม 
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ตารางท่ี 5.4 : ประมาณการรายได้ 
 

การประมาณการ
รายได้ 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้การให้บริการเฉลี่ย (บาท) ต่อวัน เพ่ิมข้ึนปีละ 5% 
ห้องคาราโอเกะ 2,000 2,100 2,205 2,315 2,431 
ค่าบริการผู้ดูแล 7,500 7,875 8,269 8,682 9,116 
เครื่องด่ืมแอลกอฮอล์ 10,000 10,500 11,025 11,576 12,155 
มิกเซอร์ 8,000 8,400 8,820 9,261 9,724 
ค่าด่ืมผู้ดูแล 14,000 14,700 15,435 16,207 17,017 
อาหาร 25,000 26,250 27,563 28,941 30,388 
รายได้รวมต่อวัน 66,500 69,825 73,316 76,982 80,831 
รายได้รวมต่อปี 23,275,000 24,438,750 25,660,688 26,943,722 28,290,908

          
ตารางท่ี 5.4 ร้านอาหารมีพ้ืนท่ีบริการ 35 โต๊ะ, มีห้องคาราโอเกะบริการ 3 ห้อง ราคาอัตรา 

ชม.ละ 200 บาท / เหมาคืนละ 800 บาท, มีผู้ดูแลบริการ 20 คน มีบริการผู้ดูแลพิเศษในอัตรา ชม.
แรก 750 บาท ชม. ต่อไป 150 บาท, ค่าด่ืมผู้ดูและด่ืมละ 100 บาท โดยแต่ละวันผู้ดูแลต้องหาด่ืมให้
ได้ 7 ด่ืม, รายได้รวมต่อปีคิดจากการเปิดบริการ 350 วัน 
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ตารางท่ี 5.5 : ประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าเช่าร้าน - - - - -
ค่านํ้าประปา (เพ่ิม 5%) 48,000 50,400 52,920 55,566 58,344
ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 300,000 315,000 330,750 347,288 364,652
ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586
ค่าเสื่อมราคา 165,000 165,000 165,000 165,000 165,000
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000
เงินเดือน (เพ่ิม 5%) 8,400,000 8,820,000 9,261,000 9,724,050 10,210,253
ค่าโฆษณาประชาสัมพันธ์ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000
ของใช้สิ้นเปลืองต่างๆ 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000
รวมต้นทุนคงที่ 9,157,000 9,595,600 10,056,130 10,539,687 11,047,421

 
รายได้รวม 23,275,000 24,438,750 25,660,688 26,943,722 28,290,908

 
ต้นทุนผันแปร ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ต้นทุนอาหารเครื่องด่ืม 9,310,000 9,775,500 10,264,275 10,777,489 11,316,363
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000
ส่งเสริมการขาย - - - - -
รวมต้นทุนผันแปร 9,334,000 9,799,500 10,288,275 10,801,489 11,340,363

 
การคํานวณจุดคุ้มทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีที่ 5 

กําไรส่วนเกิน 13,941,000 14,639,250 15,372,413 16,142,233 16,950,545
อัตรากําไรส่วนเกิน 0.60 0.60 0.60 0.60 0.60
จุดคุ้มทุนต่อปี 15,287,940 16,018,885 16,786,383 17,592,261 18,438,438
จุดคุ้มทุนต่อเดือน 1,273,995 1,334,907 1,398,865 1,466,021 1,536,536
จุดคุ้มทุนต่อวัน 42,466 44,496 46,628 48,867 51,217
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ตารางท่ี 5.6 : งบกําไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทุนประมาณการการณ์สถานการณ์ปกติ 
 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้รวม 23,275,000 24,438,750 25,660,688 26,943,722 28,290,908
หักต้นทุนผันแปร 9,334,000 9,799,500 10,288,275 10,801,489 11,340,363
กําไรส่วนเกิน 13,941,000 14,639,250 15,372,413 16,142,233 16,950,545
หักต้นทุนคงที่ 9,157,000 9,595,600 10,056,130 10,539,687 11,047,421
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

4,784,000 5,043,650 5,316,283 5,602,547 5,903,124

หักดอกเบ้ียจ่าย - - - - -
กําไรก่อนหักภาษี 4,784,000 5,043,650 5,316,283 5,602,547 5,903,124
หักภาษี * 956,800 1,008,730 1,063,257 1,120,509 1,180,625
กําไรสุทธิ 3,827,200 4,034,920 4,253,026 4,482,037 4,722,499

 
จากตารางที่ 5.6 งบกําไรขาดทุนมีการหักค่าภาษีเงินได้ ท่ีเป็นค่าใช้จ่ายท่ีกิจการต้องจ่ายให้

รัฐบาล โดยคํานวณภาษีเงินได้ตามประมวลรัษฎากรตามบัญชีอัตราภาษีเงินได้ ของกรมสรรพากรและ
จากการคํานวณงบกําไรขาดทุนประมาณการการณ์สถานการณ์ปกติในส่วนของกําไรก่อนหักภาษี
ต้ังแต่ปีท่ี 1- ปีที่ 5 สามารถกําหนดการใช้อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล ร้อยละ 20 
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ตารางท่ี 5.7 : กําไรสะสมประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กําไรสะสมประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
ยกยอดไปงบดุล ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กําไรสะสมต้นปี - 3,827,200 7,862,120 12,115,146 16,597,184 
บวกกําไรสุทธิ 3,827,200 4,034,920 4,253,026 4,482,037 4,722,499 
หักเงินปันผล - - - - - 
กําไรสะสมปลายงวด 3,827,200 7,862,120 12,115,146 16,597,184 21,319,683 

  

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ภาษีเงินได้ 956,800 1,008,730 1,063,257 1,120,509 1,180,625 
ภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ี
เพ่ิมข้ึน 

956,800 51,930 54,527 57,253 60,115 

สินค้าคงเหลือ 26,600 27,930 29,327 30,793 32,332 
สินค้าคงเหลือท่ี
เพ่ิมข้ึน 

26,600 1,330 1,397 1,466 1,540 
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ตารางท่ี 5.8 : งบกระแสเงินสด 
 

ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 

กําไรสุทธิ 3,827,200 4,034,920 4,253,026 4,482,037 4,722,499 
บวกค่าเส่ือมราคา 165,000 165,000 165,000 165,000 165,000 

บวกค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 
บวกดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
บวกภาษีเงินได้ค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน 956,800 51,930 54,527 57,253 60,115 

บวกเงินปันผลค้างจ่ายท่ีเพ่ิมข้ึน - - - - - 
หัก สินค้าคงเหลือท่ีเพ่ิมขึ้น -26,600 -1,330 -1,397 -1,466 -1,540 
เงินสดจากกิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

4,962,400 4,290,520 4,511,156 4,742,824 4,986,075 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
สินทรัพย์รวม 4,100,000 - - - - 
ค่าตกแต่งร้านและเซ้งร้าน 200,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุน 4,300,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา 
กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 
หักชําระเงินกู้ - - - - -
หักชําระดอกเบ้ียเงินกู้ - - - - - 
หักเงินปันผล - - - - - 

ทุนหุ้นสามัญ 4,550,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหา 

4,550,000 - - - - 

เงินสดสุทธิ 5,212,400 4,290,520 4,511,156 4,742,824 4,986,075 
บวกเงินสดต้นงวด - 5,212,400 9,502,920 14,014,076 18,756,900 
เงินสดปลายงวด 5,212,400 9,502,920 14,014,076 18,756,900 23,742,975
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ตารางท่ี 5.9 : งบแสดงฐานะทางการเงิน  
 

สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีที่ 4 ปีท่ี 5 
สินทรัพย์หมุนเวียน 
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

5,212,400 9,502,920 14,014,076 18,756,900 23,742,975

สินค้าคงเหลือ 26,600 27,930 29,327 30,793 32,332 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 5,239,000 9,530,850 14,043,403 18,787,693 23,775,308
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน
รวมสุทธิ 

3,935,000 3,770,000 3,605,000 3,440,000 3,275,000 

ค่าตกแต่งสุทธิ 160,000 120,000 80,000 40,000 - 
รวมสินทรัพย์ 9,334,000 13,420,850 17,728,403 22,267,693 27,050,308
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ 
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 956,800 1,008,730 1,063,257 1,120,509 1,180,625 
เงินปันผลค้างจ่าย - - - - - 
หน้ีสินระยะสั้น 956,800 1,008,730 1,063,257 1,120,509 1,180,625 
เงินกู้สถาบันคงเหลือ - - - - - 
รวมหน้ีสิน 956,800 1,008,730 1,063,257 1,120,509 1,180,625 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 4,550,000 4,550,000 4,550,000 4,550,000 4,550,000 
กําไรสะสมสุทธิ 3,827,200 7,862,120 12,115,146 16,597,184 21,319,683
ส่วนของเจ้าของ 8,377,200 12,412,120 16,665,146 21,147,184 25,869,683
รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

9,334,000 13,420,850 17,728,403 22,267,693 27,050,308
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ตารางท่ี 5.10 : กระแสเงินสดรับตลอดท้ังโครงการ 
 

ปีที่ 
0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 4,550,000
1  กระแสเงินสดรับ 5,212,400
2  กระแสเงินสดรับ 4,290,520
3  กระแสเงินสดรับ 4,511,156
4  กระแสเงินสดรับ 4,742,824
5  กระแสเงินสดรับ* 5,236,075

 
  

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 10%
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 16,057,909
หักมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 4,550,000
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 11,507,909
อัตราผลตอบแทนของโครงการ(IRR) 103.73%

 
 ตารางท่ี 5.10 กระแสเงินสดรับตลอดท้ังโครงการ มีการคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้
อัตราคิดลด 10% เพ่ือใช้ในการเทียบเป็นค่าอัตราคิดลด  
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ตารางท่ี 5.11 : การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 5.48 9.45 13.21 16.77 20.14
อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 5.45 9.42 13.18 16.74 20.11
การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
อัตราการหมุนสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน (รอบ) 6 6 7 8 -
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 2.49 1.82 1.45 1.21 1.05
การวัดความสามารถในการชําระหน้ี 
อัตราแห่งหน้ี (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.11 0.08 0.06 0.05 0.05
อัตราส่วนความสามารถในการชําระดอกเบ้ีย
(เท่า) 

- - - - -

การวัดความสามารถในการบริหาร 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.41 0.30 0.24 0.20 0.17
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.46 0.33 0.26 0.21 0.18
อัตราส่วนกําไรส่วนเกิน (%) 40.10 40.10 40.09 40.09 40.08
อัตราส่วนกําไรจากการดําเนินงาน (%) 20.55 20.64 20.72 20.79 20.87
อัตราส่วนกําไรสุทธิ (%) 16.44 16.51 16.57 16.63 16.69
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿11,507,909.34
อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)  104%
ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 0.873

 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 11,507,909.34 อัตราผลตอบแทนภายใน 104% โดยระยะเวลาคืนทุนไม่

ถึงหน่ึงปี ดังน้ัน ธุรกิจน้ีเหมาะท่ีจะลงทุน 
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(สําหรับ นักเท่ียวท่ี อายุน้อยกว่า 40 ปี ) 

แบบสัมภาษณ์ฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการจัดทําแผนธุรกิจใน หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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11. โอกาสพิเศษท่ีมาใช้บริการ (ให้บรรยายว่างานอะไร และมากับใคร) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 
ส่วนท่ี 2. ด้านการใช้บริการของผู้ให้สัมภาษณ์ต่อสถานบริการ 
1. ทําไมถึงเลือกสถานบริการน้ี (จุดเด่น หรือสิ่งท่ีชอบเป็น Highlight ) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
2. อยากทราบความเห็นถึงรสชาตอาหารของร้าน และคิดว่ารายการอาหารอะไรอร่อยที่สุด หรือต้อง
สั่งเป็นประจํา 
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................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

ชุดท ี่ 1 
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3 ให้อธิบายถึงบรรยากาศภายในร้านท่ีท่านชอบ (ง่ายๆ สบายๆ  เงียบ ดนตรี ฯลฯ) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
4 ให้ท่านถึงการให้บริการของพนักงานบริการ อะไรที่ชอบ  อะไรท่ีต้องปรับปรุง  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
5 ความสะดวกสบายในการเดินทาง (ที่จอดรถ ค้นหาง่าย หรือยาก  ทราบเส้นทางในการมาร้านได้
อย่างไร) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 
ส่วนที่ 3 ความต้องการ หรือความคาดหวังของผู้ใช้บริการ 
1 ขอให้ท่านเสนอแนะว่าทางสถานบริการท่ีท่านเคยใช้บริการควรจะมีสินค้า/บริการอะไรเพ่ิมเติม เช่น 
รายการอาหาร เครื่องด่ืม ฯลฯ) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
2 ช่วงของระดับราคาท่ียอมรับได้ ของอาหาร เครื่องด่ืม ค่าสมาชิก ค่าเปิดขวด  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
3 ม่านอยากให้สถานบริการมีการตกแต่งร้านในสไตล์แบบใด หรือ ต้องการบรรยากาศ แบบใด (ให้
บรรยาย ออกมา)  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
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4 ถ้าทางร้าน ต้องมีการจัดรายการส่งเสริมการขาย (โปรโมช่ัน) ท่านต้องการรายการส่งเสริมการขาย
แบบใดมากท่ีสุด  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
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แบบสัมภาษณ์   
(สําหรับ นักเที่ยวที่ อายุมากกว่า หรือเท่ากับ 40 ปี) 

แบบสัมภาษณ์ฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการจัดทําแผนธุรกิจใน หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

วันและเวลาท่ีสัมภาษณ์........................................สถานท่ีสัมภาษณ์............................................... 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
1. ช่ือ .................................................................... 2. อายุ................................................................ 
3. สถานภาพ...................................................... 4. การศึกษาสูงสุด ..................................................... 
5.รายได้ต่อเดือน  ............................................. 6.อาชีพ  .................................................................... 
7..สถานท่ีพักอาศัย................................................................................................................................. 
8.ความถ่ีในการเที่ยวกลางคืนต่อเดือน.................................................................................................... 
9.ช่วงเวลาในการใช้บริการ...................................................................................................................... 
10.ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้งที่มาใช้บริการ ................................................................................................. 
11.โอกาสพิเศษท่ีมาใช้บริการ    (ให้บรรยายว่างานอะไร และมากับใคร) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 
ส่วนท่ี 2. ด้านการใช้บริการของผู้ให้สัมภาษณ์ต่อสถานบริการ 
1. ทําไมถึงเลือกสถานบริการน้ี (จุดเด่น หรือสิ่งท่ีชอบเป็น highlight ) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
2. อยากทราบความเห็นถึงรสชาตอาหารของร้าน และคิดว่ารายการอาหารอะไรอร่อยที่สุด หรือต้อง
สั่งเป็นประจํา 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 

ชุดท ี่ 2 
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3. ให้อธิบายถึงบรรยากาศภายในร้านท่ีท่านชอบ (ง่ายๆ สบายๆ  เงียบ ดนตรี ฯลฯ) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
4. ให้ท่านถึงการให้บริการของพนักงานบริการ อะไรท่ีชอบ  อะไรท่ีต้องปรับปรุง  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
5. ความสะดวกสบายในการเดินทาง (ท่ีจอดรถ ค้นหาง่าย หรือยาก  ทราบเส้นทางในการมาร้านได้
อย่างไร) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 
ส่วนที่ 3 ความต้องการ หรือความคาดหวังของผู้ใช้บริการ 
1. ขอให้ท่านเสนอแนะว่าทางสถานบริการท่ีท่านเคยใช้บริการควรจะมีสินค้า/บริการอะไรเพ่ิมเติม 
เช่น รายการอาหาร เคร่ืองด่ืม ฯลฯ) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
2. ช่วงของระดับราคาท่ียอมรับได้ ของอาหาร เครื่องด่ืม ค่าสมาชิก ค่าเปิดขวด  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
3. ม่านอยากให้สถานบริการมีการตกแต่งร้านในสไตล์แบบใด หรือ ต้องการบรรยากาศ แบบใด (ให้
บรรยาย ออกมา)  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 



63 

4. ถ้าทางร้าน ต้องมีการจัดรายการส่งเสริมการขาย (โปรโมช่ัน) ท่านต้องการรายการส่งเสริมการขาย
แบบใดมากท่ีสุด  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
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แบบสัมภาษณ์   
(สําหรับ เจ้าของร้านคู่แข่ง) 

แบบสัมภาษณ์ฉบับน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการจัดทําแผนธุรกิจใน หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 
วันและเวลาท่ีสัมภาษณ์............................................สถานท่ีสัมภาษณ์........................................... 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
1. ช่ือ .................................................................................................... อายุ.................................. 
2.รายได้ของร้านต่อเดือน  ..................................................................................................................... 
3. อาชีพ.................................................................................................................................................. 
4.เปิดบริการมาก่ีปี .................... จํานวนโต๊ะ............................. โดยเฉลี่ยจํานวนลูกค้า........................ 
............................................................................................................................................................... 
 
ส่วนท่ี 2. ด้านการให้บริการ 
1. จุดเด่นของร้านท่ีโดดเด่น ท่ีลูกค้าของท่านมักจะพูดถึง รายการอาหารอะไรท่ีเป็นท่ีนิยมของลูกค้า 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 
2. อธิบายถึงลักษณะ ลูกค้า  ท่ีมาเท่ียวส่วนใหญ่ อายุเท่าไร อาชีพ (นักศึกษา /คนทํางาน)    ส่ิงท่ี
ลูกค้าเคยบอกว่าชอบ และสิ่งท่ีลูกค้ามักบ่น 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
 
 

ชุดท ี่ 3 
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3. จํานวนพนักงานประจํา  พนักงานจ้าง   พ่อครัว/แม่ครัว มาจากไหน   ทางร้านมีสวัสดิการ
อะไรบ้าง (ค่าทิป ประกันสังคม เบิกค่าแรงล่วงหน้า ท่ีพัก ฯลฯ) ในช่วงวันธรรมดา และวันศุกร์ เสาร์ /
วันหยุดนักขัตฤกษ์  ท่านมีการปรับเปลี่ยนจํานวนพนักงานอย่างไร  ท่านใช้วงดนตรี ท่ีไหน (ถ้ามี) การ
หมุนเวียน การจ้างเป็นอย่างไร  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
4. อยากทราบว่า รายการส่งเสริมการขาย (โปรโมช่ัน) ท่ีคิดว่า โดนใจลูกค้าคืออะไร และจัดบ่อยแค่
ไหน  รายการส่งเสริมการขายท่ีจัดเป็นปกติ คืออะไร และท่ีจัดตามตามเทศกาล ต่างๆ เน้นเทศกาล
ไหน  (รายการส่งเสริมการขายท่ีทําให้มียอดขายมากที่สุด / กําไร มากท่ีสุด คืออะไร) 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
5. ท่านได้วางธีมของร้านไว้อย่างไร  ทําไมจึงวางธีมเช่นน้ัน และมีการจัดร้านโดยเน้นการตกแต่งร้าน
สไตล์ไหน ต้ังใจว่าจะมีการเปลี่ยนธีมของร้าน ทุกๆ กี่ปี   ท่านการวางแผนผังร้านอย่างไร เช่น การจัด
โต๊ะ  จํานวนโต๊ะ ทางเดิน ฯลฯ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
6. ท่านคิดว่า การแข่งขันในบริเวณท่ีต้ังของสถานให้บริการของท่าน มีแนวโน้มเป็นอย่างไร  จํานวน
นักท่องเท่ียวในบริเวณน้ี จะมีแนวโน้มเพ่ิม หรือ ลด เพราะเหตุใด  
................................................................................................................................................................ 
................................................................................................................................................................ 
............................................................................................................................................................... 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ช่ือ นามสกุล  อรรถชัย  ชูปรีชา 
อีเมล์   Atthachai.chup@bumail.net 
ประวัติการศึกษา  ปริญญาตรี   มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  คณะบริหาร   

สาขาการจัดการธุรกิจสมัยใหม่ 
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