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บทคัดย่อ 

การจัดท าแผนธุรกจิ NARA Café มีวัตถุประสงค์เพื่อน าไปใช้เป็นแนวทางในการท าธุรกจิคา

เฟ่ร้าน “ NARA Café ”  ให้ได้ผลก าไรและสินค้าบริการที่มคุีณภาพมากข้ึน และเพื่อใหม้ีแผนธุรกิจ

ในการท าและบรรลุเป้าหมายที่ตั้งไว้ได้ด าเนินไปอย่างต่อเนือ่ง  โดยการศึกษาจะมุ่งเน้นที่ความเป็นไป

ได้ทางการตลาด การบริหารจัดการ การเงิน และผลตอบแทนจากการด าเนินงานเป้าหมายหลักของ

การจัดท าแผนธุรกจิคาเฟ่ นี้เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของกลุม่ลกูค้าที่รักสัตว์เลี้ยงทัง้ 2 ชนิด 

และสร้างรายได้ในการจัดจ าหน่ายสินค้าและบรกิาร โดยไดท้ าการศึกษาเกี่ยวกับ การวิเคราะห์ปจัจัย

แวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การแข่งขัน และการส ารวจที่ใช้แบบสอบถามกบัตัวอย่างซึง่เป็น

กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ จ านวน 400 คน โดยใช้วิธีการท าแบบสอบถาม ของผู้ทีร่ักสัตว์ และพักอาศัย

ในอ าเภอแก่งคอย จังหวัดสระบรุี ในการศึกษาทัศนคติและความต้องการของลูกค้าในธุรกจิคาเฟสุ่นัข

และแมว และ พฤติกรรมของลูกค้าในธุรกจิใหบ้รกิารความพึงพอใจในการใช้บริการ   มาก าหนดกล

ยุทธ์ทางธุรกจิเพือ่เป็นแนวทางในการวางแผนการด าเนินธุรกิจ                                              

ผลการศึกษาของแผนธุรกจิ NARA Café  เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของกลุม่ลกูค้าที่รัก

สัตว์เลี้ยงทั้ง 2 ชนิด โดยจะแบ่งโซนอย่างชัดเจนคือโซนที่ 1 Cat Love คาเฟส่ าหรับลูกค้าที่ช่ืนชอบ

แมวสามารถนั่งทานขนมได้ที่บริเวณนี้ โซนที่ 2 Dog Like คาเฟ่ส าหรบัลกูค้าที่ช่ืนชอบสุนัขสามารถ

นั่งทานขนมได้ที่บริเวณนี้ โซนที่ 3 Cat Love and Dog Like คาเฟ่ส าหรับลูกค้าที่ช่ืนชอบทัง้แมวและ

สุขัน พร้อมทั้งแมวและสุขันทีอ่ยู่ร่วมกันอย่างเป็นพันธมิตร รวมถึงสามารถนั่งทานขนมได้ที่บริเวณนี้ 

โซนที่ 4 เป็นโซนกลาง ที่เช่ือมระหว่าง โซน Cat Love กับ โซน Dog like เป็นที่จ าหน่ายเครื่องดืม่

และของหวานรวมถึงมีช้ันหนังสือ และมมุอ่านหนงัสอืไว้ให้อา่น โซนที่ 5 Green Zone เป็นโซนด้าน

นอกที่ลกูค้าจะได้มมุถ่ายรูปสวยๆ กับบรรยากาศสบายๆ ที่ไว้เพื่อคนรักธรรมชาติโดยเฉพาะ ส าหรับ

การวิเคราะห์ทางการเงินการลงทุนเริม่ต้นใช้เงินลงทุนจากสว่นของเจ้าของทั้งหมดจ านวน 5,000,000

บาท ซึ่งจากการประเมินความคุ้มค่าในการลงทุนพบว่ามีมลูค่าปัจจบุันสทุธิ (NPV) และอัตรา

ผลตอบแทนภายใน (IRR) เป็นบวก มรีะยะเวลาในการคืนทนุ Payback Period ไมเ่กิน 1 ปี ดังนั้นจะ



 
 

เห็นได้ว่าแผนธุรกจิร้านกาเฟ่นี้มีความน่าสนใจ สามารถสร้างผลก าไรและผลตอบแทนที่ดีแก่

ผู้ประกอบการคุ้มค่าแก่การลงทุน 

กลยุทธ์ทีมุ่่งเน้นการตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน (Focus Strategy) เป็นกลยุทธ์ทีร่้าน “ 

NARA Café ”  ใช้เป็นกลยทุธ์ะดับธุรกิจในระยะเริ่มต้นเพื่อใช้เจาะตลาดกบัลกูค้า เฉพาะหรือ

ผู้รบับริการในบางกลุ่มที่มีความต้องการพเิศษ ( Niche market ) โดยมุ่งเน้นไปที่ ความชอบส่วน

บุคคลเฉพาะกลุม่ซึ่งสามารถต่อยอดเป็นการตลาดแบบรวมในอนาคตได้จากการ แบ่งปัน

ประสบการณ์ในการใช้บริการจากแบบปากต่อปาก   

กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) ร้าน “ NARA Café ” น ากล

ยุทธ์ดังกล่าวมาพฒันาแนวคิดของร้านใหม้ีความแตกต้างจากธุรกิจในตลาดเดียวกัน โดย น าศักยภาพ

ในด้านความหลากหลายของสินค้าและบรกิารมาใช้ ให้เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมายที่ เลือกเพื่อสร้าง

ความพึงพอใจในตลาดนั้นมากกว่าคู่แข่งขัน 
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ABSTRACT 

The preparation of business plan of NARA Café is intended to be used as a 

guideline for launching the business "NARA Café" to generate profit with products that 

better in quality and a better service, and for the business to have a plan for 

continuously achieving goals. The study focuses on marketing possibilities, financial 

management and operating margin. The main goal of this cafe business plan is to 

respond to the need of customers who love both types of pets, and generate profit 

by the distribution of products and services. The plan research on business 

environment analysis, competitive analysis and survey which based on questionnaire 

instrument that capture 400 samples from the business’s target group of those who 

love animals that live in Saraburi metropolitan region to observe the attitude and the 

need of customers in the business of dog and cat café, and also to observe 

customer behavior and satisfaction in service business and use it to define business 

strategy as a guideline for business planning.                                                      

The results of the NARA Café business plan is to respond to the need of 

customers who love both types of pets. The zone is clearly divided which first zone 

is ‘Cat Love Café’, a café for customers who like cats that can sit and eat snacks in 

the area. The second zone is ‘Dog Like Café’ for customers who like dogs that can sit 

and eat snacks in this area. The third zone is ‘Cat Love and Dog Like Café’ for 

customers who like both cats and dogs along with them that living together as ally, 

and customer can sit and eat snacks in this area. The fourth zone is the central zone 

that connects the ‘Cat Love Cafe’ and the ‘Dog Like Cafe’ zones. This zone sells 



 
 

beverages and desserts, has bookshelf and reading corner for the book reader. The 

fifth zone is ‘Green Zone’ which is out of the building where customers can find 

beautiful angles to take photos with cozy atmosphere for nature lovers. For financial 

analysis, the initial investment funds came from the owner equity in total of 

5,000,000 baht. Based on the evaluation of the investment value, it is found that the 

net present value (NPV) and internal rate of return (IRR) are positive. The estimated 

payback period is not over a year. Therefore, it can be seen that this cafe's business 

plan is interesting enough and be able to generate profits and pay good returns for 

entrepreneurs. It is worth to invest. 

The strategies focus on specific market segments (focus strategy), it is the  

strategy that "NARA Café" use to penetrate the market for customers or service 

receivers that have a special need (niche market), focusing on a single personal 

interest that can be expanded to the mass market in the future by word-of-mouth 

that spreading the good experiences of the café.  

Differentiation strategy, "NARA Café" brings the strategy to differentiate 

business out of the other businesses in the same market, by presenting the variety of 

products and services for the proper chosen market to create the better customer 

satisfaction over rivals. 

 

Keywords: business plan, business environment analysis. 
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       บทท่ี 1 

บทน า 

 

1.1 ความเป็นมาของร้านคาเฟ่สัตว์ 

เนื่องจากกาแฟเป็นเครื่องดืม่ที่ได้รบัความนิยมมากข้ึน เนือ่งจากกาแฟเป็นเครื่องดืม่ที่มี

กลิ่นและรสเป็นเอกลักษณ์ มสี่วนผสมของคาเฟอีน  ที่ช่วยในการกระตุ้นระบบปราสาท ท าให้

ตื่นตัวในขณะเรียน ท างาน หรือขณะขับรถ ซึ่งในปัจจุบันกาแฟเป็นที่ช่ืนชอบของคนทั่วโลกเป็น

จ านวนมาก รวมถึงกาแฟก็ยังเป็นเครื่องดืม่ที่คนไทยรูจ้ักและบริโภคมาเป็นเวลานานไม่ต่ ากว่า 

150 ปีแล้ว ถ้ากล่าวถึงแนวโน้มในปัจจบุันการดื่มกาแฟของคนไทยมีแนวโน้มที่ชอบดื่มกาแฟสด

มากกว่ากาแฟส าเรจ็รปู เพราะกาแฟสดมีความหอมหวานและรสชาติที่เข้มข้นมากกว่า ดังนั้น

การขยายตัวของธุรกจิกาแฟสดในปัจจุบันมีอัตราการขยายตัวสูง มีทั้งผู้ประกอบการขนาดย่อม

และผูป้ระกอบการรายใหมอ่ีกเป็นจ านวนมาก ถึงแม้กาแฟจะเป็นเครื่องดื่มทีม่ีจ าหน่ายและเป็น

ที่รู้จกัในประเทศไทยมาเป็น เวลานาน แต่ลักษณะความนิยมและพฤติกรรมการดืม่กาแฟของคน

ไทย จะมีลกัษณะเฉพาะที่แตกต่างกันไป และด้วยความนิยมในร้านกาแฟสง่ผลใหม้ีการแข่งขันที่

รุนแรงมากขึ้น โดยเฉพาะในด้านรปูแบบการจ าหน่าย ซึง่ส่วนใหญ่จะเปิดคาเฟ่ทีส่มัยใหม่เน้นใน

ด้าน Design หรอืรปูลกัษณ์ ท าให้การแข่งขันธุรกิจร้านกาแฟมีความรุนแรงเพือ่ช่วงชิงส่วนแบ่ง

ทางการตลาด ท าให้ทางผูป้ระกอบการที่จะเปิดร้านกาแฟปรับกลยุทธ์โดยการเน้นความ

หลากหลายและสร้างความแตกต่าง  

ซึ่งปจัจบุันร้านอาหารและเครื่องดื่มประเภทคาเฟ่มีความนิยมเป็นอย่างมาก   

อันเนื่องมาจากค่านิยมการใช้ชีวิตสโลว์ไลฟ์ ถ่ายรูปอาหาร เครื่องดื่มสวยๆ แล้วโพสต์ลงยังโซเช่ียล 

เป็นเหตุให้แตล่ะร้านยอ่มมกีารแข่งขันกัน จงึมีกลยุทธ์อย่างหนึ่งทีเ่ข้ามาก็คือน าสัตว์เลี้ยงมาเป็นตัว

ช่วยเสริม ไม่ว่าจะเป็น สุนัข แมว กระต่าย หรือแมก้ระทั่งสตัว์แปลกๆอย่างจิง้จอก แรคคูน นกฮูก นก

อินทรีย์  และในปจัจบุันธุรกจินี้มทีีท่าขยายตัวตอบรบัความต้องการของผูบ้รโิภคเป็นจ านวนมาก ได้มี

การวิเคราะห์ถึงเบื้องหลังกระแสความส าเรจ็ของคาเฟส่ัตว์เลี้ยงว่าการอยู่กับสัตว์เลี้ยงสามารถสร้าง

ความสุขทางใจและท าให้คลายความเครียดลงได้ แต่บรรดาคนรักสัตว์จ านวนมากโดยเฉพาะที่อาศัยใน

เมืองใหญม่ีอุปสรรคมากมายที่ท าให้ไม่สามารถมสีัตว์เลี้ยงเปน็ของตัวเองได้ อุปสรรคที่ว่าก็เช่น ท างาน

ไม่เป็นเวลาต้องเดินทางบ่อย งบประมาณน้อย 
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เพราะการเลี้ยงสัตว์ก็มีค่าใช้จ่าย ที่อยูอ่าศัยไม่เอื้อให้เลี้ยงเนือ่งจากอยู่หอ อยู่คอนโด หรืออยู่ใน

บ้านที่มสีมาชิกแออัดจนไม่มีพื้นที่ส าหรบัสัตว์เลี้ยง ข้อเด่นของคาเฟ่ประเภทนี้คือสัตว์ที่อยู่ใน

ร้านมีความน่ารัก ข้ีเล่นข้ีอ้อนซึง่เป็นสิง่ที่ทกุ ๆ ร้านมเีช่นเดยีวกัน ซึ่งเพียงจุดเด่นเท่านี้ยังไม่

เพียงพอ ดังนั้นจึงเกิดคาเฟส่ัตว์อีกหลายประเภทมากมายเพือ่สร้างเอกลกัษณ์ให้กับร้านของ

ตนเองรวมทั้งบรกิารต่าง ๆ เพราะคาเฟ่สัตว์เป็นธุรกจิทีม่าพร้อมกบัความชอบและกระแสนิยม 

หากสามารถดึงคาเเรคเตอร์ของร้านหรอืของสัตว์ให้ออกมาได้ชัดเจน มีการท าการตลาดโดยเน้น

ไปทางโซเชียลมีเดีย เช่นการเปิดเพจลงรปูความเป็นไปภายในร้าน มีกิจกรรมประจ าเดือน หรือ

เมนูใหม่ ๆ การมรีีวิว และโปรโมช่ันต่าง ๆ โดยไมล่ืมเรื่องพืน้ฐานเช่น การจัดแต่งสถานที่ให้

สวยงามน่าถ่ายรปู อาหารหน้าตาน่าทานรสชาติอรอ่ย ราคาน่าคบหาถึงจะสามารถมัดใจ

ผู้บริโภคได้อยู่หมัด ซึ่งในปีนี้คาเฟส่ัตว์แปลกเป็นที่สนใจเป็นอย่างมาก ด้วยความที่มีอยู่น้อยและ

ความต้องการของผูบ้ริโภคนั้นมีมาก ท าให้ระดับความนิยมพุง่สูงหากว่าต้องการทีจ่ะลงทุนท า

ธุรกิจประเภทนี้ ให้รบีจบักระแสนี้ไว้เลยเพราะตราบใดที่ยงัมีความรักสัตว์ ธุรกิจประเภทนีก้็

ยังคงด าเนินต่อไปได้ การท าธุรกจิที่มีชีวิตมาเกี่ยวข้องต้องยดึในใจรักต่อสัตว์เลี้ยงเพื่อที่คุณจะ

ด าเนินธุรกิจพร้อมกับเหล่าสัตว์ที่รักอย่างมีความสุข เช่นเดียวกันกับคาเฟร่้านอาหาร เครื่องดื่ม 

ขนมหวาน ที่นอกจากรสชาติจะอร่อยอย่างเดียวไม่ได้แล้ว รปูลักษณ์ของร้านก็ต้องสวยน่า

ถ่ายรูปอีกด้วย 

 

1.2 ประเภทของธุรกิจ 

ธุรกิจร้าน “ NARA Café ” เริ่มต้นจากผูจ้ัดท าเป็นคนรกัสุนขัและช่ืนชอบสัตว์หลายๆ

ประเภท และมีความสุขเมื่อได้ใช้เวลาว่างนัง่เล่นกบัสัตว์เลี้ยง ซึ่งประมาณประ 2556 คาเฟ่แมวเริม่มี

เพิ่มมากขึ้นตัวผู้จัดท าเองก็ได้ลองไปหลาย ๆ คาเฟ่โดยแต่ละที่มีสไตล์ และมีข้อดีข้อเสียที่แตกต่างกัน 

ด้วยความที่ชอบสัตว์หลายประเภท จงึคิดว่าท าไมคาเฟ่ ถึงมแีค่แมว หรือ สุนัข ในสถานที่เดียว ท าไม

ถึงแต่ละร้านที่ไปยังไม่ค่อยมีร้านไหนน าสุนัขและแมวรวมอยูด่้วยกัน และคาเฟ่ที่ไปยงัไม่มีร้านไหนที่

ประทับใจทั้งในบริการและสินค้าแบบครบวงจร จึงท าให้เกิดความคิดที่ว่าอยากจะท าคาเฟท่ี่มีทัง้แมว

และสุนัขรวมอยู่ด้วยกัน รวมถึงร้านอาหารทีบ่ริการ ด้วยเครือ่งดื่ม ของหวาน และจะน าจุดบกพร่อง

ของแต่ละร้านมาปรับปรงุให้กบัร้านตัวเอง เพื่อเป็นคาเฟ่สัตว์ที่แตกต่างจากคู่แข็งและสมบรูณ์แบบ 

โดย “ NARA Café ” มีแนวคิดว่า ปัจจุบันสื่อออนไลน์มีความรวดเร็วและมผีู้คนให้ความสนใจเป็น

จ านวนมาก เช่น การถ่ายรปูคู่กับสัตว์เลี้ยงน่ารกัๆ การถ่ายรปูคู่กับอาหารที่มีลกัษณะแปลกตา หรือ
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จะเป็นสถานทีท่ี่มเีอกลักษณ์ สิ่งเหล่าน้ีจงึท าใหผู้้บริโภคส่วนใหญ่สรรหาร้านน่ารักๆ และมสีัตว์เลี้ยงที่

ตนช่ืนชอบ เพื่อมาน่ังเล่นถ่ายรปู โดยร้าน “ NARA Café ” มีบริการในส่วนของเครื่องดื่ม ของหวาน 

และมีบรรยากาศที่แสนอบอุ่น สบายๆ และยังให้ช่ืนชมธรรมชาติอันแสนสวยงาม  พร้อมกับมีมุมให้

นั่งเล่นกับสุนัข และแมวที่มกีารจัดเป็นสัดส่วน และทีส่ าคัญคาเฟ่ของเราจะเน้นเรื่องการรักษาความ

สะอาดอย่างยิง่ยวด ไม่มีการปนเปื้อนกบัสิง่แปลกปลอมให้มากับอาหาร จานชามแยกการใหง้าน

ชัดเจน และแยกครัวหรือส่วนที่เตรียมและปรุงอาหารให้ห่างจากบริเวณทีส่ัตว์อยู่  โดยมีสถานที่ตั้งอยู่ 

ที่ บ้านเลขที่ 6 ถนนทินนะลักษณ์ ต.แก่งคอย อ.แก่งคอย จ.สระบุรี 18110 ลูกค้าหลักของกิจการ คือ 

กลุ่มลูกค้าทีร่ักสัตว์เลี้ยง และนักเดินทางที่เดินทางผ่านมาเนือ่งจากสถานที่ตั้งของกจิการเป็นเส้นทาง

ใหญ่ที่มผีู้คนสัญจรเยอะ เป็นทางผ่านระหว่างการเดินทางเข้าสู่เมอืงอสีานจงึมีแนวโน้มทีจ่ะท าให้

ธุรกิจเตมิโตเป็นอย่างมาก และจากทีก่ล่าวมาข้างต้น จงึได้ตัดสินใจเริ่มด าเนินธุรกจิร้านคาเฟ่สัตว์

ภายใต้ช่ือ “ NARA Café ” 

ภาพที่ 1.1 : โลโก้ร้าน 

 

 

 

 

 

 

1.3 สถานท่ีตั้ง 

การเลือกท าเลที่ตั้ง ทางผูป้ระกอบการเลง็เห็นว่าเป็นสิ่งที่ส าคัญมาก จึงเลอืกสถานที่ที่

ตั้งอยู่ในชุมชน มีทั้งโรงเรียน ที่เรียนพเิศษ สถานที่ราชการ   

ที่ตั้งสถานที:่ บ้านเลขที่ 6 ถนนทินนะลักษณ์ ต.แก่งคอย อ.แก่งคอย จ.สระบุรี 18110 

ภาพที่ 1.2 : สถานที่ตั้ง 
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1.4 รูปแบบของธุรกิจ 

รายละเอียด: ในพื้นที่ 150 ตารางวา ประกอบไปด้วย 

โซนที่ 1 Cat Love คาเฟส่ าหรับลูกค้าที่ช่ืนชอบแมวสามารถนั่งทานขนมได้ที่บริเวณนี้ 

ภาพที่ 1.3 :ตัวอย่างโซนส าหรับผู้ทีร่ักแมว 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Makura Cat Cafe’. (2016). Makura cat. Retrieved from 

        http://www.gowentgothailand.com/archives/525. 
 

โซนที่ 2 Dog Likeคาเฟส่ าหรับลูกค้าที่ช่ืนชอบสุนัขสามารถนั่งทานขนมได้ที่บริเวณนี้ 

ภาพที่ 1.4 : ตัวอย่างโซนส าหรบัผู้ที่รกัสุนัข 
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ที่มา : คาเฟ่หมา (Dog in Town) .(2017). คำเฟ่หมำ. สบืค้นจาก  

        https://pantip.com/topic/37063874.                                                               

 

โซนที่ 3 Cat Love and Dog Like คาเฟส่ าหรับลูกค้าที่ช่ืนชอบทั้งแมวและสุขันพร้อม

ทั้งแมวและสุขันที่อยูร่่วมกันอย่างเป็นพันธมิตร รวมถงึสามารถนั่งทานขนมได้ทีบ่รเิวณนี้ 

โซนที่ 4 เป็นโซนกลาง ที่เช่ือมระหว่าง โซน Cat Love กับ โซน Dog like เป็นที่

จ าหน่ายเครื่องดืม่และของหวานรวมถงึมีช้ันหนงัสือ และมุมอ่านหนังสือไว้ให้อ่าน 

ภาพที่ 1.5 : ตัวอย่างโซนกลาง เป็นทีจ่ าหน่ายเครื่องดืม่และของหวาน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Early Bird Coffee & Dessert bar . (2017). Dessert ber. Retrieved from  

          https://www.ryoiireview.com.  

https://www.ryoiireview.com/
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โซนที่ 5 Green Zone เป็นโซนด้านนอกทีลู่กค้าจะได้มมุถ่ายรูปสวยๆ กับบรรยากาศ

สบายๆ ที่ไว้เพือ่คนรักธรรมชาติโดยเฉพาะ 

ภาพที่ 1.6 : ตัวอย่างโซนด้านนอก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Nach-Noth . (2017). Green Zone. Retrieved From 

        http://travel.trueid.net/detail/JPxyd02DOnge.  

 

1.5 สินค้าและบริการ 

1.5.1 บริการของร้าน “ NARA Café ”  มีการจัดร้านให้มีความเรียบง่าย สบายๆ มีมุม

ส าหรับลูกค้าที่ต้องการอ่านหนังสือหรอืนั่งท างาน และยังมีในส่วนของการให้ลกูค้ามานั่งเล่นกับ

สัตว์เลี้ยงน่ารักๆ มีอาหารหรือขนมสัตว์ช้ินเลก็ ๆ ขายไวเพื่อหลอกล่อสัตว์ให้อยูก่ับลูกค้านาน ๆ 

รวมถึงบริการส าหรบัลูกค้าที่ต้องการซื้อสินค้ากบัไปบริโภคที่บ้าน   

ภาพที่ 1.7 : ตัวอย่างบริการส าหรับลูกค้านั่งเล่นกับสัตว์เลี้ยง 
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ที่มา : Caturday Café. (2018). Services. Retrieved from               

        http://travel.trueid.net/detail/8qY899VD5w0Q. 

 

ภาพที่ 1.8 : ตัวอย่างบริการส าหรับลูกทีม่านั่งท างานหรืออ่านหนังสือ 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Librarista. (2017). Services. Retrieved from                        

        https://book.mthai.com/book-corner/4293.html. 

 

1.5.2 ผลิตภัณฑ์เครือ่งดื่มและขนมหวานหรือเบเกอรี่ซึง่ทางร้านจะมีการปรบัรสชาติและ

สินค้าให้เหมาะสมกบัความต้องการของผู้บริโภคในทุกฤดูกาล รวมถึงเครื่องดืม่และเบเกอรี่ภายในร้าน
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จะมเีอกลักษณ์และรสชาติเป็นของทางร้านเอง และยังมีเครือ่งดื่มมากมายใหลู้กค้าเลือกบริโภคทัง้ 

กาแฟ ชา จะเป็นแบบเย็น แบบร้อนหรอืแบบปั่น ตามความพึ่งพอใจของลกูค้า 

ภาพที่ 1.9 : ตัวอย่างเครื่องดื่มของร้าน 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Inu Cafe (2017). Beverage. Retrieved from                    

        https://www.tiewnaidee.com/food/inu-cafe-hua-hin/. 

 

ภาพที่ 1.10 : ตัวอย่างเบเกอรี่ของร้าน 

 

   

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : คุกกี้ เบเกอรี่ เมนูอร่อย (2016). เบเกอรี่. สบืค้นจาก 

       https://cooking.kapook.com/dessert/bakery.  

 

 



9 

 

1.6 แผนการเปิดธุรกิจร้าน “ NARA Café ”   

ตารางที่ 1.1 : แสดงระยะเวลาและแผนในการด าเนินงานกอ่นการเปิดกจิการ  

 

ขั้นตอนใน
การ

ด าเนินงาน 

ระยะเวลาในการด าเนินงานก่อนการเปิดกิจการ 
พ.ศ. 2562 

ม.ค ก.พ มี.ค เม.ษ พ.ค มิ.ย ก.ค ส.ค ก.ย ต.ค พ.ย 
 
ธ.ค 

ก าหนด
ทิศทางและ
ศึกษาข้อมูล 

            

วิเคราะห์
ธุรกิจด้าน
ความน่าจะ
เป็น 

            

ร่างแผนธุรกิจ             
วิเคราะห์
การเงิน 

            

ออกแบบ
รูปแบบร้าน 

            

ด าเนินการ
ก่อสร้างและ
ตกแต่งร้าน 

            

จัดหา
พนักงานและ
ฝึกอบรม 

            

ตรวจสอบ
ความ
เรียบร้อย 

            

เปิดใหบ้รกิาร             
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1.7 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เปา้หมาย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.7.1 วิสัยทัศน ์

วิสัยทัศน์ของธุรกจิร้าน “ NARA Café ”  เป็นคาเฟส่ าหรับผู้ที่ชอบดืม่กาแฟและรักสัตว์ โดย

เรามุง่เน้นการบริการให้ตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภคอย่างยิ่ง ทั้งในเรื่องของสัตว์เลี้ยงอย่าง 

สุนัขและแมวที่น่ารักและแสนข้ีอ้อนไว้ให้คนรักสัตว์ได้ช่ืนชม รวมไปทั้งเครื่องดื่มและเบเกอรี่ทีผู่้บริโภค

จะได้รับทั้งคุณภาพและราคาที่ไม่แพงมากนัก เพือ่ตอบสนองความต้องการลูกค้าอย่างสมบรูณ์แบบ  

เพื่อให้  “ NARA Café ”  เป็นธุรกจิที่ก้าวสูก่ารเป็นคาเฟส่ตัว์ที่สามารถครองใจผูบ้ริโภคได้อย่าง

ยาวนาน    

1.7.2 พันธกิจ 

1.) จ าหน่าย เครือ่งดื่ม และเบเกอรี่ที่ตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้ริโภคด้วยราคาที่

สามารถเข้าถึงได้ 

2) เป็นคาเฟท่ี่น าทั้งแมวและสุนัขมาไว้ในสถานที่เดียว เพื่อตอบสนองความต้องของกลุม่

ลูกค้าที่รกัสัตว์ทัง้ 2 ชนิด 

3.) มุ่งเน้นที่คุณภาพและความสะอาดของสินค้า ทีร่สชาติอรอ่ย รวมทั้งความสะดวกต่อ

ผู้บริโภค 

1.7.3 เป้าหมาย 

1.) เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี) 

 (1.) ก่อสร้างเสร็จสมบูรณ์ พร้อมเปิดใหบ้รกิาร 

 (2.) สินค้า และบริการได้มาตฐานตรงตามที่ก าหนด 

 (3.) พนักงานมีความพร้อมในทุก ๆ ด้าน 

 (4.) ส าเร็จตรงตามเป้าหมายที่วางไว้ 

2.) เป้าหมายระยะกลางภายใน 3-5 ปี 

 (1.) “NARA Café” จะเป็นที่รูจ้ักในกลุ่มลูกค้าผูร้ักสัตว์และช่ืนชอบกาแฟ 

 (2.) สามารถคืนเงินทุนได้ 

 (3.) มียอดขายเพิม่สงูข้ึนจากเดิม 30% 

3.) เป้าหมายระยะยาว 5 ปีข้ึนไป 

(1.)  “NARA Café” ยังจะเป็นที่รูจ้ักในกลุ่มลูกค้าผูร้ักสัตว์และช่ืนชอบกาแฟเพิ่มข้ึนจากเดิม 

(2.) ลูกค้าเดมิยังคงกลบัมาใช้บรกิารซ้ า ๆ 
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(3.) มีก าไลคงที่และเพิ่มมากขึ้น 

(4.) รักษามาตฐาน คุณภาพ สะอาด และบริการด้วยใจไว้ตลอดไป 

1.7.4 วัตถุประสงคข์องธุรกิจ 

1.) เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของกลุม่ลูกค้าทีร่ักสัตว์เลี้ยงทัง้ 2 ชนิด 

2.) เพื่อสร้างรายได้ในการจัดจ าหน่ายสินค้าและบริการ 

3.) เพื่อให้ “NARA Café” เป็นทีรู่จ้ักของกลุ่มผู้บริโภค อ.แก่งคอย จ.สระบุรีและกลุ่ม

ผู้บริโภคที่เดินทางผ่านมา รวมถึงกลุ่มผู้รกัสัตว์เลี้ยงทั้งหลาย 

 

1.8 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจครั้งนี ้

1.) เพื่อน าไปใช้เป็นแนวทางในการท าธุรกจิคาเฟร่้าน “ NARA Café ”  ให้ได้ผลก าไรและ

สินค้าบรกิารทีม่ีคุณภาพมากข้ึน 

          2.)  เพื่อให้มีแผนธุรกจิในการท าและบรรลเุป้าหมายที่ตั้งไว้ 
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บทท่ี 2 

วิธีการด าเนนิการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 

ผู้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องส าหรับน ามาใช้ในการศึกษา

แผนการท าธุรกจิธุรกจิ NARA Café จาก ต ารา บทความ นโยบาย และ web site รวมทั้งผลงานวิจัย

ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องเพื่อน ามาใช้เป็นกรอบแนวคิดในการท าวิจยัซึ่งมีดังตอ่ไปนี ้

 

2.1 แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้อง 

 1. แผนกลยุทธ์ทางธุรกจิด้านการบรหิารจัดการองค์การและทรัพยากรบุคคล 

 2. ทฤษฎีเกี่ยวกับแผนธุรกจิ 

3. ทฤษฎีเกี่ยวกับการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคแนวคิด (SWOT 

Analysis) 

4. ทฤษฎีเกี่ยวกับ PEST Analysis 

5. ทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 

6. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

7. ทฤษฎีเกี่ยวกับแผนการเงิน 

8. แนวคิดความเป็นมาของธุรกิจร้านกาแฟ 

9. แนวคิดดความเป็นมาของธุรกิจคาเฟ่สัตว์ 

10. ทฤษฎีเกี่ยวกับแผนฉุกเฉิน 

 

2.2 การด าเนินงานวิจัย 

 1.วิธีการด าเนินการ 

 2. ผลการวิเคราะห์ข้อมลู 
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2.1 แนวคิดและทฤษฎี 

1. แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์การและทรัพยากรบุคคล 

การพัฒนาทรพัยากรมนุษย์เป็นการเพิ่มพูนทักษะ ความรู้ความสามารถ ตลอดจนการอทุิศตัว 

บุคลิกภาพการปรับตัวและการคิดริเริ่มของบุคคลในองค์กรผา่นกระบวนการของการศึกษาการ

ฝึกอบรม และการพัฒนา ซึง่องค์กรเป็นผูจ้ัดด าเนินการให้ หรือโดยบุคลากรด าเนินการเอง เพื่อให้เกิด

การพัฒนาทางด้านความคิด ความรู้ จิตใจ บุคลกิภาพและการท างาน เมื่อได้รับการพฒันาแล้ว  

สามารถวัดผลงานหรอืความประพฤติของบุคลากรในองค์กรได้ว่ามีการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางที่

องค์กรต้องการหรือไม่  (อรุณ  รักธรรม, 2537) 

Nadler และ Wiggs (1989) ได้อธิบายว่า การพัฒนาทรัพยากรมนุษย์เป็นกระบวนการ

วางแผนอย่างเป็นระบบเพือ่พัฒนาศักยภาพในการปฏิบัตงิานของพนักงานและปรับปรงุประสิทธิภาพ

ในการปฏิบัตงิานขององค์กรให้สงูข้ึน โดยวิธีการฝึกอบรม การให้การศึกษา และการพัฒนา ขอบเขต

ของการพฒันาทรัพยากรมนุษย์จงึครอบคลมุ 3 เรื่องด้วยกัน คือ 

1. การฝึกอบรม (Training) เป็นกระบวนการทีจ่ัดข้ึนเพือ่การเรียนรูส้ าหรับงานปจัจบุัน   

มุ่งหวังให้ผูเ้ข้ารบัการอบรมสามารถน าความรู้ไปใช้ในการปฏิบัติงานได้ทันทีหรือมพีฤติกรรมการ

ท างานที่เปลี่ยนแปลงไปตามความต้องการขององค์การ การฝึกอบรมมีความเสี่ยงอยูบ่้าง ทีผู่้เข้ารบั

การฝกึอบรมไม่อาจท างานได้ตามความมุ่งหวังขององค์กรอาจเป็นเพราะการจัดหลักสูตรยังไม่

เหมาะสมกับความเปลี่ยนแปลงต่างๆ ที่เกิดข้ึน ข้ันตอนการท างาน เทคโนโลยี เครื่องมือเครื่องใช้ หรือ

สภาพการแข่งขันผันแปรไปจากที่ได้คาดคะเนไว้ 

2. การศึกษา (Education) เป็นกระบวนการทีจ่ัดข้ึน เพื่อเตรียมบุคคลให้มีความพร้อมที่จะ

ท างานตามความต้องการขององค์กรในอนาคต  การศึกษายังคงต้องเกี่ยวกับการท างานอยู่ แต่จะ

แตกต่างไปจากการฝึกอบรม เนื่องจากเป็นการเตรียมเรื่องงานในอนาคตที่แตกต่างไปจากงานปจัจบุัน 

การศึกษาจงึเป็นการเตรียมบุคลากรเพื่อการเลื่อนข้ันต าแหน่ง (Promotion) หรือใหท้ างานในหน้าที่

ใหม ่  

3. การพัฒนา (Development) เป็นกระบวนการทีจ่ัดข้ึนเพื่อให้เกิดการเรียนรู้และ

ประสบการณ์แก่บุคลากรขององค์กร เป็นการช่วยเตรียมความพร้อมของบุคลากรส าหรบัการเรียนรูส้ิ่ง

ต่างๆ ที่อาจเกิดข้ึนในอนาคตและจุดหมายที่เกี่ยวข้องกับบุคลากรขององค์การ ช่วยให้บุคลากรของ

องค์การได้เพิ่มพูนความรู้  ได้แสดงขีดความสามารถของตน ได้แสดงความคิดเห็นรวมทั้งเป็นการเปิด

โอกาสให้บุคลากรได้แสดงความสามารถ ศักยภาพที่ซ่อนเรน้อยู่ภายในออกมา   
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2.ทฤษฎีเกี่ยวกับแผนธุรกิจ 

แผนธุรกิจคือ หรือ (Business Plan)  เครื่องมือส าคัญส าหรบัผูป้ระกอบการทีเ่ริม่ก่อตั้ง

กิจการและผู้ประกอบทีก่ าลงัขยายกิจการ ง่ายๆก็คือ เอกสาร (Document) ที่แสดงรายละเอียดต่างๆ

ใน การวางแผนธุรกจิ (Business Planning) อันมาจากผูเ้ขียน หรือจากตัวธุรกิจโดยมีวัตถุประสงค์

เพื่อให้ธุรกิจเป็นไปตามเป้าหมายของธุรกจิ การจัดท าแผนธุรกิจ เป็นกระบวนการในการระดม

ความคิดของผู้ประกอบการทุกระดับ  ซึ่งจะร่วมกันก าหนดอนาคตของกิจการด้วยการก าหนด

วิสัยทัศน์ของกจิการ 

ภาพที่ 2.1 : แสดงภาพประกอบแผนธุรกิจ 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

ที่มาภาพ : Business Plan.(2010). Business Plan. Retrieved from   

             http://focus31.com/wp-content/uploads/2010/11/business-plan.bmp. 

 

วัตถุประสงค์ในการจัดท าแผนธุรกิจ                   

      1. ท าให้ผู้ประกอบการมีเป้าหมายที่ชัดเจน            

       2. เป็นเครื่องมือที่จะแสวงหาเงินทุน                

       3.บอกรายละเอียดของกจิกรรมต่าง ๆ 

แผนธุรกิจส าคัญอย่างไร 

ส าหรับผู้ประกอบการแล้ว แผนธุรกจิเป็นเอกสารที่มีความส าคัญยิ่งกว่าเอกสารใด ๆ ทีเ่คยมี

การรวบรวมมา ความส าคัญเหล่าน้ี ได้แก่ 
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1. เป็นการให้รายละเอียดการเริม่ต้นธุรกจิ/ โครงการ เพือ่ช้ีน าเป้าหมายที่ชัดเจนให้แก่

ผู้ประกอบการ โดยเป้าหมายที่ต้องการจะเป็นอนาคตของธุรกิจเป็นอย่างไร เป้าหมายที่นิยม 

ก าหนดกันในทางธุรกจิมักจะเป็นการเติบโตของกจิการ (ซึ่งวัดผลส าเร็จได้หลายวิธีเช่นการเพิ่มข้ึนของ

ยอดขาย สินทรัพย์ ก าไร หรือส่วนแบ่งการตลาด เป็นต้น) 

2. แผนธุรกิจส าคัญในฐานะเป็นเครื่องมือทีจ่ะแสวงหาเงินทนุจากผูร้่วมลงทุน จากกองทุน

ร่วมลงทุน และจากสถาบันการเงินต่าง ๆ  

3. ให้รายละเอียดกจิกรรมต่าง ๆ เช่น การจัดหาเงินทุน การพัฒนาผลิตภัณฑ์ การตลาด ฯลฯ 

ท าให้เรารู้ว่า เราจะต้องท าอะไร เมื่อไร และอย่างไร ท าให้เราทราบว่าแต่ละวัน แต่ละช่วงของบริษัท

จะต้องท าอะไรบ้าง ท าใหเ้กิดความชัดเจนในการท างาน 

แผนธุรกิจควรมีอะไรบ้าง 

เนือ่งจากแผนธุรกิจที่ดีย่อมช่วยในการวัดถึงความเป็นไปได้ของกิจการที่จะลงทุน แผนจงึควร

ประกอบด้วยการวิเคราะห์อย่างละเอียดในตัวแปรหรือปัจจยัดังต่อไปนี้ 

1. สินค้าหรือบรกิาร 

2. กลุ่มลกูค้าที่คาดหวัง 

3. จุดแข็งและจุดอ่อนของกจิการ 

4. นโยบายการตลาด เช่น นโยบายด้านราคา การสง่เสริมการตลาด และการกระจายสินค้า 

5. วิธีการหรือกระบวนการในการผลิต รวมถึงเครื่องจักร และอุปกรณ์ที่ต้องใช้ 

6. ตัวเลขทางการเงิน นบัตั้งแต่รายได้ที่คาดว่าจะได้ ค่าใช้จ่าย ก าไร ขาดทุน จ านวนเงิน

ลงทุนที่ต้องการ และกระแสเงินสดที่คาดว่าจะได้มาหรือใช้ไป 

 

3. ทฤษฎีเกี่ยวกับการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคแนวคิด (SWOT 

Analysis) 

3.1.1 ประวัติความเป็นมาของ (SWOT Analysis) 

ผู้คิดค้น SWOT เทคนิคนี้ อัลเบิร์ต ฮัมฟรี (Albert Humphrey) ได้ช่ือว่าเป็นผู้เริ่มแนวคิดน้ี

โดยน าเทคนิคนี้มาแสดงในงานสมัมนาที่ มหาวิทยาลัยสแตนฟอร์ด 

ส าหรับหลกัการส าคัญของ SWOT ก็คือการวิเคราะหโ์ดยการส ารวจจากสภาพการณ์ 2 ด้าน 

คือ สภาพการณ์ภายในและสภาพการณ์ภายนอก ดังนั้นการวิเคราะห์ SWOT จึงเรียกได้ว่าเป็นการ

วิเคราะหส์ภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะหจ์ุดแข็ง จุดอ่อน เพื่อให้รู้ตนเอง  
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(รู้เรา) รูจ้ักสภาพแวดล้อม (รู้เขา) ชัดเจน และวิเคราะห์โอกาส-อุปสรรค การวิเคราะห์ปจัจัยต่าง ๆ 

ทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซึง่จะช่วยใหผู้้บริหารขององค์กรทราบถึงการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ที่

เกิดข้ึนภายนอกองค์กร ทั้งสิ่งที่ได้เกิดข้ึนแล้วและแนวโนม้การเปลี่ยนแปลงในอนาคต รวมทั้ง

ผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงเหล่าน้ีที่มีต่อองค์กรธุรกจิ และจุดแข็ง จุดอ่อน และความสามารถด้าน

ต่าง ๆ ที่องค์กรมีอยู่ ซึ่งข้อมูลเหล่าน้ีจะเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการก าหนดวิสัยทัศน์ การก าหนด

กลยุทธ์และการด าเนินตามกลยุทธ์ขององค์กรระดบัองค์กรที่เหมาะสมต่อไป 

ภาพที่ 2.2 : แสดงภาพองค์ประกอบของ SWOT 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มาภาพ : SWOT Canvas.(2010). SWOT Model Canvas. Retrieved from    

             https://canvanizer.com/new/swot-canvas. 

 

          SWOT เป็นเครื่องมือในการประเมินสถานการณ์ ส าหรับองค์กร หรอืโครงการ ซึง่ช่วย

ผู้บริหารก าหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดล้อมภายในโอกาสและอปุสรรคจากสภาพแวดลอ้ม

ภายนอก ส าหรบัก าหนดแผนงานโครงการจะใช้เป็นแนวทางในการก าหนดวิสัยทัศน์และการก าหนด

กลยุทธ์เพื่อให้อุตสาหกรรมพฒันาไปในทางที่เหมาะสม 
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3.1.2 องค์ประกอบของ SWOT 

จุดแข็ง (Strengths) : จุดเด่นหรือจุดแข็ง (ข้อได้เปรียบ) เปน็ผลมาจากปัจจัยภายใน เป็น

ข้อดีที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในบริษัท เช่น จุดแข็งด้านการเงิน และข้อได้เปรียบด้านการผลิต 

และด้านทรพัยากรบุคคล โดยบริษัทจะต้องใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด 

 จุดอ่อน (Weaknesses) : จุดด้อยหรือจุดออ่น ข้อเสียเปรียบเป็นผลมาจากปจัจัยภายใน 

เป็นปญัหาหรอืข้อบกพร่องที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในต่าง ๆ ของบริษัท เช่น การขาดเงินทุน 

นโยบายและทิศทาง การบรกิารที่ไม่แน่นอน หรอืบุคลากรทีไ่ม่มีคุณภาพ ซึ่งบริษัทจะต้องหาวิธีในการ

ปรับปรงุให้ดีข้ึนหรือขจัดใหห้มดไปอันจะเป็นประโยชน์ต่อบริษัท   

โอกาส (Opportunities) : เกิดจากปจัจัยภายนอก เป็นผลจากการทีส่ภาพแวดล้อมภายนอก

ของบริษัทเอื้อประโยชน์ หรือส่งเสริมการด าเนินงานของบรษัิท โอกาสแตกต่างจากจุดแข็งตรงที่

โอกาสเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายนอก แต่จุดแข็งเป็นผลมาจากสภาพแวดล้อมภายใน 

ผู้ประกอบการที่ดีจะต้องแสวงหาโอกาสอยู่เสมอ โดยการวิเคราะหส์ิ่งแวดล้อมภายนอกทีเ่ปลี่ยนแปลง

อยู่เสมอ ตลอดเวลา เช่น เศรษฐกจิ สังคม การเมือง เทคโนโลยีและการแข่งขันในตลาด และใช้

ประโยชนจ์ากโอกาสนั้น   

อุปสรรค (Threats) : เกิดจากปจัจัยภายนอก เป็นข้อจ ากัดที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายนอก

ที่ส่งผลเสียต่อธุรกจิ เช่น ราคาน้ ามันทีสู่งข้ึน อัตราดอกเบี้ยที่สูงข้ึน สภาพเศรษฐกจิที่ชะลอตัว 

ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องปรบักลยุทธ์ทางการตลาดใหส้อดคล้อง และพยายามขจัดอปุสรรคต่าง ๆ ที่

เกิดข้ึนให้ได้   

3.1.3 ความส าคญัและขั้นตอนการวิเคราะห์ SWOT 

การวิเคราะห์ SWOT เป็นการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมต่าง ๆ ทั้งภายนอกและภายในองค์กร 

ซึ่งข้อมลูที่ได้จากการวิเคราะห์ หากเป็นจุดแข็งจะน ามาก าหนดทิศทาง หรอืก าหนดเป้าหมายการ

ท างาน  และแสวงหาประโยชน์จากโอกาสทางสภาพแวดล้อม  ส่วนจุดอ่อนจะน ามาพิจารณาเพือ่

ก าหนดกลยุทธ์ที่มุง่เอาชนะอปุสรรค หรือท าให้ปญัหาอปุสรรคลดน้อยลง การวิเคราะห์ SWOT มี

ข้ันตอนส าคัญ ดังนี ้  

1. การประเมินสภาพแวดล้อมภายในองค์กร 

เป็นการวิเคราะห์และพิจารณาในเรือ่งทรัพยากรและความสามารถภายในองค์กรครอบคลุม

ทุกด้าน ทั้งในด้านโครงสร้าง ระบบ ระเบียบ วิธีปฏิบัติงาน บรรยากาศในการท างานและทรพัยากรใน

การบริหาร ได้แก่ คน เงิน วัสดุอุปกรณ์และการจัดการ 
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1.1 การวิเคราะหจ์ุดแข็งภายในองค์กร เป็นการวิเคราะหจ์ากมุมมองของผู้บริหารว่ามีปจัจัย

ใดภายในองค์กรเป็นข้อไดเ้ปรียบที่ควรน ามาเสรมิสร้างความเข้มแข็งขององค์กร 

1.2 การวิเคราะหจ์ุดอ่อนภายในองค์กร เป็นการวิเคราะห์จากมุมมองของผู้บริหารว่ามีปจัจัย

ภายในองค์กรทีเ่ป็นจุดด้อย หรือเป็นข้อเสียเปรียบที่ควรปรบัปรงุให้ดีข้ึนหรือขจัดใหห้มดไป อันจะ

เป็นประโยชน์ต่อองค์กร 

2. การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

เป็นการประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร เพือ่ค้นหาโอกาสและอุปสรรคจากการ

ด าเนินงาน ที่องค์กรได้รบัผลกระทบจากสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิทั้งในประเทศและระหว่าง

ประเทศ เช่น อัตราการขยายตัวทางเศรษฐกิจ การพัฒนาของเทคโนโลยี และนวัตกรรมใหม่ๆที่ช่วย

เพิ่มประสิทธิภาพการผลิต 

2.1 โอกาสทางสภาพแวดล้อม เป็นการวิเคราะห์ว่าปจัจัยภายนอกปัจจัยใดทีส่ามารถส่งผล

กระทบทัง้ทางตรงและทางอ้อมต่อการด าเนินการขององค์กร และองค์กรสามารถน าข้อดีมาเสริมสร้าง

องค์กรให้เข้มแข็งข้ึน 

2.2 อุปสรรคทางสภาพแวดล้อม เป็นการวิเคราะห์ว่าปจัจัยภายนอกองค์กรปัจจัยใดที่

สามารถส่งผลกระทบที่จะก่อใหเ้กิดความเสียหายทัง้ทางตรง และทางอ้อม ซึ่งองค์กรจ าต้องหลีกเลี่ยง

หรือปรบัสภาพองค์กรให้มีความแข็งแกร่งพร้อมที่จะเผชิญกบัผลกระทบเหล่าน้ันได้ 

3.1.4 ข้อดีและข้อเสีย ของ SWOT 

1. ข้อดี  

 (1.) ใช้ประเมินสภาวะแวดล้อมและสถานภาพขององค์กรโดยเน้นศักยภาพและความพรอ้ม

ที่องค์กรมีอยู่และพยายามหลกีเลี่ยงภัยคุกคามหรือความเสีย่งจากสภาพแวดล้อมภายนอกรวมทัง้

แก้ไขจุดอ่อนขององค์กรด้วยเนื่องจากปจัจัยเหล่าน้ีมีโอกาสที่จะกอ่ให้เกิดประโยชน์ได้เพิ่มมากขึ้น 

 (2.)  น าไปใช้ปรับปรุงแนวคิดและแนวปฏิบัติของการจัดท าแผนงานหรือโครงการของ

หน่วยงานให้มโีอกาสสร้างความส าเรจ็มากขึ้น 

 (3.)  ท าให้ทราบถึงกลยุทธ์ในการปรบัปรุงการท างานความก้าวหน้าและขีดจ ากัดด้าน      

บุคลากร งบประมาณ และระบบงานเป็นการป้องกันการแทรกแซงการท างานจากปจัจัยภายนอกได้

มากขึ้น 
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2. ข้อเสีย:   การวิเคราะห์ SWOT ขององค์กรมีข้อที่ควรค านึง 4 ประการ (Boseman et al., 1986) 

คือ 

(1.) องค์กรต้องก าหนดก่อนว่า องค์กรต้องการทีจ่ะท าอะไร 

(2.) การวิเคราะห์โอกาสและอปุสรรคต้องกระท าในช่วงเวลาขณะนั้น 

(3.) องค์กรต้องก าหนดปจัจัยหลัก (key success factors) ที่เกี่ยวกับการด าเนินงานให้

ถูกต้อง 

(4.) องค์กรต้องประเมินความสามารถของตนให้ถูกต้อง 

3.1.5 ระบสุถานการณ์จากการประเมินสภาพแวดล้อม 

เมื่อได้ข้อมลูเกี่ยวกบั จุดแข็ง-จุดอ่อน โอกาส-อปุสรรค จากการวิเคราะห์ปจัจัยภายในและ

ปัจจัยภายนอกด้วยการประเมินสภาพ แวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอกแล้ว ให้น าจุดแข็ง-

จุดอ่อนภายในมาเปรียบเทียบกบั โอกาส-อปุสรรค จากภายนอกเพื่อดูว่าองค์กร ก าลังเผชิญ

สถานการณ์เช่นใดและภายใต้สถานการณ์ เช่นน้ัน องค์กรควรจะท าอย่างไร โดยทั่วไป ในการ

วิเคราะห์ SWOT ดังกล่าวนี้ องค์กร จะอยู่ในสถานการณ์ 4 รูปแบบดังนี้  

สถานการณ์ที่ 1 (จุดแข็ง-โอกาส) สถานการณ์นี้เป็นสถานการณ์ที่พึ่งปรารถนาที่สุด เนือ่งจาก

องค์กรค่อนข้างจะมหีลายอย่าง ดังนั้น ผูบ้รหิารขององค์กรควรก าหนดกลยุทธ์ในเชิงรุก (aggressive - 

strategy) เพื่อดึงเอาจุดแข็งที่มีอยูม่าเสริมสร้างและปรับใช้และฉกฉวยโอกาสต่าง ๆ ที่เปิดมาหา

ประโยชน์อย่างเต็มท ี

 สถานการณ์ที่ 2 (จุดอ่อน-ภัยอุปสรรค) สถานการณ์นี้เป็นสถานการณ์ที่เลวร้ายทีสุ่ด 

เนื่องจากองค์กรก าลังเผชิญอยู่กับอุปสรรคจากภายนอกและมีปัญหาจุดออ่นภายในหลายประการ 

ดังนั้น ทางเลือกที่ดีที่สุดคือกลยทุธ์ การตั้งรบัหรือป้องกันตัว (defensive strategy) เพื่อพยายามลด

หรือหลบหลีกภัยอปุสรรค ต่าง ๆ ที่คาดว่าจะเกิดข้ึน ตลอดจนหามาตรการที่จะท าให้องค์กรเกิดความ

สูญเสียที่นอ้ยทีสุ่ด 

สถานการณ์ที่ 3 (จุดออ่น-โอกาส) สถานการณ์องค์กรมีโอกาสเป็นข้อได้เปรียบด้านการ

แข่งขันอยู่หลายประการ แต่ติดขัดอยู่ตรงที่มีปญัหาอปุสรรคที่เป็นจุดอ่อนอยู่ หลายอย่างเช่นกัน 

ดังนั้น ทางออกคือกลยทุธ์การพลิกตัว (turnaround-oriented strategy) เพื่อจัดหรือแก้ไขจุดอ่อน

ภายในต่าง ๆ ให้ พร้อมทีจ่ะฉกฉวยโอกาสต่าง ๆ ที่เปิดให ้

สถานการณ์ที่ 4 (จุดแข็ง-อุปสรรค) สถานการณ์นี้เกิดข้ึนจากการทีส่ภาพแวดล้อมไม่

เอื้ออ านวยต่อการด าเนินงาน แต่ตัวองค์กรมีข้อได้เปรียบที่เป็นจุดแข็งหลายประการ ดังนั้น แทนทีจ่ะ
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รอจนกระทั่งสภาพแวดล้อมเปลี่ยนแปลงไป กส็ามารถที่จะเลือกกลยุทธ์การแตกตัว หรือขยาย

ขอบข่ายกิจการ (diversification strategy) เพื่อใช้ประโยชน์จากจุดแข็งที่มสีร้างโอกาสในระยะยาว

ด้านอื่น ๆ แทน (โกมล  วงศ์อนันต์และอภิชา  ประกอบเสง้, 2555) 

4. ทฤษฎีเกี่ยวกับ PEST Analysis 

การวิเคราะหส์ภาพพื้นที่ภายนอก ของ Francis J. Aguilar ในปี ค.ศ. 1967 (Bright hup 

PM project management, 2011) ประกอบไปด้วย  

PEST ประกอบด้วย 

1. Political: ปัจจัยทางการเมือง เช่น นโยบายต่างๆของภาครัฐ, การเดินขบวนประท้วง 

2. Economic: ปัจจัยทางเศรษฐกิจ เช่น ปัญหาเศรษฐกิจโลกชะลอตัว, เงินเฟ้อ, เงิน   ฝืด, 

ราคาพืชผลทางการเกษตรตกต่ า 

3. Social: ปจัจัยทางสงัคม เช่น คนสมัยนี้มีแนวโนม้รักสุขภาพมากข้ึน, พฤติกรรมคนมีการ

เดินทางทอ่งเที่ยวไปต่างประเทศสงูข้ึน 

4. Technology: ปจัจัยทางเทคโนโลยี เช่น การพัฒนาของเทคโนโลยีต่างๆ เช่น ระบบการ

ขนส่ง, การสื่อสาร และ Social Network 

ในบางที่อาจจะมีการเพิม่ Environment และ Legal เข้าไปด้วย (กลายเป็น PESTEL) 

Environment: ปัจจัยทีเ่กิดข้ึนจากธรรมชาติ เช่น ภัยแล้ง, โลกร้อน, น้ าท่วม 

Legal: ปัจจัยทางกฎหมาย เช่น กฎหมายคุ้มครองผูบ้ริโภค, กฎหมายแรงงาน 

 PESTLE Analysis คือ เครือ่งมอืที่เป็นประโยชน์ในการวิเคราะห์และท้าความเข้าใจ                     

"ภาพรวม" ของสภาพแวดล้อมพื้นทีท่ี่ก าลงัจะเข้าไปด าเนินงานด้านธุรกิจและคิดเกี่ยวกับโอกาส และ

ภัยคุกคามที่อยู่ภายในพื นที่ธุรกิจใหม่ซึง่จะต้องท้าการค้นคว้าข้อมูลต่าง ๆ เพื่อท้าความเข้าใจ 

เกี่ยวกับสภาพแวดล้อมของในพื้นที่ใหม่ และจะต้องคิดวางแผนเพื่อหาประโยชนจ์ากโอกาสและ 

พยามลดภัยคุกคามลงให้ได้  

 PESTLE Analysis จะช่วยในด้านการวิเคราะห์การเมอืง เศรษฐกิจ สงัคม เทคโนโลยี 

สภาวะแวดล้อม และกฎระเบียบ ซึง่หัวข้อเหล่านี จะใช้ในขั นตอนแรกเพื่อระดมความคิดในลักษณะ 

ระดับของภูมิภาคและระดบัประเทศ หลงัจากการน าข้อมูลที่ได้ผ่านการวิเคราะห์แล้วมาสรปุผล เพื่อ

ใช้ประกอบการตัดสินใจที่ส าคัญของการเปลี่ยนแปลงการด าเนินงานภายในองค์กร ส าหรับการทีจ่ะ

เข้าไปเปิดตลาดใหม่ในพื้นที่ยังไมท่ าธุรกจิมาก่อน (เอกกมล เอี่ยมศร,ี 2555)  
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การน าทฤษฎี PESTLE Analysis ไปใช้ในการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอกของ            

ร้านคาเฟ่ เพื่อศึกษาสภาพพื้นที่กอ่นการด าเนินกจิการ และเพื่อศึกษาความเป็นไปได้และความ

เหมาะสมของการด าเนินธุรกจิ สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมภายนอก 

5. ทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด  

อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543, หน้า 26) กล่าวในเรื่อง ตัวแปรหรือองค์ประกอบของส่วนผสมทาง

การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตัวกระตุ้นหรือสิง่เร้าทางการตลาดที่กระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ โดย

แบ่งออกได้ดังนี ้

1. ผลิตภัณฑ์ (Products) ที่ต้องมีคุณภาพและรูปแบบดีไซนต์รงตามความต้องการของลูกค้า 

หรือสินค้าหรือบริการที่บุคคลและองค์กรซื้อไปเพื่อใช้ในกระบวนการผลิตสินค้าอื่น ๆ หรือในแนว

ทางการประกอบธุรกจิ หรือหมายถึงสินค้าหรือบริการทีผู่้ซื้อสินค้าหรอืบริการที่ผูซ้ื้อไปเพื่อใช้ในการ

ผลิต การให้บริการ หรอืด าเนินงานของกิจการ (ณัฐ อิรนพไพบูลย์, 2554) 

หรือ แมผ้ลิตภัณฑจ์ะเป็นองประกอบตัวเดียวในส่วนประสมของการตลาดก็ตาม แต่เป็นตัวส าคัญที่มี

รายละเอียดทีจ่ะต้องพิจารณาอีกมากมาย ดังนี้ เช่นความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Produce 

Variety) ช่ือตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ (Brand Name) คุณภาพ ของผลิตภัณฑ์ (Quality) การรับระ

กันผลิตภัณฑ์ (Warranties) และการรับคืนผลิตภัณฑ์ (Returns) (ชีวรรณ เจรญิสุข, 2547) 

2. ราคา (Pricing) ต้องเหมาะสมกับต าแหนง่ทางการแข่งขันของสินค้าและสร้างก าไรในอัตรา

ที่เหมาะสมสูก่ิจการหรือจ านวนเงินที่ถูกเรียกเก็บเป็นค่าสินค้าหรือบริการหรือผลรวมของมูลค่าทีผู่้ซื้อ

ท าการแลกเปลี่ยนเพื่อให้ได้มาซึ่งผลประโยชน์จากการมีหรอืการใช้ผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการหรือ

นโยบายการตัง้ราคา (Pricing Policies) (ณัฐ อรินพไพบลูย์, 2554)     

หรือมูลค่าของสินค้าและบรกิารที่วัดออกมาเป็นตัวเงิน การก าหนดรามีความส าคัญต่อกจิการมาก 

กิจการไม่สามารถก าหนดราคาสินค้าเองได้ตามใจชอบ การพิจารณาราคาจะต้องก าหนดต้นทุนการ

ผลิต สภาพการแข่งขัน ก าไรที่คาดหมาย ราคาของคู่แข่งขัน ดังนั้นกิจการจะต้องเลือกกลยทุธ์ที่

เหมาะสมในการก าก าหนดราคาสินค้าและบริการ  ประเด็นส าคัญจะตอ้งพจิารณาเกี่ยวกับราคาได้แก่ 

ราคาสินค้าที่ระบุในรายการหรือราคาทีร่ะบุ (List Price) ราคาที่ให้ส่วนลด (Discounts) ราคาทีม่ี

ส่วนยอมให้ (Allowances) ราคาทีม่ีช่วงระยะเวลาทีก่ารช าระเงิน (Payment Period) และราคา

เงื่อนไขใหส้ินเช่ือ (Credit Terms) (ชีวรรณ เจริญสุข, 2547) 

3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ก็เน้นช่องทางการกระจายสินค้าที่ครอบคลุมและทั่วถึง 

สามารถเข้าถึงกลุม่ลกูค้าเป้าหมายทกุส่วนได้เป็นอย่างดหีรือเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายเป็นเส้นทาง
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เคลื่อนย้ายจากผูผ้ลิตไปยังผู้บริโภคหรือลกูค้า ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ในช่องทางการจัด

จ าหน่ายประกอบด้วย ผูผ้ลิต ผูบ้รโิภค หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) หรือลกูค้าทาง

อุตสาหกรรม (Industrial Consumer) และคนกลาง (Middleman) โลจสิติกส์ทางการตลาด เป็น

การวางแผนการปฏิบัติตามแผนและการควบคุมการเคลือ่นย้ายสินค้าจากจุดเริ่มต้นไปยงจุดที่ต้องการ 

เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุง่ผลก าไร (ณัฐ อิรนพไพบลูย์, 2554) หรือกลยทุธ์ทาง

การตลาดในการท าใหม้ีผลิตภัณฑ์ไว้พร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลตอ่การพบผลิตภัณฑ์ แน่นอน

ว่าสินค้าที่มีจ าหน่ายแพรห่ลายและง่ายที่จะซื้อกจ็ะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางที่

น าเสนอกอ็าจกอ่อิทธิพลต่อการรบัรู้ภาพพจน์ของผลิตภัณฑ ์(ชีวรรณ เจรญิสุข, 2547) 

หรือช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เกีย่วข้องกับ หน่วยเศรษฐกจิต่างๆ ที่มสี่วนร่วมในกระบวนการน าพา

สินค้าจากผู้ผลิตไปสู่มือผู้บริโภค ซึ่งการตัดสินใจเลือกช่องทางการจัดจ าหน่ายที่เหมาะสม มีความ 

ส าคัญต่อก าไรของหน่วยธุรกจิ รวมทั้งมผีลกระทบต่อการก าหนดส่วนผสมทางการตลาดทีเ่กี่ยวข้อง

อื่นๆ เช่น การตั้งราคา การโฆษณา เกรดสินค้า (ภูดินันท์ อดิทิพยางกรู, 2555)  

หรือการกระจายสินค้าเป็นกจิกรรมที่เกี่ยวข้องกับการเคลื่อนย้ายตัวสินค้า จากผู้ผลิตไปยงัผูบ้ริโภค 

หรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมการขนสง่และการเก็บรักษาตัวสินค้า ภายในธุรกิจใดธุรกิจหนึง่และระบบ

ช่องทางการจัดจ าหน่ายของธุรกจินั้น (ชานนท์ รุ่งเรือง, 2555) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ทีเ่น้นทั้งการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการขาย

และการตลาดโดยตรง ซึ่งสามารถเรียกว่า 4P ซึ่งน าไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบง่ทางการตลาดที่

เพิ่มข้ึนตามเป้าหมายของกจิการนั่นเอง ระดบัที่สองคือการตลาดที่มุ่งเน้นทางด้านของการสร้าง

ประสบการณ์ที่ดีน่าประทับใจให้กบัลกูค้า ก็จะน าไปสู่การสร้างความผกูพันทางด้านอารมณ์ที่แนบ

แน่น ต่อผู้บริโภคแบบสนทิแนบแน่น โดยผลลพัธ์ที่คาดหวังจากกจิการในการด าเนินกลยุทธ์ทาง

การตลาดระดับที่สองนี้ คือกิจการจะสามารถมสี่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกค้าสูงข้ึนเมื่อเทียบกับ

คู่แข่งขัน (ณัฐ อิรนพไพบูลย์, 2554)  

หรือเป็นกจิกรรมติต่อสือ่สารไปยังตลาดเป้าหมายเพื่อเป็นการให้คามรู้ ชักจูง หรือเป็นการเตือน ความ

จ าเป็นของตลาดเป้าหมายทีม่ีต่อตราสินค้าและผลิตภัณฑส์นิคาหรือบริการ การโฆษณา การส่งเสริม

การขาย (ชานนท์ รุ่งเรือง, 2555) 

หรือเป็นเครื่องมือการสื่อสารเพือ่สร้างความพงึพอใจตอ่ตราสินค้าหรอืบริการความคิด ต่อบุคคลโดย

ใช้เพื่อจูงใจ ให้เกิดความต้องการเพื่อเตือนความทรงจ า ในผลิตภัณฑ์โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อ

ความรู้สึก ความเช่ือ และพฤติกรรมการซื้อ (ชีวรรณ เจรญิสขุ, 2547) 
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ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดบริการ หรอื 4Ps เป็นการนา้ปัจจัยทั้ง 4 ข้ันตอนมาใช้ เป็น

หลักการท าแผนกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกจิ และประเมินผลจาก การทดลองด้านความพึงพอใจต่อการ

ใช้บริการร้านคาเฟ่ และความรู้ที่ได้ เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุม่ลกูค้า 

5.1 แผนการตลาด 

 แผนการตลาด เป็นสิ่งส าคัญและจ าเป็นทีสุ่ดต่อความส าเรจ็ของธุรกิจไม่ว่าจะเป็นธุรกจิขนาด

เล็ก หรือ ใหญ่ ที่ประสบผลส าเร็จในปัจจุบัน ล้วนแล้วแต่เปน็ธุรกิจทีม่ีการวางแผนการตลาดอย่างดี

เยี่ยม ซึ่งแผนการตลาดจะเป็นการก าหนดกลยุทธ์และวิธีในการด าเนินกจิกรรมทางการตลาด เพื่อให้

กิจการสามารถบรรลุวัตถุประสงค์และเป้าหมายที่มุง่หวัง โดยค านึงถึงการใช้ทรัพยากรทางการตลาด

ให้เกิดประโยชน์สูงสุดในการตอบรับกบัความเป็นไปและแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อม

ในด าเนินธุรกิจทั้งภายนอกและภายในกิจการ 

กระบวนการวางแผนการตลาด (Marketing Planning Process) ประกอบด้วยข้ันตอนดังนี้ 

คือ  วิเคราะห์สถานการณ์ การพิจารณาวัตถุประสงค์ทางการตลาด การเลอืกตลาดเป้าหมายและวัด

ขนาดความต้องการซื้อของตลาด การออกแบบส่วนประสมทางการตลาด และ การจัดเตรียมแผนการ

ตลาด 

1. การวิเคราะห์สถานการณ์ (Situation Analysis) หมายถึง การส ารวจโปรแกรมการตลาด

ในปัจจบุันของบริษัทเพื่อพิจารณาว่าโปรแกรมการตลาดในอนาคตควรจะเป็นอย่างไร รวมทั้งต้อง

วิเคราะหส์ิ่งแวดล้อมภายใน (ส่วนประสมทางการตลาด หรอืปัจจัยทางการตลาด และสิง่แวดล้อม

ภายในอื่นนอกเหนือจากปัจจัยทางการตลาด) และสิ่งแวดลอ้มภายนอก (สิง่แวดล้อมจุลภาคและ

สิ่งแวดล้อมมหาภาค) ที่มีอิทธิพลตอ่โปรแกรมการตลาด 

2. การพิจารณาวัตถุประสงค์ทางการตลาด (Determine the Marketing Objective) เป็น

การก าหนดเป้าหมายทางการตลาดซึง่ต้องเป็นจรงิ มีลกัษณะเฉพาะเจาะจงและวัดได้ ตัวอย่าง

วัตถุประสงค์ทางการตลาดของบริษัทขายน้ ายาปรบัผ้านุ่ม ประกอบด้วย ต้องการรายได้จากการขาย 

9 ล้านบาท ยอดขายเพิ่มข้ึนจากปทีี่ผ่านมา 10% ปริมาณการขาย 70,000 หน่วย คิดเป็นส่วนคลอง

ตลาด 5% สามารถขยายการรับรู้ของผู้บริโภคในตราย่ีห้อจาก 15% เพิ่มเป็น 30% สามารถขยาย

จ านวนร้านค้าปลกีเป็น 10% ฯลฯ 

3. การเลอืกตลาดเป้าหมายและวัดความต้องการซื้อของตลาด (Select and Measure 

Target Market) เป็นการวิเคราะห์ตลาดในปจัจบุัน เพื่อหาโอกาสในตลาดที่คาดหวัง (Potential 

Market ) แล้วเลือกตลาดที่ธุรกิจมีความสามารถที่จะตอบสนองความพอใจในตลาดนั้นได้ 
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4. การออกแบบส่วนประสมทางการตลาดและยุทธวิธีการตลาด (Marketing Mix 

Strategies and Tactics Design) เป็นงานที่เกี่ยวข้องกบัสว่นประสมการตลาด (4'Ps) เพือ่ใหบ้รรลุ

วัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้ กล่าวคือ สามารถสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายใหพ้ึงพอใจและ

สามารถบรรลจุุดมุง่หมายของตลาด โดยมจีุดเริ่มต้นทีก่ารก าหนดและวิเคราะห์ตลาดเป้าหมาย 

(Target Market) แล้วจึงพฒันาโปรแกรมทางการตลาดและส่วนประสมการตลาดเพื่อสนองความ

ต้องการของตลาดเป้าหมายน้ัน โดยมีวัตถุประสงค์ทางการตลาดคือความพึงพอใจของลูกค้า 

5. การวางแผนการตลาดส าหรับปี (Annual Marketing Plan) เป็นแผนรวมกจิกรรม

การตลาดของทั้งปีส าหรบัธุรกจิ หรือผลิตภัณฑ์หนึง่อย่าง ในแผนประกอบด้วย  

1. การก าหนดวัตถุประสงค์  

2. การก าหนดตลาดเป้าหมาย  

3. กลยุทธ์และยทุธวิธีการตลาด  

4.ข้อมูลเกี่ยวกับงบประมาณที่ใช้ส าหรับกิจกรรมการตลาด 

เนื้อหาของแผนการตลาดต้องตอบค าถามหลกัๆ ให้กบัผูป้ระกอบการอย่างน้อยดังต่อไปนี้  

1. เป้าหมายทางการตลาดที่ต้องท าให้ได้ในระยะเวลาของแผนคือเรื่องอะไรบ้าง 

2. ใครคือลูกค้ากลุม่เป้าหมาย ทัง้กลุ่มเป้าหมายหลักและกลุม่เป้าหมายรอง 

3. จะน าเสนอสินค้า/บริการอะไรให้กลุ่มเป้าหมาย ในราคาเท่าใด และด้วยวิธีการใด 

4. จะสร้างและรักษาความพึงพอใจให้กับกลุม่เป้าหมายเหลา่น้ันได้ด้วยวิธีการใดบ้าง 

5. ถ้าสถานการณ์ไม่เป็นไปตามที่คาดหวังไว้ จะปรบัตัวหรอืแก้ไขอย่างไร 

ในการตอบค าถามดังกล่าวข้างต้น ผูป้ระกอบการจ าเปน็ต้องใช้ความรู้ ความสามารถ 

ตลอดจน (Stanton & Kotlor, 2016) 

5.2 การปฏิบัติการทางการตลาด 

การปฏิบัตกิารทางการตลาด (Marketing Implementation) เป็นข้ันตอนในการบรหิาร

การตลาดมีกิจกรรมทีส่ าคัญ 3 ประการคือ  การจัดองค์กรทางการตลาด การจัดบุคคลเข้าท างานใน

องค์กรนั้น และ การปฏิบัตกิารทางการตลาด โดยมรีายละเอียดดังนี้ 

1. การจัดองค์กรทางการตลาด 

1.1  การจัดองค์กรทางการตลาด (Marketing Organization) หมายถึง การก าหนด

ภาระหน้าที่และโครงสร้างทางการตลาดขององค์กร โดยถือเกณฑ์การตลาด เป็นวิธีการการจัดองค์กร

ตลาดที่ใช้กันแพรห่ลายมาก ต าแหน่งทีสู่งสุดด้านการตลาด คือรองประธานด้านการตลาด และ
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ก าหนดหน้าที่ให้กบัผูจ้ัดการฝ่ายต่างๆ ตามหน้าที่ ประกอบด้วย ผู้จัดการฝ่ายโฆษณา ผู้จัดการฝ่าย

ส่งเสริมการขาย ผู้จัดการฝ่ายวิจัยการตลาด ผู้จัดการฝ่ายการขาย ผู้จัดการฝ่ายกระจายตัวสินค้า 

ผู้จัดการฝ่ายกิจกรรมการตลาดอื่น ๆ ผูจ้ัดการแต่ละฝ่ายจะควบคุมงานแต่ละฝ่าย เช่น ผู้จัดการฝ่าย

การขายจะควบคุมแต่ละหน่วยงานการขายภาคสนาม เป็นต้น 

1.2 การจัดองค์กรตลาดตามภูมิศาสตร์ (Geographical Organization) เป็นการก าหนด

ภาระหน้าที่และโครงสร้างขององค์กรการตลาดตามอาณาเขตทางภูมิศาสตร์ ต าแหนง่สงูสุดคือ 

ผู้บริหารการตลาดระดับสูง จะควบคุมผูจ้ัดการฝ่ายต่าง ๆ ซึง่มีการแบ่งองค์กรการตลาดตามหน้าที่

ก่อน ในส่วนที่เป็นฝ่ายการขายทั่วไป จะแยกงานความรับผดิชอบตามเขตภูมิศาสตร์ ตัวอย่างเช่น 

ผู้จัดการภาคเหนือ ผู้จัดการภาคใต้ ผู้จัดการภาคตะวันออก ผู้จัดการภาคตะวันตก ผู้จัดการภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ ผู้จัดการภาคก็จะควบคุมดูแลพนักงานขายประจ าภาคของตน 

1.3 การจัดองค์กรการตลาดตามผลิตภัณฑ์หรอืตราย่ีหอ้ (Product or Brand 

Organization) เป็นการก าหนดภาระหน้าที่และโครงสร้างขององค์กรการตลาด โดยแยกประเภทตาม

ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือตราย่ีห้อ ถือว่ามีการจัดโครงสร้างองค์กรตามผลิตภัณฑ์ กล่าวคือ ผูจ้ัดการฝ่าย

ผลิตภัณฑ์ ก ข ค อยู่ภายใต้ผู้จัดการฝ่ายขายทั่วไป หรือแยกเป็นผู้จัดการฝ่ายผลิตภัณฑ์ข้ึนตรงต่อ

ผู้บริหารการตลาดระดับสูงก็ได ้

1.4 การจัดองค์กรการตลาดตามประเภทลูกค้า (Customer Organization) เป็นการก าหนด

ภาระหน้าที่และโครงสร้างขององค์กรการตลาด โดยแยกตามกลุม่ลูกค้าที่แตกต่างกัน ตัวอย่าง

ผู้จัดการฝ่ายขายทั่วไปส าหรับรถกระบะจะแยกภาระความรบัผิดชอบตามประเภทลูกค้า เช่น ผู้จัดการ

ขายส าหรบัผูบ้รโิภค ผู้จัดการขายส าหรับกลุม่เกษตรกร ผู้จดัการขายส าหรบักลุม่ธุรกจิ ผู้จัดการขาย

ส าหรับกลุ่มข้าราชการ เป็นต้น 

1.5 การจัดโครงสร้างการตลาดโดยอาศัยหลักเกณฑ์หลายวิธีร่วมกัน (Combination 

Organization Bases) มักจะใช้ในธุรกิจขนาดกลางและใหญ่ โครงสร้างขององค์กรการตลาดซึ่งแยก

ตามหน้าทีร่่วมกับผลิตภัณฑ์ เป็นต้น 

2. การจัดหาบุคลากรเข้าท างาน 

การจัดหาบุคคลเข้าท างาน (Staff) ประกอบด้วย การสรรหา (Recruitment) และคัดเลอืก

บุคคลเข้าท างาน (Seiect) ในองค์กร ในกระบวนการคัดเลือกบุคคลเป็นสิ่งส าคัญมากโดยเฉพาะ

หน่วยงานขายเพราะหน่วยน้ีเป็นหน่วยทีส่ร้างรายได้และก าไร โดยเหตุน้ีจึงเป็นสิ่งส าคัญทีจ่ะต้องมี

โปรแกรมการคัดเลือกหน่วยงานขายที่ดีเนือ่งจาก 
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2.1 พนักงานที่ดียากทีจ่ะสรรหาและท าใหเ้กิดความล าบากในการคัดเลือกด้วย 

2.2 การที่ได้พนักงานที่ไม่มีคุณภาพเมื่อเลือ่นต าแหน่งเป็นผูจ้ัดการกจ็ะกลายเป็นผู้จัดการไม่

มีคุณภาพ 

2.3 การคัดเลือกที่ดีจะท าใหง้านการบรหิารง่ายข้ึน พนักงานที่ได้รับการคัดเลือกที่ดจีะง่ายตอ่

การฝกึอบรม ควบคุมและจูงใจ 

2.4 การคัดเลือกที่ดี โดยทั่วไปจะลดอัตราการออกจากงานและลดต้นทุนในการสรรหา การ

คัดเลือก และฝึกอบรมด้วย และ 

2.5 พนักงานขายที่ได้รับการฝกึอบรมที่ดีจะสามารถท างานให้บรรลุวัตถุประสงค์ได้ 

3. การปฏิบัติการทางการตลาด 

การปฏิบัตกิารทางการตลาด (Marketing Operating) ในข้ันน้ีจะเกี่ยวข้องกับการสั่งการและ

การปฏิบัตกิารทางการตลาดตามโปรแกรมที่วางไว้ งานที่เกีย่วข้องในข้ันน้ีจะประกอบด้วย การ

มอบหมายงาน การประสานงาน การจูงใจและติดต่อสื่อสาร ดังนี้ 

3.1 การมอบหมายงาน (Delegation) ในข้ันน้ีผูบ้รหิารจะมอบหมายหน้าที่ความรับผิดชอบ

ให้ผู้ใต้บงัคับบญัชา ความสามารถของผู้บรหิารอาจจะวัดจาความสามารถของตัวเขา หรือวัดจาก

ความสามารถในการมอบหมายงานก็ได ้

3.2 การประสานงาน (Coordination) หมายถึงการจัดใหก้ลุ่มบุคคลระหว่างฝ่ายต่างๆ 

สามารถท างานร่วมกันได้โดยบรรลุวัตถุประสงค์ทีก่ าหนดไว้ 

3.3 การจูงใจ (Motivation) หมายถึงการชักน า หรือโนม้น้าวคนให้มีทัศนคติและพฤติกรรม

ไปในทางทีผู่้จงูใจต้องการ การทีจ่ะจงูใจพนกังานได้ส าเรจ็นัน้ต้องข้ึนอยู่กับเทคนิคของผู้บริหารทีจ่ะ

เปลี่ยนพฤติกรรมไปในทางทีผู่้จงูใจของพนักงานให้เป็นไปในทิศทางขององค์กร 

3.4 การติดต่อสื่อสาร (Communication) หมายถึง "การถ่ายทอดข่าวสารจากผูส้่งไปยงัผูร้ับ 

โดยที่ผูส้่งข่าวสารและผู้รบัข่าวสารต่างก็มีความเข้าใจในข่าวสารนั้น" การติดต่อสื่อสารเป็นสิ่งส าคัญ

มากส าหรบัการปฏิบัติการทางการตลาด เพราะท าใหเ้กิดความเข้าใจตรงกัน (Kotler & Hansan, 

2016) 

6. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุม่บุคคล หรือองค์การ และกระบวนการที่

พวกเขาเหล่าน้ันใช้เลือกสรร รักษา และก าจัด สิ่งที่เกีย่วกับผลิตภัณฑ์ บริการ ประสบการณ์ หรอื

แนวคิด เพื่อสนองความต้องการและผลกระทบที่กระบวนการเหล่าน้ีมีตอ่ผูบ้ริโภคและสังคม
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พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการสมผสานจิตวิทยา สงัคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์ เพื่อ

พยายามท าความเข้าใจกระบวนการการตัดสินของผูซ้ื้อ ทั้งปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤติกรรม

ผู้บริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผู้บริโภคปัจเจกชน อาทิ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์และตัวแปร

เชิงพฤติกรรม เพือ่พยายามท าความเข้าใจความต้องการของประชาชน พฤติกรรมผูบ้รโิภคโดยทั่วไปก็

ยังพยายามประเมินสิง่ทีม่ีอิทธิพลต่อผูบ้รโิภคโดยกลุ่มบุคคลเช่นครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอ้างองิ 

และสงัคมแวดล้อมด้วยพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของ

แต่ละบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบริกรทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการในการ

ตัดสินใจทีม่ีผลต่อการแสดงออกพฤติกรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึง่

ผู้บริโภคท าการค้นหาการซื้อ การใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภัณฑ์ และการบริการ ซึง่คาดว่า

จะสนองความต้องการของเขา (Schiffman & Kanuk, 1994) 

การศึกษาเรื่องพฤติกรรมผูบ้รโิภค มีประโยชน์ทางการตลาด 5 ประการ ดังนี ้

1. ช่วยให้นักการตลาดเข้าใจถึงปจัจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าของผูบ้รโิภค 

2. ช่วยให้ผู้เกี่ยวข้องสามารถหาหนทางแก็ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผูบ้รโิภค

ในสังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกบัความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน 

3. ช่วยให้การพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑ์สามารถท าได้ดีข้ึน 

4. เพื่อประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพื่อการตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค ให้ตรง

กับชนิดของสินค้าที่ตอ้งการ 

5. ช่วยในการปรับปรงุกลยทุธ์การตลาดของธุรกจิต่างๆ เพื่อความได้เปรียบคู่แข่งขัน 

ภาพที่ 2.3 : แสดงโมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค 
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ที่มา : Kotler, P. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation  

        and  Control (9th ed.). New Jersey : A Simon & Schuster. 

ปัจจัยที่มผีลตอ่พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค 

1. ปัจจัยทางวัฒนธรรม เป็นปจัจัยข้ันพื้นฐานที่สุดในการก าหนดความต้องการและพฤติกรรมของ 

มนุษย ์เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยังรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ที่ได้รับการยอมรบัภายในสังคมใดสังคม

หนึ่งโดยเฉพาะลกัษณะช้ันทางสงัคม ประกอบด้วย 6 ระดับ 

            ข้ันที่ 1 Upper-Upper Class ประกอบด้วยผู้ทีม่ช่ืีอเสียงเก่าแกเ่กิดมาบนกองเงินกองทอง 

            ช้ันที่ 2 Lower –Upper Class เป็นช้ันของคนรวยหน้าใหม่ บุคคลเหล่าน้ีเป็นผู้ยิ่งใหญ่ใน

วงการบริหาร เป็นผู้ทีม่ีรายได้สงูสุดในจ านวนช้ันทั้งหมด จัดอยู่ในระดับมหาเศรษฐี 

            ช้ันที่ 3 Upper-Middle Class ประกอบด้วยชายหญิงที่ประสบความส าเรจ็ในวิชาอื่น ๆ 

สมาชิกช้ันน้ีส่วนมากจบปรญิญาจากมหาวิทยาลัย กลุ่มนีเ้รียกกันว่าเป็นตาเป็นสมองของสงัคม 

            ช้ันที่ 4 Lower-Middle Class เป็นพวกที่เรียกว่าคนโดยเฉลี่ย ประกอบด้วยพวกที่ไม่ใช่

ฝ่ายบริหาร เจ้าของธุรกจิขนาดเลก็ พวกท างานน่ังโต๊ะระดบัต่ า   
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            ช้ันที่ 5 Upper-Lower Class เป็นพวก จนแตซ่ื่อสัตย์ ได้แก่ชนช้ันท างานเป็นช้ันที่ใหญ่

ที่สุดในช้ันทางสังคม 

            ช้ันที่ 6 Lower-Lower Class ประกอบด้วยคนงานที่ไม่มีความช านาญกลุม่ชาวนาที่ไม่ม

ที่ดินเป็นของตนเองชนกลุม่น้อย 

2. ปัจจัยทางสังคม เป็นปจัจัยทีเ่กี่ยวข้องในชีวิตประจ าวันและมีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ซึง่ 

ประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซือ้ 

            2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ที่มีการเกี่ยวข้องกัน ระหว่างคนในกลุม่ แบ่งเป็น 2 

ระดับ 

- กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีข้อจ ากัดในเรื่องอาชีพ ระดับช้ันทางสังคม และช่วง

อายุ 

- กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมที่มีความสมัพันธ์แบบตัวตอ่ตัว แต่ไม่บ่อย มีความเหนียวแน่นน้อย

กว่ากลุ่มปฐมภูม ิ

            2.2 ครอบครัว เป็นสถาบันที่ท าการซื้อเพื่อการบรโิภคที่ส าคัญทีสุ่ด นักการตลาดจะ

พิจารณา ครอบครัวมากกว่าพจิารณาเป็นรายบุคคล 

            2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลทีจ่ะเกี่ยวข้องกบัหลายกลุม่ เช่น ครอบครัว กลุ่มอ้างอิง ท า

ให้ บุคคลมบีทบาทและสถานภาพที่แตกต่างกันในแตล่ะกลุม่ 

3. ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ื้อมกัได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัตสิ่วนบุคคลต่าง ๆ เช่น อายุ 

อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการด าเนนิชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 

4. ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได้รบัอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งจัดปจัจัยในตัว 

ผู้บริโภคที่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและใช้สินค้า ปัจจัยทางจิตวิทยาประกอบด้วยการจงูใจ การ

รับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 

ภาพที่ 2.4 : แสดงปัจจัยที่มผีลตอ่ผูบ้ริโภค 



30 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : Kotler, P. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementation  

        and Control (9th ed.). New Jersey : A Simon & Schuster. 

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

ข้ันที่ 1 การรับรู้ถึงปญัหา กระบวนการซื่อจะเกิดข้ึนเมื่อผู้ซือ้ตระหนกัถึงปญัหาหรอืความ

ต้องการของตนเอง 

ข้ันที่ 2 การค้นหาข้อมูล ในข้ันน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาข้อมลูเพื่อตัดสินใจ ในข้ันแรกจะค้นหา

ข้อมูลจากแหล่งภายในก่อน เพือ่น ามาใช้ในการประเมินทางเลือก หากยังได้ข้อมลูไม่เพียงพอก็ต้องหา

ข้อมูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก 

  ข้ันที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผู้บริโภคจะน าข้อมลูที่ได้รวบรวมไว้มาจัดเป็นหมวดหมู่และ

วิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทั้งในลักษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุ้มค่ามากที่สุด 

ข้ันที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีทีสุ่ด หลังการประเมนิ ผู้ประเมินจะทราบข้อดี ข้อเสีย 

หลงัจากนั้นบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลอืกที่ดทีี่สุดในการแก็ปญัหามักใช้ประสบการณ์ในอดีต

เป็นเกณฑ์ ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผู้อื่น 

ข้ันที่ 5 การประเมินภายหลังการซือ้ เป็นข้ันสุดท้ายหลังจากการซื้อ ผู้บริโภคจะน าผลิตภัณฑ์

ที่ซื้อนั้นมาใช้ และในขณะเดียวกันกจ็ะท าการประเมินผลิตภัณฑ์นั้นไปด้วย ซึ่งจะเห็นได้ว่า 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบ้รโิภคเป็นกระบวนการต่อเนือ่ง ไม่ได้หยุดตรงที่การซื้อ 

7. ทฤษฎีเกี่ยวกับแผนการเงิน 

แผนการเงินถือเป็นส่วนส าคัญส่วนหนึ่งในการจัดท าแผนธุรกิจ รวมทัง้ใช้ในการด าเนิน 

ธุรกิจโดยปกติของทั้งภาครัฐและภาคเอกชนของกจิการขนาดใหญ่ ขนาดกลางหรอืแม้กระทั่ง

กิจการ 
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ขนาดย่อม เนื่องจากการตัดสินใจในเรื่องต่าง ๆ ทางธุรกิจนัน้จะมเีรื่องต่าง ๆ ทางด้าน

การเงินเกี่ยวข้องอยู่เสมอ โดยเฉพาะอย่างยิง่หากสามารถวางแผนการเงินหรือจัดท าประมาณการทาง

การเงินให้ สอดคล้องหรอืใกลเ้คียงอย่างมากกบัเหตุการณ์หรือสิง่ที่คาดว่าจะเกิดข้ึนจริงทางธุรกจิ 

แผนการเงินน้ันจะช่วยให้ผูบ้รหิารสามารถทราบในล่วงหน้าว่าการด าเนินธุรกจิของกจิการจะเป็นการ

สร้างความมั่งค่ังสูงสุดให้กบัผู้ถือหุ้นหรือไม่ (Maximize Shareholders’ Wealth) นอกจากนี้

แผนการเงินยังแสดงถึงผลกระทบที่จะเกิดข้ึนหากเกิดความผันผวนต่าง ๆ เกิดข้ึนกับปจัจัยส าคัญต่าง 

ๆ ที่มีอยู่ในการด าเนินธุรกจิปกติเช่น การเพิ่มข้ึนของระดับราคาการเพิ่มข้ึนของต้นทุนวัตถุดิบต่าง ๆ 

การเพิม่ขึ้นของค่าเช่า การจัดท าแผนการเงิน จะครอบคลุมในเรื่องที่เกี่ยวข้องกบักิจกรรมต่าง ๆ 

ดังต่อไปนี ้

 1. กิจกรรมลงทุนต่าง ๆ ของกิจการ (Investing Activities) ทั้งแผนการลงทุนระยะยาว 

(Longterm Investment Plan) และแผนการบริหารเงินลงทุนระยะสั้น (Short-Term Investment 

Plan) 

 2. กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) ทั้งแหลง่ทุนภายในกิจการ (Internal 

Sources of Funds) และแหลง่ทุนภายนอกกิจการ (External Sources of Funds) 

 3. กิจกรรมการด าเนินงาน (Operating Activities) ทั้งการประมาณการยอดขายและต้นทุน

ขายการประมาณการกระแสเงินสด 

 4. การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางการเงิน (Sensitivity Analysis) ทั้งความแปรปรวน

ทางด้าน 

การลงทุน ด้านการเงินและด้านการด าเนินงาน 

ในการจัดท าแผนธุรกจินั้น กิจการต้องทราบให้ได้ว่าแผนทีจ่ะจัดท าข้ึนน้ัน เป็นไปตาม

วัตถุประสงค์ที่ตั้งไว้หรือไม่ การที่จะบรรลุวัตถุประสงค์ดังกลา่ว จะต้องใช้เงินลงทุนจ านวนเท่าใด จะ

ได้มาจากแหล่งใดบ้าง จากแหลง่เงินทุนภายใน ในรูปของเจา้ของกิจการ หรือแหล่งเงินทุนภายนอกใน

รูปของการกู้ยมืจากเจ้าหนี้ เรียกว่า กิจกรรมจัดหาเงิน (Financing Activities) จากนั้น จะเป็นเรื่อง

ของการตัดสินใจน าเงินไปลงทุน กจิกรรมนี้เรียกว่า กิจกรรมลงทุน (Investing Activities) ซึง่จะ

แตกต่างไปตามประเภทของธุรกจิ กิจกรรมทีส่ าคัญต่อเนื่องจากกจิกรรมดงักล่าวข้างต้น คือ กิจกรรม

ด าเนินงาน (Operating Activities) ซึ่งจะประกอบไปด้วย การผลิต การซื้อ การขาย และการจ่าย

ค่าใช้จ่ายต่างๆ 
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การตัดสินใจเกี่ยวกบักจิกรรมหลกัทั้งสาม คือ กิจกรรมจัดหาเงิน กิจกรรมลงทุน และ

กิจกรรมด าเนินงานจะเป็นปจัจัยส าคัญต่อความส าเร็จของการด าเนินธุรกจิ นักบญัชีจะเป็นผู้น าเสนอ

ผลของกิจกรรมทัง้สาม และสรปุออกมาเป็น งบการเงิน (Financial Statements) ซึง่เป็นรายงาน

สรปุข้ันสุดท้ายของขบวนการจัดท าบัญชี ที่แสดงให้เห็นถึงข้อมูลทางการเงินของธุรกจิหรืออาจจะเป็น

งบการเงินที่ครอบคลมุการด าเนินกจิกรรมทางธุรกจิในรอบระยะเวลาใดเวลาหนึง่ ทั้งนี้เพื่อใหท้ราบว่า 

ในรอบระยะเวลาทีผ่่านมานั้น ธุรกจิมีฐานะการเงินอย่างไร ก าไรหรือขาดทุน มีการเปลี่ยนแปลงในเงิน

สดอย่างไรบ้าง เพิม่ขึ้นหรือลดลง และสาเหตเุกิดจากอะไร  

7.1 งบการเงินประกอบด้วย  

   1. งบดุล เป็นรายงานที่แสดงถึงฐานะของกิจการ ณ วันใดวันหนึ่ง ในงบดุลจะประกอบไป

ด้วยข้อมูลทางการเงินที่แสดงถึงฐานะของกจิการ คือ ข้อมลูเกี่ยวกับสินทรัพย์ หนีส้ินและส่วนของผู้

เป็นเจ้าของ  

   2. งบก าไรขาดทุน เป็นงบที่แสดงถึงผลการด าเนินงานของกิจการ โดยแสดงรายได้ 

ค่าใช้จ่ายและก าไรสุทธิหรือขาดทุนสทุธิ ในช่วงระยะเวลาหนึ่ง 

   3. งบแสดงการเปลี่ยนแปลงในส่วนของเจ้าของ ส่วนของผู้เป็นเจ้าของหรือส่วนของผู้ถือ

หุ้น ประกอบไปด้วย 2 ส่วนด้วยกัน คือ  

- ทุนเรือนหุ้น 

- ก าไรสะสม 

งบนี้จงึแสดงใหเ้ห็นถึงความเปลี่ยนแปลงของทุนเรือนหุ้นและก าไรสะสม  

   4. งบกระแสเงินสด เป็นงบการเงินที่ให้ข้อมลูเกี่ยวกับการเปลี่ยนแปลงของกระแสเงินใด

ในรอบระยะเวลาใดเวลาหนึ่ง จะรายงานให้ทราบว่า เงินสดในปีปัจจุบันที่เพิม่ขึ้นหรือลดลงนั้น มี

สาเหตุจากอะไรในกจิกรรม 3 ประเภท ดังต่อไปนี้  

- กิจกรรมด าเนินงาน 

- กิจกรรมลงทุน 

- กิจกรรมจัดหาเงิน 

   5. นโยบายบัญชี หมายถึง หลักการบัญชีหรือวิธีปฏิบัติที่กจิการใช้ในการจัดท าและ

น าเสนองบการเงิน เนื่องจากหลกัการบัญชีที่กจิการเลือกใช้มีได้หลายวิธี วิธีการบัญชีที่กจิการเลือกใช้

จะมผีลกระทบต่องบการเงินไม่เหมือนกัน กิจการจงึต้องบอกข้อมูลดงักล่าวใหผู้้ใช้ในงบการเงินทราบ 

โดยทั่วไปแล้วกิจการควรเปิดเผยนโยบายบญัชีในเรื่องต่อไปนี้ไว้ในงบการเงิน 
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- วิธีการรับรู้รายได ้

- การตีราคาสินค้าคงเหลือ 

- การตีราคาเงินทุน 

- ค่าเผื่อหนี้สญูและหนีส้งสัยจะสูญ 

- วิธีการคิดค่าเสื่อมราคา และการตัดบัญชีสินทรัพย์ไม่มีตัวตน 

- การแปลงค่าเงินตราต่างประเทศ 

- การจัดท างบการเงินรวม 

  

8. แนวคิดความเป็นมาของธุรกิจรา้นกาแฟ 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการจัดท าแผนธุรกิจ 

ร้านกาแฟ หรอื คาเฟ่ (อังกฤษ: Café) เป็นร้านประกอบกจิการเกี่ยวกบักาแฟ ลกัษณะร้าน

แบบคาเฟ่นั้น เป็นการผสมรูปแบบระหว่าง "ภัตตาคาร" และ "บาร์" เข้าด้วยกัน โดยทั่วไปดื่มคาเฟจ่ะ

ไม่จ าหน่ายเครื่องดืม่ที่มีแอลกอฮอล์ จะเน้นไปที่เครื่องดืม่ประเภท กาแฟ ชา หรือ ช็อกโกแลต และ

อาจมีอาหารว่าง ซปุ แชนวิช ขนมอบและขนมหวานที่เสริ์ฟเคียงกับเครื่องดืม่ เช่น เค้กหรือคุกกี้ไว้

บริการด้วย 

ร้านกาแฟเริ่มปรากฏในบันทึกของประวัติศาสตร์ตั้งแต่ศริสตศ์ตวรรษที่ 16 ในแคว้นเปอร์เซีย 

ร้านกาแฟในสมัยนั้น คือสถานที่ซึง่ชาวบ้านมารวมตัวกันเพือ่ดื่มกาแฟหรือชา ฟังเพลง และเล่นหมาก

รุกจากนั้น ราวศริสต์ศตวรรษ ที่ 17 ร้านกาแฟจึงเริ่มเป็นทีน่ิยมในทวีปยุโรป หลังจากชาวยุโรปเริ่ม

รู้จักดืม่กาแฟ โดยร้านกาแฟแรกของลอนดอนเปิดข้ึนในปี ค.ศ. 1652 เป็นสถานที่แลกเปลี่ยนข่าวสาร

และเป็นที่พบปะของหมู่พ่อค้านักธุรกิจ อีกแปดสิบกว่าปีต่อมา คือปี ค.ศ. 1739 การส ารวจพบว่ามี

ร้านกาแฟในลอนดอนถึง 551 ร้านและกลายเป็นแหล่งนัดพบของคนในวงกว้างขึ้น ตั้งแต่พ่อค้า 

นักปราชญ์ ทนายความ และนักประพันธ์ ซึ่งบันทึกของผู้มาเยือนชาวฝรั่งเศสอ้างถึงร้านกาแฟใน

ลอนดอนว่า "เป็นสถานที่คุณมีสทิธ์ิจะอ่านหนังสือพมิพ์ได้ทกุฉบบ และสามารถวิพากษวิจารณ์รฐับาล

ได้"[ใครกล่าว?] แต่ส าหรับร้านกาแฟเก่าแก่ที่ยังคงเปิดมาถึงปัจจุบัน ร้าน Caffè Florian ที่เมืองเวนิส 

อิตาลี ถือเป็นร้านกาแฟทีเ่ก่าทีสุ่ดในโลก ซึ่งก็เปิดมาตั้งแต่ป ี1720 หรือยุคที่กาแฟเฟื่องฟูในยุโรป

นั่นเอง 

เนื่องด้วยร้านกาแฟเป็นสถานทีส่าธารณะซึง่ไม่จ ากัดประเภทของลกูค้าแตกต่างจากร้านเดมิๆ

ที่ลูกค้าส่วนมากจะเป็นผู้ชายความนิยมของร้านกาแฟจงึได้แพร่กระจายไปในทุกๆ มมุของโลกและ  
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คาเฟ่ในแต่ละประเทศก็พฒันาลกัษณะและรูปแบบที่แตกต่างกันไป เช่น ในประเทศสหรัฐอเมรกิา 

ร้านกาแฟคือภัตตาคารขนาดเลก็ จ าหน่ายเครื่องดื่มหลายประเภท ทัง้กาแฟ ชา ช็อกโกแล็ต พร้อมทั้ง

จ าหน่ายอาหารและขนมอบซึ้งจากคาเฟ่ในประเทศฝรัง่เศสที่จ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกฮอล์ด้วย 

ในประเทศไทย ร้านกาแฟแห่งแรกมีช่ือว่า "Red Cross Tea Room" ด าเนินกิจการโดย 

แหม่มโคล ผู้ก่อตัง้โรงเรียนวังหลงั (โรงเรียนวัฒนาวิทยาลัย) โดยเปิดข้ึนเมื่อ ค.ศ. 1917 ที่สี่กั๊กพระยา

ศรี ระหว่างสงครามโลกครัง้ที่ 1 เพื่อหาเงินให้สภากาชาดช่วยฝ่ายสัมพันธมิตร ส่วนร้านของชาวไทย

ร้านแรก เจ้าพระยารามฆพ ได้เปิดร้าน "กาแฟนรสงิห์" ข้ึนทีส่นามเสือป่า เฉพาะในเวลา 15.00–

18.00 น. เพื่อบริการผูท้ี่มาฝึกซ้อมเสือป่า 

พฤติกรรมของผู้บริโภคชาวไทยโดยเฉพาะคนรุ่นใหม่ที่นิยมดืม่กาแฟเพิม่ขึ้น ท าให้ธุรกจิที่

เกี่ยวข้องกบักาแฟ ชา โกโก้ขยายตัวเติบโตอย่างรวดเร็ว ขณะที่ร้านขายกาแฟทัง้ในกรงุเทพมหานคร 

(กทม.) ต่างจงัหวัดทุกภูมิภาคก็มปีรมิาณเพิม่ขึ้นมาก ข้อมูลจากกรมพฒันาธุรกจิการค้า ระบุว่า ช่วง 5 

ปีตั้งแต่ปี 2555-2559 ตลาดกาแฟค่ัวบดและส าเร็จรูปขยายตัว 7.3% โดยปี 2559 มูลค่าตลาด

ประมาณ 3.9 หมื่นล้านบาท ปี 2560 คาดว่ามูลค่าตลาดจะสูงข้ึนเป็น 4 หมื่นล้านบาท ตามแนวโน้ม

เศรษฐกจิ การบริโภค การลงทุนที่ปรับตัวดีข้ึน เนื่องจากทีผ่า่นมาคนไทยยังบริโภคกาแฟอยู่ในระดบั

ต่ าที่ 1.07 กิโลกรัม/คน/ปี เทียบกับคนญี่ปุ่นบริโภคกาแฟ 3.5 กิโลกรัม/คน/ปี โอกาสทางการตลาด

จึงยังเปิดกว้าง ท าให้ธุรกจิทีเ่กี่ยวเนื่องกับกาแฟมีโอกาสจะขยายตัวเพิ่มข้ึนตามไปด้วย ขณะที่ข้อมูล

จากสมาคมพืชสวนแหง่ประเทศไทย ซึ่งอ้างอิงรายงานของ Euromonitor.com ระบุว่า มี 4 ประเทศ

ในอาเซียนที่ติดอันดับการบรโิภคกาแฟโดยเฉลี่ยมากทีสุ่ดติด 50 อันดับแรกของโลก โดยสิงคโปร์ อยู่

ในอันดับที่ 36 ไทย อันดับที่ 41 มาเลเซีย อันดับที่ 45 และฟิลิปปินส์ ติดอันดับ 49 ภูมิภาคอาเซียน

จึงมีโอกาสที่ดีในการประกอบธุรกจิกาแฟ จากความได้เปรียบเชิงภูมิศาสตร์จากที่อยู่ใกล้ประเทศอื่น 

ๆ ในเอเชีย ซึ่งเป็นตลาดกาแฟขนาดใหญ่ อย่างเกาหลีใต้ ญีปุ่่น เขตปกครองพเิศษฮ่องกง จีน 

โดยเฉพาะญีปุ่่นน าเข้ากาแฟมากทีสุ่ดเป็นอันดับที่ 3 ของโลก และตลาดน าเข้าเติบโตเฉลี่ย 3.5% ต่อ

ปี รองจากสหภาพยุโรป และสหรัฐ 

ขณะเดียวกันรัฐบาลไทยได้ให้การสนบัสนุนธุรกิจกาแฟ โดยได้จัดท า “ยุทธศาสตร์กาแฟปี 

2560-2564” ก าหนดวิสัยทัศน์ให้ประเทศไทยเป็นผู้น าการผลิตและการค้ากาแฟคุณภาพในภูมิภาค

อาเซียน ก้าวไกลสู่ตลาดโลกภายใต้ภาพลักษณ์กาแฟไทย” เน้นสร้างให้ประเทศไทยเป็นศูนย์กลาง

การค้ากาแฟในอาเซียน แนวทางหนึ่งในการผลกัดันยุทธศาสตร์กาแฟให้ไปถึงเป้าหมาย คือการผนึก

ก าลังหลายภาคส่วนร่วมขับเคลื่อนแผนงานโครงการต่าง ๆ ให้เกิดรูปธรรม ล่าสุด สมาคมพืชสวนแหง่
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ประเทศไทย กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ กรมวิชาการเกษตร กรมส่งเสริมการเกษตร สมาพันธ์

กาแฟอาเซียน สมาคมบาริสต้าไทย สมาคมกาแฟไทย สมาคมกาแฟและชาไทย จ.เชียงใหม่ และ บจ.

เอ็น.ซี.ซี.แมนเนจเม้นท์ แอนด์ ดิเวลลอปเม้นท์ จะร่วมกันเปน็เจ้าภาพจัดงานประชุม “การพัฒนา

อุตสาหกรรมกาแฟในอาเซียน ครั้งที่ 1 ACID 2018 ระหว่าง 22-25 พ.ย. 2561 ณ ศูนย์ประชุมและ

แสดงสินค้านานาชาติเฉลิมพระเกียรติ 7 รอบ พระชนมพรรษา จ.เชียงใหม่ ภายในงานจะมีการ

ประชุมภาควิชาการโดยรัฐมนตรีว่าการกระทรวงเกษตรและสหกรณ์เป็นประธาน ปาฐกถาพิเศษ จาก

ผู้ทรงคุณวุฒิด้านกาแฟทีม่ีช่ือเสียงและได้รับการยอมรบัทั้งในระดับประเทศ และระดับภูมิภาค การ

เสวนาแลกเปลี่ยนความรู้ ประสบการณ์จากตัวแทนประเทศสมาชิกอาเซียน การประชุมเชิงนโยบาย 

การน าเสนอผลงานทางวิชาการ นิทรรศการ การจ าหน่ายสนิค้า 

ปัจจุบันธุรกิจร้านกาแฟเป็นธุรกจิ ที่มีอัตราการขยายตัวสงู ผู้ประกอบการขนาดย่อมมีการ

ปรับปรงุธุรกจิของตนเอง รวมทั้งมีผูป้ระกอบการรายใหมเ่ข้ามาอีกเป็นจ านวนมาก ถึงแมก้าแฟจะเป็น

เครื่องดืม่ที่มจี าหน่ายและเป็นทีรู่้จกัในประเทศไทยมาเป็น เวลานาน แต่ลักษณะความนิยมและ

พฤติกรรมการดืม่กาแฟของคนไทย จะมลีักษณะเฉพาะที่แตกต่างไปจากชาวต่างประเทศ ธุรกจิร้าน 

กาแฟพรีเมี่ยมยงัคงเป็นธุรกจิที่น่าลงทุน เนือ่งจากการที่โอกาสทางธุรกิจยงัเปิดกว้าง จาก

การทีป่ริมาณการบริโภคกาแฟของคนไทยยงัอยู่ในเกณฑ์ต่ า และส่วนใหญ่ยังนิยมบริโภคกาแฟ

ส าเร็จรูป ซึง่ธุรกจิร้านกาแฟ พรีเมี่ยมนี้จะเข้ามาเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของคนไทย 

นอกจากนี้ ปจัจบุันธุรกจิร้านกาแฟพรเีมี่ยมก าลงักลายเป็นรา้นที่อยู่ในกระแสความนิยม โดยมี

ผู้ประกอบการไม่ต่ ากว่า 10 ยี่ห้อ ที่ประกาศขยายธุรกจิด้านนี้อย่างจริงจังมาตัง้แต่ปี 2543 ทั้งในการ

ขยายร้านกาแฟพรเีมี่ยมในกรุงเทพฯ และต่างจังหวัด อย่างไรก็ตาม นักลงทุนรายย่อยก็ต้องเข้ามาใน

ธุรกิจนี้อย่างระมัดระวัง เนือ่งจากมีความเสียงสูงกว่านักลงทนุรายใหญท่ี่มีทัง้ก าลังเงินและความรู้ 

ด้านเทคโนโลยี รวมทั้งเทคนิคการพลกิแพลงตลาด เพือ่ขยายฐานการบริโภค ท าให้มีโอกาสในการ

ประสบความส าเร็จในธุรกจิมากกว่า (รวบรวมจากผู้ประกอบการณ์ และคาดการณ์โดยบริษัท 

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย จ ากัด) 

9. แนวคิดความเป็นมาของคาเฟ่สัตว์ 

Pet cafe หรือคาเฟส่ัตว์เลี้ยงเป็นไอเดียที่เริ่มต้นที่ไต้หวัน ยอ้นไปเมื่อปี 2541 คาเฟ่สัตว์เลี้ยง

แห่งแรกของโลกเปิดใหบ้รกิารที่ไทเป ช่ือคาเฟ่“Cat Flower Garden” ได้รับการตอบรบัดี 

โดยเฉพาะจากนักท่องเที่ยว จนแนวคิดน้ีถูกลอกเลียนแบบในญี่ปุ่น กลายเป็นธุรกิจที่มาแรง เฉพาะใน
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โตเกียว มีคาเฟส่ัตว์เลี้ยงบริการราว 40 แห่งและยังลุกลามไปยังสัตว์อื่นนอกเหนือไปจากแมว และ

สุนัข เช่น นกเค้าแมว กระต่าย แพะ และสัตว์เลื้อยคลาน 

ในกรุงเทพเองกม็ีคาเฟป่ระเภทนี้หลายแหง่ ธุรกิจนีม้ีทีท่าขยายตัวตอบรับความต้องการของ

ผู้บริโภคมีการวิเคราะห์ถึงเบื้องหลงักระแสความส าเร็จของคาเฟ่สัตว์เลี้ยงว่าการอยู่กับสัตว์เลี้ยง

สามารถสร้างความสุขทางใจและท าให้คลายความเครียดลงได้ แต่บรรดาคนรักสัตว์จ านวนมากโดย

เฉพาะที่อาศัยในเมืองใหญ่มอีุปสรรคมากมายที่ท าให้ไมส่ามารถมีสัตว์เลี้ยงเป็นของตัวเองได้ อุปสรรค

ที่ว่าก็เช่น ท างานไม่เป็นเวลาต้องเดินทางบอ่ย งบประมาณน้อยเพราะการเลี้ยงสัตว์กม็ีค่าใช้จ่าย ที่อยู่

อาศัยไม่เอื้อใหเ้ลี้ยงเนื่องจากอยู่หอ อยู่คอนโด หรืออยู่ในบ้านที่มีสมาชิกแออัดจนไมม่ีพื้นทีส่ าหรับ

สัตว์เลี้ยง  

ส าหรับผู้สนใจท าธุรกจิคาเฟส่ัตว์เลี้ยงนอกเหนือไปจากการออกแบบร้านสิง่ที่ต้องท าคือการ

วางแผนเรือ่งรูปแบบการใหบ้ริการ เช่น เป็นคาเฟ่ใหลู้กค้าเข้ามาเล่นกับสัตว์โดยเกบ็ค่าธรรมเนียม 

หรือไมเ่กบ็ค่าธรรมเนียมแต่ลูกค้าต้องสั่งอาหารและเครื่องดืม่ ควรก าหนดกฎระเบียบในการบรกิาร 

และขอบเขตในการเล่นกบัสัตว์ อันน้ีจะเป็นคาเฟส่ไตล์เอเชียที่ส่วนใหญม่ีสัตว์ไว้ให้ลกูค้าเข้ามาคลกุคลี 

แต่ในฝั่งตะวันตก คาเฟ่สัตว์เลี้ยงหลายแห่งไมม่ีสัตว์ใหเ้ล่น แต่อนุญาตให้ลกูค้าน าสัตว์เลี้ยงของตัวเอง

มาร่วมโต๊ะอาหารด้วยได้ บางร้าน เมื่อเจ้าของสั่งอาหารก็จะได้แถมอาหารใหส้ัตว์ที่พามาด้วย เป็นต้น 

ในส่วนของอาหาร ต้องรกัษาความสะอาดอย่างยิ่งยวด ระวังอย่าให้ขนสัตว์ปนเปื้อนมากับ

อาหาร จานชามแยกการใหง้านชัดเจน หากเป็นไปได้ให้แยกครัวหรือส่วนที่เตรียมและปรุงอาหารให้

ห่างจากบริเวณทีส่ัตว์อยู่ นอกจากนั้น ไหน ๆ ก็เปิดคาเฟส่ัตว์เลี้ยงแล้ว เพื่อสร้างภาพลักษณ์ที่ดีใหก้ับ

ร้าน อาจท าเป็นศูนย์กลางประกาศหาคนรบัเลี้ยงแมวหรือสนุัขจรหรือที่ถูกทิ้งก็ดี แม้ว่าธุรกิจคาเฟส่ัตว์

เลี้ยงยงัคงได้รบัการตอบรับดีพอสมควร แต่ในการลงทุนทุกชนิดมีความเสี่ยง จงึควรศึกษาความเป็นไป

ได้ก่อนทุกครัง้ (ฐิตินันท์   จริยะภูมิ, 2558) 

 

10. ทฤษฎีเกี่ยวกับแผนฉุกเฉิน 

แผนฉุกเฉินเป็นการเตรียมแนวทางการด าเนินงานไว้ล่วงหนา้ ในกรณีที่สถานการณ์หรอื

ผลลัพธ์จากการด าเนินงานไม่เป็นไปตามที่คาดไว้ หรือมีเหตกุารณ์ที่ไม่คาดฝันเกิดข้ึน จนเป็น

ผลกระทบในทางลบกับกิจการ ซึ่งโดยทั่วไปผูป้ระกอบการควรอธิบายลักษณะความเสี่ยงทางธุรกิจที่

อาจสง่ผลใหก้ารด าเนินธุรกิจไมเ่ป็นไปอย่างราบรื่นตามแผนธุรกิจที่ได้ก าหนดไว้ 



37 

 

ตัวอย่างของประเด็นความเสี่ยงทางธุรกิจและการเตรียมพรอ้มที่ควรระบุไว้ในแผนฉุกเฉิน 

ได้แก่กรณีดังต่อไปนี ้

- ยอดขายหรือการเก็บเงินจากลูกหนี้ไมเ่ป็นไปตามคาดหมาย จนท าให้เงินสดหมุนเวียนขาด

สภาพคล่อง 

- ธนาคารไม่ให้เงินกู้หรือลดวงเงินกู ้

- คู่แข่งตัดราคาหรือจัดกจิกรรมส่งเสริมการขายอย่างตอ่เนื่องระยะยาว 

- มีคู่แข่งรายใหม่ที่มีขนาดใหญ่กว่า ทันสมัยกว่า มีสินค้าครบถ้วนกว่า ราคาถูกกว่า เข้าสู่

อุตสาหกรรม หรือมาต้ังอยู่ในบรเิวณใกลเ้คียง 

- สินค้าถูกลอกเลียนแบบและขายในราคาที่ถูกกว่า 

- มีปัญหากบัหุ้นส่วนจนไมส่ามารถร่วมงานกันได ้

- สินค้าผลิตไม่ทันตามค าสั่งซือ้เนื่องจากขาดแคลนวัตถุดิบ 

- สินค้าผลิตมากจนเกินไป ท าให้มสีินค้าในมือเหลือมาก 

- เกิดการชะงักการเตบิโตของทั้งอุตสาหกรรม 

- ต้นทุนการผลิต/การจัดการสูงกว่าที่คาดไว้ (มรสสุคนธ์ มกรมณี, 2550) 

 

2.2 การด าเนินงานวิจัย        

1. วิธีการด าเนินการ 

แผนธุรกิจการให้บริการสุนัขแบบครบวงจร จะใช้วิธีการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) เป็นเครือ่งมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล เพื่อน าข้อมูลที่ได้มาอธิบายลกัษณะของ 

กลุ่มเป้าหมายที่น่าสนใจ การศึกษาความเป็นไปได้ของตลาดของแผนธุรกจิใหบ้รกิารสุนัขแบบครบ

วงจรนี้ ได้ท าการเกบ็ข้อมลูในช่วงเดือนตุลาคมถงึเดือนพฤศจิกายน 2561 โดยการเกบ็จาก

แหล่งข้อมูล 2 แหลง่ ดังนี้  

1) ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) รวบรวมข้อมลูจากแหลง่ที่มีการเก็บไว้แล้ว เช่น 

บทความ งานวิจัย นักวิจัย วารสาร เอกสารตีพมิพ์ต่าง ๆ เปน็ต้น ที่มีการเผยแพร่และจัดท าใน

รูปแบบ สถิติต่าง ๆ   

2) ข้อมูลปฐมภูมิ (Secondary Data) เก็บรวบรวมข้อมลูจากกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้ วิธีการวิจัย 

2 แนวทาง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire)   

2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
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แบบสอบถาม (Questionnaire) ข้อมลูได้จากตอบแบบสอบถามของผู้ที่รกัสัตว์ และพกั

อาศัยในอ าเภอแก่งคอย จังหวัดสระบรุี จ านวน 400 ตัวอย่าง ด้วยวิธีสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 

(Convenience Sampling)  

3.  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา  

การเลือกเครื่องมือในการศึกษาโดยแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน 

ดังนี้  

ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม เพื่อศึกษาลกัษณะของ 

กลุ่มเป้าหมาย อาทิ เพศ สถานภาพ การศึกษาอาชีพ และรายได้ 

ส่วนที่ 2 สอบถามเกี่ยวกับทัศนคติและความต้องการของลูกค้าในธุรกิจคาเฟสุ่นัขและแมว 

อาทิ ปัจจัยที่มผีลต่อการเลอืกใช้บริการ ทัศนคติเกี่ยวกบัร้านคาเฟ่ ราคา ท าเล ที่ตั้งที่สนใจช่อง

ทางการรับข้อมูลข่าวสาร ฯลฯ  

ส่วนที่ 3 เป็นการสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมและประสบการณ์ของลกูค้าในธุรกิจให้บริการ

ความพึงพอใจในการใช้บรกิาร ฯลฯ   

2.2.1ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การศึกษาพฤติกรรมและการเลือกใช้บริการ โดยเก็บรวมรวบข้อมูลจากแบบสอบถาม 400 

คน เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลูผู้วิจัยได้วิเคราะห์น าเสนอในรูปแบบตาราง ประกอบค าอธิบายโดย

เรียงล าดับ เป็น 3 ส่วน ดังต่อไปนี้  

 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ส่วนน้ีจะแสดงข้อมลูพื้นฐานด้านแสดงเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายได้ และสถานภาพ ซึ่ง

จะแสดงข้อมลูตามตารางตอ่ไปนี ้

ตารางที่ 2.1 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านเพศ 

 
เพศ 

 
จ านวน 

 
ร้อยละ 

ชาย 132 32.8 
หญิง 269 67.3 
รวม 400 100 
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ผลการวิเคราะห์พื้นฐานของส่วนบุคคล ด้านเพศ พบว่า เป็นเพศหญงิ มากกว่า เพศชาย โดย 

มีเพศหญิง จ านวน 269 คน คิดเป็นร้อยละ 67.3 และ เพศชาย จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 

ตามล าดับ 

ตารางที่ 2.2 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านอายุ 
อายุ จ านวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 20 ป ี 22 5.50 % 
20 - 29 ปี 51 12.75 % 
30 – 39 ป ี 143 35.75 % 

40 – 49 ป ี 87 21.75 % 
50 – 59 ป ี 66 16.50 % 
60 ปี และมากกว่า 31 7.75 % 
รวม 400 100 

ผลการวิเคราะห์พื้นฐานของส่วนบุคคล ด้านอายุ พบว่าช่วงอายุ 30 - 39  ปี จ านวน 143 

คน คิดเป็นร้อยละ 35.75 รองลงมาเป็นช่วงอายุ  40 – 49 ปี จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 

21.75  ช่วงอายุ  50 – 59 ปี จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.50 ช่วงอายุ  20 - 29 ปี 

จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.75  อายุน้อยกว่า 60 ปี และมากกว่า จ านวน 31 คน คิดเป็น

ร้อยละ  7.75  และน้อยกว่า 20 ปี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 ตามล าดับ 

ตารางที่ 2.3 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านการศึกษา 
ระดับการศึกษา  จ านวน ร้อยละ 

ต่ ากว่าปริญญาตร ี 4 1 
ปริญญาตร ี 360 90 
สูงกว่าปริญญาตร ี 36 9 
รวม 400 100 

ผลการวิเคราะห์พื้นฐานของส่วนบุคคล ด้านการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่อยู่ในระดับการศึกษา ปรญิญาตรี จ านวน 360 คน คิดเป็นร้อยละ 90 รองลงมาอยู่ในระดบั

การศึกษาทีสู่งกว่าปริญญาตรี จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 และระดับการศึกษาต่ ากว่า

ปริญญาตรี จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.4 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านอาชีพ 
อาชีพ  จ านวน ร้อยละ 
นักเรียน/นักศึกษา 8 2 
ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ 48 12 
พนักงานบริษัทเอกชน 282 70.5 
ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว 62 15.5 

อื่นๆ โปรดระบ ุ 0 0 
 รวม 400 100 

ผลการวิเคราะห์พื้นฐานของส่วนบุคคล ด้านอาชีพ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี
อาชีพเป็น พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.5 รองลงมาท าอาชีพ
ค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 15.5 อาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 12  อาชีพนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 8 คน คิดเป็น
ร้อยละ  และอาชีพอื่น ๆ เท่ากบั 0 ตามล าดับ 
ตารางที่ 2.5 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านรายได้ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  จ านวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 10,000 บาท 0 0 
10,001 – 20,000 บาท 46 11.5 
20,001 – 30,000 บาท 53 13.3 
30,001 – 40,000 บาท 233 58.33 

40,000 บาทข้ึนไป 68 17 
รวม 400 100 

ผลการวิเคราะห์พื้นฐานของส่วนบุคคล ด้านรายได้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมรีายได้

เฉลี่ยส่วนใหญจ่ะอยู่ในช่วง 30,001 – 40,000  บาท จ านวน 233 คน คิดเป็นร้อยละ 58.33 

รองลงมารายได้เฉลี่ย40,000 บาทข้ึนไปจ านวน 68 คน  รองลงมาเป็นรายได้เฉลี่ย 20,001 – 

30,000 บาท จ านวน 53 คน คิดเป้นร้อยละ 13.3 รายได้เฉลี่ย 10,001 – 20,000  บาท 

จ านวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.5 และรายได้เฉลี่ยน้อยกว่า 10,000 บาท เท่ากับ0ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.6 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านสถานภาพ 
สถานภาพ  จ านวน ร้อยละ 
โสด 196 49 
สมรส/อยู่ด้วยกัน 143 35.75 
หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู ่ 61 15.25 
  รวม 400 100 

ผลการวิเคราะห์พื้นฐานของส่วนบุคคล ด้านสถานภาพ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมี
สถานภาพโสด จ านวน 196 คน คิดเป็นร้อยละ 49 สมรส/อยู่ด้วยกัน จ านวน 143 คน คิดเป็น
ร้อยละ 35.75 และสถานภาพหม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่ จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.25 

 
ส่วนที่ 2 สอบถามเกี่ยวกับทัศนคติและความต้องการของลูกค้าในธุรกิจคาเฟสุ่นัขและแมว  
ส่วนน้ีจะแสดงข้อมลูทีเ่ป็นปัจจัยที่มผีลต่อการเลอืกใช้บริการ ทัศนคติเกี่ยวกับร้านคาเฟ่ 

ราคา ท าเล ที่ตั้งที่สนใจช่องทางการรบัข้อมูลข่าวสาร ฯลฯ ซึ่งจะแสดงข้อมูลตามตารางต่อไปนี
ตารางที่ 2.7 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม ปัจจัยทีม่ีผลต่อการ  

        เลือกใช้บรกิาร   

     (ตารางมีต่อ) 

 
ระดับส าคัญของปัจจัยทีม่ีผล
ต่อการใช้บรกิารของลูกค้า
ในธุรกิจคาเฟสุ่นัขและแมว 

 

 
จ านวน (ร้อยละ) 

 

�̅� 

 
S.D 

 
แปลง
ผล 

5 
มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

 

1. บรรยากาศและการ
ตกแต่งของร้าน 

356 
89 

44 
11 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.89 0.31 มาก
ที่สุด 

2. การใหบ้ริการของ
พนักงาน 

382 
(97) 

12 
(3) 

0 
(8) 

0 
(8) 

0 
(8) 

4.75 0.22 มาก
ที่สุด 

3. ราคา 344 
(86) 

56 
(14) 

0 
(8) 

0 
(8) 

0 
(8) 

4.49 0.27 มาก
ที่สุด 

4. ช่ือเสียงของร้าน 372 
(93) 

28 
(7) 

0 
(8) 

0 
(8) 

0 
(8) 

4.58 0.28 มาก
ที่สุด 
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ตารางที่ 2.7 (ต่อ) : แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม ปัจจัยที่มผีลต่อการ 

               เลือกใช้บริการ 

ผลการวิเคราะห์ ด้านปจัจัยทีม่ีผลต่อการเลือกใช้บริการพบว่ากลุ่มตัวอย่างผู้ตอบ
แบบสอบถามระดับความส าคัญของปัจจัยที่มผีลต่อการเลือกใช้บริการโดยรวมอยู่ในระดับความ
ต้องการมากทีสุ่ด  เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า มีระดบัความส าคัญ อยู่ในระดับความ
ต้องการมากทีสุ่ด โดยมีค่าเฉลี่ยสงูสุดได้แก่ บรรยากาศและการตกแต่งของร้าน (ค่าเฉลี่ย = 
4.89) รองลงมาการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ (ค่าเฉลี่ย = 4.81) ถัดมาความสะอาดและ
คุณภาพ (ค่าเฉลี่ย = 4.80)  ถัดมาการให้บรกิารของพนักงาน (ค่าเฉลี่ย = 4.75) ถัดมาเป็น
ช่ือเสียงของร้าน (ค่าเฉลี่ย = 4.58) ถัดมาเป็นโปรโมช่ัน(ค่าเฉลี่ย = 4.55) ถัดมาเป็นราคา 
(ค่าเฉลี่ย = 4.49)  และท าเลที่ตัง้ของร้าน (ค่าเฉลี่ย = 3.81) ตามล าดับ 
 
 
 
 

 
ระดับส าคัญของปัจจัยทีม่ี
ผลต่อการใช้บริการของ
ลูกค้าในธุรกจิคาเฟสุ่นัข

และแมว 
 

 
จ านวน (ร้อยละ) 

 

�̅� 

 
S.D 

 
แปลง
ผล 

5 
มาก
ที่สุด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ที่สุด 

 

    5. ท าเลที่ตั้งของร้าน 70 
17.5 

187 
46.8 

143 
35.8 

0 
(0) 

0 
(0) 

3.81 .70 มาก 

     6. โปรโมช่ัน 368 
(92) 

32 
(8) 

0 
(8) 

0 
(8) 

0 
(8) 

4.55 0.22 มาก
ที่สุด 

7.การโฆษณาและ
ประชาสมัพันธ์ 

325 
81.3 

75 
18.8 

0 
(0) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.81 .39 มาก
ที่สุด 

8. ความสะอาดและ
คุณภาพ 

338 
84.5 

46 
11.5 

16 
4 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.8 .48 มาก
ที่สุด 

รวม 4.55 0.35 มาก
ที่สุด 



43 

 

ตารางที่ 2.8 :  แสดงข้อมูลจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม ของผูบ้รโิภคด้านความ 
                   คิดเห็น 
รายการ จ านวน ร้อยละ 
เห็นด้วยอย่างยิง่  56 14 
เห็นด้วยมาก  98 24.5 
เห็นด้วยปานกลาง  171 42.75 
เห็นด้วยน้อย  45 11.25 
เห็นด้วยน้อยทีสุ่ด 30 7.5 

ผลการวิเคราะห์ของผูบ้ริโภคด้านความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเกี่ยวกับความเห็นด้วยหรือไม่ว่า
ร้านคาเฟ่สัตว์ควรมทีั้งสุนัขและแมวอยู่ที่เดียวกัน จากตารางที่ 2.8 พบว่า ผู้บริโภคที่ให้ความคิดเห็น
มากที่สุดคือ ระดับความเห็นด้วยปานกลาง คิดเป็นร้อยละ 42.75 ถัดมาเป็นระดับความเห็นด้วยมาก
คิดเป็นร้อยละ 24.5 ถัดมาเป็นระดับความเห็นด้วยอย่างยิง่คิดเป็นร้อยละ 14 รองลงมาเป็นระดบั
ความเห็นด้วยน้อย คิดเป็นรอ้ยละ 11.25 และระดับความเห็นด้วยน้อยที่สุด คิดเป็นร้อยละ 7.5 
 
ตารางที่ 2.9 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามของผู้บริโภคด้านสถานที่ 
รายการ จ านวน ร้อยละ 
ใกล้ห้างสรรพสินค้า  98 24.5 

ใกล้ที่พักอาศัย  78 19.5 

ใกล้สวนสาธารณะ  62 15.5 

ใกล้ที่ท างาน / ใกล้สถานศึกษา  114 28.5 

อื่นๆ 48 12 

ผลการวิเคราะห์ของผูบ้ริโภคด้านความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเกี่ยวกับสถานที่ตัง้แบบใดที่
ผู้บริโภคอยากไปใช้บรกิารมากทีสุ่ด จากตารางที่ 2.9 พบว่าสถานที่ที่ใกล้ที่ท างาน / ใกล้สถานศึกษา 
คิดเป็นร้อยละ 28.5 ถัดมาใกลห้้างสรรพสินค้า คิดเป็นร้อยละ 24.5 ถัดมาเป็นสถานที่ใกลท้ี่พักอาศัย 
คิดเป็นร้อยละ 19.5 และสถานที่อื่น ๆ คิดเป็นร้อยละ 12 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.10 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามของผูบ้รโิภคด้านการจัด 
                   การ 
รายการ จ านวน ร้อยละ 
เห็นด้วยอย่างยิ่ง  219 54.75 

เห็นด้วยมาก  111 27.75 

เห็นด้วยปานกลาง  70 17.5 

เห็นด้วยน้อย  0 0 

เห็นด้วยน้อยที่สุด 0 0 

ผลการวิเคราะห์ของผูบ้ริโภคด้านความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเกี่ยวกับสถานที่และบรรยากาศที่
สะอาดและมีการจัดการที่ดเีพื่อความปลอดภัยของผู้ใช้บรกิารพบว่าระดับความคิดเห็นมากทีสุ่ดคือ 
ระดับความเห็นด้วยอย่างยิ่งคิดเป็นร้อยละ 54.75 ถัดมาเปน็ระดับความเห็นด้วยมากคิดเป็นรอ้ยละ 
27.75 ถัดมาเป็นเห็นด้วยปานกลาง คิดเป็นรอ้ยละ 17.5  และระดับความเห็นด้วยน้อยและระดับ
ความเห็นด้วยน้อยทีสุ่ดเท่ากบั 0 ตามล าดับ 

 
ส่วนที่ 3 เป็นการสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมและประสบการณ์ของลกูค้าในธุรกิจให้บรกิาร

ความพึงพอใจในการใช้บริการ ฯลฯ   
ส่วนนี้จะแสดงข้อมูลที่เป็นปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ ทัศนคติเกี่ยวกับร้านคาเฟ่ 

ราคา ท าเล ที่ตั้งที่สนใจช่องทางการรับข้อมูลข่าวสาร ฯลฯ ซึ่งจะแสดงข้อมูลตามตารางต่อไปนี้
ซึ่งจะแสดงข้อมูลตามตารางต่อไปนี้ 
ตารางที่ 2.11 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวการเลี้ยงสัตว์ 
รายการ จ านวน ร้อยละ 
สุนัข  132 33 

แมว 177 44.25 

สุนัขและแมว 60 15 

ไม่เลี้ยงสัตว์ 31 7.75 

ผลการวิเคราะห์ของผูบ้ริโภคด้านความคิดเห็นของผูบ้ริโภคที่เลี้ยงสัตว์พบว่าผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนมากเลี้ยงแมวคิดเป็นร้อยละ 44.25 ถัดมาเป็นสุนัขคิดเป็นร้อยละ 33 ถัดมา
เลี้ยงทั้งสุนัขและแมวคิดเป็นรอ้ยละ 15 และไมเ่ลี้ยงสัตว์คิดเป็นร้อยละ 7.75 ตามล าดับ 
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ตารางที่ 2.12 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับความถ่ี 
รายการ จ านวน ร้อยละ 
น้อยกว่าหรือเท่ากบั 1 ครั้งต่อเดือน  75 18.75 

2-3 ครั้งต่อเดือน  101 25.25 

4-5 ครั้งต่อเดือน    187 46.75 

มากกว่า 5 ครั้งต่อเดือน  37 9.25 

ผลการวิเคราะห์ของผูบ้ริโภคด้านความถ่ีที่เข้าไปใช้บริการคาเฟ่สัตว์เลี้ยง พบว่าผู้บริโภค
ส่วนใหญเ่ข้าใช้บริการ4-5 ครั้งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 46.75 ถัดมาเข้าใช้บริการ 2-3 ครั้งต่อ
เดือน คิดเป็นรอ้ยละ 25.25 ถัดมาเข้าใช้บริการน้อยกว่าหรอืเท่ากบั 1 ครั้งต่อเดือน คิดเป็นร้อย
ละ 18.75 และมากกว่า 5 ครั้งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 9.25 ตามล าดับ 

  
ตารางที่ 2.13 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับราคา 
รายการ จ านวน ร้อยละ 
น้อยกว่า 500 บาท     89 22.25 

501 – 1,000 บาท     170 42.5 

1,001 – 3,000 บาท     125 31.25 

3,001 – 5,000 บาท  16 4 

ผลการวิเคราะห์ของผูบ้ริโภคด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้สินค้าหรือใช้บรกิารคาเฟ่ตอ่ครั้ง พบว่า
ผู้บริโภคส่วนมากเมื่อใช้บริการมีค่าใช้จ่าย 501 – 1,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 42.5  ถัดมา 1,001 – 
3,000 บาท คิดเป็นร้อยละ  31.25 ถัดมาเป็นน้อยกว่า 500 บาท คิดเป็นร้อยละ 22.25 และ3,001 – 
5,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 4 ตามล าดับ 
 
ตารางที่ 2.14 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับประเภทบริการ      
          ที่ช่ืนชอบ  
รายการ จ านวน ร้อยละ 
คาเฟ่สุนัข     99 24.75 

คาเฟ่แมว     114 28.5 

คาเฟ่สุนัขและแมว    90 22.5 

บริการอื่น ๆ เช่น ขนมเค้กและ เครื่องดื่ม 97 24.25 
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ผลการวิเคราะห์ของผู้บริโภคด้านประเภทของบริการที่ช่ืนชอบ พบว่าผู้บริโภคส่วนมากชอบ 
คาเฟ่แมวคิดเป็นร้อยละ 28.5  ถัดมาคาเฟ่สุนัข คิดเป็นร้อยละ  24.75 ถัดมาเป็นบริการอื่น ๆ  เช่น 
ขนมเค้กและ เครื่องดื่ม คิดเป็นร้อยละ 24.25 และ3,001 – 5,000 บาท คาเฟ่สุนัขและแมว คิดเป็น
ร้อยละ 22.5 ตามล าดับ 

 
ตารางที่ 2.15 : แสดงข้อมลูจ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับช่องทางข้อมูล 
          ข่าวสาร 
รายการ จ านวน ร้อยละ 
ตามรีวิวจาก Blogger    189 47.25 

สื่อออนไลน์ เช่น Facebook หรือ Instagram 176 44 

ใกล้บ้าน      14 3.5 

เพื่อนแนะน า 21 5.25 

ผลการวิเคราะห์ของผูบ้ริโภคด้านช่องทางข้อมลูข่าวสารพบว่าผู้บริโภคส่วนมากทราบข้อมลู
ข่าวสารจากรีวิวจาก Blogger  คิดเป็นร้อยละ 47.25   ถัดมาสื่อออนไลน์ เช่น Facebook หรอื 
Instagram คิดเป็นร้อยละ 44 ถัดมาเป็นเพื่อนแนะน า คิดเป็นร้อยละ 5.25 และใกลบ้้านคิดเป็นร้อย
ละ 3.5 ตามล าดับ 
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บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 
3.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 
   3.1.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 

สมาคมกาแฟพิเศษไทย เปิดเผยภาพรวมธุรกจิกาแฟปทีี่ผ่านมา มีมูลค่า 15,000 ล้านบาท 
และมีแนวโน้มเติบโตได้อีกร้อยละ 15-20 โดยเฉพาะตลาดกาแฟพิเศษที่มีเอกลักษณ์เฉพาะและ
คุณภาพสูงที่ขยายตัวร้อยละ 3-5 ต่อปี  สอดคล้องการความต้องการเป็นเจ้าของธุรกจิร้านกาแฟ ทีท่ า
ให้อุตสาหกรรมนี้คึกคักมากขึ้น ปัจจัยทีส่ าคัญคือ วัฒนธรรมการดื่มกาแฟที่กลายเป็นส่วนหนึง่ของ
ชีวิตประจ าวันคนไทย โดยอัตราเฉลี่ยในการบรโิภคกาแฟของคนไทยอยู่ที่ปลีะ 300 แก้ว/คน/ปี และมี
แนวโน้มเพิ่มข้ึนได้อีกมาก เมื่อเทียบกับปรมิาณการบริโภคกาแฟจากหลายประเทศ อาทิ ญี่ปุ่นที่
บริโภคกาแฟเฉลี่ยอยู่ที่ 400 แก้ว/คน/ปี ยุโรปบริโภคกาแฟเฉลี่ยอยู่ที่ 600 แก้ว/คน/ปี หรือ 
ฟินแลนด์บริโภคกาแฟเฉลี่ยอยู่ที่ 1,000 แก้ว/คน/ปี 

ปัจจุบันร้านกาแฟเป็นหนึง่ในธุรกจิที่ได้รบัความสนใจจากผูป้ระกอบการตั้งแต่รายเล็กไป
จนถึงรายใหญ่ เห็นได้จากรายงานของ Euro-Monitor ที่แสดงตัวเลขของตลาดร้านกาแฟในประเทศ
ไทยโดยมีมลูค่าสูงถึง 21,220 ล้านบาทในปี 2560 หรือขยายตัวกว่าร้อยละ 10 เทียบกับปทีี่ผ่านมา  
ถึงแม้ว่าธุรกิจร้านกาแฟจะมีแนวโน้มขยายตัวจากปริมาณการบรโิภคที่สงูข้ึน รวมถึงการเพิ่มจ านวน
ของร้านกาแฟทั้งประเภทแฟรนไชส์และนอนแฟรนไชส์ อย่างไรก็ตามธุรกิจร้านกาแฟยังคงมีความท้า
ทายที่ส าคัญบางประการ ซึง่ธุรกจิกาแฟในอดีตถึงปจัจุบันน้ันถูกผลกัดันโดยคลื่นอุตสาหกรรมกาแฟ
ทั้งหมดสามลูก เริ่มจากคลื่นลูกแรกของอุตสาหกรรมที่เกิดจากความนิยมของผูบ้รโิภคต่อกาแฟ
ส าเร็จรูปชนิดฟรซีดายในช่วงหลงัสงครามโลกครั้งที่ 2 ตามมาด้วยคลื่นลูกที่สองทีเ่กิดจากความนิยม
ในกาแฟค่ัวบดและความต้องการบริโภคกาแฟคุณภาพดี ลูกที่สาม ที่มาจากกลุ่มผู้บริโภคที่ให้
ความส าคัญกับกาแฟคุณภาพสูง 

อีกทั้งกระแสความนิยมการดื่มกาแฟของคนไทย เริ่มเปลี่ยนแปลงไป จากเดมินิยมดื่มกาแฟ
ส าเร็จรูป แต่หันมานิยมเข้าร้านกาแฟสดค่ัวบด ที่มกีารตกแต่งร้านใหห้รหูราทันสมัย สะดวกสบาย มี
บรรยากาศที่รื่นรมยส์ าหรับการดื่มกาแฟมากข้ึน ท าใหก้ารดืม่กาแฟของคนไทยในอนาคตมีแนวโน้ม
เพิ่มสูงข้ึน เหตุน้ีท าให้นักลงทุนจ านวนมาก ทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติสนใจเข้ามาลงทุนในธุรกจิร้าน
กาแฟ รวมทั้งธุรกิจร้านกาแฟต่าง ๆ กห็ันมาท าธุรกิจแฟรนไชส์กันมากขึ้น จึงน่าจะท าให้การแข่งขัน
ในอนาคตของธุรกิจร้านกาแฟ มีแนวโน้มรุนแรงข้ึน ดังนั้น 
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ผู้ประกอบการที่จะเปิดร้านกาแฟจะต้องสร้างข้อแตกต่างที่เป็นเอกลักษณ์ใหก้ับธุรกิจของ
ท่านเอง เพิ่มเป็นจุดแข็งให้กบัธุรกจิ อาจจะท าร้านกาแฟหรอืคาเฟ่ ที่ตกแต่งในสไตล์เก๋ ๆ แต่เห็นได้
ว่าปัจจบุันน้ีเกิดข้ึนจ านวนมาก เพราะถือเป็นสถานที่ตอบสนองความต้องการของคนเมืองที่ใช้เวลาใน
การผอ่นคลายที่นี่ และด้วยจ านวนร้านที่มากมายท าให้หลายคนเกิดไอเดียในการเปิดคาเฟ่แนวใหม่ ๆ 
ด้วยการเพิ่มความเก๋ใหร้้าน บวกกบัความรัก ความเอ็นดูในสัตว์เลี้ยงจงึเกิดคาเฟ่แนวใหม่ นั่นก็คือ คา
เฟ่ส าหรบัคนรักสัตว์ เช่น แมว, สุนัข และกระต่าย  

 
3.1.2 แนวโน้มธุรกิจคาเฟส่ัตว์เลี้ยง 
ปัจจุบันสัตว์เลี้ยงนับเป็นส่วนหนึ่งที่เข้ามามีบทบาทต่อไลฟ์สไตล์การด ารงชีวิตของมนุษย์ จาก

การทีส่ังคมได้เข้าสังคมผู้สงูอายุ คนมีอายุที่ยืนยาวมากขึ้น มลีูกน้อยลง ท าใหส้ัตว์เลี้ยงเสมอืนเป็น
เพื่อนหรือเป็นเสมือนลกูทดแทน แต่จากสังคมที่เปลี่ยนแปลงไปสูส่ังคมเมืองมากขึ้น  ผู้คนอาศัยอยู่
คอนโด หรือ อพาร์ตเมนตม์ากขึ้น และด้วยข้อจ ากัดของการห้ามเลี้ยงสัตว์ในคอนโดหรือการท างานที่
ต้องเดินทางบ่อยจนเลี้ยงสัตว์ไม่ได้ สิ่งเหล่าน้ีเป็นจุดก าเนิดทีท่ าให้คนโหยหาความผ่อนคลายนอกบ้าน
กันมากขึ้น และหนึง่ในน้ันคือการออกไปเล่นกับน้องแมว(ของคนอื่น) พร้อมกับกินอาหารและ
เครื่องดืม่อรอ่ย ๆนั่นเอง และไม่กีป่ีทีผ่่านมานี้มีคาเฟ่แมวเกดิข้ึนมากมายทั้งในกรุงเทพเราและ
ต่างจังหวัด ในอนาคตมีแนวโน้มว่าคาเฟ่สัตว์ในไทยจะเติบโตและขยายตัวเพิ่มมากยิ่งข้ึนเพราะคาเฟ่
สัตว์ไม่ใช่ แค่เพียงธุรกิจที่มองแตเ่รือ่งก าไร แต่เจ้าของส่วนมากเริม่ต้นจาก “ความรกั” สัตว์มากอ่น
ทั้งนั้น ท าให้คาเฟส่ัตว์หลาย ๆ แห่งยงัเป็นเครอืข่ายกับองค์กรช่วยเหลือสัตว์ต่าง ๆ บางแหง่อุปการะ
น้องแมวเรร่่อนมาเลี้ยง บางแห่งเป็นศูนย์กลางในการหาบ้านใหม่ใหบ้รรดาแมวหรือสุนัขจรจัด และ
ลูกค้าที่เข้ามาเยี่ยมเยียนทีร่้านทุกคนกร็ู้สกึว่า “สัตว์” สามารถช่วยเติมเต็มบางสิ่งบางอย่างในหัวใจ
ของเขาให้ยืนหยัดอยู่บนโลกแห่งความเปลี่ยวเหงาท าให้ชีวิตที่เครง่เครียดและโดดเดี่ยวของคนเมือง
บรรเทาเบาบางลงได้ท าให้ธุรกิจคาเฟ่สัตว์เตบิโตเพิ่มมากขึ้น และยังสามารถตอบโจทย์ให้ตรงตาม
ความต้องการของกลุม่ผูบ้ริโภคได้มากข้ึนเช่นกัน 

3.1.3 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั่วไปโดยใช้ PEST Analysis 
1.)  สภาพแวดล้อมด้านการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Factors) 
ในช่วง 2-3 ปี มีธุรกิจคาเฟ่ ประเภทสัตว์เลี้ยงเปิดบริการแบบขายอาหารและเครื่องดืม่ และ

น าสัตว์เลี้ยง ปลอ่ยให้เดิน นั่ง นอน ภายในร้าน เพื่อให้ลกูค้าสัมผสัและถ่ายรปูเล่นระหว่างรบัประทาน
อาหารในร้าน หรืออนุญาตใหลู้กค้าน าสัตว์เลี้ยงของตนเข้ามาได้ ซึ่งผู้ประกอบการกิจการประเภทนี้ 
ต้องควบคุมการท าความสะอาดอย่างเคร่งครัด เพื่อลดความเสี่ยงของการเกิดโรคทีเ่กิดจากสัตว์เป็นสือ่
ได้ โดยเฉพาะโรคพิษสุนัขบ้าที่เกิดได้ทั้งในสุนัขแมวหรือสัตว์เลี้ยงลูกด้วยนม อาจแพรเ่ช้ือได้จากการ
กัดหรือข่วน ดังนั้น จึงควรหลีกเลี่ยงการสัมผัสมูล ปสัสาวะของสัตว์เลี้ยงรวมถึง น้ ามูก น้ าลาย ซึง่อาจ
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ท าให้เช้ือโรคปนเปื้อนมากับอาหารและน้ า หากสัมผัสสัตว์เลีย้ง ทั้งนี้มีค าแนะน าว่าควรล้างมือทกุครั้ง 
หลงัการสัมผัสสัตว์เลี้ยงและก่อนสัมผัสอาหาร ตามกฎหมายว่าด้วยการสาธารณสุข ประกอบหลักการ
สุขาภิบาลอาหาร สถานทีจ่ าหน่ายอาหารทุกประเภท ห้ามน าสัตว์เลี้ยงเข้ามาอยู่ในพื้นที่ที่ใช้ประกอบ
กิจการ หากมบีรกิารสัตว์เลี้ยงดังกล่าวต้องแยกออกใหเ้ป็นสดัส่วนไม่ปะปนกันกับสถานทีร่ับประทาน
อาหาร 

คณะกรรมการติดตามกลไกและพจิารณาการปกป้องคุ้มครองสัตว์ โดยมติที่ประชุมเห็นว่า
ธุรกิจคาเฟส่ัตว์เลี้ยง ไม่สมควรมสีัตว์เลี้ยงร่วมอยู่ในพื้นทีร่ับประทานอาหารของลูกค้า ซึ่งกฎหมายว่า
ด้วยการสาธารณสุขก็มีก าหนดไว้แล้ว แต่เพื่อมิใหจ้ ากัดหรือปิดกั้นมากเกินไป จงึเป็นหน้าที่ของ
คณะกรรมการต้องพจิารณาหลักเกณฑ์ในการควบคุมใหเ้หมาะสม และสามารถป้องกันโรคที่อาจเกิด
จากสัตว์เป็นสื่อมาสู่ คนได้  

2.) สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกจิ (Economic Factor) 
จากบทวิเคราะห์ของส านักยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหาภาค (สศช.) ได้สรุป

เศรษฐกจิไทยทีผ่่านมาดังนี้ ในไตรมาสทีส่ามของปี 2560 ขยายตัวร้อยละ 4.3 เรง่ข้ึนจากการขยายตัว 
ร้อยละ 3.8 ในไตรมาสก่อนหน้า และเมื่อปรับผลของฤดูกาลออกแล้ว เศรษฐกจิไทย ในไตรมาสที่สาม
ของปี 2560 ขยายตัวจากไตรมาสทีส่องของปี 2560 ร้อยละ 1.0 (QoQ_SA) รวม 9 เดือนแรกของปี 
2560 เศรษฐกิจไทยขยายตัวร้อยละ 3.8 ในด้านการใช้จ่าย มีปัจจัยสนบัสนุนจากการขยายตัวเรง่ข้ึน
ของการส่งออกสินค้าและการขยายตัวต่อเนื่องของการบรโิภคภาคเอกชน การใช้จ่ายภาครัฐบาล และ
การลงทุนรวม ในด้านการผลิต การผลิตสาขาอุตสาหกรรม สาขาการค้าสง่ค้าปลีก สาขาไฟฟ้า ก๊าซ 
และ การประปา และสาขาประมงขยายตัวเร่งข้ึน สาขาเกษตรกรรมขยายตัวในเกณฑส์ูง ส่วน สาขา
ขนส่งและคมนาคม และสาขาโรงแรมและภัตตาคารขยายตัวดีต่อเนื่อง ในขณะที่สาขา การกอ่สร้าง
ปรับตัวลดลง และเศรษฐกิจไทยในไตรมาสที่สี่ของปี 2560 ขยายตัวร้อยละ 4.0 ต่อเนื่องจากการ
ขยายตัว ร้อยละ 4.3 ในไตรมาสก่อนหน้า และเมื่อปรับผลของฤดูกาลออกแล้ว เศรษฐกิจไทย ในไตร
มาสทีส่ี่ของปี 2560 ขยายตัวจากไตรมาสทีส่ามของปี 2560 ร้อยละ 0.5 (QoQ_SA) ในด้านการใช้
จ่าย มีปัจจัยสนับสนุนจากการขยายตัวเร่งข้ึนของการบริโภคภาคเอกชน การขยายตัวในเกณฑ์สูงของ
การสง่ออกสินค้า และการขยายตัวต่อเนื่องของการลงทุน ภาคเอกชน ในขณะที่การลงทุนภาครัฐ
ลดลง ในด้านการผลิต การผลิตสาขาโรงแรมและ ภัตตาคาร สาขาการค้าส่งค้าปลีก สาขาขนส่งและ
คมนาคม และสาขาไฟฟ้า ก๊าซ และ การประปาขยายตัวเร่งข้ึน ส่วนสาขาอุตสาหกรรมขยายตัวใน
เกณฑ์ดีต่อเนือ่ง ในขณะที่ ภาคเกษตร และสาขาก่อสร้างปรบัตัวลดลง แนวโน้มเศรษฐกจิไทยปี 2561 
คาดว่าจะขยายตัวร้อยละ 3.6 – 4.6 โดยมีแรงสนบัสนุน ทีส่ าคัญ ประกอบด้วย 

(1) การขยายตัวเรง่ข้ึนของเศรษฐกิจโลก  
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(2) แรงขับเคลื่อนจากการ ใช้จ่ายภาครัฐที่ยังอยู่ในเกณฑ์ดี และการลงทุนภาครัฐทีจ่ะเร่งตัว
ข้ึนตามการเพิม่ขึ้นของกรอบ งบประมาณรายจ่ายลงทุน และความคืบหน้าของโครงการลงทุนภาครัฐ 

 (3) การฟื้นตัวที่ ชัดเจนมากข้ึนของการลงทุนภาคเอกชน  
 (4) แนวโน้มการขยายตัวในเกณฑ์ดีต่อเนื่องของสาขา เศรษฐกิจส าคัญๆ  
 (5) การปรับตัวดีข้ึนของการจ้างงานและฐานรายได้ ในระบบเศรษฐกจิ ทั้งนี้ คาดว่ามูลค่า

การสง่ออกสินค่าจะขยายตัวร้อยละ 6.8 การบรโิภค ภาคเอกชน และการลงทุนรวมขยายตัวร้อยละ 
3.2 และร้อยละ 5.5 ตามล าดับ อัตราเงินเฟ้อ ทั่วไปเฉลี่ยอยูใ่นช่วงร้อยละ 0.9 –1.9 และบัญชี
เดินสะพัดเกินดลุร้อยละ 7.8 ของ GDP 

3.) สภาพสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
สังคมในปจัจุบันอัตราการมีลกูน้อยลง และความนิยมในการมีลูกลดลงหรือไม่มลีูก รวมถงึ

จ านวนประชากรผูสู้งวัยมอีัตราเพิ่มมากขึ้น ส่งผลให้ประชากรส่วนมากหันมาเลี้ยงสัตว์ไว้เป็นเพื่อน
เพื่อคลายความเหงา แต่เนื่องด้วยสังคมในปัจจุบัน ประชากรจากต่างจงัหวัดหันมาใช้ชีวิตอยู่ในเมือง
เป็นส่วนมาก ดังนั้นการพักอาศัยก็ต้องเช่าคอนโด หรือ อพาตเมนต์ ซึ่งกฎระเบียบที่อยู่อาศัยส่วนใหญ่
ห้ามเลี้ยงสัตว์ อีกประการประชากรบางคนมเีหตผุลที่ไม่สามารถเลี้ยงสัตว์ได้ ก็ต้องหันไปเล่นกบัสัตว์
เลี้ยงของผูอ้ื่น ดังนั้นจงึเกิดเป็นคาเฟ่สัตว์ต่าง ๆ มากมาย เพื่อตอบโจทย์กบัสภาพสังคมในยุคปจัจบุัน 

4.) สภาพแวดล้อมทางด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม (Technological Factors)  
ในยุคปัจจบุันเทคโนโลยีและนวัตกรรมมีบทบาทและความส าคัญในธุรกิจต่าง ๆ อย่างคาเฟ่ที่

ประสบความส าเร็จจ านวนมาก ก็มเีคล็ดลบัของความส าเร็จเกิดจากการน าเอาหลัก modern 
management, modern marketing และเทคโนโลยีเข้ามาช่วย อย่างเช่นการน าเทคโนโลยีเข้ามาใช้
จัดการ รวมไปถึงการท า online marketing อย่างน าระบบ ERP (Enterprise Resource Planning) 
มาใช้งาน เริ่มตั้งแตเ่ครื่อง POS (Point-of-Sale) การจัดการวัตถุดิบ รวมถึงระบบบัญชี และระบบ
การจัดการบุคคล เพราะการจัดการบุคคลเป็นความท้าทายไม่ใช่น้อย เนื่องจากพนักงานกว่า 80% 
เป็นพนักงานแบบพารท์ไทม์ที่ไมม่ีเวลาเข้างานตายตัว ในเดือนที่คาดการณ์ว่ายอดขายจะเยอะ เวลา
งานของพนักงานจะเพิ่มข้ึนล่วงหน้า ส่วนพนักงานที่ยงัเป็นนักศึกษาก็จะมีความยืดหยุ่น เพราะจะติด
เรื่องวันเรียนหรอืวันสอบ ในแง่การจัดการจึงต้องยืดหยุ่นและสามารถปรบัเปลี่ยนได้ตลอดเวลา และ
ยังท าเทคโนโลยี ในส่วนของการท า online marketing เปน็ช่องทางในการโฆษณาเพื่อเข้าถึงกลุม่
ผู้บริโภคได้ง่ายข้ึน 

3.1.4 วิเคราะห์คู่แข่ง 
       1. คู่แข่งขันทางตรง  
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ปัจจุบันคาเฟส่ัตว์ใน จังหวัดสระบรุี มีเพียง 1 ร้าน คือ “แคทซิต้า เฮ้าส”์ เป็นคาเฟ่แมว แต่
คาเฟ่ที่มีทัง้แมวและสุนัขในจงัหวัดสระบุรียงัไม่มีเปิด ดังนั้นร้าน “แคทซิต้า เฮ้าส์”  คู่แข็งส าคัญของ
ธุรกิจเรา ซึ่งรายละเอียดของคู่แข่งมีดังต่อไปนี ้

1.รายระเอียดของคู่แข่ง 
ภาพที่ 3.1: หน้าร้าน “แคทซิต้า เฮ้าส์” 
 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
ที่มา : ร้าน “แคทซิต้า เฮ้าส์”. (2560). ร้ำนแคทซิต้ำ เฮ้ำส์. สืบค้นจาก     
        https://www.wongnai.com/restaurants. 
 

ร้าน “แคทซิต้า เฮ้าส์” สถานที่ตัง้ของร้านตัง้อยู่ที่ ต.ปากเพรียว อ.เมืองสระบรุี จ.สระบรุี 
18110 เป็นร้านอาหารกึ่งคาเฟ่ และแยกโซนแมวและโซนอาหารอย่างชัดเจน โดยมเีบเกอร์รี่, อาหาร
และเครือ่งดื่มต้นต ารับจากฝรั่งเศส มีให้บริการที่ช้ัน 1 และช้ันลอยเท่านั้น ส่วนช้ัน 2 เป็นช้ันที่
ให้บรกิารน้องแมวสายพันธ์ุบริติชและสก๊อตติชน่ารกัๆมากมาย 

โดยช่วงวันหยุดเสาร์-อาทิตย์ เป็นช่วงทีม่ีผู้คนมาใช้บริการมากที่สุด แต่ถ้ามาใช้บริการในวัน
ธรรมดา ก็ เปิดให้บริการทุกวัน โดยช่วงเวลาเปิด  09:00 - 14:00, 16:00 - 21:00 น. 
ตารางที่ 3.1 : แสดงจุดแข็ง จุดอ่อนของทางร้าน “แคทซิต้า เฮ้าส์”  
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จุดแข็ง จุดอ่อน 
เปิดใหบ้รกิารมาเป็นเวลานาน ชนิดของสัตว์ยังไม่หลากหลาย 
เป็นทีรู่้จกัของกลุ่มผู้บริโภคทั้งในพื้นที่และ
นักท่องเที่ยว 

 

สถานที่เน้นคุณภาพและความสะอาด  
โดดเด่นในเรือ่งของอาหารและสถานที่  
มีการจัดการที่เด่นชัด  

 
ภาพที่ 3.2 : เงื่อนไขในการใช้บริการของร้าน “แคทซิต้า เฮา้ส์” 

 
 
ที่มา : ร้าน “แคทซิต้า เฮ้าส์” .(2560). ร้ำนแคทซิต้ำ เฮ้ำส์. สืบค้นจาก     
        https://www.wongnai.com/restaurants. 
 
2. คู่แข่งทางอ้อม 
 ส าหรับคู่แข่งทางอ้อมของธุรกจิประเภทนี้ คือ กลุ่มธุรกจิร้านกาแฟ ที่เป็นเพียงคาเฟ่ที่มี
กาแฟ เบเกอรี่ และอาหารต่าง ๆ โดยเพียงเน้นบรกิารเครื่องดื่น อาหาร และดีไซน์ของร้านทีม่ี
ความโดดเด่นแตกต่างกัน ยกตัวอย่างร้านคาเฟ่ในอ าเภอแกง่คอย เช่น ร้าน Cafe' 33 ร้าน 
Cupper Cafe'  และร้านโรงสีกาแฟ เป็นต้น 
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ภาพที่ 3.3 : ร้าน Café 33 
 
 

          

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : ร้าน Café 33. (2562). รูปร้ำน Café 33. สบืค้นจาก      

        https://www.wongnai.com/reviews/fa573be74c3149b99b45399f94d2cc89. 

 

ภาพที่ 3.4 : ร้าน Cupper Café  

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : เพจ ร้าน Cupper Café. (2562). รปูร้ำน Cupper Café. สบืค้นจาก  

        https://m.facebook.com/cupper17/. 
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ภาพที่ 3.5 :  ร้านโรงสีกาแฟ 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา : ร้านโรงสกีาแฟ. (2562). รูปร้ำนโรงสีกำแฟ. สบืค้นจาก  

        https://www.wongnai.com/restaurants/17725yV-โรงสีกาแฟ. 

 

3.2 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในองค์กร โดยวิเคราะห์ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคใช้

แนวคิด (SWOT Analysis) 

    1.) จุดแข็ง (Strengths) 

(1.) สุนัข  และแมว ของร้านเราทกุตัวได้รับความรัก ความใส่ใจ และการดูแลที่ดีอย่างยิง่ 

และสุนัขและแมวของทางร้านมีการฉีดวัคซีนครบและจดทะเบียนเกิดทุกตัว 

2.) สินค้าที่วางจ าหน่าย ทางร้านคัดสรรวัตถุดิบที่ดี มีคุณภาพ ผ่านมาตรฐานตามก าหนด 

และท าการตรวจเช็คทุกครัง้ก่อนรับสินค้าและส่งสินค้าให้ปกผู่้บริโภค 

(3.) สินค้า มีคุณภาพ และมีการควบคุมคุณภาพสินค้าอย่างสม่ าเสมอ ไม่ว่าจะเป็นด้าน ความ

สะอาด คุณภาพของสินค้าทีลู่กค้าได้รับจะมสีุขลกัษณะที่ดีเยี่ยมและราคาไม่แพง รวมถึงทางร้าน

ปฏิบัติตามกฎหมายการคุ้มครองสัตว์ และรกัษาสุขลกัษณะของทางร้านอย่างเคร่งครัด 

(4.) ธุรกิจเป็นที่นิยมในสงัคมปจัจุบัน ท าใหม้ีกลุ่มลกูค้าที่ช่ืนชอบในธุรกิจนี้อยูเ่ป็นจ านวน

มาก รวมทั้งคาเฟ่ของเรายังเป็นคาเฟ่ที่ให้บริการอย่างครบวงจรของกลุ่มผู้รกัสัตว์ต่าง ๆ ทั้งส าหรับคน

ที่ช่ืนชอบสุนัข หรอืแมว และยังมีมุมที่เป็นส่วนตัวไว้ท างานหรืออ่านหนังสือส าหรับคนที่ไม่ช่ืนชอบ

สัตว์อีกด้วย รวมถึงช่องทางการติดต่อที่มีทกุช่องทางไม่ว่าจะเป็นทาง Facebook  Instagram Line 
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E-mail and Tal ยังมีบริการที่หลากหลายส าหรับลูกค้า ได้แก่ บริการสัง่ผ่านออนไลน์ และบริการเดลิ

เวอรี่และท าเลที่ตัง้ยังติดถนนหลักการเดินทางสะดวกสบาย 

(5.) เจ้าของกจิการมีความรู้ มีภาวะความเป็นผู้น าสงู มีความสามารถในการตัดสินใจฉับไว 

ทันต่อสถานการณ์ รวมทั้ง กจิการมีพนักงานที่มีความทุม่เท มีทักษะ และประสบการณ์สูง ธุรกจิมี 

โครงสร้างองค์กรไม่ซบัซ้อน ท าให้มีความคล่องตัวในการบรหิารงานและ มีการพัฒนาทักษะ จัด 

ฝึกอบรมให้กบัพนักงานอย่างสม่ าเสมอ 

    

2.)  จุดอ่อน (Weaknesses) 

(1) โดยมีการโฆษณาผ่านโซเชียลเน็ตเวิร์ค เว็บไซต์ของร้าน หรือ การจ้างบล็อกเกอร์เขียน

แนะน าร้าน เพื่อใหเ้กิดการบอกต่อในสงัคมออนไลน์ ซึ่งสามารถช่วยให้ลูกค้ารูจ้ักร้านได้มากข้ึน และ

ยังประหยัดงบประมาณของกิจการได้มากข้ึน 

(2.) สินค้าและบรกิารของร้านมสีัตว์เลี้ยงเป็นตัวแปรหลัก ซึง่การน าสัตว์เลี้ยงเข้ามาในร้านเรา

ต้องให้ความส าคัญในเรือ่งดูแลตัง้แต่เรื่องอาหาร การฉีดวัคซีน ดูแลเรือ่งสุขอนามัยโรคติดต่อ และ ที่

อยู่อาศัย จึงต้องมีการบรหิารจัดการเพื่อไม่ให้เกิดปัญหาอื่น ๆ ที่เกี่ยวกบัสัตว์ในระยะยาว 

(3.) ธุรกิจของเราต้องการบุคลากรที่มปีัจจัยพื้นฐานคือรักสัตว์ พร้อมทั้งสามารถท าเครื่องดื่ม

และขายขนมภายในร้านได้  ดังนั้นการคัดเลอืกบุคลากรเข้ามาท างาน และ รกัษาบุคลากร จงึต้องใช้

กลยุทธ์ในการบริหารบุคลากรที่ดี  พรอ้มทัง้แผนส ารองในกรณีที่บุคลากรขาดแคลน หรือ ลาออก 

(4.) ต้นทุนและค่าใช้จ่ายรายเดือนถือเป็นปัจจัยที่เป็นผลกระทบทางด้านการเงินของธุรกจิ 

โดยวัตถุดิบที่ทางร้านเลือกใช้นั้น เป็นวัตถุดิบที่ถูกคัดสรรมาอย่างดี มีคุณภาพสูง จึงท าให้ต้นทุนของ

วัตถุดิบในการท าเบเกอรีและเครื่องดืม่ใช้ต้นทุนสูง 

(5.) ปัจจุบันสถานทีเ่ป็นปจัจัยส าคัญในการเข้ามาใช้บริการหรือซื้อสินค้า ข้อเสียหนึง่ ที่เกิด

ข้ึนกับธุรกจิของร้านเราคือ ทีจ่อดรถ เพราะมีพื้นที่ให้จอดรถน้อยจึงท าให้ลกูค้าที่มาแต่ไม่มทีี่จอดรถ

ไปใช้บริการร้านอื่นที่สะดวกสบายกว่า  

 

    3.) โอกาส (Opportunities) 

(1.) ปัจจุบันการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดล้อมทางสงัคมส่วนใหญ่จากครอบครัวขนาดใหญเ่ป็น

ครอบครัวทีเ่ลก็ลงรบักับสภาพสงัคมยุคใหม่ ที่คนโสดมมีากข้ึน คนแต่งงานช้าลง มีลูกช้า ไม่ตั้งท้อง  

เมื่อไม่มีครอบครัวหรือ ภาระอื่น ท าใหม้ีความสามารถและก าลังในการใช้จ่ายไปกบักิจกรรมทีส่นใจ 



56 

 

และ บรกิารต่าง ๆ ได้มากข้ึน รวมถึงผู้ทีร่ักสัตว์เลี้ยงแต่ไม่มพีื้นที่ในการเลี้ยงก็มมีากขึ้นเนื่องจากคน

ต่างจังหวัดส่วนใหญห่ันมาใช้ชีวิตในเมืองกรงุมากขึ้น และสถานที่พักมักไมเ่อื้ออ านวยในการเลี้ยงสัตว์

เราจงึมีธุรกิจนี้ข้ึนมาเพื่อรองรับความต้องการของกลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้ 

(2.) ปัจจุบันเทคโนโลยีได้เข้ามาเป็นอกีหนึง่ปจัจัยทีส่ าคัญในการใช้ชีวิตมากข้ึน รวมถึงกระแส

นิยมที่ได้รับจากการเสพข่าวผ่านโซเชียลเน็ตเวิร์คก็เป็นที่นิยมมาก เช่น การค้นหาร้านอาหารผ่านการ

รีวิวจากบล็อกเกอร์ต่าง ๆ  การอัพเดตโปรโมช่ันของร้านค้าผ่านทางโซเชียลเน็ตเวิร์ค ท าให้การ

กระจายข่าวสารเข้าถึงลูกค้าได้ที่ถูกที่ถูกเวลา 

 

3.) อุปสรรค (Threat) 

(1.) เริม่มีคาเฟส่ัตว์เลี้ยงหายากและสัตว์เลี้ยงแปลกๆ เกิดข้ึนท าให้มาทดแทนคาเฟ่สุนัข และ

แมวได้ท าให้ลูกค้าเกิดทางเลือกที่ในการไปใช้บรกิาร 

(2.) เนื่องจากธุรกิจไม่ต้องใช้ความเช่ียวชาญเฉพาะทาง และสินค้าเป็นสินค้าทั่วไปจงึท าให้

เกิดคู่แข็งขันใหม่ ๆ ในตลาดได้ตลอด จึงต้องวางกลยทุธ์ในการขายและใหบ้รกิารที่แตกต่างและโดด

เด่นเป็นเอกลักษณ์ของทางร้านเอง  

หมายเหตุ : น าทฤษฎี SWOT Analysis ยกมาจากทฤษฎีบทที่ 2 ข้อที่ 3และ4 
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บทท่ี 4 

โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 

ในหัวข้อนี้ทางผูจ้ัดท าการวิจัยได้เลือกใช้ Business Model Canvas เป็น เครื่องมอืที่ช่วย

ออกแบบโมเดลธุรกิจผ่านปจัจัยทัง้ 9 ด้านที่ถูกมองว่าครอบคลุมส่วนส าคัญๆ ต่อธุรกจิทกุประเภท 

โดยผู้ต้นคิดคือ Alexander Osterwalder ในหนังสือช่ือ Business Model Generation ครับ ใน

บ้านเราก็มหีนังสือเรื่อง Business Model Canvas ขายอยู่ตามร้านหนงัสือทั่วไปเลยครบั ซึ่ง

เครื่องมือนี้ นอกจาก Startup แล้ว ปัจจุบันทั้งนักการตลาด และ SMEs ก็ยอมรับกันอย่างแพร่หลาย 

และนิยมใช้กันเป็นเครื่องมือพื้นฐาน  

ฟังก์ชันการประเมินธุรกิจของ Business Model Canvas มีอยู่ 9 อย่างคือ 

1.    Value Propositions คุณค่าของธุรกจิเรา 

2.    Customer Segment ลูกค้าของเราเป็นคนแบบไหน 

3.    Customer Relationships การสร้างสายสัมพันธ์กับลกูค้า 

4.    Channels ช่องทางการเข้าถึง 

5.    Key Activities สิง่ที่ต้องท าเพื่อขับเคลื่อนธุรกิจนี ้

6.    Key Partners พารท์เนอร์หลักของเรา 

7.    Key Resource ทรัพยากรทีจ่ าเป็นของบริษัท 

8.    Cost Structure ค่าใช้จ่ายหลกัของธุรกจิคืออะไร 

9.    Revenue Streams รายได้ของเรามีอะไรบ้าง 

ประโยชน์ของ Business Model Canvas 

1. ใช้ในการเข้าใจภาพธุรกิจโดยรวมได้พรอ้มๆกัน – เมื่อท าเสรจ็แล้ว มองปราดเดียวก็ท าใหรู้้

เลยว่าเราก าลงัท าอะไรอยู ่

2. ท าให้เราได้คิดอย่างรอบด้าน – ทุกฟงัก์ชันเกี่ยวพันกันเสมอ เครื่องมือนีจ้ะท าให้เราไม่

พลาดปจัจัยส าคัญของธุรกิจ 

3. สร้างเป้าหมายของเราให้ชัดข้ึน –  หรือก็คือ “การส่งมอบคุณค่าให้ลูกค้า” ให้ถูกคน ถูก

วิธี 

4. รู้ว่าส่วนไหนขาด และรู้ว่าต้องเพิ่มสิ่งใด – รู้ว่าต้องจัดการทรพัยากรอย่างไรเพื่อใหส้่งมอบ

คุณค่าแก่ลูกค้า 
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4.1 แผนภาพแบบทางธุรกิจ (Business Model Canvas) 

ตารางที่ 4.1 : แสดงตาราง (Business Model Canvas) 
Key Partners 
 

1.โรงงาน
กาแฟเม็ด 
2. ร้านเบเกอ
รี ่
3. คลินิกสัตว์
เลี้ยง 
 
 

Key Activities 
 

การผลิตสนิค้า
และบริการเพื่อ
สนองความ
ต้องการของ
ลูกค้า 

Value 
Propositions 
 

การผลิตสนิค้า
และบริการที่มี
คุณภาพ และป
ลอยภัยก่อนส่ง
มอบใหก้ับ
ผู้บริโภค 

Customer 
Relationships 
 

แนะน าและติชมได้
ผ่านทางหน้าเพจ
Facebook หรือ
เบอร์โทรศัพท ์

Customer 
Segment 
 

1.กลุ่มลูกค้าที่
อาศัยอยู่ใน 
จ.สระบุร ี
2.กลุ่มลูกค้าที่
รักสัตว์ 
3.กลุ่มลูกค้าที่
ช่ืนชอบการดื่ม
กาแฟ 

Key 
Resources 
 

ทรัพยากรบุคคล 

Channels 
 

สื่อ Social Media 
เช่น เพจ
Facebook เพจ
รีวิว 
 

Cost Structure 

 
ต้นทุนการผลิตสินค้า ต้นทุนการบรหิาร
บุคคล 

Revenue Streams 
 

การขายสินค้าและบริการ 

 

4.2 ข้อมูลอธิบายแบบของธุรกิจ 

โดยผู้วิจัยน าข้อมลูของธุรกิจร้าน นารา คาเฟ่ มาวิเคราะห์และจัดรูปแบบ Business Model 

Canvas ได้ผลลัพธ์ดังนี ้

1. Customer Segmant  

- กลุ่มลูกค้าทีอ่าศัยอยู่ใน จ.สระบุร ี

- กลุ่มลูกค้าทีร่ักสัตว์ 

- กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบการดื่มกาแฟ 

2. Value Propositions 
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การผลิตสนิค้าและบริการที่มีคุณภาพ และปลอยภัยก่อนสง่มอบใหก้ับผู้บริโภค 

3. Channels 

ช่องทางผ่าน สื่อ Social Media เช่น เพจFacebook เพจรวิีว 

4. Customer Relationships 

สามารถแนะน าและติชมได้ผ่านทางหน้าเพจFacebook หรอืเบอร์โทรศัพท ์

5. Revenue Streams 

รายได้หลกัได้จากการขายสินค้าและบริการภายในร้าน 

6. Key Resources 

ทรัพยากรบุคคล เนื่องจากเป็นธุรกจิที่ให้การบรกิารเป็นส่วนใหญ่ ดังนั่นบุคลากรจึงเป็นตัว

ขับเคลื่อนของธุรกจิ 

7. Key Activities 

การผลิตสนิค้าและบริการเพือ่สนองความต้องการของลูกค้า 

8. Key Partners 

พันธมิตร คือ โรงงานกาแฟเม็ดและร้านเบเกอรี่ เพราะเป็นวัตถุดิบหลกัของทางร้าน 

ส่วนคลินิกสัตว์เลี้ยง จะดูและในเรื่องการฉีดวัดซีน กับการดแูลความสะอาดของสัตว์เลี้ยง 

9. Cost Structure 

ต้นทุน คือ ต้นทุนการผลิตสินค้า ต้นทุนการบริหารบุคคล 

 

4.3 สรุปองค์ประกอบของธุรกิจ 

จากข้อมลูแผนทางธุรกจิข้างต้นทัง้ 9 ข้อ สามารถสรุปออกมาได้ดังนี้ 

1.ธุรกิจนีเ้ป็นธุรกิจทีเ่น้นการผลิตสินค้าและบริการ เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค

เป็นหลัก 

2.ธุรกิจเน้นการสร้างทรัพยากรบุคคลและบรหิารทรัพยากรบุคคล เพื่อเป็นส่วนเช่ือมการ

บริการระหว่างบุคลากรและลูกค้า 

3.ความเสี่ยงของธุรกจินี้ คือ การระมัดระวังไม่ใหส้ินค้ามีสิง่แปลกปลอมปะปนไปกบัอาหาร

และเครือ่งดื่ม เพราะภายในร้านนั่นมีบรรดาสัตว์เลี้ยงอยู่ด้วย จึงต้องมกีารแบ่งสัดส่วนของร้านที่

ชัดเจน โดยการแยกระหว่างโซนที่มีสัตว์เลี้ยงกับห้องครัวแยกออกจากกัน 
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4.มีการจัดหาแหลง่วัตถุดิบรายอื่นทีม่ีคุณภาพที่ดีเทียบเท่ากบัรายเดมิทั้งทางด้านต้นทุนและ

การขนสง่ที่มีความสะดวก 
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บทท่ี 5 

แผนกลยุทธ์ (Strategy Plan) 

 

5.1 โครงสร้างองค์กร 

ภาพที่ 5.1 : แสดงโครงสร้างองค์กร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.  เจ้าของกิจการ 

ก าหนดกลยุทธ์และแผนการด าเนินกจิการโดยรวมในการบรหิารงาน จัดการส่วนต่าง ๆ 

ทั้งหมด เพราะเป็นธุรกิจไม่ใหญม่าก ไม่มีความซบัซ้อน เจ้าของกิจการสามารถเข้าไปตรวจความ

เรียบร้อยของธุรกจิได้ตลอดเวลา และสามารถตรวจความเรยีบร้อยผ่านกล้องวงจรปิดทีเ่ช่ือมต่อ

กับโทรศัพทม์ือถือ รวมถึงประสานงานกบัทกุฝ่ายเพื่อประสทิธิภาพของธุรกิจ 

2. พนักงาน แบ่งได้ดังนี ้

1.) พนักงานควบคุมมาตรฐาน 1 คน (เงินเดือน 15,000 บาท) 

ตรวจสอบคุณภาพภายในร้านตั้งแต่ วัตถุดิบที่รับมาจากการสั่งซือ้ สินค้าและเครื่องดื่ม

ทั้งหลายต้องผ่านการตรวจสอบก่อนสม่ าเสมอ รวมถึงสถานที่ภายในร้านทั้งโซนสุนัข แมว และ

โซนด้านนอกต้องสะอาดและถูกสุขลักษณะก่อนเปิดร้านและขณะปิดร้าน 

 

เจ้าของกิจการ 

สุนัข แมว 

พนักงานบริการ 

() 

พนักงานโซนสัตว์เลี้ยง 

ผู้จัดการ / พนักงาน

ควบคุม 

พนักงานท าความ

สะอาด 
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2.) พนักงานบริการ 3 คน (เงินเดือนคนละ 12,000 บาท) 

2.1 เครื่องดื่มและเบเกอรี่ ชงและให้ค าแนะน าเครื่องดืม่และเบเกอรี่แตล่ะ

ประเภท 

2.2 คิดเงินในส่วนของเครื่องดื่มและอาหาร 

2.3 ตรวจสอบเครือ่งดื่มและอาหารภายในร้านเพื่อเพียงพอต่อการจ าหน่าย 

2.4 ดูแลความเรียบร้อยภายในส่วนกลาง 

3.) พนักงานโซนสัตว์เลี้ยง 4 คน (เงินเดือนคนละ 9,000) 

 3.1 พนักงานโซนสุนัข 2 คน 

  - ดูแลความเรียบรอ้ยภายในโซนสุนัข 

  - ดูแลสุนัขทุกตัวที่มีภายในร้าน 

  - น าอาหารไปเสิร์ฟภายในโซนสุนัข 

3.2 พนักงานโซนแมว 2 คน 

- ดูแลความเรียบรอ้ยภายในโซนแมว 

  - ดูแลสุนัขทุกตัวที่มีภายในร้าน 

  - น าอาหารไปเสิร์ฟภายในโซนแมว 

4.) พนักงานท าความสะอาด 1 คน (เงินเดือน 9,000) 

 4.1 ท าความสะอาดทั้งหมดภายในร้านใหส้ะอาดอยูเ่สมอ 

 4.2 ดูแลอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในร้านให้สะอาดอยู่เสมอ 

หมายเหตุ : ยกทฤษฎีมาจากบทที่2 ข้อที่1 

 

5.2 ประเภทของกลยุทธ์ของธุรกิจ 

5.2.1 กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ (Business Strategy)  

กลยุทธ์ทีมุ่่งเน้นการตอบสนองตลาดเฉพาะส่วน (Focus Strategy) เป็นกลยุทธ์ทีร่้าน 

“ NARA Café ”  ใช้เป็นกลยทุธ์ระดบัธุรกจิในระยะเริม่ต้นเพื่อใช้เจาะตลาดกับลูกค้า เฉพาะ

หรือผู้รบับริการในบางกลุม่ที่มีความต้องการพเิศษ ( Niche market ) โดยมุ่งเน้นไปที่ 

ความชอบส่วนบุคคลเฉพาะกลุ่มซึง่สามารถต่อยอดเป็นการตลาดแบบรวมในอนาคตได้จากการ 

แบ่งปันประสบการณ์ในการใช้บรกิารจากแบบปากต่อปาก   
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 กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategy) ร้าน “ NARA Café ” 

น ากลยุทธ์ดังกล่าวมาพฒันาแนวคิดของร้านใหม้ีความแตกต่างจากธุรกิจในตลาดเดียวกัน โดย 

น าศักยภาพในด้านความหลากหลายของสินค้าและบริการมาใช้ ให้เหมาะสมกบัตลาดเป้าหมาย

ที่ เลือกเพื่อสร้างความพึงพอใจในตลาดนั้นมากกว่าคู่แข่งขัน 

5.2.2 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด  

ร้าน “ NARA Café ”  น าแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ  ส่วน

ประสมการตลาด 4Ps มาใช้โดยประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย และการสง่เสรมิ

การตลาด เพือ่สามารถสร้างความพอใจใหก้ับลูกค้าได้ ซึ่งมรีายละเอียดดงันี้ 

ภาพที่ 5.2 : แสดงส่วนผสมทางการตลาด 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

ที่มา : 4ps-marking. (2019). 4ps marking powerpoint. Retrieved from 

https://slideuplift.com/powerpoint-templates/4ps-marketing-powerpoint-    

template-8/. 

 

1.) ผลิตภัณฑ์ (Product)  

ร้าน “ NARA Café ”  มีสินค้าประเภทเครือ่งดื่ม และเบเกอรี่ทีห่ลากหลาย มีจุดเด่น

เฉพาะตัวในเรื่องของรสชาติ และที่ส าคัญวัตถุดิบทีท่างร้านเลือกใช้คัดสรรอย่างดีย่ิงเพื่อให้ได้

คุณภาพที่มีมาตรฐานต่อผู้บริโภค รวมถึงในส่วนของสุนัขและแมวทางร้านมีการดูแลสัตว์ของเรา
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เป็นอย่างดเีพื่อให้ผูท้ี่มาใช้บรกิารได้รบัความสุข ความผ่อนคลายและปลอดภัยถูกสุขอนามัยที่ดี

ยิ่ง 

2.) การก าหนดราคา (Price)  

ร้าน “ NARA Café ”   ได้ก าหนดราคาของสินค้าใหก้ารขายไว้อย่างสมเหตุสมผลและ

เป็นราคาทีทุ่กคนสามารถเข้าถึงได้  

ตารางที่ 5.1 : แสดงราคาเครื่องดืม่ 

 

  

 

 

 

 

 

 

ตารางที่ 5.2 : แสดงราคาของเบเกอรี่ 

รายการ ราคา 

ประเภทเค้ก 40 

ประเภทพาย 45 

ประเภทเครป 50 

ประเภทโทสต์ 60 

 

3.) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Distribution)  

ร้าน “ NARA Café ” มีช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าดังนี้ 

- หน้าร้าน “ NARA Café ”  

- บริการสั่งซื้อผ่านออนไลน์ (เว็ปไซต์ของทางร้านและเฟสบุ๊ค) 

เพื่อให้ลูกค้าที่ต้องการใช้บริการกับทางร้านของเราสามารถเลือกช่องทางได้หลากหลาย 

4.) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

เครื่องดืม่ ร้อน เย็น ปั่น 

กาแฟทุกเมน ู 40 45 50 

ชาทุกเมน ู 30 35 40 

สมูทตี ้   40 

อิตาเลียนโซดา  40  
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ร้าน “ NARA Café ” มีการจัด Promotion ในการสั่งซื้อสินค้าเครื่องดื่มและเบเกอรี่

เป็นชุดลดราคาพิเศษทุกสิ้นเดือน  และมีการโฆษณาผ่านโซเชียลมีเดียซึ่งเป็นช่องทางที่ท าให้

สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้หลากหลาย ท าการสื่อสารเรื่อง Promotion และการโฆษณาของ

ทางร้านมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน 

หมายเหตุ  : ยกทฤษฎีมาจากบทที่2 ข้อที่2 

 

5.2.3 กลยุทธ์ด้านการด าเนินงาน 

น าหลักการการก าหนดกลยทุธ์ในด้านต่างๆ ของกจิการอย่างรอบคอบและควบถ้วนแล้ว 

ข้ึนตอนต่อมาก็คือ การจัดทรายละเอียดของกลยุทธ์ดังกล่าว โดยการก าหนดกจิกรรมของกล

ยุทธ์แต่ละด้นให้ชัดเจน  

       1.  ใช้ของสดใหม่เสมอในส่วนของอาหารและเครือ่งดื่มที่น ามาจ าหน่ายภายในคาเฟ่ 

     2.  มีการดูแลเรื่องสุขภาพและอนามัยของสัตว์เลี้ยงและป้องกันโรคติดต่อจากสัตว์เลี้ยง

ด้วยกัน  

3.  มีกล้องวงจรปิดตามจุดส าคัญในร้านเพื่อเป็นตัวช่วยในการดูแล ลูกค้าและสัตว์เลี้ยง 

ในกรณีเกิดอบุัติเหตุหรือเหตุร้าย พนกังานทีร่้านจะไดเ้ข้าช่วยเหลือได้ทันที ซึง่เป็นมาตรการ

รักษา ความปลอดภัยของร้าน 

       4. ให้ความส าคัญในส่วนของพนักงานด้านการให้บริการและการดูแลลูกค้า 

หมายเหตุ : ยกมาจากทฤษฎีบทที่ 2 ข้อที่6 

 

5.2.4 กลยุทธ์ดา้นการเงิน (Financial Strategy) 

แผนการเงินถือเป็นปัจจัยหลักในการด าเนินธุรกจิ ดังนั้นร้าน “ NARA Café ” จึงมี

แผนการใช้เงินลงทุน เพื่อเป็นแนวทางในการบรหิารร้านใหเ้ป็นไปตามเป้าหมาย โดยเริม่จากเงิน

ลงทุน 5,000,000 บาท ซึ่งเป็นเงินในส่วนของเจ้าของทัง้หมด โดยจัดแบ่งเป็นเงินลงทุนและ

ค่าใช้จ่ายส่วนต่าง ๆ  รวมถึงแบ่งเงินทีเ่ป็นส่วนหมุนเวียนเพือ่สภาพคล่องตัวของร้าน ซึง่จะ

เช่ือมต่อกบัโปรแกรมรายรับ รายจ่ายภายในร้าน และทกุสิ้นเดือนเจ้าของธุรกจิจะมีการ 

ตรวจสอบบญัชีภายในร้านอีกครัง้เพือ่ลดปัญหาทางด้านการเงินและเปน็การรับรู้รายได้ของ

ธุรกิจ 
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5.2.5 กลยุทธ์ดา้นการบริหารทรัพยากรบุคคล (Human Resources 

Management Strategy)    

ร้าน “ NARA Café ”  มีแนวทางในการบรหิารจัดการบุคลากรภายในร้าน โดยการ

ก าหนดโครงสร้างองค์กรในเหมาะสมกับธุรกิจที่มีการบริการเป็นหลัก การจัดหาบุคลากรจึงต้อง

คัดสรรผู้ทีม่ีใจรักงานบรกิารและแบ่งหน้าทีก่ารดูแลอย่างชัดเจน และมีการประเมินผลการ

ปฏิบัติงาน ซึ่งจะน าไปสู่การค านวณผลตอบแทนต่าง ๆ เช่น เบี้ยขยัน การมาท างานตรงตอ้เวลา 

หรือ ผลตอบแทนจาก ยอดขาย เป็นต้น และมกีารฝึกอบรมพนักงานใหม่ทุกครั้งก่อนที่จะ

ให้บรกิารลูกค้า เมื่อมีการจัดการบริหารบุคลากรที่ดียอมน าไปสู่การบริการทีลู่กค้าพึงพอใจสูงสุด 

      

5.3 แผนการปฏิบัติงานของธุรกิจ 

5.3.1 แผนด้านการเงินและงบประมาณ 

แหล่งเงินทุนของกจิการมาจากส่วนของเจ้าของ 100% เป็นจ านวนเงิน 5,000,000 

บาท ซึ่งกลยุทธ์แหล่งที่มาจากเงินภายใน สามารถวิเคราะหข้์อดีข้อเสียได้ดังต่อไปนี้  

ข้อดีจากแหลงเงินทุนภายใน  

1.) ไม่ก่อให้เกิดหนี้สิน และไม่ต้องเสียอัตราดอกเบี้ยจากสถาบันการเงิน  

2.) ไม่ต้องมีการค้ าประกันจากบุคคล หรือ ทรัพยส์ิน  

3.) เหมาะสมกับธุรกิจที่เจ้าของคนเดียว  

4.) ไม่มีพันธะผูกพันกับใคร 

5.) เมื่อธุรกิจมกี าไรสะสมสามารถน ามาหมุนเวียนกบักจิการต่อเนื่องได้เลย 

ข้อเสียจากแหล่งเงินภายนอก  

1.) มีข้อจ ากัดในการลงทุน  

2.) เมื่อธุรกิจด าเนินงานเกิดการขาดทุนสะสมจะไม่มเีงินทุนหมุนเวียนจากสถาบันทาง

การเงินอื่น ๆ รองรบั 

หมายเหตุ : ยกมาจากทฤษฎีบทที่ 2 ข้อที่ 7 
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1. งบประมาณที่ใช้ในการลงทุน 

ตารางที่ 5.3 : แสดงงบประมาณการลงทุนที่ใช้ในการลงทุนธุรกิจ “NARA Café” 

งบประมาณการลงทุน 
  แหล่งท่ีมา 

รายการ รวม ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน    
อุปกรณ์ส านักงาน เช่นเครื่องคิด
งาน 

20,000.00 20,000.00 - 

อุปกรณ์เครื่องชงกาแฟและของใช้ใน
ร้าน 

500,000.00 500,000.00 - 

ค่าก่อสร้างสถานท่ี งานระบบไฟฟ้า
และระบบปรับอากาศ รวมคา่ตกแต่ง 

1,500,000.00 1,500,000.00 - 

ค่าอุปกรณ์การเลี้ยงสัตว์เลี้ยง 100,000.00 100,000.00 - 
ค่าดูแลสุนัขและแมว 500,000.00 500,000.00 - 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 2,620,000.00 2,620,000.00 - 
ค่าใชจ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน    
เงินเดือนพนักงาน 126,000.00 126,000.00 - 
ค่าใช้จ่ายด้านการตลาด 100,000.00 100,000.00 - 
ค่าสาธารณูปโภค 160,000.00 160,000.00 - 
ค่าอินเตอร์เน็ต 16,000.00 16,000.00 - 
ค่าวัตถุดิบ 523,000.00 523,000.00 - 
เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00 500,000.00 - 
รวมเงินทุนเริ่มต้น 4,045,000.00 4,045,000.00 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน(%) 100.00 100 - 

ในก ารลงทุนของธุรกิจใหม่นี้ ประกอบไปด้วย ค่าอุปกรณ์เครื่องใช้ในการผลิตขนม

เครื่องดืม่และอุปกรณ์การด าเนินงาน   

โดยรายละเอียดทีม่าของราคาต้นทุนในแต่ละส่วนได้แจกแจงไว้ดังตาราง สินทรัพย์ 

ข้างต้น เป็นสินทรัพย์ของธุรกจิ และจะน ามาใช้เมือ่มีการด าเนินธุรกิจสินทรัพย์ หรืออปุกรณ์มี

ก ารใช้งานท าใหมู้ลค่าสินทรพัย์เหล่าน้ีจะลดลงเรื่อย ๆ แต่ละปี จากสมรรถภาพของสินทรัพย์

เหล่าน้ีลดลง จงึต้องน าสินทรัพย์เหล่าน้ีไปคิดค่ าเสื่อมราคา เพื่อหามลูค่าที่แทจ้รงิในแต่ละปี ซึ่ง
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อยู่ในส่วนของค่า เสื่อมดังนั้นรวมเงินลงทุนในก ารท าธุรกจิ เท่ากับ 4,045,000 บาท โดยสัดส่วน

ของแหลง่เงินทุนที่ใช้ใ การลงทุนนั้นเป็นเงินทุนในส่วนของเจ้าของ 100% 

ตารางที่ 5.4 : แสดงงบค่าความเสื่อมและตัดจ่ายที่ใช้ในการลงทุนธุรกิจ “NARA Café” 

การค านวณคา่เสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 2,620,000     

ค่าเสื่อมราคาต่อปี 524,000 524,000 524,000 524,000 524,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 524,000 1,048,000 1,572,000 2,096,000 2,620,000 

แสดงในงบแสดงฐานะการเงิน 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 2,620,000 2,620,000 2,620,000 2,620,000 2,620,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 524,000 1,048,000 1,572,000 2,096,000 2,620,000 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 2,096,000 1,572,000 1,048,000 524,000 - 

 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าจดทะเบยีนและตกแต่ง 126,000     

ค่าจดทะเบยีนและตกแต่งตัด

จ่าย 

25,200 25,200 25,200 25,200 25,200 

ตัดจ่ายสะสม 25,200 50,400 75,600 100,800 126,000 

แสดงในงบแสดงฐานะการเงิน 

ค่าจดทะเบยีนและตกแต่ง 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 

หัก ตัดจ่ายสะสม 25,200 50,400 75,600 100,800 126,000 

ค่าจดทะเบยีนและตกแต่ง

สุทธิ 

100,800 75,600 50,400 25,200 - 
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จากข้อมลูในตารางดงักล่าว คือ สินทรัพยเ์มื่อใช้ไปเรื่อยๆ มลูค่าของสินทรัพย์น่ันๆ 

ลดลงด้วย จึงต้องหักค่าใช้จ่ายทีเ่รียกว่า ค่าเสือ่มราคา ซึ่งได้ประเมินว่า ช่วงเวลาในการท าธุรกิจ

คิดที่ 5 ปี ในเฟสแรกนั้น ตลอด 5 ปีนี้ มูลค่าของสินทรัพยจ์ะลดลงในแต่ละปี ซึ่งเมื่อหักค่าเสื่อม

ราคาในแต่ ละปี จะได้มลูค่าสินทรัพย์ถาวรรวมสทุธิในแต่ละปี ทั้งนี้ค่าเสื่อมราคาถือเป็น 

ค่าใช้จ่ายที่ไม่ใช่ตัวเงิน โดยค่าเสื่อมราคาเท่ากับมลูค่าสินทรพัย์ถาวร 2,620,000 บาท / จ านวน

ปีที่ใช้งาน (5) ซึ่งในการใช้งาน จรงิอาจใช้มากกว่า 5 ปี เท่ากับ ปีละ 524,000 บาท ค่าใช้จ่าย

ก่อนการด าเนินงานต้องตัดจ่าย 5 ปี เช่นกัน 

ตารางที่ 5.5 : แสดงยอดขายธุรกิจ “NARA Café”ปีที่ 1 

รายการ ปีที่ 1 

ไตรมาสท่ี 1 ไตรมาสท่ี 2 ไตรมาสท่ี 

3 

ไตรมาสท่ี 

4 

รวม 

จ านวนลูกค้า 60 70 80 90 300 

ราคาเฉลี่ยต่อ

คน 

150 150 150 150 150 

รวมยอดขายต่อวัน 9,000 10,500 12,000 13,500 45,000 

รวมยอดขายต่อ

เดือน 

270,000 315,000 360,000 405,000 1,350,000 

รวมยอดขายต่อ 

ไตรมาส 

810,000 945,000 1,080,000 1,215,000 4,050,000 

จากตารางแสดงให้เห็นว่า ในแต่ละไตรมาศจะมียอดขายเพิ่มข้ึนเรื่อยๆ คิดเป็น 

10% ในแต่ละไตรมาส 
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ตารางที่ 5.6 : แสดงยอดขายธุรกิจ “NARA Café” ปีที่ 2 ถึง ปีที่ 5 

  

ตารางที่ 5.7 : แสดงการประมาณการาค่าใช้จ่ายของธุรกิจ “NARA Café” 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 
ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าบ ารุงรักษาสัตว์ 120,00 120,000 120,000 120,000 120,000 
ค่าโทรศัพท์(เพ่ิมขึ้น
3%) 

36,000 37,080 38,192 39,338 40,518 

ค่าอินเตอร์เน็ต(เพ่ิมขึ้น
5%) 

72,000 75,600 79,380 83,349 87,516 

ค่าไฟฟ้า(เพ่ิมขึ้น5%) 43,200 45,360 47,628 50,009 52,510 
ค่าเสื่อมราคา 524,000 524,000 524,000 524,000 524,000 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 25,200 25,200 25,200 25,200 25,200 
เงินเดือน(เพ่ิมขึ้น5%) 360,000 378,000 396,900 416,745 437,582 
รวมต้นทุนคงท่ี 1,180,400 1,205,240 1,231,300 1,258,642 1,287,327 
ยอดขาย 4,050,000 5,265,000 6,075,000 8,100,000 10,125,000 

จากตารางแสดงให้เห็นว่า อุตสาหกรรมประเภทนี้ เป็นธุรกิจที่ลูกค้านิยมเป็นจ านวน

มากสามารถมาให้บริการซ้ าได้ในแต่ละสัปดาห์ จึงเป็นเหตุให้มียอดขายเพิ่มข้ึนเรื่อยๆ ในแต่ละปี 

 

รายการ ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวนลูกคา้ต่อวัน 130 150 200 250 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 150 150 150 150 

รวมยอดขายต่อวัน 19,500 22,500 30,000 37,500 

รวมยอดขายต่อเดือน 585,000 675,000 900,000 1,125,000 

รวมยอดขายต่อไตรมาส 1,755,000 2,025,000 2,700,000 3,375,000 

รวมยอดขายต่อปี 5,265,000 6,075,000 8,100,000 10,125,000 
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ตารางที่ 5.8 : แสดงนโยบายคิดต้นทุนของธุรกิจ “NARA Café” 

นโยบายคิดต้นทุน
ขาย 

40% ของต้นทุนขาย 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนขาย 1,872,000 2,880,000 4,320,000 5,760,000 7,200,000 
ค่าบรรจุภัณฑ์ 
0.5% 

23,400 36,000 54,000 72,000 90,000 

ส่งเสริมการขาย 74,880 115,200 172,800 230,400 288,000 
ค่าใช้จา่ยเบ็ดเตล็ด 1% 46,800 72,000 108,000 144,000 180,000 
รวมต้นทุนผันแปร 2,017,080 3,103,200 4,654,800 6,206,400 7,758,000 

 

ตารางที่ 5.9 : แสดงการค านาณจุดคุ้มทุนต่อปีของธุรกิจ “NARA Café” 

การค านวณ
จุดคุ้มทุน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรส่วนเกิน 2,032,920 2,971,800 1,420,200 1,893,600 2,367,000 
อัตราก าไร
ส่วนเกิน 

51% 51% 51% 51% 51% 

จุดคุ้มทุนต่อปี 2,314,509 2,363,215 2,414,313 2,467,925 2,524,170 
ก าไรส่วนเกิน คือ รายได้รวม หัก ต้นทุนผันแปร เป็นก าไรเบือ้งต้นที่ได้รบั อัตราก าไร

ส่วนเกิน คือ ก าไรส่วนเกิน หาร รายได้รวม สัดส่วนของก าไรเบือ้งต้นที่ได้รับ คือ 51% จุดต้นทุน

ต่อปีจะดูว่า ความสามารถในการบรหิารจัดการต้นทุนกับก าไรที่ได้คุ้มพอทีจ่ะด าเนินธุรกิจต่อ

หรือไม่ เท่ากับ ต้นทุนคงที่ หาร อัตราก าไรส่วนเกิน ข้อสมมติของต้นทุนขายมีการเพิ่มข้ึนทุกปี 

โดยจะไม่คงที่ตลอด 5 ปี เนื่องจ ากราคาสินค้าข้ึนอยู่กับราคาของวัตถุดิบที่น ามาใช้ 
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ตารางที่ 5.10 : แสดงงบก าไรขาดทุนของธุรกิจ “NARA Café” 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณสีถานการณป์กต ิ
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ยอดขาย 4,050,000 5,265,000 6,075,000 8,100,000 10,125,000 
หัก  ต้น ทุนผัน
แปร 

2,017,080 3,103,200 4,654,800 6,206,400 7,758,000 

ก าไรส่วนเกิน 2,032,920 2,161,800 1,420,200 1,893,600 2,367,000 
หัก ต้นทุนคงท่ี 1,180,400 1,205,240 1,231,300 1,258,642 1,287,327 
ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 

852,520 956,560 188,900 634,958 1,079,673 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
ก าไร(ขาดทุน)ก่อน
หักภาษี 

852,520 956,560 188,900 634,958 1,079,673 

หัก ภาษี 30% 255,756 286,968 35,670 190,487 322,101 
ก าไร(ขาดทุน)
สุทธิ 

596,764 669,592 153,230 444,471 757,572 

จากตารางแสดงให้เห็นว่า ในปีแรกทางกิจการมีก าไร 596,764 บาท  ในปีต่อๆ ไปมี

ก าไร ทางกิจการจึงมีการใช้กลยุทธ์ให้การดึงลูกค้า เพื่อที่จะสร้างก าไรให้มาข้ึนในแต่ละปี 
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ตารางที่ 5.11 : แสดงก าไรสะสม ประมาณการจากสถานณ์ปกติของธุรกิจ “NARA Café” 

ยกยอดไปแสดงการ
เปลี่ยนแปลงฐานะ
การเงิน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 
 

ปีที่ 5 

ก าไรสะสมต้นป ี - 596,764 669,592 153,230 444,471 

บวก ก าไรสุทธ ิ 596,764 669,592 153,230 444,471 757,572 

หัก เงินปันผล - 101,205 171,986 242,724 313,414 

ก าไรสะสมปลายงวด 596,764 1,165,151 650,836 354,977 888,629 

ยกยอดไปงบกระแส
เงินสด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได ้ 255,756 286,968 35,670 190,487 322,101 

ภาษีเงินได้คา้งจ่ายท่ี
เพ่ิมขึ้น 

255,756 31,207 251,289 154,817 131,614 

ก าไรสะสมปลายงวดตลอด 5 ปี มีแนวโน้มที่เพิ่มข้ึนมาก ในปีที่1 ได้ก าไร 596 ,764 

บาท แต่ปีที่2 กลับมีก าไรเพิ่มขึ้น 669,592 บาท หลังจ ากนั้นก าไรสะสมเพิ่มสูงข้ึน จากปีที่ ปีที่ 

3 จ านวน 153,230 บาท และปีที่ 4 444,471 บาท และในปีที่ 5 ก็จะมีก าไรเพิ่มใข้ึนเรื่อยๆ 
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ตารางที่ 5.12 : แสดงงบกระแสเงินสดประมาณการจากสถานการณ์ปกติของธุรกิจ  

         “NARA Café” 

กระแสเงินสดจาการ
ด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธ ิ 596,764 669,592 153,230 444,471 757,572 
บวก ค่าเสื่อมราคา 524,000 524,000 524,000 524,000 524,000 
บวก ค่าใช้จา่ยตัดจ่าย 25,200 25,200 25,200 25,200 25,200 
บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
บวก ภาษีได้ค้างจา่ยท่ี
เพ่ิมขึ้น 

255,756 286,968 35,670 190,487 322,101 

หัก สินค้าคงเหลือท่ี
เพ่ิมขึ้น 

- 101,205 70,782 70,737 70,690 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

1,401,720 1,404,555 667,318 1,113,421 1,558,183 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 
รวมสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน 

2,620,000 - - - - 

เงินเดือนพนักงาน 126,000 - - - - 
ค่าใช้จา่ยดา้นการตลาด 100,000 - - - - 
กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

2,846,000 - - - - 

กระแสเงินสดจาการจัดหา 
หัก เงินปันผลจา่ย - 101,205 171,986 242,724 313,414 
ทุนหุ้นสามัญ 4,045,000     
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมจัดหา 

4,045,000 101,205 171,986 242,724 313,414 

เงินสดสุทธ ิ 2,600,720 1,303,350 495,332 870,697 1,244,769 
บวก เงินสดต้นงวด - 2,600,720 2,507,070 3,002,402 3,873,099 
เงินสดปลายงวด 2,600,720 3,904,070 3,002,402 3,873,099 5,117,868 
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จากงบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 5 ปีของกิจการ พบว่า 

มูลค่าของกจิการเพิม่ขึ้นเท่าๆ กัน ทุกปี ในปีที่ 1 จ านวน 2,600,720 บาท หลังจากนั้นเพิม่ขึ้น 

จากปทีี่ 1 จ านวน  เป็น 3,904,070 บาท ในปีที่ 3 ในปีที่ 4 จ านวน 3,002,402 บาท และ 

3,873,099บาท ส่วนในปีที่ 5 จ านวน 5,117,686 บาท  

การค านวณระยะเวลาคืนทุน 

 ทางผู้จัดท าได้น าเครื่องมือ Payback Period (PP) มาใช้ 

ระยะเวลาคืนทุนหรือ Payback Period (PP) จะเป็นตัวเลขที่ใช้ส าหรบัประมาณการการลงทุน 

เพื่อใช้ตัดสินใจว่าการลงทุนในธุรกจินี้คุ้มค่าทีจ่ะลงทุกหรือไม่ ควบคู่ไปกับประมาณการผลก าไร

ที่คาดว่าจะได้รับจากการลงทุน 

สูตร Payback Period (PP) = เงินลงทุน / ผลตอบแทนจากการลงทุน 

                        = 4,045,000 / 4,050,000 

   = 0.99 ≈ 1 ป ี

ดังนั่น ระยะเวลาคืนต้น 1 ปี  

ตารางที่ 5.13   : แสดงการหาค่า NPV และ IRR ของธุรกิจ “NARA Café” 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

กระแสเงินสดรบัตลอดโครงการ  
ปีที ่  
0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทัน -4,045,000 
1 กระแสเงินสดรับ 2,476,876.19 
2 กรแสเงินสดรับ 1,182,267.57 
3 กระแสเงินสดรับ 427,886.40 
4 กระแสเงินสดรับ 716,324.57 
5 กระแสเงินสดรับ 975,309.08 
  
การค านวณมูลค่าปจัจบุันสทุธิโดยอัตราคิดลด 5% 
มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ ฿5,778,663.81 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกรแสเงินสดจ่าย 4,045,000 
มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) ฿1,733,663.81 
อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 39% 
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หมายเหตุ : ตัวเลข คือ การอ้างองิมาจาก ต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่าย และรายได้  NPV : 

ค านวณมาจาก กระแสเงินสดในแต่ละปีตามตารางข้างต้น ซึง่กระแสเงินสดมาจากในส่วนของ 

งบกระแสเงินสดสทุธิ (เงินที่เหลือจากการหกัค่าใช้จ่ายต่างๆแล้วในแต่ละปี น ามาค านวณ ซึ่งถ้า

เป็น บวก แสดงว่าเหมาะสมในการลงทุน  IRR: เป็นตัวช้ีวัดท างก ารเงินว่า โครงการดงักล่าว

เหมาะจะลงทุน หรือไม่ โดยเทียบกับ % ข้ันต่ า ที่เราอยากได้รับคือ ต้นทุนทัง้หมดที่เราลงทุนไป

ตั้งไว้  5% ถ้าหาก IRR >% ข้ันต่ าที่เรา อยากได้รับ เราจะลงทุน ซึ่งในธุรกิจนี้ IRR สูง เนื่องจาก 

Margin ในการด าเนินงานค่อนข้างสูง ก าไรดี จึงท าให้ IRR สูงเหมาะแก่การลงทุน จะเห็นว่า IRR 

ของโครงการนี้ที่ได้ = 39% นั่นหมายถึงอัตรา ผลตอบแทนที่จะได้รบัของโครงการ ที่ค่อนข้างสูง 

ใช้ระยะเวลาคืนทุนประมาณ 1 ปี ควรแก่การ ลงทุน  

  

5.4 แผนฉุกเฉินของธุรกิจ (Contingency Plan) 

วัตถุประสงค์ในการเตรียมแผนฉุกเฉิน เพื่อเป็นการเตรียมความพร้อมส าหรบัการ

แก้ปัญหาที่อาจเกิดจากสถานการณ์ที่ไม่คาดคิด หรอืการด าเนินงานไม่เป็นไปตามแผนที่วางไว้ 

แผนฉุกเฉินน้ีจะท าให้ธุรกิจสามารถป้องกันลดความเสี่ยงจากสถานการณ์ต่าง ๆ ปรบัตัวได้ทัน

กับสิง่ทีจ่ะเกิดข้ึนในอนาคต ซึ่งได้จัดการวางแผนฉุกเฉินของธุรกิจ ในแต่ละสถานการณ์ดังนี้  

กรณีที่ 1 : ผลประกอบการใน 2 ปีแรกต่ ากว่าเป้าหมายที่ก าหนดไว้และยังไมส่ามารถ

คืนทุนได้ แนวทางแก้ไข  

1. การวิเคราะห์สาเหตุทีท่ าใหผ้ลประกอบการไมเ่ป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนดไว้และดู 

งบประมาณต่าง ๆ อย่างละเอียด เพือ่ใช้หาจุดบกพรอ่งในงบประมาณ  

2. การพิจารณาถึงคู่แข่งรายใหม่ทีเ่ข้ามามากข้ึน ในตลาดอุตสาหกรรมเดียวกันที่

ค่อนข้าง รุนแรง ซึง่จะมีการปรบัเปลี่ยนแผนการด าเนินการให้มีความสอดคล้องต่อพฤติกรรม

ความต้องการของ ผู้บริโภคมากยิ่งข้ึน  

3. ขยายฐานลูกค้าไปยังบริเวณใกลเ้คียง จัดให้มีการสง่เสรมิการตลาดกระตุ้นยอดขาย 

ให้ ผู้บริโภคหันมาสนใจเลือกใช้บรกิารร้านของเราใหม้ากขึ้น 

4. ปรับปรงุผลิตภัณฑ์และบริการจากทางร้านใหม้ีประสทิธิภาพที่ดีมากข้ึน โดยท าการ

ส ารวจความคิดเห็นของลูกค้าที่มาใช้บริการว่าควรปรบัปรุงไปในทิศทางใด 

กรณีที่ 2 : การขาดแคลนวัตถุดิบจาก Supplier แนวทางแก้ไข  
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1. มีการหาแหลง่จ าหน่ายวัตถุดิบไว้หลายราย เพื่อปอ้งกันการขาดแคลนวัตถุดิบที่จะ

ส่งผล ต่อการผลิตสินค้า  

2. ติดต่อสร้างพันธมิตรที่ดีกบัผูจ้ าหน่ายวัตถุดิบอย่างน้อย 3 ราย  

กรณีที่ 3 : คู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน มีรปูแบบลักษณะสินค้า และบริการ คล้ายกัน 

แนวทางการแก้ไข  

1. สร้าง Brand Loyalty ให้กบัลกูค้า ด้วยกิจกรรมทีห่ลากหลายของทางร้านทีส่ื่อสาร

กับลกูค้า  

2. ปรับปรงุคุณภาพผลิตภัณฑ์อย่างตอ่เนื่อง  

3. เน้นการสร้างความสัมพันธ์กบัลกูค้า รักษาฐานลูกค้าเดิม และสร้างฐานลูกค้าใหม่ 

เพื่อให้ ลกูค้าประทบัใจ จดจ า แล้วนึกถึงร้านเรา เป็นที่แรก 

กรณีที่ 4 : พนักงานที่มอียู่ไม่เพียงพอในการใหบ้ริการ แนวทางการแก้ไข  

1. เปิดรบัสมัครพนักงานเพิม่ทั้งแบบ part time และ full time  

2. วางแผนจัดระบบก าลงัคนในการใหบ้รกิารใหม่ตามความเหมาะสมกบังานแต่ละ

ประเภท และ ลูกค้า 

กรณีที่ 5 : การขาดสภาพคล่องทางการเงิน แนวทางการแกไ้ข 

1. การจัดท างบกระแสเงินสดประมาณการล่วงหน้า เพือ่ดูความต้องการการใช้เงินใน

ช่วงเวลาต่าง ๆ 

2. มีแผนส ารองไว้เพื่อเกิดปัญหา เช่น หาแหลง่กู้ยืมระยะสั้น โดยการจัดท าวงเงิน

เบิกเกินบญัชีกับธนาคารไว้ล่วงหน้า เป็นต้น 

กรณีที่ 6 : จ านวนลูกค้าเพิม่ขึ้นอย่างรวดเร็ว แนวทางการแก้ไข 

1. จัดการบริการลงัคนให้เหมาะสม และแก้ไขจุดที่ท าให้เกิดการล่าช้า 

2. ต้องรักษาคุณภาพการใหบ้รกิารที่ดเีหมือนเดมิ และต้องมกีารประชุมและหาแนวทาง

พัฒนาในแต่ละฝ่ายอย่างต่อเนื่อง 

หมายเหตุ : ยกมาจากทฤษฎีบทที่ 2 ข้อที่ 10 
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เรื่องการศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติของลูกคา้ในธุรกิจคาเฟ่แมวและสุนัข  ในอ าเภอ

แก่งคอย จังหวัดสระบุรี 

 ค าชี้แจง แบบสอบถามฉบับนีเ้ป็นส่วนหนึง่ของการศึกษาค้นคว้าอิสระหลักสูตรSMEs 

(วิสาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม) คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรงุเทพ โดยมี

วัตถุประสงค์เพื่อน าข้อมูลไปใช้ในการท าแผนธุรกิจคาเฟ่สุนขัและแมวข้อมูลที่ได้รับจาก

แบบสอบถามฉบับนี้ ผู้ศึกษาจะเก็บไว้เป็นความลับและจะใช้ข้อมูลเพือ่ประโยชน์ ทางด้าน

วิชาการเท่านั้น จึงใคร่ขอความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง เพื่อเป็น 

ประโยชน์ต่อการท าแผนธุรกจิ โดยแบบสอบถามฉบับนีม้ี  3 ตอน ดังนี ้

ตอนท่ี 1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ตอนท่ี 2 สอบถามเกี่ยวกับทัศนคติและความต้องการของลูกค้าในธรุกิจคาเฟ่

สุนัขและแมว  

ตอนท่ี 3 พฤติกรรมและประสบการณ์ของลูกคา้ในธุรกิจให้บริการความพึง

พอใจในการใช้บริการ  

   ผู้วิจัยขอขอบคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน ที่ให้ความร่วมมือในการวิจัย

ครั้งนี้ด้วย 

                                                       ความตั้งใจและครบทกุข้อ 

         บรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต 

         มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

 
 

 

 

แบบสอบถามงานเพื่อการวิจยัส าหรับประชาชน 
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ท่านอาศัยอยู่ในเขตกรงุเทพและปรมิณฑล ใช่หรือไม่  

 ใช่ ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม)  

ท่านเคยใช้บริการคาเฟสุ่นัขและแมวหรอืไม่  

 ใช่ ไม่ใช่ (จบแบบสอบถาม) 

ตอนที่ 1  ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ   

1)   ชาย    2)  หญิง 

 

2. อายุ  

1)  น้อยกว่า 20 ปี   4)  40 - 49 ปี 

2) 20 - 29ป ี    5)  50 - 59 ปี 

3) 30 - 39ป ี    6)  60  ปีและมากกว่า 

      

3. ระดับการศึกษา 

      1) ต่ ากว่าปริญญาตร ี           3)  สูงกว่าปริญญาตร ี

                  2) ปรญิญาตร ี     

4.อาชีพ 

1) นักเรียน/นักศึกษา   4) ค้าขาย / ธุรกิจส่วนตัว 

2) ข้าราชการ/) พนักงานรัฐวิสาหกจิ 5) อื่นๆโปรดระบุ............. 

3)  พนักงานบริษัทเอกชน                                        

 

 



83 

 

     5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

    1)   ต่ ากว่าหรือเทียบเท่า 10,000 บาท  4)  30,001 –  40,000 บาท 

        2)  10,001 – 20,000  บาท   5)  40,001 – 50,000 บาท 

    3)  20,001 – 30,000 บาท   6)  50,000 บาทข้ึนไป 

6.สถานะภาพ 

          1)  โสด 2)  สมรส/อยู่ด้วยกัน  3)  หม้าย/หย่าร้าง/แยกกันอยู่  

ตอนที่  2 สอบถามเกี่ยวกบัทัศนคติและความต้องการของลกูค้าในธุรกิจคาเฟสุ่นัขและแมว  

ข้อ 1 ปัจจัยที่มผีลต่อการเลอืกใช้บริการ 

 

ข้อ 2 ท่านเห็นด้วยหรือไม่ว่าร้านคาเฟ่สัตว์ควรมีทั้งสุนัขและแมวอยู่ที่เดียวกัน 

 เห็นด้วยอย่างยิ่ง  เห็นด้วยมาก  เห็นด้วยปานกลาง  

 เห็นด้วยน้อย  เห็นด้วยน้อยที่สุด 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการใชบ้ริการของลูกค้าในธุรกิจคาเฟ่

สุนัขและแมว 

ระดับความส าคัญ 

5 

มาก

ท่ีสุด 

4 

มาก 

3 

ปาน

กลาง 

2 

น้อย 

1 

น้อย

ท่ีสุด 

1. บรรยากาศและการตกแต่งของร้าน      
2. การให้บริการของพนักงาน      
3. ราคา      
4. ช่ือเสียงของร้าน      
5. ท าเลที่ตัง้ของร้าน      
6. การโฆษณาและประชาสัมพันธ์      
7. โปรโมช่ัน      
8. ความสะอาดและคุณภาพ      
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ข้อ 3 สถานที่ตั้งแบบใด ที่ท่านอยากไปใช้บริการมากที่สุด  

 ใกล้ห้างสรรพสินค้า   ใกล้ที่พักอาศัย  

 ใกล้สวนสาธารณะ   ใกล้ที่ท างาน / ใกล้สถานศึกษา  

 อื่นๆ ........................................  

  

ข้อ 4 ท่านเห็นด้วยหรือไม่ว่าร้านคาเฟ่สัตว์ควรมีทั้งสุนัขและแมวอยู่ที่เดียวกันควรมีสถานที่และ

บรรยากาศที่สะอาดและมีการจัดการที่ดีเพื่อความปลอดภัยของผู้ใช้บริการ  

 เห็นด้วยอย่างยิ่ง  เห็นด้วยมาก  เห็นด้วยปานกลาง  

 เห็นด้วยน้อย      เห็นด้วยน้อยที่สุด 

ตอนที่ 3 พฤติกรรมและประสบการณ์ของลกูค้าในธุรกิจให้บริการความพึงพอใจในการใช้บริการ  

 

ข้อ1 บ้านของท่านเลี้ยงสุนัขหรือแมว  

 สุนัข   แมว  สุนัขและแมว   ไม่เลี้ยงสัตว์ 

 

ข้อ 2 บ้านของท่านเลี้ยงสุนัขกี่ตัว  

......................ตัว  พนัธ์ุอะไร........................... 

 

ข้อ 3 บ้านของท่านเลี้ยงแมวกี่ตัว  

......................ตัว พนัธ์ุอะไร........................... 

 

ข้อ 4 ท่านไปใช้บริการร้านให้บริการคาเฟ่สัตว์เลี้ยงบ่อยแค่ไหน  

น้อยกว่าหรือเท่ากับ 1 ครั้งต่อเดือน  2-3 ครั้งต่อเดือน  

 4-5 ครั้งต่อเดือน           มากกว่า 5 ครั้งต่อเดือน  

  

ข้อ 5  ค่าใช้จ่ายในการซื้อสินค้าหรือใช้บริการคาเฟ่ต่อครั้ง  

น้องกว่า 500 บาท     501 – 1,000 บาท    1,001 – 3,000 บาท     

3,001 – 5,000 บาท   มากกว่า 5,000 บาท 
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ข้อ 6 ประเภทของบริการที่ช่ืนชอบ  

คาเฟ่สุนัข      คาเฟ่แมว      คาเฟ่สุนัขและแมว    

บริการอื่น ๆ เช่น ขนมเค้กและ เครื่องดื่ม 

 

ข้อ 7 ช่องทางในการทราบข้อมูลของคาเฟ่ที่ใช่บริการ 

 ตามรีวิวจาก Blogger    สื่อออนไลน์ เช่น Facebook หรือ Instagram 

 ใกล้บ้าน            เพื่อนแนะน า 

 

ข้อเสนอแนะอื่น ๆ 

………………………………………………………………………………………………………... 

………………………………………………………………………………………………………... 

ขอบพระคุณเป็นอย่างสงูในความร่วมมือกรอกแบบสอบถาม 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 

 

คาเฟ่สัตว์เลี้ยงเป็นไอเดียที่เริ่มต้นที่ไตห้วัน ย้อนไปเมื่อปี 2541 คาเฟ่สัตว์เลี้ยงแห่งแรก

ของโลกเปิดให้บริการที่ไทเป ช่ือคาเฟ่“Cat Flower Garden” ได้รับการตอบรับดี โดยเฉพาะ

จากนักทอ่งเที่ยว จนแนวคิดน้ีถูกลอกเลียนแบบในญีปุ่่น กลายเป็นธุรกจิทีม่าแรง ในกรุงเทพเอง

ก็มีคาเฟ่ประเภททนีห้ลายแห่ง ธุรกจินี้มีทที่าขยายตัวตอบรบัความต้องการของผู้บริโภคมีการ

วิเคราะห์ถึงเบือ้งหลังกระแสความส าเรจ็ของคาเฟ่สัตว์เลี้ยงว่าการอยู่กับสัตว์เลี้ยงสามารถสร้าง

ความสุขทางใจและท าให้คลายความเครียดลงได้ แต่บรรดาคนรักสัตว์จ านวนมากโดยเฉพาะที่

อาศัยในเมืองใหญ่มอีุปสรรคมากมายที่ท าให้ไมส่ามารถมสีัตว์เลี้ยงเป็นของตัวเองได้ อุปสรรค

ที่ว่าก็เช่น ท างานไม่เป็นเวลาต้องเดินทางบอ่ย งบประมาณน้อยเพราะการเลี้ยงสัตว์กม็ีค่าใช้จ่าย 

ที่อยู่อาศัยไม่เอื้อให้เลี้ยงเนื่องจากอยูห่อ อยู่คอนโด หรืออยู่ในบ้านที่มสีมาชิกแออัดจนไม่มีพื้นที่

ส าหรับสัตว์เลี้ยง  

ร้าน “ NARA Café ” เริ่มต้นจากผูจ้ัดท าเป็นคนรักสุนัขและช่ืนชอบสัตว์หลายๆ

ประเภท โดย “ NARA Café ” มีแนวคิดว่า ปัจจุบันสื่อออนไลน์มีความรวดเร็วและมผีู้คนให้

ความสนใจเป็นจ านวนมาก เช่น การถ่ายรูปคู่กบัสัตว์เลี้ยงนา่รักๆ การถ่ายรูปคู่กบัอาหารทีม่ี

ลักษณะแปลกตา หรอืจะเป็นสถานที่ทีม่ีเอกลกัษณ์ สิ่งเหล่านี้จึงท าให้ผูบ้ริโภคส่วนใหญส่รรหา

ร้านน่ารักๆ และมสีัตว์เลี้ยงที่ตนช่ืนชอบ เพื่อมาน่ังเล่นถ่ายรปู โดยร้าน “ NARA Café ” มี

บริการในส่วนของเครื่องดื่ม ของหวาน และมีบรรยากาศที่แสนอบอุ่น สบายๆ และยังให้ช่ืนชม

ธรรมชาติอันแสนสวยงาม  พร้อมกบัมีมมุให้นั่งเล่นกับสุนัข และแมวที่มกีารจัดเป็นสัดส่วน และ

ที่ส าคัญคาเฟ่ของเราจะเน้นเรื่องการรักษาความสะอาดอย่างยิ่งยวด ไม่มีการปนเปื้อนกบัสิง่

แปลกปลอมใหม้ากับอาหาร จานชามแยกการให้งานชัดเจน และแยกครัวหรือส่วนทีเ่ตรียมและ

ปรุงอาหารใหห้่างจากบริเวณที่สัตว์อยู่  โดยรปูแบบของธุรกจิร้าน “ NARA Café ” เพื่อ

ตอบสนองต่อความต้องการของกลุม่ลกูค้าที่รักสัตว์เลี้ยงทัง้ 2 ชนิด โดยจะแบ่งโซนอย่างชัดเจน

คือโซนที่ 1 Cat Love คาเฟส่ าหรับลูกค้าที่ช่ืนชอบแมวสามารถนั่งทานขนมได้ทีบ่รเิวณนี้ โซนที่ 

2 Dog Likeคาเฟส่ าหรบัลูกค้าที่ช่ืนชอบสุนัขสามารถนัง่ทานขนมได้ที่บรเิวณนี้ โซนที่ 3 Cat 

Love and Dog Like คาเฟส่ าหรบัลูกค้าที่ช่ืนชอบทั้งแมวและสุขัน พร้อมทัง้แมวและสุขันที่อยู่

ร่วมกันอย่างเป็นพันธมิตร รวมถึงสามารถนั่งทานขนมได้ทีบ่ริเวณนี้ โซนที่ 4 เป็นโซนกลาง ที่

เช่ือมระหว่าง โซน Cat Love กับ โซน Dog like เป็นที่จ าหน่ายเครื่องดืม่และของหวานรวมถงึ
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มีช้ันหนังสือ และมมุอ่านหนงัสอืไว้ให้อ่าน โซนที่ 5 Green Zone เป็นโซนด้านนอกทีลู่กค้าจะ

ได้มุมถ่ายรูปสวยๆ กับบรรยากาศสบายๆ ที่ไว้เพื่อคนรักธรรมชาติโดยเฉพาะ 

ส าหรับการวิเคราะห์ทางการเงินการลงทุนเริม่ต้นใช้เงินลงทนุจากส่วนของเจ้าของ

ทั้งหมดจ านวน 5,000,000 บาท ซึ่งจากการประเมินความคุ้มค่าในการลงทุนพบว่ามีมลูค่า

ปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เปน็บวก มีระยะเวลาในการคืนทุน 

Payback Period ไม่เกิน 1 ปี ดังนั้นจะเห็นได้ว่าแผนธุรกิจร้านกาเฟ่นีเ้มีความน่าสนใจ สามารถ

สร้างผลก าไรและผลตอบแทนที่ดีแกผู่้ประกอบการคุ้มค่าแกก่ารลงทุน 
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ประวัติผู้เขยีน 

 

ช่ือ – นามสกุล   นางสาว นารปรียา จัทกลู 

อีเมล   narapreeya.chan@bumail.nat  

ประวัติการศึกษา  ศึกษาปริญญาตรี จากคณะบรหิารธุรกิจ สาขาการจัดการ 

   มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

ศึกษาปริญญาโท จากคณะบรหิารธุรกิจ สาขาการจัดการ

ขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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