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บทคัดย่อ 
ธุรกิจร้านอาการในประเทศไทยเป็นธุรกิจที่มีการเติบโตสอดคล้องไปกับเศรษฐกิจของ

ประเทศ ในยามที่เศรษฐกิจกลับตัวธุรกิจร้านอาหารจะเป็นกลุ่มที่สามารถพื้นตัวขึ้นได้ก่อนธุรกิจ
ประเภทอ่ืนและการเข้าสู้ตลาดท าได้ง่ายจึงท าให้เกิดผู้เล่นรายใหม่มากขึ้นเป็นเงาตามตัว   

กรณีศึกษานี้ได้น าร้านอาหารอิสานแซ่บวันซึ่งเร่ิมเปลี่ยนการด าเนินธุรกิจไปเป็นร้านอาหาร
ลักษณะร้านสาขา ซึ่งการน าเคร่ืองมือต่างๆไม่ว่าจะเป็น การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอกโดยใช้เคร่ืองมือ 
Five Force Analysis, การวิเคราะห์ปัจจัยภายในโดยใช้ VRIN Criteria, และใช้แผนภูมิวงรอบเหตุ
และผลในการวิเคราะห์หาสาเหตุของปัญหา 

ร้านแซ่บวันเลือกใช้กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) เพื่อมุ่งเน้นการเติบโต 
(Growth Strategy) โดยเลือกกลยุทธ์ใช้กลยุทธ์มุ่งสร้างความแตกต่างทางการแข่งขัน (Differentiate) 
ในกลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) ซึ่งจะส่งผลไปก าหนดกลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ 
(Operation Level Strategy) โดยมุ่งเน้น 3 ส่วนคือ การตลาด การผลิต และ สารสนเทศ   
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

 ดว้ยปัจจยัในดา้นต่างๆท่ีส่งผลให้เกิดการเปล่ียนแปลงวถีิชีวิตของคนไทย ไม่วา่จะเป็นการ
เพิ่มจ านวนประชากร การท่ีประชากรเร่ิมท่ีจะเปล่ียนอาชีพจากเกษตรกรรมไปเป็นอุตสาหกรรม และ
ด้วยความก้าวหน้าของเทคโนโลยีท่ีส่งผลท าให้เกิดการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจอย่างมีนัยยะ 
เทคโนโลยีนั้นท าให้การติดต่อส่ือสารท าไดง่้ายมากข้ึนและไม่มีค่าใชจ่้าย เทคโนโลยีช่วยให้สามารถยน่
ระยะเวลาและแรงงานในการสร้างหรือประดิษฐ์ส่ิงต่างๆได ้ดงันั้นทุกๆนาทีจะเกิดการเปล่ียนแปลงบน
โลกใบน้ีท่ีส่งผลต่อเศรษฐกิจตลอดเวลา เพื่อรองรับการเปล่ียนแปลงทางเศรษฐกิจท่ีรวดเร็วและความ
ตอ้งการพื้นท่ีส าหรับจดัตั้งส านักงานของบริษทัต่างๆจึงจ าเป็นท่ีจะต้องมีการสร้างอาคารส านักงาน
เพิ่มข้ึนจากเดิมเป็นจ านวนมากในหัวเมืองต่างๆ เน่ืองจากในเมืองใหญ่หรือเมืองหลวงจะมีความพร้อม
ต่อการด าเนินธุรกิจไม่วา่จะเป็นทั้งระบบสาธารณูปโภคพื้นฐานหรือระบบขนส่งก็ตาม ส่งผลใหเ้กิดการ
ยา้ยถ่ินฐานของประชากรเขา้มาท างานในเมืองเป็นจ านวนมาก เม่ือมีจ านวนประชากรยา้ยเขา้มาอาศยัอยู่
ในเมืองมากข้ึนก็จะส่งผลให้เกิดห่วงโซ่ความตอ้งการปัจจยัพื้นฐานในการด ารงชีวิตทั้งท่ีอยูอ่าศยั เส้ือผา้ 
ยารักษาโรค และอาหาร ท าให้เกิดต่อธุรกิจท่ีเก่ียวกบัอาหารในทุกมิติ เช่น การจดัหาวตัถุดิบและการ
จดัเก็บอาหาร การขนส่งอาหาร และ การปรุงอาหารเพื่อจ าหน่ายหรือท่ีเรียกวา่ร้านอาหารเป็นตน้  
 อาหารเป็นหน่ึงในปัจจยัส่ีท่ีจ  าเป็นต่อการด ารงชีวิตของมนุษย ์ในแต่ละประเทศก็มีความ
แตกต่างในวฒันธรรมการกิน ดงัค ากล่าวท่ีวา่ “คนองักฤษกินเป็นพิธีการ คนอเมริกนักินเอาอ่ิม คนญ่ีปุ่น
กินเป็นศิลปะ ส่วนคนไทยกินเอารสชาติ” ค ากล่าวนั้นสะทอ้นให้เห็นถึงค่านิยมวฒันธรรมการกินของ
คนไทยไดเ้ป็นอย่างดีว่าจะพิจารณาตดัสินเลือกรับประทานอาหารท่ีเน้นรสชาติเป็นประเด็นหลกั แต่
เน่ืองด้วยวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนไปท าให้นอกเหนือจากรสชาติแล้ววิถีชีวิตคนเมืองหลวงนั้นยงัมีตวัแปรท่ี
ส าคญัอีกคือ “เวลา” พฤติกรรมของคนเมืองหลวงจะมีความเร่งรีบแข่งขนักบัเวลาในทุกกิจกรรมเพื่อให้
สอดคลอ้งกบัภาระกิจของตนท่ีจะตอ้งหมุนวงลอ้เศรษฐกิจให้ทนัทดัเทียมกนั และความเร่งรีบเหล่าน้ีก็
ส่งผลไปยงัพฤติกรรมการรับประทานอาหารดว้ย และอีกปัจจยัท่ีส าคญัต่อการพิจารณาตดัสินใจของคน
เมืองหลวงคือค่าใชจ่้ายหรือ “ราคา” ดงันั้นพฤติกรรมการกินอาหารของคนเมืองหลวงจึงมีความแตกต่าง
กบัคนต่างจงัหวดั ท าใหเ้กิดปัจจยัหลกั 3 ประการในการเลือกบริโภคอาหารของคนเมืองหลวงคือ “เวลา 
ราคา และรสชาติ”  
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 “เวลา ราคา และรสชาติ” หากพิจารณาดว้ย 3 ปัจจยัหลกัน้ีแลว้จะเห็นไดว้า่ คนเมืองหลวงมี
แนวโน้มท่ีจะรับประทานอาหารนอกบ้านมากข้ึนเน่ืองจากต้องการรักษาเวลา ยกตวัอย่างเช่น หาก
ท าอาหารรับประทานเองท่ีบา้นจ าเป็นจะตอ้งใชเ้วลาเตรียมวตัถุดิบแต่หากเลือกรับประทานอาหารนอก
บา้นก็จะลดขั้นตอนน้ีไปไดเ้ป็นซ่ึงถือการประหยดัเวลาดว้ย สาเหตุน้ีท่ีท าให้เกิดร้านอาหารจานด่วนข้ึน
มากในเขตเมือง และท าใหเ้กิดอาหารประเภทใหม่ๆมาตอบสนองความตอ้งการน้ีเช่นอาหารก่ึงส าเร็จรูป
หรืออาหารแช่แข็ง แต่ปัจจยัดา้นราคาก็มีส่วนก าหนดให้การเลือกรับประทานอาหารนั้นถูกจ ากดัให้อยู่
ในรูปแบบท่ีน่าสนใจ ในระหวา่งสัปดาห์วนัท างาน คนเมืองหลวงมกัจะไม่ยินดีจ่ายเงินค่าอาหารแพงๆ
ส าหรับอาหารเชา้และอาหารเท่ียงแต่จะยินดีจ่ายส าหรับอาหารราคาแพงในอาหารม้ือเยน็ อีกทั้งคนไทย
และคนเมืองหลวงนิยมเลือกรับประทานอาหารท่ีมีรสชาติจัดจ้านเน่ืองจากได้รับการถ่ายทอด
ประสบการณ์จากบรรพบุรุษสู่ท่ีปรุงอาหารรสจดัจา้นเน่ืองจากวถัตุดิบท่ีหาง่ายในทอ้งถ่ิน ดงันั้นเม่ือ
พิจารณาจากปัจจยัทั้ง 3 แลว้พบวา่ร้านอาหารอีสานนั้นมีปัจจยัทั้ง 3 ขอ้ครบถว้นจึงสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการคนเมืองหลวงได้ดีเยี่ยมเป็นเหตุให้สามารถพบร้านอาหารอีสานไดท้ัว่ไปในเมืองหลวง 
นอกจากปัจจยัด้านความต้องการจากคนเมืองหลวงแล้วปัจจยัด้านการผลิตก็เป็นอีกส่วนท่ีเสริมให้
ร้านอาหารอีสานได้เปรียบร้านอาหารประเภทอ่ืนในด้านความสะดวกเรียบง่าย กล่าวคือร้านอาหาร
อีสานนั้นใช้วตัถุดิบและอุปกรณ์หรือเคร่ืองมือไม่มากช้ินและเป็นอุปกรณ์หรือเคร่ืองมือหรือวตัถุดิบท่ี
หาง่ายไดท้ัว่ไปก็สามารถประกอบอาหารไดห้ลายรายการ เม่ือทั้งดา้นความตอ้งการของคนเมืองหลวงมี
มาก(Demand)จึงส่งผลให้เกิดผูป้ระกอบการร้านอาหารอีสาน(Supply) ธุรกิจร้านอาหารอีสานถือเป็น
ธุรกิจท่ีมีอตัราการขยายตวัการเติบโตท่ีน่าจบัตามองเป็นอยา่งยิง่  
   
 

1.1 ข้อมูลอตุสำหกรรมและภำพรวมของตลำด 
 

1.1.1 ปัจจัยพืน้ฐำนของอุตสำหกรรม  
 ธุรกิจร้านอาหารมีโอกาสเติบโตสูงในบริเวณหรือย่านท่ีมีประชากรอากาศยัอยู่กนัอย่าง
หนาแน่นจึงเป็นเหตุให้มีจ  านวนร้านอาหารเกิดข้ึนตามหัวเมืองใหญ่เป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะ
กรุงเทพมหานครซ่ึงเป็นเมืองหลวงและเป็นเมืองท่ีมีประชากรอาศยัอยู่มากท่ีสุดของประเทศไทย 
กรุงเทพมหานครมีพื้นท่ีทั้งหมด 1,568.737 ตารางกิโลเมตร มีประชากรตามหลกัฐานทางทะเบียนราษฎร 
ณ ธ.ค.2557 จ านวน 5,692,284 คน แต่มีประชากรรวมทั้งประชากรแฝงอยู่ประมาณ 10 ลา้นคน ซ่ึงใน
จ านวนน้ีมีประชากรต่างด้าวอยู่ประมาณ 1 ล้านคน นอกจากท่ีกรุงเทพมหานครเป็นจงัหวดัท่ีมีความ
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หนาแน่นของประชากรสูงท่ีสุดของประเทศแลว้กรุงเทพมหานครยงัมีอตัราการก่อสร้างอาคารท่ีพกั
อาศยัทั้งแนวราบและแนวด่ิง รวมไปถึงอตัราการเพิ่มข้ึนของอาคารส านกังานซ่ึงมีอตัราการเพิ่มอยูใ่น
ระดบัสูงเพื่อให้สอดคลอ้งกบัการขยายตวัของเศรษฐกิจและการเติบโตของธุรกิจ พื้นท่ีอาคารส านกังาน
ส่วนใหญ่จะอยูบ่ริเวณยา่นธุรกิจกลางกรุงเทพมหานครและรอบๆ ซ่ึงครอบคลุมบริเวณ สีลม สาทร ถนน
วิทยุและถนนสุขุมวิท อย่างไรก็ตามนอกเหนือจากอาคารส านกังานท่ีกระจุกตวัอยู่กลางเมืองแลว้ยงัมี
อาคารส านกังานท่ีไปกระจายตวัไปตามพื้นท่ีท าเลต่างๆของกรุงเทพมหานครเช่นเดียวกนั โดยท่ีอาคาร
ส านกังานจะเลือกท าเลท่ีมีความพร้อมในระบบขนส่งมวลชน เช่น รถเมล์ รถไฟฟ้า รถไฟใตดิ้น ฯลฯ 
เพื่อท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของประชากรจ านวนมากได้ ยกตวัอยา่งเช่นท าเลติดรถไฟใต้
ดินอยา่งเช่น อาคารส านกังานท่ีตั้งบนท าเลถนนรัชดาภิเษกเป็นตน้    
 จากการศึกษาการใชจ่้ายเงินของคนเมืองหลวง จะพบวา่คนเมืองหลวงนั้นมีรายไดโ้ดยเฉล่ีย
สูงกวา่คนต่างจงัหวดัมากโดยรายไดเ้ฉล่ียต่อครัวเรือนของคนเมืองหลวง ปี พ.ศ. 2556 อยูท่ี่ 49,191 บาท
ต่อเดือน และนอกเหนือจากรายไดเ้ฉล่ียจะสูงแลว้ คนเมืองหลวงยงัมีการใชจ่้ายส าหรับการรับประทาน
อาหารนอกบา้นอยูท่ี่ 6.5% ซ่ึงถือวา่เป็นตวัเลขท่ีเอ้ือต่อธุรกิจร้านอาหารเป็นอยา่งยิง่ 

 
ภำพที ่1.1  อตัราส่วนการใชจ่้ายเป็นหมวดหมู่ของกลุ่มตวัอยา่งในกรุงเทพมหานคร (Numbeo, 2558) 
ทีม่ำ : http://goo.gl/vIlCgr 
 1.1.2 ภำพรวมของอุตสำหกรรมและแนวโน้มของตลำด  

ธุรกิจร้านอาหารมีการเติบโตสอดคลอ้งไปกบัความเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศไทย 
ซ่ึงในปี พ.ศ. 2558 น้ีมีการคาดการจากหลายส านักว่าการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศไทย
อาจจะมีอตัราการเติบโตท่ีไม่สูงมากนกัหากเทียบกบัปีก่อนหนา้ โดยปัจจยัภายนอกทั้งดา้นปัญหาราคา

http://goo.gl/vIlCgr
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น ้ามนัโลกท่ีลดลงต ่าอยา่งต่อเน่ือง ปัญหาเศรษฐกิจในยุโรป ปัญหาการก่อการร้ายในตะวนัออกกลาง อีก
ทั้งกลุ่มประเทศท่ีถูกจบัตาว่าจะเป็นหัวจกัรในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจโลกอย่างจีนและอินเดียยงัไม่
แสดงศักยภาพออกมาได้อย่างเต็มท่ี ปัจจัยด้านภายในประเทศเองเช่น ปัญหาด้านการปกครอง
ภายในประเทศโดย คสช. ท่ีได้ต  าแหน่งนายกรัฐมนตรีมาโดยการปฏิวติัยึดอ านาจท าให้ต่างชาติไม่
ยอมรับ ปัญหาดา้นค่าเงินบาท่ีแข็งตวัข้ึนและความตอ้งการสินคา้ของต่างประเทศลดลงท าให้เกิดการ
ส่งออกท่ีลดลง ปัญหาเร่ืองยอดขายรถยนตท่ี์ลดลงอย่างมีนยัยะ ปัญหาต่างๆเหล่าน้ีส่งผลกระทบท าให้
ดชันีความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคลดลงอย่างต่อเน่ือง ท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการชะลอการซ้ือ ปัจจยัเหล่าน้ี
อาจจะส่งผลกระทบให้เศรษฐกิจของประเทศไทยชะลอการเติบโตไปถึงปลายปีเพื่อรอปัจจยัเร่ืองการ
เปิด AEC ก็เป็นได ้ 

 จากปัจจยัดา้นลบต่อธุรกิจร้านอาหารท่ีไดก้ล่าวไวข้า้งตน้ ธุรกิจร้านอาหารอาจจะได้รับ
ผลกระทบบา้งแต่ก็ยงัถือวา่เป็นธุรกิจท่ียงัมีโอกาสรอดพน้จากปัญหาความซึมเซาทางเศรษฐกิจและยงัมี
โอกาสเติบโตได ้ เน่ืองจากจากอาหารถือเป็นปัจจยัพื้นฐานของมนุษย ์ท าใหธุ้รกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจท่ี
คงทนต่อสภาวะเศรษฐกิจไดดี้มาก แมใ้นยามท่ีเศรษฐกิจถดถอย ธุรกิจประเภทน้ีก็สามารถท่ีจะด าเนิน
ธุรกิจอยูไ่ด ้และอีกปัจจยัท่ีสนบัสนุนคือพฤติกรรมของผูค้นในปัจจุบนัมีแนวโนม้ท่ีจะทานอาหารนอก
บา้นมากข้ึน  

 ขอ้มูลจากศูนยว์ิจยักสิกรไทยท่ีไดใ้ห้มุมมองว่า เก่ียวกบัธุรกิจร้านอาหารไวว้่า ในปี พ.ศ. 
2558 เชนร้านอาหารยงัคงเป็นกลุ่มธุรกิจร้านอาหารท่ีเติบโตอยา่งโดดเด่นกวา่การเติบโตของมูลค่าตลาด
ธุรกิจร้านอาหารโดยรวม จากการท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจเชนร้านอาหารรายเดิมในตลาดยงัคงขยายธุรกิจ
อยา่งต่อเน่ือง เพื่อรองรับความตอ้งการการรับประทานอาหารนอกบา้นของคนไทย  ส าหรับร้านอาหาร
ทัว่ไป คาดการณ์ว่าในปี 2558 น้ี ธุรกิจร้านอาหาร ครอบคลุมถึงเชนร้านอาหารและร้านอาหารทัว่ไป 
น่าจะมีมูลค่าตลาดอยูใ่นกรอบ 375,000 - 385,000 ลา้นบาท เติบโตอยูใ่นกรอบร้อยละ 4.0 - 6.8 จากในปี 
2557  
 ดว้ยสภาวะเศรษฐกิจเช่นน้ี ส่งผลให้ตวัแปรดา้นราคาและความคุม้ค่าเป็นปัจจยัส าคญัท่ี
ลูกคา้ใหน้ ้าหนกัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหาร โดยท่ีผา่นมา ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านอาหาร
ส่วนใหญ่จะเลือกน าเสนอความคุม้ค่าในรูปแบบการจดัโปรโมชัน่การรับส่วนลด ซ่ึงอาจส่งผลให้ลูกคา้
รอท่ีจะเลือกรับประทานอาหารท่ีร้านอาหารเฉพาะในช่วงการจดัโปรโมชัน่ในรูปแบบการมอบส่วนลด
เท่านั้น ทั้งน้ี ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านอาหารมีทางเลือกในการน าเสนอความคุม้ค่าในรูปแบบอ่ืนๆได้ 
ผา่นการใหค้วามส าคญักบัปัจจยัอ่ืนๆ เช่น รสชาติอาหาร ความแตกต่างและความหลากหลายของอาหาร 
การตกแต่งร้าน การให้บริการ เป็นตน้ โดยผูป้ระกอบการธุรกิจร้านอาหารตอ้งให้ความส าคญักบัการ
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กระตุน้ให้ลูกคา้มีค่าใชจ่้ายในการรับประทานอาหารต่อคนต่อคร้ังสูงข้ึน ขยายฐานลูกคา้ไปในวงกวา้ง
มากข้ึน รวมถึงดึงดูดลูกคา้ใหเ้ขา้มาใชบ้ริการซ ้ าควบคู่กนัไป 
  
 1.1.3 ผู้เล่นในตลำดและกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย 

ธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจมีความทนต่อสภาพเศรษฐกิจ การเร่ิมตน้ธุรกิจสามารถท าไดง่้าย 
และสินคา้ก็เป็นส่ิงท่ีตลาดมีความตอ้งการอยูแ่ลว้ ปัจจยัเหล่าน้ีถือเป็นจุดเด่นของธุรกิจและเป็นจุดดึงดูด
ในการเขา้สู่ตลาดของผูป้ระกอบการรายใหม่ๆ ท าให้ผูเ้ล่นในธุรกิจร้านอาหารมีความหลากหลายทั้ง
ประเภทและจ านวนของผูเ้ล่น ไม่วา่จะเป็นร้านเชนอาหาร ร้านอาหารประเภทบริการส่งถึงท่ี หรือแมแ้ต่
กระทัง่อาหารแช่แขง็ตามร้านสะดวกซ้ือก็ถือไดว้า่เป็นผูเ้ล่นในธุรกิจร้านอาหารไดเ้ช่นกนั หรือแมแ้ต่ผูท่ี้
เคยเป็นผูผ้ลิตวตัถุดิบเองก็ผนัตวัเขา้มาสู่ธุรกิจน้ีดว้ยเช่นกนั 

แทบจะเรียกไดว้่าประชาชนทุกคนนั้นเป็นลูกคา้ของธุรกิจร้านอาหาร แต่เพื่อให้เป็นการ
จ าแนกท่ีเจาะจงจึงเลือกศึกษาในบริบทของธุรกิจร้านอาหารอีสานในกรุงเทพมหานครท่ีมีกลุ่มลูกคา้ท่ี
เป็นพนกังานบริษทัท่ีมีพฤติกรรมใชชี้วิตแบบเร่งรีบ ท างานวนัจนัทร์ถึงวนัศุกร์ ให้ความส าคญักบัความ
รวดเร็วเป็นปัจจยัหลกัในการตดัสินใจเลือกบริการ ทุกดา้นไม่วา่จะเป็นความรวดเร็วในการเดินทางมา
รับประทานอาหารหรือความรวดเร็วในการบริการของร้านอาหาร ซ่ึงเป็นท่ีน่าสนใจท่ีว่าการตดัสินใจ
เลือกร้านอาหารของกลุ่มลูกคา้เหล่าน้ีค านึงปัจจยัดา้นความสะดวกรวดเร็วมากกวา่ดา้นราคา แสดงให้
เห็นวา่ลูกคา้กลุ่มน้ีมีความยืดหยุน่ต่อราคา ในกรณีศึกษาน้ีมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายคือ “กลุ่มของพนักงาน
บริษัทท่ีท างานในอาคารส านักงานท่ีตั้งใกล้สถานีรถไฟฟ้า”    
 
 

1.2 ข้อมูลของกรณศึีกษำ (ร้ำนแซ่บวนั)  
 ร้านอาหารอีสานแซ่บวนั เปิดด าเนินกิจมานานกวา่ 10 ปีแลว้ ร้านเร่ิมตน้จากการตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นพนกังานบริษทัท่ีท างานอยู่ในบริเวณแยกเทียมร่วมมิตร ในตอนนั้นไม่มี
ร้านอาหารอีสานเปิดในบริเวณนั้น ด้วยโอกาสท่ีเปิดกวา้งจึงท าให้คุณสุนทรี แสงพล มีความคิดว่า 
บริเวณแยกเทียมร่วมมิตรเป็นท าเลท่ีดี มีอาคารส านกังานอยูใ่กล ้เดินทางสะดวก ท าใหมี้ผูค้นพลุ่งพล่าน
ทั้งวนั แต่ร้านอาหารมีอยู่ไม่มาก และไม่มีร้านอาหารอีสานเลย ท าให้พนักงานบริษทัมีตวัเลือกน้อย 
ประกอบกบัตนเองมีความสามารถในการประกอบอาหารอีสานไดดี้ (Business Value) เน่ืองจากตนเอง
นั้นมีพื้นเพเป็นคนอีสาน และตอ้งการท่ีจะเปล่ียนอาชีพจากพนกังานโรงงานไปเป็นเจา้ของกิจการของ
ตวัเอง เม่ือพิจารณาความพร้อมในทุกดา้น โดยเฉพาะดา้นความตอ้งการของตลาดท่ีมีความตอ้งการอยู่
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จริงจึงถือเป็นช่วงเวลาเขา้สู่ตลาดท่ีเหมาะสม  คุณสุนทรีจึงตดัสินใจเปิดร้านอาหารอีสานช่ือว่า “ร้าน
แซ่บวนั”ข้ึนท่ีขา้งฟุตบาทติดป้ัมน ้ ามนับริเวณแยกเทียมร่วมมิตร ถนนรัชดาภิเษกขาเขา้ โดยให้บริการ
อาหารอีสานในช่วงเวลากลางวนัและเย็น ช่วงแรกของการเปิดร้านคุณสุนทรีท าหน้าท่ีในทุกด้าน
โดยเฉพาะหนา้ท่ีในส่วนของการเป็นผูป้รุงอาหารซ่ึงถือเป็นหวัใจหลกัของกิจการร้านอาหาร คุณสุนทรี
ได้ท าการปรับปรุงรสชาติอาหารให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้จนร้านเร่ิมมีลูกคา้ประจ าท่ีเป็นพนักงาน
บริษทัท่ีท างานอยู่ในบริเวณใกล้ร้าน เม่ือร้านเป็นท่ีนิยมมากข้ึนจากปากต่อปากท าให้เกิดบริการส่ง
อาหารถึงท่ีโดยร้านจะจา้งมอเตอไชค์รับจา้งไปส่งของถึงลูกคา้ท่ีอยู่ไกลร้านและลูกคา้เป็นผูรั้บภาระ
ค่าใชจ่้ายในการส่งอาหารเอง  
 ร้านแซ่บวนัได้เปล่ียนแนวทางการด าเนินธุรกิจจากร้านอาหารอีสานไปเป็นร้านอีสาน
สาขา (Diversification) ทุกวนัน้ีร้านแซ่บวนัมีทั้งหมด 3 สาขา ซ่ึงทุกสาขาตั้งอยูบ่นถนนรัชดาภิเษก โดย
ยงัเนน้กลุ่มลูกคา้คือพนกังานของบริษทัท่ีท างานอยูใ่กลร้้าน สินคา้หลกัของร้านแซ่บวนัคืออาหารอีสาน
ม้ือเท่ียงเป็นหลกั จุดเด่นของร้านคือ การบริการรวดเร็ว ราคาไม่แพง รสชาติจดัจา้น มีรายการอาหารให้
เลือกมาก มีพื้นท่ีใน้ร้านท่ีพอเพียงเหมาะกบัการกินเป็นหมู่คณะ ราคาอาหารท่ีดึงดูดใจลูกคา้ ทั้งร้านมี
บริการส่งถึงท่ี จึงท าใหร้้านแซ่บวนัเป็นร้านอาหารท่ีไดรั้บความนิยม 
 
 

 
 
รูปที ่1.2  โครงสร้างองคก์รของร้านแซ่บวนั 

Branch Manager (1)

Reception
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Waiter 

Cleaner

Branch Manager (2)

Reception

Chef

Waiter 

Cleaner

Branch Manager (3)

Reception

Chef

Waiter 
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Director 
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รูปที ่1.3 แผนท่ีตั้งของร้านแซ่บวนัทั้ง 3 สาขา 
  
 สาขาท่ี 1 : ตั้งอยูท่ี่ ฝ่ังตรงขา้มหา้ง Big C รัชดาภิเษก   

สาขาท่ี 2 : ตั้งอยูท่ี่ศูนยอ์าหารใกลก้บัระหวา่งตึกทรูและเซ็นทรัลพระราม 9   
สาขาท่ี 3 : ตั้งอยูท่ี่ปากซอยรัชดาซอยใกลก้บัอาคารเอไอเอแคปปิตอลเซ็นเตอร์  

   

 
1. ส้มต า 

 
2. ย  า 

 
3. ยา่ง 

 
4. ลาบ 

 
5. ตม้ย  า 

 
6. ทะเลเผา 

 
7. เคร่ืองด่ืม 

 
8. ของหวาน 

รูปที ่1.4  สินคา้ของร้านแซ่บวนัแบ่งตามหมวดหมู่ 
 
 วสิัยทศัน์  : เป็นผูน้ าร้านอาหารอีสานม้ือเท่ียงของคนกรุงเทพ 

พนัธกิจ  : เพิ่มจ านวนสาขาอีก 2 สาขา เพิ่มยอดขายให้เป็น 5 ลา้นบาทต่อ  เดือน และ
เพิ่มก าไรใหเ้ป็น 1.25 ลา้นบาทต่อเดือน ภายใน พ.ศ. 2561 

ถนนรัชดาภิเษก 

True Tower 

AIA Capital Center 

Esplanade Cineplex 

Central Plaza 
ร้านแซบ่วนั สาขา 1 

ร้านแซบ่วนั สาขา 2 

ร้านแซบ่วนั สาขา 3 
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 เพื่อให้เป็นไปตามเป้าหมายของร้านแซ่บวนั ร้านแซ่บวนัจะตอ้งแข่งขนักบัร้านอาหาร
อีสานด้วยกันเองและยงัต้องแข่งขันกับร้านอาหารประเภทอ่ืนอีกด้วย เช่นเดียวกันกับคู่แข่งใน
อุตสาหกรรมอาหาร ร้านแซ่บวนัเองยงัตอ้งเผชิญความทา้ทายเร่ืองตน้ทุนการผลิตท่ีสูงข้ึนในทุกปีไม่วา่
จะเป็นค่าวตัถุดิบ ค่าเช่าท่ีดิน หรือแมแ้ต่ค่าแรง ปัจจยัทั้งสองน้ีเป็นความทา้ทายร้านแซ่บวนัเป็นอยา่งยิง่ 
ร้านแซ่บวนัจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตอ้งมีการปรับตวัตามกลยุทธ์ท่ีเหมาะสมเพื่อให้ร้านแซ่บวนัสามารถ
สร้างความสมารถทางการแข่งขนั รักษาและสร้างกลุ่มลูกคา้ สร้างผลประกอบการท่ีดี สร้างการเติบโต
อยา่งต่อเน่ือง สร้างความย ัง่ยนืในธุรกิจเพื่อใหเ้ป็นผูน้ าร้านอาหารอีสานไดอ้ยา่งแขง็แกร่ง    

ร้านแซ่บวนัไดเ้ปล่ียนจากร้านอาหารอีสานกลายเป็นธุรกิจสาขา รูปแบบของปัญหาท่ีจะตอ้ง
พบเจอจึงเปล่ียนไปจากในอดีต การใชก้ารจดัการและการวางระบบร้านอาหารใหมี้โครงสร้างของแต่ละ
ฝ่ายและรูปแบบการท างานท่ีชดัเจนเป็นส่ิงส าคญั ซ่ึงปัจจุบนัร้านแซบวนัมีสาขาให้บริการ 3 สาขาท่ีตั้ง
อยูบ่นถนนรัชดาภิเษกทั้งส้ิน ในอนาคตร้านแซ่บวนัมีความตั้งใจจะเพิ่มจ านวนสาขาเพื่อให้บริการลูกคา้
คลอบคลุมในพื้นท่ีอ่ืนดว้ย 
 
 

1.3 เป้ำหมำยของร้ำนแซ่บวนั  
 ปัญหาของธุรกิจร้านอาหารโดยทัว่ไปแลว้มีปัญหาหลกัท่ีคลา้ยกนั เช่น การปรุงอาหารตอ้ง
พิถีพิถนัเพื่อใหอ้าหารในทุกๆวนัมีรสชาติท่ีเป็นมาตรฐาน การจดัการพนกังานในร้านท่ีตอ้งเอาใจใส่เป็น
พิเศษเพราะธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจบริการ รวมไปถึงปัญหาท่ีเป็นผลกระทบจากปัจจยัภายนอก เช่น 
ปัญหาราคาตน้ทุนสินคา้จากราคาค่าเช่าท่ีดินท่ีสูงมาก ปัญหาดา้นการจดัการวตัถุดิบท่ีน ามาประกอบ
อาหารตอ้งมีความสดใหม่ ปัญหาด้านราคาเช้ือเพลิงท่ีมีแนวโน้มสูงข้ึนทุกวนั นอกจากปัญหาต่างๆ
เหล่าน้ีแลว้ยงัมีปัญหาภายนอกท่ีร้านแซ่บวนัไม่สามารถควบคุมไดอี้กหลายประการ   
 เพื่อให้เป็นไปตามเป้าหมายคือการเพิ่มยอดขายโดยการเพิ่มสาขา ร้านแซ่บวนัจะต้อง
เปล่ียนแปลงรูปแบบการด าเนินกิจการเสียใหม่โดยการการจดัการมาช่วยในการวางโครงสร้างของร้าน
และขั้นตอนการด าเนินงานให้เป็นระบบ โดยให้ความส าคญักบัทุกตวัแปรท่ีเก่ียวข้องก าการด าเนิน
กิจการ ทั้งดา้นการจดัการวตัถุดิบ การจดัการสินคา้คงคลงั ขั้นตอนและกระบวนการผลิต การบริการ การ
จดัการบริหารดา้นตน้ทุน การจดัการทางดา้นการเงิน การบริหารทรัพยากรบุคคล การประชาสัมพนัธ์
สร้างภาพลกัษณ์ และรวมไปถึงการจดการความเส่ียงอ่ืนๆท่ีไม่สามารถควบคุมได ้จึงเป็นส่ิงท่ีทา้ทาย 
ความสามารถของผูบ้ริหารท่ีจะสร้างความสามารถทางการแข่งขนัใหบ้รรลุวตุัประสงคต์ามท่ีตั้งไว ้ 
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บทที ่2 
กำรวเิครำะห์ปัจจัยทีม่ผีลต่อกำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 

 
 

 การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อการแข่งขนัทางธุรกิจโดยอาศยัความรู้หรือทฤษฏีโดยอา้งอิง
จากแนวความคิดของ Business School ไม่วา่จะเป็นทฤษฎีท่ีวา่ดว้ย เศรษฐศาสตร์ การเงิน การตลาด การ
จดัการ การบริหารองคก์ร ฯลฯ เขา้มาช่วยท าการวิเคราะห์ปัจจยัภายในองคก์รและปัจจยัภายนอกท่ีมีผล
ต่อองคก์ร จะช่วยให้การวิเคราะห์นั้นเป็นการวิเคราะห์ท่ีปราศจากความเบ่ียงเบนหรืออคติ ผลลพัธ์ท่ีได้
นั้ นจะแสดงให้เห็นถึงความเป็นจริงขององค์กรและธุรกิจท่ีชัดเจนว่าแท้ท่ีจริงแล้วองค์กรนั้ นมี
ความสามารถทางการแข่งขนัด้านใด ปัจจยัใดคือส่ิงท่ีสร้างผลกระทบรุนแรงต่อธุรกิจ หรือแม้แต่
จุดบกพร่องใดขององคก์รท่ีตอ้งรีบแกไ้ขอยา่งเร่งด่วน  
 เป็นท่ีน่าสนใจเป็นอย่างยิ่งท่ีความรู้จากทฤษฏีหรือแนวความคิดของ Business School นั้น
สามารถน ามาประยุกตใ์ชไ้ดจ้ริงกบัทุกธุรกิจและอุตสาหกรรม เพียงแต่การน าไปใชอ้าจจะเปล่ียนแปลง
ไปตามผูท่ี้น าองคค์วามรู้เหล่านั้นมาปรับใชใ้ห้เหมาะสมสอดคลอ้งกบับริบทของแต่ละองคก์ร ไม่วา่จะ
เป็นธุรกิจขนาดใหญ่ระดับชาติ หรือแม้แต่กระทัง่ร้านตัดผมเล็กๆก็ตาม และผลลัพธ์ท่ีได้จากการ
วิเคราะห์ปัจจยัต่างๆเหล่าน้ี จะเป็นส่ิงท่ีบอกกบัผูบ้ริหารว่าควรจะด าเนินการอย่างไรเพื่อให้บรรลุถึง
ภารกิจท่ีตั้งไว ้
 
 

2.1 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยนอกโดยใช้เคร่ืองมือ PESTEL Analysis  
 PESTEL Analysis นั้นคือเคร่ืองมือท่ีใช้ส าหรับการวิเคราะห์แนวโน้มของตลาด และ
วเิคราะห์ภาพรวมของธุรกิจในอนาคต โดยอาศยัการขอ้มูลของการเปล่ียนแปลงของปัจจยัภายนอกต่างๆ 
ท่ีเราไม่สามารถควบคุมได ้ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีก็ประกอบไปดว้ย P – Political Factors: ปัจจยัทางนโยบาย
และการเมือง , E – Economic conditions: ปัจจัยทางเศรษฐกิจ, S – Sociocultural Forcess: ปัจจัยทาง
สภาพสังคม, T – Technological factors: ปัจจยัทางเทคโนโลย,ี E – Environmental factors: ปัจจยัทางดา้น
ส่ิงแวดลอ้ม, L-Legal/regulatory conditions: ปัจจยัทางดา้นกฏหมายหรือขอ้บงัคบั  
 เพื่อเป็นการเตรียมความพร้อมใหก้บัการวางแผนล าเนินธุรกิจ การใช ้PESTEL Analysis จะ
ช่วยให้ผูป้ระกอบการท่ีรู้แนวโนม้ของตลาดจากปัจจยัภายนอกก่อนไดเ้ปรียบในการท าธุรกิจไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ เพราะขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยให้ผูป้ระกอบการไดเ้ตรียมพร้อมรับมือกบัความเปล่ียนแปลง
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ของปัจจยัต่างๆ รอบตวัท่ีเราก าหนดไม่ได ้อีกทั้งจะช่วยสะทอ้นถึงความเป็นจริงซ่ึงจะช่วยลดปัจจยัเส่ียง
ต่างๆ ลงไปได ้ 

 
รูปที ่2.1 PESTEL Analysis  

 
2.1.1 ปัจจัยทำงกำรเมือง 
ปัจจยัทางการเมืองของประเทศไทยโดยทางตรงไม่ไดส่้งผลต่อธุรกิจร้านอาหารมากนกั แต่

ส่งผลทางออ้มโดยท่ีต่างประเทศใชแ้รงกดดนัรัฐบาลในทุกๆดา้น ท าใหก้ารเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ
เกิดการชะงกังนัส่งผลต่อเน่ืองใหก้ารจบัจ่ายใชส้อยในประเทศไทยเกิดการชะลอตวั  

 
2.1.2 ปัจจัยทำงเศรษฐกจิ 
เศรษฐกิจของโลกเกิดการชะลอตวัลง ซ่ึงเกิดจากปัญหาภายในของกลุ่มประเทศยโุรป การ

ชะลอความร้อนแรงของเศรษฐกิจจีน การรวมกลุ่มประเทศ AEC ยงัล่าชา้ ท าใหส้ภาวะเศรษฐกิจโดยรวม
ยงัไม่สดใสเท่าไรนกั ส่งผลแก่ประเทศไทยโดยตรงท าใหป้ระชาชนในประเทศไม่กลา้จบัจ่ายใชส้อยมาก
นักแสดงให้เห็นดัชน้ีช้ีวดัทางเศรษกิจคือจากยอดขายรถยนต์ท่ีลดลง ซ่ึงแน่นอนว่าปัจจยัทางด้าน
เศรษฐกิจส่งผลกระทบโดยตรงต่อธุรกิจร้านอาหาร ดังนั้ นร้านอาหารทุกร้านจ าเป็นจะต้องให้
ความส าคญักบัปัจจยัน้ีเป็นพิเศษ 

 
2.1.3 ปัจจัยทำงสภำพสังคม 
ปัจจยัด้านสังคมไม่ได้ส่งผลกระทบรุนแรงต่อธุรกิจร้านอาหาร แต่หากพิจารณาแล้วจะ

พบวา่กระแสการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากในช่วงปีท่ีผา่นมา และยงัมี
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แนวโนม้ท่ีจะไดรั้บความนิยมต่อไปอีก หนุ่มสาววยัรุ่นในวยัท างานต่างให้ความสนใจท่ีจะรักษาสุขภาพ
มากข้ึน ซ่ึงหาน ากระแสการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพมาประยุกตใ์ชใ้ห้เหมาะกบัธุรกิจก็จะถือเป็น
ขอ้ไดเ้ปรียบคู่แข่งรายอ่ืนๆ    

 
2.1.4 ปัจจัยทำงเทคโนโลย ี
เทคโนโลยีช่วยให้การเขา้ถึงข้อมูลต่างๆ ท าได้ง่ายดายข้ึน แนวโน้มการสั่งอาหารผ่าน

แอปพลิเคชัน่ต่างๆ มีการเติบโตข้ึน การประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือออนไลน์ช่วยให้การคา้ขายสะดวกยิง่ข้ึน 
จึงปฎิเสธไม่ไดเ้ลยวา่ปัจจยัทางเทคโนโลยมีีผลกระทบต่อธุรกิจร้านอาหารอยา่งมาก  

 
2.1.5 ปัจจัยทำงสภำพแวดล้อม 
ปัจจยัดา้นสภาพแวดล้อมไม่ส่งผลกระทบกบัธุรกิจร้านอาหารมากนกั เน่ืองจากวตัถุดิบ

ส่วนใหญ่สามารถจดัหาไดท้ัว่ไปจากภายในประเทศเอง   
 
2.1.6 ปัจจัยทำงด้ำนกฏหมำยหรือข้อบังคับ 
กฎหมายหรือขอ้บงัคบัในการท าธุรกิจร้านอาหารนั้นเอ้ือให้เกิดการแข่งขนัในธุรกิจน้ี 

ส่งผลใหเ้กิดการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ไดง่้าย  แต่ดว้ยขอ้ก าหนดหรือกฏหมายไม่ไดมี้การเปล่ียนแปลง
บ่อยคร้ังจึงไม่ได้สร้างขอ้ได้เปรียบให้ผูแ้ข่งขนัรายใด้เป็นพิเศษ ดงันั้นผลกระทบของปัจจยัทางดา้น
กฎหมายหรือขอ้บงัคบัจึงไม่มีผลกระทบต่อธุรกิจร้านอาหารมากนกั   
 
ตำรำงที ่2.1 สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีผลต่ออุตสาหกรรม  

PESTEL ผลกระทบ ปัจจยัท่ีตอ้งพิจารณา 
1. ปัจจยัทางการเมือง ไม่ส่งผลกระทบ

มากนกั 
การเลือกตั้งใหม่ภายในประเทศไทยท่ีจะ
เกิดข้ึนอาจจะส่งผลต่อทิศทางการเมืองและ
ความสัมพนัธ์กบัต่างประเทศท่ีดีข้ึน 

2. ปัจจยัทางเศรษฐกิจ ส่งผลกระทบ ผูบ้ริโภคชะลอการซ้ือ  
3. ปัจจยัทางสภาพสังคม ไม่ส่งผลกระทบ

มากนกั 
แนวโนม้การบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพก าลงั
เป็นท่ีนิยม 

4. ปัจจยัทางเทคโนโลยี ส่งผลกระทบ การใชเ้ทคโนโลยเีป็นช่องทางเพื่อขยายฐาน
ลูกคา้ 
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ตำรำงที ่2.1 สภาพแวดลอ้มภายนอกท่ีมีผลต่ออุตสาหกรรม(ต่อ) 

5. ปัจจยัทางสภาพแวดลอ้ม ไม่ส่งผลกระทบ
มากนกั 

ภยัแลง้อาจจะส่งผลใหร้าคาวตัถุดิบสูงข้ึน
บา้ง 

6. ปัจจยัทางดา้นกฏหมายหรือ
ขอ้บงัคบั 

ไม่ส่งผลกระทบ
มากนกั 

ขอ้ก าหนดและระเบียบท่ีเก่ียวกบัอาหารจะ
ช่วยใหเ้ป็นท่ียอมรับมากข้ึน 

 
 

2.2 กำรวิเครำะห์สภำพกำรแข่งขันในอุตสำหกรรมโดยใช้แบบจ ำลองแรงผลกัดัน 5 ประกำร 
(Five Forces Analysis)  

Michael E. Porter เป็นผู ้คิดค้นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิ เคราะห์สภาพการแข่งขันใน
อุตสาหกรรม ท่ีเรียกว่า Five Forces Model (Porter, 1980) ซ่ึงจะวิเคราะห์ว่าปัจจยัภายนอกอนัใดส่งผล
กระทบกบัธุรกิจสูงสุด และธุรกิจของเรามีความได้เปรียบทางการแข่งขนัและส่งผลต่อปัจจยัภายอนั
ใดบา้ง 

 
รูปที ่2.2  Five Forces Analysis 
 
 2.2.1. ภัยคุกคำมจำกกำรเข้ำมำของคู่แข่งรำยใหม่  
 คู่แข่งรายใหม่ในอุตสาหกรรมมกัมาพร้อมกบัความสามารถในการแข่งขนัแบบใหม่และ
ความตอ้งการแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดจากเจา้ของตลาดรายเดิม และถือเป็นเร่ืองยากท่ีจะห้ามไม่ให้
เกิดคู่แข่งรายใหม่ในตลาดแข่งขนัสมบูรณ์    
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 วิเคราะห์ร้านแซ่บวนั: ธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจท่ีมีขอ้จ ากดัหรือขอ้บงัคบัไม่มาก ท าให้
เกิดร้านอาหารใหม่เพิ่มมากข้ึนทุกวนั อีกทั้งวิถีชีวิตท่ีเปล่ียนไปของคนวยัท างานในกรุงเทพมหานครซ่ึง
เป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ท าให้เกิดวฒันธรรมรูปแบบใหม่ของการทานอาหาร เช่น การสั่งอาหารทาง
โทรศพัท์แล้วมีบริการส่งตรงถึงท่ี ความนิยมในการดูแลสุขภาพท่ีท าให้แนวโน้มของตลาดมีความ
ตอ้งการอาหารในรูปแบบท่ีตอบสนองเร่ืองการดูแลสุขภาพมากข้ึน 
 ผลกระทบต่อร้านแซ่บวนั: แรงผลกัของภยัคุกคามจากการเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ ส่งผล
กระทบโดยตรงและเพิ่มข้ึนทุกวนัอย่างตอ้งจบัตามอง คู่แข่งรายใหม่ท่ีเขา้มาสู่ตลาดสร้างทางเลือกท่ี
หลากหลายใหก้บัลูกคา้ ร้านแซ่บวนัควรใหค้วามส าคญักบัและจบัตาคู่แข่งรายใหม่ใหดี้  
  
 2.2.2 อ ำนำจต่อรองของผู้จ ำหน่ำย 
 ปฏิเสธไม่ได้เลยว่าต้นทุนหลักของหลายสินค้าและบริการนั้ นเกิดจากการท่ีองค์กร
จ าเป็นตอ้งจดัหารวตัถุดิบต่างๆมาสร้างให้เกิดเป็นสินคา้ใหม่เพื่อน าไปขายต่อยงัลูกคา้ หากวตัถุดิบท่ี
องคก์รตอ้งการมีลกัษณะเฉพาะ หาไดย้าก และมีความอ่อนตวัต่อราคาไดน้อ้ย จะเป็นอุปสรรคต่อองคก์ร
ในการควบคุมต้นทุนสินค้าและยิ่งจะมีผลรุนแรงมากข้ึนหากผูจ้  าหน่ายมีอ านาจเหนือองค์กรมาก 
ยกตวัอย่างเช่น ธุรกิจสายการบิน วตัถุดิบหลกัหน่ึงท่ีมีความจ าเป็นน ้ ามนัถือเป็นตน้ทุนหลกัท่ีสร้าง
ปัญหาใหทุ้กสายการบิน   
 วิเคราะห์ร้านแซ่บวนั: เจา้ของท่ีดินถือเป็นผูจ้  าหน่ายเช่นกนั ร้านแซ่บวนัไดรั้บผลกระทบ
จากค่าเช่าท่ีดินท่ีมีราคาสูง และมีแนวโนม้ท่ีจะปรับข้ึนทุกปี ส่วนวตัถุดิบอ่ืนๆนั้นร้านสามารถลดอ านาจ
การต่อรองไดโ้ดยการใหมี้ผูจ้  าหน่ายหลายรายเพื่อเป็นทางเลือก  
 ผลกระทบต่อร้านแซ่บวนั: แรงผลกัของอ านาจต่อรองของผูจ้  าหน่าย โดยเฉพาะผูจ้  าหน่าย
ท่ีเป็นเจา้ของท่ีดินส่งผลกระทบโดยตรงและรุนแรงต่อร้านแซ่บวนั 
  
 2.2.3. อ ำนำจต่อรองของผู้ซ้ือ  
 หากผูซ้ื้อมีอ านาจต่อรองท่ีสูงกว่าผูจ้  าหน่าย ซ่ึงมกัจะมาจากหลายปัจจยั เช่น มีสินค้า
ทดแทน มีผูจ้  าหน่ายมากราย หรือ ผูซ้ื้อไม่มีความอ่อนไหวต่อราคา หากผูจ้  าหน่ายตอ้งการเอาชนะแรงน้ี 
จ  าเป็นจะตอ้งวเิคราะห์หาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูซ้ื้อและตอ้งหาวา่ปัจจยัใดท่ีคือปัจจยัท่ีท าให้ผูซ้ื้อมี
อ านาจต่อรองสูงและเป็นปัจจยัเดียวหรือไม่   
 วิเคราะห์ร้านแซ่บวนั: ในบริเวณท่ีตั้ งของร้านแซ่บวนัไม่มีคู่แข่งทางตรงคือร้านส้มต า
ขนาด 20-40 ท่ีนั่งมากนัก แต่มีร้านอาหารประเภทอ่ืน และร้านส้มต าขนาดท่ีเล็กกว่า หากเม่ือลูกคา้
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ตดัสินใจเลือกร้านแซ่บวนัแล้วอ านาจการต่อรองราคามกัจะไม่มีผลเน่ืองจากผูซ้ื้อสามารถเห็นราคา
สินคา้ไดจ้ากเมนู ซ่ึงเป็นราคาท่ีไม่อ่อนตวั  
 ผลกระทบต่อร้านแซ่บวนั: แรงอ านาจต่อรองของผูซ้ื้อผลักของอ านาจต่อรองของผู ้
จ  าหน่าย โดยเฉพาะผูจ้  าหน่ายท่ีเป็นเจา้ของท่ีดินส่งผลกระทบโดยตรงและรุนแรงต่อร้านแซ่บวนั 
  
 2.2.4 ภัยคุกคำมจำกสินค้ำหรือบริกำรทดแทน 
 ในกรณีท่ีสินคา้มีความจ าเป็นต่อผูซ้ื้อสูงหากมีผูจ้  าหน่ายสินคา้ชนิดเดียวกนัหลายรายจะท า
ใหผู้ซ้ื้อมีอ านาจต่อรองสูง และ ในกรณีท่ีสินคา้ไม่มีความจ าเป็นต่อผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อสามารถท่ีจะเลือกซ้ือสินคา้
นั้นตามความพึงพอใจหรืออาจจะไม่ซ้ือสินคา้เลยก็ได ้ท าใหผู้ซ้ื้อมีอ านาจต่อรองสูง ในทางกลบักนั หาก
สินคา้มีความจ าเป็นต่อผูซ้ื้อและมีความขาดแคลนในสินคา้นั้นผูจ้  าหน่ายจะเป็นผูท่ี้มีอ านาจต่อรองสูง
กวา่ผูซ้ื้อ  
 วเิคราะห์ร้านแซ่บวนั : สินคา้ทดแทนของร้านแซ่บวนัคือ อาหารชนิดอ่ืนๆ หรือ อาหารแช่
แขง็ตามร้านสะดวกซ้ือ   
 ผลกระทบต่อร้านแซ่บวนั : สินคา้หรือบริการทดแทนส่งผลกระทบไม่รุนแรงต่อร้านแซ่บ
วนั เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของร้านแซ่บวนันั้นคือคนท่ีตอ้งการมารับประทานอาหารกนัเป็นกลุ่ม 
  
 2.2.5 ควำมรุนแรงในกำรแข่งขันของคู่แข่งรำยเดิมในอุตสำหกรรม 
 การแข่งขนัในธุรกิจร้านอาหารมีการแข่งขนัสูงอยู่แลว้  คู่แข่งรายเดิมต่างก็พยายามท่ีจะ
สร้างลูกคา้กลุ่มใหม่ๆ ขยายและเพิ่มก าลงัการผลิตเพื่อโดยอาศยัความรู้และทกัษะเร่ืองการจดัการใหเ้กิด
ประโยชน์สูงสุดต่อองคก์ร ร้านแซ่บวนัในปัจจุบนัน้ีไม่ไดเ้ป็นร้านอาหารท่ีมีความแขง็แกร่งดา้นรสชาติ
และรายการอาหารท่ีมีให้เลือกมากรายการ แต่ได้เปล่ียนวิธีการด าเนินธุรกิจมาเป็นร้านอาหารสาขา 
ดงันั้นคู่แข่งของร้านแซ่บวนัจะมี 2 กลุ่มคือ คู่แข่งธุรกิจร้านอาหารสาขา  และ คู่แข่งร้านอาหารในบริเวณ
ใกลเ้คียง  
 วิเคราะห์ร้านแซ่บวนั: ท าเลท่ีตั้งของร้านแซ่บวนัทั้ง 3 สาขา มีคู่แข่งทั้งร้านอาหารสาขา 
และ ร้านอาหารทัว่ไป การใช้กลยุทธ์ต่อคู่แข่งทั้งสองก็ต่างกนัไป คู่แข่งท่ีส่งผลกระทบโดยตรงและ
รุนแรงของร้านแซ่บวนัคือร้านอาหารทัว่ไปในบริเวณใกลเ้คียง   
 ผลกระทบต่อร้านแซ่บวนั: ณ ปัจจุบนัแรงของคู่แข่งรายเดิมในอุตสาหกรรมนั้นส่งผล
กระทบไม่มากกบัร้านแซ่บวนั แต่หากร้านแซ่บวนัตอ้งการขยายกิจการเพื่อให้เป็นไปตามเป้าภารกิจท่ีตั้ง
ไว ้ร้านแซ่บวนัจ าเป็นจะตอ้งพิจารณาใหเ้ป็นอยา่งยิง่ 
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ตำรำงที ่2.2 ผลกระทบต่อร้านแซ่บวนัจากการวเิคราะห์โดยแบบจ าลองแรงผลกัดนั 5 ประการ 
แรงผลกั ระดบัความรุนแรง ปัจจยัท่ีตอ้งพิจารณา 

1. ภยัคุกคามจากการเขา้
มาของคู่แข่งรายใหม่ 

รุนแรงมาก การเขา้สู่ตลาดของคู่แข่งใหม่ท าไดง่้าย 
 

2. อ านาจต่อรองของผู ้
จ  าหน่าย 

ปานกลาง เจา้ของท่ีดินปรับราคาข้ึนทุกปี 

3. อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ  ปานกลาง การตดัสินใจก่อนเลือกร้านอาหารของลูกคา้ 
4. ภยัคุกคามจากสินคา้

หรือบริการทดแทน  
รุนแรง อาหารแช่แขง็ร้านสะดวกซ้ือ และ อาหาร

ประเภทอ่ืนๆ มีเพิ่มมากข้ึน 
5. ความรุนแรงในการ

แข่งขนัของคู่แข่งราย
เดิมในอุตสาหกรรม 

รุนแรง ร้านแซ่บวนัไดเ้ปรียบคู่แข่งในท าเลท่ีตั้ง
ปัจจุบนั แต่ในท าเลใหม่ก็มีเจา้ถ่ินของแต่ละ
ท าเลคา้ขายอยูแ่ลว้ 

 
 

2.3 กำรวเิครำะห์สภำพแวดล้อมภำยในของธุรกจิโดยใช้เคร่ืองมือ VRIN Criteria  
 VARIN Framework ของ Barney (1991) ถูกออกแบบมาใช้ในการท าการวิ เคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในองค์กร โดยเลือกพิจารณาจากทรัพยากรท่ีองค์กรมีอยู่ เช่น ทรัพยากรบุคคล 
สินทรัพย ์สิทธิผูกขาดหรือลิขสิทธ์ กระบวนการ สถานท่ีตั้ง หรือแมแ้ต่เอกลกัษณ์ส่วนบุคคล ผลลพัธ์ท่ี
ได้จากการวิเคราะห์โดย VRIN Framework จะสะท้อนให้ทราบถึงความได้เปรียบทางการแข่งขนั 
(Competitive Advantage) ท่ีแท้จริงของ หากองค์กรนั้นๆน าผลลัพธ์ท่ีได้ไปพฒันาต่อผลลัพธ์นั้ นจะ
น าพาองค์กรไปสู่ความสามารถในการแข่งขนัอย่างย ัง่ยืน (Sustainable Competitive Advantage) VRIN 
Framework ประกอบไปดว้ย 
 V (Value) หรือ คุณค่าของสินคา้และบริการ หมายถึง ความส าคญัของทรัพยากรท่ีสามารถ
ก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัจากตวัสินคา้และบริการขององคก์ร 
 R (Rareness) หรือ ความเป็นเอกลกัษณ์ของสินคา้และบริการ หมายถึง ความไดเ้ปรียบของ
องคก์รท่ีมีสินคา้หรือบริการในลกัษณะท่ีเป็นเอกลกัษณ์ เป็นสินคา้หรือบริการมีความขาดแคลนใน
ทอ้งตลาดหาสินคา้หรือบริการในรูปใหม่ท่ีไม่มีอยูใ่นทอ้งตลาดและเป็นส่ิงท่ีมีความตอ้งการในตลาด 
 I (Imitability) หรือ ความยากในการลอกเลียนแบบสินคา้และบริการ หมายถึง สินคา้หรือ
บริการนั้นไม่สามารถถูกลอกเลียนจากคู่แข่งไดโ้ดยง่าย 
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 N (Nonsubstitutable) หรือ การไม่มีสินคา้และบริการอ่ืนสามารถทดแทนได ้ หมายถึง 
องคก์รมีสินคา้และบริการในรูปแบบเฉพาะท่ีไม่สามารถหาสินคา้และบริการทดแทนได ้ ทั้งภายในและ
ภายนอกอุตสาหกรรม เช่น องคก์รไดรั้บสิทธิพิเศษเพียงผูเ้ดียว จากรัฐบาลหรือหน่วยงานใดๆในการผลิต
สินคา้และบริการนั้น 

ตำรำงที ่2.3 การเปรียบเทียบคุณค่าของธุรกิจเทียบกบัคู่แข่งดว้ยเคร่ืองมือ VRIN Criteria 

หลกัเกณฑ ์ มีคุณค่า หายาก 
ลอกเลียนแบบ

ยาก 
ยากท่ีจะ
ทดแทน 

ความไดเ้ปรียบในการ
แข่งขนั 

รสชาติ ใช่ ไม่ ไม่ ไม่ แข่งขนัไดเ้ท่าเทียมกนั 
รายการอาหาร ใช่ ใช่ ไม่ ไม่ แข่งขนัไดช้ัว่คราว 
บริการ ใช่ ไม่ ไม่ ไม่ แข่งขนัไดเ้ท่าเทียมกนั 
ราคา ใช่ ไม่ ไม่ ไม่ แข่งขนัไดเ้ท่าเทียม 
ท าเล ใช่ ใช่ ใช่ ใช่ ไดเ้ปรียบการแข่งขนั 
ความโด่งดงัฯ ใช่ ใช่ ใช่ ใช่ ไดเ้ปรียบการแข่งขนั 

 
 

2.4 กำรวเิครำะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกำส และอปุสรรค (SWOT Analysis) 
 SWOT Analysis เป็นการวเิคราะห์ส่ิงต่างๆท่ีสนใจ ซ่ึงโดยมากจะประยกุตใ์ชก้นัในทาง
ธุรกิจ เพื่อคน้หาจุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและ อุปสรรค ซ่ึงค าวา่ SWOT นั้นยอ่มาจาก 4 ประเด็นท่ี
ตอ้งการวเิคราะห์ ไดแ้ก่ S-Strength (จุดแขง็), W-Weakness (จุดอ่อน), O-Opportunity (โอกาส) และ T-
Threat (อุปสรรค) โดยทฤษฎีน้ีออกแบบมาเพื่อน าผลลพัทท่ี์ไดไ้ปท าการวางแผนการในขั้นต่อไป ซ่ึงได้
ถูกคิดคน้ข้ึนโดย อลัเบิรต ฮมัฟรี (Albert Humphrey)   
 การศึกษาในหวัขอ้การจดัการเชิงกลยทุธ์เพื่อขยายกิจการร้านอาหารอีสานแซ่บวนั เพื่อให้
ไดผ้ลลพัทข์อง SWOT Analysis ท่ีถูกตอ้งและเท่ียงตรงจ าเป็นตอ้งอาศยัขอ้เท็จจริงหรือผลลพัทท่ี์
ปราศจากความเบ่ียงเบนซ่ึงไดม้าจากการวเิคราะห์ปัจจยัอ่ืนๆ ทั้ง PESTEL Analysis , Five Forces 
Analysis และ VRIN Criteria มาใชใ้นการวเิคราะห์ ไดผ้ลลพัทด์งัน้ี 
ตำรำงที ่2.4 SWOT Analysis ของร้านแซ่บวนั 

S  
จุดแขง็ของร้านแซ่บวนั: ท าเลและความโด่งดงัมี
ช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับ    

W 
จุดอ่อนของร้านแซ่บวนั: การจดัการท่ีเป็นระบบ 
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ตำรำงที ่2.4 SWOT Analysis ของร้านแซ่บวนั (ต่อ) 
O 
โอกาสของร้านแซ่วนั: ตลาดยงัมีการเติบโตและ
อาหารเพื่อสุขภาพเป็นเร่ืองท่ีน่าสนใจ 
 

T 
อุปสรรคของร้านแซ่บวนั: การเปล่ียนแนว
ทศันคติเพื่อเปล่ียนแนวทางการด าเนินธุรกิจไป
เป็นร้านอาหารสาขา  

 
 อุตสาหกรรมร้านอาหารสาขาเป็นอุตสาหรรมท่ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง การเขา้สู่ตลาด
ของผูเ้ล่นรายใหม่ท าไดง่้ายจึงท าใหเ้กิดการแข่งขนักนัสูง  แต่เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีใชว้ตัถุดิบท่ีสามารถ
หาไดภ้ายในประเทศ และเป็นวตัถุดิบท่ีมีผูจ้  าหน่ายมากรายท าใหอ้ านาจต่อรองของผูผ้ลิตนั้นต ่า แต่
เจา้ของท่ีดินซ่ึงถือเป็นผูผ้ลิตเช่นกนัไดส้ร้างตน้ทุนการผลิตใหสู้งข้ึนเน่ืองจากราคาค่าเช่าท่ีดินท่ีมีขนาด
เหมาะสมและท าเลดีมกัจะมีราคาแพง อ านาจต่อรองของกลุ่มลูกคา้มีไม่มากนกัเพราะเป็นสินคา้บริโภคท่ี
ไม่ไดมี้ความพิเศษแต่อยา่งใด สินคา้ทดแทนเป็นส่ิงท่ีมีผลกระทบโดยตรงและรุนแรง และผลกระทบ
โดยตรงและรุนแรงอีกอนัหน่ึงคือ คู่แข่งรายเดิมก็พร้อมท่ีจะแยง่ชิงส่วนแบ่งทางการตลาดอยูเ่สมอ  
 ร้านแซ่บวนัมีความสามารถในการแข่งขนัท่ีไดเ้ปรียบคู่แข่งคือท าเลท่ีดีเยีย่ม และความมี
ช่ือเสียงโด่งดงัเป็นท่ียอมรับของร้าน ซ่ึงจะสนบัสนุนใหร้้านใชเ้ป็นเคร่ืองมือน าไปแกไ้ขปัญหาของร้าน
นัน่เอง 
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บทที ่3 

ควำมสัมพนัธ์ของปัญหำและผลทีเ่กดิขึน้ 

 
 
 การคิดเชิงระบบ (System Thinking) เป็นวธีิการคิดท่ีออกแบบมาเพื่อตดัความรู้สึก อารมณ์ 
และความโนม้เอียงทางทศันคติ แลว้วเิคราะห์จากตวัแปรต่างๆท่ีเป็นจริง (Fact) เท่านั้น แลว้ตวัแปรนั้นมา
เช่ือม เขา้ดว้ยกนัดว้ยความสัมพนัธ์ของแต่ละตวัแปรเอง เพื่อใหเ้ห็นภาพใหญ่ (Big Picture) ของ
ความสัมพนัธ์ทุกตวัแปร ผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการคิดเชิงระบบจะท าใหท้ราบสาเหตุท่ีแทจ้ริงของปัญหา 
สามารถคาดคะเนผลลพัธ์หรือผลกระทบของกิจกรรมท่ีด าเนินการอยู่ๆ ต่อองคก์ร สามารถออกแบบ
กิจกรรมใหม่ๆเพื่อสร้างใหเ้กิดสมดุลหรือเกิดผลลพัธ์ใหม่ท่ีเป็นผลดีต่อองคก์ร สามารถคาดคะเน
เหตุการณ์ท่ีอาจจะเกิดข้ึนในอนาคตได ้อีกทั้งผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการคิดเชิงระบบจะช่วยใหอ้งคก์รตระหนกั
รู้ เตรียมกลยทุธ์เชิงรุก ก าหนดแผนรับมือฉุกเฉิน จดัการความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึน และเตรียมการเปล่ียนการ
ด าเนินธุรกิจไปสู่รูปแบบใหม่ได ้
 
 

3.1 กำรคดิเชิงระบบ (System Thinking) 
 วธีิการคิดเชิงระบบมีหลายรูปแบบ รูปแบบท่ีนิยมใชก้นัแพร่หลายคือ Causal Loop Diagram 
(CLD) หรือแผนภูมิวงรอบเหตุและผล โดย John D Sterman (Sterman, 2000) เป็นการคิดท่ีมีรูปแบบเป็น
ระบบชดัเจน พิจารณาความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผลท่ีเช่ือมโยงกนั จากตวัแปรต่างๆ น ามาเขียนเป็น
แผนภูมิวงรอบท่ีแสดงใหเ้ห็นภาพรวมของกิจกรรมทั้งหมด และผลลพัธ์ท่ีจะเกิดข้ึนจากกิจกรรม 
 Causal Loop Diagrams แบ่งความสัมพนัธ์เชิงเหตุผลออกเป็น2 รูปแบบ คือ Positive Loop 
หมายถึง ตวัแปรท่ีเช่ือมกนัเป็นระบบแลว้มีผลต่อเน่ืองสัมพนัธ์กนัส่งผลใหเ้กิดการเสริมค่าของตวัแปร
เหล่านั้นในระบบ และ Negative Loop หมายถึง ตวัแปรท่ีเช่ือมกนัเป็นระบบแลว้มีผลต่อเน่ืองสัมพนัธ์กนั
ส่งผลใหเ้ป็นเกิดการลดค่าหรือเกิดการสร้างสมดุลของตวัแปรเหล่านั้นในระบบ 
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รูปที ่3.1 แผนภูมิวงรอบและเหตุผล  
 
 

3.2 แผนภูมวิงรอบเหตุและผลของร้ำนแซ่บวนั  
 เพื่อใหท้ราบถึงภาพโดยรวมกิจกรรมของร้านแซ่บวนัซ่ึงแทนดว้ยตวัแปรต่างๆ ตามวธีิ
ความคิดเชิงระบบโดยอาศยั ภายใตแ้นวความคิดของ Casual Loop Diagram จะสามารถแสดงใหเ้ห็นได้
ดงัน้ี 

 
รูปที ่3.2 แผนภูมิวงรอบและเหตุผลของร้านแซ่บวนั 
 เม่ือท าการวิเคราะห์แผนภูมิวงรอบและเหตุผลของร้านแซ่บวนัแลว้พบว่าตวัแปรท่ีส าคญั
และมีผลกระทบรุนแรงควรตอ้งพิจารณามี 3 ตวัแปรหลกัคือ ตน้ทุน, ช่ือเสียงและความนิยม และ ลูกคา้ 

สาขา

ลกูคา้

ตน้ทนุ

ทีด่นิ

เครือ่งมอืและอปุกรณ์

พนักงาน

วตัถดุบิ

ชือ่เสยีงและความนยิม

ประชาสมัพันธ์

+

++

+
+

+

ราคาขาย

+

-

ยอดขาย

รายการอาหาร

+

+

+

คูแ่ขง่

บรกิาร

+

+

+

+

การจัดการและเทคโนโลยี

+

+-

คณุภาพสนิคา้และรสชาติ

ก าไร

-

+ ความพรอ้ม

-+

+

ปัจจัยหลกัของการเพิม่สาขา

+

-

+

- +

+

+

+

+

ขอ้มลูพืน้ฐาน

+

+ 
+ 

+ 

Chickens     Eggs Road 

Crossing 

  
 - 

  

 - 

+ 
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ซ่ึงทั้ง 3 ตวัแปรน้ีถือเป็นส่วนหลกัท่ีมีการเช่ือมโยงส่งผลต่อเน่ืองไปยงัตวัแปรอ่ืนๆ ของแผนภูมิฯ ทั้ง 3 
ตัวแปรน้ีถือเป็นปัจจัยหลักท่ีจะส่งผลโดยตรงกับธุรกิจมากกว่าตัวแปรอ่ืน ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีต้องน ามา
วิเคราะห์เพื่อหาแนวทางในน าตวัแปรทั้ง 3 น้ีไปเป็นส่ิงก าหนดทิศทางการด าเนินกิจการ การออกแบบ
กลยทุธ์ทางธุรกิจ การออกแบบโครงการเพื่อพฒันาธุรกิจ หรือการเตรียมความพร้อมรับมือกบัความเส่ียง
ท่ีมีผลกระทบกบัธุรกิจของร้านแซ่บวนั 
 ตวัแปรหลกัทั้ง 3 จากแผนภูมิวงรอบและเหตุผลถือเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีสุดในการด าเนินธุรกิจ
ของร้านแซ่บวนั ร้านแซ่บวนัจะตอ้งเขา้ใจถึงพฤติกรรมและส่ิงท่ีส่งผลกระทบโดยตรงกบัตวัแปรทั้ง 3 น้ี
เป็นอย่างดีทั้งส่งผลทางบวกและส่งผลทางลบ ผลลพัท์ท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์จะเป็นประโยชน์ต่อการ
น าไปวางแผนและออกแบบกลยุทธ์ทางธุรกิจให้สอดคล้องกับปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อธุรกิจตามท่ีได้
วเิคราะห์ไปแลว้ในบทท่ี 2  
 ตน้ทุน  
 ผลกระทบเชิงบวกต่อตน้ทุนจากการเพิ่มข้ึนของตวัแปรรอบขา้ง  
 ตน้ทุนของร้านแซ่บวนัจะสูงข้ึนเม่ือตวัแปรเหล่าน้ีเพิ่มข้ึน 

1. ท่ีดิน : ราคาค่าเช่าท่ีดินท่ีสูงข้ึนจะส่งผลใหต้วัแปรท่ีดินมีค่าสูงข้ึนไปดว้ย  
2. เคร่ืองมือและอุปกรณ์ : การจดัหาเคร่ืองมือและอุปกรณ์เพิ่มจะส่งผลต่อตน้ทุน 
3. วตัถุดิบ : ถือเป็นตน้ทุนท่ีส่งผลโดยตรงต่อธุรกิจ  
4. สาขา : จ  านวนสาขาท่ีมากข้ึนท าใหค้่าใชจ่้ายอ่ืนๆ(ตน้ทุน)เพิ่มข้ึน  
5. ประชาสัมพนัธ์ : เป็นส่วนหน่ึงของตน้ทุนซ่ึงธุรกิจร้านอาหารอีสานไม่ค่อยใหน้ ้าหนกั 
6. พนกังาน : เป็นตน้ทุนท่ีส าคญัมากเพราะร้านอาหารจ าเป็นจะตอ้งพึ่งพนกังาน  
ผลกระทบเชิงลบต่อตน้ทุนจากการเพิ่มข้ึนของตวัแปรรอบขา้ง 
ตน้ทุนของร้านแซ่บวนัจะลดลงเม่ือตวัแปรเหล่าน้ีเพิ่มข้ึน 
1. การจดัการและเทคโนโลยี : การจดัการท่ีดีจะช่วยลดตน้ทุนการด าเนินกิจการ 
ผลกระทบต่อตวัแปรรอบขา้งเม่ือมีการปรับเปล่ียนของตน้ทุน 
1. ราคาขายเพิ่มข้ึนเม่ือตน้ทุนเพิ่มข้ึน  
2. ก าไรจะลดลงเม่ือตน้ทุนเพิ่ม   

 ช่ือเสียงและความนิยม 
 ผลกระทบเชิงบวกต่อช่ือเสียงและความนิยมจากการเพิ่มข้ึนของตวัแปรรอบขา้ง 
 ช่ือเสียงและความนิยมจะเพิ่มข้ึนเม่ือตวัแปรเหล่าน้ีเพิ่มข้ึน 

1. การจดัการและเทคโนโลยี : จะช่วยเพิ่มความพึงพอใจและความนิยมของลูกคา้  
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2. คุณภาพและรสชาติ : จะเป็นปัจจยัเสริมใหช่ื้อเสียงและความนิยมเพิ่มข้ึน 
3. บริการ : เป็นปัจจยัหลกัการเพิ่มข้ึนของช่ือเสียงและความนิยม 
4. รายการอาหาร : เป็นปัจจยัเสริมอีกดา้น 

 ผลกระทบเชิงลบต่อช่ือเสียงและความนิยม จากการเพิ่มข้ึนของตวัแปรอ่ืนๆ 
 ช่ือเสียงและความนิยมจะลดลงเม่ือตวัแปรเหล่าน้ีเพิ่มข้ึน 

1. ราคาขาย : ลูกคา้มกัจะไม่พอใจหากมีการปรับราคาสินคา้ข้ึน  
 ผลกระทบต่อตวัแปรรอบขา้งเม่ือมีการปรับเปล่ียนของช่ือเสียงและความนิยม 

1. ประชาสัมพนัธ์จะมากข้ึนเม่ือช่ือเสียงและความนิยมลดลง 
2. ลูกคา้จะมากข้ึนเม่ือช่ือเสียงและความนิยมเพิ่มข้ึน  

 ลูกคา้ 
 ผลกระทบเชิงบวกต่อลูกคา้จากการเพิ่มข้ึนของตวัแปรรอบขา้ง 
 ลูกคา้จะเพิ่มมากข้ึนเม่ือตวัแปรเหล่าน้ีเพิ่มข้ึน 

1. ช่ือเสียงและความนิยม : จะกระตุน้ความอยากของลูกคา้ท าใหเ้กิดความตอ้งการสินคา้   
2. สาขา : เป็นช่องทางการกระจายสินคา้เขา้สู่ตลาด    

 ผลกระทบเชิงลบต่อลูกคา้จากการเพิ่มข้ึนของตวัแปรรอบขา้ง 
 ลูกคา้จะลดลงเม่ือตวัแปรเหล่าน้ีเพิ่มข้ึน 

1. ราคาขาย : ส่งผลโดยตรงต่อจ านวนลูกคา้ลดลง  
2. คู่แข่ง : สร้างทางเลือกใหก้บัลูกคา้ท าใหมี้โอกาสท่ีลูกคา้จะลดลง   
ผลกระทบต่อตวัแปรรอบขา้งเม่ือมีการปรับเปล่ียนของลูกคา้ 
1. คู่แข่งจะเพิ่มข้ึนเม่ือลูกคา้เพิ่มข้ึน  
2. ตน้ทุนเพิ่มข้ึนจะท าใหลู้กคา้ลดลง  

 เม่ือทราบถึงการเพิ่มข้ึนและลดลงของตวัแปรต่างๆท่ีมีผลต่อตวัแปรหลกัของการด าเนิน
กิจการของร้านแซ่บวนั เพื่อใหเ้ขา้ใจไดง่้ายข้ึนจึงท าการสร้างสรุปแผนภูมิวงรอบและเหตุผลเพื่อเป็นการ
วเิคราะห์ท่ีตวัแปรท่ีส าคญัทั้ง 3 ตวัแปรจะไดแ้ผนภูมิโดยสรุปดงัน้ี 
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รูปที ่3.3 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแบบสรุป  
 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแบบสรุปของร้านแซ่บวนัแสดงให้เห็นไดอ้ยา่งชดัเจนวา่ ตวัแปร
ทั้ง 3 คือ ตน้ทุน ช่ือเสียงและความนิยม และลูกคา้ ถือเป็นปัจจยัหลกัท่ีตอ้งใหค้วามส าคญัสูงสุดเพื่อท่ีจะ
ผลกัดนัใหร้้านแซ่บวนับรรลุถึงเป้าหมายท่ีตั้งไวไ้ด ้ 
 หากพิจารณาให้ลึกลงไปอีกขั้นตวัแปรท่ีมีความส าคญัท่ีสุดของจากแผนภูมิวงรอบเหตุและ
ผลแบบสรุป คือ “ลูกคา้” ซ่ึงสอดคลอ้งกบัธุรกิจบริการทัว่ไป การจดัการให้ร้านท่ีมีอยูส่ร้างผลก าไรให้
สูงข้ึน ร้านแซ่บวนัจ าเป็นจะตอ้งจดัการกบัลูกคา้ใหดี้ ลูกคา้จะตอ้งมีจ านวนเพิ่มมากข้ึนหรือจะตอ้งมียอด
ใช้จ่ายสูงข้ึน จากแผนภูมิวงรอบเหตุและผลแบบสรุปการเพิ่มของลูกคา้ท าไดโ้ดยการเพิ่มช่ือเสียงและ
ความนิยม และ/หรือ การบริหารต้นทุนท่ีดีมีประสิทธิภาพ แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแบบสรุปได้
สะทอ้นถึงกิจกรรมของร้านแซ่บวนัท่ีท าอยูใ่นปัจจุบนัวา่ สามารถท่ีจะสร้างจ านวนลูกคา้ใชบ้ริการมาก 
ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นไดจ้ากมุมมองภายนอกท่ีชดัเจนคือ  

1. การเพิ่มช่ือเสียงและความนิยม : ร้านแซ่บวนัเป็นท่ียอมรับและมีช่ือเสียงโด่งดงัทางดา้น
ส่ือต่างๆ เช่น ไดรั้บเชิญไปออกรายการโทรทศัน์อยา่งต่อเน่ือง ไดรั้บค าชมและเป็นร้านอาหารแนะน า
ของนิตยสารหรือหนงัสือพิมพห์รือเวบ็ไซตต่์างๆอยูเ่ป็นประจ า   

2. ตน้ทุน : ร้านแซ่บวนัสามารถบริหารตน้ทุนได้ดี ร้านจะต้องให้บริการท่ีเป็นเลิศใน
ตน้ทุนท่ีถูกใชจ่้ายอยา่งเตม็ประสิทิธิภาพ  
 
 

ตน้ทนุ (S) ชือ่เสยีงและความนยิม (S)

ราคาขาย (S)
ลกูคา้ (S)

ก าไร (S)
ขอ้มลูพืน้ฐาน (S)

การจัดการและเทคโนโลยี
(S)

สาขา (S)

+

-

-

+

+-

-

-

-

+

R1

R2

คูแ่ขง่ (S)

ทีด่นิ (S)
+

-
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3.3 ผลลพัธ์ทีไ่ด้จำกกำรคดิเชิงระบบโดยอำศัยแนวแผนภูมวิงรอบเหตุและผล  
 แผนภูมิวงรอบเหตุและผลแสดงให้เห็นถึงความเช่ือมโยงของตวัแปรต่างๆ โดยท่ีตวัแปรท่ี
มีผลต่อธุรกิจมากคือ ตน้ทุน ช่ือเสียงและความนิยม และ ลูกคา้ นอกจากท่ีตวัแปรทั้ง 3 น้ีเช่ือมต่อถึงกนั
โดยตรงแลว้ก็ยงัไปเช่ือมต่อกบัตวัแปรอ่ืนๆในลกัษณะท่ีส่งผลต่อเน่ืองถึงกนัอีกดว้ย ดงันั้นเพื่อท่ีจะให้
เป็นไปตามวตัถุประสงค์ของร้านแซ่บวนัคือการเพิ่มยอดขายและก าไร ร้านแซ่บวนัจะหากลยุทธ์ท่ี
ถูกตอ้งและเหมาะสมเพิ่มปริมาณของลูกคา้ใหม้าก โดยการปรับเปล่ียนตวัแปรท่ีแสดงในแผนภูมิวงรอบ
และเหตุผลใหส้อดคลอ้งเป็นไปตามกลยทุธ์ท่ีตั้งไว ้ 
 แผนภูมิวงรอบและเหตุผลยงัแสดงให้เห็นอีกวา่ความสามารถทางการแข่งขนัและจุดเด่นท่ี
ไดจ้ากการใช้ VRIN Criteria และ SWOT Analysis ของร้านแซ่บวนัคือ ช่ือเสียงและความนิยม ซ่ึงเป็น
กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) ท่ีร้านแซ่บวนัใชใ้นการด าเนินกิจการมาตลอด และอีก
ตวัแปรท่ีส าคญัคือ ตน้ทุน ท่ีเกิดจากผลของหลายตวัแปรและส่งผลกระทบไปยงัตวัแปรท่ีส าคัญคือ 
“ยอดขาย” และ “ก าไร” การจดัการต้นทุนให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดจึงเป็นส่ิงท่ีจะช้ีแสดงให้เห็น
ความสามารถของผูบ้ริหารท่ีจะน าพาร้านแซ่บวนัเดินทางไปสู่เป้าหมายท่ีไดต้ั้งไว ้  
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บทที ่4 

กำรก ำหนดกลยุทธ์กำรแข่งขนัทำงธุรกจิ 

 
 
 วลีท่ีโด่งดงัและเป็นท่ียอมรับจากต าราพิชยัสงครามของซุนวูกล่าวไวว้า่ “รู้เขา รู้เรา รบร้อย
คร้ังมิพ่าย” ยงัเป็นความจริงอยูถึ่งปัจจุบนัน้ีแมว้า่จะผา่นเวลาล่วงเลยมานานหลายร้อยปีแลว้ ส าหรับทุก
การแข่งขนัแยง่ชิงไม่วา่จะเป็นทางกีฬาหรือทางธุรกิจเองก็ตาม มีการเปล่ียนแปลงไปตามยคุสมยัไม่วา่จะ
เป็นดา้น กฎกติกา ความดุเดือดในการแข่งขนั แมแ้ต่ผูแ้ข่งขนัเองก็มีการเปล่ียนแปลงเช่นกนั แต่หากมอง
ผา่นเร่ืองความเปล่ียนแปลงต่างๆแลว้ยงัมีความจริงท่ียงัเป็นท่ีเหมือนกนัมาตลอดคือ ผูแ้ข่งขนัทุกคนท่ีลง
สนามแข่งขนัตอ้งการเป็นผูช้นะ และผูท่ี้ไดรั้บชยัชนะนั้นคือผูท่ี้มีการเตรียมตวัอยา่งดีและมีความพร้อม
สูงสุด ดงันั้นเพื่อให้ร้านแซ่บวนัประสบความส าเร็จเป็นไปตามเป้าหมาย การน าแก่นต าราพิชยัสงคราม
ของซุนวู “รู้เขา รู้เรา” มาประยุกตใ์ชใ้นการก าหนดกลยทุธ์การแข่งขนัทางธุรกิจของร้านแซ่บวนัเพื่อให้
เกิด “รบร้อยคร้ังมิพา่ย” 
 “รู้เขา รู้เรา” นั้นเร่ิมตน้จากบทท่ี 1 ท่ีกล่าวถึงปัจจยัและส่ิงแวดลอ้ม ท าเลท่ีตั้ง โครงสร้าง
องคก์ร ล าดบัขั้นตอนการด าเนินกิจกรรมต่าง หนา้ท่ีและผูรั้บผดิชอบ กลุ่มลูกคา้ของร้าน และยงักล่าวถึง
เป้าหมายของร้านแซ่บวนัท่ีตั้งไว ้ ซ่ึงเป็นเร่ืองราวความเป็นมาของร้านแซ่บวนัเองและมุมมองของร้าน
แซ่บวนัต่อปัจจยัท่ีมีผลต่อกิจกรรมและความเป็นไปของร้าน ขอ้มูลเบ้ืองตน้และตวัแปรต่างๆของบทท่ี 1 
จะมีผลต่อเน่ืองไปยงั บทท่ี 2 ท่ีเร่ิมท าการน าขอ้มูลจากบทท่ี 1 มาท าการจดัหมวดหมู่ให้เป็นไปตามทฤษี
ท่ีวา่ดว้ยการแข่งขนัทางธุรกิจโดยจะเร่ิมการใชท้ฤษฏี Five Forces ท าการวิเคราะห์เพื่อแสดงให้เห็นผล
กระจากการผลกระทบกบัเรา จากนั้นจึงเร่ิมท าการวิเคราะห์ปัจจยัภายในโดยใชเ้คร่ืองมือ VRIN ท่ีแสดง
ให้เห็นถึงร้านแซ่บวนัมีจุดเด่นใดท่ีถือเป็นความสามารถในการแข่งท่ีแทจ้ริง เกิดข้ึนจากปัจจยัภายนอก
โดย หลงัจากท่ีรู้จกัความเป็นตวัตนของร้านแซ่บวนัแล้ว บทท่ี 3 จะได้แสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์
ระหวา่งแต่ละตวัแปและผลลพัธ์ท่ีจะเกิดข้ึน การน าขอ้มูลของบทท่ี 1 และบทท่ี 2 ไม่วา่จะเป็น เป้าหมาย 
กลุ่มลูกคา้ พฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ สภาวะและบรรยากาศโดยรวมของอุตสาหกรรม และความสามารถ
ในการแข่งขนัของร้านแซ่บวนัมาท าการสร้างเป็นแบบจ าลองตามการคิดเชิงระบบจะย  ้าให้เห็นถึงราก
ของสาเหตุ (Root Cause) ซ่ึงถือเป็นหัวใจหลกัของรู้เรา อนัจะเป็นส่ิงท่ีตอ้งการแรงผลกัเพื่อให้เกิดผล
เป็นไปตามเป้าหมาย   
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 กลยทุธ์ คือ การรวมกนัของแนวทางในการด าเนินงานจากหลายหน่วยงานและหลายระดบั
การจดัการเพื่อท าให้องค์กรบรรลุเป้าหมาย กลยุทธ์นั้นไม่มีแบบแผนท่ีเป็นมาตรฐานกลางส าหรับทุก
องคก์รแต่จะเป็นแบบแผนเฉพาะส าหรับแต่ละองคก์รเอง แต่ในความแตกต่าง ความเป็นลกัษณะเฉพาะก็
สามารถจ ากดัความและแยกระดบักลยทุธ์ส าหรับการแข่งขนัทางธุรกิจไดเ้ป็น 3 ระดบัคือ กลยุทธ์ระดบั
องค์กร ( Corporate Level Strategy) กลยุทธ์ระกบัธุรกิจ (Business Level Strategy) และ กลยุทธ์ระดบั
ปฏิบติัการ(Functional Level Strategy) 
 

 

 

 

 

 

 

 
 
รูปที ่4.1 3 ระดบัของกลยทุธ์การแข่งขนัทางธุรกิจ  
 
 

4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 กลยุทธ์ระดบัองคก์รเป็นการก าหนดทิศทางรวมของธุรกิจ โดยจะเป็นทิศทางท่ีใช้อธิบาย
แนวทางร่วมกนัในการพฒันาธุรกิจบนพื้นฐานความหลากหลายของสายผลิตภณัฑ์และอุตสาหกรรม ซ่ึง
จะมีการก าหนดว่าองค์กรควรจะมีการแข่งขันท่ีควรด าเนินไปในทิศทางใด (Direction) เพื่อให้
ตอบสนองวิสัยทศัน์ (Vision) ของผูบ้ริหาร วิธีการน ากลยุทธ์น้ีไปใช้ในการก าหนดทิศทางขององคก์ร
อาจจะแสดงให้เห็นในรูปแบบท่ีชดัเจน เช่น การก าหนดบนัทึกเป็นลายลกัษณ์อกัษรอย่างเป็นทางการ
หรือไม่ หรือ อาจจะแผงอยูใ่นค าขวญัหรือคติพจน์ขององคก์รก็เป็นได ้ ซ่ึงกลยุทธ์ระดบัองคก์รน้ีถือได้
วา่เป็น “วาระ” ขององคก์รก็วา่ได ้วาระหรือกลยุทธ์ระดบัองคก์รนั้นจะตอ้งชดัเจนสามารถช้ีน าทิศทาง
ขององค์กรและส่ือสารวิสัยทศัน์ของผูบ้ริหารให้ไปถึงในทุกส่วนขององค์กรเพื่อให้บุคลากรภายใน

Program Corporate Level Strategy 

 

C- Level 

 

Business Level Strategy 

 

Project 

Activity 

Business Unit 

Department Functional Level Strategy 
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องค์กรไดรั้บทราบและมีทศันคติท่ีสอดคลอ้งไปกบักลยุทธ์ อีกทั้งยงัสามารถส่ือสารขอ้ความส่งไปยงั
บุคคลภายนอกองคก์รเพื่อใหส้ามารถมีความเขา้ใจท่ีถูกตอ้งต่อแนวทางการด าเนินธุรกิจองคก์รได ้ 
 กลยุทธ์ระดบัองคก์รนั้นเป็นกลยุทธ์ท่ีเกิดจากการตดัสินใจของระดบัผูบ้ริหาร ดว้ยค าถาม 
“ท าไม” ซ่ึงจะสร้างให้เกิดผลกระทบอยา่งรุนแรง ท่ีสร้างให้เกิดความเปล่ียนแปลงกบัทุกหน่วยงานใน
องคก์ร และยงัสร้างผลกระทบทางออ้มไปสู่หน่วยงานภายนอกหรือองคก์รอ่ืนๆดว้ยเช่นกนั   ค าถามท่ีวา่ 
“ท าไม?” ของกลยทุธ์ระดบัธุรกิจนั้นจะอา้งอิงไปถึงช่วยใหผู้บ้ริหารแบ่งลกัษณะการด าเนินธุรกิจ  
 
 4.1.1 กลยุทธ์มุ่งเน้นกำรเจริญเติบโต (Growth Strategy)  
 กลยทุธ์มุ่งเนน้การเจริญเติบโตนิยมใชเ้ม่ือองคก์รและธุรกิจมีความโดดเด่นกวา่คู่แข่งและมี
ปัจจยัอ่ืนเอ้ือต่อการด าเนินธุรกิจ เช่น บริษทัรถไฟฟ้ากรุงเทพ จ ากดั (มหาชน) ท่ีให้บริการรถไฟฟ้า มี
โครงการขยายเส้นทางเดินรถเพื่อรองรับการขยายตวัของเมืองหลวงและเป็นตอบสนองความตอ้งการ
ของประชาชนจากบริเวณรอบนอกกรุงเทพ  
  
 4.1.2 กลยุทธ์กำรรักษำเสถียรภำพ (Stability Strategy)  
 กลยุทธ์การรักษาเสถียรภาพเหมาะสมท่ีจะน ามาใชเ้ม่ือองคก์รและธุรกิจอยูใ่นสถานะท่ีมี
ความโดดเด่นกว่าคู่แข่งแต่ปัจจยัอ่ืนท่ีจ าเป็นยงัไม่เอ้ือต่อการด าเนินธุรกิจ เช่น รถยนต์ใช้ไฟฟ้าของ
บริษทัเทสลามอเตอร์ส ท่ีมีสมรรถภาพและการออกแบบท่ีสวยงามท าใหเ้กิดความโดดเด่นกวา่คู่แข่งราย
อ่ืนมาก แต่ผูใ้ชแ้ละธุรกิจสนบัสนุนอ่ืนๆยงัไม่เอ้ือต่อการเติบโตของอุตสาหกรรมน้ีนกั  
 องค์กรและธุรกิจไม่ไมีความโดดเด่นกว่าคู่แข่งแต่ปัจจยัอ่ืนท่ีจ าเป็นมีความเอ้ือต่อการ
ด าเนินธุรกิจ เช่น โทรศพัทมื์อถือยี่ห้อเอซุส วางจ าหน่ายโทรศพัท์มือถือรุ่น “เซนโฟน 6” ซ่ึงหากเทียบ
กบัอุตสาหกรรมโทรศพัทมื์อถือแลว้ถือไดว้า่แอปเป้ิลเป็นผูน้ าในตลาด แต่เอซุสตดัสินใจออกสินคา้ใหม่
เพราะอตัราการเจริญเติบโตของตลาดธุรกิจสมาทโฟนท่ีมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง 
  
 4.1.3 กลยุทธ์กำรตัดทอน (Retrenchment Strategy)  
 กลยุทธ์การตดัทอนจะน ามาใช้เม่ือองคก์รและธุรกิจไม่มีความโดดเด่นกวา่คู่แข่งและไร้ซ่ึง
ปัจจยัอ่ืนท่ีเอ้ือต่อการด าเนินธุรกิจ เช่น การบินไทยท่ีมีผลประกอบการแย่ติดต่อกนัหลายปีเน่ืองจาก
ปัญหาทางการเมืองในประเทศประกอบกบัปัญหาวิกฤติเศรษฐกิจในยุโรปส่งผลให้นกัท่องเท่ียวชาว
ยุโรปท่ีเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัของการบินไทยลดลงมาก จึงมีแนวโน้มท่ีการบินไทยจะปรับลด
พนกังานจ านวนมาก 
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 4.1.4 กลยุทธ์ผสมผสำน (Mix or Combination Strategies)  
 เป็นการน าหลายกลยทุธ์มาประยกุตเ์ขา้ใชง้านร่วมกนั เช่น ยอดขายของโทรศพัทมื์อถือซมั
ซุงท าสถิติสูงเป็นประวติัการแต่ยอดโทรทศัน์มียอดลดลงอยา่งต่อเน่ือง ผูบ้ริหารจึงใชก้ลยทุธ์ผสมผสาน
โดยการ ออกกิจกรรมกระตุน้การตลาดให้กบัโทรศพัทมื์อถือในขณะเดียวกนัก็ปรับลดจ านวนพนกังาน
ท่ีอยู่ในธุรกิจโทรทศัน์ ในยุคปัจจุบนัจะเห็นว่าเจา้ของกิจการไม่ได้มีสินค้าเพียงตวัเดียวเช่นในอดีต 
เจา้ของกิจการในปัจจุบนันิยมท่ีจะเปล่ียนสถานะตวัเองเป็นนกัลงทุนส่งผลให้มีการบริหารในรูปแบบ
ทุนนิยมท่ีชดัเจนมากข้ึน จึงเป็นเร่ืองปกติท่ีนกัลงทุนนั้นจะนิยมลงทุนในการลงทุนหลายๆธุรกิจเพื่อ
กระจายความเส่ียง ดงันั้นกลยทุธ์ผสมผสานจะเป็นท่ีนิมยมในปัจจุบนั 
 การน ากลยุทธ์ระดับองค์กรไปใช้วิเคราะห์กลุ่มของการลงทุน (Portfolio Strategy)
เป้าหมายของการด าเนินธุรกิจไม่ได้จ  ากดัเฉพาะการจดัการภายในองค์กรของตนเองเพียงเท่านั้น แต่
เป้าหมายท่ีแท้จริงของผู ้บริหารคือสร้างผลประโยชน์ตอบแทนให้แก่ผู ้ถือผลประโยชน์ร่วม 
(Stakeholder) อยา่งเหมาะสม และเพื่อเป็นการป้องกนัความเส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนกบัธุรกิจหลกั ผูมี้อ  านาจ
และผูบ้ริหารหลายองค์กรเลือกท่ีจะท าการลงทุนในธุรกิจอ่ืนๆ ดว้ย เช่นการเลือกลงทุนในธุรกิจอ่ืนท่ี
ไม่ใช่ธุรกิจหลกัหรือไม่ใช่ธุรกิจท่ีตนเองเช่ียวชาญถือเป็นความเส่ียงในการลงทุนอยา่งยิ่ง การวิเคราะห์
กลุ่มของการลงทุน (Portfolio Strategy ) จะท าการคดักรองกลุ่มการลงทุนเหล่าน้ีในเบ้ืองตน้ มีหลาย
เคร่ืองมือท่ีช่วยสนบัสนุนการวิเคราะห์กลุ่มของการลงทุน เช่น BCG Matrix และ GE Business Screen 
เป็นตน้  
 การน ากลยุทธ์ระดบัองค์กรไปใช้ในการวิเคราะห์การสร้างความร่วมมือในการแบ่งปัน
ทรัพยากรและการพฒันา (Parenting Strategy)  โดยองคก์รท่ีมีหน่วยธุรกิจท่ีรับผดิชอบผลิตช้ินงานข้ึนมา
เพื่อประกอบเป็นสินคา้สุดทา้ยเพื่อจ าหน่ายให้แก่ผูบ้ริโภคอาจ และมีหน่วยธุรกิจสนบัสนุนทุกกิจกรรม
ขององค์กร อาจจะเป็นองค์กรท่ีมีขนาดใหญ่เกินไป แนวความคิดเร่ืองการลดหน่วยธุรกิจให้เหลือ
เพียงแต่ธุรกิจเฉพาะท่ีเป็นความสามารถหลัก (Core Competencies) จะเป็นแนวความคิดของการ
ประกอบธุรกิจในปัจจุบนั และหันไปเลือกใช้งานบริษทัรับช่วงต่อ (Out Sources) หรือ เลือกใช้สินคา้
จากบริษทัสามารถผลิตช้ินงานหรือสินคา้บางอย่างท่ีเป็นความตอ้งการร่วมและสามารถใชง้านในการ
ผลิตสินคา้ขององค์กรได ้และสามารถใช้งานไดใ้นอุตสาหกรรมเดียวกนัหรือแมแ้ต่กระทัง่ใช้ร่วมกบั
คู่แข่งเองก็ตาม จะเป็นการสร้างการประหยดัต่อขนาดท าให้ตน้ทุนการผลิตเม่ือเทียบกบัปริมาณการผลิต
ถูกลงและยงัจะเป็นการลดภาระในการบริหารขององคก์รอีกดว้ย 
 หากเน้นการพึ่งพาบริษทัรับช่วงต่อ (Out Sources) หรือ การเลือกใช้สินคา้การบริษทัอ่ืน 
(Suppliers) นั้นอาจจะเป็นผลลบกบัองค ์เน่ืองจากองคก์รไม่สามารถควบคุมทิศทางแนวทางในการวิจยั
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และพฒันาเพื่อให้ตอบสนองสินคา้ขององคก์ร และองคก์รไม่สามารถควบคุมคุณภาพและปริมาณของ
สินคา้ได ้และเพื่อใหอ้งคก์รสามารถท่ีจะก าหนดแนวทางในการพฒันาสินคา้นั้น องคก์รควรจะมีส่วนได้
เสียกบัผูผ้ลิตสินคา้นั้นโดยการร่วมเป็นพนัธมิตร ร่วมลงทุน หรือเขา้ไปเป็นผูถื้อหุ้น การตดัสินใจเหล่าน้ี
จะตอ้งอาศยักลยทุธ์ความร่วมมือและแบ่งปันทรัพยากรและการพฒันา (Parenting Strategy) นัน่เอง 
 
 

4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business Level Strategy) 
 การก าหนดรูปแบบกลยุทธ์ระดบัธุรกิจเป็นหน้าท่ีรับผิดชอบของหน่วยธุรกิจ ซ่ึงถือเป็น
เร่ืองท่ีส าคญัไม่สามารถท่ีจะละเลยได ้เพราะกลยุทธ์ระดบัธุรกิจจะรับช่วงต่อจากกลยุทธ์ระดบัองคก์ร
แลว้เร่ิมตั้งค  าถามดว้ยค าวา่ “อะไร” เพื่อใหต้อบสนองต่อแนวทางของกลยุทธ์ระดบัองคก์รท่ีผูบ้ริหารได้
ก าหนดมาแลว้ เช่น องคก์รไดพ้ิจารณาปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกรวมไปถึงความสามารถทางการ
แข่งขนัและความต้องการของตลาดแล้วพบว่าธุรกิจท่ีองค์กรด าเนินอยู่มีแนวโน้มเจริญเติบโตได้ดี 
ผูบ้ริหารจึงตดัสินใจท่ีจะก าหนดแนวทางในการด าเนินธุรกิจเชิงรุก โดยเลือกใชก้ลยุทธ์เนน้การเติบโต 
(Growth Strategy)  ดงันั้นหน่วยธุรกิจจะตอ้งเร่ิมตั้งค  าถามวา่ “อะไร” เช่น “อะไรท่ีจะสร้างความแตกต่าง
ใหก้บัสินคา้ของเราได ้?”, “อะไรคืออุปสรรคของการลดตน้ทุนสินคา้”, “สินคา้หรือบริการอะไรคือส่ิงท่ี
แทจ้ริงท่ีลูกคา้ตอ้งการ” ฯลฯ  
 การก าหนดกลยุทธ์ระดบัธุรกิจมี 2 มิติท่ีตอ้งพิจารณา คือ มิติของ รูปแบบการด าเนินธุรกิจ 
และ ความได้เปรียบในการแข่งขนัในตลาดท่ีตอ้งการท าธุรกิจ Michael E. Porter (Michael E. Porter, 
1980) ไดแ้บ่งรูปแบบในการด าเนินกลยทุธ์ระดบัธุรกิจเป็น 2 ประเภทไดแ้ก่ 
  
 4.2.1 กลยุทธ์กำรเป็นผู้น ำด้ำนต้นทุน (Cost Leadership Strategy)  
 กลยุทธ์การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน  หรือ รูปแบบการด าเนินธุรกิจโดยการเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน 
(Cost Leadership Strategy) หมายถึง ความสามารถขององค์กรในควบคุมตน้ทุนในการออกแบบและ
ผลิตสินคา้หรือบริการท่ีมีคุณภาพยอมรับได้ (Comparable Product) อยา่งมีประสิทธิภาพเหนือคู่แข่งใน
ตลาด  

 
 4.2.2 กลยุทธ์กำรสร้ำงควำมแตกต่ำงของผลติภัณฑ์ (Differentiation Strategy)  
 การสร้างความแตกต่างของผลิคภณัฆ์หมายถึงความสามารถในการน าเสนอสินคา้และ
บริการท่ีแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด โดยการเพิ่มคุณค่า คุณภาพ คุณสมบติัพิเศษของสินคา้และบริการ  
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 ก่อนท่ีองค์กรจะน ารูปแบบการแข่งขนัไปท าการปรับใช้ องค์กรจะตอ้งพิจารณาถึงความ
ไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัอีกดว้ย โดยการเลือกตลาดในการแข่งขนัประกอบดว้ยตลาดขนาดใหญ่ (Broad 
Market) และตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) ทั้งน้ีเพื่อประโยชน์ในการวิเคราะห์การตอบสนอง ความ
ตอ้งการเฉพาะกลุ่มลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
 
 4.2.3 กลยุทธ์มุ่งเน้นกำรตอบสนองตลำดเฉพำะส่วน (Focus Strategy)  
 เป็นกลยุทธ์ท่ีเลือกเจาะตลาดท่ีมีความเฉพาะทาง ซ่ึงมกัจะเป็นตลาดท่ีมีลูกคา้นอ้ยรายและ
มีความตอ้งการสินคา้ท่ีมีรูปแบบเฉพาะ ท าให้ไม่เกิดความดึงดูดผูผ้ลิตนัก ดงันั้นผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค
มกัจะเป็นผูก้  าหนดราคาและยอดของสินคา้โดยปราศจากแรงของตลาด ซ่ึงหากมองกลบัไปท่ี Five 
Forces จะเห็นได้ชัดว่าเหลือแรงเพียงแค่ 2 แรงท่ีมีส่วนกับตลาดน้ีเท่านั้ นเอง กลยุทธ์มุ่งเน้นการ
ตอบสนองตลาดเฉพาะส่วนมกัจะไม่สามารถท่ีจะขยายกลุ่มลูกคา้หรือความตอ้งการของตลาดได ้ดงันั้น
หากตอ้งการท่ีจะขยายธุรกิจก็จะตอ้งอาศยัวศิยัทศัน์ของผูบ้ริหารเอง ตวัอยา่งการตอบสนองตลาดเฉพาะ
ส่วนเช่น บริษทัท่ีรับจา้งผลิตชิปเซ็ตเฉพาะทางให้กบับริษทัแอปเปิล ในช่วงแรกอาจจะไม่มียอดขายมาก
นกัแต่ในท่ีสุดเม่ือบริษทัแอปเป้ิลท ายอดขายไดท้ัว่โลกก็ท าใหบ้ริษทัน้ีไดรั้บยอดไปดว้ย 
ตำรำงที ่4.1 รูปแบบการด าเนินงานทางธุรกิจ 

 ตน้ทุน 
 (Cost) 

ความแตกต่าง  
(Differentiation) 

ตลาดขนาดใหญ่  
(Broad Market) 

การเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน  
(Cost Leadership) 

การสร้างความแตกต่าง 
(Differentiation) 

ตลาดเฉพาะกลุ่ม 
(Niche Market) 

การมุ่งเนน้ตน้ทุนต ่า  
(Cost Focus) 

การมุ่งเนน้ความแตกต่าง
(Differentiation Focus) 

  
 การด าเนินการทางธุรกิจแต่ละรูปแบบจะมีกิจกรรมการด าเนินงานท่ีแตกต่างกันท าให้ 
ดงันั้นการเลือกพิจารณาทั้งดา้นรูปแบบการด าเนินธุรกิจและดา้นความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัจะช่วย
ให้กลยุทธ์ระดบัธุรกิจนั้นมีความชัดเจนยิ่งข้ึน อนัจะส่งผลให้บริษทัมีความสามารถทางการแข่งขนั
เพิ่มข้ึน เม่ือทราบถึง “อะไร” ท่ีองคก์รควรจะตอ้งด าเนินการแลว้หน่วยธุรกิจต่างๆ จ าเป็นจะสร้างความ
เปล่ียนแปลงในรูปแบบโครงการ (Project) ข้ึนมา แลว้ท าการวางแผนการด าเนินงานของโครงการนั้นๆ 
โดยก าหนดวตัถุประสงค์ ก าหนดระยะเวลา รวมไปถึงขอ้จ ากดัของโครงการ จากนั้นจะส่งโครงการ
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เหล่านั้นไปยงัระดบัปฏิบติัการ เพื่อสร้างกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการ(Functional Level Strategy) เป็นอนัดบั
ต่อไป 
 
 

4.3 กลยุทธ์ระดับปฏบัิติกำร (Functional Level Strategy) 
 โครงการท่ีไดรั้บการออกแบบจากหน่วยธุรกิจต่างๆ ในกลยุทธ์ระดบัธุรกิจจะถูกส่งต่อมา
ยงัระดบัปฏิบติัการ โครงการทั้งหลายเหล่านั้นจะถูกแยกออกเป็น “กิจกรรม” ท่ีสอดคล้องกบัแต่ละ
แผนกของระดบัปฏิบติัการพร้อมกบัค าถามท่ีว่า “อย่างไร?” เช่น “เราจะขยายฐานลูกคา้ไดอ้ย่างไร?”, 
“เราจะลดอตัราการลาออกไดอ้ยา่งไร?”, “เราจะเพิ่มประสิทธิภาพการผลิตและลดอตัราการติดฉลากผิด
ไดอ้ยา่งไร?” ฯลฯ เป็นตน้  
 กลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการสามารถแบ่งออกตามแผนกของแต่องคก์รไดด้งัน้ี  
กลยุทธ์ด้านวิจัยและพัฒนา (R&D Strategy), กลยุทธ์ด้านปฏิบัติการและการผลิต  (Operation & 
Production Strategy), กลยุทธ์ด้านการเงิน  (Financial Strategy),  กลยุทธ์ด้านการตลาด  (Marketing 
Strategy),  กลยุทธ์ด้านทรัพยากรมนุษย์ (HRM Strategy) และ กลยุทธ์ด้านสารสนเทศ (Information 
System Strategy) 
 จากค าถามท่ีเร่ิมตน้ดว้ย “ท าไม?” ท่ีเป็นวาระของผูบ้ริหารตั้งข้ึน แลว้ก็ถูกย่อยลงมาเป็น
โครงการของแต่ละเป็นหน่วยธุรกิจพร้อมกบัค าถาม “อะไร?” จากนั้นจึงส่งผา่นโครงการเหล่านั้นไปยงั
หน่วยย่อยในแต่ละแผนก แยกโครงการใหญ่ออกเป็นกิจกรรม โดยแต่ละแผนกจะคิดวิเคราะห์และ
พิจารณาดว้ยค าถามท่ีว่า “อย่างไร?”  เช่นเดียวกบัการทดลองทางวิทยาศาสตร์ เม่ือมีการตั้งสมมุติฐาน
แลว้ออกแบบการทดลอง ผลลพัธ์การทดลองท่ีไดก้็จะสะทอ้นถึงการตั้งสมมุติฐาน ดงันั้นผลลพัธ์ของกล
ยทุธ์ระดบัปฏิบติัการจะสะทอ้นกลบัไปเป็นค าตอบของกลยทุธ์ระดบัองคก์ร  
 
 
4.4 แผนกลยุทธ์ทำงธุรกจิของร้ำนแซบวนั  
 แผนกลยทุธ์ระดบัองคก์ร ของร้านแซ่บวนัจะตอ้งสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริหาร
คือตอ้งการขยายสาขาเพิ่มอีก 3 สาขาในท าเลอ่ืน ภายในปี พ.ศ.2560 และ สร้างผลประกอบการท่ีสูงข้ึน 
โดยปัจจยัท่ีน ามาใชใ้นการพิจารณาในการออกแบบกลยทุธ์ระดบัองคก์รคือ เศรษฐกิจมีการเติบโตอยา่ง
ต่อเน่ือง, มีการก่อสร้างอาคารส านกังานใหม่เพิ่มข้ึนทุกปี, การเปิด AEC ในปีปลายปีน้ี, ร้านมีช่ือเสียง
โด่งดงัเป็นท่ียอมรับ และ ร้านมีรายการอาหารและราคาของอาหารท่ีตรงความตอ้งการของลูกคา้  
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ตำรำงที ่4.2 กลยทุธ์ระดบัองคก์รและส่ิงท่ีสะทอ้นถึงกลยทุธ์ 
กลยุทธ์ระดับองค์กร ส่ิงทีส่ะท้อนถึงกลยุทธ์ 

กลยทุธ์สร้างเนน้ความเติบโต (Growth Strategy) เพิ่มยอดขาย , ลดตน้ทุน , สร้างก าไรใหสู้งข้ึน
โดยยงัคงด าเนินธุรกิจหลกัคือร้านอาหารซ่ึงถือ
เป็นความเช่ียวชาญของร้านแซ่บวนั ดว้ยจ านวน
สาขาท่ีเพิ่มข้ึน 

  
 แผนกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ เพื่อให้การด าเนินกลยทุธ์สอดคลอ้งกบันโยบายหลกัของผูบ้ริหาร
ท่ีไดก้ าหนดไวใ้นแผนกลยุทธ์ระดบัองคก์ร โดยการวางแผนกลยุทธ์ระดบัธุรกิจจะเลือกพิจารณาปัจจยั
ดงัต่อไปน้ี  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายมีลกัษณะพิเศษ  สินคา้ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มลูกคา้  ใหน้ า
หนกัในการขายอาหารเท่ียง และเนน้ท าเลและขนาดพื้นท่ีของร้านท่ีมีความเฉพาะ  
ตำรำงที ่4.3 กลยทุธ์ระดบัธุรกิจและส่ิงท่ีสะทอ้นถึงกลยทุธ์ 

กลยุทธ์ระดับธุรกจิ ส่ิงทีส่ะท้อนถึงกลยุทธ์ 
กลยทุธ์มุ่งเนน้ความแตกต่าง (Differentiation 
Focus) 

การหาท าเลท่ีตั้งใหม่ท่ีเหมาะสมกบัวถีิชีวติของ

กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย, การประชาสัมพนัธ์ใหต้รง

กบักลุ่มเป้าหมาย, การจดัการภายในองคก์ร และ 

การออกแบบสินคา้และบริการใหต้รงกบั

กลุ่มเป้าหมาย 

  
 แผนกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ เป็นแผนกลยุทธ์ในระดบัท่ีเจา้หนา้ท่ีหรือผูป้ฎิบติังานจะเป็น
ผูรั้บภารกิจเหล่านั้นแลว้น าไปปรับใช้จริง การออกแบบกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการจะเป็นการน ากลยุทธ์
ระดบัธุรกิจและเป้าหมายมาท าการแตกยอ่ยออกใหเ้หมาะกบัแต่ละส่วนงานหรือแต่ละแผนกขององค์กร  
กลยุทธ์ระดบัปฎิบติัการน้ีเองจะเป็นหมากท่ีผูบ้ริหารเลือกท่ีจะหยิบข้ึนมาเล่น โดยอาจจะด าเนินการ
พร้อมๆกนัหลายๆหนา้ท่ีงานเลยก็เป็นได ้หรืออาจจะเลือกท าในส่ิงท่ีคิดวา่เร่งด่วนก่อน ข้ึนอยูก่บัความ
เหมาะสมและดุลยพินิจของผูบ้ริหาร กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการจะเป็นตวัช้ีวดัความส าเร็จท่ีเด่นชดัท่ีสุด
ผลลพัทธ์ของกลยทุธ์ระดบัปฎิบติัการจะสะทอ้นกลบัไปยงักลยทุธ์ระดบัธุรกิจวา่ไดด้ าเนินการมาถูกทาง
แลว้หรือไม่ หากด าเนินการยงัไม่เป็นไปตามแผนก็อาจจะออกแบบกลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการใหม่ข้ึนมา
อีกจนกวา่จะเป็นไปตามความตอ้งการของกลยทุธ์ระดบัธุรกิจและกลยทุธ์ระดบัองคก์ร 
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ตำรำงที ่4.4 กลยทุธ์ระดบัปฎิบติัการและแนวทางการน าไปใช ้ 

กลยุทธ์ระดับปฎบิัติกำร แนวทำงกำรน ำไปใช้ 
กลยทุธ์ดา้นทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource 
Strategy)  
 

เนน้การฝึกใหพ้อ่ครัวสามารถท าอาหารได้

รสชาติท่ีเหมือนกนัทุกสาขา เพิ่มแรงจูงใจกบั

พนกังานดว้ยการการปรับโครงสร้างรายไดใ้ห้

เหมาะสมและดึงดูด หาพนกังานใหม่รองรับ

สาขาท่ีจะเพิ่มข้ึน 

กลยทุธ์ดา้นปฏิบติัการและการผลิต (Operation 

& Production Strategy)  

ลดเวลาท่ีลูกคา้รออาหารให้นอ้ยลง ลดการเสริฟ

ผดิ ลดการรับค าสั่งผดิ ท าความสะอาดโตะ๊

อาหารให้เร็วข้ึน 

กลยทุธ์ดา้นสารสนเทศ (Information Strategy) 

 

เก็บขอ้มูลทางสถิติในทุกดา้น และ ท าการ

ประชาสัมพนัธ์ 

  
 เม่ือ รู้เขา รู้เรา แลว้ การรบร้อยคร้ังมิพ่ายจะเกิดจากการเตรียมความพร้อม การวางแผนกล
ยุทธ์ท่ีตรงกบัความจริงและเหมาะสมกบัการน าไปใช้งานไดจ้ริง ในกลยุทธ์ระดบัองค์กร ร้านแซ่บวนั
เลือกกลยุทธ์สร้างเนน้ความเติบโตเพื่อให้เป็นไปตามเป้าหมายท่ีองคก์รตั้งไว ้ในระดบัหน่วยธุรกิจ ร้าน
แซ่บวนัเลือกท่ีจะเติบโตโดยการเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนแต่ก็เลือกท่ีจะให้น ้ าหนกัการสร้างความแตกต่าง
ควบคู่ไปดว้ย และในระดบัแผนกต่างๆก็จะปรับเปล่ียนการท างานใหส้อดคลอ้งกบัเป้าหมายการเป็นผูน้ า
ดา้นตน้ทุนและสร้างความแตกต่างตามท่ีกลยทุธ์ระดบัหน่วยธุรกิจไดต้ั้งไว ้  
 กลยทุธ์เหล่าน้ีจ าเป็นจะตอ้งน ามาประยกุตใ์ชใ้ห้เห็นผลอยา่งเป็นรูปธรรมและวธีิการวดัผล
การปฏิบติังานท่ีชดัเจน ดงัจะกล่าวถึงในบทท่ี 5 
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บทที ่5  

กำรน ำกลยุทธ์มำประยุกต์ใช้กบัองค์กร 
 
 

 ร้านแซ่บวนัไดท้ราบถึงเป้าหมายและปัญหาท่ีเผชิญอยู่ จากนั้นไดท้  าการวิเคราะห์ถึงจุด
ก าเนิดท่ีแท้จริงของปัญหานั้น จากนั้นได้ท าการก าหนดกลยุทธ์ขององค์กรในทุกระดับไม่ว่าระดบั
องคก์ร ระดบัธุรกิจ และระดบัปฏิบติัการเป็นท่ีเรียบร้อย โดยตั้งสมมุติฐานว่ากลยุทธ์ท่ีออกแบบมานั้น
สามารถแกปั้ญหาต่างๆเหล่านั้นได ้อนัจะเกิดผลลพัทเ์ป็นไปตามเป้าหมายของร้านแซ่บวนั คือจ านวน
สาขาท่ีเพิ่มข้ึนและยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนดว้ย ประกอบกบัปัจจยัแง่บวกอ่ืนๆ  ดงันั้นการก าหนดกลยุทธ์ของ
ร้านแซ่บวนัจึงตอ้งมุ่งเน้นไปในดา้น เนน้ความเติบโต มุ่งเนน้ความเช่ียวชาญ และเติบโตตามแนวนอน 
โดยหาท าเลใหม่ๆ จากนั้ นจึงใช้สาขาท่ี  3 เป็นต้นแบบในการเพิ่มจ านวนสาขา และเน้นการ
ประชาสัมพนัธ์ใหม้ากข้ึน ซ่ึงกลยทุธ์ท่ีกล่าวมานั้นจะตอ้งน าประยกุตใ์ชจ้ริงกบัองคก์รนั้น  
 การน ากลยุทธ์ท่ีออกแบบไปน าปฏิบติัใช้ได้จริงอย่างสมเหตุผล จึงตอ้งทบทวนถึงและ
ก าหนดนิยามหรือขอบเขตของเป้าหมายและผลลัพธ์ท่ีต้องการ รวมถึงตัวแปรและข้อมูลจากการ
วเิคราะห์ท่ีไดม้าตั้งแต่ตน้ เพื่อใหเ้ป็นรูปธรรมและเห็นภาพไดช้ดัเจนมากยิง่ข้ึน 
 
ตำรำงที ่5.1 ขอ้มูลพื้นฐานท่ีจ าเป็นต่อการออกแบบแผนกลยทุธ์ 
วสิัยทศัน์ : เป็นผูน้ าร้านอาหารอีสานม้ือเท่ียงของคนกรุงเทพ 
พนัธกิจ : เพิ่มจ านวนสาขาอีก 2 สาขา เพิ่มยอดขายให้เป็น 5 ลา้นบาทต่อเดือนและเพิ่มก าไรให้เป็น 
1.25 ลา้นบาทต่อเดือน ภายใน พ.ศ. 2561  
ขอ้มูลพื้นฐาน อาหารอีสานสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาด อาหารอีสานตอบโจทยก์ลุ่มลูกคา้

ท่ีเป็นพนกังานบริษทัเร่ือง เวลา ราคา และรสชาติ 
PESTEL 
Analysis 

ปัญหาเศรษฐกิจโลกท่ีท าให้ประชาชนชะลอการจบัจ่าย และ เทคโนโลยีจะช่วยให้
การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท าไดดี้ข้ึน  

Five Forces พลงัจากคู่แข่งรายใหม่และสินคา้ทดแทนส่งผลต่อธุรกิจ 
SWOT จุดแข่งของร้านคือช่ือเสียง จุดอ่อนของร้านคือการจดัการ โอกาสใหม่ทางธุรกิจคือ

อาหารเพื่อสุขภาพ 
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ตำรำงที ่5.1 แสดงถึงขอ้มูลพื้นฐานท่ีจ าเป็นต่อการออกแบบแผนกลยทุธ์ (ต่อ) 
VRIN จุดเด่นของร้านแซ่บวนัคือท าเลและช่ือเสียง 
CLD ไดท้  าใหท้ราบถึงตวัแปรท่ีส าคญัคือ ลูกคา้ ช่ือเสียง และตน้ทุน 

 
 เม่ือพิจารณาขอ้มูลจากพื้นฐานจะพบวา่จะมีตวัแปรหลกัท่ีส่งผลต่อธุรกิจของร้านแซ่บ คือ 
“ตน้ทุน” ท่ีใหก้ารจ ากดัความคลอบคลุมเก่ียวพนัไปถึง ลูกคา้ เวลา ท าเล และเทคโนโลย ีอีกตวัแปรหลกั
ท่ีส าคญัคือ “ช่ือเสียง” ท่ีคลอบคลุมเก่ียวพนัไปถึง ลูกคา้ เวลา และเทคโนโลย ี   
 ดงันั้นการออกแบบกลยุทธ์การแข่งขนัทางธุรกิจจ าเป็นจะตอ้งออกแบบให้สอดคลอ้งกบั
ตวัแปรหลกัทั้งสอง ร้านแซ่บวนัเลือกท่ีจะ “การเติบโตเป็นหวัใจในการด าเนินกลยุทธ์ทางธุรกิจ” ซ่ึงจะ
เป็นตวับ่งบอกถึงทิศทางการด าเนินกิจการของร้านแซ่บวนั โดยท่ีปัจจยัทางการตลาดยงัเอ้ือประโยชน์ต่อ
ธุรกิจทั้งทางดา้นการขยายตวัของจ านวนอาคารส านกังานท่ีเพิ่มมากข้ึน รวมถึงเทคโนโลยีท่ีจะช่วยให้
สามารถขยายกลุ่มลูกคา้ไดเ้พิ่มมากข้ึน ความเร่งรีบในชีวิตประจ าวนัของคนเมืองหลวงก็ยงัไม่มีทีท่าจะ
ลดลง จึงท าใหต้ลาดยงัมีช่องวา่งในตลาดใหส้ามารถขยายกิจการได ้ร้านแซ่บวนัยงัเลือก“กลยุทธ์มุ่งเนน้
ความแตกต่างเป็นกลยุทธ์ระดบัธุรกิจ” เพราะตะหนกัถึงวา่การสร้างความแตกต่างจะเป็นส่ิงท่ีจะช่วยให้
ธุรกิจสามารถฉีกหนีคู่แข่งรายอ่ืนในตลาดได ้โดยจะส่งผลไปยงั “กลยุทธ์ระดบัปฏิบติัการ” ท่ีจะเนน้กล
ยทุธ์ 3 ส่วนคือ ดา้นทรัพยากรมนุษย ์ดา้นปฏิบติัการและการผลิต และ ดา้นสารสนเทศ เพื่อรองรับความ
พร้อมของการเดินหน้าทางธุรกิจ และมุ่งหวังท่ีจะตอบสนองเป้าหมายท่ีได้ตั้ งไว้รวมถึงสร้าง
ความสามารถในการแข่งขนัท่ีย ัง่ยนืดว้ย  
เป้าหมายเพิ่มจ านวนสาขาอีก 2 สาขา เพื่อให้เป็นไปตามเป้าหมายน้ี จ  าเป็นจะตอ้งมีการสร้างเง่ือนไข
ต่างๆ เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินตามกลยทุธ์โดยเง่ือนไขท่ีให้ความส าคญัมีดงัน้ี 
 ร้านจะตอ้งอยูใ่นพื้นท่ียา่นธุรกิจกลางกรุงเทพมหานคร (CBD)    
 ร้านจะตอ้งไม่ห่างจากรถไฟฟ้าหรือรถไฟใตดิ้นไม่เกิน 200 เมตร  
 ร้านจะตอ้งไม่ห่างจากอาคารส านกังานท่ีมีพื้นท่ีใชส้อยมากกวา่ 60,000 ตรม.  
 ร้านจะตอ้งไม่ห่างจากอาคารส านกังานฯ เป็นระยะเกิน 300 เมตร 
 ร้านจะตอ้งพื้นท่ีใหบ้ริการเพียงพอสามารถรองรับลูกคา้ไดป้ระมาณ 120 คน พร้อมกนั  
 ร้านจะตอ้งเลือกท าเลท่ีให้สัญญาเช่าท่ีดินท่ีมีระยะยาวมากกวา่ 3 ปี ข้ึนไป  
 ร้านจะตอ้งเลือกท าเลท่ีไม่มีร้านอาหารอีสานท่ีมีขนาดใกลเ้คียงกนัในระยะ 1 กิโลเมตร 
เป้าหมายเพิ่มยอดขายให้เป็น 5 ลา้นบาทต่อเดือนและเพิ่มก าไรให้เป็น 1.25 ลา้นบาทต่อเดือน จะตอ้ง
ด าเนินตามต่อไปน้ี 
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 สาขาท่ี 1 จะตอ้งมียอดขาย  9 แสนบาทต่อเดือน สาขาท่ี 2 , 4  และ 5 จะตอ้งมียอดขาย 1 
ลา้นบาทต่อเดือน ส่วน สาขาท่ี 3 จะตอ้งมียอดขาย 1.1 ลา้นบาทต่อเดือน 
 จะตอ้งน าประสบการณ์จาก 3 สาขา แรกไปประยกุตใ์ชก้บัการเพิ่มสาขาใหม่  
 จะต้องมีการปรับโครงสร้างต้นทุนสินค้าให้เหมาะสมกับเป้าหมายใหม่ โดยท่ี ต้นทุน
วตัถุดิบจะถือเป็น 12% ตน้ทุนค่าแรงจะถือเป็น 13% ตน้ทุนคงท่ีถือเป็น 7% ตน้ทุนค่าเช่าท่ีดินถือเป็น 
17% ตน้ทุนอ่ืนๆถือเป็น 25% และ ก าไรถือเป็น 25% ของราคาขายอาหารต่อจาน  

จะตอ้งมีก าไร 25% จากยอดขาย ซ่ึงจะสร้างก าไรใหร้้านแซ่บวนั 1.25 ลา้นบาทต่อเดือน 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปที ่5.1 สัดส่วนยอดขายต่อเดือนเทียบแต่ละสาขา (%) 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
รูปที ่5.2 โครงสร้างสัดส่วนตน้ทุนแยกเป็นรายการ   
  
 การท่ีองคก์รจะไปสู่ความส าเร็จตามเป้าหมายไดน้ั้น  จ  าเป็นตอ้งมีวิธีการบริหารจดัการกล
ยทุธ์ท่ีก าหนดข้ึนเพื่อท่ีจะเช่ือมโยง วสิัยทศัน์ กลยทุธ์ เป้าประสงค ์  ตวัช้ีวดั  และเป้าหมายขององคก์รให้
เป็นไปในแนวทางเดียวกนั ดงันั้นการน ากลยุทธ์ไปใชก้บัองคก์รควรจะตอ้งเลือกเคร่ืองมือให้เหมาะสม
กบัองค์กร การเลือกใช้ แผนท่ียุทธศาสตร์ (Strategy Map) และ การวดัผลการปฏิบติังานแบบสมดุล 
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(Balance Scorecard) นั้ นจะช่วยให้ร้านแซ่บวนัน ากลยุทธ์ท่ีออกแบบได้ไปใช้งานจริงจนประสบ
ความส าเร็จ 
 
 

5.1 กำรใช้แผนทียุ่ทธศำสตร์ (Strategy Map) ในกำรด ำเนินงำน  
 แผนท่ียทุธศาสตร์ (Strategy  Map)  คือ  แผนภาพท่ีแสดงใหเ้ห็นถึงยทุธศาสตร์ขององคก์ร 
ในรูปแบบของความสัมพนัธ์ในเชิงของเหตุและผล อันเช่ือมโยงกนัเป็นความสัมพนัธ์ไปถึงผลลพัธ์ท่ี
องคก์รปรารถนาใน 4 มิติหรือ 4 มุมมอง  ตามการวดัผลการปฏิบติังานแบบสมดุล ดงันั้นเพื่อใหเ้ขา้ใจถึง
แผนท่ียุทธศาสตร์ได้ จึงต้องอธิบายถึงแนวคิดของ การว ัดผลการปฏิบัติงานแบบสมดุลก่อน        
Balanced Scorecard ไดถู้กพฒันาข้ึนเม่ือปี 1990 โดย Drs. Robert Kaplan จาก Harvard Business School 
และ David Norton จาก Balanced Scorecard Collaborative โดยตั้งช่ือระบบน้ีว่า “Balanced Scorecard” 
เพื่อท่ีผูบ้ริหารขององค์กรจะได้รับรู้ถึงจุดอ่อน และความไม่ชัดเจนของการบริหารงานท่ีผ่านมา 
Balanced scorecard จะช่วยในการก าหนดกลยทุธ์ในการจดัการองคก์รไดช้ดัเจน โดยดูจากผลของการวดั
ค่าไดจ้ากทุกมุมมอง เพื่อใหเ้กิดดุลยภาพในทุก ๆ ดา้น มากกวา่ท่ีจะใชมุ้มมองดา้นการเงินเพียงดา้นเดียว 
อย่างท่ีองค์กรธุรกิจส่วนใหญ่ค านึงถึง เช่น รายได ้ก าไร ผลตอบแทนจากเงินปันผล และราคาหุ้นใน
ตลาด เป็นตน้ การน า Balanced scorecard มาใช ้จะท าใหผู้บ้ริหารมองเห็นภาพขององคก์รชดัเจนยิง่ข้ึน 

 Balanced Scorecard คือระบบการบริหารงานและประเมินผลทั่วทั้ งองค์กร และไม่ใช่
เฉพาะเป็นระบบการวดัผลเพียงอย่างเดียว แต่จะเป็นการก าหนดวิสัยทศัน์ (vision) และแผนกลยุทธ์ 
(strategic plan) แลว้แปลผลลงไปสู่ทุกจุดขององคก์รเพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินงานของแต่ละฝ่าย
งานและแต่ละคน โดยระบบของ Balanced Scorecard จะเป็นการจดัหาแนวทางแกไ้ขและปรับปรุงการ
ด าเนินงาน โดยพิจารณาจากผลท่ีเกิดข้ึนของกระบวนการท างานภายในองคก์ร และผลกระทบจากลูกคา้
ภายนอกองคก์ร มาน ามาปรับปรุงสร้างกลยทุธ์ใหมี้ประสิทธิภาพดีและประสิทธิผลดียิง่ข้ึน  
 Balance Scorecard จะท าใหเ้ราไดเ้ห็นภาพขององคก์รใน 4 มุมมอง และน าไปสู่การพฒันา
เคร่ืองมือวดัผล โดยวธีิการรวบรวมขอ้มูลและน าผลท่ีไดม้าวเิคราะห์ มุมมองทั้ง 4 ดงักล่าว ประกอบดว้ย    
 The Learning and Growth Perspective เป็นมุมมองดา้นการเรียนรู้และการเติบโต เช่น การ
พฒันาความรู้ความสามารถของพนกังาน, ความพึงพอใจของพนกังาน, การพฒันาระบบอ านวยความ
สะดวกในการท างาน เป็นตน้  



37 
  

 The Business Process Perspective เป็นมุมมองดา้นกระบวนการท างานภายในองค์กรเอง 
เช่น การคิดคน้นวตักรรมใหม่ ๆ, การจดัโครงสร้างองค์กรท่ีมีประสิทธิภาพ, การประสานงานภายใน
องคก์ร, การจดัการดา้นสายงานผลิตท่ีมีประสิทธิภาพ เป็นตน้  
 The Customer Perspective เป็นมุมมองดา้นลูกคา้ เช่น ความพึงพอของลูกคา้, ภาพลกัษณ์, 
กระบวนการดา้นการตลาด, การจดัการดา้นลูกคา้สัมพนัธ์ เป็นตน้  
 The Financial Perspective เป็นมุมมองดา้นการเงิน เช่น การเพิ่มรายได,้ ประสิทธิภาพใน
การผลิตท่ีมีตน้ทุนต ่าและมีการสูญเสียระหวา่งผลิตนอ้ย, การหาแหล่งเงินทุนท่ีมีตน้ทุนต ่า เป็นตน้ 

 Balance Scorecard (BSC) นั้นไดรั้บการพฒันามาโดยตลอด ท าให้ภาพของ BSC จากเพียง
เคร่ืองมือท่ีถูกใชเ้พื่อวดัและประเมินผลองคก์ร ไปสู่การเป็นเคร่ืองมือเชิงระบบส าหรับการวางแผนและ
บริหารยุทธศาสตร์ (Strategic Planning) โดยผูพ้ฒันาเคร่ืองมือน้ี (Norton และ Kaplan) ยืนยนัหนกัแน่น
วา่ ความสมดุล (Balance) ในการพฒันาองคก์รนั้น สามารถวดั และประเมินไดจ้ากการมองผา่นมุมมอง
ของระบบการวดัและประเมินผลใน 4 ดา้นหลกั คือ 

 F หรือ มุมมองดา้นการเงิน (Financial Perspective) 
 C หรือ มุมมองดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) 
 I หรือ มุมมองดา้นการด าเนินการภายใน (Internal Perspective) 
 L หรือ มุมมองดา้นการเรียนรู้และพฒันาการ (Learning and Growth) 
 ดงันั้น BSC จึงเป็นเสมือนเคร่ืองมือหรือกลไกในการวางแผนและบริหารกลยุทธ์ท่ีมีการ
ก าหนดมุมมองทั้ง 4 ดา้น เพื่อให้เกิดความสมดุลในการพฒันาองคก์ร จนบรรลุแผนกลยุทธ์ท่ีไดว้างไว้
ในท่ีสุด  
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รูปท่ี 5.3 แผนท่ีกลยทุธ์ของร้านแซ่บวนั (Strategy Map)  
 
 แผนท่ียทุธศาสตร์นั้นเร่ิมตน้จากการก าหนดแผนการด าเนินงานท่ีมุมมองดา้นการเงินซ่ึงถือ
เป็นเป้าหมายท่ีองคก์รตอ้งการคือการเติบโตและการสร้างผลก าไรอยา่งย ัง่ยนืโดยสืบเน่ืองมาจากการเพิ่ม
ของรายไดแ้ละก าไร ซ่ึงจะส่งผลต่อไปยงัมุมมองดา้นลูกคา้ของร้านแซ่บวนั ท่ีตอ้งการจะเพิ่มจ านวน
ลูกคา้ , ความพึงพอใจของลูกคา้ และยอดซ้ือเฉล่ียรายหวัของลูกคา้ ทางร้านแซ่บวนัจะตอ้งสร้างมุมมอง
ดา้นการด าเนินการภายในโดยเนน้การตลาด อีกทั้งจะตอ้งเนน้รสชาติ การบริการ และระบบและขั้นตอน
การจัดการเพื่อเป็นการเพิ่มประสิทธิภาพของกระบวนการผลิตและบริการ เพื่อให้เป็นไปตาม
วตัถุประสงค์ท่ีตั้ งไว้ร้านแซ่บวนัจะต้องเร่ิมจากมุมมองด้านการเรียนรู้และพัฒนา โดยท่ีจะเพิ่ม

มุมมองด้ำนลูกค้ำ 

มุมมองด้ำนกำรเงิน 

มุมมองด้ำนกำรด ำเนินกำรภำยใน 

มุมมองด้ำนกำรเรียนรู้และพัฒนำกำร 

กำรฝึกอบรม กำรเพิม่แรงจูงใจ 

สำรสนเทศ 

กำรตลำด 

รสชำติสม ำ

ระบบและขั้นตอนกำรจัดกำร 

บริกำร 

กำรเติบโตของธุรกจิและกำรสร้ำงผลก ำไรอย่ำงยัง่ยืน 

เพิม่รำยได้และก ำไร 

กำรเพิม่ประสิทธิภำพของกระบวนกำรผลติและบริกำร 

จ ำนวนลูกค้ำ ควำมพงึพอใจของลูกค้ำ 

ยอดซ้ือเฉลีย่ต่อหัวลูกค้ำ 



39 
  

ประสิทธิภาพไดโ้ดยเพิ่มแรงจูงใจ เพิ่มการฝึกอบรม และสนบัสนุนการใชเ้ทคโนโลยีสารสนเทศ โดยท่ี
วตัถุประสงคข์องทั้ง 4 มุมมองท่ีไดก้ล่าวมานั้นจะตอ้งมีตวับ่งช้ีและตวัวดัผลประสิทธิภาพในการท างาน
เป็นเคร่ืองก ากบัและช้ีวดัความคืบหนา้ ความส าเร็จและเป้าหมายดว้ย 
 
ตำรำงที ่5.2 การวดัผลการปฏิบติังานสมดุล (Balance Scorecard) ของร้านแซ่บวนั  

 
 

 วตัถุประสงค ์ ตวับ่งช้ี ตวัวดัผลประสิทธิภาพในการท างาน 

มุม
มอ

งด
า้น

กา
รเงิ

น 
(F

) 

F1 : การเติบโตของธุรกิจและ
การสร้างผลก าไรอยา่งย ัง่ยนื 
 
F2 : เพ่ิมรายไดแ้ละก าไร    
 
 

F1 : ยอดขายเฉล่ียแต่ละสาขา 
  
 
F2 : รายรับรวมท่ีเพ่ิมข้ึน 
 
F2 : ก าไรสุทธิท่ีเพ่ิมข้ึน 

F1 : ยอดขายโดยเฉล่ียแต่ละไตรมาศทุก
สาขาถึง 85% ของเป้าหมายติดต่อกนั 4 
ไตรมาศ 
F2 : รายรับรวมเพ่ิมข้ึน 77%  
        (3.01M -> 5.35M) 
F2 : ก าไรสุทธิเพ่ิมข้ึน 47.49%  
        (0.91M -> 1.34M) 

มุม
มอ

งด
า้น

ลูก
คา้
 (C

) C1 : เพ่ิมจ านวนลูกคา้   
C2 : เพ่ิมยอดซ้ือเฉล่ียต่อหัว
ลูกคา้  
C3 : เ พ่ิมความพึงพอใจของ
ลูกคา้ 

C1 : จ านวนลูกคา้ 
C2 : ยอดซ้ือเฉล่ียรายหวัของ
ลูกคา้  
C3 : ความพึงพอใจของลูกคา้ 
 

C1 : จ านวนลูกคา้เพ่ิมข้ึน 2.49%      
C2 : ยอดซ้ือ เฉ ล่ียรายหัวของลูกค้า
เพ่ิมข้ึน 3.16% 
C3 : ความพึงพอใจของลูกค้าเพ่ิมข้ึน 
60% 

มุม
มอ

งด
า้น

กา
รด

 าเนิ
นง

าน
ภา
ยใ
น 

(I)
  

I1 : เพ่ิมการตลาด 
 
I2 : เ พ่ิมประสิทธิภาพของ
กระบวนการผลิตและบริการ 
โดยเน้นเร่ืองรสชาติ , บริการ 
และ ระบบและขั้นตอนการ
จดัการ 
 

I1 : จ านวนลูกคา้ท่ีเป็นผลจา
การตลาด 
I2 : เพ่ิมประสิทธิภาพของ
กระบวนการผลิตและบริการ 
 

I1 : จ านวนลูกคา้ท่ีเป็นผลจาการตลาด
เพ่ิมข้ึน 100% 
I2 : กระบวนการผลิตเร็วข้ึนกว่าเดิม 
20% , ความผิดพลาดในการบริการ
ลดลง 30% , ความแม่นย  าในการบริหาร
และจัด เ ก็บวัตถุ ดิบ เ พ่ิม ข้ึน  30% , 
มาตรฐานและลดความแตกต่างด้าน
รสชาติของทุกสาขา ให้มีเท่ียงตรงมาก
ข้ึน 30%  , ความมีขั้นตอนการท างาน 
ล าดับการสั่งงานและภาระรับผิดชอบ
ของพนักงานท่ีชัดเจนข้ึน 50% และ 
ความถูกสุขลกัษณะเพ่ิมข้ึน 20% 
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ตำรำงที ่5.2 แสดงการวดัผลการปฏิบติังานสมดุล (Balance Scorecard) ของร้านแซ่บวนั (ต่อ) 

 
 เม่ือแยกวเิคราะห์การวดัผลการปฏิบติังานสมดุลตามแต่ละมุมมองจะไดร้ายละเอียดดงัน้ี 
 มุมมองด้ำนกำรเงิน: ร้านแซ่บวนัต้องใช้กลยุทธ์เน้นการเติบโต (Growth Strategy) โดย
ตอ้งการเพิ่มยอดขายและก าไร และตอ้งการลงทุนเปิดสาขาใหม่ 2 สาขา สะทอ้นให้เห็นถึงวตัถุประสงค์
ตามมุมมองดา้นการเงินของการวดัผลการปฏิบติังานสมดุล คือ การเติบโตของธุรกิจและการสร้างผล
ก าไรอยา่งย ัง่ยืน และ เพิ่มรายไดแ้ละก าไร โดยท่ีตวัวดัผลประสิทธิภาพคือ ยอดขายเฉล่ียแต่ละสาขาใน
แต่ละไตรมาศจะตอ้งมากกวา่ 85% ของเป้าหมายติดต่อกนั 4 ไตรมาศ และ รายรับรวมจะตอ้งเพิ่มข้ึนจาก
เดิม 77% และก าไรสุทธิตอ้งเพิ่มข้ึนจากเดิม 47.49%  ตามล าดบั 
 มุมมองด้ำนลูกค้ำ: มุมมองด้านลูกค้าจะส่ิงท่ีส่งผลให้มุมมองด้านการเงินเป็นไปตาม
เป้าหมาย มุมมองดา้นลูกคา้จะประกอบไปดว้ยวตัถุประสงคห์ลกั 3 ขอ้คือ การเพิ่มจ านวนลูกคา้ การเพิ่ม
ยอดซ้ือเฉล่ียต่อหวัลูกคา้ และ การเพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้ โดยตวัวดัผลประสิทธิภาพท่ีน ามาใชคื้อ 
จ านวนลูกคา้เพิ่มข้ึน 2.49% , ยอดซ้ือเฉล่ียรายหวัของลูกคา้เพิ่มข้ึน 3.16%และ ความพึงพอใจของลูกคา้
เพิ่มข้ึน 60% 
 มุมมองด้ำนกำรด ำเนินงำนภำยใน: เน่ืองจากร้านแซ่บวนัเป็นธุรกิจบริการ ดงันั้นเพื่อท่ีจะ
สนบัสนุนมุมมองดา้นลูกคา้ท่ีมีใจความส าคญัคือการเพิ่มจ านวนลูกคา้และเพิ่มยอดซ้ือของลูกคา้ มุมมอง
ดา้นการด าเนินงานภายในจึงตอ้งเนน้การเพิ่มการตลาดและเพิ่มประสิทธิภาพของกระบวนการผลิตและ
บริการ โดยเนน้เร่ืองรสชาติ , บริการ และ ระบบและขั้นตอนการจดัการ โดยใช ้จ านวนลูกคา้ท่ีเป็นผล
จากการตลาดเพิ่มข้ึน 100% , กระบวนการผลิตเร็วข้ึนกวา่เดิม 20% , ความผิดพลาดในการบริการลดลง 
30% , ความแม่นย  าในการบริหารและจดัเก็บวตัถุดิบเพิ่มข้ึน 30% , ความเป็นมาตรฐานเดียวกนัของ

มุม
มอ

งด
า้น

กา
รเรี

ยน
รู้แ
ละ

พฒั
นา
 (L

)  L1 : เพ่ิมแรงจูงใจ  
 
L2 : เพ่ิมทกัษะของพนกังาน 
 
 
L3 : เพ่ิมการใชง้านระบบ
สารสนเทศ   
 

L1 : พนักงานมีความสุขใน
การท างานมากข้ึน  
L2 : ประเมินทศันคติ ทดสอบ
ทกัษะ และติดตามพฤติกรรม
ของพนกังาน  
L3 : ประเมินทศันคติ ทดสอบ
ทกัษะ และติดตามพฤติกรรม
ของพนกังาน 

L1 : พนักงานมีความสุขในการท างาน
เพ่ิมข้ึน 25%  
L2 : ผ่ านการประเ มินและ ผลการ
ทดสอบได้คะแนนสูงกว่า 80% และ
ปฏิบติัอยา่งต่อเน่ือง 
  L2 : ผ่านการประเ มินและ ผลการ
ทดสอบไดค้ะแนนสูงกวา่ 80%  และ ใช้
งานอยา่งต่อเน่ือง 
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รสชาติอาหารเพิ่มข้ึน 30%  , ความมีขั้นตอนการท างาน ล าดบัการสั่งงานและภาระรับผิดชอบของ
พนกังานท่ีชดัเจนข้ึน 50% และ ความถูกสุขลกัษณะเพิ่มข้ึน 20% เป็นตวัวดัผลประสิทธิภาพ 
 มุมมองด้ำนกำรเรียนรู้และกำรพัฒนำ: กระบวนการภายในของร้านแซ่บวนัเป็นกระบวน
การท่ีเกิดจากการให้บริการทั้งส้ิน การเพิ่มระดบัของกระบวนการภายในให้ดีข้ึนจึงตอ้งเน้นการพฒันา
บุคลากรของร้านแซ่บวนัเอง การพฒันาความสามารถและทกัษะของบุคลากรจะเกิดข้ึนจากแรงจูงใจ 
เพื่อให้เกิดมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา การน าระบบสารสนเทศมาใช้เพื่อการเก็บสถิติจะเป็นการ
สนบัสนุนการท างานและถือเป็นเคร่ืองมือช่วยการท างานไดเ้ป็นอยา่งดี ตวัวดัประสิทธิภาพของมุมมอง
ดา้นการเรียนรู้และพฒันาคือ พนกังานมีความสุขในการท างานเพิ่มข้ึน 25% , ดา้นทกัษะของพนกังาน
นั้นพนกังานจะตอ้งผ่านการประเมินและ ผลการทดสอบไดค้ะแนนสูงกว่า 80% และ ดา้นการใช้งาน
ระบบสารสนเทศพนกังานจะตอ้งผา่นการประเมินและ ผลการทดสอบไดค้ะแนนสูงกวา่ 80%  และ ใช้
งานอยา่งต่อเน่ือง   
 
 

5.2 กำรบริหำรโครงกำร (Project Management)   
 หลงัจากท่ีได้ออกแบบแผนท่ียุทธศาสตร์ท่ีสอดคล้องกบัเป้าหมายและกลยุทธ์ทั้งระดับ
องคก์ร ระดบั กลยุทธ์ระดบัธุรกิจ และกลยทุธ์ระดบัปฏิบติัการเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ ส่ิงต่อไปท่ีตอ้งท าคือ
การน าโครงการจากแผนท่ียุทธศาสตร์มาประยุกต์ใช้จริง จะเห็นได้ว่าโครงการท่ีได้จากแผนท่ี
ยทุธศาสตร์นั้นสามารถแบ่งออกไดห้ลายระดบัซ่ึงข้ึนอยูก่บัมุมมองในแต่ละดา้น  
 เป็นท่ีน่าสนใจว่าหากเร่ิมตน้การออกแบบโครงการหลงัจากท่ีไดเ้รียงล าดบัความสัมพนัธ์
ของแต่ละกิจกรรมและเร่ิมท าการวิเคราะห์ขอ้มูลพื้นฐานในบทท่ี 1  จากนั้นท าการวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผล
ต่อธุรกิจในบทท่ี 2 เม่ือได้ผลลพัธ์ ปัญหาและเป้าหมายแล้วจึงท าการวิเคราะห์ถึงความสัมพนัธ์ของ
ปัญหาและสาเหตุท่ีเกิดข้ึนในบทท่ี 3 แลว้ท าการออกแบบกลยทุธ์การแข่งขนัทางธุรกิจในบทท่ี 4 สุดทา้ย
จึงน ากลยุทธ์เหล่านั้นไปประยกุตใ์ชจ้ริงในรูปแบบโครงการ จะท าให้เกิดโครงการท่ีมีความสัมพนัธ์กบั
เป้าหมายและความตอ้งการขององคก์ร , ตรงกบัปัญหาท่ีสนใจ , สามารถวดัค่าและประเมินผลได ้อีกทั้ง
ยงัเช่ือมโยงเขา้ถึงกบักลยทุธ์ระดบัต่างๆกนัไดอ้ยา่งมีตรรกะ  
 การบริหารโครงการ (Project Management) หมายถึง กระบวนการในการด าเนินกิจกรรม
ดว้ยวิธีการใหม่ ๆ ท่ีแตกต่างจากการบริหารงานประจ า/การบริหารทัว่ไป เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท่ี์
ก าหนดไวภ้ายใตก้รอบด้านงบประมาณและเวลา วตัถุประสงค์ท่ีก าหนดอาจจะเป็นผลได้ท่ีเป็นการ
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เปล่ียนแปลงส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีมีลกัษณะเชิงปริมาณหรือเชิงคุณภาพหรือทั้งสองอยา่งโดยส่ิงท่ีส าคญัในการ
บริหารโครงการประกอบไปดว้ย 3 ส่วนคือ คุณภาพหรือขอบเขต ตน้ทุน และเวลา  
 แต่ละโครงการสามารถท่ีจะปรับเปล่ียนใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการของเจา้ของโครงการ
นั้นๆ ซ่ึงไม่มีกฎเกณฑห์รือเง่ือนไขบงัคบัตายตวั การปรับเปล่ียนดา้นตน้ทุนมากข้ึนหรือนอ้ยลง หรือการ
เร่งรัดเวลาของโครงการให้แล้วเสร็จเร็วข้ึนนั้นเป็นเร่ืองท่ีเขา้ใจได้ง่าย แต่ยงัมีอีกส่วนหน่ึงท่ีตอ้งให้
ส าคญัทุกคร้ังคือ คุณภาพหรือขอบเขตของโครงการ การปรับเปล่ียนในส่วนน้ีจะตอ้งค านึงถึงส่ิงต่างๆ
ดงัต่อไปน้ี   
 วตัถุประสงคข์องโครงการ (Objective) คือ เป้าหมายของโครงการท่ีถูกบรรยายดว้ย Project 
Objective Statement ท่ีประกอบไปด้วย อะไร เม่ือไหร่ และมูลค่า ท่ีเป็นปัจจยัท าให้โครงการประสบ
ความส าเร็จ 
 ผลของส่ิงด าเนินการหลักหรือกิจกรรม (Deliverables) คือ การก าหนดมาตรฐานและ
รายละเอียดของทุกอยา่งท่ีจะใชใ้นโครงการ และทุกอยา่งท่ีเป็นส่ิงท่ีไดอ้อกมาจากโครงการ 
 ก าหนดการท่ีส าคญั (Milestones) ประกอบดว้ย 1) วนัเร่ิมตน้โครงการ (Project Start Date) 
2) วนัส้ินสุดโครงการ (Project End Date) 3) ก าหนดการของเป้าหมายส าคญั (Major Milestones) 4) 
ผลผลิตหรือรายงาน (Deliverable or Reports) 
 เทคนิคท่ีจ าเป็น (Technical requirements) คือ หลกัเกณฑ์ของคุณภาพและประสิทธิภาพท่ี
จ าเป็นตอ้งใชห้รือคุณลกัษณะของแต่ละผลของส่ิงด าเนินการหลกัหรือกิจกรรม (Deliverables) 

ขอ้จ ากดัและขอ้ยกเวน้ (Limits & exclusions) คือ การระบุขอ้จ ากดัซ่ึงประกอบด้วยส่ิงท่ี
ตอ้งมีและส่ิงท่ียกเวน้จะตอ้งถูกก าหนดเพื่อหลีกเล่ียงความผิดพลาดท่ีไม่คาดคิดและหลีกเล่ียงการใช้
ทรัพยากรอยา่งผดิทาง 

 

 
 

รูปที ่5.4 ความสัมพนัธ์ของ คุณภาพหรือขอบเขต, ตน้ทุน และ เวลา (Triple Constraint Model)  

Scope 

Time Cost 
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 เพื่อตอบสนองวตัถุประสงค์ของมุมมองดา้นการด าเนินงานร้านแซ่บวนัจึงใช้ “โครงการ
เพิ่มประสิทธิภาพของกระบวนการผลิตและบริการ” เพื่อแกไ้ขปัญหาดา้นการผลิตและบริการอนัมีผลมา
จากการบริหารทรัพยากรมนุษย ์ และในอีกดา้นร้านแซ่บวนัจะตอ้งใช้โครงการเพื่อสร้างความแตกต่าง
โดยอาศยัการตลาดโดยใช ้“โครงการสร้างความแตกต่างของร้านแซ่บวนัโดยเนน้ทางการตลาด”  เม่ือทั้ง
สองโครงการด าเนินการไดผ้ลตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้จะเป็นปัญหาส่งผลต่อเน่ืองไปยงัจ านวนลูกคา้ และ
ความพึงพอใจของลูกคา้ และส่งผลต่อเน่ืองไปยงัรายไดแ้ละก าไรแลว้ส่งผลไปยงัการเติบโตของธุรกิจ
และการสร้างผลก าไรอยา่งย ัง่ยนืในท่ีสุด   
 
 5.2.1 โครงกำรที ่1: โครงกำรเพิม่ประสิทธิภำพของกระบวนกำรผลติและบริกำร  
 วตัถุประสงค์ของโครงการ :  เพื่อตอบสนองความสามารถในการให้บริการเพื่อตอบกล
ยทุธ์ดา้นทรัพยากรมนุษย ์และดา้นปฏิบติัการและการผลิต และ เพื่อเพิ่มจ านวนลูกคา้และความพึงพอใจ
ของลูกคา้ซ่ึงจะเป็นผลส่งใหร้ายไดแ้ละก าไรเพิ่มข้ึน  
 ขอบเขตของโครงการ : “โครงการเพิ่มประสิทธิภาพของกระบวนการผลิตและบริการร้าน
แซ่บวนั ประกอบดว้ย 3 ส่วนคือ การพฒันาดา้นรสชาติ การพฒันาดา้นบริการ และการพฒันาระบบและ
ขั้นตอนการจดัการ ให้เป็นมาตรฐานเดียวกนัทุกสาขา โดยโครงการท่ีร้านแซ่บวนัสาขา 3 งบประมาณ
ส าหรับโครงการฯจ านวน 270,000 บาท โครงการฯ มีก าหนดแลว้เสร็จภายใน 31 ธันวาคม พ.ศ.2559 
จากนั้นจึงน าโครงการไปปรับใชก้บัทุกสาขา”  
 

 
รูปที ่5.5 ขั้นตอนและรายละเอียดของโครงการเพิ่มประสิทธิภาพกระบวนการผลิตและบริการ  

ขัน้
ตอ

นท
ี่1 เก็บสถิต ิและศกึษา

ปัญหาของกระบวนการ
ผลิตและการบริการของ
ร้านแซบ่วนั ขัน้

ตอ
นท

ี่2
 

ออกแบบการแก้ปัญหา
และจดัหาเคร่ืองมือชว่ย
แก้ปัญหา

ขัน้
ตอ

นท
ี่3 ทดลองแก้ปัญหาตาม

สมมตุฐิานและวิธีการท่ี
ได้ออกแบบไว้

ขัน้
ตอ

นท
ี่4

 

ปรับแก้วิธีการและ
เคร่ืองมือให้เหมาะสม
แล้วทดลองแก้ปัญหาซ า้
อีกครัง้ ขัน้

ตอ
นท

ี่5
 

ประยกุต์ใช้งานจริง

ขัน้
ตอ

นท
ี่6 เก็บข้อมลูทางสถิตเิพ่ือ

บนัทกึลงฐานข้อมลู
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 5.2.2 โครงกำรที ่2: โครงกำรสร้ำงควำมแตกต่ำงของร้ำนแซ่บวนัโดยเน้นกำรตลำด  
 วตัถุประสงค์ของโครงการ:  เพื่อเพิ่มจ านวนลูกค้าซ่ึงจะเป็นผลส่งให้รายได้และก าไร
เพิ่มข้ึน โดยสร้างความแตกต่างในท้องตลาดโดยใช้กลยุทธ์ด้านปฏิบัติการและการผลิต และด้าน
สารสนเทศ  
 ขอบเขตของโครงการ : “โครงการสร้างความแตกต่างของร้านแซ่บวนัโดยเน้นทาง
การตลาด จะเน้นการสร้างความแตกต่างให้ร้านแซ่บวนัมีภาพลกัษณ์ท่ีแตกต่างจากร้านอาหารอีสาน
ทัว่ๆไป เช่น การสะสมคะแนนจากยอดใช้จ่าย การบริการส่งสินค้าฟรีส าหรับสมาชิก การกระตุ้น
ยอดขายโดยให้ส่วนลดพิเศษ การเพิ่มช่องทางการสั่งสินค้าผ่านแอพพลิเคชั่นส์ไลน์ การร่วมเป็น
พันธมิตรกับร้านของว่างหรือร้านผลไม้บริเวณใกล้เคียงเพื่อเพิ่มช่องทางการจ าหน่าย เป็นต้น 
เช่นเดียวกบัโครงการเพิ่มประสิทธิภาพของกระบวนการผลิตและบริการร้านแซ่บวนั ร้านแซ่บวนัจะเร่ิม
ทดลองโครงการท่ีร้านแซ่บวนัสาขา 3  งบประมาณส าหรับโครงการฯจ านวน 540,000 บาท โครงการฯ 
มีก าหนดแลว้เสร็จภายใน 31 ธนัวาคม พ.ศ.2559 จากนั้นจึงน าโครงการไปปรับใชก้บัทุกสาขา”  
 

 
 
รูปที ่5.6 ขั้นตอนและรายละเอียดโครงการสร้างความแตกต่างของร้านแซ่บวนัโดยเนน้การตลาด 
 
 
  

ขัน้
ตอ

นท
ี่ 1 ศกึษาและจ าแนกกลุม่

ลกูค้าเปา้หมายให้เข้าใจ
ชดัเจนอยา่งละเอียด

ขัน้
ตอ

นท
ี่ 2 เรียนรู้และเก็บข้อมลู

พฤตกิรรมของกลุม่
ลกูค้าเปา้หมายและ
สอบถามความคดิเห็น
ของลกูค้า

ขัน้
ตอ

นท
ี่ 3 ออกแบบกิจกรรม

การตลาด 

ขัน้
ตอ

นท
ี่ 4 ประยกุต์ใช้กิจกรรม

การตลาด

ขัน้
ตอ

นท
ี่ 5 เก็บข้อมลูทางสถิตเิพ่ือ
บนัทกึลงฐานข้อมลู
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 จากตารางท่ี 5.3 แสดงให้เห็นวา่การท่ีร้านแซ่บจะบรรลุเป้าหมายตามท่ีไดต้ั้งไวน้ั้น จ  าเป็น
จะตอ้งอาศยัการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมหรือแนวความคิดขององค์กร เพื่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงร้าน
แซ่บวนัจึงออกแบบโครงการซ่ึงสอดคลอ้งกบัความตอ้งการและวตัถุประสงคแ์ลว้แบ่งโครงการออกเป็น 
5 โครงการดงัน้ี  1) โครงการท่ีเป็นกิจกรรมการด าเนินงานไดอ้อกแบบมาเพื่อสร้างสาขาใหม่ 2 สาขา 2) 
โครงฝึกอบรมและพฒันา ออกแบบมาเพื่อสร้างความพร้อมให้กบัพนกังานและสร้างเคร่ืองมือส าหรับ
การพฒันาในอนาคต 3) โครงการเพิ่มประสิทธิภาพของกระบวนการผลิตและบริการร้านแซ่บวนัและ 4) 
โครงการสร้างความแตกต่างของร้านแซ่บวนัโดยเนน้การตลาด มีเป้าหมายเดียวกนัคือการประสานงาน
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ระหว่างกันเป้าหมายคือสร้างมาตรฐานและความแตกต่างอย่างเด่นชัดให้กับร้านแซ่บวนั และ 5) 
โครงการติดตามและประเมินผลออกแบบมาเพื่อวดัค่าและติดตามประเมินผลงานและความคืบหนา้ของ
ทุกโครงการ  
 
 

5.3 กำรบริหำรควำมเส่ียง (Risk Management)  
 พ.ศ. 2554 เกิดอุทกภยัคร้ังใหญ่ในประเทศไทย สร้างความเสียหายให้กบัธุรกิจในประเทศ
นบัเป็นมูลค่าหลายหม่ืนลา้นบาท และยงัส่งผลกระทบไปยงัธุรกิจในต่างประเทศดว้ย แมว้่ารัฐบาลท่ี
ด ารงต าแหน่งในสมยันั้นได้ให้การสนับสนุนแก่ผูป้ระกอบการไม่ว่าจะเป็นทางตรงโดยการแจกเงิน
เยยีวยาหรือทางออ้มเช่นการปรับมาตรการทางภาษีใหก้บัผูบ้ริโภคเพื่อหวงัจะกระตุน้การใชส้อย แต่ก็ไม่
สามารถท่ีจะลดความเสียหายท่ีเกิดข้ึนกบัผูป้ระกอบการไดใ้นทนัท่วงที   
 การบริหารความเส่ียง (Risk Management) คือ กระบวนการในการระบุความเส่ียง (Risk 
Identification) การประเมินความเส่ียง (Risk Assessment) การตอบสนองต่อความเส่ียง (Risk Response) 
และ การเฝ้าระวงัความเส่ียง (Risk Monitoring) การบริหารความเส่ียงท่ีถูกต้องนั้นจะสัมพันธ์กับ
กิจกรรม หน้าท่ีและกระบวนการท างานขององค์กร การบริหารความเส่ียงจะช่วยป้องกนัหรือบรรเทา
องคก์รให้เกิดความเสียหายจากภยัท่ีสืบเน่ืองจากความเส่ียงนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงการบริหารความเส่ียงเร่ิมเป็นท่ี
ไดรั้บการยอมรับมากข้ึน เน่ืองจากปัจจุบนัธุรกิจมีความแปรผนัและเปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็วกว่าใน
อดีตยิง่นกั 
  
 5.3.1 กำรระบุและจ ำแนกควำมเส่ียง (Risk Identification)  
 การระบุและจ าแนกความเส่ียงเป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการบริหารความเส่ียง สามารถ
ท าได้โดยน าขั้นตอนการด าเนินธุรกิจ กิจกรรมในภายองค์กร หรือผลกระทบทางธุรกิจจากตวัแปร
ภายนอกองคก์ร มาท าการวเิคราะห์วา่ในแต่ละขั้นตอน กิจกรรม หรือตวัแปรภายนอกองคก์ร หากเกิดข้ึน
แล้วอาจจะส่งผลกระทบกับธุรกิจท าให้ธุรกิจมีความเปล่ียนแปลงอย่างฉับพลันทั้ งทางด้านท่ีให้
ประโยชน์กบัธุรกิจหรือดา้นท่ีส่งผลดา้นลบใหก้บัธุรกิจอยา่งไรบา้ง การระบุความเส่ียงจะตอ้งแยกความ
เส่ียงท่ีอาจจะเกิดข้ึนเป็นหัวขอ้พึงพิจารณาให้ชัดเจน แล้วรวมรวมจดักลุ่มความเส่ียงเหล่านั้นไวเ้ป็น
หมวดหมู่ โดยขั้นตอนน้ีจะใช้ทั้งข้อมูลเชิงสถิติ เพื่อท่ีจะระบุถึงความเส่ียงท่ีเคยเกิดข้ึนแล้วในอดีต
เพื่อท่ีจะสามารถค านวณถึงโอกาสท่ีจะเกิดคร่าวๆ รวมถึงผลกระทบได ้ 
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 การระบุความเส่ียงของร้านแซ่บวนั เร่ิมตน้จากการพิจารณาถึงธุรกิจท่ีด าเนินอยู่ พบว่า
กิจกรรมท่ีอาจจะเกิดความเส่ียงและส่งผลกระทบใหก้บัร้านแซ่บวนัมีอยูท่ ั้งหมด 5 หวัขอ้ดงัน้ี 
 A) ความเส่ียงจากดา้นพนกังาน  
 B) ความเส่ียงจากการเกิดคู่แข่งรายใหม่ 
 C) ความเส่ียงจากดา้นท าเล 
 D) ความเส่ียงจากการประกอบอาหาร 
 E) ความเส่ียงจากเศรษฐกิจหดตวั 
 
 5.3.2 กำรประเมินควำมเส่ียง (Risk Assessment)  
 หลงัจากท่ีไดท้  าการระบุความเส่ียงแลว้จะพบวา่ในแต่ละความเส่ียงนั้นมีโอกาสเกิดข้ึนและ
ความรุนแรงท่ีกระทบต่อธุรกิจไม่เท่ากนั การบริหารความเส่ียงก็ถือเป็นการลงทุนป้องกนัหรือบรรเทา
ผลกระทบต่อธุรกิจ ทุกการลงทุนนั้นจะสร้างให้เกิดค่าใช้จ่ายซ่ึงถือเป็นตน้ทุนทางธุรกิจ แน่นอนหาก
องค์กรใดสามารถท่ีจะบริหารตน้ทุนได้ดีก็จะเป็นความได้เปรียบทางธุรกิจ เพื่อให้การลงทุนในการ
บริหารความเส่ียงคุม้ค่าและเกิดผลสัมฤทธ์ิสูงสุด การประเมินความเส่ียงจะค านึงถึงผลกระทบท่ีเกิดจาก
เหตุการณ์ต่างๆเหล่านั้น โดยจะแบ่งระดบัความรุนแรงของผลกระทบเป็นระดบัต่างๆ การก าหนดระดบั
ความรุนแรงของผลกระทบนั้นจะข้ึนอยู่กบัปัจจยัหลายดา้น ทั้งในดา้นการเงิน ในดา้นช่ือเสียง ในดา้น
ความจงรักภกัดีของลูกคา้ เป็นตน้  ดงันั้นองคก์รจึงไดอ้อกแบบระดบัความเส่ียงท่ีสามารถรับได ้(Risk 
Acceptance Level) โดยมีตวัช้ีวดัความเส่ียง (Risk Indicator)เป็นเคร่ืองมือช่วยแจง้ให้องคก์รทราบ เพื่อท่ี
องคก์รจะไดป้้องกนัหรือบรรเทาความเส่ียงนั้นๆ   
 การประเมินความเส่ียงของร้านแซ่บวนั แบ่งออกเป็น 5 ระดบัความรุนแรงท่ีมีผลต่อร้าน
แซ่บวนั และยงัแบ่งออกเป็น 5 ระดบัความน่าจะเป็นท่ีจะเกิดความเส่ียงเหล่านั้น น าความเส่ียงทั้ง 5 มา
ท าการเทียบลงตารางตอบสนองความเส่ียง เพื่อท่ีจะแสดงให้เห็นชดัเจนวา่ความเสียงใดจะส่งผลกระทบ
ต่อธุรกิจสูงสุดและควรจะให้น ้ าหนกัในการจดัการก่อนหลงั เม่ือท าการเทียบความเส่ียงลงจากตาราง
ตอบสนองความเส่ียงแลว้จะแสดงให้เห็นชดัเจนวา่ถึงความเส่ียงจากดา้นพนกังานมีความเป็นไปไดม้าก
ท่ีสุดและยงัรุนแรงท่ีสุด จึงเป็นความเส่ียงท่ีร้านแซ่บวนัควรให้ความสนใจมากท่ีสุด ความเส่ียงจาก
เศรษฐกิจหดตวัเป็นความเส่ียงท่ีมีความเป็นไปไดสู้งแต่มีผลกระทบไม่รุนแรงนกั แตกต่างกบัความเส่ียง
สูญเสียท าเลการคา้เช่น การถูกยกเลิกสัญญาเช่าท่ีดิน หรือ การยา้ยท่ีท างานของกลุ่มลูกคา้ ความเส่ียงน้ีมี
ความรุนแรงมากแต่มีโอกาสเกิดข้ึนนอ้ย ส่วนความเส่ียงจาการเกิดคู่แข่งรายใหม่และความเส่ียงจากการ
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ดอ้ยมาตรฐานการประกอบอาหารเป็นความเส่ียงท่ีมีโอกาสเกิดข้ึนไดแ้ละมีความรุนแรงระดบักลางเม่ือ
เทียบกบัความเส่ียงทั้งหมด 
 

 
 
รูปที ่5.7 ตวัอยา่งตารางตอบสนองความเส่ียงในแบบ 5 x 5 
 
 เม่ือน าความเส่ียงทั้ง 5 มาเทียบกบัตารางตอบสนองความเส่ียงจะไดด้งัรูปท่ี 5.7 
 

 
 A) ความเส่ียงจากดา้นพนกังาน  
 B) ความเส่ียงจากการเกิดคู่แข่งรายใหม่ 
 C) ความเส่ียงจากดา้นท าเล 
 D) ความเส่ียงจากการการประกอบอาหาร 
 E) ความเส่ียงจากเศรษฐกิจหดตวั 

 
 

 
รูปที ่5.8 การประเมินความเส่ียงทั้ง 5 รายการของร้านแซ่บวนั 
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 5.3.3 กำรตอบสนองต่อควำมเส่ียง (Risk Response)  
 เป็นกระบวนการหรือรูปแบบกิจกรรมท่ีเตรียมการไวเ้พื่อรับมือกบัความเส่ียงต่างๆท่ีจะ
เกิดข้ึน  รูปแบบการตอบสนองนั้นข้ึนอยูก่บัผลลพัธ์ของความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึน การตอบสนองต่อความ
เส่ียงท่ีใชก้นัแพร่หลายจะเป็นการผอ่งถ่ายความเส่ียง (Risk Transferring) เช่น การซ้ือประกนัภยัเป็นตน้ 
 การตอบสนองต่อความเส่ียงของร้านแซ่บวนัจะท าได้โดยน าความเส่ียงท่ีจะเกิดข้ึนทั้ง 5 
ความเส่ียงตามท่ีไดท้  าการวิเคราะห์ไวแ้ลว้มาพิจารณาออกแบบแนวทางการ “ป้องกนั” และ “บรรเทา” 
ความเส่ียงเหล่านั้นโดยตั้งเป้าหมายคือกิจกรรมหรือแผนท่ีไดจ้ากการตอบสนองต่อความเส่ียงจะช่วยให้
ความเส่ียงทั้ง 5 จะส่งผลกระทบต่อธุรกิจนอ้ยท่ีสุดหรือหากความเส่ียงเหล่านั้นเกิดข้ึนจริงแลว้ร้านแซ่บ
วนัจะสามารถฟ้ืนตวักลบัมาแข่งขนัในเส้นทางธุรกิจไดเ้ร็วท่ีสุด  
 
ตำรำงที ่5.4 ความเส่ียงและวธีิการตอบสนองต่อความเส่ียง 

กำรป้องกนัควำมเส่ียง กำรบรรเทำควำมเส่ียง 

A) ควำมเส่ียงจำกด้ำนพนักงำน 
1. ฝึกพนกังานใหส้ามารถท างานไดห้ลาย

ต าแหน่งและหลายหนา้ท่ีงาน 
2. เพิ่มแรงจูงใจหรือค่าตอบแทนใหก้บั

พนกังานอยา่งเหมาะสม 
3. ก าหนดบทลงโทษท่ีชดัเจน 
4. ใหค้วามเป็นธรรมกบัพนกังานทุกคนเท่า

เทียมกนั 

1. จดัหาลูกจา้รายวนัหรือลูกจา้งชัว่คราว 
2.  หมุนเวยีนพนกังานจากสาขาอ่ืน 
3. เฉล่ียภาระหนา้ท่ีใหพ้นกังานรับหนา้ท่ี

เพิ่มข้ึน 

B) ควำมเส่ียงจำกกำรเกดิคู่แข่งรำยใหม่ 
1. เลือกท าเลท่ีดีและให้สัญญาเช่า ท่ี ดิน

ป้องกนัปัญหาและเอ้ือประโยชน์แก่ร้าน
แซ่บวนั 

ไม่มีวธีิบรรเทาความเส่ียง 

C) ควำมเส่ียงจำกด้ำนท ำเล 
1. ระบุระยะเวลาการเช่าท่ีดิน ค่าปรับหากมี

การผดิสัญญาในกรณีต่างๆ ลงในสัญญา
เช่าท่ีดินใหช้ดัเจน 

1. หาท าเลเพิ่มเติมไวส้ ารอง 

2. เลือกท าเลท่ีไม่มีแนวโนม้การเวนคืน  
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ตำรำงที ่5.4 ความเส่ียงและวธีิการตอบสนองต่อความเส่ียง (ต่อ) 
D) ควำมเส่ียงจำกกำรกำรประกอบอำหำร 

1. ฝึกอบรมพนกังาน 
2. ติดตามมาตรฐานพนกังาน  
3. ทดสอบมาตรฐานของพนกังาน 

1. ตอบสนองกบัความรู้สึกของลูกคา้อยา่ง
รวดเร็ว 

2. แสดงความรับผิดชอบอยา่งรวดเร็ว 
เปิดเผย และตรงไปตรงมา 

E) ควำมเส่ียงจำกเศรษฐกจิหดตัว 
ไม่มีวธีิบรรเทาความเส่ียง 1. ราคาสินคา้ 

2. ใชก้ลยทุธ์ทางการตลาด ส่งเสริมการขาย 
เจาะกลุ่มลูกคา้ใหม่ เพิ่มชองทางการและ
วธีิการเขา้ถึงลูกคา้ออกสินคา้ใหม่ท่ี
เหมาะสมกบัสภาพเศรษฐกิจ ฯลฯ 

3. หาพนัธมิตรทางการคา้เพื่อขยายฐาน
ลูกคา้ 

 
 การตอบสนองความเส่ียงเป็นเร่ืองดีแต่ดว้ยขอ้จ ากดัทางดา้นงบประมาณ ท าให้การเลือก
วิธีการตอบสนองความเส่ียง จะตอ้งมีการประเมินอีกว่าผลกระทบและความรุนแรงของความเส่ียงนั้น
หากเทียบเป็นมูลค่าจะเป็นจ านวนเท่าใด เพราะทุกกิจกรรมของการตอบสนองความเส่ียงถือเป็นส่ิงใหม่
ท่ียงัไม่เคยท ามาก่อนจึงถือไดว้่าวิธีการตอบสนองความเส่ียงนั้นถือเป็นโครงการใหม่ของร้านแซ่บวนั
เช่นกนั ดงันั้นงบประมาณของโครงการจึงเขา้มาเป็นส่วนหน่ึงของการจดัการความเส่ียงดว้ย เพื่อท่ีจะให้
การลงทุนดา้นวิธีการตอบสนองความเส่ียงเกิดประโยชน์สูงสุด จ าเป็นจะตอ้งระบุดว้ยวา่ความเส่ียงท่ีจะ
น ามาพิจารณาเพื่อลงทุนดา้นการตอบสนองความเส่ียงมีมูลค่าเท่าใด จากนั้นจึงน ามูลค่าของความเส่ียง
นั้นไปเปรียบเทียบกบัมูลค่าของวธีิการตอบสนองความเส่ียงวา่คุม้ค่าหรือไม่ 
  
 5.3.4 กำรเฝ้ำระวงัควำมเส่ียง (Risk Monitoring)  
 เป็นกระบวนการติดตามและเฝ้าระวงัความเส่ียง โดยจะก าหนดผูรั้บผิดชอบ (Risk Owner) 
ใหเ้ป็นผูเ้ฝ้าระวงัความเส่ียงนั้นๆ โดยอาศยัดชันีวดัความเส่ียง (Risk Indicator) เขา้มาช่วยในการประเมิน
และเฝ้าระวงัความเส่ียง การเฝ้าระวงัความเส่ียงจะช่วยแจง้เตือนให้องคก์รมีความพร้อมในการรับมือกบั
ผลกระทบจากความรุนแรงของผลเน่ืองความเส่ียงต่างๆ  
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  การเฝ้าระวงัความเส่ียงก็เป็นรูปแบบหน่ึงของโครงการท่ีตอ้งอาศยัการบริหารโครงการเขา้
มาช่วยจดัการ การเฝ้าระวงัความเส่ียงจะต้องมีการก าหนดตวัช้ีวดัความเส่ียง (Risk Indicator) และ 
ผูรั้บผดิชอบความเส่ียง (Risk Owner)  เพื่อเป็นการควบคุมและติดตามได ้ดงัตวัอยา่งต่อไปน้ี  
 
ตำรำงที ่5.5 การเฝ้าระวงัความเส่ียงจากการประกอบอาหาร 
ประเภทของความเส่ียง ความเส่ียง ตวัช้ีวดัความเส่ียง ผูรั้บผดิชอบความเส่ียง 
ความเส่ียงจากขั้นตอน
และกระบวนการผลิต 

ความเส่ียงจากการดอ้ย
มาตรฐานการประกอบ
อาหาร (ใชว้ถัตุดิบท่ี
หมดอายุ) 
 

1. พนกังานขาดความ
พร้อมท่ีจะท างาน 

2. จัดว ัตถุดิบไม่เป็น
ระเบียบ 

3. ก า ร ต ร ว จ ส อ บ
วตัถุดิบก่อนปรุง 

4. ก า ร ต ร ว จ ส อ บ
คุณภาพอาหาร  

พนกังาน 
ผูจ้ดัการสาขา 

  
 การเฝ้าระวงัความเส่ียงท่ีเหมาะสมและมีประสิทธิภาพจะช่วยให้ลดความรุนแรงของ
ผลกระทบจากความเส่ียงต่างๆได ้ท าให้เม่ือประสบปัญหาจะสามารถแก้ปัญหาและกลบัมาเขา้สู่การ
แข่งขนัไดอ้ยา่งรวดเร็ว  
 การน าแผนกลยทุธ์ไปปฏิบติัจะตอ้งค านึงถึงหลายปัจจยั โดยท่ีเร่ิมตน้จากการระบุเป้าหมาย
และความตอ้งการให้ชดัเจน จากนั้นจะตอ้งวางแผนเบ้ืองตน้โดยคร่าววา่การน ากลยุทธ์ไปปฏิบติัใช้นั้น
จ าเป็นจะต้องเตรียมอะไรบ้าง เช่น งบประมาณ ผูมี้ส่วนเก่ียวข้อง ระยะเวลา เป็นต้น จากนั้นแล้ว
โครงสร้างของแผนงานเบ้ืองตน้จะถูกน ามาขยายความออกโดยใชแ้ผนท่ียุทธศาสตร์ท่ีสอดคลอ้งกบักล
ยทุธ์ทางเศรษฐกิจท่ีไดอ้อกแบบไวใ้นบทท่ี 4 แผนท่ียทุธศาสตร์จะแบ่งระดบัมุมมองยอ่ยออกเป็น 4 ส่วน 
คือ มุมมองดา้นการเงิน มุมมองดา้นลูกคา้ มุมมองดา้นการด าเนินงานภายใน และมุมมองดา้นการเรียนรู้
และพฒันา จากนั้นการวดัผลการปฏิบติังานสมดุลจะช่วยช้ีให้เห็นถึงตวับ่งช้ีและตวัวดัผลประสิทธิภาพ
ในการท างานซ่ึงจะเป็นการขยายความไปสู่การออกแบบโครงการต่างๆ ท่ีจะตอบสนองเป้าหมายของ
ร้านแซ่บวนั จากนั้นแลว้การจดัการบริหารโครงการถือเป็นส่วนส าคญัท่ีต่อมาจากการออกแบบโครงการ 
เง่ือนไขของการบริหารโครงการ คือ จะตอ้งก าหนดแผนงานและเป้าหมายท่ีตอ้งการออกเป็น 3 เง่ือนไข
คือ คุณภาพหรือขอบเขต , ตน้ทุน และ เวลา เม่ือทราบถึงเง่ือนไขหลกัของโครงการแลว้จึงน าโครงการ
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ไปแบ่งยอ่ยออกเพื่อหาผูรั้บผิดชอบโครงการในแต่ละส่วน แลว้จึงน าโครงการไปแปลงให้อยูใ่นรูปของ
แผนการด าเนินงานท่ีมีเวลาเป็นตวัก าหนด (Gantt Chart) เพื่อง่ายต่อการติดตามและประเมินผลความ
คืบหนา้ของโครงการ เพื่อใหก้ารด าเนินงานสามารถไปถึงเป้าหมายไดต้ามก าหนด การบริหารความเส่ียง
จึงถูกหยบิยกข้ึนมาเป็นส่วนหน่ึงของการน าแผนกลยทุธ์ไปปฏิบติั การบริหารความเส่ียงจะช่วยประเมิน
จุดท่ีคาดว่าจะเป็นจุดอนัตรายของการด าเนินธุรกิจแลว้ก็จะแปลงตวัเองมาอยูใ่นรูปแบบของโครงการ
เช่นกนั ซ่ึงถือเป็นกลยทุธ์เฝ้าระวงั หากกลยทุธ์เชิงรุกเปรียบเสมือนการใส่เกียร์เดินหนา้การบริหารความ
เส่ียงก็อาจจะเปรียบเสมือนเกียร์ถอยหลงัของรถยนตก์็วา่ได ้ 
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