
แผนธุรกิจคาเฟ่และอาร์ตแกลอรี่ 
 

Business Plan for Art & Gallery Café 
 

 



แผนธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
 

Business Plan for Art & Gallery Café 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ณัฐวัฒน์ พันอยู่ 
 
 
 
 
 
 
 
 

การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตร 
การจัดการมหาบัณฑิต สาขาวิชาความเป็นผู้ประกอบการ 

มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
ปีการศึกษา 2566 

ลิขสิทธิ์เป็นของมหาวิทยาลัยกรุงเทพ

 



บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
อนุมัติให้การค้นคว้าอิสระเป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 

การจัดการมหาบัณฑิต สาขาวิชาความเป็นผู้ประกอบการ 
 
 
 
เรื่อง แผนธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
 
 
 
ผู้วิจัย ณัฐวัฒน์ พันอยู่ 
 
 
 
ได้พิจารณาเห็นชอบโดย 
 
 
 
อาจารย์ที่ปรึกษา   ดร. ธีระศักดิ์ ณ ระนอง 
 
 
 
ผู้เชี่ยวชาญ    ผู้ช่วยศาสตราจารย์ อาทร พร้อมพัฒนพัค 
 

 



ณัฐวัฒน์ พันอยู่.  ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต (สาขาวิชาความเป็นผู้ประกอบการ), ตุลาคม 2566, 
บัณฑิตมหาวิทยาลัย มหาวิทยาลัยกรุงเทพ. 
แผนธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ (81 หน้า) 
อาจารย์ที่ปรึกษา: ดร. ธีระศักดิ์ ณ ระนอง 
 

บทคัดย่อ 
 

 ธุรกิจ คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เป็นธุรกิจคาเฟุและงานอาร์ตที่มีการผสมผสานกันอย่างลงตัว 
ท าให้เกิดการแตกต่างของธุรกิจคาเฟุทั่ว ๆ ไป ธุรกิจนี้เกิดจากความชอบของตนเองในการสะสม
ผลงานอาร์ตและศิลปะต่าง ๆ หลายประเภท เช่น ภาพวาดของศิลปิน ไทยและต่างประเทศ และ
โมเดล ของสะสมและความชอบส่วนตัวกับการไปคาเฟุหลาย ๆ ที่ท าให้เห็นปัญหาและความจ าเจของ
คาเฟุทั่ว ๆ ไป ท าให้เกิดธุรกิจนี้ขึ้นมา โดยกลุ่มลูกค้าท่ีเล็งเห็น เป็นนักสะสมด้วยกันและลูกค้าท่ัวไปที่
ต้องการบรรยากาศใหม่ ๆ ของธุรกิจคาเฟุ 
 ภายในแผนธุรกิจนี้ได้ท าการศึกษาวิจัยตลาดและความต้องการของผู้บริโภค โดยวิเคราะห์
จากปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอก การวิเคราะห์คู่แข่ง วิจัยทางการตลาดจากแบบสอบถามและ
ผู้ตอบแบบส ารวจของแบบสอบถาม จ านวน 100 คน การก าหนดกลยุทธ์ของธุรกิจในระดับต่าง ๆ 
การก าหนดกลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร กระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะแวดล้อมทางกายภาพ ก าหนด
แผนการด าเนินงาน วางแผนการจัดการองศ์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล การวางแผนด้านการเงิน
ประมาณการงบการเงิน รวมไปถึงการวางแผนฉุกเฉินในปัจจุบันและอนาคต 
 เมื่อพิจารณาจากความเป็นไปได้ของผลประกอบการเริ่มต้นลงทุนในแผนธุรกิจ 1,590,000 
บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากับ 811,785.64 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) อยู่ที่ 
25% ใช้ระยะเวลาในการคืนทุนทั้งสิ้น 2 ปี 5 เดือน  
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ABSTRACT 
 

 Café & Art Gallery business is a perfect combination of a cafe and art 
collection. These are different from the general cafe business. This business was born 
from my own and art collection. Such as picture from artist, art toy and art model 
from artist. My personal preferences and visiting many cafes makes me see the 
problems and monotony of general cafes. Caused this business to come into being 
customer group that sees we are both collectors and general customers who want a 
new atmosphere of the cafe business. 
 Within this business plan, market research and consumer needs were 
conducted. By analyzing internal and external environmental factors. Competitor 
analysis Marketing research from questionnaires and 100 respondents, determining 
business strategies at various levels, determining marketing mix strategies in terms of 
products , prices, distribution channels. Marketing promotion, personal, service 
processes and the physical environment set an operational plan. Plan organization 
management and manage human resources. Financial planning, financial statement 
projections including current and future emergency planning. 
 Considering the possibility of operating results, starting with an initial 
investment of 1,590,000 baht in the business plan, the net present value (NPV) 
811,785.64 baht, with an internal rate (IRR) of 25% and total payback period is 2 year 
and 5 months. 
 
Keywords: Café & Art Gallery Business, Online Marketing, Business Plan 
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สมบูรณ์ 
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เสมอมา ขอบพระคุณเป็นอย่างสูง 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ (ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ) 
 ในยุคปัจจุบันการใช้ชีวิตในสังคมเมือง มีความวุ่นวายและเร่งรีบและสภาพแวดล้อมที่มี
มลพิษเป็นจ านวนมาก ท าให้ผู้คนในปัจจุบันเลือกที่จะหาสถานที่พักผ่อนในวันหยุด จากผลส ารวจจาก 
บริษัทประกันประเทศสหรัฐอเมริกา (Cigna) พบว่าคนไทยมีสภาวะเครียดถึง 91% ซึ่งตัวเลขมีค่า
มากกว่าค่าเฉลี่ยทั่วโลกอยู่ที่ 81% ทั้งนี้วิถีการจัดการความเครียดที่เกิดขึ้น โดยวิธีการพูดคุยกับเพ่ือน
และครอบครัวออกก าลังกาย (“ความเครียด ! ภัยเงียบวัยท างาน”, 2566) 
 ปัจจุบันสังคมเมือง ผู้คนนิยมหาสถานที่พักผ่อนและบริโภคอาหารนอกบ้านมากข้ึน อีกทั้ง 
ในปัจจุบันร้านอาหารและเครื่องดื่มไม่ใช้เพียงสถานที่รับประทานอาหารและเครื่องดื่มอย่างเดียว แต่
ยังเป็นสถานที่พบปะสังสรรค์และพักผ่อนจากการเหนื่อยล้าจากการท างานการเรียน ด้วยปัจจัยนี้ท า
ให้ธุรกิจ คาเฟุและร้านอาหารเป็นธุรกิจที่ได้รับความสนใจเป็นอย่างมากในกลุ่มผู้ประกอบการ 
 
1.2 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ (ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ และขอบเขตธุรกิจ) 
 ธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่เป็นธุรกิจร้านอาหารและเครื่องดื่ม มีการตกแต่งภายในร้าน 
ที่อิงจากธีมของงานศิลปะแต่ละช่วงเวลา มีการสับเปลี่ยนหมุนเวียนท าให้เกิดความหลากหลาย และ
ยังมีการตกแต่งอาหารผสมผสมงานศิลปะไปในเมนูอาหารและเครื่องดื่ม ท าให้เกิดอรรถรสในการ
รับประทานเพ่ิมขึ้นนอกจากนี้ ท าเลที่ตั้งของร้าน ยังอยู่ในย่านยอดฮิตของเหล่าวัยรุ่น ท าให้สถานที่
บริเวณรอบๆ มีความเฉพาะตัวและเป็นนิยมของเหล่าวัยรุ่น ท าให้ธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่เป็นที่
ต้องการของผู้บริโภคบริเวณนี้อีกด้วย 
 
1.3 เหตุผลที่เลือกท ากิจการนี้เป็นแผนธุรกิจ 
 กิจการคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่เกิดจากความชอบส่วนตัวของเจ้าของกิจการที่มีการสะสม
ผลงานศิลปะและอาร์ตต่าง ๆ จ านวนมาก และยังมีพาร์ตเนอร์ที่ประกอบกิจการเกี่ยวกับอาร์ตต่าง ๆ 
บริเวณ ทองหล่อ โครงการ Seen Space ทองหล่อ 13 นอกจากนี้แล้ว เจ้าของกิจการยังมีความชอบ
ในการดื่มกาแฟ และอาหารว่าง จึงชอบหาสถานที่ในช่วงวันหยุดเพื่อพักผ่อน จากข้างต้นที่ได้กล่าวมา 
ท าให้เกิดอยากจะประกอบกิจการเก่ียวกับคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เพ่ือเป็นที่โชว์ผลงานศิลปะของ
เจ้าของกิจการที่สะสม และอยากมีพ้ืนที่แลกเปลี่ยนความคิดเห็นจากบุคคลภายนอกต่องานศิลปะ  
ต่าง ๆ ท าให้จัดตั้งกิจการอาร์ตและแกลอรี่ขึ้นมา 
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1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 โครงสร้างธุรกิจของคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ ได้น าหลักการการวิเคราะห์ Business Model 
Canvas มาประกอบการวิเคราะห์ทั้งหมด 9 หัวข้อ ตามด้านล่างนี้ ซึ่งครอบคลุมส่วนส าคัญในการ
วิเคราะห์ธุรกิจทุกประเภท สามารถสร้างวิเคราะห์กลุ่มเปูาหมายและพาร์ตเนอร์ที่มีส่วนท าให้กิจการ
ด าเนินไปได้อย่างครบถ้วน และรวมถึงการวิเคราะห์ส่วนที่ขาดไปของธุรกิจต่าง ๆ ปัจจัยเหล่านี้ท าให้
เกิดภาพรวมของธุรกิจ คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ สามารถสรุปได้ ดังต่อไปนี้ 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
   1) แหล่งงานศิลปะต่าง ๆ  
   2) สถานที่เช่าจัดตั้งธุรกิจ 
   3) ร้านท าเค้ก 
   4) ผู้ออกแบบตกแต่งร้าน 
   5) บาร์เทนเดอร์ 
   6) บาริสต้า 
   7) เพจรีวิวต่าง ๆ  
   8) ศิลปินงานอาร์ต 
   9) บริษัทขนส่งต่าง ๆ  
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
   1) การออกแบบตกแต่งร้านตามธีมแต่ละช่วงเวลา 
   2) การจัดกิจกรรมร่วมกับศิลปินเจ้าของผลงาน 
   3) การดีไซน์อาหารและเครื่องดื่มให้เป็นไปตามธีมแต่ละช่วง 
   4) บริหารจัดการบุคลากรภายในร้าน 
   5) คัดสรรค์วัตถุดิบต่าง ๆ ภายในร้านให้เป็นไปตามมาตรฐาน 
   6) ท าการตลาดออนไลน์ 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
   1) เงินทุน 
   2) งานศิลปะต่าง ๆ 
   3) เครื่องท ากาแฟ 
   4) คนส่งขนม 
   5) คอมพิวเตอร์และเครื่องคิดเงิน 
   6) ตู้แช่ขนมและวัตถุดิบ 
   7) เฟอร์นิเจอร์ภายในร้าน 
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   8) ระบบภายในร้าน อาทิเช่น POS, เมมเบอร์ 
   9) พนักงานภายในร้าน 
   10) วัตถุดิบต่าง ๆ  
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
   1) ค่าออกแบบและตกแต่งร้าน 
   2) ค่าเช่าสถานที่ 
   3) ค่าน้ าค่าไฟ 
   4) เงินเดือนพนักงาน 
   5) ค่าเครื่องท ากาแฟ 
   6) ค่าเฟอร์นิเจอร์ภายในร้าน 
   7) ค่าจ้างรีวิวต่าง ๆ  
   8) ค่าการตลาดออนไลน์และออฟไลน์ 
   9) ค่าเสื่อมต่าง ๆ 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ (Value Propositions) 
 ธุรกิจร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่จะส่งมอบให้ลูกค้า การบริการและวัตถุดิบที่มีคุณภาพ การ
เข้าใช้บริการภายในร้านมีความสะดวกสบาย มีพ้ืนที่โปร่งโล่งสบาย มีผลงานศิลปะให้ชื่นชม การ
ตกแต่งภายในร้านมีการหมุนเวียนเปลี่ยนไปตามช่วงเวลาตามงานศิลปะในช่วงนั้น ๆ ท าให้ผู้ใช้บริการ
มีความหลากหลายและเกิดการใช้บริการซ้ า ๆ ได้ การออกแบบภายในร้านท าให้ผู้ใช้บริการมีมุม
พักผ่อนและถ่ายรูป และยังมีพ้ืนที่ส าหรับ Working Space ภายในร้านอีกด้วย โดยส่วนเครื่องดื่มและ
อาหาร มีการออกแบบให้อิงตามผลงานศิลปะช่วงเวลานั้น เพ่ือดึงดูดความน่าสนใจจากผู้ใช้บริการ ใน
ส่วนของเครื่องดื่มกาแฟ โดยมีการน าเข้าวัตถุดิบทั้งในและนอกประเทศ โดยเมล็ดกาแฟมีการใช้การ
คั่วแบบกาแฟอาราบิก้าและโรบัสต้า ท าให้มีกลิ่นหอมเฉพาะตัว เหมาะกับคอกาแฟที่ใช้บริการ 
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
 โดยความสัมพันธ์กับลูกค้าคือการรักษาฐานลูกค้า การจูงใจลูกค้าด้วยสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ 
การลดราคาส าหรับเมมเบอร์ รวมไปถึงโปรโมชั่นต่าง ๆ เช่น โปรโมชั่นเดือนเกิด 
 1.4.7 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
 ร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ จะตั้งอยู่ ทองหล่อ ซึ่งเป็นย่านธุรกิจและเป็นย่านที่ชาวต่างชาติ
อาศัยอยู่เป็นจ านวนมาก นอกจากนี้ยังใช้โซลเซี่ยลมีเดียช่วยในการโปรโมท ท าให้กลุ่มลูกค้าเข้าถึง
ข้อมูลของร้านได้มากข้ึน ใช้เฟซบุ๊ก (Facebook) ในการโฆษณาเพราะเป็นแพลตฟอร์มอันดับต้น ๆ 
และมีฐานลูกค้าจ านวนมากอีกหนึ่งช่องทาง คือการใช้กลุ่ม Influencer เพ่ือรีวิวและโปรโมทท าให้
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้มากขึ้น 
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 1.4.8 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
 กลุ่มลูกค้าของทางร้าน คือ ผู้ที่ชื่นชอบผลงานศิลปะและต้องการหาสถานที่ส าหรับการ
พักผ่อน หรือพบปะสังสรรค์ และเป็นผู้มีรายได้ปานกลางขึ้นไป  
 1.4.9 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
 รายได้หลักจากร้านมาจากการจ าหน่ายสินค้าภายในร้าน 100% โดยมีการแบ่งออก  
3 ช่องทาง 
   1) ขายกาแฟและเครื่องดื่ม คิดเป็นร้อยละ 50%  
   2) ขายขนมและเบอเกอรรี่ คิดเป็นร้อยละ 30% 
   3) ขายอาหารจานหลัก คิดเป็นร้อยละ 20% 
 ดังนี้รายได้หลักมาจากการขายเครื่องดื่มและอาหารภายในร้าน และการขายสินค้าภายใน
ร้าน รวมถึงงานศิลปะภายในร้านที่ใช้ตกแต่ง โดยช่องทางจัดจ าหน่าย ได้แก่ ใช้บริการในร้าน  
รับกลับบ้าน และช่องทางผ่านแอปพลิเคชันต่าง ๆ 
 

 



 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 อุตสาหกรรมอาหารจัดเป็นหนึ่งในอุตสาหกรรมที่มีศักยภาพของประเทศไทย เนื่องจาก 
ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีที่ทรัพยากรทางธรรมชาติอุดมสมบูรณ์ท าให้สามารถน ามาใช้เป็นวัตถุดิบ 
หลักในการประกอบอาหาร ยิ่งไปกว่านั้นการส่งเสริมจากนโยบายภาครัฐ “ครัวไทยสู่ครัวโลก 
(Kitchen of the World)” ที่มุ่งเน้นการเป็นผู้น าการผลิตอาหารในอาเซียนและขยายช่องทางการ 
ลงทุนไปตลาดโลกมากข้ึน จะเป็นแรงขับเคลื่อนให้อุตสาหกรรมอาหารและร้านอาหารของไทยมีการ
ขยายตัวเพิ่มสูงขึ้นได้ในอนาคต ทั้งนี้ตลาดธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยสามารถแบ่ง ออกเป็น 6 
ประเภทหลัก ได้ดังนี้  
   1) ร้านอาหารขนาดเล็ก (Street Stalls/Kiosks) คือร้านอาหารที่มีขนาดเล็ก ราคา
ถูก และมีรายการอาหารที่จ ากัด โดยจะให้บริการอาหารจานเดียวที่เน้นความรวดเร็วในการให้บริการ
เป็นหลัก 
   2) คาเฟุ/บาร์ (  f    r ) คือ ร้านขายเครื่องดื่มทั่วไป เครื่องดื่มแอลกอฮอล์ 
รวมทั้ง อาหารและขนมหวานต่าง ๆ  
   3) ร้านอาหารที่ให้บริการเต็มรูปแบบ (Full-service Restaurant) คือร้านอาหาร 
ประเภทที่ให้บริการนั่งรับประทานที่ร้าน เน้นให้บริการอาหารมากกว่าเครื่องดื่ม ทั้งนี้รายการอาหาร 
จะมีความประณีตและหลากหลายรายการ 
   4) ฟาสต์ฟููด (Fast Food) คือร้านอาหารที่มีรายการอาหารที่จ ากัดเพียงไม่ก่ี
รายการ ส่วนมากจะเป็นอาหารจานด่วนที่เน้นความสะดวกรวดเร็ว รวมทั้งมีบริการซื้อกลับบ้าน 
(Takeaway) และไดร์ฟทรู (Drive-through) ในการให้บริการลูกค้า 
   5) ร้านอาหารแบบสั่งกลับบ้าน (100% Home Delivery/Takeaway) คือ
ร้านอาหาร ที่ไม่มีโต๊ะในการให้บริการแก่ลูกค้า โดยมีการให้บริการเพียงในรูปแบบการสั่งกลับบ้าน
เท่านั้น 
   6) ฟููดคอร์ต (Food Court หรือ Self-service Cafeterias) คือร้านอาหารที่ไม่มี
โต๊ะ ในการให้บริการแก่ลูกค้า โดยลูกค้าจะต้องสั่งอาหาร รับอาหาร และจ่ายค่าอาหารด้วยตนเองท่ี 
เคาน์เตอร์บริการ อาหาร ขนมหวาน และเครื่องดื่มโดยสินค้าท่ีให้บริการจะมีความหลากหลาย ส่วน 
ใหญ่นิยมให้บริการในศูนย์การค้า 
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2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 
 PESTEL Analysis คือ เครื่องมือที่ใช้ส าหรับการวิเคราะห์แนวโน้มของตลาด และวิเคราะห์ 
ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศัยข้อมูลของการเปลี่ยนแปลงของปัจจัยภายนอกต่าง ๆ ที่เราไม่
สามารถควบคุมได้ ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ก็ประกอบไปด้วย 
   1) Political Factors คือ ปัจจัยทางนโยบายและการเมือง 
   2) Economic Factors คือ ปัจจัยทางเศรษฐกิจ 
   3) Sociocultural Factors คือ ปัจจัยทางสภาพสังคม 
   4) Technological Factors คือ ปัจจัยทางเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ  
 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ ดังนี้ 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors) 
 ตั้งแต่ปี 2557 ประเทศไทยอยู่ภายใต้การปกครองโดยรัฐบาลของคณะรักษา ความสงบ
แห่งชาติ (คสช.) รัฐบาลภายใต้การน าของ พลเอก ประยุทธ์ จันทร์โอชา ได้ก าหนดแผนการพัฒนา
ประเทศ ที่จะก าหนดกรอบ และแนวทางการพัฒนาให้หน่วยงานของรัฐทุกภาคส่วนต้องท าตาม 
เพ่ือให้บรรลุวิสัยทัศน์ “ประเทศไทยมีความมั่นคง มั่งค่ัง ยั่งยืน เป็นประเทศท่ีพัฒนาแล้ว ด้วยการ
พัฒนา ตามหลักปรัชญาของเศรษฐกิจพอเพียง” หรือตามคติพจน์ “มั่นคง มั่งคั่ง ยั่งยืน” โดยมี
ระยะเวลาบังคับนานถึง 20 ปี ตั้งแต่ปี 2561–2580 ภายใต้ชื่อ“ยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี” โดยมีการ
แบ่งยุทธศาสตร์ ออกเป็น 6 ด้าน 
    1) ยุทธศาสตร์ด้านความมั่นคง 
    2) ยุทธศาสตร์ด้านการสร้างความสามารถในการแข่งขัน 
    3) ยุทธศาสตร์การพัฒนาและเสริมสร้างศักยภาพคน 
    4) ยุทธศาสตร์ด้านการสร้างโอกาสความเสมอภาคและเท่าเทียมกันทางสังคม 
    5) ยุทธศาสตร์ด้านการสร้างการเติบโตบนคุณภาพชีวิตที่เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม 
    6) ยุทธศาสตร์ด้านการปรับสมดุลและพัฒนาระบบการบริหารจัดการภาครัฐ 
 โดยในปี 2561 กระทรวงเกษตรฯ มีแนวทางการส่งเสริมพัฒนาเกษตรอินทรีย์ในหลายมิติ 
เพ่ือให้สอดคล้องกับยุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี ที่รัฐบาลก าหนดขึ้น ทั้งนี้ได้มีการก าหนดยุทธศาสตร์ การ
พัฒนาเกษตรอินทรีย์แห่งชาติ พ.ศ. 2560-2564 โดยมีเปูาหมายในการเพ่ิมพ้ืนที่เกษตรอินทรีย์ไม่ 
น้อยกว่า 600,000 ไร่ เพ่ิมจ านวนเกษตรกรที่ท าเกษตรอินทรีย์ไม่น้อยกว่า 30,000 ราย เพ่ิมสัดส่วน 
ตลาดสินค้าเกษตรอินทรีย์ในประเทศต่อตลาดส่งออก โดยมีสัดส่วนตลาดในประเทศ ร้อยละ 40 ต่อ 
ตลาดส่งออก ร้อยละ 60 และยกระดับกลุ่มเกษตรอินทรีย์วิถีพ้ืนเพ่ิมข้ึน เพ่ือมุ่งเป็นศูนย์กลางของ 
นวัตกรรมเกษตรแปรรูปและเกษตรอินทรีย์ (Hub of Innovation for Specialized and Organic 
Agriculture: HI-SO Agriculture) ทั้งนี้จะเห็นได้ว่าภาครัฐมีความเอาใจใส่และสนใจในการพัฒนา
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สินค้าเกษตร อินทรีย์อย่างมาก เพ่ือให้เป็นอาหารทางเลือกของผู้บริโภคและยังเป็นการสร้างความ
มั่นคงให้แกเ่กษตรกร ไม่ว่าจะเป็นการลดต้นทุนการผลิต การรวมกลุ่มผลิตสินค้านอกจากนี้ ตลาด
รองรับผลผลิตของเกษตรอินทรีย์ยังเปิดกว้างเพ่ิมมากขึ้น เพื่อให้สินค้าสามารถตอบโจทย์ความ
ต้องการของผู้บริโภคและสามารถเข้าถึงได้ง่าย ถ้าบริษัทหรือห้างหุ้นส่วนนิติบุคคลนั้นมีทุนจดทะเบียน
ช าระแล้วไม่เกิน 5,000,000 บาท และรายได้จากการขายสินค้าหรือให้บริการตลอดทั้งปี (รอบ
ระยะเวลาบัญชี) ไม่เกิน 30,000,000 บาท จะได้รับอัตราภาษีพิเศษส าหรับ SME ดังนี้ 
 
ภาพที่ 2.1: อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล 2565 
 

 
 
ที่มา: เปรียบเทียบอัตราภาษีเงินได้ บุคคลธรรมดา vs นิติบุคคล ปี 2565.  (2565).  สืบค้นจาก 

https://www.accrevo.com/articles/item/361. 
 
 2.2.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
 จากรายงานของธนาคารแห่งประเทศไทย พบว่า เศรษฐกิจไทยมีแนวโน้มการเติบโต เพ่ิมขึ้น
อย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะธุรกิจผลิตเพื่อการส่งออกมีการขยายตัวในระดับดี ในส่วนของธุรกิจผลิตเพ่ือ
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ตอบสนองความต้องการผู้บริโภคในประเทศปรับดีขึ้น แต่ยังจ ากัดอยู่ในสินค้าท่ีรองรับตลาดกลาง   
ถึงตลาดบน 
 การบริโภคและการลงทุนทั้งจากภาครัฐและภาคเอกชนที่มีการขยายตัว โดยเฉพาะการ
ลงทุนภาคเอกชนที่ได้รับประโยชน์จากการขยายตัวของภาคการส่งออก นอกจากนี้การใช้ จ่ายของรัฐ
ก็มีการปรับตัวที่ดีข้ึนจากปีท่ีผ่านมาจากการโครงการก่อสร้างโครงสร้างพ้ืนฐาน (Infrastructure)  
ต่าง ๆ เช่น โครงการรถไฟฟูา มอเตอร์เวย์ และการขยายสนามบิน เป็นต้น นอกจากนี้ ด้านการ
ก่อสร้างของภาครัฐทั่วไป เช่น ถนนชลประทาน ล้วนเป็นปัจจัยหลักในการขับเคลื่อนเศรษฐกิจใน
ระยะสั้นถึงกลาง รวมถึงเป็นส่วนช่วยในการยกระดับคุณภาพชีวิตของประชาชนและความสามารถใน
การด าเนินธุรกิจ ของไทย ทั้งนี้จากภาพรวมเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นส่งผลให้ผู้ประกอบการส่วนใหญ่มีความ
เชื่อมั่นต่อสภาพ เศรษฐกิจในระยะยาวที่เพ่ิมสูงขึ้น 
 ด้านการบริโภคภาคเอกชนการใช้จ่ายของผู้มีรายได้ปานกลางถึงสูงมีแนวโน้ม ขยายตัวตาม
เศรษฐกิจและความเชื่อมั่นเพ่ิมสูงขึ้น ทั้งในด้านการจ้างงานและรายได้ โดยเฉพาะในกลุ่มชนชั้นกลาง 
ขณะที่กลุ่มที่รายได้ครัวเรือนระดับน้อยถึงปานกลางยังคงมีอัตราการฟ้ืนตัวอย่างต่อเนื่อง ทั้งนี้ ใน
สภาวะที่การฟื้นตัวของรายได้ทีอ่ยู่ในระดับไม่สูงมากนัก ซึ่งเกิดข้ึนจากภาระหนี้ครัวเรือนที่สูง จึงเป็น
ผลต่อการบริโภคต่อภาคเอกชนในระยะยาว 
 ทั้งนี้เมื่อพิจารณาข้อมูลจากส านักงานสถิติแห่งชาติ พบว่า ความสามารถในการจับจ่ายใช้
สอยของผู้บริโภคในประเทศไทย โดยอ้างอิงจากรายได้เฉลี่ยและค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครัวเรือน จะพบว่า 
ตั้งแต่ปี 2550-2560 รายได้และค่าใช้จ่ายต่อครัวเรือนมีอัตราเพิ่มสูงขึ้น โดยรายได้ต่อครัวเรือน 
เพ่ิมข้ึนจากระดับประมาณ 18,660 บาทต่อเดือนเป็น 26,946 บาทต่อเดือนและค่าใช้จ่ายต่อ
ครัวเรือน เพ่ิมขึ้นจากระดับ 14,500 บาทต่อเดือน เป็น 21,437 บาทต่อเดือน ซึ่งแสดงให้เห็นว่า 
ผู้บริโภคมีความสามารถในการจับจ่ายใช้สอยเพ่ิมมากขึ้น อันเกิดจากการขยายตัวของเมืองและการ
เพ่ิมข้ึนของกิจกรรมทางธุรกิจ ส่งผลให้มีการพัฒนาคุณภาพความเป็นอยู่ของผู้บริโภค 
 2.2.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
 ด้วยวิถีชีวิตของผู้บริโภคในประเทศไทยที่เต็มไปด้วยความเร่งรีบและเคร่งเครียด จึงท าให้คน
ส่วนใหญ่มักจะหาเวลาและหาสถานที่ในการพักผ่อน ทั้งในแบบส่วนตัวหรือการพักผ่อน ร่วมกับ
ครอบครัวและเพ่ือน ๆ ซึ่งจาก Euromonitor พบว่า ลักษณะการรับประทานอาหาร (Eating 
Habits) ของผู้บริโภคในปัจจุบันนั้น ผู้บริโภคยังคงคาดหวังรูปแบบอาหารและร้านอาหารที่แตกต่างไป
จากเดิม รวมทั้งจากกระแส Social Media ท าให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมในการถ่ายรูปและแชร์รูป 
อาหารลง Social Media เพ่ือแสดงถึงไลฟ์สไตล์การใช้ชีวิตของบุคคลนั้นว่าก าลังท าอะไร ที่ไหน 
นอกจากนั้น คาเฟุไม่ใช่เพียงแค่สถานที่ส าหรับรับประทานอาหารเท่านั้น แต่ยังเป็นสถานที่ ที่ใช้ใน
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การพบปะสังสรรค์ หรือใช้ท ากิจกรรมร่วมกันกับครอบครัว กลุ่มเพ่ือน หรือเป็นสถานที่ ที่ใช้ส าหรับ
การพักผ่อน 
 ศูนย์วิจัยเศรษฐกิจธุรกิจ ธนาคารไทยพาณิชย์ (2560) ส ารวจพฤติกรรมผู้บริโภคในประเทศ 
เพ่ือให้เข้าใจถึงแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงการบริโภคท้ังในด้าน ไลฟ์สไตล์ รูปแบบสินค้าและบริการที่
ผู้บริโภคต้องการ รวมถึงสื่อที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ โดยส ารวจจากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 5,701 
ตัวอย่าง กว่า 67% เป็นผู้หญิง และ 33% เป็นผู้ชาย จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ที่มีอายุระหว่าง  
31-41 ปี เป็นพนักงานบริษัทกว่า 48% รองลงมา คือราชการและรัฐวิสาหกิจ 14% และส่วนใหญ่มี
รายได้เฉลี่ยอยู่ 3-5 หมื่นบาท โดย 51% อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพฯ และอีก 49% อยู่ในต่างจังหวัด 
พบว่า กว่า 75% ของผู้บริโภคใช้เวลาว่างกับการเล่นอินเทอร์เน็ตและโซเชียลมีเดีย โดยผู้บริโภคไทยมี 
พฤติกรรมที่ช่างเลือกและหาข้อมูลมากข้ึนในการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ อีกท้ังยังมีความ
ต้องการ สินค้าและบริการที่เฉพาะเจาะจงกับตัวเอง และกล้าซื้อสินค้าและบริการต่าง ๆ ในช่องทาง
ออนไลน์ มากขึ้น อีกท้ัง กว่า 80% ของผู้บริโภคยินดีจ่ายเงินเพิ่มเพ่ือให้ได้สินค้าและบริการที่ปรับแต่ง
ตามความต้องการเฉพาะบุคคลได้ (Personalization) หรือได้สินค้าและบริการที่มีคุณภาพสูงขึ้น 
รวมทั้งการหาข้อมูลในสื่อสังคมออนไลน์ยังคงเป็นช่องทางส าคัญโดยเฉพาะเกี่ยวกับการท่องเที่ยวและ
ร้านอาหาร  
 ทั้งนี้เมื่อมาพิจารณาถึงสื่อที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค พบว่าการรีวิวและ
โซเชียลมีเดียเป็นสื่อที่ทรงพลังมากที่สุด โดยเฉพาะสินค้าในกลุ่มท่องเที่ยว ร้านอาหาร สินค้าเพ่ือ 
ความงาม และบริการเสริมความงาม จากการส ารวจพบว่า ผู้บริโภคกว่า 50% มักเชื่อรีวิวและข้อมูลที่ 
มีการแชร์บนโลกออนไลน์มากกว่าสื่ออ่ืน ๆ เนื่องจากเป็นช่องทางที่ท าให้ผู้บริโภคได้รับรู้กระแสและ
ความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้าจากผู้คนทั่วทุกมุมโลก การใช้บริการจัดส่งอาหาร หรือ Delivery มี
แนวโน้มได้รับความนิยมสูงขึ้น เนื่องจากรูปแบบการใช้ชีวิตของผู้คนเปลี่ยนแปลงไป ทั้งการใช้ชีวิต
อย่างเร่งรีบ มีข้อจ ากัดด้านเวลาต้องการ ความสะดวกสบาย รวมถึงต้องการหลีกเลี่ยงการจราจรที่
ติดขัด โดยความสะดวกในการสั่งอาหารผ่าน ช่องทางออนไลน์ ทั้งทางเว็บไซต์และแอปพลิเคชัน ผ่าน
ช่องทางต่าง ๆ ทั้งที่ผู้ประกอบการร้านอาหาร พัฒนาขึ้นเอง ตัวกลางให้บริการสั่งอาหารออนไลน์ 
รวมถึงตัวกลางให้บริการรับซื้อหรือจัดส่งอาหารและ สินค้าต่าง ๆ มีส่วนกระตุ้นให้ผู้คนใช้บริการจัดส่ง
อาหารเพิ่มมากข้ึน และน่าจะช่วยหนุนให้ ผู้ประกอบการร้านอาหารมีรายได้จากบริการเพ่ิมสูงขึ้น โดย
คาดว่าตลาดบริการ Delivery อาหารโดย ผู้ประกอบการร้านอาหารในปี 2560 น่าจะมีมูลค่า 
26,000-27,000 ล้านบาท เติบโตร้อยละ 11-15 จากในปี 2559 อีกท้ัง จากเทรนด์รักสุขภาพท าให้
ผู้คนใส่ใจเลือกรับประทานอาหารที่มีประโยชน์ ต่อสุขภาพมากขึ้น เช่น การรับประทานผัก ผลไม้ และ
ธัญพืช การลดน้ าตาล เกลือ ไขมัน และการเลือก วัตถุดิบที่ไม่ใช้สารเคมีและวัตถุสังเคราะห์ เป็นต้น 
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ส่งผลให้อาหารเพื่อสุขภาพเป็นที่รู้จักและกลายเป็นทางเลือกในการรับประทานอาหารของคนไทยใน
วงกว้างมากขึ้น 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
 คงปฏิเสธไม่ได้ว่าทุกวันนี้เทคโนโลยีก าลังเข้ามามีบทบาทในการด าเนินชีวิตของ ทุก ๆ คน
ในปัจจุบันมากยิ่งขึ้น เนื่องจากการพัฒนาของเทคโนโลยีที่มีการเติบโตอย่างรวดเร็ว ส่งให้เทคโนโลยี   
ได้เข้ามาเป็นส่วนหนึ่งของการด าเนินชีวิตของผู้คนในปัจจุบัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งในรูปแบบ ของ
สมาร์ตโฟนและแท็บเล็ต ซึ่งส่งผลให้พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป ทั้งในเรื่องของการ พูดคุย 
การแชร์ข้อมูล และการซื้อสินค้า อีกทั้งจากความนิยมของ Social Media ที่เพ่ิมสูงขึ้น ส่งผลให้ 
รูปแบบการแลกเปลี่ยนข้อมูลและการบอกต่อของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงไป จึงอาจกล่าวได้ว่า
อินเทอร์เน็ต ก าลังเข้ามามีบทบาทมากขึ้นในปัจจุบัน โดยเฉพาะอย่างยิ่ง Social Media ที่เป็น
ช่องทางในการ ติดต่อสื่อสารที่รวดเร็วและเข้าถึงได้ง่าย ท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการ
สื่อสารและการบริโภค ของคนไทยไปอย่างสิ้นเชิง นอกจากนั้น Social Media ยังอิทธิพลต่อการเลือก
อาหารและร้านอาหาร ของผู้บริโภค เช่น ผู้บรโิภคบางส่วนตัดสินใจเลือกไปทานร้านอาหารตามเพ่ือน
ใน Social Media เป็นต้น 
 
2.3 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม ด้วย Five Forces 
Analysis) 
 การวิเคราะห์ความน่าสนใจของธุรกิจเพ่ือใช้ในการเตรียมความพร้อมในด้านของสินค้า และ
บริการ โดยการใช้เครื่องมือ Five-Forces Model เข้ามาช่วยในการประเมินความเสี่ยงของธุรกิจ 
 2.3.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 ส าหรับวัตถุดิบที่ใช้ส่วนใหญ่ภายในร้าน จะเป็นส่วนผสมของเครื่องดื่ม หลัก ๆ ของร้าน จะ
เป็นเมล็ดกาแฟ เนื่องจากประเทศไทยภาคเหนือ สามารถผลิตเมล็ดกาแฟเองได้ หรือมีแหล่งน าเข้า 
อ่ืนๆ อีกหลายเจ้าและหลายประเทศ ท าให้สามารถเลือกผู้จ าหน่ายได้หลากหลาย สามารถ
เปรียบเทียบคุณภาพ และปริมาณตามความต้องการได้ 
 2.3.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers)  
 ธุรกิจคาเฟุในปัจจุบันเกิดขึ้นอย่างแพร่หลาย มีร้านขนาดเล็กและขนาดใหญ่ ส่งผลให้ผู้ซื้อมี
สิทธิ์ ในการเลือกซื้อได้มากข้ึน เนื่องจากผู้ซื้อไม่มีต้นทุนในการเปลี่ยนร้านไปใช้บริการร้านอื่น ๆ ทั้งนี้
ธุรกิจร้าน คาเฟุต้องมีการสร้าง Brand Royalty ท าให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อซ้ า และสิ่งส าคัญคือการ
บริการและคุณภาพ ของผลิตภัณฑ์ในร้าน 
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 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 ในสังคมปัจจุบันผู้บริโภคหันไปใช้บริการ รับประทานอาหารนอกบ้านมากขึ้น เนื่องมาจาก 
การท างานที่วุ่นวาย หรือการอยู่อาศัยที่ปัจจุบัน นิยมอาศัยแบบคอนโดมิเนียม เพื่อความสะดวกใน
การเดินทาง ท าให้วันหยุดผู้คนส่วนใหญ่นิยม หาสถานที่พักผ่อน หรือพบประสังสรรค์ ท าให้ธุรกิจ 
คาเฟุเป็นที่นิยม ท าให้ผู้ประกอบการทั้งหลายเล็กลายใหญ่ สนใจเกี่ยวกับธุรกิจนี้มากข้ึน เพราะเป็นที่
ต้องการในสังคมจ านวนมาก ส่งผลให้ธุรกิจคาเฟุในปัจจุบันต้องมีการปรับตัว และสร้างความเชื่อม่ันให้
ผู้บริโภคเกิดการใช้บริการซ้ า ๆ  
 2.3.4 ภัยคุมคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 ธุรกิจคาเฟุก็เปรียบเสมือนธุรกิจร้านอาหารและเครื่องดื่มทั่ว ๆ ไป ต่างกันที่การตกแต่งและ
การให้บริการแต่ละร้าน ร้านอาหารที่สามารถให้บริการเต็มรูปแบบ ทั้งอาหารและเครื่องดื่ม ท าให้
ผู้บริโภคเปลี่ยนไปใช้บริการร้านอาหารเต็มรูปแบบมากข้ึน เนื่องจากสามารถตอบสนองความต้องการ
รูปแบบเดียวกันของผู้บริโภคได้ ท าให้เป็นอีกตัวเลือกส าหรับผู้บริโภค 
 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
 ธุรกิจคาเฟุเป็นธุรกิจที่มีการแข่งขันสูงในปัจจุบัน เกิดจากความต้องการของผู้บริโภคใน
ปัจจุบัน ที่ต้องการหาสถานที่ใหม่ ๆ ไปใช้บริการ มากกว่าการใช้บริการร้านเดิมซ้ า ๆ เพื่อเปลี่ยน
บรรยากาศ ท าให้ธุรกิจ คาเฟุมีคู่แข่งรายใหม่อยู่เสมอ เนื่องจากธุรกิจมีความเสี่ยงต่ าและต้นทุนที่ไม่สูง
มากนัก ดังนั้นธุรกิจคาเฟุ มีความจ าเป็นที่จะต้องสร้าง “ r nd Aw rene  ” ให้เกิดข้ึนมากที่สุด 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน (Competitors 
Analysis) 
 ธุรกิจคาเฟุเป็นธุรกิจที่เกิดขึ้นได้ง่าย เนื่องจากมีความต้องการต่อผู้บริโภคท่ีสูง ท าให้เกิด
คู่แข่ง ทางการค้ามากข้ึน โดยคู่แข่งอาจจะมาในรูปแบบของร้านบริเวณใกล้เคียงโดยรูปแบบการ
ให้บริการเน้นเพื่อพักผ่อนและสร้างสรรค์ โดยการวิเคราะห์คู่แข่งเพ่ือใช้เป็นแนวทางก าหนดกลยุทธ์ใน
การแข่งขันต่อไป 
 2.4.1 คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) 
 เป็นธุรกิจที่มีรูปแบบการให้บริการและผลิตภัณฑ์ที่มีความใกล้เคียงกัน 
   2.4.1.1 คู่แข่งทางตรง รายที่ 1 
   ร้าน A Clay Café 
   คาเฟุสีฟูาสุดเก๋ ย่านสาทร ที่น่านั่งจิบชาชิล ๆ ด้วยการตกแต่งร้านที่ให้ฟีลเหมือน
อยู่บ้าน ท าให้รู้สึกอบอุ่นเป็นกันเอง ในร้านยังมีการตกแต่งด้วยเซรามิก สุดน่ารักอยู่ทุก ๆ มุม เพราะ
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บริเวณชั้น 1 ของร้านมีการเวิร์คชอปท าเซรามิก น ามาเพ้นท์เซรามิก จาน ชาม แก้ว ถ้วย ต่าง ๆ กัน
ได้ เหมาะกับคนรักงานคราฟต์ต้องไปใช้บริการ ส่วนเมนูขนมก็หน้าตาน่ารัก รสชาติดี 
   ที่ตั้ง: 50 ซอย สาทร 8 แขวงสีลม เขตบางรัก กรุงเทพฯ 
   จุดแข็ง 
     1) เป็นร้านการให้บริการแบบเป็นกันเอง รูปแบบร้านให้บรรยากาศเหมือน
อยู่บ้านของตนเอง 
     2) มีกิจกรรมเวิร์คชอปการน าเซรามิกน ามาเพ้นต์ 
     3) มีบริการที่จอดรถ 
   จุดอ่อน 
    ราคาค่อนข้างสูงในการใช้บริการ 
 
ภาพที่ 2.2: บรรยากาศร้าน A Clay Café 
 

  
 
ที่มา: A clay cafe.  (2560). สืบค้นจาก https://www.facebook.com/aclaycafe/? 

locale=th_TH. 
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ภาพที่ 2.3: ตัวอย่างอาหารและเครื่องดื่มของร้าน A Clay Café 
 

 
 
ที่มา: A clay cafe.  (2566). สืบค้นจาก https://www.facebook.com/aclaycafe/? 

locale=th_TH. 
 
   2.4.1.2 คู่แข่งทางตรง รายที่ 2 
   ร้าน FUN Café Bangkok คาเฟุที่เหมาะกับคนรักศิลปะต้องมา ร้านมีบริการวาด
หน้าเค้กเอง ผู้ใช้บริการสามารถโชว์ฝีมือบนก้อนเค้กของตัวเองได้ ทางร้านมีอุปกรณ์ให้บริการ 
สามารถระบายสีบน Canva Cake ได้ ซึ่งบอกเลยว่านอกจากจะได้โชว์ศิลปะอันสวยงามบนเค้กแล้ว 
ตัวเค้กของที่นี่ยังรสชาติอร่อย สร้างความเพลิดเพลิน ประทับใจในการใช้บริการ 
   ที่ตั้ง: ย่าน MRT หัวล าโพง 
   จุดแข็ง 
     1) การเดินทางที่สะดวกร้านติดกับ MRT หัวล าโพง 
     2) ทางร้านมีกิจกรรมตกแต่งอาหารท าให้เพลินเพลินต่อการรับประทาน 
     3) มีบริการที่จอดรถ 
   จุดอ่อน 
     1) มีโต๊ะส าหรับให้บริการน้อยไม่เพียงพอต่อผู้ใช้บริการ 
     2) ราคาอาหารสูง 
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ภาพที่ 2.4: ตัวอย่างบรรยากาศภายในของร้าน FUN Café Bangkok 
 

 
 
ที่มา: FUN Café Bangkok.  (2566).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 

funcafebangkok/. 
 
ภาพที่ 2.5: ตัวอย่างอาหารและเครื่องดื่มของร้าน FUN Café Bangkok 
 

 
 
ที่มา: FUN Café Bangkok.  (2566).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 

funcafebangkok/. 
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 2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 
 กลุ่มของธุรกิจที่มีคุณสมบัติใกล้เคียงกันแต่มีราคาที่สูงกว่าหรือต่ ากว่า อาจจะมีการ
ให้บริการและผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกันเล็กน้อย 
   2.4.2.1 คู่แข่งทางอ้อมรายที่ 1 
   ร้าน Daydream Believer 
   ร้านอาหารและคาเฟุที่เน้นเสิร์ฟอาหารทานง่ายผสมผสานระหว่างสไตล์ฝรั่งและไทย 
พร้อมของหวานและเครื่องดื่ม ท่ามกลางบรรยากาศของบ้านในสวนสวยสไตล์อังกฤษและ นอกจาก
ที่นี่จะเป็นร้านอาหารและคาเฟุแล้วยังถูกออกแบบให้เป็น Creative Space พ้ืนทีส่ าหรับเหล่า คนรัก
งานอาร์ตให้ได้มานั่งท างาน รวมไปถึงยังสามารถเช่าพ้ืนที่เพ่ือจัดคลาสเวิร์กช็อป หรือจัดอีเวนต์ต่าง ๆ  
   ที่ตั้ง: ซอยพหลโยธิน 12 แขวงสามเสนใน เขตพญาไท กรุงเทพมหานคร  
   จุดแข็ง 
     1) CreativeSpaceพ้ืนทีส่ าหรับเหล่าคนรักงานอาร์ต 
     2) มีพ้ืนที่ให้เช่าส าหรบัจัดคลาสเวิร์คช็อปหรือจัดอีเวนต์ต่าง ๆ 
     3) บรรยากาศของร้านเป็นการผสมผสานระหว่างสไตล์ฝรั่งและไทย 
   จุดอ่อน 
     1) ด้วยอาหารที่เป็นการผสมผสานระหว่างสไตล์ฝรั่งและไทยจึงท าให้
รสชาติ ของอาหารยังไม่ค่อยตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 
     2) อาหารและเครื่องดื่มภายในร้านมีราคาท่ีค่อนข้างสูง 
 
ภาพที่ 2.6: ตัวอย่างบรรยากาศของ ร้าน Daydream Believer 
 

 
(ภาพมีต่อ) 
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ภาพที่ 2.6 (ต่อ): ตัวอย่างบรรยากาศของ ร้าน Daydream Believer 
 

 
 

ที่มา: Daydream Believer.  (2566).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 
Daydreambelieverbkk/?locale=th_TH. 

 
ภาพที่ 2.7: ตัวอย่างอาหารและเครื่องดื่มของร้าน Daydream Believer 
 

 

 
 
ที่มา: Daydream Believer.  (2566).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/ 

Daydreambelieverbkk/?locale=th_TH. 
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   2.4.2.2 คู่แข่งทางอ้อมรายที่ 2 
   ร้าน Porcupine CAFE  
   คาเฟุโทนสีขาวโดดเด่นสะดุดตาในลักษณะของบ้านหลังกะทัดรัด ภายในซอยอารีย์ 
ที่เหมาะส าหรับนั่งท างานเพลิน ๆ และปล่อยให้ร่างกายได้พักผ่อน ค าว่า Porcupine ซึ่งเป็นชื่อคาเฟุ 
แปลว่า เม่น ซึ่งเจ้าของให้นิยามของที่มาเพ่ิมเติมว่า เพราะที่นี่ถูกออกแบบให้มีลักษณะเหมือนถ้ า มี
พ้ืนที่ธรรมชาติ คล้ายที่อยู่อาศัยของเม่น ส่งผลให้ Porcupine Cafe มีความโดดเด่นเฉพาะตัวและ 
ไม่เหมือนใคร 
   ที่ตั้ง: พระรามที่ 6 ซอย 30 
   จุดแข็ง 
     1) การตกแต่งภายในร้านที่เน้นโทนสีขาวให้ความรู้สึกอบอุ่น 
     2) ราคาอาหารเป็นมิตรต่อผู้ใช้บริการ 
   จุดอ่อน 
     มีที่จอดรถไม่เพียงพอต่อผู้ใช้บริการ  

 
ภาพที่ 2.8: ตัวอย่างบรรยากาศของ ร้าน Porcupine CAFE 
 

 
 

ที่มา: Porcupine Café.  (2566).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/porcupineari/? 
locale=th_TH. 
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ภาพที่ 2.9: ตัวอย่างอาหารและเครื่องดื่มของ ร้าน Porcupine CAFE 
 

 
 

 
 

ที่มา: Porcupine Café.  (2566).  สืบค้นจาก https://www.facebook.com/porcupineari/? 
locale=th_TH. 

 
 2.4.3 สินค้าทดแทน (Substitute Product) 
 ธุรกิจคาเฟุผลิตภัณฑ์หลัก คือ กาแฟ ถือเป็นผลิตภัณฑ์หลักของร้านคาเฟุ ถ้าหากจะมีสินค้า
ใดมา ทนแทนกาแฟให้แก่ผู้บริโภคได้ อาจจะเป็นชานมไข่มุก น้ าผลไม้ปั่น หรือน้ าสมุนไพร สามารถ
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หาซื้อได้ สะดวกตามร้านค้าทั่วไปหรือร้านสะดวกซ้ือชั้นน า ดังนั้นสินค้าเหล้านี้ถือว่าเป็นสินค้าทดแทน
แก่ผู้บริโภคได้ 
 
2.5 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 2.5.1 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 1 คือ การตกแต่งร้าน 
 การตกแต่งร้านเป็นสิ่งส าคัญของร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ จากชื่อธุรกิจท าให้เห็นเด่นชัด
ว่า แนวทางการแต่งร้านเป็นไปตามแนวอาร์ตผสมผสมคาเฟุ สถานที่พักผ่อน พบปะสังสรรค์แล้ว ยัง
สามารถดื่มด่ ากับผลงานศิลปะที่ใช้ในการตกแต่งร้าน ด้วยที่อยู่จัดตั้งร้าน ย่าน ทองหล่อ เป็นแหล่งที่
วัยรุ่นนิยม และมีสไตล์ที่ค่อนข้างเฉพาะเหมาะกับคาเฟุอย่างยิ่ง ด้วยร้านเป็นแนวอาร์ตจะใช้จุดนี้ ใน
การสร้างความแตกต่างให้กับร้าน ท าให้เป็นที่พูดถึงของผู้มาใช้บริการ และเกิดการใช้บริการซ้ าได้ 
 2.5.2 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 2 คือ การบริการ 
 นอกจากร้านมีการตกแต่งที่เฉพาะแตกต่างจากคาเฟุทั่วไปแล้ว อีกสิ่งหนึ่งที่ส าคัญ คือ การ
ให้บริการของพนักงานภายในร้าน ทางร้านมีการอบรมให้พนักงานเน้นการบริการ ท าให้ลูกค้าเข้ามา
ใช้บริการในครั้งแรกเกิดความประทับใจ อาจจะเริ่มจากการถามไถ่ผู้มาใช้บริการ ดื่มกาแฟสไตล์ไหน 
หรือไปถึงการให้ข้อมูลเกี่ยวกับเครื่องดื่มจนไปถึงงานศิลปะภายในร้าน ทางร้านจะมีการให้ความรู้แก่
พนักงานเรื่องงานศิลปะภายในร้านที่ใช้ตกแต่งแต่ละช่วง ท าให้พนักงานมีความเข้าใจเกี่ยวกับผลงาน
อย่างแท้จริง ท าให้สามารถอธิบายแก่ผู้มาใช้บริการได้อย่างเข้าใจ การที่พนักงานบริการดี ท าให้ผู้มา
ใช้บริการเกิดความประทับใจ รู้สึกผ่อนคลายในการมาใช้บริการ เป็นผลดีต่อธุรกิจอย่างมาก 
 2.5.3 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จที่ 3 คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ 
 ธุรกิจคาเฟุนั้นมีการแข่งขันที่ค่อนข้างสูงอยู่แล้วในปัจจุบัน ท าให้มีผู้ประกอบการมากมาย
สนใจเข้ามา ท าธุรกิจคาเฟุเป็นจ านวนมาก นอกจากการตกแต่งร้านเพ่ือสร้างความแตกต่างแล้ว การ
บริการที่ดีก็เป็นส่วนส าคัญอีกประการ แต่ปัจจัยหลัก ๆ ท าให้เป็นที่พูดถึงของผู้มาใช้บริการ คือ 
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ทางร้านมีการเลือกใช้เมล็ดกาแฟทั้งในและนอกประเทศ จากแหล่งที่เชื่อถือได้
และได้รับมาตรฐานของเมล็ดกาแฟ ธุรกิจคาเฟุการที่มีกาแฟรสชาติที่ดี เป็นส่วนส าคัญให้เกิดจ านวน
ลูกค้ามากขึ้น เกิดการใช้บริการซ้ าและการบอกต่อให้แก่ผู้อ่ืนของผู้บริโภค จะท าให้ธุรกิจคาเฟุยั้งยืน
และสร้างรายได้ต่อไปได้  
 
2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
 จากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม ธุรกิจคาเฟุมีคู่แข่งจ านวนมาก เนื่องจากธุรกิจมีความ
ต้องการในตลาดค่อนข้างสูง ไม่ว่าจะเป็นสังคมท างาน นักเรียน/นักศึกษา ช่วงวันหยุดผู้บริโภคนิยมหา
สถานที่พักผ่อน พบปะสังสรรค์ เพ่ือพูดคุยกันในวันหยุด ท าให้ธุรกิจคาเฟุนั้นเป็นที่ต้องการต่อ
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ผู้บริโภคจ านวนมาก ดังนั้นผู้ประกอบการทั้งรายเล็กและรายใหญ่ จึงสนใจธุรกิจคาเฟุ เนื่องจากต้นทุน
ในการท ากจิการไม่สูงมากนะ ท าให้เกิดคู่แข็งจ านวนมาก จากการวิเคราะห์ครั้งนี้ จะเห็นได้ว่าถ้าหาก
จะด าเนินกิจการไปได้ดี ต้องสร้างความแตกต่างให้แก่ผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นการตกแต่งร้าน หรือการ
ให้บริการรวมไปถึงโปรโมทเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเปูาหมายให้มากข้ึน นอกจากนี้แล้วสิ่งส าคัญที่ท าให้เกิด
“ r nd Roy lty” กับทางร้านนั้นได้ คือ คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ธุรกิจคาเฟุ ผลิตภัณฑ์หลัก ๆ คือ 
กาแฟ ถ้าร้านมีกาแฟที่ดี ท าให้ผู้ใช้บริการรับรู้ถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์ได้ ท าให้ผู้บริโภคเกิดการใช้
บริการซ้ าได้ และการบริการที่ดีของพนักงานจะช่วยส่งผลท าให้ผู้บริโภคจดจ า เป็นผลดีต่อธุรกิจได้อีก
ด้วย 
 สรุปได้ว่า ธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่หรือคาเฟุสายอาร์ตนั้น ในปัจจุบันมีการเติบโตใน
ตลาดบ้างแล้วแต่ยังมีการแข่งขันที่ไม่มากเท่าคาเฟุแบบดั้งเดิม ผู้บริโภคส่วนใหญ่ที่ใช้บริการคาเฟุนั้น
ให้ความสนใจเกี่ยวกับธุรกิจคาเฟุแนวใหม ่ๆ รวมถึงคาเฟุสายอาร์ตด้วย ท าให้ผู้บริโภคสนใจที่จะใช้
บริการคาเฟุสายอาร์ตได้ ดังนั้นธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ หรือคาเฟุสายอาร์ต เป็นธุรกิจที่น่าสนใจ
ในการลงทุนประกอบกิจการของผู้ประกอบการได้  
 

 



 

บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: โลโก้ของคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
 

 
 
 ตราสัญญาลักษณ์ของธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เลือกใช้ชื่อที่ตรงตัว เพ่ือให้ผู้ใช้บริการ
เข้าใจได้ขาย ว่าร้านขายผลิตภัณฑ์แบบไหน และใช้สัญลักษณ์ของแก้วกาแฟที่มีรูปหัวใจ เพื่อสื่อถึง
การบริการของทาวร้าน ที่ใช้ความใส่ใจในการบริการ 
 
3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เป็นร้านคาเฟุที่มุ่งเน้นให้ความรู้สึกผ่อนคลาย เหมาะกับการพักผ่อน และบริการที่ดี
เปรียบเสมือนร้านเพ่ือน ร้านญาติ มุ่งเน้นคัดสรรค์วัตถุดิบให้เหมือนท าให้กับคนในครอบครัว
รับประทาน 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
 การให้บริการอาหารและเครื่องดื่มท่ีสร้างสรรค์อิงจากผลงานศิลปะที่ใช้ตกแต่งในแต่ละช่วง 
นอกจากรูปลักษณ์ท่ีสวยงามของเครื่องดื่มและอาหารแล้ว ยังค านึงถึง ความสะอาดและปลอดภัยต่อ
ผู้บริโภค ด้วยการคัดเลือกวัตถุดิบทั้งในและนอกประเทศท่ีมีคุณภาพดี นอกจากกระบวนการคัดสรร
วัตถุดิบแล้ว การให้บริการทางร้าน เป็นสิ่งที่ค านึกถึงหลัก ต้องการให้ผู้ใช้บริการได้รับการบริการที่
พอใจ  
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 3.2.3 เปูาหมาย (Goals) 
 เปูาหมายของธุรกิจจะแบ่งออกเป็น 2 ระยะ ได้แก่ เปูาหมายระยะสั้น คือ ช่วง 1-2 ปี แรก
ตั้งแต่ก่อตั้งธุรกิจ และเปูาหมายระยะยาว คือ ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจตั้งแต่ปีที่ 3  
   3.2.3.1 เปูาหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
     1) ในช่วง 1-2 ปีแรก ทางร้านต้องการสร้างการยอมรับและเป็นที่รู้จักแก่
ผู้บริโภค กลุ่มเปูาหมาย (Brand Awareness) ซึ่งได้แก่ กลุ่มนักเรียน/นักศึกษา และกลุ่มวัยท างาน 
เพ่ือให้เกิดการใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 
     2) สามารถสร้างยอดขายให้เติมโตไม่น้อยกว่าปีละ 5% 
     3) รักษาคุณภาพและการบริการให้คงที่ ให้ผู้ใช้บริการทุกคนได้รับการ
บริการและคุณภาพเดียวกัน 
   3.2.3.2 เปูาหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
   เปูาหมายละระยะยาวที่คาดหวัง คือ 
     1) ธุรกิจสามารถคืนทุนและสร้างก าไรได้ภายใน 2 ปี 
     2) ร้านเป็นที่รู้จักมากขึ้น 
     3) เพ่ิมจ านวนสาขาในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2-3 สาขา 
     4) มีการคิดค้นสูตรเครื่องดื่มและอาหาร เพ่ือให้มีความหลากหลายและ
สร้างการดึงดูดให้ผู้บริโภคอยู่เสมอ 
 
3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 3.3.1 SWOT Analysis 
   3.3.1.1 จุดแข็ง (Strength) 
     1) ทางร้านมีการน าศิลปะและอาร์ตต่างๆ มาตกแต่งภายในร้าน มีการ
สับเปลี่ยนหมุนเวียนไปแต่ละช่วงเวลา มีการจัดนิทรรศการรวมกับศิลปินเจ้าของผลงานในแต่ละช่วงที่
จัดแสดง และมีการจัดจ าหน่ายผลงานในคอลเลกชันพิเศษท่ีมีจ าหน่ายที่ร้านเพียงอย่างเดียว  
     2) เมนูอาหารและเครื่องดื่ม มีการรังสรรค์ให้อิงไปตามผลงานศิลปะในแต่
ละช่วงของการตกแต่งร้าน สร้างอารมณ์และความแปลกใหม่ให้แก่ผู้บริโภค และคุณภาพอาหารที่ได้
มาตรฐานของร้าน 
     3) การใหบ้ริการ พนักงานของร้านผ่านการอบรมเป็นอย่างดี มีการบริการ
เป็นกันเองและพนักงานยังสามารถให้ค าปรึกษาและให้ความรู้เกี่ยวกับเครื่องดื่มและอาหารภายในร้าน 
รวมไปถึงผลงานศิลปะท่ีตกแต่งภายในร้านแต่ละช่วงอีกด้วย 
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   3.3.1.2 จุดอ่อน (Weakness) 
     1) การตกแต่งร้าน ด้วยธีมของร้านเป็นธีม อาร์ตคาเฟุ จากการเริ่มต้น
อาจจะเริ่มน าผลงานของเจ้าของกิจการที่สะสมไว้น ามาตกแต่งร้าน ด้วยกระบวนการของร้านอยากให้
มีการสับเปลี่ยนหมุนเวียนของงานศิลปะ ท าให้อาจจะมีงานศิลปะไม่มีเพียงพอต่อการสับเปลี่ยน
หมุนเวียนในช่วงแรก จ าเป็นต้องหาพาร์ตเนอร์หรือผู้สะสมผลงานท่านอ่ืน ๆ รวมด้วยในอนาคต 
     2) เงินทุนมีอยู่อย่างจ ากัด ช่วงแรกของกิจการ มีต้นทุนต่าง ๆ ภายในร้าน
ค่อนข้างสูง ด้วยงบประมาณที่มีจ ากัดช่วงแรก ท าให้ไม่สามารถลงทุนได้อย่างเต็มที่ในช่วงแรก 
     3) ธุรกิจที่ไม่ถนัด อาจจะท าให้กระบวนการท างานของร้านล่าช้ากว่าคู่แข่ง 
ด้วยประสบการณ์ของเจ้าของกิจการยังไม่ช านาญในช่วงแรก 
   3.3.1.3 โอกาส (Opportunity) 
     1) เจ้าของกิจการ อยู่ในกลุ่มของคนเล่นงานอาร์ตและศิลปะ ท าให้มีการ
แนะน าในการตกแต่ง หรือรวมไปถึงการเข้าถึงศิลปินที่โด่งดังได้ ท าให้เกิดการร่วมงานระหว่างศิลปิน
และร้านได้อย่างง่าย  
     2) ท าเลที่ตั้ง ร้านอยู่ ย่าน ทองหล่อ โดยที่ทราบกันดีย่าน ทองหล่อ มีคาเฟุ 
และร้านอาหารมากมาย แต่ร้านคาเฟุสายอาร์ตยังมีไม่มากนัก ผู้บริโภคอยากสัมผัสบรรยากาศใหม่ ๆ 
และมีก าลังซื้อที่สูงในย่านนี้  
     3) ในปัจจุบันมีผู้สนใจในงานศิลปะมากข้ึน จะเห็นได้จากช่องทาง 
โซเซียลมีเดียต่าง ๆ กลุ่มคนรุ่นใหม่นักเรียน/นักศึกษา และกลุ่มวัยท างาน ในช่วงวันหยุดนิยมหา
สถานที่จัดนิทรรศการศิลปะเพ่ือเข้าชม และยังมีฐานลูกค้าเดิมของคนท่ีชอบศิลปะอยู่แล้ว ท าให้ร้าน
คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่เป็นที่น่าดึงดูดของกลุ่มลูกค้า 
   3.3.1.4 อุปสรรค (Threats) 
     1) เนื่องจากร้าน ตั้งอยู่ ย่านทองหล่อ ท าให้มีราคาเช่าพ้ืนที่ค่อนข้างสูง 
ในช่วงแรกกว่าจะเป็นที่รู้จัก ของลูกค้า ท าให้ทางร้านต้องแบกรับค่าใช้จ่ายในส่วนนี้ช่วงแรก 
     2) ธุรกิจคาเฟุเป็นธุรกิจที่สามารถท าได้ง่าย ท าให้มีการแข่งขันตลอดเวลา  
     3) ในปัจจุบันผู้บริโภคนิยมเปลี่ยนสถานที่ของคาเฟุในการใช้บริการแต่ละ
ครั้ง เพ่ือให้ได้รับประสบการณ์ใหม่ ๆ เสมอ ท าให้ยากต่อการดึงดูดลูกค้าให้กลับมาใช้บริการซ้ า ๆ ได้ 
 3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช้ TOWS Matrix 
   3.3.2.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
   จุดเด่นของร้าน คือการตกแต่งร้านและมีการจัดนิทรรศการร่วมกับศิลปินต่าง ๆ ทั้ง
ในไทยและเอเชีย และมีการจัดจ าหน่ายของพิเศษที่มีการท าร่วมกันระหว่างศิลปินและทางร้าน ท าให้
จุดนี้เองดึงดูดลุกค้าทั้งกลุ่มคนที่ชอบผลงานและลูกค้าทั่วไปที่เข้ามาใช้บริการภายในร้านได้นั้นเอง 
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   3.3.2.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงปูองกัน 
   ธุรกิจคาเฟุมีการแข่งขันที่สูง ไม่ว่าจะเป็นคาเฟุทั่วไปหรือคาเฟุสายอาร์ต ล้วนแล้ว
ผู้ประกอบการสามารถท าได้ทั้งนั้น นอกจากการตกแต่งแล้ว อีกสิ่งนี้จะช่วยดึงดูดลูกค้าได้ คือ รสชาติ
ของเครื่องดื่ม ทางร้านคัดสรรคเรื่องเมล็ดกาแฟที่ดี น ามาใช้ท ากาแฟ และใช้สูตรของทางร้านที่มีความ
เฉพาะตัว ท าให้สามารถดึงดูดลุกค้าได้ จุดนี้อีกการที่ร้านมีสูตรของทางร้านเอง ท าให้คู่แข่งท าตามได้
ยาก 
   3.3.2.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
   จุดอ่อนของร้าน คือ ที่จอดรถค่อนข้างน้อย ช่วงวันหยุดมีลูกค้าจ านวนมากท าให้ไม่
สามารถจอดรถได้เพียงพอ ทางร้านให้ลูกค้าจอดรถบริเวณใกล้เคียง ลูกค้าท่ีมาใช้บริการต้องช าระ
ค่าท่ีจอดรถ สามารถน า ยอดส่วนนี้มาเป็นส่วนลดค่าเครื่องดื่มและอาหารภายในร้านได้ 
   3.3.2.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
   ทางร้านต้องศึกษา กลยุทธ์ของธุรกิจคาเฟุทั่วไป หาจุดดึงดูดลูกค้า และการบริการ
จัดการระบบในร้านให้ดี ไม่ว่าจะเป็นการซื้อวัตถุดิบเข้าร้าน หรือการจ้างพนักงานในร้านให้เพียงพอ
ต่อลูกค้าที่ใช้บริการ ร่วมถึงการท าการค้าร่วมกับคาเฟุต่าง ๆ บริเวณรอบ ๆ เพื่อสร้างพันธมิตรที่ดีต่อ
คู่แข่ง 
 
3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ  
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 ธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ ช่วงเริ่มต้นกิจการช่วงแรก ได้มีการวางแผนการด าเนินกิจการ 
3 ปี จะต้องเป็นที่รู้จักของผู้บริโภค เพ่ือขยายสาขาไปยังจังหวัดท่องเที่ยวในประเทศไทยภายใน 5 ปี 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy)  
 จุดเด่นของร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ คือการตกแต่งภายในร้านด้วยศิลปะ บรรยากาศ
ภายในร้านให้ความรู้เหมือนแกลอรี่ในบ้าน มีความผ่อนคลาย เหมาะกับการดื่มกาแฟและชื่นชม
ผลงานศิลปะ เมื่อผู้มาใช้บริการภายในร้าน จะรู้ได้ทันทีว่านี้ คือ ร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy)  
 ร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เป็นร้านที่มีเอกลักษณ์ คือ งานศิลปะ ที่ตกแต่งภายในร้าน     
สิ่งส าคัญท่ีร้านตระหนักถึง คือ การให้ความรู้เกี่ยวกับผลงานศิลปะ ดังนั้นทางร้านจึงมีการจัดอบรมให้
ความรู้เกี่ยวกับพนักงานอยู่เสมอ เพื่อให้ลูกค้าได้รับข้อมูลที่ครบถ้วน นอกจากนี้แล้ว เครื่องดื่มดี ๆ  
คู่กับงานศิลปะ เป็นการผสมผสานได้อย่างลงตัว ในการดื่มกาแฟชื่นชมผลงาน ท าให้หน้าที่บาริต้ามี
ส่วนส าคัญอย่างมากภายในร้าน ดังนั้น ร้านจึงมีการจัดระดับความเชี่ยวชาญของการท ากาแฟ บาริต้า
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แต่ละคนมีสไตล์การท ากาแฟต่างกัน ท าให้ผู้มาใช้บริการสามารถเลือกสไตล์การดื่มกาแฟที่ตนชื่นชอบ
ได้ 
  3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด 
  สื่อที่เป็นกระแสในช่วงนี้ ปฏิเสธไม่ได้ว่า Tiktok มีส่วนท าให้ธุรกิจต่าง ๆ มียอดขายและ
เป็นที่รู้จักของผู้คนจ านวนมาก เนื่องจากเป็นวีดีโอสั้น ๆ เข้าใจง่าย ดังนั้นเราจึงจะน าสื่อโซเซยีลมีเดีย
นี้ มาท าการตลาด โดยการจ้าง Influencer ถ่ายบรรยากาศในร้านอาหาร ร่วมถึงการเดินทาง และ
ราคาอาหาร เพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ  
  3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน 
  ทางร้านวางแผนเกี่ยวกับการบันทึก รายรับ รายจ่าย กระแสเงินสด เพื่อให้สามารถ
คาดการณ์การด าเนิน งานของธุรกิจในอนาคต และยังมีแผนเงินทุนส ารองส าหรับใช้จ่ายฉุกเฉิน 
งบประมาณ 1 ล้านบาทถ้วน 
  3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์ 
  การบริหารผลิตภัณฑ์ของร้านคาเฟุแลพอาร์ตแกลอรี่แบ่งรายละเอียด ดังนี้ 
     1) วัตถุดิบจ าพวกเมล็ดกาแฟ ชา มีการจัดจ าแนก ประเภทในการใช้งาน 
และเก็บเป็นรหัสสินค้า เพ่ือให้ง่ายต่อการเช็คจ านวน ไม่เกิดการซื้อซ้ า และง่ายต่อการเช็ควันหมดอายุ
ของสินค้า ถ้าสินค้าหมดอายุทางร้านจะน าไปทิ้ง หรือจ าหน่ายให้ผู้น าไปให้ก่อเกิดประโยชน์ต่อไป 
     2) วัตถุดิบจ าพวก นม ไซรัป ส่วนผสมของเครื่องดื่ม ทางร้านใช้วิธีการ
บริหาร ซื้อวัตถุดิบมาก่อนจะใช้วัตถุดิบนั้นก่อน เพราะวัตถุดิบเหล่านี้มีอายุที่สั้น จะต้องบริหารให้ดี 
เพ่ือเป็นการประหยัดต้นทุน 
     3) ของหวานภายในร้าน เค้ก ทางร้านจะใช้วิธีการให้เช่าตู้เค้ก ผู้จ าหน่าย
เค้กจะท าการเช่าพ้ืนที่ในตู้ส าหรับวางขายเค้กภายในร้าน ทางร้านมีการจัดเก็บ % ของราคาขาย 
เพ่ือให้สินค้าไม่ค้างสต๊อกและสดใหม่ทุกวัน เมื่อหมดวันผู้เช่าจะต้องน าสินค้ากลับในทุก ๆ วัน  
   3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์ 
   ทางร้านมีระบบเมมเบอร์ในการสะสมแต้มรวมไปถึงสิทธิ์พิเศษต่าง ๆ ส าหรับลูกค้า 
อาทิเช่น ลูกค้ามีการใช้จ่ายตั้งแต่ 500 บาทข้ึนไป รับขนมเค้กทางฟรี 1 ชิ้น หรือแพ็คเกจส าหรับ
ครอบครัว ชุดเซต 799 ทานได้ 4 ท่านเครื่องดื่มและอาหารภายในร้าน ส าหรับสมาชิกเท่านั้น จุดนี้เอง
ท าให้ลูกค้าอยากจะเป็นสมาชิกของทางร้าน ในส่วนนี้เอง เรามีฐานลูกค้าในระบบของร้าน ทางร้านยัง
สามารถโปโมทสินค้าใหม่ ๆ หรือโปรโมชั่นต่าง ๆ ในระบบของร้านได้อีกด้วย จุดนี้เองสามารถสร้าง
ยอดขายเพ่ิมขึ้นได้ 
 

 



 

บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 4.1.1 เพ่ือต้องการรู้ความต้องการของผู้บริโภคในร้านคาเฟุ ในกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล 
 4.1.2 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้มาใช้บริการในร้านคาเฟุในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
 4.1.3 เพ่ือวิเคราะห์กลุ่มเปูาหมายเพ่ือท าการตลาด 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 4.2.1 น าข้อมูลมาวิเคราะห์ เพ่ือท าการตลาด โปรโมท ให้ตรงตามกลุ่มเปูาหมายของร้าน 
 4.2.2 น าข้อมูลที่ได้มาปรับปรุงแก้ไข ในส่วนที่ไม่เป็นไปตามความต้องการของผู้ใช้บริการ  
เช่น เรื่องรสชาติอาหารและเครื่องดื่ม การบริการของพนักงาน ราคาท่ีเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ มีจุดประสงค์เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาวางแผนกลยุทธ์ต่างๆ ในรูปแบบของธุรกิจ 
โดยใช้วิถีการ ตอบแบบเชิงปริมาณแบบสอบถามแก่กลุ่มเปูาหมาย คือ กลุ่มนักเรียน/นักศึกษา กลุ่ม
วัยท างาน และบุคคลทั่วไป เป็นจ านวน 100 คน เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรม การบริโภคเครื่องดื่มและ
อาหาร และการเข้าใช้บริการของกลุ่มเปูาหมาย 
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 วิธีการเก็บตัวอย่างของร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ ได้น าแบบสอบถามเป็นรูปแบบของ Link 
Google Form เพ่ือความสะดวกของผู้ตอบแบบสอบถาม น ามาเป็น QR Code ไปไว้ที่ร้าน 
Holy&me ซึ่งเป็นพาร์ตเนอร์ที่รู้จัก ประกอบกิจการเกี่ยวกับงานอาร์ต เพ่ือเข้าถึงกลุ่มเปูาหมายที่ชื่น
ชอบงานอาร์ตอยู่แล้ว ร้านเปิด 11 โมง–2 ทุ่มหยุดวันจันทร์ อีกสถานที่หนึ่งเป็นร้าน Marisace เป็น
กิจการภายในครอบครัว เป็นธุรกิจเกี่ยวกับ Café & Nail Spa ร้านตั้งอยู่สุขุมวิท 18 ซึ่งเป็นย่าน
ใกล้เคียงกับร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ โดยการติดปูาย QR Code แบบสอบถาม ให้ลุกค้าที่ใช้บริการ
ช่วยท าแบบสอบถาม และกับส่วนลดภายในร้าน กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่เป็นนักท่องเที่ยว อายุ 18-30 ปี 
ร้านเปิดบริการ 11 โมง–3 ทุ่ม หยุดทุกวันอังคาร ซึ่งในตัวอย่างสถานที่เก็บข้อมูลนั้นจะท าให้ได้ข้อมูล
ตรงตามกลุ่มเปูาหมายหลักของร้านและมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดในการท าแบบสอบถาม 
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4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมีที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ แบบสอบถามเชิงปริมาณ โดยเลือกค าถามเกี่ยวกับ
พฤติกรรมการใช้บริการของร้านคาเฟุ ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร มีค าถามปลายเปิดและปลายปิด 
และมีการเก็บแบบสอบถาม จ านวน 100 คน ซึ่งมีการแบ่งส่วนแบบสอบถาม ตามดังต่อไปนี้ 
 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ข้อมูลพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านคาเฟุ 
 
4.6 สรุปผลการวิจัย 
 การเก็บรวบรวมแบบสอบถามทางออนไลน์ เรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเข้าใช้บริการคาเฟุใน
กรุงเทพมหานคร ทั้งหมด จ านวน 103 คน 
 
ตารางที่ 4.1: ค าถามคัดกรอง ผู้บริโภคท่ีใช้บริการ 
 
ท่านอาศัยในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครหรือไหม จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 

ใช่ 81 76.6 
ไม่ใช่ 22 21.4 

 
 จากตารางข้อมูลแบบสอบถามทางออนไลน์ มีจ านวนผู้ใช้บริการคาเฟุที่อาศัยอย่าในพ้ืนที่
กรุงเทพมหานคร จ านวน 81 คน และไม่อาศัยอยู่ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 22 คน จากจ านวนผู้ท า
แบบสอบถาม 103 คน 
 ค าถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามที่ใช้บริการคาเฟุในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.2: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 

ชาย 37 35.9 
หญิง 66 64.1 
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ตารางที่ 4.3: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุ 
 

อายุ จ านวน (คน) 

ต่ ากว่า 15 ปี 0 
15-19 ปี 10 

20–29 ปี 60 

30–39 ปี 2 
40–49 ปี 2 

50 ปีขึ้นไป 29 

 
ตารางที่ 4.4: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 17 16.5  
ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 72 69.9 

สูงกว่าปริญญาตรี 14 13.6 

 
ตารางที่ 4.5: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้ 
 

รายได้ จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 

ต่ ากว่า 15,000 บาท 23 22.3% 
15,001–20,000 บาท  18 17.5 

20,001–30,000 บาท 28 27.2 

มากกว่า 30,000 บาท 19 18.4 
30,001–50,000 บาท 6 5.8 

50,000–100,000 บาท 4 3.9 

100,001–150,000 บาท  2 1.9 
150,000 บาทข้ึนไป 3 2.;9 
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 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคบริการคาเฟุในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.6: ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภคด้านความชื่นชอบงานศิลปะ 
 

ท่านมีความชื่นชอบงานศิลปะหรือไม่ จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 

ชื่อชอบ 80 98.8 
ไม่ชื่นชอบ 1 1.2 

 
ภาพที่ 4.1: เหตุผลที่ผู้บริโภคเลือกใช้บริการคาเฟุ 
 

 
 
ตารางที่ 4.7: ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค ด้านความถี่ในการใช้บริการคาเฟุ 
 

ความถี่ในการใช้บริการคาเฟุ จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 

1–2 ครั้งต่อสัปดาห์ 63 77.8 
3–4 ครั้งต่อสัปดาห์ 13 16 

5–6 ครั้งต่อสัปดาห์ 2 2.5 
มากกว่า 6 ครั้งต่อสัปดาห ์ 3 3.7 
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ตารางที่ 4.8: ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค ด้านระยะเวลาในการใช้บริการในแต่ละครั้ง 
 

ระยะเวลาในการใช้บริการในแต่ละครั้ง จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 

น้อยกว่า 30 นาที 7 8.6 
30 นาที–1 ชั่วโมง 42 51.9 

1 ชั่วโมง-2ชั่วโมง 29 35.8 

ตั้งแต่ 2 ชั่วโมงข้ึนไป 3 3.7 
 
ตารางที่ 4.9: ข้อมูลพฤติกรรมผู้บริโภค ด้านค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการใช้บริการ 
 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการใช้บริการ จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 
น้อยกว่า 80 บาท 4 4.9 

81-160 บาท 25 30.9 

161-200 บาท 19 23.5 
มากกว่า 201 บาทข้ึนไป 33 40.7 

 
ตารางที่ 4.10: ข้อมลูพฤติกรรมผู้บริโภค ด้านช่วงเวลาที่ท่านใช้บริการบ่อยที่สุด 
 

ช่วงเวลาใดท่ีท่านใช้บริการบ่อยที่สุด จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 
10.00–12.00 น. 15 18.8 

12.01–14.00 น. 18 22.5 
14.01–16.00 น 40 50% 

16.01–18.00 น. 5 6.3 

18.01–20.00 น 2 2.5 
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ตารางที่ 4.11: ท่านนั่งรับประทานที่ร้านหรือน ากลับไปรับประทาน 
 

ท่านนั่งรับประทานที่ร้านหรือน ากลับไป
รับประทาน 

จ านวน (คน) สัดส่วน (%) 

รับประทานในร้าน 73 91.3 

น ากลับไปรับประทาน 7 8.8 
 
 ความพึงพอใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อการใช้บริการคาเฟุ 
 
ภาพที่ 4.2: ความพึงพอใจของผู้บริโภค ด้านสินค้า 
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ภาพที่ 4.3: ความพึงพอใจของผู้บริโภค ด้านราคา 
 

 
 
ภาพที่ 4.4: ความพึงพอใจของผู้บริโภค ด้านสถานที่ 
 

 
 
 4.6.1 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายหลัก 
   4.6.1 กลุ่มเปูาหมายหลัก 
     1) กลุ่มวัยท างานที่อายุ 23-60 ปี 
     2) กลุ่มนักเรียน/นักศึกษา ในกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล 
     3) ผู้มีรายได้ปานกลางขึ้นไป ธุรกิจส่วนตัว ค้าขายออนไลน์ และอ่ืน ๆ  
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 4.6.2 กลุ่มตัวอย่างเปูาหมายรอง 
   4.6.2 กลุ่มเปูาหมายรอง 
     1) นักท่องเที่ยวต่างชาติ 
     2) บุคคลที่อาศัยอยู่ย่าน ทองหล่อ สุขุมวิท  
 
4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยทีน่ าสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 จากการเก็บข้อมูล ประเด็นหลัก เป็นรายได้ เป็นประเด็นที่น่าสนใจที่ผู้ท าแบบสอบถาม 
ร้อยละ 70 มีรายได้ที่เท่ากัน และข้อมูลช่วงอายุที่มีเกณฑ์เท่ากันถึง ร้อยละ 80 ของผู้ท าแบบสอบถาม
ทั้งหมด จากข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามการวิจัยครั้งนี้ ซึ่งเป็นประโยชน์ต่อการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด 
 เพ่ือน ามาพัฒนาแนวทางของธุรกิจให้ดีขึ้น เช่น การบริการจัดการ การบริการ คุณภาพ 
และช่วงเวลา จากข้อมูลทั้งหมดนี้ ท าให้เห็นข้อผิดพลาด กลุ่มเปูาหมาย ช่วงเวลา และน ามาปรับปรุง
ให้ธุรกิจมีประสิทธิภาพของร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
 

 



 

บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5.1.1 เพ่ิมการรู้จักและสร้างความน่าเชื่อถือ 
 การสร้างแบรนด์และการติดต่อสื่อสารที่ชัดเจนจะช่วยให้ลูกค้ารู้จักและเชื่อมั่นในร้านคาเฟุ 
 5.1.2 สร้างประสบการณ์ลูกค้าที่ดี 
 การให้บริการและบรรยากาศที่น่าสนใจและเป็นเอกลักษณ์จะช่วยสร้างประสบการณ์ที่ท าให้
ลูกค้าพอใจและกลับมาใช้บริการอีก 
 5.1.3 เพ่ิมยอดขาย 
 การส่งเสริมการขายโดยเสนอโปรโมชั่น สว่นลด หรือแพคเกจพิเศษ เพ่ือดึงดูดลูกค้าใหม่
และสร้างความต่อเนื่องในการซื้อสินค้า 
 5.1.4 สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า 
 การเก็บข้อมูลลูกค้าและการสื่อสารต่อเนื่องสร้างความเชื่อมั่นและสัมพันธ์ที่แข็งแกร่งกับ
ลูกค้า 
 5.1.5 สร้างชื่อเสียงและแบรนด์ 
 การสร้างและสร้างชื่อเสียงในวงการศิลปะและการสร้างแบรนด์อาร์ตแกลอรี่ที่มีคุณภาพจะ
ช่วยเข้าถึงกลุ่มเปูาหมาย 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
 คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่จะใช้กระบวนการ STP เพ่ือตรวจสอบและก าหนดกลุ่มลูกค้า
เปูาหมายและต าแหน่งทางการตลาดของธุรกิจ ดังนี้ 
 5.2.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
 การแบ่งส่วนทางการตลาดคือกระบวนการแบ่งกลุ่มลูกค้าในตลาดเป็นกลุ่มย่อยๆ ที่มีความ
เหมาะสมกันจากมุมมองพฤติกรรมการซื้อขาย พฤติกรรมการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ และคุณสมบัติ
ทางสังคม ในธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
 ตัวอย่างกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย 
   1) กลุ่มคนรักกาแฟที่สนใจความอร่อยและคุณภาพ 
   2) กลุ่มคนที่ต้องการพ้ืนที่ท างานหรือประชุมที่คาเฟุ 
   3) กลุ่มคนที่ต้องการประสบการณ์การกินแบบที่มีบรรยากาศ 
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 5.2.2 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (Targeting) 
 เมื่อแบ่งส่วนทางการตลาดเสร็จสิ้น จะเลือกกลุ่มลูกค้าเปูาหมายที่ต้องการเน้นการตลาด
และสื่อสาร กลุ่มลูกค้าเปูาหมายจะเป็นคนที่มีความสนใจและความต้องการที่เข้ากับคุณสมบัติของ
ธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
 ตัวอย่างการก าหนดกลุ่มลูกค้าเปูาหมาย 
   1) คนรุ่นใหม่ที่มีความสนใจในการเพลิดเพลินกับประสบการณ์กินกาแฟ 
   2) คนที่เลือกใช้คาเฟุเป็นสถานที่ท างานหรือที่พัก 
 5.2.3 ต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
 ต าแหน่งทางการตลาด คือการก าหนดบรรยากาศและแนวทางท่ีธุรกิจคาเฟุจะน าไปสู่ลูกค้า 
เพ่ือให้พวกเขามีมุมมองที่ชัดเจนเกี่ยวกับคุณค่าและการแตกต่างของธุรกิจคาเฟุในตลาด ตัวอย่างการ
ต าแหน่งทางการตลาด 
   1) คาเฟุคุณภาพสูงที่ให้กาแฟและประสบการณ์ที่เป็นพิเศษ 
   2) คาเฟุที่เหมาะส าหรับการท างานและการพบปะ 
 5.2.4 การแบง่ส่วนทางการตลาด (S: Segmentation) 
   5.2.4.1 การเชื่อมต่อกับความเป็นศิลปิน 
   คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่อาจเน้นการเชื่อมต่อกับความเป็นศิลปินของลูกค้า โดยจัด
กิจกรรมเช่น การจัดแสดงศิลปะ การสอนศิลปะ หรือการจัดอีเวนต์ที่เกี่ยวข้องกับศิลปะ 
   5.2.4.2 แบ่งตามพฤติกรรมการบริโภค 
   กลุ่มลูกค้าอาจถูกแบ่งตามพฤติกรรมการบริโภคของกาแฟ เช่น  
     1) คนที่รับประทานกาแฟทุกวัน 
     2) คนที่รับประทานกาแฟแต่ละสัปดาห์ 
     3) คนที่มีความสนใจทานกาแฟครั้งคราว 
   5.2.4.3 แบ่งตามกลุ่มอายุ 
   การแบ่งตามกลุ่มอายุเป็นวิธีที่เจาะลึกเพ่ิมเติม ในการประมาณการอารมณ์และ
ความต้องการของกลุ่มลูกค้าท่ีแตกต่างกัน ดังนั้นคาเฟุอาจแบ่งตามกลุ่มอายุ เช่น 
     1) วัยรุ่นที่ชื่นชอบการนั่งที่เป็นกันเอง 
     2) คนที่ใกล้สูงอายุที่อยากมีที่เล่นและพูดคุยกับเพ่ือน 
   5.2.4.4 แบ่งตามความต้องการและสิ่งที่แตกต่าง 
   กลุ่มลูกค้าอาจถูกแบ่งตามความต้องการและคุณสมบัติที่แตกต่าง เช่น 
     1) คนที่ต้องการบรรยากาศเงียบสงบในการทานกาแฟ 
     2) คนที่ต้องการพ้ืนที่ท างานหรือท างานคอมมิวนิตี้ 

 



36 

 5.2.5 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (T: Targeting) 
   1) การบริการและประสบการณ์ท่ีเฉพาะเจาะจง 
   คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่อาจต้องการให้ประสบการณ์การบริการที่เฉพาะเจาะจงและ
สร้างความประทับใจ จากการเสิร์ฟกาแฟไปพร้อมกับงานศิลปะหรือการจัดนิทรรศการศิลปะ 
   2) การเชื่อมต่อกับความเป็นศิลปิน 
   คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ อาจเน้นการเชื่อมต่อกับความเป็นศิลปินของลูกค้า  
โดยจัดกิจกรรมเช่น การจัดแสดงศิลปะ การสอนศิลปะ หรือการจัดอีเวนต์ที่เกี่ยวข้องกับศิลปะ 
   3) ความสนใจในศิลปะและความเอกลักษณ์ 
   กลุ่มลูกค้าที่สนใจในศิลปะและเป็นผู้รักความเอกลักษณ์อาจเป็นกลุ่มเปูาหมาย
ส าหรับคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เหล่านี้อาจต้องการสถานที่ที่มีบรรยากาศที่เน้นความคลาสสิกและสร้าง
แรงบันดาลใจ 
 5.2.6 กลุ่มเปูาหมายหลัก (Primary Target)  
   1) ศิลปินและนักออกแบบ 
   คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่มีเสน่ห์ที่มาจากความเชื่อมโยงกับศิลปะ ศิลปินและนัก
ออกแบบจะมีความสนใจในบรรยากาศที่เป็นเอกลักษณ์และสร้างแรงบันดาลใจส าหรับการสร้างงาน
ศิลปะ 
   2) คนรักความเงียบสงบและความเป็นส่วนตัว 
   คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ ที่มีบรรยากาศท่ีเงียบสงบและเป็นส่วนตัวเหมาะส าหรับคน
ที่อยากพักผ่อนหรือท างานอย่างเป็นส่วนตัว 
   3) ผู้สนใจในงานสร้างสรรค์ 
   คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เป็นสถานที่ท่ีนักเขียนและผู้ที่สนใจในการสร้างงานสรรค์
อาจมารวมตัวเพ่ือสร้างแรงบันดาลใจและแลกเปลี่ยนความคิดเห็น 
   4) คนที่อยากสัมผัสประสบการณ์แห่งความสงบ 
   คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เป็นสถานที่ท่ีคนสามารถมาพักผ่อนและสัมผัสความสงบสุข
ในบรรยากาศที่อบอุ่นและเป็นส่วนตัว 
 5.2.7 กลุ่มเปูาหมายรอง (Secondary Target) 
 ส าหรับคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เป็นกลุ่มลูกค้าที่มีความสนใจและเหมาะสมเช่นกัน แม้ว่า
กลุ่มนี้จะไม่ได้เป็นเปูาหมายหลัก แต่ก็ยังมีความส าคัญในการสร้างฐานลูกค้าและเพ่ิมประสิทธิภาพใน
การท าธุรกิจ ต่อไปนี้คือตัวอย่างกลุ่มเปูาหมายรองส าหรับคาเฟุอาร์ตแกลอรี่ 
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   1) นักท่องเที่ยวและนักเดินทาง 
   คาเฟุสายอาร์ตที่มีบรรยากาศที่เอกลักษณ์อาจดึงดูดนักท่องเที่ยวและนักเดินทาง
ที่มาเยี่ยมชมพ้ืนที่ 
   2) นักเรียนและนักศึกษา 
   นักเรียนและนักศึกษาที่ต้องการสถานที่ท างานหรือท างานกลุ่มอย่างมีเพ่ือนสามารถ
มารวมตัวกันในคาเฟุสายอาร์ต 
   3) คนที่มองหาการพบปะและท าความรู้จักใหม่ 
   คาเฟุสายอาร์ตที่เน้นการสร้างชุมชนและสถานที่ท่ีเหมาะส าหรับการพบปะและท า
ความรู้จักอาจดึงดูดคนที่ต้องการเสี่ยงทายและการสร้างความสัมพันธ์ใหม่ 
   4) ครอบครัวและเด็ก 
   คาเฟุสายอาร์ตที่มีบรรยากาศเป็นมิตรต่อครอบครัวและเด็กอาจเป็นที่เปูาหมาย
ส าหรับคนที่มีครอบครัวและต้องการสถานที่ท่ีเหมาะส าหรับเด็ก 
 5.2.8 กลุ่มลูกค้าเปูาหมาย (P: Positioning)  
 ส าหรับคาเฟุสายอาร์ตเป็นกระบวนการที่จะก าหนดและสร้างภาพลักษณ์ท่ีเฉพาะเจาะจงใน
ใจและความรู้สึกของลูกค้า เพ่ือให้คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่เด่นชัดและโดดเด่นออกจากคาเฟุทั่วไป 
   1) ระบุคุณค่าเฉพาะ 
   ก าหนดคุณค่าเฉพาะที่คาเฟุสายอาร์ตนั้นสร้างข้ึน เช่น บรรยากาศที่เป็นเอกลักษณ์ 
เมนูกาแฟและเครื่องดื่มที่หลากหลายและสร้างรสชาติที่เป็นเอกลักษณ์ เป็นต้น 
   2) การจัดสรรพื้นที่และออกแบบ 
   สร้างการจัดสรรพื้นที่และการออกแบบที่สอดคล้องกับคุณค่าเฉพาะของคาเฟุ 
สายอาร์ต ให้ผู้มาเยี่ยมชมรู้สึกเหมือนได้สัมผัสบรรยากาศและสไตล์ที่เฉพาะเจาะจงของคาเฟุ 
   3) การท าแบรนด์ 
   สร้างและก่อตั้งแบรนด์ของคาเฟุอาร์ตแกลอรี่ โดยใช้ชื่อ โลโก้ และสัญลักษณ์ที่
แตกต่างและตรงกับคุณค่าที่คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
   4) การท าโปรโมชั่นและกิจกรรม 
   สร้างโปรโมชั่นและกิจกรรมที่สอดคล้องกับภาพลักษณ์และคุณค่าของคาเฟุและ
อาร์ตแกลอรี่ เพ่ือดึงดูดลูกค้าและสร้างความสนใจ  
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5.3 Brand DNA 
 5.3.1 ประสบการณ์และความท้าทาย (Experience and Challenge) 
 สร้างประสบการณ์ท่ีไม่เหมือนใครส าหรับลูกค้า และแนะน าความท้าทายเพื่อสร้างความ
สนใจและแรงบันดาลใจ เช่น กิจกรรมท าร่วมกับศิลปิน อีเวนต์พิเศษ 
 5.3.2 การสื่อสารและเนื้อหา (Communication and Content) 
 ก าหนดลักษณะการสื่อสารที่สอดคล้องกับแนวคิดและบรรยากาศของคาเฟุและอาร์ต 
แกลอรี่ รวมถึงเนื้อหาบนโซเชียลมีเดีย และแพลตฟอร์มอ่ืน ๆ เช่น Facebook, TikTok และ 
Instragram  
 5.3.3 บรรยากาศและการออกแบบ (Ambiance and Design) 
 ก าหนดบรรยากาศท่ีเฉพาะเจาะจงของคาเฟุอาร์ตแกลอรี่ รวมถึงสไตล์การออกแบบภายใน
และภายนอก เพ่ือให้เด่นชัด 
 5.3.4 การจัดวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
 เป็นการรวมข้อมูลที่ส าคัญเกี่ยวกับแบรนด์ของคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่เข้าด้วยกัน เป็น
ประโยคเดียว เพื่อช่วยให้ผู้บริโภคเข้าใจและจ าได้อย่างง่ายดายว่าแบรนด์ของคาเฟุและอาร์ตมี
คุณลักษณะและการตกแต่งแตกต่างอย่างไร 
 
ภาพที่ 5.1: แผนภาพแสดงการรับรู้ (Brand Perceptual Map) 
 

 
 

ผู้สนใจ 

การออกแบบเมน ู

การบริการ 

ประสบการณ์ 

การสร้างบรรยากาศ 

การตลาด 
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  ผู้สนใจ: คือกลุ่มเปูาหมายที่คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ต้องการดึงดูด อาจเป็นคนรักศิลปะ
และการออกแบบ หรือผู้ที่ต้องการประสบการณ์ที่เรียบง่ายและเป็นเอกลักษณ์ในการสัมผัสกับอาร์ต
และความคิดสร้างสรรค์ 
  การตลาด: การเตรียมแผนการตลาดเพ่ือเชื่อมโยงกับกลุ่มเปูาหมาย รวมถึงการใช้
ช่องทางการตลาดที่เหมาะสม เช่น โซเชียลมีเดีย การแสดงสินค้า และความสามารถในการสร้างความ
ตื่นเต้นให้กับผู้สนใจ 
  การสร้างบรรยากาศ: การออกแบบและจัดต าแหน่งพ้ืนที่ให้เกิดบรรยากาศท่ีสอดคล้อง
กับความเป็นอาร์ต เช่น การใช้งานสีสัน เครื่องแสดงผลงานศิลปะ เฟอร์นิเจอร์ และการตกแต่งภายใน 
  การออกแบบเมนู: การสร้างเมนูอาหารและเครื่องดื่มที่เน้นความคิดสร้างสรรค์และการ
น าเสนอในลักษณะที่เป็นศิลปะ โดยค านึงถึงรสชาติ การน าเสนอ และความเป็นเอกลักษณ์ 
  การบริการ: การให้บริการที่มีคุณภาพและเป็นมาตรฐาน เช่น การฝึกพนักงานให้มี
ความรู้ความสามารถในการแนะน าเมนูและการให้ข้อมูลเกี่ยวกับความเป็นอาร์ตของสินค้า 
  ประสบการณ์: สร้างประสบการณ์ที่ไม่เพียงแค่การสัมผัสรสชาติอาหาร แต่เป็นการสร้าง
ประสบการณ์ที่เชื่อมโยงกับความคิดสร้างสรรค์และศิลปะ เช่น การจัดกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับศิลปะ 
การแสดงนิทรรศการ หรือการออกแบบสไตล์พิเศษในงานกาแฟ 
 
5.4 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด  
 5.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product)  
   1) เมนูเป็นศิลปะ สร้างเมนูอาหารและเครื่องดื่มที่เน้นความคิดสร้างสรรค์และ 
การน าเสนอในลักษณะที่เป็นศิลปะ การใช้สีสันและการเรียงเมนูให้สอดคล้องกับแนวคิดอาร์ตของ 
ร้านคาเฟุ 
   2) การร่วมมือกับศิลปิน ท าการร่วมมือกับศิลปินท้องถิ่นหรือช่างศิลปะเพ่ือ
สร้างสรรค์สินค้าพิเศษเช่นแก้วหรือจานที่มีลวดลายศิลปะ 
   3) สินค้าของคาเฟุ พัฒนาสินค้าเสริมเช่น เม็ดกาแฟที่บรรจุในบรรจุภัณฑ์สวยงาม 
ถุงผ้าส าหรับเก็บเมล็ดกาแฟ หรือของสะสมที่เก่ียวข้องกับคาเฟุ 
   4) การบริการ: ประสบการณ์การเข้าชม สร้างประสบการณ์การเข้าชมที่ไม่เพียงแค่
เรื่องการดื่มกาแฟ แต่เป็นการสร้างประสบการณ์ท่ีเน้นความเป็นอาร์ต การจัดกิจกรรมแสดงศิลปะ 
หรือนิทรรศการในร้านคาเฟุ 
   5) คอร์สเรียน จัดคอร์สเรียนเกี่ยวกับการท ากาแฟ เทคนิคการวาดรูป หรือการ
ออกแบบที่เกี่ยวข้องกับศิลปะ เพื่อสร้างความสนใจและเพ่ิมมูลค่าให้กับลูกค้า 
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   6) การจัดกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับอาร์ต สร้างเหตุการณ์พิเศษเช่นการจัดงานแสดง
ศิลปะ การแสดงสดจากศิลปิน หรือการเปิดตัวผลงานศิลปะใหม่ 
 5.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
   1) ก าหนดราคาสินค้าและเครื่องดื่มให้สอดคล้องกับความคุ้มค่าและความเป็น
เอกลักษณ์ของคาเฟุ ราคาอาจจะสูงกว่าคาเฟุทั่วไป เนื่องจากการน าเอาอาร์ตมาประยุกต์ใช้ใน
ผลิตภัณฑ์และบริการ 
   2) มอบบริการเพ่ิมเติมให้กับลูกค้าที่ช่วยเพิ่มความคุ้มค่า เช่น การให้ส่วนลดหรือ
คูปองส าหรับลูกค้าประจ า การให้บริการฟรีตามสินค้าที่ซื้อ หรือโปรโมชั่นพิเศษ 
   3) ก าหนดราคาคงที่ส าหรับกลุ่มเปูาหมายที่เน้นความเป็นอาร์ต เช่น นักศิลปะ นัก
ออกแบบ หรือคนรักศิลปะ 
   4) ก าหนดราคาพิเศษในช่วงเวลาที่มีเหตุการณ์หรือเทศกาลที่เกี่ยวข้องกับอาร์ต 
เช่น งานแสดงศิลปะในพ้ืนที่ใกล้เคียง งานนิทรรศการ หรือเทศกาลศิลปะ 
 5.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย (Place) 
   1) สร้างเว็บไซต์หรือแพลตฟอร์มการขายออนไลน์เพ่ือให้ลูกค้าสามารถสั่งซื้อ
ผลิตภัณฑ์และบริการได้ง่ายและสะดวก 
   2) มีการเข้าร่วมอีเวนต์ที่เก่ียวข้องกับศิลปะ การแสดงศิลปะ หรือการโปรโมตคาเฟุ
สายอาร์ตและสินค้า 
   3) สร้างความร่วมมือกับร้านอื่น ๆ เช่น ร้านสินค้าอาร์ต ร้านเสื้อผ้า หรือร้านอื่น ๆ 
เพ่ือจัดจ าหน่ายสินค้าร่วมกัน 
 5.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
   1) การใช้สื่อสังคมออนไลน์ สร้างเนื้อหาที่น่าสนใจบนโซเชียลมีเดียเกี่ยวกับคาเฟุ
สายอาร์ต เช่น รูปภาพของเมนูอาหารและเครื่องดื่มท่ีสวยงาม วิดีโอการท ากาแฟ หรือโพสต์เกี่ยวกับ
งานนิทรรศการที่คาเฟุเข้าร่วม 
   2) เว็บไซต์และบล็อก สร้างเว็บไซต์หรือบล็อกที่มีเนื้อหาที่เกี่ยวข้องกับคาเฟุและ
อาร์ตแกลอรี่ เช่น บทความเกี่ยวกับการเลือกเมล็ดกาแฟ ข้อมูลเกี่ยวกับศิลปินที่เข้าร่วมกับคาเฟุ หรือ
เรื่องราวเกี่ยวกับการเปิดร้านคาเฟุ 
   3) คอนเทนต์ที่สร้างสรรค์ สร้างคอนเทนต์ที่เป็นเอกลักษณ์และน่าสนใจ เช่น การ
อัพเดตเมนูใหม่ การแสดงผลงานศิลปะของลูกค้าท่ีเข้าร้าน 
   4) พันธมิตรและความร่วมมือ ร่วมมือกับศิลปินท้องถิ่น บริษัทที่เกี่ยวข้องกับศิลปะ 
หรือร้านค้าอ่ืน ๆ เพื่อจัดกิจกรรมพร้อมกันหรือให้ส่วนลดร่วมกัน 
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   5.3.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
     1) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Facebook 
      1.1) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Facebook เป็นกลยุทธ์ที่มี
ประสิทธิภาพในการสร้างความรู้สึกและเชื่อมโยงกับลูกค้าของคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
      1.2) สร้างและดูแลเพจธุรกิจบน Facebook สร้างเพจทางธุรกิจของ 
คาเฟุบน Facebook และเตรียมรูปแบบและเนื้อหาที่เก่ียวข้องกับบริการและอัตราค่าบริการของคา
เฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
      1.3) การแสดงเนื้อหาที่น่าสนใจ แชร์เนื้อหาที่น่าสนใจเกี่ยวกับการผลิต
กาแฟคุณภาพสูงและประสบการณ์การรับประทานที่คาเฟุเสนอ เช่น วิดีโอการชงกาแฟ รูปภาพของ
เมนูอาหาร หรือบทความเกี่ยวกับโลกของกาแฟ 
      1.4) การเน้นการสร้างเนื้อหาที่เรียนรู้และเพ่ือสนุก สร้างเนื้อหาที่
เกี่ยวกับการชงกาแฟที่น่าสนใจและเป็นประโยชน์ส าหรับลูกค้า เช่น วิธีการชงกาแฟในบ้าน วิธีเลือก
เมนูที่ตรงกับรสนิยม หรือข้อมูลเกี่ยวกับประโยชน์ของกาแฟส าหรับสุขภาพ 
      1.5) การใช้รูปแบบและกราฟิกท่ีมีสไตล์ สร้างรูปแบบกราฟิกและภาพ
ที่มีสไตล์เฉพาะของคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่เพ่ือสร้างความจ า Impression และความรู้สึกที่สอดคล้อง
กับบรรยากาศแห่งคาเฟุ 
      1.6) การใช้รูปแบบสื่อแบบสตอรี่ (Storytelling) ใช้รูปแบบสื่อแบบ
สตอรี่ในการเล่าเรื่องราวเกี่ยวกับเบื้องหลังและความพิเศษของคาเฟุ ชวนให้ลูกค้ารู้จักและเข้าใจ
เรื่องราวของคาเฟุ 
      1.7) การเปิดโอกาสให้กับผู้ติดต่อ สร้างโพสต์ที่เปิดโอกาสให้กับลูกค้ามี
โอกาสเข้าร่วมการอภิปรายและแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับกาแฟและประสบการณ์ท่ีคาเฟุเสนอ 
      1.8) การใช้โฆษณาแบบท าซ้ า (Retargeting) ใช้โฆษณาแบบท าซ้ าเพ่ือ
กลับมาติดต่อกับผู้ที่เคยแสดงความสนใจในเนื้อหาหรือโฆษณาของคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
      1.9) การจัดกิจกรรมและประกวด จัดกิจกรรมและประกวดออนไลน์
เกี่ยวกับกาแฟเพ่ือสร้างความตื่นเต้นและเข้าใกล้กับลูกค้า 
      1.10) การวัดและวิเคราะห์ผล วัดความส าเร็จของแคมเปญการตลาด
ผ่าน Facebook โดยใช้เครื่องมือวัดและวิเคราะห์ผล จากนั้นปรับปรุงกลยุทธ์ต่อไป 
      1.11) การใช้ Facebook เป็นช่องทางการตลาดสามารถช่วยสร้าง
ความน่าสนใจและเชื่อมโยงกับกลุ่มเปูาหมายของคาเฟุสายอาร์ตได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อสร้าง
ความสนใจและสร้างความชื่นชอบต่อบริการและผลิตภัณฑ์ของคาเฟุ 
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    2) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Instagram 
     2.1) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Instagram เป็นกลยุทธ์ที่เหมาะส าหรับ
คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่เพราะช่วยสร้างภาพลักษณ์และการเชื่อมโยงกับกลุ่มเปูาหมายที่มีแนวโน้มใช้
แอปพลิเคชันนี้  
     2.2) สร้างโปรไฟล์และปรับแต่ง สร้างโปรไฟล์ธุรกิจของคาเฟุบน 
Instagram โดยใช้ชื่อผู้ใช้ที่สื่อความเป็นเอกลักษณ์และโปรไฟล์รูปแบบที่สอดคล้องกับแนวคิดของ 
คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
     2.3) การแสดงเนื้อหาคุณภาพ แชร์รูปภาพและวิดีโอที่มีคุณภาพสูงเกี่ยวกับ
การชงกาแฟและผลิตภัณฑ์ของคาเฟุ ใช้ภาพสวยงามเพ่ือสร้างความทรงจ าและความเป็นเอกลักษณ์ 
ใช้ค าแท็กและแฮชแท็กท่ีเกี่ยวข้อง ใช้ค าแท็กและแฮชแท็กที่เก่ียวข้องกับคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
เพ่ือให้ผู้ใช้งานสามารถค้นหาและเชื่อมโยงกับเนื้อหาของทางร้าน 
     2.4) การใช้ Instagram Stories เพ่ือแสดงภาพเบื้องหลังและเนื้อหาแบบ 
Temporary ที่สะดวกและน่าสนใจ เช่น การสร้างคอลเลกชันเพ่ือสร้างความตื่นเต้นในการแชร์เนื้อหา
ในระยะเวลาสั้น ๆ. 
     2.5) การใช้คุณสมบัติ Instagram Live เพ่ือสร้างสัมมนาหรือการแนะน า
เกี่ยวกับกาแฟ และช่วยเชื่อมโยงกับผู้ติดตามในเวลาจริง 
     2.6) การสร้างแรงบันดาลใจ แชร์เนื้อหาที่เก่ียวกับการชงกาแฟที่เพ่ิม
ความรู้และแรงบันดาลใจให้กับผู้ติดตาม เช่น วิธีการชงกาแฟแบบต่าง ๆ หรือเรื่องราวเกี่ยวกับกาแฟ 
     2.7) การจัดกิจกรรมและการประกวด จัดกิจกรรมหรือการประกวดบน 
Instagram เพ่ือสร้างความสนใจและประชาสัมพันธ์กับกลุ่มเปูาหมาย 
     2.8) การติดต่อร่วมงาน สร้างความเชื่อมโยงกับ Influencers ทีเ่กี่ยวข้อง
กับอุตสาหกรรมกาแฟ เพ่ือช่วยในการแนะน าและการโปรโมตคาเฟุ 
     2.9) การใช้ Instagram Shopping เพ่ือแสดงผลิตภัณฑ์และเมนูของคาเฟุ
โดยตรงในโพสต์ และเพ่ือเพ่ิมความสะดวกในการท าการสั่งซื้อผ่านแอปพลิเคชัน 
     การท าการตลาดผ่านช่องทาง Instagram ช่วยให้คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่
สามารถเชื่อมโยงและสร้างความสนใจของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสร้างการติดตามและ
ความสนใจจากกลุ่มเปูาหมายของทางร้าน 
     3) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Google Ads 
     การท าการตลาดผ่านช่องทาง Google Ads เป็นวิธีที่มีประสิทธิภาพในการ
เพ่ิมความรู้สึกและการเปิดโอกาสให้กับลูกค้าท่ีก าลังค้นหาบริการและผลิตภัณฑ์ของคาเฟุสายอาร์ต 
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      3.1) การก าหนดเปูาหมายของการโฆษณาและค าค้นที่เก่ียวข้องกับ
บริการและผลิตภัณฑ์ของคาเฟุสายอาร์ต เช่น “กาแฟคุณภาพสูง” หรือ “คาเฟุสายอาร์ต” 
      3.2) การสร้างแคมเปญ Google Ads โดยเลือกประเภทการโฆษณาท่ี
เหมาะสม เช่น การค้นหา (Search Ads) หรือการแสดงโฆษณาบนเว็บไซต์ (Display Ads) 
      3.3) การเลือกค าค้นที่เหมาะสม เลือกค าค้นที่เกี่ยวข้องกับการค้นหา
ของลูกค้า เพ่ือให้โฆษณาของคุณปรากฏในผลการค้นหาที่เกี่ยวข้อง 
      3.4) การสร้างประกาศโฆษณาที่มีข้อความน่าสนใจและเนื้อหาที่สร้าง
ความตื่นเต้น เพ่ือดึงดูดคลิกจากผู้ค้นหา 
      3.5) การก าหนดงบประมาณที่ต้องการใช้ส าหรับแคมเปญและก าหนด
ราคาที่พร้อมจ่ายต่อคลิกหรือการแสดงโฆษณา 
      3.6) การเลือกกลุ่มเปูาหมายที่เหมาะสมและก าหนดที่ตั้งภูมิภาคท่ีทาง
ร้านต้องการให้โฆษณาปรากฏ 
      3.7) การวิเคราะห์และปรับปรุง ติดตามผลการโฆษณาผ่าน Google 
Ads และวิเคราะห์การคลิก การแสดงโฆษณา และการแปลงผู้เยี่ยมชมเป็นลูกค้า จากนั้นปรับปรุง
แคมเปญให้เพ่ิมประสิทธิภาพ 
      3.8) การใช้คุณสมบัติเสริมของ Google Ads เช่นแสดงข้อความเสริม
ในประกาศ (Ad Extensions) เพ่ือเพ่ิมข้อมูลเพ่ิมเติมและเพ่ิมความน่าสนใจในโฆษณา 
      3.9) การรีบิวและปรับปรุง ด าเนินการรีบิวแคมเปญในระยะเวลาที่
เหมาะสมเพ่ือดูผลและปรับปรุงข้อมูลในแคมเปญเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ 
     การท าการตลาดผ่าน Google Ads ช่วยให้คาเฟุสายอาร์ตสามารถปรับกล
ยุทธ์การตลาดให้เข้ากับการค้นหาและความต้องการของลูกค้าในขณะที่พวกเขาก าลังค้นหาบริการ
และผลิตภัณฑ์ที่เกี่ยวข้องกับกาแฟ 
   5.3.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
      1) การจัดท า Marketing Campaigns 
      การจัดท า Marketing Campaigns ส าหรับคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่เป็น
กระบวนการที่ซับซ้อนที่ต้องการการวางแผนและการปฏิบัติที่รอบคอบ เพื่อสร้างความตื่นเต้นและ
ดึงดูดความสนใจจากลูกค้า เหตุการณ์หรือโอกาสพิเศษในการท าการตลาดสามารถเป็นแรงบันดาลใจ
ในการสร้างแคมเปญ 
       1.1) ระบุเปูาหมายของแคมเปญที่ต้องการท าเช่น เพ่ิมยอดขาย 
สร้างความรู้สึก เพิ่มจ านวนลูกค้าใหม่ หรือคืนค่าลูกค้าเดิม และระบุกลุ่มเปูาหมายที่เก่ียวข้อง เช่น คน
รักกาแฟคุณภาพสูง หรือคนที่สนใจสุขภาพและความเป็นอยู่ที่ดี 
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       1.2) วิเคราะห์สภาพแวดล้อมและแนวโน้ม ศึกษาแนวโน้มในตลาด
ของกาแฟและอาหารสุขภาพ เช่น พฤติกรรมการบริโภค และความต้องการของลูกค้า เพ่ือปรับแผน
แคมเปญให้เข้ากับความต้องการของตลาด 
       1.3) การวางแผนกิจกรรมและโปรโมชั่นที่เก่ียวข้องกับแคมเปญ 
เช่น การเปิดตัวเมนูใหม่ การจัดกิจกรรมสัมมนา เป็นต้น และก าหนดความส าคัญของแต่ละกิจกรรม 
       1.4) การออกแบบวัสดุโฆษณา เช่น โพสต์สื่อสังคมออนไลน์ วิดีโอ
การสร้างเมนู ภาพสวยงามของกาแฟ เป็นต้น และสร้างเนื้อหาที่เกี่ยวข้องกับความต้องการของ
กลุ่มเปูาหมาย 
       1.5) การเลือกช่องทางท่ีเหมาะสมในการสื่อสารกับกลุ่มเปูาหมาย 
เช่น โฆษณาบนโซเชียลมีเดีย โฆษณาทางออนไลน์ หรือการใช้เครื่องมือการค้นหา Google Ads 
       1.6) การวางแผนงบประมาณ ก าหนดงบประมาณที่สามารถใช้
ส าหรับแคมเปญแต่ละรายการ เพ่ือไม่ให้เกินความสามารถของธุรกิจ 
       1.7) การวางแผนแคมเปญออนไลน์: สร้างแคมเปญบน 
โซเชียลมีเดียและเครื่องมือออนไลน์อื่น ๆ เช่น เว็บไซต์ของคาเฟุ และระบุก าหนดเวลาการโพสต์ 
เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเปูาหมายในช่วงเวลาที่เหมาะสม 
       1.8) การวัดและวิเคราะห์ผล: ติดตามและวิเคราะห์ผลแคมเปญ 
และวัดระดับความส าเร็จที่ถูกก าหนดไว้ และด าเนินการปรับปรุงตามผลการวิเคราะห์ 
       1.9) การสร้างความตื่นเต้นและความสนใจ สร้างความตื่นเต้นใน
กลุ่มเปูาหมายด้วยการใช้เนื้อหาที่เป็นสาระและน่าสนใจ เช่น โปรโมชั่นพิเศษ การแข่งขัน หรือ
กิจกรรมสัมมนา 
       1.10) การจัดท า Marketing Campaigns ให้กับคาเฟุและอาร์ต
แกลอรี่เป็นกระบวนการที่ต้องท าการวางแผนและการท างานร่วมกันระหว่างทีมในธุรกิจ เพื่อให้แน่ใจ
ว่าแคมเปญสามารถท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพและสร้างผลลัพธ์ที่ต้องการ 
     2) การมอบคูปองส่วนลด On-top 
     การมอบคูปองส่วนลด On-top เป็นกลยุทธ์การตลาดที่สามารถช่วยเพิ่ม
ยอดขายและดึงดูดความสนใจของลูกค้าในคาเฟุสายอาร์ตได้ โดยคูปองส่วนลด On-top คือคูปองที่
ลูกค้าสามารถใช้เพ่ิมเติมเหนือราคาขายปกติ เพ่ือรับส่วนลดหรือข้อเสนอพิเศษเม่ือซื้อสินค้าหรือ
บริการที่ร้านคาเฟุสายอาร์ต 
      2.1) ก าหนดส่วนลดที่จะมอบให้กับลูกค้า เช่น เปอร์เซ็นต์ส่วนลดหรือ
จ านวนเงินที่ลดลง 
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      2.2) ก าหนดเงื่อนไขการใช้คูปองส่วนลด เช่น ใช้ได้เฉพาะช่วงเวลาหรือ
วันที่ก าหนด เป็นต้น 
      2.3) การสร้างวัสดุโฆษณา ออกแบบคูปองส่วนลดที่มีรูปแบบน่าสนใจ
และมีข้อความที่ชัดเจน เพ่ือให้ลูกค้าเข้าใจเงื่อนไขและสิทธิประโยชน์ที่ได้รับ 
      2.4) การโปรโมตคูปองส่วนลดทางสังคมออนไลน์ หรือผ่านช่องทางอ่ืน 
ๆ เพื่อเพ่ิมการรับรู้และความสนใจจากลูกค้า 
      2.5) การให้บริการและการใช้คูปอง พร้อมให้บริการลูกค้าที่มาใช้คูปอง
ส่วนลด โดยให้ค าแนะน าและข้อมูลเพ่ิมเติมเก่ียวกับสินค้าหรือบริการ 
      2.6) การวิเคราะห์และวัดผลติดตามและวัดผลการใช้คูปองส่วนลด เพื่อ
วิเคราะห์ว่ากลยุทธ์นี้มีผลในการดึงดูดความสนใจและเพ่ิมยอดขายหรือไม่ 
     การมอบคูปองส่วนลด On-top เป็นวิธีที่ดีในการสร้างความตื่นเต้นให้กับ
ลูกค้า และเพ่ิมการเข้าร้านและการซื้อสินค้าหรือบริการของคาเฟุสายอาร์ต ท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าได้รับ
ความคุ้มค่าและพิเศษเมื่อมาที่ร้านของทางร้าน 
     4) การพัฒนาระบบ Membership Rewards 
     การพัฒนาระบบ Membership Rewards ส าหรับคาเฟุสายอาร์ตเป็นกล
ยุทธ์ที่ดีในการสร้างความผูกพันและรักษาลูกค้า เพ่ือเพ่ิมความภักดีและสร้างความเชื่อมั่นในการ
เลือกใช้บริการของคาเฟุ เรามาดูขั้นตอนในการพัฒนาระบบ Membership Rewards ของคาเฟุสาย
อาร์ต 
      4.1) ก าหนดเปูาหมายและประโยชน์ ก าหนดเปูาหมายที่ต้องการที่จะ
บริการให้กับสมาชิก เช่น เพิ่มยอดขาย รักษาความภักดีของลูกค้าเดิม หรือดึงดูดลูกค้าใหม่ และระบุ
ประโยชน์ที่สมาชิกจะได้รับ เช่น ส่วนลดพิเศษ ของแถม การเข้าร่วมกิจกรรมพิเศษ เป็นต้น 
      4.2) ระบุสิทธิประโยชน์และระดับสมาชิก: ก าหนดระดับสมาชิกต่าง ๆ 
และสิทธิประโยชน์ที่สมาชิกจะได้รับในแต่ละระดับ เช่น ระดับเริ่มต้นได้ส่วนลด 10% ระดับสูงสุดได้
ส่วนลด 20% และอ่ืน ๆ 
      4.3) ระบบคะแนนและการสะสม: สร้างระบบคะแนนในการใช้บริการ 
โดยสมาชิกสามารถสะสมคะแนนจากการซื้อสินค้าหรือบริการ เมื่อสะสมคะแนนครบก าหนดสามารถ
ใช้เป็นส่วนลดหรือสิทธิประโยชน์ต่าง ๆ ได้ 
      4.4) ระบบสมัครสมาชิกและการติดตาม: สร้างระบบสมัครสมาชิกท่ี
สะดวกและง่ายต่อลูกค้า เพ่ือให้พวกเขาสามารถเข้าร่วมโปรแกรมได้แบบทันที และติดตามข้อมูลของ
สมาชิกเพ่ือให้บริการที่ดีต่อไป 

 



46 

      4.5) สร้างการสื่อสารและโปรโมท: สร้างกิจกรรมส่งเสริมและโปรโมท
ระบบ Membership Rewards ให้กับสมาชิก ผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น โซเชียลมีเดีย อีเมล หรือการ
ประกาศในร้าน 
      4.6) การประเมินและปรับปรุง: ติดตามผลระบบ Membership 
Rewards และวัดความส าเร็จตามเปูาหมายที่ตั้งไว้ และน าข้อมูลนี้มาปรับปรุงระบบให้มีประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึ้น 
      4.7) สร้างประสบการณ์สมาชิกท่ีดี: รวมถึงการพิจารณาดูทุกด้านของ
ประสบการณ์สมาชิก ตั้งแต่การสมัครสมาชิก การสะสมคะแนน การใช้สิทธิประโยชน์ และการได้รับ
การบริการที่ดี 
      4.8) การพัฒนาระบบ Membership Rewards นี้จะช่วยให้คาเฟุ  
สายอาร์ตสามารถสร้างความผูกพันและความพึงพอใจให้กับลูกค้า และเป็นที่ยอมรับในวงกว้างเพ่ือ
การใช้บริการระยะยาว 
 

 



 

บทที่ 6 
กลยุทธ์การด าเนินงานและแผนการบริหารงานบุคคล 

 
6.1 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ  
 ธุรกิจร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ได้จัดตั้งบริษัทภายใต้ชื่อ “บริษัท คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ 
จ ากัด” โดยเป็นเงินทุนในส่วนของเจ้ากิจการทั้งหมด 2 ท่าน มีวัตถุประสงค์ในการจัดตั้งเพ่ือประกอบ
กิจการร้าน คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ สถานที่จ าหน่ายเครื่องดื่มและอาหาร ด้วยทุนจดทะเบียน 
1,000,000 บาท ด าเนินกิจการจัดการประชุมผู้ถือหุ้นก่อนยื่นจดทะเบียนภายใน 3 เดือน โดยบริษัท
จะยื่นจดทะเบียนนิติบุคคลทางอิเล็กทรอนิกส์ภายในเดือนธันวาคม 2567 ก่อนเริ่มด าเนินกิจการในปี 
2568  
 
ตารางที่ 6.1: แสดงรายละเอียดการช าระค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนบริษัท 
 

รายละเอียดการช าระค่าธรรมเนียมการดจดทะเบียนบริษัท บาท 

ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิ 350 
ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนบริษัท 3,500 

ค่าธรรมเนียมในการออกหนังสือรับรอง ฉบับละ 200 บาท 200 

ใบส าคัญแสดงการจดทะเบียน ฉบับละ 100 บาท 100 
ค่าอากาแสตมป์หนังสือบริคณห์สนธิและหนังสือจดทะเบียน 400 

ค่ารับรองส าเนาเอกสาร หน้าละ 50 บาท 50 

 
 6.1.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
   6.1.1.1 การจัดตั้งธุรกิจคาเฟุสายอาร์ต ตรา “  f  & Art G llery” 
   การเลือกท าเลที่ตั้ง เจ้าของกิจการได้ท าการส ารวจพื้นที่ บริเวณ สุขุมวิท ทองหล่อ 
ในพ้ืนที่ กรุงเทพมหานคร เพ่ือค้นหาต าแหน่งที่เหมาะสม โดยมีหลักเกณฑ์ในการเลือกต าแหน่งที่ตั้ง
ของท าเล ดังต่อไปนี้  
   6.1.1.2 แหล่งที่อยู่ของกลุ่มเปูาหมาย 
   เกณฑ์ในการเลือกท าเลที่ตั้งของเจ้าของกิจการ คือ เป็นแหล่งท าเลที่มี
กลุ่มเปูาหมายหลัก คือ กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีก าลังซื้อ ปานกลางถึงสูง และกลุ่มวัยท างานและบุคคลทั่วไป
ที่มีความสนใจ ในการหาสถานที่พักผ่อนในวันหยุด โดยได้ลงพื้นที่ส ารวจหาท าเลที่เหมาะสม ได้แก่  
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     1) ท าเลในเขตสุขุมวิท เป็นแหล่งที่ตั้งของแหล่งผู้มีก าลังซื้อค่อนข้างสูง 
พ้ืนที่บริเวณดังกล่าว ค่าเช่าสถานที่ และพ้ืนที่ค่อนข้างจ ากัด ผู้จัดตั้งธุรกิจมองว่าพ้ืนที่ดังกล่าวไม่
เป็นไปตามเปูาหมายของการจัดตั้งธุรกิจ 
     2) ท าเลในเขตทองหล่อ พ้ืนที่ทองหล่อ เป็นย่านที่มีธุรกิจคาเฟุด าเนิน
กิจการอยู่แล้ว และผู้สนใจในพ้ืนที่บริเวณโดยรอบมาใช้บริการย่านนี้เป็นประจ า และทางผู้จัดตั้ง
กิจการเล็งเห็นโครงการในย่านทองหล่อที่มีความน่าสนใจ คือ โครงการ Seenspace ทองหล่อ 13 ซ่ึง
เป็นคอมมูนิตี้แบบกึ่ง Outdoor และมีผู้มีก าลังซื้อมาใช้บริการอยู่พอสมควร และทางโครงการมีพ้ืนที่
ให้เช่าที่เหมาะสม ทั้งขนาดพ้ืนที่ บริเวณท่ีจอดรถ และท าเลของร้าน ท าให้ผู้จัดตั้งกิจการ เลือกพ้ืนที่
บริเวณนี้ในการจัดตั้งธุรกิจ  
 
6.2 แผนการด าเนินงาน 
 6.2.1 แผนการด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
 การด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการในธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เป็นสิ่งส าคัญที่ช่วยให้
เตรียมพร้อมและด าเนินกิจการอย่างราบรื่น นี่คือแผนเบื้องต้นที่น าไปปรับแต่งตามความต้องการ 
   6.2.1.1 การวิจัยตลาดและการวางแผนธุรกิจ 
     1) วิเคราะห์ตลาดและก าหนดกลุ่มเปูาหมายของคุณ เช่น นักศิลปะ นัก
ออกแบบคนรักศิลปะ 
     2) ศึกษาคู่แข่งและวิเคราะห์แนวโน้มในตลาดคาเฟุ 
   6.2.1.2 การวางแผนการเงินและการลงทุน 
     1) ก าหนดงบประมาณในการเริ่มต้น รวมถึงค่าเช่าพ้ืนที่ ค่าสินค้า ค่า
เชื่อมต่อ และค่าใช้จ่ายอื่น ๆ 
     2) พิจารณาการระบายบัญชีและการจัดการเงินทุน เพ่ือให้มีทุนเพียงพอ
ส าหรับการเริ่มกิจการ 
   6.2.1.3 การออกแบบและตกแต่ง 
   วางแผนการออกแบบและตกแต่งภายในร้าน ที่สอดคล้องกับความเป็นอาร์ตและ
สร้างบรรยากาศเป็นเอกลักษณ์ 
   6.2.1.4 การสร้างเมนูและบริการ 
   วางแผนการออกแบบและตกแต่งภายในร้าน ที่สอดคล้องกับความเป็นอาร์ตและ
สร้างบรรยากาศเป็นเอกลักษณ์ 
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 6.2.2 การเลือกท าเลที่ตั้ง และการจัดเตรียมพ้ืนที่ 
 ท าเลในเขตทองหล่อ พ้ืนที่ทองหล่อ เป็นย่านที่มีธุรกิจคาเฟุด าเนินกิจการอยู่แล้ว และ
ผู้สนใจในพื้นท่ีบริเวณโดยรอบมาใช้บริการย่านนี้เป็นประจ า และทางผู้จัดตั้งกิจการเล็งเห็นโครงการ
ในย่านทองหล่อ ที่มีความน่าสนใจ คือ โครงการ Seenspace ทองหล่อ 13 ซึ่งเป็นคอมมูนิตี้แบบกึ่ง 
Outdoor และมีผู้มีก าลังซื้อมาใช้บริการอยู่พอสมควร และทางโครงการมีพ้ืนที่ให้เช่าที่เหมาะสมทั้ง 
ขนาดพ้ืนที่ บริเวณท่ีจอดรถ และท าเลของร้าน ท าให้ผู้จัดตั้งกิจการ เลือกพ้ืนที่บริเวณนี้ในการจัดตั้ง
ธุรกิจ 
 6.2.3 ขั้นตอนการด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
   6.2.3.1 วิเคราะห์และวางแผนการตลาดธุรกิจคาเฟุสายอาร์ตและแกลอรี่ ต้องระบุ
กลุ่มเปูาหมาย และส ารวจพื้นที่ในรัศมี 1-3 กิโลเมตร ที่จะจัดตั้งกิจการ เพ่ือให้รับรู้ถึงกลุ่มเปูาหมาย
ที่ตั้งไว้ 
   6.2.3.2 วางแผนเงินทุนให้ชัดเจน การด าเนินกิจการธุรกิจคาเฟุ เป็นกิจการที่ต้องใช้
เงินทุนช่วงแรกในการจัดตั้งกิจการค่อนข้างสูง จึงต้องมีการวางแผนเงินทุนและเงินส ารองเพ่ือให้
ด าเนินกิจการได้ในช่วง 1-2 ปีแรก  
   6.2.3.3 วางแผนบริหารจัดการ ก่อนด าเนินกิจการการบริหารต่าง ๆ ถือว่าเป็น
ปัจจัยหลักในการด าเนินกิจการ การบริการทรัพยากรบุคคล การเปิดกิจการต้องมีพนักงานที่เพียงพอ
ต่อผู้มาใช้บริการ ต้องมีการเตรียมพร้อม รวมถึงการบริหารจัดซื้อวัตถุดิบและอุปกรณ์ในร้าน เพื่อให้
เป็นไปตามแผนการด าเนินการ 
 6.2.4 แผนด าเนินงานภายหลังการเปิดให้บริการ 
 หลังการด าเนินกิจการระยะหนึ่ง มีการวางแผนโปรโมทร้านคาเฟุ ให้เป็นที่รู้จักบริเวณกว้าง 
เพ่ือให้เพ่ิมฐานลูกค้าที่มาใช้บริการในร้าน อนาคตมีการวางแผนที่จะขยายสาขาหรือการท าแบรนด์ให้
เป็นที่รู้จัก เพื่อให้เกิดโอกาสที่สามารถรวมผลงานกับสินค้าอ่ืน ๆ หรือธุรกิจอื่น ที่สามารถมีผลงาน
ร่วมกันได้ เพ่ือให้เป็นที่รู้จักมากข้ึน 
 
6.3 การจัดสรรพื้นที่ภายใน 
 การจัดสรรพื้นที่ในร้านมีความส าคัญ เพื่อให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างราบรื่น แปลนการ
จัดเตรียมร้านมีดังนี้ 
 6.3.1 เคาน์เตอร์เตรียมอาหาร 
 พ้ืนที่ส าคัญส าหรับใช้เตรียมทุกเมนูไม่ว่าจะอาหารหรือเครื่องดื่ม มีการใช้งานหลัก 8 ส่วน 
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ภาพที่ 6.1: การจัดแบ่งพ้ืนที่ในครัว 
 

 
 

 6.3.2 พ้ืนที่ใช้งานในครัว จ าแนกตามล าดับเลขดังต่อไปนี้ 
   01 พ้ืนที่ล้างจาน 
   02 ตู้เก็บน้ าแข็ง 
   03 พ้ืนที่วางเครื่องปั่นและเตรียมเครื่องดื่มควรอยู่ระหว่างตู้แช่เย็นกับอ่างล้างจาน  
   04 ตู้แช่เย็น ปกติมีความกว้าง 60–110 เซนติเมตร จึงควรเตรียมพ้ืนที่เผื่อให้มี
ช่องระบายความร้อนด้านข้างและด้านหลัง 
   05 ทางเดิน 
   06 พ้ืนที่วางเครื่องชงกาแฟและบดเมล็ดกาแฟ 
   07 พ้ืนที่วางเครื่องคิดเงินและมุมเสิร์ฟเครื่องดื่มและขนม 
   08 พ้ืนที่วางตู้แช่เค้ก ปกติมีความยาว 90–150 เซนติเมตร จึงควรเผื่อพื้นที่
ด้านข้างไว้ 5 เซนติเมตร ส าหรับเคลื่อนย้ายได้สะดวก 
   6.3.3 เคาน์เตอร์บาร์ 
   ต้องการเพิ่มที่นั่งส าหรับลูกค้าหรืออยากน าเสนอประสบการณ์การชงกาแฟแบบ
พิเศษ และสามารถพูดคุยกับลูกค้าได้ ควรท าเคาน์เตอร์บาร์ให้อยู่ติดกับเคาน์เตอร์ 
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ภาพที่ 6.2: แปลนเคาน์เตอร์บาร์ 
 

 
 
 6.3.4 ระยะการจัดโต๊ะภายในร้าน 
 การเลือกขนาดและการจัดโต๊ะ เก้าอ้ีมีความสัมพันธ์กับขนาดพ้ืนที่ภายในร้านอย่างมาก 
ส าหรับร้านขนาดเล็กที่มีบริการเฉพาะเครื่องดื่มและขนม 
 
ภาพที่ 6.3: แปลนการจัดวางโต๊ะ เก้าอ้ี 
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6.4 แผนการให้บริการลูกค้า 
 การให้บริการลูกค้าเป็นสิ่งส าคัญในธุรกิจคาเฟุ เพ่ือสร้างประสบการณ์ที่น่าประทับใจและ
ติดต่อความเชื่อม่ันของลูกค้า แผนการให้บริการลูกค้าเป็นไปดังนี้  
   1) การให้ข้อมูลเกี่ยวกับเมนูและผลิตภัณฑ์ ร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เป็นการ
ผสมผสานเครื่องดื่มและอาหารน ามาเข้ากับผลงานศิลปะ สามารถสร้างความประทับใจให้แก่
ผู้ใช้บริการโดยการอธิบาย ถึงรสชาติอาหารและที่มาของผลงานศิลปะที่ตกแต่งในอาหารและเครื่องดื่ม 
เพ่ือให้เป็นจุดดึงดูด  
   2) การรักษาความสะอาดในร้าน ร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เป็นกิจการร้านอาหาร
ต้องค านึงถึงความสะอาดอยู่เสมอ เพ่ือให้เป็นที่ประทับใจต่อผู้ใช้บริการ  
   3) การสื่อสารที่ชัดเจน การบริการและราคาอาหารและเครื่องดื่ม ต้องมีการติดปูาย
ให้ชัดเจน เพ่ือให้ลูกค้าได้ทราบถึงราคาได้อย่างชัดเจน รวมถึงการติดปูายอธิบายถึงผลงานศิลปะที่ใช้
ตกแต่งภายในร้าน เพ่ือสร้างความรับรู้ให้แก่ผู้ใช้บริการ และสื่อสารต่อลูกค้าไปในทางเดียวกัน  
   4) การจัดอีเวนต์และกิจกรรมพิเศษ จัดอีเวนต์และกิจกรรมพิเศษที่เก่ียวข้องกับ
ศิลปะและความสนใจของคาเฟุ เช่น การจัดแสดงศิลปะพิเศษ การเล่าเรื่องเครื่องดื่มเมนูพิเศษ หรือ
กิจกรรมที่ศิลปินท าร่วมกับลูกค้าภายในร้าน  
 
6.5 แผนการบริหารงานบุคคล  
 6.5.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล  
   1) สร้างทีมงานที่มีคุณภาพ การบริหารทรัพยากรบุคคลช่วยให้สามารถสร้างทีมงาน
ที่มีความรู้ความสามารถในการท าอาหารและเครื่องดื่ม รวมถึงความเข้าใจในแนวคิดของร้านคาเฟุ ท า
ให้สามารถให้บริการและสร้างประสบการณ์ที่น่าประทับใจแก่ลูกค้าได้ 
   2) พัฒนาทักษะและความรู้ การบริหารทรัพยากรบุคคลช่วยในการพัฒนาทักษะ
และความรู้ของพนักงานในด้านการท าอาหาร การท ากาแฟ และการให้บริการ ท าให้พนักงานสามารถ
ปรับตัวและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ 
   3) จัดการเวลาและก าหนดการ  การบริหารทรัพยากรบุคคลช่วยในการวาง
ก าหนดการท างาน การจัดเวลาเพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างถูกต้องและ
ทันเวลา 
   4) สร้างความสัมพันธ์ที่ดี การบริหารทรัพยากรบุคคลช่วยให้สามารถสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างทีมงานและลูกค้า เป็นประโยชน์ที่ส าคัญในการสร้างความไว้วางใจและสร้าง
การใช้บริการซ้ าของลูกค้าได้  
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   5) รักษาฐานลูกค้า การบริหารทรัพยากรบุคคลช่วยให้คุณสามารถพัฒนา
ยุทธศาสตร์ในการรักษาฐานลูกค้าที่คาดหวัดได้ 
 6.5.2 โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 6.4: โครงสร้างองค์กร 
 

 
 
 แผนผังองค์กรโดยสังเขป มี 4 ต าแหน่งหลัก ๆ ดังต่อไปนี้  
     1) ต าแหน่งผู้จัดการร้าน 
     2) ต าแหน่งพนักงานฝุายบัญชี 
     3) ต าแหน่งพนักงานฝุายผลิตอาหาร เช่น เซฟ พ่อครัว  
     4) ต าแหน่งบาริสต้า 
     5) ต าแหน่งพนักงานเสิร์ฟ 2 ต าแหน่ง 
 6.5.3 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากร  
   6.5.3.1 ต าแหน่งผู้จัดการร้าน (Manager) 
   คุณสมบัติ 
    การศึกษา: ระดับปริญญาตรีขึ้นไป 
    ทักษะ: มีการสื่อสารภาษาอังกฤษที่ดี มีทักษะการบริหาร สามารถใช้โปรแกรม
คอมพิวเตอร์ได้ 
   หน้าที่และความรับผิดชอบ 
     1) ดูแลความรับผิดชอบการปฏิบัติงานทั้งในด้านคุณภาพ และการบริการ 
ให้เป็นมาตรฐานของร้านได้ 
     2) ดูแลความเรียบร้อยภายในร้าน 

ผู้จัดการร้าน 
(Manager) 

พนักงานฝุายผลิต
อาหาร (Chef) 

พนักงานฝุายบัญชี 
(Accounting Officer) 

บาริสต้า  
(Barista) 

พนักงานเสิร์ฟ 
(Walter/Waitress) 
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     3) จัดสรรแบ่งงานให้กับพนักงานให้มีประสิทธิภาพ 
     4) สามารถดูแลภาพรวมของงานบริการภายในร้านให้เป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ  
   6.5.3.2 พนักงานฝุายบัญชี (Accounting Officer)  
   คุณสมบัติ 
     1) อายุไม่เกิน 35 ปี 
     2) จบการศึกษาขั้นต่ าปริญญาตรีด้านบัญชี 
     3) มีประสบการณ์ในการท างานด้านการเงินและบัญชีอย่างน้อย 2 ปี 
     4) มีความสามารถในการใช้คอมพิวเตอร์ 
   หน้าที่และความรับผิดชอบ 
     1) ด าเนินการเบิกจ่ายค่าใช้จ่ายส าหรับร้านได้ 
     2) ด าเนินการจัดซื้อจัดจ้างและเบิกจ่าย 
     3) จัดท าบัญชีรายรับรายจ่าย จัดเก็บเอกสารทางการเงินและบัญชี 
     4) ดูแลระบบเงินสดผ่อนย่อยภายในร้านได้ 
   6.5.3.3 พนักงานฝุายผลิตอาหาร (Chef)  
   คุณสมบัติ 
     1) มีใจรักในการท าอาหารและบริการ 
     2) มีความอดทน สามารถท างานใต้สภาวะกดดันตามความต้องการของ
ลูกค้าได้ 
     3) เป็นคนมีไหวพริบและแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้  
   หน้าที่และความรับผิดชอบ 
     1) จัดเตรียมส่วนประกอบอาหาร เพ่ือพร้อมปรุง ให้เป็นไปตามเมนูของง
ร้านได้ครบถ้วน 
     2) วางแผนออกแบบรายการประกอบอาหารต่อมื้อ หรือรายวันได้ 
     3) ประกอบอาหารเป็นไปตามมาตรฐานของร้าน 
   6.5.3.4 บาริสต้า (Barista) 
   คุณสมบัติ 
     1) มีความรู้ความเชี่ยวชาญในการชงกาแฟ 
     2) มีมนุษย์สัมพันธ์ดี สามารถพูดคุยสอบถามความต้องการของลูกค้าได้ 
     3) มีไหวพริบ สามารถจดจ ารายละเอียดเกี่ยวกับลูกค้าได้ 
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   หน้าที่และความรับผิดชอบ 
     1) รับผิดชอบในส่วนของเมนูเครื่องดื่ม ควบคุมคุณภาพให้เป็นไปตาม
มาตรฐานได้ 
     2) จัดเตรียมเครื่องดื่มและอุปกรณ์ในการเครื่องดื่ม 
     3) จัดเตรียมเครื่องดื่มตามใบค าสั่งของลูกค้า 
     4) ดูแลความเรียบร้อยของเครื่องดื่มก่อนน าไปเสิร์ฟลูกค้า 
   6.5.3.5 พนักงานเสิร์ฟ (Waiter/Waitress) 
   คุณสมบัติ 
     1) มีมนุษย์สัมพันธ์ดี และมีร่างกายและใจในการท างานเสิร์ฟ 
     2) เพศ ชาย/หญิง (สัญชาติไทย) 
     3) มีความกระตือรือร้นและพยายามที่จะเรียนรู้สิ่งใหม่ ๆ  
     4) ตรงต่อเวลา 
     5) มีใจรักในการบริการ 
   หน้าที่และความรับผิดชอบ 
     1) ท าหน้าทีเ่สิร์ฟอาหารและดูแลความเรียบร้อยทั่วไป 
     2) สามารถอธิบายอาหารและเครื่องดื่มต่อลูกค้าได้  
     3) ตรวจเช็คการจัดเตรียมอาหารและความสะอาดอาหารก่อนน าไปเสิร์ฟถึง
มือลูกค้า  
     4) น ารายการอาหารที่ลูกค้าสั่งให้แผนกจัดเตรียมอาหารได้อย่างถูกต้อง 
 6.5.4 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
   6.5.4.1 ค่าตอบแทน 
     เงินเดือนผู้จัดการ 40,000 บาท/เดือน 
     พนักงานฝุายบัญชี 30,000 บาท/เดือน 
     พนักงานฝุายผลิตอาหาร 25,000 บาท/เดือน 
     บาริสต้า 25,000 บาท/เดือน 
     พนักงานเสริฟ 18,000 บาท/เดือน 
   6.5.4.2 สวัสดิการ 
     1) ค่าอาหารและเครื่องดื่ม ให้พนักงานสิทธิ์ในการรับอาหารและเครื่องดื่ม
ในร้านคาเฟุโดยไม่เสียค่าใช้จ่าย มีจ านวนจ ากัดเป็นไปตามนโยบายของร้าน 
     2) ประกันสุขภาพ ให้สิทธิ์ในประกันสุขภาพเพ่ือประกันความสบายและการ
ดูแลสุขภาพของพนักงาน 
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     3) วันหยุดพักร้อน ให้วันหยุดพักร้อนในปีเพ่ือให้พนักงานมีโอกาสผ่อน
คลายและกลับมาท างานในสภาพก าลังที่ดี 
     4) การลางาน มีการบริหารจัดการการลางานอย่างเหมาะสม เช่น ลาปุวย 
ลากิจ ลาคลอด หรือการลาพักร้อน 
     5) โบนัสและรางวัล มีโบนัสและรางวัลส าหรับพนักงานที่มีผลงานดี ทั้งใน
เรื่องของการบริการลูกค้า ความสร้างสรรค์ และการท างานที่เชื่อม่ัน 
     6) การฝึกอบรม ให้โอกาสในการฝึกอบรมและพัฒนาทักษะเพ่ือเพ่ิม
ความสามารถในการท างาน 
 6.5.5 การฝึกอบรม 
 การพัฒนาทักษะในการชงกาแฟ การบริการลูกค้า และการจัดสรรเวลา ใช้วธิีการสอนผ่าน
ช่องทางออนไลน์ เพื่อสะดวกต่อการทบทวน และบริหารจัดการง่าย เมื่อมีพนักงานเข้าและออก ธุรกิจ
คาเฟุนั้น มีการเข้าออกการท างานของพนักงานที่บ่อยครั้ง ถ้าเกิดการจัดอบรมแบบออฟไลน์ อาจจะ
ท าให้ต้องมีการจัดอบรมบ่อยครั้ง ท าให้ส่งผลกระทบต่อร้านได้ ดังนั้น จึงใช้หลักสูตรการจัดอบรมแบบ
ออนไลน์ เน้นการอบรม เรียนรู้แบบปฏิสัมพันธ์ เสริมสร้างและความเข้าใจและการฝึกทักษะใน
สถานการณ์จริง ในการพูดคุยกับลูกค้า เพ่ือส่งเสริมยอดขายให้แก่ร้านได้ 
 
6.6 แผนรองรับในช่วงการแพร่ระบาดของ COVID-19 
 6.6.1 กรณีท่ัวไป 
 ใช้มาตรการการปูองกัน COVID-19 ตามกระทรวงสาธารณสุข เพ่ือให้เป็นระเบียบพ้ืนฐาน
การใช้บริการในร้าน 
 6.6.2 การคัดกรอง 
 การคัดกรองการเข้าใช้บริการร้าน มีจุดวัดอุณหภูมิ ให้เป็นไปตามมาตรฐานตามกระทรวง
สาธารณสุข การลงทะเบียน เข้าออกร้าน เพ่ือให้ง่ายต่อการตรวจสอบของผู้ใช้บริการในพ้ืนที่ และมี
การลงประวัติการเดินทางของผู้ใช้บริการ เพื่อให้ตรวจสอบว่า ได้ไปในพ้ืนที่เสี่ยงต่อ COVID-19 
หรือไม่ 
 6.6.3 การใช้พื้นท่ี 
 การเข้าใช้บริการในร้าน ช่วงวันหยุดสัปดาห์ จะเป็นช่วงที่มีลูกค้าจ านวนมาก ช่วง
สถานการณ์ระบาดของ COVID-19 อาจท าให้เสี่ยงต่อการแพร่ระบาด ทางร้านจึงน ามาตรการ การ
จองคิวออนไลน์ เพื่อเข้าใช้บริการ เพื่อสะดวกต่อการใช้บริการของผู้บริโภค สะดวกต่อผู้ใช้บริการและ
การบริหารในร้านอีกด้วย ก าหนดการเข้าใช้บริการ เป็นรอบ ๆ เริ่มต้นที่ 11.00 น. ใช้บริการภายใน
ร้าน ไม่เกิน 15 ท่านต่อรอบ 
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ภาพที่ 6.5: ขั้นตอนการจองคิว 
 

 
 

 การจัดคิวแบ่งรอบการใช้บริการ ดังนี้ 
   รอบ 11.00-12.45 น. 15 ท่าน/รอบ 
   รอบ 13.00-14.45 น. 15 ท่าน/รอบ 
   รอบ 15.00-16.45 น. 15 ท่าน/รอบ 
   รอบ 17.00-18.45 น. 15 ท่าน/รอบ 
   รอบ 19.00–20.00 น. 15 ท่าน/รอบ 
 

 



 

บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
7.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน  
 ก าหนดกลยุทธ์การด าเนินงานทางด้านการเงินให้สอดคล้องกับการด าเนินงาน ทางด้าน
การตลาดและการจัดการเพ่ือที่จะสามารถท าให้บรรลุเปูาหมายรวมกัน  
 
7.2 เป้าหมายทางการเงิน  
 7.2.1 การก าหนดแผนทางการเงิน นโยบายด้านบัญชีและการเงินให้มีความสอดคล้องกับ
ธุรกิจ 
 7.2.2 เพ่ือให้ทราบถึงแนวทางการจัดหาทรัพยากรทางด้านการเงิน และการวางแผนการใช้
เงินให้มีประสิทธิภาพ 
 7.2.3 การก าหนดระยะคืนทุน (Payback Period) ภายใน 3 ปี และมีมูลค่าปัจจุบันของ
ผลตอบแทนจากการด าเนินโครงการเป็นบวก  
 
7.3 นโยบายทางการเงิน  
 การจัดการเงินทุนหมุนเวียนเพ่ือให้เพียงพอที่จะท าให้ธุรกิจสามารถด าเนินกิจการได้ไม่
ติดขัด แบ่งออกได้เป็นสัดส่วนดังต่อไปนี้ 
 การจัดการเงินสด ผู้ประกอบกิจการมีการก าหนดเงินสดในการด าเนินกิจการข้ันต่ า 
1,000,000 บาท เพื่อให้เพียงพอต่อค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน ได้แก่ ค่าเช่าสถานที่ ค่าน้ า ค่าไฟ ค่า
เงินเดือนพนักงาน และค่าวัตถุดิบต่าง ๆ เป็นระยะเวลา 6 เดือน หากเกิดเหตุการณ์ที่ผู้ประกอบการ
ไม่มีรายได้ในช่วง 6 เดือนแรก 
 การให้สินเชื่อแก่ลูกค้า ทางร้านไม่มีนโยบายในการให้สินเชื่อแก่ลูกค้า เนื่องจากการขายเป็น
สินค้าเงินสดเท่านั้น 
 การจัดการสินค้าคงคลัง จากพันธกิจของร้านที่ต้อเน้นสินค้าคุณภาพสดใหม่ ดังนั้นจึงมี
นโยบายการเก็บสินค้าคงคลังจ านวนต่ า เพื่อให้สามารถระบายสินค้าที่มีได้อย่างรวดเร็ว มีการ
หมุนเวียนสินค้าคงคลังสูง  
 การจัดการด้านเจ้าหนี้การค้า ทางร้านจะซื้อสินค้าทั้งหมดเป็นเงินสดจึงไม่เกิดเจ้าหนี้ทาง
การค้า 
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7.4 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน  
 ตัวแปรทางการเงินจากการด าเนินงาน มีต้นทุนแปรผันดังนี้ ค่าวัตถุดิบ คิดเป็น 25% ของ
ราคาผลิตภัณฑ์ที่จ าหน่ายภายในร้าน ค่าสาธารณูปโภค ค่าการการตลาดในการด าเนินงาน และ ค่า
เบ็ดเตล็ด คิดเป็นร้อยละ 1% ของทุนในการด าเนินงาน 
 7.4.1 แหล่งที่มาของเงินทุน โครงสร้างของเงินลงทุน และต้นทุนทางการเงิน 
 แหล่งที่มาของเงินทุน ทางร้านมีนโยบายจัดหาเงินทุนเพ่ือใช้ในการด าเนินงานจากเงินทุน
ส่วนของผู้ประกอบการ มูลค่า 1,590,000 บาท  
 
ตารางที่ 7.1: การประมาณการลงทุนการด าเนินกิจการ 
 

ล าดับ รายการ ทุนเจ้าของ รวมมูลค่า 
1. ค่าตกแต่ง 

ระบบไฟฟูา 
ระบบน้ า 
ตกแต่งภายใน 

600,000 บาท 600,000 บาท 

2. ค่ามัดจ าล่วงหน้า 3 เดือน  150,000 บาท 150,000 บาท 

3. ค่าอุปกรณ์ 500,000 บาท 500,000 บาท 

4. เงินทุนหมุนเวียน  300,000 บาท 300,000 บาท 
5. ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ  40,0000 บาท 40,0000 บาท 

 รวมมูลค่าการลงทุน 1,590,000 บาท 1,590,000 บาท 

 
 7.4.2 ประมาณการรายได้ 
 กระแสของร้านคาเฟุ ก าลังเป็นที่นิยมมากในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ไม่ว่าจะเป็น กลุ่ม
คนท างาน วัยรุ่น นักเรียน นักศึกษา หรือแม้กระทั่งคนอายุหลังเกษียร ที่จะหาสถานที่พบปะ พูดคุย 
หรือเป็นที่ท างาน นอกสถานที่ หรือนัดพบลูกค้าทางธุรกิจ รวมไปถึงการพักผ่อนในวันหยุด ทาง
ผู้ประกอบการมีความต้องการตอบสนองกลุ่มเปูาหมายและอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าท่ีใช้
บริการในร้าน 
 จากสถานการณ์ ร้านคาเฟุในกรุงเทพมหานคร มีรูปแบบที่ค่อนข้างคล้ายกันมาก รวมถึง
เมนูอาหารจากสถิติการใช้บริการคาเฟุ ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ผู้ใช้บริการต้องการบริโภค
เครื่องดื่มและอาหารในร้านคาเฟุอยู่ในปริมาณท่ีมากกว่าค่ามาตรฐาน (สถาบันอาหาร, 2558) คนไทย
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นิยมบริโภคกาแฟเป็นเครื่องดื่มอันดับหนึ่ง จากอดีตที่ผ่านมา การบริโภคกาแฟของคนไทยถือว่า
เพ่ิมข้ึน แต่ไม่ได้เพ่ิมขึ้นอย่างมีนัยส าคัญ จากสถิติเมื่อ 6-7 ปี ที่ผ่านมาพบว่า คนไทยดื่มกาแฟอยู่ที่ครึ่ง
กิโลต่อคน ถ้าเปรียบเทียบกับประเทศเพ่ือนบ้าน ยังถือว่าน้อยกว่า เมื่อเปรียบเทียบกับประเทศที่มี
วัฒนธรรมการดื่มชา เช่น ญี่ปุุน ที่มีอัตราการบริโภคกาแฟสูงกว่าคนไทย ราคากาแฟทั่วไปใน
ระดับกลางมีราคาอยู่ที่ 40-50 บาท โดยการคาดหวังเมื่อจ่ายเงินจะได้รับบริการที่คุ้มค่า การบริการ 
และรสชาติ 
 จากการส ารวจการบริโภคเครื่องดื่มในเขต พ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ยอมจ่ายค่าบริการเพ่ิมถ้า
มีการบริการที่ดี และบรรยากาศในร้านที่สวยงามเหมาะกับการพักผ่อน หรือพบปะ พูดคุย เนื่องจาก
กรงุเทพมหานคร เป็นพ้ืนที่ที่มีประชากรมาก โดยเจ้าของกิจการ เลือกย่าน ทองหล่อ ที่มีก าลังซื้อสูง 
และรวมถึงการดึงงานศิลปะ มาตกแต่งร้าน ดึงดูดกลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ จากปัจจัยเหล่านี้จะประมาณ
ราคาขายได้ดังนี้  
 
ตารางที่ 7.2: การประมาณราคาขาย เครื่องดื่มและอาหาร 
 

รายการ ราคา/หน่วย 
กาแฟและเครื่องดื่มอ่ืน ๆ 100 บาท 

ขนมและเบเกอรี่ 80 บาท 

อาหาร 129 บาท 
 
ตารางที่ 7.3: การประมาณการยอดขาย 
 

รายการ ราคา/หน่วย รายได้ (50 ออเดอร์/วัน) รายได้ต่อเดือน 
กาแฟและเครื่องดื่ม 100 บาท 5,000 บาท 130,000 บาท 

ขนมและเบเกอรี่ 80  บาท 4,000 บาท 104,000 บาท 

อาหาร 129 บาท 6,450 บาท  167,700 บาท 
 
 รายได้การประมาณการจากตารางข้างต้น รายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 401,700 บาท  
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 7.4.3 ประมาณการต้นทุนค่าบริการ 
 
ตารางที่ 7.3: ประมาณการต้นทุนในการด าเนินการ 
 

ล าดับ รายการ จ านวนเงิน (บาท) 

1. ค่าก่อสร้างและตกแต่งร้าน 600,000 
2. ค่าอุปกรณ์ในร้าน 500,000 

3. ค่าอุปกรณ์ส านักงานต่าง ๆ ที่ใช้ภายในร้าน 40,000 

4. เงินทุนหมุนเวียน 300,000 
5. ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 1,000,000 

 
 7.4.4 ประมาณการเงินลงทุน 
 
ตารางที่ 7.4: ประมาณการเงินลงทุน 
 

รายการ รวม แหล่งที่มา 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน  ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

ค่าก่อสร้างและตกแต่งร้าน 600,000 600,000 - 
ค่าอุปกรณ์ในร้าน 500,000 500,000 - 

ค่าอุปกรณ์ส านักงานต่าง ๆ ที่ใช้
ภายในร้าน 

40,000 40,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 300,000 30,0000 - 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 1,440,000 1,440,000  - 
ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน ต่อเดือน (บาท)   

เงินเดือนพนักงาน 156,000 156,000 - 
ค่าโฆษณา 2,500 2,500 - 

 
 
 
 

 



62 

 7.4.5 การประมาณค่าใช้จ่าย 
 
ตารางที่ 7.5: การประมาณการค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน  
 

รายการ รวม แหล่งที่มา 

ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน  ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (กู้ยืม) 
ค่าสาธารณูปโภค 18,600 18,600 - 

ค่าอินเตอร์เน็ต 1,999 1,999 - 

ค่าวัตถุดิบ 100,425 100,425 - 
เงินทุนหมุนเวียน 300,000 300,000 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,000,000 1,000,000 - 
สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน  100% 100% - 

    

 
 ในการด าเนินธุรกิจช่วงแรก ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ในการด าเนินงาน ค่าสาธารณูปโภค ค่าวัตถุดิบ 
จะใช้เงินส่วนตัวของเจ้าของกิจการ เป็นจ านวนเงิน 1,000,000 บาท 
  7.4.5.1 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
  ค่าใช้จ่ายการตลาดในช่วงแรก จะใช้การยิง Ads ในสื่อโซเซียลมีเดียต่าง ๆ เพ่ือให้เป็นที่
รู้จักในการเปิดร้านตั้งงบประมาณในการตลาดไว้ที่ เดือนละ 2,500 บาท เพื่อสร้างการรับรู้ให้เพิ่มขึ้น 
ไม่ได้ท าการจ าหน่ายผ่านออนไลน์ ทางผู้ประกอบการมองเห็นงบประมาณส่วนนี้น่าจะเพียงพอ 
  7.4.5.2 ค่าสาธารณูปโภค และค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ 
  ค่าสาธารณูปโภค เช่น ค่าน้ า ค่าไฟ การประมาณการต่อเดือน อยู่ที่ 18,600 บาท 
แบ่งเป็นค่าไฟ 15,000 บาท ค่าน้ า 3,500 บาท และค่าใช้จ่ายอื่น ๆ เช่น อุปกรณ์ส านักงาน เครื่องคิด
เลข กระดาษ หรืออุปกรณ์ต่าง ๆ ที่จ าเป็นต่อการด าเนินงาน เป็นจ านวนเงิน 40,000 บาท จาก
ค่าใช้จ่ายข้างต้น ค่าสาธารณูปโภค และค่าใช้จ่ายอื่น ๆ รวมกันทั้งสิ้น เป็นจ านวน 58,600 บาท 
  7.4.5.3 ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ 
  สินทรัพย์ถาวรของกิจการ ธุรกิจคาฟุและอาร์ตแกลอรี่ คิดระยะเวลาในการใช้งานอยู่ที่ 
5 ปี 
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ตารางที่ 7.6: สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 
 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน  

ค่าก่อสร้างและตกแต่งร้าน 600,000 
ค่าอุปกรณ์ในร้าน 500,000 

 
 ราคารวมสินทรัพย์ 1,100,000 บาท จะขายอุปกรณ์ท่ีใช้ในร้าน 
 คาดว่าให้ประโยชน์ 5 ปี ในราคา 300,000 บาท 
 
 
 
           ปีที่ 0           ปีที่ 1            ปีที่ 2              ปีที่ 3          ปีที่ 4           ปีที่ 5    
 
 ค านวณค่าเสื่อม = 1,100,000 – 30,0000/5 ปี = 160,000/ปี 
 
  7.4.5.4 ภาษีเงินได้นิติบุคคล 
  ส าหรับอัตราภาษีเงินได้นิติบุคคลในปัจจุบัน ถ้าเป็นบริษัททั่วไป จะเสียภาษีอยู่ในอัตรา 
20% ของก าไรสุทธิที่ต้องเสียภาษี แต่ถ้าหากเป็นบริษัทที่มีทุนจดทะเบียนที่ช าระแล้วไม่เกิน 
5,000,000 บาท และมีรายได้ไม่เกิน 30 ล้านบาท จะได้รับสิทธิประโยชน์ได้รับยกเว้นไม่ต้องเสียภาษี
เงินได้ส าหรับก าไรสุทธิ 300,000 บาทแรก และได้รับสิทธิเสียภาษีในอัตราพิเศษ 15% ส าหรับก าไร
สุทธิส่วนที่ไม่เกิน 3,000,000 บาท ส าหรับก าไรส่วนที่เกิน 3,000,000 บาท จะเสียภาษีในอัตราปกติ 
20% (อ้างอิงตามพระราชกฤษฎีกาฯ ฉบับที่ 583 พ.ศ. 2558) 
 
ตารางที่ 7.7: การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 

ก าไรสุทธิ อัตราภาษี 

0–300,000 บาทแรก ยกเว้น 

ตั้งแต่ 300,001–3,000,000 บาท 15% 
ก าไรส่วนที่เกิน 3,000,000 บาท 20% 
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 จากการการประมาณการงบก าไรขาดทุน 3 ปี โดยมีการปริมาณการเติบโตปีละ 10% ตาม 
 
ตารางที ่7.8: การประมาณการงบก าไรขาดทุน 3 ปี 
 

รายได้ปีที่ 1 รายได้ปีที่ 2 รายได้ปีที่ 3 

4,820,400 บาท 5,302,440 บาท 5,832,684 บาท 
 
 การค านวณภาษีเงินได้นิติบุคคล คิดจากก าไรสุทธิหลังจากหักค่าใช้จ่าย จากการประมาณ
การ รายได้สุทธิปีที่ 1 เป็นจ านวนเงิน 673,763 ต้องเสียภาษี 373,763 x 15% = 56,064.45 บาท 
 7.4.6 การประมาณการงบทางการเงิน 
 การประมาณการเงินนั้น ผู้จัดตั้งมีก าหนดให้ร้าน คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ รับช าระเงินค่า
สินค้าเป็นเงินสดเท่านั้น ท าให้ไม่มีการบันทึกรายการลูกหนี้การค้าและเจ้าหนี้ และการซื้อสินค้าท่ีใช้
ในร้าน มีการสต๊อกวัตถุดิบไม่เกิด 1 เดือน คิดต้นทุนวัตถุดิบ เป็น 25% ของยอดขายในเดือน 
   7.4.6.1 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
   โดยมีการประมาณการเติบโตปีละ 10%  
 
ตารางที่ 7.9: การประมาณการงบก าไรขาดทุน 3 ปี 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 (10%) ปีที่ 3 (10%) 

รายได้ 4,820,400 6,266,520 8,146,476 

รายได้รวมทั้งหมด  4,820,400 6,266,520 8,146,476 

หัก ต้นทุนผันแปร 
   

ต้นทุนวัตถุดิบ 1,205,100 1,325,610 1,458,171 

ค่าสาธารณูปโภค 222,000 222,000 222,000 
ค่าใช้จ่ายการตลาด 30,000 30,000 30,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ตเตล็ด (1%) 48,204 53,024 58,327 

รวมต้นทุนผันแปร 1,505,304 1,630,634 1,768,498 

ก าไรขั้นต้น 3,315,096 4,635,886 6,377,978 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.9 (ต่อ): การประมาณการงบก าไรขาดทุน 3 ปี 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 (10%) ปีที่ 3 (10%) 

หักต้นทุนคงที่ 
   

เงินเดือนพนักงาน 1,872,000 1,872,000 1,872,000 
ค่าท าบัญชี 36,000 36,000 36,000 

ค่าเช่าสถานที่ 600,000 600,000 600,000 
ค่าเสื่อมราคา 133,333 133,333 133,333 

รวมต้นทุนคงท่ี 2,641,333 2,641,333 2,641,333 

ก าไรขาดทุนสุทธิ 673,763 1,994,553 3,736,645 

 
   7.4.6.2 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตาราง 7.10: การประมาณหารงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
   เงินสดหมุนเวียน 1,673,763 2,030,473 2,422,853 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,673,763 2,030,473 2,422,853 

สินทรัพย์ถาวร 
   ที่ดินและอาคาร - - - 

ตกแต่งภายใน 600,000 600,000 600,000 

อุปกรณ์เครื่องมือ 500,000 500,000 500,000 

รวมทรัพย์สินถาวร 1,100,000 1,100,000 1,100,000 

รวมสินทรัพย์  2,773,763 3,130,473 3,522,853 

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้นเป็นส่วน 
   เจ้าหนี้การค้า 0 0 0 

(ตารางมีต่อ) 
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ตาราง 7.10 (ต่อ): การประมาณหารงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 1,833,754 1,833,754 1,833,754 

ก าไร ขาดทุน (สะสม) 940,009 1,296,719 1,689,099 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 2,773,763 3,130,473 3,522,853 

 
   7.4.6.3 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 7.11: การประมาณการงบกระแสเงินสด ปีที่ 0-ปีที่ 3  
 

รายการ ปีที ่0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ทุน 
    

ค่าใช้จ่ายการลงทุน 1,833,754 - - 0 

เงินทุนหมุนเวียน 
 

1,000,000 1,000,000 1,000,000 

กระแสเงินสดรับ (บาท) 
    

รายได้จากการขาย 0 4,820,400 5,302,440 5,832,684 

กระแสเงินสดจ่าย (บาท) 
    

ต้นทุนวัตถุดิบ 
 

1,205,100 1,325,610 1,458,171 

ค่าสาธารณูปโภค - 222,000 222,000 222,000 
ค่าใช้จ่ายการตลาด - 30,000 30,000 30,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ตเตล็ด (1%) - 48,204 53,024 58,327 

เงินเดือนพนักงาน - 1,872,000 1,872,000 1,872,000 

ค่าเสื่อมราคา - 133,333 133,333 133,333 

ค่าท าบัญชี - 36,000 36,000 36,000 

ค่าเช่าสถานที่ - 600,000 600,000 600,000 

รวมเงินสดค่าใช้จ่ายการ
บริหาร 

1,833,754 4,146,637 4,271,967 4,409,831 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.11 (ต่อ): การประมาณการงบกระแสเงินสด ปีที่ 0-ปีที่ 3  
 

รายการ ปีที ่0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

 ก าไรสุทธิ  
 

673,763 1,030,473 1,422,853 

เงนิสดรับจ่ายจากการ
ด าเนินงาน 

1,000,000 1,673,763 1,030,473 1,422,853 

เงินสดสุทธิ - 673,763 1,030,473 1,422,853 

เงินสดคงเหลือต้นงวด - 0 673,763 1,030,473 

เงินสดคงเหลือปลายงวด 
 

673,763 1,704,236 2,453,326 

 
   7.4.6.4 การประมาณการประเมินโครงการ 
 
ตารางที่ 7.12: การประมาณการประเมินโครงการ 
 

Project Cashflow 0 1 2 3 
Total Cost 

Sell 

Sales  
 

4,820,400 5,302,440 5,832,684 15,955,524 

Variable Costs  
 

1,205,100 1,325,610 1,458,171 
 

Fixed Costs 
 

2,641,333 2,641,333 2,641,333 
 

Depreciable 
Expenses  

611,251 611,251 611,251 
 

EBIT 
 

362,716 724,246 1,121,929 
 

Taxes 
 

54,407 108,637 168,289 
 

ADD: Depreciation 
 

611,251 611,251 611,251 
 

Cashflow from 
Operation   

919,560 1,226,860 1,564,891 
 

Working Capital 
Investment 

(1,833,754) - - -  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.12 (ต่อ): การประมาณการประเมินโครงการ 
 

Project Cashflow 0 1 2 3 
Total Cost 

Sell 

      

Initial Outlay (500,000) 
    

Add: Terminal 
Cashflow      

FCFF -2,333,754 919,560 1,226,860 1,564,891 
 

 -2,333,754 -1,414,194 -187,334 1,377,557 
 

 
7.5 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 
ตารางที ่7.13: การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 

NPV 811,785.6453793 

IRR 25% 

PI 1.347845422 
  

PB 2.537903876 

 
หมายเหตุ: การประมาณการตัวเลข ต้นทุนเริ่มแรก ค่าใช้จ่าย ต่าง ๆ รายได้ ค่า NPV มีผลเป็นบวก 

แสดงว่าโครงการนี้เหมาะแก่การลงทุน 
 
 7.5.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
   1) การวิเคราะห์โครงการ (Net Present Value: NPV) 
   จากเงินลงทุนโครงการ 1,000,000 บาท กิจการด าเนินการตามการประมาณการ  
3 ปี โดยมูลค่าของ NPV 
   ในระยะ 3 ปีเท่ากับ 811,785.64 ซึ่งมีค่าเป็นบวก จากตัวแรกดังกล่าวท าให้ 
โครงการนี้มีความน่าสนใจในการลงทุน 
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   2) อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
   เป็นตัวชี้วัดทางการ ว่าโครงการดังกล่าวน่าลงทุนหรือไหม ตัวเลข IRR คือ % ที่
คาดหวังส าหรับก าไรของการลงทุนตั้งไว้ที่เท่าไหร่ ถ้าหาก IRR มี % มากกว่าที่คาดหวัง ซึ่งธุรกิจนี้
เหมาะกับการลงทุน กรณีนี้ผู้ประกอบการคาดการก าไรอยู่ที่ 20% จากตารางการวิเคราะห์ความเสี่ยง
จากการลงทุนจะเห็นได้ว่า IRR 25% ท าให้โครงการนี้น่าลงทุน 
   3) ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
   จากการด าเนินโครงการผลของ PB มีค่าเท่ากับ 2.5 เป็นตัวเลขระยะเวลาคืนทุน 
อยู่ที่ 2 ปี 5 เดือน เป็นโครงการที่น่าลงทุน เนื่องจากธุรกิจมีระยะเวลาการคืนทุนที่ต่ ากว่าเปูาหมาย
ที่ตั้งไว้ 
 
ตารางที ่7.14: การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 

NPV 811,785.6453793 
IRR 25% 

PI 1.347845422 

    
PB 2.537903876 

 
ตารางที ่7.15: งบกระแสเงินสดโครงการ 
 

Project Cashflow 0 1 2 3 
Total Cost 

sell 

Sales  
 

4,820,400 5,302,440 5,832,684 15,955,524 

Variable Costs  
 

1,205,100 1,325,610 1,458,171 
 

Fixed Costs 
 

2,641,333 2,641,333 2,641,333 
 

Depreciable Expenses 
 

611,251 611,251 611,251 
 

EBIT 
 

362,716 2,857,273 4,690,230 
 

Taxes 
 

217,096 724,246 1,121,929 
 

ADD: Depreciation 
 

611,251 611,251 611,251 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่7.15: งบกระแสเงินสดโครงการ 
 

Project Cashflow 0 1 2 3 
Total Cost 

sell 
Cashflow from 
Operation   

919,560 1,226,860 1,564,891 
 

Working Capital 
Investment 

(1,833,754) - - - 
 

Initial Outlay (500,000) 
    

Add: Terminal 
Cashflow      

FCFF -2,333,754 919,560 1,226,860 1,564,891 
 

 
-2,333,754 -1,414,194 -187,334 1,377,557 

 
 
 7.5.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) 
 จากการคาดการจากสถานการณ์ปกติ (Base Case) น ามาอ้างอิง ใช้สมมุติฐานยอดขาย
เพ่ิมข้ึน 30% ท าให้ค่า NPV มีผลเป็นบวกเพ่ิมขึ้น 30% เป็น 5,627,553.56 ท าให้กิจการธุรกิจคาเฟุ
และอาร์ตแกลอรี่ น่าลงทุน และค่า IRR มากกว่าที่คาดการณเดิม 20% เป็น 96% ท าให้โครงการนี้น่า
ลงทุน และระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) ที่สั้นกว่า จากสถานการณ์ปกติ Base Case ถึง 
30% จากเดิม 2 ปี 5 เดือน เหลือ 1 ปี 2 เดือน ท าให้ผลรวมของโครงการนี้น่าลงทุน  
 
ตารางที ่7.16: คาดการณ์จากสถานการณ์ปกติ 
 

Project Cashflow 0 1 2 3 
Total Cost 

sell 

Sales  
 

6,266,520 8,146,476 10,590,419 25,003,415 
Variable Costs  

 
1,566,630 2,036,619 2,647,605 

 
Fixed Costs 

 
2,641,333 2,641,333 2,641,333 

 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่7.16 (ต่อ): คาดการณ์จากสถานการณ์ปกติ 
 

Project Cashflow 0 1 2 3 
Total Cost 

sell 
Depreciable 
Expenses  

611,251 611,251 611,251 
 

EBIT 
 

1,447,306 2,857,273 4,690,230 
 

Taxes 
 

217,096 428,591 703,534 
 

ADD: Depreciation 
 

611,251 611,251 611,251 
 

Cashflow from 
Operation   

1,841,461 3,039,933 4,597,947 
 

Working Capital 
Investment 

(1,833,754) - - - 
 

Initial Outlay (500,000) 
    

Add: Terminal 
Cashflow      

FCFF -2,333,754 1,841,461 3,039,933 4,597,947 
 

  -2,333,754 -492,293 2,547,640 7,145,587 
 

NPV 5,627,553.56 
    

IRR 96% 
    

PI 3.42 
  

  

      PB 1.27 
    

 
 7.5.3 สถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด (Worst Case)  
 สถานการณ์เลวร้ายที่สุด โดยใช้ค่าประมาณการของสถานการณ์ปกติ โดยยอดขายลดลง 
10% จากข้อมูลอ้างอิง สถานการณ์ปกติท าให้ตัวเลข IRR มีค่าน้อยกว่า 20% ตามท่ีเจ้าของกิจการ
ตั้งเปูาหมาย เป็น -70% ท าให้กิจการนี้ไม่น่าลงทุน และระยะคืนทุน (Payback Period) มีระยะ
มากกว่าเดิม ที่มีค่าอยู่ที่ 3 ปี 8 เดือน ท าให้กิจการนี้มีความเสี่ยงต่อการลงทุน 
 
ตารางที ่7.17: คาดการณ์จากสถานการณ์ที่เลวร้ายที่สุด 
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Project Cashflow 0 1 2 3 
Total Cost 

Sell 

Sales  
 

4,338,360 3,904,524 3,514,072 3,947,908 
Variable Costs  

 
1,084,590 976,131 878,518 

 
Fixed Costs 

 
2,641,333 2,641,333 2,641,333 

 
Depreciable 
Expenses  

611,251 611,251 611,251 
 

EBIT 
 

1,186 6,180,977 617,031 
 

Taxes 
 

178 927,147 92,555 
 

ADD: Depreciation 
 

611,251 611,251 611,251 
 

Cashflow from 
Operation   

612,259 4,642,579 86,775 
 

Working Capital 
Investment 

(1,833,754) - - - 
 

Initial Outlay (500,000) 
    

Add: Terminal 
Cashflow      

FCFF -2,333,754 612,259 -4,642,579 86,775 
 

 
-2,333,754 -1,721,495 -6,364,074 -6,277,299 

 
NPV -5,678,255.8986880 
IRR -70% 

PI -1.433086734 

PB 3.81170947 
 

 



 

บทที่ 8 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
8.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด  
 ธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เดิมใช้การตลาดแบบออฟไลน์ โดยการบอกต่อของผู้ใช้บริการ
ในร้านท าให้อาจจะเป็นที่รู้จักไม่ได้มากนัก แผนการตลาดฉุกเฉิน จะมีการเพ่ิมช่องทางออนไลน์ ใช้การ
โปรโมทผ่านสื่อโซเซียลต่าง ๆ ที่ได้รับความนิยมในขณะนั้น รวมถึงการใช้กลุ่ม Influencer เพ่ือผลิต
คอนเทนต์ใช้ในการโปรโมทผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อให้เป็นที่รู้จักเป็นวงกว้าง และพิจารณาการท า
กิจกรรมที่สามารถส่งเสริมการขายร่วมกับคู่แข่งทางการค้าหรือธุรกิจอ่ืน ๆ เพ่ือน าธุรกิจคาเฟุและ
อาร์ตแกลอรี่น ามาประยุกต์เพ่ือส่งเสริมการขายของธุรกิจ 
 
8.2 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินงาน  
 หากธุรกิจคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ประสบปัญหาการด าเนินงาน ด้านวัตถุดิบไม่เพียงพอต่อ
การจ าหน่าย อาจจะพิจารณา หาแห่งวัตถุดิบอื่น ๆ ที่มีคุณภาพใกล้เคียงกับมาตรฐานของร้านคาเฟุ
และอาร์ตแกลอรี่ เพ่ือน ามาใช้ทดแทนท าให้สามารถจ าหน่ายต่อไปได้ หรือการพิจารณายกเลิกบ้าง
เมนูที่ไม่สามารถหาวัตถุดิบมาทดแทนได้ อาจจะพัฒนาเมนูใหม่ ๆ ที่ทางร้านสามารถหาวัตถุดิบมา
ใช้ได้ เพื่อรักษาฐานลูกค้าและยอดขายต่อไปได้ 
 
8.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
 หากธุรกิจร้านคาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ ประสบปัญหาขาดสภาพคล่องทางการเงินในดารท า
ธุรกิจ อาจะเกิดจาด เงินทุนหมุนเวียนหรือรายได้ไม่เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ ทางร้านมีการพิจารณาถึง
วิธีปูองกันดังนี้ 
 8.3.1 พิจารณาแหล่งที่ธุรกิจสามารถกู้ได้ระยะสั้น โดยการท าสินเชื่อเงินเบิกเกินบัญชี OD 
หรือ Over Draft เพ่ือเพ่ิมเงินทุนหมุนเวียนในธุรกิจให้พร้อมใช้ทันทีต่อการด าเนินงาน 
 8.3.2 พิจารณาค่าใช้จ่ายที่ไม่จ าเป็นภายในร้าน เช่น ลดพนักงาน เนื่องจากยอดขายไม่
เป็นไปตามที่คาดการณ์ อาจจะใช้พนักงานน้อยลง เพื่อช่วยลดค่าใช้จ่ายในส่วนที่ไม่จ าเป็น 
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8.4 แผนในอนาคต  
 8.4.1 ขยายช่องทางการส่งขายสินค้าไปยังเขตพ้ืนที่อ่ืน ๆ ในกรุงเทพมหานคร 
 หากธุรกิจคาเฟุและอาร์ตกแกลอรี่ สาขาแรก ที่ตั้งย่าน ทองหล่อ ประสบความส าเร็จและมี
ยอดขายเป็นไปตามเปูาหมายที่คาดการณ์ ทางร้านมีแผนที่อยากจะขยาย สาขา ไปยังพ้ืนที่เขตอ่ืน ๆ 
ของกรุงเทพมหานคร เช่น ย่าน นนทบุรี และลาดพร้าว เพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค  
 8.4.2 จัดท าแอปพลิเคชันเฉพาะทางร้าน 
 เนื่องจากร้าน คาเฟุและอาร์ตแกลอรี่ เป็นคาเฟุที่ผสมผสานงานศิลปะเข้ากับคาเฟุ  
โดยมีข้อมูลของงานศิลปะที่จัดแต่ละช่วง ถ้าหากผู้บริโภคสามารถทราบข่าวสารหรือข้อมูลผ่านทาง 
แอปพลิเคชันของร้าน ท าให้ทราบวันเวลา ที่จัดนิทรรศการ หรือ เมนูอาหารและเครื่องดื่มใหม่ ๆ ได้  
ท าให้สะดวกต่อการใช้บริการของร้าน 
 8.4.3 ขยายกลุ่มเปูาหมายของธุรกิจ 
 ในอนาคตทางร้านอยากจะขยายกลุ่มเปูาหมาย ที่มีอายุมากขึ้น เช่น กลุ่มวัยเกษียณ อาจจะ
ท ากิจกรรม Work Shop ร่วมกับศิลปิน จัดกิจกรรมส าหรับ กลุ่มวัยเกษียณ ให้ใช้เวลาว่างหลังการ
ท างาน ท างานศิลปะร่วมกับศิลปิน ยังส่งเสริม ไวพริบและอารมณ์ แก่กลุ่มวัยเกษียณอีกด้วย  
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ภาคผนวก ก 
บทสรุปผู้บริหาร 

 
 ในปัจจุบันผู้คนนิยมหาสถานที่พบปะสังสรรค์ในวันหยุด เพื่อพักผ่อนและรับประทานอาหาร 
จากการสอบถามบุคคลากรที่อาศัยในพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร ผลการสอบถามบุคคลากรส่วนใหญ่นิยม
ไปใช้บริการคาเฟุ เพ่ือรับประทานของหวานและเครื่องดื่ม ถ่ายภาพ และพบปะสังสรรค์ จากกลุ่ม
ตัวอย่างที่มีการส ารวจในปัจจุบัน ไปใช้บริการคาเฟุเฉลี่ย 1-3 ครั้งต่อสัปดาห์ ปัจจัยส าคัญนอกจาก
รสชาติ อาหารและเครื่องดื่ม จาการสอบถามผู้ใช้บริการ บรรยากาศและการตกแต่งของร้านมีผลท า
ให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ้ า ๆ ในปัจจุบัน มีผู้คนให้ความสนใจในงานศิลปะและงานอาร์ต ท าให้
สถานที่เกี่ยวกับงานศิลปะในปัจจุบันเป็นที่นิยมมากในกลุ่มคนรุ่นใหม่ ดังนั้นแผนธุรกิจ คาเฟุและอาร์ต 
จึงเกิดข้ึน เพ่ือเป็นสถานที่พักผ่อนและพบปะสังสรรค์และมีการน าเสนออาหารและเครื่องดื่มไปใน
รูปแบบผสมผสาน งานอาร์ตและเครื่องดื่มอาหารเข้าด้วยกัน 
 ในการกลยุทธ์ของธุรกิจ มุ่งเน้นเป็นที่กลุ่มคนวัยรุ่นและวัยท างาน ที่อาศัยและท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร และมีรายได้ปานกลางขึ้นไป และมีความชื่นชอบในงานศิลปะและอาร์ตต่าง ๆ โดย
ร้าน มีการตั้งราคาให้กลุ่มเปูาหมายมีการเข้าถึงได้ และสถานที่จัดตั้งร้านคาเฟุและอาร์ต อยู่บริเวณ
ย่านธุรกิจคาเฟุ ทองหล่อ 13 ซึ่งเป็นย่านที่มีกิจการคาเฟุและร้านอาหารที่มีไลฟ์สไตล์ที่เฉพาะ เหมาะ
กับกลุ่มลุกค้าเปูาหมาย มีการเดินทางที่สะดวกสบาย รถสาธารณะสามารถเข้าถึงได้ โดยทางร้านมีการ
ท าการตลาดแบบออนไลน์ เนื่องจากสามารถเข้าถึงกลุ่มเปูาหมายหลักของทางร้านได้ง่ายและรวดเร็ว  
 กลยุทธ์ในการด าเนินกิจการ ทางร้านเน้นการใช้บริการที่สะดวกสบายรวมถึงรสชาติอาหาร
และเครื่องดื่มที่มีความต้องการต่อกลุ่มเปูาหมาย นอกจากนี้ ทางร้านยังค านึกถึงคุณภาพของสินค้า
และบริการภายในร้าน เพ่ือให้เกิดความพึงพอใจต่อผู้บริโภคมากที่สุด 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 

 
เรื่อง พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเข้าใช้บริการ “  f  Art G llery” ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
ค าชี้แจง: กรุณาใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องที่ก าหนดตามความจริงของตนเองมากท่ีสุด 
1. ท่านอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครหรือไม่*  
(  )  ไม่ใช่ (จบการตอบแบบสอบถาม) (  ) ใช่ 
2. เพศ * 
 (  )  ชาย  (  )   หญิง 
3. อายุ 
 (  ) ต่ ากว่า 15 ปี (  ) 15–19 ปี 
 (  ) 20–29 ปี (  ) 30–39 ปี 
 (  ) 40–49 ปี (  ) 50 ปีขึ้นไป 
4. ระดับการศึกษา 
 (  ) ต่ ากว่าปริญญาตรี (  ) ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
 (  ) สูงกว่าปริญญาตรี 
5. รายได้ 
 (  ) ต่ ากว่า 15,000 บาท (  ) 50,000-100,000 บาท 
 (  ) 15,001-20,000 บาท (  ) 100,0001–150,0000 บาท 
 (  ) 20,001-30,000 บาท (  ) 150,000 บาทข้ึนไป  
 (  ) 30,001–50,000 บาท 
6. อาชีพ 
 (  )  นักเรียน/นักศึกษา (  ) รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 (  ) พนักงานบริษัทเอกชน (  ) ธุรกิจส่วนตัว  
 (  )  อ่ืนๆ 
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ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคบริการ คาเฟ่และอาร์ตแกลอรี่ (Café Art Gallery) 
ค าชี้แจง: กรุณาใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องที่ก าหนดตามความจริงของตนเองมากท่ีสุด 
1. ท่านมีความชื่อชอบงานศิลปะหรือไม่ 
 (  ) ชื่นชอบ  (  ) ไม่ชื่นชอบ 
2. เหตุผลที่ท่านเลือกใช้บริการคาเฟุ (Café) (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ)  
 (  ) ใช้ร้านกาแฟเป็นที่นัดพบ (  ) รสชาติของผลิตภัณฑ์ 
 (  ) บริการของร้าน (  ) บรรยากาศและสถานที่ 
 (  ) ความสะดวกในการเข้าใช้บริการ (  ) อื่น ๆ (โปรดระบุ)…….. 
3. ความถี่ในการใช้บริการ Café  
 (  ) 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ (  ) 3-4 ครั้งต่อสัปดาห์ 
 (  ) 5-6 ครั้งต่อสัปดาห์ (  ) มากกว่า 6 ครั้งต่อสัปดาห์ 
4. ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการใช้บริการ café ของท่าน  
 (  ) น้อยกว่า 80 บาท (  ) 81-160 บาท 
 (  ) 161-200 บาท (  ) มากกว่า 201 บาทข้ึนไป  
5. ช่วงเวลาใดท่ีท่านใช้บริการบ่อยท่ีสุด 
 (  ) 10.00–12.00 น. (  ) 12.01–14.00 น. 
 (  ) 14.01–16.00 น. (  ) 16.01–18.00 น. 
 (  ) 18.01–20.00 น. (  ) อื่น ๆ (โปรดระบุ)…… 
6. ระยะเวลาในการใช้บริการในแต่ละครั้ง 
 (  )  น้อยกว่า 30 นาที    (  ) 30 นาที–1 ชั่วโมง 
 (  )  1 ชั่วโมง-2ชั่วโมง  (  ) ตั้งแต่ 2 ชั่วโมงข้ึนไป  
7. โดยปรกติท่านมาใช้บริการแล้วท่านนั่งรับประทานที่ร้านหรือน ากลับไปรับประทาน 
 (  ) รับประทานในร้าน (  ) น ากลับไปรับประทาน  
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ตอนที่ 3 ความพึ่งพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อ “Café Art Gallery” 
ค าชี้แจ้ง กรุณาใส่เครื่องหมาย  ลงในช่องที่ตรงความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
 

 ระดับความคิดเห็น 

น้อย
ที่สุด  
(1) 

น้อย 
(2) 

ปาน
กลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มาก
ที่สุด 
(5) 

รสชาติของเครื่องดื่มภายในร้าน      

คุณภาพของวัตถุดิบสดใหม่      
ความสวยงามของรูปแบบผลิตภัณฑ์      

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์เมื่อ
เปรียบเทียบกับรสชาติ 

     

มีปูายราคาบอกชัดเจน      

มีหลายระดับราคาให้เลือก      
มีสถานที่จอดรถอย่างเพียงพอ สะดวกสบาย      

ความสะดวกในการเดินทางไปใช้บริการ      

ความเหมาะสมกับเวลาเปิดปิดบริการ      
ท่านจะแนะน าคนรู้จักมาใช้บริการหรือไม่      

 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการปรับปรุง (ถ้ามี) 
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................. ................................... 
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ประวัติผู้เขียน 
 

ชื่อ-นามสกุล:    ณัฐวัฒน์ พันอยู่ 
 
อีเมล:      Nuttawat_Phanyoo@hotmail.com 
 
ประวัติการศึกษา:   พ.ศ. 2563 ELS Language Center USA  
     พ.ศ. 2562 ปริญญาตรี คณะวิศวกรรมสื่อสารและ 
     เทคโนโลยีสารสนเทศ มหาวิทยาลัยแม่ฟูาหลวง 
     พ.ศ. 2557 มัธยมศึกษา โรงเรียนทิวไผ่งาม 
 
ประสบการณ์การท างาน:  บริษัท Geniussoft.co.Ltd. 

 


