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บทคัดย่อ 
 
 ถึงแม้ว่าในปัจจุบันผู้คนส่วนใหญ่ต่างใช้เวลาบนสื่อออนไลน์เนื่องด้วยการพัฒนาเทคโนโลยี
ใหม่ ๆ ที่ท าให้เกิดความสะดวกสบายในการติดต่อ พูดคุย หรือประชุมกัน อย่างไรก็ตามการใช้เวลา
บนสื่อออนไลน์นั้น อาจท าให้ผู้คนรู้สึกไม่ได้รับถึงความรู้สึก การแสดงสีหน้า ท่าทางของผู้พูดอย่าง
ชัดเจน อีกท้ังยังมีปัญหาเรื่องระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่อาจท าให้การติดต่อต้องประสพปัญหาบ้าง
เป็นครั้งคราว ดังนั้นการออกไปพบเจอกันยังคงเป็นเรื่องที่ส าคัญ ที่ผู้คนไม่สามารถขาดไปได้ 
 ปัจจุบันนี้ผู้คนต่างออกมาพบเจอหรือนัดพูดคุยงาน แลกเปลี่ยนความคิดทางธุรกิจกัน
ระหว่างการพักผ่อน ภายในสถานที่ที่มีบรรยากาศดี ๆ และมีอาหารเครื่องดื่มที่อร่อย และสามารถ 
เก็บภาพหรือแบ่งปันบรรยากาศต่าง ๆ ลงใน Social Media อย่างไรก็ดี ผู้คนที่ออกมาพบกันอาจจะ
พบเจอปัญหาต่าง ๆ เช่น ความซ้ าซากจ าเจของสถานที่ ความน่าสนใจของสถานที่ การเดินทาง ความ
เป็นส่วนตัว หรือแม้แต่สิ่งอ านวยความสะดวกในร้านต่าง ๆ เช่น การบริการ และรสชาติ ดังนั้นเพื่อ
ตอบสนองความต้องการของผู้คน โดยอ้างอิงจากผลลัพธ์ในการวิจัยครั้งนี้ ท าให้พบว่า ผู้คนนิยมพบ
เจอเพ่ือน คนรัก คู่ค้าทางธุรกิจ ที่บาร์ Cocktail จึงท าให้เกิดแผนธุรกิจคาสิโนบาร์นี้ขึ้นมา 
 คาสิโนบาร์เป็นบาร์ขนาดเล็ก ตั้งอยู่ในพ้ืนที่ใจกลางทองหล่อ-เอกมัย โดยเป็นย่านท่องเที่ยว
ส าคัญของกรุงเทพมหานคร โดยจะจัดจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ เครื่องดื่มไม่มีแอลกอฮอล์ และมี
อาหารทานเล่นฟรี เมนูจะถูกคิดค้นโดยบาร์เทนเดอร์ที่มีประสบการณ์ มีการเล่าเรื่องจากชื่อเมนูที่
ตั้งขึ้นตามลักษณะของคาสิโนบาร์ มีการเล่าเรื่องที่มาของวัตถุดิบแต่ละแก้ว และให้นักท่องเที่ยวหรือ
ผู้บริโภคมีส่วนร่วมในการทดลองเครื่องดื่ม พร้อมทั้งให้ความเห็นของเครื่องดื่มดังกล่าว อีกท้ังยังมี
บรรยากาศของความเป็นคาสิโนภายในร้าน เสมือนให้นักท่องเที่ยวได้อยู่ท่ามกลางบรรยากาศของ
เมืองคาสิโนชื่อดังอย่าง ลาสเวกัส ประเทศสหรัฐอเมริกา 
 
 
 
 

 



 

 ทั้งนี้จากการประเมินความเป็นไปได้ในการด าเนินธุรกิจ และวิเคราะห์ผลตอบแทนทาง
การเงินในระยะเวลา 5 ปี พบว่า ธุรกิจใช้เงินลงทุน 1.6 ล้านบาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
เท่ากับ 304% และมีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยู่ที่ 0.33 ปี หรือประมาณ 4 เดือน 
อ้างอิงการประมาณการกรณีฐาน 
 
ค าส าคัญ: ธุรกิจกลางคืน, บาร์, แอลกอฮอล์, อาหารและเครื่องดื่ม 
 
 

 



 

Kamonyodtanun, P.  Master of Management in Entrepreneurship, October 2023, 
Graduate School, Bangkok University. 
Business Plan for Casino Bar (54 pp.) 
Advisor: Assoc. Prof. Suchard Tripobsakul, Ph.D. 

 
ABSTRACT 

 
 Although nowadays most people spend their time online due to the 
development of new technology that makes it convenient to contact, talk or meet. 
However, spending time online may make the absentness of feeling facial expression 
and unclear gestures. There are also problems with information technology systems 
that can sometimes make communication difficult, so going out to meet each other 
is still important. 
 Nowadays, people come out to meet other people or make an appointment 
to talk about work, exchange business ideas while on vacation or inside the place 
that has a good atmosphere with delicious food and drinks, and you can capture 
pictures or share various atmospheres on social media. However, people who come 
out to meet each other may encounter various problems such as the monotony of 
the place, attractiveness of the place, travel distance, privacy or even various store 
amenities such as service and taste, so as to meet people's needs based on the 
results of this research, it was found that people like to meet friends, lovers, and 
business partners at cocktail bars, thus it encourage to develop this casino bar 
business plan. 
 Casino Bar is a small bar, located in the central area of Thonglor-Ekkamai, 
where is an important tourist area in Bangkok. It will distribute alcoholic and non-
alcoholic beverages with free snacks. The menu is created by experienced 
bartenders. The story is told from the menu's name, which is based on the style of a 
casino bar. There is a story told about the origin of each glass's ingredients and 
allowing tourists or consumers to participate in beverage testing along with giving 
opinions of the drinks. There is also the atmosphere of a casino inside the store, 

 



 

which will allow tourists to feel like sitting in the atmosphere of a famous casino city 
like Las Vegas, United States. 
 According to the financial feasibility, it was found that the business used an 
investment of 1.6 million baht, had an internal rate of return (IRR) equal to 304%, 
and had a payback period of 0.33 years or approximately 4 months, based on base 
case estimates. 
 
Keywords: Bar and Restaurant Business, Bar, Alcohol, Food and Beverage 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ (ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ) 
 ในปัจจุบันผู้บริโภคต่างออกมาพบเจอผู้คน หรือนัดพูดคุยงาน แลกเปลี่ยนความคิดทาง
ธุรกิจกันในระหว่างการพักผ่อน ภายในสถานที่ที่มบีรรยากาศดี ๆ และมีอาหารเครื่องดื่มที่อร่อย และ
สามารถ เก็บภาพหรือแบ่งปันบรรยากาศต่าง ๆ ลงใน Social Media ดังนั้นคาสิโนบาร์ จะตอบโจทย์
ของลูกค้ากลุ่มนี้ ทั้งยังคงความคลาสสิก ภายใต้บรรยากาศที่แปลกใหม่จากการออกแบบบรรยากาศ
ภายในร้านที่ไม่สามารถหาได้จากที่ใดในประเทศไทย 

 
1.2 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ (ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ และขอบเขตธุรกิจ) 
 ร้านคาสิโนบาร์เป็นบาร์ขนาดเล็ก ตั้งอยู่ในพ้ืนที่ใจกลาง ทองหล่อ-เอกมัย โดยเป็นย่าน
ท่องเที่ยวส าคัญของกรุงเทพมหานคร ทางร้านจะจัดจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ เครื่องดื่มไม่มี
แอลกอฮอล์ และมีอาหารทานเล่นเสิร์ฟฟรี โดยแต่ละเมนูจะถูกคิดค้นโดยบาร์เทนเดอร์ที่มี่
ประสบการณ์ มีการเล่าเรื่องจากชื่อเมนูที่ตั้งข้ึนตามลักษณะของคาสิโนบาร์ มีการเล่าเรื่องที่มาของ
วัตถุดิบแต่ละแก้ว และจะให้นักท่องเที่ยวหรือผู้บริโภคมีส่วนร่วมในการทดลองเครื่องดื่ม พร้อมทั้งให้
ความเห็นของเครื่องดื่มดังกล่าว อีกทั้ง ยังมีบรรยากาศของความเป็นคาสิโนภายในร้าน เสมือนให้
นักท่องเที่ยวได้อยู่ท่ามกลางบรรยากาศของเมืองคาสิโนชื่อดังอย่าง ลาสเวกัส ประเทศสหรัฐอเมริกา 
โดยมีกลุ่มลูกค้าเปูาหมายเป็นนักท่องเที่ยววัยท างาน อายุ 30–40 ปี ทุกเพศ เพ่ือการแลกเปลี่ยน
ความคิดทางธุรกิจพร้อมทั้งผ่อนคลายจากการท างานผ่านบรรยากาศที่แปลกใหม่ และเมนูเครื่องดื่มที่
ท าออกมาอย่างพิเศษ โดยจะเปิดให้บริการตั้งแต่ 18.00–00.00 น. หรือตามท่ีกฎหมายก าหนด และ
หยุดทุกวันจันทร์และวันอังคาร 
 
1.3 เหตุผลที่เลือกท ากิจการนี้เป็นแผนธุรกิจ 
 กรงุเทพมหานครเป็นเมืองที่มีสถานที่ท่องเที่ยวที่หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นห้างสรรพสินค้า
ชั้นน า พิพิธภัณฑ์ ร้านอาหารข้างทาง จนไปถึงร้านอาหารกลางคืน เป็นเมืองที่มีความโดดเด่นทั้ง
กลางวันและกลางคืน ผู้คนส่วนใหญ่ต่างท างานกันในช่วงเวลากลางวัน และเม่ือถึงเวลาช่วงเย็น  
ช่วงกลางคืน ผู้คนในเมืองต่างก็หาสถานที่เพ่ือผ่อนคลายหรือพักผ่อนโดยการนัดพบเจอเพ่ือน ทั้งนี้
การสรรหาสถานที่เพ่ือพบเจอเพ่ือนจึงเป็นสิ่งที่จะต้องวางแผน ซึ่งจะต้องค านึงถึงราคา สถานที่  
ความเป็นส่วนตัว และความสนุกสนาน ตัวเลือกสถานที่ที่มีในยามค าคืนมักจะเป็นร้านอาหาร ผับ บาร์ 
แต่เพียงตัวเลือกสถานที่ที่มีอยู่ค่อนข้างจ ากัด จองที่นั่งในร้านไม่ทัน เมนูหรือเครื่องดื่มไม่มีความ
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แตกต่างกับร้านอ่ืน ๆ บรรยากาศภายในร้านค่อนข้างจ าเจ ไม่มีการเปลี่ยนแปลงเพ่ือให้เกิดความรู้สึก
ใหม่ ๆ 
 ดังนั้นธุรกิจคาสิโนบาร์จึงเกิดขึ้นมาเพ่ือตอบรับความต้องการตามการเพ่ิมขึ้นของปริมาณ
ผู้คน และนักท่องเที่ยวที่หาสถานที่เพ่ือผ่อนคลายหรือพักผ่อน อีกทั้งยังมีการคิดเครื่องดื่ม หรือเมนู
ใหม่ ๆ ที่แตกต่างจากร้านอ่ืน ๆ และมีการเปลี่ยนเมนูตามฤดูกาล และตามเทศกาลต่าง ๆ รวมไปถึง
บรรยากาศภายในร้านที่ยังไม่มีบาร์ร้านใดได้น าเสนอหรือใช้แนวคิดการตกแต่งร้านดังกล่าวในปัจจุบัน 
จึงท าให้ธุรกิจคาสิโนบาร์มีความน่าสนใจ และสามารถตอบโจทย์ความต้องการของกลุ่มนักท่องเที่ยว
กลางคืนได้ 
 
1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
 ทางร้านจะด าเนินการติดต่อบริษัทผู้น าเข้าและจัดจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่ถูกต้อง
ตามกฎหมาย เช่น บริษัท ดิอาจิโอ โมเอ็ท เฮนเนสซี่ (ประเทศไทย) จ ากัด (“ดิอาจิโอ”) ซึ่งเป็นผู้
น าเข้าและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์พรีเมี่ยมระดับโลก อย่าง Johnie Walker, 
Hennessy, Smirnoff และ Gordon’s Gin อีกทั้ง ดิอาจิโอยังเป็นบริษัทที่ส าคัญภายใต้กลุ่มบริษัท
ระดับโลก อย่างกลุ่มบริษัท Louise Vuitton Moet Hennessy ทั้งนี้ ทางร้านจะด าเนินการ
เปรียบเทียบข้อเสนอจากพันธมิตรผู้น าเข้าและจัดจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์อื่น ๆ เช่น บริษัท  
บาคาร์ดี (ประเทศไทย) จ ากัด (“บาคาร์ดี”) ซึ่งเป็นผู้น าเข้าและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์พรีเมี่ยมระดับโลกเช่นกัน อย่าง Bacardi, Dewar’s, Martini, Grey Goose และ 
Bombay  
 ส าหรับอุปกรณ์ ภาชนะต่าง ๆ ที่จะน ามาใช้ภายในร้าน ทางร้านอาจพิจารณา บริษัท  
โอเชียนกลาส จ ากัด (มหาชน) (“โอเชียนกลาส”) เป็นพันธมิตรทางธุรกิจ เนื่องจากสินค้าและ
ผลิตภัณฑ์จากทางโอเชี่ยนกลาสนั้น มีคุณภาพที่ดี และมีความหลากหลาย โดยมีผลิตภัณฑ์ตั้งแต่เกรด
ทั่วไปจนไปถึงเกรดพรีเมี่ยม ซึ่งเกรดพรีเมี่ยมจะให้ความรู้สึกที่หรูหรา จากการออกแบบขอบที่บาง 
เหมาะสมกับการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ โดยตัววัสดุที่ใช้ในการผลิตนั้น จะมีคริสตัลเป็นส่วนผสม  
ซึ่งจะท าให้แก้วมีความเงางาม สะท้อนแสงไฟได้อย่างดี 
 ทั้งนี้ ทางร้านอาจพิจารณาเป็นพันธมิตรกับร้านต่าง ๆ ภายในพ้ืนที่ทองหล่อ-เอกมัย เพื่อ
เข้าถึงเครือข่ายของร้านอาหาร ผับ บาร์ในพ้ืนที่ใกล้เคียง และเพ่ือร่วมกันจัดงานเทศกาลต่าง ๆ 
ร่วมกันในอนาคต 
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 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 ส าหรับการด าเนินงานของทางร้าน เมื่อลูกค้ามาถึงร้าน ทางร้านจะจัดให้มี Welcome 
Drink ให้กับลูกค้าที่เข้าร้านมาใหม่ทุก ๆ ครั้ง เพื่อเติมความสดชื่นให้กับลูกค้าเมื่อมาถึงร้าน และ
นอกจากจะบริการเครื่องดื่มและอาหารว่างให้กับลูกค้าแล้วนั้น ทางร้านจะให้ทางบาร์เทนเดอร์ได้
สร้างสรรค์เมนูเครื่องดื่มใหม่ ๆ ตลอด โดยเครื่องดื่มดังกล่าวจะต้องมีการตกแต่งที่สวยงาม สามารถ
เล่าเรื่องผ่านแก้วนั้น ๆ ได้ และบอกได้ถึงท่ีมาของวัตถุดิบที่ใช้งาน รวมไปถึงแรงบัลดาลใจในการ
คิดค้นเครื่องดื่มดังกล่าว และจะให้ลูกค้าที่อยู่ภายในร้านได้ทดลองชิมเครื่องดื่มใหม่ ๆ ที่คิดค้นโดย
บาร์เทนเดอร์ของทางร้าน ทั้งนี้ จะจัดให้มกีารอบรม และฝึกฝนพนักงานโดยผู้เชี่ยวชาญอย่าง
สม่ าเสมอ เพ่ือรักษามาตรฐานการบริการ รสชาติ ความสะอาดของทางร้าน และเพ่ือพัฒนา
ความสามารถบุคลากรให้มีความเชี่ยวชาญมากขึ้น อีกท้ัง ยังจัดให้มีการลงบันทึกการใช้สินค้าคงคลัง 
วัตถุดิบ เพื่อความรวดเร็วและถูกต้องในการบันทึกค่าใช้จ่ายที่เกิดขึ้น และเพ่ือจัดซื้อวัตถุดิบได้
ครบถ้วนและเพียงพอต่อการด าเนินงาน 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 ทรัพยากรหลักของทางร้าน ได้แก่ ทีมบาร์เทนเดอร์ วัตถุดิบ วัสดุอุปกรณ์ต่าง ๆ และระบบ 
Point of Sale (POS) ทางร้านจะคัดเลือกบาร์เทนเดอร์ที่มีความช านาญในการจัดเตรียม และผสม
เครื่องดื่ม พร้อมทั้งมีอัธยาศัยที่ดี เพื่อพูดคุย เล่าเรื่อง และตอบค าถามกับทางลูกค้า โดยทีม 
บาร์เทนเดอร์จะเป็นทีมแนวหน้าที่ต้องพบเจอลูกค้า ดังนั้น ทัศนคติของทีมบาร์เทนเดอร์จึงเป็นสิ่งที่
ทางร้านจะให้ความส าคัญเป็นพิเศษ ต้องเป็นคนที่เปิดรับฟังความคิดเห็นของผู้อ่ืน มีความ
ทะเยอทะยาน และมีความตั้งใจต่อสิ่งที่ก าลังท าอยู่ 
 วัตถุดิบต่าง ๆ ที่เลือกใช้ในการตกแต่ง จะต้องผ่านการท าความสะอาดที่ถูกสุขลักษณะ  
ไม่ว่าจะเป็นดอกไม้ หรือผลไม้ แบบสด หรือแบบแห้ง เนื่องจากวัตถุดิบดังกล่าวจะถูกน ามาตกแต่ง
ภายในภาชนะท่ีน าเสิร์ฟให้กับลูกค้า 
 วัสดุ อุปกรณ์ หรือภาชนะต่าง ๆ ที่ถูกใช้เพ่ือท าเครื่องดื่ม หรือถูกน ามาใส่เครื่องดื่ม จะต้อง
ผ่านการท าความสะอาด ฆ่าเชื้อ และมีมาตรฐานการดูแลอย่างถูกต้อง หากวัสดุ อุปกรณ์ หรือภาชนะ
ดังกล่าวเกิดการช ารุด แตกร้าว หรืออยู่ในสภาพที่ไม่เหมาะสมต่อการด าเนินงาน ทางร้านจะจัดหา
วัสดุ อุปกรณ์ หรือภาชนะดังกล่าวมาใหม่ทันที 
 ระบบ POS เป็นทรัพยากรหลักท่ีส าคัญ ถึงแม้ว่าขนาดของบาร์มีขนาดเล็ก แต่การลงทุน
เพ่ือใช้งานระบบ POS จะช่วยให้ทางร้านสามารถบริหารจัดการสินค้าคงคลัง วัตถุดิบ ได้ดีมากขึ้น 
เนื่องจากทางร้านจะต้องมีการตรวจสอบ และสอบยัน ปริมาณของวัตถุดิบที่ใช้ไป เทียบกับจ านวน
แก้ว หรือเมนูที่ได้ด าเนินการขายไปว่ามีความถูกต้อง และไม่มีวัตถุดิบใด หายไปโดยที่ไม่สามารถ
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ตรวจสอบได้ ทั้งนี้ เพ่ือเป็นการลดความเสี่ยงของการใช้วัตถุดิบนอกเหนือจากการให้บริการลูกค้า 
ระบบ POS จึงถูกเลือกให้น ามาใช้ภายในร้าน 
 ใบจดทะเบียนพาณิชย์ ใบอนุญาตประกอบธุรกิจสถานบันเทิง และใบอนุญาตขายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ เป็นทรัพยากรหลักในการด าเนินกิจการ ดังนั้น ทางร้านจึงต้องมีกลไก และมาตรการการ
ต่ออายุใบอนุญาตต่าง ๆ ที่ชัดเจน และผู้รับผิดชอบจะต้องปฏิบัติตามอย่างเคร่งครัด การต่อ
ใบอนุญาตต่าง ๆ จะต้องถูกด าเนินการต่ออายุเมื่อใบอนุญาตฉบับเดิมใกล้ถึงวันสิ้นอายุ ไม่น้อยกว่า 
60 วัน หรือตามท่ีกฎหมายก าหนด เพ่ือให้มั่นใจได้ว่าทางร้านได้ด าเนินธุรกิจถูกต้องตามกฎหมาย
ครบถ้วนทุกประการ 
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
 ต้นทุนค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้องกับการด าเนินงานสามารถแบ่งเป็นค่าใช้จ่ายผันแปร และ
ค่าใช้จ่ายคงที่ โดยค่าใช้จ่ายผันแปรนั้นจะมีเพียงต้นทุนวัตถุดิบที่ใช้ในการท าเครื่องดื่ม และการ
ตกแต่งเครื่องดื่ม ส าหรับค่าใช้จ่ายคงที่นั้น จะประกอบไปด้วย ค่าเช่า ค่าสาธารณูปโภค ค่าวัสดุ
อุปกรณ์ ค่าวัสดุตกแต่งร้าน ค่าการตลาด ค่าประกันภัย และเงินเดือนพนักงาน ทั้งนี้ จะมีค่าใช้จ่าย 
อ่ืน ๆ ที่อาจะเกิดข้ึนเป็นครั้งคราว ได้แก่ ค่ายื่นแบบใบอนุญาต และค่าเครื่องแบบพนักงาน 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ (Value Propositions) 
 คุณค่าหลักท่ีส่งผ่านการบริการของทางร้าน คือประสบการณ์ของลูกค้าที่ได้เข้ามาใช้บริการ 
มีการบริการต้อนรับที่อบอุ่น โดยมีจุดเริ่มต้นตั้งแต่ทีมพนักงานที่ยิ้มแย้ม และพาลูกค้าไปส่งถึงโต๊ะที่
ลูกค้าจะใช้บริการ มีเครื่องดื่ม Welcome Drink เป็นจุดเริ่มต้นของการดื่มภายในร้าน มีเมนูเครื่องดื่ม
ที่สร้างสรรค์ ที่ไม่ซ้ ากับร้านอ่ืน ๆ มีทีมบาร์เทนเดอร์ผู้เชี่ยวชาญแนะน าเครื่องดื่มให้กับลูกค้า หรือ
สามารถจัดท าเครื่องดื่มนอกเหนือจากเมนูส าหรับลูกค้าที่ต้องการดื่มเครื่องดื่มที่มีส่วนผสมที่ตัวเองได้
เป็นผู้เลือกเอง ประกอบกับการเล่าเรื่องของการตั้งชื่อเมนูเครื่องดื่ม และท่ีมาของวัตถุดิบในการใช้ท า
เครื่องดื่มแก้วต่าง ๆ ด้วยการตกแต่งของทางร้าน เครื่องแบบของพนักงาน และบรรยากาศท่ีเหมือน
เข้ามาอยู่ใจกลางคาสิโนหรูหรา ในเมืองลาสเวกัส จะท าให้เกิดเป็นประสบการณ์การดื่มที่พิเศษกับ
ลูกค้าท่ีได้มาใช้บริการกับทางร้าน นอกจากนี้ ยังเปิดโอกาสให้ลูกค้าภายในร้านได้ทดลองชิมเมนู
เครื่องดื่มใหม่ ๆ ที่ทางบาร์เทนเดอร์ได้คิดค้น และน าเสนอประจ าสัปดาห์ โดยลูกค้าสามารถมีส่วน
ร่วมในการให้ความคิดเห็นต่อเมนูดังกล่าว 
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
 ทางร้านให้ความส าคัญต่อการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างทางร้านกับลูกค้า โดยเฉพาะทาง
ทีมบาร์เทนเดอร์ ที่เป็นทีมงานส าคัญผู้อยู่แนวหน้าพูดคุยกับลูกค้า ดังนั้นการจดจ าชื่อ ใบหน้า ความ
ชื่นชอบ และรสนิยมการดื่มของลูกค้าถือเป็นเรื่องที่ส าคัญ ที่ทางทีมบาร์เทนเดอร์จะต้องปฏิบัติให้ได้
อย่างดีที่สุด นอกจากนี้ ทางร้านจะจัดกิจกรรมต่าง ๆ ให้ลูกค้าสามารถร่วมเล่นภายในร้านได้ โดยจะมี
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การประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ Social Media เพ่ือให้ลูกค้าได้ทราบถึงกิจกรรมที่ก าลังจะจัดขึ้น โดยการ
ใช้ทีมการตลาดภายนอกที่มีความเชี่ยวชาญโดยเฉพาะ มาดูแล ไม่ว่าจะเป็นการจัดท า Corporate 
Identity หรือ Contents ต่าง ๆ ผ่าน Influencers หรือ Key Opinion Leaders (KOLs)
 1.4.7 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
 ส าหรับช่องทางการใช้บริการนั้น จะมีเพียงหน้าร้าน (Offline Store) เท่านั้น ไม่สามารถ 
สั่งออนไลน์ได้ อย่างไรก็ตาม ช่องทางออนไลน์อย่าง สื่อออนไลน์ Social Media ต่าง ๆ อย่าง Line 
Official Account, Instagram, Facebook หรือเบอร์โทรทางหน้าร้าน จะเป็นช่องทางหลักในการ
ติดต่อกับทางร้านได้เช่นกัน ทั้งนี้ ช่องทางอ่ืน ๆ อย่าง YouTube หรือ TikTok จะมีไว้เพ่ือการโฆษณา
โปรโมทร้าน 
 1.4.8 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
 กลุ่มลูกค้าเปูาหมายหลักเป็นนักท่องเที่ยววัยท างาน อายุ 30–40 ปี ทุกเพศ ที่ชื่นชอบการ
พบปะสังสรรค์กับเพ่ือน เพ่ือแลกเปลี่ยนความคิดทางธุรกิจในขณะที่ได้ผ่อนคลายจากการท างาน ผ่าน
บรรยากาศที่แปลกใหม่ และเมนูเครื่องดื่มที่ท าออกมาอย่างพิเศษ โดยลูกค้ากลุ่มวัยท างานนั้นมีก าลัง
ซื้อที่ค่อนข้างสูง และค่อนข้างให้ความส าคัญกับสิ่งที่จะได้รับ ดังนั้น ด้วยบรรยากาศ และเครื่องดื่มที่
พิเศษภายในคาสิโนบาร์ กลุ่มวัยท างานจึงเป็นกลุ่มลูกค้าเปูาหมายหลัก  
 กลุ่มลูกค้าเปูาหมายรองเป็นกลุ่มนักศึกษา และกลุ่ม First Jobber อายุ 22–29 ปี ทุกเพศ 
ที่ชื่อชอบการถ่ายภาพ ถ่ายวิดีโอ และโพสต์ลงบนสื่อออนไลน์ Social Media ต่าง ๆ ถึงแม้ว่ากลุ่ม
ลูกคา้เปูาหมายรองจะมีก าลังซื้อที่ต่ ากว่ากลุ่มลูกค้าเปูาหมายหลัก แต่กลุ่มลูกค้าเปูาหมายรองสามารถ
ช่วยเพิ่มสีสันให้กับทางร้านได้เป็นอย่างดี ในปัจจุบันเทรนด์การท่องเที่ยวของกลุ่มวัยรุ่นได้ปรับเปลี่ยน
ไปจากเดิม จากการที่ไปพบปะสังสรรค์กับกลุ่มเพ่ือนตามไนท์คลับ ได้เปลี่ยนไปยังผับหรือบาร์แทน 
เนื่องจากมีความเป็นส่วนตัวมากข้ึน และให้ความรู้สึกหรูหรามากขึ้น 
 1.4.9 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
 รายได้หลักจากการด าเนินธุรกิจนั้นมาจากการขายเครื่องดื่ม และมีรายได้อ่ืน ๆ มาจากการ
ให้เช่าสถานที่เพ่ือจัดงานพิเศษต่าง ๆ โดยการเช่าสถานที่นั้น ลูกค้าสามารถเลือกได้ว่าจะใช้ทีมบาร์
เทนเดอร์ประจ าร้าน หรือใช้บุคคลภายนอก รวมถึงการจัดหาศิลปินต่าง ๆ ก็สามารถให้ทางร้าน
ด าเนินการได้ หรือ หากลูกค้าจะเป็นผู้ประสานงาน ด าเนินการจัดหาเอง ทางลูกค้าสามารถท าได้
เช่นกัน นอกจากนี้ ยังมีรายได้อ่ืน ๆ มาจากการรับงานนอกสถานที่ เช่น การจัดงานสังสรรค์แบบ
ส่วนตัว โดยทางร้านจะน าวัสดุ อุปกรณ์ และทีมบาร์เทนเดอร์ไปบริการ ทั้งนีส้ าหรับแนวทางการ
ก าหนดราคา ทางร้านใช้กลยุทธ์การตั้งราคาแบบ Cost Plus Margin ผสมกับการเปรียบเทียบกับ
คู่แข่ง เพ่ือให้ราคาที่น าเสนอต่อลูกค้ามีความน่าดึงดูด และเหมาะสมกับบริการที่ลูกค้าจะได้รับ 
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ภาพที่ 1.1: ตัวอย่าง Concept ธุรกิจคาสิโนบาร์ 
 

  

  
 

 



บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 จากการวิเคราะห์มูลค่าและการขยายตัวของธุรกิจร้านอาหารในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จะ
เห็นได้ว่ามีการเติบโตอย่างต่อเนื่องในอัตราร้อยละ 4.2 ถึง 5.1 ในช่วงปี 2559 ถึงปี 2561 จากมูลค่า 
3.83 แสนล้านบาท ขึ้นไปยังมูลค่า 4.30 แสนล้านบาท (ใส่อ้างอิง) ซึ่งเป็นระยะเวลาก่อนเกิดการแพร่
ระบาดของ COVID-19 ต่อมาในปี 2562 สถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 ท าให้การ
เติบโตของอุตสาหกรรมธุรกิจร้านอาหารชะลอตัวลดลงเหลือการเติบโตเพียงอัตราร้อยละ 2.6 และ
ในช่วงต้นปี 2563 การเติบโตยังมีการหดตัวลดลงซึ่งท าให้การเติบโตติดลบ ประมาณอัตรา 
ร้อยละ -4.3 ถึง -6.6 อย่างไรก็ตามเมื่อสถานการณ์ COVID-19 ยังไม่สามารถแก้ไขได้อย่างเด็ดขาด 
จึงท าให้มีการคาดการณ์การหดตัวของมูลค่าท่ีมากขึ้น โดยจากเดิมท่ีอัตราร้อยละ -4.3 ถึง -6.6 เป็น
อัตราร้อยละ -9.7 ถึง -10.6 (ภาพท่ี 2.1) 
 
ภาพที่ 2.1: มูลค่าและการขยายตัวของธุรกิจร้านอาหาร 
 

 
 
ที่มา: ศูนย์วิจัยกสิกรไทย.  (2563).  ธุรกิจร้านอาหารยังเจอความท้าทาย แม้ได้รับการผ่อนปรน.  

สืบค้นจาก https://www.marketthink.co/5624. 
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 ดังนั้นจะเห็นได้ว่าในช่วง COVID-19 ธุรกิจร้านค้าได้รับผลกระทบที่รุนแรง อันเนื่องมาจาก
มาตรการการปูองกัน COVID-19 เช่นการปิดพ้ืนที่ที่มีความเสี่ยง ลดระยะเวลาการท างาน หรือการปิด
ประเทศ ที่ท าให้จ านวนนักท่องเที่ยวลดลงอย่างมาก จึงท าให้มูลค่าธุรกิจร้านอาหารลดลงตามล าดับ 
 อย่างไรก็ดี เมื่อสถานการณ์ COVID-19 สามารถควบคุมได้ และประกาศให้เป็นโรคประจ า
ถิ่น มีการกลับมาของนักท่องเที่ยวต่างชาติ ประกอบกับการเปิดร้านอาหารได้ตามเวลาปกติ อาจท าให้
การเติบโตของมูลค่าธุรกิจร้านอาหารกลับมาเป็นปกติเหมือนในช่วงก่อนการแพร่ระบาด ซึ่งมีการ
เติบโตโดยประมาณอยู่ในอัตราร้อยละ 4.2 ถึง 5.1 ได้ 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors) 
 ปัจจัยทางการเมืองเป็นปัจจัยที่ส าคัญต่อการด าเนินธุรกิจบาร์ เนื่องจากการเปลี่ยนแปลง
ทางการเมืองอาจส่งผลให้มีการเปลี่ยนแปลงทางด้านนโยบาย เช่น นโยบายการเพิ่มค่าแรงขั้นต่ า 
นโยบายการสนับสนุนธุรกิจผับ บาร์ หรือร้านอาหารกลางคืน โดยการเพ่ิมระยะเวลาการด าเนินการ
ธุรกิจ หรือนโยบายการก าหนดเวลาจ าหน่ายสุรา อย่างไรก็ตาม ในปัจจุบัน ความไม่แน่นอนของ
สถานการณ์ทางการเมืองในประเทศไทย อาจมีผลต่อธุรกิจอ่ืน ๆ แต่ยังคงไม่ได้ส่งผลดีหรือร้าย ต่อการ
ด าเนินธุรกิจบาร์ นอกจากกรณีท่ีก่อให้เกิดความรุนแรงทางการเมือง การประท้วง การเคอร์ฟิวส์  
ซ่ึงอาจส่งผลให้ผับ บาร์ หรือร้านอาหารกลางคืนต้องถูกก าหนดระยะเวลาการให้บริการได้ 
 2.2.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors)  
 ปัจจัยทางเศรษฐกิจมีผลต่อการด าเนินธุรกิจบาร์อย่างมีนัยส าคัญ เนื่องจากการธุรกิจผับ 
บาร์ หรือร้านอาหารกลางคืนนั้น ต้องการกลุ่มลูกค้าท่ีมีก าลังซื้อระดับปานกลางถึงสูง ในปัจจุบัน 
เศรษฐกิจไทยยังคงอยู่ในช่วงฟ้ืนตัวจากวิกฤติ COVID-19 ในช่วงปี พ.ศ. 2562 ถึงปี พ.ศ. 2565 
ถึงแม้ว่าเศรษฐกิจจะเริ่มกลับมาดีข้ึนในปี พ.ศ. 2566 ผู้บริโภคเริ่มใช้จ่ายกันมากข้ึนภายหลังจากช่วง 
COVID-19 จึงเป็นผลท าให้ความต้องการทางสินค้าสูงขึ้นอย่างรวดเร็ว และท าให้สินค้าต่าง ๆ มีมูลค่า
สูงขึ้นตามความต้องการของผู้บริโภค ดังนั้นธนาคารแห่งประเทศไทย (2566) จึงได้ออกมาตรการการ
เพ่ิมอัตราดอกเบี้ย เพ่ือชะลอการใช้จ่ายของผู้บริโภคเพ่ือลดความเสี่ยงการเกิดอัตราเงินเฟูอที่อาจเพ่ิม
สูงขึ้นอย่างรวดเร็วในอนาคตได้ 
 ทั้งนี้การขึ้นดอกเบี้ยดังกล่าวส่งผลให้ต้นทุนการท าธุรกิจในทุก ๆ อุตสาหกรรมนั้นสูงขึ้น 
ถึงแม้ว่าธุรกิจกลางคืน ผับ บาร์ หรือร้านอาหาร อาจไม่มีสัดส่วนของเงินกู้ยืมธนาคาร แต่วัตถุดิบ 
ต่าง ๆ ที่ธุรกิจกลางคืน ผับ บาร์ หรือร้านอาหารจะต้องด าเนินการจัดซื้อนั้น อาจมีราคาที่สูงขึ้นตาม
ต้นทุนที่เพ่ิมข้ึนเป็นวงกว้างได้ 
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 2.2.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
 ปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรมในปัจจุบันส่งผลดีต่อธุรกิจบาร์ เนื่องจากในปัจจุบัน 
กลุ่มลูกค้านักศึกษา และ First Jobbers ต่างให้ความนิยมกับการพบปะสังสรรค์กับเพ่ือนในผับ บาร์ 
ที่สามารถพูดคุยกันได้สะดวก ซึ่งจะแตกต่างกับเม่ือช่วงก่อน COVID-19 ที่ยังคงมีความนิยมไปเที่ยว
ตามไนท์คลับ อีกท้ัง ในสังคมปัจจุบัน ไม่ว่าจะเป็นช่วงวัยนักศึกษา หรือ วัยท างาน ต่างให้ความส าคัญ
กับการพบปะผู้คน การสร้างเครือข่ายเป็นคอมมูนิตี้ส าหรับผู้ที่มีความชื่นชอบคล้าย ๆ กัน 
(Networking) หรือแม้การจัดงานสังสรรค์แบบส่วนตัว ต่างก็ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในปัจจุบัน
นี้ ซึ่งทางร้านมีบริการการจัดงานสังสรรค์แบบส่วนตัว ทั้งแบบภายในร้าน และนอกสถานที่ ซึ่งเหมาะ
กับความต้องการของกลุ่มลูกค้าในปัจจุบัน ที่ต้องการพบเจอเพ่ือน แต่ยังมีความต้องการความเป็น
ส่วนตัวที่สูงอีกด้วย 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors)  
 ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยีเป็นปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลดีต่อหลาย ๆ อุตสาหกรรม เนื่องจากการที่
มีการพัฒนาเทคโนโลยีอย่างต่อเนื่อง ท าให้หลาย ๆ อุตสาหกรรมสามารถน าเทคโนโลยีดังกล่าวไป
ปรับใช้ในการด าเนินธุรกิจได้ โดยเฉพาะส าหรับธุรกิจบางประเภทนั้น การใช้เทคโนโลยีสามารถช่วย
ลดต้นทุน และค่าใช้จ่ายในระยะยาวได้ ถึงแม้จะต้องมีการลงทุนที่สูงขึ้นในการเริ่มต้นการใช้เทคโนโลยี
ต่าง ๆ  
 ส าหรับธุรกิจบาร์ เทคโนโลยีสามารถส่งเสริมให้ระบบการจัดงานภายในด าเนินได้อย่าง
สะดวกยิ่งขึ้น หรือแม้แต่การตลาด การโปรโมทร้าน ก็สามารถท าได้ผ่านช่องทาง Social Media ที่มี
กลุ่มลูกค้าเปูาหมายหลัก และกลุ่มลูกค้าเปูาหมายรองเป็นผู้ใช้งานใน Social Media นั้น ๆ 
นอกจากนี้ การอบรม การ Training พนักงาน หรือทีมบาร์เทนเดอร์ ยังสามารถจัดให้มีการอบรมผ่าน
ทางสื่ออิเล็กทรอนิกส์ได้ จึงสามารถช่วยลดภาระค่าใช้จ่ายที่อาจเกิดข้ึนได้ 
 
2.3 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 
 2.3.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 ความสามารถในการต่อรองกับซัพพลายเออร์ของวัตถุดิบ เช่น เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ น้ า
ผลไมใ้นอุตสาหกรรมบาร์ค็อกเทลมีความสามารถในระดับปานกลาง เนื่องจากพวกเขามีลูกค้าอ่ืนใน
ตลาด อย่างไรก็ตาม ผู้จ าหน่ายพรีเมี่ยมบางรายอาจมีความสามารถในการต่อรองสูงกว่า เนื่องจาก
สินค้าของพวกเขามีความเฉพาะเจาะจง 
 2.3.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers)  
 ความสามารถในการต่อรองของผู้ซื้อในอุตสาหกรรมบาร์ค็อกเทลมีความสูง เพราะลูกค้ามี
ตัวเลือกหลากหลายและสามารถสลับไปยังบาร์ค็อกเทลอื่นได้ง่ายถ้าพวกเขาไม่พอใจกับบริการ อาหาร 
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และบรรยากาศ นอกจากนี้ สื่อสังคมและแพลตฟอร์มรีวิวท าให้ลูกค้าสามารถแบ่งปันประสบการณ์
ของพวกเขา และมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของลูกค้าท่ีเป็นตัวเลือกอย่างได้ง่าย 
 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 การแข่งขันในอุตสาหกรรมผับ บาร์ หรือร้านอาหารกลางคืนสูง มีบาร์ค็อกเทลจ านวนมาก 
ที่น าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการที่เหมือนกัน ท าให้ยากต่อการสร้างจุดเด่น นอกจากนี้ อุตสาหกรรมนี้ 
มีความกระจายตัวมาก มีบาร์ค็อกเทลขนาดเล็กท่ีแข่งขันกับกลุ่มบาร์ค็อกเทลขนาดใหญ่ การแข่งขัน
ในอุตสาหกรรมนี้ จะพึงพิจารณาตามปัจจัยเช่น คุณภาพเครื่องดื่ม การบริการลูกค้า บรรยากาศ และ
ราคา 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 ความเสี่ยงจากสินค้าทดแทนในอุตสาหกรรมบาร์ค็อกเทลมีความสูง มีสินค้าทดแทนหลาย
ชนิด เช่นเบียร์ ไวน์ และเหล้าที่ลูกค้าสามารถเลือกได้ ลูกค้ายังสามารถเลือกดื่มที่บ้านหรือที่สถานที่
อ่ืน เช่น ไนท์คลับ ผับ หรือร้านอาหารได้ 
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
 ความเสี่ยงจากคู่แข่งรายใหม่ในอุตสาหกรรมบาร์ค็อกเทลมีความเสี่ยงปานกลาง ถึงแม้ว่าจะ
ไม่มีอุปสรรคในการเข้าสู่อุตสาหกรรมอย่างมาก เช่น การใช้เงินทุนลงทุนสูง แต่ยังคงต้องใช้เงินลงทุน
บางส่วนเพื่อก่อตั้งบาร์ค็อกเทลใหม่ นอกจากนี้ยังมีผู้เล่นที่มีชื่อเสียงและมีฐานลูกค้าที่แข็งแกร่ง จึงท า
ให้การแข่งขันของผู้เข้าร่วมใหม่เป็นการแข่งขันที่ยากมาก 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน (Competitors 
Analysis) 
 2.4.1 คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) 
   2.4.1.1 คู่แข่งทางตรง รายที่ 1  
   คู่แข่งทางตรงรายที่ 1 คือร้าน Find the Locker Room บาร์ชั้นน าอันดับต้น ๆ 
ของประเทศไทย ซึ่งเป็นบาร์ขนาดเล็ก และมีขนาดเล็กที่สุดเมื่อเทียบกับร้าน Rabbit Hole และร้าน 
Bar 335 ทั้งนี้ ร้าน Find the Locker Room ตั้งอยู่ใจกลางทองหล่อ มีธีมร้านในลักษณะของบาร์ลับ 
ที่หน้าร้านจะมีเพียงตู้ล็อคเกอร์เท่านั้น ลูกค้าจะต้องหาทางเข้าด้วยตนเองเพ่ือเข้าไปใช้บริการในร้าน
ดังกล่าว ภายในร้านจะให้บรรยากาศเสมือนห้องลับใต้ดิน ให้บรรยากาศความเงียบสงบ และมีความ
เป็นส่วนตัวสูงมาก ทีมงานบาร์เทนเดอร์ของทางร้านมีประสบการณ์ และมีความช านาญในการท า
เครื่องดื่ม มีการฝึกฝนโดยตรงจากบาร์เทนเดอร์ที่มีฝีมือจากต่างประเทศ รวมถึงความคิดสร้างสรรค์ใน
การออกแบบเครื่องดื่มที่น าวัตถุดิบหลากหลายประเภทมาใช้ประกอบการท าเครื่องดื่ม ลูกค้าสามารถ
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บอกบาร์เทนเดอร์ถึงรสชาติที่ลูกค้าต้องการ ซึ่งบาร์เทนเดอร์จะด าเนินการออกแบบเครื่องดื่มเพ่ือ
ลูกค้าดังกล่าวโดยเฉพาะ เครื่องดื่มมีราคาจ าหน่ายระหว่าง 300-500 บาท ซึ่งเป็นราคาที่ลูกค้าให้
ความสนใจ และถูกกว่าที่อ่ืน ๆ อย่างร้าน Rabbit Hole และร้าน Bar 335 อย่างไรก็ตาม ในปัจจุบัน 
ทางร้านยังไม่มีที่จอดรถให้บริการ ลูกค้าอาจต้องพิจารณาจอดข้างทาง หรือใช้รถโดยสารสาธารณะ
แทน 
 
ภาพที่ 2.2: ร้าน Find The Locker Room 
 

  

  
 
ที่มา: Find the Locker Room.  (2023).  Retrieved from 

https://www.facebook.com/FindTheLockerRoom/. 
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   2.4.1.2 คู่แข่งทางตรง รายที่ 2  
   คู่แข่งทางตรงรายที่ 2 คือร้าน Rabbit Hole ซึ่งเป็นบาร์ขนาดกลาง มีจ านวน 2 ชั้น 
ตั้งอยู่บริเวณก่อนถึงซอยทองหล่อ 7 โดยทางร้านมีธีมร้านในลักษณะของบ้านกระต่าย จึงเป็นที่มาของ
ชื่อ Rabbit Hole ร้าน Rabbit Hole เป็นบาร์ที่มีชื่อเสียง ด้วยประสบการณ์ที่ช านาญของทีม 
บาร์เทนเดอร์ และความคิดสร้างสรรค์ในการคิดค้นเมนูเครื่องดื่ม โดยทางร้านจะมีเครื่องดื่มให้เลือก
จ านวน 26 รายการ และแต่ละรายการจะถูกตั้งชื่อเป็นพยัญชนะภาษาอังกฤษ ตั้งแต่ A-Z เป็นจ านวน 
26 ตัว ซึ่งท าให้ลูกค้าสามารถจ าเครื่องดื่มที่ลูกค้าชื่นชอบได้ง่าย ถึงแม้มีจ านวนเมนูเครื่องดื่มที่เยอะก็
ตาม เครื่องดื่มมีราคาจ าหน่ายระหว่าง 450-1,000 บาท อย่างไรก็ตามปัจจุบัน ร้าน Rabbit Hole  
ยังไม่มีบริการที่จอดรถให้กับลูกค้า ดังนั้นอาจเป็นข้อเสียส าหรับลูกค้าท่ีต้องการน ารถยนต์ส่วนตัวไป
เอง เพราะลูกค้าจะต้องหาที่จอดรถเองตามข้างถนน 
 
ภาพที่ 2.3: ร้าน Rabbit Hole 
 

  

  
 
ที่มา: Rabbit Hole.  (2023).  Retrieved from https://www.facebook.com/ 

rabbitholebkk/?locale=th_TH. 
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   2.4.1.3 คู่แข่งทางตรง รายที่ 3 
   คู่แข่งทางตรงรายที่ 3 คือร้าน Bar 335 ซึ่งเป็นบาร์ขนาดเล็กตั้งอยู่ในพ้ืนที่  
ทองหล่อ-พร้อมพงษ์ โดยเป็นย่านท่องเที่ยวหลักในกรุงเทพฯ โดยทางร้านมีธีมร้านในลักษณะบาร์ลับ 
โดยมีค าใบ้เพียงแผ่นปูายใบเดียว ที่บ่งชี้ว่าบาร์แห่งนี้ตั้งอยู่ในอาคาร Metropole ซอยสุขุมวิท 39 
จากนั้นจะเป็นหน้าที่ของลูกค้าที่จะต้องเดินหาว่า Bar 335 จะต้องเข้าไปทางไหน ร้าน Bar 335 
ด าเนินการจ าหน่ายค็อกเทลคุณภาพดี ที่ท าจากสุราเพียงไม่กี่ตัว ประกอบกับส่วนผสมอื่น ๆ ใน
ปริมาณน้อย เพ่ือให้ได้รสชาติที่แท้จริงของสุราแต่ละประเภท มีทีมบาร์เทนเดอร์ที่มีประสบการณ์ 
สามารถอธิบายรายละเอียดของรสชาติของเครื่องดื่มได้อย่างดี เพื่อให้ลูกค้าสามารถเลือก และ
ตัดสินใจก่อนการสั่งได้ เครื่องดื่มมีราคาจ าหน่ายระหว่าง 400-700 บาท ร้าน Bar 335 มีข้อได้เปรียบ
ที่ส าคัญกว่าที่อ่ืน ๆ ซึ่งก็คือ มีที่จอดรถบริการลูกค้า เนื่องจากตัวร้านตั้งอยู่ในโรงแรม Metropole  
ซึ่งลูกค้าสามารถใช้บริการที่จอดรถของทางโรงแรมได้ 
 
ภาพที่ 2.4: ร้าน Bar 335 
 

  

  
 
ที่มา: Bar 335.  (2023).  Retrieved from https://www.facebook.com/ 

profile.php?id=100063559931133. 
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 2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 
 คู่แข่งขันทางอ้อมนั้นจะเป็นผับ ไนท์คลับ หรือร้านอาหารกลางคืนที่จ าหน่ายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ ประเภทเดียวกัน แตม่ีการตกแต่งร้าน และเมนูที่แตกต่างกัน ซึ่งเป็นเหมือนสินค้าที่
สามารถทดแทนกันได้และยังอยู่ในละแวกเดียวกันอีกด้วย 
   2.4.2.1 คู่แข่งทางอ้อมรายที่ 1 
   ร้านโฮม เอกมัย (Home Ekkamai) เป็นคู่แข่งทางอ้อมที่จัดจ าหน่ายเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล์ แต่ยังคงมีความแตกต่างกับบาร์ เนื่องจากลูกค้าอาจไม่ได้รับความเป็นส่วนตัว เสียงดัง 
และมีผู้คนพลุกพล่าน แต่ก็ยังคงได้รับความนิยมจากกลุ่มลูกค้านักศึกษาและวัยท างาน ทั้งนี้ร้าน 
โฮม ถือเป็นคู่แข่งทางอ้อมที่ส าคัญ ที่มีสินค้าหรือบริการทดแทนบาร์ (Substitute) ได้ และยังตั้งอยู่ 
ในพ้ืนที่ทองหล่อ-เอกมัย ซึ่งเป็นพื้นที่ท่ีได้รับความนิยมสูงส าหรับการท่องเที่ยว พักผ่อน และพบปะ
สังสรรค์ยามค่ าคืน อย่างไรก็ตาม บรรยากาศระหว่างภายในร้านโฮม และภายในบาร์จะมีความ
แตกต่างกันหลาย ๆ ส่วน ไม่ว่าจะเป็นประเภทของดนตรี ประเภทอาหารและเครื่องดื่ม โดยร้านโฮม
จะมีการแสดงดนตรีสด หรือมีการจ้างศิลปินชั้นน าเพ่ือมาจัดแสดงดนตรีสดภายในร้าน มีเมนูอาหาร
และเครื่องดื่มที่หลากหลาย เพียงแต่จะไม่ได้เน้นการขายค็อกเทลเป็นแก้วหรือบอกเล่าเรื่องราวที่มา
ของเครื่องดื่มให้กับลูกค้าฟัง ดังนั้นอาจมองได้ว่าร้านโฮมนั้น มีการเลือกกลุ่มลูกค้าเปูาหมายเป็น
ประเภทตลาดมวลชน (Mass Market) 
 
ภาพที่ 2.5: ร้านโฮม เอกมัย 
 

  
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 2.5 (ต่อ): ร้านโฮม เอกมัย 
 

  
 
ที่มา: Home Ekkamai ร้านใหม่สุดฮิตย่านเอกมัย.  (2566).  สืบค้นจาก 

https://www.theconcert.com/news/nightlife/651. 
 
   2.4.2.2 คู่แข่งทางอ้อมรายที่ 2 
   ร้านเทอร่า ทองหล่อ 10 (TERRA Thonglor 10) เป็นอีกหนึ่งคู่แข่งทางอ้อมที่มี
ความใกล้เคียงกับร้านโฮม เอกมัย ซึ่งมีการจัดจ าหน่ายอาหารและเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ และยังมีการ
แสดงดนตรีสด โดยทางร้านเทอร่าจะมีการจัดจ้างศิลปินชั้นน ามาแสดงดนตรีสดอยู่บ่อย ๆ ครั้ง จึงท า
ให้กลุ่มลูกค้าเปูาหมายหลัก เป็นกลุ่มลูกค้าที่ชื่นชอบการชมการแสดงดนตรีสด อีกทั้งร้านเทอร่ายังอยู่
ในพ้ืนที่ทองหล่อ-เอกมัย โดยตั้งอยู่ในซอยทองหล่อ 10 ซึ่งเป็นซอยที่นักท่องเที่ยวชาวไทยยามค่ าคืน
ให้ความนิยมเป็นพิเศษ เพราะนอกจากร้านเทอร่าแล้ว ในบริเวณซอยทองหล่อ 10 ยังคงมีร้านอาหาร 
และผับที่มีชื่อเสียง และได้รับความนิยมในกลุ่มท่องเที่ยวชาวไทยอยู่หลาย ๆ ร้านด้วยกัน อาทิ  
ร้านไวน์ รีพับบลิค (Wine Republic) ร้านแอทโมส ทองหล่อ 10 (Atmos Thonglor 10) และ 
ร้านสเตตัส ทองหล่อ (Status Thonglor) อย่างไรก็ตาม กลุ่มลูกค้าเปูาหมายหลักของทางร้านเทอร่า
ก็ยังคงเป็นกลุ่มลูกค้าประเภทเดียวกันกับร้านโฮม ซึ่งก็คือกลุ่มลูกค้าประเภทตลาดมวลชน (Mass 
Market) 
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ภาพที่ 2.6: ร้านเทอร่า ทองหล่อ 10 
 

  

  
 
ที่มา: Terra Thonglor 10.  (2023).  Retrieved from 

https://www.siam2nite.com/th/locations/bars/terra-thonglor-10. 
 
 2.4.3 สินค้าทดแทน (Substitute Product) 
 ส าหรับสินค้าทดแทนอ่ืน นอกเหนือจากคู่แข่งทางอ้อมนั้น จะเป็นกรณีท่ีผู้บริโภคมีความ
ต้องการที่จะซื้อเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ด้วยตนเองตามร้านสะดวกซ้ือ หรือห้างสรรพสินค้า เพ่ือการ
บริโภคในที่อยู่อาศัยของตนเอง ในกรณีดังกล่าว ผู้บริโภคสามารถเลือกซ้ือเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ได้
อย่างหลากหลาย ในปัจจุบัน มีบริษัทชั้นน าที่เป็นทั้งผู้ผลิต ผู้น าเข้า และผู้จัดจ าหน่ายที่บริโภคให้
ความนิยมมาโดยตลอดจ านวน 2 บริษัท ซึ่งได้แก่บริษัทไทยเบฟเวอเรจ จ ากัด (มหาชน) ซึ่งจัด
จ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่ได้รับความนิยมอย่าง เบียร์ช้าง เบียร์อาชา เฟเดอร์บรอย และอีกหนึ่ง
บริษัท ได้แก่ บริษัทสิงห์ คอร์เปอเรชั่น จ ากัด มีการบริหารและด าเนินงานภายใต้ บริษัทบุญรอด 
บริวเวอรี่ จ ากัด ซึ่งเป็นผู้ผลิต ผู้น าเข้า และผู้จัดจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่ได้รับความนิยมอย่าง 
เบียร์สิงห์ เบียร์มาย เบียร์ลีโอ เบียร์สโนววี ่เบียร์อาซาฮี เบียร์โคโรน่า รวมไปถึงจินโรโซจู  
 ทั้งนี้ยังมีบริษัทต่างชาติที่เป็นผู้น าเข้า และผู้จัดจ าหน่ายระดับโลกอย่างบริษัท ดิอาจิโอ     
โมเอ็ท เฮนเนสซี่ (ประเทศไทย) จ ากัด ซึ่งเป็นผู้น าเข้าและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เครื่องดื่ม
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แอลกอฮอล์พรีเมี่ยมระดับโลก อย่าง Johnie Walker, Hennessy, Smirnoff และ Gordon’s Gin 
และอีกหนึ่งบริษัทต่างชาติ อย่างบริษัท บาคาร์ดี (ประเทศไทย) จ ากัด ซึ่งเป็นผู้น าเข้าและจัดจ าหน่าย
ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มแอลกอฮอล์พรีเมี่ยมระดับโลกเช่นกัน อย่าง Bacardi, Dewar’s, Martini, Grey 
Goose และ Bombay 
 ดังนั้นจะเห็นได้ว่าสินค้าทดแทนของบาร์นั้นค่อนข้างหลากหลาย อย่างไรก็ตามสินค้า
ทดแทนเหล่านี้ไม่สามารถท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงประสบการณ์ของการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ภายใน
บาร์ เนื่องจากการมาดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ภายในบาร์นั้น สามารถท าให้ผู้บริโภคเข้าใจความเป็นมา
ของเครื่องดื่มแต่ละแก้ว เข้าใจความเป็นมา กรรมวิธีของการกลั่นสุราแต่ละประเภท ที่ถูกน ามาใช้ใน
เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ที่ทางร้านน าเสนอให้ลูกค้า อีกท้ังยังได้ซึมซับบรรยากาศของความเป็นค็อกเทล
บาร์ ที่ท าให้ลูกค้าได้รู้สึกถึงความพรีเมี่ยมจากการบริการ คุณภาพ และบรรยากาศที่ไม่สามารถหาได้
จากที่ใด 
 
2.5 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 2.5.1 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 1 
 ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จข้อแรก คือการพัฒนาความสามารถของทีมบาร์เทนเดอร์  
ทางร้านจะมีการฝึกฝน และจัดอบรมให้กับทีมบาร์เทนเดอร์ของทางร้านโดยการว่าจ้างบาร์เทนเดอร์ 
ที่มีความเชี่ยวชาญ หรือมี ชื่อเสียงมาเป็นผู้ด าเนินการอบรม เพื่อให้ทีมบาร์เทนเดอร์ของทางร้านมี
ทักษะความสามารถเหนือกว่าคู่แข่งร้านอ่ืน ๆ ไม่ว่าจะเป็นทักษะการชงเครื่องดื่ม ทักษะการใช้
อุปกรณ์ ทักษะด้านองค์ความรู้ของเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ ทักษะการพูดคุยกับลูกค้า หรือแม้แต่ทักษะ
การแก้ปัญหาเฉพาะหน้า ในกรณีฉุกเฉินภายในร้าน เช่น การทะเลาะวิวาท อุบัติเหตุ อัคคีภัย  
รวมไปถึงการปฐมพยาบาลเบื้องต้นต่าง ๆ 
 2.5.2 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 2 
 ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จข้อที่สองคือคุณภาพและความสะอาดของเครื่องดื่ม และบาร์ 
ทางร้านใส่ใจในความสะอาดภายในร้าน ความสะอาดของอุปกรณ์ ความสะอาดของวัตถุดิบ รวมไปถึง
ความสะอาดของบุคลากร อย่างทีมบาร์เทนเดอร์ เนื่องจากการดูแลให้มีสุขอนามัยนั้น จะช่วยลด
ความเสี่ยงให้ลูกค้าเกิดอาการท้องร่วง โดยเฉพาะธุรกิจร้านอาหารที่ผู้บริโภคจะต้องบริโภคอาหารหรือ
เครื่องดื่มเข้าไปแล้วนั้น จะต้องค านึงถึงสุขภาพของผู้บริโภคเป็นหลัก ดังนั้น หากลูกค้าสามารถรับรู้ได้
ถึงคุณภาพ และความสะอาดที่ทางร้านได้เอาใจใส่ ปัจจัยนี้จึงเป็นปัจจัยส าคัญท่ีจะมีผลต่อความส าเร็จ 
 2.5.3 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 3  
 ปัจจัยที่มีผลต่อความส าเร็จข้อที่สามคือความพึงพอใจของลูกค้า ทางร้านคาดหวังให้ลูกค้า
ทุก ๆ รายที่มาใช้บริการได้รับประสบการณ์ที่พิเศษที่สุด โดยการเน้นย้ าการเอาใจใส่ลูกค้าทุก ๆ ราย 
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และให้ความช่วยเหลือ สอบถามทางลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ ลูกค้าจะได้รับบริการที่เอาใจใส่เป็นพิเศษ
ตั้งแต่การตอบค าถามผ่านทางแชทข้อความ หรือโทรศัพท์เพ่ือสอบถามข้อมูล จนไปถึงการออกมายืน
ส่งลูกค้าที่ประตูทางออก โดยทางร้านจะมีการจัดท า Customer Journey เพ่ือใช้ภายใน เพ่ือที่จะได้
วิเคราะห์จุดบอดของการบริการที่อาจเกิดข้ึน และจะด าเนินการแก้ไขรับมือล่วงหน้า (Proactive) 
เพ่ือให้การบริการลูกค้าสามารถเป็นไปได้อย่างราบรื่น  
 
2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
 จากการวิเคราะห์ปัจจัยเชิงอุตสาหกรรมต่าง ๆ จะเห็นได้ว่าธุรกิจผับ บาร์ หรือร้านอาหาร
กลางคืนยังคงได้รับความนิยมอย่างต่อเนื่อง และมีกลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ เกิดขึ้นอย่างต่อเนื่องทุก ๆ ปี 
กล่าวคือตามกฎหมายก าหนดให้ผู้ที่มีอายุ 20 ปี บริบูรณ์ สามารถเข้าผับ บาร์ได้ ดังนั้น จะเกิดลูกค้า
รายใหม่เพิ่มข้ึนทุก ๆ ปี ประกอบกับค่านิยมการท่องเที่ยวกลางคืนที่เปลี่ยนไปในกลุ่มวัยนักศึกษา  
จนไปถึงกลุ่ม First Jobber ที่เปลี่ยนจากการไปพบปะสังสรรค์กลุ่มเพ่ือนในไนท์คลับมาเป็นบาร์ หรือ
ร้านอาหารกลางคืนแทน เพ่ือความเป็นส่วนตัว และสะดวกต่อการพูดคุย แลกเปลี่ยนประสบการณ์กัน
มากยิ่งขึ้น จึงท าให้ความต้องการของธุรกิจบาร์มีความน่าสนใจอย่างต่อเนื่อง นอกจากนี้การพบปะ
สังสรรค์ของกลุ่มคนวัยท างานช่วงอายุ 30-40 ปี กับกลุ่มเพ่ือน หรือกลุ่มคู่ค้าทางธุรกิจนั้น กลุ่มคน 
วัยท างานดังกล่าวส่วนใหญ่มีก าลังซื้อที่สูงอยู่แล้ว ประกอบกับการมาพบปะกับกลุ่มเพ่ือน หรือกลุ่ม 
คู่ค้าทางธุรกิจ ยิ่งท าให้กลุ่มลูกค้าที่เป็นคนวัยท างานอายุ 30-40 ปี ไม่ได้กังวลถึงค่าใช้จ่าย แต่เพียง
ต้องการให้กลุ่มเพ่ือน หรือกลุ่มคู่ค้าทางธุรกิจได้ประสบการณ์ท่ีแสนพิเศษส าหรับค่ าคืนนั้น ๆ 
 

 



บทที่ 3 

การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 
 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: Casino Bar Logo 
 

 
 
3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เป็นบาร์ลับที่มีชื่อเสียงระดับประเทศ ในกลุ่มคนวัยท างาน และนักท่องเที่ยว เป็นหนึ่งใน
ผู้น าตลาดวงการบาร์และเป็นที่รู้จักในกลุ่มนักท่องเที่ยวกลางคืนในประเทศไทย 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
 มุ่งม่ัน และพัฒนาคุณภาพ รสชาติ รูปลักษณ์ และบริการ เพ่ือให้ลูกค้ากลุ่มเปูาหมายได้รับ
ประสบการณ์และความพอใจอันสูงสุด อีกทั้งยังเป็นจุดศูนย์รวมของกลุ่มคนวัยท างานที่ต้องการ
สถานที่ที่มีความส่วนตัวเพ่ือพบปะสังสรรค์ และแลกเปลี่ยนประสบการณ์การท าธุรกิจ และเป็น
สถานที่ที่รวบรวมนักธุรกิจที่มากไปด้วยเครือข่าย (Networking) สนับสนุนการสานต่อเครือข่ายอย่าง
เป็นกันเองภายในร้าน 
 3.2.3 เปูาหมาย (Goals) 
   3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
   เปูาหมายระยะสั้นภายใน 1 ปี คาสิโนบาร์จะต้องเป็นบาร์ชั้นน าในย่านทองหล่อ-
เอกมัย จากการเอาใจใส่ในการบริการที่ให้กับลูกค้า ลูกค้าได้รับประสบการณ์ท่ีพิเศษ และหาจากร้าน
อ่ืน ๆ ไม่ได้ 
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   3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว (3-5 ปี)  
   เปูาหมายระยะยาวในช่วง 3-5 ปี หลังจากท่ีคาสิโนบาร์ได้เป็นบาร์ชั้นน าในย่านทอง
หล่อ-เอกมัย ทางร้านมีเปูาหมายที่จะขยายธุรกิจ โดยการเปิดร้านอื่น ๆ เพ่ือขยายฐานลูกค้า โดย
พิจารณาจากพ้ืนที่ที่จะไปเข้าลงทุน หากอยู่ในบริเวณใกล้เคียงกับร้านเดิม อาจพิจารณาเปิด
ร้านอาหารกลางคืนในลักษณะอ่ืน เพ่ือไม่ให้เกิดการทับซ้อนของกลุ่มลูกค้าเดิม เช่น ร้านไวน์ หากอยู่
ในบริเวณท่องเที่ยวอื่น เช่น ย่านอารีย์สัมพันธ์ หรือแม้จังหวัดท่องเที่ยวอื่น เช่น เชียงใหม่ อาจ
พิจารณาเปิดบาร์ในรูปแบบธีมอ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่ คาสิโน เพ่ือสร้างฐานลูกค้าในพ้ืนที่ใหม่ ๆ โดยการใช้
ทรัพยากรเดิม อย่างทักษะ และความสามารถในการบริหารจัดการธุรกิจบาร์ที่มีความเชี่ยวชาญอยู่
แล้วนั้น ให้เกิดประโยชน์ในการสร้างฐานลูกค้าในพ้ืนที่อ่ืน ๆ ในอนาคต 
 
3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 3.3.1 SWOT Analysis 
   3.3.1.1 จุดแข็ง (Strength)  
     1) บาร์เทนเดอร์เป็นผู้มีประสบการณ์ มีความช านาญสูง 
     2) ร้านตั้งอยู่ในท าเลธุรกิจใจกลางเมือง ประชาการหนาแน่น 
     3) ร้านมีความเป็นเอกลักษณ์ แตกต่าง ไม่เหมือนใคร 
   3.3.1.2 จุดอ่อน (Weakness)  
     1) ไม่มีที่จอด 
     2) เงินทุนมีจ ากัด 
     3) เนื่องจากเป็นร้านที่เปิดใหม่ยังไม่มีฐานลูกค้าและไม่เป็นที่รู้จักอย่าง
กว้างขวาง 
   3.3.1.3 โอกาส (Opportunity)  
     1) เนื่องจากเป็นย่านทองหล่อท าให้มีโอกาสที่ผู้คนมาพบปะสังสรรค์กันมาก
ขึ้น 
     2) บรรยากาศใหม่ ๆ ซึ่งในไทยยังไม่เคยมี 
     3) กระแสบาร์เพ่ิมมากข้ึนในปัจจุบัน 
   3.3.1.4 อุปสรรค (Threats)  
     1) คู่แข่งเยอะ และมีรายใหม่ ๆ เข้ามาได้เสมอ 
     2) ความเสี่ยงในเรื่องผลกระทบของประเทศต่าง ๆ เช่น โควิด-19 
     3) หากลูกค้ามีจ านวนมากเกินศักยภาพการรองรับจะท าให้มีโอกาสบริการ
ได้ไม่ทั่วถึง 
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  3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช้ TOWS Matrix  
   3.3.2.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
   เป็นกลยุทธ์ที่เกิดจากการจับคู่ระหว่างสภาพแวดล้อมภายในทางบวกคือจุดแข็ง 
(Strength) และสภาพแวดล้อมภายนอกทางบวกคือโอกาส (Opportunity) ซึ่งก็คือการใช้จุดแข็ง 
ข้อได้เปรียบของเราผสมกับโอกาสที่ดี เพ่ือน ามาเป็นกลยุทธ์เชิงรุกส าหรับองค์กร 
   ทางร้านจะสร้างการสื่อสารเพ่ือให้ผู้บริโภคเห็นถึงความสามารถและความช านาญ
ของบาร์เทนเดอร์ที่ทางร้านมี รวมไปถึงถ่ายภาพ เครื่องดื่มต่าง ๆ ที่สวยงาม ผ่านสื่อ Social Media 
เพ่ือส่งถึงผู้บริโภครุ่นใหม่ 
   3.3.2.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงปูองกัน 
   เป็นกลยุทธ์ที่เกิดจากการจับคู่ระหว่างสภาพแวดล้อมภายในทางบวกคือจุดแข็ง 
(Strength) และสภาพแวดล้อมภายนอกทางลบคือภัยคุกคาม (Threat) ซึ่งก็คือการใช้จุดแข็งปูองกัน
สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีไม่สามารถควบคุมได้ เพ่ือให้เกิดเป็นกลยุทธ์เชิงปูองกัน 
   ทางร้านจะด าเนินการฝึกฝนบาร์เทนเดอร์ให้มีความสามารถ และสนับสนุนการ
เรียนรู้ และพัฒนาทักษะ เพื่อให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน และไม่ท าให้ลูกค้าเบื่อ หรือ
เปลี่ยนไปยังร้านใหม่ ๆ อย่างไรก็ตามการฝึกฝนบาร์เทนเดอร์นั้น บาร์เทอเดอร์ดังกล่าวจะต้องยินยอม
ท าสัญญาว่าจ้างอย่างน้อย 1 ปี เพื่อปูองกันการลาออกภายหลังจากการฝึกฝน 
   3.3.2.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
   เป็นกลยุทธ์ที่เกิดจากการจับคู่ระหว่างสภาพแวดล้อมภายในทางลบคือจุดอ่อน 
(Weakness) และสภาพแวดล้อมภายนอกทางบวกคือโอกาส (Opportunity) ซึ่งก็คือการน าเอา
โอกาสจากปัจจัยภายนอกมาแก้ไขข้อเสียเปรียบของธุรกิจ เพ่ือให้เกิดเป็นกลยุทธ์เชิงแก้ไข 
   ทางร้านจะด าเนินการสร้างความสัมพันธ์กับธุรกิจในพ้ืนที่เพ่ือให้ลูกค้ามีท่ีจอดรถใน
พ้ืนที่ใกล้เคียงกับร้าน หรือมีการสื่อสารผ่านทาง Social Media ให้ลูกค้ารับทราบถึงพ้ืนที่ส ารองจอด
รถก่อนที่ลูกค้าจะมาถึง 
   เป็นกลยุทธ์ที่เกิดจากการจับคู่ระหว่างสภาพแวดล้อมภายในทางลบคือจุดอ่อน 
(Weakness) และสภาพแวดล้อมภายนอกทางลบคือภัยคุกคาม (Threat) ซึ่งก็คือการน าเอาข้อเสีย
ของธุรกิจ และสภาพแวดล้อมภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได้มาวิเคราะห์ เพ่ือให้เกิดเป็นกลยุทธ์ 
เชิงรับ 
 ทางร้านจะสร้างประสบการณ์และความประทับใจแก่ลูกค้าตั้งแต่ครั้งแรก เนื่องจากเป็น 
ร้านใหม่ และมีคู่แข่งเยอะ จึงต้องท าให้ลูกค้า เห็นถึงความเป็นมืออาชีพ และอยากมาใช้บริการอีก 
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ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์ธุรกิจโดยใช้ TOWS Matrix 
 

 S W 

O สร้างการสื่อสารเพ่ือให้ผู้บริโภคเห็นถึง
ความสามารถและความช านาญของ 
บาร์เทนเดอร์ที่ทางร้านมี รวมไปถึงถ่ายภาพ 
เครื่องดื่มต่าง ๆ ที่สวยงาม ผ่านสื่อ Social 
Media เพ่ือส่งถึงผู้บริโภครุ่นใหม่ 

สร้างความสัมพันธ์กับธุรกิจในพ้ืนที่เพ่ือให้
ลูกค้ามีที่จอดรถในพ้ืนที่ใกล้เคียงกับร้าน 
หรือมีการสื่อสารผ่านทาง Social Media  
ให้ลูกค้ารับทราบถึงพ้ืนที่ส ารองจอดรถก่อนที่
ลูกค้าจะมาถึง 

T ฝึกฝนบาร์เทนเดอร์ให้มีความสามารถ  
และสนับสนุนการเรียนรู้และพัฒนาทักษะ 
เพ่ือให้เกิดความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
และไม่ท าให้ลูกค้าเบื่อ หรือเปลี่ยนไปยังร้าน
ใหม ่ๆ 

สร้างประสบการณ์และความประทับใจแก่
ลูกค้าตั้งแต่ครั้งแรก เนื่องจากเป็นร้านใหม่ 
และมีคู่แข่งเยอะ จึงต้องท าให้ลูกค้า เห็นถึง
ความเป็นมืออาชีพ และอยากมา ใช้บริการ
อีก 

 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 เนื่องจากลักษณะการประกอบธุรกิจโดยทั่วไปของธุรกิจคาสิโนบาร์ จะไม่มีการแบ่งระดับ
ธุรกิจหรือหน้าที่ แต่เป็นเพียงการด าเนินกิจการโดยเจ้าของ และทีมบาร์เทนเดอร์ ดังนั้นทีม 
บาร์เทนเดอร์จะเป็นผู้ที่สามารถท างานหลักและรองได้ในหลาย ๆ ส่วน นอกเหนือจากการท า
เครื่องดื่มแล้ว บาร์เทนเดอร์จะต้องมีความรู้ ความสามารถในการอุปกรณ์ระบบ Point of Sale  
เพ่ือความสะดวกต่อการตรวจสอบวัตถุดิบที่ใช้ไป และรายได้ที่รับเข้ามา หรือรวมไปถึงงานด้านการท า
ความสะอาด ถึงแม้ทีมงานบาร์เทนเดอร์ทุกคนจะมีหน้าที่การปฏิบัติงาน ตามล าดับขั้นแตกต่างกันไป 
แต่ทีมบาร์เทนเดอร์ทุก ๆ คนจะต้องท าความสะอาด และตรวจสอบคุณภาพของวัตถุดิบ อุปกรณ์ 
ภาชนะท่ีใช้งานอย่างเหมาะสมครบถ้วนทุกครั้งที่ให้บริการ 
   3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด 
   ส าหรับการขาย และการตลาดในช่วงเริ่มต้น ทางร้านจะด าเนินว่าจ้างทีมการตลาด
ภายนอกเข้ามาดูแลการน าเสนอข้อมูลการตลาดทั้งหมด เนื่องจากทีมการตลาดภายนอกจะมีราคาที่
เป็นมาตรฐาน มีประสบการณ์และมีผลลัพธ์ที่สามารถวัดได้ ในกรณีที่ใช้ทีมการตลาดภายในตั้งแต่
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เริ่มต้น เพื่อให้ได้ศักยภาพเทียบเท่าทีมการตลาดที่มีความช านาญนั้น อาจต้องมีค่าจ้างท่ีสูง และใช้
จ านวนคน 2-3 คน 
   3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน 
   ส าหรับกลยุทธ์ฝุายบัญชี และการเงินนั้น ทางเจ้าของร้าน และหัวหน้าทีม 
บาร์เทนเดอร์จะเป็นคนดูแล โดยจะมีการจัดท างบการเงินภายในเพื่อตรวจสอบสถานะ และความ
แข็งแรงของงบการเงินของร้าน อย่างไรก็ตาม ทางร้านจะด าเนินการแต่งตั้งผู้สอบบัญชีทั่วไป เพื่อ
ด าเนินการปิดงบการเงินประจ าปี เพ่ือท ารายงานส่งต่อกรมพัฒนาธุรกิจ หรือตามท่ีกฎหมายก าหนด 
   3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารวัตถุดิบ 
   ส าหรับกลยุทธ์การจัดซื้อและบริหารวัตถุดิบ หัวหน้าทีมบาร์เทนเดอร์จะมีหน้าที่ท า
รายงานสรุปการใช้วัตถุดิบในแต่ละวันท างาน โดยสามารถดึงข้อมูลจากระบบ Point of Sale และ
ด าเนินการตรวจสอบวัตถุดิบคงคลัง ทั้งนี้ทางร้านจะก าหนดการปริมาณการส ารองวัตถุดิบขั้นต่ าตาม
ความเหมาะสม โดยคิดค านวณจากยอดการใช้งานที่เกิดขึ้นจริง 
   3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์ 
   ส าหรับกลยุทธ์การบริการลูกค้าสัมพันธ์ จะมีทีมบาร์เทนเดอร์ที่มีหน้าที่ในการ 
ตอบค าถามลูกค้าผ่านทางโทรศัพท์ หรือข้อความบนสื่อ Social Media อย่างไรก็ตาม การบริการ
ลูกค้าสัมพันธ์อ่ืน ๆ จะอยู่ภายใต้การด าเนินงานโดยทีมการตลาดภายนอก 

 

 



บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 4.1.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการผับ บาร์ ของกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย 
 4.1.2 เพ่ือศึกษาการตัดสินใจของกลุ่มลูกค้าเปูาหมายในการเลือกไปผับ บาร์ 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมการใช้บริการผับ บาร์ ของกลุ่มลูกค้าเปูาหมายหลัก และรอง 
รวมถึงปัจจัยส าคัญท่ีท าให้กลุ่มลูกค้าเปูาหมายหลัก และรองตัดสินใจที่จะเลือกไปผับ บาร์ และเพ่ือน า
ข้อมูลไปพิจารณาประกอบการท าธุรกิจคาสิโนบาร์ 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบวิจารณญาณ หรือแบบเจาะจง โดยเลือกกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ทุกเพศ มีอายุระหว่าง 20-40 ปี 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 ส าหรับข้อมูลการวิจัย จะด าเนินการเก็บข้อมูลผ่าน Google Forms โดยส่งแบบสอบถาม
ผ่านกลุ่ม Line ในกลุ่มคนท างานและกลุ่มนักศึกษา ซึ่งทุกกลุ่มเป็นกลุ่มคนที่ชื่นชอบการเข้าสังคม 
ชอบพบปะสังสรรค์กับกลุ่มเพ่ือน และมีแนวโน้มในการเลือกผับ บาร์ เป็นสถานที่พบเจอกลุ่มเพ่ือน
หรือกลุ่มคู่ค้าทางธุรกิจ 
 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 4.5.1 วิจัยโดยการสังเกตการณ์ ร้านบาร์ชั้นน าบริเวณใกล้เคียง ได้แก่ 
   1) ร้าน Find The Locker Room ทองหล่อ 
   2) ร้าน Rabbit Hole ทองหล่อ 
   3) ร้าน Bar 335 ทองหล่อ-พร้อมพงษ์ 
 4.5.2 วิจัยโดยการใช้แบบสอบถามผ่าน Google Forms 
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4.6 สรุปผลการวิจัย 
 4.6.1 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายหลัก 
 กลุ่มคนเที่ยวบาร์ อายุ 30–40 ปี และมีรายได้ 50,000 บาท ขึ้นไป มีอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน อาชีพอิสระ เจ้าของธุรกิจส่วนตัว พักอาศัยใจกลางเมืองกรุงเทพฯ 
 4.6.2 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายรอง 
 กลุ่มคนเที่ยวบาร์ อายุ 20–29 ปี และมีรายได้ 18,000 บาท ขึ้นไป มีอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน อาชีพอิสระ เจ้าของธุรกิจส่วนตัว และนักศึกษา พักอาศัยใจกลางเมืองกรุงเทพฯ 
 
4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่น าสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไปบาร์กันในวันศุกร์ เสาร์ และอาทิตย์ตามล าดับ โดยวันที่นิยมไปน้อย
ที่สุดคือวันจันทร์ วันอังคาร และวันพุธตามล าดับ เครื่องดื่มที่นิยมดื่ม ได้แก่ Cocktails ที่มีเบสเป็น 
Whisky รองลงมาจะเป็น Wine Vodka และ Gin ตามล าดับ โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญ
บรรยากาศที่มืดสลัว สามารถพูดคุยกันได้ และมักจะมากันกับกลุ่มเพ่ือน โดยมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยอยู่ที่
ประมาณ 1,000–2,000 บาทต่อคนต่อคืน 
 จากข้อมูลข้างต้นสามารถอธิบายได้ว่า โดยเฉลี่ยลูกค้ามาใช้บริการในช่วงวันศุกร์ เสาร์ 
อาทิตย์ โดยในวันจันทร์-อังคาร ทางร้านอาจพิจารณาปิดท าการได้เพ่ือลดต้นทุน ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ  
และมาเน้นการตลาด การโปรโมชั่นในช่วงวันพุธ พฤหัส และอาทิตย์ ที่ลูกค้าไม่ได้หนาแน่น โดยวัน
ศุกร์ เสาร์ เป็นวันนี้คนเยอะเป็นพิเศษ จึงเหมาะแก่การจัดกิจกรรมภายในร้านเพ่ือเพ่ิมความ
สนุกสนานให้กับลูกค้า โดยเครื่องดื่มที่ทางร้านต้องจัดเตรียมเพิ่มขึ้น และหลากหลายขึ้นเป็นพิเศษ 
ได้แก่ Whisky Wine Vodka และ Gin ทั้งนี้จากค่าใช้จ่ายเฉลี่ยที่เกิดข้ึนอาจพิจารณาได้ว่า ลูกค้า 
ส่วนใหญ่จะสั่งเครื่องดื่มประมาณ 2–4 แก้วต่อคนต่อคืน 

 

 



บทที่ 5 

กลยุทธ์ทางการตลาด 
 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 ก าหนดให้วัตถุประสงค์ทางการตลาดมีส่วนช่วยในการตัดสินใจในการจัดจ าหน่ายและ
ให้บริการในอนาคต โดยอาศัยเครื่องมือทางการตลาดเพื่อคอยศึกษาแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภค  
ในปัจจุบัน ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการซื้อสินค้า การใช้บริการที่หลากหลาย และเปลี่ยนแปลงรวดเร็ว
ตามเทคโนโลยี ตามสื่อออนไลน์ต่าง ๆ ดังนั้นการมีเปูาหมายในการตลาดที่ชัดเจนจะช่วยให้ลดภาระ
ค่าใช้จ่ายที่อาจเกิดจากการท าการตลาดผิดเปูาหมายได้ 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเปา้หมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
 5.2.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (S: Segmentation) 
 พิจารณาการใช้การแบ่งส่วนการตลาดโดยมุ่งที่ตลาดกลุ่มเล็ก (Niche Market) โดยเป็นการ
เจาะกลุ่มผู้มีรายได้ปานกลางถึงสูง มีความต้องการที่เฉพาะเจาะจง ต้องการได้รับบริการ หรือสินค้าที่
มีคุณภาพดี และคุ้มกับราคาท่ีได้จ่ายไป 
 5.2.2 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (T: Targeting) 
   5.2.2.1 กลุ่มเปูาหมายหลัก (Primary Target) 
   นักท่องเที่ยววัยท างานอายุ 30-40 ปี ทุกเพศ ที่ชื่นชอบการพบปะสังสรรค์กับเพ่ือน 
เพ่ือแลกเปลี่ยนความคิดทางธุรกิจในขณะที่ได้ผ่อนคลายจากการท างาน ปุานบรรยากาศที่แปลกใหม่ 
และเมนูเครื่องดื่มที่ท าออกมาอย่างพิเศษ โดยลูกค้ากลุ่มวัยท างานนั้นมีก าลังซื้อค่อนข้างสูง และ
ค่อนข้างให้ความส าคัญกับสิ่งที่จะได้รับ ดังนั้นด้วยบรรยากาศ และเครื่องดื่มที่พิเศษภายในคาสิโนบาร์ 
กลุ่มวัยท างานจึงเป็นกลุ่มลูกค้าเปูาหมายหลัก 
   5.2.2.2 กลุ่มเปูาหมายรอง (Secondary Target) 
   กลุ่มนักศึกษา และกลุ่ม First Jobber อายุ 20-29 ปี ทุกเพศ ที่ชื่นชอบการ
ถ่ายภาพ ถ่ายวิดีโอ และโพสต์ลงบนสื่อ Social Media ต่าง ๆ ถึงแม้ว่ากลุ่มลูกค้าเปูาหมายรอง จะมี
ก าลังที่ซื้อต่ ากว่ากลุ่มลูกค้าเปูาหมายหลัก แต่กลุ่มลูกค้าเปูาหมายรองสามารถช่วยเพิ่มสีสันให้กับทาง
ร้านได้เป็นอย่างดี ในปัจจุบัน เทรนด์การท่องเที่ยวของกลุ่มวัยรุ่นได้ปรับเปลี่ยนไปจากเดิม จากการที่
พบปะสังสรรค์กับกลุ่มเพ่ือนตามไนท์คลับ ได้เปลี่ยนไปยังผับ บาร์แทน เนื่องจากมีความเป็นส่วนตัว
มากขึ้น และให้ความรู้สึกหรูหรา บรรยากาศใหม่ ๆ 
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 5.2.3 การจัดวางธุรกิจในภาพรวมของตลาด (P: Positioning) 
 เป็นคาสิโนบาร์ขนาดเล็ก ตั้งอยู่ในพื้นท่ีใจกลาง ทองหล่อ-เอกมัย โดยเป็นย่านท่องเที่ยว
ส าคัญของกรุงเทพมหานคร ทางร้านจะจัดจ าหน่ายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ เครื่องดื่มไม่มีแอลกอฮอล์ 
และมีอาหารทานเล่นเสิร์ฟฟรี เมนูจะถูกคิดค้นโดยบาร์เทนเดอร์ที่มี่ประสบการณ์ มีการเล่าเรื่องจาก
ชื่อเมนูที่ตั้งขึ้นตามลักษณะของคาสิโนบาร์ มีการเล่าเรื่องที่มาของวัตถุดิบแต่ละแก้ว และให้
นักท่องเที่ยวหรือผู้บริโภคมีส่วนร่วมในการทดลองเครื่องดื่ม พร้อมทั้งให้ความเห็นของเครื่องดื่ม
ดังกล่าว อีกทั้งยังมีบรรยากาศของความเป็นคาสิโนภายในร้าน เสมือนให้นักท่องเที่ยวได้อยู่ท่ามกลาง
บรรยากาศของเมืองคาสิโนชื่อดังอย่าง ลาสเวกัส ประเทศสหรัฐอเมริกา 
   5.2.3.1 Brand DNA 
   เป็นคาสิโนบาร์ที่มีเอกลักษณ์โดดเด่นไม่ซ้ ากับคู่แข่งทั้งในประเทศและประเทศ
ใกล้เคียง มีธีมคาสิโนที่ท าให้มีความน่าสนใจและดึงดูดนักท่องเที่ยวทั้งในและต่างประเทศ มีกิจกรรม
ให้เล่นเสมือนกับอยู่ในคาสิโน ด้วยโลโก้รูปผู้หญิงที่มีลักษณะคล้ายหน้าไพ่ดอกจิกสีด า ท าให้ลูกค้าที่
พบเจอเกิดค าถามและความสงสัยว่าแท้จริงแล้วคืออะไร ซึ่งคาสิโนเป็นสิ่งผิดกฎหมายในประเทศไทย 
แต่ทางร้านไม่ได้น าเอาไปใช้เพื่อการพนัน แต่เป็นเพียงเกม จึงอาจดึงดูดท าให้ใครหลายคนสนใจที่จะ
เข้ามาทดลองประสบการณ์ใหม่ ๆ กับทางร้าน 
   5.2.3.2 การจัดวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
   เป็นคาสิโนบาร์ที่มุ่งมั่น และพัฒนาคุณภาพ รสชาติ รูปลักษณ์ และบริการ เพ่ือให้
ลูกค้ากลุ่มเปูาหมายได้รับประสบการณ์และความพอใจอันสูงสุด อีกท้ังยังเป็นจุดศูนย์รวมของกลุ่มคน
วัยท างานที่ต้องการสถานที่ท่ีมีความส่วนตัวเพ่ือพบปะสังสรรค์ และแลกเปลี่ยนประสบการณ์การท า
ธุรกิจ และเป็นสถานที่ที่รวบรวมนักธุรกิจที่มากไปด้วยเครือข่าย (Networking) สนับสนุนการสานต่อ
เครือข่ายอย่างเป็นกันเองภายในร้าน 
   5.2.3.3 แผนภาพแสดงการรับรู้ (Brand Perceptual Map) 
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ภาพที่ 5.1: Brand Perceptual Map 
 

 
 
 คาสิโนบาร์จะมีการวางต าแหน่ง ไว้ที่มีความเป็นเอกลักษณ์สูง มีความดึงดูดและความ
น่าสนใจต่อผู้บริโภค ในขณะที่ยังคงมีการสร้างต าแหน่งให้มีความหรูหรา ด้วยราคาและวัตถุดิบที่ทาง
ร้านจัดเตรียม อย่างไรก็ตาม ในช่วงเริ่มต้นอาจยังไม่สามารถตั้งราคาสูงเทียบเคียงกับเจ้าตลาดอย่าง 
Rabbit Hole และ Find the Locker Room แต่อนาคตเมื่อผู้บริโภคให้ความสนใจ ทางร้านอาจเริ่ม
ปรับ Positioning โดยการเสนอเมนูที่พิเศษยิ่งข้ึนกว่าเดิม เพ่ือไปอยู่ในต าแหน่งเดียวกันกับ Find the 
Locker Room ในปัจจุบัน จะเห็นได้ว่า Rabbit Hole และ Find the Locker Room มีราคาท่ีสูง
ที่สุด แต่ Rabbit Hole นั้นยังไม่มีธีมที่เด่น เช่น หรือมีความน่าสนใจเท่ากับ Find the Locker 
Room จึงอาจเป็นช่องทางที่คาสิโนบาร์สามารถน าส่วนแบ่งการตลาดร้านดังกล่าวมาเป็นฐานลูกค้า
ของทางร้านในอนาคตได้ 
 
5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด 
 5.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
 ประสบการณ์ของลูกค้าที่ได้เข้ามาใช้บริการ มีการบริการที่อบอุ่น โดยมีจุดเริ่มต้นตั้งแต่ทีม
พนักงานที่ยิ้มแย้ม และพาลูกค้าไปส่งถึงโต๊ะท่ีลูกค้าจะใช้บริการมีเครื่องดื่ม Welcome Drink เป็น
จุดเริ่มต้นของการดื่มภายในร้านมีเมนูเครื่องดื่มที่สร้างสรรค์ ที่ไม่ซ้ ากับร้านอ่ืน ๆ มีทีมบาร์เทนเดอร์
ผู้เชี่ยวชาญแนะน าเครื่องดื่มให้กับลูกค้า หรือสามารถจัดท าเครื่องดื่มนอกเหนือจากเมนูส าหรับลูกค้า
ที่ต้องการดื่มเครื่องดื่มท่ีมีส่วนผสมที่ตัวเองเป็นผู้เลือกเองเล่าเรื่องของการตั้งชื่อเมนูเครื่องดื่ม และ
ที่มาของวัตถุดิบในการใช้ท าเครื่องดื่มแก้วต่าง ๆ มีบรรยากาศท่ีเหมือนเข้ามาอยู่ในใจกลางคาสิโน

 



29 

หรูหรา ในเมืองลาสเวกัส จะท าให้เกิดเป็นประสบการณ์การดื่มที่พิเศษกับลูกค้าที่ได้เข้ามาใช้บริการ
กับทางร้าน อีกท้ังยังเปิดโอกาสให้ลูกค้าภายในร้านได้ทดลองชิมเมนูเครื่องดื่มใหม่ ๆ ที่บาร์เทนเดอร์
ได้คิดค้นและน าเสนอประจ าสัปดาห์ โดยลูกค้าสามารถมีส่วนร่วมในการให้ความคิดเห็นต่อเมนู
ดังกล่าวได้ 
 5.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 ส าหรับแนวทางการก าหนดราคา ทางร้านใช้กลยุทธ์การตั้งราคาแบบ Cost Plus Margin 
ควบคู่กับการเปรียบเทียบคู่แข่ง เพ่ือให้ราคาที่น าเสนอต่อลูกค้ามีความน่าดึงดูด และเหมาะสมกับ
บริการที่ลูกค้าจะได้รับ 
 5.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย (Place) 
 ณ ปัจจุบันจะมีเพียงหน้าร้าน (Offline Store) เท่านั้น ไม่สามารถสั่งออนไลน์ได้ แต่ใน
อนาคตอาจพิจารณาการ Delivery ให้กับกลุ่มลูกค้าที่ต้องการดื่มในที่พักส่วนตัว และอาจพิจารณาน า
อุปกรณ์ที่เก่ียวข้องกับ Cocktail หรือ Casino เช่น พวงกุญแจ ปากกา ของเล่น มาตั้งขายภายในร้าน 
 5.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ช่องทางออนไลน์ สื่อออนไลน์ Social Media ต่าง ๆ เช่น Line Official Account, 
Instagram, Facebook หรือเบอร์โทรทางหน้าร้าน จะเป็นช่องทางหลักในการติดต่อกับทางร้านได้
เช่นกัน ทั้งนี้ช่องทางอ่ืน ๆ เช่น YouTube หรือ TikTok จะมีไว้เพ่ือโฆษณาโปรโหมดร้าน 
   5.3.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
     1) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Facebook 
     ด าเนินการผ่าน Key Opinion Leaders (KOLs) ดังต่อไปนี้ และอาจ
ปรับเปลี่ยนตามความเหมาะสม Page: Bar of the Day/Content: Bar, Travel Followers: 
393,000 
     2) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Instagram 
     ด าเนินการผ่าน Key Opinion Leaders (KOLs) ดังต่อไปนี้ และอาจ
ปรับเปลี่ยนตามความเหมาะสม Potential Influencer/Content: Bar, Nightlife Followers: 
102,000 
     3) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Google Ads 
     ทางร้านจะด าเนินการปล่อยโฆษณาผ่านช่องทาง Google Ads เป็นตาม
ช่วงเวลาที่ก าหนดในแผนการตลาดดังภาพด้านล่าง 
     4) การท าการตลาดผ่านช่องทาง YouTube 
     ด าเนินการผ่าน Key Opinion Leaders (KOLs) ดังต่อไปนี้ และอาจ
ปรับเปลี่ยนตามความเหมาะสม 
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     Page: ibelongeverywhere/Content: Bar, Travel Followers: 
38,700 
     Page: Brikkty/Content: Travel, lifestyle Followers: 595,000 
     5) แผนการตลาดโดยรวม 
 
ภาพที่ 5.2: แผนการตลาด 
 

 
 
   5.3.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
     1) การส่งเสริมการขายภายในร้าน 
     ทางร้านจะไม่มีการให้ส่วนลดใด ๆ ในการเข้าใช้บริการที่ร้าน แต่ทางร้านจะ
เน้นการจัดกิจกรรมภายในร้าน เช่น การร่วมเล่นเกมในกลุ่มกับลูกค้า หรือการให้ลูกค้าสองกลุ่มเล่น
เกมด้วยกัน และมีของรางวัลเป็นเครื่องดื่มของทางร้าน เพ่ือให้ลูกค้าสนุกสนานและเพลิดเพลินการดื่ม
เครื่องดื่มภายในร้าน และท าให้เกิดการบอกต่อ หรือแนะน าคนอ่ืน ๆ ให้มายังร้าน 

 

 



บทที่ 6 

กลยุทธ์การด าเนินงานและแผนการบริหารงานบุคคล 
 
6.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ 
 6.1.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 ผู้ถือหุ้นทั้งหมดจะด าเนินการแต่งตั้งคณะกรรมการบริษัทเพ่ือท าหน้าที่เป็นตัวแทนผู้ถือหุ้น 
และจากนั้น คณะกรรมการจะมีหน้าที่ในการแต่งตั้งผู้บริหาร โดยเป็นบุคคลจากคณะกรรมการ เพ่ือ
ท าหน้าที่ประธานเจ้าหน้าที่บริหารของบริษัท และมีสถานะเป็นตัวแทนเจ้าของร้าน และจึงน าข้อมูล
ดังกล่าวทั้งหมดไปด าเนินการจัดตั้งธุรกิจที่กรมพัฒนาธุรกิจ 
 6.1.2 การขออนุญาตประกอบกิจการ 
 ก่อนด าเนินกิจการ ผู้บริหารของทางร้านมีหน้าที่และความรับผิดชอบในการด าเนินการ 
ขอใบอนุญาตจากเจ้าหน้าที่ผู้มีอ านาจเกี่ยวข้อง ได้แก่ 
   1) ใบอนุญาตประกอบธุรกิจสถานบันเทิงกับส านักงานเขตในท้องที่ 
   2) ใบอนุญาตจ าหน่ายสุรากับส านักงานเขตในท้องที่ 
   3) ขออนุญาตใช้พื้นที่เพ่ือประกอบธุรกิจกับผู้ให้เช่า ซึ่งเป็นเจ้าของกรรมสิทธิ์ 
บนพื้นที่ท่ีประกอบธุรกิจ 
 6.1.3 ภาษีและประกันสังคม 
 ผู้บริหารมีหน้าที่ด าเนินการว่าจ้างบริษัทผู้สอบบัญชีเพ่ือด าเนินการจัดท ารายงานทางการ
เงินประจ าปีเพ่ือด าเนินการส่งให้กับกรมพัฒนาธุรกิจ และกรมสรรพากร เพ่ือช าระภาษีธุรกิจประจ าปี
ที่เก่ียวข้อง รวมถึงเป็นผู้ประสานงานไปยังเจ้าหน้าที่ผู้มีอ านาจในการขึ้นทะเบียนพนักงานเพ่ือให้ได้รับ
ประกันสังคม 
 
6.2 แผนการด าเนินงาน 
 6.2.1 แผนการด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
 ก่อนการด าเนินงาน ผู้ถือหุ้น คณะกรรมการ และทีมผู้บริหารจะต้องหารือแนวทางการ
ปฏิบัติหน้าที่ของการท างานแต่ละฝุาย โดยจะต้องจัดท า Feasibility Study เพ่ือก าหนดทิศทางการ
บริหารของเงินทุนภายในร้าน และรวมไปถึงการบริหาร แผนงานในแต่ละภาคส่วน เช่น การจัดซื้อ 
การขายและการตลาด การเงิน การดูแลความสะอาด และการจ าหน่ายหรือให้บริการ โดยให้ทุกฝุายมี
มติเห็นชอบตรงกัน และมีวัตถุประสงค์เป็นหนึ่งเดียวกัน 
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   6.2.1.1 การเลือกท าเลที่ตั้ง และการจัดเตรียมพ้ืนที่ 
   ผู้บริหารจะด าเนินการสรรหาท าเลที่ตั้ง พร้อมทั้งท าการประเมิน และเปรียบเทียบ
พ้ืนที่ใกล้เคียงอย่างน้อย 3 ท าเล เพ่ือประโยชน์สูงสุดในการใช้เงิน รวมไปถึงศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค
ในท าเลดังกล่าว และเสนอต่อผู้ถือหุ้นเพื่อขอมติเห็นชอบในการเลือกท าเลนั้น ๆ 
   6.2.1.2 ขั้นตอนการด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
   ผู้บริหารจะต้องจัดเตรียม จัดซื้อ จัดจ้าง เพื่อเตรียมความพร้อมส าหรับการบริการ
ทั้งหมด รวมถึงจะต้องด าเนินการทดสอบระบบต่าง ๆ ภายในร้านอย่างน้อย 2 ครั้ง เสมือนการเปิด
ร้านเชิงพาณิชย์ โดยมีเงื่อนไขที่จะต้องปฏิบัติตามอย่างเคร่งครัด เช่น หากยังมีระบบใด ระบบหนึ่งที่
ยังไม่พร้อมส าหรับการบริการ อาจพิจารณาปรับปรุงระบบดังกล่าวให้เสร็จสิ้น และจึงจะด าเนินการ
ต่อไปได้ ทั้งนี้หากระบบงานดังกล่าวไม่ได้เป็นระบบที่กระทบกับลูกค้าโดยตรงหรือโดยอ้อมก็ตาม  
อาจพิจารณาความเห็นชอบจากคณะกรรมการเป็นกรณีเพ่ือให้การด าเนินงานสามารถเป็นไป 
ตามแผนงานได้ 
 6.2.2 แผนด าเนินงานภายหลังการเปิดให้บริการ 
 ผู้บริหารจะต้องตรวจสอบระบบการด าเนินงานของทุกฝุาย และมีหน้าที่ตรวจสอบการใช้
วัตถุดิบคงคลัง โดยการตรวจสอบข้อมูลสรุปที่หัวหน้าบาร์เทนเดอร์ได้จัดเตรียมไว้ในทุก ๆ วัน ทั้งนี้ 
ผู้บริหารมีหน้าที่ที่จะต้องติดตามการด าเนินงานของบุคคลที่สามในกรณีที่มีการว่าจ้าง เช่น ที่ปรึกษา
การตลาด โดยจะต้องมีการประสานงานกันอย่างต่อเนื่อง 
 
6.3 การจัดสรรพื้นที่ภายใน 
 การจัดสรรพื้นที่ภายในร้านจะมีการว่าจ้างผู้ออกแบบ โดยจะต้องท าการประเมินและ
เปรียบเทียบผลงาน ระยะเวลา และค่าใช้จ่ายของผู้ออกแบบแต่ละราย อย่างน้อย 3 ราย เพ่ือให้เกิด
ประโยชน์สูงสุดในการใช้เงินทุน และการคัดเลือกผู้ออกแบบจะต้องมีการน าแบบแผนไปเสนอ
คณะกรรมการเพ่ือให้ความเห็น และเสนอให้ผู้ถือหุ้นรับทราบ รวมถึงการระบุเหตุผลที่มาและ
ความส าคัญในแผนงานของผู้ออกแบบที่จะเลือกใช้ 
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6.4 แผนการให้บริการลูกค้า 
 แผนการให้บริการลูกค้ามีการจัดท า Workflow โดยมีรายละเอียด ดังภาพต่อไปนี้ 

 
ภาพที่ 6.1: แผนการให้บริการลูกค้า 
 

 
 
6.5 แผนการบริหารงานบุคคล 
 6.5.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล 
 เนื่องจากธุรกิจบริการเป็นธุรกิจที่ทรัพยากรบุคคลมีความส าคัญเป็นพิเศษ เนื่องจาก
พนักงานหรือบุคลากรดังกล่าวจะเป็นให้บริการแก่ลูกค้าโดยตรง ดังนั้นการบริหารทรัพยากรบุคคล 
จึงเป็นสิ่งที่ส าคัญในธุรกิจการให้บริการ ทางร้านจึงมีข้อเสนอที่พิเศษ ไม่ว่าจะเป็นค่าตอบแทนที่สูง 
สวัสดิการที่มีประโยชน์ รวมไปถึงการพัฒนาความสามารถของพนักงานเพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อตัว
พนักงานเอง 
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 6.5.2 โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 6.2: โครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 6.5.3 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากร 
 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากรจะด าเนินการโดยผู้ถือหุ้นของทางร้าน 
โดยความต้องการพนักงาน และบุคลากรเบื้องต้นเพ่ือด าเนินกิจการ จะประกอบไปด้วยพนักงาน
ทั้งหมด 3 อัตรา ได้แก่ 
   1) หัวหน้าบาร์เทนเดอร์ จ านวน 1 อัตรา 
   2) ผู้ช่วยหัวหน้าบาร์เทนเดอร์ จ านวน 2 อัตรา 
 ทั้งนี้ รายละเอียดหน้าที่และความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของพนักงานปรากฏตาม
เอกสารแนบ [x] Job Description ของพนักงานบาร์เทนเดอร์ 
 6.5.4 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 ทางร้านมีข้อเสนอที่เป็นประโยชน์และดึงดูด แก่พนักงานบาร์เทนเดอร์ของทางร้าน โดยมี
รายละเอียด ดังต่อไปนี้ 
   1) หัวหน้าบาร์เทนเดอร์ ค่าตอบแทน จ านวน 40,000 บาท ต่อเดือน พร้อมกับค่า
คอมมิชชั่น หากสามารถขายเมนูที่ตนเองเป็นคนคิดสูตรได้ โดยคิดเป็น 5% ของราคาขายต่อแก้ว และ
ต้องขายให้ได้อย่างน้อย 30 แก้วต่อเดือน 
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   2) ผู้ช่วยหัวหน้าบาร์เทนเดอร์ ค่าตอบแทน จ านวน 20,000 บาท ต่อเดือน พร้อม
กับค่าคอมมิชชั่นหากสามารถขายเมนูท่ีตนเองเป็นคนคิดสูตรได้ โดยคิดเป็น 5% ของราคาขายต่อแก้ว 
และต้องขายให้ได้อย่างน้อย 30 แก้วต่อเดือน 
 โดยพนักงานทั้งหมดจะได้รับบรรจุเป็นพนักงานประจ า ภายหลังระยะทดลองงานเป็น
ระยะเวลา 90 วันโดยจะได้รับสวัสดิการอื่น ๆ เช่น ส่วนแบ่งค่าธรรมเนียมบริการ (Service Charge) 
การสนับสนุนด้านการฝึกอบรม หรือการอบรมที่เกี่ยวเนื่องกับวิชาชีพ รวมไปถึงแต่ไม่จ ากัดเฉพาะ
ประกันสังคม 
 6.5.5 การฝึกอบรม 
 จัดให้มีการฝึกอบรมทุกเดือนโดยว่าจ้างผู้มีประสบการณ์ และมีความช านาญในการท า
เครื่องดื่มมาสาธิตและให้ความรู้แก่พนักงานภายในร้าน รวมถึงการสนับสนุนพนักงานให้ไปอบรมตาม
สถานที่ต่าง ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการประกอบอาชีพบาร์เทนเดอร์ 
 
6.6 แผนรองรับในช่วงการแพร่ระบาดของ COVID-19 
 6.6.1 กรณีท่ัวไป 
 ทางร้านมีนโยบายการท าความสะอาด ฆ่าเชื้อ อุปกรณ์ เฟอร์นิเจอร์ ภายในร้านทุก ๆ  
2 ชั่วโมง รวมไปถึงการดูแลรักษาความสะอาดของอุปกรณ์ และภาชนะท่ีใช้งานในการท าเครื่องดื่ม
ให้กับลูกค้าอย่างสม่ าเสมอ 
 6.6.2 การคัดกรอง 
 ในกรณีที่มีการแพร่ระบาดของ COVID-19 ทางร้านจะด าเนินการเพิ่มมาตรการปูองกัน
ความเสี่ยงโดยจัดให้มีการตรวจสอบหาเชื้อในบริเวณใกล้เคียงกับทางร้าน เพ่ือคัดกรองผู้ใช้บริการก่อน
เข้ามาใช้บริการภายในร้าน ทั้งนี้ หากพบว่ามีลูกค้าที่ได้มาใช้บริการ และพบเจอภายหลังว่าติดเชื้อ 
COVID-19 ทางร้านจะด าเนินการจัดจ้างบริษัทรับท าความสะอาดฆ่าเชื้อภายนอก เข้ามาด าเนินการ
ท าความภายในร้านโดยทันที 
 6.6.3 การใช้พื้นท่ี 
 ในกรณีที่ทางร้านจะต้องจัดเตรียมสถานที่เพ่ือตรวจคัดกรองผู้ใช้บริการก่อนเข้ามาใช้บริการ
ภายในร้าน ทางร้านจะใช้พื้นที่สาธารณะด้านหน้าร้านโดยด าเนินการขออนุญาตจากทางส านักงานเขต
ในท้องที่โดยเร็ว เพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้ามากท่ีสุด 
 

 



บทที่ 7 

กลยุทธ์ด้านการเงิน 
 
7.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 ก าหนดให้วัตถุประสงค์ทางการเงินมีส่วนช่วยในการตัดสินใจในการลงทุนในอนาคต ไม่ว่าจะ
เป็นในโครงการปัจจุบัน หรือโครงการอ่ืน ๆ ในอนาคต รวมไปถึงการวิเคราะห์ต้นทุนทางการเงิน และ
ปัจจัยผลกระทบที่จะมีผลต่อต้นทุนทางการเงิน และรวมไปถึงการประกอบธุรกิจ อีกท้ังยังช่วยให้
ผู้บริหารได้ใช้ในการวางแผนหากเกิดกรณีเลวร้ายขึ้นอนาคต 
 
7.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 ผู้บริหารก าหนดให้เปูาหมายทางการเงินของร้านจะต้องมีอัตราก าไรสุทธิ (Profit Margin) 
อย่างน้อยร้อยละ 25 ของรายได้ทั้งหมด และใช้ระยะเวลาคืนทุนให้กับนักลงทุนภายในระยะเวลา 1 ปี  
 
7.3 นโยบายทางการเงิน 
 นโยบายทางการเงินของทางร้านมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
   1) ก าหนดให้อัตราส่วนหนี้สินต่อส่วนของเจ้าของไม่เกิน 1 เท่า 
   2) ก าหนดให้จ านวนวันช าระเจ้าหนี้ทางการค้าไม่น้อยกว่า 15 วัน 
   3) ก าหนดให้มีส ารองก าไรสะสมร้อยละ 15 ต่อปี ของก าไรสุทธิ 
   4) ก าหนดให้มีการจ่ายเงินปันผลร้อยละ 85 ต่อปี ของก าไรสุทธิ 
   5) ก าหนดให้มีการจ่ายเงินปันผลตามรอบสิ้นไตรมาสตามปฏิทิน 
   6) ก าหนดให้มีการคิดค่าเสื่อมราคาตามประเภทสินทรัพย์ ดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 7.1: ค่าเสื่อมราคาตามประเภทสินทรัพย์ 
 

ประเภทสินทรัพย์ ระยะเวลา (ปี) 

อุปกรณ์ตกแต่งร้าน 5 

เครื่อง P.O.S, IPAD 5 
อุปกรณ์ CCTV 5 

อุปกรณ์ภาชนะ 2 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.1 (ต่อ): ค่าเสื่อมราคาตามประเภทสินทรัพย์ 
 

ประเภทสินทรัพย์ ระยะเวลา (ปี) 

อุปกรณ์บาร์เทนเดอร์ 2 
เครื่องแบบพนักงาน 1 

 
7.4 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 
 ผู้บริหารได้ด าเนินตั้งสมมติฐานทางการเงินดังนี้ 
   1) ราคาขายปรับขึ้นร้อยละ 3 ต่อปี ตามประมาณการเงินเฟูอของต้นทุน 3% ต่อปี 
   2) ค่าเช่า ค่าสาธารณูปโภค ค่าประกันภัย ค่าการตลาด ปรับขึ้น 2% ต่อปี 
   3) เงินเดือนปรับเพิ่มร้อยละ 5 ต่อปี 
   4) ภาษเีงินได้นิติบุคคลร้อยละ 20 ต่อปี 
   5) ส ารองก าไรสะสมร้อยละ 15 ต่อปี ของก าไรสุทธิ 
   6) จ่ายปันผลร้อยละ 85 ต่อปี ของก าไรสุทธิ 
 7.4.1 แหล่งที่มาของเงินทุน โครงสร้างของเงินลงทุน และต้นทุนทางการเงิน 
 แหล่งที่มาของเงินทุน โครงสร้างของเงินลงทุน และต้นทุนทางการเงินมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 
   1) จ านวนนักลงทุนที่ต้องการทั้งหมด 4 ราย 
   2) มูลค่าเงินลงทุน ประมาณ 400,000 บาทต่อราย 
   3) มูลค่าเงินลงทุน รวม 1,600,000 บาท 
   4) ไม่มีต้นทุนทางการเงินเนื่องจากไม่ได้มีการกู้ยืมจากสถาบันการเงิน แต่จะมี
นโยบายการจ่ายเงินปันผลรายไตรมาส จ านวนร้อยละ 85 ของก าไรสุทธิ 
 7.4.2 ประมาณการรายได้ 
 ผู้บริหารมีการประมาณการรายได้โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
   1) ก าหนดให้ราคาขายเฉลี่ยต่อแก้ว ราคา 450  บาท 
   2) จ านวนเก้าอ้ีภายในร้าน  จ านวน 25  ตัว 
   3) เวลาด าเนินการ 18:00-00:00  เวลา 6  ชั่วโมง 
   4) จ านวนแก้วต่อลูกค้า   จ านวน 2  แก้ว 
   5) จ านวนรอบลูกค้าต่อคืน  จ านวน 2  รอบต่อคืน 
   6) จ านวนวันหยุดต่อสัปดาห์  จ านวน 2  วัน 
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   7) จ านวนวันที่เปิดต่อเดือน  จ านวน 22  วัน 
   8) จ านวนแก้วต่อเดือน   จ านวน 2,200  แก้ว 
   9) จ านวนแก้วต่อปี   จ านวน 26,400  แก้ว 
   10) รายได้ต่อเดือน   จ านวน 990,000 บาท 
   11) รายได้ต่อปี    จ านวน 11,800,000 บาท 
 อีกท้ังยังก าหนดให้ราคาขายปรับเพิ่มขึ้นร้อยละ 3 ต่อปี 
 7.4.3 ประมาณการต้นทุนค่าบริการ 
 ผู้บริหารมีการประมาณการต้นทุนค่าบริการโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 7.2: ประมาณการต้นทุนค่าบริการ 
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 อีกท้ังยังก าหนดให้ราคาต้นทุนค่าบริการเพ่ิมข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี 
 7.4.4 ประมาณการเงินลงทุน ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ และค่าตัดจ าหน่ายสินทรัพย์ไม่มี
ตัวตน 
 ผู้บริหารมีการประมาณการเงินลงทุน ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ และค่าตัดจ าหน่ายสินทรัพย์
ไม่มีตัวตนโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางที่ 7.3: ประมาณการเงินลงทุน ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ และค่าตัดจ าหน่ายสินทรัพย์ไม่มีตัวตน 
 

ค่าใช้จ่ายเริ่มต้น จ านวน ราคา รวม/เดือน รวม/ปี อายุ (ปี) ค่าเสื่อม/ปี 

ค่าเช่า 1 195,000 195,000 2,340,000 
  

เงินมัดจ า 2 195,000 390,000 
   

ค่าออกแบบ 1 300,000 300,000 
   

ค่าอุปกรณ์ตกแต่งร้าน 1 500,000 500,000 
 

5 100,000 

ค่าอุปกรณ์ภาชนะ แก้ว 60 300 18,000 
 

2 9,000 

ค่าอุปกรณ์บาเทนเดอร์ 4 5,000 20,000 
 

2 10,000 

ค่าเครื่องแบบพนักงาน 15 1,000 15,000 
 

1 - 

ค่าเครื่อง POS 
(1)+IPAC (2)  

1 90,000 90,000 
 

5 18,000 

CCTV 1 30,000 30,000 
 

5 6,000 

ค่าใบอนุญาตเปิดสถาน
บริการ 

1 2,000 2,000 
   

ค่าใบอนุญาตขาย
แอลกอฮอล์ 

1 2,000 2,000 
   

รวม 
  

1,562,000 
  

143,000 

 
 7.4.5 การประมาณค่าใช้จ่าย 
 ผู้บริหารมีการประมาณการค่าใช้จ่ายโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 7.4: การประมาณค่าใช้จ่าย 
 

ค่าใช้จ่ายคงที่ (Fixed Cost) 
    เงินเดือน จ านวน เงินเดือน รวมต่อเดือน รวมต่อปี 

หัวหน้าบาร์เทนเดอร์ 1 40,000 40,000 480,000 

ผู้ช่วยบาร์เทนเดอร์ 2 20,000 40,000 480,000 

     

ค่าใช้จ่ายคงที่อ่ืน ๆ (Fixed Cost) จ านวน ราคา รวมต่อเดือน รวมต่อปี 

ค่าน้ า ไฟ 
 

7,000 7,000 84,000 

ค่าอินเทอร์เน็ต 
 

- - - 

ค่าโทรศัพท์ 
 

500 500 6,000 

ค่าประกันภัย 
 

10,000 10,000 120,000 

ค่าการตลาด 
 

50,000 50,000 600,000 

รวม 
 

 
67,500 810,000 

 
 อีกท้ังยังก าหนดให้ค่าใช้จ่ายเพิ่มขึ้นร้อยละ 2 ต่อปี ยกเว้นเงินเดือนพนักงานปรับเพิ่มข้ึน
ร้อยละ 5 ต่อปี 
  7.4.5.1 ภาษีเงินได้นิติบุคคล 
  ก าหนดให้ภาษีเงินได้นิติบุคคลเท่ากับร้อยละ 20 ต่อปี 
 7.4.6 การประมาณการงบทางการเงิน 
   7.4.6.1 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
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ตารางที่ 7.5: การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
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  7.4.6.2 การประมาณการประเมินโครงการ 
  จากการประมาณการประเมินโครงการมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 
     1) Internal Rate of Return (IRR) ร้อยละ 304 
     2) Payback Period จ านวน 0.33 ปี หรือประมาณ 4 เดือน 
     3) Breakeven จ านวน 56 แก้วต่อวันด าเนินการ 
 
7.5 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 เนื่องจากการประมาณการประเมินโครงการมีส่วนประกอบมาจากสมมติฐานที่ใช้ความ
คาดคะเนหรือคาดการณ์จากผู้บริหาร ไม่ได้อ้างอิงผลการด าเนินงานในอดีต เป็นเพียงเปูาหมายในการ
ประกอบธุรกิจและด าเนินการในอนาคต จึงมีความเสี่ยงหลักท่ีมูลค่าผลตอบแทน รายได้ ค่าใช้จ่าย 
เงินลงทุน เงินปันผล อาจเปลี่ยนแปลงไปจากที่ประมาณการณ์ไว้ ประกอบกับปัจจัยภายนอกที่อาจ
ส่งผลให้ราคาต้นทุนสูงขึ้น หรือจ านวนลูกค้าที่มาใช้บริการจริงมีจ านวนต่ ากว่าหรือสูงกว่าจากที่
ประมาณการ นักลงทุนอาจต้องพิจารณาถึงสถานการณ์อ่ืน ๆ ที่อาจเกิดขึ้น โดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 
 7.5.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
 ส าหรับกรณีฐาน ก าหนดให้ลูกค้ามาตามท่ีคาดการณ์ไว้ ขายได้เดือนละ 2,200 แก้ว หรือ 
100 แก้วต่อวัน จะท าให้มี IRR ร้อยละ 304 Payback Period ประมาณ 4 เดือน และมีจุดคุ้มทุนอยู่
ที่จ านวนการจ าหน่ายเครื่องดื่ม 56 แก้วต่อวัน 
 7.5.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) 
 ส าหรับกรณีที่ดีที่สุด ก าหนดให้ลูกค้าเยอะกว่าที่คาดการณ์ไว้ร้อยละ 50 ขายได้เดือนละ 
3,344 แก้ว หรือ 152 แก้วต่อวัน จะท าให้มี IRR ร้อยละ 592 Payback Period ประมาณ 2 เดือน 
และมีจุดคุ้มทุนอยู่ที่จ านวนการจ าหน่ายเครื่องดื่ม 55 แก้วต่อวัน 
 7.5.3 สถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด (Worst Case) 
 ส าหรับกรณีเลวร้ายที่สุด ก าหนดให้ลูกค้าน้อยกว่าที่คาดการณ์ไว้ร้อยละ 50 ขายได้เดือนละ 
1,114 แก้ว หรือ 52 แก้วต่อวัน จะท าให้มี IRR ร้อยละ 38 Payback Period ประมาณ 2 ปี 4 เดือน 
และมีจุดคุ้มทุนอยู่ที่จ านวนการจ าหน่ายเครื่องดื่ม 59 แก้วต่อวัน 

 

 



บทที ่8 

แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 
 

8.1 แผนฉุกเฉิน 
 8.1.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
 ปัจจัยทางการแข่งขัน เช่น การมีคู่แข่งทางตรง มีคู่แข่งทางอ้อม มีสินค้าทดแทน ที่ท าให้
ผู้บริโภคสามารถเปลี่ยนไปใช้บริการอ่ืน ๆ ได้ง่าย หรือปัจจัยด้านผู้บริโภค เช่น ผู้บริโภคมีค่านิยมใน
การท่องเที่ยวกลางคืนที่เปลี่ยนไป เช่น ในช่วงปี พ.ศ. 2555-2565 ผู้คนนิยมท่องเที่ยวไนท์คลับ และ
เปลี่ยนมาเป็นบาร์ในช่วงปี 2566 จึงอาจท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่ไม่แน่นอนในอนาคตได้ 
 แนวทางการแก้ไขของทางร้านนั้น ทางร้านมีการคิดค้นและออกแบบเมนูเครื่องดื่มใหม่ๆ 
กิจกรรมในแต่ละวันที่ไม่ซ้ ากัน ซึ่งจะท าให้ทุก ๆ วันที่ลูกค้าได้เข้ามาใช้บริการ ได้ประสบการณ์ท่ี
แปลกใหม่ทุก ๆ วัน เช่น ดนตรีภายในร้าน การใช้ไฟประดับภายในร้าน และเมนูเครื่องดื่มประจ าวัน
ต่าง ๆ ในกรณีที่พฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไปนั้น ทางร้านมีแผนส าหรับการเปิดร้านในช่วงเวลา
กลางวันในอนาคต โดยใช้สถานที่เดิมไปประกอบกิจการคาเฟุ โดยมีลักษณะเป็นร้านกาแฟ เพื่อเป็น 
Co-working Space ในช่วงกลางวัน และเพ่ือเป็นการลดการกระจุกตัวของประเภทกลุ่มลูกค้าด้วย
เช่นกัน 
 8.1.2 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินงาน 
 ปัจจัยทางการเมืองที่อาจส่งผลให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในนโยบายของสถานบันเทิง เช่น  
การก าหนดเวลาเปิดปิดของสถานบันเทิง หรือปัจจัยทางสังคมและสิ่งแวดล้อม เช่น โอกาสการเกิดโรค
ระบาดใหม่ในอนาคต นักท่องเที่ยวหวาดระแวงถึงความปลอดภัย และสุขอนามัยภายในร้าน 
 แนวทางการแก้ไขของทางร้านนั้น จะด าเนินการติดตามข้อบังคับและกฎหมายอย่างต่อเนื่อง 
เพ่ือไม่ให้เวลาการเปิดปิดไม่เป็นไปตามข้อบังคับ หรือกฎหมาย หากร้านโดนจ ากัดระยะเวลาการ
ด าเนินกิจการ อาจพิจารณาการเปิดก่อนเวลา เพ่ือรองรับลูกค้าได้เร็วยิ่งขึ้น ในกรณีท่ีเกิดโรคระบาด
ใหม่ ทางร้านมีนโยบายการรักษาความสะอาดที่ได้มาตรฐาน โดยมีการบันทึกการท าความสะอาด การ
ฆ่าเชื้อ ของวัสดุอุปกรณ์ทุกอย่างภายในร้านอย่างสม่ าเสมอ พร้อมทั้งมาตรการการคัดกรองลูกค้าใน
กรณทีี่มีการแพร่ระบาดของโรคต่าง ๆ 
 8.1.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
 ปัจจัยทางเศรษฐกิจ เช่น เงินเฟูอที่เพ่ิมข้ึน ดอกเบี้ยเพ่ิมขึ้น เป็นผลให้วัตถุดิบต่าง ๆ มีการ
ปรับราคาข้ึน ซึ่งจะท าให้ต้นทุนการด าเนินธุรกิจสูงขึ้นตามล าดับ 
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 ทางร้านให้ความส าคัญในคุณภาพของวัตถุดิบเป็นอย่างสูง เพ่ือคุณภาพที่ดีที่สุดของ
เครื่องดื่มที่ทางร้านจัดท า ทางร้านจะไม่ใช้วัตถุดิบที่ไม่ได้มาตรฐานมาเป็นส่วนผสมในเครื่องดื่ม  
ทางร้านอาจด าเนินปรับราคาขายเพ่ิมข้ึน หรือลดลงตามความเหมาะสม โดยพิจารณาเป็นรอบไตรมาส 
 
8.2 แผนในอนาคต  
 ผู้บริหารได้วางแผนระยะยาว 5 ปี โดยมีรายละเอียดแผนในอนาคต ดังนี้ 
 8.2.1 เปิดร้านอื่น ๆ เพ่ือขยายฐานลูกค้า โดยพิจารณาจากพ้ืนที่ที่จะไปเข้าลงทุน หากอยู่ใน
บริเวณใกล้เคียงกับร้านเดิม อาจพิจารณาเปิดร้านอาหารกลางคืนในลักษณะอ่ืน เพ่ือไม่ให้เกิดการทับ
ซ้อนของกลุ่มลูกค้าเดิม เช่น ร้านไวน์  
 8.2.2 หากอยู่ในบริเวณท่องเที่ยวอื่น เช่น ย่านอารีย์สัมพันธ์ อาจพิจารณาเปิดบาร์ใน
รูปแบบธีมอ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่คาสิโน เพ่ือสร้างฐานลูกค้าในพ้ืนที่ใหม่ ๆ โดยการใช้ทรัพยากรเดิม อย่าง
ทักษะ และความสามารถในการบริหารจัดการธุรกิจบาร์ที่มีความเชี่ยวชาญอยู่แล้วนั้น ให้เกิด
ประโยชน์ในการสร้างฐานลูกค้าในพื้นที่อ่ืน ๆ ในอนาคต 
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แบบสอบถาม 
 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณผ่านวิธีการท าแบบสอบถาม ได้มีการจัดเตรียม
แบบสอบถามและส่งให้กับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นกลุ่มลูกค้าเปูาหมายผ่านทาง Google Forms ซึ่งเป็น
การท าสอบถามผ่านช่องทางออนไลน์ โดยแบบสอบถามดังกล่าวประกอบไปด้วยค าถาม 3 ส่วน ได้แก่  
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกร้านและการบริโภคเครื่องดื่ม 
 ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกร้าน 
 โดยมีรายการค าถามดังต่อไปนี้ 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 

 หญิง 

 ชาย 

 LGBTQ 
2. อายุ 

 20-25 

 26-30 

 31-35 

 36-40 

 41-50 

 50 ปีขึ้นไป 
3. สถานะ 

ก. โสด 
ข. สมรส 
ค. หย่าร้าง 
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4. ระดับการศึกษา 

 ประถมศึกษา 

 มัธยมศึกษา 

 ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

 ปริญญาโท 

 ปริญญาเอก 
5. อาชีพ 

 รับข้าราชการ 

 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 พนักงานบริษัทเอกชน 

 นักเรียน/นักศึกษา 

 เจ้าของธุรกิจส่วนตัว 

 อาชีพอิสระ 

 อ่ืน ๆ 
6. รายได้ต่อเดือน 

 น้อยกว่า 18,000 บาท 

 18,001-30,000 บาท 

 30,001-50,000 บาท 

 50,001-70,000 บาท 

 70,001-90,000 บาท 

 90,001-110,000 บาท 

 110,001-150,000 บาท 

 150,001-200,000 บาท 

 200,001-250,000 บาท 

 250,001-300,000 บาท 

 มากกว่า 300,001 บาท 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกร้านและการบริโภคเครื่องดื่ม 
1. ท่านเคยใช้บริการบาร์ไหม 

 เคย 

 ไม่เคย 
2. ท่านสะดวกมาเที่ยวในวันใด 

 จันทร์ 

 อังคาร 

 พุธ 

 พฤหัสบดี 

 ศุกร์ 

 เสาร์ 

 อาทิตย์ 
3. โดยปกติแล้ว ท่านมาใช้บริการบาร์กับใคร 

 กลุ่มเพ่ือน 

 แฟน/คู่รัก 

 คู่ค้าทางธุรกิจ 

 คนเดียว 
4. ความถี่ในการมาเท่ียวบาร์ 

 น้อยกว่า 1 ครั้ง/สัปดาห์ 

 1-2 ครั้ง/สัปดาห์ 

 3-4 ครั้ง/สัปดาห์ 

 5-6 ครั้ง/สัปดาห์ 

 มากกว่า 7 ครั้ง/สัปดาห์ 
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5. เครื่องดื่มที่ชอบ 

 Cocktail 

 Mocktail 

 Beer 

 เปิดเหล้าเป็นขวด + Mixer 

 อ่ืน ๆ 
6. ประเภท Cocktail ที่ชอบ 

 Signature 

 Classic 

 Custom 

 เน้นความสวยงาม/มี Story/สาย Content 

 Menu แปลกใหม่/ไม่เคยพบเจอ 
7. ประเภทเหล้าที่ชอบ 

 Whiskey 

 Vodka 

 Gin 

 Tequila 

 Rum 

 Brandy 

 Liqueur 

 Wine 

 อ่ืน ๆ 
8. ประเภทบาร์ที่ชอบ 

 คนเยอะ มี DJ เต้นสนุกสนาน 

 Jazz 

 เน้นบรรยากาศ มืดสลัว คุยงานได้แบบส่วนตัว 

 เน้นประสบการณ์ใหม่/แปลกใหม่ไม่เคยพบเจอ มีกิจกรรมให้เล่น 
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9. ราคาบริโภคเฉลี่ยต่อครั้ง 

 300-500 บาท 

 501-1,000 บาท 

 1,001-1,500 บาท 

 1,501-2,000 บาท 

 2,001 บาท ขึ้นไป 
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกร้าน 
1. ด้านคุณภาพการบริการ (น้อยที่สุดถึงมากที่สุด) 

 ที่จอดรถ 

 การให้บริการ/ความใส่ใจของพนักงาน 

 ความน่าเชื่อถือของร้าน 

 ความเป็นส่วนตัวของร้าน 

 รูปแบบการช าระเงิน 

 ขั้นตอนการรับ Order 

 การให้ค าแนะน า/ให้ความรู้จากบาร์เทนเดอร์ 

 การพูดคุยและความเป็นกันเองของบาร์เทนเดอร์ 

 ประสบการณ์ใหม่และกิจกรรมภายในร้าน 
2. ด้านราคา (น้อยที่สุดถึงมากท่ีสุด) 

 การแสดงราคาในเมนูอย่างชัดเจน 

 คุณภาพสมกับราคาของวัตถุดิบ 

 ราคาย่อมเยา 

 ไม่สนใจเรื่องราคา 
3. ด้านสถานที่ (น้อยที่สุดถึงมากท่ีสุด) 

 บรรยากาศและความสวยงามภายในร้าน 

 ความสะอาดภายในร้าน 

 ความสะดวกในการเดินทาง 

 ใกล้สถานที่ท างาน 
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4. ด้านการส่งเสริมการขาย (น้อยที่สุดถึงมากที่สุด) 

 โปรโมชั่นส่วนลดต่าง ๆ 

 การรีวิวที่น่าสนใจ 

 มีเมนูเครื่องดื่มแปลกใหม่ในแต่ละ Season 
5. ด้านเครื่องดื่ม (น้อยที่สุดถึงมากที่สุด) 

 ความหลากหลายของเครื่องดื่ม 

 รสชาติของเครื่องดื่ม 

 การสร้างสรรค์เครื่องดื่มด้วยตัวเอง 

 มีการใช้ภาชนะ/การตกแต่งที่สวยงาม 

 ความแปลกใหม่ของเครื่องดื่ม 

 ความสะอาดของเครื่องดื่ม/ภาชนะ 

 มีการบอกเล่า Story แต่ละเมนู 
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