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บทที่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
อาหารเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการดาํรงชีวิตของมนุษย ์ธุรกิจอาหารเป็น

ธุรกิจท่ีมีมูลค่าในตลาดสูงมาก โดยสามารถพบเห็นร้านอาหารไดใ้นหลากหลายรูปแบบ เช่นร้าน
กาแฟ ร้านขายอาหารแบบคาเฟ่ ร้านอาหารท่ีให้บริการเต็มรูปแบบ ทั้งขนาดใหญ่ ขนาดกลาง และ
ขนาดเลก็ กระจายตวัอยูใ่นพ้ืนท่ีต่างๆทัว่ประเทศ  

การเจรจาทางธุรกิจนิยมการพดูคุยกนัในหอ้งอาหาร เพื่อความสะดวกในการเจรจาและ
บรรยากาศท่ีผอ่นคลายกว่าการสนทนากนัหอ้งประชุม อีกทั้งพฤติกรรมคนในสงัคมเปล่ียนไปจากเดิม 
ครอบครัวนิยมทานขา้วนอกบา้นมากข้ึนเพราะความสะดวกรวดเร็ว และในปัจจุบนัรสชาติอาหารท่ีมี
ความแปลกใหมมีใหเ้ลือกหลากหลายทาง 

การดาํเนินธุรกิจร้านอาหาร Lyon ไดเ้ปิดบริการมา 20 ปี จากปัญหาดา้นคู่แข่งท่ีมีเพ่ิม
มากข้ึนและรายได้บางปีลดลงอย่างมาก ส่งผลกระทบต่อผลการประกอบการของร้านและปัจจัย
ภายนอกท่ีทาํให้ผลการดาํเนินธุรกิจรวมถึงการเติบโตของบริษัทท่ีไดว้างแผนไวไ้ม่ไดเ้ป็นไปตาม
เป้าหมายและประสบปัญหาขาดทุนในบางสถาการณ์ท่ีคาดไม่ถึง.  

 
ภาพที1่.1 และภาพที1่.2 แสดงภาพร้านอาหารLyon French Cuisine 

 
 



2 
 

 
1.2 ประวตับิริษัท 

ร้านอาหาร Lyon French Cuisine ไดเ้ปิดตวัในปีพ.ศ 2536  โดย คุณ กาวินวงค์สงวน 
ตั้งอยู่ในซอยร่วมฤดี ซอย 4  ตกแต่งสไตล ์คอนเทมโพรารีและภายในตกแต่งสไตลฝ์ร่ังเศสโดยมี
รูปแบบร้านอาหารท่ีเป็นตน้ตาํหรับแบบ อาหารพ้ืนบา้นฝร่ังเศส ใชว้ตัถุดิบชั้นดี ท่ีส่งตรงจากแหล่ง
ผลิตท่ีมาจากทัว่โลก  รวมไปถึงไวน์ชั้นเลิศ มีรสชาติอนัเป็นเอกลกัษณ์ โดยมีการให้บริการท่ีดีเยี่ยม 
ลกูคา้สามารถรับประทานทานอาหารชั้นเลิศระดบั 5 ดาว สาํหรับการเจรจาธุรกิจ สังสรรค์กบัเพื่อน 
หรือครอบครัว  

 
ภาพที1่.3 แสดงภาพร้านอาหาร Lyon French Cuisine 

 
ร้านเป็น 2 ชั้น และภายในร้านมีการตกแต่งใหดู้อบอุ่น มีกระจกโดยรอบ และภาพวาดสี

นํ้ ามัน ถา้ต้องการความเป็นส่วนตัวมีห้องไวรั้บรอง 3 ห้อง ห้อง Burgundy , Bordeauxและ
Champaign  ร้านอาหาร Lyon French Cuisine  เป็นจุดเร่ิมตน้ในการศึกษาและวางแผนกลยุทธ์ เพ่ือ
พฒันาธุรกิจต่อไปใหม้ีประสิทธิภาพ โดยตั้งอยูท่ี่ ซ ร่วมฤดี 2เพลินจิต ลุมพินี ปทุมวนั กรุงเทพฯ 

 
 

1.3 โครงสร้างองค์กร 
วสัิยทัศน์  
เราจะเป็นผูน้าํทางดา้นร้านอาหาร French Cuisine ท่ีมีลกัษณะรสชาติท่ีถูกปากและเป็น

ท่ียอมรับในระดบัสากลและมีการบริการท่ีเป็นเลิศ 
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พนัธกจิ  
1. เพื่อเป็นร้านอาหารท่ีมีการบริการได้ระดบัมาตรฐานและเข้าใจความตอ้งการของ

ลกูคา้อยา่งแทจ้ริง 
2. เพื่อเป็นร้านอาหารท่ีมุ่งพฒันาทกัษะของพนกังาน และพร้อมปรับเปล่ียนตามความ

ตอ้งการใหก้บัลกูคา้ 
3. เลือกหาวตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพ ไดต้ามมาตรฐานร้านอาหารฝร่ังเศส 
เวลาเปิดให้บริการ ทุกวนั จนัทร์ – อาทิตย ์ช่วงเวลาอาหารกลางวนั 11.00- 14.00 และ 

ช่วงเยน็ 18.00-22.00 น. โดยทางร้านจะเตรียม อาหารและทาํความสะอาดเพื่อพร้อมในการเปิด
ใหบ้ริการในแต่ละช่วงเวลา 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
ภาพที1่.4 แสดงภาพโครงสร้างองคก์ร 
 

 

Owner (1) 

Manager (1) 
Book keeping/Cashier (1) 

Head of Waiter/Captain (1) 

Wine Waiter  (4) 

Waiter (6) 

Valet Parking Attendant (2) 

Appraiser Chef (1) 

Dish Washer (1)  
(1)(1) 

Commia Chef (1) 

Head of Chef (1) 

Sous Chef (1) 

Chef  Saucier (1) 
hhhkjoith(1)lgr)0000

h)FFF5R6T6sAUCIER

Patissierbggh  

(999(1) 

Chef Poissonnier (1) 

Chef  Rotisseur (1) 

Chef Patissier (1) 
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โครงสร้างองค์กร ร้านอาหาร lyon French cuisine แบ่งการจดัการออกเป็น 3 ส่วนหลกั 

ดงัน้ี 
แผนกบัญชีและการเงิน ดูแลเร่ืองการจองโต๊ะ เก็บเงิน ทาํบญัชี เบิกจ่ายเงินรายวนั เช่น 

เคร่ืองใชส้าํนกังาน ,วตัถุดิบในครัวต่างๆ 
แผนกครัว ควบคุมการดาํเนินงานภายในครัว โดยมี Head Chef ควบคุมการทาํอาหาร 

เมนูกลางวนั และ สัง่ซ้ืออาหารสดและเลือกวตัถุดิบ เช่น ปลาเทราต,์  ตบัห่าน เคร่ืองปรุง เขา้ครัวและ
ดูและการปรุงอาหารให้ไดม้าตรฐานเดียวกัน และดูแลใบสั่งอาหารและควบคุมเวลาในการเสริฟ
อาหารได้แต่ละจานให้ได้ออกมาเสมอกัน รวมไปถึงดูแลแต่ละฝ่ายในครัวให้ดาํเนินงานอย่างมี
ประสิทธิภาพSous Chefหรือ ผูช่้วยเชฟจะทาํหนา้ท่ีเมื่อพ่อครัวไม่อยู่ก็เป็น head Chef.โดยทางร้านได้
แยก กุ๊กดา้น Appraiser ออกมา เป็น AppraiserChefเพราะใหท้นักบัความต่อเน่ืองของอาหารในแต่ละ
เมนู และ เมนู Appraiser มีหลากหลาย.Chef Patissierพ่อครัวท่ีจะทาํขนมและของหวาน เช่น ไอศรีม
,เครปซูเซท.Chef Poissonnierจะดูแลการปรุง ปลาต่างๆ เช่น ปลาหิมะ ปลาแซลมอล ปลาฟิเล.Chef  
Rotisseurดูแลดา้นการอบ หรือยา่งเน้ือต่างๆ เช่น การทาํกุง้อบซีทกุง้ตอปิโด หรือ เน้ือย่างต่างๆ ส่วน 
Chef  Saucierคือ เชฟดา้นการปรุงซอส ดูแลการทาํซอสต่างๆท่ีราดลงบนอาหารจาน Main course 
เช่น Garlic hollandaise sauce,Bechamel sauceและ Wine sauce. ส่วน Commia Chef จะช่วยใหอ้าหาร
จานหลกัออกมาสมบูรณ์ เช่น ผกั และ มนับท หรือ ตระเตรียมจานในแต่ละเมนูท่ีไดรั้บออเดอร์มา.  

 
ภาพที1่.5 แสดงภาพร้านอาหาร Lyon French Cuisine 
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แผนกต้อนรับ  จะอยู่ส่วนหน้าร้านอาหารดูการดําเ นินงานในร้านอาหารให้มี
ประสิทธิภาพโดยประกอบดว้ย Head of Waiter/Captain จะทาํหนา้ท่ีคอยกบัประสานกบั ฝ่ายบญัชีใน
การจองโต๊ะและทาํการตอ้นรับลูกคา้เมื่อลูกคา้ถึงร้านและจะเชิญลูกคา้ไปท่ีโต๊ะ หรือ ทาํการ Wine 
Testing ก่อนรับประทานอาหารในส่วนตอ้นรับ. Wine Waiter  คือ พนักงานเสริฟไวน์ท่ีจะมีความ
เช่ียวชาญดา้นไวน์และวฒันธรรมการเสริฟไวน์.Waiter พนกังานเสริฟในร้าน 4 ตาํแหน่งท่ีคอยเสริฟ
อาหารจานต่างๆรวมถึงการคอยบริการอาํนวยความสะดวกต่างใหก้บัลกูคา้ตามความตอ้งการ. 

 
 

1.4 อุตสาหกรรมร้านอาหาร  
อาหารเป็นหน่ึงในปัจจยัท่ีมีความสาํคญัต่อการดาํรงชีวิตของมนุษย ์ธุรกิจร้านอาหารจึง

เป็นธุรกิจท่ีมีมลูค่าตลาดในระดบัสูงมาก ในปี พ ศ 2555มีผูป้ระกอบการร้านอาหารในประเทศไทย
รวม 61,760 ราย โดยเป็นผูป้ระกอบการร้านอาหารท่ีจดทะเบียนกบักรมธุรกิจการค้า กระทรวง
พาณิชย ์ในกลุ่ม ภตัตาคาร ร้าน อาหาร 

ธุรกิจร้านขายอาหารและเคร่ืองด่ืม ทัว่ประเทศ  ท่ีจดทะเบียนเป็นนิติบุคคลกับกรม
พฒันาธุรกิจการค้า วนัท่ี 30 กันยายน 2552 รวมทั้ งส้ิน 6,893 ราย มีทุนจดทะเบียนรวมทั้งส้ิน 
27,702.99 ลา้นบาท ช่วงทุนจดทะเบียนส่วนใหญ่อยูร่ะหว่าง 1 - 4.99 ลา้นบาท คิดเป็น ร้อยละ 67.95 
ของจาํนวนนิติบุคคล ร้านขายอาหารและเคร่ืองด่ืม ทั้งหมด 

จากการท่ีธุรกิจอาหารมีมูลค่าตลาดอยู่ในระดับสูงมาก จึงส่งผลให้ธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ือง
โดยเฉพาะอยา่งยิง่ ธุรกิจบริการเก่ียวกบัร้านอาหาร Consumer Foodservice มีมูลค่าตลาดสูงมากตาม
ไปดว้ย ทั้งน้ี สามารถจาํแนกธุรกิจบริการเก่ียวกบัอาหารในประเทศไทย ตามกลุ่มผูใ้ห้บริการไดเ้ป็น
สองกลุ่ม ได้แก่ ธุรกิจบริการด้านอาหารทั่วไปท่ีไม่ได้เป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร Independent 
Consumer Food service และธุรกิจบริการดา้นอาหารท่ีมีสาขา (Chained Consumer Foodservice)  

ศนูยว์ิจยักสิกรไทยคาดว่า ในปี 2556 คาดการณ์ว่า ภาพรวมของธุรกิจบริการเก่ียวกบั
อาหารจะมีมลูค่า ประมาณ 669,000 ลา้นบาท โดยแบ่งเป็นมลูค่าตลาดธุรกิจอาหาร 488,370 ลา้นบาท 
และธุรกิจบริการดา้นร้านอาหารท่ีมีสาขา 180,630 ลา้นบาท  
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ภาพที1่.6 แสดงภาพรวมของธุรกิจบริการเก่ียวกบัอาหาร 

 
ลกัษณะร้านอาหารที่มีอยู่ในประเทศไทยกระทรวงพาณิชยไ์ดแ้บ่งประเภทร้านอาหาร

ออกเป็น  5  แบบ  โดยจาํแนกตามการออกแบบตกแต่งเป็นหลกั ไดแ้ก่  
1.ร้านอาหารระดบัหรู  (fine dining) เป็นร้านท่ีมีการออกแบบตกแต่งอย่างประณีต 

สวยงาม ใชว้สัดุและอุปกรณ์ราคาแพง จดัอาหารอยา่งหรู มีการบริการระดบั 5 ดาว 
2.ร้านอาหารระดบักลาง(casual dining)  เป็นร้านท่ีมีการออกแบบตกแต่งแบบพอเหมาะ

สมควร เนน้บรรยากาศแบบสบายๆ เป็นกนัเอง ไม่เป็นทางการ ราคาอาหารระดบัปานกลาง พนักงาน
บริการแบบเป็นกนัเอง  

3.ร้านอาหารทัว่ไป (fast dining)   เป็นร้านท่ีมีการออกแบบตกแต่งแบบเรียบง่าย สะดวก 
รวดเร็ว มีความทนัสมยั เน้นบริการอาหารจานด่วน มีรายการอาหารจาํกดัและสามารถหมุนเวียน
ลกูคา้ไดใ้นปริมาณมาก 

4.ร้านริมบาทวิถี  (kiosk)   เป็นร้านท่ีมีการออกแบบตกแต่งแบบง่ายๆ เน้นอาหารจาน
เดียว สามารถปรุงไดง่้ายและรวดเร็ว โดยเป็นธุรกิจขนาดยอ่มท่ีมีเจา้ของร้านเป็นพ่อครัวเอง 

5. Café and Snack Bars หมายถึง ร้าอาหารท่ีใหบ้ริการอาหารเบาๆ หรืออาหารว่าง และ 
เคร่ืองด่ืมท่ีไม่มีแอลกอฮอล์ผสมมีทั้งท่ีใช้พนักงานบริการและแขกบริการด้วยตนเอง  ร้านจะ
ให้บริการอาหารท่ีปรุงอย่างรวดเร็ว   เพื่อให้ทันต่อการหมุนเวียนของลูกค้าท่ีมาใช้บริการ เช่น 
Strasburg coffee ,Coffee world ,TOM TOM Coffee. 

6.โรงอาหาร(Cafeterias)หมายถึงร้านอาหารท่ีให้บริการอยู่ในสถาบันต่างๆเช่น
มหาวิทยาลยัโรงเรียนสาํนักงานหรือสถานท่ีท่ีตอ้งตอ้นรับผูค้นท่ีมาใชบ้ริการเป็นจาํนวนมากลูกคา้
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จะตอ้งบริการสาํหรับ Cafeteria ในห้างสรรพสินคา้ขนาดใหญ่ หรือ อาจให้บริการอาหารครบ ชุด
หรือใหบ้ริการอาหารมากมายหลายประเภทท่ีเรียกว่า Food Park 
 
 

1.5 การวเิคราะห์คู่แข่ง 
เน่ืองจากร้านอาหารท่ีเป็นคู่แข่งขนัของร้านอาหาร Lyon French Cuisine มีจาํนวนมาก 

สามารถแบ่งตามถนนต่าง ๆ ดงัน้ีร้านอาหารภายในโรงแรมบริเวณใกลเ้คียง โดยแบ่ง ออกเป็น 2 ส่วน 
1.บริเวณถนนเพลินจิต ถนนวิทย ุและซอยตน้สน 
2.บริเวณถนนหลงัสวน 
 
โรงแรมพลาซ่า แอทธนิีห้องอาหาร ReflexionsThe Reflexionsหอ้งอาหารฝร่ังเศส ร่วม

สมยัเพื่อสุขภาพท่ีเสิร์ฟเมนูแบบ Fine Dining เมนูแต่ละจานตกแต่งในสไตลโ์มเดิร์นแบบพอดีคาํ 
และมีอาหารเป็นคอร์สพร้อมไวน์จากทัว่ทุกมุมโลก พร้อมเคลา้เสียงเพลงฟังท่ีตั้งอยูท่ี่ ชั้น 3 โรงแรม
พลาซ่า แอทธินีมีท่ีนั้ง100 ท่าน โดยราคาอาหาร ต่ออาหารเฉล่ียราคา800-3000 บาทต่อท่าน โดยทาง
หอ้งอาหาร Reflexionsมีเวลาเปิด-ปิด : 18.00 – 24.00น. มีอาหารแนะนาํ : Duck Foie Gras Ternine 
with fruit Chutney and Compote of Shallots,Pan Fried Sea Bass with Tomato,Seared Dover Sole on 
Parmesan Crust โดยมีจุดแข็ง จากการไดรั้บประกนัจาก HACCP ในปี 2553 – 2554 ไดรั้บรางวลัจาก 
Thailand Tatler Best Restaurants  ถึงอยา่งไรก็ดีมีจุดอ่อนอยูต่รงท่ี หอ้งอาหารมีไวน์นาํเขา้จากทัว่โลก 
หากแต่ไม่มีผูแ้นะนาํท่ีมคีวามรู้ความสามารถท่ีจะแนะนาํไวน์ใหก้บัลกูคา้ได ้ทาํใหเ้สียโอกาสในการ
ขายไวน.์ 

 
ภาพที ่1.7 และภาพที ่1.8 แสดงภาพหอ้งอาหารหอ้งอาหาร Reflexions 
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โรงแรม คอนราด ห้องอาหาร Café@2 

 
ภาพที1่.9 แสดงภาพหอ้งอาหาร Café@2 

 
หอ้งอาหาร Café@2 อยูบ่นชั้น 2 เป็นบุฟเฟตผ์สมผสานระหว่างไทย จีน ญ่ีปุ่น และ

ตะวนัตก มีอาหารใหเ้ลือกไดห้ลากหลาย ตั้งแต่ซาลาเปา ขนมจีบ เป็ดปักก่ิง ปลาดิบ กุง้ หมึก ปู ไก่
ยา่ง เบคอน แฮม ฟิชแอนดชิ์ป กบัขา้วแบบไทย เขียวหวาน หมสูะเต๊ะ ทอดมนั ของหวาน ขา้วเหนียว
มะม่วง ฯลฯจาํนวนท่ีนัง่168 ท่าน ราคาอาหาร 800 – 3000 บาทต่อท่าน โดยมีเวลาเปิด- ปิด06.00-
24.00น. โดยมีจุดแข็งอยูท่ี่ เชฟสามารถปรุงอาหารไดต้ามท่ีลกูคา้ตอ้งการทนัที และปรุงใหดู้ สร้าง
ความน่าสนใจผูม้ารับประทานอาหาร หากแต่มีจุดอ่อนในการเดินข้ึนร้านอาหารจะสลบัซบัซอ้น ถา้
เดินเขา้จากทาง Lobby จะตอ้งเปล่ียนลิฟท ์และทางเดินสลบัซบัซอ้นเพื่อเดินเขา้หอ้งอาหาร Café@2 

 
โรงแรม โอเรียลเตล็ห้องอาหาร Le Nomandie 
Le Nomandie เป็นหอ้งอาหารท่ีตั้งอยูใ่นโรงแรม โอเรียลเตล็ ท่ีมีระดบั 5 ดาว เป็นเคร่ือง

ประกนัความน่าเช่ือถือ และช่ือเสียง ตั้งอยูบ่นชั้น 10โดยมีการประดบัตกแต่งท่ีหรูหร่า  และติดริม
แม่นํ้ าเจา้พระยาท่ีสามารถทอดสายตาดูบรรยากาศ ความสวยงามอยา่งตะวนัออกได ้ โดยหอ้งอาหารมี
ขนาดเลก็ ทาํใหบ้รรยาศดูคบัแคบ โดยสามารถรับรองลกูคา้ไดเ้พียง 90 ท่ีนัง่ และมีราคา 1000-5000 
บาทต่อท่าน โดยมีเวลาเปิด-ปิด : 12.00-14.30นและ 19.00-23.00น มีอาหารอาหารแนะนาํ : Filet de 
Saint-Pierre Poche Au Vermouth ,FoieChaud de Canard,Supreme de VolailleFermier Roti โดยมีจุด
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แข็งท่ีมีเชพชาวฝร่ังเศสระดบั มิชเชอลิน3 ดาวลงปรุงอาหารเอง โดยผสมสูตรดั้งเดิมกบัวิธีการปรุง
สมยัใหม่จนไดร้สชาติท่ีลงตวั และเชิญเชพท่ีมีช่ือเสียงระดบัโลกมาปรุงอาหารปีละหน่ึงคร้ัง และ
สถานท่ีหรูหรา เดินทางสะดวก มีความน่าเช่ือถือจุดอ่อน คือ เน่ืองจาก โรงแรม โอเรยลเต็ล เป็นท่ีรู้จกั
เป็นอยา่งดี และหอ้งอาหารมีขนาดเลก็ ถา้เทียบกบัหอ้งอาหารโรงแรม 5 ดาว ทาํใหต้อ้งมีการจองโต๊ะ
ล่วงหนา้หลายวนั และ ถา้หากลกูคา้มาสาย หอ้งอาหารจะไม่เก็บโต๊ะไวใ้ห ้ทาํใหล้กูคา้ไม่พึงพอใจ 

 
ภาพที1่.10 แสดงภาพโรงแรม โอเรียลเต็ล หอ้งอาหาร Le Nomandie 

 
ร้าน Coffee Bean by Dao ตั้งอยูใ่นบริเวณ ร่วมฤดีวิลเลจ โดยขายอาหารไทย ญ่ีปุ่น อิตา

เลียน จีนโดย มี50 ท่านราคาอาหาร 500 บาทต่อท่าน เวลาเปิด- ปิด : 10.00-20.00 น.อาหารแนะนาํ : 
ก๋วยเต๋ียวผดักุง้ซอส X.O ,ซีซารสลดั , ยาํสม้โอ และ เบเกอร่ี จุดแข็ง : มี 7 สาขาในเขตศูนยก์ลางช็อป
ป้ิงของกรุงเทพมหานคร ทาํใหล้กูคา้สามารถเลือกใชบ้ริการในสาขาท่ีเดินทางสะดวกและมีช่ือเสียง
ด้านเบเกอร่ีโดยมีจุดอ่อนอยู่ท่ีพนักงานมีทักษะความรู้ทางด้านเบเกอร่ี การบริการยงัไม่เป็นท่ี
ประทบัใจ ในระดบัร้านอาหาร พนกังานสีหนา้ไม่ยิม้แยม้ในการตอ้นรับลกูคา้ 
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ภาพที1่.11 แสดงภาพหอ้งอาหาร Coffee Beans by Dao 

 
ร้าน Neil’s Tavernอยูใ่นบริเวณ ถ. ร่วมฤดี โดยขายอาหารทะเล สเต็คโดยสามารถ นั่ง

ได ้150 ท่านบรรยากาศในร้านแบบ ร้านตกแต่งให้มีบรรยากาศ ใช้โทนสีขรึมในมุมรับประทาน
อาหาร ในชนบทท่ีประเทศองักฤษ ส่วนมุมเบเกอร่ีจะใชก้ารตกแต่งท่ีดูสดใสโดยค่าใชจ่้ายประมาณ 
1000 บาทต่อท่าน โดย เวลาเปิด- ปิด : 11.30 – 14.00 น. และ17.30 – 22.30 น อาหารแนะนาํ ซีซาร์ 
สลดั สเต็คปลาแซลมอน หอยแมลงภู่อบชีส,กีวีครีมชีสเคก้,คอฟฟ่ีบราวน่ี,พรุนเคก้,คุกก้ีขา้วโอ๊ตเคน
เบอร์ร่ี,แมคคาเดเมี่ยชีสเคก้,พายเน้ือ,แฮมชีสพาย โดยมีจุดแข็ง อยู่ท่ี ช่ือเสียงยาวนานกว่า 40 ปี ในดา้
จุดอ่อน คือ พ้ืนท่ีคบัแคบ ไม่เพียงพอต่อจาํนวนลกูคา้ บริการอาหารชา้ 
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ภาพที1่.12 แสดงภาพร้านอาหารNeil’s Tavern 

 
ภาพที1่.13 แสดงภาพร้านอาหารNeil’s Tavern 

 
ร้าน Witch’s Oyster Bar and Restaurantเป็นอาหาร อิตาลีและอาหารทะเล ตั้งอยู่ใน

บริเวณ ร่วมฤดีวิลเลจ รับลูกคา้ได้ 70 ท่าน ราคา 1000-5000 บาทต่อท่าน เปิดบริการตั้งแต่ 11.00 – 
01.00 โดยมีอาหารแนะนาํ ดงัน้ี Imported Fresh Oyster, Roasted Foie Gras with Crushed Almonds 
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and Ports, Honey baked Banana โดยเอกลกัษณ์ของร้าน คือ เป็นเจา้แรกท่ีมีรายการหอยนางรมสด
นาํเขา้ และมีจุดอ่อนมาก คือรออาหารนานราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมไม่คุม้ค่ากบัเงินท่ีเสียไป. 

 
ภาพที1่.14 แสดงภาพร้าน Witch’s Oyster Bar and Restaurant 
 
 

1.6 สภาพปัญหา 
เน่ืองจากใน20 ปีท่ีผ่านมาน้ีไดมี้ร้านอาหารมาเปิดใหม่มากข้ึนในบริเวณใกลเ้คียง ซ่ึง

เป็นทั้งคู่แข่งทั้งทางตรงและทางออ้มจึงควรศึกษากลยุทธ์เพ่ือพฒันาศกัยภาพทางธุรกิจร้านอาหาร
สร้างกลยทุธเ์พ่ิมยอดขายใหก้บัร้านเน่ืองจากจาํนวนโต๊ะไม่เต็มและลกูคา้นั่งด่ืมไวน์ก็จะนั่งนานไม่มี
การหมุนเวียนของการใชโ้ต๊ะในแต่ละวนัสร้าง Brand Awareness ต่อกลุ่มลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ กลุ่ม
ลกูคา้ระดบัผูบ้ริหารท่ีอาศยัหรือทาํงานในเขตเพลินจิต ตลอดจนผูท่ี้นิยมทานอาหารระดบัสูง 
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ตารางที่1.1 แสดงตารางงบดุลของร้านอาหาร Lyon French cuisine ปี 2550-2556 

 
 

 
 

จากรายงานผลประกอบการร้านอาหาร Lyon French Cuisine มีผลกาํไรอยา่งต่อเน่ืองถึง
อยา่งไรก็ดีในปี 2553ผลประกอบการติดลบเน่ืองมาจากเหตุการณ์นํ้ าท่วมส่งผลให้ ร้านอาหาร Lyon 
French cuisine ทั้งตน้ทุนวตัถุดิบสูงข้ึน และในช่วงปี 2554 รายไดเ้พ่ิมข้ึน 2554 มีกาํไร โดยรายได้
เพ่ิมข้ึน ร้อยละ 67 ช่วงเทศการณ์Thank giving , Christmas และปีใหม่ถึงอย่างไรก็ดียอดขายในปี 
2554 เพ่ิมข้ึน ในปี 2556 เกิดการชุมนุมทางการเมืองท่ีแยกราชประสงคท์าํใหร้ายไดติ้ดลบเป็นจาํนวน 
-71,996.03 บาท 
 
 

1.7 การวเิคราะห์กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
ร้านอาหาร Lyon French สามารถแบ่งลกูคา้ไดอ้อกเป็น 5 กลุ่ม ดงัน้ี 
1.กลุ่มลกูคา้ท่ีอยูใ่นระดบัสูง (Upper class) มีรายไดสู้ง คุน้เคยกบัการด่ืมไวน์ และชอบ

ด่ืมไวน์ และตอ้งการบริการ ส่วนใหญ่มารับประทานในช่วงเยน็ เฉล่ีย 4-8 ท่านต่อโต๊ะ มีค่าใชจ่้าย
ประมาณ 2,000 บาทข้ึนไปต่อท่าน 

2550 2551 2552 2553 2554 2555 2556

รายได ้ 8,198,634.19     9,178,084.14          13,269,401.57     15,125,456.82      12,760,941.40     16,266,011.53     14,341,758.38     

ตน้ทุนการขาย 4,616,639.24     5,275,733.98          8,901,908.64       10,762,032.34      8,947,120.71       11,908,260.17     10,588,566.12     

ภาษี 77,953.73         91,807.08              97,431.31            129,439.31          79,494.14           110,685.31          80,875.65           

ก าไร(ขาดทุน)สทุธิ 52,598.98         54,640.57              117,463.74          223,091.62          -448,106.20 255,118.90          -71,996.03

2550 2551 2552 2553 2554 2555 2556

ก ำไร(ขำดทนุ)สทุธิ 52,598.98 54,640.57 117,463.7 223,091.6 -448,106.2 255,118.9 -71,996.03

-500,000.00
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-300,000.00
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2.เจา้ของกิจการ ผูบ้ริหารระดบัสูง ทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติมีรายไดม้ากกว่า 50,000 
บาท ต่อเดือนข้ึนไปส่วนใหญ่มกัมารับประทาน เฉล่ีย 1-4 ท่านต่อโต๊ะ ทั้งในช่วงกลางวนัและช่วงเยน็ 

3.ผูท่ี้พกัอาศยับริเวณ ปทุมวนั ทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ  
4.ครอบครัว โดยมาคร้ังละ 3-6 ท่านต่อโต๊ะ มีค่าใชจ่้าย 1000 ต่อท่าน 

 
 

1.8 บทสรุปวเิคราะห์ลูกค้า 
เน่ืองจากคู่แข่งขนัท่ีมีเพ่ิมมากข้ึนทาํให้ทางร้านอาหาร Lyon French Cuisine ต้อง

ดาํเนินการวางแผนกลยทุธเ์พื่อใหส้อดคลอ้งรับกบัสภาพสถานการณ์ปัจจุบนั รวมถึงการรองรับลูกคา้
ใหม้ีประสิทธิภาพตามความตอ้งการของลกูคา้อยา่งแทจ้ริง รวมไปถึงทางร้านยงัมีตน้ทุนผลิตท่ีสูงข้ึน 
จึงจาํเป็นตอ้งหากลยทุธเ์พื่อรับกบัสถานการณ์หรือความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึน 
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บทที่ 2 

วเิคราะห์ปัจจยัที่มีผลต่อการแข่งขันทางธุรกิจ 
 
 

การกําหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจและวัตถุประสงค์ของธุรกิจร้านอาหาร เกิดจากการ
คาดการณ์แนวโนน้ในอนาคน และ โอกาสทางธุรกิจ หากแนวโน้มดงักล่าวไม่เป็นไปตามคาดการณ์
ไว ้จะทาํให้สมมุติฐานทางธุรกิจท่ีคาดการณ์ไว้ผิดพลาดได้ และจากความไม่แน่นอน และการ
เปล่ียนแปลงของสภาพส่ิงแวดลอ้มท่ีเกิดข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ทาํใหไ้ม่สามารถกาํหนดแผนงานระยะยาว
ไดอ้ยา่งชดัเจน ทางร้านจะตอ้งมีการติดตามผลการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนในรอบดา้น เพ่ือปรับกลยุทธ์
ท่ีวางไวใ้หเ้หมาะสมและสอดคลอ้งกบัสถานการณ์ท่ีเปล่ียนแปลงไป 

 
การนาํกลยทุธท่ี์ไดน้าํมาวิเคราะห์ในสารนิพนธฉ์บบัน้ีจะใชก้ารวิเคราะห์ 4  หลกัการ  
2.1. การวิเคราะห์การวางตาํแหน่งผลิตภณัฑร้์านอาหารระดบัสูงในเขต เพลินจิต 
2.2 การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกโดยใชท้ฤษฎี PRODUCT LIFE CYCLE 
2.3การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกโดยใชท้ฤษฎี PEST ANALYSIS 
2.4 .การวิเคราะห์ปัจจยัภายนอกโดยใชท้ฤษฎี FIVE FORCE MODEL 
2.5 การวิเคราะห์ปัจจยัภายในและภายนอกโดยใชท้ฤษฎี SWOT ANALYSIS 
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2.1 การวเิคราะห์การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ร้านอาหารระดับสูงในเขต เพลินจติ 
 

PRICE 
      

      
      

 
 
 

                               QUANLITY 
 

 
 

 
 

ภาพที ่2.1 แสดงภาพการวางตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์
 
จากกราฟแสดงถึง ระดบัคุณภาพ ราคาของร้านอาหาร ในบริเวณ เขต เพลินจิตร้าน 

Coffee Bean by Dao  อยูใ่นระดบักลาง กลุ่มลกูคา้ทัว่ไป สาํหรับครอบครัวและคนท่ีช่ืนชอบขนมเคก้ 
ขนม ไม่เน้นการทานอาหารทางพิธีการมีอาหารจานเด่ียว สาํหรับช่วงเท่ียง และ กบัขา้วอาหารเยน็
ราคาและคุณภาพจึงเป็นไปตามลาํดบั พนกังานเสริฟบริการ รับออเดอร์ได ้และเชฟทัว่ไปท่ีทาํอาหาร
ได ้

ร้าน Neil’s Tavenเป็นอาหารจานใหญ่ เนน้เน้ือนาํเขา้ จึงทาํให้คดัเลือกสินคา้มีคุณภาพ  
และราคาในระดบักลาง คลา้ยคลึงกบั No’43 เป็นอาหารอิตาลี มีบุฟเฟยในช่วงเท่ียง และ มีอาหารคํ่า  

ร้าน Lyon French Cuisine เน้นลูกคา้จะเจาะจงมารับประทานอาหารและไวน์ มีความ
แตกต่างเร่ืองรสชาติอาหารและไวน์ รวมถึงบรรยากาศท่ีเป็นทางการมีราคาระดบักลางในช่วงกลางวนั 
และ ดินเนอร์ท่ีเนน้การนัง่นานและไวน์ราคาสูงทาํใหมี้ราคาตามระดบัไวน์ 

ร้านอาหาร Le Normedieเป็นร้านอาหารท่ีอยูใ่นโรงแรมท่ีมีความเช่ือถือดา้นการบริการ 
พนกังานท่ีถกูอบรมมาอยา่งดี เชฟมาจากฝร่ังเศส มีการฝึกพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ 

ร้านอาหาร Lyon French Cuisine   
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1.ทาํเลท่ีตั้งเน่ืองดว้ยอยู่ในย่านกลางใจเมือง จอดรถสะดวกสบาย และมีบรรยากาศใน
ร้านท่ีเป็นกนัเอง 

2. ช่ือเสียงและภาพลกัษณ์ เน่ืองดว้ย Lyon French Cuisine เป็นท่ีรองรับของ เช้ือพระ
วงคม์าตลอด ทาํใหเ้ป็นท่ียองรับในเร้ืองรสชาติ และการบริการของร้าน. 

 
 

2.2 การวเิคราะห์ปัจจยัภายนอกโดยใช้ทฤษฎี PRODUCT LIFE CYCLE 
เม่ือผลิตภณัฑถ์กูนาํออกสู่ตลาด แสดงถึงการเร่ิมตน้ของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์ ระยะเวลา

ท่ีผา่นไปจะมียอดขายเพ่ิมข้ึนมากบา้ง น้อยบา้ง เป็นการแสดงถึงการเจริญเติบโตของผลิตภณัฑ์นั้น 
หากผลิตภณัฑ์ไดรั้บการยอมรับจากตลาดเป็นอย่างดียอดขายจะเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว เม่ือผูซ้ื้อไม่
ต้องการผลิตภัณฑ์นั้น ยอดขายจะตกตํ่าลง ในท่ีสุดผลิตภัณฑ์นั้นก็จะหายไปจากตลาด แต่จะมี
ผลิตภณัฑใ์หม่เขา้มาสู่ตลาดแทนผลิตภณัฑเ์ก่าท่ีลา้สมยัซ้ึงผูต้อ้งการซ้ืออีกต่อไป ผลิตภณัฑ์ใหม่ส่วน
หน่ึงอาจได้รับการต้อนรับจากตลาด แต่ผลิตภัณฑ์อีกหลายชนิดไม่สามารถเข้าสู่ตลาดจนลูกค้า
ยอมรับได ้ดั้งนั้นระยะเวลาท่ีผลิตภณัฑ์แต่ละชนิดจะอยู่ในตลาดจึงไม่เท่ากนั เป็นการแสดงให้เห็น
วงจรชีวิตท่ีสั้นหรือยาวของผลิตภณัฑซ้ึ์งคลา้ยกบัวงจรชีวิตของคนเรา และจะเกิดวงจรชีวิตใหม่ เขา้
มาแทนท่ีวงจรเดิมอยา่งน้ีตลอดไปเร่ือย ๆ  วงจรใหม่ท่ีเกิดข้ึนอาจจะมาจากผลิตภณัฑใ์หม่มีเทคโนโลยี
สูงกว่า มีประสิทธิภาพดีกว่า หรือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไป 

ความหมายและความส าคญั 
การเติบโตของยอดขายผิตภณัฑ์ชนิดใดชนิดหน่ึงเมื่อเวลาผ่านไป ซ่ึงจะมีลกัษณะเป็น

วงจรเล่าต่อไปเร่ือยๆ การศึกษารายละเอียดของวฏัจกัรชีวิตผลิตภณัฑ์จะมีประโยชน์ต่อนักการตลาด
และนกัธุรกิจ การเรียนรู้ความตอ้งการของลกูคา้หรทอผูซ้ื้อท่ีมีต่อผลิตภณัฑ ์จากการวิเคราะห์ลกัษณะ
ต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนในแต่ละขั้นตอนของวฏัจกัรชีวิตผลิตภณัฑ ์ช่วยใหส้ามารถวางแผนการตลาด กาํหนด
กลยทุธท์างการตลาด กาํหนดส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ไดถ้กูตอ้งและเหมาะสม 

ขั้นตอนของวงจรชีวติผลติภัณฑ์ (Stages of Product Life cycle) 
วงจรชีวิตของผลิตภณัฑ์จะประกอบดว้ยวงจร 4 ขั้นตอน คือ 1) ขั้นแนะนาํผลิตภณัฑ ์

(Product Introduction) 2) ขั้นตลาดเจริญเติบโต (Market Growth) 3) ขั้นตลาดอ่ิมตัว (Market 
Maturity) และ 4) ขั้นยอดขายตกตํ่า (Sales Decline) 

ขั้นแนะน าผลติภัณฑ์ (Product Introduction) 
ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีเร่ิมนาํออกสู่ตลาดในคร้ังแรกยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของผูซ้ื้อหรือผูบ้ริโภค 

ดงันั้นผูผ้ลิตหรือผูจ้าํหน่ายตอ้งเสนอ รายละเอียดของสินคา้ โดยอาศยัในการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) เพื่อติดต่อส่ือข่าวกบัผูบ้ริโภคให้ทราบว่ามีสินคา้ใหม่ออกสู่ตลาด ภาระค่าใชจ่้ายใน
การขายของขั้นแนะนาํจะสูงผูผ้ลิตท่ีเป็นผูบุ้กเบิกตลาด (Pioneer) อีกทั้งอยู่ในภาวะท่ีมีการเส่ียงภยั
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สูงมาก หากการต่ืนตวัยอมรับผลิตภณัฑใ์หม่มีนอ้ย ความตอ้งการสินคา้ไม่แน่นอน ผูบุ้กเบิกตลาด
ใหม่ตอ้งประสบกบัการลงทุนสูงในการผลิต ค่าใชจ่้ายในการขาย ขณะท่ีรายไดอ้าจยงัไม่มีหรือมี
นอ้ยมาก ฉะนั้นกิจการท่ีนาํผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ขั้นแนะนาํ ในช่วงแรกจะประสบภาวการณ์การขาดทุน 

ดงันั้นการจดักลยทุธก์ารตลาดในขั้นแนะนาํผลิตภณัฑจ์ะเนน้เร่ืองการส่งเสริมการตลาด
และการส่ือสารใหเ้ป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย การส่งเสริมการตลาดจะเป็นการให้ขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ ผ่าน
ส่ือโฆษณาประเภทต่าง ๆ ท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได ้รวมทั้งการใชพ้นกังานขายในการกระตุน้
ใหเ้กิดความต่ืนตวั และ เกิดการยอมรับในผลิตภณัฑ์ใหม่ เน่ืองจากผูซ้ื้อส่วนใหญ่จะซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ี
ตนเองคุน้เคย รู้จกัสินคา้ดีอยูแ่ลว้ ดงันั้นจะตอ้งใชส่ื้อการส่งเสริมการขาย เช่น การแจกตวัอย่างหรือ
การสาธิต ช่วยใหผู้ซ้ื้อไดมี้โอกาสทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์จึงจะเกิดการยอมรับในตวัผลิตภณัฑติ์ดตามมา
ได ้

 
2.2.1 กลยุทธ์การตลาดในขั้นแนะน าผลติภัณฑ์  

2.2.1.1 การตั้งราคาสูงอยา่งฉบัพลนั เป็นการนาํสินคา้ใหม่ออกสู่ตลาดดว้ย
การตั้งราคาสูง และมีการส่งเสริมการตลาดในระดบัสูง การตั้งราคาสูงมีจุดมุ่งหมายท่ีจะไดผ้ลกาํไร
ต่อหน่วยสูง ส่วนการส่งเสริมการตลาดในระดบัสูง การตั้งราคาสูงมีจุดมุ่งหมายท่ีจะไดผ้ลกาํไรต่อ
หน่วยสูง ส่วนการส่งเสริมการตลาดสูงเพ่ือใหล้กูคา้รับรู้และรู้จกัสินคา้ใหม้าก เพ่ือจะไดต้ดัสินใจซ้ือ
สินคา้ได ้

2.2.1.2 การตั้งราคาสูงอยา่งชา้ เป็นการนาํสินคา้ใหม่ออกสู่ตลาดดว้ยการ
ตั้งราคาสูง แต่มีการส่งเสริมการตลาดในระดบัตํ่า กลยทุธน้ี์จะใชไ้ดผ้ลดีเม่ือตลาดมีขนาดจาํกดั ลูกคา้
รู้จกัผลิตภณัฑดี์อยูแ่ลว้ และผูซ้ื้อมีความเช่ือมัน่ในคุณภาพสินคา้จึงยอมจ่ายในราคาสูงได ้

2.2.1.3 การตั้งราคาตํ่าอยา่งฉบัพลนั เป็นการนาํผลิตภณัฑ์ใหม่เขา้สู่ตลาด
ดว้ยราคาตํ่ากว่าคู่แข่งขนั แต่มีการส่งเสริมการตลาดในระดบัสูง ผูผ้ลิตมีเป้าหมายเพื่อการเจาะตลาดท่ี
รวดเร็ว ตอ้งการส่วนแบ่งตลาดให้มากท่ีสุด กลยุทธ์น้ีจะใชไ้ดผ้ลดีเม่ือตลาดมีขนาดใหญ่ ลูกคา้รู้จกั
สินคา้นอ้ย แต่ลกูคา้มีความไวต่อราคา กล่าวคือ เม่ือเห็นว่าผลิตภณัฑ์ราคาถูกกว่าจะเปล่ียนใจมาซ้ือ
ทนัที เพราะพวกเขาไม่ยดึติดในตรายีห่อ้ 

2.2.1.4 การตั้งราคาอยา่งชา้ เป็นการนาํผลิตภณัฑใ์หม่เขา้สู่ตลาดดว้ยราคา
ตํ่าและมีการส่งเสริมการตลาดตํ่า การตั้งราคาตํ่าทาํใหบ้ริษทัสามารถเจาะตลาดไดอ้ย่างรวดเร็ว ส่วน
การส่งเสริมการตลาดตํ่า ทาํใหส้ามารถประหยดัตน้ทุนในการส่ือสารการตลาดได ้

ขั้นตลาดเจริญเตบิโต (Market Growth) 
การยอมรับในตวัผลิตภณัฑ ์จะส่งผลใหย้อดขายเพ่ิมสูงข้ึนและเพ่ิมในอตัราท่ีเร็ว ดงันั้น

ในช่วงตน้ของขั้นเติบโต ผูบุ้กเบิกตลาดจะไดรั้บผลประโยชน์จากกาํไรท่ีค่อนขา้งสูง เน่ืองจากไม่มี
คู่แข่งในตลาด ถือเป็นรางวลัท่ีผูบุ้กเบิกจะไดรั้บ แต่มกัจะมีโอกาสไดไ้ม่นานเพราะ คู่แข่งขนัทั้งหลาย
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จะเร่ิมได้กล่ินกาํไรและทยอยกันเข้ามาขอส่วนแบ่งตลาด จากหน่ึงเป็นสองและเพ่ิมข้ึนเร่ือย ๆ 
ช่วงเวลาท่ีคู่แข่งขนัเขา้มาสู่ตลาดจะเร็วหรือชา้ ข้ึนอยู่กบัอตัราการเจริญเติบโตของความตอ้งการใน
ผลิตภณัฑน์ั้น ส่วนอตัรากาํไรมากหรือนอ้ยจะเป็นส่ิงจูงใจใหคู้่แข่งขนัเขา้มามากหรือน้อยรายเช่นกนั 
อยา่งไรก็ตามการแข่งขนัในขั้นตลาดเจริญเติบโตจะยงัเป็นลกัษณะการแข่งขนันอ้ยราย อาจเพียง 2 – 3
ราย 

เม่ือเร่ิมมีคู่แข่งขนัเกิดข้ึน ผูบุ้กเบิกจะตอ้งเปล่ียนวิธีการในการส่งเสริมการตลาดโดย ไม่
จาํเป็นท่ีจะใชต้วัอยา่งหรือสาธิตอีกต่อไป แต่ตอ้งหนัไปเนน้การสร้างความชอบตราสินคา้ให้มากข้ึน 
(Brand preferences) การโฆษณาจะหนัไปเนน้ใหล้กูคา้เจาะจงเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องเรา แทนท่ีจะซ้ือ
ของคู่แข่งขนั 

การท่ียอดขายเพ่ิมข้ึนอย่างรวดเร็ว ความตอ้งการของผูซ้ื้อแสดงอย่างชดัแจ้งว่า เป็น
แนวโน้มท่ีจะเพ่ิมข้ึนทาํให้มีการกระจายสินคา้ การจดัจาํหน่ายให้กวา้งขวางมากข้ึน การสินคา้ไป
ให้กับสมาชิกต่างๆ ในช่องทางการจาํหน่าย ก่อให้เกิดภาพลกัษณ์ท่ีแสดงแนวโน้มของตลาดท่ีดี 
โดยเฉพาะในกรณีสินคา้อุปโภค 

 
2.2.2 กลยุทธ์การตลาดในขั้นตลาดเตบิโต  

2.2.2.1 การเพ่ิมรูปลกัษณ์ใหม่ของสินคา้ เน่ืองจากเม่ือจาํนวนลกูคา้มากข้ึน 
ความตอ้งการท่ีหลากหลายยอ่มเกิดข้ึน ดงันั้นความหลากหลายของสินคา้จึงเป็นส่ิงท่ีจาํเป็น 

2.2.2.2 การขยายช่องทางการจาํหน่าย จาํนวนลูกคา้ท่ีเพ่ิมข้ึนมาจากหลาย 
ๆ พ้ืนท่ี ดงันั้นผูผ้ลิตจะตอ้งขยายช่องทางการจาํหน่ายใหก้วา้งขวางข้ึน เพ่ือให้ลูกคา้เกิดความสะดวก
ในการจบัจ่ายใชส้อย 

2.2.2.3 การส่งเสริมการตลาดให้เกิดความชอบในตราสินคา้ โดยเฉพาะ
อยา่งยิง่วตัถุประสงคข์องการโฆษนาตอ้งเปล่ียนจากการสร้างการรับรู้ (Awareness) มาเป็นการสร้าง
ความในตวัสินคา้ (Preference) แทน เพ่ือใหล้กูคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของเราแทนการซ้ือสินคา้ของคู่
แข่งขนั 

3.ขั้นตลาดอิม่ตวั (Market Maturity) 
วงจรขั้นอ่ิมตวัเกิดจากผูซ้ื้อส่วนใหญ่ไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์มาบริโภคกนัทัว่หน้า ประกอบ

กบัมีคู่แข่งขนัมาเสนอขายผลิตภณัฑช์นิดเดียวกนัเพ่ิมมากข้ึนเร่ือย ๆ เป็นส่วนส่งเสริมให้ลูกคา้ต่าง ๆ 
มีโอกาสซ้ือผลิตภณัฑเ์ร็วข้ึน คู่แข่งขนัท่ีเพ่ิมจาํนวนมากข้ึนเร่ือย ๆ เกิดจากแรงจูงใจดา้นกาํไรท่ีดี จะ
ทาํให้ส่วนแบ่งของตลาดท่ีผูผ้ลิตแต่ละรายได้รับลดน้อยลง ประกอบกับผูซ้ื้อเร่ิมให้ความสนใจ
นอ้ยลง ยอดขายจะไม่เพ่ิมข้ึนมากเหมือนขั้นตลาดเจริญเติบโต และในท่ีสุดอตัราการเพ่ิมจะหยุดน่ิง 
หากไม่มีการแกไ้ข ความตอ้งการ ในตลาดสินคา้น้ีจะตกตํ่าลง อาจเพราะลูกคา้มีสินคา้น้ีแลว้ ลูกคา้
เบ่ือหน่ายแลว้ หรือตอ้งการแสวงหาสินคา้ใหม่หรืออาจเพราะผูผ้ลิตได ้แนวคิดผลิตภณัฑใ์หม่ 
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การท่ีมีคู่แข่งขนัเขา้มาในตลาดมากทาํให้ผูผ้ลิตทุกรายตอ้งพยายามแย่งส่วนแบ่งตลาด 
ให้มากท่ีสุด จึงต้องมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงผลิตภณัฑ์ให้แปลกใหม่ดว้ยวิธีการต่างๆ เพื่อสร้าง
ความแตกต่างใหก้บัตวัผลิตภณัฑ ์(Product differentiation) 

 
2.2.3 กลยุทธ์การตลาดในขั้นอิม่ตวั  

2.2.3.1 การปรับปรุงตลาด เช่น การดูดผูท่ี้ไม่เคยใชสิ้นคา้ให้หันมาใชสิ้นคา้ 
การเขา้สู่ตลาดใหม่ ๆ ท่ีลกูคา้มีศกัยภาพท่ีจะซ้ือสินคา้ได ้นอกจากน้ีอาจจะใชว้ิชาการเพ่ิมความถ่ีใน
การใชห้รือเพ่ิมโอกาศในการใชสิ้นคา้ใหแ้ก่ลกูคา้เดิมก็ได ้

2.2.3.2 การปรับปรุงผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ การปรับปรุงคุณภาพของสินคา้ให้ดี
ข้ึน การปรับปรุงรูปลกัษณะของสินคา้ใหดู้ทนัสมยัยิง่ข้ึน รวมทั้งการออกแบบสินคา้ใหต้รงตามความ
ตอ้งการของลกูคา้ท่ีเปล่ียนไป 

2.2.3.3 การปรับปรุงส่วนประสมทางการตลาด เช่น การลดราคาสินคา้ลง
จากเดิม เน่ืองจากตน้ทุนในการผลิตต่อหน่วยลดลงอนัเน่ืองมาจากการผลิตขนาดใหญ่ (Economies of 
Scale) การเพ่ิมช่องทางการจาํหน่ายใหม่ๆ เช่น ออนไลน์มาร์เก็ตต้ิง การส่ือสารตลาดดว้ยวิธีการทาํ 
IMC (Integrated Marketing Communication) เป็นตน้ 

วเิคราะห์วงจรชีวติผลติภัณฑ์ Product Life cycleร้านอาหาร Lyon French cuisine 
เน่ืองจากร้านอาหาร Lyon French cuisine ไดเ้ปิดบริการมา 20ปี และมีคู่แข่งสูงเพ่ิม

มากข้ึน แต่ก็เป็นท่ีนิยมในหมู่ผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่มเท่านั้น ยงัไม่เป็นท่ีนิยมในหมู่ผูบ้ริโภคส่วนน้อยท่ี
บริการ ร้านอาหารระดบัยงัสามารถเห็นความแตกต่างในเร่ืองรายการอาหาร บรรยากาศ และการจดั
แต่งร้านของแต่ละร้านไดช้ดัเจน ลกูคา้มีความไวในดา้นราคาตํ่ามาก และยงัมีความภกัดีต่อแบรนดสู์ง 

 

 
ภาพที่  2.2  แสดงภาพวงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ร้านอาหาร Lyon French Cuisine  
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สรุปปัญหาจากการวิเคราะห์โดยใชว้ิเคราะห์วงจรชีวิตผลิตภณัฑโ์ดยยอดการขาย และ 

คู่แข่งนั้นทาํใหเ้กิด วงจรขั้นอ่ิมตวัเกิดข้ึน ส่งผลทาํให้ส่วนแบ่งของตลาดท่ีผูผ้ลิตแต่ละรายไดรั้บลด
น้อยลง ประกอบกับผูซ้ื้อเร่ิมให้ความสนใจน้อยลง ยอดขายจะไม่เพ่ิมข้ึนมากเหมือนขั้นตลาด
เจริญเติบโต  

การท่ีมีคู่แข่งขนัเขา้มาในตลาดมากทาํใหผู้ผ้ลิตทุกรายตอ้งพยายามแย่งส่วนแบ่งตลาด
ให้มากท่ีสุด จึงต้องมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงผลิตภณัฑ์ให้แปลกใหม่ดว้ยวิธีการต่างๆ เพื่อสร้าง
ความแตกต่างใหก้บัตวัผลิตภณัฑ ์(Product differentiation) และ เน่ืองจากตน้ทุนในการผลิตต่อหน่วย
เท่าเดิมจึงควรหาช่วง Set Lunch เพ่ือเพ่ิมช่องทางการจดัจาํหน่าย. 

 
 

2.3 การวเิคราะห์ปัจจยัภายนอกโดยใช้ทฤษฎ ีPEST ANALYSIS 
PEST Analysis คือ จะช่วยในดา้นการวิเคราะห์การเมือง เศรษฐกิจ สังคม เทคโนโลย ี

เพ่ือระดมความคิดในลกัษณะระดบัของภูมิภาคและระดบัประเทศ หลงัจากนั้นนาํขอ้มูลท่ีไดผ้่านการ
วิเคราะห์แลว้มาสรุปผล เพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจท่ีสาํคญัของการเปล่ียนแปลงการดาํเนินงาน
ภายในองคก์ร สาํหรับการท่ีจะเขา้ไปเปิดตลาดใหม่ในพ้ืนท่ียงัไม่ทาํธุรกิจมาก่อน 

P - Politic 
เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัดา้นนโยบายและการเมือง หากรัฐบาลอาจมีการออกนโยบาย

บางอยา่งท่ีส่งผลกระทบทั้งดา้นดีและดา้นเสียต่อธุรกิจ การวิเคราะห์ปัจจยัดา้นน้ีก็ข้ึนอยู่กบัสภาวะ
ทางการเมืองเป็นหลกั เช่นปัจจุบนัน้ีการเมืองมีการผลกัดันการปฏิรูป ซ่ึงส่งผลถึงเสถียรภาพทาง
การเมืองไม่ดีนกัก็จะส่งผลใหกิ้จการต่างๆตอ้งตั้งรับกบัเหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึน ปัจจยัต่างๆดงัน้ีสถานะ
ความมัน่คงและรูปแบบของทางรัฐบาลว่ามีการเปล่ียนแปลงเสมอรวมไปถึงปัญหาคอรัปชัน่ท่ีมีใน
ประเทศมีมากจนภาษีของประชาชนไม่ไดถู้กนาํไปส่งเสริมในดา้นสาธารณูปโภคอ่ืนๆ อิสระและ
เสรีภาพในการทาํธุรกิจหลากหลายรูปแบบของแต่ละทอ้งถ่ินกฎระเบียบปฏิบติัและขอ้ห้ามในการทาํ
ธุรกิจการควบคุมการนาํเขา้และการส่งออกมีการเรียกเก็บอตัราค่าธรรมเนียมและการจัดเก็บภาษี
กฎหมายในด้านต่างๆ เช่น ด้านส่ิงแวดลอ้ม ด้านการละเมิดลิขสิทธ์ิ การขโมยข้อมูล สวสัดิการ
พนกังานเป็นตน้ 

E - Economic 
เป็นการวิเคราะห์ถึงปัจจยัสภาวะแวดลอ้มของเศรษฐกิจ ซ่ึงเป็นอีกปัจจยัท่ีสาํคญั เช่น

กิจการท่ีนาํเขา้ส่งออกย่อมตอ้งสนใจในอตัราแลกเปล่ียนท่ีมีความผนัผวน อนัจะส่งผลให้เกิดกาํไร
หรือขาดทุนในอตัราแลกเปล่ียนรวมถึงอตัราดอกเบ้ียก็เป็นอีกตวัหน่ึงท่ีมีความสาํคญัโดยหากอตัรา
ดอกเบ้ียเพ่ิม จะแสดงใหเ้ห็นถึงสภาวะเศรษฐกิจท่ีดีข้ึน ในขณะเดียวกนัก็ส่งผลต่อภาระค่าใชจ่้ายทาง
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การเงินของบริษทัท่ีเพ่ิมสูงข้ึนเช่นเดียวกนัปัจจยัท่ีส่งผลต่อเศรษฐกิจมีดงัน้ีภาวะเงินฝืด ภาวะเงินเฟ้อ 
และอตัราดอกเบ้ียอตัราแลกเปล่ียนในประเทศอตัราการว่างงานของคนในประเทศอตัราค่าแรงขั้นตํ่า
และค่าแรงของพนักงานโดยเฉล่ีย เช่น เพดานราคาของสินคา้และบริการท่ีเราสนใจตลาดหุ้นของ
ประเทศ 

S - Social 
เป็นการวิเคราะห์ปัจจยัทางสงัคมไม่ว่าจะเป็นสภาวแวดลอ้ม วฒันธรรม ซ่ึงแต่ละชน

ชาตินั้นไม่เหมือนกนั ยกตวัอยา่งเช่น เราอาจเปิดร้านขายหมใูนกลุ่มของคนอิสราม ในลกัษณะน้ีคงไม่
มีคนซ้ือแน่นอน ซ่ึงก็เป็นปัจจยัหน่ึงทางสงัคม เช่น เดียวกนัในเรืองของ ธรรมเนียม ประเพณี รวมไป
ถึงศาสนาดว้ย 

T - Technology 
จะเห็นไดว้่าเทคโนโลยมีีการพฒันาส่งผลต่อธุรกิจทุกภาคส่วนท่ีตอ้งนาํเทคโนโลยีท่ี

เหมาะสมเขา้ไปใชง้าน เพ่ือลดตน้ทุน หรือเพ่ิมศกัยภาพในการแข่งขนักบัคู่แข่ง ยกตวัอยา่งเช่น คลินิก 
A ใชก้ารเก็บเอกสารเขา้แฟ้มเพื่อคน้หาขอ้มลูคนไข ้กบั คลินิก B ใชร้ะบบฐานขอ้มลูเขา้มาช่วยเพื่อให้
สามารถคน้หาขอ้มลูคนไขไ้ดอ้ยา่งรวดเร็วนัน่เอง ปัจจยัต่างๆ 

การวเิคราะห์ปัจจยัภายนอกโดยใช้ PEST ANALYSIS 
1.ปัจจยัดา้นการเมือง 
ภายหลงัการรัฐประหารเพื่อสร้างความสุขในประเทศไทย พ.ศ. 2557 เกิดข้ึนเม่ือวนัท่ี 

22 พฤษภาคม 2557 โดยคณะรักษาความสงบแห่งชาติ(คสช.)ก่อนหน้าน้ี เกิดรัฐประหารข้ึนหลงั
วิกฤตการณ์การเมืองซ่ึงเร่ิมเม่ือเดือนตุลาคม พ.ศ. 2556 เพื่อคดัคา้นร่างพระราชบญัญติันิรโทษกรรมฯ 
และอิทธิพลของพนัตาํรวจโท ดร.ทกัษิณ ชินวตัรการเมืองไทยในประเทศไทยในช่วง 5-6 ปีท่ีผ่านมา
ยงัคงขาดเสถียรภาพทางการเมือง เกิดปัญหาการชุมนุมประทว้งของประชาชนอย่างต่อเน่ืองในทุก
ภูมิภาคของประเทศไทย ทาํให้นักท่องเท่ียวและนักลงทุนต่างชาติรู้สึกไม่ปลอดภยัทางร้าน Lyon 
French Cuisine จึงมีผลประกอบการติดลบ 

2.ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ 
จากภาวะวิกฤตินํ้ าท่วมในประเทศไทย ตั้งแต่เดือน สิงหาคม 2554 จนกระทัง่ไหลลงสู้

พ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครเม่ือกลางเดือน ตุลาคม 2554 ส่งผลกระทบต่อความเป็นอยู่ของประชาชนเป็น
อย่างมาก มีการประมาณการเบ้ืองตน้ว่านํ้ าท่วมคร้ังน้ี จะสร้างความสูญเสียทางเศรษฐกิจมากกว่า 
100,000 บาท จะฉุดอตัราการขยายตวัทางเศรษฐกิจท่ีคาดไวว้่าจะโตร้อยละ 4 นั้นถกูปรับใหล้ดลง 

ดงันั้น ดว้ยเหตุดงักลาวงน้ี ส่งผลกระทบทางลบต่อร้านอาหาร Lyon French Cuisine 
ในช่วงแรก เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้หลกัไดอ้พยพไปอาศยัในจงัหวดัใกลเ้คียงท่ีไม่ประสบอุทกภยั แต่
หลงัจากท่ีสถานการณ์เขา้สู้สภาพปกติ จะส่งผลบวกต่อร้านอาหาร Lyon French Cuisine ลูกคา้ได้
กลบัมาใชบ้ริการเหมือนเดิม 
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3.ปัจจยัดา้นสงัคม 
จาํนวนประชากรเขตปทุมวนั แบ่งออกเป็น 4 แขวง มีจาํนวนประชากรทั้งหมด 57,368 

คน (ธนัวาคม 2553) บริเวณ ถนน เพลินจิต ชิดลม และวิทยุ อยู่ในแขวงลุมพินี มีจาํนวนประชากร 
20,092 คน ซ่ึงมีจาํนวนมากถึงเกือบคร่ึงหน่ึงของประชากรในเขต ปทุมวนั เป็นโอกาสท่ีร้าน Lyon 
French Cuisine จะเจาะกลุ่มลกูคา้ท่ีอาศยัในเขตน้ี 
 
ตารางที่2.1 แสดงตารางจาํนวนประชากรเขตปทุมวนั 

 ชาย หญิง รวม 
เขตปทุมวนั 26,632 30,736 57,368 
แขวง รองเมือง 9,474 10,270 19,744 
แขวง วงัใหม ่ 5,106 5,196 10,302 
แขวง ปทุมวนั 2,645 4,585 7,230 
แขวง ลุมพินี 9,407 10,685 20,092 

    หน่วย : คน 
 

เน่ืองด้วยกระแสสังคมเมือง หรือ เมืองแนวสูงเป็นท่ีนิยม เน่ืองจากมีรถไฟฟ้า 
คมนาคมสะดวกครบครัน  หา้งสรรพสินคา้ อาคารสาํนกังาน และ คอนโดมิเนียม โดยประชาชนเขา้
มาอยู่มากมาย และเป็นกลุ่มท่ีมีศกัยภาพในการซ้ือสินคา้ระดบัสูง จึงเป็นโอกาสท่ีดีสาํหรับ Lyon 
French Cuisine ในการมองหาโอกาสในการหากลุ่มลกูคา้ไดเ้พ่ิมมากข้ึน 

4.ปัจจยัดา้นเทคโนโลย ี
ในปัจจุบนั สงัคมโลก Online นั้นกวา้งขวาง นอกจากจะมีธุรกิจทางดา้น IT แลว้ ธุรกิจ

อ่ืนๆต่างตอ้งพา IT มากข้ึนกว่าเดิม ทั้งน้ีทางร้าน Lyon French Cuisine ไดถ้กูแนะนาํลง Website และ 
เวบ็บอรด ์เช่น Trip advisor ,Pantipและ Foursquare จึงทาํใหช้าวต่างชาติรู้จกัเป็นอยา่งดี 

สรุปปัญหาจากการวิเคราะห์โดยใช ้PEST Analysis ของร้าน Lyon French Cuisine คือ 
ปัจจัยด้านการเมืองน้ีได้ส่งผลกระทบทางลบต่อร้านอาหาร Lyon French Cuisine ทําให้ผล
ประกอบการรายไดท้างร้านติดลบ และจากภาวะวิกฤตินํ้ าท่วมในประเทศไทยปี 2554 ส่งผลกระทบ
ต่อเศรษฐกิจการเจริญเติบโตมากข้ึนดา้นสังคมประชากรในสังคมขยายตวัอย่างต่อเน่ือง รวมไปถึง
เทคโนโลยท่ีีทาํใหร้้าน Lyon French Cuisine บอกต่อกนัในโลกออนไลน์ ทาํใหท้ราบถึงปัญหาท่ีเป็น
ปัจจยัภายนอกท่ีส่งผลกระทบอยา่งรุนแรงต่อยอดขายทางร้าน และทาํให้สภาพคล่องทางการเงินติด
ลบ โดยสังคมใน เขต เพลินจิตและชุมนุมรอบดา้น ไดม้ีการขยายตวัทางการดาํเนินการธุรกิจอย่าง
ต่อเน่ือง ร่วมไปถึงการกระตุน้ธุรกิจการท่องเท่ียว 
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2.4 การวเิคราะห์ปัจจยัภายนอกโดยใช้ทฤษฎ ีFIVE FORCE MODEL 
1. ภัยจากคู่แข่งขันของผู้ประกอบการรายใหม่ที่เข้าสู่ตลาดThreat Of New Comer

เช่น ร้านขายหมูป้ิง ท่ีใช้วสัดุท่ีหาได้ง่าย มีต้นทุนท่ีตํ่ า รวมถึงไม่มีตราสินค้าท่ีแข็งแกร่ง ทาํให้
ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ตลาดไดง่้าย เลียนแบบสินคา้ไดง่้าย ส่งผลต่อโครงสร้างตลาดมีโอกาสจะ
เป็น Pure Competition หรือตลาดแข่งขนัเสรี ไดสู้ง จึงเป็นอุปสรรคในการสร้างผลกาํไร จากการ
กาํหนดราคาสินคา้ท่ีสูงกว่าตลาดได ้ ผลของ Threat Of New Comer  จะมีค่าสูง(H) 

ในขณะท่ี ถา้ตลาดเช่น พลงังานของ ปตท. เป็นตลาดท่ีถกูกาํหนดสมัปทานจากภาครัฐ 
รวมถึงมีการใชเ้งินลงทุนจาํนวนมหาศาล รวมถึงองคป์ระกอบและความรู้ในการขุดเจาะนํ้ ามนั ยงัเป็น
ส่ิงท่ีซับซอ้นใช้เวลา ในการเก็บประสบการณ์ท่ียาวนาน ส่งผลทาํให้ ผูป้ระกอบการรายใหม่ ไม่
สามารถเขา้ตลาดไดง่้าย จากทั้งการท่ีขาดทุนทรัพย ์และบุคคลากรท่ีมีความรู้ รวมถึงความสมัพนัธ์กบั
ภาครัฐ ทาํใหต้ลาดน้้่ี ไม่ค่อยมีคู่แข่งในตลาด ทาํให้เกิดเป็นโครงสร้างตลาดแบบ Almost Monopoly 
ได ้Threat of New Comer จึงมีค่า ตํ่า(L)s 

 2. อ านาจต่อรองของผู้ผลิตBargaining power of Supplier แสดงให้เห็นถึงปัจจยั
เก่ียวกบัตน้ทุนของกิจการ ถา้ อาํนาจต่อรอง Supplier สูง แสดงให้เห็นถึงว่าตน้ทุนของสินคา้จะไม่
สามารถควบคุมได ้ทาํให้มีภาระตน้ทุนท่ีมากกว่าคู่แข่งท่ีมีการขยายกิจการไปยงัตน้นํ้ าเช่นการซ้ือ
กิจการของวตัถุดิบ ยกตวัอยา่งเช่น TATA ผูผ้ลิตรถยนตข์อง India ท่ีมีศกัยภาพในการควบคุมตน้ทุน
เหลก็ไดเ้หนือกว่าผูผ้ลิตรถยนตร์ายอ่ืนๆ เน่ืองจาก TATA มีโรงงานผลิตเหล็กเป็นของตนเอง ทาํให ้
อาํนาจต่อรองจาก Supplier ท่ีมีต่อ TATA ตํ่า 

3. อ านาจต่อรองของผู้บริโภคBargaining power of Customer  แสดงถึง
ความสามารถของกิจการในการ Mark Up ราคาสินคา้ไดม้ากหรือนอ้ยเพียงใด ถา้ อาํนาจต่อรองลูกคา้
สูงหมายถึงสินคา้เราไม่มีความแตกต่าง จึงไม่มีการสร้างคุณค่าแก่ลูกคา้มากนัก การควบคุมราคามกั
ถกูควบคุมโดยตลาด ทาํใหเ้ราไม่สามารถกาํหนดราคาท่ีทาํกาํไร ไดม้าก ในขณะท่ีถา้สินคา้ของกิจการ
มีความแตกต่างในสายตาลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นสินค้าเฉพาะ หรือการท่ีมีคุณค่าของตราสินค้า เช่น I 
phone ,หลุย,Rolex ฯลฯ อาํนาจต่อรองลกูคา้ท่ีมีต่อกิจการจะตํ่า ส่งผลทาํใหบ้ริษทักลุ่มน้ีมีการทาํกาํไร
สินคา้ไดสู้งกว่าคู่แข่งในตลาดเดียวกนั 

4. ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทนThreat of Substitutionเน่ืองจากในบริษทัท่ีประกอบ
กิจการและครอบครองตลาด จะสามารถสร้างกาํแพงขวางผูป้ระกอบการรายใหม่ไดเ้ป็นอย่างดี ทาํให้
ไม่สามารถเขา้ตลาดได ้แต่อยา่งไรก็ตามหากคู่แข่งมีการพฒันาสินคา้ทดแทนท่ีให้คุณค่าดีกว่า จะทาํ
ให้มีการแย่งชิง Demand ขา้มตลาดได ้เช่น โกดกั ท่ีเป็นผูผ้ลิตฟิลมถ่์ายรูป มานาน จดัว่าเป็นเกือบ 
Monopoly บริษทัอ่ืนๆไม่สามารถผลิตฟิลมม์าแข่งขนัไดจ้ากการท่ีมีตราสินคา้ท่ีแข็งแกร่ง แต่อย่างไร
ก็ตาม ไดม้ีการพฒันา Technology ภาพถ่ายดิจิตอล ทาํให้ตลาดเปล่ียนเป็น Sony ท่ีเป็นผูส้ร้างกลอ้ง
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ดิจิตอลเขา้มาแยง่ชิง ทาํใหต้ลาดฟิลมถ่์ายรูปหดตวัอยา่งรวดเร็ว สรุปคือ ถา้ Threat of Substitutionสูง
หมายถึงว่าเรามีคู่แข่งอ่ืนๆเขา้มา  ทาํให้เราไม่สามารถกาํหนดราคาให้สูงเกินกว่าคุณค่าของสินค้า
ทดแทนได ้

5. การแข่งขันที่เกดิขึน้ภายในอุตสาหกรรมInternal Rivalry โดยการนาํแรงกดดนัทั้ง 
4 ประการขา้งตน้ รวมถึงการวิเคราะห์ Market Size,Market Share และ Market Growth เพื่อให้ทราบ
ถึงลกัษณะโครงสร้างตลาด จะทาํให้เราทราบได้อย่างชดัเจน ว่าการแข่งขนัมีความรุนแรงแค่ไหน 
และเราจะลดความรุนแรงของการแข่งขนัใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั โดยปรับปัจจยัใหม้ีการ
เปล่ียนแปลงไดบ้า้ง 

 
 

 
ภาพที2่.3 แสดงภาพสภาพแวดลอ้มการแข่งขนั FIVE FORCE MODEL 

 
การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน (Five Forces Model) 
1. ภัยจากคู่แข่งขันของผู้ประกอบการรายใหม่ที่เข้าสู่ตลาดThreat Of New Comer 

(HIGH)โดยผูแ้ข่งขนัรายใหม่ ส่วนมากเป็นเชฟทั้งชาวไทย และต่างชาติ ท่ีมีฝีมือในการปรุงอาหารชั้น
เลิศ และมีความตอ้งการอยากจะเปิดร้านอาหารเป็นของตวัเอง 

ในปัจจุบันพบว่า ตลาดน้ีมีผูแ้ข่งขันมากข้ึนเร่ือยๆ ทั้งโรงแรมและร้านอาหารใน
บริเวณใกลเ้คียงท่ีเพ่ิมมากข้ึนและมีกลุ่มเป้าหมายท่ีใกลเ้คียงกนั คือ คนท่ีมีความมัน่คงในหน้าท่ีการ
งาน มีการศึกษา มีกาํลงัซ้ือสูง ตอ้งการหาท่ีคุยธุรกิจและช่ืนชอบการด่ืมไวน์ ซ่ึงส่ิงท่ีคู่แข่งขนั คือ ทาํ
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ให้ลูกคา้พึงพอใจในรสชาติของอาหารและการบริการมากท่ีสุดปัจจุบนัตลาดร้านอาหารระดบัสูง
ในช่วงแนะนาํและมีแนวโนม้ท่ีจะเติบโตในอนาคต สงัเกตไดจ้ากมีร้านอาหารระดบัสูงใหม่ๆ เพ่ิมข้ึน
อยา่งต่อเน่ือง และมีกลุ่มลกูคา้เพ่ิมข้ึน แต่เม่ือเปรียบความเทียบกบัการเติบโตของตลาด ส่งผลทาํให้
รุนแรงของการแข่งขนัอยูใ่นระดบัสูงs 

2.อ านาจต่อรองของผู้ป้อนปัจจยัการผลติBargaining power of Supplier (Low) 
ผูป้้อนปัจจยัการผลิตท่ีสาํคญั คือ ผูผ้ลิตวตัถุดิบต่างๆ ท่ีใชใ้นการประกอบอาหาร ซ่ึง

แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ สินคา้นาํเขา้ เช่น เน้ือสตัวต่์างๆ อาหารทะเล ตบัห่าน และสินคา้ท่ีไม่มีใน
ประเทศไทย ซ่ึงจะนาํเขา้จากประเทศท่ีเป็นประเทศตน้กาํเนิดของวตัถุดิบชนิดนั้น และสั่งซ้ือจากแบ
รนดท่ี์มีช่ือเสียงระดบัโลก เพ่ือใหไ้ดว้ตัถุดิบท่ีดี มีคุณภาพ ไดร้สชาติดีท่ีสุด และยงัสามารถเพ่ิมคุณค่า
ในตวัสินคา้ไดอี้กดว้ย อีกประเภทหน่ึง คือ สินคา้ในประเทศ ไดแ้ก่ ผกั ผลไมต่้างๆ ซ่ึงเน่าเสียไดง่้าย 
ทางร้านจะสัง่ซอ้โดยตรงจากมลูนิธิโครงการหลวง เพ่ือความสดใหม่ของสินคา้อาํนาจต่อรองของผู ้
ป้อนปัจจยัการผลิต สามารถแบ่งออกไดเ้ป็นหลายประเทศ ความแตกต่างหรือเอกลกัษณ์ของสินคา้ 
หรือวตัถุดิบจากผูป้้อนปัจจัยการผลิต มีความแตกต่างกนัตามสถานท่ี เช่น ชีสในแต่ละแควน้ของ
ประเทศฝร่ังเศส จะมีรสชาติไม่เหมือนกัน แต่หากเป็นสินค้าท่ีไม่ต่างกันมาก เช่น เน้ือแกะจาก
ประเทศนิวซีแลนด ์สามารถหาซ้ือจากผูป้้อนปัจจยัการผลิตทัว่ไป ส่งผลให้อาํนาจต่อรองของผูป้้อน
ปัจจยัการผลิตอยูใ่นระดบัตํ่า และหากเป็นวตัถุดิบทัว่ไปเช่นผกั ผลไมท่ี้สามารถหาซ้ือไดใ้นประเทศ 
อาํนาจต่อรองของผูป้้อนปัจจยัการผลิตอยูใ่นระดบัตํ่าเช่นกนั 

3.อ านาจต่อรองของผู้บริโภคBargaining power of Customer (High) 
สินคา้ของตลาดร้านอาหารระดบัสูงมีความแตกต่างกนัในแต่ละร้าน รวมถึงฝีมือของเช

ฟของแต่ละร้าน และมีการทาํแบรนดเ์พื่อสร้างภาพลกัษณ์ท่ีใหแ้ก่ร้าน  
4.ภัยคุกคามของสินค้าทดแทนThreat of Substitutions(High) 
สินคา้ทดแทนของร้านอาหารระดบัสูง เน่ืองจากร้านอาหารทุกประเภท รวมถึงอาหาร

ทุกชนิด ผูบ้ริโภคไม่มีตทุ้นในการสับเปล่ียน(Switching cost )จึงส่งผลให้ภยัคุกคามของร้านอาหาร 
Lyon French Cuisine อยูใ่นระดบัสูงเพราะลกูคา้สามารถเลือกร้านอาหารในบริเวณมีมาก 

สรุปปัญหาจากการวิเคราะห์โดยใช ้Five Force Analysis ของร้านอาหาร Lyon French 
Cuisine  คือ ภยัจากคู่แข่งขนัของผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเขา้สู่ตลาดอยู่ในระดบั สูง อาํนาจต่อรอง
ของผูป้้อนปัจจยัการผลิตอยูใ่นระดบัตํ่า ส่วนอาํนาจต่อรองของผูบ้ริโภคอยาในระดบัสูง  

นอกจากน้ีภยัคุกคามของสินคา้ทดแทนยงัมีเพ่ิมข้ึนในจาํนวนมากทาํใหอ้ยูใ่นระดบัสูง 
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ตารางที ่2.2 แสดงสภาพแวดลอ้มการแข่งขนั FIVE FORCE ANALYSIS 

 
จากผลการวิเคราะห์ ตลาดร้านอาหารระดบัสูง ถือว่าเป็นตลาดเฉพาะ มีผูซ้ื้อและผูข้าย

นอ้ยราย สินคา้มีความแตกต่างไม่สามารถทดแทนกนัไดอ้ย่างสมบูรณ์ โดยลกัษณะของการแข่งขนั 
ทางร้าน Lyon French Cuisine สามารถเสนอความแตกต่างของสินคา้และบริการให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ 
เนน้วตัถุดิบและกระบวนการปรุงอาหารในดา้นสภาพแวดลอ้มทางการแข่งขนัของตลาดร้านอาหาร
ระดบัสูง ตอ้งการเอาใจใส่จากการบริการและรู้สึกไดรั้บความสะดวกสบายเมื่อมาถึงร้าน 

 
 

2.5 การวเิคราะห์ปัจจยัภายในและภายนอกโดยใช้ทฤษฎี SWOT ANALYSIS 
การพฒันาองค์กรให้ปรับเปล่ียนไปสู่องค์กรใหม่ในอนาคต  ตอ้งมีแผนกลยุทธ์ท่ีดีซ่ึง

แผนกลยุทธ์ท่ีจดัทาํตอ้งมีเส้นทางการเดินทาง (Mapping) ท่ีชดัเจน เพราะองค์กรใชก้ลยุทธ์ในการ
ทาํงานเพื่อบรรลุวตัถุประสงคข์องตน โดยกลยุทธ์ของแต่ละองค์กรจะถูกกาํหนดตามธรรมชาติและ
ลกัษณะขององคก์รนั้นๆ ทั้งน้ี องคก์รจะกาํหนดกลยทุธไ์ดน้ั้นตอ้งรู้สถานภาพหรือสภาวะขององคก์ร
เสียก่อนซ่ึงแผนกลยทุธท่ี์ดี จะทาํใหอ้งคก์รบรรลุตามวตัถุประสงคห์รือไดรั้บชยัชนะไปคร่ึงหน่ึงแลว้ 
นอกจากน้ียงัตอ้งมีกระบวนการกาํหนด กลยทุธท่ี์เหมาะสมสาํหรับตนเอง วิธีการและเทคนิคในการ
วิเคราะห์สภาวะขององคก์รและกระบวนการกาํหนดกลยทุธมี์หลายวิธีดว้ยกนั หน่ึงในวิธีการเหล่าน้ี 
คือกระบวนการวิเคราะห์ SWOT ซ่ึงเป็นวิธีการท่ีรู้จกัและใชก้นัอยา่งแพร่หลาย 

ความหมายของ SWOT Analysis 
การวิเคราะห์ SWOT เป็นเคร่ืองมือในการประเมินสถานการณ์ ซ่ึงช่วยให้ผูบ้ริหาร

กาํหนดจุดแข็งและจุดอ่อนจากสภาพแวดลอ้มภายใน โอกาสและอุปสรรคจากสภาพแวดลอ้ม
ภายนอก ตลอดจนผลกระทบต่อการทาํงานขององคก์ร SWOT มาจากตวัยอ่ภาษาองักฤษ 4 ตวั ดงัน้ี 

S มาจาก Strengths หมายถึง จุดเด่นหรือจุดแข็ง ซ่ึงเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน 
ความสามารถและสถานการณ์ภายในองคก์รท่ีเป็นบวก องค์กรนาํมาใชเ้ป็นประโยชน์ในการทาํงาน

Five Force Level of Competitor 

Threat Of New Comer High 

Bargaining power of Supplier Low 
Bargaining power of Customer  High 

Threat of Substitutions High 
Internal Rivalry  High 
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เพื่อบรรลุวตัถุประสงค์ หรือหมายถึง การดาํเนินงานภายในท่ีองค์กรทาํได้ดี เป็นขอ้ดีท่ีเกิดจาก
สภาพแวดลอ้มภายในบริษทั เช่น จุดแข็งด้านการเงิน จุดแข็งดา้นการผลิต จุดแข็งดา้นทรัพยากร
บุคคล องคก์รจะตอ้งใชป้ระโยชน์จากจุดแข็งในการกาํหนดกลยทุธก์ารตลาด  

W มาจาก Weaknesses หมายถึง จุดดอ้ยหรือจุดอ่อน ซ่ึงเป็นผลมาจากปัจจัยภายใน 
สถานการณ์ภายในองค์กรท่ีเป็นลบและด้อยความสามารถ ซ่ึงองค์กรไม่สามารถนํามาใช้เป็น
ประโยชน์ในการทาํงานเพื่อบรรลุวตัถุประสงค ์หรือหมายถึง การดาํเนินงานภายในท่ีองค์กรทาํไดไ้ม่
ดีเป็นปัญหาหรือขอ้บกพร่องท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายในต่างๆ ของบริษทั ซ่ึงบริษทัจะตอ้งหาวิธี
ในการแกปั้ญหานั้น  

O มาจาก Opportunities หมายถึง โอกาส ซ่ึงเกิดจากปัจจัยภายนอก ปัจจัยและ
สถานการณ์ภายนอกท่ีเอ้ืออาํนวยให้การทํางานขององค์กรบรรลุวตัถุประสงค์ หรือหมายถึง 
สภาพแวดล้อมภายนอกท่ีเป็นประโยชน์ต่อการดําเนินการขององค์กร เป็นผลจากการ ท่ี
สภาพแวดลอ้มภายนอกของบริษทัเอ้ือประโยชน์หรือส่งเสริมการดาํเนินงานขององค์กร โอกาส
แตกต่างจากจุดแข็งตรงท่ีโอกาสนั้นเป็นผลมาจากสภาพแวดลอ้มภายนอก แต่จุดแข็งนั้นเป็นผลมา
จากสภาพแวดลอ้มภายใน นกัการตลาดท่ีดีจะตอ้งเสาะแสวงหาโอกาสอยูเ่สมอ และใชป้ระโยชน์จาก
โอกาสนั้น  

T มาจาก Threats หมายถึง อุปสรรค ซ่ึงเกิดจากปัจจยัภายนอก ปัจจยัและสถานการณ์
ภายนอกท่ีขดัขวางการทาํงานขององค์กรไม่ให้บรรลุวตั ถุประสงค์ หรือหมายถึงสภาพแวดลอ้ม
ภายนอกท่ีเป็นปัญหาต่อองคก์ร บางคร้ังการจาํแนกโอกาสและอุปสรรคเป็นส่ิงท่ีทาํไดย้าก เพราะทั้ง
สองส่ิงน้ีสามารถเปล่ียนแปลงไป ซ่ึงการเปล่ียนแปลงอาจทาํให้สถานการณ์ท่ีเคยเป็นโอกาสกลบั
กลายเป็นอุปสรรคได ้และในทางกลบักนั อุปสรรคอาจกลบักลายเป็นโอกาสไดเ้ช่นกนั ดว้ยเหตุน้ี
องค์กรมีความจาํเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องปรับเปล่ียนกลยุทธ์ของตนให้ทันต่อการเปล่ียนแปลงของ
สถานการณ์แวดลอ้ม เป็นขอ้จาํกดัท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายนอก ซ่ึงธุรกิจจาํเป็นตอ้งปรับกลยุทธ์
การตลาดใหส้อดคลอ้งและพยายามขจดัอุปสรรคต่างๆ ท่ีเกิดข้ึน 

การวเิคราะห์ จุดแข็ง จุดออ่อน  โอกาส และ อุปสรรค (SWOT Analysis) 
1.จุดแข็ง 
 คุณ กาวิน วงศ์สงวน  เป็นคนผูท่ี้มีช่ือเสียงในวงการธุรกิจ มีประสบการณ์ในการ

บริหารธุรกิจหลายดา้น เช่น อสงัหาริมทรัพย ์ อีกทั้งมีเครดิตท่ีดีในการขอสินเช่ือกบัทางธนาคาร รวม
ไปถึงร้านอาหาร Lyon French Cuisine อยู่ในทาํเลท่ีดีมาก เพราะ อยู่ใกลก้ลุ่มเป้าหมาย คือ อยู่ใกล้
สถานทูตหลายแห่ง อยูใ่นยา่นธุรกิจใจกลางเมืองและอยูใ่นจุดท่ีไม่ถูกนํ้ าท่วม โดยร้านมีบรรยากาศดี 
โรแมนติก ดู มีระดับ ดึงดูดให้ลูกค้าเข้าในระดับสูง เข้า ร้าน อีกทั้ งทางร้านมีเชฟท่ีมี ฝีมือมี
ประสบการณ์มากกว่า 20 ปี และมีทีมงานท่ีทาํงานเขา้ขากนัเป็นอย่างดี จึงทาํให้อาหารไดร้สชาติท่ีมี
คุณภาพ และมีทีมงานท่ีถกูฝึกการบริการลกูคา้ท่ีเขา้ใจความตอ้งการของลกูคา้เป็นอยา่งดี 
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ทางร้านไดผู้เ้ช่ียวชาญดา้นไวน์ มาช่วยในการเลือกไวน์ และจดัซ้ือ และให้ความรู้เร่ือง
ไวน์เป็นอยา่งดีทางร้านไดร้างวลัมากมายทั้งระดบัประเทศ และสากล มีช่ือเสียงในวงการอาหาร และ
เล่าขานกนัปากต่อปากมีแหล่งวตัถุดิบชั้นยอด จากต่างประเทศท่ีร้านอาหารร้านอ่ืนไม่สามารถเขา้ถึง
ได ้ 

2.จุดอ่อน 
ทางร้านไม่เชฟสาํรองท่ีเก่งเท่ากบัเชฟหลกัได ้ทางร้านอาจมีปัญหาถา้ทางเชฟหลกัไม่อยู่

ทางร้านยงัคุน้เคยกบัระบบครอบครัว ซ่ึงยากต่อการควบคุม และ เปล่ียนแปลงอะไรใหม่ๆ ราคาท่ี
ค่อนขา้งสูงมาก ทาํใหข้ยายตลาดในกลุ่มเป้าหมายระดบัตํ่าลงมาไดย้าก 

3.โอกาส 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง ทานอาหารนอกบา้นมากข้ึน ความนิยมในวฒันะ

ธรรมการรับประทานอาหารกบัครอบครัวในโอกาสสาํคญักาํลงัไดรั้บความนิยมมากข้ึนเร่ือยๆการท่ี 
จะมีการเปิด AEC จะทาํให้ชาวต่างชาติเข้ามาในประเทศไทยมากข้ึน ซ่ึงจะทาํให้ทางร้านได้รับ
ประโยชน์โดยตรง 

ใกลท่ี้ตั้งของร้านนั้นกาํลงัจะมีโครงการคอนโด โรงแรม อาคารสาํนักงานท่ีกาํลงัจะ
สร้างในอนาคต 

4.อุปสรรค 
ความไม่แน่นอนของภยัธรรมชาติ เช่น อุทกภยั ฝนตกหนัก ซ่ึงจะให้ลูกคา้ไม่ออกจาก

บา้นทาํใหล้กูคา้นอ้ยลง และทาํใหก้ารป้อนปัจจยัการผลิตไม่สามารถส่งสินคา้ไดต้ามท่ีตอ้งการ และ
ส่งในเวลาท่ีกาํหนดไม่ไดมี้ร้านอาหารเกิดข้ึนใหม่มากมายใกลบ้ริเวณท่ีตั้งของร้าน เน่ืองจากเป็นย่าน
ธุรกิจมีสินคา้ทดแทนกนัไดเ้ป็นจาํนวนมาก มีผลให้ลูกคา้อาจเปล่ียนใจไปใชบ้ริการสินคา้ทดแทน 
หรือใชบ้ริการคู่แข่ง 
 
 

2.6 บทสรุปการวเิคราะห์ปัญหา 
สรุปการวิเคราะห์โดยใช ้SWOT Analysis ของร้านอาหาร Lyon French Cuisineคือ 

จุดแข็งร้านอยูใ่นยา่นใจกลางธุรกิจ ทาํใหส้ะดวกต่อกลุ่มนกัธุรกิจในการรับประทานอาหาร เพราะ อยู่
ใกลก้ลุ่มเป้าหมายจุดอ่อนทางร้านอาจมีปัญหาถา้ทางเชฟหลกัไม่อยูแ่ละอ่อนไหวต่อปัจจยัภายนอกท่ี
เกิดข้ึน และทางร้านยงัคุน้เคยกบัระบบครอบครัว ซ่ึงยากต่อการควบคุมรวมไปถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ท่ีอาศยัในท่ีสูงมากข้ึน เช่น อาคารสาํนักงาน คอนโดมิเนียม ทาํให้เป็นโอกาศในการขยายตลาด
อย่างไรก็ดี ความไม่แน่นอนของภัยธรรมชาติ และสถานการณ์ทางการเมือง เป็นอุปสรรคต่อ
ร้านอาหาร Lyon French Cuisine. 
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บทที่ 3 

ความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลที่เกดิขึน้ 
 
 

การคิดอย่างเป็นระบบจะตอ้งจับความสัมพนัธ์หรือการปฏิสัมพนัธ์ให้ได้ หลกัการ
ความสมัพนัธอ์ยูท่ี่การเช่ือมความสัมพนัธ์นั้นเป็นเหตุ เป็นผลกนั และสามารถมองให้เห็นถึงวิธีการ
ป้อนกลบั (Feedback) ระหว่างองค์ประกอบหรือส่วนต่างๆเส้นแห่งความสัมพนัธ์ (Co-variances) 
เป็นส่ิงท่ีจะทาํใหเ้ห็นภาพรวมของปัญหาซ่ึงช่วยในการวิเคราะห์ให้เห็นปัญหาท่ี ปัญหาต่างๆ  มนัมี
ความเช่ือมโยงกนัอยา่งไร  ดงันั้น 

การคิดเชิงร ะบบ มีความ สําคัญต่อการวางแผนงาน และ การดําเนินงาน  เพราะ 
โครงสร้างของ ความคิดจะบ่งบอกถึงรูปลกัษณ์หรือลกัษณะของงานท่ีจะออกมา ของงานหรือความ
สมัฤทธ์ิผลของงานไดอ้ย่างดี เพราะ ทุกส่ิงลว้นมีเหตุและผล ท่ีเก้ือกูลกนั ประโยชน์ของการคิดเชิง
ระบบนอกจากจะทาํใหข้จดั ปัญหาต่าง ๆ  ท่ีอาจเกิดข้ึนและสามารถวิเคราะห์ถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึนอย่าง
ซบัซอ้นไดดี้ ทั้งยงัสามารถดาํเนินการวางแผนงานได ้ตวัอย่างเช่น เศรษฐกิจไทยสัมพนัธ์กนัทัว่โลก 
แต่เมื่อวิเคราะห์แลว้จะพบว่ามีความสัมพนัธ์กับมาเลเซีย พม่า กัมพูชา ลาว รัสเซีย จีน ก็ตามแต่
เม่ือไหร่ท่ีเศรษฐกิจของอเมริกามีปัญหาย่อมส่งผลกระทบต่อทั่วโลก เพราะระบบการเงินโลก
เก่ียวขอ้งกบัค่าเงิน ดอลลาร์ของสหรัฐอเมริกา 

 
 

3.1 การแสดงความสัมพันธ์ของปัญหาและผลที่เกิดขึ้นโดยใช้ Causal loop diagram 
(CLD) 

ระหว่างการคิดแบบปฏิบติัการและการคิดเชิงปริมาณ  การคิดแบบวงจรสัมพนัธ์จะช่วย
ใหร้ะบุความสมัพนัธภ์ายในของแบบมีเหตุและผลได ้ถา้จะเปรียบเทียบการคิดเชิงปฏิบติัการเสมือน
เป็นโครงกระดูกสันหลงัแลว้  การคิดแบบวงจรสัมพนัธ์จะเสมือนเป็นเส้นใยประสาทท่ีแผ่ขยาย
สญัญาณออกไปในส่วนต่าง ๆ ของร่างกาย  และเป็นตวันาํสญัญาณกลบัมาเพื่อประมวลท่ีสมอง 

การคิดแบบวงจรสัมพนัธ์  หมายถึง  การมองความสัมพนัธ์เชิงสาเหตุในรูปของวงจร  
เป็นลกัษณะแบบสองทางมากกว่าท่ีจะเป็นความสัมพนัธ์แบบทางเดียว  ซ่ึงจะมีลกัษณะเป็น  “เหตุ
และผล” (Cause  and  effect) 
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ภาพที่ 3.1 แสดงภาพความสาํคญัของปัญหาและผลโดยใช ้CLD 
ที่มา http://en.wikipedia.org/wiki/Causal_loop_diagram 

 
การคิดแบบวงจรสมัพนัธช่์วยทาํใหต้อ้งหยดุมองปัญหาหรือประเด็นหรือสถานการณ์  

โดยมุ่งใหค้วามสนใจอยา่งตั้งใจว่าส่ิงใดท่ีจะเป็นสาเหตุและส่งใหเ้กิดผลอยา่งไร  ลกัษณะการคิดแบบ
วงจรสมัพนัธเ์ป็นทกัษะท่ีสามารถฝึกไดง่้ายและพฒันาได ้ เพราะว่าโอกาสท่ีจะเรียนรู้และศึกษาหา
ขอ้มลูปัจจยัเหตุและผล  อาจไดรั้บจากการพดูคุย การประชุมหรือจากส่ือมวลชนต่าง ๆ การไดรั้บ
ขอ้มลูสถานการณ์หรือการทาํความเขา้ใจกบัสถานการณ์จะช่วยทาํใหม้ีความเขา้ใจวงจรความสมัพนัธ์
ไดอ้ยา่งลึก 

 
 

3.2 บทสรุปการวเิคราะห์การแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหาและผลที่เกิดขึน้ 

 
ภาพที่ 3.2 แสดงภาพความสมัพนัธข์องปัญหาและผลท่ีเกิดข้ึน 
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เน่ืองจากทางร้าน Lyon French Cuisine ไดเ้ปิดดาํเนินการมาเป็นเวลายาวนาน ทาํให้
ยอดขายเป็นไปตามเหตุปัจจัยจากภายนอก และสาเหตุจาก ทางการเมืองทาํให้ลูกค้าไม่สามารถมา
รับประทานอาหารทานท่ีร้านไดล้กูคา้จะอยูใ่นกลุ่มเดิม ท่ีเคยมาด่ืมไวน์เป็นประจาํ โดยกลยทุธท่ี์นาํมา
ปรับรายไดใ้ห้มีค่าเฉล่ียท่ีมากข้ึน คือ การฝึกหัดพนักงานทาํให้คุณภาพดีข้ึนจนเป็นการบอกต่อกนั
ปากต่อปากให้เป็นท่ีรู้จักมากข้ึนจนทําให้สามารถขยายฐานลูกค้าจากกลุ่มเก่าได้ และสร้าง
ผลตอบแทนใหม้ากข้ึน 

ถึงอยา่งไรก็ตาม เน่ืองจากร้านอาหารไม่มี Switching cost จึงทาํให้คู่แข่งเขา้มาแย่งส่วน
แบ่งในตลาด ทาํให้รายไดล้ดลง ส่วนการวิเคราะห์ปริมาณวตัถุดิบและคุณภาพจะเป็นส่วนช่วยให ้
อาหารมีคุณภาพสดเสมอและสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้อีกทั้งสามารถควบคุมค่าใชจ่้ายดา้น
ตน้ทุน เพราะ ถา้ทางร้านตอ้งเก็บอาหารไวน้าน อาจทาํใหคุ้ณภาพอาหารไม่ไดคุ้ณภาพรและ เกิดการ
เน่าเสียได.้  

ในอีกดา้นหน่ึงการนาํผลกาํไรมาทาํโฆษณา อาจทาํใหเ้กิดลูกคา้หน้าใหม่ถึงจะมีตน้ทุน
โฆษณาก็ตามและจะทาํใหผ้ลกาํไรลดลงเพราะตอ้งนาํเงินส่วนน้ีไปใช่โฆษณา 

 
ภาพที่ 3.3 แสดงภาพวงจรสมัพนัธน้ี์เป็นการบอกถึงรายไดท่ี้นาํมาใชก้บัการโฆษณาเพ่ือกระตุน้

ยอดขาย  

Profit

Cost

Advertisment

+

+

-
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ภาพที่ 3.4 แสดงภาพความสาํคญัของปัญหาผลกระทบท่ีเกิดข้ึนจากคู่แข่ง 
 

วงน้ีเป็นการบอกถึงเหตุการณ์ท่ีสามารถดึงลูกคา้เขา้มาในร้านจนสามารถเพ่ิมยอดขาย
ได ้ โดยรายไดส่้วนหน่ึงจะนาํไปฝึกเชฟให้ไดคุ้ณภาพ และการบริการจนเป็นท่ีบอกกนัปากต่อปาก
เพ่ือเพ่ิมยอดขายระยะยาว 

 
 

3.3 บทสรุปการวเิคราะห์ปัญหาผลกระทบที่เกิดขึน้จากคู่แข่ง 
 การสร้างผลกาํไรมาจากการฝึกอบรมพนักงานให้ได้คุณภาพและการบริการท่ีดีมี

มาตรฐาน จนลกูคา้บอกกนัปากต่อปากเป็นกลยทุธน้ี์จะส่งผลใหล้กูคา้เพ่ิมปริมาณมากข้ึน รายไดม้าก
ข้ึน ถึงอยา่งไรก็ดี คู่แข่งรอบดา้น ไม่ว่าจะเป็น โรงแรม ร้านอาหารระดบัสูง ไดดึ้งเอาเทศกาล วาเวน
ไทน์ หรือฐานลกูคา้โรงแรมเป็นการส่งสารในการบอกโปรโมชัน่ 

 
 
 
 
 
 

Customer

Profit

Training Chef

Quanlity &Service

Word of mouth

Competitors's

promotion

Political &

Economic unstable

+

+

+

+

+

-

-
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บทที่ 4 

กลยุทธ์และการแก้ไขปัญหา 
 

 
ในการวางแผนกลยุทธ์ กิจการควรจะทาํการกาํหนดกลยุทธ์ในระดบัต่างๆบนพ้ืนฐาน

ของการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและทิศทางขององค์กรเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
นอกจากน้ีกิจการควรกาํหนดกลยทุธ ์โดยคาํนึงถึงผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบักิจการรวมทั้งตอ้งติดตามส่ิงท่ี
คู่แข่งขนัทาํอยูอ่ยา่งใกลชิ้ดเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายในอนาคตอย่างมีประสิทธิภาพการกาํหนดกลยุทธ์
จะตอ้งรวมการระบุภารกิจ การกาํหนดเป้าหมาย การพฒันากลยุทธ์ และ การกาํหนดนโยบายของ
บริษทัมีระดบักลยทุธ ์3 ระดบัดงัน้ี 

  1.  กลยทุธร์ะดบัองคก์ร หรือ ระดบับริษทั (Corporate Strategy) 
  2. กลยทุธร์ะดบัธุรกิจ (Business Strategy) 
  3. กลยทุธร์ะดบัหนา้ท่ี (Functional Strategy) 
 

 

4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate  Strategy)   
กลยทุธร์ะดบัองคก์าร(Corporate  Strategy)  หมายถึง การดาํเนินกลยทุธร์ะดบับริษทัจะ

พิจารณาถึงขอบเขตการดาํเนินธุรกิจโดยรวมขององค์กรว่าองค์กรจะดาํเนินธุรกิจใดบา้งหรือเขา้ไป
แข่งขนัในอุตสาหกรรมใด จะทาํธุรกิจในอุตสาหกรรมประเภทเดียว หรือ หลายประเภทอุตสาหกรรม 
และเพื่อบรรลุเป้าหมายท่ีกาํหนดไวข้องบริษทั กลยุทธ์ท่ีตอบสนองวตัถุประสงค์หลกัในภาพรวม 
หรือเป็นกลยทุธร์ะดบันโยบายท่ีตอบสนองแผนงานขององคก์รกลยทุธก์ารขยายตวั  

กลยุทธ์การขยายตวั Growth Strategy เมื่ออุตสาหกรรมเติบโต มีการแข่งขนัสูง และคู่
แข่งขนัใชก้ลยทุธก์ารแข่งขนัทางดา้นราคาเพ่ือการเพ่ิมส่วนแบ่งตลาด องค์กรมกัใชก้ลยุทธ์ขยายตวั
เพราะจะช่วยลดตน้ทุน ลกัษณะของกลยทุธก์ารเติบโต 3 ระดบัดงัน้ี 

 
4.1.1 การเติบโตแบบหนาแน่นหรือเข้มข้น ( Intensive Growth )เป็นการอาศยั ความ

เช่ียวชาญ (Concentration) ของกิจการ ในการเติบโตโดยการใชท้รัพยากรทุกอย่างของบริษทัใน
อุตสาหกรรมเดียว บริษทัจะมุ่งสายผลิตภณัฑ์เพียงอย่างเดียว ตลาดแห่งเดียว หรือ เทคโนโลยีอย่าง
เดียวกลยทุธก์ารรวมธุรกิจโดยอาศยัความเช่ียวชาญ เหมาะสาํหรับธุรกิจท่ีมีโอกาสกา้วหน้า สามารถ
ทาํกาํไรท่ีจะขยายกิจการ ซ่ึงประกอบดว้ยกลยทุธ ์2 อยา่ง คือ  
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1. การเจริญเติบโตตามแนวนอน (Horizon Growth )คือ การเพ่ิมยอดขายและกาํไรของ
ธุรกิจในขณะน้ีของบริษทั บริษทัสามารถลดค่าใชจ่้ายทางการตลาดและเพ่ิมผลลิตไดม้ากข้ึน และ การ
ลดการเขา้ไปสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งขนัลงไดเ้หมาะสมกบับริษทัท่ีมีสภาวะการแข่งขนัปานกลาง
และมีตอ้งการใหบ้ริษทัมีการปรากฏตวัเพ่ิมมากข้ึนเพ่ือการขยายการดาํเนินงานของบริษทั  

2. การเติบโตตามแนวด่ิง(Vertical Integration  growth) คือ การเขา้ไปดาํเนินกิจการ
ใหม่ท่ีสัมพนัธ์กบัธุรกิจเดิม ในแง่เป็นธุรกิจจัดหาวตัถุดิบ หรือ จดัจาํหน่ายผลิตภัณฑ์ให้แก่บริษัท
สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ประเภท 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 4.1 แสดงภาพการรวมธุรกิจไปขา้งหลงั (Backward Vertical Growth)  

 
การรวมธุรกิจไปทางหน้า (Forward Vertical Growth) การเติบโตตามแนวด่ิงไปทาง

หนา้ หรือ การรวมธุรกิจไปทางหน้า (Forward Vertical Growth) คือ การเขา้ไปดาํเนินกิจการท่ีเป็น
ธุรกิจจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หก้บับริษทั (ลกูคา้) ทาํใหไ้ดเ้ขา้ไปสู่ช่องทางการตลาดท่ีอยู่ใกลชิ้ดลูกคา้
มากข้ึน 

 
 
 

 
 
 
 
 
ภาพที่ 4.2 แสดงภาพการการรวมธุรกิจไปทางหนา้ (Forward Vertical Growth) 

Product 

Supplier 

Customer 

Product 

Supplier 

Customer 
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การเติบโตแบบหนาแน่น หรือ เขม้ขน้ (Intensive Growth) ประกอบดว้ยการเจาะตลาด 
(Market penetration)โดยเพ่ิมส่วนครองตลาด ในรูปแบบต่างๆ เช่น เพ่ิมจาํนวนพนักงานขาย เพ่ิม
การส่งเสริมการขาย  การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development)เช่น การปรับปรุงพฒันา หรือ 
เพ่ิมสายพฒันาผลิตภณัฑ์ การพัฒนาตลาด (Market Development)ขยายไปยงัพ้ืนท่ีใหม่ หรือ กลุ่ม
ลกูคา้ใหม่ 

 
4.1.2 การกระจายธุรกิจ ( DiversificationGrowth)คือ กลยุทธ์การเติบโตของบริษทัท่ี

ผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัถูกเพ่ิมเขา้มาภายในบริษทั ผลิตภณัฑ์ใหม่เหล่าน้ีอาจจะถูกพฒันาจากภายใน 
หรือ ซ้ือจากภายนอก และ อาจจะเก่ียวข้องกัน เกาะกลุ่มหรือ ไม่เก่ียวข้องกัน ไม่เกาะกลุ่ม กับ
ผลิตภณัฑข์ณะน้ีของบริษทั การกระจายธุรกิจ สามารถแบ่งตามประเภทการกระจายไดด้งัน้ี 

 การกระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่ม หรือ สัมพนัธ์กบัธุรกิจเดิมRelated  or Concentric  
Diversification คือ เป็นการเพ่ิมผลิตภณัฑ ์(หน่วยธุรกิจ) ท่ีเก่ียวขอ้งกนัเช่ือมโยงกนัเขา้มาในกิจการ 
ผลิตภัณฑ์ท่ีเพ่ิมเข้ามาใหม่อาจมีลกัษณะคล้ายคลึงกับผลิตภัณฑ์เดิม หรือ ใช้ความรู้ในสินค้า 
เทคโนโลยเีดิม กิจกรรมการตลาด และ ทกัษะทางการบริหารท่ีคลา้ยคลึงกบัท่ีมีอยูเ่ดิม ผลิตภณัฑ์ใหม่
จะเก่ียวพนักบัผลิตภณัฑเ์ดิมของบริษทั ท่ีสามารถเสริมพลงัทางการตลาดและผลิตภณัฑ์แก่บริษทัได ้
บริษทัสามารถเพ่ิมยอดขายและ/หรือ ลดตน้ทุนของผลิตภณัฑ์ลงไดจ้ากการประหยดัจากขนาด การ
กระจายธุรกิจแบบเกาะกลุ่มจะเหมาะท่ีสดกบับริษทัท่ีตอ้งการใชป้ระโยชน์จากจุดแข็ง คือ ทกัษะ 
สินทรัพยท่ี์มี หรือ ช่ือเสียงของธุรกิจเดิม เช่น เดิมทาํนมสด UHT ต่อมาขยายมาทาํ นมถัว่เหลือง 

 การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม หรือ ไม่สัมพนัธ์กับธุรกิจเดิมConglomerate 
Diversificationคือ การเพ่ิมผลิตภณัฑ ์(หน่วยธุรกิจ) ท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิม ไม่ไดใ้ชเ้ทคโนโลยีท่ี
มีอยู ่ตลาดหรือกลุ่มเป้าหมายไม่ใช่กลุ่มเดิม เขา้มาในบริษทับริษทัท่ีใชก้ลยทุธ์การกระจายธุรกิจแบบ
ไม่เกาะกลุ่ม เน่ืองจากตอ้งการผลตอบแทนจากการลงทุน ลดความเส่ียง ป้องกนัการถูกครอบงาํ หรือ 
จดัการกบักระแสเงินสดใหม้ีต่อเน่ืองตวัอยา่งเช่น  บริษทัท่ีมีฐานะการเงินดี มีเงินสดมาก ท่ีมีโอกาส
ของการเจริญเติบโตนอ้ยภายในอุตสาหกรรม อาจจะกา้วไปสู่อุตสาหกรรมอ่ืนท่ีมีโอกาสรออยู่ โดย
การกระจายธุรกิจแบบไม่เกาะกลุ่ม  

กลยุทธ์การคงตวั Stability Strategy  
การเติบโต หรือ เติบโตตํ่า การขยายตวัตอ้งใชเ้งินทุนมากกว่าผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บ 

หรือ ธุรกิจหลีกเล่ียงการเป็นธุรกิจผกูขาด และ การขยายตวัอาจไม่สามารถรักษาคุณภาพสินคา้และ
บริการได ้

ระบุทิศทางการเคล่ือนไหวในอนาคตว่าจะขยายตัวเขา้ไปในธุรกิจเดิม หรือ ขยายตัว
ไปสู่ธุรกิจใหม่ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิม หรือ ขยายตวัไปยงัธุรกิจใหม่ท่ีไม่เก่ียวขอ้งกบัธุรกิจเดิมการ
ปรับตวัเพ่ือทนัต่อคู่แข่งขนัท่ีมีมากข้ึน  



37 
 

กลยุทธ์การหดตวั Retrenchment Strategy 
การอยูค่งท่ีจะเหมาะสมท่ีสุดกบั ธุรกิจท่ีอยู่ภายในอุตสาหกรรมท่ีมี มีสภาพแวดลอ้มท่ี

เปล่ียนแปลงน้อย หรือ มีความไม่แน่นอนน้อย กลยุทธ์การตดัทอนค่อนขา้งจะไม่เป็นท่ีนิยมใชก้ัน 
เพราะว่าการตดัทอนจะดูเสมือนกบัความลม้เหลว การดาํเนินงานก่อนหน้าน้ีใชก้ลยุทธ์ผิดพลาด การ
ใชก้ลยทุธต์ดัทอนบริษทั และ ผูบ้ริหารระดบัสูง  

 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) หมายถึง เป็นกลยุทธ์ระดับโครงการ ท่ี

ตอบสนองวตัถุประสงค์หลกัของโครงการจะมุ่งการปรับปรุงฐานะการแข่งขนัของผลิตภณัฑ์ ของ
บริษทัภายในอุตสาหกรรมใหสู้งข้ึน บริษทัจะรวมกลุ่มผลิตภณัฑท่ี์คลา้ยคลึงกนัไวภ้ายในหน่วยธุรกิจ
เชิงกลยทุธ ์(Strategic Business Unit: SBU) เดียวกนั มีตลาด มีคู่แข่ง และ ภารกิจท่ีแตกต่างจากหน่วย
ธุรกิจอ่ืน โดยทัว่ไป SBU ของบริษทัจะเป็นหน่วยงานค่อนขา้งอิสระ สามารถพฒันากลยุทธ์ของตน
ข้ึนมาไดภ้ายใตเ้ป้าหมายและกลยทุธร์ะดบับริษทั กลยทุธร์ะดบัธุรกิจ โดยมุ่งการเพิ่มกาํไรในการผลิต
และจาํหน่ายผลิตภณัฑข์องตนใหสู้งข้ึน (Competitive Strategy) กลยทุธร์ะดบัธุรกิจโดยทัว่ไปจะมีอยู ่
4 ประเภท คือ  

 
ภาพที่ 4.3 แสดงภาพกลยทุธร์ะดบัธุรกิจ 
ท่ีมา : Michael E. Porter; http://www.quickmba.com/strategy/generic.shtml 
 

http://www.quickmba.com/strategy/generic.shtml
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4.2.1 การเป็นผู้น าทางต้นทุนการสร้างความแตกต่างให้เหนือกว่าคู่แข่งขัน (Cost 
leadership) กลยทุธซ่ึ์งมุ่งท่ีการผลิตสินคา้ท่ีมีมาตรฐาน(Standardized products)ดว้ยตน้ทุนต่อหน่วย
ท่ีตํ่า โดยมีเป้าหมายสาํหรับผูบ้ริโภคท่ีอ่อนไหวต่อราคา(Price-sensitive) 

 
4.2.2 การสร้างความแตกต่างให้เหนือกว่าคู่แข่งขัน (Focused differentiation)เป็นกล

ยุทธ์ซ่ึงมุ่งท่ีการผลิตสินค้าและบริการโดยคาํนึงถึงความเป็นเอกลกัษณ์ในอุตสาหกรรม มุ่งท่ี
ผูบ้ริโภคโดยไม่ค ํานึงถึงราคา (Price-insensitive) มากนักกลยุทธ์ซ่ึงมุ่งท่ีการผลิตสินค้าท่ีมี
มาตรฐาน(Standardized products)ด้วยต้นทุนต่อหน่วยท่ีตํ่า โดยมีเป้าหมายสาํหรับผูบ้ริโภคท่ี
อ่อนไหวต่อราคา(Price-sensitive) 

 
4.2.3 มุ่งต้นทุนต า่ (Cost Focus)เป็นการมุ่งเนน้การทาํตน้ทุนตํ่าแต่มุ่งเจาะกลุ่มลกูคา้ 
 
4.2.4 มุ่งที่ความแตกต่าง (Focused Differentiation)เป็นการนาํกลยุทธ์ท่ีกล่าวมา ทั้ง

การสร้างความแตกต่างและการลดตน้ทุนไปใชก้บัตลาดเฉพาะกลุ่ม ซ่ึงเป็นตลาดท่ียงัมีขนาดท่ีไม่
ใหญ่และมีจาํนวนลกูคา้ไม่มาก การแข่งขนัมีนอ้ย 

ในแนวทางของ Blue Ocean Strategy จะใหค้วามสาํคญักบักลยทุธท์ั้งสองดา้น อนัไดแ้ก่ 
กลยทุธก์ารใหค้วามสาํคญักบัตน้ทุนหรือความแตกต่าง เพ่ือให้สามารถสร้างกลยุทธ์ใหม่ข้ึนมา และ
ก่อให้เกิดกลุ่มลูกค้าใหม่ข้ึนมาได้ ในการท่ีจะสามารถพัฒนาธุรกิจให้สามารถนํา Blue Ocean 
Strategy มาใชใ้หเ้กิดประสิทธิภาพข้ึนไดจ้ะตอ้งมีการนาํทรัพยากรภายในท่ีมีอยู่ในทุกดา้นมาใชท้ั้ง
เคร่ืองมือและวิธีการต่างๆ ท่ีจะส่งเริมทาํใหเ้กิดตลาดใหม่ๆ ได ้

 
 

4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Strategy) 
กลยุทธ์ระดับหน้าที่  (Functional Strategy) หมายถึง กลยุทธ์ระดับกิจกรรม ท่ี

ตอบสนองผลผลิตหลกัซ่ึงเกิดจากกระบวนการทํางานจะมุ่งการใช้ทรัพยากรของบริษัทให้มี
ประสิทธิภาพสูงสุด โดยแผนกงานตามหน้าท่ีจะพฒันากลยุทธ์ของแผนกข้ึนมาเอง ภายใตข้อ้จาํกดั
ของกลยุทธ์ระดับบริษัทและหน่วยธุรกิจ) เป็นการสร้างให้เกิดข้อได้เปรียบทางการแข่งขัน
(Competitive advantage) ซ่ึงเป็นสาเหตุให้ธุรกิจประสบความสาํเร็จข้ึนอยู่กบัคุณค่า (Value) ซ่ึง
องคก์ารสามารถสร้างลกูคา้ได ้งานของการสร้างคุณค่าเกิดข้ึนภายในจากหน้าท่ีต่าง ๆ ซ่ึงอยู่ภายใน
ธุรกิจ หนา้ท่ีเหล่าน้ีจะตอ้งเช่ือมโยง จะตอ้งสอดคลอ้งกนัเป็นโครงสร้างงาน ซ่ึงเรียกว่าเครือข่ายใน
การสร้างคุณค่า (value chain) 
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4.3.1 กลยุทธ์ด้านการตลาด เป็นหน้าท่ีของฝ่ายการตลาดโดยดาํเนินดา้นการกาํหนด
แผนการตลาดท่ีนําเร่ืองราคา ผลิตภัณฑ์ การส่งเสริม และช่องทางการกระจายตลาดมาพิจารณา
ประกอบกนั 

 
4.3.2 กลยุทธ์ด้านปฏิบัติการ เป็นหน้าท่ีของฝ่ายผลิตโดยดาํเนินกิจกรรมควบคุม

กระบวนการผลิต โดยเนน้การควบคุมค่าใชจ่้าย และการจดัการกระบวนการผลิต 
 
4.3.3 กลยุทธ์ด้านการเงิน เป็นหน้าท่ีของฝ่ายการเงินโดยดาํเนินกิจกรรมด้านการ

ประเมินผลกระทบท่ีเนน้ความคุม้ค่าในการลงทุนก่อนท่ีจะตดัสินใจให้ดาํเนินงาน และการประเมิน
สถานะทางการเงินเพื่อปรับแผนดา้นการจดัซ้ือ  

 
ตารางที่4.1 แสดงการวิเคราะห์โดยใชก้ลยุทธ์ระดบัหน้าท่ี  (Functional Strategy)ให้ทางร้านอาหาร 

Lyon French Cuisine 
 

กลยุทธ์ด้านการตลาด 
กลยุทธ์ผลิตภณัฑ ์ คิดคน้การปรุงซอสแบบใหม่ 
กลยุทธ์ราคา Promotion  ,Set lunch , Dinner package for couple and family 
กลยุทธ์การจดัจาํหน่าย กระตุน้การขายไวน์ในร้าน 
กลยุทธ์ส่งเสริมการขาย จดั Set lunchราคา 480 บาท มี Appraiser , Main dish และ กาแฟ 

 
กลยุทธ์ด้านปฏิบัตกิาร 
การควบคุมตน้ทุนการผลิต จดัหาแหล่งวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพและตน้ทุนท่ีเหมาะสม โดยการติดต่อ 

Supplier หลายราย 
การคิดมูลค่าสินคา้คงเหลือ ใชว้ธีิเขา้ก่อน-ออกก่อน ( First in-First out Method : FIFO ) 
 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 
การจดัระบบ - วางระบบสําคญัต่างๆ ไดแ้ก่ ระบบการบริหารเงิน  ระบบการควบคุม

สินคา้คงเหลือ  ระบบสินทรัพยถ์าวร   ระบบการจดัซ้ือ   และระบบการ
ขาย เป็นตน้ 
- จดัวางระบบการประเมิน และการควบคุมภายใน 

แหล่งเงินทุนหมุนเวยีน กูเ้งินจากสถาบนัการเงินเพ่ิมเติม 
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การป้องกนัความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึน 
1. มีคู่แข่งใหม่ท่ีจะเกิดข้ึนในอนาคตเพราะ ธุรกิจร้านอาหาร มี Switching cost ท่ีต ํ่า 
2. เศรษฐกิจตกตํ่า เกิดการชุมนุมประทว้งทางการเมือง หรือ เกิดภยัพิบติัทางธรรมชาติ 
 
 

4.4 บทสรุปวเิคราะห์ปัญหา 
กลยทุธใ์นระดบัองคก์รนั้นเนน้การเติบโตท่ีเขม้ขน้ Intensive growth เพราะร้านมีความ

เช่ียวชาญดา้นไวน์ พนกังานในร้านมีความเช่ียวชาญในการแนะนาํไวน์อยู่แลว้ โดยกลยุทธ์ในระดบั
ธุรกิจ คือสร้าวความแตกต่าง โดยในระดบัหนา้ท่ี จะมุง้เนน้ท่ีการตลาด 
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บทที่ 5 

การน ากลยุทธ์ไปใช้จริง 

 
 

ในการวางแผนกลยุทธ์ กิจการควรจะทาํการกาํหนดกลยุทธ์ในระดบัต่างๆบนพ้ืนฐาน
ของการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มและทิศทางขององค์กรเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
นอกจากน้ีกิจการควรกาํหนดกลยทุธ ์โดยคาํนึงถึงผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งกบักิจการ รวมทั้งตอ้งติดตามส่ิงท่ี
คู่แข่งขนัเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายในอนาคตอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์เชิงกลยุทธ์
อยา่งท่ีตอ้งการการบริหารโดยรวมให้มีกลยุทธ์หลกัและกลยุทธ์การแข่งขนั  โดยจะตอ้งมีการศึกษา
และวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทั้งภายนอกและภายในองคก์าร เพ่ือสร้างแผนกลยทุธ์ท่ีมีความเหมาะสม
กบัองคก์ารนั้นๆ เพ่ือใหส้ามารถนาํแผนกลยทุธน์ั้นไปปฏิบติัใหบ้งัเกิดผล ตลอดจนมีการติดตามและ
ประเมินผลเชิงกลยทุธไ์ดอ้ยา่งถกูตอ้งเหมาะสม เพื่อสร้างทิศทางและอนาคตท่ีเหมาะสมขององค์การ
ไดอ้ยา่งยิง่ยนืในระยะยาว 

 
 

5.1 การก าหนดกรอบการวดัและการบริหารโดยใช้แผนที่กลยุทธ์ 

แผนท่ีกลยุทธ์ (Strategy map)  คือวิธีการในการส่ือสารกลยุทธ์ขององค์กรไปสู่
หน่วยงานต่างๆ  รวมถึงบุคลากรในองคก์ร เพื่อช่วยใหบุ้คลากรทุกคนเกิดความเขา้ใจในกลยุทธ์ของ
องคก์รท่ีจดัทาํข้ึนโดยเช่ือมโยงการดาํเนินงานของหน่วยงานเขา้กบัวตัถุประสงคห์ลกัขององคก์ร และ
มีการทบทวนความถกูตอ้งโดยการทดสอบสมมุติฐานขององคก์รและกลยทุธ์ 
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Finance     

Customers   

 

Internal Process   

 

 

Learning & growth 

 

ภาพที่ 5.1 แสดงภาพรายละเอียดการควบคุมและวดัผลมุมมองดา้นกระบวนการภายใน 

สาํหรับร้านอาหาร Lyon French Cuisine ได้วางแผนกลยุทธ์ในการ Learning and 
Growth3 แนวทาง คือ การจัดแผนกครัวให้ทําหน้าท่ีตามระบบให้เป็นมาตรฐาน ปรับเปล่ียน
โปรโมชั่นตามฤดูกาล  และเรียนการเลือกไวน์ให้เหมาะสมกับอาหารจานหลกัโดยจะส่งผลให ้
Internal process นั้นในส่วน  สามารถควบคุมกระบวนการประกอบอาหารและรสชาติท่ีแตกต่างจาก
ร้านอ่ืน เพราะ อาหารมีคุณภาพท่ีไดต้ามเป้าหมาย 

การเพ่ิมยอดขายนั้นมีหลกัเหตุผลมาจาก การกระตุ้นการขายโดยการจัดโปรโมชั่น
ในช่วงต่างๆ ทาํใหไ้ดค้ดัสรร วตัถุดิบ และมีการหมุนเวียนอาหารสดมากข้ึน สร้างรสชาติแปลกใหม่
มากข้ึนจนส่งผลใหย้อดขายสูงข้ึน  

เน่ืองจากลกูคา้ยงัไม่คุน้ชินกบัไวน์ในร้านท่ีมีอยู่ จึงทาํให้ตอ้งใชเ้วลานานในการคดัหา
กลุ่มไวน์ท่ีเหมาะสมกบัอาหารจานหลกั ทางร้านอาหาร Lyon French Cuisine จึงควรจดัพนกังานใหม้ี
ความรู้ดา้นไวน์มาแนะนาํเมนูอาหารท่ีเขา้กนัเพื่อเป็นการสร้างความแตกต่างทางรสชาติและเป็นการ
สร้างจุดเด่นของทางร้านท่ีพนกังานมีความรู้เร่ืองไวน์ 

 

5.2 การวเิคราะห์โดยใช้ Balanced Scorecard 

การวิเคราะห์โดยใช ้Balanced Scorecard  คือ เคร่ืองมือเพื่อวดัและประเมินผลองค์กร 
ไปสู่การเป็นเคร่ืองมือเชิงระบบสาํหรับการวางแผนและบริหารกลยุทธ์ (Strategic Planning) เพื่อให้

การจดัการแผนกครัวใหไ้ดต้าม

มาตรฐาน 

เพิ่มยอดขาย ควบคุมตน้ทุน 

Focus Differentiation 

ควบคุมกระบวนการประกอบ

อาหารใหไ้ดม้าตรฐาน 

ควบคุมการบริการของ

พนกังานใหมี้ประสิทธิภาพ 

ปรับเปลี่ยนโปรโมชัน่ 

ตามฤดูกาล 

เรียนการเลือกไวน์ให้

เหมาะกบัอาหารจาน

หลกั 

สร้างรายไดอ้ยา่งมัน่คง 

สร้างความรู้สึกประทบัใจใหก้บัลูกคา้ 
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เกิดความสมดุล (Balance) ในการพฒันาองค์กรนั้น สามารถวดั และประเมินไดจ้ากการมองผ่าน
มุมมองของระบบการวดัและประเมินผลใน 4 ดา้นหลกั คือ 

 

 

ภาพที่ 5.2 แสดงภาพ Balanced Score Card 

ที่มา:http://www.bizzdesign.com/blog/business-performance-management-balanced-scorecards-
and-the-decision-model/ 

1. มุมมองด้านการเงิน (Financial Perspective; F) ในองคก์รดา้นธุรกิจการคา้ ดชันีแรก
ท่ีควรคาํนึงถึง คือ การจัดการดา้นการเงิน  จะเป็นขอ้บ่งช้ีชัดเจนว่า ธุรกิจจะดาํเนินการต่อไปได้
หรือไม่ การวดัผลดา้นการเงิน 

1.1 อตัราเติบโตของรายได้ ว ัดจากการเติบโตของยอดขาย ก ําไรจากลูกค้า และ
ผลิตภณัฑ ์ สดัส่วนรายไดจ้ากลกูคา้ใหม่ เป็นตน้ 

1.2 ลดตน้ทุน  วดัจากรายได/้พนักงาน  ตน้ทุนเมื่อเทียบกบัคู่แข่ง อตัราการลดตน้ทุน  
เป็นตน้ 

1.3 การใชสิ้นทรัพย ์ ตอ้งคาํนึงถึงการลงทุน  การทาํวิจยัและพฒันา  ผลตอบแทนจาก
การลงทุน 
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2. มุมมองด้านลูกค้า (Customer Perspective; C) ลูกคา้เปรียบเสมือนตวับ่งช้ี ท่ีสาํคญั
สาํหรับองคก์รท่ีประกอบธุรกิจ และองคก์รท่ีไม่แสวงหากาํไร การวดัผลดา้นลกูคา้  ควรพิจารณาดา้น
ต่อไปน้ี 

 2.1 ความพอใจของลกูคา้ เป็นดชันีท่ีสาํคญัท่ีสุด เพราะหากลกูคา้เกิดความ พึงพอใจใน
สินคา้และบริการ ลกูคา้จะเกิดความจงรักภกัดีและกลบัมาใชบ้ริการใหม่ และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดี
ต่อลกูคา้เสมอ 

2.2 การรักษาลูกคา้เก่า ตอ้งมีการติดตามความตอ้งการของลูกคา้และประเมินผล การ
สัง่ซ้ือตลอดเวลา 

2.3 ลกูคา้ใหม่ ตอ้งพฒันาสินคา้และบริการ เพ่ือดึงดูดใหมี้ลกูคา้ใหม่เพ่ิมข้ึน และติดตาม
ผลอยา่งต่อเน่ือง 

2.4 ส่วนแบ่งการตลาด   

3. มุมมองด้านการด าเนนิการภายใน (Internal Perspective; I) ระบบการทาํงานภายใน
องค์กรเป็นระบบท่ีมีความสาํคญัต่อดา้นการเงิน และ ลูกคา้ นั่นคือ  หากองค์กรพฒันาและมีการ
บริหารการทาํงานภายในท่ีดีจะส่งผลใหผ้ลิตสินคา้ ไดร้วดเร็ว จดัส่งสินคา้ตามเวลา มีคุณภาพตรงตาม
ความตอ้งการของลกูคา้  มีบริการหลงั การขาย  ส่งผลใหอ้งคก์รมีการเติบโตทางรายไดสู้งข้ึน 

4. มุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนาการ (Learning and Growth; L)การพฒันาของ
พนกังานในองคก์ร  จะเป็นดชันีท่ีส่งผลต่อ กระบวนการทาํงานภายในองค์กร  หากพนักงานเกิดการ
เรียนรู้  มีการพฒันาขีดความสามารถ ของการเรียนรู้ จะทาํให้กระบวนการทาํงานในองค์กรมี
ประสิทธิภาพมากข้ึน ส่งผลต่อคุณภาพ สินคา้ และบริการท่ีดีต่อลกูคา้ 

 
 

5.3 การก าหนดกรอบการวดัและการบริหารงานโดยใช้ Balanced Scorecard 

ดังนั้น Balance Scorecardจึงเป็นเสมือนเคร่ืองมือหรือกลไกในการวางแผนและ
บริหารกลยทุธท่ี์มีการกาํหนดมุมมองทั้ง 4 ดา้น เพื่อใหเ้กิดความสมดุลในการพฒันาองค์กร จนบรรลุ
แผนกลยุทธ์ท่ีได้วางไวใ้นท่ีสุดและจากนั้นเป็นดัชนีวดัผลดําเนินงานนั้นมีประสิทธิภาพ (Key 
Performance Indicator: KPI) โดยในแต่ละมิติจะตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัวิสัยทศัน์และกลยุทธ์ของ
องคก์รเพราะจะทาํใหท้ราบว่าส่ิงท่ีองคก์รจาํเป็นตอ้งดาํเนินการเพ่ือสนบัสนุนความสาํเร็จขององค์กร
และในขณะเดียวกนัในแต่ละมิติยงัตอ้งมีความสัมพนัธ์ต่อกนัในเชิงเหตุและผล ( cause and effect 
relationships)  อีกดว้ย 
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5.4 ประเด็นปัญหาที่คาดว่าจะเกิดในการด าเนินกลยุทธ์และวธีิแก้ไขปัญหา 

เพื่อให้ร้านอาหาร Lyon French Cuisine จดัการบริหารดาํเนินการช้ีวดัให้ได้ตาม
เป้าหมายท่ีวางไว ้4ดา้น ซ่ึงในแต่ละดา้นสามารถจดัหากลยุทธ์ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพเพื่อนาํไปสู้
เป้าหมายหลกัในกาดาํเนินงานอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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ตารางที ่5.1 แสดงตารางแผนการดาํเนินงานตามกลยทุธใ์นระยะเวลา 1ปี LYON FRENCH CUISINE 

วัตถุประสงค์การวัด KPI เป้า(Target) กลยทุธ์การด าเนินงาน 

องค์ประกอบทางการเงิน 
เพิ่มยอดขาย มีกาํไรเพิ่มข้ึน 65% สร้างความแตกต่างและจดัหา Promotions ในแต่ละเดือน 

ควบคุมตน้ทุน มีของเสีย
นอ้ยลง 

15% 
พยามประเมินวตัถุดิบใหเ้ท่ากบัความตอ้งการ เพื่อป้องการเน่า
เสียของวตัถุดิบ 

องค์ประกอบด้านลูกค้า 

หาความแตกต่าง ลูกคา้ตอบรับดี 
40% 

หากลยทุธ์ และสาํรวจคู่แข่งเพื่อสร้างความแตกต่างเพื่อใหเ้กิด
การพฒันาหรือปรับเปลี่ยนใหเ้ติบโตต่อเน่ือง 

สร้างความรู้สึก
ประทบัใจใหก้บัลูกคา้ 

เกิดการซ้ือซํ้ า
และบอกต่อ 

100% 
จดั Complementary เช่น ขนมหวาน หรือ จานกลางเลก็ๆเพื่อใหลุ้ก
คา้ลอง เมนูที่ยงัไม่เคยทาน 

องค์ประกอบด้านกระบวนการภายใน  

ควบคุมกระบวนการ
ประกอบอาหารใหไ้ด้
มาตรฐาน 

เสริฟตามเวลา
ทีกาํหนด 80% 

เจา้ของกิจการทาํการสาํรวจ ตรวจสอบคุณภาพเสมอ รับฟังคาํติ
ชมของลูกคา้ และ จา้งเชฟชาวฝร่ังเศสมาสอน รวมไปถึง พาไป
ฝึกอบรมโรงเรียนการโรงแรมเพื่อพฒันาทกัษะ 

ควบคุมการบริการของ
พนกังานใหมี้
ประสิทธิภาพ 

ลูกคา้มี Feedback

ที่ดี 
90% 

มีการฝึกอบรมพนกังาน หรือฝึกอบรมการโรงแรมเพื่อพฒันา
ทกัษะ ดา้นการบริการใหมี้ประสิทธิภาพ ใหต้วัแทนจาํหน่าย
ไวน์มาแนะนาํและใหค้วามรู้ดา้นไวน์เพิ่มเติม 

 

 
องค์ประกอบด้านการเรียนรู้และพัฒนา 

การจดัการแผนกครัว
ใหไ้ดต้ามมาตรฐาน 

อุปกรณ์พร้อม
ก่อนทาํครัว 

75% 
อบรมการเตรียมครัวใหมี้ประสิทธิภาพ เพื่อลดเวลาในการ
ประกอบอาหาร 

ปรับเปลี่ยนโปรโมชัน่ 
ตามฤดูกาล 

รายไดเ้พิ่ม 
20% 

เพื่อใหเ้กิดการความแปลกใหม่ในรสชาติอาหาร และเพื่อ
กระตุน้ใหลู้กคา้ประจาํมาทานซํ้ าไดบ่้อยข้ึน 

พนกังานรู้สึกเหมือน
เป็นเจา้ของร้าน 

พนกังานรักษา
สินทรัพยใ์น
ร้านได ้

20% 

ใหหุ้น้ สร้างแรงจูงใจในการทาํงานและรักษาผลประโยชน์ของ
ร้าน 
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5.5 บทสรุปการน ากล ยุทธ์ไปปฏิบัตจิริง 
ร้านอาหาร Lyon French Cuisine จดัการบริหารดาํเนินการโดยมี Strategies map มา

วิเคราะห์ใหไ้ดต้ามเป้าหมาย คือ การเพ่ิมรายไดอ้ย่างมัน่คง ควรมีกลยุทธ์เพ่ือวางเป้าหมายชดัเจนทั้ง
ด้านการเพ่ิมยอดขาย KPI และ การบริการให้ได้มาตรฐาน และด้านอ่ืนๆเพื่อให้เป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ 
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