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 การศึกษาในคร้ังน้ี ผูว้จิยัหวงัจะไดท้ราบถึงความเป็นไปไดท้างการตลาดและความเป็นไปได้
ทางการเงินเพื่อประกอบการตดัสินใจในการงทุนธุรกิจและสามารถวางแผนธุรกิจไดอ้ยา่งเหมาะสม
กบักลุ่มตลาดเป้าหมาย อีกทั้งสามารถเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการหลาย ๆ ท่านท่ีก าลงัศึกษา
ขอ้มูลเบ้ืองตน้เก่ียวกบัการท าธุรกิจร้านอาหาร วทิยานิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยความกรุณา
และการช่วยเหลือเป็นอยา่งดีจาก ดร.สุธาศิณี สุศิวะ อาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์ท่ีถ่ายทอดความรู้
ใหค้  าปรึกษาช้ีแนะแนวทางใหค้  าแนะน า แกไ้ขขอ้บกพร่องต่าง ๆ ตลอดจนดูแลเอาใจใส่ 
ตลอดระยะเวลาการศึกษาวจิยัและเป็นก าลงัใจดว้ยดีเสมอมา ผูว้จิยัรู้สึกซาบซ้ึงในความกรุณา 
เป็นอยา่งยิง่ 
 ขอขอบพระคุณ คณะกรรมการสอบป้องกนัเคา้โครงวทิยานิพนธ์และคณะกรรมการสอบ
วทิยานิพนธ์ ท่ีไดก้รุณาใหค้วามรู้ ใหข้อ้เสนอแนะในการปรับปรุง แกไ้ขและวจิารณ์งาน จนท าให้
วทิยานิพนธ์ฉบบัน้ีมีความสมบูรณ์ยิง่ข้ึน 
 ขอขอบพระคุณอาจารยท่ี์ปรึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจ ส าหรับผูบ้ริหาร รุ่นท่ี 39 และ
เพื่อน ๆ หลกัสูตรบริหารธุรกิจ ส าหรับผูบ้ริหาร ท่ีคอยใหค้  าแนะน าและเป็นก าลงัใจตลอดระยะเวลา
การศึกษา จนท าใหผู้ว้จิยัประสบความส าเร็จ 
 ขอขอบพระคุณคณาจารยว์ทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา ท่ีใหว้ชิาความรู้
เพิ่มพูนแก่ขา้พเจา้ท าใหส้ามารถน าความรู้ไปใชใ้นการพฒันาตนเอง พฒันางาน พฒันาบริษทั 
และพฒันาประเทศชาติต่อไป 
 สุดทา้ยน้ี ขอขอบคุณบุคคลในครอบครัวท่ีสนบัสนุนและใหก้ าลงัใจในการศึกษา 
เล่าเรียนและประสบความส าเร็จมาจนตราบเท่าทุกวนัน้ี 
 สาระคุณประโยชน์และคุณค่าใด ๆ ท่ีไดจ้ากวทิยานิพนธ์ฉบบัน้ี ผูว้จิยัขอมอบ 
เป็นเคร่ืองบูชาพระคุณแด่บิดา มารดา คณาจารย ์ผูป้ระสิทธ์ิประสาทวชิา และผูมี้พระคุณ 
ท่ีมิไดเ้อ่ยนามทุกท่านท่ีมีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาคร้ังน้ี 
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กลุ่มนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น (FESIBILITY STUDY OF 
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 การวจิยัเชิงส ารวจคร้ังน้ี เป็นการวิจยัแบบเชิงคุณภาพ เพื่อความตอ้งการตลาดและความเป็นไดท้างการเงิน 
เพ่ือน ามาประกอบการตดัสินใจในการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร U-Midnight บริเวณใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น ในเขต
เทศบาลนครขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น จ าแนกตามปัจจยัพฤติกรรมทัว่ไปของผูบ้ริโภค ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
ปัจจยัการสร้างตราสินคา้ ปัจจยัดา้นการลงทุนในโครงการซ่ึงวเิคราะห์จากการค านวณหาอตัราส่วนทางการเงินของ
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ อตัราผลตอบแทนภายใน ระยะเวลาคืนทุน และการวเิคราะห์ความไวของโครงการ ผลการวจิยัพบวา่ 
 1.  โดยรวม ธุรกิจร้านอาหาร U-Midnight มีความตอ้งการตลาดสูงถึง ร้อยละ 76.7 ถา้มีร้านแบบดงักล่าว 
มาเปิดใหบ้ริการใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น จะไปใชบ้ริการแน่นอน มีขอ้ไดเ้ปรียบคือ เป็นโมเดลร้านท่ีแปลกใหม่ 
ไม่เคยมีร้านแบบ Fusion ในจงัหวดัขอนแก่นมาก่อน ดงันั้นถือวา่เป็นขอ้ไดเ้ปรียบของธุรกิจน้ีเพราะยงัไม่มีคู่แข่ง 
อีกทั้งโดยรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองของผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ เหมาะสมกบัราคา การบริการท่ีถูกตอ้ง
รวดเร็ว และพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบา้นของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่จะออกไปทานอาหารแบบดงักล่าว 
ประมาณ 1-2 คร้ังต่อสปัดาห์ และไปกบัเพ่ือนเป็นกลุ่ม 4-6 ร้าน แถวกงัสดาล มหาวทิยาลยัขอนแก่น รู้จกัร้านแถว
นั้นเพราะเวบ็ไซตรี์ววิขอนแก่น เวลาท่ีไปในช่วงเวลา 17.00-20.00 น. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังส่วนใหญ่อยูท่ี่ประมาณ 
200-300 บาทต่อคร้ังต่อคน 
 2.  กิจการน้ีใชเ้งินลงทุน 822,090.50 บาท และปัจจยัดา้นรายได ้ดา้นรายจ่าย ดา้นตน้ทุนผนัแปร  
ดา้นตน้ทุนคงท่ี ปัจจยัเหล่าน้ีมีผลกระทบต่อมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ ค่าอตัราผลตอบแทนของโครงการ รวมไปถึงระยะเวลา
คืนทุน ซ่ึงโครงการน้ีมีความเส่ียงต่อการขาดทุนถา้หากบริหารตน้ทุนคงท่ีผิดตั้งแต่เร่ิมตน้ ซ่ึงจากการศึกษา
เปรียบเทียบ กรณีท่ีรายไดต้่อวนัของกิจการอยูท่ี่ 5,000-7,000 บาทต่อวนั แลว้ใชพ้นกังาน 7 คน (รวมผูจ้ดัการร้าน) 
ผลการวเิคราะห์ท าใหโ้ครงการน้ีขาดทุนสะสม มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) มีค่าเป็นลบท่ี -1,097,311.13 บาท  
ไม่มีผลตอบแทนของโครงการ และไม่สามารถหาระยะเวลาคืนทุนได ้ซ่ึงควรจะตอ้งแกปั้ญหาโดยการลดตน้ทุน
คงท่ีในระยะเร่ิมตน้โครงการคือ ใหเ้หลือพนกังานเพียง 3 คน จะท าใหไ้ดก้ าไรสะสม มูลค่าปัจจุบนัสุทธิมีค่าเป็น
บวกเท่ากบั 981,171.75 ไดรั้บผลตอบแทนจากโครงการร้อยละ 7.92 สามารถคืนทุนไดใ้นระยะเวลา 2 ปี 7 เดือน 
24 วนั และถา้ตอ้งการใหไ้ดผ้ลตอบแทนท่ีมากข้ึนจะตอ้งวางแผนกลยทุธ์การตลาดใหไ้ดต้ามผลของการศึกษา 
ความเป็นไปไดท้างการตลาดเพ่ือดึงดูดผูบ้ริโภคและตั้งเป้าหมายในการเพ่ิมรายไดใ้หเ้ท่ากบัรายไดใ้นกรณีท่ี 3 คือ 
รายไดต้่อวนัของกิจการอยูท่ี่ 7,000-10,000 บาทต่อวนั จะท าใหกิ้จการเติบโตและมีอตัราการตอบแทนของโครงการ
ท่ีน่าพอใจเป็นอยา่งมาก เพราะในกรณีท่ี 3 ท่ีมีรายไดต้่อวนัของกิจการ อยูท่ี่ 7,000-10,000 บาทต่อวนั ส่งผลให้
โครงการมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิเป็นบวกสูงถึง 2,003,280.41 บาท มีผลตอบแทนจากการลงทุนทางการเงินเท่ากบั
ร้อยละ 51.82 และมีระยะคืนทุนเพียง 1 ปี 10 เดือน 24 วนั แสดงใหเ้ห็นถึงศกัยภาพของโครงการวา่ โครงการน้ีน่าลงทุน 
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 The present study is a qualitative research which aims to examine the demand and financial 
feasibility for U-Midnight Restaurant investment at Khon Kaen University, Khon Kaen Municipality, 
Khon Kaen Province. The factors examined included customer behaviors, marketing mix, brand 
creating, project investment (net present value: internal rate of return), payback period, and project 
sensitivity analysis. The findings showed that  
 1.  There was a demand of U-Midnight Restaurant at 76.7%. If there was such restaurant 
near the university, the respondents reported that they will absolutely go there. This kind of restaurant is 
new. There is no such fusion food in the town. This is the advantage of the business. Most consumers 
paid attention to quality of food with reasonable price and good service. The findings on eating out 
habits of consumers showed that most of them were out for a meal once or twice a week. They went 
with friends as a group of 4-6 people. They commonly go to restaurants at Kangsadan, Khon Kaen 
University. They knew these restaurants from websites. They often go there at around 5.00 – 8.00 pm. 
They spent 200 – 300 baht per time per person.  
 2.  The investment needs 822,090.50 baht. The factors affecting the net present value (NPV), 
internal rate of return (IRR), and payback period included income, expense, variable cost, and fixed 
cost. It is risky to invest in the project. If the management is not appropriate from the beginning. For 
example, if the daily income is around 5,000 – 7,000 baht and there are 7 staff (including the manager), 
there will be a deficit. The NPV will be negative at -1,097,311.13 baht. There is no IRR and no payback 
period. The solution is to reduce numbers of staff from 7 to 3. There will be earnings. NPV will be 
981,171.75 baht. IRR will be 7.92%. The payback period will be 2 years 7 months and 24 days. To 
increase the return of investment, marketing strategies are needed for attracting more consumers. If the 
daily income increases to 7,000-10,000 baht a day, the business will grow with satisfied return of 
investment. In this case, NPV will be 2,003,280.41 baht. The IRR will be 51.82%. And the payback 
period will be just 1 year 10 months and 24 days. Therefore, it is possible to invest in this project 
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บทที ่1  
บทน ำ 

 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 เน่ืองจากผูว้จิยัมีความตอ้งการจะน าธุรกิจร้านอาหารท่ีไดโ้มเดลมาจากประเทศ
สหรัฐอเมริกามาเปิดในประเทศไทยจึงไดท้  าการศึกษาเบ้ืองตน้เก่ียวกบัธุรกิจแลว้พบวา่ ธุรกิจ
ร้านอาหารเป็นธุรกิจท่ีมีแนวโนม้การเติบโตของตลาดไปในทิศทางบวกแมว้า่สภาพเศรษฐกิจ 
จะชะลอตวั จึงเป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจและน่าลงทุนมากในปัจจุบนั (ฉตัรฤดี ศุขตระกูล, 2559)  
ซ่ึงจะเห็นไดจ้ากการวเิคราะห์มูลค่าตลาดธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยปี พ.ศ. 2559 ตามภาพ 
ดงัน้ี 
 

 
 

ภาพท่ี 1-1  สถิติมูลค่าตลาดธุรกิจร้านอาหาร (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2559) 
 

 ผูว้จิยัจึงสนใจท่ีจะศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนประกอบธุรกิจร้านอาหาร  
U-Midnight เพื่อศึกษาความตอ้งตลาดในจงัหวดัขอนแก่น เน่ืองจากปัจจุบนัจงัหวดัขอนแก่น 
เป็นเมืองท่ีเจริญมากในภาคอีสาน มี GDP สูงเป็นอนัดบั 2 ของภาคตะวนัออกเฉียงเหนือรองจาก 
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จงัหวดันครราชสีมา แต่เป็นจงัหวดัท่ีมีอตัรารายไดสู้งท่ีสุดในภาคอีสาน (ส านกังานธนาคาร 
แห่งประเทศไทย, 2559)  
 อีกทั้งหอการคา้ ฯ เผยกลุ่มผูล้งทุนทั้งไทยและต่างประเทศ แห่เขา้มาลงทุนในจงัหวดั
ขอนแก่นเป็นจ านวนมาก ทั้งภาคบริการ สถาบนัการเงิน ภาคอสังหาริมทรัพย ์พร้อมประเมิน
ภาพรวมคร่ึงปีหลงัเศรษฐกิจในขอนแก่นจะเติบโต เม่ือวนัท่ี 28 มิถุนายน พ.ศ. 2559 นายชาญณรงค ์
บุริสตระกูล รักษาการประธานหอการคา้ จงัหวดัขอนแก่น กล่าววา่ ขอนแก่นเป็นเมืองมีเสน่ห์
ดึงดูดนกัลงทุนทั้งในพื้นท่ีระดบัประเทศและต่างประเทศไดเ้ป็นอยา่งดี ซ่ึงช่วงท่ีผา่นมามีนกัลงทุน
เดินทางมาพบปะและหารือร่วมเป็นคู่คา้กบัคนขอนแก่นอยา่งมาก ขณะเดียวกนัทูตพาณิชย ์
จากหลายประเทศ รวมทั้งเอกอคัรราชทูตประเทศต่าง ๆ ท่ีมีถ่ินพ านกัในประเทศไทย ก็ไดข้อเขา้พบ  
ผูว้า่ราชการจงัหวดัและภาคธุรกิจเอกชนอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงแสดงใหเ้ห็นวา่จงัหวดัขอนแก่นเป็นแหล่ง
ท่ีมีศกัยภาพส าหรับนกัลงทุน ทั้งน้ีประชาชนใน จงัหวดัขอนแก่น ก็แสดงออกถึงศกัยภาพและ 
การรวมพลงักนัของทุกฝ่ายถึงแนวทางการพฒันาเมืองเพื่อรับกบัการเปล่ียนแปลง และขณะเดียวกนั
การลงทุนขนาดใหญ่ท่ีชดัเจนข้ึนในขณะน้ีคือโครงการรถไฟรางคู่ไดเ้ร่ิมด าเนินการก่อสร้างแลว้ 
ซ่ึงเป็นการกระตุน้เศรษฐกิจในระดบัพื้นท่ี ท่ีรัฐบาลไดใ้ห้การสนบัสนุนควบคู่กบัการจดัสรร
งบประมาณท่ีมากบัโครงการต่าง ๆ อีกดว้ย (ไทยรัฐออนไลน์, 2559) 
 ประกอบกบัจงัหวดัขอนแก่นเป็นเส้นทางการคา้ เช่ือมอาเซียนจีน จากการท่ีไทย ลาว 
พม่า เวยีดนาม กมัพูชา และจีน มีโครงการพฒันาความร่วมมือทางเศรษฐกิจในอนุภูมิภาค 
ลุ่มแม่น ้าโขง (Greater mekong subregion: GMS) เพื่อส่งเสริมใหเ้กิดการขยายตวัทางการคา้  
การลงทุนอุตสาหกรรม การเกษตร และบริการร่วมกนั “ขอนแก่น” จึงถูกก าหนดใหข้ึ้นเป็นเมือง
หลวงของภาคอีสาน เพราะแวดลอ้มเตม็ไปดว้ยศูนยก์ลางการคมนาคมขนส่ง ทั้งดา้นการบิน  
ทางรถยนต ์รถไฟ และศูนยก์ระจายสินคา้ ท าเลท่ีตั้งยงัอยู ่“ก่ึงกลาง” ของเส้นทางระเบียงเศรษฐกิจ
ตะวนัออก-ตะวนัตก (East-west economic corridor: EWEC) หรือเส้นทางถนนหมายเลข 9 (R9) 
โดยเส้นทางดงักล่าวมีระยะทาง 1,450 กิโลเมตร เร่ิมจากเมืองท่าดานงัของเวยีดนาม ผา่นเมืองเวแ้ละ
เมืองลาวบาว ซ่ึงเป็นเขตเศรษฐกิจพิเศษของเวยีดนาม ซ่ึงติดกบัชายแดนลาว ก่อนจะผา่นเขา้มา 
ทางแขวงสะหวนันะเขตในลาว ขา้มสะพานมิตรภาพ 2 (มุกดาหาร-สะหวนันะเขต) ขา้มแม่น ้าโขง 
สู่ไทยท่ีจงัหวดัมุกดาหาร ผา่นจงัหวดักาฬสินธ์ุ ขอนแก่น เพชรบูรณ์ พิษณุโลก จนไปสุด 
ท่ีอ าเภอแม่สอด จงัหวดัตาก และเขา้ไปยงัประเทศพม่าจนทะลุอ่าวเมาะตะมะท่ีเมืองเมาะล าไย  
หรือมะละแหม่ง เช่ือมทะเลจีนใตไ้ปสู่มหาสมุทรอินเดีย (ชวนะพล น่วมสวสัด์ิ, 2559) 
 ท่ีส าคญัจงัหวดัขอนแก่นเป็นเมืองท่ีมีมหาวทิยาลยัท่ีมีช่ือเสียงและมีขนาดใหญ่ท่ีสุด 
ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ คือ มหาวทิยาลยัขอนแก่น ซ่ึงมีนกัศึกษาจ านวนมากมาจากทัว่ประเทศ
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ท่ีมาศึกษา ณ มหาวทิยาลยัแห่งน้ี ดงันั้นผูว้จิยัจึงเห็นวา่แนวโนม้เศรษฐกิจในจงัหวดัขอนแก่น 
มีโอกาสท่ีจะเติบโตไดอี้กในอนาคต จึงมีความสนใจอยากจะลงทุนประกอบธุรกิจร้านอาหาร
ประเภทผสมผสาน (Fusion) บริเวณใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่นเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 
ของผูบ้ริโภคกลุ่มนกัศึกษาเหล่าน้ี ซ่ึงผูว้จิยัมีความประสงคจ์ะน าโมเดลรูปแบบร้านอาหารมาจาก
ประเทศสหรัฐอเมริกา ช่ือร้านอาหาร Surin of Thailand ตั้งอยูท่ี่เมือง Tuscaloosa ในรัฐ Alabama 
ประเทศสหรัฐอเมริกา มาเปิดตลาดท่ีประเทศไทย ซ่ึงรูปแบบร้านอาหารจะเป็นร้านนัง่สบาย ๆ 
ในช่วงเวลา ตั้งแต่ 10.00-22.00 น. ดว้ยการเปิดเพลงผอ่นคลายสบาย ๆ และอาหารราคากลาง ๆ 
จากนั้นตั้งแต่ 22.00-02.00 น. ทางร้านจะมีโปรโมชัน่ลดราคาอาหารใหก้บัลูกคา้ และช่วงเวลาน้ี
บรรยากาศของร้านจะเปล่ียนไป ซ่ึงเพลงจะเปิดดว้ยเพลงแดนซ์สนุกสนาน ประกอบกบัราคาอาหาร 
ท่ีถูกลง “ในการท าวจิยัคร้ังน้ีจึงตอ้งการศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาดและความเป็นไปได ้
ทางการเงินเพื่อประกอบการตดัสินใจในการลงทุนประกอบธุรกิจน้ี” เน่ืองจากผูว้จิยัทราบดีวา่ธุรกิจ
ร้านอาหารถือวา่เป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูงมาก อีกทั้งปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีอาหาร
หลากหลายประเภทใหเ้ลือกสรร มีร้านอาหารใหม่ ๆ เกิดข้ึนมากมาย สถานการณ์ดงักล่าว ส่งผลให้
มีรูปแบบอาหาร รูปแบบร้านอาหาร รวมถึงการบริการอาหารรูปแบบอ่ืน ๆ เป็นทางเลือกส าหรับ
ผูบ้ริโภคอยา่งหลากหลาย ทั้งม้ืออาหารในชีวิตประจ าวนั และในโอกาสพิเศษต่าง ๆ ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ี
ส่งผลใหผู้บ้ริโภคอยากทดลองใชบ้ริการร้านอาหารใหม่ ๆ แทนการรับประทานอาหารจากร้านเดิม
มากข้ึน ดงันั้นผูว้จิยัทราบดีวา่หากจะท าธุรกิจแบบเดิม ๆ เป็นเร่ืองท่ียากส าหรับการแข่งขนัใน
ปัจจุบนั จึงตอ้งการสร้างความแตกต่างโดยน าโมเดลร้านอาหาร Surin of Thailand ท่ีเป็นร้านอาหาร
แบบผสมผสาน (Fusion) ท่ีเป็นจุดแขง็ของร้านในปัจจุบนัมาใช ้ซ่ึงสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ท่ีศูนยว์จิยั 
กสิกรไทยปี พ.ศ. 2559 ไดว้เิคราะห์ไวว้า่ธุรกิจร้านอาหารในปัจจุบนัตอ้งปรับตวัค่อนขา้งมาก  
โดยจะตอ้งสร้างความแตกต่างใหก้บัธุรกิจตามกลยทุธ์ขา้งล่างน้ี ธุรกิจถึงจะมีฐานลูกคา้คงท่ีและ
เพิ่มข้ึน ไม่เช่นนั้นผูบ้ริโภคอาจเปล่ียนใจไปใชร้้านบริการร้านใหม่ ๆ ท่ีมีความแตกต่างมากกวา่ 
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ภาพท่ี 1-2  กลยทุธ์ทางเลือกเพื่อสร้างความแตกต่างใหก้บัธุรกิจร้านอาหาร (ศูนยว์จิยักสิกรไทย,  
  2559) 
 
 อีกทั้งเพื่อใหม้ัน่ใจวา่โมเดลธุรกิจของผูว้จิยัท่ีก าลงัศึกษาอยูใ่นขณะน้ีมีความเป็นได ้
มากนอ้ยเพียงใด จึงไดศึ้กษาคู่แข่งในเขตเทศบาลนครขอนแก่นวา่มีรูปแบบร้านอาหารท่ีแตกต่าง
กนัอยา่งไรบา้ง จึงไดท้ราบวา่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่นยงัไม่มีรูปแบบร้านอาหารดงักล่าว
ขา้งตน้ ส่วนใหญ่แลว้จะเป็นร้านอาหารรูปแบบเฉพาะคือเป็นร้านอาหารประเภทเดียว ดงัน้ี (ศูนย์
ขอ้มูลข่าวสารเทศบาลนครขอนแก่น, 2559 ก) ซ่ึงสามารถดูรายละเอียดต่าง ๆ ของร้านอาหารคู่แข่ง
ไดใ้นภาคผนวก ก 
 

วตัถุประสงค์ของกำรวจิัย 
 การศึกษาตวัแปรอิสระและตวัแปรตาม เพื่อศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนประกอบ
ธุรกิจร้านอาหารประเภท (Fusion) โดยมีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา ความตอ้งการของตลาด 
(Market demand) และความเป็นไปไดท้างดา้นการเงิน (Capital budgeting) เพื่อน าขอ้มูลเหล่านั้น
มาวเิคราะห์ความเป็นไปไดข้องโครงการก่อนตดัสินใจลงทุนประกอบธุรกิจและสามารถวางแผน
การตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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กรอบแนวคดิในกำรวจิัย 
 จากการศึกษาแนวคิด และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้จิยัไดอ้งคป์ระกอบของตวัแปร 
ดงัต่อไปน้ี 
 

 
 

 
 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1-3  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

โครงการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร U-Midnight  
เขตเทศบาลนครขอนแก่น บริเวณใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น 

 
ความเป็นไปไดท้างการตลาด 

 
ทถษฎีพภติกรรมผูบ้ริโภค (6W1H) 
 

ความเป็นไปไดใ้นการลงทุน (Feasibility of Investment) 
เขตบริเวณรอบมหาลยัขอนแก่น 

ความเป็นไปไดท้างการตลาด 

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(6Ws1H) (อุดม  
สายะพนัธ์ุ, 2553,  
หนา้ 95) 

ส่วนผสมทางการตลาด 
(7 P’s) (วกิรานต ์ 
มงคลจนัทร์, 2558, 
หนา้ 106-117) 

การสร้างแบรนด์ 
(Brand strategy) 
(วกิรานต ์มงคลจนัทร์, 
2558, หนา้ 95-97) 
(เวบ็ไซต ์ThaiSMEs 
Center.com, 2558) 
 
 

ความตอ้งการของตลาด (Market demand)  
(วกิรานต ์มงคลจนัทร์, 2558, หนา้ 42-43)  

ทฤษฎีการวเิคราะห์การลงทุนในโครงการ (Capital budgeting) 
NPV, IRR, Payback period, Sensitivity analysis 
(อุดม สายะพนัธ์ุ, 2553, หนา้ 95) 

การวเิคราะห์สถานการณ์ 
(SWOT) 

(วกิรานต ์มงคลจนัทร์, 
2558, หนา้ 55-57) 

การวเิคราะห์ 
ปัจจยัภายนอก

(External factors) 
 

ทถษฎีการวิ
เคราะห์การลงทุน
ในโครงการ 

(Capital 
Budgeting) 

rces) 

การวเิคราะห์ 
ปัจจยัภายใน     

(Internal factors) 

ความเป็นไปไดใ้นการลงทุน (Feasibility of investment) 
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ขอบเขตของกำรวจิัย 
 ในการวจิยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้  าหนดขอบเขตของการวจิยัไว ้3 ดา้น คือ ขอบเขตดา้นพื้นท่ี 
ขอบเขตดา้นเน้ือหา และขอบเขตดา้นเวลา โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 ขอบเขตด้ำนพืน้ที่ 
 ในการวจิยัคร้ังน้ีก าหนดขอบเขตดา้นพื้นท่ี โดยจะศึกษากลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคท่ีเป็น
นกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดั
ขอนแก่น  
 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ  
 ในการวจิยัคร้ังน้ีก าหนดขอบเขตการศึกษาเน้ือหาดา้นความเป็นไปไดท้างการตลาดและ
ความเป็นไปไดท้างดา้นการเงิน โดยความเป็นไปไดท้างดา้นการตลาดจะศึกษาจากการสัมภาษณ์
กลุ่มตวัอยา่งท่ีอยูใ่นมหาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง 
จงัหวดัขอนแก่น ส่วนทางดา้นการเงินจะศึกษาจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการท่ีมีธุรกิจคลา้ยคลึง
กนั บริเวณใกลเ้คียงมหาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น เพื่อทราบขอ้มูลเบ้ืองตน้
เก่ียวกบัรายไดต่้อปีของธุรกิจประเภทน้ี และน าขอ้มูลเหล่านั้นมาวเิคราะห์และเป็นส่วนหน่ึง 
ในการน าไปค านวณหาอตัราส่วนทางการเงินเพื่อน าผลวเิคราะห์มาสรุปผลหาความเป็นไปได ้
ทางการเงิน  
 จากการศึกษาวจิยัผูว้จิยัไดอ้งคป์ระกอบของตวัแปรการวิจยัเชิงคุณภาพดงัต่อไปน้ี 
 1.  ตวัแปรอิสระ (Independent variables) ไดแ้ก่ 
 ศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาด 
  1.1  ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer analysis, 6Ws1H)  
   1.1.1  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is target market?) 
   1.1.2  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the market buy?) 
   1.1.3  ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the market buy?) 
   1.1.4  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participate in the buying?) 
   1.1.5  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the market buy?) 
   1.1.6  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the market buy?) 
   1.1.7  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the market buy?) 
  1.2  ทฤษฎีส่วนประสมการทางตลาด (Marketing mix, 7Ps)  
   1.2.1  กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์(Product strategy) 
   1.2.2  กลยทุธ์ราคา (Price strategy) 



7 

   1.2.3  กลยทุธ์ช่องสถานท่ี (Place strategy) 
   1.2.4  กลยทุธ์การส่งเสริมการขาย (Promotion strategy) 
   1.2.5  กลยทุธ์ดา้นคน (People strategy) 
   1.2.6  กลยทุธ์ดา้นขั้นตอนการท างาน (Process strategy) 
   1.2.7  กลยทุธ์ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence strategy) 
  1.3  ทฤษฎีการสร้างแบรนด ์(Brand strategy) ประกอบดว้ย 
   1.3.1  จุดยนืของแบรนด ์(Brand positioning) 

   1.3.2  บุคลิกภาพของแบรนด์ (Brand personality) 
   1.3.3  เอกลกัษณ์ของแบรนด ์(Brand identity) 

  ศึกษาความเป็นไปไดท้างการเงิน 
  1.4  ทฤษฎีการตดัสินใจลงทุนในโครงการ (Capital budgeting) ประกอบดว้ย 

   1.4.1  ระยะเวลาคืนทุน (Payback period) 
   1.4.2  มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net present value) 
   1.4.3  ผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากโครงการ (Internal rate of return) 
   1.4.4  การวิเคราะห์ความไวของโครงการต่อการเปล่ียนแปลง (Sensitivity analysis) 
 2.  ตวัแปรตาม (Dependent variables)  
  2.1  ความตอ้งการของตลาดในการใชบ้ริการร้านอาหาร U-Midnight ของผูบ้ริโภค
กลุ่มนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง  
จงัหวดัขอนแก่น 
  2.2  ความเป็นไปไดท้างดา้นการเงินท่ีจะใชใ้นการลงทุนประกอบธุรกิจและ
ผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บ 
 และหลงัจากนั้นจะน าผลท่ีไดจ้ากตวัแปรอิสระขา้งตน้มาวเิคราะห์ (SWOT)  
เพื่อวเิคราะห์สถานการซ่ึงประกอบไปดว้ย การวเิคราะห์จุดแขง็ การวิเคราะห์จุดอ่อน การวเิคราะห์
โอกาส และการวเิคราะห์อุปสรรค เพื่อหาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนโครงการต่อไป 
 ขอบเขตด้ำนเวลำ 
 ในการวจิยัคร้ังน้ีก าหนดขอบเขตดา้นเวลา โดยศึกษาขอ้มูลดา้นการตลาดจาก 
การสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง  
อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น และการสัมภาษณ์ในส่วนของผูป้ระกอบธุรกิจท่ีใกลเ้คียงกนั  
เพื่อคน้หาขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบัตน้ทุนและผลประกอบการในการลงทุนเพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้า
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วเิคราะห์ความเป็นไปไดท้างดา้นการเงินและวเิคราะห์ภาพรวมของโครงการ โดยจะด าเนินการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลระหวา่งวนัท่ี 7 มกราคม พ.ศ. 2560 ถึง วนัท่ี 14 กุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2560 
 

ประโยชน์ทีไ่ด้รับจำกกำรวจิัย 
 1.  ผูป้ระกอบกิจการร้านอาหาร U-Midnight สามารถน าขอ้มูลน้ีไปใชเ้พื่อเป็นแนวทาง
ในการตดัสินใจลงทุนประกอบธุรกิจร้านอาหารประเภทผสมผสาน (Fusion) และสามารถวางแผน
การตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม เพื่อเป็นการเพิ่มฐานลูกคา้และเพิ่มยอดขายใหก้บักิจการ 
 2.  ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประโยชน์สูงสุดจากการพฒันาปรับปรุงกิจการร้านอาหาร  
U-Midnight ซ่ึงจะท าใหผู้บ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึนและไดรั้บการใหบ้ริการตรงกบัความตอ้งการ
มากข้ึน 
 3.  ผูป้ระกอบการท่ีก าลงัจะเร่ิมตน้ท าธุรกิจประเภทร้านอาหาร สามารถน าขอ้มูลและ
ผลการวจิยัในคร้ังน้ีไปเป็นแนวทางในการตดัสินใจท าธุรกิจ และสามารถน าผลของความตอ้งการ
ทางการตลาดไปเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดให้เหมาะสมกบัธุรกิจของเขาเหล่านั้นได ้ 
 4.  เพื่อเป็นองคค์วามรู้ส าหรับผูท่ี้สนใจและน างานวจิยัน้ีไปสู่การวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งต่อไป 
 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 ธุรกิจร้านอาหาร Fusion หมายถึง ร้านอาหารแบบผสมผสาน มีอาหารหลายประเภท 
ในร้านเดียว เช่น มีทั้งอาหารไทย-ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน 
 ธุรกิจร้านอาหาร Surin of Thailand หมายถึง ร้านอาหาร Fusion ไทย-ญ่ีปุ่น ท่ีเป็นร้าน
ตวัอยา่งจากประเทศสหรัฐอเมริกา ท่ีผูว้จิยัมีความตอ้งการท่ีจะน ามาเปิดในประเทศไทย ภายใต ้
ช่ือร้าน U-Midnight ซ่ึงผูว้จิยัมีความตอ้งการจะสร้างแบนดเ์ป็นใหม่ 
 ธุรกิจร้านอาหาร U-Midnight หมายถึง ธุรกิจร้านอาหารประเภทผสมผสาน (Fusion)  
ท่ีใหบ้ริการอาหารและเคร่ืองด่ืมแก่ผูบ้ริโภคซ่ึงผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายคือกลุ่มนกัศึกษาท่ีเขา้มาใช้
บริการ โดยไดรั้บส่ิงแลกเปล่ียนเป็นเงิน ซ่ึงจะเปิดเป็นร้านอาหาร Fusion ประเภทอาหาร  
ไทย-ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน  
 ผูบ้ริโภค (Consumer) หมายถึง กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น  
เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 การใหบ้ริการ หมายถึง พฤติกรรมหรือการกระท าท่ีพนกังานหรือเจา้ของร้านอาหาร 
ปฏิบติัต่อลูกคา้ ซ่ึงสามารถท าใหผู้ไ้ดรั้บรู้สึกพอใจและไม่พอใจได ้
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 คุณภาพ หมายถึง คุณลกัษณะของผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีเป็นไปตามขอ้ก าหนด 
ท่ีตอ้งการหรือคาดหวงัไวซ่ึ้งท าใหเ้กิดความพึงพอใจ 
 นิยำมศัพท์ปฏิบัติกำร  
 ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย หมายถึง เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงตลาดเป้าหมาย 
(Target market) วา่ใครหรือบุคคลกลุ่มไหนคือตลาดเป้าหมายของเรา 
 ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร หมายถึง เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
อะไรคือจุดประสงคข์องผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้  
 ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ หมายถึง ค าถามน้ีเก่ียวขอ้งกบัการระบุถึงประโยชน์ของผลิตภณัฑ์
ในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ เพื่อให้รู้วา่ลูกคา้คาดหวงัอะไร
จากการซ้ือสินคา้ รวมถึงประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์ไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง และความตอ้งการของผูบ้ริโภคในอนาคตจะเปล่ียนแปลงไปอยา่งไร  
เป็นตน้ 
 ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นบุคคล
อ่ืน ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เช่น เพื่อนฝงู คนในครอบครัว เป็นตน้ 
 ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด หมายถึง เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงโอกาสในการซ้ือและ
เก่ียวขอ้งกบัอิทธิพลท่ีเกิดจากสถานการณ์ ซ่ึงเป็นเหตุท าใหกิ้จกรรมการซ้ือของลูกคา้เปล่ียนแปลง
ไปตามเวลา เช่น การซ้ือผลิตภณัฑต์ามฤดูกาล การซ้ือตามขอ้จ ากดัดา้นงบประมาณ การซ้ือท่ีเกิด
จากการส่งเสริมการขาย หรือการซ้ือของลูกคา้อาจเกิดจากอิทธิพลท่ีซ่อนเร้นบางอยา่งท่ีมี
ผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ เช่น สภาพแวดลอ้มทางสังคม ขอ้จ ากดัดา้นเวลา และอ่ืน ๆ เป็นตน้ 
 ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน หมายถึง เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงสถานท่ี ช่องทางการซ้ือ
หรือแหล่งจ าหน่าย ซ่ึงในปัจจุบนัมีช่องทางการจ าหน่ายหลายรูปแบบ เช่น ผา่นส่ือโฆษณา ผา่น
อินเทอร์เน็ต หรือผา่น Facebook โดยการเช็คอินท่ีร้านแบบน้ี เป็นตน้ 
 ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร หมายถึง เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงขั้นตอนหรือกระบวนการ
ในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้งค านึงถึงปัญหาต่าง ๆ เช่น การประเมินทางเลือก 
การซ้ือ การประเมินหลงัการซ้ือ รวมถึงอิทธิพลต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ เป็นตน้ 
 ดา้นคน หมายถึง องคป์ระกอบท่ีจะท าใหธุ้รกิจร้านอาหาร U-Midnight  
ประสบความส าเร็จได ้เราจะตอ้งใหค้วามส าคญัในเร่ืองของบุคลากร ซ่ึงธุรกิจร้านอาหารเป็นทั้ง
ธุรกิจประเภทขายสินคา้และขายบริการ ดงันั้นบุคลากรในการท าอาหารดว้ยรสชาติท่ีอร่อย สะอาด
และการใหบ้ริการท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใส เหล่าน้ีมีความส าคญัมากต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 
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รวมถึงการแต่งตวั และความสะอาดของสถานท่ีก็เป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการตอ้งค านึงถึงเพื่อสร้าง
ความประทบัใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 ดา้นกระบวนการ หมายถึง การท าอาหารควรมีสูตรในการท าอาหารเพื่อความคงรสชาติ
ของอาหารในแต่ละคร้ัง อีกทั้งเพื่อความรวดเร็ว อร่อย และสะอาด เป็นตน้ รวมไปถึงขั้นตอน 
การบริการลูกคา้ ขั้นตอนการส่งมอบสินคา้เหล่าน้ีพนกังานจะตอ้งมีการส่ือสารท่ีดีเพื่อให้ 
การท างานสะดวก รวดเร็ว จะส่งผลดีต่อความสามารถในการแข่งขนั เช่น ลดตน้ทุนค่าใชจ่้าย  
เพิ่มความรวดเร็วในการท างานและเพิ่มความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ในการบริการท่ีเร็วข้ึน เป็นตน้  
 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มท่ีสามารถสัมผสัไดโ้ดยตรงจาก
ประสาทสัมผสัทั้ง 5 (ตา หู จมูก ล้ิน กาย) เช่น เฟอร์นิเจอร์ในร้าน การตกแต่ง เพลงท่ีใชเ้ปิด 
บรรยากาศ รูปแบบ สีสัน กล่ิน อุณหภูมิท่ีเหมาะสม เหล่าน้ีลว้นแลว้แต่เป็นการท าการตลาด 
ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพทั้งนั้น เพราะลูกคา้สามรถสมัผสัถึงส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพไดจ้าก 
การใชบ้ริการ 
 ผลิตภณัฑ ์หมายถึง เป็นการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑใ์หม่ท่ีก่อใหเ้กิดมูลค่าทางดา้นธุรกิจ
ของยอดขายและผลก าไร กล่าวคือนอกจากร้านจะมีเมนูเด็ดประจ าร้านแลว้ แต่ก็ควรจะตอ้งมีเมนู
ใหม่ ๆ อยูเ่สมอ เพื่อใหลู้กคา้รู้สึกต่ืนเตน้อยูเ่สมอเม่ือเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านอาหารของเรา อีกทั้งยงั
สามารถใชก้ลยทุธ์ Limited edition product เขา้ช่วยในการท าการตลาดได ้เช่น การขายอาหาร 
บางกลุ่มในราคาท่ีถูกลงจากราคาปกติในช่วงเวลาตั้งแต่ 22.00-02.00 น. และอาหารมีจ านวนจ ากดั  
แบบน้ี เป็นตน้ 
 ราคา หมายถึง กลยทุธ์ตลาดดา้นราคาของร้าน การตั้งราคาจะเป็นแบบ Competitive 
pricing strategy เป็นกลยทุธ์การตั้งราคาใหใ้กลเ้คียงกบัราคาตลาดหรืออาจจะสูงกวา่ราคาตลาด 
นิดหน่อย เน่ืองจากรูปแบบของร้านจะเป็นสไตลห์รูหรา ลูกคา้สามารถท่ีจะนัง่ท่ีร้านไดเ้ป็น
เวลานานตามความตอ้งการในช่วงเวลากลางวนั หรือช่วงเยน็ และช่วงเวลาตั้งแต่ 22.00-02.00 น.  
จะน ากลยทุธ์ Penetration pricing strategy มาใช ้โดยการตั้งราคาใหต้ ่ากวา่ตลาด หรือราคา 
ท่ีต ่าลงกวา่ปกติ ในกลุ่มผลิตภณัฑบ์างกลุ่มเพื่อเป็นการดึงดูดลูกคา้อีกกลุ่มท่ีอยากเขา้มาทานอาหาร
ในร้านแต่รายไดน้อ้ย 
 กลยทุธ์สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง กลยทุธ์สถานท่ีหรือช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายจะเป็นแบบ Direct selling strategy ในช่วงแรกของการเปิดร้าน คือช่องทางการขาย
จะเป็นรูปแบบการตั้งร้านเพื่อใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใชบ้ริการและเม่ือร้าน U-Midnight เป็นท่ีรู้จกั 
ในเมืองไทยแลว้เราจะน า Franchise strategy เขา้มาใชเ้พื่อขยายตลาดในประเทศไทยและประเทศ
อ่ืน ๆ ต่อไป 
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 กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด หมายถึง กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดจะเป็นกลยทุธ์ดึง 
(Pull strategy) เป็นการท าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ หรือเคร่ืองมือการส่ือสารตลาดอ่ืน ๆ เพื่อสร้าง
การรับรู้เก่ียวกบัแบรนด ์รับรู้ถึงคุณค่าและภาพลกัษณ์ของแบรนด ์เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภคสนใจและ
เขา้มาใชบ้ริการท่ีร้าน U-Midnight 
 จุดยนืของแบรนด ์หมายถึง จุดยนืของแบรนดเ์ปรียบไดก้บัตวัตนของแบรนด ์ท่ีมี
ลกัษณะเฉพาะและส่ือออกมาใหเ้ห็นไดอ้ยา่งชดัเจน ซ่ึงจุดยนืของร้าน U-Midnight คือเป็นร้านท่ีมี
สไตลห์รูหราแต่ราคากลาง ๆ ท่ีคนหลายกลุ่มสามารถเขา้มาใชบ้ริการได ้เหมาะส าหรับพาคู่รักหรือ
ครอบครัวมารับประทานอาหารในวนัพิเศษ ๆ อีกทั้งยงัมีโมเดลท่ีดึงดูดลูกคา้อีกกลุ่มท่ีมีรายไดน้อ้ย
สามารถมารับประทานไดใ้นช่วงโปรโมชัน่ ตั้งแต่เวลา 22.00-02.00 น. หลงั ซ่ึงจะมีการจดั
โปรโมชัน่ส าหรับกลุ่มอาหารบางประเภท โดยปรับราคาต ่าลงกวา่ปกติในปริมาณอาหารท่ีมีอยู่
จ  ากดัแบบน้ี เป็นตน้ 
 บุคลิกภาพของแบรนด ์หมายถึง ถา้เปรียบเทียบแบรนดใ์ห้กลายเป็นคนจริง ๆ ร้าน  
U-midnight จะเป็นคนรุ่นใหม่ไฟแรง เป็นคนท่ีโดดเด่นท่ามกลางผูค้น มีความทนัสมยั มีศกัยภาพ 
และชอบแบ่งปันส่ิงดี ๆ ใหก้บัสังคม ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นการสร้างบุคลิกท่ีมีเสน่ห์น่าดึงดูด 
ทั้งทางดา้นอารมณ์และความรู้สึกใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 เอกลกัษณ์ของแบรนด ์หมายถึง การสร้างเอกลกัษณ์ของแบรนด ์(Brand identity) 
เอกลกัษณ์ของแบรนดส์ามารถแบ่งออกไดต้ามประสาทสัมผสัท่ีส าคญั เช่น ร้าน U-Midnight โลโก้
จะเป็นตวัอกัษรใหญ่ โทนสีทอง รูปแบบตวัอกัษรจะเป็นแบบโมเดล เพลงในร้านตอนกลางวนัและ
ตอนเยน็จะเป็นเพลงคลาสสิกน่ิมนวล ฟังสบาย ๆ และตั้งแต่ 22.00-02.00 น. เพลงในร้านจะเป็น
เพลงแดนซ์ท่ีสร้างความครึกคร้ืน  
 ระยะเวลาคืนทุน หมายถึง ระยะเวลาคืนทุนก าหนดวา่เป็นจ านวนปีท่ีคาดวา่กระแส 
เงินสดรับสุทธิรวมจะเท่ากบัเงินลงทุนเร่ิมตน้ภายในระยะเวลาก่ีปี ซ่ึงระยะเวลาคืนทุนจะเป็น 
วธีิแรกสุดท่ีเราใช ้เพื่อพิจารณาโครงการลงทุน  
 มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ หมายถึง มูลค่าปัจจุบนัสุทธิเป็นการหาผลต่างระหวา่งมูลค่าปัจจุบนั
ของเงินสดรับสุทธิตลอดอายุโครงการกบัเงินสดจ่ายสุทธิลงทุนเร่ิมแรก กิจการจะตอบรับโครงการ
ลงทุน ถา้ NPV ท่ีค านวณไดมี้ค่ามากกวา่ศูนย ์นัน่คือ ตอบรับโครงการลงทุนเม่ือ NPV > 0 
 อตัราผลตอบแทน หมายถึง อตัราผลตอบแทนภายในเป็นอตัราผลตอบแทนท่ีท าให้
มูลค่าปัจจุบนัของเงินสดรับสุทธิตลอดอายโุครงการมีค่าเท่ากบัเงินสดจ่ายสุทธิลงทุนเร่ิมแรก ซ่ึง
กิจการจะตอบรับโครงการลงทุน ถา้อตัราผลตอบแทนจากโครงการ (IRR) มีค่ามากกวา่อตัรา
ผลตอบแทนท่ีตอ้งการ (r) นัน่คือ ตอบรับโครงการลงทุนเม่ือ IRR > r 



บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การวจิยัเร่ือง ศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนประกอบธุรกิจร้าน U-Midnight 
ร้านอาหารประเภทผสมผสาน (Fusion) ในเขตบริเวณใกลเ้คียงมหาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาล
นครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้แนวคิด
ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งดงัต่อไปน้ี 
 1.  แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัพื้นท่ีท่ีศึกษา 
  1.1  ท่ีตั้งและอาณาเขต 
  1.2  เขตการปกครอง 
  1.3  จ  านวนประชากร 
 2.  แนวคิดเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรอิสระ 
  2.1  แนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6Ws1H) 
  2.2  แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
  2.3  แนวคิดกลยทุธ์การสร้างแบรนด ์(Brand strategy) 
  2.4  แนวคิดการวเิคราะห์การลงทุนในโครงการ (Capital budgeting) 
 3.  แนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัตวัแปรตาม 
  3.1  ความตอ้งการซ้ือของตลาด (Market demand) 
   3.2  ความเป็นไปไดท้างการเงินของโครงการ 
 4.  การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT) 
 5.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

แนวคดิทีเ่กีย่วข้องกบัพืน้ทีท่ีศึ่กษา 
 ผูว้จิยัไดก้  าหนดพื้นท่ีท าการวจิยัโดยจะศึกษากลุ่มตวัอยา่งในเขตพื้นท่ีใกล้
มหาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น  
 ทีต่ั้งและอาณาเขต 
 ลกัษณะท่ีตั้ง เทศบาลนครขอนแก่นมีพื้นท่ี 46 ตารางกิโลเมตร ตั้งอยูท่างทิศ
ตะวนัออกเฉียงเหนือตอนบนของประเทศไทยระหวา่งเส้นรุ้งท่ี 16 องศา 16.8 ลิปดา ฟิลิปดาเหนือ
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กบัเส้นแวงท่ี 112 องศา 27.8 ลิปดา 00 ฟิลิปดาตะวนัออก มีระยะห่างจากกรุงเทพฯ ประมาณ  
445 กิโลเมตร โดยมีอาณาเขตดงัต่อไปน้ี 
 ทิศเหนือ เป็นเส้นเลียบตามแนวเขตมหาวทิยาลยัขอนแก่น ดา้นเหนือไปทางทิศ 
ตะวนัออกตั้งอยูริ่มทางแผน่ดินหมายเลข 2 สระบุรี-หนองคาย (เขตแดน) ฝากตะวนัตก 
 ดา้นทิศตะวนัออก เป็นเส้นขนาน 300 เมตร กบัทางหลวงแผน่ดินหมายเลข 2  
สระบุรี-หนองคาย (เขตแดน) ทิศใต ้ซ่ึงตั้งอยูเ่ขตริมทางรถไฟสายตะวนัออกเฉียงเหนือฟาก
ตะวนัออก 
 ดา้นทิศใต ้เป็นเส้นตรงไปทางทิศตะวนัออกเฉียงเหนือ ถึงเขตหลกั 11 ซ่ึงตั้งอยูริ่มทาง 
ไปบา้นดอนบม ฟากตะวนัออกห่างจากศูนยก์ลางทางหลวงแผน่ดินหมายเลย 2 สระบุรี-หนองคาย 
(เขตแดน) สายเดิม ตามแนวระยะทาง 800 เมตร 
 ดา้ยทิศตะวนัตก จากหลกัท่ี 14 เป็นเส้นขนาน 300 เมตร กบัทางหลวงแผน่ดิน 
หมายเลข 2 สระบุรี-หนองคาย (เขตแดน) ไปทางทิศตะวนัออกเฉียงเหนือ ถึงหลกัเขตท่ี 15 ซ่ึงตั้งอยู่
แผน่ดินทางหลวงหมายเลข 2131 แยกทางหลวงแผนดินหมายเลข 2 (ศูนยร์วมข่าวสารเทศบาลนคร
ขอนแก่น, 2560) 
 เขตการปกครอง 
 เทศบาลนครขอนแก่นเป็นองคก์รปกครองทอ้งถ่ิน ซ่ึงครอบคลุมพื้นท่ี 4 เขต 82 ชุมชน 
อยูภ่ายใตก้ารบริการประชาชนในทอ้งถ่ิน โดยมีนายธีระศกัด์ิ ฑีฆายพุนัธ์ เป็นนายกเทศมนตรี 
นครขอนแก่น ซ่ึงเป็นผูบ้ริหารและก าหนดนโยบายและบริหารงานต่าง ๆ ในรูปแบบเทศบาล ท าให้
ทอ้งถ่ินไดรั้บการพฒันาเจริญกา้วหนา้ และเป็นเมืองเศรษฐกิจของภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ 
 จ านวนประชากร 
 
ตารางท่ี 2-1  สถิติจ านวนประชากรในเขตเทศบาลนครขอนแก่นแยกตามเพศ (ศูนยร์วมข่าวสาร 
     เทศบาลนครขอนแก่น, 2559) 
 

รายการ ปี พ.ศ. 2557 ปี พ.ศ. 2558 ปี พ.ศ. 2559 
ชาย 54,325  56,139 55,712 
หญิง 61,603  63,398 63,028 
รวม 115,928  119,537 118,740 
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แนวคดิทีเ่กีย่วข้องกบัตัวแปรอสิระ 
 แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค (6Ws) 
 จากการศึกษาความหมายของทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาคน้ควา้ 
แลว้พบวา่ (ไอท็อปพลสั, 2557) ไดใ้ห้ความหมายวา่ การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการศึกษาวา่ 
กลุ่มผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมอยา่งไรในการด าเนินชีวติ เราสามารถท าธุรกิจใหป้ระสบความส าเร็จได ้
โดยไม่ตอ้งอ่านใจคน เพียงแค่ท าการ “ศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในทฤษฎี “6Ws” นัน่เอง ในอดีต
นกัปราชญช์าวจีนเคยกล่าวสุภาษิตท่ีวา่ “รู้เขารู้เรา รบร้อยคร้ังชนะร้อยคร้ัง” เสมือนการบอกวา่ 
ถา้หากเราศึกษาศตัรูใหท้่องแทเ้ราคงมีชยัอยา่งแน่นอน ก็เหมือนกบัผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีประสบ
ความส าเร็จมากมาย ลว้นตอ้งท าการศึกษาพฤติกรรมของลูกคา้กนัทั้งนั้น วา่กลุ่มเป้าหมายเรา 
เป็นใคร อยูภู่มิล าเนาไหน ชอบอะไรไม่ชอบอะไร เหตุผลอะไรท่ีลูกคา้ถึงซ้ือสินคา้ของเรา เป็นตน้  
 พฤติกรรมผูบ้ริโภค หรือ Consumer behavior หมายถึง การตดัสินใจและการกระท าของ
ผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการซ้ือ และใชสิ้นคา้บริการเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการและความพึงพอใจ
ของตน ดงันั้นการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค จึงเป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมต่าง ๆ เพื่อคุณจะได้
น าไปใชใ้นการพฒันาสินคา้ และบริการใหต้รงใจกลุ่มเป้าหมายและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ 
โดยใชห้ลกัการ 6Ws ในการตั้งค  าถาม ซ่ึงประกอบไปดว้ยดงัน้ี 
 1.  ใครคือกลุ่มเป้าหมาย (Who?) 
 เป็นการศึกษาถึงลกัษณะของกลุ่มเป้าหมายในเร่ืองต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นประชากรศาสตร์ 
ภูมิศาสตร์ จิตวทิยาและพฤติกรรม เช่น เพศ อาย ุอาชีพ สถานท่ี เป็นตน้ ขอ้มูลเหล่าน้ีจะช่วยระบุ
ขอ้มูลของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจน เพื่อท่ีเราจะสามารถวางแผนกลยทุธ์การตลาดดา้นต่าง ๆ 
อยา่งเหมาะสมและสามารถตอบสนองต่อความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายไดน้ัน่เอง 
 2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What?) 
 ก่อนอ่ืนเราตอ้งทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ เช่น องคป์ระกอบผลิตภณัฑ์หีบห่อ 
คุณสมบติัตวัสินคา้ท่ีตรงตามความตอ้งการ ตราสินคา้ตอ้งตราน้ีเท่านั้น เป็นตน้ เพื่อท่ีเราจะน าไป
ปรับปรุงหรือส่งเสริมสินคา้และบริการของเรา ไม่วา่จะเป็นตวัสินคา้และบริการ รูปลกัษณ์ของ
สินคา้ คุณภาพสินคา้ เพื่อสร้างแบรนดใ์หแ้ขง็แกร่งรวมถึงการสร้างความแตกต่างจากแบรนดอ่ื์น ๆ  
 3.  ช่องทางในการซ้ือ (Where?) 
 ช่องทางท่ีลูกคา้ใชใ้นการหาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือ เช่น ซ้ือผา่นเวบ็ไซต ์ซ้ือท่ีตลาด
ขายสินคา้เฉพาะ หรือหา้งสรรพสินคา้ หรือพูดง่าย ๆ ก็คือการสถานท่ีท่ีกลุ่มเป้าหมายมกัชอบไปซ้ือ
สินคา้ ซ่ึงส่ิงน้ีเป็นส่ิงส าคญั ถา้หากเราทราบวา่กลุ่มเป้าหมายของเราซ้ือสินคา้จากท่ีไหน ก็จะท าให้
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เราสามารถก าหนดกลยทุธ์ดา้นการจดัจ าหน่ายและน าผลิตภณัฑห์รือสินคา้ไปสู่แหล่งตลาดไดอ้ยา่ง
มีประสิทธิภาพ 

4.  ท าไมผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Why?) 
 เราควรศึกษาถึงผูบ้ริโภค หาเหตุผลวา่ท าไมผูบ้ริโภคจึงตดัสินใจซ้ือ เช่น ซ้ือเพื่อ
ตอบสนองตามความตอ้งการ ซ้ือเพื่อตอบสนองตามปัจจยัพื้นฐาน เช่น การซ้ือกระเป๋าแบรนด์เนม
เพื่อเขา้สังคม และการซ้ือถุงมือเพราะอยูใ่นช่วงหนา้หนาว เราตอ้งตอบค าถามกบัตวัเองใหไ้ดก่้อน
วา่ลูกคา้จะซ้ือของเราเพื่ออะไร 
 5.  โอกาสในการซ้ือหรือจะซ้ือเม่ือไหร่ (When?) 
 เราตอ้งค านึงถึงสินคา้ของเราวา่ สินคา้เราเป็นสินคา้ท่ีอยูใ่นช่วงเวลาหรือไม่ หรือเป็น
สินคา้ท่ีขายไดต้ลอดทัว่ไป เพราะเราตอ้งแยกแยะสินคา้เหล่าน้ีออกจากกนัก่อน บางคร้ังสินคา้เรา
อาจเป็นช่วงเทศกาล เช่น เราเปิดร้านอาหารเราก็ตอ้งดูเหมือนกนัวา่ช่วงไหนคนไม่ค่อยเขา้
ร้านอาหาร เราก็ตอ้งจดัการโปรโมชัน่ลดราคาค่าอาหารในช่วงเวลาใด เพื่อดึงดูดลูกคา้ ซ่ึงส่ิงน้ี
สามารถช่วยเพิ่มยอดขายใหธุ้รกิจได ้
 6.  ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจของลูกคา้ต่อการซ้ือสินคา้ (Whom?) 
 บางคร้ังลูกคา้ก็ไม่ไดซ้ื้อเพราะความตอ้งการของตนเองเพียงอยา่งเดียว อาจมีบุคคลอ่ืน 
ท่ีมีผลครอบคลุมในการซ้ือดงัน้ี 
  6.1  ผูริ้เร่ิม คือ ผูท่ี้มีความตอ้งการซ้ืออะไรสักอยา่ง แลว้บอกพอ่แม่ใหท้  าการซ้ือ 
  6.2  ผูท่ี้แนะน า คือ ผูท่ี้มีส่วนในการเลือกตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์เช่น พี่นอ้ง หรือ
เพื่อน มีการแนะน าใหซ้ื้อสินคา้น้ี 
  6.3  ผูต้ดัสินใจ คือ ผูท่ี้มีอ านาจตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือ บางคร้ังอาจจะเป็นเครือญาติ 
พอ่และแม่ 
  6.4  ผูซ้ื้อ คือ ใครก็ไดท่ี้มีเงินเพียงพอต่อการซ้ือ 
 ดงันั้นการท าธุรกิจ อนัดบัแรกเราตอ้งท าความเขา้ใจลูกคา้ ดว้ยการวเิคราะห์พฤติกรรม 
ใน 6Ws ขา้งตน้น้ีเสียก่อน เพราะเป็นส่วนส าคญัมากในการตดัสินใจประกอบธุรกิจท่ีสอดคลอ้ง 
กบันกัวชิาการต่างประเทศ (Harrington, 2013) ไดใ้หค้วามหมายเช่นเดียวกนั และไดใ้หค้วามเห็น
เพิ่มเติมวา่ ปัจจุบนัการท าการตลาดแบบเดิม ๆ เป็นเร่ืองท่ียากข้ึนท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จ
หากไม่รู้วา่ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของลูกคา้คืออะไร เน่ืองจากปัจจุบนัการเขา้ถึงขอ้มูลต่าง ๆ  
เป็นเร่ืองง่ายและสามารถเขา้ถึงไดอ้ยา่งกวา้งขวาง ท าใหลู้กคา้สามารถทราบถึงราคาสินคา้ คุณภาพ
ของสินคา้ การบริการ หรืออ่ืน ๆ ของสินคา้นั้นไดอ้ยา่งทัว่ถึง จากการใหค้วามเห็นผา่น Social 
network ซ่ึงเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้เป็นอยา่งมาก ดงันั้นผูป้ระกอบธุรกิจ
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จ าเป็นตอ้งเขา้ใจและรู้ความตอ้งการของลูกคา้วา่ลูกคา้ตอ้งการอะไร โดยใชห้ลกั 5Ws ในการเขา้ถึง
ความตอ้งการของลูกคา้ซ่ึงประกอบไปดว้ยดงัน้ี 
 1.  ใครคือลูกเคา้กลุ่มเป้าหมาย (Who to target?) 
 ซ่ึงจะแบ่งลูกคา้กลุ่มเป้าหมายออกตามความสนใจของพวกเขา เช่น ถา้เป็นธุรกิจ
ร้านอาหาร อาจจะแบ่งตามความชอบของลูกคา้แต่ละกลุ่ม เช่น กลุ่มนกัเรียนนกัศึกษาชอบอาหาร 
ท่ีราคาถูกและรสชาติกลาง ๆ ส่วนวยัคนท างานชอบร้านอาหารท่ีบรรยากาศดีและอาหารอร่อยอยา่ง
น้ีเป็นตน้ 
 2.  ผูบ้ริโภคพูดถึงอะไร (What to say?) 
 ความตอ้งการของผูบ้ริโภคมีหลากหลาย บางคนพูดถึงสินคา้เพราะแบรนด ์บางคนบอก
ถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์บางคนพูดถึงห่อบรรจุภณัฑ ์ซ่ึงขอ้มูลเหล่าน้ีผูป้ระกอบการควรทราบ
ก่อนท่ีจะเปิดธุรกิจอะไรก็แลว้แต่ 
 3.  สถานท่ีหรือช่องทางท่ีเราสามารถขายสินคา้ใหก้ลุ่มเป้าหมาย (Where to find them?) 
 สถานท่ีท่ีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสนใจและชอบไปท ากิจกรรมต่าง ๆ เช่น ตลาดขายสินคา้
เฉพาะ หรือหา้งสรรพสินคา้ หรือทางออนไลน์โดยผา่นทางเวบ็ไซตต่์าง ๆ หรือถา้เป็นร้านอาหาร 
ถา้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเป็นนกัศึกษา สถานท่ีก็ควรจะเป็นแหล่งท่ีใกลส้ถานท่ีศึกษา หรือบริการส่ง
ถึงบา้น แบบน้ีเป็นตน้ 
 4.  ท าไมผูบ้ริโภคถึงซ้ือ (Why they buy?) 
 การท าความเขา้ใจวา่ท าไมพวกเขาถึงซ้ือหรือบางคร้ังอาจส าคญักวา่วา่ท าไมผูบ้ริโภคถึง
ไม่ซ้ือ ซ่ึงพวกเขาอาจซ้ือเพราะแบรนด ์หรืออาจไม่ซ้ือเพียงเพราะห่อบรรจุภณัฑ ์บางคนซ้ือเพราะ
ราคา บางคนซ้ือเพราะสี หรืออ่ืน ๆ อีกมากมาย หากเราสามารถเขา้ใจถึงความตอ้งการเหล่าน้ีของ
ผูบ้ริโภคได ้จะท าใหเ้ราวางแผนธุรกิจของเราไดอ้ยา่งเหมาะสมและสามารถตอบสนอง 
ความตอ้งการของพวกเขาเหล่านั้นได ้
 5.  ซ้ือเม่ือไหร่ (When?) 
 เราตอ้งสามารถระบุไดว้า่ช่วงเวลาท่ีลูกคา้ชอบซ้ือสินคา้นั้นเป็นช่วงเวลาไหน  
ตามฤดูกาล ช่วงเทศกาลต่าง ๆ หรืออาจจะเป็นช่วงส้ินเดือนเพราะเงินเดือนออกหรืออ่ืน ๆ เช่น  
ถา้เป็นร้านอาหารช่วงท่ีคนชอบมารับประทานอาหาร จะเป็นช่วงกลางวนัหรือเป็นช่วงเยน็หลงัเลิก
งานหรือหลงัเลิกเรียนแบบน้ี เป็นตน้ 
 และเช่นกนันกัวชิาการต่างประเทศ (Atagana, 2013) ไดใ้หค้วามเห็นเช่นเดียวกนั 
วา่ส าหรับใครท่ีก าลงัจะเร่ิมธุรกิจเพื่อจะลงทุนประกอบธุรกิจใด ๆ ก็ตาม ควรจะตอ้งท าความเขา้ใจ 
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ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภค (5Ws1H) เป็นอนัดบัแรก ซ่ึงเป็นหน่ึงคมัภีร์ในการศึกษา
การตลาดเบ้ืองตน้ก่อนเร่ิมตน้ท าธุรกิจ ประกอบไปดว้ยดงัน้ี 
 1.  ฉนัก าลงัจะสร้างอะไร (What am I building?) เป็นการท าความเขา้ใจใหช้ดัเจนวา่เรา
ก าลงัจะท าอะไรหรือผลิตอะไรออกมาขายใหผู้บ้ริโภค เพื่อท่ีจะสามารถบอกความชดัเจนไดว้า่ส่ิงท่ี
เราก าลงัจะขายเป็นส่ิงเดียวกบัผูบ้ริโภคตอ้งการจะซ้ือ 
 2.  ท าไมฉนัถึงตอ้งสร้างส่ิงน้ี (Why am I building this?) ทุกส่ิงทุกอยา่งท่ีเราก าลงัคิด 
จะท าหรือสร้างอะไรสักอยา่งเพื่อหวงัผลตอบแทนท่ีเป็นรายไดแ้ละมีก าไรมหาศาลนั้น จ าเป็น
จะตอ้งคิดวา่ท าไมถึงคิดวา่ผลิตภณัฑห์รือบริการนั้น ๆ จะสามารถเติมเตม็ช่องวา่งทางการตลาดได้
หรือสามารถแกปั้ญหานั้น ๆ ได ้เราไดร้ะบุความตอ้งการท่ีแทจ้ริงเหล่านั้นแลว้หรือยงั วา่อะไรคือ
ส่ิงท่ีส าคญัของปัญหาทั้งหมดและสามารถแกปั้ญหาหรือตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้
จริงหรือไม ่ซ่ึงการสร้างนวตักรรมใหม่ ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีพวกเขาเองก็
ไม่รู้วา่พวกเขาตอ้งการส่ิงเหล่านั้น เป็นเร่ืองท่ีผูป้ระกอบการจะตอ้งท าความเขา้ใจถึงปัญหาเหล่านั้น
ใหไ้ด ้เช่น การแกปั้ญหาการส่ือสารในมหาวทิยาลยัแห่งหน่ึงโดย Mark Zuckerberg จนกลายมาเป็น 
Facebook ในปัจจุบนั ซ่ึงส่ิงน้ี Mark ไดม้องเห็นความส าคญัของมนัปัญหาทั้งหมดและสามารถ
สร้างผลิตภณัฑห์รือบริการบางอยา่งข้ึนมาเพื่อแกปั้ญหานั้นไดจ้ริง จนกลายมาเป็นการส่ือสาร 
ไร้พรมแดนในสังคมปัจจุบนั 
 3.  ฉนัสร้างส่ิงน้ีเพื่อใคร (Who am I building it for?) เม่ือเราทราบแลว้วา่เราจะสร้าง
ผลิตภณัฑอ์ะไร และสร้างผลิตภณัฑน้ี์ท าไม ยงัตอ้งรู้อีกวา่เราสร้างผลิตภณัฑข้ึ์นมาตอบสนองใคร 
ใครคือลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของเรา และพวกเราเหล่านั้นยินดีท่ีจะจ่ายใหก้บัผลิตภณัฑ์ท่ีเราสร้างข้ึน
ไหม การท าความเขา้ใจถึงตลาดกลุ่มเป้าหมายจึงถือวา่เป็นเร่ืองส าคญัมาก 
 4.  ฉนัจะจ าหน่ายผลิตภณัฑ์น้ีไดท่ี้ไหน (Where will I distribute this?) จะจ าหน่าย
ผลิตภณัฑท่ี์เราสร้างข้ึนไดท่ี้ไหน ทัว่โลกหรือในประเทศ เร่ืองน้ีส าคญัมาก ไม่มีใครตอ้งการซ้ือ
สินคา้เหล่านั้นท่ีไม่รู้วา่จะจ าหน่ายท่ีไหน ดงันั้นผูป้ระกอบการตอ้งก าหนดช่องทางจดัจ าหน่ายให้
ชดัเจนวา่จะหน่ายท่ีไหนอยา่งไร 
 5.  เม่ือไหร่ท่ีฉนัจะน าสินคา้น้ีออกสู่ตลาด (When am I going to market?) เรามี 
การวางแผนในการด าเนินธุรกิจของเราหรือไม่ การท่ีเรามีแผนการและก าหนดเป้าหมายของเรา 
ไวแ้ลว้ เราจึงจ าเป็นตอ้งท าใหส่ิ้งท่ีเราตั้งเป้าหมายไวใ้หไ้ดต้ามท่ีก าหนด แต่บางคร้ังในสถานการณ์
จริงอาจไม่ไดต้ามแผน ดงันั้นในการวางแผนควรค านึงและตระหนกัถึงการน าไปปฏิบติัได ้
ตามสถานการณ์จริงดว้ย 



18 

 6.  ฉนัจะสร้างผลิตภณัฑ์น้ีและขายผลิตภณัฑน้ี์อยา่งไร (How am I going to build and 
sell this?) 
 และเม่ือไดค้  าตอบของ W ครบทุกตวัแลว้ ส่ิงท่ีตอ้งตระหนกัอยูเ่สมอเพื่อท่ีจะสร้างรายได้
เพื่อใหไ้ดผ้ลตอบแทนท่ีมหาศาลนั้น เราจะตอ้งรู้วา่ผลิตภณัฑท่ี์เราสร้างข้ึนคืออะไรและจะขาย
อยา่งไรดว้ยราคาเท่าไหร่จึงจะเหมาะสม ตอ้งศึกษาวา่ราคาเท่าไหร่ผูบ้ริโภคเตม็ใจท่ีจะจ่าย  
ดว้ยเหตุผลอะไร เป็นตน้ 
 ซ่ึง อุดม สายะพนัธ์ุ (2553, หนา้ 95) ไดใ้หค้วามเห็นวา่การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
(Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรือวจิยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
เพื่อใหท้ราบลกัษณะความตอ้งการและอะไรเป็นประสบการณ์ท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคพึงพอใจ ค าตอบ
ท่ีไดจ้ะช่วยใหกิ้จการก าหนดกลยทุธ์การตลาด (Marketing strategies) ท่ีสามารถตอบสนอง 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคจะตอ้งใชค้  าถาม
เพื่อการคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws1H ซ่ึงประกอบไปดว้ย Who?, What?, Why?, 
Who?, When?, Where? และ How? ดงัน้ี 
 1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who is in the market?) เป็นค าถามเพื่อทราบส่วนประกอบ
ของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
 2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What does the customer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบส่ิงท่ีตลาด
หรือลูกคา้ซ้ือ (Object) 
 3.  ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why does the customer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบ
วตัถุประสงค ์(Objectives) ของการซ้ือหรือใชผ้ลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 
 4.  ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑข์องลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the customer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบโอกาส 
ในการซ้ือ (Occasions) ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีใด (Where does the customer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบสถานท่ี 
(Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคจะไปท าการซ้ือ ซ่ึงจะตอ้งศึกษาเพื่อจดัช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the customer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงขั้นตอน
ในการตดัสินใจซ้ือ (Operations) หรือกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 และเม่ือศึกษาไปยงันกัวชิาการหลาย ๆ คนก็ต่างใหค้วามเห็นเช่นเดียวกนั และจากการ
ทบทวนแนวคิดต่าง ๆ ขา้งตน้ ขอสรุปความหมายของทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6Ws1H)  
ไวเ้ฉพาะดงัน้ี พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Customer behavior) เป็นปัจจยัภายนอกท่ีมีความสัมพนัธ์ 
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ต่อการศึกษาความเป็นไปไดด้า้นการตลาด ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เป้าหมายจะมีพฤติกรรมท่ีแตกต่าง
กนัไป ดงันั้นการศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นการตลาดจะตอ้งทราบและเขา้ใจพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคเพื่อใหก้ารวางแผนการตลาดเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพซ่ึงมีปัจจยัหลายประการ 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เช่น วฒันธรรม ชั้นทางสังคม ครอบครัว ความรู้ แรงจูงใจ 
บุคลิกภาพ รูปแบบการด าเนินชีวติ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เป็นตน้ ผูศึ้กษาโครงการจะตอ้ง
ทราบพฤติกรรมผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายของสินคา้ขายโดยการน าหลกัของ 6Ws1H มาใชใ้นการตั้ง
ค าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาคน้ค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคดงัน้ี  
 1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย (Who?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงตลาด เป้าหมาย 
(Target market) หรือลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) วา่ใครหรือบุคคลกลุ่มไหนคือตลาด
เป้าหมายของเรา      
 2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
อะไรคือจุดประสงคข์องผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้ (Objects) ซ่ึงอาจจะไดแ้ก่ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
(Product quality) ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง (Competitive differentiation) และอ่ืน ๆ ท่ีเป็น
ความตอ้งการเชิงลึกของผูบ้ริโภคท่ีเราอาจไม่รู้ 
 3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why?) ค าถามน้ีเก่ียวขอ้งกบัการระบุถึงประโยชน์ของ 
ผลิตภณัฑใ์นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจ (Objectives) เพื่อใหรู้้
วา่ลูกคา้คาดหวงัอะไรจากการซ้ือสินคา้ รวมถึงประโยชน์ของผลิตภณัฑท่ี์ไม่สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง และความตอ้งการของผูบ้ริโภคในอนาคตจะ
เปล่ียนแปลงไปอยา่งไร เป็นตน้    
 4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Whom?) เป็นค าถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยั 
ดา้นบุคคลอ่ืน (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เช่น เพื่อนฝงู  
คนในครอบครัว เป็นตน้ 
 5.  ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงโอกาสในการซ้ือ 
(Occasions) และเก่ียวขอ้งกบัอิทธิพลท่ีเกิดจากสถานการณ์ ซ่ึงเป็นเหตุท าใหกิ้จกรรม การซ้ือ 
ของลูกคา้เปล่ียนแปลงไปตามเวลา เช่น การซ้ือผลิตภณัฑ์ตามฤดูกาล การซ้ือตามขอ้จ ากดั 
ดา้นงบประมาณ การซ้ือท่ีเกิดจากการส่งเสริมการขาย หรือการซ้ือของลูกคา้อาจเกิดจากอิทธิพล 
ท่ีซ่อนเร้นบางอยา่งท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ เช่น สภาพแวดลอ้มทางสังคม ขอ้จ ากดั 
ดา้นเวลา และอ่ืน ๆ เป็นตน้ 
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 6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงสถานท่ี ช่องทางการซ้ือ
หรือแหล่งจ าหน่าย (Outlets) ซ่ึงในปัจจุบนัมีช่องทางการจ าหน่ายหลายรูปแบบ เช่น ผา่นส่ือ
โฆษณา ผา่นอินเทอร์เน็ต หรือผา่น Facebook โดยการเช็คอินท่ีร้านแบบน้ีเป็นตน้ 
 7.  ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (How?) เป็นค าถามเพื่อตอ้งการทราบถึงขั้นตอน (Operations) 
หรือกระบวนการในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้งค านึงถึงปัญหาต่าง ๆ เช่น  
การประเมินทางเลือกการซ้ือ การประเมินหลงัการซ้ือ รวมถึงอิทธิพลต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
เป็นตน้ 
 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) 
 จากการศึกษาความหมายของทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 8Ps ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษา
คน้ควา้แลว้พบวา่ ธเนศ ศิริกิจ (2559) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ผูป้ระกอบการธุรกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอ่ม (SMEs) หรือแมแ้ต่กลุ่มผลิตภณัฑว์สิาหกิจ (OTOP) ปัจจุบนัน้ีแค่รู้คงไม่เพียงพอ แต่ตอ้ง
รู้สึก (Passion) กบัส่ิงนั้น ๆ หรือกบัส่ิงท่ีเราท าดว้ย การเขา้ใจและรู้สึกในธุรกิจหรือส่ิงท่ีเราท านั้น 
ผูป้ระกอบการ ตอ้งรู้และเขา้ถึงหลกัการตลาด 8Ps ดงัน้ี 
 1.  กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์(Product strategy) 
 กลยทุธ์น้ีเป็นปัจจยัส าคญัอนัดบัตน้ ๆ ส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจ ซ่ึงเราตอ้งเขา้ใจ 
ในผลิตภณัฑแ์ละตอ้งเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑข์องเราดว้ย ดงันั้นเจา้ของผลิตภณัฑต์อ้งมีเป้าหมายวา่
ผลิตภณัฑน์ั้นจะตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดใ้นระดบัไหน สินคา้ของเราจะสามารถ
ตอบสนองทั้ง Needs และ Wants ไดม้ากแค่ไหน เป็นตน้ โดยการน าสินคา้ของเราไปเปรียบเทียบ
กบัสินคา้ของคู่แข่งในทอ้งตลาดวา่มีจุดเด่นและจุดดอ้ยอยา่งไร และในเร่ืองของกระบวนการผลิต
ผลิตภณัฑน์ั้นจะตอ้งสามารถตอบโจทยใ์นอนาคตไดอ้ยา่งดี ดงันั้นกลยทุธ์ผลิตภณัฑจ์ะมองแค่ 
การใชใ้นปัจจุบนัเพียงอยา่งเดียวไม่ได ้ตอ้งตอบโจทยท์ั้งในเร่ืองความทนัสมยัของสินคา้ดว้ย 
 2.  กลยทุธ์ราคา (Price strategy) 
 การตั้งราคาก็เป็นส่ิงท่ีสะทอ้นจุดยนืของสินคา้ดว้ยเช่นกนั ถา้ตั้งราคาใหใ้กลเ้คียงหรือ 
ต ่ากวา่ทอ้งตลาดนั้น แสดงวา่ตอ้งการแยง่ชิงฐานลูกคา้ แต่ถา้ตั้งราคาสูงกวา่ทอ้งตลาด แสดงวา่
ตอ้งการวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์หเ้หนือกวา่ผลิตภณัฑท์ัว่ไป ดงันั้นจะตอ้งท าการส ารวจตลาดอยู่
เสมอ ๆ เพราะผลิตภณัฑบ์างอยา่งลูกคา้จะ Sensitive กบัเร่ืองราคามาก เช่น ลูกคา้บางกลุ่ม ราคา
อาจจะแค่เป็นส่วนหน่ึง ถา้ผลิตภณัฑน์ั้นตอบโจทยไ์ดจ้ริง ผูบ้ริโภคบางกลุ่มอาจจะซ้ือดว้ยอารมณ์ 
ความรู้สึก ผูบ้ริโภคบางกลุ่มอาจจะซ้ือดว้ยเพราะเหตุผลท่ีแตกต่างกนั 
 3.  กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place strategy) 
 ผูป้ระกอบการตอ้งวางกลยทุธ์ใหผู้บ้ริโภคสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑไ์ดง่้าย ถา้ผลิตภณัฑ์ 
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สามารถถึงมือผูบ้ริโภคไดม้ากเท่าไหร่ ผลก าไรก็ยิง่สูงข้ึนเท่านั้น ท่ีผูป้ระกอบการส่วนใหญ่นิยมใช้
กนัมี 2 แบบ คือ การขายไปสู่มือผูบ้ริโภคโดยตรง ซ่ึงการขายสู่มือผูบ้ริโภคโดยตรงนั้นจะไดก้ าไร
มากกวา่ เพราะไม่ผา่นการตดัเปอร์เซ็นต ์แต่อาจตอ้งอาศยัความเช่ียวชาญและตอ้งมีคนรู้จกัมาก
พอสมควร ส่านการขายผา่นพอ่คา้คนกลาง จะช่วยในเร่ืองยอดขายและไม่ตอ้งใชบุ้คลากรมากมาย 
แต่ตอ้งยอมรับในเร่ืองก าไรท่ีลดลง 
 4.  กลยทุธ์ส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy/ Promotion mix) 
 การส่งเสริมการตลาดส าคญัตอ้งส่ือสารกบัผูบ้ริโภคของคุณใหรู้้เร่ืองการส่งเสริม
การตลาด หากโปรโมชัน่ท่ีออกมาตรงใจผูบ้ริโภคและส่ือสารดว้ยความเขา้ใจและมีประสิทธิภาพ 
จะท าใหย้อดขายและก าไรเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว ดงันั้นผูป้ระกอบการตอ้งเขา้ใจลูกคา้และกลุ่มลูกคา้ 
อีกทั้งตอ้งเขา้ใจธุรกิจของตนวา่เหมาะสมกบัการส่งเสริมการตลาดแบบไหน เพราะการส่งเสริม
บางอยา่ง ท าไป “อาจ” ท าเพื่อใหไ้ดท้  ามากกวา่ “หวงัผล” พูดง่าย ๆ คือ เห็นคนอ่ืนท า จึงท าตาม 
ดงันั้นตอ้งดูดว้ยวา่ธุรกิจของเราเหมาะกบัการส่งเสริมการตลาดแบบไหน 
 5.  กลยทุธ์บรรจุภณัฑ์ (Packaging strategy) 
 เป็นกลยทุธ์ท่ีผูป้ระกอบการหรือวสิาหกิจชุมชนกลุ่มสินคา้ OTOP ก าลงักล่าวถึงมาก 
ในหวัขอ้น้ี เพราะอาจเป็นการเพิ่มมูลค่าท่ีเห็นดว้ยสายตาคือ บรรจุภณัฑ ์ดงันั้นบรรจุภณัฑก์็สามารถ
เพิ่มมูลค่ากบัผูบ้ริโภคไดโ้ดยการเห็นทางสายตา ซ่ึงบรรจุภณัฑส์ามารถเพิ่มมูลค่าทางดา้นความรู้สึก 
เพราะผูบ้ริโภคนอกจากมีพฤติกรรมบริโภคไม่เพียงแต่ “การซ้ือดว้ยเหตุผล” แลว้ แต่ตอ้งท าให้
ผูบ้ริโภค “ซ้ือสินคา้ดว้ยอารมณ์ ความรู้สึกดว้ย” เพราะบางคร้ังการซ้ือสินคา้จะมีการซ้ือดว้ยเหตุผล
และซ้ือดว้ยอารมณ์ ความรู้สึก และบรรจุภณัฑย์งัสะทอ้นถึงเอกลกัษณ์และมูลค่าสินคา้นั้นดว้ย 
สามารถแยกบรรจุภณัฑไ์ดเ้ป็นแบบต่าง ๆ ดงัน้ี 
  5.1  Universal design รูปแบบท่ีสอดคลอ้งกบัสินคา้ 
  5.2  Eco design บรรจุภณัฑท่ี์มีการลดมลพิษในการยอ่ยสลาย หรือเป็นผลิตภณัฑ ์
ท่ีน ากลบัมาใชใ้หม่ หรือผลิตภณัฑจ์ากธรรมชาติ 
  5.3  Smart design บรรจุภณัฑท่ี์ถูกพฒันาใหท้นัสมยั ท าใหผ้ลิตภณัฑอ์ยูไ่ดน้าน 
(Prolong shelf life packaging) ซ่ึงจะยดือายผุลิตภณัฑใ์ห้ยาวนานข้ึน 
 6.  กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย (Personal strategy) 
 พนกังานขายเป็นปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจซ้ือ เพราะผูบ้ริโภคบางคน “ซ้ือของเพราะ
ชอบคนขายก็มีเยอะ” และ “ไม่ซ้ือเพราะคนขายก็มีเยอะ” ดงันั้นพนกังานขายตอ้งมีทศันคติท่ีดีต่อ
สินคา้ก่อนก็จะท าใหผู้บ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อสินคา้ของเรา 
 7.  กลยทุธ์ข่าวสาร (Public relation strategy) 
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 ไม่เพียงแต่การจะใชข้อ้มูลให้ผูบ้ริโภคเกิดความรับรู้เท่านั้น แต่การสร้างความสัมพนัธ์
กบัภาครัฐเอกชนและชุมชนนอกจากจะสร้างความเช่ือมัน่ใหก้บัผูบ้ริโภคแลว้ การมีความสัมพนัธ์ 
ท่ีดีกบักลุ่มคนต่าง ๆ ก็สามารถเป็นปากเสียงใหก้บัธุรกิจเราได ้ดงันั้นไม่เพียงแต่ข่าวสารท่ีธุรกิจ 
มีใหผู้บ้ริโภค แต่การสร้างสัมพนัธ์ท่ีดีกบัส่วนต่าง ๆ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งนั้น จะเป็นการบอกต่อ 
ในแง่ท่ีดีดว้ย 
 8.  กลยทุธ์การใชพ้ลงัในธุรกิจ (Power strategy) 
 ในท่ีน้ีคือการมีอ านาจต่อรองในเชิงธุรกิจซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัมากในการต่อรองธุรกิจต่าง ๆ 
คือ ตอ้งมีเครือข่ายคือข่ายท่ีดี นกัธุรกิจท่ีดีนั้นส าคญัคือ การมีเครือข่ายท่ีดี จะเห็นไดว้า่ธุรกิจ 
บางธุรกิจนั้นประสบความส าเร็จไดเ้พราะมีเครือข่ายท่ีดี ซ่ึงจะเกิดจากการท่ีเราตอ้งมีความสัมพนัธ์
ท่ีดีสม ่าเสมอต่อบุคคลท่ีเรารู้จกั 
 กลยทุธ์ 8Ps เป็นเพียงแค่เคร่ืองมือพื้นฐานท่ีนกัธุรกิจส่วนใหญ่น าไปเป็นแนวทาง  
ซ่ึงธุรกิจท่ีจะท าใหป้ระสบความส าเร็จ เราจะตอ้งเขา้ใจและใส่ใจกบัทุก ๆ รายละเอียด ซ่ึงเป็นส่ิงท่ี
ผูบ้ริหารตอ้งใชท้ั้งศาสตร์และศิลป์ในการบริหารท่ีสอดคลอ้งกบั วกิรานต ์มงคลจนัทร์ (2558,  
หนา้ 106-117) ไดใ้หค้วามหมายเช่นเดียวกนัวา่ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing mix strategy, 
7Ps) นกัการตลาดจะตอ้งศึกษาถึง 7Ps เพื่อใหเ้ขา้ใจส่วนผสมทางการตลาดท่ีเหมาะสมกบั 
ยคุปัจจุบนั อนัดบัแรกในการท าธุรกิจตอ้งเขา้ใจถึงความส าคญัของ 3Ps คือ ดา้นคน (People)  
ดา้นขั้นตอน (Process) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) เหล่าน้ีลว้นมีความส าคญั
ยิง่ต่อธุรกิจบริการท่ีมีการแข่งขนัสูง เช่น สายการบิน โรงแรม สปา และฟิตเนส ร้านอาหาร เป็นตน้  
 อยา่งไรก็ตาม นกัการตลาดควรน ามาประยกุตใ์ชท้ั้งผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไดห้รือสินคา้ 
(Goods) และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ไดห้รือบริการ (Services) ท่ีส าคญัคือบริษทัหรือผูป้ระกอบการ
ตอ้งใหค้วามส าคญัทั้งภายนอกและภายในบริษทั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  ดา้นคน (People) 
 องคป์ระกอบท่ีจะประสบความส าเร็จจะใหค้วามส าคญัในเร่ืองคนเป็นอนัดบัแรก  
ซ่ึงไดค้นและดา้นบุคลากรแบ่งไดเ้ป็น 
  1.1  ภายในองคก์ร ซ่ึงมกัจะเนน้ท่ีเร่ืองวฒันธรรมขององคก์ร หรือการน าค่านิยมของ
องคก์รมาปฏิบติั ซ่ึงทุคนในองคก์รตอ้งรับรู้ เขา้ใจ และเช่ือมัน่ในวฒันธรรมขององคก์รของตน เช่น 
เราจะเป็นองคก์รแห่งความอามรณ์ดี การแต่งตวั สถานท่ีท างาน บรรยากาศการท างาน รวมถึง
กิจกรรมต่าง ๆ ในองคก์ร ก็จะแฝงความอารมณ์ดีไวห้มด ซ่ึงจะส่งผลท าใหก้ลายเป็นองคก์รอารมณ์
ดีจริง ๆ ซ่ึงผูค้นภายนอกก็จะสามารถสัมผสัไดด้ว้ย 
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  1.2  ภายนอกองคก์ร การบริการท่ีดีแก่ลูกคา้ภายนอก โดยเนน้การอบรม (Training) 
เพื่อพฒันาความสามารถในการบริการของบุคลากร เช่น ความรู้ความสามารถในการช่วยเหลือลูกคา้ 
การบริการท่ีสร้างความพึงพอใจและความประทบัใจแก่ลูกคา้ ความเอาใจใส่ต่อลูกคา้ทั้งก่อนและ
หลงัการบริการ เป็นตน้ 
 2.  ดา้นกระบวนการ (Process) 
 ภายในองคก์ร เช่น ขั้นตอนเอกสารภายในและขั้นตอนการผลิตภายใน เป็นตน้ 
 ภายนอกองคก์ร เช่น ขั้นตอนการบริการลูกคา้ ขั้นตอนการส่งมอบสินคา้ เป็นตน้ 
 ขั้นตอนการท างานท่ีสะดวก รวดเร็ว จะส่งผลต่อความสามารถในการแข่งขนั เช่น  
ลดตน้ทุนค่าใชจ่้ายในส านกังานและการผลิต เพิ่มความรวดเร็วในการท างานและเพิ่มความพึงพอใจ
ใหแ้ก่ลูกคา้ในการบริการท่ีเร็วข้ึน เป็นตน้  
 3.  ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence)  
 ส่ิงแวดลอ้มท่ีสามารสัมผสัไดโ้ดยตรงจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 (ตา หู จมูก ล้ิน กาย)  
แบ่งไดเ้ป็น 
 ภายในองคก์ร เช่น เฟอร์นิเจอร์ การตกแต่ง เพลง และบรรยากาศ เป็นตน้ 
 ภายนอกองคก์ร เช่น รูปแบบ สีสัน กล่ิน อุณหภูมิ และเพลงในร้าน เป็นตน้ ลูกคา้ 
จะสัมผสัถึงส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพไดจ้ากการใชบ้ริการ เช่น หา้งสยามพารากอน ซ่ึงมีบรรยากาศดี 
ตกแต่งสวย ดูทนัสมยั ไม่มีกล่ินเหมน็ อุณหภูมิเยน็ก าลงัสบาย ท าใหลู้กคา้ติดใจ และอยากกลบัมา
เดินซ้ือของในหา้งอีก เป็นตน้ 
 และเม่ือเขา้ใจทั้ง 3 ดา้น ขา้งตน้แลว้ เราจึงมาท าการก าหนดกลยทุธ์ 4Ps ท่ีเป็นหวัใจหลกั
ของส่วนผสมทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย 
 1.  กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์(Product strategy) 
 ผลิตภณัฑน์วตักรรม หมายถึง การสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑใ์หม่ท่ีก่อใหเ้กิดมูลค่าทางดา้น
ธุรกิจของยอดขายและผลก าไร ซ่ึงไม่จ  าเป็นตอ้งเป็นผลิตภณัฑท่ี์มีเทคโนโลยท่ีีล ้าสมยัเสมอไป 
ผลิตภณัฑน์วตักรรมยงัเกิดไดจ้ากการผสมผสาน (Combination) และการน าเสนอในรูปแบบใหม่  
(New presentation) ของส่ิงท่ีมีอยูแ่ลว้ เพื่อก่อใหเ้กิดส่ิงใหม่ท่ีเคยมีมาก่อนข้ึนมา หากผลิตภณัฑ์
นวตักรรมใดไม่ก่อให้เกิดผลลพัธ์ทางดา้นธุรกิจก็จะไม่ถือวา่เป็นผลิตภณัฑน์วตักรรม เช่น Ipod 
Iphone และ Ipad ท่ีพลิกโฉมหนา้วถีิชีวติของผูค้นในยคุน้ี 
 Co-Brand product คือ ผลิตภณัฑท่ี์ท าร่วมกนัระหวา่งแบรนด ์เป็นการร่วมมือกนัสร้าง
ผลิตภณัฑใ์หม่ระหวา่งแบรนดบ์ริษทัท่ีอยูค่นละธุรกิจ แต่มีกลุ่มเป้าหมายเดียวกนั เช่น บตัรเครดิต 
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KTC ท่ีท าบตัร Co-Brand ร่วมกบัป๊ัมบางจาก โรงพยาบาลกรุงเทพ และสายการบินบางกอกแอร์เวย ์
เป็นตน้ 
 Limited edition product คือ ผลิตภณัฑท่ี์มีจ านวนจ ากดั ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑท่ี์เนน้การเรียก
ความสนใจของผูค้นในช่วงระยะเวลาหน่ึง โดยจะเนน้ความส าคญัและความพิเศษของผลิตภณัฑ์
และมกัจะออกตามฤดูกาล เทศกาล และงานส าคญั เช่น นาฬิกา Oris รุ่นพิเศษ ฉลองครองราชย ์ 
60 ปี ซ่ึงผลิตเพียง 999 เรือน เท่านั้น และออกในช่วงเทศกาลส าคญัแบบน้ี เป็นตน้ 
 2.  กลยทุธ์ราคา (Price strategy) 
 กลยทุธ์ตลาดดา้นราคาประกอบไปดว้ยดงัต่อไปน้ี 
  2.1  Skimming pricing strategy เป็นกลยทุธ์การตั้งราคาสูงกวา่ราคาตลาดมาก  
เหมาะกบัผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการสร้างแบรนดส์ าหรับกลุ่มคนท่ีมีรายไดสู้ง เช่น กระเป๋าหลุยส์วติตอง 
รถปอร์เช่ เป็นตน้ 
  2.2  Penetration pricing strategy เป็นกลยทุธ์การตั้งราคาต ่ากวา่ตลาด เพื่อท่ีสามารถ
ทะลุทะลวงคู่แข่งในตลาดไดแ้ละท าใหเ้กิดฐานลูกคา้อยา่งรวดเร็ว เช่น หา้งโลตสั รถนิสันมาร์ช 
เป็นตน้ 
  2.3  Competitive pricing strategy เป็นกลยทุธ์การตั้งราคาใหใ้กลเ้คียงกบัราคาตลาด 
เพื่อท่ีจะแข่งขนักบัคู่แข่งในตลาดได ้เช่นโคก้กบัแป๊บซ่ี และกระทิงแดงกบั M150 เป็นตน้ 
  2.4  Dynamic pricing strategy เป็นกลยทุธ์การตั้งราคาท่ีปรับเปล่ียนตามฤดูกาล  
ตามตน้ทุน ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น ราคาน ้ามนั ราคาทองค า ราคายาง ราคาเน้ือสัตว ์ 
พืช ผกั ผลไม ้เป็นตน้ 
 3.  กลยทุธ์สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place strategy) 
 กลยทุธ์สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบดว้ยกลยทุธ์ ดงัต่อไปน้ี 
  3.1  Traditional trade channel strategy กลยทุธ์การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑผ์า่นช่องทาง
เดิม ซ่ึงก็คือ ตวัแทนจ าหน่ายผา่นผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก โดยมีช่องทางการจดัจ าหน่ายครอบคลุมและ
เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดท้ัว่ประเทศ 
  3.2  Modern trade channel strategy กลยทุธ์การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑผ์า่นช่องทาง
ใหม่ เช่น Convenience store (7-11), Supermarket (Tops), Department store (หา้งเซ็นทรัล), 
Discount store (หา้งโลตสั), Specialty store (ร้านวตัสัน), Category killer (ร้านพาวเวอร์บาย) 
ครอบคลุมทัว่ประเทศ แต่มีค่าใชจ่้ายสูงในการขายผา่น Modern trade 
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  3.3  Stand alone strategy กลยทุธ์การจดัจ าหน่ายหนา้ร้านของบริษทัเอง โดยบริษทั 
จะท าการขยายร้านคา้ไปยงัสถานท่ีกลุ่มเป้าหมายโดยอาจมีความเส่ียงจากยอดขายของร้านคา้ 
ท่ีไม่สามารถครอบคลุมค่าใชจ่้ายได ้
  3.4  Franchise strategy กลยทุธ์แฟรนไชส์ เป็นการสร้างระบบแฟรนไชส์ใหน้กัธุรกิจ
ท่ีสนใจ มาร่วมท าธุรกิจ เช่น 7-11 ชายส่ีหม่ีเก๊ียว เป็นตน้ ช่วยใหข้ยายร้านคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วและ 
มีความเส่ียงต ่า 
  3.5  E-Commerce channel strategy กลยทุธ์การจดัจ าหน่ายผา่นช่องทางอินเทอร์เน็ต 
ซ่ึงก าลงัเป็นท่ีนิยม เน่ืองจากผูบ้ริโภคยคุใหม่มีความคุน้เคยกบัการซ้ือของออนไลน์มากข้ึน  
มีความสะดวกสบายต่อผูบ้ริโภคเพราะซ้ือไดต้ลอด 24 ชัว่โมง สั่งซ้ือไดทุ้กท่ีและท่ีส าคญัช่องทางน้ี 
ตน้ทุนต ่าเม่ือเทียบกบัช่องทางอ่ืน ๆ  
  3.6  MLM (Multi-Level marketing strategy) กลยทุธ์การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑผ์า่น
ช่องทางเครือข่ายการตลาด (Network marketing) โดยบริษทัจะจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑผ์า่นสมาชิก 
(Members) ซ่ึงสมาชิกจะน าผลิตภณัฑไ์ปจดัจ าหน่ายต่อผูบ้ริโภค หรือสร้างเครือข่ายผูบ้ริโภค 
มากข้ึนมาจากการหาสมาชิกคนอ่ืนต่อไปเร่ือย ๆ เป็นชั้น ๆ จึงเรียกวา่การตลาดหลายชั้น หรือ MLM 
  3.7  Direct selling strategy กลยทุธ์การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑต์รงสู่ผูบ้ริโภค  
โดยติดต่อกนัโดยตรง เช่น การสั่งซ้ือผา่นทางโทรศพัท ์(Telemarketing) แคตตาล็อก จดหมาย 
เคเบิ้ลทีว ีวทิยทุอ้งถ่ิน นิตยสารและหนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ 
 4.  กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) 
 กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดประกอบไปดว้ยกลยทุธ์ ดงัต่อไปน้ี  
  4.1  กลยทุธ์ผลกั (Push strategy) เป็นการท าการส่งเสริมการขาย (Sale promotion) 
หรือลด แลก แจก แถม เพื่อผลกัสินคา้ออกไปถึงมือผูบ้ริโภค ซ่ึงบ่อยคร้ังก็จะมี Commission คือ 
การใหเ้ปอร์เซ็นตเ์ป็นเงินแก่ผูข้าย หรือ Incentive คือการใหร้างวลัตอบแทนแก่ผูข้าย เช่น ตวัเงิน
หรือการท่องเท่ียว เพื่อใหผู้ข้ายช่วยขายหรือผลกัสินคา้ออกไปสู้ผูบ้ริโภค 
  4.2   กลยทุธ์ดึง (Pull strategy) เป็นการท าโฆษณาประชาสัมพนัธ์ หรือเคร่ืองมือ 
การส่ือสารตลาดอ่ืน ๆ เพื่อสร้างการรับรู้เก่ียวกบัแบรนด ์รับรู้ถึงคุณค่าและภาพลกัษณ์ของแบรนด์
จนดึงดูดใหผู้บ้ริโภคสนใจเขา้มาถามหาและซ้ือผลิตภณัฑท่ี์ร้านคา้หรือตวัแทนจดัจ าหน่าย
ผลิตภณัฑเ์อง 
 ซ่ึงไอเอม็ทูมาร์เก็ต (2557) ไดมี้ความเห็นเช่นเดียวกนัวา่กลยทุธ์การบริหารธุรกิจ 
ทุกประเภท ปัจจยัส าคญัท่ีจะท าใหป้ระสบความส าเร็จก็คือการวางแผนการตลาด โดยน ากลยทุธ์ 
8Ps มาปรับใชใ้หเ้หมาะสมกบัธุรกิจแต่ละประเภท กลยทุธ์การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพเท่านั้น 
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ท่ีจะท าใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จไดง่้ายและเร็วข้ึน ดงันั้น เพื่อให้นกัธุรกิจมือใหม่หรือคนท่ีก าลงั
คิดจะเร่ิมตน้ท าธุรกิจไดเ้ลือกกลยทุธ์ท่ีมีประสิทธิภาพและเม่ือน ามาใชแ้ลว้สามารถเห็นผลได ้
อยา่งชดัเจน ซ่ึงกลยทุธ์ส่วนผสมการตลาด 8Ps ประกอบไปดว้ยดงัน้ี 
 1.  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product strategy) ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑท์ั้งหมด  
เร่ิมตั้งแต่ขั้นตอนการผลิต การบรรจุหีบห่อใหสิ้นคา้ท่ีเราน ามาจ าหน่ายมีความน่าสนใจแตกต่างไป
จากคู่แข่งท่ีจ  าหน่ายสินคา้ประเภทเดียวกนั หากเป็นร้านคา้ออนไลน์ท่ีไม่ไดผ้ลิตสินคา้มาขายเอง 
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑเ์พื่อน ามาจ าหน่ายตอ้งมีความชดัเจนรู้ขอ้ดี ขอ้ดอ้ยของ
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ จริง ๆ เพราะนอกจากจะเป็นการก าหนดกลุ่มลูกคา้ ยงัท าใหจ้ดัหาสินคา้มาจ าหน่าย
ไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ และยงัท าใหเ้รารู้วา่สินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายสามารถตอบสนอง 
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดม้าก-นอ้ยเพียงใด ซ่ึงขอ้มูลท่ีไดจ้ะเป็นประโยชน์ต่อการพฒันา
ปรับปรุงสินคา้ท่ีจะผลิตต่อไป 
 2.  กลยทุธ์ดา้นราคา (Price strategy) คือการก าหนดราคาสินคา้ท่ีค านวณจากตน้ทุน 
การผลิตและบวกกบัก าไรท่ีเราตอ้งการจะได ้แลว้น ามาก าหนดเป็นราคาขาย กลยทุธ์ส าคญั 
ในการก าหนดราคาจะตั้งราคาสูงหรือราคาต ่า หลกัส าคญัท่ีจะตอ้งพิจารณามีรายละเอียดดงัน้ี 
  2.1  ตั้งราคาตามคู่แข่ง หากสินคา้ท่ีผลิตหรือน ามาจ าหน่ายไม่ไดมี้ความแตกต่างจาก
สินคา้ประเภทเดียวกนัทั้งในดา้นคุณภาพ รูปแบบ และลกัษณะการใชง้าน การตั้งราคาสูงหรือราคา
ต ่าอาจไม่มีผลต่อการตลาดเพราะสินคา้ไม่ไดมี้ความโดดเด่นแตกต่างไปจากคู่แข่งหรือสร้าง 
ความแตกต่างไดย้าก การก าหนดราคาสินคา้จึงตอ้งตั้งราคาตามคู่แข่ง ซ่ึงการตดัสินใจซ้ือข้ึนอยูก่บั
ความพอใจของลูกคา้  
  2.2  ตั้งราคานอ้ยกวา่หรือใกลเ้คียงกบัคู่แข่ง ในกรณีท่ีเป็นสินคา้ประเภทเดียวกนั 
ในทอ้งตลาดเพื่อดึงความสนใจของลูกคา้ ท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้จากราคาท่ีถูกกวา่  
ส่วนผลก าไรท่ีร้านคา้จะไดรั้บเนน้ท่ีปริมาณการขาย  
  2.3  ตั้งราคาสูงกวา่ การตั้งราคาผลิตภณัฑห์รือตั้งราคาสินคา้ใหสู้งกวา่สินคา้ประเภท
เดียวกนัท่ีมีอยูใ่นทอ้งตลาดควรจะตอ้งเป็นสินคา้ท่ีมีความแตกต่างทั้งทางดา้นคุณภาพ และรูปแบบ
ของสินคา้ 
 3.  กลยทุธ์ดา้นการจ าหน่าย (Place strategy) ปัจจุบนัช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ท่ีนิยมใช้
มีอยูส่องรูปแบบคือ ร้านคา้ขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้โดยตรง เช่น ร้านคา้ตั้งขายของใหลู้กคา้โดยตรง 
หรือขายผา่นออนไลน์ซ่ึงช่องทางน้ีจะไดรั้บเงินจากลูกคา้โดยตรง และเป็นช่องทางการจดัจ าหน่าย
ท่ีไดก้ าไรมากกวา่ ส่วนช่องทางการจ าหน่ายรูปแบบท่ีสอง คือ การขายสินคา้ผา่นตวัแทนหรือ 
คนกลาง ตวัอยา่งเช่น ร้านขายสินคา้เปิดรับตวัแทนขายสินคา้ วธีิการก็คือใหผู้ท่ี้สนใจเป็นตวัแทน
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น าสินคา้ไปขาย ไม่วา่จะดว้ยวธีิใดก็แลว้แต่ อาจจะเปิดร้านขายหรือขายสินคา้ผา่นทางออนไลน์ 
เวบ็ไซต ์เวบ็เพจ Facebook หรือช่องทางอ่ืน ๆ ซ่ึงข้ึนอยูก่บัตวัแทน วธีิน้ีเป็นการขยายกลุ่มลูกคา้ 
ท าใหมี้ยอดขายสินคา้เพิ่มมากข้ึน ถึงแมช่้องทางการจ าหน่ายรูปแบบน้ีจะท าใหไ้ดก้  าไรนอ้ยกวา่ 
การขายสินคา้ใหก้บัลูกคา้โดยตรงแต่ก็จะท าใหมี้ยอดขายสินคา้เพิ่มมากข้ึนจากเครือข่ายของตวัแทน 
 4.  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) การน ากลยทุธ์น้ีมาใช้
จุดประสงคก์็เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการสินคา้ในช่วงเวลานั้น โดยการเสนอ
ผลประโยชน์ใหก้บัลูกคา้เป็นคร้ังคราว เช่น การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม หรือเลือกใชว้ธีิอ่ืน
ท่ีมีอยูห่ลายรูปแบบส่ิงส าคญัคือตอ้งน ามาใชใ้หเ้หมาะกบัตวัสินคา้ท่ีน ามาจ าหน่ายและตอ้ง
สอดคลอ้งกบักลยทุธ์ดา้นอ่ืน ๆ ดว้ย  
 5.  กลยทุธ์ดา้นบรรจุภณัฑ ์(Packaging strategy) หลกัส าคญัในการน ากลยทุธ์บรรจุภณัฑ ์
มาใชก้บัธุรกิจอ่ืนส่ิงท่ีตอ้งค านึงถึงเม่ือท าการออกแบบบรรจุภณัฑก์็คือตอ้งมีความสวยงามโดดเด่น
กวา่ผลิตภณัฑข์องคู่แข่งเม่ือน าไปวางขายคู่กนับนชั้นวางสินคา้ ส่ิงเหล่าน้ีสามารถสร้าง 
ความประทบัใจและท าใหลู้กคา้มีทศันคติท่ีดีสินคา้ซ่ึงเป็นการกระตุน้อารมณ์ของลูกคา้ใหอ้ยากซ้ือ
สินคา้ 
 6.  กลยทุธ์ดา้นการใชพ้นกังานขาย (Personal strategy) การขายโดยใชพ้นกังานนอกจาก
หวงัผลลพัธ์เพื่อเพิ่มยอดขายแลว้ ในขณะเดียวกนัก็ยงัเป็นการสร้างสัมพนัธภาพระยะยาวกบัลูกคา้
อีกดว้ย กลยทุธ์การใชพ้นกังาน ไม่ไดห้มายความถึงการขายเพียงอยา่งเดียว แต่ยงัเก่ียวขอ้งกบั 
การจดัการทัว่ ๆ ไป เช่น การจา้งพนกังานขาย รวมถึงการบริหาร การเตรียมการเสนอขาย และ 
การบริการหลงัการขาย 
 7.  กลยทุธ์ดา้นการใหข้่าวสาร (Public strategy) การใหข้อ้มูลข่าวสารเป็นกลยทุธ์ท่ีมี
ความส าคญัและเหมาะกบัยคุสมยัท่ีการติดต่อส่ือสารถึงกนัไดอ้ยา่งไร้พรมแดน สภาพแวดลอ้มและ
การใชชี้วติของคนในสังคมมีเร่ืองของอินเทอร์เน็ตมาเก่ียวขอ้งดว้ยทั้งส้ิน จึงท าใหส้ามารถรับขอ้มูล
ข่าวสารต่าง ๆ ไดอ้ยา่งรวดเร็ว การใหข้่าวสาร เช่น การโพสตป์ระกาศ ฝากขายสินคา้ตามเวบ็ 
ลงประกาศฟรีซ่ึงมีใหบ้ริการอยูม่ากมาย ถา้เป็นร้านอาหารก็ท าเวบ็เพจใน Facebook โดยใหลู้กคา้
เช็คอินแบบน้ี เป็นตน้ 
 8.  กลยทุธ์ดา้นการใชพ้ลงั (Power strategy) การใชอ้  านาจในการต่อรองของธุรกิจนั้น  
ส่ิงส าคญัอีกหน่ึงส่ิงคือตอ้งมีเครือข่ายคือข่ายท่ีดี นกัธุรกิจท่ีดีนั้นส าคญัคือ การมีเครือค่ายท่ีดี  
จะเห็นไดว้า่ธุรกิจบางธุรกิจนั้นประสบความส าเร็จไดเ้พราะมีเครือข่ายท่ีดี ซ่ึงจะเกิดจากการท่ีเรา
ตอ้งมีความสัมพนัธ์ท่ีดีสม ่าเสมอต่อบุคคลท่ีเรารู้จกั 
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 เม่ือศึกษาไปยงันกัวชิาการต่างประเทศ Hanlon (2014) ไดใ้หค้วามหมายส่วนผสม 
ทางการตลาด 7Ps ไวว้า่ เป็นเคร่ืองมือเพื่อน ามาใชใ้นวางแผนการตลาดเพื่อน ามาก าหนดประเด็น
ส าคญั ๆ ทางการตลาดดงัน้ี 
 1.  ผลิตภณัฑ์ (Product) 
 องคป์ระกอบท่ีส าคญัท่ีตอ้งค านึงถึงคือเร่ืองของคุณภาพ ภาพลกัษณ์ ตราสินคา้ 
ลกัษณะเฉพาะของผลิตภณัฑ ์ความหลากหลาย การผสมผสาน การบริการลูกคา้ เป็นตน้ 
 2.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 องคป์ระกอบท่ีส าคญัคือ การส่ือสารการตลาดไปสู่ผูบ้ริโภค โปรโมชัน่เสริม 
โดยการแถมสินคา้ ถา้มีจ านวนผูเ้ขา้ใชบ้ริการมากกวา่จ านวนท่ีก าหนดไว ้โปรโมชัน่ลดลาคา  
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ เป็นตน้ 
 3.  ราคา (Price) 
 องคป์ระกอบท่ีส าคญัคือ จุดยืนของราคาจะใชก้ารตั้งราคาแบบไหน การลดราคา วธีิการ
จ่ายเงิน ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัมูลค่าของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
 4.  สถานท่ี (Place)  
 องคป์ระกอบท่ีส าคญัคือ ช่องทางการขายหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย จ านวนช่องทาง 
การขาย รวมถึงการแบ่งกลุ่มใหช้ดัเจนวา่จะขายผลิตภณัฑ์น้ีในช่องทางไหน เหมาะกบัใคร เป็นตน้ 
 5.  คน (People)  
 องคป์ระกอบท่ีส าคญัคือ การจดัสรรหาพนกังาน การฝึกอบรมพนกังาน การสร้าง
วฒันธรรมในองคก์รเพื่อให้พนกังานมีวฒันธรรมการท างานท่ีดี ค่าตอบแทน เป็นตน้ 
 6.  กระบวนการ (Process) 
 องคป์ระกอบท่ีส าคญัคือ การใหค้วามส าคญัในการบริการลูกคา้ การใชเ้ทคโนโลยี
สารสนเทศเขา้มาช่วยในกระบวนการท างาน การออกแบบการวจิยัและการพฒันากระบวน 
การท างานใหง่้ายและรวดเร็วข้ึน เป็นตน้ 
 7.   ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) 
 องคป์ระกอบส าคญัคือ การมีพนกังานท่ีเพียงพอลูกคา้สามารถเขา้ถึงไดง่้าย บรรจุภณัฑ์
ของสินคา้ บรรยากาศส่ิงแวดลอ้มภายในของสถานท่ีนั้น ๆ เป็นตน้ 
 อีกทั้ง Tracy (2004) ไดใ้หค้วามหมายท่ีคลา้ยกนัวา่ ส่วนผสมทางการตลาด 7P เคร่ืองมือ
การประเมินผลการตลาดท่ีส าคญัและควรจะมีการศึกษาตลาดอยา่งต่อเน่ืองในธุรกิจใด ๆ ก็ตาม  
ซ่ึง 7P ประกอบไปดว้ยดงัน้ี 
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 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ สินคา้และบริการจะตอ้งพฒันาใหเ้หมาะสมและเขา้กบั
สถานการณ์ตลาดปัจจุบนัอยูเ่สมอ จึงจะมีอ านาจเหนือคู่แข่ง อีกทั้งตอ้งสร้างความแตกต่างเสมอ
เพื่อใหธุ้รกิจนั้นด าเนินไปไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 
 2.  ราคา (Price) ควรจะมีการตรวจสอบราคาตลาดอยูเ่สมอเพื่อใหท้ราบวา่ราคาของ
สินคา้เราท่ีตั้งไวอ้ยูใ่นเกณฑ์ราคาของตลาด เพื่อความเหมาะสมในการวางแผนตน้ทุนและก าไร  
อีกเพื่อเป็นการรู้คู่แข่งขนัอยูเ่สมอวา่ธุรกิจเดินไปในทิศทางไหน เป็นตน้ 
 3.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การสร้างโปรโมชัน่เพื่อดึงดูดลูกคา้เป็นส่ิงท่ีควร
ใหค้วามส าคญัในปัจจุบนั เน่ืองจากลูกคา้บางกลุ่มเลือกซ้ือสินคา้เพราะมีโปรโมชัน่ รวมถึง 
การโฆษณาสินคา้อยูเ่ป็นประจ าเพื่อใหผู้บ้ริโภครู้จกัสินคา้ของเรานบัวา่เป็นการสร้างฐานลูกคา้ 
เพิ่มมากข้ึน 
 4.  สถานท่ี (Place) ต าแหน่งท่ีตั้งหรือช่องทางการขายท่ีลูกคา้สามารถเขา้ถึงได ้ 
ตอ้งมีความสะดวกสบายในการใหบ้ริการ ซ่ึงช่องทางอาจจะมีหลากหลายช่องทาง เช่น การขาย 
ผา่นออนไลน์ ขายแบบแฟรนไซส์ ขายผา่นเครือข่ายต่าง ๆ หรือสถานท่ีต่าง ๆ เป็นตน้ 
 5.  บรรจุภณัฑ ์(Packaging) บรรจุภณัฑถื์อวา่เป็นส่ิงส าคญัมากในการตลาดปัจจุบนั 
เน่ืองจากการท าบรรจุภณัฑ์ท่ีมีสีสันสวยงามสามารถดึงดูดลูกคา้ใหอ้ยากซ้ือผลิตภณัฑน์ั้นได ้ 
ซ่ึงจะเห็นเยอะมากในปัจจุบนัท่ีผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เร่ิมใหค้วามส าคญักบัการบรรจุหีบห่อท่ีได้
มาตรฐานและสวยงามน่าดึงดูดกนัอยา่งแพร่หลาย 
 6.  จุดยนื (Positioning) การวางต าแหน่งของธุรกิจวา่สินคา้ท่ีเราจะน ามาเสนอขาย 
จะเหมาะส าหรับคนกลุ่มคนไหน ในระดบัราคาเท่าไหร่ ซ่ึงเป็นการสร้างสินคา้นั้น ๆ มาส าหรับ
ลูกคา้เฉพาะกลุ่มเพื่อตอบสนองความตอ้งการเขาเหล่านั้น ซ่ึงการตลาดในลกัษณะน้ีจะเป็นการสร้าง
ความแตกต่างและการสร้างแบรนดไ์ปในตวัเพราะเป็นสินคา้เฉพาะกลุ่ม เป็นตน้ 
 7.  คน (People) การใหค้วามส าคญักบัพนกังานถือวา่เป็นเร่ืองส าคญัมาก เพราะบริษทั 
จะประสบความส าเร็จไดต้อ้งมาจากการมีพนกังานท่ีดีและท างานไดอ้ยา่งมีคุณภาพ ดงันั้น พนกังาน
จึงจ าเป็นตอ้งไดรั้บการฝึกอบรบเพื่อใหท้  างานไดถู้กตอ้งและสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ได ้รวมไปถึงผลประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีพนกังานควรจะไดรั้บ บริษทัควรใหค้วามส าคญัเช่นกนั
เพราะส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นแรงก าลงัใหพ้นกังานท างานใหก้บัองคก์รอยา่งจงรักภกัดี 
 และเม่ือศึกษาไปยงันกัวชิาการหลาย ๆ ท่านก็ใหค้วามเห็นเช่นเดียวกนั จากการทบทวน
แนวคิดต่าง ๆ ขา้งตน้ ผูว้จิยัขอสรุปความหมายของปัจจยัทฤษฎีส่วนผสมสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ไวเ้ฉพาะดงัน้ี ปัจจยัทฤษฎีส่วนผสมสมทางการตลาดหมายถึงกลยทุธ์หรือ
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัเพื่อตอบสนอง Needs และ Wants ของผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูว้จิยัหรือ
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ผูป้ระกอบการสามารถวางแผนการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสมและเพื่อน ามาปรับใชก้บัการวจิยั 
เพื่อหาความเป็นไปไดท้างการตลาดของร้านอาหาร U-Midnight ซ่ึงเป็นประเภทธุรกิจ 
ท่ีมีการแข่งขนัค่อนขา้งสูงในปัจจุบนั โดยจะน าหลกัของ 7Ps มาใชซ่ึ้งมีรายละเอียด ดงัน้ี 
 1.  ดา้นคน (People) 
 องคป์ระกอบท่ีจะท าใหธุ้รกิจร้านอาหาร U-Midnight ประสบความส าเร็จได ้เราจะตอ้ง
ใหค้วามส าคญัในเร่ืองของบุคลากรซ่ึงธุรกิจร้านอาหารเป็นทั้งธุรกิจประเภทขายสินคา้และ 
ขายบริการ ดงันั้นบุคลากรในการท าอาหารดว้ยรสชาติท่ีอร่อย สะอาดและการใหบ้ริการท่ีดี ยิม้แยม้
แจ่มใส เหล่าน้ีมีความส าคญัมากต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค รวมถึงการแต่งตวั และความสะอาด
ของสถานท่ีก็เป็นส่ิงท่ีผูป้ระกอบการตอ้งค านึงถึงเพื่อสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 2.  ดา้นกระบวนการ (Process) 
 การท าอาหารควรมีสูตรในการท าอาหารเพื่อความคงรสชาติของอาหารในแต่ละคร้ัง  
อีกทั้งเพื่อความรวดเร็ว อร่อย และสะอาด เป็นตน้ รวมไปถึงขั้นตอนการบริการลูกคา้ ขั้นตอน 
การส่งมอบสินคา้ เหล่าน้ีพนกังานจะตอ้งมีการส่ือสารท่ีดีเพื่อใหก้ารท างานสะดวก รวดเร็ว  
จะส่งผลดีต่อความสามารถในการแข่งขนั เช่น ลดตน้ทุนค่าใชจ่้าย เพิ่มความรวดเร็วในการท างาน
และเพิ่มความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ในการบริการท่ีเร็วข้ึน เป็นตน้  
 3.  ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence)  
 ส่ิงแวดลอ้มท่ีสามารถสัมผสัไดโ้ดยตรงจากประสาทสัมผสัทั้ง 5 (ตา หู จมูก ล้ิน กาย) 
เช่น เฟอร์นิเจอร์ในร้าน การตกแต่ง เพลงท่ีใชเ้ปิด บรรยากาศ รูปแบบ สีสัน กล่ิน อุณหภูมิท่ี
เหมาะสม เหล่าน้ีลว้นแลว้แต่เป็นการท าการตลาดดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพทั้งนั้น เพราะลูกคา้
สามารถสัมผสัถึงส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพไดจ้ากการใชบ้ริการ 
 4.  กลยทุธ์ผลิตภณัฑ ์(Product strategy) 
 เป็นการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีก่อใหเ้กิดมูลค่าทางดา้นธุรกิจของยอดขายและ 
ผลก าไร กล่าวคือนอกจากร้านจะมีเมนูเด็ดประจ าร้านแลว้ แต่ก็ควรจะตอ้งมีเมนูใหม่ ๆ อยูเ่สมอ 
เพื่อใหลู้กคา้รู้สึกต่ืนเตน้อยูเ่สมอเม่ือเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านอาหารของเรา อีกทั้งยงัสามารถใช ้
กลยทุธ์ Limited edition product เขา้ช่วยในการท าการตลาดได ้เช่น จะขายอาหารกลุ่มซูชิในราคา 
ท่ีถูกลงจากปกติในช่วงหลงัเท่ียงคืนและอาหารมีจ านวนจ ากดัแบบน้ี เป็นตน้ 
 5.  กลยทุธ์ราคา (Price strategy) 
 กลยทุธ์ดา้นราคาของร้าน การตั้งราคาจะเป็นแบบ Competitive pricing strategy  
เป็นกลยทุธ์การตั้งราคาใหใ้กลเ้คียงกบัราคาตลาดหรืออาจจะสูงกวา่ราคาตลาดนิดหน่อย เน่ืองจาก
รูปแบบของร้านจะเป็นสไตล์หรูหรา ลูกคา้สามารถท่ีจะนัง่ท่ีร้านไดเ้ป็นเวลานานตามความตอ้งการ
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ในช่วงเวลากลางวนั หรือช่วงเยน็ และหลงัเท่ียงคืนจะน ากลยทุธ์ Penetration pricing strategy มาใช ้
โดยการตั้งราคาให้ต ่ากวา่ตลาด หรือราคาท่ีต ่าลงกวา่ปกติ ในกลุ่มผลิตภณัฑซู์ชิเพื่อเป็นการดึงดูด
ลูกคา้อีกกลุ่มท่ีอยากเขา้มาทานอาหารในร้านแต่รายไดน้อ้ย 
 6.  กลยทุธ์สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place strategy) 
 กลยทุธ์สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายจะเป็นแบบ Direct selling strategy  
ในช่วงแรกของการเปิดร้าน คือช่องทางการขายจะเป็นรูปแบบการตั้งร้านเพื่อใหผู้บ้ริโภคเขา้มาใช้
บริการและเม่ือร้าน U-Midnight เป็นท่ีรู้จกัในเมืองไทยแลว้เราจะน า Franchise strategy เขา้มาใช้
เพื่อขยายตลาดในประเทศไทยและประเทศอ่ืน ๆ ต่อไป 
 7.  กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) 
 กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดจะเป็นกลยทุธ์ดึง (Pull strategy) เป็นการท าโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ หรือเคร่ืองมือการส่ือสารตลาดอ่ืน ๆ เพื่อสร้างการรับรู้เก่ียวกบัแบรนด์ รับรู้ถึง
คุณค่าและภาพลกัษณ์ของแบรนด ์เพื่อดึงดูดใหผู้บ้ริโภคสนใจและเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้าน  
U-Midnight 
 แนวคิดกลยุทธ์การสร้างแบรนด์ (Brand strategy) 
 จากการศึกษาความหมายของกลยทุธ์การสร้างแบรนด ์(Brand strategy) ผูว้จิยัได้
ท  าการศึกษาคน้ควา้แลว้พบวา่ Patrick (2016) ไดใ้หค้วามเห็นวา่ การวางต าแหน่งของแบรนด ์
(Brand positioning) ใหแ้ขง็แกร่งนั้นจะตอ้งเลือกประเทศท่ีจะไปเปิดแบรนดข์องเราก่อนท่ีเราคิดวา่
จะสามารถกลายเป็นแบรนด์ท่ีแขง็แกร่งไดใ้นประเทศนั้น ๆ เพราะนั้นคือจุดเร่ิมตน้ท่ีจะท าใหค้น 
ในประเทศอ่ืน ๆ เกิดความสนใจในแบรนดข์องเราวา่มีดีอยา่งไร ท าไมคนทั้งประเทศนั้น 
ถึงจงรักภกัดีต่อแบรนด์น้ี ซ่ึงจะท าใหเ้ราสามารถขยายแบรนดใ์ห้น่าเช่ือถือไดดี้กวา่การเปิดแบรนด์
ไปคร้ังเดียวทัว่โลกซ่ึงอาจจะมีคนชอบและไม่ชอบก็ได ้จึงควรเลือกสถานท่ี ท่ีเราคิดวา่เขาเหล่านั้น
จะหลงรักในแบรนดข์องเราเพื่อเปิดตวัก่อน 
 ซ่ึงเช่นกนั วกิรานต ์มงคลจนัทร์ (2558, หนา้ 95-97) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ แบรนด ์คือ
ความรู้สึกนึกคิดของผูค้นซ่ึงเกิดจากการผสมผสานระหวา่งคุณค่าบางอยา่งท่ีจบัตอ้งไดแ้ละคุณค่า
บางอยา่งท่ีจบัตอ้งไม่ไดซ่ึ้งท าใหเ้กิดความสัมพนัธ์และความผกูผนัระหวา่งผูค้นและแบรนด ์ 
ซ่ึงโครงสร้างของแบรนดป์ระกอบไปดว้ย ดงัน้ี 
 1.  จุดยนืของแบรนด ์(Brand positioning) 
 จุดยนืของแบรนดเ์ปรียบไดก้บัตวัตนของแบรนด ์ซ่ึงแบรนดน์ั้นท่ีเราจะยดึเหน่ียวไว้
ตลอดในการสร้างแบรนด ์เช่น Brand positioning ของเป๊ปซ่ี คือรสชาติของคนรุ่นใหม่ 
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เพราะฉะนั้นเราจะเห็นโฆษณาของเป๊ปซ่ีท่ีน าพรีเซ็นเตอร์ท่ีเป็นท่ีนิยมของคนรุ่นใหม่ มาโฆษณา
เสมอ เพื่อตอกย  ้าจุดยนืของเป๊ปซ่ีนัน่เอง 
 2.  บุคลิกภาพของแบรนด ์(Brand personality) 
 เม่ือก าหนดจุดยนืของแบรนดไ์ดแ้ลว้ ก็น ามาขยายต่อดว้ยการก าหนดบุคลิกภาพ 
ของแบรนด ์ซ่ึงก็คือ การเปรียบเทียบวา่ ถา้แบรนดก์ลายเป็นคนจริง ๆ จะเป็นบุคลิกภาพอยา่งไร 
โดยทัว่ไปจะเปรียบเทียบตั้งแต่ อาย ุเพศ อาชีพ รายได ้ความคิด นิสัย วถีิชีวติ และท่ีอยูอ่าศยั แต่ถา้
จะใหเ้ห็นภาพชดัท่ีสุด คือการเปรียบเทียบแบรนดก์บัเหล่าบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ท่ีตรงกบับุคลิกของแบ
รนดท่ี์เราอยากไดม้ากท่ีสุด เช่น เถา้แก่นอ้ยใชว้งเกาหลีมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ เพื่อบ่งบอกบุคลิกภาพ
ของแบรนดท่ี์เท่ ทนัสมยั ซ่ึงเป็นบุคลิกภาพของวยัรุ่น คนรุ่นใหม่นัน่เอง ซ่ึงปัจจุบนัการก าหนด
บุคลิกภาพของแบรนด ์ถือเป็นหวัใจส าคญัในการสร้างแบรนด์ เพราะแบรนดท่ี์ยิง่ใหญ่เปรียบเทียบ
ไดก้บัคนท่ียิง่ใหญ่ มีบุคลิกภาพท่ีผูค้นเคารพนบัถือ มีเสน่ห์และโดดเด่นท่ามกลางผูค้น ผูค้นรู้สึกดี 
อยากอยูใ่กล ้แบรนดก์็เช่นเดียวกนั แบรนดท่ี์ยิง่ใหญ่ สร้างบุคลิกภาพท่ีมีเสน่ห์ดึงดูดใจ ทั้งดา้น
อารมณ์และความรู้สึก 
 3.  การน าเสนอคุณค่าของแบรนด ์(Brand value proposition) 
 เม่ือก าหนดบุคลิกภาพของแบรนดไ์ดแ้ลว้ ก็ตอ้งก าหนดคุณค่าของแบรนดท่ี์จะน าเสนอ 
โดยแบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะคือ คุณค่าท่ีจบัตอ้งได ้(Tangible values) คุณประโยชน์และรูปลกัษณ์
ภายนอกของผลิตภณัฑ ์การบริการ และบรรยากาศในร้าน คุณค่าท่ีจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible values) 
เช่น เร่ืองราวท่ีมาท่ีไปของแบรนด์และภาพลกัษณ์ของแบรนด ์ซ่ึงคุณค่าเหล่าน้ี เม่ือส่ือสารไปถึง
กลุ่มเป้าหมาย เราจะเรียกวา่ ค  ามัน่สัญญาของแบรนด ์(Brand promise) ท่ีจะมอบให้แก่กลุ่มเป้าหมาย 
โดยเม่ือพวกเขาน าผลิตภณัฑ์ไปใชก้็ควรจะไดรั้บคุณค่านั้นจริง ๆ ตามท่ีส่ือสารซ่ึงถา้ไม่ไดรั้บคุณค่า
นั้น ๆ ก็จะเกิดทศันคติต่อแบรนด ์(Brand attitude) และประสบการณ์กบัแบรนด ์(Brand experience) 
ท่ีไม่ดีข้ึนกบัแบรนดน์ั้น ๆ  
 4.  เอกลกัษณ์ของแบรนด ์(Brand identity) 
 ส่วนสุดทา้ยคือ การสร้างเอกลกัษณ์ของแบรนด ์(Brand identity) เอกลกัษณ์ของแบรนด์
สามารถแบ่งออกไดต้ามประสาทสัมผสัท่ีส าคญั ดงัน้ี  
  4.1  การก าหนดเอกลกัษณ์ทางการมอง เช่น โลโก ้สี ตวัอกัษร รูปแบบ เป็นตน้ 
  4.2  การก าหนดเอกลกัษณ์ทางการไดย้นิ เช่น เพลงในร้านคา้ เพลงโฆษณา เป็นตน้ 
  4.3  การก าหนดเอกลกัษณ์ทางการสัมผสั เช่น บรรยากาศภายในร้านคา้ บรรจุภณัฑ ์
รูปลกัษณ์ภายนอกของผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 
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 รวมแลว้อาจกล่าวไดว้า่การสร้างเอกลกัษณ์ของแบรนดต์อ้งมองจากจุดสัมผสั (Contact 
Point) ทุกจุด ท่ีเกิดระหวา่งแบรนดก์บัผูอ่ื้น 
 ท่ีสอดคลอ้งกบั ไทยเอสเอม็อีเซ็นเตอร์ (2558) ไดใ้หค้วามเช่นเดียวกนัวา่ การเร่ิมตน้ 
ท าธุรกิจส่ิงส าคญัอยา่งหน่ึงท่ีควรนึกถึงคือ แบรนด ์(Brand) ในการท าธุรกิจนั้น การสร้างแบรนด ์
เป็นส่ิงส าคญั ซ่ึงจะท าใหเ้ป็นขอ้ไดเ้ปรียบ เน่ืองจากความรู้สึกในการตดัสินใจซ้ือของต่าง ๆ นั้น 
ส่วนใหญ่มาจากความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของบริษทั ซ่ึงนัน่ก็คือส่วนหน่ึงของความหมายของค า
วา่ แบรนด ์การสร้างแบรนด์ไม่ไดเ้ป็นเพียงการสร้างโลโก ้ช่ือสินคา้ หรือแพคเกจจ้ิง 
เพียงอยา่งใดอยา่งหน่ึงเท่านั้น แต่ผูท้  าธุรกิจตอ้งสร้างความรู้สึกผกูพนัระหวา่งแบรนด์กบัผูบ้ริโภค
ใหไ้ดด้ว้ย ดงันั้นหลกัการสร้างแบรนดมี์อยู ่6 วธีิ ดงัน้ี 
 1.  จุดเร่ิมตน้ของการสร้างแบรนด ์(Build the brand) ในการประกอบธุรกิจ การสร้าง 
แบรนดน์ั้นเราตอ้งรู้วา่เราก าลงัท าธุรกิจอะไรอยู ่แลว้เร่ิมตน้ธุรกิจน้ีเพราะอะไร การหาจุดยนืของ
ตวัเอง เพื่อให้ผูบ้ริโภค หรือกลุ่มลูกคา้สามารถคาดหวงักบัส่ิงต่าง ๆ จากเราได ้เพื่อให้ผูบ้ริโภค
มัน่ใจวา่เขาจะไดป้ระโยชน์อยา่งไรบา้ง ซ่ึงจุดน้ีตอ้งแน่ใจวา่แบรนดสิ์นคา้ของเราท าไดจ้ริง ๆ ดว้ย 
ไม่เช่นนั้นจะเป็นเพียงโฆษณาชวนเช่ือเท่านั้น เม่ือมีจุดยนืแลว้ เราตอ้งสร้างความเป็นตวัของตวัเอง
ลงไปในแบรนดสิ์นคา้ของเราดว้ย เช่น มีความสุภาพในการบริการ ซ่ือสัตยใ์นการใหข้อ้มูล ท่ีจะท า
ใหลู้กคา้เห็นอยา่งสม ่าเสมอ ส่ิงน้ีจะกลายเป็นความผกูพนั และความรู้สึกท่ีดีในระยะยาว หวัใจ
ส าคญัจึงอยูท่ี่การสร้างแบรนดท่ี์มีความดึงดูด มีจุดเด่น และมีจุดยนืของตวัเองใหไ้ดม้ากท่ีสุด
 2.  การสร้างโลโก ้(Logo design) ในการเร่ิมตน้ธุรกิจ การสร้างโลโก ้เปรียบเสมือน  
การสร้างสัญลกัษณ์ท่ีเป็นตวัแทนสินคา้ การบริการ องคก์ร รวมถึงความรู้สึกดว้ย ทั้งช่ือสัญลกัษณ์ 
ท่ีเป็นโลโก ้หรือแมก้ระทัง่สีของแบรนด ์ส่ิงเหล่าน้ีจ  าเป็นท่ีจะตอ้งจดลิขสิทธ์ิเพื่อป้องกนั 
การลอกเลียนแบบ เทคนิคในการสร้างโลโก ้คือ ควรก าหนดเป้าหมายไวว้า่อยากใหผู้บ้ริโภค 
เห็นแลว้นึกถึงอะไร ส่วนสโลแกน หรือค าพูด ค าบรรยายติดปากสั้น ๆ ของแบรนด ์มีไวเ้พื่อท าให้
ผูบ้ริโภคจดจ าแบรนดข์องเราไดง่้ายข้ึน 
 3.  การสร้างการรับรู้แบรนด ์(Brand awareness) การเร่ิมตน้ธุรกิจ การสร้างการรับรู้ของ
แบรนดน์ั้นไม่ใช่เพียงแค่ใชเ้งินจ านวนมากในการลงโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ เพื่อใหผู้บ้ริโภคทราบ
วา่มีแบรนดข์องเราอยูเ่พียงอยา่งเดียว แต่เป็นการท าใหค้นรู้จกัแบรนดข์องเราและไม่ไดแ้ปลวา่ตอ้ง
มีคนซ้ือเสมอไป การสร้างการรับรู้แบรนด์จะตอ้งนึกถึงจุดประสงคท่ี์แทจ้ริงคือ การท่ีเราน าแบรนด์
ไปท าความรู้จกัเพื่อใหผู้บ้ริโภครู้จกัช่ือแบรนด ์รู้ถึงคุณภาพของสินคา้ท่ีเราสร้างข้ึน เพื่อก่อใหเ้กิด
ความผกูพนัระยะยาว ซ่ึงการสร้างการรับรู้แบรนดมี์ค าถามท่ีเราตอ้งตระหนกัอยูเ่สมอคือจะท า
อยา่งไรใหผู้บ้ริโภคนึกถึงแบรนดข์องเราเม่ือถามถึงสินคา้ประเภทน้ี 
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 4.  สร้างความจงรักภกัดีต่อแบรนด ์(Royalty of brand) ส่ิงหน่ึงท่ีจะท าใหก้ารเร่ิมตน้
ธุรกิจของคุณเป็นไปไดอ้ยา่งราบร่ืนคือ การสร้างความจงรักภกัดีต่อแบรนด ์และสินคา้ ท่ีเป็นเร่ือง
ส าคญัอีกขอ้หน่ึงของการสร้างแบรนด์ เพราะการรักษาฐานลูกคา้เดิม พร้อมกบัสร้างลูกคา้รายใหม่
เป็นหวัใจส าคญั การท่ีผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพราะมีความผกูพนั เกิดความเช่ือมัน่กบัแบรนดน์ั้น ๆ  
จนเกิดการเลือกซ้ือของจากแบรนด์นั้นซ ้ าต่อไปเร่ือย ๆ เป็นส่ิงท่ีแบรนดต์อ้งรักษามาตรฐานไวใ้ห้ดี 
ทั้งน้ีการท่ีจะท าใหผู้บ้ริโภคไม่หนีไปไหน ตอ้งมาจากปัจจยัอ่ืนร่วมดว้ย ไม่วา่จะเป็นการบริการ
ลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีดี การตอบแทนสังคมโดยเงินท่ีไดก้ าไรจากการท าธุรกิจไปท าสาธารณะประโยชน์ 
เพื่อใหเ้กิดความรู้สึกดีต่อแบรนด์ เป็นตน้ 
 5.  ท าความเขา้ใจลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ (Keep relationship) แน่นอนวา่การเร่ิมตน้ท า
ธุรกิจลูกคา้เป็นส่วนหน่ึงท่ีท าใหแ้บรนดป์ระสบผลส าเร็จ ดงันั้นเพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้ยงัคงอยูก่บั 
แบรนดเ์ราไปนาน ๆ ไม่หนีหายไปไหน เจา้ของธุรกิจจ าเป็นท่ีจะตอ้งพฒันาสินคา้และบริการ 
ของตนอยูเ่สมอ เพื่อใหคู้่แข่งตามไม่ทนั ซ่ึงท าไดจ้ากการสังเกต สอบถาม ตรวจวดัความรู้สึก 
ของกลุ่มลูกคา้ ไม่ใช่วา่ใชค้วามรู้สึกของเจา้ของธุรกิจเป็นเคร่ืองตดัสิน เช่น ร้านไอศกรีมช่ือดงั  
ท่ีมีลูกคา้มากมายยอมต่อแถวรอนานเป็นชัว่โมง เม่ือท าการสอบถามกลบัพบวา่ลูกคา้ไม่ไดติ้ดใจ
รสชาติของไอศกรีม แต่ติดใจทอ็ปป้ิงท่ีมีใหเ้ลือกมากมาย หลากหลายชนิด เจา้ของธุรกิจ 
จึงจ าเป็นตอ้งปรับปรุงรสชาติไอศกรีมให้โดนเด่น และหลากหลายมากข้ึน เพื่อท าใหแ้บรนด์ 
ร้านไอศกรีมของตนเขม้แขง็ และเป็นท่ีกล่าวถึงของลูกคา้ต่อไปนาน ๆ  
 6.  การแตกผลิตภณัฑใ์หม่ให้กบัแบรนด ์(New line of products) เม่ือแบรนดข์องเรา 
เร่ิมมีสินคา้หรือบริการใหม่ท่ีตอ้งท าภายใตแ้บรนดสิ์นคา้เดิม ตอ้งท าใหสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ  
ดูไม่แตกต่างจากสินคา้หรือบริการเดิมมากนกั ไม่เช่นนั้นจะท าใหลู้กคา้เกิดความสับสนได ้นอกจาก
การแตกผลิตภณัฑใ์หม่ใหก้บัแบรนดเ์พื่อให้เกิดความน่าสนใจข้ึนแลว้ การเปิดการตลาดใหม่เพื่อ
สร้างความแขง็แกร่งใหก้บัแบรนดก์็เป็นเร่ืองท่ีสามารถท าได ้เช่น การขยายแบรนดไ์ปสู่ตลาด
ต่างประเทศโดยหา้มทิ้งฐานลูกคา้เก่าท่ีอยูใ่นประเทศ ซ่ึงถือวา่วธีิน้ีเป็นการสร้างแบรนดสู่์สากล 
ยกตวัอยา่งเช่น เคร่ืองด่ืมชูก าลงั กระทิงแดง ท่ีเป็นแบรนด์ไทยท่ีโด่งดงัทั้งในและต่างประเทศ  
การสร้างแบรนด ์เป็นส่ิงท่ีตอ้งใชเ้วลาในการสร้างพอสมควร ไม่ใช่วา่สร้างข้ึนมาแลว้จะส าเร็จ
ในทนัที แลว้นอกเหนือจากการสร้างแบรนด์แลว้ การบริหารแบรนดใ์หมี้ช่ือเสียง มีคุณภาพ ก็เป็น
ส่ิงส าคญัเช่นกนั ยิง่ถา้เป็นองคก์รท่ีมีขนาดใหญ่ก็ยิง่ตอ้งดูแลเร่ืองการรักษาคุณภาพของแบรนด ์
ดูแลรักษาความเช่ือมัน่ของลูกคา้ท่ีมีต่อแบรนด ์ใหย้งัคงไม่เปล่ียนใจไปจากแบรนดข์องเรา 
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 และนอกจากน้ี Aaker (2015) ไดใ้หค้วามเห็นเพิ่มเติมในเร่ืองของ Brand personalities  
วา่การเพิ่มคุณค่าใหก้บับุคลิกของแบรนด ์มีอยู ่6 วธีิ ถา้เม่ือเปรียบเทียบกบับุคลิกของคนแลว้จะตอ้ง
เป็นคนท่ีไม่น่าเบ่ือ อยูด่ว้ยแลว้มีความสุข ดงัน้ี 
 1.  คนท่ีแสดงออกถึงการใส่ใจผูอ่ื้น ตระหนกัถึงประโยชน์ของผูอ่ื้นเป็นคนท่ีน่าอยูด่ว้ย
และเช่นกนัในการสร้างแบรนด ์ส่ิงท่ีตอ้งตระหนกัวา่บุคลิกภาพของแบรนดเ์ราจะตอ้งเป็นอยา่งไร
นั้น ควรจะใส่ใจวา่การท่ีผูบ้ริโภคมาซ้ือแบรนดข์องเราเขาจะไดป้ระโยชน์อะไรจากการซ้ือ เป็นตน้  
 2.  เป็นคนท่ีสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อผูอ่ื้น ท าให้อ่ืนรู้สึกผกูพนั บุคลิกของแบรนด์ 
ก็เช่นกนั ผูส้ร้างแบรนดจ์ะตอ้งตระหนกัวา่ท าอยา่งไรถึงจะสามารถสร้างความผกูพนัระหวา่ง 
แบรนดก์บัสินคา้ได ้
 3.  เป็นตวัแทนในการท าประโยชน์ใหแ้ก่ผูอ่ื้น เช่น ตอ้งสร้างแบรนดท่ี์สร้างสรรค์
ประโยชน์ใหก้บัผูบ้ริโภค สามารถช่วยเหลือเร่ืองบางเร่ืองท่ียากใหง่้ายข้ึน 
 4.  บุคลิกของแบรนดย์งัตอ้งใหค้วามส าคญัในเร่ืองของการแนะน าผูอ่ื้นวา่ส่ิงน้ีดีอยา่งไร
เหมาะกบัการใชป้ระโยชน์ในดา้นไหน มีความโดดเด่นอยา่งไร เป็นตน้ 
 5.  มีบุคลิกท่ีสามารถท าใหผู้อ่ื้นเขา้ใจในเร่ืองนั้น ๆ ไดง่้าย ไม่ตอ้งมีขอ้สงสัย เช่น  
แบรนดต์อ้งมีบุคลิกท่ีท าใหลู้กคา้สามารถเขา้ใจในสินคา้นั้นไดอ้ยา่งไม่ซบัซอ้นมากเกินไป  
 6.  เม่ือแบรนด์เป็นท่ีรู้จกัแลว้ ส่ิงท่ีตอ้งท าต่อคือการสร้างพลงัใหก้บัแบรนด ์คือ ท าให้
ผูอ่ื้นมีส่วนร่วมกบัแบรนด์นั้น คือ อาจจะน าแบรนดข์องเราไปเป็นคู่คา้พนัธมิตรกบัแบรนด์อ่ืน  
เพื่อส่งเสริมกนัก็ได ้เช่น American express เป็นคู่คา้พนัธมิตรกบัสายการบินและโรงแรมต่าง ๆ  
เพื่อเพิ่มพลงัและส่งเสริมการใชบ้ริการทั้งบตัรเครดิตของ American express เอง และเพื่อน 
คู่สัมพนัธมิตรของเราดว้ย 
 ซ่ึง เกรียงกานต ์กาญจนะโภคิน (2555) ก็ไดใ้หค้วามเห็นท่ีคลา้ยคลึงกนัวา่ ความส าเร็จ
ของแบรนดข้ึ์นอยูก่บัแนวคิดแบรนด ์(Brand concept) ท่ีผูป้ระกอบธุรกิจจะตอ้งก าหนด เพื่อให้ 
แบรนดน์ั้น ๆ แตกต่างจากคู่แข่ง ท่ีส าคญั ตอ้งสามารถท าใหแ้บรนด ์(ผลิตภณัฑ)์ โดนใจผูอุ้ปโภค
บริโภคแบบเตม็ ๆ วา่ “น่ีแหละ คือ แบรนดข์องฉนั” ทั้งน้ี แนวคิดแบรนดมี์องคป์ระกอบท่ีส าคญั 
คือ  
 1.  แก่นคุณค่าของแบรนด ์(Brand essence)  
 2.  จุดยนืหรือต าแหน่งของแบรนด ์(Brand positioning) อนัเป็นคุณลกัษณะเฉพาะ 
ท่ีจะตอ้งสามารถขบัออกมาไดอ้ยา่งเห็นไดเ้ด่นชดัผา่น  
 3. บุคลิกของแบรนด ์(Brand personality) และสามารถสร้างและก าหนดใหส้อดคลอ้งกนั
ได ้เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
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 แนวคิดของแบรนดสิ์นคา้หรือบริการ เป็นภาพรวมของแบรนดท่ี์เจา้ของหรือผูส้ร้าง 
แบรนดค์วรก าหนดใหช้ดัเจน เพื่อการสร้างแบรนดท่ี์มีประสิทธิผล 
 ตวัอยา่งของแบรนดท่ี์มีแนวคิดชดัเจน และประสบความส าเร็จสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายได ้คือ สตาร์บคัส์ เป็นร้านกาแฟท่ีมีไลฟ์สไตล ์มีจุดยนืทั้งดา้นคุณภาพ ลกัษณะผลิตภณัฑ ์
บริการ ราคา และบุคลิกเป็นเฉพาะของแบรนด ์ซ่ึงเนน้ไลฟ์สไตลส์อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย ท าให้
สตาร์บคัส์ประสบความส าเร็จอยา่งมาก อีกตวัอยา่งในธุรกิจร้านอาหาร คือ ฟูจิ ซ่ึงมีแนวคิดแบรนด์
เป็นอาหารญ่ีปุ่นคุณภาพมาตรฐานส าหรับคนรุ่นใหม่ พร้อมจุดยนืคุณภาพดีราคากลาง ๆ เป็น 
คุณค่าท่ีเขา้ถึงง่าย ทั้งน้ี “ลกัษณะเฉพาะ” ของแนวคิดแบรนดจ์ะตอ้งสามารถสร้างใหเ้ห็นชดัไดจ้าก
ตวัผลิตภณัฑห์รือบริการท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ โดยการสร้างผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพ การตกแต่งบรรยากาศ
ภายในร้านใหดู้ดี รวมถึงใชบ้รรจุภณัฑท่ี์สอดคลอ้งกนั สามารถรับรู้ไดท้างอารมณ์ เม่ือเขา้มาใช้
บริการท่ีร้าน เป็นตน้ 
 และเม่ือศึกษาไปยงันกัวชิาการหลาย ๆ คน พบวา่ ต่างมีความคิดเห็นท่ีใกลเ้คียงกนั 
ดงันั้นจากการทบทวนแนวคิดต่าง ๆ ขา้งตน้ ผูว้จิยัขอสรุปความหมายของปัจจยัส่วนบุคคลไว้
เฉพาะดงัน้ี คือ ปัจจยักลยทุธ์การสร้างแบรนด ์(Brand strategy) หมายถึง การสร้างการรับรู้แบรนด์
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค เพื่อสร้างความรู้สึกผกูพนัระหวา่งแบรนด์กบัผูบ้ริโภค ซ่ึงเกิดจากการผสมผสาน
ระหวา่งคุณค่าท่ีสามารถจบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได ้จนเกิดความสัมพนัธ์และความผกูผนัระหวา่ง
ผูค้นและแบรนด ์ซ่ึงในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัขอก าหนดการวจิยัเก่ียวกบักลยทุธ์การสร้างแบรนดไ์ว ้
ดงัน้ี 
 1.  จุดยนืของแบรนด ์(Brand positioning) 
 จุดยนืของแบรนดเ์ปรียบไดก้บัตวัตนของแบรนด ์ท่ีมีลกัษณะเฉพาะและส่ือออกมาให้
เห็นไดอ้ยา่งชดัเจน ซ่ึงจุดยนืของร้าน U-Midnight คือเป็นร้านท่ีมีสไตลห์รูหราแต่ราคากลาง ๆ  
ท่ีคนหลายกลุ่มสามารถเขา้มาใชบ้ริการได ้เหมาะส าหรับพาคู่รักหรือครอบครัวมารับประทาน
อาหารในวนัพิเศษ ๆ อีกทั้งยงัมีโมเดลท่ีดึงดูดลูกคา้อีกกลุ่มท่ีมีรายไดน้อ้ยสามารถมารับประทานได้
ในช่วงโปรโมชัน่หลงัเท่ียงคืน เป็นตน้ไป ซ่ึงจะมีการจดัโปรโมชัน่ส าหรับกลุ่มอาหารประเภทซูชิ  
ท่ีจะมีการจดัโปรโมชัน่ให้ราคาต ่าลงกวา่ปกติในปริมาณอาหารท่ีมีอยูจ่  ากดัแบบน้ี เป็นตน้ 
 2.  บุคลิกภาพของแบรนด ์(Brand personality) 
 เม่ือก าหนดจุดยนืของแบรนดไ์ดแ้ลว้ ก็น ามาขยายต่อดว้ยการก าหนดบุคลิกภาพ 
ของแบรนด ์ซ่ึงถา้เปรียบเทียบแบรนดใ์หก้ลายเป็นคนจริง ๆ ร้าน U-midnight จะเป็นคนรุ่นใหม่ 
ไฟแรง เป็นคนท่ีโดนเด่นท่ามกลางผูค้น มีความทนัสมยั มีศกัยภาพภาพ และชอบแบ่งปันส่ิงดี ๆ 
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ใหก้บัสังคม ส่ิงเหล่าน้ีจะเป็นการสร้างบุคลิกท่ีมีเสน่ห์น่าดึงดูดทั้งทางดา้นอารมณ์และความรู้สึก
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 3.  เอกลกัษณ์ของแบรนด ์(Brand identity) 
 ส่วนสุดทา้ยคือ การสร้างเอกลกัษณ์ของแบรนด ์(Brand identity) เอกลกัษณ์ของแบรนด์
สามารถแบ่งออกไดต้ามประสาทสัมผสัท่ีส าคญั ดงัน้ี  
  3.1  การก าหนดเอกลกัษณ์ทางการมอง เช่น โลโกจ้ะเป็นตวัอกัษรใหญ่ โทนสีทอง 
รูปแบบตวัอกัษรจะเป็นแบบโมเดล เป็นตน้ 
  3.2  การก าหนดเอกลกัษณ์ทางการไดย้นิ เช่น เพลงในร้านตอนกลางวนัและตอนเยน็
จะเป็นเพลงคลาสสิกน่ิมนวล และหลงัเท่ียงคืนเพลงในร้านจะเป็นเพลงเดนซ์เหมือนในผบับาร์  
เป็นตน้ 
  3.3  การก าหนดเอกลกัษณ์ทางการสัมผสั เช่น บรรยากาศภายในร้านจะเป็นแบบ
ผสมผสานระหวา่ง ไทย-ญ่ีปุ่น-อเมริกนั  
 แนวคิดการวเิคราะห์การลงทุนในโครงการ (Capital budgeting)  
 จากการศึกษาความหมายของงบประมาณการลงทุน (Capital budget) ผูว้จิยัได้
ท  าการศึกษาคน้ควา้แลว้พบวา่ ไทยแลนดแ์อคเคา้ท ์(2559) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่งบประมาณ 
การลงทุน คือ การวเิคราะห์ศกัยภาพเพื่อเพิ่มสินทรัพยถ์าวร การตดัสินใจในระยะยาวท่ีเก่ียวกบั
รายจ่ายกอ้นใหญ่ซ่ึงส าคญัมาก ๆ ต่ออนาคตของกิจการ ซ่ึงการลงทุนในโครงการมีหลายรูปแบบ 
แต่จะมีกฎในการวิเคราะห์เพื่อการลงทุนดงัต่อไปน้ี โดยสามารถวเิคราะห์จาก 
 1.  ระยะเวลาคืนทุน (Payback) 
 ระยะเวลาคืนทุนก าหนดวา่เป็นจ านวนปีท่ีคาดวา่กระแสเงินสดรับสุทธิรวมจะเท่ากบัเงิน
ลงทุนเร่ิมตน้ ระยะเวลาคืนทุนจะเป็นวธีิแรกสุดท่ีเราใช ้เพื่อพิจารณาโครงการลงทุน 
 2.  ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted payback) 
 ระยะเวลาคืนทุนคิดลด คือ จ านวนปีท่ีชดเชยเงินลงทุนเร่ิมตน้ไดห้มดจากกระแสเงินสด
คิดลดสุทธิ (Discounted net cash flows) 
 3.  มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net present value: NPV) 
 มูลค่าปัจจุบนัสุทธิคือผลต่างในมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดไหลเขา้และไหลออก 
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัโครงการ วธีิน้ีใชเ้ทคนิคแบบกระแสเงินสดคิดลด (Discounted cash flow: DCF)  
โดยท าตามล าดบั 
 4.  อตัราผลตอบแทน (Internal rate of return: IRR) 
 IRR คือ อตัราดอกเบ้ียท่ีท าใหมู้ลค่าปัจจุบนัสุทธิของเงินสดไหลเขา้โครงการเท่ากบั 
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มูลค่าปัจจุบนัสุทธิของเงินลงทุน หรืออีกนยัหน่ึงก็คืออตัราดอกเบ้ียท่ีท าให ้NPV = 0  
ซ่ึงมีการพิจารณาหลายวธีิดงัน้ี 
  4.1  ใชว้ธีิลองผดิลองถูก (Trial and error) ถา้เงินสดไหลเขา้สุทธิแต่ละปีเท่ากนั 
เราอาจค านวณไดง่้ายข้ึน โดยใชต้าราง PVIFA (Present value interest factor annuity) 
  4.2  เส้น NPV (NPV profiles) ตน้ทุนเงินลงทุนท่ีมีค่าเท่ากบัศูนย ์NPV = 15,000 และ 
NPV = 20,000 (IRR = 14.5%, IRR = 11.8%) ค่าน้ีจะถูกก าหนดบนแกน x 
  4.3  การพิจารณาโครงการท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Evaluating independent project) 
ถา้โครงการท่ีเราก าลงัพิจารณาเป็นโครงการท่ีเป็นอิสระต่อกนั PV และ IRR จะใหผ้ลลพัธ์
เหมือนกนัคือจะรับหรือปฏิเสธไปในทางเดียวกนั 
  4.4  การพิจารณาโครงการท่ีเป็น (Mutually exclusive) ถา้โครงการท่ีเราก าลงัพิจารณา
มีขอ้แตกต่างในเร่ืองขนาดและระยะเวลาคืนเงิน กุญแจส าคญัท่ีจะน ามาใชใ้นการตดัสินใจคือ  
เราจะไดรั้บเงินคืนมาเพื่อลงทุนในโครงการอ่ืน ๆ เร็วกวา่กนั 
 5.  ดชันีก าไร (Profitability index, PI) 
 วธีิดชันีการท าก าไร (Profitability index) 

 PI = PV กระแสเงินสดในอนาคต/ เงินลงทุนเร่ิมตน้ = 
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 งบประมาณลงทุนสูงสุด คือ กลุ่มโครงการท่ีจะท าใหมู้ลค่าของกิจการมีค่าสูงสุด  
โดยปกติกิจการจะยอมรับโครงการท่ี NPV เป็นบวกอยา่งไรก็ตามในทางปฏิบติัจะมีส่ิงท่ีตอ้ง
ค านึงถึงอยู ่2 เร่ือง คือ การเพิ่มข้ึนของตน้ทุนเงินลงทุนส่วนเพิ่ม และการลงทุนเม่ือมีเงินทุนจ ากดั 
ซ่ึงการเพิ่มข้ึนของตน้ทุนเงินลงทุนส่วนเพิ่ม คือ ค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเพิ่มเติมทุน 1 บาท 
(ดอลลาร์) ซ่ึงจะแตกต่างกนัไปตามประเภทของเงินทุนท่ีใช ้โดยจะพิจารณาโครงการลงทุน 
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เม่ือมีเงินทุนจ ากดั ซ่ึงค าจ  ากดัความของเงินทุนจ ากดั คือ สถานการณ์ท่ีกิจการตอ้งก าหนดใหร้ายจ่าย
ลงทุนนอ้ยกวา่กองทุนท่ีจ าเป็นตอ้งใชต้ามงบประมาณสูงสุดท่ีวางเอาไว ้และ มูลค่าท่ีจะเลิกกิจการ
หรือขายกิจการ หมายถึง มูลค่าของโครงการหรือสินทรัพย ์เม่ือมีการเลิกกิจการในขณะใด ๆ  
โดยปกติจะตีราคาเป็นเงินสด หรือเทียบเท่ารวมกบัสินทรัพย ์มูลค่าน้ีมีความส าคญักบักิจการ 
เม่ือมีการวเิคราะห์ความสามารถในการท าก าไรของโครงการเฉพาะโครงการใดโครงการหน่ึง หรือ
วเิคราะห์สินทรัพยเ์พื่อตดัสินใจวา่ควรจะคงไวซ่ึ้งโครงการหรือสินทรัพยน์ั้นหรือไม่ หรืออีกนยัหน่ึง
หมายถึงราคาเงินสดท่ีคาดวา่จะไดรั้บเม่ือถูกบงัคบัใหข้ายสินทรัพย ์
 6.  การวเิคราะห์ความไวของโครงการต่อการเปล่ียนแปลง (Sensitivity analysis) 
เป็นการประเมินค่าการลงทุนในวธีิต่าง ๆ โดยข้ึนอยูก่บัเงินลงทุนเร่ิมแรก อายโุครงการ กระแส 
เงินสดรายปีตลอดอายโุครงการ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีข้ึนอยูก่บัตวัแปรต่าง ๆ มากมาย เช่น ปริมาณ 
การขาย ราคาขายต่อหน่วย ตน้ทุนผนัแปร ตน้ทุนคงท่ี เป็นตน้ เม่ือปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีเปล่ียนแปลง 
จะส่งผลกระทบต่อโครงการ ต่อการตดัสินใจในการลงทุน ดงันั้น การวเิคราะห์ความไว คือวธีิ 
ท่ีจะแสดงใหเ้ห็นการเปล่ียนแปลงไปอยา่งไรเพื่อประกอบการตดัสินใจลงทุนต่อไป 
 ซ่ึงสอดคลอ้งกบั โตโร่สตอ๊ก (2558) ไดใ้หค้วามหมายเช่นเดียวกนัวา่ Capital budgeting 
คือ ส่ิงส าคญัท่ีบริษทัขนาดใหญ่มีกระบวนการใหก้ารบริหารจดัการเงินทุน เพื่อการลงทุนท่ีเรียกวา่ 
Capital budgeting ซ่ึงผูบ้ริหารทุกคนตอ้งเขา้ใจหลกัการน้ีก่อนท่ีจะตดัสินใจลงทุนในโครงการต่าง ๆ  
 Capital budgeting เป็นจุดเร่ิมตน้ในการใชเ้งิน เพราะก่อนท่ีผูบ้ริหารจะตดัสินใจลงทุน
ในโครงการต่าง ๆ เช่น สร้างเข่ือน สร้างโรงงาน ซ้ือเคร่ืองจกัร จะตอ้งตอบใหไ้ดก่้อนวา่ลงทุนแลว้
คุม้ค่าหรือไม ่แลว้จะเกิดประโยชน์มากนอ้ยเพียงใด ซ่ึง NPV, IRR จะเป็นตวัช่วยช้ีวดัไดว้า่
โครงงานน้ีน่าลงทุนหรือไม่น่าลงทุน ซ่ึงคนท่ีท างานในบริษทัสามารถน าไปประยกุตใ์ชไ้ดก่้อน
ตดัสินใจลงทุน หรือแมแ้ต่เจา้ของกิจการก็สามารถน าเอาหลกัไปประยกุตใ์ชง้านก่อนตดัสินใจ
ลงทุนในโครงการต่าง ๆ ไม่วา่จะเป็นการลงทุนใหม่ หรือขยายกิจการ เพราะตอ้งมีการตรวจสอบ
จุดคุม้ทุนและผลตอบแทนท่ีคาดวา่จะไดรั้บ ซ่ึงทางการเงินจะใช ้NPV และ IRR เป็นหลกั 
ในการช้ีวดัก่อนเร่ิมตน้ลงทุนอะไรก็แลว้แต่ ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 
 1.  มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net present value: NPV) 
 NPV คือ ผลรวมของกระแสเงินสดในอนาคต ทั้งบวกและลบ ท่ีคาดวา่จะไดรั้บเขา้มา
และจ่ายออกไปในรูปของเงินสด ซ่ึงเรียกวา่ “Net” คือ “สุทธิ” 
 วธีิการค านวณคือ 
  1.1  ระบุเงินสดท่ีคาดวา่จะไดรั้บและจ่ายออกไปในแต่ละปี เช่น ถา้เรามีโครงการ 5 ปี 
เราตอ้งรู้หรือประมาณการไดว้า่เงินสดท่ีเราจะไดรั้บและเสียออกไประหวา่งปีน้ีเป็นเท่าไหร่บา้ง  
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ซ่ึงรวมทั้งประมาณการค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งจ่ายเป็นค่าก่อสร้าง ค่าแรงงาน ค่าตกแต่งต่าง ๆ ค่าบริหาร
จดัการ เป็นตน้ 
  1.2  จากนั้นก็ระบุ Discount rate หรือตน้ทุนเงิน ท่ีเราจะน ามาคิดลดกระแสเงินสดใน
ขอ้ท่ี 1.1 
  1.3  ต่อจากนั้น จบัตวัเลขในขอ้ 1.1 และ 1.2 ใส่เขา้ไปในสูตรดา้นล่าง NPV และถา้ 
NPV ออกมาเป็นบวก “แสดงวา่โครงการนั้นน่าลงทุน” ถา้ออกมาติดลบ “แสดงวา่ไม่ควรลงทุน”  
แต่ก็มีบางกรณีท่ีเป็นขอ้ยกเวน้ 
  สูตร NPV 
 

          
  

   
 

  

      
   

  

      
 

 
      = Initial investment 
     = Cash flow 
     = Discount rate 
     = Time 
  ตวัอยา่งเช่น ถา้จะลงทุนสร้างโรงงานผลิตหุ่นยนตต์อ้งลงทุน 2 ลา้นบาท (Co = 
20,000) ปีแรกคิดวา่จะมีเงินสดรับ 0.5 ลา้นบาท (C1 = 500,000) ปีถดัไปรับอีก 0.75 ลา้น (C2 = 
750,000) และปีสุดทา้ยปีท่ีสามไดรั้บเงินอีก 1.35 ลา้น (C3 = 1,350,000) 
  แทนค่าตามสูตร 
  NPV = 2,000,000 + [(500,000/ 1.10)] + [750,000/ (1.10)2] + [1,350,000/ (1.10)3] 
  NPV = 88,655 บาท 
  NPV หรือ Net present value ท่ีออกมาไดเ้ป็นบวก แสดงวา่โครงการสร้าง
โรงงานผลิตหุ่นยนตน่์าลงทุน เพราะสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มไดถึ้ง 88,655 บาท ภายในระยะเวลา  
3 ปี โดยลงทุน 2 ลา้นบาทในปีแรก 
 2.  อตัราผลตอบแทน (Internal rate of return: IRR) 
 Financial manager หรือนกัลงทุนทุกคน มกัจะมองหาตวัเลขกลม ๆ คือ ผลตอบแทน 
ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ เพื่อน าไปใชใ้นการเปรียบเทียบก่อนการตดัสินใจใด ๆ ซ่ึงตวัเลขนั้นก็คือ IRR 
นัน่เอง ถา้เราอยากรู้วา่ในการลงทุนอะไรสักอยา่งหน่ึง ผลตอบแทนท่ีเราจะไดรั้บนั้นคุม้ค่าเพียงใด 
หากเทียบกบัอยา่งอ่ืน เช่น ถา้เราเอาไปลงทุนเปิดร้านไอศรีม ผลตอบแทนจะเท่ากบัเท่าไหร่  
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หากนอ้ยมาก ๆ เราอาจจะแช่เงินไวก้บัธนาคารฝากประจ ากนัดีกวา่ จะไปเปิดร้านให้เหน่ือยแลว้ 
ไดผ้ลตอบแทนท่ีต ่าเกินไป 
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 ให ้NPV = 0 เพื่อท่ีจะดูวา่ผลตอบแทนท่ีไดรั้บตอ้งเป็นเท่าไหร่ เพื่อใหก้ระแสเงินสด Net 
present นั้นออกมาเป็น 0 นัน่คือ ผลตอบแทนขั้นต ่าท่ีท าใหคุ้ม้ค่ากบั Discount rate หรือตน้ทุนเงินท่ี
เราใชล้งไป 
 ตวัอยา่งเช่น ถา้จะเปิดโรงงานผลิตอะไหล่รถยนตใ์ชเ้งินลงทุน 1 ลา้นบาท เงินสดท่ีคาด
วา่จะไดรั้บคือปีละ 150,000 อยา่งต่อเน่ือง ใหห้า IRR หรือผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บ 
 NPV = 0 – เงินลงทุนแรกเร่ิม + [CF/IRR] 
 NPV = 0 = -1,000,000 + [150,000/IRR] 
 IRR = 150,000/ 1,000,000 = 15% 
 หากผลตอบแทน IRR ท่ีออกมามากกวา่ตน้ทุน เช่น กูม้า 5% แต่เอามาลงทุนได้
ผลตอบแทนเป็น 15% ก็แสดงวา่น่าลงทุนเพราะสามารถสร้างผลตอบแทนมูลค่าเพิ่มได ้เป็นตน้ 
 ซ่ึง อุดม สายะพนัธ์ (2553, หนา้ 243-252) ก็ไดใ้หค้วามเห็นเช่นเดียวกนัวา่ ก่อนท่ีจะ
ลงทุนประกอบธุรกิจใด ๆ ก็แลว้แต่ควรวเิคราะห์ค่าของโครงการการลงทุน (Capital budgeting)  
ซ่ึงมีวธีิการวเิคราะห์ค่าของโครงการลงทุน 6 วธีิ คือ 
 1.  อตัราผลตอบแทนถวัเฉล่ีย (Average rate of return: ARR) เป็นอตัราส่วนระหวา่ง
ก าไรสุทธิเฉล่ียต่อปีกบัเงินลงทุนสุทธิเฉล่ียของโครงการ กิจการจะตอบรับโครงการลงทุน  
เม่ืออตัราผลตอบแทนถวัเฉล่ียของโครงการนั้นมีค่ามากกวา่อตัราผลตอบแทนท่ีตอ้งการ (Required 
rate of return: r) นัน่คือ ตอบรับโครงการลงทุนเม่ือ ARR > r การวเิคราะห์ค่าของโครงการลงทุน
ดว้ยวธีิอตัราผลตอบแทนถวัเฉล่ียมีขอ้ดี คือ ท าไดง่้ายและสะดวก ส่วนขอ้เสีย คือ วธีิน้ีเป็นวธีิ 
ท่ีมุ่งเนน้ก าไรสุทธิ โดยถือวา่เงินสดรับของกิจการคือ ก าไรสุทธิ ซ่ึงเป็นขอ้มูลทางบญัชี  
โดยไม่ค  านึงถึงกระแสเงินสดท่ีเกิดข้ึนจริง นอกจากน้ียงัไม่ไดค้  านึงถึงมูลค่าของเงินตามกาลเวลา 
ซ่ึงการไม่น ามูลค่าของเงินสดรับมาพิจารณา อาจท าใหก้ารประเมินค่าโครงการลงทุนผิดพลาด  
 มีสูตรการค านวณดงัน้ี 
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อตัราผลตอบแทนถวัเฉล่ีย = 
ทธิเฉล่ียเงินลงทนุส

ฉล่ียต่อปีก ำไรสุทธิเ  x 100 

 

โดยท่ีเงินลงทุนสุทธิเฉล่ีย = 
2

มูลคำ่ซำก-แรกลงทนุเร่ิมเงินสดจ่ำย  x 100 

 
 2.  ระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB) เป็นระยะเวลาท่ีท าใหก้ระแสเงินสดรับสุทธิ
ในแต่ละปีรวมกนัมีค่าเท่ากบัเงินสดจ่ายลงทุนเร่ิมแรก ซ่ึงกิจการจะตอบรับโครงการลงทุน  
ถา้ระยะเวลาคืนทุนท่ีค านวณไดมี้ค่านอ้ยกวา่อายุโครงการ หรือนอ้ยกวา่ระยะเวลาคืนทุนท่ีกิจการ
ตอ้งการ ระยะเวลาคืนทุนท าไดง่้ายและสะดวกแต่มีขอ้ดีกวา่ คือ เป็นวธีิท่ีค  านวณจากกระแสเงินสด
รับ-จ่าย ท่ีเกิดข้ึนจริง ขอ้เสีย คือ เป็นวธีิท่ีไม่ไดค้  านึงถึงมูลค่าของเงินตามกาลเวลาและกระแสเงิน
สดรับสุทธิภายหลงัระยะเวลาคืนทุน การไม่ค  านึงกระแสเงินสดรับสุทธิภายหลงัระยะเวลาคืนทุน
อาจท าใหก้ารประเมินค่าโครงการลงทุนผดิพลาดได ้การค านวณระยะเวลาคืนทุน อาจท าไดด้งัน้ี 
 กรณีท่ี 1 ถา้กระแสเงินสดรับสุทธิในแต่ละปีมีค่าเท่ากนั มีสูตรการค านวณดงัน้ี 
 

 ระยะเวลาคืนทุน (ปี) = 
ำยปีดรับสุทธิรกระแสเงินส

แรกลงทุนเร่ิมเงินสดจ่ำย  

 
 กรณีท่ี 2 ถา้กระแสเงินสดรับสุทธิในแต่ละปีไม่เท่ากนัการค านวณระยะเวลาคืนทุนท าได้
โดยการรวมกระแสเงินสดรับสุทธิในแต่ละปีเรียงไปตามล าดบั จนไดผ้ลรวมของกระแสเงินสดรับ
สุทธิเท่ากบัเงินสดลงทุนเร่ิมแรก มีสูตรการค านวณดงัน้ี 
 

 ระยะเวลาคืนทุน (ปี) = จ านวนปีก่อนคืนทุน + 
ทุนองปีท่ีคืนดรับสุทธิขกระแสเงินส

ดดส่วนท่ีขำกระแสเงินส  

 กระแสเงินสดส่วนท่ีขาด = เงินสดจ่ายลงทุนเร่ิมแรก - กระแสเงินสดสุทธิสะสม ณ ปีก่อนคืนทุน 
 
 3.  มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net present value: NPV) เป็นการหาผลต่างระหวา่งมูลค่าปัจจุบนั
ของเงินสดรับสุทธิตลอดอายุโครงการกบัเงินสดจ่ายสุทธิลงทุนเร่ิมแรก กิจการจะตอบรับโครงการ
ลงทุน ถา้ NPV ท่ีค านวณไดมี้ค่ามากกวา่ศูนย ์นัน่คือ ตอบรับโครงการลงทุนเม่ือ NPV > 0 
การค านวณมูลค่าปัจจุบนัสุทธิใชอ้ตัราผลตอบแทนท่ีตอ้งการ (r) เป็นอตัราคิดลดค่าของเงิน 
ในการค านวณมูลค่าปัจจุบนัของเงินสดรับสุทธิตลอดอายุโครงการ มีสูตรการค านวณดงัน้ี 
 



43 

 NPV = 





0t

n
t

t C
)r1(

CF  หรือ NPV = TPV – C 

 TPV = n321 PV...PVPVPV   

 PV = 
t

t

)r1(

CF


 หรือ CF x PVIF 

 
 ส าหรับค่า t

)r1(   สามารถเปิดดูไดจ้ากตาราง PVIFA: Present value interest factor of 
an annuity ในภาคผนวก 
 4.  อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal rate of return: IRR) เป็นอตัราผลตอบแทนท่ีท าให้
มูลค่าปัจจุบนัของเงินสดรับสุทธิตลอดอายโุครงการมีค่าเท่ากบัเงินสดจ่ายสุทธิลงทุนเร่ิมแรก 
ซ่ึงกิจการจะตอบรับโครงการลงทุน ถา้อตัราผลตอบแทนจากโครงการ (IRR) มีค่ามากกวา่อตัรา
ผลตอบแทนท่ีตอ้งการ (r) นัน่คือ ตอบรับโครงการลงทุนเม่ือ IRR > r 
 IRR เป็นการหาอตัราผลตอบแทน (r) ท่ีท าให ้TPV = C ซ่ึงอตัราผลตอบแทนมกัจะเป็น
ทศนิยม ดงันั้นการค านวณหาอตัราผลตอบแทนภายในมีหลกัการอยา่งง่ายดงัน้ี 

  4.1  หา r ท่ีท าให ้TPV > C 
  4.2  หา r ท่ีท าให ้TPV < C 

 
        
   r = %  ส่วนต่าง %  r = % 
 
   TPV =   C =  TPV = 
   Xxx,xxx   ส่วนต่าง xx บาท Xxx,xxx   ส่วนต่าง xx บาท Xxx,xxx 
   
        ส่วนต่าง xx,xxx บาท 
          
 
     IRR =   +    หรือ 
 
 
     IRR =  +     
 

 x  
 

 x  
 
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 5.  ดชันีการท าก าไร (Profitability index: PI) เป็นค่าของอตัราส่วนระหวา่งมูลค่าปัจจุบนั
ของเงินสดรับสุทธิตลอดอายุโครงการกบัเงินสดจ่ายลงทุนเร่ิมแรก ดชันีการท าก าไร  
เรียกอีกอยา่งหน่ึงวา่ อตัราส่วนผลประโยชน์ต่อเงินลงทุน (Benefit-cost ratio) ซ่ึงกิจการจะตอบรับ
โครงการลงทุน เม่ือค่าดชันีการท าก าไรท่ีค านวณไดมี้ค่ามากกวา่หน่ึง นัน่คือ ตอบรับโครงการ
ลงทุน PI > 1 มีสูตรการค านวณดงัน้ี 
 

 ดชันีการท าก าไร (PI)  = 
แรกลงทุนเร่ิมเงินสดจ่ำย

รับสุทธินของเงินสดค่ำปัจจุบั  

 
 6.  การวเิคราะห์จุดคุม้ทุน (Break-even analysis) เป็นการวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง
รายไดก้บัค่าใชจ่้ายของกิจการ โดยการวเิคราะห์หาปริมาณการขายสินคา้ ณ จุดท่ีซ่ึงท าใหร้ายได้
รวมของกิจการเท่ากบัค่าใชจ่้ายหรือตน้ทุนรวม การวเิคราะห์จุดคุม้ทุนเป็นการวิเคราะห์ 
วา่ตน้ทุนสินคา้ จ  านวนสินคา้ท่ีขายและก าไรจากการขายสินคา้มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งไร หรือ
กล่าวอีกนยัหน่ึง การวิเคราะห์จุดคุม้ทุน เป็นการค านวณหาปริมาณขายหรือยอดขายท่ีท าใหก้ าไร
ก่อนหกัดอกเบ้ียและภาษีมีค่าเท่ากบัศูนย ์นัน่คือ จุดคุม้ทุนเป็นจุดท่ีรายไดร้วมเท่ากบัตน้ทุนรวม 
 การวเิคราะห์จุดคุม้ทุนเป็นเคร่ืองมือประการหน่ึงท่ีใชว้างแผนก าไรของกิจการ กล่าวคือ 
เป็นแนวทางก าหนดเป้าหมายการขายของกิจการ ถา้ขายสินคา้ไดเ้ท่ากบัปริมาณขาย ณ จุดคุม้ทุน 
กิจการจะไม่มีก าไรและไม่ขาดทุน ดงันั้น ถา้กิจการตอ้งการก าไรจะตอ้งก าหนดเป้าหมายการขาย 
ใหม้ากกวา่ปริมาณการขาย ณ จุดคุม้ทุน ซ่ึงท าใหกิ้จการมีความปลอดภยัเพิ่มข้ึน การค านวณหา
จุดคุม้ทุนตอ้งอาศยัขอ้สมมติต่าง ๆ ต่อไปน้ี 
  6.1  สินคา้ท่ีตอ้งการหาจุดคุม้ทุนมีเพียงชนิดเดียว หรือในกรณีท่ีขายผลิตภณัฑ์ 
หลาย ๆ ชนิด ส่วนผสมการขายจะตอ้งคงท่ี 
  6.2  ตน้ทุนหรือค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนสามารถจ าแนกไดเ้ป็น 2 ส่วน คือ ตน้ทุนคงท่ีและ
ตน้ทุนผนัแปร 
  6.3  ตน้ทุนท่ีไม่เปล่ียนแปลง ณ ระดบัการขายหรือระดบัการผลิตหน่ึง 
  6.4  ตน้ทุนผนัแปรต่อหน่วยคงท่ี 
  6.5  ราคาขายต่อหน่วยคงท่ี 
  6.6  ตน้ทุนผนัแปรเป็นสัดส่วนโดยตรงกบัปริมาณขาย 
  ดงันั้น ถา้ก าหนดให้ 
  P  คือ ราคาขายต่อหน่วย (Selling price per unit) 
  Q  คือ ปริมาณขาย (Sales quantity) 
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  TFC คือ ตน้ทุนคงท่ีรวม (Total fixed cost) 
  AVC คือ ตน้ทุนผนัแปรเฉล่ียต่อหน่วย (Average variable cost) 
  TVC คือ ตน้ทุนผนัแปรรวม (Total variable cost) 
  TR คือ รายไดร้วม (Total revenues) 
  TC คือ ตน้ทุนรวม (Total cost) 
  W  คือ สัดส่วนการขาย 
  ณ จุดคุม้ทุนจะได ้TR = TC 
      TR = TFC + TVC 
      PxQ = TFC + (AVCxQ) 
     (PxQ) - (AVCxQ) = TFC 
     Q(P - AVC) = TFC 
 

      Q = AVCP

TFC

  
 
  นัน่คือปริมาณขาย ณ จุดคุม้ทุน  

  = 
ปรต่อหน่วยตน้ทุนผนัแ-หน่วยรำคำขำยต่อ

รวมตน้ทุนคงที   

 
  ปริมาณขาย ณ ระดบัก าไรท่ีตอ้งการ  

  = 
ปรต่อหน่วยตน้ทุนผนัแ-หน่วยรำคำขำยต่อ
งกำรก ำไรท่ีตอ้  รวมตน้ทุนคงที   

  
  รายได ้ณ จุดคุม้ทุน  

  = ปริมาณขาย ณ จุดคุม้ทุน x ราคาขายต่อหน่วย 
 
  จุดคุม้ทุนกรณีสินคา้หลายชนิด  

  BEP (฿) = 
))/1(  iii WPV

TFC  
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 7.  การวเิคราะห์ความไวของโครงการต่อการเปล่ียนแปลง (Sensitivity analysis) 
การวเิคราะห์ความไว (Sensitivity analysis) เป็นการทดสอบความมัน่คงของขอ้สรุปท่ีไดจ้าก 
การวเิคราะห์บนพิสัยของการประมาณค่าความน่าจะเป็น การใชดุ้ลพินิจเก่ียวกบัตวัเลขต่าง ๆ 
ตลอดจนขอ้สมมติพื้นฐานท่ีน ามาใชใ้นการวเิคราะห์คร้ังนั้นค าถามท่ีส าคญัในการท าการวเิคราะห์
ความไว คือ 
  7.1  ตวัแปรใดหรือขอ้มูลตวัใดท่ีควรน ามาประเมินความไว โดยทัว่ไปมกัพิจารณา 
ตวัแปรท่ีมีความส าคญั และผูว้เิคราะห์ไม่มีความมัน่ใจในความถูกตอ้งของขอ้มูลท่ีไดม้า และ
ตอ้งการประเมินวา่ หากขอ้มูลตวัเลขหรือขอ้สมมติท่ีใชมี้ความคลาดเคล่ือน จะท าใหต้วัเลขผลลพัธ์
ค านวณไดแ้ตกต่างไปจากค่าเดิมมากนอ้ยเพียงใด  
  7.2  ตวัเลขใด หรือวธีิการท างานแบบใดท่ีควรน ามาใชแ้ทนค่าตวัแปรท่ีใช ้
ในการวเิคราะห์ การวิเคราะห์ความไวโดยทัว่ไปในกรณีของตวัเลข มกัจะใชค้่าสูงสุดหรือค่าต ่าสุด
ท่ีมีความเป็นไปไดม้าใชเ้ป็นตวัแทนเพื่อการค านวณในการวเิคราะห์ความไว บางคร้ังอาจน าร้อยละ
ของความคาดเคล่ือนท่ียอมรับไดห้รือมีความเป็นไปไดม้าใช ้และน าตวัเลขเป้าหมายมาใช้ 
ในการค านวณก็ได ้
 และเม่ือศึกษาไปยงันกัวชิาการหลาย ๆ ท่านก็ไดใ้หค้วามเห็นท่ีคลา้ยคลึงกนั จากการ
ทบทวนแนวคิดต่าง ๆ ขา้งตน้ ผูว้จิยัขอสรุปความหมายของปัจจยัการวิเคราะห์การลงทุนใน
โครงการ (Capital budgeting) ไวเ้ฉพาะการศึกษาคร้ังน้ีคือเป็นการวิเคราะห์ความเป็นไปไดท้าง
การเงินก่อนท่ีจะเร่ิมตดัสินใจลงทุนในโครงการใด ๆ ก็แลว้แต่ โดยมีวธีิการวเิคราะห์อยูห่ลายวธีิ  
แต่ส าหรับการวจิยัในคร้ังน้ีผูว้จิยัขอสรุปไวเ้ฉพาะ 3 วธีิ ท่ีคนส่วนใหญ่มกัจะน ามาใชใ้นการ
วเิคราะห์เบ้ืองตน้ก่อนท่ีเร่ิมลงทุนโครงการ  
 1.  ระยะเวลาคืนทุน (Payback) 
 ระยะเวลาคืนทุนก าหนดวา่เป็นจ านวนปีท่ีคาดวา่กระแสเงินสดรับสุทธิรวมจะเท่ากบัเงิน
ลงทุนเร่ิมตน้ภายในระยะเวลาก่ีปี ซ่ึงระยะเวลาคืนทุนจะเป็นวธีิแรกสุดท่ีเราใช ้เพื่อพิจารณา
โครงการลงทุน  
 2.  มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net present value: NPV) 
 มูลค่าปัจจุบนัสุทธิเป็นการหาผลต่างระหวา่งมูลค่าปัจจุบนัของเงินสดรับสุทธิตลอดอายุ
โครงการกบัเงินสดจ่ายสุทธิลงทุนเร่ิมแรก กิจการจะตอบรับโครงการลงทุน ถา้ NPV ท่ีค านวณ 
ไดมี้ค่ามากกวา่ศูนย ์นัน่คือ ตอบรับโครงการลงทุนเม่ือ NPV > 0 
 3.  อตัราผลตอบแทน (Internal rate of return, IRR) 
 อตัราผลตอบแทนภายในเป็นอตัราผลตอบแทนท่ีท าใหมู้ลค่าปัจจุบนัของเงินสดรับสุทธิ 
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ตลอดอายโุครงการมีค่าเท่ากบัเงินสดจ่ายสุทธิลงทุนเร่ิมแรกซ่ึงกิจการจะตอบรับโครงการลงทุน  
ถา้อตัราผลตอบแทนจากโครงการ (IRR) มีค่ามากกวา่อตัราผลตอบแทนท่ีตอ้งการ (r) นัน่คือ  
ตอบรับโครงการลงทุนเม่ือ IRR > r 
 4.  การวเิคราะห์ความไวของโครงการต่อการเปล่ียนแปลง (Sensitivity analysis) 
 การวเิคราะห์ความไว (Sensitivity analysis) เป็นการทดสอบความมัน่คงของขอ้สรุปท่ีได้
จากการวเิคราะห์บนพิสัยของการประมาณค่าความน่าจะเป็น การใชดุ้ลพินิจเก่ียวกบัตวัเลขต่าง ๆ 
ตลอดจนขอ้สมมติพื้นฐานท่ีน ามาใชใ้นการวเิคราะห์คร้ังนั้น เป็นการประเมินค่าการลงทุนในวธีิ
ต่าง ๆ โดยข้ึนอยูก่บัเงินลงทุนเร่ิมแรก อายโุครงการ กระแสเงินสดรายปีตลอดอายโุครงการ  
ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีข้ึนอยูก่บัตวัแปรต่าง ๆ มากมาย เช่น ปริมาณการขาย ราคาขายต่อหน่วย  
ตน้ทุนผนัแปร ตน้ทุนคงท่ี เป็นตน้ เม่ือปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีเปล่ียนแปลง จะส่งผลกระทบ 
ต่อโครงการต่อการตดัสินใจในการลงทุน ดงันั้น การวิเคราะห์ความไว คือวธีิท่ีจะแสดงใหเ้ห็น 
การเปล่ียนแปลงไปอยา่งไรเพื่อประกอบการตดัสินใจลงทุนต่อไป 
 

แนวคดิทีเ่กีย่วข้องกบัตัวแปรตาม 
 ความต้องการซ้ือของตลาด (Market demand) 
 จากการศึกษาความหมายของความตอ้งการซ้ือของตลาด (Market demand) ผูว้จิยั 
ไดท้  าการศึกษาคน้ควา้แลว้พบวา่ Amadeo (2016) ไดใ้หค้วามหมายความตอ้งการของผูบ้ริโภควา่ 
คือความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง เพื่อตอ้งการเป็นผูค้รอบครองสินคา้ 
นั้น ๆ ซ่ึงความตอ้งการซ้ือเป็นแรงพื้นฐานในการผลกัดนัธุรกิจใหเ้จริญเติบโต ซ่ึงมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
ความตอ้งการท่ีส าคญั ๆ อยู ่5 ปัจจยั ดงัน้ี 
 1.  ราคาของสินคา้หรือราคาของการบริการส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือ เช่นถา้ราคาสินคา้
ข้ึนความตอ้งการซ้ือก็จะนอ้ยลง แต่ถา้ราคาสินคา้ลดลงความตอ้งการซ้ือก็จะมากข้ึน อยา่งไรก็ตาม
กฎน้ีจะสมบรูณ์ไดเ้ม่ือปัจจยัอ่ืน ๆ คงท่ี 
 2.  รายไดข้องผูซ้ื้อก็เป็นอีกปัจจยัหน่ึงท่ีส าคญัท่ีส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือสินคา้  
ถา้คนมีรายไดม้ากข้ึนก็จะมีความตอ้งการซ้ือมากข้ึนตามไปดว้ย เป็นตน้ 
 3.  ราคาของสินคา้และการบริการท่ีเก่ียวขอ้งกนั (บริการเสริม) เช่น ปฏิกิริยาตรงกนัขา้ม
ท่ี Apple สร้าง iPhone ข้ึนดว้ยราคาท่ีแพง แต่ท าไมคนถึงระดมซ้ือตั้งแต่เปิดตวั เพราะ Apple  
มีบริการเสริมท่ีไม่เหมือนใคร เพราะ Apple ใหค้วามส าคญัในเร่ืองฐานขอ้มูลของผูบ้ริโภคซ่ึงเจา้อ่ืน
ไม่มีจึงท าใหผู้บ้ริโภคตอ้งซ้ือสินคา้ท่ี Apple ผลิตออกมาขายซ ้ าแลว้ซ ้ าอีก ทั้ง ๆ ท่ีราคาแพง 
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 4.  รสชาติดี จะส่งผลใหค้วามตอ้งการมากข้ึน ซ่ึงเป็นความปรารถนาทางอารมณ์  
ตามรสนิยมของผูซ้ื้อ ซ่ึงผูป้ระกอบการหรือผูผ้ลิตตอ้งให้ความส าคญัในเร่ืองน้ีเป็นอยา่งมาก 
เน่ืองจากคนในปัจจุบนัซ้ือสินคา้ดว้ยอารมณ์ค่อนขา้งมาก 
 5.  ความคาดหวงัส่งผลต่อความตอ้งการซ้ือ เช่น การซ้ือบา้นท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัวา่ถา้ซ้ือแลว้
จะไดก้ าไรในอนาคตความตอ้งการซ้ือจึงมากข้ึน เป็นตน้ 
 ซ่ึง วกิรานต ์มงคลจนัทร์ (2558, หนา้ 42-43) ไดใ้หค้วามหมายท่ีคลา้ยกนัวา่  
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค (Needs & wants) ความตอ้งการแบบ Needs คือ ความตอ้งการท่ีจ าเป็น 
ส่วนความตอ้งการแบบ Wants คือ ความตอ้งการดา้นอารมณ์หรือความตอ้งการแบบตอบสนอง
ความอยาก ซ่ึงทฤษฎีล าดบัความตอ้งการมนุษยข์องมาสโลว ์(Maslow’s hierarchy of needs theory) 
ไดก้ล่าวไวว้า่มนุษยมี์ความตอ้งการตามล าดบัขั้น ดงัน้ี 
 1.  ความตอ้งการทางกายภาพ (Physiological) เป็นความตอ้งการพื้นฐานของมนุษยต่์าง ๆ 
เช่น ปัจจยั 4 อาหาร (เส้ือผา้ ท่ีอยูอ่าศยั ยารักษาโรค) และเพศสัมพนัธ์ เป็นตน้ 
 2.  ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety) เม่ือสนองความตอ้งการทางกายภาพแลว้ มนุษย์
ก็ตอ้งการความปลอดภยัในการด ารงชีวติ เช่น ความปลอดภยัของเราและครอบครัว จึงอยากมีบา้น
เป็นของตวัเอง ความปลอดภยัของทรัพยสิ์น จึงฝากเงินไวท่ี้ธนาคาร เป็นตน้ 
 3.  ความตอ้งการความรัก ความสัมพนัธ์ สังคม (Love/ Belonging) เม่ือสนอง 
ความตอ้งการทางกายภาพและความปลอดภยัแลว้ ขั้นต่อไป มนุษยเ์ร่ิมมีความตอ้งการทางดา้น
อารมณ์มากข้ึน มนุษยต์อ้งการความรัก ความสัมพนัธ์ และการเป็นท่ียอมรัยในสังคม จึงตอ้งการ
แต่งตวั แต่งหนา้ ท าผม ไปร่วมงานเล้ียง งานสังสรรค ์เป็นตน้ 
 4.  ความตอ้งการเคารพนบัถือ (Esteem) เป็นความตอ้งการการเคารพนบัถือจากผูอ่ื้น  
จึงท าใหต้อ้งใชข้องฟุ่มเฟือย เช่น รถเบนซ์ นาฬิกาโรเล็ซ์ กระเป๋าหลุยวติตอง ส่วนหน่ึงเพื่อให้ 
ตนรู้สึกดี รู้สึกวา่เหนือคนอ่ืนและอีกส่วนหน่ึงคือ ท าให้ผูอ่ื้นนบัถือ โดยเฉพาะสังคมไทย 
ท่ีมกัจะยกยอ่งคนจากภายนอก 
 5.  ความตอ้งการสูงสุดในชีวิต (Self-actualization) เป็นความตอ้งการสูงสุดของมนุษย์
แต่ละคน เช่น อยากไดเ้รือยอร์กเพราะเคยเห็นในภาพยนตร์ตอนเด็ก แลว้ประทบัใจมากโตมา 
จึงอยากได ้อยากเป็นรัฐมนตรีเพราะจะไดเ้ป็นเกรียติประวติัของวงศต์ระกูล เป็นตน้ 
 ซ่ึงคลา้ยคลึงกบั อิงคค์วต้ีิ (2557) ไดใ้หค้วามเห็นวา่ ความตอ้งการซ้ือของลูกคา้ 
มีหลายปัจจยัซ่ึงควรศึกษาก่อนการท าธุรกิจเพื่อจะไดท้ราบถึงความตอ้งการของลูกคา้ ซ่ึงมีระดบั
ความตอ้งการ ดงัน้ี 
 1.  ความตอ้งการติดลบ (Negative demand) 
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 ความตอ้งการของลูกคา้ในระดบัคือหมายถึงการท่ีลูกคา้นั้นต่อตา้นการท่ีจะใชสิ้นคา้และ
ผลิตภณัฑอ์ยา่งรุนแรงไม่วา่จะดว้ยเหตุผลใดก็ตาม อีกทั้งลูกคา้ในระดบัน้ียงัพร้อมท่ีจะหลีกเล่ียง
สินคา้ท่ีต่อตา้นนั้น ๆ เพื่อใชสิ้นคา้ชนิดอ่ืนทดแทน ซ่ึงตวัอยา่งของความตอ้งการท่ีติดลบก็อยา่งเช่น 
หากวนัหน่ึงมีข่าวหลุดออกมาวา่มีเช่ือโรคววับา้แพร่ระบาด โดยผูค้นสามารถเป็นโรคน้ีไดจ้าก 
การทานเน้ือววั ท าให้เม่ือผูค้นทัว่ไปไดย้นิก็เกิดอาการต่ืนตระหนกตกใจแลว้เลือกท่ีจะเล่ียงการทาน
เน้ือววัโดยหนัไปรับประทานเน้ือสัตวป์ระเภทอ่ืนอยา่งเน้ือไก่หรือเน้ือหมูแทน ท าใหผู้ค้น 
ไม่เกิดความตอ้งการเน้ือววัในตลาดอีกต่อไป เป็นตน้ ซ่ึงหากมีกรณีเช่นน้ีเกิดข้ึนกบัสินคา้เรา แลว้ก็
เป็นหนา้ท่ีของผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดขององคก์รท่ีจะตอ้งลงมาวเิคราะห์ดูอยา่งจริงจงั 
ถึงสาเหตุของปัญหาเหล่าน้ีพร้อมรีบแกไ้ขปัญหาโดยเร็วเพื่อเรียกความตอ้งการซ้ือของลุกคา้
กลบัคืนมา และท าใหผู้บ้ริโภคนั้นเช่ือมัน่ในสินคา้ของเราอีกคร้ัง 
 2.  ไม่เกิดความตอ้งการ (Non-existent demand) 
 ความตอ้งการในระดบัน้ีเกิดข้ึนเม่ือผูบ้ริโภคนั้นมองวา่สินคา้หรือบริการนั้น 
ไม่มีความจ าเป็นหรือเกิดความสนใจอยากใชแ้ต่อยา่งใด เช่น ตวัอยา่งของสถาบนัสอนภาษาในไทย
ท่ีมีหลกัสูตรภาษาท่ีผูค้นส่วนมากไม่คิดวา่จะใชใ้หเ้กิดประโยชน์ได ้อยา่งเช่น ภาษาเยอรมนั สเปน 
ฝร่ังเศส หรืออิตาลี เช่นน้ีอาจไม่เป็นท่ีนิยมอยา่งกวา้งขวางและไม่ไดรั้บความสนใจจากผูท่ี้สนใจ
เรียนดา้นภาษาต่างประเทศเท่ากบัภาษาองักฤษ ภาษาจีน หรือภาษาญ่ีปุ่นสักเท่าไร รวมไปถึงสินคา้
ใหม่ ๆ ท่ีเพิ่งออกสู่ตลาดแต่ยงัไม่มีคนเห็นถึงคุณค่าของส่ิงเหล่านั้น จึงเป็นหนา้ท่ีของนกัตลาด 
ท่ีจะตอ้งสร้างความเช่ือมโยงส่ิงเหล่าน้ีต่อชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค หรือช้ีใหเ้ห็นถึงประโยชน์
และคุณค่าท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายข้ึน 
 3.  ความตอ้งการแอบแฝง (Latent demand) 
 บางทีผูบ้ริโภคก็มีความตอ้งการบางส่ิงบางอยา่งเพื่อมาช่วยอ านวยความสะดวกใหชี้วิต
ง่ายข้ึน แต่ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคอยากไดน้ั้นอาจยงัไม่มีในตลาดปัจจุบนัหรือแมแ้ต่ตวัผูบ้ริโภคเองก็ยงันึก
ไม่ออกดว้ยซ ้ าวา่ส่ิงท่ีพวกเขาอยากไดจ้ะมีหนา้ตาออกมาเป็นอยา่งไร จึงเป็นโอกาสทองของ 
นกัการตลาดท่ีจะเขา้ถึงความตอ้งการนั้น ๆ ของผูบ้ริโภค เพื่อคิดคน้และพฒันาตวัสินคา้ 
ใหต้อบโจทยไ์ดใ้กลเ้คียงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดม้ากท่ีสุด เพื่อใหผู้บ้ริโภคกลุ่มน้ี
กลายเป็นฐานลูกคา้ท่ีจะซ้ือหรือใชบ้ริการไดอี้กดว้ย ซ่ึงตวัอยา่งของความตอ้งการท่ีแอบแฝงของ
ผูบ้ริโภคท่ีเห็นไดช้ดัท่ีสุดก็ไดแ้ก่ การเปล่ียนแปลงจากโทรศพัทมื์อถือธรรมดา ไปสู่สมาร์ทโฟน 
ขั้นสูงท่ีมีฟังกช์ัน่การใชง้านท่ีหลากหลายและตอบโจทยไ์ลฟ์สไตลข์องผูใ้ชไ้ดเ้ป็นอยา่งดี 
 4.  ความตอ้งการถดถอย (Declining demand) 
 เม่ือใดท่ีความตอ้งการสินคา้ของลูกคา้ลดนอ้ยลง เม่ือนั้นล่ะท่ีเราจดัวา่ระดบั 
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ความตอ้งการของลูกคา้นั้นอยูใ่นระดบัถดถอย ซ่ึงตวัอยา่งของสินคา้ท่ีมีความตอ้งการถดถอยลง
อยา่งเห็นไดช้ดั ก็คือสินคา้อยา่งแผน่ CD เพลงท่ีผูค้นเร่ิมเปล่ียนไปใชก้ารฟังเพลงจากไฟล ์
ผา่นทางอุปกรณ์อยา่ง Ipod และ Smart phone กนัมากข้ึน จนปริมาณท่ีลูกคา้ซ้ือแผน่ CD  
ก็ลดนอ้ยลงไปทุกวนั ๆ ซ่ึงนกัการตลาดมีหนา้ท่ีท่ีจะหาวธีิท าการตลาดใหม่ ๆ เพื่อดึงใหค้วามนิยม
ของสินคา้และการบริการนั้น ๆ กลบัมา อาจจะใชว้ธีิการสร้างคุณค่าใหก้บัสินคา้ชนิดนั้น ๆ ก็ได ้
อยา่งเช่น แมว้า่แผน่เสียงจะดูลา้สมยัไปนาน แต่บางร้านก็ยงัสร้างคุณค่า เนน้เร่ืองความคลาสสิค 
จนท าใหสิ้นคา้เหล่าน้ียงัสามารถอยูใ่นตลาดได ้เป็นตน้ 
 5.  ความตอ้งการท่ีไม่แน่นอน (Irregular demand) 
 ยิง่ความตอ้งการของลูกคา้ยิง่มีความผนัผวนและไม่แน่นอนมากแค่ไหนยิง่ท าใหเ้กิด
ปัญหาในองคก์รมากเท่านั้น ทั้งปัญหาท่ียากต่อการควบคุมปริมาณของสตอ็กสินคา้ในแต่ละช่วง 
รวมไปถึงปัญหาเร่ืองของเงินหมุนเวยีนของธุรกิจในช่วงท่ีความตอ้งการของลูกคา้มีต ่าจนเกินไป 
ซ่ึงบรรดาธุรกิจโรงแรมก็ถือเป็นตวัอยา่งชั้นดีส าหรับหวัขอ้น้ี เพราะปกติโดยทัว่ไปแลว้พฤติกรรม
การท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวนั้นมกัจะเล่ียงช่วงหนา้ฝนและหนัไปเท่ียวช่วงหนา้ร้อนหรือ 
หนา้หนาวแทน ส่งผลใหห้อ้งพกัก็มกัท่ีจะเตม็ในช่วง Hi-season และมีผูเ้ขา้พกันอ้ยลงไปในช่วง 
Low season อยูเ่สมอ แต่ในทางกลบักนัอยา่งธุรกิจร้านขายร่มท่ีมกัจะขายไดดี้ในช่วงหนา้ฝนและ
ลดนอ้ยลงในช่วงฤดูกาลอ่ืน ๆ ท าใหน้กัการตลาดจะตอ้งเขา้มาควบคุมใหค้วามผนัผวนน้ีลดลง  
ซ่ึงอาจใชแ้คมเปญหรือโปรโมชัน่ต่าง ๆ เขา้มาช่วยเพิ่มความตอ้งการของลูกคา้ใหมี้มากข้ึนในช่วง 
ท่ีเราตอ้งการ เพื่อใหธุ้รกิจด าเนินไปอยา่งสม ่าเสมอ 
 6.  ความตอ้งการอ่ิมตวั (Full demand) 
 ระดบัท่ีความตอ้งการอ่ิมตวัน้ีคือระดบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคในอุดมคติขององคก์ร
และเป็นระดบัท่ีองคก์รนั้นอยากใหค้งอยูไ่ปนาน ๆ ตลอดเวลา นัน่เป็นเพราะระดบัความตอ้งการ 
ท่ีอ่ิมตวันั้นเป็นจุดท่ีระดบัความตอ้งการลูกคา้ตรงกบัระดบัความตอ้งการขายในองคก์รเราพอดี  
ซ่ึงหมายความวา่ตลาดนั้นตอบรับกบัสินคา้ของเราเป็นอยา่งดี และลูกคา้ส่วนมากก็มีความพึงพอใจ
ท่ีจะเลือกซ้ือหรือเลือกใชเ้ป็นจ านวนมาก ระดบัอ่ิมตวัน้ีจึงเป็นเป้าหมายท่ีนกัการตลาดตั้งเอาไว้
เพื่อท่ีจะดึงความตอ้งการของลูกคา้จากระดบัอ่ืน ๆ เขา้มาสู่ระดบัน้ี พร้อมทั้งพยายามคงสถานะ
เช่นน้ีไวใ้หไ้ด ้ซ่ึงการจะท าเช่นน้ีไดน้ั้นนกัการตลาดจะตอ้งคอยวเิคราะห์ถึงความตอ้งการและ
รสนิยมท่ีเปล่ียนแปลงไปในตลาดอยูต่ลอดเวลา และยงัตอ้งคอยป้องกนัคู่แข่งใหม่ท่ีพร้อมจะเขา้มา
สู่ตลาดเม่ือพบวา่สินคา้ชนิดนั้น ๆ ก าลงัเป็นท่ีตอ้งการสูงอีกดว้ย 
 7.  ความตอ้งการลน้ตลาด (Over full demand) 
 น่ีคือระดบัท่ีความตอ้งการซ้ือของลูกคา้มีสูงมากจนเกินความพอดี ซ่ึงขอ้เสียก็คือ ลูกคา้ 
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ไม่สามารถหาซ้ือสินคา้หรือบริการไดต้ามตอ้งการ ซ่ึงเม่ือเกิดข้ึนบ่อยคร้ังลูกคา้บางกลุ่มก็อาจเกิด
ความคิดแง่ลบเก่ียวกบัองคก์รจนสุดทา้ยหนัไปเลือกใชสิ้นคา้จากแบรนด์อ่ืน ๆ แทน ซ่ึงทางแก้
พื้นฐานก็มีอยูส่องทางซ่ึงก็คือการขยบัขยายองคก์รเพื่อเพิ่มปริมาณการขายเพื่อใหส้อดคลอ้งกบั
ความตอ้งการท่ีสูงของผูบ้ริโภค แต่ทั้งน้ีก็ตอ้งค านึงดว้ยวา่ความตอ้งการท่ีลน้ตลาดระดบัน้ีเป็นเพียง
แค่กระแสชัว่คราวหรือไม่ก่อนท่ีจะตดัสินใจลงทุนเพิ่มเติม ส่วนวธีิการแกไ้ขขั้นพื้นฐานอีกอยา่ง 
ก็คือ การเพิ่มราคาสินคา้ใหอ้ยูใ่นระดบัท่ีพอเหมาะเพื่อลดกลุ่มผูซ้ื้อลงไปบา้ง และท าใหผ้ลิต
สินคา้ออกสู่ตลาดไดท้นัตามท่ีตอ้งการ 
 8.  ความตอ้งการท่ีไม่พึ่งประสงค ์(Unwholesome some demand) 
 ความตอ้งการในระดบัน้ีก็คือ เป็นสินคา้หรือการบริการท่ียงัมีความตอ้งการในสังคม 
แมว้า่สังคมโดยส่วนมากจะไม่ยอมรับ และไม่ประสงคท่ี์จะใหม่สินคา้เหล่าน้ีมากกวา่ ตวัอยา่งของ
สินคา้เหล่าน้ีก็เช่น ธุรกิจบุหร่ี เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์สินคา้ละเมิดลิขสิทธ์ิต่าง ๆ การตลาดของสินคา้
เหล่าน้ีจึงค่อนขา้งแตกต่างกบัธุรกิจประเภทอ่ืน ๆ เพราะการตลาดส าหรับธุรกิจประเภทอ่ืน ๆ คือ
การชกัชวนใหผู้บ้ริโภคเขา้มาซ้ือหรือใชบ้ริการ แต่กลบัสินคา้หรือบริการประเภทน้ีนั้นมกั 
ท่ีจะรณรงคใ์หผู้บ้ริโภคลด หรือหยดุสนบัสนุนสินคา้ เช่น ภาพผลอนัตรายต่อผูสู้บบุหร่ี หรือ 
ค าเตือนต่าง ๆ ท่ีมากบัโฆษณาเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล ์เป็นตน้ แต่ก็มีนกัการตลาดส่วนมากท่ีมกัหา 
กลยทุธ์หรือกลเมด็ต่าง ๆ มาเพื่อใหภ้าพลกัษณ์ของแบรนดดู์ดีแมว้า่จะเป็นสินคา้ท่ีไม่พึงประสงค์
ของสังคมก็ตาม 
 ซ่ึงก็มีความสอดคลอ้งกบั อุดม สายะพนัธ์ (2553, หนา้ 73) ไดใ้หค้วามหมายวา่ ธุรกิจ 
จะเกิดข้ึนไดต้อ้งมีอุปสงคห์รือความตอ้งการซ้ือของตลาด ซ่ึงอุปสงคก์็คือ ปริมาณความตอ้งการซ้ือ
สินคา้หรือบริการชนิดใดชนิดหน่ึงท่ีผูบ้ริโภคมีความเตม็ใจท่ีจะซ้ือ และสามารถซ้ือหามาได ้
ในขณะใดขณะหน่ึง ณ ระดบัราคาต่าง ๆ ท่ีตลาดก าหนดมาให ้ซ่ึงการวเิคราะห์อุปสงคข์องตลาด
ประกอบไปดว้ย 3 ส่วนส าคญั คือ ความตอ้งการซ้ือ (Wants) ความเตม็ใจท่ีจะซ้ือ (Willingness to 
pay) และความสามารถในการซ้ือ (Purchasing power or ability to pay)  
 และเม่ือศึกษาไปยงันกัวชิาการท่านอ่ืน ๆ ก็ไดใ้หค้วามหมายเช่นเดียวกนั ซ่ึงจาก 
การทบทวนแนวคิดต่าง ๆ ขา้งตน้ ผูว้จิยัจึงขอสรุปความหมายของความตอ้งการซ้ือของตลาด 
(Market demand) ไวเ้ฉพาะดงัน้ีคือ ความตอ้งการซ้ือของตลาด เป็นส่ิงท่ีผูท่ี้ก  าลงัจะเร่ิมลงทุนธุรกิจ
หรือผูป้ระกอบการท่ีท าธุรกิจใดธุรกิจหน่ึงอยูแ่ลว้ ศึกษาความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูบ้ริโภคหรือ
ตลาดอยูเ่สมอ เน่ืองจากในปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงทางดา้นเทคโนโลยต่ีาง ๆ ไปอยา่งรวดเร็ว  
ท าใหค้วามตอ้งการของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงตามไปดว้ยเช่นกนั ซ่ึงหากธุรกิจไหนตามไม่ทนั 
ความตอ้งการเหล่านั้น จะไม่สามารถผลิตสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการตลาดนั้น ๆ ได ้เป็นส่ิงท่ี
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ส าคญัมาก และนัน่คือเหตุผลท่ีผูว้จิยัไดท้  าวจิยัในคร้ังน้ีก่อนท่ีจะเร่ิมตน้ธุรกิจ เพื่อตอ้งการทราบ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคและความตอ้งการของตลาดเพื่อน ามาวเิคราะห์ความเป็นไปได้ 
ในการลงทุนต่อไป 
 

การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT) 
 จากการศึกษาแลว้พบวา่ ไอเอม็ทูมาร์เก็ต (2558) ไดใ้หค้วามหมายวา่ การวเิคราะห์
สถานการณ์ (SWOT) คือ กลยทุธ์หรือเทคนิคดา้นการตลาดรูปแบบหน่ึง มีความหมายมาจากอกัษร
ยอ่ภาษาองักฤษ 4 ตวัไดแ้ก่ 
 จุดแขง็ (Strengths) หมายถึง ปัจจยัต่าง ๆ ภายในองคก์ร ท่ีท าใหเ้กิดความเขม้แขง็หรือ
เป็นจุดแขง็ขององคก์รท่ีจะน าไปสู่การไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั เป็นขอ้ดีท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายใน 
เช่น จุดแขง็ดา้นการเงิน ดา้นการผลิต ดา้นทรัพยากรบุคคล ดา้นคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงตอ้งใช้
ประโยชน์จากจุดแขง็เหล่าน้ีในการก าหนดกลยทุธ์การตลาด 
 จุดอ่อน (Weaknesses) หมายถึง ปัจจยัต่าง ๆ ภายในองคก์รท่ีท าใหเ้กิดความอ่อนแอ หรือ
เป็นจุดอ่อน น าไปสู่การเสียเปรียบคู่แข่ง เป็นปัญหาหรือขอ้บกพร่องท่ีเกิดจากสภาพภายใน 
ซ่ึงจะตอ้งหาวธีิแกไ้ขปัญหานั้นใหไ้ด ้
 โอกาส (Opportunities) หมายถึง ปัจจยัต่าง ๆ ภายนอกองคก์รท่ีเอ้ือประโยชน์ใหซ่ึ้งเป็น
โอกาสท่ีช่วยส่งเสริมการด าเนินธุรกิจ เช่น สภาพเศรษฐกิจท่ีขยายตวั ขอ้แตกต่างระหวา่งจุดแขง็กบั
โอกาสในการท าธุรกิจก็คือจุดแขง็เป็นปัจจยัท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายในส่วนโอกาสนั้น 
เป็นผลจากสภาพแวดลอ้มภายนอก ผูป้ระกอบการท่ีดีจะตอ้งเสาะแสวงหาโอกาสอยูเ่สมอ 
เพื่อใชป้ระโยชน์จากโอกาสนั้นในการเพิ่มยอดขาย 
 อุปสรรค (Threats) หมายถึง ปัจจยัต่าง ๆ ภายนอกองคก์รท่ีเป็นอุปสรรค 
ต่อการด าเนินงาน เป็นขอ้จ ากดัท่ีเกิดจากสภาพแวดลอ้มภายนอก นกัธุรกิจจ าเป็นตอ้งปรับกลยทุธ์
การตลาดใหส้อดคลอ้งและพยายามขจดัปัญหาอุปสรรคท่ีเกิดข้ึนใหห้มดไป 
 จากความหมายของ SWOT คือมีท่ีมาจากอกัษรยอ่ภาษาองักฤษทั้ง 4 ตวั สรุปไดว้า่ 
SWOT ก็คือ กลยทุธ์การตลาด 4 ดา้น ซ่ึงไดแ้ก่ จุดแขง็ซ่ึงเป็นจุดเด่นของธุรกิจ จุดอ่อนท่ีเป็น 
ขอ้เสียเปรียบของธุรกิจ โอกาส คือปัจจยัท่ีเอ้ือประโยชน์ใหด้ าเนินธุรกิจไดต้ามแผนการตลาด 
ท่ีก าหนดไว ้และดา้นสุดทา้ยก็คือปัญหาอุปสรรคท่ีอาจมีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ เม่ือทราบ
ความหมายของ SWOT คืออะไรแลว้นั้น นกัธุรกิจก็สามารถน ามาเป็นเคร่ืองมือในการประเมิน
สถานการณ์เพื่อก าหนดแผนการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัปัจจยัทั้ง 4 ดา้นไดอ้ยา่งลงตวัและสามารถ
ประสบความส าเร็จในธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 สุมาพร ชาญประเสริฐ (2556) ไดศึ้กษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร
ญ่ีปุ่นชาบูยา่ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาขอ้มูลดา้นการตลาด  
ดา้นเทคนิค ดา้นการจดัการและดา้นการเงิน เพื่อวิเคราะห์ความคุม้ค่าในการลงทุน ผลการศึกษา
พบวา่มีความเป็นไดใ้นการลงทุน เน่ืองจากการวิเคราะห์ดา้นการเงินเป็นบวก โดยใหผ้ลตอบแทน
การลงทุนสูงกวา่ ร้อยละ 10 ถึงแมว้า่ดา้นการตลาดมีภยัคุกคามเก่ียวกบัธุรกิจน้ีค่อนขา้งสูง มีการ
แข่งขนัระหวา่งองคก์รเดียวกนั เช่น Fuji, Shabuchi, และ Zen เป็นตน้ รวมถึงภยัคุกคามจากสินคา้
ทดแทน แต่อยา่งไรก็ตามเม่ือวเิคราะห์จากภาพรวมหลาย ๆ ดา้น ธุรกิจน้ีอยูใ่นเกณฑท่ี์น่าลงทุน 
 อรพรรณ มิตรสัมพนัธ์ (2556) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบา้นและ
ปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อธุรกิจร้านอาหารในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา  
โดยมีวตัถุประสงคศึ์กษาพฤติกรรมการรับประทานอาหารของผูบ้ริโภคและปัจจยัท่ีส่งผล 
ต่อการตลาด โดยใชว้ธีิการส ารวจจ านวนผูบ้ริโภค 400 คน จากผลการวจิยัพบวา่ คนส่วนใหญ่
รับประทานอาหารนอกบา้นในม้ือเท่ียงบ่อยท่ีสุด และม้ือเชา้ 1-3 คร้ังต่อสัปดาห์ ประเภทและ
อาหารท่ีเลือกรับประทาน ส่วนใหญ่คือขา้วราดแกง ซ่ึงราคาท่ีสามารถจ่ายในแต่ละคร้ังส าหรับ 
ม้ือเชา้และเท่ียงอยูท่ี่ 51-100 บาท ลกัษณะร้านอาหารม้ือกลางวนัส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ ร้านท่ีใกล ้
ท่ีท างาน ประเภทร้านอาหารตามสั่ง ร้านขา้วแกง ส่วนท่ีเลือกรับประทานอาหารเยน็นอกบา้น
ประมาณ 2-3 คร้ังต่อเดือน และปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีมีผลต่อการรับประทานอาหารนอกบา้น
ของผูบ้ริโภคพบวา่ โดยรวมจะใหค้วามส าคญัในเร่ืองของดา้นราคาเป็นหลกั รองลงมาคือดา้น
สถานท่ีการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริการตลาด ตามล าดบั 
 พฒัพงศ ์จงไพรันต ์(2555) ศึกษาความเป็นไปไดใ้นธุรกิจร้านอาหารอีสานในบริเวณ
พื้นท่ีใกลเ้คียงท่ีวา่การอ าเภอเมืองขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น จากการศึกษาความเป็นไปได ้
ทางดา้นการตลาด ทางเทคนิค ทางการจดัการ และทางการเงินพบวา่ รวมถึงการส ารวจพฤติกรรม
และความตอ้งการในการใชบ้ริการร้านอาหารอีสานของผูบ้ริโภค โดยใชแ้บบสอบถาม 
กบักลุ่มตวัอยา่ง 400 ราย ผลทางการศึกษาทางการตลาด การศึกษาพฤติกรรมและความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคพบวา่ มีความเป็นไปไดท้างการตลาดในการเปิดธุรกิจร้านอาหารอีสานในรูปแบบท่ีตั้ง 
อยูใ่กลศู้นยร์าชการและสถานศึกษา และช่วงเวลาในการเปิดใหบ้ริการควรอยูใ่นช่วง 10.00-18.00 น. 
ซ่ึงภาพรวมกลยทุธ์ในการด าเนินกิจการร้านอาหารควรจะเป็นร้านท่ีสะอาด อาหารมีคุณภาพและ
รสชาติดี มีความรวดเร็วในการบริการ ผลการวเิคราะห์ทางการเงินพบวา่ ใชเ้งินลงทุนประมาณ 
650,000 บาท ในเวลาคืนทุนประมาณ 2 ปี 3 เดือน และ 23 วนั มีมูลค่าสุทธิอยูท่ี่ 1,155,354 บาท 
และอตัราผลตอบแทนการลงทุนเท่ากบั ร้อยละ 55 
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 ณฐันที ศรีอุปถมั (2555) ศึกษาแผนธุรกิจร้าน Sabb esay จงัหวดัราชบุรี เพื่อศึกษาและ
วเิคราะห์สถานการณ์ศกัยภาพแนวโนม้การเติบโตและความเป็นไปไดข้องโครงการแลว้พบวา่  
ส่ิงท่ีจะท าใหธุ้รกิจร้านอาหารประสบความส าเร็จไดต้อ้งค านึงถึงทศันคติของผูบ้ริโภค รู้วา่ผูบ้ริโภค
ตอ้งการอะไร การตกแต่งร้านใหมี้บรรยากาศท่ีดีเป็นการดึงดูดทางดา้นอารมณ์ใหผู้บ้ริโภค 
อยากเขา้มารับประทาน อาหารท่ีมีสูตรลบัหรือสูตรเฉพาะของร้านจะไดเ้ปรียบคู่แข่งเพราะ 
ถา้รสชาติอร่อยลูกคา้ก็จะเกิดการซ้ือซ ้ ารวมไปถึงการเนน้คุณภาพในเร่ืองของวตัถุดิบ การควบคุม
ของกระบวนการผลิตและท่ีส าคญัคือการฝึกอบรมพนกังานใหมี้การบริการท่ีดี ปัจจยัเหล่าน้ี 
จะส่งผลใหร้้านมีลูกคา้เพิ่มมากข้ึนและท าใหลู้กคา้เก่ากลบัมาใชบ้ริการซ ้ าอีก เป็นตน้ 
 ชาญวทิย ์สุวรรณ (2555) ศึกษา การออกแบบธุรกิจร้านอาหารอีสานเพื่อสุขภาพในตลาด
จอมพลภายในจงัหวดัขอนแก่น โดยท าการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคร้านอาหารและปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของประชากรท่ีอยูใ่นเขตรัศมี 5 กิโลเมตร รอบ ๆ โครงการตลาดจอม
พล ซ่ึงเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชอบไปใชบ้ริการร้านอาหาร 
กบัเพื่อน ๆ โดยจ านวนคนท่ีไปแต่ละคร้ังมีประมาณ 2-4 คน ซ่ึงส่ิงท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญั 
มากท่ีสุดคือรสชาติของอาหาร ส่วนส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจไปใชบ้ริการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ
คือ การบอกปากต่อปาก ในส่วนของรูปแบบธุรกิจควรจะเป็นธุรกิจร้านอาหารอีสานท่ีเนน้เร่ือง
คุณค่าทาโภชนาการ การใหค้วามส าคญัในเร่ืองของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพทางโภชนาการสูง  
ใหค้วามส าคญัตั้งแต่การคดัสรรวตัถุดิบจนถึงกระบวนการประกอบอาหาร ช่วงราคาท่ีผูบ้ริโภค 
เตม็ใจท่ีจะจ่ายอยูท่ี่ 20-200 บาท มีบรรยากาศท่ีร่มร่ืน มีการบริการท่ีเป็นกนัเอง และมีความสะดวก
ในการเดินทาง เป็นตน้ 
 สมชาย นิทศัน์กิตติ (2554) ศึกษา แผนธุรกิจร้านอาหารเบนโตะ ซ่ึงลกัษณะธุรกิจ 
เป็นร้านอาหารญ่ีปุ่นนัง่ทานภายร้าน จากการศึกษาแลว้พบวา่ คู่แข่งท่ีส าคญัของอาหารญ่ีปุ่น ไดแ้ก่ 
ร้านฟูจิ โออิชิ และ Zen ซ่ึงเป็นคู่แข่งขนัท่ีมีศกัยภาพสูง มีความแขง็แกร่งทานดา้นแบรนด ์และ
ครองใจผูบ้ริโภคส่วนใหญ่และมีสาขาอีกมากมายท่ีสามารถเขา้ถึงไดง่้าย ท าใหก้ารเขา้มาเป็นคู่แข่ง
ในคร้ังน้ี อาจตอ้งใชร้ะยะเวลาในการสร้างแบรนด์เพื่อให้มีความแขง็แกร่งทดัเทียม ซ่ึงตอ้งใช ้
กลยทุธ์ในการสร้างยอดขาย คือ ตอ้งสร้างความแตกต่างทั้งดา้นสินคา้และการบริการท่ีประทบัใจ 
ซ่ึงปัจจยัส าคยัในการท าใหธุ้รกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นประสบความส าเร็จคือ การปรับรสชาติอาหาร 
ใหเ้ป็นท่ียอมรับ การเลือกท าเลท่ีตั้งร้านใหเ้หมาะสม การประชาสัมพนัธ์ใหลู้กคา้รู้ขอ้มูลและ
ข่าวสารท่ีถูกตอ้ง นอกจากน้ีผูป้ระกอบการร้านอาหารญ่ีปุ่นท่ีประสบความส าเร็จตอ้งมุ่งเนน้ 
การรักษาคุณภาพของอาหาร โดยเฉพาะความสดใหม่ของอาหารเน่ืองจากเป็นหวัใจส าคญั 
ของอาหารญ่ีปุ่น รวมทั้งเนน้การบริหารท่ีเป็นเลิศสร้างความประทบัใจต่อลูกคา้ เป็นตน้ 



บทที ่3  
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
 การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ ด าเนินการในลกัษณะเชิงส ารวจโดยเก็บขอ้มูล 
ดว้ยแบบสัมภาษณ์จากนกัศึกษากลุ่มตวัอยา่งและผูป้ระกอบการร้านอาหารกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงผูว้จิยั 
ไดก้  าหนดวธีิการศึกษา โดยแบ่งวธีิการศึกษาตามล าดบัคือ ก าหนดขอบเขตของการวิจยั ประชากร
และกลุ่มตวัอยา่ง การเก็บรวบรวมขอ้มูล เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการท าวจิยัและการวิเคราะห์ขอ้มูล  
โดยมีแนวทางการวเิคราะห์และวธีิการด าเนินการวจิยั ประกอบไปดว้ยรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 

ขอบเขตของกำรวจิัย 
 ขอบเขตด้ำนเน้ือหำ 
 ในการวจิยัคร้ังน้ีก าหนดขอบเขตดา้นเน้ือหาโดยการทบทวนวรรณกรรม เอกสาร  
จากเอกสาร ต ารา ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง “โดยเฉพาะประเด็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการ 
ของตลาด” ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6Ws1H) ปัจจยัดา้นส่วนประสม 
ทางการตลาด (7Ps) ปัจจยัดา้นกลยทุธ์การสร้างแบรนด ์(Brand strategy) และ “ประเด็นท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการวเิคราะห์การลงทุนในโครงการ” ประกอบไปดว้ย การวเิคราะห์มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ  
(Net present value: NPV) การวเิคราะห์อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal rate of return: IRR)  
การวเิคราะห์ระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB) การวเิคราะห์ความไวของโครงการ 
ต่อการเปล่ียนแปลง (Sensitivity analysis) จากนั้นน าขอ้มูลทั้งหมดท่ีไดจ้ากการสรุปผลมาวเิคราะห์
สถานการณ์ (SWOT) 
 ขอบเขตด้ำนประชำกร 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาความตอ้งการของตลาด ไดแ้ก่ กลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษา
มหาวทิยาลยัขอนแก่น จ านวน 30 คน  
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัรายไดข้องธุรกิจประเภทร้านอาหาร  
เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์การลงทุนในโครงการ เน่ืองจากขอ้มูลส่วนน้ีเป็นขอ้มูลส่วนส าคญั 
ในการค านวณหาอตัราส่วนทางการเงิน ไดแ้ก่ กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านอาหาร 5 คน 
ประกอบไปดว้ยประเภท ร้านอาหารไทย ร้านอาหารญ่ีปุ่น และร้านอาหารอิตาเล่ียน โดยก าหนด
ประเภทร้านอาหารเหล่าน้ีจากการสรุปผลการศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาด 
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 ขอบเขตด้ำนตัวแปร 
 ตวัแปรตน้ คือ ปัจจยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6Ws1H) ปัจจยัดา้นส่วนประสม 
ทางการตลาด (7Ps) ปัจจยัดา้นกลยทุธ์การสร้างแบรนด ์(Brand strategy) การวเิคราะห์มูลค่าปัจจุบนั
สุทธิ (Net present value: NPV) การวเิคราะห์อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal rate of return: 
IRR) การวเิคราะห์ระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB) การวเิคราะห์ความไวของโครงการ 
ต่อการเปล่ียนแปลง (Sensitivity analysis) 
 ตวัแปรตาม คือ ความตอ้งการของตลาด (Market demand) และความเป็นไปได ้
ทางการเงินของโครงการ 
 ขอบเขตด้ำนเวลำ 
 ในการวจิยัคร้ังน้ีก าหนดขอบเขตดา้นเวลา โดยด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลระหวา่ง
วนัท่ี 7 เดือนมกราคม ถึงวนัท่ี 14 เดือนกุมภาพนัธ์ พ.ศ. 2560 
 

ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลเชิงลึก ท าใหไ้ม่สามารถระบุ
จ านวนหรือก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งไดแ้น่ชดั ผูว้จิยัใชว้ธีิสัมภาษณ์ในรูปแบบของ Focus 
group interview แบบ Mini-group (จ านวน 2-6 คน) จนกระทั้งขอ้มูลอ่ิมตวั ดว้ยการสุ่มตวัอยา่ง
แบบชั้นภูมิ (Stratified sampling) โดยการคดัเลือกผูใ้หส้ัมภาษณ์จากฐานะรายได ้ท่ีพกัอาศยั  
ยานพาหะในการเดินทางมาเรียน และธุรกิจร้านอาหารประเภทร้านอาหารไทย ร้านอาหารญ่ีปุ่น 
ร้านอาหารอิตาเล่ียน 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาความตอ้งการของตลาด ไดแ้ก่ กลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษา
มหาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
จ านวน 30 คน 
 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาขอ้มูลเก่ียวกบัรายไดข้องธุรกิจประเภทร้านอาหาร  
เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดม้าวเิคราะห์การลงทุนในโครงการ เน่ืองจากขอ้มูลส่วนน้ีเป็นขอ้มูลส่วนส าคญั 
ในการค านวณหาอตัราส่วนทางการเงิน ไดแ้ก่ กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการร้านอาหาร จ านวน 5 คน 
ประกอบไปดว้ย ประเภทร้านอาหารไทย ร้านอาหารญ่ีปุ่น และร้านอาหารอิตาเล่ียน โดยก าหนด
ประเภทร้านอาหารเหล่าน้ีจากการสรุปผลการศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาด 
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กำรเกบ็รวมรวมข้อมูล 
 การศึกษาคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง  
โดยแบ่งออกเป็น 2 ระยะ ดงัน้ี 
 ระยะท่ี 1 เก็บรวมขอ้มูลทางดา้นการตลาดโดยการสัมภาษณ์กลุ่ม (Focus group 
interview) ซ่ึงจะสัมภาษณ์แบบ Mini-group (จ านวน 2-6 คน) ดว้ยการบนัทึกเสียงและวดีีโอ  
โดยก าหนดกลุ่มตวัอยา่งคือ กลุ่มนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น ซ่ึงในระหวา่งการสัมภาษณ์ 
จะเปิดรูปและวดีีโอของร้านตวัอยา่งท่ีประเทศสหรัฐอเมริกาใหน้กัศึกษาดูดว้ย เน่ืองจากเป็น 
ส่วนหน่ึงท่ีส าคญัในการสัมภาษณ์คร้ังน้ี และน าขอ้มูลมูลท่ีไดจ้ากการบนัทึกเสียงและวดีีโอ  
มาถอดความและท าการวเิคราะห์แบบความเรียง โดยใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนาและ
แสดงผลเป็นร้อยละและสรุปผล เพื่อน าผลมาใชใ้นการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการ 
ท่ีจะท าการสัมภาษณ์ในระยะท่ี 2 
 ระยะท่ี 2 เก็บรวมรวมขอ้งมูลเก่ียวกบัรายไดข้องธุรกิจประเภทร้านอาหาร เพื่อน าขอ้มูล 
ท่ีไดม้าวเิคราะห์การลงทุนในโครงการ เน่ืองจากขอ้มูลส่วนน้ีเป็นขอ้มูลส่วนส าคญัในการค านวณหา
อตัราส่วนทางการเงิน โดยการสัมภาษณ์ (Personal interview) ดว้ยการบนัทึกเสียง โดยก าหนด 
กลุ่มตวัอยา่งคือ ผูป้ระกอบการธุรกิจประเภทร้านอาหารไทย ร้านอาหารญ่ีปุ่น และร้านอาหาร
อิตาเล่ียน ในเขตเทศบาลนครขอนแก่น และน าขอ้มูลท่ีไดม้าถอดความและท าการวเิคราะห์ 
แบบความเรียง โดยใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยการวเิคราะห์อตัราส่วนโดยการแทนค่า 
ตามสูตร ผสมกบัเทคนิคการวเิคราะห์เน้ือหา (Content analysis)  
 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรท ำวจิัย 
 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูลคือ แบบสัมภำษณ์ 2 ชุด  
 1.  แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 1 เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล เพื่อหา 
ความตอ้งการตลาด จากกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น 
ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
  1.1  ส่วนท่ี 1 แบบสัมภาษณ์เก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง เป็นขอ้มูล 
ส่วนบุคคลของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา รายได ้และอาชีพ ลกัษณะ
ของแบบสัมภาษณ์เป็นค าถามถามปลายเปิด (Open response question)  
  1.2  ส่วนท่ี 2 แบบสัมภาษณ์ถามความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นการตลาดท่ีส่งผล
ต่อความตอ้งการของตลาด ของกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น โดยจ าแนกปัจจยัท่ีมี
ผลต่อความตอ้งการของตลาดออกเป็น 3 ดา้น คือ ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค (6Ws1H) ดา้นส่วน



58 

ประสมทางการตลาด (7Ps) และดา้นการสร้างแบรนด ์(Brand strategy) ลกัษณะของแบบสัมภาษณ์
เป็นค าถามปลายเปิด (Open response question) เพื่อตอ้งการทราบขอ้มูลเชิงลึกท่ีแทจ้ริงจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
  1.3  ส่วนท่ี 3 แบบสัมภาษณ์ถามความตอ้งการท่ีจะใชบ้ริการ ร้าน U-Midnight 
หรือไม่ เพราะเหตุผลใด ถา้หากมีร้านตามท่ีแสดงให้เห็นดงัภาพในแบบสัมภาษณ์มาเปิดบริเวณใกล้
มหาวทิยาลยัขอนแก่น ลกัษณะค าถามเป็นค าถามแบบปลายปิด (Close-ended response question) 
ก่ึงปลายเปิด (Open response question) 
 2.  แบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 2 เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัรายไดต่้อปี
ของธุรกิจประเภทร้านอาหารจากผูป้ระกอบการท่ีผูว้จิยัไม่สามารถหาไดจ้ากการศึกษาจากเอกสาร
หรือแหล่งขอ้มูลจริง จึงตอ้งท าการสัมภาษณ์จากผูป้ระกอบการในธุรกิจประเภทร้านอาหารนั้น ๆ
เพื่อน ามาเป็นแนวทางและเป็นขอ้มูลพื้นฐานในการประมาณการรายไดข้องโครงการ ซ่ึงแบบ
สัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 2 ส่วนดงัน้ี 
  2.1  ส่วนท่ี 1 แบบสัมภาษณ์เก่ียวกบัลกัษณะทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ เป็นขอ้มูล 
ส่วนบุคคลของผูใ้หส้ัมภาษณ์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ
ร้านอาหาร รวมถึงธุรกิจอ่ืน ลกัษณะของแบบสัมภาษณ์เป็นค าถามถามปลายเปิด (Open response 
question)  
  2.2  ส่วนท่ี 2 แบบสัมภาษณ์ถามขอ้มูลพื้นฐานทางดา้นการเงินของผูป้ระกอบการใน
ธุรกิจประเดียวกนั เพื่อตอ้งการทราบรายไดต่้อปีของกิจการประเภทร้านอาหาร และน าขอ้มูลท่ี
ไดม้าเป็นขอ้มูลพื้นฐานในการประมาณการรายได ้เพื่อน ามาค านวณหาอตัราส่วนทางการเงินซ่ึง
เป็นส่ิงส าคญัในการวิเคราะห์การลงทุนในโครงการ ลกัษณะของแบบสัมภาษณ์เป็นค าถาม
ปลายเปิด (Open response question) 
 

กำรตรวจสอบคุณภำพของเคร่ืองมือ 
 1.  การหาความเท่ียงตรง ไดผ้า่นการตรวจสอบความสมบรูณ์และความเท่ียงตรง 
(Validity) จากผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน  
 2.  การหาค่าความเท่ียงตรง ในการยอมรับของการหาค่าความสอดคลอ้งไม่ต ่ากวา่ 0.66 
โดยวเิคราะห์ดชันีความสอดคลอ้งคือ (Index of item-objective congruence: IOC) จากท่ีผูเ้ช่ียวชาญ
ไดแ้สดงความเห็นต่อขอ้ค าถามเป็นรายขอ้โดยก าหนดค่าท่ีผูเ้ช่ียวชาญใหค้ะแนนดงัน้ี 
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   1  =  ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบังานวิจยั 
   0   =  ไม่แสดงความคิดเห็น หรือกลาง ๆ หรือขอ้ค าถามไม่ชดัเจน แต่อาจจะใชไ้ด ้
 -1   =  ขอ้ค าถามไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยั 
 จากนั้นผูว้จิยัจะน าคะแนนท่ีไดม้ารวมกนัในแต่ละบุคคลและรวมคะแนนของทุกคน 
เขา้ดว้ยกนั แลว้หารดว้ยจ านวนผูเ้ช่ียวชาญ จะไดผ้ลลพัธ์เป็นตวัเลข ซ่ึงค่าในการยอมรับของการหา
ค่าความสอดคลอ้งไม่ควรต ่ากวา่ 0.66 
 

IOC = 
  

 
 

 
 R   =  ค่าคะแนนรวมท่ีผูเ้ช่ียวชาญทุกคนให ้
 N   =  จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
 3.  อีกทั้งไดผ้า่นการอนุมติัจากการตรวจสอบความถูกตอ้งและเหมาะสมทางดา้นจริยธรรม
จากคณะกรรมการจริยธรรมวทิยาลยัพาณิชศาสตร์ มหาวิทยาลยัรูพาเป็นท่ีเรียบร้อย (การประชุม
จริยธรรม คร้ังท่ี 11/ 2559) 
 

กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
  วเิคราะห์ขอ้มูลโดยการตีความหมายขอ้มูลท่ีไดจ้ากการถอดความจากการสัมภาษณ์ 
ในเร่ืองของปัจจยัท่ีส่งผลต่อความตอ้งการตลาดเพื่อมาสรุปผล รวมถึงการสัมภาษณ์จากผูป้ระกอบการ
ธุรกิจร้านอาหารเก่ียวกบัรายไดต่้อปีของธุรกิจและการศึกษาจากเอกสารเก่ียวกบัตน้ทุนของธุรกิจ 
การวเิคราะห์ขอ้มูลแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 1.  ขอ้มูลทางดา้นการตลาดวเิคราะห์ โดยใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา 
โดยแสดงผลเป็นร้อยละ โดยหลงัจากไดท้  าการแปลงขอ้มูลจากการบนัทึกเสียงและวดีีโอ 
จากการสัมภาษณ์แลว้ ผูว้จิยัไดท้  าการจดักลุ่มขอ้มูล (Categorization) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษา 
แบบความเรียง ซ่ึงจะเรียงล าดบัความส าคญัตามส่ิงท่ีเกิดข้ึนในขอ้มูลท่ีเป็นค าซ ้ า ๆ กนั หรือ 
ค าท่ีถูกพูดบ่อย ๆ ท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ เพื่อน ามาวเิคราะห์สรุปผล โดยใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์
ขอ้มูลเชิงพรรณนาโดยแสดงผลเป็นร้อยละ เพื่อหาความเป็นไปไดท้างดา้นการตลาด 
ของกลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น ซ่ึงการวเิคราะห์จะแบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ในตอนท่ี 1 วเิคราะห์เพื่อคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่ง จากฐานะ
รายได ้ท่ีพกัอาศยั และยานพาหะนะในการเดินทางมาเรียน ก่อนท่ีจะท าการนดัสัมภาษณ์ 
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กลุ่มตวัอยา่ง และน าขอ้มูลเหล่าน้ีมาวเิคราะห์ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายวา่เป็นใคร ค่าเฉล่ียอาย ุ
อยูป่ระมาณเท่าไหร่ ระดบัการศึกษาเป็นอยา่งไร ท าอาชีพอะไรและมีรายไดเ้ท่าไหร่ วิเคราะห์ขอ้มูล
โดยการจดักลุ่มขอ้มูล (Categorization) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีก าลงัศึกษาแบบความเรียง โดยใช้
เทคนิคการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนาโดยแสดงผลเป็นร้อยละ 
 ตอนท่ี 2 วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการตลาดท่ีจะเลือกใชบ้ริการ
ร้านอาหาร U-Midnight ของผูบ้ริโภคกลุ่มนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น 
 ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ในตอนท่ี 2 วเิคราะห์เพื่อหาปัจจยัท่ีส าคญั ๆ ท่ีส่งผล 
ต่อความตอ้งการตลาดของกลุ่มตวัอยา่ง วเิคราะห์ขอ้มูลโดยการจดักลุ่มขอ้มูล (Categorization)  
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีก าลงัศึกษาแบบความเรียง โดยใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา 
โดยแสดงผลเป็นร้อยละ 
 ตอนท่ี 3 วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวความตอ้งการท่ีจะมาใชบ้ริการร้านอาหาร U-Midnight  
ของผูบ้ริโภคกลุ่มนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น 
 ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ในตอนท่ี 3 วเิคราะห์เพื่อหาความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
กลุ่มตวัอยา่งวา่มีความตอ้งการใชบ้ริการร้านอาหาร U-Midnight หรือไม่ เพราะเหตุใด  
ซ่ึงจะวเิคราะห์ขอ้มูลโดยการจดักลุ่มขอ้มูล (Categorization) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีก าลงัศึกษา 
แบบความเรียง โดยใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนาโดยแสดงผลเป็นร้อยละ  
 2.  วเิคราะห์ขอ้มูลทางดา้นการเงิน โดยใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยการวเิคราะห์
อตัราส่วนโดยการแทนค่าตามสูตร ผสมกบัเทคนิคการวเิคราะห์เน้ือหา (Content analysis)  
โดยหลงัจากไดท้  าการแปลงขอ้มูลบนัทึกเสียงจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการแลว้ ผูว้ิจยัไดจ้ดั 
กลุ่มขอ้มูล (Categorization) ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาแบบความเรียง และน าขอ้มูลท่ีไดเ้ก่ียวกบั
รายไดต่้อปีของธุรกิจจะน ามาใชใ้นการประมาณการรายรับไดโ้ครงการ และเช่นกนัขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การศึกษาจากเอกสารหรือจากแหล่งขอ้มูลจริงเก่ียวกบัตน้ทุนจะน ามาใชใ้นการประมาณการรายจ่าย 
จากนั้นจะน าขอ้มูลเหลานั้นมาจดัท างบกระแสเงินสด ซ่ึงเป็นส่วนส าคญัในการใชค้  านวณหา
อตัราส่วนทางการเงิน และน ามาวเิคราะห์สรุปผลความเป็นไปไดท้างดา้นการเงินของธุรกิจ
ร้านอาหาร U-Midnight โดยแบ่งออกเป็น 2 ตอนใหญ่ ๆ ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 วเิคราะห์ขอ้มูลทางการเงินเบ้ืองตน้จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบธุรกิจประเภท
คลา้ยคลึงกนั (จากแบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 2) ซ่ึงประกอบไปดว้ยดงัน้ี 
 (1)  วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 (2)  วเิคราะห์ขอ้มูลพื้นฐานทางดา้นการเงินของผูป้ระกอบการร้านอาหารประเภท
คลา้ยคลึงกนั 



61 

 ตอนท่ี 2 วเิคราะห์การลงทุนในโครงการของธุรกิจร้านอาหาร U-Midnight ซ่ึงประกอบ
ไปดว้ย ดงัน้ี 
 (1)  เงินลงทุนในโครงการและแหล่งท่ีมาของเงินทุน 
 (2)  การประมาณการรายได ้
 (3)  การประมาณการรายจ่าย 
 (4)  งบก าไรขาดทุน 
 (5)  งบกระแสเงินสด 
 (6)  งบดุล 
 (7)  การวเิคราะห์โครงการ เป็นการหาอตัราส่วนทางการเงินดงัน้ี 
  (7.1)  ระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB) 
  (7.2)  มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net present value: NPV) 
  (7.3)  อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal rate of return: IRR) 
  (7.4)  การวิเคราะห์ความไวของโครงการต่อการเปล่ียนแปลง (Sensitivity analysis) 
 3.  ผลการวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT) 
 โดยการน าผลการวเิคราะห์ความเป็นไปไดท้างการตลาดและความเป็นไดท้างการเงิน  
มาวเิคราะห์สถานการณ์ของโครงการเพื่อตดัสินใจในการลงทุน 



บทที ่4 
การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การศึกษาเร่ืองความเป็นไปไดใ้นการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร U-Midnight บริเวณพื้นท่ี
ใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
ผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น จ านวน  
5 กลุ่ม 30 คน และจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีคลา้ยคลึงกนั 5 ร้าน  
มีแบบสัมภาษณ์ทั้ง 2 ชุด ไดผ้า่นการตรวจสอบความสมบรูณ์และความเท่ียงตรงจากผูเ้ช่ียวชาญ 
ทั้ง 5 ท่านแลว้ อีกทั้งไดผ้า่นการอนุมติัจากการตรวจสอบความถูกตอ้งและเหมาะสมทางดา้นจริยธรรม
จากคณะกรรมการจริยธรรมเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้มาท าการวเิคราะห์และแปลผลโดยแบ่งการแสดงผล
การศึกษาเพื่อวเิคราะห์ความเป็นไดใ้นการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร U-Midnight ออกเป็น 3 ส่วน  
ซ่ึงเป็นการวเิคราะห์แบบเชิงคุณภาพทั้งหมด ดงัน้ี 
 1.  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทางดา้นการตลาด โดยใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์ขอ้มูล 
เชิงพรรณนาโดยแสดงผลเป็นร้อยละ ประกอบดว้ย 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
 ตอนท่ี 2 วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการตลาดท่ีจะเลือกใชบ้ริการ
ร้านอาหาร U-Midnight ของผูบ้ริโภคกลุ่มนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น  
 ตอนท่ี 3 วเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการท่ีจะมาใชบ้ริการร้านอาหาร U-Midnight 
ของผูบ้ริโภคกลุ่มนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น 
 2.  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทางดา้นการเงิน โดยใชเ้ทคนิคการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยการวเิคราะห์
อตัราส่วนโดยการแทนค่าตามสูตร ผสมกบัเทคนิคการวเิคราะห์เน้ือหา (Content analysis) 
ประกอบดว้ย 2 ตอน ดงัน้ี  
 ตอนท่ี 1 วเิคราะห์ขอ้มูลทางการเงินเบ้ืองตน้จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบธุรกิจประเภท
คลา้ยคลึงกนั (จากแบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 2) 
 ตอนท่ี 2 วเิคราะห์การลงทุนในโครงการของธุรกิจร้านอาหาร U-Midnight  
 3.  ผลการวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT) 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทางด้านการตลาด 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากแบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 1 แบ่งออกไดเ้ป็น 3 ส่วน 
 ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปส าหรับคัดเลือกผู้ให้สัมภาษณ์ 
 ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา คณะท่ีก าลงั
ศึกษา ลกัษณะภาคการศึกษา การไดรั้บทุนการศึกษา บริเวณท่ีพกัอาศยั การเดินทางมาเรียน รายได้
เฉล่ียต่อเดือน จากการศึกษาโดยการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่นทั้งหมด 
5 กลุ่ม จ านวน 30 คน พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 73.3 เพศชาย  
จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 26.7 
 อายสุ่วนใหญ่ประมาณ 20-22 ปี จ  านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 83.3 อาย ุ23-25 ปี จ  านวน 
3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 และต ่ากวา่ 20 ปี จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 
 ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่คือระดบัปริญญาตรี จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 93.4 ระดบั
ปริญญาโท จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และระดบัปริญญาเอก จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
 คณะท่ีก าลงัศึกษาส่วนใหญ่จะเป็นนกัศึกษา คณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ จ านวน 
7 คน คิดเป็นร้อยละ 23.4 คณะบริหารธุรกิจและบญัชี จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 20 คณะเศรษฐศาสตร์ 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 คณะนิติศาสตร์ คณะวศิวกรรมศาสตร์ คณะวทิยาลยันานาชาติ และ
คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ จ านวนคณะละ 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 และคณะวทิยาศาสตร์  
คณะวทิยาลยัการปกครองคณะศิลปกรรมศาสตร์ คณะแพทยศาสตร์ คณะศึกษาศาสตร์  
และคณะเกษตรศาสตร์ จ านวนคณะละ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
 ลกัษณะภาคการศึกษาส่วนใหญ่เรียนภาคปกติ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 76.7 และ
เรียนภาคพิเศษ จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 
 ส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาท่ีไม่ไดรั้บทุนการศึกษา จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 70 และ
เป็นนกัศึกษาท่ีไดรั้บทุนการศึกษา จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30  
 บริเวณท่ีพกัอาศยัส่วนใหญ่พกัอาศยัอยูห่อพกันอกมหาวทิยาลยัแถวหลงั
มหาวทิยาลยัขอนแก่น จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 50 พกัอาศยัอยูห่อพกันอกมหาวทิยาขอนแก่น 
แถวกงัสดาล จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 พกัอาศยัอยูใ่นตวัเมืองขอนแก่น จ านวน 3 คน คิด
เป็นร้อยละ 10 และพกัอาศยัอยูบ่ริเวณอ่ืน ๆ อีก จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 
 การเดินทางมาเรียนส่วนใหญ่เดินทางมาเรียนโดยรถจกัรยานยนต ์จ านวน 20 คน คิดเป็น
ร้อยละ 66.7 รองลงมาคือเดินทางมาเรียนดว้ยรถยนตส่์วนตวั จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 
เดินทางมาเรียนดว้ยรถโดยสาร จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10  
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 รายไดจ้ากผูป้กครองต่อเดือนส่วนใหญ่อยูป่ระมาณ 9,000-12,000 บาท จ านวน 19 คน 
คิดเป็นร้อยละ 63.3 รายได ้5,000-8,000 บาท จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 20 และรายได ้ 
13,000-15,000 บาท จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 16.7 
 
ตารางท่ี 4-1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หส้ัมภาษณ์ จ าแนกตามสภาพทัว่ไป 
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์  จ านวน (คน) ร้อยละ 

1.  เพศ 
ชาย 
หญิง 

  
8 
22 

 
26.7 
73.3 

 รวม 30 100 
2.  อาย ุ

ต ่ากวา่ 20 ปี 
20-22 ปี 
23-25 ปี 

  
2 
25 
3 

 
6.7 
83.3 
10.0 

 รวม 30 100 

3.  ระดบัการศึกษา 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

  
28 
1 
1 

 
93.4 
3.3 
3.3 

 รวม 30 100 

4.  คณะท่ีก าลงัศึกษา 
คณะวิทยาศาสตร์ 
คณะมนุษยศ์าสตร์และสงัคมศาสตร์ 
คณะเศรษฐศาสตร์ 
คณะบริหารธุรกิจและบญัชี 
คณะวิทยาลยัการปกครองทอ้งถ่ิน 
คณะนิติศาสตร์ 
คณะวิศวกรรมศาสตร์ 

  
1 
7 
3 
6 
1 
2 
2 

 
3.3 
23.4 
10.0 
20.0 
3.3 
6.7 

6.7.7 
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ตารางท่ี 4-1  (ต่อ) 
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์  จ านวน (คน) ร้อยละ 

คณะวิทยาลยันานาชาติ 
คณะสถาปัตยกรรมศาสตร์ 
คณะศิลปะกรรศาสตร์ 
คณะแพทยศ์าสตร์ 
คณะศึกษาศาสตร์ 
คณะเกษตรศาสตร์ 

 2 
2 
1 
1 
1 
1 

6.7 
6.7 
3.3 
3.3 
3.3 
3.3 

 รวม 30 100 

5.  ลกัษณะภาคการศึกษา 
ภาคปกติ 
ภาคพิเศษ 

  
23 
7 

 
76.7 
23.3 

 รวม 30 100 

6.  ไดรั้บทุนการศึกษาหรือไม่ 
ไดรั้บทุนการศึกษา 
ไม่ไดรั้บทุนการศึกษา 

  
9 
21 

 
30.0 
70.0 

 รวม 30 100 

7.  บริเวณท่ีพกัอาศยั 
หอพกันอกมหาวิทยาลยั แถวกงัสดาล 
หอพกันอกมหาวิทยาลยั แถวหลงั
มหาวิทยาลยัขอนแก่น 
หอพกันกัศึกษาในมหาวิทยาลยั 
พกัในตวัเมืองขอนแก่น 

  
15 
10 
 
2 
3 

 
50.0 
33.3 

 
6.7 
10.0 

 รวม 30 100 

8.  การเดินทางมาเรียน 
รถจกัรยานยนต ์
รถยนตส่์วนตวั 
รถโดยสาร 

  
20 
7 
3 

 
66.7 
23.3 
10.0 

 รวม 30 100 
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ตารางท่ี 4-1  (ต่อ) 
 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ให้สัมภาษณ์  จ านวน (คน) ร้อยละ 

9.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
5,000-8,000 บาท/ เดือน 
9,000-12,000 บาท/ เดือน 
13,000-15,000 บาท/ เดือน 

  
6 
19 
5 

 
20.0 
63.3 
16.7 

 รวม 30 100 

 
 จากตารางท่ี 4-1 สรุปไดว้า่ ผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ง 20-22 ปี 
การศึกษาระดบัปริญญาตรี ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาคณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ และ 
คณะบริหารธุรกิจและบญัชี ลกัษณะการศึกษาภาคปกติซ่ึงไม่ไดรั้บทุนการศึกษา พกัอาศยัอยูห่อพกั
นอกมหาวทิยาลยัขอนแก่นแถวหลงัมหาวทิยาลยัขอนแก่น ส่วนใหญ่เดินทางมาเรียนโดย
รถจกัรยานยนต ์และไดรั้บรายไดจ้ากผูป้กครองต่อเดือนส่วนใหญ่อยูป่ระมาณ 9,000-12,000 บาท 
 ตอนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยทีม่ีผลต่อความต้องการตลาดทีจ่ะเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
U-Midnight ของผู้บริโภคกลุ่มนักศึกษามหาวทิยาลัยขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น  
ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จังหวดัขอนแก่น 
 ขอ้ มูลเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งของตลาด แบ่งออกเป็น 3 ปัจจยั คือ ปัจจยั 
ดา้นพฤติกรรมทัว่ไปต่อการรับประทานอาหารนอกบา้น ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด และ
ปัจจยัดา้นการสร้างตราสินคา้ ซ่ึงสามารถวเิคราะห์สรุปผลไดด้งัน้ี 
 1.  ปัจจยัดา้นพฤติกรรมทัว่ไปต่อการรับประทานอาหารนอกบา้น 
 จากการสัมภาษณ์ ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมทัว่ไปต่อการรับประทานอาหารนอกบา้นของ
กลุ่มตวัอยา่งแลว้พบวา่  
  1.1  นกัศึกษาส่วนใหญ่ชอบไปทานอาหารนอกบา้นท่ีร้านอาหารญ่ีปุ่น จ านวน  
12 ค าตอบ คิดเป็นร้อย 33.5 รองลงมาคือ ชอบไปทานอาหารนอกบา้นท่ีร้านบุฟเฟ่ต ์Shabu และ 
ร้านบุฟเฟ่ตป้ิ์งยา่ง ในจ านวนค าตอบเท่า ๆ กนั จ านวน 7 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 19.4 ร้านอาหาร
ตามสั่ง จ  านวน 4 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 11.1 ร้านอาหารไทยและร้านอาหารอีสาน จ านวนค าตอบท่ี
เท่ากนั จ านวน 3 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 8.3 
  1.2  ส่วนใหญ่ชอบทานอาหารประเภทปลาดิบ จ านวน 7 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 21.2 
รองลงมาชอบทานชาบู จ านวน 5 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 15.2 ชอบทานขา้วหนา้เน้ือญ่ีปุ่น จ านวน  
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3 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 9 ชอบทานราเมง ขา้วป้ันญ่ีปุ่น ขา้วแกงกระหร่ีญ่ีปุ่น เมนูเน้ือววั ส้มต า 
ปลาเผา เมนูละ จ านวน 2 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 6.1 และชอบทานหมูกระทะ กุง้เผา เมนูของหวาน 
สปาเก็ตต้ีคาโบนาร่า ห่อหมกทะเล ตม้ย  ากุง้ เมนูละ จ านวน 1 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 3 
  1.3  นกัศึกษาส่วนใหญ่ชอบร้านอาหารนั้น ๆ เพราะวา่อาหารมีความหลากหลาย 
จ านวน 6 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 20 รองลงมาชอบเพราะอาหารมีรสชาติกลาง ๆ ไม่เขม้มาก จ านวน 
5 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 16.7 ชอบเพราะวา่ชอบกินปลาดิบ จ านวน 4 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 13.3 
ชอบเพราะบรรยากาศ จ านวน 4 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 13.3 ชอบเพราะรสชาติอาหารอร่อย จ านวน 
3 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 10 ชอบเพราะวา่ชอบทานเน้ือ ชอบเพราะวา่ชอบทานอาหารญ่ีปุ่น  
ชอบเพราะวา่ชอบทานอาหารอีสาน จ านวนอยา่งละ 2 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 6.7 และ ชอบเพราะวา่
อาหารสดใหม่ ชอบเพราะวา่ชอบทานซุป จ านวนอยา่งละ 1 ค าตอบ คิดเป็นร้อยละ 3.3 
  1.4  นกัศึกษาส่วนใหญ่ไปทานขา้วนอกบา้นท่ีร้านแบบดงักล่าว 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ 
จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมาคือ ไป 1-3 คร้ังต่อเดือน จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.3 ไป 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 16.7 และไป 4-6 คร้ังต่อสัปดาห์ จ านวน  
2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 
  1.5  นกัศึกษาส่วนใหญ่จะชอบไปทานขา้วนอกบา้นกบัเพื่อนเป็นกลุ่ม 4-6 คน จ านวน 
16 คน คิดเป็นร้อยละ 53.4 รองลงมาไปชอบทานกบัเพื่อนเป็นกลุ่ม 2-3 คน จ านวน 10 คน คิดเป็น
ร้อยละ 33.3 ชอบไปกบัครอบครัว 2-4 คน จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 ชอบไปคนเดียว จ านวน 
1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และชอบไปกบัแฟน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
  1.6  ร้านท่ีนกัศึกษาชอบไปส่วนใหญ่อยูแ่ถวกงัสดาล มหาวทิยาลยัขอนแก่น จ านวน 
16 คน คิดเป็นร้อยละ 45.7 รองลงมาชอบไปแถวหลงัมหาวทิยาลยัขอนแก่น จ านวน 11 คน  
คิดเป็นร้อยล่ะ 31.3 ชอบไปแถวเซ็นทรัลพลาซ่าขอนแก่น จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 11.4  
ชอบไปแถวโลตสัโนนม่วงขอนแก่น จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 ชอบไปแถวบา้นเป็ด
ขอนแก่น จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9 ชอบไปแถวตลาดตน้ตาล ขอนแก่น จ านวน 1 คน  
คิดเป็นร้อยละ 2.9 และชอบไปแถวในตวัเมืองจงัหวดัขอนแก่น จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.9  
  1.7  นกัศึกษาชอบไปแถวนั้นเพราะวา่ ไปตามรีววิขอนแก่น จ านวน 9 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 30 รองลงมาคือชอบไปแถวนั้นเพราะกลุ่มเพื่อนพาไป จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 
ชอบไปเพราะมีร้านอาหารหลากหลาย จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 ชอบไปเพราะร้านอยูใ่กล้
มหาวทิยาลยั จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 ชอบไปเพราะมีร้านประจ าแถวนั้น จ  านวน 3 คน  
คิดเป็นร้อยละ 10 ชอบไปเพราะวา่ชอบเดินหา้ง จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 และชอบไป
เพราะวา่มีท่ีจอดรถเยอะ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 
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  1.8  ส่วนใหญ่นกัศึกษารู้จกัร้านนั้น ๆ เพราะเวบ็รีววิขอนแก่น จ านวน 16 คน คิดเป็น
ร้อยละ 53.3 รองลงมาคือ รู้จกัเพราะเพื่อนแนะน า จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 36.7 และรู้จกั
เพราะเห็นป้ายโฆษณา จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
  1.9  ส่วนใหญ่แลว้นกัศึกษาจะชอบไปทานอาหารตามร้านดงักล่าว ช่วงเวลา  
17.00-20.00 น. จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 80 และรองลงมาชอบไปทานอาหารตามร้านดงักล่าว 
ช่วงเวลา 12.00-14.00 น. จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
  1.10  ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังส่วนใหญ่อยูท่ี่ประมาณ 200-300 บาทต่อคร้ัง/ คน จ านวน  
17 คน คิดเป็นร้อยละ 56.7 รองลงมาอยูท่ี่ประมาณ 300 บาท-500 บาทต่อคร้ัง/ คน จ านวน 7 คน  
คิดเป็นร้อยละ 23.3 และอยูท่ี่ประมาณ 100-200 บาท จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 20 
  1.11  ราคาอาหารต่อจานส่วนใหญ่อยูท่ี่ประมาณ 200-300 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็น
ร้อยละ 36.7 รองลงมา ราคาอยูท่ี่ประมาณ 100-200 บาทต่อจาน จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30 
ราคาอยูท่ี่ประมาณ 70-100 บาทต่อจาน จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 20 ราคาอยูท่ี่ประมาณต ่ากวา่ 
70 บาทต่อจาน จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 และราคาอยูท่ี่ประมาณ 300-500 บาทต่อจาน 
จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
  1.12  ส่วนใหญ่นกัศึกษาคิดวา่ราคาอาหารดงักล่าวขา้งตน้เหมาะสมเพราะวา่อาหาร
อร่อย คุณภาพดี มีความหลากหลาย และไดใ้นปริมาณท่ีเยอะ จ านวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 90 และ
มีบางส่วนคิดวา่ราคาดงักล่าวไม่เหมาะสมเพราะวา่คุณภาพอาหารทัว่ไป รสชาติธรรมดา จ านวน  
3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
 
ตารางท่ี 4-2  พฤติกรรมทัว่ไปต่อการรับประทานอาหารนอกบา้นของกลุ่มตวัอยา่ง  
 

พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้าน
ของกลุ่มตัวอย่าง (นักศึกษา) 

 จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

1.1  ปกตินกัศึกษาชอบไปทานอาหารนอกบา้น
ท่ีร้านอาหารประเภทแบบไหน 

ร้านอาหารญ่ีปุ่น 
ร้านบุฟเฟ่ต ์Shabu 
ร้านบุฟเฟ่ต ์(ป้ิงยา่ง) 

  
 
12 
7 
7 

 
 

33.5 
19.4 
19.4 
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ตารางท่ี 4-2  (ต่อ)  
 

พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้าน
ของกลุ่มตัวอย่าง (นักศึกษา) 

 จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

ร้านอาหารตามสั่ง 
ร้านอาหารไทย 
ร้านอาหารอีสาน 

 4 
3 
3 

11.1 
8.3 
8.3 

 รวม 36 100 
1.2  นกัศึกษาชอบทานอาหารประเภทอะไร
หรือชอบทานอะไรเป็นพิเศษท่ีร้านนั้น 

เมนูราเมง 
Shabu 
หมูกระทะ 
เมนูปลาเผา 
เมนูกุง้เผา 
เมนูเน้ือววั 
เมนูของหวาน 
เมนูขา้วป้ันญ่ีปุ่น 
เมนูปลาดิบ 
เมนูขา้วแกงกระหร่ีญ่ีปุ่น 
เมนูส้มต า 
เมนูสปาเก็ตต้ีคาโบนาร่า 
เมนูห่อหมกทะเล 
เมนูตม้ย  ากุง้ 
เมนูขา้วหนา้เน้ือญ่ีปุ่น 

  
 
2 
5 
1 
2 
1 
2 
1 
2 
7 
2 
2 
1 
1 
1 
3 

 
 

6.1 
15.2 
3.0 
6.1 
3.0 
6.1 
3.0 
6.1 
21.2 
6.1 
6.1 
3.0 
3.0 
3.0 
9.0 

 รวม 33 100 
1.3  ท าไมนกัศึกษาถึงชอบร้านนั้น ๆ เพราะอะไร 

ชอบเพราะรสชาติกลาง ๆ ไม่เขม้มาก 
ชอบเพราะรสชาติอาหารอร่อย 

  
5 
3 

 
16.7 
10.0 
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ตารางท่ี 4-2  (ต่อ)  
 
พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านของ

กลุ่มตัวอย่าง (นักศึกษา) 
 จ านวน 

(คนหรือค าตอบ) 
ร้อยละ 

ชอบเพราะอาหารสด 
ชอบเพราะความหลากหลาย 
ชอบเพราะชอบทานเน้ือ 
ชอบเพราะชอบทานปลาดิบ 
ชอบเพราะชอบทานอาหารอีสาน 
ชอบเพราะชอบทานอาหารญ่ีปุ่น 
ชอบเพราะบรรยากาศดี 
ชอบเพราะชอบทานซุป 

 1 
6 
2 
4 
2 
2 
4 
1 

3.3 
20.0 
6.7 
13.3 
6.7 
6.7 
13.3 
3.3 

 รวม 30 100 
1.4  ปกตินกัศึกษาไปทานขา้วนอกบา้นท่ีร้าน
แบบดงักล่าวบ่อยแค่ไหน 

4-6 คร้ัง ต่อสัปดาห์ 
3-4 คร้ัง ต่อสัปดาห์ 
1-2 คร้ัง ต่อสัปดาห์ 
1-3 คร้ัง ต่อเดือน 

  
 
2 
5 

16 
7 

 
 

6.7 
16.7 
53.3 
23.3 

 รวม 30 100 
1.5  ส่วนใหญ่นกัศึกษาไปกนัก่ีคนและไปกบัใคร 

ไปกบัเพื่อน 2-3 คน 
ไปกบัเพื่อน 4-6 คน 
ไปกบัครอบครัว 2-4 คน 
ไปคนเดียว 
ไปกบัแฟน 

  
10 
16 
2 
1 
1 

 
33.3 
53.4 
6.7 
3.3 
3.3 

 รวม 30 100 
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ตารางท่ี 4-2  (ต่อ)  
 
พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้านของ

กลุ่มตัวอย่าง (นักศึกษา) 
 จ านวน 

(คนหรือค าตอบ) 
ร้อยละ 

1.6  ร้านท่ีนกัศึกษาชอบไปอยูแ่ถวไหน 
โลตสัโนนม่วง ขอนแก่น 
เซนทรัลพลาซ่า ขอนแก่น 
บา้นเป็ด ขอนแก่น 
หลงัมหาวทิยาลยัขอนแก่น 
กงัสดาล มหาวทิยาลยัขอนแก่น 
ตลาดตน้ตาล ขอนแก่น 
ในตวัเมืองขอนแก่น 

  
1 
4 
1 

11 
16 
1 
1 

 
2.9 

11.4 
2.9 
31.3 
45.7 
2.9 
2.9 

 รวม 30 100 
1.7  ท าไมนกัศึกษาถึงชอบไปแถวนั้นเพราะอะไร 

ไปเพราะกลุ่มเพื่อนพาไป 
ไปเพราะร้านอยูใ่กลม้หาวทิยาลยั  
ไปเพราะชอบเดินหา้ง 
ไปเพราะไปตามรีววิขอนแก่น 
ไปเพราะมีร้านอาหารหลากหลาย 
ไปเพราะมีท่ีจอดรถเยอะ 
ไปเพราะมีร้านประจ าแถวนั้น 

  
7 
3 
2 
9 
4 
2 
3 

 
23.3 
10.0 
6.7 

30.0 
13.3 
6.7 

10.0 
 รวม 30 100 
1.8  นกัศึกษารู้จกัร้านนั้นไดอ้ยา่งไร 

รู้จกัเพื่อนเพราะแนะน า 
รู้จกัเอง เห็นป้ายโฆษณา 
รู้จกัเพราะเวบ็ (รีววิขอนแก่น) 

  
11 
3 

16 

 
36.7 
10.0 
53.3 

 รวม 30 100 
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ตารางท่ี 4-2  (ต่อ)  
 

พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบ้าน
ของกลุ่มตัวอย่าง (นักศึกษา) 

 จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

1.9  ปกตินกัศึกษาชอบไปทานอาหารท่ีร้าน 
นั้น ๆ ช่วงเวลาใด เพราะอะไร 

ช่วงเวลา 12.00 น.-14.00 น. 
ช่วงเวลา 17.00 น.-20.00 น. 

  
 
6 
24 

 
 

20.0 
80.0 

 รวม 30 100 
1.10  ค่าจ่ายต่อคร้ังอยูป่ระมาณเท่าไหร่ 

100-200 บาทต่อคร้ัง/ คน 
200-300 บาทต่อคร้ัง/ คน 
300-500 บาทต่อคร้ัง/ คน 

  
6 
17 
7 

 
20.0 
56.7 
23.3 

 รวม 30 100 
1.11  ราคาอาหารต่อจานอยูป่ระมาณเท่าไหร่ 

ต ่ากวา่ 70 บาทต่อจาน 
70-100 บาทต่อจาน 
100-200 บาทต่อจาน 
200-300 บาทต่อจาน 
300-500 บาทต่อจาน 

  
3 
6 
9 
11 
1 

 
10.0 
20.0 
30.0 
36.7 
3.3 

 รวม 30 100 
1.12  คิดวา่ราคาเหมาะสมหรือไม่ เพราะอะไร 

เหมาะสม เพราะอาหารอร่อย คุณภาพดี 
มีความหลากหลาย ไดใ้นปริมาณท่ีเยอะ 
ไม่เหมาะสม เพราะอาหารคุณภาพ
ทัว่ไป รสชาติธรรมดา 

  
27 

 
3 

 
90.0 

 
10.0 

 รวม 30 100 
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 จากตารางท่ี 4-2 สรุปไดว้า่ พฤติกรรมทัว่ไปต่อการรับประทานอาหารนอกบา้นของ 
กลุ่มตวัอยา่ง (นกัศึกษา) ส่วนใหญ่ชอบไปทานอาหารนอกบา้นท่ีร้านอาหารญ่ีปุ่น ชอบทานอาหาร
ประเภทเมนูปลาดิบ รองลงมาคือ ชาบู ขา้วหนา้เน้ือญ่ีปุ่น ราเมง ขา้วป้ันญ่ีปุ่น ขา้วแกงกระหร่ีญ่ีปุ่น 
ตามล าดบั ท่ีชอบร้านอาหารนั้น ๆ เพราะวา่อาหารมีความหลากหลายและอาหารมีรสชาติกลาง ๆ 
ไม่เขม้มาก นกัศึกษาส่วนใหญ่ไปทานขา้วนอกบา้นท่ีร้านแบบดงักล่าว 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ จะชอบ
ไปทานกบัเพื่อนเป็นกลุ่ม 4-6 คน ร้านท่ีนกัศึกษาชอบไปส่วนใหญ่อยูแ่ถวกงัสดาล 
มหาวทิยาลยัขอนแก่น ไปแถวนั้นเพราะวา่ ไปตามเวบ็รีวิวขอนแก่น และเพื่อน ๆ พาไป เช่นกนั
นกัศึกษารู้จกัร้านนั้น ๆ เพราะเวบ็รีววิขอนแก่นและเพื่อนแนะน า ส่วนใหญ่แลว้นกัศึกษาจะชอบไป
ทานอาหารตามร้านดงักล่าว ช่วงเวลา 17.00 น.-20.00 น. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังส่วนใหญ่อยูท่ี่ประมาณ 
200-300 บาทต่อคร้ัง/ คน ราคาอาหารต่อจานส่วนใหญ่อยูท่ี่ประมาณ 200-300 บาท และนกัศึกษา
ส่วนใหญ่คิดวา่ราคาอาหารเหมาะสม เพราะวา่อาหารอร่อย คุณภาพดี มีความหลากหลาย และ 
ไดใ้นปริมาณท่ีเยอะ  
 2.  ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
 จากการสัมภาษณ์ ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ เม่ือเปิดภาพถ่ายและ
วดีีโอของร้านตวัอยา่งท่ีอเมริกาใหน้กัศึกษาดู ส่วนใหญ่มีความเห็น ดงัน้ี 
  2.1  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
  นกัศึกษาส่วนใหญ่คิดวา่ร้านน้ีขายอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น) จ านวน 7 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.5 รองลงมาคิดวา่ขายอาหารจ าพวก สเตก็ จ  านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 16.7 คิดวา่ 
ขายอาหารอิตาเล่ียน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 คิดวา่ขายอาหาร Fusion (แบบผสมผสาน) 
แต่ไม่รู้ขายอะไร จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 คิดวา่ขายอาหารแบบ A la cart จ  านวน 3 คน  
คิดเป็นร้อยละ 10 คิดวา่ขายอาหารเอเชีย จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 คิดวา่ขายอาหารญ่ีปุ่น
อยา่งเดียว จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 คิดวา่ขายเคร่ืองด่ืม (ร้านเหลา้) จ  านวน 1 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 3.3 คิดวา่ขายอาหารอเมริกนั จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 คิดวา่ขายอาหารไทย จ านวน 
1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 คิดวา่ขายอาหาร Fusion (เอเชีย-ยโุรป) จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3  
คิดวา่ขายอาหาร Fusion (ไทย-ยโุรป) จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
  ถา้ทางร้านจะท าร้านอาหารแบบ Fusion แลว้มาเปิดใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น  
น าศึกษาส่วนใหญ่อยากใหข้ายอาหาร Fusion (ไทย-อิตาเล่ียน) จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 46.6 
รองลงมาอยากใหข้ายอาหาร Fushion (ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน) จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 26.7 อยากให้
ขายอาหารอะไรก็ไดท่ี้แปลกใหม่ จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 ไม่แนะน าใหข้ายอาหารแบบ 
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Fusion จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 และอยากใหข้ายอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น) จ านวน 2 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.7 
  ถา้ทางร้านมาเปิดร้านอาหารแบบดงักล่าวใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น เมนูท่ีร้านน้ีตอ้ง
มีและขาดไม่ไดเ้ลยคือ เมนูสปาเก็ตต้ีคาโบนาร่า เมนูสปาเก็ตต้ีข้ีเมา จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.1 รองลงมาคือ เมนูสเตก็ จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 15 เมนูพิซซ่าแฮนแมด จ านวน 4 คน  
คิดเป็นร้อยละ 10.3 เมนูปลาดิบ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 7.7 เมนูซูชิ จ  านวน 3 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 7.7 เมนูราเมง จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 5.1 และเมนูขา้วหนา้เน้ือญ่ีปุ่น เมนูขา้วหนา้หมู
ญ่ีปุ่นใส่ไข่ เมนูขา้วหนา้ปลาไหล เมนูเก๊ียวซ่า เมนูท่ีมีชีสเยอะ ๆ เมนูลาบปลาแซลมอล เมนูห่อหมก
ทะเล เมนูขา้วผดักระเพราะ เมนูตม้ย  ากุง้ เมนูส้มต า จ  านวนอยา่งละ 1 คน คิดเป็นร้อยละ 2.6  
ของแต่ละเมนู 
  2.2  ดา้นราคา (Price) 
  นกัศึกษาส่วนใหญ่ใหค้วามเห็นวา่ราคาอาหารท่ีเหมาะสมต่อจานควรจะอยูท่ี่ประมาณ 
100-200 บาท จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 63.3 รองลงมาใหค้วามเห็นวา่ควรจะอยูท่ี่ประมาณ 
200-300 บาทต่อจาน จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 16.7 อีกจ านวน 3 คน ใหค้วามเห็นวา่ราคาอาหาร
ควรจะอยูท่ี่ประมาณ 300-500 บาทต่อจาน ซ่ึงคิดเป็นร้อยละ 10 และอีก 3 คน ใหค้วามเห็นวา่ราคา
ควรจะอยูป่ระมาณ 70-100 บาทต่อจาน คิดเป็นร้อยละ 10 
  ราคาอาหารท่ีต ่าท่ีสุด นกัศึกษาส่วนใหญ่ใหค้วามเห็นวา่ราคาควรจะอยูท่ี่ประมาณ  
70-90 บาทต่อจาน จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 66.7 รองลงมาใหค้วามเห็นวา่ราคาต ่าสุดควรจะ 
อยูท่ี่ประมาณ 150-200 บาทต่อจาน จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 20 และ ราคาต ่าสุดควรจะอยูท่ี่
ประมาณ 50-70 บาทต่อจาน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 
  ราคาอาหารสูงสุดท่ีนกัศึกษาเตม็ใจจ่าย ส่วนใหญ่อยูท่ี่ประมาณ 150-300 บาทต่อจาน 
จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 80 รองลงมาคือ ราคา 300-400 บาทต่อจาน จ านวน 4 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 13.3 และจ านวน 2 คน เตม็ใจจ่ายสูงสุดอยูท่ี่ราคา 100-150 บาทต่อจาน คิดเป็นร้อยละ 6.7 
  และถา้นกัศึกษาเขา้มาใชบ้ริการร้าน U-Midnight ส่วนใหญ่เตม็ใจจ่ายอยูท่ี่ประมาณ 
200-300 บาทต่อคร้ังต่อคน จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 76.7 รองลงมาคือ เตม็ใจจ่ายอยูท่ี่
ประมาณ 300-500 บาทต่อคร้ังต่อคน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 และเตม็ใจจ่ายอยูท่ี่ประมาณ 
150-200 บาทต่อคร้ังต่อคน จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
  2.3  ดา้นสถานท่ี (Place) 
  นกัศึกษาส่วนใหญ่คิดวา่ร้านแบบน้ีควรจะเปิดบริเวณกงัสดาล เพราะวา่ใกล้
มหาวทิยาลยัขอนแก่น ใกลโ้รงพยาบาลศรีนคริน มีท่ีจอดรถเยอะ เป็นศูนยร์วมร้านอาหาร 
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ท่ีนกัศึกษาและคนท างานชอบไป จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 66.7 รองลงมาใหค้วามเห็นวา่ 
ควรเปิดร้านน้ีบริเวณหลงัมหาวทิยาลยั เพราะใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่นและเป็นศูนยร์วม
ร้านอาหารท่ีนกัศึกษาชอบไป จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 ควรจะเปิดบริเวณใกลเ้ซ็นทรัล
พลาซ่าขอนแก่น เพราะวา่เป็นแหล่งช็อปป้ิง ทานขา้ว ดูหนงั คนไปเยอะ จ านวน 2 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 6.7 ควรจะเปิดบริเวณบึงหนองโคตร เพราะคนท างานชอบไป จ านวน 2 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 6.7 ควรจะเปิดในโลตสัตลาดโนนม่วงเพราะเป็นห่างใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น จ านวน  
1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 ควรจะเปิดตลาดตน้ตาลขอนแก่น เพราะเป็นตลาด มีร้านอาหารเยอะ 
คนชอบไป จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3  
  2.4  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  นกัศึกษาส่วนใหญ่รู้จกัร้านอาหารเปิดใหม่ผา่นทางเวบ็รีวิวขอนแก่น/ เวบ็รีวิวขอนแก่น
แซ่บเวอร์ จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 44.1 รองลงมาคือ รู้จกัเพราะเพื่อนแนะน าหรือบอกต่อ 
จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 26.5 รู้จกัผา่นทางป้ายโฆษณา จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 20.6  
รู้จกัผา่นทาง Facebook เพื่อน Checked-in จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8  
  โปรโมชัน่ท่ีนกัศึกษาส่วนใหญ่ชอบมากท่ีสุดจากร้านอาหารต่าง ๆ ท่ีเคยไปมาคือ 
โปรโมชัน่ลดราคาอาหาร จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 73.3 รองลงมาคือ โปรโมชัน่ มา 4 คน  
จ่ายแค่ราคา 3 คน จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 โปรโมชัน่ทานอาหารไดข้องแถม จ านวน 2 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.7 โปรโมชัน่ Checked-in ท่ีร้านแลว้ไดล้ดราคา จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 
และโปรโมชัน่มีบตัรสมาชิกแลว้ไดส่้วนลด จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
  โปรโมชัน่ท่ีนกัศึกษาส่วนใหญ่อยากใหท้างร้าน U-Midnight จดัโปรโมชัน่คือ  
ลดราคาอาหาร 50 เปอร์เซ็นต ์ตั้งแต่ช่วงเวลาประมาณ 21.00 เป็นตน้ไป (ตามโมเดลร้านท่ีอเมริกา) 
จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 83.3 รองลงมาคิดโปรโมชัน่ซ้ือ 1 แถม 1 จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 
10 และโปรโมชัน่ Check –in ท่ีร้าน จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 
  2.5  ดา้นบุคคลากร (People) 
  นกัศึกษาส่วนใหญ่อยากใหพ้นกังานของร้านแต่งตวัแบบใส่ Uniform ใหเ้หมือนกนั 
เพื่อใหดู้แตกต่างจากลูกคา้ สะอาด เรียบร้อย ผูห้ญิงควรรวบผม จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 100 
  ไม่วา่จะเป็นร้านอาหารทัว่ไปหรือร้านอาหาร U-Midnight ส่วนใหญ่นกัศึกษาให้
ความส าคญัเก่ียวกบัดา้นบุคคลากรคือ อยากใหพ้นกังานใส่ใจลูกคา้ จ  านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 
43.3 รองลงมาคือ อยากใหพ้นกังานยิม้แยม้แจ่มใส จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 26.7 อยากให้
พนกังานแจง้โปรโมชัน่ของร้านดว้ยวา่มีโปรโมชัน่อะไรบา้ง จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 
อยากใหพ้นกังานแจง้ลูกคา้ใหช้ดัเจนวา่สั่งอาหารท่ีโตะ๊หรือท่ีเคาน์เตอร์ จ  านวน 2 คน คิดเป็น 
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ร้อยละ 6.7 อยากใหพ้นกังานเอาเมนูใหแ้ลว้ไม่ตอ้งยนืกดดนัขณะสั่งอาหารหรือดูเมนูอยู ่จ  านวน  
2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 และอยากใหมี้ปุ่มกดเรียกพนกังาน จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
  2.6  ดา้นกระบวนการ (Process) 
  นกัศึกษาส่วนใหญ่สามารถรอคิวไดน้านไม่เกิน 10-15 นาที โดยท่ีไม่บ่นและไม่โกรธ 
จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 36.7 รองลงมาคือ สามารถรอคิวไดน้านไม่เกิน 15-20 นาที จ  านวน  
7 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 สามารถรอคิวไดน้านไม่เกิน 20-30 นาที จ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 
23.3 สามารถรอได ้1 ชัว่โมง จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 และไม่สามารถรอไดเ้ลย จ านวน  
2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 
  นกัศึกษาส่วนใหญ่คิดวา่ทางร้าน U-Midnight ควรมีระบบจองโตะ๊ผา่นทางโทรศพัท์
อยา่งเดียวเพื่อใหไ้ม่ใหวุ้น่วายและควรจะตอ้งก าหนดเวลาในการจอง จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 
70 รองลงมาคือควรมีการจองโตะ๊ท่ีหนา้ร้านเพียงอยา่งเดียว จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 
บางส่วนคิดวา่ไม่ควรมีการจองโตะ๊ใครมาก่อนก็ควรจะไดโ้ตะ๊ก่อน จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
และอีก 2 คน คิดวา่ควรมีการจองโตะ๊ทั้งผา่นโทรศพัทแ์ละผา่นออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 6.7 
  ส่วนใหญ่นกัศึกษาอยากไดก้ารบริการรับ Oder หรือการสั่งอาหารดว้ยเมนูแบบมีช่อง
ใหต๊ิ้กเอง จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 46.7 รองลงมาคือ สั่งอาหารโดยใหพ้นกังานมาจดรับ Order 
ท่ีโตะ๊ จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 26.7 สั่งอาหารโดยการใชเ้คร่ือง PDA แบบระบบของ MK 
จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 16.6 และสั่งอาหารท่ีเคาน์เตอร์ จ  านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 10 
  นกัศึกษาส่วนใหญ่สามารถรออาหารไดน้านไม่เกิน 10-15 นาที ท่ีจะท าใหไ้ม่บ่นแต่
ไม่โกรธ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 รองลงมาคือสามารถรออาหารไดน้านไม่เกิน 15-20 
นาที จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 20 สามารถรออาหารไดน้านไม่เกิน 20-30 นาที จ  านวน 6 คน  
คิดเป็นร้อยละ 20 และอีกจ านวน 5 คน สามารถรอไดแ้ค่ 5-10 นาที 
  ส่วนใหญ่นกัศึกษาชอบวธีิการช าระเงินแบบใหพ้นกังานเดินมาเก็บเงินท่ีโตะ๊ จ  านวน 
19 คน คิดเป็นร้อยละ 63.3 และชอบเดินไปช าระเงินท่ีเคาน์เตอร์เอง จ านวน 11 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 36.7 
  นกัศึกษาส่วนใหญ่สะดวกช าระเงินดว้ยเงินสด จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 93.3 
และอีก 2 คน สะดวกช าระเงินทั้งดว้ยเงินสดและบตัรเครดิต คิดเป็นร้อยละ 6.7 
  2.7  ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) 
  นกัศึกษาส่วนใหญ่ชอบการตกแต่งร้านอาหารแบบโปร่ง อากาศถ่ายเทดี เป็นแบบ
กระจก สดใส สบายตา เรียบ ๆ แสงวา่ง ๆ ถ่ายรูปสวย จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 69.9 รองลงมา
ชอบการตกแต่งร้านอาหารแบบครัวเปิดใหลู้กคา้เห็นขา้งในครัวเวลาท าอาหาร จ านวน 2 คน  



77 

คิดเป็นร้อยละ 6.7 ชอบการตกแต่งร้านอาหารแบบเป็นไม ้ๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7  
ชอบการตกแต่งร้านอาหารแบบแนวธรรมชาติ มีตน้ไมเ้ขียว ๆ เยอะ ๆ จ านวน 2 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 6.7 ชอบการตกแต่งร้านอาหารแบบนานาชาติสไตลย์โุรปออกแนวอิตาลี จ  านวน 2 คน  
คิดเป็นร้อยละ 6.7 และชอบการตกแต่งร้านอาหารแบบหรูหราแบบร้านอาหารหรูหรู ๆ จ านวน  
1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
  ส่วนใหญ่นกัศึกษาอยากใหร้้าน U-Midnight จดัเรียงโตะ๊อาหารแบบทั้ง Outdoor และ 
Indoor เพราะวา่ตอนกลางคืนอยากนัง่ Outdoor แบบชิล ๆ และตอนกลางวนัอยากนัง่ในหอ้งแอร์
เยน็ ๆ จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 66.7 รองลงมาอยากใหท้างร้านจดัเรียงโตะ๊แบบ Indoor  
อยา่งเดียวเพราะไม่ชอบอากาศร้อน อยากนัง่ในห้องแอร์เยน็ ๆ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 30  
และ อีก 1 คน อยากใหท้างร้านจดัเรียงโตะ๊แบบมีมุมส่วนตวัดว้ย เพราะวา่เวลาไปคนเดียวจะได ้
ไม่รู้สึกเขินอาย คิดเป็นร้อยละ 3.3 
  ส่วนใหญ่นกัศึกษาชอบร้านอาหารโทนสีสวา่ง ๆ สีขาว ครีม จ านวน 14 คน คิดเป็น
ร้อยละ 46.7 รองลงมาชอบโทนสีอุ่น สวา่งดว้ยไฟส้ม ๆ จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 36.6  
ชอบโทนสีธรรมชาติเขียวขจี จ  านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 ชอบโทนสีไม ้จ านวน 2 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.7 และอีกจ านวน 1 คน ชอบโทนสีเทาอ่อน ๆ คิดเป็นร้อยละ 3.3 
  ส่วนใหญ่นกัศึกษาอยากใหท้างร้านเปิดเพลงแนว POP เบา ๆ ชา้ ๆ ชิว ๆ จ านวน  
10 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 รองลงมาอยากใหท้างร้านเปิดเพลงสากล จ านวน 9 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 30 อยากใหเ้ปิดเพลงแนว Acoustic (กีตา้โปร่ง) จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 13.4 อยากให้
ทางร้านเปิดเพลงแนว Jazz จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 อยากใหเ้ปิดเฉพาะเสียงดนตรีบรรเลง
อยา่งเดียว แบบชา้ ๆ เบา ๆ จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.7 อยากใหท้างร้านเปิดเพลงตามสัญชาติ
อาหารท่ีขาย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 อยากใหท้างร้านเปิดดนตรีบรรเลงเป็นเสียงน ้าไหล 
จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และเปิดเพลงอะไรก็ไดไ้ม่ไดมี้ผลต่อการเขา้ไปรับประทานอาหาร
ท่ีร้านจ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
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ตารางท่ี 4-3  ปัจจยัทางดา้นส่วนผสมทางการตลาด  
 

ปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาด 
 

 จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
     1.1  จากภาพและวดีีโอท่ีเปิดใหน้กัศึกษาดู 
นกัศึกษาคิดวา่ร้านน้ีจะขายอาหารประเภทใดบา้ง 

1.1.1  ขายอาหาร Fushion  
(แบบผสมผสาน) แต่ไม่รู้ขายอาหารอะไร 
1.1.2  ขายอาหารญ่ีปุ่น 
1.1.3  ขายเคร่ืองด่ืม (ร้านเหลา้) 
1.1.4  ขายอาหารอเมริกนั 
1.1.5  ขายอาหารแบบ A la cart 
1.1.6  ขายอาหารเอเชีย 
1.1.7  ขายอาหารไทย 
1.1.8  ขายอาหารอิตาเล่ียน 
1.1.9  ขายอาหาร Fushion (ไทย+ญ่ีปุ่น) 
1.1.10  ขายอาหาร Fushion (เอเชีย+ยโุรป) 
1.1.11  ขายอาหารจ าพวก สเตก็ 
1.1.12  ขายอาหาร Fushion (ไทย+ยโุรป) 

  
 
 
3 
 
1 
1 
1 
3 
2 
1 
4 
7 
1 
5 
1 

 
 
 

10.0 
 

3. 3 
3.3 
3.3 

10.0 
6.7 
3.3 

13.3 
23.5 
3.3 

16.7 
3.3 

 รวม 30 100 
     1.2  ถา้ทางร้านจะท าร้านอาหารแบบ Fusion แลว้
มาเปิดใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น นกัศึกษาอยากให้
มีอาหารประเภทใดบา้ง 

1.2.1  ไม่แนะน าร้านอาหาร Fusion 
1.2.2  ขายอะไรก็ไดท่ี้แปลกใหม่ 
1.2.3  ขายอาหาร Fusion (ไทย-อิตาเล่ียน) 
1.2.4  ขายอาหาร Fusion (ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน) 
1.2.5  ขายอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น) 

  
 
 
3 
3 
14 
8 
2 

 
 
 

10.0 
10.0 
46.6 
26.7 
6.7 

 รวม 30 100 
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ตารางท่ี 4-3  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาด 
 

 จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

     1.3  ถา้ทางร้านมาเปิดร้านอาหารแบบดงักล่าว 
เมนูอะไรท่ีนกัศึกษาชอบมากท่ีสุด  
ซ่ึงขาดไม่ไดเ้ลยร้านน้ีตอ้งมี 

1.3.1  เมนูขา้วหนา้เน้ือญ่ีปุ่น 
1.3.2  เมนูปลาดิบ 
1.3.3  เมนูขา้วหนา้หมูญ่ีปุ่นใส่ไข่ 
1.3.4  เมนูขา้วหนา้ปลาไหล 
1.3.5  เมนูเก๊ียวซ่า 
1.3.6  เมนูราเมง 
1.3.7  เมนูซูชิ 
1.3.8  เมนูสปาเก็ตต้ี คาโบนาร่า  
1.3.9  เมนูพิชซ่าแฮนเมด 
1.3.10  เมนูห่อหมกทะเล 
1.3.11  เมนูสเตก็ 
1.3.12  เมนูท่ีมีชีสเยอะ ๆ  
1.3.13  เมนูขา้วผดักระเพรา 
1.3.14  เมนูตม้ย  ากุง้ 
1.3.15  เมนูลาบปลาแซลมอล 
1.3.16  เมนูส้มต า 

  
 
 
1 
3 
1 
1 
1 
2 
3 
9 
5 
1 
7 
1 
1 
1 
1 
1 

 
 
 

2.6 
7.7 
2.6 
2.6 
2.6 
5.1 
7.7 
23.1 
12.8 
2.6 
17.6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 
2.6 

 รวม 39 100 
2.  ดา้นราคา 
     2.1  นกัศึกษาคิดวา่ราคาอาหารต่อจานควรจะอยู่
ท่ีประมาณเท่าไหร่ถึงจะเหมาะสม เพราะอะไร 

2.1.1  70-100 บาทต่อจาน 
2.1.2  100-200 บาทต่อจาน 

  
 
 
3 
19 

 
 
 

10.0 
63.3 
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ตารางท่ี 4-3  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาด  จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

2.1.3  200-300 บาทต่อจาน 
2.1.4  300-500 บาทต่อจาน 

 5 
3 

16.7 
10.0 

 รวม 30 100 
     2.2  นกัศึกษาคิดวา่ราคาอาหารต ่าสุดควร 
อยูท่ี่เท่าไหร่ต่อจาน 

2.2.1  50-70 บาทต่อจาน 
2.2.2  70-90 บาทต่อจาน 
2.2.3  150-200 บาทต่อจาน 

  
 
4 
20 
6 

 
 

13.3 
66.7 
20.0 

 รวม 30 100 
     2.3  นกัศึกษาคิดวา่ราคาอาหารสูงสุดท่ีเตม็ใจจ่าย
อยูท่ี่เท่าไหร่ต่อจาน 

2.3.1  100-150 บาทต่อจาน 
2.3.2  150-300 บาทต่อจาน 
2.3.3  300-400 บาทต่อจาน 

  
 
2 
24 
4 

 
 

6.7 
80.0 
13.3 

 รวม 30 100 
     2.4  ถา้นกัศึกษาเขา้มาใชบ้ริการร้านน้ี  
เตม็ใจจ่ายอยูท่ี่เท่าไหร่ต่อคร้ังต่อคน 

2.4.1  150-200 บาทต่อคร้ังต่อคน 
2.4.2  200-300 บาทต่อคร้ังต่อคน 
2.4.3  300-500 บาทต่อคร้ังต่อคน 

  
 
3 
23 
4 

 
 

10.0 
76.7 
13.3 

 รวม 30 100 
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ตารางท่ี 4-3  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาด  จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

3.  ดา้นสถานท่ี 
     3.1  นกัศึกษาคิดวา่ร้านแบบน้ีควรจะเปิด 
บริเวณใด เพราะอะไร 

3.1.1  ในโลตสัโนนม่วง เพราะเป็นแหล่งท่ีอยู่
ใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น 

3.1.2  ใกลเ้ซนทรัลพลาซ่า เพราะเป็นแหล่ง  
ช็อปป้ิง ทานขา้ว ดูหนงั คนไปเยอะ 

3.1.3  บริเวณหลงัมหาวทิยาลยัขอนแก่น เพราะ
ใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น และเป็นศูนยร์วมร้านอาหารท่ี
นกัศึกษาชอบไป 

3.1.4  บริเวณกงัสดาล เพราะใกล้
มหาวทิยาลยัขอนแก่น ใกลโ้รงพยาบาลบาล 
ศรีนคริน มีท่ีจอดรถเยอะ เป็นศูนยร์วมร้านอาหาร 
ท่ีนกัศึกและ คนท างานชอบไป 

3.1.5  บริเวณตลาดตน้ตาล เพราะเป็นตลาด  
มีร้านอาหารเยอะ คนชอบไปบริเวณบึงหนองโคตร 
เพราะคนท างานชอบไป 

  
 
 

1 
 

2 
 

4 
 
 

20 
 

1 
 

2 
 

 
 
 

3.3 
 

6.7 
 

13.3 
 
 

66.7 
 

3.3 
 

6.7 
 

 รวม 30 100 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
     4.1  ปกตินกัศึกษารู้จกัร้านอาหารท่ีเปิดใหม่ไดอ้ยา่งไร 

4.1.1  เวบ็รีวิวขอนแก่น/ เวบ็รีววิขอนแก่นแซ่บเวอร์ 
4.1.2  Face book (เพื่อน Checked-in) 
4.1.3  ป้ายโฆษณา 
4.1.4  เพื่อนแนะน า 

  
 
 

15 
3 
7 
9 

 
 
 

44.1 
8.8 

20.6 
26.5 

 รวม 34 100 
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ตารางท่ี 4-3  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาด  จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

     4.2  โปรโมชัน่แบบไหนท่ีนกัศึกษาชอบมากท่ีสุด 
แลว้มกัจะไปใชบ้ริการร้านนั้นอยูบ่่อย ๆ เพราะ 
วา่มีโปรโมชัน่น้ี 

4.2.1  โปรโมชัน่ลดราคาอาหาร 
4.2.2  โปรโมชัน่ทานอาหารไดข้องแถม 
4.2.3  โปรโมชัน่มีบตัรสมาชิกไดส่้วนลด 
4.2.4  โปรโมชัน่มา 4 คน จ่ายแค่ราคา 3 คน 
4.2.5  โปรโมชัน่ Check-in ท่ีร้าน ลดราคา 

  
 
 

22 
2 
1 
3 
2 

 
 
 

73.3 
6.7 
3.3 

10.0 
6.7 

 รวม 30 100 
     4.3  แลว้นกัศึกษาอยากใหท้างร้านมีโปรโมชัน่
พิเศษอะไรบา้ง 

4.3.1  โปรโมชัน่ ลดราคาอาหาร 50 เปอร์เซ็นต ์
ตั้งแต่ช่วงเวลาประมาณ 21.00 เป็นตน้ไป  

4.3.2  ปรโมชัน่ ซ้ือ 1 แถม 1 
4.3.3  โปรโมชัน่ Check-in ท่ีร้าน ลดราคา 

  
 

25 
 

3 
2 

 
 

83.3 
 

10.0 
6.7 

 รวม 30 100 
5.  ดา้นบุคคลากร 
     5.1  ในความคิดของนกัศึกษาอยากใหพ้นกังาน/ 
บริกร ประจ าร้านแต่งตวัแบบใด 

ควรแต่งตวัดว้ย Uniform ท่ีเหมือนกนัเพื่อใหดู้
แตกต่างจากลูกคา้ สะอาด เรียบร้อย ผูห้ญิงควรรวบผม 

  
 
 

30 
 

 
 
 

100 

 รวม 30 100 
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ตารางท่ี 4-3  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาด  จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

     5.2  นกัศึกษาใหค้วามส าคญัอะไรเป็นพิเศษไหม 
เก่ียวกบับุคลากรในร้านอาหารทัว่ไป รวมถึงร้าน  
U- Midnight ดว้ย 

5.2.1  อยากใหพ้นกังานใส่ใจลูกคา้  
5.2.2  อยากใหพ้นกังานยิม้แยม้แจ่มใส 
5.2.3  อยากใหมี้ปุ่มกดเรียกพนกังาน 
5.2.4  อยากใหพ้นกังานแจง้โปรโมชัน่ 

ของร้านดว้ย วา่มีโปรโมชัน่อะไรบา้ง 
5.2.5  อยากใหพ้นกังานแจง้ลูกคา้ใหช้ดัเจน

วา่สั่งอาหารท่ีโตะ๊หรือท่ีเคาน์เตอร์ 
5.2.6  หลงัจากพนกังานเอาเมนูใหแ้ลว้  

ไม่ตอ้งยนืกดดนัขณะสั่งอาหารหรือดูเมนูอยู ่

  
 
 

13 
8 
1 
4 
 

2 
 

2 

 
 
 

43.3 
26.7 
3.3 

13.3 
 

6.7 
 

6.7 

 รวม 30 100 
6.  ดา้นกระบวนการ 
     6.1  นกัศึกษาสามารถรอคิวไดน้านไม่เกินก่ีนาที  
ท่ีจะท าใหน้กัศึกษาไม่บ่นและไม่โกรธ 

6.1.1  รอได ้10-15 นาที 
6.1.2  รอได ้15- 20 นาที 
6.1.3  รอได ้20-30 นาที 
6.1.4  รอได ้1 ชัว่โมง 
6.1.5  ไม่สามารถรอได ้

  
 
 

11 
7 
7 
3 
2 

 
 
 

36.7 
23.3 
23.3 
10.0 
6.7 

 รวม 30 100 
     6.2  นกัศึกษาคิดวา่ทางร้านควรจะมีระบบการรับ
จองโตะ๊อาหารล่วงหนา้หรือไม่อยา่งไร 
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ตารางท่ี 4-3  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาด  จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

6.2.1  ควรมี การรับจองผา่นทางโทรศพัท์
อยา่งเดียวเพื่อไม่ใหวุ้น่วายและตอ้งเวลาจ ากดัในการจอง 

6.2.2  ควรมีการจองทั้งผา่นทางโทรศพัท์
และผา่นระบบออนไลน์ 

6.2.3  ควรมีการจองโดยการรับบตัรคิวท่ี
หนา้ร้านเพียงอยา่งเดียว 

6.2.4  ไม่ควรมีการจอง 

 21 
 

2 
 

4 
 

3 

70.0 
 

6.7 
 

13.3 
 

10.0 
 รวม 30 100 
     6.3  นกัศึกษาอยากไดก้ารบริการในการรับ Order/ 
สั่งอาหารแบบใด ท่ีจะท าให้นกัศึกษาชอบมากท่ีสุด 
อยา่งไร 

6.3.1  สั่งอาหารโดยการใชเ้คร่ือง PDA  
แบบระบบของ MK 

6.3.1  สั่งอาหารดว้ยเมนูแบบมีช่องใหต๊ิ้กเอง 
6.3.1  สั่งอาหารโดยใหพ้นกังานรับ Order  

ท่ีโตะ๊ 
6.3.1  สั่งอาหารท่ีเคานเ์ตอร์ 

  
 
 

5 
 

14 
8 
 

3 

 
 
 

16.6 
 

46.7 
26.7 

 
10.0 

 รวม 30 100 
     6.4  นกัศึกษาสามารถรออาหารไดน้านไม่เกิน 
ก่ีนาที ท่ีจะท าใหน้กัศึกษาไม่บ่นและไม่โกรธ 

6.4.1  รอได ้5-10 นาที 
6.4.2  รอได ้10-15 นาที 
6.4.3  รอได ้15-20 นาที 
6.4.4  รอได ้20-30 นาที 

  
 

5 
13 
6 
6 

 
 

16.7 
43.3 
20.0 
20.0 

 รวม 30 100 
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ตารางท่ี 4-3  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาด  จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

     6.5  นกัศึกษาชอบวธีิการช าระเงินแบบไหน อยา่งไร  
6.5.1  ชอบใหพ้นกังานเดินมาเก็บเงินท่ีโตะ๊ 
6.5.2  ชอบเดินไปช าระเงินท่ีเคาน์เตอร์ 

  
19 
11 

 
63.3 
36.7 

 รวม 30 100 
     6.6  นกัศึกษาสะดวกช าระเงินในรูปแบบไหน 
อยา่งไร (เงินสด/ บตัรเครดิต/ .....) 

6.6.1  สะดวกช าระเงินดว้ยเงินสด 
6.6.2  สะดวกช าระเงินดว้ยเงินสดและ 

บตัรเครดิต 

  
 

28 
2 

 
 

93.3 
6.7 

 รวม 30 100 
7.  ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
     7.1  การตกแต่งร้านอาหารแบบไหนท่ีนกัศึกษา 
ชอบเป็นพิเศษ มีลกัษณะอยา่งไร 

7.1.1  แต่งร้านแบบครัวเปิด ใหลู้กคา้ 
เห็นขา้งในครัวเวลาท าอาหาร 

7.1.2  แต่งร้านแบบโปร่ง อากาศถ่ายเทดี 
เป็นแบบกระจก สดใส สบายตา เรียบ ๆ แสงสวา่ง ๆ 
ถ่ายรูปสวย 

7.1.3  แต่งร้านแบบเป็นไม ้ๆ  
7.1.4  แต่งร้านแบบแนวธรรมชาติ  

มีตน้ไมเ้ขียว ๆ เยอะ ๆ  
7.1.5  แต่งร้านแบบนานาชาติ สไตลย์โุรป 

ออกแนวอิตาลี 
7.1.6  แต่งร้านแบบหรูหรา ร้านอาหารหรู ๆ  

  
 
 

2 
 

21 
 
 
2 
2 
 

2 
 

1 

 
 
 

6.7 
 

69.9 
 
 

6.7 
6.7 

 
6.7 

 
3.3 

 รวม 30 100 
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ตารางท่ี 4-3  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาด  จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

     7.2  นกัศึกษาอยากใหท้างร้านมีการจดัเรียงโตะ๊
อาหารอยา่งไร Outdoor หรือ Indoor หรือจดัเรียงโตะ๊
อาหารเป็นแบบทางการหรือแบบไม่เป็นทางการ 
เพราะอะไร 

7.2.1  จดัเรียงโตะ๊แบบ Indoor อยา่งเดียว 
เพราะไม่ชอบอากาศร้อน อยากนัง่ในหอ้งแอร์เยน็ ๆ  

7.2.2  จดัเรียงโตะ๊ทั้งแบบ Outdoor & Indoor 
เพราะวา่ตอนกลางคืนอยากนัง่ Outdoor แบบสบาย ๆ 
สามารถนัง่ไดน้าน ๆ และนัง่ในหอ้งแอร์เยน็ ๆ ตอน
กลางวนั 

7.2.3  จดัเรียงโตะ๊แบบใหมี้มุมส่วนตวัดว้ย 
เพราะวา่เวลาไปคนเดียวจะไดไ้ม่รู้สึกเขินอาย 

  
 
 
 

9 
 

20 
 
 
 

1 

 
 
 
 

30.0 
 

66.7 
 
 
 

3.3 

 รวม 30 100 
     7.3  นกัศึกษาชอบร้านอาหารโทนสีอะไร 

7.3.1  โทนสวา่ง ๆ สีขาว สีครีม 
7.3.2  โทนสีเทาอ่อน ๆ  
7.3.3  โทนอุ่น สวา่งดว้ยไฟส้ม ๆ  
7.3.4  โทนสีธรรมชาติ เขียวขจี 
7.3.5  โทนสีไม ้

  
14 
1 

11 
2 
2 

 
46.7 
3.3 

36.6 
6.7 
6.7 

 รวม 30 100 
     7.4  นกัศึกษาชอบฟังเพลงแนวไหน หรืออยากให้
ทางร้านเปิดเพลงแนวไหน 

7.4.1  เปิดเพลงอะไรก็ได ้
7.4.2  เปิดดนตรีบรรเลงเป็นเสียงน ้าไหล 
7.4.3  เปิดเพลงแนวPOP เบา ๆ ชา้ ๆ สบาย ๆ  

  
 

1 
1 

10 

 
 

3.3 
3.3 

33.3 
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ตารางท่ี 4-3  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางด้านส่วนผสมทางการตลาด  จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

7.4.4  เปิดเพลงแนว Acoustic (กีตาร์โปร่ง) 
7.4.5  เปิดเพลงสากล 
7.4.6  เปิดเพลงตามสัญชาติอาหารท่ีขาย 
7.4.7  เปิดเพลง Jazz 
7.4.8  เปิดเฉพาะเสียงดนตรีบรรเลง 

อยา่งเดียว แบบชา้ ๆ เบา ๆ 

 4 
9 
1 
2 
2 

13.4 
30.0 
3.3 
6.7 
6.7 

 
 รวม 30 100 

 
 จากตารางท่ี 4-3 สรุปไดว้า่ จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
แลว้พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) นกัศึกษาส่วนใหญ่คิดวา่ร้าน U-Midnight ขายอาหาร Fusion 
(ไทย-ญ่ีปุ่น) ถา้ทางร้านจะท าร้านอาหารแบบ Fusion แลว้มาเปิดใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น 
นกัศึกษาส่วนใหญ่อยากใหข้ายอาหาร Fusion (ไทย-อิตาเล่ียน) รองลงมาอยากใหข้ายอาหาร Fusion 
(ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน) และถา้ทางร้านมาเปิดร้านอาหารแบบดงักล่าวใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น  
เมนูท่ีทางร้านตอ้งมีและขาดไม่ไดเ้ลยคือ เมนูสปาเก็ตต้ีคาโบนาร่า เมนูสปาเก็ตต้ีข้ีเมา รองลงมาคือ 
เมนูสเตก็ เมนูพิซซ่าแฮนแมด เมนูปลาดิบ เมนูซูชิ เมนูราเมง เมนูขา้วหนา้เน้ือญ่ีปุ่น เมนูขา้ว 
หนา้หมูญ่ีปุ่นใส่ไข่ เมนูขา้วหนา้ปลาไหล เมนูเก๊ียวซ่า เมนูท่ีมีชีสเยอะ ๆ เมนูลาบปลาแซลมอล  
เมนูห่อหมกทะเล เมนูขา้วผดักระเพราะ เมนูตม้ย  ากุง้ เมนูส้มต า ตามล าดบั 
 ดา้นราคา (Price) นกัศึกษาส่วนใหญ่ใหค้วามเห็นวา่ราคาอาหารท่ีเหมาะสมต่อจานควร
จะอยูท่ี่ประมาณ 100-200 บาท รองลงมาใหค้วามเห็นวา่ควรจะอยูท่ี่ประมาณ 200-300 บาทต่อจาน 
ราคาอาหารท่ีต ่าท่ีสุดราคาควรจะอยูท่ี่ประมาณ 70-90 บาทต่อจาน ไม่ควรต ่ากวา่น้ีเพราะจะดู
ผดิปกติแลว้ท าใหลู้กคา้มีขอ้สงสัยในเร่ืองของคุณภาพอาหาร ราคาอาหารท่ีสูงสุดท่ีนกัศึกษาเตม็ใจ
จ่ายอยูท่ี่ประมาณ 150-300 บาทต่อจาน และถา้นกัศึกษาเขา้มาใชบ้ริการร้าน U-Midnight ส่วนใหญ่
เตม็ใจจ่ายอยูท่ี่ประมาณ 200-300 บาทต่อคร้ังต่อคน รองลงมาคือ เตม็ใจจ่ายอยูท่ี่ประมาณ  
300-500 บาทต่อคร้ังต่อคน 
 ดา้นสถานท่ี (Place) นกัศึกษาส่วนใหญ่คิดวา่ร้านแบบน้ีควรจะเปิดบริเวณกงัสดาล  
เพราะวา่ใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น ใกลโ้รงพยาบาลศรีนคริน มีท่ีจอดรถเยอะ เป็นศูนยร์วม 
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ร้านอาหารท่ีนกัศึกษาและคนท างานชอบไป  
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) นกัศึกษาส่วนใหญ่รู้จกัร้านอาหารเปิดใหม่ผา่น
ทางรีววิขอนแก่น/ รีววิขอนแก่นแซ่บเวอร์ รองลงมาคือ รู้จกัเพราะเพื่อนแนะน าหรือบอกต่อ 
โปรโมชัน่ท่ีนกัศึกษาชอบมากท่ีสุดจากร้านอาหารต่าง ๆ ท่ีเคยไปมาคือ โปรโมชัน่ลดราคาอาหาร 
รองลงมาคือโปรโมชัน่ มา 4 คน จ่ายแค่ราคา 3 คน และโปรโมชัน่ท่ีนกัศึกษาอยากใหท้างร้าน  
U-Midnight จดัโปรโมชัน่คือ ลดราคาอาหาร 50 เปอร์เซ็นต ์ตั้งแต่ช่วงเวลาประมาณ 21.00 น.  
เป็นตน้ไป (ตามโมเดลร้านท่ีอเมริกา) 
 ดา้นบุคคลากร (People) นกัศึกษาส่วนใหญ่อยากใหพ้นกังานของร้านแต่งตวั 
แบบใส่ Uniform ใหเ้หมือนกนั เพื่อใหดู้แตกต่างจากลูกคา้ สะอาด เรียบร้อย ผูห้ญิงควรรวบผม  
และไม่วา่จะเป็นร้านอาหารทัว่ไปหรือร้านอาหาร U-Midnight ส่ิงท่ีนกัศึกษาใหค้วามส าคญัเก่ียวกบั
ดา้นบุคคลากรคือ อยากใหพ้นกังานใส่ใจลูกคา้ รองลงมาคืออยากใหพ้นกังานยิม้แยม้แจ่มใส 
 ดา้นกระบวนการ (Process) นกัศึกษาส่วนใหญ่สามารถรอคิวไดน้านไม่เกิน 10-15 นาที 
โดยท่ีไม่บ่นและไม่โกรธ รองลงมาคือ สามารถรอคิวไดน้านไม่เกิน 15-20 นาที อีกทั้งส่วนใหญ่ 
คิดวา่ทางร้าน U-Midnight ควรจะมีระบบการจองโตะ๊อาหารผา่นทางโทรศพัทอ์ยา่งเดียว เพื่อไม่ให้
วุน่วายและควรจะตอ้งมีการก าหนดเวลาในการจองดว้ย ส่ิงท่ีนกัศึกษาอยากไดรั้บการบริการ 
ในการสั่งอาหารคือ เมนูแบบมีช่องใหต๊ิ้กเอง สามารถรออาหารไดน้านไม่เกิน 10-15 นาที  
ท่ีจะท าใหไ้ม่บ่นแต่ไม่โกรธ รองลงมาคือสามารถรออาหารไดถึ้ง 15-20 นาที วธีิการช าระเงิน 
ชอบวธีิการช าระเงินแบบให้พนกังานเดินมาเก็บเงินท่ีโตะ๊และสะดวกช าระเงินดว้ยเงินสด 
 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) นกัศึกษาส่วนใหญ่ชอบการตกแต่ง
ร้านอาหารแบบโปร่ง อากาศถ่ายเทดี เป็นแบบกระจก สดใส สบายตา เรียบ ๆ แสงวา่ง ๆ ถ่ายรูป
สวย อีกทั้งอยากใหร้้าน U-Midnight จดัเรียงโตะ๊อาหารแบบทั้ง Outdoor และ Indoor เพราะวา่
ตอนกลางคืนอยากนัง่ Outdoor แบบสบาย ๆ นัง่ไดน้าน ๆ และตอนกลางวนัอยากนัง่ในหอ้งแอร์
เยน็ ๆ โทนสีร้านอาหารท่ีนกัศึกษาชอบคือโทนสีสวา่ง ๆ สีขาว ครีม เพลงท่ีเปิดในร้านอยากใหเ้ปิด
เพลงแนว POP เบา ๆ ชา้ ๆ รองลงมาคือเพลงสากล เพลงแนว Acoustic (กีตา้โปร่ง) ตามล าดบั 

3.  ปัจจยัดา้นการสร้างตราสินคา้ 
 จากการสัมภาษณ์ ขอ้มูลเก่ียวกบัการสร้างตราสินคา้ของกลุ่มตวัอยา่งแลว้พบวา่ 
  3.1  ค  าวา่ U-Midnight ส่วนใหญ่นกัศึกษาคิดวา่เป็นร้านเหลา้ (BAR) จ านวน 12 คน 
คิดเป็นร้อยละ 40 รองลงมาคิดวา่เป็นร้านขายอาหารและเคร่ืองด่ืม แบบ Pub & Restaurant จ  านวน 
7 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 คิดวา่เป็นร้านอะไรสักอยา่งท่ีเปิดดึก ๆ จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 23.3 
และอีก 4 คน บอกวา่ไม่ชอบช่ือน้ี คิดเป็นร้อยละ 13.4 
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  3.2  นกัศึกษาส่วนใหญ่เม่ือฟังคิดวา่ร้าน U-Midnight เป็นร้านขายเหลา้ (BAR) 
จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 46.7 รองลงมาคิดวา่เป็นร้านขายอาหารและเคร่ืองด่ืม แบบ Pub & 
Restaurant แบบนัง่สบาย ๆ นัง่ไดน้าน ๆ มีดนตรีสด เปิดดึก ๆ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 43.4 
คิดวา่เป็นร้านขายขา้วมนัไก่ จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 คิดวา่เป็นร้านขายอาหารตามสั่ง 
จ  านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และคิดวา่เป็นร้านขายเครป จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
  3.3  ค  าวา่ U-Midnight เม่ือนกัศึกษาฟังแลว้ ส่วนใหญ่รู้สึกติดหู จ านวน 16 คน  
คิดเป็นร้อยละ 53.3 รองคงมารู้สึกเฉย ๆ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 และรู้สึกยงัไม่ติดหู 
จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 13.4 
  3.4  ค  าวา่ U-Midnight นกัศึกษาส่วนใหญ่คิดวา่จ าไดง่้ายแต่ไม่ชอบ เพราะคลา้ย  
U-Center (ศูนยอ์าหารของมหาวทิยาลยัขอนแก่น) หรือไม่ก็คลา้ย U-Bar (ผบัช่ือดงัในขอนแก่น) 
จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 60 และคิดวา่ไดง่้ารู้สึกติดหู จ  านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 40 
  3.5  เม่ือฟังแลว้นกัศึกษาส่วนใหญ่คิดวา่ร้านมีลกัษณะเป็นร้านขายเหลา้ (Bar)  
มีลกัษณะเหมือน Pub เป็นร้านเท่ียวกลางคืน จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 50 รองลงมาคิดวา่ 
เป็นร้านขายอาหารและเคร่ืองด่ืม แบบ Pub & Restaurant แบบนัง่ไดน้าน ๆ สบาย ๆ มีดนตรีสด  
เปิดเฉพาะตอนกลางคืนและเปิดดึก ๆ สามารถนัง่ไดน้าน ๆ จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3  
คิดวา่ร้านมีลกัษณะเป็นร้านหรู เปิดตอนกลางคืน แบบ Fine dining จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
และคิดวา่เป็นร้านอ่ืน ๆ ท่ีเปิดดึก ๆ จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 13.4 
 
ตารางท่ี 4-4  ปัจจยัทางดา้นการสร้างตราสินคา้ 
 

ปัจจัยทางด้านการสร้างตราสินค้า  จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

1.  นกัศึกษาคิดอยา่งไรกบัค าวา่ U-Midnight 
1.1  คิดวา่เป็นร้านเหลา้ (Bar) 
1.2  คิดวา่เป็นร้านขายอาหารและเคร่ืองด่ืม แบบ 

Pub & Restaurant 
1.3  คิดวา่เป็นร้านอะไรสักอยา่งท่ีเปิดดึก ๆ  
1.4  ไม่ชอบช่ือน้ี 

  
12 
7 
 

7 
4 

 
40.0 
23.3 

 
23.3 
13.4 

 รวม 30 100 
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ตารางท่ี 4-4  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางด้านการสร้างตราสินค้า  จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

2.  ฟังแลว้นกัศึกษาคิดวา่ขายอะไร 
2.1  คิดวา่เป็นร้านขายอาหารและเคร่ืองด่ืม  

แบบ Pub & Restaurant แบบนัง่ไดน้าน ๆ  มีดนตรีสด 
เปิดดึก ๆ  

2.2  คิดวา่เป็นร้านขายเหลา้ (Bar) 
2.3  คิดวา่เป็นร้านขายขา้วมนัไก่ 
2.4  คิดวา่เป็นร้านขายอาหารตามสั่ง 
2.5  คิดวา่เป็นร้านขายเครป 

  
13 

 
 

14 
1 
1 
1 

 
43.4 

 
 

46.7 
3.3 
3.3 
3.3 

 รวม 30 100 
3.  นกัศึกษาฟังแลว้คูณรู้สึกติดหูไหม 

3.1  รู้สึกยงัไม่ติดหู 
3.2  รู้สึกเฉย ๆ  
3.3  รู้สึกติดหู 

  
4 

10 
16 

 
13.4 
33.3 
53.3 

 รวม 30 100 
4.  ฟังแลว้นกัศึกษาคิดวา่จ าไดง่้ายไหม 

4.1  จ  าไดง่้ายแต่ไม่ชอบ เพราะคลา้ย U-Center 
(ศูนยอ์าหารของมหาวทิยาลยัขอนแก่น) หรือ 
ไม่ก็คลา้ย U-Bar (ผบัช่ือดงัในขอนแก่น)  

4.2  จ  าไดง่้ายติดหู 

  
18 

 
 

12 

 
60.0 

 
 

40.0 
 รวม 30 100 
5.  ฟังแลว้นกัศึกษาคิดวา่ลกัษณะร้านเป็นอยา่งไร 

5.1  คิดวา่เป็นร้านขายอาหารและเคร่ืองด่ืม  
แบบ Pub & Restaurant แบบนัง่สบาย ๆ มีดนตรีสด 
เปิดเฉพาะตอนกลางคืน และเปิดดึก ๆ สามารถนัง่ได้
นาน ๆ  

  
10 

 
 
 

 
33.3 
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ตารางท่ี 4-4  (ต่อ) 
 

ปัจจัยทางด้านการสร้างตราสินค้า  จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

5.2  คิดวา่เป็นร้านขายเหลา้ (Bar) มีลกัษณะ
เหมือน Pub เป็นร้านเท่ียวกลางคืน 

5.3  คิดวา่เป็นร้านอาหารหรู เปิดตอนกลางคืน 
แบบ Fine dining 

5.4  คิดวา่เป็นร้านอ่ืน ๆ ท่ีเปิดดึก ๆ 

 15 
 

1 
 

4 

50 
 

3.3 
 

13.4 
 รวม 30 100 

  
 จากตารางท่ี 4-4 สรุปไดว้า่ จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัการสร้างตราสินคา้
แลว้พบวา่ ค าวา่ U-Midnight ส่วนใหญ่นกัศึกษาคิดวา่เป็นร้านเหลา้ (BAR) อีกทั้งคิดวา่ร้านน้ี 
เป็นร้านขายเหลา้ (Bar) ท่ีเปิดดึก ๆ รองลงมาคิดวา่เป็นร้านขายอาหารและเคร่ืองด่ืม แบบ Pub & 
Restaurant แบบนัง่สบาย ๆ มีดนตรีสด เปิดดึก ๆ เม่ือนกัศึกษาฟังช่ือน้ีแลว้ส่วนใหญ่รู้สึกติดหู  
อีกทั้งคิดวา่จ าไดง่้ายแต่ไม่ชอบ เพราะคลา้ย U-Center (ศูนยอ์าหารของมหาวทิยาลยัขอนแก่น) 
หรือไม่ก็คลา้ย U-Bar (ผบัช่ือดงัในขอนแก่น) รวมถึงคิดวา่ลกัษณะของร้านเป็นร้านขายเหลา้ (Bar) 
มีลกัษณะเหมือน Pub เป็นร้านเท่ียวกลางคืน  
 ตอนที ่3 ข้อมูลเกีย่วกบัความต้องการทีจ่ะใช้บริการร้าน U-Midnight ของผู้บริโภค 
กลุ่มนักศึกษามหาวทิยาลัยขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง  
จังหวดัขอนแก่น 
 จากการสัมภาษณ์ ขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการท่ีจะใชบ้ริการร้านอาหาร U-Midnight 
ของกลุ่มตวัอยา่งแลว้พบวา่  
 1.  ถา้มีร้านแบบท่ีแสดงให้ดูตามรูปภาพและวดีีโอมาเปิดใหบ้ริการบริเวณใกล้
มหาวทิยาลยัขอนแก่น นกัศึกษาส่วนใหญ่จะไปใชบ้ริการแน่นอน จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 
76.7 รองลงมาคือ ยงัไม่แน่ใจ รอรีววิจากเพื่อนก่อน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 13.4 และคิดวา่ 
ไม่ไปใชบ้ริการ จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 9.9 
 2.  นกัศึกษาส่วนใหญ่จะไปใชบ้ริการการแน่นอนเพราะวา่เป็นร้านเปิดใหม่และ 
แปลกใหม่ ในขอนแก่นยงัไม่เคยมีร้านแบบน้ี จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 76.7 รองลงมาคือ  
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ไม่ไปใชบ้ริการเพราะดูจากวีดีโอแลว้ราคาอาจจะแพง จ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 ยงัไม่แน่ใจ 
คิดวา่อาจจะลองไปใชบ้ริการถา้เพื่อนรีววิวา่รสชาติอาหารอร่อย จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3  
ยงัไม่แน่ใจ คิดวา่อาจจะลองไปใชบ้ริการถา้เพื่อนรีวิววา่มีท่ีจอดรถเยอะ จ านวน 1 คน คิดเป็น 
ร้อยละ 3.3 ยงัไม่แน่ใจ คิดวา่อาจจะลองไปใชบ้ริการถา้เพื่อนรีววิวา่ตกแต่งร้านสวย จ านวน 1 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.3 ยงัไม่แน่ใจคิดวา่อาจจะลองไปใชบ้ริการถา้เพื่อนรีววิวา่มีโปรโมชัน่น่าสนใจ 
จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 
 
ตารางท่ี 4-5  ขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการท่ีจะใชบ้ริการ ร้าน U-Midnight ของนกัศึกษา 
     มหาวทิยาลยัขอนแก่น 
 

ข้อมูลเกีย่วกบัความต้องการทีจ่ะใช้บริการ  
ร้าน U-Midnight ของนักศึกษา

มหาวทิยาลัยขอนแก่น 

 จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

1.  ถา้มีร้านแบบท่ีแสดงให้ดูตามรูปภาพและวดีิโอ 
มาเปิดใหบ้ริการ บริเวณใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น 
นกัศึกษาจะใชบ้ริการหรือไม่ 

1.1  ไปใชบ้ริการแน่นอน (อยากลอง) 
1.2  ไม่ไปใชบ้ริการ 
1.3  ไม่แน่ใจ (รอรีววิจากเพื่อนก่อน) 

  
 
 

23 
3 
4 

 
 
 

76.7 
9.9 

13.4 
 รวม 30 100 
2.  นกัศึกษาจะไปใชบ้ริการเพราะเหตุใด และ 
จะไม่ไปใชบ้ริการเพราะเหตุใด 

2.1  ไปใชบ้ริการแน่นอน เพราะ เป็นร้านเปิดใหม่
และแปลกใหม่ ในขอนแก่นยงัไม่เคยมีร้านแบบน้ี 

2.2  ยงัไม่แน่ใจ อาจจะไปลองใชบ้ริการถา้เพื่อน 
รีววิวา่รสชาติอาหารอร่อย 

2.3  ยงัไม่แน่ใจ อาจจะไปลองใชบ้ริการถา้เพื่อน
รีววิวา่มีท่ีจอดรถเยอะ 

2.4  ยงัไม่แน่ใจ อาจจะไปลองใชบ้ริการถา้เพื่อน
รีววิวา่ตกแต่งร้านสวย 

  
 

23 
 

1 
 

1 
 

1 
 

 
 

76.7 
 

3.3 
 

3.3 
 

3.3 
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ตารางท่ี 4-5  (ต่อ) 
 

ข้อมูลเกีย่วกบัความต้องการทีจ่ะใช้บริการ  
ร้าน U-Midnight ของนักศึกษา

มหาวทิยาลัยขอนแก่น 

 จ านวน 
(คนหรือค าตอบ) 

ร้อยละ 

2.5  ยงัไม่แน่ใจ อาจจะไปลองใชบ้ริการถา้เพื่อน
รีววิวา่มีโปรโมชัน่น่าสนใจ  

2.6  ไม่ไปใชบ้ริการเพราะดูจากวดีิโอแลว้  
การตกแต่งร้านดูเป็นผูใ้หญ่ 

2.7  ไม่ไปใชบ้ริการเพราะดูจากวดีีโอแลว้ราคา
อาจจะแพง 

 1 
 

1 
 

2 

3.3 
 

3.3 
 

6.8 

 รวม 30 100 
 
 จากตารางท่ี 4-5 สรุปไดว้า่ จากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบัความตอ้งการท่ีจะใช้
บริการร้านอาหาร U-Midnight แลว้พบวา่ ถา้มีร้านแบบท่ีแสดงใหดู้ตามรูปภาพและวดีีโอมาเปิด
ใหบ้ริการบริเวณใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น นกัศึกษาส่วนใหญ่จะไปใชบ้ริการแน่นอน เพราะวา่
เป็นร้านเปิดใหม่และแปลกใหม่ ในขอนแก่นยงัไม่เคยมีร้านแบบน้ี  
 สรุปผลการศึกษาความเป็นไปด้านการตลาด  
 ร้านอาหาร U-Midnight มีความเป็นไปไดท้างการตลาดค่อนขา้งสูงถึงร้อยละ 76.7  
ท่ีไดเ้สียงตอบรับจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมายวา่ ถา้มีร้านแบบดงักล่าวมาเปิดใหบ้ริการใกล้
มหาวทิยาลยัขอนแก่นจะไปใชบ้ริการแน่นอน อีกทั้งยงัมีขอ้ไดเ้ปรียบคือ เป็นโมเดลร้าน 
ท่ีแปลกใหม่ ไม่เคยมีร้านแบบน้ีในจงัหวดัขอนแก่นมาก่อน ดงันั้น ถือวา่เป็นขอ้ไดเ้ปรียบของธุรกิจ
น้ีเพราะยงัไม่มีคู่แข่ง 
 เม่ือวิเคราะห์ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 20-22 ปี การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาคณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ และ 
คณะบริหารธุรกิจและบญัชี ลกัษณะการศึกษาภาคปกติซ่ึงไม่ไดรั้บทุนการศึกษา พกัอาศยัอยูห่อพกั
นอกมหาวทิยาลยัขอนแก่นแถวหลงัมหาวทิยาลยัขอนแก่น ส่วนใหญ่เดินทางมาเรียนดว้ย
รถจกัรยานยนต ์และไดรั้บรายไดจ้ากผูป้กครองต่อเดือนส่วนใหญ่อยูป่ระมาณ 9,000-12,000 บาท  
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 พฤติกรรมทัว่ไปต่อการรับประทานอาหารนอกบา้นของกลุ่มตวัอยา่ง คือ ชอบไป
รับประทานอาหารท่ีร้านอาหารญ่ีปุ่น ชอบทานอาหารประเภทเมนูปลาดิบ รองลงมาคือ ชาบู  
ขา้วหนา้เน้ือญ่ีปุ่น ราเมง ขา้วป้ันญ่ีปุ่น ขา้วแกงกระหร่ีญ่ีปุ่น ตามล าดบั ชอบร้านอาหารญ่ีปุ่นเพราะ
มีความหลากหลายของอาหารและอาหารมีรสชาติกลาง ๆ ส่วนใหญ่ไป 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์และ 
ไปกบัเพื่อนเป็นกลุ่ม 4-6 ร้านอยูแ่ถวกงัสดาล มหาวทิยาลยัขอนแก่น รู้จกัร้านแถวนั้นเพราะ
เวบ็ไซตรี์วิวขอนแก่น เวลาท่ีไปจะเป็นช่วงเวลา 17.00-20.00 น. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังส่วนใหญ่ 
อยูท่ี่ประมาณ 200-300 บาทต่อคร้ังต่อคน ราคาอาหารต่อจานส่วนใหญ่อยูท่ี่ประมาณ 200-300 บาท 
และนกัศึกษาส่วนใหญ่คิดวา่ราคาอาหารเหมาะสม เพราะวา่อาหารอร่อย คุณภาพดี มีความหลากหลาย 
และไดใ้นปริมาณท่ีเยอะ  
 ดงันั้นเพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสม 
ทางร้านจึงวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อดึงดูดลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหเ้ขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านและ
กลบัมาใชบ้ริการซ ้ าอีก ดงัน้ี 
 จากการวเิคราะห์ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดสามารถวางแผนกลยทุธ์ 
ทางการตลาดไดด้งัน้ี 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ ถา้ทางร้านจะเปิดร้านอาหารประเภท Fusion  
(ไทย-ญ่ีปุ่น) ตามโมเดลร้านท่ีประเทศสหรัฐอเมริกามีความเป็นไปไดค้่อนขา้งต ่าเพราะ 
ท่ีจงัหวดัขอนแก่นมีร้านอาหารญ่ีปุ่นและร้านอาหารไทยเยอะแลว้ แต่ส่ิงท่ีนกัศึกษาส่วนใหญ่ 
ใหค้วามสนใจเป็นอยา่งมากคือความเป็นร้านอาหารแบบ Fusion และอยากใหเ้ป็นร้านอหาร Fusion 
(ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน) หรือรองลงมาคือ (ไทย-อิตาเล่ียน) รวมถึงเมนูท่ีทางร้านตอ้งมีและขาดไม่ไดเ้ลย
คือ เมนูสปาเก็ตต้ีคาโบนาร่า เมนูสปาเก็ตต้ีข้ีเมา รองลงมาคือ เมนูสเตก็ เมนูพิซซ่าแฮนแมด  
เมนูปลาดิบ เมนูซูชิ เมนูราเมง เมนูขา้วหนา้เน้ือญ่ีปุ่น เมนูขา้วหนา้หมูญ่ีปุ่นใส่ไข่ เมนูขา้วหนา้ปลาไหล 
เมนูเก๊ียวซ่า เมนูท่ีมีชีสเยอะ ๆ เมนูลาบปลาแซลมอล เมนูห่อหมกทะเล เมนูขา้วผดักระเพรา  
เมนูตม้ย  ากุง้ เมนูส้มต า เป็นตน้  
 ดงันั้นเพื่อคงความเป็นโมเดลของร้านท่ีประเทศอเมริกาไว ้ทางร้านจึงมีกลยทุธ์  
โดยจะเปิดเป็นร้านอาหารแบบ Fusion “ไทย-ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน” โดยการเพิ่มเติมอาหารอิตาเล่ียน 
เขา้มาดว้ยเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย รวมถึงเมนูของร้านจะมีเมนูดงักล่าว
ขา้งตน้แน่นอน อีกทั้งเพื่อเป็นการรักษาลูกคา้ใหเ้กิดการใชบ้ริการซ ้ า ในเร่ืองของผลิตภณัฑท์างร้าน
จะคดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพใหเ้หมาะสมกบัราคาของอาหารและเพื่อให้อาหารสดใหม่อยูเ่สมอ 
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ทางร้านจะมีการควบคุมคุณภาพระหวา่งการผลิตโดยการใชร้ะบบ FIFO เขา้มาบริหารสตอ็กของสด 
และควบคุมความเยน็ของตูแ้ช่ของสด เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและสดใหม่อยูเ่สมอ 
 
 2.  ดา้นราคา (Price) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ ราคาอาหารท่ีเหมาะสมต่อจานควรจะอยูท่ี่ประมาณ 
100-200 บาท หรือบางเมนูอาจะอยูท่ี่ประมาณ 200-300 บาทต่อจาน และราคาอาหารท่ีต ่าท่ีสุด 
ไม่ควรต ่ากวา่ 70 บาท เพราะจะท าใหภ้าพลกัษณ์ของร้านดูผดิปกติ เน่ืองจากลูกคา้อาจมีมีขอ้สงสัย
ในเร่ืองของคุณภาพอาหาร ราคาอาหารต่อจานท่ีสูงท่ีสุดควรจะอยูท่ี่ประมาณ 150-300 บาท  
ไม่ควรเกินน้ี เพราะก าลงัซ้ือของนกัศึกษาสูงสุดท่ีเตม็ใจจ่ายอยูท่ี่ 200-300 บาทต่อคร้ังต่อคน 
รองลงมาคือ เตม็ใจจ่ายอยูท่ี่ประมาณ 300-500 บาทต่อคร้ังต่อคน ซ่ึงเป็นส่วนนอ้ย 
 เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเป็นนกัศึกษาและมีรายไดน้อ้ย ดงันั้นทางร้านจึงมีกลยทุธ์
โดยเนน้เร่ืองของความคุม้ค่าของราคา ซ่ึงทางร้านจะตั้งราคาอาหารใหอ้ยูใ่นเกณฑท่ี์ไม่เกิน  
300 บาทต่อจาน และราคาตอ้งไม่ต ่าจนเกินไปจนท าใหลู้กคา้รู้สึกเป็นผลิตภณัฑท่ี์ดอ้ยคุณภาพ  
แต่ในทางกลบักนัจะเนน้เร่ืองคุณภาพและปริมาณของอาหารใหเ้หมาะสมกบัราคาเพื่อท าใหลู้กคา้
รู้สึกถึงความคุม้ค่าท่ีมาใชบ้ริการร้านอาหาร U-Midnight 
 3.  ดา้นสถานท่ี (Place) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ สถานท่ี ท่ีร้านอาหาร U-Midnight ควรไปเปิด
ใหบ้ริการคือ แถวบริเวณกงัสดาล เพราะวา่ใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น ใกลโ้รงพยาบาลศรีนคริน  
มีท่ีจอดรถเยอะ เป็นศูนยร์วมร้านอาหารท่ีนกัศึกษาและคนท างานชอบไป 
 ดงันั้นทางร้านจึงไดไ้ป Survey พื้นท่ีรอบ ๆ แถวกงัสดาล และวางแผนกลยทุธ์ในเร่ือง
ของท าเลท่ีตั้งคือ สถานท่ีนั้นค่าเช่าตอ้งไม่แพงจนเกินไป สามารถรองรับคนไดป้ระมาณ 40-50 คน 
มีท่ีจอดรถเยอะเพียงพอกบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการและสามารถเขา้ถึงไดง่้าย ราคาค่าเซง้ร้านทั้งหมด 
230,000 บาท และราคาค่าเช่าเดือนละ 8,000 บาท 
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ภาพท่ี 4-1  แผนท่ีสถานท่ีตั้งร้าน (เขตกงัสดาล) 
 
 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ โปรโมชัน่ของร้านสามารถน าโปรโมชัน่จากร้าน
โมเดลท่ีอเมริกามาใชไ้ดเ้ลย เน่ืองจากเป็นท่ีน่าสนใจส าหรับนกัศึกษาอยา่งมาก โปรโมชัน่นั้นก็คือ 
การลดราคาอาหาร 50 เปอร์เซ็นต ์ในช่วงเวลาตั้งแต่ 21.00 น. และควรจะตอ้งท าให้ร้านเป็นท่ีรู้จกั
ผา่นทางเวบ็รีววิขอนแก่น/ เวบ็รีววิขอนแก่นแซ่บเวอร์ เพราะวา่นกัศึกษาส่วนใหญ่รู้จกัร้านใหม่ ๆ  
ผา่นทางเวบ็ไซตน้ี์ นบัไดว้า่เป็นเวบ็ไซตย์อดฮิตของนกัศึกมหาวทิยาลยัขอนแก่น 
 ดงันั้นทางร้านจึงไดว้างแผนกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดออกเป็น 3 ช่วง คือ ช่วงก่อน
เปิดร้าน ช่วงเปิดร้านในเดือนแรก และช่วงด าเนินการระยะยาว โดยใชว้ธีิการโฆษณาการส่งเสริม
การขายเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จตามเป้าหมาย โดยแบ่งออกเป็น  
3 โปรแกรม ดงัน้ี 
 โปรแกรมท่ี 1 “U-Midnight ร้านอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน) 

ท่ีคุณรอคอย” 
 วตัถุประสงคข์องโปรแกรม เพื่อแนะน าร้านอาหาร U-Midnight ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัของ

กลุ่มเป้าหมาย 
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 วธีิด าเนินการ จดัท า Facebook ร้าน รวมถึงจดัท าใบปลิวและ 
แผน่ป้ายโฆษณา 

 ผลท่ีคาดวา่จะไดรั้บ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายทราบถึงผลิตภณัฑข์องร้านและ
สถานท่ีตั้งของร้าน 

 ระยะเวลาด าเนินการ ก่อนเปิดร้าน 1 เดือน โดยมีค่าใชจ่้ายอยูป่ระมาณ  
10,000 บาท 

 โปรแกรมท่ี 2  “U-Midnight ร้านอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน) 
พร้อมเคร่ืองด่ืมช่ืนใจ ใชบ้ริการวนัน้ี ซ้ือ 1 แถม 1” 

 วตัถุประสงคข์องโปรแกรม เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการอยากเขา้มาใช้
บริการร้านอาหาร U-Midnight 

 วธีิด าเนินการ เม่ือลูกคา้มารับประทานอาหาร แถมฟรีให้อีก 1 จาน  
 ผลท่ีคาดวา่จะไดรั้บ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายทราบถึงผลิตภณัฑข์องร้านและ

อยากทดลองใชบ้ริการ 
 ระยะเวลาด าเนินกา 1 เดือนแรกนบัตั้งแต่เปิดร้าน  
 โปรแกรมท่ี 3  “U-Midnight ร้านอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน) 

ในดวงใจ” 
 วตัถุประสงคข์องโปรแกรม เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการเขา้มารับประทาน

อาหารท่ีร้านอยา่งต่อเน่ือง 
 วธีิด าเนินการ ลดราคาอาหาร 50 เปอร์เซ็นต ์ทุกราย ในช่วงเวลา ตั้งแต่ 

21.00 น. เป็นตน้ไป ทุก ๆ วนัศุกร์  
 ผลท่ีคาดวา่จะไดรั้บ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายอยากใชบ้ริการร้านอาหาร  

U-Midnight อยา่งต่อเน่ือง 
 ระยะเวลาด าเนินการ ระยะยาว  
 
 5.  ดา้นบุคลากร (People) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ พนกังานของร้านควรใส่ Uniform ใหเ้หมือนกนั 
ทุกคน เพื่อใหดู้แตกต่างจากลูกคา้ สะอาด เรียบร้อย ผูห้ญิงควรรวบผม และทางร้านควร 
มีการฝึกอบรมใหพ้นกังานใส่ใจลูกคา้ ยิม้แยม้แจ่มใส มีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้  
 ดงันั้นทางร้านจึงไดว้างแผนกลยทุธ์ทางดา้นบุคลากรคือ จะแจกชุด Uniform ใหก้บั
พนกังานทุกคน เพื่อจะไดดู้แตกต่างจากลูกคา้ ก าหนดงบประมาณไว ้ปีละ 16,800 บาท ส าหรับ 
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ค่า Uniform ของพนกังาน 7 คน อีกทั้งจะมีการจดัฝึกอบรมพนกังานก่อนท่ีร้านจะเปิดใหบ้ริการ 
โดยเนน้เร่ืองของการใส่ใจพนกังาน ยิม้แยม้แจ่มใส มีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ใหบ้ริการ 
ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว เป็นตน้ 
 6.  ดา้นกระบวนการ (Process) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ ระบบการจดัการของร้านไม่ควรใหลู้กคา้รอคิว 
นานเกิน 10-15 นาที รวมถึงจะมีระบบการจองโตะ๊อาหารผา่นทางโทรศพัทแ์ละควรมีการก าหนดเวลา
ในการจองอาหาร ในส่วนของการรับ Order หรือการสั่งอาหาร ควรเป็นเมนูแบบมีช่องใหต๊ิ้กเอง 
พนกังานไม่ควรยนืกดดนัเพื่อรอรับ Order ซ่ึงทางร้านอาจจะตอ้งมีปุ่มกดกร่ิง เพื่อเรียกพนกังาน 
เป็นตน้ อาหารหลงัจากท่ีรับ Order ไปแลว้ ไม่ควรใหลู้กคา้รออาหารนานเกิน 20 นาที และระบบ
ช าระเงินเพื่อใหเ้กิดความสะดวกแก่ลูกคา้พนกังานควรเดินมาเก็บเงินท่ีโตะ๊และทางร้านควรรับ 
ทั้งเงินสดและบตัรเครดิต 
 ดงันั้น ทางร้านจึงไดมี้การวางแผนกลยทุธ์ทางดา้นกระบวนการ โดยไดมี้การก าหนด
รูปแบบการใหบ้ริการเพื่อให้เป็นมาตรฐานเดียวกนัในการด าเนินงาน ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้เกิด
ประทบัใจ 
ในสินคา้และบริการและกลบัมาใชบ้ริการใหม่อีกคร้ัง โดย 
  6.1  กระบวนการใหบ้ริการจะเร่ิมตน้ตั้งแต่ลูกคา้เขา้มาในร้านและพนกังานกล่าว 
ค าทกัทา้ยตอ้นรับและถา้โตะ๊ไม่วา่งจะแจง้ลูกคา้ล่วงหนา้วา่ตอ้งรออีกนานแค่ไหนมีคิวท่ีต่ออยูก่ี่คิว 
  6.2  จากนั้นน าลูกคา้ไปท่ีโตะ๊ จดัหาเมนูท่ีมีรูปภาพใหพ้ร้อมเมนูแบบต๊ิกเอง และแจง้
ลูกคา้วา่เม่ือพร้อมสั่งหรือตอ้งการความช่วยเหลือจากพนกังานใหก้ดกร่ิงท่ีโตะ๊เรียกไดท้นัที 
  6.3  หลงัจากไดรั้บรายการอาหารจากลูกคา้แลว้ พนกังานจะตอ้งทวนรายการใหลู้กคา้
ทราบและเพื่อทบทวนความถูกตอ้งก่อนถึงส่งรายการอาหารท่ีสั่งใหแ้ก่แผนกในครัว 
  6.4  จะมีมาตรการในการล าดบัก่อนหลงั ลูกคา้คนไหนมาก่อนก็ควรจะไดรั้บ 
การบริการก่อน เพื่อไม่ใหร้ออาหารนานเกิน 20 นาที และถา้อาหารประเภทไหนใชเ้วลาท าเกิน  
15 นาที ตอ้งแจง้ลูกคา้ตั้งแต่ตอนรับรายการอาหารตอนแรกวา่อาหารชนิดไหนใชเ้วลาในการท า  
เพื่อลูกคา้จะไดเ้ขา้ใจและไม่โกรธ 
  6.5  เม่ือเสริฟอาหารครบแลว้ใหแ้จง้ลูกคา้วา่ถา้ตอ้งการอะไรเพิ่มเติมหรือตอ้งการ
เรียกเก็บเงินใหก้ดกร่ิงเรียกพนกังานไดต้ลอดและพนกังานจะเดินมาใหบ้ริการท่ีโตะ๊ 
 7.  ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ การตกแต่งร้านอาหารควรตกแต่งร้านอาหาร 
แบบโปร่ง ใหอ้ากาศถ่ายเทดี เป็นแบบกระจก ดูสดใสสบายตา เรียบ ๆ มีความสวา่ง เพื่อใหลู้กคา้



99 

ถ่ายรูปแลว้ออกมาสวย โทนสีร้านควรเป็นโทนสีขาว ครีม รวมถึงการจดัเรียงโตะ๊อาหาร 
ควรมีทั้งแบบ Outdoor และ Indoor เพื่อให้ตอนกลางคืนลูกคา้สามารถนัง่ชิลโตะ๊ขา้งนอกได ้และ
ตอนกลางวนัก็มีหอ้งแอร์เยน็ ๆ เพื่อรองรับลูกคา้ เพลงท่ีควรเปิดในร้านควรเป็นเพลงแนว POP  
เบา ๆ ชา้ ๆ เพลงสากล เพลงแนว Acoustic (กีตา้โปร่ง) เปิดสลบักนัไป 
 ดงันั้นทางร้านจึงไดว้างแผนกลยทุธ์ทางดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพของร้านไวว้า่ 
จะตกแต่งร้านอาหารแบบโปร่งโล่งใหอ้ากาศถ่ายเทดี เป็นร้านแบบกระจก โทนสีขาวครีม เรียบ ๆ 
มองแลว้สบายตา มีความสวา่งเพื่อตอบสนองลูกคา้ท่ีอยากถ่ายรูปท่ีร้านของเรา การจดัเรียงโตะ๊
อาหารจะมีทั้ง Outdoor และ Indoor รวมถึงจะเนน้เร่ืองของความสะอาดของร้าน ทั้งหนา้ร้าน  
ในร้าน และภายในครัว อีกทั้งใหค้วามส าคญัในเร่ืองของความสะอาดของภาชนะบรรจุอาหาร 
อุปกรณ์เคร่ืองใชต่้าง ๆ รวมถึงหอ้งน ้าดว้ย เพลงท่ีร้านจะเปิดเป็นเพลงแนวแนว POP เบา ๆ ชา้ ๆ 
เพลงสากล เพลงแนว Acoustic (กีตา้โปร่ง) สลบักนัไป 
 จากการวเิคราะห์ปัจจยัทางดา้นการสร้างตราสินคา้ ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ 
ส่ิงท่ีส าคญัและจ าเป็นตอ้งปรับปรุงคือช่ือร้าน เพราะวา่จากผลส ารวจช่ือ U-Midnight ผลส ารวจ
ออกมาค่อนขา้งเป็นลบ คนส่วนใหญ่ไม่ชอบช่ือน้ีถึงแมว้า่จะเป็นช่ือท่ีติดหูและจ าง่าย แต่มกัจะ 
ท าใหนึ้กถึง U-Center (ศูนยอ์าหารของมหาวทิยาลยัขอนแก่น) และ U-Bar (ผบัช่ือดงัในขอนแก่น) 
ซ่ึงมีผลต่อตราสินคา้ของร้านเป็นอยา่งมากส าหรับคนขอนแก่น เน่ืองจากมีความคุน้เคยกบัค าวา่ U-
Center และ U-Bar อยูแ่ลว้ จะท าใหร้้านไม่มีเอกลกัษณ์  
 ดงันั้นทางร้านจึงไดว้างแผนกลยทุธ์โดยไปศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัการตั้งช่ือร้านใหม่  
โดยยดึหลกั ตั้งช่ือร้านใหโ้ดดเด่นเนน้จุดขาย ความหมายดี ไม่ผดิศีลธรรม ช่ือออกเสียงง่ายอ่านง่าย 
มองการไกล หลีกเล่ียงการใชช่ื้อนามสกุลตวัเอง เป็นช่ือท่ีแปลกใหม่ดึงดูดความสนใจและ
สอดคลอ้งกบัสินคา้ท่ีขาย และช่ือตอ้งไม่ซ ้ ากบัคนอ่ืน เป็นตน้ 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทางด้านการเงิน 
 ผลการวเิคราะห์ทางการเงินแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ส่วนใหญ่ ดงัน้ี  
 ตอนที ่1 วเิคราะห์ข้อมูลทางการเงินเบื้องต้นจากผู้ประกอบการธุรกจิร้านอาหารประเภท
คล้ายคลงึกนั 
 ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์เน้ือหา ผูว้ิจยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์
ขอ้ความท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ดงัต่อไปน้ี 
 BO 1 ยอ่มาจาก Business owner 1 หมายถึง ผูป้ระกอบธุรกิจร้านอาหารประเภท
คลา้ยคลึงกนั คนท่ี 1 
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 BO 2 ยอ่มาจาก Business owner 2 หมายถึง ผูป้ระกอบธุรกิจร้านอาหารประเภท
คลา้ยคลึงกนั คนท่ี 2 
 BO 3 ยอ่มาจาก Business owner 3 หมายถึง ผูป้ระกอบธุรกิจร้านอาหารประเภท
คลา้ยคลึงกนั คนท่ี 3 
 BO 4 ยอ่มาจาก Business owner 4 หมายถึง ผูป้ระกอบธุรกิจร้านอาหารประเภท
คลา้ยคลึงกนั คนท่ี 4 
 BO 5 ยอ่มาจาก Business owner 5 หมายถึง ผูป้ระกอบธุรกิจร้านอาหารประเภท
คลา้ยคลึงกนั คนท่ี 5 
 1.  วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ (ขอ้มูลจากแบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 2) 
 BO 1 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ เป็นเจา้ของธุรกิจร้านอาหารอิตาเล่ียนขนาดเล็ก เป็นคนไทย  
เพศชาย อาย ุ23 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประสบการณ์ท างานในธุรกิจร้านอาหารน้ี 3 เดือน 
และไม่ไดป้ระกอบธุรกิจอ่ืนนอกจากธุรกิจร้านอาหาร 
 BO 2 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ เป็นเจา้ของธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นขนาดกลาง เป็นคนญ่ีปุ่น เพศชาย 
อาย ุ66 ปี จบการศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี ประสบการณ์ท างานในธุรกิจร้านอาหารน้ี 11 ปี และ
ไม่ไดป้ระกอบธุรกิจอ่ืนนอกจากธุรกิจร้านอาหาร 
 BO 3 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ เป็นเจา้ของธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นขนาดเล็ก เป็นคนไทย เพศชาย 
อาย ุ33 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประสบการณ์ท างานในธุรกิจร้านอาหารน้ี 3 ปี และ 
มีรับงานออกแบบบา้งเป็นบางคร้ังแลว้แต่โอกาส 
 BO 4 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ เป็นเจา้ของธุรกิจร้านอาหารอิตาเล่ียนขนาดกลาง เป็นฝร่ังชาวเยอรมนั 
เพศชาย อาย ุ51 ปี จบการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี ประสบการณ์ท างานในธุรกิจร้านอาหารน้ี 5-6 ปี 
และไม่ไดป้ระกอบธุรกิจอ่ืนนอกจากธุรกิจร้านอาหาร 
 BO 5 ผูใ้หส้ัมภาษณ์ เป็นเจา้ของธุรกิจร้านอาหารไทยขนาดกลาง เป็นคนไทย เพศหญิง 
อาย ุ41 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประสบการณ์ท างานในธุรกิจร้านอาหารน้ี 7 ปี และไม่ได้
ประกอบธุรกิจอ่ืนนอกจากธุรกิจร้านอาหาร 
 
 
 
 
ตารางท่ี 4-6  วเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูใ้หส้ัมภาษณ์ 
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ข้อมูลทัว่ไป BO 1 BO 2 BO 3 BO 4 BO 5 รวม 
1.  เพศ 

1.1  หญิง 
1.2  ชาย 

 
 

 
 

 
 

 
 
 

 
 

 
4 
1 

2.  อาย ุ
2.1  อาย ุ20-30 ปี 
2.2  อาย ุ31-40 ปี 
2.3  อาย ุ41-50 ปี 
2.4  ตั้งแต่ 50 ปีข้ึนไป 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
1 
1 
1 
2 

3.  ระดบัการศึกษา 
3.1  ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
3.2  ปริญญาตรี 
3.2  สูงกวา่ปริญญาตรี 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
1 
4 
 

4.  ประสบการณ์การท าธุรกิจร้านอาหารก่ีปี 
4.1  ต ่ากวา่ 1 ปี 
4.1  ประมาณ 2-4 ปี 
4.3  ประมาณ 4-6 ปี 
4.4  มากกวา่ 6 ปีข้ึนไป 

 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
1 
1 
1 
2 

5.  ประกอบธุรกิจอ่ืนดว้ยหรือไม่ 
5.1  ประกอบธุรกิจอ่ืนดว้ย 
5.2  ไม่ไดป้ระกอบธุรกิจอ่ืน 

 
 
 

 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 

 
1 
4 

 
 จากตารางท่ี 4-6 สรุปไดว้า่ ผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่เป็นเจา้ของธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่น
และรองลงมาคือ เป็นเจา้ของธุรกิจร้านอาหารอิตาเล่ียน เพศชาย อาย ุส่วนใหญ่คือ 50 ปีข้ึนไป  
จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประสบการณ์ท างานในธุรกิจร้านอาหารน้ี ส่วนใหญ่คือ 6 ปีข้ึนไป 
และไม่ไดป้ระกอบธุรกิจอ่ืนนอกจากธุรกิจร้านอาหาร 
 2.  วเิคราะห์ขอ้มูลพื้นฐานทางดา้นการเงินของผูป้ระกอบการร้านอาหารประเภท
คลา้ยคลึงกนั (ขอ้มูลจากแบบสัมภาษณ์ชุดท่ี 2)  
 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านอาหารสามารถสรุปไดด้งัน้ี 
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  2.1  กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านอาหารดงักล่าวส่วนใหญ่เป็นกลุ่มนกัศึกษา
รองลงมาคือกลุ่มคนท างาน 
  2.2  จ  านวนผูเ้ขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านอาหารส่วนใหญ่อยูป่ระมาณ 51-60 คนต่อวนั 
รองลงมาคือ 40-50 คนต่อวนั 
  2.3  ค่าเฉล่ียของยอดค่าใชจ่้ายของลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านอาหารส่วนใหญ่ 
อยูท่ี่คนละ 200-300 บาทต่อคนต่อคร้ัง รองลงมาคือ คนละ 150-200 บาท คนละ100-1,500 บาท 
และคนละมากวา่ 500 บาท ตามล าดบั 
  2.4  ทางร้านมียอดขายเฉล่ียต่อวนัอยูท่ี่ 5,000-7,000 บาท รองลงมาคือ คนละ  
4,000-5,000 บาท และคนละ 25,000-30,000 ตามล าดบั 
  2.5  ร้านอาหารส่วนใหญ่แต่ละร้านเนน้การบริการในเร่ืองของการบริการท่ีสุขภาพ 
ยิม้แยม้แจ่มใส การรักษารสชาติของอาหารใหค้งท่ี รวมถึงการรักษาความสะอาดและรวดเร็ว 
  2.6  ธุรกิจร้านอาหารส่วนใหญ่ใชเ้วลาคืนทุน 2 ปี หรือถา้เป็นธุรกิจร้านอาหาร 
ขนาดเล็กใชเ้วลาคืนทุน ประมาณ 1-3 เดือน และรองลงมาคือ ใชเ้วลาคืนทุน 1 ปี 
  2.7  เม่ือปีเทียบยอดส่วนใหญ่ ขายปี พ.ศ. 2559 ลดลงจากปี พ.ศ. 2558 เล็กนอ้ย 
เน่ืองจากเศรษฐกิจไม่ค่อยดีนกัและรองลงมาคือยอดขายคงท่ีไม่ไดแ้ตกต่างกนัมาก 
 
ตารางท่ี 4-7  วเิคราะห์ขอ้มูลพื้นฐานทางดา้นการเงินของผูป้ระกอบการธุรกิจร้านอาหาร 
 

ข้อมูลทัว่ไป BO 1 BO 2 BO 3 BO 4 BO 5 รวม 
1.  กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านส่วนใหญ่
เป็นลูกคา้กลุ่มไหน 

1.1  กลุ่มนกัศึกษา 
1.2  กลุ่มคนท างาน 

 
 
 

 
 
 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 

3 
2 

2.  จ  านวนผูเ้ขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านอาหารประมาณ
ก่ีคนต่อวนั 

2.1  40-50 คนต่อวนั 
2.2  51-60 คนต่อวนั 
2.3  60-70 คนต่อวนั 

 
 
 
 

 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 

 
 

1 
4 
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ตารางท่ี 4-7  (ต่อ) 
 

ข้อมูลทัว่ไป BO 1 BO 2 BO 3 BO 4 BO 5 รวม 
3.  ค่าเฉล่ียของยอดค่าใชจ่้ายของลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้
บริการท่ีร้านอยูท่ี่ประมาณเท่าไหร่ต่อคน 

3.1  100-150 บาทต่อคน 
3.2  151-200 บาทต่อคน 
3.3  201-300 บาทต่อคน 
3.4  500 บาทต่อคนข้ึนไป 

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
1 
1 
2 
1 

4.  ร้านมีรายไดจ้ากยอดขายเฉล่ียต่อวนัอยู ่
ประมาณเท่าไหร่ 

4.1  3,000-4,000 บาทต่อวนั 
4.2  4,001-5,000 บาทต่อวนั 
4.3  5,001-7,000 บาทต่อวนั 
4.4  25,000-30,000 บาทต่อวนั 

 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
2 
2 
1 

5.  ท่ีร้านใหพ้นกังานเนน้การบริการดา้นไหน 
เป็นพิเศษหรือไม่ อยา่งไร 

5.1  เนน้เร่ืองของความสะอาดและรวดเร็ว 
5.2  เนน้เร่ืองของการบริการท่ีสุภาพ ยิม้แยม้

แจ่มใส 
5.3  เนน้เร่ืองการบริการท่ีรักษาคุณภาพของ

รสชาติอาหารและความดั้งเดิม 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
1 
2 
 
2 

6.  ธุรกิจร้านอาหารใชเ้วลาคืนทุนประมาณก่ีเดือน
หรือก่ีปี 

6.1  ใชเ้วลาประมาณ 1-3 เดือน 
6.2  ใชเ้วลาประมาณ 1 ปีกวา่ ๆ  
6.3  ใชเ้วลาประมาณ 2 ปี 

 
 
 

 

 
 
 
 
 

 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
2 
1 
2 



104 

ตารางท่ี 4-7  (ต่อ) 
 

ข้อมูลทัว่ไป BO 1 BO 2 BO 3 BO 4 BO 5 รวม 
7.  เปรียบเทียบยอดขายปีท่ีแลว้ยอดขายเพิ่มข้ึน
หรือลดลง 

7.1  ยอดขายเฉล่ียคงท่ี 
7.2  ยอดขายปี พ.ศ. 2559 ลดลงจากปี  

พ.ศ. 2558 เล็กนอ้ย เน่ืองจากเศรษฐกิจไม่ค่อยดีนกั  

 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
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2 
3 
 

 
 จากตารางท่ี 4-7 สรุปไดว้า่ กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านอาหารดงักล่าวส่วนใหญ่
เป็นลูกคา้กลุ่มนกัศึกษา จ านวนผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านต่อวนัจ านวน 51-60 คนต่อวนั ยอด
ค่าใชจ่้ายเฉล่ียอยูท่ี่ 200-300 บาทต่อคนต่อคร้ัง ทางร้านมียอดขายต่อวนัเฉล่ียอยูท่ี่ 5,000-7,000  
ต่อวนั การบริการท่ีร้านเนน้เร่ืองการบริการท่ีสุภาพ ยิม้แยม้แจ่มใสและการรักษาคุณภาพของ
รสชาติอาหารเป็นหลกั ธุรกิจร้านอาหารท่ีดีควรใชร้ะยะเวลาในการคืนทุนไม่เกิน 2 ปี และเม่ือ
เปรียบเทียบยอดขาย ปี ค.ศ. 2016 ลดลง จากปี ค.ศ. 2015 เล็กนอ้ยเน่ืองจากเศรษฐกิจไม่ค่อยดีนกั 
 ตอนที ่2 วเิคราะห์การลงทุนในโครงการของธุรกจิร้านอาหาร U-Midnight 
 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ การศึกษาจากเอกสาร และการศึกษาจากพื้นท่ีจริง 
สามารถวเิคราะห์การลงทุนในโครงการของธุรกิจร้านอาหารได ้ดงัน้ี 
 1.  เงินลงทุนในโครงการและแหล่งท่ีมาของเงินทุน 
 การลงทุนเปิดร้านอาหาร U-Midnight บริเวณใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาล
นครขอนแก่น ใชเ้งินลงทุนโดยการลงทุนเป็นเงินทุนส่วนของเจา้ของทั้งหมด รายละเอียดเงินลงทุน
ในโครงการและแหล่งท่ีมาของเงินทุนดงัน้ี 
  1.1  ตน้ทุนคงท่ีในการลงทุน 
  ตน้ทุนคงท่ีในการลงทุนประกอบไปดว้ย ค่าใชจ่้ายในการประกอบกิจการ ค่าตกแต่ง
สถานท่ี โดยค านึงถึงอายกุารใชง้าน ส าหรับอุปกรณ์ในการประกอบกิจการเพื่อน ามาคิดค่าเส่ือมราคา 
โดยคิดค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เป็นเส้นตรง 5 ปี 
   1.1.1  ค่าเซง้ร้านกิจการสถานท่ีใหเ้ช่า 230,000 บาท 
   ซ่ึงในการเซง้ร้านมีอุปกรณ์และเคร่ืองใชส้ านกังานใหบ้างส่วนแลว้ ดงัน้ี 
    1.1.1.1  เคร่ืองปรับอากาศ Eminent 30,000 BTU จ านวน 1 ตวั 
    1.1.1.2  เคร่ืองปรับอากาศ LG 13,000 BTU จ านวน 1 ตวั 
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    1.1.1.3  โตะ๊ภายในร้าน จ านวน 8 ชุด (ผูว้จิยัจะใชส้ าหรับ Ourdoor) 
    1.1.1.4  เคาน์เตอร์ช าระเงิน จ านวน 1 ตวั 
    1.1.1.5  ตูเ้ยน็และตูแ้ช่อาหาร จ านวนอยา่งละ 1 ตู ้
    1.1.1.6  คอมตั้งโตะ๊พร้อมเคร่ืองเสียง จ านวน 1 ชุด 
    1.1.1.7  แกว้เบียร์ จ  านวน 22 แกว้ 
    1.1.1.8  เคร่ืองป่ัน SERO และเคร่ืองป่ัน KATOMO จ านวนอยา่งละ 1 ตวั 
    1.1.1.9  อ่างลา้งจาน จ านวน 1 ชุด 
    1.1.1.10  ภาชนะบรรจุอาหาร 
    1.1.1.11  พดัลมดูดอากาศ จ านวน 4 ตวั 
   1.1.2  ค่าตกแต่งสถานท่ี 80,000 บาท 
   1.1.3  ค่าอุปกรณ์และเคร่ืองใชส้ านกังานท่ีตอ้งซ้ือเพิ่มเติม 171,880 บาท 
    1.1.3.1  อุปกรณ์ไฟฟ้า 23,080 บาท 
     1.1.3.1.1  ตูแ้ช่อาหาร จ านวน 1 ตู ้12,000 บาท 
     1.1.3.1.2  ไมโครเวฟ จ านวน 1 เคร่ือง 4,000 บาท 
     1.1.3.1.3  หมอ้หุงขา้ว จ านวน 1 เคร่ือง 2,590 บาท 
     1.1.3.1.4  เคร่ืองบนัทึกเงินสด จ านวน 1 เคร่ือง 4,490 บาท 
    1.1.3.2  อุปกรณ์ในครัวใชใ้นการประกอบอาหาร 20,000 บาท 
    1.1.3.3  ภาชนะบรรจุอาหารส าหรับลูกคา้ 25,000 บาท 
    1.1.3.4  โตะ๊อาหาร (Indoor) จ านวน 10 ชุด ชุดละ 3,500 บาท เป็นเงิน 35,000 บาท 
    1.1.3.5  เคร่ืองปรับอากาศขนาด 28,000 BTU จ านวน 2 เคร่ือง ๆ ละ 61,400 บาท 
    1.1.3.6  อุปกรณ์ส านกังาน 7,400 บาท 
     1.1.3.6.1  เคร่ืองพิมพเ์อกสาร จ านวน 1 เคร่ือง 4,400 บาท 
     1.1.3.6.2  วสัดุส านกังาน 3,000 บาท 
  1.2  ตน้ทุนคงท่ีส าหรับด าเนินการ 
   1.2.1  ค่าเชา้ร้านต่อเดือน 8,000 บาท 
   1.2.2  ค่าแรงพนกังานต่อเดือน 100,000 บาท 
   1.2.3  ค่า Uniform พนกังาน 7 คน เดือนละ 1,400 บาท 
  1.3  ตน้ทุนค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินการ 
   1.3.1  ค่าธรรมเนียมต่าง ๆ เช่น ใบอนุญาตประกอบกิจการ 20,000 บาท 
   1.3.2  ค่าโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ก่อนเปิดร้าน 50,000 บาท 
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   1.3.3  ค่าท าสัญญาเช่า 5 ปี (จ่ายในวนัท าสัญญา) 16,000 บาท 
 เงินลงทุนในโครงการและแหล่งท่ีมาของเงินทุน สามารถสรุปไดด้งัตารางท่ี 4-8 ถึง 4-12 
 
ตารางท่ี 4-8  เงินลงทุนในโครงการ 
 

รายการ เงินส่วนของเจ้าของ เงินกู้ รวมเงินทุน 
ค่าอุปกรณ์และเคร่ืองใชส้ านกังาน 
เงินทุนหมุนเวยีน (2 เดือน) 

481,880.00 
254,210.50 

0 
0 

481,880.00 
254,210.50 

รวม 736,090.50 0 736,090.50 
 
ตารางท่ี 4-9  ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินการ 
 

รายการ จ านวนเงิน 
ค่าธรรมเนียมต่าง ๆ และใบอนุญาตประกอบกิจการ 
ค่าท าสัญญาเช่า 
ค่าโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ก่อนเปิดร้าน 

20,000 
16,000 
50,000 

รวมค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินการ 86,000 
 
ตารางท่ี 4-10  การประมาณเงินทุนหมุนเวยีนต่อปี 
 

รายการ จ านวนเงิน 
ค่าเช่าร้าน 
เงินเดือนผูจ้ดัการและพนกังาน 
เบ้ียประกนัสังคม  
ค่าน ้าประปา 
ค่าไฟฟ้า 
ค่าวสัดุส านกังาน 
ค่าส่วนกลาง 
ค่าประกนัภยั 

96,000.00 
1,200,000.00 

41,400.00 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
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ตารางท่ี 4-10  (ต่อ) 
 

รายการ จ านวนเงิน 
ค่าซ่อมแซม 
ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ด 

3,600.00 
4,000.00 

รวมค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินการ 1,525,263.00 
 
ตารางท่ี 4-11  เงินลงทุนโครงการเร่ิมแรกและวธีิตดัค่าเส่ือมราคา 
 

รายการ ส่วนของเจ้าของ การคิดค่าเส่ือมราคา 
อุปกรณ์และเคร่ืองใชส้ านกังาน 
 
ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินการ 
เงินทุนหมุนเวยีน 

481,880 
 

86,000 
254,210.50 

ตดัค่าเส่ือมราคาปีละ 20 เปอร์เซ็นต ์
(ปีละ 96,376 บาท เป็นเวลา 5 ปี) 
 
คืนเม่ือส้ินสุดโครงการ 

รวมเงินลงทุน 822,090.50  
 
ตารางท่ี 4-12  การคิดค่าเส่ือมราคาและค่าเส่ือมราคาสะสม 
 
ปีที่ ค่าเส่ือมราคา 

อุปกรณ์และเคร่ืองใช้ส านักงาน รวมค่าเส่ือมราคา ค่าเส่ือมราคาสะสม 
1 
2 
3 
4 
5 

481,880.00 
385,504.00 
289,128.00 
192,752.00 

96,376.00 

96,376.00 
96,376.00 
96,376.00 
96,376.00 
96,376.00 

385,504.00 
289,128.00 
192,752.00 

96,376.00 
0 

 
 ในการวเิคราะห์ความเป็นไปไดท้างการเงินเก่ียวกบัค่าใชจ่้าย ไดก้ าหนดค่าใชจ่้าย 
ในการเสียภาษีเงินไดบุ้คคลธรรมดาตามอตัราภาษีของสรรพกร 
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ตารางท่ี 4-13  อตัราภาษีเงินไดบุ้คคลธรรมดาของปี พ.ศ. 2560 
 

เงินได้สุทธิ (บาท) อตัราภาษี 
1-300,000 บาท 
300,001-500,000 บาท 
500,001-750,000 บาท 
750,001-1,00,000 บาท 
1,00,001-2,00,000 บาท 
2,00,001-4,00,000 บาท 
4,00,001 บาทข้ึนไป 

ร้อยละ 5 
ร้อยละ 10 
ร้อยละ 15 
ร้อยละ 20 
ร้อยละ 25 
ร้อยละ 30 
ร้อยละ 30 

 
 2.  การประมาณการรายได ้
 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านอาหารประเภทคลา้ยคลึงกนั สรุปไดว้า่  
กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านอาหารดงักล่าวส่วนใหญ่เป็นลูกคา้กลุ่มนกัศึกษา จ านวนผูบ้ริโภค
ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านต่อวนั จ านวน 51-60 คนต่อวนั ยอดค่าใชจ่้ายเฉล่ียอยูท่ี่ 200-300 บาทต่อคน
ต่อคร้ัง ทางร้านมียอดต่อวนัเฉล่ียอยูท่ี่ 5,000-7,000 ต่อวนั ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงขอก าหนดรายไดข้อง
ธุรกิจน้ี ออกเป็น 3 กรณี 
 กรณีท่ี 1 กิจการมีรายไดต้ามความเป็นจริงท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ คือ  
วนัละ 5,000-7,000 บาทต่อวนั โดยก าหนดใหร้ายไดต่้อวนัช่วงเปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่  
7,000 บาทต่อวนั และรายไดช่้วงปิดเทอมมีรายไดอ้ยูท่ี่ 5,000 บาทต่อวนั รวมถึงผูป้ระกอบการ 
ส่วนใหญ่บอกวา่ธุรกิจร้านอาหารยอดขายจะเพิ่มข้ึนในช่วง 1-3 ปีแรก อยา่งนอ้ยประมาณร้อยละ 10 
ต่อปี เน่ืองจากเป็นร้านเปิดใหม่คนส่วนใหญ่มกัจะชอบลองร้านอาหารใหม่ ๆ และหลงัจากนั้น
ยอดขายจะเร่ิมคงท่ี ดงันั้นในกรณีน้ีผูว้ิจยัคาดการณ์วา่จะมียอดขาย ดงัน้ี 
 ช่วงเปิดเทอม เดือน (กุมภาพนัธ์-พฤษภาคมและกนัยายน-พฤศจิกายน) ยอดขายเดือนละ 
(วนัละ 7,000 บาท x 30 วนั) = 210,000 บาท 
 ช่วงปิดเทอม เดือน (ธนัวาคม-มกราคมและมิถุนายน-สิงหาคม) ยอดขายเดือนละ (วนัละ 
5,000 บาท x 30 วนั) = 150,000 บาท 
 จากการคาดการณ์วา่จะมียอดขายเพิ่มข้ึนอยา่งนอ้ย ร้อยละ 10 ต่อปี ในช่วง 1-3 ปีแรก 
ผูว้จิยัจึงน ารายไดต่้อเดือนมาจดัท าประมาณการรายไดต่้อปี โดยก าหนดใหมี้รายไดเ้พิ่มข้ึน 
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อยา่งนอ้ย ร้อยละ 10 ในช่วง 1-3 ปีแรก หลงัจากนั้นรายไดจ้ะคงท่ี ซ่ึงสามารถสรุปรายไดร้ายเดือน
และรายไดร้ายปีได ้ดงัตารางท่ี 4-14 และ 4-15 
 
ตารางท่ี 4-14  ประมาณการรายไดต่้อเดือน ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 

เดือน ประมาณการณ์รายได้ต่อเดือน (บาท) 
มกราคม 
กุมภาพนัธ์ 
มีนาคม 
เมษายน 
พฤษภาคม 
มิถุนายน 
กรกฎาคม 
สิงหาคม 
กนัยายน 
ตุลาคม 
พฤศจิกายน 
ธนัวาคม 

150,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
150,000.00 
150,000.00 
150,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
150,000.00 

รวมรายไดปี้แรก 2,220,000.00 
 
ตารางท่ี 4-15  ประมาณการรายไดต่้อปี ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
2,220,000.00 2,442,000.00 2,686,200.00 2,954,820.00 2,954,820.00 

หมายเหตุ หน่วย: บาทต่อปี 
 
 กรณีท่ี 2 กิจการมีรายไดต้  ่ากวา่เกณฑท่ี์ไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ โดยก าหนดให้
รายไดต่้อวนัช่วงเปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่ 5,000 บาทต่อวนั และรายไดช่้วงปิดเทอมมีรายได ้
อยูท่ี่ 3,000 บาทต่อวนั รวมถึงก าหนดใหย้อดขายในแต่ละปีไม่เพิ่มข้ึนเลย อีกทั้งยอดขายในแต่ละปี



110 

ลดลง จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่บอกวา่ยอดขายจะเร่ิมคงท่ีในปีท่ี 4 หรือถา้แยม่าก
ยอดขายจะลดลงอีกดว้ย ดงันั้นในกรณีน้ีผูว้จิยัก าหนดใหย้อดขายลดลงร้อยละ 3 เร่ิมจากปีท่ี 4  
เป็นตน้ไป ซ่ึงสามารถคาดการณ์ยอดขายไดด้งัน้ี 
 ช่วงเปิดเทอม เดือน (กุมภาพนัธ์-พฤษภาคมและกนัยายน-พฤศจิกายน) ยอดขายเดือนละ 
(วนัละ 5,000 บาท x 30 วนั) = 150,000 บาท 
 ช่วงปิดเทอม เดือน (ธนัวาคม-มกราคมและมิถุนายน-สิงหาคม) ยอดขายเดือนละ (วนัละ 
3,000 บาท x 30 วนั) = 90,000 บาท 
 จากการคาดการณ์วา่จะมียอดขายลดลงร้อยละ 3 เร่ิมจากปีท่ี 4 เป็นตน้ไป ผูว้จิยัจึงน า
รายไดต่้อเดือนมาจดัท าประมาณการรายไดต่้อปี โดยก าหนดใหมี้รายไดล้ดลงร้อยละ 3 เร่ิมจาก 
ปีท่ี 4 เป็นตน้ไป 
 ซ่ึงสามารถสรุปรายไดร้ายเดือนและรายไดร้ายปีได ้ดงัตารางท่ี 4-16 และ 4-17 
 
ตารางท่ี 4-16  ประมาณการรายไดต่้อเดือน ในกรณีท่ี 2 (กิจการยอดขายต ่า) 
 

เดือน ประมาณการณ์รายได้ต่อเดือน (บาท) 
มกราคม 
กุมภาพนัธ์ 
มีนาคม 
เมษายน 
พฤษภาคม 
มิถุนายน 
กรกฎาคม 
สิงหาคม 
กนัยายน 
ตุลาคม 
พฤศจิกายน 
ธนัวาคม 

90,000.00 
150,000.00 
150,000.00 
150,000.00 
150,000.00 

90,000.00 
90,000.00 
90,000.00 

150,000.00 
150,000.00 
150,000.00 

90,000.00 
รวมรายไดปี้แรก 1,500,000.00 
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ตารางท่ี 4-17  ประมาณการรายไดต่้อปี ในกรณีท่ี 2 (กิจการยอดขายต ่า) 
 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 1,455,000.00 1,411,350.00 

หมายเหตุ หน่วย: บาทต่อปี 
 
 กรณีท่ี 3 กิจการเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคเหมือนร้านตวัอยา่งท่ีประเทศสหรัฐอเมริกา  
ซ่ึงมีรายไดสู้งกวา่เกณฑท่ี์ไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการโดยก าหนดใหร้ายไดต่้อวนัช่วงเปิด
เทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่ 10,000 บาทต่อวนั และรายไดช่้วงปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่ 7,000 บาท
ต่อวนั อีกทั้งร้านตวัอยา่งท่ีประเทศสหรัฐอเมริกาเป็นท่ีนิยมมาก มียอดขายเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง
ในช่วง 4 ปีแรก ถึงร้อยละ 20 แต่ในการศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเพื่อลงทุนในประเทศไทย ซ่ึงเป็น
ประเทศท่ีมีคู่แข่งในธุรกิจร้านอาหารเป็นจ านวนมาก ดงันั้น ผูว้จิยัจึงก าหนดใหย้อดขายในแต่ละปี
เพิ่มข้ึนเพียงร้อยละ 15 อยา่งต่อเน่ืองในช่วง 4 ปีแรก ซ่ึงสามารถคาดการณ์ยอดขายไดด้งัน้ี 
 ช่วงเปิดเทอม เดือน (กุมภาพนัธ์-พฤษภาคมและกนัยายน-พฤศจิกายน) ยอดขายเดือนละ 
(วนัละ 10,000 บาท x 30 วนั) = 300,000 บาท 
 ช่วงปิดเทอม เดือน (ธนัวาคม-มกราคมและมิถุนายน-สิงหาคม) ยอดขายเดือนละ (วนัละ 
7,000 บาท x 30 วนั) = 210,000 บาท 
 จากการคาดการณ์วา่จะมียอดขายเพิ่มข้ึน ร้อยละ 15 อยา่งต่อเน่ืองในช่วง 4 ปีแรก ผูว้ิจยั
จึงน ารายไดต่้อเดือนมาจดัท าประมาณการรายไดต่้อปี โดยก าหนดใหมี้รายไดเ้พิ่มข้ึน ร้อยละ 15 
อยา่งต่อเน่ืองในช่วง 4 ปีแรก ซ่ึงสามารถสรุปรายไดร้ายเดือนและรายไดร้ายปีได ้ดงัตารางท่ี  
4-18 และ 4-19  
 
ตารางท่ี 4-18  ประมาณการรายไดต่้อเดือน ในกรณีท่ี 3 (กิจยอดขายดีมาก) 
 

เดือน ประมาณการณ์รายได้ต่อเดือน (บาท) 
มกราคม 
กุมภาพนัธ์ 
มีนาคม 
เมษายน 
พฤษภาคม 

210,000.00 
300,000.00 
300,000.00 
300,000.00 
300,000.00 
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ตารางท่ี 4-18  (ต่อ) 
 

เดือน ประมาณการณ์รายได้ต่อเดือน (บาท) 
มิถุนายน 
กรกฎาคม 
สิงหาคม 
กนัยายน 
ตุลาคม 
พฤศจิกายน 
ธนัวาคม 

210,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
300,000.00 
300,000.00 
300,000.00 
210,000.00 

รวมรายไดปี้แรก 3,150,000.00 
 
ตารางท่ี 4-19  ประมาณการรายไดต่้อปี ในกรณีท่ี 3 (กิจยอดขายดีมาก) 
 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
3,150,000.00 3,622,500.00 4,165,875.00 4,790,756.25 5,509,369.69 

หมายเหตุ หน่วย: บาทต่อปี 
 
 3.  การประมาณการรายจ่าย 
 เน่ืองจากผูว้จิยัตอ้งการศึกษาขอ้มูลท่ีใกลเ้คียงความเป็นจริงใหม้ากท่ีสุด จึงไดพ้ิจารณา 
ถึงการประมาณการรายจ่ายท่ีใกลเ้คียงความเป็นจริงและถือวา่เป็นรายจ่ายท่ีสูงท่ีสุดในธุรกิจประเภท
เดียวกนั ซ่ึงจะท าการประมาณค่าใชจ่้ายทั้งหมดเป็นเงินสด ไม่มีการช าระเป็นงวด โดยท าการประมาณ
เป็นระยะเวลา 5 ปี 
  3.1  ตน้ทุนการผลิตอาหาร 
  จากการสัมภาษณ์จากผูป้ระกอบการธุรกิจประเภทคลา้ยคลึงกนัพบวา่ ค่าวตัถุดิบ 
ต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการผลิต การปรุงอาหาร ข้ึนอยูก่บัราคาอาหารแหง้ อาหารสด ตามภาวะตลาด  
ซ่ึงอา้งอิงจากตลาดบางล าภู และโดยเฉล่ียตน้ทุนการผลิตจะอยูท่ี่ร้อยละ 40 ของยอดขาย ดงันั้น
ผูว้จิยัจึงก าหนดใหต้น้ทุนการผลิตเฉล่ียอยูท่ี่ร้อยละ 40 ของยอดขาย โดยสามารถค านวณตน้ทุน 
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ในการผลิตอาหารของทั้ง 3 กรณี ไดด้งัตารางท่ี 4-19 ถึง 4-21 เงินลงทุนในโครางการและแหล่งท่ีมา
ของเงินทุน สามารถสรุปได ้ดงัตารางท่ี 4-22 ถึง 4-25 
 
ตารางท่ี 4-20  ตน้ทุนในการผลิตอาหารต่อเดือน ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 

เดือน ประมาณการรายได้ต่อเดือน ประมาณการต้นทุนในการผลติอาหาร 
มกราคม 
กุมภาพนัธ์ 
มีนาคม 
เมษายน 
พฤษภาคม 
มิถุนายน 
กรกฎาคม 
สิงหาคม 
กนัยายน 
ตุลาคม 
พฤศจิกายน 
ธนัวาคม 

150,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
150,000.00 
150,000.00 
150,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
150,000.00 

60,000.00 
84,000.00 
84,000.00 
84,000.00 
84,000.00 
60,000.00 
60,000.00 
60,000.00 
84,000.00 
84,000.00 
84,000.00 
60,000.00 

รวม 2,220,000.00 888,000.00 
 
ตารางท่ี 4-21  ตน้ทุนในการผลิตอาหารต่อปี ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑ์ปกติ) 
 

ปี ประมาณการรายได้ต่อปี ประมาณการต้นทุนในการผลติอาหาร 
ปีท่ี 1 
ปีท่ี 2 
ปีท่ี 3 
ปีท่ี 4 
ปีท่ี 5 

2,220,000.00 
2,442,000.00 
2,686,200.00 
2,954,820.00 
2,954,820.00 

888,000.00 
976,800.00 

1,074,480.00 
1,181,928.00 
1,181,928.00 
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ตารางท่ี 4-22  ตน้ทุนในการผลิตอาหารต่อเดือน ในกรณีท่ี 2 (กิจการยอดขายต ่า) 
 

เดือน ประมาณการรายได้ต่อเดือน ประมาณการต้นทุนในการผลติอาหาร 
มกราคม 
กุมภาพนัธ์ 
มีนาคม 
เมษายน 
พฤษภาคม 
มิถุนายน 
กรกฎาคม 
สิงหาคม 
กนัยายน 
ตุลาคม 
พฤศจิกายน 
ธนัวาคม 

90,000.00 
150,000.00 
150,000.00 
150,000.00 
150,000.00 
90,000.00 
90,000.00 
90,000.00 

150,000.00 
150,000.00 
150,000.00 
90,000.00 

36,000.00 
60,000.00 
60,000.00 
60,000.00 
60,000.00 
36,000.00 
36,000.00 
36,000.00 
60,000.00 
60,000.00 
60,000.00 
60,000.00 

รวม 1,500,000.00 600,000.00 
 
ตารางท่ี 4-23  ตน้ทุนในการผลิตอาหารต่อปี ในกรณีท่ี 2 (กิจการยอดขายต ่า) 
 

ปี ประมาณการรายได้ต่อปี ประมาณการต้นทุนในการผลติอาหาร 
ปีท่ี 1 
ปีท่ี 2 
ปีท่ี 3 
ปีท่ี 4 
ปีท่ี 5 

1,500,000.00 
1,500,000.00 
1,500,000.00 
1,455,000.00 
1,411,350.00 

600,000.00 
600,000.00 
600,000.00 
582,000.00 
564,540.00 
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ตารางท่ี 4-24  ตน้ทุนในการผลิตอาหารต่อเดือน ในกรณีท่ี 3 (กิจยอดขายดีมาก) 
 

เดือน ประมาณการรายได้ต่อเดือน ประมาณการต้นทุนในการผลติอาหาร 
มกราคม 
กุมภาพนัธ์ 
มีนาคม 
เมษายน 
พฤษภาคม 
มิถุนายน 
กรกฎาคม 
สิงหาคม 
กนัยายน 
ตุลาคม 
พฤศจิกายน 
ธนัวาคม 

210,000.00 
300,000.00 
300,000.00 
300,000.00 
300,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
210,000.00 
300,000.00 
300,000.00 
300,000.00 
210,000.00 

84,000.00 
120,000.00 
120,000.00 
120,000.00 
120,000.00 
84,000.00 
84,000.00 
84,000.00 

120,000.00 
120,000.00 
120,000.00 
84,000.00 

รวม 3,150,000.00 1,260,000.00 
 
ตารางท่ี 4-25  ตน้ทุนในการผลิตอาหารต่อปี ในกรณีท่ี 3 (กิจยอดขายดีมาก) 
 

ปี ประมาณการรายได้ต่อปี ประมาณการต้นทุนในการผลติอาหาร 
ปีท่ี 1 
ปีท่ี 2 
ปีท่ี 3 
ปีท่ี 4 
ปีท่ี 5 

3,150,000.00 
3,622,500.00 
4,165,875.00 
4,790,756.25 
5,509,369.69 

1,260,000.00 
1,449,000.00 
1,666,350.00 
1,916,302.50 
2,203,747.88 

 
 3.2  ประมาณการรายจ่าย 
 การประมาณการรายจ่ายทั้งหมดของกิจการ จากตน้ทุนการผลิตและค่าใชจ่้ายต่าง ๆ  
ของกิจการและก าหนดใหต้น้ทุนคงท่ีในส่วนของ เงินเดือนผูจ้ดัการ เงินเดือนพนกังานและ 
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ค่าดอกเบ้ียประกนัสังคมเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี สามารถประมาณการรายจ่ายในการด าเนินงาน 
ทั้ง 3 กรณีไดด้งัตารางท่ี 4-26 ถึง 4-28 
 
ตารางท่ี 4-26  ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานในปีท่ี 1-5 ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ตน้ทุนผนัแปร 
ค่าวตัถุดิบอาหาร 888,000.00 976,800.00 1,074,480.00 1,181,928.00 1,181,928.00 
ตน้ทุนคงท่ี 
ค่าเช่าร้าน 
เงินเดือนผูจ้ดัการ 
เงินเดือนพนกังาน 
เบ้ียประกนัสงัคม 
ค่าน ้าประปา 
ค่าไฟฟ้า 
ค่าวสัดุส านกังาน 
ค่าส่วนกลาง 
ค่าประกนัภยั 
ค่าซ่อมแซม 
ค่าใชจ่้ายเบด็เตลด็ 

96,000.00 
552,000.00 
648,000.00 
41,400.00 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

96,000.00 
579,600.00 
680,400.00 
43,470.00 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

96,000.00 
608,580.00 
714,420.00 
45,643.50 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

96,000.00 
639,009.00 
750,141.00 
47,925.68 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

96,000.00 
670,959.45 
787,648.05 
50,321.96 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

รวมตน้ทุนคงท่ี 1,525,263.00 1,587,333.00 1,652,506.50 1,720,938.68 1,792,792.46 
รวมค่าใชจ่้ายใน
การด าเนินการ 

2,413,263.00 2,564,133.00 2,726,986.50 2,902,866.68 2,902,866.68 

 
ตารางท่ี 4-27  ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานในปีท่ี 1-5 ในกรณีท่ี 2 (กิจการยอดขายต ่า) 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ตน้ทุนผนัแปร 
ค่าวตัถุดิบอาหาร 600,000.00 600,000.00 600,000.00 582,000.00 564,540.00 
ตน้ทุนคงท่ี 
ค่าเช่าร้าน 96,000.00 96,000.00 96,000.00 96,000.00 96,000.00 
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ตารางท่ี 4-27  (ต่อ) 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
เงินเดือนผูจ้ดัการ 
เงินเดือนพนกังาน 
เบ้ียประกนัสงัคม 
ค่าน ้าประปา 
ค่าไฟฟ้า 
ค่าวสัดุส านกังาน 
ค่าส่วนกลาง 
ค่าประกนัภยั 
ค่าซ่อมแซม 
ค่าใชจ่้ายเบด็เตลด็ 

96,000.00 
552,000.00 
648,000.00 
41,400.00 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

96,000.00 
579,600.00 
680,400.00 
43,470.00 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

96,000.00 
608,580.00 
714,420.00 
45,643.50 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

96,000.00 
639,009.00 
750,141.00 
47,925.68 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

96,000.00 
670,959.45 
787,648.05 
50,321.96 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

รวมตน้ทุนคงท่ี 1,525,263.00 1,587,333.00 1,652,506.50 1,720,938.68 1,792,792.46 
รวมค่าใชจ่้ายใน
การด าเนินการ 

2,125,263.00 2,187,333.00 2,252,506.50 2,302,938.68 2,357,332.46 

 
ตารางท่ี 4-28  ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานในปีท่ี 1-5 ในกรณีท่ี 3 (กิจยอดขายดีมาก) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ตน้ทุนผนัแปร 
ค่าวตัถุดิบอาหาร 1,260,000.00 1,449,000.00 1,666,350.00 1,916,302.50 2,203,747.88 
ตน้ทุนคงท่ี 
ค่าเช่าร้าน 
เงินเดือนผูจ้ดัการ 
เงินเดือนพนกังาน 
เบ้ียประกนัสงัคม 
ค่าน ้าประปา 
ค่าไฟฟ้า 
ค่าวสัดุส านกังาน 

96,000.00 
552,000.00 
648,000.00 
41,400.00 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 

96,000.00 
579,600.00 
680,400.00 
43,470.00 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 

96,000.00 
608,580.00 
714,420.00 
45,643.50 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 

96,000.00 
639,009.00 
750,141.00 
47,925.68 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 

96,000.00 
670,959.45 
787,648.05 
50,321.96 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
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ตารางท่ี 4-28  (ต่อ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าส่วนกลาง 
ค่าประกนัภยั 
ค่าซ่อมแซม 
ค่าใชจ่้ายเบด็เตลด็ 

2,400.00 
18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

2,400.00 
18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

2,400.00 
18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

2,400.00 
18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

2,400.00 
18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

รวมตน้ทุนคงท่ี 1,525,263.00 1,587,333.00 1,652,506.50 1,720,938.68 1,792,792.46 
รวมค่าใชจ่้ายใน
การด าเนินการ 

2,785,263.00 3,036,333.00 3,318,856.50 3,637,241.18 3,996,540.33 

 
 4.  งบก าไรขาดทุน 
 งบก าไรขาดทุนเป็นงบท่ีแสดงยอดรวมของรายการทางการคา้ท่ีเป็นรายไดแ้ละค่าใชจ่้าย
แต่ละประเภทท่ีเกิดข้ึนแก่กิจการในงวดหน่ึง ๆ ผลต่างระหวา่งรายไดแ้ละค่าใชจ่้ายทั้งหมด คือ  
ผลการด าเนินงานของงวดนั้น ถา้รายไดม้ากกวา่ค่าใชจ่้าย ผลต่างนั้นคือก าไรและในทางตรงกนัขา้ม 
ถา้รายไดน้อ้ยกวา่ค่าใชจ่้าย ผลต่างก็คือ ขาดทุน ซ่ึงงบก าไรขาดทุนทั้ง 3 กรณี ดงัตารางท่ี 4-29 ถึง 
4-31 
 
ตารางท่ี 4-29  งบก าไรขาดทุน ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 
งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายไดจ้ากการ
ขายสินคา้ 
หกั ตน้ทุนสินคา้ 

2,220,000.00 
 

888,000.00 

2,442,000.00 
 

976,800.00 

2,686,200.00 
 

1,074,480.00 

2,686,200.00 
 

1,074,480.00 

2,686,200.00 
 

1,074,480.00 
ก าไรขั้นตน้ 1,332,000.00 1,465,200.00 1,611,720.00 1,772,892.00 1,772,892.00 
หกั ตน้ทุนคงท่ี 1,525,263.00 1,587,333.00 1,652,506.50 1,720,938.68 1,792,792.46 
ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

(193,263.00) (122,133.00) (40,786.50) 51,953.33 (19,900.46) 

หกั ค่าเส่ือมราคา 
ดอกเบ้ีย (ระยาว) 
ดอกเบ้ีย (ระสั้น) 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 
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ตารางท่ี 4-29  (ต่อ) 
 
งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ก าไรก่อนหกัภาษี (289,639.00) (218,509.00) (137,162.50) (44,422.67) (116,276.46) 
หกั ภาษีเงินได้
บุคคลธรรมดา 

- - - - - 

ก าไร (ขาดทุน) 
สุทธิ 

(289,639.00) (218,509.00) (137,162.50) (44,422.67) (116,276.46) 

ก าไรสะสม (289,639.00) (508,148.00) (355,671.50) (181,585.18) (160,699.13) 
 
ตารางท่ี 4-30  งบก าไรขาดทุน ในกรณีท่ี 2 (กิจการยอดขายต ่า) 
 
งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายไดจ้ากการ
ขายสินคา้ 
หกั ตน้ทุนสินคา้ 

1,500,000.00 
 

600,000.00 

1,500,000.00 
 

600,000.00 

1,500,000.00 
 

600,000.00 

1,455,000.00 
 

582,000.00 

1,411,350.00 
 

564,540.00 
ก าไรขั้นตน้ 900,000.00 900,000.00 900,000.00 873,000.00 846,810.00 
หกั ตน้ทุนคงท่ี 1,525,263.00 1,587,333.00 1,652,506.50 1,720,938.68 1,792,792.46 
ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

(625,263.00) (687,333.00) (752,506.50) (847,938.68) (945,982.46) 

หกั ค่าเส่ือมราคา 
ดอกเบ้ีย (ระยาว) 
ดอกเบ้ีย (ระสั้น) 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

ก าไรก่อนหกัภาษี (721,639.00) (783,709.00) (848,882.50) (944,314.68) (1,042,358.46) 
หกั ภาษีเงินได้
บุคคลธรรมดา 

- - - - - 

ก าไร (ขาดทุน) 
สุทธิ 

(721,639.00) (783,709.00) (848,882.50) (944,314.68) (1,042,358.46) 

ก าไรสะสม (721,639.00) (1,505,348.00) (1,632,591.50) (1,793,197.18) (1,986,673.13) 
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ตารางท่ี 4-31  งบก าไรขาดทุน ในกรณีท่ี 3 (กิจยอดขายดีมาก) 
 
งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายไดจ้ากการ
ขายสินคา้ 
หกั ตน้ทุนสินคา้ 

3,150,000.00  
 

1,260,000.00 

3,622,500.00 
 

1,449,000.00 

4,165,875.00 
 

1,666,350.00 

4,790,756.25 
 

1,916,302.50 

5,509,369.69 
 

2,203,747.88 
ก าไรขั้นตน้ 1,890,000.00 2,173,500.00 2,499,525.00 2,874,453.75 3,305,621.81 
หกั ตน้ทุนคงท่ี 1,525,263.00 1,587,333.00 1,652,506.50 1,720,938.68 1,792,792.46 
ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

364,737.00 586,167.00 847,018.50 1,153,515.08 1,512,829.35 

หกั ค่าเส่ือมราคา 
ดอกเบ้ีย (ระยาว) 
ดอกเบ้ีย (ระสั้น) 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

ก าไรก่อนหกัภาษี 268,361.00 489,791.00 750,642.50 1,057,139.08 1,416,453.35 
หกั ภาษีเงินได้
บุคคลธรรมดา 

26,836.10 73,468.65 150,128.50 264,284.77 354,113.34 

ก าไร (ขาดทุน) 
สุทธิ 

241,524.90 416,322.35 600,514.00 792,854.31 1,062,340.02 

ก าไรสะสม 241,524.90 657,847.25 1,016,836.35 1,393,368.31 1,855,194.32 

 
 5.  งบกระแสเงินสด 
 งบกระแสเงินสดเป็นงบแสดงการเปล่ียนแปลงฐานะทางการเงินของกิจการ ซ่ึงจะเนน้
เฉพาะในส่วนของการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดข้ึนกบัเงินสดและรายการท่ีเทียบเท่าเงินสด เช่น เงินฝาก
ธนาคารหรือเงินลงทุนระยะสั้นท่ีมีสภาพคล่องสูงเท่ากบัเงินสด โดยงบกระแสเงินสดจะช่วยให้
ผูบ้ริหารหรือบุคคลภายนอก ตลอดจนนกัลงทุนไดท้ราบวา่ในรอบปีท่ีผา่นมา กิจการไดรั้บเงินสด
และใชจ่้ายเงินสดในกิจกรรมใดบา้ง ดว้ยเหตุน้ี งบกระแสเงินสดจึงถือไดว้า่เป็นแหล่งขอ้มูล 
ท่ีจะแสดงใหเ้ห็นถึงนโยบายในการบริหารเงินสดของกิจการ การตดัสินใจทางการเงินและ 
การวางแผนในอนาคตเพื่อความมัน่คงของกิจการ นอกจากน้ีงบกระแสเงินสดยงัเป็นส่ิงจ าเป็น 
ในการน ามาใชใ้นการหามูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net present value: NPV) และอตัราผลตอบแทน
ภายในโครงการ (Internal rate of return: IRR) อีกดว้ย ซ่ึงงบกระแสเงินสดทั้ง 3 กรณี ดงัตารางท่ี  
4-32 ถึง 4-34 
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ตารางท่ี 4-32  งบกระแสเงินสด ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดรับจากการด าเนินงาน 
รายได ้
รับช าระหน้ีจากลูกหน้ี
การค่า 

2,220,000.00 
- 

2,442,000.00 
- 

2,686,200.00 
- 

2,954,820.00 
- 

2,954,820.00 
- 

กระแสเงินสดรับ 2,220,000.00 2,442,000.00 2,686,200.00 2,954,820.00 2,954,820.00 
กระแสเงินสดจ่ายจากการด าเนินงาน 
ซ้ือวตัถุดิบเป็นเงินสด 
ช าระหน้ีใหเ้จา้หน้ี
การคา้ 
ช าระคืนเงินกู ้
ช าระดอกเบ้ียเงินกู้
ระยะสั้น 
ค่าใชจ่้ายตน้ทุนคงท่ี 
จ่ายภาษี 

888,000.00 
- 
 

- 
- 
 

1,525,263.00 
- 

976,800.00  
- 
 

- 
- 
 

1,587,333.00 
- 

1,074,480.00 
- 
 

- 
- 
 

1,652,506.50 
- 

1,181,928.00 
- 
 

- 
- 
 

1,720,938.68 
- 

1,181,928.00 
- 
 

- 
 

- 
1,792,792.46

-  
กระแสเงินสดจ่าย 2,413,263.00 2,564,133.00 2,726,986.50 2,902,866.68 2,974,720.46 
ยอดเงินสดปลายงวด (193,263.00) (122,133.00) (40,786.50) 51,953.33 (19,900.46) 
กระแสเงินสดสุทธิ (193,263.00) (122,133.00) (40,786.50) 51,953.33 (19,900.46) 
บวก เงินสดตน้งวด 254,210.50 60,947.50 (61,185.50) (101,972.00) (50,018.67) 
กระแสเงินสดรับสุทธิ 60,947.50 (61,185.50) (101,972.00) (50,018.67) (69,919.13) 

 
ตารางท่ี 4-33  งบกระแสเงินสด ในกรณีท่ี 2 (กิจการยอดขายต ่า) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดรับจากการด าเนินงาน 
รายได ้
รับช าระหน้ีจากลูกหน้ี
การค่า 

1,500,000.00 
 - 

1,500,000.00 
 - 

1,500,000.00  
- 

1,455,000.00  
- 

1,411,350.00  
- 
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ตารางท่ี 4-33  (ต่อ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดรับ 1,500,000.00 1,500,000.00 1,500,000.00 1,455,000.00 1,411,350.00 
กระแสเงินสดจ่ายจากการด าเนินงาน 
ซ้ือวตัถุดิบเป็นเงินสด 
ช าระหน้ีใหเ้จา้หน้ี
การคา้ 
ช าระคืนเงินกู ้
ช าระดอกเบ้ียเงินกู้
ระยะสั้น 
ค่าใชจ่้ายตน้ทุนคงท่ี 
จ่ายภาษี 

600,000.00  
- 
 

- 
- 
 

1,525,263.00  

600,000.00  
- 
 

- 
- 
 

1,587,333.00  

600,000.00 
- 
 

- 
- 
 

1,652,506.50 

582,000.00  
- 
 

- 
- 
 

1,720,938.68  

564,540.00  
- 
 

- 
- 
 

1,792,792.46  

กระแสเงินสดจ่าย 2,125,263.00 2,187,333.00 2,252,506.50 2,302,938.68 2,357,332.46 
ยอดเงินสดปลายงวด (625,263.00) (687,333.00) (752,506.50) (847,938.68) (945,982.46) 
กระแสเงินสดสุทธิ (625,263.00) (687,333.00) (752,506.50) (847,938.68) (945,982.46) 
บวก เงินสดตน้งวด 254,210.50 (371,052.50) (1,058,385.50) (1,810,892.00) (2,658,830.68) 
กระแสเงินสดรับสุทธิ (371,052.50) (1,058,385.50) (1,810,892.00) (2,658,830.68) (3,604,813.13) 

 
ตารางท่ี 4-34  งบกระแสเงินสด ในกรณีท่ี 3 (กิจยอดขายดีมาก) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดรับจากการด าเนินงาน 
รายได ้
รับช าระหน้ีจากลูกหน้ี
การค่า 

3,150,000.00 
- 

3,622,500.00 
- 

4,165,875.00 
- 

4,790,756.25 
- 

5,509,369.69 
- 

กระแสเงินสดรับ 3,150,000.00 3,622,500.00 4,165,875.00 4,790,756.25 5,509,369.69 
กระแสเงินสดจ่ายจากการด าเนินงาน 
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ตารางท่ี 4-34  (ต่อ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ซ้ือวตัถุดิบเป็นเงินสด 
ช าระหน้ีใหเ้จา้หน้ี
การคา้ 
ช าระคืนเงินกู ้
ช าระดอกเบ้ียเงินกู้
ระยะสั้น 
ค่าใชจ่้ายตน้ทุนคงท่ี 
จ่ายภาษี 

1,260,000.00 
- 
 

- 
- 
 

1,525,263.00 
26,836.10 

1,449,000.00 
- 
 

- 
- 
 

1,587,333.00  
48,979.10 

1,666,350.00 
- 
 

- 
- 
 

1,652,506.50 
150,128.50 

1,916,302.50 
- 
 

- 
- 
 

1,720,938.68  
264,284.77 

2,203,747.88 
- 
 

- 
- 
 

1,792,792.46 
354,113.34 

กระแสเงินสดจ่าย 2,812,099.10 3,085,312.10 3,468,985.00 3,901,525.94 4,350,653.67 
ยอดเงินสดปลายงวด 337,900.90 537,187.90 696,890.00 889,230.31 1,158,716.02 
กระแสเงินสดสุทธิ 337,900.90 537,187.90 696,890.00 889,230.31 1,158,716.02 
บวก เงินสดตน้งวด 254,210.50 592,111.40 1,129,299.30 1,826,189.30 2,715,419.61 
กระแสเงินสดรับสุทธิ 592,111.40 1,129,299.30 1,826,189.30 2,715,419.61 3,874,135.62 

 
 6.  งบดุล 
 งบดุลเป็นรายงานเงินท่ีแสดงถึงฐานะการเงินของธุรกิจนั้น ณ วนัใดวนัหน่ึงท่ีระบุไว ้
ปกติจะเป็นวนัส้ินสุดของงวดการด าเนินงาน เช่น วนัส้ินไตรมาส คร่ึงปี หรือวนัสุดทา้ยของปี  
งบดุลบอกใหท้ราบวา่ธุรกิจนั้นมีเงินลงทุนทั้งหมดเท่าใด มาจากส่วนของเจา้ของและเจา้หน้ี 
ในจ านวนเงินมากนอ้ยเพียงใด และน าไปใชล้งทุนในสินทรัพยท์ั้งหมดอยา่งไร ดงันั้นในงบดุล 
จะประกอบดว้ยขอ้มูลเก่ียวกบัรายคา้ของธุรกิจ 3 ประเภท คือ สินทรัพย ์หน้ีสิน และส่วนของ
เจา้ของ ซ่ึงงบดุลทั้ง 3 กรณี ดงัตารางท่ี 4-35 ถึง 4-37 
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ตารางท่ี 4-35  งบดุล ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย ์
    สินทรัพยห์มุนเวียน 
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 
รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 
    สินทรัพยถ์าวร 
อุปกรณ์ส่ิงอ านวย
ความสะดวก 
หกั ค่าเส่ือมราคา
สะสม 
รวมสินทรัพยถ์าวร 

 
 

60,947.50  
 

60,947.50  
 
 

481,880.00 
 

96,376.00 
 

385,504.00 

 
 

(61,185.50)  
 

(61,185.50)  
 
 

481,880.00 
 

192,752.00 
 

289,128.00 

 
 

(101,972.00 ) 
 

(101,972.00 ) 
 
 

481,880.00 
 

289,128.00 
 

192,752.00 

 
 

(50,018.67) 
 

(50,018.67) 
 
 

481,880.00 
 

385,504.00 
 

96,376.00 

 
 

(69,919.13) 
 

(69,919.13) 
 
 

481,880.00 
 

481,880.00 
 

- 
รวมทรัพยสิ์นทั้งส้ิน 446,451.50 227,942.50 90,780.00 46,357.33 (69,919.13) 
ส่วนของเจา้ของ 736,090.50 736,090.50 736,090.50 736,090.50 736,090.50 
ก าไร (ขาดทุน) สะสม  (289,639.00) (508,148.00) (645,310.50) (689,733.18) (806,009.63) 
รวมหน้ีสินและส่วน
ของเจา้ของ 

446,451.50 227,942.50 90,780.00 46,357.33 (69,919.13) 

 
ตารางท่ี 4-36  งบดุล ในกรณีท่ี 2 (กิจการยอดขายต ่า) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย ์
    สินทรัพยห์มุนเวียน 
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 
รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

 
 

(371,052.50)  
 

(371,052.50)  
 

 
 

(1,058,385.50)  
 

(1,058,385.50)  
 

 
 

(1,810,892.00) 
 

(1,810,892.00) 
 

 
 

(2,658,830.68)  
 

(2,658,830.68)  
 

 
 

(3,604,813.13)  
 

(3,604,813.13)  
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ตารางท่ี 4-36  (ต่อ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
    สินทรัพยถ์าวร 
อุปกรณ์ส่ิงอ านวย
ความสะดวก 
หกั ค่าเส่ือมราคา
สะสม 
รวมสินทรัพยถ์าวร 

481,880.00 
 
 

96,376.00 
 

385,504.00 

481,880.00 
 
 

192,752.00 
 

289,128.00 

481,880.00 
 
 

289,128.00 
 

192,752.00 

481,880.00 
 
 

385,504.00 
 

96,376.00 

481,880.00 
 
 

481,880.00 
 

- 
รวมทรัพยสิ์นทั้งส้ิน 14,451.50 (769,257.50) (1,618,140.00) (2,562,454.68) (3,604,813.13) 
ส่วนของเจา้ของ 736,090.50 736,090.50 736,090.50 736,090.50 736,090.50 
ก าไร (ขาดทุน) สะสม (721,639.00) (1,505,348.00) (2,354,230.50) (3,298,545.18) (4,340,903.63) 
รวมหน้ีสินและส่วน
ของเจา้ของ 

14,451.50 (769,257.50) (1,618,140.00) (2,562,454.68) (3,604,813.13) 

 
ตารางท่ี 4-37  งบดุล ในกรณีท่ี 3 (กิจยอดขายดีมาก) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย ์
    สินทรัพยห์มุนเวียน 
เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 
รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 
    สินทรัพยถ์าวร 
อุปกรณ์ส่ิงอ านวย
ความสะดวก 
หกั ค่าเส่ือมราคา
สะสม 
รวมสินทรัพยถ์าวร 

 
 

592,111.40  
 

592,111.40  
 

481,880.00 
 
 

96,376.00 
 

385,504.00 

 
 

1,129,299.30  
 

1,129,299.30  
 

481,880.00 
 
 

192,752.00 
 

289,128.00 

 
 

1,826,189.30  
 

1,826,189.30  
 

481,880.00 
 
 

289,128.00 
 

192,752.00 

 
 

2,715,419.61  
 

2,715,419.61  
 

481,880.00 
 
 

385,504.00 
 

96,376.00 

 
 

3,874,135.62  
 

3,874,135.62  
 

481,880.00 
 
 

481,880.00 
 

- 
รวมทรัพยสิ์นทั้งส้ิน 977,615.40 1,418,427.30 2,018,941.30 2,811,795.61 3,874,135.62 
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ตารางท่ี 4-37  (ต่อ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ส่วนของเจา้ของ 736,090.50 736,090.50 736,090.50 736,090.50 736,090.50 
ก าไรสะสม 241,524.90 682,336.80 1,282,850.80 2,075,705.11 3,138,045.12 
รวมหน้ีสินและส่วน
ของเจา้ของ 

977,615.40 1,418,427.30 2,018,941.30 2,811,795.61 3,874,135.62 

 
 7.  การวเิคราะห์โครงการ 
 การวเิคราะห์โครงการ โดยจะใชเ้คร่ืองมือในการวิเคราะห์และประเมินโครงการ 
จากงบการเงิน เพื่อช่วยในการตดัสินลงทุนดงต่อไปน้ี 
  7.1  มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net present value: NPV) 
  มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ หมายถึง ผลต่างระหวา่งมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสดรับสุทธิ
ตลอดอายโุครงการกบัเงินทุนเร่ิมแรก ณ อตัราผลตอบแทนท่ีตอ้งการหรือตน้ทุนของเงินทุน
โครงการ ซ่ึงมีสูตรในการค านวณดงัน้ี 
  มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) = มูลค่าปัจจุบนัเงินสดรับ-มูลค่าปัจจุบนัเงินสดจ่าย 
  ในการเลือกค่าโครงการ ค่า NPV จะแสดงใหเ้ห็นวา่โครงการท่ีก าลงัพิจารณามีมูลค่า
ปัจจุบนัสุทธิของการลงทุนเป็นมูลค่าเท่าไหร่เม่ือส้ินสุดโครงการ ถา้ค่า NPV มีค่าเป็นบวก  
(NPV > 0) แสดงวา่โครงการดงักล่าวสมควรลงทุนและควรเลือกลงทุนในโครงการท่ีใหค้่า NPV 
เป็นบวกสูงท่ีสุด แต่การใช ้NPV เพียงอยา่งเดียวอาจท าให้มีขอ้จ ากดัในการตดัสินใจเลือกโครงการ
ไดใ้นกรณีท่ีโครงการมีขนาดแตกต่างกนั แต่ใหค้่า NPV ท่ีเป็นบวกเท่ากนั ดงันั้นการตดัสินใจ 
ใหก้ารสนบัสนุนควรจะตอ้งน าเคร่ืองมืออ่ืนมาประกอบการพิจารณาควบคู่ไปกบัการใชค้่า NPV  
 

 สูตร        
  

      
 

  
      

 
  

      
    

  
      

 -   

 
 ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 เม่ือ C = กระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี (ตารางท่ี 4-32) 

   n = อายโุครงการ    = 5 ปี 
   k = อตัราผลตอบแทนท่ีธุรกิจก าหนดไว ้ = 0.10 หรือ 10% (3 ปีแรก) 
   I = เงินลงทุนเร่ิมแรก    = 822,090.50 บาท 
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 จากการค านวณมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) โดยการแทนค่าตามสูตร สามารถสรุปไดว้า่ 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) เท่ากบั -1,097,311.13 บาท  
ดงัตารางท่ี 4-38 
 
ตารางท่ี 4-38  การหาค่า NPV ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 
ปีที่ 
 

K (1+K)
n 

C 
(กระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี) 

C/ (1+K)n I 
(เงินลงทุนเร่ิมแรก) 

0  1   -822,090.50 
1 10% 1.1 -193,263.00 -175,693.64  
2 10% 1.21 -122,133.00 -100,936.36  
3 10% 1.331 -40,786.50 -30,643.50  
4 0% 1 51,953.33 51,953.33  
5 0% 1 -19,900.46 -19,900.46  

มูลค่าปัจจุบนัรวม (TPV) -275,220.63  
NPV = (-275,220.63) + (-822,090.50) = -1,097,311.13 บาท 

 
 ในกรณีท่ี 2 (กิจการยอดขายต ่า) 
 เม่ือ C = กระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี (ตารางท่ี 4-33) 

   n = อายโุครงการ    = 5 ปี 
    k = อตัราผลตอบแทนท่ีธุรกิจก าหนดไว ้ = -0.03 หรือ -3% (ปีท่ี 4-5) 
   I = เงินลงทุนเร่ิมแรก    = 822,090.50 บาท 

 จากการค านวณมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) โดยการแทนค่าตามสูตร สามารถสรุปไดว้า่ 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ ในกรณีท่ี 2 (กิจการยอดขายต ่า) เท่ากบั -4,766,758.28 บาท ตามตารางท่ี 4-39 
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ตารางท่ี 4-39  การหาค่า NPV ในกรณีท่ี 2 (กิจการยอดขายต ่า) 
 
ปีที่ K (1+K) C 

(กระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี) 
C/ (1+K)n I 

(เงินลงทุนเร่ิมแรก) 
0  1   -822,090.50 
1 0% 1 -625,263.00 -625,263.00  
2 0% 1 -687,333.00 -687,333.00  
3 0% 1 -752,506.50 -752,506.50  
4 -3% 0.97 -847,938.68 -874,163.58  
5 -3% 0.9409 -945,982.46 -1,005,401.70  

มูลค่าปัจจุบนัรวม (TPV) -3,944,667.78  
NPV=(-3,944,667.78)+(-822,090.50) = -4,766,758.28 บาท 

 
 ในกรณีท่ี 3 (กิจยอดขายดีมาก) 
 เม่ือ C = กระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี (ตารางท่ี 4-34) 

   n = อายโุครงการ    = 5 ปี 
   k = อตัราผลตอบแทนท่ีธุรกิจก าหนดไว ้ = 0.15 หรือ 15% 
   I = เงินลงทุนเร่ิมแรก   = 822,090.50 บาท 

 จากการค านวณมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) โดยการแทนค่าตามสูตร สามารถสรุปไดว้า่ 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ ในกรณีท่ี 3 (กิจการยอดขายดีมาก) เท่ากบั 2,003,280.41 บาท ตามตารางท่ี 4-40 
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ตารางท่ี 4-40  การหาค่า NPV ในกรณีท่ี 3 (กิจการยอดขายดีมาก) 
 
ปีที่ K (1+K) C 

(กระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี) 
C/ (1+K)n I 

(เงินลงทุนเร่ิมแรก) 
0  1   -822,090.50 
1 15% 1.15 337,900.90 293,826.87  
2 15% 1.3225 537,187.90 406,191.23  
3 15% 1.5208

75 
696,890.00 458,216.49  

4 15% 1.7490
0625 

889,230.31 508,420.31  

5 0% 1 1,158,716.02 1,158,716.02  
มูลค่าปัจจุบนัรวม (TPV) 2,825,370.91  

NPV= 2,825,370.91-822,090.50 = 2,003,280.41 บาท 
 

  7.2  อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal rate of return: IRR) 
  อตัราผลตอบแทนภายใน (Internal rate of return: IRR) เป็นอตัราผลตอบแทนคิดลด 
หมายถึง การค านวณหาอตัราคิดลด ท่ีมีผลท าใหมู้ลค่าปัจจุบนัของเงินสดท่ีไดรั้บในอนาคต เท่ากบั 
เงินลงทุนท่ีจ่ายในปัจจุบนั นัน่คือ มูลค่าปัจจุบนัของเงินสดรับเท่ากบัมูลค่าปัจจุบนัของเงินสดจ่าย  
มีสูตรในการค านวณดงัน้ี 
  มูลค่าปัจจุบนัของเงินสดรับ-มูลค่าปัจจุบนัของเงินสดจ่าย = 0 

 สูตร 

       
  

      
 
  

      
 
  

      
     

  
      

         

 
  เม่ือ C = กระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี (ทั้ง 3 กรณี ตามตารางท่ี 4-32 ถึง 4-34) 

    n = อายโุครงการ = 5 ปี 
    r = อตัราผลตอบแทน ซ่ึงท าใหมู้ลค่าปัจจุบนัของเงินสดสุทธิรับตลอดโครงการ 
          เท่ากบัมูลค่าของเงินลงทุนพอดี (IRR) 
    I = เงินลงทุนเร่ิมแรก = 822,090.50 บาท 
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  ส าหรับค่า IRR ผูว้จิยัท าการค านวณโดยใชโ้ปรแกรม Excel version 2013 ช่วยในการ
ค านวณ จากการค านวณอตัราผลตอบแทนภายในโครงการ (Internal rate of return: IRR) โดยใช้
กระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี อายโุครงการ สามารถค านวณอตัราผลตอบแทนของโครงการ  
ทั้ง 3 กรณีไดด้งัน้ี 
  ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
  ค  านวณจากกระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี ตามตารางท่ี 4-32 สรุปไดว้า่ ในกรณีท่ี 1  
ไม่สามารถหาค่า IRR ได ้เน่ืองจาก มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ ( NPV) มีค่าเป็นลบ ท าใหใ้นกรณีน้ี 
โครงการไม่มีอตัราผลตอบแทนภายใน 
  ในกรณีท่ี 2 (กิจการยอดขายต ่า) 
  ค  านวณจากกระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี ตามตารางท่ี 4-33 สรุปไดว้า่ ในกรณีท่ี 2  
ไม่สามารถหาค่า IRR ได ้เน่ืองจาก มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) มีค่าเป็นลบ ท าใหใ้นกรณีน้ี โครงการ
ไม่มีอตัราผลตอนแทนภายใน 
  ในกรณีท่ี 3 (กิจยอดขายดีมาก) 
  ค  านวณจากกระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี ตามตารางท่ี 4-34) สรุปไดว้า่ ในกรณีท่ี 3 
มูลค่าปัจจุบนัของเงินสดสุทธิตลอดทั้งโครงการเท่ากบัมูลค่าของเงินทุนพอดี และจากผลการ
ค านวณไดค้่า IRR = 51.82%  
  7.3  ระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB) 
  ระยะเวลาคืนทุน หมายถึง ระยะเวลาของกระแสเงินสดสุทธิท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 
ในอนาคตเท่ากบัเงินลงทุนเร่ิมแรกของโครงการพอดี ซ่ึงมีเกณฑก์ารตดัสินใจคือ หากระยะเวลา 
ในการคืนทุนท่ีค านวณไดน้อ้ยกวา่ระยะเวลาคืนทุนท่ีตอ้งการ จะตดัสินใจยอมรับโครงการ  
แต่ถา้ระยะเวลาในการคืนทุนท่ีค านวณไดม้ากกวา่ระยะเวลาในการคืนทุนท่ีตอ้งการ จะตดัสินใจ
ปฏิเสธโครงการ ซ่ึงสามารถค านวณระยะเวลาคืนทุนของโครงการ ทั้ง 3 กรณีไดต้ามสูตร ดงัน้ี 

 สูตร 
 

ระยะเวลาคืนทุน    
จ านวนก่อนคืนทุน   กระแสเงินสดส่วนท่ีเหลือ  ปี 

กระแสเงินสดทั้งปี
  

 
  ในกรณีท่ี 1 กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ 
  ในกรณีท่ี 1 ไม่สามารถหาระยะเวลาคืนทุนได ้เน่ืองจากกระแสเงินสดสุทธิรับ 
ในแต่ละปีมีค่าเป็นลบ ท าให้โครงการน้ีขาดทุนสะสม  
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  ในกรณีท่ี 2 กิจการยอดขายต ่า 
  ในกรณีท่ี 2 ไม่สามารถหาระยะเวลาคืนทุนได ้เน่ืองจากกระแสเงินสดสุทธิรับในแต่
ละปีมีค่าเป็นลบ ท าใหโ้ครงการน้ีขาดทุนสะสม  
  ในกรณีท่ี 3 กิจยอดขายดีมาก 
  การค านวณหาระยะเวลาคืนทุนจากกระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี ตามตารางท่ี 4-41 
สรุปไดว้า่ ในกรณีท่ี 3 มีระยะเวลาคืนทุน 1 ปี 10 เดือน 24 วนั ดงัน้ี  
 
ตารางท่ี 4-41  การหาระยะเวลาในการคืนทุน 
 

กระแสเงินสดรับ (เงินลงทุนเร่ิมแรก) 

ปีที่ กระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี สะสม  
0 
1 
2 
3 
4 
5 

0 
337,900.90  
537,187.90  
696,890.00  
889,230.31  

1,158,716.02 

0 
-484,189.60 

52,998.30 
749,888.30 

1,639,118.61 
2,797,834.63 

-822,090.50 
 

 
  คืนทุนระยะเวลา 1 ปี 
  ค  านวณหาระยะเวลาส าหรับกระแสเงินสดรับจากการด าเนินงานในส่วนท่ีคุม้ทุน คือ 
 

ระยะเวลาคืนทุน    
กระแสเงินสดรับจากการด าเนินงานในจ านวนท่ีจะคุม้ทุน

กระแสเงินสดรับจากการด าเนินงานในปีถดัไป
    

           
          

 

                   =  -0.901 
 
  0.90 ปี (0.90 x 12 เดือน) คิดเป็น 10.8 เดือน = 10 เดือน 
  0.8 เดือน (0.8 x 30 วนั)  คิดเป็น 24 วนั = 24 วนั 
  7.4  การวเิคราะห์ความไวของโครงการต่อการเปล่ียนแปลง (Sensitivity analysis) 
  การวเิคราะห์ความไวแสดงใหเ้ห็นถึงความเส่ียงของกิจการ ในกรณีท่ีเกิด 
การเปล่ียนแปลงดา้นรายไดแ้ละค่าใชจ่้าย ซ่ึงผลการวเิคราะห์จะช่วยใหเ้จา้ของกิจการทราบไดว้า่ 
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สถานการณ์ใดท่ีพึงระวงั และหาทางด าเนินการป้องกนัไดอ้ยา่งทนัท่วงที โดยจะวเิคราะห์ถึง
สถานการณ์ดงัต่อไปน้ี 
  กรณีท่ี 1 กิจการมีรายไดต้ามความเป็นจริงท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ คือ  
วนัละ 5,000-7,000 บาทต่อวนั โดยก าหนดใหร้ายไดต่้อวนัช่วงเปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่  
7,000 บาทต่อวนั และรายไดช่้วงปิดเทอมมีรายไดอ้ยูท่ี่ 5,000 บาทต่อวนั ยอดขายจะเพิ่มข้ึนในช่วง 
1-3 ปีแรก อยา่งนอ้ยประมาณร้อยละ 10 ต่อปี หลงัจากนั้นยอดขายจะเร่ิมคงท่ี และประมาณการ
รายจ่ายทั้งหมดของกิจการ จากตน้ทุนการผลิตและค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ของกิจการโดยก าหนดใหต้น้ทุน
คงท่ี และในส่วนของเงินเดือนผูจ้ดัการ เงินเดือนพนกังานและค่าดอกเบ้ียประกนัสังคมจะเพิ่มข้ึน
ร้อยละ 5 ต่อปี ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัตารางท่ี 4-42 
 
ตารางท่ี 4-42  การวเิคราะห์ความไวของโครงการกรณีท่ี 1 รายไดป้กติตามความเป็นจริงท่ีไดจ้าก 
   การสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและตน้ทุนคงท่ีบางรายการเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี 
 

เคร่ืองมือ ผลการศึกษา 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV)  -1,097,311.13 บาท 
อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) ไม่สามารถหาค่า IRR ได ้เน่ืองจาก มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ  

(NPV) มีค่าเป็นลบ ท าใหใ้นกรณีน้ี โครงการ 
ไม่มีอตัราผลตอบแทนภายใน 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB) ไม่สามารถหาระยะเวลาคืนทุนได ้เน่ืองจากกระแส
เงินสดสุทธิรับในแต่ละปีมีค่าเป็นลบ ท าใหโ้ครงการน้ี
ขาดทุนสะสม 

 
  จากตารางท่ี 4-42 การวิเคราะห์ความไวของโครงการกรณีท่ี 1 รายไดป้กติ 
ตามความเป็นจริงท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและตน้ทุนคงท่ีบางรายการเพิ่มข้ึนร้อยละ  
5 ต่อปี พบวา่ โครงการมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ -1,097,311.13 บาท ไม่มีผลตอบแทนภายใน และ 
ไม่ทราบระยะเวลาคืนทุนเน่ืองจากโครงการน้ีขาดทุนสะสม เม่ือวเิคราะห์จากงบก าไรขาดทุน 
จะเห็นวา่ปัญหาท่ีเกิดข้ึนในกรณีท่ี 1 เกิดจากรายไดท่ี้นอ้ยกวา่รายจ่าย ซ่ึงในความเป็นจริงกรณีท่ี 1 
หากพิจารณาเปรียบเทียบเฉพาะรายไดห้กัค่าใชจ่้ายผนัแปร โครงการมีก าไรถึงร้อยละ 60  
แต่ตน้ทุนคงท่ีในส่วนของค่าจา้งพนกังานสูงเกินไป ซ่ึงมีพนกังานถึง 7 คน ท าใหมี้ค่าใชจ่้าย 
สูงเกินไปเม่ือเทียบกบัรายไดใ้นกรณีท่ี 1 ดงันั้น ในการเร่ิมตน้ธุรกิจจึงไม่ควรจา้งพนกังาน 
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มากเกินไปตั้งแต่แรกเร่ิม ควรลดพนกังานลงใหเ้หลือเพียง 3 คน (รวมผูจ้ดัการ) จึงจะท าใหร้้าน 
มีผลก าไรและส่งผลใหง้บกระแสเงินสดเป็นบวก รวมถึงไดค้่า NPV เป็นบวก จึงจะมีอตัรา
ผลตอบแทนภายในและสามารถหาระยะเวลาคืนทุนได ้
  กรณีท่ี 2 กิจการมีรายไดต้  ่ากวา่เกณฑท่ี์ไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ โดยก าหนด 
ใหร้ายไดต่้อวนัช่วงเปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่ 5,000 บาทต่อวนั และรายไดช่้วงปิดเทอมมีรายได ้
อยูท่ี่ 3,000 บาทต่อวนั รวมถึงก าหนดใหย้อดขายในแต่ละปีไม่เพิ่มข้ึนเลย อีกทั้งยอดขายในแต่ละปี
ลดลงร้อยละ 3 เร่ิมจากปีท่ี 4 เป็นตน้ไป และประมาณการรายจ่ายทั้งหมดของกิจการ จากตน้ทุน 
การผลิตและค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ของกิจการโดยก าหนดใหต้น้ทุนคงท่ี ในส่วนของเงินเดือนผูจ้ดัการ 
เงินเดือนพนกังานและค่าดอกเบ้ียประกนัสังคมจะเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี ซ่ึงสามารถสรุปได ้ 
ดงัตารางท่ี 4-43 
 
ตารางท่ี 4-43  การวเิคราะห์ความไวของโครงการกรณีท่ี 2 รายไดกิ้จการมีรายไดต้  ่ากวา่เกณฑท่ี์ได ้
   จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและตน้ทุนคงท่ีบางรายการเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี 
 

เคร่ืองมือ ผลการศึกษา 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV)  -4,766,758.28 บาท 
อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) ไม่สามารถหาค่า IRR ได ้เน่ืองจาก มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ 

(NPV) มีค่าเป็นลบ ท าใหใ้นกรณีน้ี โครงการ 
ไม่มีอตัราผลตอบแทนภายใน 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB) ไม่สามารถหาระยะเวลาคืนทุนได ้เน่ืองจากกระแส
เงินสดสุทธิรับในแต่ละปีมีค่าเป็นลบ ท าใหโ้ครงการน้ี
ขาดทุนสะสม 

 
  จากตารางท่ี 4-43 การวิเคราะห์ความไวของโครงการกรณีท่ี 2 รายไดกิ้จการมีรายได ้
ต ่ากวา่เกณฑท่ี์ไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและตน้ทุนคงท่ีบางรายการเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี 
พบวา่ โครงการมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ -4,766,758.28 บาทไม่มีผลตอบแทนภายใน และไม่ทราบ
ระยะเวลาคืนทุน เน่ืองจากโครงการน้ีขาดทุนสะสมสูงมาก เม่ือวิเคราะห์จากงบก าไรขาดทุน 
ถึงแมว้า่จะลดพนกังานใหเ้หลือเพียง 3 คน (รวมผูจ้ดัการ) เหมือนในกรณีท่ี 1 แต่โครงการยงัคง
ขาดทุนต่อเน่ืองส าหรับกรณีท่ี 2 น้ี ดงันั้น ในกรณีน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่รายไดน้อ้ยกวา่รายจ่าย 
มากเกินไปท าใหไ้ม่สามารถแกปั้ญหาโดยการละคนเพียงอยา่งเดียวได ้จะตอ้งหาวธีิการเพื่อเพิ่ม
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ยอดขายโดยการจดัโปรโมชัน่ต่าง ๆ ตามกลยทุธ์ท่ีผูว้จิยัไดศึ้กษาความตอ้งการของตลาดแลว้  
ซ่ึงไดก้ล่าวไวข้า้งตน้ในสรุปผลการศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาด  
  กรณีท่ี 3 กิจการเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคเหมือนร้านตวัอยา่งท่ีประเทศสหรัฐอเมริกา  
ซ่ึงมีรายไดสู้งกวา่เกณฑท่ี์ไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการโดยก าหนดใหร้ายไดต่้อวนัช่วง 
เปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่ 10,000 บาทต่อวนั และรายไดช่้วงปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่  
7,000 บาทต่อวนั อีกทั้งก าหนดใหย้อดขายในแต่ละปีเพิ่มข้ึนร้อยละ 15 อยา่งต่อเน่ืองในช่วง  
4 ปีแรก และประมาณการรายจ่ายทั้งหมดของกิจการ จากตน้ทุนการผลิตและค่าใชจ่้ายต่าง ๆ  
ของกิจการโดยก าหนดใหต้น้ทุนคงท่ี ในส่วนของเงินเดือนผูจ้ดัการ เงินเดือนพนกังานและ 
ค่าดอกเบ้ียประกนัสังคมจะเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี ซ่ึงสามารถสรุปไดด้งัตารางท่ี 4-44 
 
ตารางท่ี 4-44  การวเิคราะห์ความไวของโครงการกรณีท่ี 3 กิจการเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคเหมือน 
   ร้านตวัอยา่งท่ีประเทศสหรัฐอเมริกา ซ่ึงมีรายไดสู้งกวา่เกณฑท่ี์ไดจ้ากการสัมภาษณ์ 
   ผูป้ระกอบการและตน้ทุนคงท่ีบางรายการเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี 
 

เคร่ืองมือ ผลการศึกษา 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV)  2,003,280.41 บาท 
อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) 51.82% 
ระยะเวลาคืนทุน (Payback period: PB) 1 ปี 10 เดือน 24 วนั 

 
  จากตาราง 4-44 การวิเคราะห์ความไวของโครงการกรณีท่ี 3 กิจการเป็นท่ีนิยมของ
ผูบ้ริโภคเหมือนร้านตวัอยา่งท่ีประเทศสหรัฐอเมริกา ซ่ึงมีรายไดสู้งกวา่เกณฑท่ี์ไดจ้ากการสัมภาษณ์
ผูป้ระกอบการและตน้ทุนคงท่ีบางรายการเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี พบวา่ โครงการมีมูลค่าปัจจุบนั
สุทธิ 2,003,280.41 บาทมีผลตอบแทนจากการลงทุนทางการเงินเท่ากบัร้อยละ 51.82 และมีระยะ 
คืนทุน 1 ปี 10 เดือน 24 วนั แสดงใหเ้ห็นถึงศกัยภาพของโครงการวา่ โครงการน้ีมีความเป็นไปได้
ในการลงทุน และเพื่อใหไ้ดต้ามเป้าหมาย จะตอ้งน ากลยทุธ์ต่าง ๆ ท่ีไดจ้ากการศึกษาความตอ้งการ
ของตลาดของผูบ้ริโภคมาวางแผนทางการตลาดใหกิ้จการเป็นท่ีนิยมและตอ้งศึกษาความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคอยูเ่สมอเพื่อให้สามารถแกไ้ขปัญหาไดท้นัท่วงที หากเกิดการเปล่ียนแปลงของตลาด 
 สรุปผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน 
 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการณ์ซ่ึงผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่เป็นเจา้ของธุรกิจ
ร้านอาหารญ่ีปุ่น และรองลงมาคือ เป็นเจา้ของธุรกิจร้านอาหารอิตาเล่ียน เพศชาย อายสุ่วนใหญ่คือ 
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50 ปีข้ึนไป จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประสบการณ์ท างานในธุรกิจร้านอาหารประมาณ  
6 ปีข้ึนไป และไม่ไดป้ระกอบธุรกิจอ่ืน 
 ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบวา่ กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านอาหาร
ดงักล่าวส่วนใหญ่เป็นลูกคา้กลุ่มนกัศึกษา จ านวนผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านต่อวนัประมาณ 
51-60 คนต่อวนั ยอดค่าใชจ่้ายเฉล่ียอยูท่ี่ 200-300 บาทต่อคนต่อคร้ัง มียอดต่อวนัเฉล่ียอยูท่ี่  
5,000-7,000 ต่อวนั ซ่ึงธุรกิจร้านอาหารท่ีดีควรใชร้ะยะเวลาในการคืนทุนไม่เกิน 2 ปี  
 จากขอ้มูลพื้นฐานท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เจา้ของธุรกิจท าใหท้ราบวา่รายไดต่้อปีของธุรกิจ
ประเภทน้ีอยูท่ี่เท่าไหร่ ประกอบกบัการศึกษาตน้ทุนจากแหล่งขอ้มูลจริงและลงพื้นท่ีจริงท าให้
ทราบขอ้มูลท่ีมีความใกลเ้คียงกบัความเป็นจริง และเม่ือน าขอ้มูลเหล่านั้นมาค านวณแทนค่า 
ตามสูตร ซ่ึงแบ่งการวเิคราะห์ออกเป็น 3 กรณี สามารถสรุปไดว้า่  
 การวเิคราะห์ความไวของโครงการกรณีท่ี 1 “รายไดป้กติตามความเป็นจริงท่ีไดจ้าก 
การสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและตน้ทุนคงท่ีบางรายการเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี” คือ รายไดว้นัละ 
5,000-7,000 บาทต่อวนั โดยก าหนดใหร้ายไดต่้อวนัช่วงเปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่ 7,000 บาท 
ต่อวนั และรายไดช่้วงปิดเทอมมีรายไดอ้ยูท่ี่ 5,000 บาทต่อวนั ยอดขายจะเพิ่มข้ึนในช่วง 1-3 ปีแรก 
อยา่งนอ้ยประมาณร้อยละ 10 ต่อปี หลงัจากนั้นยอดขายจะเร่ิมคงท่ี และประมาณการรายจ่าย
ทั้งหมดของกิจการ จากตน้ทุนการผลิตและค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ของกิจการโดยก าหนดให้ตน้ทุนคงท่ี 
และในส่วนของเงินเดือนผูจ้ดัการ เงินเดือนพนกังานและค่าดอกเบ้ียประกนัสังคมจะเพิ่มข้ึน  
ร้อยละ 5 ต่อปี พบวา่ โครงการมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ -1,097,311.13 บาท ไม่มีผลตอบแทนภายใน 
และไม่ทราบระยะเวลาคืนทุนเน่ืองจากโครงการน้ีขาดทุนสะสม เม่ือวเิคราะห์จากงบก าไรขาดทุน
จะเห็นวา่ปัญหาท่ีเกิดข้ึนในกรณีท่ี 1 เกิดจากรายไดท่ี้นอ้ยกวา่รายจ่าย ซ่ึงในความเป็นจริงกรณีท่ี 1  
หากพิจารณาเปรียบเทียบเฉพาะรายไดห้กัค่าใชจ่้ายผนัแปร โครงการมีก าไรถึงร้อยละ 60  
แต่ตน้ทุนคงท่ีในส่วนของค่าจา้งพนกังานสูงเกินไป ซ่ึงมีพนกังานถึง 7 คน ท าใหมี้ค่าใชจ่้ายสูง
เกินไป เม่ือเทียบกบัรายไดใ้นกรณีท่ี 1  
 กลยทุธ์ ในการเร่ิมตน้ธุรกิจไม่ควรจา้งพนกังานมากเกินไปตั้งแต่แรกเร่ิม ควรลดพนกังานลง
ใหเ้หลือเพียง 3 คน (รวมผูจ้ดัการ) จึงจะท าให้ร้านมีผลก าไรและส่งผลใหง้บกระแสเงินสดเป็นบวก 
รวมถึงไดค้่า NPV เป็นบวกเท่ากบั 981,171.75 บาท และจะส่งผลใหไ้ดรั้บผลตอบแทนจาก
โครงการอยูท่ี่ร้อยละ 7.92 มีระยะเวลาคืนทุน คือ 2 ปี 7 เดือน 24 วนั ซ่ึงสามารถพิสูจน์กลยทุธ์ได้
ตามตารางท่ี 4-45 ถึง 4-49 ดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4-45  การพิสูจน์กลยทุธ์ โดยการลดตน้ทุนคงท่ีโดยการลดพนกังานใหเ้หลือเพียง 3 คน 
   จะไดค้่าใชจ่้ายในการด าเนินงานในปีท่ี 1-5 ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑ์ 
   ปกติ)  
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ตน้ทุนผนัแปร 
ค่าวตัถุดิบอาหาร 888,000.00 976,800.00 1,074,480.00 1,181,928.00 1,181,928.00 
ตน้ทุนคงท่ี 
ค่าเช่าร้าน 
เงินเดือนผูจ้ดัการ 
เงินเดือนพนกังาน 
เบ้ียประกนัสงัคม 
ค่าน ้าประปา 
ค่าไฟฟ้า 
ค่าวสัดุส านกังาน 
ค่าส่วนกลาง 
ค่าประกนัภยั 
ค่าซ่อมแซม 
ค่าใชจ่้ายเบด็เตลด็ 

96,000.00 
552,000.00 
216,000.00 
41,400.00 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

96,000.00 
579,600.00 
226,800.00 
43,470.00 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

96,000.00 
608,580.00 
238,140.00 
45,643.50 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

96,000.00 
639,009.00 
250,047.00 
47,925.68 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

96,000.00 
670,959.45 
262,549.35 
50,321.96 
48,000.00 

108,000.00 
3,600.00 
2,400.00 

18,263.00 
3,600.00 
4,000.00 

รวมตน้ทุนคงท่ี 1,093,263.00 1,133,733.00 1,176,226.50 1,220,844.68 1,267,693.76 
รวมค่าใชจ่้ายในการ
ด าเนินการ 

1,981,263.00 2,110,533.00 2,250,706.50 2,402,772.68 2,449,621.76 
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ตารางท่ี 4-46  การพิสูจน์กลยทุธ์ โดยการลดตน้ทุนคงท่ีโดยการลดพนกังานใหเ้หลือเพียง 3 คน  
   จะไดง้บก าไรขาดทุน ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 

งบก าไรขาดทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายไดจ้ากการขาย
สินคา้ 
หกั ตน้ทุนสินคา้ 

2,220,000.00 
 

888,000.00 

2,442,000.00 
 

976,800.00 

2,686,200.00 
 

1,074,480.00 

2,686,200.00 
 

1,074,480.00 

2,686,200.00 
 

1,074,480.00 
ก าไรขั้นตน้ 1,332,000.00 1,465,200.00 1,611,720.00 1,772,892.00 1,772,892.00 
หกั ตน้ทุนคงท่ี 1,093,263.00 1,133,733.00 1,176,226.50 1,220,844.68 1,267,693.76 
ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

238,737.00 331,467.00 435,493.50 552,047.33 505,198.24 

หกั ค่าเส่ือมราคา 
ดอกเบ้ีย  (ระยาว) 
ดอกเบ้ีย (ระสั้น) 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

96,376.00 
- 
- 

ก าไรก่อนหกัภาษี 142,361.00 235,091.00 339,117.50 455,671.33 408,822.24 
หกั ภาษีเงินไดบุ้คคล
ธรรมดา 

7,118.05 11,754.55 16,955.88 22,783.57 20,441.11 

ก าไร (ขาดทุน) สุทธิ 135,242.95 223,336.45 322,161.63 432,887.76 388,381.13 
ก าไรสะสม 135,242.95 358,579.40 545,498.08 755,049.38 821,268.89 

 
ตารางท่ี 4-47  การพิสูจน์กลยทุธ์ โดยการลดตน้ทุนคงท่ีโดยการลดพนกังานใหเ้หลือเพียง 3 คน  
   จะไดง้บกระแสเงินสด ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
กระแสเงินสดรับจากการด าเนินงาน 
รายได ้
รับช าระหน้ีจากลูกหน้ี
การค่า 

2,220,000.00 
- 

2,442,000.00 
- 

2,686,200.00 
- 

2,954,820.00 
- 

2,954,820.00 
- 

กระแสเงินสดรับ 2,220,000.00 2,442,000.00 2,686,200.00 2,954,820.00 2,954,820.00 
กระแสเงินสดจ่ายจากการด าเนินงาน 
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ตารางท่ี 4-47  (ต่อ) 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ซ้ือวตัถุดิบเป็นเงินสด 
ช าระหน้ีใหเ้จา้หน้ี
การคา้ 
ช าระคืนเงินกู ้
ช าระดอกเบ้ียเงินกู้
ระยะสั้น 
ค่าใชจ่้ายตน้ทุนคงท่ี 
จ่ายภาษี 

888,000.00 
- 
 

- 
- 
 

1,093,263.00
- 

976,800.00  
- 
 

- 
- 
 

1,133,733.00
- 

1,074,480.00 
- 
 

- 
- 
 

1,176,226.50
- 

1,181,928.00 
- 
 

- 
- 
 

1,220,844.68
- 

1,181,928.00 
- 
 

- 
- 
 

1,267,693.76
- 

กระแสเงินสดจ่าย 1,988,381.05 2,122,287.55 2,267,662.38 2,425,556.24 2,470,062.87 
ยอดเงินสดปลายงวด 231,618.95 319,712.45 418,537.63 529,263.76 484,757.13 
กระแสเงินสดสุทธิ 231,618.95 319,712.45 418,537.63 529,263.76 484,757.13 
บวก เงินสดตน้งวด 254,210.50 485,829.45 805,541.90 1,224,079.53 1,753,343.28 
กระแสเงินสดรับสุทธิ 485,829.45 805,541.90 1,224,079.53 1,753,343.28 2,238,100.41 

 
 การหาค่ามูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) โดยการพิสูจน์กลยทุธ์ จากการลดตน้ทุนคงท่ีโดย
การลดพนกังานใหเ้หลือเพียง 3 คน ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 

 เม่ือ C = กระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี (ตารางท่ี 4-47) 
   n = อายโุครงการ    = 5 ปี 
   k = อตัราผลตอบแทนท่ีธุรกิจก าหนดไว ้ = 0.10 หรือ 10% (3 ปีแรก) 
   I = เงินลงทุนเร่ิมแรก   = 822,090.50 บาท 

 จากการค านวณมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) โดยการแทนค่าตามสูตร สามารถสรุปไดว้า่ 
มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ โดยการพิสูจน์กลยทุธ์ จากการลดตน้ทุนคงท่ีโดยการลดพนกังานใหเ้หลือเพียง 
3 คน ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) เท่ากบั 981,171.75 บาท ตามตารางท่ี 4-48 
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ตารางท่ี 4-48  การพิสูจน์กลยทุธ์ โดยการลดตน้ทุนคงท่ีโดยการลดพนกังานใหเ้หลือเพียง 3 คน  
   จะไดก้ารหาค่า NPV ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 
ปีที่ 
 

K (1+K)
n 

C 
(กระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี) 

C/ (1+K)n I 
(เงินลงทุนเร่ิมแรก) 

0  1   -822,090.50 
1 10% 1.1 231,618.95 210,562.68  
2 10% 1.21 319,712.45 264,225.17  
3 10% 1.331 418,537.63 314,453.51  
4 0% 1 529,263.76 529,263.76  
5 0% 1 484,757.13 484,757.13  

มูลค่าปัจจุบนัรวม (TPV) 1,803,262.25  
NPV= 1,803,262.25 + (-822,090.50) = 981,171.75 บาท 

 
 การหาอตัราผลตอบแทนโครงการ (IRR) โดยการพิสูจน์กลยทุธ์ จากการลดตน้ทุนคงท่ี
โดยการลดพนกังานให้เหลือเพียง 3 คน ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 จากค านวณจากหาค่าอตัราผลตอบแทนโครงการ (IRR) โดยการพิสูจน์กลยทุธ์ จากการ
ลดตน้ทุนคงท่ีโดยการลดพนกังานใหเ้หลือเพียง 3 คน ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑ์
ปกติ) โดยใชก้ระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี ตามตารางท่ี 4-47 สรุปไดว้า่ ไดอ้ตัราผลตอบแทนจาก
โครงการเท่ากบัร้อยละ 7.92  
 การหาระยะเวลาคืนทุน (Payback period) โดยการพิสูจน์กลยทุธ์ จากการลดตน้ทุนคงท่ี
โดยการลดพนกังานให้เหลือเพียง 3 คน ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 การค านวณหาระยะเวลาคืนทุนจากกระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี ตามตารางท่ี 4-47  
สรุปไดว้า่ ระยะเวลาคืนทุน 2 ปี 7 เดือน 24 วนั ดงัน้ี  
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ตารางท่ี 4-49  การพิสูจน์กลยทุธ์ โดยการลดตน้ทุนคงท่ีโดยการลดพนกังานใหเ้หลือเพียง 3 คน  
   จะได ้ระยะเวลาในการคืนทุน ในกรณีท่ี 1 (กิจการยอดขายอยูใ่นเกณฑป์กติ) 
 

กระแสเงินสดรับ (เงินลงทุนเร่ิมแรก) 

ปีที่ กระแสเงินสดสุทธิในแต่ละปี สะสม 
0 
1 
2 
3 
4 
5 

0 
231,618.95 
319,712.45 
418,537.63 
529,263.76 
484,757.13 

0 
-590,471.55 
-270,759.10 
147,778.53 
677,042.28 

1,161,799.41 

-822,090.50 
 

 
 คืนทุนระยะเวลา 2 ปี 
 ค  านวณหาระยะเวลาส าหรับกระแสเงินสดรับจากการด าเนินงานในส่วนท่ีคุม้ทุน คือ 
 

ระยะเวลาคืนทุน    
กระแสเงินสดรับจากการด าเนินงานในจ านวนท่ีจะคุม้ทุน

กระแสเงินสดรับจากการด าเนินงานในปีถดัไป
    

           
          

 

               =  -0.65 
 0.65 ปี (0.65 x 12 เดือน) คิดเป็น 7.8 เดือน = 7 เดือน 
 0.8 เดือน (0.8 x 30 วนั)  คิดเป็น 24 วนั  = 24 วนั 
 
 การวเิคราะห์ความไวของโครงการกรณีท่ี 2 “รายไดกิ้จการมีรายไดต้  ่ากวา่เกณฑท่ี์ไดจ้าก
การสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและตน้ทุนคงท่ีบางรายการเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี” โดยก าหนดให้
รายไดต่้อวนัช่วงเปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่ 5,000 บาทต่อวนั และรายไดช่้วงปิดเทอมมีรายได ้
อยูท่ี่ 3,000 บาทต่อวนั รวมถึงก าหนดใหย้อดขายในแต่ละปีไม่เพิ่มข้ึนเลย อีกทั้งยอดขายในแต่ละปี
ลดลงร้อยละ 3 เร่ิมจากปีท่ี 4 เป็นตน้ไป และประมาณการรายจ่ายทั้งหมดของกิจการ จากตน้ทุน 
การผลิตและค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ของกิจการโดยก าหนดใหต้น้ทุนคงท่ี ในส่วนของเงินเดือนผูจ้ดัการ 
เงินเดือนพนกังานและค่าดอกเบ้ียประกนัสังคมจะเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี พบวา่ โครงการมีมูลค่า
ปัจจุบนัสุทธิ -4,766,758.28 บาท ไม่มีผลตอบแทนภายใน และไม่ทราบระยะเวลาคืนทุน เน่ืองจาก
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โครงการน้ีขาดทุนสะสมสูงมาก เม่ือวเิคราะห์จากงบก าไรขาดทุน ถึงแมว้า่จะลดพนกังานใหเ้หลือ
เพียง 3 คน (รวมผูจ้ดัการ) เหมือนในกรณีท่ี 1 แต่โครงการยงัคงขาดทุนต่อเน่ืองส าหรับกรณีท่ี 2 น้ี  
 กลยทุธ์ ในกรณีน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่รายไดน้อ้ยกวา่รายจ่ายมากเกินไปท าใหไ้ม่สามารถ
แกปั้ญหาโดยการลดคนเพียงอยา่งเดียวไดเ้หมือนในกรณีท่ี 1 หากกิจการประสบกบัปัญหาน้ี
ผูป้ระกอบการจะตอ้งหาวธีิการเพิ่มยอดขายโดยการจดัโปรโมชัน่ต่าง ๆ ตามกลยทุธ์ท่ีผูว้จิยัไดก้ล่าว
ไวจ้ากการสรุปผลการศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาด รวมถึงตอ้งมีการควบคุมค่าใชจ่้ายต่าง ๆ 
ใหไ้ดม้ากท่ีสุดเพื่อให้กิจการอยูร่อด 
 การวเิคราะห์ความไวของโครงการกรณีท่ี 3 “กิจการเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคเหมือนร้าน
ตวัอยา่งท่ีประเทศสหรัฐอเมริกา ซ่ึงมีรายไดสู้งกวา่เกณฑท่ี์ไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและ
ตน้ทุนคงท่ีบางรายการเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี” โดยก าหนดใหร้ายไดต่้อวนัช่วงเปิดเทอมมีรายไดต่้อ
วนัอยูท่ี่ 10,000 บาทต่อวนั และรายไดช่้วงปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่ 7,000 บาทต่อวนั อีกทั้ง
ก าหนดใหย้อดขายในแต่ละปีเพิ่มข้ึนร้อยละ 15 อยา่งต่อเน่ืองในช่วง 4 ปีแรก และประมาณการ
รายจ่ายทั้งหมดของกิจการ จากตน้ทุนการผลิตและค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ของกิจการโดยก าหนดใหต้น้ทุน
คงท่ี ในส่วนของเงินเดือนผูจ้ดัการ เงินเดือนพนกังานและค่าดอกเบ้ียประกนัสังคมจะเพิ่มข้ึน  
ร้อยละ 5 ต่อปี พบวา่ โครงการมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ 2,003,280.41 บาท มีผลตอบแทนจากการลงทุน
ทางการเงินเท่ากบัร้อยละ 51.82 และมีระยะคืนทุน 1 ปี 10 เดือน 24 วนั แสดงให้เห็นถึงศกัยภาพ
ของโครงการวา่ โครงการน้ีมีความเป็นไปไดใ้นการลงทุน และเพื่อใหไ้ดต้ามเป้าหมายจึงมีกลยทุธ์
ดงัน้ี 
 กลยทุธ์ ผูป้ระกอบการจะตอ้งน ากลยทุธ์ต่าง ๆ ท่ีผูว้จิยัไดก้ล่าวไวจ้ากการสรุปผล
การศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาด มาใชใ้นการวางแผนทางการตลาดเพื่อใหกิ้จการเป็นท่ีนิยม
รวมถึงการพึงระวงัความเส่ียงต่าง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึนท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์ความไวของโครงการของ
กรณีท่ี 1 และ 2 อีกทั้งตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยูเ่สมอเพื่อใหส้ามารถแกไ้ขปัญหาได้
ทนัท่วงที หากเกิดการเปล่ียนแปลงของตลาดในอนาคต 
 

ผลการวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT) 
 จากผลวเิคราะห์ความเป็นไปไดท้างการตลาดและความเป็นไดท้างการเงิน สามารถ
วเิคราะห์สถานการณ์ของโครงการน้ีได ้ดงัน้ี 
 การวเิคราะห์ปัจจัยภายใน (Internal factors) 
 จุดแขง็ (Strength) 
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 1.  มีความตอ้งการของตลาดสูงถึงร้อยละ 76.7 นกัศึกษาบอกวา่หากมีร้านแบบน้ีมาเปิด
ใหบ้ริการจะไปใชบ้ริการแน่นอน 
 2.  จุดเด่นคือเป็นธุรกิจร้านอาหารแบบ Fusion ท่ีไม่เคยมีร้านแบบน้ีในขอนแก่นมาก่อน 
มีความแปลกใหม่ อีกทั้งไม่มีคู่แข่งอีกดว้ย 
 3.  ไดส้ถานท่ีในการเปิดร้านค่อยขา้งดี มีท่ีจอดรถ และค่าเช่าราคาไม่แพงมาก  
เพียง 8,000 บาทต่อเดือน ท าใหป้ระหยดัตน้ทุน  
 4.  สถานท่ี ในการเปิดร้านอยูใ่กลโ้รงพยาบาลศรีนครินและเป็นแหล่งร้านอาหาร 
ท่ีคนท างานและนกัศึกษาชอบไป ดงันั้นโอกาสท่ีจะเพิ่มกลุ่มลูกคา้คนท ามีค่อนขา้งมาก 
 5.  ทางร้านมีโปรโมชัน่ท่ีดึงดูดลูกคา้ คือลดราคาอาหาร 50% ในช่วงเวลาท่ีคนไม่ค่อยมา
รับประทานอาหารแลว้ คือช่วง 21.00 เป็นตน้ไป 
 6.  ร้านเปิดตั้งแต่ 10.00-02.00 น. ท าใหไ้ดเ้ปรียบร้านอ่ืน ๆ เพราะร้านอ่ืน ๆ เปิดถึง 
21.00 น. เท่านั้น 
 7.  รสชาติและคุณภาพของอาหารเป็นท่ียอมรับในประเทศสหรัฐอเมริกา 
 จุดอ่อน (Weakness) 
 1.  ร้านอาหารแบบน้ีนกัศึกษาไม่ไดม้าทานเป็นประจ าทุกวนั ส่วนใหญ่ไปทานแค่  
1-2 วนัต่อสัปดาห์ เท่านั้น 
 2.  ราคาอาหารตอ้งปรับใหเ้ขา้กบัความสามารถในการซ้ือของนกัศึกษา  
 3.  ทางร้านยงัไม่มี Supplier ท่ีสามารถซ้ือวตัถุดิบในตน้ทุนท่ีต ่า 
 4.  ช่ือร้านตอ้งเปล่ียนใหม่ เพราะคนส่วนใหญ่ไม่ชอบช่ือน้ีถึงแมว้า่จะเป็นช่ือท่ีติดหูและ
จ าง่าย แต่มกัจะท าใหนึ้กถึง U-Center (ศูนยอ์าหารของมหาวทิยาลยัขอนแก่น) และ U-Bar (ผบัช่ือ
ดงัในขอนแก่น) ซ่ึงมีผลต่อเอกลกัษณ์ของร้าน 
 5.  ถา้จะเปิดเป็นร้านอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น) ตามโมเดลของธุรกิจจากอเมริกา  
ความเป็นไปไดค้่อนขา้งต ่า เพราะผลวเิคราะห์ออกมาวา่ควรเปิดเป็นร้านอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น-
อิตาเล่ียน) แต่ทางร้านยงัไม่มีสูตรอาหารอิตาเล่ียนท่ีจะท าการเปิดร้านได ้
 6.  รสชาติอาหารอาจไม่ถูกปากคนไทย 
 7.  จากการวิเคราะห์ความเป็นไปไดท้างงานเงินมีความเส่ียงท่ีจะขาดทุนหากผูป้ระกอบการ
บริหารตน้ทุนคงท่ีผดิพลาดตั้งแต่ระยะเร่ิมแรกของธุรกิจ ดงันั้นในระยะเร่ิมแรกไม่ควรจา้งพนกังาน
มากเกินไป ควรลดเหลือเพียง 3 คน (รวมผูจ้ดัการร้าน) 
 การวเิคราะห์ปัจจัยภายนอก (External factors) 
 โอกาส (Opportunity) 
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 1.  มีช่องทางอินเตอร์เน็ตเพื่อการโฆษณาร้านโดยไม่มีค่าใชจ่้าย เน่ืองจากนกัศึกษา 
ส่วนใหญ่รู้จกัร้านอาหารใหม่ ๆ จากเวบ็ไซตรี์ววิขอนแก่น ทางร้านสามารถโฆษณาร้านในเวบ็ไซต์
น้ีได ้เพื่อเป็นช่องทางในการท าใหลู้กคา้รู้จกัร้านของเรา 
 2.  รูปแบบร้านอาหารยงัไม่มีคู่แข่งเน่ืองจากเป็นธุรกิจร้านอาหารแบบ Fusion และไม่เคย
มีร้านแบบน้ีในขอนแก่นมาก่อน ท าใหมี้ความแปลกใหม่และน่าสนใจ มีโอกาสท่ีจะสร้างฐานลูกคา้
ไดเ้ร็ว 
 3.  จงัหวดัขอนแก่นเป็นเส้นทางการคา้เช่ือมอาเซียนจีน มีโอกาสท่ีจะสร้างฐานลูกคา้
กลุ่มอ่ืน ๆ เพิ่มไดอี้ก 
 4.  ธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจท่ีมีแนวโนม้การเติบโตของตลาดไปในทิศทางบวกแมว้า่
สภาพเศรษฐกิจจะชะลอตวั (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2559) ดงันั้นธุรกิจน้ีถือวา่มีโอกาสในการเติบโต
ไดอี้ก 
 อุปสรรค (Threat) 
 1.  เป็นธุรกิจท่ีลงทุนไม่มาก อาจมีคู่แข่งเกิดข้ึนภายหลงัได ้ดงันั้นจึงตอ้งคิดใหแ้ตกต่าง
อยูเ่สมอ 
 2.  ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการบริโภคมากข้ึน หากสินคา้ไม่มีความโดดเด่นหรือรสชาติ
ไม่ถูกปากคนไทย ผูบ้ริโภคอาจหนัไปบริโภคอาหารประเภทอ่ืนแทน 
 3.  แรงกดดนัเงินเฟ้อดา้นอุปสงคต์ ่ากวา่ท่ีคาดไวจ้ากเดิมเล็กนอ้ยตามการขยายตวัของ
เศรษฐกิจปี พ.ศ. 2560 (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2560) ซ่ึงอาจะท าใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการ 
ท่ีจะใชจ่้ายนอ้ยลง  
 4.  อตัราค่าจา้งแรงงานขั้นต ่าประกาศปรับข้ึนเป็นวนัละ 305-310 บาทต่อวนั ส าหรับ  
69 จงัหวดัและหน่ึงในนั้นมีจงัหวดัขอนแก่นดว้ย ซ่ึงปรับอตัราค่าจา้งขั้นต ่าข้ึนเป็น 308 บาทต่อวนั 
(กระทรวงแรงงาน, 2559) ส่งผลท าใหต้น้ทุนคงท่ีสูงข้ึน 



บทที ่5  
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเร่ืองความเป็นไปไดใ้นการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร U-Midnight บริเวณพื้นท่ี
ใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
ซ่ึงเป็นงานวจิยัแบบคุณภาพทั้งหมด โดยท่ีผูว้จิยัไดน้ าขอ้มูลท่ีรวบรวมไดจ้ากสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง
นกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น จ านวน 5 กลุ่ม จ านวน 30 คน และจากการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีคลา้ยคลึงกนั 5 ร้าน ท่ีแบบสัมภาษณ์ทั้ง 2 ชุดไดผ้า่นการตรวจสอบความสมบรูณ์
และความเท่ียงตรงจากผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 5 ท่านแลว้ อีกทั้งไดผ้า่นการอนุมติัจากการตรวจสอบ 
ความถูกตอ้งและเหมาะสมทางดา้นจริยธรรมจากคณะกรรมการจริยธรรมเป็นท่ีเรียบร้อยแลว้ 
จึงน ามาวเิคราะห์และประมวลผลโดยใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนาแสดงผล 
เป็นร้อยละ ในส่วนของการวิเคราะห์ขอ้มูลทางดา้นการตลาด และใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ดว้ยการวเิคราะห์อตัราส่วนโดยการแทนค่าตามสูตรผสมกบัเทคนิคการวิเคราะห์เน้ือหา (Content 
analysis) ในส่วนของการวิเคราะห์ขอ้มูลทางดา้นการเงิน จากนั้นน าผลสรุปของแต่ละดา้น 
มาวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT) โดยมีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 
 1.  เพื่อศึกษาความตอ้งการของตลาดจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมายวา่ถา้มีร้านอาหารแบบ  
U-Midnight (ร้านอาหารแบบ Fusion) มาเปิดใหบ้ริการบริเวณใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น ลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายมีความตอ้งการท่ีจะไปใชบ้ริการหรือไม่ ท าใหผู้ว้จิยัทราบวา่มีความเป็นไปไดท้าง
การตลาดมากนอ้ยแค่ไหน 
 2.  เพื่อศึกษาความเป็นไปไดท้างเงินของธุรกิจน้ีวา่ เม่ือค านวณจากตน้ทุนเทียบกบัรายได้
และรายจ่าย และน ามาท าการวเิคราะห์อตัราส่วนทางดา้นการเงิน มีความเป็นไปไดท้างการเงินไปใน
ทิศทางบวกหรือไม่ 
 3.  เพื่อเป็นการตดัสินใจวา่โครงการน้ีน่าลงทุนหรือไม่ จึงน าผลสรุปทั้งดา้นการตลาดและ
ดา้นการเงิน มาท าการวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT) อีกคร้ังก่อนตดัสินใจลงทุน 

 

สรุปผลการวจิัย 
 ผลการศึกษาความเป็นไปด้านการตลาด  
 ร้านอาหาร U-Midnight มีความตอ้งการของตลาดค่อนขา้งสูงถึงร้อยละ 76.7 ท่ีไดเ้สียง
ตอบรับจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมายวา่ ถา้มีร้านแบบดงักล่าวมาเปิดใหบ้ริการใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น
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จะไปใชบ้ริการแน่นอน อีกทั้งยงัมีขอ้ไดเ้ปรียบคือเป็นโมเดลร้านท่ีแปลกใหม่ ไม่เคยมีร้านแบบน้ี 
ในจงัหวดัขอนแก่นมาก่อนดงันั้นถือวา่เป็นขอ้ไดเ้ปรียบของธุรกิจน้ีเพราะยงัไม่มีคู่แข่ง 
 เม่ือวิเคราะห์ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 20-22 ปี การศึกษา
ระดบัปริญญาตรี ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นนกัศึกษาคณะมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ และคณะบริหารธุรกิจ
และบญัชี ลกัษณะการศึกษาภาคปกติซ่ึงไม่ไดรั้บทุนการศึกษา พกัอาศยัอยูห่อพกันอกมหาวทิยาลยั 
ขอนแก่นแถวหลงัมหาวทิยาลยัขอนแก่น ส่วนใหญ่เดินทางมาเรียนดว้ยรถจกัรยานยนต ์และไดรั้บ
รายไดจ้ากผูป้กครองต่อเดือนส่วนใหญ่อยูป่ระมาณ 9,000-12,000 บาท  
 พฤติกรรมทัว่ไปต่อการรับประทานอาหารนอกบา้นของกลุ่มตวัอยา่ง คือ ชอบไป
รับประทานอาหารท่ีร้านอาหารญ่ีปุ่น ชอบทานอาหารประเภทเมนูปลาดิบ รองลงมาคือ ชาบู  
ขา้วหนา้เน้ือญ่ีปุ่น ราเมง ขา้วป้ันญ่ีปุ่น ขา้วแกงกระหร่ีญ่ีปุ่น ตามล าดบั ชอบร้านอาหารญ่ีปุ่นเพราะ 
มีความหลากหลายของอาหารและอาหารมีรสชาติกลาง ๆ ส่วนใหญ่ไป 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์และ 
ไปกบัเพื่อนเป็นกลุ่ม 4-6 ร้าน อยูแ่ถวกงัสดาล มหาวทิยาลยัขอนแก่น รู้จกัร้านแถวนั้นเพราะเวบ็ไซต์
รีววิขอนแก่น เวลาท่ีไปจะเป็นช่วงเวลา 17.00-20.00 น. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังส่วนใหญ่อยูท่ี่ประมาณ 
200-300 บาท ต่อคร้ังต่อคน ราคาอาหารต่อจานส่วนใหญ่อยูท่ี่ประมาณ 200-300 บาท และนกัศึกษา
ส่วนใหญ่คิดวา่ราคาอาหารเหมาะสม เพราะวา่อาหารอร่อย คุณภาพดี มีความหลากหลาย และ 
ไดใ้นปริมาณท่ีเยอะ  
 ดงันั้นเพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งเหมาะสม  
ทางร้านจึงวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อดึงดูดลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหเ้ขา้มาใชบ้ริการท่ีร้าน 
และกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าอีก ดงัน้ี 
 จากการวเิคราะห์ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดสามารถวางแผนกลยทุธ์ 
ทางการตลาดไดด้งัน้ี 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ ถา้ทางร้านจะเปิดร้านอาหารประเภท Fusion  
(ไทย-ญ่ีปุ่น) ตามโมเดลร้านท่ีประเทศสหรัฐอเมริกามีความเป็นไปไดค้่อนขา้งต ่าเพราะท่ีจงัหวดั
ขอนแก่นมีร้านอาหารญ่ีปุ่นและร้านอาหารไทยเยอะแลว้ แต่ส่ิงท่ีนกัศึกษาส่วนใหญ่ให้ความสนใจ
เป็นอยา่งมากคือความเป็นร้านอาหารแบบ Fusion และอยากใหเ้ป็นร้านอาหาร Fusion  
(ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน) หรือรองลงมาคือ (ไทย-อิตาเล่ียน) รวมถึงเมนูท่ีทางร้านตอ้งมีและขาดไม่ไดเ้ลย คือ 
เมนูสปาเก็ตต้ีคาโบนาร่า เมนูสปาเก็ตต้ีข้ีเมา รองลงมาคือ เมนูสเตก็ เมนูพิซซ่าแฮนแมด เมนูปลาดิบ 
เมนูซูชิ เมนูราเมง เมนูขา้วหนา้เน้ือญ่ีปุ่น เมนูขา้วหนา้หมูญ่ีปุ่นใส่ไข่ เมนูขา้วหนา้ปลาไหล  
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เมนูเก๊ียวซ่า เมนูท่ีมีชีสเยอะ ๆ เมนูลาบปลาแซลมอล เมนูห่อหมกทะเล เมนูขา้วผดักระเพราะ  
เมนูตม้ย  ากุง้ เมนูส้มต า เป็นตน้  
 ดงันั้นเพื่อคงความเป็นโมเดลของร้านท่ีประเทศอเมริกาไว ้ทางร้านจึงมีกลยทุธ์โดยจะเปิด
เป็นร้านอาหารแบบ Fusion “ไทย-ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน” โดยการเพิ่มเติมอาหารอิตาเล่ียนเขา้มาดว้ย 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย รวมถึงเมนูของร้านจะมีเมนูดงักล่าวขา้งตน้
แน่นอน อีกทั้งเพื่อเป็นการรักษาลูกคา้ใหเ้กิดการใชบ้ริการซ ้ า ในเร่ืองของผลิตภณัฑท์างร้าน 
จะคดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพใหเ้หมาะสมกบัราคาของอาหารและเพื่อให้อาหารสดใหม่อยูเ่สมอ  
ทางร้านจะมีการควบคุมคุณภาพระหวา่งการผลิตโดยการใชร้ะบบ FIFO เขา้มาบริหารสตอ็กของสด 
และควบคุมความเยน็ของตูแ้ช่ของสด เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพและสดใหม่อยูเ่สมอ 
 2.  ดา้นราคา (Price) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ ราคาอาหารท่ีเหมาะสมต่อจานควรจะอยูท่ี่ประมาณ 
100-200 บาท หรือบางเมนูอาจะอยูท่ี่ประมาณ 200-300 บาท ต่อจาน และราคาอาหารท่ีต ่าท่ีสุด 
ไม่ควรต ่ากวา่ 70 บาท เพราะจะท าใหภ้าพลกัษณ์ของร้านดูผดิปกติ เน่ืองจากลูกคา้อาจมีขอ้สงสัย 
ในเร่ืองของคุณภาพอาหาร ราคาอาหารต่อจานท่ีสูงท่ีสุดควรจะอยูท่ี่ประมาณ 150-300 บาท ไม่ควร
เกินน้ี เพราะก าลงัซ้ือของนกัศึกษาสูงสุดท่ีเตม็ใจจ่ายอยูท่ี่ 200-300 บาท ต่อคร้ังต่อคน รองลงมาคือ 
เตม็ใจจ่ายอยูท่ี่ประมาณ 300-500 บาท ต่อคร้ังต่อคน ซ่ึงเป็นส่วนนอ้ย 
 เน่ืองจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเป็นนกัศึกษาและมีรายไดน้อ้ย ดงันั้นทางร้านจึงมีกลยทุธ์
โดยเนน้เร่ืองของความคุม้ค่าของราคา ซ่ึงทางร้านจะตั้งราคาอาหารใหอ้ยูใ่นเกณฑท่ี์ไม่เกิน  
300 บาทต่อจาน และราคาตอ้งไม่ต ่าจนเกินไปจนท าใหลู้กคา้รู้สึกเป็นผลิตภณัฑท่ี์ดอ้ยคุณภาพ  
แต่ในทางกลบักนัจะเนน้เร่ืองคุณภาพและปริมาณของอาหารใหเ้หมาะสมกบัราคาเพื่อท าใหลู้กคา้
รู้สึกถึงความคุม้ค่าท่ีมาใชบ้ริการร้านอาหาร U-Midnight 
 3.  ดา้นสถานท่ี (Place) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ สถานท่ีท่ีร้านอาหาร U-Midnight ควรไปเปิด
ใหบ้ริการคือ แถวบริเวณกงัสดาลเพราะวา่ ใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น ใกลโ้รงพยาบาลศรีนคริน  
มีท่ีจอดรถเยอะ เป็นศูนยร์วมร้านอาหารท่ีนกัศึกษาและคนท างานชอบไป 
 ดงันั้นทางร้านจึงไดไ้ป Survey พื้นท่ีรอบ ๆ แถวกงัสดาล และวางแผนกลยทุธ์ในเร่ือง
ของท าเลท่ีตั้งคือ สถานท่ีนั้นค่าเช่าตอ้งไม่แพงจนเกินไป สามารถรองรับคนไดป้ระมาณ 40-50 คน 
มีท่ีจอดรถเยอะเพียงพอกบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการและสามารถเขา้ถึงไดง่้าย ราคาค่าเซง้ร้านทั้งหมด 
230,000 บาท และราคาค่าเช่าเดือนละ 8,000 บาท 
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 4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ โปรโมชัน่ของร้านสามารถน าโปรโมชัน่จากร้าน
โมเดลท่ีอเมริกามาใชไ้ดเ้ลย เน่ืองจากเป็นท่ีน่าสนใจส าหรับนกัศึกษาอยา่งมาก โปรโมชัน่นั้นก็คือ 
การลดราคาอาหาร 50 เปอร์เซ็นต ์ในช่วงเวลาตั้งแต่ 21.00 น. และควรจะตอ้งท าให้ร้านเป็นท่ีรู้จกั
ผา่นทางเวบ็ไซตรี์ววิขอนแก่น/ รีววิขอนแก่นแซ่บเวอร์ เพราะวา่นกัศึกษาส่วนใหญ่รู้จกัร้านใหม่ ๆ 
ผา่นทางเวบ็ไซตน้ี์ นบัไดว้า่เป็นเวบ็ไซตย์อดฮิตของนกัศึกมหาวทิยาลยัขอนแก่น 
 ดงันั้นทางร้านจึงไดว้างแผนกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดออกเป็น 3 ช่วง คือ ช่วงก่อน
เปิดร้าน ช่วงเปิดร้านในเดือนแรก และช่วงด าเนินการระยะยาว โดยใชว้ธีิการโฆษณาการส่งเสริม
การขายเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัท่ีจะน าไปสู่ความส าเร็จตามเป้าหมาย โดยแบ่งออกเป็น  
3 โปรแกรม ดงัน้ี 
 โปรแกรมท่ี 1 “U-Midnight ร้านอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน) 

ท่ีคุณรอคอย” 
 วตัถุประสงคข์องโปรแกรม เพื่อแนะน าร้านอาหาร U-Midnight ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัของ

กลุ่มเป้าหมาย 
 วธีิด าเนินการ จดัท า Facebook ร้าน รวมถึงจดัท าใบปลิวและแผน่ป้าย

โฆษณา 
 ผลท่ีคาดวา่จะไดรั้บ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายทราบถึงผลิตภณัฑข์องร้านและสถาน

ท่ีตั้งของร้าน 
 ระยะเวลาด าเนินการ ก่อนเปิดร้าน 1 เดือน โดยมีค่าใชจ่้ายอยูป่ระมาณ  

10,000 บาท 
 โปรแกรมท่ี 2  “U-Midnight ร้านอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน) 

พร้อมเคร่ืองด่ืมช่ืนใจ ใชบ้ริการวนัน้ี ซ้ือ 1 แถม 1” 
 วตัถุประสงคข์องโปรแกรม เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการอยากเขา้มาใช้

บริการร้านอาหาร U-Midnight 
 วธีิด าเนินการ เม่ือลูกคา้มารับประทานอาหาร แถมฟรีให้อีก 1 จาน  
 ผลท่ีคาดวา่จะไดรั้บ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายทราบถึงผลิตภณัฑข์องร้านและอยาก

ทดลองใชบ้ริการ 
 ระยะเวลาด าเนินกา 1 เดือนแรกนบัตั้งแต่เปิดร้าน  
 โปรแกรมท่ี 3  “U-Midnight ร้านอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น-อิตาเล่ียน) 

ในดวงใจ” 
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 วตัถุประสงคข์องโปรแกรม เพื่อกระตุน้ใหลู้กคา้เกิดความตอ้งการเขา้มารับประทาน
อาหารท่ีร้านอยา่งต่อเน่ือง 

 วธีิด าเนินการ ลดราคาอาหาร 50 เปอร์เซ็นต ์ทุกราย ในช่วงเวลา ตั้งแต่ 
21.00 น. เป็นตน้ไป ทุก ๆ วนัศุกร์  

 ผลท่ีคาดวา่จะไดรั้บ ลูกคา้กลุ่มเป้าอยากใชบ้ริการร้านอาหาร U-Midnight 
อยา่งต่อเน่ือง 

 ระยะเวลาด าเนินการ ระยะยาว  
 5.  ดา้นบุคลากร (People) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ พนกังานของร้านควรใส่ Uniform ใหเ้หมือนกนั 
ทุกคน เพื่อใหดู้แตกต่างจากลูกคา้ สะอาด เรียบร้อย ผูห้ญิงควรรวบผม และทางร้านควรมีการ
ฝึกอบรมใหพ้นกังานใส่ใจลูกคา้ ยิม้แยม้แจ่มใส มีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้  
 ดงันั้นทางร้านจึงไดว้างแผนกลยทุธ์ทางดา้นบุคลากรคือจะแจกชุด Uniform ใหก้บั
พนกังานทุกคน เพื่อจะไดดู้แตกต่างจากลูกคา้ ก าหนดงบประมาณไว ้ปีละ 16,800 บาท ส าหรับ 
ค่า Uniform ของพนกังาน 7 คน อีกทั้งจะมีการจดัฝึกอบรมพนกังานก่อนท่ีร้านจะเปิดใหบ้ริการ 
โดยเนน้เร่ืองของการใส่ใจพนกังาน ยิม้แยม้แจ่มใส มีมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ ใหบ้ริการ 
ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว เป็นตน้ 
 6.  ดา้นกระบวนการ (Process) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ ระบบการจดัการของร้านไม่ควรใหลู้กคา้รอคิวนาน
เกิน 10-15 นาที รวมถึงจะมีระบบการจองโตะ๊อาหารผา่นทางโทรศพัทแ์ละควรมีการก าหนดเวลา 
ในการจองอาหาร ในส่วนของการรับ Order หรือการสั่งอาหาร ควรเป็นเมนูแบบมีช่องใหต๊ิ้กเอง 
พนกังานไม่ควรยนืกดดนัเพื่อรอรับ Oder ซ่ึงทางร้านอาจจะตอ้งมีปุ่มกดกร่ิงเพื่อเรียกพนกังาน  
เป็นตน้ อาหารหลงัจากท่ีรับ Order ไปแลว้ ไม่ควรใหลู้กคา้รออาหารนานเกิน 20 นาที และระบบ
ช าระเงินเพื่อใหเ้กิดความสะดวกแก่ลูกคา้พนกังานควรเดินมาเก็บเงินท่ีโตะ๊และทางร้านควรรับทั้ง
เงินสดและบตัรเครดิต 
 ดงันั้นทางร้านจึงไดมี้วางแผนกลยทุธ์ทางดา้นกระบวนการ โดยไดมี้การก าหนดรูปแบบ
การใหบ้ริการเพื่อให้เป็นมาตรฐานเดียวกนัในการด าเนินงาน ซ่ึงจะท าใหลู้กคา้เกิดประทบัใจ 
ในสินคา้และบริการและกลบัมาใชบ้ริการใหม่อีกคร้ัง โดย 
  6.1  กระบวนการใหบ้ริการจะเร่ิมตน้ตั้งแต่ลูกคา้เขา้มาในร้านและพนกังานกล่าว 
ค าทกัทา้ยตอ้นรับและถา้โตะ๊ไม่วา่งจะแจง้ลูกคา้ล่วงหนา้วา่ตอ้งรออีกนานแค่ไหนมีคิวท่ีต่ออยูก่ี่คิว 
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  6.2  จากนั้นน าลูกคา้ไปท่ีโตะ๊ จดัหาเมนูท่ีมีรูปภาพใหพ้ร้อมเมนูแบบต๊ิกเอง และแจง้
ลูกคา้วา่เม่ือพร้อมสั่งหรือตอ้งการความช่วยเหลือจากพนกังานใหก้ดกร่ิงท่ีโตะ๊เรียกไดท้นัที 
  6.3  หลงัจากไดรั้บรายการอาหารจากลูกคา้แลว้ พนกังานจะตอ้งทวนรายการใหลู้กคา้
ทราบและเพื่อทบทวนความถูกตอ้งก่อนถึงส่งรายการอาหารท่ีสั่งใหแ้ก่แผนกในครัว 
  6.4  จะมีมาตรการในการล าดบัก่อนหลงั ลูกคา้คนไหนมาก่อนก็ควรจะไดรั้บการ
บริการก่อน เพื่อไม่ใหร้ออาหารนานเกิน 20 นาที และถา้อาหารประเภทไหนใชเ้วลาท าเกิน 15 นาที 
ตอ้งแจง้ลูกคา้ตั้งแต่ตอนรับรายการอาหารตอนแรกวา่อาหารชนิดใชเ้วลาในการท า เพื่อลูกคา้จะได้
เขา้ใจและไม่โกรธ 
  6.5  เม่ือเสริฟอาหารครบแลว้ใหแ้จง้ลูกคา้วา่ถา้ตอ้งการอะไรเพิ่มเติมหรือตอ้งการ 
เรียกเก็บเงินใหก้ดกร่ิงเรียกพนกังานไดต้ลอดและพนกังานจะเดินมาใหบ้ริการท่ีโตะ๊ 
 7.  ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) 
 ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ การตกแต่งร้านอาหารควรตกแต่งร้านอาหาร 
แบบโปร่ง ใหอ้ากาศถ่ายเทดี เป็นแบบกระจก ดูสดใสสบายตา เรียบ ๆ มีความสวา่ง เพื่อใหลู้กคา้
ถ่ายรูปแลว้ออกมาสวยสวย โทนสีร้านควรเป็นโทนสีขาว ครีม รวมถึงการจดัเรียงโตะ๊อาหารควรมี
ทั้งแบบ Outdoor และ Indoor เพื่อใหต้อนกลางคืนลูกคา้สามารถนัง่ผอ่นคลายโตะ๊ขา้งนอกไดแ้ละ
ตอนกลางวนัก็มีห้องแอร์เยน็ ๆ เพื่อรองรับลูกคา้ เพลงท่ีควรเปิดในร้านควรเป็นเพลงแนว POP  
เบา ๆ ชา้ ๆ เพลงสากล เพลงแนว Acoustic (กีตา้โปร่ง) เปิดสลบักนัไป 
 ดงันั้นทางร้านจึงไดว้างแผนกลยทุธ์ทางดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพของร้านไว ้
วา่จะตกแต่งร้านอาหารแบบโปร่งโล่งใหอ้ากาศถ่ายเทดี เป็นร้านแบบกระจก โทนสีขาวครีม เรียบ ๆ 
มองแลว้สบายตา มีความสวา่งเพื่อตอบสนองลูกคา้ท่ีอยากถ่ายรูปท่ีร้านของเรา การจดัเรียงโตะ๊
อาหารจะมีทั้ง Outdoor และ Indoor รวมถึงจะเนน้เร่ืองของความสะอาดของร้าน ทั้งหนา้ร้าน ในร้าน 
และภายในครัว อีกทั้งใหค้วามส าคญัในเร่ืองของความสะอาดของภาชนะบรรจุอาหาร อุปกรณ์
เคร่ืองใชต่้าง ๆ รวมถึงห้องน ้ าดว้ย เพลงท่ีร้านจะเปิดเป็นเพลงแนวแนว POP เบา ๆ ชา้ ๆ เพลงสากล  
เพลงแนว Acoustic (กีตา้โปร่ง) สลบักนัไป 
 จากการวเิคราะห์ปัจจยัทางดา้นการสร้างตราสินคา้ ผลการศึกษาจากการสัมภาษณ์พบวา่ 
ส่ิงท่ีส าคญัและจ าเป็นตอ้งปรับปรุงคือช่ือร้าน เพราะวา่จากผลส ารวจช่ือ U-Midnight ผลส ารวจ
ออกมาค่อนขา้งเป็นลบ คนส่วนใหญ่ไม่ชอบช่ือน้ีถึงแมว้า่จะเป็นช่ือท่ีติดหูและจ าง่าย แต่มกัจะท าให้
นึกถึง U-Center (ศูนยอ์าหารของมหาวทิยาลยัขอนแก่น) และ U-Bar (ผบัช่ือดงัในขอนแก่น)  
ซ่ึงมีผลต่อตราสินคา้ของร้านเป็นอยา่งมากส าหรับคนขอนแก่น เน่ืองจากมีความคุน้เคยกบัค าวา่  
U-Center และ U-Bar อยูแ่ลว้ จะท าใหร้้านไม่มีเอกลกัษณ์  
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 ดงันั้นทางร้านจึงไดว้างแผนกลยทุธ์โดยไปศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัการตั้งช่ือร้านใหม่  
โดยยดึหลกั ตั้งช่ือร้านใหโ้ดดเด่นเนน้จุดขาย ความหมายดี ไม่ผดิศีลธรรม ช่ือออกเสียงง่ายอ่านง่าย 
มองการไกล หลีกเล่ียงการใชช่ื้อนามสกุลตวัเอง เป็นช่ือท่ีแปลกใหม่ดึงดูดความสนใจและ
สอดคลอ้งกบัสินคา้ท่ีขาย และช่ือตอ้งไม่ซ ้ ากบัคนอ่ืน เป็นตน้ 
 ผลการศึกษาความเป็นไปได้ทางด้านการเงิน 
 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการณ์ซ่ึงผูใ้หส้ัมภาษณ์ส่วนใหญ่เป็นเจา้ของธุรกิจร้านอาหาร
ญ่ีปุ่นและรองลงมาคือ เป็นเจา้ของธุรกิจร้านอาหารอิตาเล่ียน เพศชาย อายสุ่วนใหญ่คือ  
50 ปีข้ึนไป จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประสบการณ์ท างานในธุรกิจร้านอาหารประมาณ 6 ปีข้ึนไป 
และไม่ไดป้ระกอบธุรกิจอ่ืน 
 ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการพบวา่ กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านอาหาร
ดงักล่าวส่วนใหญ่เป็นลูกคา้กลุ่มนกัศึกษา จ านวนผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านต่อวนัประมาณ 
51-60 คนต่อวนั ยอดค่าใชจ่้ายเฉล่ียอยูท่ี่ 200-300 บาทต่อคนต่อคร้ัง มียอดต่อวนัเฉล่ียอยูท่ี่  
5,000-7,000 ต่อวนั ซ่ึงธุรกิจร้านอาหารท่ีดีควรใชร้ะยะเวลาในการคืนทุนไม่เกิน 2 ปี  
 จากขอ้มูลพื้นฐานท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เจา้ของธุรกิจท าใหท้ราบวา่รายไดต่้อปีของธุรกิจ
ประเภทน้ีอยูท่ี่เท่าไหร่ ประกอบกบัการศึกษาตน้ทุนจากแหล่งขอ้มูลจริงและลงพื้นท่ีจริงท าใหท้ราบ
ขอ้มูลท่ีมีความใกลเ้คียงกบัความเป็นจริง และเม่ือน าขอ้มูลเหล่านั้นมาค านวณแทนค่าตามสูตร  
ซ่ึงแบ่งการวเิคราะห์ออกเป็น 3 กรณี สามารถสรุปไดว้า่  
 การวเิคราะห์ความไวของโครงการกรณีท่ี 1 “รายไดป้กติตามความเป็นจริงท่ีไดจ้าก 
การสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและตน้ทุนคงท่ีบางรายการเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี” คือ รายไดว้นัละ  
5,000-7,000 บาทต่อวนั โดยก าหนดใหร้ายไดต่้อวนัช่วงเปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่ 7,000 บาท 
ต่อวนั และรายไดช่้วงปิดเทอมมีรายไดอ้ยูท่ี่ 5,000 บาทต่อวนั ยอดขายจะเพิ่มข้ึนในช่วง 1-3 ปีแรก 
อยา่งนอ้ยประมาณร้อยละ 10 ต่อปี หลงัจากนั้นยอดขายจะเร่ิมคงท่ี และประมาณการรายจ่ายทั้งหมด
ของกิจการ จากตน้ทุนการผลิตและค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ของกิจการโดยก าหนดใหต้น้ทุนคงท่ี และ 
ในส่วนของเงินเดือนผูจ้ดัการ เงินเดือนพนกังานและค่าดอกเบ้ียประกนัสังคมจะเพิ่มข้ึน ร้อยละ 5  
ต่อปี พบวา่ โครงการมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ -1,097,311.13 บาท ไม่มีผลตอบแทนภายใน และไม่ทราบ
ระยะเวลาคืนทุนเน่ืองจากโครงการน้ีขาดทุนสะสม เม่ือวิเคราะห์จากงบก าไรขาดทุนจะเห็นวา่ปัญหา
ท่ีเกิดข้ึนในกรณีท่ี 1 เกิดจากรายไดท่ี้นอ้ยกวา่รายจ่าย ซ่ึงในความเป็นจริงกรณีท่ี 1 หากพิจารณา
เปรียบเทียบเฉพาะรายไดห้กัค่าใชจ่้ายผนัแปร โครงการมีก าไรถึงร้อยละ 60 แต่ตน้ทุนคงท่ี 
ในส่วนของค่าจา้งพนกังานสูงเกินไป ซ่ึงมีพนกังานถึง 7 คน ท าใหมี้ค่าใชจ่้ายสูงเกินไป เม่ือเทียบกบั
รายไดใ้นกรณีท่ี 1  
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 กลยทุธ์ ในการเร่ิมตน้ธุรกิจไม่ควรจา้งพนกังานมากเกินไปตั้งแต่แรกเร่ิม ควรลด 
พนกังานลงใหเ้หลือเพียง 3 คน (รวมผูจ้ดัการ) จึงจะท าใหร้้านมีผลก าไรและส่งผลให ้
งบกระแสเงินสดเป็นบวก รวมถึงไดค้่า NPV เป็นบวกเท่ากบั 981,171.75 บาท และจะส่งผลให้
ไดรั้บผลตอบแทนจากโครงการอยูท่ี่ร้อยละ 7.92 มีระยะเวลาคืนทุน คือ 2 ปี 7 เดือน 24 วนั  
ซ่ึงสามารถพิสูจน์กลยทุธ์ไดต้ามตารางท่ี 4.45 ถึง 4.49 
 การวเิคราะห์ความไวของโครงการกรณีท่ี 2 “รายไดกิ้จการมีรายไดต้  ่ากวา่เกณฑท่ี์ไดจ้าก
การสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการและตน้ทุนคงท่ีบางรายการเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี” โดยก าหนดให้รายได้
ต่อวนัช่วงเปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่ 5,000 บาทต่อวนั และรายไดช่้วงปิดเทอมมีรายได ้
อยูท่ี่ 3,000 บาทต่อวนั รวมถึงก าหนดใหย้อดขายในแต่ละปีไม่เพิ่มข้ึนเลย อีกทั้งยอดขายในแต่ละปี
ลดลงร้อยละ 3 เร่ิมจากปีท่ี 4 เป็นตน้ไป และประมาณการรายจ่ายทั้งหมดของกิจการ จากตน้ทุน 
การผลิตและค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ของกิจการโดยก าหนดใหต้น้ทุนคงท่ี ในส่วนของเงินเดือนผูจ้ดัการ 
เงินเดือนพนกังานและค่าดอกเบ้ียประกนัสังคมจะเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี พบวา่ โครงการมีมูลค่า
ปัจจุบนัสุทธิ -4,766,758.28 บาท ไม่มีผลตอบแทนภายใน และไม่ทราบระยะเวลาคืนทุน เน่ืองจาก
โครงการน้ีขาดทุนสะสมสูงมาก เม่ือวเิคราะห์จากงบก าไรขาดทุน ถึงแมว้า่จะลดพนกังานใหเ้หลือ
เพียง 3 คน (รวมผูจ้ดัการ) เหมือนในกรณีท่ี 1 แต่โครงการยงัคงขาดทุนต่อเน่ืองส าหรับกรณีท่ี 2 น้ี  
 กลยทุธ์ ในกรณีน้ีแสดงใหเ้ห็นวา่รายไดน้อ้ยกวา่รายจ่ายมากเกินไปท าใหไ้ม่สามารถ
แกปั้ญหาโดยการลดคนเพียงอยา่งเดียวไดเ้หมือนในกรณีท่ี 1 หากกิจการประสบกบัปัญหาน้ี
ผูป้ระกอบการจะตอ้งหาวิธีการเพิ่มยอดขายโดยการจดัโปรโมชัน่ต่าง ๆ ตามกลยทุธ์ท่ีผูว้จิยัไดก้ล่าว
ไวจ้ากการสรุปผลการศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาด รวมถึงตอ้งมีการควบคุมค่าใชจ่้ายต่าง ๆ 
ใหไ้ดม้ากท่ีสุดเพื่อใหกิ้จการอยูร่อด หรือไม่ก็ไม่ควรลงทุนในกรณีน้ี 
 การวเิคราะห์ความไวของโครงการกรณีท่ี 3 “กิจการเป็นท่ีนิยมของผูบ้ริโภคเหมือน 
ร้านตวัอยา่งท่ีประเทศสหรัฐอเมริกา ซ่ึงมีรายไดสู้งกวา่เกณฑท่ี์ไดจ้ากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ
และตน้ทุนคงท่ีบางรายการเพิ่มข้ึนร้อยละ 5 ต่อปี” โดยก าหนดให้รายไดต่้อวนัช่วงเปิดเทอมมีรายได้
ต่อวนัอยูท่ี่ 10,000 บาทต่อวนั และรายไดช่้วงปิดเทอมมีรายไดต่้อวนัอยูท่ี่ 7,000 บาทต่อวนั อีกทั้ง
ก าหนดใหย้อดขายในแต่ละปีเพิ่มข้ึนร้อยละ 15 อยา่งต่อเน่ืองในช่วง 4 ปีแรก และประมาณการ
รายจ่ายทั้งหมดของกิจการ จากตน้ทุนการผลิตและค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ของกิจการโดยก าหนดใหต้น้ทุน
คงท่ี ในส่วนของเงินเดือนผูจ้ดัการ เงินเดือนพนกังานและค่าดอกเบ้ียประกนัสังคมจะเพิ่มข้ึนร้อยละ 
5 ต่อปี พบวา่ โครงการมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ 2,003,280.41 บาท มีผลตอบแทนจากการลงทุนทาง
การเงินเท่ากบัร้อยละ 51.82 และมีระยะคืนทุน 1 ปี 10 เดือน 24 วนั แสดงใหเ้ห็นถึงศกัยภาพของ
โครงการวา่ โครงการน้ีมีความเป็นไปไดใ้นการลงทุน และเพื่อใหไ้ดต้ามเป้าหมายจึงมีกลยทุธ์ ดงัน้ี 
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 กลยทุธ์ ผูป้ระกอบการจะตอ้งน ากลยทุธ์ต่าง ๆ ท่ีผูว้ิจยัไดก้ล่าวไวจ้ากการสรุปผลการศึกษา
ความเป็นไปไดท้างการตลาด มาใชใ้นการวางแผนทางการตลาดเพื่อใหกิ้จการเป็นท่ีนิยมรวมถึง 
การพึงระวงัความเส่ียงต่าง ๆ ท่ีจะเกิดข้ึนท่ีไดจ้ากการวเิคราะห์ความไวของโครงการของกรณีท่ี 1 
และ 2 อีกทั้งตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคอยูเ่สมอ เพื่อใหส้ามารถแกไ้ขปัญหาไดท้นัท่วงที 
หากเกิดการเปล่ียนแปลงของตลาดในอนาคต 
 ผลการวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT) 
 จากผลวเิคราะห์ความเป็นไปไดท้างการตลาดและความเป็นไดท้างการเงิน สามารถ
วเิคราะห์สถานการณ์ของโครงการน้ีไดด้งัน้ี 
 การวเิคราะห์ปัจจยัภายใน (Internal factors) 
 จุดแขง็ (Strength) 
 1.  มีความตอ้งการของตลาดสูงถึงร้อยละ 76.7 นกัศึกษาบอกวา่หากมีร้านแบบน้ีมาเปิด
ใหบ้ริการจะไปใชบ้ริการแน่นอน 
 2.  จุดเด่นคือเป็นธุรกิจร้านอาหารแบบ Fusion ท่ีไม่เคยมีร้านแบบน้ีในขอนแก่นมาก่อน 
มีความแปลกใหม่ อีกทั้งไม่มีคู่แข่งอีกดว้ย 
 3.  ไดส้ถานท่ีในการเปิดร้านค่อยขา้งดี มีท่ีจอดรถ และค่าเช่าราคาไม่แพงมาก เพียง  
8,000 บาทต่อเดือน ท าใหป้ระหยดัตน้ทุน  
 4.  สถานท่ี ในการเปิดร้านอยูใ่กลโ้รงพยาบาลศรีนครินและเป็นแหล่งร้านอาหาร 
ท่ีคนท างานและนกัศึกษาชอบไป ดงันั้นโอกาสท่ีจะเพิ่มกลุ่มลูกคา้คนท ามีค่อนขา้งมาก 
 5.  ทางร้านมีโปรโมชัน่ท่ีดึงดูดลูกคา้คือ ลดราคาอาหาร 50 เปอร์เซ็นต ์ในช่วงเวลา 
ท่ีคนไม่ค่อยมารับประทานอาหารแลว้คือ ช่วง 21.00 น. เป็นตน้ไป 
 6.  ร้านเปิดตั้งแต่ 10.00-02.00 น. ท าใหไ้ดเ้ปรียบร้านอ่ืน ๆ เพราะร้านอ่ืน ๆ เปิดถึง  
21.00 น. เท่านั้น 
 7.  รสชาติและคุณภาพของอาหารเป็นท่ียอมรับในประเทศสหรัฐอเมริกา 
 จุดอ่อน (Weakness) 
 1.  ร้านอาหารแบบน้ีนกัศึกษาไม่ไดม้าทานเป็นประจ าทุกวนั ส่วนใหญ่ไปทานแค่  
1-2 วนั ต่อสัปดาห์เท่านั้น 
 2.  ราคาอาหารตอ้งปรับใหเ้ขา้กบัความสามารถในการซ้ือของนกัศึกษา  
 3.  ทางร้านยงัไม่มี Supplier ท่ีสามารถซ้ือวตัถุดิบในตน้ทุนท่ีต ่า 
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 4.  ช่ือร้านตอ้งเปล่ียนใหม่ เพราะคนส่วนใหญ่ไม่ชอบช่ือน้ีถึงแมว้า่จะเป็นช่ือท่ีติดหูและ
จ าง่าย แต่มกัจะท าใหนึ้กถึง U-Center (ศูนยอ์าหารของมหาวทิยาลยัขอนแก่น) และ U-Bar (ผบัช่ือดงั
ในขอนแก่น) ซ่ึงมีผลต่อเอกลกัษณ์ของร้าน 
 5.  ถา้จะเปิดเป็นร้านอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น) ตามโมเดลของธุรกิจจากอเมริกา  
ความเป็นไปไดค้่อนขา้งต ่า เพราะผลวเิคราะห์ออกมาวา่ควรเปิดเป็นร้านอาหาร Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น-
อิตาเล่ียน) แต่ทางร้านยงัไม่มีสูตรอาหารอิตาเล่ียนท่ีจะท าการเปิดร้านได ้
 6.  รสชาติอาหารอาจไม่ถูกปากคนไทย 
 7.  จากการวเิคราะห์ความเป็นไปไดท้างงานเงินมีความเส่ียงท่ีจะขาดทุนหาก
ผูป้ระกอบการบริหารตน้ทุนคงท่ีผดิพลาดตั้งแต่ระยะเร่ิมแรกของธุรกิจ ดงันั้นในระยะเร่ิมแรก 
ไม่ควรจา้งพนกังานมากเกินไป ควรลดเหลือเพียง 3 คน (รวมผูจ้ดัจดัการร้าน) 
 การวเิคราะห์ปัจจยัภายนอก (External factors) 
 โอกาส (Opportunity) 
 1.  มีช่องทางอินเตอร์เน็ตเพื่อการโฆษณาร้านโดยไม่มีค่าใชจ่้าย เน่ืองจากนกัศึกษา 
ส่วนใหญ่รู้จกัร้านอาหารใหม่ ๆ จากเวบ็ไซตรี์ววิขอนแก่น ทางร้านสามารถโฆษณาร้านในเวบ็ไซต์
น้ีได ้เพื่อเป็นช่องทางในการท าใหลู้กคา้รู้จกัร้านของเรา 
 2.  รูปแบบร้านอาหารยงัไม่มีคู่แข่งเน่ืองจากเป็นธุรกิจร้านอาหารแบบ Fusion และ 
ไม่เคยมีร้านแบบน้ีในขอนแก่นมาก่อน ท าใหมี้มีความแปลกใหม่และน่าสนใจ มีโอกาสท่ีจะสร้าง
ฐานลูกคา้ไดเ้ร็ว 
 3.  จงัหวดัขอนแก่นเป็นเส้นทางการคา้เช่ือมอาเวยีนจีน มีโอกาสท่ีจะสร้างฐานลูกคา้ 
กลุ่มอ่ืน ๆ เพิ่มไดอี้ก 
 4.  ธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจท่ีมีแนวโนม้การเติบโตของตลาดไปในทิศทางบวกแมว้า่
สภาพเศรษฐกิจจะชะลอตวั (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2559) ดงันั้นธุรกิจน้ีถือวา่มีโอกาสในการเติบโต 
ไดอี้ก 
 อุปสรรค (Threat) 
 1.  เป็นธุรกิจท่ีลงทุนไม่มาก อาจมีคู่แข่งเกิดข้ึนภายหลงัได ้ดงันั้นจึงตอ้งคิดใหแ้ตกต่างอยู่
เสมอ 
 2.  ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการบริโภคมากข้ึน หากสินคา้ไม่มีความโดดเด่นหรือรสชาติไม่
ถูกปากคนไทย ผูบ้ริโภคอาจหนัไปบริโภคอาหารประเภทอ่ืนแทน 
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 3.  แรงกดดนัเงินเฟ้อดา้นอุปสงคต์ ่ากวา่ท่ีคาดไวจ้ากเดิมเล็กนอ้ยตามการขยายตวัของ
เศรษฐกิจปี พ.ศ. 2560 (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2560) ซ่ึงอาจะท าใหผู้บ้ริโภคมีความตอ้งการ 
ท่ีจะใชจ่้ายนอ้ยลง  
 4.  อตัราค่าจา้งแรงงานขั้นต ่าประกาศปรับข้ึนเป็นวนัละ 305-310 บาทต่อวนั ส าหรับ  
69 จงัหวดัและหน่ึงในนั้นมีจงัหวดัขอนแก่นดว้ย ซ่ึงปรับอตัราค่าจา้งขั้นต ่าข้ึนเป็น 308 บาทต่อวนั 
(กระทรวงแรงงาน, 2559) ส่งผลท าใหต้น้ทุนคงท่ีสูงข้ึน 
 

อภิปรายผลการวจิัย 
 1.  เพื่อศึกษาความตอ้งการของตลาดจากลูกคา้กลุ่มเป้าหมายวา่ถา้มีร้านอาหารแบบ  
U-Midnight (ร้านอาหารแบบ Fusion) มาเปิดใหบ้ริการบริเวณใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น ลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายมีความตอ้งการท่ีจะไปใชบ้ริการหรือไม่ จากการศึกษาพบวา่ โดยรวมธุรกิจร้านอาหาร 
U-Midnight มีความตอ้งการตลาดสูงถึงร้อยละ 76.7 ถา้มีร้านแบบดงักล่าวมาเปิดใหบ้ริการใกล้
มหาวทิยาลยัขอนแก่นจะไปใชบ้ริการแน่นอน อีกทั้งยงัมีขอ้ไดเ้ปรียบคือเป็นโมเดลร้านท่ีแปลกใหม่ 
ไม่เคยมีร้านแบบ Fusion ในจงัหวดัขอนแก่นมาก่อนดงันั้นถือวา่เป็นขอ้ไดเ้ปรียบของธุรกิจน้ีเพราะ
ยงัไม่มีคู่แข่ง อีกทั้งโดยรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองของผลิตภณัฑท่ี์มีคุณภาพท่ีเหมาะสม 
กบัราคา การบริการท่ีถูกตอ้งรวดเร็ว และพฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบา้นของผูบ้ริโภค 
ส่วนใหญ่จะออกไปทานอาหารแบบดงักล่าวประมาณ 1-2 คร้ังต่อสัปดาห์และไปกบัเพื่อนเป็นกลุ่ม 
4-6 ร้านท่ีไปอยูแ่ถวกงัสดาล มหาวทิยาลยัขอนแก่น รู้จกัร้านแถวนั้นเพราะเวบ็ไซตรี์ววิขอนแก่น 
เวลาท่ีไปจะเป็นช่วงเวลา 17.00-20.00 น. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังส่วนใหญ่อยูท่ี่ประมาณ 200-300 บาท  
ต่อคร้ังต่อคน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั พฒัพงศ ์จงไพรันต ์(2555) ท่ีศึกษาความเป็นไปไดใ้นธุรกิจ
ร้านอาหารอีสานในบริเวณพื้นท่ีใกลเ้คียงท่ีวา่การอ าเภอเมืองขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น  
จากการศึกษาความเป็นไปไดท้างดา้นการตลาด ทางเทคนิค ทางการจดัการ รวมถึงการส ารวจ
พฤติกรรมและความตอ้งการในการใชบ้ริการร้านอาหารอีสานของผูบ้ริโภค พบวา่ผลทางการศึกษา
ทางการตลาด การศึกษาพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคพบวา่ มีความเป็นไปได ้
ทางการตลาดในการเปิดธุรกิจร้านอาหารอีสานในรูปแบบท่ีตั้งอยูใ่กลศู้นยร์าชาการและสถานศึกษา 
และช่วงเวลาในการเปิดใหบ้ริการควรอยูใ่นช่วง 10.00-18.00 น. ซ่ึงภาพรวมกลยทุธ์ในการด าเนิน
กิจการร้านอาหารควรจะเป็นร้านท่ีสะอาด อาหารมีคุณภาพและรสชาติดี มีความรวดเร็วในการบริการ 
ในขณะท่ี ชาญวทิย ์สุวรรณ (2555) ศึกษาการออกแบบธุรกิจร้านอาหารอีสานเพื่อสุขภาพ 
ในตลาดจอมพลภายในจงัหวดัขอนแก่น โดยท าการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคร้านอาหารและ
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของประชากรท่ีอยูใ่นเขตรัศมี 5 กิโลเมตร รอบ ๆ โครงการ
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ตลาดจอมพล อธิบายวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชอบไปใชบ้ริการร้านอาหารกบัเพื่อน ๆ โดยจ านวนคน 
ท่ีไปแต่ละคร้ังประมาณ 2-4 คน ซ่ึงส่ิงท่ีกลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดคือ รสชาติของอาหาร 
ส่วนส่ือท่ีมีผลต่อการตดัสินใจไปใชบ้ริการร้านอาหารเพื่อสุขภาพคือ การบอกปากต่อปาก ในส่วน
ของรูปแบบธุรกิจควรจะเป็นธุรกิจร้านอาหารอีสานท่ีเนน้เร่ืองคุณค่าทางโภชนาการ การให้
ความส าคญัในเร่ืองของวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพทางโภชนาการสูงใหค้วามส าคญัตั้งแต่การคดัสรร
วตัถุดิบจนถึงกระบวนการประกอบอาหาร ช่วงราคาท่ีผูบ้ริโภคเตม็ใจท่ีจะจ่ายอยูท่ี่ 20-200 บาท  
มีบรรยากาศท่ีร่มร่ืน มีการบริการท่ีเป็นกนัเอง และมีความสะดวกในการเดินทาง และ ณฐันที  
ศรีอุปถมั (2555) ศึกษาแผนธุรกิจร้าน Sabb esay จงัหวดัราชบุรี ศึกษาและวเิคราะห์สถานการณ์
ศกัยภาพแนวโนม้การเติบโตและความเป็นไปไดข้องโครงการ พบวา่ ส่ิงท่ีจะท าใหธุ้รกิจร้านอาหาร
ประสบความส าเร็จไดต้อ้งค านึงถึงทศันคติของผูบ้ริโภค รู้วา่ผูบ้ริโภคตอ้งการอะไร การตกแต่งร้าน
ใหมี้บรรยากาศท่ีดีเป็นการดึงดูดทางดา้นอารมณ์ใหผู้บ้ริโภคอยากเขา้มารับประทาน อาหารท่ีมี 
สูตรลบัหรือสูตรเฉพาะของร้านจะไดเ้ปรียบคู่แข่งเพราะถา้รสชาติอร่อย ลูกคา้ก็จะเกิดการซ้ือซ ้ า 
รวมไปถึงการเนน้คุณภาพในเร่ืองของวตัถุดิบ การควบคุมของกระบวนการผลิตและท่ีส าคญัคือ  
การฝึกอบรมพนกังานใหมี้การบริการท่ีดี ปัจจยัเหล่าน้ีจะส่งผลใหร้้านมีลูกคา้เพิ่มมากข้ึนและท าให้
ลูกคา้เก่ากลบัมาใชบ้ริการซ ้ าอีก เป็นตน้ 
 2.  เพื่อศึกษาความเป็นไปไดท้างเงินของธุรกิจน้ีวา่ เม่ือค านวณจากตน้ทุนเทียบกบัรายได้
และรายจ่าย และน ามาท าการวเิคราะห์อตัราส่วนทางดา้นการเงิน มีความเป็นไปไดท้างการเงินไปใน
ทิศทางบวกหรือไม่ โดยรวมพบวา่ กิจการน้ีใชเ้งินลงทุน 822,090.50 บาท และปัจจยัดา้นรายได ้ดา้ย
รายจ่าย ดา้นตน้ทุนผนัแปร ดา้นตน้ทุนคงท่ี ปัจจยัเหล่าน้ีมีผลกระทบต่อมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ  
ค่าอตัราผลตอบแทนของโครงการ รวมไปถึงระยะเวลาคืนทุน ซ่ึงโครงการน้ีมีความเส่ียง 
ต่อการขาดทุนถา้หากบริหารตน้ทุนคงผิดตั้งแต่เร่ิมตน้ ซ่ึงจากการศึกษาเปรียบเทียบ กรณีท่ีรายไดต่้อ
วนัของกิจการอยูท่ี่ 5,000-7,000 บาทต่อวนั แลว้ใชพ้นกังาน 7 คน (รวมผูจ้ดัการร้าน)  
ผลการวเิคราะห์ท าใหโ้ครงการน้ีขาดทุนสะสม มูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) มีค่าเป็นลบท่ี  
-1,097,311.13 บาท ไม่มีผลตอบแทนของโครงการ และไม่สามารถหาระยะเวลาคืนทุนได ้ซ่ึงควร
จะตอ้งแกปั้ญหาโดยการลดตน้ทุนคงท่ีในระยะเร่ิมตน้โครงการคือ ใหเ้หลือพนกังานเพียง 3 คน  
จะท าใหไ้ดก้  าไรสะสม มูลค่าปัจจุบนัสุทธิมีค่าเป็นบวกเท่ากบั 981,171.75 บาท ไดรั้บผลตอบแทน
จากโครงการร้อยละ 7.92 สามารถคืนทุนไดใ้นระยะเวลา 2 ปี 7 เดือน 24 วนั และถา้ตอ้งการใหไ้ด้
ผลตอบแทนท่ีมากข้ึนจะตอ้งวางแผนกลยทุธ์การตลาดให้ไดต้ามผลการศึกษาความเป็นไปได ้
ทางการตลาดเพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคและตั้งเป้าหมายในการเพิ่มรายไดท่ี้เท่ากบักรณีท่ี 3 คือ รายได ้
ต่อวนัของกิจการอยูท่ี่ 7,000-10,000 บาทต่อวนั จะท าใหกิ้จการเติบโตและมีอตัราการตอบแทน 
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ของโครงการท่ีน่าพอใจเป็นอยา่งมากเพราะในกรณีท่ี 3 ท่ีมีรายไดต่้อวนัของกิจการ อยูท่ี่  
7,000-10,000 บาทต่อวนั ส่งผลใหโ้ครงการมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิเป็นบวกสูงถึง 2,003,280.41 บาท  
มีผลตอบแทนจากการลงทุนทางการเงินเท่ากบัร้อยละ 51.82 และมีระยะคืนทุนเพียง 1 ปี 10 เดือน 
24 วนั แสดงใหเ้ห็นถึงศกัยภาพของโครงการวา่ โครงการน้ีน่าลงทุน ในขณะท่ี พฒัพงศ ์จงไพรันต ์
(2555) ศึกษาความเป็นไปไดท้างการเงินของธุรกิจร้านอาหารอีสานในบริเวณพื้นท่ีใกลเ้คียง 
ท่ีวา่การอ าเภอเมืองขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น พบวา่ ใชเ้งินลงทุนประมาณ 650,000 บาท ระยะเวลา
คืนทุนประมาณ 2 ปี 3 เดือน และ 23 วนั มีมูลค่าสุทธิอยูท่ี่ 1,155,354 บาท และอตัราผลตอบแทน
การลงทุนเท่ากบั 55 เปอร์เซ็นต ์ทั้งน้ีผูว้ิจยัมีความเห็นวา่ เม่ือเปรียบเทียบกบัธุรกิจโครงการดงักล่าว
ซ่ึงใชเ้งินลงทุนนอ้ยแต่ระยะเวลาในการคืนทุนไม่แตกต่างกนัมากเม่ือเทียบกบักรณีท่ี 1  
แต่ถา้หากเทียบกบักรณีท่ี 3 แสดงใหเ้ห็นชดัเจนวา่โครงการร้านอาหาร U-Midnight ถือวา่เป็น
โครงการท่ีน่าเส่ียงต่อการลงทุนเพราะใชเ้งินลงทุนเยอะกวา่ร้านดงักล่าวแต่ใชร้ะยะเวลาคืนทุน 
นอ้ยกวา่ 
 

ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
 จากการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนธุรกิจร้านอาหาร U-Midnight บริเวณพื้นท่ีใกล้
มหาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น โดย
การสัมภาษณ์นกัศึกษากลุ่มตวัอยา่งและผูป้ระกอบการธุรกิจร้านอาหารประเภทเดียวคลา้ยคลึงกนัใน
คร้ังน้ี ผูว้ิจยัขอเสนอแนะแนวทาง ดงัน้ี 
 1.  จากการศึกษาพบวา่ ช่ือ U-Midnight ผลส ารวจออกมาค่อนขา้งเป็นลบ คนส่วนใหญ่
ไม่ชอบช่ือน้ีถึงแมว้า่จะเป็นช่ือท่ีติดหูและจ าง่าย แต่มกัจะท าใหนึ้กถึง U-Center (ศูนยอ์าหารของ
มหาวทิยาลยัขอนแก่น) และ U-Bar (ผบัช่ือดงัในขอนแก่น) ซ่ึงมีผลต่อตราสินคา้ของร้าน 
เป็นอยา่งมากส าหรับคนขอนแก่น เน่ืองจากมีความคุน้เคยกบัค าวา่ U-Center และ U-Bar อยูแ่ลว้  
จะท าใหร้้านไม่มีเอกลกัษณ์ ดงันั้นทางร้านจึงตอ้งไปศึกษาเพิ่มเติมเก่ียวกบัการตั้งช่ือร้านใหม่  
โดยยดึหลกั ตั้งช่ือร้านใหโ้ดดเด่นเนน้จุดขาย ความหมายดี ไม่ผดิศีลธรรม ช่ือออกเสียงง่ายอ่านง่าย  
มองการไกล หลีกเล่ียงการใชช่ื้อนามสกุลตวัเอง เป็นช่ือท่ีแปลกใหม่ดึงดูดความสนใจและ
สอดคลอ้งกบัสินคา้ท่ีขาย และช่ือตอ้งไม่ซ ้ ากบัคนอ่ืน เป็นตน้ 
 2.  จากการศึกษาพบวา่ ถา้ทางร้านจะเปิดร้านอาหารประเภท Fusion (ไทย-ญ่ีปุ่น)  
ตามโมเดลร้านท่ีประเทศสหรัฐอเมริกามีความเป็นไปไดค้่อนขา้งต ่าเพราะท่ีจงัหวดัขอนแก่น 
มีร้านอาหารญ่ีปุ่นและร้านอาหารไทยเยอะแลว้ แต่ส่ิงท่ีนกัศึกษาส่วนใหญ่ใหค้วามสนใจ 
เป็นอยา่งมากคือความเป็นร้านอาหารแบบ Fusion และอยากใหเ้ป็นร้านอหาร Fusion (ญ่ีปุ่น-
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อิตาเล่ียน) หรือรองลงมาคือ (ไทย-อิตาเล่ียน) ดงันั้นก่อนเปิดร้านทางร้านจะตอ้งไปศึกษาต่อในเร่ือง
ของสูตรอาหารอิตาเล่ียนให้ดีก่อน เพื่อท่ีจะไดต้อบโจทยลู์กคา้กลุ่มเป้าหมาย 
 3.  จากการศึกษาพบวา่ ราคาอาหารท่ีเหมาะสมต่อจานควรจะอยูท่ี่ประมาณ  
100-200 บาท หรือบางเมนูอาจะอยูท่ี่ประมาณ 200-300 บาท ต่อจาน และราคาอาหารท่ีนกัศึกษา 
เตม็ใจจ่ายสูงท่ี อยูท่ี่ 200-300 บาท ต่อคร้ังต่อคน ดงันั้น เพื่อใหท้างร้านสามารถตอบสนองลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายได ้ทางร้านตอ้งไปศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองของ Supplier ท่ีจะเป็นคู่คา้ของเราและขาย
วตัถุดิบใหท้างร้านไดใ้นราคาท่ีถูก เพื่อใหส้ามารถขายอาหารไดใ้นราคาท่ีเหมาะสมและสอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
 4.  จากการศึกษาพบวา่ ร้านอาหารส่วนใหญ่ท่ีไปสัมภาษณ์ใหค้วามส าคญัในเร่ืองของการ
บริการท่ีสุขภาพของพนกังาน ยิม้แยม้แจ่มใส อีกทั้งการท่ีจะรักษาลูกคา้ไวไ้ดคื้อ ตอ้งรักษาคุณภาพ
ของรสชาติอาหารใหค้งท่ีเป็นหลกั ดงันั้น เพื่อให้รถชาติอาหารคงท่ีและมีความสดใหม่ 
อยูต่ลอด ทางร้านจะตอ้งมีมาตรฐานในการควบคุมกระบวนการการผลิตอาหารใหแ้ก่พนกังาน
เพื่อให้รสชาติอาหารอร่อยคงท่ี อีกทั้งตอ้งไปศึกษาเพิ่มเติมในเร่ืองของวธีิการบริหารสต็อกของสด
โดยใชร้ะบบ FIFO เขา้มาช่วยในการบริหาร รวมถึงควบคุมความเยน็ของตูแ้ช่ของสด เพื่อใหว้ตัถุดิบ
ในการผลิตอาหารมีความสดใหม่อยูเ่สมอ 
 

ข้อเสนอแนะเชิงปฏบิัติการ 
 การท่ีจะเปิดกิจการร้านอาหารหรือท าธุรกิจใด ๆ ก็แลว้แต่ มีขั้นตอนหลกั ๆ  
ในการด าเนินการดงัต่อไปน้ี 
 1.  ศึกษาแนวโนม้เศรษฐกิจของธุรกิจท่ีตอ้งการจะลงทุนวา่มีแนวโนม้เศรษฐกิจเป็น
อยา่งไรมีความเป็นไปไดใ้นการลงทุนหรือไม่ หรือขณะนั้นมีความเส่ียงอะไรท่ีตอ้งพึงระวงับา้ง 
 2.  ศึกษาความเป็นไปไดท้างการตลาดของกลุ่มเป้าหมาย วา่กิจการท่ีผูป้ระกอบการ
ตอ้งการจะลงทุนมีความเป็นไปไดท้างการตลาดหรือไม่ 
 3.  ศึกษาการลงทุนในโครงการเพื่อใหท้ราบความเป็นไปไดท้างการเงินก่อนตดัสินใจ
ลงทุน จะไดว้างแผนธุรกิจไดอ้ยา่งถูกตอ้งและเหมาะสมกบัโครงการนั้น ๆ  
 4.  การค านวณตน้ทุนจะตอ้งแบ่งเงินทุนออกเป็นประเภทเพื่อใหส้ามารถควบคุมค่าใชจ่้าย
ไดต้ามงบประมาณท่ีเราตั้งไว ้เช่น ค่าเซง้ร้านกิจการสถานท่ีใหเ้ช่า ค่าตกแต่งสถานท่ี  
ค่าอุปกรณ์และเคร่ืองใชส้ านกังานท่ีตอ้งซ้ือเพิ่มเติม ตน้ทุนคงท่ีส าหรับด าเนินการ ตน้ทุนค่าใชจ่้าย
ก่อนการด าเนินการ เป็นตน้ 



158 

 5.  ท าการวางแผนตารางปฏิบติัการวา่เราจะท าอะไรบา้งในช่วงเวลาใด แต่ตอ้งเสร็จส้ิน
เม่ือใด ควรก าหนดใหช้ดัเจนเพื่อไม่ใหร้ะยะในการด าเนินงานล่าชา้ และส้ินเปลืองงบประมาณ 
 6.  หาแหล่งซ้ืออุปกรณ์ต่าง ๆ และวตัถุดิบท่ีตอ้งน ามาใชใ้นการผลิต และตอ้งเปรียบเทียบ
ราคาอยา่งนอ้ย 3 แหล่ง เพื่อท่ีจะไดรู้้ราคาตลาด และใชเ้ป็นการต่อรองราคา อีกทั้งเพื่อเป็นแผนส ารอง
ของธุรกิจ หากเกิดการผดิพลาดอะไรบา้งอยา่งข้ึนในอนาคต 
 7.  ตกแต่งสถานท่ีถา้เราไม่เก่งเร่ืองการก่อสร้าง ควรใชผู้รั้บเหมาเพื่อเป็นท่ีปรึกษาและ
ควรเปรียบเทียบราคาผูรั้บเหมาอยา่งนอ้ย 3 ราย และเลือกผูรั้บเหมาท่ีเหมาะสมท่ีสุดเพื่อใหง้านของ
เราออกมาดีและคุม้ค่ากบัการลงทุน 
 8.  ติดต่อขอใบอนุญาตเปิดกิจการกบัทะเบียนพาณิชย ์กรมพฒันาธุรกิจการคา้ เพื่อให้
ธุรกิจของเราถูกตอ้งตามกฎหมาย ไม่มีปัญหาเกิดข้ึนในภายหลงั 
 9.  หาบุคลากรเพื่อเขา้ฝึกอบรมก่อนท่ีจะเปิดร้าน 1 เดือน เม่ือร้านเปิดจะไดส้ามารถ
ท างานงานไดเ้ลย อีกทั้งจะช่วยลดการบริการท่ีผดิพลาดของพนกังานดว้ย  
 10.  ท าการทดสอบโดยใหญ้าติ ๆ หรือคนสนิทมาลองเป็นลูกคา้ก่อน จากนั้นให้เขา
เหล่านั้นท าการติชมไดเ้ตม็ท่ี เราจะไดรู้้วา่อะไรดีท่ีเราตอ้งรักษาไวแ้ละอะไรไม่ดีท่ีเราจะตอ้งแกไ้ข
ก่อนเปิดกิจการ 
 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยคร้ังต่อไป 
 1.  ในการวจิยัคร้ังต่อไปควรศึกษาแนวโนม้การตลาดของธุรกิจร้านอาหาร U-Midnight 
เพื่อให้รู้ทนัการเปล่ียนของธุรกิจ เน่ืองจากธุรกิจร้านอาหารเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัสูง มีร้านอาหาร
จ านวนมากในขอนแก่นและประเทศไทย อีกทั้งมีคู่แข่งรายใหม่เพิ่มข้ึนตลอดเวลา ดงันั้น เพื่อ 
ความมัน่คงของธุรกิจผูป้ระกอบการตอ้งรู้ทนัการเปล่ียนแปลงของตลาดปัจจุบนัและอนาคต 
วา่มีแนวโนม้ไปในทิศทางไหน จะไดป้รับเปล่ียนกลยทุธ์ไดท้นักบัความเปล่ียนแปลง 
 2.  ในการวจิยัคร้ังต่อไปควรศึกษาการขยายตลาดในรูปแบบของธุรกิจแฟรนไชส์
ร้านอาหารภายในประเทศ เพื่อเป็นการสร้างแบรนดใ์หก้บัธุรกิจ อีกทั้งเป็นการขยาดตลาดเพื่อ 
เพิ่มรายไดแ้ละสร้างความมัง่คงใหก้บัธุรกิจ 
 3.  ถา้หากธุรกิจแฟรนไชส์ภายในประเทศประสบผลส าเร็จ ควรศึกษาต่อในเร่ืองของ 
การขยายตลาดธุรกิจแฟรนไชส์ไปยงัประเทศต่าง ๆ ของ AEC เน่ืองจากยงัมีอีกหลายประเทศ 
ท่ีก าลงัพฒันา อาจจะยงัไม่มีร้านอาหารในรูปแบบของ Fusion เช่นน้ี เป็นตน้ 
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ร้านอาหาร (กลางวนั) 
 ร้านโอก้าซัง 
 ท่ีตั้ง: 65/18 ถนนศรีจนัทร์ หมู่ 17 ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-008580, 081-9479055 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-22.00 น. 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารญ่ีปุ่นแท ้แต่ราคาไทย ๆ แห่งแรกและแห่งเดียวในขอนแก่น มีให้เลือก
มากมายหลายเมนู 
 แนะน า: ชาชิมิ ซูชิ มากิ ขา้วหนา้ต่าง ๆ สไตลญ่ี์ปุ่น บะหม่ี (Ramen) ร้อน/ เยน็ เมนูไก่ หมู 
เน้ือ สลดัต่าง ๆ  
 

 
 

 ร้านไก่อย่างปรีชา 
 ท่ีตั้ง: อุทยานเกษตร มหาวทิยาลยัขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 085-001-4991 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 9.00-15.00 น. 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารอีสานข้ึนช่ือในจงัหวดัขอนแก่น ร้านตกแต่งโปร่งโล่ง นัง่สบาย 
อาหารอร่อย ราคาไม่แพง จึงไดรั้บความนิยมอยา่งยิง่จากชาวขอนแก่น 
 แนะน า: ส้มต า ไก่ยา่ง ปลาเผา แกงอ่อม แกงหน่อไม ้ไส้กรอกอีสาน 
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 ร้านแซบนัว ครัวอสีาน 
 ท่ีตั้ง: 111/200 ถนนมิตรภาพ ต าบลในเมือง อ าเภอเมืองขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น 
40000 
 โทรศพัท:์ 043-244-119, 085-003-3445 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-22.00 น. 
 การเดินทาง: ใชถ้นนมิตรภาพ เขา้มาทางโรงพยาบาลศรีนครินทร์ 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารอีสานน่านัง่ ติดแอร์เยน็สบาย บรรยากาศดี เนน้การบริการแบบเป็น
กนัเอง อาหารอร่อย สารพดัเมนูอาหารอีสาน ทั้งไก่ยา่งเขาสวนกวางท่ีรู้จกักนัทัว่ประเทศ รวมไปถึง
เมนูท่ีหาทานไดย้ากถา้เป็นนอกฤดูกาล เหมาะกบัครอบครัว หรือหมู่ คณะ 
 แนะน า: ไก่ยา่งเขาสวนกวาง แกงผกัหวานไข่มดแดง แกงเห็ดเผาะ ลาบปลาคงั  
ปลานิลเผาเกลือ 
 

 
 
 ร้านเอมโอช 
 ท่ีตั้ง: 71/22 อาคารตรงขา้มโรงแรมโรมา ถนนกลางเมือง ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง
ขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น 40000 
 โทรศพัท:์ 043-241-382 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 04.00-13.00 น. 
 การเดินทาง: ใชถ้นนกลางเมือง มาทางโรงแรมรามา ซ่ึงร้านอยูต่รงขา้มกบัโรงแรม 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารเชา้ช่ือดงั ท่ีมีชาวขอนแก่นเรียงรายไปฝากทอ้งส าหรับม้ือเชา้ กนัเป็น
ประจ า ร้าน โปร่งโล่งสบาย มีโตะ๊นัง่มากมายถึง 30 โตะ๊ มีสารพดัเมนูให้เลือกมากมาย 
 แนะน า: ไข่กระทะ กาแฟ หมูยอทอด ขา้วตม้ กุง้พนัออ้ย ก๋วยเต๋ียวหมู 
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 ร้านกระยาทพิย์ (ข้างตลาดสดเทศบาล 1) 
 ท่ีตั้ง: 16-18 ถนนกลางเมือง ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-222891 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 09.00-18.00 น. 
 ประเภท: ขา้วราดแกง 
 ลกัษณะร้าน: อาคารพาณิชย ์หวัมุมถนน 
 

 
 
 ร้านไก่ย่างวนิดา รสวเิศษ 
 ท่ีตั้ง: 177/17 ถนนมิตรภาพ ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-225004, 043-220371 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 07.00-17.00 น. 
 ขอ้มูล: อาหารอีสานท่ีรสชาติไม่เป็นรองใคร ดว้ยอาหารท่ีสดสะอาด และรสชาติท่ีเป็น
เอกลกัษณ์ของอาหารอีสาน สถานท่ีกวา้งขวาง และสะอาด ทั้งในส่วนของหอ้งแอร์ และพื้นท่ี
ระเบียงภายนอก 
 ประเภท: อาหารอีสาน 
 แนะน า: ส้มต า ลาบ หมกหน่อไม ้ต าแตงไข่ตม้ หมูทอด หรือปลายา่ง 
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 ร้านอาหารป้าอ้วน 2 
 ท่ีตั้ง: ถนนรอบบึงแก่นนคร ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 40000 บริเวณ
หลงัวดัหนองแวง (พระธาตุ 9 ชั้น) 
 โทรศพัท:์ 043-222808, 081-739-7908 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-20.00 น. 
 ลกัษณะร้าน: สวนอาหารเปิดโล่ง 
 ประเภท: ไทย-อีสาน: ส้มต าไทย ส้มต าปู ไก่ยา่ง แจ่วฮอ้น เม่ียงปลาทบัทิม ลาบไก่ น ้าตกหมู 
 

 
 
 ร้านไก่อบริมบึง 
 ท่ีตั้ง: 306 หมู่ 9 ถนนรอบบึงแก่นนคร ต าบลเมืองเก่า อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-222655, 043-227515, 081-6221962 
 E-mail: zzyvg2008@hotmail.com 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-23.00 น. 
 ลกัษณะร้าน: สวนอาหารเปิดโล่ง บริการอาหารพื้นเมืองรสแซบและอาหารเพื่อสุขภาพ 
บรรยากาศร่มร่ืน ริมบึงแก่นนคร 
 ประเภท: ไทย-อีสาน: ส้มต า ไก่ยา่ง ปลาช่อนเผาเกลือ หมกลาบปลาตอง แกงอ่อม ตม้ไก่บา้น 
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 ภัตตาคารบัวหลวง ขอนแก่น 
 ท่ีตั้ง: ถนนรอบบึงแก่นนคร (กลางบึงแก่นนคร) อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-222504, 043-320203, 086-4514117 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-22.00 น. 
 ลกัษณะร้าน: สวนอาหารกลางน ้า 
 ประเภท: อาหารไทย, จีน 
 แนะน า: ตม้ย  ากุง้ ต  ายอดมะพร้าว ขาหมูหมัน่โถว ปลาคงัลวก ทะเลด า 
 

 
 
 ร้านทองการ์เด้น 
 ท่ีตั้ง: 52/6 ถนนริมบึงแก่นนคร อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-227269 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-22.00 น. 
 ลกัษณะร้าน: สวนอาหาร 
 ประเภท: อาหารไทย, จีน, อาหารเพื่อสุขภาพ, ซีฟู้ด 
 แนะน า: แกงส้มแป๊ะซะปลาช่อน ตม้ย  าขาหมู ย  าทะเล 
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 ห้องอาหาร 5 ดาว 
 ท่ีตั้ง: 3/14 ถนนศรีจนัทร์ ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น (ตรงขา้ม 
ศาลเจา้พอ่หลกัเมือง) 
 โทรศพัท:์ 043-239275, 081-592-7119 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-22.00 น. 
 E-mail: piggypuy@hotmail.com 
 Website: http://www.5starfood.net/ 
 ลกัษณะร้าน: หอ้งอาหาร พร้อมมีโตะ๊อาหารส าหรับบริเวณดา้นนอก “โตะ๊จีนราคา
ชาวบา้น อาหารระดบัฮ่องเต”้ 
 ประเภท: อาหารไทย จีน 
 แนะน า: เป็ดยดัไส้ทะเล กระเพาะปลาผดัเมด็มะม่วง เป็ดอบยอดผกั ไก่แช่เหลา้  
ออเดิร์ฟจีน ขาหมูทอดเยอรมนั ขาหมู-หมัน่โถว 
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 ร้านประไพรสนามบิน 
 ท่ีตั้ง: 345/1-2 มะลิวลัย ์ต าบลบา้นเป็ด อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 40000 ทางเขา้ท่า
อากาศยานขอนแก่น ดา้นซา้ยมือ 
 โทรศพัท:์ 043-345087, 043-468317-8 
 โทรสาร: 043-237994 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-22.00 น. 
 ลกัษณะร้าน: สวนอาหาร 
 ประเภท: อาหารอีสาน 
 แนะน า: ทอดมนั ลาบปลา แกงคัว่หอยขม แกงหวาย 
 

 
 
 ภัตตาคารมังกรหลวง 
 ท่ีตั้ง: 169/7 ถนนมะลิวลัย ์(ตรงขา้มประตูศรีฐาน มหาวทิยาลยัขอนแก่น) อ าเภอเมือง 
จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-333781-4, 043-237638 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-01.30 น. 
 ลกัษณะร้าน: ภตัตาคาร 
 ประเภท: อาหารจีน 
 แนะน า: เป๋าฮ้ือเจียนทะเล กระเพาะปลาน ้าแดง เป็ดยา่ง 
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 ร้านเรียมริมบึง ขอนแก่น 
 ท่ีตั้ง: 137/4 ถนนรอบบึงแก่นนคร ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-221095 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-21.30 น. 
 ขอ้มูล: อาหารพื้นเมืองทอ้งถ่ินรสแซ่บ บรรยากาศเนน้ความโล่ง โปร่งสบาย สามารถรับ
ลมเยน็ ๆ จากบึงไดต้ลอดทั้งวนั 
 ประเภท: อาหารไทย 
 แนะน า: หมกลาบปลาตอง แกงคัว่หอยขม ย  าต าลึง ตม้ย  าพวงไข่ ลาบเป็ด 
 

 
 
 ครัวลุงเหลมิ ขอนแก่น 
 ท่ีตั้ง: ถนนมะลิวลัย ์ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 089-422-0336/ 086-220-9935 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-22.00 น. 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารบรรยากาศสบาย ๆ สไตลก์ารตกแต่งร้านเรียบง่าย 
 ประเภท: อาหารไทย 
 แนะน า: ปลากะพงทอดน ้าปลา ปลาช่อนลุยสวน ขา้วผดัปู 
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 ไก่รสทพิย์ ขอนแก่น 
 ท่ีตั้ง: ใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น ซอยกงัสดาล ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง  
จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 086-863-8358 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 08.00-21.00 น. 
 ขอ้มูล: บริการอาหารอิสลามหลากหลายเมนู เหมาะส าหรับผูท่ี้นบัถือศาสนาอิสลาม หรือ
ผูท่ี้ตอ้งการล้ิมรสอาหารอิสลาม อาหารอร่อย บริการกนัเอง 
 ประเภท: อาหารอิสลาม 
 แนะน า: ไก่ทอด ขา้วผดัไก่ สลดัไก่ ขา้วหนา้ไก่ยา่ง 
 

 
 
 ร้านตุ๊กตาปลาจุ่ม สาขา 2 บึงแก่นนคร 
 ท่ีตั้ง: 45/26 ถนนรอบบึงแก่นนคร ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 083-456-5288, 083-453-7018 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-22.00 น. 
 บตัรเครดิต: ไม่รับ 
 ขอ้มูล: ร้านออยูร่อบบึงแก่นนคร หรือสังเกตพิพิธภณัฑโ์ฮงมุงมงั ร้านจะอยูต่รงกนัขา้ม 
ซ่ึงทางร้านมีท่ีจอดรถรองรับลูกคา้ 
 ประเภท: อาหารไทย, อีสาน 
 แนะน า: ปลาจุ่ม เม่ียงปลา ย  าปลากรอบ ปลาลวกจ้ิม ย  าไส้ตนั 
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 ร้านปลาป้าใหญ่ 
 ท่ีตั้ง: 45/26 ถนนรอบบึง ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 40000 
 โทรศพัท:์ 043-225411, 088-340-9048 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 09.00-22.00 น. 
 บตัรเครดิต: ไม่รับ 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารปลาป้าใหญ่ รอบ ๆ บึงแก่นนคร จุดเด่นคือ มีวตัถุดิบหากินยาก 
หลายเมนู 
 ประเภท: อาหารไทยพื้นเมือง 
 แนะน า: ส้มต าปูปลาร้า ห่อหมกปลาช่อน แกงผกัหวานเห็ดสามอยา่ง ปลาเน้ืออ่อนน่ึง 
ลาบปลา ปลาเน้ืออ่อนทอดกระเทียม 
 

 
 
 ร้านกาลคร้ังหน่ึง 
 ท่ีตั้ง: 61-67 ถนนกลางเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-236296, 080-318-0492 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-23.00 น. 
 การเดินทาง: จากตวัเมืองขอนแก่น เขา้ถนนกลางเมือง ระหวา่งทางใหส้ังเกตร้านอาหาร
แหนมเนืองลบัแล อยูท่างดา้นซา้ยมือตรงขา้มกบัร้านของฝากแหนมลบัแล 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารและของฝากข้ึนช่ือของเมืองขอนแก่น มีอาหารอีสานรสแซ่บและ
อาหารเวยีดนามให้เลือกมากมาย บรรยากาศในร้านเนน้ความเป็นกนัเองและเรียบง่ายสามารถจดั
งานเล้ียงได ้
 แนะน า: แหนมเนือง ปากหมอ้ญวน กุง้พนัออ้ย เบ้ืองญวน ส้มต า ไก่ยา่ง 
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 ร้านปลาช่อนกระบอกเผา 
 ท่ีตั้ง: ถนนพิมพสุ์ต ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 089-187-4781, 043-322719 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.30-21.00 น. 
 การเดินทาง: ร้านตั้งอยูถ่นนพิมพสุ์ต ระหวา่งถนนกลางเมืองกบัหลงัเมือง  
ร้านอยูติ่ดถนน 
 ขอ้มูล: เมนูมีใหเ้ลือกหลากหลาย เช่น ปลากระบอก และทีเด็ดอยูท่ี่น ้าจ้ิม ส าหรับคนท่ี 
ไม่ชอบทานปลาก็มีไก่ยา่งเขาสวนกวาง 
 แนะน า: ปลาช่อนกระบอก ปลาช่อนเผา 
 

 
 
 ร้านเฝอท่าบ่อ (ก๋วยเตี๋ยว) สไตล์เวยีดนาม 
 ท่ีตั้ง: ถนนศรีนวล ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 081-544-2599, 087-852-4499 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 10.00-21.00 น. 
 การเดินทาง: จากสามแยกวดัศรีนวล มุ่งหนา้ไปทางบึงแก่นนคร เจอแยกแรก ร้านจะอยู่
หวัมุมดา้นขวามือ 
 ขอ้มูล: ร้านก๋วยเต๋ียว ลกัษณะร้านแบบเปิดโล่ง 
 แนะน า: เน้ือหมู เน้ือววั แหนมคลุก เน้ือลายลวก ปอเปียะทอด 
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 ร้านก๋วยเตี๋ยวเส้นปลาทะเล 
 ท่ีตั้ง: 259/1-2 ถนนรอบเมือง ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-228518, 085-466-5465, 085-454-6615 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 08.00-16.00 น. 
 การเดินทาง: ตรงขา้มประตูวดัศรีนวล 
 ขอ้มูล: มีเมนูก๋วยเต๋ียวหลากหลาย ทั้งก๋วยเต๋ียวตม้ย  าปลาทะเล ก๋วยเต๋ียวปลาจุ่ม ก๋วยเต๋ียว
โป๊ะแตก 
 แนะน า: ก๋วยเต๋ียวปลากะพงเส้นเล็ก ก๋วยเต๋ียวเยน็ตาโฟปลากะพง ก๋วยเต๋ียวตม้ย  าเส้น 
ปลาลวกจ้ิมลูกช้ินปลา 
 

 
 
 ไก่ย่างระเบียบ เขาสวนกวาง 
 ท่ีตั้ง: ถนนเทพารักษ ์ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-243413, 081-662-3851 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 09.00-15.30 น. 
 การเดินทาง: ร้านตั้งอยูข่า้ง ๆ ศาลจงัหวดัขอนแก่น 
 ขอ้มูล: ร้านมีอาหารหลากหลายทั้งคาวหวาน ไก่ยา่งหมกัหนงักรอบเน้ือนุ่มรสชาติดี 
ส้มต ารสชาติกลาง ๆ  
 แนะน า: ไก่ยา่งเขาสวนกวาง ส้มต า ลาบเป็ด คอหมูยา่ง 
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 ร้านประสิทธ์ิโภชนา 
 ท่ีตั้ง: ซ.อ ามาตย ์5 ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-239740, 084-157-4225 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 09.00-15.00 น. 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารอีสาน บรรยากาศร้านท่ีเป็นลกัษณะอาคารพาณิชย ์
 แนะน า: เสือร้องไห ้ตม้แซบ กอ้ยคัว่ กอ้ยซอย เน้ือแดดเดียว ลาบเน้ือ ตบัหวาน แจ่วฮอ้น 
ตม้เน้ือลาย 
 

 
 
 บ้านปลาจุ่ม 
 ท่ีตั้ง: ถนนวฒุาราม (อยูใ่นซอยวฒุาราม ใกล ้ๆ กบัวดัวฒุาราม) จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-226426 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 11.00-22.00 น. 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารประเภทปลาทุกชนิด ลกัษณะร้านเปิดโปร่งโล่ง 
 แนะน า: ปลาจุ่ม แจ่วฮอ้นปลา เม่ียงปลาทอด ขา้วผดัเกลือ 
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 ร้านก๋วยเตี๋ยว อร่อย 3 เวลา 
 ท่ีตั้ง: หนา้เมือง (ร้านอยูห่วัมุมถนนประชาสโมสร ตดั ถนนหนา้เมือง) อยูต่รงขา้มอ าเภอ
เมืองขอนแก่น หรือใกลก้บัอาชีวศึกษาขอนแก่น 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 08.30-17.00 น. 
 ขอ้มูล: ก๋วยเต๋ียวเรือ บรรยากาศร้านท่ีเป็นลกัษณะอาคารพาณิชย ์
 แนะน า: ก๋วยเต๋ียวหมู/ เน้ือ/ ปลา กระเพาะปลา กระเพาะหมู กระดูกหมูตุ๋นยาจีน  
ตุ๋นเยือ่ไผ ่
 

 
 
 เตาถ่านโพนยางค า @บ้าน ป.โนนทนั 
 ท่ีตั้ง: ถนนรอบบึงแก่นนคร (เยื้อง ๆ กบัเจา้แม่กวนอิม) จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 098-663-7813, 043-043300 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 11.00-22.00 น. 
 ขอ้มูล: เตาถ่านโพนยางค า @ บา้น ป.โนนทนั บรรยากาศร้านท่ีเป็นลกัษณะบา้นสองชั้น 
และหน่ึงชั้น มีพื้นท่ีจอดรถสะดวกสบาย 
 แนะน า: ย  าปลาดุกฟู ต ายกถาด ไข่เจียวไข่มดแดง และมีเตาถ่านเป็นเน้ือยา่ง 
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 ครัวสุดา 
 ท่ีตั้ง: 284/1 ถนนร่ืนรมย ์(เยื้องโรงเรียนดนตรีสยามกลการ) ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง 
จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-225305, 081320-0978 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 06.30-15.30 น. (หยดุวนัอาทิตย)์ 
 ประเภท: ขา้วราดแกง 
 ลกัษณะร้าน: อาคารพาณิชย ์
 

 
 

ร้านอาหาร(กลางคืน) 
 Mild Terrace 
 ท่ีตั้ง: ใกลม้หาวทิยาลยัขอนแก่น ต าบลในเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 084-788-1139 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 17.00-24.00 น. 
 การเดินทาง: ร้านอยูติ่ดกบั หมู่ ขอนแก่น ตรงไปตามถนนมิตรภาพจนถึงแยกตดักบัถนน
มะลิวลัย ์เล้ียวขวาไปทางมหาวทิยาลยัประมาณ 2 กิโลเมตร 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารนัง่สบายใกล ้ๆ กบัมหาวทิยาลยัขอนแก่น ดว้ยบรรยากาศร่มร่ืน 
สุดชิลริมสวนสาธารณะบึงหนองแวง ซ่ึงคุณสามารถจิบเคร่ืองด่ืมและฟังเพลง พร้อมสนุกสนาน 
ไปอยา่งถูกคอกบัเพื่อนท่ีรู้ใจไดอ้ยา่งเป็นกนัเอง มีการแสดงดนตรีสดและคอนเสิร์ตบ่อยคร้ัง 
 แนะน า: ตม้ย  ากุง้ ทอดมนักุง้ ขาหมูโอวลัติน หมึกทอดกระเทียม ลาบหมูทอด  
หอยกระทะ 
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 โต้งปลาเผา 
 ท่ีตั้ง: 21/1 ถนนศรีนวล ต าบลในเมือง อ าเภอเมืองขอนแก่น จงัหวดัขอนแก่น 40000 
 โทรศพัท:์ 085-014-4140 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 16.00-23.00 น. 
 การเดินทาง: ใชถ้นนศรีนวล ใกลก้บับึงแก่นนคร 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารอีสานท่ีเนน้เมนูปลาเผาเป็นพิเศษ ร้านเปิดโล่งสบาย บรรยากาศดี  
เนน้บริการเป็นกนัเอง อาหารอร่อย ราคาไม่แพง 
 แนะน า: ปลานิลเผา ปลาช่อนเผา ปลาทบัทิมเผา ส้มต า อ่อมไก่ อ่อมปลา 
 

 
 
 เชย-เชย 
 ท่ีตั้ง: ริมบึงหนองแวง ต าบลในเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 17.00-24.00 น. 
 การเดินทาง: ร้านอยูติ่ดกบัหมู่ ขอนแก่น ตรงไปตามถนนมิตรภาพ จนถึงแยกตดักบัถนน
มะลิวลัย ์เล้ียวขวาไปทางมหาวทิยาลยัประมาณ 2 กิโลเมตร  
 ขอ้มูล: ร้านอาหารก่ึงผบัสุดฮิปของวยัรุ่น ท่ีใครมาถึงขอนแก่นแลว้ไม่ไดม้าเยอืน  
ตอ้งถือวา่เช๊ยยยย เชย จะนัง่ดูบอล จิบเบียร์ หรือปาร์ต้ีกบัเพื่อน ท่ีน่ีก็พร้อมใหก้ารตอ้นรับ 
ดว้ยอาหารรสจดัจา้นและเคร่ืองด่ืมสารพดัชนิด 
 แนะน า: ต าแตงไข่ตม้ ต าถัว่ ไข่ตม้ ต าถัว่หมูกรอบ ลาบหมูทอด 
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 My Dream 
 ท่ีตั้ง: 171/69 ถนนประชาสโมสร อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043-338838, 081-871-8122 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 17.00-24.00 น. 
 การเดินทาง: จากตวัเมืองขอนแก่นเดินทางเขา้สู่ถนนประชาสโมสร ร้านติดถนนระหวา่ง
ซอยประชาสโมสร 22 และ 24 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารบรรยากาศสบาย..สบาย คลา้ยทานขา้วเยน็กบัครอบครัวท่ีบา้น ภายใน
ร้านมีทั้งโซนหอ้งแอร์และโซนกลางแจง้ รับรองลูกคา้ไดจ้  านวนมาก บริการอาหารไทยรสเยีย่ม
แบบ Homemade 
 แนะน า: ผดัเผด็สามสหาย น ้าพริกลงเรือ ลาบหมูทอดม ย  าผกับุง้กรอบ 
 

 
 
 ร้านอาหารระเบียงขอนแก่น 
 ท่ีตั้ง: 67/21 ถนนศรีจนัทร์ (บา้นศรีฐาน) ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
40000 
 โทรศพัท:์ 090-020-3393, 081-878-9321 
 Fax: 043-333644 
 E-mail: rabeangkk@gmail.com 
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 Website: www.rabiangkhonkaen.com 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารไทย-อีสาน จีน บรรยากาศร้านท่ีเป็นลกัษณะโล่ง มีตน้ไมอ้ยูร่อบ ๆ 
ติดธรรมชาติทั้งหมด 3 โซน คือ Seafood หนา้เวที และระเบียงล่าง มีบริการคาราโอเกะ  
ถ่ายทอดกีฬา 
 แนะน า: ย  าข่าอ่อน ปลาบู่น่ึงซีอ้ิว ปลากะพงทอดราดซอสพริกไทยด า  
ปลากะพงน่ึงมะนาว ปลาช่อนรุ่งเรือง หมึกไข่น่ึงมะนาว ผดัผกัส่ีสหาย 
 

 
 
 มิตรภาพลาบก้อย 
 ท่ีตั้ง: ถนนมิตรภาพ (ขา้งศูนยฮ์อนดา้ ใกลร้พ.ศรีนครินทร์) ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง 
จงัหวดัขอนแก่น 40000 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 18.00-23.00 น. 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารอีสาน บรรยากาศร้านท่ีเป็นลกัษณะโล่ง 
 แนะน า: ตม้แซบ เสือร้องไห ้สไบนางลวก ตบัหวาน ลาบ ยา่งพวงนม 
 

 
 
 ข้าวต้ม ก๊ก 24 น. 
 ท่ีตั้ง: ถนนศรีจนัทร์ ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 40000 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 18.00-23.00 น. 
 ขอ้มูล: ร้านขา้วตม้โตรุ่้ง บรรยากาศแบบเปิดโล่ง กวา้งขวาง 
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 แนะน า: เป็ดพะโล ้ไส้หมูพะโล ้ผกับุง้ไฟแดง ปลากหมึกผดัไข่เคม็ ตม้แซ่บขาไก่ ฉู่ฉ่ีแช่
บว๊ย ฉู่ฉ่ีปลาเน้ืออ่อน กุยช่ายขา้วผดัหมูกรอบ 
 

 
 

 ติ๊กแจ่วฮ้อน 
 ท่ีตั้ง: ถนนรอบบึง (ใกลส่ี้แยกช่อง 11 เก่า) ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
40000 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 17.00-23.00 น. 
 โทรศพัท:์ 043-228579 
 ขอ้มูล: ร้านแจ่วฮอ้น บรรยากาศแบบเปิดโล่ง กวา้งขวาง 
 แนะน า: กุง้ ปลากหมึก เน้ือ หมู ผา้ข้ีร้ิว ผกัและวุน้เส้น 
 

 
 

 เติมรมณ์ (Term-rom) 
 ท่ีตั้ง: ถนนชีท่าขอน (ซอยขา้งสถานีต ารวจ ตรงมาเร่ือย ๆ ร้านอยูข่วามือ)  
จงัหวดัขอนแก่น 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 18.00-01.00 น. 
 โทรศพัท:์ 043-221752, 086-850-9779 
 ขอ้มูล: บา้นสองชั้น บรรยากาศแบบเปิดโล่ง กวา้งขวาง 
 แนะน า: ขาไก่ซุปเปอร์ กะหล ่าปลีทอดน ้าปลา หมูมะนาว 
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 จุ่มจิม้ริมคลอง 
 ท่ีตั้ง:73/1 ถนนศรีนวล (ร้านอยูติ่ดส่ีแยกริมคลองระบายน ้ าเก่า ตอนน้ีเป็น 
ถนนเฉลิมพระเกียรติ) 
 โทรศพัท:์ 043-222 494 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 16.00น. - 23.00 น. 
 ขอ้มูล: ร้าน จุ่มจ้ิม ลกัษณะเป็นแบบเปิดกวา้ง โปร่งโล่ง มีลมพดัถ่ายเท 
 แนะน า: หมูสไลด ์ปลาหมึกกรอบ เห็ดเขม็ทอง ลูกช้ินกุง้ ไข่ไก่ 
 

 
 
 S. Bar B-Q (เอสบาร์บีคิว) 
 ท่ีตั้ง: 103 ถนนร่ืนรมย ์(ตรงขา้มป๊ัมเอสโซ่) จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 087-7741393 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 16.00น. - 23.00 น. 
 ขอ้มูล: ร้านบาร์บีคิว บุฟเฟ่ต ์บรรยากาศแบบเปิดโล่ง กวา้งขวาง 
 แนะน า: เน้ือโคขนุ กุง้ ปลาหมึก หมู ผา้ข้ีร้ิว ผกัและวุน้เส้น ฯลฯ 
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 สวนอาหาร ป่ากลางเมือง 
 ท่ีอยู:่ 179/10 ซอยซอย ศรีจนัทร์ 29 ต าบลในเมือง จงัหวดัขอนแก่น 
 โทรศพัท:์ 043 223 733 
 วนัเวลาเปิด-ปิด: 11.30-23.00 น. 
 ขอ้มูล: ร้านอาหารไทย- อีสาน บรรยากาศแบบเปิดโล่ง กวา้งขวาง 
 แนะน า: เม่ียงปลาทบัทิม ขาหมูเยอรมนั ปลาช่อนลุยสวน แกงอ่อมปลาเน้ืออ่อน 
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ภาคผนวก ข 
แบบสัมภาษณ์ 
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วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
   Graduate school of Commerce Burapha University 
   169 ถนนลงหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

 
แบบสัมภาษณ์ (ชุดที ่1) ส าหรับกลุ่มตัวอย่างนักศึกษา 

 
เร่ือง ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนประกอบธุรกจิร้านอาหาร U-Midnight: กรณีศึกษาผู้บริโภค
กลุ่มนักศึกษามหาวทิยาลัยขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง  
แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการเรียนวชิาการศึกษาคน้ควา้ดว้ย
ตนเองในหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
ผูท้  าการวจิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีดว้ย 
และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสน้ี 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปส าหรับคัดเลือกผู้ให้สัมภาษณ์ 
1.1 เพศ 
………………………………………………………………………………………………………. 
1.2 เบอร์โทร หรือ E-mail หรือ Line หรือ Facebook ท่ีสามารถติดต่อได ้
............................................................................................................................................................. 
1.3 อาย ุ
............................................................................................................................................................ 
1.4 ระดบัการศึกษา (ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก) 
........................................................................................................................................................... 
1.5 คณะท่ีก าลงัศึกษา 
............................................................................................................................................................ 
1.6 ลกัษณะภาคการศึกษา (ภาคปกติ/ ภาคพิเศษ) 
……………………………………………………………………………………………………… 
1.7 ไดรั้บทุนการศึกษาอะไรไหม 
........................................................................................................................................................... 
1.8 พกัอยูบ่ริเวณไหน 
.......................................................................................................................................................... 
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1.9 เดินทางมาเรียนอยา่งไร 
…………………………………………………………………………………………………….. 
1.10 รายรับต่อเดือนอยูท่ี่เท่าไหร่  
 -  เงินท่ีผูป้กครองให้ (รวมค่าใชจ่้ายอะไรบา้ง) 
………………………………………………………………………………………………………. 
 -  รายไดพ้ิเศษ 
……………………………………………………………………………………………………… 
 -  อ่ืน ๆ  
…………………………………………………………………………………………………….. 
 
ส่วนที ่2 แนวค าถามเกีย่วกบัปัจจัยทีม่ีผลต่อความต้องการตลาดทีจ่ะเลือกใช้บริการร้าน U-
Midnight ของผู้บริโภคกลุ่มนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น  
ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จังหวดัขอนแก่น 
1.  พฤติกรรมทัว่ไปต่อการรับประทานอาหารนอกบ้าน 

1.1 ปกติท่านชอบไปทานอาหารนอกบา้นท่ีร้านอาหารประเภทแบบไหน 
1.2 ชอบทานอาหารประเภทอะไรหรือชอบทานอะไรเป็นพิเศษท่ีร้านนั้น 
1.3 ท าไมคุณถึงชอบ เพราะอะไร 
1.4 ไปบ่อยแค่ไหน 
1.5 ส่วนใหญ่คุณไปก่ีคน ไปกบัใคร 
1.6 ร้านท่ีชอบไปอยูแ่ถวไหน 
1.7 ท าไมถึงชอบไปบริเวณนั้น เพราะอะไร 
1.8 คุณรู้จกัร้านนั้นไดอ้ยา่งไร 
1.9 ปกติชอบไปช่วงเวลาใด เพราะอะไร 
1.10  ค่าจ่ายต่อคร้ังอยูป่ระมาณเท่าไหร่ 
1.11  ราคาอาหารต่อจานอยูป่ระมาณเท่าไหร่ 
1.12  คิดวา่ราคาเหมาะสมหรือไม่ เพราะอะไร 
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2. ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด  
 แสดงรูปและวดีีโอเพื่อใหผู้ใ้หส้ัมภาษณ์เห็นบรรยากาศของร้านตวัอยา่ง ซ่ึงเป็นลกัษณะ
ร้านอาหารท่ีก าลงัศึกษาความเป็นไปไดใ้นการตลาด ซ่ึงผูว้ิจยัมีความประสงคจ์ะเปิดให้บริการ
ร้านอาหารประเภท Fusion (ร้านอาหารแบบหลากหลาย มีอาหารหลายประเภท) บริเวณใกลเ้คียง
มหาวทิยาลยัขอนแก่น โดยน ารูปแบบของร้านมากจากประเทศสหรัฐอเมริกา รูปแบบของร้านคือ 
ในช่วงเวลา 10.00-22.00 น. จะเป็นร้านอาหารแบบ (Casual dining) และในช่วงเวลาตั้งแต่  
22.00- 02.00 น. จะเป็นช่วงโปรโมชัน่ลดราคาอาหารเหลือคร่ึงราคา ซ่ึงบรรยากาศของร้านจะเปิด
เพลงแดนซ์เพื่อสร้างบรรยากาศใหค้รึกคร้ืน เป็นตน้.  
 

บรรยากาศตอนกลางวนั (11.00-22.00 น.) 
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บรรยากาศตอนกลางคืน (22.00-02.00 น.) 

 
 
ค าถาม 

2.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) 
2.1.1 จากภาพและวดีีโอท่ีคุณเห็น คิดวา่ร้านน้ีจะขายอาหารประเภทใดบา้ง 
2.1.2 ถา้ทางร้านจะท าร้านอาหารแบบ Fusion คุณอยากใหมี้อาหารประเภทใดบา้ง 
2.1.3 เมนูอะไรท่ีคุณชอบมากท่ีสุด ซ่ึงขาดไม่ไดเ้ลยร้านน้ีตอ้งมี 
2.1.4 ราคา (Price) 
2.1.5 คุณคิดวา่ราคาอาหารต่อจานควรจะอยูท่ี่ประมาณเท่าไหร่ถึงจะเหมาะสม  

เพราะอะไร 
2.1.6 ราคาต ่าสุดควรอยูท่ี่เท่าไหร่จาน 
2.1.7 ราคาสูงสุดท่ีเตม็ใจจ่ายอยูท่ี่เท่าไหร่ต่อจาน 
2.1.8 ถา้คุณเขา้มาใชบ้ริการร้านน้ี คุณเตม็ใจจ่ายอยูท่ี่เท่าไหร่ต่อคร้ัง/ ต่อคน 

2.2 สถานท่ี (Place) 
2.2.1 แลว้คุณคิดวา่ร้านแบบน้ีควรจะเปิดบริเวณใด เพราะอะไร 
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2.3 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
2.3.1 ปกติคุณรู้จกัร้านอาหารท่ีเปิดใหม่ไดอ้ยา่งไร 
2.3.2 โปรโมชัน่แบบไหนท่ีคุณชอบมากท่ีสุด แลว้มกัจะไปใชบ้ริการร้านนั้นอยูบ่่อย ๆ 

เพราะวา่มีโปรโมชัน่น้ี 
2.3.3 แลว้อยากใหท้างร้านมีโปรโมชัน่อะไรบา้ง 

2.4 ดา้นบุคคลากร (People) 
2.4.1 ในความคิดของคุณอยากให้พนกังาน/ บริกร ประจ าร้าน แต่งตวัแบบใด 
2.4.2 คุณใหค้วามส าคญัอะไรเป็นพิเศษไหม เก่ียวกบับุคลากรในร้านอาหารทัว่ไป 

รวมถึงร้าน U- Midnight ดว้ย 
2.5 ดา้นกระบวนการ (Process) 

2.5.1 คุณสามารถรอคิวไดน้านไม่เกินก่ีนาที ท่ีจะท าใหคุ้ณไม่บ่นและไม่โกรธ 
2.5.2 คุณคิดวา่ทางร้านควรจะมีระบบการรับจองโตะ๊อาหารทาง โทรศพัท/์ Facebook 

ล่วงหนา้หรือไม่อยา่งไร 
2.5.3 คุณอยากไดบ้ริการในการรับ Order/ สั่งอาหาร แบบใด ท่ีจะท าใหคุ้ณชอบ 

มากท่ีสุดอยา่งไร 
2.5.4 คุณสามารถรออาหารไดน้านไม่เกินก่ีนาที ท่ีจะท าใหคุ้ณไม่บ่นและไม่โกรธ 
2.5.5 คุณชอบวธีิการช าระเงินแบบไหน อยา่งไร (เดินมาเก็บเงินท่ีโตะ๊/ จ่ายท่ีเคาน์เตอร์/ ….) 
2.5.6 คุณสะดวกช าระเงินในรูปแบบใด (เงินสด/ บตัรเครดิต/ .....) 

2.6 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical evidence) 
2.6.1 การตกแต่งร้านอาหารแบบไหนท่ีคุณชอบเป็นพิเศษ มีลกัษณะอยา่งไร 
2.6.2 ท่านอยากใหท้างร้านมีการจดัเรียงโตะ๊อาหารอยา่งไร Outdoor หรือIndoor หรือ

จดัเรียงโตะ๊อาหารเป็นแบบทางการหรือแบบไม่เป็นทางการ เพราะอะไร 
2.6.3 ชอบร้านอาหารโทนสีอะไร 
2.6.4 คุณชอบฟังเพลงแนวไหนในร้านอาหาร หรืออยากให้ร้านเปิดเพลงแนวไหน 

3. ปัจจัยการสร้างตราสินค้า 
3.1 คุณคิดอยา่งไรกบัค าวา่ U-Midnight 
3.2  ฟังแลว้คุณคิดวา่ขายอะไร 
3.3 ฟังแลว้คูณรู้สึกติดหูไหม 
3.4 คิดวา่จ าไดง่้ายไหม 
3.5 คิดวา่ลกัษณะร้านเป็นอยา่งไร 
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ส่วนที ่3 แนวค าถามเกีย่วกบัความต้องการทีจ่ะใช้บริการ ร้าน U-Midnight ของผู้บริโภค 
กลุ่มนักศึกษามหาวทิยาลัยขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภทเมือง  
จังหวดัขอนแก่น 
 1.  ถา้มีร้านแบบท่ีแสดงให้ดูตามรูปและวดีิโอ มาเปิดใหบ้ริการ บริเวณใกล้
มหาวทิยาลยัขอนแก่น ท่านจะใชบ้ริการหรือไม่ 
 2.  ใชบ้ริการเพราะเหตุใด และไม่ไปใชบ้ริการเพราะเหตุใด 
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วทิยาลยัพาณชิยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
    Graduate school of Commerce Burapha University 
    169 ถนนลงหาดบางแสน ต าบลแสนสุข อ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

 
 

แบบสัมภาษณ์ (ชุดที ่2) ส าหรับผู้ประกอบการร้านอาหารประเภทเดียวกัน 
 

เร่ือง ศึกษาความเป็นไปได้ในการลงทุนประกอบธุรกจิร้านอาหาร U-Midnight: กรณีศึกษาผู้บริโภค
กลุ่มนักศึกษามหาวทิยาลัยขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง  
แบบสอบถามชุดน้ีจดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อใชป้ระกอบการเรียนวชิาการศึกษาคน้ควา้ดว้ย
ตนเองในหลกัสูตรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
ผูท้  าการวจิยัขอความอนุเคราะห์จากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ีดว้ย 
และขอขอบคุณท่านมา ณ โอกาสน้ี 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปเกี่ยวกบัผู้ให้ข้อมูล 
1. เพศ   (  ) ชาย  ( ) หญิง  (ผูส้ัมภาษณ์สามารถศึกษาจากการสังเกตได)้ 
2. ปัจจุบนัท่านอายเุท่าไหร่ 
3. ท่านจบการศึกษาระดบัไหน 
4. ประสบการณ์ท างานในธุรกิจร้านอาหารน้ีก่ีปี 
5. ท่านท าธุรกิจอ่ืนดว้ยหรือไม่ 
ส่วนที ่2 แนวค าถามเกีย่วกบัข้อมูลพืน้ฐานทางด้านการเงินของผู้ประกอบการร้านอาหารน้ัน ๆ  
1. ปกติกลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้าน ส่วนใหญ่เป็นลูกคา้กลุ่มไหน 
2. จ  านวนผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านประมาณก่ีคนต่อวนั 
3. ค่าเฉล่ียของยอดค่าใชจ่้ายของลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้านส่วนใหญ่อยูป่ระมาณเท่าไหร่ต่อโตะ๊ 
4. ทางร้านมีรายไดจ้ากยอดขายต่อวนัอยูป่ระมาณเท่าไหร่ 
5. ท่ีร้านใหพ้นกังานเนน้การบริการดา้นไหนเป็นพิเศษไหม หรือ ใหค้วามส าคญัเร่ืองไหนเป็นพิเศษ
หรือไม่ อยา่งไร 
6. ธุรกิจประเภทร้านอาหารใชร้ะยะเวลาในการคืนทุนประมาณก่ีปี 
7. เปรียบเทียบยอดขายปีท่ีแลว้กบัปีน้ี ยอดขายเพิ่มข้ึนหรือลดลงก่ีเปอร์เซ็นต ์
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ภาคผนวก ค 
ผลการวเิคราะห์การหาค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์(ค่า IOC) 
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ผลการวเิคราะห์การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวตัถุประสงค์ (ค่า IOC) ของผู้เช่ียวชาญ 
(การวจัิยแบบเชิงคุณภาพ) 

 
ช่ือเร่ือง: ศึกษาความเป็นไปไดใ้นการลงทุนประกอบธุรกิจร้านอาหาร U-Midnight: กรณีศึกษา 
ผูบ้ริโภคกลุ่มนกัศึกษามหาวทิยาลยัขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง 
จงัหวดัขอนแก่น 
 
แบบสัมภาษณ์ท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัไดส่้งแบบสัมภาษณ์ใหผู้เ้ช่ียวชาญดงัรายนาม
ต่อไปน้ี 
 1.  ช่ือ ผศ.ดร.สุชนนี เมธิโยธิน 
  ต าแหน่งทางวชิาการ อาจารยป์ระจ าวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 2.  ช่ือ ดร.ชนิสรา แกว้สวรรค ์
  ต าแหน่งทางวชิาการ อาจารยป์ระจ าวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 3.  ช่ือ ดร.มาลยั กรแกว้สมนึก 
  ต าแหน่งทางวชิาการ อาจารยป์ระจ าวทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 ผูว้จิยัไดก้  าหนดค่าดชันีความสอดคลอ้งของวตัถุประสงค ์(IOC) ของแต่ละขอ้ 
ไม่นอ้ยกวา่ 0.5 ดงัตารางสรุปคะแนนแบบทดสอบค่าความเท่ียงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม
ดงัน้ี 
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แบบสัมภาษณ์ชุดที ่1 ส าหรับกลุ่มตัวอย่างนักศึกษาแบ่งออกเป็น 3 ตอน 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปส าหรับคัดเลือกผู้ให้สัมภาษณ์ 
 

ค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญท่านที่ คะแนน 

IOC 
แปลผล 

1 2 3  
1.1 เพศ 
…………………………………………..... 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.2 เบอร์โทร/ E-mail ท่ีสามารถติดต่อได ้
…………………………………………… 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.3 อาย ุ
…………………………………………… 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.4 ระดบัการศึกษา 
…………………………………………… 

1 1 0 0.6 สอดคลอ้ง 

1.5 คณะท่ีก าลงัศึกษา 
…………………………………………….. 

1 1 0 0.6 สอดคลอ้ง 

1.6 ลกัษณะภาคการศึกษา (ปกติ/ พิเศษ) 
…………………………………………… 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.7 สอบเขา้มหาวทิยาลยัขอนแก่นไดอ้ยา่งไร 
…………………………………………… 

1 1 -1 0.3 ไม่สอดคลอ้ง 

1.8 ไดรั้บทุนการศึกษาอะไรไหม 
…………………………………………... 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.9 พกัอยูบ่ริเวณไหน 
……………………………………………. 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.10 เดินทางมาเรียนอยา่งไร 
…………………………………………… 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.11 รายรับต่อเดือนอยูท่ี่เท่าไหร่  
- เงินท่ีผูป้กครองให้(รวมค่าใชจ่้ายอะไรบา้ง) 
…………………………………………..... 
- รายไดพ้ิเศษ 
……………………………………………. 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ตอนที ่2 ความคิดเห็นเกีย่วกับปัจจัยทีม่ีผลต่อความต้องการตลาดทีจ่ะเลือกใช้บริการร้าน  
U-Midnight ของผู้บริโภคกลุ่มนักศึกษามหาวทิยาลัยขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น  
ต าบลในเมือง อ าเภอเมือง จังหวดัขอนแก่น 
 

ค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญท่านที่ คะแนน 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 

1. พฤติกรรมทัว่ไปต่อการรับประทานอาหาร
นอกบ้าน 
1.1 ปกติท่านชอบไปทานอาหารนอกบา้นท่ี
ร้านอาหารแบบไหน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.2 ชอบทานอะไร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
1.3 ท าไมคุณถึงชอบ เพราะอะไร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
1.4 ไปบ่อยแค่ไหน 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
1.5 ส่วนใหญ่คุณไปกบัใคร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
1.6 คุณรู้จกัร้านนั้นไดอ้ยา่งไร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
1.7 ร้านท่ีชอบไปอยูแ่ถวไหน 1 1 0 0.6 สอดคลอ้ง 
1.8 ท าไมถึงชอบไปบริเวณนั้น เพราะอะไร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
1.9 ปกติชอบไปช่วงเวลาใด เพราะอะไร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
1.10 ค่าจ่ายต่อคร้ังอยูป่ระมาณเท่าไหร่ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
1.11 ราคาอาหารต่อจานอยูป่ระมาณเท่าไหร่ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
1.12 คิดวา่ราคาเหมาะสมหรือไม่ เพราะอะไร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญท่าน

ที่ 
คะแนน 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 

2. ปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 
2.1 ผลติภัณฑ์ (Product) 
2.1.1 จากภาพและวดีีโอท่ีคุณเห็น คิดวา่ร้าน
น้ีจะขายอาหารประเภทใดบา้ง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.1.2 ถา้ทางร้านจะท าร้านอาหารแบบ 
Fusion คุณอยากใหมี้อาหารประเภทใดบา้ง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.1.3 เมนูอะไรท่ีคุณชอบมากท่ีสุด ซ่ึงขาด
ไม่ไดเ้ลยร้านน้ีตอ้งมี 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.2 ราคา (Price) 
2.2.1 คุณคิดวา่ราคาอาหารต่อจานควรจะอยูท่ี่
ประมาณเท่าไหร่ถึงจะเหมาะสม เพราะอะไร 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.2.2 ราคาต ่าสุดควรอยูท่ี่เท่าไหร่จาน 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2.2.3 ราคาสูงสุดท่ีเตม็ใจจ่ายอยูท่ี่เท่าไหร่ 
ต่อจาน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.2.4 ถา้คุณเขา้มาใชบ้ริการร้านน้ี คุณเตม็ใจ
จ่ายอยูท่ี่เท่าไหร่ต่อคร้ังต่อคน 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.3 สถานที ่(Place) 
2.3.1 แลว้คุณคิดวา่ร้านแบบน้ีควรจะเปิด
บริเวณใด เพราะอะไร 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
2.4.1 ปกติคุณรู้จกัร้านอาหารท่ีเปิดใหม่ได้
อยา่งไร 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.4.2 โปรโมชัน่แบบไหนท่ีคุณชอบมากท่ีสุด 
แลว้มกัจะไปใชบ้ริการร้านนั้นอยูบ่่อย ๆ 
เพราะวา่มีโปรโมชัน่น้ี 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.4.3 แลว้อยากใหท้างร้านมีโปรโมชัน่
อะไรบา้ง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญท่าน

ที่ 
คะแนน 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 

2.5 ด้านบุคคลากร (People) 
2.5.1 ชอบใหพ้นกังานแต่งตวัแบบไหนเป็น
พิเศษหรือไม่ อยา่งไร 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.5.2 ในความคิดของคุณอยากใหพ้นกังาน/ 
บริกร ประจ าร้านแต่งตวัแบบใด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.6 ด้านกระบวนการ (Process) 
2.6.1 คุณสามารถรอคิวไดน้านไม่เกินก่ีนาที 
ท่ีจะท าใหคุ้ณไม่บ่นและไม่โกรธ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.6.2 คุณคิดวา่ทางร้านควรจะมีระบบการรับ
จองโตะ๊อาหารล่วงหนา้หรือไม่อยา่งไร 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.6.3 จากประสบการณ์ท่ีคุณเคยไปใชบ้ริการ
ร้านอาหารมา ระบบการรับ Order/ สั่งอาหาร 
แบบใดท่ีคุณชอบมากท่ีสุดอยา่งไร 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.6.4 คุณสามารถรออาหารไดน้านไม่เกิน 
ก่ีนาที ท่ีจะท าใหคุ้ณไม่บ่นและไม่โกรธ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.6.5 คุณชอบวธีิการช าระเงินแบบไหน
อยา่งไร (เดินมาเก็บเงินท่ีโตะ๊/ จ่ายท่ี
เคาน์เตอร์/ ….) 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.6.6 คุณสะดวกช าระเงินในรูป แบบใด (เงิน
สด/ บตัรเครดิต/ .....) 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.7 ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical 
evidence) 
2.7.1 การตกแต่งร้านอาหารแบบไหนท่ีคุณ
ชอบเป็นพิเศษ มีลกัษณะอยา่งไร 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.7.2 ร้านอาหารท่ีท่านชอบไป มีจ านวนโตะ๊
อาหาร ท่ีรองรับลูกคา้ประมาณก่ีโตะ๊ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2.7.3 ชอบร้านอาหารโทนสีอะไร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ค าถาม 

ผู้เช่ียวชาญท่าน
ที่ 

คะแนน 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 

2.7.4 อุณหภูมิในร้านท่ีท่านชอบจะประมาณ
ก่ีองศา 

1 1 -1 0.3 ไม่สอดคลอ้ง 

2.7.5 คุณชอบฟังเพลงแนวไหน 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3. ปัจจัยการสร้างตราสินค้า 
3.1 คุณคิดอยา่งไรกบัค าวา่ U-Midnight 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3.2 ฟังแลว้คุณคิดวา่ขายอะไร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3.3 ฟังแลว้คูณรู้สึกติดหูไหม 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3.4 คิดวา่จ าไดง่้ายไหม 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3.5 คิดวา่ลกัษณะร้านเป็นอยา่งไร 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
 
ส่วนที ่3 ตอนที ่3 ความคิดเห็นเกีย่วกบัความต้องการทีจ่ะใช้บริการ ร้าน U-Midnight ของผู้บริโภค
กลุ่มนักศึกษามหาวทิยาลัยขอนแก่น เขตเทศบาลนครขอนแก่น ต าบลในเมือง อ าเภทเมือง  
จังหวดัขอนแก่น 
 

ค าถาม 
ผู้เช่ียวชาญท่าน

ที่ 
คะแนน 

IOC 
แปลผล 

1 2 3 
1. ถา้มีร้านแบบท่ีแสดงให้ดูตามรูปและวดีิโอ 
มาเปิดใหบ้ริการ บริเวณใกล้
มหาวทิยาลยัขอนแก่น ท่านจะใชบ้ริการ
หรือไม่ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2. ใชบ้ริการเพราะเหตุใด และไม่ไปใช้
บริการเพราะเหตุใด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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แบบสัมภาษณ์ ชุดที ่2 ส าหรับสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกจิประเภทเดียวกัน แบ่งออกเป็น 2 ตอน 
ตอนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ให้สัมภาษณ์ 
 

ค าถาม 

ผู้เช่ียวชาญท่าน
ที่ 

คะแนน 
IOC 

แปลผล 

1 2 3 

1.1 เพศ 
…………………………………………… 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.2 ปัจจุบนัท่านอายเุท่าไหร่ 
……………………………………............... 

1 1 0 0.6 สอดคลอ้ง 

1.3 ท่านจบการศึกษาสาขาอะไร 
…………………………………………… 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.4 ประสบการณ์ท างานในธุรกิจร้านอาหาร
น้ีก่ีปี 

…………………………………………… 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

1.5 ท่านท าธุรกิจอ่ืนดว้ยหรือไม่ 
…………………………………………… 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ตอนที ่2 ความคิดเห็นเกีย่วกับข้อมูลพืน้ฐานทางด้านการเงินของผู้ประกอบการร้านอาหารน้ัน ๆ  
 

ค าถาม 

ผู้เช่ียวชาญท่าน
ที่ 

คะแนน IOC แปลผล 

1 2 3 

1. ทางร้านมีรายไดจ้ากยอดขายต่อปี 
อยูป่ระมาณเท่าไหร่ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

2. จ  านวนผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการท่ีร้าน
ประมาณก่ีคนต่อวนั 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

3. ค่าเฉล่ียของยอดค่าใชจ่้ายของลูกคา้ท่ีเขา้
มาใชบ้ริการท่ีร้านส่วนใหญ่อยูป่ระมาณ
เท่าไหร่ต่อโตะ๊ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

4. ธุรกิจประเภทร้านอาหารใชร้ะยะเวลาใน
การคืนทุนประมาณก่ีปี 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

5. ควรจะมีพนกังานในร้านจ านวนเท่าไหร่ถึง
จะไม่มากเกินไปหรือไม่นอ้ยเกินไป 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

6. อตัรารายไดแ้ต่ละปีเพิ่มข้ึนเท่าไหร่ 
ก่ีเปอร์เซ็นต่อปี 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ภาคผนวก ง 
ผลตรวจ อกัขราวสุิทธ์ิ บทท่ี 1-5 
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ผลตรวจ อกัขราวสุิทธ์ิ บทท่ี 1 
 

 
 

ผลตรวจ อกัขราวสุิทธ์ิ บทท่ี 2 
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ผลตรวจ อกัขราวสุิทธ์ิ บทท่ี 3 
 

 
 

ผลตรวจ อกัขราวสุิทธ์ิ บทท่ี 4 
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ผลตรวจ อกัขราวสุิทธ์ิ บทท่ี 5 
 

 
 


