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ขา้พเจา้ขอกราบขอบพระคุณ ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.กิตติชยั ราชมหา อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีได้
กรุณาให้ค  าแนะน า ช้ีแนะ และสนบัสนุนตลอดการด าเนินโครงการแผนธุรกิจฉบบัน้ี ดว้ยความเมตตาและ
ความเอ้ืออาทร ซ่ึงเป็นก าลงัใจส าคญัท่ีท าให้ขา้พเจ้าสามารถก้าวผ่านทุกกระบวนการเรียนรู้มาได้อย่าง
มัน่คง ขอขอบคุณคุณอิสระ ทองเลิศ และคุณวชัรพล จนัทร์วณิชพนัธุ์ จาก Haven Cocktail Bar ท่ีให้ความ
อนุเคราะห์แบ่งปันประสบการณ์จริงในธุรกิจร้านเคร่ืองด่ืม ซ่ึงมีคุณค่าอย่างยิ่งต่อการวางแผนและพฒันา
ธุรกิจของขา้พเจา้ในคร้ังน้ี รวมถึงขอขอบคุณผูร่้วมตอบแบบสอบถามทุกท่าน ท่ีสละเวลาและขอ้มูลอนัมี
ค่ามาช่วยใหโ้ครงการน้ีมีความสมบูรณ์มากยิง่ขึ้น 

ขอบคุณครอบครัวท่ีรักของขา้พเจ้า คุณพ่อธงชยัพุ่มดารา คุณแม่สุนีย ์พุ่มดารา คุณชญัญา-
พทัธ์ พุ่มดารา และคุณนา้สุวรรณี อุดมทรัพย ์ท่ีเป็นแรงกาย แรงใจ และแรงสนบัสนุนทางการเงินท่ีส าคญั 
นบัตั้งแต่วนัท่ีขา้พเจา้เร่ิมตน้เดินตามความฝันน้ี จนสามารถมาถึงจุดหมายท่ีตั้งใจได ้

และทา้ยท่ีสุดน้ี ขา้พเจา้ขอขอบคุณตวัเองท่ีไม่ยอมแพต่้ออุปสรรคและความเหน่ือยลา้ แมจ้ะ
มีเร่ืองราวมากมายเกิดขึ้นตลอดเส้นทาง ขา้พเจา้ก็ยงัสามารถประคองความตั้งใจและศรัทธาไวไ้ด ้จนท าให้
โครงการน้ีเสร็จสมบูรณ์ตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้
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บทคดัยอ่ 
โครงการ “บ าบดับาร์ (Bumbud Bar)” เกิดขึ้นจากความตั้งใจในการสร้างพ้ืนท่ีส าหรับการผ่อนคลายและ

การพบปะท่ีแตกต่างจากบาร์ทั่วไป ด้วยแนวคิดท่ีผสานศิลปะการด่ืมเข้ากับการออกแบบประสบการณ์เฉพาะบุคคล 
(Personalized Experience) โดยใชแ้รงบนัดาลใจจากโหราศาสตร์ เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการทางอารมณ์ของกลุ่มลูกคา้รุ่น
ใหม่ ท่ีไม่เพียงแสวงหาเคร่ืองด่ืมท่ีมีรสชาติดี แต่ยงัมองหาพ้ืนท่ีท่ีเติมเตม็จิตใจไดจ้ริงในค ่าคืนท่ีเหน่ือยลา้ 

“บ าบดับาร์” ด าเนินงานภายใตแ้นวทาง Lean Operation และ Team Structure ท่ียืดหยุน่ โดยพนกังานแต่ละ
คนมีบทบาทขา้มหนา้ท่ี (Cross-functional) เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในช่วงเร่ิมตน้ของธุรกิจ ขณะเดียวกนัก็ให้ความส าคญักบั
การสร้างมาตรฐานบริการท่ีเน้นคุณค่าของมิตรภาพ ความเขา้ใจ และการส่งต่อความสุขให้กบัลูกคา้อย่างต่อเน่ือง ดา้น
การตลาด ธุรกิจวางต าแหน่งตนเองในจุดก่ึงกลางระหว่าง “ความอบอุ่น” และ “ความพิเศษ” โดยใชก้ลยทุธ์ Storytelling ผา่น
แพลตฟอร์มดิจิทลั สร้าง Engagement ท่ีแทจ้ริงผา่นประสบการณ์ท่ีลูกคา้มีส่วนร่วมไดอ้ยา่งเต็มท่ี 

ดา้นการเงิน “บ าบดับาร์” วางแผนภายใตแ้นวคิด Conservative Forecast พิจารณาความเส่ียงจากหลายดา้น 
โครงการมีผลการวิเคราะห์ทางการเงินท่ีน่าพึงพอใจ ไดแ้ก่ มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) 23,160,016 บาท, อตัราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) 78.76%, และระยะเวลาคืนทุนประมาณ 4 ปี แมจ้ะมีขอ้จ ากดัดา้นทรัพยากรและประสบการณ์บริหารร้าน
ในช่วงเร่ิมตน้ แต่ดว้ยความเขา้ใจกลุ่มเป้าหมายอย่างลึกซ้ึง และการออกแบบระบบงานท่ียืดหยุ่นและพฒันาไดต้่อเน่ือง 
“บ าบดับาร์” จึงมีศกัยภาพสูงในการเติบโตอย่างย ัง่ยืน และกลายเป็น “พ้ืนท่ีปลอดภยั” ท่ีเยียวยาผูค้นผ่านศิลปะการบริการ 
ความสุข และความหวงัในทุกวนัของชีวิต 
 
ค าส าคญั : ประสบการณ์เฉพาะบคุคล/ พ้ืนท่ีปลอดภยั/ การด่ืมอยา่งมีสติ/ การบริหารดว้ยใจ 
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บทที่ 1  
บทน า 

 
 

1.1   ความเป็นมาของธุรกจิที่สนใจน าเสนอ 
หน่ึงในปรัชญาของอริสโตเติลท่ีกล่าวว่า “Where your talents and the needs of the world 

cross, there lies your vacation.” ส่ือถึงความส าคัญของทางคู่ขนานระหว่างความมุ่งมั่นส่วนตัวและ
เป้าหมายท่ีเราตั้งไวก้ารสร้างแผนธุรกิจส าหรับร้านอาหารฉบบัน้ี จึงเป็นการเติมเต็มความรักในการรู้จกั
ผูค้นใหม่ ๆ ความสุขจากการสังสรรคห์ลงัเลิกงาน และความสนุกท่ีไดจ้ากการยิม้หัวเราะให้กบัเร่ืองราว
ท่ีแบ่งปันกบัเพื่อนร่วมโต๊ะท่ีขา้พเจา้มีมาเป็นเวลายาวนานก่อนท่ีจะเขา้เรียนปริญญาโท สาขาการจดัการ
ธุรกิจ ณ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล จนถึงเวลาปัจจุบนัท่ีขา้พเจา้ไดเ้ขียนความเป็นมาของ
แผนธุรกิจ หัวใจยงัคงต่ืนเตน้ท่ีจะไดส้ร้างแผนและคน้หาโอกาสท่ีจะไดท้ าตามฝัน โดยการสร้างบาร์ท่ี
เหมาะกบัเด็กจบใหม่ท่ีพึ่งเขา้ท างาน พนกังานออฟฟิศ หรือลูกคา้ขาจรท่ีสนใจแนวคิดเก่ียวกบัดวงดาว 
จกัรวาล และโหราศาสตร์ ผสมผสานให้เป็นบรรยากาศท่ีน่าคน้หา มีพนกังานท่ีพร้อมบริการอย่างมีวุฒิ
ภาวะและเป็นกันเองเสมือนเพื่อนท่ีพูดคุยกันได้ทุกเร่ือง มาพร้อมกับเอกลักษณ์ของร้านท่ีสามารถ
ออกแบบเคร่ืองด่ืมให้เหมาะสมกบัพลงังาน ธาตุ และราศีของลูกคา้ท่ีเขา้มาโลดแล่นกบับาร์ของขา้พเจา้ 
นอกจากน้ียงัมีการผลกัดนัเคร่ืองด่ืมของคนไทยชนิดอ่ืน ๆ อยา่ง คราฟตเ์บียร์ไทยอยา่ง วิฬาร์ มหานคร ผี
บอก ชาละวนั เป็นตน้ รวมถึงการน าสุราพื้นบา้น เช่น สุราไทยยี่ห้อ สังเวียน จากจงัหวดัสุพรรณบุรีซ่ึง
เป็นบา้นเกิดของขา้พเจ้ามารังสรรค์เมนูค็อกเทลท่ีมีรสชาติเฉพาะตวัทั้งยงัส่งเสริมธุรกิจท้องถ่ินให้
เติบโตไปดว้ยกนั 
 
 

1.2 การวิเคราะห์ปัจจัยสภาพแวดล้อมภายนอกอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์ PESTEL)   
1.2.1 การเมือง (Political) 
ความคืบหนา้ร่าง พ.ร.บ. เหลา้ ฉบบัใหม่ท่ีจะเขา้สภาฯช่วงเดือนธนัวาคม พ.ศ. 2567 วา่ดว้ย

เร่ืองกรอบทิศทางการควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลใ์นประเทศไทย 
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ผลการลงมติร่างกฎหมายเก่ียวกบัสุรา 2 ฉบบั ซ่ึงท่ีประชุมรับหลกัการแลว้ ไดแ้ก่ กฎหมาย
สุรารวมไทย โดย นางศิริวรรณ ปราศจากศตัรู สส.บญัชีรายช่ือ พรรครวมไทยสร้างชาติ และคณะ โดยมี
สาระส าคญัคือ การผลิตสุราท่ีไดรั้บใบอนุญาต สามารถผลิตผลหรือผลิตภณัฑ์อนัเกิดจากกสิกรรมใน
ประเทศได ้และอีกฉบบัคือ กฎหมายสุราชุมชน โดย นายชนินทร์ รุ่งธนเกียรติ สส.บญัชีรายช่ือ พรรค
เพื่อไทย และคณะ โดยมีสาระส าคญัคือ การออกใบอนุญาตอย่างนอ้ยให้มีสาระส าคญั ในการส่งเสริม
ผูป้ระกอบการรายยอ่ย ไม่สร้างเง่ือนไขใหแ้ก่ผูข้ออนุญาตเกินความจ าเป็น (ไทยรัฐพลสั, 2567) 
 

1.2.2 เศรษฐกจิ (Economic) 
แนวโนม้ธุรกิจ/อุตสาหกรรม ปี 2567-2569: ธุรกิจร้านอาหารและเคร่ืองด่ืม โดย Suppakorn 

Kornboontritos ไดว้ิเคราะห์ออกมาวา่ ปี 2567-2569 ธุรกิจร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมคาดว่าจะเติบโต 4.0-
5.0% ต่อปี ดว้ยรายไดร้วมท่ี 275-300 พนัลา้นบาท โดยมีปัจจยัหนุนดา้นอุปสงคจ์าก (1) การทยอยฟ้ืนตวั
ของ GDP ภายในประเทศในช่วงปี 2568-2569 (2) นักท่องเท่ียวต่างชาติท่ีคาดว่าจะทยอยเพิ่มขึ้นเป็น
ล าดบั โดยเฉพาะกลุ่มนกัท่องเท่ียวส าคญั เช่น จีน มาเลเซีย เกาหลีใต ้ขณะท่ีนกัท่องเท่ียวไทยคาดว่าจะมี
การเดินทางเพิ่มขึ้น โดยไดปั้จจยัสนบัสนุนโครงการต่าง ๆ จากภาครัฐ และ (3) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ท่ีหนัมานิยมทานอาหารท่ีร้านมากขึ้น โดยเฉพาะหลงัจากการระบาดของโรค COVID-19 คล่ีคลาย โดยมี
ปัจจยัเร่งจากการขยายตวัของความเป็นเมืองและส่ือโซเชียลมีเดียท่ีแนะน าร้านอาหารใหม่ ๆ และสิทธิ
พิเศษต่าง ๆ ส่วนด้านอุปทานมีปัจจยัหนุนมาจาก (1) ระบบโลจิสติกส์ท่ีมีประสิทธิภาพมากขึ้น อาทิ 
บริการขนส่งสินคา้แบบควบคุมอุณหภูมิ (Cold Chain Logistics) ส่งผลให้รักษาคุณภาพของอาหารได้
นานขึ้น เอ้ือต่อการเปิดร้านอาหารในพื้นท่ีห่างไกลแหล่งวตัถุดิบ (2) แนวโนม้การเพิ่มขึ้นของจ านวนผู ้
ใหบ้ริการแอปพลิเคชนัส่งอาหาร (Food Delivery Application) ท่ีพฒันาฟีเจอร์ใหม่ ๆ รองรับวิถีชีวิตของ
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป ท าให้การบริการของร้านอาหารมีช่องทางเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดง้่ายขึ้น และ (3) 
การขยายสาขาของธุรกิจคา้ปลีก (Retail Business) ทั้งขนาดใหญ่และเล็ก เพื่อครอบคลุมพื้นท่ีต่าง ๆ ทั้ง
ในกรุงเทพฯ และต่างจงัหวดั เป็นช่องทางใหร้้านอาหารสามารถขยายกิจการไปตามธุรกิจคา้ปลีก 

โดยหากเจาะจงเฉพาะข้อมูลไปท่ีรายธุรกิจปี พ.ศ. 2565 ท่ีมีการบริการเคร่ือง ด่ืม
แอลกอฮอลใ์นร้าน มีรายไดอ้ยู่ท่ี 2.3 พนัลา้นบาท เติบโต 94.8% (จาก 1.2 พนัลา้นในปี 2564) มีสัดส่วน
อยูท่ี่ 12.9% ของรายไดร้วมของธุรกิจอ่ืน ๆ (เพิ่มขึ้นจาก 9.4% จากปี 2564)  

ก าลังซ้ือของผูบ้ริโภคในกรุงเทพฯและนนทบุรีโดยอ้างอิงจากบทความ จาก Bangkok 
Discoveries เขียนโดย Narupon Hinshiranan ไดใ้ห้ขอ้มูลไวว้่า ร้านอาหารระดบักลางในพื้นท่ีกรุงเทพฯ 
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นั้นน าเสนอบรรยากาศและตวัเลือกเมนูอาหารท่ีเหนือระดบักวา่ร้านทอ้งถ่ินซ่ึงสามารถคาดการณ์รายจ่าย
ประมาณ 200-300 บาทส าหรับอาหารจานหลกั 1 เมนู จากขอ้มูลน้ีขา้พเจา้จึงเล็งเห็นถึงความเป็นไปได้
หากธุรกิจสามารถสร้างคุณค่าให้แก่ลูกคา้ให้ไดรั้บประสบการณ์ท่ีแตกต่างและมีความหมาย จะสามารถ
สร้างยอดขายต่อโต๊ะได้ในราคาท่ีคุม้ค่าต่อต้นทุนท่ีใช้ โดยเฉพาะอย่างยิ่งร้านอาหารท่ีมีเอกลกัษณ์
เฉพาะตวัควบคู่กับการบริการท่ีดี ทั้งน้ียงัมีปัจจัยอ่ืน ๆ  เพิ่มเติมท่ีต้องศึกษาอย่างเช่น ท่ีตั้งของร้าน 
ช่วงเวลาท าการ และเมนูท่ีน าเสนอ เป็นตน้ (Bangkok Discoveries, n.d.) 
 

1.2.3 สังคม (Social) 
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความตอ้งการในการมีส่วนร่วมกบัสินคา้มากยิ่งขึ้นโดยเฉพาะกลุ่ม

ช่วงวยั Gen Z ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัของแผนธุรกิจฉบบัน้ี การสร้างการมีส่วนร่วม บรรยากาศ
ท่ีเป็นกนัเอง และการออกแบบร้านท่ีสามารถเผยแพร่ลงช่องทางโซเชียลแพลตฟอร์มต่าง ๆ ไดอ้ย่างขึ้น
กล้อง จะท าให้ธุรกิจเข้าไปอยู่ในหน้าจอโลกออนไลน์ของทุกคนได้เป็นอย่างดี ซ่ึง Social Media 
Marketing เป็นหน่ึงในกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีจะกล่าวถึงเพิ่มเติมในหวัขอ้ถดัไป 

แมก้ารศึกษาตลาดและกลุ่มลูกคา้เป็นส่ิงส าคญัยิง่ในการเร่ิมตน้ท าแผนธุรกิจ เพื่อท่ีจะสร้าง
แบรนดข์องร้านใหมี้พื้นท่ีในใจของลูกคา้ ตามความชอบของลูกคา้เป็นเร่ืองท่ีปฏิเสธไม่ได ้อยา่งไรก็ตาม
ขา้พเจ้ามีความเช่ือและความหวงัท่ีจะสร้างการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคให้เป็นไปตาม
แนวทางของร้านให้ได้ทีละเล็กน้อยถถือว่าเป็นประโยชน์ยิ่ง ตัวอย่างท่ีเห็นภาพได้ชัดคือ เม่ือไป
ร้านอาหารท่ีมีบริการเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ท่ีมีสัดส่วนการขายเคร่ืองด่ืมประมาณ 80% ของรายได้
ทั้งหมด มกัน าเสนอเคร่ืองด่ืมท่ีเป็นเฉพาะสูตรพื้นฐาน โดยมีร้านส่วนนอ้ยเท่านั้นท่ีจะรังสรรคเ์คร่ืองด่ืม
โดยยึดความสนุกสนานและการมีส่วนร่วมของลูกคา้ ดงัท่ีกล่าวมาทั้งหมด ขา้พเจา้อยากให้ร้านอาหาร
แห่งน้ีไดช่ื้อว่า Personalized Restaurant ให้จนได ้ซ่ึงจากความเป็นมาของแผนธุรกิจน้ี ยงัมีองค์ความรู้
ทางดา้นโหราศาสตร์และดวงดาวเขา้มาเป็นธีมของร้านแห่งน้ีดว้ยเช่นกนั 
 

1.2.4 เทคโนโลยี (Technology) 
POS System by Wongnai โดยครอบคลุมระบบ Mobile Order ดูเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืม 

ช าระเงินผ่านคิวอาร์โคด้ ระบบจดัการสต็อกและวตัถุดิบขั้นสูง สามารถดูขอ้มูลการขายเชิงลึกไดผ้่าน 
Master Data และรองรับการขยายสาขาและปัจจุบนัไดพ้ิจารณาตวัเลือกอีกเจา้ นัน่คือ FlowAccount เพื่อ
ความคุม้ค่าและเหมาะสมกบัขนาดธุรกิจเป็นปัจจยัส าคญั 
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โซเชียลมีเดียแพลตฟอร์ม (Facebook, Instagram, Tiktok) และการตลาดแบบดิจิทลั 
แนวโนม้การใช ้AI ในการวิเคราะห์พฤติกรรมลูกคา้ โดย AI ช่วยให้ธุรกิจต่าง ๆ สามารถ

รวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มูลจากแหล่งต่าง ๆ เช่น การคลิกเว็บไซต์ การซ้ือสินคา้ออนไลน์ การตอบ
แบบสอบถาม และการใช้งานโซเชียลมีเดีย เพื่อเข้าใจพฤติกรรมการซ้ือของลูกค้าได้อย่างละเอียด 
นอกจากน้ี AI ยงัสามารถใชส้ร้างแบบจ าลองการท านายพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในอนาคตได ้เช่น การ
คาดการณ์ยอดขาย การประเมินความน่าจะเป็นท่ีลูกคา้จะซ้ือสินคา้หรือบริการ ส าหรับธุรกิจบ าบดับาร์ 
การน า AI มาใชส้ามารถช่วยในการวิเคราะห์พฤติกรรมการสั่งซ้ือของลูกคา้ การแนะน าเมนูท่ีเหมาะสม
กบัความชอบของแต่ละบุคคล และการส่งโปรโมชัน่ท่ีตรงกบัความสนใจของลูกคา้แต่ละคน ซ่ึงจะช่วย
เพิ่มความพึงพอใจและความภักดีของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพตามแนวคิด Personalization ท่ี
ก าหนดไว ้
 

1.2.5   ส่ิงแวดล้อม (Environment) 
ส่งเสริมความยัง่ยนืของส่ิงแวดลอ้มและโลกโดยตั้งเป้าด าเนินการดงัต่อไปน้ี 
Reusable Materials ใชภ้าชนะท่ีสามารถน ากลบัมาใชใ้หม่ไดเ้ร่ือย ๆ อยา่งเช่น แกว้ หลอดส

แตนเลส ท่ีรองแกว้ซบัน ้าท่ีท ามาจากวสัดุธรรมชาติ 100% 
Maximize Use of Fresh Ingredients 
Energy Efficiency เลือกเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าท่ีประหยดัพลงังานตามมาตรฐานสากล 
Water Conservation ติดตั้งระบบลา้งจานประหยดัน ้ า และพิจารณาใชน้ ้ าท่ีเหลือทิ้งส าหรับ

วตัถุประสงคอ่ื์นๆ เช่น การท าความสะอาด 
Food Waste Composter ติดตั้งเคร่ืองยอ่ยเศษอาหารเพื่อเปล่ียนเป็นปุ๋ ยอินทรีย ์ใชส้ าหรับลง

ดินปลูกตน้ไมป้ระดบัตกแต่งร้าน 
Local Suppliers ใชว้ตัถุดิบในทอ้งถ่ินเพื่อลดการปล่อยมลพิษจากการขนส่ง 

 
1.2.6 กฎหมาย (Legal) 
ติดต่อกรมพฒันาธุรกิจการคา้: จดทะเบียนพาณิชย ์
ติดต่อกรมสรรพสามิต: ขอใบอนุญาตขายสุรา ประเภทท่ี 2 ส าหรับการขายสุราทุกชนิด 

คร้ังหน่ึงจ านวนต ่ากวา่ 10 ลิตร (มีอาย ุ1 ปี) 
ติดต่อกรมสรรพากร: ขอค าปรึกษาและจดทะเบียนตามรูปแบบท่ีไดรั้บค าแนะน า 
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การควบคุมการโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ในประเทศไทยย่างเข้มงวดภายใต้
พระราชบญัญติัควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์พ.ศ. 2551 โดยเฉพาะมาตรา 32 ซ่ึงหา้มการโฆษณาท่ีแสดง
ช่ือหรือเคร่ืองหมายของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลใ์นลกัษณะท่ีอวดอา้งสรรพคุณหรือชกัจูงใจใหผู้อ่ื้นบริโภค
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์โดยตรงหรือโดยอ้อม ในปี พ.ศ. 2567 มีการเสนอร่างพระราชบัญญติัควบคุม
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ฉบบัใหม่ ซ่ึงมีการเพิ่มเติมบทบญัญติัเก่ียวกบัการโฆษณา เช่น ห้ามการโฆษณา
เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ท่ีใช้ช่ือหรือเคร่ืองหมายของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์เป็นช่ือหรือเคร่ืองหมายของ
ผลิตภณัฑอ่ื์น หรือโฆษณาโดยการน าเอาช่ือ เคร่ืองหมาย หรือสัญลกัษณ์ของเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลม์าตดั 
ต่อเติม หรือดัดแปลงข้อความให้เป็นส่วนหน่ึงของช่ือหรือเคร่ืองหมายของผลิตภัณฑ์หรือส่ิงนั้น 
นอกจากน้ี ยงัมีการเพิ่มบทลงโทษส าหรับผูท่ี้ฝ่าฝืนกฎหมายดังกล่าว โดยผูผ้ลิตหรือน าเขา้เคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอลท่ี์โฆษณาผิดกฎหมายอาจตอ้งระวางโทษจ าคุกไม่เกิน 1 ปี หรือปรับไม่เกิน 1 ลา้นบาท หรือ
ทั้งจ าทั้งปรับ 

กฎหมายควบคุมการเสิร์ฟเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์แก่เยาวชนและผูมึ้นเมา ประเทศไทยมี
กฎหมายท่ีก าหนดขอ้หา้มอยา่งชดัเจนเก่ียวกบัการจ าหน่ายหรือเสิร์ฟเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลใ์หแ้ก่บุคคลท่ี
ไม่เหมาะสม เช่น ผูท่ี้อายุต ่ากว่า 20 ปีบริบูรณ์ และ บุคคลท่ีมีลกัษณะเมาสุราอย่างเห็นได้ชดั ซ่ึงถูกระบุ
ไวใ้นพระราชบญัญติัควบคุมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์พ.ศ. 2551 มาตรา 29 โดยมีบทลงโทษตามมาตรา 42 
คือ จ าคุกไม่เกิน 1 ปี หรือปรับไม่เกิน 20,000 บาท หรือทั้งจ าทั้งปรับ ดงันั้นร้านบาร์หรือสถานบริการจึง
มีหน้าท่ีตามกฎหมายในการ ตรวจสอบอายุของลูกคา้ก่อนจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ และควร งด
จ าหน่ายหรือใหบ้ริการแก่บุคคลท่ีอยูใ่นสภาพเมาสุรา เพื่อหลีกเล่ียงความผิดตามกฎหมาย รวมถึงเพื่อลด
ความเส่ียงในด้านภาพลกัษณ์และความปลอดภัยของลูกค้าโดยรวม นอกจากน้ียงัมีพระราชบัญญติั
คุม้ครองผูบ้ริโภค พ.ศ. 2522 ซ่ึงส่งเสริมสิทธิของผูบ้ริโภคให้ไดรั้บการคุม้ครองจากสินคา้และบริการท่ี
อาจเป็นอนัตราย โดยก าหนดใหผู้ป้ระกอบการตอ้งจดัการบริการท่ีปลอดภยั โปร่งใส และไม่ละเมิดสิทธิ
ของผูบ้ริโภค 
 
 

1.3 การวิเคราะห์ปัจจัยภายในธุรกจิผ่านห่วงโซ่คุณค่า (Internal Value Chain Analysis)      
 

1.3.1 กจิกรรมหลกั (Primary Activities) 
1.3.1.1 การจดัหาวตัถุดิบ (Inbound Logistics):  
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เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลจ์ากบริษทัตวัแทนจ าหน่าย โดยมี Connection กบับุคคล
ท่ีท างานในบริษทัจดัจ าหน่ายแอลกอฮอล ์

ร้านขายส่งอุปกรณ์ส าหรับบาร์และเคร่ืองครัวท่ีมีคุณภาพดี คุม้ค่าต่อราคา
และการใชง้านในระยะ 5 ปี เป็นอยา่งต ่า 

วตัถุดิบสดส าหรับประกอบเคร่ืองด่ืมโดยใช้ซัพพลายเออร์ในประเทศท่ีมี
ความเช่ียวชาญดา้นวตัถุดิบเฉพาะทาง เช่น สมุนไพรไทย กล่ินหอมอโรม่า 

ใชแ้นวคิด Local Sourcing เพื่อลดตน้ทุนและสร้างคุณค่าเฉพาะตวัให้กบัเมนู
เคร่ืองด่ืม 

1.3.1.2 การผลิต (Operations):  
มีจุดอ่อนในเร่ืองประสบการณ์ในการบริหารจดัการหนา้ร้านและระบบหลงั

ร้าน อยา่งไรก็ดีผูจ้ดัท าแผนธุรกิจฉบบัน้ีมีประสบการณ์ในการท างานเป็นพนกังาน ณ บาร์นัง่ชิลลช่ื์อดงั
ใกลม้หาวิทยาลยัช่ือดงัท่ีจงัหวดันครปฐม จึงถือว่าเป็นจุดท่ีมี Connection และสามารถลดความรุนแรง
ของจุดอ่อนน้ีไดบ้า้ง 

ใช้กลยุทธ์ในการพฒันา SOP (Standard Operating Procedures) ท่ีเน้นความ
เป็นส่วนตวัและการบริการเฉพาะบุคคล เพื่อชดเชยการขาดความช านาญในการเร่ิมตน้และด าเนินธุรกิจ
ของตนเอง 

ส่งเสริม Zero-Waste Drink Practices และ Energy-Efficient Appliances 
1.3.1.3 การขนส่งและกระจายสินคา้ (Outbound Logistics):  
ไม่ตอ้งจดัส่งสินคา้ เน้นการบริการ ณ สถานท่ี (On-premise service)ท าให้

สามารถลดหรือตดัตน้ทุนในดา้นโลจิสติกส์และประหยดัตน้ทุนแรกเร่ิมไดม้ากขึ้น 
แบ่งสัดส่วนในการลงทุนกบัระบบจองคิวและการจดัการลูกคา้ (CRM) เพื่อ

เพิ่มประสิทธิภาพในการใหบ้ริการและรองรับลูกคา้ท่ีมีความหนาแน่นมากขึ้นในอนาคต 
1.3.1.4 การตลาดและการขาย (Marketing and Sales):  
มีความสามารถดา้นการตลาดดิจิทลั การสร้าง Storytelling และการออกแบบ

แบรนด์ จึงสามารถส่ือสารตวัตนของแบรนด์ (Brand Identity) ผ่านโซเชียลมีเดียแพลตฟอร์มต่าง ๆ ได้
จากขอ้มูลเชิงลึกและเขา้ถึงความตอ้งการและปัญหา (Pain Points) ท่ีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายพบเจอ มีความ
เช่ียวชาญดา้นการสร้างคอนเทนต ์การออกแบบภาพลกัษณ์ และช่องทางการตลาดออนไลน์ 
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ดึงกลยุทธ์ท่ีใชก้ารตลาดแบบเนน้อารมณ์ ความเช่ือ และปรัชญา เพื่อส่ือสาร
ในเชิงไลฟ์สไตลม์ากยิง่ขึ้น 

Loyalty Programs: MyCustomer | CRM by LINE OA ควบคู่กับ Influencer 
Partnership 

1.3.1.5 การบริการ (Service):  
แนวคิดการให้บริการแบบ Personalized Experience เป็นจุดแข็งและจุดยืน

ของการท าร้าน อยา่งไรก็ตามก็ยงัคงตอ้งพึ่งพา Connection และการส่ือสารเพื่อบอกเล่าเร่ืองราวของบาร์
ไม่ใหดู้เขา้ถึงยาก แต่ยงัคงไวซ่ึ้งตวัตนของร้าน ดงันั้นส่ิงส าคญัเพื่อการบริการและสร้างประสบการณ์ท่ีดี
คือ การฝึกอบรมพนกังานให้สามารถส่ือสารแนวคิดของแบรนด์ไดดี้ สามารถสร้างความประทบัใจผา่น
การบริการเฉพาะบุคคลท่ีต่อเน่ืองและมีมาตรฐาน 

Feedback System รับฟังความคิดเห็นจากลูกค้าและพนักงานของร้านเพื่อ
ปรับปรุงและพฒันาระบบการท างานทั้งหนา้บา้นและหลงับา้นใหดี้ยิง่ขึ้น 
 

1.3.2 กจิกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
1.3.2.1 โครงสร้างพื้นฐานขององคก์ร (Firm Infrastructure):  
โครงสร้างธุรกิจแบบ Lean และยดืหยุน่ สามารถปรับเปล่ียนตามสถานการณ์

ได ้ถือเป็นจุดแข็งท่ีช่วยลดตน้ทุนแรกเร่ิมของธุรกิจไดดี้ แต่มีจุดท่ีตอ้งระวงัคือ ความเหน่ือยลา้เม่ือมี
บุคลากรจ านวนนอ้ยและเนน้ท ากนัเองในช่วงแรก 

1.3.2.2 การบริหารทรัพยากรมนุษย ์(Human Resource Management):  
พนักงานจ านวนน้อยและตอ้งใชเ้วลาฝึกอบรมทั้งในดา้นทกัษะและแนวคิด

ให้ตรงกบัตวัตนของร้านท่ีเน้นย  ้าถึงการสร้างประสบการณ์ท่ีดีและเป็นเพื่อนท่ีอบอุ่นของทุกคนเสมอ 
ในส่วนน้ีมีกลยุทธ์และแผนการ Reskilling และ Upskilling อย่างต่อเน่ือง และสร้างวฒันธรรมองคก์รท่ี
เปิดกวา้ง (Open-door Culture) 

1.3.2.3 การพฒันาเทคโนโลยี (Technology Development):  
Inventory Management: POS System by Wongnai ครอบคลุมส่วนน้ี และ

ปัจจุบนั ไดพ้ิจารณาตวัเลือกอีกเจา้ นั่นคือ FlowAccount เพื่อความคุม้ค่าและเหมาะสมกบั ขนาดธุรกิจ
เป็นปัจจยัส าคญั 

1.3.2.4 การจดัหา (Procurement):  
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การเจรจาต่อรอง: เจรจาต่อรองกบัผูจ้ดัหาวตัถุดิบเพื่อใหไ้ดคุ้ณภาพในราคาท่ี
ถูกท่ีสุด 

การจดัการความเส่ียงซพัพลายเชน: จดัการซพัพลายเชนเพื่อใหม้ัน่ใจในความ
พร้อมของวตัถุดิบโดยการกระจายความเส่ียงของซัพพลายหลากชนิดต่างเจา้กนัเพื่อลดโอกาสเกิดปัญหา
ขาดแคลนวตัถุดิบแต่ละชนิดในเวลาเดียวกนั 
 
 

1.4 การวิเคราะห์ SWOT และ TOWS Matrix 
 
1.4.1 การวิเคราะห์ SWOT  
จุดแข็ง (Strengths)  
Founder: มีตน้ทุนความรู้และเครือข่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริหารธุรกิจและเทคโนโลย ีPOS 

ซ่ึงเสริมจุดแขง็ของธุรกิจไดต้ั้งแต่ตน้ 
Unique Selling Proposition: น าเสนอ Personalized Cocktails ตามพื้นฐานของลูกค้าโดย

สัมพนัธ์กับราศี ธาตุ และประสบการณ์เฉพาะบุคคล พร้อมการท างานเบ้ืองหลงัการบริหารจดัการท่ี
ส่งเสริมความยัง่ยนืของส่ิงแวดลอ้ม 

Premium and Cozy Atmosphere: การออกแบบบรรยากาศและการตกแต่งร้านท่ีดูดีแต่
เขา้ถึงง่าย เหมาะกบัการผอ่นคลายจากความเหน่ือยลา้เม่ือแต่ละวนัส้ินสุดลง 

Quality: คุณภาพสินคา้ (คอ็กเทล เบียร์ ไวน์ เป็นตน้) และบริการท่ีน่าประทบัใจ 
Customer Engagement: สร้างการมีส่วนร่วมระหว่างพนักงานและลูกคา้ เป็นจุดเร่ิมตน้สู่

การสร้างฐานลูกคา้ประจ าและความภกัดีต่อแบรนด์ 
 

จุดอ่อน (Weaknesses) 
High Initial Costs: จากแนวคิดท่ีตั้งตน้ธุรกิจคาดการณ์วา่ตอ้งใชเ้งินลงทุนแรกเร่ิมค่อนขา้ง

สูง ประกอบกบัความไม่แน่นอนเร่ืองกระแสเงินสดในช่วงเร่ิมตน้ 
Dependency on Bartender Expertise: บาร์เทนเดอร์หรือพนักงานชงเคร่ืองด่ืมเป็นก าลัง

ส าคญัในการสะทอ้นภาพลกัษณ์ขององคก์ร รวมถึงเป็นการส่งมอบบริการท่ีตอ้งมีความเช่ียวชาญ ดงันั้น
การบริหารจดัการทรัพยากรบุคคลภายในองคก์รจึงเป็นความทา้ทายท่ีตอ้งเผชิญ 
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โอกาส (Opportunities) 
Growing Demand for Experiences: อัตราการเติบโตของจ านวนลูกค้าท่ีให้คุณค่าแก่ม้ือ

อาหารท่ีมีเอกลกัษณ์ ไดรั้บประสบการณ์ท่ีเหนือระดบักว่าร้านอ่ืน ๆ ท่ีมีอยู่แลว้ในธุรกิจการแข่งขนัเป็น
โอกาสท่ีเราจะสร้างพื้นท่ีในใจลูกคา้ได ้

Sustainability Trend: กระบวนการบริหารจัดการท่ี Eco-friendly เป็นจุดท่ีสร้างการรับรู้
และบอกต่อความแตกต่าง (Differentiation) ท่ีแบรนด์ตอ้งการจะส่ือสาร การริเร่ิมแนวคิดสีเขียวเพื่อส่ิง
แวะลอ้มน้ีอาจเป็นส่วนส าคญัในการขยายโอกาสการร่วมงานกบัองคก์รอ่ืน ๆ หรือสร้างกิจกรรมดี ๆ ได้
ในอนาคต 

Collaborations and Events: ร้านมีธีมตั้งตน้ท่ีชดัเจนอยา่งโหราศาสตร์และดวงดาว สามารถ
สร้าง Collaboration and Events ท่ีเป็นการขยายฐานลูกค้าจากพาร์ทเนอร์ใหม่ ๆ ทั้ งยงัสามารถเพิ่ม
โอกาสในการสร้างรายไดใ้หก้บัร้านไดอี้กเช่นกนั 
 

อุปสรรค (Treats) 
Economic Uncertainty: ความผันผวนของเศรษฐกิจในประเทศไทยท าให้พฤติกรรม

ผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ียากต่อการคาดการณ์ จึงตอ้งใชเ้วลาในการศึกษาท่ีมากพอจนสามารถวางใจไดว้า่เราจะ
ไม่ไดรั้บผลกระทบท่ีร้ายแรงเกินรับมือในอนาคต 

Competition: การแข่งขนัในธุรกิจร้านอาหารท่ีมีการบริการเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลมี์ค่อนขา้ง
สูง 

Regulatory Changes: กฎหมายหรือระเบียบท่ีเก่ียวขอ้งกับธุรกิจน้ีจะมีการเปล่ียนแปลง
ภายในปีหน้า (พ.ศ. 2568) ซ่ึงอาจกระทบต่อการวางแผนด าเนินการก็เป็นได ้ดงันั้นจึงควรวางแผนไว้
หลากหลายรูปแบบเพื่อป้องกนัผลกระทบท่ีอาจเกิดขึ้น 

Shifting Consumer Trends: ทิศทางของลูกคา้ท่ีมีความช่ืนชอบบรรยากาศการอยู่บ้านกับ
การมาร้านท่ีมีเร่ืองราวแปลกใหม่ ท าให้เกิดเป็นโจทยท่ี์ว่าเราอยากดึงกลุ่มลูกคา้นั้นมาหาเราหรือไม่ 
อยา่งไร 

 
1.4.2 การวิเคราะห์ TOWS Matrix  
กลยุทธ์ SO (Strengths-Opportunities)  
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เนน้การบริการเคร่ืองด่ืมแบบ Personalized รวมถึงการร่วมมือกบัแอปพลิเคชนัอ่ืน ๆ อย่าง 
Lemon 8 หรือ Tripadvisor เพื่อดึงดูดกลุ่มลูกคา้ท่ีหลากหลายยิง่ขึ้น  

ส่งเสริมและส่ือสาร Eco-friendly practices อย่าง Zero-waste drinks หรือการจัดการเศษ
อาหารให้กลายเป็นดินและปุ๋ ยอินทรียเ์พื่อปลูกตน้ไมต้กแต่งร้านซ่ึงเป็นจุดขายท่ีส่งเสริมความยัง่ยนืของ
ส่ิงแวดลอ้ม  

เปิดโอกาสในการสร้างกิจกรรมในธีมโหราศาสตร์และดวงดาว จดั Workshop ในดา้นการ
ท าเคร่ืองด่ืม หรือการริเร่ิมเพื่อความยัง่ยืน ซ่ึงสามารถดึงดูดกลุ่มประชากรลูกค้าใหม่ ๆ ได้อย่าง
หลากหลาย นอกจากน้ีจุดแขง็และโอกาสยงัเป็นการสร้างความภกัดีต่อแบรนดเ์ราไดอี้กดว้ย  
 

กลยุทธ์ WO (Weaknesses-Opportunities)  
สร้างช่องทางรายรับมากขึ้น เช่น การขายของท่ีระลึกอย่าง เส้ือ แกว้น ้ า โปสการ์ด รวมถึง

สินคา้อ่ืน ๆ ท่ีมาจากความร่วมมือกบัพาร์ทเนอร์  
น าเทคโนโลยีมาปรับใช้ในรูปแบบแอปพลิเคชันเพื่อให้ลูกคา้สามารถมีส่วนร่วมได้ทั้ง

ออนไซตแ์ละออนไลน์ ซ่ึงในส่วนน้ีสามารถค่อย ๆ ศึกษาและพฒันาในเวอร์ชนัถดั ๆ ไปได ้ 
 

กลยุทธ์ ST (Strengths-Threats)  
ใช้กลยุทธ์ Differentiation เพื่อสร้างจุดขายท่ีแตกต่างจากคู่แข่งในธุรกิจเดียวกันโดยการ

สร้างบรรยากาศ ท่ีดีสามารถท าให้ลูกคา้เปล่ียนแปลงพฤติกรรมโดยการมีมาตรฐานในใจท่ีสูงขึ้นตาม
ประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากร้านเราโดยเฉพาะ  

มีเคร่ืองด่ืมท่ีเป็น Signature บวกกบัการด าเนินธุรกิจท่ีเป็น Eco-friendly มาเป็นจุดขายเพื่อ
สร้างพื้นท่ีดา้นการท่องเท่ียวในประเทศไทย เพื่อท่ีจะสามารถท าใหร้้านเป็น A must-visit ใหไ้ด ้ 
 

กลยุทธ์ WT (Weaknesses-Threats)  
สร้างความสัมพันธ์ท่ีดีกับซัพพลายเออร์หลากหลายเจ้าเพื่อป้องกัน Disruption ท่ีอาจ

เกิดขึ้นดา้นเหตุท่ีนอกเหนือความคาดหมาย เพื่อท่ีจะสามารถมัน่ใจไดว้่าเรามีวตัถุดิบเพียงพอในทุก ๆ 
วนัแมใ้นวนัท่ีลูกคา้หนาแน่นก็ตาม  

มีการติดตามการจัดการของเสีย สินค้าคงเหลือ รวมถึงศึกษาทิศทางของลูกค้าอย่าง
สม ่าเสมอเพื่อหาช่องทางในการลดค่าใขจ่้ายท าใหร้ายไดแ้ละ/หรือก าไรเพิ่มมากขึ้น  
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น าเสนอเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีมีหลากหลายราคาเพื่อตอบโจทยล์ูกคา้ท่ีมีก าลงัซ้ือท่ี
แตกต่างกนัไปในสภาวะท่ีเศรษฐกิจไม่แน่นอน แต่ยงัคงไวซ่ึ้งการบริการท่ีอบอุ่นและยินดีตอ้นรับลูกคา้
ไม่วา่จะมาคนเดียว เป็นคู่รัก กลุ่มเพื่อน หรือนดัคุยธุรกิจก็ตาม  
 
 

1.5 การวิเคราะห์กลยุทธ์ระดับองค์กรผ่าน BCG Matrix  
 
1.5.1 สถานะของธุรกจิร้านอาหารท่ีมีบริการเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ใน BCG Matrix  
โอกาสเติบโตสูง: เน่ืองจากการบริการของทางร้านมีการน าเสนอเคร่ืองด่ืมท่ีใหค้วามส าคญั

กบั Persona ของลูกคา้แต่ละท่าน รวมถึงการสร้างธีมบรรยากาศท่ีเป็นเอกลกัษณ์ไม่เหมือนใครในพื้นท่ี
ท าเล สามารถใชอ้งคป์ระกอบดา้นการตลาดมาใชใ้ห้เกิดประโยชน์และสร้างพื้นท่ีในใจของลูกคา้ท่ีเขา้
มาร้านไดต้ั้งแต่คร้ังแรก  

ความทา้ทายในการครองส่วนแบ่งตลาด: เน่ืองจากธุรกิจร้านอาหารท่ีมีบริการเคร่ืองด่ืม
แอลกอฮอล์มีการแข่งขนัท่ีสูง บวกกบัทิศทางของผูบ้ริโภคท่ีสามารถเปล่ียนแปลงไดอ้ย่างรวดเร็วจาก
ปัจจยัรอบตวั ท าให้การสร้างฐานลูกคา้และความเช่ือมัน่ในแบรนด์เป็นความทา้ทายท่ีตอ้งเผชิญและหา
วิธีการเพื่อไดรั้บส่วนแบ่งตลาดท่ีมากพอเพื่อสร้างกระแสเงินสดของร้านและท าก าไรไดต้่อไป  
 

1.5.2 กลยุทธ์ส าหรับการพฒันา Question Mark  
จดักิจกรรมตามธีมโหราศาสตร์หรือใช้เทคโนโลยีเพื่อยกระดบับริการเฉพาะบุคคลให้ดี

ยิ่งขึ้น รวมถึงสร้างความรู้ให้กบัตลาดผ่านแคมเปญการตลาดท่ีเนน้ย  ้าความพยายามดา้นความยัง่ยืนของ
แบรนดเ์พื่อสร้างการรับรู้และเปล่ียนความสนใจใหก้ลายเป็นส่วนแบ่งการตลาด  
 
 

1.6 การวิเคราะห์กลยุทธ์ระดับธุรกจิและอุตสาหกรรมโดยการวิเคราะห์ Porter’s Five-Force 
Analysis 

 
1.6.1 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Rivalry among Existing Competitors): สูง  
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การแข่งขนัดา้นภูมิทศัน์: 
พื้นท่ีกรุงเทพฯและนนทบุรีมีร้านท่ีให้บริการเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์มากมาย ตั้ งแต่ใน

รูปแบบร้านอาหาร บาร์ หรือสถานบนัเทิงต่าง ๆ ท่ีมีบรรยากาศทั้งสนุกและสบายตามกลยทุธ์ของแต่ละ
ร้าน  

คู่แข่งอาจปรับตวัตามทิศทางของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างรวดเร็ว ดงันั้นการพฒันานวตักรรมเพื่อ
ส่งเสริมธุรกิจจึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีไม่ควรมองขา้ม  
 

1.6.2 อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers): สูง  
ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค: 
ในธุรกิจร้านอาหารท่ีมีบริการเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลใ์นประเทศไทยมีการแข่งขนัสูง ท าให้

ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกมากมายท่ีมาคู่กับความคาดหวงัในด้านคุณภาพ การบริการ บรรยากาศ และราคา 
ดังนั้นเราต้องมีจุดยืนท่ีชัดเจน มีกลุ่มลูกค้าท่ีไม่เฉพาะเจาะจงเพียงแค่กลุ่มเดียวจนเป็นแบบ Niche 
Market จนเกินไป 

การให้บริการแบบ Personalized เป็นกลยุทธ์ท่ีดีในปัจจุบนั แต่ยงัคงมีความทา้ทายเสมอ
เม่ือเทียบกบัความคาดหวงัท่ีลูกคา้มีต่อเรา โดยมีพื้นฐานมาจากประสบการณ์ท่ีลูกคา้เคยไดรั้บ  
 

1.6.3 อ านาจต่อรองของผู้ขาย (Bargaining Power of Suppliers): ต ่า  
ดว้ยสัดส่วนท่ีมาของรายไดข้องร้านคิดเป็นอาหาร 20% และเคร่ืองด่ืม 80% จึงคาดการณ์ว่า

อ านาจต่อรองของซพัพลายเออร์จะอยูใ่นระดบัต ่า เน่ืองจากราคาของวตัถุดิบหลกัของเคร่ืองด่ืมมีอายุการ
ใชง้านนานเป็นระดบัปีจ ส่วนวตัถุดิบส าหรับอาหารนั้นจะซ้ือเขา้ร้านเป็นรายสัปดาห์ในสัดส่วนท่ีอยูใ่น 
20% ของรายการขายท่ีท ารายไดใ้หร้้าน จึงไม่กระทบในส่วนน้ีมากนกั  
 

1.6.4 ภัยคุกคามจากผลติภัณฑ์ทดแทน (Threat of Substitute Products)    
ธุรกิจร้านอาหารมีการแข่งขนัท่ีสูงอยู่แลว้ และการยกเคร่ืองด่ืมเป็นรายได้หลกันับเป็น

ความเส่ียงท่ีต้องหากลยุทธ์ท่ีสามารถสร้างรายได้ในระยะยาวได้อย่างต่อเน่ือง เพราะเคร่ืองด่ืมใน
ประเทศไทยมีแบบพร้อมด่ืมหลากหลายยี่ห้อ รวมถึงร้านสะดวกซ้ือ และตูก้ดอตัโนมติัท่ีเป็นตวัเลือก
หลกั ๆ ในปัจจุบนั ดงันั้นเราจึงตอ้งสร้างความแตกต่างในดา้นประสบการณ์ท่ีลูกคา้ไม่สามารถสร้างได้
ดว้ยตวัเองจากท่ีบา้นหรือหาไดจ้ากร้านอ่ืน ๆ ในตลาดการแข่งขนัน้ี  
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1.6.5 ภัยคุกคามจากผู้เข้าใหม่ (Threat of New Entrants)  
การลงทุนแรกเร่ิมส าหรับร้านอาหารท่ีสามารถนัง่ทานในร้านไดร้วมถึงการขายเคร่ืองด่ืมท่ี

มีแอลกอฮอล์มีค่าใช้จ่ายท่ีค่อนขา้งสูง เช่น ค่าเช่าสถานท่ี ค่ารีโนเวทและตกแต่งร้าน ค่าใช้จ่ายในการ
บริหารจดัการธุรกิจต่าง ๆ เป็นตน้  

การสร้าง Brand Differentiation อยา่งการน าเสนอเมนูเคร่ืองด่ืมแบบ Personalized บวกกบั
การส่งเสริมความยัง่ยืนของส่ิงแวดลอ้มเป็นแนวคิดท่ีค่อนขา้งเฉพาะกลุ่ม ดงันั้นผูเ้ล่นใหม่ ๆ ท่ีตอ้งการ
เขา้มาในตลาดจะเผชิญกับความทา้ทายท่ีเกิดจากร้านของเราท่ีตอ้งการสร้างมาตรฐานใหม่ในใจของ
ลูกคา้หลากหลายกลุ่ม  

กฎหมายและระเบียบต่าง ๆ เก่ียวกบัเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลมี์ขอ้ปฏิบติัและขอ้หา้มท่ีเขม้งวด 
นอกจากน้ีในปี พ.ศ. 2568 อาจมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงขอ้บงัคบัท่ีกระทบต่อธุรกิจอีกเช่นกนั  
 
 

1.7 การระบุกลยุทธ์ระดับธุรกจิ (Business-level strategy) ส าหรับแผนธุรกจิ 
เลือกใช้ กลยุทธ์ Focused Differentiation ส าหรับการท าธุรกิจบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 

เน่ืองจากเป็นแนวทางท่ีเหมาะสมกบัแนวคิดขอธุรกิจและกลุ่มเป้าหมาย โดยมีเหตุผลส าคญัดงัต่อไปน้ี 
 

1.7.1 ความปกติแบบใหม่ (New Norm) ท่ีเกดิขึน้หลงัการแพร่ระบาดของโควิด-19 
การแพร่ระบาดของโควิด-19 ในประเทศไทยส่งผลให้ผูค้นตอ้งอาศยัอยู่ในสถานท่ีเดิม ลด

การเดินทาง ลดการพบปะผูค้นนบัเป็นช่วงเวลาท่ียาวนานจนท าให้พฤติกรรมผูบ้ริโภคหลงัผ่านพน้ช่วง
โควิด-19 เปล่ียนแปลงไป ผูค้นกลบัมาเร่ิมตน้ใชชี้วิตโดยการใส่หนา้กากอนามยัอยู่ร่วมปี จน ณ ปัจจุบนั
น้ีอยู่ในสถานการณ์ ท่ีไม่จ าเป็นตอ้งใส่หนา้กากอนามยัเพื่อป้องกนัการติดต่อกนัของโควิด-19 แลว้ จาก
สถานการณ์ตามล าดบัน้ีส่งผล ให้ผูบ้ริโภคท่ีห่างหายจากการมีปฏิสัมพนัธ์กบัผูค้น ชุมชน และสังคม 
กลบัมามีชีวิตชีวาขึ้น และส่ิงท่ีปฏิเสธไม่ได้เลย นั่นคือ ประชากรท่ีอยู่ในช่วงอายุ 18-22 ปี ณ ปี ค.ศ. 
2019 ซ่ึงอยู่ในระดบัการศึกษาปริญญาตรีไปจนถึง จบการศึกษาขาดทกัษะการเขา้สังคมแบบ In-Person 
ดงันั้นการมีพื้นท่ีท่ีท าใหก้ลุ่มคนเหล่าน้ี ไดมี้ปฏิสัมพนัธ์และท าความรู้จกักบัผูค้นใหม่ ๆ ไม่วา่จะเป็น ค ่า
คืนวนัธรรมดาหรือในโอกาส ท่ีมีกิจกรรมพิเศษท่ีทางร้านจดัขึ้น ในสถานท่ีท่ีเป็นมิตร อบอวลไปดว้ย
บรรยากาศ ท่ีผอ่นคลายจะช่วย ใหพ้วกเขามีประสบการณ์ท่ีดีและกลบัมาท่ีแห่งน้ีอีกเร่ือย ๆ 

 



 
 

14 

1.7.2 พื้นท่ีว่างส าหรับบ าบัดบาร์ (Bumbud Bar) ในฐานะผู้เล่นใหม่ในธุรกจิ 
การจากพูดคุยก่ึงสัมภาษณ์กับเจ้าของร้านและพาร์ทเนอร์ของร้าน Haven Cocktail Bar 

ดิฉันเล็งเห็นถึงช่องว่าง (Gap) ท่ีธุรกิจทางดา้นน้ียงัมีให้กบับ าบดับาร์ (Bumbud Bar) ในอนาคต เน่ือง
ดว้ยกลุ่มเป้าหมายของ ร้านลกัษณะน้ีเป็นแบบเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) การให้ความส าคญักบัคุณค่า 
ของร้านและการมอบบริการท่ีดี จึงเป็นจุดท่ีจะท าให้ร้านสามารถด าเนินการไปได้ทั้งน้ียงัสามารถ
ประกอบกบัการส่ือสารการตลาดผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียอย่าง Instagram. Facebook, TikTok รวมถึง
การแบ่งปันประสบการณ์ท่ีลูกคา้โพสต์ลงในช่องทางส่วนตวั (Review) ก็เป็นจุดส าคญัท่ีจะท าให้ร้าน
เป็นท่ีรู้จกัมากขึ้นโดยท่ีเราไม่จ าเป็นตอ้งซ้ือโฆษณาของแพลตฟอร์มใด ๆ ตามความตั้งใจของดิฉันท่ี
อยากเติบโตแบบ Organic นอกจากน้ีการสร้างพื้นท่ีท่ีสามารถรองรับความเป็นชุมชน (Community) จะ
ช่วยสร้างและส่งเสริม Connection ใหก้บัร้านไดเ้ป็นอยา่งดีอีกดว้ย  

“เจา้ของร้านตอ้งเป็นเจา้บา้นท่ีดี” - คุณอิสระ (เจา้ของร้าน Haven Cocktail Bar) ถอ้ยค าน้ี
ไม่ใช่ส่ิงเกินจริงแต่อย่างใด ในสังคมของผูค้นท่ีช่ืนชอบการด่ืมก็มี Main Preference ท่ีแตกต่างกนับาง
คนชอบบรรยากาศแบบผบั/คลบั บางคนชอบด่ืมและฟังดนตรีสด หรือบางคนชอบด่ืม ในบรรยากาศท่ี
ค่อนข้างสงบ เป็นต้น ดังนั้น ส่ิงท่ีเราต้องการในบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) คืออะไร ตอนน้ีดิฉัน ได้
ค  าตอบเรียบร้อยแลว้ว่าอยากมีพื้นท่ีท่ีไม่ใหญ่มากเพื่อท่ีดิฉันและพาร์ทเนอร์จะสามารถดูแลลูกคา้ทุก
ท่านไดอ้ย่างทัว่ถึงสามารถกระท าตนเองให้เป็นแบบอย่างในการบริการลูกคา้ท่ีเขา้มาในแต่ละวนัใหแ้ก่
พนกังานภายในร้านไดซึ้มซบัและท างานออกมาจากจิตใจท่ีมีพลงังานบวก 
 

1.7.3 ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้ความส าคัญกบัประสบการณ์ท่ีได้รับ 
จากการศึกษาผา่นบทความต่าง ๆ และการพูดคุยกบัผูค้นในแวดวงการด่ืม ดิฉนัพบวา่ กลุ่ม

ลูกคา้ของร้านในสไตล์น้ีมองหาส่ิงท่ีเรียกว่า ประสบการณ์ มากกว่าการเดินเขา้มาเพื่อนสั่งซ้ือ ด่ืม และ
ออกจากร้านไป ดังนั้ นดิฉันต้องการวาง Customer Journey ให้ลูกคาทุกท่านมี Interaction ร่วมกับ
พนกังานในร้าน อย่างนอ้ย ณ กา้วแรกท่ีลูกคา้เดินเขา้ร้านมา เขาจะตอ้งไม่รู้สึกงง สับสน หรือท าตวัถูก 
เพราะดิฉันหรือพนกังานคนใดก็ตาม ในร้านจะเป็นเจา้บา้นท่ีตอ้นรับดว้ยรอยยิม้และค าพูดท่ีใจดีโดยส่ิง
ส าคญัคือการสร้างความประทบัใจตั้งแต่แรกท่ีลูกคา้เขา้ร้าน 

นอกจากการใหค้วามส าคญักบัการบริการท่ีสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ภายในร้านแลว้ 
การสร้างความประทบัใจผ่านทางโทรศพัท์หรือช่องทางการติดต่ออ่ืน ๆ ก็ส าคญั ยกตวัอย่างเช่น มีการ
โทรศพัท์เขา้มาสอบถามขอ้มูลเก่ียวกบัทางร้าน ไม่ว่าปลายสายนั้นจะมาหรือไม่มาท่ีร้านก็ตาม บุคคล
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ของทางร้านท่ีรับสายอยูน่ั้นจะตอ้งพูดคุยอยา่งเป็นมิตรท าใหป้ลายสายไม่รู้สึกเกร็งหรือกงัวล ในส่วนน้ีก็
สามารถสร้างความประทบัใจไดแ้ละช่วยสร้างความรู้สึกท่ีดีกบับุคคลปลายสายท าให้เขาเกิดความรู้สึกท่ี 
จะตอ้งมาร้านเราใหไ้ดเ้ม่ือมีโอกาสในเร็ววนั 
 
 

1.8 การวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมลูกค้าเป้าหมาย (Target Consumers’ Insights & 
Behaviors) 

First Jobbers and Young Adults (อายุ 22 – 35 ปี) 
พฤติกรรมและลกัษณะ: 

1. เป็นกลุ่มลูกคา้ท่ีมีพลงังานสูง เป็นช่วงวยัหลงัเรียนจบระดบัปริญญาตรีไป
จนถึงวยัท างานตอนตน้ จึงมีความเขา้ใจในมนุษยสัมพนัธ์และการเขา้สังคมตามวยั 

2. ส่วนมากเป็นพนกังานบริษทัและมีรายไดเ้ฉล่ียประมาณ 18,000 – 35,000 
บาทต่อเดือน เป็นกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือและสามารถเขา้มาสัมผสับรรยากาศของร้านเราได ้

3. ท างานเป็นเวลา (8 ชัว่โมงต่อวนั) มีเวลาเขา้-ออกงานท่ีค่อนขา้งตรง ดงันั้น
จึงเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีสามารถตรงเขา้มาท่ีร้านได้เพื่อรับประทานม้ือเย็น สังสรรค์ หรือผ่อนคลาย
ความเครียดหรือความรู้สึกเหน่ือยลา้จากการท างานในแต่ละวนัได ้

4. มีรสนิยมการด่ืมท่ีเป็นเฉพาะของตนเองซ่ึงเกิดจากปัจจยัทางสังคมรอบ
ขา้งเป็นส่วนประกอบ เช่น ในบริบท การ ท างานภายในแผนกนั้น ๆ จะมีผูค้นหลากหลายรุ่น หากจะมี
กิจกรรมสักอย่าง ผูจ้ดัมกัจะเลือกร้านในรูปแบบท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ทุกคนในแผนก ซ่ึง
ร้านเรามีบรรยากาศท่ีส่งเสริมจุดน้ี และนบัเป็นจุดจขายท่ีสามารถส่ือสารออกมาได ้

5. มีลักษณะนิสัยท่ีกล้าลอง กล้าเรียนรู้ ดังนั้ นจุดขายอย่าง Personalized 
Cocktails จะเขา้ถึงกลุ่มน้ีไดดี้ รวมถึงเป็นกลุ่มลูกคา้แรกเร่ิมท่ีจะช่วยส่ือสารทางการตลาดแบบปากต่อ
ปากไดอี้กดว้ย ดงันั้นวนัแรกท่ีลูกคา้มาใชบ้ริการร้านเรานบัเป็นวนัท่ีส าคญัท่ีสุดวนัหน่ึง 

ความตอ้งการ: 
1. เคร่ืองด่ืมท่ีดี (รู้สึกคุม้ค่าท่ีจ่ายราคานั้น ๆ) 
2. บรรยากาศท่ีดี (ไม่เสียงดัง ผ่อนคลาย สามารถพูดคุยกับคนท่ีมาด้วยได้

โดยไม่ตอ้งตะโกน การตกแต่งในร้านมีเอกลกัษณ์) 
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3. การบริการท่ีดี (พนักงานให้บริการด้วย Service Mind ให้ค  าแนะน าได้
อยา่งตรงความตอ้งการของลูกคา้) 

4. ประสบการณ์ท่ีดี (ความรู้สึกท่ีกลัน่กรองจากภาพรวมของทางร้านเป็นไป
ในเชิงบวก เกิดการบอกต่อและ/หรือเผยแพร่ทางโซเชียลมีเดียแพลตฟอร์มต่าง ๆ) 
 

กลุ่มผู้บริโภคท่ีมีความสนใจ/ช่ืนชอบในศาสตร์การดูดวง (อายุ 20 – 45 ปี) 
พฤติกรรมและลกัษณะ: 

1. เป็นกลุ่มคนท่ีมีความเช่ือในการดูดวงหรือโหราศาสตร์จึงมีความสนใจใน
แนวคิด Personalized Cocktails ท่ีมีแรงบนัดาลใจมาจากจกัราศีและไพ่ทาโรต ์(ไพ่ท่ีนิยมใชส้ าหรับการดู
ดวง) 

2. ช่ืนชอบการเป็นส่วนหน่ึงของชุมชนเล็ก ๆ ท่ีรวมผูค้นท่ีมีความช่ืนชอบ
เดียวกนัไว ้ณ ร้านของเรา ลูกคา้สามารถมัน่ใจท่ีจะมาด่ืมคนเดียวได้โดยไม่รู้สึกโดดเด่ียวเพราะเรามี
ชุมชนท่ีดีและใหก้ าลงัใจกนั ซ่ึงเป็นวฒันธรรมท่ีร้านเราใหคุ้ณค่าตลอดการบริการ 

3. กลุ่มลูกคา้น้ีท่ีสามารถเขา้มาไดต้อ้งอายุขั้นต ่า 20 ปี ขึ้นไป ซ่ึงกลุ่มบุคคล
อายุ 20 ปี นั้นส่วนใหญ่ยงัอยู่ในการเรียนระดบัปริญญาตรี มีความทนัสมยั ใชโ้ซเชียลมีเดียแพลตฟอร์ม
ไดอ้ย่างคล่องแคล่ว รวมถึงช่ืนชอบการแบ่งปันประสบการณ์ท่ีตนเองไดรั้บจากเร่ืองต่าง ๆ ในชีวิต ซ่ึง
พฤติกรรมน้ีจะส่งผลเชิงบวกต่อภาพลกัษณ์และภาพจ าของร้านหากเรามีคุณภาพท่ีดี คุม้ค่าท่ีกลุ่มน้ีจะเขา้
มาหาเราบ่อยเท่าท่ีตอ้งการ 

ความตอ้งการ: 
1. บรรยากาศท่ี Interactive (ลูกคา้มีความรู้สึกเสมือนไดรั้บการเติมเต็มจิตใจ

แมจ้ะมาคนเดียว) 
2. เคร่ืองด่ืมท่ีราคาเอ้ือมถึงกบัเง่ือนไขท่ีแต่ละคนมี เช่น งบประมาณ รสนิยม 

ความเฉพาะบุคคล 
3. การบริการท่ีดี (ความเป็นมิตรภายในร้าน เน่ืองจากกลุ่มน้ีมีชุมชนท่ีสนใจ

อย่าง การดูดวง ร้านจึงตอ้งตอบโจทยใ์นส่วนน้ี รวมถึงการเป็นท่ีปรึกษาท่ีดีหากลูกคา้ก าลงัเผชิญความ
ยากล าบากใด ๆ ก่อนมาท่ีร้านเรา) 
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จากการสัมภาษณ์แบบ Focus Group ท าให้ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจมีความมัน่ใจใน
การศึกษาแนวทางเพิ่มเติมเพื่อให้ได้ขอ้มูลเชิงลึกจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (Target Customers) จากทั้ง
สองกลุ่ม ซ่ึงถือวา่เป็นกลุ่มท่ีตอบโจทยก์บัอตัลกัษณ์ของร้านท่ีสุด 
 
 

1.9 รูปแบบธุรกจิน าเสนอภายใต้ Lean Business Model Canvas 
 

 
 
รูปภาพ 1.1 รูปแบบธุรกิจน าเสนอภายใต ้Lean Business Model Canvas  
แหล่งท่ีมา : แผนธุรกิจร้านบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
 
 

1.10 บทสรุปโอกาส และเหตุผลสนับสนุนความน่าสนใจของธุรกจิ 
โอกาสในธุรกิจบาร์และร้านอาหารมีแนวโน้มท่ีจะเพิ่มสูงขึ้นและในฝ่ังของผูบ้ริโภคมี

ความตอ้งการสัมผสัประสบการณ์ทุกอย่างภายในร้านไม่ใช่เพียงแค่มองดูเคร่ืองด่ืมของตนเองเพียงแกว้
เดียวเท่านั้น ดงันั้นจุดยืน วฒันธรรม และการสร้าง Bumbud Bar ถือเป็นกระแสรุ่นใหม่ในปี พ.ศ. 2568 
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ท่ีก าลงัเกิดขึ้นอยู ่ณ ปัจจุบนัน้ี อา้งอิงจากบทความของ The Standard ในหวัขอ้ Bar Trends 2025 อปัเดต
เทรนดบ์าร์จากสายตา ‘คนบาร์’ แถวหนา้ของไทย 
 

1.10.1 โอกาสทางธุรกจิ 
1. แนวโน้มตลาดท่ีเติบโตต่อเน่ือง: ตลาดร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมใน

กรุงเทพฯ มีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้วยัท างานและนกัท่องเท่ียวท่ีตอ้งการสถานท่ี
ผอ่นคลายหลงัเลิกงานหรือพบปะเพื่อนฝงูในบรรยากาศท่ีไม่เหมือนใคร 

2. ความตอ้งการประสบการณ์ท่ีแปลกใหม่และมีเอกลกัษณ์: ลูกคา้ปัจจุบนั
ให้ความส าคัญกับประสบการณ์มากกว่าการบริโภคเพียงอย่างเดียว “Bumbud Bar” ท่ีมีธีมเก่ียวกับ
ดวงดาว จกัรราศี โชคชะตา และกาแล็กซี สามารถตอบโจทยก์ลุ่มลูกคา้ท่ีแสวงหาความแตกต่างและ
ประสบการณ์ใหม่ ๆ ไดเ้ป็นอยา่งดี 

3. บริการเคร่ืองด่ืมแบบ Personalized: การออกแบบค็อกเทลและเคร่ืองด่ืม
เฉพาะบุคคลตามบุคลิกภาพ วนัเกิด หรือราศี สร้างความโดดเด่นและเพิ่มความประทบัใจให้กบัลูกคา้ 
ตอบโจทยก์ลุ่มคนท่ีช่ืนชอบบริการท่ีเป็นเอกลกัษณ์และพิเศษ 

4. กระแสรักสุขภาพและเคร่ืองด่ืมทางเลือก: ดว้ยการเพิ่มเมนูเคร่ืองด่ืมไม่มี
แอลกอฮอลแ์ละค็อกเทลเพื่อสุขภาพ บ าบดับาร์ (Bumbud Bar) สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีใส่ใจสุขภาพ
และตอ้งการทางเลือกใหม่ ๆ ในการสังสรรค ์

5. ท าเลท่ีตั้งและกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีชัดเจน: การเลือกท าเลในย่านธุรกิจ 
แหล่งบนัเทิง หรือใกลม้หาวิทยาลยั สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะกลุ่ม
คนท างาน นกัศึกษา และนกัท่องเท่ียว 
 

1.10.2 เหตุผลสนับสนุนความน่าสนใจของธุรกจิ 
1. คอนเซ็ปตท่ี์โดดเด่นและน่าจดจ า: ธีมดวงดาว จกัรราศี และกาแลก็ซี สร้าง

ความแตกต่างท่ีชัดเจนในตลาด และสามารถดึงดูดกลุ่มลูกคา้ท่ีสนใจในศาสตร์แห่งโชคชะตา ศิลปะ 
และบรรยากาศท่ีสวยงามและลึกลบั 

2. ประสบการณ์ครบวงจรท่ีตอบโจทยท์ุกความตอ้งการ: นอกจากเคร่ืองด่ืม
และอาหารคุณภาพแลว้ ยงัมีกิจกรรมเสริม เช่น การดูดวงโดยผูเ้ช่ียวชาญ เวิร์กช็อปการผสมเคร่ืองด่ืม
ตามราศี หรือกิจกรรมพิเศษในคืนพระจนัทร์เตม็ดวง 
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3. โอกาสในการขยายธุรกิจและสร้างรายไดเ้สริม: บ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
สามารถต่อยอดดว้ยการจ าหน่ายสินคา้  แบรนด์ของร้าน เช่น แกว้ค็อกเทล เส้ือยืด หรือเคร่ืองประดับธี
มดวงดาว รวมถึงการรับจดังานอีเวนตส่์วนตวัหรือปาร์ต้ีตามธีมเฉพาะ 

4. การตอบสนองต่อไลฟ์สไตลย์คุใหม่: กลุ่มลูกคา้รุ่นใหม่มองหาสถานท่ีท่ีมี
มุมถ่ายรูปท่ีสวยงาม บรรยากาศดี และบริการท่ีเป็นมิตร ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ บ าบัดบาร์ 
(Bumbud Bar) ท่ีออกแบบใหเ้ป็นพื้นท่ีพบปะ พกัผอ่น และแบ่งปันประสบการณ์บนโซเชียลมีเดีย 
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บทที่ 2  
แผนการตลาด 

 
 

2.1 ผลการส ารวจและการวิจัยการตลาด  
จากการศึกษาเบ้ืองตน้และส ารวจขอ้มูลเพิ่มเติม (Preliminary Study) ประกอบกบัการศึกษา

ความเป็นไปได ้(Feasibility Study) โดยส ารวจจากประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพฯและนนทบุรี จ านวน 
100 คนแ จากผลส ารวจพบว่า ขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบมีดงัน้ี เป็นเพศชาย 28% เพศหญิง 59% และ 
LGBTQIA+ 13% ดา้นอายุมีดงัน้ี ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 25 - 29 ปี (41%) รองลงมาอยู่ในช่วงอายุ 20 - 
24 ปี (38%) ถดัมาอยู่ในช่วงอายุ 30 - 34 ปี (13%) ช่วงอายุ 35 - 39 ปี (5%) และช่วงอายุ 40 - 44 ปี, 45 - 
49 ปี, และ 50 ปี ขึ้นไป อยู่ในสัดส่วนช่วงอายุละ 1% ดา้นสถานภาพสมรสส่วนใหญ่ โสด (94%) และ
สมรส (6%) ในดา้นอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนกังานออฟฟิศ (44%) รองลงมาคือ นิสิต/นกัศึกษา (19%) ถดั
มาคือ เจ้าหน้าท่ีหน่วยงานราชการ (11%) อาชีพอิสระหรือ Freelancer (10%) เจ้าของธุรกิจ (5%) ครู/
อาจารย ์(3%) ผูบ้ริหาร/ผูจ้ดัการ (2%) และอ่ืน ๆ ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงนอ้ยกว่า 
20,000 บาท (40%) รองลงอยู่ในช่วง 25,001 - 30,000 บาท (17%) ช่วง 20,001 - 25,000 บาท (16%) ช่วง
มากกวา่ 50,000 บาท (13%) ช่วง 30,001 - 35,000 บาท และช่วง 45,001 - 50,000 บาท อยูใ่นสัดส่วนช่วง
ละ 5% เท่ากนั นอกจากน้ียงัมีช่วง 35,001 - 40,000 บาท (3%) และช่วง 40,001 - 45,000 บาท (1%) เป็น
ล าดบัสุดทา้ย 

ดา้นค าถามเก่ียวกบัความตอ้งการและความคาดหวงั (Needs & Expectations) พบวา่ ผูต้อบ
แบบสอบถามโดยการให้จดัอนัดบัความส าคญั โดยอนัดบั 1 = ส าคญัท่ีสุด และอนัดบั 6 คือส าคญัน้อย
ท่ีสุด ไดข้อ้มูลดงัต่อไปน้ี อนัดบัท่ี 1 คือ บรรยากาศท่ีผอ่นคลาย (47%) อนัดบัท่ี 2 คือ การตกแต่งสวยงาม
และมีเอกลกัษณ์ (26%) อนัดบัท่ี 3 คือ บริการท่ีเป็นมิตรและเอาใจใส่ (30%) อนัดบัท่ี 4 คือ เคร่ืองด่ืม
คุณภาพและหลากหลาย (32%) อนัดบัท่ี 5 คือ เหมาะส าหรับการนดัเดตหรือสังสรรคห์ลงัเลิกงาน (38%) 
และอนัดบั 6 คือ มีกิจกรรมเสริม เช่น ดูดวง เวิร์กช็อปท าเคร่ืองด่ืม การ์ดเกมสร้างมิตรภาพ (45%) ใน
ส่วนความสนใจของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัประเภทเคร่ืองด่ืมไดข้อ้มูลดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 คือ คอ็กเทล
สูตรพื้นฐาน (เช่น Margarita, Pink lady, Kamikaze, Mojito) และเคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล์ ในสัดส่วน 
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25% เท่ากันทั้ งคู่  ในขณะเดียวกันผูต้อบแบบสอบถามในสัดส่วน 22% ยกให้ค็อกเทลสูตรเฉพาะ
รายบุคคล (ดูตามพื้นดวง, ธาตุ, Energy, หรือMood) เป็นอนัดับท่ี 1 อย่างไรก็ดี ค็อกเทลสูตรพื้นฐาน 
(เช่น Margarita, Pink lady, Kamikaze, Mojito) ก็ถูกเลือกให้เป็นอนัดบัท่ี 2 (25%) เช่นกนัถดัมาท่ีอนัดบั
ท่ี 3 คือ คราฟต์เบียร์ (26%) อนัดบัท่ี 4 และ 5 คือ ไวน์ (25% และ 21% ตามอนัดบั) และอนัดบัท่ี 6 คือ 
คอ็กเทลสูตรเฉพาะรายบุคคล (ดูตามพื้นดวง, ธาต,ุ Energy, หรือMood) ท่ีสัดส่วน 27% ในขณะเดียวกนั 
ผูต้อบแบบสอบถามในสัดส่วน 25% จดัอนัดบัให้เคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล์อยู่ในอนัดับท่ี 6 ในส่วน
ระดับความสนใจท่ีมีต่อการท านายดวง ดูธาตุ จักรราศี พลังงาน อารมณ์ การฮีลใจท่ีบาร์ ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ใหค้วามสนใจระดบั 4 = สนใจมาก (29%) ระดบั 3 = สนใจ และระดบั 5 = สนใจ
มากท่ีสุด มีสัดส่วนท่ีเท่ากนัคือ 24% ระดบั 2 = สนใจนอ้ย (13%) และระดบั 1 = ไม่สนใจเลย (10%) ใน
ส่วนระดบัความสนใจท่ีมีต่อกิจกรรมสร้างมิตรภาพ/ชุมชนท่ีบาร์ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบั 3 = สนใจ (40%) 
ระดบั 4 = สนใจมาก (23%) ระดบั 5 = สนใจมากท่ีสุด (17%) ระดบั 2 = สนใจนอ้ย (12%) และระดบั 1 
= ไม่สนใจเลย (8%) และในส่วนสุดทา้ยของค าถามเก่ียวกบัความตอ้งการและความคาดหวงั (Needs & 
Expectations) ในส่วนการให้ความส าคญักบัการบริการท่ีเป็นมิตร อบอุ่น และเป็นกนัเองจากพนกังาน
ทุกคนท่ีบาร์ ไดข้อ้มูลดงัน้ี ผูต้อบแบบสอบถมส่วนใหญ่ให้ความส าคญัในระดบั 5 = ส าคญัท่ีสุด (58%) 
ระดบั 4 = ส าคญัมาก (26%) ระดบั 3 = ส าคญั (11%) ระดบั 2 = ส าคญันอ้ย (1%) และระดบั 1 = ไม่ส าคญั
เลย (4%) 

ดา้นค าถามเก่ียวกบัราคา (Price) ในส่วนงบประมาณท่ีผูต้อบแบบสอบถามยินดีจ่ายต่อ 1 
เคร่ืองด่ืมนั้นมีขอ้มูลดงัน้ี ช่วงราคา 201 - 300 บาท (52%) ช่วงราคานอ้ยกว่า 200 บาท (33%) ช่วงราคา
มากกวา่ 400 บาท (8%) และช่วงราคา 301 - 400 บาท (7%) นอกจากน้ียงัมีขอ้มูลในส่วนของงบประมาณ
ท่ีผูต้อบแบบสอบถามยนิดีจ่ายใหก้บัการมาใชบ้ริการท่ีร้านต่อคร้ัง โดยเรียงตามสัดส่วนมากไปนอ้ยดงัน้ี 
ช่วงราคา 401 - 500 บาท (20%) ช่วงราคา 901 - 1,000 บาท (19%) ช่วงราคา 501 - 600 บาท (15%) ช่วง
ราคา 201 - 300 บาท และ มากกวา่ 1,000 บาท อยูใ่นสัดส่วน 11% เท่ากนั ช่วงราคา 701 - 800 บาท (5%) 
ช่วงราคานอ้ยกว่า 200 บาท และ 601 - 700 บาท อยู่ในสัดส่วน 4% เท่ากนั และช่วงราคา 801 - 900 บาท 
(3%) ขอ้มูลจากการส ารวจเพิ่มเติมเก่ียวกับปัจจยัท่ีมีความส าคญัต่อการตดัสินใจดา้นราคาของผูต้อบ
แบบสอบถาม โดยให้จดัอนัอบัความส าคญั 1 = ส าคญัมากท่ีสุด และอนัดับ 5 คือส าคญัน้อยท่ีสุด ได้
ขอ้มูลดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 และ 2 ในขอ้มูลชุดเดียวกนั คือ คุณภาพของเคร่ืองด่ืม (39% และ 31% ตามอนัดบั) 
อนัดบัท่ี 3 คือ โปรโมชนัและส่วนลด (29%) อนัดบัท่ี 4 คือ บริการของพนักงาน (34%) และอนัดบัท่ี 5 
คือ ช่ือเสียงของบาร์ (62%) 
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ดา้นค าถามเก่ียวกบัสถานท่ี (Place) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมกัไปใชบ้ริการบาร์ในยา่น
ท่ีเดินทางสะดวก (ใกล ้BTS สายสุขุมวิทสีเขียวอ่อน/MRT สายสีม่วงและสีน ้ าเงิน) มากท่ีสุด (40%) 
รองลงมาคือ ใกลม้หาวิทยาลยั (เช่น จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ มหาวิทยาลยั
ธุรกิจบณัฑิต มหาวิทยาลยัสวนดุสิต มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีพระจอมเกลา้พระนครเหนือ) ในสัดส่วน 
27% ถดัมาคือ ย่านธุรกิจ (เช่น สีลม สาทร เพลินจิตห้วยขวาง สุขุมวิท) ในสัดส่วน 19% และย่านบนัเทิง 
(เช่น ทองหล่อ เอกมยั ถนนขา้วสาร นานา) ในสัดส่วน 14% ทั้งน้ียงัมีส่วนปัจจยัส าคญัในการเลือก
สถานท่ีบาร์ของผูต้อบแบบสอบถามากการจดัอนัดบัความส าคญั โดยอนัดบั 1 = ส าคญัมากท่ีสุด และ
อนัดบั 5 คือส าคญัน้อยท่ีสุด สามารถน ามาสรุปไดด้งัน้ี อนัดบัท่ี 1 คือ การเดินทางสะดวก (ใกล ้BTS 
สายสุขุมวิท สีเขียวอ่อน/MRTสายสีม่วงและสีน ้ าเงิน) ในสัดส่วน 33% อนัดบัท่ี 2 คือ ความปลอดภยัใน
พื้นท่ี (มีพนักงานดูแลความปลอดภยัประจ าร้าน) ในสัดส่วน 37% อนัดบัท่ี 3 คือ บริการของพนักงาน 
(33%) อนัดบัท่ี 4 คือ บรรยากาศและการตกแต่งร้าน (31%) และอนัดบัท่ี 5 คือ การมีท่ีจอดรถยนต์และ
จกัรยานยนต ์(42%) 

ดา้นค าถามเก่ียวกบัการส่งเสริมการขาย (Promotion) ในส่วนการเลือก/ให้ความสนใจใน
การรับทราบขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกับบาร์จากช่องทางใดโดยให้จดัอนัดบั (อนัดับ 1 = สนใจท่ีสุด และ
อนัดบั 8 คือสนใจน้อยท่ีสุด) ไดข้อ้มูลดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 คือ การแนะน าจากเพื่อนหรือคนรู้จกั (26%) ใน
ขณะเดียวกนัผูต้อบแบบสอบถามในสัดส่วน 21% เลือกให ้Facebook เป็นอนัดบัท่ี1 รองลงมาคือ Tiktok 
(20%) ส่วนอนัดบัท่ี 2 และ 3 คือ Instagram (23% และ 24% ตามอนัดบั) อนัดบัท่ี 4 คือ X (Twitter) ใน
สัดส่วน 19% อนัดบัท่ี 5 คือ Line OA (20%) อนัดบัท่ี 6 คือ เวบ็ไซตข์องบาร์ (21%) อนัดบัท่ี 7 คือ รีวิว
จาก Google Map (24%) และอนัดบัท่ี 8 คือ เวบ็ไซตข์องบาร์ (18%) ซ่ึงอยู่ในอนัดบัท่ี 6 เช่นกนั ในส่วน
โปรโมชนัท่ีท าใหผู้ต้อบแบบสอบถามสนใจไปใชบ้ริการบาร์มากขึ้นผา่นการเรียงล าดบัความสนใจ โดย
อนัดบั 1 =สนใจท่ีสุด และอนัดบั 5 คือสนใจนอ้ยท่ีสุด ไดข้อ้มูลดงัน้ี อนัดบัท่ี 1 คือ ซ้ือ 1 แถม 1 ส าหรับ
เคร่ืองด่ืม (39%) อนัดบัท่ี 2 คือ ส่วนลดพิเศษ (35%) อนัดบัท่ี 3 คือ ของขวญัพิเศษส าหรับลูกคา้ประจ า 
(32%) อนัดบัท่ี 4 คือ โปรโมชนัวนัเกิด (34%) และอนัดบัท่ี 5 คือ การลุน้หรือเส่ียงดวง (39%) และใน
ส่วนของส่ิงท่ีผูต้อบแบบสอบถามคาดหวงัจาก “บ าบดับาร์ (Bumbud Bar)” โดยเรียงจากมากไปนอ้ย ได้
ขอ้มูลดงัน้ี การบริการท่ีเป็นมิตร อบอุ่น เป็นกนัเอง (70%) บรรยากาศท่ีเหมาะกบัการผ่อนคลายและ
ถ่ายรูป (68%) เคร่ืองด่ืมท่ีมีคุณภาพและหลากหลาย (65%) กิจกรรมเสริมท่ีสร้างประสบการณ์ใหม่ ๆ 
(36%) การรับฟังความคิดเห็นและปรับปรุงบริการ (34%) การสร้างมิตรภาพหรือพบปะผูค้นใหม่ ๆ 
(34%) 
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ดา้นค าถามเก่ียวกบัการรับรู้และความสนใจในแบรนด์ (Brand Awareness & Interest) ว่า
ดว้ยเหตุผลใดท่ีท าให้ผูต้อบแบบสอบถามสนใจอยากไปเยี่ยมชม "บ าบดับาร์ (Bumbud Bar)" ไดข้อ้มูล
ดงัน้ี ธีมบาร์ท่ีไม่เหมือนใคร (การดูดวง การสร้างชุมชน) (56%) การบริการท่ีดี มอบประสบการณ์ท่ีเป็น
มิตร (54%) กิจกรรมเสริมท่ีน่าสนใจ (เช่น อีเวน้ท์ดูดวงไพ่ทาโรต์ , ท าด่ืมท าดร้ิงค์ด้วยตวัเอง, Street 
Date, Comic Art Night) (49%) เคร่ืองด่ืมท่ีออกแบบเฉพาะรายบุคคล (47%) บรรยากาศเหมาะกบัการ
ออกเดตหรือผอ่นคลายหลงัเลิกงาน (45%) โปรโมชนัและสิทธิพิเศษ (34%) 

 
 
2.2 การวิเคราะห์คู่แข่ง (Competitive Grid) 
 
ตาราง 2.1 การวิเคราะห์คู่แข่งทางตรงภายในพื้นท่ีกรุงเทพฯ และนนทบุรี พร้อมการวิเคราะห์จุดแขง็  
                 จุดอ่อน ราคา และช่องทางการส่ือสารการตลาด 
 

ช่ือร้าน จุดแข็ง 
(Strengths) 

จุดอ่อน  
(Weaknesses) 

ราคาเคร่ืองด่ืม 
โดยเฉลี่ย (บาท) 

ช่องทางการ 
ส่ือสารการตลาด 

Haven 
Cocktail 

Bar 

คอ็กเทลสูตรเฉพาะ
บรรยากาศเป็นกนัเอง 

จดัอยูใ่นร้านขนาดเลก็ 
 (ไม่เกิน 24 ท่ีนัง่)  
ร้านอยูใ่นซอยเลก็และไม่
มีป้ายท่ีโดดเดน่ 

300 - 400 Instagram 
Facebook 
TikTok 

Gems Villa คอ็กเทลเ์ป็นธีมอญัมณี 
บาร์ไฮบริดก่ึงผบั มีโซนนัง่
ทั้งดา้นใน (มีแอร์) และดา้น
นอก (ไม่มีแอร์) 
มีดนตรีสด 
มีอาหารและเคร่ืองด่ืม 

อยูติ่ดโซนตลาดและท่ีอยู ่
อาศยั คนพลุกพล่านท าให้
การจอด รถไม่เป็น
ระเบียบ 

350 - 500 Influencer 

Vesper Bar คอ็กเทลระดบัรางวลั 
ร้านเป็นท่ีรู้จกัและมี
ผูติ้ดตามหลกัหม่ืนทุก
ช่องทาง 

มีการก าหนดซ้ือเคร่ืองด่ืม 
1 อยา่ง/ชม./คน 
ก าหนด Dress Code: 
Smart Casual 

400+ Website 
Instagram 
Facebook 
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ราคาสูงจึงมีลูกคา้เฉพาะ
กลุ่มของทางร้าน 

Sugarray 
Apartment 

เนน้ความเรียบง่าย ด่ืมไม่
ยาก 
เนน้สร้างบรรยากาศเป็น
กนัเอง 
แนวคิด “Sleek and Cozy 
Speakeasy” 
มีฐานชุมชนของร้านเอง 

ท าเลหายาก ไม่สะดวก
ส าหรับลูกคา้ใหมท่ี่
เดินทางมา 

200 - 350 Instagram 
Facebook 
  

Highyena 
Grill Bar 

บาร์อาหารและคราฟตเ์บียร์  
เนน้ลูกคา้ท่ีมาเป็นกลุ่ม 
มีการขยายร้านเพ่ิม รองรับ
ลูกคา้ไดม้ากขึ้น 
มีดนตรีสด 

ไม่มีท่ีจอดรถ (ตอ้งจอด
ขา้งทาง) 

200 - 350 Instagram 
Facebook 
Line OA 

 
 
ตาราง 2.2 การวิเคราะห์คู่แข่งทางออ้มภายในพื้นท่ีกรุงเทพฯ และนนทบุรี พร้อมการวิเคราะห์จุดแขง็  
                 จุดอ่อน ราคา และช่องทางการส่ือสารการตลาด 

ช่ือร้าน จุดแข็ง 
(Strengths) 

จุดอ่อน  
(Weaknesses) 

ราคาเคร่ืองด่ืม 
โดยเฉลี่ย (บาท) 

ช่องทางการ 
ส่ือสารการตลาด 

Black Inu 
Izakaya 

เ ป็ น ร้ า น อ า ห า ร แบบ 
อิซากายะญ่ีปุ่ น  
มีเคร่ืองด่ืมและอาหาร 
มีโปรโมชนับุฟเฟต ์
เคร่ืองด่ืมทุกวนั 
มีดนตรีสด 

ไม่มีท่ีจอดรถยนต ์ 
(จอดขา้งทางและซอ้นคนั 
ท าให้ออกยาก) 
มีคอ็กเทล 3 – 4 เมนู 
มีเบียร์ทัว่ไป  
ไม่มีคราฟตเ์บียร์ 

100 - 300 Facebook 
Line OA 

Subscribe 
Rama 7 

เป็นสถานบนัเทิงแบบผบั 
รองรับลูกคา้ไดจ้ านวน
มาก 
อยูใ่นยา่นใกล้
มหาวิทยาลยั 

ไม่เหมาะกบัลูกคา้ท่ีมาคน
เดียวหรือตอ้งการความเป็น
ส่วนตวั 
ในบางโอกาสมีการจ ากดั
เพดานอายขุองลูกคา้ 

100 – 350 
(โดยปกติขาย 
เป็นเซ็ตมาก- 
กว่าขายปลีก) 

Facebook 
Instagram 
Website 
Line OA 
TikTok 



 
 

25 

มีฐานลูกคา้เป็นกลุ่ม
นกัศึกษา 
มีดนตรีสด 
มีระบบโปรโมทลูกคา้ 
(เสียเงินเพื่อแปะโซเชียล
ขึ้นจอ) 
มีท่ีจอดของร้านเอง 

Yak Bar เหมาะกบัสายปาร์ต้ี 
บรรยากาศสนุกสนาน 
มีดนตรีสด 
ท าเลติดกบั MRT เตาปูน 
(สายสีม่วงและสีน ้าเงิน)  
เดินทางสะดวก 
มีโปรโมชนัหลากหลาย 
มีคอ็กเทลสูตรของทาง
ร้าน 

ท าเลอยูติ่ดโซนท่ีอยูอ่าศยั 
ตลาดเตาปูนและเป็นโซน 
พลุกพล่าน 
เสียงดนตรีค่อนขา้งดงั  
ไม่เหมาะกบัลูกคา้ท่ี
ตอ้งการความสงบและ
พ้ืนท่ีส่วนตวั 

150 – 350 
(โดยปกติขาย 
เป็นเซ็ตมาก- 
กว่าขายปลีก) 

Facebook 
Instagram 
TikTok 

 
 
 

2.3 การแบ่งส่วนตลาด ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด 
2.3.1 การวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) 
การแบ่งส่วนตลาดส าหรับ Bumbud Bar ไดพ้ิจารณาจาก 4 มิติหลกั ไดแ้ก่ ประชากรศาสตร์ 

(Demographic), จิ ตวิทย า  (Psycholographic), พฤติกรรมการ ซ้ือ  (Behavioral) และภู มิ ศ าสตร์  
(Geographic) 

• ประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) 
กลุ่มเป้าหมายของ Bumbud Bar คือ บุคคลทุกเพศท่ีมีอาย ุ20 ปีขึ้นไป มีความ

ตอ้งการร้านด่ืมท่ีมีบรรยากาศท่ีช่วยผ่อนคลายความรู้สึกเชิงลบในแต่ละวนั (เหน่ือยลา้ เศร้า เหงา ฯลฯ) 
ตอ้งการบรรยากาศท่ีมีความสงบ ให้ความรู้สึกเป็นส่วนตวั สามารถมาคนเดียว เป็นคู่ หรือเป็นกลุ่มเล็ก
ไดใ้นหลากหลายโอกาส 
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เพศ: ลูกคา้ของธุรกิจน้ีมีทั้งเพศชาย หญิง และ LGBTQIA+ โดยเพศหญิงเป็น
สัดส่วนท่ีมาท่ีสุดท่ี 59% โดยอา้งอิงจากแบบสอบถาม 

อาย:ุ ช่วงอายท่ีุเหมาะสมคือ 20 - 39 ปี ซ่ึงเป็นวยัท่ีก าลงัสร้างความเป็นชุมชน 
คน้หาความชอบ ท าความเขา้ใจในตนเอง และมีความสนใจในประสบการณ์ท่ีจะไดรั้บจากส่ิงรอบขา้ง
หรือกิจกรรมท่ีเขา้ร่วม 

อาชีพ: พนกังานออฟฟิศ, นิสิต/นกัศึกษา, หัวหนา้แผนก, ผูจ้ดัการ, ผูบ้ริหาร, 
เจา้ของธุรกิจ, ฟรีแลนซ์, บุคคลท่ีชอบเขา้สังคม, บุคคลท่ีช่ืนชอบความเป็นชุมชน, บุคคลท่ีตอ้งการด่ืมด ่า
ในบรรยากาศท่ีสงบและผอ่นคลาย 

รายได:้ จากแบบสอบถามพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ต่อ
เดือนนอ้ยกว่า 20,000 บาท (40%) ดงันั้นผูจ้ดัท าแผนธุรกิจจึงเล็งเห็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีมีช่วงรายได้
เฉล่ีย ต่อเดือนในช่วง 25,001 - 30,000 บาท (17%) รวมกบัช่วง 20,001 - 25,000 บาท (16%) ช่วงมากกวา่ 
50,000 บาท (13%) ท าให้ทั้ ง 3 กลุ่มช่วงรายได้เหล่าน้ีมีสัดส่วนรวมกันท่ี 46% ซ่ึงสามารถจ่ายค่า
เคร่ืองด่ืมรวมทั้ง Service Charge ได ้

• จิตวิทยา (Psycholographic Segmentation) 
จากแบบสอบถามสามารถแบ่งขอ้มูลกลุ่มลูกคา้เป้าหมายในเชิงจิตวิทยาได้

ออกเป็น 3 กลุ่ม ดงัน้ี 
1. ผูแ้สวงหาความผ่อนคลาย (The Relaxation Seekers) โดย 47% ของผูต้อบ

แบบสอบถามจดัอนัดบั "บรรยากาศท่ีผอ่นคลาย" เป็นปัจจยัส าคญัอนัดบั 1 ในการเลือกบาร์ 
2. ผู ้ รั ก ก า รบ ริ ก า ร  ( The Hospitality Lovers) โด ย  58% ข อ ง ผู ้ต อ บ

แบบสอบถามให้คะแนนระดบั 5 (ส าคญัท่ีสุด) และ 26% ให้คะแนนระดบั 4 (ส าคญัมาก) ต่อการบริการ
ท่ีเป็นมิตร อบอุ่น และเป็นกนัเองจากพนกังาน 

3. ผูส้งสัยใคร่รู้ในจิตวิญญาณ (The Spiritually Curious) โดย 29% ของผูต้อบ
แบบสอบถาม ให้ความสนใจระดบั 4 (สนใจมาก) และ 24% ให้ความสนใจระดบั 5 (สนใจมากท่ีสุด) 
รวมเป็น 53% ต่อบริการดูดวง, การดูธาตุ, จกัรราศี, พลงังาน และการฮีลใจ 

• พฤติกรรมการซ้ือ (Behavioral Segmentation)  
จากแบบสอบถามสามารถสรุปพฤติกรรมการเลือก เคร่ืองด่ืมโดยส่วนใหญ่

เลือกค็อกเทลสูตรพื้นฐาน (Margarita, Pink Lady, Kamikaze, Mojito) เป็นอนัดบัท่ี 1 และค็อกเทลสูตร
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เฉพาะรายบุคคล (ตามพื้นดวง, ธาตุ, Energy, หรือ Mood) เป็นอนัดบัท่ี 2 นอกจากน้ีเม่ือพิจารณาร่วมกบั
ความเป็นไปไดใ้นส่วนของกลยทุธ์ควบคุมตน้ทุนและการตั้งราคา สามารถสรุปไดด้งัน้ี  

พฤติกรรมการใชจ่้ายต่อ 1 เคร่ืองด่ืม: 201 - 300 บาท (52%) มากกวา่ 400 บาท 
(8%) และ 301 - 400 บาท (7%) ท าให้จ านวนผูต้อบแบบสอบถามรวมเป็น 67% อยู่ในกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือ 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการค านวณตน้ทุนและการตั้งราคาขายท่ีตั้งเป้าควบคุมให้อยู่ในระดบั 250 – 400 บาท
ต่อ 1 เคร่ืองด่ืมทั้งเมนูพื้นฐานและแบบเฉพาะรายบุคคลหรือพรีเมียม 

พฤติกรรมการใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีมาใช้บริการ: 401 - 500 บาท (20%) 901 - 
1,000 บาท (19%) และ 501 - 600 บาท (15%) ซ่ึงเป็นสัดส่วนโดยรวมท่ีสอดคลอ้งกบัเป้าหมายรายไดต้่อ
วนัต่อท่ีตอ้งการ 

• ภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) 
ผูต้อบแบบสอบถามเป็นผูท่ี้อาศัยอยู่ในกรุงเทพฯและนนทบุรี และจาก

แบบสอบถามไดข้อ้มูลว่า 33% ของผูต้อบแบบสอบถามจดัอนัดบั "ใกล ้BTS สายสุขุมวิท สีเขียวอ่อน/
MRTสายสีม่วงและสีน ้าเงิน " เป็นปัจจยัส าคญัอนัดบัตน้ ๆ ในการเลือก สถานท่ีตั้งของบาร์ท่ีจะเขา้ไปใช้
บริการ สอดคล้องกับการส ารวจหาท าเลท่ีตั้ งของบ าบัดบาร์ (Bumbud Bar) ท่ีอยู่ใกล้ MRT เตาปูน 
(รถไฟฟ้าสายสีม่วงและสีน ้าเงิน) 
 

2.3.2 การเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Target Market Selection) 
จากการวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด สามารถแบ่งกลุ่มเป้าหมายออกเป็น 2 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่  

 
กลุ่มเป้าหมายหลกั (Primary Target Market) 

 
นักส ารวจสังคม (The Social Explorers) 

1. บุคคลทุกเพศท่ีมีอาย ุ20 – 35 ปี ชอบออกไปพบปะสังสรรค ์
2. มีไลฟ์สไตลท่ี์ชอบประสบการณ์ใหม่ ๆ หรือการมี Interaction กบัผูค้นท่ี

พบเจอ 
3. มีความสนใจกิจกรรมท่ีสร้างความสนุกและคอนเนคชนัท่ีดี 
4. มีการใชโ้ซเชียลมีเดียเป็นประจ า มกัแบ่งปันประสบการณ์ผ่าน Facebook, 

IG Story, และ/หรือ Tiktok 
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5. มีรายไดร้ะดบัปานกลาง 25,000 – 50,000 บาทต่อเดือน ยึดถือแนวคิด ไม่
เนน้ความหรูหรา แต่ตอ้งคุม้ค่าและน่าจดจ า 
 

กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target Market) 
สายชิลล์ที่มีสไตล์ (The Chill Seekers) 

1. บุคคลทุกเพศท่ีมีอายุ 25 – 45 ปี อยู่ในวยัท างานท่ีมองหาร้านนัง่ชิลลผ์่อนคลายหลงัเลิก
งาน 

2. มีความตอ้งการและสนใจบรรยากาศท่ีผอ่นคลายแต่ยงัคงมีเอกลกัษณ์เฉพาะไว ้
3. ไม่ชอบร้านท่ีมีความเป็นทางการมากเกินไป (Professional Bars) 
4. ใหค้วามส าคญักบัการบริการและบรรยากาศท่ีเป็นกนัเอง 
5. มีรายไดร้ะดบักลางถึงสูง 30,000 – 70,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงพร้อมจ่ายเพื่อประสบการณ์

ท่ีดี 
6. ด่ืมเคร่ืองด่ืมไดห้ลากหลายชนิด ทั้งคอ็กเทล คราฟตเ์บียร์ หรือไวน์ ทั้งยงัมีโอกาสเปิดใจ

ลองเมนูเอกลกัษณ์เฉพาะของทางร้าน 
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2.3.3 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด (Perceptual Map) 

 
 
รูปภาพ 2.1 ต าแหน่งทางการตลาด (Perceptual Map) ของบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
แหล่งท่ีมา : แผนธุรกิจร้านบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
 
เกณฑ์การแบ่ง 
แกนนอน (X): แบ่งตามความหลากหลายของเคร่ืองด่ืม 
1. Limited คือ เมนูเคร่ืองด่ืมท่ีจ ากดั ทั้งในส่วนของเมนูเฉพาะประจ าร้านและเมนูพื้นฐาน (คอ็กเทลอยา่ง 
Pink Lady, Kamikaze หรือเบียร์ขวดอยา่ง สิงห์ ชา้ง อาซาฮี เป็นตน้) 
2. Extensive คือ เมนูเคร่ืองด่ืมท่ีมีความหลากหลายทั้งเมนูเฉพาะประจ าร้านและเมนูพื้นฐาน ทั้งน้ียงั
สามารถออกแบบใหม่ไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้ 
แกนตั้ง (Y): แบ่งตามลกัษณะการบริการ 
1. Friendly คือ การบริการท่ีสร้างบรรยากาศเป็นกนัเอง ไม่มีการก าหนด Dress Code เนน้การสร้างความ
ประทบัใจเสมือนมาบา้นเพื่อน ท าใหลู้กคา้ไม่รู้สึกเกร็งหรือท าตวัไม่ถูกแมจ้ะมาร้านเป็นคร้ังแรก 
2. Professional คือ การบริการท่ีมีความเป็นทางการ มีการก าหนด Dress Code ส าหรับลูกคา้ท่ีจะเขา้มา
ใช้บริการ ให้บริการในระดบัพรีเมียมหรือไฮเอนด์ มอบประสบการณ์ ท่ีหรูหรา และลูกคา้มกัจะตอ้ง
ท าการศึกษาขอ้มูลร้านเบ้ืองตน้ก่อนเขา้มาท่ีร้าน 
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2.4 กลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมการตลาด 
จากผลการส ารวจ สามารถจ าแนกส่วนประสมการตลาด (4Ps) ส าหรับธุรกิจบาร์ไดด้งัน้ี 

 
2.4.1 ผลติภัณฑ์ (Product)  
บาร์แนว “Astro-Themed & Personalized Experience” เน้นบรรยากาศผ่อนคลาย อบอุ่น 

ควบคู่กบัการบริการท่ีเป็นมิตร พร้อมดว้ยเมนูท่ีมีทางเลือกหลากหลาย 
Signature Drinks & Personalized Cocktails: มีคอ็กเทลสูตรประจ าไพ่ทาโรต ์ราศี ธาตุ หรือ

อารมณ์ต่าง ๆ เฉพาะของทางร้าน รวมถึงการออกแบบเคร่ืองด่ืมเฉพาะรายบุคคล 
Ambience & Experience: แมจุ้ดเร่ิมตน้ของการท าแผนธุรกิจบาร์น้ีจะมีแนวคิดของการดูด

วง ความมูเตลูเข้ามาผูจ้ ัดท าแผนธุรกิจน้ีจึงปรับเปล่ียนแนวทางการส่ือสารจุดขายหลักเป็นการยก
บรรยากาศท่ีผอ่นคลายและการบริการท่ีเป็นเสมือนเพื่อนท่ีดีซ่ึงคาดวา่จะสามารถครองใจลูกคา้ตั้งแต่คร้ัง
แรกท่ี ไดม้าสัมผสั 

Quality & Ingredients: เคร่ืองด่ืมค็อกเทลเมนูเอกลกัษณ์เฉพาะประจ าร้านใชส่้วนผสมท่ีมี
คุณภาพ เนน้งาน Homemade อยา่งส่วนของน ้าเช่ือม สมุนไพรสด และสุราทอ้งถ่ินในประเทศไทย 
 

2.4.2 ราคา (Price)  
ใช้กลยุทธ์ Value-Based Pricing เน้นให้ลูกค้าเกิดความรู้สึกว่า “จ่ายแล้วคุ ้ม” ทั้ งจาก

เคร่ืองด่ืมท่ีมีคุณภาพ และประสบการณ์ท่ีดี 
ช่วงราคาหลักของเคร่ืองด่ืม 201 - 300 บาทต่อ 1 เคร่ืองด่ืม โดยอ้างอิงจากผลส ารวจท่ี

ผูต้อบแบบสอบถาม 52% ยินดีจ่ายในช่วงราคา 201 – 300 บาท ซ่ึงทั้งน้ีจะตอ้งประกอบการตน้ทุนของ
แต่ละเมนูด้วยเช่นกัน ซ่ึงควรมีราคาท่ีใกล้เคียงกับคู่แข่งเพื่อให้ภาพลกัษณ์ของร้านอยู่ในระดับท่ีมี
เอกลกัษณ์ เป็น Differentiation Focus ไม่ใช่ร้านท่ีเนน้ขายสินคา้ราคาถูกในสายตาของลูกคา้ และจุดท่ีท า
ให้ ลูกค้าตัดสินใจมาท่ีบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) เป็นเพราะรู้สึกคุ ้มค่าทั้ งสินค้า และบริการท่ีได้รับ 
ดังนั้นจึงคาดว่าเมนูพื้นฐานจะสามารถตั้งราคาท่ี 250 บาทต่อ 1 เคร่ืองด่ืมขึ้นไปได้ ในส่วนของ เมนู
เคร่ืองด่ืมท่ีมีความพรีเมียมมากขึ้นคาดว่าสามารถก าหนดราคาในช่วง 350 บาทขึ้นไปต่อ 1 เคร่ืองด่ืมได้
เม่ือลูกคา้ตอ้งการส่ิงท่ีพิเศษขึ้น 

ท าเซ็ตเมนูและโปรโมชนัท่ีสลบัสับเปล่ียนไปตามความเหมาะสม เช่น 
• Zodiac Night: มอบส่วนลดพิเศษส าหรับผูท่ี้เกิดราศีตรงกบัช่วงเดือนนั้น ๆ 
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• Your Destiny Drink: โปรโมชนัดูดวงและให้ค  าแนะน าภาพรวมของชีวิต
เม่ือสั่งเคร่ืองด่ืม Personalized 
 

2.4.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  
ท าเลท่ีตั้ง: ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจน้ีไดส้ ารวจท าเลท่ีตั้งประกอบกบัผลส ารวจท่ีไดข้อ้มูลวา่ ผูค้น

ส่วนใหญ่เลือกท าเลท่ีตั้งทีใกล ้BTS สายสุขุมวิท สีเขียวอ่อน/MRTสายสีม่วงและสีน ้ าเงิน ในสัดส่วน 
33% ดงันั้นสถานท่ีหลกัท่ีตั้งใจไวค้ือ อาคารพาณิชยใ์กล ้MRT เตาปูน (สายสีม่วงและสีน ้าเงิน) 

ช่องทางการส่ือสารออนไลน์:  
1. Instagram: เน้นส่ือสารเพื่อให้เห็นถึงบรรยากาศและภาพรวมเก่ียวกับ

เคร่ืองด่ืม ท่ีช่วยผอ่นคลายความเหน่ือยลา้หลงัจบวนั มีเสริมค าแนะน าท่ีเก่ียวกบัไลฟ์สไตลใ์ห้รู้สึกเขา้ถึง
ง่าย กบักลุ่มลูกคา้ท่ีกวา้งขวาง 

2. Facebook: ส่ื อสาร เหมือนกับ  Instagram แต่นับ เ ป็นแพลตฟอร์ม ท่ี
รองลงมาเน่ืองจาก กลุ่มเป้าหมายหลกัมีพฤติกรรมท่ีช่ืนชอบการแบ่งปันประสบการณ์ท่ีได้เจอ และ
รูปแบบการใช้ Instagram ถือว่าตอบโจทย์มากกว่า อย่างไรก็ตามเราจะไม่ปล่อยให้ Facebook ร้าง
แน่นอน 

3. Tiktok: การโพสต์วิดีโอสั้น ๆ เพื่อดึงความสนใจจากผูช้มเหมาะส าหรับ
แพลตฟอร์มน้ี  และสามารถท าการตลาดแบบ Influencer Marketing โดยให้  KOLs ทดลองด่ืม 
Personalized Cocktails และบอกเล่าความรู้สึก/ประสบการณ์ อย่างไรก็ดีในส่วนน้ีจะตอ้งมีการควบคุม 
ตน้ทุนการตลาดใหม้ากท่ีสุด 
 

2.4.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
1. สร้างการรับรู้ (Brand Awareness) ช่วงเดือนท่ี 1 – 3 
เปิดตวั Feeling Inside Series เป็นเคร่ืองด่ืมตามอารมณ์/ความรู้สึกท่ีมนุษยพ์บ

เจอเป็นประจ า เช่น มีความสุข เศร้าโศก เหน่ือยลา้ โกรธเกร้ียว โดยมุ่งเนน้การผ่อนคลายอารมณ์ท่ีเป็น
เชิงลบ ใหดี้ขึ้น ส่วนท่ีเป็นบวกอยูแ่ลว้ก็จะท าใหรู้้สึกดีอยา่งมัน่คง 

สร้างคอนเทนตท่ี์เป็น Viral และส่ือถึงเอกลกัษณ์ของร้านภายใต ้“บ าบดับาร์ 
(Bumbud Bar)” เช่น ท างานลา้จนเหน่ือยไม่ไหว ตอ้งรีบ #มาบ าบดั #บ าบดับาร์, ฮีลใจแถมไดเ้จอคนใหม่ 
ๆ ท่ี #บ าบดับาร์ #มาบ าบดั, พื้นท่ีปลอดภยัต่อใจของทุกคน #บ าบดับาร์ #มาบ าบดั 
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ท าแคมเปญเคร่ืองด่ืมตามพื้นดวง ให ้Influencer ทดลองด่ืมและรีวิว 
ท าคอนเทนตท่ี์ผสมผสานระหว่างเคร่ืองด่ืม การบริการ บรรยากาศของร้าน

ใหเ้ขา้กบัไลฟ์สไตลข์องกลุ่มเป้าหมาย 
2. สร้างการมีส่วนร่วม (Customer Engagement) ช่วงเดือนท่ี 4 – 6 
กิจกรรม Zodiac Night ท าโปรโมชันพิเศษตามราศีเกิด พร้อมทั้งมีกิจกรรม

จบัคู่/ หาเพื่อนท่ีมีราศีแตกต่างกนั ใหท้ ากิจกรรมร่วมกนัภายในร้าน 
กิจกรรมเวิร์คช็อป Mix Your Destiny หรือ ท าด่ืมท าดร้ิงคด์ว้ยตวัเอง 
มีระบบ Member & Loyalty Program สะสมแต้มเพื่อแลกสิทธ์ิต่าง ๆ เช่น 

ส่วนลด ของขวญั หรือบริการพิเศษ เช่น ดูดวงแบบส่วนบุคคล ท าด่ืมท าดร้ิงคฟ์รี เป็นตน้ 
3. สร้างการซ้ือซ ้าและการเติบโต (Retention & Growth) 
เพิ่มเมนูตามธาตุต่าง ๆ (ดิน น ้า ลม ไฟ) 
ขยายฐานชุมชนชาวบาร์โดยมีการร่วมมือในการจดัอีเวนตกิ์จกรรมต่าง ๆ กบั

ธุรกิจอ่ืน ท่ีเป็นของคนไทย เช่น เวิร์คช็อปงานศิลปะ แฟชัน่ ดอกไม ้งานท ามือต่าง ๆ (เช่น สายแฟชนั 
ร่วมมือกบั The Creative Art Space) 

กลยทุธ์ 4Ps น้ีจะช่วยสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัและตอบโจทยก์ลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายท่ี ให้ความส าคญักบับรรยากาศและการบริการ รวมถึงสามารถสรุปและบอกต่อภาพรวม
ของบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) ไดว้า่ “คุม้ค่าต่อการจ่าย” 
 
 

2.5 แผนด าเนินการกจิกรรมทางการตลาดและกรอบเวลา  
แผนการตลาดของบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) ถูกออกแบบให้ครอบคลุมทุกมิติของการท า

ตลาด ตั้งแต่การสร้างการรับรู้แบรนด์ (Brand Awareness), การดึงดูดลูกคา้ให้มาสัมผสัประสบการณ์ท่ี
ร้าน (Trial & Engagement), ไปจนถึงการสร้างฐานลูกคา้ประจ าและความภกัดีต่อแบรนด์ (Retention & 
Loyalty) 

แผนน้ีจะใชร้ะยะเวลา 12 เดือน (1 ปี) ตั้งแต่การเปิดตวัแบรนดจ์นถึงช่วงท่ีธุรกิจเร่ิมตั้งหลกั
และสร้างฐานลูกคา้ โดยจะถูกแบ่งออกเป็น 3 เฟสหลกั, เพื่อใหแ้น่ใจวา่ร้านสามารถดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย, 
สร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง, และท าใหลู้กคา้กลบัมาใชบ้ริการซ ้าอยา่งต่อเน่ือง โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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ตาราง 2.3 แผนด าเนินการกิจกรรมทางการตลาดระยะเวลา 12 เดือนของบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
แหล่งท่ีมา : แผนธุรกิจร้านบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
 

เดือน กจิกรรมทางการตลาด รายละเอยีดกจิกรรม เป้าหมาย 
ต.ค. 
69 

การเปิดตวัแบบ 
Soft Opening 

กิจกรรมตอ้นรับเดือนแห่งฮาโลวีน 
เช่น เซ็ตเคร่ืองด่ืมแม่มด ส่วนลด 
10% ส าหรับทีมเทวดา 50 คนแรก 
และซาตาน 50 คนแรก มีของท่ี
ระลึกพิ เศษส าหรับผู ้ท่ีกดถูกใจ 
ติดตาม และโพสตล์งโซเชียลพร้อม
ติดแฮ็ชแทก็ #บ าบดับาร์ #มาบ าบดั 

สร้างการรับรู้และดึงดูด
ลูกคา้ใหม่ 

พ.ย. 
69 

การเปิดตวัแบบ Grand 
Opening 

แคมเปญ “ก่อนเดือน
สุดทา้ยจะมาถึง” 

จัดกิจกรรมให้ลูกค้าและผูติ้ดตาม
เพจของร้านได้ทบทวนปี พ.ศ. 
2569 ก่อนท่ีจะไปถึงเดือนสุดท้าย 
เพื่อชวนคิด ว่าแต่ละคนอยากให้
ทิศทางชี วิตส้ินปี เป็นแบบไหน 
พร้อมแนะน าเคร่ืองด่ืมให้เหมาะ
กบัสถานการณ์ตวัอยา่งยอดนิยม 

ส ร้ า ง ก า ร รั บ รู้ อ ย่ า ง
ต่อเน่ืองเพิ่มยอดความ 
สนใจใน      แบรนด ์สร้าง
คอน เทนต์แบบ  Viral 
และการเป็นส่วนหน่ึง
ของลูกคา้ 

ธ.ค. 
69 

กิจกรรม Energy 
Clearing พร้อมโปรส่ง

ทา้ยปีท่ี 
บ าบดับาร์ 

กิจกรรมวนัคริสมาสต ์
แลกของขวญั แจกไอ
เทม็พิเศษจากทางร้าน 

กิ จกรรมบ าบัดและจัดการกับ
พลังงานท่ีสะสมมาตลอดทั้ งปีท่ี
บ าบัดบาร์ พร้อมโปรโมชันพิเศษ
ส าหรับเคร่ืองด่ืมส่งทา้ยปี 
กิจกรรมวนัคริสต์มาสสร้างการมี
ส่ ว น ร่ ว ม ร ะห ว่ า ง ลู ก ค้ า แ ล ะ
พนกังานของบ าบดับาร์ เพิ่มโอกาส
ในการส่งต่อแบบ Words of Mouth 

ใ ช้ ช่ ว ง เ ท ศ ก า ล เ พื่ อ
ผลักดันธุรกิจไปสู่ช่วง
ขึ้นปีใหม่ 
 

ม.ค. 
70 

กิจกรรม “My New 
Me” 

กิจกรรมสร้างความเป็นชุมชนต่อ
ยอดจากกิจกรรมช่วงส้ินปี เขา้สู่ขึ้น

สร้างการมีส่วนร่วม และ
เพิ่มการรับรู้ในแง่ของ
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ปีใหม่โดยการเชิญชวนให้ทุกคน
มาร่วมแบ่งปันส่ิงท่ี คาดหวงั ตั้งใจ 
สนใจท่ีจะท าให้ เ กิดขึ้ นในปี น้ี  
พร้อมทั้ ง ออกแบบเคร่ืองด่ืมด้วย
ตนเอง ดันแฮ็ชแท็กในโซเชียล
มีเดีย #บ าบดับาร์ #มาบ าบดั 

ไ ล ฟ์ ส ไ ต ล์ ชู เ ม นู  
Personalized ให้เกิดภาพ
จ าท่ีเป็นมิตรและน่าซ้ือ 
 

ก.พ. 
70 

กิจกรรมเดือนแห่ง
ความรัก 

ออกแบบเคร่ืองด่ืมธีมความรัก 4 
แบบ 4 สถานการณ์ 1) Bitter-Sweet 
Symphony ส า ห รั บ  Hate-love 
relationship 2 )  Parallel Hearts 
ส าหรับความสัมพันธ์ ท่ี เป็นเส้น
ขนาน 3) Love Rookie ส าหรับคน
ท่ีไม่เคยมีความรัก และเมนูสุดทา้ย  
4) Everlasting Love ส าหรับความ
รักหรือความสัมพนัธ์ท่ีมัน่คง 

ส ร้ า ง ก า ร รั บ รู้ ใ ห้
หนาแน่นมากขึ้น กระตุน้
การกลับมาซ ้ าหรือการ
บอกต่อให้กบัคน รู้จกัใน
ค ว า ม แ ต ก ต่ า ง  แ ล ะ
เอกลักษณ์คาแรคเตอร์
ของบ าบดับาร์ 
 

 
มี.ค. 
70 

ทฤษฎีเดือนมีนาคม เดือนมีนาคมในปฏิทินไทยไม่มี
วนัหยุดนักขัตฤกษ์/วนัหยุดพิเศษ 
ดังนั้นตอ้งผลกัดันแนวคิดให้กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย อยากมาร้านแมจ้ะ
เป็นวนัธรรมดา  
 
ต้นเดือนจัดกิจกรรม First Sip & 
Talk: New March, New Mindset 
พร้อมกิจกรรม Fortune in a Glass 
(ลูกค้าสุ่มหยิบค าท านาย/ ค าคม
ประกอบการท า  เค ร่ือง ด่ืมของ
พนกังาน) 

กระตุน้ยอดขายใน เดือน
ท่ีไม่ มี ว ันหยุด  นักขัต
ฤกษ/์วนัหยดุ พิเศษ สร้าง
กระแสในช่วงท่ีเงียบให้
ดังและไกลท่ีสุดเพื่อ ให้
ช่ือบ าบัดบา ร์ย ังอยู่ ใน
พื้นท่ีความคิดของทุกคน 
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ออกแบบเมนูพิเศษในราคาพิเศษ 
ตลอดทั้ ง เ ดื อน  เ ช่น  March Me 
Time, Madness in March กิจกรรม
ใส่ชุดท างานมาร้าน ได้ส่วนลด
พิเศษ โปรโมชันหลังเลิกงาน (มา
ร้านก่อน 20.00 น.) เป็นต้น และ
ปลายเดือนจดักิจกรรม Last Sip & 
Talk: March Reflection 
ดนัแฮ็ชแทก็ในโซเชียลมีเดีย  
#บ าบดับาร์ #มาบ าบดั  
#MarchEdition 

เม.ย. 
70 

จัดแคมเปญ Heat & 
Heal 

ส่ือสารโดยมุ่งเนน้บุคคลท่ีไม่อยาก
เปียกในช่วงเทศกาลสงกรานต์ให้
มาพักใจ คลายร้อนท่ีบ าบัดบาร์ 
พร้อมน าเสนอเมนู ชูสมุนไพรและ
สุราทอ้งถ่ินไทย มี DJ Night พิเศษ 
ช่วงเทศกาลสงกรานต ์

กระตุ้น ย อดข า ยแล ะ
รักษากระแสช่ือเสียงของ
บ าบดับาร์ให้คงอยู่อย่าง
มั่ น ค ง แ ล ะ  ส า ม า ร ถ
ด าเนินการต่อไดอ้ย่างไม่
สะดุด 

พ.ค. 
70 

กิจกรรมส่ือสารธี
มของร้าน (ถือเป็น

ความส าคญัล าดบัรอง
เม่ือพิจารณาร่วมกบั

ผลส ารวจ 
จึงมาผลกัดนัในช่วงน้ี) 

จัดเวิร์กช็อป Astro & Alcohol ให้
ลู กค้า ท่ี สนใจ เ รี ยน รู้  เ ก่ี ย วกับ
แอลกอฮอล์ (เน้นค็อกเทล) ได้มา
เรียนรู้เบ้ืองหลัง แบบ Exclusive 
(คาดการณ์ว่าสามารถท าไดใ้นช่วง
กลางวนั) 
จัด กิจกรรม  Magic Match Night 
ส าหรับคนโสดให้มาเจอกัน โดย
ผา่นการตอบค าถามสั้น ๆ และเลือก
เค ร่ือง ด่ืม  ตามธาตุของตนเอง 
นอกจากน้ีในฝ่ังออนไลน์สามารถ

สร้างการมีส่วนร่วมและ
ชุมชนท่ีดีทั้งในออนไซต์
และออนไลน์ 
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ท าการ Live Streaming ในหัวขอ้ ดู
ดวงกับบ าบัดบาร์ ผ่าน FB Live 
และ Tiktok Live 

มิ.ย. 
70 

ประกวดเคร่ืองด่ืมยอด
นิยมท่ีออกแบบโดย
ลูกคา้เพื่อลูกคา้ 

จดัการประกวดออกแบบเคร่ืองด่ืม
โดยลูกคา้ ตดัสินคะแนนโดยลูกคา้ 
และน ารายได้หลงัหักค่าใช้จ่ายไป
ช่วยเหลือสังคม โดยเฉพาะมูลนิธิ
เด็กก าพร้า 

สร้างความเป็นส่วนหน่ึง
ท่ีส่งเสริมสังคม โดยยึด
มั่นให้ภาพลักษณ์และ
วฒันธรรมของบ าบดับาร์
เป็นพื้นท่ีท่ีดีต่อทุกคน 

ก.ค. 
70 

สร้างลูกคา้ประจ าอยา่ง
มั่นคงผ่าน Line CRM 
และฉลองเ ดือนเกิด
เจา้ของร้านทั้ง 2 คน 

น าระบบ Line CRM มาใช้เพื่อเก็บ
ข้อมูลของลูกค้าและท า ระบบ
สะสมคะแนนเพื่ อ สิทธิพิ เศษท่ี
ครอบคลุมสินค้าภายในร้านและ
กิจกรรมเวิร์กช็อป/อีเวนต์ต่าง ๆ 
ตามก าหนดการ 

เ ก็ บ  Insight Data เ พื่ อ
เตรียมน าไปวิ เคราะห์
ทิศทางในปีถัดไปอย่าง
มั่นคงและมีความเส่ียง
นอ้ยท่ีสุด 

ส.ค. 
70 

จดัท าแคมเปญ  
“เพราะ #บ าบดับาร์” 
เปิดรับความคิดเห็น
โดนใจและเป็นมิตร
ท่ีสุด 3 อนัดบั จะ
ไดรั้บ “Bumbud 

Merchandise” ก่อน
ใคร 

ใกลค้รบรอบ 1 ปีของการเปิดร้าน
จึงอยากท าแคมเปญ ออนไลน์ให้
ลูกค้าและบุคคลท่ีติดตามร้านใน
ช่องทางต่าง ๆ มาแบ่งปันความ
คิดเห็นหรือค าติชมต่าง ๆ เพื่อน าไป
พฒันาร้านให้ดียิ่งขึ้น ส าหรับความ
คิดเห็นท่ีโดนใจ และเป็นมิตรจะ
ได้รับ Bumbud Merchandise ก่อน
ใครแบบฟรี ๆ  
(มีแผนวางขายจริงในอนาคตเพื่อ
เพิ่ม SKU) 

เก็บขอ้มูลและ Feedback 
ของลู กค้า ท่ี ได้ เ ข้ า ม า
สัมผัส ประสบการณ์ท่ี
ร้าน 

ก.ย. 
70 

แ ค ม เ ป ญ  Before It 
Rains 

จดักิจกรรม First Sip & Talk: Let’s 
Manifest ในช่วงตน้เดือน เพื่อแชร์

กระตุน้ยอดขายในเดือน
ท่ี ไ ม่ มี ว ันห ยุ ดนั ก ขัต
ฤกษ์/วนัหยุด พิเศษ เพิ่ม
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เป้าหมายก่อนจบปีพร้อมลุน้ Tarot 
Quick Read in Meme เฉพาะบุคคล 
โปรโมชัน Recharge Hour (Happy 
Hour 18.00 น. - 20.00 น. ) ลด 15% 
ส าหรับเคร่ืองด่ืมกลุ่ม Soul Reset 
โปรโมชัน Dream Team: มา 3 คน
ขึ้ น ไปได้ สิ ท ธ์ิ จับฉล ากลุ ้น ค า
ท านายและของขวญัพิเศษส าหรับ
ปลายปี 

ความเป็นสายมูเขา้ไปให้
กลุ่มลูกคา้มีความ-คุน้เคย
กับ กิ จกรรมต่ า ง  ๆ  ท่ี
ผลัดเปล่ียนตามแต่ละ
ช่วงเดือน 

 
 

2.6 บทสรุป 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถาม พบว่า  บ าบดับาร์ (Bumbud Bar) มีโอกาสทาง

การตลาดท่ีสามารถต่อยอดและพฒันาไดใ้นหลากหลายดา้น โดยเฉพาะการตอบสนองความตอ้งการและ
พฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายอยา่งชดัเจน ดงัน้ี: 

ประการแรก การเพิ่มเมนูเคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล์ (Non-Alcoholic Drinks) เป็นอีกหน่ึง
โอกาสท่ีควรพิจารณา เน่ืองจากจากผลการส ารวจพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม 25% เลือกเคร่ืองด่ืมไม่มี
แอลกอฮอล ์เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีสนใจมากท่ีสุด ซ่ึงสะทอ้นถึงแนวโนม้ท่ีเพิ่มขึ้นในการเลือกด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีดี
ต่อสุขภาพ หรือการด่ืมแบบ Mindful Drinking เพื่อหลีกเล่ียงแอลกอฮอล ์บ าบดับาร์สามารถพฒันาเมนู
เคร่ืองด่ืมประเภทน้ีให้มีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั เช่น ค็อกเทลท่ีใช้วตัถุดิบทอ้งถ่ินท่ีมีคุณสมบติัช่วยผ่อน
คลาย หรือการใชส้มุนไพรเพื่อสร้างรสชาติและประสบการณ์ใหม่ ๆ ในการด่ืม 

ประการท่ีสอง การสร้าง Signature Drink ท่ีเช่ือมโยงกบัธีมโหราศาสตร์และการดูดวง ถือ
เป็นอีกหน่ึงกลยุทธ์ ท่ีสามารถตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายท่ีสนใจประสบการณ์เฉพาะบุคคล 
(Personalized Experience) ซ่ึงมีสัดส่วน 22% ของผูต้อบแบบสอบถาม โดยการออกแบบเคร่ืองด่ืมท่ี
เช่ือมโยงกบัวนัเกิด ราศี ธาตุ หรือพลงังานของลูกคา้ ไม่เพียงแต่สร้างจุดเด่นในการตลาด แต่ยงัสร้าง
โอกาสในการส่ือสารและสร้างเร่ืองราว (Storytelling) ให้กับแบรนด์ได้อีกด้วย การใช้สี กล่ิน หรือ
รสชาติท่ีสะทอ้นถึงเอกลกัษณ์ของแต่ละราศีจะช่วยสร้างประสบการณ์ท่ีน่าจดจ าและเสริมภาพลกัษณ์ท่ี
ชดัเจนของบ าบดับาร์ 
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ประการท่ีสาม จากการวิเคราะห์ขอ้มูลพบวา่ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม 70% ใหค้วามส าคญั
กบัการบริการท่ีเป็นมิตรและอบอุ่น ซ่ึงสะทอ้นถึงโอกาสในการสร้างความแตกต่างผ่านการออกแบบ
บรรยากาศและพื้นท่ีให้มีความปลอดภยัและอบอุ่น บ าบดับาร์สามารถน าแนวคิด Community-centric 
Space มาใช้ในการออกแบบ โดยจดัสรรพื้นท่ีส าหรับการพบปะสังสรรค์หรือจดักิจกรรมสร้างสรรค์ 
เช่น Tarot Night, Mindful Drinking Workshop, หรือ Street Date Night ซ่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีไม่เพียงแต่
ช่วยสร้างความผูกพนัระหว่างลูกคา้และแบรนด์ แต่ยงัเสริมสร้างความสัมพนัธ์ในกลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการ
สร้างมิตรภาพหรือผอ่นคลายหลงัจากวนัท างาน 

ประการท่ีส่ี การพัฒนา  การส่ือสารการตลาดผ่านช่องทาง Social Media และการท า
โปรโมชัน่ เป็นอีกหน่ึงโอกาสในการเพิ่มยอดขายและสร้างการรับรู้แบรนด์ ผลการส ารวจช้ีให้เห็นว่า 
การแนะน าจากเพื่อนหรือคนรู้จกั (26%) Facebook (21%) และ TikTok (20%) เป็นช่องทางหลกัท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามใชใ้นการติดตามขอ้มูลข่าวสาร ดงันั้น บ าบดับาร์ควรวางกลยทุธ์การตลาดท่ีเนน้การสร้าง 
Engagement ผ่านคอนเทนต์ ท่ีสามารถแบ่งปันได ้(Shareable Content) เช่น วิดีโอรีวิวเคร่ืองด่ืมประจ า
ราศี, การท า Tarot Reading Livestream หรือการจัดแคมเปญ User-generated Content (UGC) ท่ีลูกค้า
สามารถร่วมสนุกและแชร์ประสบการณ์ได ้ซ่ึงจะช่วยสร้างการบอกต่อและเพิ่มการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
ท่ีกวา้งขึ้น 

ประการสุดทา้ย การออกแบบโปรโมชนัและ Loyalty Program เพื่อดึงดูดลูกคา้กลุ่ม First 
Jobbers และกลุ่มท่ีมีก าลงัซ้ือสูง ซ่ึงคิดเป็น 60% ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 25,000 บาท
ต่อเดือน โดยการจดัแคมเปญ “ซ้ือ 1 แถม 1” ส าหรับเคร่ืองด่ืม หรือการมอบของขวญัพิเศษส าหรับลูกคา้
ประจ า จะช่วยเพิ่มยอดขายและกระตุน้ให้เกิดการกลบัมาใช้บริการซ ้ า นอกจากน้ี การสร้าง Loyalty 
Program ท่ีให้สิทธิพิเศษตามจ านวนคร้ังท่ีมาใช้บริการหรือจ านวนเคร่ืองด่ืมท่ีสั่งซ้ือ จะช่วยรักษาฐาน
ลูกคา้และกระตุน้ยอดขายอยา่งต่อเน่ือง 

จึงสามารถกล่าวโดยสรุปไดว้่า บ าบดับาร์มีโอกาสในการเติบโตและพฒันาในหลากหลาย
มิติ ทั้งการเพิ่มเมนูเคร่ืองด่ืมท่ีตรงกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค การสร้างประสบการณ์เฉพาะบุคคลท่ีเช่ือมโยง
กบัโหราศาสตร์ การสร้าง Community-centric Space เพื่อเพิ่มการมีส่วนร่วมของลูกคา้ การท าการตลาด
ผ่านช่องทาง Social Media และการพัฒนา Loyalty Program เพื่อสร้างความสัมพันธ์ระยะยาวกับ
กลุ่มเป้าหมายท่ีมีก าลงัซ้ือสูง การวางแผนกลยุทธ์เหล่าน้ีอย่างรอบคอบจะเป็นกุญแจส าคญัในการสร้าง
ความแตกต่างและสร้างแบรนดใ์หโ้ดดเด่นในตลาดบาร์และร้านเคร่ืองด่ืมในกรุงเทพฯและนนทบุรี 
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จากการวิเคราะห์คู่แข่งทางตรงและทางอ้อมผ่าน Competitor Grid ร่วมกับการก าหนด 
Perceptual Map ท าให้เห็นช่องว่างท่ีบ าบัดบาร์จะสามารถเข้าไปเติมเต็มในส่วนนั้นได้ซ่ึงกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายส่วนใหญ่ ให้ความส าคญักบัปัจจยัท่ีเป็น Customer Value อย่างประสบการณ์ท่ีจะได้รับจาก
การใช้บริการประกอบกับ Functional Value ท่ีร้านของเรามีตัวเลือกเมนูเคร่ืองด่ืมท่ีหลากหลายและ
สามารถสร้าง Customer Engagement ร่วมกบัลูกคา้ได้อีกดว้ยในส่วนเหล่าน้ีจึงประกอบเป็นโอกาสท่ี
ส าคญัต่อการก าหนดทิศทาง ของบ าบดับาร์ใหมี้ความเป็นมิตรและด าเนินการธุรกิจต่อไปไดอ้ยา่งราบร่ืน
ท่ีสุด 

การก าหนดกลยุทธ์ตามส่วนประสมการตลาด (4Ps) จึงไดข้อ้สรุปดงัน้ี ในดา้นผลิตภณัฑ์
จะมุ่งเน้นเป็นการบริการเคร่ืองด่ืมท่ีหลากหลายด้วยความเป็นมิตรภายใตบ้รรยากาศผ่อนคลาย โดย
เคร่ืองด่ืมสามารถตั้งราคาขั้นต ่าไวท่ี้ 250 บาทขึ้นไปต่อ 1 เคร่ืองด่ืมและสร้างความรู้สึก “คุม้ท่ีจะจ่าย” 
ใหแ้ก่ลูกคา้ตั้งแต่คร้ังแรก เลือกสถานท่ีตั้งท่ีใกลก้บั MRT เตาปูน (สายสีม่วงและสีน ้าเงิน) เน่ืองจากเป็น
จุดท่ีเดินทางสะดวก เป็นโซนพลุกพล่านและยงัใกลแ้หล่งท่ีอยู่อาศยัของกลุ่มลูกคา้วยัท างาน อีกดว้ยใน
ส่วนการส่งเสริมการขายจะเนน้การส่ือสารผ่านโซเชียลแพลตฟอร์มเนน้การสร้างเน้ือหาท่ีเก่ียวกบั ไลฟ์
สไตล์เพื่อให้เขา้ถึงง่ายกบัทุกกลุ่มบุคคล พร้อมกบัการท าแคมเปญหรือกิจกรรมต่าง ๆ ตาม แผนการ
ด าเนินการท่ีก าหนดไวส้ าหรับหนา้ร้านเช่นกนั 
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บทที่ 3 

แผนการด าเนินงานองค์กร ทีม และทรัพย์สินทางปัญญา 
 
 

3.1 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ เป้าหมายองค์กร 
บ าบดับาร์ (Bumbud Bar) ไดจ้ดัท าไดจ้ดัท า วิสัยทศัน์ พนัธกิจ และเป้าหมายองคก์ร เพื่อให้

เป็นไปตามกลยทุธ์ของธุรกิจแบบ Focus Differentiation ดงัน้ี 
 

3.1.1 วิสัยทัศน์ 
สร้างพื้นท่ีแห่งการผ่อนคลายและปลอดภยัต่อใจ ประสานประสบการณ์ผ่านเคร่ืองด่ืม

เฉพาะบุคคล ใหทุ้กคนคน้พบความสบายใจและแรงบนัดาลใจใหม่ ๆ ในทุกแกว้ และส่งเสริมการพฒันา
ศกัยภาพของทีมงาน สนบัสนุนเส้นทางการเติบโตในสายอาชีพ เพื่อสร้างทีมงานท่ีมีคุณภาพและพร้อม
ใหบ้ริการอยา่งเตม็ประสิทธิภาพ 
 

3.1.2 พนัธกจิ 
1. ออกแบบเคร่ืองด่ืมท่ีสะทอ้นความเป็นตวัตน เร่ืองราว ของลูกคา้แต่ละคน 

รวมไปถึงเอกลกัษณ์ท่ีเรียกวา่ บ าบดับาร์ 
2. สร้างบรรยากาศการด่ืมท่ีบ าบดัจิตใจ อบอุ่น และผอ่นคลาย 
3. ใช้และสนับสนุนวัตถุดิบไทยและสุราท้องถ่ินเพื่อชูเอกลักษณ์ของ

ประเทศไทย 
 

3.1.3 เป้าหมายองค์กร 
1. สร้างเอกลักษณ์ของบ าบัดบาร์ท่ีแข็งแกร่งในตลาดบาร์ค็อกเทลและ

คราฟตเ์บียร์ 
2. สร้างฐานลูกคา้และชุมชนท่ีแน่นแฟ้นกบัทุกคน 
3. ส่งเสริมและผลกัดนัสุราทอ้งถ่ินไทยใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในระดบันานาชาติ 
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3.2 โครงสร้างองค์กร 
โครงสร้างองคก์รของบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) ในรูปแบบ  Team Structure 

 
 
รูปภาพ 3.1 โครงสร้างองคก์รของบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
แหล่งท่ีมา : แผนธุรกิจร้านบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
 

โครงสร้างองค์กรของบ าบัดบาร์ในระยะเร่ิมต้นจัดอยู่ในรูปแบบ Team Structure ซ่ึง
เหมาะสมกบัธุรกิจขนาดเล็ก (Microenterprise) ท่ีมีจ านวนพนักงานเพียง 4 คน โดยไม่มีการแบ่งแยก
อย่างเป็นทางการ แต่ใช้รูปแบบการท างานแบบขา้มหน้าท่ี (Cross-functional) ซ่ึงหน่ึงคนรับผิดชอบ
หลายดา้น 

ผูก่้อตั้งมีหน้าท่ีหลกัด้านการพฒันาธุรกิจ การตลาด และพฒันาสินคา้ ส่วนผูร่้วมก่อตั้ง
รับผิดชอบดา้นการเงิน การจดัซ้ือ และดูแลทรัพยากรมนุษย ์ขณะท่ีพนักงานประจ าหน้าร้านมีบทบาท
ส าคญัในการส่งมอบบริการและมีส่วนร่วมในกิจกรรมต่าง ๆ ของร้าน 
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3.3 กลยุทธ์และแผนการจัดการด าเนินงานทรัพยากรองค์กรและบุคลากร 
 
3.3.1 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านวัตถุดิบและสินค้า 
กลยทุธ์การคดัเลือกและจดัหาสินคา้ 

1. ใช้แนวทาง “คุณภาพสูง ราคาสมเหตุสมผล” โดยคัดเลือกวตัถุดิบจาก
ผูผ้ลิตทอ้งถ่ินท่ีมีมาตรฐาน (สดใหม่, ไม่มีสารกนับูด) 

2. สร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวกับ Suppliers ท่ีเช่ือถือได้ เพื่อการต่อรอง
ราคาและสตอ็กท่ีมัน่คง รวมถึงกระจายความเส่ียงในกรณ๊ท่ีอาจเกิดการขาดแคลนวตุัดิบบางอยา่ง 

3. หมัน่ตรวจสอบข้อมูลเชิงลึก (Insight) เพื่อพิจารณาแนวโน้มของตลาด 
(Seasonal Drink Ingredients) และความนิยมของลูกคา้ (Personalized Drink) 

กลยทุธ์การบริหารสินคา้คงคลงั 
1. ใช้ระบบ First In, First Out (FIFO) เพื่อลดของเสีย  สร้างสรรค์ เมนู

เคร่ืองด่ืมท่ีหลากหลายจากวตัถุดิบเดียวกนัเพื่อระบายของใหไ้ดห้มดตามรูปแบบของระบบทท่ีวางไว  ้
2. วางแผนสต๊อกตามรอบโปรโมชั่น/เทศกาล เช่น วาเลนไทน์ สงกรานต์ 

ฮาโลวีน คริสตม์าส ตอ้นรับปีใหม่ เป็นตน้ 
3. ใช้ระบบบนัทึกแบบดิจิทลัเพื่อตรวจสอบปริมาณวตัถุดิบได้แบบ Real-

time  โดยตัวลือกอันดับท่ี 1 คือ ระบบ POS ของ Wongnai ท่ีครอบคลุมทั้งระบบหน้าและหลังบ้าน 
พร้อมให้ค  าปรึกษาและค าแนะน านการวางแผนผงัร้านท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัตวัเคร่ืองของระบบ และ
ปัจจุบนัไดพ้ิจารณาตวัเลือกอีกเจา้ นัน่คือ FlowAccount เพื่อความคุม้ค่าและเหมาะสมกบัขนาดธุรกิจเป็น
ปัจจยัส าคญั 

แผนการจดัการวตัถุดิบและสินคา้ 
1. จดัรอบการสั่งซ้ือแบบรายสัปดาห์หรือรายเดือนโดยพิจารณาจาก 3 ปัจจยั 

ไดแ้ก่ 1) ยอดขาย/แนวโน้มความตอ้งการของลูกคา้ท่ีตอ้งใช้วตัถุดิบนั้น ๆ 2) อายุของวตัถุดิบ 3) ราคา
และความคุม้ค่าต่อหน่วย 

2. ให ้Supplier & Operation Lead รับผิดชอบการตรวจรับ ตรวจคุณภาพ และ
จดัเก็บวตัถุดิบอยา่งสม ่าเสมอ 

3. ฝึก Front Staff ให้รู้การจดัเก็บวตัถุดิบแต่ละชนิดท่ีถูกต้องและสามารถ
ปฏิบติัไดใ้นมาตรฐานเดียวกนั เช่น การแช่เยน็/เก็บในท่ีแหง้ 
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3.3.2 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านบุคลากรหลกัและสนับสนุน 
เพื่อให้ธุรกิจด าเนินงานไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ การจดัการดา้นทรัพยากรบุคคลแบ่งตาม

โครงสร้างองคก์ร ดงัน้ี 
การก าหนดโครงสร้างบุคลากร 
โครงสร้างบุคลากรของบ าบัดบาร์ (Bumbud Bar) มีลักษณะเป็น Team Structure โดย

มุ่งเน้นการใช้ทรัพยากรบุคคลอย่างมีประสิทธิภาพผ่านการแบ่งหน้าท่ีตามลักษณะการท างานท่ี
ประสานกนัภายใตที้มขนาดเล็กเพียง 4 คน ซ่ึงทุกคนรับผิดชอบมากกว่าหน่ึงด้าน พร้อมมีระบบการ
ส่ือสาร การอบรม และ SOP เพื่อรองรับการเติบโตในระยะยาว 
 
ตาราง 3.1 โครงสร้างบุคลากรและหนา้ท่ีความรับผิดชอบ 
 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) หน้าที่รับผิดชอบ 

ผูก่้อตั้ง/ฝ่ายพฒันาธุรกิจ 
(Founder/Business Lead) 

1 1. บริหารธุรกิจ (Product Development) 
- ก าหนดวิสัยทศัน์และพนัธกิจขององคก์ร 
- ก าหนดเป้าหมายและแผนงานด าเนินธุรกิจขององคก์รในระยะ
สั้นและยาว 

- ควบคุมภาพรวมของการบริหารจัดการองค์กรในฐานะผู ้มี
อ านาจตดัสินใจหลกั (Primary Decision Maker) 

2. แบรนดแ์ละการตลาด (Branding & Marketing) 
- วางกลยุทธ์การส่ือสาร การสร้างแบรนด์ และภาพลกัษณ์ของ
ร้าน 

- ดูแลช่องทางโซเชียลมีเดีย การตลาดออนไลน์ และคอนเทนต์
ต่าง ๆ 

- ศึกษาเทรนด์ ความนิยม และข้อมูลของกลุ่มลูกค้าเพื่อน ามา
ก าหนดกลยุทธ์อย่างต่อเ น่ืองและมีประสิทธิภาพบนโลก
ออนไลน์ 
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- วางแผนแคมเปญส่งเสริมการขายร่วมกบักิจกรรมธีมดวงและ
อ่ืน ๆ 

3. พฒันาสินคา้ (Product Development) 
- คิดและออกแบบเมนูใหม่ ๆ โดยมีแนวคิดท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของ
ร้าน แต่มีความเขา้ใจง่ายในมุมมองของผูบ้ริโภค 

- ออกแบบเมนู Signature และเคร่ืองด่ืมแบบ Personalized ตาม
อารมณ์ ราศี ไพ่ทาโรต ์และอ่ืน ๆ ตามความนิยม 

- พฒันาเคร่ืองด่ืมใหม่ร่วมกบั Front Staff เพื่อสร้างความแตกต่าง
จากคู่แข่งอยา่งมัน่คง 

ผูร่้วมก่อตั้ง/ฝ่ายการเงิน 
และปฏิบติัการ 

(Co-founder/Finance 
Lead) 

1 1. การเงินและบญัชี (Accounting & Budgeting) 
- วางแผนและควบคุมงบประมาณ กระแสเงินสด และบริหาร
ตน้ทุน 

- ดูแลการจดัท าบญัชี ภาษี และรายงานทางการเงินทั้งหมด 
2. จดัซ้ือและซพัพลาย (Procurement & Supplier Management) 

- เจรจา คดัเลือก และบริหารความสัมพนัธ์กบัซพัพลายเออร์ 
- วางระบบสตอ็ก ควบคุมการสั่งซ้ือวตัถุดิบและอุปกรณ์ในร้าน 

3. ทรัพยากรบุคคล (Recruitment & Staff Management) 
- คดัเลือกและจา้งพนกังาน รวมถึงจดัตารางวนั/เวลาการท างาน 
- วางแผน Reskilling / Upskilling ของพนักงาน และคอยสร้าง
แรงจูงใจทีม 

- วางแผน Career Path เพื่อโอกาสในการขยายทีมหรือธุรกิจใน
อนาคต 

พนกังานหนา้ร้าน  
(Full-time) 

1 1. การบริการลูกคา้ (Customer Service) 
- ตอ้นรับลูกคา้ รับออร์เดอร์ เสิร์ฟเคร่ืองด่ืม พร้อมแนะน าเมนู 
- สร้างบรรยากาศท่ีอบอุ่นและใหป้ระสบการณ์ท่ีน่าประทบัใจ 
- กระตุน้ใหลู้กคา้รีวิวหรือแบ่งปันเร่ืองราวดี ๆ ท่ีไดรั้บจากร้าน 

2. ความเรียบร้อยภายในร้าน (Store Upkeep) 
- ดูแลความสะอาดและความพร้อมของบาร์และพื้นท่ีบริการ 
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- รายงานความต้องการวัตถุดิบหรือปัญหาการท างานให้กับ
ผูบ้ริหารรับทราบทนัที 

พนกังานหนา้ร้าน  
(Part-time) 

1 1. สนบัสนุนบริการ (Service Support) 
- ตอ้นรับลูกคา้ รับออร์เดอร์ เสิร์ฟเคร่ืองด่ืม พร้อมแนะน าเมนู 
- สร้างบรรยากาศท่ีอบอุ่นและใหป้ระสบการณ์ท่ีน่าประทบัใจ 
- เสิร์ฟเคร่ืองด่ืมและดูแลลูกคา้ในช่วงพีคไทม ์
- ช่วยจดัเก็บ/เตรียมวตัถุดิบและดูแลความเรียบร้อยทัว่ไป 

2. กิจกรรมและอีเวนต ์(Event Participation) 
- สนบัสนุนกิจกรรมหรือเวิร์กช็อปท่ีร้านจดั (ในกรณีพิเศษ) 
- ท างานร่วมกบัทีมบริหารอยา่งยดืหยุน่ในกรณีลูกคา้หนาแน่น 

 
กลยทุธ์การบริหารบุคลากร 
การสรรหาและคดัเลือกพนกังาน (Recruitment & Selection)  

1. คดัเลือกพนักงานท่ีมีประสบการณ์ด้านการท าเคร่ืองด่ืมหรือเคยท างาน
ดา้นบริการในร้านอาหาร หรือบาร์ (Behavioral Interview) 

2. พิจารณาเพิ่มเติมโดยการจ าลองสถานการณ์ในการสัมภาษณ์ (Situational 
Interview) เพื่อประเมินไหวพริบในการแกไ้ขปัญหาและความคิดพื้นฐานของผูเ้ขา้สัมภาษณ์ 

3. มี Onboarding Training ส าหรับพนกังานใหม่ โดยเนน้ให้บุคคลนั้น ๆ ได้
ลงมือท าเพื่อ เก็บเก่ียวเทคนิคเฉพาะต่าง ๆ ดว้ยตนเองร่วมกบัพี่เล้ียงรวมถึงการแบ่งปันและแลกเปล่ียน 
แนวคิดหรือทศันคติต่อส่ิงต่าง ๆ เน่ืองจากเป็นปัจจยัส าคญัต่องานบริการ 

การฝึกอบรมและพฒันาทกัษะ (Training & Development) 
1. Product Knowledge Training: อบรบความ รู้ เ ก่ี ย วกับ เค ร่ื อ ง ด่ื ม ท่ี มี

แอลกอฮอล ์ฝึกฝนทกัษะ การสร้างสรรคเ์คร่ืองด่ืมใหม่ดว้ยวตัถุดิบท่ีจ ากดัเพื่อสอดคลอ้งกบัระบบคลงั
แบบ First In, First Out (FIFO) 

2. Sales & Customer Service Training: อบรมเชิงปฏิบติัการดา้นเทคนิคการ
พูดส่ือสาร เพื่อปิดการขายและสร้างประสบการณ์ท่ีดีท่ีสุดให้กบัลูกคา้ทุกคนอย่างเท่าเทียม รวมถึง การ
พฒันา Soft Skills ต่าง ๆ ท่ีท าใหพ้นกังานทุกคนสามารถเป็นตวัแทนของแบรนด ์ไดอ้ยา่งดี 
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3. Digital Marketing Training: การอบรมเชิงปฏิบติัการส าหรับฝ่ายการตลาด 
เพื่อพฒันาเน้ือหา ในการส่ือสารลงบนโซเชียลแพลตฟอร์มต่าง ๆ และแสดงออกถึงคุณค่าของร้านท่ี
สามารถ เขา้ถึงทุกคน ทุกไลฟ์สไตลไ์ดเ้ป็นอยา่งดี 

การจูงใจและรักษาพนกังาน (Motivation & Retention Plan) 
1. มีค่า Service Charge เพื่อให้พนักงานใส่ใจในการบริการมากและสร้าง

แรงจูงใจในการท างาน มากยิง่ขึ้น และท าใหลู้กคา้เองก็รู้สึกถึงมาตรฐานของร้านท่ีเกิดจากการบริการท่ีดี
มีคุณภาพ ไม่ใช่แค่เพียงการซ้ือเคร่ืองด่ืมแลว้จบไป โดยในส่วนค่า Service Charge จะเก็บจากลูกคา้คิด
เป็น 10% ของใบเสร็จนั้น ๆ ส าหรับการแบ่งจ่ายให้แก่พนกังาน จะแบ่งจ่าย 70% เป็นรายเดือน และอีก 
30% จะแบ่งเป็นส่วนการดูแลจดัการสวสัดิการและส่งเสริมความเป็นอยู ่ของพนกังานใหดี้ยิง่ขึ้นต่อไป 

2. มีค่า Commission ส าหรับช่วงท่ีมีกิจกรรมหรือแคมเปญใหญ่ท่ีตอ้งมีการ
ผลกัดนัยอดขาย อย่างหนักในช่วงวนัหรือเทศกาลส าคญั เช่น วาเลนไทน์ เทศกาลสงกรานต์ ฮาโลวีน 
เป็นตน้ ซ่ึงประกอบกับการออกแบบเมนูพิเศษเพื่อสร้างความแตกต่างอย่างสร้างสรรค์ประกอบกัน 
ดงันั้นการให้ค่า Commission ในส่วนน้ีจะท าให้พนักงานเห็นถึงความคุม้ค่าและยินดีทุ่มเท ให้กบัช่วง 
Peak Season และในอนาคตอาจสามารถต่อยอดในทางยอดขายต่อหวั (Upselling) ไดเ้ช่นกนั 

3. สร้างวฒันธรรม Open-door Culture โดยพนักงานทุกคนสามารถพูดคุย
และเขา้ถึงตวัผูก่้อตั้ง หรือเจา้ของร้านได้โดยตรงเสมอ สะทอ้นความไวว้างใจ ความใกลชิ้ด และการ
ส่ือสารท่ีโปร่งใส ส่งเสริมมิตรภาพท่ีดีดว้ยแนวคิด “ร่วมกนัท า ร่วมกนัโต” ให้ทุกคนเห็นถึงคุณค่าของ
หนา้ท่ี ของตนเองท่ีจะท าใหต้นเองเติบโตไปพร้อมกบัร้าน 

ดว้ยโครงสร้างทั้งหมดท่ีกล่าวมานั้นมีจุดประสงคน์อกเหนือจากการดึงดูดคน
เก่งใหม้าร่วมงาน ยงัส่งเสริมการรักษาคนท่ีดีไวก้บัองคก์รได ้เน่ืองจากทุกคนรู้สึกถึงคุณค่าท่ีร้านมอบให้
ทั้งกบัลูกคา้ และพนกังานของร้าน 

การประเมินผลและพฒันาเส้นทางอาชีพ (Performance Evaluation & Career 
Growth) 

1. ใช ้Key Performance Indicators (KPIs) ส าหรับการประเมินผลงานท างาน
ของพนักงาน ในระดับ Front Staff โดยวดัประเมินจากความพึงพอใจของลูกคา้ ความรวดเร็วในการ
บริการ การตรงต่อเวลา และการท างานเป็นทีม 

2. ใช้ Objectives & Key Results (OKRs) ส าหรับการประเมินผลงานท างาน
ของพนักงานในระดับ Lead หรือในสายงานด้าน Creative เพื่อสร้างแรงบันดาลใจและผลักดันการ
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เติบโต อย่างสร้างสรรค ์เช่น ก าหนดจุดประสงคท่ี์จะท าให้์ ร้านบ าบดับาร์เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่ม คนท างาน
รุ่นใหม่ ตวัอย่าง Key Results (KR01: ยอดผูติ้ดตาม Instagram เพิ่ม 30% ภายใน 3 เดือน, KR2: ได้รับ
รีวิวบน Google Map 50 รีวิว ท่ีระดบั 4 ดาวขึ้นไป ภายในระยะเวลา 3 เดือน) 

3. จดั Townhall เลก็ ๆ ทุก ๆ 2-3 เดือน เน่ืองจากจ านวนสมาชิกขององคก์รมี
ขนาดเล็ก เนน้บรรยากาศท่ีเป็นกนัเอง แต่มีความเป็นมืออาชีพในบริบทการท างานหรือพูดคุยหัวขอ้ต่าง 
ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับร้าน รวมถึงมี One-on-One Coaching รายเดือนกับผูก่้อตั้ งหรือเจ้าของร้าน เพื่อให้
พนักงานแต่ละคนมองเห็นเส้นทางการเติบโตท่ีเหมาะสมกับตนเอง เช่น Front Staff → Lead → 
Senior Lead → Partner และไม่ไดจ้ ากดัว่าบุคลากรของร้านจะอยูก่บัร้านตลอดไป เพียงแค่รักษาสัญญา
ตามเง่ือนไขท่ีตกลงกนัในดา้นความลบัทางธุรกิจ เช่น สูตรเคร่ืองด่ืมเฉพาะของทางร้าน เป็นตน้ เราอยาก
ให้บ าบดับาร์เป็นพื้นท่ีท่ีไดเ้รียนรู้ถึงมิตรภาพ และความเป็นมืออาชีพท่ีช่วยสร้างคนท างานท่ีมีคุณภาพ
ในสังคม 

แม้จะเป็นทีมขนาดเล็ก แต่กลยุทธ์ด้านบุคลากรของบ าบัดบาร์เน้นทั้ ง 
ประสิทธิภาพในการด าเนินงาน และ ความเป็นมนุษยใ์นการเติบโตไปดว้ยกนั ทีมทุกคนมีโอกาสเรียนรู้ 
ทา้ทาย และรู้สึกเป็นส่วนหน่ึงขององค์กร โดยไม่จ ากัดอยู่แค่ต าแหน่งหรือค าสั่ง แต่เป็น "เพื่อนร่วม
สร้าง" ความส าเร็จของบ าบดับาร์ในระยะยาว 

แผนการจดัการบุคลากร (Operational HR Plan) – กรอบเวลา 12 เดือน โดย
ในส่วนน้ีจะเร่ิมตน้ตั้งแต่ก่อนวนัเปิดร้านแบบ Soft Opening ดงัน้ี 
 
ตาราง 3.2 แผนการจดัการบุคลากร (Operational HR Plan) ภายใตก้รอบเวลา 12 เดือน 
 

เดือน กจิกรรมส าคัญ เป้าหมาย 
มิ.ย. 69 วางแผนและโครงสร้างทีมงาน  

จั ด ท า  Job Description 
ร า ย ล ะ เ อี ย ด ก า ร จ้ า ง ง า น 
ค่าตอบแทน และส่วนอ่ืน ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้ง 

ให้ผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียได้เห็นภาพรวมของทีม
บุคลากรและเขา้ใจ เน้ืองานท่ีจะสรรหาบุคลากร
ต่ อไปในอนาคต  รวม ถึ ง มี ร า ยละ เ อี ยด ท่ี
เตรียมพร้อมส าหรับผูส้มคัร/ผูท่ี้สนใจ  
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ก.ค. 69 สรรหาและคดัเลือก  มีพนักงานประจ าร้านท่ีสามารถเป็นเสมือน
ตวัแทนแห่งอตัลกัษณ์ของร้านได้และยินดีท่ีจะ
เติบโตไปพร้อมกบัร้าน  

ส.ค. 69 ฝึกอบรม  ทดลองงานพร้อม
ระบบ การด าเนินการของร้าน
แบบเตม็รูปแบบ 

พฒันาความรู้ ทกัษะท่ีสอดคลอ้งกบั การบริการ
และการขาย ในสถานการ ณ์  เ ส มื อนจ ริ ง 
(เน่ืองจากกลุ่มลูกคา้ตวัอย่างน้ีอาจเป็นคนท่ีรู้จกั
กบัเจา้ของร้านอยูก่่อนแลว้)  

ก.ย. 69 ปรับปรุง แกไ้ข น าความคิดเห็น
ของกลุ่ม  ลูกค้าตัวอย่าง ช่วง
ทดลองระบบมาปิดช่องโหว่ใน
การด าเนินการของร้าน รวมถึง 
รั บ ฟั ง ค ว า ม คิ ด เ ห็ น ข อ ง
พนักงานท่ีมีต่อ การด าเนินการ
แบบเสมือนจริง  

ปิดช่องโหว่หรืออุปสรรคท่ีอาจเกิดขึ้นในวนัเปิด
ร้านจริง  สร้างความสัมพันธ์  ความผูกพันกับ
พนักงานในร้าน ในแนวคิดท่ีทุกคนร่วมกันท า  
ร่วมกนัสร้างจริง ๆ  

ต.ค. 69 
(Soft Opening) 

ทดลอง เ ปิ ด ร้ านแบบจ ากัด
จ านวนคน โดยช่วงสัปดาห์ท่ี 1-
2 เนน้เก็บฟีดแบ็คลูกคา้ และทีม
พนักงาน น าข้อมูลทั้ งหมดมา 
ปรับปรุงปัญหาท่ีเกิดขึ้น ไม่ว่า
จะ เ ก่ียวกับ  ต าแหน่งหน้า ท่ี  
ความลื่นไหลใน การด าเนินงาน 
หรือการจดักะของ พนกังานก็ดี 

เก็บฟีดแบ็คจากลูกคา้จริงเพื่อน ามาปรับปรุงใน
จุดท่ียงับกพร่องและพฒันาในส่วนท่ีท าไดดี้อยู่
แลว้  

พ.ย. 69 Performance Evaluation ค ร้ัง ท่ี  
1 

ใช้ เค ร่ือง มือ  OKR และ  การประ เ มินแบบ 
Feedback-based เพื่ อประ เ มินการท างานใน
ภาพรวมอยา่งเป็นทางการคร้ังแรก  

ธ.ค. 69 จดั Townhall คร้ังท่ี 1  แบ่งปันมุมมอง แง่คิด ประสบการณ์ ปัญหาต่าง 
ๆ ของแต่ละฝ่าย และพูดคุยวิสัยทศัน์ในอนาคต
ร่วมกนั พร้อมทั้งรับฟังฟีดแบ็คจากทีมงานอย่าง
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เป็นทางการเพื่อให้ผู ้บริหารหรือ  Team Lead 
น าไปก าหนดแนวทางหรือกลยทุธ์ต่อไป  

ม.ค. 70 Upskill คร้ังท่ี 1  จัดเวิร์กช็อปเพื่อเพิ่มความรู้และทักษะท่ีช่วย
ส่งเสริมงานบริการ/การส่ือสารในช่องทาง ต่าง 
ๆ  
Upskill #01: เช่น  
Cocktail Storytelling  
Customer Psychology & Behaviors  

ก.พ. 70 New Skill คร้ังท่ี 1  จดัเวิร์กช็อปเพื่อเพิ่มความรู้และทกัษะใหม่ ๆ ท่ี
สามารถต่อยอดไดใ้นอนาคต   
New Skill #01: เช่น  
Basic Fortune Telling (ใหส้ามารถท าไดจ้ริงก่อน
ช่วงวนัวาเลนไทน์), Personal Color Analysis  

มี.ค. 70 จดั Townhall คร้ังท่ี 2: 
Half-way Reflection  

ทบทวนบทบาทและความก้าวหน้าของการ
ด าเนินการจดัการร้านทั้งส่วนหน้าบา้นและหลงั
บา้น เปรียบเทียบกบั แผนด าเนินการท่ีวางไวว้่า
เป็นไปตามกรอบเวลาและเกณฑ์ท่ีก าหนด
หรือไม่และจะด าเนินการต่ออยา่งไรในอนาคต  

เม.ย. 70 Upskill คร้ังท่ี 2  ฝึกฝนและพฒันาองคค์วามรู้และทกัษะในการท า
คอ็กเทลอยา่งมืออาชีพเพื่อดูแนวโนม้และโอกาส
ในการเขา้สู่แวดวงการแข่งขนัการท าเคร่ืองด่ืม
คอ็กเทลภายในประเทศไทย  

พ.ค. 70 จดั Townhall คร้ังท่ี 3: 
Talent Mapping  

วางแผนระยะยาวในการเติบโตทางการงาน 
(Career Path) ของพนกังานทุกคน โดยมุ่งหวงัให้
ทีมงานอยูด่ว้ยกนั ต่อไปใหไ้ดม้ากท่ีสุด  
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กลยทุธ์เตรียมความพร้อมในการใหบ้ริการร้าน (Service Readiness Plan) 
Product Knowledge Training: เน้นการฝึกอบรมเคร่ืองด่ืมใหม่ ๆ เมนู Signature และ

เคร่ืองด่ืมท่ีตอบโจทยแ์ต่ละฤดูกาล 
Customer Service Excellence: ฝึกอบรมการส่ือสารกบัลูกคา้ในสไตลท่ี์เป็นมิตรและสร้าง

ความประทบัใจ เช่น Empathy Training, Conflict Resolution 
Handling Peak Seasons: การวางแผนและเตรียมทีมให้พร้อมรับมือกับช่วงเทศกาลและ

โปรโมชัน่พิเศษ เช่น วนัวาเลนไทน์, สงกรานต,์ ฮาโลวีน 
Emergency Protocols: การฝึกซอ้มสถานการณ์ฉุกเฉิน เช่น ลูกคา้ร้องเรียน อุบติัเหตุในร้าน 

หรือปัญหาทางสุขภาพ 
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3.3.3 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านโครงสร้างพื้นฐานส าหรับกจิกรรมหลกัและ
สนับสนุน 

 
กลยทุธ์และแผนการจดัการกิจกรรมพื้นฐาน (Primary Activities) 
ตารางท่ี 3.3 กลยทุธ์และแผนการจดัการกิจกรรมพื้นฐาน (Primary Activities) 
 

กิจกรรมพ้ืนฐาน 
(Primary 
Activities) 

 
กลยุทธ์ 

 
แผนการจัดการ 

การน าเขา้ 
(Inbound Logistics) 

- เลือกซัพพ่ีลายเออร์ท่ีมีระบบการจดัส่งท่ีตรงเวลา
และยืดหยุน่  

- กระจายความเส่ียงจากการขาดแคลนวตัถุดิบโดย
การมีซพัพลายเออร์หลากหลายเจา้  

- เนน้สินคา้ทอ้งถิ่น/วตัถุดิบยัง่ยืน 

- ใช้ระบบสต็อค/คลงัวตัถุดิบและ สินคา้ท่ีเช่ือมต่อ
กับระบบ  POS (พิจารณาของ  Wongnai และ 
FlowAccount เพ่ือความคุ ้มค่า และเหมาะสมกับ
ขนาดธุรกิจในช่วง เร่ิมตน้)  

- ใชร้ะบบสั่งซ้ือท่ีตรวจสอบไดทุ้กคร้ัง 
การด าเนินการ  
(Operations) 

- แบ่งพ้ืนท่ีอยา่งมีประสิทธิภาพทั้งส่วนเฉพาะบุคคล
ท างานและส่วนรองรับลูกคา้  

- ลงทุนกับเคร่ืองมือและอุปกรณ์หลกัท่ีใชง้านเป็น
ประจ าทุกวนัส าหรับการด าเนินงานและดูแลความ
ปลอดภยั เช่น อุปกรณ์ส าหรับเคร่ืองด่ืม เคร่ืองและ
ระบบ POS อินเทอร์เน็ต และกลอ้งวงจรปิด 

- ติดตั้ ง เค ร่ืองมือและอุปกรณ์ พ้ืนฐานในก าร
ด าเนินงานและดูแลความปลอดภยัให้พร้อมใชง้าน
หลังการรีโนเวทและตกแต่งร้านเสร็จภายใน 1 
สัปดาห์  

- ตรวจสอบการใช้งานของทุกอุปกรณ์เพ่ือความ
ปลอดภยัของทุกคน  

- วางระบบการท างานหลงับา้นแบบ Lean ท่ีสุด 
การส่งออก 
(Outbound 
Logistics) 

- ในช่วง 1 ปีแรก ยงัไม่มีการจดัส่งออก แต่ในช่วง
ใกล้ครบรอบ 1 ปี  อาจมีการท า  Merchandise 
ออกมาเพ่ือเพ่ิม SKU ให้กบั ความเป็นแบรนด์ของ
บ าบดับาร์ 

- วาง Merchandise ไวใ้นจุดท่ีดึงดูดสายตา ลูกคา้เดิน
เขา้ร้านมา ตอ้งเห็นกนัทุกคน 

การตลาดและการ
ขาย  

(Marketing and 
Sales) 

- ใช้  Digital Marketing โดยมุ่ ง เน้นไป ท่ี  Social 
Media Marketing  

- ส่ือสารแนวไลฟ์สไตล์หลาก หลายเข้าถึงกลุ่ม
ลูกคา้ท่ีมี Age Range กวา้งตั้งแต่ 20 ปี ขึ้นไป 

- แนวคิด “ร้าน = สถานท่ีถ่ายรูป” เพ่ือให้ลูกค้า
สามารถเก็บความ-ทรงจ าและบอกต่อเร่ืองราวผ่าน
โซเชียล มีเดียแพลตฟอร์มได้ทุกต าแหน่งการนั่ง
ภายในร้าน  

- มี  Tablet เ พ่ือแสดงโปรโมชัน หรือกิจกรรม/
แคมเปญพิเศษท่ี Counter Bar 

การบริการ  
(Services) 

- เนน้การบริการท่ีเป็นมิตร อบอุ่น เขา้ถึงง่าย  
- เจ้าของร้านมีบทบาทในการสร้างบรรยากาศ
ภายในร้าน เช่นเดียวกนั กบัพนกังาน 

- จัดการฝึกอบรมในด้านCustomer Psychology & 
Behaviors ซ่ึงมุ่งเนน้การมี Empathy ต่อกนั 

- ติดตั้งระบบรับความคิดเห็นแบบ QR Code 
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กลยทุธ์และแผนการจดัการกิจกรรมสนบัสนุน (Secondary Activities) 
ตารางท่ี 3.4 กลยทุธ์และแผนการจดัการกิจกรรมสนบัสนุน (Secondary Activities) 
 
กจิกรรมสนับสนุน 

(Secondary 
Activities) 

กลยุทธ์ แผนการจัดการ 

การจดัหาและการ
จดัซ้ือวตัถุดิบ 
(Procurement) 

- ใชซ้พัพลายเออร์ในระยะยาว  
- สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูผ้ลิต 
ทอ้งถ่ิน 

- ท าสัญญาระยะยาวแบบจ่ายตามจริง 
(Flexible Commitment) แต่ในระยะแรก
อาจจะท าระยะ สัญญา 2-3 เดือน เพื่อ
สร้างเครดิต ท่ีดีต่อกนัก่อน 

การพฒันา
เทคโนโลย ี

และวิจยัสินคา้ 
(Technology 

Development) 

- ใช้ระบบท่ีง่าย ราคาประหยัด 
และมีประสิทธิภาพครอบคลุม
การท างานทั้งระบบของร้าน 

- พิ จ า ร ณ า ใ ช้  POS on Cloud ข อ ง 
FlowAccount  

- ใช ้LINE OA ส าหรับการจองท่ีนัง่ หรือ
ติดต่อสอบถามข้อมูลเพิ่มเติมกับทาง
ร้าน 

การบริหารจดัการ 
ทรัพยากรมนุษย ์
(Human Resource 

Management) 

- Open-door Culture ส า ม า ร ถ 
เขา้ถึงผูก่้อตั้งหรือเจา้ของร้านได้
ง่าย  

- เน้นการพฒันาแบบเป็นกันเอง
เพื่อการเติบโตอย่างต่อเน่ืองและ
มั่ น ค ง ทั้ ง ใ น แ ง่ ธุ ร กิ จ แ ล ะ
มิตรภาพ 

- Onboarding ผ่านการศึกษาคู่มือ ดิจิทัล
และท า Quiz เพื่อตรวจสอบความรู้และ
ความเขา้ใจ  

- ช่วงแรกใช ้OKR และ การประเมินแบบ 
Feedback-based เป็นหลกั เม่ือธุรกิจเร่ิม
อยู่ตัว และคาดการณ์ ล่วงหน้าได้จึงมี
การท า KPI ให้เป็นกิจจะลักษณะมาก
ขึ้นตามสายงานท่ี เหมาะสมต่อไป  

- จดั Townhall ทุกไตรมาส 
การพฒันาอ่ืน ๆ 

(Firm 
Infrastructure) 

- ออกแบบ ร่วมกับสถ าป นิก
โดยตรง ซ่ึงผูท่ี้เป็น Co-founder 
เป็นสถาปนิกท่ีมีประสบการณ์

- วางแผนพื้นท่ี ร้านให้สอดคล้องกับ 
Flow ของทีมงานและลูกคา้  
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ทั้งดา้นการออกแบบและควบคุม
หนา้งานดว้ยตนเอง 

- ใช้ระบบการเงินและบัญชีแบบCloud 
โ ด ย Co-founder/ Finance Lead เ ป็ น
ผูดู้แล  

- บ ารุงรักษาอุปกรณ์เป็นประจ าตามรอบ
ระยะเวลา 

 
 

3.4 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านทรัพย์สินทางปัญญา 
3.4.1 การจดทะเบียนบริษัท (นิติบุคคล) 

• ยืน่จดทะเบียนบริษทัจ ากดั โดยมีผูถื้อหุน้ 2 คน คือ ผูก่้อตั้งและผูร่้วมก่อตั้ง 
• ยื่นจดต่อกรมพัฒนาธุรกิจการค้า (DBD) พร้อมทุนจดทะเบียนและ

วตัถุประสงคข์องบริษทั 
 

3.4.2 การจดทะเบียนพาณิชย์ (ร้านค้า/สถานประกอบการ) 

• สามารถยืน่ขอทะเบียนพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ได ้
 

3.4.3 การขอจดทะเบียนภาษีมูลค่าเพิม่ (VAT) 

• สามารถยื่นค าร้องผ่านทางอินเทอร์เน็ตในนามของนิติบุคคล โดยยื่นต่อ
กรมสรรพากร 
 

3.4.4 การขอใบอนุญาตท่ีเกี่ยวข้องกบัการจ าหน่ายแอลกอฮอล์ (มีอายุ 1 ปี) 

• ขอใบอนุญาตขายสุราตามพระราชบญัญติัสุรา (จากส านกังานเขต) 
• ตรวจสอบพื้นท่ีและผงัอาคารให้สอดคล้องกับข้อก าหนดของกฎหมาย 

และจะมีเจา้หนา้ท่ีจากหน่วยงานมาลงตรวจพื้นท่ีจริงก่อนอนุมติัการอนุญาตจ าหน่ายแอลกอฮอล ์
 

3.4.5 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า (Trademark Registration) 
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• จดทะเบียนช่ือร้าน/แบรนด์ โลโก/้สัญลกัษณ์ และ/หรือเมนูซิกเนเจอร์ท่ีมี
ลกัษณะโดดเด่น ไม่เป็นค าสามญั (เฉพาะบางเมนู พิจารณาอีกคร้ัง) 

• จดทะเบียนกบักรมทรัพยสิ์นทางปัญญา (DIP) ภายใตก้ระทรวงพาณิชย ์
 

3.4.6 การจัดท าเอกสารมาตรฐานการให้บริการ (Service Manual/SOP) 

• จดัท าเอกสารมาตรฐานเพื่อปกป้องแนวคิดธุรกิจ รักษามาตรฐานของร้าน 
และฝึกอบรมพนกังานใหม่ 

• สามารถใชใ้นเชิงลิขสิทธ์ิไดใ้นอนาคต 
 
 

3.5 บทสรุป  
บ าบดับาร์ (Bumbud Bar) ก่อตั้งขึ้นจากแนวคิดท่ีตอ้งการผสานศิลปะการผสมเคร่ืองด่ืมเขา้

กบัประสบการณ์ท่ีมีความหมาย โดยไม่เพียงเป็นสถานท่ีด่ืม แต่เป็น “พื้นท่ีปลอดภยั” ส าหรับการพกัใจ
และเช่ือมโยงระหว่างผูค้น ภายใตแ้นวคิดหลกัคือการสร้างบาร์ท่ีเขา้ถึงง่าย อบอุ่น และมีความเป็นมิตร
เสมือนเพื่อนท่ีพร้อมรับฟังอยูเ่สมอ 

การด าเนินธุรกิจของบ าบดับาร์เนน้ความสมดุลระหว่างประสิทธิภาพเชิงปฏิบติัการ (Lean 
Operation) และความใส่ใจในรายละเอียดของประสบการณ์ลูกคา้ (Customer Experience Design) ตั้งแต่
ขั้นตอนการรีโนเวทและตกแต่งร้าน การออกแบบเมนูเฉพาะบุคคล (Personalized Cocktails) ไปจนถึง
การคดัสรรวตัถุดิบและทีมงานท่ีมีความเขา้ใจในอารมณ์และความหลากหลายของลูกคา้ 

บ าบดับาร์ไม่ไดมุ้่งเน้นเพียงแค่ผลก าไรเชิงธุรกิจ แต่ยงัให้ความส าคญักบั ความยัง่ยืนทาง
สังคม ดว้ยการจดัสรรรายไดส่้วนหน่ึงเพื่อสนบัสนุนกิจกรรมเพื่อสังคมและชุมชนรอบขา้งในระยะยาว 
นับเป็นอีกหน่ึงก้าวของธุรกิจยุคใหม่ท่ีขบัเคล่ือนด้วยคุณค่า (Value-driven business) ด้วยวิสัยทศัน์ท่ี
ชดัเจน ระบบบริหารจดัการท่ียืดหยุ่น และการออกแบบประสบการณ์ท่ีตอบโจทยว์ิถีชีวิตคนเมือง บ าบดั
บาร์มีศักยภาพในการเติบโตเป็นมากกว่าบาร์ทั่วไป แต่เป็นจุดเร่ิมต้นของวัฒนธรรมการด่ืมท่ีมี
ความหมายและพร้อมสนบัสนุนการเติบโตของสุราทอ้งถ่ินเช่นกนั  
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บทที่ 4 
แผนการเงินและการประเมินความคุ้มค่าของโครงการลงทุนธุรกจิ 

 
 

4.1 สมมุติฐานทางการเงนิ 
ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจฉบบัน้ีไดด้ าเนินการประเมินเงินทุนตั้งตน้ ตน้ทุนสินคา้ ค่าใชจ่้ายในดา้น

ต่าง ๆ เพื่อพิจารณาความเป็นไปไดข้องโครงการโดยมุ่งเนน้ Lean Business ให้ไดม้ากท่ีสุดในทุกปัจจยั 
ประกอบกบัแบบประเมินความเป็นไปไดท้างการเงินแนบทา้ยแผนธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
 

4.1.1 การลงทุนเร่ิมแรก (Initial Investment) 
Investment (CAPEX – PPE) มีการลงทุนในการรีโนเวทและด าเนินการงานสถาปัตยกรรม 

ระบบไฟฟ้า ระบบน ้าประปา รวมถึงการออกแบบและตกแต่งภายในต่าง ๆ ใหต้รงกบัแนวคิดท่ีประกอบ
กบัผลส ารวจจากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 100 คน มาผนวกรวมเป็นบ าบดับาร์ เป็นจ านวน 923,235 
บาท ในส่วนของ Investment (CAPEX – Intangible Asset) อย่างการจดทะเบียนหรือขอใบอนุญาตต่าง 
ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจ เป็นจ านวน  13,350 บาท และมีเงินทุนหมุนเวียน (Working Capital) ท่ีครอบคลุม
ในส่วนค่าจา้งพนกังาน ค่าสาธารณูปโภคต่าง ๆ ตลอดจนค่าใชจ่้ายทางดา้นการตลาดส าหรับปีแรก เป็น
จ านวน 726,000 บาท รวมทั้งส้ิน 1,662,585 บาท โดยแหล่งเงินทุนมาจากเงินกู ้SME 1 ลา้นบาท และเงิน
ส่วนตวัผูก่้อตั้งอีก 662,585 บาท คิดเป็นอตัราส่วน Debt/Equity ≈ 60:40 
 

4.1.2. ต้นทุนสินค้า (Product Cost) 
ตน้ทุนสินคา้ถูกวางโครงสร้างตามแนวทาง Absorption Costing โดยอา้งอิงจากสัดส่วน

เคร่ืองด่ืมหลกั 2 ประเภท ไดแ้ก่: 
• ค็อกเทล (Cocktail): 70% ของยอดขาย คิดตน้ทุนท่ี 600 บาท/ลิตร (≈ 50 

บาท/แกว้) 
• คราฟต์เบียร์ไทยสด: 30% ของยอดขาย คิดตน้ทุนท่ี 275 บาท/ลิตร (≈ 

100 บาท/แกว้) 
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คิดรวมแลว้ตน้ทุนสินคา้เฉล่ียต่อแก้วอยู่ท่ี 150 บาท และเม่ือรวมค่าใช้จ่าย 
SG&A ในปีแรก (ต.ค. - ธ.ค. 2569) เป็นจ านวนเงิน 219,080 บาท ท่ีกระจายตามยอดขาย 9,824 แกว้ต่อปี 
ท่ีอา้งอิงตามความเป็นไปไดใ้นการขายเม่ือเทียบกบัขนาดของร้าน จะเท่ากบั 22.30 บาทต่อแกว้ ดงันั้น 
ตน้ทุนรวมต่อหน่วย (Absorption Cost) คือ 172.30 บาทต่อแกว้ 
 

4.1.3. การตั้งราคาขาย (Pricing)  
จากส่วน Product Cost เพื่อความมั่นคงทางการเงินในปีแรก ซ่ึงร้านยังไม่เข้าสู่ Full 

Capacity จึงตั้งราคาขายต ่าสุดไวท่ี้ 255 บาทต่อแกว้ โดยพิจารณาเผื่อราคาหลงัหัก VAT 7% (ราคาขายท่ี
แทจ้ริงคือ 238.32 บาทต่อแกว้) 

การตั้งราคาน้ีค านวณจาก: 
1. ตน้ทุนรวม 172.30 บาทต่อแกว้ 
2. Mark-up ≈ 30.45% 
3. ROI เป้าหมาย: 20% 
4. บนสมมุติฐานยอดขายปีแรกหากเปิดให้บริการทั้ งปีและไม่ครบ Full 

Capacity จ านวน 9,824 แกว้ 
ราคาน้ีสามารถแข่งขันกับร้านค็อกเทลระดับกลาง-บน และมีส่วนต่าง

เพียงพอให้ครอบคลุมค่า Commission ในช่วงท่ีตอ้งเนน้ยอดขายอย่างหนกั และสวสัดิการพนกังานตาม
กลยทุธ์องคก์ร 
 
 

4.2 แผนแสดงแหล่งการจัดหาเงินทุนและการวางแผนเงินลงทุน 
แหล่งเงินทุนของโครงการประกอบดว้ย 1) เงินกู ้SME จากธนาคารจ านวน 1,000,000 บาท 

(คิดเป็น 60%) และ 2) เงินทุนจากผูก่้อตั้งธุรกิจ 662,585 บาท (คิดเป็น 40%) รวมทั้งส้ิน 1,662,585 บาท 
โดยเงินทุนน้ีแบ่งเป็นการลงทุนในสินทรัพยถ์าวรและไม่มีตัวตนจ านวน 936,585 บาท และเงินทุน
หมุนเวียนเบ้ืองตน้ 726,000 บาท 
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4.3 ประมาณการรายได้ 
จากการประเมินศกัยภาพการขายของร้านบ าบดับาร์ ณ สถานี MRT เตาปูน ซ่ึงเป็นย่านท่ีมี

ศกัยภาพในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้หลกัอายุ 20–45 ปีท่ีพกัอาศยัและท างานในกรุงเทพฯและปริมณฑล 
ประกอบกบัการออกแบบร้านให้รองรับลูกคา้เฉล่ีย 16 คนต่อวนั และลูกคา้ 1 คนบริโภค 2 แกว้ ท าให้
คาดการณ์ยอดขายในช่วงเปิดด าเนินการ 3 เดือนสุดทา้ยของปี 2569 (ต.ค.–ธ.ค.) อยู่ท่ี 2,456 แกว้ และปี 
2570 ขายได้เต็มปีท่ี 12,280 แก้ว พร้อมอตัราการเติบโตเฉล่ียต่อปีประมาณ 5-10% จากการวิเคราะห์
แนวโน้มอุตสาหกรรมเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ท่ีมีอตัราการขยายตวัเฉล่ีย 3% (Krungsri Research, 2024–
2026) โดยตั้งราคาขายเฉล่ียท่ี 255 บาทต่อแกว้ (รวม VAT 7%) และมีการเก็บค่า  Service Charge เพิ่มอีก 
10% จากราคาขายท่ียงัไม่รวมค่า VAT 7% ทั้งน้ี รายได้จึงรวมถึง Service Charge 10% ท่ีค  านวณจาก
ราคาขายสุทธิ และมีการจดัสรรเป็นสวสัดิการ, Incentive (เร่ิมตน้ พ.ศ. 2570), และ Commission (เร่ิมตน้ 
พ.ศ. 2569) ให้กบัพนกังานตามแผนแรงจูงใจภายในองคก์ร ส่งผลให้รายไดจ้ากการขายในปี 2569 อยู่ท่ี
ประมาณ 643,845 บาท และมีแนวโน้มเพิ่มขึ้นทุกปีตามยอดขาย และมีการคาดการณ์แนวโน้มท่ีจะ
เติบโตเต็มท่ีในปี พ.ศ. 2570 เป็นตน้ไป โดยใช้กลยุทธ์ต่าง ๆ เพื่อให้ร้านสามารถรองรับลูกคา้ไดแ้บบ 
Full Capacity ท่ีจ านวน 20 ท่ีนัง่เป็นอยา่งต ่าต่อวนั โดยแต่ละท่ีนัง่จะบริโภคอยา่งนอ้ย 2 แกว้ โดยคาดว่า
ปี พ.ศ. 2570 จะขายได ้12,280 แกว้ และมุ่งมัน่ท่ีจะเพิ่มยอดขายและสร้างการเติบโตเชิงรุก (Aggressive) 
ในช่วงปี พ.ศ. 2571 ท่ี 15% ซ่ึงเป็น Management Intention ท่ีตั้งไวสู้งกวา่ค่าเฉล่ียของอตัราการบริโภคท่ี
ระดบั 8.7% (Agriculture and Agri-Food Canada, 2023) เพื่อให้ครอบคลุมค่าใชจ่้ายและขยายตวัไดม้าก
ท่ีสุด 

 
 
รูปภาพ 4.1 การประมาณการรายไดแ้ละรายจ่าย 
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แหล่งท่ีมา : แผนธุรกิจร้านบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
 
 

4.4 ประมาณต้นทุน 
ต้นทุนสินค้าถูกค านวณโดยใช้แนวทาง Absorption Costing ซ่ึงรวมถึงต้นทุนวตัถุดิบ 

(COGS) และค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร (SG&A) ปีแรกแบบเตม็จ านวน โดย COGS อยูท่ี่ 150 บาท
ต่อแกว้ และ SG&A ในปีแรกอยู่ท่ี  219,080 บาท หากเฉล่ียตามยอดขาย 9,824 แกว้ต่อปี จะมีค่าใชจ่้าย 
SG&A ต่อหน่วยประมาณ 22.30 บาทต่อแกว้ ดงันั้น ตน้ทุนรวมต่อหน่วย (Absorption Cost) อยูท่ี่ 172.30 
บาทต่อแกว้ ราคาขาย 238.32 บาทต่อแกว้ (ไม่รวม VAT 7%) จึงท าให้บ าบดับาร์มี Contribution Margin 
อยู่ท่ีประมาณ 66.02 บาท หรือคิดเป็น 27.70% ซ่ึงอยู่ในระดับท่ีเหมาะสมต่อธุรกิจขนาดเล็กในระยะ
เร่ิมตน้ 
 
 

4.5 ประมาณกระแสเงินสดอสิระ (Free-Cash-Flow to the Firm: FCFF) 
จากการวางแผนงบประมาณรายรับรายจ่าย และพิจารณาจากการลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 

การเปล่ียนแปลงของเงินทุนหมุนเวียนสุทธิ (Net Working Capital) รวมถึงการคิดค่าเส่ือมราคา กระแส
เงินสดอิสระของโครงการในช่วง 5 ปี (ไม่รวมปี Yn+1) มีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเน่ือง โดยเร่ิมมีค่าเป็น
บวกตั้ งแต่ปีท่ี  3 เป็นต้นไป สอดคล้องกับแผนการเพิ่มยอดขายและการควบคุมต้นทุนอย่างมี
ประสิทธิภาพ 

ภายในระยะเวลา 5 ปี บ าบัดบาร์สามารถสร้างกระแสเงินสดอิสระสุทธิสะสมได้รวม 
1,511,033 บาท และมี Terminal Value ท่ีประมาณไวใ้นปี Yn+1 อีก 35,304,274 บาท ส่งผลให้ FCFF ณ 
ส้ินปีท่ี 5 รวมเป็น 37,309,152 บาท ซ่ึงสะทอ้นถึงศกัยภาพของธุรกิจในการเติบโตในระยะยาวและ
สามารถสร้างผลตอบแทนให้ไดใ้นระดบัปานกลางจากภาพรวมท่ีตั้งสมมุติฐานแบบคิดเผื่อกรณีท่ีแย่
ท่ีสุดในการด าเนินธุรกิจ 
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มีการประมาณการกระแสเงินสดอิสระตามตาราง ดงัน้ี  
 

 
 
รูปภาพ 4.2 การประมาณกระแสเงินสดอิสระ (Free-Cash-Flow to the Firm: FCFF) 
แหล่งท่ีมา : แผนธุรกิจร้านบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
 
 

4.6 ต้นทุนเงินทุนถัวเฉลีย่ (WACC)  
อตัราตน้ทุนเงินทุนถวัเฉล่ีย (WACC) ถูกค านวณจากสมมุติฐานการระดมทุนระหวา่งเงินกู ้

SME กบัเงินทุนของผูก่้อตั้งในอตัราส่วน 60:40 โดยมี Cost of Debt = 10% และ Cost of Equity = 8.15% 
คิดเป็น WACC เท่ากบั 8.06% 

 
 
รูปภาพ 4.3 ตน้ทุนเงินทุนถวัเฉล่ีย (WACC) 
แหล่งท่ีมา : แผนธุรกิจร้านบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
 
 

4.7 ประมาณอตัราการเติบโตแบบยั่งยืนหรือระยะยาว (Sustainable Growth Rate: SGR) 
จากการวิเคราะห์ผลประกอบการของโครงการในช่วงปีท่ี 1–5 โดยใชข้อ้มูลจากแบบจ าลอง

ทางการเงิน พบว่าอตัราผลตอบแทนต่อส่วนของเจ้าของ (Return on Equity: ROE) มีแนวโน้มเพิ่มขึ้น
อยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะในช่วงปีท่ี 4–5 ซ่ึงเป็นช่วงท่ีธุรกิจเขา้สู่ภาวะเร่ิมสร้างก าไรสุทธิไดอ้ยา่งมัน่คง 
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การค านวณ ROE รายปีได้แก่ 1%, -6%, 2%, 9% และ 13% ตามล าดับ ซ่ึงเม่ือน ามาหา
ค่าเฉล่ียตามสูตรท่ีใช้ในตน้ฉบบั ธุรกิจน้ีมีการตั้ง Dividend Payout Ratio ไวท่ี้ 20% โดยมีนโยบายแบ่ง
ผลก าไรสะสมเพียงบางส่วนเพื่อจ่ายปันผล ขณะท่ีอีก 80% ของก าไร (Retention Ratio) ถูกน าไปใช้ใน
การขยายธุรกิจอย่างต่อเน่ือง อตัราการเติบโตแบบยัง่ยืน (Sustainable Growth Rate: SGR) อยู่ท่ี 3.20% 
จากการค านวณ เป็นอตัราการเติบโตท่ีมีความเหมาะสมและปลอดภยัในเชิงอนุรักษนิยมส าหรับธุรกิจ
ขนาดเล็กในอุตสาหกรรมบริการ ท่ียงัอยู่ในช่วงเร่ิมตน้และเน้นการเติบโตแบบออร์แกนิก ภายใตก้าร
บริหารจดัการแบบ Lean และค านึงถึงความเส่ียงอย่างรอบคอบ โดยอตัราน้ียงัถูกน าไปใช้ในสูตรการ
ค านวณมูลค่าปลายทาง (Terminal Value) เพื่อประเมินความคุม้ค่าของการลงทุนในระยะยาวอีกดว้ย 

 

 
 
รูปภาพ 4.4 ประมาณอตัราการเติบโตแบบยัง่ยนื (Sustainable Growth Rate: SGR) 
แหล่งท่ีมา : แผนธุรกิจร้านบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
 
 

4.8 ประมาณมูลค่าสุดท้าย (Terminal Value)  
การประเมินมูลค่าของกิจการในระยะยาวไดพ้ิจารณาตามแนวคิดของการด าเนินธุรกิจอย่าง

ต่อเน่ือง (Going Concern) ซ่ึงสะท้อนถึงศักยภาพในการสร้างกระแสเงินสดท่ีย ัง่ยืนของบ าบัดบาร์ 
(Bumbud Bar) หลงัจากช่วง Forecasted Period ท่ีครอบคลุมระยะเวลา 5 ปี โดยผูจ้ดัท าไดใ้ชว้ิธี Gordon 
Growth Model ในการค านวณมูลค่าสุดทา้ย (Terminal Value) ซ่ึงคิดจากกระแสเงินสดอิสระของกิจการ 
(Free Cash Flow to the Firm: FCFF) จากนั้นไดน้ ามูลค่าน้ีไปบวกเขา้กบักระแสเงินสดของปีสุดทา้ย (ปี
ท่ี 5) เพื่อใชใ้นการค านวณกระแสเงินสดรวม (FCFF + Terminal Value) ไดเ้ป็น 35,304,274 บาท 
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4.9 ดัชนีและผลประเมินโครงการลงทุนระยะยาว (NPV, IRR, DPB, PB) 
จากการวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินของโครงการบ าบดับาร์ โดยอา้งอิงขอ้มูลกระแส

เงินสดอิสระ (Free Cash Flow to the Firm: FCFF) ระยะเวลา 5 ปี และมูลค่าสุดทา้ย (Terminal Value) ณ 
ส้ินปีท่ี 5 โดยประเมินด้วยอตัราคิดลด (WACC) เท่ากับ 8.06% พบว่าโครงการมีความเป็นไปไดท้าง
การเงินและใหผ้ลตอบแทนท่ีน่าพอใจ โดยมีผลการประเมินดงัน้ี: 

• มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เท่ากบั 23,160,016 บาท 
• แสดงวา่โครงการสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บักิจการไดใ้นระยะยาว 
• อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากบั 78.76% 
• ซ่ึงสูงกวา่อตัราคิดลด (WACC) อยา่งมีนยัส าคญั 
• ระยะเวลาคืนทุนแบบไม่คิดลด (Payback Period: PB) เท่ากบั 4.06 ปี 
• ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period: DPB) เท่ากับ 4.09 ปี หรือ

ประมาณ 4 ปี 1 เดือน 
นอกจากน้ี หากสมมุติให้มีจ านวนหุ้นสามญัเท่ากบั 100,000 หุ้น ณ Terminal Year จะได ้

ราคาต่อหุ้นประมาณ 373.09 บาท ซ่ึงแสดงให้เห็นถึงศกัยภาพในการสร้างมูลค่าเพิ่มต่อผูถื้อหุ้นในระยะ
ยาวจากตวัเลขและดชันีทั้งหมดน้ี สะทอ้นวา่บ าบดับาร์มีความคุม้ค่าในการลงทุน ทั้งในแง่ของมูลค่าทาง
เศรษฐกิจ การคืนทุน และความสามารถในการสร้างผลตอบแทนท่ีสูงกว่าเกณฑเ์ฉล่ียของสินทรัพยเ์ส่ียง
ในตลาด 

 
 
รูปภาพ 4.5 ดชันีและผลประเมินโครงการลงทุนระยะยาว (NPV, IRR, DPB, PB) 
แหล่งท่ีมา : แผนธุรกิจร้านบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
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4.10 การวิเคราะห์ความอ่อนไหว (Sensitivity Analysis) หรือฉากทัศน์ (Scenario Analysis) 
การวิเคราะห์ความอ่อนไหว (Sensitivity Analysis) เป็นกระบวนการส าคญัในการประเมิน

ความเส่ียงของโครงการลงทุน เพื่อทดสอบว่าหากมีการเปล่ียนแปลงปัจจยัส าคญั เช่น จ านวนยอดขาย 
จะส่งผลกระทบต่อผลตอบแทนโครงการ (NPV) อย่างไร โดยเฉพาะในกรณีท่ียอดขายอาจไม่เป็นไป
ตามท่ีคาดการณ์ไว ้

ส าหรับโครงการบ าบัดบาร์ (Bumbud Bar) ได้ท าการทดสอบโดยก าหนดช่วงการ
เปล่ียนแปลงของยอดขาย ±10% และ ±5% จากฐานยอดขายเดิม ผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์สามารถ
สรุปไดด้งัน้ี 

 
 
รูปภาพ 4.6 การวิเคราะห์ความอ่อนไหว (Sensitivity Analysis) หรือฉากทศัน์ (Scenario Analysis) 
แหล่งท่ีมา : แผนธุรกิจร้านบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
 

จากการวิเคราะห์พบวา่ 
เม่ือยอดขายลดลง 5–10% ค่า NPV จะลดลงตามทิศทางเดียวกนั แต่ยงัคงมีค่าเป็นบวก ซ่ึง

แสดงใหเ้ห็นวา่โครงการยงัคงมีความสามารถในการสร้างมูลค่าเพิ่มไดแ้มเ้กิดการเปล่ียนแปลงทางลบ 
หากยอดขายเพิ่มขึ้น 5–10% ค่า NPV จะเพิ่มขึ้นอย่างมีนยัส าคญั ซ่ึงสะทอ้นโอกาสในการ

เติบโตของมูลค่าโครงการในกรณีฐานะตลาดเอ้ืออ านวย 
ดงันั้นบ าบดับาร์มีระดบัความยืดหยุ่นทางการเงินท่ีดีภายใตก้ารเปล่ียนแปลงของยอดขายท่ี

สมเหตุสมผล และสามารถสร้างมูลค่าไดแ้มใ้นกรณีท่ียอดขายต ่ากวา่ท่ีคาดการณ์ไวเ้ลก็นอ้ย 
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4.11 การวิเคราะห์จุดคุ้มทุน (Break-even Analysis) 
การวิเคราะห์จุดคุ ้มทุน (Break-even Analysis) เป็นกระบวนการส าคัญท่ีช่วยประเมิน

ยอดขายขั้นต ่าท่ีธุรกิจตอ้งด าเนินการให้ได้ เพื่อให้สามารถครอบคลุมตน้ทุนทั้งหมดทั้งในส่วนของ
ตน้ทุนคงท่ี (Fixed Costs) และตน้ทุนผนัแปร (Variable Costs) ไดอ้ย่างครบถว้น จุดคุม้ทุนจึงเป็นดชันีช้ี
วดัเบ้ืองตน้ถึงระดบัความเส่ียงทางการเงินของโครงการ รวมถึงความสามารถในการท าก าไรในระยะ
เร่ิมตน้ของธุรกิจ 

ส าหรับโครงการบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) ซ่ึงเป็นธุรกิจในรูปแบบ Semi-Service Bar ได้
ด าเนินการค านวณจุดคุม้ทุนในรูปของยอดขายรวมต่อปี (Break-even Sales Value) โดยใช้ขอ้มูลและ
แนวคิดทางการเงินดงัน้ี 

• ราคาขายเฉล่ียต่อหน่วย (ไม่รวม VAT 7%) เท่ากบั 238.32 บาทต่อแกว้ 
• ตน้ทุนรวมเฉล่ียต่อหน่วย (Absorption Cost) เท่ากบั 172.30 บาทต่อแกว้ 
• ก าไรส่วนเกินต่อหน่วย (Contribution Margin) เท่ากบั 66.02 บาท 
• อตัราส่วนก าไรส่วนเกิน (Contribution Margin Ratio) เท่ากบั 27.70% 
ส าหรับตน้ทุนคงท่ี (Fixed Costs) ท่ีน ามาใช้ในการค านวณในคร้ังน้ี คือ ค่าใช้จ่ายในการ

ขายและบริหาร (SG&A) ส าหรับระยะเวลา 3 เดือนแรกของปีแรกของการด าเนินธุรกิจ (ต.ค.–ธ.ค. 2569) 
ซ่ึงมีจ านวนทั้งส้ิน 219,080 บาท เน่ืองจากบ าบดับาร์มีแผนเปิดใหบ้ริการจริงในช่วงไตรมาสสุดทา้ยของ
ปี 2569 ก่อนท่ีจะด าเนินการเตม็ปีในปีถดัไป 

การค านวณยอดขายท่ีจุดคุม้ทุน (Break-even Sales Value) จึงเป็นไปตามสูตร: 
กล่าวคือ บ าบดับาร์จ าเป็นตอ้งสร้างยอดขายไม่นอ้ยกว่า 790,637 บาท ภายในระยะเวลา 3 

เดือนแรก เพื่อใหค้รอบคลุมตน้ทุนคงท่ีและตน้ทุนผนัแปรท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด 
หากเฉล่ียยอดขายเป้าหมายน้ีในระดบัรายเดือนจะอยูท่ี่ประมาณ 263,546 บาทต่อเดือน 
อย่างไรก็ตาม เม่ือพิจารณาร่วมกับประมาณการยอดขายจริงในแผนธุรกิจ ซ่ึงได้มีการ

คาดการณ์ยอดขายเฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่ายอดคุม้ทุนน้ีในช่วงเร่ิมตน้ เพื่อสะทอ้นความระมดัระวงัทาง
การเงิน (Conservative Forecast) โครงการไดว้างแผนส ารองเงินทุนหมุนเวียนและกิจกรรมการตลาดเชิง
รุกเพื่อกระตุน้ยอดขายใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว ้

นอกจากน้ีเม่ือรวมการด าเนินการในปีถดั ๆ ไป (Y02–Y05) จะพบว่าบ าบดับาร์มีแผนการ
เติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยยอด SG&A ตลอดระยะเวลา 5 ปีแรก (รวม 3 เดือนของปีแรกและ 4 ปีถดัมา
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แบบเตม็ปี) มีมูลค่ารวมทั้งส้ิน 5,441,826 บาท ซ่ึงแสดงถึงการบริหารตน้ทุนและการวางแผนด าเนินงาน
ในระยะยาวอยา่งมีประสิทธิภาพ 

จากการวิเคราะห์ดงักล่าว จึงสามารถสรุปไดว้่า โครงการมีจุดคุม้ทุนท่ีชดัเจนและสามารถ
บริหารจดัการไดต้ามกรอบระยะเวลาท่ีก าหนดไว ้หากสามารถท ายอดขายไดต้ามเป้าหมายท่ีวางแผนไว ้
หรือสูงกว่าท่ีคาดการณ์ในอนาคต ธุรกิจจะสามารถเร่ิมสร้างก าไรสุทธิไดต้ั้งแต่ปีแรกท่ีด าเนินการเตม็ปี 
(Y02 เป็นตน้ไป) 
 
 

4.12 สรุปผลประเมินความเป็นไปได้ของการโครงการลงทุนธุรกจิในระยะยาว 
จากการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงการเงินในช่วงเวลา 5 ปีของการลงทุน "บ าบดับาร์ (Bumbud 

Bar)" โดยใชเ้คร่ืองมือวิเคราะห์ตน้ทุน ราคาขาย กระแสเงินสด ตน้ทุนเงินทุน และผลตอบแทนจากการ
ลงทุน รวมถึงการประเมินมูลค่าสุดทา้ยและจุดคุม้ทุน พบว่าโครงการมีความเป็นไปไดท้างการเงินอยา่ง
มีนยัส าคญัและมีศกัยภาพในการด าเนินธุรกิจในระยะยาว โดยมีผลการประเมินท่ีส าคญัดงัน้ี: 

• โครงการมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เท่ากบั 23,160,016 บาท ซ่ึงเป็นบวก แสดงใหเ้ห็น
ถึงความสามารถในการสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บักิจการ 

• อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) อยูท่ี่ 78.76% ซ่ึงสูงกวา่ตน้ทุนเงินทุนถวัเฉล่ีย (WACC) 
ท่ี 8.06% อยา่งมีนยัส าคญั แสดงวา่โครงการใหผ้ลตอบแทนเกินความคาดหวงัของนกัลงทุน 

• ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (DPB) อยู่ท่ี 4.09 ปี และระยะเวลาคืนทุนแบบไม่คิดลด 
(PB) เท่ากบั 4.06 ปี ซ่ึงถือวา่อยูใ่นระดบัท่ีเหมาะสมส าหรับธุรกิจขนาดยอ่มในช่วงเร่ิมตน้ 

• โครงการมีมูลค่าสุดทา้ย (Terminal Value) เท่ากบั 35,304,274 บาท ซ่ึงคิดจากอตัราการ
เติบโตระยะยาวแบบยัง่ยนื (SGR) ท่ี 3.20% สะทอ้นถึงศกัยภาพในการสร้างกระแสเงินสดระยะยาว 

• หากประเมินราคาต่อหุ้นจากจ านวนหุ้นสมมุติท่ี 100,000 หุ้น ณ Terminal Year จะได ้
ราคาหุน้ประมาณ 373.09 บาท/หุน้ ซ่ึงบ่งบอกถึงศกัยภาพในการสร้างผลตอบแทนแก่ผูถื้อหุน้ 

• จุดคุม้ทุน (Break-even Point: BEP) ของโครงการอยู่ท่ีมูลค่าขายรวมประมาณ 790,637 
บาท ต่อปี (ค านวณจากตน้ทุน SG&A ปีแรก 3 เดือน และ Contribution Margin Ratio 27.70%) ซ่ึงเม่ือ
เทียบกบัยอดขายเป้าหมายเฉล่ียต่อปีท่ีตั้งไวท่ี้ 9,824 แกว้ หรือคิดเป็นยอดขายรวมสูงกว่าจุดคุม้ทุนอยา่ง
มีนยัส าคญั แสดงให้เห็นว่าโครงการมีแนวโน้มท่ีจะสามารถด าเนินการไดจ้ริงแมภ้ายใตส้มมติฐานเชิง
อนุรักษนิยม 
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จึงสามารถสรุปได้ว่า โครงการบ าบดับาร์มีความคุม้ค่าในการลงทุน มีแนวโน้มสูงท่ีจะ
ประสบความส าเร็จในเชิงการเงิน และมีศกัยภาพในการสร้างผลตอบแทนท่ีโดดเด่นในระยะยาว แมว้่า
จะใชส้มมติฐานทางการเงินแบบ Conservative ท่ีค  านึงถึงความเส่ียงเป็นส าคญัก็ตาม โครงการจึงมีความ
พร้อมในการด าเนินธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนืและมีเสถียรภาพในอนาคต 
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บทที่ 5 

การวางแผนบริหารจัดการความเส่ียงโครงการลงทุนธุรกจิ 
 
 

5.1 ประเภทและลกัษณะความเส่ียงที่ธุรกจิมีโอกาสเผชิญ 
ความเส่ียงของธุรกิจส าหรับแผนธุรกิจฉบบัน้ีแบ่งเป็น 2 ประเภทหลกั ไดแ้ก่ ความเส่ียง

จากปัจจยัภายใน (Internal Risks) และ ความเส่ียงจากปัจจยัภายนอก (External Risks) ซ่ึงทั้งสองกลุ่ม
ลว้นมีผลกระทบต่อความส าเร็จของบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

5.1.1 ความเส่ียงจากปัจจัยภายใน (Internal Risks) 
เป็นความเส่ียงท่ีเกิดขึ้นจากโครงสร้าง กระบวนการ หรือการตดัสินใจภายในของธุรกิจ ซ่ึง

สามารถควบคุม ปรับปรุง หรือบริหารไดโ้ดยตรง 
 
ตาราง 5.1 ความเส่ียงจากปัจจยัภายใน (Internal Risks) และลกัษณะความเส่ียง (Risk Characteristics) 
 

ประเภทความเส่ียง ลกัษณะความเส่ียง (Risk Characteristics) 
การพึ่งพาทีมเลก็มากเกินไป หากบุคลากรหลักไม่สามารถปฏิบัติงานได้ จะกระทบการ

ด า เ นินงานทั้ งหมด เ น่ืองจากยังไม่ มี ทีมส ารองหรือระบบ
สนบัสนุน รวมถึงการพึ่งพาตนเองเป็นหลกัในช่วงเร่ิมตน้ธุรกิจ 

ขาดประสบการณ์ในการบริหาร
ร้านอยา่งเตม็รูปแบบ 

เกิดข้อผิดพลาดในการจัดการ เช่น การจัดการเวลา การบริหาร
ลูกคา้ หรือการวางระบบหนา้ร้านท่ีไม่สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
จริง แมผู้ก่้อตั้งจะมีประสบการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง แต่ไม่เคยอยู่
ในบทบาทท่ีเป็นเจา้ของหรือผูบ้ริหารแบบเตม็ตวั 

ความไม่สม ่าเสมอของคุณภาพ
การบริการ 

หากพนักงานท่ีคัดเลือกไม่ด าเนินการตามแนวปฏิบัติท่ีชัดเจน 
(SOP) อาจส่งผลต่อภาพลกัษณ์ร้านและความพึงพอใจของลูกคา้
โดยรวม 
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ก า ร ว า ง แ ผ น ก า ร เ งิ น ห รื
อประมาณการไม่แม่นย  า 

หากตน้ทุนถูกประเมินต ่า หรือรายไดค้าดการณ์เกินจริง อาจท าให้
กระแสเงินสดไม่เพียงพอในระยะเร่ิมตน้ แมใ้นแผนธุรกิจน้ีมีการ
ประมาณจากกรณีท่ีคาดว่าเลวร้ายท่ีสุดแลว้ก็ตาม ยงัไม่สามารถกา
รันตีไดว้า่สมมุติฐานท่ีตั้งนั้นคือกรณีท่ีเลวร้ายท่ีสุดแลว้จริง ๆ 

 
5.1.2 ความเส่ียงจากปัจจัยภายนอก (External Risks) 
เป็นความเส่ียงท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายนอกของธุรกิจ ซ่ึงอาจอยูน่อกเหนือการควบคุม

โดยตรง แต่สามารถวางแผนเพื่อลดผลกระทบได ้
 
ตาราง 5.2 ความเส่ียงจากปัจจยัภายนอก (External Risks) และลกัษณะความเส่ียง (Risk 
                 Characteristics) 
 

ประเภทความเส่ียง ลกัษณะความเส่ียง (Risk Characteristics) 
กลุ่มเป้าหมายไม่ตอบรับร้าน ความคาดหวงัของกลุ่มเป้าหมายอาจไม่สอดคลอ้งกบัธีมร้าน เช่น 

แนวคิดจักรราศี, เมนู Personalized, บรรยากาศเฉพาะตัว แม้จะ
วางแผนมาอย่างดี แต่ความชอบและแรงจูงใจของผูบ้ริโภคอาจ
เปล่ียนไปตามเทรนด์หรือปัจจยัภายนอกอ่ืน ๆ ซ่ึงร้านไม่สามารถ
ควบคุมไดโ้ดยตรง 

พฤติกรรมและ/หรือเทรนดข์อง
ผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงอยา่ง

รวดเร็ว 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงรวดเร็วจากอิทธิพลของส่ือ
สังคมออนไลน์ วฒันธรรม ค่านิยมยุคดิจิทลั รวมไปถึงบุคคลท่ีมี
อิทธิพลต่อสังคม ท าให้ความชอบเดิมอาจตกเทรนด์หรือไม่ดึงดูด
ใจในเวลาอนัสั้น หากธุรกิจไม่สามารถปรับตวัให้ทนั อาจสูญเสีย
โอกาสทางรายไดห้รือกลายเป็น “ร้านท่ีเฉย ๆ” ในสายตาผูบ้ริโภค 

การเปล่ียนแปลงของกฎหมายท่ี
เก่ียวขอ้งกบัแอลกอฮอล์ 

เช่น ร่าง พ.ร.บ. ควบคุมโฆษณาใหม่ ซ่ึงอาจห้ามใช้ Influencer 
หรือเน้ือหาใด ๆ ท่ีส่งเสริมการด่ืม ท าใหส่้งผลต่อกลยทุธ์การตลาด 

ความผนัผวนของเศรษฐกิจ 
และก าลงัซ้ือ 

ราคาสินคา้สูงขึ้น ขณะท่ีผูบ้ริโภคบางกลุ่มจ ากดัการใชจ่้าย อาจท า
ใหย้อดขายไม่ถึงเป้าหมายท่ีก าหนด 
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การแข่งขนัจากร้านท่ีมีลกัษณะ/
ธีมใกลเ้คียงกนัหรือเป็น

เอกลกัษณ์ 

บาร์ในกรุงเทพฯและนนทบุรีเร่ิมเน้นการตกแต่งและสร้าง Story 
ของตนเองมากขึ้น ท าให้ความแตกต่างของบ าบดับาร์อาจไม่โดด
เด่นหรือลดลงหากไม่พฒันา 

ปัญหาการจดัหาวตัถุดิบเฉพาะ
ทาง 

สมุนไพร เคร่ืองเทศ กล่ินอโรม่า อาจขาดแคลนในบางฤดูกาลหรือ
มีตน้ทุนเพิ่มขึ้นจากซพัพลายเออร์ในทอ้งถ่ิน 

ความเส่ียงดา้นภาพลกัษณ์ 
จากโซเชียลมีเดีย 

ค าวิจารณ์หรือประเด็นอ่อนไหวแมเ้พียงเลก็ ๆ ท่ีเกิดขึ้นภายในร้าน 
อาจถูกเผยแพร่บนโลกออนไลน์และกระทบต่อความน่าเช่ือถือ
อยา่งรวดเร็ว 

ความเส่ียงจากอุบติัเหตุในร้าน เช่น ลูกคา้หกลม้ แกว้แตก หรือเหตุการณ์ท่ีท าใหเ้กิดความเสียหาย
ภายในร้าน และอาจรุนแรงึงขั้นฟ้องร้องได ้

อคัคีภยั ไฟฟ้าลัดวงจร หรือเหตุไฟไหม้ท่ีเกิดขึ้ นทั้ งจากร้านและพื้นท่ี
ใกลเ้คียงท่ีส่งผลกบัร้าน 

 
 

5.2 แผนและแนวทางรองรับเพ่ือบริหารจัดการต่อความเส่ียงที่ธุรกจิมีโอกาสเผชิญ  
เพื่อให้แผนธุรกิจของบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) มีความพร้อมในการเผชิญกบัเหตุการณ์ท่ี

ไม่คาดคิด และสามารถลดผลกระทบเชิงลบท่ีอาจเกิดขึ้นได้ ผูจ้ดัท าแผนธุรกิจฉบบัน้ีได้ด าเนินการ
วิเคราะห์เชิงลึกถึงความเส่ียงท่ีอาจเกิดขึ้นจากทั้งปัจจยัภายในและภายนอกโดยใชแ้นวทางจดัการความ
เส่ียงท่ี เหมาะสม (Response Strategy) ซ่ึงอาจเป็นการหลีกเล่ียง (Avoidance) การลดความเส่ียง 
(Mitigation) การถ่ายโอนความเส่ียง (Transfer) หรือการยอมรับความเส่ียงอย่างมีแผนรองรับ 
(Acceptance with Preparedness) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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ตาราง 5.3 แผนและแนวทางรองรับเพื่อบริหารจดัการต่อความเส่ียงจากปัจจยัภายในและภายนอกท่ี  
                 ธุรกิจมีโอกาสเผชิญ 
 

 ความ
รุนแรง 

(Severity) 

โอกาสที่จะ
เกดิขึน้ 

(Probability) 

ช่วงเวลา  
(Timeframe) 

แนวทางจัดการความเส่ียง 
(Mitigation Strategy) 

ความเส่ียงจากปัจจัยภายใน (Internal Risks) 
การพึ่งพาทีมเลก็ 
มากเกินไป 

ปานกลาง สูง ตลอดเวลา ลดความเส่ียง (Mitigation) 
- ส ร้ า ง  SOP และระบบ
ฝึกอบรม 

- สรรหาทีมส ารอง 
ขาดประสบการณ์
ในการบริหาร
ร้านอยา่งเตม็
รูปแบบ 

ปานกลาง ปานกลาง ช่วง 6 เดือนแรก ลดความเส่ียง (Mitigation) 
- ปรึกษาและขอค าแนะน า
จากผูเ้ช่ียวชาญ  

- ทดลองเปิดจริงแบบ Soft 
Opening 

ความไม่
สม ่าเสมอของ
คุณภาพการ
บริการ 

สูง ปานกลาง ตลอดเวลา ลดความเส่ียง (Mitigation) 
- อ บ ร ม  Soft Skills ใ ห้
ทีมงาน 

- ใช้ CRM ติดตามความพึง
พอใจของลูกคา้ 

การวางแผน
การเงินหรื

อประมาณการท่ี 
ไม่แม่นย  า 

สูง ปานกลาง ช่วง 3–6 เดือน
แรก 

ลดความเส่ียง (Mitigation) 
- เตรียมทุนส ารอง 
- ตรวจสอบ Cashflow ราย
สัปดาห์/รายเดือน 

ความเส่ียงจากปัจจัยภายนอก (External Risks) 
กลุ่มเป้าหมาย 
ไม่ตอบรับร้าน 

สูง ปานกลาง ช่วง 3–6 เดือน
แรก 

ลดความเส่ียง (Mitigation) 



 
 

70 

- ส ารวจลูกค้า  ปรับเมนู/
ราคา  

- เสริมดว้ยกลยทุธ์ 
Emotional Marketing 

พฤติกรรมและ/
หรือเทรนดข์อง

ผูบ้ริโภค 
ท่ีเปล่ียนแปลง
อยา่งรวดเร็ว 

ปานกลาง สูง ตลอดเวลา 
โดยเฉพาะ
ในช่วง 6–12 
เดือนแรก 

ยอมรับความเส่ียงอยา่งมี
แผนรองรับ (Acceptance 

with Preparedness) 
- ใช้แบบสอบถาม  Mini 

Survey ทุกเดือนโดยเน้น
ผ่ า น  LINE OA แ ล ะ 
Instagram Story 

- พฒันา Community ขนาด
เลก็ 

การเปล่ียนแปลง
ของกฎหมายท่ี
เก่ียวขอ้งกบั
แอลกอฮอล ์

สูง ปานกลาง ภายในปี พ.ศ. 
2568 

หลีกเล่ียง (Avoidance) 
- หลีกเล่ียงโฆษณาโดยตรง  
- ใ ช้  Influencer เ ชิ ง ไ ล ฟ์
สไตล ์

ความผนัผวนของ
เศรษฐกิจและ
ก าลงัซ้ือ 

ปานกลาง ปานกลาง ช่วงปีท่ี 1–2 ลดความเส่ียง (Mitigation)  
- ออกเมนูราคาประหยดัแต่
ยงัคงไวซ่ึ้งเอกลกัษณ์  

- ร่วมกบัการใช ้Loyalty 
Program 

การแข่งขนัจาก
ร้านท่ีมีลกัษณะ/
ธีมใกลเ้คียงกนั

หรือเป็น
เอกลกัษณ์ 

ปานกลาง ปานกลาง ช่วงปีท่ี 1–2 ลดความเส่ียง (Mitigation) 
เน้นDifferentiation โดยการ
จัดกิจกรรมเฉพาะทางท่ีมี
ความเป็นชุมชนของชาว
บ าบดับาร์ 
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ปัญหาการจดัหา
วตัถุดิบเฉพาะ

ทาง 

ปานกลาง ต ่า-ปานกลาง ตามฤดูกาล ลดความเส่ียง (Mitigation) 
- ใชซ้พัพลายเออร์หลายเจา้  
- วางแผนเมนูตามฤดูกาล
ล่วงหนา้ 

ความเส่ียงดา้น
ภาพลกัษณ์จาก
โซเชียลมีเดีย 

สูง ต ่า-ปานกลาง ตลอดเวลา ลดความเส่ียง (Mitigation) 
- ติดตามความคิดเห็นของ
ลูกคา้ 

- ฝึ ก  Soft Skills ที ม ง าน
เสมอ 

ความเส่ียงจาก
อุบติัเหตุในร้าน 

สูง ต ่า ตลอดเวลา ถ่ายโอนความเส่ียง 
(Transfer) 

- ท า ป ร ะ กั น ภั ย  Public 
Liability  

- ติดตั้งป้ายเตือน/พื้นกนัล่ืน 
อคัคีภยั สูง ต ่า ไม่สามารถ

คาดการณ์ได ้
ถ่ายโอนความเส่ียง 

(Transfer) 
- ติดตั้งถงัดบัเพลิง 
- ท าประกนัอคัคีภยั 
- ตรวจสอบระบบไฟฟ้า
เป็นประจ า 

 
 

5.3 บทสรุป  
ในยุคท่ีสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจเต็มไปดว้ยความไม่แน่นอน ทั้งจากเศรษฐกิจ เทคโนโลยี 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค และกฎหมายท่ีเปลี่ยนแปลงตลอดเวลา การวางแผนบริหารจดัการความเส่ียงจึงเป็น
ปัจจยัส าคญัท่ีไม่อาจมองขา้ม โดยเฉพาะอยา่งยิ่งส าหรับธุรกิจใหม่ท่ีเร่ิมตน้จากทีมเลก็ มีทรัพยากรจ ากดั 
และเนน้การเติบโตแบบค่อยเป็นค่อยไปอยา่ง “บ าบดับาร์ (Bumbud Bar)” 
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ผูจ้ดัท าธุรกิจฉบบัน้ีตระหนักดีถึงขอ้จ ากดัเหล่าน้ี จึงไดพ้ฒันารูปแบบการบริหารจดัการ
ความเส่ียงท่ีเนน้แนวคิดแบบ Lean & Safe คือ ใชท้รัพยากรอย่างประหยดั มีประสิทธิภาพ และค านึงถึง
ความยืดหยุ่นสูงสุด พร้อมรับมือกบัเหตุการณ์ท่ีคาดไม่ถึง โดยมุ่งลดโอกาสและผลกระทบจากความ
เส่ียงลงให้ได้มากท่ีสุด ผ่านแนวทางเชิงกลยุทธ์ ได้แก่ การหลีกเล่ียง (Avoidance) การลดความเส่ียง 
(Mitigation) การถ่ายโอนความเส่ียง (Transfer) และการยอมรับอย่างมีแผนรองรับ (Acceptance with 
Preparedness) 

จากการประเมินความเส่ียงท่ีครอบคลุมทั้งปัจจัยภายใน (Internal Risks) และภายนอก 
(External Risks) พบว่า แมบ้ าบดับาร์จะมีความเปราะบางในช่วงเร่ิมตน้ แต่ดว้ยแผนการบริหารความ
เส่ียงท่ีเป็นระบบ จะช่วยเสริมให้ธุรกิจสามารถปรับตวัไดอ้ย่างยืดหยุ่น ทนัต่อสถานการณ์ และพร้อม
เผชิญความไม่แน่นอนไดอ้ยา่งมัน่ใจมากขึ้น 
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ภาคผนวก ก 

ภาพร่างสามมิติร้านบ าบดับาร์ (Bumbud Bar) 
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ภาคผนวก ข 

ผลส ารวจกลุ่มลูกค้าเบ้ืองต้น (Preliminary Study) 

ส่วนท่ี 1: ค าถามคดักรองส าหรับผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลประชากร (Demographic) 
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ส่วนท่ี 3: ความตอ้งการและความคาดหวงั (Needs & Expectations) 
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ส่วนท่ี 4: ราคา (Price) 
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ส่วนท่ี 5: สถานท่ี (Place) 
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ส่วนท่ี 6: การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
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ส่วนท่ี 7: การรับรู้และความสนใจในแบรนด ์(Brand Awareness & Interest) 
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ภาคผนวก ค 

การประเมินความเป็นไปได้ด้านทางด้านการเงิน (Financial Feasibility) 

สมมุติฐานทางการเงิน (Financial Assumption) 

1 เงินลงทุนเร่ิมแรก (Initial Investment) Unit 
 Investment (CAPEX) - PPE 
 - Renovation & Construction   

 Structure -    บาท 
 Architect 120,000  บาท 
 Electrical system 150,000  บาท 
 Water supply system 70,000  บาท 
 Interior design & decoration 450,000  บาท 
 - Equipment Cost  บาท 
 ตูก้ดเบียร์สดพร้อมระบบ 8 แทป็ 89,900  บาท 
 CCTV Cameras (5 units) 6,245  บาท 
 Apple Ipad for cashiers (2 units) 25,800  บาท 
 Cocktail equipment set (2 sets) 800  บาท 
 Glassware (50 diverse glasses) 5,000  บาท 
 - Tech & Software     

 POS System by FlowAccount 
(Yearly) 

5,490  บาท   

 Total Cost 923,235  บาท   

 Investment (CAPEX) - Intangible asset  

 

การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 
หมวดท่ี 43 (บริการร้านอาหารและ
เคร่ืองด่ืม) 

1,300  บาท 
Ref 
Sheet 1 

 

 ค่าจดทะเบียนบริษทั 10,000  บาท 
 ค่าจดทะเบียนพาณิชย ์ 50   

 
การขอใบอนุญาตจ าหน่ายสุราประเภทท่ี 2 
ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีจดทะเบียน
ภาษีมูลค่าเพ่ิม (อาย ุ1 ปี) 

2,000  บาท 
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 Total Cost 13,350  บาท 
 เงินทุนหมุนเวียน 

 
- Marketing Cost (อยู่ใน Workk 
CAP: FCF Sheet) 

  

 Influencers/KOLs (Oct 2026) 22,000  บาท 
 Social Media Advertising (Oct 2026) 10,000  บาท 

 Social Media Advertising (Nov-Dec 
2026) 

10,000  บาท 

 
Graphic/Editing/Content (งานมองตารู้
ใจ ตบไหล่รู้กนั) 

-    บาท 42,000  รวมค่า Marketing 3 เดือน 

 เงินเดือน 12 เดือน 240,000  บาท 60,000  Y2026 รวม 3 เดือน (ต.ค.-ธ.ค.) 
 Utilities 12 เดือน 144,000  บาท 36,000  Y2026 รวม 3 เดือน (ต.ค.-ธ.ค.) 
 Working Capital (เงินทุนหมุนเวียน) 300,000  บาท 75,000  Y2026 รวม 3 เดือน (ต.ค.-ธ.ค.) 
 Total Cost 726,000  บาท 181,500  Y2026 รวม 3 เดือน (ต.ค.-ธ.ค.) 
   223,500  Work CAP + MKT 3 months 
  

 
Total Cost (PPE+Intangible 
Asset+Wrking Capital) 

1,662,585  

 

2 ค านวณ Product Cost 
 Component Ratio Price per litre Baht/cup 

 คอ็กเทล (Cocktail) 70.00% 600   50.00  
 คราฟตเ์บียร์ไทย (Thai Crafted Beer) 30.00% 275   100.00  

    

 100.00%   

  Package  

  Cost original 150  
    

  Product cost 150  

3 ค านวณราคาขาย (Pricing) 
 Product cost  150  
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Unit of Sales (อา้งอิงตามความเป็นไปได้
ในการขายต่อปี หากอิงตามขอ้มูลสถิติจะ
อยูท่ี่  45,532 แกว้/ปี ซ่ึงเป็นไปไดย้ากเม่ือ
เทียบกบัขนาดของร้าน) 

 9,824  

 Investment (บาท)  1,662,585  

 

SG&A (ค่าใชจ้่ายในการขายและ
บริหาร (Selling, General, and 
Administrative expenses) 5 ปี (บาท) 

คิดจาก FCF 5,441,826   219,080  SG&A ปีแรก 
(ต.ค. - ธ.ค. 69) 

 Require ROI  20% 
 ตั้งราคาขาย ต่อช้ิน ส าหรับช่องทาง B2C 
 ราคาสินคา้ พ้ืนฐาน Mark up 30.45%  255 

 

 

4 Revenue 

 
พบว่าอตัราการเติบโตเฉล่ียต่อปีของตลาดเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลอ์ยูท่ี่
ประมาณ 7.50% ในช่วงปี 2022–2026 โดยเฉพาะตลาดเบียร์มีอตัราการ
เติบโตเฉล่ียต่อปีสูงถึง 8.70% ในช่วงเวลาเดียวกนั 

8.70%  

 อตัราการบริโภคเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลข์องคนไทยเฉล่ีย 39.40   ลิตร/คน/ปี 

 จ านวนคนในกรุงเทพฯและนนทบุรี ท่ีอาย ุ20-45 ปี (ประมาณ 40% 
ของประชากรรวม) 

2,661,366  คน 

 จ านวลิตรของเคร่ืองด่ืมท่ีมีแอลกอฮอลท่ี์คนกรุงเทพฯและนนทบุรี ท่ี
อาย ุ20-45 ปี บริโภค 

104,857,820  ลิตร/ปี 

 ถา้ตอ้งการส่วนแบ่งทางการตลาด 0.01% 104,858   ลิตร/ปี 

 คอ็กเทลสูตรพ้ืนฐาน 1 แกว้ (8 ออนซ์) 0.24  ลิตร 
 คราฟตเ์บียร์ไทยมาตรฐาน 1 แกว้ (330 มล.) 0.33  ลิตร 
 ดงันั้น หากตอ้งการส่วนแบ่งการตลาด 0.01% ตอ้งขายคอ็กเทล จ านวน 436,908  แกว้/ปี 

 แต่จ านวนท่ี Realistic ในการขายจริงเม่ือในร้านมีประมาณ 16 ท่ีนัง่ (จาก 
Full Capacity จ านวน 19-24 ท่ีนัง่) ท่ีนัง่ละ 2 แกว้ เป็นจ านวน 

9,824  แกว้/ปี 

 Service Charge 10% 10.00%  
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 เร่ิมขาย  
ตุลาคม 2026 

     

Revenue Y2026 Y2027 Y2028 Y2029 Y2030  

จ านวนที่คาดหวังว่าจะ
ขายได้ (แก้ว) 

2,456   12,280   14,122   15,534   17,088  Assumption 

ราคาเฉล่ียต่อแกว้ 238.32 238.32 238.32 238.32 238.32  

ยอดขาย B2C (บาท) 585,314   2,926,570   3,365,555   3,702,111   4,072,322  ราคาคงท่ี 

ยอดขาย 585,314   2,926,570   3,365,555   3,702,111   4,072,322   

Total Quantity of 
sales 

2,456   12,280   14,122   15,534   17,088   

Total Quantity of 
sales เฉลี่ยต่อปี 

2,456   12,280   14,122   15,534   17,088   

Growth Quantity of 
sales เฉลี่ยต่อปี 

0% 400.00% 15.00% 10.00% 10.00%  

Growth sales  
เฉลี่ยต่อปี 

0% 400.00% 15.00% 10.00% 10.00%  

สัดส่วนการขายใน B2C 100% 100% 100% 100% 100%  

 

 

5 Allocated Expenses 
 Direct Expenses 
 Sales Expense VC 1-3% เทียบ Rev 
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 Marketing Expense VC 1-1.5% เทียบ Rev 
 CRM Support VC 0.5-1% เทียบ Rev 

 

Personnel Expenses  
(อตัราการขึ้นของ
เงินเดือน) 

FC 2.5% 
เติบโตตามอตัราการขึ้น
เงินเดือน พิจารณาประกอบ
กบัค่าอตัราเงินเฟ้อ 

 Commission 1% of 
Sales (Start Y2026) 

VC 1.0%  

 Social Security FC 750 
บาท/เดือน (เฉพาะ
พนกังานประจ า) 

 Utility FC 144,000  
น ้า+ไฟฟ้า ต่อปี: ร้านมี
พนกังาน 2-3 คน 

 Depreciation-Own 
Straight-
line 
method 

  

 General Administration 
FC (ค่า
เช่าอาคาร
ต่อปี) 

180,000  ไม่มีโกดงั 

 

Service Charge for 
Staff (70% from 
service charge) 

FC 70%  

 Allocated Expenses (if any) 

 

Service Charge for 
Welfare  
(30% from service 
charge) 

FC 30% - 

 Incentive 1% of 
Revenue (Start Y2027) 

FC 1% - 

 Employee  

 อตัราการขึ้นของเงินเดือน 2.5%    

 Incentive รายปี *ตั้งแต่ปีท่ี 2 เป็นตน้ไป   

 Commission 1.00% **ตั้งแต่ปีท่ี 1 เป็นตน้ไป   

 Founder/Business Lead 12,000  1 12,000   144,000  
 Co-founder/Finance Lead 12,000  1 12,000   144,000  



87 

 

 Front Staff (Full-time) 15,000  1 15,000   180,000  

 Front Staff (Part-time) 6,000  1 6,000   72,000  
ไม่มีค่า 
Commission 

 45,000    45,000   540,000  
 

6 Dividend Payout = 20% 1 - Retention rate 80% 
จากก าไรสุทธิ โดยจ่ายจากก าไรสุทธิเม่ือ

บริษทัมีก าไรสะสมในปีถดัไป 
 

7 หา WACC Cost of Debt 10% 
Funding by Debt 
(Assumption) 

อา้งอิงจาก SME Loan ท่ีดอกเบ้ีย MRR 
+ 3% (เช่น KBank MRR ≈ 7.12% 
→ รวมประมาณ 10%) 

 

 Market Rate of 
Return 

7.50%  

ค่าเฉลี่ยของผลตอบแทนตลาดหุ้นไทย
ในช่วง 10 ปีหลงั อยูท่ี่ประมาณ 7-9% 
ต่อปี แต่เป็นธุรกิจ SME ประเภท
บริการในไทย (ท่ีไม่อยูใ่นตลาด
หลกัทรัพย)์  
→ ตอ้ง  Safe และ Lean 

9.44 

 
เงินกู ้ 
 
1 ลา้นบาท 

Risk-Free Rate 2.80%   

 เงิินทนุ 
660k บาท 

Unleveraged 
Beta 

0.51   

 Debt / Equity 154%   

 Cost of Equity 8.15%   

 WACC 8.06%   
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กระแสเงินสดอิสระ (Free-Cash-Flow: FCF) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(Unit: Thousand Baht) Y0 Y1 Y2 Y3 Y4 Y5 Yn+1

Assumption Y2025 Y2026 Y2027 Y2028 Y2029 Y2030 Y2031

Revenue from sales product - B2C See Assumtion sheet 585,314          2,926,570       3,365,555       3,702,111       4,072,322       

See Assumtion sheet 58,531 292,657 336,556 370,211 407,232

643,845          3,219,227       3,702,111       4,072,322       4,479,554       -                   

Cost of Goods Sold 150.00                        (368,400) (1,842,000) (2,118,300) (2,330,130) (2,563,143)

1-3% 0 (87,797) (50,483) (55,532) (40,723)

1-1.5% 0 (43,899) (50,483) (37,021) (40,723)

Straight-line method (188,917) (188,917) (188,917) (188,917) (188,917)

0.5-1% 0 (29,266) (33,656) (18,511) (20,362)

Commission 1% of Sales (Start Y2026) 1.00% (5,853) (29,266) (33,656) (37,021) (40,723)

Service Charge for Staff (70% from service charge) 70.00% (40,972) (204,860) (235,589) (259,148) (285,063)

(604,142) (2,426,004) (2,711,084) (2,926,279) (3,179,654)

Common Expense ค่าเชา่ 0 (180,000) (180,000) (180,000) (180,000)

Personnel Expense 2.5% 0 (479,700) (491,693) (503,985) (516,584)

Utility FC 0 (144,000) (144,000) (144,000) (144,000)

Social Security 750 (6,750) (27,000) (27,000) (27,000) (27,000)

Incentive 1% of Revenue 1%

Service Charge for Welfare (30% from service charge) 30.0% (17,559) (87,797) (100,967) (111,063) (122,170)

(24,309) (918,497) (943,659) (966,048) (989,754)

(628,452) (3,344,501) (3,654,743) (3,892,327) (4,169,408)

15,394 (125,274) 47,368 179,994 310,146 -                   

2% -4% 1% 4% 7%

43% 43% 43% 43% 43%

Sales Expense

DESCRIPTION

Revenue

Service charge (10% of Base Price)

 Total Revenue

Direct Expenses

 Total Operating Expenses

     Operating Profit (EBIT: Earning before interest and tax)

     Operating Profit Margin (%)

Marketing Expense

Depreciation-Own

Other Expenses/ CRM support

 Total Direct Expenses

Allocated Expenses (if any)

 Total Allocated Expenses

© 2023 Kittichai Rajchamaha All Rights Reserved

(Unit: Baht)

Property, Plant, Equipment (PPE) -923,235

Intangible asset -21,350

Total Initial Investment (CAPEX) -944,585

Depreciation and Amortization for NCA (excluding from Land) Useful Life = 5 -184,647 -184,647 -184,647 -184,647 -184,647

Useful Life = 5 -4,270 -4,270 -4,270 -4,270 -4,270

     INVESTMENT (CAPEX)

Earning before Interest and Tax : EBIT 15,394 -125,274 47,368 179,994 310,146

Less : Tax 20.00% -3,079 25,055 -9,474 -35,999 -62,029

Earning before interest after Tax : EBIAT 12,315 -100,220 37,894 143,995 248,117

Plus : Depreciation and Amortization 188,917 188,917 188,917 188,917 188,917

Cash Flow from Operation (CFO) 201,232 88,697 226,811 332,912 437,034

Total Working Capital Needed (TWCN % of Next Total Revenue) 35.00% -225,346 -1,126,729 -1,295,739 -1,425,313 -1,567,844

Total Working Capital Recovered from Current Total Revenue) 225,346 1,126,729 1,295,739 1,425,313 1,567,844

Changes in NWC (Additional WC needed in the current period) -225,346 -901,383 -169,009 -129,574 -142,531 1,567,844

Net Working Capital (NWC) -225,346 -901,383 -169,009 -129,574 -142,531 1,567,844

Cash Flow from Operation (CFO) 201,232 88,697 226,811 332,912 437,034 451,019

Initial Investment (CAPEX; CF at Year 0) -1,662,585

Changes in NWC (Additional WC needed in the current period) -901,383 -169,009 -129,574 -142,531 1,567,844

Terminal Value SGR = 3.20% 35,304,274

Free Cash flow to the Firm (FCFF) -1,662,585 -700,151 -80,312 97,237 190,381 37,309,152

36,872,118     
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ความเป็นไปไดด้า้นทางดา้นการเงิน (Financial Feasibility) 

ตน้ทุนเงินทุนถวัเฉล่ีย (WACC) 

Financial Feasiblility Template นีถู้กพัฒนาและออกแบบโดย ผู้ช่วยศาสตราจารย ์ดร.กิตติชัย ราชมหา (วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหดิล) พ.ศ. 2566 
Financial Feasibility Study (Capital Budgeting Evaluation) for Busines Plan at Early-Stage Venture

แถบสีเหลืองคือพืน้ที่ใหเ้ติมตวัเลขขอ้มลูของโครงการเพ่ือทาการประเมินผลโครงการ
Estimated Cash Flow and Evalutaion

Timeline: 0 1 2 3 4 5* จานวนหุน้สามัญ**
ราคาต่อหุน้ (บาทต่อหุน้)
 ณ Terminal Year (Exit)

เงนิลงทุนเร่ิมแรก (1,662,585)
กระแสเงนิสดจากการดาเนินงานสุทธิ (จากงบกระแสเงนิสด) (700,151) (80,312) 97,237 190,381 37,309,152 100,000 373.09
กระแสเงนิสดสุทธิรวมของโครงการฯ (1,662,585) (700,151) (80,312) 97,237 190,381 37,309,152
ต้นทุนเงนิทุนถัวเฉล่ีย หรือ WACC 8.06%

NPV (Normal) PVNCF - Investment
NPV (Normal) 23,160,016 24,822,601 - (1,662,585)

IRR 78.76%

Timeline: PB (year) 0 1 2 3 4 5
Total Net Cash Flow (1,662,585) (700,151) (80,312) 97,237 190,381 37,309,152
Accumulated Net Cash Flow (1,662,585) (2,362,736) (2,443,048) (2,345,811) (2,155,430) 36,816,307
Payback Period 4.06

4.10
Timeline: DPB (year) 0 1 2 3 4 5
Total Net Cash Flow (1,662,585) (700,151) (80,312) 97,237 190,381 37,309,152
Present Value of NCF (1,662,585) (647,934) (68,779) 77,064 139,630 25,322,620
Accumulated Net Cash Flow (1,662,585) (2,310,519) (2,379,298) (2,302,234) (2,162,604) 23,160,016
Discounted Payback Period 4.09
Remark: 4.19
(*) NCF5 = FCFF5+Terminal Value

(**) สมมติบรษัิทมีจานวนหุน้สามญัเทา่กบั 100,000 หุน้ ณ Terminal Year
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Weighted Average Cost of Capital

Item Tax Rate Cost of Debt Cost of Equity* WACC

Cost of Debt 10.00%

Tax 20% 0.8

Net Cost of Debt 8.00%

Net Cost of Equity 8.15%

0.61 0.39

Weighted Average Cost of Capital (WACC) 8.06%

*Cost of Equity (Re) / calculated by CAPM Model

Remark:

Market Rate of Return 7.50%

Risk-Free Rate 2.80%

Beta 0.51

Net Cost of Equity 5.20%

*BETA/ calculated by HAMADA Equation: bL = bU [1 + (1 - T)(Debt/Stock or Equity)] 

Unleveraged Beta 0.51

Tax rate 20.00%

1-Tax rate 0.80

Debt / Equity 1.54

Leveraged Beta 1.14

Multiplied by Weighted Rate of Capital Structure 

Assumption

Assumption

(1) Market Rate (Rm) ค่าเฉลีย่ของอตัราการเปลีย่นแปลงของ ดชันีตลาดหลกัทรพัย ์(Capital gain) ของ set 5 ปี
 http://www.set.or.th/en/market/market_statistics.html

(2) Risk-Free Rate is based on average government bond rate for last 5 years announced

by Bank of Thailand. (http://www.tradingeconomics.com/thailand/government-bond-

(3) Beta is referred to Hamada Equation in case of the Unleverage firm.
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การวิเคราะห์ความอ่อนไหว (Sensitivity Analysis) 

ประมาณอตัราการเติบโตแบบยัง่ยนืหรือระยะยาว (Sustainable Growth Rate: SGR) 

จำนวนยอดขำย (ช้ิน) 55,332 58,406 61,480 64,554 67,628 

กำรเปล่ียนแปลงในยอดขำย -10% -5% 0% 5% 10%

มลูค่ำปัจจบุนัสุทธิ (NPV) 21.18 ลา้นบาท 22.21 ลา้นบาท 23.16 ลา้นบาท 24.07 ลา้นบาท 25.10 ลา้นบาท
ผลตอบแทนในกำรลงทุน (IRR) 75.58% 77.11% 78.76% 80.23% 81.80%

ระยะเวลำคืนทุนคิดลด (DPB) 4 ปี 2 เดอืน 4 ปี 1 เดอืน 4 ปี 1 เดอืน 4 ปี 0 เดอืน 3 ปี 11 เดอืน

Sustainable Growth Rate (Retention or Long-term Growth rate)
Note:

1) Sustainable or Long-term growth = ROE x Retention Ratio
2) Retention Ratio =  1 - Dividend Payout Ratio
3) Terminal Value = FCFF at last period+1 / (WACC-Sustainable growth rate)

Y 0 Y 1 Y 2 Y 3 Y 4 Y 5 Average Assumption

Net Income หรอื กรณีไมมี่ดอกเบีย้ NI = EAT 12,315 (100,220) 37,894 143,995 248,117 อา้งอิงตาม Forecasted EAT
Retained Earning before Dividend Payment 12,315 (87,905) (50,010) 93,985 342,102

Total Equity (จากงบแสดงฐานะการเงิน) 1,662,585           1,674,900           1,574,680           1,612,575           1,756,570           2,004,687   
Average TE (จากงบแสดงฐานะการเงิน) 1,668,743 1,624,790 1,593,628 1,684,572 1,880,629
ROE 1% -6% 2% 9% 13% 4.00%
Dividend Payout 20% 20% 20% 20% 20% 20%
Retention Ratio =  1 - Dividend Payout Ratio 80%
Sustainable or Long-term growth = ROE x Retention Ratio 3.20%

© 2023 Kittichai Rajchamaha All Rights Reserved




