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ABSTRACT 

The purpose of this research was to study the feasibility of doing business in Ran Rao Bar & Restaurant. Ran 

Rao Bar & Restaurant requires an initial investment of 1,895,150 baht operated by running the business, there 

are 3 partners, all shareholders 50%, 30% and 20% of all shares from the feasibility study of the business. 

together with the analysis of the situation. Marketing analysis Production Analysis of management plans and 

manpower and financial analysis Thus, It was found that the net factor of the business is positive 10,574,851 

baht with internal rate of return the business (IRR) 98% and a payback period of 1 years together with the 

analysis of similar business data and other factors related to business operations. Ran Rao Bar & Restaurant 

would be an interesting business and worth the investment. 
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บทคดัย่อ 

การวจิยัน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิรา้นเรา Bar&Restaurant ผลการศกึษาพบว่า รา้นเรา 

Bar&Restaurant ใชเ้งนิลงทุนเริม่ตน้อยู่ที ่1,895,150 บาท โดยดําเนินธุรกจิมหีุน้ส่วนส่วน 3 คนผูถ้อืหุน้ทัง้หมด 50% 

30% และ 20% จากการศกึษาความเป็นไปได้ของธุรกิจ โดยใช้แนวคดิการวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะห์ด้าน

การตลาด การวเิคราะหด์า้นการผลติ และการดาํเนินงาน การวเิคราะหด์า้นการเงนิ พบว่าปัจจยัสุทธขิองธุรกจิเป็นบวก

เท่ากับ เท่ากับ 10,574,850.99 โดยมีผลตอบแทนภายในปีของธุรกิจอยู่ที่ 98% และมีระยะเวลาคืนทุนอยู่ที่ 1 ปี 

ประกอบกบัการวเิคราะหข์อ้มลูธุรกจิใกล้เคยีง และปัจจยัอื่นๆ ทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการดาํเนินธุรกจิ ทําใหส้ามารถสรุปไดว้่า 

รา้นเรา Bar&Restaurant เป็นธุรกจิทีน่่าสนใจ และคุม้ค่าแก่การลงทุน 

คาํสาํคญั: แผนธุรกจิ, ธุรกจิรา้นอาหาร, บาร ์และรา้นอาหาร, รา้นอาหารกลางคนื 

 

ข้อมูลการอ้างอิง: ณัฐพงษ์ ล้อซ้ง (2566). แผนธุรกิจ : ร้านเรา Bar&Restaurant. Procedia of Multidisciplinary 

Research, 1(7), 14 
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บทนํา 

ผลประกอบการธุรกิจอาหารในช่วง ก่อนสถานการณ์โควดิ-19 จะเห็นได้ว่ามูลค่าธุรกจิ ร้านอาหารในประเทศไทย ปี 

2562 ซึ่งเป็นปีก่อนสถาการณ์ โควิด-19 มีมูลค่าสูงถึง 430,762 ล้านบาท และต่อมาในปี 2563 ซึ่งเป็นปีแรกของ

สถานการณ์โควดิ-19 ในประเทศ ไทย ส่งผลใหม้ลูค่าธุรกจิรา้นอาหารลดลง 6% เหลอื 4.04 แสนลา้นบาท และปี 2564 

มมีลูค่า -11.0% เหลอื 3.6 แสนลา้นบาท แต่ทางศูนยว์จิยักสกิรไทยกค็าดการณ์ว่า ตลาดจะกลบัมาคกึคกัขึน้ในปี 2565 

โดยจะเตบิโต 5.0- 9.9% หรอื 3.78-3.96 แสนล้านบาท กลยุทธ์การสรา้งความไดเ้ปรยีบในการ แข่งขนัผูป้ระกอบการ

ควรนําการส่งเสรมิการตลาดเขา้มาใช ้ในช่วงสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรสั รูปแบบ บรกิารจดัส่งถงึบ้าน 

ตลอดจนการจดักจิกรรมส่งเสรมิการ ขายไม่ว่าจะเป็นการจบัคู่รายการอาหารกบัเครื่องดื่ม ส่วนลดค่าอาหารตามวนั

ต่างๆ บรกิารจดัส่งโดยไม่เสยี ค่าใช้จ่ายสําหรบัผู้ใช้บรกิารทีอ่ยู่อาศยัในพื้นทีท่ี่สามารถ จดัส่งได้จะทําใหส้ร้างความ

ได้เปรยีบในการแข่งขนัได้ สอดคล้องกบั Porter (1998) ที่กล่าวว่า ธุรกิจต้อง วเิคราะห์กลุ่มอุตสาหกรรมของบรษิทั 

การทําความเขา้ใจ ต่อคู่แข่งขนั การเลอืกตําแหน่งในการแขง่ขนั และการสรา้ง ความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนั โดยตอ้ง

นํากลยุทธ์ การ แข่งขนัทัว่ไป 3 แบบ คอื การเป็นผู้นําด้านต้นทุนโดยรวม การสร้างความแตกต่าง และ การมุ่งเน้น 

กลยุทธ์แตล่ะแบบ ไปปฏบิตัเิพื่อสรา้งความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของธุรกจิ ในสภาวการณ์ปัจจุบนั (ศูนย์วจิยักสกิร

ไทย, 2565)  

จากขอ้มลูขา้งตน้ การเตบิโตของธุรกจิรา้นอาหาร ในช่วงหลงัโควดิ มกีารเตบิโตขึน้อย่างมาก จากเหตผลกงักล่าวจงึทาํ

ให้ผู้วิจยัเล็งเห็นถึงความสําคญัในการศึกษาเรื่อง แผนธุรกิจ :ร้านเรา Bar&Restaurant โดยใช้เทคโนโลยีกับ การ

ดาํเนินงานของธุรกจิ เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ทีต่อ้งการความสะดวกสบายในการใช ้สัง่อาหาร

ไดเ้สมอืนเลอืกจากเมนู พรอ้มคลปิทีถ่่ายอาหาร รวมทัง้ช่องทางการชําระเงนิผ่านแอพพลเิคชัน่ และทําการเกบ็ขอ้มูล

และขอ้เสนอแนะของ ลูกค้า เพื่อสร้างความเขา้ใจในพฤติกรรมของลูกค้า ปรบัปรุงการให้บรกิารและสามารถเสนอ

อาหารหรอื โปรโมชนัทีไ่ดร้บัความนิยมหรอืเหมาะสมกบัลูกคา้ รา้นเรา Bar&Restaurantเปิดในช่วงมาตการคลายลอ็ค

ของรฐับาลทีปั่ญหาเกดิจากโรคระบาดโควดิ 19 ธุรกจิรา้นอาหารผบับาร์ตอนกลางคนืไดร้บัผลกระทบเป็นอย่างมากที่

ไม่สามารถดาํเนินธุรกจิไดจ้งึมรีา้นทีม่าสามารถทาํธุรกจิต่อได ้จงึเขา้ไปเจรจาทาํรา้นใหม่ขึน้มาซึง่ใชโ้ครงสรา้งจากรา้น

เดมิ มาตกแต่งใหม่ใหดูด ีดงึดูดลูกค้า และมาเปลี่ยนชื่อรา้นเป็น ร้านเรา Bar&Restaurant ร้านเรา Bar&Restaurant 

ดําเนินธุรกจิเกี่ยวกบัรา้นอาหารและผบับาร์ตอนกลางคนืเป็นธุรกจิส่วนตวัขนาดกลาง ซึ่งเปรยีบเทยีบจากจํานวนโต๊ะ

ซึ่งมอียู่ 45 โต๊ะอยู่ในเขตประตูน้ําพระอนิทร ์จ.อยุธยา ซึ่งเปิดมาไดร้ะยะเวลา 10 เดอืนการบรกิารภายในรา้น มดีนตรี

สดในช่วงคํ่าคนืของทุกวนั และรา้นอาหารทีม่เีมนูมากมาย จงึเป็นทีส่นใจของคนทาํงานในบรเิวณนัน้กลุ่มลูกคา้เป็นคน

ทีท่ํางานโรงงานรา้นตัง้อยู่ในใกล้เขตอุสาหกรรมโรงงานจงึมหีอพกัมากมายในเขตทีต่ัง้รา้น วตัถุประสงค์ของการศกึษา 

เพื่อศกึษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกจิร้านเรา Bar&Restaurant ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั ผลการศกึษาในครัง้น้ี 

ทาํใหท้ราบถงึความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิรา้นเรา Bar&Restaurant 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

ณัฐธดิา พูลเป่ียม (2564) ศกึษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกจิ ร้าน fwb (friends with beer) bar & bistro ให้บรกิาร

ขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์ หลากหลายประเภทและหลากหลายแบรนด์ ได้แก่ เบียร์ สุรา คราฟเบียร์ ทัง้ในและ 

ต่างประเทศ รวมถึงคอ็กเทลเครื่องดื่มทีไ่ม่มแีอลกอฮอล์และอาหารทานเล่นดว้ย ลกัษณะ ร้านเป็นแบบแบบ In-door 

ร่วมกบั Out-door พบว่าธุรกจิมคีวามเป็นไปไดแ้ละ สารมาถคนืทุนภายใน 1 ปี 1 เดอืน  

 หทัยชนก ชินสมัย (2557) ศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของผู้ใช้บริการร้านอาหารประเภท Pub & 

Restaurant: กรณีศกึษา รา้นหลบมุม จงัหวดัพระนครศรอียุธยา ผลการศกึษาพบว่าผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นลูกคา้

ประจํา มพีฤตกิรรมในการใชบ้รกิาร รา้นอาหารประเภท Pub & Restaurant เฉลี่ยสปัดาห์ละ 2-3 ครัง้ โดยเฉลี่ยราคา

อยู่ที ่300-400 บาทต่อคน ราคาเฉลีย่สงูสุดทีลู่กคา้รบัไดค้อื 600-1000 บาทต่อคน ขึน้อยู่กบัปรมิาณเพื่อนทีม่า สงัสรรค ์



[4] 

โดยกลุ่มตวัอย่างมลีกัษณะนิสยัทีค่ลา้ยคลงึกนัคอื เป็นคนทีช่อบออกมาสงัสรรคเ์พื่อผ่อน คลายความเครยีดกบัเพื่อนฝงู

หลงัเลกิงาน บุคคลทีไ่ปรบัประทานอาหารดว้ยมากทีสุ่ดคอื เพื่อน รองลงมาคอืแฟน ตามลําดบั และเมื่อตดิใจหรอืพอใจ

ในการบรกิารรา้นใดแลว้ กจ็ะใชบ้รกิารไปเรื่อยๆ ไม่เปลีย่นรา้น โดยปัจจยัทีส่่งผลกระทบกบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภค

กลุ่มตวัอย่างทีเ่ป็นลูกคา้ประจํา มากทีสุ่ดคอื การบรกิาร บรรยากาศและสถานที ่และ ราคา ตามลําดบั ส่วนผูบ้รโิภค

กลุ่มตวัอย่างที ่ไม่ใช่ลูกคา้ประจาํ มพีฤตกิรรมใชบ้รกิารรา้นอาหารประเภท Pub & Restaurant เฉลีย่เดอืนละ 2-3 ครัง้ 

เฉลี่ยราคาอยู่ที่ 500-600 บาท ต่อคน ราคาสูงสุดที่รบัได้เฉลี่ยอยู่ที่ 1,200 บาทต่อคน ขึ้นอยู่กบั ปรมิาณเพื่อนที่มา

สงัสรรค ์

นิยามศพัท์ 

แผนธุรกจิ หมายถงึ การวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะห์ดา้นการตลาด การวเิคราะห์ดา้นการผลติ/การดําเนินงาน 

การวเิคราะหด์า้นการเงนิ หมายถงึ ธุรกจิดงักล่าวมคีวามเป็นไปไดใ้นการดาํเนินงานหรอืไม่ รายไดห้รอืยอดขาย กําไร

สุทธ ิระยะเวลาคนืทุน มลูค่าปัจจุบนัสุทธ ิและ อตัราผลตอบแทน 

ร้านเรา Bar&Restaurant หมายถึง ดําเนินธุรกิจเกี่ยวกบัร้านอาหารและผบับาร์ตอนกลางคนืเป็นธุรกจิส่วนตวัขนาด

กลาง  

การวเิคราะห์สถานการณ์ หมายถึง การวเิคราะห์อุตสาหกรรมโดยใช ้Porter Five Forces Model และ การวเิคราะห์

สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกขององค์การ โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ อุปสรรค (SWOT 

Analysis) 

การวเิคราะห์ด้านการตลาด หมายถึง การกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การวางตําแหน่งทางการตลาด กลยุทธ์ด้าน

ผลติภณัฑ ์กลยุทธด์า้นราคา กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ กลยุทธด์า้นการส่งเสรมิการตลาด  

การวเิคราะหด์า้นการผลติ หมายถงึ กําลงัการผลติ ปรมิาณการผลติ และอตัราการผลติ และขัน้ตอนการผลติหรอืการ

บรกิารของธุรกจิ  

การวเิคราะหด์า้นการจดัการและกําลงัคน หมายถงึ การกําหนดโครงสรา้งองค์การ การวเิคราะหด์า้นการเงนิ หมายถงึ 

รายไดห้รอืยอดขาย กําไรสุทธ ิระยะเวลาคนืทุน มลูค่าปัจจุบนัสุทธ ิและอตัราผลตอบแทนภายใน 

กรอบแนวคิดการศึกษา 

การวเิคราะหส์ถานการณ์  

 

ความเป็นไปในการทาํธุรกจิ 

รา้นเรา Bar&Restaurant 

 
 

  

การวเิคราะหแ์ผนการตลาด  

  

การวเิคราะหแ์ผนการผลติ/ดาํเนินงาน  

  

การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและกําลงัคน  

  

การวเิคราะหแ์ผนการเงนิ  

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์สถานการณ์ 

สภาพแวดล้อมดา้นเศรษฐกจิ (Economy) อุตสาหกรรมเครื่องดื่มโดยรวมของไทยในปี 2562-2564 มแีนวโน้มขยายตวั

แต่มอีตัราการเตบิโตไม่สูงนัก เน่ืองจากตลาดเครื่องดื่มสําคญัภายในประเทศ (ทัง้น้ําอดัลม เครื่องดื่มบํารุงกําลงั เบยีร์ 

และสุรา สดัส่วนรวมกนัประมาณ 90% ของปรมิาณจาํหน่ายทัง้หมด) เริม่เขา้สู่ภาวะอิม่ตวัหลงัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคใส่ใจ

ในสุขภาพมากขึ้น เบียร์: คาดว่าความต้องการบริโภคในประเทศในจะกลบัมาเติบโตเฉลี่ย 2-4% ต่อปี ตามภาวะ

เศรษฐกิจโดยรวมที่ขยายตัวต่อเน่ือง สุรา: คาดว่าการบริโภคในประเทศปีจะมีแนวโน้มเติบโตเฉลี่ย 0-3% ต่อปี 

เน่ืองจากราคาจําหน่ายที่เพิ่มขึ้นอาจเป็นข้อจํากัดในการบริโภคสุราของกลุ่มผู้บริโภคในตลาดระดบัล่าง (วรรณา  

ยงพศิาลภพ, 2565) ดา้นสงัคมและวฒันธรรม (Social) ในการดื่มสุราของคนในสงัคมไทยหากจะดทูีบ่รบิท จะเหน็ไดว้่า

เป็นการดื่มในลกัษณะของ จุดประสงค์ต่างกนั เช่น การดื่มเพื่อความสุนทรยีภาพ อาจจะมบีรรยากาศของรา้นอาหาร

หรูหราเข้ามา เกี่ยวข้อง การดื่มในแวดวงสงัคมเมืองอาจจะเกี่ยวข้องกับบรรยากาศของงานเลี้ยง เช่น งานเลี้ยง  

งานแต่งฯ การดื่มเพื่อธุรกจิ (ดุษฎ ีวรธรรมดุษฎ,ี 2556) 

การวเิคราะหแ์รงกดดนั 5 ดา้น โดยวธิ ีPorter’s Five Force Model คู่แขง่ขนัรายใหม ่(Threat of New Entry : สงู) รา้น

เรา Bar&Restaurant อาจต้องพบกบัความแขง็แกร่งของคู่แข่งในตลาด คู่แข่งรายใหม่มจีํานวนเพิม่สูงขึ้นและจะต้อง

พฒันากลยุทธก์ารตลาดทีด่เีพื่อสรา้งความนิยมและเพิม่จาํนวนลูกคา้ รา้นเรา Bar&Restaurant จงึต้องสรา้งแบรนดใ์ห้

แขง็แกร่ง รกัษามาตรฐานทางรา้นใหด้ ีและหาลูกคา้เพิม่ใหไ้ดม้ากขึน้เรื่อยๆ จงึต้องพฒันากจิการอย่างต่อเน่ือง เพิม่

ความแปลกใหม่ใหก้บัทีร่า้น เพื่อใหม้คีวามแตกต่างจากรา้นอื่นๆการเขา้สู่ตลาดใหม่ (Potential Entrants : ตํ่า) 

เน่ืองจากการลงทุนในสถานบนัเทงิ ในรปูแบบต่างๆ มเีงนิลงทุนทีส่งูมาก ส่งผลให ้ตลาดคู่แขง่รายใหม่ ยากทีจ่ะเขา้มา

แข่งขนัในตลาดน้ีอํานาจการต่อรองลูกคา้ (Bargaining power of Buyers : สูง) ลูกค้ามอํีานาจการต่อรองค่อนขา้งสูง 

เน่ืองจากลูกคา้สามารถเลอืกใชบ้รกิารร้านขายเครื่องดื่มแอลกอฮอล์รา้นอื่นซึ่งกม็ตีวัเลอืกใหจ้ํานวนมากเพราะมีผู้ให้

บรกิารหลายราย ในดา้นบรรยากาศรา้น สนิคา้ขายภายในรา้น โปรโมชัน่ ราคา และสิง่จงูใจอื่นๆ ลูกคา้สามารถเลอืกใช้

บรกิาร ธุรกจิอื่น ทีค่ล้ายกนัได ้อํานาจต่อรองผูข้าย(Bargaining power of Supplier : สูง) ถ้าผูข้ายมอํีานาจต่อรองสูง 

ถ้าผูข้ายสามารถทาํยอดขายภายในรา้นใหไ้ดม้ากขึน้ ซึ่งเรามอํีานาจกบั ตวัแทนจาํหน่ายทีม่ากขึน้ ในเรื่องของการทาํ

ราคา โปรโมชัน่ งานอีเวนต์ต่างๆ ภายร้าน การจ้างศิลปิน ร้านสามารถซื้อสินค้าเข้าร้านได้ถูกลงสินค้าทดแทน 

(Substitutes : สงู มเีครื่องดื่มประเภทอื่นๆ อกีมากทีส่ามารถทดแทนเครื่องดื่มแอลกอฮอลไ์ด ้และมทีางเลอืกอื่นทีลู่กคา้

สามารถเลือกในการไปพบปะสงัสรรค์ ผ่อนคลายจากความเครียดหรือความกังวล เช่น ร้านอาหารทัว่ไป หรือซื้อ

เครื่องดื่มจากรา้นสะดวกซื้อ หา้งสรรพสนิคา้ ไปรบัประทานเองทีบ่า้น 

การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ โดยการใชว้ธิ ีSWOT Analysis จุดแขง็ของกจิการ (Strengths)  

มีการจดัแสงสีภายในร้าน มีการแสดงดนตรีสด สองวงต่อวนัเพื่อความสนุกของลูกค้า และยงัมีระบบรกัษาความ

ปลอดภยั ทีม่ปีระสทิธภิาพสูง พรอ้มกล้องวงจร เปิดตลอดเวลาเพื่อสรา้งความสะบายใจของลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิาร มกีาร

จา้งศลิปินนักรอ้ง คนดงัมารอ้งภายในรา้นเดอืนละ 3 ครัง้ ทาํใหลู้กคา้เป็นทีรู่จ้กัรา้นมากขึน้ และเป็นทีนิ่ยมในพืน้ที ่

จุดอ่อน (Weaknesses) ทางรา้นค่อนขา้งมพีืน้ที ่บรกิารภายในรา้น มขีนาดเลก็ ทาํใหลู้กคา้เกดิความอดึอดัและมทีีจ่อด

รถมน้ีอย เพราะรา้นมขีนาดทีไ่ม่ใหญ่มากมพีืน้ทีอ่ย่างจํากดัและในเรื่องของการบรกิารดา้นอาหาร ค่อนขา้งชา้ปัญหา

เกดิจากมลูีกคา้มาใชบ้รกิารเยอะและมบีุคลากรทีท่ําอาหารน้อย โอกาส (Opportunities)เทศกาลหรอืเหตุการณ์สําคญั

ต่างๆ ที่ผู้คนนิยมสงัสรรค์ เช่น วนัเกิด วนัเฉลมิฉลองต่างๆ รวมทัง้การชมถ่ายทอดสดฟุตบอลประจําแต่ละปี หรอื

ฟุตบอลโลก และเทศกาลต่างๆ ทีค่อยสรา้งความสนุกใหลู้กค้าภายในรา้นมาสนุกร่วมกนัและในปัจจุบนั มกีารสื่อสาร

ผ่านออนไลน์มากยิง่ขึ้น เช่น Facebook @Line เพื่อให้ลูกค้า สามารถติดตาม โปรโมชัน่ ภายในร้าน ได้ทุกวนั และ

ลูกคา้สามารถตดิต่อสอบถาม ทีร่า้นโดยตรงเพื่อสรา้งความรวดเรว็ในการสื่อสารและเน่ืองจากสภาวะสงัคมในปัจจุบนัที่

มกีารแขง่ขนัสงูทาํใหเ้กดิความกดดนัและความเครยีด จงึตอ้งการหาสถานทีท่ีม่บีรรยากาศดีๆ  เพื่อพกัผ่อนหรอืสงัสรรค์
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กบัเพื่อน อุปสรรค (Threats)การเกดิโรคระบาด ทีไ่ม่สามารถควบคุมได ้รา้นอาหารธุรกจิผบับาร์ไม่สามารถเปิดใหใ้ช้

บรกิารไดแ้ละภยัธรรมชาต ิทีไ่ม่สามารถคาดการณ์ได ้เช่นฝนตกลูกคา้มาใชบ้รกิารไดน้้อยลงไม่สะดวกทีลู่กคา้เดนิทาง

มาใชบ้รกิารและปัญหาการทะเลาะววิายภายในเรื่องจะทาํใหร้า้นไดร้บัความเสยีหายในเรื่องทรพัยส์นิ  

การวิเคราะห์ด้านการตลาด 

การกําหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (T: Target Market) 

กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary target) คอืกลุ่มพนักงานโรงงานย่านพระอนิทร์พระราชา และย่านนวนคร และนักศกึษาที่

ศึกษาอยู่ในมหาวทิยาลยัราชภัฏวไลยอลงกรณ์ เพศหญิงและเพศชาย อายุระหว่าง 26-30 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 

10,000-30,000 บาท กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) คอื กลุ่มพนักงานโรงงานย่านพระอินทร์พระราชา และ

ย่านนวนคร และพืน้ทีใ่กลเ้คยีงภายในจงัหวดัอยุธยา เพศหญงิและเพศชาย อายุระหว่าง 20-25 ปี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

น้อยกว่า 10,000 บาท 

การกําหนดตําแหน่งทางการตลาด (P: Positioning) 

 

 
ภาพท่ี 2 ตําแหน่งทางการตลาดสาํหรบัผูบ้รโิภคคนสุดทา้ยของรา้นเรา Bar&Restaurant 

 

กลยุทธ์ด้านผลติภณัฑ์ (Product Strategy) ร้านเรา Bar&Restaurant คดัสรรเครื่องดื่มทีม่คุีณภาพ โดยเน้นสนิคา้ทีม่ี

รสชาตดิ ีและสสีนัทีส่วยงามเป็นทีต่ดิปากของนักดื่ม และขายเบยีร์หลากหลายยีห่อ้ เช่น เบยีร์ชา้ง เบยีร์ลโีอ เบยีร์โฮ

กาเดน้ เบยีร์สงิห์ เบยีร์มาย เบยีร์บดัไวเซอร์ ดา้นอาหาร ชื่อเมนู ปลาทบัทมิราดสมุนไพร ห่อหมกทะเลมะพรา้ว ปลา

ราดพรกิกลยุทธ์ดา้นราคา (Price Strategy) กําหนดราคาตามต้นทุน: รา้นเรา Bar&Restaurant คาํนึงถงึต้นทุนในการ

ผลติสนิค้าหรอืบรกิาร เพื่อกําหนดราคาที่เหมาะสมที่สุด โดยคํานึงถึงต้นทุนต่อหน่วย และตวัแปรอื่นๆ เช่น ค่าเช่า 

ค่าจา้งพนักงาน และค่าใชจ้่ายอื่นๆ และกําหนดราคาตามความต้องการของลูกค้า: รา้นเรา Bar&Restaurant กําหนด

ราคาสนิคา้หรอืบรกิารใหเ้หมาะสมกบัความต้องการของลูกค้ากลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย (Place Strategy)

ทานเรา Bar&Restaurant ใชช้่องทางการจดัจาํหน่ายแบบผูใ้หบ้รกิารถงึผูบ้รโิภคโดยตรง  

(Business to customer : B2C) โดยมชี่องทางการใหบ้รกิารผ่านหน้ารา้น และสามมารถจองโต๊ะผ่านออนไลน์ไดใ้นทาง 

@Line และ Facebookกลกลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) งานจดัเลีย้งทีร่า้นเรา Bar&Restaurant 

จดัส่วนลดค่าอาหารให ้10% ตัง้แต่ 25 คนขึน้ไป สาํหรบัลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารตรมปกตสิทิธเิศษลูกคา้ มาก่อน 20.00 น. 

ไดส่้วนลดค่าเครื่องดื่มและมโีปรโมชัน่วนัเกดิ มากนิเลีย้งทีร่า้นรบัเครื่องดื่มฟร ีมลูล่า 300 บาท 

กลยุทธ์ด้านบุคคล (People Strategy) การอบรมภายในองค์กรการให้พนักงานออกไปเรียนรู้เพิ่มเติมเพื่อพฒันา

ศกัยภาพตามความสามารถจากเดมิทีม่อียู่ใหเ้พิม่ขึน้สามารถดาํเนินงานไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพและมกีารอบรมระหว่าง

บรกิารลูกคา้ การบรกิารระหว่างทีลู่กคา้รบัประทานอาหาร ค่อยบรกิารลูกคา้ในโซนทีต่นเองรบัผดิชอบ สงัเกตว่าลูกคา้

ตอ้งการอะไรเพิม่เตมิยงัคงมาตรฐานการบรกิารทําใหพ้นักงานทํางานเหมอืนกนัทุกๆ ครัง้ กบัลูกคา้ทุกๆ คน นอกจาก
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ขัน้ตอนการทาํงานแล้วคาํพดูทีใ่ชใ้นการทาํงานแต่ละขัน้ตอนกําหนดหน้าทีร่บัผดิชอบอย่างชดัเจน เพื่อใหทุ้กคนเขา้ใจ

ว่าตวัเองตอ้งทาํอะไร, ตอนไหน โดยแบ่งกําหนด JD (Job Description) ซึง่จะบอกหน้าทีค่วามรบัผดิชอบของพนักงาน

ว่าต้องทําอะไรบ้างกลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process Strategy) ลูกค้าสัง่อาหาร พนักงานรบัรายการอาหารและ

ตรวจสอบรายการอาหารทีลู่กคา้สัง่ว่าอาหารหมดหรอืไม่ ถา้อาหารยงัไม่หมด พนักงานจะบนัทกึรายการอาหารในใบสัง่

อาหาร ถ้าอาหารหมด จะแจ้งลูกค้าใหท้ราบเพื่อทีจ่ะสัง่อาหารหารรายการใหม่ หลงัจากพนักงานบนัทกึใบสัง่อาหาร

แลว้ ขัน้ตอนการยกเลกิรายการอาหาร ลูกคา้แจง้ยกเลกิรายการอาหารทีส่ ัง่ พนักงานตรวจสอบรายการอาหารทีย่กเลกิ

ว่าทําแล้วหรอืยงัไม่ไดท้ํา ถ้าทําแล้วแจง้ลูกคา้ว่าอาหารได้ทาํแล้วไม่สามารถยกเลกิได ้หากยงัไม่ไดท้ําพนักงานกจ็ะ

ยกเลกิรายการอาหารทีส่ ัง่ กลยุทธด์า้นภาพลกัษณ์และการบรกิาร (Physical Evidence Strategy) 

เน้นภาพลกัษณ์ทีด่เีกดิจากการบรกิารทีด่ ีโดยใหค้วามสาํคญักบัลูกคา้และการเอาใจใส่ในการบรกิาร และสามารถแกไ้ข

ปัญหาเฉพาะหน้าไดด้แีละโดยรวมบรรยากาศภายในรา้น เน้นแสงสสีวยงาม ใชป้้าย LED ในการตกแต่งรา้น เพื่อให้

ลูกคา้เกดิความสนุก และความตื่นเตน้ บรรยากาศหน้ารา้นเน้นความสวยงามลกัษณะบ่งบอกถงึเป็นรา้นสถานบนัเทงิ 

กําลงัการใหบ้รกิาร  

 

ตารางท่ี 1 ตารางแสดงปรมิาณการบรกิารสงูสุด 

 
 

รา้นเรา Bar&Restaurant มรีะยะเวลาในการทํางานทัง้หมด 12 เดอืน ดงันัน้การบรกิารสูงสุดต่อปีเท่ากบั 16,800 โต๊ะ

ต่อปี และอตัราการบรกิารกําลงับรกิารเพิม่ขึน้รอ้ยละ 5 ต่อปี โดยมสีดัส่วน และประมาณในการใหบ้รกิารสงูสุด 

ใน 1 วนั กําลงัในการใหบ้รกิารสงูสุดในรา้น 46 โต๊ะ กําหนด 1 เดอืน ม ี30 วนั การบรกิารสงูสุดต่อเดอืน 1,400 โต๊ะต่อ

เดอืน โดยกําหนด 1 ปี ม ี12 เดอืน การบรกิารสงูสุดต่อปี 16,800 โต๊ะต่อปี 

ขัน้ตอนการบรกิาร 

ขัน้ตอนการจองโต๊ะลูกคา้จองโต๊ะผ่าน @Line ก่อนเขา้มาใชบ้รกิารในรา้นพนักงานตรวจสอบเลอืกโต๊ะที่ลูกค้าจอง มี

ที่ว่างหรอืไม่หลงัจากนัน้พนักงานแจง้ว่าทีนั่ง่ทีลู่กคา้เลอืกว่างหรอืไม่ และลูกค้าสามารถเลอืกได้ทีนั่ง่ได้ตามต้องการ

พนักงานจองโต๊ะบนัทกึขอ้มลูการจองโต๊ะลูกคา้ 

การวิเคราะห์แผนการจดัการและกาํลงัคน 

โครงสรา้งองคก์าร  

ร้านเรา Bar&Restaurant เป็นร้านขนาดเล็ก มีจํานวนบุคลากรไม่มาก จึงจัดโครงสร้างแบบ Flat organization 

structure เป็นโครงสร้างองค์กรที่ไม่มีความซับซ้อน เพื่อให้บริหารได้สะดวก เกิดความคล่องตัวในการดําเนินงาน 

แลกเปลี่ยนความคดิเหน็และรายงานผลการดําเนินงานไดอ้ย่างรวดเรว็ สามารถเขา้ใจและแบ่งแยกการดําเนินงานตาม

ลกัษณะหน้าทีแ่บบ Functional structure เพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพในการดาํเนินงาน 
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ภาพท่ี 3 แสดงโครงสรา้งองคก์าร 

 

การวิเคราะห์แผนการเงิน  

 รา้นเรา Bar&Restaurant ใชเ้งนิลงทุนเริม่ตน้อยู่ที ่1,895,150 บาท มยีอดขายปีที ่1 เท่ากบั 12,733,911 ปีที ่2 เท่ากบั 

14,035,858 ปีที ่3 เท่ากบั 15,477,571 บาท ปีที ่4 เท่ากบั 17,302,427 บาท ปีที ่5 เท่ากบั 18,813,412 บาท โดยใช้

ระยะเวลาคืนทุน (Payback period) ประมาณ 1 ปี ซึ่งมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) เท่ากับ 

10,574,850.99 บาท และอตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : IRR) ที่ร้อยละ 98 ตลอดระยะเวลา

ทัง้หมดของการลงทุน 

 

สรปุผลการศึกษา 

จากการวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะหด์า้นการตลาด การวเิคราะหด์า้นการผลติ การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและ

กําลงัคน และการวเิคราะหด์า้นการเงนิ ไดข้อ้สรุปว่า ธุรกจิรา้นเรา Bar&Restaurant ภายใต้เงือ่นไขทีธุ่รกจิกําหนดขึน้ 

มคีวามเป็นไปได้ในการลงทุน เน่ืองจาก ระยะเวลาคนืทุน (Payback period) ประมาณ 1 ปี ซึ่งมมีูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิ

(Net Present Value: NPV) เท่ากับ 10,574,850.99 บาท และอตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return : 

IRR) ทีร่อ้ยละ 98 ตลอดระยะเวลาทัง้หมดของการลงทุน สอดคล้องกบัแผนธุรกจิ รา้น fwb (friends with beer) bar & 

bistro ทําการศกึษาโดย ณัฐธดิา พูลเป่ียมที่มรีะยะเลาในการคนืทุนที่ใกล้เคยีงกนัมาก และ อตัราผลตอบแทน และ

สอดคลอ้งกบัโครงสรา้งธุรกจิรา้น รา้นหลบมุม จงัหวดัพระนครศรอียุธยา ทาํการศกึษาโดย หทยัชนก ชนิสมยั เน่ืองจาก

ธุรกจิอยู่ในจงัหวดัเดยีวกนั ค่าใช้จ่ายขอลลูกคา้ต่อครัง้ที่มาใช้บรกิารที่ใกล้เคยีงกนัมาก ผลการศกึษาทัง้หมดพบว่า

ธุรกจิรา้นเรา Bar&Restaurant มคีวามเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิ และเป็นธุรกจิทีน่่าลงทุน 

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการศึกษา  

จากผลการศกึษาความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิ รา้นเรา Bar&Restaurant มขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

1) ดา้นการวเิคราะห์สถานการณ์ วเิคราะห์ความเป็นไปไดข้องการดําเนินธุรกจิรา้นเรา Bar&Restaurant ใน ตลาดใน

ปัจจุบนั โดยการวเิคราะห์สถานการณ์น้ีจะช่วยให้ร้านเรา Bar&Restaurant สามารถปรบัเปลี่ยนแผนการตลาดและ 

กลยุทธ์ในการแข่งขนัได้อย่างมปีระสทิธภิาพมากยิง่ขึ้น และด้านการบรกิารอาจจะเพิม่เรื่องของโปรโมชัน่เพื่อดงึดูด

ลูกคา้ใหม้ากยิง่ขึน้ 

2) ด้านการวเิคราะห์ด้านการตลาด เป็นการศกึษาและวเิคราะห์ตลาดว่ามกีลุ่มลูกค้าใดที่สนใจในของร้านเรา และมี

ความตอ้งการต่างๆอย่างไร เพื่อรกัษาฐานลูกคา้เดมิและเพิม่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหม่ๆ 
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3) ด้านการวเิคราะห์ด้านการผลติ การจดัหาวตัถุดบิการเตรยีมอาหารการปรุงอาหาร การจดัเสริ์ฟ และการทําความ

สะอาด โดยการวิเคราะห์ด้านน้ีจะช่วยให้ร้านเรา Bar&Restaurant ได้รับข้อมูลที่มีประสิทธิภาพเพื่อปรับปรุง

กระบวนการผลติใหด้ยีิง่ขึน้ 

4) ดา้นการวเิคราะห์แผนการจดัการและกําลงัคน รา้นเรา Bar&Restaurant โดยจะต้องพจิารณาปรมิาณและคุณภาพ

ของแรงงานทีเ่หมาะสมกบัการดาํเนินธุรกจิ และจดัการกบักําลงัคนใหเ้หมาะสมใหก้บัธุรกจิ 

5) ด้านการวเิคราะห์ด้านการเงนิ การเงนิเป็นสิง่สําคญัในร้านเรา Bar&Restaurant เพราะการจดัการการเงนิอย่างมี

ประสทิธภิาพจะช่วยใหร้า้นเรา Bar&Restaurant มคีวามยดืหยุ่นและสามารถดาํเนินกจิการ 
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