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บทที ่1 
บทน า 

 
 

ในการท าสารนิพนธค์ร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดศึ้กษากลยทุธ์ เพือ่เพิม่ความสามารถในการแข่งขนั 
ดา้นการปรับตวัส าหรับ ร้าน  Caffe' Con Panna ขายเคร่ืองด่ืมประเภท ชา กาแฟสด   ช็อกโกแลต   
น ้ าหวาน  น ้ าผลไมป่ั้น  และเบเกอร่ี  home made ที่เปิดด าเนินกิจการ มา 6 เดือน  แต่พบวา่ยอดขายที่
เกิดขึ้นจริง นอ้ยกวา่ ยอดขายที่ ประมาณการณ์ ไว้ร้อยละ 22.5  กอปรกบั มีร้าน คู่แข่งทางตรงและ
ทางออ้มหลายราย  ส่งผลใหมี้การแข่งขนักนัที่ค่อนขา้งรุนแรง ทั้งในดา้นกิจกรรมส่งเสริมการขาย และ
ราคา  โดยมีรายละเอียดที่จะศึกษาดงัน้ี 
  
 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
ตลาดผลิตภณัฑก์าแฟมีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ืองในช่วง 4-5 ปีที่ผา่นมา จนปัจจุบนั   

มีมูลค่าตลาดมากถึง 29,000 ลา้นบาท  ทั้งน้ีเน่ืองจากพฤติกรรมในการบ ริโภคของชาวไทยที่ไดห้นัมา
บริโภค เคร่ืองด่ืมกาแฟเพิม่มากขึ้น โดยเฉพาะ กลุ่มนิสิตนกัศึกษา หนุ่มสาววยัท างาน และกลุ่ม นกั
ธุรกิจ  นอกจากน้ีความนิยมในการบริโภคกาแฟยงัถือเป็นส่วนหน่ึงของการแสดงออกถึงความ  เป็น
เอกลกัษณ์เฉพาะตวั โดยสงัเกตไดจ้ากค่านิยมในการเลือกซ้ือกาแฟจากร้านที่จ  าหน่ายและปริมาณ     
การด่ืม   จึงมีผูป้ระกอบการหลายรายเขา้ม าลงทุนในธุรกิจ ร้านกาแฟ  กิจการเก่ียวกบั ธุรกิจร้านกาแฟ   
จึงมีการขยายตวัมากขึ้นทั้งในรูปแบบที่เนน้ขายผลิตภณัฑแ์ละการขายรูปลกัษณ์  ท  าใหเ้กิดสภาวะการ
แข่งขนั สูงขึ้นเร่ือย ๆ  อยา่งไรก็ตาม การบริโภคกาแฟข องคนไทยในปัจจุบนั  ยงัถือวา่มีปริมาณนอ้ย 
โดยเฉล่ียอยูท่ี่ประมาณ 0.5 กก ./คน /ปี  เม่ือ เปรียบ เทียบกบัชาวต่างประเทศ  เช่น ญี่ปุ่ น และ
สหรัฐอเมริกาที่ด่ืมกาแฟเฉล่ียประมาณ 2.0 และ 4.5 กก./คน/ปี ตามล าดบั ดงันั้น ธุรกิจกาแฟใน
ประเทศไทย ยงัมีโอกาสในการขยายตวัไดอี้กมาก  ธุรกิจร้านกาแฟ จึงเป็นธุรกิจที่ไดรั้บความสนใจ
และน่าลงทุน เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่ไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนมากนกั  ตลอดจนการใชเ้ทคนิคการบริหารที่ ไม่
ซบัซอ้น   และมีโอกาสปร ะสบความส าเร็จในระยะเวลาอนัสั้น   กิจการจ าเป็นต้ องมีการปรับตวัเพือ่
ความอยูร่อด ในสภาวะการแข่งขนั ทางการตลาดสูง  กลยทุธท์ี่ใช้  จึงตอ้งมีการลอกเลียนแบบ ไดย้าก  
และท าใหบ้รรลุเป้าหมายของกิจการ ดว้ยการท าใหไ้ดรั้บก าไรสูงสุดได ้  



 
 

2 
 

ร้าน  Caffe' Con Panna ด าเนินธุรกิจ ขายเคร่ืองด่ืมประเภท ชา กาแฟสด  ช็อกโกแลต   
น ้ าหวาน  น ้ าผลไมป่ั้น  และเบเกอร่ี home made   ตั้งอยูท่ี่ อาคาร B โซนทิศเหนือ ศูนยร์าชการเฉลิม  
พระเกียรติ ถนนแจง้วฒันะ เขตหลกัส่ี  กรุงเทพฯ  ภายหลังด าเนินกิจการมาได ้ 6 เดือน พบวา่ยอดขาย
นอ้ยกวา่ที่คาดการณ์ ไวร้้อยละ 22.5 พนกังาน ใหบ้ริการลูกคา้ไดไ้ม่ทัว่ถึง  ประกอบกบัในบริเวณ
ดงักล่าว มีร้านคู่แข่งหลายร้าน ท าใหก้ารเพิม่กิจกรรมส่งเสริมการขายนั้นท าไดค้่อนขา้งยาก  

ดงันั้นเพือ่ใหกิ้จการเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื สามารถ รักษาฐานลูกคา้เดิม  และเพิม่จ  านวน
ลูกคา้รายใหม่   ท าใหเ้ป็นลูกคา้ประจ า และเพิม่ความสามารถในการแข่งขนั กิจกรรมทางการตลาดจึง
เป็นส่ิงที่ส าคญั 

 
 

1.2  ประวตัิกจิการ 
ร้าน Caffe' Con Panna  ด าเนินกิจการ Coffee bar and bakery ขายเคร่ืองด่ืมประเภท  ชา  

กาแฟสด   ช็อกโกแลต   น ้ าหวานและน ้ าผลไมป่ั้น นอกจาก น้ียงัขายขนมอบและเบเกอร่ี  home made  
เช่น ขนมเคก้ พาย และคุก้ก้ี   บริหารงานโดย  คุณแพรวไพลิน โพนุสิต  อาย ุ 25 ปี  จบการศึกษา
ปริญญาตรี  บญัชีบณัฑิต  คณะพาณิชยศาสตร์และการบญัชี จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั 

สถานที่ตั้งของร้านอ ยูบ่ริเวณ อาคาร B โซนทิศเหนือ ศูนยร์าชการเฉลิมพระเกียรติ        
ถนนแจง้วฒันะ  เขตหลกัส่ี  กรุงเทพฯ  เปิดด าเนินกิจการวนัแรก   เม่ือวนัที่ 17 มิถุนายน 2556         
ดว้ยเงินลงทุนเร่ิมแรก 800,000 บาท   ร้าน Caffe' Con Panna   มีลกัษณะเป็นพื้นที่เปิดโล่งขนาด          
60  ตารางเมตร  จ านวน  10 โตะ๊   พนกังาน 2 คน ใหบ้ริการกลุ่มลูกคา้ที่เป็นขา้ราชการ เจา้หนา้ที่
ผูป้ฏิบตัิงานภายในอาคาร B และบุคคลภายนอกที่มาติดต่อราชการ  ผูท้ี่มาอบรม  ประชุมสมัมนา  

    
ภาพที่ 1.1  แสดงบริเวณร้าน Caffe’ Con Panna  บริเวณ อาคาร B  โซนทิศเหนือ  
                  ศูนยร์าชการเฉลิมพระเกียรติ ถนนแจง้วฒันะ  เขตหลกัส่ี  กรุงเทพฯ 
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1.3 รายได้และค่าใช้จ่ายของกจิการ 
   

ภาพที่  1.2   แสดงรายได ้ตน้ทุนรวม และก าไร ของร้าน Caffe' Con Panna  ในช่วงเดือน           
มิ.ย.56 - ธ.ค.56 

 
จากภาพที่ 1.2 พบวา่ ก าไรเฉ ล่ียในระยะเวลา 7 เดือน ประมาณ 13% ของรายได ้ โดย

แนวโนม้ของรายไดสู้งขึ้น ตั้งแต่เดือนสิงหาคม  2556 แต่ยอดขายลดลงในช่วงเดือน พฤศจิกายน 2556  
และก าไรติดลบในเดือนธนัวาคม 2556  เน่ืองจากเหตุการณ์ความไม่สงบทางการเมือง  จึงส่งผลใหร้้าน    
ไม่สามารถเปิดด าเนินกิจการได ้

 

 
ภาพที่ 1.3 แสดงการ เปรียบเทียบยอดขายที่คา ดการณ์ และยอดขายที่เกิดขึ้นจริง ของ ร้าน Caffe' Con 
Panna  ในช่วงเดือน มิ.ย.56-ธ.ค.56 
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 จากภาพที่ 1.3  พบวา่ ยอดขายที่เกิดขึ้นจริง ตั้งแต่เดือนมิถุนายน 2556  ถึงเดือนธนัวาคม  
2556  ไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ของยอดขายที่ตอ้งการ  โดยในเดือนกรกฎาคม 2556 มียอดขายเป็นไป
ตามที่คาดการณ์ และในเดือนพฤศจิกายน 2556 มียอดขายเกินกวา่คาดการณ์ นอกจากนั้นมียอดขายไม่
เป็นไปตามการณ์  
 
 

1.4   สภาพปัญหา 
 

1.4.1  ยอดขายไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ 
การคาดการณ์ยอดขายเคร่ืองด่ืมเฉล่ีย  60 แกว้ต่อวนั ห รือเฉล่ีย 1,600 แกว้ต่อเดือน  แต่

ยอดขายที่เกิดขึ้นจริงเฉล่ีย 47 แกว้ต่อวนั หรือ 1,240 แกว้ต่อเดือน 
หมายเหตุ : 1 เดือน มี 26 วนั 

 

 1.4.2  ปัญหาพนักงานไม่เพียงพอ 
ปัจจุบนัมีพนกังาน 2 คน (ลูกจา้งและเจา้ของร้าน ) ซ่ึงไม่เพยีงพอในการใหบ้ริการลูกคา้ 

ในช่วงเวลาเร่งด่วน ซ่ึงลูกคา้แสดงความไม่พอใจ ที่พนกังานดูแลไดไ้ม่ทัว่ถึง 
 

1.4.3  ปัญหาความสับสนและความผิดพลาดในการปรุงเคร่ืองดื่ม 
เม่ือมีการสัง่ซ้ือเคร่ืองด่ืม  หลงัจากที่พนกังาน คนแรก รับค าสัง่ซ้ือจาก ลูกคา้แลว้ ก็จะ  

ทอนเงินและคืนใบเสร็จใหก้บัลูกคา้  จากนั้นพนกังานคนแรกจะเ ขียนรายการขา้งแกว้เคร่ืองด่ืม โดย
เขียนชนิดของเคร่ืองด่ืม และขนาดแกว้  หรือ บอกใหพ้นกังานคนที่สองเป็นคนเขียนแทน  จากนั้น
พนกังานคนที่สองจะน าแกว้มาวางเรียงต่อกนั ตามล าดบัเพือ่รอปรุงเคร่ืองด่ืม 

ในขั้นตอนการเขียนขา้งแกว้ และวางเรียงแกว้น้ีเอง  ที่พนกังานน าแกว้มาวางรวมกนัเป็น
กลุ่ม กล่าวคือ ท าใหจ้  าไม่ไดว้า่ล าดบัใดมาก่อน-หลงั  และมกัท า รายการซ ้ ากนั ท  าใหเ้กิดของเสีย  และ
ลูกคา้ตอ้งรอนานขึ้น 

 

 

 

ภาพที่ 1.4  แสดงขั้นตอนการรับค าสัง่ซ้ือสินคา้  
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 1.4.4  ปัญหาคู่แข่ง 
จากการส ารวจพบวา่มีร้านกาแฟและเบเกอร่ีคู่แข่งหลายร้าน ในบริเวณเดียวกนั  ลูกคา้

จึงมีทางเลือกหลากหลาย และสามารถ เปล่ียน ใจไปซ้ือ เคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี ร้านอ่ืนได้ โดยง่าย  
อยา่งไรก็ตามคู่แข่งทางตรงของ ร้าน Caffe' Con Panna  ในบริเวณดงักล่าว  มีเพยีงรายเดียวคือ ร้าน     
ดิโอโร่  ซ่ึงเป็นร้านกาแฟและเบเกอร่ี ที่ขายสินคา้ใ นราคาใกลเ้คียงกนั  นอกนั้นราคาจะต ่ากวา่ ร้าน 
Caffe' Con Panna  ซ่ึงลูกคา้ที่มาใชบ้ริการร้าน Caffe' Con Panna  และร้าน ดิโอโร่ จะเป็นกลุ่ม ลูกคา้
ที่มีรายไดค้่อนขา้งสูง ที่สามารถซ้ือเคร่ืองด่ืมในราคาสูงได้   อยา่งไรก็ตาม กลุ่ม ลูกคา้ที่มาใชบ้ริการ
ร้าน Caffe' Con Panna ส่วนใหญ่จะเป็นผูท้ี่ค่อนขา้งมีอาย ุและ ต าแหน่งสูง และตอ้งการความใส่ใจ
ในการใหบ้ริการอยา่งมากจากพนกังาน 

ร้าน ดิโอโร่ เปิดกิจการมาตั้งแต่อาคาร B  เปิดท าการ เป็นระยะเวลากวา่ 5 ปี ดังนั้น  
ฐานลูกคา้ของ ร้าน ดิโอโร่ จึงมีมากกวา่ นอกจากน้ี ยงัมีการจดัอาหารวา่งส าหรับการประชุมสมัมนา 
ภายในอาคารอีกดว้ย โ ดยร้าน  ดิโอโร่ จะติดต่อหน่วยงานภายในอาคารโดยตรง  เพือ่ให้ บริการ    
อาหารวา่งส าหรับการประชุมสมัมนา จึงมีรายไดจ้ากการบริการส่วนน้ีมากกวา่ร้านอ่ืน 

ร้าน Caffe' Con Panna  ไม่มีบริการอาหารวา่ง และอยูใ่นระหวา่งหาทางแกไ้ข  อยา่งไร
ก็ตามลูกคา้ที่มาร้าน Caffe' Con Panna จะเป็นลูกคา้ที่ช่ืนชอบในรสชาติที่เป็นเอกลกัษณ์ เฉพาะของ
ร้าน และประทบัใจในการบริการ ในขณะที่ ลูกคา้ประจ า ของร้าน ดิโอโร่ จะช่ืนชอบระบบสมาชิก  
การใหรั้บส่วนลด น าแตม้คะแนนสะสมแลกของที่ระลึก เช่น ร่ม แกว้น ้ า เป็นตน้  

 
 1.4.5  ปัญหาความไม่สงบทางการเมือง 

ตั้งแต่เดือน พฤศจิกายน 2556  เป็นตน้มา เกิดปัญหาการชุมนุมทางการเมือง ซ่ึง             
กลุ่มผูชุ้มนุมไดเ้ขา้มาชุมนุมในบริเว ณศู นยร์าชการเฉลิมพระเกียรติ   ถนน แจง้วฒันะ                     
เขตหลกัส่ี    กรุงเทพฯ   และไดปิ้ดการเขา้อ อก  ท าใหข้า้ราชการและพนกังานไม่สามารถ เขา้มา
ท างานไดต้ามปกติ รวมทั้งไม่มีประชาชนเขา้มาติดต่อราชการ ดงันั้นเพือ่ความปลอดภยัในชีวติ                
และทรัพยสิ์นของร้าน เจา้ของกิจการ ร้านคา้ ร้านอาหาร ในอาคาร B จึงไดห้ยดุกิจการชัว่คราว   
รวมทั้งร้าน Caffe' Con Panna ดว้ย แมว้า่ตั้งแต่เดือน  เมษายน 2557 สถานการณ์ความตึงเครียดผอ่น
คลายลง  ร้านสามารถเปิดด าเนินกิจการได ้แต่มีจ านวนลูกคา้นอ้ย  เน่ืองจากบางหน่วยงานยงัไม่เปิด
ท าการ และยงัไม่มีผูม้าติดต่อราชการ 
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บทที ่2 

การวเิคราะห์ปัญหา 

 
 

จากปัญหาที่พบ  คือ  ความผดิพลาดของพนกังานในการปรุงเคร่ืองด่ืม ปัญหาพนกังาน
ไม่เพยีงพอ  และ ปัญหา สภาพแวดลอ้มทางธุรกิจที่ คู่แข่ง มีจ  านวนมากราย และขายสินคา้ชนิด
เดียวกนัในบริเวณเดียวกนั คือ อาคาร B โซนทิศเหนือ ศูนยร์าชการเฉลิมพระเกียรติ ถนนแจง้วฒันะ 
เขตหลกัส่ี  กรุงเทพฯ  อีกทั้งคู่แข่งบางรายยงัขายสินคา้ชนิดเดียวกนัในราคาที่ต  ่ากวา่  ส่วนร้านที่เป็น
คู่แข่งหลกัมีกลยทุธก์ารขาย โดยจดั รายการส่งเสริมการขาย  และมีการจดัชุดอาหารวา่งโดย ติดต่อ
โดยตรงกบัหน่วยงานต่างๆภายในอาคาร   นอกจากน้ีผลกระทบจากปัญหาการชุมนุมทางการเมือง 
ยงัท าใหร้้านตอ้งปิดกิจการชัว่คราวมานา นกวา่ 4 เดือน (ธ.ค.56 – มี.ค.57) ท าใหร้้านขาดรายได ้
ดงันั้น ร้าน Caffe' Con Panna จึงจ าเป็นตอ้งวเิคราะห์ปัญหา เพือ่หาแนวทางในการสร้างกลยทุธ ์เพือ่
สร้างความสามารถในการแข่งขนัต่อไป 
 
 

2.1 การวเิคราะห์ปัญหาโดยใช้เคร่ืองมอื 5 Force Analysis 
ในการวเิคราะห์ปัญหา ของธุรกิจร้าน Caffe' Con Panna ผูศ้ึกษาไดเ้ลือกเคร่ืองมือที่ใช้

ในการวเิคราะห์สภาพปัญหา คือ 5 Force Analysis ของ Michael Porter ซ่ึงเป็นแบบจ าลองที่ใชใ้น
การวเิคราะห์สภาวะตลาด เ พือ่ทราบถึงสภาพแวดลอ้มของธุรกิจ ที่กิจการด าเนินอยู ่แล ะสภาวะ
แวดลอ้มที่ส่งผลต่อกิจก าร โดยการวเิคราะห์ 5 Force Analysis จะวเิคราะห์ ผลกระทบ ทั้ง 5 ดา้น     
ทีก่ระทบต่อกิจการดงัน้ี   

 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.1  แสดง 5 Force AnalysisModel 
ทีม่า : Mason Myers Blog  (http://masonmyers.com ) 

https://www.google.co.th/url?sa=t&rct=j&q=&esrc=s&source=web&cd=1&ved=0CCoQFjAA&url=http%3A%2F%2Fmasonmyers.com%2F&ei=KpQuU6yfBYSRrAedh4GoDQ&usg=AFQjCNERtVZ0yx3EEaWqmEfMK6eHVSYlxQ&bvm=bv.62922401,d.bmk
http://masonmyers.com/
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2.1.1  สภาพการแข่งขัน (Rivalry among existing competitors) 
เป็นการวเิคราะห์เก่ียวกบัคู่แข่งทั้งหมดที่อยูใ่นธุรกิจเดียวกนักบักิจการ กลยทุธข์อง

คู่แข่ง ส่วนแบ่งตลาด รวมถึงวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มอ่ืนๆที่กระทบต่อกิจการดว้ย 
 
2.1.2   อ านาจต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining power of customers) 
วเิคราะห์เพือ่ใหท้ร าบวา่ ผูบ้ริโภค มีอ านาจต่อรองกบั กิจการมากนอ้ยเพยีงใด ถา้การ

แข่งขนัในธุรกิจสูง  หรือ มีกิจการประเภทเดียวกนัหลายราย ก็จะท าใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกมากขึ้น 
ซ่ึงจะกระทบต่อทั้งรายได ้และส่วนแบ่งทางการตลาดของกิจการ 

 
2.1.3   อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining power of suppliers)  
วิเคราะห์เก่ียวกบัผูผ้ลิตที่ขายวตัถุดิบใหแ้ก่กิจการ โดยวเิคราะห์การพึ่งพาผูผ้ลิตของ

กิจการ หากกิจการจ าเป็นตอ้งพึ่งพาผูผ้ลิตรายหน่ึงสูง ก็จะเพิม่ความเส่ียงใหก้บักิจการมากขึ้น        
ในกรณีที่ผูผ้ลิตรายนั้นไม่สามารถจดัส่งวตัถุดิบตามตอ้งการได ้ก็จะส่งผลกระทบต่อกิจการทนัที 

 
2.1.4   การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of new entrants) 
วเิคราะห์ถึงความยากง่ายในการเขา้มาในธุรกิจของผูป้ระกอบการรายใหม่ หาก

สามารถเขา้มาไดโ้ดยง่าย  ก็จะท าใหกิ้จการไดรั้บผลกระทบโดยไม่ยากเช่นกนั  
 
2.1.5  สินค้าและบริการอื่นทดแทน (Threat of substitute products or services)  
วิเคราะห์วา่มีสินคา้และบริการอ่ืนสามารถทดแทน สินคา้และบริการของกิจการได้

หรือไม่ มากนอ้ยเพยีงใด หากมีสินคา้ทดแทน ก็จะท าใหย้อดขายของกิจการ รวมทั้งส่วนแบ่งทาง
การตลาดนอ้ยลงไดใ้นอนาคต 

 

2.2   ผลการวเิคราะห์ปัญหาของร้าน Caffe' Con Panna โดยใช้เคร่ืองมอื 5 Force   
        Analysis มดีงันี้ 

 
2.2.1  สภาพการแข่งขัน (Rivalry among existing competitors) 
คู่แข่งใน ธุรกิจร้านกาแฟในอาคาร B โซนทิศเหนือ ศูนยร์าชการเฉลิมพระเกียรติ   

ถนนแจง้วฒันะ เขตหลกัส่ี  กรุงเทพฯ   นั้นมีจ านวนมาก โด ยกระจุกตวัในบริเวณใกลเ้คียง กบัร้าน 
Caffe' Con Panna  จ านวน 5 ร้าน  ขายสินคา้ชนิดเดียวกนั ทั้งเคร่ืองด่ืม และเบเกอร่ี  โดยคู่แข่ง ที่มี
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ต าแหน่งทางการตลาดเดียวกนักบั ร้าน Caffe' Con Panna  มีร้านเดียวคือ ร้าน ดิโอโร่ ที่ขายสินคา้ใน
ราคาใกลเ้คียงกนั  ส่วนร้านอ่ืน  ๆ ราคาจะต ่ากวา่ ร้าน Caffe' Con Panna  อยา่งไรก็ตาม กลุ่ม ลูกคา้
ที่มาใชบ้ริการ ร้าน Caffe' Con Panna ส่วนใหญ่จะเป็นผูท้ี่ค่อนขา้งมีอาย ุและ ต าแหน่งสูง และ
ตอ้งการความใส่ใจในการใหบ้ริการอยา่งมากจากพนกังาน 

ร้าน ดิโอโร่ เปิดกิจการมาตั้งแต่อาคาร B โซนทิศเหนือ ศูนยร์าชการเ ฉลิมพระเกียรติ   
ถนนแจง้วฒันะ เขตหลกัส่ี  กรุงเทพฯ  เปิดท าการ เป็นระยะเวลากวา่ 5 ปี ดงันั้นฐานลูกคา้ของ ร้าน   
ดิโอโร่   จึงมากกวา่ นอกจากน้ี ยงัมีการจดัอาหารวา่งส าหรับการประชุมสมั มนา ภายในอาคารอีก
ดว้ย โดยร้านดิโอโร่จะติดต่อหน่วยงานต่าง ๆ ภายในอาคารโดยตรง จึงท าใหร้้านดิโอโร่มีรายไดจ้าก
ส่วนน้ีมากกวา่ร้านอ่ืน นอกจากน้ี ในขณะที่ ลูกคา้ประจ า ของร้านดิโอโร่ จะช่ืนชอบระบบสมาชิก  
การใหรั้บส่วนลด  น าแตม้คะแนนสะสมแลกของที่ระลึก เช่น ร่ม แกว้น ้ า เป็นตน้ ซ่ึงถือวา่สภาวะ
แวดลอ้มทางธุรกิจขณะน้ี ส่งผลเป็นแรงทางลบต่อกิจการ  หากมีแรงลบมาก จะไม่เป็นผลดีต่อ                    
ร้าน Caffe' Con Panna   

 
 2.2.2   อ านาจต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining power of customers) 

อ านาจต่อรองของผูบ้ริโภค ส่งแรงทางลบกบั ร้าน  Caffe' Con Panna  เน่ืองจากใน
บริเวณอาคาร B โซนทิศเหนือ ศูนยร์าชการเฉลิมพระเกียรติ    ถนนแจง้วฒันะ เขตหลกัส่ี  กรุงเทพฯ  
มีร้านกาแฟจ านวนมาก ท า ใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกหลากหลาย   ลูกคา้มีตน้ทุนในการเปล่ียนไปซ้ือ
สินคา้จากร้านอ่ืนต ่า ( Low Switching Cost) ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถเลือกซ้ือไดห้ลายร้าน ตามความ
พอใจ   

 
2.2.3    อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining power of suppliers)  
วตัถุดิบหลกัของร้าน คือ เมล็ดกาแฟสด ซ่ึงมีผูข้ายที่ส่งวตัถุดิบเพยีงเจา้เดียว             

ส่งผล ใหผู้ข้ายมีอ านาจต่อรองเหนือกิจการ หากเกิดเหตุท าใหไ้ม่สามารถจดัส่งวตัถุดิบใหก้บั         
ร้านไดย้อ่มส่งผลกระทบโดยตรงกบัการด าเนินกิจการข องร้าน Caffe' Con Panna  หรือหาก       
ผูข้ายมีการเพิม่ราคาวตัถุดิบ  ร้านจ าตอ้งรับซ้ือวตัถุดิบในราคาที่แพงขึ้น โดยไม่มีทางเลือกอ่ืน     
ส่งผลใหเ้ป็นแรงกระท าที่ส่งผลลบต่อกิจการ 

 
2.2.4   การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Threat of new entrants) 
ผูป้ระกอบการรายใ หม่ใน อาคาร B โซนทิศเหนือ ศูนยร์าชการเฉลิมพระเกียรติ      

ถนนแจง้วฒันะ เขตหลกัส่ี  กรุงเทพฯ  สามารถเขา้มาไดโ้ดยง่าย เน่ืองจากใชเ้งินลงทุนไม่มาก และ
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จ านวนคนในอาคารมีจ านวนมาก ซ่ึงเป็นส่ิงดึงดูดใหร้้านคา้เขา้มาเปิดกิจการ นอกจากน้ีพื้นที่ใหเ้ช่า
ส าหรับด าเนินกิจการยงัมีเหลืออยูอี่กมาก ซ่ึงฝ่ายบริหารส่วนกลางของตึก ไม่มีนโยบายจ ากดัจ านวน
ร้านกาแฟแต่อยา่งใด ส่งผลใหเ้ป็นแรงกระท าที่ส่งผลลบต่อ ร้าน Caffe' Con Panna   

 
2.2.5   สินค้าและบริการอื่นทดแทน (Threat of substitute products or services)  
จากการส ารวจพบวา่  นอกจาก มีร้าน กาแฟและเบเกอร่ีจ านวน 5 ร้าน ในบริเวณ    

อาคาร B โซนทิศเ หนือ ศูนยร์าชการเฉลิมพระเกียรติ  ถนนแจง้วฒันะ เขตหลกัส่ี  กรุงเทพฯ  แลว้      
ยงั มีร้านขายเคร่ืองด่ืม เช่น ร้านน ้ าหวาน ชานม หรือ น ้ าผลไม ้รวมถึง ร้านขนมประเภทอ่ืน                
ที่สามารถทดแทนการบริโภค กา แฟสดและเบเกอร่ีได ้ซ่ึงลูกคา้อาจเปล่ียนใจไปซ้ือสินคา้             
จากร้านอ่ืนได ้ส่งผลใหเ้ป็นแรงกระท าที่ส่งผลลบต่อร้าน Caffe' Con Panna   

 
สรุปปัญหาที่ไดจ้ากการวเิคราะห์ 5 Force Analysis ของร้าน  Caffe' Con Panna  คือ 

เป็นกิจการที่อยูใ่นภาวะแวดลอ้มกา รแข่งขนั ทางธุรกิจสูง ผูบ้ริโภค มีอ านาจต่อรองสูง กิจการ มี
อ านาจต่อรองกบัผูข้ายวตั ถุดิบต ่า ผูป้ระกอบการรายใหม่สามารถเขา้มาไดง้่าย และมีสินคา้     
ทดแทนหลายชนิด 

ดว้ยเหตุผลดงักล่าว จึงจ าเป็นอยา่งยิง่ที่ ร้าน Caffe' Con Panna จะตอ้งหากลยทุธ์ ให้
เหมาะสมกบัสภาวะปัจจยัแวดลอ้ม ดงักล่าว เพือ่เพิม่ความสามารถในการแข่งขนั ในสภาวะที่มีการ
แข่งขนัรุนแรงทั้งในปัจจุบนั และอนาคตใหไ้ด ้

 
 

2.3    การวเิคราะห์ปัญหาโดยใช้เคร่ืองมอื VRIN Framework  
Barney (1991) ไดเ้สนอวา่ลกัษณะที่ส าคญัของทรัพยากรเชิงกลยทุธ ์ ซ่ึงจะก่อใหเ้กิด

ความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั แบ่ งออกเป็น 4 ปัจจยั ซ่ึงผูศ้ึกษาจะน ามาวเิคราะห์เพือ่หาลกัษณะ
ส าคญัของร้าน Caffe' Con Panna  ที่จะท าใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั ดงัน้ี 

 
2.3.1     Valuable Resources  
ทรัพยากรนั้นตอ้งมีคุณคา่ในการด าเนินธุรกิจและการแข่ งขนัอย่างแท้จริง ซ่ึงหมายถึง

ทรัพยากรที่มีผลต่อการก าหนดกลยทุธ ์ใหเ้กิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล เช่น ความมีช่ือเสียง 
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ขององคก์ร ความสมัพนัธท์างธุรกิจ ความสามารถทางดา้นเทคโนโลย ีหรือทรัพยากรที่
มีคุณค่า คือ ทรัพยากร ที่สร้าง โอกาส และลดอุปสรรคขององ คก์ร (Dess, Lumpkin and Eisner, 
2007) 

 
2.3.2     Rare Resources  
ทรัพยากรนั้นตอ้งหายาก  องคก์รไดเ้ปรียบในทรัพยากรที่คู่แข่งรายอ่ืนในอุตสาหกรรม

ไม่มี ซ่ึงผูท้ี่ครอบครองทรัพยากรที่หาไดย้ากจะเป็นผูท้ี่มีความไดเ้ปรียบ 
 

2.3.3    Imitate Resources  
ทรัพยากรเหล่านั้นต้ องไม่ สามารถลอกเลีย นแบบได้  หากจะลอกเลียนแบบต้ องมี

ตน้ทุนสูงมาก หรือทรัพยากรเหล่านั้นมีความเป็นเอกลกัษณ์ ผูอ่ื้นท าเหมือนไดย้าก มีความก ากวม 
หรือไม่ชดัเจนวา่จะสามารถสร้าง ผลิต หรือท าใหม่ได ้และเป็นทรัพยากรที่ยากต่อการเลียนแบบทาง
สงัคม เช่น วฒันธรรม ความน่าเช่ือถือ (Dess, Lumpkin and Eisner, 2007) 

 

        2.3.4     Non-substitutable Resources  
ทรัพยากรเหล่านั้นไม่สามารถหามาทดแทนไดเ้ม่ือสูญส้ินหรือหมดไป หากองคก์รไม่

สามารถหาทรัพยก์รส าคญัเหล่านั้นใหม่ เพือ่ทดแทนของเดิมแลว้ ก็จะส่งผลกระทบต่อความอยูร่อด
ขององคก์รเช่นกนั 

ทั้ง 4 ลกัษณะ เป็นส่ิงที่เป็นอุปสรรคของคู่แข่ง และจะเป็นส่ิงที่ช่วยเพิม่ความเป็นไปได้
ที่องคก์รจะมีก าไรเพิม่ในอนาคต และความรู้ที่อยูใ่นตวับุคคล ก็ถือเป็นทรัพยากรที่ส าคญัอีก    
ประเภทหน่ึง  ดงันั้นองคก์รที่จะมีความไดเ้ปรียบจะตอ้งสามารท าใหบุ้คคลถ่ายทอดความรู้ไปยงั   
คนอ่ืนไดอี้กดว้ย 
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2.4  ผลการวเิคราะห์ปัญหาของร้าน Caffe' Con Panna  ใช้เคร่ืองมอื VRIN  
       Framework มดีงันี้ 

  

ตารางที่ 2.1  แสดงผลการวเิคราะห์ปัญหาโดยใช ้VRIN Framework มีดงัน้ี 
 

Resources Valuable Rare 
Imitate 

Resources 

Non-
substitutable 
 Resources 

Performance 

รสชาติ ความอร่อย     Above normal 

การใหบ้ริการ     Below normal 

วตัถุดิบ     Below normal 

สถานที่ บรรยากาศ     Below normal 

การส่งเสริมการขาย     Below normal 
 
2.4.1     รสชาติ ความอร่อย  
ทรัพยากรที่มีคุณค่าของร้าน Caffe' Con Panna  คือ รสชาติของเคร่ืองด่ืมที่ หอมอร่อย 

เขม้ขน้  วธีิการชงเคร่ืองด่ืมที่พถีิพถินั ใส่ใจรายละเอียด ซ่ึงท าใหเ้ป็นที่ช่ืนชอบของลูกคา้มากกวา่  
ร้านอ่ืนๆ เป็นเอกลกัษณ์ที่ คู่แข่ง เลียนแบบ ไดย้าก  หากรสชาติ ความอร่อย ของกาแฟ                    
ร้าน Caffe' Con Panna  เปล่ียนแปลงไป ก็จะส่งผลต่อรายได ้และความอยูร่อดของกิจการ 

 
2.4.2     การให้บริการ  
การใหบ้ริการที่เป็นมิตร และอธัยาศยัที่ดีของพนกังาน แ ละเจา้ของ                            

ร้าน  Caffe' Con Panna  ที่ใหบ้ริการดว้ยตวัเอง ถือวา่เป็นทรัพยากรที่มีคุณค่า หากไม่มีการใหบ้ริการ
ดว้ยความใส่ใจเช่นน้ี  อาจท าใหลู้กคา้หนัไปใชบ้ริการ จากร้านอ่ืนได ้ อยา่งไรก็ตาม หากร้านอ่ืนจฝ
ปรับปรุงการใหบ้ริการเช่นเดียวกบัร้าน Caffe' Con Panna  ก็สามารถท าไดโ้ดยไม่ยาก 

 
2.4.3   วัตถุดิบ 
วตัถุดิบของร้าน Caffe' Con Panna  ตอ้งคดัเลื อกอยา่งดี มีคุณภาพ คดัเกรด สดใหม่ 

เช่น เมล็ดกาแฟ นมสด เบเกอร่ี home made  ถือวา่เป็นส่ิงที่มีคุณค่ามาก  อยา่งไรก็ตาม วตัถุดิบ     
ของร้านไม่ไดเ้ป็นส่ิงที่หายากจนร้านอ่ืน  ๆ  หามาใชบ้า้งไม่ไดห้รือตน้ทุนสูงหรือเป็นส่ิงที่              
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วตัถุดิบที่ไดเ้ปรียบมากกวา่ ร้านอ่ืน  ๆ  และลอกเลียนแบบไดง้่ายเม่ือวตัถุดิบที่มีอยูสู่ญส้ิน             
หรือหมดไป ก็ยงัคงสามารถหามาทดแทนใหม่ไดโ้ดยไม่ยาก 

 
2.4.4    สถานที่ บรรยากาศ  
สถานที่และบรรยากาศของร้าน  Caffe' Con Panna  มีความโดดเด่น  ตกแต่งสวยงาม มี

จ านวนโตะ๊ใหบ้ริการเพยีงพอ ใหบ้ริการ Free Wi-Fi ที่สามารถดึงดูดใหลู้กคา้นัง่ในร้านไดเ้ป็นระยะ
เวลานานขึ้น สามารถสร้างโอกาสเพือ่เพิม่ยอดขายและเพิม่จ  านวนลูกคา้ใหก้บัร้านได ้  อยา่งไรก็ตาม 
สถานที่และบรรยากาศของร้าน  Caffe' Con Panna  ไม่ไดเ้ป็นส่ิงที่มีความไดเ้ปรียบเหนือกวา่คู่ แข่ง
รายอ่ืน เน่ืองจากบางร้านก็มีการตกแต่งสวยงามและใหบ้ริการ Free Wi-Fi เช่นเดียวกนั แต่หาก  ร้าน 
Caffe' Con Panna  ขาดส่ิงเหล่าน้ีไป ก็จะท าใหลู้กคา้หนัไปใชบ้ริการร้านอ่ืนแทนได ้

 
2.4.5    การส่งเสริมการขาย 
ร้าน Caffe' Con Panna ไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการขายใดๆ  ในขณะที่ร้านอ่ื นมีการจดั

กิจกรรมส่งเสริมการขาย อยา่งต่อเน่ือง  และเป็นที่ช่ืนชอบของลูกคา้ ท าใหร้้าน Caffe' Con Panna  
เสียเปรียบร้านอ่ืนอยูบ่า้ง ในอนาคตอาจส่งผลระทบต่อยอดขายของร้านมากขึ้น 

สรุปผลการวเิคราะห์ไดเ้สนอลกัษณะที่ส าคญัของทรัพยากรเชิงกลยทุธ์ ซ่ึงจะก่อใหเ้กิด
ความได้เปรียบทางการแข่งขนั  โดยใช ้ VRIN Framework พบวา่ทรัพยากรของ ร้าน Caffe' Con 
Panna  ที่ก่อใหเ้กิดความไดเ้ปรียบในการแข่งขนั คือ รสชาติความอร่อย ในส่วนของการให้บริการที่
เอาใจใส่จากพนกังาน โดยรับรายการและส่งเคร่ืองด่ืมที่โตะ๊ วตัถุดิบและบรรยากาศของร้าน ไม่ถือ
เป็นความไดเ้ปรียบเม่ือเทียบกบัร้า นอ่ืน ๆ ในบริเวณเดียวกนั เน่ืองจาก เป็นทรัพยากรที่หาไดง้่าย 
ทดแทนกนัได ้ส่วนดา้นการส่ง เสริมการขายนั้น พบวา่ ร้านมีความเสียเปรียบดา้นการแข่งขนั 
เน่ืองจาก ร้านไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย ในขณะที่ร้านคู่แข่งมีกิจกรรมส่งเสริมการขาย 

 

2.5    การวเิคราะห์สถานะปัจจุบันของธุรกจิ ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในทีส่่งผล 
         กระทบต่อธุรกจิ โดยใช้เคร่ืองมอื   SWOT  Analysis 

การวเิคราะห์ SWOT คือ การวเิคราะห์ปัจจยัทางสภาพแวดล้ อม ทั้งปัจจยัภายนอกและ
ภายในที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ  ตลอดจนวเิคราะ ห์สถานะปัจจุบนัและศกัยภาพ ที่จะส่งผลต่อการ
ด าเนินธุรกิจ อีกดว้ย  ทั้งน้ีปัจจยัที่ ส่งผลกระทบต่อการด าเนินการมีทั้งปัจจยัภายนอก (External 
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Factor) ที่ควบคุมไดย้ากหรือไม่สามารถควบคุมได ้และปัจจยัภายใน (Internal Factor) ที่เป็นปัจจยัที่
องคก์ารสามารถควบคุมได ้(ณรงคว์ทิย ์ แสนทอง , 2551, หนา้  22-23) 

 
2.5.1    องค์ประกอบของ   SWOT 
 

 2.5.1.1 S  (Strengths)    หมายถึง จุดแข็ งหรือจุดเด่นที่เป็นปัจจยัภายใน  
ที่จะช่วยส่งเสริมใหก้ารด าเนินการขององคก์รประสบผลส าเร็จ  

 2.5.1.2   W (Weaknesses)  หมายถึง จุดอ่อนหรือขอ้ดอ้ยที่เป็นปัจจยัภายใน   
ผูน้ าขององคก์รหรือนกับริหาร  จะตอ้งวเิคราะห์ขอ้ดอ้ยขององคก์รและท าการลบขอ้ดอ้ยเหล่านั้น
ก่อนที่จะท าใหเ้กิดปัญหากบัการด าเนินการ 

        2.5.1.3  O (Opportunities) หมายถึง  โอกาสที่เป็นปัจจยัภายนอก ซ่ึงเป็น
ประโยชน์และช่วยส่งเสริมใหกิ้จการมีโอกาสที่ จะประสบความส าเร็จไดดี้ยิง่ขึ้น กิจการตอ้งเห็นถึง
โอกาสเหล่านั้นและใชเ้พือ่สร้างความไดเ้ปรียบในการด าเนินการ 
 2.5.1.4   T (Treats) หมายถึง  อุปสรรคที่เป็นปัจจยัภายนอกที่อาจจะเป็นตวั
ขดัขวางไม่ใหก้ารด าเนินการประสบผลส าเร็จ   กิจการตอ้งป้องกนัหรือลดผลกระทบจากอุปสร รค
เหล่านั้น 

 

 
ภาพที่ 2.2  แสดง SWOT Analysis Model 
ที่มา   http://mobile-cuisine.com/ 
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2.6    ผลการวเิคราะห์สถานะปัจจุบันของธุรกจิ ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในทีส่่งผล 
         กระทบต่อธุรกจิของร้าน Caffe' Con Panna  โดยใช้    SWOT  Analysis 

วเิคราะห์สถานะปัจจุบนัของร้าน Caffe' Con Panna  โดยใช ้  SWOT  Analysis  เพือ่หา
ปัจจยัภายนอกและปัจจยัภายในที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ   

2.6.1    S (Strengths)    
 -    รสชาติเขม้ขน้ มีกล่ินหอมของกาแฟสด อร่อยกลมกล่อม 
 -    วตัถุดิบสดใหม่ เบเกอร่ีผลิตวนัต่อวนั ไม่มีการเก็บเบเกอร่ีขา้มวนั 
 -   วตัถุดิบมีคุณภาพ เช่น ใชน้มสดแทนนมขน้จืดชนิดกระป๋อง เมล็ดกาแฟสด  
คดัเกรด  
  -    พนกังานใหบ้ริการที่ใส่ใจ รับรายการและส่งเคร่ืองด่ืมใหถึ้งโตะ๊ ท าใหเ้ป็น 
ที่ประทบัใจของลูกคา้ ท  าใหก้ลบัมาซ้ือสินคา้อีกเป็นประจ า 
             

2.6.2   W (Weaknesses)   
 -   จ านวนพนกังานนอ้ย ใหบ้ริการไดไ้ม่ทัว่ถึงในช่วงเวลาที่ลูกคา้เขา้ร้าน 

จ านวนมาก 
 -  ราคาสินคา้สูงกวา่คู่แข่งรายอ่ืน 
 -  ไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย 

2.6.3    O (Opportunities)  
 -    สินคา้ของคู่แข่งส่วนมากมีคุณภาพและรสชาติดอ้ยกวา่  ท  าให ้ร้าน Caffe' 

Con Panna  มีโอกาสเปรียบเทียบใหลู้กคา้เห็นไดว้า่ สินคา้ของร้าน มีคุณภ าพและรสชาติทีดีกวา่ 
สมเหตุสมผลกบัราคา 

-   ร้านคู่แข่งนั้น เจา้ของร้านไม่ไดม้าใหบ้ริการดว้ยตนเอง ท าใหไ้ม่สามารถ 
ควบคุมการใหบ้ริการของพนกังาน และควบคุมขั้นตอนการปรุงเคร่ืองด่ืมได ้
 2.6.4    T (Treats)  

-   ภาวะเศรษฐกิจถดถอย ท าใหค้นระมดัระวงัการใชจ้่ายมากขึ้น อาจท าให้ 
ซ้ือสินคา้จากทางร้านลดลง 

-    มีสินคา้ทดแทนหลากหลายมาก  เคร่ืองด่ืม และ ขนมประเภทอ่ืน 
-    คู่แข่งมีจ  านวนมาก และคู่แข่งหลกัมีความแขง็แกร่ง โดยมีกิจกรรมส่งเสริม 

การขายท่ีดึงดูดใจลูกคา้ มีการรับเหมาใหบ้ริการจดัอาหารวา่งส าหรับการประชุม สมัมนา ภายใน
อาคาร  โดยติดต่อหน่วยงานต่างๆภายในอาคารโดยตรง  
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 -     ปัญหาความไม่ส งบทางการเมือง ที่ ศูนยร์าชการกลายเป็นเป้าหมายขอ งผู ้
ชุมนุมในการปิดยดึสถานที่ราชการ แมเ้หตุการณ์จะกลบัเขา้สู่ภาวะปกติ แลว้  แต่ก็ไม่สามรถรับรอง
ไดว้า่ ศูนยร์าชการจะกลายเป็นสถานที่เป้าหมาย ในการปิดพื้นที่  ส าหรับกลุ่มผูชุ้มนุมในอนาคตได้
อีกหรือไม่ 
 

สรุปผลการวเิคราะห์ สถานะปัจจุบนัของร้าน Caffe' Con Panna โดยใช ้  
SWOT  Analysis  พบวา่ ปัจจยัภายใน ที่เป็นจุดแขง็ของร้าน คือ คุณภาพของวตัถุดิ บที่ดี สดใหม่      
ท  าใหเ้คร่ืองด่ืมและขนม หอมอร่อย ประกอบกบัการใหบ้ริการที่ประทบัใจ ท าใหลู้กคา้ช่ืนชอบ   
และกลบัมาซ้ือบ่อยคร้ัง อยา่งไรก็ตาม จุดอ่อนของร้าน คือ จ  านวนพนั กงานไม่เพยีงพอ ในการ
ใหบ้ริการช่วงเวลาเร่งด่วน ราคาสินคา้สูงกวา่ร้านคู่แข่ง และไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย   จึงท าให้
ลูกคา้บางส่วนหนัไปซ้ือสินคา้จากร้านอ่ืนแทน   

เคร่ืองด่ืมและขนมของร้านอ่ืน มีราคาถูกกวา่ร้าน Caffe' Con Panna  แต่รสชาติและ
คุณภาพของวตัถุดิบก็ดอ้ยกวา่เช่นกนั  ส่วนน้ีจึงถือเป็นโอกาสของร้าน Caffe' Con Panna  ที่จะเป็น           
ตวัเปรียบเทียบและท าใหลู้กคา้เห็นวา่เคร่ืองด่ืมและขนมของทางร้านอร่อยแ ละมีคุณภาพดีกวา่        
ดว้ยราคาที่สมเหตุผล   นอกจากน้ี ร้านคา้คู่แข่ง ไม่ได้ ใหบ้ริการลูกคา้ ดว้ยตวัเจา้ของร้านเอง  ท าให้
ควบคุมการใหบ้ริการของพนกังาน และควบคุมขั้นตอนการประกอบอาหารและเคร่ืองด่ืม ไม่ได้ 
เช่นเดียวกบั ร้าน Caffe' Con Panna  ที่เจา้ของร้านใหบ้ริการดว้ยตวัเอง 

ส่วนอุปสรรค คือ คู่แข่งที่มีจ  านวนมาก ขายสินคา้ชนิดเดียวกนั ท าใหแ้ยง่ส่วนแบ่ง 
ทางการตลาดจากร้าน Caffe' Con Panna  ส่วนสภาวะเศรษฐกิจ หากช่วงใหท้ี่ค่าครองชีพสูงขึ้น   อาจ
กระทบต่อรายไดข้องร้าน เน่ืองจากลูกคา้ตอ้งระมดัระวงัการใชจ้่าย สุดทา้ย คือ ปัญหาความไม่ส งบ
ทางการเมือง ที่ศูนยร์าชการอาจกลายเป็นเป้าหมายของผูชุ้มนุมในการปิดยดึสถานที่ในอนาคตไดอี้ก
ซ่ึงจะท าใหไ้ม่มีลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ และร้านจะไม่สามารถด าเนินกิจการ 

 
 

2.7    สรุปผลการวเิคราะห์ปัญหาของร้าน Caffe’ Con Panna 
สรุปผลการวเิคราะห์ปัญหาของ ร้าน  Caffe' Con Panna  คือ เป็นกิจการที่อยูใ่น       

ภาวะแวดลอ้มการแข่งขนัทางธุรกิจสูง ผูบ้ริโภค มีอ านาจต่อรองสูง กิจการมีอ านาจต่อรองกบัผูข้าย
วตัถุดิบนอ้ย ผูป้ระกอบการรายใหม่สามารถเขา้มา ในตลาดไดง่้าย และมีสินคา้ทดแทน หลากหลาย  
ส่วนปัญหาความไม่สงบทางการเมือง ถือเป็นปัจจยัที่ส่งผลกระทบต่อกิจการ อยา่งมาก  ท าใหร้้าน
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ขาดรายไดม้านานกวา่ 4 เดือน แมว้า่ขณะน้ีร้านจะเปิดด าเนินกิจการแลว้ แต่ มีโอกาสที่ศูนยร์าชการ
แจง้วฒันะจะถูกปิดอีกคร้ัง  ซ่ึงท าใหเ้กิดความไม่แน่นอนต่อรายไดข้องกิจการ 

ภาวะเศรษฐกิจที่ส่งผลต่อค่าครองชีพก็มีผลต่อการ บริโภคของลูกคา้ หากในภาวะที่     
ค่าครองครองชีพสูงขึ้น ลูกคา้จะประหยดัการใช้ จ่าย   ในดา้นของเทคโนโลยแีละนวตักรรมนั้น 
พบวา่ ทางร้านไม่ไดมี้ความทนัสมยัล ้าหนา้ หรือตอ้งเปล่ียนแปลงบ่อยคร้ัง อยา่งไรก็ตาม ส่ิงที่ท  าให้
ร้าน Caffe' Con Panna  สามารถการแข่งขนัได ้คือ  คุณภาพของวตัถุดิบที่ดี สดใหม่ ท  าใหเ้คร่ืองด่ืม
และเบเกอร่ี หอมอร่อย ประกอบกบัการใหบ้ริการที่เป็นมิตรดว้ยตวัเจา้ของร้านเอง  ส่งผลใหค้วบคุม
การใหบ้ริการของพนกังาน และควบคุมขั้นตอนการประกอบอ าหารและเคร่ืองด่ืมได้  ท าใหลู้กคา้   
ช่ืนชอบ และกลบัมาใชบ้ริการบ่อยคร้ัง  

อยา่งไรก็ตาม ยงัคงพบวา่จุดอ่อนของร้าน คือ จ  านวนพนกังานไม่เพยีงพอในการ
ใหบ้ริการช่วงเวลาเร่งด่วน ราคาสินคา้สูงกวา่ร้านคู่แข่ง  และไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย ส่วน
วตัถุดิบและบรรยากาศของร้าน  ไม่ไดเ้ป็นความไดเ้ปรียบ คู่แข่งรายอ่ืน ในบริเวณเดี ยวกนั เน่ืองจาก
เป็นทรัพยากรที่หาไดง่้าย ทดแทนกนัได ้ส่วนดา้นการส่งเสริมการขายนั้น ร้านมีความเสียบเปรียบ
คู่แข่ง เน่ืองจาก ไม่มีกิจกรรม ส่งเสริมการขาย ในขณะที่ร้านคู่แข่งมี กิจกรรม ส่งเสริมการขาย อยา่ง
ต่อเน่ือง  จึงท าใหลู้กคา้บางส่วนหนัไปซ้ือสินคา้จากร้านอ่ืนแทน   
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บทที ่3 
ความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลทีเ่กดิขึน้  

 
 

 จากการวเิคราะห์สภาพปัญหา ท าใหร้้าน Caffe' Con Panna  ทราบถึงสาเหตุของปัญหา
ที่เกิดขึ้น และหากร้านยงัไม่มีการปรับตวัเพือ่สร้างความสามารถในการแข่งขนัท าธุรกิจ ก็อาจท าให้
ร้านสูญเสียลูกคา้รายเก่า และลูกคา้รายใหม่  ส่งผลต่อยอดขายและก าไรของร้านที่ลดลง   ดงันั้น ร้าน
จึงมีความจ าเป็นที่ตอ้งเขา้ใจถึงความสมัพนัธข์องปัญหาและผลที่เกิดขึ้ น โดยความสมัพนัธด์งักล่าว
สามารถอธิบายไดด้ว้ย Causal loop diagram 
 Causal loop diagram เป็นโมเดลที่ใชอ้ธิบายในเชิงเหตุและผล โดยตวัแปรหรือปัจจยั
แต่ละตวัในวงจะมีความสมัพนัธก์นัและส่งผลต่อกนั  ซ่ึงจะแสดงความสมัพนัธใ์น 2 ทิศทาง คือ    
ทิศทางบวก  (+) คือ ความสมัพนัธข์องเหตุและผล ไปในทิศทางเดียวกนั  และทิศทางลบ (-) คือ 
ความสมัพนัธไ์ปในทิศทางตรงกนัขา้มของเหตุและผล 
 การใช ้Causal loop diagram ในการแสดงความสมัพนัธข์องสาเหตุและผลที่เกิดขึ้น  จะ
ท าใหร้้านสามารถเขา้ใจถึงความสมัพนัธข์องตวัแปรหรือปัจจยัต่าง ๆ ที่เก่ียวขอ้งกนัในปัญหา  ที่ร้าน
ก าลงัเผชิญอยู ่ รวมทั้งผลที่เกิดขึ้นจากปัญหานั้นทั้งในระยะสั้นและระยะยาว ซ่ึงช่วยให ้ ร้าน Caffe' 
Con Panna  สามารถหาแนวทางการแกไ้ขปัญหาไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพต่อไป 
 
 

3.1     การแสดงความสัมพนัธ์ของปัญหา และผลทีเ่กดิขึน้โดยใช้ Causal loop diagram 
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ความผิดพลาด 

 

จ านวนลูกค้า 

ความประทับใจของลูกค้า 

ภาพที่ 3.1 แสดงใหเ้ห็นถึงความสมัพนัธข์องปัญหา และผลที่เกิดขึ้น โดยใช ้Causal loop diagram  
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 จากภาพที่ 3.1 แสดงใหเ้ห็นถึงความสั มพนัธข์องปัญหา และผลที่เกิดขึ้นรวมถึงปัจจยั       
อ่ืน ๆที่มีความสมัพนัธก์นั    โดยเม่ือคู่แข่งมีกิจกรรมส่งเสริมการขายมากขึ้น ท าใหเ้กิดความรุนแรง
ในการแข่งขนั มากขึ้น  ลูกคา้จะช่ืนชอบและใชบ้ริการร้านที่มีนโยบายส่งเสริมการขายเป็นประจ า 
แต่ละร้านแยง่ส่วนแบ่งตลาดกนั ท าใหย้อดขายของร้าน  Caffe' Con Panna  ลดลง  ท าใหไ้ม่ประหยดั
ต่อขนาด และก าไรสุทธิของร้านจะลดลงในที่สุด สถานการณ์ดงักล่าวจะไม่ดึงดูดใหมี้คู่แข่งรายใหม่
เขา้มาในตลาด  
 ในทางกลบักนั หากคู่แข่งไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย  ความรุนแรงในการแข่งขนัจะ
ลดลง เช่นน้ี จะส่งผลดีต่อร้าน Caffe' Con Panna โดยท าใหร้้านมียอดขายเพิม่มากขึ้น ประหยดัต่อ
ขนาดมากขึ้น และก าไรสุทธิมากขึ้น   อยา่งไรก็ตามก าไรสุทธิที่เพิม่ขึ้น ก็จะเป็นส่ิงจะดึงดูดใหมี้
คู่แข่งรายใหม่เขา้มาไดม้ากขึ้น  ประกอบกบัแต่ละร้านจะมีนโยบายส่งเสริมการขายจ านวนมาก และ
หลากหลาย  ส่งผลใหเ้กิดความรุนแรงในการแข่งขนัมากขึ้น สถานการณ์เช่นน้ี จะส่งผลต่อ  ร้าน 
Caffe' Con Panna ซ่ึงไม่มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย โดยจะท าใหย้อดขายของร้านลดลง  
 จ านวนลูกคา้ มีผลโดยตรงต่อ ประสิทธิภาพของระบบบริหารจดัการภายในร้าน     
หากมีลูกคา้อุดหนุนจ านวนมาก จะท าใหเ้กิดความสบัสนในขั้นตอนการการรับค าสัง่ซ้ือ  และส่งผล
ท าใหป้ระสิทธิภาพในการใหบ้ริการของพนกังานลดลง  แต่หากลูกคา้มีจ  านวนนอ้ย พนกังานจะ
สามารถเรียงล าดบัค  าสัง่ซ้ือก่อน -หลงั ไดโ้ดยไม่สบัสน  นอกจากน้ี หากไดมี้การปรับปรุงขั้นตอน
รับค าสัง่ซ้ือใหม่ ใหมี้ขั้นตอนที่ชดัเจนมากขึ้น ก็จะช่วยลดความผดิพลาดของพนกังาน และช่ วยลด
การสูญเสียของวตัถุดิบลงไดอี้กดว้ย หรือการเพิม่จ  านวนพนกังานและแบ่งหนา้ที่กนัชดัเจนก็ถือเป็น
วธีิการหน่ึงในการบริหารจดัการ จะท าใหพ้นกังานแต่ละคนเกิดความถนดัในส่ิงที่ตนเองท า ช่วยเพิม่
ทกัษะและศกัยภาพมากขึ้น  ความผดิพลาดในการท างานก็จะลดลง ท าใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ 
และมาใชบ้ริการมากขึ้น ยอดขายของร้าน Caffe' Con Panna ก็จะเพิม่ขึ้น 
 หากร้าน ไม่ด าเนินการแกไ้ขปัญหาน้ี  โดยไม่มี กิจกรรม ส่งเสริมการขายที่จะรักษา
ลูกคา้รายเดิม หรือดึงดูดลูกคา้รายใหม่เขา้มา  ก็จะท าใหด้ าเนินกิจการไดย้ากขึ้น เน่ืองจากลูกคา้อาจ
หนัไปใชบ้ริการร้านอ่ืน ซ่ึงในระยะยาวจะท าใหร้้านประสบปัญหายอดขายลดลง จนไม่สามารถ
แข่งขนักบัคู่แข่งได ้ส่งผลใหร้้านอาจด าเนินธุรกิจต่อไปไม่ได ้จนตอ้งออกจากบริเวณอาคารในที่สุด 
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บทที ่4 
การออกแบบกลยุทธ์เพือ่แก้ไขปัญหา 

 
 

หลงัจากที่ร้าน Caffe' Con Panna  เปิดด าเนินกิจการมา 6 เดือน  พบวา่ จ านวนยอดขาย
ยงัไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์เน่ืองจากประสบปัญหาคู่แข่งที่มีจ  านวนมากราย ทั้งรายยอ่ยที่ขายสินคา้
ชนิดเดียวกนัในราคาที่ถูกกวา่ และคู่แข่งรายใหญ่ที่มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย และจั ดท าอาหารวา่ง
บริการแก่หน่วยงานต่าง  ๆ ภายในอาคาร  ปัญหาความผดิพลาด ในขั้นตอนรับค าสัง่ซ้ือ ปัญหา
พนกังานไม่เพยีงพอในการใหบ้ริการลูกคา้ที่นัง่ภายในร้าน  นอกจากน้ี ยงัมีปัญหาความไม่สงบทาง
การเมือง ที่กลุ่มผูชุ้มนุมเขา้มาในพื้นที่อาคารศูนยร์าชการ ท าใหร้้าน  Caffe' Con Panna จ าเป็นตอ้ง
หยดุด าเนินกิจการชัว่คราว ส่งผลใหไ้ม่มีรายไดม้าเป็นระยะเวลากวา่ 4 เดือน  
 จากการวเิคราะห์ปัญหา พบวา่ สาเหตุที่ท  าใหย้อดขายของร้าน  Caffe' Con Panna ไม่
เติบโตตามคาดการณ์นั้น มาจากที่สภาวะแวดลอ้มการแข่งขนัทางธุรกิจสูงมาก และปัจจยัทางการ
เมืองที่คาดเดาไม่ไดว้า่จะเกิดเหตุการณ์เช่นน้ีอีกหรือไม่ เม่ือใด  ส่วนปัญหาความผดิพลาดในการ
ปรุงเคร่ืองด่ืมนั้น เกิดจากการบริหารจดัการขั้นตอนการรับค าสัง่ซ้ือและเตรียมปรุงเคร่ืองด่ืม  ที่ท  า
ใหพ้นกังานสบัสน และท าผดิพลาด  หากร้าน  Caffe' Con Panna ไม่ด าเนินการแกไ้ขปัญห าเหล่าน้ี    
ร้านก็จะไม่สามารถเพิม่ยอดขายได ้หรืออาจไม่สามารถเปิดด าเนินกิจการต่อไปได ้ ดงันั้นการ
ออกแบบกลยทุธเ์พือ่แกไ้ขจึงเป็นส่ิงที่ส าคญั และจ าเป็นที่ตอ้งเร่งด าเนินการ เพือ่ เตรียมความพร้อม
ส าหรับการเปิดด าเนินกิจการใหม่อีกคร้ัง โดยใหส้ามารถปรับตวั และสร้าง ความสามารถในการ
แข่งขนัอยา่งย ัง่ยนื โดยตอ้งการเพิม่ยอดขายใหไ้ดอี้ก 50 % ต่อเดือน  (จากเดิม เฉล่ีย 40 แกว้ต่อวนั 
เป็น 60 แกว้ต่อวนั) 
 
 

4.1  สาเหตุของปัญหา 
 4.1.1   สาเหตุของปัญหาข้อที่ 1 

ปัจจุบนัมีพนกังาน 2 คน (ลูกจา้งและเจา้ของร้าน) ซ่ึงไม่เพยีงพอในการใหบ้ริการลูกคา้
ที่นัง่รับประทานในร้าน  ในช่วงเวลาเร่งด่วน ลูกคา้แสดงความไม่พอใจและต าหนิพนกังาน  
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 4.1.2    สาเหตุของปัญหาข้อที่ 2 
หลงัจากที่พนกังานคนแรกรับค าสัง่ซ้ือแลว้  ก็จะเป็นคนเก็บเงิน มอบใบเสร็จและเงิน

ทอนใหลู้กคา้  จากนั้นจะหนัมาเขียนรายการที่แกว้เคร่ือง ด่ืม  หรือบอกใหพ้นกังานคนที่สองทราบ
และเขียนแทน จากนั้นจะวางแกว้เรียงกนัตามล าดบัเพือ่รอปรุงเคร่ืองด่ืม  และพนกังานคนที่สองจะ
เป็นคนปรุงเคร่ืองด่ืมและลูกคา้ตอ้งรอนานขึ้น 

 
 

 

ภาพที่ 4.1  แสดงขั้นตอนการรับค าสัง่ซ้ือสินคา้  
 

จากขั้นตอนการวางแกว้เรียงกนัน้ี เม่ือมีแกว้จ านวนมากกวา่ 4 ใบ  พื้นที่เคาทเ์ตอร์จะ 
เร่ิมแน่น ท าใหต้อ้งมาการจดัเรียงแกว้ใหม่เพือ่เพิม่พื้นที่วา่งส าหรับแกว้ใบต่อๆไป  พนกังานจะเกิด
ความสบัสน เรียงล าดบัก่อน -หลงัไม่ถูก  และเม่ือพนกังานอีกคนจะเขา้มาช่วย ก็จะส่ือสารกนัไม่
เขา้ใจ วา่รายการใดที่ถูกท าไปแลว้ หรือก าลงัท าอยู ่ จึงส่งผลใหเ้กิดความผดิพลาด ล่าชา้ และเกิดการ
สูญเสียวตัถุดิบ  
 
 4.1.3    สาเหตุของปัญหาข้อที่ 3 

มีร้านกาแฟและเบ เกอร่ีคู่แข่งหลายร้านอยูใ่นบริเวณเดียวกนั ลูกคา้จึงมีทางเลือก
หลากหลาย และส ามารถยา้ยไปซ้ือร้านอ่ืนไดง้่าย อยา่งไรก็ตามคู่แข่งทางตรงของร้าน Caffe' Con 
Panna มีเพยีงเจา้เดียวคือ ร้านดิโอโร่ นอกนั้นราคาจะต ่ากวา่ ซ่ึงลูกคา้ที่มาใชบ้ริการร้าน Caffe' Con 
Panna  และร้าน ดิโอโร่ จะเป็นกลุ่มลูกคา้ที่มีรายไดค้่อนขา้งสูง ที่สามารถซ้ือเคร่ืองด่ืมในราคาสูงได้   
อยา่งไรก็ตาม กลุ่ม ลูกคา้ที่ มาใชบ้ริการ ร้าน Caffe' Con Panna ส่วนใหญ่จะเป็นผูท้ี่ค่อนขา้งมีอาย ุ
และต าแหน่งสูง และตอ้งการความใส่ใจในการใหบ้ริการอยา่งมากจากพนกังาน 
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ภาพที่ 4.2    แสดงต าแหน่งของร้าน Caffe' Con Panna (Product positioning) 

ร้าน ดิโอโร่ เปิดกิจการมาตั้งแต่ อาคาร B โซนทิศเหนือ ศูนยร์าชการเฉลิมพระเกียรติ   
ถนนแจง้วฒันะ เขตหลกัส่ี  กรุงเทพฯ  เป็นระยะเวลากวา่ 5 ปี ดงันั้นฐานลูกคา้ของ ร้านดิโอโร่  จึงมี
มากกวา่ นอกจากน้ี ยงัมีการจดัอาหารวา่งส าหรับการประชุม สมั มนา ภายในอาคาร  อีกดว้ย โดย จะ
ติดต่อหน่วยงานต่างๆภายในอาคารโดยตรง จึงมีรายไดจ้ากส่วนน้ีมากกวา่ร้านอ่ืน 

ร้าน Caffe' Con Panna ไม่มีบริการจดัท า อาหารวา่ง และอยูใ่นระหวา่งหาทางแกไ้ข 
อยา่งไรก็ตามลูกคา้ที่มาร้าน Caffe' Con Panna จะเป็นลูกคา้ที่ช่ืนชอบในรสชาติที่เป็นเอกลกัษณ์ของ
ร้าน และประทบัใจในการบริการ แต่ลูกคา้ประจ าของ ร้าน ดิโอโร่  จะช่ืนชอบระบบสมาชิก ได้
ส่วนลด น าแตม้คะแนนสะสมแลกของที่ระลึก เช่น ร่ม แกว้น ้ า เป็นตน้  

 
 4.1.4    สาเหตุของปัญหาข้อที่ 4  

  ตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน 2556  เป็นตน้มา  เกิดปัญหาการชุมนุมทางการเมือง ซ่ึงกลุ่มผู ้
ชุมนุมไดเ้ขา้มาชุมนุมในบริเวณศูนยร์าชการเฉลิม พระเกียรติ ถนนแจง้วฒันะ เขตหลกัส่ี กรุงเทพฯ  
และไดปิ้ดการเขา้ออก ท าใหข้า้ราชการและพนกังานไม่สามารถ เขา้มาท างานไดต้ามปกติ รวมทั้งไม่
มีประชาชนเขา้มาติดต่อราชการ ดงันั้นเพือ่ความปลอดภยัในชีวติและทรัพยสิ์น                         
เจา้ของกิจการ ร้านคา้ ร้านอาหาร ในอาคาร B จึงไดห้ยดุกิจการชัว่คราว เป็นระยะเวลา 4 เดือน         
แมว้า่ตั้งแต่เดือน เมษายน 2557 ร้าน Caffe' Con Panna  ไดเ้ปิดด าเนินการแลว้ แต่มีจ  านวนลูกคา้นอ้ย
และยงัไม่มีลูกคา้ที่เป็นบุคคลภายนอกเขา้มาติดต่อราชการ  
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4.2  การก าหนดกลยุทธ์เพือ่แก้ปัญหา 
 เน่ืองจากบริเวณ อาคาร B โซนทิศเหนือ  ศูนยร์าชการเฉลิมพระเกียรติ ถนนแจง้วฒันะ  

เขตหลกัส่ี  กรุงเทพฯ  มีการแข่งขนั ในธุรกิจร้านกาแฟและเบเกอร่ี ที่รุนแรง   ร้าน Caffe' Con Panna   
จึงจ าเป็นตอ้งก าหนดกลยทุธ ์ เพือ่เพิม่รายไดแ้ละศกัยภาพดา้นการแข่งขนั โดยแบ่งเป็น 3 ระดบั 
ดงัน้ี 
 - กลยทุธร์ะดบัองคก์ร (Corporate Strategy) 
 - กลยทุธร์ะดบัธุรกิจ (Business Strategy) 
 - กลยทุธร์ะดบัปฏิบตัิการ (Functional Strategy) 
 

 4.2.1   กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy)  
กลยทุธร์ะดบัองคก์ร (Corporate Strategy)  หมายถึง   แนวทางหรือกลยทุ ธท์ี่ใชใ้นการ

บรรลุแผนทิศทางรวมของบริษทั  เป็นกล ยทุธท์ี่องคก์รใชใ้นการแข่งขนัในแต่ละอุตสาหกรรมใน       
ระดบัน้ี กลยทุธท์ี่ใชอ้าจหมายถึงกลยทุธใ์นการขยายการตลาด (Market Expansion) กลยทุธใ์นการ
ขยายส่วนแบ่งทางการตลาด (Market Penetration) กลยทุธใ์นการพฒันาการตลาด  (Market 
Development)   กลยทุธใ์นการพฒันาผลิตภณัฑ ์ (Product Development) และกลยทุธใ์นการขยาย
ไปสู่ธุรกิจอ่ืน (Diversification) เป็นการคดัเลือกกลยทุธท์างธุรกิจที่จะเหมาะสม   เพือ่ก าหนดวา่จะ
ท าอยา่งไรในระดบักลยทุธน้ี์ ซ่ึงจะถือวา่เป็น  (Mission) ที่ส าคญัขององคก์ รแสดงถึงขอบเขตของ
การด าเนินกิจการ  

 

    1)   กลยทุธก์ารเติบโต (Growth Strategies)  
       โดยทัว่ไปทุกองคก์รนิยมที่จะเลือกกลยทุธน้ี์ในการด าเนินธุรกิจ 

เพือ่ที่จะใหธุ้รกิจ มีการขยายตวัหรือมีส่วนแบ่งทางการตลาดมากขึ้น อาจเป็นการหาตลาดใหม่หรือ
กลุ่มเป้าหมายที่ วางไว ้ 

 
 
 

  1.1   กลยทุธก์ารพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) 
                

  ร้าน Caffe' Con Panna  เลือกใช้กลยทุธก์ารพฒันาผลิตภณัฑ ์เพือ่ท  าให้
องคก์รมีสามสามารถในการแข่งขนัเพิม่ขึ้น โดยประกอบไปดว้ย 
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    -     การคิดคน้สูตรเคร่ืองด่ืมและขนม ใหมี้รายกา รใหม่หลากหลาย      
มากขึ้น  

   -     จดัท า Snack Box รองรับลูกคา้กลุ่มที่อบรมสมัมนา เพือ่เพิม่ยอดขาย 

 

 4.2.2  กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy)  
กลยทุธร์ะดบัธุรกิจ (Business Strategy) เป็นกลยทุธร์ะดบัที่สองขององคก์ร ใชใ้นการ

สร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดซ่ึงสามารถที่จะแยกพจิารณาได ้3 แนวทาง  
   1) กลยทุธก์ารเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุน (Cost-Leadership Strategies)  

   2) กลยทุธก์ารสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies) เป็นการใช้
ความแตกต่างของสินคา้หรือผลิตภณัฑเ์ป็นกลยทุธใ์นการแข่งขนั โดยส ามารถสนองตอบต่อความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคไดใ้นรูปแบบที่คู่แข่งไม่สามารถท าได ้ 

   3) กลยทุธก์ารมุ่งเนน้ลูกคา้เฉพาะกลุ่ม  (Focus Strategy) เป็นการมุ่ง
ตอบสนองลูกคา้ เฉพาะกลุ่มในจ านวนจ ากดั โดยอาจจะเป็นเฉพาะภูมิภาค สามารถที่จะตอบสนอง
ลูกคา้ในกลุ่มไดดี้กวา่ผูอ่ื้น    

 ร้าน Caffe' Con Panna จะมุ่งเนน้ การใชก้ลยทุธร์ะดบัธุ รกิจเพือ่สร้างความไดเ้ปรียบ 
โดยน าจุดแขง็ของทางร้านมาใช ้ดงัน้ี 

   1)  กลยทุธก์ารสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies)  
 - เพิม่รายการขนมไทย เพือ่ใหร้ายการขนมมีความแตกต่างจากร้านคู่แข่ง 

ที่ขายเฉ พาะขนมเบเกอร่ี และจะเพิม่บริการรับท ากล่องขนมไทย เพือ่เป็นอาหารวา่งส าหรับการ
อบรม ประชุมสมันา 

  - เจา้ของร้านจะ ใหบ้ริการและปรุงเคร่ืองด่ืมเอง ท าใหส้ามารถควบคุม
มาตรฐานของเคร่ืองด่ืม และการใหบ้ริการของพนกังานได ้นอกจากน้ี ยงัสามารถพดูคุยสอบถาม
ความตอ้งการและค าติชมจากลูกคา้ดว้ยตวัเอง ท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่ไดรั้บความใส่ใจและความจริงใจ
จากการใหบ้ริการ 

  2)  กลยทุธก์ารมุ่งเนน้ลูกคา้เฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) 
 1.   ลูกคา้กลุ่มขา้ราชการ พนกังานในอาคาร B 
     - โดยใชน้โยบายส่งเสริมการขาย และ ระบบสมาชิก เพือ่ใหลู้กคา้เพิ่ ม
ยอดซ้ือ จากเดิม ซ้ือเคร่ืองด่ืมวนัละ 1 แกว้  ท  าใหซ้ื้อเพิม่เป็น 2 แกว้ต่อวนั หรือ ซ้ือเคร่ืองด่ืมพร้อม
กบัขนม  
 2.  ลูกคา้กลุ่มผูป้ระชุม อบรม สมัมนา  
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      - เพิม่ลูกคา้กลุ่ม ผูป้ระชุม อบรม สมั มนา โดยการติดต่อผา่นหน่วยงาน
ต่างๆในอาคาร เพือ่เสนอขาย ชุดอาหารวา่ง ใหก้บัลูกคา้กลุ่มน้ี 
   3)  กลยทุธรั์กษาและพฒันาความสมัพนัธก์บัลูกคา้เดิม 

 โดยการท าใหลู้กคา้ที่ซ้ือแบบคร้ังคราว เปล่ียนมาซ้ือประจ า โดยใชจุ้ดแขง็  
ของร้านมาเป็นจุดขายส าคญั คือรสชาติ และความใส่ใจในการใหบ้ริการ พร้อมทั้งเพิม่ กิจกรรม
ส่งเสริมการขาย เพือ่ดึงดูดใหลู้กคา้มาซ้ือเป็นประจ า 

 

 4.2.3  กลยทุธร์ะดบัปฏิบตัิการ (Functional Strategy)  
  1)    กลยทุธก์ารตลาด (Marketing strategy) 

 จากส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ซ่ึงประกอบไปดว้ย Product/Services 
Price Place Promotion น ามาก าหนดเป็นกลยทุธก์ารตลาดไดด้งัน้ี 
  2)   กลยทุธด์า้นงานผลิตภณัฑ/์บริการ (Product/Services)   

       -    จดัรูปแบบสินคา้ที่สอดคลอ้งและยดืหยุน่ตามความตอ้งการของลูกคา้ 
                             -    พฒันาปรับปรุงสินคา้ และการใหบ้ริการที่ดีอยา่งต่อเน่ือง สม ่าเสมอ 

  3)   กลยทุธด์า้นราคา (Price) 
      -  ก าหนดราคาที่สูงกวา่ร้านเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆภายในอาคาร B แต่ใหใ้กลเ้คียง
กบัร้านดิโอโร่ ซ่ึงอยูใ่นต าแหน่งทางการตลาดเดียวกนั 
   4)    กลยทุธด์า้นช่องทางการจ าหน่าย (Place) 

       -  ติดต่อหน่วยงานภายในอาคาร B เพือ่เสนอขายชุดอาหารวา่งขนมไทย 
 5)    กลยทุธด์า้นส่งเสริมการขาย (Promotion) 
       -  มีโยบายส่งเสริมการขาย ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ และแปลก
ใหม่ หรือ เป็นช่วงระยะเวลาหน่ึง เพือ่ดึงดูดความสนใจของลูกคา้ 
        -  สร้างความสมัพนัธท์ี่ดีกบัลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ ทั้งลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย  
และลูกคา้ไม่ประจ า 

       - ท าใหลู้กคา้รับรู้ถึงความใส่ใจในการบริการและการท าเคร่ืองด่ืมเบเกอร่ี 
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บทที ่ 5 
การน ากลยุทธ์ไปปฏบิัติจริง 

 
 
ส าหรับ การศึกษา “แนวทางการก าหนดกลยทุธเ์พือ่เพิม่ยอดขายร้าน Caffe' Con 

Panna” ไดด้ าเนินการก าหนดกลยทุธเ์พือ่เพิม่ความสามารถในการแข่งขนั ในสภาวะที่ ธุรกิจตอ้ง
เผชิญกบัคู่แข่งขนัที่เลือกใชก้ลยทุธใ์นการส่งเสริมการขายอยา่งต่อเน่ือง ประกอบกบัการเพิม่ช่อง
ทางการจ าหน่าย มากขึ้น อาทิ การจดัชุดอาหารว่ างใหก้บัหน่วยงานภายในอาคาร   ผูเ้ขา้ประชุม ผู ้
อบรมสมัมน า เป็นตน้ ผูศึ้กษาจึงไดศึ้กษา และวเิคราะห์กลยทุธต์่าง  ๆ โดยอาศยัเคร่ืองมือทาง
การตลาด และเคร่ืองมือทางการจดัการ น ามาสู่กลยทุธใ์นดา้นต่างๆ ที่จะสามารถน าไปปฏิบติัไดจ้ริง 
ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี  

 
 

5.1     กลยุทธ์การพฒันาผลติภณัฑ์ (Product Development Strategy)  
 การเพิม่ผลิตภณัฑใ์หม่ เพือ่รองรับความตอ้งการของลูกคา้ที่ หลากหลายขึ้น เช่น การ

จดัชุดอาหารวา่งขนมไทย ส าหรับหน่วยงานภายในอาคาร การประชุม อบรม หรือสมัมนา ที่ใชพ้ื้นที่
ภายในอาคาร เป็นตน้  แมจ้ะเป็นกลุ่มลูกคา้เดิมของธุรกิจ แต่ดว้ยความตอ้งการที่เฉพาะเจาะจง เช่น 
การจดัประชุม อบรม หรือสมั มนา จ าเป็นตอ้งจดัใหมี้เคร่ืองด่ื ม ขนม หรืออาหารวา่ง ซ่ึงความ
สะดวก รวดเร็ว และใหบ้ริการถึงสถานที่ เหล่าน้ีจึงถือเป็นโอกาส หรือช่องของธุรกิจที่จะสามารถ
เพิม่ยอดขาย และรายไดอี้กหน่ึงทาง หรือแมก้ระทั้งการคิดคน้สูตรเคร่ืองด่ืม หรือขนมใหม่ๆ อยูเ่ป็น
ประจ าและหลายหลาก ก็จะสามารถดึงดูดลูกคา้ทั้งกลุ่มลูกคา้เดิม และกลุ่มลูกคา้ใหม่ใหม้าใชบ้ริการ
ไดม้ากขึ้น 

จากกลยทุธด์งักล่าวขา้งตน้ สามารถน ามาวางแผนเพือ่น าไปใชง้านไดจ้ริง โดยมี
ขั้นตอนทั้งหมด 3 ขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

 1)  ส ารวจความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มต่างๆ ภายในอาคาร ที่อาจมีการจดัประชุม  
อบรม สมัมนา และบุคคลที่เก่ียวขอ้งกบัการจดัการเหล่าน้ี (Decider)  

2)  ออกแบบรายการสินคา้ (ชุดอาหารวา่ง) ในรูปแบบต่าง ๆ ที่หลากหลาย เพือ่รองรับ
ความตอ้งการของลูกคา้แต่ละกลุ่ม  
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3)  โฆษณา ประชาสมัพนัธ ์รายการสินคา้ (ชุดอาหารวา่ง ) ไปยงักลุ่มเป้าหมาย ผา่น
ทาง บุคคลโดยการติดต่อขอเขา้แนะน าสินคา้ ใบปลิวแจกจ่ายไปยงัส่วนงานต่างๆ ภายในอาคาร และ 
Social media; Facebook, Instagram เป็นตน้ 

 
 

5.2  กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง (Differentiation Strategies)  
 1) เพิม่รายการขนมไทย เพือ่ใหร้ายการขนมมีความแตกต่างจากร้านคู่แข่ง ที่ขายเฉพาะ
ขนมเบเกอร่ี แล ะจะเพิม่บริการรับท ากล่องขนมไทย เพือ่เป็นอาหารวา่งส าหรับการอบรม 
ประชุมสมัมนา 

 2) เจา้ของร้านจะใหบ้ริการและปรุงเคร่ืองด่ืมเอง  ซ่ึงจะสามารถควบคุมมาตรฐานของ
เคร่ืองด่ืม และการใหบ้ริการของพนกังานได ้และยงัพดูคุยสอบถามความตอ้งการและค าติชมจาก
ลูกคา้ดว้ยตวัเอง ท าใหลู้กคา้รู้สึกวา่ไดรั้บความใส่ใจและความจริงใจจากการใหบ้ริการ 

 

 

5.3  การด าเนินงานและตัวช้ีวดั 
 

5.3.1 การจัดท าแผนการด าเนินงานระยะส้ัน ระยะเวลา1ปี  
ปี 2558

กิจกรรม

เม.ย พ.ค มิ.ย ก.ค ส.ค ก.ย ต.ค พ.ย ธ.ค ม.ค ก.พ มี.ค

1. ส ารวจความตอ้งการของลูกคา้

2. ออกแบบรายการสินคา้

3. วางแผนรายการส่งเสริมการขาย

4. โฆษณา ประชาสมัพนัธ์

- เขา้ไปแนะน าโดยตรง

-แจกใบปลิว

- Social Media

5. เร่ิมด าเนินรายการส่งเสริมการขาย

ไตรมาส 1 ไตรมาส 2 ไตรมาส 3 ไตรมาส 4

ปี 2557

 
ตาราง 5.1  แสดงแผนการด าเนินงานในรอบ 1 ปี 

 
กิจกรรมที่ 1 จะเร่ิมด าเนินการในช่วงไตรมาสที่ 1 ( เม.ย.57 –มิ.ย.57) โดยส ารวจ     

ความตอ้งการของลูกคา้ และบุคคลที่เก่ียวขอ้งกบัการจดัการเหล่าน้ี ดงันั้นการส ารวจความตอ้งการ
ของลูกคา้ จะสามารถน าขอ้มูลที่ไดม้าใชว้างแผนอ่ืนๆต่อไป  
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กิจกรรมที่ 2 จะเร่ิมด าเนินการในช่วงตน้ไตรมาสที่ 1 เป็นระยะเวลา 1 เดือน        
(ก.ค.57) โดยออกแบบรายการสินคา้ (ชุดอาหารวา่ง ) ในรูปแบบต่าง  ๆ ตามความตอ้งการของลูกคา้
แต่ละกลุ่ม  จากขอ้มูลที่ส ารวจไดก่้อนหนา้  

กิจกรรมที่ 3 จะเร่ิมด าเนินการในช่วงตน้ไตรมาสที่ 1 เป็นระยะเวลา 1 เดือน       
(ก.ค.57)  โดยท าร่วมกบักิจกรรมที่ 2 วางแผนรายการส่งเสริมการขายใหส้อดคลอ้งกบัรา ยการสินคา้  
ที่ไดอ้อกแบบไว ้

กิจกรรมที่ 4 จะเร่ิมด าเนินการในช่วงตน้ไตรมาสที่ 1 เป็นระยะเวลา 1 เดือน       
(ส.ค.57)  โฆษณา ประชาสมัพนัธ ์รายการสินคา้ (ชุดอาหารวา่ง ) ไปยงักลุ่มเป้าหมาย ผา่นทาง 
บุคคลโดยการติดต่อขอเขา้แนะน าสินคา้ และแจกจ่ายใบปลิวไปยงัส่ วนงานต่า งๆ ภายในอาคาร 
อยา่งไรก็ตาม จะเร่ิมใช ้ Social Media ตั้งแต่เดือนกรกฎาคม 2557   เพือ่ใหลู้กคา้ไดรู้้จกั และเร่ิม
ติดตาม โดยประชาสมัพนัธผ์า่นทาง Social Media ต่อเน่ืองไปจนถึงส้ินปี 

กิจกรรมที่ 5 จะเร่ิมด าเนินการในช่วงไตรมาสที่ 2 (ส.ค.57)  เร่ิมด าเนินการส่งเสริม การ
ขาย พร้อมกบัการประชาสมัพนัธ ์โดยด าเนินการต่อเน่ืองไปจนถึงส้ินปี 

 
5.3.2 ตัวช้ีวัดและเป้าหมายการด าเนินงาน 
ทั้งน้ี การประเมินผลส าเร็จจากการน ากลยทุธไ์ปปฏิบติั จะใช ้ Balanced Scorecard 

(BSC) เป็นเคร่ืองมือดา้นการบริหารจดัการที่ช่วยประเมินผลองคก์ร และช่วยใหอ้ งคก์รน ากลยทุธ์    
ที่ใชไ้ปปฏิบตัิจริง (Strategic Implementation) โดยมีแนวความคิดวา่แทนที่องคก์รจะประเมินโดย
มุ่งเนน้เฉพาะตวัช้ีวดัทางดา้นการเงินเพยีงอยา่งเดียว ควรเปล่ียนมาประเมินและพจิารณาในมิติอ่ืน ๆ 
ดว้ย ซ่ึงแนวทางการประเมินองคก์รใน 4 มิติ มี ดงัน้ี 

1. มิติดา้นการเงิน (Financial Perspective) 
2. มิติดา้นลูกคา้ (Customer Perspective) 
3. มิติดา้นกระบวนการภายใน (Internal Process Perspective) 
4. มิติดา้นการเรียนรู้และการพฒันา (Learning and Growth Perspective) 
โดยในแต่ละมิติจะตอ้งมีความสอดคลอ้งกบัวสิยัทศัน์และกล ยทุธข์ององคก์ร   ซ่ึงจะ

แสดงใหท้ราบวา่ส่ิงที่องคก์รจ าเป็นตอ้งด าเนินการเพือ่สนบัสนุนความส าเร็จขององคก์รนั้น   มีเร่ือง
ใดบา้ง  และในขณะเดียวกนัในแต่ละมิติยงัตอ้งมีความสมัพนัธต์่อกนัในเชิงเหตุและผล (Cause and 
effect relationships)  อีกดว้ย  ดงันั้นจึงอาจกล่าวได้ วา่ BSC เป็นเคร่ืองมือที่ช่วยน ากลยทุธข์อง
องคก์รไปสู่การปฏิบติั  โดยอาศยัการวดัหรือการประเมินอนัจะช่วยใหอ้งคก์รมีความสอดคลอ้ง   
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และมีทิศทางเดียวกนั  ซ่ึงการมุ่งเนน้ความส าเร็จขององคก์ร จะตอ้งพจิารณาจากตวัช้ีวดัทั้ง 4 มิติ 
(ผศ.ดร.พสุ   เดชะรินทร์, พ.ศ. 2546) 

 

 
 
ภาพที่  5.1 แสดง Balanced Scorecard Frameworks ในมุมมองทั้ง 4 มิติ 
ที่มา http://www.oknation.net/ 

 
รายละเอียด Balanced Scorecard ของร้าน Caffe' Con Panna    
 

องค์ประกอบด้านการเงิน 
 

วัตถุประสงค์ ตัวช้ีวัด เป้าหมาย แผนงาน 
เพิม่ยอดขาย จ านวนแกว้  เพิม่ขึ้นจากเฉล่ีย 

1,600 แกว้ต่อเดือน 
เป็น 1,800 แกว้ต่อ
เดือน 

- จดัรายการส่งเสริมการขาย เช่น จดัคู่เคร่ืองด่ืม 
และขนมในราคาพเิศษ, ซ้ือเคร่ืองด่ืมร้อนแกว้
แรก รับส่วนลดเคร่ืองด่ืมเยน็แกว้ต่อไป เป็นตน้ 
- จดั Happy Hours ในช่วงเวลาที่มีจ  านวน 
   ลูกคา้นอ้ย 
-  ตกแต่งบรรยากาศภายในร้านใหจู้งใจลูกคา้  

http://www.oknation.net/
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องค์ประกอบด้านลูกค้า 

วัตถุประสงค์ ตัวช้ีวัด เป้าหมาย แผนงาน 
ลูกคา้มีความพงึ
พอใจในการรับ
บริการ 

จ านวนคร้ัง
ของการ
ร้องเรียน 

ไม่เกิน 2 คร้ังต่อ
เดือน 

เพิม่ความรวดเร็วในการใหบ้ริการโดยเพิม่
จ  านวนพนกังานลดความผดิพลาดในการ
ใหบ้ริการ 

รักษาลูกคา้เดิม
ไว ้ (Return 
customer) 

ร้อยละของ
ลูกคา้เดิมที่
ใชบ้ริการ 

100% จดัท าบตัรสมาชิก และมีรายการส่งเสริมการ
ขายส าหรับกลุ่มสมาชิก ตลอดจนแนะน าสินคา้
ใหม่ของร้าน 

 
องค์ประกอบด้านกระบวนการภายใน 

วัตถุประสงค์ ตัวช้ีวัด เป้าหมาย แผนงาน 
ปรับปรุง
กระบวนการ
การใหบ้ริการ 

ลดความ
ผดิพลาด 

ไม่เกิน 3 คร้ังต่อ
สปัดาห์ 

- ปรับปรุงขั้นตอนรับค าสัง่ซ้ือ โดยเปล่ียนจาก
การเขียนขา้งแกว้กาแฟ มาเขียนใส่กระดาษ 
และเขียนล าดบัที่มาแทน 
- จดัวางอุปกรณ์ใหห้ยบิใชไ้ดส้ะดวก 
- แบ่งหนา้ที่รับผดิชอบใหช้ดัเจน 
 

เพิม่จ  านวน
พนกังาน 

-จ านวน
คร้ังการ
ร้องเรียน 
 

1 คน จา้งลูกจา้งรายวนัในช่วงระยะเวลา 11.00-
15.00 น. 

 
  

 
 
 
 

ภาพที่ 5.2  แสดงขั้นตอนการรับค าสัง่ซ้ือ ภายหลงัการปรับปรุงในส่วนของการส่งค าสัง่ซ้ือต่อใหก้บั 
                  พนกังานเพือ่ปรุงเคร่ืองด่ืม 
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องค์ประกอบด้านการเรียนรู้และพัฒนา 

วัตถุประสงค์ ตัวช้ีวัด เป้าหมาย แผนงาน 
พฒันาศกัยภาพ
พนกังาน 

- ความรวดเร็ว 
- จ านวนความ
ผดิพลาด / ของ
เสียลดลง 

ไม่เกิน 3 นาทีต่อ
รายการ 

- ปฏิบติัใหเ้ห็นเป็นตวัอยา่ง และเปิดโอกาสให้
พนกังานไดล้งมือท าดว้ยตนเอง 

 

การควบคุมใหร้้านน ากล ยทุธไ์ปปฏิบตัิจริง การติดตามและการประเมินผล โดยใช้
เคร่ืองมือ Balanced Scorecard (BSC) จะท าใหร้้านทราบถึงสถานะความคืบหนา้ของการน ากลยทุธ์
ไปใช ้ผลการด าเนินงาน และประสิทธิภาพของการด าเนินงานตามกลยทุธท์ี่วางไวอ้ยา่งเป็น        
ระยะ และหากพบวา่ผลที่เกิดขึ้นไม่เป็น ไปตามเป้าหมายที่วางไว ้ร้านก็สามารถปรับแผนการ
ด าเนินงานไดท้นัที เพือ่ใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดกบัร้าน และบรรลุเป้าหมายของร้าน  นอกจากน้ี ร้าน  
Caffe' Con Panna   สามารถสร้างความสามารถในการแข่งขนัในธุรกิจร้านกาแฟและเบเกอร่ีได ้และ
เติบโตในธุรกิจต่อไปในอนาคต  
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ภาพที่ 1 และ 2  แสดงบรรยากาศในร้าน Caffe' Con Panna 

อาคาร B โซนทิศเหนือ  ศูนยร์าชการเฉลิมพระเกียรติ ถนนแจง้วฒันะ เขตหลกัส่ี  กรุงเทพฯ 
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ภาพที่ 3 และ 4  แสดงบริเวณหนา้เคาทเ์ตอร์ร้าน Caffe' Con Panna 
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ภาพที่ 5  แสดงรายการเคร่ืองด่ืมแบบที่ 1 ของร้าน Caffe' Con Panna 

 
 



 
 

36 
 

 
 

ภาพที่ 6  แสดงรายการเคร่ืองด่ืมแบบที่ 2 ของร้าน Caffe' Con Panna 
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ภาพที่ 7  ตวัอยา่งเคร่ืองด่ืม ของร้าน Caffe' Con Panna 
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ภาพที่ 8  ตวัอยา่งขนมเบเกอร่ี home made แบบที่ 2 ของร้าน Caffe' Con Panna 
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