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บทสรุปผูบริหาร

การศึกษาปญหาและกําหนดกลยุทธการเพิ่มผลประกอบการของรานอาหารกึ่งผับ 
Yabbadubbadoo Pub & Restaurant ซึ่งประกอบธุรกิจประเภทใหบริการรานอาหารกึ่งผับ เปนธุรกิจ
สวนตัวขนาดเล็ก

วัตถุประสงคเพื่อจัดทําแผนธุรกิจของรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo Pub & Restaurant 
โดยมีแนวทางการศึกษาวิเคราะหขอมูลแบบทุติยภูมิ จากเอกสารตางๆ ของบริษัท หนังสือ ตํารา 
และเว็บไซดตางๆ เพื่อศึกษาขอมูลเกี่ยวกับสภาพธุรกิจโดยรวมและคูแขงในอุตสาหกรรมและ
ขอมูลแบบปฐมภูมิ จากการสัมภาษณผูจัดการราน โดยมีเครื่องมือที่ใชในการวิเคราะห ไดแก Five
Forces Model, SWOT Analysis และ TOWS Matrix

จากการศึกษาพบวาปญหาที่มีผลกระทบตอผลประกอบการของรานมาจากการเขามาเพิ่ม
มากขึ้นของจํานวนคูแขง ทําใหทางรานตองเรงหาแนวทางในการปรับใชกลยุทธโดยไดแนว
ทางการแกไขปญหามา 3 กลยุทธ ดังนั้นผูศึกษาทําการวิเคราะหและประเมินทางเลือกจากการให
คะแนนความเปนไปได 4 ดานคือ คาใชจายทางการเงิน โอกาสในการเพิ่มผลประกอบการ ความ
ไดเปรียบทางการแขงขัน  โอกาสความเปนไปไดของสถานการณปจจุบัน ซึ่งผลการวิเคราะหและ
ประเมินทางเลือกใหกับองคกรคือ กลยุทธการเจริญเติบโตที่มุงดานการกระจายธุรกิจ 
(Diversification Growth Strategy) โดยใชกลยุทธการเพิ่มธุรกิจใหมที่ไมสัมพันธกับธุรกิจเดิม 
(Conglomerate or Unrelated Diversification) ทําใหรานสามารถขยายตลาด  เพิ่มสวนแบงครอง
ตลาดได  เพิ่มยอดขายและกําไร
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บทที่ 1
บทนํา

ชื่อองคกรและลักษณะธุรกิจ
1. ขอมูลทั่วไป
ราน Yabbadubbadoo Pub & Restaurant เปนรานที่ประกอบธุรกิจประเภทใหบริการ

รานอาหารกึ่งผับ เปนธุรกิจสวนตัวขนาดกลาง ซึ่งเปรียบเทียบจากจํานวนโตะซึ่งมีอยู 28 โตะใน
การใหบริการกับรานอาหารกึ่งผับอื่นๆที่ตั้งอยูในละแวกรัชโยธิน ทางรานไดใหบริการทางดาน
อาหารและเครื่องดื่ม โดยทางรานไดเริ่มกอตั้งขึ้นเมื่อวันที่ 10 สิงหาคม พ.ศ. 2551 ขั้นแรกใชเงิน
ลงทุนในการจัดตั้งรานรวมทั้งทําการเชาพื้นที่ ซื้ออุปกรณ เครื่องเสียง เครื่องดนตรีและการตกแตง
ดวยเงินลงทุนทั้งสิ้น 2,000,000 บาท คิดเปนหุนละ 10,000 บามโดยจดทะเบียนในลักษณะเปน
รานอาหารและมีหุนสวนทั้งหมด 10 คนระหวางผูสนใจที่ตองการทําธุรกิจดานรานอาหารกึ่งผับ
ดวยกัน โดยโครงสรางผูถือหุนมีดังนี้

1. นายชวลิต กิจมงคล มี 40 หุน คิดเปนเงินลงทุน 400,000 บาท
2. นายนพดล กิจมงคล มี 40 หุน คิดเปนเงินลงทุน 400,000 บาท
3. นายกิตติ เตชะวิรัตชน มี 20 หุน คิดเปนเงิน 200,000 บาท
4. นายเอกรัตน ศิริโสภณพันธุ มี 20 หุน คิดเปนเงิน 200,000 บาท
5. นางสาวรวิปยา วุฒิโส มี 20 หุน คิดเปน 200,000 บาท
6. นายวุฒิพันธุ พูนพิพัฒน มี 20 หุน คิดเปนเงิน 200,000 บาท
7. นางสาวนาตยา มาอยู มี 10 หุน คิดเปนเงิน 100,000 บาท
8. นางสาวธิตยา สิมประเสริฐ มี 10 หุน คิดเปนเงิน 100,000 บาท
9. นายไกร เที่ยงทอง มี 10 หุน คิดเปนเงิน 100,000 บาท
10. นายพงษสุทธิ เรืองเตชาวิวัฒน มี 10 หุน คิดเปนเงิน 100,000 บาท

โดยที่ราน Yabbadubbadoo Pub & Restaurant ตั้งอยูบริเวณถนนพหลโยธิน ซึ่งใกลเคียงกับ
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร โดยในระยะแรกที่เปดดําเนินการโดยทางรานยังเปนรานซึ่งมีขนาดเล็ก 
แตเนื่องดวยทางรานอยูในทําเลที่เปนสวนตัวและมีการแสดงดนตรีสดในชวงค่ําของทุกวัน จึงเปนที่
สนใจของนักศึกษาและบุคคลทั่วไปจากที่ตางๆ ที่จะมาผอนคลายความเครียดจากการเรียนและการ
ทํางานในแตละวัน อีกทั้งยังมีลูกคาเปาหมายนอกเหนือจากคนในละแวกใกลเคียงสนใจเขามาใช
บริการเพิ่มขึ้นอีกดวย และดวยบรรยากาศรานก็ยังเหมาะกับบุคคลธรรมดาที่ไมตองการจะดื่มใน
ปริมาณมาก ก็สามารถเขามารับประทานอาหารและทําการพบปะสังสรรคพูดคุยกันได จากการทํา
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สํารวจโดยการสังเกตประมาณ 1 เดือนที่ผานมา จากขอมูลที่ไดรับ 70 % ยังเปนนักศึกษาอยู อีก 
30% เปนกลุมลูกคาที่จบการศึกษาไปแลวและอยูในวัยทํางานและมาใชบริการเพื่อพบปะเพื่อนฝูง
หรือลูกคา นอกจากนั้นยังมีลูกคาที่ตองมีอายุ 20 ปขึ้นไปตามกฎหมาย ในชวงระยะเวลานั้นสามารถ
ทํายอดขายและผลกําไรไดอยางมาก หลังจากที่เริ่มมีลูกคามาใชบริการและเปนที่รูจักมากขึ้นทําให
ลูกคามีการบอกปากตอปาก ทําใหทางรานมีปริมาณโตะและเกาอี้ที่จะรองรับลูกคาที่จะมาใชบริการ
ไมเพียงพอตอความตองการของลูกคาจึงทําใหหุนสวนพิจารณาหาทางเลือกที่จะทําการสรางราน
สาขา ดังนั้นจึงเห็นวาการเจาะตลาดไปยังทําเลอื่นโดยคงรูปแบบและชื่อรานไวนั้นเปนการขยาย
กลุมลูกคาเพื่อการสรางความมั่นคงและยอดขายผลกําไรใหแกผูที่สนใจในธุรกิจรานอาหารกึ่งผับ 
อีกทั้งยังเปนการสรางแบรนดของรานใหมีความแข็งแรงและชื่อเสียงเพิ่มขึ้นอีกดวย

ดังนั้นทางผูจัดทําจึงไดจัดทําแผนธุรกิจเพื่อเปนแนวทางจากการศึกษาขอมูลนําไปใชใน
การดําเนินกิจการรานอาหารกึ่งผับ จุดที่ถือวาเปนจุดเดนของทางรานอาหารกึ่งผับนี้คือ บรรยากาศ
สวนตัว ความเปนกันเอง และอาหารรสชาติอรอย เพราะทางรานไดใชวัตถุดิบในการทําอาหารที่
ผานการคัดสรรคุณภาพ เชน ความสด สะอาด และมีรายการอาหารตามสั่ง กับขาวและกับแกลม 
นอกจากนี้ทางรานยังมีบริการขนมขบเคี้ยวคอยใหบริการ กําหนดชวงเวลาเปด – ปด รานอาหารกึ่ง
ผับเวลาเปด คือ 18.00 – 01.00 น. และเปดบริการทุกวัน

ภาพที่ 1 : แผนผังโครงสรางรานอาหารกึ่งผับ

เจาของกิจการ

พนักงานเสริฟประจํา 
(3)

ผูจัดการราน
คุณวุฒิพันธุ พูนพิพัฒน

แมครัว (3)บัญชี (1)
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จากภาพที่ 1 โครงสรางองคกรของราน Yabbadubbadoo เปนรานอาหารกึ่งผับขนาดกลาง 
มีโครงสรางแบบเรียบงาย (Simple Structure) โดยมีบุคลากรทั้งหมดประกอบดวยเจาของกิจการ 
ผูจัดการราน 1 คน พนักงานเสริฟ 3 คน ผูทําบัญชี 1 คน แมครัวและผูชวยรวม 3 คน โดยโครงสราง
รานประกอบไปดวย โตะทั้งหมด 38 โตะ รูปแบบการบริหาร ความสัมพันธระหวางเจาของกิจการ
กับพนักงานทุกคน มีความเปนกันเอง การทํางานสามารถยืดหยุนไดตามความเหมาะสมของ
สถานการณ ลูกคาทุกคนสามารถเสนอแนะ หรือมีขอคิดเห็นอันจะเปนประโยชนในการปรับปรุง
รานใหดีขึ้น

พนักงานมีความสามารถที่จะแนะนําอาหารใหแกลูกคา สามารถตัดสินใจเลือกไดวาสิ่ง
ไหนที่ลูกคาตองการเปนแบบไหน เชน สามารถแนะนําสินคาซึ่งเปนสินคาขายดีของทางราน หรือ
สามารถแนะนําขอมูลของวงดนตรีของรานใหตรงกับที่ลูกคาตองการฟงวาสามารถฟงไดวันไหน 
เปนตน ทางรานมีระบบการทํางานที่ไมยุงยาก โดยมีการจัดวางระเบียบไว คือ ตั้งแตเวลา 17.00 น. 
ถึง 24.00 น. ของทุกวัน พนักงานทุกคนทําหนาที่ใหบริการและหนาที่ที่ไดรับมอบหมายโดยมี
ผูจัดการราน เปนผูควบคุมความเรียบรอย ในบางโอกาสที่เจาของกิจการจะผลัดเปลี่ยนกันมา
ควบคุมกิจการ โดยเจาของกิจการจะเปนผูเสนอแนะวิธีการแกปญหาแกผูจัดการรานกอนใน
เบื้องตน

ราน Yabbadubbadoo ไดมีการออกแบบใหแบงออกเปน 2 โซน คือ โซนภายนอกไว
สําหรับผูที่ตองการบรรยากาศสบายๆ ในการรับประทานอาหาร พบปะสังสรรคหรือพูดคุยกัน
ระหวางกันของลูกคา สวนบริเวณโซนภายในมีการตกแตงแบบเรียบงาย เหมาะแกการนั่งฟงดนตรี
สด และมีเคาเตอรบริการเครื่องดื่ม

ระบบบัญชีภายในรานไมไดมีการนําระบบบัญชีมาใช แตมีการซื้อเครื่องคิดเงินชนิดที่มี
รายงานยอดขายและสรุปผลรวมของยอดขายและสรุปผลรวมของการขายแตละวันออกมา ชวยให
ทราบรายรับในแตละวันไดงายมากขึ้น จากนั้นนําผลสรุปดังกลาวไปใหแกผูทําบัญชี ซึ่งเปน
หุนสวนรานทําการสรุปเปนรายเดือนตอไป

2. ขอบเขตการปฎิบัติงาน
2.1 เจาของกิจการ มีหนาที่ คือ ดูบัญชีของทางราน คอยใหคําปรึกษาในเรื่องที่สําคัญที่

จําเปนตองใชอํานาจในการตัดสินใจ เพราะเจาของกิจการบางทาน มีภาระหนาที่ของกิจการตนเองที่
จะตองดูแลในชวงเวลาปกติ ดังนั้นเจาของรานจะไมไดเขามาดูแลกิจการดวยตัวเองอยางใกลชิด

2.2 ผูจัดการราน มีหนาที่ คือ ควบคุมดูแลการปฎิบัติงานและบริหารงานภายในองคกร
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พนักงานเสริฟ มีหนาที่ คือ คอยบริการลูกคาตามที่ลูกคาตองการ
2.3 ผูจัดทําบัญชี มีหนาที่ คือ สรุปรายรับรายจายเปนรายเดือน รายปและจัดสงใหกับ

เจาของกิจการ
2.4 แมครัว มีหนาที่ คือ ทําหนาที่ปรุงอาหาร

ปจจุบันรานอาหารกึ่งผับมีรายไดหลักสวนมากอยูที่เครื่องดื่มประมาณ 60% ของรายได
ทั้งหมด สวนการใหบริการอาหาร กับขาว และกับแกลมนั้น มีรายไดอยูที่ 20% และมิกเซอรอีก
ประมาณ 20% ของรายไดทั้งหมด ดังนั้นเมื่อวิเคราะหจากโครงสรางตนทุนทําใหเราสามารถ
กําหนดราคาขายที่มีความเหมาะสมกับกลุมตลาดที่อยูในบริเวณนั้นไดดังตารางดานลาง

ตารางที่ 1: ยอดขายของแตละสินคาของราน Yabbadubbadoo Pub & Restaurant

ป เหลา เบียร มิกเซอร อาหาร รวม
ยอดขาย

ป 2551 665,668.30 373,266.70 430,198 430,198 2,150,990
ป 2552 510,352 585,008 365,120 365,120 1,825,600
รวม (%) 60% 20% 20% 100%

ตารางที่ 2: โครงสรางตนทุนของเครื่องดื่มบางชนิด
บาท

ประเภท ตนทุน (บาท)
เหลา 100 pipers 335/ขวด
เหลา แสงโสม (กลม) 205/ขวด
เบียร Heineken (เล็ก) 900/ลัง
เบียร  สิงห (ใหญ) 620/ลัง
โซดา 120/ลัง
น้ํา 60/ลัง

สถานการณทั่วไปของรานอาหารกึ่งผับ บริเวณถนนเสนรัชโยธิน-
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร ในปจจุบันมีการแขงขันกันสูงมากและแตละรานก็มีการทําการตลาดเพื่อ
แขงขันกันมาก เชน ราน Winks มีการจัดโปรโมชั่น สั่งเหลากอนเวลา 3 ทุม ไดมิกเซอรฟรี 200 
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บาท หรือรานMe-hang จัดโปรโมชั่นทานเบียร 5 ขวด แถม 1 ขวด หรือรานเสวนา มีการปรับลด
ราคาเมื่อทานเกิน 2000 บาท เปนตน

3. สภาพการแขงขันและผูแขงขันหลักของบริษัท
ปจจุบันสภาพการแขงขันของรานอาหารกึ่งผับคอนขางจะรุนแรงมากขึ้น เนื่องจากเมื่อ 2-3 

ปที่ผานมานั้น บริเวณโดยรอบเสนรัชโยธิน-มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรนั้นยังเปนตลาดที่ใหมอยู 
และมีรานอาหารกึ่งผับอยูเพียงเล็กนอยทําใหผูที่เปนเจาของกิจการที่เปดรานสมัยแรกสามารถทํา
กําไรจากธุรกิจไดมาก ถัดมามีผูที่เล็งเห็นการสรางรายไดจากตลาดบริเวณนี้ จึงทําใหมีการลงทุน
ของผูประกอบการรายใหมเพิ่มมากขึ้น ซึ่งบริเวณนี้ไดมีรานที่เริ่มที่จะเปดใหบริการทั้งรานคูแขง
รายเดิมและคูแขงรายใหม โดยมุงเนนที่การทําธุรกิจรานอาหารกึ่งผับเกือบทุกรานเพราะในตลาด
ชวงนี้บรรยากาศของรานและวงดนตรีสดที่มีคุณภาพจะเปนที่นิยมของลูกคาเปาหมายเพราะ
สามารถเห็นความแตกตางที่ชัดเจน โดยมีทั้งคูแขงทางตรงและทางออมแบงออกเปน

คูแขงทางตรง ไดแก รานอาหารกึ่งผับอื่นๆ ประมาณ 7-8 ราน ตัวอยางเชน ราน Winks ซึ่ง
เปนรานที่มีชื่อเสียงเปนที่รูจักและมีลูกคามากโดยลูกคาสวนใหญจะรูจักและสนิทสนมกับเจาของ
รานเปนอยางดี ประกอบกับการบริการที่เปนกันเอง และทําเลที่อยูติดปายรถเมล
รานMe-hang ซึ่งเปนรานที่เปดขึ้นมาใหมแตมีการจัดแตงรานสวยงาม บรรยากาศดี มีอาหารและ
เครื่องดื่มที่หลากหลาย แตเปนรานที่มีการลงทุนที่สูง

คูแขงทางออม ไดแก รานอาหารรอบดึกตางๆ ประมาณ 5 ราน ซึ่งในยานรัชโยธิน-
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตรนั้น มีรานอาหารรอบดึกอยูจํานวนไมนอย เชน รานเหลาปน รานคาราโอ
เกะ เปนตน และรานอาหารตามสั่ง หรือรานกวยเตี๋ยว อีกประมาณหลาย 10 รานซึ่งขายเฉพาะ
อาหารก็ถือเปนคูแขงทางสวนของอาหารเชนกัน

ตัวอยางที่ชัดเจนของราน ทางรานประสบปญหาคูแขงแบงลูกคาไปอยางเห็นไดชัด คือ ราน 
Yabbadubbadoo ถึงแมจะอยูในทําเลที่เปนสวนตัวและมีพื้นที่บริการจอดรถ แตก็เปนทําเลที่อยูใน
ซอย ดังนั้นเมื่อทางรานดําเนินกิจการมาได 1 ป เศษ ก็มีรานอาหารกึ่งผับเสวนา มาเปดใหบริการ
ตรงบริเวณปากซอยติดถนนใหญ จึงสงผลใหทางรานเกิดปญหาสวนแบงทางการตลาดลดลงและทํา
ใหยอดขายในบางเดือนตกลง สงผลใหกําไรลดลงอยางตอเนื่อง ดังนั้นผูจัดทําจึงตองการนํา
กรณีศึกษานี้มาเปนตัวอยางหนึ่งในการศึกษาคนควาดวยตัวเอง เพื่อทําการปรับปรุงผลประกอบการ
ของทางรานใหเพิ่มขึ้น



ปญหาและลักษณะปญหาที่เกิดขึ้นภายในองคกร
ราน Yabbadubbadoo Pub& Restaurant 

ผับ เปนธุรกิจขนาดกลาง ซึ่งวัดจากขนาดและจํานวนโตะเมื่อเปรียบเทียบกับรานในละแวกรัชโยธิน 
โดยทางรานมีจํานวนโตะอยูที่ 
และกําไรเพิ่มขึ้นมาอยางตอเนื่องทางรานจึงทําการเพิ่มโตะเสริมเขาไปในกรณีที่มีลูกคามาก เพื่อให
รองรับลูกคาไดอยางทั่วถึง แตดวยผลกระทบจากการที่มีรานอาหารกึ่งผับเขามาเปดใหม ทําใหราน
ยอดขายและกําไรของราน 

ภาพที่ 2 : เปรียบเทียบยอดขายของราน 

จากตารางเปรียบเทียบยอดขายของราน 
การเพิ่มของยอดขายจากป 
นพดล กิจมงคล ผูจัดการราน
1,890,000 บาท เปน 1,940,000 
1,690,000 บาทเปน 1,500,900 
กับราน Yabbadubbadoo ในป 
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ญหาที่เกิดขึ้นภายในองคกร
Yabbadubbadoo Pub& Restaurant ไดประกอบธุรกิจประเภทใหบริการรานอาหารกึ่ง

ผับ เปนธุรกิจขนาดกลาง ซึ่งวัดจากขนาดและจํานวนโตะเมื่อเปรียบเทียบกับรานในละแวกรัชโยธิน 
โดยทางรานมีจํานวนโตะอยูที่ 30กวาโตะในการใหบริการ ดําเนินธุรกิจมาเปนเวลา 
และกําไรเพิ่มขึ้นมาอยางตอเนื่องทางรานจึงทําการเพิ่มโตะเสริมเขาไปในกรณีที่มีลูกคามาก เพื่อให
รองรับลูกคาไดอยางทั่วถึง แตดวยผลกระทบจากการที่มีรานอาหารกึ่งผับเขามาเปดใหม ทําใหราน
ยอดขายและกําไรของราน Yabbadubbadoo มีตวัเลขที่ลดลง

เปรียบเทียบยอดขายของราน Yabbadubbadoo กับคูแขงหลัก

จากตารางเปรียบเทียบยอดขายของราน Yabbadubbadoo และคูแขง พบวา ราน 
การเพิ่มของยอดขายจากป 2551 จาก 1,916,400 บาท เปน 2,259,200 บาทจากการสัมภาษณ 
นพดล กิจมงคล ผูจัดการรานWinks ในป 2551 รานMe-hang มีการเพิ่มของยอดขายในป

1,940,000 บาท และรานเสวนา มีการลดลงของยอดขายในป 
1,500,900 บาท จากการสังเกตุและเมื่อนํายอดขายของแตละรานมาเปรียบเทียบ

ในป 2552 จาก 2,150,990 บาท พบวาราน Yabbadubbadoo 

Winks Me-hang เสวนา
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ไดประกอบธุรกิจประเภทใหบริการรานอาหารกึ่ง
ผับ เปนธุรกิจขนาดกลาง ซึ่งวัดจากขนาดและจํานวนโตะเมื่อเปรียบเทียบกับรานในละแวกรัชโยธิน 

รกิจมาเปนเวลา 2 ป มียอดขาย
และกําไรเพิ่มขึ้นมาอยางตอเนื่องทางรานจึงทําการเพิ่มโตะเสริมเขาไปในกรณีที่มีลูกคามาก เพื่อให
รองรับลูกคาไดอยางทั่วถึง แตดวยผลกระทบจากการที่มีรานอาหารกึ่งผับเขามาเปดใหม ทําใหราน

และคูแขง พบวา ราน Winks มี
บาทจากการสัมภาษณ นาย

มีการเพิ่มของยอดขายในป 2551 จาก 
มีการลดลงของยอดขายในป 2551 จาก 

บาท จากการสังเกตุและเมื่อนํายอดขายของแตละรานมาเปรียบเทียบ
Yabbadubbadoo มียอดขายที่

ป 2551

ป 2552
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เพิ่มขึ้นเมื่อเทียบกับปที่ 2551 จากยอดขาย 1,825,600 บาท และเมื่อเปรียบเทียบกับยอดขายของราน
คูแขง

ความสําคัญและผลกระทบของปญหาที่เกิดขึ้นกับองคกร
จากปญหาดังกลาวขางตนจะเห็นไดวา เปนปญหาที่สําคัญตอธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจตองการ

ความมั่นคงและเติบโตขึ้นในอนาคต การปรับปรุงและพัฒนาจึงตองควบคูไปกับการเจริญเติบโต
ของธุรกิจเสมอ ถาธุรกิจหยุดอยูกับที่ และยังคงดําเนินธุรกิจอยูในลักษณะเดิม เมื่อเวลาผานไปธุรกิจ
นั้นๆจะเกิดการถดถอย และหลุดออกจากอุตสาหกรรมไปในที่สุด ดังนั้น ราน Yabbadubbadoo จึง
จําเปนตองปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจรานอาหารกึ่งผับ ที่ดําเนินงานอยูใหสามารถมีความมั่นคงและ
เติบโตไปในทิศทางที่เหมาะสม เพื่อเตรียมพรอม สรางความไดเปรียบในการแขงขันและตอยอด
ธุรกิจโดยใชหลักการบริหารการจัดการเชิงกลยุทธ ซึ่งจะสงผลใหรายไดของรานอาหารกึ่งผับ
เพิ่มขึ้นพรอมกับสรางทางเลือกและความพึงพอใจใหกับผูบริโภคมากขึ้นดวย

วัตถุประสงคของการศึกษา
1. เพื่อจัดทําแผนธุรกิจเพื่อใชเปนแนวทางในการเขาใจปจจัยภายนอกและภายในที่มี

ผลกระทบตอธุรกิจและหาสาเหตุ วิธีแกปญหาเพื่อเพิ่มผลประกอบการของรานอาหารกึ่งผับให
เพิ่มขึ้นเพื่อจัดทํากลยุทธ

2. เพื่อเพิ่มศักยภาพในการตอยอดธุรกิจและสรางความไดเปรียบทางการแขงขันของ
รานอาหารกึ่งผับขนาดกลาง และสรางโอกาสในการขยายธุรกิจไปสูทําเลตางๆ ไดอยางมั่นคงและ
ยั่งยืน

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ
- ระยะสั้น
สามารถที่จะวางแผนงานกําหนดกลยุทธและเพิ่มยอดขายไดภายใน 6 เดือน
- ระยะกลาง
เพิ่มความจงรักภักดีกับลูกคาโดยเปนการย้ําใหลูกคานึกถึงวาถาลูกคามีความตองการที่จะ

มาพบปะสังสรรคสามารถนึกถึง Yabbadubbadoo สามารถเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันของ
ทางรานอาหารกึ่งผับและเพิ่มผลกําไรไดอยางตอเนื่องมั่นคงภายใน 1 ป

- ระยะยาว
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เปนแนวทางในการขยายกิจการใหมีขนาดใหญขึ้น หรือเพิ่มชองทางในการทํากําไรในการ
แตกธุรกิจไปในแขนงใกลเคียง อีกทั้งยังสามารถแขงขันแบบระยะยาวในประเภทรานอาหารกึ่งผับ
ตอไปในอนาคตภายใน 2 ป
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บทที่ 2
ระเบียบวิธีการดําเนินการ

วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล
เรื่องวิธีการเก็บขอมูลปญหาและกําหนดกลยุทธการเพิ่มผลประกอบการของรานอาหารกึ่ง

ผับ Yabbadubbadoo เปนการศึกษาตามกรอบแนวคิดกระบวนการจัดการเชิงกลยุทธ ซึ่ง
ประกอบดวย การวิเคราะหเชิงกลยุทธ การกําหนดทางเลือก การปฎิบัติตามกลยุทธ และการควบคุม 
โดยมีวิธีการเก็บขอมูลดังนี้

ชอมูลเชิงปฐมภูมิ
1. แบบสอบถาม
2. การสัมภาษณแบบคําถามปลายเปดผูจัดการราน Yabbadubbadoo คุณวุฒิพันธุ พูน

พิพัฒน
3. การสํารวจคูแขงจากการสัมภาษณแบบคําถามปลายเปดผูจัดการราน Winksและจากการ

สังเกตุกลุมผูใชบริการรานคูแขง
ขอมูลเชิงทุติยภูมิ
1. ขอมูลการวิเคราะหสภาพแวดลอมมหภาคหรือปจจัยภายนอกของอุตสาหกรรม

รานอาหารกึ่งผับ (เกรียงศักดิ์ เจริญวงศศักดิ์, 2551)
2. ขอมูลการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (External Environmental Analysis) โดย

ทฤษฎีอุตสาหกรรมของพอรเตอร (Michael Porter’s Industry Analysis)
กลุมตัวอยางที่ใชเก็บขอมูล
ประชากรที่ใชเก็บขอมูลและการเลือกสุมตัวอยางประชากร ไดแก กลุมลูกคาที่เคยมาใช

บริการและบุคคลทั่วไป และเปนผูที่เคยดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล กลุมตัวอยางในการวิจัยมีทั้งหมด 
200 คน เนื่องจากมีขอจํากัดในเรื่องของเวลา โดยใชการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) และการเก็บขอมูลจากผูที่อยูในรานอาหารกึ่งผับที่ตั้งอยูในบริเวณใกลเคียง รวมทั้งเก็บ
ขอมูลจากลูกคาที่เขามาใชบริการในรานอาหารกึ่งผับ

เครื่องมือที่ใชในการวิจัย
การศึกษาในครั้งนี้ใชการออกแบบสอบถามในการเก็บขอมูล มีการสรางแบบสอบถามโดย

ศึกษาขอมูลจากเอกสารหนังสือเชิงธุรกิจ หนังสือพิมพ งานวิจัยและสื่ออินเตอรเน็ต ที่เกี่ยวของกับ
พฤติกรรมและความคิดเห็นในดานสวนผสมทางการตลาดตอการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลเพื่อเปน
แนวทางในการสรางแบบสอบถาม เพื่อใชในการวิเคราะหถึงสาเหตุของปญหา และชวยในการ



10

วางแผนดานกลยุทธ ใหสอดคลองกับความตองการของกลุมลูกคา โดยใชระยะเวลาในการเก็บ
รวบรวมขอมูลเปนเวลาทั้งหมด 7 วัน 

รูปแบบของแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวน คือ
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม
สวนที่ 2 พฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล
สวนที่ 3 ขอมูลการใชบริการรานอาหารกึ่งผับ
สวนที่ 4 การรับรูเกี่ยวกับรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo

การวิเคราะหขอมูล
การวิเคราะหขอมูลแบบสอบถามในสวนที่ 1 – 2 จะใชสถิติพรรณนาแสดงความถี่ 

(Frequency) และคารอยละ หรือ Percentage สวนที่ 3 – 4 เปนการวิเคราะหความคิดเห็นของกลุม
ตัวอยางตอการดื่มเครื่องดื่แอลกอฮอล และความเห็นที่มีตอรานอาหารกึ่งผับขนาดกลางโดยมีการ
กําหนดคะแนนแบบ Rating Scale ของความคิดเห็นที่มีความสําคัญตอการเลือกเขามาใชบริการ
รานอาหารกึ่งผับ โดยใชรอยละ คอเฉลี่ย (Meaning) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation)

การนําเสนอขอมูล
การนําเสนอขอมูลจะแสดงเปนขอมูลแจกแจงเปนแบบรอยละ และบรรยายขอมูลที่ไดจาก

การวิจัย ซึ่งแบงการนําเสนอขอมูลออกเปน 4 สวน ไดแก สวนที่ 1 เปนขอมูลทั่วไปของกลุม
ตัวอยาง สวนที่ 2 เปนพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลของกลุมตัวอยาง สวนที่ 3 เปนขอมูล
การใชบริการรานอาหารกึ่งผับ และสวนที่ 4 เปนความคิดเห็นของผูบริโภคที่มีตอรานอาหารกึ่งผับ 
Yabbadubbadoo และความคิดเห็นของผูบริโภคเกี่ยวกับรานอาหารกึ่งผับที่ตนเองอยากใชบริการ
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บทที่ 3
การวิเคราะหและอภิปรายขอมูล

ระเบียบวิธีการศึกษา
1. การเก็บขอมูลเพื่อศึกษาปญหายอดขาย และศึกษากลยุทธการเพิ่มยอดขายของรานอาหาร

กึ่งผับขนาดกลางและพฤติกรรมและความคิดเห็นในการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลของกลุมลูกคาโดย
การเก็บขอมูลจากแบบสอบถาม

2. การวิเคราะหเชิงกลยุทธ (Strategic Analysis)
2.1 การวิเคราะหขอมูลทุติยภูมิ

   - วิเคราะหสภาพแวดลอมระดับมหภาคหรือสภาพแวดลอมนอกอุตสาหกรรม
   - วิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก (External Environmental Analysis) โดยการ

วิเคราะหสภาพแวดลอมทางการแขงขัน (Competitive Environment) ซึ่งใชเครื่องมือการวิเคราะห
อุตสาหกรรมของพอรเตอร (Michael Porter’s industry analysis)

2.2 การวิเคราะหปฐมภูมิ
   - วิเคราะหสถานการณโดยใชการวิเคราะหSWOT (Situational Analysis : 

SWOT Analysis) และวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน (วิเคราะหคูแขง)
3. แนวทางเลือกในการแกปญหา (Strategic Alternatives)

   - การจัดทํากลยุทธทางเลือกโดยใช TOWS Matrix
4. การตัดสินใจเลือกแนวทางการแกปญหา (Strategic Foemulation & choice)

สรุปผลการเก็บขอมูล
สวนที่ 1 ขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง

ภาพที่ 3 : แสดงเพศของกลุมตัวอยาง

ชาย
55.50%

หญิง
44.50%
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จากภาพที่ 3 กลุมตัวอยางทั้งหมดจํานวน 200 คน แบงเปน ชาย 111 คน และหญิง 89 คน 
คิดเปนรอยละ 55.50 และ 44.50 ของกลุมตัวอยาง 

ภาพที่ 4 : แสดงระดับการศึกษาของกลุมตัวอยาง

สวนใหญกําลังศึกษอยูในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทาจํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 60 
ของกลุมตัวอยาง รองลงมาคือระดับสูงกวาปริญญาตรีจํานวน 60 คนคิดเปนรอยละ 30 ของกลุม
ตัวอยางและรองลงมา คือ อนุปริญญาหรือเทียบเทาจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 6 ของกลุม
ตัวอยาง 

ภาพที่ 5 : แสดงสถานภาพสมรสของกลุมตัวอยาง

จํานวนกลุมตัวอยางที่มีสถานภาพเปนโสดมากที่สุดเทากับ 172 คนคิดเปนรอยละ 86 ของ
กลุมตัวอยางทั้งหมด แสดงใหเห็นวาลูกคาที่มาเที่ยวสวนใหญมักจะไมมีพันธะทางครอบครัว 
เนื่องจาก การเที่ยวสถานที่ประเภทนี้จะมีคาใชจายคอนขางสูงในระดับหนึ่ง 

อนุปริญญ
าหรือ

เทียบเทา
6%

ปริญญา
ตรีหรือ

เทียบเทา
60%

สูงกวา
ปริญญา

ตรี
30%

อื่นๆ
4%

โสด
86%

สมรส
14%
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ภาพที่ 6 : แสดงประเภทที่พักอาศัยของกลุมตัวอยาง

กลุมตัวอยางที่พักในบานเชาและคอนโดมิเนียม 20 คนซึ่งรวมแลวคิดเปนรอยละ 20 ของ
กลุมตัวอยางจะมีจํานวนนอยกวากลุมตัวอยางที่พักบานตัวเองเปน 96 คนคิดเปนรอยละ 48 ของ
กลุมตัวอยางและอพาทเมนท 64 คนคิดเปนรอยละ 32 ของกลุมตัวอยางเนื่องจาก ตองมีภาระ
คาใชจายในการเชาบานและคอนโดมิเนียม 

ภาพที่ 7 : แสดงรายไดของกลุมตัวอยาง

จําแนกตามรายไดมีจํานวนกลุมตัวอยางที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนเทากับ 8,001-15,000 บาท 
มากที่สุดจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 38 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด สวนผูที่มีรายได 15,001 –
20,000 บาทมีจํานวน 54 คนคิดเปนรอยละ 27 ของกลุมตัวอยาง ผูที่มีรายได 20,001 บาทขึ้นไปมี
จํานวน 50 คนคิดเปนรอยละ 25 และที่เหลือเปนผูที่มีรายไดนอยกวา 8,000 บาท

บานพัก
ตัวเอง
48%อพาทเมนท

32%

บานเชา
10%

คอนโดมิเนี
ยม
10%

ต่ํากวา 8,000 
บาท
10%

8,000-15,000 
บาท
38%

15,001-20,000 
บาท
27%

มากกวา 
20,001 บาท

25%
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ภาพที่ 8 : แสดงอาชีพของกลุมตัวอยาง

สุดทายจากการจําแนกตามอาชีพจะเห็นไดวา ลูกคาสวนใหญจะเปนวัยรุน นักศึกษา และ
พนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุดตามลําดับ เปนจํานวน 97 และ 56 คิดเปนรอยละ 48.50 และ 28 
ตามลําดับ เปนขาราชการ 30 คนคิดเปนรอยละ 15 ของกลุมตัวอยางและทําธุรกิจสวนตัว/อิสระ 17 
คน

สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลของกลุมตัวอยาง
จากการที่ทางผูจัดทําไดทําการจัดทําแบบสอบถามเพื่อศึกษาพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่ม

แอลกอฮอลของกลุมตัวอยาง และจําแนกไดดังนี้ 

ภาพที่ 9 : แสดงจํานวนผูที่ดื่มและไมดื่มแอลกอฮอลของกลุมตัวอยาง

กลุมตัวอยางที่ไมเคยดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลเลยมีจํานวน 17 คน เมื่อพิจารณากลุมตัวอยาง
ที่ไมเคยดื่มแอลกอฮอล จํานวน 17 คน ยอมมีเหตุผลที่แตกตางกันไป แบงออกเปน เปนการผิดศีล 
ไมชอบรสชาติ ไมดีตอสุขภาพ เคยเห็นคนเมาแลวดูไมดี ภาพพจนแย และอื่นๆ ซึ่งแตละเหตุผล มี

นักศึกษา
48%

ขาราชการ
15%

พนักงาน
เอกชน
28%

ธุรกิจ
สวนตัว/

อิสระ
9%

ดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล

91%

ไมดื่ม
เครื่องดื่ม

แอลกอฮอล
9%
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จํานวนกลุมตัวอยาง เทากับ 2,6,8,6,8 และ 3 คน ตามลําดับ หรือคิดเปนรอยละ 1.00, 3.00, 4.00, 
3.00, 4.00 และ 1.50 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด โดยที่แตละคนสามารถเลือกเหตุผลไดมากกวา 1 ขอ 

กลุมตัวอยางที่เคยดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล มีจํานวน 183 คน คิดเปนรอยละ 91.50 

ภาพที่ 10 : แสดงความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลของกลุมตัวอยาง

สวนทางดานความถี่ในการบริโภคเรื่องดื่มแอลกอฮอลมีกลุมตัวอยางที่บริโภคแอลกอฮอล 
3 – 5 ครั้ง/เดือนมากที่สุดเปนจํานวน 70 คนคิดเปนรอยละ 38.20 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด สวน
รองลงมาคือความถี่ 1 – 3 ครั้ง/เดือน มีจํานวน 60 คนคิดเปนรอยละ 32.70 ของกลุมตัวอยาง ความถี่
ตอมาคือเดือนละครั้งมีจํานวน 35 คนคิดเปนรอยละ 19.50 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด สุดทายเปน
กลุมตัวอยางที่มีความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอลทุกวันเปนจํานวน 18 คนคิดเปนรอย
ละ 9.80 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางมีการบริโภคเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอลประมาณเดือนละครั้งซึ่ง
ถือวาเปนมาตรฐานของคนทั่วไปซึ่งทางรานสามารถนํามาจัดทํากลยุทธทางการตลาดได 

ภาพที่ 11: แสดงประเภทสุราไทยที่กลุมตัวอยางนิยมบริโภค

เดือนละครั้ง
19%

1-3 ครั้ง/เดือน
33%

3-5 ครั้ง/เดือน
38%

ดื่มทุกวัน
10%

แสงโสม
50%

มังกรทอง
7%

หงษทอง
10%

อื่นๆ
33%
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ผลการทดสอบจะพบวาสุราไทยที่กลุมตัวอยางมีชื่นชอบในการบริโภคมากที่สุดและ
บริโภคเปนประจํา ไดแก แสงโสม มังกรทอง หงษทอง และอื่นๆ ตามลําดับเปนจํานวน 91, 13, 18 
คิอเปนรอยละ 49.70, 7.10, 9.80 ตามลําดับ สวนกลุมตัวอยางที่ชื่นชอบบริโภคสุราไทยยี่หออื่นๆที่
ไมใชทั้ง 3 ยี่หอนี้มีจํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 33.30 

ภาพที่ 12 : แสดงประเภทสุราตางประเทศที่กลุมตัวอยางนิยมบริโภค

ในสวนของสุราตางประเทศมีกลุมตัวอยางที่ชื่นชอบ Red Label เปนจํานวน 68 คนคิดเปน
รอยละ 37.10 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด รองลงมาคือ Black Label มีจํานวนกลุมตัวอยางที่ชื่นชอบ
เปนจํานวน 57 คนคิดเปนรอยละ 31.10 ยี่หอ Chivas เปนยี่หอที่ไดรับความนิยมนอยทาสุดเปน
จํานวน 6 คนคิอเปนรอยละ 3.20 สวนยี่หออื่นๆ ที่มีจํานวนกลุมตัวอยางชื่นชอบเทากับ 52 คนคิด
เปนรอยละ 28.40 ซึ่งจากผลแบบสอบถามยี่หออื่นที่กลุมตัวอยางนิยมดื่ม คือ 100 pipers 

ภาพที่ 13 : แสดงจํานวนครั้งที่กลุมตัวอยางมาใชบริการรานอาหารกึ่งผับพรอมเพื่อน

Red Label
37%

Black Label
31%

Chivas
3%

อื่นๆ
29%

1-2 ครั้ง
42%

3-4 ครั้ง
22%

5-7 ครั้ง
20%

มากกวา 7 
ครั้ง
16%
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จากกลุมตัวอยางที่เคยดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล จํานวน 183 คนจาก 200 คน จะมีจํานวน
ครั้งในการมาใชบริการรานอาหารกึ่งผับ ตอเดือนและจํานวนเพื่อนๆที่มากับกลุมตัวอยาง (รวม
ทั้งตัวของกลุมตัวอยาง) ที่แตกตางกัน ดังนี้จํานวนครั้งตอเดือนที่กลุมตัวอยางที่เคยดื่มเครื่องดื่ม
แอลกอฮอล มาใชบริการรานอาหารกึ่งผับ เทากับ 1 – 2 ครั้ง มีจํานวนกลุมตัวอยางเทากับ 77 คนคิด
เปนรอยละ 42.10 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด มาใชบริการ 3 – 4 ครั้ง มีจํานวน 40 คน และที่เหลือคือ
มาใชบริการ 5 -7 ครั้งหรือมากกวา 7 ครั้งคิดเปน 36 และ 30 คนตามลําดับ จากผลการศึกษานี้ทําให
ผูจัดทําทราบถึง ความถี่ในการที่ลูกคาเขามาใชบริการรานอาหารกึ่งผับโดยสวนมากเดือนละครั้ง
เวลามาใชบริการรานอาหารกึ่งผับแตละครั้ง 

ภาพที่ 14 : แสดงจํานวนเพื่อนที่มาพรอมกลุมตัวอยาง

จํานวนเพื่อนๆ ที่มากับกลุมตัวอยาง รวมทั้งตัวของกลุมตัวอยางชื่นชอบที่จะมาใชบริการ
รานอาหารกึ่งผับโดยรวมประมาณ 4 -5 คน/ครั้ง มากที่สุดคิดเปนรอยละ 45.50 ของกลุมตัวอยาง
ทั้งหมด ทําใหผูจัดทํานําผลมาจัดทํากลยุทธใหเขากับความตองการของลูกคาและใหลูกคาเกิดความ
พึงพอใจสูงสุด

สวนที่ 3 ขอมูลการใชบริการรานอาหารกึ่งผับ
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหารกึ่งผับ แบงออกเปน รสชาติอาหาร

และเครื่องดื่ม ความหลากหลายของอาหารและเครื่องดื่ม ราคาของอาหารและเครื่องดื่ม การดูแล
รักษาความสะอาดที่ดี การตกแตงรานที่ทันสมัย การลดราคาสินคา โปรโมชั่นตางๆ และการบริการ
ที่ประทับใจ ซึ่งแตละปจจัย มีจํานวนกลุมตัวอยางที่แตกตางกัน แยกตามระดับความสําคัญ และ
สวนใหญคาเบี่ยงเบนมาตรฐานจะอยูในระดับต่ํา นั่นแสดงใหเห็นวา ปจจัยตางๆ ที่นํามาศึกษากับ
กลุมตัวอยางและจะเห็นไดวา การบริการที่ประทับใจ เปนปจจัยที่สําคัญเปนอันดับที่ 1 ในการ
ตัดสินใจมาใชบริการ รองลงมาเปนรสชาติอาหารและเครื่องดื่ม การดูแลรักษาความสะอาดที่ดี 

มาคน
เดียว
9%

มา 2-3 คน
20%

มา 4-5 คน
45%

มามากกวา 5 
คน
26%
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ตามลําดับ จากผลแบบสอบถาม นั้นทางผูจัดทําจึงเล็งเห็นวา การบริการเปนสิ่งที่สําคัญมากที่สุดใน
ธุรกิจรานอาหารกึ่งผับ ทางผูจัดทํามีความเห็นวาควรดวยการนําแนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจบริการเขามา
ชวยแกปญหาของรานอาหารกึ่งผับอีกทางหนึ่งดวย

สวนที่ 4 การรับรูเกี่ยวกับรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo
จากขอมูลสามารถแบงกลุมตัวอยางออกเปน กลุมไดดังนี้
1. กลุมตัวอยางที่รูจักรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo และเคยใชบริการแลว มีจํานวน

ทั้งสิ้น 105 คน จาก 200 คนและมีการใชบริการอยางตอเนื่องโดยเฉลี่ยมากที่สุดอยูที่ 1 – 4 ครั้งตอ
เดือน โดยมีเหตุผลในการตัดสินใจเขามาใชบริการที่รานมากที่สุด คือ รสชาติของอาหารและ
เครื่องดื่มอรอย รองลงมาคือวงดนตรีมีคุณภาพ รองลงมาคือ พนักงานมีการบริการสุภาพ ยิ้มแยม
แจมใส เปนกันเอง และถือเปนที่พบปะสังสรรคอีกที่หนึ่ง อีกทั้งยังมีราคาของอาหารและเครื่องดื่ม
ไมแพงเมื่อเทียบกับรานอื่น

2. กลุมตัวอยางที่รูจักรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo แตยังไมเคยใชบริการ มีจํานวน 29 
คน สามารถแบงความคิดเห็นเกี่ยวกับความตองการที่จะเขามาใชบริการไดดังนี้

2.1 รูจัก และมีความคิดที่จะเขามาใชบริการถึงจํานวน 17 คนคิดเปนรอยละ 58.62 
ของกลุมตัวอยางที่รูจักแตยังไมเคยใชบริการ เหตุผลสวนใหญเพราะเพื่อนบอกวาเปนราน
บรรยากาศดี เพลงเพราะ จึงอยากลองเขามาใชบริการ

2.2 รูจัก แตไมสนใจที่จะเขาใชบริการจํานวน 12 คนคิดเปนรอยละ 41.37 ของ
กลุมตัวอยางที่รูจักแตยังไมเคยใชบริการ โดยใหเหตุผลสวนใหญเพราะวารานไกล เดินทางไม
สะดวก

3. กลุมตัวอยางที่ไมรูจักรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo มีจํานวน 50 คน สามารถแบง
ความคิดเห็นเกี่ยวกับความตองการที่จะเขามาใชบริการหลังจากมีการใหขอมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับการ
บริการของรานอาหารกึ่งผับแลว ไดดังนี้

3.1 เมื่อแนะนําใหรูจักแลว มีความสนใจที่จะเขามาใชบริการมีจํานวน 26 คนคิด
เปนรอยละ 52 ของกลุมตัวอยางที่ไมรูจักรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo เหตุผลสวนใหญเพราะ
คิดวารานนาสนใจ จึงอยากจะเขามาลองใชบริการดวยตนเอง

3.2 เมื่อแนะนําใหรูจักแลว ไมมีความสนใจที่จะเขามาใชบริการมีจํานวน 24 คน
คิดเปนรอยละ 48 ของกลุมตัวอยางดวยเหตุผลที่ไมรูจักและมีรานประจําอยูแลว จึงไมสะดวกที่จะ
มาใชบริการ
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ถาใหทางรานมีการจัดเปดใหบริการพิเศษขึ้นในชวงกลางวันจากแบบสอบถามพบวา กลุม
ตัวอยางที่ใหความสนใจทั้งสิ้นจํานวน 53 คนคิดเปนรอยละ 29 ของกลุมตัวอยาง ไมใหความสนใจ
จํานวนทั้งสิ้น 130 คนคิดเปนรอยละ 71 ของกลุมตัวอยางทั้งหมด

นอกจากนี้กลุมตัวอยางทั้งหมด ไดใหขอคิดเห็นเกี่ยวกับคุณสมบัติของรานอาหารกึ่งผับที่
ตนเองอยากเขาไปใชบริการมากที่สุดถึงรอยละ 80 คือ ตองการใหราคาอาหารและเครื่องดื่มไมแพง 
ดานสถานที่จะตองมีความสะอาด และบรรยากาศภายในรานดี เปนสิ่งสําคัญที่สุด รองลงมาเปน 
ดานการบริการที่ดี พนักงานยิ้มแยมแจมใส เอาใจ รวมถึงมีแนวเพลงที่สามารถครอบคลุมลูกคาได
ทุกเพศ ทุกวัย ดังนั้นผลการวิเคราะหปญหาและสาเหตุของราน Yabbadubbadoo สามารถสรุป
ปญหาไดดังนี้

ภาพที่ 15 : Cause and Effect Diagram

ผลการศึกษาจาก แผนภาพ Cause and Effect Diagram จะพบวา สาเหตุหลักของปญหาที่
เกิดขึ้นของรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo คือ จากรูปสามารถแบงกลุมของปญหาไดเปน 4 กลุม
คือ 1) กระบวนการทํางาน 2) คูแขง 3) ลักษณะภายนอกราน 4) พนักงาน

ปญหาที่ 1 ในดานคูแขงที่มีจํานวนมาก
เนื่องจากอยูในเขตโซนนิ่งที่มีสถานบริการรานอาหารกึ่งผับเปดอยูเปนจํานวนมากใน

ละแวกเดียวกัน ซึ่งปจจุบันเนื่องจากธุรกิจรานอาหารกึ่งผับมีตลาดกลุมลูกคาที่มีขนาดใหญ 

อยูในละแวกใกลเคียงกัน
หมด

เขามาใหมตลอดเวลา

ปรับตัวตลอดเวลา

ระบบสินคาคงคลังไม
ดีพอ

มีขั้นตอนบริการมา
เกินไป

ตกแตงรานธรรมดา

ไมมีการปรับแตงรานใหใหม
อยูเสมอ

บรรยากาศในราน
ไมปลอดโปรง

ไมคอยใสใจ
ดูแล

ไมกระตือรือรนใน
การทํางาน

ไมมีการตรวจสอบคุณภาพการ
ทํางาน

คูแขง

ลักษณะภายนอกราน พนักงาน

กระบวนการทํางาน

ยอดขายลดลง
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ครอบคลุมทุกเพศ ทุกวัย จึงทําใหรานคูแขงมีการปรับตัวอยูตลอดเวลา บางรานมีการจัดโปรโมชั่น 
ลดราคาตางๆเพื่อแยงชิงสวนแบงทางการตลาด ซึ่งทางรานเราก็มีการเพิ่มเมนูของเหลาปนเปน
สินคาอีกชนิดหนึ่งแมจะไมไดขายเปนสินคาหลักแตก็สามารถดึงลูกคาบางสวนมาได และหลายๆ
รานถือเปนคูแขงทางธุรกิจ รวมทั้งมีจํานวนเพิ่มมากขึ้นเรื่อย ซึ่งสงผลกระทบตอยอดขายของทาง
ราน

ปญหาที่ 2 ในเรื่องของกระบวนการทํางาน
เนื่องจากทางรานไมมีระบบการทํางานที่ดีเนื่องจากมีขั้นตอนการทํางานที่มากเกินเหตุทํา

ใหบางครั้งเกิดความลาชาในการใหบริการลูกคา และสถานที่เก็บสินคาเวลาสั่งของมาแลวนั้นยังมี
พื้นที่ไมเพียงพอตอปริมาณของที่สั่งมาในบางวัน

ปญหาที่ 3 เรื่องของลักษณะภายนอกราน
เนื่องจากทางรานไมมีการจัดตกแตงรานที่สวยงามทันสมัย ทําใหบรรยากาศของรานไม

เปนที่นาประทับใจลูกคา เมื่อเทียบกับรานอื่นๆ ซึ่งมีการปรับปรุงเปลี่ยนแปลงรานอยูตลอดเวลา
ปญหาที่ 4 เรื่องของพนักงาน
เนื่องจากพนักงานของทางรานไมมีเอาใจใสดูแลรานใหดูสะอาด และไมมีความ

กระตือรือรนในการทํางานขาดความรับผิดชอบในลักษณะงานที่ไดรับมอบหมาย เชน การทําความ
สะอาดราน การจัดตกแตงราน โตะ เกาอี้ ใหสวยงามเปนระเบียบ และการตรวจสอบวัสดุ อุปกรณ
ตางๆ เพื่อใชในการบริการลูกคา บางครั้งไมเพียงพอตอความตองการของลูกคา

การวิเคราะหเชิงกลยุทธ (Strategic Analysis)
การวิเคราะหขอมูลทุติยภูมิ
การวิเคราะหขอมูลทุติยภูมิ คือการเก็บขอมูล รวบรวมขอมูลตางๆ จากตํารา เอกสาร 

หนังสือพิมพ เวปไซด และจากหนวยงานตางๆที่เกี่ยวของ แลวทําการวิเคราะหตามแนวคิด Five 
Force ของ Michael Porter มีดังนี้
การวิเคราะหสภาพแวดลอมมหภาคหรือปจจัยภายนอกของอุตสาหกรรมรานอาหารกึ่งผับ 

1. การวิเคราะหปจจัยดานเศรษฐกิจในป 2552 มีอัตราการเจริญเติบโตอยูในเกณฑคอนขาง
ต่ํา แลวชวงไตรมาสสุดทายของปเศรษฐกิจชะลอตัวตอเนื่องดวยปจจัยหลายๆ ดาน เชน คาเงินบาท
ที่แข็งตัว ความไมแนนอนทางการเมืองเนื่องจากมีการชุนนุมของกลุมที่ไมเห็นดวยกับรัฐบาล จึงทํา
ใหนักลงทุนชะลอการลงทุนอยางเห็นไดชัดเจน ความผันผวนมากของราคาน้ํามันและทอง เงินเฟอ
ที่กําลังมีแนวโนมจะเพิ่มขึ้นอีกประมาณ 6 – 7% ในป 52 และแผนการเงินการคลังที่ยังไมแนนอน 
ลวนสงผลกระทบตอระบบเศรษฐกิจของประเทศไทยอยางเห็นไดชัด ซึ่งในป 2553 ก็ไดคาดหมาย
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ไววาเศรษฐกิจก็ยังชะลอตัวอยู แตอาจจะมีการปรับตัวเพิ่มขึ้น ซึ่งอัตราการเจริญเติบโตของ
เศรษฐกิจนาจะอยูที่ 4.5 – 5% (เกรียงศักดิ์ เจริญวงศศักดิ์, 2551) 

ดังนั้นในป 2553 หากพิจารณาปจจัยบวกและปจจัยลบ ที่จะสงผลกระทบตอเศรษฐกิจในป 
2553 เราจะพบวา ปจจัยบวกที่จะชวยผลักดันเศรษฐกิจในป 2553 ไดแก เศรษฐกิจของประเทศคูคา
ฟนตัวอยางตอเนื่อง ทําใหการสงออกอาจกลับมาชวยขับเคลื่อนเศรษฐกิจไดมากขึ้นในปขางหนา
เห็นไดจากอัตราการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ ในชวงไตรมาสที่ 2 เทียบกับไตรมาสที่ 3 แสดงให
เห็นถึงการฟนตัว เศรษฐกิจสหรัฐ ขยายตัว รอยละ 0.9 (จากหดตัว รอยละ -0.2) ญี่ปุน ขยายตัว รอย
ละ 1.2 ซึ่งถือเปนการขยายตัวที่ตอเนื่อง จากการขยายตัวรอยละ 0.6 ไตรมาสกอน สวนจีนนั้น
เศรษฐกิจยังคงขยายตัวอยางรอนแรง โดยในไตรมาส 3 ป 2552 ขยายตัวถึงรอยละ 8.9 เมื่อเทียบกับ
ชวงเวลาเดียวกันของปที่แลว นโยบายภาครัฐสามารถชวยขับเคลื่อนเศรษฐกิจได รัฐบาลตั้งงบ
เบิกจายในปงบประมาณ 2553 ไวในโครงการไทยเขมแข็งถึง 3.5 แสนลานบาท นอกจากนี้ ยังมี
โครงการอื่น อาทิเชน โครงการแกปญหาหนี้นอกระบบ ที่อาจชวยบรรเทาภาระหนี้ของประชาชน
ใหเบาลง ทําใหการบริโภค และการลงทุนปหนาอาจดีขึ้นบาง

สวนปจจัยดานลบที่จะสงผลกระทบตอเศรษฐกิจ ไดแก
ปญหามาบตาพุด แมวาศาลปกครองจะอนุญาตให 11 โครงการ จาก 76 โครงการที่เคยถูก

ระงับไวสามารถดําเนินการได แตปญหายังคงมีตามมาอยางตอเนื่อง อาทิเชน ปญหากาซรั่วที่เกิดขึ้น
เมื่อไมนานนี้ เปนตน ซึ่งเรื่องนี้จะกระทบตอการลงทุนในปจจุบัน และความเชื่อมั่นของนักลงทุนที่
จะมาลงทุนในอนาคต

สถานการณทางการเมืองยังคงไรเสถียรภาพ รัฐบาลไมตองการใหมีการยุบสภาเพื่อเลือกตั้ง
ใหม จึงพยายามประคองสถานการณ ในขณะที่ฝายตรงขามพยายามดิ้นรนใหพนผิด จึงพยายามใช
วิธีการสรางความแตกแยกในรัฐบาลและในประเทศ ทําใหรัฐบาลไมสามารถขับเคลื่อนนโยบาย
เศรษฐกิจไดเต็มที่ นอกจากนี้ ยังสงผลกระทบตอความเชื่อมั่นของผูบริโภค นักลงทุนและ
นักทองเที่ยวในป 2553 อัตราแลกเปลี่ยนแข็งคาขึ้น เนื่องจากดุลบัญชีเดินสะพัดของไทย มีแนวโนม
เกินดุลจากการสงออกที่ขยายตัวไดดีกวาการนําเขา ประกอบกับเงินทุนที่ไหลเขามาในภูมิภาคเอเชีย
อยางตอเนื่อง

ราคาน้ํามันในป 2553 มีแนวโนมเพิ่มขึ้น เนื่องจากอุปสงคตอน้ํามันจะเพิ่มขึ้นจากเศรษฐกิจ
ที่คาดวาจะฟนตัวดีขึ้นทั้งเศรษฐกิจไทยและเศรษฐกิจโลก ประกอบกับการออนคาลงของคาเงิน
ดอลลารอยางตอเนื่อง ทําใหนักลงทุนบางสวนลดการถือครองเงินดอลลาร และหันมาถือครอง
สินทรัพยอื่น อาทิเชน ทองคําและน้ํามัน เพื่อการเก็งกําไรเพิ่มมากขึ้น (กรุงเทพธุรกิจ, 2552)
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การคาดการณภาวะเศรษฐกิจป 2553
อัตราเงินเฟอมีแนวโนมปรับตัวสูงขึ้น เนื่องจากเศรษฐกิจไทยและเศรษฐกิจโลกฟนตัว ทํา

ใหอุปสงคในการบริโภคสินคาและบริการเพิ่มขึ้น ซึ่งทําใหราคาสินคาปรับตัวขึ้นตาม ประกอบกับ
ตนทุนการผลิต อาทิเชน วัตถุดิบ และน้ํามันดิบที่ราคามีแนวโนมสูงขึ้น เปนตน

การบริโภคภาคเอกชนปรับตัวดีขึ้นเล็กนอย เนื่องจากมีทั้งปจจัยบวกและปจจัยลบ ที่สงผล
หักลางกัน โดยปจจัยบวกเห็นไดจากดัชนีดานการบริโภคที่ปรับตัวดีขึ้นและมีแนวโนมที่จะดีขึ้นอีก
ทั้ง ดัชนีความเชื่อมั่นของผูบริโภคที่เพิ่มขึ้น หรือการจัดเก็บภาษีมูลคาที่ขยายตัวขึ้น เปนตน 
นอกจากนี้ การวางงานที่เริ่มลดลงและมาตรการชวยเหลือของรัฐ อาทิเชน การแกหนี้นอกระบบ
หรือการประกันรายไดเกษตรกร เปนตน ที่ชวยใหประชาชนมีกําลังซื้อมากขึ้น สวนปจจัยลบที่ทํา
ใหการบริโภคไมเพิ่มขึ้นมากนัก ไดแก แนวโนมเงินเฟอที่ปรับตัวสูงขึ้น เปนตน อยางไรก็ตาม ผม
คิดวาปจจัยบวกจะมีผลมากกวา ซึ่งจะมีผลทําใหการบริโภคภาคเอกชนในป 2553 ปรับตัวดีขึ้นจาก
ป 2552

การลงทุนภาคเอกชนจะไมเพิ่มขึ้นมากนัก เพราะแมเศรษฐกิจโลกจะเริ่มฟนตัวขึ้น และแรง
มีผลักจากนโยบายของรัฐบาลในโครงการไทยเขมแข็ง แตยังมีปจจัยดานลบที่กระทบตอการลงทุน 
นั่นคือ ปจจัยทางการเมือง แนวโนมราคาน้ํามันที่สูงขึ้น และปญหามาบตาพุดที่ยังคงตองรับการ
แกไข
การสงออกขยายตัวดีขึ้น เนื่องจากเศรษฐกิจโลกที่คอยฟนตัวขึ้น แมวาอัตราแลกเปลี่ยนจะแข็งคาขึ้น 
แตเปนการแข็งคาขึ้นที่เกาะกลุมกับภูมิภาค จึงไมกระทบการสงออกมากนัก

เศรษฐกิจป 2553 จะปรับตัวดีขึ้นจากป 2552 เนื่องจากการบริโภคภาคเอกชนที่ฟนตัวขึ้น
จากการที่เศรษฐกิจเริ่มฟนจากวิกฤติเมื่อปที่ผานมา ประกอบกับการสงออกที่ดีขึ้นตามการฟนตัว
ของเศรษฐกิจโลก แมวาอาจมีปจจัยเรื่องการเมือง รวมทั้งภาวะเงินเฟอที่ปรับตัวสูงขึ้นตามราคา
น้ํามันที่เพิ่มขึ้น และคาเงินบาทที่แข็งคาขึ้นมาฉุดการบริโภคและการสงออกบางก็ตาม (กรุงเทพ
ธุรกิจ, 2552)

2. การวิเคราะหปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม เนื่องดวยธุรกิจกลางคืน ถูกมองในแงลบ
และนับเปนปญหาทางสังคมที่ภาครัฐพยายามทุกวิถีทางที่จะควบคุมใหอยูในระบบระเบียบตามที่
กฎหมายควบคุม และมีมาตรการใหผูประกอบการรานอาหารกึ่งผับตองใหความรวมมือและปฎิบัติ
ตามอยางตอเนื่องกับภาครัฐ และชวยกันสอดสองดูแลไมใหรานอาหารกึ่งผับเปนตนเหตุปญหาของ
สังคม เชน มีการจัดระเบียบสังคม จัดโซนนิ่งใหงายตอการควบคุม การปดรานใหตรงเวลาตามที่
กฎหมายกําหนด ระวังไมใหผูที่มีอายุไมถึง 20 ปบริบูรณเขามาใชบริการ และใหความรวมมือกับ



ตํารวจและกฎหมายตางๆที่จะออกมาใหมในอน
จะตองปรับเปลี่ยนใหเหมาะสมตามกฎหมายและกฎระเบียบของสังคม

ภาพที่ 16 : แสดงปริมาณการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลของประชากรในประเทศไทย

ที่มา: แผนกสถิติสํานักงานสถิติแหงชาติ
ของประชากรในประเทศไทย

จากภาพที่ 16 แสดง
ที่สุดคือ เบียรโดยมีอัตราการบริโภคเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องทุกปอยูที่รอย
รอยละ 72.5 และเพิ่มขึ้นอีกในป 
เพิ่มขึ้นทุกป โดยมีอัตราการบริโภคเพิ่มขึ้นดังนี้ 
ในป 2549 อยูที่รอยละ 63.1 
นี้อยูในอุตสาหกรรมเครื่องดื่มแอลกอฮอล

3. ปจจัยดานกฎหมายและการเมือง
เหตุผลหลายประการ จึงสงผลใหเกิดความไมแนนอน ทําใหประชาชนเกิดความวิ
ใชจายเหมือนเมื่อกอน และทางดานกฎหมายก็มีการพยายามผลักดันกฎหมายที่เกี่ยวของกับการ
รณรงคลดการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลอยูไมนอย ยกตัวอยางเชนกฎหมายที่มีการหามโฆษณา
เครื่องดื่มมึนเมา กฎหมายที่จะใหผูใชสถานบริการตองอายุเกิน 
คลุมเครือไมแนชัด ซึ่งสงผลตอผูประกอบการที่ไมกลาที่จะปรับเปลี่ยนนโยบายในระยะยาวได
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ตํารวจและกฎหมายตางๆที่จะออกมาใหมในอนาคต ซึ่งสงผลกระทบถึงแผนการดําเนินงานที่
จะตองปรับเปลี่ยนใหเหมาะสมตามกฎหมายและกฎระเบียบของสังคม

แสดงปริมาณการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลของประชากรในประเทศไทย

แผนกสถิติสํานักงานสถิติแหงชาต.ิ (2553). ตารางแสดงปริมาณการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล
ของประชากรในประเทศไทย. กรุงเทพฯ : สํานักงานสถิติแหงชาติ.

แสดงใหเห็นวาปริมาณการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลชนิดที่มีคนนิยมดื่มมาก
ที่สุดคือ เบียรโดยมีอัตราการบริโภคเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องทุกปอยูที่รอยละ 68.3 

และเพิ่มขึ้นอีกในป 2549 เปนรอยละ 74.2 สวนทางดานเหลาสีและเหลาขาวมีอัตรา
เพิ่มขึ้นทุกป โดยมีอัตราการบริโภคเพิ่มขึ้นดังนี้ 2547 อยูที่รอยละ 59.9 ในป 2548 

63.1 จึงแสดงใหเห็นวาผูบริโภคยังมีคานิยมในการบริโภคเครื่องดื่มประเภท
นี้อยูในอุตสาหกรรมเครื่องดื่มแอลกอฮอล

ปจจัยดานกฎหมายและการเมือง การเมืองของไทยในชวงนี้ยังไมมีเสถียรภาพ เนื่องจาก
เหตุผลหลายประการ จึงสงผลใหเกิดความไมแนนอน ทําใหประชาชนเกิดความวิ
ใชจายเหมือนเมื่อกอน และทางดานกฎหมายก็มีการพยายามผลักดันกฎหมายที่เกี่ยวของกับการ
รณรงคลดการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลอยูไมนอย ยกตัวอยางเชนกฎหมายที่มีการหามโฆษณา
เครื่องดื่มมึนเมา กฎหมายที่จะใหผูใชสถานบริการตองอายุเกิน 20 ป แตกฎหมายที่ผานมามีความ
คลุมเครือไมแนชัด ซึ่งสงผลตอผูประกอบการที่ไมกลาที่จะปรับเปลี่ยนนโยบายในระยะยาวได

เหลาปน เบียร เหลาส/ิเหลาขาว สุราพื้นบาน ไวน
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าคต ซึ่งสงผลกระทบถึงแผนการดําเนินงานที่

แสดงปริมาณการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลของประชากรในประเทศไทย

ตารางแสดงปริมาณการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล

ปริมาณการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลชนิดที่มีคนนิยมดื่มมาก
68.3 ในป 2547 เพิ่มเปน

สวนทางดานเหลาสีและเหลาขาวมีอัตรา
2548 อยูที่รอยละ 61.3 

จึงแสดงใหเห็นวาผูบริโภคยังมีคานิยมในการบริโภคเครื่องดื่มประเภท

การเมืองของไทยในชวงนี้ยังไมมีเสถียรภาพ เนื่องจาก
เหตุผลหลายประการ จึงสงผลใหเกิดความไมแนนอน ทําใหประชาชนเกิดความวิตกกังวล ไมมีการ
ใชจายเหมือนเมื่อกอน และทางดานกฎหมายก็มีการพยายามผลักดันกฎหมายที่เกี่ยวของกับการ
รณรงคลดการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลอยูไมนอย ยกตัวอยางเชนกฎหมายที่มีการหามโฆษณา

หมายที่ผานมามีความ
คลุมเครือไมแนชัด ซึ่งสงผลตอผูประกอบการที่ไมกลาที่จะปรับเปลี่ยนนโยบายในระยะยาวได

ไวน

ป 2547

ป 2548

ป 2549



การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอก 
สภาพแวดลอมทางการแขงขัน 
ของ ไมเคิล พอตเตอร (Michael Porter’s I
สภาพของตลาดเครื่องดื่มแอลกอฮอล ภาวะอุตสาหกรรมรานอาหารกึ่งผับ และจากการสํารวจ
รานคาของคูแขงตามแผงผังรานอาหารกึ่งผับ บริเวณรัชโยธิน ม
ปจจัยภายนอก ที่มีผลตอองคกรไดดังนี้

ภาพที่ 17 : แสดงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการแขงขัน

ที่มา: Quick MBA. (2010). 
จาก http://www.quickmba.com/strategy/porter.shtml

1. ภัยคุกคามจากคูแขงหนาใหม 
เนื่องจากรานอาหารกึ่งผับถือเปนธุรกิจที่ไดรับความสนใจจากนักลงทุนและผูบริโภคมาก

ที่สุดธุรกิจหนึ่งตั้งแตป 2540 
พฤติกรรมผูบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลในเมืองไทยที่ตองการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลเพิ่ม
มากขึ้นทุกป ระบุวา คนไทยดื่มสุราเพิ่มขึ้นเฉลี่ยปละ 
เครื่องดื่มแอลกอฮอลที่สูงขึ้นอยางตอเนื่องโดยใน 
โอกาสในการขยายคัวเพิ่มขึ้นอยางชัดเจนและเปนที่นิยมของนักลงทุน

หสภาพแวดลอมภายนอก (External Environmental Analysis) 
สภาพแวดลอมทางการแขงขัน (Competitive Environment) ซึ่งใชเครื่องมือวิเคราะหอุตสาหกรรม

(Michael Porter’s Industry Analysis) จากการศึกษาขอมูลทุติยภูมิเกี่ยวกับ 
สภาพของตลาดเครื่องดื่มแอลกอฮอล ภาวะอุตสาหกรรมรานอาหารกึ่งผับ และจากการสํารวจ
รานคาของคูแขงตามแผงผังรานอาหารกึ่งผับ บริเวณรัชโยธิน ม.เกษตรแลวนั้น สามารถวิเคราะห
ปจจัยภายนอก ที่มีผลตอองคกรไดดังนี้

แสดงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการแขงขัน

Quick MBA. (2010). Michael Porter’s industry analysis. สืบคนวันที่ 25 
http://www.quickmba.com/strategy/porter.shtml

ภัยคุกคามจากคูแขงหนาใหม (Threats of New Entrants)
เนื่องจากรานอาหารกึ่งผับถือเปนธุรกิจที่ไดรับความสนใจจากนักลงทุนและผูบริโภคมาก

2540 โดยมีปจจัยหลายประการโดยเฉพาะการเติบโตเพิ่มขึ้นทุกปและ
พฤติกรรมผูบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลในเมืองไทยที่ตองการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลเพิ่ม
มากขึ้นทุกป ระบุวา คนไทยดื่มสุราเพิ่มขึ้นเฉลี่ยปละ 260,000 คน คนไทยมีอัตราการบริโภค

ดื่มแอลกอฮอลที่สูงขึ้นอยางตอเนื่องโดยใน 10 ปที่ผาน จะเห็นไดวาธุรกิจรานอาหารกึ่งผับมี
โอกาสในการขยายคัวเพิ่มขึ้นอยางชัดเจนและเปนที่นิยมของนักลงทุน
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(External Environmental Analysis) โดยการวิเคราะห
เคราะหอุตสาหกรรม

จากการศึกษาขอมูลทุติยภูมิเกี่ยวกับ 
สภาพของตลาดเครื่องดื่มแอลกอฮอล ภาวะอุตสาหกรรมรานอาหารกึ่งผับ และจากการสํารวจ

นั้น สามารถวิเคราะห

25 กรกฎาคม 2553,

เนื่องจากรานอาหารกึ่งผับถือเปนธุรกิจที่ไดรับความสนใจจากนักลงทุนและผูบริโภคมาก
โดยมีปจจัยหลายประการโดยเฉพาะการเติบโตเพิ่มขึ้นทุกปและ

พฤติกรรมผูบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลในเมืองไทยที่ตองการบริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอลเพิ่ม
คน คนไทยมีอัตราการบริโภค

ปที่ผาน จะเห็นไดวาธุรกิจรานอาหารกึ่งผับมี
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ในสวนทําเลของรัชโยธินและม.เกษตรมีสถานที่ซึ่งเปนแหลงสถานบันเทิงและรานอาหารกึ่งผับมี
การเปดบริการเพิ่มขึ้นเปนเทาตัว เมื่อเทียบกับจํานวนรานอาหารกึ่งผับในหลายปที่ผานมา ทําให
ธุรกิจรานอาหารกึ่งผับ เติบโตสูงขึ้นตามลําดับและทําใหภัยคุกคามจากผูเขามาสูธุรกิจมีมากขึ้นดวย
เชนกัน

2. สภาพการแขงขันในอุตสาหกรรม (Rivalry Among Competing Firms)
ปจจุบันสถานบันเทิงและรานอาหารกึ่งผับมีแนวโนมเพิ่มขึ้นทุกป สวนการออกจาก

อุตสาหกรรมหรือออกจากธุรกิจนี้ก็สามารถทําไดไมยากนัก โดยการขายหรือเซงกิจการตอ ความ
แตกตางของผลิตภัณฑมีไมมาก เนื่องจากรานอาหารกึ่งผับสวนใหญจะใชผลิตภัณฑ หรือสินคา
ประเภทของสุราหรือเบียรที่มีราคาและคุณภาพใกลเคียงกัน เพื่อสามารถทําใหลูกคาเขามาใชบริการ
ไดในราคาที่กลุมลูกคาเปาหมายสามารถรับได 

แตการแขงขันของรานในทําเลรัชโยธิน คือ ความแตกตางของรานบรรยากาศภายใน 
ภายนอกรานและคุณภาพของวงดนตรีที่มีแตกตางกันตามความสามารถในการลงทุน การจัดการ 
และการบริการที่แตกตางเชนกัน ดังนั้นสภาพการแขงขันในอุตสาหกรรมจึงมีสูงมาก ในการที่จะ
ดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการ

3. อํานาจตอรองของผูขาย (Bargaining Power of Suppliers)
สุรา เบียร โซดา และอาหารสด ที่ใชเปนวัตถุดิบนั้น ไมมีคาใชจายในการที่ผูซื้อ ตองการ

เปลี่ยนไปซื้อกับผูขายรายอื่น (Switching cost) ทําใหอํานาจการตอรองของผูขายมีนอย เพราะ
ปจจุบันมีผูขายจํานวนมากหลากหลายยี่หอและมีที่มาจากแหลงผลิตเดียวกัน รานอาหารกึ่งผับสวน
ใหญไมนิยมซื้อสินคามาเปนสินคาในคลังมากนักเพราะยากตอการเก็บรักษา จึงมีสัดสวนการสั่งซื้อ
ในปริมาณที่นอยและพอเหมาะ 

เชนกันในรัชโยธินก็มีรานขายสงหลายรายและรานก็ไมตองการสต็อกสินคาไวมากมาย
ดวย ดังนั้นจึงทําใหอํานาจตอรองกับผูขายจึงมีไมมากเทาใดนัก

4. อํานาจการตอรองของผูซื้อ (Bargaining Power of Buyers)
ธุรกิจรานอาหารกึ่งผับมีผูใหบริการหลายราย ทําใหรานไมสามารถตั้งราคาสูงได ผูซื้อ

สามารถเลือกผูขายไดมากและอาจไมมีความจงรักภักดัตอตราสินคาของราน เพราะเครื่องดื่ม
แอลกอฮอลเปนผลิตภัณฑที่มาตรฐานดานรสชาติ จึงถือความแตกตางดานบรรยากาศ ราคาและ
บริการความเปนกันเองของผูขายเปนสิ่งสําคัญ ดังนั้นอํานาจการตอรองกับผูซื้อจึงมีนอย
แตรานในทําเลรัชโยธินจึงสรางความสามารถลดอํานาจการตอรองจากลูกคา โดยการเพิ่มจุดแข็ง
ใหกับรานมากขึ้น เพื่อเปนที่ดึงดูดและสรางความแตกตางจากรานอาหารกึ่งผับอื่นๆ เพื่อเปน
ทางเลือกที่ดีที่สุดของลูกคา
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5. ภัยคุกคามจากสินคาทดแทน (Threats of Substitude Products)
เครื่องดื่มแอลกอฮอล สุรา เบียร วอดกา ตางเปนเครื่องดื่มทั่วไป โดยลูกคามีวัตถุประสงค

ตองการดื่มเพื่อสังสรรคกับเหลาเพื่อนฝูง หรือคนรูจัก ผอนคลายความเครียด ซึ่งเครื่องดื่มอื่นๆ ใน
ตลาดก็ถือเปนสินคาทดแทนแตก็ไมมีผลกระทบตอลูกคาที่บริโภคเครื่องดื่มแอลกอฮอล เปนผลทํา
ใหศักยภาพการทํากําไรในอุตสาหกรรมเครื่องดื่มแอลกอฮอลมีสภาพที่ดี แตยังคงถือวาภัยจาก
สินคาทดแทนก็ยังมีปานกลางอยู

การวิเคราะหขอมูลปฐมภูมิ
จากการสัมภาษณ คุณวุฒิพันธุ พูนพิพัฒน ตําแหนงผูจัดการรานอาหารกึ่งผับ 

Yabbadubbadoo โดยกําหนดประเด็นในการสัมภาษณตามแนวคิด SWOT เพื่อใชในการวิเคราะห
การสัมภาษณครั้งนี้

วิเคราะหสถานการณโดยใชการวิเคราะห SWOT (Situational Analysis : SWOT Analysis) 
SWOT ของรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo จากการสัมภาษณ คุณวุฒิพันธุ พูนพิพัฒน 

ตําแหนงผูจัดการรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo โดยกําหนดประเด็นในการสัมภาษณตาม
แนวคิด SWOT เพื่อใชในการวิเคราะหการสัมภาษณ ขอมูลที่ไดจากการวิเคราะหอุตสาหกรรมของ
ไมเคิล พอเตอร สามารถวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคขององคกรไดดังนี้

1. จุดแข็ง (Strengths)
- อาหารและเครื่องดื่มของรานมีรสชาติดี ถูกปากลูกคาผูมาใชบริการ
- มีบรรยากาศรานที่เปนสวนตัว ไมมีคนพลุกพลาน ประกอบกับมีพื้นที่บริการที่จอดรถ
- มีวงดนตรีที่มีคุณภาพ และมีแนวเพลงที่เปนที่นิยมครอบคลุมกลุมลูกคา ทุกเพศ ทุกวัย
- พนักงานมีบริการที่ดี มีความเปนกันเองกับลูกคา
- ผูจัดการรานมีเครือขายในกลุมลูกคานักศึกษาซึ่งถือเปนกลุมลูกคาหลักและมีพันธมิตร

รานใกลเคียง
- มีสภาพการเงินและสภาพคลองที่ดี
- เปนรานที่มีชื่อติดตลาด

2. จุดออน (Weaknesses)
- ไมมีแผนกลยุทธที่ชัดเจนหรือรองรับในชวงที่ Low season
- แกปญหาไดชาเนื่องจากบริหารงานแบบครอบครัวและเจาของรานไมไดเขามาดูแล

ธุรกิจตลอด
- การบริการหองน้ําไมสะดวก
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3. โอกาส (Opportunities)
- อยูในเขตโซนนิ่งที่ไดรับอนุญาติจากทางภาครัฐใหสามารถเปดบริการรานอาหารกึ่ง

ผับไดอยางถูกกฎหมาย
- สภาวะสังคมปจจุบันทําใหประชาชนมีความเครียด กดดัน ทําใหตองหาสถานที่ผอน

คลาย
- ผูบริโภคที่นิยมดื่มมีปริมาณมากขึ้นทุกป

4. อุปสรรค (Threats)
- รัฐบาลมีนโยบานกําหนดใหมีการปดสถานบันเทิงเร็วขึ้น และกฎหมายการกําหนดอายุ

เขาใชบริการรานอาหารกึ่งผับ
- ความไมมั่นคงทางเศรษฐกิจและการเมือง
- นโยบายหามโฆษณาเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล
- คูแขงหนาใหมมีมากขึ้นและมีศักยภาพในการแขงขันสูง
การวิเคราะหการตลาด 4P

กลยุทธดานสินคาและบริการ (Product)
- รสชาติอาหารของราน Yabbadubbadoo มีรสชาติอรอยและมีเอกลักษณ ทําใหเปนที่ติด

อกติดใจของลูกคา
- ภายในรานมีวงดนตรีที่มีคุณภาพสูง เมื่อทําการเปรียบเทียบกับรานคูแขงละแวก

ใกลเคียง
- ทําเลรานอยูในซอยซึ่งเขามาจากถนนใหญเล็กนอย จึงมีความเปนสวนตัวและไมมีเสียง

รถยนตจากภายนอกรบกวน
- ทางรานมีบริการพื้นที่จอดรถ จึงทําใหมีความสะดวกตอลูกคาที่ใชรถยนตสวนตัว
- บรรยากาศมีความอบอุนเปนกันเอง เพราะหุนสวนและพนักงานดูแลลูกคาทุกคน

เสมือนครอบครัวเดียวกัน
กลยุทธดานราคา (Price)

- ราคาเครื่องดื่มและอาหารถูกวางไวในระดับกลาง ซึ่งผูบริโภคสามารถเขามาใชบริการ
ไดทุกกลุม

กลยุทธดานชองทางจัดจําหนาย (Place)
- มีการจําหนายรอบบริเวณรานคา

กลยุทธดานกิจกรรมทางการตลาด (Promotion)
- มีการจัดโปรโมชั่นลดราคามิกเซอร 30% เมื่อเขามาใชบริการกอน 3 ทุม
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- มีการจัดอีเวนตหรือกิจกรรมพิเศษ เชน ลูกคาฉลองวันเกิด เปนตน
- มีการโฆษณาผานทางเวปไซดชื่อดัง เชน pantip.com, kapok.com, google.com เปนตน
- มีการทําการตลาดผานทางอินเตอรเน็ตและ social network ตางๆ เชน Facebook, Hi5 

หรือ Twitter
การวิเคราะหปจจัยภายในอุตสาหกรรมรานอาหารกึ่งผับ
โดยการวิเคราะหคูแขงและมีการนําทฤษฎีวิเคราะห SWOT Analysis มาชวยในการ

วิเคราะห
จากขอมูลปฐมภูมิ เปนการวิเคราะห เพื่อหา จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ของ

รานอาหารกึ่งผับ เพื่อใหเห็นไดอยางชัดเจนวา รานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo มีขอไดเปรียบ
เสียเปรียบอยางไร และอะไรที่เปนสาเหตุที่ทําใหราน Yabbadubbadoo มียอดขายเพิ่มขึ้น และมี
อุปสรรคอยางไร รวมถึงหาแนวโนมของรานอาหารกึ่งผับในอนาคต ดังที่เสนอไวในสภาพ
อุตสาหกรรมดานบน และจากการสํารวจรานของรานคูแขงตามแผนผังรานอาหารกึ่งผับบริเวณรัช
โยธินแลว สามารถวิเคราะหปจจัยภายใน ที่มีผลตอองคกรไดดังนี้ ดังมีรายละเอียดดังนี้การวิเคราะห
จุดแข็ง และจุดออนเปรียบเทียบระหวางราน
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ตารางที่ 3: ตารางวิเคราะหคูแขงแสดงจุดแข็งและจุดออนเปรียบเทียบระหวางราน

ชื่อราน จุดแข็ง จุดออน
Yabbadubbadoo -อาหารและเครื่องดื่มมีรสชาติดี ถูก

ปากลูกคา
-ดานพนักงานมีความเปนกันเองกับ
ลูกคา
-มีเครือขายในกลุมลูกคานักศึกษา
และพันธมิตรกับรานใกลเคียง
-มีสภาพคลองดี

-ไมมีแผนกลยุทธที่ชัดเจน
-แกปญหาไดชาเนื่องจาก
บริหารงานแบบครอบครัว
-การบริการหองน้ําไมสะดวก
-ไมมีการปรับทัศนียภาพภายนอก
ใหดูนาใชบริการ

Winks -เปนรานเกาแกและมีลูกคามาก
-ลูกคาสวนใหญจะรูจักและสนิทกับ
เจาของราน
-เครื่องดื่มมีหลากหลาย
-ราคาไมแพง

-มีโปรโมชั่นนอย
-เปดเพลงไมคอยโดนใจลูกคา

Me-hang -บรรยากาศรานดูดี หรูหรา
-อาหารเครื่องดื่มรสชาติดี
-มีสภาพการเงินคลอง

-ราคาอาหารและเครื่องดื่มแพง
-ทางรานไมมีที่จอดรถ

เสวนา -ทําเลรานดี สะดวกตอการเดินทาง
-อาหารเครื่องดื่มรสชาติดี
-อาหารมีใหเลือกหลากหลาย

-ทําเลติดถนนเสียงดังมาก
-ทางรานไมมีที่จอดรถ
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ภาพที่ 18 : รูปภาพแผนที่ตั้งราน Yabbadubbadoo และคูแขง บริเวณรัชโยธิน

แนวทางเลือกในการแกไขปญหา 
จากการสัมภาษณ คุณวุฒิพันธุ พูนพิพัฒน ตําแหนงผูจัดการรานอาหารกึ่งผับ 

Yabbadubbadoo โดยกําหนดประเด็นในการสัมภาษณตามแนวคิด SWOT เพื่อใชในการวิเคราะห
การสัมภาษณ และนําขอมูลมาชวยทําการวิเคราะหเพื่อ การจัดทํากลยุทธทางเลือกโดยใช TOWS 
Matrix (Generating alternative strategies using TOWS Matrix) ดังนี้
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ตารางที่ 4: ตารางการจัดทํากลยุทธทางเลือก

จุดแข็ง (Strengths)
S1.อาหารและเครื่องดื่มมี
รสชาติดี ถูกปากลูกคา
S2.ดานพนักงานมีความเปน
กันเองกับลูกคา
S3.มีเครือขายในกลุมลูกคา
นักศึกษาและพันธมิตรกับราน
ใกลเคียง
S4.มีสภาพคลองดี

จุดออน (Weaknesses)
W1. ไมมีแผนกลยุทธที่
ชัดเจน
W2.แกปญหาไดชาเนื่องจาก
บริหารงานแบบครอบครัว
W3.ทารบริการหองน้ําไม
สะดวก

1. SO 2. WO
โอกาส (Opportunities)
O1.อยูในเขตโซนนิ่งที่ไดรับ
อนุญาติจากทางภาครัฐให
สามารถเปดบริการ
รานอาหารกึ่งผับไดอยางถูก
กฎหมาย
O2.สภาวะสังคมปจจุบันทํา
ใหประชาชนมีความเครียด 
กดดัน ทําใหตองหาสถานที่
ผอนคลาย
O3.ผูบริโภคที่นิยมดื่มมี
ปริมาณมากขึ้นทุกป

S3+O1
กลยุทธสรางพันธมิตรเพื่อเพิ่ม
คุณคา
S4+O2+O3
กลยุทธกระจายธุรกิจอยางมีชั้น
เชิง

1.จัดทําแผนกลยุทธระดับ
ธุรกิจและองคกรเพื่อเพิ่ม
ศักยภาพใหทางรานมีผล
ประกอบการที่เพิ่มสูงขึ้น
2.ใชการประชาสัมพันธ
เพื่อใหลูกคารูจักมากขึ้นเพื่อ
รองรับในชวง ลูกคานอย

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 4(ตอ): ตารางการจัดทํากลยุทธทางเลือก

จุดแข็ง (Strengths)
S1.อาหารและเครื่องดื่มมีรสชาติ
ดี ถูกปากลูกคา
S2.ดานพนักงานมีความเปน
กันเองกับลูกคา
S3.มีเครือขายในกลุมลูกคา
นักศึกษาและพันธมิตรกับราน
ใกลเคียง
S4.มีสภาพคลองดี

จุดออน (Weaknesses)
W1. ไมมีแผนกลยุทธที่
ชัดเจน
W2.แกปญหาไดชา
เนื่องจากบริหารงานแบบ
ครอบครัว
W3.ทารบริการหองน้ําไม
สะดวก

3. ST 4. WT
อุปสรรค (Threats)
T1.รัฐบาลมีนโยบานกําหนดให
มีการปดสถานบันเทิงเร็วขึ้น 
และกฎหมายการกําหนดอายุเขา
ใชบริการรานอาหารกึ่งผับ
T2.ความไมมั่นคงทางเศรษฐกิจ
และการเมือง
T3.นโยบายหามโฆษณา
เครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล
T4.คูแขงหนาใหมมีมากขึ้นและ
มีศักยภาพในการแขงขันสูง

S1+S2+T2+T4
กลยุทธเติบโตดวยความ
เชี่ยวชาญ

แนวทางในการจัดทํากลยุทธ 4 รูปแบบ
1. กลยุทธ SO (SO Strategies) จัดทํากลยุทธโดยใชจุดแข็ง เพื่อสรางความไดเปรียบจาก

โอกาส
2. กลยุทธ WO (WO Strategies) จัดทํากลยุทธโดยเอาชนะจุดออนเพื่อใชประโยชนจาก

โอกาส
3. กลยุทธ ST (ST Strategies) จัดทํากลยุทธโดยใชจุดแข็งเพื่อหลีกเลี่ยงอุปสรรค
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4. กลยุทธ WT (WT Strategies) จัดทํากลยุทธเพื่อลดจุดออนและหลีกเลี่ยงอุปสรรค
จากการประมวลผลดวยขอมูลทุติยภูมิ และขอมูลปฐมภูมิ ในการเลือกแนวทางเพื่อแกไข

ปญหาจําเปนตองมีการใชเครื่องมือสําหรับกําหนดกลยุทธที่เรียกวา TOWS Matrix โดยเครื่องมือนี้
จะชวยใหสามารถวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกแลภายในองคกรได จากนั้นจึงนําผลการ
วิเคราะหที่ไดมาประเมินหาแนวทางเลือก โดยการศึกษาครั้งนี้จะใชกลยุทธทั้ง 2 ระดับคือ ระดับ
องคกรและธุรกิจ ที่มีความสอดคลองกับวัตถุประสงคและปญหาที่องคกรตองการจะแกไขดังนี้

การตัดสินใจเลือกกลยุทธ เพื่อแกไขปญหา (Strategic Formulation & Choice)
จากการวิเคราะหดังกลาว และนําเครื่องมือ TOWS Matrix มาประกอบการวิเคราะห ได

ขอสรุปเพื่อกําหนดแนวทางเลือกในการแกปญหา (Strategic Alternatives) โดยมีทางเลือกในกล
ยุทธทั้ง 2 ระดับดังนี้ คือ

1.กลยุทธในระดับองคกร (Corporate Strategy)
ในระดับนี้จะพิจารณาสิ่งที่เกิดขึ้นในอุตสาหกรรมและประเมินความสามารในการแขงขัน 

เพื่อใชในการกําหนดทิศทางขององคกรวา จะตัดสินใจอยางไร โดยในระดับนี้แนวทางเลือกกลยุทธ
มี 3 กลยุทธ คือ กลยุทธการเจริญเติบโต (Growth Strategy) กลยุทธการคงตัว (Stability Strategy) 
และกลยุทธการหดตัว (Retrenchment Strategy)

1.1 Growth Strategy กลยุทธในการเจริญเติบโตคือเปนกลยุทธที่จัดทําขึ้นเพื่อชวย
ใหยอดขาย กําไร และสินทรัพยเพิ่มขึ้น โดยเฉพาะอยางยิ่ง ในระหวางที่ธุรกิจอยูในขั้นที่กําลังขยาย
ตัว วัตถุประสงคเพื่อการเจริญเติบโต เพื่อความอยูรอดเปนสําคัญ การสรางความเจริญเติบโตอยาง
ตอเนื่อง อันจะนํามาซึ่งยอดขายที่สูงขึ้น ตนทุนตอหนวยลดลง และเปนผลเนื่องจากประสบการณ
ในการผลิตและเปนผลทําใหกําไรสูงขึ้นดวยบริษัทสามารถสรางความเจริญเติบโตขึ้นจากภายใน 
สําหรับ H.J. Heinz Company ถือไดวา ไดเนนกลยุทธการเจริญเติบโตโดยวิธีทางลัด เพื่อตัดลด
คาใชจายทั้งทางดานการเงินและการบริหารจัดการ กลยุทธที่สําคัญของบริษัท คือ การขยายการ
ดําเนินงานทั้งในระดับประเทศหรือระดับโลก หรืออาจจขยายตัวขึ้นจากภายนอกดวยการควบ
กิจการ ซื้อกิจการ และการเขาไปเปนพันธมิตรทางธุรกิจกับธุรกิจอื่น

1.2 Stability Strategy กลยุทธการคงตัวทางรานจะยังคงใชกลยุทธการไม
เปลี่ยนแปลง (No Change Strategy) เปนการดําเนินงานตามกลยุทธเดิม เนื่องจากกลยุทธเดิมที่
วางแผนไวประสบความสําเร็จในระดับหนึ่ง แตอาจมีการลงทุนเพิ่มในการพัฒนาทัศนียภาพของ
รานใหดูทันสมัยมากขึ้นและเพิ่มจํานวนโตะใหเพียงพอกับยอดขายที่เพิ่มมากขึ้น
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1.3 Retrenchment Strategy กลยุทธการหดตัว หรือถดถอย ทางรานอาจจะลด
ขนาดขององคกรหรือลดตนทุนคาใชจายในการดําเนินการบางอยางลง กลยุทธฟนฟู (Turnaround 
Strategy) เปนกลยุทธที่มุงปรับปรุงการดําเนินงานใหกลับสูสภาพปกติ โดยการแกปญหาตอง
พยายามลดคาใชจายตางๆ ลงโดยและทําการปรับโครงสรางองคกร (Reengineering) โดยการ
ปรับปรุงประสิทธิภาพในการดําเนินงานใหสอดคลองในสภาวะที่การแขงขันสูง

2. กลยุทธในระดับธุรกิจ (Business Strategy)
แนวทางเลือกกลยุทธในระดับธุรกิจ มี 4 กลยุทธ คือ กลยุทธสรางความแตกตาง 

(Differentiation Strategy) กลยุทธมุงเนนธุรกิจที่เชี่ยวชาญ (Focused Different Strategy) กลยุทธ
ผูนําตนทุนต่ํา (Cost Leadership Strategy) กลยุทธมุงเนนการลดตนทุน (Cost Focus Strategy)

2.1 Differentiation Strategy บริษัทจะกําหนดกลยุทธการแขงขันขององคกร โดย
การสรางประสิทธิภาพในการดําเนินงาน โดยควบคุมตนทุนต่ําสุด ทําใหองคกรมีกําไรสูงขึ้นและ
สามารถอยูรอดไดในสถานการณการแขงขันที่รุนแรงได และการวิจัยและพัฒนาเทคโนโลยีใน
อนาคตสามารถเทียบเคียงหรือนําหนาคูแขงได และการเปนการกีดกันการเขาสูอุตสาหกรรมของผู
เขาตลาดรายใหมดวย การสรางมูลคาตางๆ ใหโดดเดนเหนือคูแขง เชน คุณภาพตราผลิตภัณฑ 
เทคโนโลยีหือการบริการ เปนตน

2.2 Focused Different Strategy กลยุทธการมุงเนนและสรางความแตกตาง ทําให
ลูกคาที่มีความตองการเฉพาะ มีความพึงพอใจเพราะ เนนความแปลกใหมในผลิตภัณฑและการที่มุง
ตลาดสวนแคบดวยคุณภาพของผลิตภัณฑที่ไดมาตรฐานและสามารถเชื่อถือไดในราคาที่ถูกกวาคู
แขงขัน

2.3 Cost Leadership Strategy ทางรานจะมุงเนนตนทุนต่ํา โดยการลดการวิจัยและ
พัฒนา การบริการที่มีคาใชจายสูงเกินควร เพื่อมีความไดเปรียบในตลาดลางและจะสามารถเพิ่ม
สวนแบงทางการตลาดขึ้นได และการไดเปรียบเนื่องจากขนาด (Economic of Scale) ทางรานจะ
สรางอํานาจการตอรองกับลูกคาเพิ่มมากขึ้นและปองกันการเขามาของคูแขงรายใหม

2.4 Cost Focus Strategy ความสามารถในการลดตนทุน ณ ระดับการผลิตหนึ่งของ
องคกร ที่มุงตลาดสวนแคบดวยคุณภาพของผลิตภัณฑที่ไดมาตรฐานและสามารถเชื่อถือไดในราคา
ที่ถูกกวาคูแขงขัน
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ตารางที่ 5: ขอดี ขอเสียของกลยุทธระดับองคกรและระดับธุรกิจของธุรกิจรานอาหารกึ่งผับ 
Yabbadubbadoo

ระดับกลยุทธ ทางเลือก ขอดี ขอเสีย
Corporate 
Level 
Strategy

Growth Strategy -เพิ่มยอดขายสรางรายได
ใหกับรานเพิ่มมากขึ้น
-การกระจายความเสี่ยงและ
กระจายรายไดจากการสราง
สาขาเพิ่ม
-ชวยลดตนทุนตอหนวยของ
องคกรใหนอยลง เพื่อสราง
ความอยูรอด ในกรณีการ
แขงขันรุนแรง
-เพิ่มฐานลูกคามากขึ้นและ
ขยายธุรกิจใหญขึ้น

-อาจเกิดปญหาในการ
บริหารจัดการ

Stability 
Strategy

-ปองกันความเสี่ยงจาก
เหตุการณที่คาดไมถึง
เนื่องจากสถานการณที่ไม
แนนอน

-ไมสามารถเพิ่มสวนแบง
ตลาดไดในธุรกิจ
-อาจจะประสบปญหา
ภาวะถดถอย

Retrenchment 
Strategy

-ลดตนทุนคาใชจายและการ
ดําเนินการ
-สอดคลองกับปจจัยแวดลอม
ที่ไมเอื้ออํานวย

-อาจเสียสวนครองตลาด
ได
-ธุรกิจไมเติบโตและอาจ
ไมสามารถที่จะแขงขันอยู
ในตลาดได
-สูญเสียอํานาจการตอรอง
-ฐานลูกคาลดลง

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 5(ตอ): ขอดี ขอเสียของกลยุทธระดับองคกรและระดับธุรกิจของธุรกิจรานอาหารกึ่งผับ 
Yabbadubbadoo

ระดับกลยุทธ ทางเลือก ขอดี ขอเสีย
Business 
Level 
Strategy

Cost 
Leadership 
Strategy

-บริษัทมีความไดเปรียบดาน
ตนทุน ทําใหกําไรเพิ่มขึ้น
-ปองกันการเขามาของคูแขง
-ลูกคาซื้อสินคาและบริการ
มากขึ้น

-ทําใหบริษัทมีกําไรลดลง
-คูแขงอาจลดราคามาแขง 
ทําใหเกิดสงครามราคา

Differentiation 
Strategy

-สรางภาพลักษณและความ
เปนเอกลักษณใหกับราน
-สามารถตอบสนองความ
ตองการของลูกคาได

-อาจเกิดความขัดแยงทาง
ทัศนคติที่ไมดีของผูมาใช
บริการ

Cost Focus 
Strategy

-รานมีตนทุนต่ํากวาในการ
แขงขันกับคูแขง

-บริษัทตองควบคุมตนทุน
ทําใหสินคามีคุณภาพต่ํา
-ลูกคาใหความสําคัญกับ
ความหลากหลายและ
คุณภาพมากกวาราคา
-จํากัดลูกคาเฉพาะกลุม ทํา
ใหเสียโอกาสในการเติบโต

Focused 
Different 
Strategy

-รานสามารถแขงขันในตลาด
เล็กโดยมีประสิทธิภาพ
มากกวาตลาดใหญที่มีคูแขง
จํานวนมาก
-มีความยืดหยุน ปรับตัวงาย

-ตลาดขนาดเล็กทําให
บริษัทใหญไมคุมในการเขา
สูตลาด
-ตลาดขนาดเล็กทําใหไม
เกิดการประหยัดตอขนาด

จากการวิเคราะหขอมูลขางตนถึงผลกระทบที่มีตอยอดขายของทางราน Yabbadubbadoo 
ทําใหเราสามารถกําหนดแนวทางแกไขได 3 แนวทาง เมื่อพิจารณาจากปจจัยที่มีผลกระทบตอ
ความสําเร็จในธุรกิจทั้ง 4 ดานคือ โอกาสความเปนไปไดของสถานการณปจจุบัน โอกาสในการเพิ่ม
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ผลประกอบการ ดานคาใชจายทางการเงิน ความไดเปรียบทางการแขงขัน ผูจัดทําทําการตัดสินใจ
เลือกกลยุทธ Growth Strategy

ทางเลือกที่ 1 กลยุทธระดับองคกร กลยุทธการเจริญเติบโตที่มุงดานการกระจายธุรกิจ 
(Diversification Growth Strategy) โดยใชกลยุทธการเพิ่มธุรกิจใหมที่ไมสัมพันธกับธุรกิจเดิม 
(Conglomerate or unrelated diversification) เปนการเพิ่มผลิตภัณฑหรือบริการใหม ที่ไมสัมพันธ
กับธุรกิจเดิมทั้งในแงของการใชเทคโนโลยี ตัวผลิตภัณฑหรือตลาด (Conglomerate or unrelated 
diversification) โดยอาศัยผลิตภัณฑใหมที่อยูในเมนูคือ เหลาปนที่มีสวนผสมของแอลกอฮอลที่
นอยกวาสุรา เหมาะสําหรับคนที่ตองการมาสังสรรคพูดคุยกับกลุมเพื่อน คนรูจักแตเปนคนดื่ม
แอลกอฮอลไมหนัก ซึ่งตลาดเหลาปนมีฐานลูกคาที่มีความจงรักภักดีกับทางรานอยูแลว อีกทั้งทาง
รานมีความเปนผูนําตลาดทางดานรานอาหาร จึงคิดมุงเนนเพิ่มศักยภาพทางการแขงขัน ซึ่งถือเปน
กลยุทธการเจริญเติบโตที่มุงดานการกระจายธุรกิจ  (Diversification Growth Strategy) ถือเปนกล
ยุทธการเพิ่มธุรกิจใหมที่ไมสัมพันธกับธุรกิจเดิม (Conglomerate or Unrelated Diversification) โดย
องคกรกระจายการลงทุนไปในธุรกิจอื่น สรางความหลากหลายและแตกตางในการดําเนินงาน จึง
เกิดแนวทางในการเพิ่มมูลคาโดยการจัดเปดเปนรานอาหารขนาดยอมในตอนกลางวัน โดยมีการ
ปรับปรุงภายนอกรานและหองน้ําเพื่อปรับทัศนียภาพใหดูดี มีความทันสมัย ทําใหลูกคารูสึกวานา
เขามาใชบริการเมื่อมองจากภายนอกและมีหองน้ําที่สะอาด ดูดีตอการใชงาน อีกทั้งอาจจะติดตั้ง 
Wireless LAN เพื่อเปนการเพิ่มมูลคาและดึงดูดลูกคาใหทางรานมากขึ้น โดยลูกคาสามารถนํา
คอมพิวเตอรโนตบุคมานั่งทานอาหารในรานก็สามารถเชื่อมตอ Wireless LAN ได การขยายธุรกิจ
ไปสูผลิตภัณฑชนิดอื่นที่มีสวนเกี่ยวของกับผลิตภัณฑเดิมคือเหลาปนอีกดวย ยังทําใหทางราน
สามารถขยายตลาด เพิ่มสวนแบงครองตลาดได เพิ่มยอดขายและกําไร และบริหารตนทุนไดอยาง
เหมาะสม เพื่อเปนการสรางทางเลือกใหกับลูกคา สรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ทําใหทาง
รานมีศักยภาพเพียงพอในการแขงขันที่สูงขึ้น ในการที่จะขายสินคาและบริการที่มีคุณภาพและ
มาตรฐาน อีกทั้งมีตราสินคาที่เปนที่ยอมรับ งายตอการจดจํา แตอาจจะประสบปญหาในชวงเริ่มตน

ขอดี
- สรางความแตกตางทางดานสินคาและบริการที่ตางจากคูแขง
- เปนการแสวงหารายไดที่เพิ่มขึ้นจากธุรกิจเดิมสูธุรกิจใหม
- เปนการกระจายความเสี่ยง
- เปนการลดตนทุน เนื่องจากเปนการใชสถานที่ใหเกิดประโยชนสูงสุด
ขอเสีย
- ตองใชเงินลงทุนเพิ่มเติมเพื่อปรับปรุงและเพิ่มมูลคาใหกับทางราน
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ทางเลือกที่ 2 กลยุทธระดับองคกร กลยุทธการเจริญเติบโตที่มุงดานความเชี่ยวชาญ 
(Concentration Growth Strategy) โดยใชกลยุทธการเจริญเติบโตตามแนวนอน (Horizontal Growth 
Strategy)

เปนการขยายธุรกิจในอุตสาหกรรมเดิมไปสูตลาดใหมดวยผลิตภัณฑเดิม ซึ่งธุรกิจ
รานอาหารกึ่งผับในประเทศไทยถือเปนธุรกิจที่นาสนใจและมีการขยายตัวเพิ่มมากขึ้นเพราะ
ผูบริโภคคนไทยนิยมดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลกันอยางแพรหลาย โดยมุงเนนการผอนคลาย
ความเครียดจากภาวะทํางานหรือภาวะกดดัน ทําใหโอกาสในการดําเนินธุรกิจมีมากขึ้น รวมทั้ง
พฤติกรรมผูบริโภคของคนไทยเริ่มหันมานิยมเครื่องดื่มแอลกอฮอลกันมากขึ้น เพื่อความบันเทิง 
สนุกสนาน อีกทั้งเปนการสรางแบรนดใหมีชื่อเสียงติดตลาด เปนที่รูจักและยอมรับตอบุคคลทั่วไป
ในวงกวาง โดยสามารถใชประโยชนจากความเชี่ยวชาญที่เราไดดําเนินธุรกิจอยูในอุตสาหกรรม
รานอาหารกึ่งผับมาเปนสรางระบบ เพื่อใชขยายไปยังตลาดอื่น ซึ่งสิ่งสําคัญคือการเลือกทําเลที่ตั้งใน
บริเวณที่ใกลเคียงมหาวิทยาลัยหรือสถานที่ชุมชน อีกทั้งในจังหวัดใกลเคียงก็ยังเปนตลาดที่เปด
กวางอยู อีกทั้งดวยสเกลรานที่มีขนาดไมใหญมากนักจึงทําใหการลงทุนไมสูงมาก จึงมีความเปนไป
ไดในเกณฑคอนขางสูงสําหรับการเปดสาขาของ รานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo โดยที่การสราง
สาขานั้นเราจะเปนการหาพันธมิตรหรือผูลงทุนที่สนใจธุรกิจรานอาหารกึ่งผับที่เปนคนในพื้นที่
นั้นๆ มาเปนผูรวมลงทุน โดยมีการแบงการลงทุนออกเปนสวนของผูลงทุนรายเดิม 60% และผู
ลงทุนรายใหม 40% รูปแบบรานยังคงยึดรูปแบบเดิมแตอาจมีการปรับปรุงรานและแนวเพลงใหดู
ทันสมัยมากขึ้น

ขอดี
- สามารถที่จะใชความชํานาญที่มีอยูในธุรกิจ ใหเกิดประโยชนสูงสุด
- เปนชองทางในการสรางรายไดเพิ่มขึ้น
- สรางความไดเปรียบทางการแขงขัน
- ไมตองใชเงินลงทุนสูงมาก
- เปนการจํากัดผูเลนหนาใหม โดยเปลี่ยนมาเปนเจาของรวมกัน
ขอเสีย
- มีขอจํากัดดานการบริหารถารานสาขาอยูไกลกัน
- มีความเสี่ยงในการทําตลาดใหมในชวงตน
ทางเลือกที่ 3 กลยุทธระดับองคกร เปนกลยุทธพันธมิตรทางธุรกิจ การจับมือเปนมิตรกัน

ทางการคากับรานอาหารในสถานที่ใกลเคียงกับทางราน โดยบางเมนูอาหารที่ทางรานไมมี
ใหบริการแตรานพันธมิตรมี เราก็จะสั่งจากรานพันธมิตรของเรามาใหบริการตอบสนองความ
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ตองการแกลูกคาและถือเปนประโยชนดวยกันทั้งสองฝายดวย เพราะในบางครั้งเวลาลูกคามา
รับประทานอาหารเปนกลุม จะมีความชอบอาหารที่แตกตางกัน หรือเครื่องดื่ม เชน เบียร เปนตน 
ทางรานจึงมองเห็นโอกาสเพื่อตอบสนองความตองการตรงจุดนี้เพิ่มขึ้น

ขอดี
- มีความหลากหลายของสินคามากขึ้น
- เสริมสรางรายไดเพิ่มขึ้น
- เกิดการชวยเหลือซึ่งกันและกันในเชิงของผลประโยชนรวม
ขอเสีย
- เปนกลุมตลาดเดียวกันไมมีการขยายตัว

ตารางที่ 6 : การวัดระดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการเลือกกลยุทธในระดับองคกร

ปจจัย กลยุทธระดับองคกร
น้ําหนัก Conglomerate or

Unrelated 
diversification

Horizontal Growth
Strategy

Complimentary
Strategic Alliance

โอกาสความ
เปนไปได
ของ
สถานการณ
ปจจุบัน

0.25 มีความเปนไปได
สูง มีปจจัย
ทางดานสถานที่
และบุคลากรที่มี
คุณภาพ=1.1

มีโอกาสเปนไปไดสูงสุด
เนื่องจากมี
ผูประกอบการตองการ
เขามาลงทุนในธุรกิจนี้
เปนจํานวนมาก=1.2

มีความเปนไปได
สูง เนื่องจาก
สอดคลองกับ
พฤติกรรมของ
ผูบริโภคใน
ปจจุบัน=1

โอกาสใน
การเพิ่มผล
ประกอบการ

0.30 มีความเปนไปได
สูงสุด เนื่องจาก
เปนการสราง
ความแตกตางและ
เปนการเพิ่มมูลคา
=1.5

มีความเปนไปไดสูง 
เนื่องจากเจาของธุรกิจมี
ความรูความชํานาญใน
ธุรกิจนี้สูงและเปนการ
กระจายรายไดไปยัง
ธุรกิจที่เกี่ยวของ=1.2

มีความเปนไปได
สูง เนื่องจากธุรกิจ
ยังมีความแตกตาง
ไมตองใชความรู
ความชํานาญ
=1.2

(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 6(ตอ): การวัดระดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการเลือกกลยุทธในระดับองคกร

ปจจัย กลยุทธระดับองคกร
น้ําหนัก Conglomerate or

Unrelated 
diversification

Horizontal Growth
Strategy

Complimentary
Strategic Alliance

ดานคาใชจาย
ทางการเงิน

0.15 ใชเงินลงทุนปาน
กลางในการติดตั้ง
คอมพิวเตอรและ
ปรับปรุง
ทัศนียภาพราน
=0.6

ไมตองใชงบประมาณ 
เนื่องจากตองใชเงิน
ลงทุนใหม
=0.4

ใชงบประมาณปาน
กลางเนื่องจากใช
ทรัพยากรที่มีอยู
เดิมควบคูกับการ
ลงทุนดานบุคลากร
=0.7

ความ
ไดเปรียบ
ทางการ
แขงขัน

0.30 เปนไปไดใน
ระดับสูง 
เนื่องจากเปนการ
เพิ่มความ
ไดเปรียบจากเดิม
ใหมีสูงขึ้น และ
เปนการกระจาย
ความเสี่ยง
=1.0

เปนการสรางความ
ไดเปรียบในระดับสูง 
เนื่องจากเปนการสราง
ความไดเปรียบจากการ
สรางตลาดในพื้นที่
ใหมๆและเปนการสราง
แบรนดใหติดตลาดอีก
ดวย
=1.2

สรางความ
ไดเปรียบทางการ
แขงขันในระดับ
ปานกลาง
=0.9

รวมคะแนน 1.00 4.2 4.0 3.8

จากตารางดานบนการวัดระดับความสําคัญและการถวงน้ําหนัก มีแนวทางที่ผูจัดทําได
กําหนดปจจัยตางๆ เพื่อนํามาประกอบการพิจารณาเลือกแนวทางที่เหมาะสมที่สุด โดยใหคะแนน
ปจจัยที่สามารถเปนไปไดมากที่สุด คือ 5 คะแนนและลดลําดับลงมาเรื่อยๆ นี้

ระดับคะแนน
5 แทน มากที่สุด
4 แทน มาก
3 แทน ปานกลาง
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2 แทน นอย
1 แทน นอยที่สุด

สวนในดาน น้ําหนักที่ใหไดมาจากการประเมินรวมกันของเจาของรานและผูจัดทํา ซึ่ง
กําหนดชวงน้ําหนักตั้งแต 0.0 – 1.0 โดย 0.0 = ไมมีความสําคัญ ไปจนถึง 1.0 = มีความสําคัญมาก
และคารวมของทุกปจจัย = 1.0 คาน้ําหนักที่ไดจะแสดงความสําคัญของปจจัย

การตัดสินใจเลือกแนวทางแกปญหา
จากการวิเคราะหขอมูลขางตนที่ศึกษาถึงผลกระทบที่มีตอยอดขายของทางราน 

Yabbadubbadoo ทําใหเราสามารถเลือกแนวทางขอที่ 2  แนวทาง เมื่อพิจารณาจากปจจัยที่มี
ผลกระทบตอความสําเร็จในธุรกิจทั้ง 4 ดาน คือ โอกาสความเปนไปไดของสถานการณปจจุบัน 
โอกาสในการเพิ่มผลประกอบการ ดานคาใชจายทางการเงิน และความไดเปรียบทางการแขงขัน 
ผูจัดทําไดศึกษาทําการตัดสินใจเลือกกลยุทธการเจริญเติบโตที่มุงดานการกระจายธุรกิจ 
(Diversification Growth Strategy) โดยใชกลยุทธการเจริญเติบโตที่มุงเนนการกระจายธุรกิจแบบ
เกาะกลุม (Conglomerate or Unrelated Diversification) โดยอาศัยจุดเดนของรานที่มีความเปนผูนํา
ในดานรสชาติอาหารและการผสมเหลาปน ซึ่งมีรสอรอย เปนเอกลักษณและมีชื่อเสียง มีฐานลูกคา
เกาที่มีความจงรักภักดีกับทางรานอยู โดยองคกรกระจายการลงทุนในธุรกิจอื่น สรางความ
หลากหลายและแตกตางโดยการปรับปรุงรานใหมีบรรยากาศนานั่ง นาใชบริการ มีความทันสมัย มี
การเพิ่มมูลคาโดยการเปดเปนรานอาหารรวมทั้งมีการติดตั้ง Wireless LAN และถือเปนการขยาย
ธุรกิจไปสูผลิตภัณฑชนิดอื่นที่มีสวนเกี่ยวของกับผลิตภัณฑเดิม ยังทําใหทางรานสามารถขยายตลาด 
สรางกลุมลูกคาใหม เพิ่มสวนแบงทางการตลาดได เพิ่มยอดขายและกําไร เปนการบริหารตนทุนได
อยางเหมาะสมเพื่อใหเกิดประโยชนสูงสุดสําหรับการลงทุน
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บทที่ 4
บทสรุป และขอเสนอแนะ

ในการศึกษา “แผนธุรกิจเรื่องการศึกษาปญหาและสรางกลยุทธการขยายตลาดและผล
ประกอบการของรานอาหารกึ่งผับขนาดกลาง” เปนการเก็บรวบรวมขอมูลที่เกี่ยวของกับทางราน
เพื่อนํามาวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป สภาพแวดลอมดานการแขงขัน และสภาพแวดลอมภายใน
บริษัท ซึ่งจะทําใหผูจัดทําและบริษัททราบถึง จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของทางราน 
เพื่อนําไปกําหนดกลยุทธในการแกปญหาหือขยายธุรกิจของบริษัท โดยสามารถสรุปประเด็นตางๆ 
ของการศึกษาไดดังนี้

สรุปผลการศึกษา
การศึกษาในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาถึงปจจัยภายในและภายนอก และสาเหตุตางๆ

ที่มีผลกระทบตอยอดขายธุรกิจรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo และเพื่อศึกษากลยุทธเพื่อเพิ่ม
ศักยภาพ ความเปนไปไดในการสรางผลประกอบการเพิ่มขึ้นและวิธีการในการสรางความไดเปรียบ
ทางการแขงขันของธุรกิจรานอาหารกึ่งผับขนาดกลางในระยะยาว ไดดังนี้

ผลการวิเคราะหปจจัยภายในและภายนอกของรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo โดยเริ่ม
จากการวิเคราะหขอมูลทุติยภูมิโดยการเก็บขอมูล เชน ภาพรวมของธุรกิจ การเปรียบเทียบจุดแข็ง 
จุดออนของคูแขง รวมทั้งทําการเก็บขอมูลปฐมภูมิโดยวิธีการใชแบบสอบถาม และใชเครื่องมือ 
Five Forces SWOT Analysis, TOWS Matrix เพื่อหาแนวทางการแกไขปญหาเชิงกลยุทธ ซึ่งไดจาก
การวิเคราะหสถานการณทั่วไป ทั้งปจจัยภายในและภายนอก เพื่อตอบสนองวัตถุประสงคของการ
จัดทําแผนธุรกิจนี้ คือ

- ระยะสั้น
สามารถที่จะวางแผนงานกําหนดกลยุทธและเพิ่มยอดขายใหไดเดือนละ 30,000 บาท

ภายใน 6 เดิอน
- ระยะกลาง
เพิ่มความจงรักภักดีกับลูกคาโดยเปนการย้ําใหลูกคานึกถึงวาถาลูกคามีความตองการที่จะ

มาพบปะสังสรรคสามารถนึกถึง Yabbadubbadoo สามารถเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันของ
ทางรานอาหารกึ่งผับและเพิ่มผลกําไรไดอยางตอเนื่องมั่นคง จากการสํารวจจากจํานวนลูกคาที่ตอง
เพิ่มขึ้นและตอเนื่องทุกวันภายในระยะเวลา 1 ป
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- ระยะยาว
เปนแนวทางในการขยายกิจการใหมีขนาดใหญขึ้น หรือเพิ่มชองทางในการทํากําไรในการ

แตกธุรกิจไปในแขนงใกลเคียง อีกทั้งยังสามารถแขงขันแบบระยะยาวในประเภทรานอาหารกึ่งผับ
ตอไปในอนาคต โดยวัดจากการขยายรานและเพิ่มสาขาของรานYabbadubbadooเปนสาขาที่ 2-3 
ภายในระยะเวลา 2 ป

กลยุทธและแนวทางการปฎิบัติ
กลยุทธการเจริญเติบโตที่มุงดานการกระจายธุรกิจ (Diversification Growth Strategy) โดย

ใชกลยุทธการเพิ่มธุรกิจใหมที่ไมสัมพันธกับธุรกิจเดิม (Conglomerate or Unrelated 
Diversification) โดยอาศัยผลิตภัณฑใหมที่อยูในเมนูคือ เหลาปนโดยคิดคนสูตรใหมๆที่มีสวนผสม
ของแอลกอฮอลที่นอยกวาสุรา เหมาะสําหรับคนที่ตองการมาสังสรรคพูดคุยกับกลุมเพื่อน คนรูจัก
แตเปนคนดื่มแอลกอฮอลไมหนัก อีกทั้งทางรานมีความเปนผูนําตลาดทางดานรานอาหาร ซึ่งอาหา
และเหลาปนของที่รานมีรสชาติที่ดีมีเอกลักษณกวารานคูแขงในทําเลเดียวกัน จึงตอบสนอง
แนวทางแกปญหาระยะสั้นในการเพิ่มยอดขาย

โดยการจัดเปดเปนรานอาหารขนาดยอมตอนกลางวัน โดยกอนนั้นจะมีการปรับปรุง
ภายนอกรานและภายในหองน้ําเพื่อปรับทัศนียภาพและบรรยากาศใหดูดี มีความทันสมัย ทําให
ลูกคารูสึกวานาเขามาใชบริการเมื่อมองจากภายนอกและมีหองน้ําที่สะอาด สามารถเพิ่มขีด
ความสามารถในการแขงขันของทางรานอาหารกึ่งผับ มีติดตั้ง Wireless LAN เพื่อเปนการเพิ่มมูลคา
และดึงดูดลูกคาใหทางรานมากขึ้น โดยลูกคาสามารถนําคอมพิวเตอรโนตบุคมานั่งทานอาหารใน
รานก็สามารถเชื่อมตอ Wireless LAN ได เปนการขยายธุรกิจไปสูผลิตภัณฑชนิดอื่นที่มีสวน
เกี่ยวของกับผลิตภัณฑเดิมคือเหลาปนอีกดวย ยังทําใหทางรานสามารถเพิ่มความจงรักภักดีกับลูกคา
และขยายตลาด เพิ่มสวนแบงกําไร เปนการสรางทางเลือกใหกับลูกคา สรางความไดเปรียบทางการ
แขงขันในอนาคต ทําใหทางรานมีศักยภาพเพียงพอในการแขงขันที่สูงขึ้น 

จากการคํานวณตนทุนเพิ่มในการปรับปรุงรานจะมีคาลงทุนเพิ่มอีก 120,000 บาท จัดซึ่งถือ
เปนการลงทุนเพิ่มอยางเหมาะสม สวนการตอบโจทยในระยะยาวเมื่อมีแบรนดที่แข็งแกรงเปนที่
รูจักของผูบริโภคภายนอกจะใชการเพิ่มกลยุทธการเจริญเติบโตที่มุงดานความเชี่ยวชาญ 
(Concentration Growth Strategy) โดยใชกลยุทธการเจริญเติบโตตามแนวนอน (Horizontal Growth 
Strategy) ในการขยายสาขาไปละแวกอื่นตอไป โดยเงิน 120,000 บาทนี้จะแบงนําไปใชดังนี้
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- คาตกแตงภายนอกราน 60,000 บาท
- คาติดตั้ง Wireless LAN Internet 5,000 บาท
- คาปรับปรุงหองน้ํา 15,000 บาท
- เงินทุนหมุนเวียนรานอาหารตอนกลางวัน 40,000 บาท

1. กลยุทธการตลาด
1.1 การวางกลุมเปาหมายของธุรกิจ

กลุมเปาหมายหลัก : ผูบริโภคเพศชาย และหญิง อายุ 20 ป – 50 ป เปนนิสิต นักศึกษา 
พนักงานบริษัท ขาราชการ ผูที่พักอาศัยอยูบริเวณใกลเคียง เจาของธุรกิจ รายไดเดือนละ 10,000 
บาทขึ้นไป

กลุมเปาหมายรอง : ผูบริโภคเพศชาย หญิง อายุต่ํากวา 20 ป เปนนักเรียนชั้นประถม ม.ตน 
และ ม.ปลาย รายไดเดือนละ 2,000 บาทขึ้นไป

1.2 การวางตําแหนงของธุรกิจ
เมื่อศึกษาจากปจจัยหลายอยางของทางรานยกตัวอยางเชน ขนาดของราน จํานวนโตะ 

จํานวนพนักงาน แลวนําขอมูลนี้ไปเปรียบเทียบกับรานอื่นๆ ในบริเวณรัชโยธิน ทางรานอาหารกึ่ง
ผับ Yabbadubbadoo จัดวางตําแหนงของธุรกิจอยูในระดับกลาง

1.3 รายละเอียดการตลาด 4P
กลยุทธดานสินคาและบริการ (Product)

- รสชาติอาหารของราน Yabbadubbadoo มีรสชาติอรอยและเปนเอกลักษณ ทําใหลูกคาที่
เคยรับประทานอาหารไปแลวนั้นติดอกติดใจจึงทําใหการทํารานอาหารในชวงเย็นจะสามารถเพิ่ม
ยอดขายใหกับทางรานได

- ภายในรานมีวงดนตรีที่มีคุณภาพสูง เมื่อทําการเปรียบเทียบกับรานคูแขงละแวกใกลเคียง 
ทําใหรานเปนที่นิยมของผูที่ชอบฟงดนตรี

- ทําเลรานอยูในซอยซึ่งเขามาจากถนนใหญเล็กนอย จึงมีความเปนสวนตัวและไมมีเสียง
รถยนตจากภายนอกมารบกวน

- ทางรานมีบริการพื้นที่จอดรถ จึงทําใหมีความสะดวกตอลูกคาที่ใชรถยนตสวนตัว เมื่อ
เปรียบเทียบกับรานในละแวกใกลเคียงซึ่งไมมีที่จอดรถ

- บรรยากาศมีความอบอุนเปนกันเอง เพราะหุนสวนและพนักงานดูแลลูกคาทุกคนเสมือน
ครอบครัวเดียวกัน
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กลยุทธดานราคา (Price)
ราคาเครื่องดื่มและอาหารถูกวางไวในระดับกลาง ซึ่งผูบริโภคสามารถเขามาใชบริการได

ทุกกลุม
กลยุทธดานชองทางจัดจําหนาย (Place)

- มีการจําหนายรอบบริเวณรานคา เชน มีการเพิ่มบารเหลาปนไวหนารานเพื่อสรางจุดขาย
และเพิ่มยอดขาย

- มีบริการจัดสงอาหารถึงหองในคอนโดหรืออพาทเมนทใกลเคียงที่ลูกคาไมสะดวกมา
รับประทานอาหารภายในราน

กลยุทธดานกิจกรรมทางการตลาด (Promotion)
- มีการจัดโปรโมชั่นลดราคามิกเซอร 30% เมื่อเขามาใชบริการกอน 3 ทุม เพื่อดึงลูกคาเขา

มาใชบริการเพิ่มขึ้นตอนหัวค่ํา
- มีการแจกใบโฆษณาและเบอรติดตอไวโทรสั่งอาหารแบบจัดสงใหตามคอนโดและอพาท

เมนทในละแวกใกลเคียง
- มีการจัดอีเวนตหรือกิจกรรมพิเศษ เชน กิจกรรมฉลองวันเกิดทางรานก็แถมเหลาให 1 

ขวด เปนตน
- มีการโฆษณาผานทางเวปไซดชื่อดัง เชน pantip.com, kapok.com, google.com เปนตน

เพื่อใหเปนที่รูจักโดยกวาง
- มีการทําการตลาดผานทางอินเตอรเน็ตและ social network ตางๆ เชน Facebook, Hi5 

หรือ Twitter
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ตารางที่ 7: งบประมาณและการพยากรณยอดขายลวงหนา 6 เดือน

คาใชจายในการดําเนินงาน
เดือน มกราคม กุมภาพันธ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน รวม

ปริมาณการ
ขายอาหาร

1,200 1,200 800 900 900 1,000 6,000

ราคาขาย
ตอจาน

60 60 60 60 60 60 60

ยอดขาย
รวม

72,000 72,000 48,000 54,000 54,000 60,000 360,000

หักตนทุน
ขาย

36,000 36,000 24,000 27,000 27,000 30,000 180,000

กําไรขั้นตน 36,000 36,000 24,000 27,000 27,000 30,000 180,000
หัก

คาใชจาย
ในการ
บริหาร

12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 72,000

กําไรสุทธิ
จากอาหาร

24,000 24,000 12,000 15,000 15,000 15,000 108,000

ปริมาณการ
ขาย

เครื่องดื่ม

1,200 1,200 800 900 900 1,000 6,000

ราคาขาย
ตอขวด

15 15 15 15 15 15 15

ยอดขาย
รวม

18,000 18,000 12,000 13,500 13,500 15,000 90,000

หกัตนทุน
ขาย

9,000 9,000 6,000 6,750 6,750 7,500 45,000

กําไรขั้นตน 9,000 9,000 6,000 6,750 6,750 7,500 45,000
(ตารางมีตอ)
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ตารางที่ 7(ตอ): งบประมาณและการพยากรณยอดขายลวงหนา 6 เดือน

เดือน มกราคม กุมภาพันธ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน รวม
กําไร

ขั้นตน
9,000 9,000 6,000 6,750 6,750 7,500 45,000

หัก
คาใชจาย
ในการ
บริหาร

3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 18,000

กําไรสุทธิ
จาก

เครื่องดื่ม

6,000 6,000 3,000 3,750 3,750 4,500 27,000

กําไรสุทธิ
จากอาหาร

24,000 24,000 12,000 15,000 15,000 15,000 108,000

กําไรสุทธิ
จาก

เครื่องดื่ม

6,000 6,000 3,000 3,750 3,750 4,500 27,000

กําไรสุทธิ
รวม

30,000 30,000 15,000 18,750 18,750 19,500 132,000

เดือน มกราคม กุมภาพันธ มีนาคม เมษายน พฤษภาคม มิถุนายน รวม

-120,000 30,000 30,000 15,000 18,750 18,750 19,500 132,000

0 1 2 3 4 5 6
กําไร
สะสม

30,000 60,000 75,000 93,750 112,500 132,000

ระยะเวลาคืนทุนของการเปดรานอาหารชวงกลางวันจึงอยูที่ 6 เดือน
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จากตารางที่ 7 ดังกลาวจะทําใหเห็นไดวาการลงทุน 120,000 บาทในการปรับปรุงรานและ
ทําการขยายเวลาเปดรานอาหารเพิ่มในชวงกลางวันจะสามารถสรางยอดขายและเพิ่มผลกําไรให
รานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo ไดและจากตารางแสดงใหเห็นความสามารถในการคืนทุนโดย
ใชเวลาขั้นต่ํา 6 เดือน โดยดูจากยอดขายของอาหารและเครื่องดื่มซึ่งเมื่อนําจํานวนที่คาดการณในแต
ละเดือนไปคูณกับราคาสินคาก็ไดยอดขายรวมออกมา แลวจึงนํายอดขายรวมไปหักตนทุนขายซึ่งคิด
เปน 50% ของยอดขายและคาใชจายในการบริหาร 15,000 บาทตอเดือน ซึ่งเกิดมาจากการวาจางแม
ครัวในการเพิ่มเวลาทํางาน การจางพนักงานสงอาหารและพนักงานเสิรฟชั่วคราวเพิ่มอยางละ 1 
ตําแหนง ซึ่งเมื่อนํายอดขายหักคาใชจายตางๆแลวจึงเหลือเปนกําไรสุทธิของแตละเดือน และนํา
กําไรสุทธิเหลานี้ไปคืดเปนกําไรสะสมจึงทําใหเห็นวาเมื่อทําธุรกิจผานไป 6 เดือนจะมีกําไรสิทธิอยู
ที่ 132,000 บาทซึ่งถือเปนจุดคุมทุน
ขอจํากัดในการศึกษา

1. ดานระยะเวลาทําการศึกษาที่มีจํากัด ทําใหอาจมองปจจัยที่มีผลกระทบไดไมครบถวน
2. ขอจํากัดในเรื่องของเวลา ซึ่งทําใหจํานวนของแบบสอบถามไมเปนตามเงื่อนไขและ

ขั้นตอนของการทํางานวิจัย
3. แนวทางที่เลือกใชกลยุทธ อาจจะไมใชแนวทางที่ดีที่สุดในการดําเนินงาน แตเปน

แนวทางที่ดีที่สุดจากการวิเคราะหขอมูลเพื่อไดกลยุทธที่เหมาะสมที่สุดจากทางเลือกที่มีอยู

ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษา
1. กลยุทธที่ทางรานไดเลือกใชนั้นอยูบนพื้นฐานขอมูล สภาพแวดลอมในปจจุบัน ในการ

นําขอมูลไปอางอิงสําหรับการศึกษาครั้งตอไป ใหใชปจจัยแวดลอมและเงื่อนไขอื่นๆ ในขณะนั้น
ประกอบขอมูลดวย

2. ตลาดรานอาหารกึ่งผับที่มีการแขงขันสูง ปจจัยสําคัญคือในเรื่องของตนทุน
ผูประกอบการตองมีการปรับตัวใหเขากับสภาพแวดลอมและเหนือคูแขงอยูตลอดเวลา นอดจากจะ
เปนทั้งผูขายและยังเปนผูถายทอดวิชาความรู การศึกษาครั้งตอไปควรที่จะศึกษาถึงผลกระทบดวย

3. ควรศึกษาในดานกลยุทธระดับหนาที่อื่นๆ เชน การเงิน การผลิต และบุคลากร
4. กฎหมายที่เกี่ยวกับการขายเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล ควรที่จะศึกษาใหเขาใจชัดเจนและ

ตระหนักถึง จริยธรรมทางสังคมเพิ่มขึ้น
5. ควรสรางแผนฉุกเฉินเพื่อมารองรับในกรณีที่กลยุทธนํามาใชไมเปนไปตามที่คาดการณ

ไวเนื่องจากผูจัดทําเปนเจาของกิจการเอง มีการจัดทํากิจกรรมตางๆ เพื่อใหเกิดจริยธรรมทางธุรกิจ 
(โครงการรณรงคเลิกเหลา, 2010) โดย
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- ติดปายใหความรูเกี่ยวกับการดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล
- ไมมีการแปะปาย รูปภาพเหลา หรือสารเสพยติดทุกชนิดภายในราน
- ไมใหผูที่มีอายุต่ํากวา 20 ปเขามาใชบริการที่ราน
- สนับสนุนขอกําหนดวาดวยการดื่มดวยความรับผิดชอบ (ดื่มเมาไมขับ)
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แผนผังรานอาหารกึ่งผับในบริเวณรัชโยธิน
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ภาคผนวก ข.
แบบสอบถาม

เรื่อง : การศึกษาปจจัยที่มีผลตอการเลือกเขาใชบริการของผูบริโภค รานอาหารกึ่งผับในบริเวณรัช
โยธิน

แบบสอบถามนี้จัดทําขึ้นเพื่อการศึกษาหาขอมูลการคนควาแบบอิสระ ตามหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จึงใครขอความกรุณาจากทานโปรดใหขอมูลใน
แบบสอบถามนี้ ซึ่งจะนําไปใชประโยชนทางการศึกษาเทานั้น ผูวิจัยขอขอบพระคุณทานผูตอบ
แบบสอบถาม มา ณ โอกาสนี้ดวย
----------------------------------------------------------------------------------------------------------------------
----สวนที่ 1 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม
คําชี้แจงโปรดทําเครื่องหมาย / ในชอง       หนาขอความที่ทานตองการเลือก ถาไมมีขอความที่มาน
ตองการเลือกโปรดเขียนขอความลงในชองอื่นๆ
1. เพศ

ชาย หญิง
2.ระดับการศึกษา

มัธยมศึกษา หรือเทียบเทา อนุปริญญา หรือเทียบเทา
ปริญญาตรี หรือเทียบเทา สูงกวาปริญญาตรี
อื่นๆ (โปรดระบุ)................................

3.สถานภาพ
โสด สมรส
อื่นๆ (โปรดระบุ)………………………

4.สถานที่พัก
บานคัวเอง หอพัก/อพาทเมนท
บานเชา คอนโดมิเนี่ยม
อื่นๆ (โปรดระบุ)………………………

5.รายไดเฉลี่ยตอเดือน
ต่ํากวา 8,000 บาท 8,000 – 15,000 บาท
15,001 – 20,000 บาท 20,001 บาทขึ้นไป
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6. อาชีพ
ขาราชการ รัฐวิสาหกิจ
พนักงานบริษัทเอกชน ธุรกิจสวนตัว/อิสระ
นักศึกษา อื่นๆ (โปรดระบุ)…………….…

7. คุณเคยดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอลหรือไม
เคย (ขามไปตอบขอ 9) ไมเคย (ตอบขอ 8และจบแบบสอบถาม)

8. เพราะสาเหตุใดคุณถึงไมเคย/ไมชอบ ดื่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)
ผิดศีล ไมชอบรสชาติ
ไมชอบเพราะไมดีตอสุขภาพ ไมชอบเพราะเคยเห็นคนเมาแลวดูไมดี
ภาพพจนไมดี อื่นๆ (โปรดระบุ)…………….…

9. ความถี่ในการดื่มเครื่องดื่มที่มีแอลกอฮอล
เดือนละครั้ง 1-3 ครั้งตอเดือน
3-5 ครั้งตอเดือน ทุกวัน

10. ยี่หอสุราไทยที่คุณชื่นชอบในการบริโภคหรือบริโภคประจํา
แสงโสม มังกรทอง
หงษทอง อื่นๆ (โปรดระบุ)…………….…

11. ยี่หอสุราตางประเทศที่คุณชื่นชอบในการบริโภคเปนประจํา
Red Rebel Black Rebel 
Chivas อื่นๆ (โปรดระบุ)…………….…

12. ทานใชบริการรานอาหารกึ่งผับ โดยเฉลี่ยประมาณกี่ครั้งตอสัปดาห
1 – 2 ครั้ง 3 – 4 ครั้ง
5 – 7 ครั้ง มากกวา 7 ครั้ง

13. เวลาที่มาใชบริการในรานอาหารกึ่งผับทานมาครั้งละกี่คนโดยเฉลี่ย
มาคนเดียว มา 2 – 3 คน
มา 4 – 5 คน มามากกวา 5 คน

สวนที่ 2 ขอมูลการใชบริการรานอาหารกึ่งผับ
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย / ในชองที่ทานตองการเลือก
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการรานอาหารกึ่งผับ

สําคัญที่สุด สําคัญ ปาน
กลาง

ไมสําคัญ ไมสําคัญ
เลย

14. รสชาติอาหารและเครื่องดื่ม
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15. ความหลากหลายของอาหารและ
เครื่องดื่ม
16. ราคาของอาหารและเครื่องดื่ม
17. ควรมีการดูแลรักษาความสะอาด
ที่ดี
18. มีการตกแตงรานที่ทันสมัย
19. การลดราคาสินคา
20. โปรโมชั่นตางๆ
21. การบริการที่ประทับใจ

สวนที่ 3 การรับรูเกี่ยวกับรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo
22. ทานรูจัก รานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo

รูจัก และเคยใชบริการแลว (ตอบขอ 23 – 26)
รูจัก แตยังไมเคยใชบริการ (ตอบขอ 27)
ไมรูจัก (ตอบขอ 28)

23. ทานรูจักรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo จากสื่อใดมากที่สุด
เพื่อนคนรูจักแนะนํา ปายโฆษณา
ใบปลิว แผนพับ อื่นๆ (โปรดระบุ)…………….…

24. ทานสนใจโปรโมชั่นประเภทใด ในขอตอไปนี้มากที่สุด
โปรโมชั่นซื้อ 1 แถม 1
สวนลดพิเศษสําหรับสมาชิกราน
บริการขนมขบเคี้ยวฟรีตลอด
สวนลดอาหาร 10%
อื่นๆ (โปรดระบุ)…………….…

25. เหตุผลที่ทานเลือกเขามาใชบริการ รานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo
ทานเลือกใชบริการ รานอาหารกึ่งผับ 
Yabbadubbadoo เพราะ.....

ใช ไมใช

รสชาติของอาหารและเครื่องดื่มอรอย
ความหลากหลายของอาหารและเครื่องดื่ม
ราคาอาหารและเครื่องดื่มไมแพงเมื่อเทียบกับรานอื่น
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การตกแตงราน บรรยากาศราน และสภาพแวดลอม
ในราน
ความสะอาดของรานและอุปกรณที่ใช
เปดเพลงทันสมัยและมีวงดนตรีที่มีคุณภาพ
การบริการของพนักงาน สุภาพ ยิ้มแยม เปนกันเอง
การบริการที่สะดวก รวดเร็ว
เปนสถานที่พบปะสังสรรค
มีโปรโมชั่นใหเลือกเยอะ

26. หลังจากใชบริการครั้งแรกแลว ทานเขามาใชบริการตอเนื่องอยางไร (ทําขอ 29 ตอ)
มากกวา 10 ครั้งตอเดือน 5 – 10 ครั้งตอเดือน
1 – 4 ครั้งตอเดือน ไมมาใชบริการอีก เพราะ................

27. หากทานรูจัก รานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo แลว ทานคิดวาจะเขามาใชบริการหรือไม
ใชบริการ เพราะ..............................................................(ทําขอ 29 ตอ)
ไมใชบริการ เพราะ..........................................................(ทําขอ 29 ตอ)

28. ถาทานทราบวาขณะนี้มีรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo เปดตามแผนที่แนบทาย ซึ่งใหบริการ
อาหารและเครื่องดื่มอื่นๆ เชน เหลา เบียร เหลาปน พรอมที่นั่งพักผอนไวคอยบริการ ทานคิดวาจะ
ลองเขาไปใชบริการหรือไม

ใชบริการ เพราะ..............................................................(ทําขอ 29 ตอ)
ไมใชบริการ เพราะ..........................................................(ทําขอ 29 ตอ)

29. ถามีการจัดเปดบริการรานอาหารขึ้นในชวงเวลากลางวัน ในรานอาหารกึ่งผับ Yabbadubbadoo
คุณสนใจหรือไม

สนใจ ไมสนใจ
30. ในความคิดเห็นของทาน รานอาหารกึ่งผับที่ทานอยากเขาใชบริการ ควรมีคุณสมบัติอยางไร
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
..............
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ภาคผนวก ค.

ภาพราน Yabbadubbadoo
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ประวัติผูเขียน

ชื่อ เอกรัตน ศิริโสภณพันธุ เกิดวันที่ 28 มิถุนายน พ.ศ.2524 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยม
จากโรงเรียนเซนตจอหนเทคโนโลยี สาขา สถาปตยกรรมศาสตรในปพ.ศ.2542 สําเร็จการศึกษา
ระดับปริญญาตรีจากมหาวิทยาลัยเซนตจอหน คณะศิลปศาสตร สาขาภาษาอังกฤษเพื่อการสื่อสาร
สากล ปจจุบันทําธุรกิจดานอสังหาริมทรัพยและธุรกิจรานอาหารกึ่งผับ
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