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บทสรุปผู้บริหาร 
 

เนื่องด้วยในปัจจุบันแนวโน้มคนไทยมีความห่วงใยในสุขภาพและการออกก าลังกายมากขึ้น 
โดยเฉพาะในปี 2020 ท่ีท่ัวโลกเผชิญกับภัยจากโรคระบาดอย่าง COVID-19 ท่ีสร้างความเสียหายในด้าน
เศรษฐกิจและส่งผลกระทบต่อระบบสาธารณสุขท่ัวโลก สินค้ากลุ่มนมซึ่งถือเป็นอาหารท่ีดีต่อสุขภาพ
และยังมีโอกาสเติบโตได้สูงในกลุ่มอาหารเพื่อสุขภาพ แต่จากผลการวิจัยผู้บริโภคกลับพบว่าคนไทยมี
การด่ืมนมท่ีน้อยกว่ามาตรฐานโลก และส่ิงท่ีจะท าให้ผู้บริโภคด่ืมนมมากขึ้นคือ โภชนาการท่ีมากขึ้น
และการน าเสนอท่ีแปลกใหม่ ประกอบกับธุรกิจร้านคาเฟ่ท่ีเติบโตอย่างรวดเร็ว ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงเห็น
โอกาสในการท าธุรกิจคาเฟ่นมท่ีน าเสนอในรูปแบบสินค้าเพื่อสุขภาพและทานได้ง่ายโดยน าเสนอใน
รูปแบบนมผลไม้เพื่อสุขภาพพร้อมบรรยากาศท่ีดีและส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน 

ในงานวิจัยอิสระนี้ ผู้ศึกษาจึงได้เลือกท าเลการต้ังร้านจากหลาย ๆ แหล่ง โดยใช้วิธีการ
คัดเลือกจากท าเลท่ีสะดวกในการเข้าถึง  กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  ความหนาแน่นของลูกค้าท่ีใช้บริการ   
คู่แข่งขันและคู่เทียบในพื้นท่ี ซึ่งได้เลือกสถานท่ีต้ังร้านคือ ห้างเซ็นทรัลลาดพร้าวท่ีตอบโจทย์ได้ดีท่ีสุด 
และได้ท าการวิจัยเพื่อสอบถามความคิดเห็นกลุ่มเป้าหมายท่ีอาศัยในพื้นท่ีใกล้เคียง ผลวิจัยพบว่า 
ลูกค้าเลือกท่ีใช้บริการคาเฟ่ จากวัตถุประสงค์การใช้บริการมากท่ีสุด รองลงมา คือ บรรยากาศ 
อาหาร และราคา จึงน ามาซึ่งกลยุทธ์การสร้างแบรนด์ของร้าน Healthy milk fruit ให้เป็นท่ีพึงพอใจ
และจดจ าได้ของลูกค้า คือ การออกแบบร้านท่ีมีบรรยากาศท่ีดี ตอบโจทย์การใช้งานท่ีหลากหลาย 
รวมท้ังเมนูอาหารเครื่องด่ืม ท่ีต้องมีจุดเด่นในการน าเสนอด้านสุขภาพ รวมท้ังมีราคาท่ีเหมาะสม  
อีกส่วนท่ีส าคัญคือ การส่งเสริมการตลาดท่ีต้องเตรียมการต้ังแต่ก่อนเปิดร้าน วันเปิดร้าน จนกระท่ัง
หลังเปิดด าเนินอย่างสม ่าเสมอ  

ส าหรับแผนการด าเนินธุรกิจนั้นในด้านการด าเนินการผู้ศึกษาให้ความส าคัญกับกลยุทธ์
ด้านบุคลากรในร้าน ซึ่งได้วางอัตราค่าจ้าง และสวัสดิการท่ีเหมาะสมแข่งขันได้ รวมท้ังได้วางแผนใน
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การสร้างผูกพันและการมีส่วนร่วมของพนักงาน เพื่อลดอัตราการลาออกของพนักงานท่ีเป็นความท้า
ทายของธุรกิจร้านอาหารและคาเฟ่ อีกท้ังยังได้วางแผนการอบรมและระบบการสอนงานต่าง  ๆ 
เพื่อให้การปฏิบัติงานมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะส่งผลดีต่อความพึงพอใจของลูกค้า 

ส่วนท่ีส าคัญท่ีผู้ศึกษาให้ความส าคัญคือกลยุทธ์ทางการเงิน โดยผู้ศึกษาได้เลือกใช้เงิน
ลงทุนจาก 2 แหล่งคือ ส่วนของเจ้าของและเงินกู้จากธนาคาร โดยมีต้นทุนของเงินทุนถัวเฉล่ีย 
(WACC) ร้อยละ 8.2 และท าการประเมินความคุ้มค่าจากการลงทุนโดยอ้างอิงจากระยะเวลาในการท า
สัญญาในพื้นท่ีห้างสรรพสินค้า คือ 3 ปี พบว่า โครงการจะมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิโครงการ (NPV) คือ 
812,282 บาท อัตราผลตอบแทนภายใน คือ ร้อยละ 43 และมีระยะเวลาคืนทุน 2 ปี 4 เดือน ดังนั้น 
โครงการร้าน Healthy milk fruit จึงมีความน่าสนใจในการลงทุนและสามารถท าก าไรคืนทุนได้อย่าง
รวดเร็ว อีกท้ังยังสามารถน ารูปแบบร้านไปขยายผลต่อเพื่อขยายธุรกิจได้ในอนาคต 

 
ค าส าคัญ: คาเฟ่นม, อาหารสุขภาพ, นมผลไม้, คาเฟ่ในกรุงเทพมหานคร 
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EXECUTIVE SUMMARY 
 

Due to the current trend of Thai people becoming more concerned 
about wellbeing and exercise, especially in the year 2020, the world is confronted 
with a COVID-19 pandemic which is harming the economy and affecting the public 
health system all over the world. Dairy products are considered a healthy food and 
still have growth potential in the health food segment. However, referring to the 
consumer research, it was found that Thai people drink less milk than the world 
standard. To make consumers drink more milk is to add more nutrition with 
innovative presentation. In combination with the fast-growing cafe businesses, the 
researcher sees an opportunity to run a dairy café business, presented in the form of 
healthy and easy-to-eat products, presented in the form of healthy fruit milk with a 
good atmosphere and complete facilities. 

In this independent study, the researcher gave importance to the shop 
location from many sources and uses many factors including target customers, 
density of customers, and competitors in the area for evaluation. Central Ladprao 
was best chosen location for this study. Furthermore, the researcher conducted a 
small market survey with the target customers in the neighborhood and found that 
customers chose the café from the purpose of using the service the most, followed 
by the atmosphere, food, and price Therefore, these findings are brought to the 
strategy of building the healthy milk fruit's brand to be recognized by customers in 
terms of shop design with a good atmosphere; a wide variety of applications 
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including food and drink menus featured in the presentation of health with 
reasonable price; and lastly promotion. Marketing promotion must be prepared from 
before opening, opening day until after opening. 

In this business plan, the researcher formulates a human resource 
strategy for recruiting, training, and retaining employees by providing competitive 
salary, fringe benefits, and engagement activities in order to reduce the turnover rate 
that is the challenge of the restaurant and café businesses. Training and coaching 
systems for various tasks will enhance operation efficiency that result in customer 
satisfaction. 

An important part of the researcher’s focus is financial strategy. This 
business will be financed by two sources of funds including owner's equity and bank 
loans. The weighted average cost of capital (WACC) 8.2% and assessed the value of 
the investment based on three years contract used in the shopping mall area. The 
project's net present value (NPV) is 812,282 baht, the internal rate of return is 43% 
and has a payback period of 2 Years and 4 months. In conclusion, the Healthy milk 
fruit shop project is very attractive for investment with a short payback period. It is 
also possible to use this shop and business model for expansion in the future. 

 
Keywords: Milk Café, healthy food, fruit milk, café in Bangkok 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

แผนธุรกิจคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพ ฉบับนี้ สามารถส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก 
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พาณุวงศ์ คัมภิรารักษ์ ในฐานะอาจารย์ท่ีปรึกษาท่ีได้สละเวลาให้ความคิดเห็น
และให้แนวคิดในการด าเนินงานการค้นคว้าอิสระในครั้งนี้ และ ขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.
คมน์ พันธรักษ์ ในฐานะกรรมการสอบการค้นคว้าอิสระท่ีได้ให้เกียรติและสละเวลาในการให้ข้อคิดเห็น 
ติชม และช้ีแนะแนวทาง เพื่อการปรับปรุงแผนธุรกิจในครั้งนี้ ให้ดียิ่งขึ้น  

นอกจากนั้น ทางผู้ศึกษาต้องขอขอบพระคุณ คณาจารย์ในโครงการปริญญาโททาง
บริหารธุรกิจคณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ท่ีไ ด้ให้ความรู้ แนวคิดจาก
ประสบการณ์จริง และฝึกฝนให้ ผู้ศึกษามีทักษะการคิดวิเคราะห์ละเอียดและรอบด้านมากขึ้น 
นอกจากคณาจารย์แล้ว ต้องขอขอบพระคุณคณะเจ้าหน้าที่โครงการปริญญาโททางบริหารธุรกิจ
ทุกท่านท่ีได้ให้ความช่วยเหลือในการด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ตลอดระยะเวลาท่ีผู้ศึกษาได้ท าการศึกษา
ในสถาบันแห่งนี้ 

ขอขอบพระคุณผู้ท่ีได้ให้สัมภาษณ์เชิงลึกทุกท่านจ านวน 10 ท่านท่ีได้ให้เวลา เสนอแนะ
ความคิดเห็นและให้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ต่อการค้นคว้าอิสระในครั้งนี้ และท่ีส าคัญคือ เพื่อนร่วมช้ัน
ของข้าพเจ้า โดยเฉพาะ คุณพงศกร ดีช่วย ท่ีได้ให้ค าปรึกษา และ คุณกนกวรรณ ปิ่นแก้ว ท่ีได้ช่วย
ตรวจทานและช่วยให้ค าแนะน าในงานค้นคว้าอิสระครั้งนี้ ท้ังนี้ผู้ศึกษาหวังว่าแผนธุรกิจฉบับนี้จะ
สามารถเป็นโยชน์ให้แก่ผู้ท่ีต้องการศึกษาหรือเป็นแนวทาท่ีใช้ประกอบเป็นธุรกิจท่ีสนใจต่อไป  

สุดท้ายนี้และหากแผนธุรกิจฉบับนี้มีข้อบกพร่องหรือผิดพลาดประการใด ผู้ศึกษาต้อง
ขอนอมรับและขออภัยมา ณ ท่ีนี้ 
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บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญของธุรกิจ 

 
เนื่องด้วยในปัจจุบันแนวโน้มคนไทยมีความห่วงใยในสุขภาพและการออกก าลังกายมาก

ขึ้น  โดยเฉพาะในปี 2020 ท่ีท่ัวโลกเผชิญกับภัยจากโรคระบาดอย่าง COVID-19 ท่ีสร้างความเสียหาย
ในด้านเศรษฐกิจและส่งผลกระทบต่อระบบสาธารณสุขท่ัวโลก ในประเทศไทยท่ีนอกจากจะได้รับ
ผลกระทบจากโรคระบาดแล้ว ยังมีปัญหาด้านส่ิงแวดล้อมท่ีกระทบต่อสุขภาพของคนไทย โดยเฉพาะ 
ผู้อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล ท่ียังได้รับผลกระทบจากปัญหาฝุ่น PM 2.5 ด้วยเหตุนี้จึงท า
ให้คนไทยหันมาดูแลสุขภาพตัวเองมากขึ้น จากผลส ารวจความคิดเห็นของประชาชน ท่ัวประเทศใน
หัวข้อ “การดูแลสุขภาพของคนไทยปี 2020” ที่ได้มีการส ารวจตัวอย่างทั่วประเทศ 1,135 คน 
(ส ารวจทางออนไลน์) พบว่า คนไทยสนใจดูแลสุขภาพของตัวเองมากขึ้น 68.10% มีค่าใช้จ่ายด้านการ
รักษาสุขภาพเพิ่มข้ึน 59.38% และคนไทยใส่ใจกับการดูแลสุขภาพด้านอาหารการกิน สูงเป็นอันดับท่ี 
2 ท่ี 68.52% (สวนดุสิตโพล, 2563)  

ธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องกับอาหารเพื่อสุขภาพท่ีดี (Health and Wellness, HW) ในประเทศ
ไทยยังคงเติบโตอย่างต่อเนื่อง จากรายงานผลวิเคราะห์โดย Euromonitor ปี 2019 ในหัวข้อ 
Health and Wellness in Thailand ได้สรุปว่า  ผู้บริโภคมีความต้องการสินค้าสุขภาพเพื่อในการบ ารุง
สุขภาพ โดยกลุ่มสินค้าท่ีมีการเติบโตสูงสุด 3 อันดับแรก คือ กลุ่มท่ีช่วยบ ารุงระบบขับถ่าย 41.7% , 
กลุ่มเสริมสมรรถนะร่างกาย 33.1% และกลุ่มบ ารุงสมองและความจ า 32.5% โดยผู้บริโภคยอมจ่าย
ในราคาท่ีสูงกว่าสินค้าปกติ ผลการวิจัยพบว่า สาเหตุท่ีท าให้เกิดกระแสเรื่องการดูแลสุขภาพนั้น เกิด
จากผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสาร และแคมเปญการโฆษณาต่าง ๆ ผ่านทางช่องทางอินเตอร์เน็ต และ 
social media ท าให้ผู้บริโภคหันมาสนใจในเรื่องสารอาหารท่ีมากขึ้น  ปัจจุบันสินค้ากลุ่มสุขภาพท่ี
จ าหน่ายในประเทศไทยนั้นยังคงมีการแข่งขันกันท้ังจากแบรนด์ผู้ผลิตในประเทศและต่างประเทศโดย
แบรนด์สินค้าท้ังในและต่างประเทศต่างครอบครองตลาดแยกกันไปในแต่ละกลุ่มสินค้า ไม่ได้
ครอบครองอย่างเบ็ดเสร็จในทุกตลาด ซึ่งช่องทางการจัดจ าหน่ายหลักยังคงเป็นกลุ่มธุรกิจค้าปลีก
สมัยใหม่ (modern grocery retailer) ท่ีประกอบไปด้วย ห้างสรรพสินค้า ไฮเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวก
ซื้อ ซุปเปอร์มาร์เก็ต และร้านค้าปลีกเฉพาะอย่าง (special store) ข้อมูลแสดงให้เห็นขนาดของตลาด
กลุ่มสินค้าสุขภาพ และคาดการณ์การเติบโต 5 ปี ของกลุ่มสินค้าเพื่อสุขภาพกลุ่มต่าง ๆ ต้ังแต่ปี 2018-
2023 โดยมีมูลค่าตลาดรวมในปี 2018 คือ  190,219 ล้านบาท  และคาดการณ์มูลค่าใน 5 ปีข้างหน้า 
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ในปี 2023 จะมีมูลค่าสูงขึ้นเป็น 227,894.5 ล้านบาท เติบโต 19.8% โดยสามารถสรุปกลุ่มสินค้า 
HW ท่ีมีมูลค่าสูง 5 อับดับแรก ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 1.1 
มูลค่าของกลุ่มสินค้าเพื่อสุขภาพต่าง ๆ ในปี 2018 และปี 2023 

กลุ่มสินค้า ปี 2018 ปี 2023 การเติบโต (%) 
HW soft drink 76,164.2 79,262.4 4.1 
HW Dairy 50,134.5 68,599.7 36.8 
HW baby food 29,350.4 32,449.4 10.6 
HW hot drink 12,452.1 14,876.5 19.5 
HW confectionery 6,523.1 7,997.1 22.6 

ท่ีมา : Euromonitor International from official statistics 
 

กลุ่มสินค้า HW Daily product ท่ีเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีผลิตจากนมโค มีการเติบโตสูงท่ีสุด 
คือ  36.8% โดยมีมูลค่า 68,699 ล้านบาท เป็นอันดับที่ 2 ของกลุ่มสินค้า HW ซึ่งนอกจากผลการ
วิเคราะห์จาก Euromonitor แล้วงานวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการด่ืมนมของคนไทย (WP, Marketing 
Oops, 2019) พบว่า คนไทยด่ืมนมเฉล่ียเพียง 18 ลิตร/คน/ปี ต ่ากว่ามาตรฐานค่าเฉล่ียในทวีปเอเซีย
ท่ีด่ืมนมเฉล่ีย 66 ลิตร/คน/ปี ซึ่งจากการวิจัยพบว่าคนไทยด่ืมนมเป็นประจ าเพียง 44.10% โดย
สามารถแบ่งสถิติการดื่มนมเป็นช่วงวัยต่าง ๆ ได้ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 1.2 
สัดส่วนการดื่มนมของคนไทยตามช่วงวัย  

ช่วงอายุ สัดส่วนการด่ืมนม (%) 
3-12 ปี 88-89 
13-20 ปี 44.17 
21-35 ปี 41.39 
36-50 ปี 38.56 
51-60 ปี 35.29 

มากกว่า 60 ปี 29.96 
ท่ีมา : Marketing Oops  
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นอกจากนั้นผลการวิจัยก็ได้มีการระบุปัจจัยท่ีจะท าให้ตัดสินใจด่ืมนมมากขึ้น จากกลุ่ม

ตัวอย่างได้ระบุปัจจัยท่ีจะท าให้ด่ืมนมมากขึ้น โดย 30.61% ของกลุ่มตัวอย่างระบุว่าควรมีนมไว้ติดบ้าน 
24.57% มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย 23.71% มีสารอาหารในนมมากขึ้น และ 16.57% สินค้าใหม่ให้
ลองด่ืม จากการท่ีคนไทยยังมีการด่ืมนมในปริมาณท่ีน้อยท าให้ภาครัฐได้คิดนโยบายท่ีจะส่งเสริมให้คน
ไทยหันมาด่ืมนมมากขึ้นโดยการรวมกันของ 10 ภาคส่วนท้ังรัฐและเอกชน เข้ามาร่วม เช่น กระทรวง
เกษตรฯ ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ และสมาคมอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์อาหาร
นมไทย ภายใต้แนวคิด milk for all เพื่อรณรงค์ให้คนไทยทุกวัยด่ืมนมโค 1-2 แก้ว/วัน เป็นประจ า 
ดังนั้นจึงมีความเป็นไปได้ท่ีอุตสาหกรรมนมในประเทศไทยจะเติบโตสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง นอกจาก
ภาครัฐจะรณรงค์ให้ประชาชนด่ืมนมแล้ว ภาคเอกชนก็จ าเป็นท่ีจะต้องปรับปรุงนมให้ตอบโจทย์
ผู้บริโภคมากขึ้น ซึ่งงานวิจัยได้สรุปปัจจัยส าคัญท่ีท าให้ด่ืมนมนอกเหนือไปจากการด่ืมนมเพื่อสุขภาพ
แล้วนั้น ผู้บริโภคยังต้องการสารอาหารท่ีครบถ้วน ด่ืมนมแล้วให้ความรู้สึกอิ่มท้อง และสามารถ
ทดแทนมื้ออาหารได้ 

สินค้ากลุ่มนมท่ีมีวางจ าหน่ายในปัจจุบัน นอกจากนมพร้อมดื่มบรรจุกล่อง หรือ ขวดท่ีมี
วางจ าหน่ายในช่องทางต่าง ๆ แล้วอีกธุรกิจท่ีน่าสนใจคือ ร้านคาเฟ่นม ท่ีชูจุดเด่นเป็นสินค้าท่ีท าจาก
นมสด ซึ่งในประเทศไทย มีรูปแบบท่ีหลายหลาย ต้ังแต่ รถเข็น ร้านคีย์ออส (kiosk) ท่ีเน้นการขาย
แบบ Grab and go ไม่มีท่ีนั่งรับประทาน จนพัฒนาไปเป็นร้านคาเฟ่ขนาดเล็กและขนาดใหญ่ ตามล าดับ 
โดยสัดส่วนร้านค้าท่ีเป็นรถเข็นมีปริมาณสูงท่ีสุด ซึ่งต้ังขายอยู่ท่ัวไปในตลาดและแหล่งชุมชน โดยมีเมนู
หลักท่ีมีขายเหมือนกันคือ นมสดร้อนและเย็น ควบคู่ไปกับขนมปังนึ่งหรือปิ้ง พร้อม dipping หรือ 
topping ต่าง ๆ หรือบางร้านท่ีมีเมนูท่ีหลากหลายมากขึ้นก็จะขายเป็นนมปั่นท่ีเสิร์ฟพร้อมกับ ท็อปปิ้ง 
อาทิเช่น คอร์นเฟลก ซอสช็อคโกแลต ขนมปังกรอบ เยลล่ี ฯลฯ ท่ีรู้จักกันในช่ือ ปังเย็น โดยท็อปป้ิงท่ี
เลือกใช้ก็จะมีการเติมลงไปมากน้อยแล้วแต่ร้านแต่ละร้านจะน าเสนอให้กับลูกค้าท่ีมาใช้บริการ 

 
1.2 แนวคิดของธุรกิจ 

 
จากความต้องการของลูกค้าที่ต้องการบริโภคนมเพื่อสุขภาพ มีสารอาหารครบถ้วน 

ด่ืมแล้วอิ่มท้องสามารถรับประทานทดแทนเป็นมื้ออาหารได้ จึงท าให้มีแนวคิดท่ีจะสร้างร้าน คาเฟ่นม
ผลไม้เพื่อสุขภาพ ท่ีชูจุดขายในเรื่องของสุขภาพในด้านต่าง ๆ  เช่น  ช่วยในเรื่องระบบการขับถ่าย 
ช่วยบ ารุงสมอง และบ ารุงร่างกายและผิวพรรณ โดยการน าแหล่งของสารอาหารอื่น ๆ มาผสมผสาน
เพื่อสร้างเป็นจุดขายท่ีแตกต่างจากท้องตลาด โดยใช้ผักและผลไม้ รวมท้ังโปรตีนเสริม และสารเสริม
อื่น ๆ มาช่วยท าให้นมมีสารอาหารท่ีครบถ้วนและมีพลังงานเพียงพอสามารถด่ืมเพื่อทดแทนมื้ออาหาร
ได้ นอกจากสินค้าท่ีเป็นเครื่องด่ืมนมแล้วจะมีเมนูของหวานท่ีผลิตมาจากนมและผลไม้ด้วย ส าหรับใน
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ส่วนของร้านจะตกแต่งให้มีความเป็นธรรมชาติ เน้นใช้สีเขียว สีน ้าตาลจากไม้ และสีฟ้า เพื่อให้รู้สึก
ผ่อนคลาย พร้อมท้ังส่ิงอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้าท้ังท่ีนั่งรับประทาน นอกจากนั้น เนื่องจาก
ต้องการท าให้ร้านสามารถต่อยอดเพื่อเปิดสาขาได้ในอนาคต จึงมีแนวคิดท่ีจะท าธุรกิจในรูปแบบ O2O 
Platform โดยจะมีเมนูนมท่ีสามารถส่ังซื้อผ่านช่องทางออนไลน์เพื่อส่งถึงบ้านได้และมีการท า
การตลาด และน าเสนอคุณค่าของแบรนด์ผ่านทางช่องทางออนไลน์ เพื่อท าให้มีฐานลูกค้าท่ีกว้างขึ้น
กว่าการหาลูกค้าจากทางหน้าร้านในพื้นท่ีเพียงอย่างเดียว  

 
1.3 รูปแบบการด าเนินธุรกิจ (Business Model Canvas) 

 
1.3.1 คุณค่าของผลิตภัณฑ์ (Value Propositions)  

คุณค่าของผลิตภัณฑ์ คือ เครื่องด่ืมจากนมสดท่ีดีต่อสุขภาพและมีสารอาหาร
ครบถ้วน และมีความหลากหลาย ลูกค้าสามารถเลือกรสชาติและคุณค่าของสารอาหารได้ตามความ
ต้องการของลูกค้าท่ีต้องการด่ืมเพื่อบ ารุงสุขภาพในด้านต่าง ๆ ท่ีมีท้ังในรูปแบบใส่แก้วและด่ืมทันที 
และรูปแบบท่ีบรรจุขวดขายให้กับลูกค้าท่ีซื้อไปเก็บไว้ทานท่ีบ้านได้ นอกจากเครื่องด่ืมนมเพื่อสุขภาพ
ก็ยังมีให้บริการของหวานเพื่อสุขภาพท่ีเป็นการผสมผสานระหว่างระหว่างผลิตภัณฑ์จากนมและผลไม้ 
โดยอาหารและเครื่องด่ืม  ทางร้านจะมีการให้บริการท้ังในรูปแบบนั่งทานในร้าน (dine in) การซื้อ
กลับบ้าน (take home) และบริการจัดส่งถึงบ้าน (delivery) ผ่านแอปพลิเคชัน เช่น Lineman และ 
Grab food ส าหรับลูกค้าท่ีใช้บริการนั่งทานท่ีร้าน ก็จะได้รับความสะดวกสบายท้ังจากท่ีนั่งท่ีเน้น
ความสบาย บรรยากาศท่ีเป็นธรรมชาติ และส่ิงอ านวยความสะดวกท้ัง WIFI และจุดชาร์ตอุปกรณ์
ไฟฟ้า ในด้านการบริการนั้นจะมีการจัดพื้นท่ีการบริการท่ีสะดวกกับลูกค้าท่ีเน้นการนั่งรับประทาน
อาหาร และ Grab and go มีการแบ่งพื้นท่ีท่ีนั่ง ในรูปแบบนั่งเด่ียว นั่งกลุ่ม และท่ีนั่งแบบ co-working 
ซึ่งลูกค้านอกจากจะรับประทานอาหารและเครื่องด่ืมท่ีดีต่อสุขภาพจากนม แล้วยังสามารถเพลิดเพลิน
กับบรรยากาศภายในร้าน สามารถนัดพบปะสังสรรค์ นัดประชุมย่อย และสามารถนั่งท างานในร้านได้  

1.3.2 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Target Market)  
กลุ่มเป้าหมายหลักของธุรกิจ คือ กลุ่มนักศึกษา และวัยท างานท่ีอยู่ในช่วงอายุ

ระหว่าง 18-45 ปี ท้ังเพศหญิงและชาย มีรายรับปานกลางค่อนสูง ซึ่งมีกิจกรรมด้านการออกก าลังกาย 
การพบปะสังสรรค์กับเพื่อน ๆ  รวมท้ังนิยมชอบท างานหรืออ่านหนังสือนอกสถานท่ี มีการใช้ social 
media และติดตาม Influencer ต่าง ๆ ท่ีช่ืนชอบ มีความใส่ใจในเรื่องของอาหารท่ีดีต่อสุขภาพและ
สารอาหารท่ีมีอยู่ในอาหาร ช่ืนชอบผักและผลไม้ รวมท้ังเป็นคนท่ีไม่ช่ืนชอบการด่ืมกาแฟหรือกลุ่ม
เครื่องด่ืมท่ีมีคาเฟอีน  ส่วนกลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มลูกค้าครอบครัวท่ีมีเด็ก อายุระหว่าง 25-40 ปี 
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ท่ีมีกิจกรรมร่วมกันในวันหยุด เช่นการซื้อของหรือการทานอาหารร่วมกันในวันหยุด สนใจดูแลสุขภาพ 
และใส่ใจดูแลลูกเป็นอย่างมากในเรื่องอาหารการกิน และสารอาหารท่ีครบถ้วนส าหรับเด็ก 

1.3.3 ช่องทางการขาย (Channels) 
การขายสินค้าช่องทางหลักคือ การมีหน้าร้านในรูปแบบของคาเฟ่ โดยสนใจท่ีจะ

เปิดในห้างสรรพสินค้าท่ีมีกลุ่มเป้าหมายอยู่ และมีช่องทางการจัดจ าหน่ายแบบเดลิเวอร์รี่ผ่านแอป
พลิเคชัน เช่น Lineman และ Grab food 

1.3.4 สร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relations)  
มีการบริการหน้าร้านท่ีเน้น service mind น าเสนอเรื่องราวของแบรนด์ และ

คุณค่าของสินค้า รวมท้ังแนะน าสินค้าท่ีเหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า มีระบบบัตรสมาชิกผ่าน 
line official account เพื่อสะสมแต้มรับของท่ีระลึกจากทางร้าน หรือแลกรับส่วนลด หรือ สินค้าฟรี 
ในโอกาสต่อไป นอกจากนั้นเพื่อให้การบริการของพนักงานในร้านสามารถสร้างความประทับใจและ
เข้าถึงได้ จึงมีระบบการให้คะแนนความพึงพอใจเพื่อน าข้อติชมมาปรับปรุงการบริการในครั้งต่อไป  

1.3.5 รูปแบบของรายได้ (Revenue Streams)  
รายได้หลักของธุรกิจอยู่ในรูปแบบของเงินสดจากการขายอาหารท่ีเป็นเครื่องด่ืม

จากนมและของหวาน ท้ังในช่องทางหน้าร้านและบริการจัดส่ง ผ่านแอปพลิเคชันต่าง ๆ  เช่น  
Lineman และ Grab 

1.3.6 ทรัพยากรที่ส าคัญ (Key Resources)  
เนื่องจากเมนูของทางร้านเน้นในแง่ของนมสดเพื่อสุขภาพท่ีมีความแตกต่างจาก

คู่แข่งดังนั้นส่งท่ีส าคัญท่ีจะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้มี 3 ส่วน คือ  
1) วัตถุดิบท่ีดีและมีคุณภาพ คือ นมสดผง ผักและผลไม้สด รวมท้ังสารเสริม 

ต่าง ๆ ท่ีจะน ามาใช้ ซึ่งจะต้องมีคุณภาพและมีความปลอดภัย 
2) ระบบการอบรมพนักงานท่ีปฏิบัติงานหน้าร้าน จ าเป็นท่ีต้องจัดเตรียมคู่มือใน

การบริหารจัดการร้านท้ังหมด 4 ด้าน คือ ด้านการจัดการวัตถุดิบและการตรวจเช็คคุณภาพของ
วัตถุดิบ, ด้านการปรุงอาหารและจัดแต่งสินค้าเพื่อขาย, ด้านข้อมูลสินค้าและคุณประโยชน์ของสินค้า
เพื่อให้พนักงานขายเรียนรู้ และด้านการปฏิบัติงานและการบริการลูกค้า  

3) การบริหารทรัพยากรบุคคล จ าเป็นต้องมีการสรรหาพนักงานและการ
คัดเลือกพนักงานท่ีมีศักยภาพในการเรียนรู้และการให้บริการเพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ 

1.3.7 พันธมิตร (Key Partners) 
ธุรกิจร้านนมเพื่อสุขภาพนั้นจ าเป็นต้องมีพันธมิตรในหลาย ๆ ด้านเพื่อให้การ

ด าเนินธุรกิจราบรื่นและเติบโตต่อไปได้ มีดังนี้ 
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1) Supplier ในการจัดส่งวัตถุดิบ เนื่องจากเป็นร้านนมท่ีให้ความส าคัญในเรื่อง
โภชนาการและความสดใหม่ ดังนั้น จึงต้องมีผู้จัดส่งผลไม้และวัตถุดิบสดต่าง ๆ ให้กับทางร้าน  

2) เจ้าของพื้นท่ี (Land Lord) ท่ีให้เราเช่าพื้นท่ี ซึ่งนอกจากจะต้องมีการตกลง
ท าสัญญาในระยะเวลาท่ีเหมาะสมแล้วจะต้องสร้างสัมพันธ์อันดีเพื่อสามารถต่อสัญญาและท าธุรกิจได้
อย่างต่อเนื่อง 

3) ผู้ให้บริการแอปพลิเคชันเดลิเวอรี่ (Food Delivery Application) เพื่อเป็น
การขยายช่องทางและเพิ่มจ านวนลูกค้าท่ีใช้บริการของทางร้าน จึงจ าเป็นต้อง plug in ร้านเข้าเป็น
ผู้ขายในแอปพลิเคชัน food delivery ต่าง ๆ อาทิเช่น Lineman และ Grab food 

4) ผู้ให้บริการจัดส่งสินค้าแบบควบคุมอุณหภูมิ (cold chain logistic) เพื่อใช้
ในการจัดส่งสินค้านมบรรจุขวดให้กับลูกค้าส าหรับการรับประทานท่ีบ้าน 

5) ผู้ให้บริการด้านการจัดท าส่ือและการตลาดเพื่อประชาสัมพันธ์ร้าน เนื่องจาก
ต้องการให้ร้านสามารถขยายการขายได้กว้างกว่าการเน้น Traffic จากพื้นท่ีต้ังร้าน  และสามารถต่อ
ยอดเปิดสาขาได้ในอนาคต  ดังนั้น จึงต้องมีการท าธุรกิจในรูปแบบ O2O platform คือการมีหน้าร้าน
ส าหรับการขายให้กับลูกค้า และมีช่องทางออนไลน์ในการท าส่ือประชาสัมพันธ์ความเป็นตัวตนของ 
แบรนด์และการจ าหน่ายสินค้าท่ีสามารถจัดส่งผ่านบริการขนส่งได้  

1.3.8 กิจกรรมหลักธุรกิจ (Key Activities) 
ธุรกิจร้านนมเพื่อสุขภาพเป็นการด าเนินกิจการผ่านหน้าร้านเป็นหลักซึ่งมี

กิจกรรมดังนี้ 
1) การขายผ่านทางหน้าร้าน โดยเมนูหลักคือเครื่องด่ืมท่ีท ามาจากนมและผลไม้

ร่วมกับสารอาหารเสริมชนิดต่าง ๆ ซึ่งเป็นเมนูซิกเนเจอร์ของทางร้าน ร่วมกับของหวานท่ีท าจากนม
และผลไม้ 

2) การขายผ่านช่องทาง food delivery และการซื้อกลับบ้าน (take home) ท่ี
มีรูปแบบการบรรจุอาหารท่ีสามารถจัดส่งได้และมีความปลอดภัยในระหว่างการขนส่ง 

3) การขายผ่านช่องทาง social media เนื่องจากในร้านจะมีเมนูนมสดบรรจุ
ขวดท่ีสามารถซื้อแล้วจัดส่งไปทานท่ีบ้านได้ ดังนั้นจึงต้องรับออเดอร์ผ่านช่องทาง social media หลัก 
คือ Facebook, Line และ Instagram  

1.3.9 ต้นทุนกิจการ (Cost Structure) 
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน  คือ  เงินลงทุนต้ังต้น (capital expenditure) ต้นทุนขาย 

(cost of goods sold, Cogs) และค่าใช้จ่าย (expense)  
1) เงินลงทุนต้ังต้น คือ ค่าออกแบบก่อสร้างตกแต่งร้าน ค่ามัดจ าพื้นท่ีเช่า ค่าท า

สัญญา ค่าอุปกรณ์ครัว และเฟอร์นิเจอร์ในร้าน ฯลฯ 
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2) ต้นทุนขาย คือ ค่าวัตถุดิบ ส่วนประกอบอาหาร และค่าจัดส่งสินค้า  
3) ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (Selling, General & Administrative 

Expenses, SG&A) ค่าใช้จ่ายพนักงานขาย ค่าใช้จ่ายบริหาร ค่าใช้สาธารณูปโภค ค่าการตลาด 
รวมทั้งค่าใช้จ่ายอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวข้อง 

 
1.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

 
จากสภาพแวดล้อมท่ีเปล่ียนแปลงไปท าให้ผู้บริโภคคนไทยใส่ใจกับการดูแลสุขภาพมากขึ้น 

โดยเน้นรับประทานอาหารท่ีเป็นผักและผลไม้มากขึ้นรวมท้ังยังเลือกเครื่องด่ืมท่ีมีสารอาหารและเป็น
ประโยชน์ต่อร่างกาย นมเป็นเครื่องด่ืมท่ีมีสารอาหารและดีต่อร่างกาย โดยในปัจจุบันประเทศไทยมี
ปริมาณการบริโภคนมต่อคนต่อปียังต ่ากว่าค่าเฉล่ียท่ัวโลก ท าให้เกษตรผู้เล้ียงโคนมประสบกับภาวะ
น ้านมดิบล้นตลาดอยู่อย่างสม ่าเสมอ ซึ่งจากผลวิจัยพบว่า คนไทยยังคงมองว่า นมเป็นเพียงอาหาร
หรือเครื่องด่ืมทางเลือก ไม่ใช่ส่ิงท่ีต้องด่ืมเป็นประจ า ประกอบกับรสชาติของนมท่ีอาจจะทานยาก
ส าหรับเด็กและผู้ใหญ่ ท่ีแม้ว่าทางผู้ผลิตนมพร้อมด่ืมจะพยามปรับแต่งรสชาติให้สามารถด่ืมได้ง่ายข้ึน
แต่ก็ยังไม่ท าให้ตัวเลขการด่ืมนมของคนไทยมากขึ้น  

จากแนวโน้มการบริโภคของคนไทยทางผู้ศึกษาจึงเห็นว่าหากน าสินค้านมมาท าการ
พัฒนาโดยการผสมผสานกับผลไม้เพื่อให้มีสารอาหารและรสชาติท่ีทานได้ง่าย โดยและส่ือสารในแง่
ของคุณประโยชน์ท่ีจะได้ในแต่ละเมนู อาทิเช่น นมกล้วย ช่วยเพิ่มพลังงานและระบบการขับถ่าย และ
มีการก ากับค่าพลังงานไว้ให้แต่ละเมนู รวมท้ังการใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติท่ีคัดสรรพิเศษต้ังแต่ นมสด
ผงคุณภาพสูง ผลไม้สด รวมท้ังสารปรุงรสท่ีเน้นสุขภาพและไม่ใช้น ้าตาลในการปรุงรส จะท าให้
ผู้บริโภคหันมาบริโภคนมมากขึ้น เพราะได้ท้ังรสชาติท่ีอร่อยและได้สุขภาพ สามารถด่ืมและได้
สารอาหารทดแทนมื้ออาหารได้ รวมท้ังร้านยังมีการบริการท่ีตอบโจทย์ของลูกค้าอย่างครบถ้วนใน
เรื่องส่ิงอ านวยความสะดวกและความสบายส าหรับการนั่งทานในร้าน สามารถซื้อกลับบ้าน หรือ ส่ัง
สินค้าผ่านแอปพลิเคชัน delivery และส่ังซื้อผ่านช่องทาง social media และใช้บริการจัดส่งสินค้าได้   

 
1.5 ขอบเขตของแผนธุรกิจ 
 

ธุรกิจท่ีก าลังศึกษาเป็นคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพท่ีชูจุดเด่นในด้านการน าผลไม้และ
สารอาหารต่าง ๆ เสริมลงไปโดยสร้างเมนูท่ีมีลักษณะจ าเพาะของร้าน และส่ือสารในแง่ของ
คุณประโยชน์ของแต่ละเมนูในรูปของสารอาหาร คุณประโยชน์ และค่าพลังงาน โดยออกแบบสินค้าให้
มีลักษณะ 3 รูปแบบ  คือ  นมสดปั่นร่วมกับผลไม้ในรูปแบบทานทันที (fruit milk shake), นมผลไม้

Ref. code: 25636202030992VTI



8 
 

บรรจุขวดส าหรับซื้อไว้แช่เย็นรับประทานท่ีบ้าน, ของหวานท่ีมีส่วนประกอบหลัก จากนม ชีส โยเกิร์ต 
ไอศกรีม และผลไม้  

ร้านเลือกท าเลท่ีต้ังท่ีมีลูกค้าสัญจรไปมาในปริมาณมาก โดยเลือกท าเลในห้างสรรพสินค้า
ท่ีมีกลุ่มลูกค้าในวัยเรียนและวัยท างานท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก ในเขตกรุงเทพมหานคร และ
ปริมณฑล โดยเลือกห้างสรรพสินค้าท่ีมีช่ือเสียงและเป็นท่ีรู้จักสามารถต่อยอดสร้างแบรนด์และขยาย
สาขาต่อได้ในอนาคต โดยร้านจะออกแบบให้ตอบโจทย์ของลูกค้า 4 กลุ่ม คือ ลูกค้าซื้อ กลับบ้าน 
ลูกค้าท่ีนั่งทานในร้านแบบปกติ  ลูกค้าท่ีเข้ามานั่งท างานใช้พื้นท่ีแบบ co-working และลูกค้าท่ีส่ังซื้อ
และจัดส่งผ่านขนส่งหรือ delivery  

ขอบเขตการศึกษา จะมุ่งเน้นไปท่ีการศึกษาปัจจัยต่างท้ังปัจจัยภายนอก ท่ีเกี่ยวข้องกับ
สภาพเศรษฐกิจ สังคม และส่ิงแวดล้อม แนวโน้มผู้บริโภค และคู่แข่งในอุตสาหกรรม ส าหรับปัจจัย
ภายในจะเน้นการสร้างแบรนด์ร้านจากผลิตภัณฑ์ การสร้างกลยุทธ์ทางธุรกิจ กลยุทธ์การตลาด 
การบริหารจัดการ supply chain ของสินค้า การบริหารงานและการบริการหน้าร้าน (operation and 
service) การบริหารจัดการงานบุคคล รวมท้ังการศึกษาถึงเงินลงทุนและความคุ้มค่าของการลงทุน 
และการตั้งเป้าหมายของธุรกิจในระยะส้ันและระยะยาว  

1. Café คือ ร้านท่ีการบริการผสมผสานในรูปแบบ “ภัตตาคาร” และ “บาร์” โดย
ให้บริการเครื่องด่ืมและอาหาร หรือของหวาน หรือ อย่างใดอย่างหนึ่ง หรือ หลาย ๆ อย่างรวมกัน 

2. Grab and go คือ พฤติกรรมของลูกค้าท่ีมีการซื้อสินค้าและน าสินค้ากลับบ้าน 
3. Dine in คือ พฤติกรรมของลูกค้าท่ีมีการซื้อสินค้าและนั่งทานในร้าน 
4. O2O platform คือ รูปแบบการท าธุรกิจโดยใช้ 2 ช่องทางขายแบบส่งเสริมกัน ท้ัง

แบบ offline ท่ีมีหน้าร้าน และ online ท่ีไม่มีหน้าร้าน เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือให้กับสินค้าท่ีขาย
ออนไลน์และการประชาสัมพันธ์ของร้านและเพิ่มยอดขายผ่านช่องทาง online 

 

Ref. code: 25636202030992VTI



9 
 

บทท่ี 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก (External Analysis) 

 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอกของธุรกิจ เป็นไปเพื่อการวิเคราะห์ลักษณะของ

ธุรกิจ ประเภทของธุรกิจ มูลค่าตลาด และ คู่แข่งทางธุรกิจ โดยในการศึกษานี้จะท าการศึกษาธุรกิจท่ี
เป็นลักษณะบาร์และคาเฟ่ในประเทศไทย เพื่อน าข้อมูลท่ีได้มาใช้ประกอบในการประเมินการเติบโต
ของธุรกิจ อุปสรรคท่ีอาจเกิดขึ้นในการด าเนินธุรกิจ 
 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม (Industry Analysis) 
 

ธุรกิจร้านคาเฟ่และบาร์เป็นธุรกิจท่ีมีการเติบโตท้ังในด้านของมูลค่าธุรกิจและจ านวน 
โดยข้อมูลจาก Euromonitor ท่ีมีการศึกษาและวิเคราะห์ธุรกิจบาร์และคาเฟ่ โดยเลือกศึกษาข้อมูล
เฉพาะส่วนของคาเฟ่ (ไม่ได้จ าหน่ายเครื่องด่ืมแอลกอฮอล์) ในประเทศไทยต้ังแต่ปี 2016-2019 ตาราง
ท่ี 2.1 พบว่า จ านวนร้านนั้นมีการเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องในทุกรูปแบบธุรกิจท้ังประเภท ร้านเด่ียว และ
ร้านสาขา โดยธุรกิจคาเฟ่ท่ีเติบโตสูงสุดคือ ร้านชาและกาแฟ โดยเฉพาะร้านท่ีมีสาขา เติบโตกว่า 
65.8% ซึ่งเกิดจากการขยายสาขาของร้านอเมซอนท่ีเป็นแบรนด์อันดับ 1 ท่ีขยายสาขาอย่างรวดเร็ว
รวมทั้งร้านกาแฟสตาร์บัคท่ีมีเป้าการขยายสาขาเช่นเดียวกัน ในส่วนของร้านคาเฟ่ท่ีเป็นประเภทธุรกิจ
เดียวกันนั้นมีการขยายสาขาในอัตราท่ีใกล้เคียงกันท้ังรูปแบบร้านสาขาและร้านเดียวโดยมีการเติบโต 
13.8% และ 14.6% ตามล าดับ โดยมีจ านวนร้านท้ัง 2 ประเภทรวมกัน 3,137 สาขา 

 
ตารางท่ี 2.1 
จ านวนร้านในธุรกิจคาเฟ่ประเภทต่าง ๆ และการเติบโตของจ านวนร้าน ต้ังแต่ปี ค.ศ. 2014-2019  

รูปแบบ ประเภท 
จ านวน (ร้าน) อัตราการ

เติบโต (%) 2014 2015 2016 2017 2018 2019 

คาเฟ่ ร้านสาขา 486 515 519 533 543 553 13.8 

ร้านเด่ียว 2,254 2,314 2,369 2,440 2,512 2,584 14.6 
สมูทต้ี และ 
น ้าผลไม้บาร์ 

ร้านสาขา 88 102 107 109 112 117 33.0 

ร้านเด่ียว 337 351 365 383 401 419 24.3 

ร้านชา และ
กาแฟ 

ร้านสาขา 2,950 3,196 3,590 4,027 4,544 4,892 65.8 
ร้านเด่ียว 619 632 645 671 712 754 21.8 

ท่ีมา : Euromonitor 
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นอกจากจ านวนร้านท่ีเพิ่มมากขึ้นต้ังแต่ปี 2014-2019 ตารางท่ี 2.2 แสดงจ านวนการใช้

บริการพบว่า การเติบโตสูงขึ้นตามจ านวนสาขาท่ีเพิ่มขึ้น โดย ธุรกิจร้านชาและกาแฟ ประเภทร้าน
สาขา มีจ านวนการใช้บริการสูงท่ีสุด 211.9 ล้านครั้ง เติบโต 130.6% โดย ในขณะท่ีร้านคาเฟ่ประเภท
ร้านเด่ียว มีจ านวนการใช้บริการรองลงมาคือ 80.6 ล้านครั้ง เติบโต 4.5% 

 
ตารางท่ี 2.2 
จ านวนการใช้บริการในธุรกิจคาเฟ่และบาร์ประเภทต่าง ๆ และการเติบโตของการใช้บริการ ต้ังแต่ปี 
ค.ศ. 2014-2019  

รูปแบบ ประเภท 
จ านวนการใช้บริการ (ล้านคร้ัง) อัตราการ

เติบโต(%) 2014 2015 2016 2017 2018 2019 

คาเฟ่ 
ร้านสาขา 12.4 12.9 13.1 13.3 13.5 13.6 9.7 
ร้านเด่ียว 77.1 77.6 78.3 78.9 79.7 80.6 4.5 

สมูทต้ี และ 
น ้าผลไม้บาร์ 

ร้านสาขา 7.3 8.8 9.2 9.2 9.4 9.9 34.9 
ร้านเด่ียว 5.0 5.2 5.4 5.6 5.8 6.0 20.2 

ร้านชา และ
กาแฟ 

ร้านสาขา 91.9 110.8 132.5 161.6 202.5 211.9 130.6 
ร้านเด่ียว 13.4 13.9 14.4 14.9 15.7 16.5 23.8 

ท่ีมา : Euromonitor  
 

ในด้านของมูลค่าการขายของร้านคาเฟ่ มีการเติบโดอย่างต่อเนื่อง ตารางท่ี 2.3 แสดง
มูลค่าการขาย  พบว่า  ธุรกิจร้านชาและกาแฟ ประเภทร้านสาขา มีมูลค่าการขายสูงสุด 26.1 พันล้าน
บาท เติบโต 126.6% โดยในขณะท่ีร้านคาเฟ่ประเภทร้านเด่ียว มีมูลค่าการขายคือ 10.1 พันล้านบาท 
เติบโต 31.8%  

 
ตารางท่ี 2.3 
มูลค่าการขายธุรกิจคาเฟ่ประเภทต่าง ๆ และการเติบโตของการใช้บริการ ต้ังแต่ปี ค.ศ. 2014-2019  

รูปแบบ ประเภท 
มูลค่าการขาย (พันล้านบาท) อัตราการ

เติบโต(%) 2014 2015 2016 2017 2018 2019 

คาเฟ่ 
ร้านสาขา 1.4 1.5 1.5 1.6 1.6 1.7 18.8 
ร้านเด่ียว 7.6 8.0 8.4 8.9 9.4 10.1 31.8 

สมูทต้ี และ 
น ้าผลไม้บาร์ 

ร้านสาขา 0.8 1.0 1.1 1.1 1.1 1.2 45.2 
ร้านเด่ียว 0.3 0.4 0.4 0.4 0.4 0.5 32.1 

ร้านชา และ
กาแฟ 

ร้านสาขา 11.5 14.3 17.3 20.1 24.0 26.1 126.6 
ร้านเด่ียว 1.8 1.9 1.9 2.0 2.1 2.3 28.7 

ท่ีมา : Euromonitor  
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เมื่อสรุปข้อมูลในเชิงธุรกิจโดยวิเคราะห์ยอดขายต่อสาขา (Transaction Average, TA)

ของร้านรูปแบบต่าง ๆ กัน พบว่า ปี 2019 ร้านสมูทต้ีและน ้าผลไม้ประเภทร้านสาขาสามารถท ายอดขาย
ต่อร้านเฉล่ีย 10.54 ล้านบาท/ร้าน สูงท่ีสุด รองลงมาคือ ร้านชาและกาแฟประเภทร้านสาขาคือ 5.33 
ล้านบาท/ร้าน  และอันดับท่ี 3 คือ ร้านคาเฟ่แบบร้านเด่ียว สามารถสร้างยอดขายได้ 3.9 ล้านบาท/
ร้าน ในขณะท่ีจ านวนการใช้บริการต่อสาขา (Transaction Count, TC) พบว่า ปี 2019 ร้านสมูทต้ี
และน ้าผลไม้ประเภทร้านสาขามีจ านวนการใช้บริการต่อร้าน 84,600 ครั้ง/ร้าน สูงท่ีสุด รองลงมาคือ 
ร้านชาและกาแฟประเภทร้านสาขาคือ 43,300 ครั้ง/ร้าน และอันดับท่ี 3 คือ ร้านคาเฟ่แบบร้านเด่ียว 
31,170 ครั้ง/ร้าน ซึ่งสาเหตุท่ีร้านสมูทต้ีและน ้าผลไม้บาร์รูปแบบร้านสาขา สามารถสร้างยอดขายและ
มีจ านวนการใช้บริการต่อสาขาสูงท่ีสุด อาจเป็นเพราะว่ามีผู้เล่นในตลาดท่ีค่อนข้างน้อย และมีมูลค่า
การขายต่อช้ินท่ีสูงกว่า  โดยมีแบรนด์หลักเพียง 3 แบรนด์ ในตลาดคือ squeeze, Yenly Yours และ 
Mango Mania โดย 2 แบรนด์หลังมีจุดเด่นในเรื่องของสมูทต้ีมะม่วง ซึ่งแต่ละแบรนด์ล้วนมีราคาขาย
ต่อช้ินสูง ในขณะท่ี ร้านคาเฟ่แบบอื่น ๆ ท่ีมีคู่แข่งมากราย โดยเฉพาะร้านชาและกาแฟ ท่ีเป็นรูปแบบ
ร้านสาขาท่ีมีมากมายหลายแบรนด์ และหลากหลายระดับราคา ดังนั้นการท่ีจะท าธุรกิจเพื่อสร้าง
ยอดขายให้กับร้านคาเฟ่ จ าเป็นท่ีจะต้องสร้างรูปแบบธุรกิจท่ีมีเอกลักษณ์สามารถต่อยอดธุรกิจในการ
ขยายสาขาควบคู่กับการท าการตลาดเพื่อสร้างแบรนด์สินค้าเพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความเช่ือมั่นในสินค้า 

 
ตารางท่ี 2.4 
เปรียบเทียบมูลค่าการขายต่อสาขา และการอัตราการเติบโต ต้ังแต่ปี ค.ศ. 2015-2019  

รูปแบบ ประเภท 
สัดส่วนมูลค่าการขายต่อสาขา (ล้านบาท/จ านวนร้าน) อัตราการ

เติบโต(%) 2014 2015 2016 2017 2018 2019 

คาเฟ่ 
ร้านสาขา 2.94 2.90 2.95 2.95 3.00 3.07 4.4 

ร้านเด่ียว 3.39 3.44 3.53 3.64 3.75 3.90 15.0 

สมูทต้ี และ 
น ้าผลไม้บาร์ 

ร้านสาขา 9.65 9.98 10.06 10.03 10.21 10.54 9.2 
ร้านเด่ียว 1.03 1.02 1.04 1.05 1.06 1.09 6.2 

ร้านชา และ
กาแฟ 

ร้านสาขา 3.90 4.47 4.82 5.00 5.29 5.33 36.6 

ร้านเด่ียว 2.89 2.95 3.00 3.01 3.02 3.06 5.6 
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ตารางท่ี 2.5 
เปรียบเทียบปริมาณการใช้บริการต่อสาขา และอัตราการเติบโต ต้ังแต่ปี ค.ศ. 2015-2019 

รูปแบบ ประเภท 
สัดส่วนปริมาณการใช้บริการต่อสาขา (พันคร้ัง/จ านวนร้าน) อัตราการ

เติบโต(%) 2014 2015 2016 2017 2018 2019 

คาเฟ่ 
ร้านสาขา 25.61 25.14 25.17 24.87 24.78 24.68 -3.6 
ร้านเด่ียว 34.21 33.56 33.04 32.35 31.75 31.17 -8.9 

สมูทต้ี และ 
น ้าผลไม้บาร์ 

ร้านสาขา 83.39 86.41 85.87 84.41 84.32 84.63 1.5 

ร้านเด่ียว 14.91 14.86 14.79 14.66 14.53 14.41 -3.4 

ร้านชา และ
กาแฟ 

ร้านสาขา 31.15 34.67 36.91 40.13 44.57 43.32 39.0 

ร้านเด่ียว 21.58 21.94 22.29 22.20 22.05 21.92 1.6 

 
จากข้อมูลโครงสร้างอุตสาหกรรมข้างต้น ทางผู้ศึกษาจึงได้น าผลการวิเคราะห์ดังกล่าว

มาใช้ในการประเมินธุรกิจร้านคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพโดยเลือกใช้ข้อมูลร้านคาเฟ่แบบร้านเด่ียวและ
ข้อมูลร้านสมูทต้ีและน ้าผลไม้ มาเป็นข้อมูลอ้างอิงหลักเพื่อใช้ในการประเมินความเป็นไปได้ในเชิง
ธุรกิจร้านคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพ เนื่องจากรูปแบบธุรกิจร้านคาเฟ่นมเพื่อสุขภาพ น าเสนอสินค้าท่ี
เป็นเมนูประยุกต์ระหว่างนมและสมูทต้ีผลไม้ โดยน าเสนอในรูปแบบเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ  

 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกโดยใช้ PEST Analysis 
 

ในแผนธุรกิจครั้งนี้ผู้ศึกษาใช้เครื่องมือ PEST Analysis ในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อม
ภายนอกท่ีอาจส่งผลกระทบต่อธุรกิจร้านคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพ เพื่อให้เกิดความเข้าใจปัจจัยใน
สภาพแวดล้อมต่าง ๆ โดยมีปัจจัยต่าง ๆ  คือ  การเมือง (Political Factors), เศรษฐกิจ (Economic 
Factor), สังคมและวัฒนธรรม (Social Factors), เทคโนโลยี (Technological Factors), ส่ิงแวดล้อม 
(Environment) และกฎหมาย (Legal) โดยมีการวิเคราะห์ปัจจัยต่าง ๆ ดังนี้ 

 
2.2.1 สภาพแวดล้อมทางด้านการเมืองและกฎหมาย (Political Factors) 

ปัจจัยด้านการเมืองแม้ว่าประเทศไทยจะมีการเลือกต้ังและได้รัฐบาลตามระบบ
การเมืองแบบสากลแล้ว และรัฐบาลในปัจจุบันสามารถกุมเสียงข้างมากในสภาได้ท าให้รัฐบาลมีความ
มั่นคง แต่ปัจจัยการเมืองนอกสภายังคงไม่สามารถไว้วางใจ เนื่องจากผลวิจัยจากสวนดุสิตโพลในหัวข้อ 
“ดัชนีการเมืองไทยประจ าเดือน มกราคม 2563” พบว่า ประชาชนให้คะแนนภาพรวมการเมืองเพียง 
3.88 คะแนนซึ่งตกลงติดต่อเป็นระยะเวลา 6 เดือน โดยปัญหาท่ีประชาชนส่วนใหญ่อยากให้รัฐบาล
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แก้ไข คือ เรื่องปัญหาด้านฝุ่น PM2.5 การแพร่ระบาดของโรค COVID-19 และปัญหาเศรษฐกิจ ดังนั้น
หากรัฐบาลยังไม่สามารถรับมือกับปัญหาต่าง ๆ ได้ อาจจะท าให้เกิดการปลุกระดมและมีการชุมนุม 
และส่งผลต่อต่อเสถียรภาพของรัฐบาลได้ ซึ่งการจัดการชุมนุมก็ส่งผลกระทบให้เกิดความเดือดร้อน
และความไม่สะดวกในการเดินทาง โดยเฉพาะในพื้นท่ี ๆ นิยมจัดชุมนุมในเขตเศรษฐกิจใจกลางเมือง 
หรือ ย่านส าคัญ ๆ ในกรุงเทพมหานคร ส่งผลให้จ านวนลูกค้าหายไปในย่านนั้น ๆ และส่งผลกระทบ
ต่อจ านวนนักท่องเท่ียวท่ีลดลง โดยหากสถานการณ์มีความรุนแรงก็อาจจะท าให้เกิดการชะลอการ
เดินทางหรือมาท่องเท่ียวในจุดท่ีมีความเส่ียง ดังนั้นการสร้างร้านคาเฟ่ในบริเวณท่ีมีการชุมนุมอาจจะมี
ความเส่ียงท่ีต้องหยุดกิจการช่ัวคราว ซึ่งอาจะส่งผลกระทบต่อผลประกอบการระยะส้ัน  ๆ หรือ
ร้ายแรงหากเกิดการจลาจลขึ้นก็อาจะท าให้สูญเสียทรัพย์สินได้ 

กฎหมายท่ีเกี่ยวข้องกับการเปิดกิจการร้านอาหารนั้นมีท้ังหมด 2 ส่วน คือ  
1. พระราชบัญญัติการสาธารณสุข พ.ศ. 2535 ระบุว่า ร้านอาหารจัดเป็นสถานท่ี

จ าหน่ายอาหาร อยู่ภายใต้การควบคุมดูแลของราชการส่วนท้องถิ่น ได้แก่ กรุงเทพมหานคร, เทศบาล, 
สุขาภิบาล, องค์การบริหารส่วนจังหวัด, องค์การบริหารส่วนต าบล และเมืองพัทยา  ดังนั้น  ผู้ท่ีจะ
ประกอบกิจการร้านอาหารต้องปฏิบัติตามพระราชบัญญัติการสาธารณสุข ดังนั้น ผู้ท่ีประสงค์จะ
ประกอบกิจการร้านอาหารจะต้องปฏิบัติตามพระราชบัญญัติการ สาธารณสุข โดยผู้ประกอบการกิจการ
ร้านอาหารท่ีมีพื้นท่ีร้านมากกว่า 200 ตารางเมตร ต้อง ขออนุญาตประกอบกิจการต่อเจ้าพนักงาน
ท้องถิ่น โดยใบอนุญาตจะมีอายุ 1 ปี และการต่ออายุใบอนุญาตจะต้องยื่นค าขอก่อนใบอนุญาตส้ินอายุ 

2. กฎกระทรวงสาธารณสุข เรื่องสุขลักษณะของสถานท่ีจ าหน่ายอาหาร พ.ศ. 
2561 หรือ หลักสุขาภิบาลอาหาร ซึ่งมีรายละเอียดท้ังหมด 4 หมวด ดังนี้ 

หมวด 1 เรื่องสุขลักษณะของสถานท่ีจ าหน่ายอาหาร  
หมวด 2 สถานท่ีจ าหน่ายอาหาร 
หมวด 3 เกี่ยวกับภาชนะ อุปกรณ์ ในสถานท่ีจ าหน่ายอาหาร 
หมวด 4 เกี่ยวกับผู้ประกอบกิจการ และผู้สัมผัสอาหาร และการปรับปรุงตาม

กฎกระทรวง 
3. กฎหมายแรงงาน เนื่องจากร้านคาเฟ่จ าเป็นจะต้องมีการจ้างแรงงาน  

ซึ่งกฎหมายแรงงานนั้นมีความส าคัญมากท่ีต้องปฏิบัติต่อลูกจ้างตามกฎหมายในเรื่องของการให้สิทธิ
ต่าง ๆ ซึ่งระบุไว้ในช่ือ พรบ. คุ้มครองแรงงานใน “หมวดการใช้แรงงานท่ัวไป” ท่ีได้มีการระบรุายละเอียด
สิทธิพื้นฐานของลูกจ้างไว้ อาทิเช่น เวลาการท างาน , เวลาพักระหว่างท างาน, การท างานล่วงเวลา 
และวันหยุดวันลาต่าง ๆ  
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2.2.2 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ (Economics Factors) 

จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรค COVID-19 ท่ีเริ่มมีการแพร่ระบาดต้ังแต่
เดือนพฤศจิกายน ปี 2563 และได้แพร่ระบาดไปท่ัวโลกจนครบทุกทวีป โดยองค์การอนามัยโลกได้
ประกาศให้ COVID-19 เป็นโรคระบาดครั้งใหญ่ของโลกอย่างเป็นทางการเมืองวันท่ี 11 มีนาคม 2563 
ส่งกระทบท าให้ประเทศต่าง ๆ ท่ัวโลกต้องประกาศหยุดรับเท่ียวบินระหว่างประเทศเป็นการถาวร 
เพื่อควบคุมการแพร่ระบาดของโรค ส่งผลท าให้อุตสาหกรรมการบิน การท่องเท่ียว ธุรกิจท่ีพักโรงแรม 
และธุรกิจท่องเท่ียวที่เกี่ยวเนื่องกัน ได้รับผลกระทบอย่างร้ายแรง ต้องปิดกิจการช่ัวคราว ซึ่งสถานการณ์
ดังกล่าวได้ลากยาวมาจนถึงปี 2564 และโดยจ านวนผู้ติดเช้ือท่ัวโลก ณ ส้ินเดือน มกราคม 2564 
มีจ านวนเกินกว่า 100 ล้านคน และมีผู้เสียชีวิตทะลุ 2 ล้านคน (Worldometer, 2020) 

ส าหรับผลกระทบต่อเศรษฐกิจของประเทศไทยนั้น เนื่องจากอุตสาหกรรม
การท่องเท่ียวถือเป็นรายได้หลักท่ีส าคัญโดยมีสัดส่วน 12% ของผลิตมวลรวมภายในประเทศ (GDP) 
โดยประเทศไทยมีรายได้จาการท่องเท่ียวก่อนจะเกิดสถานการณ์ COVID-19 ในปี 2562 กว่า 3.18 
ล้านล้านบาท (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2564) ซึ่งจากการท่องเท่ียวท่ีหดตัวส่งผลโดยตรงต่อธุรกิจ
หลักต่าง ๆ คือ โรงแรม ร้านอาหาร บริษัททัวร์ ร้านขายของท่ีระลึก และธุรกิจค้าปลีก โดย GDP ปี 
2563 ของไทย หดตัว 7.3% นักท่องเท่ียวต่างชาติลดลงจากเดิม 40.8 ล้านคน เหลือเพียง 9.8 ล้าน
คนในปี 2563 (eukeik.ee, Marketeeronline, 2020) ซึ่งจากสถานการณ์ทางเศรษฐกิจท่ีตกต ่าจาก
เช้ือไวรัส ส่งผลท าให้ก าลังซื้อในประเทศถดถอยลง และคนไทยระมัดระวังเรื่องการใช้จ่าย เนื่องจากไม่
มั่นใจในภาวะเศรษฐกิจของประเทศ 

ธุรกิจร้านคาเฟ่ก็ได้รับผลกระทบ โดยตรงจากมาตรการเว้นระยะห่างทางสังคม 
และการประกาศล็อคดาวน์ในหลายพื้นท่ี ท าให้ร้านคาเฟ่ไม่สามารถเปิดให้บริการการทานอาหารท่ี
ร้าน (dine-in) ได้ ท าให้ธุรกิจบริการจัดส่งถึงบ้านหรือ Delivery ผ่านแอปพลิเคชันต่าง ๆ ได้รับ
ความนิยมอย่างมาก ซึ่งร้านอาหารและคาเฟ่ทุกแห่งก็พยายามท่ีจะเปิดให้บริการ delivery ผ่านการ
ลงทะเบียนร่วมกับแอปพลิเคชันต่าง ๆ  

ส าหรับร้านคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพนั้น ต้ังเป้าหมายท่ีจะเปิดในบริเวณ
ห้างสรรพสินค้าในย่านท่ีส าคัญของกรุงเทพมหานคร ดังนั้นจึงจ าเป็นต้องเปิดบริการ delivery เพื่อให้
สอดรับกับสถานการณ์และเทรนด์ในปัจจุบัน โดยจากข้อมูลจากศูนย์เทคโนโลยีสารสนเทศภูมิศาสตร์
กรุงเทพมหานครปี 2561 พบว่ามีประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครตามทะเบียนราษฎร์ จ านวน 
5,676,648 คน  โดยมีความหนาแน่นประชาการเฉล่ียต่อพื้นท่ี 3,619 คน/ตร.กม. มีจ านวนบ้านเรือน 
2,959,524 หลัง  มีความหนาแน่นต่อบ้านคือ 1.92 คน/บ้าน ซึ่งจะเห็นได้ว่าคนกรุงเทพฯส่วนใหญ่
เป็นครอบครัวขนาดเล็ก ในส่วนของประชากรในเขตกรุงเทพจัดว่ามีรายได้เฉล่ียสูงท่ีสุดอยู่ท่ี 45,572 
บาทต่อเดือน โดยมีรายจ่าย 33,086 บาท (Thanisara GG Ruangdej, 2017) 
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ภาพท่ี 2.1 รายได้-รายจ่าย-หนี้สินเฉล่ียต่อเดือนต่อครัวเรือนปี 2558, จาก The matter 
 

2.2.3 สภาพแวดล้อมทางสังคม วัฒนธรรมและความเป็นอยู่ (Social Factors) 
ปัจจุบันอินเตอร์เน็ตได้เข้ามาเป็นส่วนส าคัญในชีวิตความเป็นอยู่คนไทย โดย

ข้อมูลผลส ารวจจากทาง ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กโทรนิค (สพธอ.) เรื่อง พฤติกรรมการใช้
อินเตอร์เน็ตของคนไทยท่ีเผยแพร่ในปี 2019 (เอกสารการแถลงผลการส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้
อินเตอร์เน็ต, 2562) รายงานว่าจากประชากรไทย 66.4 ล้านคน เป็นผู้ใช้อินเตอร์เน็ต 47.5 ล้านราย 
คิดเป็น 70% ของประชากร โดยเติบโตจากปี 2009 กว่า 150% โดยพบว่า เพศทางเลือกมีการใช้
อินเตอร์เน็ตสูงท่ีสุด 11 ชม. 20 นาที เพศชายใช้อินเตอร์เน็ต 10 ชม. 25 นาที และ เพศหญิง 10 ชม. 
17 นาที โดยกิจกรรมท่ีท าผ่านอินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด 5 อันดับแรก คือ การใช้ social media 91.2% 
รองลงมาคือ การดูหนังฟังเพลง 71.2% การค้นหาข้อมูลออนไลน์ 70.7% การรับส่งอีเมล์ 62.5% 
และการช าระเงินสินค้าและบริการ 60.6%  
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ภาพท่ี 2.2 กิจกรรมออนไลน์ยอดฮิตของคนไทย โดยส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กโทรนิค 
(สพธอ.) 

 
เมื่อวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้ social media ของคนไทย โดยข้อมูลจาก Hootsuits 

พบว่า  คนไทยใช้ social media วันละ 2 ช่ัวโมง 55 นาที  โดยแบ่งแพลตฟอร์มท่ีนิยมใช้มากท่ีสุด 
โดยจ านวน account ต่อจ านวนผู้ใช้ 10.1 account และมีการใช้ social media เพื่อท างานกว่า 
54% โดย platform social media ท่ีมีคนใช้มากท่ีสุด 5 อันดับแรก คือ Facebook, Youtube, Line, 
Facebook messenger และ Instagram  

 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.3 พฤติกรรมการใช้ social media ของคนไทย โดย Hootsuite 
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ภาพท่ี 2.4 platform social media ท่ีคนไทยใช้ โดย Hootsuite 
 

ส าหรับอุปกรณ์ท่ีคนไทยในการเข้า facebook คือ โทรศัพท์มือถือเป็นหลักกว่า 
99.3% โดยมีการใช้ควบคู่กับคอมพิวเตอร์ด้วย 18.6%  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.5 การเข้าถึง Facebook ผ่านอุปกรณ์ต่าง ๆ ของคนไทย โดย Hootsuite 
 

จากพฤติกรรมของคนไทยดังกล่าว social media และ platform ต่าง ๆ จึงเข้า
มามีอิทธิพลอย่างมากในการใช้ชีวิตประจ าวัน ท้ังการติดตามเรื่องราวท่ีช่ืนชอบผ่านจากเพจต่าง  ๆ 
การติดต่อพูดคุย หรือติดตามข่าวสารต่าง ๆ ใน Facebook, Line และ Instagram รวมทั้งการดู video 
เพื่อสาระ และความบันเทิงผ่านระบบ streaming ใน platform หลักอย่าง Youtube และการสมัคร
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เพื่อรับส่ือบันเทิงผ่านบริการของ Netflix หรือแม้กระท้ังการณรงค์หรือการขับเคล่ือนประเด็นทาง
สังคมและการเมืองท่ี social media ก็เข้ามามีอิทธิพลโดยเฉพาะใน platform ท่ีมาแรงอย่าง Twitter 

นอกจากเรื่องการน าอินเตอร์เน็ตมาใช้ในการติดต่อส่ือสารและรับชมส่ือต่าง ๆ 
แล้วยังมีพฤติกรรมอื่น ๆ  ท่ีเติบโตอย่างมากคือ  การซื้อขายส่ิงของผ่านช่องทาง online หรือ ธุรกิจ  
e-commerce ท่ีมีการเติบโตอย่างมาก โดยข้อมูลจากปี 2019 จากเดิมธุรกิจ e-commerce มีมูลค่า 
163,300 ล้านบาท ได้เติบโตสูงข้ึนเป็น 220,000 ล้านบาทในปี 2020 เติบโตข้ึน 35% (Duangphorn 
Wiriya, 2020) โดยเฉพาะจากสถานการณ์ COVID-19 นั้น เป็นตัวเร่งท าให้คนไทยหันมาซื้อ-ขาย
สินค้า ผ่าน e-commerce มากขึ้น  ซึ่งการซื้อขายผ่าน e-commerce ท าให้คนคุ้นชินกับการใช้
บริการ รับ-ส่งพัสดุ ซึ่งท าให้ธุรกิจนี้เติบโตไปพร้อมกัน โดยปี 2020 Kerry express มีการเติบโตสูง
กว่า 50%  

2.2.4 สภาพแวดล้อมทางด้านเทคโนโลยีและนวัตกรรม (Technology Factors) 
เทคโนโลยีในปัจจุบันมีการพัฒนาอย่างรวมเร็วและเข้ามาเป็นส่วนนึงใน

ชีวิตประจ าวัน โดยเฉพาะเทคโนโลยีท่ีสามารถใช้ได้กับ smartphone ต่าง ๆ ท้ังการติดต่อส่ือสารผ่าน 
platform social media การท าธุรกรรมทางการเงินผ่าน application ธนาคารบนมือถือ รวมท้ัง
wallet ต่าง ๆ ท่ีส่งผลท าให้ คนไทยสู่สังคมไร้เงินสด cashless society กิจกรรมเพื่อความบันเทิง
ต่าง ๆ ท้ัง การเล่นเกมส์ การดูหนังฟังเพลงผ่าน platform ต่าง ๆ  ท้ังบริการในรูปแบบฟรี และการ
สมัครจ่ายเงินใช้บริการรายเดือน (monthly subscription) ซึ่งเทคโนโลยีต่าง ๆ ล้วนพัฒนาเพื่อให้
สามารถกิจกรรมต่าง ๆ ได้อย่างสะดวกรวดเร็ว มีประสิทธิภาพ และมีความปลอดภัย 

ส าหรับเทคโนโลยีท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจคาเฟ่ท่ีส าคัญคือ การซื้อขายสินค้าผ่าน
ช่องทาง online ท่ีใช้ social media platform และการใช้บริการจัดส่งถึงบ้าน ผ่านช่องทาง delivery 
application บนมือถือ ซึ่งการซื้อสินค้าผ่านช่องทาง online และ delivery platform นั้นได้เติบโต
ขึ้นอย่างมากในช่วงสถานการณ์ COVID-19 ดังนั้น ร้านคาเฟ่จึงมีเล่ียงไม่ได้ท่ีจะต้องพัฒนาให้มีการ
บริการจัดส่งสินค้าไปถึงมือลูกค้า โดยจะต้องพัฒนารูปแบบการจัดส่งให้สามารถคงคุณภาพของอาหาร
และรสชาติของร้านไว้ได้ 

นอกจากการพัฒนาการส่งอาหารถึงบ้านแล้ว การพัฒนาสินค้าและบริการหน้า
ร้านก็เป็นส่ิงส าคัญเนื่องจาก ลูกค้าในปัจจุบันนิยมการแชร์กิจกรรมและประสบการณ์ต่าง ๆ ผ่าน
ช่องทาง social media โดยเฉพาะการถ่ายภาพและวิดีโอเพื่อรีวิวสินค้า  ดังนั้นสินค้าท่ีจ าหน่ายหน้า
ร้านจะต้องมีภาพลักษณ์ท่ีสวยงาม และการบริการของพนักงานจะต้องสร้างความประทับใจ เพื่อท า
ให้ลูกค้าประทับใจและชักชวนให้คนอื่น ๆ เข้ามาใช้บริการท่ีร้าน และท่ีขาดไม่ได้คือ การสร้าง
ทางเลือกในการช าระค่าสินค้าให้หลากหลายท้ังการใช้เงินสดและไม่ใช้เงินสด โดยจะต้องรับช าระด้วย 
internet banking และ wallet ผ่าน QR code หรือสามารถใช้บัตรเครดิตได้  
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2.3 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในอุตสาหกรรมโดยใช้ Porter’s Five Forces Model 
 

2.3.1 การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among 
Current Competitors): การแข่งขันกันระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกันอยู่ในระดับ
ปานกลาง 

ถึงแม้ว่า คาเฟ่นมเป็นตลาดท่ีมีคู่แข่งมากรายและมีการเปิดร้านมาก แต่ ร้านท่ีมี
สาขายังมีจ านวนไม่มาก และยังไม่มีรายใดครอบครองตลาดได้อย่างเบ็ดเสร็จ โดยสภาวะในปัจจุบันยัง
ไม่มีรายใหญ่รายใดที่มีการด าเนินกิจการและขยายสาขาแบบครอบคลุมได้ใกล้เคียงกับ คาเฟ่ชา
หรือกาแฟ โดยมีคาเฟ่นมรายใหญ่ที่มีการขยายสาขามากเพียงไม่กี่ราย   เช่น  Milk land จาก 
นมไทย-เดนมาร์ค, หนองโพ, Umm milk, Farm design และ มนต์นมสด แต่คาเฟ่นมรายใหญ่ดังกล่าว
ก็มีเมนูท่ีน้อยและไม่แตกต่างกัน โดย Milk land และหนองโพ เน้นการขายนมสดปั่นร่วมกับท็อปปิ้ง 
(milk shake) รวมท้ังมีเมนูกาแฟ ชาใส่นม และ soft cream ร้าน Umm milk ท่ีมีการขายไอศกรีม
เป็นหลัก และ มนต์นมสดท่ีขายนมคู่กับขนมปังเป็นหลัก นอกจากนั้นร้านแบรนด์ใหญ่ต่าง ๆ ยังมี
สาขาจ านวนไม่มากโดยรายใหญ่ท่ีสุดคือ Milk land มีสาขารวมกัน 176 สาขา (ข้อมูลส้ินปี 2019) ซึ่ง
ส่วนใหญ่เป็นสาขาท่ีมีขนาดเล็กและเมนูท่ีไม่หลากหลายโดยเน้นเป็นเมนูนมปั่นเป็นหลัก นอกจากราย
ใหญ่แล้วก็ยังมีรายย่อย ๆ ท่ีเป็นร้านเด่ียวและร้านสาขาท่ีมีจ านวนไม่กี่สาขา โดยส่วนใหญ่แล้วก็ยัง
เน้นเป็นเมนูนมสดและขนมปังปิ้งเป็นหลัก ซึ่งทางผู้ศึกษามีความเห็นว่า หากสามารถสร้างจุดขายท่ี
โดดเด่นกว่าคู่แข่งได้ ก็สามารถท่ีจะเติบโตและมีท่ียืนในตลาดคาเฟ่นมได้ 

2.3.2 อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers): อ านาจ
การต่อรองของผู้ผลิตอยู่ในระดับต ่า 

ปัจจุบันวัตถุดิบท่ีเป็นน ้านมดิบยังเป็นสินค้าท่ีมีปริมาณ supply มากกว่า demand 
เนื่องจากคนไทยยังมีการบริโภคนมท่ีน้อย ท าให้เกิดปัญหาเรื่องน ้านมล้นตลาดอยู่บ่อยครั้ง ดังนั้น 
ตลาดน ้านมดิบ หรือ น ้านมสด ซึ่งส่งผลต่อสินค้านมผงท่ีมีราคาไม่แพง จึงเป็นตลาดท่ีผู้ซื้อมีอ านาจ
ต่อรองท่ีสูงกว่า อีกท้ังนมสดท่ีแปรรูปเป็นผงก็มีร้านจ าหน่ายมากมาย โดยหากสามารถสร้างตลาดและ
มีปริมาณการส่ังซื้อท่ีมากเพียงพอก็จะท าให้ต้นทุนวัตถุดิบในการผลิตสินค้าถูกลง อีกท้ัง คาเฟ่นมท่ีผู้
ศึกษามีแนวคิดในการด าเนินธุรกิจเป็นคาเฟ่ท่ีใช้ผลไม้สดหรือแช่แข็งร่วมด้วย ซึ่งผลไม้ก็มีผู้ค้ามากราย
ท าให้ผู้ซื้อยังคงมีอ านาจในการต่อรองสูง นอกจากวัตถุดิบสดท่ีน ามาใช้ในร้านแล้ว สารเสริมอื่น ๆ ท่ี
สนใจ อาทิเช่น whey protein วิตามิน หรือ สารสกัดต่าง ๆ จากพืช แม้จะเป็นตลาดสินค้าแปรรูปท่ี
มีราคาค่อนข้างสูง แต่เนื่องจากใช้ในปริมาณท่ีไม่มากและมีผู้ค้ามากรายก็ท าให้มีตัวเลือกในการจัดซื้อ
สารเสริมต่าง ๆ เหล่านี้ได้มาก  
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2.3.3 อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Customers): อ านาจ

การต่อรองของผู้ซ้ืออยู่ในระดับสูง 
เนื่องจากคาเฟ่นมเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขันปานกลางท่ีร้านท่ีมีจุดขายยังสามารถ

ต้ังราคาได้โดยท่ีไม่ต้องเทียบเคียงกับคู่แข่งนักส าหรับเมนูท่ีมีเอกลักษณ์และแตกต่าง เช่น นมปั่น 
และท็อปปิ้ง แต่อย่างไรก็ตามเนื่องจากเป็นคาเฟ่นม จึงมักจะต้องมีเมนูพื้นฐาน อย่างนมสดเย็นและ
ร้อน ท่ีราคาแต่ละแห่งจะไม่แตกต่างกัน ซึ่งการยอมรับของผู้บริโภคท่ัวไปต่อสินค้านมคือราคาไม่แพง 
ดังนั้น จึงอาจจะต้ังราคาสูงมากไม่ได้ในสินค้าพื้นฐาน ซึ่งท าให้ผู้ซื้อมีอ านาจต่อรองสูง โดยคาเฟ่นม
ส่วนใหญ่จะต้ังราคาท่ีใกล้เคียงกันในเมนูพื้นฐาน  เช่น  เครื่องด่ืมนมมีช่วงราคา 35-50 บาท หรือ
ไอศกรีม soft cream อยู่ท่ี 19 บาท เป็นต้น  ส าหรับเมนูพิเศษหรือเมนูท่ีมีความแตกต่างท่ีเป็นนมปั่น 
(Milk Frappe) มักจะสามารถท าราคาได้สูงขึ้น โดยบางร้านท่ีมีจุดขายสามารถท าราคาได้ถึงแก้วละ
มากกว่า 100 บาท ดังนั้นหากจะสร้างธุรกิจ คาเฟ่นมจ าเป็นจะต้องสร้างความแตกต่างและการบริการ
ท่ีดีเพื่อเพิ่มมูลค่าให้กับกิจการ 

2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าหรือบริการทดแทน (Threat of Substitute Product 
and Services): ภัยคุกคามจากสินค้าหรือบริการทดแทนอยู่ในระดับสูง 

ธุรกิจคาเฟ่นมเป็นหนึ่งในธุรกิจคาเฟ่ท่ีเน้นเครื่องด่ืมดังนั้นจึงมีสินค้าทดแทนใน
กลุ่มเครื่องด่ืมมาก โดยเฉพาะคาเฟ่ หรือร้านท่ีเน้นขายเครื่องด่ืมอย่าง คาเฟ่ชาและกาแฟ ร้านชานม
ไข่มุก หรือ ร้านน ้าผักผลไม้ปั่นเป็นต้น ซึ่งการเลือกบริโภคเครื่องด่ืมก็ขึ้นอยู่กับความต้องการของลูกค้า
เป็นหลักท่ีเปล่ียนแปลงไปตามความอารมณ์และความนิยมในแต่ละยุคสมัย นอกจากนั้นยังขึ้นกับ
วัตถุประสงค์ในการใช้บริการเช่น ต้องการท่ีนั่งและส่ิงอ านวยความสะดวกหรือไม่ หากคาเฟ่นมท่ีเน้น
นั่งท างานได้และมีส่ิงอ านวยความสะดวกจะมีน้อย แต่ถ้าเป็นร้านนมท่ัวไปท่ีเน้นขายสินค้าและ
เครื่องด่ืมนมเพียงอย่างเดียวก็จะคู่แข่งและบริการทดแทนจ านวนมากท้ังแบรนด์ใหญ่และแบรนด์เล็ก 

2.3.5 ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Threat of New Entrance): ภัยคุกคาม
จากผู้แข่งขันหน้าใหม่อยู่ในระดับปานกลาง 

เนื่องจากธุรกิจคาเฟ่นั้นยังคงมีการเติบโตและมีมูลค่าทางเศรษฐกิจสูง ดังนั้นจึงมี
ผู้เล่นหน้าใหม่เข้ามาในตลาดอย่างต่อเนื่อง โดยมีผู้เล่นหน้าใหม่ท่ีอยากจะเปิดคาเฟ่ตลอดเวลา
โดยเฉพาะร้านเด่ียวท่ีเป็นแบรนด์ใหม่ ซึ่งมักจะต้ังอยู่ตามแหล่งท่ีใกล้สถานศึกษา โรงเรียนและ
มหาวิทยาลัย หรือสถานท่ี ๆ วัยรุ่นมารวมตัวกัน เมื่อวิเคราะห์ลงไปถึงขนาดของร้าน ๆ ผู้เล่นหน้าใหม่
ส่วนใหญ่จะเน้นเปิดร้านนมท่ีมีขนาดเล็กหรือเป็นในลักษณะ kiosk แบบไม่มีท่ีนั่ง เนื่องจากลงทุนน้อย 
ซึ่งมักจะเป็นการซื้อ Franchise จากแบรนด์ใหญ่มาเปิด แต่ในส่วนคาเฟ่นมท่ีเป็นร้านเด่ียว พร้อมท่ีนั่ง
ท างานและมีส่ิงอ านวยความสะดวกค่อนข้างจะมีน้อยเนื่องจากใช้เงินทุนในการด าเนินธุรกิจมาก  
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ตารางท่ี 2.6 
สรุปการวิเคราะห์แรงกดดันจากปัจจัยภายนอกท้ัง 5 (Five Force Model) 

ปัจจัยภายนอก ระดับ 
การแข่งขันกันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry Among Current Competitors) ปานกลาง 
อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers)  ต ่า 
อ านาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers)  สูง 
ภัยคุกคามจากสินค้า/บริการทดแทน (Threat of Substitute Product and Services)  สูง 
ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันหน้าใหม่ (Threat of New Entrance) ปานกลาง 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่ง (Competitors Analysis) 
 

เพื่อให้สามารถเห็นภาพรวมของคู่แข่งในตลาด จึงต้องมีการศึกษาข้อมูล เพื่อวิเคราะห์
หาจุดดีและจุดด้อยของคู่แข่งในตลาด เพื่อน ามาปรับใช้ในการพัฒนาสินค้าและบริการ และสร้างจุด
ขายท่ีเป็นเอกลักษณ์ของร้าน โดยในแผนธุรกิจครั้งนี้ทางผู้ศึกษาได้สนใจท่ีจะเปิดร้านค้าใน
ห้างสรรพสินค้าท่ีมีคนจ านวนมากรวมตัวกัน เพื่อท่ีจะสร้างยอดขาย สร้างแบรนด์คาเฟ่ให้เป็นท่ีรู้จัก
เพื่อต่อยอดธุรกิจในอนาคตโดยผู้ท าการศึกษาได้ ท าการส ารวจพื้นท่ี ๆ น่าสนใจโดยมีหลักเกณฑ์คือ  

1. อยู่ในพื้นท่ีกรุงเทพฯ ซึ่งเป็นพื้นท่ี ๆ คนอยู่อย่างหนาแน่นท้ังในเขตกลางเมืองและ
ชานเมือง  

2. อยู่ในพื้นท่ีห้างสรรพสินค้าท่ีมี traffic ท่ีดี ไม่ไกลจากสถานศึกษา และเดินทางได้
สะดวก  

ซึ่งจากการเดินส ารวจพื้นท่ีท าให้ผู้ศึกษาสนใจท่ีจะเปิดร้านในห้างสรรพสินค้า เซ็นทรัล
ลาดพร้าว เนื่องจากเป็นห้างท่ีใกล้กับเขตธุรกิจ และชุมชนขนาดใหญ่ ท้ังแนวราบและแนวสูง มี
กลุ่มเป้าหมายในช่วงอายุ 18-45 ปี อยู่ใกล้สถานศึกษา คือ มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ สามารถ
เดินทางได้สะดวกเนื่องจากอยู่ใกล้ทางด่วนและเช่ือมต่อกับสถานีรถไฟฟ้าสายสีน ้าเงิน ซึ่งจากการเดิน
ส ารวจสามารถระบุคู่แข่งได้ดังนี้  

 
2.4.1 คู่แข่งทางตรงในพื้นที่ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ลาดพร้าว 

2.4.1.1 ร้าน Farm Design (ฟาร์ม ดีไซน์) 
ร้าน ฟาร์ม ดีไซน์ เป็นแบรนด์ร้านท่ีมีต้นก าเนิด ต้ังแต่ปี 1987 ในเมือง 

ฮอกไกโด ประเทศญี่ปุ่น โดยปัจจุบัน ฟาร์ม ดีไซน์ เป็นร้านเบเกอรี่ท่ีมีช่ือเสียงและมีสาขากระจายอยู่
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ท่ัวฮอกไกโด  เจ้าของช่ือ Mr. Yasuhiko Kaino ท่ีมีประสบการณ์ด้านเบเกอรี่มากว่า 24 ปี  ซึ่งเมนู 
เบเกอรี่พิเศษของร้านคือ original cheese cake cream cheese, brownies และ rare cheese 
และเมนูเครื่องด่ืมหลักคือ นมปั่น ชา และกาแฟ โดยปัจจุบันมีท้ังหมด 9 สาขา ซึ่งรูปแบบของร้านท่ี
เซ็นทรัลลาดพร้าว ต้ังอยู่ในพื้นท่ีช้ัน 2 เป็นร้านท่ีไม่เน้นการนั่งทางท่ีร้าน โดยมีโต๊ะนั่งเพียง 2 -3 โต๊ะ
เท่านั้น และมีท่ีชาร์ตโทรศัพท์ 1 จุดเท่านั้น 
  
 
 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 2.6 บรรยากาศร้าน farm design สาขาเซ็นทรัล ลาดพร้าว  
 

ตัวอย่างเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมในร้าน 
1. เบเกอร์รี่ เช่น ฮอกไกโดชีสเค้ก มัชชะชีสเค้ก สตรอว์เบอร์รี่โคลอนชีส

โรล  
2. เครื่องด่ืมประเภทชาและกาแฟ    
3. เครื่องด่ืมประเภทโซดา เช่น กีวี่โซดา มิกซ์เบอร์รี่โซดา โฮมเมดเล

มอนเนดโซดา ล้ินจ่ีโซดา 
4. เครื่องด่ืมประเภทสมูทต้ี  เช่น  โอรีโอ้วนิลา แมงโก้แทงโก้ กรีนพีช  

บลูเบอร์รี่วนิลา 
จุดแข็ง 
1. ร้านค้าแบรนด์จากญี่ปุ่นมีจุดขายด้านนมฮอกไกโด เป็นท่ีรู้จักและมี

จ านวนหลายสาขา  
2. มีเมนูเค้กและเบเกอร์รี่ให้เลือกหลายหลายรสชาติซึ่งท ามาจากนม

และผลิตภัณฑ์จากนมเป็นหลัก 
จุดอ่อน 
1. มีท่ีนั่งรับประทานน้อยเพียง 2-3 โต๊ะ 
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2. ราคาสินค้าแพงเครื่องด่ืมมีราคา ต้ังแต่ 65-130 บาท นม Frappe 
ราคาเฉล่ียมากกว่า 100 บาท 

2.4.1.2 ร้าน Kyoto Inari (เกียวโต อินาร)ิ 
ร้านเกียวโต อินาริ เป็นร้านแบรนด์จากญี่ปุ่น โดยมีต้นก าเนิดจากทางใต้

ของเกียวโตมีท่ีเมือง Uji เมืองแสนท่ีช่ือว่าเป็นแหล่งผลิตชาเขียวอันดับ 1 ของญี่ปุ่น ร้าน Kyoto Inari 
เสิร์ฟเครื่องด่ืม และsoft cream parfait จากวัตถุดิบชาเขียว โดยมีจุดยืนของแบรนด์เรื่องของการท า
เมนู เครื่องด่ืมจากชาเขียวปัจจุบันมี 4 สาขา คือ Centralworld, Central Pinklao, Central Bangna 
และ Central Ladprao 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพท่ี 2.7 บรรยากาศหน้าร้าน Kyoto inari  

 
ตัวอย่างเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมในร้าน 
1. เครื่องด่ืมชาและกาแฟ  เช่น  Inari Matcha, Hojicha Latte และ 

Matcha latte 
2. เครื่องด่ืมคาราเมลและอื่น ๆ เช่น  Caramel fresh milk, Caramel 

milk tea และ Chocolate  
3. เค รื่ อ ง ด่ืม  Milk shake เช่น   Chocolate milk shake, Matcha 

milk shake 
4. ของหวาน  เช่น  Hojicha Parfait, Matcha Parfait และ Mochi 

Matcha Parfait 
จุดแข็ง 
1. เป็นร้านค้าแบรนด์จากญี่ปุ่นโดยเฉพาะจุดขายเรื่องชาเขียว และ 

Matcha Milk shake  
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2. ร้านค้ามีการจัดโปรโมช่ันอย่างสม ่าเสมอ และมีหลายสาขา 
จุดอ่อน 
1. มีท่ีนั่งรับประทานน้อย 3-4 โต๊ะ และมีส่วนท่ีเป็น counter bar ท่ีนั่ง

ได้ไม่นานหลายท่ีนั่ง 
2. ราคาสินค้าแพงเครื่องด่ืมมีราคา ต้ังแต่ 50-150 บาท นม Frappe 

ราคาเฉล่ียมากกว่า 110 บาท 
2.4.1.3 ร้าน MOM & SIS (มัม แอนด์ ซิส) 

ร้าน MOM & SIS เป็นคาเฟ่ท่ีมีจ าหน่ายท้ังเครื่องด่ืมผักผลไม้ปั่น สมูทต้ี
สุขภาพ และอาหารเพื่อสุขภาพ ปัจจุบันมี 4 สาขา โดยสาขาท่ี Central Ladprao ต้ังอยู่ท่ีช้ัน 2 ซึ่ง
แม้ว่าจะไม่ได้ชูจุดขายเรื่องการเป็นคาเฟ่นม แต่มีรูปแบบเมนู และการน าเสนอให้กับลูกค้าท่ีใกล้เคียง
กับร้านท่ีผู้ศึกษาสนใจ 
 
 
 
 

 
 

 

 
ภาพท่ี 2.8 บรรยากาศหน้าร้าน MOM & SIS 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.9 ลักษณะเมนูอาหารและเครื่องด่ืมร้าน MOM & SIS 
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ตัวอย่างเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมในร้าน 
1. เค รื่ อ ง ด่ื ม สุขภ าพ  เช่น  strawberry banana yoghurt, cacao 

banana almond, chia 
2. Superfood สมูทต้ี เช่น pure health acai, tropical boost และ 

avocado bowl 
3. อาหารสุขภาพ เช่น แซนวิช และ สลัด 
4. อาหารทานเล่น เช่น energy ball  
จุดแข็ง 
1. เป็นร้านค้าอาหารสุขภาพท่ีมีสินค้าหลากหลายท้ังเครื่องด่ืมและของ

ทานเล่น 
2. มีท่ีนั่งรับประทานสะดวกสบาย 
3. มีการน าเสนอในรูปแบบของแบรนด์ท่ีเน้นด้านอาหารสุขภาพท่ีมีค่า

พลังงาน และ story แต่ละเมนูก ากับไว้ด้วย 
จุดอ่อน 
1. ราคาสินค้าเครื่องด่ืมสูง 95-185 บาท 
2. ราคาอาหารสูงมาก 195-235 บาท 

2.4.2. คู่แข่งทางอ้อมในพื้นที่ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ลาดพร้าว 
เนื่องจากร้านนมผลไม้เพื่อสุขภาพถือเป็นเครื่องด่ืมชนิดหนึ่ง ดังนั้นจึงมีร้านค้าท่ี

ขายเครื่องด่ืมท่ีจะเป็นตัวเลือกทดแทนได้มากมายโดยเฉพาะร้านคาเฟ่ ท่ีเน้นขายเครื่องด่ืมใน
ห้างสรรพสินค้า เซ็นทรัล ลาดพร้าว โดยมีรายละเอียดร้านต่าง ๆ ดังนี้ 

2.4.2.1 ร้าน Café Amazon (คาเฟ่ อเมซอน) 
ร้านชาและกาแฟช่ือดังของประเทศไทย มีสาขามากท่ีสุดในประเทศไทย 

โดยร้านคาเฟ่ อเมซอนท่ีเซ็นทรัลลาดพร้าวตั้งอยู่ช้ัน 3 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.10 บรรยากาศหน้าร้าน Café Amazon 
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ตัวอย่างเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมในร้าน 
1. เครื่องด่ืมชาและกาแฟ  เช่น  ชาเย็น, ชาร้อน, อเมริกาโน่, ลาเต้ และ 

มอคค่า 
2. เครื่องด่ืมอื่น ๆ เช่น ช็อคโกแลต, สมูทต้ีผลไม้ 
3. ของหวาน เช่น เค้กช็อคโกแลต, เครปเค้กสตรอว์เบอร์รี่ 
จุดแข็ง 
1. เป็นร้านค้าท่ีมีสาขามากท่ีสุดในประเทศไทยและแบรนด์เป็นท่ีรู้จัก

เป็นอย่างดี 
2. ราคาไม่แพง ราคาเครื่องด่ืมและเค้ก อยู่ท่ี 45-70 บาท  
จุดอ่อน 
1. ไม่มีท่ีนั่งรับประทานท่ีร้านสาขาเซ็นทรัลลาดพร้าว 
2. หาทานง่ายได้ท่ัวไป ไม่มีเมนูพิเศษท่ีเป็นจุดเด่นเฉพาะ  

2.4.2.2 ร้าน Cha Tra Mue (ชาตรามือ) 
ร้านชาท่ีมีประวัติยาวนานและมีสินค้าในกลุ่มชาวางขายอยู่ท่ัวประเทศ 

โดยร้านชาตรามือ มีจ านวน 92 สาขาท่ัวประเทศโดยสาขาท่ี เซ็นทรัลลาดพร้าวตั้งอยู่ช้ัน G 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 2.11 บรรยากาศหน้าร้านชาตรามือ 

 
ตัวอย่างเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมในร้าน 
1. เครื่องด่ืมชาและกาแฟ  เช่น  ชาเย็น, ชาเขียว, ชานม และเมนูเด่น 

ชากุหลาบ 
2. ไอศกรีม  เช่น  Soft cream ชาไทย, Soft cream ชานม และ Soft 

cream ชากุหลาบ  
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จุดแข็ง 
1. เป็นร้านค้าท่ีมีสาขามากในประเทศไทยและเป็นท่ีรู้จักเป็นอย่างดี    

แบรนด์เป็นท่ีน่าเช่ือถือก่อต้ังมายาวนาน และมีสินค้าชาท่ีขายอยู่ท่ัวไป 
2. ราคาไม่แพง เครื่องด่ืมราคาอยู่ในช่วง 50-65 บาท  
จุดอ่อน 
1. ไม่มีท่ีนั่งรับประทานท่ีร้านสาขาเซ็นทรัลลาดพร้าว 
2. หาทานง่ายได้ท่ัวไป และ ไม่มีเมนูของหวานหรือเครื่องด่ืมอื่น ๆ ท่ี

ไม่ใช่ชาให้เลือกรับประทาน 
2.4.2.3 ร้าน Starbucks (สตาร์บัค) 

ร้านกาแฟท่ีเป็นแบรนด์ระดับโลก มีสาขาท่ัวโลก และ ท่ัวประเทศไทย
โดยท่ีเซ็นทรัลลาดพร้าวมี 2 สาขา ต้ังอยู่ท่ีช้ัน 2 และ ช้ัน 6 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
ภาพท่ี 2.12 บรรยากาศหน้าร้านสตาร์บัค 

 
ตัวอย่างเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมในร้าน 
1. เครื่องด่ืมชาและกาแฟ เช่น อเมริกาโน่, มอคค่า, ลาเต้, ชาเขียว และ 

คาราเมลมัคคิอาโต้  
2. เบเกอร์รี่และขนม : เค้กสตรอว์ เบอร์รี่ , เค้ก red velvet และ เค้ก

มะพร้าว  
3. อาหารว่าง เช่น แซนด์วิชปูอัดไข่กุ้ง, ครัวซองต์ 
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จุดแข็ง 
1. เป็นคาเฟ่ท่ีมีสาขามากท่ัวโลกและในประเทศไทยและเป็นท่ีรู้จักเป็น

อย่างดี  
2. บรรยากาศและสถานท่ีนั่งหลากหลาย สามารถนั่งท างานได้ท้ังวัน 

หรือสังสรรค์กับเพื่อนได้ 
จุดอ่อน 
1. ลูกค้ามักจะเต็มร้านค้าอยู่ตลอดเวลาท าให้หาท่ีนั่งได้ยาก 
2. ราคาเครื่องด่ืมสูงอยู่ในช่วง 100-180 บาท  

2.4.2.4 ร้าน DAKASI (ดากาซ่ี) 
ร้านชานมจากไต้หวัน ท่ีมีสาขาอยู่ ท่ัวประเทศไทยโดยท่ีเซ็นทรัล

ลาดพร้าว ต้ังอยู่ท่ีช้ัน G 
ตัวอย่างเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมในร้าน 
1. เครื่องด่ืมชาและกาแฟ เช่น อเมริกาโน่, มอคค่า, ลาเต้, ชาเขียว และ 

คาราเมลมัคคิอาโต้  
 

 
 

ภาพท่ี 2.13 บรรยากาศหน้าร้าน DAKASI 
 
จุดแข็ง 
1. เป็นคาเฟ่ชาท่ีมีจุดขายโดดเด่น และเป็นท่ีรู้จักเป็นอย่างดี เป็นคาเฟ่

ชา ท่ีเป็นแบรนด์น าเข้าจากไต้หวัน  
2. การตกแต่งและบรรยากาศของร้านดี ดึงดูด และมีหลายสาขาท่ีเป็น

ร้านขนาดใหญ่ 
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จุดอ่อน 
1. ไม่มีท่ีนั่งรับประทานส าหรับสาขาเซ็นทรัลลาดพร้าว  
2. ราคาเครื่องด่ืมค่อนข้างสูงส าหรับชานม 

2.4.3 คู่แข่งร้านนมอื่น ๆ ที่น่าสนใจในตลาด 
2.4.3.1 ร้าน Milk Land (สาขางามวงศ์วาน) 

ร้านนมท่ีเน้นเมนูเครื่องด่ืมเป็นหลัก โดยมีพื้นฐานมาจากแบรนด์นม 
ไทย-เดนมาร์ก ท่ีมีช่ือเสียงมายาวนาน ปัจจุบันร้าน Milk Land มีสาขาท้ังในรูปแบบของบริษัท และแฟรน
ไชส์ จ านวนมาก  

 
  
 
 
 

 

 

ภาพท่ี 2.14 บรรยากาศร้าน Milk Land และเมนูในร้าน 
 

2.4.3.2 ร้านหนองโพคาเฟ่ (สาขารัตนาธิเบศร์) 
เน้นเมนูเครื่องด่ืมเป็นหลัก โดยมีพื้นฐานมาจากแบรนด์นมหนองโพ ท่ีมี

ช่ือเสียงมายาวนาน ปัจจุบันหนองโพคาเฟ่ มีร้านสาขาจ านวนมากโดยเน้นขายเมนูนมและ soft 
cream เช่นเดียวกับ Milk Land 

 
 

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.15 บรรยากาศร้านหนองโพและเมนูในรา้น 
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บทท่ี 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน (Internal Analysis) 

 
เมื่อมีการประเมินสภาพภายนอกเพื่อให้เห็นภาพตลาดและคู่แข่งในธุรกิจ รวมท้ัง

วิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อน เพื่อเป็นน ามาใช้ในการคิดหากลยุทธ์ในการสร้างธุรกิจท่ีสามารถแข่งขัน
ได้ในตลาดรวมทั้งสร้างแบรนด์คาเฟ่ เพื่อต่อยอดทางธุรกิจได้ในอนาคต ดังนั้นทางผู้ศึกษาจึงเลือกท่ีจะ
ใช้เครื่องมือ SWOT ในการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค  และ Tow Metrix ในการ
สร้างกลยุทธ์ทางธุรกิจ 
 
3.1 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ  
 

3.1.1 จุดแข็งของธุรกิจ (Strengths) 
1. ธุรกิจคาเฟ่นมเป็นแห่งเดียวในห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ลาดพร้าว ท่ีมีการ

น าเสนอเมนูนมท่ีแตกต่างจากร้านอื่น ๆ ท่ีเป็นแบรนด์จากญี่ปุ่น คือ ร้าน Farm Design และ Kyoto 
Inari 

2. น าเสนอเมนูนมในรูปแบบใหม่ โดยเน้นนมสดปั่นร่วมกับผลไม้และผักท่ีให้
คุณค่าในการบ ารุงสุขภาพในด้านต่าง ๆ อีกท้ังยังมีปริมาณค่าพลังงานก ากับให้ในแต่ละเมนู 

3. ลูกค้าสามารถเลือกเมนูนมผลไม้ปั่นแบบ DIY เพื่อบ ารุงสุขภาพตามท่ีต้องการ 
และเสริมสารอาหารต่าง ๆ ได้ เช่น สารสกัดจากพืช โปรตีนสกัดจากถั่วเหลืองเป็นต้น 

4. ลูกค้าสามารถส่ังเมนูต่าง ๆ และบรรจุขวดกลับบ้านเพื่อด่ืมได้ หรือ เลือก
สินค้านมผลไม้และนมสุขภาพอื่น ๆ ในรูปแบบ Grab and go หรือ แม้แต่บริการจัดส่งและ delivery 

5. ลูกค้ามีท่ีนั่งให้บริการ 8-10 ท่ีนั่ง โดยแบ่งเป็นแบบนั่งทาน เด่ียว ทานกลุ่ม 
และส่วนท่ีสามารถเป็นพื้นท่ี co-working space ได้ โดยมีจุดชาร์ตไฟและ WiFi ให้บริการในร้าน 

6. เนื่องจากระดับราคาของร้านคู่แข่งมีราคาสูง โดยส่วนใหญ่มีราคามากกว่า 
100-200 บาท ดังนั้น ทางร้าน Healthy Milk Fruit จะเลือก segment ระดับลูกค้าท่ีลดลง โดยจับ
กลุ่มลูกค้าท่ีมีก าลังซื้อปานกลางโดยราคาเมนูจะอยู่ในช่วงราคาท่ี 40-100 บาท 

3.1.2 จุดอ่อนของธุรกิจ (Weaknesses) 
1. ช่ือเสียงของแบรนด์ เนื่องจากต้องแข่งขันกับแบรนด์จากญี่ปุ่น และสมูทตี้

คาเฟ่ ท่ีมีสาขาหลายสาขาและเป็นท่ีรู้จักมากกว่า 
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2. ความน่าเช่ือถือของร้านค้าในการจัดหาวัตถุดิบต่าง ๆ ในช่วงแรกอาจจะมี
ต้นทุนท่ีแพงกว่าคู่แข่ง และยังไม่ได้รับเครดิตในการจ่ายเงิน ดังนั้น จะท าให้ต้นทุนในการบริหารร้าน
สูงกว่าคู่แข่งท่ีมีหลายสาขา  

3. เนื่องจากต้ังคาเฟ่นมผลไม้ เพื่อสุขภาพอยู่ ในห้างสรรพสินค้าเซ็นทรั ล 
ลาดพร้าว ท าให้ลูกค้ามีทางเลือกในการเดินเข้าคาเฟ่ หรือร้านอื่น ๆ ได้  

 
3.2 การประเมินโอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ  
 

ผู้ศึกษาได้ประเมินโอกาสและอุปสรรคของธุรกิจท่ีส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ เพื่อให้
สามารถวางแผนเพื่อป้องกันความเส่ียง และแสวงหาโอกาส เพื่อสร้างธุรกิจให้เติบโตโดยมีรายละเอียด
ดังต่อไปนี้  

 
3.2.1 โอกาสของธุรกิจ (Opportunities) 

1. เนื่องจากผู้บริโภคในปัจจุบันให้ความสนใจในเมนูเพื่อบ ารุงสุขภาพมากขึ้น 
อีกท้ังประกอบกับสถานการณ์ COVID-19 ท าให้คนหันมาสนใจสุขภาพและแสวงหาอาหารท่ีจะช่วย
ต้านทานโรคดังนั้น คาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพ จึงตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน 

2. ห้างสรรพสินค้าท่ีอยู่ในบริเวณนอกเขตกลางเมืองมีกลุ่มลูกค้าคนไทยเป็น
หลัก จึงไม่ได้รับผลกระทบจากสถานการณ์ COVID-19 ท าให้ปริมาณผู้ใช้บริการไม่ได้ลดลงมาเหมือน
ห้างในเมือง อีกท้ังเซ็นทรัลลาดพร้าวอยู่ในพื้นท่ีใกล้แหล่งท่องเท่ียว มีรถไฟฟ้าผ่าน ท าให้มีปริมาณ
ผู้ใช้บริการท้ังขาประจ าและขาจรมาก ส่งผลดีต่อร้านค้าท่ีเปิดบริการในห้าง 

3. การเติบโตของส่ือ social media ท าให้ร้านเปิดใหม่สามารถสร้างโอกาสใน
การส่ือสารตัวตนของร้านไปสู่คนหมู่มากได้ง่ายไม่จ ากัดแค่ผู้ใช้บริการในห้างเท่านั้น ท าให้สามารถท า
การตลาดเพื่อให้คนรู้จักได้ง่ายข้ึน 

4.  การเติบโตของบริการจัดส่งอาหารแบบ delivery ท าให้สามารถขายสินค้า
ให้ได้มากกว่าลูกค้าท่ีใช้บริการในห้างสรรพสินค้า ส่งผลต่อยอดขายท่ีเพิ่มขึ้นเพราะฐานลูกค้ากว้างขึ้น 

5. การสนับสนุนของภาครัฐในการให้คนด่ืมนมมากขึ้น ก็อาจจะส่งผลให้คาเฟ่
นมมีการเติบโตท่ีสูงขึ้นส่งผลต่อความนิยมของเครื่องด่ืมจากนม 

3.2.2 อุปสรรคของธุรกิจ (Threats) 
1. สถานการณ์ COVID-19 ท่ียังไม่แน่นอนว่า จะส้ินสุดเมื่อใดส่งผลกระทบต่อ

ปริมาณลูกค้าท่ีใช้บริการในศูนย์ เนื่องจากนโยบายการ work from home และ social distancing 
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ท าให้คนลดการท ากิจกรรมนอกบ้าน และหลีกเล่ียงสถานท่ีท่ีคนพลุกพล่าน ท าให้ไม่ออกมาเท่ียวกิน
ในห้างสรรพสินค้า 

2. แม้ว่าท าเลท่ีต้ังของห้างจะมีปริมาณคนใช้บริการมากแต่เนื่องจากสถานการณ์
ทางการเมืองในปัจจุบัน ผู้ชุมนุมบางกลุ่มบางคน มักเลือกท่ีจะมาชุมนุมทางการเมืองบริเวณห้าแยก
ลาดพร้าว ซึ่งอาจจะส่งผลกระทบต่อการเปิดให้บริการของห้างสรรพสินค้าหากมีเหตุการณ์ท่ีรุนแรง
ขึ้น 

3. การสรรหาลูกจ้างท่ีมาท างานในร้านหาได้ยากและมีต้นทุนสูงขึ้น เนื่องจาก
สังคมสูงอายุท าให้การหาพนักงานท้ังประจ าและพาร์ทไทม์หาได้ยาก แต่ละร้านจึงมีการแข่งขันในด้าน
ค่าจ้าง เพื่อดึงดูดคนให้มาท างาน ส่งผลให้ต้นทุนค่าแรงสูงขึ้น 

4. การทรุดตัวทางเศรษฐกิจหลังสถานการณ์ COVID-19 ท าให้ลูกค้ามีก าลังซื้อ
ลดลง ดังนั้น ต้นทุนในด้านการจัดโปรโมช่ันขายสินค้าและการท าส่ือการตลาดสูงขึ้นเพื่อดึงดูดลูกค้าให้
มาใช้บริการท่ีร้าน 

 
3.3 การสร้าง TOWS Matrix จากการประเมิน SWOT 
 

จากการประเมินปัจจัยภายในและภายนอกท่ีมีความเกี่ยวข้องกับธุรกิจคาเฟ่นมผลไม้
เพื่อสุขภาพ จึงท าให้สามารถวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้มาสร้างเป็นกลยุทธ์ทางธุรกิจโดยใช้เครื่องมือการ
สร้าง กลยุทธ์ด้วย TOWS Matrix ดังต่อไปนี้ 
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ตารางท่ี 3.1 
TOWS Matrix  

INTERNAL  FACTOR 
 
 
 
 
 
EXTERNAL FACTOR 

STRENGTHS 
S1. คาเฟ่นมผลไม้เพ่ือสุขภาพ  
S2. รูปแบบการน าเสนอที่แตกต่าง
จากคู่แข่ง 
S3. สิ่งอ านวยความสะดวกภายในร้าน
และพ้ืนที่น่ังลูกค้า 
S4. ระดับราคาท่ีไม่สูงจับต้องได้ง่าย 

WEAKNESSES 
W1. ชื่อเสียงของคาเฟ่ในการดึงดูด
ลูกค้าน้อย  
W2. ความน่าเชื่อถือทางธุรกิจส่งผล
ต่อเครดิตและต้นทุน 
W3. คาเฟ่ทางเลือกอื่น ๆ ภายใน
ห้างสรรพสินค้า 

 OPPORTUNITIES 
O1. เทรนด์รักสุขภาพและดูแล
สุขภาพ 
O2. สถานที่ต้ังที่มีท าเลที่ดีมีลูกค้า
ใช้บริการมาก 
O3. การเติบโตของสื่อ social 
media  
O4. การเติบโตของบริการ 
delivery 
 
 

กลยุทธ์เชิงรุก  
(SO Strategy) 
1. การน าเสนอเมนูอาหารและการ
บริการของคาเฟ่นมผลไม้เพ่ือสุขภาพ 
ผ่านช่องทาง social media โดย
สามารถ focus group ที่สนใจและหา
influencer หรือ รีวิวที่ตรงกับกลุ่ม
ลูกค้า (S2, O1, O3) 
2. การเชื่อมโยงร้านค้าเข้าสู่รูปแบบ 
O2O ร่วมกับทาง application 
delivery ต่าง ๆ เพ่ือสร้างยอดขายให้
ลูกค้าในบริเวณรอบ ๆ มากข้ึน (S1, 
O2, O4) 
3. การจัดโปรโมชั่นสินค้า (S1, O2, 
O4) 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข  
(WO Strategy) 
1. การประชาสัมพันธ์ร้านผ่าน 
social media และการท า SEO เพ่ือ
สร้าง Brand Awareness ให้ลูกค้า  
(W1,O3) 
2. การท าสื่อประชาสัมพันธ์ในบริเวณ
ห้าง หรือการแจกใบปลิวที่ลานจอดรถ
เพ่ือช่วยดึงดูดให้ลูกค้าท่ีมาใช้บริการ
สนใจมาใช้บริการทีค่าเฟ่ (W1, W3, 
O2)  
 

THREATS 
T1. สถานการณ์ COVID-19  
T2. สถานการณ์การเมือง 
T3. การสรรหาบคุลากรในการ
ด าเนินกิจการ 
T4 ก าลังซื้อลูกค้าลดลง 
 
 

กลยุทธ์เชิงรับ (ST Strategy) 
1. สร้างระบบการจัดหาบุคลากรเชงิ
รุกโดยการน าเสนอเรื่องของคุณค่า
และมีการให้สวัสดิการซื้อสินค้า (S1, 
S2, T3) 
2.การน าเสนอคุณค่าของแต่ละ
เมนูอาหารผ่านทางช่องทาง online 
เพ่ือให้เกิดการสั่งซื้อผ่านช่องทาง
ออนไลน์ (S2, T4)  

กลยุทธ์ป้องกัน (WT Strategy) 
1. การขยายขายสินค้าท่ีสามารถส่ง
ให้ลูกค้าได้ เช่น นมบรรจุขวด ผ่านแบ
รนด์เพจใน social media และร้าน
สุขภาพ (W1, W2, T1, T2) 
2. การจัดหาสวัสดิการที่ดีให้กับ
ลูกจ้างและระบบการให้ผลตอบ แทน
จากยอดขาย (W2, W3, T3) 
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3.4 ชื่อธุรกิจ  
 

ช่ือร้าน คือ Healthy milk fruit 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 3.1 เครื่องหมายการค้า Healthy milk fruit 
 

 
 
ภาพท่ี 3.2 Mode and tone การออกแบบร้าน Healthy milk fruit 
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3.5 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย 
 

3.5.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
เป็นแบรนด์คาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพอันดับ 1 ท่ีผู้บริโภคนึกถึงและประทับใจใน

รสชาติอร่อยและสดใหม่ทุกวัน พร้อมด้วยการบริการท่ีเป็นเลิศ  
3.5.2 พันธกิจ (Mission) 

ร้าน Healthy milk fruit ต้องการเป็นแบรนด์ร้านนมผลไม้ท่ีอยู่ในใจของผู้บริโภค
เป็นอันดับ 1 ดังนั้น การด าเนินธุรกิจของร้านจะต้องประกอบไปด้วย พันธกิจ ดังนี้ 

1. สร้างสรรค์เมนูท่ีมีคุณประโยชน์และบ ารุงสุขภาพของร่างกาย ท่ีแตกต่างจาก
คาเฟ่นมอื่น 

2. น าเสนอเมนูเครื่องด่ืมในรูปแบบท่ีมีการบอกเล่าเรื่องราวด้านสุขภาพของเมนู 
และมีค่าพลังงานก ากับทุกเมนู 

3. บริหารต้นทุนสินค้าเพื่อให้สามารถท าราคาอยู่ในระดับท่ีผู้บริโภคท่ัวไปเข้าถึง
ได้ โดยยังคงคุณภาพความสดและอร่อยของสินค้า 

4. สร้างความประทับใจกับลูกค้าท่ีมาใช้บริการ ผ่านการต้อนรับของพนักงาน 
บรรยากาศ ของร้าน 

5. มุ่งท าการตลาดสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์เพื่อสร้างแบรนด์ และ บอกเล่า
เรื่องราวของแบรนด์เพื่อต่อยอดธุรกิจต่อไปในอนาคต  

3.5.3 เป้าหมาย (Goals)  
เพื่อให้บรรลุผลก าไร ช่ือเสียงของร้าน และความพึงพอใจสูงสุดของผู้บริโภค ทาง

ร้าน Healthy milk fruit จึงวางเป้าหมายไว้ 2 ระยะ  
3.5.3.1 เป้าหมายระยะสั้น 

เพื่อให้สามารถด าเนินกิจการร้านแรกได้ส าเร็จและมีผลก าไร ดังนั้น จึงได้
มีการวางเป้าหมายในระยะส้ันในช่วงเวลา 1 ปีของการเปิดร้านแรก ไว้ดังต่อไปนี้ 

1. สามารถบรรลุเป้าหมายทางธุรกิจในระดับร้าน คือ ผลการด าเนินงาน
สุทธิเป็นบวกได้ภายในระยะเวลา 1 ปี นับต้ังแต่วันท่ีเปิดกิจการ 

2. สร้างความพึงพอใจในการใช้บริการและรสชาติของเครื่องด่ืมโดยมี
คะแนนความพึงพอใจจากลูกค้าไม่น้อยกว่า 80% จากคะแนนเต็ม 100% 

3. สามารถสร้างระบบการบริหารจัดการร้านได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
โดยไม่พบว่า ไม่สามารถเปิดด าเนินกิจการได้ อาทิเช่น ระบบการบริหารสต็อกสินค้า การปรุงอาหาร
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และเครื่องด่ืม ระบบการบริการ ระบบงานขายหน้าร้าน เป็นต้น เพื่อให้เกิด model การบริหารร้าน
ส าหรับการต่อยอดทางธุรกิจ 

4. สามารถสร้างการรับรู้แบรนด์ร้าน ผ่านทางช่องทางต่าง ๆ ท้ังส่ือท่ี
ร้านและบริเวณโดยรอบ หรือการท าการตลาดผ่าน social media โดยวัดจากยอดการกดไลค์เพจร้าน 
อย่างน้อย 20,000 คน ใน 1 ปี  ซึ่งการสร้างยอดไลค์นอกจากการจัดกิจกรรมหน้าร้านแล้วยังต้องมี
การ content ท่ีดีในหน้าเพจด้วย 

5. เปิดบริการขายสินค้าผ่านช่องทาง application delivery คือ Grab 
food, Food panda และ Lineman ให้ได้ภายใน 6 เดือน  และมีสัดส่วนยอดขายผ่าน delivery 
ไม่น้อยกว่า 20%  

3.5.3.2 เป้าหมายระยะยาว 
เพื่อให้เกิดการด าเนินธุรกิจให้เติบโตอย่างต่อเนื่องจึงได้มีการวางแผน

เป้าหมายระยะยาว โดยวางแผนการด าเนินงานในช่วงปีท่ี 2-3 ไว้ดังนี้ 
1. ขยายสาขาของร้านในปีท่ี 2 อย่างน้อย 3 ร้าน เพื่อให้มีร้านอยู่ใน 4 

มุมเมืองรอบเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพื่อเป็นการทดลองการควบคุมคุณภาพของสินค้า
และการบริการและเป็นการสร้างการรับรู้แบรนด์ให้คนได้มาทดลองใช้บริการและรับประทานสินค้าท่ี
น าเสนอ 

2. สร้างระบบการบริหารจัดการหน้าร้านท่ีเป็นมาตรฐาน อาทิเช่น 
ระบบ POS, ระบบการบริหารงานครัว คู่มือการปรุงอาหาร (cooking instruction) เป็นต้น  รวมท้ัง
จัดท าแผนธุรกิจในการดึงดูดลูกค้าเพื่อมาซื้อแฟรนไซส์เพื่อขยายธุรกิจต่อ 

3. สร้างรูปแบบร้านต้นแบบโมเดลต่าง ๆ ส าหรับการขยายแฟรนไซส์
เพื่อให้เข้ากับแต่ละพื้นท่ี และสามารถให้บริการการขายแบบ delivery ได้อย่างสะดวกรวมท้ังการ
สร้างระบบครัวกลางขนาดเล็กส าหรับการกระจายวัตถุดิบให้ร้านสาขา 

4. มีการวางแผนการตลาดอย่างเป็นระบบท้ังระบบการจัดท าส่ือหน้า
ร้านส าหรับร้านสาขา และการวางแผนการสร้างแบรนด์และโปโมช่ัน ส าหรับร้านสาขาต่าง ๆ  

 
3.6 กลยุทธ์ของร้าน Healthy Milk Fruit 
 

เนื่องจากเป้าหมายทางธุรกิจคือ การเติบโตและสร้างผลก าไร รวมท้ังการสร้างแบรนด์ท่ี
เป็นที่พึงพอใจของผู้บริโภค ดังนั้น จึงต้องวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจเป็น 3 ระดับ เพื่อ
ตอบสนองต่อเป้าหมายทางธุรกิจในการเป็นแบรนด์คาเฟ่นมผลไม้อันดับ 1 ท่ีเป็นท่ีประทับใจและมี
การเติบโตอย่างต่อเนื่อง ดังนี้ 
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3.6.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 

เนื่องจาก ร้าน Healthy milk fruit ได้วางแผนท่ีจะเข้าไปเปิดกิจการในห้าง 
สรรพสินค้าเซ็นทรัลลาดพร้าว ซึ่งมีคู่แข่งคาเฟ่นมอื่น ๆ มาเปิดอยู่และมีคาเฟ่ท่ีขายเครื่องด่ืมแบบอื่น ๆ 
อยู่หลายร้านเปิดให้บริการอยู่แล้ว แต่ร้านแต่ละร้านท่ีเป็นคู่แข่งทางตรงนั้น มีระดับราคาท่ีสูง  คือ 
เน้นท่ีจะเจาะตลาดบนมากกว่า ดังนั้นธุรกิจจึงจะใช้ กลยุทธ์โดยมุ่งเน้นการเจาะตลาด Penetrate 
market strategies เพื่อท่ีจะเจาะตลาดด้วยการน าเสนอสินค้ารูปแบบใหม่ และ เจาะกลุ่มลูกค้าวัย 
18-45 ปี ท่ีอยู่เป็นนักศึกษาและวัยท างานระดับกลาง ท่ีมีก าลังซื้อในระดับปานกลางค่อนสูง  

3.6.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
จากการพิจารณาสถานท่ีเปิดกิจการ และวิเคราะห์ลักษณะธุรกิจ และกลุ่มลูกค้า

เป้าหมาย  จากเครื่องมือ SWOT และ Tow matrix แล้วทางผู้ศึกษาจึงเลือกใช้กลยุทธ์เชิงรุก (SO 
strategies) เพื่อเป็นการรุกตลาดใหม่ในห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล ลาดพร้าว โดยน าเสนอเมนูอาหาร
และการบริการที่แตกต่าง และกลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO strategies) ในการสร้างการรับรู้ของแบรนด์
คาเฟ่ Healthy Milk Fruit ท่ีเป็นแบรนด์ใหม่  

3.6.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Strategy) 
เพื่อให้บรรลุเป้าหมายในการด าเนินธุรกิจ จึงต้องมีการแบ่งหน้าท่ีและสร้างกล

ยุทธ์ในการปฏิบัติงานเพื่อให้บรรลุเป้าหมาย โดยแบ่งออกกลยุทธ์งานด้านต่าง ๆ 4 ด้าน 
1. งานด้านการตลาด (Marketing) 

จากกลยุทธ์เชิงแก้ไขท่ีเลือกใช้ งานด้านการตลาดถือเป็นงานส าคัญในการ
สร้างการรับรู้ในตัวตนของแบรนด์และเมนูต่าง ๆ ท่ีต้องการน าเสนอ ดังนั้น กลยุทธ์ด้านการตลาดคือ 
การสร้างอัตลักษณ์ของแบรนด์ไม่ว่าจะเป็นงานด้านการออกแบบร้าน โลโก้ การออกแบบบรรจุภัณฑ์
ต่าง ๆ ท่ีต้องสอดคล้องกับตัวตนของแบรนด์ท่ีต้องการน าเสนอ รวมทั้งการ สร้างแนวทางการท าส่ือท้ัง
ในรูปแบบออฟไลน์ท่ีหน้าร้าน และการวางแผนการท า content ส าหรับส่ือสารความเป็นตัวตนของ
แบรนด์ ข่าวสาร และกิจกรรมต่าง ๆ ผ่านทาง social media 

2. งานด้านการปฏิบัติการและการผลิต (Operations & Product Development) 
กลยุทธ์ด้านการบริหารจัดการร้านเป็นส่ิงส าคัญท่ีสุดในการด าเนินธุรกิจให้

เป็นไปด้วยความราบรื่นและได้มาตรฐาน ดังนั้นจึงต้องมีการจัดท าคู่มือการปฏิบัติงาน (work 
instruction) เพื่อเป็นมาตรฐานในการด าเนินงานต้ังแต่เปิดร้านจนถึงเวลาปิดร้าน รวมท้ังการจัดท า
คู่มือการปรุงอาหาร (cooking instruction) เพื่อใช้ในการประกอบอาหารและเครื่องด่ืม  เพื่อให้ได้
รสชาติท่ีเป็นมาตรฐานของร้าน และ มีหน้าตาของสินค้าท่ีเป็นมาตรฐาน  
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3. งานด้านบุคลากร (Human Resource) 
เนื่องจากการเปิดร้านคาเฟ่นั้นจ าเป็นต้องใช้พนักงานทุกวัน ดังนั้น งานด้าน

บุคลากรนับว่าเป็นส่วนท่ีส าคัญมาก เพื่อท่ีจะใช้ในการจัดหาคนมาด าเนินงานได้ตรงความต้องการและ
ไม่ขาดแคลนบุคลากรในการด าเนินกิจการ ดังนั้น กลยุทธ์ด้านบุคลากร คือ ต้องวางแผนในการจัดหา
คน และออกแบบผลตอบแทนเพื่อให้สามารถแข่งขันกับร้านอื่น ๆ เพื่อท่ีจะให้ได้บุคลากรท่ีมีคุณภาพ 
รวมท้ังยังต้องสร้างแรงจูงใจในการท างาน ซึ่งจะต้องมีแผนงานในการสร้างความผูกพันของพนักงาน
ต่อร้านเพื่อไม่ให้เกิดการ turn-over rate ท่ีสูง และส่งผลกระทบต่อการด าเนินกิจการ  

4. งานบัญชีและการเงิน (Accounting & Finance) 
งานด้านบัญชีท าหน้าท่ีหลัก ๆ เกี่ยวกับการดูแลบัญชีรายรับและรายจ่าย

ประจ าวัน การตรวจสอบยอดขายกับสต็อกสินค้าเพื่อป้องกันการทุจริตของพนักงาน อีกท้ังยังต้อง
รวบรวมเอกสารท่ีเกี่ยวข้องด้านการเงินในการท าบัญชีเพื่อจ่ายภาษีของธุรกิจ ส าหรับกลยุทธ์ด้านบัญชี
การเงินนั้น จากเป้าหมายของธุรกิจท่ีต้องการต้นทุนท่ีต ่าท่ีสุดเพื่อสร้างผลก าไร ดังนั้น บัญชีมีหน้าท่ี
จะต้องสร้างแผนงานท่ีมีประสิทธิภาพในการวางแผนการใช้จ่ายไม่ว่าจะเป็นการส่ังซื้อวัตถุดิบ และ
ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ให้ร้านสามารถมี cash flow ท่ีเพียงพอในการด าเนินธุรกิจ รวมทั้งต้องด าเนินการเชิง
รุกในการวางแผนการเพิ่มสภาพคล่องทางธุรกิจ เช่นการขอเครดิตกับ supplier ต่าง ๆ เป็นต้น 
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บทท่ี 4 
การวิจัยตลาด 

 
ธุรกิจร้านคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพ แม้จะยังเป็นธุรกิจท่ีค่อนข้างใหม่และยังไม่มีคู่แข่ง

โดยตรงท่ีชูจุดเด่นในเรื่องสารอาหารท่ีถูกเพิ่มเติมเข้าไปในนม ดังนั้น การท่ีจะสามารถสร้างสินค้าและ
บริการให้ตรงกับความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย จึงจ าเป็นจะต้องมีการสอบถามความคิดเห็นใน
เรื่องเกี่ยวกับสินค้า และบริการท่ีลูกค้าต้องการ ดังนั้น  ผู้ศึกษาจึงเลือกใช้การวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคและรูปแบบสินค้าและบริการท่ีต้องการ
ได้รับ เพื่อให้สามารถน าผลวิจัยท่ีได้รับมาออกแบบสินค้าและบริการให้ตอบสนองต่อความต้องการ
ของลูกค้าได้ 
 
4.1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย  
 

ผู้ศึกษาต้องการศึกษาหาความต้องการของผู้บริโภคในกลุ่มเป้าหมายหลักและเป้าหมาย
รอง โดยเน้นประชากรท่ีอยู่ใกล้เคียงในพื้นท่ี มีการใช้บริการท่ีห้างสรรพสินค้า หรือ มีการเดินทางท่ี
ต้องผ่านสถานท่ีเซ็นทรัลลาดพร้าวอยู่เป็นประจ า โดยมีวัตถุประสงค์ของการวิจัย ดังต่อไปนี้ 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยในการเลือกใช้บริการของร้านคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพ จากกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายหลักท่ีมีอายุ 18-45 ปี ท้ังเพศชายและเพศหญิง ท่ีก าลังศึกษาหรือจบการศึกษาแล้ว
จากสถานศึกษาใกล้เคียง ผู้ท่ีอาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงหรือเข้ามาใช้บริการภายในห้างสรรพสินค้า
เซ็นทรัลลาดพร้าว รวมทั้งกลุ่มลูกค้าเป้าหมายรองท่ีเป็นครอบครัวที่มีเด็ก 

2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่ การใช้จ่าย เมนูอาหาร และ
ความต้องการอื่น ๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับนมและการบริการภายในร้านคาเฟ่ รวมทั้งพฤติการรับส่ือต่าง ๆ ใน
ชีวิตประจ าวัน  

 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
 

1. เพื่อน าข้อมูลท่ีได้มาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ ด้านสินค้า ราคา และการบริการ 
รวมทั้งการจัดส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าเป้าหมาย 

2. เพื่อน าข้อมูลท่ีได้มาใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ในการส่ือสารทางการตลาดของแบรนด์
และทิศทางในการโฆษณาร้านเพื่อให้ตรงกับพฤติกรรมการรับส่ือของลูกค้าเป้าหมาย 
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4.3 ระเบียบวิธีการวิจัย 
 

ผู้ศึกษาได้ท าการวิจัยโดยใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) เนื่องจากต้องการ
ข้อมูลความต้องการเชิงลึก เพื่อให้รับทราบถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีแสดงออกในการค้นหาสินค้า 
การซื้อสินค้า  การใช้สินค้าและการประเมินผล (Schiffman & Kanuk,1994) โดยท าการเก็บข้อมูล
โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักท่ีมีอายุ 18-45 ปี ท่ีอาศัยอยู่ในบริเวณใกล้เคียงกับ
เซ็นทรัลลาดพร้าว หรือผู้ท่ีเข้ามาใช้บริการ และกลุ่มลูกค้าเป้าหมายรองท่ีเป็นกลุ่มครอบครัวท่ีมีเด็ก 
รวมทั้งส้ิน 10 ตัวอย่าง และต้ังค าถามเพื่อให้ได้ข้อมูลครอบคลุม ท้ัง 3 ด้าน  คือ การรับรู้ (cognitive) 
ความรู้สึก (affective) และ พฤติกรรม (behavioral) 

 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูล 
 

4.4.1 แหล่งข้อมูล 
ในการศึกษาข้อมูลแบบปฐมภูมิ (Primary data) โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์บุคคล 

โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์ (Telephone interview) เป็นหลัก และการสัมภาษณ์แบบ
เผชิญหน้า (face to face interview) เป็นเพียงบางบุคคลเฉพาะท่ีเป็นลูกค้าท่ีใช้บริการท่ีห้างเท่านั้น 
เพื่อหลีกเล่ียงการพบปะ และการเข้าไปในสถานท่ีแออัด ตามมาตรการ social distancing เพื่อป้องกัน
การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัส COVID-19  

4.4.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
การวิจัยเชิงคุณภาพท่ีใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก จะเป็นการถามค าถามกับกลุ่มตัวอย่าง

เป้าหมาย จ านวน 10 ตัวอย่าง โดยจะแบ่งเป็น ลักษณะกลุ่มตัวอย่าง เพื่อให้มีมุมมองท่ีหลากหลาย ดังนี้ 
1. กลุ่มนักศึกษาในสถานศึกษาใกล้เคียงกับเซ็นทรัลลาดพร้าว  อายุ 18-22 ปี 

จ านวน 3 ท่าน 
2. กลุ่มวัยท างาน  อายุ 23-45 ปี  อาศัยบริเวณใกล้เคียง หรือมาใช้บริการ จ านวน 

4 ท่าน 
3. กลุ่มครอบครัวท่ีมีเด็กท่ีมาใช้บริการหรือบริเวณใกล้เคียง จ านวน 3 ครอบครัว 
ในส่วนประเด็นค าถามจะเป็นการต้ังค าถามแบบมีโครงสร้าง (Structured 

interview) โดยมีการก าหนดหัวข้อท่ีจะสอบถามไว้ก่อนและค่อย ๆ สอบถามเพื่อขยายรายละเอียดให้
เห็นภายท่ีชัดเจนขึ้น เพื่อให้สามารถเก็บข้อมูลได้อย่างเป็นล าดับขั้นตอนและครบถ้วน โดยการต้ัง
ค าถาม  จะใช้ค าถามแบบปลายเปิด (Open – ended Questions) โดยผู้ศึกษาจะก าหนดประเด็นใน
การสัมภาษณ์หลัก ดังนี้ 
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1. พฤติกรรมการใช้บริการคาเฟ่และการส่ังสินค้ากลับบ้าน 
2. ความรู้สึกเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นมเพื่อสุขภาพ 
3. ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ  
4. ความคิดเห็นกับคาเฟ่นมเพื่อสุขภาพ 
5. ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะอื่น ๆ ท่ีเป็นประโยชน์ต่อธุรกิจ 
โดยสามารถแบ่งรายละเอียดของค าถามต่าง ๆ เป็นด้านต่าง ๆ ดังตาราง 

 
ตารางท่ี 4.1 
สรุปประเด็นค าถามในการสัมภาษณ์ 

การต้ังค าถาม 
การรับรู้  

(cognitive) 
ความรู้สึก  

(affective) 
พฤติกรรม 

 (behavioral) 
- การรับรู้เกี่ยวกับการ

ให้บริการคาเฟ่ภายในห้าง
เซ็นทรัลลาดพร้าว 

- การรับรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์นม
และนมเพื่อสุขภาพ 

- การรับรู้ข่าวสารจากช่องทาง
ต่าง ๆ  

-  ความรู้สึกท่ีมีต่อการใช้บริการ
ร้านคาเฟ่ในห้างเซ็นทรัล
ลาดพร้าว 

- ความรู้สึกท่ีมีต่อคาเฟ่นม 
- ความรู้สึกท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์นม

และนมเพื่อสุขภาพ 
- ความรู้สึกเกี่ยวกับการซื้อ

สินค้าผ่านบริการ delivery 
การส่ังซื้อออนไลน์และการ
จัดส่งถึงบ้าน 

-  วัตถุประสงค์ในการใช้บริการ  
- ความถ่ีในการใช้บริการคาเฟ่ 
- การเดินทางเพื่อมายังห้าง

เซ็นทรัลลาดพร้าว 
- ลักษณะการใช้บริการ 
- อิทธิพลและปัจจัยท่ีใช้ในการ

เลือกคาเฟ่ 
- ช่องทางการค้นหาข้อมูลคาเฟ่

และอิทธิพลของส่ือต่าง ๆ  
- ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ 
- การใช้บริการจัดส่งถึงบ้าน

และการซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน ์
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4.5 สรุปผลการวิจัย 
 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างจ านวน 10 ตัวอย่าง ท่ีประกอบไปด้วยกลุ่มเป้าหมาย 3 
กลุ่มตัวอย่าง คือ นักศึกษาในสถานศึกษาใกล้เคียง วัยท างานและบุคคลท่ัวไปอายุ 18-45 ปี และ
ครอบครัวที่มีเด็ก ซึ่งจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตัวอย่าง สามารถสรุปประเด็นท่ีมีความสัมพันธ์กัน
ออกมาได้ท้ังหมด 4 ข้อ ดังนี้  

1. วัตถุประสงค์ ความถ่ี และระดับราคาท่ีจ่าย เพื่อใช้บริการคาเฟ่ 
2. ปัจจัยด้านส่ือและอิทธิพลต่าง ๆ ท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ  
3. ความคิดเห็นต่อการใช้บริการ delivery 
4. ความคิดเห็นต่อคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพและข้อเสนอแนะ 
 
4.5.1 วัตถุประสงค์ ความถ่ี และระดับราคาที่จ่าย เพื่อใช้บริการคาเฟ่ 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่า การเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่ในแต่ละ
กลุ่ม จะมีค าตอบท่ีเหมือนกัน คือ ลักษณะคาเฟ่ท่ีจะเลือกใช้บริการจะขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์การใช้
บริการเป็นหลัก โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. คาเฟ่ส าหรับนั่งท างานหรืออ่านหนังสือ  
ความต้องการคือ คาเฟ่ท่ีมีมุมส่วนตัวมีบรรยากาศผ่อนคลาย และส่ิงอ านวย

ความสะดวกคือ WIFI และ ปล๊ักไฟ นอกจากนั้นยังมีความต้องการพิเศษคือ พื้นท่ีโต๊ะท่ีใหญ่เพื่อวาง
คอมพิวเตอร์และอุปกรณ์อื่น ๆ ซึ่งในแต่ละกลุ่มตัวอย่างมีความต้องการท่ีเหมือนกัน แต่แตกต่างกันท่ี
ความถ่ี โดยกลุ่มนักศึกษาจะใช้บริการ 3-4 ครั้งต่อเดือน ในขณะท่ีวัยท างานท่ัวไป ใช้บริการสูงถึง 5-8 
ครั้งต่อเดือน อาจเนื่องมาจากกลุ่มตัวอย่างท่ีถามคือกลุ่มงานขายและงานบริหารท่ีไม่จ าเป็นต้องนั่ง
ท างานในออฟฟิศ ซึ่งแตกต่างจากกลุ่มครอบครัวที่มีเด็กจะใช้บริการน้อยเพียง 1-2 ครั้ง โดยมีสาเหตุ
มาจากไม่มีเวลาในการหาคาเฟ่นั่งท างานเพราะต้องดูแลครอบครัว ซึ่งกลุ่มตัวอย่างเกือบท้ังหมดระบุ
ว่าห้างเซ็นทรัลลาดพร้าวมีร้านในลักษณะนี้ท่ีเอื้อต่อการนั่งท างานน้อยมากมีเพียงร้านสตาร์บัคเท่านั้น 
ซึ่งค่าใช้จ่ายท่ียินดีจ่ายในการใช้บริการต่อครั้งจะอยู่ท่ี 100-200 บาท  

2. คาเฟ่ส าหรับการสังสรรค์และพบปะเพื่อน  
ความต้องการคือ ร้านท่ีมีเมนูเครื่องด่ืม ของหวาน หรือ ทานเล่นท่ีอร่อย มี

พื้นท่ีนั่งสบาย นั่งได้หลายคน เป็นพื้นท่ีสะดวกในการนัดพบปะสังสรรค์ คือ อยู่ในเส้นทางท่ีเพื่อน ๆ 
อยู่อาศัยหรือเดินทางได้ไม่ล าบาก โดยกลุ่มนักศึกษาและวัยท างาน ระบุว่า เซ็นทรัลลาดพร้าวเป็น
พื้นท่ีเหมาะสมเนื่องจากใกล้เพื่อน เดินทางได้สะดวกท้ัง MRT และการเดินทางโดยรถยนต์ก็สะดวก 
สบาย โดยกลุ่มนักศึกษามีความถี่การใช้บริการคาเฟ่ลักษณะนี้สูงสุด 3-4 ครั้งต่อเดือน รองลงมาคือ 
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กลุ่มวัยท างาน 1-2 ครั้งต่อเดือน ส าหรับค่าใช้จ่ายท่ียินดีจ่ายเพื่อใช้บริการ ไม่มีกลุ่มตัวอย่างสามารถ
ระบุได้ชัดเจน โดยขึ้นอยู่กับเพื่อน ๆ ท่ีมาด้วยกัน ส าหรับกลุ่มครอบครัวไม่ได้ระบุความต้องการคาเฟ่
ลักษณะนี้  

3. คาเฟ่ส าหรับการพักผ่อนช่ัวคราว 
เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างท้ัง 3 กลุ่ม มีความต้องการร้านคาเฟ่ท่ีมีท่ีนั่งช่ัวคราว

สามารถท่ีจะพักผ่อนหลังจากการท่องเท่ียว หรือการซื้อของในบริเวณห้างสรรพสินค้า จึงต้องการร้าน
ท่ีมีเมนูเครื่องด่ืมเป็นหลัก ท่ีสามารถนั่งได้ โดยทุกกลุ่มระบุตรงกันว่าเซ็นทรัลลาดพร้าวมีร้านคาเฟ่
ลักษณะนี้น้อย ร้านท่ีมีอยู่ก็ไม่มีท่ีนั่งให้สามารถนั่งพักช่ัวคราวได้ โดยกลุ่มวัยท างานมีราคาท่ียินดีจ่าย
อยู่ในช่วง 80-150 บาท ในขณะท่ีกลุ่มครอบครัวมีค่าใช้จ่ายประมาณ 300-500 บาท ต่อครั้งรวมท้ัง
ครอบครัว และมีต้องการพิเศษคือ มีเมนูท่ีให้เด็กสามารถด่ืมได้  

4. คาเฟ่ส าหรับการท่องเท่ียว 
กลุ่มตัวอย่างท้ัง 3 กลุ่ม มีการใช้บริการคาเฟ่เพื่อการท่องเท่ียวหรือท า

กิจกรรม โดยกลุ่มนักศึกษาและวัยท างานมีการใช้บริการน้อยกว่า 1 ครั้งต่อเดือน โดยกลุ่มนักศึกษามี
ค่าใช้จ่ายต่อครั้งประมาณ 200-300 บาท และวัยท างาน 300-500 บาท ยกเว้นเพียงกลุ่มครอบครัวที่
มีเด็ก จะมีการหาคาเฟ่เพื่อการท่องเท่ียวและท ากิจกรรมของครอบครัว 1-2 ครั้งต่อเดือน ซึ่งคาเฟ่
ดังกล่าวจะต้องมีอาหารและเครื่องด่ืมพร้อมให้บริการ โดยมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั้งสูง 800- 
1,000 บาทขึ้นไปส าหรับท้ังครอบครัว 

 
ตารางท่ี 4.2 
สรุปวัตถุประสงค์การใช้บริการ ความต้องการ ความถ่ี และค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ 

กลุ่ม
ตัวอย่าง 

วัตถุประสงค์ 
การใช้งาน 

ลักษณะความต้องการ ความถ่ี ค่าใช้จ่าย 

นักศึกษา 
อาย ุ

18-22 ปี 

นั่งท างานอ่าน
หนังสือ 

บรรยากาศผ่อนคลาย และมีความ
เป็นส่วนตัว พร้อมปล๊ักไฟ  

และ WiFi ใกล้ท่ีพัก 

3-4 
ครั้ง/เดือน 

80-150 
บาท 

สังสรรค์ พูดคุย 
กับเพื่อน 

ร้านท่ีมีอาหารและ 
ของหวานท่ีอร่อย 

มีท่ีนั่ง ๆ ได้หลายคน 

3-4 
ครั้ง/เดือน 

ไม่ระบ ุ

ท่องเท่ียว 
ร้านท่ีมีมุมถ่ายรูปสวย มีวิวดี หรือ

มีธีมการออกแบบท่ีโดดเด่น 
<1 

ครั้ง/เดือน 
200-300  

บาท 
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ตารางท่ี 4.2 
สรุปวัตถุประสงค์การใช้บริการ ความต้องการ ความถ่ี และค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ (ต่อ) 

กลุ่ม
ตัวอย่าง 

วัตถุประสงค์ 
การใช้งาน 

ลักษณะความต้องการ ความถ่ี ค่าใช้จ่าย 

วัยท างาน 
อาย ุ

23-45 ปี 

นั่งท างาน 
บรรยากาศผ่อนคลาย และมีความ

เป็นส่วนตัว พร้อมปล๊ักไฟ  
และ WiFi มีท่ีจอดรถสะดวก 

5-8 
ครั้ง/เดือน 

100-200  
บาท 

พักผ่อน จากการ
ท ากิจกรรมอื่น ๆ  

มีท่ีนั่งพักนัง่แบบช่ัวคราว 30 นาที-
1 ช่ัวโมง บรรยากาศผ่อนคลาย 

1-2 
ครั้ง/เดือน 

80-150 
บาท 

ท่องเท่ียว 
ร้านท่ีมีมุมถ่ายรูปสวย มีวิวดีหรือ 

มีธีมการออกแบบท่ีโดดเด่น 
<1  

ครั้ง/เดือน 
300-500  

บาท 
ครอบครัว 
ที่มีเด็ก 
อายุ  

30-40 ปี 

นั่งท างาน 
บรรยากาศผ่อนคลาย และมีความ
เป็นส่วนตัว พร้อมปล๊ักไฟ และ 

WiFi 

1-2  
ครั้ง/เดือน 

100-200 
บาท 

พักผ่อนจากการ
ท ากิจกรรมอื่น 

มีท่ีนั่งพักนัง่แบบช่ัวคราว 30 นาที-
1 ช่ัวโมง บรรยากาศผ่อนคลาย 

1-2  
ครั้ง/เดือน 

300-500  
บาท* 

(ท้ังครอบครัว) 

ท่องเท่ียวและหา
กิจกรรม
ครอบครัว 

ร้านท่ีมีพื้นท่ีให้กับเด็ก มีกิจกรรม
เช่น เกมส์ สวนสัตว์ มีอาหารและ
เครื่องด่ืม พร้อมในร้าน และมีเมนู

ส าหรับเด็ก 

1-2  
ครั้ง/เดือน 

800-1000 
บาท* 

(ท้ังครอบครัว) 

 
4.5.2 พฤติกรรมการใช้สื่อ และ บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ  

จากการสัมภาษณ์กลุ่มได้สอบถามถึงปัจจัยด้านการใช้ส่ือ วัตถุประสงค์และเหตุผล
ในการใช้ส่ือนั้น ๆ และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการคาเฟ่ กลุ่มตัวอย่างทุกกลุ่ม
นิยมใช้การ search ด้วย google ในการค้นหาร้านคาเฟ่ โดยเน้นบริเวณท่ีใกล้เคียง หรือตามแหล่ง
ท่องเท่ียวท่ีเดินทางไปเพื่อหาร้านท่ีเหมาะกับวัตถุประสงค์การใช้บริการ และบุคคลท่ีมิอิทธิพลต่อกลุ่ม
นักศึกษาและวัยท างานในการตัดสินใจคือ เพื่อนท่ีเดินทางไปด้วยกัน ในส่วนกลุ่มครอบครัวนั้น บุคคล
หลักท่ีมีอิทธิพลอันดับแรกคือ ลูก คือสถานท่ีต้องเหมาะกับให้ลูกเดินทางไปด้วยได้ และ บุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อมาคือความคิดเห็นของ สามี หรือ ภรรยา ซึ่งสามารถสรุปออกมาได้ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.3 
พฤติกรรมการใช้ส่ือและบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
กลุ่มตัวอย่าง การใช้สื่อ รายละเอียด บุคคลที่มีอิทธิพล 

นักศึกษา 
อาย ุ

18-22 ปี 

Google 
ใช้เพื่อหาร้านคาเฟ่ท่ีใกล้  

หรือหาคาเฟ่สวย ๆ เพื่อการท่องเท่ียว 
เพื่อน 

Facebook 
page 

ติดตามเพจรีวิวคาเฟ่ ท่ีสนใจและบันทึกเก็บ
ไว้เพื่อไปใช้บริการในอนาคต 

วัยท างาน 
อาย ุ

23-45 ปี 

Google 
ใช้เพื่อหาร้านคาเฟ่ท่ีใกล้  

หรือหาคาเฟ่สวย ๆ เพื่อการท่องเท่ียว เพื่อน และ 
Influencer 

IG story 
รีวิว หรือ รูปถ่ายสวย ๆ จาก 
influencer ท่ี Following 

ครอบครัว 
ที่มีเด็ก 
อายุ  

30-40 ปี 

Google 
ใช้เพื่อหาร้านตามแหล่งท่องเท่ียวที่จะไป

หรือมีกิจกรรมท่ีน่าสนใจ 
สามี/ภรรยา 

ลูก 
เพื่อน 

Mouth to 
mouth 

คนรู้จักบอกต่อและแนะน า 

  
4.5.3 ความคิดเห็นต่อการใช้บริการ Delivery 

จากการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างพบว่า ทุกกลุ่มมีการใช้บริการ delivery โดยเฉพาะ
สถานการณ์ COVID-19 ท่ีส่งผลให้เกิดการใช้บ่อยครั้งมากขึ้น ในการส่ังอาหารแต่ให้ความเห็นว่า 
เกี่ยวกับร้านคาเฟ่ Healthy milk fruit ท่ีเป็นเครื่องด่ืมนม ไม่สนใจใช้บริการ หรือ อาจจะใช้นาน ๆ 
ครั้ง  โดย application ท่ีใช้ส่วนใหญ่อันดับท่ี 1 คือ Grab food และ food panda โดยปัจจัยการ
เลือกสินค้ามาจากความต้องการส่วนตัว โปรโมช่ัน และ ร้านเดิมท่ีเคยใช้บริการเป็นหลัก หรือ ร้านท่ี
เคยเห็นรีวิวผ่านตามาจากในส่ือสังคมออนไลน์  

4.5.4 การใช้บริการคาเฟ่นม ความคิดเห็น และ ข้อเสนอแนะท่ีมีต่อคาเฟ่นม 
การสัมภาษณ์ในเรื่องข้อคิดเห็นท่ีเกี่ยวข้องกับคาเฟ่นม  กลุ่มตัวอย่าง 8 ใน 10 

คน ท้ังหมดเคยเข้าใช้บริการคาเฟ่นมมาก่อน โดยในการสัมภาษณ์ได้มีการอธิบายรายละเอียดถึง 
ลักษณะคาเฟ่นมสุขภาพท่ีทางผู้ศึกษาได้คิดท่ีจะด าเนินการ ซึ่งกลุ่มตัวอย่าง 9 ใน 10 คนระบุว่า สนใจ 
เนื่องจากเป็นเมนูท่ียังไม่พบเห็นร้านคาเฟ่ท่ีไหนเคยท ามาก่อน แต่ให้ข้อสังเกตว่า เมนูท่ีน าเสนอนั้น
จะต้องมีจุดขาย และราคาท่ีจะจ าหน่ายนั้น จะต้องไม่สูงมาก เนื่องจากคาเฟ่นมท่ีเคยใช้บริการส่วนใหญ่มี
ราคาไม่สูง ซึ่งสามารถสรุปข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะจากการสัมภาษณ์ในด้านต่าง ๆ ได้ดังนี้ 
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ตารางท่ี 4.4 
ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจัย 
หัวข้อ กลุ่มตัวอย่าง ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ 

สินค้า 

นักศึกษา 

- โดยรวมสนใจสินค้าเครื่องด่ืมท่ีท าจากนม ซึ่งเป็นกลุ่มท่ีนักศึกษาด่ืม
เป็นประจ า แต่เมนูนมเพื่อสุขภาพนั้นจะต้องมีความแตกต่างท่ี
ชัดเจนและมีจุดขาย ยกตัวอย่างเช่นร้านท่ีใช้นมฮอกไกโด มาเป็น
จุดขายเป็นต้น ไม่เช่นนั้นจะไม่มีความแตกต่างท่ีเห็นได้เด่นชัดจาก
ร้านอื่น ๆ  

- ควรมีเมนูของหวานท่ีทานได้ง่าย เช่น ขนมปังปิ้ง 

วัยท างาน 
- สนใจในสินค้ากลุ่มนมอย่างมากโดยกลุ่มตัวอย่างนั้นมีคนท่ีชอบเมนู

นมผลไม้ปั่น และบางคนท่ีไม่ชอบด่ืมกาแฟ ต้องการเมนูท่ีด่ืมแล้ว
อร่อยสดช่ืน เป็นรสแบบผลไม้แท้ ๆ  

ครอบครัว 
- สนใจอย่างมาก เนื่องจากสามารถใช้บริการแล้วให้ลูกด่ืมได้ด้วย 

รวมท้ังยังชอบนมสตรอว์เบอร์รี่และ ซึ่งความต้องการพิเศษคือ 
อยากให้มีการใช้โยเกิร์ตเป็นส่วนประกอบด้วย  

สถานท่ี ทุกกลุ่ม 

- ต้องการการตกแต่งท่ีให้บรรยากาศผ่อนคลาย สีท่ีใช้เป็นสีธรรมชาติ 
สไตส์ minimal และมี ความเป็นธรรมชาติเช่น มีต้นไม้ประดับ
ตกแต่ง 

- ต้องมีท่ีนั่งท่ีสามารถนั่งได้ เพื่อนั่งพักผ่อน เนื่องจากร้านจ านวนมาก
ใน Central ลาดพร้าว ยกตัวอย่างเช่น Farm design ท่ีมีราคาแพง
แต่ไม่มีท่ีให้นั่งพัก ท าให้ไม่ตัดสินใจเลือก 

ราคา 

นักศึกษา - ราคาสินค้าต่อแก้วไม่ควรเกิน 50-60 บาท  

วัยท างาน 
- ราคาควรอยู่ในช่วง 80-100 บาท 
- หากบรรยากาศดี หรือ มีท่ีนั่งท างานได้ สามารถจ่าย 100-150 

บาท หรือสูงสุด ไม่เกิน 200 บาท 
ครอบครัว - ราคาไม่ควรเกิน 100 บาท หรือสูงสุดไม่ควรเกิน 150 บาท 

delivery ทุกกลุ่ม - ไม่สนใจใช้บริการส่ังแบบ delivery หรืออาจใช้นาน ๆ ครั้ง 
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4.6 สรุปผลการศึกษาและแนวทางที่เหมาะสมในการด าเนินธุรกิจ 
 
จากผลการศึกษาตลาดโดยใช้วิธีวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ในการสอบถาม

กลุ่มตัวอย่างจ านวน 10 ตัวอย่าง ท่ีเป็นกลุ่มบุคคลท่ีอยู่ในพื้นท่ีใกล้เคียงกับเซ็นทรัลลาดพร้าวและมีการ
ใช้บริการท่ีห้าง สามารถสรุปประเด็นท่ีน ามาใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจร้านคาเฟ่นมได้ดังนี้  

 
4.6.1 ลักษณะของสินค้า 

สินค้านมเพื่อสุขภาพท่ีลักษณะการใช้ผลไม้หรือผัก มาปั่นและเสริมด้วย
สารอาหารบางตัวมีความน่าสนใจเนื่องจากเป็นสินค้าใหม่ท่ียังไม่มีในตลาดมาก่อน แต่การท าสินค้า
จะต้องมีความชัดเจนและมีจุดขายท่ีเด่นชัด เพื่อให้สามารถส่ือสารให้ผู้บริโภคเข้าใจได้ เนื่องจาก
แนวคิดของผู้บริโภคส่วนใหญ่ยังคงคิดว่านมเพื่อสุขภาพก็คือนมปั่นท่ัวไป ท่ีอาจพบได้ในร้านกาแฟบาง
ร้านท่ีมีเมนูนม เช่น นมปั่นสตรอว์เบอร์รี่ เป็นต้น ดังนั้น การท าสินค้านมเพื่อสุขภาพจึงต้องชูจุดเด่น
ในเรื่องสุขภาพ ไม่ว่าจะเป็นคุณประโยชน์จากผลไม้ท่ีเป็นสูตรในเมนู ปริมาณน ้าตาล หรือ พลังงานท่ี
ได้รับ เพื่อให้ร้านมีความแตกต่างจากร้านนมปั่นท่ัว ๆ ไป แต่ท้ังนี้จะต้องมีเมนูปกติท่ีผู้บริโภครู้จักอยู่
แล้ว เช่น นมสตรอว์เบอร์รี่ หรือ นมช็อคโกแลต เป็นต้น 

4.6.2 ราคาที่เหมาะสม 
ความเข้าใจของผู้บริโภคยังไม่คิดว่าสินค้านมจะมีราคาท่ีสูง ดังนั้น ราคาสินค้าท่ี

ขาย ควรเริ่มต้ังแต่ 60 บาท และราคาท่ีสูงท่ีสุดไม่ควรเกิน 150 บาท เพื่อให้สามารถจับกลุ่มลูกค้าท่ีมี
ก าลังซื้อน้อยกว่าอย่างกลุ่มนักศึกษา และกลุ่มวัยท างานท่ีรับราคาสูงได้  

4.6.3 สถานที่ 
พื้นท่ีเซ็นทรัลลาดพร้าวถือว่าเหมาะสมเพราะ เป็นจุดเช่ือมต่อพื้นท่ีหลายจุด   

นัดพบกันได้ง่าย และเดินทางได้สะดวก และ คู่แข่งท่ีเป็นคาเฟ่ ท่ีขายเครื่องด่ืม มักจะไม่มีท่ีนั่งให้นั่งได้ 
แต่เนื ่องจากพื้นที่ที่สามารถจะเช่าได้นั้น  จากการส ารวจพื้นที่จะมีขนาด 18-40 ต.ร.ม. ดังนั้น 
การออกแบบร้านจะต้องพยายามให้มีพื้นท่ีนั่งได้มากท่ีสุดโดยท่ีใช้พื้นท่ีครัวไม่มาก เพื่อให้มีพื้นท่ีพอให้
ลูกค้านั่งได้ และการออกแบบท่ีนั่งจะต้องผสมผสานท่ีนั่งให้มีท้ังแบบนั่งได้นาน นั่งแบบกลุ่ม และ 
นั่งช่ัวคราวได้  รวมทั้งจะต้องมีบริการ WiFi และปล๊ักไฟ เป็นพื้นฐาน ในพื้นที่นั่งท่ีนั่งได้นาน และ
นั่งแบบกลุ่ม  

4.6.4 ช่องทางการสื่อสาร 
เนื่องจากผลการวิจัยพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ใช้การค้นหาด้วย Google search 

ดังนั้น การท าส่ือโฆษณานั้น ควรเน้นไปท่ีการท า Google AdWords เพื่อให้ลูกค้าค้นหาร้านเราเจอ 
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รวมท้ังต้องมีการจ้างรีวิวร้าน  หรือการยิง ads รีวิวบ่อย ๆ เพื่อให้ลูกค้าเห็นส่ือเราโดยโฟกัสการยิง
แบบจ ากัดพื้นท่ี 

4.6.5 การใช้บริการ Delivery 
แม้ว่าลูกค้าท้ังหมดมีการใช้ application ในการส่ังอาหาร แต่จากผลการวิจัยใน

กลุ่มตัวอย่างทุกคนพบว่า ไม่สนใจท่ีจะส่ังซื้อเครื่องด่ืมนมผลไม้เพื่อสุขภาพของทางร้านผ่าน 
application delivery ท่ีใช้ ดังนั้นผู้ท าการศึกษาจึงจะไม่จ าหน่ายสินค้าผ่านทาง delivery อย่างน้อย
ก็ในช่วงปีแรกของการเปิดร้าน 
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บทท่ี 5 
กลยุทธ์การตลาด 

 
จากข้อมูลท่ีได้ในการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างลูกค้าเป้าหมาย จึงได้น าข้อมูลดังกล่าวมาใช้

ในการวิเคราะห์พฤติกรรมและความต้องการของลูกค้า เพื่อน ามาก าหนดเป็นกลยุทธ์การตลาดในการ
ด าเนินธุรกิจ เพื่อให้ร้านคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพสามารถดึงดูดลูกค้าให้มาซื้อสินค้าและบริการใน
ช่องทางต่าง ๆ และบรรลุวัตถุประสงค์ของธุรกิจคือ สามารถสร้างก าไร และ ขยายเป็นแฟรนไชส์ได้ใน
อนาคต  

 
5.1 การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 

ภาพท่ี 5.1 แผนภาพเครื่องมือในการวิเคราะห์ตลาดโดยวิธี STP โดย www.slidesalad.com 
 
เนื่องจากการด าเนินกิจการของร้านนั้นจะต้ังอยู่ในบริเวณห้างเซ็นทรัลลาดพร้าว ดังนั้น

กลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่จึงเป็นผู้ท่ีอยู่อาศัย ท างานหรือมีกิจกรรมใกล้กับบริเวณห้างอยู่แล้ว แต่ส่ิงท่ีได้จาก
งานวิจัย คือ ความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีวัตถุประสงค์ท่ีแตกต่างส่งผลต่อการเลือกใช้บริการคาเฟ่ 
และ ทัศนคติเกี่ยวกับนมเพื่อสุขภาพ พบว่าปัจจัยส าคัญท่ีมีผลต่อการเลือกคาเฟ่ คือ วัตถุประสงค์ใน
การใช้บริการ ซึ่งความต้องการของลูกค้าจะแตกต่างกันไปตามวัตถุประสงค์ อีกปัจจัยหนึ่งท่ีน่าสนใจ
คือ ช่วงวัยท่ีแตกต่างกันมีความต้องการคาเฟ่และความถี่การใช้บริการ ดังนั้น ทางผู้ศึกษาจึงเลือกใช้
เกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด (segmentation) โดยเลือกปัจจัยในการแบ่ง 2 ส่วน คือ  
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5.1.1 สถานภาพและช่วงวัย 

1. กลุ่มนักศึกษา อายุ 18-23 ปี ท่ียังอยู่ในช่วงนักศึกษามีรายได้ระดับต ่า แต่มี
ก าลังซื้อสูง เนื่องจากยังไม่มีภาระ โดยลูกค้ากลุ่มนี้จะมีพฤติกรรมใช้จ่ายตามความพึงพอใจและความ
ต้องการเป็นหลัก โดยจะตัดสินใจด้วยตัวเองหรือคล้อยตามกลุ่มเพื่อน ซึ่งกลุ่มนี้จะค้นหาคาเฟ่ผ่าน 
Google search และ Facebook page ท่ีมีการรีวิวคาเฟ่ 

2. กลุ่มลูกค้าวัยท างานและบุคคลท่ัวไป อายุ 23-45 ปี วัยท างานท่ีมีรายได้ใน
ระดับปานกลางถึงปานกลางค่อนสูง ซึ่งในกลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มคนโสดหรือคู่รักท่ียังไม่ได้แต่งงาน มัก
ตัดสินใจเลือกคาฟ่ด้วยความคุ้มค่าและอรรถประโยชน์ท่ีได้รับ โดยกลุ่มนี้จะใช้ส่ือในการค้นหาคาเฟ่
ด้วย google search และติดตามเพจรีวิวทาง Facebook และ Instagram เป็นหลัก 

3. กลุ่มครอบครัวท่ีมีเด็ก กลุ่มนี้จะอายุในช่วง 28-45 ปี เป็นกลุ่มท่ีแต่งงานและ
สร้างครอบครัวใหม่ที่มีสมาชิกครอบครัวเป็นเด็ก 1-2 คน คนกลุ่มนี้จะระมัดระวังในเรื่องค่าใช้จ่าย 
มักตัดสินใจโดยมีอิทธิพลของครอบครัวเป็นหลัก คือ ลูก สามีหรือภรรยา โดยเน้นเรื่องความคุ้มค่า 
และบริการท่ีได้มากกว่าตามกระแส โดยกลุ่มนี้จะใช้ส่ือในการค้นหาด้วย Google search Facebook 
และการบอกต่อแบบปากต่อปากในกลุ่มบุคคลใกล้ชิด เป็นหลัก 

5.1.2 วัตถุประสงค์ของการใช้บริการ 
1. กลุ่มลูกค้าท่ีต้องการหาร้านนั่งท างาน กลุ่มลูกค้านี้จะมีพฤติกรรมการมานั่ง

รับประทานเพียง 1 คน โดยต้องการหาท่ีเงียบ ๆ ท่ีมีความเป็นส่วนตัวในระดับนึง มีส่ิงอ านวยความ
สะดวกพร้อมท้ังท่ีนั่งท่ีสบาย ปล๊ักไฟชาร์ต และ WiFi รวมท้ังมองหาร้านท่ีอยู่ใกล้ห้องน ้า และมีความ
ปลอดภัยมีกล้องวงจรปิดสามารถท่ีจะท้ิงของไว้เพื่อลุกไปเข้าห้องน ้าเป็นระยะเวลาส้ัน ๆ ได้ โดยกลุ่ม
นี้จะรวมทั้งวัยท างานและนักศึกษาท่ีต้องการหาท่ีนั่งท าการบ้านหรืออ่านหนังสือในระยะเวลาไม่นาน  

2. กลุ่มลูกค้าท่ีต้องการนั่งพักผ่อน ท่ีอยากหาร้านเครื่องด่ืมท่ีเติมความสดช่ืน ท่ี
นั่งได้ในระยะส้ัน ๆ โดยต้องการท่ีนั่งท่ีสบายพอสมควรส าหรับนั่งพักผ่อนจากการท ากิจกรรมอื่น  ๆ 
เช่น การซื้อของ โดยจะนั่งเป็นระยะเวลาส้ัน ๆ เพียง 30 นาที – 1 ช.ม. 

3. กลุ่มลูกค้าท่ีต้องการท่องเท่ียว ต้องการท่ีมีบรรยากาศดี ๆ มีมุมให้ถ่ายรูปได้
สวย ๆ และมีพื้นท่ีกว้างขวางและมีกิจกรรมให้ท าร่วมกับเพื่อนและครอบครัว  

 
5.2 การเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
  

เมื่อน ากลุ่มลูกค้ามาพิจารณาจาก 2 ปัจจัย ท้ังในด้านสถานภาพช่วงวัยและวัตถุประสงค์
การใช้บริการ สามารถจัดกลุ่มเป้าหมายออกมาได้ท้ังหมด 9 กลุ่ม ดังนี้  
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ตารางท่ี 5.1 
ส่วนแบ่งการตลาดและกลุ่มเป้าหมาย 
สถานภาพและช่วงวัย/

วัตถุประสงค์ 
นักศึกษา 

อายุ 18-22 ปี 
วัยท างานและ 

บุคคลท่ัวไปอายุ 23-45 ปี 
ครอบครัวที่มเีด็ก 

นั่งท างาน/อ่านหนังสือ - เป้าหมายหลัก - 
พักผ่อนระยะส้ัน เป้าหมายรอง เป้าหมายหลัก เป้าหมายรอง 

ท่องเท่ียวท ากิจกรรม - - - 
 
จากการแบ่งส่วนการตลาดและกลุ่มเป้าหมายเราพบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ท่ีใช้บริการ

เซ็นทรัลมีความต้องการใช้บริการเพื่อวัตถุประสงค์ 2 ข้อ  
1. การหาท่ีนั่งท างานและอ่านหนังสือในระยะเวลานาน 
2. การหาท่ีนั่งพักผ่อนหลังการท ากิจกรรมอื่น ๆ ภายในห้องสรรพสินค้า  
ดังนั้นการเปิดให้บริการคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพจ าเป็นที่ต้องตอบสนองต่อกลุ่มลูกค้าท่ี

มีวัตถุประสงค์ดังกล่าว โดยทางผู้ศึกษาได้วางกลุ่มเป้าหมายหลัก คือ วัยท างานท่ีมีเป้าหมายในการนั่ง
ท างานและพักผ่อนระยะส้ัน ๆ โดยมีกลุ่มเป้าหมายรองคือ กลุ่มครอบครัวท่ีมีเด็กและกลุ่มนักศึกษาท่ี
มีวัตถุประสงค์การนั่งพักผ่อนในระยะส้ัน ๆ  

 
5.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
 

Healthy milk fruit เป็นคาเฟ่ท่ีเน้นให้บริการเครื่องด่ืมท่ีท าจากนมและผลไม้เป็นหลัก 
โดยมี รูปแบบการน าเสนอสินค้าในลักษณะเป็นสินค้าสุขภาพ ท่ีมีข้อมูลด้านพลังงานท่ีได้รับ(แคลอรี) 
ต่อแก้ว และ ข้อมูลด้านสุขภาพของเครื่องด่ืม นอกจากนั้นยังสามารถเลือกเสริมสารอาหารเพิ่มเติมใน
สินค้าได้ ซึ่งเป็นแนวทางผสมผสานระหว่างร้านคาเฟ่ และ ร้านอาหารสุขภาพ ดังนั้น ต าแหน่งทาง
การตลาดของร้าน Healthy milk fruit อยู่ในต าแหน่งระหว่างคาเฟ่นมท่ัวไป และร้านอาหารสุขภาพ 
โดยมีระดับราคาปานกลางท่ีผู้บริโภคสามารถตัดสินใจซื้อได้ง่าย ซึ่งเป็นต าแหน่งท่ียังไม่มีคู่แข่งใน
ตลาด 
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ภาพท่ี 5.2 แผนภาพแสดงต าแหน่งทางการตลาดของร้าน Healthy milk fruit 
 
5.4 กลยุทธ์ตราสินค้า (Brand Strategies) 
 

เนื่องด้วยร้าน Healthy milk fruit มีต าแหน่งทางการตลาดท่ีใหม่ในตลาด และยังไม่มี
ใครท ามาก่อนดังนั้นการต้ังช่ือแบรนด์จึงเป็นในลักษณะ functional brand name ท่ีช่ือของแบรนด์
บ่งช้ีลักษณะท่ีจ าเพาะของร้านนม ส่วนประกอบท่ีน ามาสร้างเป็นเมนู และการชูจุดเด่นในด้านสุขภาพ 
โดยองค์ประกอบของแบรนด์ (brand element) และทิศทางของการส่ือสารของแบรนด์นั้นจะแสดง
ออกมาในการวิเคราะห์ brand DNA และ สร้างออกมาเป็น brand promise โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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5.4.1 Brand DNA 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5.3 แผนภาพแบรนด์ DNA ของ Healthy milk fruit 
 

จากภาพแบรนด์ DNA ของแบรนด์ Healthy milk fruit นั้น จะประกอบด้วย 3 
ส่วน โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

1. Healthy milk หมายถึง ผลิตภัณฑ์นมท่ีเสริมสร้างสุขภาพท่ีดี มีสารอาหารท่ี
ช่วยบ ารุงร่างกาย  

2. Tasty หมายถึง สินค้ามีรสชาติท่ีอร่อย ท้ังในส่วนของนมท่ีมีความสดมีกล่ิน
หอม ผลไม้ท่ีน ามาเป็นองค์ประกอบท่ีมีรสชาติดี รวมออกมาเป็น Fruit smoothies milk ท่ีมีรสชาติ
อร่อยเช้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ กินแล้วติดใจอยากทานอีกเป็นประจ า 

3. Relaxing หมายถึง ให้ความรู้สึกผ่อนคลายท้ังในด้านจิตใจและร่างกาย 
ดังนั้น การให้บริการจะต้องให้ความรู้สึกเป็นมิตร การตกแต่งร้าน บรรยากาศร้าน และรูปลักษณ์ของ
สินค้า จะต้องให้ความรู้สึกสวยงามเป็นธรรมชาติ เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกผ่อนคลายและประทับใจทุกครั้งท่ี
ใช้บริการหรือซื้อสินค้า  

5.4.2 Brand Promise 
“Healthy milk fruit เป็นคาเฟ่นมท่ีชูจุดเด่นความอร่อยและการได้ประโยชน์

ต่อสุขภาพจากนมและผลไม้ ผ่านการน าเสนอคุณค่าทางโภชนาการและคุณประโยชน์ของแต่ละเมนูใน
ร้าน รวมท้ังให้ความรู้สึกผ่อนคลายและสะดวกสบายต่อลูกค้า จากบรรยากาศในร้านท่ีถูกออกแบบให้
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มีความเป็นธรรมชาติ จากการตกแต่งในสไตส์ Minimal & Natural และ ให้ความอบอุ่นเป็นมิตรจาก
การบริการของพนักงานภายในร้าน” 

5.4.3 Brand Logo & Slogan 
 
 
 

 
 

ลักษณะของโลโก้แบรนด์เป็นรูปแบบเรียบง่ายสามารถส่ือถึงสินค้าท่ีจะจ าหน่าย 
โดยมีรูปโคนมท่ีมีสีขาวและด า เป็นสัญลักษณ์ของโลโก้ท่ีท าให้คนเข้าใจได้ชัดเจนว่า สินค้าท่ีจ าหน่าย
คือ นม นอกจากนั้นตัวอักษรท่ีใช้ก็เป็นลักษณะท่ีให้อารมณ์ท่ีดูเป็นกันเองไม่เป็นทางการส่ือถึงร้านท่ีมี
ความเป็นมิตร นอกจากนั้นการใช้สีเขียวมาใส่ในบริเวณของหญ้าส่ือถึงความเป็นธรรมชาติของแบรนด์  

สโลแกนใช้ค าว่า “Better Food, Better Health” เพื่อบรรยายให้เห็นคุณลักษณะ
ของนมท่ีเป็นอาหารท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการสูง และ better health ท่ีส่ือสารถึงการกินนมโดยเฉพาะ
นมผลไม้เพื่อสุขภาพของร้านส่งผลให้มีสุขภาพท่ีดี 

 
5.5 ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

Healthy milk fruit ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 7Ps เพื่อให้สามารถน าเสนอสินค้า
และบริการได้เข้าถึงความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพื่อให้ธุรกิจสามารถด าเนินกิจการและ
เติบโตต่อไปได้ โดยบรรลุเป้าหมายในด้านการเงินเพื่อสร้างผลก าไร และ แบรนด์สินค้า โดยมี
วัตถุประสงค์ เป้าหมาย และรายละเอียดของกลยุทธ์ในด้านต่าง ๆ ดังต่อไปนี้ 
 

5.5.1 กลยุทธ์ด้านสินค้าและบริการ (Product & Service Strategies) 
จากความต้องการของผู้บริโภคท่ีได้มีการเก็บข้อมูลจากการวิจัยและอัตลักษณ์

ของแบรนด์สินค้าท่ีก าหนดไว้ว่าจะต้องเป็นสินค้าท่ีมีรสชาติอร่อย ได้สุขภาพ และมีการบริการท่ี
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการใช้บริการของลูกค้าเป้าหมายหลักท่ีต้องการใช้เพื่อนั่งท างานและนั่ง
พักผ่อน ดังนั้น ผู้ศึกษาจึงขอก าหนดรายละเอียดของกลยุทธ์ออกเป็น 2 ส่วน คือ 

1. ด้านเมนูอาหารและเครื่องด่ืม เป็นการน านมสดผสมกับผลไม้ร่วมกับผักบาง
ชนิดและปั่นผสมกันโดยปรับแต่งรสชาติด้วยวัตถุดิบจากธรรมชาติ  เช่น เกลือ low Sodium และ 
น ้าเช่ือมน ้าตาลมะพร้าวท่ีมีค่า GI (glycemic index) ต ่า ซึ่งส่งผลต่อระดับน ้าตาลในเลือดน้อย ดีต่อ
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สุขภาพ ร่วมกับการเสริมสารอาหารท่ีจ าเป็นบางชนิด และลูกค้าสามารถเลือกท่ีจะใส่ topping ต่าง ๆ 
เช่น โยเกิร์ตหรือไม่ก็ได้ โดยน าเสนอใน 3 รูปแบบ คือ  

(1) เครื่องด่ืม Signature Smoothies 6 ชนิด 
- Vita fruit milk เป็นส่วนของผักและผลไม้ ท่ีให้วิตามิน A สูง 3 ชนิด 

และ beta carotene คือ แคนตาลูป แครอท และเสาวรส ร่วมกับนมสด 
- Skinny milk เป็นส่วนผสมของผลไม้ ท่ีให้วิตามิน C สูง 2 ชนิด  คือ 

ส้ม และ สับปะรด โดยเสริมวิตามินซี ร่วมกับนมสด 
- Energy fruit milk เป็นส่วนผสมของผลไม้ท่ีให้พลังงานสูง 2 ชนิด  คือ 

กล้วยหอมและมะม่วงน ้าดอกไม้สุก ร่วมกับนมสด 
- Muscular fruit milk เป็นส่วนผสมของผลไม้กลุ่ม berry 3 ชนิด คือ 

สตรอว์เบอร์รี่ ราสเบอร์รี่และบลูเบอร์รี่ ร่วมกับ การเสริมด้วย whey protein นมสด  
- Digestive fruit milk เป็นส่วนผสมของผลไม้ท่ีให้กากใยสูง 3 ชนิด คือ 

แอปเป้ิล ส้ม และ มะละกอ ร่วมกับนมสด 
- Omega brain fruit milk เป็นส่วนผสมของพืชท่ีมี omega-3 สูง 2 

ชนิด คือ อะโวคาโดและแป๊ะก๊วย ร่วมกับนมสด 
สินค้าท้ังหมดสามารถเลือก topping คือ โยเกิร์ต corn flake และ วุ้น

ผลไม้ และขนาดสินค้าได้ 2 ขนาดคือ M และ L คือ 16 ออนซ์ และ 20 ออนซ์ เพื่อให้สามารถท า
ราคาลงมาอยู่ในระดับท่ีลูกค้าพึงพอใจและยินดีจ่ายได้ง่าย  

  
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 5.4 ลักษณะการท า photo shooting ของเมนูในร้าน 
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(2) เครื่องด่ืม DIY Fruit Milk  
ผู้บริโภคสามารถเลือกผลไม้เองได้เพียง 1 ชนิด มีผลไม้ให้เลือกได้ 7 ชนิด 

คือ ส้ม สับปะรด แคนตาลูป กล้วย มะม่วง อะโวคาโด และ สตรอว์เบอร์รี่ โดยลูกค้าเลือกได้เพียง 1 
size เท่านั้น คือ size L เนื่องจากการปรับเปล่ียนสูตรท าได้ยากและเป็นอุปสรรคต่อการควบคุม
มาตรฐานของรสชาติเครื่องด่ืม ซึ่งบริเวณหน้าร้านจะมี syrup น ้าตาลมะพร้าว ไว้เผ่ือให้ลูกค้าปรับ
รสชาติได้ตามชอบใจ 

(3) เครื่องด่ืมท่ัวไป 
ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการสามารถเลือกเมนูท่ัวไปได้ 3 เมนู คือ นมเย็น/ร้อน 

นมช็อคโกแลต และนมชมพู ซึ่งท้ัง 3 เมนูจะยังคงรูปแบบสุขภาพคือ ใช้น ้าเช่ือมน ้าตาลมะพร้าวโดยไม่
ใช้น ้าตาลทราย 

(4) Health Fruit Dessert  
- กลุ่มขนมปังปิ้ง ท่ีใช้ topping เป็นแยมผลไม้สด คือ แยมสตรอว์เบอร์

รี่, สับปะรด, ส้ม, มะม่วง และ นมข้นหวานสด โดยขนมปังท่ีใช้จะเป็นขนมปังโฮลวีท หรือ นมฮอกไก
โด 

- กลุ่มไอศกรีมนม ท่ีใช้ topping เป็นผลไม้สด เป็นไอศกรีมนมสดสูตร
ของทางร้านร่วมกับการใส่ topping ต่าง ๆ ตามท่ีลูกค้าต้องการ  

(5) Grab and go Korean fruit milk เป็นนมสดบรรจุขวดท่ีมีผลไม้สดเช่ือม
ด้านล่างจ าหน่ายให้กับลูกค้าท่ีสนใจซื้อกลับไปรับประทานท่ีบ้าน 

2. ด้านการบริการ มุ่งเน้นการสร้างความประทับใจให้กับลูกค้า โดยแบ่งออก 
เป็นรายละเอียดด้านต่าง ๆ คือ  

(1) ส่ิงแวดล้อมภายในร้าน: การสร้างบรรยากาศให้มีความผ่อนคลาย คือ 
เก้าอี้นั่งสบาย การตกแต่งด้วยโทนสีธรรมชาติ การมีดนตรีแบบเบา ๆ ภายในร้าน มีการบริการ WiFi 
และ ปล๊ักส าหรับชาร์ตไฟ 

(2) บุคลากร: คัดเลือกบุคลากรท่ีมีบุคลิกภาพท่ีดี มีทัศนคติท่ีดีในการบริการ 
เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกเป็นมิตร สามารถแนะน าเมนูและมีระบบการอบรมให้ความรู้พนักงานในเรื่องของ
สินค้าเพื่อให้ค าแนะน า นอกจากนั้น การแต่งกายของบุคลากรท่ีดูสะอาด ดูสบายตาโดยเลือกใช้สีโทน
ธรรมชาติ  

5.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategies) 
ถึงแม้ว่าคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพและเป็นรูปแบบธุรกิจใหม่ และในพื้นท่ี

เซ็นทรัลลาดพร้าวมีคู่แข่งน้อยราย แต่เนื่องจากลูกค้าเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่จากวัตถุประสงค์การเข้า
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เป็นหลัก แม้ว่าปัจจัยด้านราคาจะเป็นรอง แต่ทัศนคติของลูกค้าท่ีมีเกี่ยวกับสินค้านมนั้น เป็นสินค้าท่ี
ราคาไม่แพง โดยจากผลการวิจัยลูกค้าต้องการท่ีราคาต้ังแต่ 60 บาทและแพงท่ีสุดไม่เกิน 150 บาท  

ดังนั้นกลยุทธ์การต้ังราคา ของร้านจึงผสมผสานกันระหว่าง competitive 
strategies เพื่อให้แข่งขันกับร้านคาเฟ่อื่น ๆ เพื่อดึงดูดให้ลูกค้าตัดสินใจเข้ามาใช้บริการได้ง่ายท่ีราคา
เท่ากัน โดยเมนูเครื่องด่ืมพื้นฐานเริ่มต้นท่ีราคา 50 บาท ร่วมกับการใช้กลยุทธ์ Value base pricing 
คือ การสร้างมูลค่าเพิ่มของสินค้าตามคุณค่า โดยการอัพ size การ เพิ่ม topping และการเลือก เมนู 
signature ท่ีมีคุณค่าสูงกว่าเมนูพื้นฐาน โดยต้ังราคาไม่เท่ากันตามต้นทุนท่ีแตกต่างกัน 

ในส่วนเมนูของหวานนั้นจะต้ังราคาไม่สูงเกิน 100 บาท เนื่องจากต้องการให้
ลูกค้าซื้อเพื่อรับประทานร่วมกับเครื่องด่ืมได้ง่ายโดยท่ียังอยู่ในเกณฑ์ค่าใช้จ่ายต่อครั้งในการใช้บริการ
คาเฟ่จากผลงานวิจัยท่ีกลุ่มเป้าหมายหลักวัยท างาน มีค่าใช้จ่ายต่อครั้งในช่วง 100-200 บาท  

 
ตารางท่ี 5.2 
ราคาเมนูเครื่องด่ืมและอาหารในร้าน 

หมวด รายการอาหาร ราคา (บาท) 

เครื่องด่ืม
พื้นฐาน 

นมสด (ร้อน/เย็น/ปั่น) 50/55/60 
นมสดชมพู (เย็น/ปั่น) 60/65 
นมสดช็อคโกแล็ต (เย็น/ปั่น) 60/65 

Signature 
healthy 

smoothies 

Vita fruit milk (แคนตาลูป แครอท และเสาวรส) (ขนาด M/L) 70/80 
Skinny milk (ส้ม สับปะรด) (ขนาด M/L) 70/80 
Energy fruit milk (กล้วยหอมและมะม่วง) (ขนาด M/L) 70/80 
Muscular fruit milk (สตรอว์เบอร์รี่ ราสเบอร์รี่ บลูเบอร์รี่)  
(ขนาด M/L) 

75/80 

Digestive fruit milk (แอปเปิ้ล ส้ม และ มะละกอ) (ขนาด M/L) 75/85 
Omega brain fruit milk (อะโวคาโดและแป๊ะก๊วย) (ขนาด M/L) 75/85 

Topping โยเกิร์ต corn flake และ วุ้นผลไม้ 10 

เครื่องด่ืม 
DIY 

กลุ่มผลไม้ท่ี 1 ส้ม สับปะรด และกล้วย 70 
กลุ่มผลไม้ท่ี 2 แคนตาลูป และ มะม่วง 75 
กลุ่มผลไม้ท่ี 3 อะโวคาโด, สตรอว์เบอร์รี่ 80 

กลุ่มของ
หวาน 

ขนมปังโฮลวีท / ขนมปังนมฮอกไกโด ปื้ง แยมผลไม้ 35/40 
ไอศกรีมนมสด (1 scoop) 35 
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ไอศกรีมโยเกิร์ต (1 scoop) 40 
Fruit parfait ice-cream (ไอศกรีม นม และ ผลไม้เลือกได้ 3 ชนิด) 90 

ซึ่งในการขายจะมีการต้ังราคาเป็น set พร้อมของหวาน เช่น นมจืดร้อนคู่กับ
ไอศกรีม fruit parfait ปกติ 130 บาท เหลือ 125 บาท เป็นต้นเพื่อเป็นการพลัสเซลล์ และ เพิ่มมูลค่า
การขายต่อครั้งเป็นต้น โดยการจัดชุด set จะพิจารณาจากความนิยมของลูกค้า  

5.5.3 กลยุทธ์ด้านสถานที่และช่องทางจ าหน่าย (Place Strategies) 
การเลือกสถานท่ีต้ังของร้านนั้นจ าเป็นต้องประชากรท่ีความหนาแน่น และต้ังอยู่

ในบริเวณ Traffic ของคนท่ีมองเห็นร้านได้ง่ายรวมท้ังต้องค านึงความสะดวกของลูกค้าให้ได้มากท่ีสุด 
สามารถเดินทางได้หลายช่องทาง มีท่ีจอดรถสะดวกสบาย เพื่อให้ลูกค้าสามารถมาใช้บริการได้ง่าย
ท่ีสุด และส่ิงท่ีส าคัญคือจะต้องมองหาท าเลท่ีมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายอยู่  รวมท้ังต้องพิจารณาถึงเรื่อง
ของคู่แข่งหรือคู่เทียบท่ีมีการให้บริการท่ีเหมือนกันหรือทดแทนกันก็ไม่ควรท่ีจะมีปริมาณมากเกินไป
จนต้องเสียทรัพยากรเพื่อแข่งขันกับร้านอื่น ๆ ท้ังนี้ Healthy milk fruit แม้จะเป็นร้านท่ีมีสินค้า
ให้บริการในรูปแบบท่ีแตกต่างกับร้านอื่น ๆ แต่ก็มีร้านคาเฟ่อื่นท่ีสามารถเป็นตัวเลือกให้กับลูกค้าใน
การตัดสินใจใช้บริการได้ 

การส ารวจท าเลท่ีต้ังของร้าน ทางผู้ศึกษาจึงเลือกท่ีจะศึกษาพื้นท่ีของห้าง 
สรรพสินค้าเป็นหลักเนื่องจากตอบโจทย์ในเรื่องของฐานลูกค้าท่ีหนาแน่น และมี traffic ท่ีดี นอกจากนั้น
ยังมีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน และยังสามารถสร้างแบรนด์ร้านเพื่อต่อยอดส าหรับการท า
ธุรกิจแฟรนไซส์ได้ในอนาคต โดยทางผู้ศึกษาได้เลือกท าเลห้างท่ีมีกลุ่มเป้าหมายวัยท างานและวัย
นักศึกษาท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายหลักและเป้าหมายรองอยู่ โดยได้ท าการศึกษาห้างสรรพสินค้าท้ังส้ิน 6 
ท าเล ในบริเวณเขตเมือง คือ เซ็นทรัลปิ่นเกล้า เซ็นทรัลลาดพร้าว เซ็นทรัลเวสเกต เดอะมอลล์บางแค 
เดอะมอลล์งามวงศ์วาน และสามย่านมิตรทาวน์ โดยใช้หลักเกณฑ์ในการประเมิน 4 ปัจจัยหลัก ดังนี้ 

1. กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
2. ความสะดวกสบายในการเดินทางและส่ิงอ านวยความสะดวก 
3. ความหนาแน่นของลูกค้าท่ีใช้บริการ 
4. คู่แข่งขันและคู่เทียบในพื้นท่ี  
โดยผลการศึกษาโดยวิธีการเดินส ารวจท าเลต่าง ๆ  6 แห่ง  ผู้ศึกษาได้เลือก 

ห้างเซ็นทรัลลาดพร้าว เป็นท่ีต้ังท่ีเหมาะสมท่ีสุดส าหรับร้าน Healthy milk fruit โดยมีกลุ่มลูกค้าตรง
ตามเป้าหมายหลักและรอง มีปริมาณลูกค้ามากตลอดท้ังวัน เดินทางสะดวกได้หลายทางและมี
รถไฟฟ้า MRT ผ่าน คู่แข่งขันทางตรงมีเพียง 1 ร้าน และคู่เทียบมีจ านวนมากแต่ส่วนใหญ่เป็นร้าน
ขนาดเล็กไม่มีท่ีนั่งรับประทาน และเมื่อพิจารณาจากร้านค้าอื่น  ๆ ในห้างก็เป็นร้านท่ีมีระดับราคา
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ค่อนข้างสูง ดังนั้นลูกค้าท่ีมาใช้บริการจึงมีก าลังซื้อสูง อีกท้ัง ช่ือเสียงของห้างเป็นท่ีรู้จักเป็นอย่างดี จึง
สามารถต่อยอดทางธุรกิจได้ในอนาคต  

หลังจากท่ีเลือกท าเลท่ีต้ังได้แล้ว การสร้างร้านให้เป็นสถานท่ีท่ีตรงกับความ
ต้องการของลูกค้าเป้าหมาย ก็เป็นส่ิงส าคัญ โดยทาง Healthy milk fruit เลือกการใช้โทนสีธรรมชาติ
มาเป็นแนวคิดในการออกแบบ โดยใช้สีฟ้าและสีเขียว เป็นธีมสีของร้าน ร่วมกับสีขาวและสีน ้าตาลของ
ไม้ธรรมชาติ ภายในมีท่ีนั่งแบบ co-working แบบนั่งกลุ่ม และแบบนั่งเด่ียว และมีตู้แช่นมท่ีเป็นสินค้า 
Grab&go ด้านหน้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5.5 งานออกแบบร้าน Healthy milk fruit 
 

5.5.4 กลยุทธ์ส่งเสริมทางการตลาด (Promotion Strategies) 
เพื่อให้การเปิดกิจการของร้านเป็นท่ีสนใจและดึงดูดจึงแบ่งรูปแบบการท า

โปรโมช่ันโดยแบ่งเป็นช่วงเวลาต่าง ๆ ดังนี้  
5.5.4.1 ก่อนวันเปิดตัว (Before Opening) 

การสร้างการรับรู้ของร้านค้าและส่ือสารถึงตัวตนของแบรนด์สินค้า 
รวมท้ังการเชิญชวนให้ลูกค้าเป้าหมายเข้ามาใช้บริการในช่วงเปิดร้านใหม่ โดยแบ่งเป็นกิจกรรมใน
ช่องทาง ออฟไลน์ และ ออนไลน์ ดังนี้  

(1) ช่องทางออฟไลน์ (Offline Media) 
กิจกรรม: ติดป้ายเปิดร้านให้บริเวณด้านหน้าไซด์ก่อสร้างร้าน 
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วัตถุประสงค์: เพื่อแจ้งข่าวให้ลูกค้าในพื้นท่ีรับทราบถึงการเปิดร้านใน
ห้างสรรพสินค้า 

รายละเอียด: จัดท าป้ายไวนิลขนาดประมาณ 20 ตารางเมตร ติดต้ัง
บริเวณหน้า size ก่อสร้างของร้านโดยใส่รายละเอียด Line และ Facebook official เพื่อให้ลูกค้า
ติดตามโปรโมช่ันของร้าน 

ระยะเวลา: 15 วัน (ก่อนเปิดร้าน) 
Budget: 3,000 บาท 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

 
ภาพท่ี 5.6 การจัดท าส่ือป้ายไวนิลติดบริเวณหน้าร้านก่อนเปิดให้บริการ 
 

(2) ช่องทางออนไลน์ (Online Media) 
กิจกรรม: จัดสร้างเพจ Facebook Line และ Instagram official และ

ส่ือหน้าปกร้าน 
วัตถุประสงค์: เพื่อสร้างตัวตนของร้าน และ เป็นช่องทางในการส่ือสาร

ของแบรนด์ผ่านช่องทาง social media 
รายละเอียด: ออกแบบหน้าเพจใน Facebook และ ถ้อยค าในการต้อนรับ

ลูกค้าในช่องทาง line รวมท้ังการถ่ายภาพสินค้าเพื่อท าส่ือต่าง ๆ ของร้านเพื่อลงในเพจ ใช้ในเมนู
บอร์ด และท าส่ือ  

ระยะเวลา: 15 วัน (ก่อนเปิดร้าน) 
Budget: 10,000 บาท 
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ภาพท่ี 5.7 การสร้างเพจของร้านในช่องทาง social media 
 

5.5.4.2 ช่วงวันเปิดตัว (Opening Day) 
การสร้างการรับรู้ของร้านค้า เมนูต่าง ๆ ของทางร้าน และโปรโมช่ันใน

วันเปิดร้านผ่านทางช่องทาง รวมทั้งออฟไลน์ และ ออนไลน์ ดังนี้  
(1) ช่องทางออฟไลน์ (Offline Media) 

กิจกรรม : การจัดท าส่ือเพื่อประชาสัมพันธ์ร้านในบริเวณห้างสรรพสินค้า 
วัตถุประสงค์: เพื่อแจ้งข่าวให้ลูกค้าในพื้นท่ีรับทราบถึงการเปิดร้านใน

ห้างสรรพสินค้า 
รายละเอียด: จัดท าสติกเกอร์และโปสเตอร์ ติดต้ังบริเวณหน้าลิฟท์ของ

ห้างสรรพสินค้าและป้ายส่ือท่ีต่าง ๆ ภายในห้าง  
ระยะเวลา: 30 วัน (นับต้ังแต่วันท่ีเปิดร้าน) 
Budget: 50,000 บาท 

 
 
 

 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5.8 การจัดท าส่ือสติกเกอร์ติดบริเวณลิฟท์และโปสเตอร์ส าหรับติดในบริเวณห้างสรรพสินค้า 
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(2) ช่องทางออนไลน์ (Online Media) 
กิจกรรมท่ี 1: ส่ือสารโปรโมช่ันของร้านในวันเปิดร้าน โปรโมช่ัน 1 แถม 1 

วันเดียวเท่านั้น 
วัตถุประสงค์: เพื่อดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการในวันเปิดร้านวันแรก 
รายละเอียด: จัดท าส่ือโปรโมช่ัน 1 แถม 1 และเผยแพร่ผ่านทาง social 

media รวมท้ังการบูทโพสต์ของโปรโมช่ันใน target area กรุงเทพมหานคร ปทุมธานี และ นนทบุรี 
เพื่อประชาสัมพันธ์ร้านให้เป็นท่ีรู้จักของลูกค้าในบริเวณห้างเซ็นทรัลลาดพร้าวและพื้นท่ีใกล้เคียง เริ่ม
ยิง ads ต้ังแต่เวลา 7.00 ในวันเปิดร้าน 12.30 น. และ 18.30 น.  

ระยะเวลา: 1 วัน (วันท่ีเปิดร้าน)  
Budget: 3,000 บาท 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5.9 ส่ือน าเสนอโปรโมช่ันในวันเปิดร้าน 
 

กิจกรรมท่ี 2: การท าส่ือเพื่อโปรโมตเมนูต่าง ๆ ในร้าน 
วัตถุประสงค์: เพื่อแนะน าเมนูต่าง ๆ ของร้าน Healthy milk fruit ให้กับ

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย  
รายละเอียด: การจ้างท าส่ือสินค้าพร้อมกับค าแนะน าด้านคุณค่าต่าง ๆ 

ของสินค้าผ่านทางช่องทาง social media Facebook Line และ Instagram โดยหมุนเวียนโพสต์ให้
ครบทุกเมนูเด่น 

ระยะเวลา: 30 วัน (นับต้ังแต่วันเปิดร้าน) 
Budget: 10,000 บาท  
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ภาพท่ี 5.10 ส่ือแนะน าสินค้าของ Healthy milk fruit และการโพสต์บนหน้าเพจ 
 

5.5.4.3 ช่วงด าเนินกิจการ 
การสร้างการรับรู้ของร้านค้าอย่างต่อเนื่อง การส่ือสารเรื่องโปรโมช่ันของ

ร้าน  การรีวิวร้านค้าโดยใช้ page reviews ต่าง ๆ  รวมท้ังการโปรโมตร้านผ่านช่องทางต่าง ๆ โดยมี
ตัวอย่างรายละเอียดกิจกรรมต่าง ๆ ดังนี้ 

(1) ช่องทางออฟไลน์ (Offline Media) 
กิจกรรม : การจัดท าส่ือใบปลิวแจกเพื่อประชาสัมพันธ์กิจกรรมต่าง ๆ 

ของร้าน 
วัตถุประสงค์: เพื่อแจ้งข่าวให้ลูกค้าในพื้นท่ีโดยรอบและห้างสรรพสินค้า

ทราบถึงกิจกรรม โปรโมช่ันต่าง ๆ ของทางร้าน 
รายละเอียด: จัดท าใบปลิวแจกในพื้นท่ีบริเวณภายในและภายนอกห้าง

เซ็นทรัลลาดพร้าว  
ระยะเวลา: 1 ครั้งต่อเดือน  
Budget: 10,000 บาท 

(2) ช่องทางออนไลน์ (Online Media) 
กิจกรรม 1: การใช้ café review หรือ เพจรีวิว ต่าง ๆ  
วัตถุประสงค์: เพื่อท าโฆษณาร้านให้คนรู้จัก ผ่านช่องทาง เพจรีวิวต่าง ๆ 

เพื่อแนะน าเมนูอาหาร จุดเด่น จุดดีของร้าน และ สร้างความน่าเช่ือถือให้กับร้านท่ีเปิดใหม่ โดยเลือก
เพจท่ีมีผู้ติดตามจ านวนมาก 

ระยะเวลา: 1 เดือน แรกของการเปิดร้าน  
Budget: 50,000 บาท 
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ภาพท่ี 5.11 ตัวอย่างเพจท่ีสนใจจะใช้บริการในการรีวิวสินค้า 
 

กิจกรรม 2: การจัดกิจกรรม Like and share รับฟรีคูปองส่วนลด 60 
บาท ใช้ครั้งต่อไป 

วัตถุประสงค์: เพื่อให้เกิดการสร้างการรับรู้แบบปากต่อปากในกลุ่มเพื่อน
ของลูกค้า 

รายละเอียด: จัดกิจกรรมกด Like เพจ Facebook ของร้านและถ่ายรูป
แชร์สินค้าในช่องทาง social media ใน IG story /Facebook story หรือ โพสต์ภาพอย่างใดอย่างหนึ่ง 
รับฟรีคูปองมูลค่า 50 บาท ส าหรับใช้ครั้งบริการครั้งถัดไป 

ระยะเวลา: 2 ครั้งต่อเดือน (ประมาณการณ์เดือนละ 200 ใบ)  
Budget: 120,000 บาท 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5.12 ตัวอย่างส่ือกิจกรรมกด like และ แชร์ ประจ าเดือน 
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กิจกรรม 3: การท า Google ads เพื่อให้ลูกค้าค้นหาร้านเจอ 
วัตถุประสงค์: เพื่อท าโฆษณาร้านให้คนค้นหาเจอได้ง่ายเนื่องจากลูกค้า

เป้าหมายมักจะใช้วิธีการค้นหาร้านผ่าน Google search เพื่อเพิ่มลูกค้าขาจรและขาประจ า โดยจ้าง 
outsource ด าเนินการให้ เพื่อสร้างการรับรู้อย่างต่อเนื่อง 

ระยะเวลา: 12 เดือน  
Budget: 25,000 บาท 

5.5.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร (People Strategies) 
เนื่องจากร้าน Healthy milk fruit ต้องการชูจุดเด่นในด้านสุขภาพและการบริการ

ท่ีประทับใจ เพราะ พนักงานคือหน้าตาของแบรนด์และร้านค้า ดังนั้นบุคลากรท่ีคัดเลือกเข้ามาท างาน
จะต้องมีบุคลิกภาพดี มีใจรักในการบริการ อีกท้ังยังต้องเป็นคนท่ีใส่ใจใฝ่เรียนรู้ เพื่อท่ีจะสามารถ
ศึกษาข้อดีของสินค้าและสามารถถ่ายทอดออกไปสู่ลูกค้าได้ 

5.5.6 กลยุทธ์ด้านกายภาพ (Physical Strategies) 
การสร้างแบรนด์ของร้านนอกจากเรื่องของเมนู เอกลักษณ์ของอาหารแล้ว 

จ าเป็นต้องมีการสร้างการจดจ าผ่านกายภาพต่างของร้าน เพื่อให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ จดจ าแบรนด์ของ
ร้าน อีกท้ังยังแสดงถึงเอกลักษณ์และความหมายของแบรนด์ท่ีต้องการส่ือสาร โดยร้าน Healthy milk 
fruit นั้น จะส่ือสารออกมาต้ังแต่โลโก้ของแบรนด์ ลักษณะการตกแต่งของร้านท่ีใช้สีธรรมชาติ คือ สี
ขาว แสดงถึงนมหมายถึงความบริสุทธิ์ความสะอาดของสินค้า สีเขียวที่แสดงถึงธรรมชาติ และสีฟ้าท่ี
แสดงถึงความสดใส เพื่อต้องการแสดงจุดยืนในการเป็นร้านนมท่ีใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติ เพื่อสุขภาพ 
โดยการใช้โทนสี ซึ่งถูกส่งต่อไปในส่วนอื่น คือ ลักษณะของแก้ว การแต่งกายของพนักงาน จะต้อง
สอดคล้องไปในทิศทางเดียวกัน และแก้วท่ีใช้จะต้องเป็นแก้ว BIO cup เพื่อแสดงจุดยืนด้านส่ิงแวดล้อม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 5.13 รูปแบบการแต่งกายของพนักงานท่ีใช้โทนสีเดียวกับร้านและมีโลโก้แสดงอยู่ 
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ภาพท่ี 5.14 รูปแบบของแก้วเครื่องด่ืมท่ีใช้ภายในร้าน 

 
5.5.7 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process Strategies) 

การวางแผนกระบวนในการท างานและให้บริการในร้านนั้น จ าเป็นต้องมีการ
สร้างมาตรฐานท่ีดีเพื่อให้การบริการนั้นไม่มีข้อผิดพลาดเกิดขึ้น โดยเป้าหมายของกระบวนการ คือ 
การบริการท่ีถูกต้อง ได้มาตรฐาน รวดเร็ว และ ประทับใจลูกค้า จึงได้มีการออกแบบกระบวนการ
ท างานโดยแบ่งเป็น 2 ช่วงเวลาของการด าเนินธุรกิจดังนี้ 

1. ก่อนการเปิดกิจการ 
จะต้องมีการวางโปรแกรมในการท างาน โดยแบ่งส่วนงานออกเป็น 4 ด้าน

ตามล าดับดังนี้ 
1.1 การสร้างร้าน: ด าเนินการเพื่อท าสัญญาเช่าพื้นท่ีกับทางห้าง การท า

สัญญาจ้างผู้ออกแบบร้าน การจัดหาผู้รับเหมาก่อสร้างและขอใบอนุญาตก่อสร้าง เพื่อให้สร้างร้านได้
ตามก าหนดเวลา 

1.2 การจัดซื้ออุปกรณ์และเครื่องครัว: จัดท า list อุปกรณ์และสรรหาผู้ขาย 
เพื่อให้เกิดการเจรจาและต่อรองราคาเพื่อให้ได้ราคาและคุณภาพท่ีดีท่ีสุด 

1.3 การสรรหาบุคลากร ต้องมีการติดป้ายประกาศหาพนักงานในพื้นท่ี และ 
มีการติดต่อผ่านเว็บไซด์หางานเพื่อจัดหาผู้จัดการร้าน หรือการติดต่อกับ subcontract เพื่อให้จัดหา
พนักงาน  

1.4 การจัดท าคู่มือการปฏิบัติงาน (work instruction) และ คู่มือการปรุง
อาหาร (cooking instruction) เพื่อจัดอบรมให้กับพนักงานก่อนการเปิดร้าน เพื่อทดสอบการท างาน
ก่อนการเปิดบริการจริงเพื่อลดข้อผิดพลาดในการท างานหลังเปิดร้าน 

1.5 การจัดท าแผนการตลาดเพื่อ แนะน าร้าน และสินค้า ผ่านทางช่องทาง
ออฟไลน์และออนไลน์โดยต้องมีแผนงานท่ีชัดเจนเพื่อจัดหา supplier ในการออกแบบและจัดท าส่ือ
ให้พร้อม 
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2. หลังการเปิดบริการ  
2.1 การจัดอบรมพนักงานใหม่ และการทวนสอบคุณภาพของสินค้า และ

กระบวนการต่าง ๆ อย่างต่อเนื่อง ตามคู่มือการปฏิบัติงาน และ คู่มือการปรุงอาหารเพื่อควบคุม
คุณภาพการบริหารและการจัดการเมนูอาหารในร้าน 

2.2 การจัดโปรแกรมการท าความสะอาด การตรวจสอบปริมาณสินค้า โดย
การนับสต็อกสินค้า อย่างน้อยเดือนละ 1-2 ครั้ง 

2.3 การจัดท ากระบวนการประเมินการบริการจากลูกค้า เช่น การติดต้ัง QR 
code บริเวณหน้าร้านหรือโต๊ะอาหาร เพื่อเป็นการรับฟังความคิดเห็นจากลูกค้าเพื่อการพัฒนาอย่าง
ต่อเนื่อง  

2.4 การจัดกิจกรรมและการฝึกอบรมให้กับพนักงาน ตามคู่มือการบริหาร 
งานบุคคล โดยใช้หลักการ EVP เพื่อสร้าง engagement ให้กับพนักงานอย่างน้อย 1 ครั้งต่อเดือน 
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บทท่ี 6 
กลยุทธ์การด าเนินงาน 

 
Healthy milk fruit เป็นร้านคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพท่ีชูจุดเด่นในด้านคุณค่าทาง

โภชนาการในแต่ละเมนู ซึ่งมีความต้องการท่ีจะเป็นสถานท่ีในการพักผ่อนของลูกค้าและสถาน ท่ีนั่ง
ท างานภายในเซ็นทรัลลาดพร้าวท่ียังขาดคาเฟ่นม และเครื่องด่ืมท่ีสามารถนั่งพักผ่อนได้ ในราคาท่ีไม่
แพง โดยมีเป้าหมายสูงสุดคือสินค้าท่ีมี่คุณภาพและการบริการท่ีประทับใจ ดังนั้นกลยุทธ์ในการ
ด าเนินงานจึงส าคัญเพื่อช่วยให้ธุรกิจสามารถด าเนินการได้อย่างมีประสิทธิภาพและลดข้อผิดพลาดใน
การด าเนินงาน 

 
6.1 การเลือกพื้นที่และการออกแบบร้าน 
 

การเลือกพื้นท่ีนั้นผู้ท าการศึกษาได้เลือกพื้นท่ีห้างเซ็นทรัลลาดพร้าว โดยต้องการพื้นท่ี
ส าหรับการเปิดร้านประมาณ 40 ตารางเมตร เพื่อให้สามารถมีพื้นท่ีให้บริการส าหรับนั่งทานท่ีร้าน 
และท าเลท่ีต้ังร้าน ควรอยู่ในช้ันท่ี G, 1, 2, 3 เนื่องจากบริเวณช้ัน B นั้น มีร้านอาหารจ านวนมากและ
มีคนพลุกพล่าน ท าให้ไม่เหมาะกับการต้ังร้านคาเฟ่ท่ีต้องการให้เป็นพื้นท่ี  ๆ สะดวกสบายและ 
ผ่อนคลาย 

การออกแบบร้านนั้นมีความส าคัญอย่างมาก โดยสิ่งที่ต้องค านึงถึงนั้นมี 2 ส่วน คือ 
การออกแบบพื้นท่ีให้ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าเพื่อลูกค้าเกิดความสะดวกสบายในการใช้
บริการซึ่งสุดท้ายจะสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าและเกิดการใช้บริการซ ้า อีกส่วนนึงท่ีต้องค านึงถึง
คือการออกแบบพื้นท่ีการท างานในส่วนของครัวและหน้าร้าน ซึ่งทางผู้ศึกษาได้มีการก าหนด
รายละเอียดในการออกแบบร้านท้ัง 2 ส่วน ดังนี้  

1. การออกแบบพื้นท่ีนั่ง จะต้องประกอบไปด้วยที่นั่งท างาน พื้นท่ีนั่งทางเป็นกลุ่ม พื้นท่ี
นั่งคู่ และพื้นท่ีนั่ งเด่ียว เพื่อตอบสนองต่อการใช้บริการและกลุ่มลูกค้าท่ีหลากหลายของร้าน 
นอกจากนั้นวัสดุท่ีใช้ส าหรับท่ีนั่งจะต้องนั่งสบายและเหมาะสมกับประเภทท่ีใช้งาน 

2. การออกแบบพื้นท่ีครัวและหน้าร้าน เนื่องจากทางร้านมีการจ าหน่ายสินค้าใน
รูปแบบสินค้าส าเร็จส าหรับการซื้อแบบ Grab & Go ดังนั้นจะมีส่วนท่ีเป็นเคาน์เตอร์ขายพร้อมตู้แช่อยู่
ด้านหน้า เพื่อให้ลูกค้ามองเห็นสินค้าและเข้ามาส่ังสินค้าได้ง่ายโดยท่ีไม่ต้องเดินเข้ามาถึงภายในร้าน 
และควรจะมีพื้นท่ีครัวที่เปิดโล่งและมีการกั้นส่วนท่ีเป็นสต็อกและพื้นท่ีซักล้างหลังร้าน  
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ภาพท่ี 6.1 รูปแบบและแผนผังการจัดพื้นท่ีครัวและส่วนบริการของร้าน 

 
6.2 การวางแผนบริหารจัดการร้าน 
 

เพื่อให้การด าเนินงานร้านเป็นไปด้วยความเรียบร้อยและเป็นมาตรฐาน จึงใช้กลยุทธ์  
การสร้างคู่มือการปฏิบัติงาน คู่มือการปรุงอาหาร และการฝึกอบรมและทวนสอบพนักงานอย่าง
ต่อเนื่องเป็นประจ าเพื่อรักษาคุณภาพของสินค้าและการบริการของพนักงาน 

 
6.2.1 คู่มือการปฏิบัติงาน (Work Instruction; WI)  

เป็นคู่มือท่ีใช้ในการอบรมพนักงานถึงส่ิงท่ีต้องท าต้ังแต่การเตรียมเปิดร้าน    
การเตรียมวัตถุดิบ การจัดการสต็อก การจัดการและวิธีการใช้งานอุปกรณ์แต่ละอย่างในร้าน และ 
การจัดการด้านการเงินของร้าน ในแต่ละวัน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. การจัดการและการส่ังซื้อวัตถุดิบ เนื่องจากสินค้าของร้านจะแบ่งหมวดหมู่
ออกเป็น 4 ส่วน คือ วัตถุดิบสดท่ีสามารถเก็บไว้ได้ไม่เกิน 3 วัน, วัตถุดิบสดท่ีต้องเก็บแช่เย็นไว้ได้ 5-7 
วัน, วัตถุดิบท่ีเก็บไว้ได้ในอุณหภูมิห้อง และ วัตถุดิบท่ีต้องเก็บแช่แข็งไว้ในตู้แช่แข็ง โดยวัตถุดิบแต่ละ
ชนิดจะต้องมีการก าหนดวิธีการจัดการเพื่อรักษาคุณภาพของวัตถุดิบและป้องกันการใช้ปะปนกัน ซึ่ง
จะต้องท าการบริหารวัตถุดิบแบบ FIFO (first in first out) โดยสามารถแบ่งการด าเนินการต่าง ๆ ได้
ดังนี้ 

Ref. code: 25636202030992VTI



70 
 

ตารางท่ี 6.1 
วัตถุดิบภายในร้านและการจัดการวัตถุดิบ 

ประเภท ตัวอย่างวัตถุดิบ แหล่งที่มา การจัดการ 

วัตถุดิบสดท่ี
จัดเก็บใน

อุณหภูมิห้อง 

สับปะรด 

ตลาดไท 

1. การจัดเก็บ: จัดเก็บท่ีอุณหภูมิห้องบริเวณท่ี
แห้งและไม่อับชื้น 

2. การสั่งซื้อ: สัปดาห์ละ 1 ครั้ง 
3. การจัดการพิเศษ: ใช้วิธีการเหลื่อมอายุผลไม้

โดยให้ค าสั่งพิเศษไปท่ี supplier ท่ีตลาดไท
เพื่อไม่ให้ผลไม้สุกพร้อมกนัเช่น สับปะรด 
มะละกอ 

ส้ม 

มะละกอ 

อะโวคาโด 

แอปเป้ิล 

กล้วยหอม 

วัตถุดิบ/
วัตถุแห้งท่ี
จัดเก็บใน

อุณหภูมิห้อง 

นมสดผง ผู้ผลิต 1. การจัดเก็บ: จัดเก็บท่ีอุณหภูมิห้องบริเวณท่ี
แห้งและไม่อับชื้น  

2. การสั่งซื้อ: ทุก ๆ 15 วันโดยวิธีการเช็คสต็อก
คงเหลือท่ีพอเพียงกับการผลิตสนิค้า ภายใน 
15 วัน พร้อมค านวณเผื่อ safety stock 15% 
หรือ โอกาสพิเศษ โดยสั่งซื้อจากผู้ขายหรือ
ผู้ผลิตท่ีเป็น supplier ประจ า (ยกเว้นขนมปัง
ท่ีซื้อตามรอบวันหมดอายุหรือหมดก่อน) 

3. การจัดการพิเศษ: วัตถุแห้งท่ีมีการเปิดใช้แล้ว
คงเหลือให้จัดเก็บในภาชนะสุญญากาศ พร้อม
เขียนวันท่ีเปิดใช้และเก็บไว้ในตู้เย็น 

เกลือlow 
ห้างค้าส่ง 
Makro 

ห้างค้าปลีก 
hypermarket 

น ้าตาลมะพร้าว 
Corn flake 

ผงวุ้น 
ผงช็อคโกแลต 

ผงผลไม้ธรรมชาติ 
ร้านค้าสุขภาพ

ออนไลน ์
Vitamin C ผง 
Whey protein 

ขนมปัง พื้นท่ีใกล้เคียง 
บรรจุภัณฑ์ ผู้ผลิต 

วัตถุดิบแช่
เย็น 

โยเกิร์ต 

ห้างค้าส่ง 
Makro 

1. การจัดเก็บ: จัดเก็บท่ีตู้เย็น 2-6 oC 
2. การสั่งซื้อ: ซื้อตามรอบวันหมดอายุ 
3. จัดการพิเศษ: เมื่อเปิดใช้แล้วให้จัดเก็บใน

ภาชนะสุญญากาศ พร้อมเขียนวันท่ีเปิดใช้และ
เก็บไว้ในตู้เย็น 

เป๊ะก๊วย 

วิปครีม Low fat 

วัตถุดิบแช่
แข็ง 

สตรอว์เบอร์รี่ 

ห้างค้าส่ง 
Makro 

1. การจัดเก็บ: จัดเก็บท่ีตู้เย็น 2-6 oC 
2. การสั่งซื้อ: สั่งซื้อทุก ๆ 15 วัน 
3. จัดการพิ เศษ: เมื่อเปิดใช้แล้วให้จัดเก็บใน

ภาชนะสุญญากาศ เก็บไว้ในตู้แช่แข็ง 

ราสเบอร์รี่ 
บลูเบอร์รี่ 

มะม่วงน ้าดอกไม ้
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2. การจัดการบริหารร้าน  
เนื่องจากร้านจะเปิดให้บริการทุกวันโดยไม่มีวันหยุด ซึ่งจะแบ่งการจัดการ

ออกเป็น 2 ส่วน คือ การจัดการท่ัวไป และการจัดการตารางการท างานของพนักงาน โดยมีรายละเอียด
ดังนี้ 

(1) การบริหารจัดการร้าน จะเป็นคู่มือ ท่ีใช้ในการท างานต้ังแต่การเปิดร้าน 
จนกระท่ังปิดร้าน และ รวบรวมวิธีใช้อุปกรณ์ต่าง ๆ ในการท างาน โดยได้วางแผนท่ีจะท าคู่มือในส่วน
นี้เพื่อใช้อบรมพนักงาน โดยมีรายละเอียด ตัวอย่างหัวข้อในคู่มือซึ่งจะต้องมีการระบุหัวข้อและ
ผู้รับผิดชอบ ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 6.2 
ตัวอย่างหัวข้อการท า WI ภายในร้าน 

ข้อ หัวข้อการปฏิบัติงาน ผู้รับผิดชอบ 
1 วิธีการเปิดร้าน: การเตรียมอุปกรณ์และวัตถุดิบ พนักงาน 
2 วิธีการปิดร้าน: การสะสางแต่ละส่วนงานเพื่อปิดร้าน พนักงาน 
3 การตรวจรับสินค้าและคุณภาพรับมอบ พนักงาน 
4 วิธีการใช้อุปกรณ์ไฟฟ้าในร้าน พนักงาน 
5 การจัดการสต็อก ผู้จัดการร้าน 
6 การจัดการเงินของร้าน ผู้จัดการร้าน 

 
(2) การจัดการตารางงานของพนักงาน เนื่องจากระยะเวลาการเปิดร้านคือ 

เวลา 10.30 - 21.00 น. ทุกวันตามวันเปิดให้บริการของห้างสรรพสินค้า ดังนั้น จึงต้องมีการจ้าง
พนักงานอย่างน้อยจ านวน 8 คน  คือ  ผู้จัดการ 1 คน  รองผู้จัดการ 1 คน  และพนักงานในการ
หมุนเวียนเข้ากะอย่างน้อย 6 คน และวันหยุดเสาร์อาทิตย์ซึ่งเป็นวันท่ีมีผู้มาให้บริการห้างหนาแน่น 
ในช่วงเวลาพีค คือ 11.00-18.00 น. อย่างน้อยละ 3 คน และยังต้องเผ่ือเวลาในการเตรียมเปิดร้าน
อย่างน้อย 1 ช่ัวโมง ซึ่งจะต้องจัดการพนักงานให้มาท างานให้ได้ตามตาราง  
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ตารางท่ี 6.3 
การจัดการเข้างานของพนักงานในวนัจันทร์- ศุกร์ 
วันเปิดท าการ 9.00-18.00 น. 11.00-20.00 น. 14.00-23.00 น. 
จันทร์-ศุกร์ เข้างาน 1 คน เข้างาน 2 คน เข้างาน 2 คน 
หมายเหตุ เตรียมเปิดร้าน  

1 คน 
พนักงานรวม 3 คน 

หลัง 18.00 เหลือ 2 คน 
พนักงาน 1 คน ผู้จัดการ 1 คน 

หลัง 20.00 เหลือ 2 คน 
 
ตารางท่ี 6.4 
การจัดการเข้างานของพนักงานในวนัเสาร์- อาทิตย์ 
วันเปิดท าการ 9.00-18.00 น. 11.00-20.00 น. 14.00-23.00 น. 
เสาร์-อาทิตย์ เข้างาน 1 คน เข้างาน 3 คน เข้างาน 2 คน 
หมายเหตุ เตรียมเปิดร้าน  

1 คน 
พนักงานรวม 4 คน 

หลัง 18.00 เหลือ 3 คน 
พนักงาน 1 คน ผู้จัดการ 1 คน 

หลัง 20.00 เหลือ 2 คน 
 
6.2.2 คู่มือการปรุงอาหาร (Cooking Instruction; CI)  

เมนูของร้านส่วนใหญ่จะใช้วิธีการท าสดหน้าร้านโดยมีการเตรียมวัตถุดิบล่วงหน้า
ตอนช้าเพียงแค่การตัดแต่งผลไม้สด และการน าผลไม้แช่แข็งมาท าละลาย รวมท้ังการเตรียมน านมสด
ผงมาละลายและอุ่นเพื่อเตรียมไว้ส าหรับท าสินค้า ดังนั้นการจัดท าคู่มือการปรุงอาหารและอบรม
พนักงานจะแบ่งการด าเนินงานออกเป็น 2 ส่วน คือ การเตรียมวัตถุดิบในการผลิตสินค้า และการผลิต
สินค้า  

 
ตารางท่ี 6.3 
ตัวอย่างหัวข้อและรายละเอียดข้อมูลท่ีต้องเตรียมวัตถุดิบ 
ข้อ การเตรียมวัตถุดบิ รายละเอียดในคู่มอื 
1 ผลไมส้ดตัดแต่งพร้อมปรุง วิธีการตัดแต่ง, การถนอมผลไม้ตัดแต่ง, รูปภาพประกอบ 
2 น ้านมสด สัดส่วนชั่งตวงวัด, วิธีการละลาย, การจัดเก็บ, รูปภาพประกอบ 
3 แยมผลไม้สด สัดส่วนชั่งตวงวัด, วิธีป่ันผสม, การจัดเก็บ, รูปภาพประกอบ 
4 น ้าเชื่อมน า้ตาลมะพรา้ว สัดส่วนชั่งตวงวัด, วิธีป่ันผสม, การจัดเก็บ, รูปภาพประกอบ 
5 สารละลาย Whey protein สัดส่วนชั่งตวงวัด, วิธีป่ันผสม, การจัดเก็บ, รูปภาพประกอบ 
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ตารางท่ี 6.4 
ตัวอย่างหัวข้อและรายละเอียดการปรุงอาหาร 
ข้อ หมวดสินค้า รายละเอียดในคู่มือ 
1 เครื่องด่ืมพื้นฐาน สัดส่วนช่ังตวงวัด 2 ขนาด, การปั่นผสม และรูปภาพประกอบ 
2 Signature smoothies สัดส่วนช่ังตวงวัด 2 ขนาด, การปั่นผสม, ล าดับการบรรจุลง

ภาชนะ และการจัดแต่งแก้ว, รูปภาพประกอบ 3 เครื่องด่ืม DIY 
4 กลุ่มของหวาน 

 
6.2.3 คู่มือการให้บริการ (Service Instruction; SI)  

ร้าน Healthy milk fruit มีความต้องการท่ีจะให้การบริการท่ีดีและเป็นท่ีประทับใจ
ให้กับลูกค้าดังนั้น จึงต้องมีการวางแผนการให้บริการอย่างเป็นล าดับขั้นตอน และ มีวิธีการในการ
บริการท่ีถูกต้อง ซึ่งมีข้ันตอนในการบริการดังนี้  

1. เมื่อลูกค้าเข้าร้าน กล่าวค าว่า Healthy milk fruit สวัสดีครับ/ค่ะ ด้วย
ใบหน้าท่ียิ้มแย้มและเสียงท่ีสุภาพและไพเราะ 

2. สอบถามลูกค้าว่าเคยมาใช้บริการร้านของเราหรือไม่ หากไม่ ให้ท าการ
แนะน าเมนูต่าง ๆ โดยเริ่มจากการแนะน า signature smoothies พร้อมเล่าถึงความโดดเด่นของ
สินค้าโดยย่อหากมีสินค้าใหม่ให้แนะน าสินค้าใหม่ก่อน 

3. แนะน าโปรโมช่ันปัจจุบัน (ถ้ามี) ด้วยค าว่า “ตอนนี้เรา มีโปรโมช่ัน ลูกค้า
สนใจรับไหมครับ/คะ” เพื่อให้ลูกค้าได้ใช้สิทธิพิเศษ 

4. สอบถามความต้องการลูกค้าว่าต้องการเพิ่ม Topping ต่าง ๆ หรือไม่ ด้วยค า
ว่า “ลูกค้าสนใจเพิ่ม Topping ไหมครับ/คะ”  

5. เมื่อลูกค้าได้ส่ังรายการแล้วแล้วให้ท าการทวนรายการอาหารท่ีลูกค้าส่ังท้ังหมด  
6. ท าการน าส่งใบเสร็จให้กับลูกค้า พร้อมกล่าวค าว่า “กรุณารอสักครู่นะครับ/คะ” 

พร้อมเช้ือเชิญให้นั่งรอในร้าน เพื่อรอเรียกคิวรับสินค้า  
7. ส่งใบรายการอาหารให้กับ Commander ในส่วนปรุงอาหารเพื่อด าเนินการต่อ 
8.  เมื่อสินค้าปรุงเสร็จให้ commander เป็นผู้เรียกคิดเพื่อให้ลูกค้ารับสินค้า 

โดยกล่าวค าว่า  “ลูกค้าคิวท่ี…. รายการท่ีส่ัง …(ช่ือรายการ) ได้แล้วครับ/คะ” หากลูกค้าไม่มารับให้
เรียก 2 ครั้ง หากเกิน 2 ครั้งขออนุญาตข้ามไปคิวต่อไป 

9. เมื่อลูกค้าเดินให้พนักงานท่ีอยู่เคาน์เตอร์แคชเชียร์ กล่าวค าว่า “ขอบคุณมาก
ครับ/คะ โอกาสหน้าเชิญท่ี Healthy milk fruit ครับ/คะ” 
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หากเกิดเหตุผิดพลาดท่ีท าให้ลูกค้าไม่ได้รับความสะดวกให้ ผู้จัดการร้าน หรือ 
พนักงานท่ีได้รับมอบหมายเป็นผู้ด าเนินการแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้าเท่านั้น โดยกล่าวค าขอโทษและรีบ
ด าเนินการทันที 
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บทท่ี 7 
กลยุทธ์การบริหารทรัพยากรมนุษย์ 

  
เนื่องจากสถานการณ์ธุรกิจคาเฟ่และร้านอาหารมีความท้าทายในการสรรหาบุคลากร

และการรักษาบุคลากรโดยเฉพาะธุรกิจร้านอาหารและคาเฟ่ท่ีมีอัตราการ turn over ของพนักงาน
ค่อนข้างสูง ดังนั้น จึงต้องมีการวางแผน สรรหา พัฒนา และรักษาบุคลากรท่ีท างานกับร้านไม่ให้
ลาออก อีกท้ังเป้าหมายสูงสุดของธุรกิจคือการขยายแฟรนไชส์ จึงต้องสร้างแบรนด์ของร้านเพื่อดึงดูด
ให้คนมาร่วมงานหรือร่วมธุรกิจด้วย  จึงจ าเป็นต้องบริหารจัดการบุคคลให้ได้ตาม EVP program 
(employee value proposition) ให้ได้มากท่ีสุด โดยแบ่งออกได้ดังนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 7.1 รูปแบบของ EVP เพื่อสร้างแบรนด์ขององค์กร โดย ProSEO Media, 
www.pinterest.com 

 
1. Compensation: ต้องมีสวัสดิการมีค่าตอบแทนต่าง ๆ ท่ีดี มีระบบการจ่ายผลตอบแทน

ท่ีเป็นธรรมและค่าตอบแทนแข่งขันกับคู่แข่งรายอื่น ๆ ได้ 
2. Benefit: จัดสวัสดิการ วันหยุดวันลา ให้ตามความเหมาะสม และมีสวัสดิการท่ีมี

ก าลังท าให้พนักงานได้เช่น ประกันภัย เป็นต้น 
3. Work environment: การจัดการสภาพแวดล้อมการท างานท่ีดี แสดงให้เห็น

เป้าหมายและความส าคัญในหน้าท่ีของพนักงาน  
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4. Career: ต้องวางการเติบโตให้พนักงานได้ชัด จากรายวัน เป็นพนักงานประจ า รอง

ผู้จัดการ และผู้จัดการ และการให้โอกาสในการเปิดร้านสาขาด้วยตัวเองในอนาคต 
5. Culture: วัฒนธรรมองค์กรท่ีดี ในการช่วยเหลือกัน การมองเป้าหมายเดียวกันของ

พนักงานในร้าน  
 
7.1 การจัดท าแผนกิจกรรมตามรูปแบบ EVP 
 

ตามหลักการการดูแลบริหารทรัพยากรคนข้างต้น ทางร้าน Healthy milk fruit มีแผน
ในการจัดกิจกรรมท้ังหมด 7 ขั้นตอนเพื่อให้แบรนด์ของร้านเป็นท่ีกล่าวถึงท่ีดีในตลาดแรงงานตาม
หลักการสร้าง branding ขององค์กร โดยมีรายละเอียดแต่ละกิจกรรมดังนี้ 
 
 
 
ภาพท่ี 7.2 โครงสร้างของการจัดกิจกรรมแต่ละขั้นตามหลักการ EVP ให้กับบุคลากร  

 
1. Attract: การดึงดูดบุคลากรท่ีดีมาสมัครงาน เนื่องจากทางร้านต้องการสร้างความ

ประทับใจให้กับลูกค้า ดังนั้นจึงต้องการพนักงานท่ีมีบุคลิกภาพดีและมีใจรักบริการนั้น โดยใช้กลยุทธ์ 
3 ด้านเพื่อจูงใจ 

- อัตราค่าจ้าง: ต้องมีเทียบเคียงกับคู่แข่งตลอดเวลาเพื่อไม่ให้อัตราค่าจ้างต ่ากว่า
ตลาด 

- ผลตอบแทนพิเศษ: ต้องมีการแบ่ง% ก าไรจากการขายแต่ละวันให้พนักงาน 
- สวัสดิการท่ีจ าเป็น: เช่น วันลา วันหยุด ค่าล่วงเวลา หรือ ประกันภัยให้พนักงาน

ประจ า 
- โอกาสเป็นเถ้าแก่: ต้องระบุไว้ในการประกาศว่ามีโอกาสเป็นเจ้าของร้านได้ใน

อนาคต 
2. Hire: การสัมภาษณ์จะต้องให้บรรยากาศท่ีเป็นกันเอง โดยอาจจะนัดสัมภาษณ์กันใน

สถานท่ีของร้านเพื่อให้ผู้สมัครได้สัมผัสพื้นท่ีจริง และต้องดูแลร้านให้อยู่ในสภาพท่ีดีน่าท างานก่อนนัด
สัมภาษณ์ 

3. Onboard: การต้อนรับพนักงานใหม่อย่างอบอุ่น การแนะน าสถานท่ี เพื่อนร่วมงาน
และโปรแกรมอบรมพนักงานท่ีดี  
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4. Engage: เมื่อพนักงานเข้าท างานแล้ว ขั้นตอนการ engage เป็นส่ิงส าคัญท่ีต้องท า

ให้พนักงานอยู่กับร้านต่อไป จึงต้องมีการจัดกิจกรรม กระชับความสัมพันธ์ในทีมงาน และการใส่ใจต่อ
สวัสดิภาพและรับฟังเสียงจากพนักงานอยู่สม ่าเสมอ 

5. Perform: เพื่อสร้างประสิทธิภาพให้กับพนักงานโดยการอบรมด้านการท างานต่าง ๆ 
และบริการท่ีดีมีคุณภาพ 

6. Develop: การพัฒนาบุคลากรเพื่อให้มีทักษะการเป็นหัวหน้างานและเจ้าของกิจการ
ท่ีอาจจะไปด าเนินการเปิดสาขาของร้านในอนาคต 

7. Depart: หากพนักงานมีเหตุผลจ าเป็นต้องลาออกด้วยเหตุผลใดก็ตามให้ปฏิบัติต่อ
พนักงานอย่างดีเพื่อให้พนักงานท่ีได้ร่วมงานกันบอกต่อถึงความประทับใจในการท างาน เช่น การให้
สินน ้าใจหรือของรางวัลตอบแทนการปฏิบัติงานท่ีผ่านมา โดยประเมินตาม performance ในระหว่าง
ท่ีพนักงานปฏิบัติงาน 

 
7.2 แผนผังโครงสร้างขององค์กร 
 

เนื่องจากธุรกิจของร้าน Healthy milk fruit ยังอยู่ในขั้นตอนการด าเนินกิจการของร้าน
แรกดังนั้นแผนผังจะมีล าดับช้ันไม่มาก แต่เน้นการบริหารงานแบบแนวด่ิง ตามการบังคับบัญชา 
(Vertical placement organization) เนื่องจากธุรกิจร้านอาหารจ าเป็นต้องมีผู้จัดการท่ีมีอ านาจ
เด็ดขาดในการบริหารจัดการ ดังนั้น ผู้มีอ านาจสูงท่ีสุดในส่วนปฏิบัติการคือ ผู้จัดการ และมีรอง
ผู้จัดการท่ีท าหน้าท่ีสลับสับเปล่ียนและช่วยบริหารงานของร้าน  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 7.3 แผนผังโครงสร้างองค์กรตามแนวดิ่ง (Vertical placement organization) 
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7.2.1 กรรมการผู้จัดการ  

เป็นเจ้าของกิจการ มีหน้าท่ีในการก าหนดนโยบายในการบริหารงานท้ังการ
ปฏิบัติงานของร้านให้มีความเหมาะสมและบรรลุวัตถุประสงค์ของกิจการ และวางแผนในด้าน
การตลาด โครงสร้างราคาและการพัฒนาเมนูใหม่ ๆ ให้กับร้านท้ังหมด โดยมีอ านาจในการก าหนด
แผนการใช้เงินขององค์กร  และการหา partner ต่าง ๆ ในการการด าเนินนโยบายต่าง ๆ รวมท้ัง
ก าหนดผลตอบแทน และสวัสดิการของพนักงาน 

7.2.2 ผู้จัดการร้าน 
ผู้จัดการร้านมีหน้าท่ีในการบริหารพนักงานท่ีปฏิบัติงานในร้านเกิดประสิทธิภาพ

และถูกต้อง ตามคู่มือการปฏิบัติงาน บริหารจัดการตารางเวลาพนักงาน และต้องดูแลพนักงานทุกคน
ท่ีปฏิบัติงานให้มีความสุขในการปฏิบัติงานรวมท้ังต้องจัดการเรื่อง เงินเดือน สวัสดิการของพนักงาน 
และค่าใช้จ่ายต่าง ๆ และเสนอแนะแนวทาง การปรับปรุงการปฏิบัติงาน และ ผลการด าเนินงานของ
พนักงานรายบุคคลเพื่อจัดสรรผลตอบแทนให้พนักงาน ต่อ MD 

7.2.3 รองผู้จัดการร้าน 
มีหน้าท่ีช่วยงานบริหารร้านและพนักงานตามอ านาจหน้าท่ีท่ีผู้จัดการร้าน

มอบหมาย โดยการท างานจะสลับสับเปล่ียนเวลาในการเข้างานกับผู้จัดการร้าน โดยแบ่งเวลาการ
ท างานตามความเหมาะสม 

7.2.4 พนักงาน 
ปฏิบัติหน้าท่ีตามบทบาทท่ีได้รับมอบหมายจากผู้จัดการร้าน และปฏิบัติงานตาม

ระยะเวลาท่ีได้ตกลงตามแผนงานร่วมกับผู้จัดการเพื่อให้การปฏิบัติงานเกิดความต่อเนื่องและถูกต้อง
ตามมาตรฐาน 

 
7.3 การสรรหาและคัดเลือกบุคลากร  
 

เพื่อให้ตอบสนองต่อนโยบายการบริหารร้านท่ีเน้นเรื่องคุณภาพ มาตรฐาน และ 
การบริการท่ีประทับใจของลูกค้าจึงต้องมีการก าหนดคุณสมบัติเบื้องต้นของผู้ท่ีจะเข้ามาร่วมงานกับ
ร้าน Healthy milk fruit โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

1. ผู้จัดการร้าน 
อายุไม่ต ่ากว่า 25 ปี จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี หรือ มีประสบการณ์ใน

ต าแหน่งผู้จัดการร้านอย่างน้อย 3 ปี มีความเป็นผู้น า และมีความอดทนต่อการท างานในสภาวะกดดัน
ได้อย่างมี มีทักษะการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า และมีใจรักบริการ 
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2. รองผู้จัดการร้าน  

อายุไม่ต ่ากว่า 25 ปี จบการศึกษาในระดับปริญญาตรี มีความเป็นผู้น า และมีความ
อดทนต่อการท างานในสภาวะกดดันได้อย่างมี มีทักษะการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า มีทักษะการ
ท าอาหาร และมีใจรักบริการ หากมีประสบการณ์การท างานในธุรกิจร้านอาหารหรือท่ีเกี่ยวข้องมา
ก่อนจะพิจารณาเป็นพิเศษ 

3. พนักงาน 
ไม่จ ากัดเพศ อายุ และวุฒิการศึกษา เป็นคนท่ีมีบุคลิกภาพดี มีทักษะการท าอาหาร 

และมีใจรักในการบริการ  
 

7.4 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
 

จะประเมินผลการปฏิบัติงานเป็นทีมงานและรายบุคคล เพื่อเป็นพื้นฐานในการให้ผล
ประโยชน์พิเศษแก่พนักงาน โดยมีหลักเกณฑ์การประเมินดังนี้ 

1. หลักเกณฑ์การประเมินทีมงาน  
จะมีการประเมินโดยกรรมการผู้จัดการ โดยประเมินทุก ๆ 6 เดือน เพื่อใช้ในการ

ก าหนดอัตราการขึ้นเงินเดือนรายปี โดยหากคะแนนอยู่ในเกณฑ์ 90-100% จะได้ขึ้นเงินเดือน 6%, 
80-89% จะได้ขึ้นเงินเดือน 5% หากต ่ากว่า 80% จะพิจารณาขึ้นเงินเดือน 3% ท่ีต้องมีการประเมิน
การขึ้นเงินเดือนในอัตราท่ีเท่ากัน เพราะต้องการให้ทีมงานท่ีปฏิบัติงานในร้านมีความสามัคคี และ
ช่วยกันท างาน ไม่โยนความผิดพลาด หรือ มุ่งแต่ผลประโยชน์รายบุคคลของตัวเอง  

 
ตารางท่ี 7.1 
มุมมองและตัวชี้วัดในการประเมินทีมงาน  

มุมมอง ตัวชี้วัด น ้าหนัก 
มุมมองด้านการเงิน 1.  ยอดขายสินค้า  

2. ค่าใช้จ่ายบริหารร้าน 
30% 

มุมมองด้านลูกค้า 1. ความพึงพอใจของลูกค้า 
2. จ านวนข้อร้องเรียนของลูกค้า 

25% 

มุมมองด้านกระบวนการท างาน 1.  ความรวดเร็วในการให้บริการ  
2. ความสะอาดของพ้ืนที่ท างานและพ้ืนที่บริการ 
3. การจัดการสต็อกสินค้า 
4. มูลค่าสินค้าหรือวัตถุดิบตัดจ่าย 

25% 

มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา 1. ความรู้ความเข้าใจในสินค้าและบริการ 
2. ผลประเมินจากการฝึกอบรมตามโปรแกรม 

20% 
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2. หลักเกณฑ์การประเมินรายบุคคล 

การประเมินรายบุคคลนั้น  พนักงานจะถูกผู้จัดการประเมินเป็นราย 6 เดือน เพื่อท า
การก าหนดอัตราการจ่ายผลตอบแทนพิเศษท่ีปันส่วนจากผลก าไร โดยพนักงานแต่ละคนจะได้รับใน
อัตราท่ีไม่เท่ากันตามผลการประเมินท่ีได้จากผู้จัดการ ท่ีเห็นชอบโดยกรรมการผู้จัดการ ซึ่งจะแบ่งออก
ตามหน้าท่ีความรับผิดชอบตามระดับต าแหน่ง ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 7.2 
มุมมองและตัวชี้วัดในการประเมินรายบุคคล 
ล าดับ ต าแหน่ง ตัวชี้วัด น ้าหนัก 

1 ผู้จัดการร้าน 

- ยอดขายต่อเดือน 30% 
- ค่าใช้จ่ายในการบริหารร้าน 25% 
- ความพึงพอใจของลูกค้า 25% 
- มูลค่าสินค้าคงคลัง 10% 
- ความคิดเห็นจากเพื่อนร่วมงาน 10% 

2 รองผู้จัดการร้าน 

- ยอดขายต่อเดือน 30% 
- ค่าใช้จ่ายในการบริหารร้าน 25% 
- ความพึงพอใจของลูกค้า 25% 
- ความคิดเห็นจากเพื่อนร่วมงาน 20% 

3 พนักงาน 

- ยอดขายต่อเดือน 30% 
- ความพึงพอใจของลูกค้า 25% 
- ความสะอาดในพื้นท่ีครัวและพื้นท่ีบริการ 25% 
- ความคิดเห็นจากเพื่อนร่วมงาน 20% 

 
7.5 โครงสร้างผลตอบแทนและสวัสดิการ 
 

เนื่องด้วยธุรกิจร้านอาหารท่ีมีการแข่งขันในการดึงดูดคนเพื่อเข้ามาท างาน  ดังนั้น  
การจ่ายผลตอบแทนจึงต้องเป็นไปตามตลาดในพื้นท่ีท่ีเปิดกิจการ และเนื่องจากนโยบายของร้าน 
Healthy milk fruit นั้น เน้นพนักงานท่ีมีคุณภาพและมีบุคลิกภาพ จึงจ่ายอัตราผลตอบแทนให้สูง
กว่าในท้องตลาด และมีสวัสดิการมอบให้พนักงาน เมื่อได้รับการเล่ือนจากพนักงานรายวันขึ้นเป็น
พนักงานประจ า  
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7.5.1 อัตราเงินเดือน 

เงินเดือนของพนักงานทางร้านก าหนดค่าแรงขั้นต ่าให้กับพนักงาน วันละ 500 
บาท และก าหนดการขึ้นเงินเดือนจะขึ้นอยู่กับการประเมินโดยมีเกณฑ์การปรับต้ังแต่ 3-6% ตามผล
ประเมินการปฏิบัติงานรายทีม โดยยกตัวอย่างการปรับเงินเดือนท่ีระดับ 5% ตามขั้นของเงินเดือน 
ดังนี้  

 
ตารางท่ี 7.3 
มุมมองและตัวชี้วัดในการประเมินรายบุคคล 

ต าแหน่งงาน 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 

จ านวน 
(คน) 

อัตราเงินเดือน  
(บาท) 

รวม  
(บาท) 

จ านวน 
(คน) 

อัตราเงินเดือน  
(บาท) 

รวม  
(บาท) 

กรรมการ
ผู้จัดการ 

1 40,000 40,000 1 42,000 42,000 

ผู้จัดการร้าน 1 25,000 25,000 1 26,250 26,250 
รองผู้จัดการ

ร้าน 
1 21,000 21,000 1 22,050 22,050 

พนักงาน 6 15,000 90,000 6 15,750 94,500 
 รวม 176,000 รวม 184,800 
 
7.5.2 สวัสดิการ 

ร้าน Healthy milk fruit จะมีการจัดท าประกันสังคมให้กับพนักงานทุกคนท่ี
ได้รับการบรรจุเป็นพนักงานประจ า หลังผ่านการทดลองงาน 1 เดือน ตามท่ีกฎหมายก าหนด โดย
พนักงานจ่ายท่ีอัตราร้อยละ 5% ของเงินเดือน และร้าน Healthy milk fruit จ่ายสมทบอีก 5% แต่
ไม่เกิน 750 บาท 

นอกจากสวัสดิการประกันสังคมแล้วทางร้าน Healthy milk fruit ยังให้สิทธิ
พนักงานหยุดงานได้ตามท่ีกฎหมายก าหนด คือ สิทธิในการหยุดวันนักขัตฤกษ์จ านวน 13 วัน  และ
วันหยุดประจ าสัปดาห์ สัปดาห์ละ 1 วัน โดยต้องตกลงเวลาและจัดการตารางเวลาวันหยุดกับผู้จัดการ
ร้าน  
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7.5.3 ผลประโยชน์พิเศษ 

เพื่อสร้างแรงจูงใจและขวัญก าลังใจให้กับพนักงาน ท่ีมีการปฏิบัติงานอย่างดีและ
มีประสิทธิภาพทางร้าน Healthy milk fruit จึงได้มีการก าหนดจ่ายผลประโยชน์พิเศษแก่พนักงาน 2 
ส่วน คือ เงินโบนัส และ เงินจูงใจพิเศษท่ีปันผลจากก าไร ดังนี้ 

1. เงินโบนัส เป็นเงินท่ีจ่ายให้เป็นพิเศษหากกิจการมีก าไร โดยหากกิจการมีก าไร
สุทธิก่อนหักภาษี ค่าเส่ือม และค่าตัดจ าหน่าย (Earnings before interest tax depreciation and 
amortization: EBITDA) จะพิจารณาจ่ายโบนัส ให้ 1 เดือน หากกิจการขาดทุน MD อาจพิจารณาไม่
จ่ายโบนัสได้ 

2. เงินจูงใจพิเศษ (incentive) เป็นเงินท่ีปันส่วนออกจากก าไรสุทธิก่อนหักภาษี
ค่าเส่ือมและตัดจ่าย (EBITDA) ซึ่งหากกิจการมีก าไรจะมีการจ่ายเงินจูงใจพิเศษแต่เพดานเงินสูงสุดไม่
เกินมูลค่าเงินเดือน 1 เดือน ก าหนดจ่ายปีละ 1 ครั้ง ในเดือนกรกฎาคมของทุกปี โดยพิจารณาจากผล
ประกอบการปีท่ีผ่านมา  

(1) เงินจูงใจพิเศษปันส่วนให้แก่ผู้จัดการ ปันผลออกมา 10% จาก EBITDA 
พิจารณาจ่ายราย 12 เดือน ร่วมกับผลการประเมินรายบุคคล โดยยกตัวอย่างวิธีการคิดดังนี้ 

หาก EBITDA มีก าไร 1.5 แสนบาท ปันส่วน 10% = 15,000 บาท 
ผู้จัดการได้ผลประเมิน >=90% ขึ้นไป จะได้เงิน  = 1 x 15,000 บาท = 

15,000 บาท 
80-89% ขึ้นไป จะได้เงิน = 0.9 x 15,000 บาท = 13,500 บาท 
70-79% ขึ้นไป จะได้เงิน = 0.7 x 15,000 บาท = 10,500 บาท 
น้อยกว่า 70% จะได้เงิน = 0.5 x 15,000 บาท = 5,000 บาท  

(2) เงินจูงใจพิเศษ ปันส่วนให้แก่พนักงาน ปันผลออกมา 20% จาก EBITDA 
พิจารณาจ่ายราย 12 เดือน ร่วมกับผลการประเมินรายบุคคล โดยยกตัวอย่างวิธีการคิดดังนี้ 

หาก EBITDA มีก าไร 1.5 แสนบาท  ปันส่วน 20% = 30,000 บาท 
พนักงาน 6 คน พนักงานแต่ละคนจะได้เงินคนละ 5,000 บาท  

พนักงานได้ผลประเมิน >=90% ขึ้นไป  จะได้เงิน = 1 x 5,000 บาท = 
5,000 บาท 

80-89% ขึ้นไป จะได้เงิน = 0.9 x 5,000 บาท = 4,500 บาท 
70-79% ขึ้นไป จะได้เงิน = 0.7 x 5,000 บาท = 3,500 บาท 
น้อยกว่า 70% จะได้เงิน = 0.5 x 5,000 บาท = 2,500 บาท 
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7.6 แผนการพัฒนาบุคลากร 
 

การฝึกอบรมพนักงานนั้นเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีจะท าให้พนักงานมีการพัฒนาทักษะในด้านการ
ท างานและการบริการ รวมท้ังการพัฒนาบุคลิกภาพ ดังนั้น ทางร้าน Healthy milk fruit จึงได้วาง
แผนการพัฒนาบุคลากรออกเป็น 2 ด้านตามต าแหน่งหน้าท่ี นอกเหนือจากการท าอบรมพนักงานใหม่ 
(On the job training) คือ  

 
7.6.1 การพัฒนาทักษะการท างานและการบริการ 

เพื่อพัฒนาทักษะงานท่ีจ าเป็นในการปฏิบัติงาน เช่น หลักสูตรภาคบังคับ คือ 
ผู้สัมผัสอาหาร หลักสูตรคหกรรม การอบรมความรู้ด้านโภชนาการพื้นฐาน และการอบรมด้านบัญชี
การเงิน 

7.6.2 การพัฒนาบุคลิกภาพ  
พนักงานทุกคนในร้านมีความจ าเป็นจะต้องผ่านการอบรมพัฒนาบุคลิกภาพหลัก

จากมีอายุงานครบ 6 เดือน เพื่อให้สามารถบริการลูกค้าได้เป็นท่ีน่าเช่ือถือและสร้างความประทับใจ
ให้กับลูกค้า  

 
ตารางท่ี 7.4 
ตัวอย่างแผนการพัฒนาบุคคลากร 
ล าดับ ระดับต าแหน่ง ตัวอย่างหลักสูตร 

1 ผู้จัดการร้าน/ 
รองผู้จัดการร้าน 

1. หลักสูตรความเป็นผู้น า 
2. หลักสูตรผู้สัมผัสอาหาร (ภาคบังคับ) 
3. หลักสูตรการพัฒนาบุคลิกภาพ 
4. งานบริหารและการบัญชี 

2 พนักงาน 1. หลักสูตรการพัฒนาบุคลิกภาพ 
2. หลักสูตรผู้สัมผัสอาหาร (ภาคบังคับ) 
3. หลักสูตรคหกรรม 
4. หลักสูตรโภชนาการพื้นฐาน 
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บทท่ี 8 
แผนการบริหารการเงิน 

 
การบริหารจัดการเงินเป็นส่วนท่ีส าคัญ ต้ังแต่การจัดหาแหล่งเงินทุน การลงทุน  

การบริการจัดการต้นทุน และค่าใช้จ่ายในการด าเนินธุรกิจ รวมทั้งการรักษากระแสเงินสดเพื่อเป็นทุน
หมุนเวียนในการด าเนินกิจการดังนั้น กลยุทธ์ทางการเงินจึงมีความส าคัญในการก าหนดอนาคตของ
ธุรกิจ 

 
8.1 วัตถุประสงค์ของแผน 
 

1. เพื่อก าหนดแผนการใช้เงินและการตัดสินใจอย่างถูกต้องและมีประสิทธิภาพ 
2. เพื่อบริหารต้นทุนและค่าใช้จ่ายท่ีเกิดขึ้นจากการด าเนินกิจการ 
3. เพื่อบริหารสภาพคล่องของธุรกิจ 

 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 

เป้าหมายทางด้านการเงินของร้าน Healthy milk fruit คือ สามารถสร้างผลก าไร และ
สามารถคืนทุน (payback period) ได้ภายใน 2 ปี มีผลตอบแทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นบวก 
และ สามารถสร้างผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal rate return: IRR) ได้สูงกว่าผลตอบแทนจาก
เงินลงทุนปกติ (Weighted average cost of capital: WACC)  

 
8.3 ประเมินความเป็นไปได้ทางการเงิน 
 

ผู้ท าการศึกษาได้พิจารณาความเป็นไปได้ทางการเงิน ก่อนการลงทุนในร้าน Healthy 
milk fruit เพื่อน ามาใช้ประกอบการตัดสินใจและการจัดการเงินลงทุนของกิจการก่อนด าเนินกิจการ 

 
8.3.1 แหล่งที่มาของเงินทุน  

การเริ่มต้นของกิจการจะใช้เงินลงทุนของผู้ถือหุ้น 2 คน สัดส่วน 60% และ 40% 
จาก นายประธาน ล้ีส าราญ จ านวนเงิน 600,000 บาท และ นางสาวกนกวรรณ ปิ่นแก้ว จ านวนเงิน 
400,000 บาท และท าแผนเพื่อกู้เงินจากธนาคารออมสินอีก จ านวน 500,000 บาท มีอัตราดอกเบี้ย
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กู้ยืม MLR (minimum lending rate) 6.15% + 3.5% = 9.65% (ประกาศ ณ วันท่ี 25 พฤษภาคม 
2563 เป็นต้นไป) รวมจ านวนเงินลงทุนต้ังต้นจ านวน 1,500,000 บาท ส าหรับการลงทุนก่อสร้าง 
อุปกรณ์ต่าง ๆ เฟอร์นิเจอร์ และ เงินสดส ารองเพื่อหมุนเวียนระยะเวลา 3 เดือน  

 
ตารางท่ี 8.1 
เงินลงทุนต้ังต้นของร้าน Healthy milk fruit 
 จ านวน ราคาต่อหน่วย (บาท) จ านวนเงิน (บาท) 
1. ค่าก่อสร้างและตกแต่ง 

- โครงสร้างและสาธารณูปโภค 
- ค่าออกแบบ 
- ค่าตกแต่งอื่น ๆ  

40 ตร.ม.. 19,000 760,000 

2. อุปกรณ์ภายในร้านและเครื่องครัว 
- ตู่แช่เย็นกระจก 1 ประตู 1 12,500 12,500 
- ตู่แช่แข็ง 1 บาน 1 8,900 8,900 

- เครื่องปั่นน ้าผลไม้ 2 18,000 36,000 
- เครื่องปิ้งขนมปัง 1 3,000 3,000 
- เครื่องจ่ายน ้า 2 โถ 1 13,000 13,000 

- เครื่องกรองน ้า 1 8,000 8,000 
- เตาอินฟาเรด 2 1,500 3,000 
- เครื่องครัวอื่น ๆ  1 2,000 2,000 

- ตู้แช่เล็กหน้าร้าน 1 10,000 10,000 
- ถังน ้าแข็ง 1 10,000 10,000 

รวม   106,400 

3. เฟอร์นิเจอร์ส่วนให้บริการ 
- เก้าอี้เคาน์เตอร์บาร์  3.0   2,140   6,420  
- เก้าอี้ทานอาหาร  18.0   1,299   23,382  

- โต๊ะทานอาหาร  7.0   1,800   12,600  
- โต๊ะไม้ยาว  1.0   8,000   8,000  
- เก้าอี้เคาน์เตอร์บาร์  3.0   2,140   6,420  

- อุปกรณ์ตกแต่งอื่น ๆ   1.0   10,000   10,000  
รวม   66,822 
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ตารางท่ี 8.1 
เงินลงทุนต้ังต้นของร้าน Healthy milk fruit (ต่อ) 
 จ านวน ราคาต่อหน่วย (บาท) จ านวนเงิน (บาท) 

4. อุปกรณ์อิเล็กโทรนิค และไอที 
- อุปกรณ์ POS (Wongnai) 1.0 11,900 11,900 
- เครื่องปร้ินใบเสร็จ 1.0 11,500 11,500 

- ลิ้นชักเก็บเงิน 1.0 2,800 2,800 
- กล้องวงจรปิด 1.0 10,000 10,000 
- เครื่องปร้ิน 1.0 3,190 3,190 

- ทีวี 40 นิ้ว 1.0 7,690 7,690 
- อุปกรณ์ WiFi 1.0 2,000 2,000 

รวม   49,080 
รวมเงินลงทุน - - 982,302 

เงินทุนหมุนเวียน   517,698 
รวมเงินลงทุนท้ังหมด   1,500,000 

 
8.3.2 ต้นทุนทางการเงิน 

เนื่องจากร้าน Healthy milk fruit มีการใช้เงินลงทุน 2 ส่วน คือ ส่วนของเจ้าของ 
2 คน  จ านวน 1,000,000 บาท  คิดเป็น 66.7% ของเงินลงทุน และ ส่วนท่ีกู้ยืมจากธนาคารออมสิน 
จ านวน 500,000 บาท  คิดเป็น 33.3% ท่ีมีอัตราดอกเบ้ีย MLR 6.15% + 3.5% = 9.65% จากการ
ท่ีเจ้าของต้องน าเงินมาลงทุนท าให้มีส่วนท่ีเสียโอกาสท่ีจะได้รับผลตอบแทนอื่น ซึ่งเจ้าของจะใช้เงิน
ลงทุนในตลาดหลักทรัพย์ 80% ร่วมกับการซื้อพันธบัตรรัฐบาล อ้างอิงผลตอบแทนเฉล่ีย 10 ปี
ย้อนหลังของตลาดหลักทรัพย์ไทยมีอัตราผลตอบแทนเฉล่ียท่ี 11.61% และพันธบัตรรัฐบาล 5.15% 
และมีเกณฑ์วัดความเสี่ยงของการลงทุนในตลาดหลักทรัพย์ (ß) 0.77 คิดเป็นส่วนที่เสียโอกาส
การลงทุน คือ ((11.61% x 80%)*0.77)+(5.15% x 20%) = 8.20%  

ต้นทุนทางการเงินของโครงการธุรกิจ Healthy milk fruit รวมจึงมีต้นทุนทางการเงิน
ท้ังส่วนท่ีเสียโอกาสของเจ้าของท่ีสามารถน าเงินลงทุนในตลาดหลักทรัพย์และพันธบัตร รวมท้ังส่วนท่ี
เป็นเงินกู้จากธนาคาร ดังนั้น ต้นทุนทางการเงินของโครงการ WACC = (66.7% x 8.20%)+(33.3 x 
9.65%) = 8.7%  
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8.4 นโยบายทางบัญชีและการบริหารทางการเงิน 
 
ผู้ศึกษาได้มีการวางนโยบายทางบัญชีในการจัดการกับทรัพย์สิน รายรับ รายจ่ายต่าง ๆ 

เพื่อเป็นแนวทางในการบริหารระบบบัญชีการเงินของร้านอย่างมีประสิทธิภาพและสะท้อน
ความสามารถในการสร้างก าไรของกิจการ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

8.4.1 นโยบายรับรู้รายได้และค่าใช้จ่าย 
ร้าน Healthy milk fruit ใช้หลักการตามแม่บทการบัญชี โดยใช้เกณฑ์คงค้าง ท่ี

แสดงถึงรายการและเหตุการณ์ทางบัญชีท่ีรับรู้รายได้และค่าใช้จ่ายทางบัญชี 
8.4.2 นโยบายการจัดการทรัพย์สินถาวร  

การค านวณค่าเส่ือมทรัพย์สินถาวรจะถูกก าหนดค่าเส่ือมของทรัพย์สินด้วยวิธี
เส้นตรง (straight line method) ตามอายุการใช้งานของทรัพย์สินท่ีได้ประมาณการณ์ไว้ โดยก าหนด
ดังนี้ 

1. โครงสร้างและวัสดุประกอบของร้าน มี อายุการใช้งาน 3 ปี 
2. อุปกรณ์เครื่องครัว เฟอร์นิเจอร์ และ ไอที มี อายุการใช้งาน 3 ปี 

8.4.3 นโยบายการถือเงินสด 
กิจการร้าน Healthy milk fruit เป็นกิจการท่ีจ าหน่ายสินค้าให้กับ end user 

คือ ลูกค้าท่ัวไป ดังนั้นจึงไม่มีการปล่อยสินเช่ือให้กับลูกค้า โดยลูกค้าจะสามารถช าระเป็นเงินสด หรือ 
ผ่านบัตรเครดิต แต่อย่างไรก็ตามในส่วนของการซื้อวัตถุดิบต่าง ๆ ท่ีเป็นวัตถุดิบสด วัตถุดิบแห้ง ท่ีใช้
ในการประกอบอาหารจะรวมท้ังค่าเช่า ค่าใช้จ่ายพนักงาน สาธารณูปโภคต่าง ๆ รวมท้ังช าระหนี้
ให้กับธนาคาร ใช้วิธีซื้อและจ่ายเป็นเงินสด เพื่อให้การด าเนินกิจการเป็นไปด้วยความราบรื่นจึงมี
นโยบายให้มีเงินสดหมุนเวียนในกิจการ ประมาณ 1 เดือน (±10%) คือ 510,000 บาท เพื่อให้เพียงพอ
ส าหรับการช าระหนี้ในแต่ละเดือน  

8.4.4 นโยบายการจ่ายเงินปันผล 
กิจการร้าน Healthy milk fruit เป็นกิจการขนาดเล็กดังนั้นจึงไม่มีนโยบาย

จ่ายเงินปันผลให้กับผู้ถือหุ้นท่ีชัดเจน แต่จะแบ่งส่วนจากผลก าไรสุทธิหลังหักค่าใช้จ่ายให้กับผู้ถือหุ้น
จ านวน 30% ของก าไรสุทธิตามสัดส่วนการถือหุ้นและอีก 70% จะเก็บไว้เป็นทุนส าหรับขยายกิจการ 
หรือการช าระหนี้เงินกู้ให้กับธนาคาร แต่หากกิจการขาดทุนจะไม่มีการจ่ายเงินปันผลให้ รวมทั้งอาจจะ
มีการขอเพิ่มทุนจากผู้ถือหุ้น 
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8.5 ข้อสมมติฐานการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 
 

ผู้ศึกษาได้มีการก าหนดตัวแปรทางการเงินต่าง ๆ เพื่อใช้ในการพยากรณ์ผลการด าเนินงาน
ของกิจการ การบริหารเงินสดในกิจการ Healthy milk fruit ดังนี้ 
 

8.5.1 ประมาณการรายได้  
เพื่อการประเมินรายรับของกิจการ อ้างอิงจากปริมาณผู้ใช้บริการในห้างสรรพสินค้า

ท่ีมีจ านวนผู้ใช้บริการต่อวันท่ี 150,000 คน ผลการวิ จัยพฤติกรรมของผู้บริ โภคท่ีมาใช้บริการ
ห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัลในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า ลูกค้ามีวัตถุประสงค์ใช้บริการในการรับประทาน
อาหารมากท่ีสุดคือ 25.2% ดังนั้น จ านวนลูกค้าท่ีประสงค์ใช้บริการอาหารและเครื่องด่ืม คือ 37,800 
คน การประมาณการจ านวนลูกค้า หรือ จ านวนบิลต่อวัน (Transaction Count :TC) ผู้ ศึ กษา
ต้ังสมมติฐานจากการสังเกตพบว่าร้านกาแฟอเมซอนท่ีขายได้จ านวนเฉล่ียประมาณ 500 แก้วต่อวัน 
หากเทียบเคียงโดยประมาณการให้ร้าน Healthy milk fruit สามารถดึงดูดลูกค้าได้ 50% ของร้านแบ
รนด์หลัก ดังนั้น คาดการณ์จะมีลูกค้าเข้าร้านจ านวน 250 คนต่อวัน โดยสมมติให้ ลูกค้าประสงค์จะใช้
บริการนั่งทาน และ ลูกค้าจะใช้เวลาในร้านโดยเฉล่ียคนละ 2 ช่ัวโมง ดังนั้นจากจ านวนเก้าอี้ 18 ท่ีนั่ง  
จะรองรับลูกค้าต่อวันได้  = 18 ท่ีนั่ง/4 ช่ัวโมง x 11 ช่ัวโมง = 50 คน  โดยจะมีลูกค้าท่ีประสงค์จะใช้
บริการแบบไม่นั่งจ านวน 300 คน  
 
ตารางท่ี 8.2 
สรุปสมมติฐานจ านวนลูกค้าท่ีใช้บริการ 

วัตถุประสงค์ จ านวนลูกค้าที่ใช้บริการ (คน) 
นั่งทานท่ีร้าน 50 

ไม่ใช้บริการนั่งทานท่ีร้าน 200 
รวม 250 

 
การประมาณการยอดขายต่อบิล (Transaction Average: TA) ของร้าน Healthy milk 

fruit พิจารณาจากราคาในเมนูเครื่องด่ืมหลักท่ีจ าหน่าย ร่วมกับเมนูขนมหวานท่ีคาดการณ์ว่าจะมี
ลูกค้าท่ีนั่งทานในร้านส่ังของหวานมาทานด้วย จึงมีคาดว่าจะมียอดขายต่อบิล เฉล่ีย 95 บาท  ดังนั้น 
ยอดขายของร้านต่อวันคือ 23,750 บาท ดังนั้นใน 1 ปี คิดจ านวนวันท าการ 361 วัน (หักลบจ านวน
วันท่ีต้องมีการปิดเพื่อ Big cleaning day ไตร.ม.าสละ 1 ครั้ง) ร้าน Healthy milk fruit จะสร้าง
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ยอดขายรวมได้ 10,288,500 บาท โดยทางผู้ศึกษาได้ประมาณการณ์รายได้ท่ีคาดว่าจะเติบโตใน 3 ปี
ข้างหน้า โดยคิดอัตราการเติบโตของรายได้  

 
ตารางท่ี 8.3 
คาดการณ์รายได้ท่ีเติบโต 

ปีที่ด าเนินกิจการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ร้อยละการเติบโต (%) 0 10 10 
รายได้ท่ีคาดว่าจะได้รับ (บาท)  8,573,750   9,431,125   10,374,238  

 
8.5.2 ประมาณการต้นทุนขาย 

ต้นทุนการขาย (Cost Of Goods sold: COGs) จะมี 2 ส่วน คือ ต้นทุนวัตถุดิบ 
และ ต้นทุนบรรจุภัณฑ์ โดยแต่ละเมนูมีต้นทุนการขายท่ีไม่เท่ากัน โดยเมื่อเฉล่ียต้นทุนต่อแก้วมีต้นทุน
เฉล่ียแก้วละ 22.4 บาท เมนูท่ีมีราคาถูกท่ีสุดคือ  นมสด มีต้นทุน 14 บาท และแพงท่ีสุดคือ omega 
brain 30.8 บาท มีต้นทุนเฉล่ียทุกเมนู คือ 29% ท าให้มีก าไรขั้นต้นเฉล่ียทุกเมนู (%GP) คือ 71%  

 
ตารางท่ี 8.4 
ตัวอย่างต้นทุนเมนูเครื่องด่ืมพื้นฐาน 

วัตถุดิบ บาท/kg 
ต้นทุนสินค้า (บาท) 

นมสดเย็น นมสดชมพู นมสดช็อคโกแล็ต 
นมสด 36.80 9.2 9.2 9.2 
น ้าเช่ือมกล่ินสละ  90 0.0 1.8 0.0 
ผงช็อคโกแลต (Dutch) 645.0 0.0 0.0 6.5 
น ้าเช่ือมน ้าตาลมะพร้าว  39.5 0.8 0.8 0.8 
ต้นทุนวัตถุดิบ - 9.99 11.79 16.44 
แก้วไบโอคัพพิมพ์ลาย  - 3 3 3 
ฝาโดม  0.5 0.5 0.5 
หลอดช้อน  0.25 0.25 0.25 
กระดาษทิชชู่  0.25 0.25 0.25 
ต้นทุนรวม - 14.0 15.8 20.4 
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ตารางท่ี 8.5 
ตัวอย่างต้นทุนเมนูเครื่องด่ืม Signature  

วัตถุดิบ บาท/kg 
ต้นทุนสินค้า (บาท) 

Vita fruit milk Skinny milk Omega brain 

นมสด 36.80 7.36 7.36 7.36 
น ้าเช่ือมน ้าตาลมะพร้าว (50%) 39.5 0.79 0.79 0.79 
แคนตาลูป 40 2.00 - - 
แครอท 21 10.6 - - 
เนื้อส้ม 35 - 1.75 - 
เสาวรสแช่แข็ง 80 4 4 - 
สับปะรดแช่แข็ง 80 - 4 - 
เนื้ออะโวคาโดแช่แข็ง 600 - - 15 
แป๊ะก๊วย 180 - - 3.6 
ต้นทุนรวม 

 
24.74 17.90 26.75 

แก้วไบโอคัพพิมพ์ลาย 
 

3 3 3 
ฝาโดม 

 
0.5 0.5 0.5 

หลอดช้อน 
 

0.25 0.25 0.25 
กระดาษทิชชู่ 

 
0.25 0.25 0.25 

ต้นทุนรวม 
 

28.7 21.9 30.8 
 

ในการคิดต้นทุนขายผู้ศึกษาใช้อัตราต้นทุนคงท่ีเนื่องจากราคาวัตถุดิบไม่
เปล่ียนแปลงไปตามตลาดอีกท้ังหากมีการขายอย่างต่อเนื่องและมีปริมาณเพียงพอสามารถส่ังวัตถุดิบ
ตรงจากโรงงานผลิตได้ซึ่งจะท าให้ต้นทุนสินค้าสามารถถูกลงได้อีก แต่ในแผนธุรกิจจะใช้อัตราต้นทุน
คงท่ี ท าให้มีต้นทุนแต่ละปีดังนี้ 
 
ตารางท่ี 8.6 
ต้นทุนวัตถุดิบ  

ปีที่ด าเนินกิจการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ต้นทุนวัตถุดิบ (บาท)  2,486,388  2,735,026  3,008,529 
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8.5.3 ประมาณการค่าใช้จ่ายด าเนินงาน 

ค่าใช้จ่ายจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน  คือ  ค่าใช้จ่ายควบคุมได้และค่าใช้จ่ายควบคุม
ไม่ได้ ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 

8.5.3.1 ค่าใช้จ่ายควบคุมไม่ได้ (Uncontrollable Expense) 
(1) ค่าเช่าพื้นที่  

พื้นท่ีเช่าในเซ็นทรัลลาดพร้าวจะมีราคาค่าเช่า 4,800 บาทต่อตร.ม.. 
ดังนั้นค่าเช่าของร้านต่อเดือนจะอยู่ท่ี 192,000 บาท ซึ่งในระหว่างสัญญาเช่าจะมีค่าเช่าเพิ่มข้ึนอย่าง
น้อยปีละ 10% ดังนั้นจะมีค่าใช้จ่ายค่าเช่าในแต่ละปีคือ  

 
ตารางท่ี 8.7 
ค่าเช่าต่อปี 

ปีที่ด าเนินกิจการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ค่าเช่าพื้นท่ี (บาท) 2,304,000 2,534,400 2,787,840 

  
(2) ค่าใช้จ่ายส่วนกลาง  

พื้นท่ีเช่าในเซ็นทรัลลาดพร้าวจะมีราคาค่าบริการส่วนกลาง 325 บาท
ต่อตร.ม.. ดังนั้นจะมีรายจ่ายประจ าส าหรับค่าส่วนกลาง ปีละ 156,000 บาท ผู้ศึกษาคิดอัตราคงท่ี
ตลอด สัญญาเช่า 3 ปี 
 
ตารางท่ี 8.8 
ค่าสาธารณูปโภคต่อปี 

ปีที่ด าเนินกิจการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ค่าส่วนกลาง (บาท) 156,000 156,000 156,000 

  
(3) เงินเดือนและสวัสดิการ  

เงินเดือนและสวัสดิการของพนักงานต่าง ๆ เป็นต้นทุนท่ีต้องจ่ายเป็น
ประจ าทุกเดือนเพื่อใช้ด าเนินกิจการ โดยผู้ศึกษาสมมติว่าแต่ละปีจะมีการปรับเงินเดือนให้พนักงาน
อย่างน้อย 5% และมีค่าใช้จ่ายประกันสังคมท่ีทางร้านจ่ายให้กับพนักงานเพื่อเข้าระบบคนละ 750 
บาทต่อคนต่อเดือน เมื่อน ามารวมกับเงินเดือนท่ีได้รับ  
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ตารางท่ี 8.9 
ค่าใช้จ่ายเงินเดือนและสวัสดิการ 

ระดับต าแหน่ง 
ค่าใช้จ่ายด้านเงินเดือนและสวัสดิการ (บาท) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
กรรมการผู้จัดการ 489,000 513,000 538,200 
ผู้จัดการร้าน 309,000 324,000 339,750 
รองผู้จัดการร้าน 261,000 273,600 286,830 
พนักงาน 1,134,000 1,188,000 1,244,700 

รวม 2,193,000 2,298,600 2,409,480 
 

ท้ังนี้ ในส่วนค่าใช้จ่ายของพนักงานยังมีอีก 2 ส่วน คือ เงินจูงใจพิเศษ
และ เงินโบนัส ทางผู้ศึกษาจะต้ังสมมติฐานว่า กิจการในปีแรกมีก าไร และ สามารถจ่ายเงินโบนัสได้ 1 
เดือน ทุกคน และเงินจูงใจพิเศษพนักงานทุกคนสามารถบรรลุ KPI ท่ีต้ังไว้ได้ท าให้ได้เงินจูงใจเท่ากับ
เงินเดือน 1 เดือน เท่ากับว่าร้านมีการจ่ายเงินจูงใจและโบนัส รวมมูลค่าเท่ากับ เงินเดือน 2 เดือน ซึ่ง
เป็นวงเงินสูงสุดท่ีทางร้านจะต้องจ่ายให้กับพนักงานสามารถสรุปค่าใช้จ่ายส่วนนี้ได้ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 8.10  
ค่าใช้จ่ายเงินจูงใจพิเศษและโบนัสรายปี 

ระดับต าแหน่ง 
ค่าใช้จ่ายเงินจูงใจและโบนัสรายปี (บาท) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
กรรมการผู้จัดการ 80,000 84,000 88,200 
ผู้จัดการร้าน 50,000 52,500 55,125 
รองผู้จัดการร้าน 42,000 44,100 46,305 
พนักงาน 180,000 189,000 198,450 

รวม 352,000 369,600 388,080 
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8.5.3.2 ค่าใช้จ่ายควบคุมได้ (Controllable Expense) 
(1) ค่าใช้จ่ายสาธารณูปโภค  

เป็นค่าใช้จ่ายค่าน ้าค่าไฟในการด าเนินกิจการ ซึ่งค่าไฟฟ้าในร้านจะถูกใช้
ไปกับตู้เย็น ตู้แช่แข็งและเครื่องปั่นผสมเป็นหลัก รวมท้ังค่าน ้าส าหรับใช้ในส่วนครัวและเครื่องท า
น ้าแข็ง โดยเฉล่ียเมื่อเทียบกับยอดขายจะอยู่ท่ี 1% ของยอดขาย 

 
ตารางท่ี 8.11  
ค่าใช้จ่ายสาธารณูปโภค 

ค่าสาธารณูปโภค 
ค่าใช้จ่ายสาธารณูปโภค (บาท) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ค่าไฟฟ้า  96,514  106,165   116,782  
ค่าน ้า  10,950   12,045   13,250  

รวม  107,464  118,210   130,032  
 

(2) ค่าใช้จ่ายทางการตลาดและส่งเสริมการขาย  
ค่าใช้จ่ายทางการตลาดจะแบ่งออกเป็นค่าใช้จ่ายส าหรับการท าส่ือหน้า

ร้าน ใบปลิวหรือโปสเตอร์ท่ีจะใช้ประชาสัมพันธ์หน้าร้านและในห้างสรรพสินค้า อีกส่วนเป็นค่าใช้จ่าย
ในการท าส่ือออนไลน์  คือ  การท า Google ads, การท าส่ือผ่านช่องทาง social media การจ้างรีวิว
จากเพจต่าง ๆ สามารถสรุปรายการใช้จ่ายด้านการตลาดดังนี้ 

 
ตารางท่ี 8.12  
ค่าใช้จ่ายการตลาดและส่งเสริมการขาย 

ช่วงเวลา กิจกรรม 
ค่าใช้จ่ายทางการตลาด (บาท) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ก่อนเปิดร้าน 
ส่ือไวนิลหน้าร้าน 3,000 - - 
ถ่ายภาพสินค้าและท าส่ือ 10,000 - - 

วันเปิดร้าน 
ส่ือใบปลิวและโปสเตอร์ 50,000 - - 
ส่ือโปรโมช่ันเปิดร้าน ทาง Facebook 3,000 - - 
ส่ือในการโปรโมตสินค้า 10,000 - - 
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ตารางท่ี 8.12  
ค่าใช้จ่ายการตลาดและส่งเสริมการขาย (ต่อ) 

ช่วงเวลา กิจกรรม 
ค่าใช้จ่ายทางการตลาด (บาท) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ด าเนินกิจการ 

โปรโมตร้านผ่าน Google ads 25,000 25,000 20,000 
โปรโมช่ันส่งเสริมการขาย 120,000 180,000 180,000 
จ้างเพจรีวิวร้านคาเฟ่ 100,000 50,000 30,000 
ใบปลิวแนะน าโปรโมช่ันในห้างสรรพสินค้า 10,000 5,000 5,000 
กิจกรรม CRM - 30,000 30,000 
กิจกรรม CSR - 20,000 20,000 

รวม 331,000 310,000 285,000 
  

(3) ค่าวัสดุสิ้นเปลือง 
เพื่อเป็นค่าใช้จ่ายในการจัดซื้อวัสดุ ท่ีเกี่ยวข้องกับการด าเนินการอื่น ๆ 

เช่น  ค่าเครื่องเขียน ค่าวัสดุอุปกรณ์ต่าง ๆ ในร้าน และค่าจัดการด้านเอกสาร ผู้ศึกษาจึงขอต้ัง
งบประมาณส่วนนึงเพื่อไว้ใช้ ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 8.13  
ค่าใช้จ่ายวัสดุส้ินเปลือง 

ค่าใช้จ่าย 
ค่าใช้จ่าย (บาท) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ค่าวัสดุส้ินเปลือง 10,000 10,000 10,000 

 
(4) ค่าใช้จ่ายพัฒนาบุคลากร 

เนื่องจากร้าน Healthy milk fruit มุ่งหวังท่ีจะให้พัฒนามีการพัฒนา
ทักษะความรู้และความช านาญรวมทั้งบุคลิกภาพต่าง ๆ ดังนั้นทางร้านจึงได้ต้ังงบประมาณเพื่อไว้ใช้ใน
การอบรมพนักงาน โดยเพิ่มงบในปีท่ี 2 และ 3 เพื่อพัฒนาทักษะด้านอื่น ๆ ส าหรับการขยายกิจการ 
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ตารางท่ี 8.14  
ค่าใช้จ่ายอบรมพนักงาน 

ค่าใช้จ่าย 
ค่าใช้จ่าย (บาท) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ค่าอบรมพนักงาน 30,000 40,000 50,000 

 
(5) ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 

เพื่อรองรับค่าใช้จ่ายอื่น ๆ ท่ีไม่สามารถประมาณการไว้ล่วงหน้าได้และ
อาจเกิดข้ึนในการด าเนินกิจการ เช่น ค่ายูนิฟอร์มพนักงาน เป็นต้น โดยทางผู้ศึกษาจะต้ังในอัตราคงท่ี
ทุกปี 

 
ตารางท่ี 8.15  
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 

ค่าใช้จ่าย 
ค่าใช้จ่าย (บาท) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 10,000 10,000 10,000 

 
(6) ค่าเสื่อมราคา 

เป็นค่าใช้จ่ายทางบัญชีในการตัดค่าเส่ือมของโครงสร้างและอุปกรณ์ของ
ร้านโดยผู้ศึกษาใช้หลักเกณฑ์ประเมินอายุของโครงสร้างและอุปกรณ์ต่าง ๆ ท่ี 3 โดยคิดค่าเส่ือมแบบ
เส้นตรง  

 
ตารางท่ี 8.16  
ค่าเส่ือมราคา 

ค่าใช้จ่าย 
ค่าเสื่อมราคา (บาท) 

มูลค่าต้ังต้น ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ค่าเส่ือมอุปกรณ์และโครงสร้าง 1,022,302 340,767 340,767 340,767 
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(7) อัตราภาษีเงินได้นิติบุคคล 
ภาษีนิติบุคคล (TAX) ท่ีกิจการท่ีมีก าไรสุทธิจะต้องด าเนินการจ่ายให้กับ

รัฐบาล  ตามกฎหมายโดยมีอัตราภาษีก้าวหน้าตามมูลค่าของกิจการ  ซึ่งร้าน Healthy milk fruit ยัง
เข้าข่ายเป็นกิจการค้าปลีกขนาดเล็ก คือ มีอัตราก าลังคนไม่เกิน 15 คน และ มีทรัพย์สินถาวรไม่เกิน 
30 ล้านบาท ตามกฎกระทรวงท่ีก าหนดจ านวนการจ้างงานและมูลค่าสินทรัพย์ถาวรในวิสาหกิจขนาด
กลางและขนาดย่อม พ.ศ. 2545 ซึ่งมีอัตราภาษีก้าวหน้าตามเงินได้สุทธิ โดยก าหนดไว้ดังนี้ 

 
ตารางท่ี 8.17  
อัตราภาษีในวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 

ก าไรสุทธิ (บาท) อัตราภาษี (%) 
1-300,000 ยกเว้นภาษี 

300,001-3,000,0000 15 
ต้ังแต่ 3,000,001 20 

  
(8) ดอกเบี้ยจ่ายธนาคาร 

เนื่องด้วยกิจการร้าน Healthy milk fruit มีดอกเบี้ยเงินกู้ ท่ีต้องจ่าย
ให้กับธนาคารเพื่อช าระหนี้จ านวน 500,000 บาท โดยมีก าหนดระยะเวลาการช าระ 3 ปี ท่ีอัตรา
ดอกเบ้ีย 9.65% แบบลดต้นลดดอก โดยก าหนดช าระเป็นรายเดือนประมาณ 13,800 บาท ดังนั้นจึงมี
ภาระการจ่ายดอกเบ้ียในแต่ละปีดังนี้ 

 
ตารางท่ี 8.18  
ภาระดอกเบ้ียของร้าน Healthy milk fruit 

ปีที่ 1 2 3 
เงินต้นคงค้างส้ินปี 345,000 179,400 0 

ดอกเบ้ีย (40,086) (24,299) (8,537) 
 

8.6 งบการเงินและการวิเคราะห์งบการเงินของกิจการ 
 

เพื่อให้การด าเนินกิจการเป็นไปด้วยความรอบคอบและรัดกุม ดังนั้น ทางผู้ศึกษาจึงได้
จัดท างบประมาณ 3 รูปแบบ  คือ  งบก าไรขาดทุน  เพื่อดูความสามารถในการท าก าไรของกิจการ 
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งบแสดงสถานะการเงินเพื่อดูสินทรัพย์และหนี้สินของกิจการ และงบกระแสเงินสด เพื่อใช้ในการ
บริการด้านการเงินของกิจการให้เป็นไปด้วยความราบรื่นและไม่สะดุด  

 
8.6.1 งบก าไรขาดทุน  

แสดงผลก าไรและขาดทุนจากการค้าของร้าน Healthy milk fruit โดยประมาณ
การผลการด าเนินงาน 3 ปีตามสัญญาเช่าในระยะท่ี 1 โดยไม่ได้มีการจ่ายเงินปันผลให้กับผู้ถือหุ้น โดย
เริ่มมีการด าเนินการจ่ายปันผลคืนให้กับผู้ถือหุ้นในปีท่ี 2 และ ปีท่ี 3 ร้อยละ 30% ของก าไรสุทธิ 

 
ตารางท่ี 8.19 
งบก าไรขาดทุนกิจการ Healthy milk fruit 

ปีที่ด าเนินกิจการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 

ยอดขาย 8,573,750 9,431,125 10,374,238 

ต้นทุนขาย (2,486,388) (2,735,026) (3,008,529) 
ก าไรข้ันต้น 6,087,363 6,696,099 7,365,709 

ค่าใช้จ่ายควบคุมไม่ได้ 

ค่าเช่าสถานที่ (2,304,000) (2,534,400) (2,787,840) 
ค่าส่วนกลาง (156,000) (156,000) (156,000) 

ค่าเงินเดือนและสวัสดิการ (2,545,000) (2,668,200) (2,797,560) 

ค่าใช้จ่ายควบคุมได้ 
ค่าสาธารณูปโภค (107,464) (118,210) (130,032) 

ค่าการตลาดและส่งเสริมการขาย (331,000) (310,000) (285,000) 

ค่าวัสดุสิ้นเปลือง (10,000) (10,000) (10,000) 
ค่าใช้จ่ายอบรมพนักงาน (30,000) (40,000) (50,000) 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด (10,000) (10,000) (10,000) 

รวมค่าใช้จ่าย (5,493,464) (5,846,810) (6,226,432) 
ก าไรหลังหักค่าใช้จ่าย (EBITDA) 593,899 849,289 1,139,277 

ค่าเสื่อมราคา (340,767) (340,767) (340,767) 

ดอกเบี้ยจ่าย (40,086) (24,299) (8,537) 
ภาษีนิติบุคคล 15% (31,957) (72,633) (118,496) 

ก าไรสุทธิหลังหักภาษี (Net profit) 181,089 411,589 671,476 

เงินปันผลจ่าย  (123,477) (201,443) 
ก าไรสะสม 181,089 288,113 470,033 
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8.6.2 งบแสดงสถานะทางการเงิน  

งบท่ีแสดงถึงสถานะทางการเงินของกิจการร้าน Healthy milk fruit โดยแสดง
ส่วนของทรัพย์สิน หนี้สิน และส่วนของเจ้าของ ในส่วนของสินค้าคงเหลือจะคงเหลือไว้จะเป็น Safety 
stock ของวัตถุดิบให้พร้อมขายได้อย่างน้อย 15 วัน คิดเป็น 5% ของมูลค่าท่ีเป็นวัตถุดิบท้ังหมด  

 
ตารางท่ี 8.20  
แสดงสถานะการเงินของกิจการ Healthy milk fruit 

ปีที่ด าเนินกิจการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
สินทรัพย์ 

    

สินทรัพย์หมุนเวียน 
    

เงินสดและรายการเทียบเท่าเงินสด 477,698 706,434 1,157,282 1,788,807 
ลูกหนี้การค้า 

 
- - - 

สินค้าคงเหลือ 
 

124,319 136,751 150,426 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 477,698 830,754 1,294,033 1,939,234 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

    

ค่าอาคาร ตกแต่งและอุปกรณ์สุทธิ 1,022,302 681,535 340,767 0 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 1,022,302 681,535 340,767 0 
รวมสินทรัพย์ท้ังหมด 1,500,000 1,512,288 1,634,801 1,939,234 
หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 

    

หนี้สิน 500,000 331,200 165,600 - 
เจ้าหนี้การค้า 

 
- - - 

รวมหนี้สิน 500,000 331,200 165,600 - 
ส่วนของเจ้าของ 

    

ทุนจดทะเบียนช าระแล้ว 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
ก าไรสะสม 

 
181,089 469,201 939,235 

รวมส่วนของเจ้าของ 1,000,000 1,181,089 1,469,201 1,939,235 
รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 1,500,000 1,512,289 1,634,801 1,939,235 
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8.6.3 งบกระแสเงินสด 

งบท่ีแสดงถึงเงินสดไหลเข้า-ออกในกิจการ เพื่อใช้ในการบริหารเงินสดของ
กิจการร้าน Healthy milk fruit เพื่อไม่ให้กิจการสะดุดและช่วยในการตัดสินใจท่ีจะใช้จ่ายเงิน 

 
ตารางท่ี 8.21  
งบกระแสเงินสดของกิจการ Healthy milk fruit 

ปีที่ด าเนินการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
กระแสเงินสดจากกิจกรรม
ด าเนินงาน 

    

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิ 
 

181,089 411,589 671,476 
ค่าเส่ือมราคา 

 
340,767 340,767 340,767 

ลูกหนี้การค้าลดลง (เพิ่มข้ึน) 
 

0 0 0 
สินค้าคงเหลือลดลง (เพิ่มข้ึน) 

 
(124,319) (12,432) (13,675) 

"เงินสดสุทธิได้รับ (ใช้ไป) จาก 
 

397,536 739,924 998,568 
กิจกรรมด าเนินงาน" 

    

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน (1,022,302) 0 0 0 
เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร (1,022,302) - - - 
เงินสดสุทธิที่ได้รับ (ใช้ไป) จาก
กิจกรรมลงทุน 

    

กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 500,000 (168,800) (165,600) (165,600) 
เงินกู้ระยะยาวเพิ่มขึ้น (ลดลง) สุทธิ 1,000,000 - - - 
"เงินลงทุนจากส่วนของเจ้าของ 

 
- (123,477) (201,443) 

เพิ่มขึ้น (ลดลง)" 1,500,000 (168,800) (289,077) (367,043) 
เงินปันผลจ่าย 477,698 228,736 450,848 631,525 
"เงินสดสุทธิที่ได้รับ (ใช้ไป) จาก 0 477,698 706,434 1,157,282 
กิจกรรมจัดหาเงิน" 477,698 706,434 1,157,282 1,788,807 

 
  

Ref. code: 25636202030992VTI



100 
 

8.7 ประเมินโครงการลงทุน 
 

จากการประมาณผลการด าเนินงานกิจการร้าน Healthy milk fruit ได้จัดท าเป็นกระแส
เงินสดสุทธิเพื่อวิเคราะห์ความคุ้มค่าของโครงการโดยแสดงออกมาเป็น ดัชนีช้ีวัดต่าง ๆ 3 ส่วน คือ 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net present value: NPV), อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal rate return: IRR) 
และ ระยะเวลาในการคืนทุนของกิจการ (Payback Period) 

 
ตารางท่ี 8.22  
งบกระแสเงินสดสุทธิของกิจการ Healthy milk fruit 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ก าไรก่อนหักภาษีและ 
ต้นทุนทางการเงิน (EBIT) 

 
253,132 508,522 798,510 

หักภาษี 
 

(31,957) (72,633) (118,496) 
ค่าเส่ือมราคา 

 
340,767 340,767 340,767 

การเปล่ียนแปลงของเงินลงทุน (1,022,302) 
   

การเปล่ียนแปลงของเงินทุนหมุนเวียน 
 

(124,319) (12,432) (13,675) 
กระแสเงินสดอิสระของโครงการ -1,022,302 437,622 764,223 1,007,106 

 
8.7.1 การวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบัน (Net Present Value: NPV) 

ผู้ศึกษาได้น าข้อมูลกระแสเงินสดสุทธิของร้าน Healthy milk fruit มาวิเคราะห์
หามูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) โดยท่ีต้นทุนเฉล่ียทางการเงินของกิจการจากเงินลงทุนคือ 
8.7% จะพบว่ามูลค่าของโครงการ คือ 812,282 มีค่ามากกว่า 0 ดังนั้นโครงการลงทุนจึงมีความคุ้ม
ค่าท่ีจะลงทุน 

8.7.2 อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate Return: IRR) 
เมื่อน ามาคิดในส่วนของอัตราผลตอบแทนจากโครงการพบว่า มีค่า IRR เท่ากับ 

43% ซึ่งมีค่ามากกว่าต้นทุนทางการเงินเฉล่ียท่ีน าเงินมาใช้ท่ี 8.7% จะเห็นได้ว่าการน าเงินมาลงทุนใน
ร้าน Healthy milk fruit นั้น มีอัตราผลตอบแทนสูงกว่า  

8.7.3 ระยะเวลาในการคืนทุนของกิจการ (Payback Period) 
จากการน าผลการด าเนินการของกิจการมาค านวณ payback period เพื่อหา

ระยะการคืนทุนของโครงการพบว่า โครงการสามารถท าก าไร และคืนทุนได้ 2.34 ปี หรือ 28 เดือน 1 
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วัน ซึ่งโครงการสามารถคืนทุนได้ใกล้เคียงกับท่ีคาดหมายไว้ท่ีระยะเวลา 2 ปี ซึ่งเป็นระยะเวลาท่ี
ค่อนข้างปลอดภัยของการเปิดกิจการให้ห้างสรรพสินค้าท่ีมีผู้ต่อคิวรอท่ีจะเช่าต่อจากเรา หากกิจการมี
ผลประกอบการท่ีไม่ดี ในบางกรณีเจ้าของพื้นท่ีสามารถบอกเลิกสัญญาและน าพื้นท่ีไปให้ผู้เช่ารายอื่น
ท่ีให้ราคาพื้นท่ีเช่าได้ดีกว่ากิจการท่ีเช่าอยู่ในปัจจุบันได้ 

 
8.8 การวิเคราะห์สถานการณ์ 
 

เนื่องจากการในการบริหารธุรกิจอาจมีเหตุการณ์ท่ีไม่คาดฝันท่ีสามารถกระทบต่อการ
ด าเนินธุรกิจเกิดขึ้นได้ ทางผู้ท าการศึกษาจึงได้ท าการศึกษาผลประกอบการ โดยแบ่งออกเป็น 3 
สถานการณ์ คือ สถานการณ์ปกติ (Base Case) สถานการณ์ดีท่ีสุด (Best Case) และสถานการณ์
เลวร้ายท่ีสุด (Worst Case) โดยแต่ละเหตุการณ์จะมีปัจจัยท่ีเป็นต้นเหตุท่ีแตกต่างกันไป ดังนี้ 

 
8.8.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 

เป็นสถานการณ์ท่ีผู้ศึกษาได้วิเคราะห์ไว้ในการด าเนินธุรกิจของร้าน Healthy 
milk fruit ในตารางท่ี 8.15 ท่ีเป็นงบก าไรขาดทุน ตารางท่ี 8.16 ท่ีแสดงในส่วนของงบสถานะทาง
การเงิน และตารางท่ี 8.17 ท่ีแสดงในส่วนของกระแสเงินสดของกิจการ โดยท่ีในสถานการณ์นี้มีลูกค้า
ใช้บริการเฉล่ียวันละ 250 คน โดยแบ่งเป็นผู้ใช้บริการนั่งในร้านจ านวน 50 คน และ ไม่ใช้บริการนั่งท่ี
ร้านอีก 200 คน และมีค่าใช้จ่ายต่อบิลเฉล่ีย 95 บาท 

8.8.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) 
เป็นสถานการณ์ท่ีผู้ศึกษาได้วิเคราะห์ว่าการจัดโปรโมช่ันและการท าการตลาด

อย่างต่อเนื่อง โดยมีการเพิ่มงบการตลาด 20% จากเดิมท าให้ร้าน Healthy milk fruit ดึงดูดใจลูกค้า
ได้มากขึ้น ท าให้จ านวนลูกค้าท่ีมาใช้บริการสูงขึ้นจากเดิมท่ี 250 คนต่อวัน เพิ่มข้ึนเป็น 300 คน และ
มีค่าใช้จ่ายต่อบิลเฉล่ียเท่าเดิม 95 บาท 
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ตารางท่ี 8.23  
งบก าไรขาดทุนของกิจการ Healthy milk fruit กรณี best case 

ปีที่ด าเนินกิจการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ร้อยละการเติบโต (%) - 10% 10% 
ยอดขาย 10,288,500 11,317,350 12,449,085 
ต้นทุนขาย (2,983,665) (3,282,032) (3,610,235) 
ก าไรขั้นต้น 7,304,835 8,035,319 8,838,850 
ค่าใช้จ่ายควบคุมไม่ได้ 
ค่าเช่า (2,304,000) (2,534,400) (2,787,840) 
ค่าส่วนกลาง (156,000) (156,000) (156,000) 
ค่าเงินเดือนและสวัสดิการ (2,545,000) (2,668,200) (2,797,560) 
ค่าใช้จ่ายควบคุมได้ 
ค่าสาธารณูปโภค (153,523) (168,875) (185,762) 
ค่าการตลาดและส่งเสริมการขาย (397,200) (372,000) (342,000) 
ค่าวัสดุส้ินเปลือง (12,000) (12,000) (12,000) 
ค่าใช้จ่ายอบรมพนักงาน (50,000) (60,000) (70,000) 
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด (12,000) (12,000) (12,000) 
รวมค่าใช้จ่าย (5,629,723) (5,983,475) (6,363,162) 
ก าไรหลังหักค่าใช้จ่าย (EBITDA) 1,675,112 2,051,844 2,475,688 
ค่าเส่ือมราคา (340,767) (340,767) (340,767) 
ดอกเบ้ียจ่าย (40,086) (24,299) (8,537) 
ภาษีนิติบุคคล 15% (194,139) (253,017) (318,958) 
ก าไรสุทธิหลังหักภาษี 1,100,121 1,433,761 1,807,426 
เงินปันผลจ่าย 

 
(430,128) (542,228) 

ก าไรสะสม 1,100,121 1,003,633 1,265,198 
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ตารางท่ี 8.24  
งบแสดงสถานะการเงินของกิจการ Healthy milk fruit กรณี best case 

ปีที่ด าเนินกิจการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
สินทรัพย ์

    

สินทรัพย์หมุนเวียน 
    

เงินสดและรายการ  
เทียบเท่าเงินสด 

477,698 1,600,602 2,764,484 4,188,439 

ลูกหนี้การค้า 
 

- - - 
สินค้าคงเหลือ 

 
149,183 164,102 180,512 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 477,698 1,749,786 2,928,585 4,368,951 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

    

ค่าอาคาร ตกแต่งและอุปกรณ์
สุทธิ 

1,022,302 681,535 340,767 0 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 1,022,302 681,535 340,767 0 
รวมสินทรัพย์ทั้งหมด 1,500,000 2,431,320 3,269,353 4,368,951 
หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 

    

หนี้สิน 500,000 331,200 165,600 - 
เจ้าหนี้การค้า 

 
- - - 

รวมหนี้สิน 500,000 331,200 165,600 - 
ส่วนของเจ้าของ 

    

ทุนจดทะเบียนช าระแล้ว 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
ก าไรสะสม 

 
1,100,121 2,103,753 3,368,952 

รวมส่วนของเจ้าของ 1,000,000 2,100,121 3,103,753 4,368,952 
รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 1,500,000 2,431,321 3,269,353 4,368,952 
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ตารางท่ี 8.25  
งบกระแสเงินสดของกิจการ Healthy milk fruit กรณี best case 

ปีที่ด าเนินการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 

    

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิ 
 

1,100,121 1,433,761 1,807,426 
ค่าเส่ือมราคา 

 
340,767 340,767 340,767 

ลูกหนี้การค้าลดลง (เพิ่มข้ึน) 
 

0 0 0 
สินค้าคงเหลือลดลง (เพิ่มข้ึน) 

 
(149,183) (14,918) (16,410) 

เงินสดสุทธิได้รับ (ใช้ไป)  
 

1,291,704 1,759,610 2,131,783 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 
    

เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร (1,022,302) 0 0 0 
เงินสดสุทธิที่ได้รับ (ใช้ไป)  (1,022,302) - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 

    

เงินกู้ระยะยาวเพิ่มขึ้น (ลดลง) สุทธิ 500,000 (168,800) (165,600) (165,600) 
เงินลงทุนจากส่วนของเจ้าของ 
เพิ่มขึ้น (ลดลง) 

1,000,000 - - - 

เงินปันผลจ่าย 
 

- (430,128) (542,228) 
เงินสดสุทธิที่ได้รับ (ใช้ไป) จาก 
กิจกรรมจัดหาเงิน 

1,500,000 (168,800) (595,728) (707,828) 

เงินสดเพิ่มขึ้น (ลดลง) สุทธิ 477,698 1,122,904 1,163,881 1,423,955 
เงินสด ณ ต้นปี 0 477,698 1,600,602 2,764,484 
เงินสด ณ ปลายปี 477,698 1,600,602 2,764,484 4,188,439 
 

จากการประมาณผลการด าเนินงานกิจการร้าน Healthy milk fruit ในสถานการณ์ 
Best case ได้จัดท าเป็นกระแสเงินสดสุทธิเพื่อวิเคราะห์ความคุ้มค่าของโครงการโดยแสดงออกมาเป็น 
ดัชนีช้ีวัดต่าง ๆ 3 ส่วน คือ มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net present value: NPV), อัตราผลตอบแทนภายใน 
(Internal rate return: IRR) และ ระยะเวลาในการคืนทุนของกิจการ (Payback Period) 
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ตารางท่ี 8.26  
งบกระแสเงินสดสุทธิของกิจการ Healthy milk fruit กรณี best case 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ก าไรก่อนหักภาษีและต้นทุน
ทางการเงิน (EBIT) 

 
 1,334,345   1,711,077   2,134,921  

หักภาษี 
 

 (194,139)  (253,017)  (318,958) 
ค่าเส่ือมราคา 

 
 340,767   340,767   340,767  

การเปล่ียนแปลงของเงินลงทุน  (1,022,302) 
   

การเปล่ียนแปลงของเงินทุน
หมุนเวียน 

 
 (149,183)  (14,918)  (16,410) 

กระแสเงินสดอิสระของ
โครงการ 

-1,022,302   1,331,790   1,783,909   2,140,320  

 
1. การวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบัน (Net present value: NPV) กรณี best case 

มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) โดยท่ีต้นทุนทางการเงินของกิจการ
คือ 8.7% จะพบว่ามูลค่าของโครงการ คือ 3,381,570 มีค่ามากกว่า 0 ดังนั้น โครงการลงทุนจึงมี
ความคุ้มค่าท่ีจะลงทุน 

2. อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal rate return: IRR) กรณี best case 
เมื่อน ามาคิดในส่วนของอัตราผลตอบแทนจากโครงการพบว่า มีค่า IRR 

เท่ากับ 140% ซึ่งมีค่ามากกว่าต้นทุนทางการเงินเฉล่ียท่ีน าเงินมาใช้ท่ี 8.7%  
3. ระยะเวลาในการคืนทุนของกิจการ (Payback Period) กรณี best case 

โครงการสามารถท าก าไร และคืนทุนได้ 0.77 ปี หรือ 9 เดือน 6 วัน ซึ่ง
โครงการสามารถคืนทุนได้เร็วกว่าท่ีคาดหมายไว้ที่ระยะเวลา 2 ปี  

8.8.3 สถานการณ์เลวร้ายที่สุด (Worst Case) 
เป็นสถานการณ์ท่ีผู้ศึกษาได้วิเคราะห์สถานการณ์ท่ีเลวร้ายท่ีสุด คือ เกิดโรค

ระบาดเกิดขึ้นเหมือน สถานการณ์ COVID-19 (กรณีท่ีไม่ได้ระบาดรุนแรงและประกาศล็อคดาวน์) ท า
ให้ลูกค้าท่ีมาใช้บริการในห้างสรรพสินค้าลดลงจากเดิม 20% ในปีท่ี 1 ของปริมาณท่ีลูกค้ามาใช้
บริการจากกรณี base case ท่ีมีลูกค้า 250 คนต่อวัน เหลือเพียง 200 คนต่อวัน โดยท่ีค่าใช้จ่ายต่อ
บิลลดลงเล็กน้อยเหลือ 90 บาท ซึ่งท าให้ทางร้านต้องลดค่าใช้จ่ายการตลาดลง 80% งดการจ่าย 
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incentive และลดพนักงานประจ าลง 1 คน  รวมท้ังงดค่าใช้จ่ายพัฒนาบุคคลากร แต่สามารถจะ
เจรจาลดค่าเช่าและค่าส่วนกลางในปีแรกลงได้ 10% 

 
ตารางท่ี 8.27  
งบก าไรขาดทุนกิจการ Healthy milk fruit กรณี worst case 

ปีที่ด าเนินกิจการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ร้อยละการเติบโต (%) - 10% 10% 
ยอดขาย 6,498,000 7,147,800 7,862,580 
ต้นทุนขาย (1,884,420) (2,072,862) (2,280,148) 
ก าไรขั้นต้น 4,613,580 5,074,938 5,582,432 
ค่าใช้จ่ายควบคุมไม่ได้ 
ค่าเช่า  (2,073,600)  (2,304,000)  (2,534,400) 
ค่าส่วนกลาง  (140,400)  (156,000)  (156,000) 
ค่าเงินเดือนและสวัสดิการ  (1,959,000)  (2,010,600)  (2,064,780) 
ค่าใช้จ่ายควบคุมได้ 
ค่าสาธารณูปโภค  (50,560)  (55,616)  (61,177) 
ค่าการตลาดและส่งเสริมการขาย  (66,200)  (62,000)  (57,000) 
ค่าวัสดุส้ินเปลือง  (10,000)  (10,000)  (10,000) 
ค่าใช้จ่ายอบรมพนักงาน  -   -   -  
ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด  (10,000)  (10,000)  (10,000) 
รวมค่าใช้จ่าย  (4,309,760)  (4,608,216)  (4,893,357) 
ก าไรหลังหักค่าใช้จ่าย (EBITDA)  303,820   466,722   689,074  
ค่าเส่ือมราคา  (340,767)  (340,767)  (340,767) 
ดอกเบ้ียจ่าย  (40,086)  (24,299)  (8,537) 
ภาษีนิติบุคคล 15%  -   (15,248)  (50,966) 
ก าไรสุทธิหลังหักภาษี  (77,033)  86,408   288,805  
เงินปันผลจ่าย 

 
 25,922   86,641  

ก าไรสะสม  (77,033)  112,330   375,446  
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ตารางท่ี 8.28  
งบแสดงสถานะการเงินของกิจการ Healthy milk fruit กรณี worst case 

ปีที่ด าเนินกิจการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
สินทรัพย ์

    

สินทรัพย์หมุนเวียน 
    

เงินสดและรายการ เทียบเท่าเงินสด 477,698 478,411 756,487 1,296,735 
ลูกหนี้การค้า 

 
- - - 

สินค้าคงเหลือ 
 

94,221 103,643 114,007 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 477,698 572,632 860,130 1,410,742 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

    

ค่าอาคาร ตกแต่งและอุปกรณ์สุทธิ 1,022,302 681,535 340,767 0 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 1,022,302 681,535 340,767 0 
รวมสินทรัพย์ทั้งหมด 1,500,000 1,254,167 1,200,897 1,410,743 
หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 

    

หนี้สิน 500,000 331,200 165,600 - 
เจ้าหนี้การค้า 

 
- - - 

รวมหนี้สิน 500,000 331,200 165,600 - 
ส่วนของเจ้าของ 

    

ทุนจดทะเบียนช าระแล้ว 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
ก าไรสะสม 

 
(77,033) 35,298 410,743 

รวมส่วนของเจ้าของ 1,000,000 922,967 1,035,298 1,410,743 
รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 1,500,000 1,254,167 1,200,898 1,410,743 
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ตารางท่ี 8.29  
งบกระแสเงินสดของกิจการ กรณี worst case 

ปีที่ด าเนินการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมด าเนินงาน 

    

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิ 
 

(77,033) 86,408 288,805 
ค่าเส่ือมราคา 

 
340,767 340,767 340,767 

ลูกหนี้การค้าลดลง (เพิ่มข้ึน) 
 

0 0 0 
สินค้าคงเหลือลดลง (เพิ่มข้ึน) 

 
(94,221) (9,422) (10,364) 

เงินสดสุทธิได้รับ (ใช้ไป)  
 

169,513 417,753 619,207 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมลงทุน 

    

เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร (1,022,302) 0 0 0 
เงินสดสุทธิที่ได้รับ (ใช้ไป)  (1,022,302) - - - 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมจัดหาเงิน 

    

เงินกู้ระยะยาวเพิ่มขึ้น (ลดลง) สุทธิ 500,000 (168,800) (165,600) (165,600) 
เงินลงทุนจากส่วนของเจ้าของ 
เพิ่มขึ้น (ลดลง) 

1,000,000 - - - 

เงินปันผลจ่าย 
 

- 25,922 86,641 
เงินสดสุทธิที่ได้รับ (ใช้ไป)  1,500,000 (168,800) (139,678) (78,959) 
เงินสดเพิ่มขึ้น (ลดลง) สุทธิ 477,698 713 278,075 540,249 
เงินสด ณ ต้นปี 0 477,698 478,411 756,487 
เงินสด ณ ปลายปี 477,698 478,411 756,487 1,296,735 

 
จากการประมาณผลการด าเนินงานกิจการร้าน Healthy milk fruit ในสถานการณ์ 

worst case ได้จัดท าเป็นกระแสเงินสดสุทธิเพื่อวิเคราะห์ความคุ้มค่าของโครงการโดยแสดงออกมา
เป็น  ดัชนี ช้ีวั ด ต่ าง ๆ  3 ส่วน   คือ   มูล ค่าปั จ จุบัน สุทธิ  (Net present value: NPV), อัตรา
ผลตอบแทนภายใน (Internal rate return: IRR) และ ระยะเวลาในการคืนทุนของกิจการ (Payback 
Period) 
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ตารางท่ี 8.30  
งบกระแสเงินสดสุทธิของกิจการ Healthy milk fruit กรณี worst case 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 
ก าไรก่อนหักภาษีและต้นทุน
ทางการเงิน (EBIT) 

 
-36,947   125,955   348,307  

หักภาษี 
 

 -   (15,248)  (50,966) 
ค่าเส่ือมราคา 

 
 340,767   340,767   340,767  

การเปล่ียนแปลงของเงินลงทุน  (1,022,302) 
   

การเปล่ียนแปลงของเงินทุน
หมุนเวียน 

 
 (94,221)  (9,422)  (10,364) 

กระแสเงินสดอิสระของโครงการ -1,022,302   209,599   442,052   627,745  
 

1. การวิเคราะห์มูลค่าปัจจุบัน (Net present value: NPV) กรณี worst case 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (NPV) โดยท่ีต้นทุนทางการเงินของกิจการ

คือ 8.7% จะพบว่ามูลค่าของโครงการ คือ 34,042 มีค่ามากกว่า 0 ดังนั้นโครงการลงทุนจึงมีความคุ้ม
ค่าท่ีจะลงทุน 

2. อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal rate return: IRR) กรณี worst case 
เมื่อน ามาคิดในส่วนของอัตราผลตอบแทนจากโครงการพบว่า มีค่า IRR 

เท่ากับ 10% ซึ่งมีค่ามากกว่าต้นทุนทางการเงินเฉล่ียท่ีน าเงินมาใช้ท่ี 8.7%  
3. ระยะเวลาในการคืนทุนของกิจการ (Payback Period) กรณี worst case 

โครงการสามารถท าก าไร และคืนทุนได้ 2.59 ปี หรือ 31 เดือน 3 วัน ซึ่ง
โครงการจะคืนทุนช้ากว่าท่ีคาดการณ์ไว้ที่ 2 ปี  
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บทท่ี 9 
การประเมินแผนธุรกิจ 

 
แม้ว่าแนวคิดธุรกิจร้าน Healthy milk fruit จะยังไม่มีผู้เล่นรายใดน าเสนอจุดขายใน

ด้านของคาเฟ่นมท่ีเสริมคุมค่าจากผลไม้และสารอาหารท่ีร่างกายต้องการ รวมท้ังการน าเสนอสินค้าท่ี
ต้องการแสดงออกถึงกายภาพอย่างชัดเจน โดยระบุคุณค่าโภชนาการ ค่าพลังงานไว้ในสินค้า ร่วมกับ
การตกแต่งร้านคาเฟ่ในรูปแบบท่ีเป็นธรรมชาติ แต่เมื่อท าการส ารวจกลุ่มตัวอย่างกลับพบว่า สินค้าท่ี
เป็นนมแม้มีความน่าสนใจ แต่ลูกค้ากลุ่มตัวอย่างก็ไม่สามารถแยกแยะคาเฟ่นมผลไม้เพื่อสุขภาพกับคา
เฟ่นมปกติได้ จึงให้คุณค่าของสินค้าท่ีไม่สูงมากนัก แต่อย่างไรก็ตาม ธุรกิจร้าน Healthy milk fruit ก็
ยังจัดอยู่ในกลุ่มกิจการคาเฟ่ท่ี สามารถถูกทดแทนด้วยการบริการจากร้านคาเฟ่อื่น ๆ ได้ อีกท้ังเมื่อ
ส ารวจปัจจัยในการเลือกใช้บริการร้านปัจจัยแรกในการเลือกกลับไม่ได้อยู่ท่ีสินค้าแต่อยู่ท่ีวัตถุประสงค์
การใช้บริการ ดังนั้นธุรกิจร้านคาเฟ่ในความคิดของลูกค้า จึงเป็นกิจการท่ีเน้นการให้บริการพื้นท่ีเป็น
หลักรองลงมาคือ สินค้า 

จากผลการส ารวจดังกล่าว ร้าน Healthy milk fruit จึงต้องมีการวางธุรกิจให้สอดคล้องกับ
ความต้องการของลูกค้าคือ มีสินค้าท่ีดีและมีพื้นท่ีบริการท่ีดี ตอบโจทย์วัตถุประสงค์ของลูกค้าต้ังแต่
การเข้ามาใช้บริการพื้นท่ีเพื่อนั่งท างาน หาเครื่องด่ืมและนั่งพักผ่อน หรือ สนใจซื้อสินค้าโดยไม่สนใจท่ี
จะนั่งในร้าน ซึ่งจากการประมาณผลการด าเนินงานก็พบว่า โครงการ Healthy milk fruit มีความ
น่าสนใจในการลงทุนเนื่องจากให้ผลตอบแทนท่ีดี และคืนทุนได้เร็ว อย่างไรก็ตาม ทางผู้ศึกษาได้ท า
การประเมินปัจจัยท่ีอาจส่งผลต่อความส าเร็จ ดังนี้ 
 
9.1 ประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจ 

 
ร้าน Healthy milk fruit เป็นร้านคาเฟ่นมที่ชูจุดขายในด้านสุขภาพและความอร่อย 

ซึ่งเป็นคาเฟ่ท่ียังไม่มีใครท ามาก่อน โดยเป็นโมเดลลูกผสมระหว่างร้านคาเฟ่นมและร้านอาหารสุขภาพ 
ท่ีน าเสนอในแง่ของคุณค่าของเมนูอาหารและประโยชน์ท่ีได้รับ นอกจากนั้นการออกแบบและพื้นท่ีใช้
สอยภายในร้านก็ได้มีการออกแบบให้สามารถใช้งานได้หลากหลาย มีบรรยากาศท่ีดี อีกท้ังพื้นท่ีท่ี
เลือกนั้น เป็นท าเล A มี Traffic ลูกค้ามาก ท าให้มีโอกาสดึงดูดลูกค้าและสามารถท ายอดขายได้ตาม
เป้าหมายทางการเงิน พร้อมท้ังสร้างช่ือเสียงของร้านเพื่อต่อยอดทางธุรกิจได้ง่าย ซึ่งการประเมิน
ตัวเลขและก าไรท่ีเกิดขึ้นจากกิจการ พบว่า แผนธุรกิจร้าน Healthy milk fruit สามารถสร้างก าไร
และคืนทุนได้ภายในระยะเวลาประมาณ 2 ปี 
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9.2 ปัจจัยที่เป็นเง่ือนไขของความส าเร็จและล้มเหลวของธุรกิจ 
 

ปัจจัยแห่งความส าเร็จของธุรกิจ ร้านคาเฟ่นม Healthy milk fruit นั้นประกอบไปด้วย 
3 ปัจจัยหลัก คือ อาหาร สถานท่ี และราคา โดยมีรายละเอียด คือ  

1. ปัจจัยด้านอาหารนั้น เมนูท่ีน าเสนอมีความเป็นเอกลักษณ์โดดเด่น อีกท้ังกลยุทธ์การ
น าเสนอด้านสุขภาพก็สอดรับกับเทรนด์สุขภาพในปัจจุบัน และท่ีเป็นกลยุทธ์ท่ีส าคัญในเมนูอาหารคือ 
การเลือกใช้วัตถุดิบท่ีส าเร็จรูปแต่คุณภาพดีมาสร้างสรรค์เมนูอาหาร ซึ่งจากเดิมร้านนมสดหลายร้าน
อาจจะใช้น ้านมดิบ หรือ ผลไม้สดหลายหลายชนิด แต่ส่ิงเหล่านั้นก่อให้เกิดปัญหาในด้านการจัดการ
วัตถุดิบสดท่ีสามารถเส่ือมเสียได้ง่าย และท าให้การต่อยอดทางธุรกิจในอนาคตยาก โดยร้าน Healthy 
milk fruit นั้น เลือกใช้นมผงคุณภาพสูงท่ีผลิตด้วยกรรมวิธี spray dried ท่ีคงกล่ินรสใกล้เคียงกับนม
สดจริง นอกจากนั้นการเลือกใช้ผลไม้แช่แข็งบางชนิดในเมนูให้มากท่ีสุด ก็ท าให้ลดค่าตัดจ่ายจากการ
ท่ีวัตถุดิบสดเส่ือมเสีย และลดต้นทุนได้มากท าให้ได้ก าไรต่อเมนูสูง ซึ่งวัตถุดิบสดท่ีน ามาใช้นั้นส่วน
ใหญ่ก็มีอายุยาวนานกว่า 1 สัปดาห์ท าให้ลดระยะเวลาการเดินทางเพื่อซื้อสินค้า หรือ เวลาในการส่ัง
สินค้า  

2. ปัจจัยด้านสถานท่ี แม้ว่าเซ็นทรัลลาดพร้าวจะเป็นห้างอันดับต้น ๆ ของเครือเซ็นทรัล
ท่ีมีค่าเช่าสูงสุด แต่ส่ิงท่ีได้รับคือ ความสะดวกของลูกค้า ปริมาณลูกค้าท่ีมากท าให้การบริหารจัดการ
นั้นง่ายกว่าในการดึงดูดลูกค้า หากเป็นร้าน standalone ภายนอกจะมีค่าใช้จ่ายในการท าส่ือท่ีมาก
อีกท้ังหาก traffic ของลูกค้าไม่ดี ท าให้เกิดความเส่ียงท่ีจะขาดทุนมากกว่า นอกจากนั้นแล้ว กลยุทธ์
ด้านการจัดการพื้นท่ีของร้าน Healthy milk fruit มีการใช้พื้นส่วนครัวน้อย เนื่องจากใช้สินค้า
ส าเร็จรูปในสัดส่วนท่ีมาก และมีปริมาณสต็อกในร้านน้อย ท าให้มีพื้นท่ีให้บริการมาก โดยส่วนครัวจะ
ใช้เพียง 10-12 ตร.ม. ยังเหลือพื้นท่ีให้บริการอีก 28-30 ตร.ม. ซึ่งเพียงพอให้ลูกค้านั่งท างาน นั่ง
พักผ่อนได้ 

3. ปัจจัยด้านราคา จากการส ารวจพื้นท่ีพบว่าร้านคาเฟ่นมท่ีเปิดในห้างเซ็นทรัล
ลาดพร้าว ยกตัวอย่างเช่น ร้านฟาร์มดีไซน์ มีราคาสูง และคาเฟ่อื่น ๆ ท่ีอาจะเป็นบริการทดแทนได้ก็
ยังมีราคาค่อนข้างสูง อีกท้ังจากงานวิจัยท่ีได้สอบถามเชิงลึกของลูกค้า ยังมีทัศนคติต่อเครื่องนมเป็น
สินค้าท่ีมีราคาไม่แพง โดยยอมรับราคาขั้นต ่าอยู่ท่ี 60 บาท ดังนั้นเมนูในร้านจึงมีระดับราคาต้ังแต่ 50 
-90 บาท และเพิ่ม topping ไม่เกิน 100 บาท ซึ่งเป็นราคาท่ีเข้าถึงลูกค้าได้ในวงกว้าง 

นอกจากปัจจัยแห่งความส าเร็จแล้ว ส่ิงท่ีอาจท าให้เกิดความล้มเหลวของธุรกิจ  
ร้านคาเฟ่นม Healthy milk fruit ท่ีผู้ศึกษาได้ประเมินไว้มี 2 ส่วน คือ  
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1. รสชาติและความสะอาดของสินค้าท่ีต้องอร่อยและมีคุณภาพ สดสะอาด ไม่ให้เกิด

ส่ิงเจือปนลงในอาหารเครื่องด่ืม ท าให้ลูกค้าไม่มาใช้บริการซ ้า หรือ มีข่าวเส่ือมเสียท่ีส่งผลต่อ
ภาพลักษณ์ของร้าน 

2. การประชาสัมพันธ์ท่ีไม่ชัดเจนและการส่งเสริมการขายท่ีไม่ตรงจุด เนื่องจากร้าน 
Healthy milk fruit มีการน าเสนอในด้านสุขภาพและความอร่อยเป็นส าคัญดังนั้น การส่ือสารกับ
ลูกค้าให้เข้าใจคุณค่าของเมนูต่าง ๆ เป็นส่ิงส าคัญท่ีจะท าให้ลูกค้ามองสินค้าให้ต่างจากคาเฟ่นมอื่น ๆ 
นอกจากนั้นการจัดโปรโมช่ันเพื่อส่งเสริมการขายอย่างต่อเนื่องนั้นมีความจ าเป็นแต่หากไม่ตรงจุดและ
ตรงกลุ่มเป้าหมายก็จะท าให้ไม่สามารถขยายฐานลูกค้าได้ และต้องใช้ค่าใช้จ่ายจัดการส่งเสริมการขาย
ไปเรื่อย ๆ จนเกินงบประมาณท่ีต้ังไว้และส่งผลกระทบต่อการสร้างก าไรและการคืนทุนของธุรกิจ 

 
9.3 แผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) 
 

ในการจัดท าแผนธุรกิจนี้ได้ค านึงถึงเหตุการณ์ต่าง ๆ ท่ีอาจะส่งผลกระทบต่อการด าเนิน
ธุรกิจจากปัจจัยต่าง ๆ ดังนี้ 

 
9.3.1 การขาดแคลนแรงงาน  

เนื่องจากร้านอาหารและคาเฟ่ในปัจจุบันมีการแข่งขันในกาหาคนเข้าท างานสูง
เนื่องจากประเทศก าลังก้าวสู่สังคมผู้สูงวัยดังนั้น การหาคนเข้าท างานจึงหาได้อยากและแข่งขันในด้าน
อัตราค่าจ้าง  ซึ่งแม้ว่าทางร้าน Healthy milk fruit จะมีการให้อัตราเงินเดือนและผลตอบแทนท่ีสูง
กว่าตลาดอยู่แล้ว แต่รายอื่น ๆ ในวันข้างหน้าอาจขยับราคาเพื่อแข่งขันท่ีจะดึงคนท างานไป ดังนั้น 
แผนด้านแรงงานคือ การใช้แรงงานสูงวัยควบคู่กับวัยหนุ่มสาว โดยอาจเริ่มรับเข้ามาท างานในต าแหน่งท่ี
ไม่ต้องต้อนรับลูกค้าหรือใช้ความว่องไวและคล่องแคล่วในการท างาน เช่นการเตรียมวัตถุดิบต่าง ๆ 
ภายใน  เป็นต้น  เพื่อลดความเส่ียงของการขาดแคลนแรงงาน นอกจากแผนข้างต้น อีกส่วนนึงคือ 
การรับนักศึกษาเข้ามาเป็นพนักงานพาร์ทไทม์ เนื่องจากท าเลท่ีต้ังไม่ไกลจากสถานศึกษาท าให้มีโอกาส
ท่ีจะหาพนักงานพาร์ทไทม์ได้ง่าย อีกท้ังลักษณะร้าน Healthy milk fruit เป็นร้านคาเฟ่ท่ีเป็นครัวเบา
ไม่มีกล่ินอาหารรบกวนท าให้ดึงดูดนักศึกษาให้มาสมัครท างานได้มากกว่าร้านอาหารอื่น ๆ  

9.3.2 ปัญหาด้านการร้องเรียนด้านคุณภาพสินค้า 
คุณภาพอาหารและเครื่องด่ืมเป็นปัจจัยเส่ียงท่ีส าคัญท่ีสุดท่ีจะส่งผลกระทบต่อ

ภาพลักษณ์ของร้าน ดังนั้น ทางร้านจะต้องท าการอบรมผู้จัดการและพนักงานทุกคน หากพบปัญหา
เกิดขึ้นให้รีบขอโทษ แสดงความรับผิดชอบ และมอบของก านัล เช่น เครื่องด่ืม อาหารฟรี หรือ 
gift voucher ส าหรับซื้อของภายในห้างสรรพสินค้า เพื่อเป็นการลดอารมณ์ความรู้สึกในด้านลบของ
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ลูกค้าอย่างทันท่วงที เพื่อไม่ให้เกิดกรณีการโพสต์รูปสินค้าในอินเตอร์เน็ต หรือการฟ้องร้องท่ีก่อความ
เสียหายให้กับร้านอย่างมหาศาล 

9.3.3 ปัญหาด้านยอดขายที่ไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 
ปัจจัยภายนอก ท้ังการเมือง เศรษฐกิจ และส่ิงแวดล้อม หรือแม้กระท่ังโรค

ระบาด อาจะเข้ามากระทบต่อจ านวนลูกค้าได้ ซึ่งนอกจากการจัดโปรโมช่ันต่าง ๆ เพื่อส่งเสริมการขาย
แล้ว การพยายามหาช่องทางท ารายได้ให้มากขึ้นเป็นแผนท่ีทางร้าน Healthy milk fruit ได้พิจารณา 
แม้ว่าในงานวิจัยด้านความต้องการของลูกค้าในตอนเริ่มแรกไม่ได้มีความต้องการท่ีจะใช้บริการส่ัง
อาหารเครื่องด่ืมของร้านผ่านช่องทางแอปพลิเคชัน หรือ ช่องทางออนไลน์ แต่หากยอดขายไม่เป็นตาม
เป้าหมาย ส่ิงท่ีทางร้านได้เตรียมแผนไว้ คือ การน านมผลไม้เกาหลี ท่ีสามารถเก็บไว้ได้อย่างน้อย 7 
วัน น าไปขยายช่องทางจ าหน่ายจากหน้าร้าน ไปท่ีช่องทางออนไลน์ โดยการส่ังซื้อผ่าน social media 
ร่วมกับการท าการส่งเสริมการขายด้วยการบูทโพสต์ นอกจากนั้นยังอาจน าไปจ าหน่ายทางร้านค้า
สุขภาพ หรือ หาตัวแทนจ าหน่ายในพื้นท่ีใกล้เคียง นอกจากนั้นการเปิดร้านใน application delivery 
ต่าง ๆ ก็เป็นแผนส ารองท่ีจะน ามาใช้ได้เช่นเดียวกัน 

 
9.4 แผนงานในอนาคต (Further Plan) 
 

หากธุรกิจสามารถด าเนินกิจการได้เป็นไปตามเป้าหมาย สามารถต่อยอดความส าเร็จ
จากสาขาแรก ไปท่ีสาขาท่ี 2-4 ตามแผนงานท่ีได้วางไว้ในระยะยาว จากนั้นจึงต่อยอดการขายแฟรนไชส์
ทางธุรกิจแก่ผู้ท่ีให้ความสนใจ ในอนาคต 
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