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กติติกรรมประกาศ 
 
 

การจดัท าแผนธุรกิจการสร้างรูปแบบธุรกิจใหม่โดยการสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค
ในธุรกิจร้านกาแฟฉบบัน้ีเสร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ยความช่วยเหลือและค าปรึกษาจาก รศ. ดร.ณัฐวุฒิ พิมพา 
อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ ซ่ึงเป็นหวัหนา้ภาควิชาสาขาภาวะผูป้ระกอบการและนวตักรรม วิทยาลยัการ
จัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล ท่ีคอยให้ค  าปรึกษาและแนะแนวให้โครงการน้ีเป็นไปตามเป้าหมาย 
ตลอดจนการปรับปรุงแก้ไขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความละเอียดถ่ีถว้นและเอาใจใส่อย่างสม ่าเสมอ 
และ ดร.ชาคริต พิชญางกูร ท่ีใหค้วามช่วยเหลือในการวางแผนทางการเงินรวมทั้งวิเคราะห์ความเป็นไป
ไดท้างธุรกิจในระยะยาว รวมทั้ง ผศ. ดร.พรเกษม กนัตามระและ รศ. ดร.ภคพล อนุฤทธ์ิ ท่ีใหเ้กียรติเป็น
กรรมการสอบสารนิพนธ์ ผูจ้ดัท ารู้สึกซาบซ้ึงและขอบพระคุณ ในความกรุณาเป็นอยา่งสูง ณ โอกาสน้ี 

ผู ้วิจัยขอขอบพระคุณคณะอาจารย์ผู ้สอนรายวิชาต่าง ๆ ในวิทยาลัยการจัดการ 
มหาวิทยาลยัมหิดลทุกท่าน ท่ีประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้ สร้างความเขา้ใจในบทเรียน ตลอดจนการ
ฝึกประยกุตใ์ชแ้ละน าไปปฏิบติัจริง จนผูจ้ดัท าสามารถน าองคค์วามรู้มาปรับใชใ้นประกอบการท าแผน
ธุรกิจฉบบัน้ีได ้

สุดทา้ยน้ีผูวิ้จยัขอกราบขอบพระคุณครอบครัวท่ีคอยใหก้ารสนบัสนุนและผลกัดนัในทุก
เร่ือง เพื่อน ๆ ในมหาวิทยาลยัคอยช่วยเหลือกนัมาตลอด โดยเฉพาะ กนกภรณ์ ศรีไพโรจน์ธิกูล และ 
หทยัพนัธน์ แซ่เกา ท่ีเป็นก าลงัใจส าคญัมาโดยตลอด รวมถึงผูเ้ก่ียวขอ้งอีกหลายคนท่ีไม่ไดก้ล่าวมา ณ 
ท่ีน้ีดว้ย ผูวิ้จยัหวงัว่าแผนธุรกิจฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจท าธุรกิจต่อไปในอนาคต หากมี
ขอ้ผิดพลาดประการใดผูวิ้จยัขอนอ้มรับไวด้ว้ยความเตม็ใจและขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทคดัยอ่ 
ร้าน 3rd Café (Third Café) นั้นถือเป็นธุรกิจร้านกาแฟในรูปแบบ Co-working Space ท่ีมี

ลูกคา้เป็นผูส้ร้างมูลค่าใหก้บัธุรกิจ ดว้ยกิจกรรมแลกเปล่ียนความคิดเห็นท่ีมุ่งเนน้ให้เกิดชุมชมแห่งการ
รับฟังดว้ยใจเปิดกวา้ง เพื่อเรียนรู้และท าความเขา้ใจในมุมมองท่ีแตกต่างอย่างสร้างสรรค ์ผ่านหัวขอ้ท่ี
หลากหลายไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของการเมือง เศรษฐกิจ การศึกษา ศิลปวฒันธรรม ความรู้ความสนใจ
ทัว่ไป หรือแมก้ระทัง่ไลฟ์สไตลใ์นการใชชี้วิต ผสมผสานเกม บทบาทสมมุติ และการเวิร์คช็อปมาช่วย
สร้างสีสันและความสนุกสนาน โดยมีพนัธมิตรเป็นคณาจารยจ์ากหลากหลายมหาวิทยา สโมสรนิสิต
นักศึกษาของมหาวิทยาลยัต่าง ๆ รวมทั้งแนวร่วมจากหลากหลายวิชาสาขาอาชีพ ยกตวัอย่างเช่น นัก
เทคนิคการแพทย ์นกัศิลปะบ าบดั นกักฎหมาย เชฟท าอาหาร เจา้ของเพจเฟซบุ๊ก และยทููปเบอร์ เป็นตน้ 
ซ่ึงทางร้านจะมีการหารายไดผ้่านการให้บริการพื้นท่ีอย่าง Co-working Space และการใหบ้ริการอาหาร
และเคร่ืองด่ืมอยา่งร้านกาแฟ 

ร้าน 3rd Café ใช้เงินลงทุนท่ีเกิดจากการร่วมทุนของผูป้ระกอบการ 2 คน เป็นเงิน 
2,000,000 บาท สามารถสร้างมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เท่ากับ 9,884,243 บาท อตัราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) 133.24%  มีระยะเวลาคืนทุน (PB) ประมาณ 1 ปี 1 เดือน และมีจุดคุม้ทุนอยู่ท่ีการเขา้ใช้
บริการพื้นท่ี 8,750 คร้ังของลูกคา้ (เฉล่ียคร้ังละ 6 ชัว่โมง) ซ่ึงแสดงให้เห็นว่าธุรกิจมีความคุม้ค่าต่อการ
ลงทุน 
 
ค าส าคญั : แผนธุรกิจ/ ร้านกาแฟ/ / การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำของธุรกจิ 
กาแฟ (Coffee) เป็นค าศพัทท่ี์มาจากภาษาเตอร์กิช สันนิฐานวา่มีความเก่ียวขอ้งกบัค าว่า 

“Kaffe” อนัเป็นช่ือเรียกบริเวณท่ีมีการคน้พบกาแฟเป็นแห่งแรกของโลกในเอธิโอเปียท่ีปัจจุบัน
กลายเป็นเป็นพืชเศรษฐกิจท่ีมีการเพาะปลูกกวา่ 60 ประเทศทัว่โลก และเป็นสินคา้ท่ีมีการซ้ือขายใน
แทบทุกประเทศ และมีผูค้นกว่า 25 ลา้นคนทัว่โลกยงัชีพด้วยการปลูกกาแฟ หมายความว่าการ
บริโภคกาแฟนั้นไดรั้บความนิยมอย่างแพร่หลายและเป็นสากล ซ่ึงรวมถึงประเทศไทยดว้ย (คเณศ 
กงัวานสุรไกร, 2552 ; ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2561) การขยายสาขาไปกว่า 30,000 สาขาทัว่โลกของแบ
รนดก์าแฟเจา้ตลาดอยา่งสตาร์บคั (Starbuck) ก็เป็นหน่ึงในหลกัฐานท่ีแสดงใหเ้ห็นวา่กาแฟนั้นไดรั้บ
ความนิยมในตลาดสากล แมใ้นประเทศท่ีมีความอนุรักษนิ์ยมอย่างประเทศญ่ีปุ่ นท่ีมกัจะด่ืมชาเป็น
หลกัก็ยงัมีสาขาของกาแฟแบรนด์น้ีอยู่ตามเมืองต่าง ๆ มากกวา่ 1,000 ร้าน และไดรั้บการตอบรับท่ีดี
จากทั้งคนญ่ีปุ่ นเองรวมทั้งนักท่องเท่ียวดว้ย ซ่ึงประเทศไทยเองก็ไม่น้อยหน้าเปิดไปกว่า 300 แห่ง 
นั่นหมายความว่ากาแฟก็เป็นท่ีต้องการของคนไทยเช่นกัน ส่งผลให้ธุรกิจกาแฟเป็นกิจการท่ี
ผูป้ระกอบการไทยหลายคนให้ความสนใจมากเป็นพิเศษ โดยเฉพาะในกรุงเทพมหานครท่ีมีร้าน
กาแฟอยู่แทบทุกเขต แต่ในปัจจุบนัประเทศไทยก าลงัประสบกบัภาวะของเศรษฐกิจฝืดเคืองและ
ชะลอตวั สืบเน่ืองจากปัญหากลไกของเศรษฐกิจโลกและภาวะผนัผวนของทองค าและน ้ ามนั ส่งผล
ให้เกิดผลกระทบต่อค่าครองชีพท่ีมีจ านวนเพิ่มสูงขึ้นตามไปด้วย รวมทั้งท าให้สินคา้อุปโภคและ
บริโภค มีราคาสูงขึ้น ส่งผลต่อผูป้ระกอบการในหลากหลายธุรกิจ ไม่เวน้แมแ้ต่ร้านกาแฟสด ซ่ึงการ
บริหารธุรกิจกาแฟสดมีองค์ประกอบอยู่ 4 ด้าน ได้แก่ ความเส่ียงด้านการตลาด ความเส่ียงด้าน
การเงิน ความเส่ียงด้านการจดัการ และความเส่ียงด้านการปฏิบติั โดยความเส่ียงท่ีมีมากท่ีสุดคือ
ความเส่ียงดา้นการตลาด แมว้่าปัจจุบนัธุรกิจร้านกาแฟจะมาพร้อมกบัพื้นท่ีให้บริการเช่นเดียวกับ 
Co-working Space แต่ก็ต้องยอมรับว่ามีผูป้ระกอบการหลายรายไม่ประสบความส าเร็จและปิด
กิจการไปในท่ีสุด (อธิษฐ์  นิพิทชยานนัต,์ 2561) 

นอกจากปัญหาด้านเศรษฐกิจแล้วยงัมีปัญหาด้านสังคมท่ีควรได้รับการแก้ไขด้วย 
ความเขา้ใจท่ีไม่ตรงกันเป็นสาเหตุหน่ึงท่ีท าให้เกิดความขดัแยง้ขึ้นไม่เวน้แมแ้ต่ในโลกออนไลน์ 
บ่อยคร้ังมีตน้เหตุมาจากเร่ืองเพียงเลก็นอ้ย ไม่ไดพู้ดคุยกนัและเกิดความเขา้ใจผิดต่อกนั เพราะสังคม



2 

ประกอบด้วยบุคคลหลาย ๆ รูปแบบ มาจากครอบครัวท่ีไม่เหมือนกัน มีพื้นฐานการเล้ียงดู 
วฒันธรรม ประเพณีการศึกษา การใชชี้วิตตลอดจนนิสัยใจคอท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ปัญหาหรือความ
ขดัแยง้ต่าง ๆ ย่อมเกิดขึ้นไดต้ลอดเวลา ซ่ึงการพูดคุยและรับฟังกนัจะเป็นทางออกหน่ึงท่ีช่วยให้เกิด
ความเขา้ใจซ่ึงกนัและกนัมากขึ้น (สุกญัญา รุ่งทองใบสุรีย,์ 2556) 

จากปัญหาท่ีกล่าวมาขา้งตน้ท าให้ผูว้ิจยัตระหนกัถึงการสร้างความผกูพนักบัลูกคา้ และ
ความขดัแยง้ในสังคมท่ีควรไดรั้บการปรับปรุง แกไ้ข และพฒันา เพราะไม่ว่าสินคา้และการบริการ
ของเราดีแค่ไหน หากเราสร้างฐานลูกคา้ไม่ไดธุ้รกิจก็ไม่อาจไปต่อได ้อีกทั้งอุตสาหกรรมกาแฟสด
นั้นมีการแข่งขนัท่ีสูงมาก ไม่ว่าจะเป็นแบรนด์ต่างชาติเจา้ตลาดอย่าง     สตาร์บคัท่ีกล่าวไปขา้งตน้ 
แบรนด์ไทยท่ีมีจ านวนสาขาอย่างอเมซอน หรือแม้แต่ร้านกาแฟสดอีกจ านวนมากท่ีเปิดโดย
ผูป้ระกอบการรายย่อย ประกอบกับปัญหาความไม่เข้าใจกันในสังคมท่ีมีอัตราเพิ่มสูงขึ้นและมี
แนวโนม้ความรุนแรงท่ีมากขึ้น ดงันั้นเพื่อบรรเทาและแกไ้ขปัญหาดงักล่าวผูท้  าการวิจยัจึงตอ้งการ
ท าให้ผูบ้ริโภคมีความผูกพันกับธุรกิจควบคู่ไปกับการลดปัญหาความขัดแยง้ในสังคม โดยมี
ผูบ้ริโภคเป็นศูนยก์ลางและมีส่วนร่วมในกิจกรรมการแลกเปล่ียนความคิดเห็นภายในพื้นท่ีใหบ้ริการ
ของร้านกาแฟ เพื่อประโยชน์สูงสุดของผูบ้ริโภค สร้างสรรค์สังคมให้มีมุมมองท่ีหลากหลาย และ
เปิดใจยอมรับความคิดเห็นท่ีแตกต่างมากขึ้น และฝึกฝนทกัษะการใช้ใจฟังอย่างเขา้ใจไม่ตดัสินท่ี
สามารถก่อใหเ้กิดชุมชนพร้อมส่งต่อความรู้สึกดีไปใหก้บัคนอ่ืนต่อไป (Melissa De Witte, 2019) 
 
 

1.2 วิเครำะห์อุตสำหกรรม 
ปัจจุบนัร้านกาแฟเป็นหน่ึงในธุรกิจท่ีไดรั้บความสนใจจากผูป้ระกอบการตั้งแต่รายเล็ก

ไปจนถึงรายใหญ่ เห็นได้จากรายงานของ Euromonitor ท่ีแสดงตัวเลขของตลาดร้านกาแฟใน
ประเทศไทยโดยมีมูลค่าสูงถึง 21,220 ลา้นบาท ในปี 2560  หรือขยายตวักว่าร้อยละ 10 เทียบกบัปีท่ี
ผ่านมา นอกเหนือจากน้ีปริมาณการบริโภคกาแฟในประเทศท่ีเพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ืองประมาณร้อยละ 
5 - 6 โดยเฉล่ียตั้งแต่ปี 2558 - 2560 รวมถึงปริมาณเมล็ดกาแฟชนิดท่ียงัไม่ไดค้ัว่ท่ีถูกน าเขา้มาจาก
ต่างประเทศในปี 2560 ซ่ึงมีปริมาณเพิ่มขึ้นจากปี 2555 ถึงร้อยละ 93 ในระยะวลาเพียงแค่ 5 ปี โดย
ตัวเลขเหล่าน้ีสะท้อนให้เห็นถึงปริมาณการบริโภคกาแฟของคนไทยท่ีเพิ่มขึ้ นอย่างต่อเน่ือง 
(ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2561) 
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รูปภำพท่ี 1.1 ปริมาณการบริโภคกาแฟและการน าเขา้เมล็ดกาแฟท่ียงัไม่ไดค้ัว่ในประเทศไทย 

ท่ีมา : ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2561 

 

จากตวัเลขดังกล่าวท าให้เห็นว่าอุตสาหกรรมกาแฟสดนั้นมีความน่าสนใจเป็นอย่าง
มาก แมว้่าจะมีแบรนด์เจา้ตลาดทั้งจากต่างชาติและในประเทศ แต่โอกาสทางก าไรท่ีมีอยู่สูงก็ท าให้
ยงัท าใหผู้ป้ระกอบการหลายรายหนัมาเปิดร้านกาแฟกนัเป็นจ านวนมากอยูดี่ ในขณะเดียวกนัคนไทย
ก็เร่ิมให้ความส าคญักบัรายละเอียดหลากหลายอย่างในการด่ืมกาแฟมากกว่าอดีต พร้อมจะจ่ายเงิน
กบัส่ิงท่ีพวกเขามองว่ามีคุณค่า ซ่ึงส่งผลกดีต่อกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีทางเลือกท่ีมากยิ่งขึ้น และผูบ้ริโภค
จะเป็นผูค้ดักรองให้ร้านกาแฟท่ีไม่ดีไม่โดดเด่นจริง ๆ หายไป (วรัตต ์วิจิตรวาทการ, 2561) ผูว้ิจยัจึง
คิดว่าการสร้างความผูกพนักับลูกคา้ โดยยึดผูบ้ริโภคเป็นศูนยก์ลาง ผ่านกิจกรรมการแลกเปล่ียน
ความคิดเห็น เพื่อประโยชน์สูงสุดของลูกคา้ สร้างสรรคส์ังคมให้มีมุมมองท่ีหลากหลาย และเปิดใจ
ยอมรับความคิดเห็นท่ีแตกต่างมากยิง่ขึ้นจะช่วยส่งเสริมใหธุ้รกิจมีมูลค่า 

ธุรกิจร้านกาแฟในประเทศไทยนั้นมีอยู่ 2 ประเภท คือ คอฟฟ่ีช็อป (Coffee Shop) ท่ี
มุ่งเนน้การขายกาแฟเป็นหลกัท่ีอาจมีเบเกอร่ีเป็นส่วนประกอบดว้ยเลก็นอ้ย โดยมีผูป้ระกอบการราย
ใหญ่จากต่างประเทศอย่างสตาร์บคั และคาเฟ่อเมซอนและทรู คอฟฟ่ีของไทย และคาเฟ่ (Café) ร้าน
กาแฟท่ีขายอาหารประเภทอ่ืนควบคู่ไปดว้ย ซ่ึงมีไดท้ั้งอาหารว่าง และอาหารจานหลกั มีผูน้ าตลาด
แบรนดไ์ทยอยา่งแบลค็แคนยอน และเดอะ คอฟฟ่ีบีนส์ แอนด ์ทีลีฟจากสหรัฐอเมริกา นอกจากน้ียงั
แบ่งธุรกิจร้านกาแฟไดอี้ก 3 รูปแบบ อนัดบัแรกร้านกาแฟท่ีตั้งอยู่บนพื้นท่ีส่วนตวั (Stand Alone) มี
ลกัษณะเป็นร้านท่ีตั้งอยู่อยา่งโดดเด่น มีพื้นท่ีประมาณ 50 ตารางเมตรขึ้นไป ซ่ึงอาจอยูใ่นอาคารหรือ
พื้นท่ีเช่าในส านกังาน หา้งสรรพสินคา้ คอนโดมิเนียมก็ได ้ต่อมาก็คือมุมกาแฟ (Corner / Kiosk) ร้าน
กาแฟขนาดกลางท่ีใช้พื้นท่ีประมาณ 6 ตารางเมตรขึ้นไป ลักษณะเป็นมุมกาแฟภายในอาคาร 
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ศูนยก์ารคา้หรือพลาซ่า มหาวิทยาลยั รวมถึงแหล่งชุมชนต่าง ๆ และอาจมีท่ีนั่งจ านวนเล็กน้อยไว้
รองรับ และสุดทา้ยคือแบบรถเข็น (Cart) ร้านกาแฟขนาดเล็ก ท่ีใช้พื้นท่ีประมาณ 3 ตารางเมตร 
สามารถเคล่ืนยา้ยไดส้ะดวก หาท าเลท่ีตั้งไดง้่าย เขา้ถึงตลาดไดทุ้กระดบั (ศูนยอ์จัริยะเพื่ออุตสหกร
รมอาหาร, 2558) 

ธุรกิจร้านกาแฟในประเทศไทยนั้นส่วนใหญ่จะให้ความส าคญัในเร่ืองคุณภาพของ
กาแฟ การตกแต่งร้าน และการสร้างพื้นท่ีใหลู้กคา้ไดเ้ขา้ไปใชบ้ริการ ซ่ึงรูปแบบธุรกิจแบบใหม่น้ียงั
ไม่เคยมีผูป้ระกอบการรายไหนท ามาก่อน และจะช่วยสร้างความเขา้ใจให้กบัคนในสังคมไม่มากก็
น้อย เพื่อลดความขดัแยง้ท่ีมีเปอร์เซ็นต์เพิ่มมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการทะเลาะวิวาท ความคิดเห็นใน
เร่ืองต่าง ๆ ท่ีไม่ตรงกัน หรือแม้กระทั่งปัญหาภายครอบครัว จากข้อมูลกรมการปกครอง 
กระทรวงมหาดไทย สรุปยอดผูจ้ดทะเบียนสมรสท่ีพบวา่ยอดลดลงต่อเน่ือง สวนทางกบัยอดหยา่ร้าง
ท่ีเพิ่มขึ้นเร่ือย ๆ โดยปี 2560 มียอดจดทะเบียนสมรสทัว่ประเทศ 297,501 คู่ ขณะท่ีปี 2559 มียอดจด
ทะเบียน 307,746 คู่ คิดเป็นนอ้ยลง 10,245 คู่ ส่วนยอดจดทะเบียนหยา่ร้าง ปี 2560 มีจ านวน 121,617 
คู่ ปี 2559 มียอดหย่าร้าง 118,539 คู่ เพิ่มขึ้น 3,078 คู่ ซ่ึงนายเลิศปัญญา บูรณบณัฑิต อธิบดีกรม
กิจการสตรีและสถาบนัครอบครัว กระทรวงพฒันาสังคมและความมัน่คงของมนุษย ์เปิดเผยว่าสถิติ
การหย่าร้างเพิ่มขึ้นเร่ือย ๆ น้ีเป็นไปตามภาวะสังคมท่ีมีความกดดนัหลายดา้น ต่างฝ่ายต่างไม่มีเวลา
ใหก้นั มีความเหน็ดเหน่ือยในการท างาน มีความกดดนัจนเครียด และท่ีส าคญัคือพูดจากนัไม่ดี 

นอกจากน้ีเทรนคนเหงาก็เป็นอีกหน่ึงโอกาสทองท่ีรูปแบบธุรกิจใหม่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการน้ีได ้แมว้่าการส่ือสารในปัจจุบนัจะเปล่ียนจากการพูดคุยกนัโดยตรงไปอยู่
บนแพลต์ฟอร์มออนไลน์ต่างๆ ท าให้เราส่ือสารกันง่ายมากขึ้นแต่ส่ิงหน่ึงท่ีตามมาด้วยก็คือความ
เหงา ภาวะทางอารมณ์ท่ีเกิดขึ้นไดก้บัทุกคน ท่ีมีสาเหตุมาจากการเผชิญสถานการณ์บางขณะ ซ่ึงไม่
เป็นไปตามความตอ้งการของตนเอง บวกกบัมีสถานการณ์เขา้มากระตุน้ให้เกิดความรู้สึกเหงา เช่น 
เพื่อน หรือคนรักไม่มีเวลาให้ การขาดผูรั้บฟังปัญหา รวมถึงความรู้สึกไม่เป็นหน่ึงเดียวกบัสังคม 
เป็นตน้ ซ่ึง “การตลาดคนเหงา (Lonely Market)” นั้นไดรั้บการจดัอนัดบัเทรนดม์าร์เก็ตต้ิงในปี 2562 
จากส่ือชั้นน าทัว่โลกอย่างยูโรมอนิเตอร์ (Euromonitor) และ มินเทล (Mintel) สะทอ้นให้เห็นว่าใน
ดา้นตลาดผูบ้ริโภคเอง ยงัมีช่องวา่งอีกมากท่ีสามารถน ามาต่อยอดธุรกิจใน “ตลาดคนเหงา” และจาก
ผลส ารวจภาวะความเหงาของประชากรในสหรัฐอเมริกา ของมหาวิทยาลยัแคลิฟอร์เนีย ลอสแองเจ
ลิส พบวา่ กลุ่มเยาวชนเจเนอเรชัน่ซี (Gen Z) อายรุะหวา่ง 18 - 22 ปี เป็นกลุ่มท่ีประสบภาวะเหงาสูง
ท่ีสุด สอดคลอ้งกบัขอ้มูลงานวิจยัการตลาดในกลุ่มคนเหงาของประเทศไทย จากวิทยาลยัการจดัการ
มหาวิทยาลยัมหิดล ท่ีพบว่าร้อยละ 40.4 หรือราว 1 ใน 3 ของกลุ่มส ารวจประสบภาวะความเหงาใน
ระดบัสูง โดยช่วงอายุท่ีมีแนวโนม้ความเหงาสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ กลุ่มคนวยัท างาน (อายุ 23 – 
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40 ปี) ครองอนัดบัสูงสุดถึงร้อยละ 49.3 กลุ่มเยาวชนวยัเรียน (อายุ 18 – 22 ปี) ร้อยละ 41.8 และวยั
ผูใ้หญ่ (อายุ 41 – 60 ปี)       ร้อยละ 33.6 ในขณะท่ีกลุ่มผูสู้งวยัอายุมากกว่า 60 ปี กลบัประสบภาวะ
ความเหงาเพียงร้อยละ 24.5 เน่ืองจากมีความพร้อมดา้นการจดัการอารมณ์ และมีรายไดเ้พื่อใชใ้นการ
ประกอบกิจกรรมแกเ้หงาเพิ่มสูงขึ้น ซ่ึงสังเกตไดจ้ากสถิติการแยกกนัอยู่ของสามีภรรยาจาก 3,612 
ครอบครัวมีอตัราส่วน 20.5% และพ่อแม่ไม่มีเวลาให้กบัลูกของตวัเองสูงถึง 60.5% จากการส ารวจ 
3,529 ครอบครัว (นญัญรัตน์ นิยมพงษ,์ 2559 ; รศ.ดร.สุพจน์ เด่นดวงและรศ.นาถฤดี เด่นดวง, 2558) 
 
 

1.3 กำรวิเครำะห์ห่วงโซ่คุณค่ำ (Value Chain Analysis) 
 

1.3.1 กำรให้บริกำรเคร่ืองด่ืม 

 
รูปภำพท่ี 1.2 การใหบ้ริการอาหารและเคร่ืองด่ืมภายในร้าน 
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1.3.2 กจิกรรมแลกเปลีย่นควำมคิดเห็น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภำพท่ี 1.3 กิจกรรมแลกเปล่ียนความคิดเห็น 
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1.4 กำรวิเครำะห์โครงสร้ำงธุรกจิ (Business Model Canvas) 
 

 
รูปภำพท่ี 1.4 การวิเคราะห์โครงสร้างของธุรกิจดว้ยตาราง 9 ช่อง 

 
 
1.5 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ และเป้ำหมำย 
 

1.5.1 วิสัยทัศน์ 
เรารับฟังทุกความคิดเห็น เป็นพื้นท่ีแห่งความสร้างสรรค ์ร่วมแบ่งปันส่ิงดีสู่สังคม 

 
1.5.2 พนัธกจิ 
มุ่งสร้างเยาวชนและคนรุ่นใหม่ให้รับฟังและท าความเข้าใจผู ้อ่ืนมากยิ่งขึ้ น ผ่าน

กิจกรรมการพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็น 
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1.5.3 เป้ำหมำย 
ในปีแรกมีเป้าหมายให้มีผูเ้ขา้ร่วมกิจกรรมประมาณ 500 คน แต่ละคร้ังมีการพูดคุย

แลกเปล่ียนความคิดเห็นซ่ึงกนัและกนัไม่ต ่ากวา่ 20 คน รวมทั้งสร้างเครือข่ายเยาวชนและคนรุ่นใหม่
ท่ีมีใจเปิดกว้างในการรับฟังความคิดเห็นของคนอ่ืนไปยังมหาวิทยาลัยต่าง ๆ อย่างน้อย 3 
มหาวิทยาลยัในระยะเวลา 3 ปี 
 
 

1.6 ผลลพัธ์ที่คำดหวัง 
 

1.6.1 ด้ำนสังคม 
ตอ้งการใหเ้ยาวชนคนรุ่นใหม่เปิดใจรับฟังความคิดเห็นของคนอ่ืนมากยิง่ขึ้น ไม่ตดัสิน

ผูอ่ื้นดว้ยเหตุผลของตนเอง ยอมรับความคิดเห็นท่ีแตกต่าง และร่วมกนัสร้างเครือข่ายความเขา้ใจ
ใหก้บัคนอ่ืน ๆ ในสังคม ขยายตวัครอบคลุมเขตต่าง ๆ ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร และต่อยอดไปยงั
จงัหวดัอ่ืน ๆ  
 

1.6.2 ด้ำนรำยได้ 
ในปีแรกตอ้งการยอดขายไม่ต ่ากว่าวนัละ 200 แกว้ หรือประมาณ 6,000 แกว้ต่อเดือน 

ในปีต่อมามียอดขายเพิ่มขึ้นอย่างน้อย 0.5 เท่า และเพิ่มขึ้นเร่ือย ๆ ในปีต่อไป อีกทั้งคืนทุนภายใน
ระยะเวลาไม่เกิน 18 เดือน 
 

1.6.3 ด้ำนเครือข่ำยธุรกจิ 
ให้ธุรกิจรูปแบบใหม่น้ีมีเพิ่มมากขึ้นในประเทศไทย เกิดขึ้นในร้ัวสถานศึกษาและ

มหาวิทยาลัยต่าง ๆ สร้างเครือข่ายธุรกิจท่ีมาจากหลากหลายอุตสาหกรรม ยกตัวอย่างเช่น 
อุตสาหกรรมการศึกษา, อุตสาหกรรมอาหาร, อุตสาหกรรมด้านสุขภาพ ฯลฯ แต่มีมุมมองและ
วิสัยทศัน์ท่ีเปิดกวา้ง มาร่วมมือกันสร้างความเปล่ียนแปลงให้กับสังคมไปพร้อม ๆ กัน โดยการ
แลกเปล่ียนแนวความคิดจากหลากหลายบุคคล องคค์วามรู้จากหลากหลายอาชีพ รวมถึงนวตักรรม  
ใหม่ ๆ มาช่วยในการขบัเคล่ือนธุรกิจใหเ้ติบโตมากยิง่ขึ้น 
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บทที่ 2 
การศึกษาวิจัย 

 
 

2.1 วิธีการศึกษาวิจัย 
เน่ืองจากปัจจุบนัมีธุรกิจร้านกาแฟเกิดขึ้นมาเป็นจ านวนมาก ซ่ึงผูป้ระกอบการส่วน

ใหญ่จะให้ความส าคัญในเร่ืองของผลิตภัณฑ์เป็นหลกั ดังนั้นเพื่อสร้างควมแตกต่างให้เห็นเป็น
รูปธรรมผูท้  าการวิจยัจึงตอ้งการให้ผูบ้ริโภคเป็นศูนยก์ลาง โดยการน ากิจกรรมการแลกเปล่ียนความ
คิดเห็นมาช่วยสร้างความสัมพนัธ์ เพื่อประโยชน์สูงสุดของผูบ้ริโภค สร้างสรรคส์ังคมให้มีมุมมองท่ี
หลากหลาย และเปิดใจยอมรับความคิดเห็นท่ีแตกต่างมากยิ่งขึ้น ซ่ึงในการศึกษาวิจยัทางการตลาด
คร้ังน้ีไดท้ าการศึกษาแนวคิดรวมถึงทศันคติของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีต่อกิจกรรมพูดคุยแลกเปล่ียนความ
คิดเห็น ทั้ งในเร่ืองของรูปแบบกิจกรรม หัวข้อในการสนทนา รวมถึงความต้องการอ่ืน ๆ ท่ี
กลุ่มเป้าหมายตอ้งการในร้านกาแฟ โดยอาศยัการวิจยัประยุกต์ท่ีมีการเก็บรวบรวมข้อมูลในเชิง
คุณภาพ 
 
 

2.2 วัตถุประสงค์การวิจัย 
- เพื่อพฒันาธุรกิจร้านกาแฟรูปแบบใหม่ท่ีเนน้การสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค  
- เพื่อสร้างกระบวนการพฒันาทางธุรกิจอย่างต่อเน่ืองสาหรับธุรกิจร้านกาแฟโดยมี

ลูกคา้เป็นส่วนร่วม (value creation through engagement) 
 
 

2.3 แหล่งข้อมูล 
ผูป้ระกอบการธุรกิจ co-working space ท่ีได้รับความนิยมและเป็นท่ีรู้จักในจังหวดั

กรุงเทพมหานคร จ านวน 3-5 คน  
กลุ่มนิสิตนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีและนิสิตนกัศึกษาจบใหม่ท่ีอยู่ในช่วงอายุ 18 – 28 

ปี ศึกษาหรืออาศยัอยู่ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร และมีความสนใจในกิจกรรมแลกเปล่ียนความ
คิดเห็นจ านวน 20 - 25 คน ท่ีมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของการใชชี้วิต 
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- กลุ่มท่ีชอบการสังสรรคจ์ านวน 7-9 คน 
- กลุ่มท่ีชอบเล่นเกมจ านวน 7-9 คน 
- กลุ่มท่ีชอบออกก าลงักายจ านวน 7-9 คน 
โดยรายละเอียดของแหล่งขอ้มูลมีดงัต่อไปน้ี 

 
ตารางท่ี 2.1 ขอ้มูลพื้นฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
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2.4 วิธีการเก็บข้อมูลวิจัย 

เน่ืองจากจ านวนกลุ่มตวัอย่างประชากรท่ีผูป้ระกอบการธุรกิจร้านกาแฟในรูปแบบ co-
working space ในจงัหวดักรุงเทพมหานครนั้นมีจ านวนไม่มากนัก ประกอบกบักลุ่มนิสิตนักศึกษา
ระดบัปริญญาตรีและนิสิตนกัศึกษาจบใหม่ท่ีมีความสนใจในกิจกรรมแลกเปล่ียนความคิดเห็นท่ีจดั
ขึ้นในพื้นท่ีของร้านกาแฟ ซ่ึงผูวิ้จยัตอ้งการศึกษานั้นมีการแบ่งตามหลกัจิตวิทยาเฉพาะกลุ่มดว้ย ทาง
ผูว้ิจยัไดท้ าการเลือกตวัอยา่งแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling)  แบ่งเป็น 2 กลุ่ม  

- กลุ่มผู ้ประกอบการธุรกิจร้านกาแฟในรูปแบบ co-working space ในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร จ านวน 3-5 คน 

- กลุ่มนิสิตนักศึกษาระดบัปริญญาตรีและนิสิตนักศึกษาจบใหม่ท่ีศึกษาหรืออาศยัอยู่
ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 20 - 25 คน 

เก็บขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interview) โดยใชว้ิธีขอสัมภาษณ์แบบไม่
เป็นทางการส าหรับกลุ่มตัวอย่างนิสิตนักศึกษาระดับปริญญาตรีและนิสิตนักศึกษาจบใหม่ ด้วย
เคร่ืองมือแบบสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้าง และใชว้ิธีขอสัมภาษณ์แบบเป็นทางการ มีการส่งจดหมาย
ขออนุญาตจากทางมหาวิทยาลยัเป็นลายลกัษณ์อกัษรกับกลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการ co-working 
space โดยมีการขออนุญาตบนัทึกเสียงในขณะท าการสัมภาษณ์ดว้ยโปรแกรมบนัทึกเสียง ซ่ึงจะใช้
ระยะเวลาสัมภาษณ์ ประมาณ 30 นาทีต่อ 1 คน เพื่อเป็นการตอบวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
 
 

2.5 เคร่ืองมือในการเกบ็ข้อมูล  
มีการสร้างแบบสัมภาษณ์ท่ีมีข้อค าถามปลายเปิด ซ่ึงส าหรับกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็น

ผูป้ระกอบการจะประกอบไปดว้ย 3 ส่วน ความเป็นมาของธุรกิจ, กระบวนการท างาน, ประสบการณ์
และความคิดเห็น ส าหรับกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนิสิตนกัศึกษาหรือนิสิตนกัศึกษาจบใหม่จะประกอบไป
ดว้ยรูปแบบกิจกรรมแลกเปล่ียนความคิดเห็น, หัวขอ้ในการสนทนา และความตอ้งการอ่ืน ๆ พร้อม
ทั้งท าการศึกษาจากงานวิจยัและแหล่งขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง โดยมีการประเมินความเท่ียงตรงเชิงพินิจ 
(Face Validity) จากอาจารยท่ี์ปรึกษา ผูป้ระกอบการร้านกาแฟ และบุคคลท่ีมีประสบการณ์การใช้
บริการ co-working space ซ่ึงผูว้ิจยัจะท าการขออนุญาตและบนัทึกขอ้มูลระหว่างการสัมภาษณ์ดว้ย
โปรแกรมบนัทึกเสียง 
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2.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
หลงัจากการลงพื้นท่ีสัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างแลว้นั้น ผูวิ้จยัได้ท าการตรวจสอบความ

น่าเช่ือถือโดยการถอดเทปและจดบนัทึกการให้สัมภาษณ์ออกมาเป็นตวัอกัษรอย่างละเอียด มีการ
ตรวจสอบแบบสามเส้าด้านข้อมูลจากพื้นท่ีท่ีแตกต่างกันอย่างน้อย 3 พื้นท่ี (กลุ่มตัวอย่างนิสิต
นกัศึกษาและนิสิตนกัศึกษาจบใหม่) หรือ 3 ธุรกิจ (กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการ) และมีการตรวจสอบ
ความครบถว้นของขอ้มูลว่ากลุ่มตัวอย่างตอบค าถามครบถว้นทุกประเด็นโดยการเช็คลิสต์ขณะ
สัมภาษณ์ จากนั้นจึงน าไปวิเคราะห์เน้ือหาด้วยเทคนิค (Content Analysis) ผ่านกระบวนการ 5 
ขั้นตอน อนัดบัแรกคือมีการจดัระเบียบขอ้มูลโดยการแบ่งหมวดหมู่ของกลุ่มตวัอย่างดว้ยรูปความ
แตกต่างในการใช้ชีวิต 3 รูปแบบ มีการใส่ตวัเลขให้กบักลุ่มตวัอย่างแต่ละบุคคลเพื่อให้ง่ายต่อการ
บนัทึกขอ้มูล จากนั้นท าการสร้างขอ้สรุปชัว่คราวให้เหลือขอ้มูลท่ีเป็นประเด็นหลกั ๆ ต่อมาจึงท า
การสร้างบทสรุปโดยการร้อยเรียงและเช่ือมโยงประเด็นเน้ือหาต่าง ๆ เขา้ดว้ยกนั และท าการพิสูจน์
ความน่าเช่ือถือของผลการวิเคราะห์ออกมาให้เป็นรูปธรรมในรูปแบบแผนผงัทางความคิด (Mind 
Mapping)  
 
 

2.7 ระยะเวลาด าเนินการวิจัย 
ระยะเวลาในการศึกษาวิจยัและประมวลผลการวิจยัรวมทั้งส้ิน 8 เดือน 

 
 

2.8 จริยธรรม 
ก่อนด าเนินการวิจัย ผูวิ้จัยได้ผ่านการอบรมเก่ียวกับจริยธรรมการวิจัยเม่ือวนัท่ี 24 

พฤษภาคม พ.ศ. 2562 เม่ือผ่านการอบรม ผูไ้ดว้ิจยัไดท้ าการเขียนโครงร่างงานวิจยั และไดด้ าเนินการ
ขออนุญาตดา้นจริยธรรมการวิจยัเม่ือวนัท่ี 25 มิถุนายน พ.ศ.2562 และไดรั้บการตอบรับอนุญาตให้
ด าเนินการวิจยัเม่ือวนัท่ี 25 กรกฎาคม พ.ศ. 2562 หนงัสืออนุญาต COA. No. 2019/07-238 

อีกทั้ งข้อมูลส่วนตัว เน้ือหาค าตอบ และการแสดงความคิดเห็นต่าง ๆ ของผู ้ถูก
สัมภาษณ์จะถูกจดัเก็บไวไ้ม่เปิดเผยต่อสาธารณะชนเป็นรายบุคคล แต่จะรายงานผลการวิจยัเป็น
ขอ้มูลส่วนรวม 
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บทที่ 3 
แผนการตลาด 

 
 

ในทุกธุรกิจและอุตสาหกรรมนั้นตอ้งมีทั้งศาสตร์และศิลป์ หมายความว่าเรามีสินคา้
และบริการท่ีดีมีคุณภาพเพียงอย่างเดียวนั้นก็ไม่อาจสามารถด าเนินกิจการให้มัง่คงและยัง่ยืนได ้หาก
ขาดการสร้างการรับรู้และการส่ือสารใหถึ้งผูบ้ริโภคและกลุ่มเป้าหมาย ดงันั้นแผนการตลาดในบทน้ี
จึงเป็นการวางแผนสร้างกลยุทธ์เพื่อให้ธุรกิจให้บริการพื้นท่ีและสร้างสรรคกิ์จกรรมของร้านท่ีมีช่ือ
ว่า 3𝑟𝑑  Café (Third Café) นั้นคงอยู่และสร้างประโยชน์สูงสุดให้กบัชุมชมและสังคม ซ่ึงแผนการ
ตลาดในส่วนน้ีเกิดจากการน าขอ้มูลท่ีไดม้าจากการน าบทสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นทั้ง
กลุ่มนิสิตนกัศึกษา นิสิตนกัศึกษาจบใหม่ และผูป้ระกอบการธุรกิจ Co-working Space มาวิเคราะห์
และต่อยอด 
 
 

3.1 กลยุทธ์ในการแบ่งสัดส่วน เลือกกลุ่มเป้าหมาย และวางต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
ผูวิ้จยัตั้งใจมุ่งเนน้ในส่วนของสินคา้และบริการ (Product) ผ่านการสร้างรูปแบบธุรกิจ

ใหม่ดว้ยการสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคในธุรกิจร้านกาแฟดว้ยกิจกรรมพูดคุยแลกเปล่ียนความ
คิดเห็นส าหรับเยาวชนและคนรุ่นใหม่ โดยท่ีเสียงและทัศนคติของทุกคนนั้นเท่าเทียมและมี
ความหมาย เพื่อให้มีมุมมองหลากหลายมิติ ก่อให้เกิดองค์ความรู้และความเขา้ใจท่ีเปิดกวา้ง และท่ี
ส าคญัคุณค่าของธุรกิจนั้นถูกสร้างโดยกลุ่มคนท่ีเขา้มาใชบ้ริการ จนเกิดเป็นชุมชนสร้างสรรค ์
 

3.1.1 Segmentation 
- Demographic (ประชากรศาสตร์) ทั้งเพศชายและเพศหญิง ท่ีมีช่วงอายุระหว่าง 15 - 

30 ปี ท่ีศึกษาหรืออาศยัอยู่บริเวณมหาวิทยลยัธรรมศาสตร์ วิทยาเขตท่าพระจนัทร์ ประมาณ 35,000 
คน 

- Psychological (หลักจิตวิทยา) กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟ มีไลฟ์สไตล์เป็นคน
ชอบการพบปะสังสรรค์, ชอบเล่นเกมเพื่อนสร้างมิตรภาพกบักลุ่มคนใหม่ ๆ , รักสุขภาพชอบออก
ก าลงักาย รวมถึงคนรุ่นใหม่ท่ีมีแนวคิดในเชิงสร้างสรรคแ์ละทศันคติท่ีเปิดกวา้ง ไม่นอ้ยกว่า 10,000 
คน 
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- Benefit (ผลประโยชน์) กลุ่มผูบ้ริโภคช่วงอายุ 15 – 30 ปี ท่ีเขา้มาร่วมกิจกรรมเพื่อ
พบปะเพื่อนใหม่ ตอ้งการมีตวัตนและความส าคญัในพื้นท่ีท่ีเปิดกวา้งทางความคิด และช่ืนชมสุนทรี
ยทางความคิดเห็น ไม่นอ้ยกวา่ 3,000 คน 
 

3.1.2 Target 
กลุ่มนิสิตนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีและนิสิตนกัศึกษาจบใหม่ มีช่วงอายุระหว่าง 18 - 

28 ปี ท่ีศึกษาหรืออาศยัอยู่ใกลก้บัมหาวิทยลยัธรรมศาสตร์ วิทยาเขตท่าพระจนัทร์ และชอบสร้าง
มิตรภาพใหม่ ๆ มีใจเปิดกวา้งในการรับฟังความคิดเห็น และมีไลฟ์สไตลท่ี์หลากหลาย 
 

3.1.3 Positioning 

 
รูปภาพท่ี 3.1 ต าแหน่งทางการตลาด 
 

จากการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มผูป้ระกอบการ Co-working Space ท าให้พบว่า
กลุ่มเป้าหมายส าหรับอุตสาหกรรมประเภทน้ีแบ่งออกเป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ คือกลุ่มผูใ้หญ่วยัท างาน
และกลุ่มนิสิตนักศึกษา ซ่ึง Co-working Space ส าหรับผูใ้หญ่วยัท างานนั้นมีทั้งท่ีให้บริการพื้นท่ี
รวมถึงสร้างกิจกรรมต่าง ๆ ให้กบัลูกคา้แลว้ แต่ส่วนของ Co-working Space ส าหรับนิสิตนกัศึกษา
นั้นมีเพียงแค่การบริการพื้นท่ีเท่านั้น นอกจากน้ีความหลากหลายในเร่ืองของไลฟ์สไตลแ์ละมุมมอง
ความคิดของกลุ่มคนวยัเรียนยงัมีความหลากหลายมากกว่า และในทุกปีก็จะมีลูกคา้หน้าใหม่เขา้มา
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เสมอ ประกอบกบัผูท้  าการวิจยัมีประสบการณ์ดา้นการเรียนการสอนและการจดักิจกรรมท าใหเ้ขา้ใจ
เยาวชนคนรุ่นใหม่มากกว่า ดังนั้นผูวิ้จยัจึงวางต าแหน่งทางธุรกิจของตวัเองให้มุ่งเน้นกลุ่มนิสิต
นกัศึกษาและคนรุ่นใหม่เป็นหลกั และสร้างกิจกรรมพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นเขา้มาเพื่อสร้าง
ความผกูพนักบัลูกคา้ 
 
 

3.2 คู่แข่งและพนัธมิตรทางธุรกจิ 
 

3.2.1 คู่แข่งทางธุรกจิ 
3.2.1.1 Naplab (คู่แข่งทางตรง) 
มีกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มนิสิตนกัศึกษาและเยาวชนคนรุ่นใหม่เหมือนกนั 

อยู่ใกลก้บัมหาวิทยาลยั และจดัสรรคพ์ื้นท่ีไดเ้ป็นอย่างดี มีการสร้าง Eco-System ของตวัเอง ให้ทุก
ส่วนของธุรกิจเก้ือหนุนกนั ซ่ึงถือเป็นแบบอย่างท่ีดีใหก้บัแผนธุรกิจของผูวิ้จยัและสามารถแย่งลูกคา้
จากคู่แข่งรายอ่ืน ๆ ไดไ้ม่ยาก 

3.2.1.2 Too Fast Too Sleep (คู่แข่งทางตรง) 
มีกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มนิสิตนกัศึกษาและเยาวชนคนรุ่นใหม่เหมือนกนั 

มีเงินในการลงทุนสูง มีการจดัโซนพื้นท่ีการให้บริการไดดี้ มีโต๊ะเด่ียวและเคาเตอร์ส าหรับคนท่ีมา
คนเดียว มีโต๊ะใหญ่ส าหรับคนท่ีมาเป็นกลุ่ม มีห้องประชุมรองรับ และท่ีส าคญัคือเร่ิมมีการร่วมมือ
กบัมหาวิทยาลยั ทั้งจุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิ
โรฒ และอีกหลายมหาวิทยาลยั ซ่ึงคู่แข่งรายน้ีมีความแขง็แกร่งในเร่ืองของแบรนด ์นิสิตนกัศึกษาใน
จงัหวดักรุงเทพมหานครส่วนใหญ่รู้จกัเขา จึงเป็นคู่แข่งท่ีน่าจบัตามองและเรียนรู้กระบวนการคิด 
เพราะเขาสามารถแยง่ส่วนแบ่งทางการตลาดของเราไดไ้ม่ยาก 

3.2.1.3 Glowfish (คู่แข่งทางออ้ม) 
มีกลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มนักธุรกิจและผูป้ระกอบการขนาดกลางและ

ขนาดย่อม ท่ีเนน้การสนบัสนุนให้แต่ละธุรกิจช่วยเหลือซ่ึงกนัและกนั เพื่อส่งเสริมเศรษฐกิจไทยให้
เติบโตอย่างย ัง่ยืน ในขณะเดียวกนัก็มีการบริหารจดัการพื้นท่ีของตวัเองให้มีความหลากหลายตอบ
โจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ แต่เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายต่างกนัจึงไม่ค่อยน่าเป็นห่วง 
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3.2.1.4 Hubba (คู่แข่งทางออ้ม) 
มีกลุ่มเป้าหมายเป็นธุรกิจขนาดกลางและขนาดเลก็ ท่ีไดรั้บการสนบัสนุน

จาก Google มีเครือข่ายธุรกิจหลากหลายทวีปทัว่โลก ใหบ้ริการพื้นท่ีส าหรับคนรุ่นใหม่ท่ีตอ้งการต่อ
ยอดธุรกิจของตวัเองให้เติบโตและพฒันาสู่นานาประเทศ แต่เน่ืองจากกลุ่มเป้าหมายต่างกนั จึงไม่
ค่อยน่าเป็นห่วง จึงเป็นคู่แข่งทางออ้มท่ีน่าเรียนรู้และท าความเขา้ใจ 

3.2.1.5 WeWork (คู่แข่งทางออ้ม) 
แบรนด์  Co-working Space ท่ีประสบความส า เ ร็จมาจากประเทศ

สหรัฐอเมริกา ให้บริการทั้งกลุ่มนิสิตนกัศึกษาและผูป้ระกอบการ มีประสบการณ์ในการตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมีเครือข่ายพนัธมิตรมากมาย เป็นอีกหน่ึงคู่แข่งทางออ้มท่ีน่าจบัตา
มอง 
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3.2.2 พนัธมิตรทางธุรกจิ 
ตารางท่ี 3.1 พนัธมิตรทางธุรกิจ 
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3.3 กลยุทธ์ทางการตลาด 
 

3.3.1 SWOT Analysis 
3.3.1.1 จุดแขง็ (Strengths)  
- มีบาริสตา้ท่ีมีความเช่ียวชาญดา้นกาแฟท่ีมีประสบการณ์มายาวนาน 
กวา่ 5 ปี 
- มีเครือข่ายในวงการการศึกษา สามารถร่วมมือกบัคณาจารยแ์ละ 
สโมสรนิสิตของมหาวิทยาลยัต่าง ๆ รวมทั้งผูเ้ช่ียวชาญจากหลากหลาย
สาขาอาชีพและนกัวิชาการดา้นต่าง ๆ 
- ความหลากหลายของกิจกรรมไม่วา่จะเป็นหวัขอ้ในการสนทนาการน า 
เกมเข้ามาแทรกเพื่อสร้างความแปลกใหม่ หรือ Workshop ต่าง ๆ ท่ี
ผูเ้ขา้ร่วมจะไดล้งมือปฏิบติัจริง โดยมีลูกคา้เป็นผูส้ร้างมูลค่าใหก้บัธุรกิจ 

3.3.1.2 จุดอ่อน (Weaknesses) 
- เป็นธุรกิจขนาดเลก็ ท่ีไม่มีนายทุนรองรับ ตอ้งบริหาร 
- จดัการดว้ยตนเอง และไม่มีประสบการณ์ในการประกอบธุรกิจ         
Co-working Space 
- มีเครือข่ายท่ีเป็นผูป้ระกอบการนอ้ย 
- เป็นแบรนดใ์หม่ไม่เป็นท่ีรู้จกั 

3.3.1.3 โอกาส (Opportunities) 
- การท างานของคนรุ่นใหม่มีความยดืหยุน่มากขึ้น การท างานนอก 
ออฟฟิศมีอตัราเพิ่มสูงขึ้น 
- ความเขา้ใจเร่ืองของธุรกิจ Co-working Space กวา้งมากขึ้นตามจ านวน 
คู่แข่งในตลาด 

3.3.1.4 ภยัคุกคาม (Threats) 
- เศรษฐกิจไม่ดีการแข่งขนัสูง 
- ร้านกาแฟแบบ 24 ชัว่โมงมีจ านวนเพิ่มมากขึ้น 
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3.3.2 SWOT Startegy 
3.3.2.1 กลยทุธ์เชิงรุก (Strengths & Opportunities) 
- มีโอกาสในการสร้างการฝึกอบรมดา้นการศึกษา 
3.3.2.2 กลยทุธ์เชิงปรับตวั (Weaknesses & Opportunities) 
- เน่ืองจากเป็นธุรกิจขนาดเลก็ท่ีบริหารจดัการดว้ยตนเอง ท าให้ 
ปรับตวัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดร้วดเร็ว อีกทั้งมีโอกาส
สูงในการขยายสาขา 
3.3.2.3 กลยทุธ์เชิงชะลอตวั (Strengths & Threats) 
- เพิ่มความน่าสนใจของกิจกรรมเดิมท่ีมีอยูเ่พื่อสร้างมูลค่าใหก้บัธุรกิจ 
ไปพร้อมกบัการสร้างความผกูพนัธ์กบัลูกคา้ 
3.3.2.4 กลยทุธ์เชิงตดัทอน (Weaknesses & Threats) 
- ไม่เขา้ไปรวมตวักบัผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมอ่ืนท่ีไกลตวัมาก 
จนเกินไป และไม่เพิ่มกลุ่มเป้าหมายจนเกินความสามารถ ยกตวัอย่างเช่น 
กลุ่มนกัวิทยาศาสตร์ เป็นตน้ 

 
3.3.3 Five Force 

3.3.3.1 การเขา้มาของคู่แข่งรายใหม่ (Threat of new entrants) มีระดบัต ่า 
เพราะการจะประกอบธุรกิจ Co-working Space นั้นตอ้งใช้ทั้งเงินทุน ประสบการณ์ ทกัษะในการ
บริหารจดัการ และอ่ืน ๆ อีกหลายดา้น รวมทั้งการมีกลุ่มเป้าหมายเป็นนิสิตนกัศึกษาไทยดว้ยแลว้ยิง่
เขา้มาแข่งขนักบัเรายาก 

3.3.3.2 อ านาจการต่อรองของลูกคา้ (The bargaining power of buyers) มี
ระดบัปานกลาง เพราะ Co-working Space เร่ิมมีจ านวนเพิ่มมากขึ้น ท าให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสในการ
เลือกค่อนขา้งสูงขึ้น 

3.3.3.3 อ านาจการต่อรองของผูจ้ดัหาวตัถุดิบ (The bargaining power of 
suppliers) มีระดับต ่าเน่ืองจากวตัถุดิบส าหรับการชงเคร่ืองด่ืมต่าง ๆ นั้นสามารถหาได้ไม่ยาก มี
วางขายทัว่ไปทั้งคา้ส่งและคา้ปลีก 

3.3.3.4 สินคา้ทดแทน (Threat of substitute products or services) อยู่ใน
ระดบักลาง เพราะแมว้่าในบางคร้ังการไปรวมตวักนัตามร้านกาแฟ หรือสถานท่ีอ่ืน ๆ จะสามารถ
ทดแทนในเร่ืองสถานท่ีได ้แต่องคป์ระกอบดา้นอ่ืน ๆ ยงัไม่สามารถทดแทนไดท้ั้งหมด 
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3.3.3.5 การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม (Rivalry among existing firms) 
อยูใ่นระดบัต ่า เน่ืองจากธุรกิจประเภทน้ียงัถือว่ามีจ านวนไม่มากส าหรับประเทศไทย อีกทั้งแต่ละแบ
รนดท่ี์มีอยูใ่นตลาดนั้นมีจ านวนสาขาไม่มาก 
 

3.3.4 แผนกลยุทธ์การตลาด (4P) 

3.3.4.1 สินค้าและการบริการ (Product) 3𝑟𝑑  Café มีการจัดกิจกรรม
พูดคุยและแลกเปล่ียนความคิดเห็น เปิดพื้นท่ีส าหรับเยาวชนคนรุ่นใหม่และบุคคลท่ีสนใจได้เขา้
มาร่วมกนัสร้างกลุ่มคนและชุมชนท่ีมีใจเปิดกวา้งยอมรับและเขา้ใจในมุมมองท่ีแตกต่าง ให้บริการ
พื้นท่ีส าหรับท างานและอ่านหนังสือ รวมทั้ งมีเคร่ืองด่ืมสูตรพิเศษคอยให้บริการ ซ่ึงจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกกลุ่มตวัอยา่งทั้งส่วนของนิสิตนกัศึกษาและเจา้ของกิจการ Co-working Space ท าให้
ผูว้ิจยัไดแ้นวคิดท่ีจะน ามาต่อยอดส าหรับกิจกรรมและหลกัในการบริหารธุรกิจเป็นบทสรุปวา่ 

กิจกรรมถือเป็นสินคา้หลกัส าหรับธุรกิจ 3𝑟𝑑  Café ท่ีเป็นตวัสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ใหก้ลบัมาใชบ้ริการซ ้ารวมถึงใชบ้ริการในส่วนอ่ืน ๆ ของธุรกิจดว้ย จากการ
เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งท าใหไ้ดแ้นวทางการจดักิจกรรมดงัน้ี 

- ภาพรวมของกิจกรรม : บรรยากาศเป็นกันเองและสนุกสนาน แต่
ตอ้งสร้างความเขา้ใจและขอ้ตกลงร่วมกนัวา่จะใหเ้กียรติทุกคนอย่าง
เท่าเทียม รับฟังความคิดเห็นผูอ่ื้นอยา่งไม่ตดัสิน 

- ปัจจยัท่ีท าให้เขา้ร่วม : หัวขอ้ท่ีน่าสนใจ เดินทางสะดวกจะดึงดูด
และจูงใจกลุ่มเป้าหมายไดม้ากยิง่ขึ้น 

- จ านวนผูเ้ข้าร่วม : ไม่ควรมีคนเข้าร่วมเกิน 30 คน แบ่งกลุ่มย่อย
ประมาณ 10 คน เพื่อพูดคุยกนัไดท้ัว่ถึง 

- ระยะเวลา : 30 - 90 นาที (ขึ้นอยูก่บัหวัขอ้) 
- หวัขอ้ในการสนทนา : พูดคุยไดท้ั้งหวัขอ้ทัว่ไปรวมถึงเร่ืองท่ีมีความ

ละเอียดอ่อน (ตอ้งสร้างความเขา้ใจ สร้างขอ้ตกลงร่วมกนัก่อนเร่ิม
การสนทนา) 

- การเชิญนักวิชาการหรือผูเ้ช่ียวชาญ : ขึ้นอยู่กับหัวข้อและความ
คิดเห็นของผูท่ี้จะเขา้ร่วมกิจกรรม 

- การเลือกหัวขอ้สนทนา : ในระยะแรกจะมีการส ารวจความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้ก่อน เม่ือมีจ านวนคนเขา้ร่วมไม่ต ่ากวา่ 10 คนแลว้ จึง
ให้ทุกคนท าการโหวตหัวขอ้ท่ีตวัเองสนใจ และพยายามน าเสนอ



21 

 

หัวขอ้ท่ีมีความสอดคลอ้งในเร่ืองของการพฒันา EQ และ Soft Skill 
ในดา้นต่าง ๆ 

- หัวข้อท่ีได้รับความสนใจจากกลุ่มเป้าหมายสูงสุด 5 อันดับ : 
การศึกษาไทยไม่เคยโดนใจคนเรียน , ประชาธิปไตยของไทยแท้
หรือเทียม, “สโลวไ์ลฟ์” ไลฟ์สไตลห์รือกระแส, ฟังเพลงไทยแต่ใจ
สากลและหนงัไทยใครบอกไม่สร้างสรรค ์ 

- ความถี่ในการจดั : เดือนละ 2 คร้ัง 
- การด าเนินกิจกรรม : ขั้นตอนเรียบง่ายไม่ต้องเป็นทางการ มีการ

เกร่ินน า พูดคุย และสรุปสั้ น ๆ บางหัวข้อท่ีเป็นวิชาการหรือมี
สาระส าคญัอาจมีเกลด็ความรู้ใหผู้ร่้วมกิจกรรมในตอนทา้ย 

จากแนวทางท่ีกล่าวมา 3𝑟𝑑  Café จะจดัเตรียมผูช่้วยด าเนินกิจกรรมไว้
ให้ ในระยะแรกเจา้ของจะท าหนา้ท่ีดว้ยตนเองก่อนเพื่อท าความเขา้ใจและสร้างความคุน้เคยให้กบั
ผูเ้ขา้ร่วม น าผลลพัธ์ท่ีไดไ้ปปรับปรุงและเพิ่มเติมให้กิจกรรมสมบูรณ์มากยิ่งขึ้น และน าองคค์วามรู้
ไปใชใ้นการสรรหาทีมงานท่ีจะเขา้มารับไมต่้อ โดยเบ้ืองตน้ตอ้งเป็นผูท่ี้มีศิลปะในการพูด มีความรู้
พื้นฐานเชิงจิตวิทยา รับฟังความคิดเห็นของผูอ่ื้นอย่างเป็นกลางไม่ตัดสิน มีทักษะในการเจรจา
ต่อรองและการแก้ปัญหาเฉพาะหน้า ส่วนเร่ืองของการประชาสัมพันธ์มีการประสานงานผ่าน
คณาจารยม์หาวิทยาลยัและสโมสรนิสิตนกัศึกษา โดยในระยะแรกผูท่ี้สนใจสามารถเขา้ร่วมกิจกรรม
ไดโ้ดยไม่เสียค่าใช้จ่ายเพียงซ้ือเคร่ืองด่ืม 1 แกว้ก็สามารถร่วมกิจกรรมไดท้นัที เป็นการสร้างความ
ผูกพนักบัลูกคา้ท่ีอาจไม่สร้างรายไดใ้ห้แก่ธุรกิจโดยทนัที แต่จะเป็นการดึงดูดคนให้เขา้มาในพื้นท่ี
อยา่งสม ่าเสมอจนเกิดเป็นชุมชนขนาดย่อม ซ่ึงความคิดเห็นและมุมมองต่าง ๆ ของพวกเขาจะเป็นตวั
สร้างมูลค่าให้กบัธุรกิจ อาจเป็นคลงัขอ้มูลและเทรนใหม่ ๆ ท่ีอาจเกิดขึ้นไดใ้นอนาคต อีกทั้งช่วยต่อ
ยอดกิจกรรมท่ีสร้างรายได้หลักให้ได้ในอนาคต โดยเร่ิมต้นจากกลยุทธ์แบบไม่เสียค่าใช้จ่าย 
(Freemium) แลว้ค่อย ๆ เพิ่มตวัเลือกแบบเสียค่าใชจ่้าย (Premium) ขึ้นมา 
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พื้นท่ีการให้บริการพื้นท่ีนั้นสามารถสร้างรายไดไ้ด้มากกว่าร้านกาแฟ 
เพราะนัน่หมายถึงทุกวินาทีท่ีลูกคา้นัง่อยู่ในพื้นท่ีเราเขาจ่ายเงินให้กบัเราอยู่ตลอดเวลา จากการเก็บ
ขอ้มูลพบว่าการจดัสรรพื้นท่ีอย่างเป็นระบบ มีการแบ่งโซนส าหรับอ่านหนังสือ จดักิจกรรม และ
รับประทานอาหาร ออกจากกนั และมีการจดัโต๊ะส าหรับคนท่ีมาคนเดียว มาเป็นคู่และแบบกลุ่มนั้น
ตอบโจทยส์ าหรับผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุด นอกจากน้ีการมีห้องประชุมไวร้องรับก็เป็นอีกช่องทางหน่ึง
ส าหรับการสร้างก าไร 

อาหารและเคร่ืองด่ืมตอ้งเลือกสรรวตัถุดิบท่ีไดคุ้ณภาพและไดม้าตรฐาน
อย่างเนสเปรซโซ่ท่ีได้รับการจอมรับจากหลายประเทศทั่วโลก ใช้ผงโกโก้น าเข้าจากประเทศ
สวิตเซอร์แลนด์ ใบชาจากแบรนด์ชั้นน าในตลาด ผสมนมสดแท ้100% แทนครีมเทียม และคิดคน้
สูตรเฉพาะโดยบาริสตา้ผูมี้ประสบการณ์ในวงการเคร่ืองด่ืมมายาวนานกว่า 5 ปี ดว้ยราคาท่ีคุม้ค่า
ลูกคา้จบัตอ้งได ้

3.3.4.2 ราคา (Price) ราคาเคร่ืองด่ืมท่ีกลุ่มนิสิตนกัศึกษาสามารถจบัตอ้ง
ได ้50 - 60 บาท ตั้งราคาจากการส ารวจระดบัราคาท่ีกลุ่มตวัอย่างมีความยินดีจ่าย โดยมีการค านวน
แลว้วา่ครอบคลุมตน้ทุน ค่าใชจ่้าย อีกทั้งยงัไดก้ าไรดว้ย ซ่ึงกลุ่มนิสิตนกัศึกษาท่ีซ้ือเคร่ืองด่ืมสามารถ
เขา้ใชส้ถานท่ีไดฟ้รี 1 ชัว่โมง 

ในส่วนของกิจกรรมพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็น ไม่เสียค่าใช้จ่าย 
เพียงแค่ซ้ือเคร่ืองด่ืมอย่างนอ้ย 1 แกว้ (ราคาเร่ิมตน้ท่ี 50 บาท) ก็สามารถเขา้ร่วมกิจกรรมในคร้ังนั้น 
ๆ ได ้เหมือนเป็นสินคา้แบบ (Freemium) ท่ีอาจไม่สร้างรายไดม้ากนกัในระยะสั้น แต่จะเป็นการดึง
กลุ่มเป้าหมายเขา้มาในพื้นท่ีมากขึ้นก่อนท่ีจะสร้างค่อย ๆ เพิ่มตวัเลือกแบบเสียค่าใชจ่้าย (Premium) 
ขึ้นมาเพื่อสร้างก าไรใหเ้ห็นในระยะยาว 

ส าหรับการให้บริการพื้นท่ีจากการเก็บข้อมูลและวิเคราะห์คู่แข่งใน
ตลาด พบว่าราคาท่ีเหมาะและคุม้ค่าส าหรับนักเรียน นิสิต และนักศึกษา มีค่าใช้จ่ายชัว่โมงละ 25 
บาท เหมาจ่าย 12 ชัว่โมง 200 บาท  (ลดลงกว่า 30%) ส าหรับบุคคลทัว่ไปมีค่าใช้จ่ายชัว่โมงละ 40 
บาท เหมาจ่าย 12 ชัว่โมง 350 บาท (ลดลงกว่า 25%) และส าหรับคนท่ีสมคัรสมาชิกรายเดือนท่ีเป็น
นิสิตนกัศึกษาจะมีค่าใชจ่้ายอยูท่ี่ 4,500 บาท ส่วนบุคคลทัว่ไปอยูท่ี่ 6,500 บาท 

ห้องประชุมมี 2 แบบ ห้องขนาดกลางส าหรับ 4-6 คน นักเรียน นิสิต 
และนกัศึกษา ชัว่โมงละ 250 บาท บุคคลทัว่ไปชัว่โมงละ 400 บาท และหอ้งขนาดใหญ่ส าหรับ 7-10 
คน นกัเรียน นิสิต และนกัศึกษา ชัว่โมงละ 350 บาท บุคคลทัว่ไปชัว่โมงละ 600 บาท 
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3.3.4.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
Online 
- ลูกคา้สามารถสั่งเคร่ืองด่ืมบรรจุขวดพร้อมบริการจดัส่งผา่นแฟนเพจ 
เฟซบุ๊กได ้(ทั้งแบบคา้ส่งและคา้ปลีก) 
- สามารถจองหอ้งประชุมผา่นแฟนเพจเฟซบุ๊กได ้(แจง้ล่วงหนา้ 24  
ชัว่โมง) 
- ในอนาคตจะต่อยอดใหบ้ริการดา้นคอนเทนตอ์อนไลน์ในเน้ือหา 
เก่ียวกบัการฝึกอบรมดา้นการศึกษา 
Offline 
- มีหนา้ร้านไวใ้หบ้ริการพื้นท่ีส าหรับนัง่ท างาน อ่านหนงัสือ และจดั 
กิจกรรมรวมทั้งเคร่ืองด่ืมส าหรับคนหลากหลายสไตล์ ไม่ว่าจะมาคน
เดียว เป็นคู่ หรือกลุ่ม 
- สามารถโทรศพัทเ์ขา้มาจองหอ้งประชุมได ้
- มีอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืมชงสดแบบบรรจุขวด (ส าหรับกลบับา้น)  
ไวบ้ริการ 
3.3.4.4 การส่ือสารทางการตลาด (Promotion) 
Online 
- ใชแ้ฟนเพจเฟซบุ๊กเป็นช่องทางหลกัในการประชาสัมพนัธ์กิจกรรม 
พูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็น รวมทั้งเป็นช่องทางให้กลุ่มผูท่ี้สนใจเขา้
ร่วมกิจกรรมเขา้มาโหวตหวัขอ้ท่ีตวัเองสนใจ 
- ประชาสัมพนัธ์กิจกรรมส่งเสริมการตลาด ๆ ผา่นช่องทางโซเชียลมีเดีย  
ไม่ว่าจะเป็นเฟซบุ๊กแฟนเพจ ทวิตเตอร์ อินสตาแกรม รวมทั้ งผ่าน 
Influencer ท่ีเป็นท่ีสนใจของสังคม 
- มีการแนะน าร้านของตนเองผา่นช่องโซเชียลมีเดียต่าง  ๆ  รวมทั้งแฟน 
เพจรีวิวหลากหลายช่ือ ยกตวัอยา่งเช่น บลอ็ก กระทูพ้นัทิป และช่องยทููบ  
Offline 
- มีการสร้างเครือข่ายกบักลุ่มคณาจารยม์หาวิทยาลยัและสโมสรนิสิต 
มหาวิทยาลยัต่าง ๆ เพื่อดึงดูดกลุ่มนิสิตนักศึกษาให้เขา้มาสร้างคุณค่า
ให้กบัธุรกิจ และชกัชวนบุคคลภายนอกให้เขา้มามีส่วนร่วมดว้ยการบอก
แบบปากต่อปาก 
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- มีการท าใบปลิวไปโฆษณาตามบอร์ดของคณะต่าง ๆ ภายใน 
มหาวิทยาลยั 
- ประชาสัมพนัธ์ตวัเองผา่นงานอีเวน้ทต์่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา  
รวมทั้งเวทีแสดงความคิดเห็นต่าง ๆ 
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3.3.5 ตัวอย่างกจิกรรม 
ตารางที่ 3.2 ตวัอยา่งกิจกรรม 
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3.3.6 วิเคราะห์รูปแบบกจิกรรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 3.2 แผนผงัความคิดวิเคราะห์รูปแบบกิจกรรมจากการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 
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3.3.7 วิเคราะห์ Co-working Space 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

รูปภาพท่ี 3.3 แผนผงัความคิดวิเคราะห์กิจการ Co-working Space จากการเก็บขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 
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3.4 แผนการด าเนินงาน 

ล าดบั การด าเนินงาน 
เดือนท่ี 

1 
เดือนท่ี 

2 
เดือนท่ี 

3 
เดือนท่ี 

4 
เดือนท่ี 

5 
เดือนท่ี 

6 
หมายเหตุ 

1 ปรับปรุงและตกแต่งร้าน               
2 จดทะเบียนบริษทั               

3 
ติดต่อประชาสัมพนัธ์กบั
คณาจารยแ์ละสโมสรนิสิต
มหาวิทยาลยัใกลเ้คียง               

4 ทดลองระบบในร้าน               
5 ทดลองการจดักิจกรรม               

6 
ปรับปรุงและพฒันาระบบและ
กิจกรรม               

 
 
3.5 แผนการด าเนินงานทางการตลาด 

ล าดบั การด าเนินงาน 
เดือน 

หมายเหตุ 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1 

ประชาสัมพนัธ์ธุรกิจและ
กิจกรรมพูดคุยแลกเปลี่ยน
ความคิดเห็นทั้งในรูปแบบ 
Online และ Offline         

   

  

   

    

2 

ประชาสัมพนัธ์ธุรกิจและ
กิจกรรมพูดคุยแลกเปลี่ยน
ความคิดเห็นกบัเครือข่ายธุรกิจ
กิจการเพื่อสังคม         

   

  

   

    

3 

เขา้ร่วมงานสัมนาวิชาการและ
งานเสวนาต่าง ๆ ท่ีจดัเชิง
สร้างสรรค ์         
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3.6 ผลลพัธ์ที่คาดหวัง 
 

3.6.1 จ านวนผู้เข้าร่วมกจิกรรม 
มีคนเขา้ร่วมกิจกรรมท่ีจดัขึ้นไม่ต ่ากว่า 10 คนต่อคร้ังใน 3 เดือนแรกท่ีเปิดให้บริการ

และมีจ านวนเพิ่มขึ้นเร่ือย ๆ จนเกิดเป็นชุมชนขนาดยอ่มภายในปีแรก 
 

3.6.2 การเป็นท่ีรู้จัก 
3𝑟𝑑Café เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บความนิยมจากกลุ่มนิสิตนกัศึกษาและบุคคลทัว่ไป พื้นท่ี

กลายเป็นจุดนดัพบของคนรุ่นใหม่ท่ีมีคนเขา้มาใชบ้ริการไม่ต ่ากวา่ 500 คนต่อสัปดาห์ 
 

3.6.3 โอกาสการทางธุรกจิ 
- เป็นแหล่งรวมข้อมูลความคิดพื้นฐานและเทรนใหม่ ๆ จากกลุ่มคนรุ่นใหม่ ท่ี

หลากหลายบุคคลและหน่วยงานใหค้วามสนใจและตอ้งการเป็นพนัธมิตร 
- เพจเฟซบุ๊กมีผู ้ติดตามไม่ต ่ากว่า 5,000 คนภายในระยะเวลา 3 เดือนแรกท่ีเปิด

ใหบ้ริการ และในการโพสตแ์ต่ละคร้ังมียอดกดไลกไ์ม่ต ่ากวา่ 300 ไลก ์
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บทที่ 4 
แผนการจัดการและโครงสร้างองค์กร 

 
 

4.1 โครงสร้างองค์กร 
เน่ืองจาก 3𝑟𝑑  Café (Third Café) เป็นบริษทัขนาดเล็ก มีการบริหารจดัการออกเป็น 2 

ส่วน ดงันั้นการดูแลทีมงานและบุคลากรในบริษทัจึงมีโครงสร้างองคก์รแบบ Flat Organization โดย
ผูบ้ริหาร 2 คน คือนางสาวฐิติวรดา ศิริทองถาวรและนางสาวปารมี ปิยะศิริศิลป์ ร่วมกนัจดทะเบียน
บริษทัเป็นห้างหุ้นส่วนจ ากดั เพื่อสะดวกต่อการท าบญัชี ช าระภาษี รวมถึงสวสัดิการต่าง ๆ ส าหรับ
พนักงาน ยกตวัอย่างเช่น ประกันสังคม เป็นตน้ ช่วยกันก าหนดเป้าหมาย วิสัยทศัน์ และพนัธกิจ 
ตลอดจนกลยุทธ์ในการบริหารจดัการดา้นต่าง ๆ โดยพนกังานของบริษทัมีสิทธ์ิในการแสดงความ
คิดเห็นอยา่งเท่าเทียม เพื่อใหก้ารด าเนินการในบริษทัเป็นไปอยา่งราบร่ืนและมีประสิทธิภาพ 
 

รูปภาพท่ี 4.1 โครงสร้างองคก์ร 

4.1.1 รายช่ือทีมงานผู้รับผิดชอบในต าแหน่งต่าง ๆ 
- นางสาวปารมี ปิยะศิริศิลป์ ฝ่ายบริหารจดัการพื้นท่ีและกิจกรรม และ 
- นางสาวฐิติวรดา ศิริทองถาวร ฝ่ายบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม การเงิน  
ฐานเงินเดือน 20,000 บาท 
- นางสาวนนัตพร พงษอ์นนัท ์ฝ่ายการตลาดการเงิน ฐานเงินเดือน  
20,000 บาท 

Third Café

ฝ่ายบริหารจดัการพ้ืนท่ี
และกิจกรรม

ฝ่ายบริการอาหาร

และเคร่ืองด่ืม
ฝ่ายการตลาด ฝ่ายบญัชีและการเงิน
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4.2 บทบาทและความรับผิดชอบ 
ตารางที่ 4.1 บทบาทและหนา้ท่ีรับผิดชอบของคนในองคก์ร 
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4.3 การบริหารจัดการทีมงาน 
จากตารางบทบาทและความรับผิดชอบจะสังเกตเห็นได้ว่าการท างานของทุกฝ่ายมี

ความเก่ียวพนักัน นั่นหมายความว่าทุกส่วนในบริษทัมีความส าคัญไม่ต่างกัน ดังนั้นการท างาน
ร่วมกนัเป็นทีมจึงเหมาะสมท่ีสุดส าหรับการเร่ิมตน้ธุรกิจขนาดเล็ก ทุกคนมีความเท่าเทียมกนั ใน
เร่ืองของสิทธิทุกคนมีเสรีภาพในการแสดงความคิดเห็นในทุกเร่ืองของบริษทั หากมีไอเดียใหม่ ๆ ก็
สามารถน าเสนอไดไ้ม่จ ากดัว่าตอ้งเป็นในส่วนของฝ่ายตนเองเท่านั้น สามารถติเตือนคนอ่ืน ๆ ได้
เม่ือเห็นว่ามีส่ิงท่ีไม่สมควรหรือสมเหตุสมผล และท่ีส าคญัคือตอ้งรับผิดชอบหนา้ท่ีของตนเองอยา่ง
สุดความสามารถ ภายในกรอบขอ้ตกลงท่ีทุกคนสร้างร่วมกนั โดยทุกวนัศุกร์แรกของเดือนจะมีการ
ประชุมร่วมกนัเพื่อพบปะพูดคุยและระดมความคิดว่าทุกคนจะพฒันา 3𝑟𝑑  Café (Third Café) ให้ดี
ขึ้นได้อย่างไรบ้าง ไม่ว่าจะเป็นเร่ืองของการให้บริการพื้นท่ี ไอเดียใหม่ ๆ ส าหรับอาหารและ
เคร่ืองด่ืม ผลตอบรับของกิจกรรมพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็น หรือแมแ้ต่ส่ิงอ านวยความสะดวก
ต่าง ๆ เพื่อสร้างความเป็นหน่ึงเดียวและกระตุน้ความรู้สึกวา่ทุกคนคือเจา้ของธุรกิจร่วมกนั เม่ือแต่ละ
คนมีตวัตนมีความส าคญั เขาจะรู้สึกไดว้า่ตนเองมีคุณค่าส าหรับคนอ่ืน ๆ เพราะฉะนั้นเขาจะพยายาม
ท าทุกอยา่งอยา่งเตม็ศกัยภาพ เพื่อคงความรู้สึกดีแบบนั้นใหค้งอยู ่
 
 

4.4 ทรัพยากรส าคัญที่ช่วยในการขับเคล่ือนธุรกจิ 
ทรัพยากรภายในองค์กรควรมีการพฒันาอย่างต่อเน่ือง และประยุกต์ ใช้องค์ความรู้ 

ทกัษะและเคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีมีอยู่ภายในองคก์าร เพื่อผลิตสินคา้และให้บริการท่ีเป็นเอกลกัษณ์ท่ีคง
อยูก่บัองคก์รไปตลอด และแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด 
 

4.4.1 ทักษะด้านต่าง ๆ 
4.4.1.1 การบริหารธุรกิจ ทกัษะท่ีจะช่วยให้การด าเนินงานในฝ่ายต่าง ๆ 

เป็นไปอย่างราบร่ืน และสอดคลอ้งกนัอย่างสมบูรณ์ท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปได ้อนัประกอบไปดว้ยการ
บริหารจดัการเวลา การวางแผนพร้อมก าหนดเป้าหมายงานระยะสั้นและระยะยาว พื้นฐานบญัชี
เบ้ืองต้น รวมถึงความกล้าแสดงออก ท่ีจะส่งผลให้เกิดการบริการท่ีประทับใจ และสร้างสรรค์
กิจกรรมแลกเปล่ียนความคิดเห็นท่ีตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้า จนท าให้ลูกค้าเกิดความ
ผกูพนัธ์กบั 3𝑟𝑑  Café (Third Café) ได ้
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4.4.1.2 คิดวิเคราะห์ เป็นหน่ึงในทกัษะส าคญัท่ีส าคญัส าหรับการเป็นผู ้
ด าเนินกิจกรรม เพราะตอ้งประมวลผลของขอ้มูลของผูร่้วมกิจกรรม เพื่อช่วยในการส่งต่อความ
คิดเห็นของแต่ละคน และร้อยเรียงเร่ืองราวความคิดเห็นออกมาเป็นบทสรุป 

4.4.1.3 การแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ถือเป็นองคป์ระกอบพื้นฐานท่ีพนกังาน
ผูใ้ห้บริการทุกคนพึงมีเพื่อตอบสนองความตอ้งการและการแกปั้ญหาขั้นพื้นฐานให้ลูกคา้เกิดความ
พึงพอใจและไม่เกิดความรู้สึกในดา้นลบ 

4.4.1.4 การปรับตัวให้เข้ากับเทรนของโลก  อีกส่ิงหน่ึงท่ีจะส่งผลต่อ
ธุรกิจในหลากหลายอุตสาหกรรมนัน่ก็คือเทรนท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ดงันั้นถา้เรารู้เท่า
ทนัและประยุกต์ส่ิงท่ีองค์กรมีมาปรับใช้ให้เขา้กบัเทรนไดก่้อนคู่แข่ง เราก็มีโอกาสในการเติบโต 
สร้างผลก าไร และดึงลูกคา้ของคู่แข่งมาไดม้ากขึ้น รวมถึงการปรับเปล่ียนเน้ือหาและวิธีการต่าง ๆ 
ของกิจกรรมแลกเปลี่ยนความคิดเห็นใหเ้ป็นไปตามความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายดย้ 

4.4.1.5 การบริหารจดัการพื้นท่ี รายได้หลกัท่ีจะช่วยในการขบัเคล่ือน
ธุรกิจนั้นมาจากการให้บริการพื้นท่ี ดังนั้นทักษะในการบริหารจัดการพื้นท่ีก็เป็นองค์ประกอบ
พื้นฐานอย่างหน่ึงท่ีตอ้งมี หากมีคนเขา้มาใชบ้ริการจ านวนไม่มากในวนัธรรมดา อาจมีการปิดบาง
โซน บางชั้นหรือบางห้อง เพื่อเป็นการประหยดัทรัพยากรไม่ให้เสียไปอยา่งศูนยเ์ปล่า หรือเม่ือมีการ
จองห้องประชุมจะตอ้งมีขอ้ตกลงเร่ืองระยะเวลาการใชง้านเขา้ – ออก อย่างไร ถา้หากกลุ่มแรกออก
จากหอ้งชา้เกินก าหนดแต่กลุ่มท่ี 2 มานัง่รอเพื่อเขา้ใชง้านอยู ่

4.4.1.6 การจดักิจกรรมพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นเป็นการบริการ
หลกัในการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ดงันั้นทกัษะน้ีจึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีจะท าให้จุดขายของธุรกิจมี
ความโดดเด่น ทั้งเร่ืองการจดัตารางหัวขอ้ในการสนทนาแต่ละคร้ัง การบริหารจดัการคน การด าเนิน
กิจกรรม การสรุปใจความส าคญั รวมถึงกิจกรรมสันทนาการ 
 

4.4.2 องค์ความรู้ 
4.4.2.1 การตลาด หากสินคา้และบริการดีแต่ไม่ท าการตลาดอาจท าให้

ธุรกิจไปต่อไม่ได ้เพราะลูกคา้ไม่เขา้ใจวา่เราคือใคร ขายอะไร และมีส่ิงท่ีพวกเขา้ตอ้งการหรือไม่ ใน
ขณะเดียวกันหากมีองค์ความรู้ด้านน้ีและน ามาประยุกต์ใช้ได้ดีก็ช่วยเพิ่มมูลค่าให้กับสินค้าและ
บริการ พร้อมทั้งท าใหใ้หธุ้รกิจเติบโตไดอ้ยา่งต่อเน่ืองดว้ยการใชช่้องทางออนไลน์และออฟไลน์ 
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4.4.3 ทีมงาน 
4.4.3.1 ส่วนส าคญัอีกส่วนหน่ึงในการขบัเคล่ือนธุรกิจนั่นก็คือพนักงาน

ทุกคน แมว้า่แต่ละคนจะมีหนา้ท่ีและความรับผิดชอบท่ีแตกต่างกนัออกไป แต่ทุกคนควรมีเป้าหมาย
หลกัท่ีเหมือนกนันัน่ก็คือเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้อย่างสุดความสามารถและช่วยกนั
พฒันาองคก์รใหก้า้วไปขา้งหนา้อยา่งมัน่คงและยัง่ยนื  

4.4.3.2 ในขณะเดียวกนับริษทัจะสนับสนุนและส่งเสริมให้พนกังานทุก
คนมีความสามารถพื้นฐานในทุกฝ่าย เพื่อใหทุ้กคนมีความสามารถรอบดา้น และสามารถทดแทนกนั
และกนัได ้
 

4.4.4 พนัธมิตร 
4.4.4.1 คณาจารยม์หาวิทยาลยัต่าง ๆ สโมสรนิสิตมหาวิทยาลยัต่าง ๆ 

รวมถึงนกัวิชาการและผูเ้ช่ียวชาญจากหลากหลายวงการ จะมาร่วมมือกนัสร้างเครือข่ายของเยาวชน
และคนรุ่นใหม่ท่ีมีมุมมองเปิดกวา้ง และกระตุน้ใหเ้กิดเป็นค่านิยมใหม่ของสังคมและชุมชน ซ่ึงพวก
เขาจะเป็นส่วนส าคญัหน่ึงท่ีจะช่วยดึงลูกค้าเข้ามาผ่านการชักชวนบอกต่อให้ 3𝑟𝑑  Café (Third 
Café) เป็นท่ีรู้จกัและกลายเป็นท่ีนดัหมายใหม่ 
 

4.4.5 เทคโนโลยี 
4.4.5.1 เน่ืองจากภายในทีมไม่มีผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการเงินและบญัชี มี

เพียงความรู้เบ้ืองตน้เท่านั้น อาจท าให้เกิดความล่าชา้ในการบริหารการเงิน ดงันั้นการน าโปรแกรม
บญัชีส าเร็จรูป Express เขา้มาใชจึ้งเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีจะช่วยลดระยะเวลาในการด าเนินงานได ้
ซ่ึงมีฝ่ายบญัชีและการเงินรับผิดชอบเป็นหลกั 

4.4.5.2 มีการน าระบบขายหน้าร้าน POS (Point of sale) ท่ีน าหลักการ
ของเคร่ืองคิดเงินมาพฒันาเป็นโปรแกรมบนคอมพิวเตอร์ และเพิ่มเติมความสามารถต่าง ๆ ท่ีจะช่วย
ในเร่ืองของสต็อกสินค้า ดูความเคล่ือนไหวต่างๆ ของสินค้า รวมถึงระบบสมาชิก ท่ีสามารถ
ตรวจสอบขอ้มูลผ่านอินเตอร์เน็ตไดต้ลอดเวลา เน่ืองจากโปรแกรมน้ีเป็นโปรแกรมท่ีมีขั้นตอนการ
ใชง้านเรียบง่าย ดงันั้นพนกังานในองคก์รทุกคนตอ้งเรียนรู้และสามารถใช้โปรแกรมได ้โดยมีฝ่าย
บญัชีการเงินเป็นผูดู้แล 
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4.5 การพฒันาองค์กร 
 

4.5.1 โครงสร้างพื้นฐานขององค์กร 
ในอนาคตบริษทัก็จะยงัคงมีโครงสร้างองคก์รแบบ Flat Organization เพราะจะช่วยให้

พนักงานมีอ านาจในการตดัสินใจ และด าเนินการส่ิงต่าง ๆ ไดอ้ย่างสะดวกและรวดเร็วกว่า หากมี
การขยายสาขาพนกังานแต่ละสาขาก็จะรับค าสั่งจากผูจ้ดัการแต่ละสาขาโดยตรงเพียงคนเดียว เพื่อ
ง่ายต่อการบริหารจดัการของทุกฝ่าย 
 

4.5.2 กระบวนการท างาน 
พนักงานทุกคนมีความเท่าเทียมกนั มีสิทธิท่ีจะแสดงความคิดเห็นในทุกเร่ืองไดอ้ย่าง

เสรี แต่ก็ตอ้งรับผิดชอบหนา้ท่ีของตนเอง พร้อมทั้งปฏิบติัตามกฎและขอ้ตกลงท่ีส่วนรวมเห็นพอ้ง
ตอ้งกนั 
 

4.5.3 ทรัพยากรมนุษย์ 
ในแต่ละไตรมาสจะมีการฝึกอบรมพฒันาทกัษะในดา้นต่าง ๆ ให้กบัพนกังาน เพื่อให้

ทุกคนไดพ้ฒันาความสามารถและดึงศกัยภาพของตวัเองออกมาให้ไดม้ากท่ีสุด เพราะโลกไม่เคย
หยดุน่ิง ความรู้ไม่เคยมีท่ีส้ินสุด (ดงัตารางดา้นล่าง) 
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4.6 ตัวช้ีวัดความส าเร็จ 
 

4.6.1 เป้าหมายหลกั (Key) 
4.6.1.1 พนกังานทุกคนมีบุคลิกภาพท่ีดีขึ้น มีความเป็นผูน้ า มีทกัษะใน 
การวางแผนงานและติดตามผล รวมถึงเขา้ใจในหลกัจิตวิทยาเบ้ืองตน้ 
4.6.1.2 สร้างวฒันธรรมองคก์รท่ีทุกคนมีความเสมอภาพเท่าเทียมกนั  
ยอมรับความคิดเห็นท่ีแตกต่าง และเปิดกวา้งท่ีจะรับฟังผูอ่ื้น 
4.6.1.3 พนกังานมีความรู้ความสามารถรอบดา้นและมีทกัษะในการ 
บริหารจดัการส่วนต่าง ๆ ของธุรกิจไดอ้ยา่งลงตวั 

 
4.6.2 ประสิทธิภาพ (Performance)  

4.6.2.1 พนกังานสามารถน าทกัษะท่ีไดจ้ากการฝึกอบรมไปประยกุตใ์ช้ 
ในการท างานได ้สามารถด าเนินกิจกรรมพูดคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็น
ไดอ้ยา่งราบร่ืน และสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูเ้ขา้ใชบ้ริการ 
4.6.2.2 ทีมงานสามารถน าค าแนะน าและขอ้เสนอแนะของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ 
และเพื่อนร่วมงาน มาปรับปรุงและพฒันาให้เกิดเป็นการบริการท่ีดียิ่งขึ้น 
ยกตวัอย่างเช่น ได้รับค าแนะน าให้จัดกิจกรรมสังสรรค์ในธีมเทศกาล  
ต่าง ๆ ทุกคนก็จะพยายามอย่างสุดความสามารถท่ีจะรังสรรค์ออกมาให้
เป็นท่ีน่าพึงพอใจ 
4.6.2.3 พนกังานทุกคนสามาถรับผิดชอบหนา้ท่ีแทนคนท่ีไม่สามารถมา 
ท างานได ้(ในกรณีเกิดเหตุการณ์ฉุกเฉิน) 

 
4.6.3 ดัชนีชี้วัด (Indicator) 

4.6.3.1 มีการติดตามพฒันาการในดา้นต่าง ๆ ของพนกังาน ทั้งในดา้น 
บุคลิกภาพ ดา้นการบริหารจดัการงานเบ้ืองตน้  รวมถึงการเสนอความ
คิดเห็นใหม่ ๆ ส าหรับทีมและองค์กร โดยมีการประเมินจากเพื่อน
ร่วมงานทุกเดือน  
4.6.3.2 มีการทดลงใหพ้นกังานแต่ละคนรับผิดชอบหนา้ท่ีงานต่างแผนก 
และมีการประเมินร่วมกนั 
4.6.3.3 การประเมินการายเดือนจากเสียงตอบรับของผูเ้ขา้ใชบ้ริการ 
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บทที่ 5 
แผนการจัดสรรงบประมาณและบริหารจัดการทางการเงิน 

 
 

5.1 เงินลงทุนในโครงการ    
  หน่วย :   บาท  

 รายการ   รวม   แหล่งท่ีมาของเงินลงทุน  

    เงินลงทุน   เงินกู้  
 ท่ีดินและการปรับปรุง  350,000 350,000 - 
 ส่ิงปลูกสร้าง  - - - 
 เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและเฟอร์นิเจอร์  500,000 500,000 - 
 ยานพาหนะ  - - - 
 อุปกรณ์ส านกังาน  100,000 100,000 - 
 ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน  100,000 100,000 - 
 เงินทุนหมุนเวียน  760,000 - - 

 รวม  1,810,000 1,050,000 - 
 
โครงการใชเ้งินลงทุนทั้งหมด 2,000,000 โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ปรับปรุงและตกแต่งภายใน  350,000 บาท 
2. เคร่ืองใชไ้ฟฟ้าภายในอาคาร 500,000 บาท 
3. อุปกรณ์ส านกังาน 100,000 บาท 
4. ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน เช่น ค่าจดทะเบียนหา้งหุน้ส่วนจ ากดั, ค่ามดัจ า,  
ค่าเดินทาง 100,000 บาท 
5. เงินทุนหมุนเวียนเพื่อใชเ้พิ่มสภาพคล่อง  760,000 บาท 
6. เงินส ารองฉุกเฉิน 190,000 บาท 
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5.2 คาดการณ์ความสามารถในการให้บริการสูงสุด (ต่อเดือน) 

 
ล าดับ ช่ือบริการ จ านวน/เดือน หน่วย 

บริการ 1 ใหเ้ช่าพื้นท่ี              3,600  คร้ัง 
บริการ 2 ขนม              3,750  ช้ิน 
บริการ 3 เคร่ืองด่ืม              3,750  แกว้ 

รวม            11,100   
 
พื้นท่ีของ  3𝑟𝑑  Café มีประมาณ 200 ตารางเมตร ใหบ้ริการพื้นท่ีไดป้ระมาณ 120 คร้ัง

ต่อ 1 วนั (เทียบกบัการเขา้บริการต่อ 1 คน) ท าขนมและเคร่ืองด่ืมออกมาไดป้ระมาณ 125 แกว้ต่อ 1 
วนั ดงันั้นใน 1 เดือนจะสามารถให้บริการพื้นท่ีไดสู้งสุด 3,600 คร้ัง จ าหน่ายขนมได ้3,750 ช้ินและ
เสิร์ฟเคร่ืองด่ืมไดสู้งสุด 3,750 แกว้ 
 
 

5.3 ปริมาณการให้บริการ ตามประมาณการการให้บริการ 

  หน่วย :  บาท  
คิดเป็นร้อยละของปริมาณ 

การบริการสูงสุด 
50% 70% 80% 90% 100% 

ล าดบั ช่ือบริการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
บริการ 1 ใหเ้ช่าพื้นท่ี 21,600  30,240  34,560  38,880  43,200  
บริการ 2 ขนม 22,500  31,500  36,000  40,500  45,000  
บริการ 3 เคร่ืองด่ืม 22,500  31,500  36,000  40,500  45,000  

รวม 66,600 93,240  106,560  119,880  133,200 
 
จากตารางผูว้ิจยัมีการประมาณการรายไดใ้นปีแรกไวร้้อยละ 50 ของความสามารถใน

การให้บริการสูงสุด มียอดขายเพิ่มขึ้นเป็นร้อยละ 70 ในปีท่ี 2 หลงัจากนั้นเพิ่มขึ้นร้อยละ 10 ต่อปี 
จนกระทัง่สร้างรายไดไ้ดเ้ตม็ความสามารถของธุรกิจในปีท่ี 5 
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5.4 อตัราค่าบริการต่อหน่วย (ต่อวัน) 
 

ล าดับ ช่ือบริการ บาท หน่วย 
บริการ 1 ใหเ้ช่าพื้นท่ี (Co-working Space)                120  คร้ัง 
บริการ 2 ขนม                  60  ช้ิน 
บริการ 3 เคร่ืองด่ืม                  60  แกว้ 

 
อตัราค่าบริการเช่าพื้นท่ี การเขา้บริการหน่ึงคร้ังคาดการว่าจะมีการใชบ้ริการประมาณ 

120 บาทต่อคนต่อคร้ัง จ าหน่ายขนมอยูท่ี่ราคา 60 บาทต่อช้ิน และเคร่ืองด่ืมราคา 60 บาทต่อแกว้ 
 
 

5.5 ประมาณการรายได้ (ต่อปี) 

  หน่วย :  บาท 

ล าดับ ช่ือบริการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

บริการ 1 ใหเ้ช่าพื้นท่ี      2,592,000       3,628,800       4,147,200       4,665,600       5,184,000  

บริการ 2 ขนม      1,350,000       1,890,000       2,160,000       2,430,000       2,700,000  

บริการ 3 เคร่ืองด่ืม      1,350,000       1,890,000       2,160,000       2,430,000       2,700,000  

รวม      5,292,000      7,408,800      8,467,200      9,525,600    10,584,000  
รายไดต่้อเดือน       441,000  617,400 705,600 793,800 882,000 

 
จากความสามารถในการให้บริการสูงสุด การคาดการณ์ให้บริการเบ้ืองตน้ ประกอบ

กับอตัราค่าบริการต่อหน่วย เม่ือคิดค านวนออกมาแลว้จะสามารถประมาณการรายได้ต่อปีไดด้งั
ตาราง 
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5.6 ต้นทุนค่าบริการแปรได้ (ต่อหน่วย) 
 

ล าดับ รายการ  ต้นทุน หน่วย 
บริการ 1 ใหเ้ช่าพื้นท่ี  20 บาท /  คร้ัง 
บริการ 2  ขนม   15 บาท /  ช้ิน 
บริการ 3  เคร่ืองด่ืม   20 บาท /  แกว้ 
 
จากการค านวนเบ้ืองตน้ท าให้เห็นว่าการเขา้ใชบ้ริการพื้นท่ีหน่ึงคร้ังของลูกคา้หน่ึงคน

จะมีตน้ทุนในการให้บริการเช่าพื้นท่ี (คิดในส่วนของค่าน ้ าค่าไฟ) ประมาณ 20 บาท ขนมมีตน้ทุน
โดยเฉล่ีย 15 บาทต่อช้ิน และเคร่ืองด่ืมมีตน้ทุนเฉล่ีย 20 บาทต่อแกว้ 
 
 

5.7 แรงงานในการให้บริการ 

  หน่วย :  บาท  
เงินเดือน 

ต าแหน่ง 

จ านวนคน 

บาท/เดือน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

      12,000  พนกังานทัว่ไป 1 1 1 2 2 

        9,750  แม่บา้น 1 1 1 1 1 

ค่าแรงในการใหบ้ริการ       261,000        261,000        261,000        405,000        405,000  
 
พนกังานทัว่ไปหมายถึงพนกังานท่ีมีทกัษะพื้นฐานท่ีมีความสามารถในการด าเนินงาน

เบ้ืองตน้ และแม่บา้นมีหนา้ท่ีในการท าความสะอาดพื้นท่ีทั้งหมดของ  3𝑟𝑑  Café โดยมีฐานเงินเดือน
ตามปรากฏในตาราง แต่มีเบ้ียขยนัและโบนสัเพิ่มเติมใหต้ามผลประกอบการในแต่ละปี 
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5.8 แรงงานในการขายและบริหาร 
 

  หน่วย :  บาท  
เงินเดือน 

ต าแหน่ง 
อตัราเงินเดือน 

บาท/เดือน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

      20,000  
ผูจ้ดัการ
การตลาด 1 1.05 1.1 1.15 1.2 

      20,000  

ผูจ้ดัการดา้น
อาหารและ
เคร่ืองด่ืม 1 1.05 1.1 1.15 1.2 

      20,000  

ผูจ้ดัการดา้น
กิจกรรมและ
พื้นท่ี 1 1.05 1.1 1.15 1.2 

ค่าแรงในการขายและบริหาร 720,000  756,000  792,000  828,000  864,000  
 

ทุกต าแหน่งมีฐานเงินเดือนตามปรากฏในตาราง และจะมีเบ้ียขยนัรวมถึงโบนสัเพิ่มเติม
ใหต้ามการประเมินกผลประกอบการในแต่ละปี 
 
 

5.9 ค่าใช้จ่ายในการให้บริการ (ต่อปี) 
 

  หน่วย :  บาท  
รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าไฟ+ค่าน ้า         90,000        105,000        120,000        135,000        150,000  
ค่าอินเตอร์เน็ต         24,000          24,000          24,000          24,000          24,000  
  รวม       114,000        129,000        144,000        159,000        174,000  

 

จากตารางค่าใช้จ่ายในส่วนของค่าไฟ+ค่าน ้ า มีการปรับขึ้ นทุกปีเน่ืองจากมีการ
คาดการณ์ว่าจ านวนการให้บริการมีอตัราเพิ่มสูงขึ้นทุกปี แต่ค่าอินเตอร์เน็ตจะมีอตัราคงท่ีเน่ืองจาก
เป็นการเหมาจ่ายตามสัญญาแพค็เกจ 
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5.10 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด (ต่อปี) 
 

  หน่วย :  บาท  
รายการ  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ค่าส่งเสริมทางการตลาด       180,000        150,000        150,000        120,000        100,000  

 รวม       180,000        150,000        150,000        120,000        100,000  
 
การส่งเสริมการตลาดนั้นจะมีทั้งรูปแบบออนไลน์อย่างการยิงโฆษณาบนเฟซบุ๊ก การ

โปรโมทผ่านส่ือโซเชียลมีเดีย (ประมาณ 50,000 บาทในปีแรกและค่อย ๆ ลดลงปีละ 10,000 บาท) 
รวมทั้งการท าการตลาดแบบออฟไลน์ผ่านกลุ่มคณาจารยม์หาวิทยาลยัและสโมสรนิสิตนักศึกษา 
ผา่นการใหบ้ริการและการสนบัสนุนกิจกรรม 
 
 

5.11 ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร (ต่อปี) 
 

  หน่วย :  บาท  
รายการ  ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

ค่าท าบญัชี            20,000          20,000          20,000          20,000          20,000  
ค่าโทรศพัท ์              6,000            6,000            6,000            6,000            6,000  
ค่าเช่า          600,000        600,000        600,000        600,000        600,000  
  รวม          626,000        626,000        626,000        626,000        626,000  

 
ค่าท าบญัชีเกิดขึ้นเพราะการท าบญัชีเพื่อยื่นภาษีในแต่ละปีจ าเป็นตอ้งว่าจา้งมีนักบญัชี

ท่ีใบรับรองเป็นผูล้งช่ือก ากบั ธุรกิจตอ้งมีค่าโทรศพัทท่ี์ใชติ้ดต่อส่ือสารกบัลูกคา้และด าเนินงานทาง
ธุรกิจ อีกทั้งธุรกิจของ  3𝑟𝑑  Café ใชก้ารเช่าพื้นท่ีแทนการสร้างหรือซ้ืออสังหาริมทรัพยท์ าให้เกิน
ค่าใชจ่้ายตามตาราง 
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5.12 ลูกหนี้การค้า 
 

    หน่วย :   บาท  
 รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

 ลูกหน้ีการคา้       441,000      617,400   705,600   793,800   882,000  
 ลูกหน้ีการคา้ท่ีเพิ่มขึ้น       441,000      176,400     88,200     88,200     88,200  

 
ลูกหน้ีการค้าเกิดจากการคาดการณ์ว่ามหาวิทยาลัยมีการวางบิลเพื่อรับสินค้าและ

บริการก่อน เพื่อรอรอบการเบิกจ่ายตามกฎของมหาวิทยาลยั 
 
 

5.13 สต็อกวัสดุส้ินเปลือง 
 

               หน่วย :   บาท  
 รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

 สตอ็กวสัดุส้ินเปลือง       101,625      142,275   162,600   182,925   203,250  
 สตอ็กวสัดุส้ินเปลืองท่ี
เพิ่มขึ้น       101,625        40,650     20,325     20,325     20,325  

 
ธุรกิจการให้บริการพื้นท่ีนั้นมกัมีวสัดุส้ินเปลืองเสมอ ไม่ว่าจะเป็นกระดาษช าระใน

ห้องน ้ า กระดาษทิชชู่ส าหรับให้บริการ แกว้กระดาษส าหรับด่ืมน ้ า น ้ ายาท าความสะอาดชนิดต่าง ๆ 
และอ่ืน ๆ  
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5.14 ประมาณการงบก าไรขาดทุน       
    

 หน่วย :    บาท  
 รายการ   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

 รายได้           5,292,000           7,408,800           8,467,200           9,525,600          10,584,000  

 ต้นทุนการให้บริการ            

  - ตน้ทุนบริการแปรได ้        (1,219,500)       (1,707,300)      (1,951,200)       (2,195,100)       (2,439,000)  
  - แรงงานในการบริการ            (261,000)            (261,000)          (261,000)          (405,000)          (405,000)  
  - ค่าเส่ือมราคาในการบริการ              (50,000)              (50,000)            (50,000)            (50,000)            (50,000)  
  - ค่าใชจ่้ายในการใหบ้ริการ            (114,000)            (129,000)          (144,000)          (159,000)          (174,000)  
 รวมตน้ทุนการใหบ้ริการ         (1,644,500)         (2,147,300)         (2,406,200)         (2,809,100)         (3,068,000)  
 ก าไรขั้นต้น           3,647,500           5,261,500           6,061,000           6,716,500           7,516,000  

 ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร            

  - แรงงานในการขายและบริหาร            (720,000)          (756,000)            (792,000)            (828,000)            (864,000)  
  - ค่าเส่ือมราคาในการขายและ
บริหาร              (40,000)              (40,000)              (40,000)              (40,000)              (40,000)  
  - ค่าใชจ่้ายทางการตลาด            (180,000)            (150,000)            (150,000)            (120,000)            (100,000)  
  - ค่าใชจ่้ายดา้นการขายและ
บริหาร            (626,000)            (626,000)            (626,000)            (626,000)            (626,000)  
 รวมค่าใชจ่้ายในการขายและ
บริหาร         (1,566,000)         (1,572,000)         (1,608,000)         (1,614,000)         (1,630,000)  
 ก าไรก่อนหักดอกเบีย้และภาษีเงินได้           2,081,500           3,689,500           4,453,000           5,102,500           5,886,000  

 ดอกเบ้ียจ่าย                       -                         -                         -                         -                         -    

 ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้           2,081,500           3,689,500           4,453,000           5,102,500           5,886,000  

 ภาษีเงินได ้(20%)           (416,300)            (737,900)            (890,600)         (1,020,500)         (1,177,200)  
 ก าไรสุทธิ           1,665,200           2,951,600           3,562,400           4,082,000           4,708,800  
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5.15 ประมาณการงบแหล่งที่มาและใช้ไปของเงินลงทุน  

    
 หน่วย :    บาท  

รายการ   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

 แหล่งท่ีมาของเงินลงทุน            

  - เงินลงทุน           1,050,000    -    -    -    -  

  - เงินกูย้มื                       -      -    -    -    -  

  - รายได ้          5,292,000           7,408,800           8,467,200           9,525,600          10,584,000  

  - เจา้หน้ีการคา้ท่ีเพิ่มขึ้น                       -                         -                         -                         -                         -    

 รวมแหล่งท่ีมา  (ก.)           6,342,000           7,408,800           8,467,200           9,525,600          10,584,000  

 แหล่งท่ีใช้ไปของเงินลงทุน            

  - เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร         (1,050,000)    -    -    -    -  

  - ตน้ทุนบริการ - ไม่รวมค่าเส่ือม
ราคา         (1,594,500)         (2,097,300)         (2,356,200)         (2,759,100)         (3,018,000)  
  - ค่าใชจ่้ายในการขายฯ -ไม่รวมค่า
เส่ือม         (1,526,000)        (1,532,000)         (1,568,000)         (1,574,000)         (1,590,000)  
  - ดอกเบ้ียจ่าย                       -                         -                         -                         -                         -    

  - ภาษีเงินได ้           (416,300)           (737,900)            (890,600)         (1,020,500)         (1,177,200)  
  - ลูกหน้ีการคา้ท่ีเพิ่มขึ้น            (441,000)            (176,400)              (88,200)              (88,200)              (88,200)  
  - งานระหวา่งท าท่ีเพิ่มขึ้น                       -                         -                         -                         -                         -    

  - สตอ็กวสัดุส้ินเปลืองท่ีเพิ่มขึ้น            (101,625)              (40,650)              (20,325)              (20,325)              (20,325)  
  - ช าระคืนเงินกู ้                      -                         -                         -                         -                         -    

 รวมแหล่งท่ีใชไ้ป  (ข.)         (5,129,425)         (4,584,250)         (4,923,325)         (5,462,125)       (5,893,725)  
 เงินสดคงเหลือ - ตน้งวด    -           1,212,575           4,037,125           7,581,000          11,644,475  

 เงินสดคงเหลือสุทธิระหวา่งงวด 
(ก.-ข.)           1,212,575           2,824,550           3,543,875           4,063,475           4,690,275  

 เงินสดคงเหลือ - ปลายงวด           1,212,575           4,037,125           7,581,000          11,644,475          16,334,750  
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5.16 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 

  

    
 หน่วย :    บาท  

 รายการ   ปีท่ี 1   ปีท่ี 2   ปีท่ี 3   ปีท่ี 4   ปีท่ี 5  

 สินทรัพย์            

 สินทรัพย์หมุนเวียน            

  - เงินสดและเงินในธนาคาร           1,212,575           4,037,125           7,581,000          11,644,475          16,334,750  

  - ลูกหน้ีการคา้              441,000              617,400              705,600              793,800              882,000  

  - สตอ็กวสัดุส้ินเปลือง              101,625              142,275              162,600              182,925              203,250  

 รวมสินทรัพยห์มุนเวียน           1,755,200           4,796,800           8,449,200          12,621,200          17,420,000  

 สินทรัพย์ถาวร            

  - ท่ีดินและการปรับปรุง              350,000              350,000              350,000              350,000              350,000  

  - ส่ิงปลูกสร้าง                       -                         -                         -                         -                         -    

   - เคร่ืองมือเคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์              500,000              500,000              500,000              500,000              500,000  

  - ยานพาหนะ                       -                         -                         -                         -                         -    

  - อุปกรณ์ส านกังาน              100,000              100,000              100,000              100,000              100,000  

  - ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน              100,000              100,000              100,000              100,000              100,000  

 รวมสินทรัพยถ์าวร           1,050,000           1,050,000           1,050,000           1,050,000           1,050,000  

 หกั ค่าเส่ือมราคาสะสม  (90,000)          (180,000)          (270,000)          (360,000)        ( 450,000)  
 รวมสินทรัพยถ์าวรสุทธิ              960,000              870,000              780,000              690,000              600,000  

 รวมสินทรัพย์           2,715,200           5,666,800           9,229,200          13,311,200          18,020,000  

 หนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ            

 หนีสิ้นระยะยาว                       -                         -                         -                         -                         -    

 รวมหน้ีสิน                        -                         -                         -                         -                         -    

 ส่วนของเจ้าของ            

  - เงินลงทุน           1,050,000           1,050,000           1,050,000           1,050,000           1,050,000  

  - ก าไรสะสม           1,665,200           4,616,800           8,179,200          12,261,200          16,970,000  

 รวมส่วนของเจา้ของ           2,715,200           5,666,800           9,229,200          13,311,200          18,020,000  

 รวมหนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ           2,715,200           5,666,800           9,229,200          13,311,200          18,020,000  
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5.17 การวิเคราะห์การลงทุน 
เน่ืองจากการลงทุนและการด าเนินธุรกิจเป็นการคาดการณ์ในอนาคต ดงันั้นผูวิ้จยัจึงน า

ตารางประมาณการทางการเงินมาช่วยในการวิเคราะห์วา่ธุรกิจน้ีเหมาะสมกบัการลงทุนหรือไม่ โดย
มีการตั้งสมมติฐานให้ค่า K = 10%   (K แทนผลตอบแทนท่ีคาดหวงัต่อปี) จากการประมาณการของ
โครงการในระยะเวลา 5 ปี โครงงานน้ีจะมีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) อยู่ ท่ี  10,031,170 บาท 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อต้นทุน (BC Ratio) อยู่ท่ี 6.56 อัตราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR) 
131.89% และระยะเวลาคืนทุน (Payback) ภายใน 1 ปี 1 เดือน โดยมีจุดคุม้ทุนอยู่ท่ีการเขา้ใชบ้ริการ
ประมาณ  8,750 คร้ัง ของลูกคา้ 
 

มูลค่าโครงการปัจจุบนัสุทธิ (NPV)  9,884,243 บาท 
 BC Ratio  6.46 

 อตัราผลตอบแทนในการลงทุน (IRR)  133.24% 

 ระยะเวลาคืนทุน  1 ปี 1 เดือน 

จุดคุม้ทุน (การใหบ้ริการพื้นท่ี) 8,750 คร้ัง 
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บทที่ 6 
แผนการจัดการความเส่ียงและแผนงานในอนาคต 

 
 

6.1 ปัญหาจากสภาวะเศรษฐกจิ 
เน่ืองจากในปัจจุบนัประเทศไทยประสบกบัปัญหาเศรษฐกิจชะลอตวั ส่งผลให้มีความ

เป็นไดท่ี้กิจกรรมแลกเปล่ียนความคิดเห็น การใหริ้การพื้นท่ี รวมถึงการขายอาหารและเคร่ืองด่ืมอาจ
มีผลประกอบการถึงตามท่ีคาดหวงั ดังนั้ นผูวิ้จัยจึงวางแผนรับมือโดยการเพิ่มตัวเลือกในการ
ใหบ้ริการมากขึ้นใหลู้กคา้สามารถเหมาเช่าพื้นท่ีส าหรับกิจกรรมอ่ืน ๆ ได ้ยกตวัอยา่งเช่น จดังานวนั
เกิด, จดังานสัมมนา, งานเล้ียงสังสรรค์ ฯลฯ โดย 3𝑟𝑑  Café (Third Café) จะท าการปิดพื้นท่ีชั้น
บนสุดหน่ึงชั้นให้กบัลูกคา้ตามช่วงเวลาท่ีไดท้ าการจองพื้นท่ีเอาไว ้และหากลูกคา้ตอ้งการพนกังาน
ท่ีคอยช่วยด าเนินงานหรืออ านวยความสะดวกต่าง ๆ ก็สามารถติดต่อผ่านทางร้าน ซ่ึงเราจะช่วย
คัดเลือกจากกลุ่มนิสิตนักศึกษาท่ีต้องการรายได้เสริม ประกอบกับการเปิดรับออร์เดอร์ส าหรับ
อาหาร เคร่ืองด่ืม และเซ็ตอาหารวา่งส าหรับงานสัมมนาต่าง ๆ ทั้งจากภายในมหาวิทยาลยัและองคก์ร
ภายนอก เพื่อสร้างรายไดจ้ากทรัพยากรท่ีมีอยู่ให้เกิดประโยชน์สูงสุด พร้อมทั้งสร้างรายไดท่ี้มีส่วน
ช่วยในการด าเนินธุรกิจได ้
 
 

6.2 ปัญหาจากอุตสาหกรรม 
 

6.2.1 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
อุตสาหกรรม Co-working Space ในประเทศไทยนั้นมีจ านวนคู่แข่งท่ีเป็นท่ีรู้จกัและ

ประสบความส าเร็จไม่มากนกั แต่ผูเ้ขา้แข่งขนัรายใหม่ก็มีโอกาสท่ีจะเขา้มาไดไ้ม่ยาก ดงันั้น 3𝑟𝑑  
Café (Third Café) จึงต้องหมั่นพฒันาและประชาสัมพนัธ์กิจกรรมแลกเปล่ียนความคิดเห็นให้มี
โครงสร้างท่ีมัน่คง แขง็แกร่งและหลากหลาย จนเกิดเป็นชุมชนขึ้นมาได ้เพื่อใหเ้ป็นจุดเด่นท่ีแตกต่าง
อยา่งย ัง่ยืน่ใหก้บัธุรกิจ 
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6.2.2 การลอกเลยีนแบบโมเดลธุรกจิ 
เน่ืองจากอุตสาหกรรม Co-working Space มีรูปแบบในการด าเนินธุรกิจท่ีไม่ซับซ้อน 

หากเขา้มาศึกษา เก็บขอ้มูล และท าความเขา้ใจจะเห็นวา่สามารถลอกเลียนแบบไดไ้ม่ยาก แต่ในส่วน
ของกิจกรรมแลกเปล่ียนความคิดเห็นนั้นค่อนขา้งมีหลากหลายขั้นตอน รูปแบบการด าเนินกิจกรรม
แตกต่างกนัออกไปขึ้นอยูก่บัหวัขอ้ในการสนทนา และโครงสร้างมีความซบัซ้อนใน ท าใหคู้่แข่งราย
อ่ืน ๆ สมารถท าตามไดย้าก แต่ในขณะเดียวกนัผูว้ิจยัก็ตอ้งท าการพฒันาตวัเองอย่างสม ่าเสมอ เพื่อ
ลดความเส่ียงทางธุรกิจ 
 

6.2.3 ทรัพยากรบุคคลไม่เพยีงพอ 
เน่ืองจากในแต่ละเดือนจะมีการจดักิจกรรมแลกเปล่ียนความคิดเห็นหรือช่วงเทศกาล

ต่าง ๆ  อาจส่งผลให้จ านวนพนกังานท่ีมีอยู่ภายในร้านไม่เพียงพอต่อการให้บริการ การท่ีจะท าการ
ว่าจา้งพนักงานประจ ามาเพิ่มก็เป็นการสร้างภาระค่าใช้จ่ายท่ีเกินความจ าเป็น การสรรหาพนักงาน
ชัว่คราวหรือพาร์ททาร์มก็ไม่ใช่เร่ืองง่ายท่ีจะไดม้าซ่ึงบุคคลากรท่ีมีคุณสมบติัเหมาะสม มีทกัษะใน
ดา้นต่าง ๆ พร้อมทั้งมีใจรักการบริการ เขา้ใจในวฒันธรรมองคก์รและโครงสร้างธุรกิจ ดงันั้นการคดั
สรรพนักงานพาร์ททาร์มจากกลุ่มนิสิตนักศึกษาท่ีเขา้มาใช้บริการท่ีตอ้งการหารายไดเ้สริมจึงเป็น
ทางออกท่ีดี ซ่ึงนอกจากธุรกิจจะไดรั้บทรัพยากรบุคคล นิสิตนักศึกษาได้ฝึกฝนความสามารถและ
เรียนรู้ในการบริหารจดัการองคก์รแลว้ เรายงัไดร่้วมกนัสร้างเทรนการฝึกงานทางสังคมใหก้บัคนรุ่น
ใหม่ท่ีมีความประสงคใ์นการเป็นผูน้ าและด าเนินกิจกรรมอนัสามารถต่อยอดให้เป็นทกัษะความเป็น
ผูน้ าและผูฟั้งท่ีดีได ้
 

6.2.4 ปัญหาสภาพคล่องทางการเงิน 
หากการคาดการณ์รายไดท่ี้ไม่เป็นไปตามท่ีคาดหวงั ไม่ว่าจากปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ การ

บริหารภายใน สถานการณ์ทางการเมือง หรือภยัพิบติัทางธรรมชาติรวมทั้งลูกหน้ีทางการคา้ อาจท า
ให้ธุรกิจขาดสภาพคล่องทางการเงิน แม้ว่า 3𝑟𝑑  Café (Third Café) จะมีการจัดสรรเงินส ารอง
ฉุกเฉินส ารองไว้เ กือบ 200,000 บาท แต่ก็สามารถประคองธุรกิจได้ประมาณ 3 เดือนเท่านั้ น 
เพราะฉะนั้นในกรณีท่ีธุรกิจอยู่ในสภาวะปกติ 3𝑟𝑑  Café (Third Café) จะมีการน าเอาก าไรสุทธิใน
แต่ละเดือนไปต่อยอดในการลงทุนในกองทุนต่าง ๆ แต่หากธุรกิจอยูใ่นสภาวะวิกฤติผูว้ิจยัจะท าการ
ระดมทุนผ่านช่องทางต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็น กองทุนผูป้ระกอบการและนวตักรรม (TED Fund) หรือ
เวบ็ไซตต์่างประเทศอย่าง Kickstarter หากการระดมทุนยงัไม่เพียงพอต่อภาระค่าใชจ่้ายจึงจะท าการ
กูย้มืจากธนาคารเป็นทางเลือกสุดทา้ย 
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6.3 ทิศทางที่มีผลกระทบต่อธุรกจิ 
 

6.3.1 เทรนคนเหงา 
งานวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) ดา้น “การตลาดคนเหงา” เทรนด์

มาร์เก็ตต้ิงท่ีไดรั้บความนิยมในต่างประเทศ โดยเนน้ศึกษาพฤติกรรม และความตอ้งการของกลุ่มคน
เหงา มาต่อยอดสู่ธุรกิจบลูโอเชียนท่ีมีความแปลกแตกต่างจากตลาดธุรกิจเดียวกนั ซ่ึงตลาดคนเหงา
ในประเทศไทย มีจ านวนสูงกวา่ 26.75 ลา้นคน ซ่ึงกลุ่มผูมี้ภาวะความเหงาสูงสุด ไดแ้ก่ วยัรุ่น และวยั
ท างาน ในอตัราร้อยละ 33 และร้อยละ 34.7 ตามล าดบั (Techsauce Team, 2562) แมว้่าปัจจุบนัจะมี
ช่องทางโซเชียลมีเดียท่ีช่วยให้เกิดการส่ือสารอย่างไรพรหมแดนแต่ก็ไม่อาจทดแทนการพบปะ
พูดคุยแบบเห็นหน้าได้ ดังนั้นกิจกรรมแลกเปล่ียนความคิดเห็นจะเป็นส่ิงหน่ึงท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของคนกลุ่มน้ีได ้เพราะนอกจากจะไดรู้้จกัเพื่อนใหม่แลว้ยงัมีสังคมใหม่ท่ีคอยรับฟังเพิ่มขึ้น
ดว้ย ส่งผลให้ธุรกิจมีแนวโนม้ท่ีจะไดรั้บการตอบรับท่ีดี อีกทั้งกลายเป็นจุดนดัพบใหม่ส าหรับการ
ท างานกลุ่ม ติวขอ้สอบ และอ่านหนงัสือส าหรับคนวยัเรียน พร้อมทั้งเป็นหอ้งประชุม 
 

6.3.2 เทรนการเรียนพเิศษแบบตัวต่อตัว 
การเรียนพิเศษนั้นได้รับความนิยมมากในกลุ่มนักเรียนนักศึกษาแทบทุกระดับชั้น 

โดยเฉพาะมธัยมศึกษาตอนปลายท่ีจะตอ้งเตรียมตวัสอบเขา้มหาวิทยาลยั ซ่ึงส่วนใหญ่จะเป็นการ
เรียนพิเศษแบบตวัต่อตวัท่ีสังเกตเห็นไดจ้ากตามร้านอาหารฟาสตฟ์ู้ดและคาเฟ่ร้านกาแฟต่าง ๆ แต่
สถานท่ีเหล่านั้นก็ยงัไม่สามารถเอ้ือต่อการเรียนรู้ไดอ้ย่างเตม็ประสิทธิภาพ เน่ืองดว้ยสภาพแวดลอ้ม
และบรรยากาศไม่ไดถู้กสร้างมาส าหรับการเรียนหนังสือ มกัมีส่ิงย ัว่ยุจากส่ิงรอบขา้งเสมอ ดงันั้น 
3𝑟𝑑  Café (Third Café) จึงเป็นอีกทางเลือกหน่ึงท่ีสามารถตอบโจทย์ความต้องการได้ดีกว่า 
นอกจากน้ียงัสามารถสร้างโอกาสในการเติบโตทางธุรกิจโดยการเป็นตวักลางท่ีคอยเช่ือมต่อระหว่าง
ติวเตอร์กบันกัเรียนผา่นคอร์สเรียนออนไลน์ในอนาคตไดอี้กดว้ย 
 

6.3.3 เทรนคนท างานฟรีแลนซ์  
คน GEN Y และ Z กลายเป็นคนกลุ่มใหญ่ท่ีจบการศึกษาและออกมาท างาน ท าให้เกิด

วฒันธรรมและค่านิยมความคิดในการท างานแบบอิสระในสังคมการท างานมากขึ้น ตอ้งการเป็น
เจา้นายตวัเอง ไม่ชอบการถูกจบัตามองเร่ืองของช่วงเวลาการเขา้ - ออกงาน หรือท างานอยู่แต่ใน
ออฟฟิศ ท าให้มีการลาออกและเปล่ียนงานบ่อยคร้ังในยุคน้ี การท างานแบบอิสระหรือเป็นฟรีแลนซ์ 
จึงกลายเป็นเทรนด์ใหม่ท่ีให้ความส าคญักบัอิสระภาพในการท างาน และไลฟ์สไตลท่ี์เขา้กนักบัชีวิต
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ส่วนตวัมากกว่า ซ่ึงจ านวนคนท่ีเป็นฟรีแลนซ์นั้นเพิ่มขึ้นทุกปี มีทั้งกลุ่มคนท่ีประกอบอาชีพเป็นฟรี
แลนซ์เต็มตัว หรือท างานประจ าและรับงานเสริมเป็นฟรีแลนซ์คู่ไปด้วย ส าหรับประเทศ
สหรัฐอเมริกานั้นมีการประมาณการณ์จากสถาบนัวิจยั Intuit and Emergent วา่ภายในปี 2563 จ านวน
ของฟรีแลนซ์จะเพิ่มขึ้นสูงถึง 7.7 ลา้นคน ภายในปี 2563 (Fastwork, 2561) ซ่ึงเทรนน้ีก็เกิดขึ้นใน
ประเทศไทยเช่นกนั เพราะนอกจากจะมีอิสระแลว้ยงัมีโอกาสสร้างรายไดไ้ดสู้งกวา่การเป็นพนกังาน
ประจ าอีกดว้ย ซ่ึงกลุ่มคนเหล่าน้ีมกัออกไปหาสถานท่ีท างานใหม่ ๆ นอกบา้น จึงมีโอกาสท่ีพวกเขา
จะเขา้มาใช้บริการพื้นท่ี ดงันั้นผูวิ้จยัจึงน าโอกาสน้ีไปต่อยอดในการสร้างเครือข่ายรวมผลคนไม่
ท างานประจ า ช่วยจบัคู่สร้างผลประโยชน์ทางธุรกิจ อย่างช่างถ่ายภาพกบัทีมออแกไนซ์รับจดังาน 
ผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีท าธุรกิจแพลตฟอร์มกับนักเขียนโปรแกรม และนักวาดภาพกบันักเขียน
นิยาย 
 
 

6.4 แผนงานในอนาคต 
 

6.4.1 แผนการด าเนินงานในระยะ 1 ปี 
- สร้างเครือข่ายรวมผลคนไม่ท างานประจ า ช่วยจบัคู่สร้างผลประโยชน์

ทางธุรกิจ อย่างช่างถ่ายภาพกับทีมออแกไนซ์รับจัดงาน ผู ้ประกอบการรายใหม่ ท่ีท าธุรกิจ
แพลตฟอร์มกับนักเขียนโปรแกรม และนักวาดภาพกับนักเขียนนิยาย ทางร้านได้ลูกคา้เพิ่ม กลุ่ม
ลูกคา้ฟรีแลนซ์ก็จะมีเครือข่ายขนาดเลก็เป็นของตวัเอง ต่างฝ่ายต่างไดรั้บและเติบโตไปพร้อม ๆ กนั 
 

6.4.2 แผนการด าเนินงานในระยะ 3 ปี 
- สร้างเครือข่ายเยาวชนและคนรุ่นใหม่ท่ีมีใจเปิดกวา้งในการรับฟังความ 

คิดเห็นท่ีแตกต่างไปยงัมหาวิทยาลยัต่าง ๆ อย่างน้อย 3 มหาวิทยาลยั โดยการส่ือสารและขอความ
ร่วมมือจากสโมสรนิสิตนักศึกษาจากมหาวิทยาลัยนั้ น ๆ รวมถึงสร้างเครือข่ายผ่านคณาจารย์
มหาวิทยาลยัไปพร้อมกนั 

- น าขอ้มูลและแนวความคิดท่ีไดจ้ากกิจกรรมแลกเปลี่ยนความคิดเห็นมา 
ต่อยอดเพื่อท ากิจกรรมเวิร์คช็อปส าหรับบุคคลภายนอกท่ีสนใจ ยกตวัอย่างเช่น Design Thinking, 
ภาวะผูน้ า, ภาษาองักฤษในชีวิตประจ าวนั เป็นตน้ 
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- มีการร่วมมือกบัคณาจารยม์หาวิทยาลยัต่าง  ๆ  ในการท าหลกัสูตรการ 

เรียนรู้ระยะสั้นออนไลน์ ส าหรับนกัเรียน นิสิต นกัศึกษาท่ีตอ้งการเรียนรู้ทกัษะพื้นฐานในดา้นต่าง 
ๆ รวมถึงองค์กรเพื่อสังคมท่ีต้องการให้บุคลากรของตนเองมีองค์ความรู้เพิ่มเติม เพื่อน าไป
ประยุกต์ใช้และต่อยอดในการท างาน ไม่ว่าจะเป็นจิตวิทยาเบ้ืองต้น, เศรษฐศาสตร์ในการ
บริหารธุรกิจ, การท าการตลาดให้ตรงใจลูกคา้ , เทคนิคการฟังและจบัใจความ ฯลฯ โดยเน้นการ
สมคัรแบบไม่มีค่าใชจ่้ายแต่มีจ านวนจ ากดั 
 

6.4.3 แผนการด าเนินงานในระยะ 5 ปี 
- ขยายสาขาไปยงัมหาวิทยาลยัช่ือดงัในกรุงเทพชั้นในอยา่งนอ้ย 1 สาขา  

เพื่อขยายเครือข่ายของกิจกรรมแลกเปลี่ยนความคิดเห็น 
- เร่ิมมีการทดลองใหพ้นกังานทุกคนท่ีเคยท างานในสาขาแรกอยา่งนอ้ย  

2 ปี เขา้ไปเป็นผูจ้ดัการในสาขาท่ีเปิดใหม่ 
- เร่ิมมีการร่วมมือกบันกัธุรกิจและผูเ้ช่ียวชาญดา้นต่าง ๆ เพื่อเปิด 

หลักสูตรการเรียนรู้ระยะสั้ นออนไลน์แบบพรีเมียม (มีค่าใช้จ่าย) ส าหรับบุคคลทั่วไปท่ีสนใจ 
ผูป้ระกอบการรายใหม่ รวมถึงองคก์รขนาดกลางและขนาดเล็กท่ีตอ้งการเพิ่มศกัยภาพให้บุคคลากร
ของตนเอง โดยจะเน้นการน าเสนอองค์ความรู้ท่ีผูเ้รียนสามารถน าไปต่อยอดเพื่อพฒันาต่อยอดใน
ธุรกิจได ้
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ภาคผนวก ก 

แบบสัมภาษณ์เชิงลึกส าหรับผู้ประกอบการ 

เร่ือง: การสร้างรูปแบบธุรกิจใหม่โดยการสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคในธุรกิจร้านกาแฟ 
ส าหรับ: เจา้ของธุรกิจ co-working space 
 

แบบสัมภาษณ์ชุดน้ี จัดท าขึ้นเพื่อสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับธุรกิจ Co-working 
Space ถึงความเป็นมา กระบวนการท างน  ประสบการณ์ และอุปสรรคในการเติบโตของธุรกิจ เป็น
แบบสัมภาษณ์ท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือส าหรับเก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อน ามาเป็นส่วนหน่ึงของโครงการวิจยั
เร่ือง “การสร้างรูปแบบธุรกิจใหม่โดยการสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคในธุรกิจร้านกาแฟ” โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อการศึกษาแนวคิดเชิงธุรกิจ กระบวนการท างน  ประสบการณ์ และอุปสรรคในการ
เติบโต ซ่ึงมีกรอบในการสัมภาษณ์ 3 ประเด็นหลกั คือ (1) ความเป็นมาของธุรกิจ (2) กระบวนการ
ท างาน (3) ประสบการณ์และความคิดเห็น 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 

1. ช่ือ – นามสกุล  
2. ระดับการศึกษาสูงสุด  
3. ประสบการณ์ในการท างาน 
4. ช่ือบริษัท 
5. ต าแหน่ง 
6. วัน/เดือน/ปี ท่ีให้สัมภาษณ์  

ส่วนท่ี 2 ประเด็นค าถามส าหรับสัมภาษณ์ 
 

1. จุดเร่ิมต้นในการท าธุรกจิ 
1.1 ท าไมถึงตอ้งเป็น Co-working Space 
1.2 แรงบนัดาลใจคืออะไรในการสร้างสรรคธุ์รกิจน้ีขึ้นมา 
1.3 มีเป้าหมายในการท าธุรกิจคร้ังน้ีคืออะไรและเป็นอยา่งไร 

  

ค าช้ีแจง 

โปรดใหร้ายละเอียดเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่าน 

ประเด็นท่ี 1 ความเป็นมาของธุรกิจ 
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2. แนวคิดของธุรกจิเป็นอย่างไร 

2.1 คอนเซ็ปตข์องร้านคืออะไร 
2.2 รูปแบบธุรกิจของคุณเป็นอยา่งไร 
2.3 ภายในร้านมีการใหบ้ริการรูปแบบใดบา้ง 
2.4 ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการเป็นคนกลุ่มไหน 

 

1. โครงสร้างของธุรกจิเป็นอย่างไร 
1.1 Value Chain ของคุณเป็นอยา่งไร 
1.2 คุณมีกระบวนการจดัการร้านอยา่งไร มีการน านวตักรรมหรือเทคโนโลยเีขา้มาเป็นตวั

ช่วยหรือไม่ 
1.3 ร้านมีระบบการบริหารจัดการอย่างไร มีพนักงานทั้ งหมดก่ีฝ่าย แต่ละฝ่ายมี

กระบวนการท างานยงัไรบา้ง 
1.4 ภายในร้านมีการใหบ้ริการรูปแบบใดบา้ง และมีอตัราค่าบริการเท่าไหร่ 

2. การรับมือกบัความเปลีย่นแปลง 
2.1 ความเปล่ียนแปลงอะไรบา้งท่ีมีผลต่อธุรกิจของคุณมีอะไรบา้ง และคุณจดัการอยา่งไร 
2.2 คุณคิดวา่หากไม่มีการเปล่ียนแปลงหรือปรับตวัผลลพัธ์จะเป็นอยา่งไร 
2.3 กระแสทางสังคมหรือเทรนอะไรบา้งท่ีมีผลต่อธุรกิจ Co-working Space  
2.4 ในมุมมองของคุณการเปล่ียนแปลงรูปแบบของ Co-working Space ในปัจจุบนัเป็น

อยา่งไร 
3. แนวทางการเติบโตของธุรกจิ 

3.1  จากการด าเนินกิจการท่ีผ่านมา มีอะไรท่ีเป็นอุปสรรคในการเติบโตของธุรกิจหรือไม่ 
คุณมีวิธีการแกปั้ญหาเหล่านั้นอยา่งไร 

3.2 ปัจจยัทางการตลาดมีผลต่อธุรกิจของคุณมากนอ้ยแค่ไหน 
3.3 คุณมีการวางแผนต่อยอดธุรกิจในอนาคตหรือไม่ อยา่งไร 
 
 
 

  

ประเด็นท่ี 2 กระบวนการท างาน 
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1. เคลด็ลบัความส าเร็จ 
1.1 คุณมีเทคนิคอะไรในการบริหารจดัการร้านอย่างไรให้ประสบความส าเร็จและไดรั้บ

ความนิยมอยา่งต่อเน่ือง 
1.2 คุณมีวิธีการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ (Consumer Engagement) อยา่งไร 
1.3 อะไรคือปัจจยัท่ีท าให ้co-working space ของคุณประสบความส าเร็จ 

2. Co-working Space ในอุดมคติของคุณ 
2.1 Co-working Space ในภาพฝันของคุณตอ้งเป็นอย่างไร แลว้ตอนน้ีร้านของคุณเป็น

แบบนั้นแลว้หรือยงั 
2.2 คุณอยากเห็น Co-working Space แบบไหนในประเทศไทย เพราะอะไร 
2.3 หากมีกิจกรรมการแลกเปล่ียนความคิดเห็นส าหรับคนรุ่นใหม่เกิดขึ้นใน Co-working 

Space คุณมีความเห็นยงัไง 
3. ประสบการณ์ชีวิต 

3.1  จากประสบการณ์การเป็นผูป้ระกอบการ คุณคิดวา่อะไรท าให ้Co-working Space ไม่
ประสบความส าเร็จ  

3.2 ในความคิดของคุณธุรกิจจะประสบความส าเร็จไดต้อ้งมีอะไรบา้ง 

 

 
  

ประเด็นท่ี 3 ประสบการณ์และความคิดเห็น 
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ภาคผนวก ข 

แบบสัมภาษณ์เชิงลึกส าหรับกลุ่มตัวอย่าง 

เร่ือง: การสร้างรูปแบบธุรกิจใหม่โดยการสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคในธุรกิจร้านกาแฟ 
ส าหรับ: กลุ่มนิสิตนกัศึกษาระดบัปริญญาตรีและนิสิตนกัศึกษาจบใหม่ท่ีใหค้วามสนใจร้านกาแฟ
ท่ีเนน้ใหผู้บ้ริโภคเป็นศูนยก์ลาง 
 

แบบสัมภาษณ์ชุดน้ี จดัท าขึ้นเพื่อสอบถามความคิดเห็นกลุ่มนิสิตนักศึกษาระดับ
ปริญญาตรีและนิสิตนกัศึกษาจบใหม่เก่ียวกบัร้านกาแฟท่ีเน้นให้ผูบ้ริโภคเป็นศูนยก์ลาง โดยน า
กิจกรรมแลกเปลี่ยนความสนใจเขา้มาเป็นส่ือกลาง เก่ียวกบัรูปแบบกิจกรรมการแลกเปลี่ยนความ
สนใจ หัวขอ้ในการสนทนา รวมถึงความตอ้งการอ่ืน ๆ ท่ีผูถู้กสัมภาษณ์มีต่อร้านกาแฟ เป็นแบบ
สัมภาษณ์ท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือส าหรับเก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อน ามาเป็นส่วนหน่ึงของโครงการวิจยั
เร่ือง “การสร้างรูปแบบธุรกิจใหม่โดยการสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภคในธุรกิจร้านกาแฟ” 
โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการศึกษาแนวคิดเชิงธุรกิจ เป็นแนวทางในการส ร้างความสัมพันธ์
ระหว่างร้านกาแฟและผูบ้ริโภค เพื่อประโยชน์สูงสุดของผูบ้ริโภค สร้างสรรคส์ังคมให้มีมุมมอง
ท่ีหลากหลาย และเปิดใจยอมรับความคิดเห็นท่ีแตกต่างมากยิ่งขึ้น ซ่ึงมีกรอบ     ในการสัมภาษณ์ 
3 ประเด็นหลกั คือ (1) รูปแบบของกิจกรรแลกเปล่ียนความคิดเห็น (2) หวัขอ้ในการสนทนา (3) 
ความตอ้งการอ่ืน ๆ ท่ีผูถู้กสัมภาษณ์มีต่อร้านกาแฟ 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลส่วนตัวของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 

1. ช่ือ – นามสกุล  
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา / มหาวิทยาลัย 
4. เบอร์โทรศัพท์ 
5. วัน/เดือน/ปี ที่ให้สัมภาษณ์  

 
 
  

ค าช้ีแจง 

โปรดใหร้ายละเอียดเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนตวัของท่าน 
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ส่วนท่ี 2 ประเด็นค าถามส าหรับสัมภาษณ์ 
 

1. ภาพรวมของกจิกรรม 
1.1 บรรยากาศแบบไหนและปัจจยัอะไรท่ีท าใหคุ้ณอยากเขา้ร่วมกิจกรรม 
1.2 อะไรคือส่ิงท่ีท าใหคุ้ณอยากเขา้ร่วมกิจกรรม 
1.3 จ านวนผูเ้ขา้ร่วมกิจกรรมท่ีคุณคิดวา่เหมาะสม 
1.4 คุณตอ้งการใหกิ้จกรรมการสนทนาเป็นไปในรูปแบบใด เพราะอะไร 
1.5 ตอ้งการให้นกัวิชาการ ผูเ้ช่ียวชาญดา้นต่าง ๆ เขา้มามีส่วนร่วมในกิจกรรมหรือไม่ 

อยา่งไร 
1.6 ระยะเวลาในการจดักิจกรรมท่ีเหมาะสม 

2. การเข้าร่วมกจิกรรม 
2.1 การจดักิจกรรมควรมีระยะเวลาห่างกนัมากนอ้ยแค่ไหน 

3. ขั้นตอนในการด าเนินกจิกรรม 
3.1 คุณอยากใหก้ารด าเนินกิจกรรมมีขั้นตอนอยา่งไร 
3.2 หากในบางคร้ังมีกิจกรรมแบบกลุ่มเขา้มาเสริม คุณมีความคิดเห็นวา่อยา่งไร 
3.3 เห็นดว้ยหรือไม่หากในตอนทา้ยของกิจกรรมมีการสรุปใจความส าคญัร่วมกนั 
3.4 ถา้หากเห็นดว้ย คุณตอ้งการใหก้ารสรุปมีรูปแบบอยา่งไร 

 
 

1. หัวข้อในการสนทนา 
1.1 คุณคิดวา่ขอบเขตหวัขอ้ท่ีจะน ามาพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็นควรเป็นอยา่งไร 
1.2 หวัขอ้ท่ีคุณใหค้วามสนใจมีอะไรบา้ง (ยกตวัอยา่งอยา่งนอ้ย 5 หวัขอ้) 
1.3 คุณมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัหวัขอ้สนทนาท่ีมีความละเอียดอ่อน 

2. การคัดเลือกหัวข้อ 
2.1 หวัขอ้ในการสนทนาของกิจกรรมในแต่ละคร้ังควรมีวิธีการคดัเลือกอยา่งไร 
2.2 หากในบางคร้ังมีการน าประเด็นในสังคมหรือกระแสท่ีสังคมก าลงัใหค้วามสนใจมา

เป็นหวัขอ้ในการจดักิจกรรม  
  

ประเด็นท่ี 1 รูปแบบกิจกรรมแลกเปล่ียนความคิดเห็น 

ประเด็นท่ี 2 หวัขอ้ในการสนทนา 
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1. ความคิดเห็น 
1.1 คุณมีความคิดเห็นอยา่งไรกบัร้านกาแฟท่ีมีกิจกรรมแลกเปล่ียนความคิดเห็น 
1.2 จากประสบการณ์การใชบ้ริการร้านกาแฟ คุณตอ้งการให้ทางร้านปรับปรุงหรือแกไ้ข

อะไรบา้ง 
1.3 ในมุมมองของคุณร้านกาแฟ (ท่ีเป็นของผูป้ระกอบการแบบ SMEs) ส่วนใหญ่เป็น

อยา่งไร 
1.4 คุณมีความคิดเห็นอยา่งไรกบั Co-working Space ในประเทศไทย 

2. ทัศนคติ 
2.1 ถา้หากคุณมีโอกาสเป็นเจา้ของร้านกาแฟหรือ Co-working Space คุณอยากใหร้้าน

ของคุณเป็นแบบไหน เพราะอะไร 
2.2 ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
  

ประเด็นท่ี 3 ความตอ้งการอ่ืน ๆ ท่ีผูถู้กสัมภาษณ์มีต่อร้านกาแฟ 
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ภาคผนวก ค 

เอกสารการขออนุญาตจริยธรรมงานวิจัย IRB 
 

 

ใบรับรองผา่นการอบรบจริยธรรมงานวิจยัของ CITI PROGRAM 
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ใบรับรองผา่นการอบรบจริยธรรมงานวิจยัจากมหาวิทยาลยั 
 


