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ABSTRACT 

Currently, opening a cafe business is hightly competitive, driving many cafes to strive for unique selling points 

to atttract customers through impressive presentations. It is a bakery menu or a beautiful creative beverage. 

It’s easy to take into account the consumer group. Unique products, reasonable prices, effective marketing and 

suitable location. Primary target includes the female population are in their school-age and working-age years. 

Lives in Chumphon province Additionally, they have a preference for consuming pastries and taking pictures a 

lot.To analysis the business feasibility, Chalis Cafe used an investment of 2,500,000 Baht, operating as a sole 

proprietorship. From the business feasibility study, it was found that the net value of the current business was 

positive, equal to 1,451,618.67 bath. The project’s return rate stands 20% and a payback term of 1 years and 

3 months. The Chalis Cafe industry is an intriguing one, it many be said. And worthwhile the investment. 
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บทคดัย่อ 

ในปัจจุบนัการเปิดธุรกจิคาเฟ่ เป็นธุรกิจทีม่กีารแข่งขนัสูง ทําให้คาเฟ่หลายๆแห่ง พยายามสรา้งจุดเด่นของร้านเพื่อ

ดงึดดูลูกคา้ใหเ้ขา้ใชบ้รกิาร ดว้ยวธิกีารนําเสนอทีส่รา้งความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นการสรา้งสรรคเ์มนูเบเกอ

รีห่รอืเครื่องดื่มใหส้วยงาม ทาํใหเ้หน็ว่าการดาํเนินธุรกจิคาเฟ่ในปัจจบุนันัน้ไม่ใช่เรื่องงา่ยเลย ตอ้งคาํนึงถงึกลุ่มผูบ้รโิภค 

สนิคา้ทีม่เีอกลกัษณ์เฉพาะตวั ราคาทีส่อดคลอ้ง ทาํการตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพ และทาํเลทีต่ัง้ทีเ่หมาะสม ปัจจยัหลกัของ

ธุรกจิชาลสิ คาเฟ่ คอืการเจาะกลุ่มเป้าหมาย จะเป็นประชากรเพศหญงิทีอ่ยู่ในวยัเรยีนและวยัทาํงานอาศยัอยู่ในพืน้ที่

จงัหวดัชุมพร มพีฤติกรรมชอบทานของหวาน และการถ่ายรูปเป็นอย่างมาก เพื่อวเิคราะห์ความเป็นไปได้ของธุรกจิ  

ชาลสิ คาเฟ่ ใชเ้งนิลงทุนที ่2,500,000 บาท โดยดําเนินธุรกจิเจา้ของเพยีงคนเดยีว จากการศกึษาความเป็นไปไดข้อง

ธุรกจิ พบว่าปัจจุบนัสุทธขิองธุรกจิมค่ีาเป็นบวก เท่ากบั 1,451,618.67 บาท โดยมผีลการตอบแทนของโครงการอยู่ที่

รอ้ยละ 20 และมรีะยะเวลาคนืทุนอยู่ที ่1 ปี 3 เดอืน ทําใหส้ามารถสรุปไดว้่าการจดัตัง้ธุรกจิชาลสิ คาเฟ่ มคีวามคุม้ค่า

ต่อการลงทุน 
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บทนํา 

ปัจจุบนักระแสความนิยมการดื่มกาแฟของคนไทยเริม่เปลี่ยนไป จากเดมิคนไทยนิยมดื่มกาแฟสําเร็จรูปกนัเป็นส่วน

ใหญ่ แต่ปัจจุบนัไดห้นัมานิยมเขา้รา้นกาแฟทีม่กีารตกแต่งรา้นใหห้รหูราทนัสมยัสะดวกสบาย มบีรรยากาศทีร่่มรื่นมาก

ขึน้ ทําใหธุ้รกจิรา้นคาเฟ่มแีนวโน้มทีเ่ตบิโตอย่างต่อเน่ือง ซึ่งรา้นคาเฟ่แต่ละรา้นต่างมจีุดขายทีแ่ตกต่างกนัไป ไม่ว่าจะ

เป็นรสชาต ิบรรยากาศ ราคา รวมถงึเทคโนโนโลยแีละสิง่อํานวยความสะดวกต่างๆ ดว้ย (พรรณนภา และคณะ, 2565) 

ชาลสิ คาเฟ่ จงึมรีูปแบบการใหบ้รกิารทัง้เครื่องดื่ม เบเกอรี ่และอาหาร ทีค่ดัสรรเลอืกแต่ละวตัถุดบิทีด่แีละมคุีณภาพ 

ผกัทีเ่ลอืกใชต้้องปลอดสารพษิ กระบวนการทุกขัน้ตอนสะอาดปลอดภยั และถูกหลกัโภชนาการ โดยมกีารผลติกาแฟ

ออกมาในสดัส่วนทีพ่อเหมาะนอกเหนือจากลูกคา้ไดเ้ขา้มารบัประทานเครื่องดื่มและเบเกอรีแ่ล้ว นอกจากน้ียงัมบีรกิาร

อนิเทอรเ์น็ตความเรว็สงู ใหก้บัลูกทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารกบัทางรา้น เปิดใหบ้รกิารตัง้แต่เวลา 10.00-20.00 น. 

จากขอ้มูลขา้งต้นทําใหเ้หน็ไดว้่าซึ่งจุดเด่นของรา้นทีต่้องการนําเสนอแก่ลูกคา้คอื บรรยากาศทัง้ภายในและภายนอก

ร้าน เมื่อลูกค้าเข้ารบับริการมคีวามสะดวกสบาย ให้ความรู้สึกอบอุ่นโดยทางร้านมกีารให้บริการทัง้แบบออฟไลน์ 

(Offline) คอื การใหบ้รกิารผ่านหน้ารา้น และมกีารใหบ้รกิารผ่านแอพพลเิคชัน่ Ant Delivery อกีทัง้ยงัสามารถสัง่ซื้อได้

ผ่านช่องทางออนไลน์อย่าง Facebook Fan page หรือ Line Official ของทางร้าน ซึ่งเป็นช่องทางที่สร้างความ

สะดวกสบายใหก้บัลูกคา้ จากเหตุผลดงักล่าวจงึทาํใหผู้ว้จิยัเลง็เหน็ถงึความสําคญัในการศกึษาเรื่อง แผนธุรกจิ : ชาลสิ 

คาเฟ่ โดยมวีตัถุประสงคก์ารศกึษาเพื่อศกึษาความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิชาลสิ คาเฟ่ เพื่อทาํใหท้ราบถงึความเป็นไป

ไดใ้นการทาํธุรกจิชาลสิ คาเฟ่ 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

ปัจจุบนัธุรกจิรา้นกาแฟเป็นธุรกจิทีม่อีตัราการขยายตวัสูง ความนิยมในรา้นกาแฟส่งผลใหม้กีารแขง่ขนัทีม่ากขึน้ จาก

อตัราการเติบโตของร้านกาแฟนัน้ส่งผลให้มีการแข่งขนัที่รุนแรง นําไปสู่ร้านที่ประสบความสําเร็จ และไม่ประสบ

ความสําเร็จ (บุญสม รัศมีโชติ, 2563) การสร้างสรรค์เมนู เครื่องดื่มใหม่ๆ จะช่วยเติมเต็มโอกาสทางธุรกิจ เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ตลอดวนั จะช่วยเพิม่ยอดขายใหผู้ป้ระกอบการได ้(สมศกัดิ ์และคณะ, 2565) 

ทีผ่่านมามรีา้นคาเฟ่จํานวนมากต้องปิดตวัลง นอกจากเป็นผลของการแข่งขนัทีสู่งในธุรกจิรา้นคาเฟ่แล้ว ส่วนหน่ึงยงั

เกิดจากพฤติกรรมของผูบ้รโิภคเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว ทําให้หลายครัง้ผูบ้รโิภคไปใชบ้รกิารเพยีงครัง้เดยีวใน

ลกัษณะท่องเที่ยวและถ่ายรูปมากกว่าทีจ่ะกลบัไปใชบ้รกิารซ้ําๆ ดงันัน้ผู้ประกอบการที่จะอยู่รอดจงึต้องมกีารศกึษา

พฤตกิรรมผูบ้รโิภคและประบกลยุทธ์ทางธุรกจิอย่างสมํ่าเสมอเพื่อทีจ่ะสามารถตอบสนองความคาดหวงัของผูบ้รโิภค 

และลดความเสีย่งในการปิดกจิการลงได ้(จธิญา ตรงัศณีินาถ และคณะ, 2565) 

แผนธุรกจิ หมายถงึ การวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะห์ดา้นการตลาด การวเิคราะห์ดา้นการผลติ/การดําเนินงาน 

การวเิคราะหด์า้นการเงนิ และสรุปผลว่า ธุรกจิดงักล่าวมคีวามเป็นไปไดใ้นการดาํเนินงานหรอืไม่ 

คาเฟ่ (Cafe) หมายถึง ร้านประกอบกิจการเกี่ยวกับกาแฟ ลกัษณะร้านแบบคาเฟ่นัน้ เป็นการผสมรูปแบบระหว่าง 

ภตัตาคารและบารเ์ขา้ดว้ยกนั โดยทัว่ไปคาเฟ่จะไม่จาํหน่ายเครื่องดื่มทีม่แีอลกอฮอร ์จะเน้นไปที ่ชา กาแฟ และอาหาร

ว่าง เช่น แซนวชิ ขนมอบ และขนมหวาน ชื่อว่าคาเฟ่มาจากภาษา ฝรัง่เศส ภาษาโปตุเกส และภาษาสเปน มกีารออก

เสยีงว่า kaff ในสหรฐัอเมรกิาหมายถึง ภตัตาคาร ทีเ่สรฟ์ิเครื่องดื่มประเภทรอ้น และแซนวชิ ซึ่งอาจเรยีกว่า “Coffee 

Shop” 

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 
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การวเิคราะห์ดา้นการผลติ หมายถงึ กําลงัการผลติ ปรมิาณการผลติ และอตัราการผลติ และขัน้ตอนการผลติหรอืการ

บรกิารของธุรกจิ 

การวเิคราะหด์า้นการจดัการและกําลงัคน หมายถงึ การกําหนดโครงสรา้งองคก์าร 

การวิเคราะห์ด้านการเงนิ หมายถึง รายได้หรอืยอดขาย กําไรสุทธ ิระยะเวลาคนืทุน มูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิและอตัรา

ผลตอบแทนภายใน 

กรอบแนวคิดการศึกษา 

การวเิคราะหส์ถานการณ์  

 

ความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิ 

ชาลสิ คาเฟ่ 

 
 

  

การวเิคราะหแ์ผนการตลาด  

  

การวเิคราะหแ์ผนการผลติ/ดาํเนินงาน  

  

การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและกําลงัคน  

  

การวเิคราะหแ์ผนการเงนิ  

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์สถานการณ์ 

1) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอกทัว่ไป 

สภาพแวดล้อมทางประชากรศาสตร์ จากผลสํารวจโดยบรษิัท ยูบเีอ็ม เอเชยี (ประเทศไทย) จํากดั พบว่า คนไทยมี

อตัราการดื่มกาแฟ เฉลีย่ 300 แกว้/คน/ปีธุรกจิพุ่งถงึ 1.7 หมื่นลา้นบาท ซึง่เป็นโอกาสทีด่สีาํหรบัธุรกจิชาลสิ  

คาเฟ่ ในการเพิม่ยอดขายและขยายโอกาสทางการเตบิโตของรา้น (จนัตมิา จนัทรเ์อยีด, 2564) 

สภาพแวดล้อมทางสงัคมและวฒันธรรม สงัคมปัจจุบนัทีนิ่ยมการท่องเทีย่วไปถ่ายภาพเพื่อนําไปโพสต์ลงโซเชยีล โดย

การเดนิทางไปใชบ้รกิารรา้นคาเฟ่หลายรา้นในวนัเดยีว ทาํใหปั้จจุบนัรา้นคาเฟ่ถอืเป็นสถานทีท่่องเทีย่วอกีประเภทหน่ึง 

และยงัมสีื่อต่างๆ และสื่อสงัคม (Social Media) ให้ขอ้มูล (Review) เกี่ยวกบัร้านคาเฟ่ที่เปิดใหม่อย่างต่อเน่ือง เพื่อ

นําเสนอรา้นและสรา้งการรบัรูใ้หแ้ก่ผูบ้รโิภค (จธิญา และ คณะ, 2565)  

สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกจิ หลงัจากสถานการณ์การแพร่ระบาดเชื้อไวรสัโควดิ19 ส่งผลกระทบต่อทุกภาคส่วน บาง

รายต้องปิดกิจการไปอย่างถาวร รวมถึงร้านชาลสิ คาเฟ่ ที่อาจจะส่งผลกระทบต่อยอดขาย และจํานวนลูกคา้ทีม่าใช้

บรกิารภายในรา้นอาจน้อยกว่าทีค่วร ทาํใหร้า้นอาจขายไม่ค่อยดมีากนัก (สุภารตัน์ และคณะ, 2564) 

สภาพแวดลอ้มทางการเมอืงและทางกฎหมาย การผลติอาหารเพื่อการจาํหน่ายจาํเป็นตอ้งผ่านกระบวนการควบคุมจาก

ภาครฐัโดยการกําหนดคุณภาพมาตรฐาน GMP และ HACCP ในการผลติ โดยขออนุญาตขึน้ทะเบยีนและขอใชฉ้ลาก

อาหารตามพระราชบญัญตัอิาหาร พ.ศ 2522 (กรวทิย ์และคณะ, 2564) เน่ืองจากชาลสิ คาเฟ่ เป็นรา้นขนาดเลก็จงึอาจ

ไม่ต้องขอเรื่อง GMP หรอื HACCP แต่จําเป็นต้องควบคุมคุณภาพและความสะอาดในการผลติและการบรกิาร (สํานัก

คณะกรรมการอาหารและยา, 2551) 

สภาพแวดล้อมดา้นเทคโนโลย ีปัจจุบนัเทคโนโลยมีกีารพฒันาอยู่ตลอดเวลา ทําใหผู้บ้รโิภคสะดวกและเขา้ถงึร้านค้า

ต่างๆ ไดง้า่ยขึน้ ชาลสิ คาเฟ่ไดท้าํการโฆษณาบน Facebook Fanpage ของทางรา้น และยงัสื่อสารกบัลูกคา้ไดโ้ดยตรง
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ผ่านช่องทางออนไลน์ อกีทัง้ยงัสื่อสารโปรโมชัน่ แนะนําเมนูของทางรา้น ไดอ้ย่างสะดวกรวดเรว็ และยงัประหยดังบใน

การโฆษณากว่าการทาํการตลาดออฟไลน์อกีดว้ย 

2) การวเิคราะหแ์รงกดดนั 5 ดา้น โดยวธิ ีPorter’s Five Force Model มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) : สูง ธุรกจิคาเฟ่ ที่ตกแต่งสไตล์มนิิมอล เป็นธุรกิจที่ได้รบั

ความนิยมเป็นอย่างมาก จงึทําใหม้คีู่แขง่ในตลาดสูง ชาลสิ คาเฟ่ จงึต้องมกีารปรบัตวัใหเ้ขา้กบัทุกสถานการณ์ เพื่อให้

สามารถคงอยู่ได ้เช่น จากการแพร่ของโรคระบาดโควดิ-19 ทางรา้นเลอืกลงทะเบยีนส่งสนิคา้เดลเิวอรีก่บั Ant Delivery 

และเลอืกใชช้่องออนไลน์เขา้มาช่วยเพื่อใหเ้ขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายมากขึน้ 

การต่อรองของลูกคา้ (Power of Customer) : ปานกลาง เน่ืองจากบรเิวณใกล้เคยีงทีต่ัง้ชาลสิ คาเฟ่ ยงัมรีา้นกาแฟอยู่

จํานวนน้อย ผูบ้รโิภคจงึมโีอกาสเลอืกรา้นชาลสิ คาเฟ่ แต่ยงัต้องพฒันาจุดแขง็ทีท่ําใหลู้กคา้ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารที่

รา้น และยงัคงกลบัมาใชบ้รกิารซ้ําๆ คอื บรรยากาศและรสชาตกิาแฟทีเ่ป็นเอกลกัษณ์  

ภัยคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) : สูง เน่ืองจากมกีาแฟรูปแบบกระป๋อง ชาแบบขวด 

เครื่องดื่มชูกําลงั และเครื่องดื่มอื่นๆ อกีมากมายทีส่ามารถดื่มแทนกาแฟได ้และหาซื้อง่ายไดต้ามรา้นสะดวกซื้อ ทาง

ร้านจึงมีการพฒันาคิดค้นสูตรเครื่องดื่มใหม่ๆ อยู่เสมอ เช่น การนําน้ําผลไม้ผสมผสานกับกาแฟ เพื่อเป็นตัวเลอืก

เพิม่เตมิใหลู้กคา้ 

อํานาจต่อรองของซพัพลายเออร์ (Power of Suppliers) : ตํ่า เน่ืองจากวตัถุดบิที่ทางร้านชาลสิ คาเฟ่ ต้องซื้ออยู่เป็น

ประจํามีซัพพลายเออร์จํานวนหลายราย ทางร้านสามารถเลือกซื้อตามราคาที่ต้องการ รวมถึงราคาสอดคล้องกับ

คุณภาพของวตัถุดบิได ้ 

การแขง่ขนัในอุตสาหกรรมเดยีวกนั (Competitive Rivalry within an Industry) : สงู ชาลสิ คาเฟ่ ตัง้อยู่ในจงัหวดัชุมพร 

ปัจจุบนัภายในจงัหวดัมรีา้นกาแฟเพิม่ขึน้ และมกีารแข่งขนักนัค่อนขา้งสูง เพื่อทําให้ชาลสิ คาเฟ่ สามารถแข่งขนัใน

อุตสาหกรรมน้ีได ้จะตอ้งสรา้งความแตกต่างในเรื่องการตกแต่งรา้น เน้นมาตรฐานการบรกิาร และมกีารพฒันาสนิคา้อยู่

เสมอ 

3) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ โดยการใชว้ธิ ีSWOT Analysis มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

จุดแขง็ของกจิการ (Strengths)  

การจดัรา้นทนัสมยั มพีืน้ทีร่องรบัลูกคา้ทัง้ภายในและภายนอกรา้น ทาํเลทีต่ัง้อยู่ในแหล่งชุมชน และสามารถเดนิทางได้

อย่างสะดวก มบีรกิารเดลเิวอร์รี ่เพิม่ความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้รโิภค มกีารจดัโปรโมชัน่พเิศษมากมาย และธุรกจิมสีภาพ

คล่องทางการเงนิสามารถนํามาใชล้งทุนต่อยอดในการพฒันาตกแต่งรา้นตามฤดกูาล และคดิคน้เมนูใหม่ๆ  

จุดอ่อน (Weaknesses)  

เป็นร้านที่พึง่เปิดขึน้ใหม่ ยงัไม่เป็นทีรู่้จกั ลูกค้ารายใหม่อาจยงัไม่เชื่อมัน่ในรสชาตขิองสนิคา้ ด้านการบรหิารจดัการ 

เป็นรา้นทีร่ะบบยงัไม่ลงตวัในการจดัการ ยงัขาดประสบการณ์ทางดา้นการบรหิารธุรกจิเน่ืองจากเป็นผูป้ระกอบการราย

ใหม่ และอํานาจการต่อรองกบัซพัพลายเออรต์ํ่า เพราะเป็นผูป้ระกอบการรายใหมค่วามสมัพนัธท์างธุรกจิยงัไม่ดพีอ  

โอกาส (Opportunities) 

พฤตกิรรมของคนรุ่นใหม่ทีนิ่ยมเทีย่วในรูปแบบของคาเฟ่เพิม่มากขึน้ และในบรเิวณใกล้เคยีง ยงัมรีา้นคาเฟ่อยู่จาํนวน

น้อย ธุรกจิจงึมโีอกาสเตบิโตไดเ้รว็ขึน้ ใชส้ื่อโซเชยีลในการโปรโมท ทาํใหร้า้นมโีอกาสเป็นทีรู่จ้กัและการตดัสนิใจเขา้ใช้

บรกิารของลูกคา้ไดง้่ายขึน้กว่าเดมิ และไดก้ารส่งเสรมิจากรฐับาล สามารถขอการสนับสนุนจากสถาบนัการเงนิของรฐั

ได ้และอนาคตอาจมกีารปรบัเปลีย่นรปูแบบธุรกจิจากกลางวนัเป็นรปูแบบคาเฟ่ และเปลีย่นกลางคนืใหเ้ป็นรา้นนัง่ชวิ 

อุปสรรค (Threats) 

มรี้านขายเครื่องดื่มขนาดเล็กอยู่เป็นจํานวนมาก และมสีนิค้าทดแทนทัง้ในรูปแบบกาแฟกระป๋อง และชาแบบขวด ที่

สามารถหาซื้อไดง้่ายตามรา้นสะดวกซื้อ ผูบ้รโิภคบางรายยงัยดึตดิตราสนิคา้ของผูผ้ลติรายเดมิอยู่ และสภาพอากาศ
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ของทางภาคใต้ที่มีความแปรปรวนบางครัง้ฝนตกน้ําท่วม ทําให้เกิดปัญหาในการขนส่งไม่เป็นไปตามระยะเวลาที่

กําหนด รวมไปถงึผลกระทบจากโควดิ19 ส่งผลใหผู้บ้รโิภคมกีารจบัจ่ายใชส้อยอย่างน้อยลง  

การวิเคราะห์ด้านการตลาด 

การกําหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (T: Target Market) 

กลุ่มเป้าหมายหลกั คอื ประชากรเพศหญงิ ทีอ่ยู่ในวยัเรยีน และ วยัทาํงาน อาศยัอยู่ในพืน้ที ่อายุระหว่าง  

20-39 ปี รายไดป้ระมาณ 15,000บาท และมพีฤตกิรรมชอบทานของหวาน และชอบในการท่องเทีย่ว ถ่ายรูป และเป็น

กลุ่มทีส่ามารถตดัสนิใจซื้อไดด้ว้ยตวัเอง  

กลุ่มเป้าหมายรอง คอื ประชากรทีอ่ยู่ในพืน้ทีจ่งัหวดัชุมพร หรอืบรเิวณใกลเ้คยีง อายุตํ่ากว่า 20 ปี เน่ืองจากลูกคา้กลุ่ม

น้ี เป็นกลุ่มทีม่คีวามสนใจทีจ่ะทานเครื่องดื่มแต่กําลงัซื้อและอํานาจการตดัสนิใจมน้ีอย 

การกําหนดตําแหน่งทางการตลาด (P: Positioning) 

 

 คุณภาพสงู  

ราคาตํ่า 

  

ราคาสงู 

 คุณภาพตํ่า  

ภาพท่ี 2 ตําแหน่งทางการตลาดสาํหรบัผูบ้รโิภคคนสุดทา้ยของชาลสิ คาเฟ่  

 

กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product Strategies) 

ชาลสิ คาเฟ่ เลอืกใชก้ลยุทธ์ดา้นความแตกต่างโดยใหค้วามสําคญัในการตกแต่งเครื่องดื่มและอาหารเป็นหลกัให้ดูน่า

รบัประทานและเหมาะแก่การถ่ายรูปลงโซเชยีล รวมไปถึงเมนูเครื่องดื่มที่หลากหลาย เช่น เครื่องดื่มฟรุ๊ตตี้/สมูทตี้ 

กาแฟสม้ยูสุ และกาแฟมะพรา้ว และมบีรกิารจดัส่งถงึหน้าบา้นผ่านแอพพลเิคชัน่ Ant เพื่อสรา้งความโดดเด่นมากกว่า

คู่แขง่ 

กลยุทธด์า้นราคา (Price Strategies) 

ชาลสิ คาเฟ่ เลอืกใชก้ลยุทธ์ในการกําหนดราคาขายโดยพจิารณาจากต้นทุนและคุณภาพของวตัถุดบิเพื่อใหส้อดคลอ้ง

กบัราคาขายหน้ารา้น ให้แก่ผู้บรโิภค โดยจะเน้นให้ความแตกต่างจากคู่แข่งโดยจะตัง้ราคาให้ลงท้ายด้วย 5 มรีาคา

เริม่ตน้ตัง้แต่ 55 บาท ขึน้ไป 

กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place Strategies) 

ช่องทางการจดัจาํหน่ายของรา้นชาลสิ คาเฟ่ คอื การจดัจาํหน่ายผ่านทางหน้ารา้นโดยตรง และ ผ่านแอปพลเิคชัน่ Ant 

Delivery (เป็นแอปพลเิคชัน่สําหรบัสัง่อาหารและเครื่องดื่มในท้องถิ่น) เพื่อเพิม่ความสะดวกใหแ้ก่ลูกคา้มากขึน้ เวลา

เปิดใหบ้รกิาร 10.00-20.00 น. ทุกวนั 

กลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาด (Promotion Strategies) 
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ใชก้ลยุทธส่์วนประสมการส่งเสรมิการตลาด (Promotional Mix) โดยการจดัโปรโมชัน่ เมื่อเปิดรา้นใหม่ ลดทนัท ี5 บาท 

เมื่อลูกค้าถ่ายรูปคู่และเชค็อินลง Faceboook , ทําโปรโมชัน่จบัคู่เครื่องดื่มกบัขนม ได้รบัส่วนลด 15 บาท จะทําบตัร

สะสมแตม้ และทาํการโฆษณาผ่านสื่อโซเชยีล Facebook และ Instragram 

กลยุทธด์า้นบุคคล (People Strategies) 

กลยุทธ์การพฒันาบุคลากร ชาลสิ คาเฟ่ มกีารอบรมภายในองค์กร เพื่อปลูกฝังทศันคติที่ดขีองพนักงาน และมกีาร

ประเมนิผลการทาํงานเพื่อใหเ้ป็นไปตามเกณฑท์ีต่อ้งการ หากเป็นไปตามมาตราฐานจะมรีางวลัตอบแทนแก่พนักงาน 

กลยุทธด์า้นกระบวนการ (Process Strategy) 

1) เมื่อลูกคา้เดนิเขา้รา้น พนักงานกล่าวคาํตอ้นรบั “ สวสัดคีรบั/สวสัดค่ีะ ” 2) แนะนําเมนูขายดปีระจาํรา้น และยื่นเมนู

ให้ลูกค้า 3) พนักงานสอบถามลูกค้า “ ลูกค้าสะดวกทานที่ร้านหรอืรบักลบัไปทานทีบ่้านดคีะ ” 4)เมื่อไดค้ําตอบจาก

ลูกคา้ พนักงานทาํการทวนออเดอร ์คดิเงนิ แจง้ยอดเงนิ ใหลู้กคา้ทราบ 5) ทาํการเกบ็เงนิจากลูกคา้ จากนัน้ 

1) หากลูกคา้ทานทีร่า้น พนักงานจะทาํการจดัใส่จาน/แกว้ เสรฟิใหลู้กคา้ทีโ่ต๊ะ 

2) หากลูกค้านํากลบับ้าน พนักงานจะทําการจดัใส่กล่อง/แก้ว ให้เรียบร้อยและนําใส่ถุงเสิร์ฟให้ลูกค้า และกล่าวคํา

ขอบคุณ (ขอบคุณครบั/ขอบคุณค่ะ) 

กลยุทธด์า้นภาพลกัษณ์และการบรกิาร (Physical Evidence Strategy) 

1) มเีมนูเครื่องดื่มใหม่ออกมาทกุเทศกาล 2) มป้ีายหน้ารา้นขนาดใหญ ่สามารถมองเหน็ไดง้า่ย 3) พืน้ทีใ่นการจดัวางเบ

เกอรีส่ะอาดและสวยงาม 4) ใส่ใจในการบรกิารลูกคา้ 

การวิเคราะห์แผนการผลิต 

อตัราการใหบ้รกิาร  

1) มพีนักงานในการทําเครื่องดื่ม จํานวน 1 คน 2) ใช้เวลาในการทําเครื่องดื่ม แก้วละ 5 นาท/ี1 ชัว่โมง ใน 1ชัว่โมง 

บรกิารลูกคา้ได ้12 แกว้ เปิดใหบ้รกิาร 10.00-20.00 น. ทาํงานวนัละ 10 ชัว่โมง/วนั เท่ากบั 12 x 10 = 120 แกว้/วนั 3)

เปิดใหบ้รกิารทุกวนั เท่ากบั 120 x 30 = 3600 แก้ว/เดอืน ดงันัน้อตัราการใหบ้รกิารลูกคา้สูงสุดต่อปีจะเท่ากบั 3600 x 

12 เดอืน = 43,200 แกว้/ปี 

ขัน้ตอนการใหบ้รกิาร 

1) เมื่อลูกคา้เดนิเขา้รา้น พนักงานจะกล่าวคําต้อนรบั “ สวสัดคีรบั/สวสัดค่ีะ ” 2) แนะนําเมนูขายดปีระจํารา้น และยื่น

เมนูในรา้นใหลู้กคา้เลอืก และใหเ้วลาลูกคา้ไดเ้ลอืกและตดัสนิใจในการสัง่เมนูทีต่้องการ 3) พนักงานสอบถามลูกคา้ “ 

ลูกคา้สะดวกทานทีร่า้นหรอืรบักลบัไปทานทีบ่า้นดคีะ ” 4)เมื่อไดค้าํตอบจากลูกคา้ พนักงานทาํการทวนออเดอร ์คดิเงนิ 

แจง้ยอดเงนิ ใหลู้กคา้ทราบ 5)ทาํการเกบ็เงนิจากลูกคา้ จากนัน้ 

1) หากลูกคา้ทานทีร่า้น พนักงานจะทาํการจดัใส่จาน/แกว้ เสรฟิใหลู้กคา้ทีโ่ต๊ะ 

2) หากลูกค้านํากลบับ้าน พนักงานจะทําการจดัใส่กล่อง/แก้ว ให้เรียบร้อยและนําใส่ถุงเสิร์ฟให้ลูกค้า และกล่าวคํา

ขอบคุณ (ขอบคุณครบั/ขอบคุณค่ะ) 

การวิเคราะห์แผนการจดัการและกาํลงัคน 

โครงสรา้งองคก์าร  

โครงสรา้งองคก์รของชาลสิ คาเฟ่ มกีารกําหนดโครงสรา้งองคก์ารแบบตามหน้าที ่(Functional Organization) เน่ืองจาก

เป็นธุรกิจที่มีขนาดเล็กทําให้การจัดโครงสร้างองค์การในลักษณะน้ีทําได้ง่ายต่อการบริหารจัดการได้อย่างมี

ประสทิธภิาพ โดยมแีผนดงัน้ี 
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ภาพท่ี 3 แสดงโครงสรา้งองคก์าร 

 

การวิเคราะห์แผนการเงิน  

ชาลิส คาเฟ่ ใช้เงินลงทุนเริ่มแรก 2,500,000 ล้านบาท มียอดขายปีที่ 1 เท่ากับ 4,932,576 บาท ปีที่ 2 เท่ากับ 

5,697,125.28 บาท ปีที่  3 เท่ ากับ 6,580,179.70 บาท ปีที่  4 เท่ ากับ 7,600,107.55 บาท และปีที่  5 เท่ ากับ 

8,778,124.22 บาท มีกําไรสุทธิในปีที่ 1 เท่ากับ 637,157.50 บาท ปีที่ 2 เท่ากับ 1,011,679.40 บาท ปีที่ 3 เท่ากบั 

1,453,212.53 บาท ปีที ่4 เท่ากบั 1,972,722.94 บาท และปีที ่5 เท่ากบั 2,582,928.96 บาท ระยะเวลาคนืทุน 1 ปี 3 

เดอืน ซึ่งมมีูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิ(NPV) เท่ากบั 1,451,618.67 บาท และมอีตัราผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) เท่ากบั

รอ้ยละ 20 

 

สรปุผลการศึกษา 

จากการวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะหด์า้นการตลาด การวเิคราะหด์า้นการผลติ การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและ

กําลงัคน และการวเิคราะหด์า้นการเงนิ ไดข้อ้สรุปว่า ธุรกจิชาลสิ คาเฟ่ ภายใตเ้งือ่นไขทีธุ่รกจิกําหนดขึน้ มคีวามเป็นไป

ไดใ้นการลงทุน ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ สมศกัดิ ์รุ่งโรจ์อุดมผล และคณะ (2566) ปัจจยัเชงิสาเหตุทีม่อีทิธพิลต่อ

ความสําเรจ็ของธุรกจิรา้นกาแฟ ผลการวจิยัพบว่า การสรา้งสรรคเ์มนู เครื่องดื่มใหม่ๆ  จะช่วยเตมิเตม็โอกาสทางธุรกจิ 

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ตลอดวนั จะช่วยเพิม่ยอดขายใหผู้ป้ระกอบการได ้

ข้อเสนอแนะท่ีได้รบัจากการศึกษา 

จากผลการศกึษาความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจร้านค้าสําหรบัผลติภณัฑ์เสรมิความงาม บวิตี้ สตอรี่ มขีอ้เสนอแนะ 

ดงัน้ี 

1) ดา้นการวเิคราะห์สถานการณ์ เหน็ไดว้่า ธุรกจิคาเฟ่ในปัจจุบนั เป็นธุรกจิทีเ่ป็นกระแสในขณะน้ี ทําใหม้กีารแขง่ขนั

เกดิขึน้สูง แต่ในขณะเดยีวกนัมโีอกาสทีจ่ะเตบิโตไดสู้ง เพราะชาลสิ คาเฟ่ตัง้อยู่ในบรเิวณทีม่คีู่แขง่น้อย แต่อย่างไร ชา

ลสิ คาเฟ่ จะตอ้งมกีารสรา้งจุดเด่น เพื่อดงึดดูใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้รกิารซ้ําๆ  

2) ดา้นการวเิคราะหด์า้นการตลาด การตลาดธุรกจิคาเฟ่ในปัจจุบนัเป็นทีรู่จ้กั และนิยมกนัเป็นอย่างมาก โดยกลุ่มลูกคา้

รูจ้กัพบเหน็ภาพรา้นคาเฟ่ ผ่านการอพัเดตลงโซเชยีลมเีดยี ทีทุ่กคนสามารถเขา้ถงึไดง้า่ย ชาลสิ คาเฟ่ จงึเหน็ประโยชน์

จากการทาํตลาดในโซเชยีลอย่างจรงิจงัในทุกๆชอ่งทาง ทัง้จดัโปรโมชัน่ โปรโมทรา้น ประชาสมัพนัธใ์หเ้ป็นทีรู่จ้กั  

3) ดา้นการวเิคราะหด์า้นการผลติ ผูป้ระกอบการมกีารคดัสรรวตัถุดบิทีม่คุีณภาพ ใส่ใจรายละเอยีดทุกขัน้ตอน ตัง้แต่ใน

การทาํอาหาร และเครื่องดื่ม จนไปถงึขัน้ตอนการบรกิารเป็นสิง่สาํคญั เพื่อทีใ่หลู้กคา้เกดิความพงึพอใจมากทีสุ่ด 

4) ดา้นการวเิคราะหแ์ผนการจดัการและกําลงัคน ธุรกจิใหค้วามสาํคญักบัการจดัการแผนกําลงัคนเป็นอนัดบัตน้ๆ จงึได้

มกีารนําเทคโนโลยเีขา้มาช่วย ในการจดัการระบบกําลงัคน เช่น ระบบการจดัการงานขายหน้ารา้น ระบบจดัการสต๊อก

วตัถุดบิและสนิคา้ต่างๆ และอกีทัง้ยงัมกีารจดัอบรม สมัมนา ใหค้วามรูแ้ก่พนักงานในรา้นทุกคนอย่างต่อเน่ือง เพื่อเพิม่

ประสทิธภิาพศกัยภาพในการทาํงานดา้นการบรกิาร และดา้นอื่นๆ อยา่งสงูสุด 

ผูจ้ดัการรา้น 

แคชเชยีร ์(1 อตัรา) 

ผูช้่วยการผลติ คนที1่ ผูช้่วยการผลติ คนที2่ ผูช้่วยการผลติ คนที3่ 
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5) ด้านการวเิคราะห์ดา้นการเงนิ หากธุรกิจชาลสิ คาเฟ่ ประสบความสําเรจ็ สามารถทํายอดขายได้ตามเป้าหมายที่

กําหนดไวไ้ด ้ทาํใหม้โีอกาสขยายพืน้ทีร่า้นจากธุรกจิขนาดเลก็ กลายเป็นธุรกจิขนาดใหญ่ได ้ 
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