
 

แผนธุรกิจ ร้านอาหารญี่ปุ่นควิกคัทสึ (Quick Katsu) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

อลงกต  จิโรจจาตุรนต์ 

 

 

 

 

 

 

 

 

สารนิพนธ์นี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 

ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วิทยาลัยการจัดการ  มหาวิทยาลัยมหิดล 

พ.ศ. 2558 

 

ลิขสิทธ์ิของมหาวิทยาลัยมหิดล 



 

 

 
   (Quick Katsu) 

 

 

 

 .255  
   

 

 

 

 

   

 

………………...………….…..……… 

   
 

 

 

……………………….….…..……… 

    

Ph.D. 

 

 

  

 

……………………….….…..……… 

   

Ph.D. 

 

 

 

……………………….….…..……… 

, Ph.D. 

 

 

  

……………………….….…..……… 

 

Ph.D.  

  

 



ข 
 

 

 
กิตติกรรมประกาศ 

 
 

ผู้เขียนขอขอบพระคุณผู้ช่วยศาสตราจารย์รวิน  ระวิวงศ์ ซึ่งเป็นอาจารย์ที่ปรึกษาของ
สารนิพนธ์ฉบับนี้  ที่กรุณาปรึกษาและเสนอแนะแนวทางในการศึกษา ตรวจสอบแก้ไข ตลอดจน
คณาจารย์ที่วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดลทุกท่าน  ที่ได้ถ่ายทอดความรู้วิชาการทั้งทาง
ทฤษฎี  กรณีศึกษาจากธูรกิจและประสบการณ์จริง  จนท าให้ผู้เขียนมีความรู้และความเข้าใจด้านการ
จัดการธุรกิจ และท าให้สารนิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดีและขอกราบขอบพระคุณเป็นอย่าง
สูงต่อคณะกรรมการสอบสารนิพนธ์ที่ให้ค าแนะน าและตรวจสอบสารนิพนธ์ฉบับนี้จนส าเร็จ
เรียบร้อยโดยครบถ้วนสมบูรณ์  

อนึ่งผู้เขียนมีความส านึกในพระคุณของคณาจารย์ทุกท่าน ที่เคยอบรมสั่งสอนวิทยาการ
ต่างๆ ให้กับผู้เขียน และขอส านึกในพระคุณของ บิดา มารดา ญาติพี่น้อง และเพื่อน ๆ ทุกคนใน BM 
รุ่น 16A ที่ได้ให้การสนับสนุนและก าลังใจแก่ผู้เขียน จนกระทั่งส าเร็จการศึกษาและหวังเป็นอย่างยิ่ง
ว่าสารนิพนธ์ฉบับนี้จะเป็นประโยชน์แก่ผู้ที่ต้องการท าธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นต่อไป  หากมี
ข้อผิดพลาดประการใด ผู้เขียนขอน้อมรับและขออภัยมา ณ ที่นี้ด้วย 
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บทคัดย่อ 

 
ธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นควิกคัทสึ มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าวัยท่างานที่มีรายได้ต่่ากว่า 20,000 บาท 

และตั้งอยู่ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จังหวัดชลบุรี เป็นการบริการอาหารประเภทคัทสึ ซึ่งมีราคา
ต่อหัวอยู่ระหว่าง 69 – 129 บาท ถือว่าเป็นราคาที่ไม่แพงเมื่อเทียบกับคู่แข่งทางตรงในพื้นที่เดียวกัน  
ควิกคัทสึได้ก่าหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของการบริการ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ที่ปรุงใหม่
พร้อมเสริฟเสมอ  กลยุทธ์ด้านราคาสูงกว่าคุณภาพ ท่าเลที่ตั้งใกล้สี่แยกดอนหัวฬ่อที่เต็มไปด้วยคนวัย
ท่างาน  ผู้อาศัยและคนสัญจรไปมาเป็นจ่านวนมาก  การประชาสัมพันธ์ทั้งใบปลิวและสื่อออนไลน์  การ
ตกแต่งร้านที่ลูกค้าจะได้เห็นขั้นตอนต่างๆ ภายในร้าน และการบริการส่งตรงถึงบ้านโดยไม่คิดค่าบริการ 

ธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นควิกคัทสึ  เร่ิมจากเงินลงทุนก่อนการด่าเนินงาน 349,380 บาท และ
เงินสดส่ารองเพื่อใช้ในการมุนเวียน 440,000 บาท รวมทั้งสิ้น 789,380 บาท  โดยผลตอบแทนของการ
ลงทุน  จะมีระยะเวลาการคืนทุน (Payback Period) ภายใน 1 ปี 18 วัน จุดคุ้มทุนอยู่ที่ 53,723 หน่วย คิด
เป็นมูลค่า 2,584,673  บาท มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value : NPV) เท่ากับ 1,814,126 บาท  และ
อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Return Rate : IRR) เท่ากับ 112% 
 
ค่าส่าคัญ : แผนธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นควิกคัทสึ   (Quick Katsu) 
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บทที่ 1 

ภาพรวมและความน่าสนใจของธุรกิจ 
 
 
1.1 ความส าคัญและโอกาส  

อาหารเป็นปัจจัยส าคัญในการด ารงชีวิตที่ทุกคนขาดไม่ได้ เป็นความต้องการขั้น
พื้นฐาน ไม่ว่าสภาวะเศรษฐกิจในประเทศจะดีขึ้นหรือแย่ลง  ธุรกิจร้านอาหารยังคงเป็นธุรกิจที่ได้รับ
ผลกระทบน้อย  โดยแต่ละชนชาติจะมีการใช้วัตถุดิบการปรุงอาหารที่แตกต่างกันออกไปตาม
วัฒนธรรมของชาตินั้นๆ อาหารญ่ีปุ่น ก็เป็นหนึ่งในอาหารที่เป็นที่นิยมกันในหลายประเทศ มีความ
หลากหลายทางรสชาติและมีรูปแบบให้เลือกมากมายตามความชอบของแต่ละบุคคล ไม่ว่าจะเป็น
ปลาดิบ ราเม็ง ซูชิ ทงคัทสึ เป็นต้น ในประเทศไทยมีร้านอาหารญ่ีปุ่นมากมายตามห้างสรรพสินค้า 
แหล่งช้อปปิ้ง เมืองท่องเที่ยวทั่วไปในกรุงเทพมหานคร  เขตปริมณฑล แม้กระทั่งตามต่างจังหวัดก็
สามารถหาได้ง่ายและสะดวกในการที่จะเลือกรับประทานอาหารญ่ีปุ่น  แม้กระทั่งพื้นที่ที่เป็นแหล่ง
อุตสาหกรรม ตามนิคมอุตสาหกรรม เช่นจังหวัดชลบุรีเป็นแหล่งที่ตั้งของ นิคมอมตะนคร, นิคมเหม
ราช, นิคมปิ่นทอง, นิคมทองโกรว์ เป็นต้น ในส่วนพื้นที่ใกล้เคียงอย่างนิคมเวลโกรว์ จังหวัด
ฉะเชิงเทรา นิคมมาบตาพุด, นิคมอมตะซิตี้, นิคมอีสเทิร์นซีย์บอร์ด จังหวัดระยอง นิคมลาดกระบัง 
จังหวัดสมุทรปราการ เป็นต้น  ซึ่งพื้นที่เหล่านี้ไม่เพียงแต่จะมีเฉพาะแรงงานอาศัยอยู่เป็นจ านวนมาก 
ยังคงมีนายทุนชาวต่างชาติและชาวต่างชาติที่มาประกอบอาชีพหรือลงทุนท าธุรกิจในประเทศไทยอยู่
เป็นจ านวนมาก  โดยสถิติการเข้ามาประเทศไทยของช่าวต่างชาติที่เข้ามาอาศัยชั่วคราวเพื่อประกอบ
อาชีพหรือลงทุนท าธุรกิจดังแสดงไว้ในภาพที่ 1.1 
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ภาพที่ 1.1  แสดงสถิติจ านวนชาวต่างชาติ (คน) ที่พักอาศัยชั่วคราวในประเทศไทยพ.ศ. 2552 – 2556 
ที่มา : ส านักงานตรวจคนเข้าเมือง (www.immigration.go.th)  
  

จากภาพที่  1.1 พบว่าตั้งแต่ปีพ.ศ. 2552 – 2556 มีชาวต่างชาติที่ได้เข้ามาพักอาศัย
ชั่วคราวในประเทศไทยเป็นจ านวนเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง  เน่ืองจากชาวต่างชาติยังเล็งเห็นศักยภาพ
ของประเทศไทยในการที่จะเข้ามาลงทุน และโอกาสในการประกอบอาชีพ  แต่ในปีพ.ศ. 2556 สถิติ
การเข้ามาอาศัยมียอดลดต่ าลง อาจเป็นผลจากปัญหาสถานการณ์ทางการเมืองที่มีความรุนแรง ซึ่ง
ส่งผลต่อธุรกิจในหลายๆส่วน  และยังมีอิทธิพลในการตัดสินใจเข้ามาท างานหรือท าธุรกิจ  และ
บางส่วนเป็นประเทศเพื่อนบ้านที่เข้ามาประกอบอาชีพแรงงานภายในประเทศไทย 

หากแยกไปตามแต่ละประเทศที่เข้ามาพักอาศัยชั่วคราวภายในประเทศไทยในช่วงปี
พ.ศ. 2552 – 2556 มีสัดส่วนเฉลี่ยของแต่ละประเทศ ดังแสดงไว้ในภาพที่ 1.2 

http://www.immigration.go.th/
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ภาพที่ 1.2  แสดงร้อยละเฉลี่ยชาวต่างชาตแิต่ละประเทศที่พักอาศัยชั่วคราวในราชอาณาจักรไทยปี 
    พ.ศ. 2552 – 2556 

ที่มา : ส านักงานตรวจคนเข้าเมือง (www.immigration.go.th)  
 

จากภาพที่ 1.2 พบว่าสัดส่วนของชาติที่เข้ามาพักอาศัยชั่วคราวในประเทศไทยเฉลี่ย
ตั้งแต่พ.ศ. 2552 – 2556 คือชาวญ่ีปุ่น เป็นสัดส่วนร้อยละ 35.36 รองลงมาเป็นชาวพม่า เป็นสัดส่วน
ร้อยละ  24.70 และอันดับสามคือชาวออสเตรเลีย เป็นสัดส่วนร้อยละ 17.52 

ชาวพม่า กัมพูชาและลาว โดยส่วนใหญ่จะเข้ามาในประเทศไทยเพื่อการประกอบ
อาชีพรับจ้าง เป็นแรงงานที่ท างานตามโรงงานอุตสาหกรรม ส่วนชาติอ่ืนๆ ที่เป็นประเทศที่พัฒนา
แล้วเช่น ญ่ีปุ่น อังกฤษ สหรัฐอเมริกา เยอรมัน เป็นต้น โดยส่วนใหญ่เป็นนายทุนที่เข้ามาลงทุนท า
ธุรกิจทั้งในด้านโรงงานอุตสาหกรรมการผลิต และธุรกิจด้านการบริการ โดยทั่วไปของนักธุรกิจ
เวลาเป็นสิ่งที่ส าคัญมาก  ไม่ว่าจะเป็นการนัดหมายต่างๆ การเข้าท างานให้ตรงต่อเวลาทั้งก่อนเข้า
ท างานหลังเวลารับประทานอาหารกลางวัน โดยเฉพาะชาวญ่ีปุ่นที่ถือว่าเป็นชาติที่มีวินัย ตรงต่อเวลา
สูงมาก และมีความเป็นชาตินิยมสูง จึงมักรับประทานอาหารญ่ีปุ่นเป็นหลัก  

นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จังหวัดชลบุรี ถือได้ว่าเป็นแหล่งที่มีโรงงานอุตสาหกรรม
ที่มีขนาดใหญ่ระดับต้นๆ ของประเทศ มีจ านวนโรงงานที่ประกอบกิจการอยู่ทั้งสิ้น 514 โรงงาน ซึ่ง
แบ่งไปตามสัญชาติของเจ้าของกิจการ ดังแสดงไว้ในภาพที่ 1.3 
 

http://www.immigration.go.th/
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ภาพที่ 1.3 แสดงร้อยละของเจ้าของกิจการชาวต่างชาติของโรงงานในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร 
อ าเภอเมืองและอ าเภอพานทอง จังหวัดชลบุรี 
ที่มา : โรงงานอุตสาหกรรมไทย 3 ธ.ค. 2556  
          (http://thailandindustry.blogspot.com/2012/08/blog-post.html)  
 

จากภาพที่ 1.3 พบว่านิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จังหวัดชลบุรี กิจการของชาวญ่ีปุ่นมี
สัดส่วนมากที่สุด เป็นสัดส่วนร้อยละ 60.46  รองลงมาเป็นกิจการของชาวไทย เป็นสัดส่วนร้อยละ 
17.36 และอันดับสามเป็นกิจการของชาวยุโรป เป็นสัดส่วนร้อยละ 7.11 ท าให้ธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น
นั้นมีโอกาสในการขายมากในพื้นที่นิคมอุตสาหกรรม  

ภายในพื้นที่นิคมอุตสาหกรรมนั้นมีร้านอาหารญ่ีปุ่นหลายร้าน โดยส่วนใหญ่ประมาณ 
95% เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นระดับพรีเมี่ยม คือค่าใช้จ่ายต่อคน ราคาตั้งแต่ 250 บาทขึ้นไป  หากเป็น
ร้านระดับรองลงมา ราคาจะอยู่ที่ประมาณ 150 – 200 บาท ตามแต่ละเมนู เมื่อถึงเวลาพักทานอาหาร
กลางวันจะอยู่ในช่วงเวลา 12.00-13.30 น. จะเป็นช่วงเวลาที่ทุกคนต้องรับประทานทานอาหาร
กลางวัน หากเข้าร้านที่ลูกค้าเต็มจนไม่มีที่นั่งแล้วนั้น ชาวญ่ีปุ่นก็จะเปลี่ยนร้านในทันที โดยไม่รีรอ 
เพราะหากรอนาน จะท าให้กลับเข้าท างานช่วงบ่ายไม่ทัน ดังนั้นธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น Quick Katsu 
มีจุดเด่นในด้านความรวดเร็วในการประกอบอาหาร ใช้เวลาสั้นเพียงไม่เกิน 5 นาทีพร้อมเสริฟ 
รสชาติก็ยังคงความเป็นอาหารญ่ีปุ่น อีกทั้งราคาเมื่อเทียบกับร้านที่อยู่ในบริเวณดังกล่าว ถือว่า
สามารถแข่งขันได้ นอกจากนั้นในเวลาหลังเลิกงาน หรือวันหยุดสุดสัปดาห์ ยังสามารถเปิดกิจการ 
เพื่อรองรับลูกค้าที่เป็นพนักงานออฟฟิศที่อาศัยอยู่ในหอพักละแวกนั้นได้อีกด้วย  
 
 
 

http://thailandindustry.blogspot.com/2012/08/blog-post.html
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1.2 ความน่าสนใจธุรกิจ ผลิตภัณฑ์และบริการ 
อาหารญ่ีปุ่นเป็นอาหารที่คนไทยรู้จักกันมานาน ไม่ว่าจะเป็นปลาดิบ ซูชิ ราเม็ง 

ทงคัทสึ ล้วนแล้วแต่มีความเป็นเอกลักษณ์ในรสชาติความอร่อยของแต่ละประเภทแตกต่างกัน
ออกไป  ตั้งแต่วัตถุดิบที่น ามาใช้  ความสดใหม่  ไปจนถึงกรรมวิธีในการประกอบอาหาร  เป็น
อาหารที่สามารถรับประทานได้ทุกวัย  

ควิกคัทสึ (Quick Katsu) เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นที่บริการอาหารญ่ีปุ่นประเภทคัทสึ มี
ความรวดเร็วในการประกอบอาหาร และความสดใหม่ เป็นอาหารชุบแป้งขนมปังทอด เช่นหมูทอด 
ปลาทอด กุ้งทอดเสิร์ฟพร้อมข้าวสวย เคร่ืองคียงผักดองกิมจิ และของหวานจัดไว้เป็นชุด และยังมีอีก
ทางเลือกในการเพิ่มแกงกะหร่ีเพื่อเพิ่มความหลากหลายของเมนูให้มากขึ้น รวมไปถึงของว่างอ่ืนๆ  
เพื่อให้ผู้ที่เข้ามาใช้บริการ ได้ทานอาหารที่อร่อย สามารถกลับเข้าท างานได้ทันต่อเวลา และรู้สึกถึง
ความคุ้มค่าของราคาอีกด้วย      

สถานที่ตั้งอยู่บริเวณสี่แยกดอนหัวฬ่อ ถนนบ้านเก่า อ าเภอพานทอง จังหวัดชลบุรี เป็น
ถนนสายหลักที่ผ่านศูนย์ของนิคมอุตสหกรรมอมตะนคร ระหว่างอ าเภอเมืองและอ าพานทอง ตั้งอยู่
ใกล้กับทางเข้าและทางออกทางด่วนมอเตอร์เวย์ ด่านพนัสนิคม มีการสัญจรไปมาอย่างคบคั่งทุก
ช่วงเวลา ทั้งคนที่เข้าไปท างานในนิคมและผู้ที่สัญจรจากแหล่งอื่นๆ ที่เข้ามาติดต่อธุรกิจกับโรงงาน
ภายในนิคมอุตสาหกรรม 
 
 

1.3 รายละเอียดผลิตภัณฑแ์ละบริการ 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 1.4 แสดงตัวอย่างเมนูอาหารที่ให้บริการภายในร้าน (1) 
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ร้านควิกคัทสึเปิดให้บริการทุกวัน ตั้งแต่ 10.00 – 21.00 น. มีที่นั่งในร้านทั้งหมด 20 ที่
นั่ง อาหารที่น ามาบริการทุกเมนู ลูกค้าสามารถมองเห็นกระบวนการในการประกอบอาหารใน
ห้องครัวได้  และให้บริการด้วยอาหารที่จัดเป็นชุด ตามแต่ละประเภทของเมนู และเคร่ืองดื่มดัง
รายละเอียดแสดงไว้ในตารางที่ 1.1   
 
ตารางที่ 1.1  เมนูอาหารที่ให้บริการของร้านควิกคัทสึ (Quick Katsu) 
ชุด (Set) ชื่อชุดรายการ รายการอาหาร ราคา 

(บาท) 
รายการที่มีในชุด 

T 
 

ชุดคัทสึ  
(Katsu Set) 

     T1  หมูทอด 
     T2. ไก่ทอด 
     T3. กุ้งทอด 
     T4. ปลาทอด 

89 
89 
99 
99 

ข้าวสวยญี่ปุ่น,  
มิโสะซุป, 

กิมจิ, สลัดผัก, ของ
หวาน 

C ชุดแกงกะหรี่คัทสึ 
(Curry Katsu Set) 

     C1. หมูทอด 
     C2. ไก่ทอด 
     C3. กุ้งทอด 
     C4. ปลาทอด 

89 
89 
99 
99 

ข้าวสวยญี่ปุ่น,  
มิโสะซุป, 

กิมจิ, ของหวาน 

G ชุดย่างซีอ๊ิว 
(Teppanyaki Set) 

     G1. หมู 
     G2. ไก ่
     G3. ปลาซาบะ 
     G4. ปลาแซลมอน 

89 
89 
99 
129 

ข้าวสวยญี่ปุ่น,  
มิโสะซุป, 

กิมจิ, ผัดผักซอส
ญ่ีปุ่น, ของหวาน 

S ชุดสลัด 
(Salad Set) 

     S1. สลัดกุ้งทอด 
     S2. สลัดไก่ทอด 
     S3. สลัดปลาทอด 
     S4. สลัดหมูทอด 

69 
59 
59 
59 

มิโสะซุป 

R ของทานเล่น 
(Appetizer) 

     R1. เกี๊ยวซ่า 
     R2. ทาโกะยาก ิ

39 
49 

- 

D เคร่ืองดื่ม 
(Drinks) 

     D1. ชาเขียวเย็น (อิชิตัน) 
     D2. โค้ก 
     D3. น้ าดื่ม 

15 
15 
10 

- 

หมายเหตุ  บริการจัดส่งให้เฉพาะพื้นที่ จากสี่แยกดอนหัวฬ่อไปจนถึงสี่แยกนาป่า 
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ผู้ขายวัตถุดิบ ควิกคัทสึ ลูกค้า 

 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.5 แสดงตัวอย่างเมนูอาหารที่ให้บริการภายในร้าน (2) 
 
 

1.4 วิสยัทัศน ์(Vision) และพันธกิจ (Mission) 
วิสัยทัศน์ (Vision) 
“ควิกคัทสึ ร้านอาหารญ่ีปุ่น ผู้น าด้านรสชาติความรอร่อย บริการทันใจ และราคาคุ้มค่า

กับผู้บริโภค” 
พันธกิจ (Mission) 
 มุ่งเน้นมาตรฐานในการประกอบอาหาร ที่บริการได้รวดเร็ว ถูกสุขลักษณะ และ

รสชาติที่ถูกปากกับผู้บริโภค 
 พัฒนาบุคลากร เพื่อเพิ่มศักยภาพและประสิทธิภาพในด้านการจัดการร้านอาหาร   

 
 

1.5 รูปแบบจ าลองของการด าเนินการทางธุรกิจ (Business Model)  
ร้านควิกคัทสึมีลักษณะการด าเนินธุรกิจในรูปแบบร้านอาหาร โดยการเตรียมแหล่ง

วัตถุดิบต่างๆ ที่ซื้อจากตลาดหรือสั่งซื้อจากทาง supplier  และน ากลับมาท าการเตรียมวัตถุดิบใน
ต่างๆ และประกอบอาหารภายในครัวที่ร้าน และเสิร์ฟเพื่อให้ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ  หรือส่งให้
ลูกค้าที่อยู่บริเวณใกล้เคียงที่สั่งซื้อผ่านทางโทรศัพท์ ดังแสดงไว้ในภาพที่ 1.4 

 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.6 แสดงรูปแบบจ าลองการด าเนินธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นควิกคัทสึ 

ส่งวัตถุดิบที่ทาง
ร้านสั่งซื้อ 

ช าระค่าใช้จ่าย ช าระค่าบริการ 

บริการอาหารหรือ
ส่งอาหารตามบ้าน 



 
 
 

8 
 

1.6 เป้าหมายของธุรกิจ (Business Goals)  
เป้าหมายระยะสั้น (1 ปี)  
1.   เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคในบริเวณนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จังหวัดชลบุรี 
เป้าหมายระยะปานกลาง (3 ปี)   
1. มีอัตราเติบโตของรายได้ไม่ต่ ากว่า 10 % ต่อปี 
2. เพิ่มเมนูอาหารที่สามารถสร้างรายได้ให้กับธุรกิจ 
เป้าหมายระยะยาว (5 ปีขึ้นไป) 
1.   เปิดการขายแฟรนไชส์ เพื่อขยายสู่พื้นที่ตามนิคมอุตสาหกรรมจังหวัดอ่ืนๆ (ระยอง 

ปราจีนบุรี ฉะเชิงเทรา)  
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1ธุรกิจบริการด้านอาหารที่เป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร (Chain Consumer Foodservice) ประกอบด้วยคาเฟ่ม บาร์ ร้านอาหารที่
ให้บริการเต็มรูปแบบ, ร้านอาหารฟาสต์ฟู้ด, การบริการจัดส่ง, การซื้อกลับบา้น, ร้านอาหารที่บริการด้วยตนเอง และคีออส ซึ่งมี
จ านวนตั้งแต่ 10 ร้านขึ้นไป 
 

 
บทที่ 2 

การวิเคราะห์อุตสาหกรรมและตลาด 
 
 

2.1 การวิเคราะห์อุตสาหกรรมในภาพรวม  
ธุรกิจบริการเกี่ยวกับอาหารในประเทศไทย  สามารถจ าแนกได้ตามกลุ่มผู้ให้บริการได้

เป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ ธุรกิจที่บริการด้านอาหารทั่วไปที่ไม่ได้เป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร (Independent 
Consumer Food Service) และธุรกิจบริการด้านอาหารที่เป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร (Chained 
Consumer Food service)1 ในปีพ.ศ. 2555 พบว่า คนไทยมีค่าใช้จ่ายบริการด้านอาหารที่ไม่ได้เป็น
เครือข่ายธุรกิจเฉลี่ยที่ 7,481 บาทต่อคน ซึ่งลดลง 5.5% เมื่อเทียบกับปีพ.ศ. 2550 และธุรกิจบริการ
ด้านอาหารที่เป็นเครือข่ายธุรกิจอาหารเฉลี่ยที่ 2,431 บาทต่อคน เพิ่มขึ้นถึง 28.7% เมื่อเทียบกับปี
พ.ศ. 2550 (ผลส ารวจของ Euromonitor International) สะท้อนให้เห็นถึงพฤติกรรมการเลือกใช้จ่าย
บริการด้านอาหารของคนไทยมีแนวโน้มเลือกใช้บริการธุรกิจที่เป็นเครือข่ายมากขึ้น  ซึ่งในปีพ.ศ. 
2556 ทางศูนย์วิจัยกสิกรไทย ได้พยากรณ์ภาพรวมของตลาดธุรกิจบริการเกี่ยวกับอาหารไว้มูลค่าถึง 
669,000 ล้านบาท  โดยแบ่งมูลค่าตลาดเป็นธุรกิจบริการด้านอาหารทั่วไปที่ไม่ได้เป็นเครือข่ายธุรกิจ
อาหาร 488,370 ล้านบาท และธุรกิจบริการด้านอาหารที่เป็นเครือข่ายธุรกิจอาหาร 180,630 ล้านบาท 
คิดเป็น 27% ของตลาดธุรกิจโดยรวม  ซึ่งจะแบ่งเป็นร้านอาหารประมาณ 97,430 ล้านบาท และ
บริการอ่ืนๆ 83,200 ล้านบาท 
 

 
 
ภาพที่ 2.1 แสดงมูลค่าตลาดธุรกิจบริการเกี่ยวกับอาหารปี 2556  
ที่มา : ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ปีที่ 19 ฉบับที่ 2377 วันที่ 28 มิถุนายน 2556 
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นอกจากนั้น ปีพ.ศ. 2553 – 2556  มีผู้ประกอบการร้านอาหารในประเทศไทยที่จด
ทะเบียนกับกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ในกลุ่มภัตตาคาร ร้านขายอาหารและเคร่ืองดื่ม 
เพิ่มขึ้นสูงขึ้นทุกปี โดยในปี 2555 และ 2556 มีจ านวนผู้ประกอบการร้านอาหารสูงขึ้นจากปี 2553 
คิดเป็น 15% และ 19% ตามล าดับ ดังแสดงไว้ในภาพที่ 2.2 สะท้อนให้เห็นว่าคนไทยหันมาสนใจ
การท าธุรกิจการบริการด้านอาหารในภัตตาคารและร้านอาหารมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง ส่งผลให้เกิด
การแข่งขันในธุรกิจที่มีความรุนแรงมากขึ้น  
 

 
 

ภาพที่ 2.2 แสดงภาพรวมอุตสาหกรรมการบริการด้านอาหารในภัตตาคารและร้านอาหาร  
ที่มา : กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ (1 พฤศจิกายน 2557) 
 

หากพิจารณาถึงธุรกิจแฟรนไชส์ ข้อมูลจากกรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ 
พบว่าในปีพ.ศ. 2555 มีธุรกิจที่ผ่านการพัฒนาและเข้าสู่ระบบแฟรนไชส์รวมทั้งหมด 419 ราย เป็น
ธุรกิจอาหารและเคร่ืองดื่มถึง 239 ราย คิดเป็นร้อยละ 57 จากจ านวนทั้งหมด ซึ่งเป็นตัวเลขที่สะท้อน
ถึงความนิยมในการขยายตัวของธุรกิจเกี่ยวกับอาหารในรูปแบบแฟรนไชส์ เป็นส่วนหนึ่งของธุรกิจ
บริการด้านอาหารที่เป็นเครือข่ายธุรกิจ โดยทิศทางการขยายตัวนั้นน่าจะมาจากปัจจัยสนับสนุนต่างๆ 
ได้แก่ 

 การเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตของคนไทย เช่น การใช้ชีวิตที่มีข้อจ ากัดด้านเวลามาก
ยิ่งขึ้น การอาศัยใช้ชีวิตอยู่ด้วยตัวคนเดียวมากขึ้น  การขยายตัวทางเศรษฐกิจที่ออกสู่หัวเมืองต่างๆ 
มากขึ้นนั้น เป็นปัจจัยหนึ่งที่ เป็นแนวโน้มให้คนไทยมีพฤติกรรมการใช้ชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป  
โดยเฉพาะพฤติกรรมในการรับประทานอาหาร หลายๆคนหันมารับประทานอาหารนอกบ้าน
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มากกว่าที่จะท าอาหารทานเองที่บ้าน  เนื่องจากความสะดวกและรวดเร็ว  นอกจากนี้นโยบายของ
รัฐบาลในการปรับเพิ่มค่าแรงขั้นต่ า 300 บาทต่อวัน  ส่งผลให้ประชาชนส่วนใหญ่มีรายได้เพิ่มขึ้น มี
ทางเลือกในการบริโภคบริการด้านอาหารมากยิ่งขึ้น  ทางผู้ประกอบการร้านอาหารที่เป็นเครือข่าย
ธุรกิจเอง มีการแข่งขันกันอย่างรุนแรงในเร่ืองของรสชาติอาหาร ความแปลกใหม่ มาตรฐานในการ
บริการ ความสะอาดของอาหารและสถานที่ประกอบการ 

 การขยายธุรกิจของร้านอาหารที่เป็นเครือข่ายธุรกิจ เน่ืองมากจากการขยายตัวของ
ความเป็นเมือง (Urbanization) ออกจากพื้นที่กรุงเทพมหานครออกสู่จังหวัดรอบๆ มากยิ่งขึ้น 
ห้างสรรพสินค้า คอมมูนิตี้มอลล์ และร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ ต่างพากันขยายธุรกิจของตนเองตาม
แหล่งความเจริญ ไม่ว่าจะเป็นสถานที่พบปะสังสรรค์ สถานที่พักผ่อนหย่อนใจ ทั้งในรูปแบบการ
ขยายตัวแบบลงทุนเองและการขายแฟรนไชส์  เพื่อเพิ่มจ านวนลูกค้าได้อย่างครอบคลุมทุกพื้นที่และ
โอกาสในการสร้างกลุ่มลูกค้าใหม่ได้อีกด้วย  ทั้งนี้ไม่เพียงแต่ผู้ประกอบการชาวไทยเท่านั้นที่จะ
ขยายธุรกิจออกไป ยังมีชาวต่างชาติที่ท าธุรกิจเครือข่ายอาหารที่เข้ามาแข่งขันกับร้านอาหารใน
ปัจจุบัน ซึ่งมีจุดแข็งในเร่ืองของแบรนด์ที่เป็นที่รู้จัก ประสบการณ์ด้านการประกอบธุรกิจร้านอาหาร
ในระดับสากลและความพร้อมด้านเงินทุน  

  
จากปัจจัยสนับสนุนต่างๆ ทั้งการเปลี่ยนแปลงวิถีการใช้ชีวิตของคนไทย  การขยาย

ความเจริญจากเมืองหลวงสู่จังหวัดรอบๆ มากยิ่งขึ้น ซึ่งข้อมูลจากศูนย์วิจัยกสิกรไทย พบว่าในปีพ.ศ. 
2556 ได้คาดการณ์รายได้มูลค่าตลาดร้านอาหาร ที่เป็นเครือข่ายธุรกิจจะมีมูลค่า 97,430 ล้านบาท ซึ่ง
เพิ่มขึ้น 15% เมื่อเทียบกับปีพ.ศ. 2555 ซึ่งล าดับมูลค่าสูงสดุสามอันดับนั้นได้แก่ธุรกิจอาหารประเภท
ไก่และเบอร์เกอร์, สุกี้และชาบู และอาหารญ่ีปุ่น ซึ่งคาดการณ์ว่าจะมีมูลค่าเพิ่มขึ้น 14%, 15% และ 
20% ตามล าดับ  ดังแสดงไว้ในภาพที่ 2.3 
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ภาพที่ 2.3  แสดงมูลค่าตลาดร้านอาหารที่เป็นเครือข่ายธุรกิจอาหารและมูลค่าจ าแนกตามประเภท 

    ร้านอาหารในปีพ.ศ. 2556  
ที่มา : ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ปีที่ 19 ฉบับที่ 2377 วันที่ 28 มิถุนายน 2556 
 

เมื่อเดือนมีนาคม 2557 ที่ผ่านมา ข้อมูลจากส านักข้อมูลธุรกิจ ศูนย์วิจัยกสิกรไทย 
พบว่าปัจจุบันมีจ านวนธุรกิจบริการด้านอาหารในภัตตาคารและร้านอาหาร มีจ านวนทั้งสิ้น 61,760 
ราย และมีมูลค่าตลาดรวมในปี 2556 มูลค่า 629,000 ล้านบาท ซึ่งแบ่งตามประเภทได้ดังแสดงไว้ใน
ภาพที่ 2.4 
 

 
 
ภาพที่ 2.4 แสดงจ านวนผู้ประกอบการร้านอาหารแบ่งตามประเภทนิติบุคคล และมูลค่าตลาดแบ่ง 

   ตามประเภทแฟรนไชส์ 
ที่มา : ศูนย์วิจัยกสิกรไทย 
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ณ วันที่  31 มีนาคม 2557 พบว่ามีนิติบุ คคลที่ด าเนินธุรกิจบริการด้านอาหารใน
ภัตตาคารหรือร้านอาหารทั่วประเทศทั้งสิ้น 7,907 ราย รวมทุนจดทะเบียน 47,780 ล้านบาท  โดย
ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในกรุงเทพมหานครคิดเป็น 41.52% ภาคใต้ 23.43% และภาคตะวันออก 17.86% แต่
ถ้าหากเทียบจากมูลค่าทุนจดทะเบียนพบว่าในกรุงเทพมหานคร มีมูลค่าทุนจดทะเบียนสูงสุดคิดเป็น 
53.53%  ภาคตะวันออก 23.12% และภาคใต้ 12.59% เนื่องจากทั้ง 2 ภาคนี้มีแหล่งท่องเที่ยวที่ส าคัญ
ของประเทศ  

ดังนั้นธุรกิจการบริการด้านอาหารในภัตตาคารหรือร้านอาหาร แม้ว่าเศรษฐกิจจะ
ถดถอยเพียงใดก็ตาม ผลประกอบการของธุรกิจ ร้านอาหารโดยส่วนใหญ่ค่อนข้างจะคงที่และ
สามารถฟื้นตัวได้รวดเร็ว  เนื่องจากเป็นธุรกิจพื้นฐานที่ส าคัญ และจะมีแนวโน้มที่ดีมากขึ้น เพราะ
พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านของคนไทยมีมากขึ้น  และมีการคาดการณ์ว่าจะมีจ านวน
ชาวต่างชาติไหลเข้ามาท่องเที่ยวเป็นจ านวนมากขึ้น เน่ืองจากแนวโน้มสถานการณ์ทางการเมืองที่ดี
ขึ้น  ซึ่งเป็นปัจจัยส าคัญในการท าให้ธุรกิจร้านอาหารเติบโตต่อไป 
 
 

2.2  การวิเคราะห์ภาพรวมตลาด 
จากหนังสือพิมพ์สยามธุรกิจ ได้แบ่งธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยเป็น 3 ประเภท 

ดังแสดงไว้ในภาพที่ 2.5 
 
  
 

            
 
 
 
 
 

 
       ส่วนแบง่การตลาดของธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทย              ส่วนแบ่งการตลาดของประเภทธุรกิจอาหารจานด่วน 
 

ภาพที่ 2.5 ส่วนแบ่งการตลาดของธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยและส่วนแบ่งการตลาดของ 
   ประเภทธุรกิจอาหารจานด่วน 

ที่มา : หนังสือพิมพ์สยามธุรกิจ ฉบับที่ 859 วันที่ 5 มกราคม 2551 
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1. ร้านอาหารต่างประเทศ ภัตตาคารหรือสวนอาหาร ที่มีร้านอาหารขนาดใหญ่ 2 คูหา
ขึ้นไป พนักงานแต่งกายมีแบบฟอร์ม (ส านักงานโครงการสุขาภิบาลอาหาร กรมอนามัย กระทรวง
สาธารณสุข) ไม่ว่าจะเป็นร้านอาหารญีปุ่น ร้านอาหารจีน ร้านอาหารอเมริกัน ร้านอาหารเวียดนาม 
และร้านอาหารอิตาเลี่ยน ซึ่งเป็นร้านอาหารต่างชาติที่คนไทยค่อนข้างให้ความสนใจ ซึ่งมีสัดส่วน
ทางการตลาดอยู่ 10% มูลค่าธุรกิจร้านอาหารทั้งหมด โดยเฉพาะร้านอาหารญ่ีปุ่น เนื่องจากมีความ
หลากหลายของรสชาติ รสชาติความอร่อย และวัตถุดิบที่มีคุณภาพ  และมีโอกาสเติบโตได้อีกใน 3-4 
ปีข้างหน้า ที่คาดการณ์กันว่าจะมีร้านอาหารญ่ีปุ่นจ านวน 3,000 ร้าน ในปีพ.ศ. 2561  

2. ร้านอาหารรายย่อยหรือร้านที่มีผู้ประกอบการรายย่อย SMEs (ไม่รวมธุรกิจ
จ าหน่ายอาหารประเภทแผงลอยและรถเข็น)  หมายถึงร้านอาหารขนาดเล็กที่มี 1-2 คูหา รับประทาน
อาหารภายในอาคาร  ส่วนใหญ่เป็นอาหารประจ าถิ่นหรืออาหารเฉพาะ ใช้เงินลงทุนไม่สูงมากนัก 
และมีระยะเวลาในการคืนทุนสั้นกว่าร้านอาหารประเภทแรก ซึ่งมีสัดส่วนทางการตลาดอยู่ที่ 70% 
มูลค่าธุรกิจร้านอาหารทั้งหมด 

3. ร้านอาหารประเภทบริการจานด่วน (Quick Service Restauran : QSR) สัดส่วนทาง
การตลาดของประเภทนี้อยู่ที่ 20% โดยตลาดของธุรกิจนี้ร้านอาหารประมาณ 90% เป็นธุรกิจแฟรน
ไชส์  ประเภทฟาสต์ฟู้ด เช่น แมคโดนัลด์(Mcdonald), เคเอฟซี(KFC), พิซซ่าฮัท (Pizza Hut) เป็นต้น 
โดยปัจจุบันมีจ านวนมากกว่า 1,000 ร้าน  ซึ่งมีส่วนแบ่งทางการตลาด ได้แก่ประเภทไก่ 40%, 
แฮมเบอร์เกอร์ 20%, พิซซ่า 15%, ไอศครีม 10% และธุรกิจอาหารนานาประเภทอีก15% 

 
ปัจจุบันธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นมีอยู่เป็นจ านวนมาก ซึ่งสามารถจ าแนกได้ตามกลุ่มลูกค้า

เป้าหมายเป็น 3 ประเภท ดังนี้ 
1. ร้านอาหารญ่ีปุ่นที่เน้นกลุ่มลูกค้าชาวญี่ปุ่นเป็นหลัก  
โดยทั่วไปชาวญ่ีปุ่นจะค่อนข้างพิถีพิถันในเร่ืองของรสชาติความเป็นญ่ีปุ่น ให้

ความส าคัญกับวัตถุดิบ  ที่น าเข้าจากประเทศญ่ีปุ่น  การบริการ การตกแต่งสถานที่ ให้ รู้สึกถึง
บรรยากาศเหมือนรับประทานที่ประเทศญ่ีปุ่น ราคาร้านอาหารในกลุ่มนี้จึงค่อนข้างมีราคาสูง  ซึ่งมี
ทั้งเป็นรูปแบบ Stand alone อยู่ในห้างสรรพสินค้าระดับ Hi-end หรือร้านในโรงแรมระดับห้าดาว 
ตัวอย่างเช่น ร้าน AOI, ร้าน Nippon Tei, ร้าน Tohkai 

2. ร้านอาหารญ่ีปุ่นที่เน้นกลุ่มลูกค้าทั้งชาวญ่ีปุ่นและชาวไทย 
เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นที่มีน าเข้าวัตถุดิบและจัดหาภายในประเทศ  การบริการและการ

ตกแต่งสถานที่  ให้รู้สึกถึงกลิ่นไอความเป็นญ่ีปุ่น  โดยส่วนใหญ่เป็นร้านตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้า  
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และอาคารส านักงานต่างๆ มีราคาระดับปานกลาง ไม่สูงจนเกินไป  ตัวอย่างเช่น ร้านฟูจิ, ร้านโออิชิ, 
ร้านเซน เป็นต้น 

3. ร้านอาหารญ่ีปุ่นที่มีระดับราคาถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับกลุ่มที่ 1 และ 2  
เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นที่มีการน าเข้าวัตถุดิบจากภายในประเทศทั้งหมด  โดยส่วนใหญ่ก็

จะตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้า ราคาถูกกว่าสองกลุ่มแรก  และส่วนมากเป็นร้านที่เกิดขึ้นภายหลัง
กระแสการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นที่ก าลังมาแรงในประเทศไทย ตัวอย่างเช่น ร้านยาโยอิ, ร้านโยชิ
โนยา, ร้านชาบูตัน, ร้านฮะจิบังราเมน เป็นต้น 
 
ตารางที่ 2.1  สัดส่วนรายได้ของร้านอาหารญ่ีปุ่นในประเทศไทยปีพ.ศ. 2556 

ล าดับ 
ชื่อบริษัทที่จดทะเบียนกับกระทรวง

พาณิชย์ ชื่อทางการค้า รายได้ (ล้านบาท) 

1 บริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากัด 
Oishi Buffet และ 

Shabushi 6,384.79 
2 บริษัท ซูกิชิ อินเตอร์กรุ๊ป จ ากัด Sukushi 2,146.13 
3 บริษัท เอ็ม เค อินเตอร์ฟู้ด จ ากัด Yayoi 2,000.28 
4 บริษัท ไทยฮะจิบัง จ ากัด Hachiban (No.8) 1,573.05 
5 บริษัท ทนา อาหารและเคร่ืองดื่ม จ ากัด Fuji Restaurant 2,184.37 

6 
บริษัท ซีอาร์จี อินเตอร์เนชั่นแนล ฟู้ด 
จ ากัด 

Ootoya และ 
Yoshinoya 780.22 

7 บริษัท ทนา เคอร่ี เฮ้าส์ จ ากัด Coco ichibanya 279.58 
8 บริษัท เซ็นเรสเตอร์รองโฮลดิ้ง จ ากัด ZEN Restaurant 852.28 
9 บริษัท มิยาบิ กริลล์ จ ากัด Miyabi 217.46 
10 บริษัท โออิชิ ราเมน จ ากัด Oishi Ramen 198.14 
11 ธุรกิจรายย่อย อ่ืนๆ   1,219.18 

 
 เมื่อน ารายได้มาคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ จะได้ส่วนแบ่งทางการตลาดของธุรกิจ

ร้านอาหารญ่ีปุ่น  ดังแสดงไว้ในภาพที่ 2.6 
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ภาพที่ 2.6 แสดงส่วนแบ่งการตลาดแบ่งตามรายได้ของร้านอาหารญ่ีปุ่นในประเทศไทยปีพ.ศ. 2556 
ที่มา : ข้อมูลการจัดอันดับนิติบุคคล ธุรกิจการบริการร้านอาการ/ภัตตาคาร  
          กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ 
 

จากส่วนแบ่งทางการตลาดของร้านอาหารญ่ีปุ่นในประเทศไทย พบว่ามูลค่าของรายได้
รวมต่อปีในธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นเป็นมูลค่า 17,835.49 ล้านบาท โดยผู้น าตลาดคือบริษัท โออิชิ 
กรุ๊ป จ ากัด ซึ่งจะประกอบไปด้วยร้านโออิชิบุฟเฟ่ต์ (Oishi Buffet) และร้านชาบูชิ (Shabushi) 
รองลงมาจะอยู่ในกลุ่มของบริษัท ทนา อาหารและเคร่ืองดื่ม จ ากัด หรือที่รู้จักกันในชื่อทางการค้าว่า 
ฟูจิ (Fuji Restaurant) และอันดับสามจะเป็นของร้านซูกิชิ (Sukishi) ซึ่งจะเห็นได้ว่าธุรกิจร้านอาหาร
ญ่ีปุ่นนั้นมีผู้เล่นหน้าใหม่ที่จะพยายามเข้ามากินส่วนแบ่งทางการตลาดอยู่ตลอดเวลา อันเนื่องมาจาก
ปัจจัยต่างๆ ดังนี้  

1.) กระแสนิยมวัฒนธรรมญ่ีปุ่นที่เกิดขึ้นในประเทศไทยอย่างกว้างขวาง  ส่งผลให้
ค่านิยมทั้งเร่ืองสินค้าแฟชั่น รวมไปถึงการรับประทานอาหารญ่ีปุ่น เป็นปัจจัยเสริมให้ผู้ริโภคหันมา
รับประทานอาหารญ่ีปุ่นเพิ่มมากขึ้น 

2.) การส่งเสริมเร่ืองของการใช้สิทธิประโยชน์ตามความตกลงหุ้นส่วนเศรษฐกิจไทย-
ญ่ีปุ่น (JTEPA) ตั้งแต่เมื่อปีพ.ศ. 2550 ท าให้อัตราภาษีน าเข้าลดลง จึงส่งเสริมให้ธุรกิจอาหารญ่ีปุ่น
ในประเทศไทยมีการเติบโตมากขึ้น 
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3.) องค์กรส่งเสริมร้านอาหารญ่ีปุ่นในต่างประเทศ (JRO) เป็นผู้ด าเนินการให้
ค าปรึกษาในด้านข้อมูลวัตถุดิบจากการเกษตรและประมงที่มีคุณค่าและส่งผลต่อสุขภาพที่ดีของ
ผู้บริโภค  เข้ามาสนับสนุนผู้ประกอบการร้านอาหารญ่ีปุ่นในประเทศไทย 

อย่างไรก็ตามร้านอาหารญ่ีปุ่นในประเทศไทยยังคงเป็นตลาดที่น่าสนใจส าหรับการท า
ธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น ไม่ว่าจะเป็นปัจจัยต่างๆ ทั้งด้านเศรษฐกิจ สังคม การท่องเที่ยวที่ดีขึ้น ผู้คน
จับจ่ายใช้สอยมากขึ้น และกระแสการรับประทานอาหารญ่ีปุ่น ยังคงสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง  เป็นจุดที่
จะดึงดูดนักลงทุนชาวต่างชาติให้เข้ามาลงทุนได้ต่อไป 

 
 

2.3 การวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (External Analysis) 
ปัจจัยภายนอกเป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการไม่สามารถที่จะควบคุมได้ ไม่ว่าจะเป็นปัจจัย

ด้านการเมือง กฎหมายและกฏระเบียบต่างๆ (Politic, Legal and Regulation Factor), ด้านเศรษฐกิจ 
(Economic Factor), ด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social and Culture Factor) และด้านเทคโนโลยี 
(Technology Factor) ซึ่งปัจจัยเหล่านี้สามารถเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา ดังนั้นการวิเคราะห์ปัจจัย
ภายนอกจึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่ง เพื่อให้ธุรกิจที่ด าเนินอยู่สามารถปรับตัว หาโอกาสใหม่ๆ และ
หลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นและมีผลกระทบต่อธุรกิจ โดยใช้ PEST Analysis เป็นเคร่ืองมือที่
ช่วยในการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก 

2.3.1 ด้านการเมือง กฎหมายและกฏระเบียบต่างๆ (Politic, Legal and 
Regulation Factor) 

2.3.1.1 มาตรการด้านความปลอดภัยของอาหาร 
แน่นอนว่าธุรกิจประเภทบริโภค เกี่ยวกับอาหาร สิ่งที่ส าคัญที่สุดคือ

สุขลักษณะ ความปลอดภัยต่อผู้บริโภค การท าธุรกิจร้านอาหารจึงมีกฏหมายและกฎระเบียบต่างๆ 
เพื่อควบคุมผู้ประกอบการ เร่ิมตั้งแต่ปีพ.ศ. 2545 รัฐบาลได้มีการประกาศให้เป็นปีรณรงค์การสร้าง
สุขภาพ ภายใต้กลยุทธ์ “รวมพลังสร้างสุขภาพ”(Empowerment for Health) โดยได้ก าหนดเป้าหมาย
รณรงค์ไว้ ทั้งในด้านการออกก าลังกายเพื่อสุขภาพ  ศูนย์สุขภาพชุมชุน รวมไปถึงการส่งเสริมให้เกิด 
“ร้านอาหารและแผงลอยที่ได้มาตรฐานสุขอนามัย” และยังมี “ตลาดสดที่ได้มาตรฐาน” วัตถุดิบที่มา
ทั้งหมดจะต้องสะอาด ผ่านมาตรฐานตามเกณฑ์ที่ก าหนด ซึ่งนโยบายความปลอดภัยด้านอาหาร 
(Food Safety) มีระบบการดูแลควบคุมตรวจสอบคุณภาพความปลอดภัยอาหารที่ผลิตทุกขั้นตอน  
ตั้งแต่วัตถุดิบ (การเพาะปลูกและเพาะเลี้ยง) การผลิต การแปรรูป การจัดจ าหน่ายจนถึงผู้บริโภคให้มี
มาตรฐานทัดเทียมสากล เพื่อให้เกิดความปลอดภัยกับผู้บริโภคมากที่สุด 
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ในปีพ.ศ. 2557 กรมอนามัยได้ยกระดับมาตรฐานร้านจ าหน่ายอาหารด้วย
ป้าย “Clean Food Good Taste ร้านอาหารปลอดภัย สุขภพดี” ดังแสดงไว้ในภาพที่ 2.7 โดยร้านนั้นๆ 
จ าเป็นต้องผ่านกฎเหล็ก 7 ข้อ ได้แก่ 1. ต้องผ่านเกณฑ์มาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอร่อย 2. มี
ช้อนกลางส าหรับผู้บริโภค 3. มีอ่างล้างมือส าหรับผู้บริโภค 4. ส้วมในร้านอาหารผ่านเกณฑ์
มาตรฐาน HAS (Healthy Accessibility Safety) และมีส้วมส าหรับผู้พิการที่รถเข็นสามารถเข้าถึงได้ 
5. ผักสดปลอดสารพิษฆ่าแมลง 6. ผู้สัมผัสอาหารต้องผ่านการอบรมและมีบัตรประจ าตัวผู้สัมผัส
อาหาร 7. ใช้ถุงมือสัมผัสอาหาร เพื่อสร้างความเชื่อมั่นแก่ผู้บริโภค ทั้งด้านความสะอาด ปลอดภัย ไร้
สารปนเปื้อน และส่งเสริมด้านสุขภาพเพื่อความมีสุขภาพที่ดี ซึ่งปัจจุบันมีร้านอาหารและแผงลอย
จ าหน่ายอาหาร จ านวน 163,125 แห่ง ที่ผ่านเกณฑ์มาตรฐานอาหารสะอาด รสชาติอร่อย 136,437 
แห่ง คิดเป็น 86.34% เพิ่มขึ้นจากปีพ.ศ. 2555 ที่มีร้านผ่านเกณฑ์มาตรฐานเพียง 73.43% โดยส่วน
ใหญ่ที่ไม่ผ่านเกณฑ์มาตรฐาน ได้แก่ การแต่งกายและสุขวิทยาของผู้สัมผัสอาหาร การรวบรวมขยะ
มูลฝอยและเศษอาหาร และการปกปิดอาหารปรุงสุก (ผู้จัดการออนไลน์ 15 สิงหาคม 2557) 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
ภาพที่ 2.7 แสดงภาพสัญลักษณ์การผ่านเกณฑ์การประเมิน “ Clean Food Good Taste ร้านอาหาร 

   ปลอดภัย สุขภาพดี” 
ที่มา : ส านักงานสุขาภิบาลอาหารและน้ า 

 
หากผู้บริโภคที่เข้าใช้บริการแล้วพบว่าได้บริโภคอาหารที่ไม่ได้มาตรฐาน 

สามารถเรียกร้องค่าเสียหายได้ตามกฎหมายพระราชบัญญัติว่าด้วยความรับผิดชอบต่อความเสียหาย
ที่ เกิดขึ้นจากสินค้าไม่ปลอดภัย พ.ศ. 2551 ซึ่งมีผลบังคับใช้ตั้งแต่วันที่  21 กุมภาพันธ์ 2552 
(ส านักงานสุขาภิบาลอาหารและน้ า) เพื่อให้ผู้ประกอบการร้านอาหารได้ตระหนักและใส่ ใจกับ
ผู้บริโภค  หากร้านใดที่มีปัญหาในเร่ืองคุณภาพของอาหารที่ไม่ถูกสุขลักษณะ ก็จะส่งผลกระทบต่อ
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ธุรกิจและชื่อเสียงได้  ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องสร้างมาตรฐานด้านความปลอดภัย และเข้มงวดกับ
คุณภาพของอาหารในทุกกระบวนการ และใส่ใจผู้บริโภคอย่างจริงจัง 

2.3.1.2  มาตรการการส่งเสริมธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
หน่วยงานที่ให้การสนับสนุนวิสากิจขนาดกลางและขนาดย่อมในไทย 

(SMEs) มีมากมายหลายหน่วยงาน ทั้งภาครัฐและภาคเอกชน มีทั้งหมด 4 ด้าน ได้แก่  
1. ด้านการลงทุน เช่น ส านักงานคณะกรรมการส่งเสริมการลงทุน 

(BOI), ส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) ฯลฯ 
2. ด้านการเงิน ได้แก่ ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาด

ย่อมแห่งประเทศ”ทย (SME Bank), ธนาคารแห่งประเทศไทย ฯลฯ 
3. ด้านการตลาด ได้แก่ กรมส่งเสริมการส่งออก, กรมการค้าภายใน, 

กรมพัฒนาธุรกิจการค้า กระทรวงพาณิชย์ ฯลฯ 
4. ด้านวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี ได้แก่ สถาบันอาหาร, สถาบัน

เพิ่มผลผลิตแห่งชาติ, สภาอุตสาหกรรมแห่งประเทศไทย (สอท.), สถาบันรับรองมาตรฐานไอเอสโอ 
(สรอ.) ฯลฯ 

โดยส านักงานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม (สสว.) ได้ก า
หนเทิศทางการส่งเสริมธุรกิจ SMEs ในปีพ.ศ. 2557 โดยมุ่งเน้นความส าคัญทั้งหมด 3 ด้าน คือ (1) 
การเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขัน เช่น การสนับสนุนผลิตสินค้าที่มีมูลค่าเพิ่มมากขึ้น,  การ
พัฒนาปัจจัยแวดล้อมในการด าเนินธุรกิจ ฯลฯ (2) การเข้าสู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) โดย
เร่งให้ SMEs มีความพร้อมทั้งในด้านความรู้ความเข้าใจ ความสามารถในการแข่งขันและการใช้
ประโยชน์ สนับสนุนการค้าละการลงทุนใน AEC (3) การรับมือวิกฤตการณ์ต่างๆ ที่กระทบต่อการ
ด าเนินธุรกิจของ SMEs การส่งเสริมการบริหารจัดการความเสี่ยง  การเตรียมพร้อมเพื่อรองรับต่อ
สถานการณ์ฉุกเฉินในรูปแบบต่างๆ อย่างมีประสิทธิภาพ  

จากมาตรการดังกล่าวจะช่วยส่งเสริมให้ธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม
นั้น  มีความสามารถในการแข่งขัน ส่งผลบวกให้กับธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม ได้มีช่องทาง
และความรู้ ความสามารถในการด าเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

2.3.1.3  มาตรการด้านภาษี 
ธุรกิจร้านอาหารในไทย โดยส่วนใหญ่ยังคงเป็นธุรกิจที่เป็นการลงทุน

ด้วยตัวเอง รัฐบาลในหน่วยงานกรมสรรพากรได้มีนโยบายเพื่อสนับสนุนการท าธุรกิจ SMEs โดย
การผ่อนปรนมาตรการทางภาษี จากเดิมกรมสรรพากรได้ก าหนดนโยบายลดอัตราภาษีเงินได้นิติ
บุคคล หากมีก าไรสุทธิอยู่ที่ 1,000,001 ขึ้นไป จากเดิมจะต้องเสียภาษีที่ 30% และ 23% ของก าไร



 
 
 

20 
 

สุทธิลดลงเหลือเพียงภาษี 20% ตั้งแต่ปีพ.ศ. 2556 เป็นต้นมา เป็นส่วนที่สนับสนุนและช่วยเหลือ
ธุรกิจ SMEs ในด้านสภาพคล่องทางการเงินให้กับธุรกิจ  

2.3.1.4  ปัจจัยทางด้านการเมือง 
การเมืองเป็นอีกสิ่งหนึ่งที่ผู้ประกอบการไม่สามารถที่จะควบคุมได้  แต่

กลับมาผลกระทบในด้านลบต่อธุรกิจมาเป็นระยะเวลานาน ตั้งแต่ปีพ.ศ. 2549 เร่ือยมา ไม่ว่าจะเป็น
เหตุการณ์ชุมนุมทางการเมือง  ตามสถานที่ต่างๆ เช่นแยกราชประสงค์ แยกศาลาแดง เร่ือยมาจนได้มี
การรัฐประหารโดยกองทัพทหาร เมื่อเดือนพฤษภาคม 2557 ซึ่งส่งผลกระทบในด้านความมั่นคงของ
ชาติ เกิดผลกระทบต่อความเชื่อมั่นกับชาวต่างชาติ ท าให้นักลงทุนต่างชาติและนักท่องเที่ยวยกเลิก
การเดินทางเข้าประเทศไทย  ซึ่งปัจจุบันความมีเสถียรภาพทางการเมืองก็ยังไม่มีทิศทางที่ชัดเจนและ
แน่นอน ซึ่งภาคธุรกิจทุกส่วน รวมไปถึงร้านอาหารก็ตาม ก็ยังคงมีความเสี่ยงจากผลกระทบความไม่
สงบทางการเมือง จึงต้องติดตามและมีการเตรียมพร้อมรับมือกับสถานการณ์อยู่เสมอ เพื่อให้เกิดผล
กระทบกับธุรกิจของตนเองให้น้อยที่สุด 

 
2.3.2  ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ (Economic Factor) 
ข้อมูลทางเศรษฐกิจจากส านักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคม

แห่งชาติ เผยว่าเศรษฐกิจไทยในปีพ.ศ. 2557 มีการคาดว่าจะขยายตัว 1.5 – 2.0% โดยที่มีมูลค่าการ
ส่งออกสินค้าจะขยายตัว 2.0%, การบริโภคของครัวเรือนขยายตัว 0.8%, การลงทุนรวมหดตัว 2.0%, 
อัตราเงินเฟ้อทั่วไปอยู่ในช่วง 1.9 – 2.4% และบัญชีเดินสะพัดเกินดุล 2.6% ของ GDP  

แนวโน้มในการขยายตัวของเศรษฐกินไทยนั้นต่ ากว่าที่ประมาณการไว้ เน่ืองจากความ
ไม่สงบของสถานการณ์ทางการเมืองที่ยืดเยื้อมาตลอดช่วงคร่ึงปีแรก  ส่งผลให้การฟื้นตัวของการ
ส่งออกล่าช้า และการหดตัวอย่างต่อเนื่องของปริมาณการผลิตและจ าหน่ายรถยนต์  ในช่วงคร่ึงปี
หลังนั้นการขยายตวก็ยังคงมีแนวโน้มที่ต่ ากว่าที่ประมาณการเช่นกัน เนื่องมากจากข้อจ ากัด 4 
ประการ คือ (1) การฟื้นตัวอย่างล่าช้าของเศรษฐกิจโลกและราคาสินค้าส่งออกที่ลดลง (2) การฟื้นตัว
ของการท่องเที่ยวยังต้องใช้เวลาและการแข่งขันในตลาดท่องเที่ยวมีสูงขึ้น ท าให้นักท่องเที่ยวส่วน
หนึ่งเปลี่ยนแปลงจุดหมายในการเดินทาง (3) การใช้ก าลังการผลิตที่อยู่ในระดับต่ าและความล่าช้าใน
การส่งเสริมการลงทุนในช่วงคร่ึงปีแรก (4) การจ าหน่ายและการผลิตรถยนต์ยังคงปรับตัวลดลงจาก
ฐานการจ าหน่ายที่สูงในปีก่อน  ในขณะที่เสถียรภาพทางเศรษฐกิจยังอยู่ในเกณฑ์ดี โดยอัตราเงินเฟ้อ
มีแนวโน้มทรงตัวอยู่ในระดับต่ า 

จากปัจจัยทางด้านการเมือง กระทบไปถึงปัจจัยทาด้านเศรษฐกิจในสาขาการโรงแรม
และภัตตาคาร พบว่ารวมคร่ึงปีแรก 2557 นั้นมีการหดตัว 3.6% เน่ืองจากชาวต่างชาติมีการประกาศ
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เตือนพลเมืองของตนเองจึงมีนักเดินทางท่องเที่ยวเข้ามาลดลง ปัญหาการไม่คุ้มครองการประกันภัย
การเดินทางของนักท่องเที่ยวในช่วงที่มีการบังคับกฎอัยการศึก และการแข่งขันด้านการท่องเที่ยว
ต่างชาติที่ลดลง แม้กระทั่งผู้บริโภคไทยเองก็ตามเร่ิมมีความระมัดระวังในการใช้จ่ายมากยิ่งขึ้น  ซึ่ง
ผลกระทบเหล่านี้ส่งผลต่อภาคธุรกิจการโรงแรมและร้านอาหาร ผู้ประกอบการจึ งจ าต้องหาวิธีการ
ปรับตัวกับธุรกิจของตนเอง  เพื่อให้สามารถอยู่รอดและผ่านพ้นช่วงวิกฤติน้ีไปให้ได้ 

 
2.3.3   ปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social and Cultural Factor) 
วิถีชีวิตของผู้คนที่เปลี่ยนแปลงไป  เนื่องมาจากสภาวะภายนอกต่างๆ ได้เปลี่ยนแปลง

ไป เช่น การขยายตัวออกนอกเมืองมากยิ่งขึ้น ส่งผลให้การใช้ชีวิตของผู้คน รวมไปถึงพฤติกรรมใน
การด าเนินชีวิตต้องปรับเปลี่ยนไปตาม หลายๆ คนมีกิจวัตรประจ าวันที่เร่งรีบมากขึ้น  ครอบครัวมี
ขนาดเล็กลง  ท าให้ไม่มีเวลาในการประกอบอาหารรับประทานเองที่บ้าน  ส่วนใหญ่เลือกที่จะ
รับประทานอาหารนอกบ้าน  ซื้ออาหารส าเร็จรูปเพื่อมารับประทานที่บ้าน  เพื่อประหยัดเวลาที่
จะต้องสูญเสียไป  และเพิ่มความสะดวกสบาย  รวมไปถึงการได้พักผ่อนหย่อนใจ คลายความเครียด 
แสวงหาความสุขกับครอบครับและเพื่อนฝูง  การเฉลิมฉลองตามเทศกาล  หรือในวันส าคัญที่พิเศษ 
ก็มีแนวโน้มในการรับประทานอาหารนอกบ้านมากขึ้นกว่าสมัยก่อน 

เมื่อ 6-7 ปีก่อน เร่ิมมีวัฒนธรรมจากต่างชาติเริ่มเข้ามา  โดยเฉพาะวัฒนธรรมญี่ปุ่นและ
เกาหลี  ท าให้วิถีชีวิต  การแต่งกาย เสื้อผ้า เคร่ืองใช้ต่างๆ ได้คล้อยไปตามวัฒนธรรมของชาตินั้นๆ 
เช่น การดื่มชาเขียว  โดยใช้กระแสในการดูแลรักษาสุขภาพ ทั้งด้านการออกก าลังกาย การ
รับประทานอาหารเสริม รวมไปถึงการรับประทานอาหารที่ดีต่อสุขภาพ อาหารญ่ีปุ่นจะประกอบไป
ด้วยสมุนไพรจากพืชต่างๆ เมื่อน ามาเปรียบเทียบกับอาหารยุโรป ที่ส่วนใหญ่จะมีไขมันเป็นหลัก 
บวกกับกระแสการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นก็มีเพิ่มขึ้นตามไปด้วย  จึงเป็นผลบวกกับธุรกิจ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น ในการสร้างโอกาสและรายได้จากปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรม  
  

2.3.4  ปัจจัยด้านเทคโนโลยี (Technology Factor) 
การพัฒนาเทคโนโลยี ปัจจุบันอินเตอร์เน็ต เป็นระบบที่เป็นเหมือนปัจจัยหนึ่งในการ

ด ารงชีวิต  ไม่ว่าจะเป็นภาคธุรกิจ สังคม การเมือง ทุกๆวงการ จ าเป็นต้องใช้ระบบอินเตอร์เน็ตเป็น
ตัวเชื่อมการสื่อสาร ส่งผลให้ผู้บริโภคสามารถรับรู้ข่าวสารต่างๆ จากทั่วทุกมุมโลก อย่างธุรกิจ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น การเข้าถึงข้อมูลเป็นไปได้ง่ายมากยิ่งขึ้น ที่ไหนมีร้านที่ขายดีหรือขายไม่ดี ที่ตั้ง
ต าแหน่งร้านอยู่ที่ไหน  เดินทางไปอย่างไร ราคาประมาณเท่าไหร่ ข้อมูลเหล่าๆนี้ หาได้โดยใช้ระบบ
อินเตอร์เน็ต ผ่านทางคอมพิวเตอร์หรืออุปกรณ์ Smartphone, Tablet ยิ่งนับวัน อุปกรณ์ที่เพิ่มความ
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สะดวกสบายให้กับผู้บริโภคยิ่งมีมากขึ้น รวมไปถึงการโฆษณาของทางผู้ประกอบการ สามารถ
แพร่หลายไปได้อย่างรวดเร็ว ท าให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น เพิ่มโอกาสทางการขาย และเป็นอีกช่องทางใน
การจัดจ าหน่ายได้อีกด้วย แต่เทคโนโลยีที่พัฒนานี้ก็เป็นเหมือนดาบสองคม การที่รับรู้ข่าวสารและ
สามารถกระจายข่าวสารได้อย่างรวดเร็ว ถ้าหากเป็นข่าวสารนั้นเป็นไปในแง่บวก ก็จะส่งผลให้
เกิดผลประโยชน์กับธุรกิจ แต่หากข่าวที่สื่อสารออกไปนั้นเป็นข่าวในแง่ลบ บางคร้ังเกิดจากการ
บิดเบือนข้อเท็จจริง ไม่พูดความจริงทั้งหมด ก็อาจจะส่งผลกระทบกับธุรกิจนั้นๆ อาจสูญเสียกลุ่ม
ลูกค้าและโอกาสต่อธุรกิจร้านอาหารได้  ดังนั้นทางร้านอาหารญ่ีปุ่นจ าเป็นต้องหาวิธีการรับมือ หาก
เกิดสถานการณ์ในแง่ลบ  เพื่อหลีกเลี่ยงความเสี่ยงที่อาจจะส่งผลกับธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นได้ 

จากการวิเคราะห์ปัจจัยภายนอก ปัจจัยจากความไม่สงบทางการเมือง ปัจจัยจากด้าน
เศรษฐกิจที่ชะลอตัว จะส่งผลกระทบกับธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น  ถ้าหากมองในมุมปัจจัยทางด้าน
สังคมและวัฒนธรรม  การเปลี่ยนแปลงวิถีการด าเนินชีวิต จะส่งผลบวกกับธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น  
ส่วนปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี จะส่งผลกระทบในระดับปานกลาง มีทั้งทางบวกและทางลบ 
 
 

2.4 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกิจ (Five Forces Analysis)   
การวิเคราะห์แรงกดดันทั้ง 5 ประการ (Five Forces Analysis) เป็นเคร่ืองมือที่ช่วยใน

การวิเคราะห์ระดับอุตสาหกรรม เพื่อวิเคราะห์ดูระดับความน่าสนใจของธุรกิจ  วิเคราะห์โอกาสและ
อุปสรรคที่อาจจะเกิดขึ้นได้ โดยใช้เคร่ืองมือในการวิเคราะห์ของ Michael E.Porter ดังแสดงไว้ใน
ภาพที่ 2.8   
 

 
 

ภาพที่ 2.8  เคร่ืองมือการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกิจด้วยแรงกดดันทั้ง 5 ประการของ 
Michael E.Porter 
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แรงกดดันท่ี 1 ความรุนแรงของการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Rivalry among Existing 
Compettitors) 

ปัจจุบันจ านวนร้านอาหารญ่ีปุ่นในประเทศไทยอยู่ที่ประมาณ 1,800 ร้าน ซึ่งมีจ านวน
มากที่สุดในเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ และเป็นอันดับ 7 ของโลก ซึ่งไทยเคยอยู่อันดับที่  20 เมื่อ
ประมาณ 10 ปีที่แล้ว และมีคาดการณ์ว่าอีก 3-4 ปีจ านวนร้านอาหารญ่ีปุ่นในประเทศไทย จะเติบโต
ได้ถึง 3,000 ร้าน และติดเป็นอันดับ 1 ใน 5 ของโลก (หนังสือพิมพ์ไทยโพสต์ วันที่ 22 มกราคม 
2557) จากปัจจัยสนับสนุนต่างๆ ทั้งด้านการเมือง เศรษฐกิจ สังคม วัฒนธรรม และกฏหมาย  

จากตัวเลขสถิติข้างต้น สะท้อนให้เห็นถึงการแข่งขันของร้านอาหารญ่ีปุ่นอยู่ใน
ระดับสูง ทั้งผู้ประกอบการรายใหญ่และรายย่อยเป็นจ านวนมาก ส่งผลให้ผู้ประกอบการแต่ละราย
จ าเป็นต้องสร้างความแตกต่างของร้านตัวเอง มีเอกสักษณ์ เพื่อดึงดูดใจลูกค้าและท าให้ลูกค้า
สามารถจดจ าได้  นอกเหนือจากเร่ืองรสชาติอาหาร ความสะอาด ความพิถีพิถันในการประกอบ
อาหาร  รูปแบบการบริหารที่แตกต่างกันออกไปและการใช้กลยุทธฺการส่งเสริมการขายมากยิ่งขึ้น  

แสดงว่าการแข่งขันของธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นในประเทศไทยอยู่ในระดับสูง  ซึ่งเป็น

ปัจจัยลบต่อธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น 
แรงกกดดันท่ี 2 ภัยคุกคามจากผู้เล่นหน้าใหม่ (Threat of New Entrants) 
จากการคาดการณ์ว่าอีก 3 -4 ปีข้างหน้าจะมีร้านอาหารญ่ีปุ่นเฉลี่ยเพิ่มขึ้นเป็นจ านวน 

3,000 ร้าน สะท้อนให้เห็นว่า Barrier to entry ของการเข้าสู่ธุรกิจอยู่ในระดับต่ า แตผู่้เล่นหน้าใหม่ไม่
สามารถเข้ามาสู่ธุรกิจได้ง่ายมากนัก ถึงแม้ว่าความต้องการของผู้บริโภคอาหารญ่ีปุ่นมีจ านวนสูงขึ้น
เร่ือยๆ ทั้งในเร่ืองของกระแสการดูแลสุขภาพ รสชาติความอร่อย จึงมีผู้เล่นหน้าใหม่ที่จะพยายามเข้า
สร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจของตนเอง ท าให้เกิดการแข่งขันกันในตลาด แต่การลงทุนธุรกิจ
ร้านอาหารญ่ีปุ่นนั้นจ าเป็นต้องลงทุนในระดับหนึ่ง เพื่อสร้างมาตรฐานของความเป็นอาหารญ่ีปุ่นให้
ดูน่าเชื่อถือ ทั้งเร่ืองของความสะอาด รสชาติญ่ีปุ่นที่ถูกปาก และบรรยากาศภายในร้าน ดังนั้นผู้เล่น
หน้าใหม่ที่เข้ามาในธุรกิจได้ในระดับปานกลาง แต่ก็ยังมีโอกาสในการประสบความส าเร็จของธุรกิจ
ร้านอาหารญ่ีปุ่นได้ 

แสดงว่าภัยคุกคามจากผู้เล่นหน้าใหม่มีความเสี่ยงอยู่ในระดับปานกลาง ซึ่งเป็นปัจจัย
ลบต่อธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น 

แรงกดดันท่ี 3 ภัยคุกคามจากสินค้าหรือบริการทดแทน (Threat of substituted 
product or service) 

หากพูดถึงธุรกิจร้านอาหาร สินค้าทดแทนย่อมมีเป็นจ านวนมากมายตั้งร้านอาหารไทย 
ร้านอาหารฝร่ัง ร้านอาหารเกาหลี อาหารตามร้านสะดวกซื้อ ตามห้างสรรพสินค้า  อาหารกึ่ง
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ส าเร็จรูป อาหารแห้ง ร้านอาหารตามสั่งทั่วไป ร้านหาบเร่แผงลอย ฯลฯ แม้กระทั่งการซื้อวัตถุดิบ
ภายนอกและกลับน าไปประกอบอาหารรับประทานเองที่บ้าน ล้วนแต่เป็นสินค้าทดแทนที่ผู้บริโภค
สามารถเข้าถึงได้ทั่วไป  โดยแต่ละร้านจะมีความแตกต่างกัน ทั้งในด้านรสชาติความอร่อย  ด้านการ
บริการ ด้านการสร้างบรรยากาส การตกต่างภายบรรยากาศในร้าน เป็นต้น รวมไปถึงความต้องการ
ของผู้บริโภคที่มีปัจจัยในการด ารงชีวิตที่แตกต่างกัน และสินค้าทดแทนหลายๆ แห่งก็สามารถเข้าถึง
ได้ง่าย 

แสดงว่าภัยคุกคามจากสินค้าหรือบริการทดแทนอยู่ในระดับสูง ซึ่งเป็นปัจจัยลบต่อ

ธุรกจิอาหารญ่ีปุ่น  
แรงกดดันท่ี 4 อ านาจต่อรองของผู้ขาย (Bargaining Power of Suppliers) 
วัตถุดิบอาหารญ่ีปุ่นโดยส่วนใหญ่มักเป็นสินค้าทางการเกษตรที่มีผู้ขายอยู่เป็นจ านวน

มาก  แตกต่างกันที่คุณภาพของวัตถุดิบและการบริการที่แตกต่างกันของผู้ขาย  แต่โดยรวมแล้วจะมี
ความคล้ายคลึงกัน สินค้าเกษตรต้องถูกควบคุมราคาจ าหน่ายจากทางภาครัฐเนื่องจากเป็นสินค้า
ส าหรับการอุปโภคบริโภค เช่นข้าว เนื้อหมู เนื้อไก่ ซอสปรุงรส เป็นต้น ท าให้ผู้ขายนั้นมีอ านาจ
ต่อรองได้ไม่สูงนัก   

แสดงว่าอ่านาจต่อรองของผู้ขายอยู่ในระดับต่่า ซึ่งเป็นปัจจัยบวกต่อธุรกิจอาหารญ่ีปุ่น 
แรงกดดันท่ี 5 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyers) 
แน่นอนว่าลูกค้าของร้านอาหารก็คือผู้บริโภคโดยทั่วไป  ทางเลือกการบริโภคนั้น มี

สินค้าทดแทนเป็นจ านวนมากในตลาดร้านอาหาร รวมไปถึงผู้บริโภคจะไม่มีค่าใช้จ่าย Switching 
Cost จะเลือกรับประทานอาหารที่ใด ย่อมไปตามความต้องการของแต่ละบุคคล เพราะความต้องการ
นั้นค่อนข้างหลากหลายและสามารถเปลี่ยนแปลงได้ตลอดเวลา สิ่งที่ธุรกิจร้านอาหารทุกร้านจะ
สามารถรักษาลูกค้าไว้ได้ คือต้องรักษามาตรฐานคุณภาพของรสชาติและการบริการให้อยู่ในระดับดี 
ให้เป็นที่น่าพอใจของผู้บริโภค  สร้างความแตกต่างที่เป็นสิ่งใหม่อยู่ตลอดเวลา ไม่หยุดนิ่ง เพื่อสร้าง
สิ่งที่เกินความคาดหวังของลูกค้าให้ได้ ให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณค่าในสินค้าและบริการ นั่นคือจุดเร่ิมต้น
ของการสร้างแบรนด์ การจดจ าแบรนด์ได้(Brand Awareness)  และความจงรักภักดีของลูกค้า (Brand 
Loyalty) จะเป็นสิ่งที่ตามมาต่อไป 

แสดงว่าอ่านาจต่อรองของผู้ซื้ออยู่ในระดับสูง ซึ่งเป็นปัจจัยลบต่อธุรกิจอาหารญ่ีปุ่น   
จากการวิเคราะห์แรงกดดันทั้ง 5 ประการตามหลักการของ Michael E.Porter  สามารถ

สรุประดับผลกระทบและปัจจัยโดยรวมต่อธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น ดังแสดงไว้ในตารางที่ 2.2 
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ตารางที่ 2.2 สรุปการวิเคราะห์อุตสาหกรรมโดยใช้เคร่ืองมือแรงกดดันทั้ง 5 ประการ (Five Forces 
Analysis) 
 

แรงกดดัน ระดับผลกระทบ ปัจจัยโดยรวมต่อ
ธุรกิจ 

1.) ความรุนแรงของการแข่งขันในอุตสาหกรรม สูง - 
2.) ภัยคุกคามจากผู้เล่นหน้าใหม่ ปานกลาง - 
3.) ภัยคุกคามจากสินค้าหรือบริการทดแทน สูง - 
4.) อ านาจต่อรองของผู้ขาย ต่ า + 
5.) อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ สูง - 

 
โดยภาพรวมจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม ถึงแม้จะดูแล้วเป็นธุรกิจที่น่าจะเข้าไป

แข่งขันในอุตสาหกรรมร้านอาหารได้ยาก  เนื่องจากการแข่งขันที่รุนแรง  สินค้าทดแทนที่มีเป็น
จ านวนมาก และอ านาจการต่อรองของผู้ซื้อสูง แต่หากทางร้าน  ควิกคัทสึ สามารถสร้างความ
แตกต่างให้กับลูกค้าได้  ตั้งอยู่ในพื้นที่ที่มีคู่แข่งจ านวนไม่มาก จึยังมีโอกาสเข้าไปแข่งขันใน
อุตสาหกรรมนี้ได้ และสร้างโอกาสที่ดีให้กับธุรกิจด้วย  
 
 

2.5  การวิเคราะห์คู่แข่งในอุตสาหกรรม (Competitor Analysis) 
จากการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ สภาพตลาดแล้วจะพบว่าปัจจุบันธุรกิจ

ร้านอาหารญ่ีปุ่น มีการเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง มีทั้งผู้ประกอบการและนักลงทุนต่างชาติเข้ามาท า
ธุรกิจร้านอาหารเป็นจ านวนสูงขึ้นทุกปี แสดงให้เห็นถึงโอกาสในการประสบผลส าเร็จจากการท า
ธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น  อุปสรรคในการด าเนินธุรกิจ ผู้เล่นหน้าใหม่ทุกรายจ าเป็นต้องวิเคราะห์ถึง
คู่แข่งในอุตสาหกรรม  เพื่อที่จะสามารถปรับตัวและแข่งขันในจุดที่แตกต่าง เพื่อสร้างปัจจัยแห่ง
ส าเร็จของการท าธุรกิจได้ (Key Success Factors) 

เน่ืองจากร้านควิกคัทสึจะตั้งอยู่ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร จังหวัดชลบุรี โดยร้าน
คู่แข่งที่น ามาเปรียบเทียบนั้น แบ่งเป็น 3 ประเภท ได้ดังนี้ 

1.) ร้านอาหารญ่ีปุ่นที่เน้นกลุ่มลูกค้าชาวญี่ปุ่นเป็นหลัก ได้แก่ ร้านนิปปอนเต (Nippon 
Tei), ร้านโตไก (Tohkai), ร้านอิคคิวเต (Ikkyu Tei) 
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2.) ร้านอาหารญ่ีปุ่นที่เน้นกลุ่มลูกค้าชาวญี่ปุ่นและชาวไทยเป็นหลัก ได้แก่ ร้านนิโกเต 
(Niko Tei), ร้านอิกะซึชิ (Ikatsushi) , ฟูจิ (Fuji Restaurant), ร้านทงคัตสึราคุเต (Tonkatsu Rakutei), 
ร้านชาบูชิ (Shabushi) 

3.) ร้านอาหารที่มีระดับราคาถูกกว่าเมื่อเปรียบเทียบกับกลุ่มที่ 1 และ 2 โดยในกลุ่มที่ 3 
นี้ ยังไม่มีร้านอาหารญ่ีปุ่น จึงได้น าข้อมูลจากร้านอาหารรายย่อย ประเภทอ่ืนๆ ที่น่าจะเป็นสินค้า
ทดแทนได้ เน่ืองจากมีราคาอาหารที่ใกล้เคียงกันกับร้านควิกคัทสึ ได้แก่ร้านดีโด้   
 
นิปปอนเต (Nippon Tei) 

 

 
 

ร้านนิปปอนเต เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นระดับพรีเมี่ยม  ก่อตั้งเมื่อปีพ.ศ.     2537   ด าเนิน
ธุรกิจมาเป็นระยะเวลายาวนานถึง 20 ปี   เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นรสชาติแบบต้นต ารับ  เหมือน
รับประทานที่ประเทศญ่ีปุ่น ทางร้านต้องการรักษาวัฒนธรรมอาหารญ่ีปุ่นและรสชาติไว้จนเป็น
มาตรฐานมาถึงปัจจุบัน ขณะนี้ทางร้านนิปปอนเตมีตั้งอยู่ในประเทศไทย ทั้งหมด 6 สาขา  ใน
กรุงเทพมหานครทั้งหมด 3 สาขา คือ รสาขาราชด าริ, สาขาอาคารเพรสซฺเด้นท์ และสยามพารากอน  
ส่วนอีก 3 สาขานั้นตั้งอยู่ในจังหวัดชลบุรี คือ สาขาศรีราชา สาขานิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร และ
สาขากีรติธานี country club 

ทางร้านบริการอาหารญ่ีปุ่นด้วยเมนูที่หลากหลาย ครบเคร่ืองของอาหารญ่ีปุ่น  และ
เป็นรสชาติต้นต ารับ ที่สามารถสืบทอดวัฒนธรรมของประเทศญี่ปุ่นมาเป็นแวลานาน 

จุดแข็ง    
1.) เป็นร้านที่มีการประกอบมาเป็นระยะเวลายาสนานถึง 20 ปี  เป็นแบรนด์ที่ขึ้นชื่อใน

เร่ืองความเป็นรสชาติต้นต ารับ 
2.) มีเมนูที่หลากหลายครบเคร่ืองของอาหารญ่ีปุ่น ทั้งซูชิ ราเมน ปลาดิบ เป็นต้น พ่อ

ครัวทุกคนบินตรงมาจากประเทศญ่ีปุ่น  เพื่อให้รสชาติที่ปรุงออกมามีความเป็นต้นต ารับอย่างแท้จริง 
จุดอ่อน   
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1.) ในช่วงเวลากลางวันจะมีลูกค้าเป็นจ านวนมาก ท าให้เกิดรอคิวค่อนข้างนานท าให้
ลูกค้าบางท่านที่ต้องกลับเข้าท างานในช่วงบ่าย  ไม่สามารถกลับไปได้ทัน  ท าให้สูญเสียกลุ่มลูกค้า
บางส่วนไป 

2.) บริเวณหน้าร้านมีที่จอดรถค่อนข้างน้อย  เน่ืองจากเป็นร้านที่มีราคาสูง ลูกค้าส่วน
ใหญ่จะเป็นคนท างานระดับบริหารขึ้นไป และมีการน ารถส่วนตัว  แต่ไม่สามารถหาที่จอดรถได้ จึง
อาจท าให้เสียลูกค้าไปบางส่วนได้เช่นกัน  

3.) ราคาค่อนข้างแพงเมื่อเทียบกับร้านคู่แข่งในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร 
 
โตไก (Tohkai) 

 

 
 

ร้านโตไก (Tohkai Japanese Restaurant)  เป็นร้านที่ด าเนินธุรกิจมาเป็นระยะเวลาเกือบ 
30 ปี  มีชื่อบริษัทที่จดทะเบียนกับกรมการค้าว่าบริษัท มิกะ ฟูด้ส์ จ ากัด มีความโดดเด่นในเร่ืองของ
วัตถุดิบที่มีคุณภาพ  จากแหล่งต้นต ารับ เนื่องจากบริษัทเป็นผู้น าเข้าสินค้าวัตถุดิบ เคร่ืองปรุง เพื่อ
จ าหน่ายให้แก่ห้างสรรพสินค้า  ร้านอาหาร โรงแรมและในภัตตาคารอาหารญ่ีปุ่นเป็นทุนเดิม และยัง
มีพันธมิตร ผู้น าเข้าเนื้อและอาหารทะเลจากต่างประเทศมาเป็นระยะเวลายาวนานเกือบ 10 ปี  อาหาร
ที่น ามาเสริฟให้กับลูกค้าจึงมีคุณภาพ  สดใหม่อยู่ตลอดเวลา ปัจจุบันในประเทศไทยมีร้านโตไกอยู่
ทั้งหมด 14 สาขา ดังนี้  ห้างเทอร์มินอล 21, ซอยธนิยะ, เดอะเซอร์เคิล, เดอะคริสตั ลพาร์ค, 
ห้างสรรพสินค้าเอสพลานาด, สาขาเทพารักษ์  กม. 23, สาขานิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร, 
ห้างสรรพสินค้าเมกะบางนา, เดอะพรอมมาเนด, เดอะพอร์โตชิโน่, สาขาวังหิน, สาขาธัญญะปาร์ค ,
สาขาประสานมิตร และสาขาเพลินนาร่ี มอลล์ วัชรพล 

จุดแข็ง   
1.) เป็นร้านที่มีการประกอบมาเป็นระยะเวลายาสนานถึง 30 ปี  เป็นแบรนด์ที่ขึ้นชื่อใน

เร่ืองความสดใหม่ของวัตถุดิบ 
2.) มีเมนูที่หลากหลายครบเคร่ืองของอาหารญ่ีปุ่น ทั้งซูชิ ราเมน ปลาดิบ รวมไปถึงบุเฟ

ฟ่ต์เน้ือย่างในบางสาขา 
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3.) เป็นผู้น าเข้าวัตถุดิบอาหารญ่ีปุ่น ซึ่งอีกธุรกิจหลักที่ส่งเสริมการด าเนินกิจการของ
ร้านอีกด้วย  

จุดอ่อน  
1.) ในช่วงเวลากลางวันจะมีลูกค้าเป็นจ านวนมาก ท าให้เกิดรอคิวค่อนข้างนานท าให้

ลูกค้าบางท่านที่ต้องกลับเข้าท างานในช่วงบ่าย  ไม่สามารถกลับไปได้ทัน  ท าให้สูญเสียกลุ่มลูกค้า
บางส่วนไป 

2.) ราคาค่อนข้างแพงเมื่อเทียบกับร้านคู่แข่งในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร 
 
ร้านอิคคิวเต (Ikkyu Tei) 

ร้านอิคคิวเตเป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นระดับพรีเมี่ยม ซึ่งเจ้าของธุรกิจเป็นคนญ่ีปุ่น 100 % ที่
เข้ามาลงทุนในประเทศไทยเปรียบเสมือนรายย่อยอีก 1 ร้าน ที่เพิ่มเร่ิมเปิดกิจการเพียง 6 ปี และตั้งอยู่
ในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนครเพียงสาขาแรกและสาขาเดียว จนถึงปัจจุบัน วัตถุดิบที่น าประกอบ
อาหารมาจากทั้งภายในและต่างประเทศ   มีเมนูที่หลากหลาย ครบเคร่ืองอาหารญ่ีปุ่น ทั้งซาชิมิ  ซูชิ  
ปลาดิบ และอาหารญ่ีปุ่นรายการอ่ืนๆ ตลอดจนวัตถุดิบที่มีคุณภาพ 

จุดแข็ง   
1.) มีเมนูที่หลากหลายครบเคร่ืองของอาหารญ่ีปุ่น ทั้งซูชิ ราเมน ปลาดิบ และวัตถุดิบ

ค่อนข้างมีคุณภาพ 
จุดอ่อน   
1.) หน้าร้านมีที่จอดเพียง 3-4 ช่องเท่านั้น ท าให้ลูกค้าหลายๆ ราย เมื่อเดินทางมาเพื่อ

รับประทานอาหารที่นี่จะค่อนข้างไม่สะดวก 
2.) ราคาค่อนข้างแพงเมื่อเทียบกับร้านคู่แข่งในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร 

 
ร้านนิโกเต (Niko Tei) 

ร้านนิโกเต เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่น แต่ผู้ประกอบการเป็นคนไทยร่วมทุนกับชาวญ่ีปุ่น
แบบธุรกิจ SMEs ซึ่งเปิดกิจการมาเป็นระยะเวลาถึง 10 กว่าปี และมีสาขาเดียวที่นิคมอุตสาหกรรม
อมตะนคร อาหารส่วนใหญ่จะเน้นการจัดเป็นชุด หรือราเมนที่รสชาติจะค่อนข้างปรับให้เข้ากับคน
ไทยมากขึ้น ส่วนวัตถุดิบที่น ามาใช้ประกอบอาหารจะมีเฉพาะในประเทศไทยเท่านั้น 

จุดแข็ง  
1.) มีการปรับเปลี่ยนรสชาติให้เหมาะสมกับคนไทยมากขึ้น  ท าให้สามารถขยายฐาน

ลูกค้าออกไปได้มากขึ้น 
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2.) ส่วนใหญ่เป็นเมนูง่ายๆ จัดเป็นชุด เพื่อให้สะดวกกับคนที่ต้องการความรวดเร็วใน
การรับประทาน 

3.) ราคาปานกลาง ท าให้ผู้ที่มีรายได้ระดับ 10,000 – 20,000 บาท เข้าใช้บริการได้ 
จุดอ่อน  
1.) ที่จอดรถต้องอาศัยหอพักด้านหลัง ซึ่งเป็นที่ส่วนบุคคล  บางคร้ังการหาที่จอดรถ

ค่อนข้างยาก  
2.) เวลาพักรับประทานอาหารกลางวัน ทางร้านคนจะค่อนข้างแน่น และไม่มีที่นั่งให้

ลูกค้านั่งรอ ท าให้สูญเสียลูกค้า บางส่วน 
3.) จ านวนพนักงานทั้งร้านมีจ านวนแค่เพียง 3 ท่านเท่านั้น ท าให้การบริการค่อนข้าง

ติดขัด ไม่เป้นที่น่าพึงพอใจกับลูกค้าในบางคร้ัง 
 
ร้านอิกะซึชิ   (Ikatsushi) 

ร้านอิกะซึชิ เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นที่เน้นอาหารด้านราเมน โดยผู้ประกอบการเป็นคน
ไทย 100% ซึ่งเปิดกิจการมาเป็นระยะเวลา 6 ปี และมีสาขาเดียวที่นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร  โดย
ราเมนจะมีหลากหลายรูปแบบ หลากหลายรสชาติ  บางเมนูปรับรสชาติให้เข้ากับคนไทยมากขึ้น  
และยังคงมีบางเมนูที่ยังใช้รสชาติแบบต้นต ารับจากญ่ีปุ่น  รวมไปถึงขนาดและปริมาณ  เหมือนได้
รับประทานที่ประเทศญ่ีปุ่น 

จุดแข็ง   
1.) มีการปรับเปลี่ยนรสชาติให้เหมาะสมกับคนไทยมากขึ้น  ท าให้สามารถขยายฐาน

ลูกค้าออกไปได้มากขึ้น และยังมีเมนูที่รเป็นราเมนรสชาติต้นต ารับจากญ่ีปุ่น 
2.) ราคาปานกลาง ท าให้ผู้ที่มีรายได้ระดับ 10,000 – 20,000 บาท เข้าใช้บริการได้ 
จุดอ่อน   
1.) เวลาพักรับประทานอาหารกลางวัน ทางร้านคนจะค่อนข้างแน่น และไม่มีที่นั่งให้

ลูกค้านั่งรอ ท าให้สูญเสียลูกค้า บางส่วน เน่ืองจากใช้เวลาในการท าค่อนข้างนาน เพราะต้องท าทีละ 
1 ชามต่อลูกค้า 1 คน 

2.) ใช้เวลาในการปรุงอาหารค่อนข้างนาน ท าให้ลูกค้าต้องรอนานจนบางคร้ังไม่
สามารถกลับเข้าท างานได้ทันเวลา  
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ฟูจิ (Fuji) 
 

 
 

ร้านฟูจิเปิดบริการตั้งแต่ปีพ.ศ. 2526 ถือเป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นที่บุกเบิกเจ้าแรกใน
ประเทศไทย โดยเน้นถึงความทันสมัยในยุคสมัยนั้น  ท าให้รูปแบบการบริการและอาหารมีความ
โดดเด่นและแตกต่างจากโออิชิ  ปัจจุบัน  ฤจิเป็นร้านอาหารที่เน้นตามกระแสเร่ืองของการดูแลรักษา
สุขภาพ  โดยการสื่อว่ารับประทานอาหารที่ฟูจิ  จะใช้วัตถุดิบที่เป็นออร์แกนิค รับประทานแล้ว
สุขภาพดี แข็งแรง  เมนูที่ทางร้านน ามาจ าหน่ายจะมีหลากหลายเกือบทุกประเภทตั้งแต่ซูชิ ซาชิมิ 
อาหารปิ้งย่าง เบนโตะ และยังมีเคร่ืองดื่มของหวาน  ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ทุกเพศ
ทุกวัย ได้อย่างครบถ้วน  เน้นการบริการที่เป็นเลิศ  ปัจจุบันฟูจิมีจ านวนสาขาทั้งหมด 95 สาขาทั่ว
ประเทศทุกภาค ตั้งอยู่ในอาคารส านักงาน และตามห้างสรรพสินค้าทั่วไป 

จุดแข็ง   
1.) เป็นแบรนด์ที่มีการก่อตั้งมาเป็นระยะเวลายาวนานกว่า 20 ปี และมีสาขากระจายอยู่

ทั่วประเทศ  มีความเป็นเอกลักษณ์ในการตกแต่งร้านสไตล์ญ่ีปุ่นโมเดิร์น  มีแบรนด์ที่ค่อนข้าง
แข็งแกร่ง  สามารถครองใจผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 

2.) มีความหลากหลายของเมนูอาหารที่ครบครัน  ตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคได้ครบทุกกลุ่ม 

3.) วัตถุดิบที่น ามาใช้ปรุงอาหารมีทั้งภายในและต่างประเทศ  ผ่านการคัดเลือกคุณภาพ
อย่างดี อาหารจึงมีสดใหม่อยู่ตลอดเวลา 

4.) ที่จอดรถหาได้ค่อนข้างง่ายเนื่องจากส่วนใหญ่จะตั้งอยู่ในห้างสรรพสินค้า ที่มี
บริการการจอดรถอยู่แล้ว 

จุดอ่อน 
1.) เป็นอาหารที่มีผู้บริโภคเลือกเป็นจ านวนมาก  ท าให้ลูกค้าบางส่วนต้องรอคิว

ค่อนข้างนานมาก  ท าให้ผู้บริโภคเกิดความเบื่อหนายในการรอและหันมองร้านอ่ืนๆ ทดแทน 
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ร้านทงคัตสึราคุเต (Tonkatsu Rakutei) 
 

 
 

ร้านทางคัตสึราคุเต เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่น ที่ให้บริการอาหารประเภทคัทสึ เป็นหลัก ซึ่ง
ทางร้านเปิดกิจการมาได้เป็นระยะเวลา 5 ปี และเป็นสาขาเดียวที่นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร      
โดยทางร้านจะตกแต่งร้านสไตล์ญ่ีปุ่นโมเดริน และกลิ่นไอของความเป็นญ่ีปุ่นสูงมาก    วัตถุดิบที่
น ามาประกอบอาหารให้บริการลูกค้า  โดยน าเข้าจากต่างประเทศ ผ่านกรรมวิธีคิดค้นสูตรตามต้น
ต ารับของประเทศญ่ีปุ่น    ท าให้มีรสชาติที่กลมกล่อมและใกล้เคียงกับการรับประทานอาหารที่
ประเทศญ่ีปุ่นจริงๆ 

จุดแข็ง   
1.) เป็นผู้น าในเร่ืองของการคิดค้นสูตรการท าทงคัตสึ ให้มีความกรอบนอกนุ่มใน และ

ยังมีการบริการเติมข้าวและสลัดผักได้ไม่อั้น ท าให้ดึงดูดความน่าสนใจให้กับผู้บริโภคได้อีกทาง
หนึ่ง 

2.) ที่จอดรถหาได้ค่อนข้างง่ายเนื่องจากตั้งอยู่ใน community mall “Ebisu Park” ซึ่งมี
จ านวนที่จอดรถเพียงพอ 

จุดอ่อน  
1.) ใช้เวลาในการปรุงอาหารค่อนข้างนาน ท าให้ลูกค้าต้องรอนานจนบางคร้ังไม่

สามารถกลับเข้าท างานได้ทันเวลา 
2.) เป็นร้านที่ตั้งอยู่ใจกลางนิคมอุตสาหกรรม ไม่อยู่ในแหล่งชุมชนที่มีคนพลุกพล่าน 

เข้าถึงร้านได้ยากกว่าที่อ่ืนๆ 
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ร้านชาบูชิ (Shabushi) 
 

 
 

ร้านชาบูชิ  เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นสไตล์บุฟเฟ่ต์ โดยธุรกิจแม่คือบริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากัด 
ในร้านจะบริการอาหารทั้งสุกี้ชาบู ซูชิ ของทานเล่น เคร่ืองดื่มชาเขียวและอ่ืนๆอีกมากมาย โดย
ร้านอาหารในกลุ่มโออิชิมีการขยายธุรกิจออกไปในแนวกว้างค่อนข้างเยอะ จนเกือบครบวงจร ตั้งแต่
ปีพ.ศ. 2542 โออิชิ ตั้งร้านโออิชิบุฟเฟ่ต์ ซึ่งเป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นที่ เป็นแบบการบริการตัวเอง 
รับประทานได้ไม่อ้ัน ในขณะนั้นถือว่าเป็นร้านแรก ที่ เป็นผู้บุกเบิกร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ได้อย่าง
สวยงาม หลังจากนั้นก็ได้เปิดตัวร้านชาบูชิ โดยใช้คอนเซ็ปต์เดียวกันคือการับประทานแบบบุฟเฟ่ต์
เช่นกัน ปัจจุบันชาบูชิมีจ านวนสาขาทั่วประเทศมากถึง 102 สาขา จากปัญหาเกี่ยวกับการเดินกัน
อย่างพลุกพล่านภายในร้านโออิชิบุฟเฟ่ต์  จึงมีการน าเทคโนโลยีเข้ามาช่วย  คือใช้สายพานอัตโนมัติ 
เข้ามาเพิ่มความสะดวกให้กับลูกค้ามากขึ้น รวมไปถึงโออิชิเดลิเวอร่ีส่งตรงถึงบ้านลูกค้า ท าให้ร้าน
เป็นนิยมของผู้บริโภคทุกวัย  นอกจากนั้นเอง โออิชิก็ไม่ได้หยุดธุรกิจแค่เพียงร้านอาหารเท่านั้น มี
การขยายธุรกิจออกไปในส่วนของเคร่ืองดื่มอย่างชาเขียวโออิชิ เคร่ืองดื่มอะมิโนโอเค และร้านเบเก
อร่ีอย่างอินแอนด์เอาท์  เพื่อเป็นการสร้างก าไรเพิ่มเติมของธุรกิจ ได้อย่างครบวงจร โออิชิจึงเป็นผู้น า
ตลาดมาโดยตลอด และมีส่วนแบ่งทางการตลาดสูงที่สุดในกลุ่มร้านอาหารญ่ีปุ่น  

จุดแข็ง  
1.) เป็นผู้น าในเร่ืองของการท าธุรกิจแบบบุฟเฟ่ต์อาหารญ่ีปุ่น มาเป็นระยะเวลา 10 กว่า

ปี ท าให้ผู้บริโภคสามารถรับรู้และจดจ าแบรนด์  นึกถึงอาหารญ่ีปุ่นแบบบุฟเฟ่ต์นึกถึงชาบูชิ 
2.) ใช้เทคโนโลยีที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของร้านชาบู คือมีสายพานที่ช่วยลดปัญหา

ของเดินอย่างพลุกพล่านภายในร้านอาหาร โดยการเสริฟที่นั่งด้านหนาของลูกค้า เกิดความ
สะดวกสบาย และลดปัญหาต่างๆ ได้เป็นอย่างดี 

3.) ร้านชาบุชิทุกสาขาจะตั้งอยู่ในพื้นที่ห้างสรรพสินค้า จึงไม่มีปัญหาในเร่ืองของที่
จอดรถ  

จุดอ่อน  
1.) คุณภาพของอาหารอาจจะมีคุณภาพที่ไม่ดีเท่าที่ควร เนื่องจากร้านเป็นแบบบุฟเฟ่ต์ 

ทางร้านจึงจ าเป็นต้องใช้ต้นทุนไม่สูงเมื่อเทียบกับร้านอาหารญ่ีปุ่นอ่ืนๆ เพื่อให้ได้รับผลก าไรจาก
การประกอบกิจการ 



 
 
 

33 
 

2.)  เนื่องจากร้านเป็นแบบบริการตนเอง  พนักงานจึงไม่ค่อยได้ใส่ใจในการบริการ
ลูกค้าเท่าที่ควร ท าให้เกิดความไม่พึงพอใจของลูกค้าได้ 
 
ร้านดีโด้ (Dido) 

 

 
 

ร้านดีโด้เป็นร้านอาหารไทย   ที่เปิดกิจการมาเป็นระยะเวลา 3 ปี โดยเจ้าของธุรกิจเป็น
คนไทย ร้านอาหารเป็นห้องปรับอากาศ  เป็นลักษณะตึกแถว 2 คูหา ซึ่งจะบริการด้วยอาหารไทย-
อีสาน ซึ่งจัดไว้เป็นชุดๆ เช่นชุดส้มต าไก่ย่าง ชุดต้มย าทะเลและไข่เจียวเสริฟพร้อมเคร่ืองดื่ม  ฯลฯ 
และทางร้านยังมีการบริการห้องคาราโอเกะส่วนตัว และรับบริการจัดงานเลี้ยง เพื่อดึงดูดใจลูกค้าได้
อีกทางหนึ่ง   

จุดแข็ง    
1.) ราคาถูกกว่าร้านอาหาร ท าให้ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการรู้สึกถึงความคุ้มค่า 
2.) ร้านจะตั้งอยู่ศูนย์กลางของถนนบ้านเก่า ที่เป็นแหล่งใกล้ชุมชน หมู่บ้านและหอพัก

มากกว่าร้านคู่แข่ง 
จุดอ่อน   
1.) บริเวณหน้ามีที่จอดรถค่อนข้างน้อย ท าให้ลูกค้าที่จะเข้ามารับบริการไม่ค่อยสะดวก 
2.) มีจ านวนพนักงานไม่เพียงพอ เวลาที่มีลูกค้าเข้ามาจนเต็มร้าน จะใช้เวลานานมากใน

การเตรียมอาหาร ส่งผลให้ลูกค้าเกิดความไม่พึงพอใจ 
 

จากการวิเคราะห์จุดแข็งและจุดอ่อนของคู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อมที่ตั้งอยู่ในพื้นที่
นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร สามารถน ามาสรุปเพื่อเปรียบเทียบ ดังแสดงไว้ในตารางที่ 2.3 
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ตารางที่ 2.3  การเปรียบเทียบคู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อมของร้านอาหารในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร 

 

ร้านอาหารคู่แข่ง ประเภทอาหาร ที่ตั้ง 
สัญชาติของ 
เจ้าของ
กิจการ 

กลุ่มเป้าหมายหลัก จ านวนสาขา  จ านวนที่นั่ง ห้องส่วนตัว 
แหลง่ที่มา 
ของวัตถุดิบ 

ราคาเฉลี่ย 
ต่อลูกค้า 1 คน 

(บาท) 
นิปปอนเต 
(Nippon Tei) 

อาหารญี่ปุ่น นิคมอมตะนครเฟส 1 ญี่ปุ่น คนญี่ปุ่น 6 80 มี ต่างประเทศ 400-500 

โตไก 
(Tohkai) 

อาหารญี่ปุ่น 
ระหว่างนิคมอมตะ
นครเฟส 2 และ3 

ญี่ปุ่น คนญี่ปุ่น 14 60 มี ต่างประเทศ 400-500 

อิคคิวเต 
(Ikkyu Tei) 

อาหารญี่ปุ่น 
ระหว่างนิคมอมตะ
นครเฟส 2 และ3 

ญี่ปุ่น คนญี่ปุ่น 1 50 มี ทั้งในและต่างประเทศ 300-400 

นิโกเต 
(Niko Tei) 

อาหารญี่ปุ่น 
ระหว่างนิคมอมตะ
นครเฟส 2 และ3 

ไทย คนญี่ปุ่น 1 30 ไม่มี ภายในประเทศไทย 150-200 

อิกะซึช ิ
(Ikatsushi) 

อาหารญี่ปุ่น 
(ราเมน) 

ระหว่างนิคมอมตะ
นครเฟส 2 และ3 

ไทย 
คนญี่ปุ่นและคน

ไทย 
1 30 ไม่มี ภายในประเทศไทย 150-200 

ฟูจิ  
(Fuji) 

อาหารญี่ปุ่น โลตัสอมตะนคร ไทย 
คนญี่ปุ่นและคน

ไทย 
95 100 ไม่มี ทั้งในและต่างประเทศ 300-400 

ทงคัตสึราคุเต 
(Tonkatsu rakutei) 

อาหารญี่ปุ่น 
(คัทสึ) 

นิคมอมตะนครเฟส 2 
(Ebisu Park) 

ญี่ปุ่น คนญี่ปุ่น 1 60 ไม่มี ต่างประเทศ 300-400 

ชาบูชิ 
(Shabushi) 

อาหารญี่ปุ่น 
(บุฟเฟ่ต์) 

โลตัสอมตะนคร ไทย คนไทย 102 60 ไม่มี ภายในประเทศไทย 300-400 

ดีโด ้
(Dido) 

อาหารไทย 
ระหว่างนิคมอมตะ
นครเฟส 2 และ3 

ไทย คนไทย 1 60 มี ภายในประเทศไทย 80-120 

34 
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จากตารางเปรียบเทียบคู่แข่งที่อยู่ในพื้ นที่นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร  พบว่า
ร้านอาหารญ่ีปุ่นเกือบทั้งหมดจะมีราคาสูงกว่าร้านควิกคัทสึ  แต่จะมีร้านดีโด้ ซึ่งเป็นร้านอาหาร
ทั่วไป ที่มีราคาใกล้เคียงกันกับร้านควิกคัทสึ หากเมื่อเราน าเร่ืองของคุณภาพมาเปรียบเทียบกับร้านค
วิกคัทสึ จะพบว่าผู้ที่มีการน าเข้าวัตถุดิบจากประเทศญ่ีปุ่น จะมีราคาเฉลี่ยต่อลูกค้า 1 คน อยู่ที่ 300 – 
500 บาท ร้านอาหารญ่ีปุ่นที่ใช้วัตถุดิบภายในประเทศไทย พบว่ามีราคาเฉลี่ยต่อลูกค้า 1 ท่าน ตั้งแต่ 
150 – 200 บาท ยกเว้นร้านชาบูชิ จะตั้งในราคาที่สูงเน่ืองจากเป็นร้านอาหารประเภทบริการตัวเอง 
(บุฟเฟ่ต์) สามารถเลือกรับประทานอาหารเท่าไหร่ก็ได้ภายในก าหนดเวลา จึงมีต้นทุนที่สูงกว่า 
แสดงถึงโอกาสการเข้ามาแข่งขันในตลาดของร้านควิกคัทสึ เพื่อแย่งส่วนแบ่งทางการตลาด ในพื้นที่
นิคมอุตสาหกรรมอมตะนครได้ 
 
 

2.6 การวิเคราะห์องค์กรและธุรกิจ (SWOT Analysis) 
 

Helpful Harmful

Internal Strengths Weaknesses

External Opportunities Threats
 

 
2.6.1 วิเคราะห์ปัจจัยภายใน  (Internal) 

2.6.1.1  จุดแข็ง (Strength) 
 ใช้เวลาประกอบอาหารน้อย ไม่เกิน 7 นาที ท าให้ลูกค้าที่เข้ามา

รับประทานไม่ต้องรอนาน สามารถใช้เวลาทานไม่นาน ท าให้กลับเข้าท างานได้ตรงเวลา 
 ราคาไม่แพงเกินไป สามารถครอบคลุมกลุ่มลูกค้าได้มากกว่า

คู่แข่งในพื้นที่เดียวกัน ไม่ใช่แค่เฉพาะคนญ่ีปุ่นต าแหน่งสูงๆ  พนักงานออฟฟิศที่ท างานหรือมีหอพัก
อยู่ในละแวกนั้นยังสามารถหาซื้อไปรับประทานได้  

 มีวิธีประกอบอาหารตามเมนูต่างๆ อย่างมีมาตรฐาน ท าให้รสชาติ
ไม่แตกต่างจากเดิมในทุกคร้ังที่ปรุง 
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2.6.1.2  จุดอ่อน (Weakness) 
 ทางร้านยังเป็นแบรนด์ใหม่  ซึ่งยังไม่เป็นที่ รู้จักแพร่หลายเมื่อ

เปรียบเทียบกับคู่แข่งที่อยู่ในบริเวณพื้นที่ได้เปิดกิจการมาเป็นระยะเวลานาน  ท าให้ลูกค้าติดปากกับ
รสชาติอาหาร ทางควิกคัทสึจึงจ าเป็นต้องท าการตลาดอย่างมากเพื่อสร้าง Brand awareness 

 เน่ืองจากทางร้านเป็นเพียงธุรกิจเล็กเร่ิมต้น จึงยังมีเงินลงทุนที่ไม่
สูงพอ เงินลงทุนส่วนใหญ่จะลงไปกับเคร่ืองครัว แต่การตกแต่งร้าน เพื่อสร้างบรรยากาศความเป็น
ญ่ีปุ่น จะยังเทียบไม่ได้กับกับร้านคู่แข่ง  
 

2.6.2  วิเคราะห์ปัจจัยภายนอก (External) 
2.6.2.1  โอกาส (Opportunities) 
 แนวโน้มการเติบโตของธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นยังคงมีสูงขึ้นอย่าง

ต่อเนื่อง  ซึ่งส่งผลให้กระแสการรับประทานอาหารญ่ีปุ่นมีสูงมากขึ้น  เป็นโอกาสที่ดีกับร้านอาหาร
ญ่ีปุ่นควิกคัทสึ 

 วิถีชีวิตของคนไทยมีการเปลี่ยนแปลง มีแนวโน้มการรับประทาน
อาหารนอกบ้านมากยิ่งขึ้น และทางร้านสามารถสร้างประสบการณ์ใหม่ๆ ให้กับลูกค้าได้ ส่งผล
ให้กับร้านอาหารมีโอกาสในการขายได้มากขึ้น  

 นโยบายในการส่งเสริมธุรกิจ SMEs จากภาครัฐบาล และนโยบาย
การลดภาษีเงินได้นิติบุคคล เหลือ 20% จากก าไรสุทธิ ช่วยในเร่ืองสภาพคล่องของธุรกิจได้ 
 

2.6.2.2  อุปสรรค (Threat) 
 เน่ืองจากความไม่สงบทางการเมือง ส่งผลเศรษฐกิจเกิดการชะลอ

ตัว ผู้คนส่วนใหญ่มีการประหยัดการใช้จ่ายมากขึ้น ซึ่งเป็นผลลบที่อาจเกิดขึ้นกับร้านอาหารญ่ีปุ่น 
 สินค้าทดแทนมีอยู่ เป็นจ านวนมากในละแวกพื้นที่  ทั้งที่ เป็น

ร้านอาหารญ่ีปุ่นและร้านอาหารประเภทอ่ืนๆ ส่งผลให้ผู้ซื้อมีทางเลือกมากมาย มีอ านาจในการ
ต่อรองสูง  

 
 
 

 
 



 
 
 

37 
 

บทที่ 3 
แผนการตลาด 

 
 

3.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
ทางผู้ประกอบการร้านควิกคัทสึได้ท าการแบ่งกลุ่มลูกค้าตามเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด 

โดยใช้หลักเกณฑ์ 3 ลักษณะได้แก่ พื้นที่-ภูมิศาสตร์,  ประชากรศาสตร์,  พฤติกรรมการบริโภค  ดัง
แสดงไว้ในตารางที่ 3.1 – 3.3  เพื่อน าไปก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักและเป้าหมายรองของทาง
ร้าน 
 
ตารางที่ 3.1 การแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์พื้นที่ – ภูมิศาสตร์ 
จังหวัด กรุงเทพมหานคร ชลบุร ี ฉะเชิงเทรา 
พื้นที่ ในเมือง ชานเมือง นิคมอุตสาหกรรม 
ความหนาแน่น มาก ปานกลาง น้อย 
ลักษณะที่พักอาศัย บ้าน หอพัก คอนโด 
 
ตารางที่ 3.2 การแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ประชากรศาสตร์ 
อายุ 15-20 ป ี 21-30 ป ี 31 – 40 ป ี 41 -50 ปี 51 ปีขึ้นไป 
สัญชาติ ไทย ญ่ีปุ่น ยุโรป ไต้หวัน อเมริกา 

เพศ ชาย หญิง    
ต าแหน่ง
งาน 

พนักงาน หัวหน้างาน ผู้จัดการ ผู้บริหาร
ระดับสูง 

เจ้าของ
กิจการ 

รายได้ 
(บาท) 

< 10,000 10,000 – 
20,000 

20,000 – 
30,000 

30,000 – 
40,000 

> 50,000 

 
 
 
 
 



 
 
 

38 
 

ตารางที่ 3.3 การแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์พฤติกรรมการบริโภค 
ประเภทอาหาร อาหารไทย อาหารจีน อาหาร

ญ่ีปุ่น 
อาหาร
ฝร่ัง 

อาหาร
อิตาเลี่ยน 

ความจงรักภักดีต่อสินค้า น้อย ปานกลาง มาก   
พฤติกรรมการรับประทาน ท าเอง รับประทาน

นอกบ้าน 
   

ความถี่การรับประทาน
อาหารนอกบ้าน (คร้ัง/
เดือน) 

1-5 6-10 11-15 > 15  

   
 

3.2 การก าหนดกลุ่มเป้าหมาย (Target Market) 
เน่ืองจากทางร้านควิกคัทสึเป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นที่เน้นราคาตามคุณภาพ  และเน้นเร่ือง

ของความรวดเร็วในการบริการ จากการเข้ามารับประทานอาหารภายในร้านในช่วงเวลาพัก
รับประทานอาหารกลางวัน จากวิธีการปรุงอาหารที่ได้มาตรฐาน ทั้งความสะอาด รวดเร็ว ถูก
สุขลักษณะ รสชาติอร่อย ทางผู้ประกอบการจึงได้ก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายไว้ดังนี้ 
 

3.2.1  กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลัก  
1. คนที่อาศัยอยู่ในจังหวัดชลบุรี  ในพื้นที่นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร และอาศัยอยู่

หอพัก เน่ืองจากทางร้านควิกคัทสึตั้งอยู่ใจกลางชุมชนระหว่างพื้นที่นิคม 
2. คนที่มีอายุอยู่วัยท างานตั้งแต่ 21 -30 ปี ตั้งแต่ระดับหัวหน้างานขึ้นไป ที่มีรายได้ 

10,000 – 20,000 บาทต่อเดือน ถึงแม้ว่าร้านควิกคัทสึจะมีราคาที่ไม่ได้สูงมากนักเมื่อเทียบคู่แข่ง  
เน่ืองจากคนที่ท างานอยู่ในพื้นที่นิคมอุตสาหกรรม  อาหารญ่ีปุ่นของคู่แข่งมีราคาที่ค่อนข้างสูง  จึง
ไม่สามารถที่จะรับประทานได้บ่อยๆ ต้องเป็นผู้มีก าลังซื้อในระดับหนึ่ง 

3. เป็นผู้ที่ชื่นชอบการรับประทานอาหารญ่ีปุ่น และชอบการรับประทานนอกบ้าน
หรือสั่งอาหารจากภายนอกเข้าไปรับประทานในที่พักส่วนตัว  เพื่อความสะดวกและรวดเร็วในการ
ใช้ชีวิตท างานในพื้นที่นิคม 

 
3.2.2  กลุ่มลูกค้าเป้าหมายรอง 
1. ลูกหลานของคนท างานที่อาศัยอยู่ในพื้นที่นิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร  



 
 
 

39 
 

2. คนที่มีอายุอยู่ในช่วงวัยเรียนหรือท างานตั้งแต่ 15-20 ปี  ที่มีรายได้น้อยกว่า 10,000 
บาท เนื่องจากเป็นกลุ่มวัยรุ่นที่ก าลังตามกระแสการรับประทานอาหารญ่ีปุ่น แต่ไม่สามารถที่จะ
รับประทานในราคาที่แพงได้  
 
 

3.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
เมื่อได้ก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักและเป้าหมายรองแล้ว  ทางร้านจ าเป็นต้องวาง

ต าแหน่งทางการตลาดเพื่อให้สามารถเจาะเข้าสู่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้ดียิ่งขึ้น  และสามารถชูจุดเด่น
ของทางร้านที่มีความแตกต่างจากร้านคู่แข่งอื่นๆ ในตลาด  ดังแสดงไว้ในภาพที่ 3.1 

 

ราคาคุ้มค่า

ความสะดวก

 
 
ภาพที่ 3.1 แสดงการวางต าแหน่งทางการตลาดของร้านอาหารญ่ีปุ่นควิกคัทสึ 
 

จากการวางต าแหน่งทางการตลาดเพื่อแสดงให้เห็นจุดเด่นของทางร้านเพื่อสร้างความ
แตกต่าง  ถ้าใช้เร่ืองของราคาและความสะดวกมานั้น ร้านควิกคัทสึจะค่อนข้างโดดเด่นกว่า
ร้านอาหารญ่ีปุ่นที่เป็นคู่แข่ง  เนื่องด้วยราคาที่คุ้มค่า เมื่ อเปรียบเทียบกับคู่แข่งอย่างฟูจิ, โตไก, 
นิปปอนเต, ทงคัตสึราคุเต และชาบูชิ แต่จะมีราคาที่ใกล้เคียงกับร้านอาหารไทย Dido ที่มีลักษณะ
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อาหารไทยจัดเป็นชุด  ส่วนในแง่มุมของความสะดวก หากมองในเร่ืองของความรวดเร็วปรุงและเส
ริฟให้ลูกค้า คือเมื่อไปรับประทานที่ร้านไม่จ าเป็นต้องเข้าคิวนาน  และอีกอย่างคือการรับออเดอร์
ผ่านทางโทรศัพท์ และมีบริการจัดส่งในพื้นที่ใกล้ๆ อีกด้วย เหมาะกับคนที่อาศัยอยุ่ในหอพัก ที่
ต้องการความสะดวกในวันหยุดสุดสัปดาห์  และได้รับประทานอาหารที่ราคาคุ้มค่าและรสชาติอร่อย  
  
 

3.4 กลยุทธ์ทางการตลาดและส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
3.4.1  กลยุทธ์ด้านสินค้า/บริการ 
ร้านอาหารญ่ีปุ่นควิกคัทสึ  ที่เสริฟอาหารชุบแป้งขนมปังทอดเป็นชุดๆ   จัดใส่อยู่ใน

ภาชนะเบนโตะ ซึ่งเป็นสัญลักษณ์ของอาหารญ่ีปุ่น  ประกอบด้วยเมนูคัทสึ ที่มีการจัดเรียงและ
ตกแต่งหน้าตาอาหารได้ดูน่ารับประทาน สวยงาม นอกจากหน้าตาจะสวยงามแล้วนั้น ทางร้านเข้าใจ
ถึงความเร่งรีบของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ ไม่ว่าจะเป็นพนักงานออฟฟิศ และคนท างานทุกคนที่
อยากจะรับประทานรสชาติอาหารญ่ีปุ่นที่เสริฟด้วยระยะเวลาอันสั้น ลูกค้าไม่ต้องรอนานจนกลับเข้า
ไปท างานช่วงบ่ายไม่ทัน และมีบริการจัดส่งให้ลูกค้าที่สั่งออเดอร์ทางโทรศัพท์  ส าหรับผู้พักอาศัยที่
ต้องการความสะดวกมากยิ่งขึ้น เพื่อให้เป็นมื้ออาหารที่มีความสุขในการรับประทานและมีความ
คุ้มค่ามากที่สุด  โดยเมนูอาหารจะแบ่งเป็นชุดๆ ไว้ เพื่อให้รับประทานง่าย และสามารถเลือกได้
หลายแบบ ตามความชอบของแต่ละบุคคล โดยแต่ละชุดจะมีทั้งอาหารคาวและของหวาน  ไม่ว่าจะ
เป็นชุดคัทสึ คือเป็นเน้ือสัตว์ชุบแป้งทอด พร้อมเสริฟคู่กับข้าวสวย มิโสะซุป กิมจิ สลัดผักและของ
หวาน หรือลูกค้าบางท่านอาจชื่นชอบคัทสึแกงกะหร่ี  ก็มีให้เลือกเนื้อสัตว์ชุบแป้งทอดราดแกง
กะหร่ี พร้อมเสริฟคู่กับข้าวสวย มิโสะซุป กิมจิและของหวาน และยังมีชุดย่างซีอ๊ิว ที่มีเน้ือสัตว์ตาม
ความชอบ เสริฟพร้อมกับข้าวสวย มิโสะซุป กิมจิ ผัดผักซอสญ่ีปุ่น และของหวาน  นอกจากนั้นของ
ทานเล่นที่ทางลูกค้าอาจจะเข้ามาทานพร้อมกับเพื่อน ก็สามารถแบ่งกันรับประทานได้  ภาพตัวอย่าง
รายการอาหารดังแสดงไว้ในภาพที่ 3.2 
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ภาพที่ 3.2  แสดงตัวอย่างรายการอาหารของร้านควิกคัทสึ 
 

การตั้งชื่อร้านควิกคัทสึ เป็นการสร้างแบรนด์ให้ลูกค้าสามารถจดจ าได้ ควิก หมายถึง 
ความรวดเร็วในการบริการ โดยที่ลูกค้าไม่ต้องรอนาน  คัทสึ หมายถึง อาหารที่ทางร้านใช้บริการ
ลูกค้า จะเป็นประเภทคัทสึหรืออาหารชุบแป้งขนมปังทอดเป็นหลัก เส้นโค้งด้านบนเป็นรูปควัน
อาหาร ที่ผ่านการประกอบอาหารพร้อมเสริฟให้ลูกค้าได้รับประทานขณธที่ก าลังร้อน และมีกลิ่น
หอม สร้างอรรถรสในการรับประทาน และใส่ตัวหนังสือภาษาญ่ีปุ่น เพื่อแสดงความเป็นอาหาร
ญ่ีปุ่นได้อย่างเด่นชัด ดังแสดงไว้ในภาพที่ 3.3 
 

 
 

ภาพที่ 3.3 แสดงตราโลโก้ของร้านควิกคัทสึ 
 

3.4.2  กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
การตั้งราคาของร้านควิกคัทสึจะใช้หนึ่งในกลยุทธ์ราคาตามระดับและคุณภาพ (Price-

Quality Pricing Strategy) ดังแสดงในตารางที่ 3.4  
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ตารางที่ 3.4 กลยุทธ์ราคาตามระดับและคุณภาพ (Price-Quality Pricing Strategy) 

กลยุทธ์ราคาตามระดับและคุณภาพ 
(Price-Quality Pricing Strategy) 

ราคาสูง (High Price) ราคาต่ า (Low Price) 

คุณภาพสูง (High Quality) 
กลยุทธ์คุณภาพสูง 

(Premium Strategy) 
กลยุทธ์คุณภาพเกินราคา 
(Good Value Strategy) 

คุณภาพต่ า (Low Quality) 
กลยุทธ์ราคาเกินคุณภาพ 
(Overcharging Strategy) 

กลยุทธ์ประหยัด 
(Economy Strategy) 

  

 
โดยเมนสู่วนใหญ่จะมีราคาอยู่ในช่วง 69-89 บาทต่อชุด มีบางรายการที่ราคาสูงขึ้นไป

ที่ 129 บาท ส่วนราคาอาหารทานเล่นจะอยู่ที่ 39-49 บาท เป็นการใช้กลยุทธ์ด้านราคาแบบกลยุทธ์
คุณภาพเกินราคา (Good Value strategy) เป็นอาหารคุณภาพสูงแต่ราคาต่ า ซึ่งเป็น 1 ใน 4 ของกล
ยุทธ์ราคาตามระดับราคาและคุณภาพ เมื่อเปรียบเทียบคู่แข่งแล้วจะราคาถูกกว่า ในอาหารประเภท
เดียวกัน เน่ืองจากทางร้านควิกคัทสึจะใช้วัตถุดิบภายในประเทศทั้งหมด รวมไปถึงเคร่ืองปรุงต่างๆ 
เพื่อที่จะสามารถควบคุมต้นทุนของแต่ละเมนูได้ 

การที่ลูกค้าจะเข้ามาใช้บริการต่อคนจะอยู่ที่ค่าเฉลี่ยประมาณ 95 บาทต่อคน จะมีเฉพาะ
เมนูที่ชุดปลาแซลมอนย่างซีอ๊ิว ที่จะมีราคาสูงกว่าเมนูอ่ืนๆ เน่ืองจากมีต้นทุนวัตถุดิบที่สูงกว่า แต่
ยังคงคุณภาพของอาหารให้เหมาะกับสมกับราคา 
 

3.4.3  กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย 
ร้านอาหารควิกคัทสึจะเป็นร้านห้องแถว 1 คูหา ตั้งอยู่บริเวณถนนบ้านเก่า ใกล้กับสี่

แยกดอนหัวฬ่อ อ าเภอพานทอง ซึ่งเป็นทางเข้าออกของนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ใกล้กับบริเวณ
ทางเข้าและออกของทางด่วนมอเตอร์เวย์สาย 7 ด่านพนัสนิคม จังหวัดชลบุรี  เป็นเส้นทางสายหลักที่
อยู่ระหว่างนิคมอมตะนครเฟส 1-5 และเฟส 6-9 เป็นเส้นทางที่มีการสัญจรคับคั่งของคนท างานและ
ผู้ที่เข้ามาติดตอ่กับโรงงานภายในนิคมอุตสาหกรรม ที่ตั้งของร้านควิกคัทสึดังแสดงไว้ในภาพที่ 3.4 
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ภาพที่ 3.4  แสดงที่ต าแหน่งที่ตั้งของร้านอาหารควิกคัทสึ 
 

โดยช่องทางในการติดต่อกับทางร้านควิกคัทสึ นอกจากจะเข้ามารับบริการภายในร้าน
แล้วนั้น  ยังสามารถติดต่อผ่านทางโทรศัพท์เข้ามาสั่งอาหาร เพราะทางร้านมีบริการจัดส่งให้กับ
ลูกค้าในบริเวณละแวกนั้น โดยทางร้านจะเปิดบริการตั้งแต่ 10.00 – 21.00 น. ส าหรับลูกค้าที่เข้ามา
รับประทานภาย  ส่วนการรับลูกค้าผ่านทางโทรศัพท์จะรับออเดอร์สุดท้าย ไม่เกิน 20.00 น. เฉพาะ
วันหยุดสุดสัปดาห์และวันหยุดนักขัตฤกษ์  ซึ่งทางลูกค้าสามารถเข้าเลือกเมนูอาหารได้จาก
อินเตอร์เน็ต และข้อมูลข่าวสารต่างๆ รวมไปถึงช่องทาง Social Network ต่างๆ เช่น Facebook, 
Instragram เป็นต้น 
 

3.4.4  กลยุทธ์ด้านส่งเสริมการตลาดและการขาย 
เน่ืองจากควิกคัทสึเป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นเปิดใหม่ ซึ่งต้องการให้ลูกค้าในบริเวณนั้นได้

รับรู้และสามารถจดจ าได้  ซึ่งมีกลุ่มเป้าหมายเป็นคนที่พักอาศัยในบริเวณนั้น  กลุ่มคนท างานในนิคม
อุตหกรรมทั้งชาวญ่ีปุ่นและคนไทย  วิธีการสื่อสารทางการตลาด  จะค่อนข้างใช้หลายช่องทาง  
เพื่อให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้มากที่สุด ต้องใช้การสื่อสารตลาดแบบสมบูรณ์ (Integrated 
Marketing Communication : IMC)  โดยจะจัดท ากิจกรรมที่ส่งเสริมการขายและการสื่อสารออกเป็น 
3 ช่วงเวลา โดยมีรายละเอียดดังแสดงในตารางที่ 3.5 
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ตารางที่ 3.5 แผนการส่งเสริมการขายและการสื่อสารประชาสัมพันธ์ของร้านควิกคัทสึ 

ล าดับ รายละเอียด W1 W2 W3 W4 W1 W2 W3 W4 W1 W2 W3 W4 W1 W2 W3 W4 W1 W2 W3 W4 W1 W2 W3 W4

1 ช่วงก่อนเปิดให้บริการ

1.1 ออกแบบใบปลวิ

1.2 สั่งพิมพ์ใบปลวิ

1.3 จ้างพนกังานแจกตามหนา้หมู่บ้าน หอพัก

และป๊ัมน้ ามันในพ้ืนที่ละแวกนัน้

1.4 ออกแบบเว๊บไซตส์่วนตวั

1.5 ประชาสัมพันธ์ผา่นทางอินเตอรเ์นต็

1.6 ประชาสัมพันธ์ผา่นทาง Social Network

2 ช่วงร้านเปิดบริการในสองเดือนแรก

2.1 จัดท าโปรโมชั่นการขายและประชาสัมพันธ์

- การแถมเครื่องด่ืมฟรใีนชุดเป็นช่วงเวลา

- ส่วนลด 5% จากการ check-in หรอื

Hash Tag ใน Facebook และ Instragram

3 ช่วงระหว่างการเปิดกิจการ

3.1 จัดท าบัตรสะสมแตม้และประชาสัมพันธ์

3.2 เริ่มแจกบัตรให้กับลกูค้า

3.3 - ส่วนลด 5% จากการ check-in หรอื

Hash Tag ใน Facebook และ Instragram

เดือนที ่4 เดือนที ่5เดือนที ่2เดือนที ่1เดือนที ่0 เดือนที ่3

 
 

1.) ช่วงก่อนเปิดบริการ  จะเป็นช่วงที่ทางร้านจะท าการประชาสัมพันธ์ให้ร้านควิกคัทสึ
เป็นที่รู้จัก  และเป็นการสร้างกระแสให้ผู้บริโภคเกิดการรอคอยวันที่จะท าการเปิดร้าน  โดยจะใช้
การสื่อสารทั้ง 2 รูปแบบ คือ Above the line โดยการท าใบปลิวหรือสื่อสิ่งพิมพ์แจกตามทางเข้า
หมู่บ้านหรือหอพักที่ตั้งอยู่บนถนนสายเดียวกันกับร้าน และตามปั๊มน้ ามัน เนื่องจากมีคนท างานอยู่
เป็นจ านวนมาก  เป็นการช่วยส่งเสริมให้ผู้คนละแวกนั้นรู้จัก  ส่วนอีกรูปแบบหนึ่งคือใช้ Between 
The line โดยการประชาสัมพันธ์ผ่านเว๊ปไซต์ของทางร้าน และการใช้อย่างเช่น Facebook และ 
Instragram ในการลงรูปอาหาร สถานที่ตั้ง เวลาเปิด-ปิดท าการ และอ่ืนๆ ที่เป็นประโยชน์กับลูกค้า 

2.)  ช่วงร้านเปิดบริการในสองเดือนแรก  จะใช้การจัดท าโปรโมชั่น เพื่อให้ลูกค้าเข้ามา
ลิ้มลอง เป็นช่วง โดยการประชาสัมพันธ์ผ่าน Social Network และติดประกาศไว้หน้าร้าน เช่น การ
ขายแบบซื้อ 1 ชุดแถมเคร่ืองดื่มฟรี 1 ขวด เวลา 14.00 – 16.00 น. หรืออ่ืนๆ เพื่อเป็นโปรโมทอาหาร
หลายๆ เมนู และดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการ เพื่อเป็นจุดเร่ิมต้นของการสร้างให้ลูกค้าจดจ าได้  
โปรโมชั่นหากลูกค้ าใช้  Facebook Check-in หรือโพสต์ รูปลง Instrgram และท า Hash Tag 
(#Quickkatsu) จะได้รับส่วนลดเพิ่ม 5% เป็นต้น 
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3.) ช่วงระหว่างการเปิดกิจการ จะใช้การท าบัตรสมาชิกสะสมแต้ม ครบ 10 ชุดแถม 1 
ชุด เพื่อเป็นการสร้าง Brand Loyalty ความจงรักภักดีต่อแบรนด์ เข้ามาแล้วใช้บริการซ้ าอีกอย่าง
ต่อเนื่อง  หรือจะท าผ่าน Social Network โดยก าหนดตามเทศกาลต่างๆ เพื่อสร้างความแปลกใหม่ 
และดึงดูดลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 
 

3.4.5  กลยุทธ์ด้านบุคคล  ( People ) 
ธุรกิจด้านการบริการร้านอาหาร หัวใจหลักคือการปรุงอาหารให้ได้รสชาติอร่อยและ

คงที่ตามมาตรฐาน พนักงานจะต้องถูกอบรมโดยเจ้าของร้านก่อน ตั้งแต่วิธีการประกอบ วิธี การ
เตรียมวัตถุดิบ วิธีการตกแต่งหน้าตาของอาหารก่อนเสริฟถึงมือลูกค้า ต้องมุ่งเน้นเร่ืองความสะอาด 
ถูกสุขลักษณะ ต้องผ่านเกณฑ์ก่อนจึงจะสามารถเข้าท างานได้  นอกจากรสชาติอาหารที่อร่อยกับ
ราคาที่คุ้มค่าแล้วนั้น การบริการด้วยความเต็มใจ และใส่ใจกับลูกค้า ก็เป็นสิ่งส าคัญเช่นกัน  เร่ิม
ตั้งแต่ลูกค้าเข้ามาในร้านจนถึงรับบริการเสร็จสิ้นตลอดทั้งกระบวนการ  ทางร้านควิกคัทสึจึง
จ าเป็นต้องเลือกพนักงานที่มีผ่านการอบรมด้านการบริการ  และมีจิตใจที่รักการบริการ  และในส่วน
งานด้านอ่ืนๆ เช่น การคิดเงินลูกค้า การดูแลรักษาร้าน เป็นต้น ก็จ าเป็นที่จะต้องอบรมลูกน้องก่อนที่
จะเร่ิมท างาน  ในแต่ละวันจะต้องท าการประชุมเพื่อแบ่งหน้าที่การท างาน เพื่อให้เกิดความสามัคคี
ของพนักงานและเจ้าของกิจการร้านอาหาร ทีมเจ้าของร้านต้องมีการสร้างสัมพันธ์ที่ดีกับพนักงาน
ทุกคน  โดยมีการจัดงานเลี้ยงให้ตามโอกาส เช่นวันขึ้นปีใหม่ห รือวันครบรอบร้าน และสร้าง
บรรยากาศให้เหมือนทุกคนอยู่ในครอบครัวเดียวกัน  ให้โอกาสพนักงานได้แสดงความคิดเห็น  เพื่อ
เป็นการสร้างให้พนักงานอยู่คู่กับร้านไปได้นานๆ ทั้งเร่ืองนโยบายการเงินและการสร้างสัมพันธภาพ 

 
3.4.6  กลยุทธ์ด้านการจัดการลักษณะทางกายภาพ  ( Physical Environment ) 
ร้านควิกคัทสึจะมีการจัดสรรร้านอาหาร ดังมีรายละเอียดดังต่อไปนี้  
1. พื้นที่ให้บริการลูกค้า โดยจะตกแต่งโดยการใช้วอลล์เปเปอร์ลายไม้สีครีมอ่อน 

เพื่อให้รู้สึกความสบายตา ปลอดโปร่ง และท าให้ร้านไม่ดูคับแคบ เนื่องจากพื้นที่มีเพียง 1 คูหา 
บริเวณโต๊ะรับประทานอาหารจะถูกตกแต่งเป็นแนวยาวตลอดทั้งร้าน แบ่งเป็นสองฝั่ง มีที่นั่งทั้งหมด 
20 ที่นั่ง บนโต๊ะรับประทานอาหารจะมีเคร่ืองปรุงต่างๆ ไว้คอยบริการ และมีกระดาษทิชชู่  

2. พื้นที่ห้องครัวเพื่อประกอบอาหาร จะถูกจัดวางดด้วยเตาและโต๊ะสแตนเลส  ภายใน
ห้องครัวจะเป็นที่ส าหรับจัดเก็บวัตถุดิบซึ่งอยู่ในตู้เย็น และอุปกรณ์ต่างๆ โต๊ะเตรียมจัดอาหาร เตา
ทอด หม้อหุงข้าว หม้อมิโสะซุป หม้อส าหรับอุ่นแกงกะหร่ี เตาส าหรับชุดย่างซีอ๊ิวต่างๆ ภายใน
ห้องครัว จ าเป็นต้องสะอาดอยู่ตลอดเวลา  เนื่องจากห้องครัวและโต๊ะฝั่งหนึ่งของพื้นที่บริการลูกค้า
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จะถูกตกแต่งโดยกั้นด้วยกระจกใส ลูกค้าสามารถเห็นกระบวนการในเตรียมอาหารก่อนเสริฟบริการ
ลูกค้า  

เน่ืองจากทางร้านตั้งอยู่ในเขตนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร  ดังนั้นการที่เสริฟอาหาร
ให้ลูกค้าในเวลาที่สั้น และลูกค้าก็สามารถรับประทาน  โดยที่ยังมีเวลาเหลือไปใช้ในส่วนอ่ืนได้ต่อ 
โดยไม่ต้องเร่งรีบรับประทาน เนื่องจากอาหารมาเสริฟช้า และต้องรีบกลับเข้าที่ท างาน ซึ่งเป็นจุด
สามารถสร้างประสบการณ์ให้กับลูกค้าบริเวณนั้น สามารถจดจ าได้ว่า หากต้องการความรวดเร็วต้อง
มาทีร้านควิกคัทสึ 

 
3.4.7  กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process)  
กระบวนการให้บริการลูกค้าของทางร้านควิกคัทสึ จะมีกลยุทธ์โดยการใช้ความเป็น

มาตรฐานในการบริการ  กระบวนการท างานที่ชัดเจน  เป็นระเบียบขั้นตอน เพื่อให้สอดคล้องกับจุด
แข็งของทางร้านคือความรวดเร็วในการบริการและสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า  ตั้งแต่
คร้ังแรกที่ลูกค้าเข้ามาใช้บริการและอยากกลับมาใช้บริการอีกคร้ัง  โดยจะแบ่งออกเป็น 2 
กระบวนการ ได้แก่ กระบวนการบริการที่ลูกค้าเข้ามารับบริการที่ร้านอาหารดังแสดงในภาพที่ 3.5 
และ กระบวนการบริการที่ลูกค้าสั่งซื้อผ่านทางโทรศัพท์ดังแสดงในภาพที่ 3.6 
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ภาพที่ 3.5 แสดงกระบวนการบริการที่ลูกค้าเข้ามารับบริการที่ร้านอาหาร 
 
 
 

พนักงานต้อนรบัลูกค้าที่เข้ามารับบริการ 

ผายมือไปยังทีน่ั่งที่ว่างอยู่พร้อมหยิบรายการอาหาร 

และส่งให้กับลูกค้าและรอค าส่ัง 

จดค าส่ังจากลูกค้า หมายเลขที่นั่ง และน าส่งใบส่ังให ้

กับทีมครัว  เรียงล าดบัตามคิวของลูกค้า 

ทีมครัวปรงุอาหารเสรจ็ส้ินจึงกดกริ่งพร้อมเสริฟ 

พนักงานต้อนรบัเสริฟเครื่องดื่มให้กับลูกค้าก่อน  
ระหว่างรลูกค้าออาหาร 

พนักงานเสริฟน าอาหารมาเสริฟให้กับลูกค้าทีน่ั่ง 

ลูกค้ารับประทานเสรจ็เรียบร้อยแล้ว เรียกการเก็บเงิน 

พนักงานน าใบแจ้งค่าใช้จ่ายจากแคชเชียร์ยื่นให้ลูกค้า 

เมื่อลูกค้าช าระเงินเสร็จแล้วเดนิออกจากร้าน 

ให้กล่าวค าขอบคุณ 
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ภาพที่ 3.6 แสดงกระบวนการบริการที่ลูกค้าสั่งซื้อผ่านทางโทรศัพท์ 
 

การสั่งซื้อทางโทรศัพท์ จะรับค าสั่งซื้อเฉพาะวันที่เป็นวันหยุดสุดสัปดาห์หรือวันหยุด
นักขัตฤกษ์ เนื่องจากวันธรรมดาอาจจ าเป็นต้องบริการกลุ่มลูกค้าที่เข้ามาที่ร้านก่อน  เพื่อไม่ให้เกิด
ความล่าช้า และไม่พึงพอใจของลูกค้าที่อาจจะเกิดขึ้น 

พนักงานรับโทรศทัพ์จากลูกค้าพร้อมกล่าวค าสวัสดี 

สอบถามที่อยู่ของลูกค้า และเบอร์ติดต่อลูกค้า 

ทีมครัวปรงุอาหารเสรจ็ส้ิน 

แนะน ารายการอาหารและรอค าส่ังจากลูกค้า 

จดค าส่ังรายการอาหาร 

เรียกพนักงานขบัรถมารับอาหารตามใบค าส่ัง พร้อมที่อยู ่

พนักงานขับรถไปส่งอาหารให้ลกูค้า 

เมื่อถึงทีห่มาย  โทรแจ้งลูกค้าท าการรับ 

แจ้งเรียกเก็บเงนิ  รับช าระเงนิและกลับเข้าร้าน   

ส่งได้หรือไม ่

ทวนสอบค าส่ัง 

กล่าวค าขอโทษว่าไม่สามารถส่ง
นอกพ้ืนที่ได ้

ได ้

ไม่ได ้

ผ่าน 

ไม่ผ่าน 
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บทที่ 4  
แผนการด าเนินงานและแผนการจัดการ 

 
 

4.1 ท าเลที่ตั้ง 
การเลือกสถานที่ตั้งร้านอาหาร เป็นปัจจัยความส าเร็จส่วนหนึ่งของธุรกิจ  โดยการ

เลือกสถานที่ตั้งร้านควิกคัทสึ ได้ใช้เกณฑ์ในการพิจารณาต่างๆ ดังต่อไปนี้ 
1. ค่าเช่าสถานที่  ซึ่งเป็นส่วนที่ส่งผลกระทบโดยตรงต่อต้นทุนในการประกอบธุรกิจ 

หากได้ในราคาที่สูงจนเกินไปก็จะส่งผลให้ต้นทุนสูงขึ้น โดยสถานที่ตั้งของร้านควิกคัทสึ เป็นห้อง
แถว 1 คูหา มีจ านวน 2 ชั้น ซึ่งทางเจ้าของประกาศให้เช่าพื้นที่ ได้เดือนละ 20,000 บาท โดยเงื่อนไข
จะต้องจ่ายล่วงหน้า 3 เดือนในการเช่าพื้นที่ ส่วนค่าใช้จ่ายทางสาธรณูปโภคทั้งค่าไฟฟ้า และค่า
น้ าประปา ให้ทางผู้เช่าเป็นผู้รับผิดชอบ ซึ่งจะน าไปค านวณต้นทุน ซึ่งจะกล่าวในบทที่ 6 ต่อไป 

2. ปริมาณคนที่ เดินผ่าน ยิ่งมีคนสัญจรผ่านบริเวณร้านเป็นจ านวนมาก ยิ่งท าให้
ผู้บริโภคมีโอกาสรู้จักทางร้านอาหารมากขึ้น  ซึ่งสถานที่ตั้งของร้านควิกคัทสึ  จะตั้งอยู่ริมถนนซึ่งอยู่
ตรงข้ามกับทางขึ้นทางด่วนมอเตอร์เวย์ด่านพนัสนิคม ซึ่งมีการสัญจรไปมาตลอดเวลาทั้งผู้ที่เข้ามา
ติดต่อธุรกิจในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร  รวมไปถึงคนที่อาศัยพักอยู่บริเวณตามหอพักและตาม
หมู่บ้าน ในละแวกนั้นสามารถเดินทางมารับบริการได้โดยง่าย หรือจะเป็นบริการผ่านการส่งอาหาร
ถึงที่พัก 

3. ก าลังซื้อของในพื้นที่ เป็นผลโดยตรงต่อการก าหนดราคาอาหารในเมนูต่างๆ และ
ควรสัมพันธ์กับระดับกลุ่มเป้าหมายที่ก าหนดตามแผนการตลาดในบทที่ 3 อีกด้วย  

4. ที่ตั้งของคู่แข่งทั้งทางตรงและทางอ้อม คู่แข่งทางตรงที่เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่น ที่ตั้ง
อยู่บนถนนเส้นเดียวกันมีอยู่จ านวน 4 ร้านและที่ไม่ใช่ร้านอาหารญ่ีปุ่น 1 ร้าน โดยระยะห่างของทาง
ร้านควิกคัทสึและคู่แข่งนั้นห่างกันประมาณ 1.5 กิโลเมตร ส่วนอีก 4 ร้าน จะมีที่ตั้งอยู่ห่างไกลกันไป
ตามพื้นที่ต่างๆ โดยคู่แข่งทางอ้อมที่เป็นร้านอาหารประเภทอื่นๆ เช่นร้านก๋วยเตี๋ยว ร้านอาหารอีสาน 
เป็นต้น จะมีตั้งอยู่ตลอดแนวถนน เป็นจ านวนมากกว่า 20 ร้าน ซึ่งถือได้ว่าบนถนนสายนี้มีสภาพการ
แข่งขันที่ค่อนข้างรุนแรงเลยทีเดียว ส าหรับการต้ังร้านอาหาร 
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1 

2 
3 

4 5 

5. สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ เช่นระบบไฟฟ้า ระบบน้ าประปา และห้องน้ า ซึ่ง
ภายในร้านที่ได้เช่ามานั้น ได้ตกแต่งและมีครบครัน  รวมไปถึงสถานที่จอดรด จะมีจ านวนอยู่ 4 ช่อง 
จึงไม่เป้นอุปสรรคต่อการเข้ามารับบริการของลูกค้าในบริเวณละแวกนั้น   
 
 

4.2 แผนผังภายในร้านค้า 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 4.1 แสดงสัดส่วนพื้นที่ภายในร้านอาหารควิกคัทสึ  
 

จากภาพข้างต้นสามารถแบ่งสัดส่วนพื้นที่ภายในร้านอาหารได้เป็น 5 ส่วนดังนี้ 
ส่วนท่ี 1 พื้นท่ีห้องครัว จะตกแต่งด้วยกระจกใสที่สามารถมองทะลุผ่านได้จาก

ด้านหน้าร้านอาหารและภายในร้านอาหาร ซึ่งภายในจะกั้นนะหว่างห้องครัวและพื้นที่ให้บริการ  ซึ่ง
มีการแบ่งส่วนต่างๆ ดังต่อไปนี้ 

- ส่วนรับอาหาร (Receving Area) เพื่อตรวจสอบจ านวนว่าวัตถุดิบมาครบจ านวน 
- ส่วนเก็บอาหาร (Storage Area) เพื่อใช้เก็บวัตถุดิบ เคร่ืองปรุงและอุปกรณ์ของใช้

ต่างๆ 
- ส่วนเตรียมอาหาร (Preparation Area) เพื่อใช้ส าหรับการเตรียมอาหารและจัด

อาหารก่อนให้บริการ 
- ส่วนปรุงอาหาร (Cooking Area) เพื่อใช้ส าหรับปรุงอาหารตามค าสั่งจากลูกค้า 
-    ส่วนตรวจสอบอาหาร (Quality Check Area) ใช้ เป็นพื้นที่ส าหรับตรวจความ

สะอาด ความถูกต้องตรงตามใบสั่งรายการอาหาร 
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-     ส่วนท าความสะอาด (Cleaning Area) ใช้ท าความสะอาดอุปกรณ์ภาชนะที่ใช้แล้ว
หลังการให้บริการ 

ส่วนท่ี 2 พื้นท่ีให้บริการลูกค้า  เป็นส่วนที่ให้บริการลูกค้าที่เข้ามารับบริการ ตกแต่ง
เป็นโต๊ะอาหารติดกับผนังยาวทั้ง 2 ด้าน โดยด้านหนึ่งจะติดกับห้องครัว  ซึ่งสามารถมองเห็นการ
ปฏิบัติงานของพนักงาน เพื่อสร้างความมั่นใจในสุขลักษณะของการประกอบอาหาร  และสามารถ
บริการได้อย่างรวดเร็ว และมีทางเดินตรงส่วนกลางเพื่อให้เกิดความสะดวกรวดเร็วในการเดินผ่าน
ของพนักงานบริการ 

ส่วนท่ี 3  พื้นท่ีห้องน้ า ให้บริการธุระส่วนตัวของทางลูกค้า 
ส่วนที่ 4  พื้นที่ห้องเก็บของ ใช้วางตู้แช่ส าหรับเคร่ืองดื่มในการให้บริการและอุปกรณ์

ท าความสะอาดต่างๆ และสิ่งจ าเป็นอ่ืนๆ กระดาษทิชชู่ อุปกรณ์เบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ  
ส่วนที่ 5  พื้นท่ีแคชเชียร์ ใช้เป็นพื้นที่ในการเก็บเงินสดจากการให้บริการ 

 
 

4.3 กระบวนการให้บริการ 
ร้านอาหารควิกคัทสึเป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นทั่วไป  และให้บริการในด้านต่างๆ โดย

พนักงานให้บริการตั้งแต่น าลูกค้าไปยังโต๊ะ การน าเสนอรายการเมนูอาหาร การรับรายการอาหารที่
สั่งทั้งลูกค้าเข้ามาที่ร้านหรือทางโทรศัพท์  ตลอดระยะเวลาที่ลูกค้าใช้บริการอยู่ภายในร้าน  เพื่อสร้าง
ความประทับใจและความพึงพอใจแก่ลูกค้า  ซึ่งประกอบไปด้วยกระบวนการท างานทั้งหมด 4 
กระบวนการ ได้แก่ กระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบ  กระบวนการจัดเตรียมอาหาร  กระบวนการ
ให้บริการลูกค้า  และกระบวนการจัดเก็บภาชนะ ซึ่งกระบวนการท างานของร้านควิกคัทสึแสดง
ความเชื่อมโยงของแต่ละกระบวนการไว้ดังตารางที่ 4.1 
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ตารางที่ 4.1  กระบวนการให้บริการภายในร้าน 
  กระบวนการให้บริการลูกค้า  

กระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบ 
กระบวนการจัดเตรียม

อาหาร 
ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการที่

ร้าน 
ลูกค้าสั่งซื้อทางโทรศัพท์ กระบวนการจัดเก็บภาชนะ 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  

 
4.3.1 กระบวนการจัดซื้อวัตถุดิบ 
จากแผนการตลาดที่ใช้กลยุทธ์ราคาแบบคุณภาพเกินราคา (Good Value Strategy) ดังที่

กล่าวไว้ในแผนการตลาดข้างต้น ดังนั้นการคัดเลือกซัพพลายเออร์ จึงเป็นขั้นตอนที่ส าคัญมาก  
เพื่อให้ได้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ สด สะอาด ถูกสุขลักษณะแก่ผู้บริโภค  โดยในกระบวนการจัดซื้อ
วัตถุดิบมีขั้นตอนต่างๆ ดังนี้ 

- การคัดเลือก supplier และสั่งซื้อวัตถุดิบล่วงหน้า 3 วัน   

การคัดเลือกผู้ขาย
และสัง่ซื้อวัตถุดิบ
ล่วงหน้า 3 วัน 
 

ท าการตรวจสอบ
คุณภาพและจ านวน
วัตถุดิบขณะรับเข้า 
 

การจ่ายเงินค่า
วัตถุดิบแก่ผู้ขาย 
 

จัดเก็บวัตถุดิบเข้า
พ้ืนที่ส่วนเก็บวัตถุ-
ดิบ 
 

รับใบสั่งจาก
พนักงานที่รับลูกค้า 
 

การเตรียมวัตถุดิบ
ตามใบสั่งอาหาร 
 

การประกอบอาหาร 
 

ตรวจสอบคุณภาพ
และความถูกต้อง
ก่อนน าไปเสริฟ 
 

เสริฟอาหารให้
ลูกค้าหรือเรียก
พนักงานส่งอาหาร
มารับ 
 

เตรียยมใบเสร็จเรียก
เก็บค่าอาหาร 
 

ลูกค้าเข้ามาเลือกที่
นั่งและพนักงาน
หยิบเมนูอาหารให้ 
 

ท าการสั่งอาหาร
และพนักงานสง่ใบ
ค าสั่งไปที่ห้องครัว 

พนักงานเสริฟ
เครื่องดื่ม 

ลูกค้ารับประทาน
อาหารและเครื่องดื่ม 

ลูกค้าเรียกเก็บ
เงินค่าบริการ 

ลูกค้าจ่ายเงินค่าอาหาร 

กล่าวค าทักทายกับ
ลูกค้าพร้อมส่ง
อาหารให้กับลูกค้า 

น ารถไปส่งตามที่อยู่
ลูกค้า 

ลูกค้าโทรศัพท์เข้า
มาและพนักงานรับ
สานต้อนรับ 
 

สอบถามรายการ
อาหารและที่อยู่
พร้อมเบอร์ติดต่อ
กลับของลูกค้า 
 

พนักงานเก็บ
ภาชนะและท า
ความสะอาดโต๊ะ 

ท าความสะอาด
ภาชนะและเก็บเข้า
ที่จัดเก็บภาชนะ 
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เน่ืองจากวัตถุดิบหลักที่เป็นเนื้อสัตว์และผักสดส่วนใหญ่  โดยจะสั่งซื้อจากตลาดที่ใกล้
ที่สุดคือ ”ตลาดลาว” ซึ่งตั้งอยู่บนถนนบ้านเก่า  โดยระยะทางห่างจากร้านเพียง 1 กิโลเมตร ถือเป็น
ตลาดหลักที่มีขนาดใหญ่ภายในนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร ส่วนเคร่ืองปรุง ส่วนผสมอื่นๆ และ
ของใช้เบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ สามารถหาซื้อได้จากห้างสรรพสินค้าพลัสมอลล์ โลตัสอมตะนคร ซึ่งห่างจาก
ร้านอาหารเพียง 5 กิโลเมตร ซึ่งมีความสะดวกต่อการขนส่งและการจัดการ  การคัดเลือกเพื่อให้ได้
ผู้ขายที่มีคุณภาพ  ส่งวัตถุดิบได้ตรงต่อเวลา และราคาที่เหมาะสม โดยการสั่งซื้อวัตถุดิบนั้นแบ่งตาม
ความถี่ของการใช้เป็นหลัก ดังนี้ 

1.) อาหารสดทั้งประเภทเนื้อสัตว์และผักสด จะจัดซื้อทุกวันจากตลาดลาว และ
สามารถสั่งในปริมาณที่ต้องการได้ ทั้งนี้จ าเป็นต้องตรวจสอบจ านวนวัตถุดิบคงเหลือ  และไม่ท าการ
สั่งซื้อมากเกินความจ าเป็นเพราะถ้าเก็บไว้นานเกินอาหารจะเกิดการเน่าเสียได้ และไม่สั่งน้อย
จนเกินไป ไม่เช่นนั้นจะเกิดการขาดแคลนวัตถุดิบ ซึ่งจะส่งผลต่อภาพลักษณ์การจัดการภายในร้าน 

2.) เคร่ืองปรุง ของแห้ง และวัสดุสิ้นเปลืองที่ต้องใช้ภายในร้าน  เช่นกระเทียม  น้ ามัน  
เคร่ืองปรุงรสต่างๆ กระดาษทิชชู่ ไม้จิ้มฟัน ฯลฯ จะจัดซื้อสัปดาห์ละ 1 คร้ัง โดยหาซื้อได้จาก
ห้างสรรพสินค้าโลตัส หรือโลตัสเอ๊กซ์เพรสที่ตั้งอยู่ใกล้เคียงกับตัวร้านอาหาร  

ในช่วงเปิดร้านอาหารในช่วงเดือนแรกๆ จ าเป็นต้องศึกษาว่าเมนูใดที่ได้รับความนิยม
มากที่สุด  ท าการเก็บข้อมูล  การสั่งอาหารของลูกค้า  เพื่อเป็นการส ารวจและหาจุดสั่งซื้อที่เหมาะสม  
และจะสามารถพยากรณ์การสั่งซื้อได้อย่างแม่นย ามากขึ้น เพื่อให้มีวัตถุดิบคงเหลือน้อยที่สุด  โดย
การสั่งซื้อแต่ละคร้ังจะต้องท าเป็น Check List เพื่อให้ง่ายต่อการสั่งซื้อและป้องกันความผิดพลาดใน
เร่ืองของจ านวนที่จะสั่งซื้อ 

- การตรวจสอบคุณภาพและจ านวนวัตถุดิบขณะรับ   
ไม่ว่าจะเป็นซัพพลายเออร์เข้ามาส่งวัตถุดิบที่ร้านหรือเป็นการออกไปซื้อวัตถุดิบที่ห้าง 

ทุกคร้ังในการรับวัตถุดิบจะต้องท าการตรวจสอบจ านวนเปรียบกับใบ Check List สั่งซื้อ และใน
เร่ืองของคุณภาพ  ให้ใช้การตรวจด้วยสายตา (Visual Check) เพื่อตรวจสอบคุณภาพเบื้องต้น 

- การจ่ายเงินค่าวัตถุดิบ 
หลังจากตรวจสอบทั้งคุณภาพและจ านวนเสร็จสิ้นเรียบร้อยแล้ว  ให้พ่อครัวเป็นผู้ช าระ

ค่าใช้จ่ายวัตถุดิบด้วยเงินสด 
- การจัดเก็บวัตถุดิบเข้าพื้นที่เก็บวัตถุดิบ  
หลังจากช าระค่าใช้จ่ายแล้ว  ให้ท าการเก็บวัตถุดิบในพื้นที่ตามประเภทของวัตถุดิบ 

และวางล าดับในการใช้วัตถุดิบในรูปแบบของ First In First Out (FIFO) เพื่อไม่ให้เกิดการเก่าเก็บ
ของวัตถุดิบ และเกิดการเน่าเสียได้  โดยอาหารสดให้จัดเก็บในตู้แช่แข็ง  เพื่อคงความสดใหม่  ส่วน
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ของแห้ง  เคร่ืองปรุงและอุปกรณ์อ่ืนๆ  ให้เก็บในสภาพที่แห้งและสะดวกต่อการหยิบใช้งาน โดยทุก
คร้ังหลังจากการเก็บวัตถุดิบจะต้องจดบันทึกจ านวนทุกครั้ง  เพื่อให้เกิดความสะดวกต่อการใช้ข้อมูล
ในการสั่งซื้อคร้ังถัดไป 
 

4.3.2 กระบวนการจัดเตรียมอาหาร 
ในกระบวนการจัดเตรียมอาหาร เป็นกระบวนการก่อนให้บริการลูกค้า ซึ่งลูกค้าของ

ร้านควิกคัทสึจะสามารถมองเห็นได้ผ่านทางกระจกใสที่ทางร้านตกแต่งไว้  ซึ่งรายละเอียดขั้นตอน
ต่างๆ เป็นไปดังตารางที่ 4.2 
  
ตารางที่ 4.2 รายละเอียดในกระบวนการจัดเตรียมอาหาร 

กระบวนการจัดเตรยีมอาหาร
เวลาทีใ่ช้ 

(วินาท)ี
รายละเอียด อุปกรณ์ประกอบ ผู้รบัผิดชอบ

พนักงานทีรั่บ order ท าการติดรายการที่ ใบรับ Order พนักงาน

ลกูคา้สัง่ซือ้ให้พ่อครัว โดยเรียงล าดบั

ลกูคา้ทีเ่ขา้มารับบริการ

ด าเนินการเตรียมวัตถดุบิและเคร่ืองปรุง ใบรับ Order พนักงาน

ต่างๆ ตามเมนูทีล่กูคา้สัง่ คูม่อืการท าการอาหาร

ท าการประกอบอาหารตามเมนูทีล่กูคา้สัง่ ใบรับ Order พ่อครัว

โดยใช้วัตถดุบิและเคร่ืองปรุงทีไ่ดเ้ตรียมไว้ คูม่อืการท าการอาหาร

โดยระหว่างนี้ให้พนักงานอีกคนเตรียมชุด พนักงาน

ภาชนะส าหรับใสอ่าหาร

น าอาหารทีป่รุงเสร็จเรียบร้อยทัง้หมดใสล่ง ใบรับ Order พนักงาน

ชุดภาชนะทีไ่ดเ้ตรียมไว้และตรวจสอบ คูม่อืการท าการอาหาร

ความถกูต้องเทยีบกบัใบรับ Order

พนักงานรับอาหารออกไปเสริฟให้กบั ใบรับ Order พนักงาน

ลกูคา้ตามหมายเลขโต๊ะ ทีล่กูคา้นั่ง15

60

240

60

15
รับใบสั่งจากพนักงานท่ีรับลูกค้า

ท้ังท่ีเข้ามาเองและส่ังทางโทรศัพท์

การเตรียมวัตถุดิบตามใบส่ังอาหาร

การประกอบอาหาร

ตรวจสอบคุณภาพและความถูกต้อง
ก่อนน าออกเสริฟให้กับลูกค้า

บริการเสริฟอาหารให้กับลูกค้า
หรือเรียกพนักงานส่งอาหารมารับ

 
 
จากตารางจะเห็นว่าลูกค้าที่ เข้ามารับบริการนั้นจะได้รับอาหารไม่เกิน 7 นาที ซึ่ง

ระหว่างที่รออาหาร  ทางลูกค้าจะสามารถมองเห็นกระบวนการต่างๆ ผ่านทางกระจกใสที่กั้น
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ระหว่างห้องครัวและโต๊ะนั่ง  ซึ่งท าให้รู้สึกเพลิดเพลิน และท าให้ความรู้สึกว่าใช้เวลาไม่นานก็ได้รับ
ประทานอาหาร  อีกทั้งยังสร้างความเชื่อมั่นให้กับลูกค้าถึงความสะอาด  ถูกสุขลักษณะ  เป็นการท า
ให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณภาพที่ทางร้านมอบให้คุณค่านี้ให้กับลูกค้าได้ 
 

4.3.3 กระบวนการท่ีให้บริการลูกค้า 
กระบวนการให้บริการลูกค้าจะแบ่งออกเป็น 2 กระบวนการ คือ กระบวนการที่ลูกค้า

เข้ามารับบริการที่ร้านและกระบวนการที่ลูกค้าสั่งซื้อทางโทรศัพท์ 
กระบวนการให้บริการลูกค้าที่เข้ามารับบริการที่ร้านจะเสร็จสิ้นกระบวนไม่เกิน 25 

นาที ซึ่งจะมีกระบวนการที่ไม่สามารถควบคุมเวลาได้ คือ ส่วนการรับประทานอาหารของลูกค้า 
ขึ้นอยู่ความเร็วในการรับประทานอาหารส่วนบุคคล ดังแสดงรายละเอียดไว้ในตารางที่ 4.3 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

56 
 

ตารางที่ 4.3 รายละเอียดกระบวนการให้บริการที่ลูกค้าเข้ามารับบริการที่ร้าน 
กระบวนการให้บริการส าหรับลูกค้า

ที่เข้ามาใช้บริการที่ร้าน

เวลาที่ใช้ 

(วินาที)
รายละเอียด อุปกรณ์ประกอบ ผู้รับผิดชอบ

พนักงานต้อนรับลกูคา้และพาลกูคา้มายังทีน่ั่ง เมนูอาหาร พนักงาน

และหยิบเมนูอาหารให้กบัลกูคา้ ใบรับ order

ลกูคา้เลอืกอาหารจากเมนูโดยสัง่กบัพนักงาน ใบรับ order พนักงาน

เพ่ือท าการจดในใบรับ order กอ่นสง่ไปยัง

พนักงานครัว

ท าการเสริฟเคร่ืองตามใบรับ order โดยเรียง ใบรับ order พนักงาน

ล าดบัจากลกูคา้ทีพ่นักงานไดรั้บใบรับ order

กอ่นหลงั

หลงัจากห้องครัวแจ้งความเรียบร้อยของ ใบรับ order พนักงาน
อาหารใบรับ order พนักงานจะตรวจสอบ
ความเรียบร้อยและความถกูต้องใบรับ order
และยกไปเสริฟให้กบัลกูคา้
ลกูคา้รับประทานอาหารตามทีต่นเองไดส้ัง่ไป
ในกระบวนการขึ้นอยู่ความเร็วในการรับ

ประทานอาหารของลกูคา้ ไม่สามารถก าหนด

เวลาทีแ่น่นนอนได้

เมื่อลกูคา้รับประทานอาหารเสร็จสิน้กจ็ะ ใบรับ order พนักงาน

เรียกพนักงานเพ่ือคดิเงิน

พนักงานคดิเงินตามรายการทีเ่คร่ืองคดิเงิน ใบรับ order พนักงาน

พร้อมทัง้พิมพ์รายการอาหารจากเคร่ืองเพ่ือ ใบเสร็จรับเงิน

ให้ลกูคา้ตรวจสอบคา่ใชจ่้าย

เมื่อลกูคา้ตรวจสอบเรียบร้อยแลว้ ใบเสร็จรับเงิน พนักงาน

กจ็ะช าระเงินให้กบัพนักงาน

5

8

30

5

10

30

5

15 - 20 นาที

ลูกค้าท่ีเข้ามาเลือกต าแหน่งท่ีน่ัง
พนักงานหยิบเมนูอาหารให้

ท าการส่ังอาหารและส่งใบค าส่ัง
ไปพ้ืนท่ีห้องครัว

เสริฟเคร่ืองด่ืม

การรับประทานอาหารและเคร่ืองด่ืม

เรียกเก็บเงินค่าบริการ

ท าการคิดค่าใช้จ่ายตามรายการอาหารในใบ
รับ order

เสริฟอาหาร

ลูกค้าจ่ายเงินค่าอาหาร

 
 

ส่วนกระบวนการบริการลูกค้าที่สั่งซื้อผ่านทางโทรศัพท์  จะใช้เวลาทั้งหมดใน
กระบวนการประมาณ 28 นาที โดยมีกระบวนการที่ไม่สามารถควบคุมเวลาได้ คือ ส่วนของน า
อาหารไปส่งให้ลูกค้า  ซึ่งอยู่กับระยะทางจากทางร้านและสภาพการจราจรในเวลาที่ออกไปส่ง
อาหารให้กับลูกค้า  ดังแสดงรายละเอียดไว้ในตารางที่ 4.4 
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ตารางที่ 4.4  กระบวนการให้บริการลูกค้าที่สั่งซื้อผ่านทางโทรศัพท์ 
กระบวนการให้บรกิารส าหรบัลูกค้า

ทีส่ั่งซื้อผ่านทางโทรศัพท์

เวลาทีใ่ช้ 

(วินาท)ี
รายละเอียด อุปกรณ์ประกอบ ผู้รบัผิดชอบ

พนักงานรับโทรศพัทจ์ากลกูคา้พร้อมกลา่ว คูม่อืการต้อนรับ พนักงาน

ค าทกัทาย พร้อมทัง้แนะน าเมนูอาหาร เมนูอาหาร

สอบถามค าสัง่ซือ้ของลกูคา้ และสอบถาม ใบรับ order พนักงาน

ทีอ่ยู่และเบอร์โทรติดต่อกลบัของลกูคา้ ใบขอ้มลูลกูคา้

พร้อมทัง้แจ้งคา่ใช้จ่ายในใบรับ order นั้น

เพ่ือให้ลกูคา้ไดเ้ตรียมไว้กอ่น

สง่ใบรับ order ต่อให้กบัพ้ืนทีห่้องครัว ใบรับ order พนักงาน

และแจ้งว่าเปน็ order ทางโทรศพัท์

ใบรับ order พนักงาน
ปฏิบติัตามกระบวนการจัดเตรียมอาหาร คูม่อืการท าอาหาร พ่อครัว

น าอาหารไปสง่ให้กบัลกูคา้ตามทีอ่ยู่ ใบรับ order พนักงานขบัรถ
หากหาไมพ่บให้ติดต่อลกูคา้ผ่านทางเบอร์ ใบขอ้มลูลกูคา้

ติดต่อกลบัทีล่กูคา้ให้มา ระยะเวลาขึน้อยู่

ระยะทางทีไ่ปสง่ให้ลกูคา้

กลา่วค าทกัทายกบัลกูคา้และแจ้งรายการ ใบเสร็จรับเงิน พนักงานขบัรถ

อาหารทีล่กูคา้สัง่ พร้อมทัง้ย่ืนอาหาร อาหาร

ให้ลกูคา้

เมือ่ลกูคา้ตรวจสอบแลว้ ให้เกบ็เงินจาก เงิน พนักงานขบัรถ

ลกูคา้และน ากลบัมายังทีร้่านอาหารให้ ใบรับ order พนักงาน

กบัพนักงาน
15

10

30

10

7 นาที

15 - 20 นาที

20

ลูกค้าท าการส่ังอาหารและส่งใบค าส่ัง
ไปพื้นที่ห้องครัว

เก็บเงินลูกค้ากลับมายังร้าน

ลูกค้าโทรศัพท์เข้ามา และกล่าวค าทักทาย 
และแนะน าเมนูอาหาร

น ารถไปส่งตามที่อยู่ลูกค้า

สอบถามรายการอาหารและที่อยู่พร้อม
เบอร์โทรติดต่อกลับของลูกค้า

กล่าวค าทักทายกับลูกค้าพร้อมทั้งส่ง
อาหารให้กับลูกค้า

กระบวนการจัดเตรียมอาหาร

 
  

4.3.4 กระบวนการจัดเกบ็ภาชนะ 
ในกระบวนการนี้จะท าหลังจากที่ลูกค้าได้รับประทานเสร็จสิ้นเรียบร้อยละได้ช าระ

ค่าอาหารเรียบร้อย  โดยท าความโต๊ะที่ลูกค้าคนก่อนเข้ามาใช้บริการและเก็บภาชนะที่ใช้แล้วเข้าไป
หลังร้านเพื่อรอท าความสะอาด  โดยจะไม่ได้ท าความสะอาดในช่วงเวลาที่มีลูกค้าเข้ามาใช้บริการ
จ านวนมาก แต่จะท าทุกๆคร้ังที่จ านวนภาชนะอยู่ในระดับ Minimum พนักงานจะเข้าไปท าหน้าที่
ล้างภาชนะและน ามาจัดเก็บเข้าพื้นที่การใช้งานอีกคร้ังหนึ่ง  
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4.4 การบริหารกลุ่มสินค้าและสินค้าคงคลัง 
หลังจากที่ทางผู้ขายมาส่งวัตถุดิบหรือการซื้อเข้ามาเองของทางพ่อครัว ในส่วนของ

สินค้าคงคลังจะสามารถแบ่งออกได้เป็น 4 กลุ่มใหญ่ ซึ่งมีวิธีการเก็บรักษาในแต่ละกลุ่มที่แตกต่าง
กันออกไป  โดยระบบในการจัดเก็บและการหยิบใช้ตามล าดับ ตามวันและเวลาที่รับวัตถุดิบใหม่เข้า
มา ใช้หลักการของ First-In First-Out (FIFO) เป็นการป้องกันการเน่าเสียของวัตถุดิบ และเพื่อไม่ให้
เกิดการน าวัตถุดิบเก่าไปใช้ ซึ่งจะส่งผลกับคุณภาพที่แย่ลงของอาหาร ซึ่งถือเป็นหัวใจส าคัญของการ
ประกอบธุรกิจร้านอาหาร  โดยจะแบ่งวิธีการเก็บตามประเภทของวัตถุดิบต่างๆ ไว้ดังนี้ 

1. การเก็บรักษาไว้ในอุณหภูมิที่เย็นหรือแช่แช็ง ซึ่งจะเป็นวัตถุดิบประเภทของสด เช่น 
เน้ือหมู เนื้อไก่ เน้ือปลา เนื้อกุ้ง ผัก ซึ่งจะจัดเก็บโดยแยกประเภทของเน้ือสัตว์อย่างชัดเจน และระบุ
วันที่รับเข้าของวัตถุดิบตามช่องที่จัดไว้ในตู้แช่แข็ง เพื่อเป็นการวางล าดับก่อนหลังของวัตถุดิบ 

ต้องรักษาความสะอาดของพื้นที่จัดเก็บให้สะอาดและเป็นระเบียบเรียบร้อยอยู่เสมอ  
สามารถป้องกันแมลงหรือสัตว์ที่จะเข้ามาอาศัยได้ รวมถึงการระบายอากาศและการรักษาอุณหภูมิให้
เหมาะสมกับวัตถุดิบแต่ละประเภท ยกตัวอย่างเช่น วัตถุดิบประเภทเนื้อสัตว์ จะต้องวางแยกอย่าง
ชัดเจน ใส่อยู่ในภาชนะที่ไม่มีการร่ัวซึมน้ า แล้วปิดฝาให้มิดชิดเพื่อเก็บความเย็นไว้กับวัตถุดิบให้
มากที่สุด เพื่อคงสภาพของเนื้อสัตว์ หรือประเภทผักสดจะใส่ไว้ในถุงพลาสติกเพื่อป้องกันการ
ระเหยของน้ า โดยอุณภูหมิที่เหมาะสม ควรเก็บไว้อยู่ในช่วง 0 – 4 องศาเซลเซียส และภาชนะที่น ามา
ใส่วัตถุดิบต้องสะอาดเสมอ 

2. การเก็บรักษาในสภาพแห้ง เช่น อาหารแห้ง แป้งส าหรับทอด ปลาป่นโรย 
เคร่ืองปรุงต่างๆ เคร่ืองดื่มที่เป็นขวดฯลฯ จะจัดเก็บไว้ในห้องเก็บของที่มีชั้นวางอย่างชัดเจน ไม่อับ
ชื้น ไม่ถูกแสงแดด ไม่มีความเปียกชื้น  ห้ามน าวัตถุดิบวางบนพื้นเป็นอันขาด  อย่างน้อยควรวางสูง
จากพื้นอย่างน้อย 30 เซนติเมตร และระบุวันที่รับเข้าเพื่อวางล าดับก่อนหลัง และสามารถหยิบ
น ามาใช้ได้อย่างสะดวก       

3. วัสดุสิ้นเปลืองต่างๆ เช่นกระดาษทิชชู่  ไม้จิ้มฟัน เป็นต้น จะถูกเก็บแยกเป็น
หมวดหมู่ และแยกจากกลุ่มวัตถุดิบอย่างชัดเจน พร้อมทั้งท าการตรวจสอบก่อนน าออกมาใช้งานทุก
คร้ังที่มีการใช้ของใหม่ที่น าออกมาจากห้องเก็บของ 

ขั้นตอนในการจัดเก็บรักษาหลังจากการตรวจรับสินค้าแล้วจะต้องจัดเก็บให้เป็น
ระเบียบตามพื้นที่ที่ได้จัดไว้และบันทึกการจัดเก็บในลักษณะของ Stock card ตรวจสอบสภาพ
วัตถุดิบทุกคร้ังที่มีการตรวจนับวัตถุดิบคงเหลือ  
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ดังนั้นเพื่อให้การจัดเก็บรักษาวัตถุดิบเป็นไปอย่างเรียบร้อย เจ้าของกิจการจ าเป็นต้อง
จัดท าคู่มือการจัดเก็บรักษาวัตถุดิบขึ้น  เพื่อเป็นมาตรฐานในการปฏิบัติงานของพนักงานและพ่อครัว
ได้เข้าใจชัดเจนยิ่งขึ้น ทั้งในเร่ืองของขั้นตอนการจัดเก็บและวิธีการจัดเก็บวัตถุดิบแต่ละประเภท 
    
 

4.5 ขั้นตอนการควบคุมสนิค้าคงคลัง  
ในช่วงแรกของเปิดกิจการทางร้านไม่สามารถที่ จะระบุจ านวนยอดการสั่งซื้อได้

แน่นอน จึงมีความจ าเป็นต้องเตรียมวัตถุดิบให้เพียงพอที่จะสามารถผลิตได้ หากมีลูกค้ามากกว่าที่
พยากรณ์ไว้  เพื่อไม่ให้เสียภาพลักษณ์ในด้านการจัดการ  แต่อย่างไรก็ตามการมีวัตถุดิบที่มากเกินไป 
จะส่งผลต่อต้นทุนที่ เพิ่มขึ้น รวมถึงโอกาสการเกิดปัญหาการเน่าเสียของวัตถุดิบยิ่งมีมากขึ้น
ตามล าดับ  จึงมีความจ าเป็นต้องท าการควบคุมจ านวนวัตถุดิบคงเหลือในปริมาณที่เหมาะสม ดังนี้ 

(1) วัตถุดิบที่ใช้เป็นปริมาณที่พอดีต่อการขายในแต่ละวัน โดยเผื่อจ านวนวัตถุดิบไว้
ประมาณร้อยละ 5 ยกเว้นในช่วงเทศกาลเช่น สงกรานต์ หรือปีใหม่ จะเตรียมไว้น้อยลงกว่าปกติ 
เน่ืองจากลูกค้ากลุ่มเป้าหมายจะเดินทางกลับภูมิล าเนา ส่วนวันหยุดนักขัตฤกษ์อ่ืนๆ จะเตรียมไว้ใน
ปริมาณที่มากขึ้นกว่าปกติ   

(2) พ่อครัวจะต้องสรุปปริมาณวัตถุดิบที่ใช้และยอดวัตถุดิบที่คงเหลือในแต่ละชนิด
เป็นประจ าวันแล้วรายงานให้กับเจ้าของกิจการหรือผู้จัดการร้านทราบหลังปิดร้านทุกคร้ัง โดยจะ
ก าหนดความถี่ในการสั่งซื้อวัตถุดิบพวกของสด ต้องสั่งล่วงหน้า 3 วัน และตรวจนับวัตถุดิบคงเหลือ
ทุกวัน ส่วนอาหารแห้ง เคร่ืองปรุงต่างๆและวัสดุสิ้นเปลืองต่างๆ จะสั่งซื้อสัปดาห์ละคร้ัง และท าการ
ตรวจนับ 3 วันคร้ัง 

โดยทั้งนี้การจัดซื้อนั้น ในช่วงแรกจ าเป็นต้องเก็บข้อมูลและเรียนรู้ตลาด เพื่อน าข้อมูล
เหล่านี้มาพยากรณ์การสั่งซื้อวัตถุดิบ  เพื่อควรสั่งซื้อเท่าใด จึงจะได้ปริมาณวัตถุดิบขั้นต่ าที่เหมาะสม  
และให้มีวัตถุดิบคงเหลือน้อยที่สุด เพื่อไม่ให้ต้นทุนที่สูงจนเกินไป      

 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

60 
 

 

บทที่ 5  
แผนการบริหารและจัดการองค์กร 

 
 

5.1 รูปแบบการจัดตั้งธุรกิจ  
รูปแบบธุรกิจบุคคลธรรมดา (กิจการเจ้าของคนเดียว)  โดยก่อตั้งโดยชื่อนายอลงกต   

จิโรจจาตุรนต์ ภายใต้เคร่ืองหมายทางการค้า “ควิกคัทสึ (Quick Katsu)” ด้วยทุนจดทะเบียน 500,000 
บาท ซึ่งเป็นการจดทะเบียนตามกฎหมายแพ่งและพาณิชย์  ภายใต้การดูแลของกรมพัฒนาธุรกิจ
การค้า  กระทรวงพาณิชย์ 

 
 

5.2 แผนผังโครงสร้างองค์กร 
เจ้าของกิจการได้วางโครงสร้างของทางร้านไว้ ดังแสดงไว้ในภาพที่ 5.1 และแบ่ง

หน้าที่และลักษณะงานและความรับผิดชอบไว้อย่างชัดเจนเพื่อให้การบริหารงานเป็นไปได้อย่างมี
ประสิทธิภาพสูงสุด  
 

 
ภาพที่ 5.1  แสดงโครงสร้างร้านควิกคัทสึ 
 
 

5.3 ลักษณะงานและความรับผิดชอบ 
จากแผนภาพโครงสร้างของร้านควิกคัทสึ  สามารถแบ่งลักษณะงานและความ

รับผิดชอบตามต าแหน่งต่างๆ ได้แก่ 
5.3.1 เจ้าของกิจการ จ านวน 1 ท่าน 
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เป็นผู้ก าหนดนโยบายของทางร้าน  เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินกิจการ  และท าการ
สื่อสารและสร้างความเข้าใจแก่พนักงานทุกคนในร้าน เพื่อให้เกิดความร่วมมืออย่างมีประสิทธิภาพ  
อีกทั้งยังต้องบริหารจัดการภายในร้านและควบคุมดูแลพนักงานอย่างใกล้ชิด  โดยมีหน้าที่ความ
รับผิดชอบ ดังนี ้

(1) บริหารและควบคุมการด าเนินงานทั้งหมดภายในร้าน  รวมถึงแก้ไขปัญหาเฉพาะ
หน้าได้อย่างเหมาะสม 

(2) ควบคุมดูแลการปฏิบัติงานของพนักงาน และจัดการฝึกอบรม พัฒนาทักษะให้
พนักงานสามารถปฏิบัติงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

(3) ควมคุมดูแลการจัดซื้อวัตถุดิบ เคร่ืองดื่ม และอุปกรณ์เคร่ืองใช้ให้ มีปริมาณที่
เพียงพอแก่การบริการให้ลูกค้าในแต่ละวัน 

(4) การรับช าระเงินลูกค้า รวมถึงการตรวจนับเงินสดประจ าวันทั้งก่อนเปิดและปิดร้าน 
และน าเงินรายได้ส่วนเหลือจากการหมุนเวียนกิจการเพื่อเก็บไว้ในบัญชีธนาคาร 

(5) เก็บข้อมูลลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ เช่นจ านวนลูกค้า เมนูที่มีการสั่งมากที่สุด หรือค า
วิจารณ์ต่างๆ เพื่อน าไปใช้พัฒนาร้านอาหารในอนาคตต่อไป 

 
5.3.2 พ่อครัว จ านวน 1 ท่าน 
เป็นต าแหน่งที่ต้องมีทักษะพื้นฐานในการท าอาหาร และรู้จักเลือกซื้อวัตถุดิบที่มี

คุณภาพ ที่จะให้บริการกับลูกค้า  โดยหน้าที่ควารับผิดชอบมีดังนี้ 
(1) การตรวจสอบจ านวนและสามารถค านวณปริมาณวัตถุดิบให้เพียงพอในการ

ให้บริการลูกค้าในแต่ละวัน และไปซื้อวัตถุดิบและปริมาณวัตถุดิบ และแจ้งให้เจ้าของกิจการทราบ 
(2) การประกอบอาหารให้เป็นไปตามมาตรฐานและกรรมวิธีของทางร้าน  และควบคุม

การจัดภาชนะของพนักงาน 
(3) การดูแลความสะอาดอุปกรณ์ภายในห้องครัว ให้ถูกสุขลักษณะ และจัดเก็บไว้อย่าง

เป็นระเบียบเรียบร้อย สะดวกต่อการใช้งาน  และตรวจสอบสภาพของอุปกรณ์ต่างๆในครัว หากมี
ส่วนที่ช ารุดจะต้องแจ้งให้กับทางเจ้าของกิจการเพื่อด าเนินการซื้อเข้ามาทดแทน 
 

5.3.3 พนักงาน จ านวน 2 ท่าน 
เป็นต าแหน่งที่ต้องการการฝึกอบรมทักษะต่างๆ ตามหน้าที่ และมีใจรักการบริการ  

เมื่อพบปัญหาเฉพาะหน้าบางอย่างจะสามารถแก้ปัญหาได้อย่างมีประสิทธิภาพ  โดยมีหน้าที่ความ
รับผิดชอบดังน้ี  
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(1) ต้อนรับลูกค้ารวมถึงการแนะน ารายการอาหารให้กับลูกค้า บริหารคิวและจัดล าดับ
ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 

(2) รับค าสั่งจากทางลูกค้า และส่งค าสั่งให้กับพ่อครัว และจัดล าดับอาหารที่สังก่อน
และหลัง 

(3) ดูแลความเรียบร้อยก่อนน าไปเสริฟหรือส่งให้ลูกค้า ทั้งเคร่ืองดื่มและอาหารตาม
ใบสั่งรายการอาหารให้กับลูกค้า 

(4) เป็นผู้เตรียมวัตถุดิบ และภาชนะส าหรับใส่อาหารที่พ่อครัวประกอบเสร็จสิ้นแล้ว 
(5) การท าความสะอาดโต๊ะ เก้าอี้และส่วนอ่ืนๆ ภายในพื้นที่บริการทั้งหมด จัดเก็บเก้าอ้ี

หรืออุปกรณ์ที่ไม่ได้ใช้งานเพื่อความพร้อมของการบริการกับลูกค้าในท่านถัดไป  
(6) ช่วยพ่อครัวท าความสะอาดภาชนะที่ได้ใช้แล้วหลังจากการบริการ 
(7) ตรวจนับสินค้าคงเหลือ ประเภทอาหารแห้งและของใช้เบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ ทีใช้ภายใน

ร้านอาหาร 
 

5.3.4 พนักงานขับรถ จ านวน 1 ท่าน 
เป็นต าแหน่งที่ต้องรู้จักเส้นทางในละอวกนั้นเป็นอย่างดี  เพื่อวางล าดับที่ควรไปส่ง

ก่อนและหลัง  เพื่อให้อาหารถึงมือลูกค้าได้อย่างรวดเร็วที่สุ และจะต้องตระหนักถึงความปลอดภัย
ในการเดินทางเป็นหลัก  โดยมีหน้าที่ความรับผิดชอบดังน้ี 

(1) ขับรถส่งอาหารให้ลูกค้าตามที่อยู่ในใบรับ order และน าเงินที่เก็บจากลูกค้ากลับมา
ส่งให้กับเจ้าของกิจการทุกครั้ง 

(2) ขับรถพาพ่อครัวไปซื้อวัตถุดิบและเป็นผู้ช่วยในด้านการขนส่งต่างๆ 
(3) ท าความสะอาดรถจักรยานยนต์ที่ใช้ขับขี่เป็นประจ า และท าการตรวจสอบสถาพ

เพื่อให้สามารถพร้อมใช้งานเสมอ 
(4) ตรวจนับสินค้าคงเหลือ ประเภทอาหารแห้งและของใช้เบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ ทีใช้ภายใน

ร้านอาหาร 
 

จากลักษณะงานและความรับผิดชอบที่กล่าวมาข้างต้น จึงได้แบ่งออกมาเป็นตาราง
ก าหนดแผนการว่าจ้างพนักงาน ดังแสดงไว้ใรตารางที่ 5.1 
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ตารางที่ 5.1 แผนการว่าจ้างพนักงาน 

ระดับ / ต าแหน่ง 
พ.ศ. 2558 

พ.ศ. 2559 พ.ศ. 2560 พ.ศ.2561 พ.ศ. 2562 จ านวน
(คน) 

เงินเดือน รวม 

1.เจ้าของกิจการ 1 18,000 18,000 18,900 19,845 20,837 21,879 
2.พ่อครัว 1 12,000 12,000 12,600 13,230 13,892 14,586 
3.พนักงาน 2 9,500 19,000 19,950 20,948 21,995 23,095 
4.พนักงานขบัรถ 1 10,000 10,000 10,500 11,025 11,576 12,155 
รวม (ต่อเดือน) 59,000 61,950 65,048 68,300 71,715 

รวม (ต่อป)ี 708,000 743,400 780,576 819,600 860,580 

หมายเหตุ (1) ประมาณการเงินเดือนพนักงานแต่ละต าแหน่งเพิ่มขึ้นปีละ 5% ตามอัตราเงินเฟ้อขั้นต่ า 
 
    

5.4 แผนพัฒนาบุคลากร 
เน่ืองจากทางร้านควิกคัทสึต้องการสร้างมาตรฐานของทางร้านให้คงอยู่อย่างต่อเนื่อง 

จึงจ าเป็นต้องมีแผนฝึกอบรมส าหรับพนักงานทุกระดับเพื่อโอกาสในการเติบโตและก้าวหน้ าต่อไป
ในสายอาชีพ เพราะจากเป้าหมายระยะยาวทางร้านได้วางเป้าหมายเกี่ยวกับการขายแฟรนไชส์ให้กับ
นักลงทุนท่านอื่นๆ นอกเขตจังหวัดชลบุรี มาตรฐานในการท างานต่างๆ จึงจ าเป็นต้องรักษาให้คงไว้ 

ความรู้ความสามารในการด้านท างาน ซึ่งจะแบ่งแยกการฝึกอบรมตามลักษณะงานและ
หน้าที่ความรับผิดชอบ ดังนี้ 

(1) การอบรมภาวะความเป็นผู้น า  เพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถือในการบริหารภายในร้าน 
(2) การอบรมทางด้านคอมพิวเตอร์เบื้องต้น เช่น Microsoft Office เพื่อท าการเก็บ

ข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูล 
(3) การฝึกอบรมในด้านการบริการ ให้มีใจรักบริการ รู้ตัวว่าเจอลูกค้าแบบไหนจะต้อง

ปฏิบัติตัวอย่างไร ให้เหมาะสม 
(4) การทบทวนวิธีการท างานทุกๆ 3 เดือน เพื่อเป็นการย้ าถึงคุณภาพในการให้บริการ 
(5) การอบรมถึงกรรมวิธีขั้นตอนในการประกอบอาหารให้เป็นตามมาตรฐานที่ก าหนด

ไว้  เพื่อให้รสชาติไม่แตกต่างกัน 
(6) ในบางวัน จะมีการหมุนเวียนหน้าที่การท างานซึ่งกันและกัน เพื่อให้เกิดความเข้าใจ

ในหน้าที่ของแต่ละส่วน จะได้เกิดความรักความสามัคคีกันระหว่างบุคลากร และเป็นการเรียนรู้
หน้าที่อ่ืนๆ ถ้าหากวันใดคนที่ขาดแคลน ก็ยังสามารถให้บริการลูกค้าได้เป็นไปอย่างปกติ 
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บทที่ 6  
แผนการเงิน 

 
 

สมมติฐานทางการบัญชีและการเงิน  (ประมาณการทางการเงินของกิจการในอนาคต 3-5 ป)ี 
1.  ยอดขาย ประมาณการในปีที่ 2 -5 เพิ่มขึ้นปีละ 10% 
2. พยากรณ์การขายได้เมนูละ 5 หน่วยต่อวัน พร้อมเคร่ืองดื่มแต่ละประเภทอย่างละ

หนึ่งหน่วยต่อเมนูอาหาร  โดยบริการน้ าแข็งฟรี 
3. ไม่มีการเก็บสินค้าคงเหลือ Stock ทั้งส่วนวัตถุดิบและสินค้าส าเร็จรูป  
4. การช าระค่าอาหารของลูกค้าเป็นเงินสดเท่านั้น ทั้งลูกค้าที่เข้ามารับบริการที่ร้าน 

และลูกค้าสั่งซื้อผ่านทางโทรศัพท์ 
5. ซื้อวัตถุดิบด้วยเงินสดล่วงหน้าเป็นระยะเวลา 3 วัน สัดส่วนการซื้อสด 100 %  
6. ขายสินค้า รับช าระเงิน ขายสด 100 % และไม่มีการขายเงินเชื่อ  
7. ค่าเช่าสถานที่ ปีที่ 1-2 จ่ายในอัตรารายเดือน เดือนละ 20,000 บาท คิดเป็นปีละ  

240,000 บาท และปีที่ 3-5 เพิ่มขึ้นปีละ 5 % 
8. ค่าสาธารณูปโภคเดือนละ 2,500 บาท เพิ่มขึ้นปีละ 3%  
9. ค่าโทรศัพท์ที่ใช้ติดต่อลูกค้าที่สั่งซื้อผ่านทางโทรศัพท์ปีละ 6,000 บาท คงที่ 5 ปี 
10. ค่าน้ ามันยานพาหนะเดือนละ 1,500 บาท   เพิ่มขึ้นปีละ 5 % 
11. ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดที่ ใช้ในการประกอบอาหาร น้ ามันทอดอาหาร น้ าสลัด 

ซอสทงคัทสึ   ฯลฯ  รวมถึงวัสดุสิ้นเปลือง ไม้จิ้มฟันและกระดาษาทิชชู่คิดเป็นค่าใช้จ่ายการซื้อ  
สินค้าต่อเดือน และคงที่ 5 ปี  

12. ค่าแรงทั้งเจ้าของกิจการ พ่อครัว พนักงาน และคนขับรถ เพิ่มขึ้นปีละ 5 % 
13. สวัสดิการคนงานไม่ได้น ามาคิด เนื่องจากตึกที่เช่าจะจัดที่พักให้กับพนักงานเป็น

สวัสดิการ  
14. แหล่งเงินทุน มาจากเจ้าของกิจการทั้งหมด 100 % 
15. แหล่งเงินสดส ารองที่ใช้ในการหมุนเวียนส ารองค่าใช้จ่ายต่างๆ 440,000 บาท 
16. ร้านอาหารควิกคัทสึจดทะเบียนพาณิชย์ในรูปแบบธุรกิจเจ้าของคนเดียว และใช้ 

การคิดอัตราภาษีแบบก้าวหน้าสูงสุด 37% 
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17. ค่าใช้จ่ายในการท าการตลาด 
- ค่าการพิมพ์กระดาษใบปลิวแจกตามหมู่บ้านเดือนละ 1 ,000 บาท 

รวมทั้งค่าเบี้ยเลี้ยง คงที่ 5 ปี 
- ค่าบริการโดเมนเว๊บไซต์ ออนไลน์ เดือนละ 1,200 บาท คงที่ 5 ปี 
- ค่าจัดท า Sale promotion จะจัดท าช่วงเวลาไตรมาสที่ 2 และ 4 ของทุกปี 
- ค่าจัดท าบัตรสมาชิกสะสมแต้มปีละ 2,000 บาท คงที่ 5 ปี 

18. ยานพาหนะ เคร่ืองใช้ภายในร้านและเคร่ืองใช้ภายในครัว มีอายุการใช้งาน 5 ปี 
โดยการค านวณค่าเสื่อมราคาเป็นแบบเส้นตรง 
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ตารางที่ 6.1 ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 

 

ล าดับ 
กิจกรรมกอ่นการ

ด าเนินงาน 
ก.ย.-57 ต.ค.-57 พ.ย.-57 ธ.ค.-57 ม.ค.-58 ก.พ.-58 รวม 

        ก. รายจ่ายในการเตรียมการ 

1 
 ค่าจดทะเบียนจัดตั้ง
กิจการ  

         
2,000  

  
              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

         
2,000  

2  ค่าตกแต่งร้านอาหาร  
              
-    

       
36,000  

       
60,000  

       
24,000  

              
-    

              
-    

     
120,000  

3 
 ค่าการท าส ารวจวิจัย
ตลาด  

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

4 
 ค่าใช้จ่ายวิเคราะห์
โครงการ หรือจัดท าแผน
ธุรกิจ  

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

5  ค่าการจัดหาพนักงาน  
              
-    

         
1,000  

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

         
1,000  

6 
 ค่าการจัดหา/เตรียม
เครื่องมือ และอุปกรณ์ใน
การจ าหน่าย  

         
3,000  

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

         
3,000  

7  ค่าการจัดหาสินค้า  
              
-    

         
3,000  

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

         
3,000  

8  ค่าฝึกอบรมพนักงาน  
              
-    

              
-    

       
15,000  

              
-    

              
-    

              
-    

       
15,000  

9 
 ค่าใช้จ่ายในการจดัท า
เวปไซต์  

              
-    

       
10,000  

              
-    

              
-    

              
-    

              
-    

       
10,000  

10  ค่าเดินทาง ยานพาหนะ  
         

1,500  
         

1,500  
         

1,500  
              
-    

              
-    

              
-    

         
4,500  

   รวมรายจ่ายในการเตรียมการ (ก)  
     

158,500  

         ข. สิทธิการใช้สินทรัพย์ระยะยาว 
                  
  รวมสิทธิการใช้สินทรพัย์ระยะยาว (ข) 0 

  รวมทั้งหมด (ก) + (ข) 
     

158,500  
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ตารางที่ 6.2 งบต้นทุนโครงการ 

แหล่งที่มาของเงินทนุ (เป็นเงินทุนของส่วนของเจ้าของกิจการทั้งจ านวน) 

 

 

 

 

   รวมจ านวน   แหล่งที่มาของเงินทุน  

รายการ  เงินทั้งสิ้น   หนี้สิน  
 เจ้าของ  

   (บาท)   เจ้าหนี้การค้า   เงินกู้   

1. เงินทุนหมุนเวียน        
1.1 เงินสด (ส ารองในการด าเนินงาน)  440,000 -  -           440,000                      
1.2 วัตถุดิบ - - - - 
1.3 งานระหว่างท า - - - - 
1.4 สินค้าส าเร็จรปูเตรียมไว้เพื่อขาย - - - - 
1.5 วัสดุสิ้นเปลือง - - - - 
1.6 เงินสดส ารองส าหรบัการขายเช่ือ - - - - 

รวมเงินทุนหมนุเวียน   (1) 440,000                                 - - 440,000 

2. สินทรัพย์ถาวร        
2.1  ที่ดิน -                                   - - - 
2.2  อาคาร - - - - 
2.3  ยานพาหนะ 35,000 - - 35,000 
2.4  เครื่องใช้ภายในร้าน 53,890 - - 53,890 
2.5  เครื่องใช้ภายในห้องครัว 101,990 - - 101,990 

รวมสินทรัพยถ์าวร    (2) 190,880 - - 190,880 

3. รายจ่ายก่อนการด าเนินงาน     
3.1 รายจ่ายในการเตรียมการ 158,500 - - 158,500 
3.2 สิทธิการใช้สินทรัพย์ฯ - - - - 

รวมรายจ่ายก่อนการด าเนินงาน (3) 158,500 - - 158,500 

รวมต้นทุนโครงการทั้งสิ้น (1)+(2)+(3) 789,380 - - 789,380 
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ตารางที่ 6.3 การพยากรณ์ยอดขายสินค้ารายปี ปีที่ 1-5 

รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

T1                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 
ยอดขาย (บาท) 40,050 40,050 40,050 40,050 44,055 44,055 44,055 44,055 48,505 48,505 48,505 48,505 53,311 53,311 53,311 53,311 58,651 58,651 58,651 58,651 
T2                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 
ยอดขาย (บาท) 40,050 40,050 40,050 40,050 44,055 44,055 44,055 44,055 48,505 48,505 48,505 48,505 53,311 53,311 53,311 53,311 58,651 58,651 58,651 58,651 
T3                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 
ยอดขาย (บาท) 44,550 44,550 44,550 44,550 49,005 49,005 49,005 49,005 53,955 53,955 53,955 53,955 59,301 59,301 59,301 59,301 65,241 65,241 65,241 65,241 
T4                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 
ยอดขาย (บาท) 44,550 44,550 44,550 44,550 49,005 49,005 49,005 49,005 53,955 53,955 53,955 53,955 59,301 59,301 59,301 59,301 65,241 65,241 65,241 65,241 
C1                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 
ยอดขาย (บาท) 40,050 40,050 40,050 40,050 44,055 44,055 44,055 44,055 48,505 48,505 48,505 48,505 53,311 53,311 53,311 53,311 58,651 58,651 58,651 58,651 
C2                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 
ยอดขาย (บาท) 40,050 40,050 40,050 40,050 44,055 44,055 44,055 44,055 48,505 48,505 48,505 48,505 53,311 53,311 53,311 53,311 58,651 58,651 58,651 58,651 
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ตารางที่ 6.3 การพยากรณ์การขายสินค้ารายปี ปีที่ 1-5 (ต่อ) 
รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
C3                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 
ยอดขาย (บาท) 44,550 44,550 44,550 44,550 49,005 49,005 49,005 49,005 53,955 53,955 53,955 53,955 59,301 59,301 59,301 59,301 65,241 65,241 65,241 65,241 
C4                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 
ยอดขาย (บาท) 44,550 44,550 44,550 44,550 49,005 49,005 49,005 49,005 53,955 53,955 53,955 53,955 59,301 59,301 59,301 59,301 65,241 65,241 65,241 65,241 
G1                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 
ยอดขาย (บาท) 40,050 40,050 40,050 40,050 44,055 44,055 44,055 44,055 48,505 48,505 48,505 48,505 53,311 53,311 53,311 53,311 58,651 58,651 58,651 58,651 
G2                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 89 
ยอดขาย (บาท) 40,050 40,050 40,050 40,050 44,055 44,055 44,055 44,055 48,505 48,505 48,505 48,505 53,311 53,311 53,311 53,311 58,651 58,651 58,651 58,651 
G3                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 99 
ยอดขาย (บาท) 44,550 44,550 44,550 44,550 49,005 49,005 49,005 49,005 53,955 53,955 53,955 53,955 59,301 59,301 59,301 59,301 65,241 65,241 65,241 65,241 
G4                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 129 129 129 129 129 129 129 129 129 129 129 129 129 129 129 129 129 129 129 129 
ยอดขาย (บาท) 58,050 58,050 58,050 58,050 63,855 63,855 63,855 63,855 70,305 70,305 70,305 70,305 77,271 77,271 77,271 77,271 85,011 85,011 85,011 85,011 
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ตารางที่ 6.3 การพยากรณ์การขายสินค้ารายปี ปีที่ 1-5 (ต่อ) 
รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
S1                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 69 
ยอดขาย (บาท) 31,050 31,050 31,050 31,050 34,155 34,155 34,155 34,155 37,605 37,605 37,605 37,605 41,331 41,331 41,331 41,331 45,471 45,471 45,471 45,471 
S2                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 
ยอดขาย (บาท) 26,550 26,550 26,550 26,550 29,205 29,205 29,205 29,205 32,155 32,155 32,155 32,155 35,341 35,341 35,341 35,341 38,881 38,881 38,881 38,881 
S3                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 
ยอดขาย (บาท) 26,550 26,550 26,550 26,550 29,205 29,205 29,205 29,205 32,155 32,155 32,155 32,155 35,341 35,341 35,341 35,341 38,881 38,881 38,881 38,881 
S4                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 59 
ยอดขาย (บาท) 26,550 26,550 26,550 26,550 29,205 29,205 29,205 29,205 32,155 32,155 32,155 32,155 35,341 35,341 35,341 35,341 38,881 38,881 38,881 38,881 
R1                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 39 
ยอดขาย (บาท) 17,550 17,550 17,550 17,550 19,305 19,305 19,305 19,305 21,255 21,255 21,255 21,255 23,361 23,361 23,361 23,361 25,701 25,701 25,701 25,701 
R2                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 49 
ยอดขาย (บาท) 22,050 22,050 22,050 22,050 24,255 24,255 24,255 24,255 26,705 26,705 26,705 26,705 29,351 29,351 29,351 29,351 32,291 32,291 32,291 32,291 
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ตารางที่ 6.3 การพยากรณ์การขายสินค้ารายปี ปีที่ 1-5 (ต่อ) 
รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
D1                     
จ านวนสินค้า  2,700 2,700 2,700 2,700 2,970 2,970 2,970 2,970 3,267 3,267 3,267 3,267 3,594 3,594 3,594 3,594 3,953 3,953 3,953 3,953 
ราคา/ หน่วย 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 
ยอดขาย (บาท) 40,500 40,500 40,500 40,500 44,550 44,550 44,550 44,550 49,005 49,005 49,005 49,005 53,910 53,910 53,910 53,910 59,295 59,295 59,295 59,295 
D2                     
จ านวนสินค้า  2,700 2,700 2,700 2,700 2,970 2,970 2,970 2,970 3,267 3,267 3,267 3,267 3,594 3,594 3,594 3,594 3,953 3,953 3,953 3,953 
ราคา/ หน่วย 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 15 
ยอดขาย (บาท) 40,500 40,500 40,500 40,500 44,550 44,550 44,550 44,550 49,005 49,005 49,005 49,005 53,910 53,910 53,910 53,910 59,295 59,295 59,295 59,295 
D3                     
จ านวนสินค้า  2,700 2,700 2,700 2,700 2,970 2,970 2,970 2,970 3,267 3,267 3,267 3,267 3,594 3,594 3,594 3,594 3,953 3,953 3,953 3,953 
ราคา/ หน่วย 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 10 
ยอดขาย (บาท) 27,000 27,000 27,000 27,000 29,700 29,700 29,700 29,700 32,670 32,670 32,670 32,670 35,940 35,940 35,940 35,940 39,530 39,530 39,530 39,530 
รวมทัง้ปี (หน่วย)  64,800 71,280 78,408 86,249 94,874 

รวมทั้งปี (บาท) 3,117,600 3,429,360 3,772,296 4,149,526 4,564,478 
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ตารางที่ 6.4   ยอดการขายเงินสดและเงินเชื่อรายไตรมาสปีที่ 1 - 5 

 
ตารางที่ 6.5  การประมาณการเงินสดรับรายไตรมาสปีที่ 1 -5 

 
 

รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

ขายเงิน
สด  

779,400 779,400 779,400 779,400 857,340 857,340 857,340 857,340 943,074 943,074 943,074 943,074 1,037,381 1,037,381 1,037,381 1,037,381 1,141,120 1,141,120 1,141,120 1,141,120 

ขายเงิน
เชื่อ 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

รวมขาย 
(บาท) 

779,400 779,400 779,400 779,400 857,340 857,340 857,340 857,340 943,074 943,074 943,074 943,074 1,037,381 1,037,381 1,037,381 1,037,381 1,141,120 1,141,120 1,141,120 1,141,120 

รวม
ยอดขาย 

3,117,600 3,429,360 3,772,296 4,149,524 4,564,480 

รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 
1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

ขายเงิน
สด 

779,400 779,400 779,400 779,400 857,340 857,340 857,340 857,340 943,074 943,074 943,074 943,074 1,037,381 1,037,381 1,037,381 1,037,381 1,141,120 1,141,120 1,141,120 1,141,120 

รับจาก
ลูกหนี้ 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

รวมเงิน
สดรับ 

779,400 779,400 779,400 779,400 857,340 857,340 857,340 857,340 943,074 943,074 943,074 943,074 1,037,381 1,037,381 1,037,381 1,037,381 1,141,120 1,141,120 1,141,120 1,141,120 

รวมเงิน
สดรับ 

3,117,600 3,429,360 3,772,296 4,149,524 4,564,480 
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ตารางที่ 6.6 การพยากรณ์การซื้อสินค้ารายปี ปีที่ 1-5 
รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
T1                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 35.2 
ยอดซื้อ (บาท) 15,845 15,845 15,845 15,845 17,429 17,429 17,429 17,429 19,172 19,172 19,172 19,172 21,089 21,089 21,089 21,089 23,198 23,198 23,198 23,198 
T2                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 35.7 
ยอดซื้อ (บาท) 16,043 16,043 16,043 16,043 17,647 17,647 17,647 17,647 19,411 19,411 19,411 19,411 21,353 21,353 21,353 21,353 23,488 23,488 23,488 23,488 
T3                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 58.1 
ยอดซื้อ (บาท) 26,168 26,168 26,168 26,168 28,784 28,784 28,784 28,784 31,633 31,633 31,633 31,633 34,829 34,829 34,829 34,829 38,312 38,312 38,312 38,312 
T4                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 51.9 
ยอดซื้อ (บาท) 23,342 23,342 23,342 23,342 25,676 25,676 25,676 25,676 28,243 28,243 28,243 28,243 31,068 31,068 31,068 31,068 34,174 34,174 34,174 34,174 
C1                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 40 
ยอดซื้อ (บาท) 17,969 17,969 17,969 17,969 19,765 19,765 19,765 19,765 21,742 21,742 21,742 21,742 23,916 23,916 23,916 23,916 26,308 26,308 26,308 26,308 
C2                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 40.4 
ยอดซื้อ (บาท) 18,167 18,167 18,167 18,167 19,983 19,983 19,983 19,983 21,981 21,981 21,981 21,981 24,180 24,180 24,180 24,180 26,598 26,598 26,598 26,598 
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ตารางที่ 6.6 การพยากรณ์การซื้อสินค้ารายปี ปีที่ 1-5(ต่อ) 
รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
C3                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 62.9 
ยอดซื้อ (บาท) 28,292 28,292 28,292 28,292 31,121 31,121 31,121 31,121 34,233 34,233 34,233 34,233 37,656 37,656 37,656 37,656 41,422 41,422 41,422 41,422 
C4                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 56.6 
ยอดซื้อ (บาท) 25,466 25,466 25,466 25,466 28,012 28,012 28,012 28,012 30,813 30,813 30,813 30,813 33,895 33,895 33,895 33,895 37,284 37,284 37,284 37,284 
G1                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 33.7 
ยอดซื้อ (บาท) 15,147 15,147 15,147 15,147 16,662 16,662 16,662 16,662 18,328 18,328 13,328 13,328 20,161 20,161 20,161 20,161 22,177 22,177 22,177 22,177 
G2                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 34.1 
ยอดซื้อ (บาท) 15,345 15,345 15,345 15,345 16,880 16,880 16,880 16,880 18,567 18,567 18,567 18,567 20,424 20,424 20,424 20,424 22,467 22,467 22,467 22,467 
G3                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 59.9 
ยอดซื้อ (บาท) 26,951 26,951 26,951 26,951 29,646 29,646 29,646 29,646 32,610 32,610 32,610 32,610 35,871 35,871 35,871 35,871 39,458 39,458 39,458 39,458 
G4                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 82 
ยอดซื้อ (บาท) 36,896 36,896 36,896 36,896 40,585 40,585 40,585 40,585 44,644 44,644 44,644 44,644 49,108 49,108 49,108 49,108 54,019 54,019 54,019 54,019 
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ตารางที่ 6.6 การพยากรณ์การซื้อสินค้ารายปี ปีที่ 1-5(ต่อ) 
รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
S1                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 46.1 
ยอดซื้อ (บาท) 20,745 20,745 20,745 20,745 22,820 22,820 2,820 22,820 25,101 25,101 25,101 25,101 27,612 27,612 27,612 27,612 30,373 30,373 30,373 30,373 
S2                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 23.6 
ยอดซื้อ (บาท) 10,620 10,620 10,620 10,620 11,682 11,682 11,682 11,682 12,850 12,850 12,850 12,850 14,135 14,135 14,135 14,135 15,549 15,549 15,549 15,549 
S3                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 39.8 
ยอดซื้อ (บาท) 1717,919 17,919 17,919 17,919 19,711 19,711 19,711 19,711 21,682 21,682 21,682 21,682 23,850 23,850 23,850 23,850 26,235 26,235 26,235 26,235 
S4                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 23.2 
ยอดซื้อ (บาท) 10,422 10,422 10,422 10,422 11,464 11,464 11,464 11,464 12,611 12,611 12,611 12,611 13,872 13,872 13,872 13,872 15,259 15,259 15,259 15,259 
R1                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 18 
ยอดซื้อ (บาท) 8,100 8,100 8,100 8,100 8,910 8,910 8,910 8,910 9,801 9,801 9,801 9,801 10,781 10,781 10,781 10,781 11,859 11,859 11,859 11,859 
R2                     
จ านวนสินค้า  450 450 450 450 495 495 495 495 545 545 545 545 599 599 599 599 659 659 659 659 
ราคา/ หน่วย 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 19 
ยอดซื้อ (บาท) 8,550 8,550 8,550 8,550 9,405 9,405 9,405 9,405 10,346 10,346 10,346 10,346 11,380 11,380 11,380 11,380 12,518 12,518 12,518 12,518 
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ตารางที่ 6.6 การพยากรณ์การซื้อสินค้ารายปี ปีที่ 1-5(ต่อ) 
รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
D1                     
จ านวนสินค้า  2,700 2,700 2,700 2,700 2,970 2,970 2,970 2,970 3,267 3,267 3,267 3,267 3,594 3,594 3,594 3,594 3,953 3,953 3,953 3,953 
ราคา/ หน่วย 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 11 
ยอดซื้อ (บาท) 29,700 29,700 29,700 29,700 32,670 32,670 32,670 32,670 35,937 35,937 35,937 35.,937 39,531 39,531 39,531 39,531 43,484 43,484 43,484 43,484 
D2                     
จ านวนสินค้า  2,700 2,700 2,700 2,700 2,970 2,970 2,970 2,970 3,267 3,267 3,267 3,267 3,594 3,594 3,594 3,594 3,953 3,953 3,953 3,953 
ราคา/ หน่วย 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 5 
ยอดซื้อ (บาท) 13,500 13,500 13,500 13,500 14,850 14,850 14,850 14,850 16,335 16,355 16,335 16,335 17,969 17,969 17,969 17,969 19,765 19,765 19,765 19,765 
D3                     
จ านวนสินค้า  2,700 2,700 2,700 2,700 2,970 2,970 2,970 2,970 3,267 3,267 3,267 3,267 3,594 3,594 3,594 3,594 3,953 3,953 3,953 3,953 
ราคา/ หน่วย 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 4.6 
ยอดซื้อ (บาท) 12,420 12,420 12,420 12,420 13,662 13,662 13,662 13,622 5,028 15,028 15,028 15,028 16,531 16,531 16,531 16,531 18,184 18,184 18,184 18,184 
รวมทั้งปี (หน่วย)  64,800 71,280 78,408 86,249 94,874 

ค่าใช้จ่ายทางตรง
อื่นๆ 

35,786 35,786 35,786 35,786 36,365 36,365 36,365 36,365 37,001 37,001 37,001 37,001 37,701 37,701 37,701 37,701 38,474 38,474 38,474 38,474 

รวมค่าใช้จ่าย
ทางตรงอื่นๆ 

143,144 145,459 148,006 150,805 153,898 

รวมทั้งปี (บาท) 1,733,553 1,894,908 2,072,399 2,267,638 2,482,414 

 
หมายเหต ุ ค่าใช้จ่ายทางตรงอ่ืนๆ จะแสดงในตารางที่ 6.14 กลุ่มเคร่ืองปรุงและวัสดุเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ 
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ตารางที่ 6.7 การซื้อสินค้า เงินสดและเงินเชื่อรายไตรมาสในปีที่ 1 -5 
รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
ซื้อเงินสด  433,388 433,388 433,388 433,388 473,727 473,727 473,727 473,727 518,100 518,100 518,100 518,100 566,910 566,910 566,910 566,910 620,604 620,604 620,604 620,604 
ซื้อเงินเชื่อ - - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 
รวมซื้อ 
(บาท) 

433,388 433,388 433,388 433,388 473,727 473,727 473,727 473,727 518,100 518,100 518,100 518,100 566,910 566,910 566,910 566,910 620,604 620,604 620,604 620,604 

รวมยอดซื้อ 
(บาท) 

1,733,552 1,894,908 2,072,400 2,267,640 2,482416 

 
 
ตารางที่ 6.8 ประมาณการเงินสดจ่ายจากการซื้อสินค้า 
รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

ช าระเงิน
สด 

433,388 433,388 433,388 433,388 473,727 473,727 473,727 473,727 518,100 518,100 518,100 518,100 566,910 566,910 566,910 566,910 620,604 620,604 620,604 620,604 

ช าระให้
เจ้าหนี้ 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

รวมเงินสด
จ่าย 

433,388 433,388 433,388 433,388 473,727 473,727 473,727 473,727 518,100 518,100 518,100 518,100 566,910 566,910 566,910 566,910 620,604 620,604 620,604 620,604 

รวมเงินสด
จ่าย 

1,733,552 1,894,908 2,072,400 2,267,640 2,482416 
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ตารางที่ 6.9 ประมาณการค่าใช้จ่ายทางการตลาดปีที่ 1-5 
รายการ (ปีท่ี1)  พ.ศ. 2558 / ไตรมาส (ปีท่ี2)  พ.ศ. 2559 / ไตรมาส (ปีท่ี3)  พ.ศ. 2560 / ไตรมาส (ปีท่ี4)  )  พ.ศ. 2561 / ไตรมาส (ปีท่ี 5) )  พ.ศ. 2562 / ไตรมาส 

1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 

ค่าใช้จ่ายในการจัดท าใบปลิว 
ประชาสัมพันธ์ 

3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

ค่าบริการประชาสัมพันธ์ทางเว๊บ
ไซต์  

3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 

ค่าประชาสัมพันธ์ผ่าน   
social network (Facebook , 

Instragram) 

- - - - - - - - - - - - - - - - - - - - 

ค่าจัดท า sale promotion  2,000  2,000  2,000  2,000  2,000  2,000  2,000  2,000  2,000  2,000 
ค่าท าบัตรสมาชิกสะสมแต้ม  500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 500 
รวม (รายไตรมาส) 7,100 9,100 7,100 9,100 7,100 9,100 7,100 9,100 7,100 9,100 7,100 9,100 7,100 9,100 7,100 9,100 7,100 9,100 7,100 9,100 

 รวม (รายปี)    32,400    32,400    32,400    32,400    32,400 
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ตารางที่ 6.10 รายการเคร่ืองใช้ส านักงานและสินทรัพย์ถาวรอ่ืนในการบริหารจัดการ 
ล าดับที ่ รายการสินทรัพย์ในส านักงาน มูลค่า (บาท) อายุการใช้งาน (ปี) ค่าเสื่อมราคา/ ปี 

ก.   ที่ดิน  - - - 

  รวมที่ดิน  (ก)  - - 0 

ข.  อาคารส านักงาน  - - - 

   รวมอาคารส านักงาน (ข) - - 0 

ค.  ยานพาหนะส านักงาน 

 - รถจักรยานยนต ์ 35,000 5 7,000 

  
รวมยานพาหนะ
ส านักงาน (ค) 35,000 - 7,000 

ง. เครื่องใชภ้ายในร้าน 

  - โทรศัพท์เคลื่อน 1,000 5 200 

 - เครื่องคิดเงิน 3,990 5 798 

 - เก้าอ้ีส าหรับบริการลูกค้า 13,000 5 2,600 

 - อุปกรณ์ตกแต่งสถานที ่ 4,000 5 800 

 
- เครื่องเขียน อุปกรณ์

ส านักงาน 2,000 5 400 

 - เครื่องปรับอากาศ 29,900 5 5,980 

 รวมเครื่องใช้ภายในร้าน (ง) 53,890 - 10,778 

จ. เครื่องใช้ภายในห้องครัว 

 - เครื่องครัว ภาชนะต่างๆ 8,000 5 1,600 

  - เตาแก๊ส 18,500 5 3,700 

  - เตาทอดควบคุมอุณหภูม ิ 13,590 5 2,718 

 - อ่างล้างจานสแตนเลส 2,000 5 400 

 - ตู้แช่เย็นและตู้แช่แขง็ 19,900 5 3,980 

  - อ่างล้างจานสแตนเลส 40,000 5 8,000 

  
รวมเครื่องใช้ภายใน

ห้องครัว (จ) 101,990 - 20,398 

รวมค่าเสื่อม  (ก + ข + ค + ง + จ ) 190,880 - 38,176 
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ตารางที่ 6.11 ค่าใช้จ่ายในการบริหารจัดการปีที่ 1-5 
รายการ ปีที่ 1 (พ.ศ. 2558)/ ไตรมาส... ปีที่ 1 

 พ.ศ. 2558 
ปีที่ 2 

 พ.ศ. 2559 
ปีที่ 3 

พ.ศ. 2560 
ปีที่ 4  

พ.ศ. 2561 
ปีที่ 5  

พ.ศ. 2562 1 2 3 4 

เงินเดือนผู้บริหาร 54,000 54,000 54,000 54,000 216,000 266,800 238,140 250,047 262,549 

เงินเดือนพนักงาน 123,000 123,000 123,000 123,000 492,000 516,600 542,430 569,552 598,029 

ค่าสาธารณูปโภค   7,500 7,500 7,500 7,500 30,000 30,900 31,827 32,782 33,765 

ค่าวัสดุส านักงาน 1,000 1,000 1,000 1,000 4,000 4,200 4,410 4,631 4,862 

ค่าแก๊สในการ
ประกอบอาหาร 

4,500 4,500 4,500 4,500 18,000 18,450 18,911 19,384 19,869 

ค่าน้ ามัน
ยานพาหนะ 

4,500 4,500 4,500 4,500 18,000 18,900 19,845 20,837 21,879 

ค่าโทรศัพท์ 1,500 1,500 1,500 1,500 6,000 6,150 6,304 6,461 6,623 

ค่าเช่าพื้นท่ีตึก
คูหา 

60,000 60,000 60,000 60,000 240,000 24,000 252,200 264,600 277,830 

รวม (จ) 256,000 256,000 256,000 256,000 1,024,000 1,062,000 1,113,867 1,168,293 1,225,406 

 
ตารางที่ 6.12 ค่าเสื่อมราคา 

 

 
ตารางที่ 6.13 รายละเอียดการค านวณต้นทุนสินค้าที่ขาย 

รายการ ปีที่ 1 
 พ.ศ. 2558 

ปีที่ 2 
 พ.ศ. 2559 

ปีที่ 3 
พ.ศ. 2560 

ปีที่ 4  
พ.ศ. 2561 

ปีที่ 5  
พ.ศ. 2562 

สินค้าคงเหลือต้นงวด - - - - - 

บวก ซื้อสินค้า 1,733,553 1,894,908 2,072,399 2,267,638 2,482,414 

สินค้าที่มีไว้เพื่อขาย 1,733,553 1,894,908 2,072,399 2,267,638 2,482,414 

หัก สินค้าคงเหลือปลายงวด - - - - - 

ต้นทุนสินค้าที่ขาย 1,733,553 1,894,908 2,072,399 2,267,638 2,482,414 

 

 
 

รายการ ปีที่ 1 (พ.ศ. 2558)/ ไตรมาส... ปีที่ 1 
 พ.ศ. 2558 

ปีที่ 2 
 พ.ศ. 2559 

ปีที่ 3 
พ.ศ. 2560 

ปีที่ 4  
พ.ศ. 2561 

ปีที่ 5  
พ.ศ. 2562 

1 2 3 4 

ยานพาหนะ 1,750 1,750 1,750 1,750 7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 

เคร่ืองใช้ภายในร้าน 2,695 2,695 2,695 2,695 10,778 10,778 10,778 10,778 10,778 

เคร่ืองใช้ภายในครัว 5,100 5,100 5,100 5,100 20,398 20,398 20,398 20,398 20,398 

รวม (ฉ)  9,544 9,544 9,544 9,544 38,176 38,176 38,176 38,176 38,176 
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ตารางที่ 6.14 ต้นทุนวัตถุดิบแต่ละเมนูโดยค านวณจากอัตราการใช้วัตถุดิบและราคาวัตถุดิบ  
รายการวัตถุดิบ อัตราการใช้ในเมนู ราคาวัตถุดิบต่อหน่วย ต้นทุนวัตถุดิบต่อหน่วย 

(บาท) 
วัตถุดิบกลุ่มเนื้อสัตว์ 
1. เนื้อหมู 250 กรัม 60 บาทต่อกก. 16.67 
2. เนื้อไก่ 200 กรัม 77 บาทต่อกก. 17.11 
3. เนื้อกุ้ง 115 กรัม (5 ตัว) 310 บาทต่อกก. 39.61 
4. เนื้อปลา 300 กรัม (1 ชิ้น) 100 บาทต่อกก. 33.33 
5. เนื้อปลาซาบะ 130 กรัม (1 ชิ้น) 330 บาทต่อกก. 42.90 
6. เนื้อปลาแซลมอน 130 กรัม (1 ชิ้น) 450 บาทต่อกก. 65.00 
7. เกี๊ยวซ่า 5 ชิ้นต่อจาน 180 บาทต่อแพ๊ค 18.00 
8. ทาโกะยากิ 5 ชิ้นต่อจาน 190  บาทต่อแพ๊ค 19.00 
9. ไข่ไก่ 1 ฟอง 2.75 บาทต่อฟอง 2.75 
10. เกล็ดขนมปัง 50 กรัม 115 บาทต่อกก. 2.30 
วัตถุดิบหลักในอาหารชุด 
1. ข้าวสวย 150 กรัม 47 บาทต่อกก. 7.05 
2. กิมจิ 20  กรัม 140 บาทต่อกก. 2.80 
3. ผักส าหรับสลัด    
    3.1 ผักกะหล่ าปล ี 10 กรัม 8.5 บาทต่อกก. 0.09 
    3.2 แครอท 10 กรัม 18 บาทต่อกก. 0.02 
4. ผักส าหรับชุดซอส
ญ่ีปุ่น 

   

    4.1 ผักกะหล่ าปล ี 20 กรัม 8.5 บาทต่อกก. 0.19 
    4.2 แครอท 20 กรัม 18 บาทต่อกก. 0.40 
5. ผงซุปมิโสะ 1 ถุงต่อชาม 32 บาทต่อถุง 

 (20 ชามต่อถุง) 
1.60 

6. ผงเจลาตินท าเยลลี่ 1 ถ้วยต่อชุด 22 บาทต่อกล่อง 
 (10 ถ้วยต่อกล่อง) 

2.20 

7. ก้อนท าแกงกะหรี่ 0.33 ก้อนต่อชุด 130 บาทต่อโหล 
(3 ชุดต่อก้อน) 

3.61 
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ตารางที่ 6.14 ต้นทุนวัตถุดิบแต่ละเมนูโดยค านวณจากอัตราการใช้วัตถุดิบและราคาวัตถุดิบ (ต่อ) 
รายการวัตถุดิบ อัตราการใช้ในเมนู ราคาวัตถุดิบต่อหน่วย ต้นทุนวัตถุดิบต่อหน่วย 

(บาท) 
8. ผักส าหรับแกงกะหร่ี    
    8.1 มันฝร่ัง 20 กรัม 25 บาทต่อกก. 0.56 
    8.2 แครอท 20 กรัม 18 บาทต่อกก. 0.40 
    8.3 หอมใหญ่ 20 กรัม 20 บาทต่อกก. 0.44 
    8.3 หอมใหญ่ 20 กรัม 20 บาทต่อกก. 0.44 
วัตถุดิบกลุ่มเคร่ืองดื่ม 
1. ชาเขียวอิชิตัน 1 ขวดต่อชุด 11 บาทต่อขวด 11.00 
2. น้ าอัดลม 1 ขวดต่อชุด 5 บาทต่อขวด 5.00 
3. น้ าดื่ม 1 ขวดต่อชุด 4.6 บาทต่อขวด 4.60 
เคร่ืองปรงุและวัสดุเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ 
1. น้ าสลัด 1 ขวดต่อวัน 85 บาทต่อขวด 85 บาทต่อวัน 
2. ซอสทงคัทสึ 0.33 หน่วยต่อชุด 145 บาทต่อซอง  

(3 ชุดต่อซอง) 
47.85 บาทต่อวัน 

3. พริกป่นญ่ีปุ่น 0.5 หน่วยต่อวัน 90 บาทต่อขวด 45 บาทต่อวัน 
4. น้ ามันส าหรับทอด 3 ลิตรต่อวัน 42 บาทต่อลิตร 126 บาทต่อวัน 
5. ซอสซีอ๊ิวญ่ีปุ่น 0.5 ลิตรต่อวัน 59 บาทต่อลิตร 29.50 บาทต่อวัน 
6. กระดาษทิชชู่ 1 แผ่นต่อชุด 30 บาทต่อ 1,000 แผ่น 0.03 บาทต่อแผ่น 
7. ไม้จิ้มฟัน 1 ก้านต่อชุด 39 บาทต่อ 1,440 ก้าน 0.027 บาทต่อก้าน 
8. น้ าแข็ง 10 กรัมต่อแก้ว 50 บาทต่อกก. 0.60 
 
หมายเหตุ 1. วัตถุดิบที่เป็นเนื้อสัตว์และพืชผักจะสามารถใช้ได้เพียง 80% 
    2. วัตถุดิบส่วนเคร่ืองปรุงและวัสดุเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ ดเป็นค่าใช้จ่ายในการสั่งซื้อต่อเดือน  
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ตารางที่ 6.15 เงินเดือนค่าแรงทางตรงและปริมาณการผลิต 

 

ตัวอย่างการค านวณในปีท่ี 1 (พ.ศ. 2558) 
ต้นทุนค่าแรงทางตรง  =  (รวมค่าแรงทางตรงต่อปี / ปริมาณการผลิตต่อปี) 
                   =  492,200 / 64,800  
                   =  7.59 บาท 

 
ดังนั้นจะได้ต้นทุนสินค้าต่อหน่วยโดยการน าต้นทุนวันวัตถุดิบรวมกันกับต้นทุน

ค่าแรงทางตรงดังตารางที่ 6.16 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รายละเอียด ปีที่ 1 
 (พ.ศ. 
2558) 

ปีที่ 2 
 (พ.ศ. 2559) 

ปีที่ 3 
 (พ.ศ. 2560) 

ปีที่ 4  
(พ.ศ. 2561) 

ปีที่ 5  
(พ.ศ. 2562) 

1. เงินเดือนพ่อครัว 144,000 151,200 158,760 166,698 175,033 
2. เงินเดือนพนักงาน 228,000 239,400 251,370 263,939 277,135 
3. เงินเดือนคนขับรถ 120,000 126,000 132,300 138,915 145,861 
รวมเงินเดือนต่อปี 492,000 516,600 542,430 569,552 598,029 
4. ปริมาณการผลิต 64,800 71,280 78,408 86,249 94,874 
ต้นทุนค่าแรงทางตรง
ต่อปี 

7.59 7.25 6.92 6.60 6.30 
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ตารางที่ 6.16 ต้นทุนสินค้าต่อหน่วย 
 พ.ศ. 2558 พ.ศ. 2559 พ.ศ. 2560 พ.ศ. 2561 พ.ศ. 2562 

ต้นทุน
วัตถุดิบ
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
ค่าแรง
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
สินค้า
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
วัตถุดิบ
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
ค่าแรง
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
สินค้า
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
วัตถุดิบ
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
ค่าแรง
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
สินค้า
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
วัตถุดิบ
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
ค่าแรง
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
สินค้า
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
วัตถุดิบ
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
ค่าแรง
ต่อ

หน่วย 

ต้นทุน
สินค้า
ต่อ

หน่วย 

T1 35.21 7.59 42.80 35.21 7.25 42.46 35.21 6.92 42.13 35.21 6.60 41.81 35.21 6.30 41.51 

T2 35.65 7.59 43.24 35.65 7.25 42.90 35.65 6.92 42.57 35.65 6.60 42.25 35.65 6.30 41.95 

T3 58.15 7.59 65.74 58.15 7.25 65.40 58.15 6.92 65.07 58.15 6.60 64.75 58.15 6.30 64.45 

T4 51.87 7.59 59.46 51.87 7.25 59.12 51.87 6.92 58.79 51.87 6.60 58.47 51.87 6.30 58.17 

C1 39.93 7.59 47.52 39.93 7.25 47.18 39.93 6.92 46.85 39.93 6.60 46.53 39.93 6.30 46.23 

C2 40.37 7.59 47.96 40.37 7.25 47.62 40.37 6.92 47.29 40.37 6.60 46.97 40.37 6.30 46.67 

C3 62.87 7.59 70.46 62.87 7.25 70.12 62.87 6.92 69.79 62.87 6.60 69.47 62.87 6.30 69.17 

C4 56.59 7.59 64.18 56.59 7.25 63.84 56.59 6.92 63.51 56.59 6.60 63.19 56.59 6.30 62.89 

G1 33.66 7.59 41.25 33.66 7.25 40.91 33.66 6.92 40.58 33.66 6.60 40.26 33.66 6.30 39.96 

G2 34.10 7.59 41.69 34.10 7.25 41.35 34.10 6.92 41.02 34.10 6.60 40.70 34.10 6.30 40.40 

G3 59.89 7.59 67.48 59.89 7.25 67.14 59.89 6.92 66.81 59.89 6.60 66.49 59.89 6.30 66.19 

G4 81.99 7.59 89.58 81.99 7.25 89.24 81.99 6.92 88.91 81.99 6.60 88.59 81.99 6.30 88.29 

S1 46.10 7.59 53.69 46.10 7.25 53.35 46.10 6.92 53.02 46.10 6.60 52.70 46.10 6.30 52.40 

S2 23.60 7.59 31.19 23.60 7.25 30.85 23.60 6.92 30.52 23.60 6.60 30.20 23.60 6.30 29.90 

S3 39.82 7.59 47.41 39.82 7.25 47.07 39.82 6.92 46.74 39.82 6.60 46.42 39.82 6.30 46.12 

S4 23.16 7.59 30.75 23.16 7.25 30.41 23.16 6.92 30.08 23.16 6.60 29.76 23.16 6.30 29.46 

R1 18.00 7.59 25.59 18.00 7.25 25.25 18.00 6.92 24.92 18.00 6.60 24.60 18.00 6.30 24.30 

R2 19.00 7.59 26.59 19.00 7.25 26.25 19.00 6.92 25.92 19.00 6.60 25.60 19.00 6.30 25.30 

D1 11.00 - 11.00 11.00 - 11.00 11.00 - 11.00 11.00 - 11.00 11.00 - 11.00 

D2 5.00 - 5.00 5.00 - 5.00 5.00 - 5.00 5.00 - 5.00 5.00 - 5.00 

D3 4.60 - 4.60 4.60 - 4.60 4.60 - 4.60 4.60 - 4.60 4.60 - 4.60 

 
หมายเหตุ : ในกลุ่มเคร่ืองดื่มจะคิดเฉพาะต้นทุนวัตถุดิบเท่านั้น  เนื่องจากไม่ได้น ามาท าการประกอบ 
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ร้านอาหารควิกคัทสึ (Quick Katsu) 

งบก าไรขาดทุนโดยประมาณ 
ส าหรับ 1 มกราคม 2558  สิ้นสุดวันท่ี 31 ธันวาคม 2558 

หน่วย : บาท 

รายการ  ปีที่ 1 
 (พ.ศ. 
2558) 

ปีที่ 2 
 (พ.ศ. 
2559) 

ปีที่ 3 
 (พ.ศ. 
2560) 

ปีที่ 4  
(พ.ศ. 
2561) 

ปีที่ 5  
(พ.ศ. 
2562) 

รายได้  :      

ยอดขายสินค้า (สุทธิ) 3,117,600 3,429,360 3,772,296 4,149,526 4,564,478 

หัก   ต้นทุนสินค้าที่ขาย 1,733,553 1,894,908 2,072,399 2,267,638 2,482,414 

      ก าไรขั้นต้น 1,384,047 1,534,452 1,699,897 1,881,887 2,082,064 

ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร  :      

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 32,400 32,400 32,400 32,400 32,400 

ค่าใช้จ่ายในการบริหาร 1,024,000 1,062,000 1,113,867 1,168,293 1,225,406 

ค่าเสื่อมราคา - อุปกรณส์ านักงาน 38,176 38,176 38,176 38,176 38,176 

ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงานตัดบัญชี 158,500 - - - - 

รวม ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร 1,253,076 1,132,576 1,184,443 1,238,869 1,295,982 

          ก าไรจากการด าเนินงาน 130,971 401,876 515,454 643,018 786,082 

บวก รายได้อื่น - - - - - 

          รวมก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี 130,971 401,876 515,454 643,018 786,082 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

          ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้ 130,971 401,876 515,454 643,018 786,082 

หัก ภาษีเงินได้นิติบุคคล/บุคคลธรรมดา  13,097 40,188 103,091 128,604 157,216 

           ก าไรสุทธิ 117,874 361,689 412,363 514,414 628,865 
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ร้านอาหารควิกคัทสึ (Quick Katsu) 

งบแสดงฐานะทางการเงินโดยประมาณ 
 ส าหรับวันท่ี 1 มกราคม พ.ศ. 2558  สิ้นสุดวันท่ี 31 ธันวาคม พ.ศ. 2562 

หน่วย : บาท 

รายการ  ปีที่ 0 
 

ปีที่ 1 
 (พ.ศ. 2558) 

ปีที่ 2 
 (พ.ศ. 
2559) 

ปีที่ 3 
 (พ.ศ. 
2560) 

ปีที่ 4  
(พ.ศ. 2561) 

ปีที่ 5  
(พ.ศ. 2562) 

สินทรัพย์       

สินทรัพย์หมุนเวียน        

  เงินสดและเงินฝากธนาคาร 440,000 767,647 1,194,602 1,708,044 2,286,147 2,981,801 
  ลูกหน้ีการค้า - - - - - - 
  สินค้ามีไว้เพื่อขาย - - - - - - 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 440,000 767,647 1,194,602 1,708,044 2,286,147 2,981,801 

สินทรัพย์ถาวร       
  ที่ดิน - - - - - - 
  อาคาร  - - - - - - 
  ยานพาหนะ เครื่องใช้ต่างๆ 
ภายในร้าน 

190,880 190,880 190,880 190,880 190,880 190,880 

  หัก  ค่าเสื่อมราคาสะสม       
         ยานพาหนะ  (7,000) (14,000) (21,000) (28,000) (35,000) 
         เครื่องใช้ภายในร้าน  (10,778) (21,556) (32,334) (43,112) (53,890) 
         เครื่องใช้ภายในครัว  (20,398) (40,796) (61,194) (81,592) (101,990) 
รวมสินทรัพย์ถาวร 190,880 152,704 114,528 76,352 38,176 - 

สินทรัพย์อื่น       
  รายจ่ายก่อนการด าเนินงานรอ
ตัดบัญชี 

158,500      

  สิทธิการใช้ทรัพย์สิน       
รวมสินทรัพย์อื่น 158,500         

รวมสินทรัพย์ 789,380 920,351 1,309,130 1,784,396 2,324,323 2,981,801 
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ร้านอาหารควิกคัทสึ (Quick Katsu) 

งบแสดงฐานะทางการเงินโดยประมาณ 
 ส าหรับวันท่ี 1 มกราคม พ.ศ. 2558  สิ้นสุดวันท่ี 31 ธันวาคม พ.ศ. 2562 

หน่วย : บาท 

รายการ  ปีท่ี 0  ปีที่ 1 
 (พ.ศ. 2558) 

ปีที่ 2 
(พ.ศ. 2559) 

ปีที่ 3 
 (พ.ศ. 2560) 

ปีที่ 4  
(พ.ศ.2561) 

ปีที่ 5  
(พ.ศ. 2562) 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ       

หนี้สินหมุนเวียน       

   เงินเบิกเกินบัญชีและตั๋ว
เงินจ่าย 

- - - - - - 

   เจ้าหนี้การค้า - - - - - - 

   ภาษีเงินได้ค้างจ่าย - 13,097 40,188 103,091 128,604 157,216 

 รวมหนี้สินหมุนเวียน - 13,097 40,188 103,091 128,604 157,216 

หนี้สินระยะยาว       

   เงินกู้ - - - - - - 

   หนี้สินอื่น  - - - - - - 

 รวมหนี้สินระยะยาว - - - - - - 

          รวมหนี้สิน - 13,097 40,188 103,091 128,604 157,216 

ส่วนของเจ้าของ       

   ทุน 789,380 789,380 789,380 789,380 789,380 789,380 

   บวก ก าไรสุทธิสะสม  117,874 479,563 891,925 1,406,340 2,035,205 

           รวมส่วนของเจ้าของ 789,380 907,254 1,268,943 1,681,305 2,195,720 2,824,585 

 รวมหนี้สินและส่วนของเจ้าของ 789,380 920,351 1,309,130 1,784,396 2,324,323 2,981,801 
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ร้านอาหารควิกคัทสึ (Quick Katsu) 

งบกระแสเงินสดโดยประมาณ 

ส าหรับวันท่ี 1 มกราคม พ.ศ. 2558  สิ้นสุดวันท่ี 31 ธันวาคม พ.ศ. 2562 

หน่วย : บาท 

รายการ 

 ปีที่ 0  ปีที่ 1 
 (พ.ศ. 2558) 

ปีที่ 2 
 (พ.ศ. 2559) 

ปีที่ 3 
 (พ.ศ. 2560) 

ปีที่ 4  
(พ.ศ. 2561) 

ปีที่ 5  
(พ.ศ. 2562) 

จากกิจกรรมด าเนินงาน 
เงินสดรับ   

  
  

  ขายสินค้า - 3,117,600 3,429,360 3,772,296 4,149,526 4,564,478 
  รับช าระหนี ้ - - - - - - 
  รายได้อื่น - - - - - - 

รวมเงินสดรับ - 3,117,600 3,429,360 3,772,296 4,149,526 4,564,478 

เงินสดจ่าย       
  ซ้ือสินค้า - 1,733,553 1,894,908 2,072,399 2,267,638 2,482,414 
  ค่าใช้จ่ายทางการตลาด  - 32,400 32,400 32,400 32,400 32,400 
  ค่าใช้จ่ายในการบรหิาร - 1,024,000 1,062,000 1,113,867 1,168,293 1,225,406 
  ค่าภาษี -  13,097 40,188 103,091 128,604 
จากกิจกรรมลงทนุ       
  สินทรัพย์ถาวร 190,880 - - - - - 
  รายจ่ายก่อนการด าเนนิงาน 158,500 - - - - - 

รวมเงินสดจ่าย 349,380 2,789,953 3,002,405 3,258,854 3,571,423 3,868,824 

จากกิจกรรมจัดหาเงิน       
บวก  ทุนของเจ้าของ 789,380      
บวก   เงินกู ้       
บวก  เจ้าหนี้การค้า       
หัก  ช าระคืนเงนิต้น       

หัก  ช าระคืนดอกเบี้ย       
รวมเงินสดสุทธ ิ 440,000 327,647 426,955 513,442 578,103 695,654 

บวก   เงินสด ยกมา - 440,000 767,647 1,194,602 1,708,044 2,286,147  

เงินสดคงเหลือยกไป 440,000 767,647 1,194,602 1,708,044 2,286,147 2,981,801 
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6.17 การวิเคราะห์ผลตอบแทนของการลงทุน 
6.17.1. จุดคุ้มทุน (Break-even Point) 
คือ จุดที่รายได้จากการขายสินค้าเท่ากับค่าใช้จ่ายจากการขายสินค้าและบริการ ธุรกิจ

จะไม่มีก าไรหรือขาดทุนจากการด าเนินงาน ณ จุดนั้น โดยท าการค านวนหา ราคาค่าเฉลี่ยต่อเมนู 
และ ค านวนหาต้นทุนค่าแรงทางตรงเฉลี่ยต่อหน่วย และอ้างอิงสัดส่วนการขายในแต่ละเมนูต่อเดือน 
ดังตารางที่ 6.17 
 
ตารางที่ 6.17 การค านวนราคาและต้นทุนค่าแรงทางตรงเฉลี่ย จากสัดส่วนการให้บริการ 

ล าดับ รายการ 
ต้นทุนต่อหน่วย 

(บาท) 

ราคาค่าแต่ละ
เมน ู
(บาท) 

สัดส่วนการขาย 
(%) 

1 T1 (ชุดหมทูอด) 42.80 89 3% 

2 T2 (ชุดไก่ทอด) 43.24 89 3% 

3 T3 (กุ้งทอด) 65.74 99 3% 

4 T4 (ปลาทอด) 59.46 99 3% 

5 C1 (ชุดหมูทอดแกงกะหรี)่ 47.52 89 3% 

6 C2 (ชุดไก่ทอดแกงกะหรี่) 47.96 89 3% 

7 C3 (กุ้งทอดแกงกะหรี่) 70.46 99 3% 

8 C4 (ปลาทอดแกงกะหรี่) 64.18 99 3% 

9 G1 (หมูย่างซีอ๊ิว) 41.25 89 3% 

10 G2 (ไก่ย่างซีอ๊ิว) 41.69 89 3% 

11 G3 (ปลาซาบะย่างซีอ๊ิว) 67.48 99 3% 

12 G4 (ปลาแซลมอนย่างซีอ๊ิว) 89.58 129 3% 

13 S1 (สลัดกุ้งทอด) 53.69 69 3% 

14 S2 (สลัดไก่ทอด) 31.19 59 3% 

15 S3 (สลัดปลาทอด) 47.41 59 3% 

16 S4 (สลัดหมูทอด) 30.75 59 3% 

17 R1 (เกี๊ยวซ่า) 25.59 39 3% 
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ตารางที่ 6.17 การค านวนราคาและต้นทุนค่าแรงทางตรงเฉลี่ย จากสัดส่วนการให้บริการ (ต่อ) 

ล าดับ รายการ 
ต้นทุนต่อหน่วย 

(บาท) 
ราคาค่าแต่ละ
เมนู (บาท) 

สัดส่วนการขาย 
(%) 

18 R2 (ทาโกะยากิ) 26.59 49 3% 

19 D1 (ชาเขียวอิชิตัน) 11.00 15 17% 

20 D2 (น้ าอัดลม) 5.00 15 17% 

21 D3 (น้ าดื่ม) 4.60 10 17% 

 
การค านวณราคาสินค้าเฉลี่ยต่อหน่วย (บาท/เมนู) 

ราคาสินค้าเฉลี่ย (บาท/เมนู)  = ผลรวมของ (สัดส่วนการขาย x ราคาต่อเมนู) 
                             = 48.11 บาท/เมนู 
 
การค านวณต้นทุนสินค้าต่อหน่วยเฉลี่ย (บาท/เมนู) 

ต้นทุนสินค้าต่อหน่วยเฉลี่ย   = ผลรวมของ (สัดส่วนการขาย x ต้นทุนต่อเมนู) 
                              = 28.34 บาท/เมนู 
 
การค านวนหาจุดคุ้มทุน (Break-even Point) 

   X = FC / (P-V) 
ก าหนดให้ X = จ านวนหน่วยบริการคุ้มทุน,  P = ราคาเฉลี่ยต่อหน่วย 

   V = ต้นทุนทางตรงเฉลี่ยต่อหน่วย, FC = ต้นทุนคงที่ 
   X = (1,024,000 + 38,176) / (48.11 – 28.34) 
 

ดังนั้น จุดคุ้มทุน (หน่วยการขาย)   = 53,723 หน่วย  คิดเป็นจ านวนเงิน 2,584,673 บาท 
โดยมีรายละเอียดจ านวนหน่วยการขายแต่ละเมนูดังตารางที่ 6.18 
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ตารางที่ 6.18  จุดคุ้มทุนของจ านวนหน่วยการขายในแต่ละเมนู 
ล าดับ รายการ จ านวนหน่วยการขาย 

1 T1 (ชุดหมทูอด) 1,492 

2 T2 (ชุดไก่ทอด) 1,492 

3 T3 (กุ้งทอด) 1,492 

4 T4 (ปลาทอด) 1,492 

5 C1 (ชุดหมูทอดแกงกะหรี)่ 1,492 

6 C2 (ชุดไก่ทอดแกงกะหรี่) 1,492 

7 C3 (กุ้งทอดแกงกะหรี่) 1,492 

8 C4 (ปลาทอดแกงกะหรี่) 1,492 

9 G1 (หมูย่างซีอ๊ิว) 1,492 

10 G2 (ไก่ย่างซีอ๊ิว) 1,492 

11 G3 (ปลาซาบะย่างซีอ๊ิว) 1,492 

12 G4 (ปลาแซลมอนย่างซีอ๊ิว) 1,492 

13 S1 (สลัดกุ้งทอด) 1,492 

14 S2 (สลัดไก่ทอด) 1,492 

15 S3 (สลัดปลาทอด) 1,492 

16 S4 (สลัดหมูทอด) 1,492 

17 R1 (เกี๊ยวซ่า) 1,492 

18 R2 (ทาโกะยากิ) 1,492 

19 D1 (ชาเขียวอิชิตัน) 8,954 

20 D2 (น้ าอัดลม) 8,954 

21 D3 (น้ าดื่ม) 8,954 
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6.17.2. ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
คือ จ านวนปีที่กระแสเงินสดรับของโครงการคุ้มทุนกับเงินลงทุนเร่ิมต้นของโครงการ

พอดี 
ระยะเวลาคืนทุน(Payback Period) = จ านวนปีก่อนคืนทุน + (กระแสเงินสดที่เหลือ/

กระแสเงินสดทั้งปี) 
 
ตารางที่ 6.19  กระแสเงินสดรับในแต่ละปีและมูลค่าปัจจุบัน 

รายการ 
ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ปี 2557 ปี 2558 ปี 2559 ปี 2560 ปี 2561 ปี 2562 

กระแสเงินสดรับ (349,380) 327,647 426,955 513,442 578,103 695,654 

มูลค่าปัจจุบัน (คิดที่
อัตราคิดลด 5% ใน
ระยะเวลา 5 ปี) 

(349,380) 312,045 387,261 443,530 475,607 545,063 

 ระยะเวลาคืนทุน(Payback Period)  = จ านวนปีก่อนคืนทุน + (กระแสเงินสดที่
เหลือ/กระแสเงินสดทั้งปี)  
      = 1 + [(349,380-327,647) / (426,955)]   
      = 1.05   ปี  
      = 1 ปี 18 วัน 
 

6.17.3. มลูค่าปัจจุบันสุทธิของการลงทุน (Net Present Value: NPV) 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ คือส่วนเกินของมูลค่าปัจจุบัน ในกระแสเงินสดสุทธิกับเงินลงทุน

เร่ิมแรก 
การตัดสินใจ ถ้า NPV มีค่าเป็นบวก กิจการก็ควรที่จะยอมรับการลงทุนในโครงการนั้น 

แต่ถ้า NPV นั้นมีค่าติดลบกิจการก็ควรปฏิเสธการลงทุน 
จากตารางที่ 6.16 น ามาค านวณหาค่า NPV 
NPV     =  [-349,380] + [312,045 / (1+0.05)] + [387,261 / (1+0.05)2] + [443,530 /   

                         (1+0.05)3] + [475,607 / (1+0.05)4] + [545,063 / (1+0.05)5]  
          =  1,814,126 บาท  

NPV มีค่าเป็นบวก โครงการร้านอาหารควิกคัทสึ จึงเป็นโครงการท่ีน่าลงทุน 
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6.17.4. อัตราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
วิธี IRR คืออัตราผลตอบแทนของโครงการลงทุน ที่ท าให้มูลค่าปัจจุบัน PV ของ

กระแสเงินสดรับสุทธิมีค่าเท่ากับเงินลงทุน I หรืออีกนัยก็คือ NPV มีค่าเท่ากับ 0 
จากตารางที่ 6.16 น ามาค านวณหาค่า IRR 
IRR  =   112 % 
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ตารางที่ 6.20 การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
อัตราส่วนทางการเงิน ปีท่ี 1 

 (พ.ศ. 
2558) 

ปีท่ี 2 
 (พ.ศ. 
2559) 

ปีท่ี 3 
 (พ.ศ. 
2560) 

ปีท่ี 4  
(พ.ศ. 
2561) 

ปีท่ี 5  
(พ.ศ. 
2562) 

1. วัดสภาพคล่องหรือความสามารถในการ
ช าระหนี้ระยะสั้น 

- อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 
- อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว (เท่า) 

 
 

58.61 
58.61 

 
 

29.73 
29.73 

 
 

16.57 
16.57 

 
 

17.78 
17.78 

 
 

18.97 
18.97 

2. วัดความสามารถในการท าก าไร 
- อัตราก าไรขั้นต้น 
- อัตราก าไรจากการด าเนินงาน 
- อัตราก าไรสุทธิ 
- อัตราผลตอบแทนสุทธิต่อสินทรัพย์

รวม 
- อัตราผลตอบแทนสุทธิต่อส่วนของผู้

ถือหุ้น 

 
44% 
4% 
4% 

13% 
13% 

 
45% 
12% 
11% 
28% 
29% 

 
45% 
14% 
11% 
23% 
25% 

 
45% 
15% 
12% 
22% 
23% 

 
46% 
17% 
14% 
21% 
22% 

3. วัดประสิทธิภาพการจัดการเงินทุน
หมุนเวียน 

- อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์
รวม 

- ระยะเวลาในการจัดเก็บหนี้ (วัน) 
- ระยะเวลาในการช าระหนี้เจ้าหนี้

การค้า (วัน) 
- ระยะเวลาการเก็บสินค้าคงคลัง (วัน) 

 
3.39 

- 
- 
- 

 
2.62 

- 
- 
- 

 
2.11 

- 
- 
- 

 
1.79 

- 
- 
- 

 
1.53 

- 
- 
- 

4. วัดความสามารถในการช าระหนี้และการ
ก่อหนี้เพิ่ม 

- อัตราส่วนหน้ีสินต่อสินทรัพย์รวม 
- อัตราส่วนหน้ีสินต่อทุน (เท่า) 
- อัตราส่วนแสดงความสามารถในการ

ช าระดอกเบี้ยจ่าย (เท่า) 

 
 

0.01 
0.01 

- 

 
 

0.03 
0.03 

- 

 
 

0.06 
0.06 

- 

 
 

0.06 
0.06 

- 
 

 
 

0.05 
0.06 

- 
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ตารางที่ 6.21 แผนการด าเนินงาน 

 
 
 

กิจกรรม ปีพ.ศ. 2557 ปี 2558 

กย ตค พย ธค มค กพ มีค เมย พค มิย กค สค กย ตค พย ธค 

ด้านการตลาด 

ศึกษาเมนูอาหารต่างๆ                 

ศึกษาพฤติกรรมลูกค้า และคู่แข่ง
ในบริเวณ 

                

ประชาสัมพันธ์โดยการแจก
ใบปลิว  

                

จัดท าแผนส่งเสริมการขาย                 

จัดท าเว๊บไซต์เพื่อ
ประชาสัมพันธ์ 

                

ด้านการผลิต 

ติดต่อเจ้าของพื้นท่ีเพื่อท าการเช่า
พื้นท่ีในการขาย 

                

ติดต่อผู้รับเหมา จ้างตกแต่ง
สถานท่ีร้านอาหาร 

                

ติดต่อแหล่งวัตถุดิบหลัก วัตถุดิบ
รอง เพื่อศึกษาวิธีการจัดซื้อ ของ
วัตถุดิบแต่ละส่วน 

                

จัดเตรียมอุปกรณ์ในการผลิตและ
การขาย 

                

เร่ิมเปิดให้บริการจริง                 

เก็บข้อมูลเพื่อความพึงพอใจของ
ลูกค้าและข้อควรปรับปรุงต่างๆ 

                

ปรับปรุงการให้บริการท่ีตรงตาม
ความต้องการของลูกค้า 

                

ด้านการเงิน 

วิเคราะห์ความเป็นไปได้                 

ด้านบุคลากร  

ศึกษารูปแบบองค์กร                 

โพสต์ลงเว๊บไซต์เพื่อหาพนักงาน 
พ่อครัว และคนขับรถ 

                

จ้างคนงาน                 

ฝึกอบรมคนงาน                 

ประเมินผลงาน                 
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บทที่ 7  
การจัดการความเสี่ยง 

 
 

การท าธุรกิจ ไม่เพียงจะค านึงถึงกลยุทธ์ในการสร้างความแตกต่าง  เพื่อให้องค์กรมี
รายได้อย่างเดียวเท่านั้น เพราะธุรกิจทุกธุรกิจย่อมมีความเสี่ยงในด้านต่างๆ ที่จะส่งผลให้รายได้ที่ได้
วางแผนไว้  ไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์  ไม่ว่าจะเป็นความเสี่ยงในรูปแบบใดก็ตาม ทุกๆองค์กรจึงมี
ความจ าเป็นต้องค านึงความเสี่ยง  ซึ่งถือเป็นอุปสรรคในด้านการท าธุรกิจที่ทุกองค์กรจะต้องรับมือ  
เพื่อป้องกันความเสียหายที่อาจจะเกิดขึ้นกับองค์กร  ซึ่งความเสี่ยงของการท าธุรกิจมีทั้งอยู่ 6 ด้าน 
ได้แก่   
 
 

7.1 ความเสี่ยงดา้นการตลาด  (Market Risk) 
เป็นความเสียหายที่อาจจะเกิดขึ้น  จากสาเหตุทางด้านราคาสินค้าในตลาด  ไม่ว่าจะเป็น

ตัวราคาสินค้า  ราคาวัตถุดิบ  เป็นต้น โดยผลกระทบที่จะเกิดขึ้นกับร้าน  ได้แก่ 
1. หากราคาวัตถุดิบที่ใช้ในการประกอบอาหาร พืชผักสวนครัว เนื้อสัตว์ มีราคาสูงขึ้น 

ก็จะส่งผลให้ต้นทุนในการขายของทางร้านเพิ่มสูงขึ้น  
2. ต้นทุนที่สูงขึ้น ส่งใหให้ราคาในการขายอาจจ าเป็นต้องเพิ่มมากขึ้น  เพื่อให้คงก าไร

ไว้  แต่ค่าครองชีพของผู้บริโภคอาจจะไม่ได้สูงขึ้นตาม  ท าให้เกิดการประหยัดค่าใช้จ่าย  ส่งผลให้
ยอดขายของทางร้านไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ 

3. พฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปตามกระแสนิยม  ท าให้ความต้องการในการ
รับประทานอาหารญ่ีปุ่นลดลง  หรือพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านลดลง  เร่ิมที่จะ
ประกอบอาหารเองรับประทานที่บ้าน ก็ส่งผลกระทบกับทางร้านได้เช่นกัน 

การป้องกันและรับกับความเสี่ยงทางด้านการตลาด 
1. การขยายฐานลูกค้าในวงกว้างมากขึ้น  เพื่อเป็นการท าให้ผู้บริโภครู้จักร้านเรามาก

ขึ้น  สร้างแบรนด์ให้อยู่ในตลาดการแข่งขัน 
2.  ท าการส ารวจตลาดความต้องการของลูกค้าอย่างต่อเนื่อง  เพื่อสรรหาสินค้าใหม่ที่

จะสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า ณ ช่วงเวลานั้นๆ ได้เป็นอย่างดี ถือเป็นการคิด
แผนการขายเชิงรุกในระยะสั้น  ตามความนิยมของลูกค้า  
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3.  สร้างสัมพันธภาพที่ดีกับลูกค้า  โดยการรักษามาตรฐานการให้บริการอย่างต่อเนื่อง  
เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกว่าการเข้ามาใช้บริการที่นี่  อยากจะเข้ามารับบริการในครั้งถัดไปเร่ือยๆ 
 
 

7.2 ความเสี่ยงดา้นการเงิน (Financial Risk) 
เป็นความเสียหายที่อาจจะเกิดขึ้น จากสาเหตุที่เกี่ยวข้องกับกระแสเงินสด  ที่ใช้ภายใน

ร้านอาหาร โดยมีผลกระทบกับทางร้าน ได้แก่ 
1. การใช้งบประมาณเกินจากแผนที่ได้วางไว้ในแผนธุรกิจ  
2. การบริหารเงินสดหมุนเวียนไม่ดี  ท าให้เกิดการขาดสภาพคล่องของกระแสเงินสด  
การป้องกันและรับมือความเสี่ยงทางด้านการเงิน 
1. การทบทวนกิจกรรมต่างๆ ที่ เกี่ยวข้องกับใช้จ่าย ตรวจสอบความถูกต้องอย่าง

สม่ าเสมอ  เพื่อป้องกันความผิดพลาด  ทั้งในส่วนของงบประมาณที่ได้วางแผนไว้  และเงินสด
หมุนเวียนที่จ าเป็นต้องส ารองไว้เพื่อให้กิจการสามารถด าเนินไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ  ไม่ให้เกิด
ปัญหาเงินสดขาดสภาพคล่อง เช่น ไม่ท าการเก็บสต๊อกสินค้ามากเกินไป  วัตถุดิบที่สั่งเข้ามา
ประกอบอาหาร ควรตรวจสอบจ านวนความถูกต้องอย่างสม่ าเสมอ ไม่ให้เกิดการสูญหายไป เพราะ
ผลกระทบด้านการเงิน  จะเป็นสร้างภาพความไม่น่าเชื่อถือให้กับลูกค้าได้ 
 
 

7.3 ความเสี่ยงดา้นสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
เป็นความเสียหายที่อาจจะเกิดขึ้น จากสาเหตุทั้งที่เป็นทางการเงินและไม่ใช่ทางการเงิน  

ซึ่งส่งผลให้เกิดการขาดเงินสด  และไม่สามารถน าเงินสดเข้ามาหมุนเวียนวงจรได้  ซึ่งส่งผลกระทบ
กับทางร้านได้แก่ 

1. ยอดการขายไม่เป็นไปตามที่พยากรณ์ไว้ เน่ืองจากทางร้านขายเงินสดสัดส่วน 100% 
2. การเก็บสต๊อกวัตถุดิบมากเกินความจ าเป็น ท าให้เกิดการเน่าเสีย และไม่สามารถ

น ามาใช้ในการประกอบอาหารได้ 
การรับมือและป้องการความเสี่ยงด้านสภาพคล่อง 
1. ท าการส ารวจและศึกษา พฤติกรรมการบริโภคของลูกค้าในละแวกนั้น ที่ เป็น

กลุ่มเป้าหมายของทางร้านให้ลึกซึ้ง  เพื่อเป็นรักษามาตรฐานของลูกค้าปัจจุบันไว้  และหาโอกาสใน
การขยายกลุ่มลูกค้าให้กล้างขึ้น  เพื่อเป็นโอกาสในการสร้างรายได้ให้กับทางร้าน 
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2. ตรวจสอบการสั่งซื้อ การนับสต๊อกทุกคร้ัง เพื่อให้เกิดความถูกต้องและแม่นย าใน
การสั่งซื้อทุกๆคร้ัง  ของที่มีจ านวนและสภาพที่อยู่ในมาตรฐานของทางร้านอยู่เสมอ  ไม่ให้มีมาก
หรือน้อยจนเกินไป 
 
 

7.4 ความเสี่ยงดา้นเครดิต (Credit Risk) 
เป็นความเสียหายที่อาจจะเกิดขึ้น จากสาเหตุของคู่ค้าไม่ได้ปฏิบัติตามภาระผูกพัน  ซึ่ง

ส่งผลให้เกิดความเสียหายกับทางร้าน แต่เนื่องจากทางร้านควิกคัทสึทั้งการซื้อวัตถุดิบและการขาย
สินค้านั้น  มีสัดส่วนการซื้อสด ขายและสด  100% ความเสี่ยงทางด้านเครดิต จึงมีความเสี่ยงเป็น
ส่วนน้อย  แต่ก็ยังมีความเสี่ยงในบางประการได้แก่ 

1. การสั่งซื้อวัตถุดิบมีการเปลี่ยนแปลงจ านวนบ่อยคร้ัง  ส่งผลให้ผู้ขาย ได้รายได้ไม่ได้
ตามที่คาดการณ์ จึงไม่อยากจะขายให้กับทางร้าน 

2. การเปลี่ยนแปลงราคาขายสินค้าบ่อยคร้ัง ส่งผลกับให้เกิดความไม่น่าเชื่อถือกับ
ผู้บริโภค 

การรับมือและป้องกันความเสี่ยงด้านเครดิต 
1. ทางร้านต้องอาศัยการเก็บข้อมูลการสั่งซื้อวัตถุดิบแต่ละประเภท  โดยเทียบกับ

ยอดขายอย่างสม่ าเสมอ  เพื่อรักษามาตรฐานในการสั่งซื้อให้กับผู้ขาย  ท าให้รู้สึกว่าการขายวัตถุดิบ
ให้กับทางร้าน จะไม่เกิดปัญหาในภายภาคหน้า  และเป็นสร้างความน่าเชื่อถือให้กับผู้ขายได้อีกทาง
หนึ่งด้วย 

2. ราคาขายสินค้า เป็นสิ่งส าคัญกับผู้บริโภคมาก  การเพิ่มราคาเป็นตัวชี้บ่งถึงการ
บริหารที่ไม่ดีอย่างหนึ่ง ในสายตาของผู้บริโภค  หากเพิ่มราคาขายโดยไม่จ าเป็น  ผู้บริโภคจะมองว่า
การค านวณของทางร้านดูไม่น่าเชื่อถือ ดังนั้น ราคาสินค้าแต่ละรายการต้องผ่านการทบทวนอย่างดี
ที่สุด ส ารวจราคาขายในท้องตลาด  เปรียบเทียบอยู่เสมอ  เพื่อให้ผู้บริโภคไม่รู้สึกว่าร้านนี้ราคาแพง
กว่าร้านอ่ืนๆ  
 
 

7.5 ความเสี่ยงดา้นปฏิบัตกิาร (Operational Risk) 
เป็นความเสียหายที่อาจจะเกิดขึ้น จากสาเหตุของความผิดพลาดของกระบวนการ

ด าเนินงานต่างๆ ซึ่งส่งผลถึงความเสียหายในด้านอ่ืนๆ ได้แก่ 
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1. การขาดการฝึกอบรมบุคลากรภายในร้านอาหาร  ส่งผลต่อคุณภาพในการบริการของ
ทางร้าน  สร้างความไม่พึงพอใจให้กับลูกค้า 

2.  ความผิดพลาดจากกระบวนควบคุมภายใน  เช่น การตรวจสอบคุณภาพอาหารก่อน
น าเสริฟหรือส่งให้ลูกค้า  การตรวจสอบวัตถุดิบที่ผิดพลาดท าให้การสั่งซื้อวัตถุดิบไม่เพียงพอ การ
ท าความสะอาดพื้นที่ให้บริการไม่เรียบร้อย  การไม่จัดการควบคุมความสะอาดภายในร้าน เป็นต้น  
ส่งผลต่อภาพลักษณ์ทั้งด้านการบริหาร การจัดการต่างๆ สร้างความไม่พึงพอใจให้กับลูกค้า  

3. การไม่ค านึงสิ่งแวดล้อมและแหล่งชุมชน  เช่น การจัดการเศษขยะที่จะทิ้งหลังจาก
การบริการ ไม่ถูกสุขลักษณะ  เป็นต้น  

การรับมือและป้องกันความเสี่ยงด้านปฏิบัติการ 
1. การจัดฝึกอบรม  ทบทวน การปฏิบัติงานในกระบวนการด าเนินงานต่างๆ ให้กับ

พนักงานได้เข้าใจถึงสิ่งที่เป็นหน้าที่  และเป็นการสร้างจิตส านึกด้านการบริการให้กับพนักงานอย่าง
สม่ าเสมอ  รวมไปถึงกระบวนการควบคุมภายในต่างๆ ต้องให้พนักงานปฏิบัติตามอย่างเคร่งครัด 

2. สร้างมาตรฐานการจัดการเกี่ยวกับการก าจัดขยะ  เพื่อไม่ให้รบกวนแหล่งชุมชนและ
สิ่งแวดล้อมในบริเวณละแวกร้าน 
 
 

7.6 ความเสี่ยงดา้นกลยุทธ์ (Strategic Risk) 
เป็นความเสียหายที่อาจเกิดขึ้นจากสาเหตุเกี่ยวกับการวางกลยุทธ์ในการขาย  ที่ไม่ตรง

กับความต้องการของตลาด ซึ่งส่งผลกระทบต่อรายได้ของทางร้าน  ได้แก่ 
1. การแข่งขันเชิงกลยุทธ์  ไม่สามารถสร้างความแตกต่าง  ไม่ท าให้ผู้บริโภครู้สึกถึง

ความอยากเข้ามาใช้บริการที่ร้าน  ส่งผลต่อยอดขายไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ไว้ 
2. ไม่สามารถน ากลยุทธ์ที่ได้วางแผนไว้ ไปปฏิบัติได้ ส่งผลให้เกิดการลงทุนแล้วไม่

ได้ผลตอบรับเท่าที่ควร 
3. ความผิดพลาดจากการประเมินสถานการณ์ต่างๆ  ทั้งในด้านการเงิน การตลาด การ

วางแผนส าหรับการขายสินค้าตัวใหม่ในตลาด เป็นต้น  
การรับมือและการป้องกันความเสี่ยงด้านกลยุทธ์ 
1. การปรับตัวและเปลี่ยนแปลง  พร้อมที่จะรับกับสถานการณ์ในปัจจุบันและอนาคต

เสมอ  ไม่ยืนนิ่งอยู่กับที่ เพราะโลกมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา  จึงไม่สามารถจะน ากลยุทธ์ที่ใช้
อยู่ในปัจจุบันน ามาใช้กับสถานการณ์ใหม่ๆ ได้  ต้องมีความพร้อมมือและเปลี่ยนแปลงได้เสมอ 
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2. คิดค้นสาเหตุของปัญหาและแก้ไข โดยอาศัยทีมงานภายในร้าน  เพื่อให้ทุกคน
ตระหนักถึงปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้น สร้างเป้าหมายร่วมกัน  จะท าให้เกิดความสามัคคีรักพวกพ้องกัน
ในทีม 
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ภาคผนวก ก   การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
อัตราส่วนทางการเงิน วิธีค านวณ 

1. อัตราส่วนวัดสภาพคล่อง หรือความสามารถในการช าระหนี้ระยะสั้น 
     - อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) สินทรัพย์หมุนเวียน/หนี้สินหมุนเวียน 
     - อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียนเร็ว (เท่า) (สินทรัพย์หมุนเวียน-สินค้าคงเหลือ)/หนี้สิน

หมุนเวียน 
2. อัตราส่วนวัดความสามารถในการท าก าไร  
     - อัตราก าไรขั้นต้น  (ก าไรขั้นต้น x 100)/ยอดขาย 
     - อัตราก าไรจากการด าเนินงาน  (ก าไรจากการด าเนินงาน x 100) /ยอดขาย 
     - อัตราก าไรสุทธิ (ก าไรสุทธิ x 100) / ยอดขาย 
     - อัตราผลตอบแทนสุทธิต่อสินทรัพย์รวม  (ก าไรสุทธิ x 100)/สินทรัพย์รวมเฉลี่ย 
     - อัตราผลตอบแทนสุทธิต่อส่วนของผู้ถือหุ้น (ก าไรสุทธิ x 100)/ส่วนของผู้ถือหุ้นเฉลี่ย 
3. อัตราส่วนวัดประสิทธิภาพการจัดการเงินทุนหมุนเวียน 
     - อัตราการหมุนเวียนของสินทรัพย์รวม ยอดขาย/สินทรัพย์รวมเฉลี่ย 
     - ระยะเวลาในการจัดเก็บหนี้ (วัน) (365 x ลูกหนี้เฉลี่ย)/ยอดขายเชื่อ 
     - ระยะเวลาในการช าระหนี้เจ้าหนี้การค้า(วัน) (365 x เจ้าหนี้เฉลี่ย)/ยอดซื้อเชื่อ 
     - ระยะเวลาการเก็บสินค้าคงคลัง (วัน) (365 x สินค้าคงเหลือเฉลี่ย)/ต้นทุนขาย 
4. อัตราส่วนความสามารถในการช าระหนี้และความสามารถในการก่อหนี้เพิ่ม 
      - อัตราส่วนหนี้สินต่อสินทรัพย์รวม หนี้สินรวม/สินทรัพย์รวม 
      - อัตราส่วนหนี้สินต่อทุน (เท่า) หนี้สินรวม/ส่วนของผู้ถือหุ้น 
      - อัตราส่วนแสดงความสามารถในการช าระ
ดอกเบี้ยจ่าย (เท่า) 

ก าไรก่อนหักดอกเบี้ยและภาษี/ดอกเบี้ยจ่าย 

 
 
 

 
 
 
 
 


	1.ปก
	1.หน้าอนุมัติวิทยานิพนธ์
	1.กิตติกรรมประกาศ
	3.บทคัดย่อ
	2.สารบัญ, สารบัญตาราง, สารบัญภาพ
	4.เนื้อหาบทที่1-7, บรรณานุกรม, ภาคผนวก, ประวัติผู้วิจัย



