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บทคัดยอ 

  

 การจัดทําแผนธุรกิจครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อการศึกษาและคนควาขอมูลกอนการทําธุรกิจ 

เพื่อเปนการกําหนดเปาหมายท่ีชัดเจน ซึ่งเปนการกําหนดกรอบแนวคิดและแนวทางการดําเนินงาน 

โดยการวิเคราะหรายละเอียดภาพรวมของธุรกิจ การวิเคราะหปจจัยภายในและภายนอก  

การวิเคราะหการแขงขันคูแขงขันท้ังทางตรงและทางออม วิเคราะหสภาพของธุรกิจ วิเคราะหความ

ไดเปรียบทางการแขงขัน จุดเดนและจุดออนของธุรกิจใหมีความสอดคลองกับวัตถุประสงคท่ีไดวางไว 

อีกท้ังมีการคาดการณประมาณการคาใชจาย รายได ระยะเวลาคืนทุน ผลตอบแทน และผลกําไร  

ซึ่งใหเห็นวาสภาพธุรกิจนี้มีความเปนไปได และมีความนาลงทุนหรือไม 

 แผนธุรกิจนี้จัดทําข้ึนสําหรับธุรกิจประเภทรานอาหารและการบริการ ซึ่งใหบริการแกบุคคล

ท่ัวไป กลุมลูกคาวัยรุน วัยทํางาน พนักงานออฟฟต บุคคลท่ีมีเวลาเรงรีบ และคนในยานทองหลอ 

“รานคําไทย” ใหบริการอาหารประเภทขาวปนปน หรือท่ีเรียกวา ซูชิ เชน หนาไกทอด หนาไขเจียว 

หนาทอดมัน หนาลาบทอด หนาหมูทอด โดยเนนความแปลกใหม ความสะดวกสบาย ราคาไมแพง 

เหมาะแกคนกลุมทุกวัย เพื่อใหเกิดความประทับใจแกลูกคา และนํามาซึ่งการกลับมาบริโภคอีกครั้ง 

ผลการศึกษาพบวา “รานคําไทย” มีความไดเปรียบ และมีโอกาสทางธุรกิจมากกวาในธุรกิจ

ประเภทเดียวกัน เนื่องจากราคาไมสูงจนเกินไป และเปนธุรกิจท่ียังมีความแปลกใหมในตลาด กลยุทธ

ท่ี  “รานคําไทย” นํามาใชคือกลยุทธ Growth Strategic ในการขยายสาขาเพื่องายตอการเขาถึง

ผูบริโภค 

 “รานคําไทย” ใชเงินลงทุนรวม 4,400,000 บาท โดยเปนเงินลงทุนของเจาของท้ังหมด  

คาดวาใชเวลา 1.9 ป และมีผลตอบแทน IRR ของธุรกิจอยูท่ี 38.1% มูลคาของเงินสุทธิ  

NPV = 4,014,393.15 บาท 
 

คําสําคัญ: ขาวปน, รานอาหารประเภทบริการดวน, ธุรกิจอาหารและบริการ 
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ABSTRACT 

 

 The objective of making a business plan this time is to learn and searching for 

the information before doing a business. To specify a clear goal which set a concept 

idea and way to opera work by analyses the detail of business overall image, Internal 

and external factors. The competition of competitor both direct and indirect way 

economic situation, the advantage of competition prominent and weakness point of 

a business in order to match up with the set up objective. In addition also prepare 

the prediction of expenses, income, time period to pay back, reward and profit that 

show this business is possible to do and interesting to invest or not. 

 This business plan is making for restaurant business and services which is 

service for general people for example a group of teenager customer, working 

people, officer who have rush hours and people around Thonglor area. “Come Thai 

restaurant” service a kind of sushi such as fried chicken sushi, omelet sushi, and fried 

fist patty, minced meat with vegetable and chili and fried pork by emphasize new 

strange, convenience, moderate price suitable for all group age to making customer 

impression and come back to be loyal customer.  

The result of doing a research found that “Come Thai restaurant” having the 

advantages and having more chance than same kind of business because of a 

moderate price, as well as it’s a new strange business for the market. PEST is the 

strategy which “Come Thai restaurant” using in T-Technology for a convenience 

accurate for taking order and using Growth strategic for expanding in order to easily 

get closer with the consumers.  



The total capital investment budget for “Come Thai Restaurant” owner is 

4,400,000 baht. May take 1.9 years and return IRR of the business is 38.1% net 

process value NPV = 4,014,393.15 baht. 

 

Keywords: Sushi, Quick Service Restaurant, Food and Service 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

แผนธุรกิจรานอาหารคําไทย (Comethai) เลมนี้สําเร็จจลุลวงไปไดดวยดีจากการไดรับความ 

ชวยเหลือและคําแนะนําอันมีประโยชนจากทานอาจารยท่ีปรึกษาผูชวยศาสตราจารยกฤติกา  

ล้ิมลาวัลย ท่ีมีความกรุณาเสียสละเวลาในการใหคําปรึกษาและขอแกไขตางๆตลอดมา ซึ่งเปน

คําแนะนําอันมีประโยชนในการปรับปรุงแกไขแผนธุรกิจเลมนี้ใหมีความสมบูรณ รวมไปถึงเพื่อน

บัณฑิตวิทยาลัยทุกคน ท่ีใหคําปรึกษาและเปนผูรับฟงท่ีดี ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ ทุกทานท่ี 

กลาวมาเปนอยางสูง ณ โอกาสนี้ ท่ีเปนแรงผลักดันท่ีมีคาในการทําแผนธุรกิจใหสําเร็จมาพรอมกัน 

ขอบพระคุณบิดา มารดา ท่ีปลูกฝงเรื่องการศึกษาเปนส่ิงสําคัญมาต้ังแตเด็ก และสนับสนุน 

สงเสริมดานการศึกษามาโดยตลอด เพื่อการศึกษาท่ีดีและมีประโยชนสูงสุดในการดํารงชีวิตตอไป 

ขอบคุณทุกความรูจากคณาจารยทุกทานท่ีประสิทธิประสาทวิชาความรูในการทํางานและปรับใชไดใน

ชีวิตดานอื่นๆ หากพบขอผิดพลาดประการใด ขาพเจาผูวิจัยนอมรับคําวิจารณและจะนําไปปรับปรุงให 

ดียิ่งข้ึนไป 

 

 

        สัณหสิรี ยชนาโชติทรัพย 
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สารบัญ 

 

 

บทคัดยอภาษาไทย 

บทคัดยอภาษาอังกฤษ 

กิตติกรรมประกาศ 

สารบัญตาราง 

สารบัญภาพ 

บทท่ี 1 บทนํา 

1.1   แนะนําธุรกิจ 

1.2   โลโกรานคําไทย 

1.3   สถานท่ีต้ัง 

1.4   ประเภทสินคาและบริการ 

1.5   รายละเอียดของสินคา / ราคา 

1.6   จุดเดน 

1.7   วิสัยทัศน 

1.8   พันธกิจ 

1.9   เปาหมาย 

1.10  วัตถุประสงคของการทําธุรกิจ 

1.11  โครงสรางการบริหารงาน 

1.12  สวนงานและหนาท่ี 

1.13  ท่ีมาของการจัดทําแผนธุรกิจ 

1.14  ความสําคัญของการจัดทําแผนธุรกิจ 

1.15  วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจ 

1.16  ผลท่ีคาดวาจะไดรับจากการทําแผนธุรกิจ 

1.17  วิธีการศึกษาการคนควาจากแนวคิด ทฤษฎี และแนวคิดท่ีเกี่ยวของ 

1.18  วิธีการศึกษาคนควาของรานคําไทย 

บทท่ี 2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

          2.1   แนวคิด ทฤษฏี SWOT Analysis 

 2.2   SWOT Analysis ของรานคําไทย 

          2.3  การวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมภายในองคกร 
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สารบัญ (ตอ) 

 

 

บทท่ี 2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ (ตอ) 

        2.4   การวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมภายนอกองคกร 

          2.5   ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 2.6   ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

บทท่ี 3  การวิเคราะหการแขงขัน 

           3.1   วิเคราะหระดับของการแขงขัน 

  3.2   วิเคราะหกลยุทธระดับธุรกิจ 

  3.3   คูแขงขันทางธุรกิจของรานคําไทย 

           3.4   การแบงสวนตลาด การเลือกเปาหมาย และการวางผลิตภัณฑ STP Market 

           3.5   การวิเคราะห STP Marketing ของรานคําไทย 

  3.6   การวิเคราะหการตลาด BCG Matrix 

  3.7   การวิเคราะห BCG Matrix ของรานคําไทย     

           3.8   การวิเคราะหการตลาดรานคําไทยกับคูแขง 

  3.9   วิเคราะห PEST Analysis 

  3.10 การวิเคราะห PEST Analysis ของรานคําไทย 

บทท่ี 4  การจัดทํากลยุทธ และ แผนปฏิบัติการ 

  4.1  สวนผสมทางการตลาด Marketing Mix (7Ps) 

  4.2  กลยุทธท่ีนํามาปรับใชกับรานคําไทย 

  4.3  งบการเงินของรานคําไทย 

บรรณานุกรม 

ภาคผนวก 

ประวัติผูเขียน 

เอกสารขอตกลงวาดวยการอนุญาตใหใชสิทธิในรายงานคนควาอิสระ 
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สารบัญตาราง 

 

 

ตารางท่ี 1.1  :  วิธีการศึกษาคนควา 

ตารางท่ี 2.1  : SWOT Analysis ของรานคําไทย 

ตารางท่ี 2.2  : การวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมภายในองคกร 

ตารางท่ี 2.3  : การวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมภายนอกองคกร 

ตารางท่ี 2.4  : ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางท่ี 2.5  : ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางท่ี 3.1  : การแบงสวนตลาด 

ตารางท่ี 4.1  : งบประมาณการลงทุน 

ตารางท่ี 4.2  : คาเส่ือมและคาตัดจาย 

ตารางท่ี 4.3  : การประมาณรายได  

ตารางท่ี 4.4  : การประมาณคาใชจาย 

ตารางท่ี 4.5  : งบกําไรขาดทุน 

ตารางท่ี 4.6  : งบกระแสเงินสด 

ตารางท่ี 4.7  : งบแสดงฐานะการเงิน 

ตารางท่ี 4.8  : NPV , IRR 
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สารบัญภาพ 

 

 

ภาพท่ี 1.1   : โลโกรานคําไทย 

ภาพท่ี 1.2   : แผนท่ีต้ังราน 

ภาพท่ี 1.3   : หนารานคําไทย 

ภาพท่ี 1.4   : แผนโครงสรางภายในราน 

ภาพท่ี 1.5   : บรรยากาศภายในราน 

ภาพท่ี 1.6   : สถานทีออกงานนอกสถานท่ี 

ภาพท่ี 1.7   : ซูชิหนาไกทอด 

ภาพท่ี 1.8   : ซูชิหนาไขเจียว 

ภาพท่ี 1.9   : ซูชิหนาทอดมัน 

ภาพท่ี 1.10 : ซูชิหนาลาบทอด 

ภาพท่ี 1.11 : ซูชิหนาหมูยาง 

ภาพท่ี 1.12 : ซูชิหนาหมูหวาน 

ภาพท่ี 1.13 : ซูชิหนากุงกระเทียม 

ภาพท่ี 1.14 : ซูชิหนาไขลูกเขย 

ภาพท่ี 1.15 : ซูชิหนาหมูสะเตะ 

ภาพท่ี 1.16 : ขาวปนน้ําพริกนรกไขยางมะตูม 

ภาพท่ี 1.17 : ขาวปนน้ําพริกลงเรือ 

ภาพท่ี 1.18 : ซูชิหนาหลัก 

ภาพท่ี 1.19 : ซูชิหนาปรับเปล่ียนตามเทศกาล 

ภาพท่ี 1.20 : ขาวปนรูปทรงสามเหล่ียม 

ภาพท่ี 1.21 : แผนผังองคกร (Organization Chart) 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

 1.1 แนะนําธุรกิจ 

 

“คําไทย”  เปนรานอาหารท่ีมีแนวคิดมาจากขาวปน หรือซูชิ ซึ่งเปนอาหารของคนญี่ปุน 

ท่ีเนนความสะดวกสบายในการรับประทานและนํามาผสมกับความเปนไทย โดยการทําขาวปนใน

รูปแบบหนาตาง ๆ ข้ึนโดยมาท่ีมีรสชาติของอาหารไทย เชน ขาวปนหนาหมูยาง ขาวปนหนาไขเจียว 

ขาวปนหนาแกงเผ็ด ฯลฯ โดยมีราคาท่ีแตกตางกันไป โดยราคาเริ่มตนท่ี 7 บาท เปนอาหารท่ี

รับประทานไดสะดวก เหมาะสมกับความตองการของกลุมตลาดเปาหมาย และรานอาหารคําไทยยังใช

วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพเหมาะสมแกราคา โดยไมเอาเปรียบผูบริโภคอีกดวย รานอาหารคําไทยเนนความ

สะดวกสบายแกผูบริโภคโดยแบงออกเปนหลายสาขา มีแบบ Take Home เพื่อตอบสนองความ

ตองการของกลุมผูบริโภคท่ีเนนสะดวกประหยัดเวลา และมีหนารานท่ีสามารถนั่งรับประทานท่ีรานได

อีกดวย “คําไทย จึงเรียกไดวาเปนขาวปนท่ียังคงเนนความเปนไทย” และเนื่องจากในปจจุบันผูคน

สวนใหญใชชีวิตท่ีเรงรีบ พรอมท้ังอาศัยความสะดวกสบายเพิ่มมากข้ึน ในบางครั้งไมสามารถมีเวลาใน

การทําอาหารเพื่อรับประทานในตอนเชา จึงทําใหมีอาหารท่ีเพิ่มความสะดวกสบายใหกับผูบริโภคมาก

ข้ึน อาทิ เชน อาหารสะดวกซื้อตาม 7-11, ขางทองถนน ฯลฯ คําไทย จึงมีแนวคิดในการเปดตัวราน

ขาวปนหนาไทยรสชาติความเปนไทย ตามยานแหลงของธุรกิจตาง ๆ ในกรุงเทพฯ ซึ่งสาขาแรกจะเปด

ท่ีสาขายานเอกมัย-ทองหลอ ซึ่งในยานนี้เปนจุดท่ีผูคนเรงรีบไปทํางาน จึงทําใหผลิตภัณฑสามารถ

ตอบสนองไดตรงกับความตองการของผูบริโภคไดเปนอยางดี และสามารถสรางยอดขายใหกับรานเปน

ท่ีนาพอใจพรอมท้ังมีแนวโนมท่ีจะเปดสาขาตอไปอีก 2 สาขา เพื่อขยายตลาดใหมีสาขาเพิ่มมากข้ึน 

เพื่อใหรานเปนท่ีรูจักมากยิ่งข้ึน  

เหตุผลท่ีทําใหเกิด “รานคําไทย” เนื่องจากเคยมีประสบการณในการทองเท่ียวประเทศญี่ปุน

เปนบอยครั้ง จึงไดมีโอกาสไปลองรสชาติอาหารของประเทศญี่ปุนจึงทําใหรูสึกช่ืนชอบในรสชาติ

อาหารประจําชาติของญี่ปุนทําใหมีความคิดริเริ่มท่ีจะเปดรานท่ีประเทศไทย และนําเทรนดในการ

รับประทานอาหารของญี่ปุนเขามาในไทยสูงข้ึน แตเนื่องจากคนไทยยังคงติดรสชาติของความเปนไทย

อยูจึงเกิดมาเปนราน “คําไทย” และคําไทยยังแสดงถึงความสามารถในการปรับเปล่ียนตัวเองจาก

อาหารประจําชาติญี่ปุนใหเขากับวัฒนธรรมของคนไทยในปจจุบันได พรอมท้ังรานคําไทยมีคุณภาพ

ของผลิตภัณฑท่ีมีความสดสะอาด และมีความหลากหลายในเมนูอาหารจึงทําใหผูบริโภคมีความสนใจ

ในรสชาติ ประกอบกับบรรจุภัณฑท่ีทางรานไดใหความสําคัญกับความสะอาดจึงไดใชเปนพลาสติกใน
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การหอขาวปน และเพื่อเปนการกักเก็บอุณหภูมิของอาหารใหมีความสดทุกคํา กลองบรรจุภัณฑท่ีเปน

เอกลักษณของทางรานท่ีจะสามารถทําใหแบรนดเปนท่ีจดจํากับกลุมลูกคาไดงาย 

ปจจุบันธุรกิจอาหารมีความเจริญเติบโตมาก และมีการแขงขันมากยิ่งข้ึนในดานการออกแบบ

หนาตาของอาหาร สําหรับทางรานคําไทยมีความมุงมั่นท่ีจะผลิตอาหารท่ีมีคุณภาพสรางคุณคาทาง

โภชนาการมีการพัฒนาดานรสชาติสีสันหนาตาของอาหาร ปรับเปล่ียนใหเหมาะสมกับความตองการ

ของลูกคาซึ่งจะเนนเรื่องความสะอาด สด ใหม และมีคุณคาทางอาหารท้ังนี้ รานคําไทยหวังเปนอยาง

ยิ่งวาผูบริโภคจะไดรัประสบการณ ในการรับประทานอาหารและไดรับความประทับใจในรสชาติของ

หนาคําไทยในเมนูตามหลักท่ีหลากหลายเมนู เพื่อเพิ่มความหลากหลายใหกับผูบริโภคในรสชาติ

อาหารไทย 

 

1.2 โลโกรานคําไทย (Comethai) 

 

ภาพท่ี 1.1: โลโกรานคําไทย (Comethai) 

 

  
 

รานคําไทย(Comethai) เนนการออกแบบในสวนอื่นๆซึ่งประกอบไปดวยการออกแบบ

ผลิตภัณฑ และบรรจุภัณฑสําหรับใสสินคา อาหาร การออกแบบฉลาก Label เพื่อใชสําหรับติดกับ

กลองบรรจุอาหาร ซึ่งรานคําไทยคอนขางใหความใสใจ และความสําคัญกับบรรจุภัณฑเนื่องจากจะ

เปนผลดีกับทางรานถาการออกแบบ โลโกหรือบรรจุภัณฑออกมาสวยงาม จะเกิดการจดจํา 

 

 1.3 สถานท่ีต้ัง 

 

  รานคําไทยต้ังอยูในซอยทองหลอ 5 ถนนสุขุมวิท แขวงคลองตันเหนือ เขตวัฒนา กรุงเทพฯ  

 เวลา 07.00-19.00 น.  โทรศัพท : 0 2185 3800, 0 2185 3795  
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Facebook “A Thai a bite”  

เนื่องจากสถานท่ีต้ังเปนทําเลท่ีใกลสถานีรถไฟฟาสถานีทองหลอ มีโรงเรียน และอาหาร

สํานักงานต้ังอยูบริเวณใกลเคียงเปนจํานวน ซึ่งกลุมลูกคาหลักของ “รานคําไทย” คือ พนักงาน

บริษัทเอกชน และนักเรียน นักศึกษา จึงทําใหเหมาะสมแกการทําการลงทุน 

 

ภาพท่ี 1.2: แผนท่ีต้ังราน 
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ภาพท่ี 1.3: หนารานคําไทย 
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ภาพท่ี 1.4: แผนโครงสรางภายในราน 
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ภาพท่ี 1.5: บรรยากาศภายในราน 

 

 
 

 

สถานท่ีออกงานนอกสถานท่ี 

รานคําไทย (Comethai) นอกจากจะมีหนารานท่ีต้ังอยูทองหลอ ซอย 5 แลวยังออกงานนอก

สถานท่ีตามหางสรรพสินคาช้ันนํา และจัด Box Set ตามงานประชุมหรือ รับจัดงาน Event นอก

สถานท่ี เชน งานจัดเล้ียงสัมมนา งานสังสรรคตาง ๆ เพื่อสรางความรูจักกับกลุมลูกคาอาจจะ

ครอบคลุมลูกคากลุมอื่นอีกดวยท่ีโดยเนนความ สด สะอาด สะดวก เรียบงาย 
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ภาพท่ี 1.6: สถานท่ีออกงานนอกสถานท่ี 

 

 
 

ท่ีมา : บริษัท เดอะมอลล กรุป จํากัด45.  (2524). foodhall.  สืบคนจาก  

           http://www.themallgroup.com.        

ท่ีมา : ศูนยการประชุมแหงชาติสิริกิต์ิ.  (2534).  ศูนยการประชุมแหงชาติสิริกิต์ิ.  สืบคนจาก 

        http://www.qsncc.co.th. 

ท่ีมา : ศูนยนิทรรศการและการประชุมไบเทค.  (2540).  ศูนยนิทรรศการและการประชุมไบเทค.  

        สืบคนจาก 31http://www.bitec.co.th/default-en.html. 

ท่ีมา : บริษัท บางกอกแลนด จํากัด (มหาชน).  (2541).  อิมแพ็ค เมืองทองธาน ี.  สืบคนจาก 

        31http://www.impact.co.th. 

http://www.themallgroup.com/
http://www.bitec.co.th/default-en.html
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1.4 ประเภทสินคาและบริการ 

 

  สินคาทางรานคําไทยจะเนนวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ มาตรฐาน เนนความสด สะอาดมีคุณคาราคา

พอเพียงเริ่มตนท่ีคําละ 7 บาท โดยเนนการพัฒนาสินคาโดยการเพิ่มรสชาติตามท่ีตลาดนิยม ปรับปรุง

ขนาดบรรจุใหเหมาะสมตามการบริโภคของลูกคา พยายามปรับปรุงการผลิตใหไดมาตรฐานดาน

อาหาร สินคาท่ีใชเปนซูชิสัญชาติไทยท่ีเปนการผสมผสานระหวางรูปลักษณภายนอกท่ีดูคลายซูชิแตมี

ความแตกตางโดยการนําอาหารของไทยมาทําเปนหนาตาง ๆ เชน หมูปง ลาบ ไขเจียว ทอดมัน 

เปนตน รวมท้ังยังมีเมนูท่ีหลากหลายใหลูกคาไดล้ิมลอง เพื่อเปนการดึงดูดความสนใจใหลูกคาไดลอง

ส่ิงใหม ๆ และการจัดหาวัตถุดิบท่ีดีดวยการคัดสรรของท่ีมีคุณภาพสดใหมไมใชอาหารขามวัน  

ดานการบริการคือการบริการใหท่ัวถึงท้ังลูกคาประจําและลูกคาท่ัวไป  

 

1.5 รายละเอียดของสินคา / ราคา 

 

  การขายของรานคําไทยเปนการขายเพื่อใหเกิดความแปลกใหมในตัวสินคา สินคาของเรานั้น

เปนซูชิสัญชาติไทยท่ีเปนการผสมผสานระหวางรปูลักษณภายนอกท่ีดูคลายซูชิแตมีความแตกตางโดย 

การนําอาหารของไทยมาทําเปนหนาตาง ๆ อยางเชน หมูปง ลาบ ไขเจียว ทอดมัน เปนตน และ

วัตถุดิบท่ีนํามาผลิตจะเปนวัตถุดิบท่ีเนนคุณภาพ เชน ผักออแกนิค หมู ไก และไขท่ีเล้ียงจากฟารม 

สวนผสมของขาวท่ีไดคัดสรรขาวพันธุดีทดลองจนลงตัวเปนขาวสูตรพิเศษเฉพาะของ “รานคําไทย” 

เทานั้น   

 

ภาพท่ี 1.7: ซูชิหนาไกทอด  (สูตรเฉพาะของคําไทย) 
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ภาพท่ี 1.8: ซูชิหนาไขเจียว  (สูตรเฉพาะของคําไทย) 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.9: ซูชิหนาทอดมัน (สูตรเฉพาะของคําไทย) 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.10: ซูชิหนาลาบทอด  (สูตรเฉพาะของคําไทย) 
 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.11: ซูชิหนาหมูยาง (สูตรเฉพาะของคําไทย) 
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ภาพท่ี 1.12: ซูชิหนาหมูหวาน (สูตรเฉพาะของคําไทย) 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.13: ซูชิหนากุงกระเทียม (สูตรเฉพาะของคําไทย) 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.14: ซูชิหนาไขลูกเขย  (สูตรเฉพาะของคําไทย) 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.15: ซูชิหนาหมูสเตะ (สูตรเฉพาะของคําไทย) 
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ภาพท่ี 1.16: ขาวปนน้ําพริกนรกไขตมยางมะตูม (สูตรเฉพาะของคําไทย) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.17: ขาวปนน้ําพริกลงเรือ (สูตรเฉพาะของคําไทย) 
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ราคา  (Price)  

 รานคําไทยแบงราคาซูชิออกเปน 3 ประเภท  

 

1.  ซูชิหนาหลัก ราคา 7 บาท 

 

ภาพท่ี  1.18: ซูชิหนาหลัก  

 

 
 

 

2.  ซูชิหนาปรับเปล่ียนตามเทศกาล ราคา 15 บาท 

 

ภาพท่ี 1.19: ซูชิหนาปรับเปล่ียนตามเทศกาล 
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3.  ขาวปนรูปทรงสามเหล่ียมมีไส ราคา 40 บาท 

 

ภาพท่ี 1.20: ขาวปนรูปทรงสามเหล่ียม 

 
 

1.6 จุดเดน 

 

 สินคาของรานคําไทยมีจุดเดนหลากหลาย เนื่องจากเปนธุรกิจใหมยังไมมีในผลิตภัณฑนี้ใน

ทองตลาด มีความแปลกใหมหลากหลายของผลิตภัณฑ และทางรานไดเนนในเรื่องความสะอาด ความ

สดใหมของวัตถุดิบ เชน ผักออแกนิค หมู ไก และไขท่ีเล้ียงจากฟารม สวนผสมของขาวท่ีไดคัดสรรขาว

พันธุดี ทดลองจนลงตัวเปนเมนูสูตรพิเศษเฉพาะของทางรานใหไดรสชาติท่ีคุนเคยของคนไทย บรรจุใน 

Packaging ท่ีสะอาด สวยงาม สะดวกแกการรับประทาน 

 

1.7 วิสัยทัศน (Vision) 

 

  รานคําไทยมุงมั่นท่ีจะเปนผูนําการตลาดในดานอาหารประเภทขาวปนในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

1.8 พันธกิจ (Mission) 

 

  มุงมั่นพฒันาดานรสชาติสีสันหนาตาของอาหาร ปรับเปล่ียนใหเหมาะสมกับความตองการ

ของลูกคาพรอมเนนเรื่องความสะอาด สด ใหม มีคุณคาทางอาหาร มีการพัฒนาปรับปรุงไปพรอม

ความตองการและคําแนะนําจากลูกคา 
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1.9 เปาหมาย (Goal)  

 

  สรางธุรกิจ “รานคําไทย” ใหเปนท่ีรูจักเสนอความแปลกใหมใหกับลูกคาใหเกิดการบอกตอ 

“Word of Mouth” เปนชวงเริ่มตนการสรางฐานลูกคา เพื่อพัฒนาใหเกิดเปนลูกคาประจําในอนาคต

ตองการขยายสาขาเปน 2 สาขาโดย 

  -  ระยะแรก  หลังจากเริ่มกระบวนการผลิตในรูปแบบธุรกิจขนาดยอม แบบเจาของคนเดียว 

จะทําตลาดเฉพาะในกลุมลูกคาวัยรุน พนักงานออฟฟศ คนทํางานท่ีไมมีเวลาทานอาหารลูกคาก็จะซื้อ

เปนอาหารเพื่อรับประทานประจําและมีความสะดวกสบาย จึงมีลูกคาประจําสวนใหญเปนคนทํางานท่ี

เรงรีบ และจัดบูทตามเทศกาลอาหารบริการจัดเล้ียงตามงานอีเวนท เชน งานจัดเล้ียงสัมมนา งาน

สังสรรคตาง ๆ เพื่อสรางความรูจักกับกลุมลูกคาอาจจะครอบคลุมลูกคากลุมอื่นอีกดวย 

  -  ระยะท่ีสอง  จะขยายสาขาไปยังรถไฟฟา BTS ตาง ๆ อีกหลายสาขา และขยายเปนกลุม

ธุรกิจท่ีมีหุนสวน เพื่อเพิ่มกําลังการผลิต อาจจะใชเวลาในการดําเนินงานประมาณ 2 ป ในการสราง

กลุมธุรกิจจากเจาของคนเดียวเปนหุนสวนได 

  -  ระยะท่ีสาม  จะพัฒนาผลิตภัณฑและสรางเครือขายเพื่อเปนธุรกิจเฟรนไชดใหไดภายใน

ระยะเวลา 3 ป จะสามารถเขาถึงลูกคาไดท่ัวถึง 

  -  ระยะท่ีส่ี  จะพัฒนาผลิตภัณฑและสรางเครือขายเพื่อการสงออก โดยจะสรางเปนแพคเก็ต

อาหารแชแข็งแตความเปนไปไดอาจจะนอยเพราะถาเราเนนความสดของอาหาร จึงคิดและวางแผนไว

เปนระยะยาว 

 

1.10 วัตถุประสงคของธุรกิจ 

 

  - เพื่อสรางรายไดประมาณ 55,000 บาท/เดือน  

  - เพิ่มยอดขายใหกับธุรกิจ 15% ทุกป 

 - เพื่อขยายสาขา และครองสวนการตลาดในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากประชากรใน

กรุงเทพเปนกลุมประชากรเปาหมาย ท่ีตองการความสะดวกสบายแตมีเวลาจํากัด 

 

1.11 โครงสรางการบริหารงาน 

 

“รานคําไทย” โครงสรางในการบริหารแบบงายๆ โดยแบงออกเปน 3 ฝายตามหนาท่ีการทํางาน  
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ภาพท่ี 1.21: แผนผังองคกร (Organization Chart) 

 

จํานวนพนักงาน  6 คน  

 

สวนงานแผนก  เจาของกิจการ     1 คน 

  พอครัว       1 คน  

  พนักงานลางจาน/แมบาน    1 คน 

  พนักงานเสิรฟ       2 คน 

  พนักงานตอนรับ/พนักงานเก็บเงนิ    1 คน 
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1.12 สวนงานและภาระหนาท่ี  

 

เจาของกิจการ 

 - ดูแลและบริหารจัดการท้ังหมด  

 - วางแผนกลยุทธในการดําเนินงาน ทําธุรกิจใหเติบโตอยางตอเนื่อง 

 - วางแผนการตลาด และประชาสัมพันธการตลาด 

  - หาวิธีรับมือแกไขปญหาท่ีเกิดข้ึนในแตละวัน และปญหาในอนาคต  

 - ดูแลบัญชี การเงิน 

พอครัว 

 - จัดซื้อ และตรวจสอบคุณภาพของวัตุดิบ  

 - ดูแลจัดเตรียมการจัดเก็บวัตถุดิบ และตรวจสอบคุณภาพของอาหาร  

 - ทําอาหารใหมีคุณภาพผานกระบวนการปรุงท่ีถูกสุขลักษณะสด สะอาด สวยงามนา

รับประทาน 

พนักงานลางจาน/แมบาน 

 - ลางทําความสะอาดจาน 

 - หลีกเล่ียงการทําใหเกิดความเสียหาย แตกหักของจานหรืออุปกรณประกอบอาหาร 

 - ทําความสะอาดภายในราน 

 - นําขยะไปท้ิง 

พนักงานเสิรฟ 

 - รับออเดอรจากลูกคา 

 - นําเอาอาหารและเครื่องด่ืมเสิรฟ 

 - ดูแลความเรียบรอย เชน จัดโตะ จัดอุปกรณบนโตะอาหาร 

พนักงานตอนรับ/พนักงานเก็บเงนิ 

 - ดูแลตอนรับลูกคา 

 - แนะนําเมนู และ Promotion ในเบ้ืองตน 

 - เก็บเงินจากลูกคาเมื่อใชบริการเสร็จ 

 - ทําบัญชีปดยอด และตรวจสอบความถูกตองในแตละวัน 
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1.13 ท่ีมาของการจัดทําแผนธุรกิจ 

 

ผูทําแผนธุรกิจจบการศึกษาปริญญาตรี คณะมนุษยศาสตร สาขาการจัดการการโรงแรมและ

การทองเท่ียว จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ มีแนวคิดท่ีจะเปดรานอาหารญี่ปุนในรูปแบบไทย เนื่องจากมี

โอกาสเดินทางไปทองเท่ียวท่ีญี่ปุนหลายครั้ง จึงทําใหรูสึกช่ืนชอบในรสชาติอาหารญี่ปุนแตก็ยังคงรัก

ในรสชาติของอาหารไทย จึงมีแนวคิดในการอยากเปดรานอาหารขาวปนหนาไทยในรสชาติของความ

เปนไทยในนามของช่ือ “รานคําไทย”    

“รานคําไทย” เปนรานอาหารญี่ปุน - ไทย ท่ีเนนความสะดวกสบายของผูบริโภคท่ีมีท้ังการ

บริการแบบนั่งทานท่ีรานและบริการแบบซื้อกลับบาน (take home) เพื่อตอบสนองความตองการ

ของกลุมผูบริโภคท่ีเนนความสะดวก ประหยัดเวลาและ “คําไทย” ยังแสดงถึงความสามารถในการ

ปรับเปล่ียนตัวเองจากอาหารประจําชาติของญี่ปุนใหเขากับวัฒนธรรมไทยในปจจุบันได “คําไทย” จึง

เรียกไดวาเปนขาวปนท่ียังคงเนน ความเปนไทย 

 

1.14 ความสําคัญของการจัดทําแผนธุรกิจ 

 

 แผนธุรกิจของ “รานคําไทย” จัดทําข้ึนเพื่อเปนการศึกษาถึงความเปนไปไดของธุรกิจ 

รานอาหาร อีกท้ังยังเปนแนวทางในการวางเปาหมายในการดําเนินงานท่ีชัดเจนของรานคําไทย และ

ตรวจสอบวิธีการดําเนินงาน กลยุทธตางๆ ท่ีนําไปใชไดจริง  เพื่อนําไปประกอบธุรกิจ 

 

1.15 วัตถุประสงคของการจัดทําแผนธุรกิจ 

 

 - เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอทฤษฎีพฤติกรรมของลูกคาท่ีมาเลือกใชบริการรานคําไทยของ

ประชาชนยานเอกมัย–ทองหลอ  

  - เพื่อเปรียบเทียบความตองการของลูกคาท่ีมีตอการใหบริการของรานคําไทย 

 - เพื่อศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลของลูกคากับพฤติกรรมการใชบริการของ

ลูกคาท่ีมาใชบริการรานคําไทย 

 - เพื่อดูงบประมาณในการลงทุนของรานคําไทย 

 - เพื่อเปนแบบแผนในการสรางธุรกิจรานคําไทย 
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1.16 ผลท่ีคาดวาจะไดรับจากการทําแผนธุรกิจ 

 

 1.  ไดทราบถึงปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของลูกคาท่ีมาเลือกซื้ออาหารรานคําไทยของ  

               ประชาชนยานเอกมัย–ทองหลอ 

  2.  ไดทราบถึงความตองการของลูกคาท่ีมีตอการใหบริการของรานคําไทย 

 3.  ไดทราบถึงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลของลูกคากับพฤติกรรมการใชบริการ

ของลูกคาท่ีมาใชบริการรานคําไทย 

 

1.17 วิธีการศึกษาการคนควาจากแนวคิด ทฤษฏี และแนวคิดท่ีเก่ียวของ 

 

1.17.1 แนวคิด และทฤษฏีสวนประสมทางการตลาดสําหรบัธรุกิจและบริการ(Marketing Mix 7 Ps) 

 

ภาพท่ี 1.22: สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7Ps) 

 

 
 

ท่ีมา : Thai Marketing.  (2557).  7P กับธุรกิจบริการ ประกอบไปดวยอะไรบาง.  สืบคนจาก 

        http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix. 
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ศาสตราจารย ฟลลิป ค็อตเลอร (Philip Kotler) กูรูดานการตลาดช้ันนําของโลก ไดให

แนวคิดสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ไววาเปนแนวคิดท่ี

เกี่ยวของกับธุรกิจท่ีใหบริการซึ่งเปนธุรกิจท่ีแตกตางสินคาอุปโภคและบริโภคท่ัวไป จําเปนจะตองใช

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7 อยาง หรือ 7P's ในการกําหนดกลยุทธการตลาดซึ่ง

ประกอบดวย 

 

ดานผลิตภัณฑ (Product)  

  เปนส่ิงซึ่งสนองความจําเปน และความตองการของมนุษยได คือส่ิงท่ีผูขายตองมอบใหแก

ลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑนั้น ๆ โดยท่ัวไปแลว ผลิตภัณฑ

แบงเปน 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑท่ีอาจจับตองได (Tangible Products) และผลิตภัณฑท่ีจับตอง

ไมได (Intangible Products) 

 

ดานราคา (Price)  

  คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ลูกคาจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของบริการกับ

ราคา (Price) ของสินคา/บริการนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การกําหนด

ราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการชัดเจน และงายตอการจําแนกระดับ

บริการท่ีตางกัน 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)  

  กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับบรรยากาศส่ิงแวดลอมในการนําเสนอบริการใหแกลูกคา ซึ่งมีผลตอ

การรับรูของลูกคาในคุณคาและคุณประโยชนของบริการท่ีนําเสนอ ซึ่งจะตองพิจารณาในดานทําเล

ท่ีต้ัง (Location) และชองทางในการนําเสนอบริการ (Channels) 

 

ดานการสงเสริม (Promotions)  

  เปนเครื่องมือหนึ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอส่ือสารใหผูใชบริการ โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจง

ขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใชบริการและเปนกุญแจสําคัญของการตลาด 

สายสัมพันธ 

 

ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee)  

  ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อ ใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับ

ลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขันเปนความ สัมพันธระหวางเจาหนาท่ีผูใหบริการและผูใชบริการตาง ๆ 
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ขององคกร เจาหนาท่ีตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองตอผูใชบริการ มีความคิด

ริเริ่ม มีความสามารถในการแกไขปญหา สามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 
 

ดานกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence)  

  เปนแสดงใหเห็นถึงลักษณะทางกายภาพแลการนําเสนอใหกับลูกคาใหเห็นเปนรูปธรรม โดย

พยายามสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกับ

ลูกคา ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพออนโยน และการใหบริการ

ท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชนอื่น ๆ ท่ีลูกคาควรไดรับ 
 

ดานกระบวนการ (Process)  

  เปนกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในดานการบริการ ท่ีนําเสนอใหกับ

ผูใชบริการเพื่อมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว และทําใหผูใชบริการเกิดความประทับใจ 
 

สรุปไดวา สวนผสมทางการตลาด คือ การบริหารงานดานการตลาดในสวนของดาน

ผลิตภัณฑ การบริหารงานดานราคา การบริหารงานดานชองทางการจัดจําหนาย และการบริหารงาน

ดานชองทางการจัดจําหนายและการบริหารงานดานการสงเสริมการจัดจําหนายท่ีบริษัทจะตองปรับ

ใชเพื่อใหสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคท่ีตองการ 

 

1.17.2 แนวคิด และ ทฤษฎี Five Force Model 
 

ภาพท่ี 1.23: Five Force Model 

 
ที่มา : IceSuntisukt;Store my Knowledge. (2557).  วิเคราะหอุตสาหกรรม Five Force  Model. 

สืบคนจาก http://icesuntisuk.blogspot.com/2014/03/five-force-model.html 

 

 

http://icesuntisuk.blogspot.com/2014/03/five-force-model.html
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 การวิเคราะหปจจัยหรือสภาพการแขงขันในแตละอุตสาหกรรมจะทําใหทราบถึงท่ีมาของ

ความรุนแรงในการแขงขันและอิทธิพลอันเกิดจากภาวะการแขงขันเหลานี ้การวิเคราะหนี้มีความ

จําเปนสําหรับการจัดทํากลยุทธขององคกร เนื่องจากผูบริหารไมสามารถท่ีจะจัดทํากลยุทธท่ีประสบ

ความสําเร็จ โดยไมมีความเขาใจถึงลักษณะท่ีสําคัญของการแขงขันไดเลยในการวิเคราะหสภาวะการ

แขงขันในอุตสาหกรรมนั้น (Porter,1979) ไดเสนอแนวคิดวามีปจจัยสําคัญหาประการท่ีสงผลตอ

สภาวะในการแขงขันของแตละอุตสาหกรรม หรือท่ีเราเรียกกันวา Five-Forces Model ซึ่งได

กลายเปนแนวคิดท่ีมีประโยชนอยางมากในการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม รวมท้ัง

ความรุนแรงของปจจัยแตละประการตามแนวคิดนี้ อุตสาหกรรมคือกลุมขององคกรธุรกิจท่ีทําการผลิต

สินคาหรือบริการท่ีมีลักษณะเหมือนหรือคลายกัน หรือสินคาและบริการท่ีสามารถทดแทนกันไดใน

ลักษณะการทดแทนความตองการของลูกคา เชนเหล็กและพลาสติกท่ีใชในการประกอบรถยนต 

สามารถทดแทนซึ่งกันและกันได ถึงแมวาจะใชเทคโนโลยีในการผลิตท่ีแตกตางกัน แตสามารถ 

ตอบสนองความตองการของลูกคาไดเหมือนกัน การวิเคราะหสภาวะอุตสาหกรรมจะชวยในการบงช้ี

ถึงโอกาสและขอจํากัดท่ีองคกรธุรกิจจะตองเผชิญ 

Porter (1979) เสนอวาสภาวะการดําเนินงานขององคกรธุรกิจข้ึนอยูกับสภาวะการแขงขัน

ในอุตสาหกรรมท่ีองคกรธุรกิจนั้นอยู และสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมใดอุตสาหกรรมหนึ่ง

ยอมข้ึนอยูกับปจจัยท่ีสําคัญ 5 ประการ ความเขมแข็งของปจจัยท้ัง 5 ประการนี้บงบอกถึงโอกาสใน

การไดกําไรของธรุกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ ยิ่งปจจัยเหลานี้มีความเขมแข็งมากเทาใดยอมสงผลเสียตอ

การข้ึนราคาซึ่งนําไปสูการไดกําไรของธรุกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ ซึ่งถือเปนขอจํากัดของธุรกิจ ในขณะ 

เดียวกันถาปจจัยนั้นๆ มีความออนแอยอมเปนโอกาสอันดีตอธุรกิจในอุตสาหกรรมนั้นๆ เนื่องจาก

ธุรกิจสามารถไดกําไรไดมากข้ึน แตเนื่องจากสภาวะอุตสาหกรรมมีการพัฒนาอยูเสมอ ดังนั้นความ

เขมแข็งหรือผลของปจจัยท้ัง 5 ประการนี้สามารถท่ีจะเปล่ียนแปลงไดเสมอ 

ปจจัยสําคัญท่ีธุรกิจจะตองทําเพื่อใหไดผลตอบแทนสูงท่ีสุด ไดแกการหาตําแหนงใน

อุตสาหกรรมท่ีจะสามารถมีอิทธิพลเหนือปจจัยท้ัง 5 ประการเพื่อท่ีจะหาความไดเปรียบออกมาหรือ

ปองกันตนเอง ซึ่งลักษณะท่ีสําคัญของปจจัยท้ัง 5 ประการ 
 

การคุกคามของผูประกอบการใหม (Threat of new entrants) 

Porter (1979) กลาววา คูแขงขันใหมๆ ไดแกองคกรธุรกิจอื่นท่ีในขณะนั้นอยูภายนอก

อุตสาหกรรมแตมีความสามารถและแนวโนมท่ีจะเขามาในอุตสาหกรรม โดยปรกติแลวองคกรธุรกิจ

เดิมท่ีอยูภายในอุตสาหกรรมจะพยายามปองกันไมใหองคกรใหมๆ เขามาในอุตสาหกรรม เนื่องจาก

องคกรใหมๆ ท่ีจะเขามาในอุตสาหกรรมจะสงผลกระทบตอสภาวะในการแขงขันในอุตสาหกรรมอัน

เปนขอจํากัดท่ีสําคัญตอการดําเนินงานและการแขงขันขององคกรธุรกิจเดิมในอุตสาหกรรมเนื่องจาก
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องคกรใหมท่ีเขามายอมตองการสวนแบงตลาด ซึ่งเปนผลเสียตอองคกรเดิมท่ีมีอยูแลวยกเวนในกรณีท่ี

ตลาดมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว การเขามาของธุรกิจใหมๆ กอใหเกิดการแขงขันท่ีรุนแรงยิ่งข้ึน  

อาจมีการลดราคาสินคาและบริการลง โดยในการตัดสินใจเขาสูอุตสาหกรรมขององคกรธุรกิจใหม 

จะข้ึนอยูกับปจจัยท่ีสําคัญสองประการไดแก ตนทุนในการเขาสูอุตสาหกรรม และการโตตอบจาก

องคกรธุรกิจเดิม 

 

การแขงขันทามกลางคูแขงท่ีมีอยู (Rivalry among existing competitors) 

สภาวะการแขงขันของระหวางธุรกิจตางๆ จะทวีความรุนแรงข้ึนเมื่อองคกรธุรกิจหนึ่ง

มองเห็นชองทางในการไดกําไรมากข้ึน หรือถูกคุกคามากการกระทําขององคกรธุรกิจอื่นใน

อุตสาหกรรมเดียวกัน เชน การลดราคา การตอสูทางดานการตลาด การแนะนําสินคาใหมเขาสูตลาด 

หรือ การเพิ่มการใหบริการหลังการขายแกลูกคา ถาสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรมไมรุนแรง 

โอกาสท่ีองคกรธุรกิจตางๆ จะข้ึนราคาสินคาและบริการ เพื่อใหไดมาซึ่งกําไรท่ีมากข้ึนก็จะมีมาก 
 

การคุกคามของสินคาทดแทน (Threat of substitutes) 

ธุรกิจในอุตสาหกรรมหนึ่งอาจจะมีการแขงขันกับธุรกิจในอุตสาหกรรมอื่นท่ีผลิตสินคาท่ีมี

ลักษณะท่ีทดแทนกันได ซึ่งอาจเปนสินคาคนละชนิดกัน แตสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา

ไดเหมือนกัน การมีสินคาทดแทนในอุตสาหกรรมอื่นยอมกอใหเกิดขอจํากัดในการต้ังราคาสินคาไมให

สูงเกินไปเนื่องจากลูกคาอาจจะหันไปใชสินคาท่ีทดแทนกันได และถาคาใชจายในการเปล่ียน

ผลิตภัณฑ (Switching Cost) ตํ่า ปจจัยในดานการใชสินคาทดแทนก็จะมีผลตออุตสาหกรรมมากข้ึน 

เชน ชาอาจเปนสินคาทดแทนของกาแฟ ถากาแฟมีราคาสูงข้ึนมากลูกคาอาจจะเปล่ียนหันมาด่ืมชา

แทน ธุรกิจท่ีสามารถผลิตสินคาท่ีไมมีสินคาทดแทนไดยอมมีผลตอบแทนท่ีสูงเพนื่องจากสามารถต้ัง

ราคาของสินคาไดสูงโดยท่ีไมตองกลัวสินคาทดแทน ถาอุตสาหกรรมใดมีสินคาทดแทนไดงาย ยอมไม

สามารถหากําไรไดมากเนื่องจากลูกคาจะหันไปใชสินคาทดแทนแทน 
 

อํานาจการตอรองจากผูบริโภค (Bargaining power of customers) 

ผูซื้อจะมีผลกระทบตออุตสาหกรรม ถาผูซื้อมีอํานาจตอรองหรือมีอิทธิพลตอการกําหนด

ราคาของสินคาและบริการใหตํ่า หรือมีอิทธิพลในการตอรองใหองคกรธุรกิจเพิ่มคุณภาพของสินคา

และบริการใหมากข้ึน ซึ่งสงผลตอองคกรธุรกิจในแงตนทุนการดําเนินงานท่ีสูงข้ึน ในขณะท่ีผูซื้อท่ีไมมี

ความเขมแข็งหรือไมมีอํานาจตอรองยอมเปดโอกาสใหองคกรธุรกิจในอุตสาหกรรมสามารถข้ึนราคา

สินคาไดโดยงาย การท่ีผูซื้อจะมีอํานาจมากหรือนอยยอมข้ึนอยูกับอํานาจตอรองท่ีผูซื้อมีตอองคกร

ธุรกิจในอุตสาหกรรม 
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อํานาจในการตอรองของซัพพลายเออร (The bargaining power of suppliers) 

ผูขายวัตถุดิบจะมีอิทธิพลตออุตสาหกรรมเนื่องจากสามารถกําหนดใหสินคามีราคาสูง 

หรือตํ่าไดหรือเพิ่มหรือลดคุณภาพของสินคาได ซึ่งสงผลตอตนทุนและกําไรขององคกรธุรกิจ ในกรณีท่ี

ผูขายมีความออนแอหรือมีอํานาจในการตอรองตํ่ายอมถูกผูซื้อกดราคา และเรียกรองสินคาท่ีมี

คุณภาพท่ีสูงข้ึนได (พักตรพจง วัฒนสินธุ และพสุ เดชะรินทร, 2542, หนา 125) 

 

1.18 วิธีการศึกษาคนควาของรานคําไทย 
 

ตารางท่ี 1.1: ตารางแสดงวิธกีารศึกษาคนควา 
 

1.1 การคนควาแนวคิด ทฤษฏี  

     และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

-      Service Marketing Mix (7Ps) 

-      Five force Model 

1.2 การดําเนินงาน 

     1.2.1 วิธีการดําเนินงาน 

 

 

     1.2.2 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

 

     1.2.3 ตัวอยางท่ีใชศึกษา 

 

    

 

 

     1.2.4 จํานวนตัวอยาง 

 

     1.2.5 วิธีการสุมตัวอยาง / เลือกตัวอยาง 

  

    

     1.2.6 สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล 

 

-      ใชวิธีการสํารวจความคิดเห็นของกลุมผูบริโภค 

 ในยานเอกมัย - ทองหลอ 

 

-      แบบสอบถาม 

 

-      กลุมคนทํางานบริษัทเอกชนยานทองหลอ และ

บริเวณใกลเคียง 

-      กลุมนักเรียน นักศึกษายานทองหลอ และ

บริเวณใกลเคียง 

 

-     จํานวน 200 ชุด 

 

-      ใชวิธีการเจาะจงไปยังผูบริโภคในกลุม 

วัยทํางาน นักเรียน นักศึกษา และกลุมคนท่ัวไป 

 

-      คาเฉล่ีย รอยละ โดยโปรแกรม SPSS 
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บทท่ี 2 

 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 

           เปนการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และการวิเคราะหปจจัย

แวดลอมภายนอกท่ีสงผลกระทบตอพฤติกรรมของลูกคาท่ีมาเลือกซื้ออาหาร “รานคําไทย” ของ

ประชาชนยานเอกมัย –ทองหลอ เพื่อนํามาสรุปเปนปจจัยเส่ียงตอการดําเนินงานของธุรกิจโดย

แบงเปนปจจัยเส่ียงภายในและปจจัยเส่ียงภายนอก ดังรายละเอียดเปนรายขอตอไปนี้ 

 

2.1 แนวคิด ทฤษฏี SWOT Analysis 

 

ภาพท่ี 2.1: SWOT Analysis 

 

 
ท่ีมา : Discovery research group.  (2014).  Market Research SWOT. สืบคนจาก   

 http://www.discoveryresearchgroup.com/swot. 

 

         

 

 

http://www.discoveryresearchgroup.com/swot
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จุดแข็ง Strengths 

  ปจจัยตางๆภายในองคกร ท่ีทําใหเกิดความเขมแข็งหรือเปนจุดแข็งขององคกรท่ีจะนําไปสู

การไดเปรียบคูแขงขัน เปนขอดีท่ีเกิดจากสภาพแวดลอมภายใน 

 

จุดออน Weaknesses  

 ปจจัยตางๆภายในองคกรท่ีทําใหเกิดความออนแอ หรือเปนจุดออน นําไปสูการเสียเปรียบ

คูแขง เปนปญหาหรือขอบกพรองท่ีเกิดจากสภาพภายในซึ่งเจาของกิจการจะตองหาวิธีแกไขปญหานั้น

ใหได 

 

โอกาส Opportunities 

 ปจจัยตางๆ ภายนอกองคกรท่ีเอื้อประโยชนใหซึ่งเปนโอกาสท่ีชวยสงเสริมการดําเนินธุรกิจ 

เชน สภาพเศรษฐกิจท่ีขยายตัว ขอแตกตางระหวางจุดแข็งกับโอกาสในการทําธุรกิจก็คือ จุดแข็งเปน

ปจจัยท่ีเกิดจากสภาพแวดลอมภายในสวนโอกาสนั้นเปนผลจากสภาพแวดลอมภายนอก เจาของ

กิจการจะตองเสาะแสวงหาโอกาสอยูเสมอเพื่อใชประโยชนจากโอกาสนั้นในการเพิ่มยอดขาย 

 

อุปสรรค Threats  

 ปจจัยตางๆภายนอกองคกรท่ีเปนอุปสรรคตอการดําเนินงาน เปนขอจํากัดท่ีเกิดจาก

สภาพแวดลอมภายนอก นักธุรกิจจําเปนตองปรับกลยุทธการตลาดใหสอดคลองและพยายามขจัด

ปญหาอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนใหหมดไป  
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2.2 SWOT Analysis ของ “รานคําไทย” 

 

 ตารางท่ี 2.1: SWOT Analysis ของ “รานคําไทย” 

 

SWOT Analysis ของรานคําไทย 

                        STRENGTHS 

-  มีความแปลกใหม เนื่องจากเปนผลิตภัณฑท่ียังไมมี

จําหนายตามทองตลาด 

-  สะดวกตอการบริโภค เนื่องจากทานงาย ช้ินพอดีคํา  

-  ผลิตภัณฑมีคุณภาพ เพราะใชวัตถุดิบช้ันดี 

-  เปนอาหารท่ีรสชาติคุนเคยของคนไทย 

-  ธุรกิจมีความหลากหลายของสินคา เนื่องจากทาง

รานมีหลายหลายเมนู ใหผูบริโภคไดเลือก 

-  ผลิตภัณฑมีความสด สะอาด เพราะเปนผลิตภัณฑ 

ท่ีทําวันตอวัน 

WEAKNESSES 

-   ยังไมคอยเปนท่ีรูจัก เพราะ เปนธุรกิจใหม 

-  กลุมลูกคาท่ีใชบริการมีนอย เนื่องจากจะ  

เปนกลุมเฉพาะลูกคาในซอยทองหลอ 

-  ธุรกิจเปนอาหารสดใหม ตองผลิตวันตอวัน  

ทําใหไมสามารถเก็บกลับมาขายไดอีก 

-  ราคาวัตถุดิบมีการปรับข้ึนลง ทําใหควบคุม 

ตนทุนไดยาก 

                   OPPORTUNITIES 

-  เปนธุรกิจใหม คูแขงนอย 

-  ในอนาคตถามีกลุมลูกคาเพิ่มมากข้ึน เพราะจะมี

บริการสงนอกสถานท่ี 

-  คนตองการความสะดวกสบายเพิ่มมากข้ึน 

-  มีความนิยมสูง เพราะรับประทานงาย สะดวก 

THREATS 

-  สามารถลอกเลียนแบบผลิตภัณฑไดงาย  

ถาผลิตภัณฑเปนท่ีนิยม และเปนท่ีช่ืนชอบของ 

ผูบริโภค จะทําใหผูคารายอื่นลอกเลียนแบบได 

-  เปนสินคาท่ีไมไดจําเปน อาจมีแนวโนมให 

ยอดขายลดลง 

-  สถานการณทางการเมือง เนื่องจากบางครั้งม ี

การปดถนนอาจทําใหเกิดการขาดแคลนวัตถุดิบ 

-  ถูกจํากัดพื้นท่ีขายอยูไดแคในกรุงเทพฯ  

-  มีทางเลือกในการซื้อผลิตภัณฑอื่น 
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2.3 การวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมภายในองคกร 
 

ตารางท่ี 2.2: การวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมภายในองคกร 
 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลท่ีมีตอธุรกิจ 

1. ปจจัยดานบุคลากร กําลังคนในการผลิตนอย เพราะเปนธุรกิจท่ีพึ่งเปดตัว 

และบุคลากรท่ีมาใหมอาจตองมีการฝกงานใหมีทักษะ

ในดานการบริการมากยิ่งข้ึน 

ผลกระทบท่ีตามมาคือทําใหทางรานขาดแคลนบุคลากร

ท่ีมีคุณภาพ 

2. ปจจัยดานบริหารจัดการ เปนธุรกิจท่ีเปดตัวใหม คูแขงในการทํางานนอยจึงถือ 

ไดวาเปนธุรกิจท่ีทาทายความสามารถ ผลกระทบคือ 

ถาบริหารจัดการธุรกิจไมอาจจะทําใหธุรกิจขาดทุน 

และตองปดตัวลง 

3. ปจจัยดานการเงิน เปนธุรกิจท่ีเพิ่งเปดตัวใหม และเปนธุรกิจท่ีมีเงินลงทุน

นอยประกอบกับมีสถานท่ีประหยัดคาใชจายใชเงิน

ลงทุนนอยกวาธุรกิจอื่น ผลกระทบคือธุรกิจมีขอบเขต

ของเงินลงทุน ซึ่งอาจจะเสียเปรียบถาเทียบกับธุรกิจ

ของคูแขง 

4. ปจจัยดานการบริการ ลูกคามีความตองการท่ีแปลกใหม ทําใหทางรานตองมี

การพัฒนารายการอาหารใหแปลกใหมมากยิ่งข้ึน และ

ธุรกิจมีความหลากหลายของการบริการ ผลกระทบ

เนื่องจากคําไทยเปนธุรกิจท่ีใหมดานการบริการใน

ชวงแรกอาจจะยังไมลงตัว 

5. ปจจัยดานการตลาด สรางสินคาใหมีความโดดเดนเปนท่ีนาสนใจ และมีการ

พัฒนารูปแบบของการบริการอยูเสมอเพื่อใหทันตอยุค

ในโลกปจจุบัน ผลกระทบดานการตลาดคือคูแขงทํา

การตลาดไปในทิศทางเดียวกันจึงอาจจะทําใหผูบริโภค

มีทางเลือกเพิ่มข้ึน 
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2.4 การวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมภายนอกองคกร 

 

ตารางท่ี 2.3: การวิเคราะหปจจัยสภาพแวดลอมภายนอกองคกร 

 

ประเภทของปจจัย สถานการณ และผลท่ีมีตอธุรกิจ 

1. ปจจัยดานการเมือง การเมืองในประเทศมีความชัดเจนมีการปฏิรูป

ประเทศเพื่อรองรับการเปดประชาคมอาเซียน และ

เปนการกระตุนเศรษฐกิจใหประเทศไทยไดมีการ 

พัฒนาอยางตอเนื่อง ผลตอธุรกิจคือทําใหกลุมลูกคา

เพิ่มข้ึน 

2. ปจจัยดานเศรษฐกิจ ทําใหคนไทยมีความประหยัดในการจับจายใชสอยมาก

ยิ่งข้ึน ผลตอธุรกิจคือ ผลิตภัณฑของ คําไทย เปน

ประเภทอาหาร แตยังไมใชอาหารท่ีจําเปน ในภาวะ

เศรษฐกิจปจจุบันอาจทําใหผูบริโภคเล่ียงท่ีจะเลือกใช

บริการรานคําไทย และหันไปจับจายเฉพาะอาหารท่ี

จําเปน 

3. ปจจัยดานคูแขง รานสะดวกซื้อ และรานโออิชิท่ีจัดจําหนายเปนซูชิ 

เนื่องจากเปนธุรกิจท่ีใชเงินทุนไมสูงมากและข้ันตอน

การผลิตไมซับซอน จึงเปนอันงายตอผูประกอบการ

รายยอย 

4. ปจจัยดานเทคโนโลยี ดานเทคโนโลยีมีการนําเทคโนโลยีตาง ๆ เขามาใช

เพื่อใหลูกคาเกิดความสะดวกสบายมากยิ่งข้ึน โดยการ

เลือกซื้อสินคาท่ีบาน หรือท่ีทํางาน ผลคือทําใหรานคํา

ไทยงายตอการเขาถึงกลุมผูบริโภค 
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2.5 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ตารางท่ี 2.4:ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

 

ประเภทของปจจัย ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพื่อลด / 

ปองกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานบุคลากร   x มีการฝกอบรมงานใหพนักงานท่ีมาทํางานในดาน 

การบริการ ทําใหพนักงานไมมีความกดดันในการ

ทํางาน สรางความเช่ือมั่นใหกับพนักงาน เพื่อเปน 

การลดความเส่ียงในดานบุคลากร 

2. ปจจัยดานบริหาร 

    จัดการ 

 x  จัดทําแผนการบริหารและพัฒนาปรับปรุงให 

เหมาะสมตามความตองการของตลาดและกลุมลูกคา

เปาหมาย ทําใหลดความเส่ียงลงได 

3. ปจจัยดานการเงิน  x  ปจจัยดานการเงินมีความเส่ียงอยูในระดับปานกลาง 

เนื่องจากเงินลงทุนของ“รานคําไทย”ท้ังหมดเปนเงิน

ลงทุนของผูประกอบการโดยไมมีการกูยืม ทําใหไมมี

ปญหาเรื่องดอกเบ้ืย และลดความเส่ียงไดโดยการ 

จัดทําแผนการเงินสํารองในกรณีฉุกเฉิน 

4. ปจจัยดานการบริการ  x  ลูกคามีความตองการท่ีแปลกใหม ทําใหทางราน 

ตองมีการพัฒนารายการอาหารใหแปลกใหมมาก

ยิ่งข้ึน เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา และ

บริการใหเกิดความประทับใจ นํามาซึ่งการกลับมา 

ใชบริการซ้ํา 

5. ปจจัยดานการตลาด  x  สรางสินคาใหมีความโดดเดนเปนท่ีนาสนใจ และมี

การพัฒนารูปแบบของการบริการอยูเสมอเพื่อใหทัน

ตอยุคในโลกปจจุบัน โดยการประชาสัมพันธรานผาน 

Social Media  

 



30 
 
2.6 ปจจัยเสี่ยงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ตารางท่ี 2.5: ปจจัยเส่ียงท่ีเกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

 

ประเภทของปจจัย ระดับความเสี่ยง    สิ่งท่ีจะตองดําเนินการเพื่อลด / 

ปองกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

1. ปจจัยดานการเมือง   x ติดตามขาวสารสถานการณทางการเมือง

พรอมท้ังหากลยุทธ และแนวทางการตลาด

ท่ีเหมาะสม เพื่อรับมือกับสถานการณ

ทางการเมืองท่ีอาจจะเกิดข้ึน และไมให

เกิดผลกระทบตอธุรกิจ 

2. ปจจัยดานเศรษฐกิจ  x  ในปจจุบันผูบริโภคมีการระวังในการจับจาย 

ใชสอยมากข้ึน รานคําไทยจึงเนนขายสินคา 

ท่ีมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และพัฒนา

ปรับปรุงตามความตองการของผูบริโภค 

3. คูแขง   x ในปจจุบันตลาดของการบริการดานการ

บริโภคมีการกระจายตัวอยางมากในแตละ

พื้นท่ี ซึ้งทําใหมีผูประกอบการรายยอย

เกิดข้ึนมาก แต “รานคําไทย”มีรูปแบบท่ี

แตกตางจากรานซูชิในประเทศไทย และยัง 

ไมมีในประเทศไทยทําใหไดเปรียบกวา

คูแขงรายอื่น  

4. ปจจัยดานเทคโนโลยี  x  “รานคําไทย” เปนรานซูชิท่ีมีขนาด 

ปานกลาง แตในดานของเทคโนโลยทีาง

ราน เนนความแมนยําในการรับออเดอร 

และการตรวจเช็ค  สตอกสินคา โดยการ

นําเอาระบบ LAND เขามาใช เพื่อความ

สะดวกและรวดเร็วในการบริหารงาน 
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บทท่ี  3 

การวิเคราะหการแขงขัน 

 

 เปนการนําเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะหการแขงขัน ประกอบไปดวยสภาพการแขงขัน 

และท่ีมาของการแขงขัน คูแขงขันของธุรกิจ การวิเคราะหสภาพทางธุรกิจ การวิเคราะหตําแหนงของ 

สินคา และการวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดตอไปนี ้ 

 

3.1 วิเคราะหระดับของการแขงขัน  

 

 เนื่องดวยสภาวะเศรษฐกิจในยุคปจจุบันยังไมคลองตัว จึงเปนเหตุใหผูบริโภคระมัดระวังใน

การจับจายใชสอยแตรานอาหารก็ยังอยูในเกณฑท่ีดีเพราะผูบริโภคยังตองบริโภคอาหารเปนปจจัย

หลักในการดํารงชีวิต จึงทําใหเกิดรานอาหารทางเลือกเพิ่มมากข้ึน เชนรานซูชิราคาถูก-ปานกลาง 

เปนอีกหนึ่งทางเลือกในการประหยัดของผูบริโภคเมื่อเทียบกับการทําอาหารรับประทานเองท่ีบาน 

ดังนั้นธุรกิจรานอาหารระดับกลางนับวาเปนธุรกิจท่ีนาสนใจ รานอาหารประเภทบริการดวน (Quick 

Service Restaurant) ปจจุบันรานอาหารประเภทนี้มีการเติบโตในอัตราในกลุมธุรกิจรานอาหารใน

ประเทศไทยจากการวิเคราะหสภาพของคูแขงของ “รานคําไทย” จะเปนรานซูชิราคาถูกเนื่องจากเปน

ธุรกิจท่ีใชเงินทุนไมสูงมากนักและข้ันตอนการผลิตไมซับซอน ซึง่งายสําหรับผูประกอบการรายยอยอื่น

ท่ีจะเขามาสูธุรกิจนี้ มีผลิตภัณฑอื่นๆท่ีสามารถทดแทน เนื่องจากในปจจุบันมีผลิตภัณฑรูปแบบใหมท่ี

มีการพัฒนาข้ึนมาตลอดและมีคุณภาพมาตรฐาน โดยราคาไมแตกตางกันมากนัก เนื่องจากปจจุบัน

การแขงงขันมีแนวโนมท่ีสูงข้ึน ประกอบกับผลิตภัณฑของบริการเปนผลิตภัณฑท่ีเริ่มวางตลาด ดังนั้น

ผูบริโภคจึงมีทางเลือกมากข้ึนโดยมีราคาเปนปจจัยหลักในการพิจารณาซื้อ (จริยา วงสพิเชษฐ,2550) 

 

3.2 วิเคราะหกลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategy) 

 

“Business Strategy” หรือ “กลยุทธระดับธุรกิจ” นั้นจะเปนกลยุทธท่ีใชในการบรรลุแผน

ทิศทางตามแนวทางจากกลยุทธระดับองคกร โดยมองเนนเรื่องของ “ตลาด” และ “ผลิตภัณฑ”  

(หรือ บริการ) เปนหลัก โดยเปนในลักษณะของการท่ีจะมองวาจะใชกลยุทธในการขยายการตลาด 

(Market Expansion) ขยายสวนแบงทางการตลาด (Market Penetration) พัฒนาการตลาด  

(Market Development) พัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) หรือขยายไปสูธุรกิจอื่น 

(Diversification) 
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ท้ังนี้การจะแขงขันในตลาดตางๆนั้น มีกลยุทธระดับ Business Strategy อยู 3 ประเภทคือ 

1. กลยุทธการเปนผูนําดานตนทุน (Cost-Leadership) เปนการใชความสามารถในการ

บริหารจัดการทรัพยากรเพื่อใหเกิดตนทุนท่ีตํ่ากวาคูแขง เชน การใชเรื่อง economy of scale จาก

การผลิตสินคาจํานวนมาก หรือการควบคุมคาใชจาย เปนตน 

2. กลยุทธการสรางความแตกตาง (Differentiation) เปนการสรางใหเกิดความแตกตางของ

สินคาหรือผลิตภัณฑเพื่อใหเกิดเปนกลยุทธในการแขงขัน โดยสามารถสนองตอบตอความตองการของ

ผูบริโภคไดในรูปแบบท่ีคูแขงไมสามารถทําได ทําใหไมตองหวงเรื่องการแขงทางตนทุนมากนัก 

3. กลยุทธการมุงเนนลูกคาเฉพาะกลุม (Focus Strategy) เปนการทําตลาดโดยมุงตอบสนอง

ลูกคาเฉพาะกลุมในจํานวนจํากัด เชน เปนสวนภูมิภาค หรือกลุมพฤติกรรมผูบริโภคท่ีเปนวงจํากัด 

(เชนกลุมฟงเพลงอินด้ี) โดยหวังวาบริษัทจะสามารถท่ีจะตอบสนองลูกคาในกลุมนี้ไดดีกวาคูแขงท่ีอาจ

พยายามจับส่ิงท่ีกวางกวา ซึ่งก็มักจะเปนการ Focus แบบ Differentiate แตก็อาจมีบางท่ีบริษัท

สามารถบริหารจัดการใหในพื้นท่ีท่ี Focus อยูนั้น มีตนทุนท่ีตํ่าเปนพิเศษ 

ท่ีมา : http://lertad.com/columns/sm-magazine/business-strategies/ 

 

สรุปวิเคราะหกลยุทธระดับธุรกิจของรานคําไทย 

 รานคําไทยมีกลยุทธ Differentiation ท่ีทางรานคําไทยใชนั้น คือ ความแปลกใหมในตัว

สินคาสินคาของเรานั้นเปนซูชิสัญชาติไทยท่ีเปนการผสมผสานระหวางรูปลักษณภายนอกท่ีดูคลายซูชิ

แตมีความแตกตางโดย การนําอาหารของไทยมาทําเปนหนาตาง ๆ อยางเชน หนาหมูปง หนาไขเจียว 

หนาทอดมัน เปนตน รวมท้ังยังมีเมนูท่ีหลากหลายใหลูกคาไดล้ิมลอง เพื่อเปนการดึงดูดความสนใจ ให

ลูกคาไดลองส่ิงใหม ๆ และการจัดหาวัตถุดิบท่ีดีดวยการคัดสรรของท่ีมีคุณภาพสดใหมไมใชอาหาร

ขามวัน การบริการท่ีนาประทับใจและสถานท่ีมีความเปนเอกลักษณเฉพาะของทางราน 
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3.3 คูแขงขันทางธุรกิจของรานคําไทย 

คูแขงหลัก 

 

3.3.1 คูแขงขันหลัก คือ รานโออชิิ 

 

ภาพท่ี 3.1: คูแขงขันหลัก Oishi  

 

 
 

ท่ีมา : บริษัท โออิชิ กรุป จํากัด (มหาชน).  (2542).  บริษัท โออิชิ กรุป จํากัด (มหาชน).  สืบคนจาก    

                http://www.oishigroup.com/ 

          

 บริษัทโออิชิ กรุป จํากัด (มหาชน)  เปนองคกรมีขนาดใหญท่ีผลิตและจําหนายอาหาร 

  มีแบรนดภายใตบริษัทโออิชิ กรุป ท้ังหมด 9 แบรนด ไดแก 1.โออิชิ แกรนด  2.โออิชิ บุฟเฟต   

3.ชาบูชิ  4.โออิชิ ราเมน 5.โออิชิ เดลิเวอรี่ 6.Kazokutei 7.Nikuya 8.Kakashi 9.Snack Shop  

อีกท้ังบริษัท โออิชิ กรุป (จํากัด) ยังเปนบริษัทท่ีผลิตจัดจําหนายอาหารช้ันนําของประเทศไทย  

มีอาหารแชแข็ง อาหารปรุงสุกพรอมทาน 
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3.3.2 คูแขงขันหลัก คือ ราน Seven – Eleven 

 

ภาพท่ี 3.2: คูแขงขันหลัก ราน Seven – Eleven 

 

 

 
  

ท่ีมา : บริษัท ซีพี ออลล จํากัด (มหาชน)43.  (2532).  7- eleven  .สืบคนจาก 

        http://www.7eleven.co.th/product-list.php?cat=9. 

 

“เซเวน อิเลฟเวน (7-11)” เปนธุรกิจในเครือของ บริษัท ซีพีออลล จํากัด (มหาชน) 

ซึ่งปจจุบันมีกวา 7,550 สาขาในประเทศไทย จึงมีความไดเปรียบอยางมาก เนื่องจาก “เซเวน  

อิเลฟเวน (7-11)” มีอาหารอุนรอน พรอมรับประทาน หลายประเภท เชน ขนมจีบ ซาลาเปา ไสกรอก  

ขาวกลอง และปจจุบันนี้ยังมีซูชิอีกดวย ตามสโลแกนของ “เซเวน อิเลฟเวน (7-11)” คือ  

“อิ่มสะดวก” และราน “เซเวน อิเลฟเวน (7-11)” เปดบริการ 24 ช่ัวโมง จึงทําใหไดเปรียบอยางมาก 
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คูแขงรอง 

 

3.3.3 คูแขงขันรอง คือ รานขาวเหนียวหมูปง 

 

ภาพท่ี 3.3: คูแขงขันรอง คือ รานขาวเหนียวหมูปง 

 

 
 

ท่ีมา : บริษัท แอลเอ็นดับเบ้ิลย ูจํากัด.  (2554).  การตลาดแบบขาวเหนียวหมูปง. สืบคนจาก   

 http://blog.lnw.co.th. 

 

ขาวเหนียวหมูปงเปนอาหารเชาท่ีคนสวนใหญชอบรับประทานในเวลาท่ีเรงรีบ แตหมูปง 

มีพลังงานแคลอรี่สูงมาก เมื่อมาคิดดูหมูปง 3 ไม มีแคลอรี่สูงถึง 470 แคลอรี่ และยังไมไดสารอาหาร 

ครบ 5  หมูอีกดวย เมื่อรับทานในปริมาณมากจะนําไปสูโรคอวนและมะเร็งได 

 

 

 

 

http://blog.lnw.co.th/
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3.3.4 คูแขงรอง คือ รานซูชิแผงลอย 

 

ภาพท่ี 3.4: คูแขงขันรอง คือ รานซูชิแผงลอย 

 

 

 

ท่ีมา : บริษัท เอเอสทีวีผูจัดการ จํากัด. (2557).  ซูชิ 5 บาท : ภัยเงียบท่ีถูกมองขาม.  สืบคนจาก  

http://www.manager.co.th/daily/viewnews.aspx?NewsID=9560000073184. 

. 

รานซูชิท่ีขายอยูริมทางแผงลอย หรือตลาดนัด ในปจจุบันนี้อาหารญี่ปุนกําลังเปนท่ีนิยม 

อยางมาก โดยเฉพาะขาวปน หรือท่ีเรียกกันวา “ซูชิ” แตรานท่ีขายอยูริมทางแผงลอย หรือตลาดนัด 

อาจจะมีกระบวนการการผลิต หรือการเก็บรักษาท่ีไมไดมาตรฐาน ไมสดสะอาด แฝงดวยเช้ือ อิโคไล 

เปนแบคทีเรียท่ีทําใหกอเช้ือโรคอาจจะทําใหทองเสียไดงาย 

 

 

 

http://www.manager.co.th/daily/viewnews.aspx?newsid=9560000073184
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3.4 การแบงสวนตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย และการวางผลิตภัณฑ STP Market 

การแบงสวนตลาด (Market segmentation หรือ Segmenting)  

          การแบงตลาดสําหรับผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่งออกเปนตลาดยอยๆ ท่ีแตกตางกันทางดาน

ความชอบ ความตองการ และพฤติกรรมผูบริโภคในแตละตลาดยอยๆ นั้น โดยอาศัยคุณสมบัติของ

ผูบริโภคหรือตลาดเปนปจจัยในการแบง ท้ังนี้เพื่อใหสามารถแยกตลาดออกเปนสวนๆ (Market 

Segments) และทําใหเห็นความเดนชัดท่ีแตกตางกันของคุณสมบัติ ความชอบ ความตองการและ

พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีอยูในแตละสวนของตลาด เพื่อจะไดวางแผนและใชความพยายามทาง

การตลาดไดเหมาะสมกับแตละสวนตลาด ตัวอยาง เชน ผลิตภัณฑกระเปาแบงสวนตลาดโดยยึด

เกณฑเพศ วัย รายได และรสนิยม เปนพื้นฐานในการแบงตลาดกระเปาออกเปนสวนๆ (Market 

Segment) 

การกําหนดตลาดเปาหมาย (Market targeting หรือ Targeting) 

          การประเมินผลและการเลือกสวนตลาด (Market Segments) ท่ีบริษัทเห็นวาเหมาะสมกับ

ทรัพยากรและความชํานาญของบริษัท ตลอดจนเปนสวนตลาดท่ีมีโอกาสทางการตลาด มีศักยภาพใน

การสรางยอดขายและทํากําไรใหกับบริษัท ตัวอยาง เชน ผลิตภัณฑกระเปาของบริษัท เลือกตลาด

เปาหมายเปนผูหญิง อายุ 30 - 60 ป รายไดสูง และรสนิยมดี 

การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑในตลาด (Market positioning หรือ Positioning)  

          การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑของบริษัทใหเกิดข้ึนในใจของผูบริโภคในเชิงเปรียบเทียบกับ

ผลิตภัณฑของคูแขงขัน โดยใชกลยุทธการส่ือสารทางการตลาดเปนเครื่องมือในกระบวนการสราง

ตําแหนงผลิตภัณฑ ตัวอยาง เชน ผลิตภัณฑกระเปาของบริษัท จะกําหนดตําแหนงทางการแขงขัน

สําหรับผลิตภัณฑของบริษัท โดยเนนความเปนผลิตภัณฑกระเปาหนังซึ่งเปนมาตรฐานเดียวกับ

มาตรฐานการสงออก 

 

ท่ีมา : มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. (2556).  การแบงสวนตลาด การเลือกตลาดเปาหมาย และการวาง 

ตําแหนงผลิตภัณฑ. สืบคนจาก http://elearning.bu.ac.th/mua/course/mk212/ch6. 
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3.5 การวิเคราะห STP Marketing ของรานคําไทย 
 

Segmentation การจัดกลุมลูกคา 
 

ตารางท่ี 3.1: การแบงสวนตลาด 
 

เกณฑการแบงสวนตลาด 

ภูมิศาสตร    -    ยานเอกมัย-ทองหลอ กรุงเทพมหานคร 

อายุ/เพศ   -    เพศหญิงมากกวาเพศชาย 

  -    การศึกษาระดับปริญญาตร ี

  -    อายุต้ังแต 21-25 ปข้ึนไป 

  -    พนักงานบริษัทเอกชน 

รายได   -    15,000-20,000 บาท 

พฤติกรรมการซื้อ   -     มีความตองการในการรับประทานอาหารท่ีแปลกใหม 

  -     มีความตองการในการรับประทานอาหารอยางไทย ๆ ในสไตลญี่ปุน 

 

Targeting การเลือกตลาดเปาหมาย 

  วิเคราะหจากแบบสอบถามกลุมเปาหมายของรานคําไทย คือลูกคากลุมวัยรุน วัยทํางาน 

พนักงานออฟฟตท่ีมีอายุ 21 ปข้ึนไป บุคคลกลุมท่ีมีเวลาจํากัดเรงรีบ ในยานเอกมัย-ทองหลอ 

กรุงเทพมหานคร เนื่องจากประชากรในเขตนี้มีพฤติกรรมการบริโภคท่ีเรงรีบ เนืองจากมีเวลาจํากัด

จากการเรียน การทํางาน และประชากรกลุมเปาหมายนี้เปนกลุมท่ีช่ืนชอบการทดลองสินคาใหมท่ี

กําลังเปนท่ีนิยม โดยเนนกลุมลูกคาท่ีมีฐานะระดับกลาง-ระดับลาง รายไดประมาณ 15,000-20,000 

บาท ทางรานจะเนนคุณภาพของสินคา มีคุณคาทางโภชนาการรสชาติอรอย มีความสะดวกในการ

บริโภคในราคาท่ีสมเหตุสมผล  
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Position การกําหนดจุดหรือตําแหนงทางการตลาด 

 

ภาพท่ี 3.5: Position 

 

 

 
 

 

 

 การวางตําแหนงของรานคําไทย เนนจําหนายสินคาดวยวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพเหมาะสมกับราคา 

และบริการดวยความสะดวกสบาย และเปนกนัเองเหมาะสําหรับคนท่ีมีเวลาจํากัดในดานรสชาติ

อาหารของรานคําไทยปรุงดวยสูตรของทางราน ทําใหมีรสชาติโดดเดน ถูกปากของลูกคาคนไทย และ

ตางชาติ ซึ่งทําใหรานคําไทยจะสามารถแขงขันกับคูแขงได 

 

 

 

 

 

OISHI 

7-11 COME 

 THAI 

 หมูปง 

ซูชิ 

แผงลอย 

 

คุณภาพดี 

 

คุณภาพไมด ี

 

รา
คา

สูง
 

 

ราคาต่ํา 
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วิเคราะหคูแขง 

คูแขงหลัก OISHI 

          OISHI เปดบริการเปนเวลานานจึงทําใหช่ือราน OISHI เปนท่ีติดหูของผูบริโภค เนื่องจาก

จํานวนสาขาท่ีมาก มีรสชาติท่ีถูกปากคนไทย และมาตรฐานของวัตถุดิบท่ี OISHI เลือกใชทําใหอาหาร

มีราคาคอนขางสูงตอผูบริโภคระดับกลางถึงระดับลาง OISHI จึงเปนคูแขงหลักรายใหญของราน 

คําไทย  

 

คูแขงรายท่ี 2 Seven – Eleven (7-11) 

          ดวยจํานวนสาขาของ 7-11 ท่ีมีกวา 7,550 สาขาในประเทศไทย และยังมีราคาท่ีผูบริโภค 

ทุกระดับสามารถใชบริการได 7-11 มีผลิตภัณฑอาหารปรุงสุกพรอมทานใหเลือกหลากหลาย เชน 

ขาวเหนียวหมูยาง เบอรเกอร ขาวกลอง  และในปจจุบัน 7-11 ยังมีขาวปนจําหนาย จึงทําใหโดดเดน

กวารานคําไทย 

 

คูแขงรายท่ี 3 รานหมูปง 

         ดวยความสะดวกรวดเร็วในเวลาท่ีเรงรีบ จึงทําใหเปนอีกหนึ่งตัวเลือกของผูบริโภคท่ีมีเวลา

จํากัด แตในปจจุบันผูบริโภคหันมาใหความสําคัญในเรื่องสุขภาพมากข้ึน การบริโภคอาหารปงยาง

กอใหเกิดโรคภัยตางๆ เชน มะเร็ง โรคอวน เปนตน จึงทําใหผูบริโภคกลุมท่ีรักสุขภาพเล่ียงท่ีจะ

รับประทาน คําไทยเปนอาหารท่ีทําใหม สด สะอาด ทําใหเปนอีกทางเลือกสําหรับคนรักสุขภาพ 

คุณภาพอาหารคําไทยจึงไดเปรียบกวากวารานหมูปงริมทาง 

 

คูแขงรายท่ี 4 รานซูชิแผงลอย 

         ในชวงปท่ีผานมากระแสอาหารญี่ปุนเปนท่ีนิยมในประเทศไทย จึงทําใหตลาดลางเกิดการ

ลอกเลียนแบบโดยใชวัตถุดิบท่ีราคาถูก วัตถุดิบไมไดมาตรฐาน ไมถูกสุขลักษณะ จึงทําใหรานคําไทย

ไดเปรียบในดานราคา และคุณภาพของผลิตภัณฑ 
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3.6 วิเคราะหการตลาด BCG Matrix  
 

ภาพท่ี 3.6: BCG Matrix 

 

 

ท่ีมา : Wikran Mongkolchan.  (2556).  BCG Matrix: วิเคราะหสถานการณการตลาด. 
สืบคนจาก http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bcg-matrix.html 

 

ลักษณะของ BCG Matrix คือ การแบงกลุมผลิตภัณฑ  

โดยใชอัตราการเจริญเติบโตและสวนแบงการตลาด พิจารณาควบคูกัน ซึ่งสามารถแบง

ออกเปน 4 กลุมดังนี้ 

 

STAR: กลุมดาวรุง 

เปนผลิตภัณฑท่ีมีอัตราการเจริญเติบโต ผลิตภัณฑ และสวนแบงการตลาดสูง (ยอดขายสูง)

ทํารายไดและกําไรใหกับบริษัทไดอยางโดดเดน มีความตองการในตลาดมาก อยูในชวงกําลังเติบโต 

สวนใหญเปนผลิตภัณฑใหม 

 

CASH COW: กลุมวัวใหนม 

เปนผลิตภัณฑท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายตํ่า แตสวนแบงการตลาดสูง ผลิตภัณฑ

เขาสูข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ี แตยังสามารถทํากําไรไดเรื่อยๆ สวนใหญเปนผลิตภัณฑท่ีคงตัวมานานของ

บริษัท 

https://plus.google.com/111646691022513075439
http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bcg-matrix.html
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QUESTION MARK: กลุมนาสงสัย 

เปนผลิตภัณฑท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายสูง แตสวนแบงการตลาดตํ่า มักเกิด

ข้ึนกับผลิตภัณฑในชวงแนะนําหรือเพิ่งเริ่มเขาสูตลาด บริษัทตองกําหนดระยะเวลาการทําตลาดของ

ผลิตภัณฑกลุมนี้ใหชัดเจนถาทําตลาดสําเร็จจะกลายเปน STAR แตถาลมเหลวจะกลายเปน DOG  

 

DOG: กลุมสุนัข 

เปนผลิตภัณฑท่ีมีอัตราการเจริญเติบโตของยอดขายตํ่าและสวนแบงการตลาดตํ่า  เปน

ผลิตภัณฑท่ีไมทํากําไรและมักจะขาดทุน บริษัทควรจะตัดผลิตภัณฑนี้ออกไป หรือทําการปรับปรุงครั้ง

ใหญกับผลิตภัณฑนี ้

ท่ีมา : Wikran Mongkolchan.  (2556).  BCG Matrix: วิเคราะหสถานการณการตลาด. 
สืบคนจาก http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bcg-matrix.html 

 

3.7 การวิเคราะห BCG Matrix ของรานคําไทย 

 

ภาพท่ี 3.7: BCG Matrix ของรานคําไทย 

 

 
 

https://plus.google.com/111646691022513075439
http://marketingforexp.blogspot.com/2013/10/bcg-matrix.html
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รานคําไทยจัดใหธุรกิจอยูในกลุม Question Marks เนื่องจากเปนธุรกิจท่ีมีผลิตภัณฑท่ีมี

อัตราการเจริญเติบโตสูง แตยังมีสวนแบงการตลาดตํ่า และรานคําไทยเปนรานอาหารท่ีเพิ่งเปดตัว 

ทําใหมีสวนแบงของการตลาดท่ีนอยแตดวยภาพของธุรกิจอาหารประเภทขาวปนของรานคําไทยเปน 

ผลิตภัณฑท่ีแปลกใหม แตในอนาคตคาดวาจะมีการเจริญเติบโตไดอยางตอเนื่องพรอมท้ังลักษณะท่ี มี

ความโดดเดนของอาหารคือทําเปนหนาตาง ๆ ท่ีเปนอาหารของคนไทย ไดรับการตอบรับท่ีดีจาก

ลูกคา และมีลูกคาท่ีถือวาเปนลูกคาประจําในเวลาไมนานนกั หากไดรับความนิยมข้ึนมาอีกอาจจัดได

เปนอาหารช้ันนําเลยทีเดียว ในอนาคตบริษัทจะผลักดันใหผลิตภัณฑอยูในกลุมของ Star 

 

3.8 การวิเคราะหการตลาดรานคําไทยกับคูแขง 

 1.  วิเคราะหลูกคาเปาหมาย ลูกคาเปาหมายเปนกลุมวัยรุน วัยทํางาน พนักงานออฟฟศ 

บุคคลท่ีมีเวลาจํากัดเรงรีบ กลุมท่ีช่ืนชอบการทดลองของใหมท่ีกําลังเปนท่ีนิยม โดยเนนกลุมลูกคาใน

ตลาดกรุงเทพฯ ระดับกลาง-ระดับลาง เนนคุณภาพสินคา มีคุณคาทางโภชนาการ รสชาติอรอย มี

ความสะดวกในการบริโภคราคาท่ีสมเหตุสมผล 

  2.  วิเคราะหคูแขง  คูแขงคือรานสะดวกซื้อ 7-11 เนื่องจากเปนธุรกิจท่ีใชเงินทุนไมสูงมาและ

ข้ันตอนการผลิตไมซับซอน ซึ่งงายสําหรับผูประกอบการรายยอยอื่นท่ีจะเขามาสูธุรกิจนี้มีผลิตภัณฑ

อื่นท่ีสามารถทดแทนได เนื่องจากปจจุบันมีผลิตภัณฑรูปแบบใหมท่ีมีการพัฒนาข้ึนมาตลอดและ

คุณภาพมาตรฐาน โดยราคาไมแตกตางกันมากนักเนื่องจากปจจุบันการแขงขันมีแนวโนมท่ีสูงข้ึน 

ประกอบกับผลิตภัณฑของกิจการเปนผลิตภัณฑท่ีเริ่มวางตลาด ดังนั้นผูบริโภคจึงมีทางเลือกมากยิ่งข้ึน 

  3.  วิเคราะหดานผลิตภัณฑ เนนวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ ราคามาตรฐาน เนนความสด สะอาด มี

คุณคาราคาเริ่มตนท่ี 7 บาท โดยเนนการพัฒนาสินคาเพื่อเพิ่มรสชาติตามท่ีตลาดนิยมปรับปรุง ขนาด

บรรจุใหมเหมาะสมตามการบริโภคของลูกคา พยายามปรับปรุงการผลิตใหไดมาตรฐานดานอาหาร

เนื่องจากผูบริโภคอาหารมักคํานึงถึงความปลอดภัย สะอาดและดานสาธารณสุข บรรจุภัณฑปดผนึก

อยางดีและออกแบบ Packaging ใหม ใหมีสีสันสดใส ดูสะอาดและฉลากสินคาท่ีมีรายละเอียดชัดเจน 
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3.9 การวิเคราะห PEST Analysis 

 

ภาพท่ี 3.8: PEST Analysis 

 

 
   

ท่ีมา : เอกกมล เอี่ยมศรี.  (2556).  เครื่องมือวิเคราะหธุรกิจ PEST Analysis. 

สืบคนจาก http://www.pisit.in.th/kheruxng-mux-wikheraah-thurkic. 

 

PEST เปนหนึ่งเครื่องมือสําคัญในการวิเคราะหแผนงานองคกรในภาพรวมองคกรธุรกิจ หลาย

องคกรใช PEST เพื่อวิเคราะหภาพรวมและแนวโนมดานการตลาด ตลอดจนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ

เปล่ียนแปลงองคกรในอนาคตซึ่งประกอบดวยการวิเคราะห 4 ปจจัยเพื่อการตัดสินใจ 

 

P – Politic ปจจัยทางนโยบายและการเมือง 

เปนการวิเคราะหปจจัยดานนโยบายและการเมืองท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลาโดย  

รัฐบาลอาจมีการออกนโยบายบางอยางท่ีสงผลกระทบท้ังดานดีและดานเสียตอธุรกิจเรา ฉะนั้นการ

วิเคราะหปจจัยดานนี้ก็ข้ึนอยูกับสภาวะการเมืองเปนหลักดวย เชนปจจุบันนี้การเมืองมีการผลักดัน

การปฏิรูป ซึ่งสงผลถึงเสถียรภาพทางการเมืองไมดีนักก็จะสงผลใหกิจการตางๆตองต้ังรับกับ

เหตุการณท่ีจะเกิดข้ึน 

 

http://www.pisit.in.th/kheruxng-mux-wikheraah-thurkic
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E – Economic ปจจัยทางเศรษฐกิจ 

เปนการวิเคราะหถึงปจจัยสภาวะแวดลอมของเศรษฐกิจ ซึ่งเปนอีกปจจัยท่ีสําคัญ เชนกิจการ

ท่ีนําเขาสงออกยอมตองสนใจในอัตราแลกเปล่ียนท่ีมีความผันผวน อันจะสงผลใหเกิดกําไรหรือขาดทุน

ในอัตราแลกเปล่ียนครับ รวมถึงอัตราดอกเบ้ียก็เปนอีกตัวหนึ่งท่ีมีความสําคัญโดยหากอัตราดอกเบ้ีย 

เพิ่ม จะแสดงใหเห็นถึงสภาวะเศรษฐกิจท่ีดีข้ึน ในขณะเดียวกันก็สงผลตอภาระคาใชจายทางการเงิน

ของบริษัทท่ีเพิ่มสูงข้ึนเชนเดียวกัน 

 

S – Social ปจจัยทางสังคม 

เปนการวิเคราะหปจจัยทางสังคมไมวาจะเปนสภาวะแวดลอม วัฒนธรรม และชีวิตความ

เปนอยูของคนในพื้นท่ี ซึ่งแตละชนชาตินั้นไมเหมือนกัน  

 

T – Technology ปจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรม 

ปจจัยดานนี้ถือวามีการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วมากซึ่งคนท่ีอยูในวงการ ของเทคโนโลยี จะเห็น

ไดวาเทคโนโลยีมีการพัฒนาสงผลตอธุรกิจทุกภาคสวนท่ีตองนํา เทคโนโลยีท่ีเหมาะสมเขาไปใชงาน 

เพื่อลดตนทุน หรือเพิ่มศักยภาพในการแขงขันกับคูแขง      

 

3.10 การวิเคราะห “PEST Analysis” ของรานคําไทย 

 

P – Politic ปจจัยทางนโยบายและการเมือง 

 เสถียรภาพทางการเมืองสงผลโดยตรง ตอสภาวะเศรษฐกิจประเภทของประเทศ ซึ่งใน

ปจจุบันนั้นมีความไมแนนอนทางดานสถานการณการเมืองของประเทศไทย โดยท่ัวไปยังคงมีการแบง

ฝกแบงฝาย ซึ่งอาจจะเกิดการสุมเส่ียงตอการชุมนุมข้ึนมาอีกได แตอยางไรก็ตามธุรกิจรานอาหารนัน้

มิไดมีสวนเกี่ยวของกับการเมืองโดยยรวมมากกวาซึ่งรวมไปถึงการตัดสินใจลงทุนของผูประกอบการ

รายใหมดวย 

 

E – Economic: ปจจัยทางเศรษฐกิจ 

 เนื่องดวยปจจัยท้ังภายในประเทศและนอกประเทศ มีผลใหอํานาจในการซื้อของผูบริโภค

ลดลง รวมท้ังการใชจายของภาคครัวเรือนท่ีปรับลดลง เนื่องจากการปรับตัวของภาครัวเรือนตาม

สภาวะเศรษฐกิจของโลกท่ีถดถอย การลดการจายเงินเพื่อซื้อสินคาฟุมเฟอยและลดการพักผอนหยอน

ใจ เพื่อเตรียมรับมือกับราคาสินคาท่ีทะยานข้ึนสูงข้ึนโดยผลสํารวจจากศูนยวิจัยกสิกรไทนพบวาคน

กรุงเทพฯรอยละ 51 หันมาออมเงินมากข้ึนและรอยละ 53 พยายามงดการใชจายรับประทานอาหาร
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นอกบาน ซึ่งการปรับตัวของผูบริโภคเหลานี้ไดสงผลโดยตรงติดตอธุรกิจภัจจาคารและรานอาหารใน

เชิงลบ (ท่ีมา:ศูนยวิจัยกสิกรไทย) 

 

S-Social ปจจัยทางสังคม 

 เนื่องจากการทํารานอาหารตองใชแรงงานในการทํางาน ใชคนหนุมสาว ในการใหบริการกับ

ลูกคา แตวัยรุนสมัยใหม ไมชอบทํางานบริการ ไมชอบอยูตางจังหวัด สวนใหญจะเขาไปทํางานท่ี

กรุงเทพฯ อยากทํางานท่ีสบายอาจะสงผลใหขาดแรงงานในการประกอบกิจการของราน การท่ี

ประชากรหันมาใหความสําคัญกับการบริโภคนอกบาน ตองการความสะดวกรวดเร็วมากยิ่งข้ึน ทําให

เปนโอกาสในธุรกิจในการทําการตลาด และเขาถึงลูกคาไดมากยิ่งข้ึน 

 

T-Technology เทคโนโลย ี

เทคโนโลยีท่ีพัฒนาไปทําใหการโฆษณาหรือการติดตอส่ือสารกันงายข้ึน โดยการทําใหลูกคา

ไดรูจักรานอาหารคําไทยโดยเว็บไซต เฟสบุค ทวิสเตอร หรือผานเครื่องมือการส่ือสารอยางอื่น การใช

เทคโนโลยีในการผลิตเพื่อใหไดผลผลิตท่ีมีคุณภาพโดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรในการควบคุมเชนเก็บ

วัตถุดิบใหมีสภาพสด ใหมตลอดเวลา การกําหนดวิธีการและการปรุงอาหารใหไดรสชาติท่ีมาตรฐาน

ควบคุมคุณภาพใหคงท่ี กําหนดปริมาณไดเหมาะสมทุกครั้ง ทําใหเทคโนโลยีท่ีตองใชภายในรานมี

ความจําเปนมากยิ่งข้ึน หลังจากลูกคาใชบริการเสร็จการคิดราคาคิดเงินก็เปนส่ิงสําคัญเพื่อความ

ถูกตองแมนยําและเทคโนโลยีก็ยังเปนสวนชวยลดปริมาณแรงงานอีกดวย 
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บทท่ี 4 

การจัดทํากลยุทธ และแผนปฏิบติัการ 

 

4.1 สวนผสมทางการตลาด Marketing Mix (7Ps) 

 จากผลสํารวจทําใหไดทราบวาผูบริโภคตองการเปนดานการการสงเสริมทางการตลาด เพื่อ

ประชาสัมพันธใหรานคําไทยเปนท่ีรูจักแกผูบริโภค ดังนั้นกลยุทธในการดําเนินการของรานคําไทยจะ

ดําเนินการโดยใชกลยุทธทางดาน Marketing Mix (7Ps) เขามาประยุกตไดดังนี้ 

 

ดานผลิตภัณฑ (Product) 

 ผลิตภัณฑของรานคําไทยเนนการปรุงแตงรสชาติอาหารใหอรอย โดยท่ีทางรานมีการคิดคน

การปรุงแตงอาหารดวยวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ และวิธีการการปรุงอาหารโดยเฉพาะของทางราน จึงทําให

อาหารมีรสชาติอรอย เขมขนถึงรสชาติ ทําใหรสชาติอาหารของรานคําไทยติดปากติดใจผูบริโภค 

 

ดานราคา (Price) 

 รานคําไทยไดต้ังราคาขายใหเหมาะสมกับปริมาณของอาหารโดยวิเคราะหตนทุนการผลิต 

การประมาณการของตนทุนโดยใชวิธีกําหนดราคาขายจากตนทุนการผลิต (Mark Up Cost Pricing) 

รานคําไทยมีราคาเริ่มตนท่ีคําละ 7  บาท โดยต้ังราคาไมสูงเพื่อขยายกลุมเปาหมาย  

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 

  รานคําไทยมีหนารานอยูท่ีทองหลอซอย 5 อยูใกลสถานีรถไฟฟาทองหลอ และติดริมถนน

ใหญ ทําใหงายตอการเดินทาง สามารถจอดรถไดบริเวณริมถนน ต้ังอยูใกลอาคารสํานักงานหลายแหง 

สามารถเดินทางมาซื้อไดสะดวกในชวงเวลาเรงรีบ  

 

ดานการสงเสริมทางการตลาด (Promotion) 

 เนื่องจากรานคําไทยเปนธุรกิจท่ีใหมในตลาด จึงยังไมท่ีรูจักดังนัน้ทางรานคําไทยจึงเนนเรื่อง

การประชาสัมพันธโดยมีการประชาสัมพันธผานหลายชองทาง เชน 
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  -  ส่ือวิทยุ 
 

ภาพท่ี 4.1: ส่ือวิทยุ 
 

 
ท่ีมา : บริษัท อสมท จํากัด (มหาชน)30  (2554).  MET 107.  สืบคนจาก 

        ท่ีมา http://mcot-web.mcot.net/met107/. 

. 

การประชาสัมพันธผานส่ือวิทยุคล่ืน Met 107 FM ของชวงเวลา SOCIAL MET WORK วัน

จันทร-วันศุกร เวลา 09.00 – 12.00 น. ของ DJ. PALM และ DJ.FIFA ชวงรวมกิจกรรมตอบคําถาม

ผานส่ือหัวขอ TOPIC BATTLE โดยการแจกบัตรของขวัญ (Gift Voucher) รับประทานอาหารคําไทย

ฟรี มูลคา 1,000 บาท 

วัตถุประสงค : เพื่อประชาสัมพันธ “คําไทย” ใหเปนท่ีรูจักในกลุมเปาหมายชวงวัยทํางาน 

พนักงานบริษัทตางๆ ท่ีกําลังฟงวิทยุอยู ขณะเดินทางไปยังท่ีทํางานในชวงเชาหรือท่ีกําลังทํางานอยูใน

บริษัท 
 

-  การประชาสัมพันธผานชองทาง Instagram 
 

ภาพท่ี 4.2: Instagram 

 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%9A%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A9%E0%B8%B1%E0%B8%97_%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%A1%E0%B8%97_%E0%B8%88%E0%B8%B3%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%94_(%E0%B8%A1%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%8A%E0%B8%99)
http://mcot-web.mcot.net/met107/
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การประชาสัมพันธผานทาง Instagram ซึ่งเปนแอพพริเคช่ันถายภาพและแตงภาพยอดฮิต

อันดับตน ๆ ท่ีมียอดผูใชท่ัวโลกกวา 100 ลานคน แถมกําลังเปนกระแสท่ีเหลาคนดังท่ัวโลกโพสตรูป

สวย ๆ ของตัวเองเพื่อใหแฟนคลับได Follow โดยการสง “คําไทย” ใหดาราไดล้ิมลองรสชาติพรอม

โพสตรูปลง Instagram  ไมวาจะเปนอิริยาบถในขณะกําลังรับประทานหรือโพสตตัวผลิตภัณฑถือคูกับ

ดารา พรอมแนะนําขอความส้ัน ๆ ท่ีเกี่ยวกับ “คําไทย” เชนกันใส #comethai เปนตน  

  วัตถุประสงค : เพื่อประชาสัมพันธ “คําไทย” ใหเปนท่ีรูจักในหมูวงกวางมากข้ึนโดยใชดารา

และคนดังถือ “คําไทย” และโพสตผาน Instagram ของตัวเองจนทําใหเหลาแฟนคลับหรือผูท่ีติดตาม

เกิดความสนใจอยากจะลองหามารับประทานบางตามดาราท่ีตัวเองช่ืนชอบ เพื่อผูบริโภคมักจะเกิด

ความเช่ือมั่นวาส่ิงท่ีดาราท่ีตนเองช่ืนชอบเลือกใชนั้นมักจะเปนตัวเลือกท่ีดีท่ีสุด หรือเปนส่ิงท่ีดีดาราได

คัดสรรมาแลวซึ่งการประชาสัมพันธทาง Instagram นั้นถือเปนวิธีท่ีดีท่ีจะชวยเพิ่มชองทางการ

ประชาสัมพันธใหลูกคาได 
 

 

-  การประชาสัมพันธผานชองทาง Facebook   

 

ภาพท่ี 4.3: Facebook 
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-  การประชาสัมพันธผานชองทาง Twitter 

 

ภาพท่ี 4.4: Twitter 

 

 
 

การโฆษณาผานทางส่ือออนไลน (Social Media) เชน Facebook, Instagram และ  

Twitter ซึ่งเปนส่ือสังคมออนไลนยอดฮิตอันดับตน ๆ ท่ีมียอดผูใชท่ัวโลกโดยจะการลงขาวสาร ขอมูล

ตาง ๆ ของ “คําไทย” รูปภาพอาหารท่ีดึงดูดนารับประทาน นอกจากนี้ยังเปนชองทางในการส่ังซื้อ

ออนไลนสําหรับรายการท่ีจําเปนตองส่ังลวงหนา เชน การส่ังซื้อสําหรับงานสัมมนา งานประชุม  

เปนตน 

 วัตถุประสงค : ส่ือออนไลนเปนชองทางท่ีสามารถทําให “คําไทย” สามารถเขาถึงผูบริโภค

กลุมเปาหมายไดงายมีความสะดวกและตนทุนตํ่า นอกจากนี้ยังชวงใหสามารถเพื่อเปนการโฆษณาให                         

“คําไทย” ใหเปนท่ีรูจักเปนชองทางในการแนะนําขาวสารตาง ๆ  เชน การออกสินคารสชาติใหม

โปรโมช่ันการจัดอีเวนทหรือการส่ังซื้อ เปนตน  

 

-  การโฆษณาผานหนังส้ันหรือวีดีโอ (YouTube) 
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ภาพท่ี 4.5: YouTube 

 

 
 

การโฆษณาโดยการถายวิดีโอหรือหนังส้ันและโพสตแชรผาน YouTube (ยูทูป) ซึ่งเปน

เว็บไซตแลกเปล่ียนภาพวิดีโอท่ีมีช่ือเสียง (www.youtube.com) โดยในเว็บไซตนี้ผูใชสามารถ 

อัพโหลดภาพวิดีโอเขาไปเปดดูภาพวิดีโอท่ีมีอยูและแบงภาพวิดีโอเหลานี้ใหคนอื่นดูไดโดยไมเสีย

คาใชจายใด ๆ ใน YouTube จะมีขอมูลเนื้อหารวมถึงคลิปภาพยนตส้ัน ๆ ประมาณ 3-5 นาที มีการ

แบงประเภทและจัดอันดับคลิปเอาไวดวย เชน ไฟลลาสุด, ไฟลท่ีมีผูชมมากท่ีสุด, ไฟลท่ีไดรับการโหวต

มากท่ีสุด ฯลฯ 

 

ดานบุคคล (People ) 

 ทางรานคําไทยเนนในเรื่องการตอนรับและการเอาใจใสลูกคา พนักงานของทางรานตองมี

ความพรอมในการบริการ มีความสุภาพ สรางบรรกาศใหเปนกันเอง จดจํารายละเอียดของลูกคาท่ีมา

ใชบริการ บริการดวยความสุภาพรวดเร็ว มีการบริการท่ีดีและทําใหลูกคาประทับใจต้ังแตลูกคาเขามา

ในราน จนกระท้ังลูกคาเดินออกจากราน ทําใหลูกคาอยากกลับมาใชบริการอีกครั้ง 

 

ดานกระบวนการ (Process) 

    ทางรานคําไทยมีกระบวนการการใหบริการท่ีมีคุณภาพโดยมีข้ันตอน เริ่มจากลูกคาเดินเขา

มาในรานจะมีพนักงานตอนรับคอยตอนรับลูกคา แนะนําอาหารและโปรโมช่ัน จากนั้นรับออเดอรจาก

ลูกคา เมื่ออาหารปรุงเสร็จพรอมเสิรฟพนักงานเสิรฟจะนําไปเสิรฟใหกับลูกคา หลังจากทานเสร็จ เมื่อ

http://www.youtube.com/
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ลูกคาเรียกเก็บเงิน พนักงานเก็บเงนิจะนําบิลคาอาหารมาใหลูกคาท่ีโตะ กลาวคําขอบคุณเมื่อลูกคา

เดินออกจากราน พนักงานกจ็ะมาเก็บทําความสะอาดโตะใหเรียบรอย 

 

ดานกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence) 

 

ภาพท่ี 4.6: ชุดพนักงาน 

 
   

บรรยากาศในรานจะเปนในลักษณะผอนคลาย สีของรานมีความสบายตา บริการเปนกันเอง 

เหมือนทานอาหารท่ีบาน ภาชนะท่ีใชตองมีความสะอาด รูปแบบกลองบรรจุผลิตภัณฑท่ีสวยงาม  

โดยสรางคุณภาพโดยรวม ท้ังทางดายกายภาพและรูปแบบการใหบริการ เพื่อสรางคุณคา ใหกับลูกคา 

ไมวาจะเปนดานการแตงกายสะอาดเรียบรอย การเจรจาตองสุภาพ ออนโยน และการใหบริการท่ี

รวดเร็ว หรือผลประโยชนอื่น ๆ ท่ีลูกคาควรไดรับ 

โดยสรุปผูบริโภคสวนใหญตองการอาหารท่ีรสชาติดี ราคาเหมาะสม ทําเลท่ีต้ังสะดวกในการ

เดินทางและตองการใหทางรานเนนดานการประชาสัมพันธ ในสวนของการเขามารับบริการตองการ

ดานความเอาใจใสของพนักงาน ความรวดเรว็ในการใหบริการ นอกจากนี้ยังพบวาผูบริโภคสวนใหญ 

มีอายุอยูในชวง 21-25 ป โดยเปนนักเรียน/นักศึกษา 

 จากผลของการวิเคราะหทางรานคําไทยจะใชกลยุทธ PEST Analysis ในดาน เทคโนโลยี 

และนวัตกรรม และกลยุทธในการขยายสาขา (Growth Strategies) โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 
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4.2 แผนท่ีจะนํามาปรับใชกับรานคําไทย 

4.2.1 การวิเคราะหโดยใช PEST  

 

T – Technology เทคโนโลยีและนวัตกรรม 

ปจจัยดานนี้มีการเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วมากซึ่งในวงการของเทคโนโลยีจะเห็นไดวาเทคโนโลยี

มีการพัฒนาสงผลตอธุรกิจทุกภาคสวนท่ีตองนําเทคโนโลยีท่ีเหมาะสมเขาไปใชงานเพื่อลดตนทุน เพิ่ม

ศักยภาพในการพัฒนาองคกร และแขงขันกับคูแขง 

 

ภาพท่ี 4.7:  ตูกดออเดอรอาหาร 

 

 
 

ท่ีมา : DPLUS GUIDE.  (2557).  5 เสต็ปโซยอาหารตูกดยืนกินท่ีญี่ปุน.  สืบคนจาก 

http://www.dplusguide.com/2014/5-step-eat-japanese-food-vending-machine. 

. 
 
 

 

http://www.dplusguide.com/2014/5-step-eat-japanese-food-vending-machine
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วัตถุประสงค 

-  เพื่อความสะดวกรวดเร็ว และความแมนยําในการออเดอรสินคา 

-  ลดตนทุนในการจางพนักงาน 

 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

ในอนาคตรานคําไทยจะนําตูรับออเดอรอาหารมาติดต้ังภายในราน เพื่อความสะดวก 

รวดเร็ว แมนยําในการรับออเดอรสินคาจากลูกคา และเปนการลดคาใชจายในการจาง

พนักงาน เนื่องจากตูกดออเดอรสินคาสามารถออเดอร ชําระเงินท่ีตูไดเลย ทําใหลดจํานวน

ของพนักงานรับออเดอร และพนักงานเก็บเงนิ โดยกระบวนการการทํางานของเครื่องนี้มี

ข้ันตอนการทํางานโดย  

1. เลือกเมน ู

2. หยอดเงินตามราคาอาหารท่ีเลือก 

3. กดเลือกเมนู 

4. รับบัตร 

5. ยื่นบัตรใหพนักงาน และรออาหารมาเสิรฟท่ีโตะ 

    

แผนการปฎิบัติงาน 

1. วางแผนการดําเนินงาน 

2. วิเคราะหและวางแผนการตลาด 

3. ติดตอจัดหาบริษัทจัดทําอุปกรณ (ตูอออเดอรอาหาร) 

4. สรุปผลดานราคาท่ีได และนํามาวิเคราะหกับแผนธุรกิจ 

5. ดําเนินการประกอบ และติดต้ัง 
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4.2.2 กลยุทธ Growth Strategies  

  Growth Strategies เปนกลยุทธท่ีมุงเนนการลงทุน การขยายตลาด และการขยาย

ไปยังอุตสาหกรรมใหมๆ โดยใชทรัพยากรท่ีมีอยู รวมท้ังสรางธุรกิจใหมๆ 

 

วัตถุประสงค 

- สามารถขยายสาขาไปยังรถไฟฟาสถานีใหญๆ เพื่อการเขาถึงผูบริโภคไดงาย 

- สามารถเปนขยายแฟรนไชต เพื่อเพิ่มกําลังการผลิตและหุนสวน 

 

งบประมาณ 500,000 บาท 

 

การดําเนินงานของกลยุทธ 

รานคําไทยไดจัดทําแบบสอบถามเกี่ยวกับความสะดวกในการเดินทางของลูกคาท่ีมา 

ใชบริการรานคําไทย และเพื่อเก็บเปนขอมูลตางๆของทางราน ซึ่งจากขอมูลท่ีไดพบวาใน

ชวงเวลาท่ีเรงรีบลูกคาไมสามารถเลือกซื้ออาหารได เนื่องจากอาจจะใหไปทํางานหรือไป

โรงเรียนไมทัน ถาหากมกีารขยายสาขาของรานคําไทยต้ังอยูบนสถานีรถไฟฟาจะใหเปนอีก

หนึ่งทางเลือกของลูกคา เปนการเพิ่มโอกาสทางธุรกิจและเพิ่มชองทางการขายของทางราน

คําไทยไดอีกดวย 

  

แผนการปฎิบัติงาน 

1. จัดทําแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมาใชบริการของทางรานคํา

ไทย  

2. ลงพื้นท่ีเพื่อเก็บแบบสอบถาม และประมวนผล 

3. นําผลท่ีไดมาวิเคราะห และจัดทําแผนธุรกิจ 

4. วางแผนต้ังราคาใหไดตามเปาหมายท่ีต้ังไว 
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4.3 งบการเงินของรานคําไทย 

4.3.1 งบประมาณการลงทุน 

 

ตารางท่ี 4.1: งบประมาณการลงทุน 

 

 
 

 

 

 

 

 

รานอาหารคําไทย 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ ราคา  รวม  

แหลงที่มา 

สวนของเจาของ 
เจาหน้ี 

(เงินกูยืม) 

สินทรัพยถาวร         

สินทรัพยถาวรท่ีคิดคาเสื่อม         

คาเคร่ืองมืออุปกรณเคร่ืองใช 1,120,000       1,120,000       1,120,000  - 

ยานพาหนะและงบประมาณแผนปฏิบัติงาน 1,100,000       1,100,000       1,100,000  - 

คาตกแตงและอุปกรณการทําอาหาร 1,680,000       1,680,000       1,680,000  - 

รวมสินทรัพยท่ีคิดคาเสื่อม 3,900,000       3,900,000    
 

สินทรัพยถาวรรวมท้ังสิ้น 3,900,000       3,900,000    
 

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน       
 

เงินทุนหมุนเวียน 500,000         500,000          500,000  - 

รวมคาใชจายกอนเร่ิมดําเนินงาน 500,000     500,000.00    
 

รวมเงินลงทุนเริ่มตน 4,400,000   4,400,000.00   4,400,000.00  - 

สัดสวนโครงสรางเงินทุน   100% 100% 0% 
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*****ขอมูลเพิ่มเติม         

รายละเอียดเก่ียวกับเครื่องมืออุปกรณเครื่องใช 

  

จํานวน ราคาตอชุด จํานวนเงิน 

อุปกรณการทําอาหาร   8 140,000 1,120,000 

รวม 1,120,000 

รายละเอียดเก่ียวกับรถที่ใชในการซ้ือวัตถุดิบ  จํานวน ราคาตอเครื่อง จํานวนเงิน 

รถกระบะติดหลังคา  1 600,000 600000 

รวม 600,000 

รายละเอียดเก่ียวกับเครื่องตกแตงและคาอุปกรณในราน 

  

จํานวน ราคาตอหนวย จํานวนเงิน 

คาโตะและคาเกาอี้  30           10,000  300,000 

คาเคร่ืองปรับอากาศ  4           20,000  80,000 

คาอุปกรณตกแตงอื่นๆ      1,300,000 

รวม 1,680,000 

 
 
 
** หมายเหตุ 

 

คาเชาสถานท่ี                  150,000  บาท/เดือน 

คาพนักงานครัว                 25,000  บาท/เดือน/คน 

คาพนักงานท่ัวไป               12,000  บาท/เดือน/คน 

คาดําเนินการดานกลยุทธ    500,000  บาท  
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4.3.2 คาเสื่อมและคาตัดจาย 

 

ตารางท่ี 4.2: คาเส่ือมและคาตัดจาย 
 
 

การคํานวณคาเสื่อมราคา ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รวมสินทรัพยท่ีคิดคาเสื่อม 3,900,000 คิดคาเสื่อม 20 ป   

คาเส่ือมราคาตอป 195,000 195,000 195,000 195,000 195,000 

คาเส่ือมราคาสะสม 195,000 390,000 585,000 780,000 975,000 

โอนไปงบดุล           

รวมสินทรัพยท่ีคิดคาเส่ือม 3,900,000 3,900,000 3,900,000 3,900,000 3,900,000 

หัก คาเส่ือมราคาสะสม 195,000 390,000 585,000 780,000 975,000 

สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ 3,705,000 3,510,000 3,315,000 3,120,000 2,925,000 
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4.3.3 การประมาณการรายได 

ตารางท่ี 4.3: การประมาณการรายได 

 

การประมาณการรายได   รายได 100% ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายไดจากการใหบริการ 546,000 ตอเดือน ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4 รวม         

      70% 80% 90% 100% 
 

95% โดยเฉล่ียตลอดไป 

      1,146,600 1,310,400 1,474,200 1,638,000 5,569,200 5,819,814 6,081,706 6,355,382 6,641,375 

      70% 90% 100% 100% 
     

 

    - - - - - - - - - 

รายไดจากการใหบริการ     1,146,600 1,310,400 1,474,200 1,638,000 5,569,200 5,819,814 6,081,706 6,355,382 6,641,375 

รวมรายได     
    

5,569,200 5,819,814 6,081,706 6,355,382 6,641,375 

 

การประมาณการรายไดของรานคําไทยจากการใหบริการข้ึนอยูกับลูกคาท่ีมาใชบริการภายในรานโดยประมาณจาก ลูกคาวันละ 70 คน 

คาใชจายตอคนคนละ 300 บาท รวมรายไดตอวัน 21,000 บาท/วัน รวมวันท่ีเปดราน 26 วัน/เดือน รวมรายเฉล่ีย 54,6000  บาท/เดือน 

 

 

 



60 
 
4.3.4 การประมาณคาใชจาย 

 

ตารางท่ี 4.4: การประมาณคาใชจาย 

 

ตนทุนคงท่ี ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาเส่ือมราคา 195,000 195,000 195,000 195,000 195,000 

คาเชาสถานท่ี 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 1,800,000 

เงินเดือนพนักงานครัว 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 

เงินเดือนพนักงานอื่นๆ 288,000 288,000 288,000 288,000 288,000 

รวมตนทุนคงท่ี 2,883,000 2,883,000 2,883,000 2,883,000 2,883,000 

รายไดรวม 5,569,200 5,819,814 6,081,706 6,355,382 6,641,375 

            

ตนทุนผันแปร ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาไฟฟา+คาน้ํา 72,000 79,200 87,120 95,832 105,415 

คาการตลาด 20,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

คาวัตถุดิบในการทําอาหาร 278,460 290,991 304,085 317,769 332,069 

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 5%  

ของรายได 

278,460 290,991 304,085 317,769 332,069 

รวมตนทุนผันแปร 648,920 686,181 720,291 756,370 794,553 

      

การคํานวณจุดคุมทุน  ปท่ี 1   ปท่ี 2   ปท่ี 3   ปท่ี 4   ปท่ี 5  

กําไรสวนเกิน 4,920,280 5,133,633 5,361,415 5,599,012 5,846,822 

อัตรากําไรสวนเกิน 0.88 0.88 0.88 0.88 0.88 

จุดคุมทุนตอป 3,263,230 3,268,353 3,270,323 3,272,464 3,274,785 

จุดคุมทุนตอเดือน 271,936 272,363 272,527 272,705 272,899 
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4.3.5 งบกําไรขาดทุน 

 

ตารางท่ี 4.5: งบกําไรขาดทุน 

 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

   ปท่ี 1   ปท่ี 2   ปท่ี 3   ปท่ี 4   ปท่ี 5  

รายไดรวม 5,569,200 5,819,814 6,081,706 6,355,382 6,641,375 

หัก ตนทุนผันแปร 648,920 686,181 720,291 756,370 794,553 

กําไรสวนเกิน 4,920,280 5,133,633 5,361,415 5,599,012 5,846,822 

หัก ตนทุนคงท่ี 2,883,000 2,883,000 2,883,000 2,883,000 2,883,000 

กําไรกอนหักภาษี 2,037,280 2,250,633 2,478,415 2,716,012 2,963,822 

หัก ภาษี 30% 611,184 675,190 743,525 814,804 889,147 

กําไรสุทธ ิ 1,426,096 1,575,443 1,734,891 1,901,209 2,074,675 

 

กําไรสะสม ประมาณการกรณีสถานการณปกติ  

 ยกยอดไปงบดุล   ปท่ี 1   ปท่ี 2   ปท่ี 3   ปท่ี 4   ปท่ี 5  

 กําไรสะสมตนป  - 1,426,096 3,001,539 4,736,429 6,637,638 

 บวก กําไรสุทธิ  1,426,096 1,575,443 1,734,891 1,901,209 2,074,675 

 หัก เงินปนผล  - - - - - 

 กําไรสะสมปลายงวด  1,426,096 3,001,539 4,736,429 6,637,638 8,712,313 

 

ยกยอดไปงบกระแสเงินสด  ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

 ภาษีเงินได  611,184 675,190 743,525 814,804 889,147 

 ภาษีเงินไดคางจายท่ีเพ่ิมข้ึน  611,184 64,006 68,335 71,279 74,343 
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4.3.6 งบกระแสเงินสด 

 

ตารางท่ี 4.6: งบกระแสเงินสด 

 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณปกติ 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5 

กําไรสุทธิ 1,426,096 1,575,443 1,734,891 1,901,209 2,074,675 

บวก คาเส่ือมราคา 195,000 195,000 195,000 195,000 195,000 

บวก ภาษีเงินไดคางจายที่เพ่ิมข้ึน 611,184 64,006 68,335 71,279 74,343 

เงินสดจากกิจกรรมการดาํเนินงาน 2,232,280 1,834,449 1,998,225 2,167,488 2,344,018 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน 

     คาเครื่องมือเครื่องใช -  1,120,000 

    คารถใชในการซ้ือวตัถดุิบ -  1,100,000 

    คาเครื่อง,ตกแตงและอุปกรณ -  1,680,000 

    เงินทุนหมุนเวียน -     500,000 

    กระแสเงินสดจากการลงทุน -  4,400,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

     ทุนหุนสามัญ 4,400,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหาเงิน 4,400,000 - - - - 

เงินสดสุทธิ 2,232,280 1,834,449 1,998,225 2,167,488 2,344,018 

บวก เงินสดตนงวด - 2,232,280 4,066,729 6,064,954 8,232,442 

เงินสดปลายงวด 2,232,280 4,066,729 6,064,954 8,232,442 10,576,460 
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4.3.7 งบแสดงฐานะทางการเงิน 

 

ตารางท่ี 4.7: งบแสดงฐานะทางการเงิน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการกรณีสถานการณปกติ 

สินทรัพย  ปที่ 1   ปที่ 2   ปที่ 3   ปที่ 4   ปที่ 5  

สินทรัพยหมุนเวียน 

     เงินสดและเงินฝากธนาคาร 2,232,280 4,066,729 6,064,954 8,232,442 10,576,460 

รวมสินทรัพยหมุนเวียน 2,232,280 4,066,729 6,064,954 8,232,442 10,576,460 

 สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ  3,705,000 3,510,000 3,315,000 3,120,000 2,925,000 

 คาจดทะเบียนและคาตกแตง  500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

รวมสินทรัพย 6,437,280 8,076,729 9,879,954 11,852,442 14,001,460 

หน้ีสินและสวนของเจาของ 

     ภาษีเงินไดคางจาย 611,184 675,190 743,525 814,804 889,147 

ทุนเรือนหุนสามัญ 4,400,000 4,400,000 4,400,000 4,400,000 4,400,000 

กําไรสะสม 1,426,096 3,001,539 4,736,429 6,637,638 8,712,313 

รวมหน้ีสินและสวนของเจาของ 6,437,280 8,076,729 9,879,954 11,852,442 14,001,460 
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4.3.8 NPV, IRR 

 

ตารางท่ี 4.8: NPV, IRR 

 

 

 

 

 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงการ 

ปท่ี / กระแสเงินสด   

0  กระแสเงินสดจาย ณ วันลงทุน - 4,400,000 

1  กระแสเงินสดรับ 2,232,280 

2  กระแสเงินสดรับ 1,834,449 

3  กระแสเงินสดรับ 1,998,225 

4  กระแสเงินสดรับ 2,167,488 

5  กระแสเงินสดรับ* 2,344,018 

 การคํานวนมูลคาปจจุบันในอัตราผลคิดลด           10%  

มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ 8,414,393.15 

หัก มูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดจาย -4,400,000.00 

มูลคาปจจุบันสุทธ ิ(NPV) 4,014,393.15 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 38.1% 

ระยะเวลาคืนทุน (ป) 1.913 
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แบบสอบถามในการวิจัยเร่ือง 

ปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมของลูกคาท่ีมาเลือกซ้ืออาหารรานคําไทยของประชาชน 

ยานเอกมัย–ทองหลอ 

 

ขอมูลโดยสังเขปรานคําไทย 

  รานอาหารคําไทยอีกหนึ่งรานอาหารญี่ปุนท่ีเนนการขายซูชิ โดยวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ เกรด 

ราคามาตรฐาน เนนความสด สะอาด มีคุณคาราคาพอเพียง ช้ินละ 7, 15, 25, 40 บาท โดยการเพิ่ม

รสชาติตามท่ีตลาดนิยม มีท้ังการจัดผลิตภัณฑเปน Package และขายในราคาพิเศษ เชน ราคาขาย 

ตอช้ิน 7 บาท 3 ช้ิน 20 บาท 

ต้ังอยูในซอยทองหลอ 5 ถนนสุขุมวิท แขวงคลองตันเหนือ เขตวัฒนา กรุงเทพฯ เปดทุกวัน 

เวลา 07.00-19.00 น.  โทรศัพท : 0 2185 3800, 0 2185 3795 เฟซบุก :  A Thai a bite. 

 

ตอนท่ี  1  แบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนบุคคล  

  เพศ   

  ชาย          หญิง 

  อายุ     

  16 – 20 ป             21 – 25 ป              26-30 ป      

  31-35 ป                มากกวา 35 ป 

การศึกษา   

  ตํ่ากวาปริญญาตรี     ปริญญาตร ี             

  ปริญญาโท             ปริญญาเอก  

อาชีพ     

 นักเรียน/นักศึกษา      พนักงานรัฐวิสาหกิจ     พนักงานบริษัท/เอกชน 

 ขาราชการ             ธุรกิจสวนตัว/คาขาย    อื่น ๆ โปรดระบุ............. 

 รายได   

 ไมเกิน 10,000 บาท   10,000-15,000 บาท  15,001-20,000 บาท   

   25,001-30,000 บาท   มากกวา 30,000 บาท 

 สถานภาพ  

 โสด             สมรส   หมาย/หยาราง 
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 ตอนท่ี  2  แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมในการใชบริการของรานอาหารคําไทย  

  การเลือกรานอาหาร  

 ตัดสินใจเอง       เพื่อนชวน        มีผูแนะนํา  ราคาถูก 

 จํานวนคนรวมรับประทานอาหาร        

 1-2 คน             3-5 คน           6-8 คน            9 คนข้ึนไป 

 ระยะเวลาท่ีใชบริการตอเดือน   

 1 ครั้ง       2-3 ครั้ง          4-5 ครั้ง           มากกวา 6 ครั้ง 

 คาใชจายโดยเฉล่ียตอครั้งในการเลือกซื้ออาหาร  

 กวา 100  บาท           101 -300 บาท            301-500  บาท   

 501-800  บาท           801-1,000 บาท           มากกวา 1,001 บาท 

 

 ตอนท่ี  3  แบบสอบถามความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการในรานอาหารคําไทย  

  คําช้ีแจง   โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองวางท่ีตรงกับความพึงพอใจของทาน 

   5  หมายถึง  พึงพอใจมากท่ีสุด 

   4  หมายถึง  พึงพอใจมาก 

   3  หมายถึง  พึงพอใจปานกลาง 

   2  หมายถึง  พึงพอใจนอย 

   1  หมายถึง  พึงพอใจนอยท่ีสุด 

 

รายการ 
ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

ดานผลิตภัณฑ 

1.  รสชาติของอาหาร 

     

2.  ความสดใหมของอาหาร      

3.  ความหลากหลายของเมนูอาหารในราน      

4.  ความสะอาดของอาหาร      

ดานราคา 

1.  เหมาะสมกับปริมาณ 

     

2.  เหมาะสมกับคุณภาพ      

3.  มีปายบอกราคาอาหารท้ังหมด      
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4.  อาหารราคาถูก      

รายการ 
ระดับความพึงพอใจ 

5 4 3 2 1 

ดานสถานท่ี 

1.  บรรยากาศในราน 

     

2.  ความสะดวกในการเดินทาง      

3.  สถานท่ีสําหรับจอดรถ      

4.  ความมีช่ือเสียงของราน      

ดานการสงเสริมการตลาด 

1.  การประชาสัมพันธราน 

     

2.  การโฆษณาสินคา      

3.  การแนะนําลูกคาเกี่ยวกับรายการอาหาร      

4.  การลดราคาอาหาร      

ดานบุคคล 

1.  การเอาใจใสของพนักงาน 

     

2.  การบริการของพนักงาน      

3.  ความสุภาพของพนักงาน      

4.  การบริการท่ียิ้มแยมแจมใส      

ดานกระบวนการ 

1.  คุณภาพในการใหบริการ 

     

2.  การฝกอบรมพนักงาน      

3.  การนําเสนอบริการใหกับลูกคา      

4.  ความรวดเร็วในการใหบริการ      

ดานภาพลักษณทางกายภาพ 

1.  การสรางบรรยากาศในราน 

     

2.  การสรางบรรยากาศนอกราน      

3.  บรรยากาศรอบ ๆ รานอาหาร      

4.  ทําเลท่ีต้ัง      
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ตอนท่ี  4  แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยแวดลอมของลูกคาท่ีมาใชบริการใน 

รานอาหารคําไทย 
 

คําช้ีแจง   โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นของทาน 
 

รายการ 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น

ดวย 

ไมเห็นดวย 

ดานเศรษฐกิจ 

1.  วัตถุดิบในการทําอาหารมีราคาแพงข้ึน 

  

2.  ภาวะเศรษฐกิจทําใหลูกคารับประทานอาหารท่ีจําเปน   

3. เศรษฐกิจมีผลตอการเขารานอาหาร   

4.  เศรษฐกิจทําใหพฤติกรรมของลูกคาเปล่ียนแปลงไป   

ดานเทศกาล 

1.  ชวงเทศกาลในสภาวะท่ีเศรษฐกิจย่ําแยทําใหลูกคาเลือกรับประทาน

อาหารท่ีจําเปน 

  

2.  ชวงเทศกาลมีผลตอการผูท่ีเขารับประทานท่ีราน   

3.  ชวงเทศกาลเปนชวงท่ีไดรับประทานอาหารนอกบาน   

4.  ชวงเทศกาลวัตถุดิบมีราคาแพงข้ึน   

ดานงานเลี้ยงสังสรรค 

1.  งานเล้ียงสังสรรคเปนโอกาสท่ีไดรับประทานอาหารท่ีราน 

  

2.  งานเล้ียงสังสรรคมีผลตอการผูท่ีเขารับประทานท่ีราน   

3.  งานเล้ียงสังสรรควัตถุดิบมีราคาแพงข้ึน   

4.  งานเล้ียงสังสรรคมีผลตอการเขารานอาหาร   

 

ตอนท่ี  5  แบบสอบถามเกี่ยวกับขอเสนอแนะเกี่ยวกับรานอาหารคําไทย 
 

ขอเสนอแนะ

......................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................

......................................................................................................................................................  
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ผลการวิเคราะหขอมูล 

 การศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของประชาชนในการเลือกใชบริการรานอาหารคําไทย

ยาน   เอกมัย-ทองหลอ เก็บรวบรวมขอมูลไดกลับมาจํานวน 200 คนท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล

เพื่อใหเขาใจตรงกัน ผูวิจัยไดเสนอสัญลักษณและอักษรยอท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปนี้ 

n  แทน กลุมตัวอยาง              

  แทนคาเฉล่ีย 

S.D.  แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 

การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล   

ตอนท่ี 1.ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูท่ีใชบริการรานอาหารโดยใชสถิติคาความถ่ีและคารอยละ 

ดังตารางท่ี 1 

 

ตารางท่ี 1 จํานวนและรอยละของขอมูลผูใชบริการรานอาหาร 

 

ปจจัยสวนบุคคลของผูใชบริการรานอาหาร จํานวน(n=200) รอยละ 

1. เพศ 

      ชาย 

      หญิง 

 

69 

131 

 

34.5 

65.5 

2. อายุ 

      16-20 ป 

      21-25 ป 

      26-30 ป 

      31-35 ป 

      มากกวา 35  ป 

 

16 

91 

57 

24 

12 

 

8.0 

45.5 

28.5 

12.0 

6.0 

3. การศึกษา 

      ตํ่ากวาปริญญาตรี 

      ปริญญาตร ี

      ปริญญาโท 

      ปริญญาเอก 

 

47 

114 

34 

5 

 

23.5 

57.0 

17.0 

2.5 
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ตารางท่ี 1: จํานวนและรอยละของขอมูลผูใชบริการรานอาหาร (ตอ) 

 

ปจจัยสวนบุคคลของผูใชบริการรานอาหาร จํานวน(n=200) รอยละ 

4. อาชีพ 

       นักเรียน/นักศึกษา 

       พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

       พนักงานบริษัท/เอกชน 

       ขาราชการ 

       ธุรกิจสวนตัว / คาขาย 

 

69 

20 

90 

18 

3 

 

34.5 

10.0 

45.0 

9.0 

1.5 

5. รายได 

       ไมเกิน 10,000 บาท 

       10,000 - 15,000 บาท 

       15,001 - 20,000 บาท 

       20,001 – 25,000 บาท 

       25,001 – 30,000 บาท 

       มากกวา 30,000 บาท 

 

18 

56 

98 

17 

8 

3 

 

9.0 

28.0 

49.0 

8.5 

4.0 

1.5 

6. สถานภาพ 

       โสด 

       สมรส 

       หมาย / หยาราง 

 

124 

65 

11 

 

62.0 

32.5 

5.5 

รวม 200 100 

 

จากตารางท่ี 1 จํานวนและรอยละของปจจัยสวนบุคคลของผูใชบริการรานอาหาร พบวา 

ผูใชบริการรานอาหาร สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ  21-25 ป  ระดับการศึกษาปริญญาตรี  ประกอบ

อาชีพพนักงานบริษัท/เอกชน  มีรายไดเฉล่ียตอเดือนระหวาง 15,001 - 20,000 บาทบาท มี

สถานภาพโสด 
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ตอนท่ี 2 ขอมูลดานพฤติกรรมในการใชบริการของรานอาหารคําไทย โดยใชสถิติ คาความถ่ี                      

และคารอยละ ดังตารางท่ี 2 
 

ตารางท่ี 2: จํานวนและรอยละของขอมูลดานพฤติกรรมของประชาชนในการใชบริการรานอาหารคําไทย 

จากตารางที่ 2 จํานวนและรอยละของพฤติกรรมในการใชบริการของรานอาหารคาํไทย โดย 

พบวาการเลือกรานอาหารคือ ราคาถูก  โดยมีคนรวมรับประทานอาหาร 3 – 5 คน และระยะเวลาในการ

ใชบริการ 2 – 3  คร้ังตอเดือน เฉลี่ยคาใชจายอยูที่ 301 – 500 บาท 

พฤติกรรมการใชบริการรานอาหาร จํานวน(n=200) รอยละ 

รานอาหาร 

      ตัดสินใจเอง 

      เพื่อนชวน 

      มีผูแนะนํา 

      ราคาถูก 

 

46 

39 

20 

95 

 

23.0 

19.5 

10.0 

47.5 

จํานวนคนรวมรับประทานอาหาร 

      1 – 2 คน 

      3 – 5 คน 

      6 – 8 คน 

      9 คนข้ึนไป 

 

77 

94 

20 

9 

 

38.5 

47.0 

10.0 

4.5 

ระยะเวลาท่ีใชบริการตอเดือน 

      1  ครั้ง 

      2 – 3  ครั้ง 

      4 – 5 ครั้ง 

      มากกวา 6 ครั้ง 

 

58 

103 

33 

6 

 

29.0 

51.5 

16.5 

3.0 

คาใชจายโดยเฉล่ียตอครั้งในการเลือกซื้ออาหาร 

      ตํ่ากวา 100 บาท 

      100 – 300 บาท 

      301 – 500 บาท 

      501 – 800 บาท 

      801 – 1,000 บาท 

      มากกวา 1,000 บาท 

 

19 

66 

80 

26 

6 

3 

 

9.5 

33.0 

40.0 

13.0 

3.0 

1.5 
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ตอนที่ 3 ความพึงพอใจของลูกคาที่มาใชบริการในรานอาหารคาํไทย  

ความพงึพอใจของลูกคาที่มาใชบริการในรานอาหารคําไทย โดยใชสถิติ คาเฉลี่ยและ 

สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดังตารางที่ 3 – 4 
 

ตารางท่ี 3: คาเฉลี่ยและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการในรานอาหารคําไทย 
  

รายการ  S.D ระดับความพงึพอใจ 

ดานผลิตภัณฑ 

1.  รสชาติของอาหาร 

 

4.48 

 

0.78 

 

มาก 

2.  ความสดใหมของอาหาร 3.84 0.73 มาก 

3.  ความหลากหลายของเมนูอาหารในราน 3.98 0.89 มาก 

4.  ความสะอาดของอาหาร 4.06 0.93 มาก 

ดานราคา 

1.  เหมาะสมกับปริมาณ 

 

4.16 

 

1.18 

 

มาก 

2.  เหมาะสมกับคุณภาพ 3.82 0.91 มาก 

3.  มีปายบอกราคาอาหารทัง้หมด 3.74 1.06 มาก 

4.  อาหารราคาถูก 3.98 0.93 มาก 

ดานสถานท่ี 

1.  บรรยากาศในราน 

 

4.00 

 

0.90 

 

มาก 

2.  ความสะดวกในการเดินทาง 4.32 0.97 มาก 

3.  สถานที่สาํหรับจอดรถ 3.96 0.90 มาก 

4.  ความมีชื่อเสียงของราน 4.08 0.94 มาก 

ดานการสงเสรมิการตลาด 

1.  การประชาสัมพันธราน 

 

4.30 

 

1.03 

 

มาก 

2.  การโฆษณาสินคา 4.08 0.77 มาก 

3.  การแนะนําลูกคาเก่ียวกับรายการอาหาร 4.14 0.83 มาก 

4.  การลดราคาอาหาร 4.28 0.92 มาก 

ดานบุคคล 

1.  การเอาใจใสของพนักงาน 

 

4.48 

 

0.78 

 

มาก 

2.  การบริการของพนักงาน 4.14 0.69 มาก 

3.  ความสุภาพของพนักงาน 3.76 0.84 มาก 

4.  การบริการท่ียิ้มแยมแจมใส 3.88 0.87 มาก 
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ตารางท่ี 3:  คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการในรานอาหาร

คําไทย (ตอ) 

 

รายการ  S.D ระดับความพึงพอใจ 

ดานกระบวนการ 

1.  คุณภาพในการใหบริการ 

 

4.14 

 

0.72 

 

มาก 

2.  การฝกอบรมพนักงาน 4.06 0.68 มาก 

3.  การนําเสนอบริการใหกับลูกคา 4.12 0.74 มาก 

4.  ความรวดเร็วในการใหบริการ 4.36 0.77 มาก 

ดานภาพลักษณทางกายภาพ 

1.  การสรางบรรยากาศในราน 

 

4.16 

 

1.12 

 

มาก 

2.  การสรางบรรยากาศนอกราน 4.14 0.87 มาก 

3.  บรรยากาศรอบ ๆ รานอาหาร 4.08 0.96 มาก 

4.  ทําเลท่ีต้ัง 4.34 0.86 มาก 

 

จากตารางท่ี 3 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการใน      

รานอาหารคําไทย พบวา ลูกคาท่ีมาใชบริการในรานอาหารคําไทย มีความพึงพอใจทุกขออยูในระดับ

มาก 
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ตารางท่ี 4:  คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการในรานอาหาร

คําไทย โดยภาพรวม 
 

ความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการรานอาหาร  S.D ระดับความพึงพอใจ 

ดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา 

ดานสถานท่ี 

ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานบุคคล 

ดานกระบวนการ 

ดานภาพลักษณทางกายภาพ 

4.09 

3.93 

4.09 

4.20 

4.07 

4.17 

4.18 

0.68 

0.87 

0.83 

0.77 

0.63 

0.56 

0.80 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

รวม 4.10 0.56 มาก 

 

จากตารางท่ี 4 คาเฉล่ียและสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการใน

รานอาหารคําไทย โดยภาพรวม พบวา ความพึงพอใจของลูกคาท่ีมาใชบริการในรานอาหารคําไทย อยู

ในระดับมากโดยเรียงลําดับจากมากไปหานอย ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด ดานภาพลักษณทาง

กายภาพ  ดานกระบวนการ  ดานผลิตภัณฑ ดานสถานท่ี  ดานบุคคล  และดานราคา  

 

ตอนท่ี 4  แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยแวดลอมของลูกคาท่ีมาใชบริการ 

รานอาหารคําไทย 

 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยแวดลอมของลูกคาท่ีมาใชบริการในรานอาหารคําไทย โดยใชสถิติ 

คาความถ่ี ดังตารางท่ี 5 
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ตารางท่ี 5: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยแวดลอมของลูกคา

ท่ีมาใช บริการ ในรานอาหารคําไทย 
 

ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยแวดลอมของลูกคาที่มาใชบริการรานอาหาร เห็นดวย ไมเห็นดวย 

ดานเศรษฐกิจ 

        วัตถุดิบในการทําอาหารมีราคาแพงข้ึน 

 

        ภาวะเศรษฐกิจทําใหลูกคารับประทานอาหารท่ีจําเปน 

 

        เศรษฐกิจมีผลตอการเขารานอาหาร 

 

        เศรษฐกิจทําใหพฤติกรรมของลูกคาเปลี่ยนแปลงไป 

 

ดานเทศกาล 

        ชวงเทศกาลในสภาวะท่ีเศรษฐกิจยํ่าแยทําใหลกูคาเลือกรับประทาน 

        อาหารท่ีจําเปน 

        ชวงเทศกาลมีผลตอการผูท่ีเขารับประทานท่ีราน 

 

ชวงเทศกาลเปนชวงท่ีไดรับประทานอาหารนอกบาน 

 

ชวงเทศกาลวัตถุดิบมีราคาแพงข้ึน 

 

ดานงานเลี้ยงสังสรรค 

งานเลี้ยงสังสรรคเปนโอกาสท่ีไดรับประทานอาหารท่ีราน 

 

งานเลี้ยงสังสรรคมีผลตอการผูท่ีเขารับประทานท่ีราน 

 

งานเลี้ยงสังสรรควัตถุดิบมีราคาแพงข้ึน 

 

งานเลี้ยงสังสรรคมีผลตอการเขารานอาหาร 

 

148 

(74%) 

160 

(80%) 

117 

(58.5%) 

148 

(74%) 

 

135 

(67.5%) 

144 

(72%) 

135 

(67.5%) 

145 

(72.5%) 

 

130 

(65%) 

133 

(66.5%) 

139 

(69.5%) 

158 

(79%) 

 

52 

(26) 

40 

(20%) 

83 

(41.5%) 

52 

(26%) 

 

65 

(32.5%) 

56 

(28%) 

65 

(32.5%) 

55 

(27.5%) 

 

70 

(35%) 

67 

(33.5%) 

61 

(30.5%) 

42 

(21%) 
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