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บทคัดย่อ 
 

 แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์ท่ีจัดท าข้ึนคือ เพ่ือศึกษาภาพรวมของธุรกิจร้านอาหารทะเล การ
วิเคราะห์ปัจจัยภายนอก การวิเคราะห์ปัจจัยภายใน การวิเคราะห์คู่แข่ง การวิเคราะห์ SWOT 
ขั้นตอนการท างานของร้าน อาหารร้านหนึ่ง รวมถึงการจัดท าข้อมูลในเรื่องของเงินลงทุน และผลก าไร
ตอบแทนในการท าธุรกิจ  
 แนวคิดทางธุรกิจร้านอาหารทะเลในปัจจุบัน ตลาดร้านอาหารทะเลได้มีการขยายตัวเพิ่ม
มากขึ้นในปัจจุบันพฤติกรรมการกินอาหารนอกบ้านของคนไทยเปลี่ยนไปมากในช่วงไม่กี่ปีมานี้ มี
สาเหตุส าคัญ มาจาก โซเชียลมีเดีย ที่ท าให้คนรู้เรื่องราวของอาหารเพ่ิมมากข้ึน รสนิยมการกินจึง
เปลี่ยนไป คนไทยยอมจ่าย และสรรหาของกินเพ่ือเพ่ิมประสบการณ์การกินใหม่ ๆ มากขึ้น  
 ในช่วงหลายสิบปีที่ผ่านมานี้ ธุรกิจร้านอาหารทะเลแนวใหม่เกิดข้ึนมากมาย รวมถึงร้าน 
View Mare ด้วยแนว คิดท่ีจะพัฒนาร้านให้มีความทันสมัย บรรยากาศดี รสชาติอาหารถูกปาก เข้า
ต่อยุคสมัยของคนรุ่นใหม่ รวมไปถึงในเรื่องของการให้บริการแก่ลูกค้าเพ่ือให้เกิดความพึงพอใจสูงสุด
ในราคาที่เป็น กันเอง  
 
ค าส าคัญ: แผนธุรกิจ, ธุรกิจร้านอาหาร, อาหารทะเล, ร้านอาหารทะเล 
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ABSTRACT 
 
 The objectives of this business plan are: to study the overall picture of the 
seafood restaurant business External factor analysis Internal factor analysis 
Competitor analysis SWOT analysis process of a restaurant Including the preparation 
of information on investment capital and profit returns in doing business 
 Current seafood restaurant business ideas the seafood restaurant market has 
been expanding more and more today, the behavior of eating out of Thais has 
changed a lot in recent years. Is caused by Social media that makes people know 
more about food the taste of eating has changed, Thais are willing to pay and look 
for food to add to the new eating experience. 
 In the past several decades many new seafood restaurant businesses have 
emerged, including View Mare, with the idea of developing the restaurant to be 
modern, good atmosphere, tasty food into the era of the new generation including in 
matters of serving customers to achieve maximum satisfaction at a reasonable price. 
 
Keywords: Business Plan, Restaurant Business, Seafood, Seafood Restaurant 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ประเภทของธุรกิจ 
 View Mare Pattaya (วิวมาเเร่ เรสเตอรองค์) เป็นร้านอาหารทะเลที่มีเมนูอาหารหลาย
หลายสัญชาติให้ลูกค้าได้เลือกรับประทาน เช่น อาหารไทย อาหารจีน อาหารญี่ปุุน และอาหาร
ตะวันตก ให้เลือกมากมาย มีบรรยากาศดี มีการให้บริการเป็นกันเอง เป็นร้านอาหารที่ติดชายหาดริม
ทะเล มีหลาก หลายโซนให้ลูกค้าได้เลือกนั่ง ทั้งโซนที่นั่งบนชายหาด โซนด้านบนร้าน โซนห้องกระจก
ติดแอร์ โซนห้องคาราโอเกะ รวมถึงการมีอ านวยความสะดวกในด้านต่าง ๆ เช่น เรือคายัค เจ็ทสกี 
ห้องอาบน้ า ไว้รองรับความต้องการของลูกค้า  
 
ภาพที่ 1.1: โลโก้ธุรกิจ 
 

 
 
ที่มา: View Mare Beach Front Bar & Restaurant Pattaya. (2016). Retrieved from 

https://www.facebook.com/viewmare/. 
 
1.2 ที่มาของการด าเนินธุรกิจ 
 ตั้งอยู่ที่ 23/4 หมู่2 ต าบลนาจอมเทียน อ าเภอสัตหีบ จังหวัดชลบุรี 20250  
 เวลาเปิด–เวลาปิด 11: 00–24: 00 น.  
 โดยผู้ประกอบการได้เล็งเห็นถึงโอกาสในการประกอบกิจการทางด้านธุรกิจร้านอาหารทะเล 
เนื่องจากพ้ืนที่ดังกล่าวอยู่ติดชายหาดริมทะเล มีบรรยากาศดี สามารถชมวิว และนั่งชมพระอาทิตย์ตก
ดินได้ดื่มด่ ากับธรรมชาติ นี่เป็นจุดเริ่มต้นของการเปิดกิจการในครั้งนี้ รวมถึงพ้ืนที่ในเขตเมืองพัทยา
เป็นสถานที่ท่องเที่ยวท าให้สามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวได้เป็นอย่างดี 
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1.3 วัตถุประสงค์ 
 มีการตั้งเปูาหมาย เพ่ือให้ธุรกิจสามารถด าเนินการไปได้อย่างลุล่วง รวมถึงเพ่ือเป็นแนวทาง
ในการพัฒนาธุรกิจอย่างมีประสิทธิภาพ และเพื่อให้เห็นถึงรายรับ และรายจ่ายต่าง ๆ เพ่ือที่จะ
สามารถปรับปรุงแก้ไขต่อไปได้ ท าให้ธุรกิจสามารถด าเนินไปได้อย่างเรียบร้อย และเป็นประโยชน์ต่อ
การวางแผนในอนาคต 
 
1.4 โมเดลธุรกิจ (Business Model) 
 โดยการจ าลองธุรกิจ คือ การที่เราคิดถึงธุรกิจของเราว่าขายอะไรบ้าง ขายที่ไหน ผลิตและ
ขายอย่างไรเมื่อไหร่ อย่างไร รวมถึงรายได้รายจ่ายเท่าไหร่ ก าไรหรือผลกระทบต่าง ๆ ที่จะได้รับ โดย
โมเดลธุรกิจ จะท าให้เราสามารถคิดภาพออก และพัฒนากิจการให้บรรลุเปูาหมาย และได้ก าไรสูงสุด
เข้าใจอย่าง ลึกซึ้งถึงเรื่องต้นทุน และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ที่ใช้ในการผลิตสินค้า และบริการ รวมถึงจะช่วย
ให้เราสามารถท่ีจะสร้างกลยุทธ์เพ่ือที่จะเจาะได้ตรงกลุ่มเปูาหมาย ซึ่งจะท าให้ธุรกิจพัฒนาไปอย่าง
มั่นคง และช่วยลดความเสี่ยงที่จะเกิดขึ้นในอนาคตได้ โดยหลักมีทั้งหมด 9 องค์ประกอบ เพ่ือใช้กับ
ธุรกิจของ View Mare Pattaya ดังนี้  
 1.4.1 Customer Segments 
  1) กลุ่มครอบครัวมาทานข้าว  
  2) กลุ่มเพ่ือนนัดสังสรรค์  
  3) คนหนุ่มสาวนัดมาเดท  
  4) ชาวแก๊งนัด Meeting  
  5) กลุ่มคนนัดคุยงานพร้อมทานข้าว  
  6) กลุ่มคนหนุ่มสาววัยเรียน วยัท างาน  
  7) คนที่ชอบทานอาหารทะเล  
  8) ชอบร้านอาหารที่สามารถนั่งชิว ๆ ดูพระอาทิตย์ตกดินได้ เล่นน้ าทะเลได ้ คนที่
ต้องการท าวันธรรมดาให้เป็นวันพิเศษกับร้านอาหารพิเศษ  
  9) คนที่พักอาศัยอยู่ในเขตจังหวัดชลบุรี และพ้ืนที่ใกล้เคียงนักท่องเที่ยว  
  10) ลูกค้าส่วนมาก คือ เพศชาย–หญิง อายุ 18-70 ปี  
 1.4.2 Value Propositions 
  1) เป็นร้านอาหารที่มีวิวสวยงาม ราคาอาหารถูก และสามารถเข้าถึงได้ทุกเพศทุกวัย 
  2) ร้านอาหารของเราได้รับการตรวจสอบคุณภาพและบริการอย่างสม่ าเสมอ มี
มาตรฐาน และได้รับการรับรองจากกระทรวงสาธารณสุข พนักงานสามารถแนะน าอาหารและมี 
เครื่องดื่มตามที่ลูกค้าต้องการได้ เราใส่ใจลูกค้าและดูแลเหมือนคนในครอบครัว 
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 1.4.3 Customer Relationships 
 ทางร้านได้มีการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าผ่านทางสื่อออนไลน์ต่าง ๆ เช่น Facebook, Line 
รวมถึงมีการจัดกิจกรรมโปรโมชั่นต่าง ๆ เพ่ือดึงดูดลูกค้า การให้บริการของทางร้านเป็นการให้บริการ
แบบเป็นกันเอง ราคาอาหารย่อมเยา ซึ่งส่วนใหญ่จะท าให้เกิดความจงรักภักดีต่อร้านของเรา รวมถึง
เรา จะคอยพูดคุยและแนะน าลูกค้าเก่ียวกับเมนูอาหารต่าง ๆ มีการอธิบายถึงรายละเอียดต่าง ๆ ที่
ลูกค้า ต้องการทราบตลอดเวลา ถือว่าเป็นการดูแลเอาใจใส่อย่างใกล้ชิด ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของ
อาหาร การบริการ หรือสถานที่ เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
 1.4.4 Channels  
 ช่องทางการติดต่อทาง Facebook ของร้าน View Mare 
 
ภาพที่ 1.2:  Marketing Channels View Mare Pattaya 
 

 
 
ที่มา: View mare Beachfront bar & Restaurant. (2563). ทาปาสบาร์แอนด์เรสเตอรอง. สืบค้น

จาก https://web.facebook.com/viewmare/photos/pcb.1791446691009561/ 
17914465. 
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 1.4.5 Revenue Streams  
 แหล่งที่มาของรายได้ที่ร้าน View Mare คือ รายได้จากการด าเนินงาน ซึ่งแบ่งออกเป็น
รายได้จากการขายอาหาร และรายได้จากการขายเครื่องดื่ม 
 1.4.6 Key Partners 
 Supplier ทางด้านวัตถุดิบอาหารทะเล และอุปกรณ์ต่าง ๆ ที่เก่ียวข้องกับงานครัว สิ่งของ
ตกแต่ง และสิ่งของอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ 
 1.4.7 Key Activities  
 ทางเราเน้นเรื่องความสด ความสะอาด และรสชาติอาหารมาตลอด 3 ปีที่ผ่านมา เราได้
พัฒนารสชาติ อาหารในแต่ละจานอย่างพิถีพิถัน ถึงแม้ในช่วงแรกรสชาติอาหารจะยังไม่คงที่มากนัก 
การแก้ปัญหาของทางร้านก็คือ เราเพิ่มการควบคุมมาตรฐานอาหารทุกจานท าให้รสชาติคงท่ี และท า
ให้อาหารมีความผิดเพี้ยนน้อยที่สุด ตักตวงสัดส่วนให้พอดีตามสูตรทุกจาน คัดสรรวัตถุดิบที่สดใหม่
ให้แก่ลูกค้า เลือกแต่สิ่งที่ดีที่สุดให้ลูกค้า  
 1.4.8 Key Resources 
 ประกอบไปด้วย  
  1) เงิน 
  2) สูตรอาหาร 
  3) ร้านอาหาร 
  4) พนักงาน 
  6) ฐานลูกค้าเดิม 
  7) ลูกค้าใหม่ 
  8) วัตถุดิบอาหารทะเลต่าง ๆ 
  9) เครื่องครัว 
 1.4.9 Cost Structure  
 ส่วนของค่าใช้จ่ายนั้นจะมีการลงทุนในส่วนของสินทรัพย์ที่ไม่หมุนเวียนคือท าเลที่ตั้ง (ค่า
เซ๊ง) ค่าใช้จ่ายส่วนอื่น ๆ ประกอบไปด้วย ค่าใช้จ่ายในส่วนของวัตถุดิบ ค่าจ้างพนักงาน ค่าใช้จ่ายใน
การท าการตลาด ค่าอุปกรณ์ท าครัว และค่าบ ารุงรักษา  
 



 

บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของตลาด (สภาพอุตสาหกรรม) 
 2.1.1 สภาพตลาดร้านอาหารทะเลภาพรวม 
 ตลาดอาหารทะเลในไทยโดยรวมเติบโตขึ้นต่อเนื่องทุก ๆ ปี โดยปี 2562 มีรายได้รวมในช่วง
ครึ่งแรกของปี รวมทั้งสิ้น 110,651.94 ล้านบาท ขยายตัว ร้อยละ 1.83% และมีก าไรสุทธิโดยรวมอยู่
ทั้งสิ้น 10,658.52 ล้านบาท เนื่องจากแนวโน้มการบริโภคอาหารทะเลของคนไทยเพ่ิมสูงขึ้น โดย
ปัจจุบันเฉลี่ยอยู่ที่ 28-30 กิโลกรัมต่อคนต่อปี แต่ละปีแนวโน้มการบริโภคอาหารทะเลของคนไทย
เติบโตขึ้น ท าให้ตลาดรวมโตตามไปด้วยซึ่งบริษัทมีธุรกิจที่ รองรับความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มนี้ ทั้ง
ธุรกิจอาหารแช่แข็งพร้อมทาน ธุรกิจร้านอาหาร ธุรกิจอุตสาหกรรมอาหาร 
 ธุรกิจร้านอาหารเป็นหนึ่งในธุรกิจบริการที่มีความส าคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศด้วย
มูลค่าหมุนเวียนที่ไม่ต่ ากว่า 4 แสนล้านบาท แต่ทว่าในธุรกิจนี้มีการแข่งขันสูงมาก ผู้ประกอบการมี
ความหลากหลาย ทั้งผู้ประกอบการรายเล็ก (บุคคล) ไปจนถึงผู้ประกอบการรายใหญ่ที่สนใจเข้ามาเริ่ม
ธุรกิจใน ตลาดอย่างต่อเนื่อง 
 ธุรกิจร้านอาหาร เป็นหนึ่งในธุรกิจที่มีความส าคัญอย่างยิ่งต่อภาคบริการและเศรษฐกิจของ
ประเทศ เนื่องจากประกอบด้วยผู้เล่นตั้งแต่รายเล็กไปจนถึงหลายใหญ่ และยังมีความเกี่ยวเนื่องไปยังผู้
เล่นในอุตสาหกรรมอ่ืน ๆ อีกมากนอกจากนี้มูลค่ารวมของธุรกิจดังกล่าวยังคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 4.7 
ของภาคบริการทั้งหมดของผลิต ภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (GDP ภาคบริการ) แต่เมื่อดูทิศทางธุรกิจ
ร้านอาหารในปี 2563 ต้องเผชิญกับโจทย์ที่ท้าทายอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นการแข่งขันที่รุนแรง ต้นทุน
ธุรกิจที่สูงขึ้น การเข้ามาท าตลาดของผู้ประกอบการรายใหญ่ ส่งผลให้เกิดแรงกดดันต่อผู้เล่นรายเดิม
และรายใหม่ที่ก าลังจะเข้ามาลงทุน 
 การขยายตัวของธุรกิจร้านอาหารในช่วง 4-5 ปีที่ผ่านมา เกิดจากการลงทุนขยายสาขาของ
ผู้ประกอบการ รวมไปถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคที่ยอมใช้จ่ายเพ่ือคุณภาพอาหาร และความ
สะดวกสบายที่มากข้ึน อย่างไรก็ตามความน่าสนใจของตลาดได้ดึงดูดผู้เล่นหน้าใหม่จากทั้งนอกและใน
ธุรกิจร้านอาหารให้เข้ามาลงทุนอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะอย่างยิ่งในกลุ่มเปูาหมายราคาระดับกลาง ซ่ึง
เป็นตลาดหลักของผู้ประกอบการร้านอาหารขนาดกลาง–เล็ก รวมทั้งร้านอาหารข้างทาง (Street 
Food) 
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2.2 ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอก 
 การวิเคราะห์ปัจจัยกดดัน และประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 
 2.2.1 ปัจจัยภายนอกของร้าน View Mare Pattaya 
  1) Politic (P) ปัจจัยด้านการเมือง 
  โดยเป็นปัจจัยที่เราต้องให้ความส าคัญมาก โดยรัฐบาลได้มีการก าหนดนโยบายส าคัญ
ต่าง ๆ มากมาย รวมถึงมีการกระตุ้นเศรษฐกิจในระหว่างผลกระทบจากโรคโควิด จึงมีการบรรเทา
ผลกระทบต่อทางร้านอาหารได้ แต่ทางร้านอาหารมีผลติดโรคโควิด และรัฐบาลให้ปิดการให้บริการ
ชั่วคราว รวมไปถึงเสถียรภาพของรัฐบาลที่ไม่คงทีแ่ละมีปัญหามากมาย ทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ ซึ่งส่งผลให้นักลงทุนต่าง ชาติมองประเทศเราเป็นลบ และไม่กล้าที่จะลงทุนได้ มีการท า
ให้เกิดความขัดแย้งหรือไม่เห็นด้วยของประชาชน ท าให้ธุรกิจได้รับผลกระทบ อีกท้ังนักท่องเที่ยว
น้อยลงจากแต่ก่อนมาก 
  2) Economic (E) ปัจจัยทางเศรษฐกิจ 
  ปัจจัยทางเศรษฐกิจเป็นตัวแปรส าคัญมากในการวิเคราะห์ร้านอาหาร ตัวเลข GDP 
ภายในประเทศจะเป็นลบในแต่ละไตรมาส เพราะผลกระทบจากโควิดมีอัตราการว่างสูง ส่งผลกระทบ
ต่อร้านอาหารเป็นอย่างมาก และท าให้เกิดผลกระทบมากมาย รวมถึงเศรษฐกิจซบเซาอย่างมาก จาก
สถานการณ์ที่ไม่มั่งคงท าให้เกิดผลกระทบต่าง ๆ มากมายตามมา 
  3) Social (S) ปัจจัยด้านสังคม 
  เป็นการวิเคราะห์ถึงสภาพความเป็นอยู่ในปัจจุบันที่มีการพัฒนามากข้ึน และคนไทยหัน
มานิยมรับประทานอาหารมากข้ึน และนิยมการสั่งผ่านออนไลน์ด้วย ซึ่งเป็นวิธีที่สามารถช่วยให้พัฒนา
ได้ง่าย และธุรกิจเราได้มีการปรับเปลี่ยนให้มีความทันสมัยและมีการติดต่อสื่อสารทางออนไลน์ ท าให้
ผู้คนสามารถเข้าถึงได้มาขึ้น และรู้เรื่องราวของรายละเอียดร้านอาหารมากข้ึน 
  4) Technology (T) ปัจจัยด้านเทคโนโลยี 
  เป็นการวิเคราะห์ถึงเทคโนโลยีใหม่ที่ถูกพัฒนาขึ้น โดยการสร้างเพจทางออนไลน์ เพ่ือให้
เข้าถึงลูกค้า และอัปเดตสถานการณ์ต่าง ๆ ให้ลูกค้าทราบเกิดประโยชน์แก่บริษัทได้หรือไม่ ไม่ว่าจะ
เป็น Line, Facebook, Instragram 
  5) Environment (E) ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อม 
  ปัจจัยนี้มีผลประโยชน์ต่อธุรกิจอย่างมาก เพราะร้านอาหารติดทะเลท าให้สามารถใช้
ประโยชน์ได้โดยตรง ซึ่งท าให้ร้านน่าสนใจและน่าเข้าถึงมากข้ึน 
  6) Legal (L) ปัจจัยด้านกฎหมาย 
  สิ่งที่เราวิเคราะห์ต่อ คือ มีปัจจัยบวกกับกฎหมายของไทยที่ช่วยให้เราสามารถลงทุนได้ดี
ยิ่งขึ้น และสามารถพัฒนาธุรกิจต่อไปได้ยิ่งขึ้น 
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  ตัวอย่างของมาตรากฎหมายมาตรา 83 รัฐต้องส่งเสริม และสนับสนุนให้ประชาชนมี
ส่วนในการบ ารุงรักษาและใช้ประโยชน์จากทรัพยากรธรรมชาติอย่างสมดุล และยั่งยืน 
ทางร้าน View Mare ได้เข้ามาใช้ประโยชน์จากชายหาดซึ่งเป็นพื้นที่สาธารณะ และได้ท าการดูแล
รักษาชายหาดตามค าสั่งของรัฐ มีการเก็บขยะ ดูแลชายหาดให้สะอาดอยู่เสมอ 
 2.2.2 Five Forces Model 
 เครื่องมือการวิเคราะห์ทางการตลาดที่ Potter (1980) ได้คิดค้นข้ึนมา ซึ่งเครื่องมือนี้เป็น
การ วิเคราะห์ปัจจัยภายนอกที่ส่งผลต่อธุรกิจอาหารทะเลของเรา ได้แก่ คู่แข่ง ลูกค้า สินค้าทดแทน 
Suppliers ของวัตถุดิบ และการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมธุรกิจอาหารทะเล ใช้วิเคราะห์โครงสร้าง 
ธุรกิจและอุตสาหกรรม ปัจจัยภายนอก หลัก ๆ มีทั้งหมด 5 อย่างด้วยกัน คือ 
  1) อ านาจการต่อรองของลูกค้า 
  2) อ านาจต่อรองจากคู่ค้า (Power of Suppliers) 
  3) การคุกคามขอผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
  4) การแข่งขันของคู่แข่งในธุรกิจสายงานเดียวกัน (Industry Rivalry) 
  5) การคุมคามจากสินค้าหรือการบริการทดแทน (Threat of Substitutes) 
 โดยทางร้าน View Mare Pattaya ได้เล็งเห็นถึงความส าคัญในการใช้วิธีนี้ในการวิเคราะห์
ทางการตลาด เพ่ือให้เกิดการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางที่ดี โดยทางร้านได้พยามวิเคราะห์ เพ่ือน ามา
ปรับกลยุทธ์ให้ดียิ่งขึ้น มีการพัฒนาคุณภาพในการให้บริการให้ดียิ่งขึ้น และให้เกิดการพัฒนาในระยะ
ยาว โดยจะท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลง และสามารถพัฒนาร้านอาหารไปในทิศทางท่ีดียิ่งขึ้น 
 2.2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกของ View Mare Pattaya 
  1) อ านาจการต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power) 
  อ านาจในการต่อรองของลูกค้าค่อนข้างสูง ในตลาดร้านอาหารทะเล เพราะลูกค้ามักจะ
มองหาร้านอาหารที่มี บริการที่ดี ราคาถูก และมีคุณภาพดี ดังนั้นคุณภาพและราคา ต้องตอบโจทย์
ของความต้องการของลูกค้า สิ่งส าคัญ คือ จ าเป็นต้องหาจุดที่ร้านสามารถให้ลูกค้า เพ่ือตอบสนองต่อ
ความต้องการอย่างเหมาะสม เพ่ือไม่ให้ทางร้านขาดทุน หรือขาดลูกค้า ร้านจึงพยายามสร้าง
เอกลักษณ์ในเรื่องของราคาที่เหมาะสม คุณภาพที่ดี และโปรโมชั่นต่าง ๆ ให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่ง
ได้อย่างมีศักยภาพ 
  2) อ านาจต่อรองจากคู่ค้า (Power of Suppliers) 
  Supplier หรือคู่ค้าที่เป็นเหมือนวัตถุดิบ ที่ท าให้ธุรกิจของคุณด าเนินต่อไปได้ เช่น 
อุปกรณ์ในการท าอาหาร หรือวัตถุดิบต่าง ๆ และสิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืน ๆ Supplier ส่งผลหลัก
คือ เรื่องของต้นทุนในการผลิตอาหาร โดยทางร้านมีอ านาจการต่อรองที่ต่ า เพราะมีคู่แข่งขันมากมาย
ในพัทยา ที่เปิดกิจการรูปแบบเดียวกัน คือ ร้านอาหารทะเลท าให้ร้านอาจจะต้องมีต้นทุนที่เพ่ิมสูงขึ้น 
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โดยทางร้าน เราได้ท าการรับมือโดยการเพ่ิมอ านาจการต่อรอง เช่น ร้านจะท าการสั่งซื้อวัตถุดิบใน
ปริมาณที่มาก ขึ้นเพ่ือให้ได้วัตถุดิบในราคาที่ถูกลงมา 
  3) อุปสรรคจากผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
  ในธุรกิจอาหารทะเล นั้นมีผู้ประกอบการรายใหม่เข้ามามากมาย ท าให้มีการแข่งขันสูง
มาก ทั้งคู่แข่ง ขันรายเก่า และคู่แข่งขันใหม่ ดังนั้นทางร้านอาหารจึงต้องมีการปรับกลยุทธ์และวิธีการ
รูปแบบใหม่ ๆ เพ่ือมาน าเสนอ และดึงดูดลูกค้า รวมถึงการสร้างความจงรักภักดีต่อแบรนด์ในแง่ของ 
การบริการที่มีคุณภาพ รสชาติอาหารที่ดี และบรรยากาศดี การปรับให้เข้ากับยุคสมัย สามารถช่วยให้
ธุรกิจตอบ โจทย์ได้ดีขึ้น เพ่ือที่จะตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าเดิมของเราให้ดียิ่งขึ้น และพัฒนาวิธีต่าง ๆ 
ในการหากลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ ให้เข้ามาใช้บริการ 
  4) การแข่งขันของคู่แข่งในธุรกิจสายงานเดียวกัน (Industry Rivalry) 
  นอกจากผู้ประกอบการรายใหม่ ยังมีคู่แข่งในสายธุรกิจเดียวกันอยู่ ที่พยายามจะพัฒนา
ธุรกิจของตัวเองเช่นกัน ทั้งนี้การแข่งขันในธุรกิจอาหารทะเลมีการแข่งขันสูงมาก ทางร้านอาหารจึง
พยายามคง ความหลากหลายในการน าเสนอเมนู และบริการแก่ลูกค้า เพ่ือให้ธุรกิจของคุณมีความ
แตกต่าง และคงความได้เปรียบในตลาดของอุตสาหกรรม โดยทางร้านได้มีการปรับปรุงร้านให้ทันสมัย 
และมีการเปิดเพลง มีการเล่นดนตรีสด เพ่ือให้ความสนุกสันทนาการแก่ลูกค้าที่มาใช้บริการ รวมไปถึง
มีอาหาร หลากหลายประเภท และหลากหลายสัญชาติ เหมาะกับผู้คนทุกเพศ ทุกวัย ไม่ว่าจะเป็นชาว
ไทย หรือชาวต่างชาติ 
  5) การคุมคามจากสินค้าหรือการบริการทดแทน (Threat of Substitutes) 
  การคุกคามข้อนี้จะมีความคล้ายกับการแข่งขันของธุรกิจในอุตสาหกรรมเดียวกัน
ค่อนข้างสูง ในเรื่องของราคาอาหารทะเลจะค่อนข้างแพงกว่าร้านอาหารไทยทั่วไป หรือร้านอาหาร
ประเภทอ่ืน ๆ ท าให้ผู้บริโภคอาจจะหันไปบริโภคจากธุรกิจทดแทน ที่สามารถตอบสนองต่อความ
ต้องการพื้นฐานได้ คือ มีคุณภาพที่ดี และมีบรรยากาศที่ดีเหมือนกัน โดยทางร้านได้พยายามยึดมั่นใน
คุณค่าของธุรกิจ และพยายามเพ่ิมคุณภาพให้กับผู้บริโภคมากข้ึน โดยการพัฒนาร้านอาหาร ให้
สามารถคลอบคลุมลูกค้ามากที่สุด มีการส่งแบบเดลิเวอรี่ที่สามารถตอบสนองในส่วนของความง่ายใน
การรับประทานหรือการ ซื้อขายได้ในระหว่างสถานการณ์โรคระบาด 
 
2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน 
 2.2.1กลยุทธ์การตลาดของ View Mare Pattaya 
 โดยทางกิจการได้มีการคิดค้น และพยายามจะหาวิธี ในการท าธุรกิจให้มีคนรู้จักมาขึ้นผ่าน
ทางสื่อออนไลน์ การจัดโปรโมชั่น และการพัฒนาภาพลักษณ์ของแบรนด์ให้มีความน่าเชื่อถือและมี
การพัฒนาที่ดียิ่งข้ึนทาง View Mare Pattaya ได้มีการปรับแผนการตลาดและกลยุทธ์ต่าง ๆ ขึ้นมา
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ใหม่ เพ่ือให้มีความนิยมที่ดีขึ้นและสามารถวางรากฐานที่ดีต่อภาพลักษณ์ โดยเปูาหมายหลักนี้เพื่อท า
ให้ดึงดูดผู้บริโภคมาให้มาใช้ใช้บริการที่ร้านมากข้ึน 
 โดยเราจะเห็นได้ว่ามีคู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อมที่สามารถส่งผลกระทบต่อทางร้านได้ 
ดังนั้นจึงมีความจ าเป็นที่จะต้องท าความเข้าใจ และพยายามปรับปรุงการท างานให้มีคุณภาพดี
ยิ่งขึ้นไปด้วย เพื่อให้เกิดการพัฒนาในระยะยาว และเกิดการเปลี่ยนแปลง การปรับเปลี่ยนขององค์กร
ไปในทิศทางที่ดียิ่งข้ึน รวมถึงเพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับทางร้านให้สามารถปรับปรุงกลยุทธ์ และท าให้
เกิดการเปลี่ยนแปลงในระยะยาว 
 โดยคู่แข่งทางตรงของทางร้าน คือ ร้านอาหารทะเล ที่อยู่ในท าเลที่ใกล้เคียงกัน และมีการ
เสนอขายสินค้าและบริการในรูปแบบคล้ายคลึงกัน ซึ่งจะเกิดเป็นตัวเลือกของลูกค้าในการเลือกใช้
สินค้า และบริการ ลูกค้าอาจจะตัดสินใจจากหลากหลายปัจจัย ซึ่งส่งผลให้เกิดการแย่งพ้ืนที่การตลาด
ขึ้นได้ ซึ่งจะท าให้เกิดการเลือกและเกิดส่วนแบ่งของการตลาด 
 2.2.1 คู่แข่งขันหลัก 
 คู่แข่งหลักของร้าน View Mare Pattaya ที่มีการเสนอขายสินค้าและบริการที่มีความ
ใกล้เคียงกัน คือ 
  1) ร้านเดอะกลาสเฮ้าส์ 
  เป็นร้านอาหารที่มีบรรยากาศดี รวมไปถึงมีรสชาติที่จัดจ้าน น้ าจิ้มรสเด็ด อยู่ติดทะเล 
อาหารแนะน า: กะพงทอดราดน้ าปลา ต้มย ากุ้ง ลาบปลาแซลมอน กุ้งกลาสเฮาส์ ลาบปลากะพง 
  ที่อยู่: ถ.สุขุมวิท (ทางเข้าอยู่ตรงข้ามกับโรงละครอลังการ ก่อนถึงโรงแรมแอมบาสเดอร์ 
ประมาณ 800 เมตร หากมาจากทางพัทยาไปทางตลาดน้ าสี่ภาค เลยสี่แยกให้กลับรถแล้วจะเห็น
ปั๊มน้ ามันเชลล์ เลี้ยวซ้ายที่ซอยแรก ขับเข้าไปอีก 500 เมตร 
  เบอร์โทรศัพท์: 038-255922 
  2) ร้านเดอะกลาสเฮ้าส์ พัทยา มีการปรับปรุงร้านให้ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา รวมถึงการ
บ ารุงสถานที ่และมีการขยายร้านเพื่อให้รองรับลูกค้าได้เพ่ิมข้ึน รวมถึงมีการพัฒนาให้เข้ากับยุคสมัย 
และคิดค้นเมนูต่าง ๆ เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ 
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ภาพที่ 2.1: ร้านเดอะกลาสเฮ้าส์ 
 

 
 
ที่มา: ชชิิลริมทะเล สายลม และสองเรา ที ่The Glass House พัทยา. (2557). สืบค้นจาก 

https://hello2day.com/the-glass-house/. 
 
 2.2.2 Indirect Competitors  
 หรือคู่แข่งทางอ้อม คือ การให้บริการที่มีคุณลักษณะที่คล้ายคลึงกันกับร้านของ View Mare 
Pattaya โดยอาจจะส่งผลกระทบต่อยอดขายของทางร้าน เพราะผู้บริโภคสามารถเลือกใช้ทดแทน
สินค้าเราได้ โดยการวิเคราะห์ของทางร้าน จะเห็นได้ว่าทางคู่แข่งทางอ้อมของร้าน View Mare 
Pattaya คือร้านอาหารประเภทอ่ืน ๆ เช่น ร้านอาหารตะวันตก ร้านอาหารไทย หรือร้านอาหารตาม
ข้างทางที่มีราคาถูกกว่า ซึ่งอาจจะเป็นที่ดึงดูดความสนใจของนักท่องเที่ยวรวมถึงร้านอาหารที่สามารถ
มีกลยุทธ์ และความสะดวกสบายต่าง ๆ สิ่งเหล่านี้อาจจะท าให้นักท่องเที่ยวหันไปสนใจใช้บริการร้าน
อ่ืน ๆ ลูกค้าบางกลุ่มอาจจะไปที่ร้านสะดวกซ้ือ เพ่ือรับประทานอาหาร หรือน าอาหารเข้าไป
รับประทานในโรงแรมแทน เพ่ือประหยัดค่าใช้จ่ายในด้านต่าง ๆ 
 ตลาดสด ซึ่งมีอาหารทะเลเป็นอีกหนึ่งคู่แข่งทางอ้อมที่เสนอขายวัตถุดิบต่าง ๆ อาจจะดึงดูด
ให้นักท่องเที่ยวไปซื้ออาหารทะเล และน ามาปรุงรับประทานเองที่ห้องพักหรือตามรีสอร์ท ซึ่งคู่แข่ง
เหล่านี้ก็จะเป็นอีกหนึ่งปัจจัยที่แย่งส่วนแบ่งทางการตลาด ทางร้านจึงต้องมีการวิเคราะห์ และพัฒนา
กลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือที่จะดึงเอาส่วนแบ่งของตลาดอยู่ตลอดเวลา เพราะคู่แข่งก็มีเพ่ิมมากขึ้น ทั้ง
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คู่แข่งหน้าใหม่และคู่แข่งหน้าเก่า ทางร้านจึงต้องท าการวิเคราะห์ และพยายามหาวิธีที่จะปรับปรุงการ
ให้บริการ รวมถึงการท าให้อาหารอาหารมีคุณภาพมากขึ้น เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความจงรักภักดีและ
กลับมารับประทานอาหารที่ร้านอยู่เป็นประจ า 



 

บทที่ 3 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 

 
3.1 การประเมินศักยภาพธุรกิจ 
 3.1.1 ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
  1) การวิเคราะห์ SWOT (SWOT Analysis) 
  SWOT เป็นกระบวนการการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทั้งภายนอกและภายในองค์กร ซ่ึง
จะช่วยให้ผู้ ประกอบการสามารถทราบถึงจุดแข็งและจุดอ่อน ทั้งภายในและภายนอกขององค์กรได้ 
เพ่ือน ามาพัฒนาองค์กรต่อไปและเพ่ิมประสิทธิภาพ ท าให้ร้านอาหารสามารถพัฒนา และน าไป
ประยุกต์กับกลยุทธ์ให้เหมาะสม ตรงต่อความต้องการของตลาดและผู้บริโภค รวมไปถึงเป็นเครื่องมือ
ที่ส่งผลเป็นอย่างมากต่อการด าเนินธุรกิจ และมีความจ าเป็นเป็นอย่างมาก SWOT ใช้งานอย่าง
แพร่หลายกันในครั้งแรกท่ีมหาวิทยาลัย Harvard ในสหรัฐอเมริกาในทศวรรษท่ี 1960 เนื่องจากมี
ผู้บริหารบริษัทได้น าเทคนิค SWOT มาประยุกต์เพ่ือใช้ในพัฒนาการท างานของบริษัทให้มี
ประสิทธิภาพดีขึ้น  
  การวิเคราะห์ SWOT Analysis มีองค์ประกอบต่าง ๆ ซึ่งประกอบไปด้วย 2 ปัจจัยหลัก 
คือ ปัจจัยภายใน (Internal Factors) และปัจจัยภายนอก (External Factors) ดังนี้ 
   - ปัจจัยภายใน (Internal Factors) 
    S: Strength จุดแข็ง 
    คือ จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบ ที่เกิดจากสภาพแวดล้อมภายในองค์กรหรือธุรกิจ 
ที่ท าให้ง่ายต่อการประสบความส าเร็จ ยากท่ีคู่แข่งจะลอกเลียนแบบและถือเป็นจุดแข็งที่ท าให้องค์กร
มีเอกลักษณ์ และแตกต่างจากองค์กรอ่ืน ๆ 
    W: Weakness จุดอ่อน 
    คือ จุดอ่อนหรือข้อเสียเปรียบขององค์กร เป็นสภาพแวดล้อมภายในที่ส่งผลลบ
ต่อองค์กร ไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของผลตอบแทนหรือประสิทธิภาพในการท างาน โดยข้อเสียเหล่านี้
จ าเป็นต้องได้รับการแก้ไขให้ไปในทางท่ีถูกต้อง 
   - ปัจจัยภายนอก (External Factors) 
    O: Opportunity โอกาส 
    คือ โอกาสความเป็นไปได้ทางธุรกิจ ที่จะพัฒนาต่อไปหรือต่อยอดให้ดียิ่งขึ้น 
เป็นจุดแข็งที่สามารถ เปลี่ยนองค์กรให้พัฒนาได้อย่างมีคุณภาพ 
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    T: Threats อุปสรรค 
    คือ อุปสรรคหรือความเสี่ยงและข้อจ ากัดต่าง ๆ เป็นผลกระทบในเชิงลบที่เกิด
จาดปัจจัยภายนอก ซึ่งส่งผลต่อธุรกิจไม่ทางตรงก็ทางอ้อม ซึ่งถ้าหากว่าทางร้านไม่สามารถรับมือกับ
อุปสรรคที่เกิดข้ึนได้ ก็จะส่งผลกระทบต่อกิจการ 
 3.1.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกของ View Mare Pattaya 
  1) จุดแข็ง (Strengths) 
   - เมนูอาหารมีให้เลือกมากมายหลากหลาย 
   - อยู่ในแหล่งท่องเที่ยวและอยู่ในแหล่งชุมชน 
   - มีที่จอดรถรองรับลูกค้าอย่างเพียงพอ 
   - ใส่ใจลูกค้าตั้งแต่เดินเข้ามาในร้านจนกระท่ังลูกค้าเดินทางกลับ 
   - การตกแต่งร้านมีความโดดเด่นและสะอาดตา 
  2) จุดอ่อน (Weaknesses) 
   - เป็นร้านอาหารที่ยังไม่เป็นที่รู้จักมากนักในหมู่นักท่องเที่ยว 
   - ชื่อร้านอาหารยังไม่คุ้นหู 
   - ร้านยังขาดบุคลากรในการพัฒนาด้านการตลาด 
   - ร้านยังไม่มีโฆษณา หรือยังขาดการโปรโมทท่ีมากพอ 
  3) โอกาส (Opportunities) 
  สื่อทางสังคมเป็นตัวกระจายเผยแพร่ข่าวสารและการท าประชาสัมพันธ์ของทางร้าน ทั้ง 
Facebook Instagram Wongnai Twitter Line และคลื่นวิทยุท้องถิ่นให้เป็นที่รู้จักมากยิ่งขึ้น 
  ปัจจุบันร้านอาหารมีให้เลือกหลากหลายและเพ่ิมมากข้ึน เราจึงใช้โอกาสทางด้านนี้เป็น
ตัวเลือกให้ลูกค้า สามารถขยายสาขาไปในพ้ืนที่ใกล้เคียง หรือจังหวัดอ่ืน ๆ ได้  
  4) อุปสรรค (Threats) 
   - โรคติดต่อที่ก าลังระบาดในปัจจุบัน ส่งผลให้ร้านอาหารตอนนี้ชะลอตัว 
   - ร้านอาหารในรูปแบบเดียวกันมีให้เลือกมากขึ้นในพ้ืนที่พัทยา 
   - สภาพการเปลี่ยนแปลงของอากาศ หรือพายุต่าง ๆ เพราะร้านอาหารอยู่ติดทะเล 
   - สภาพเศรษฐกิจของไทย ซึ่งอาจจะส่งผลต่อผู้บริโภคและความนิยมในการ
รับประทานอาหารนอกบ้าน 
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3.2 แผนกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vission) 
 เป็นร้านอาหารทะเลที่มีคุณภาพ คงความสด สะอาด และมีราคาที่เหมาะสม 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
 ให้บริการอย่างมีคุณภาพ และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่มารับประทาน
อาหาร ขยายแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักในคนหมู่มาก พัฒนาและขยายกิจการในพัทยา และจังหวัดอ่ืน ๆ  
 3.2.3 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ (ผลตอบแทนทีต่้องการ) 
 ต้องการให้ธุรกิจมีการพัฒนาเติบโต และมีการขยายสาขาไปในประเทศไทยอย่างแพร่หลาย 
รวมถึงต้องการที่จะเพ่ิมยอดขายของทางร้านให้เพ่ิมมากขึ้น 
 3.2.4 เปูาหมายระยะสั้น 
  1) การท าให้แบรนด์เป็นที่รู้จักและยอมรับของลูกค้าในเรื่องของรสชาติ และการ
ให้บริการ 
  2) มีผู้มาเข้าใช้บริการเพ่ิมขึ้น 
  3) สามารถเพ่ิมยอดขายได้ในอนาคต 
  4) สามารถสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดใหม่ ๆ เพ่ือดึงดูดลูกค้ามาใช้บริการ 
 3.2.5 เปูาหมายระยะยาวภายในระยะเวลา 5-10 ปี 
  1) เปิดสาขาเพ่ิมเติมในจังหวัดพัทยา หรือจังหวัดใกล้เคียง 
  2) เพ่ิมประเภทของเมนูอาหาร เพ่ิมโอกาสในการขายมากข้ึน 
  3) เพ่ิมช่องทางการติดต่อสื่อสาร โฆษณาแก่ผู้บริโภค 
  4) เน้นการพัฒนากลยุทธ์การให้บริการให้เหมาสม และดึงดูดผู้บริโภคเพ่ิมเติม 
  5) การเพ่ิมพนักงาน และพัฒนาองค์กรให้มีความมั่นคงมากยิ่งขึ้น 
 3.2.6 แนวทางกลยุทธ์องค์กร (กลยุทธ์ระดับองค์กร ระดับธุรกิจ ระดับหน้าที่) 
  1) กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
  เป็นการสร้าง และพัฒนากลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือให้เกิดการพัฒนาขององค์กรที่ดี และมีการ
แนะน าการด าเนินการธุรกิจเพ่ิมเติม และมีการเน้นการพัฒนาระดับองค์กรให้มีการพัฒนาที่ดียิ่งข้ึน 
เน้นการพัฒนาองค์กรเพ่ือเพ่ิมก าไรในร้านอาหาร โดยมีการเน้นย้ าให้เกิดการพัฒนาทั้งในระยะสั้นและ
ระยะยาว โดยทางร้าน View Mare Pattaya ได้ใช้กลยุทธ์แบบคงท่ี หรือ Stability Strategy เพราะ
เป็นตลาด ร้านอาหารทะเลที่เป็นตลาดที่ไม่มีการเปลี่ยนแปลงมากนัก แต่เป็นตลาดที่เน้นการพัฒนา
และเน้นเรื่องการลงทุนเพิ่มเติมเพ่ือต่อยอดและเกิดก าไรมากข้ึน 
  ทางร้านได้มีการใช้ Retrenchment Strategy คือ กลยุทธ์ช่วงที่ธุรกิจเกิดการถดถอย 
เพราะช่วงของโควิด ท าให้ผู้คนเริ่มที่จะรับประทานอาหารในบ้าน และหลีกเลี่ยงที่จะออกมา
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รับประทานอาหารข้างนอกบ้าน โดยทางร้านได้รับผลกระทบเป็นอย่างมาก ทางร้าน View Mare 
Pattaya จึงต้องมีการพัฒนาและต้องพยายามฟ้ืนฟู กิจการเพื่อหาวิธีการพัฒนา และปรับปรุง
ร้านอาหารให้สามารถคงอยู่ได้อย่างเต็มที่ ต้องมีการพัฒนาช่องทางต่าง ๆ ในการขายสินค้า เช่น การ
เจาะช่องทาง Delivery ผ่านทาง Application ต่าง ๆ เพ่ือให้เหมาะสมต่อเทรนด์ที่มีการเปลี่ยนแปลง 
รวมถึงมีการโปรโมท เสนอสินค้า และมีการให้บริการผ่านทางช่องทางออนไลน์เพ่ือให้เกิดการพัฒนา
และเปลี่ยนแปลงมากมาย 
  ทางร้าน View Mare Pattaya ได้ใช้ กลยุทธ์ Turnaround Strategy ถือเป็นกลยุทธ์
การฟ้ืนฟูกิจการ เพ่ือให้การให้บริการเกิดการพัฒนาและฟ้ืนฟูจากสถานการณ์เหล่านี้ การพัฒนา
ภายในองค์กรได้เกิดการปรับปรุง และการพัฒนาองค์กรให้มีการเปลี่ยนแปลงที่ดีมากข้ึน เพ่ือให้มีการ
พัฒนาในทุกทาง รวมถึงการลดต้นทุนในการผลิต เพ่ือให้เกิดการพัฒนาในระยะยาว รวมถึงยังมี
มาตรการในการลดค่า ใช้จ่ายภายในร้าน ในสภาวะโรคระบาด รวมถึงมีการฟ้ืนฟูจากภายในองค์กร 
เพ่ือให้เกิดการเปลี่ยนแปลงในระยะยาว มีการพัฒนาและปรับโครงสร้างองค์กรของร้าน ให้มีความ
เหมาะสมต่อการพัฒนาองค์กร และคงสภาพของร้านอาหารให้สามารถผ่านวิกฤตนี้ไปให้ได้ 
  2) กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
  โดยเป็นกลยุทธ์อีกอันที่มีความส าคัญในการพัฒนา และท าให้ธุรกิจสามารถด าเนินทาง
ไปได้ถึงเปูาหมาย โดยเน้นให้มีการพัฒนาทางการแข่งขัน และเน้นการขยายส่วนแบ่งทางการตลาด 
เพ่ือให้ทางร้านได้มีการพัฒนาในด้านของความนิยม และยอดขาย เพื่อให้เกิดความดึงดูดและท าให้เกิด
การพัฒนาที่ยั่งยืน ทางร้าน View Mare Pattaya เน้นการใช้กลยุทธ์เพ่ือสร้างความแตกต่าง โดยการ
ใช้กลยุทธ์ให้เกิดความแตกต่างของสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ของทางร้าน ให้เกิดการเปลี่ยนแปลง และ 
ดึงดูดความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค ทางร้านต้องการท าให้ 
เกิดการพัฒนา และเน้นให้เกิดความแตกต่างในการให้บริการ โดยการน าเสนออาหารที่มีความหลาก 
หลาย และมีการการให้บริการด้านอื่น ๆ เช่น การเล่นดนตรีสด การจัดโซนที่นั่งให้เกิดความหลาก 
หลาย เพ่ือสร้างความแตกต่างให้กับทางร้าน รวมถึงมีการสร้างมุมถ่ายรูปที่มีความทันสมัย เพ่ือให้ผู้ 
บริโภคเกิดการเปลี่ยนแปลง และสนใจในร้านอาหารเพ่ิมมากขึ้น 
  3) ส าหรับกลยุทธ์ระดับสายงาน (Functional Strategy) 
  โดยเป็นการเน้นการสร้างนโยบายตามสายการแบ่งงานตามสายงานต่าง ๆ ในร้าน View 
Mare Pattaya ให้มีความชัดเจน และมีประสิทธิภาพมากข้ึน ทางร้านจะมีการพูดคุย และ เปิดโอกาส
ให้ พนักงานในทุกฝุายได้ออกความคิดเห็นในด้านต่าง ๆ รวมถึงมีการสร้างกลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือให้
ประสบความส าเร็จ และสามารถเจาะกลุ่มเปูาหมายได้ถูกต้อง โดยได้มีการเน้นการพัฒนาบุคคลากร 
และ มีการท ารายงานในแต่ละเดือนของแต่ละหน่วยงานในร้านอาหาร เช่น ด้านห้องครัว ด้านการเงิน 
ด้านพนักงานบริการ ทั้งนี้เพ่ือเป็นการท าความเข้าใจ และพยายามที่จะยกระดับการให้บริการของทาง
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ร้านให้ดียิ่งขึ้น รวมถึงเน้นให้มีการพัฒนาและสอดคล้องกันกับกลยุทธ์ระดับธุรกิจและในระดับของ
องค์กร 
 
3.3 การวิเคราะห์ผู้บริโภค 
 3.3.1 วิธีการส ารวจ (Survey Method) เป็นวิธีหลักท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลโดยได้จากการ
สัมภาษณ์ (Interview) การพูดคุยกับพนักงานและลูกค้า รวมไปถึงการรวบรวมข้อมูลจากเว็บไซต์การ
รีวิว ร้านอาหาร เพ่ือน าค าตอบของพวกเขามาอภิปรายและสรุปผล 
 3.3.2 วิธีการส ารวจทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ โดยมีเครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวม
ข้อมูล คือ 
  1) ค าถามปลายเปิด (Open Ended Question) เป็นค าถามท่ีผู้ตอบสามารถตอบได้
ตามความต้อง การบรรยายถึงรายละเอียด รวมถึงความรู้สึกเชิงลึกที่มีต่อทางร้านอาหาร จะได้ความ
คิดเห็นทีห่ลาก หลายและมีความละเอียด ซึ่งสามารถน ามารวบรวมเป็นอีกหนึ่งวิธีในการวิเคราะห์
ข้อมูลต่าง ๆ  
  2) การสัมภาษณ์ (Interview) เป็นการคุยอย่างมีเปูาหมายที่ชัดเจน ส่วนมากมักใช้ใน
การวัดผลการศึกษาเก่ียวกับคุณลักษณะด้านความรู้สึกเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งเหมาะกับการวิเคราะห์ความ
คิดเห็นที ่เกี่ยวกับร้านอาหารของเรา 
  3) การสังเกตการณ์ (Observation) การใช้ประสาทสัมผัสต่าง ๆ ได้แก ่ตา ห ูจมูก ลิ้น 
โดยวิธีนี้ มีจุดประสงค์หลัก คือ เพ่ือสังเกตพฤติกรรม และการพูดคุยประกอบ เพ่ือน ามาสรุป
ผลการวิจัยต่าง ๆ ทั้งจากการฟัง และลักษณะท่าทีของผู้ถูกสัมภาษณ์ ทั้งนี้เพ่ือให้เกิดการพัฒนาและ
การใช้วิธีการส ารวจ เพ่ือเก็บข้อมูลจากท้ังทางพนักงานของทางร้านและลูกค้าต่าง ๆ เพ่ือให้เกิดความ
พึงพอใจต่อความต้องการให้ผู้บริโภค 
  4) การวิเคราะห์และเก็บรวบรวมข้อมูลต่าง ๆ ที่ใช้ในการเก็บข้อมูลต่าง ๆ ทั้ง 3 วิธี จะ
ช่วยท าให้ร้านเกิดการพัฒนาไปในทิศทางที่ดียิ่งขึ้นและสร้างความเปลี่ยนแปลงที่ดีของทางร้าน รวมถึง
การเก็บข้อมูลจะท าให้ทางร้านทราบถึงปัญหาและอุปสรรคต่าง ๆ เพื่อที่จะน าปัญหามาแก้ไขและท า
ให้เกิดการเปลี่ยนแปลงที่ดีขึ้นในองค์กร 
 

 



 

บทที ่4 
แผนการตลาด 

 
4.1 ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix 
 4.1.1 Product Concept 
 มีการออกแบบร้านที่ทันสมัยท าให้เกิดเอกลักษณ์ เพราะตัวร้านค้ารวมถึงอาหารทะเล มี
ความสดใหม่ ท าให้ผู้บริโภคประทับใจพนักงานต่าง ๆ มีความรู้และความเชี่ยวชาญ สามารถตอบ
ค าถามลูกค้าได้ ในทุกเรื่องบริเวณร้านมีบรรยากาศท่ีดีเหมาะแก่การมารับประทานอาหาร ทางร้าน
ต้องการที่จะเปลี่ยนวันธรรมดาให้เป็นวันพิเศษกับมื้ออาหารที่สุดแสนพิเศษ 
 4.1.2 Brand Awareness 
 
ภาพที่ 4.1: ธุรกิจ View Mare Pattaya 
 

 
 
ที่มา: View Mare Beach Front Bar & Restaurant Pattaya. (2016). Retrieved from 

https://www.facebook.com/viewmare/. 
 
 โดยเน้นให้มีการเสนอโลโก้ท่ีมีความชัดเจน โดยเน้นให้เห็นถึงการให้บริการที่มีอาหาร
หลากหลาย เช่น อาหารไทย อาหารทะเล หรืออาหารตะวันตก รวมไปถึงทางร้านมีโซนที่นั่ง ที่มีความ
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หลากหลาย และมีบรรยากาศที่ดี การดีไซน์ตามจุดต่าง ๆ ของทางร้านอาหารมีความน่าสนใจท าให้
เกิดการดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการในร้านอาหารเพ่ิมเติมมากขึ้น โดยร้านมีแผนที่ตั้ง ดังภาพที ่4.2 
 
ภาพที่ 4.2: แผนที่ตั้งร้าน View Mare Pattaya (วิวมาเร่ เรสเตอรองค์) 
 

 
 
ที่มา: View Mare Beach Front Bar & Restaurant Pattaya. (2016). Retrieved from 

https://web.facebook.com/viewmare/photos/1309673739186861. 
 
 4.1.3 Brand Personality 
 การบริการแบบเป็นครอบครัวโดยท าอาหารรสชาติดี ในราคาย่อมเยา รวมถึงร้านมี
บรรยากาศที่ดี ติดกับทะเล ท าให้สามารถเปลี่ยนวันดี ๆ ให้เป็นวันพิเศษ ร้านเสนออาหารที่มีความ
หลากหลาย และมีการให้บริการดนตรีสด เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเพลิดเพลิน ระหว่างทางอาหารที่
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ร้านอาหาร รวมถึงการให้บริการที่ท าให้เกิดความสะดวกสบาย และสามารถพัฒนาธุรกิจในระยะสั้น
และยาว 
 4.1.4 Variety Products Line 
 เน้นการเสนอเมนูที่หลากหลายมีทั้งอาหารไทยญี่ปุุนจีนและอาหารตะวันตก รวมไปถึง
เครื่องดื่มต่าง ๆ และของหวานซึ่งทางร้านเน้นการให้บริการในหลากหลายรูปแบบ เพ่ือให้ลูกค้า
สามารถเลือกใช้บริการ การได้ตามต้องการ และจะได้ครอบคลุมทุกกลุ่มเปูาหมาย ไม่ว่าจะเป็นกลุ่ม
ครอบครัว กลุ่มวัยรุ่น หรือวัยท างาน 
 4.1.5 Product Differentiation  
 ร้านอาหารมีบรรยากาศที่ดีอาหารสดใหม่อร่อยและราคาย่อมเยาพนักงานมีความรู้และมี
การให้บริการที่ดีเยี่ยมท าให้ผู้มารับการให้บริการ มีความประทับใจไม่ว่าจะเป็นในเรื่องของอาหารการ
บริการ หรือบรรยากาศของร้าน 
 
4.2 การก าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (ด้วยแนวคิด 7Ps) 
 4.2.1 กลยุทธ์ Marketing Strategy 7Ps 
 กลยุทธ์ทางการตลาด เรียกว่า เป็นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่งต้องมี
แนวทางความ คิดทางการสื่อสารการตลาด คิดค้นโดย McCarthy (1975) มีทั้งหมด 7 องค์ประกอบ 
คือ Product Price Place Promotion People Process และ Physical Evidence ช่วยให้
สามารถวิเคราะห์ส่วนผสมทางการตลาดของบริการ ที่เราต้องการน าเสนอและขายให้กับลูกค้าตาม
กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย ช่วยในการวิเคราะห์และวางแผนกลยุทธ์การตั้งราคาขายสินค้า บริการช่วยลด
ความเสี่ยง และช่วยท าให้ธุรกิจสามารถพัฒนาไปได้อย่างมั่นคง 
 4.2.2 7Ps ของ View Mare Pattaya มีดังต่อไปนี้ 
  1) Product 
  อาหารมีความสดสะอาดถูกสุขลักษณะ รองลงมา คือ อาหารมีรสชาติอร่อยถูกปาก มี
หน้าตาอาหารที่น่ารับประทาน จัดวางสวยงาม รวมถึงมีการใช้วัตถุดิบที่มีความสดใหม่และมี
หลากหลายสัญชาติ เช่น ไทย จีน ญี่ปุุน หรืออาหารทะเล โดยทางร้านได้เล็งเห็นถึงความส าคัญและ
พยายามที่จะคัดสรร อาหารทะเลที่มีความสดใหม่ และหลากหลาย เพื่อดึงดูดลูกค้า รวมถึงตอบโจทย์
ความต้องการของผู้บริโภคท่ีต้องการเมนูที่มีความหลากหลาย 
  2) Price 
  ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับรสชาติ รองลงมา คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ และราคา
ต่อหน่วยของอาหารเมื่อเทียบกับร้านอ่ืน โดยราคาที่หลากหลายขึ้นอยู่กับราคาของวัตถุดิบต่าง ๆ 
ราคาอาจจะมีการปรับขึ้นและปรับลงตามฤดูกาล รวมถึงขึ้นอยู่กับต้นทุนของวัตถุดิบในแต่ละรายการ 
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และค่าขนส่งวัตถุดิบบางชนิด ที่น าเข้ามาจากต่างประเทศมีการตั้งราคาแบบจิตวิทยา โดยใช้เลขลง
ท้าย เป็นเลขค่ี และมีการตั้งราคาแบบเซต เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการเพ่ิมเติม 
  3) Place 
  ท าเลที่ตั้งมีความปลอดภัย รองลงมา คือ ท าเลที่ตั้งใกล้ที่อยู่อาศัยที่ท างาน สถานศึกษา 
และท าเลที่ตั้ง สามารถเดินทางสะดวก มีการออกแบบร้านให้มีโซนที่นั่งหลากหลายซึ่งท าให้ผู้มาใช้
บริการสามารถ เลือกจุดที่ตนเอง สนใจได้อย่างง่ายดาย ช่วยท าให้ร้านมีความน่าสนใจเพิ่มเติมขึ้น 
รวมถึงมทีางร้านการส่งอาหารแบบออนไลน์ และ Delivery Service ซึ่งช่วยให้เกิดความสะดวกสบาย
ต่อลูกค้า รวมถึงเพ่ือท าตามมาตรการของรัฐบาลในการปูองกันโรคระบาดต่าง ๆ 
  4) Promotion 
  มีรูปแบบการประชาสัมพันธ์ที่ดึงดูดและน่าสนใจ รองลงมาคือมีกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายที่น่าสนใจ เช่น มีส่วนลดมีบัตรสะสมแต้ม มีการประชาสัมพันธ์ร้านผ่านช่องทางที่หลากหลาย 
เช่น สื่อสิ่งพิมพ์ วิทยุ โทรทัศน์ รวมถึงยังมีกิจกรรมผ่านทางสื่อออนไลน์ ให้ลูกค้าสามารถร่วมมาเป็น
ส่วนหนึ่งในการโปรโมทร้าน ควบคู่ไปกับส่วนลดต่าง ๆ ในแต่ละช่วงเดือนในวันพิเศษ จะมีโปรโมชั่น
เพ่ิมเติมให้ลูกค้า เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการเพ่ิมเติม เช่น วันแม่ หรือวันเด็ก โดยทางร้านจะมี
การจัดกิจกรรม และเสนอส่วนลดพิเศษให้กับทางลูกค้า 
  5) Process 
  ลูกค้าส่วนมากจะรู้จักร้านของเราผ่านทางสื่อโฆษณาในรูปแบบต่าง ๆ ทั้ง Facebook, 
Line Instagram, Wongnai คลื่นวิทยุท้องถิ่น และจากการพูดปากต่อปาก ว่ามาใช้บริการร้านเรา
แล้วรู้สึกประทับใจในรสชาติ อาหารและการบริการรวมไปจนถึงบรรยากาศท่ีร้านก็ชวนให้มานั่งทาน
ข้าวชิว ๆ กับคนรู้ใจ เมื่อมาถึงร้านแล้วเรามีที่จอดรถบริการและรองรับรถได้มากกว่า 100 คัน หาก
ท่าน จอดไกลเรามีรถกอล์ฟบริการรับ-ส่ง ตั้งแต่รถของท่านจนถึงหน้าร้าน เมื่อเข้ามาภายในร้านเรามี 
พนักงานต้อนรับยืนรอรับท่านอยู่หน้าร้าน พนักงานต้อนรับจะพาท่านไปเลือกโต๊ะและโซนต่าง ๆ ของ 
ร้านที่ท่านถูกใจ ระหว่างรอสั่งอาหารเรามีพนักงานมาแนะน าเมนูเด็ดต่าง ๆ ของร้านเพ่ือให้ท่านได้ 
เอาไว้เป็นตัวเลือกระหว่างที่ท่านรออาหารสามารถไปเดินเล่นถ่ายรูปบริเวณชายหายและส่วนต่าง ๆ 
ของร้านได้มีดนตรีสดเป็นช่วง ๆ ให้ลูกค้าได้ฟังเคล้าเสียงคลื่นทะเลเบา ๆ ในส่วนของการเช็คบิลเรามี
บริการรูดบัตรเครดิต (ไม่มีชาร์จ) และมีบริการโอนเงินเพ่ืออ านวยความสะดวกแก่ลูกค้าที่ไม่ได้พกเงิน
สดมา 
  6) Physical Evidence 
  บรรยากาศภายในร้านโล่ง โปร่ง สบายตา มีมุมให้นั่งทั้งด้านใน และด้านนอก รวมถึงมี
การเล่นดนตรีสด เพ่ือให้ความเพลิดเพลินกับลูกค้าระหว่างรับประทานอาหาร ส าหรับลูกค้าท่ีชอบ
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บรรยากาศ ธรรมชาติลูกค้าสามารถ เลือกท่ีนั่งได้หลากหลายโซน มีจุดสถานที่ต่าง ๆ ให้สามารถ
ถ่ายรูปที่หลากหลายมุม 
  7) People 
  พนักงานมีความรู้ความเข้าใจสามารถตอบค าถามหรือให้ค าแนะน าแก่ลูกค้าได้ 
รองลงมา คือ พนักงานมีมารยาทสุภาพ และพนักงานมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี รวมถึงพนักงานทุกคนมีการ
ฝึกฝนและมีการประชุมอย่างสม่ าเสมอ เพื่อสามารถตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าได้อย่างมี
คุณภาพการต้อนรับให้ดี เพ่ือสร้างความแตกต่าง และสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า 
 4.2.3 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
 มีการเน้นอาหารที่มีหลากหลายสัญชาติ ทัง้อาหารไทย จีน ญี่ปุุน และอาหารตะวันตก 
รวมถึงวัตถุดิบ อาหารทะเลที่มีความสดใหม่ ทางร้านได้มีการติดต่อกับทางชาวประมงโดยตรง และมี
การซื้อขายเป็น ประจ า ท าให้ได้ราคาต้นทุนวัตถุดิบที่ถูกลง รวมถึงเป็นวัตถุดิบที่มีความสดใหม่ และ
ตรงต่อความต้อง การของผู้บริโภค ทางร้านได้มีการเน้นการใช้กลยุทธ์อาหารที่มีความหลากหลาย 
และมีการผสมผสาน อาหารสัญชาติต่าง ๆ เข้าด้วยกัน ท าให้ผู้บริโภคสามารถรับประทานอาหาร 
ใหม ่ๆ ในสไตล์ไทย ทีท่ าให้สามารถรับประทานได้ง่านยิ่งขึ้น ซึ่งทางร้านสามารถตอบโจทย์ลูกค้าใน
กลุ่มของวัยรุ่นได้เป็นอย่างดี ลูกค้าจะเกิดความตื่นเต้นกับการเลือกเมนู เพราะเมนูของทางร้านมีความ
เป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว ที่ทางร้านได้คิดค้นสูตรให้มีความลงตัว หลากหลาย ตรงต่อความต้องการ
ของผู้บริโภค 
 4.2.4 กลยุทธ์การก าหนดราคา 
 ทางร้านได้ตั้งราคา โดยก าหนดให้ราคามีความเหมาะสมต่อการให้บริการ รวมถึงตอบสนอง
ต่อความ ต้องการของผู้บริโภค ได้มีการตั้งโดยค านวณจากต้นทุนของสินค้า รวมถึงตั้งเปูาหมายของ
ก าไรที่เรา ต้องการในแต่ละปี 
 ร้าน View Mare Pattaya ยังได้มีการศึกษาตลาด เพ่ือที่จะคงราคาของเราให้มีความ
เหมาะสม และสามารถได้ส่วนแบ่งทางการตลาดจากทางร้านอาหารทะเลที่มีการให้การบริการที่
เหมือนกัน รวมถึงมีการตรวจสอบราคาต้นทุนอาหารทะเลและวัตถุดิบหลักต่าง ๆ ว่ามีการ
เปลี่ยนแปลงหรือไม่ รวมถึงมีการเน้นที่จะพิจารณาท่ีการแข่งขันกับร้านค้าใกล้เคียงในพ้ืนที่พัทยา โดย
จะต้องมีการศึกษา และมีการพัฒนาการลงทุน และการตั้งราคาให้เกิดความสอดคล้องกับทาง
ร้านอาหารทะเลที่ใกล้เคียง รวมถึงราคาของวัตถุดิบต่าง ๆ โดยสิ่งเหล่านี้เป็นปัจจัยจ าเป็นที่จะต้อง
ค านึงถึง ในการตั้งราคาเพ่ือที่จะให้ เกิดผลประโยชน์สูงสุดต่อทางร้าน และเป็นที่พอใจกับทางผู้มารับ
บริการด้วย 
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 กลยุทธ์ราคาเลขคี่ (Odd Pricing) เป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์ที่ทางร้าน View Mare Pattaya ได้
ปรับใช้ เพราะค่อนข้างที่จะได้ผลตอบรับทางจิตวิทยาที่ดีกับลูกค้าของทางร้าน โดยทางร้านจะมีการ
ตั้งราคา ที่ลงด้วยเลขคี่ เพ่ือเป็นการดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการมากขึ้น และเห็นว่าเป็นสินค้าราคาถูก 
 4.2.5 กลยุทธ์การบริหารช่องทางการจ าหน่ายทางร้านอาหาร 
 โดยทางร้านได้มีการจัดตั้งร้านโดยแบ่งตามโซนต่าง ๆ เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเลือกที่จะนั่ง
รับประทาน อาหารได้ โดยมีทั้งโซนด้านในและโซนด้านนอก รวมถึงร้านอาหารมีพ้ืนที่ที่ติดทะเลท าให้
มีวิวทิวทัศน์ บรรยากาศที่สวยงาม เหมาะสมส าหรับผู้ที่จะมาพักผ่อนและต้องการดื่มด่ ากับบรรยากาศ
ที่ด ีผู้ที่มาใช้ บริการก็สามารถที่จะชื่นชมดื่มด่ ากับบรรยากาศชายทะเลและรับประทานอาหารพร้อม
ทั้งได้รับการ บริการจากทางร้านได้อย่างดี รวมถึงมีการให้บริการดนตรีสดและการแสดงต่าง ๆ 
เพ่ือที่จะดึงดูด ลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการในร้านด้วย ซึ่งเป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายหลักของทางร้าน
ของร้านในการ พัฒนาและการจ าหน่ายสินค้าและบริการผู้บริโภคจะได้รับความสะดวกสะดวกสบาย
สูงสุด เพราะจะมีพนักงานคอยให้บริการ รวมถึงคอยให้ค าแนะน าเก่ียวกับอาหารต่าง ๆ ทั้งนี้ทางร้าน
ยังมีโปรโมชั่นต่าง ๆ มากมายที่จะเสนอให้ลูกค้าส าหรับ ลูกค้าท่ีทานในร้าน ทางร้านมีการผูก
โปรโมชั่นไว้กับบัตรเครดิตต่าง ๆ และมีส่วนลดในวันพิเศษ ส าหรับลูกค้าที่มาใช้บริการกับทางร้านด้วย 
รวมไปถึงลูกค้าจะได้รับอาหารและการบริการที่ดีจากพนักงาน ซึ่งถือเป็นอีกหนึ่งการให้บริการที่มี
คุณภาพจากทางร้านหากลูกค้ามาใช้บริการจากทางร้านโดยตรง 
 4.2.6 ทางการตลาดออนไลน์ (Online Marketing Channel Strategy) 
 เป็นทางเลือกท่ีน่าสนใจ ส าหรับตลาดในสมัยนี้ พฤติกรรมการกินอาหารนอกบ้านของคน
ไทยเปลี่ยน ไปมากในช่วงไม่ก่ีปีมานี้ สาเหตุส าคัญมาจากโซเชียลมีเดีย ที่ท าให้คนรู้เรื่องราวของ
อาหารเพิ่มมากข้ึน รสนิยมการกินจึงเปลี่ยนไปยอมจ่ายและสรรหาของกินเพ่ือเพ่ิมประสบการณ์การ
กินใหม ่ๆ มากข้ึน ดังนั้นช่องทางการตลาดออนไลน์ จึงเป็นปัจจัยที่ส าคัญต่อการพัฒนาธุรกิจเป็น
อย่างมาก เช่น Facebook ของทางร้านที่มีผู้ติดตามอยู่ 61,197 คน ซึ่งท าให้เราสามารถอัปเดต และ 
เป็นช่องทางหลักที่ร้านใช้ในการติดต่อสื่อวารกับลูกค้า อัปเดตและให้โปรโมชั่นต่าง ๆ การตลาด
ออนไลน์สามารถ เข้าถึงลูกค้าทั้งเก่า และใหม่ได้หมด เรายังเก็บข้อมูลเพ่ือใช้ในการวิเคราะห์เพ่ิมเติม
ได้อีก รวมไปถึงเว็บไซต์รีวิวอาหารต่าง ๆ ที่สามารถแนะน าและเป็นช่องทางท่ีท าให้ผู้บริโภครู้จัก
ร้านอาหาร และการบริการดียิ่งขึ้น 
 ทางร้านได้มีการคิดค้นและเปลี่ยนแปลงช่องทางการติดต่อ โดยปัจจุบัน มีสถานการณ์ 
Covid-19 ทางร้านยังท าการตลาดในสื่อออนไลน์เหมือนเดิม แต่ลูกค้าไม่สามมารถเข้ามาใช้บริการที่
ร้านได้ในช่วง 4-5 เดือนที่ผ่านมา ร้านขาดรายได้เยอะมาก ทางร้านจึงได้คิดค้นวิธีใหม่ขึ้นมาเพ่ือให้
บริการ และบรรเทาสถานการณ์ผลกระทบจาก Covid-19 โดยเพิ่มช่องทางการติดต่อ Take Home 
ให้ลูกค้า สามารถซื้อกลับไปทานที่บ้านได้ รวมถึงทางร้านเห็นความส าคัญของการเพ่ิมช่องทางการ
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ประชาสัมพันธ์มากข้ึนใช้ระบบการพูดแบบปากต่อปาก เพ่ือนชวนเพื่อนบอกต่อ ๆ กัน และ 
ครอบคลุมการใช้บริการรีวิวจากลูกค้าเป็นตัวโฆษณา เพ่ือให้ลูกค้าสามารถรู้ถึงแบรนด์ ทราบถึงการ
บริการ และรสชาติของอาหารจากทางร้าน 
 4.2.7 กลยุทธ์การส่งเสริมการขาย 
 ทางร้านอาหาร ได้มีการพัฒนาและปรับเปลี่ยนร้านอาหารให้มีความทันสมัย เหมาะกับ
สังคมไทยในยุคใหม่ที่ต้องการท าวันธรรมดาให้เป็นวันพิเศษกับร้านอาหารพิเศษ ทางร้านจึงได้มีการ
ปรับกลยุทธ์ เพื่อที่จะดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการมากขึ้น โดยการใช้สื่อออนไลน์ เป็นสื่อหลักในการ
ติดต่อสื่อสาร โปรโมทร้าน รวมไปถึง เป็น Sponsorship ให้ดารา เน็ตไอดอล และนักวิจารณ์อาหาร
มารับประทาน เพ่ือไปรีวิวอาหาร บรรยากาศและบริการของทางร้าน เพ่ือเป็นการประชาสัมพันธ์ 
แบรนด์ไปในตัว 
 ทางร้านได้มีการเน้นสื่อออนไลน์เป็นหลักในการดึงดูดลูกค้าโดยจะมีการยิงโฆษณาผ่านทาง 
Facebook เพื่อดึงดูดลูกค้าให้มาที่ร้านมากข้ึน รวมถึงจะมีการโปรโมทโดยใช้การแท็กทางร้าน เพ่ือให้ 
ร้านเป็นที่รู้จักยิ่งขึ้นในหมู่คนมากยิ่งขึ้น ร้านยังเน้นการบอกปากต่อปากด้วยเช่นกัน โดยเน้นไปในเรื่อง
การขายบรรยากาศที่ดี และอาหารที่มีคุณภาพมีรสชาติกลมกล่อม และมีราคาท่ีเหมาะสม มีการ 
ปรับปรุงแบบร้านให้เข้าต่อความต้องการของผู้บริโภค ที่เน้นร้านที่มีดีไซน์สวยงามเพ่ือพักผ่อน และ 
สามารถ่ายรูปลงในสื่อออนไลน์ต่าง ๆ ได้ ทางร้าน View Mare Pattaya มีการจ้างนักร้องที่มีชื่อเสียง 
มาในวันพิเศษ เพ่ือมาเล่นในร้านโดยนี่เป็นอีกหนึ่งกลยุทธ์ ในการส่งเสริมการขายของทางร้าน 
 4.2.8 การจัดจ าหน่ายสินค้า 
 ถึงแม้จะเป็นการให้บริการชนิดเดียวกัน สินค้าแต่ละชนิดของแต่ละบริษัทหรือแต่ละยี่ห้อจะ
มีวิธีการ จัดจ าหน่ายสินค้าที่แตกต่างกัน โดยการให้บริการของแต่ละร้านอาหารทะเลมีความต่างกัน 
ถึงแม้ว่า จะมีการให้บริการในรูปแบบเหมือนกันแต่ว่าวิธีการน าเสนอสินค้าและบริการแตกต่างกัน
ตัวอย่างเช่น คู่แข่ง ได้มีการน าเสนอเน้นอาหารทะเลที่มีความสดใหม่รวมถึงมีรสชาติแบบไทย ซึ่งจะ
ท าให้ถูกปากผู้ บริโภคบางร้านคู่แข่งได้ มีการเน้นอาหารที่มีการตกแต่งสวยงามลูกค้าให้มาใช้บริการ
เนื่องจากใน ปัจจุบันคนนิยมที่จะถ่ายรูปที่ร้านอาหารและรูปอาหารลงในแอพพลิเคชั่นต่าง ๆ ซึ่งทาง
ร้านได้มีการ ใช้การจัดจ าหน่ายที่แตกต่างออกไป โดยทางร้าน เน้นการให้บริการที่มีความหลากหลาย
โดยอาหาร จะมีอาหารหลากหลายสัญชาติ เช่น อาหารตะวันตก อาหารญี่ปุุน อาหารไทย อาหาร
ทะเล ซ่ึงผู้บริโภคสามารถที่จะรับประทานและเลือกใช้บริการได้ตามที่ต้องการ โดยการส่งเสริมการ
ขายใน ธุรกิจอาหารทะเล โดยบางร้านได้มีการจัดโปรโมชั่นผ่านทางออนไลน์ ผ่านทางแอพพลิเคชั่น
ต่าง ๆ เช่น Facebook LINE Instagram รวมถึงมีการน าเสนอผ่านการ promote โดยดารา 
นักแสดง ที่มีชื่อเสียงและท าให้ร้านได้รับความนิยมดียิ่งข้ึน รวมไปถึงมีการท าการตลาด ผ่านการ
โฆษณาเป็น วิดีโอ เพ่ือแนะน าอาหารหรือรีวิวอาหาร ซึ่งตอนนี้เป็นที่นิยมมากในประเทศไทย โดยมี
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ช่องทางค่อนข้างมีความหลากหลาย ลูกค้าสามารถที่จะเลือกมารับประทานอาหารที่ร้านหรือว่า จะซือ้
ผ่านทางแอพพลิเคชั่นต่าง ๆ ซึ่งท าให้ลูกค้าเกิดความสะดวก สบาย เป็นอย่างมาก ทางร้านได้มีการ
เตรียมการแพ็คสินค้า และอาหารเป็นอย่างดี เพ่ือให้คงคุณภาพ ความสดใหม่ และมอบความสะดวก 
สบายต่อลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการไม่ว่าจะเป็นในร้านและในการสั่งออนไลน์ 
 
4.3 แผนกิจกรรมการสื่อสารการตลาด 
 4.3.1 ค่าใช่จ่ายในการตลาด 
 Marketing activity Plan แผนการตลาดในแต่ละไตรมาสแบ่งเป็นปีละ 3 ไตรมาส คือ 
  ไตรมาสที่ 1 เดือนมกราคม-เดือนเมษายน 
  ใช้การสร้างภาพจุดถ่ายภาพเช็คอินและการโปรโมทผลิตภัณฑ์อาหาร ผ่านช่องทางสื่อ
ต่าง ๆ เช่น บล็อกเกอร์ สื่อออนไลน์ เพราะเป็นช่วงที่น้ าทะเลสวยที่สุดและอากาศดีท่ีสุด 
  ไตรมาสที่ 2 เดือนพฤษภาคม-เดือนสิงหาคม 
 เป็นช่วงฤดูร้อนควบฤดูฝนช่วงนี้ลูกค้าจะน้อยใช้โปรโมชั่นร่วมกับสื่อต่าง ๆ เช่น ส่วนลดบัตร
เครดิต และส่วนลดโครงการต่าง ๆ เช่น ของ ททท. และการมอบส่วนลดวันส าคัญของลูกค้า 
  ไตรมาสที่ 3 เดือนกันยายน-เดือนธันวาคม 
  เป็นช่วงปลายฤดูฝนต้นฤดูหนาวเริ่มมีคนมาพักผ่อนมากข้ึน ใช้การโปรโมทการจัดเลี้ยง 
เช่น การจัดเลี้ยง สังสรรค์ ของบริษัทต่าง ๆ การจัดเลี้ยงแต่งงาน รวมถึงการโปรโมทฤดูแห่งความสุข 
ช่วงส่งท้ายปี ผ่านสื่อออนไลน์ ทั้งนี้ทางร้านจะมีการใช้ส่วนลดร่วมกับสถาบันการเงินต่าง ๆ ให้แก่ ผู้
ถือบัตรเครดิตตลอดปีเป็นส่วนใหญ่ แต่จะพิจารณาส่วนลดตามไตรมาสเช่นช่วง Low Season จะมี
การมอบส่วนลดมากขึ้นเพ่ือสร้างแรงจูงใจทางด้านราคา 
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 4.3.2 กิจกรรมการตลาดของร้าน View Mare 
 
ตารางที ่4.1: ตารางกิจกรรมของทางการตลาดของร้าน มีทั้งหมด 3 ไตรมาส  
 

 
 
 โดยทางร้านได้เล็งเห็นถึงความส าคัญในการลงทุนเรื่องของการตลาด เพราะเป็นสิ่งส าคัญ
ส าหรับตลาดธุรกิจร้านอาหารทะเล เพราะ ณ ปัจจุบันร้านอาหารทะเลมีเพ่ิมขึ้นมากและมีหลากหลาย
คนที ่สนใจในการบริโภค ดังนั้นทางร้านจึงต้องการที่จะพัฒนาการให้บริการให้มีความเหมาะสม และ 
ดึงดูดลูกค้ามาใช้บริการมากยิ่งขึ้น โดยทางร้านมีการใช้หลากหลายวิธีในการพัฒนา คือ การท าการ โป
รโมทโดยการถ่ายรูป เช็คอิน การจ้าง Blogger ในการโปรโมตสินค้าและบริการ รวมถึงการออกบูธ 
อาหาร เพ่ือท าหารโปรโมท และท าให้คนรู้จักแบรนด์ดียิ่งขึ้น รวมถึงการโฆษณาผ่านสื่อต่าง ๆ 
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 4.3.3 งบประมาณของทางการตลาดของร้าน View Mare 
 
ตารางที ่4.2: ตารางงบประมาณของทางการตลาดของร้าน มีทั้งหมด 3 ไตรมาส 
 

 
 
 การตลาดโดยประมาณ 
  ค่าใช้จ่ายในการจ้างบล็อกเกอร์มารีวิว ครั้งละ 5,000 บาท 
  ค่าใช้จ่ายในการออกบูทอาหาร ครั้งละ 10,000 บาท 
  ค่าใช้จ่ายในกาแจกบัตรส่วนลดค่าอาหาร ครั้งละ 20,000 บาท 
  ค่าใช้จ่ายในกิจกรรม Online ครั้งละ 3,000 บาท 
  ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาผ่านช่องทางสื่อวิทยุ และ Facebook ครั้งละ 40,000 บาท 
 จากงบประมาณการตลาด จะเห็นได้ว่าทางร้านแล้วใช่ไหมงบประมาณเป็นจ านวนเงิน 
40,000 บาท ไปกับการโฆษณาผ่านสื่อเป็นหลักในทุกเดือนของทุกปี เพราะจะท าให้เป็นที่รู้จักในคน
หมู่มาก รวมถึงคนทุกเพศ ทุกวัย สามารถเข้าถึงสื่อนี้ได้อย่างง่ายดาย รองลงมาทางร้านได้เล็งเห็นถึง
ความส าคัญในการแจกบัตรส่วนลด ให้กับผู้บริโภครวมถึงมีการออกบูธอาหารในช่วงปีแรกเพ่ือเป็นการ
โปรโมทร้าน เพื่อให้มีคนรู้จักเพิ่มมากข้ึน มีการจ้างบล็อกเกอร์มารีวิวในทุกปีแค่ปีละครั้ง และมี
กิจกรรมให้ทางผู้บริโภคได้ร่วมสนุกในการถ่ายรูปภาพ เช็คอินกับทางร้าน เพ่ือเป็นสื่อกลางของ
การตลาด เพ่ือท าให้เกิดความพัฒนาที่ดียิ่งขึ้น 
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 ทางร้านจะเน้นการเข้าหาลูกค้าผ่านทางออนไลน์เป็นหลัก โดยการใช้สื่อแอพพลิเคชั่นต่าง ๆ 
รวมถึงการโฆษณาผ่านสื่อทีวี เพราะลูกค้าจะสามารถเห็นได้ตลอดเวลา รวมถึงการแจกบัตรส่วนลด 
จะท าให้ลูกค้าเกิดความสนใจในร้านอาหาร และท าให้เขามารับประทานอาหาร โดยท าให้เราสามารถ 
เพ่ิมยอดขาย และได้ส่วนแบ่งทางการตลาดที่ดียิ่งขึ้นด้วย ทางร้านได้ลองใช้มาตรการกลยุทธ์ใหม่ ๆ 
ในการพัฒนาทางด้านการตลาด  
 



 

บทที่ 5  
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
 โดยในปัจจุบันพบว่าธุรกิจร้านอาหารทะเลขยายตัวอย่างมาก ทั้งในระดับประเทศและ
ต่างประเทศ โดยผู้คนส่วนใหญ่นิยมที่จะรับประทานอาหารในร้านที่ให้ความสะดวกสบาย และ
ตอบสนองต่อความ ต้องการของความนิยมในยุคใหม่ที่คนนิยมรับประมานอาหารนอกบ้านมากขึ้น  
จึงท าให้ต้องมีการพัฒนาระบบการบริหารจัดการที่จะท าให้ธุรกิจตอบสนองต่อความต้องการของ
ผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี รวมถึงต้องมีการวางแผนการให้บริการที่มีคุณภาพ โดยทางร้านอาหารได้
เล็งเห็นความส าคัญในการให้บริการลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดเพ่ือให้ลูกค้าเกิดจงรักภักดีต่อ 
แบรนด์ 
 
5.1 การจัดโครงสร้างองค์กร ก าหนดแผนก ฝ่าย หน่วยงาน 
 ลักษณะโครงสร้างขององค์กรร้าน View Mare เป็นการออกแบบโครงสร้างตามหน้าที่ 
(Function) เป็นหลัก เพ่ือให้เกิดความคล่องตัวและการยืดหยุ่นในการบริหารจัดการ และแสดงถึง
หน้าที่ความรับผิดชอบในส่วนของแต่ละสายงาน อิงจากโครงสร้างองค์กรตามสายงานหลักจะไม่มีการ
ท างานที่ข้ามสายงานหรือต าแหน่ง โดยโครงสร้างนี้มีความเหมาะสม ส าหรับร้านอาหารที่สามารถที่จะ
พัฒนาไปได้ในอนาคตอันใกล้ เพราะสามารถเพ่ิมเติมและขยายโครงสร้างหรือเพ่ิมสายงานได้ง่ายขึ้น 
ซึ่งมีความเหมาะสมกับร้านอาหารของเราที่มีการพัฒนาและเปูาหมายที่จะขยายกิจการในอนาคตอัน
ใกล้ โดยโครงสร้างแบบนี้ประโยชน์ต่อการสั่งงาน เพราะเข้าใจง่ายและเข้าใจสายงายของตัวเองได้
อย่างชัดเจนไม่มีความซับซ้อนใด ๆ หากมีจุดใดที่ขาดตกบกพร่อง สามารถแก้ไขได้โดยตรงจากผู้บังคับ 
บัญชา หัวหน้าของแต่ละสายงาน และล าดับขั้นการท างาน 
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 5.1.1 แผนผังองค์กร ร้าน View Mare Pataya 
 
ภาพที่ 5.1: แผนผังองค์กร ร้าน View Mare Pattaya 
 

 
 
ที่มา: สุดยอดการบริหาร โครงสร้างองค์กรที่ดี. (2560). สืบค้นจาก 

https://mutita.org/2017/03/23/2560-5/. 
 
 โดยจะเห็นได้ว่า กรรมการเป็นผู้บริหารระดับสูงสุดของร้านอาหารทะเล โดยมีผู้จัดการเป็น
ผู้ดูแล รองลงมาเพ่ือดูแลการให้บริการของพนักงานทั้งหมดในร้าน โดยทางร้านได้มีผู้ช่วยผู้จัดการ 
และพนักงานบัญชีในการดูแลในเรื่องของงบประมาณและค่าใช้จ่ายของทางร้าน เพ่ือที่จะหากลยุทธ์ใน 
การพัฒนาร้านต่อไป โดยระบบองค์กรจะมีค าสั่งหลักของทางร้าน ก็คือ ตามตาราง ตามต าแหน่งของ 
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แต่ละบุคคล โดยผู้ที่มีต าแหน่งสูงกว่าก็จะอยู่เป็นผู้บังคับบัญชาผู้ที่มีต าแหน่งต่ ากว่า เพ่ือให้การท างาน 
นั้นเกิดการพัฒนา และสามารถแก้ไขปัญหาและด าเนินการได้ตรงจุดมากยิ่งขึ้น โดยทางร้านได้มีการ
จัดแบ่งเวลาที่มีความชัดเจน โดยมีการจัดท าตารางชัดเจน 
 5.1.2 ตารางเวลาท างานของพนักงานร้าน View Mare 
 
ตารางที ่5.1: ตารางงานของทางร้าน View Mare 
 

 
 
 โดยร้านอาหารของเรา ได้มีการระบุเวลาการท างานของแต่ละต าแหน่งชัดเจน อย่างเช่น ใน
ต าแหน่งกรรมการผู้จัดการ ไม่จ าเป็นต้องเข้ามาที่ร้านเพ่ือบริหารแต่จะเข้ามาเวลาไหนก็ได้ ไม่มีเวลา
ระบไุว้ชัดเจน ส่วนพนักงานคนอื่นก็จะมีเวลาตามต าแหน่งของตนเอง แต่ละต าแหน่งจะมีเวลาการ
ท างานที่ไม่เท่ากัน อาจจะมีบางต าแหน่งที่ท างานเป็นกะ 
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5.2 การก าหนดต าแหน่งและหน้าที่ความรับผิดชอบของงาน รวมถึงคุณสมบัติของบุคลากรที่ต้อง
สรรหา 
 มีการแบ่งงานตามหน้าที่ที่ได้รับมอบหมายและมีการระบุถึงที่ชัดเจน เพ่ือให้ทุกคนทราบ
หน้าที่ของตนเอง ที่ได้รับมอบหมายในการปฏิบัติงาน เพ่ือให้สามารถบรรลุเปูาหมายเดียวกัน โดยมี
การก าหนดหน้าที่ ความรับผิดชอบของแต่ละบุคคล แต่ละหน้าที่ต าแหน่ง (Job Description) ต่อไปนี้ 
 
ตารางที ่5.2: การก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบของแต่ละบุคคลแต่ละหน้าที่ต าแหน่ง (Job 

Description) ของร้าน View Mare 
 

ต าแหน่งหน้าที่ ลักษณะงาน 

กรรมการผู้จัดการ  - ก าหนดวิสัยทัศน์ พันธกิจ กลยุทธ์ของร้านอาหาร 
 - บริหารร้านให้เป็นไปตามเปูาหมาย 
 - บริหารค่าตอบแทนให้เกิดผลประโยชน์มากที่สุด 
 - ตรวจสอบบัญชี งบประมาณ ของร้าน 
 - พิจารณา คัดเลือก แต่งตั้ง ถอดถอนพนักงาน 

ผู้จัดการ ท าหน้าที่บริหารจัดการงานในภาพรวมของร้านในทุกๆ
เรื่อง โดยเฉพาะใน ส่วนบริการ จึงจ า เป็นต้องมีทักษะที่
หลากหลาย เช่น การแก้ปัญหาเฉพาะหน้า และภาวะ
ผู้น า รวมถึงการมีบุคลิกภาพที่ดี เพราะต้องเป็นตัวแทน
ของร้านสร้างความสัมพันธ์ที่ดี กับลูกค้า และสื่อต่าง ๆ 
อย่างมืออาชีพ 

ผู้ช่วยผู้จัดการ ท าหน้าท่ีช่วยเหลืองานในส่วนที่ผู้จัดการ มอบหมายให้
ไปท าแทน และคอยดูแล ความเรียบร้อยของร้าน 

พนักงานบัญชี  - คิดยอดบัญชี รายรับ รายจ่าย ผลประกอบการ 
 - ดูด้านงบต่าง ๆ ของร้าน 
 - คิดยอดเงินเดือนพนักงาน 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่5.2 (ต่อ): การก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบของแต่ละบุคคลแต่ละหน้าที่ต าแหน่ง (Job 
Description) ของร้าน View Mare 

 

ต าแหน่งหน้าที่ ลักษณะงาน 

พนักงานเก็บเงิน/
แคชเชียร์ 

 - รับผิดชอบในการออกใบเสร็จและเก็บเงิน แต่คนที่
น าไปให้ลูกค้าคือพนักงานบริการ 

พนักงานต้อนรับ  - คอยต้อนรับลูกค้าอยู่หน้าร้าน 

กุ๊ก  - ท าอาหาร 
 - เช็คของสดและของที่ต้องใช้ท าอาหาร 

ผู้ช่วยกุ๊ก  - ช่วยกุ๊กท าอาหาร 
 - จัดจาน 
 - ช่วยกุ๊กท างาน 

หัวหน้าพนักงานเสิร์ฟ
และบริการ 

 - คอยควบคุมดูแลพนักงานเสิร์ฟและพนักงานบริการให้
ท างาน คอยสั่งงานต่าง ๆ 

พนักงานเสิร์ฟ (เดิน
อาหาร) 

 - รับอาหารจากบริเวณครัว มาเสิร์ฟลูกค้าท่ีโต๊ะ เสิร์ฟ
อาหาร 

พนักงานบริการ  - คอยดูแลบริการลูกค้า พนักงานบริการที่ดีควรมี
อัธยาศัย ยิ้มแย้มแจ่มใส เอาใจใส่ลูกค้า พูดจาสุภาพ 
อ่อนน้อม คล่องแคล่วกระฉับกระเฉง บุคลิกภาพดี 
และกระตือรือร้น 

พนักงานล้างจาน  - ล้างจาน ล้างแก้วน้ า ที่มีการใช้แล้วของร้าน 

แม่บ้าน  - คอยเช็ดโต๊ะและท าความสะอาด ในบริเวณร้าน 
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5.3 นโยบายการบริหารบุคลากร เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 ประเมินผลการปฏิบัติงาน หมายถึง การวัดและประเมินผล เพ่ือให้ทราบผลสัมฤทธิ์ของการ
ปฏิบัติงานในแต่ละต าแหน่งและบุคคล เพื่อน าผลที่ได้มาประเมินคุณภาพเพื่อที่จะใช้ในการพัฒนาและ
เพ่ือใช้ในการบริหารให้บรรลุเปูาหมายในอนาคตให้ดียิ่งขึ้น รวมถึงมาใช้พิจารณาบุคคล เพ่ือการ
พัฒนาบุคคล และการเลื่อนขั้นต่าง ๆ โดยการประเมินผลจะท าให้ทราบถึงข้อดีและข้อเสีย เพ่ือน ามา
ปรับปรุงและพัฒนาองค์กรให้ดียิ่งขึ้นไปด้วย 
 5.3.1 หลักการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 สาระส าคัญที่ใช้เป็นแนวทางในการประเมินผลการ คือ การประเมินส่วนข้อมูลส่วนบุคคล 
(Personal Data) โดยทางร้านอาหารจะประเมินผลจากข้อมูลปฏิบัติการส่วนบุคคล เช่น การขาด ลา 
มาสาย ซึ่งจะเป็นเฉพาะตัวบุคคล ไม่เกี่ยวกับเนื้องานใด ๆ ทั้งสิ้น 
 5.3.2 การประเมินผลการปฏิบัติงาน (Performance Evaluation) 
 การประเมินผลจะข้ึนอยู่กับการท างานเป็นหลัก โดยดูจากการประเมินของเพ่ือนร่วมงาน 
และการประเมินจากหัวหน้างาน เพ่ือประเมินความสามารถตามหน้าที่การท างาน รายละเอียดของ
ต าแหน่งตามที่ได้ก าหนดไว้ข้างต้น ประเมินตามทักษะงานของแต่ละคนว่าท างานมากน้อยเพียงใด 
 5.3.3 การประเมินสมรรถนะ (Competency Evaluation) 
 การประเมินผลจะเป็นลักษณะการประเมินศักยภาพว่า ตรงตามความคาดหวังตามต าแหน่ง
ของแต่ละต าแหน่งไหม เพ่ือประเมินศักยภาพและดูว่าพัฒนางานคนไหน ควรที่จะเลื่อนไปอยู่ใน
ต าแหน่งทีสู่งขึ้น หรือมีศักยภาพมากพอท่ีจะควบคุม และดูแลคนหมู่มากได้ เพ่ือเลื่อนหรือปรับ
ต าแหน่งงานให้เหมาะสม 
 5.3.4 การประเมินผลทางเจตคติ (Attitude Evaluation) 
 การประเมินผลส่วนนี้จากทัศนคติส่วนบุคคล เป็นการประเมินตามหลักจิตวิทยา ประเมิน
จากการปฏิบัติตน หรือประเมินตามความพึงพอใจ การประเมินแบบนี้จะเกิดจากความรู้สึกส่วนตัว ไม่
มีการวัดค่าตัวเลข หรือผลลัพธ์ที่แน่นอนใด ๆ แต่จะได้รายละเอียดเชิงลึก 
 5.3.5 โครงสร้างเงินเดือนของพนักงานในบริษัท 
 โดยมีการให้เงินเดือน แบ่งตามตามต าแหน่งหน้าที่ ที่ได้รับมอบหมาย โดยช าระเป็นแบบ
เงินเดือน (Salary) เป็นการจ่ายแบบเหมาจ่าย ให้กับกลุ่มคนที่ท างานประจ ากับทางร้าน หรือผู้บริหาร
ระดับต่าง ๆ เงินเดือนจะมีก าหนดค่าตอบแทนตามประสบการณ์ 
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ตารางที ่5.3: ต าแหน่งงานและเงินเดือน 
 

ต าแหน่งหน้าที่ ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที ่3 

กรรมการผู้จัดการ  50,000  55,000  60,000

ผู้จัดการ  20,000  20,500  21,525

ผู้ช่วยผู้จัดการ  18,000  18,900  19,845

พนักงานบัญชี  15,000  15,750  16,500

พนักงานเก็บเงิน/ 
แคชเชียร์ 

 14,000  14,700  15,435

พนักงานต้อนรับ  7,000  8,000  8,500

กุ๊ก  21,500  22,500  23,000

ผู้ช่วยกุ๊ก  10,000  11,000  12,000

หัวหน้าพนักงาน 
เสิร์ฟและบริการ 

 13,000  13,650  14,332

พนักงานเสิร์ฟ  
(เดินอาหาร) 

 7,000  7,350  7,717

พนักงานบริการ  8,000  8,400  8,820

พนักงานล้างจาน  6,000  6,300  6,615

แม่บ้าน  7,000  7,350  7,717

รวม  196,500  209,400  222,006

 
 อุปสรรคหรือความเสี่ยงเค้าจ ากัดต่าง ๆ จากสภาพแวดล้อมภายนอกที่อาจจะส่งผลถึง
องค์กร ซึ่งทางองค์กรไม่สามารถควบคุมปัจจัยเรานี้ได้ แต่ต้องท าการปรับปรุงให้ถูกต้องมีการก าหนด
สวัสดิการต่าง ๆ เพ่ิมเติม มี 2 แบบ คือ สวัสดิการที่เป็นตัวเงิน และสวัสดิการที่ไม่เป็นตัวเงิน 
  1) เบี้ยขยัน 
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  2) ค่า Incentive 
  3) ข้าวกลางวัน 
  4) ยูนิฟอร์ม 
  5) งานเลี้ยงสังสรรค์ประจ าปี 
 5.3.6 การบริหารเงินเดือน และสวัสดิการ 
 โดยผลตอบแทนจะต้องมีความเหมาะสมกับผลงานที่ได้ท าโดยมีทั้งเงินเดือนและสวัสดิการ
ต่าง ๆ การพัฒนาศักยภาพบุคลากรโดยวิธีต่าง ๆ เช่น ทัศนศึกษา การประชุม การฝึกอบรม และ 
อ่ืน ๆ ดังนั้น การก าหนดกลยุทธ์ต่าง ๆ ทั้งเรื่องการบริหารคน เงินเดือน หรือสวัสดิการ ให้มีความ
เหมาะสม และช่วยให้เกิดการพัฒนาอย่างสูง โดยเน้นรายละเอียดเรื่องของสวัสดิการเรื่องวันหยุด 
สวัสดิการ จ่ายค่าท างานล่วงเวลาซึ่งทั้งหมดทั้งมวล เป็นโดยจะช่วยในการแรงจูงใจที่ดีท าให้พนักงาน 
อยากร่วมงานกับองค์กรได้มากข้ึนอีกด้วย นอกจากนั้นสวัสดิการยังเป็นเครื่องมือส าคัญท่ีช่วยท าให้
พนักงานอยากท างานร่วมกับบริษัทได้ หลายคนเลือกท างานกับบริษัทที่ให้สวัสดิการที่ดีเพราะระยะ
ยาวแล้วคุ้มค่า สร้างความจงรักภักดีให้กับ บริษัทได้เช่นกัน หรือสวัสดิการที่ดีนั้นจะท าให้คนตัดสินใจ
ลาออกจากบริษัทได้ยากขึ้น และสวัสดิการ ยังเป็นตัวรั้งคนที่ท างาน ดีมีความสามารถให้อยู่กับบริษัท
ได้ดีอีกด้วย ทั้งนี้ผู้สมัครงานในยุคนี้ส่วนใหญ่มักจะให้ความส าคัญกับเรื่องสวัสดิการ ทางร้านจึงต้อง
ค านึงถึงการบริหารเงินเดือนในส่วนนี้ด้วย เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจแก่พนักงานเพราะสวัสดิการให้กับ
พนักงานที่ด ีและคุ้มค่ากว่าก็เป็นผลในการตัดสินใจร่วมงานและอยู่กับทางบริษัทนานขึ้น 
 
 

 



 

บทที ่6 
แผนการด าเนนิงาน 

 
กระบวนการในการด าเนินธุรกิจ ขั้นตอนในการให้บริการ 
 
ภาพที่ 6.1: ขั้นตอนในการให้บริการของร้าน View Mare Pattaya 
 

 
 
  1) การต้อนรับลูกค้า เป็นสิ่งแรกที่พนักงานต้องระวัง เพราะการเป็นพนักงานต้อนรับ
ลูกค้า ถือว่าเป็นด่านแรก ในการสร้างความประทับใจให้ลูกค้าในการตัดสินใจเข้าใช้บริการ 
  2) พาลูกค้าเลือกโซนที่นั่ง ร้านของเรามีโซนที่นั่งหลากหลายโซนไว้คอยให้บริการลูกค้า 
ไม่ว่าจะเป็นโซนห้องกระจก โซนชายทะเล โซนห้องคาราโอเกะ โซนริมคลอง เพราะลูกค้าแต่ละคนมี
จุดประสงค์ ในการมาไม่เหมือนกัน บางคนอยากมานั่งคุยธุระเงียบ ๆ บางคนต้องการมาฟังเสียงคลื่น 
และบางคนมาสังสรรค์ เป็นต้น 
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  3) แนะน าเมนูอาหาร เมื่อลูกค้าได้โซนที่นั่งแล้ว เราจะมีพนักงานมาแนะน าเมนูอาหารที่
เด่น ๆ และเป็นเมนูประจ าวันของร้านให้ลูกค้าได้เลือกสรรเมนูอาหารมารับประทาน 
  4) สั่งอาหาร เมื่อลูกค้าสั่งอาหารแล้ว พนักงานที่จดรับเมนูจะทวนรายการอาหารที่
ลูกค้าสั่งเพ่ือปูอง กันความผิดพลาดอีก 1 ครั้ง 
  5) รออาหารมาเสิร์ฟ ในระหว่างที่ลูกค้ารออาหารมาเสิร์ฟ สามารถเดินไปถ่ายรูปเล่น
ตามจุดต่าง ๆ ของร้านได้ทุกมุมเพ่ือไม่ให้การรอเป็นการเสียเวลา อาจจะเดินเล่นริมชายหาด ถ่ายรูป
ชิล ๆ 
  6) รับประทานอาหาร หลังจากท่ีลูกค้าได้รับอาหารแล้ว พนักงานของเราจะคอย
ช่วยเหลือลูกค้าตลอดเวลา หากลูกค้าต้องการสิ่งใดเพ่ิมเติม โดยพนักงานจะมีระยะห่างจากลูกค้าเป็น
ระยะปลอดภัย ไม่ก้าวล้ าความเป็นส่วนตัวของลูกค้า 
  7) เช็คบิล เมื่อลูกค้าแสดงความต้องการเช็คบิลหมายความว่าลูกค้าต้องการ เสร็จสิ้น
การรับประทาน อาหาร ในครั้งนี้แล้วพนักงานบริการจะต้องเข้าไปพบลูกค้า เพ่ือสอบถามความ 
ต้องการให้แน่ชัดอีกครั้ง พร้อมสอบถามการใช้บัตรคูปองส่วนลด จากนั้นพนักงานบริการจะต้องมา
แจ้งที่แคชเชียร์โดยแจ้งหมายเลขโต๊ะที่ต้องการเช็คบิลให้ชัดเจน จากนั้นแคชเชียร์จะด าเนินการเช็ค
บิลเพ่ือใช้ส าหรับเก็บเงินและให้ลูกค้า ได้ตรวจสอบความถูกต้องควบคู่กับใบจดค าสั่งรายการอาหาร 
พนักงานบริการน าใบ เช็คบิลให้ลูกค้าเพ่ือตรวจสอบพร้อมแจ้งจ านวนค่าอาหาร หากมีรายการใด
ผิดพลาดพนักงานบริการ จะต้องของโทษและท าการแก้ไขทันที ในส่วนของการเช็คบิลและการทอน
เงินจะต้องใช้สมุดแฟูมเช็คบิลเสมอ 
  8) ส่งลูกค้ากลับ เมื่อเช็คบิลเก็บเงินเรียบร้อยแล้วลูกค้าเริ่มขยับตัว พนักงานบริการต้อง
ให้ความ ช่วยเหลือ ทันที่เท่าที่จะสามารถท าได้และเห็นสมควร เช่น ขยับเก้าอ้ี รวมทั้งสังเกตดูว่า
ลูกค้าลืม สิ่งของหรือไม่และหลังจากนั้นกล่าวขอบคุณ และชักชวนให้ลูกค้ากลับมาอีกด้วยท่าทางที่
สุภาพ อ่อนน้อมยิ้มแย้มแจ่มใส ด้วยท่าทางที่เต็มใจ 

 



 

บทที่ 7 
แผนการเงิน 

 
 โครงสร้างเงินทุนของร้าน View Mare Pattaya ใช้เงินลงทุนรวมทั้งสิ้น 14,616,000 บาท 
เป็นเงินลงทุนที่มาจากส่วนของเจ้าของทั้งหมด ไม่มีการกู้ยืมเงินแต่อย่างใด โดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 
 
7.1 เงินทุนและแหล่งเงินทุน 
 
ตารางที ่7.1: เงินทุนและแหล่งเงินทุน 
 

รายการ เงินส่วนของเจ้าของ รวมเงินลงทุน 

ที่ดิน ค่าสถานที่ 10,000,000 10,000,000 

อาคารและสิ่งปลูกสร้าง - - 

เครื่องจักรและอุปกรณ์-ในครัว 200,000 200,000 

ในห้องอาหาร 300,000 300,000 

เครื่องใช้ส านักงานและค่าตกแต่ง 100000 100,000 

ยานพาหนะ 30,000 30,000 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 3,986,000 3,986,000 

รวม 14,616,000 14,616,000 

 
 
 
 
 
 
 
 



39 

 7.1.1 รายละเอียดผู้ถือหุ้น 
 
ตารางที ่7.2: แสดงรายละเอียดผู้ถือหุ้น 
 

ชื่อผู้ถือหุ้น จ านวนหุ้น เงินลงทุน 

 นายนราธิป ฟักฤกษ์   100 15,000,000 

 
 7.1.2 รายการสินทรัพย์ถาวรของร้าน View Mare Pattaya 
 
ตารางที ่7.3: รายการสินทรัพย์ถาวรของร้าน View Mare Pattaya 
 

รายการสินทรัพย์ ราคา/บาท 

คอมพิวเตอร์ 40,000 

อุปกรณ์ส านักงาน 96,000 
เครื่องปรับอากาศ 50,000 

เครื่องจักร 30,000 
ตู้ฟิต 5,590 

ค่าใช้จ่ายจัดตั้งบริษัท (ค่าสถานที่) 10,000,000 

เงินทุนหมุนเวียน 2,000,000 
เงินลงทุนที่ต้องการ - 

ส่วนตัว 14,600,000 

เงินลงทุน นักลงทุน - 
เงินกู้ - 

รวม 14,600,000 
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 7.1.3 ค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ถาวร 
 
ตารางที ่7.4: ค่าเสื่อมราคาของสินทรัพย์ถาวร 
 

รายการ จ านวน ราคา รวม อายุ 
การใช้งานต่อปี 

ค่าเสื่อมต่อ
เดือน 

คอมพิวเตอร์ 2 40,000 40,000 5 666.67 
อุปกรณ์ส านักงาน 1 96,000 96,000 5 1,600 

เครื่องปรับอากาศ 2 25,000 50,000 5 833.33 
เครื่องจักร 2 15,000 30,000 5 500 

ตู้ฟิต 1 5,900 5,900 5 98.33 

 
7.2 สมมุติฐานทางการเงิน 
 
ตารางท่ี 7.5: ประมาณการยอดขายอาหารและเครื่องดื่มปีที่ 1, 2, 3 
 

ประมาณการยอดขายรวม ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที่ 3 

ยอดขายอาหาร 9,000,000 10,000,000 12,000,000 

ยอดขายเครื่องดื่ม 2,000,000 2,500,000 3,000,000 

ยอดขายรวม 11,000,000 12,500,000 15,000,000 
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7.3 ประมาณการงบการเงิน 
 7.3.1 ต้นทุนบริหาร 
 
ตารางที ่7.6: ต้นทุนบริหารของร้าน View Mare Pattaya 
 

ต้นทุนบริหาร Amount ปีที่ 1 Amount ปีที ่2 Amount ปีที ่3 

เงินเดือนฝุาย
จัดซื้อ 

30,000 360,000 30,000 360,000 30,000 360,000 

เงินเดือนฝุาย
บริการ 

80,000 960,000 96,000 1,152,000 120,000 1,440,000 

เงินเดือนฝุาย
ท าความสะอาด 

12,000 144,000 12,000 144,000 12,000 144,000 

วัสดุสิ้นเปลือง
ในครัว 

3,000 36,000 3,000 36,000 3,000 36,000 

ค่าน้ ามัน
รถยนต์ 

2,500 30,000 2,500 30,000 2,500 30,000 

ค่าอุปกรณ์
ส านักงาน 

8,000 96,000 8,000 96,000 8,000 96,0000 

ค่าเช่าที่ 20,000 240,000 20,000 240,000 20,000 240,000 

ค่าน้ า 30,000 360,000 30,000 36,0000 30,000 360,000 

ค่าไฟ 40,000 480,000 40,000 480,000 40,000 480,000 

ค่าเซ๊ง 10,000,000 - - - - - 

รวม 10,225,500 2,706,000 241,500 2,898,000 265,500 4,050,000 

 
 7.3.2 ต้นทุนผลิต 
 ประกอบไปด้วย เครื่องปรุงรส ซอส น้ าตาล น้ าปลา ต่อเดือน ที่ทางร้านใช้ในการประกอบ
อาหาร ประมาณ 2,500 บาท ต่อเดือน ใน 1 ปี มีต้นทุนอยู่ที่ 30,000 บาท 
 วัตถุดิบสด หมายรวมถึง กุ้ง หอย ปู ปลา หมู ไก่ ที่ทางร้านคิดเป็นต้นทุนในการประกอบ
อาหารทั้งหมดใน 1 เดือน อยู่ที่ประมาณ 300,000 บาท โดยทางร้านใช้ระบบเงินสด 100% ในการ
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จ่ายตลาดไม่มีระบบเงินเชื่อ ซึ่งในแต่ละเดือน มีตัวเลขขึ้นและลงต่างกันออกไป ตัวเลขที่เห็นในตาราง
ข้างล่าง จึงเป็นเพียงการประมาณการเท่านั้น ไม่ใช่ตัวเลขจริง 
 
ตารางที่ 7.7: แสดงต้นทุนผลิต  
 

ต้นทุนผลิต Amount ปีที ่1 Amount ปีที ่2 Amount ปีที ่3 

เครื่องปรุงรส 2,500 30,000 3,000 36,000 3,500 42,000 

วัตถุดิบสด 300,000 3,600,000 450,000 5,400,000 500,000 6,000,000 
ค่าแรงกุ๊ก 45,000 540,000 45,000 540,000 45,000 540,000 

ค่าแรงผู้ช่วยกุ๊ก 30,000 360,000 30,000 300,000 30,000 300,000 

รวม 377,500 4,530,000 528,000 6,276,000 578,500 6,882,000 
 
 7.3.3 Gross Margin Calculation 9 ต้นทุนของข้าวผัดทะเล  
 
ตารางที่ 7.8: แสดง Gross Margin Calculation  
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 ตารางต้นทุนดังกล่าว เป็นการแสดงต้นทุนของวัตถุดิบที่ซื้อ และปริมาณการใช้ ต่ออาหาร 1 
จาน ซึ่งเป็นอาหารจานเล็ก สามารถรับประทานได้ประมาณ 1-2 คน  
 
 7.3.4 งบประมาณการตลาด 
 
ตารางที่ 7.9: แสดงงบประมาณการตลาด 
 

 
 
 7.3.5 งบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที ่7.10: แสดงงบก าไรขาดทุนของร้าน View Mare Pattaya 
 

งบก าไรขาดทุน ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

รายได้     

ยอดขายอาหาร 9,000,000 10,000,000 12,000,000 

ยอดขายเครื่องดื่ม 2,000,000 2,500,000 3,000,000 

รวม 11,000,000 12,500,000 15,000,000 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่7.10 (ต่อ): แสดงงบก าไรขาดทุนของร้าน View Mare Pattaya 
 

งบก าไรขาดทุน ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ต้นทุนสินค้าขาย    

ค่าใช้จ่ายบริหาร 10,746,000 734,000 602,000 

ค่าใช้จ่ายการผลิต 3,870,000 5,675,000 6,760,000 

รวม 14,616,000 6,409,000 7,362,000 

ก าไรเบื้องต้น    

ก าไร -3,616,000 6,091,000 7,638,000 

 
 จากข้อมูลรายได้ของปีแรก มีการขาดทุน ผลประกอบการออกมาติดลบ เนื่องจากมีการ
ลงทุนหลากหลายเรื่อง เช่น ค่าสถานที่ ค่าพนักงาน การท าการตลาด รวมถึงระบบยังไม่คงท่ีต้องมีการ
ปรับปรุงพัฒนาในอนาคตโดยต้นทุนในปีแรกอยูที่ประมาณ 14.6 ล้านบาท ซึ่งเป็นค่าเซ๊งกิจการ ค่า
ก่อสร้างและค่าอุปกรณ์ต่าง ๆ โดยในปีแรกมีการขาดทุนเฉลี่ยประมาณ 3.6 ล้านบาท  
 ในปีที่สอง การท ากิจการเสมอตัวโดยทางธุรกิจ เริ่มได้ก าไรหักลบจากเงินที่ลงทุนไป แต่ก็ยัง
ไม่ได้ก าไรมากเท่าที่ควร โดยในปีที่สองทางร้านมีก าไรหลังจากหักยอดขายแล้วประมาณ 6 ล้านบาท 
 ส่วนในปีที่สาม ร้านมีก าไรประมาณ 7.6 ล้านบาท โดยในปีที่สามเป็นปีที่ธุรกิจเริ่มได้รับ
ก าไรมากข้ึน เพราะลูกค้าเริ่มมาใช้บริการเพิ่มขึ้นอย่างเรื่อยเรื่อยท าให้ได้รับก าไรเพิ่มขึ้นรวมถึง
ค่าใช้จ่ายเริ่มคงที่ โดยต้นทุนค่าใช้จ่ายส่วนมากจะใช้ไปกับการซื้ออุปกรณ์ต่าง ๆ การซ่อมบ ารุงและ
จัดหาเพิ่มเติม รวมเป็นเงิน 1,000,000 บาท ค่าใช้จ่ายแต่ละเดือนตกอยู่ที่ประมาณ 1,500,000  ถึง 
2,000,000 ล้านบาท 
 จากข้อมูลของร้าน View Mare Pattaya สามารถเห็นได้ว่า มีผลตอบแทบในการลงทุนที่
คุ้มค่า และการลงทุนเป็นไปในทิศทางที่ดีข้ึนเรื่อย ๆ โดยในแต่ละปีสามารถคืนทุนในระยะเวลาเพียง 1 
ปี ทางร้านได้มีการคิดและปรับปรุงหาวิธีในการพัฒนาธุรกิจให้มีคุณภาพที่ดีขึ้นในทุกด้าน เช่น ด้าน
การบริการ การบริหารองค์กร การพัฒนาการให้บริการให้เกิดความประทับใจสูงสุด รวมถึงการ
ให้บริการหลากหลาย ทั้งในส่วนของอาหารทะเล อาหารญี่ปุุน และอาหารตะวันตก อีกทั้งยังมีการ
ขยายช่องทางการติดต่อหลากหลายทางท่ีท าให้ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงได้ง่ายขึ้น เช่น ช่องทาง Social 
Media ต่าง ๆ  

 



 

ตารางที่ 7.11: แสดงงบก าไรขาดทุนในปีที่ 1 
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 7.3.6 งบก าไรขาดทุนในปีที่ 1, 2, 3 
 
ตารางที ่7.12: แสดงงบก าไรขาดทุนในปีที่ 1, 2, 3 
 

รายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที ่3 

รายได้จากอาหารและเครื่องดื่ม 11,419,000 12,524,000 15,271,000 
ต้นทุนขาย    

ต้นทุนสินค้าขาย 4,616,000 5,409,000 7,362,000 

ก าไรขั้นต้น 6,803,008 7,115,000 7,909,000 
ค่าใช้จ่ายการขายและการตลาด    

เงินเดือน 2,358,000 2,512,800 2,664,072 
ค่าเช่า 240,000 240,000 240,000 

ค่าน้ า 360,000 360,000 360,000 

ค่าไฟ 480,000 480,000 480,000 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 20,4000 174,000 174,000 

ค่าเสื่อมราคา 60,000 70,000 80,000 

ค่าใช้จ่ายด าเนินงานอ่ืน ๆ 60,000 60,000 60,000 
รวมค่าใช้จ่าย 3,762,000 3,896,800 4,058,072 

ก าไรก่อนหักภาษี 3,041,008 3,218,200 3,850,928 

ดอกเบี้ยจ่าย 60,000 60,000 60,000 
ก าไรสุทธิ 2,981,008 3,158,200 3,790,928 

อัตราก าไรสุทธิ 26% 25% 25% 
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7.4 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน  
 
ตารางที่ 7.13: วิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

อัตราส่วน ปีที่ 1 ปีที ่2 ปีที่ 3 

1. อัตราส่วนวัดสภาพคล่อง (Liquidity Ratios) 
   

    - อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (Current Ratio) 0% 0% 0% 

2. อัตราส่วนโครงสร้างทางการเงิน (Leverage Ratio) 
   

    - อัตราส่วนหนี้สิน (Debt Ratio) 0% 0% 0% 

    - อัตราส่วนหนี้สินต่อผู้ถือหุ้น (Debt to Equality 
Ratio) 

0% 0% 0% 

3. อัตราส่วนความสามารถในการท าก าไร (Profitability) 
   

    - อัตราก าไรขั้นต้น (Gross Profit Margin)   49% 55% 

    - อัตราก าไรจากการด าเนินงาน (Operating Income 
Margin)  

 36% 45% 

    - อัตราก าไรสุทธิ (Profit Margin) 27.6% 44.8% 25.9% 

    - อัตราผลตอบแทนจากสินทรัพย์ทั้งหมด (Return on 
Assets: ROA)  

31% 26% 26% 

    - อัตราผลตอบแทนจากส่วนของเจ้าของ (Return on 
Equity: ROE)  

25% 30% 33% 

 
 
 
 
 



 

บทที ่8  
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคตของธุรกิจ 

 
8.1 แผนฉุกเฉิน: แผนปฏิบัติการ  
 กรณีเกิดเหตุที่ท าให้เกิดผลกระทบทางลบต่อธุรกิจ เช่น หากมียอดขายต่ ากว่าเปูาหมายที่
ก าหนด อาจจะท าให้ เกิดปัญหาต่าง ๆ มากมาย โดยเฉพาะร้านอาหารทะเลจ าเป็นที่จะต้องบริหาร 
และก าหนดยอดขายในแต่ละเดือน เพราะต้องมีการออเดอร์วัตถุดิบให้มีปริมาณท่ีเหมาะสม หากมี
ยอด ขายต่ ากว่าเปูาหมายจะท าให้เกิดการขาดทุน และวัตถุดิบไม่มีความสดใหม่ ดังนั้นมีความจ าเป็น
ที่จะต้องพัฒนาและวางแผนในกรณีฉุกเฉิน เพ่ือที่จะปูองกันไม่ให้เสียโดยวัตถุดิบโดยใช่เหตุ ทางร้าน
จะมีการจดบันทึกในแต่ละเดือน เพ่ือลดความเสี่ยงในการเหลือของในสต๊อก ทางร้านจะพยายามหาก
มียอดขายต่ ากว่าเปูาหมาย ทางร้านจะใช้โปรโมชั่นเพ่ิมเติม เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการเพิ่มขึ้น 
รวมถึงหากิจกรรมต่าง ๆ เพ่ือท าให้เกิดกิจกรรมที่มีความน่าสนใจมากขึ้น รวมถึงอาจจะต้องมีการ วาง
แผนการใช้เงินอย่างรอบคอบ เพ่ือลดปัญหาในช่วงสภาวะโรคระบาดโควิด ทางร้านอาจจะต้องมีการ
ประชุม จัดวางโครงสร้างองค์กรให้มีขนาดเล็กลงและเหมาะสมเพื่อลดค่าใช้จ่ายภายในและเพ่ือรักษา
ธุรกิจให้ ด าเนินต่อไปได้อย่างราบรื่น ต้องมีการพัฒนาและตรวจสอบเทรนด์การแข่งขันตลอดเวลา 
เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค และมีการวางแผนการกรับปรุงร้านอาหารทะเล เพื่อให้
สามารถแย่งส่วนแบ่งตลาดจากร้านคู่แข่งขันและร้านที่เข้ามาใหม่ในตลาด  
 
8.2 แนวทางในการพัฒนาธุรกิจบริการ 
 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง มีหลักการ ดังนี้ 
 8.2.1 การพัฒนาคุณภาพการให้บริการ โดยใช้หลัก (TQM)  
  1) ผู้รับบริการ โดยผู้รับบริการเป็นเปูาหมายหลัก และต้องได้รับการบริการที่เหมาะสม  
  2) มีวิสัยทัศน์ร่วมกันโดยเป็นการพัฒนาของทั้งสองฝุาย เพ่ือให้เกิดเปูาหมายที่ดีร่วมกัน
และสามารถบรรลุเปูาหมายท่ีต้องการได้  
  3) ทีมงานสัมพันธ์โดยทุกคนจะต้องได้รับการอบรมและพูดคุย เพ่ือให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลงในการท างานอย่างมีประสิทธิภาพเพ่ือแก้ไขปัญหาและพัฒนาให้ดียิ่งขึ้น  
  4) มุ่งม่ันในกระบวนการ โดยเน้นการปรับปรุง เพ่ือให้สามารถท างานลุล่วงไปได้อย่างดี 
  5) มีกระบวนการแก้ปัญหา มีการใช้กระบวนการต่าง ๆ มาพัฒนาและแก้ไข เพ่ือให้เกิด
การเปลี่ยนแปลงไปในทางที่ดีแบบมีมาตรฐาน 
  6) ผู้น าที่เน้นการสนับสนุนต่อการมีบทบาทที่ดีในการพัฒนาและท าให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลง ช่วยเหลือและพัฒนาองค์กร  
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  7) พัฒนาอย่างต่อเนื่องต้องมองหาโอกาสพัฒนาโดยเน้นพัฒนาคุณภาพของอาหาร ซ่ึง
ถือว่าเป็น ตัวแปรตามกับระดับความพึงพอใจของผู้รับบริการ 
 8.2.2 กระบวนปรับปรุงพัฒนาร้านอาหารทะเล  
  1) มีการคิดถึงวิธีในการลดปริมาณปัญหาและขั้นตอนในการปฏิบัติงานในการท าอาหาร
ทะเล 
  2) การคิดค้นและวางแผนในการท างานร่วมกัน ระหว่างทุกฝุายในร้านอาหาร 
  3) รับฟังความคิดเห็นและการพัฒนาในแต่ละฝุายให้มีผลดีขึ้น  
  4) พัฒนางานทางด้านบริการ ทั้งคุณภาพอาหาร การท าเครื่องด่ืม การให้บริการ  
  5) การวิเคราะห์เพื่อพัฒนาให้บริการดีขึ้นและมีการเน้นพัฒนา 
 8.2.3 บทวิเคราะห์สภาพการปฏิบัติงานในอดีตและปัญหาที่เกิดขึ้น 
 ในกระบวนการในการพัฒนาการปฏิบัติงานให้ดีขึ้นจากอดีต ส่วนมากจะเป็นปัญหาในเรื่อง
ของการคงคณุภาพอาหารให้คงท่ีการรักษามาตรฐานในการบริการ การพัฒนาธุรกิจในระยะยาว 
รวมถึงการพัฒนาให้เกิดการเปลี่ยนแปลงและการพัฒนาที่ดียิ่งขึ้น เพ่ือสร้างมาตรฐานที่ดีขึ้นไป 
เรื่อย ๆ รวมถึงทางร้านได้มีการส่งเสริมให้มีการปรับปรุงงานอย่างจริงจัง เน้นในเรื่องของการ
พัฒนาการให้บริการให้มีมาตรฐานที่ดีเพ่ือให้ผู้บริโภค เกิดความพึงพอใจสูงสุด และพัฒนาการ
ให้บริการให้ดียิ่งขึ้น เพ่ือปรับปรุงในทุกทางการให้บริการ และการปรับเปลี่ยนพัฒนาการให้บริการที่มี
คุณภามากยิ่งข้ึน 
 ในสมัยก่อนทางร้านของเราไม่ค่อยได้มีการใช้สื่อออนไลน์ในการประชาสัมพันธ์ หรือใช้เป็น
กลยุทธ์ หลักทางการตลาด จึงท าให้ผู้มาใช้บริการไม่ค่อยรู้จักกับชื่อร้านมากนัก รวมถึงร้านยังไม่ค่อย
เป็นที่นิยมในคนหมู่มาก เหมือนร้านอ่ืนที่มีการเจาะตลาดทางออนไลน์ จึงท าให้ทางร้านได้ส่วนแบ่ง
ตลาดกลางตลาดน้อยลง ซึ่งปัจจุบันทางร้านจึงได้มีการพยายามพัฒนาสื่อออนไลน์ และมีการใช้
โปรโมชั่น ในการส่งเสริมการขายในหลากหลายรูปแบบ ทั้งการออกบูธ การรีวิวผ่านทางเว็บไซต์ 
ต่าง ๆ หรือการน าเสนอการให้บริการที่มีความแตกต่างจากร้านอ่ืน เพื่อดึงดูดความสนใจของลูกค้าให้
มาใช้บริการกับทางร้านเพ่ิมมากขึ้น 
 ซึ่งในอดีตไม่ได้มีการจัดโครงสร้างระบบองค์กรให้มีกิจจะลักษณะ ท าให้การบริหารงาน
บางครั้งมีการคาดเคลื่อนหรือความผิดพลาด ดังนั้นทางร้านได้เห็นถึงปัญหานี้ จึงมีการพัฒนาโดยการ
จัดระบบ องค์กรที่มีโครงสร้างเป็นรูปแบบชัดเจน มีต าแหน่งงานระบุชัดเจน เพ่ือให้พนักงานสามารถ
ท างาน ได้อย่างมีประสิทธิภาพเพ่ิมมากข้ึน ทางร้านมีการเน้นการประเมินผลงานและการปฏิบัติงาน 
โดยมีการจัดตั้งหลักการกฎเกณฑ์ในการประเมิน ผลงานที่มีความชัดเจนมากขึ้นกว่าในอดีตมาก 
เพราะในอดีตจะเน้นการท างานแบบเป็นครอบครัว จึงไม่ได้มีการต าแหน่งระบุชัดเจน แต่ปัจจุบัน
หลังจากร้าน ที่มีกิจการที่ดียิ่งขึ้นจึงมีการปรับโครงสร้างของระบบองค์กร ให้มีความมั่นคง และมี
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ประสิทธิภาพที่ดียิ่งขึ้น เพ่ือให้พนักงานสามารถรู้หน้าที่ของตนเองและสามารถ ที่จะด าเนินการท างาน
ให้เป็นไปได้อย่างราบรื่น 
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