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บทคัดยอ 

 

 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจของ

ผูประกอบการ เพ่ือเตรียมความพรอมกอนการทําธุรกิจจริง เพ่ือลดความเสี่ยงในการทาํธุรกิจจึงตองมี

การวางแผนธุรกิจลวงหนา และมีแผนสํารองเพ่ือใชสําหรับลดความเสี่ยงที่จะเกิดจากปจจัยภายนอกที่

ธุรกิจผูประกอบการไมสามารถควบคุมได 

 แผนธุรกิจที่ไดจัดทําขึ้นเปนธุรกิจประเภทการใหบริการ โดยเปนการสรางธุรกิจใหมขึน้มา ใน

สวนของเทคนิคและวิธีการทีใ่ชในการจัดทําแผน คือ การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจทั้งภายใน

และภายนอก การวิเคราะหการแขงขันในตลาด และไดมกีารทําการวิจัยตลาดโดยวิธีการวิจัยเชิง

คุณภาพโดยทําการสุมสํารวจตัวอยางซึ่งเปนบุคคลจํานวน 6 คน เพ่ือทาํการสัมภาษณโดยใชวิธีการสุม

ตัวอยางแบบเจาะจง ซึ่งมีทั้งเพศชายและหญิง ที่มมีีชวงอายุอยูที่ 25-45 ป อาชีพพนักงานบริษัท 

เจาของกิจการ ขาราชการ และใชวิธีวิเคราะหเน้ือหาในการวิเคราะหขอมูล 

 ผลการวิเคราะหจากปจจัยแวดลอมภายในระบบพบวา ปจจัยทางดานการบริหาร การผลิต 

การเงิน มีความเสี่ยงสูง และมีผลตอธุรกิจมาก ตองมีวิธีการดําเนินการเพ่ือลดหรือปองเพ่ือลดความ

เสี่ยง สวนปจจยัดานการตลาดและการวิจัยและพัฒนามีความเสี่ยงระดับกลาง และผลการวิเคราะห

จากปจจัยแวดลอมภายนอกพบวา ปจจัยดานการแขงขันมีความเสี่ยงสูง ปจจัยดานเศรษฐกิจและดาน

สังคมมีความเสี่ยงระดับกลาง และปจจัยดานประชากรศาสตรและดานการเมืองมีความเสี่ยงตํ่า ปจจัย

เสี่ยงที่เกิดขึ้นจากปจจัยแวดลอมภายในและภายนอกไดแก การแขงขันทําสื่อการตลาด วัตถุดิบไมได

คุณภาพมาตรฐาน การบริหารเวลาขนสงอาหาร คูแขงรายใหมเขาตลาดเพ่ิมขึ้น สภาพการแขงขัน

ธุรกิจน้ีเริ่มสูงขึน้ คูแขงขันหลกัที่สําคัญคือราน DJ POOM MENU เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขง พบวา 

ขอไดเปรียบของคูแขงขัน คอื มีเงินทุนมากและเปนบุคคลมีช่ือเสียงซึ่งมีผลตอความนาเช่ือถือ ในขณะ

ที่ขอเสียเปรียบทางการแขงขันคือ มีเงินทนุนอย การวางตําแหนงธุรกิจในตลาดคือ ทาํอาหารใหมี

คุณภาพ และมีราคาถูก  

 จากผลการวิเคราะหขอมูลก็นําไปสูการวางกลยุทธของ Healthy&Delivery กลยุทธอยาง

แรกเลยคือกลยุทธในการสราง Brand ใหเปนที่รูจัก โดยการใหลูกคาชิมอาหารฟรี แลกกับการ 



 

 

Comment และ Share ขอมูลของรานไปตาม Social network  ตอมาก็จะเปนกลยุทธการตลาดที่

ใช 4P ซึ่งในสวนของผลิตภัณฑก็ไดมีการออกแบบเพ่ือสรางความหลากหลายเพ่ือเปนการรองรับกลุม

ลูกคาไดหลายกลุม ในเรื่องของราคาสินคาก็ทําการก็มีการทําราคาที่ถูกและย่ิงลูกคาซือ้เปนคอรสก็จะ

ย่ิงมีราคาถูกลง ในสวนของของสถานที่ต้ังก็ต้ังอยูในบริเวรที่ใกลกับกลุมเปาหมายที่อยูในอาคาร

สํานักงานและคอนโด ต้ังอยูในเขตที่มีการคมนาคมที่สะดวกสามารถใชงานไดหลายชองทาง ในสวน

ของการทําโปรโมช่ันจะมีการผลัดเปลี่ยนไปทุกๆเดือนเพ่ือเปนการดึงดูดลูกคาและทําใหลูกคายังคงใช

บริการอยูอยางสม่ําเสมอ ตอมาก็จะเปนในสวนของกลยุทธเพ่ือเปนการสรางมาตรฐานการบริการ

ใหแกลูกคา โดยจะทําการอบรมพนักงานทั้งเรื่องกริยามารยาท การแสดงออก ลักษณะการพูด เพ่ือให

ลูกคาเกิดความประทับใจทุกครั้งที่ใชบริการ กลยุทธตอมาก็จะเปนเรื่องของการจัดสงสินคา โดย

พนักงานสงสินคาจะตองใสเครื่องแบบและทาํการสงสินคาใหทันเวลาและหากเกิดเหตุฉุกเฉินจะตอง

จัดการอยางไร 

 เมื่อจากพิจารณาความเปนไปไดของการลงทุนในโครงการน้ี พบวา การลงทุนสําหรับกิจการ

ราน Healthy & Delivery น้ีมีความคุมคาและเหมาะสมสาํหรับการลงทุน โดยใชงบประมาณลงทุน

เริ่มตนกิจการ 700,000 บาท มีคา NPV อยูที่ 1,131,032.56 บาท มีคา IRR อยูที่ 61% และ มี

ระยะเวลาในคืนทุน 1 ปกับอีก 9 เดือน 

 

คําสําคัญ : อาหารเพ่ือสุขภาพ, อาหารกลอง, อาหารลดนํ้าหนัก, บริการจัดสงอาหาร  
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Advisor : Krairoek Pinkaeo, Ph.D. 

 

ABSTRACT 

 

 This business plan has the objective is to be the guideline of business for 

entrepreneur to prepare the readiness prior to perform the real business. To 

decrease business risk, therefore business plan must be done in advance and has 

reserved plan to decrease the risk that may occur from external factors which cannot 

be controlled by entrepreneur. The established business plan is service business 

which be the new business establishment. The technique and method used in 

planning is the external and internal environment factor analysis, market competition 

analysis and market research by qualitative research from sampling of 6 persons to 

interview by purposive sampling in both male and female in range of age of 24-45 

years and are company officers and governmental officers and performs content 

analysis in data analysis. The result of external environment factor analysis found 

that factor of administration, production and finance had high risk and highly effected 

on business, thus the procedure to decrease or prevent the risk was required. The 

factor of marketing and research and development had intermediate risk and the 

result of external environment factor analysis found that factor of competition had 

high risk, factor of economics and society had intermediate risk and factor of 

demography and politics had low risk. The risky factors which were from the external 

and internal factors including marketing media competition, raw material not meet 

the standard, time management for food delivery, new competitor in market, higher 

business competition. The main competitor is DJ Poom Menu Shop. The comparison 

with competitor found that the advantages of competitor were high fund and 

reliable celebrity and the disadvantages of competition were low fund. The business 

placements in market were make the food be in quality and cheap. The analysis 



 

 

result will lead to be marketing strategy of Healthy & Delivery. The first strategy is 

brand establishment to be well-known by allowing the customer to taste free for 

comment and data sharing to social network. The next is 4P marketing strategy. The 

product is designed to be various to support the variety of customers. The price is 

cheapened, when buy as course will be cheaper. The location is located near the 

target group in office and condominium. The promotion will be changed monthly to 

attract the customer and make them frequently use the service. The next is strategy 

for standardizing of service for customer by training the staff on manner, appearance 

and speaking to satisfy the customer in service. When considered in the feasibility of 

investment in this project under the initial budget of 700,000 Baht, NPV value was 

1,131,032.56 Baht, IRR value was 61% and payback period was 1 year and 9 months. 

 

Keyword : Healthy Food, Food Delivery, Delivery Service, Died Food 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

 การคนควาอิสระฉบับน้ีสําเร็จลุลวงไดดวยดี ดวยความกรุณาของ ดร. ไกรฤกษ ปนแกว 

อาจารยที่ปรึกษา ที่ไดใหความอนุเคราะหในการใหคําปรกึษา คําแนะนํา แนะแนวทางในการ

ทําการคนควาอิสระ และตรวจสอบแกไชขอบกพรองตางๆดวยความเอาใจใสเปนอยางดี จนทําใหการ

คนควาอิสระน้ีเสร็จสมบรณู ซึ่งเปนการชวยใหผูศึกษาไดทราบแนวทางในการศึกษา และคนควาหา

ขอมูลไดดวยตนเอง ทําใหไดรับประสบการณที่มีคุณคาในการทําการคนควาอิสระในครั้งน้ี จึงขอกราบ

ขอบพระคุณไว ณ ที่น้ี 

 ขอกราบขอบพระคุณ ดร. เกษมสันต พิพัฒนศิริศักด์ิ ทีใ่หคําปรึกษาและขอเสนอแนะ อัน

เปนประโยชนตอการทําการคนควาอิสระอยางยิ่ง 

 ขอกราบขอบพระคุณอาจารยและ เจาของผลงานทางวิชาการทุกทานตามรายละเอียดที่

ปรากฏในบรรณานุกรม รวมทั้งเจาหนาที่ของโครงการปริญญาโท บัณฑติวิทยาลัยมหาวิทยาลัย

กรุงเทพทุกทานที่คอยใหความชวยเหลือซึ่งชวยใหการคนควาสําเร็จลุลวงไดดวยดี 

 คุณคาและประโยชนที่ไดรับจากการคนควาอิสระครั้งน้ี ผูศึกษาขอกราบระลึกถึงพระคุณของ

บุพการี ที่สงเสริมและสนับสนุนในเรื่องของการศึกษา และเปนกําลังใจใหกับผูศึกษา พรอมทั้งมอบ

ความรู คําสอนสําคัญที่ชวยใหขาพเจาประสบความสําเร็จในวันน้ี อน่ึงหากมีขอผิดพลาดประใด 

ขาพเจาขออภัยไว ณ ที่น้ี 
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

 หน่ึงในปจจัยสีท่ี่สําคัญตอการดํารงชีวิตมนุษยก็คือ “อาหาร” ดังน้ันการรับประทานอาหารที่

ดีก็จะเปนสิ่งสําคัญที่ชวยใหมรีางกายแข็งแรงและลดความเสี่ยงตอโรคภัยไขเจ็บ แตดวยวิถีชีวิตที่เรง

รีบในปจจุบันจงึเปนเรื่องยากที่คนทั่วไปจะสามารถบริโภคอาหารในแตละวันใหมีสารอาหารครบถวน

ทั้ง 5 หมูประกอบกับมีเวลาสําหรับการออกกําลังกายหรือดูแลตัวเองนอยลง ดังน้ันการรับประทาน

อาหารเพ่ือสุขภาพจึงเขามามีบทบาทมากขึ้น โดยชวงเวลา 15 ปกอนกลุมผูที่นิยมบริโภคอาหารเพ่ือ

สุขภาพสวนใหญจะเปนผูหญงิวัยทํางาน อายุระหวาง 25-40 ปแตเน่ืองจากยุคปจจุบันที่แนวทางใน

การดํารงชีวิตมีการเปลี่ยนแปลงไปมากขึ้นทําใหมผีูบริโภคหลายกลุมเริม่ที่จะหันมาสนใจอาหารเพ่ือ

สุขภาพ ซึ่งมีอยูหลากหลายกลุมมีต้ังแต ผูชาย วัยทํางานจนถึงวัยสูงอายุ อีกทั้งยังมีความตองการใน

ผลิตภัณฑอาหารเสริมหรือวิตามิน เพ่ือชวยลดความเสี่ยงในการเกิดโรคไมวาจะเปน โรคเบาหวาน

โรคหัวใจ โรคมะเร็ง โรคความดัน ความตองการที่จะสรางภูมิคุมกันใหกบัรางกาย เพ่ิมประสิทธิภาพ

ระบบยอยอาหาร การควบคุมนํ้าหนัก (สถาบันอาหาร, 2552) ดังน้ันจึงมีแนวโนมที่คนสวนใหญจะหัน

มาสนใจอาหารสุขภาพ จึงไดมีแนวคิดที่จะกอต้ังธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพขึ้นมาเพ่ือใหบริการแกลูกคา 

และเพ่ือใหเหมาะสมกับความเรงรีบในยุคปจจุบันจึงเลือกที่จะนําเสนอการบริการอาหารเพ่ือสุขภาพ

แบบจัดสงใหกับผูบริโภค ที่ตองการความสะดวกสบาย 

 ในปจจุบันน้ีสิ่งที่เขามามีบทบาทและสรางผลกระทบตอการดํารงชีวิตก็คงจะหนีไมพนเรื่อง

ของเทคโนโลยี ซึ่งเทคโนโลยีไดกอใหเกิดความเปลี่ยนขึ้นมากมาย ในยุคปจจุบันน้ี และเทคโนโลยี ก็

เปนสิ่งที่ทําใหเกิดเปนชองทางใหมๆ ที่ผูประกอบการสามารถจะนํามาใชในการดําเนินธุรกิจได และ

เทคโนโลยีที่จะนํามาเปนสวนหน่ึงในการดําเนินธุรกิจก็คือ Social Network ซึ่งเปนเทคโนโลยีที่มี

ผลกระทบตอการดํารงชีวิตในปจจุบันมากที่สุด จึงเปนทีม่าของแนวคิดที่จะสรางธุรกิจรานอาหารเพ่ือ

สุขภาพแบบจัดสงช่ือ Healthy & Delivery ที่เล็งเห็นโอกาสที่จะสรางธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพพรอม

ทั้งใหบริการในรูปแบบของการจัดสงอาหารใหแกผูบริโภคถงึบาน (delivery) เพ่ือใหสอดคลองกับ

ความตองการและพฤติกรรมของผูบริโภคในยุคปจจุบัน โดยรายละเอียดสําคัญตางๆของแผนธุรกิจมี

ดังตอไปน้ี 

1.1 แนะนําธุรกิจ 

 สถานที่ต้ัง : เลขที่ 200 ถ.รัชดาภิเษก แขวงสามเสนนอก เขตหวยขวาง กรุงเทพฯ 10310 
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ภาพที่ 1 : แผนที่แสดงที่ต้ังสถานประกอบการ 

 
 

 จุดเดนหลักของสถานที่ต้ังชองทางรานอยางแรกก็คือ อยูบนถนนรัชดาภิเษก บริเวณที่ใกล 

กับสถานีรถไฟฟาใตติดสถานีสุทธิสารและสถานีรัชดาภิเษก โดยบริเวณริมถนนรัชดาภิเษกน้ันเปน 

สถานที่ ทีม่ีอาคารสํานักงานอยูมาก ซึ่งถือวาเปนจุดเดนหลักที่รานต้ังอยูใกลกับกลุมเปาหมาย โดย

อาคารสํานักงานที่มีอยูมากน้ัน ยังระยะทางยาวตอเน่ืองไปต้ังแตเลยสี่แยกสุทธิสารไปจนถึงแยกหวย

ขวางยาวไปถึงบริเวณ ศูนยวัฒนธรรม พระราม9 อโศก และจุดเดนอยางที่สองก็คือ สามารถเดินทาง

ไปสูถนนลาดพราวไดงายซึ่งเปนสถานที่พักอาศัยของกลุมเปาหมายรองอยูเปนจํานวนมาก จุดเดน

อยางที่สามก็คือ การใชงานรถไฟฟาใตดินในการสงสินคาในยามที่เกิดเหตุฉุกเฉินได 

 การจัดจําหนาย 

 เลือกที่จะทําการจัดจําหนายผานทาง Social Network (Line, Facebook, Instragram) 

โดยในชวงเริ่มตนน้ันจะยังไมมีหนาราน ลูกคาตองทําการลงทะเบียน (E-mail, Facebook) และสั่ง

อาหารผานทาง (Line, Facebook, Instragram) จะมีการเปดกลุม Line และ Facebook ของราน

ขึ้นมาโดยเฉพาะเพ่ืออํานวยความสะดวกในการติดตอสื่อสารกับลูกคา จากน้ันทางรานจะทําการ

สอบถามขอมูลของลูกคาเพ่ือเปนการลงทะเบียน และทําการสงมอบบัตรสมาชิกพรอมรหัสประจําตัว

ของลูกคา (เพ่ือความสะดวกในการคนหาขอมูลของลูกคา) เมื่อลูกคาทําการสั่งอาหารก็จะทําการ

จัดสงอาหารตามสถานที่ทีลู่กคาไดลงทะเบียนเอาไว เริ่มแรกจะสงเฉพาะในยานลาดพราว หวยขวาง 

รัชดาภิเษก พระรามเกา อโศก โดยอาหารน้ันจะถูกผลิตวันตอวัน และอาหารเพ่ือสุขภาพจะบรรจุใส

กลองพลาสติกอยางดี ในแตละวันจะสงอาหารครบ 3 มื้อ และอาหารวาง 2 มื้อ(สําหรับชุดอาหารบาง

ประเภท) โดยอาหารจะถูกสงถึงลูกคาในตอนเชากอนที่ลูกคาจะออกไปทํางานหรือจัดสงใหลูกคาที่

ทํางานกอนมื้อเชา 
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ประเภทสินคา/บริการ  

 อาหารเพ่ือสุขภาพของราน Healthy & Delivery น้ันจะนําวัตถุที่สด ใหม สะอาดมาทําการ

ปรุงอาหารโดยการปรุงแตละขั้นตอนจะมีการช่ังตวงวัดปริมาณสัดสวนเพ่ือใหไดปริมาณที่เหมาะสม 

การใชเครื่องปรุงรสใหอยูในปริมาณที่เหมาะสมที่สุดการหมักปรุงรสวัตถุดิบ ก็จะทําภายใตการดูแล

ของพอครัวและนักโภชนาการเพ่ือเปนการควบคุมคุณภาพของอาหาร และมีคุณสมบัติตรงตามที่ระบุ

ไวในรายละเอียดของแตละชุดอาหาร 

 หลักการในการปรุงอาหารเพ่ือสุขภาพของทางรานโดยพ้ืนฐานจะเนนไปที่การปรุงอาหารใหมี

สารอาหารครบถวนทั้ง 5 หมูตองมีทั้งคารโบไฮเดรตและโปรตีนในปริมาณที่เพียงพอตอความตองการ

ของรางกาย และปรุงอาหารจากวัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพ มีประโยชนตอรางกาย อยางเชน เน้ือสัตวที่ใชก็

ควรเลือกแบบสดๆไมใชเน้ือสัตวสําเร็จรูป หรือผานการปรุงแตงรสมาแลวไมใชเน้ือสัตวที่ผานการแชง

แข็งมากเปนเวลานาน สวนผสมของเครื่องปรุงรสที่นํามาใชในการปรุงอาหารก็จะไมใหมีรสเค็มเกินไป

หรือหวานเกินไป ไมใชของสาํเร็จรูป ผงชูรส กระบวนการในการทําอาหารก็จะหลีกเลี่ยงการทอด จะ

ใชวิธีการผัด น่ึง ตม เพ่ือชวยลดปริมาณไขมนั ในการผัดอาหารก็จะใชนํ้ามันที่เปนไขมันดี เชน นํ้ามัน

มะกอก นํ้ามันรําขาว นํ้ามันคาโนลา นํ้ามันดอกทานตะวัน เปนตันทางรานก็ไดมีการจัดแบงชุดอาหาร

ตามประเภทของอาหารเพ่ือสุขภาพออกเปน 2 กลุมดังน้ี  

 1. Healthy & Delivery Meal น้ันจะเปนอาหารเพ่ือสุขภาพที่ทางรานไดทําการจัดเปนชุด

อาหารเอาไวแลว โดยจะเปนแบงออกเปน 2 ชุด 

 1.1 Healthy Course คือ อาหารที่ปรุงดวยวัตถุดิบที่ดีตอสุขภาพ รับประทานงาย และมี

สารอาหารครบทั้ง 5 หมู เหมาะสําหรับคนทั่วไปทุกเพศ ทุกวัย ที่ตองการรับประทานอาหารที่ดีและมี

ประโยชนตอรางกาย 

ภาพที่ 2 : ตัวอยางอาหาร Healthy Course  

 
ที่มา : ปลาแซลมอนยางขาวสมุนไพร. (2555). สืบคนจาก http://www.lonleam.com/?p=592431  

http://www.lonleam.com/?p=5924
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 1.2 Diet Course คือ ชุดอาหารที่เหมาะสมตอผูที่มีความตองการในการลดนํ้าหนัก โดยตัว

อาหารจะเนนไปที่การควบคุมปริมาณ Calories เอาไว ซึ่งจะควบคุมโดยการคํานวณปริมาณการให 

Calories ของวัตถุดิบที่ใสลงเพ่ือใหรางกายไดรับปริมาณ Calories ที่เพียงพอตอการใชงานในแตละ

วัน และชุดอาหารน้ียังเหมาะสมตอผูที่ตองการรักษารูปรางใหดูดีอยูตลอดเวลา หรือผูปวยที่มีอาการ

ของโรคอวนที่ตองมีการควบคุมอาหารอยูตลอดเวลา 

ภาพที่ 3 : ตัวอยางอาหาร Diet Course  

 
ที่มา : Kapook. (2557). สุดยอดอาหารอ่ิมทอง. สืบคนจาก           

        http://health.kapook.com/view35116.html   

 2. Special Course คือ ชุดอาหารที่ทางรานจะผลิตขึ้นมาเฉพาะบุคคล โดยทางรานจะมีการ

สอบถามขอมูลความตองการของลูกคา และนํามาปรึกษากับผูเช่ียวชาญดานโภชนาการ เพ่ือผลิตเปน

ชุดอาหารที่ตรงกับความตองการของลูกคาโดยเฉพาะ เหมาะกับลูกคาที่มคีวามตองการอาหารแบบ

เฉพาะเจาะจงเปนพิเศษ เชน อาหารสําหรับผูปวยโรคเบาหวาน ความดัน ก็ตองทานชุดอาหารตามที่ 

ที่ปรึกษาทางโภชนาการใหคําแนะนํา หรือจะเปนอาหารสําหรับผูที่ตองการที่จะเสริมสรางกลามเน้ือ

เปนพิเศษ ก็จําเปนที่จะตองปรึกษากับผูเช่ียวชาญดานโภชนาการ เพ่ือชวยใหคําแนะนําวาตองลดหรือ 

เพ่ิมเติมตรงสวนไหน 

ภาพที่ 4 : ตัวอยางอาหาร Special Course 

  
ที่มา : สํานักงานกองทุนสนับสนุนการสรางเสริมสุขภาพ. (2557). กินสลัดผักใหถกูวิธี. สืบคนจาก          

        http://www.thaihealth.or.th/Content/19612-กินสลัดผกัใหถูกวิธี.html  

http://www.thaihealth.or.th/Content/19612-%E0%B8%81%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%AA%E0%B8%A5%E0%B8%B1%E0%B8%94%E0%B8%9C%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B9%83%E0%B8%AB%E0%B9%89%E0%B8%96%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%98%E0%B8%B5.html
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รายละเอียดของสินคา/บริการ 

 จุดเดน 

 1. สามารถตอบสนองความตองการที่หลากหลายของลูกคาที่มีตออาหารเพ่ือสุขภาพ และมี

ความหลากหลาย สามารถปรบัเปลี่ยนไปตามความตองการของลูกคาได 

 2. ใสใจและความสําคัญในทุกขั้นตอนของการผลิตอาหารเพ่ือสุขภาพ ต้ังแตการคัดสรร

วัตถุดิบที่ดี การคิดสูตรเมนูอาหาร ตลอดจนการบริการจัดสงอาหาร 

 3. การใหผูเช่ียวชาญทางดานโภชนาการเขามาใหคําแนะนําปรึกษาแกลูกคาและรวมไปถึง

การพัฒนาอาหาร หรือ คิดหาวัตถุดิบใหมๆเขามาใชในการประกอบอาหาร 

 4. ราคาอาหารที่ถูกกวาเมื่อเทียบกับรานอ่ืน แตกตางกับคูแขงที่เนนกลุมลูกคาที่ตองมรีายได

สูง ราคาอาหารจึงคอนขางสูงกวา 

 5. มีการสงเสรมิการขายที่แตกตางและสับเปลี่ยนไปทุกๆเดือนหรือ 3 เดือน 

 6. รูปแบบการจัดสงทางรานจะมีระบบการจัดสงสินคาที่คลายกับระบบการจัดสงของราน 

Pizza หรือ ไกทอด โดยเมื่ออาหารถูกจัดลงกลองเรียบรอยจะทําการเขียนรหัสลูกคาติดเอาไวที่กลอง 

และทําการแจงลําดับการจัดสงสินคาใหกับพนักงานจัดสงอาหาร จากน้ันนําอาหารใสกลองที่ติดอยูที่

ทายรถขนสงสนิคา เมื่อกลองเต็ม ก็จะทําการออกสงทันที เมื่อถึงสถานทีนั่ดก็จะทําการโทรแจงลูกคา

ใหมารับสินคา โดยคาจัดสงทั้งหมดหากลูกคาสมัครสมาชิกจะไมคิดคาบริการจัดสงหากลูกคา ไมได

สมัครสมาชิกจะคิดคาจัดสง 30 บาท 

 7. สถานที่ต้ังของทางรานอยูใกลกับกลุมลูกคาหลัก ที่จะอยูบริเวณยานธุรกิจของกรุงเทพ ซึ่ง

มีประชาการอาศัยอยูหนาแนน และมีอาคารสํานักงานอยูหลายแหง และการใชเสนทางการคมนาคม

ยังสามารถปรับเปลี่ยนไดไมจําเปนแตจะตองใช มอเตอรไซดหรือรถยนตในการขนสงสินคาเทาน้ัน แต

อาจจะใชบริการขนสงสาธารณะ เชน รถไฟฟา รถไฟใตดินแทนได (ในกรณีฉุกเฉิน) 

 

นวัตกรรม  

 ราน Healthy & delivery ไดมีการนําเทคโนโลยีทางดานอุตสาหกรรมอาหารเขามาใชใน

การปรุงอาหาร เพ่ือเปนการสรางคุณคาใหสนิคา โดยจะมีทั้งหมด 3 อยางไดแก 

 1. เครื่องผลิตนํ้าโอโซน เพ่ือนํานํ้าโอโซนที่ไดมาใชในการลางสารพิษสารเคมีตางๆที่ติดมากับ

วัตถุดิบประเภทผักสด เพ่ือสรางความมั่นใจในเรื่องของความสะอาดใหกับลูกคา  
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ภาพที่ 5 : เครื่องผลิตนํ้าโอโซน 

 
ที่มา : Ozone Mart. (2555). เครื่องผลิตนํ้าโอโซน. สืบคนจาก 

        http://www.shancall.jp/products/ozonecruller.html 

 2. ในดานการเก็บรักษาวัตถุดิบประเภทเน้ือสัตว เพ่ือใหเก็บไดนานขึ้นและคุณภาพของ

วัตถุดิบยังคงเดิม ทางรานจึงไดนําเทคโนโลยีตูแชระบบ Blast Chiller & Shock Freezer เขามาใช

ซึ่งสามารถแชแข็งอาหารหรือวัตถุดิบไดอยางรวดเร็ว เพ่ือไมใหสญูเสียคณุคาทางอาหารไป 

ภาพที่ 6 : ตูแชระบบ Blast Chiller & Shock Freezer 

 
ที่มา : KCM (Catering Equipment). (2548). ตูแช Blast Chiller & Shock Freezer. สืบคนจาก  

        http://www.kcm-catering-equipment.co.uk/acatalog/Blast_Chillers.html 

 3. ในเรื่องของการปรุงอาหารน้ัน สําหรับการทําอาหารเพ่ือสุขภาพ การปรุงอาหารดวยการ

ทอดน้ันก็เปนสิ่งที่ควรหลีกเลี่ยงซึ่งทางรานก็ไดมีการนําเครื่อง Sous-vide เขามาชวยในการปรุง

อาหาร ซึ่งเปนการตมแบบสญุญากาศ และควบคุมอุณหภูมิ โดยการปรุงดวยเครื่องน้ีจะไมไดทําใหเสยี

คุณคาทางอาหารไป และสามารถคงคุณคาของวัตถุดิบเอาไวไดเปนอยางดี 

 

 

 

 

http://www.shancall.jp/products/ozonecruller.html
http://www.kcm-catering-equipment.co.uk/acatalog/Blast_Chillers.html
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ภาพที่ 7 : เครื่อง Sous-vide 

 
ที่มา : Sous-vide Tools. (2553). เครื่อง Sous-vide สืบคนจาก 

        http://www.sousvidetools.com/sousvidesupremeequip 

 

วิสัยทัศน  

 “เปนผูนําดานอาหารเพ่ือสุขภาพ และใหบริการจัดสงทั่วประเทศ” 

พันธกิจ 

 1. จะเปนรานอาหารที่จําหนายอาหารทีม่ีคุณคาทางโภชนาการครบถวนและสอดคลองกับ

ความตองการของลูกคาทุกทาน 

 2. จะใหบริการในการจัดสงสนิคาที่มีประสทิธิภาพ และไมมีความผิดพลาดในการจัดสงสินคา 

 3. จะพัฒนาและปรับปรุงไปพรอมกับความตองการของลูกคา 

เปาหมายระยะสั้น (1-3 ป) 

 1. สรางการรับรูในสินคาและตราสินคากับกลุมลูกคาเปาหมาย โดยต้ังเปาหมายไวภายใน

ระยะเวลา 3 ป  

 2. ขยายสาขาโดยแบงเปนสองแบบ แบบแรกคือสถานที่ผลิตสําหรับทําการผลิตอาหาร 

สถานที่จายอาหารหรือหนาราน ไปตามสถานที่ตางๆใหครอบคลุมกรุงเทพและปริมณฑล 

เปาหมายระยะยาว (5-10 ป) 

 1. ทําการพัฒนาการรูปแบบการผลิตและระบบขนสงใหมคีุณภาพมากขึ้นเพ่ือรองรับการ

กระจายสินคาไปสูพ้ืนที่ตางจังหวัด 

 2. ทําการขยายสาขาไปสูตางจังหวัดในบางจังหวังกอนเชน เชียงใหม ชลบุรี และทําการขยาย

สาขาใหกระจายไปหลายๆจังหวัดทั่วประเทศ 

วัตถุประสงคของธุรกิจ   

 1. เพ่ือสรางรายได 1 ลานบาทในปแรก และมีอัตราการเติมโตของรายไดที่ ปละ 15 % 

 2. เพ่ือเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจเพ่ือใหไดกําไรสุทธิมากกวา 30 % ตอป 

http://www.sousvidetools.com/sousvidesupremeequip
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 3. เพ่ือเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจเพ่ือไมใหธุรกิจไปสูความเสี่ยง และเปนแนวทางในการ

แกปญหาหากธุรกิจมีรายไดตํ่ากวา 700,000 บาท ในปแรก 

 

โครงสรางการบริหารงานของธุรกิจ :   

 ทุนจดทะเบียน 700,000 บาท  จํานวนพนักงาน 7 คน 

 

ภาพที่ 8 : โครงสรางองคกรของกิจการ 

 
  

 จากภาพที่ 8  ราน Healthy & delivery มรีายละเอียดของตําแหนงบริหาร และ หนาที่ของ

งานในแตละตําแหนงดังน้ี 

 1. ผูจัดการ 

  1.1 กําหนดกลยุทธและนโยบายโดยรวมในการบริหาร รวมทั้งประสานงานระหวาง

ฝายตางๆเพ่ือใหธุรกิจดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ 

  1.2 ทําหนาที่ดูแลทางดานการตลาด และทาํการวางกลยุทธทางการตลาด 

  1.3 ทําหนาที่ดูแล ลูกคาทาง Social Network 

 2. ฝายบัญชีและการเงิน 

  2.1 จัดทําและดูแลงานที่เกี่ยวกับงบประมาณทางการเงิน 

  2.2 ทําการควบคุมดูแลอัตราสวนทางการเงินใหเปนไปตามที่กําหนดไว 

  2.3 วิเคราะห งบการเงินตางๆ และใหคําแนะนําทางดานการเงินแกผูจดัการ 

  2.4 วิเคราะห และควบคุมตนทุนทางการเงิน 

 3. ฝายงานครัว 

  3.1 ทําหนาที่ในการปรุงอาหารในแตละวัน 
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  3.2 ดูแลและควบคุมคุณภาพอาหาร  

  3.3 บรรจุอาหารลงบรรจุภัณฑ 

  3.4 คิดสูตรอาหารใหมและปรับปรุงสูตรอาหารอยูเสมอ 

 4. ที่ปรึกษาดานโภชนาการ 

  4.1 ใหคําแนะนําเกี่ยวกับการจัดเตรียมวัตถุดิบ และกระบวนการปรุงอาหารที่ถูกวิธี

เพ่ือใหอาหารไดคุณภาพ และตรงตามที่กําหนดไว 

  4.2 ใหคําปรึกษาและคําแนะนํากับลูกคาสําหรับลูกคาที่มคีวามตองการรับประทาน

ชุดอาหารแบบพิเศษ 

  4.3 ใหคําปรึกษาและรวมมือกับพอครัวเพ่ือชวยกันสรางสรรคเมนูใหมหรือหา

วัตถุดิบใหมที่จะนํามาใชในพัฒนาคุณภาพของอาหาร 

 5. ฝายงานขนสงอาหาร 

  5.1 ทําการขนสงอาหารใหถึงมือลูกคาตามลาํดับและสถานที่ ที่ไดระบุไว 

  5.2 ตรงตอเวลา มีความรับผดิชอบ และแกไขปญหาไดในกรณีฉุกเฉิน 

  5.3 มคีวามสามารถในการขบัขี่จักรยานยนตและรถยนตไดดี 

ที่มาของการจัดทําแผน  

 ราน Healthy&delivery ทางรานมีแนวคิดที่จะตอบสนองความตองการที่หลากหลายของ

ผูบริโภคที่รักสขุภาพและตองการมีรูปรางที่สวยงามประกอบกับมีขอจํากัดในเรื่องของเวลาประกอบ

อาหารเพ่ือสุขภาพรับประทานเองในทุกๆมือ้ของแตละวัน หรือผูบริโภคที่ไมมีความรูเพียงพอทางดาน

โภชนาการในการปรุงอาหารเพ่ือตอบโจทยในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพของแตละคน  ดังน้ัน

ทางจึงมีแนวคิดในการจําหนายอาหารเพ่ือสุขภาพแบบบริการจัดสง โดยเนนผลิตเมนูอาหารที่ทาน

แลวมีประโยชนตอรางกาย โภชนาการอาหารครบถวนและมีสารอาหารครบทั้ง 5 หมู ทางรานมีชุด

อาหารใหลูกคาเลือกรับประทานแบงเปนชุดทั้งหมด 3 ชุด คือ Healthy & Delivery Meal และ

Special Course ทําการจัดจาํหนายผาน Social Network ไมมีหนาราน ลูกคาจะสั่งออเดอร ผาน

ทาง Social Network แลวจากน้ันทางรานจะทําการจัดสงตามสถานที่ที่ลูกคาตองการและสะดวกรับ

อาหารในตอนเชา  

ความสําคัญของการจัดทําแผน  

 การทําธุรกิจจําหนายอาหารเพ่ือสุขภาพ แบบจัดสง โดยยังไมมีหนาราน ถือวาเปนธุรกิจที่

แปลกใหมยังไมมีคูแขงขันมากนักในตลาด จึงเปนจุดเริ่มตนที่มีแนวคิดจะทําธุรกิจน้ีขึ้นมา แตในการ

ลงทุนทําธุรกิจจะตองอาศัยปจจัยหลายดานมาสนับสนุนเพ่ือใหธุรกิจดําเนินตอเน่ืองและประสบ
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ความสําเร็จบรรลุเปาหมาย ปจจัยที่จําเปนตองมีกอนทําธุรกิจไดแก เงินทนุ ผูรวมลงทุน แรงงาน 

วัตถุดิบ สถานที่ เทคโนโลยี เปนตน  

 ดังน้ันทางราน Healthy & Delivery จึงตองจัดทําแผนธุรกิจ เพ่ือเปนเครื่องมือสําหรับ

ผูประกอบการในการวางแผนดําเนินธุรกิจ การวิเคราะห การติดตามผล โดยเฉพาะอยางย่ิงใชเปน

เครื่องมือเพ่ือขอรับการสนับสนุนทางการเงิน เชน การขอวงเงินสินเช่ือ การขอรับเงินสนับสนุน

ชวยเหลือตางๆ เปนตน นอกจากน้ันการทําแผนธุรกิจขึ้นมายังเปนสิ่งสําคัญในการทําขอตกลงระหวาง

คูสัญญา หรือผูเกี่ยวของกับองคกรธุรกิจ ไมวาจะเปน ระหวางธุรกิจกับคูคา ระหวางธุรกิจกับเจาหน้ี 

และระหวางผูบริหารกับผูถือหุน โดยเฉพาะอยางน้ันผูถือหุนไมไดมีสวนรวมในการบริหารจัดการธุรกิจ

โดยตรง เน่ืองจากแผนธุรกิจระบุเกี่ยวกับกลยุทธตางๆในการดําเนินธุรกิจ ขั้นตอน ระยะเวลา

ดําเนินการ คาใชจาย งบประมาณ รวมถึงผลลัพธที่คาดวาจะเกิดขึ้นในอนาคต แผนธุรกิจจึงสามารถ

ถือวาเปนขอตกลงระหวางกัน สามารถใชเพ่ือประเมินประสิทธิภาพในการบริหารธุรกิจและลดความ

ขัดแยงได 

วัตถุประสงคของการทําแผน  

 1. เพ่ือเปนการเตรียมความพรอมในเรื่องการเงิน และทรพัยากรตางๆที่จะนํามาใชสําหรับ

การดําเนินธุรกิจ 

 2. เพ่ือเปนการลดความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจ ในกรณีทีไ่มสามารถดําเนินธุรกิจไดตาม

เปาหมาย อาจจะตองทําตามแผนฉุกเฉินเพ่ือใหธุรกิจสามารถดําเนินตอไปได 

 

1.2 วิธีการศึกษา 

การคนควาจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ   

 1. แนวคิดที่เกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 ศิริวรรณและคณะ (2546) กลาววาพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) คือ 

พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา การคิด การซื้อ การใช การประเมินผล ในสินคาและบริการ ซึ่งคาด

วาจะตอบสนองความตองการของเขา หรือเปนขั้นตอนซึ่งเกี่ยวกับความคิดประสบการณ การซื้อ การ

ใชสินคาและบริการของผูบริโภคเพ่ือตอบสนองความตองการและความพึงพอใจของเขา หมายถึง

การศึกษาถึงการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคา 

ปจจัยที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

 1.1 ปจจัยภายนอก (สังคมและวัฒนธรรม)ทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษา

ถึงปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรม ซึ่งถือเปนปจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคการรูถึง

ลักษณะความตองการผูบริโภคทางดานสังคมและวัฒนธรรม จะชวยนักการตลาดในการจัดสิ่งกระตุน
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ทางการตลาดใหเหมาะสม เมือ่ผูซื้อถูกกระตุน หรือมีสิ่งกระตุนอ่ืนๆผานเขามาผูซื้อ โดยงานของผูขาย

และนักการตลาดก็คือ คนหาและทําความเขาใจผลลัพธทีเ่กิดขึ้นจากการรับรู ซึ่งเกิดจากการกระตุน

จากภายนอกและการตัดสินใจในการซื้อของผูซื้อ วาลักษณะของผูซื้อและความรูสึกนึกคิดของผูซื้อมี

ผลกระทบจากสิ่งใดบาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อที่เปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับนักการ

ตลาดอยางมาก โดยจะทําใหทราบถึงความตองการและลักษณะของลูกคาเพ่ือที่จะวางกลยุทธทาง

การตลาด (ศิรวิรรณ เสรีรัตน และคณะ ,2546, หนา 199) 

 1.2 ปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพล

จากลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆไดแก อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทาง

เศรษฐกิจ การศึกษา คานิยม และรูปแบบการดํารงชีวิต ซึ่งจะมีรายละเอียดดังตอไปน้ี (ศิริวรรณ เสรี

รัตน และคณะ ,2546, หนา 204) 

  1.2.1 อายุ (Age) บุคคลที่อายุแตกตางกันจะมีความตองการในสินคาและบริการที่

แตกตางกัน เชน วัยรุนจะชอบหรือสนใจตอสิ่งแปลกใหม ช่ืนชอบสินคาประเภทแฟช่ัน สวนกลุม

ผูสูงอายุจะใหความสนใจตอสินคาเกี่ยวกับสุขภาพและความปลอดภัย เปนตน 

  1.2.2 วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของ

บุคคล ซึ่งจะดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ ทัศนคติ และคานิยมของ

บุคคลทําใหเกดิความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน โดยมีความสัมพันธกับ

สถานภาพทางการเงินและความสนใจของแตละบุคคล นักการตลาดจะเลือกกลุมเปาหมายจากวงจร

ชีวิตครอบครัว 

  1.2.3 อาชีพ (Occupation) ก็เปนอีกสิ่งหน่ึงที่มีผลกระทบตอการเลือกซื้อสินคา

และบริการ ซึ่งก็จะมีผลแตกตางกันไปในแตละอาชีพ 

  1.2.4 สภาวะทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรายได (Income) 

สภาวะทางเศรษฐกิจของแตละบุคคลมีผลกระทบตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ สภาวะทาง

เศรษฐกิจเหลาน้ีประกอบดวย รายได กําลังซื้อ การออมและทัศนคติในการจายเงิน โดยจะตองสนใจ

ในเรื่องของรายไดสวนบุคคล การออมและอัตราดอกเบ้ีย ในสภาวะเศรษฐกิจที่ตกตํ่า คนมีรายไดตํ่า 

กําลังซื้อก็จะตํ่าลงตามไปดวย กิจการก็ตองปรับปรุงกลยุทธในการจัดจําหนาย การต้ังราคา ลดกําลัง

การผลิต ลดสนิคาคงคลัง และรวมไปถึงการหาวิธีการรับมือเพ่ือไมใหธุรกิจไปสูความสมเหลว 

  1.2.5 การศึกษา (Education) ก็เปนสวนสาํคัญในการเลอืกซื้อสินคาและบริการ 

เชน ผูที่มีการศึกษาสูงก็มักจะเลือกใชสินคาที่มีคุณภาพ ผูที่มีการศึกษานอยก็มีความสนใจในสนิคาที่

เรื่องของราคากอนคุณภาพ 
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  1.2.6 คานิยม (Value) และรปูแบบการดํารงชีวิต (Lifestyle) คานิยม หมายถึง 

ความนิยมความสนใจในสิ่งของ บุคคล หรอืความคิดในเรื่องใดเรื่องหน่ึง สวนรูปแบบการดํารงชีวิต 

(Lifestyle) หมายถึง รูปแบบการดํารงชีวิตในโลกมนุษยโดยแสดงออกในรูปของการทํากิจกรรม แสดง

ความสนใจ แสดงความคิดเห็น 

 ปจจัยดานจิตวิทยา ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับความรูสึกนึก

คิดของผูบริโภค ในการเลือกซื้อสินคาของบุคคลจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปน

ปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใชสินคา 

 2. แนวคิดเรื่องสวนประสมการตลาดบริการ  

 การจัดการทางดานการตลาดของการบริการน้ีจะตองผสมผสานกัน จนไมอาจแบงแยกออก

จากกันไดอยางชัดเจน ขึ้นอยูกับแตละบริการดวย ซึ่ง 7P’s ของบริการจะตองสอดประสานกันเปน

อยางดีจึงจะไดประสิทธิผล มดัีงน้ี 

 จากนิยามของพรพิมล (2550) และศิริวรรณและคณะ (2541) กลาววาธุรกิจบริการจะไดรับ

ผลกระทบจากปจจัยตางๆซึ่งถือวาเปนองคประกอบที่สําคัญในการใหบรกิาร ก็คือการนํา 7P’s เขามา

ใชโดยจะมีทั้งหมด 7 ขอดังน้ี  

 2.1 ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง เปนสิ่งที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 

ซึ่งสิ่งที่ผูใหบรกิารไดจัดเตรียมไวเพ่ือสําเสนอตอลูกคาโดยผลิตภัณฑที่เสนอขายใหกับลกูคาอาจจะมี

ทั้งที่เปนรูปธรรม(สินคา)หรือนามธรรม(บรกิาร) ผลิตภัณฑอาจจะเปนไดทั้ง สินคา บรกิาร ความคิด 

สถานที่ องคกร ผลิตภัณฑตองมีประโยชน มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถ

ขายได สวนเรื่องของรานอาหารเพ่ือสุขภาพ ผูผลิตจะตองพัฒนาเมนูอาหารใหมีความหลากหลายตรง

กับความตองการของผูบริโภค และทําการพัฒนารูปบรรจุภัณฑอาหารใหสะดวกตอการรับประทาน

หรือกระทั้งพัฒนาบรรจุภัณฑที่เปนมิตรกับสิ่งแวดลอม และมีความแตกตางหรือหลากหลายกวาสินคา

ในตลาด 

 2.2 ราคาสินคา (Price) คือตัวกําหนดคุณคาของผลิตภัณฑในรูปแบบของตัวเงิน ลูกคาจะ

เปรียบเทียบระหวางคุณคาของบริการกับราคาของบริการน้ัน ถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจ

ซื้อ ดังน้ัน การกําหนดราคาการใหบริการควรมีความเหมาะสมกับตัวสินคาและระดับการใหบริการ

อยางชัดเจน และงายตอการจําแนกตัวสินคาและระดับบริการที่ตางกัน เชน ราคา ควรมีปายบอก

ราคาที่ชัดเจน การกําหนดราคาใหเหมาะกบัคุณภาพและกลุมลูกคาเปาหมายเปนตน 

 2.3 ชองทางการจัดจําหนาย (Place) คือ การทําใหสินคาหรือบริการออกไปสูตลาด เพ่ือให

ลูกคาไดบริโภคสินคาหรือใชบริการ ซึ่งรวมไปถึง การเลือกสถานที่ต้ัง (Location) ของธุรกิจ เชน ชอง
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ทางการจัดจําหนาย ควรมีสถานที่ต้ังเขาถึงไดงายมีที่จอดรถ การใหบริการทุกวันไมมีวันหยุด การหา

สถานที่ต้ังที่เดินทางไดสะดวก 

 2.4 บุคคลากร (Personal) หมายถึง ผูที่มสีวนรวมในการนําเสนอบริการ(ใหกับลกูคา) ซึ่งมี

อิทธิพลตอการรับรูของลูกคา ซึ่งบุคคลในที่น้ีจะรวมถึงพนักงานของกิจการ ลูกคา (ที่มาใชบริการ) 

และลูกคาอ่ืนๆที่รวมอยูในสิ่งแวดลอมของการบริการน้ันดวย เชน การบริการดานบุคคล บุคลิกภาพ

การแตงกายของพนักงาน และความสามารถในการใหบรกิาร 

 2.5 การทําโปรโมช่ัน (Promotion) หมายถึง การสื่อสารทางการตลาดเพ่ือสรางการรับรู

ใหกับลูกคา เพ่ือเปนการแลกเปลี่ยนขอมูลระหวางผูขายสินคากับผูบริโภค เพ่ือเปนการสนับสนุน

พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค เชน การลดราคาสินคา การแลก แจกของสมนาคุณ แถมสินคา เพ่ือ

เปนการโฆษณาและการประชาสัมพันธตัวสินคา 

 2.6 กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการใหบริการอยางมีประสิทธิภาพ

เพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการไดอยางรวดเร็วและประทับใจลูกคา ซึ่งพิจารณาจากการ

ใหบริการน้ันใชเครื่องมือหรือพนักงานเปนกุญแจสําคัญ เชน มีการตอนรับลูกคา การชําระเงินไดไม

ผิดพลาด และลูกคาไดรับสินคารวดเร็ว 

 2.7 ลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence) หมายถึง สิ่งแวดลอมตางๆภายในสถานที่ 

ที่ลูกคาและบุคลากรจะมีปฏิสัมพันธกัน และรวมถึงองคประกอบที่จับตองไดตางๆ ซึ่งทําหนาที่ชวยใน

การเพ่ิมความสะดวกสบายใหแกลูกคาทีม่าใชบริการ เชน ในรานจะตองเนนเรื่องของความสะอาด มี

ความสะดวกสบายและบรรยากาศผอนคลายของราน การจัดตกแตงรานใหดูดี การจัดวางผลิตภัณฑ

ใหมีความเปนระเบียบเรียบรอยและที่สําคญัควรมีอินเตอรเน็ตใหบริการดวย 

 ทวีศิลป ศรีอักษร (2551) ศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคอาหารของผูสูงอายุใน

เขตกรุงเทพมหานครพบวา ผูสูงอายุในเขตกรุงเทพมหานครมีความรูเกีย่วกับการบริโภคอาหารอยูใน

ระดับที่ดีมาก ซึ่งมีความรูในเรื่องของขาว หัวเผือก หัวมัน โดยรูวาเปนอาหารที่มีความสามารถในการ

ใหพลังงานแกรางกาย ผูสูงอายุสามารถรับประทานไขไดสัปดาหละ 3 ฟอง และผูสูงอายุที่อยูในเขต

กรุงเทพมหานครชอบรับประทานอาหารที่ประกอบไปดวยเน้ือปลา และทําการปรุงอาหาร โดยใช

นํ้ามันพืช เชน นํ้ามันเมล็ดทานตะวัน นํ้ามันงา นํ้ามันรําขาว และมีพฤติกรรมการรับประทานผลไมสด 

เชน สมเขียวหวาน กลวย ฝรัง่ มะมวง แอปเปล  

 สุจิตรา กาปญญา (2553) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพขอกลุม

ผูสูงอายุในจังหวัดเชียงใหม พบวา อาหารที่ผูบริโภคสวนใหญ บริโภคเปนประจํา ไดแก พืชผักทั่วไป 

เน้ือสัตว (ไก หมู วัว) ผลไม และ ขาว บริโภคเน้ือปลา และอาหารที่มีไขมัน หรือคอเลสตอรอล ตํ่า

บอยครั้งบริโภคขาวกลอง (ขาวไมขัดสี) นานๆครั้ง และสวนใหญไมด่ืมเครื่องด่ืมแอลกอฮอล สวนใหญ
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บริโภคอาหารตามที่ครอบครวัจัดเตรียมไว ผูจัดหาหรือกําหนดอาหารในแตละมื้อ คือ บุตร-หลาน 

ผูสูงอายุสวนใหญมีความเขาใจเกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ หมายถึง อาหารที่มีคุณคาทางโภชนาการ 

โดยเขาใจวาตนเองบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ สาเหตุที่บริโภค คือ เพ่ือสุขภาพที่ดีของรางกาย ความถี่

ในการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพ คือ บริโภคเปนประจํา(6-7 วันตอสัปดาห) และบริโภคบอยครั้ง (3-5 

วันตอสัปดาห) และทราบรายละเอียดเกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพจาก สือ่โทรทัศน วิทยุ นอกจากน้ียัง

เลือกซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพจากตลาดสด และทําอาหารเพ่ือสุขภาพบริโภคเอง เน่ืองจากสะอาด และมี

คาใชจายสําหรับอาหารเพ่ือสุขภาพในแตละเดือนประมาณ 1000-3000 บาท ผลิตภัณฑเสริมอาหาร

ที่บริโภคสวนใหญ ไดแก วิตามินชนิดตางๆโดยบริโภคเปนประจํา (6-7วันตอสัปดาห) และมีคาใชจาย

สําหรับผลิตภัณฑเสริมอาหารในแตละเดือนประมาณ 1000-2000 บาท 

   

1.3 วิธีดําเนินการวิจัย 

 ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ี ไดมีการทําวิจัยตลาดโดยการใชการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการ

สัมภาษณเชิงลึกกับกลุมลูกคาเปาหมาย มีรายละเอียดของวิธีการดําเนินวิจัยดังน้ี 

1.3.1 ผูใหขอมูล การวิจัยน้ีไดกําหนดผูใหขอมูล  3 กลุม คือ  

  กลุมพนักงานสํานักงานทั้งเพศหญิงและชาย จํานวน 2 คน 

  กลุมผูออกกําลงักายตามสถานที่ Fitness จาํนวน 2 คน 

  กลุมผูสูงอายุที่มีโรคประจําตัว จํานวน 2 คน 

 1.3.2 เครื่องมือในการวิจัย โดยการวิจัยน้ีใชแบบสัมภาษณเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวม

ขอมูล ดังน้ี 

 แบบสัมภาษณเชิงลึกสําหรับกลุมพนักงานสํานักงาน  กลุมผูออกกําลังกายเปนประจํา และ

กลุมผูสูงอายุ ประกอบดวย 2 สวน คือ 

 สวนที่ 1  เปนประเด็นคําถามเกี่ยวกับขอมูลทั่วไปของผูใหสัมภาษณ 4 ขอ ไดแก ช่ือ อายุ 

เพศ อาชีพ และสถานที่ทํางาน 

        สวนที่ 2 เปนประเด็นคําถามเกี่ยวกับ พฤติกรรมการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพจํานวน 6 

ขอ ไดแก 

  1.รับประทานอาหารสุขภาพหรือไม 

  2.รับประทานอาหารสุขภาพประเภทใด 

  3.ขอเสนอแนะเกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ 

  4.รูปแบบที่สนใจในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (รายวัน/รายสัปดาห/รายป) 

  5.ความสนใจทีจ่ะรับบริการจัดสงอาหารถึงที่ 
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  6.ราคาที่พอใจจายคาอาหารเพ่ือสุขภาพแบบจัดสง 

 1.3.3 การวิเคราะหขอมูล 

 ในงานวิจัยน้ีใชการวิเคราะหเชิงคุณภาพโดยใชขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณเชิงลึกจะถูกนํามา

วิเคราะหดวยวิธีการวิเคราะหเน้ือหา (Content analysis) เปนการวิเคราะหเน้ือหาจากแบบ

สัมภาษณ เพ่ืออธิบายเหตุการณที่จะเกิดขึ้น 

 

1.4 สรุปผลการวิจัย 

 1. จากการสัมภาษณเชิงลึก พบวา ลูกคาที่ไมไดรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพน้ัน สวนใหญ 

มีความสนใจทีจ่ะรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพแบบบริการจัดสง และผูที่รับประทานอยูแลวก็ให

ความสนใจตออาหารสุขภาพของทางรานเน่ืองจากเปนการอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา ที่ไมตอง

ทําอาหารดวยตนเอง 

 2. ลูกคามคีวามถี่ในการสั่งทีแ่ตกตางกันออกไปตามแตกลุมบุคคล เชน กลุมพนักงานออฟฟศ

และกลุมที่ออกกําลังกายเปนประจํานิยมสั่งเปนรายสัปดาหหรือรายเดือน สวนกลุมผูสูงอายุจะสั่งเปน

ระยะยาวเปนเวลาเดือนหรือ สามเดือนเน่ืองจากอาหารของผูสูงอายุบางคนถูกจํากัดใหกินไดเพียง

บางอยางเทาน้ัน 

 3. ลักษณะอาหารที่ลูกคาสนใจ พบวาลูกคาแตละเพศหรือแตละกลุม มีความตองการ

แตกตางกันออกไป เชน เพศชายวัยทํางานชอบรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพที่รับประทานงายและ

รสชาติดี หญิงวัยทํางาน ตองการอาหารที่ Calories ตํ่า รวมไปถึงปจจุบันที่มีผูทีห่ันมารับประทาน

อาหาร Clean (อาหารที่มี Calories ตํ่า ผานการปรุงแตงรสชาตินอย มีปริมาณการใชสารปรุงแตงรส

ตํ่า) ซึ่งมีความสามารถชวยในการควบคุมนํ้าหนักไดดวย สําหรับกลุมผูที่ออกกําลังกายจะมีความ

ตองการอาหาร ที่เหมาะสําหรับการสรางกลามเน้ือ โดยจะไปที่เนนอาหารที่มีปริมาณไขมันตํ่า แตมี

โปรตีนสูง ตอมาก็จะเปนอาหารของผูสูงอายุที่ตองการอาหารที่แตกตางออกไปเน่ืองจากผูสูงอายุบาง

ทานไมสามารถทานอาหารหรือวัตถุดิบบางชนิดได และทีส่ําคัญและเปนความตองการหลักๆเลยก็จะ

เปนเรื่องของความสะอาด  

 4. ราคาอาหารทีลู่กคาสามารถยอมรับไดในแตละครั้งเฉลี่ยตอคน มีราคาประมาณ 80-150 

บาท/คน/มื้อ และราคาอาหารของแตละคนอาจจะมีการเปลี่ยนแปลงไดตามลักษณะอาหารหรือ ชุด

อาหารที่เลือกไว 

 5. รูปแบบการใหบริการจัดสงอาหารเพ่ือสุขภาพ ของ Healthy & Delivery ผูบริโภคมองวา

เปนการเพ่ิมความสะดวกสบายในการรับอาหารและไมตองปรุงอาหารเอง ซึ่งเปนการเพ่ิมการตัดสินใจ

ใหหันมารับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ิมมากขึ้น 



16 

 

 6. ขอเสนอแนะของผูบริโภคสวนใหญตองการใหรานมีการปรับเปลี่ยนเมนูอาหารเพ่ือสุขภาพ

ใหมีความหลากหลาย เพ่ือทีผู่บริโภคจะไดไมรูสึกเบ่ือในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเปน

เวลานาน 
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บทที่ 2 

การวิเคราะหปจจัยแวดลอมทางธุรกิจ 

 ในบทน้ีเปนการนําเสนอเน้ือหาเกี่ยวกับการวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน และการวิเคราะห

ปจจัยแวดลอมภายนอกที่สงผลกระทบตอการดําเนินงานของธุรกิจภายใตแนวคิดและทฤษฎีเรื่อง 

เกี่ยวกับการวิเคราะหสภาพแวดลอมทางธุรกิจ ไดแก SWOT analysis เพ่ือนํามาสรุปเปนปจจัยเสี่ยง

ตอการดําเนินงานของธุรกิจโดยแบงเปนปจจัยเสี่ยงภายใน และปจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียด

ตอไปน้ี 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่ใชในการวิเคราะห 

 การวิเคราะห SWOT Analysis 

 สภาพแวดลอมของธุรกิจน้ันขึ้นอยูกับปจจัยหลายอยาง ซึ่งมีทั้งปจจัยภายนอกและปจจัย

ภายใน ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ซึ่งปจจัยเหลาน้ีจะสงผลกระทบตอการดําเนินธุรกิจ หาก

ผูประกอบการสามารถที่จะทราบถึงความเปลี่ยนแปลง และผลกระทบทีจ่ะเกิดขึ้นกับกิจการ ก็จะ

สามารถเตรียมการเพ่ือที่จะรับมือกับความเปลี่ยนแปลงน้ันได ดังน้ันผูประกอบการจึงควรที่จะทําการ

วิเคราะหสภาพแวดลอมตางๆทั้งภายในและภายนอก ที่จะสงผลกระทบตอธุรกิจ เพ่ือเปนการประเมิน

หาจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของกิจการ ผลการวิเคราะหมักถูกนํามาใชเปนรากฐานของ

การกําหนดกลยุทธที่จะทําใหบรรลุภารกิจ วัตถุประสงค หรือนโยบายของกิจการโดยการประเมินผล

กระทบของการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมภายนอกของกิจการเพ่ือใหทราบถึงโอกาสและอุปสรรคที่

มี และประเมินผลกระทบของการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมภายในของกิจการเพ่ือทําใหทราบถึงจุด

แข็ง และจุดออนภายในของกิจการ ซึ่งการวิเคราะหน้ีเรียกวา การวิเคราะห SWOT (ศิริจันทร เช้ือ

สุวรรณ, 2547) ซึ่งประกอบไปดวย 

 1.การวิเคราะหจุดแข็ง (Strength)  หมายถึง การดําเนินงานภายในองคกรที่สามารถกระทํา

ไดดี เมื่อเทียบกับคูแขงหลัก องคกรจะตองวิเคราะหการดําเนินงานภายในไดแก การบรหิาร การเงิน 

การตลาด การผลิต และการวิจัยพัฒนา เพ่ือพิจารณาเปนระยะๆ  องคทีบ่รรลุความสําเร็จจะกําหนด

กลยุทธขององคกร โดยใชประโยชนจากจุดแข็งของการดําเนินงานภายในเสมอ 

 2.การวิเคราะหจุดออน (Weakness)  หมายถึง การดําเนินงานภายในองคกรที่ทําไดไมดีเมื่อ

นําไปเปรียบเทียบกับคูแขง อาจเปนเพราะการขาดแคลนทรัพยากรในองคกรที่จะสงเสรมิใหการ

ดําเนินงานลุลวงดวยดี ไดแก การบริหาร การเงิน การตลาด การผลิต และการวิจัยพัฒนา ซึ่งเปน

ขอดอยขององคกรที่ทําใหไมประสบความสําเร็จ องคกรจะตองกําหนดกลยุทธที่สามารถลบลางหรือ

ปรับปรุงจุดออนการดําเนินงานภายในเหลาน้ีใหดีขึ้น 
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 3.การวิเคราะหโอกาส (Opportunity)  หมายถึง สภาพแวดลอมภายนอก ที่เปนประโยชน

ตอการดําเนินงานขององคกร ตองคาดคะเนการเปลี่ยนแปลงสภาพแวดลอมภายนอก เชน เศรษฐกิจ 

การเมือง เทคโนโลยี และการแขงขัน อยูเปนระยะๆ  เพ่ือการแสวงหาประโยชนจากการเปลี่ยนแปลง

ของสภาพแวดลอมภายนอกซึ่งความเปลี่ยนแปลงอาจสงผลถึงความตองการของผูบริโภค ทัศนคติของ

พนักงาน ทําใหตองมีการปรับเปลี่ยนกลยุทธไปตามความเปลี่ยนแปลงน้ันดวย 

 4.การวิเคราะหอุปสรรค (Threat)  หมายถงึ สภาพแวดลอมภายนอกที่คุกคามตอการ

ดําเนินงานขององคกร สภาพแวดลอมภายนอกเหลาน้ีไดแก เศรษฐกิจ การเมือง สังคม เทคโนโลยี 

และการแขงขนั เปนตน ซึ่งสงผลทางลบตอการดําเนินงานขององคกร เชน ทําใหความตองการ

ผูบริโภคลดลง ทัศนคติของพนักงานแยลง ทําใหตองมีการปรับกลยุทธเพ่ือกําจัดและ หลีกเลี่ยงตอ

สภาพแวดลอมทีจ่ะสงผลเสยีตอองคกร  

 

2.2 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายนอก 

 1.ปจจัยดานประชากรศาสตร 

 สถานการณ โครงสรางประชากรที่คาดวาจะเกิดขึ้นในอนาคตน้ัน จะกอใหเกิดปรากฏการณ

สําคัญทีม่ีผลตอสังคมไทยอยางมากน่ันคือ ประชากรในวัยทํางานจนถึงวัยผูสูงอายุมีปริมาณเพ่ิมมาก

ขึ้น ซึ่งคนกลุมน้ีจะมีปญหาโรคภัยไขเจ็บตามมา ดังรายละเอียดแสดงในตารางที่ 1 

ตารางที ่1 : ประมาณการประชาการ จําแนกตามกลุมอายุ ป พ.ศ.2554-2561 

ที่มา : สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ . (2557). ประมาณการ 

        ประชากรจําแนกตามกลุมอายุ. สืบคนจาก http://www.nesdb.go.th/ 

ชวง

อายุ 2554 2555 2556 2557 2558 2559 2560 2561 

20-24 4,389 4,431 4,486 4,536 4,571 4,586 4,584 4,566 

25-29 4,510 4,433 4,376 4,343 4,334 4,353 4,395 4,450 

30-34 5,050 4,926 4,792 4,663 4,552 4,458 4,383 4,327 

35-39 5,261 5,227 5,197 5,152 5,082 4,982 4,861 4,730 

40-44 5,515 5,455 5,374 5,294 5,227 5,180 5,149 5,120 

45-49 5,218 5,306 5,378 5,423 5,435 5,410 5,352 5,276 

50-54 4,533 4,654 4,772 4,885 4,988 5,085 5,173 5,245 

55-59 3,769 3,897 4,015 4,130 4,248 4,368 4,488 4,604 

รวม 38,245 38,329 38,390 38,426 38,437 38,422 38,385 38,318 
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 ผลตอธุรกิจ การเปลี่ยนแปลงโครงสรางอายุของประชากรน้ันสงผลกับการเลือกรับประทาน

อาหารเพ่ือสขุภาพในเชิงบวก เน่ืองจากจํานวนผูสูงอายุที่เพ่ิมมากขึ้นน้ันทําใหแนวโนมความตองการ

ตอสินคาและอาหารที่เกี่ยวกับสุขภาพเพ่ิมขึ้น อยางเชนสินคาประเภท ยาสมุนไพร วิตามินปองกันโรค 

อาหารเพ่ือสุขภาพ และผลิตภัณฑอุปโภคที่เปน Organic เปนตน   

 2.ปจจัยดานเศรษฐกิจ 

 สถานการณ ภาวะเศรษฐกิจป 2558 คาดการณวาจะมีอัตราขยายตัวรอยละ 3.5 เทียบกับป 

พ.ศ.2557 อัตราการเพ่ิมของผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศเพ่ิมขึ้น 3.5-4.5% โดยมีการใชจายเพ่ือการ

อุปโภคบริโภคทั้งภาคเอกชนและภาครัฐขยายตัวตัวรอยละ 2.6 และ5.6 ตามลําดับ ปรับตัวดีขึ้นจาก

ไตรมาสที่แลว การใชจายเพ่ือการลงทุนปรับตัวดีขึ้นทั้งภาคเอกชนและภาครัฐโดยขยายตัวอัตรารอย

ละ 4.8 และ 9.8 ตามลําดับ (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ วันที่ 

17 พฤศจิกายน 2557) ดังตารางที่ 2  

ตารางที่ 2 : แนวโนมเศรษฐกิจ ป พ.ศ.2557-2558 

 
ที่มา : สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ. (2557). ประมาณการ

เศรษฐกิจไทยป 2557-2558. สืบคนจาก http://www.nesdb.go.th/ 

 ในชวงปลายป 2557 ที่ผานมาจนถึงปจจุบันราคานํ้ามันในประเทศปรับตัวลงอยางตอเน่ือง

(ดังภาพที่ 6) สาเหตุมาจากภาวะเศรษฐกิจโลกอยางเชน สหรฐัฯ สหภาพยุโรป รัสเซยีและญี่ปุน เกดิ

ภาวะเศรษฐกิจชะลอตัวลง มีความตองการใชนํ้ามันทั่วโลกลดลง ขณะที่ปริมาณการผลิตเทาเดิม ทาํ

ใหเกิดการลนตลาด โดยเฉพาะประเทศรัสเซียที่ตองเผชิญกับวิกฤตเศรษฐกิจ ไดแก ความขัดแยง

ระหวางรัสเซียกับยูเครนทําใหรัสเซียถูกดําเนินมาตรการควํ่าบาตทางเศรษฐกิจสงผลตอความเช่ือมั่น

ของนักลงทุน ทําใหปริมาณเงินทุนไหลออกนอกประเทศ และคาเงินของรูเบิลออนคาลงดวย  
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ขณะเดียวกันราคานํ้ามันดิบในตลาดโลกลดลงสงผลกระทบตอการสงออกนํ้ามันของรัสเซียเปนหลักถงึ

รอยละ 70 ของรายไดจากการสงออกทั้งหมด สรางรายไดทางภาษีเปนสัดสวนรอยละ 52 ของยอด

รายรับภาครัฐบาล จึงสงผลกระทบใหเงินทนุสํารองระหวางประเทศลดลง (ศูนยวิจัยกสิกรไทย) จาก

ภาวะนํ้ามนัตลาดโลกสงผลใหราคานํ้ามันประเทศไทยปรับตัวลงตามดวย ซึ่งสงผลดีตอประชาชนใน

ประเทศ เพราะสวนใหญยังตองพ่ึงพาการใชนํ้ามันเพ่ือการขนสงในการประกอบอาชีพ และประกอบ

กับเปลี่ยนมาเปนรัฐบาลใหม 

 ผลตอธุรกิจ 

 1. เศรษฐกิจมกีารขยายตัว ทําใหประชาชนใชจายเพ่ือการอุปโภคและบริโภคเพ่ิมมากขึ้น มี

ความสนใจในการใชจายสินคาเกินความจําเปน  

 2. ราคานํ้ามันลดลงสงผลดีตอธุรกิจในเชิงบวก คือ ในเรื่องของตนทุนคาขนสงลดลง อาจทํา

ใหมีกําไรเพ่ิมมากขึ้น ราคาวัตถุดิบในการผลติลดลง เน่ืองจากนํ้ามันถูกคนจึงใชรถบนถนนเพ่ิมมากขึ้น

กอใหเกิดปญหาจราจรเปนอยางมากแตปญหาน้ีไมไดสงผลกับธุรกิจมากนัก เพราะในการขนสงอยูใน

ชวงเวลาที่รถไมติดมากนัก คอื เวลาเชากอน 7.00-9.30 น.  

 3.ปจจัยดานการเมือง 

 สถานการณปจจัยดนการเมืองนับวาเปนปจจัยที่สําคญัเน่ืองจากมีผลกระทบตอการประกอบ

ธุรกิจในเรื่องของนโยบายที่แตละรัฐบาลมีแตกตางกันไป ธุรกิจจําเปนตองปรับตัวใหเขากับการ

เปลี่ยนแปลงของรัฐบาล 

 ปจจุบันประเทศไทยไดเปลี่ยนการบริหารประเทศมาเปนรัฐบาลใหมโดย พล.อ.ประยุทธ 

จันทรโอชามีนโยบายมุงเนนรักษาความสงบบานเมือง พัฒนาเศรษฐกิจของประเทศใหเติบโต และคืน

ความสุขใหกับคนในชาติ ในระยะแรกที่เขามาบริหารประเทศแกไขในเรือ่งของเศรษฐกิจ คือ เรื่องขาว 

ยางพารา  เพราะขาวและยางพาราเปนพืชเศรษฐกิจที่สําคญัของประเทศ  และเพ่ือที่จะยกระดับ

คุณภาพชีวิตของชาวนาและชาวสวนดีย่ิงขึ้น จะแกไขในเรื่องของราคาผลผลิตใหสูงขึ้น  การวางแผน

การปลูกพืชเพ่ือรองรับผลผลติลนตลาดซึ่งจะสงผลกระทบตอราคา การสงเสริมใหเจาหนาที่ลงพ้ืนที่

ชวยเหลือเกษตรกร  ระยะตอมาแกไขในเรือ่งการพัฒนาคมนาคมขนสง การปรับลดราคานํ้ามัน การ

จัดระเบียบบนทองถนนในกรงุเทพมหานครเพ่ือความมีระเบียบเรียบรอยแกไขปญหาจราจรติดขัด 

โดยจัดหาพ้ืนที่ขายของใหแมคาริมถนน และจัดหาพ้ืนที่จอดรถตูโดยสาร นอกจากน้ันสงยังมีการ

สงเสริมการทองเที่ยวเพ่ือกระตุนใหเศรษฐกจิไทยดีขึ้น สรางรายไดใหกับประชาชนในประเทศ เปนตน 

 ผลตอธุรกิจ จากนโยบายของรัฐบาลซึ่งจะมีผลกระทบในเรื่องของราคาวัตถุดิบตางๆ ที่อาจ

สงผลเชิงลบตอธุรกิจ  เน่ืองจากจะทําใหตนทุนในการผลติของกิจการสูงขึ้นเพราะราคาวัตถุดิบตางๆที่

ปรับตัวเพ่ิมขึ้นโดยวัตถุดิบตางๆน้ันคือสวนประกอบที่สําคัญในการผลิตอาหารกลองเพ่ือสุขภาพ 
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นโยบายการจัดระเบียบบนทองถนนในกรุงเทพมหานครสงผลดีตอการธุรกิจในเรื่องการขนสงอาหาร

เพ่ือสุขภาพใหแกลูกคาโดยไดรับความสะดวกในเรื่องของจราจร   

 4.ปจจัยสังคมและวัฒนธรรม 

 สถานการณ สภาพสังคมไทยในปจจุบันไดเปลี่ยนไปมากตามสภาพสิ่งแวดลอมและกาลเวลา 

รวมถึงเทคโนโลยีที่มีการพัฒนาตอเน่ืองใหมีความทันสมยัคนทุกวัยสามารถเขาถึงได นอกจากน้ีคน

ไทยนิยมการบริโภคตามกระแสนิยมเลียนแบบอยางตางประเทศ รักความสะดวกสบายและทํางาน

แขงกับเวลาหรือกระแสรักสขุภาพที่ตอนน้ีกําลังเปนที่นิยมในทุกเพศทกุวัยกลายเปน   

 4.1 วัฒนธรรมการบริโภคนิยมกับอาหารเพ่ือสุขภาพในสังคมเมือง  

 ผูบริโภคสวนใหญในปจจุบันปรับมุมมองใหมวาการดูแลสขุภาพเปนการลดความเสี่ยง หรือ

ชวงปองกันการเกิดโรคไดมากกวา เพราะการดูแลสุขภาพไมใชเพียงแคการไมเปนโรค แตคือการทําให

สุขภาพกายดีและสุขภาพใจสมบูรณ ดวยการออกกําลังกาย งดเหลาบุหรี่ มีเวลาพักผอนที่เพียงพอ 

รวมทั้งการเลือกกินอาหารที่ดี (ธนภูมิ อติเวทิน, 2543)   

 4.2 วัฒนธรรมการรับประทานอาหารของคนในเมือง 

 วัฒนธรรมการรับประทานอาหารคนในเมือง ปจจุบันคนกรงุเทพมหานครใชชีวิตเรงรีบกัน

มากขึ้น ทําใหอาหารสําเร็จรูป กลายเปนอาหารอันดับหน่ึงของผูบริโภคเพราะโครงสรางทางสังคมที่

เปลีย่นแปลงทาํใหมีการปรับตัวโดยการเปลี่ยนพฤติกรรมทานอาหารใหสะดวกและรวดเร็วย่ิงขึ้น  

 ผลตอธุรกิจ จากกระแสนิยมรักสุขภาพจึงทําใหผูบริโภคใสใจในเรื่องอาหารมากขึ้น และ

ประกอบกับพฤติกรรมการรบัประทานอาหารของคนในเมืองในช่ัวโมงเรงดวน จึงเปนผลตอธุรกิจใน

ทางบวกอาจทําใหธุรกิจการจัดสงอาหารเพ่ือสุขภาพเปนตัวเลือกในการบริโภคอาหารในช่ัวโมง

เรงดวนสามารถประหยัดเวลาในการปรุงอาหารและเวลาในการเดินทางไปรับประทานอาหารเพ่ือ

สุขภาพ และอาจทําใหธุรกิจจัดสงอาหารเพ่ือสุขภาพขยายตัวเติบโตอยางตอเน่ือง  

 5. ปจจัยดานการแขงขัน  

 สถานการณ สาํหรับการแขงขันในธุรกิจการจัดสงอาหารเพ่ือสุขภาพซึ่งถือวาเปนธุรกิจที่ยัง

ใหม แตในปจจุบันเริ่มมีการแขงขันที่เพ่ิมสงูขึ้น เน่ืองจากรูปแบบในการดําเนินธุรกิจน้ีมีการดําเนินงาน

ที่งายไมซับซอน ใชเงินลงทุนไมมาก และในปจจุบันก็ยังไมมีคูแขงที่ถือไดวาเปนเจาตลาด เน่ืองจาก

เปนสภาพตลาดที่มีผูขายมากราย ซึ่งคูแขงแตละเจาก็มีรูปแบบการทําการตลาดที่แตกตางกันไป โดย

จะมุงเนนไปที่กลุมเปาหมายที่เปนผูที่ตองการลดความอวนเปนหลัก เน่ืองจากเปนกลุมเปาหมายมี

จํานวนมากในปจจุบัน โดยลักษณะการทําการตลาดก็จะเปนการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายแบบ

ตางๆ หรือการเพ่ิมบริการพิเศษเขาไป เชน การบริการจัดสงอาหาร สวนเรื่องของตนทุนในการผลิต

คูแขงรายใดทีส่ามารถหาแหลงวัตถุดิบที่ดีและมีคุณภาพ หรือทําการผลติวัตถุดิบไดเองโดยไมตอง
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พ่ึงพาแหลงซื้อวัตถุดิบที่ราคาสูงและคุณภาพตํ่า ก็จะไดเปรียบในการดําเนินธุรกิจเพราะจะสามารถ

ควบคุมตนทุนการผลิตเองไดดีกวาผูผลิตที่ตองพ่ึงพาจากแหลงซื้อวัตถุดิบที่ไมมีคุณภาพอยางเดียว 

 ผลตอธุรกิจ จากการที่ธุรกิจน้ันเปนรูปแบบของผูขายมากราย และยังไมมีผูที่เปนเจาตลาดที่

ชัดเจน ก็ถือไดวาโอกาสในการที่ประสพความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจน้ันมีมากขึ้น ซึ่งถือวาเปน

ผลกระทบในเชิงบวก 

 

2.3 การวิเคราะหปจจัยแวดลอมภายใน  

 1.ปจจัยดานการตลาด  

 สถานการณ การทําธุรกิจอาหารในชวงเริ่มตนจําเปนตองมีการทําตลาด เพ่ือใหเปนที่ยอมรับ

ของผูบริโภคมากขึ้น ธุรกิจของทางรานในชวงเริ่มตนจะยังไมมีหนารานสาํหรับการจําหนายสินคาจะ

ใชเพียงการขายสินคาผานทาง Social network เทาน้ัน ซึ่งอาจจะเปนปญหาตอกลุมเปาหมายที่เปน

กลุมผูสูงอายุบางคน ที่ไมมีความสามารถในการใช Social Network ได ซึ่งถือเปนจุดออนที่สําคัญใน

ดานการตลาด 

 ผลตอธุรกิจ การที่มีชองทางในการจัดจําหนายเพียงชองทางเดียวอาจจะเปนอุปสรรคตอการ

เขาใชบริการของผูบริโภคในการสั่งซื้อและสงผลตอความเช่ือมั่นของผูบริโภคที่มีตอรานอาหารเพ่ือ

สุขภาพ อาจทําใหลูกคาเปลีย่นใจไปใชบริการคูแขงที่สามารถเขาถึงและซื้อไดงายกวาและชองทางที่มี

หนารานสําหรับการจําหนายสินคา และลูกคายังสามารถสอบถามลายละเอียดไดงายกวาการสื่อสาร

ผาน Social Network ดวย สงผลตอเชิงลบกับธุรกิจ เพราะทําใหลูกคามีทางเลือกในการซื้อเพ่ิมขึ้น 

 2. ปจจัยดานการบริหารงาน  

 สถานการณ ปจจัยในดานการบริหารงานที่สําคัญจะประกอบดวย  บุคลากร  เงิน  วัสดุ  

และการจัดการ โดยการบริหารธุรกิจทั้ง 4 อยางดังกลาวตองขับเคลื่อนไปพรอมกัน ธุรกิจจึงจะ

ประสบผลสําเร็จไดโดยวิเคราะหปจจัยแตละดานดังน้ี   

 2.1 ดานบุคลากรเน่ืองจากธุรกิจเปนองคกรขนาดเล็กจึงทําใหมีพนักงานไมมากนักและ

พนักงานแตละคนมีหนาที่รับผิดชอบไวชัดเจนและตรงกับความสามารถของตนเอง   

 2.2 ดานเงินถือเปนปจจัยสนับสนุนที่สําคญัทําใหธุรกิจดําเนินอยางราบรื่น ทางรานจะมีการ

ทําระบบการเงินใหมีความโปรงใส และสามารถตรวจสอบได   

 2.3 ดานวัสดุ เน่ืองจากเปนธุรกิจเพ่ิงเริ่มกิจการ ไมมีความพรอมในการใชวัสดุตางๆขาด

ความรูและประสบการณในการใชวัสดุ และไมสามารถกะปริมาณในการใชวัสดุได  

 2.4 ดานการจดัการ ผูบริหารธุรกิจของรานมีการกําหนดและวางแผนการจัดการไวต้ังแต

เริ่มตนธุรกิจ   
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 ผลตอธุรกิจ 

 1. เปนองคกรขนาดเล็กมีพนักงานนอย จึงทําใหสามารถบริหารพนักงานไดมีประสิทธิภาพ 

และเขาถึงไดงาย และเปนการเปดโอกาสใหพนักงานสามารถเขามาสอบถามหรือแสดงความคิดเห็น

กับผูบริหารได จึงเปนผลดีตอธุรกิจเพราะการบริหารงานตองมีความสัมพันธที่ดีกับพนักงานดวย 

 2. ทําใหธุรกิจมีความคลองตัว มีระบบตรวจสอบแลวจึงยากตอการทุจริตและขาด

ประสิทธิภาพทางการเงินจนไปสูจุดลมเหลวของธุรกิจ 

 3. ขาดความรูและประสบการณในการใชวัสดุสงผลตอธุรกิจ คือ เกิดความฟุมเฟอย และการ

ใชไมคุมคาในการใชวัสดุ มีผลกระทบตอตนทุนการผลิตทีส่งูขึ้น 

 4. หากมีการวางแผนดานการจัดการไว จะสามารถทํางานไดตามขั้นตอนที่วางไวและบรรลุ

เปาหมายไดตามเวลาที่ตองการ  

 3. ปจจัยดานการผลิต  

 สถานการณ ในกระบวนการผลิตทางรานจะมุงเนนในสรางกระบวนการผลิตสินคาและ

บริการที่มีมาตรฐาน ซึ่งในชวงเริ่มแรกของธุรกิจอาจจะประสพปญหาในกระบวนการผลิตอยูบาง

เน่ืองจากยังไมมีประสพการมากพอ จึงจําเปนจะตองศึกษาและปรับปรุงในสวนของกระบวนการผลิต

เพ่ือต้ังเปนมาตรฐานในการดําเนินธุรกิจ ไมเพียงการะบวนการผลิตเทาน้ันที่มีความสาํคัญ สวนของ

วัตถุดิบที่ใชในกระบวนการผลิตก็จําเปนที่จะตองมีมาตรฐานดวย เพราะวัตถุดิบบางชนิดไมสามารถ

ผลิตเอง ตองทําการจัดซื้อ และในชวงเริ่มกิจการอาจจะตองทําการหาคูคาที่สามารถจะหาวัตถุดิบที่มี

คุณภาพ และราคาที่เหมาะสม เพ่ือทําการผกูสัญญากันในระยะยาว ถาหากสามารถแกไขปญหาน้ีได

เร็วก็จะทําใหธุรกิจสามารถดําเนินการไดอยากมีประสิทธิภาพ 

 ผลตอธุรกิจ ในสวนของกระบวนการผลิตและวัตถุดิบน้ันหากไมสามารถสรางมาตรฐานและ

หาวัตถุดิบที่มีคุณภาพมาไดในชวงเริ่มแรกของธุรกิจน้ันจะสงผลตอการดําเนินงานทําใหอาหารยังไมมี

คุณภาพมากพอ และประสิทธิภาพในการผลิตสินคาไมไดมาตรฐาน ลูกคาอาจจะไมประทับใจใน

คุณภาพของอาหาร ซึ่งถือวาเปนผลกระทบที่รายแรงที่อาจสงผลใหจํานวนลูกคาลดลง รวมไปถึงไม

สามารถสรางลกูคาที่จะใชบริการในระยะยาวได ซึ่งสามารถมานําพาธุรกิจไปสูกความลมเหลวได 

 4. ปจจัยดานการเงิน 

 สถานการณ แหลงเงินทุนของธุรกิจในชวงเปดกิจการระยะแรก เงินทุนเปนสวนของเจาของ

ทั้งหมด ยังไมมีการกูเงินจากสถาบันการเงิน โดยจะวางแผนทางการเงินใหสอดคลองกบัการตลาดและ

การดําเนินงาน เพ่ือรักษาสภาพคลองใหมีเงินเพียงพอในการดําเนินธุรกิจ โดยจําเปนจะตองมีการ

จัดทํางบการเงินตางๆเพ่ือใหมองเห็นสภาพทางการเงินของกิจการอยูตลอดเวลา และสามารถแกไข

ปญหาทางดานการเงินไดทันทีเมื่อพบปญหา 
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 ผลตอธุรกิจ เงินลงทุนน้ันจะเปนสวนของเจาของทั้งหมด เจาของธุรกิจจะตองเปนผูแบกรับ

ความเสี่ยงแตเพียงผูเดียว ในกรณีที่ธุรกิจขาดทุน แตในกรณีที่ธุรกิจประสบความสําเร็จก็จะเปนผลดี

ตอเจาของ ที่สามารถดําเนินธุรกิจไดโดยไมจําเปนตองพ่ึงพาสถาบันการเงิน และถาหากมีสภาพ

การเงินที่มากขึ้น ก็สามารถนํามาตอยอดในการดําเนินธุรกิจไดอีก  

 5. ปจจัยการวิจัยและพัฒนา  

 สถานการณ เน่ืองดวยการสรางความแตกตางน้ันเปนกลยุทธหลักที่สําคัญในการดําเนินธุรกิจ

รานอาหารเพ่ือสุขภาพแบบจัดสง ดังน้ันนโยบายของราน Healthy&Delivery จึงมุงเนนไปที่การวิจัย

และพัฒนารายการอาหารเพ่ือสุขภาพใหมๆขึ้นมา เพ่ือเสนอใหแกผูบริโภคเปนประจําทุกเดือน โดยใช

ความสามารถในการคิดคน วิจัย พัฒนา จากการรวมมือกันระหวางพอครัว นักโภชนาการ และจาก

การนําความคิดเห็นที่มีประโยชนของลูกคาที่ไดมาจากการแสดงความคดิเห็นของลูกคา ทั้งน้ีรานจะมี

การนําขอมูลทีไ่ดมาทําการวิเคราะหเพ่ือปรับปรุงคุณภาพของสินคาและบริการ หลักจากน้ันก็จะทํา

การแนะนํารายการสินคาใหม รวมทั้งปรับปรุงรูปแบบในการนําเสนอรายการอาหารในทุกเดือน หรือ

ขึ้นอยูกับวัตถุดิบในชวงฤดูการน้ัน เพ่ือใหเกิดความนาสนใจและที่สําคญัยังสามารถชวยในเรื่องของ

การควบคุมตนทุนการซื้อวัตถุดิบไดอีกดวย 

 ผลตอธุรกิจ จากการวิจัยแลวจะนําไปสูการพัฒนาสินคาและบริการใหมอยูเสมอ ลูกคาจะ

ไดรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีคุณภาพและไดรับการบริการที่ดีและตรงกับความตองการของ

ลูกคาอยูเสมอ และผลจากการทําวิจัยและพัฒนาจะสงผลทําใหธุรกิจมียอดขายเพ่ิมมากขึ้น ทางรานก็

จะสามารถนําผลกําไรที่ไดมาทําการวิจัยและพัฒนาตอไปไดอีก 
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2.4 ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ตารางที ่3 : ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

การดําเนินการเพ่ือลด/ปองกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

1.ปจจัยดานประชากร       จัดทําหรือผลิตอาหารเพ่ือสุขภาพตรงกับ 

ศาสตรมีความเสี่ยงระดับ       ความตองการของกลุมผูบริโภคในแต 

ตํ่าเน่ืองจากกลุมลูกคาเปา      ละวัยโดยอาจจะทําเมนูทั้งสองวัยใหมี 

หมายเปนกลุมวัยทํางาน       ความแตกตาง 

และวัยสูงอายุอยูแลว         

2.ปจจัยดานเศรษฐกิจม ี       ตองสรางความแตกตางของธุรกิจใหม ี

ความเสี่ยงระดับกลาง       ความชัดเจนเกิดการเลียนแบบไดยาก 

        เพราะเศรษฐกิจดีขึ้นสงผลใหการลงทุน 

       เพ่ิมขึ้น คูแขงขันรายใหมมมีากขึ้น และ 

        ในเรื่องของราคานํ้ามันน้ันเปนปจจัยเสี่ยง 

        ที่ตองปองกัน คือ ติดตามขาวสารเพ่ือ 

        วิเคราะหแนวโนมราคานํ้ามัน เน่ืองจาก 

        ราคานํ้ามันมีความผันผวนอยูตลอดเวลา 

        และมีผลตอตนทุนการผลิต 

3.ปจจัยดานการเมืองมีความ       ทําธุรกิจโดยปรับตัวใหเขากับนโยบายที่ 

เสี่ยงระดับตํ่า       เปลี่ยนแปลง โดยใหเปนไปตามกฎ 

       ระเบียบ คอยติดตามขาวสารสม่ําเสมอ 

        เชน การลดคาครองชีพ เราก็ตองต้ังราคา 

        อาหารใหเปนไปตามนโยบายการปรับ 

        ราคานํ้ามัน เปนตน 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที ่3 : (ตอ) ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายนอก 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

การดําเนินการเพ่ือลด/ปองกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

4.ปจจัยดานสังคม มีความ       ศึกษาและทําความเขาใจกับสภาพวัฒน 

เสี่ยงระดับกลาง สังคมมีการ       ธรรมและสังคมไทยวาเปนอยางไร เพ่ือ 

เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา     
 

นํามาปรับใชในการทําธุรกิจ อาทิเชน 

และกระแสสังคมมีผลตอ       แนวโนมรักสุขภาพกําลังเปนที่นิยม และ 

พฤติกรรมของคนดวย   

 

  ใหความสําคญักับอาหารและการ 

       ออกกําลังกายเปนอยางมาก โดยการรับ 

        ประทานอาหาร clean food ดังน้ัน 

        ทางรานก็ตองผลิตอาหารเพ่ือสุขภาพ 

    
 

  ไปตามกระแสนิยม การนําวัตถุดิบ 

        ที่คนกําลังนิยมบริโภคมาผลิตอาหาร 

        กลองเพ่ือสุขภาพ 

5.ปจจัยดานการแขงขัน       จัดกิจกรรมสงเสริมการขายตางๆในทุก 

มีความเสี่ยงระดับสูง เริ่มม ี       เดือนสลับเปลี่ยนและรักษาคณุภาพใหมี 

คูแขงรายใหมเขามามากขึ้น 

 

    คุณภาพสม่ําเสมอ เพ่ือรักษาลูกคาเดิมไว 

เพราะผูบริโภคนิยมมากขึ้น      และตองทําการเพ่ิมลูกคาใหมาสนใจเรา 

และประกอบกับเงินลงทุน 

 

    มากกวาคูแขง ทําการศึกษาตลาดคูแขง 

นอย ไมซับซอน 

 

  
 

เพ่ือนํามาเปนกลยุทธในรูปแบบของเรา 

        แตตองมีความแตกตางและนาสนใจดวย 

        อาจตองทําการวิจัยตลาดควบคูไปดวย 
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2.5 ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ตารางที่ 4 : ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

การดําเนินการเพ่ือลด/ปองกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

1.ปจจัยดานการตลาดมี       ตองสรางความเช่ือมั่นใหกับลกูคากลับ 

ความเสี่ยงระดับกลาง        คืนมา โดยการเพ่ิมชองทางการจําหนาย 

สามารถนําไปเพ่ิมชองทาง       ใหมีความสะดวกและมีประสทิธิภาพ 

ในการสั่งซื้อได และลกูคา      หรืออาจจะสอบถามความตองการจาก 

มีความสามารถในการใช        ลูกคากอนเพ่ือเก็บขอมูลนํามาเปรียบ 

Social Network ได        เทียบ เชน อาจจะเพ่ิมเบอรโทรศัพทใน 

        การติดตอเพ่ือรองรับไวผูสูงอายุ หรือ 

        สรางระบบการขายในเว็บไซตใหม ี

        มาตรฐาน 

2.ปจจัยดานการบริหารงาน       ตองมีการอบรมและแนะนําพนักงานใน 

มีความเสี่ยงสูงเพราะวัสดุ       การใชวัสดุใหมคีวามถูกตองและมีประ 

เปนปจจัยหลักในการผลิต      สิทธิภาพ นอกจากน้ันผูบริหารตองคอย 

และทําธุรกิจ       หมั่นตรวจสอบและดูแลวัสดุใหดีเหมาะ 

        กับการใชงาน 

3.ปจจัยดานการผลิต มีความ       หาแหลงซื้อขายวัตถุดิบใหมีคุณภาพ 

เสี่ยงระดับสูงวัตถุดิบไมมี       มาตรฐาน และวางแผนการสตอกวัตถุดิบ 

คุณภาพ มาตรฐานจะมผีล       ในชวงวัตถุดิบขาดตลาด เพราะวัตถุดิบ 

ตอคุณภาพและรสชาติของ      สวนใหญเปนสนิคาเกษตร ออกเปน 

อาหารมาก       ฤดูกาลในการผลิตอาหารทุกเมนูตองทํา 

        สูตรในการปรุงอาหารขึ้นมา เพ่ืองายตอ 

        การควบคุมการจัดซื้อและการผลิต 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4 : (ตอ) ปจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปจจัยแวดลอมภายใน 

ประเภทของปจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง 

การดําเนินการเพ่ือลด/ปองกันความเสี่ยง 
สูง กลาง ตํ่า 

4.ปจจัยดานการเงิน มีความ       ผูบริหารหรือเจาของธุรกิจตองบริหาร 

เสี่ยงระดับสูง เน่ืองจากเงิน      ธุรกิจพยายามไมมีหน้ีตองปรับเปลี่ยน 

ทุนเปนของเจาของกิจการ       กลยุทธอยูเสมอเพ่ือที่จะใหสนิคามียอด 

จึงตองแบกรับความเสี่ยงไว       ขายและกําไรเพ่ิมขึ้นและธุรกจิอยู 

เพียงผูเดียว        รอดตอไปได จะไดไมตองเกิดการกูยืม 

        จากสถาบันการเงินตางๆ 

5.การวิจัยและพัฒนา มีความ       ตองมีการเก็บขอมูลและสอบถามลูกคา 

เสี่ยงระดับกลาง หากไมมีการ       อยางละเอียด เพ่ือนํามาวิจัยและวิเคราะห 

วิจัยและพัฒนาอาจทําให       วิเคราะหขอมูลออกมาตองยอมรับและ 

ธุรกิจไมเติบโต ทางรานก็จะ      เปนจริงจะไดนํามาพัฒนารายการอาหาร 

ผลิตอาหารซ้ําเดิมๆ ไมทราบ       ใหม รูปแบบบริการที่ประทับใจลูกคา 

ถึงความตองการลูกคา ทําให       การทําวิจัยและพัฒนาถือเปนเครื่องมือ 

ลูกคาตัดสินใจรายใหม       ในการทําธุรกิจอยางหน่ึง ผลการวิจัยจะ 

        ใหเราไดทราบเกี่ยวกับตลาด และธุรกิจ 

        ก็จะเติบโตและดําเนินตอไปได 
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บทที่ 3 

การวิเคราะหการแขงขนั 

 

 ผูเขียนไดทําการศึกษาและ ทําการวิเคราะหการแขงขันภายใตทฤษฎีเรื่อง Five Forces 

Model ของ Michael Porter ที่ประกอบดวยสภาพการแขงขัน และทีม่าของการแขงขัน คูแขงขัน

ของธุรกิจ การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ การวิเคราะหการวางตําแหนงของสินคา และทําการ

วิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดังตอไปน้ี 

 

3.1 สภาพการแขงขัน  

1. ระดับการแขงขัน   

 สถาบันอาหาร กระทรวงอุตสาหกรรมไดทํารายงานในเรื่องของพฤติกรรมและทศันคติของ

ผูบริโภคตอผลิตภัณฑอาหารเพ่ือสุขภาพของไทย (ป 2557) น้ันไดระบุเอาไววามีแนวโนมที่ตลาดของ

อาหารเพ่ือสุขภาพจะมีโอกาสเติบโตมากขึ้นไปอีก ไมวาจะเปนในตลาดโลกหรือแมกระทั่งตลาดของ

ประเทศไทยเองก็มีแนวโนมไปในทิศทางเดียวกัน โดยในประเทศไทย น้ันมีการคาดการณวาจะมีมูลคา

ของตลาดอยูที่ 83,348 ลานบาท และไมเพียงแตอาหารเทาน้ันยังมีแนวโนมที่ประชากรจะหันมาสนใจ

ผลติภัณฑอ่ืนๆที่เกี่ยวกับสุขภาพมากขึ้น เชนวิตามิน และเครื่องด่ืมที่มีปรมิาณนํ้าตาลตํ่า หรือ

ปราศจากนํ้าตาล มากขึ้น  

 โดยแนวโนมในปน้ีก็ยังบงบอกวาการแขงขันในตลาดจะยังคงสูงขึ้นไปอีกอางอิงจากเว็บไซต 

Food Trend Prediction 2014 ไดมีการพูดถึง Trend ของอาหารที่กําลังมาแรงในป 2015 โดย 

trend ที่เกี่ยวของกับธุรกิจจะเปน Trend ของ อาหารที่ดีตอสุขภาพและอาหารที่มีวัตถุดิบหลักจาก

ธรรมชาติ อาหารสําหรับผูสูงอายุ และอาหารที่ผานการปรุงแตงนอย (ลดหรืองดการใชนํ้าตาล และ

เครื่องปรุงรสที่มีสวนผสมของโซเดียมสูง) ซึ่งจะทําใหเห็นภาพไดชัดเจนมากขึ้นวาในปจจุบัน แนวโนม

ของตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพน้ันจะมกีารเติบโตที่สูง 

 ขอมูลจากศูนยวิจัยกสิกรไทยมีการคาดการณวาในป 2558 ไดระบุไววาจะมีการเขาสูตลาด

ของผูที่มีความสนใจในธุรกจิอาหารเพ่ือสุขภาพรายใหมๆ โดยเฉพาะอยางย่ิงผูที่เปนเจาของธุรกิจราย

ใหญที่หันมาใหความสนใจในเรื่องของอาหารเพ่ือสุขภาพ เชน เครือเจริญโภคภัณฑ (CP) ที่ใหความ

สนใจในธุรกจิอาหารเพ่ือสุขภาพมากขึ้น โดยทําการผลิตอาหารกลองเพ่ือสุขภาพและนําไปวางขายใน

รานสะดวกซื้อที่มีสาขากระจายอยูทั่วประเทศ และยังนําเสนออาหารในรูปแบบที่แตกตางเพ่ือเปน

ตัวเลือกใหมสาํหรับลูกคา ซึง่จะสงผลใหธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพในประเทศมีรูปแบบที่หลากหลาย

มากขึ้นกวาเดิม อยางไรก็ตามการเขาสูตลาดของเจาของกิจการรานอาหารเพ่ือสุขภาพรายใหม ในยุค
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ปจจุบัน ที่คนสวนใหญหันมาสนใจการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพมากขึ้น สงผลทาํใหการแขงขนั

ในธุรกิจอาหารสุขภาพในประเทศไทยมีมากขึ้น 

2. จุดเดน/หรือความไดเปรียบที่นํามาแขงขนั 

 จุดเดนของคูแขงที่สงผลใหมคีวามไดเปรียบในการแขงขัน รานของคูแขงขันสวนใหญจะเปน

รานของบุคคลที่เปนรูจักของผูบริโภค โดยมีอาชีพเปนดาราและนักแสดงจึงทําใหผูบริโภคเกิดความ

สนใจและมีความนาเช่ือถือมากกวา รวมไปถึงตัวผูบริโภคเองก็มีความอยากรูอยากลองวาผลที่จะไดรับ

และผลที่จะเกดิขึ้นกับสุขภาพหลังรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพจะเปนอยางไร  ในกรณีศึกษาน้ีเห็น

วาราน DJPOOMMENU , MuscleMealsThailand เปนรานที่นาสนใจ โดยจุดเดนที่สําคัญของคูแขง

ทั้งสองราน คือ มีการใชชองทางการจัดจําหนายสินคาผานทาง Website, Social Network และยังมี

รูปแบบการจําหนายผานทางหนารานตามสถานที่ตางๆดวย ไมไดมีการใหบริการแบบจัดสงเพียงอยาง

เดียว โดยทางรานของเราก็มีจุดเดน/หรือความไดเปรียบที่นํามาแขงขัน ที่คอนขางไดเปรียบกวาราน

ของคูแขงคือ เรื่องของรูปแบบการจัดสงอาหาร เรื่องของรสชาติอาหาร เรื่องของราคาสินคา และสวน

สําคัญคือมีการนํานักโภชนาการเขามาชวย ในเรื่องของการวิจัยและพัฒนาในสวนของคุณภาพอาหาร

และบริการที่มกีารจัดทําระบบสมาชิก เพ่ือทําการจัดเก็บขอมูลของลูกคาซึ่งจะสามารถนําขอมูลตรงน้ี

มาใชในการพัฒนาคุณภาพอาหารและการบริการใหมีประสิทธิภาพที่ดีกวาสินคาของคูแขง  

3. ผูครองสวนตลาด    

 ผูครองตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพแบบจัดสงน้ัน โดยสวนใหญแตละรายยังไมสามารถจดัสง

ครอบคลุมทั่วพ้ืนที่กรุงเทพมหานคร เพราะยังไมมีเจาใดเปนรายใหญในธุรกิจจัดสงอาหารเพ่ือสุขภาพ 

ในตลาดน้ีอาจยังไมมีใครเปนผูที่มีสวนครองตลาดมากที่สุด เน่ืองจากลักษณะของตลาดเปนผูขายมาก

ราย กระจายตัวกันไปตามสวนตลาดตางๆ โดยสวนใหญจดุเดนของแตละรานจะแบงตามลักษณะของ

ชนิดหรือประเภทอาหารที่ขาย ดังน้ี 

 3.1 อาหารเพ่ือสุขภาพสําหรับผูที่ตองการเสริมสรางกลามเน้ือ  

  อาหารเพ่ือสุขภาพประเภทน้ี จะทําการปรุงอาหารโดยใชวัตถุดิบที่ใหสารอาหาร

ประเภทโปรตีนเปนหลักและทําการลดวัตถุดิบที่ใหสารอาหารประเภทคารโบไฮเดรต และไขมันลง 

โดยอาหารประเภทน้ีจะมีการบริโภคอาหารในจํานวนมื้อที่มากกวาปกติโดยจะตองกิน 4-5 มื้อตอวัน 

โดยเมนูอาหารสวนใหญจะใชวัตถุดิบหลักคือ เน้ือไก เน้ือปลา หรือถั่วชนิดตางๆ ในการประกอบ

อาหาร รานที่ใหบริการอาหารสุขภาพประเภทน้ี ไดแก ราน MuscleMealsThailand 

 3.2 อาหารเพ่ือสุขภาพสําหรับผูตองการควบคุม/ลดนํ้าหนัก  

  ในธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพสวนใหญผูขายจะเนนขายอาหารเพ่ือสุขภาพประเภทน้ี

มากที่สุด เพราะกลุมเปาหมายมีมากในตลาด อาหารประเภทน้ีจะมีเมนูหลากหลายใชวัตถุดิบได
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หลากหลายชนิดในการประกอบอาหาร แตจะเนนไปที่ปริมาณแคลอรีท่ีผู่บริโภคจะไดรับจากอาหาร

จะตองอยูในปริมาณที่เหมาะสม และในปจจุบันยังมีกระแสนิยมของอาหารประเภท Clean Food ที่

จะเนนในเรื่องของการลดการปรุงแตงอาหารดวยเครื่องปรุงรส เชน นํ้าตาล เครื่องรสที่มีโซเดียมสูง 

ซึ่งมีผูประกอบการหลายรายเริ่มนําอาหารประเภทน้ีมาใชในการนําเสนอลูกคาดวยซึ่งรานที่ใหบริการ

อาหารประเภทน้ีเปนหลัก ไดแก DJ POOM MENU , Tip Top Clean Food Delivery  

 3.3 อาหารเพ่ือสุขภาพสําหรับผูที่มีปญหาดานสุขภาพ  

  ถือไดวาเปนประเภทอาหารที่นาสนใจมากในปจจุบันเน่ืองจากยังไมมีรานที่ใหบริการ

อาหารประเภทน้ีมากนัก ซึ่งถือวาเปนชองทางอีกหน่ึงชองทางที่นาสนใจ ที่สามารถเขามาทําการตลาด

ได โดยกลุมเปาหมายกลุมน้ีกจ็ะเปนกลุมเปาหมายผูสูงอายุหรือผูที่มีปญหาในดานของสุขภาพ เชน 

โรคเบาหวาน ความดัน มะเร็ง โรคอวน โรคไต ที่ไมสามารถทานอาหารหรือวัตถุปรุงแตงบางชนิดได

เหมือนคนปกติ โดยในปจจุบันกลุมเปาหมายกลุมน้ีมีเพ่ิมมากขึ้นทุกวัน และผูปวยบางคนไมสามารถที่

จะทําอาหารเองได ซึ่งถือวาเปนโอกาสในการดําเนินธุรกิจ 

 

3.2 ที่มาของการแขงขัน 

 ที่มาของการแขงขันธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพแบบจัดสงที่มีแนวโนมการแขงขันที่มากขึน้ 

เน่ืองจากผูบริโภคกําลังใหความสนใจกับการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ เพราะผูบริโภคมีความคิด

วาการใหความสําคัญในเรื่องอาหารทําไดงายกวาการออกกําลังกายกับการรักษาสุขภาพใหแข็งแรง 

และประกอบกับชีวิตที่เรงรีบของผูบริโภคในสังคมเมืองกับการหาซื้อวัตถุดิบมาทําอาหารเพ่ือสุขภาพ

รับประทานดวยตนเอง ทําใหผูประกอบการหลายรายมองเห็นโอกาสในการทําธุรกิจน้ีขึ้น ธุรกิจน้ีก็

คอยๆเติบโตขึ้นเรื่อยๆผูประกอบการรายใหมเริ่มคอยๆเขามาในตลาดเพ่ิมมากขึ้นโดยมองชองวาง

ตลาดใหเปนโอกาส เพ่ือนํามาสรางธุรกิจใหแตกตางกวาคูแขง ในขณะที่คูแขงขันก็พัฒนาเชนกัน 

 

3.3 คูแขงขันของธุรกิจ 

 ในธุรกิจการจดัสงอาหารเพ่ือสุขภาพพรอมรับประทานในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครน้ันมอียูหลาย

รายแตรายที่เปนคูแขงทางตรงคือผูประกอบการที่มีสัดสวนการตลาดมากมีช่ือเสียงเปนที่รูจักแกคน

โดยสวนใหญเปนรายที่มีสัดสวนลูกคามากและการโฆษณาที่เขาถึงลูกคาไดแก DJ POOM MENU, 

MuscleMealsThailand, Tip Top Clean Food Delivery สวนคูแขงขันทางออมก็จะเปน

รานอาหารเจ รานอาหารมังสวิรัติ รานอาหารชีวจิต และรานอาหารเพ่ือสุขภาพแตไมมบีริการสงโดย

รานสวนใหญจะเปดตามยานออฟฟศ Fitness หรือ โรงพยาบาล ความแตกตางรวมถึงจุดเดนจุดดอย

ในดานตางๆของแตละราย สรุปไดดังน้ี 
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คูแขงขันทางตรง 

 1.อาหารเพ่ือสุขภาพของ DJ POOM MENU  

 เจาของ คือ ดีเจภูมิ ซึ่งเปนทีรู่จักของผูคนเปนอยางดีกับสโลแกน “ย่ิงกิน ย่ิงผอม” จุดเริ่มตน

ของธุรกิจเกิดขึ้นเน่ืองจากเจาของเริ่มทําทานเองแลวไดผลลัพธที่ดี จึงไดเริ่มทําออกมาขายใหกับ

ผูบริโภคที่สนใจจนกลายเปนธุรกิจ โดยทางรานผลิตเปนอาหารเพ่ือสุขภาพประเภทควบคุมนํ้าหนัก

อาหารจะมีรสชาติและรูปแบบเปนอาหารไทยเปนหลักไมใชวัตถุกันเสีย ไมใชนํ้ามันในการประกอบ

อาหาร และไมใสผงชูรส จะผลิตออกมาในรปูแบบอาหารกลองที่มี กับขาว 1 อยาง ผักตม และขาว 

หรือเปนกับขาวอยางเดียว จะจํากัดพลังงานทั้งหมด 350 กิโลแคลอรี โปรตีน 40 กรัม คารโบไฮเดรต 

40 กรัม และไขมัน 4 กรัม ซึง่ปจจุบันเมนูอาหารจะเนนดานคุณภาพและปริมาณเปนสิ่งสําคัญ ในดาน

การบริการมีทัง้บริการจัดสงและแบบมารับดวยตนเอง นับวาเปนคูแขงทางตรงที่สําคัญมาก  

ภาพที่ 9 : ตัวอยางเมนูอาหารของราน DJ POOM MENU 

 
ที่มา : เว็บไซต djpoommenu. (2557). ภาพอาหาร Set A. สืบคนจาก  

        http://www.djpoommenu.com/ 

จุดแข็ง   

- มีเมนูใหเลือกหลากหลายเมนู โดยลูกคาสามารถเลือกไดดวยตนเอง 

- มีเว็บไซตเปนของตนเองและ เว็บไซตใชงานงาย 

- มีหนารานใหลกูคาสามารถไปรับของเองได 

จุดออน  

- เนนเฉพาะกลุมลูกคาที่ตองการลดนํ้าหนัก 

- ระบบขนสงยังไมมีมาตรฐานใชมอเตอรไซดรับจางและ taxi 

- บริการสงอาหารมีการคิดคาสง ราคาขึ้นอยูกับระยะทางในการสงสินคา 

  

 

http://www.djpoommenu.com/
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 2.อาหารเพ่ือสุขภาพของ  MuscleMealsThailand 

 เปนอาหารเพ่ือสุขภาพประเภทเสริมสรางกลามเน้ือดวยสโลแกน “อาหารกลาม ที่ไมไดทาน

ยากแบบเดิมๆอีกตอไป” โดยเจาของรานคือ คุณเป และ คณุเจ เปนดารานักแสดง เมนูอาหารจะเปน

อาหารตางชาติ การปรุงอาหารก็ทํากันเองไมไดใชพอครัวหรือเซฟ ทําใหสามารถควบคมุคุณภาพได 

เมนูอาหารจะหลากหลายไมจําเจ ราคาอาหารคอนขางสูง เปนแบบบริการจัดสงอยางเดียว ไมมีหนา

ราน 

ภาพที่ 10 : ตัวอยางเมนูอาหาร MuscleMealsThailand 

 
ที่มา : เว็บไซต Facebook MuscleMealThailand. (2557). Set Menu Monday. สืบคนจาก  

        https://www.facebook.com/musclemealthailand 

 จุดแข็ง  

- มีระบบการจัดสงที่ดีและทั่วถงึทั้งในกรุงเทพและปริมณฑล 

- อาหารมีคุณภาพแลวหนาตานารับประทาน 

 จุดออน  

- เนนกลุมลูกคาที่ตองการเสริมสรางกลามเน้ือ  

- เปดรับสั่งออเดอรเปนชวงเวลา รับเปนจํานวนมาก 

- ราคาตอ 1 เซต็ (4 มื้อ/1 วัน) 790 บาท ถาเฉลี่ยเปนมื้อเทากับ 197 บาท และยังไมรวม

คาจัดสง (ไมมีราคาที่แนนอน ขึ้นอยูกับพ้ืนที่) 

 3.อาหารเพ่ือสุขภาพของ Tip Top Clean Food Delivery 

 Tip Top Clean Food Delivery จะเปนการผลิตอาหารเพ่ือสุขภาพแบบ Clean Food 

แบบจัดสง ซึ่งปจจุบันอาหาร Clean Food กําลังเปนที่นิยมของผูบริโภคเปนอยางมากเพราะวัตถุดิบ

ที่นํามาใชในการปรุงอาหารอาหารจะสดใหม ไมผานการแปรรูป รสชาติไมจัดจาน ถาเปนจําพวก

คารโบไฮเดรตก็จะไมผานการขัดสี ยกตัวอยางวัตถุดิบที่ใช เน้ือสัตวไมติดมัน ผักปลอดสารพิษ ใช

https://www.facebook.com/musclemealthailand
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นํ้ามัน HDL สงู โซเดียมตํ่า นํ้าตาลนอย ไมใชผงชูรส จึงทําใหผูบริโภคทุกเพศทุกวัยใหความสนใจ 

เมนูอาหารของรานก็จะเปลี่ยนแปลงไปในทุกๆเดือน มีบริการจัดสงโดยคิดคาจัดสงตามระยะทาง 

ภาพที่ 11 : ตัวอยางเมนูอาหาร Tip Top Clean Food Delivery 

 
ที่มา : เว็บไซต Facebook Tip Top Clean Food. (2557). Set Clean Food. สืบคนจาก  

        https://th-th.facebook.com/TiptopCleanFoodDelivery 

 จุดแข็ง  

- รับสั่งหมดไมวาลูกคาจะสั่งจํานวนมากหรือนอย  

- เมนูอาหารสามารถเลือกได และปรับเปลี่ยนเมนูอาหารทุกเดือน 

 จุดออน 

- เนนเปนอาหาร Clean food ซึ่งรสชาติจะคอนขางจืด 

- ระบบจัดสงยังสามารถจัดสงไดเพียงบางจุดในกรุงเทพเทาน้ัน 

- ราคาตอกลองถือวาคอนขางสูงราคากลองละ 100 บาทและคิดคาสงอีก 80 บาท  

 

คูแขงขันทางออม 

1. ราน FRESH BOXX SALAD  

 เปนรานอาหารเพ่ือสุขภาพสไตลอิตาเลียน โดยจุดเดนของสลัดรานน้ี คือ นํ้าสลัดที่มี

ทางเลือกใหกบัผูบริโภคหลายชนิดมาก ทั้งนํ้าสลัดรสจัดจาน (Spice Dressing) , นํ้าสลัดไวนแดง 

(Red Wine Dressing), นํ้าสลัดครีมรสเผ็ด (Cream Chilli dressing) , นํ้าสลัดครีมขาวโพด (Cream 

Corn Dressing), นํ้าสลัดบาลเซมิค (Balsamic Dressing) , นํ้าสลัดญี่ปุน (Japanese Dressing) 

สวน topping พิเศษชวยเพ่ิมความอรอยอยาง เห็ดออรินจิยาง แซลมอน กุง เบคอน ทูนา 

ภาพที่ 12 : ราน FRESH BOXX SALAD 

https://th-th.facebook.com/TiptopCleanFoodDelivery
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ที่มา : เว็บไซต Facebook Freshboxxsalad. (2556). บรรยากาศราน FRESH BOX SALAD. สืบคน 

        จาก https://th-th.facebook.com/FreshBoxxSaladCafe 

 2.รานสวนผักนํ้า  

 เปนรานอาหารเพ่ือสุขภาพที่เนนการใชผักไฮโดรโพรนิกสมาประกอบอาหาร โดยจุดเดนของ

รานจะอยูที่การใหผูบริโภคจะไดรับประทานผักสดที่พ่ึงเก็บจากสวนโดยตรง อาหารจานใหญและราคา

ไมแพงมาก เมนูหลักของรานจะเปน Pasta Salad และยังมีเมนูเครื่องด่ืมที่ทําจากผักและผลไมสดๆ

อีกดวย 

 
ภาพที่ 13 : รานอาหารสวนผักนํ้า 

ที่มา : เว็บไซต wongnai รานสวนผักนํ้า. (2555). บรรยากาศรานสวนผักนํ้า. สืบคนจาก  

        http://www.wongnai.com/restaurants/2799HN-สวนผักนํ้า31  

 

3.4 การวิเคราะหสถานภาพทางธุรกิจ 

 1.การเขียนภาพวิเคราะห (BCG Model) 

 

 

 

 

https://th-th.facebook.com/FreshBoxxSaladCafe
http://www.wongnai.com/restaurants/2799HN-%E0%B8%AA%E0%B8%A7%E0%B8%99%E0%B8%9C%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%99%E0%B9%89%E0%B8%B3
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ภาพที่ 14 การวิเคราะห BCG Model ของราน Healthy&Delivery 

 
 

 2. คําอธิบายสถานภาพของธุรกิจ 

 จากการวิเคราะห BCG Model ของราน Healthy&Delivery ไดจัดอยูในกลุมของ 

QUESTION MARK เพราะเปนธุรกิจที่พ่ึงจะเริ่มเขาสูตลาดใหม ซึ่งในบรเิวณพ้ืนที่ดังกลาวจะมีอัตรา

การเจริญเติบโตของตลาดคอนขางสูง แตทางรานมีสวนแบงการตลาดตํ่า เน่ืองจากในการทําธุรกิจน้ีใช

เงินลงทุนนอย จึงทําใหผูประกอบการรายอ่ืน อยากที่จะลงทุนทําธุรกิจน้ี ประกอบกับคนใสใจรัก

สุขภาพเพ่ิมขึ้นจึงทําใหความตองการซื้อของผูบริโภคยังสูงขึ้น แตในการที่จะเขาไปทําธุรกิจน้ีไดมีการ

วิเคราะหและทําการสํารวจตลาดกลุมลูกคาเปาหมายแลว จึงทําใหรูถึงความตองการลูกคาวา ควรจะ

ผลิตอาหารเพ่ือสุขภาพอยางไรที่จะเกิดประโยชนมากที่สุดกับผูบริโภค ควรต้ังราคาอาหารเทาไรถึงจะ

ใหผูบริโภคยอมรับและเต็มใจจาย รวมถึงการบริการอยางไรใหลูกคาไดรบัความสะดวด โดยราน 

Healthy&Delivery มีการกําหนดและวางแผนการทําตลาดอยางชัดเจนเปนไปตามขั้นตอน และ

เพ่ือใหธุรกิจดําเนินเปนไปตามเปาหมายที่ต้ังไวและตองการใหสวนแบงตลาดของเพ่ิมมากขึ้น เพ่ือให

ไปอยูในกลุมของ STAR จะไดมีอัตรายอดขายสูงและสวนแบงการตลาดที่สูงขึ้น  

 

3.5 การวิเคราะห Five Force Model 

 1. อุปสรรคการเขามาของคูแขงขันรายใหม (Threat of New Entrants) 

 สําหรับการวิเคราะหในการเขาไปแขงขันในธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพแบบจัดสง ธุรกิจน้ีมีการ

ดําเนินงานไมซับซอน ใชเงินลงทุนไมมาก ลกัษณะสินคาหรือบริการสรางความแตกตางไดงายแตโดย

หลักแลวก็จะแบงตามชนิดของอาหาร เชนอาหารลดนํ้าหนัก อาหารสําหรับผูเลนกลาม อาหารสําหรับ

ผูมีปญหาดานสุขภาพ ผูคารายใหมสามารถปรับเปลี่ยนหรือทดลองโดยการสั่งซื้อหรือใชบริการราน
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ของคูแขงไดไมยาก จึงสงผลใหการเขามาแขงขันในธุรกิจอาหารกลองเพ่ือสุขภาพแบบจัดสงสําหรับ

คูแขงรายใหมน้ันสามารถทําไดงาย ดังน้ันอุปสรรคการเขามาของคูแขงรายใหมมีผลตอเชิงลบตอความ

นาสนใจในธุรกิจประเภทน้ี  

2. อุปสรรคจากสินคาทดแทน (Threat of Substitute Products) 

 การวิเคราะหในธุรกิจอาหารกลองเพ่ือสุขภาพแบบจัดสงสินคาทดแทนน้ันมีจํานวนมาก ไดแก 

รานอาหารทั่วๆไป ที่บางรานมีการนําวัตถุดิบประเภทผัก เน้ือสัตวที่มีปริมาณไขมันนอย มาใชในการ

ปรุงอาหารซึ่งถือเปนสินคาทดแทนที่สรางความสะดวกสบายใหกับผูบริโภค หรือรานอาหารอีสานที่

เปนที่นิยมอยูตลอดเวลา ดวยเมนูอาหารที่นารับประทาน และมีบริการรบัประทานผักสดฟรีเมื่อสั่ง

เมนูอาหารที่รานเพ่ือเปนการดึงดูดผูบริโภค จึงทําใหผูบรโิภคสามารถทีจ่ะเลือกซื้ออาหารและบริการ

ที่สามารถใชกนัทดแทนไดงายมากขึ้น  

3. อํานาจตอรองของผูขายปจจัยการผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 

 อํานาจตอรองกับผูขายปจจัยการผลิตน้ันมีมาก เพราะมีผูจําหนายปจจัยการผลิตอยูจํานวน

มากในตลาดทัง้รายใหญและรายยอยที่เขามาเสนอขายและตอรอง และวัตถุดิบที่ใชในการประกอบ

อาหารกลองเพ่ือสุขภาพน้ันเปนสินคาการเกษตรผลผลิตบางชนิดออกเปนฤดูกาล จึงทําใหราคาปจจัย

การผลิตมีความผันผวนซึ่งทําใหแตละรายมรีาคาที่แตกตางกัน บางครั้งจึงเปนตองตอรองเพ่ือใหเปนคู

คาทางดานปจจัยการผลิต โดยอาจจะใชเทคนิคในการสั่งซือ้สินคาแตละครั้งในปริมาณทีม่ากเพ่ือจะได

ตอรองราคาที่ดี หรือสั่งสินคากันเปนประจําเพ่ือใหเกิดความสัมพันธอันระหวางคูคา สิ่งเหลาน้ีมีผลตอ

ในการลดตนทนุและเพ่ิมกําไรได 

4. อํานาจตอรองของผูซื้อ (Bargaining Power of Customers) 

 เน่ืองจากสินคาหรือบริการสรางความแตกตางไดยาก อีกทั้งสินคามีจํานวนมากผูบริโภค

สามารถเขาถึงสินคาหรือบริการไดงาย มีชองทางในสั่งซื้อสนิคาที่หลากหลาย ผูบริโภคจะเลือกอาหาร

ที่มีคุณภาพและโภชนาการครบถวนตามความตองการ รวมถึงการบริการที่พึงพอใจ ผูบริโภคก็จะ

พยายามสรรหาและเลือกสิ่งที่ดีที่สุดเพ่ือใหคุมคากับเงินที่จายไป จึงสงผลใหอํานาจตอรองของผูซื้อมี

มาก 

5.การแขงขันในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry within Industry ) 

 ปจจุบันธุรกิจอาหารกลองเพ่ือสุขภาพแบบจัดสงเริ่มมีการแขงขันสูงขึ้นเรื่อยๆ จํานวนคูแขง

เริ่มมีมากขึ้นเพราะธุรกิจอาหารกลองเพ่ือสุขภาพแบบจัดสงน้ันใชเงินลงทุนไมมาก จึงทําใหมีผูอยาก

ริเริ่มธุรกิจน้ีเขามาเปนคูแขงมากขึ้น แตละรายมีความสามารถในการทาํการตลาดที่ดี อาทิเชน การ

จัดทําโปรโมช่ันตางๆ การเพ่ิมชองทางในสั่งซื้อ การผลิตเมนูอาหารที่มีรสชาติถูกปากลูกคา การต้ัง
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ราคาอาหารที่ตํ่ากวาคูแขง เพ่ือเพ่ิมฐานลูกคาใหมากขึ้น โดยแตละรายก็จะทําการสํารวจตลาดเพ่ือให

ทราบถึงความตองการและกลุมลูกคาเปาหมายที่จะทําตลาดดวย 

 

3.6 การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

ตารางที่ 5 : การวิเคราะหตําแหนงของสินคา 

ปจจัยที่นํามาวิเคราะห ธุรกิจ คูแขง 

ความหลากหลายของ

สินคา 

อาหารกลองเพ่ือสุขภาพของรานจะมี

ความหลากหลายของรายการอาหาร

เพ่ือตอบโจทย ลูกคาแตละกลุม มทีั้ง

แบบที่จัดเปน SET เมนูไวใหลูกคา กับ

แบบใหลูกคา เลือกเมนู SET เอง

ผสมผสานกันตาม เมนูที่ลูกคาชอบ 

เมนูอาหารทางราน ก็จะเปลี่ยนแปลง

ในทุกสัปดาห เพ่ือใหเกิดความ

หลากหลาย ไมจําเจ 

ความหลากหลายสินคาของคูแขง น้ัน

จะเปนในเรื่องของเมนูอาหารที่สามารถ

ปรับเปลี่ยนไดหลากหลายแตสวนใหญ

หลายรานจะยึดตาม concept ของ

ราน เชน อาหารลดนํ้าหนักก็จะ

แตกตางกันไปในแตละราย  สวนเมนูก็

จะเปลี่ยนแปลงเมนูในแตสัปดาห หรือ

แตละเดือน บางรานก็จะทําการเพ่ิม

เมนูใหมๆ เขามา 

ราคาอาหาร ราคาอาหารกลองเพ่ือสุขภาพของราน 

มีราคาไมสูงมากนัก เมือเทียบกับราคา 

ของคูแขงหลายรายซึ่งมีราคาอาหาร 

กลองเพ่ือสุขภาพคอนขางสูง แตทาง 

รานมีกฎในการต้ังราคาตํ่ากวา เน่ือง 

จากทําการสํารวจความเต็มใจจายของ 

ผูบริโภคแลว จึงนําไปสูการกําหนด 

ราคาอาหารกลองเพ่ือสุขภาพของราน 

จากการสํารวจพบวาราคาอาหาร 

กลองเพ่ือสุขภาพของคูแขงหลายราย 

จะมีราคาใกลเคียงกันและมีราคาที่สูง

กวา อาจจะเปนเพราะธุรกิจที่แปลก

ใหมลูกคามีความตองการมาก ยังไม

คอย มีคูแขงมาก จึงต้ังราคาสูง 

รสชาติอาหาร รสชาติอาหารกลองเพ่ือสุขภาพของ 

รานจะเนนรสชาติอาหารแบบไทยๆ 

รับประทานงาย สามารถเก็บตูเย็นแช 

แข็งไดหลายวัน 

สวนรสชาติอาหารของคูแขงจะมี

หลากหลายรสชาติมีทั้งแบบนานาชาติ

และแบบไทยผสมผสานกันไปบางราย

อาหารไมสามารถเก็บไดหลายวันตอง

รับประทานใหหมดภายในวันตอวัน 
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3.7 การวิเคราะหความไดเปรียบทางการแขงขัน 

 1. ความแตกตางในดานความหลากหลายสนิคา 

 อาหารกลองเพ่ือสุขภาพแบบจัดสงของ ราน Healthy&Delivery น้ันมีความแตกตางและมี

หลากหลายของเมนูอาหารตางจากคูแขง เน่ืองจากรานอาหารกลองเพ่ือสุขภาพแบบจัดสงน้ันแตละ

รายก็จะมีจุดประสงคในการขายที่แตกตางกันไป เชน เนนอาหารเพ่ือสุขภาพสรางกลามเน้ือสําหรับผู

ที่เลนกลาม อาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ือเนนการควบคุม/ลดนํ้าหนัก อาหารเพ่ือสุขภาพสําหรับผูปวย 

อาหารเพ่ือสุขภาพสําหรับผูที่ตองการรางกายแข็งแรง โดยบางรานจะขายอาหารเพ่ือสุขภาพเนนกลุม

ใดกลุมหน่ึงไป แตทางรานจะขายอาหารสุขภาพที่รองรับกลุมลูกคาหลักถงึ 3 กลุม คือ อาหารสําหรับ

ผูเลนกลามเน้ือ อาหารสําหรับผูตองการควบคุม/ลดนํ้าหนัก อาหารสําหรับผูปวยหรือปองกันโรค ซึ่ง

ถือวาเปนอาหารเพ่ือสุขภาพทีเ่ปนความตองการของตลาด นอกจากน้ันเราไดนํากลยุทธความแตกตาง

ของสินคามีผลติเมนูอาหารใหมีความแตกตางแปลกใหมและหลากหลาย โดยในอนาคตอาจจะมีกลุม

เมนูอาหารเพ่ิมมากขึ้นสําหรบักลุมใหม อาทิเชน อาหารเพ่ือสุขภาพสําหรับคุณแมต้ังครรภหรือให

นํ้านม อาหารเพ่ือสุขภาพสําหรับเด็ก เปนตน เพ่ือเปนการดึงดูดเปดโอกาสใหลูกคากลุมใหมสนใจ

สินคาของเรามากยิ่งขึ้น 

 2.  ตนทุนการผลิตและราคาสินคา  

 ตนทุนสินคาสาํหรับธุรกิจอาหารกลองเพ่ือสุขภาพแบบจัดสงบางประเภทน้ัน ธุรกิจสามารถ

ลดตนทุนการผลิตไดโดยไมจําเปนตองซื้อวัตถุดิบทุกชนิด อยางเชน ผักสวนครัว ผลไมและเครื่องเทศที่

ใชในการประกอบอาหาร เน่ืองจากเจาของกิจการมีสวนผักสวนครัว สวนผลไมเปนของตนเองอยูแลว 

จึงทําใหสามารถลดตนทุนการผลิตในสวนวัตถุดิบลงไดบาง หรือในสวนของนํ้ามันยานพาหนะที่ใชใน

การจัดสงอาหารแกลูกคา เน่ืองจากสถานที่ประกอบกิจการต้ังอยูในยานใจกลางเมืองใกลกับรถไฟฟา 

จึงสามารถใชรถไฟฟาในการจัดสงอาหารใหแกลูกคาแทนการใชยานพาหนะของกิจการเอง ทําให

ตนทุนคานํ้ามันนอยลงได ซึ่งสองสิ่งน้ีถือวาไดเปรียบคอนขางมากเมื่อเทียบกับคูแขง การที่ตนทุน

สินคาตํ่าเทาไร ก็ย่ิงสงผลใหตอการต้ังราคาขายที่สามารถตํ่ากวาคูแขงไดเปนอยางดี 

 นอกจากน้ี จากการสํารวจพบวาราคาอาหารกลองเพ่ือสุขภาพแบบจัดสงของคูแขงจะมีราคา

คอนขางสูงกวาเมื่อเทียบกับราคาของราน จึงเปนขอไดเปรียบในดานราคา การที่ราคาอาหารคูแขงสูง

อาจจะเปนในเรื่องวัตถุดิบที่คัดสรรมาอยางดีและมีคุณภาพ ซึ่งในเมนูบางชนิดจะตองใชวัตถุดิบที่หา

ยากราคาจึงคอนขางแพง แตการที่ราคาอาหารของรานไมสูงมากนักเพราะไดเปรียบในเรื่องวัตถุดิบ

ดังที่ไดกลาวไปและเมนูอาหารไทยไมใชวัตถุดิบที่หายาก การที่ผูบริโภคไดรับความสะดวกจากการซื้อ

อาหารสุขภาพรับประทานถึงที่ ไมตองเสียเวลาหาซื้อวัตถุดิบเพ่ือไปประกอบอาหารเองคูแขงบางราย

อาจมองวาคุมคาราคาอาหารที่จาย แตผูบรโิภคบางคนถือวาราคาอาหารเปนสิ่งสําคัญจงึพิจารณาเปน
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อันดับแรกในการเลือกใชบริการ โดยมองคุมคากับเงินที่เสียไปหรือไม ดังน้ันทางรานตองปรับเปลี่ยน

และนํากลยุทธดานราคามาใชโดยสํารวจราคาคูแขงเปนอยางไรและในการต้ังราคาธุรกิจเราก็ตองอยู

รอดและย่ังยืนได 

 3.  รสชาติ 

 เรื่องของรสชาติของอาหาร ทางรานไดกําหนดรูปแบบของอาหารโดยหลักแลวคืออาหารไทย 

เน่ืองจากมีรสชาติที่ถูกปากคนไทย เหมาะกบัคนไทยมากกวาแตก็จะมีอาหารของชาติอ่ืนเขามาผสม

หรือปรับเปลี่ยนดวยในบางครั้งเพ่ือไมใหผูบริโภครูสึกเบ่ือ โดยอาหารไทยโดยทั่วไปน้ันสามารถนํามา

ประยุกต เอาวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ไมวาจะเปนผักปลอดสารพิษที่ทางรานปลูกขึ้นเอง เน้ือสัตวที่มีไขมัน

ตํ่าและผานการลางทําความสะอาดอยางดี และทางรานยังมีพอครัวที่มีประสบการในการทําอาหาร ที่

ทํางานรวมกับนักโภชนาการที่จะมาชวยกันดูแลในสวนของรสชาติอาหาร ใหมคีวามอรอยและคง

คุณคาของอาหารเอาไว รวมไปถึงการปรับปรุงเมนูหรือสรางสรรคเมนูใหมๆ  ออกมาใหมคีวามนาสนใจ

อยูตลอดเวลา และสวนทีส่ําคัญในเรื่องของรสชาติ ลูกคาเองจะสามารถเปนผูกําหนดไดวาตองการ

รสชาติแบบไหน เชน ลูกคาไมกินหวาน ลูกคาไมกินเค็ม หรือไมสามารถรบัประทานวัตถุดิบบางชนิด

ได ลูกคาสามารถแจงกับทางรานไดต้ังแตตอนที่ทําการลงทะเบียนไวกับทางราน ซึ่งในจุดน้ีคูแขงก็ยัง

ไมมีรานใดๆทีนํ่ามาใช จึงถือไดวาเปนขอไดเปรียบของทางราน 
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บทที่ 4 

การจัดทํากลยทุธ และแผนปฏิบัติการ 

 

 การนําเสนอเกี่ยวกับการจัดทํากลยุทธ และแผนงานภายใตแนวคิด และทฤษฎีเรื่อง กลยุทธ

การแขงขัน ของ Michale Porter โดยเน้ือหาประกอบดวย ภาพแสดงกรอบแนวความคิดที่นําไปสูกล

ยุทธที่จะตองสรางประเภทของกลยุทธ แผนปฏิบัติการและการกําหนดตัวช้ีวัดเพ่ือการประเมินผล  

แผนงานดานการเงิน และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 

 

4.1กรอบแนวคิดที่นําไปสูกลยุทธ 

 ในการทําธุรกิจน้ันผูบริหารหรือเจาของกิจการจะตองพบปญหาและอุปสรรคตางๆซึ่งเราไม

สามารถคาดการณได ดังน้ันธุรกิจจึงตองมีการคิดและกําหนดกลยุทธของธุรกิจขึ้นเพ่ือนํามาปฏิบัติให

เขากับสถานการณตางๆในอนาคต โดยกลยุทธเหลาน้ีตองสามารถนํามาใชไดจริงและเกิดประโยชนกับ

ธุรกิจดวย 

 

4.2แนวคิดและทฤษฎีที่นํามาใช 

1.กลยุทธระดับธุรกิจ (Business Strategies) 

 จากการพิจารณาลักษณะธุรกิจกลุมเปาหมายประกอบกับการวิเคราะหสภาวะแวดลอมทั้ง

ภายในและภายนอกของธุรกิจแลว จึงเลือกที่จะใชการดําเนินธุรกิจตามกลยุทธแบบ Focus 

Differentiation Strategy โดยเนนการสรางความแตกตางเพ่ือที่จะสามารถสนองตอความตองการ

ของกลุมเปาหมายที่ตองการอาหารเพ่ือสุขภาพในรูปแบบที่แตกตางกัน โดยจะเนนที่อาหารเพ่ือ

สุขภาพเพ่ือรองรับกลุมเปาหมายที่ตองการอาหารเพ่ือการควบคุมนํ้า ลดนํ้าหนักมีรูปรางที่ดี อาหาร

สําหรับผูรักการออกกําลังกายที่ตองการสารอาหารตางจากคนทั่วไป และอาหารสําหรับการปองกัน

การเกิดโรคภัย ซึ่งกลุมเปาหมายเหลาน้ีถือวาเปนกลุมที่มีกาํลังซื้อ ดังน้ันการใชกลยุทธการสรางความ

แตกตางอาจจะทําใหมีตนทุนในกระบวนการผลิตที่สูงขึ้นกต็าม แตเน่ืองจากสามารถรองรับตอความ

ตองการกลุมเปาหมายไดมากขึ้นก็จะทําใหไดรับผลตอบแทนที่มากขึ้นตามไปดวย  

2.กลยุทธระดับหนาที่ (Functional Strategies) 

 Healthy&Delivery ไดแบงงานเปนสวนๆและมีกลยุทธในแตละหนวยงานดังน้ี 

 2.1งานดานการตลาด (Marketing Department) 

 เนนการสรางความรูใหกับตลาดในเรื่องของสาเหตุ อาการ และการปองกันของโรคภัยตางๆ

เพ่ือใหผูบริโภคตระหนักถึงความสําคัญของอาหารวาสามารถชะลอการเกิดโรคภัยไมใหแยลงจนนําไป
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สูความเจ็บปวยและอาจทําใหเสียชีวิตได หรือผูบริโภคทานใดตองรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพใน

เรื่องของการลด/ควบคุมนํ้าหนัก จะแนะนําวิธีการกินอาหารและการออกกําลังกาย ใหเกิดผลมาก

ที่สุด  

 เนนการพัฒนาสินคาใหม ในกลยุทธทางการตลาดที่เกี่ยวของกับ Product ทั้งน้ีเปนภาพของ

การนําเสนอสินคา หมายถึง ทําเล อาหาร และการบริการโดยเฉพาะอยางย่ิง พัฒนาในดานรสชาติ

ความอรอยของอาหารและอาหารเพ่ือสุขภาพที่หลากหลายที่จะทําใหแตกตางจากรานอาหารเพ่ือ

สุขภาพเดิมที่มีในตลาดตามกลยุทธขององคกรที่กําหนดเปน Focus Strategy (Differentiation) ซึ่ง

สอดคลองกับจุดแข็งของธุรกิจที่วิเคราะหไวดวย 

 2.2งานดานผลิตและปฏิบัติการ (Production and Operation Department) 

 กําหนดกลยุทธการปฏิบัติการ ทั้งดาน Location, ขั้นตอนในการใหบรกิาร, การกําหนด

กระบวนการควบคุมคุณภาพ ดานอาหารและรสชาติ และกําหนดกระบวนการใหบริการต้ังแตเริ่มตน 

จนถึงบริการหลังการขาย ที่ตอบสนองตอความคาดหวังของกลุมลูกคา และใหสอดคลองกับกลยุทธ

ดานการตลาดที่วางไว 

 2.3งานดานบุคลากร (Human Resource Department) 

 เน่ืองจากบุคลากรดานปฏิบัติการ โดยเฉพาะอยางยิ่ง พอครัว ซึ่งเปนผูปรุงอาหารจัดเปน 

Core Competency ที่สําคญัสําหรับราน เพราะผลจากการสํารวจพบวาทั้งรานอาหารแบบปกติและ

รานอาหารเพ่ือสุขภาพ สิ่งที่ผูบริโภคใหความสนใจมากทีสุ่ดในการเลือกรับประทานอาหารและการ

กลับมาใชบริการซ้ํา คือ รสชาติของอาหาร และการบริการ ดังน้ันจึงมีความจําเปนทีมงานจําเปนตอง

มีความรูกระบวนการปรุงอาหาร โดยการเขาอบรมหรือพัฒนาฝมือและผลิตภัณฑในดานน้ีเพ่ือให

สามารถวางแผนการจัดเมนู และการควบคุมการปฏิบัติงานในครัวและใหบริการได นอกจากน้ียัง

สามารถปฏิบัติงานเองไดหากเกิดการ Turn over ของพอครัว 

 สําหรับนักโภชนาการ มีบทบาทสําคัญในดานการมีสวนรวมในการพัฒนาเมนูอาหารสุขภาพ 

การเปนที่ปรึกษาและกําหนดกระบวนการปรุงอาหารที่ทําใหมีผลดีตอสุขภาพมากกวารานอาหาร

ประเภทอ่ืนๆและเปนผูพัฒนาการฝกอบรมพนักงานในดานความรูความเขาใจในเมนูอาหารที่

เกี่ยวของกับสุขภาพเพ่ือใหบริการลูกคาไดดี 

 

4.3ประเภทของกลยุทธและแผนปฏิบัติการ  

1.กลยุทธทางการตลาด 

 วัตถุประสงค  

  1.เพ่ือใหสินคาเปนที่รูจักของผูบริโภคและเปนที่ยอมรับ 
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  2.เพ่ือสรางฐานลูกคาใหมและรักษาฐานลูกคาเดิมไว 

  3.เพ่ือขยายสาขาหรือพ้ืนที่การจําหนาย (Market coverage) ใหครอบคลุมมากขึ้น 

 1.1 การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) 

 จากผลการสํารวจและสัมภาษณกลุมที่มีโอกาสใชบริการอาหารเพ่ือสุขภาพ 

 Healthy&Delivery น้ันทําใหเห็นวา กลุมลูกคาที่สนใจในผลิตภัณฑและบริการของราน น้ัน 

กลุมลูกคาที่มอีายุต้ังแต 25 ปขึ้นไปถึงอายุ 60 ปโดยอาศัยอยูในยานใจกลางเมืองขอกรุงเทพมหานคร

และสามารถแบงสวนแบงทางการตลาดดวยเกณฑผลของพฤติกรรมความชอบที่เกิดขึ้นตาม

ประสบการณและการเรียนรูของแตละบุคคลซึ่งแตกตางกันไปตามพ้ืนฐาน จึงสามารถแบงกลุมไดเปน 

 1. กลุมผูที่ออกกําลังกายเปนประจํา กลุมน้ีสวนใหญจะเปนผูชายหรือนักเลนกลาม เปนกลุม

ที่จําเปนตองออกกําลังกายเปนประจําทุกวัน และสิ่งสําคัญอยางมากคือ การควบคุมอาหารและ

ปริมาณที่จํากดั และกลุมน้ีมกัจะไมมีเวลาในการประกอบอาหารเองมากเทาใดนัก เพราะบางคนตอง

ทํางานประจํา ดังน้ันกลุมน้ีจะมีกําลังซื้อสูงเพราะมีความจําเปนในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ

อยางมาก 

 2. กลุมพนักงานออฟฟศ กลุมน้ีมักจะเปนสาวออฟฟศที่ทํางานเปนประจํา ไมมีเวลาออก

กําลังกาย แตผูหญิงตองการรูปรางและสุขภาพที่ดี จึงจําเปนตองควบคุมอาหารและลดนํ้าหนัก และ

ประกอบกับเรื่องของเวลาที่จํากัด ตองเรงรีบ ไมมีเวลาไปเดินซื้อวัตถุดิบเพ่ือมาประกอบอาหารเอง 

ดังน้ันตัวชวยที่สําคัญคือ การรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพที่สะดวกรวดเร็ว  

 3. กลุมผูสูงอายุ กลุมมักอยูในวัยสูงอายุที่ต่ืนตัวเรื่องสุขภาพ หรือ บางคนเผชิญอยูกับโรค จึง

จําเปนตองใสใจอาหารที่รับประทานเขาสูรางกายเปนพิเศษ แตผูบริโภคในกลุมบางทานอยูบาน ไม

คอยมีกิจกรรมทํา จึงสามารถประกอบอาหารเพ่ือสุขภาพเองได บางคนก็ตองการความสะดวกและ

ตองการโภชนาการอาหารครบจึงเลือกใชบริการของราน  

 1.2 การกําหนดตลาดเปาหมาย (Market Targeting) 

 จากการแบงกลุมลูกคา รวมไปถึงผลการสัมภาษณ ทําใหทราบไดวา กลุมลูกคาโดยตรงที่จะ

ตอบรับในสินคาและบริการของ Healthy&Delivery น่ันคือกลุมผูออกกําลังกายเปนประจําและกลุม

พนักงานออฟฟศจะมีการสั่งอาหารแตละครั้งมีมูลคามากกวากลุมอ่ืนเน่ืองจากกลุมเปาหมายน้ีจะตอง

เขมงวดในเรื่องการควบคุมอาหารเปนสิ่งสําคัญอยางย่ิง เพราะอาหารมีผลตอนํ้าหนักตัวและเวลา

จํากัดเน่ืองจากสวนใหญอยูในวัยทํางานดวย จึงใหความสนใจกับสินคาและบริการที่มองวาอาจเปนผล

ตอคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น และสวนใหญมีกําหนดการสั่งลวงหนาที่แนนอนทําใหบริหารจดัการงายและมี

ตนทุนคาขนสงตํ่าเน่ืองจากสามารถวางแผนไดลวงหนา และการสั่งในปริมาณมากและสม่ําเสมอจะ

สรางกําไรใหกับบริษัทสูงกวาในลูกคากลุมอ่ืน จึงเลือกลูกคากลุมน้ีเปนกลุมเปาหมายหลกั 



44 

 

 1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product positioning)  

 

ภาพที่ 15 : แสดงการวางตําแหนงทางการตลาดของ Healthy&Delivery 

 
 เมื่อพิจารณาถึงความตองการที่แทจริงของกลุมลูกคาเปาหมายที่เปนผูออกกําลังกายเปน

ประจําที่ตองการรางกายแข็งแรง มีกลามเน้ือ และกลุมพนักงานออฟฟศที่ตองการมีรูปรางที่ดี จาก

การรับประทานอาหารที่มีคุณภาพ จากการศึกษาและสมัภาษณกลุมลูกคาเปาหมายทําใหทราบถึง

ความตองการที่วา ถึงแมวาจําเปนตองดูแลรางกาย แตก็ยังอยากรับประทานอาหารที่เปนอาหารของ

คนสุขภาพดีเปนปกติ เพราะมีความเช่ือวา อาหารสุขภาพน้ันไมอรอยเทากับอาหารทั่วๆไป ดังน้ันเรื่อง

รสชาติจึงเปนประเด็นสําคัญที่จะทําใหผูบรโิภคใหความสนใจและจงรักภักดีตอตัวสินคาในระยะยาว  

 นอกจากรสชาติของอาหารที่ผานการทดลองเพ่ือใหถูกปากของผูบริโภคแลว ทางรานยังเนน

การสรางเมนูอาหารเพ่ือสุขภาพใหมีความแตกตางและหลากหลายเพ่ือสินคาดูมีคุณภาพในสายตา

ผูบริโภคและมรีาคาที่ถูกกวาคูแขงรายอ่ืนๆดังน้ัน Healthy&Delivery จะวางตําแหนงในอุตสาหกรรม

เปนรานอาหารเพ่ือสุขภาพพรอมสงที่มีคุณภาพในราคาที่สามารถเขาถึงได  

 1.4 กลยุทธการสรางตราสินคา (Brand Design) 

 จากการวิเคราะหผูบริโภคทําใหรูถึงความตองการที่แทจรงิของกลุมเปาหมาย สามารถ

นําเสนอสิ่งที่โดนใจและยังสามารถสรางอารมณใหผูบริโภครูสึกประทับใจกับผลิตภัณฑเพ่ือนํามาใช

ประโยชนในการปรับปรุงและพัฒนารายการอาหาร ผลิตภัณฑตางๆ และการบริการใหตรงใจผูบริโภค

มากที่สุด โดยขอความ Healthy&Delivery ที่ปรากฏบนตราสินคาเพ่ือตองการสื่อวา การมีสุขภาพดี

จะสามารถสงตรงถือมือผูบริโภคได และการใชตัวหนังสือสีเขียว เปนสีทีแ่สดงถึง สีแหงสุขภาพดี 

ความสมบูรณ ดังภาพที่ 16 
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ภาพที่ 16 : แสดงตราสัญลักษณสินคา 

 
 วัตถุประสงค 

  1.ตราสินคาสรางขึ้นเพ่ือสะทอนภาพลักษณของสินคา  

  2.เพ่ือใหลูกคาจดจําสินคาได สรางความแตกตางจากแบรนดสินคาอ่ืน 

 งบประมาณ 

  ไมมีคาใชจาย (เน่ืองจากออกแบบตราสินคาดวยตนเอง) 

 แผนปฏิบัติการ 

  1.ทําการสัมภาษณ เพ่ือใหทราบรายละเอียดความตองการที่แทจริงของลูกคา 

  2.ออกแบบตราสินคา ใหสอดคลองกับรายละเอียด 

1.5 สวนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 1.5.1 กลยุทธดานผลิตภัณฑและบริการ (Product Strategy) 

 Healthy&Delivery ไดใชกลยุทธการสรางความแตกตาง (Product  Differentiate) ใหกับ

ผลิตภัณฑและบริการของรานดังตอไปน้ี 

 รายการอาหารของ Healthy&Delivery มีความหลากหลายและตรงกับความตองการของ

กลุมผูบริโภค โดยหมวดหมูอาหาร แบงออกเปน 

 Healthy & Delivery Meal Set เปนอาหารเพ่ือสุขภาพที่ทางรานไดทําการจัดเปนชุด

อาหารเอาไวแลว โดยจะเปนแบงออกเปน 2 ชุด 

   1.Healthy Course คือ อาหารที่ปรุงดวยวัตถุดิบที่ดีตอสุขภาพ รับประทานงาย 

และมีสารอาหารครบทั้ง 5 หมู เหมาะสําหรบัคนทั่วไปทุกเพศ ทุกวัย ที่ตองการรับประทานอาหารที่ดี

และมีประโยชนตอรางกาย 

  2. Diet Course ก็คืออาหารลดนํ้าหนักโดยจะเนนไปที่การควบคุม Calories เอาไว

ไมใหมากเกินความตองการของรางกายและไมนอยจนเกินไป เหมาะสําหรับคนที่ตองการลดนํ้าหนัก

หรือผูที่ตองการรักษารูปรางใหดูดีอยูตลอดเวลา 
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 Special Course จะเปนการเขา Course กบัทางรานโดยทางรานจะมีที่ปรึกษาทาง

โภชนาการคอยใหคําปรึกษากับลูกคา เหมาะกับลูกคาที่มคีวามตองการอาหารแบบเฉพาะเจาะจง เชน 

อาหารสําหรับผูปวยโรคเบาหวาน ความดัน ก็ตองทานชุดอาหารตามที่ที่ปรึกษาทางโภชนาการให

คําแนะนํา อาหารสําหรับผูทีต่องการเสริมสรางกลามเน้ือเปนพิเศษ ก็จําเปนที่จะตองปรึกษากับทาง

โภชนาการเพ่ือชวยใหคําแนะนําวาตองจํากัดหรือ เพ่ิมเติมเพ่ือปรับเปนชุดอาหารใหเหมาะสมกับ

ลูกคาเปนรายบุคคลไป 

 เพ่ือใหผูบริโภคไดตระหนักถึงความสําคัญของอาหารที่รับประทานเขาไปและไดทราบถึง

ปริมาณสารอาหารและพลังงาน Healthy&Delivery แสดงปริมาณสารอาหารพลังงานและประโยชน

ของอาหารแตละรายการไวในเมนู จะมีใบแสดงคุณคาโภชนาการและพลงังานแนบไปพรอมกับกลอง

อาหารทุกครั้ง 

 Healthy&Delivery มุงเนนดานคุณภาพอาหาร คุณประโยชนตอสุขภาพตามหลักโภชนาการ

โดยเนนคุณภาพของวัตถุดิบ ซึ่งวัตถุดิบที่ใช เลือกใชผักปลอดสารพิษ และเน้ือสัตวที่ผานการพิจารณา

ทั้งกอนซื้อ ผานกระบวนการทําความสะอาด การตระเตรียมและการเกบ็รักษร จนถึงกระบวนการ

ผลิตที่มมีาตรฐาน 

 อาหารเพ่ือสุขภาพของรานทุกรายการไมมกีารใชผงชูรส หรือโมโนโซเดียมกลูตาเมต แตได

เลือกใชเครื่องปรุงรสเพ่ือสุขภาพโดยเฉพาะ เชน เครื่องปรุงรสประเภทลดโซเดียม ปรมิาณนํ้าตาล ลด

ไขมันอ่ิมตัว ไมมีคลอเลสเตอรอล ลดอัตราเสี่ยงในการเกิดโรคภัย ทําใหผูบริโภคไดรับประโยชนสูงสุด

จากการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพของทางราน 

 มีการบริการใหคําปรึกษาดานโภชนาการสําหรับกลุมลูกคา โดยใหคําปรึกษาฟรี สําหรบั

ลูกคาที่มาติดตอครั้งแรก ลูกคาที่เปนสมาชิก และลูกคาทีซ่ื้อเปนคอรส ซึ่งลักษณะการใหบริการมี

รูปแบบคือนักโภชนาการและลูกคาจะชวยกันเลือกรายการอาหารในแตละมื้อรวมกันเพ่ือใหไดรายการ

อาหารอรอยถูกปากและมีคณุคาทางโภชนาการเหมาะสมกับผูบริโภคแตละราย 

 สําหรับบริการจัดสงอาหาร ทางรานจะทําการจัดสงสินคาในวันถัดหลังลูกคาทําการสัง่ไปใน

ชวงเวลาเชาใหทันกับเวลาอาหารเชาของลูกคา  เพ่ือเปนการอํานวยความสะดวกใหกับลูกคา 

 อาหารกลองที่จัดสงใหกับลูกคาน้ันจะถูกบรรจุอยูในกลองพลาสติกอยางดีและนําไปใสใน

กระเปาเก็บความรอนอีกช้ันหน่ึง ซึ่งกระเปาดังกลาวถูกบุดวยฉนวนกันความรอนทําใหสามารถเก็บ

ความรอนไวไดนาน 1 ช่ัวโมง 30 นาท ีทําใหอาหารที่ทางรานจัดสงใหกับลูกคาน้ันยังคงความสดและ

รสชาติไมเปลี่ยนแปลง 

 วัตถุประสงค 

  1.เพ่ือสรางเมนูใหมีความหลากหลาย ดึงดูดลูกคาใหสนใจในผลิตภัณฑและบริการ 
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  2.เพ่ือสรางความประทับใจใหกับลูกคาต้ังแตใชบริการครั้งแรก 

  3.ใหเกิดความรูสึกในเชิงบวกเมื่อผูบริโภคใชบริการโดยเปรียบเทียบกับคูแขง 

 งบประมาณ 

  ไมมีคาใชจายในการดําเนินการ 

 แผนปฏิบัติการ 

  1.เก็บขอมูลและสอบถามรายละเอียดของลูกคาแตละคน 

  2.ปรึกษากับนักโภชนาการและพอครัว เพ่ือวางแผนในเรื่องการปรุงอาหาร 

  3.ใหลูกคาทําการการแจกตัวอยางใหลูกคาและใหลูกคาแสดงความคิดเห็น 

 1.5.2 กลยุทธดานราคา (Price Strategy) 

 การต้ังราคาของ Healthy&Delivery จะใชกลยุทธ Combining Technique โดยจะ

คํานึงถึงองคประกอบหลักทั้ง 3 ประการ คอื ราคาที่ผูบริโภคเต็มใจจาย ราคาสินคาของคูแขง และ

ตนทุนของบริษัท กลาวคือจะคํานึงถึงลูกคาวาลูกคามองเห็น Value ของสินคาและยอมจายที่เทาไหร 

หากราคาที่ลูกคาเต็มใจจะจายน้ันไมตํ่าไปกวาตนทุนที่ไดรับมาก็ถือวาเปนราคาที่ยอมรับได โดยราคา

ตองไมตํ่าไปกวาราคาสินคาของคูแขงขันมากเกินไปเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการทํากําไรของบริษัท เน่ืองจาก

กลุมเปาหมายเปนกลุมที่มรีายไดปานกลางถึงคอนขางสูง และเปนกลุมทีม่ีความตองการสินคาที่มี

คุณภาพ ดังน้ันรานจึงยังตองคํานึงถึงการต้ังราคาเพ่ือสรางภาพลักษณ (Brand Image) ใหกับรานและ

ตัวสินคาดวยอีกทาหน่ึง และเพ่ือใหผูบริโภคใหความไววางใจตอราน ซึ่งมรีายละเอียดดังตอไปน้ี 

 ราคาอาหาร (Healthy & Delivery Meal Set ) 2 อยาง 

  แบบรายวัน 270 บาท/3 มื้อ 

  แบบรายสัปดาห 1,350 บาท/สัปดาห (5 วัน)  

  แบบรายเดือน 5,400 บาท/เดือน(20 วัน) 

 ราคาอาหาร(Special Course) แบบลูกคากําหนดเองรวมกับโภชนากรของราน 

  แบบรายวัน 330 บาท/3 มื้อ 

  แบบรายสัปดาห 1,650 บาท/สัปดาห(5 วัน) 

  แบบรายเดือน 6,600 บาท/เดือน(20 วัน) 

 1.5.3 กลยุทธชองทางในการจัดจําหนาย (Place Strategy) 

Healthy&Delivery ใหบริการจัดสงอาหารเพ่ือสุขภาพไปยังลูกคา ดังน้ันชองทางการใหบริการเปน

การเช่ือมโยงระหวางลูกคากับ Healthy&Delivery การจดัชองทางที่เหมาะสมสําหรับลูกคาเปาหมาย 

จึงเปนปจจัยสําคัญที่ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จโดยทางรานจะทําการจัดจําหนายผานทาง Social 

Network (Line, Facebook, Instragram) โดยในชวงเริ่มตนน้ันจะยังไมมีหนาราน ลูกคาตองทําการ
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ลงทะเบียน (E-mail, Facebook) และสั่งอาหารผานทาง (Line, Facebook, Instragram) แลว

จากน้ันทางรานจะทําการจัดสงอาหารตามสถานที่ที่ลกูคาไดลงทะเบียนเอาไว 

 วัตถุประสงค 

  1.เพ่ือเปนชองทางสงผานขอมูลระหวางลูกคากับลูกคา และลูกคากับทางราน 

  2.เพ่ือความสะดวก แมนยําและรวดเร็วในการสั่งอาหารของลูกคา 

  3.เพ่ือลดตนทุนคาใชจายในการติดตอสื่อสารกับลูกคา 

 งบประมาณ 

  1,500 บาท/เดือน 

 แผนปฏิบัติการ 

  1.ลูกคาตองทําการลงทะเบียน (E-mail, Facebook) 

  2.เลือกอาหารและสั่งอาหารผานทาง(Line, Facebook, Instragram)    

  3.ลูกคาชําระเงินและรอรับสนิคา 

 1.5.4 กลยุทธการทําการสงเสริมการตลาด (Promotion Strategy) 

 เน่ืองจากเปนปแรกที่รานอาหาร Healthy&Delivery จะเริ่มเปดดําเนินกิจการดังน้ันกลยุทธ

ในเบ้ืองตนเลือกจะใชการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC) เพ่ือเปนการสรางคุณคาในตัว

สินคา เพ่ือเปนการสื่อสารไปยังผูบริโภคในระยะเวลาอันสั้นมุงเนนไปที่การสรางการรับรูและคุนเคย

ใหกับผูบริโภค(Brand Awareness) ใหผูบริโภคเกิดความไววางใจในตัวสินคาวาเปนสินคาเพ่ือสุขภาพ

ที่ผานการคัดสรรมาอยางดี เกิดการยอมรับในตัวสินคาอยากที่จะทดลองใช การสรางประสบการณทีดี่

ใหกับลูกคาซึ่งกอใหเกิดพฤติกรรมในการซือ้ซ้ําซื้อประจํา และนําไปบอกตอในที่สุด นอกจากน้ีธุรกิจ

ยังใชกลยุทธทางการตลาดเพ่ือสรางความพึงพอใจของลูกคา เพ่ือเพ่ิมความสัมพันธระหวางลูกคาดวย

กันเองและ Healthy & Delivery ใหเกิดเปนสังคมเพ่ือสุขภาพ ทั้งน้ีจะทําใหลูกคาเกิดการจงรักภักดี

ตอแบรนด (Brand Loyalty) และเกิดการบริโภคแบบยาวนาน 

 กลุมเปาหมายของผูรับสาร 

  1.กลุมพนักงานสาวที่ทํางานออฟฟต ในบริเวณเขตกรุงเทพมหานคร 

  2.กลุมผูที่เลนกีฬาเลนกลามและตองการดูแลตนเองแบบพิเศษในบริเวณเขต

 กรุงเทพมหานคร 

  3.กลุมผูที่เลน Social Network ที่ช่ืนชอบละรักในการดูแลสุขภาพ 

 การสื่อสารไปสูกลุมเปาหมายผูรับสารจะใชคอนเซ็ปทเดียวกันในการสือ่สาร คือ พกพา

สุขภาพที่ดีไปกับ “Healthy & Delivery” เพ่ือมุงเนนใหกลุมเปาหมายน้ันมีความสนใจและใสใจใน

สุขภาพมากขึ้น ทําใหเกิดการรับรูตอสิ่งที่จะเกิดขึ้นเมื่อกลุมเปาหมายหนัมาใสใจสุขภาพ จนกอเกิด
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เปนสังคมของคนรักสุขภาพที่ทุกๆคนตางพกพาอาหารเพ่ือสุขภาพออกมารับประทาน โดยในปจจบัุน

มีผูใชงาน Social Network เปนจํานวนมากจึงทําใหทางบริษัทตัดสินใจทีใ่ช Social Network ในการ

ติดตอสื่อสารกับกลุมเปาหมาย และยังไดใช Social Network ประเภทอ่ืนๆในการสื่อสารกับ

กลุมเปาหมายอีกดังน้ี 

1.การโฆษณา 

 1.1.Facebook เพ่ือการเขาถึงกลุมเปาหมายที่ในปจจุบันน้ีเรียกไดวามีการใชงาน 

Facebook จนเหมือนเปนกิจวัตรประจําวัน รวมไปถึงพลังในการกระจายขาวสารของ Facebook ที่

เรียกไดวารวดเร็วและมีประสทิธิภาพมาก 

  1.2 Instargram ในปจจุบันคนไทยมีการใชงาน Instargram เพ่ิมขึ้นเปนจํานวนมากโดยการ

ใชงาน Instargram สวนใหญก็จะเปนการแชรรูปภาพพรอมใสคอมเมน ซึง่ถือวาเปนเครื่องมือที่มีประ

โยชนมาก และยังตรงกับความตองการที่อยากใหกลุมเปาหมายทําการแชรรูปภาพอาหารและคอมเมน

เกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพของทางบริษัท 

2. การสงเสริมการขาย 

 2.1การใหทดลองชิมฟรี เพ่ือใหกลุมเปาหมายมีเกิดความอยากรูอยากลองและตัดสนิใจที่จะ

ซื้อสินคาของทางราน 

 2.2 บัตรสมาชิกเพ่ือใชสําหรับการเก็บขอมูลของลูกคา และนํามาใชในการทําสงเสริมการขาย

เชน สวนลด เพ่ือกระตุนใหเกิดการซื้อซ้ํา และทําใหลูกคาจงรักภักดีตอแบรน (Brand Loyalty) 

 2.3 สิทธิในการเขารับการปรึกษากับนักโภชนาการของทางรานฟรี เพ่ือกระตุนให

กลุมเปาหมายเกิดความสนใจและอยากทดลองเขารับคําปรึกษากับนักโภชนาการของทางราน 

3.การตลาดแบบทางตรง 

 แผนพับ (Brochure) เพ่ือแนะนํากลุมเปาหมายอ่ืนๆที่อาจจะไดใชงาน Social network 

และสามารถเลอืกจุดแจกใหแกกลุมเปาหมายไดตรงจุดวิธีการดําเนินงาน  

 วัตถุประสงค 

  1.เพ่ือสรางใหธุรกิจมีความเติบโต 

  2.เพ่ือสรางการรับรู (Brand Awareness) ใหผูบริโภคไดรับทราบถึงตราสินคา   

  3.เพ่ือสรางภาพลักษณที่ดี (Brand Image) แกตราสินคาและผลิตภัณฑของ 

Healthy & Delivery  

  4.เพ่ือกระตุนใหเกินการอยากทดลงใชสินคา 

 งบประมาณ 

  10,000 บาท/ป 
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 แผนการปฏิบัติงาน 

  1. Facebook ทางบริษัทจะทําการสราง Facebook Fanpage เปนหนารานจึงทํา

ใหงายตอการดําเนินงานไมวาเปนการ Feed ขาวสารตางๆการแนะนําในเรื่องของสุขภาพตางๆหรือ

ใหกลุมเปาหมายสามารถเขามาแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาของทางบริษัทและการแจงโปรโมช่ัน

ตางๆของทางบริษัท 

  2. Instargram พยายามใหกลุมเปาหมายทาํการแชรรูปภาพและคอมเมนเกี่ยวกับ

ตัวอาหาร เมนูอาหาร สงไปยังเพ่ือนๆของกลุมเปาหมาย และอาจจะใชการสอดแทรกการทําโปรโมช่ัน

เขาไปเพ่ือเปนการกระตุนใหลูกคาทําการแชร 

 การสงเสริมการขาย 

  1. การใหทดลองชิมฟรี ทําการเชิญชวนใหลูกคาเขามารับสิทธิและใชบริการทดทอง

ชิมอาหารของทางราน 1 ชุดโดยขอความรวมมือลูกคาที่รบัสิทธิไปใหถายภาพ คอมเมนหรือReview 

เกี่ยวกับอาหารพรอมทั้งแชรลงบน Facebook Instargram 

  2. บัตรสมาชิก ลูกคาสามารถสมัครสมาชิกไดในราคา 100 บาทซึ่งประโยชนที่ลูกคา

จะไดรับคือสวนลด 5% สําหรับคอรส 1 สัปดาห และสวนลด 10%  สําหรับคอรส 1 เดือน และบัตร

สมาชิกมีอายุ 1 ป 

  3. สิทธิในการเขารับการปรึกษากับนักโภชนาการของทางรานฟรี ลูกคาทีท่ําการ

สมัครสมาชิกและเลือกใชบรกิาร Special Course จะไดรับสิทธิในการเขารับคําปรึกษากับนัก

โภชนาการของทางรานฟรี 

 การตลาดแบบทางตรง 

ทําการแจกแผนพับตามจุดตางๆที่มีออฟฟศ หรือนําไปฝากไปตามฟตเนตโดยผูที่นําแผนพับมาจะ

ไดรับสิทธิในการชิมอาหารฟรี 1 ชุด 

 1.5.5 กลยุทธดานบุคลากร (People Strategy) 

 บุคลากรหรือพนักงานในงานบริการถือเปนสิ่งสําคัญ เน่ืองจากเปนบุคคลที่ตองพบหรือ

เผชิญหนากับกลุมลูกคาโดยตรง ซึ่งลูกคาเองก็คาดหวังที่จะไดรับความประทับใจจากการใหบริการ

ของพนักงาน ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ 

(Motivation) เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานใน

ที่น้ีหมายถึงพนักงานแนะนําสินคาและรับการสั่งซื้อสินคา และพนักงานสงสินคาถึงที่นัดหมาย ซึ่ง

จะตองมีลักษณะดังน้ี 

 บุคลิกลักษณะ พนักงานตองเปนผูที่รักในการบริการ มีทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองตอ

ลูกคา เปนมิตรและเปนกันเองกับลูกคา มคีวามคิดริเริ่ม แกปญหาและสรางคานิยมใหกับองคกรได ใน
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ขณะเดียวกันก็ตองเปนที่ผูที่ใฝรู ใสใจสุขภาพ และวางตัวนาเช่ือถือพอที่จะสามารถแนะนํารายการ

อาหารที่เหมาะสมกับลูกคาหรือสามารถตอบคําถามพ้ืนฐานดานโภชนาการใหแกลูกคาได 

 การพูดจา พนักงานตองพูดจาใหมีหางเสียง นุมนวลและนาฟง สรางความเปนมิตรที่ดีแก 

ลูกคา เพ่ือใหลกูคาผูกพันกับรานและอยากที่จะมาซื้อหรือใชบริการตอไปอีก 

 มารยาท พนักงานจะตองพรอมที่จะตอนรับและใหบริการลูกคาเสมอ กลาวสวัสดีทักทายเมื่อ

รับโทรศัพทไมวาจะเปนลูกคาของรานหรือขณะที่กําลังตัดสินใจรับบริการ กรณีสอบถามขอมูลสินคา 

ในสวนของพนักงานสงสินคากลาวทักทายและขอบคุณลูกคาทุกครั้งเมื่อสงสินคาเสร็จ 

 การแตงกาย พนักงานสงสินคาจะตองแตงกายใหเรียบรอยดวยเครื่องแบบของราน เพ่ือสื่อถึง

ความเปน unity นอกจากน้ันบุคลิกของพนักงานก็เปนสิ่งสําคัญควรคอยตรวจสอบตัวเองอยูเสมอ 

 วัตถุประสงค 

  1.เพ่ือใหพนักงานสามารถแนะนําสินคาและบริการใหแกลกูคาไดเปนอยางดี 

  2.เพ่ือสรางความประทับใจระหวางลูกคากับพนักงาน  

 งบประมาณ 

  พนักงาน 6 คน คนละ 2,600 บาท 

 แผนปฏิบัติการ 

  1.คัดเลือกพนักงานที่มีความรูและความสามารถตรงกับความตองการของหนาทื่ที่

รับผิดชอบ 

  2.ทําความเขาใจและช้ีแจงวาเราตองการสิ่งใดจากพนักงาน 

  3.จัดกิจกรรมการฝกอบรมกอนลงมือทํางานจริง 

 1.5.6 กลยุทธกระบวนการ (Process Strategy) 

 กระบวนการในการใหบริการแกลูกคา จะมุงเนนการบริการโดยคํานึงถึงความพอใจสูงสุดของ

ลูกคา เพ่ือใหเกิดความจงรักภักดี (Brand Loyalty) เกิดขึ้นในใจของลูกคาและเกิดการซื้อซ้ําตอไป

เรื่อยๆทั้งน้ีกระบวนการที่จะกอใหเกิดความพึงพอใจแกลกูคาสามารถทาํไดโดย 

 การใหบริการอยางตรงเวลา คือ ลูกคาจะไดรับการสงอาหารภายในเวลาตามที่ตองการที่ตน

ไดระบุไวตอนสมัครใชบริการ 

 การใหบริการที่มปีระสิทธิภาพสม่ําเสมอ คอื วิธีการที่จะสรางความประทับใจใหลูกคา และ

เปนการสรางคุณคาใหแกตัวสนิคา การพัฒนารายการอาหารใหมๆ อยูเสมอ ศึกษาความตองการของ

ลูกคาเพ่ือนํามาวางแผนการดําเนินงานอยูเสมอ การใหบรกิารที่สะดวก รวดเร็ว รวมไปถึงการสราง

ความสัมพันธอันดีกับคูคา เพ่ือเปนลดตนทุนและเพ่ือเพ่ิมอํานาจการตอรอง ทั้งน้ีกระบวนการในการ

ทํางานของรานมีระบบขั้นตอนที่ดีก็จะสงผลตอการบริการที่มีคุณภาพอยางสม่ําเสมอ 
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 วัตถุประสงค 

  1.เพ่ือสรางความพึงพอใจสูงสุดกับลูกคา 

  2.เพ่ือใหเกิดความจงรักภักดี และอยากที่จะกลับมาใชบริการ  

 งบประมาณ 

  ไมมีคาใชจาย 

 แผนปฏิบัติการ 

  นํานโยบายการดําเนินงานที่เกิดจากกระบวนการมาบอกเลาใหกับพนักงาน เพ่ือให

เกิดการปฏิบัติที่ดีของพนักงาน 

 1.5.7 กลยุทธดานลักษณะกายภาพ (Physical Strategy) 

 ลักษณะภายนอกที่ลูกคาสามารถเห็นหรือจับตองได เปนสวนที่จะชวยใหลูกคาเกิดความรูสึก

วาการบริการน้ันมีคุณภาพและมีความใสใจในการใหบริการ ซึ่งลักษณะทางกายภาพจะประกอบไป

ดวย 

 อุปกรณหรือเครื่องมือ ไมวาจะเปนภาชนะในการบรรจุอาหาร อุปกรณในการหุงตมหรือ

ทําอาหาร (หมอ กระทะ มีด) สิ่งของตางๆทางรานจะตองคํานึงถึงเรื่องความสะอาดมาเปนอันดับตนๆ

และคอยเปลี่ยนใหมอยูเสมอ เพ่ือใหลูกคาเกิดความไววางใจในตัวสินคาวาเปนสินคาที่มคีุณภาพและ

สะอาดนารับประทานอยูเสมอ 

 การแตงกายของพนักงาน จะตองมีความเหมาะสมและพรอมที่จะใหบริการแกลูกคา คือ ตอง

กายดวยเครื่องแบบของราน ที่ลูกคาจะสามารถเห็นไดถึงความเรียบรอยและความสะอาดของตัว

พนักงานสงอาหารคนน้ันๆ 

 วัตถุประสงค 

  1.เพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจใหกลับมาใชบริการอยูสม่ําเสมอ 

  2.เพ่ือใหลูกคาเกิดความไววางใจในตัวสินคาวาเปนสินคาที่มีคุณภาพ 

  3.เพ่ือสรางภาพลักษณที่ดีในสายตาผูบริโภค  

 งบประมาณ 

  30,000 บาท/ป 

 แผนปฏิบัติการ 

  1.สอบถามและประเมินความพึงพอใจ 

  2.นําจุดบกพรองมาแกไขใหดีขึ้น 

 2.กลยุทธการผลิตและดําเนินงาน 
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  ในธุรกิจอาหารกระบวนการผลิตมีความสําคัญเปนอยางยิ่ง โดยเฉพาะในธุรกิจจัดสงอาหาร 

เน่ืองจากมีความจําเปนตองผลิตใหไดตามปริมาณและเวลาที่จํากัด นอกจากน้ี Healthy&Delivery 

ซึ่งผลิตอาหารเพ่ือสุขภาพที่จําเพาะสําหรับบุคคล จึงยังตองควบคุมมาตรฐานของการผลิตมากกวา

การผลิตอาหารโดยทั่วไป โดยจะมีการกําหนดสัดสวนของวัตถุดิบแยกตามปริมาณแคลอรี่ที่เหมาะสม

และ สารอาหารตางๆที่ลูกคาจะไดรับ ดังน้ัน Healthy&Delivery จึงตองมีการควบคุมกระบวนผลิต

ใหไดมาตรฐาน 

 การปรุงอาหารของทางรานจะใชวัตถุดิบที่สดใหมเสมอ เพ่ือคุณประโยชนที่ผูบริโภคจะไดรับ

จากสารอาหาร และขั้นตอนในการปรุงอาหารของทางรานจะเนนความสะอาดเปนหลักไมวาจะเปน

สภาพแวดลอมภายในหองครัว เครื่องใชและอุปกรณเครือ่งครัวตางๆตองสะอาด โดยเฉพาะผูประกอบ

อาหาร ไมวาจะเปนพอครัว หรือผูชวยพอครัวจะตองทําความสะอาดโดยการลางมือและสวมหมวก

กอนปรุงอาหารทุกครั้ง 

 วัตถุประสงค 

  1.เพ่ือสรางกระบวนการผลิตสินคาและบริการที่มีมาตรฐาน สามารถตอบสนอง

ความตองการ และสรางความพึงพอใจสูงสุดใหแกผูบริโภค 

  2.เพ่ือเปนการผลิตสินคาใหมคีุณภาพ และไดมาตรฐาน ตามขอกําหนดของทางราน 

 งบประมาณ 

  3,500 บาท 

 แผนปฏิบัติการ 

  1.ตรวจสอบวัตถุดิบกอนนําปรุงอาหารทุกครั้ง วาไดคุณภาพตามทีต่องการหรือไม 

  2.กําหนดรูปแบบการผลิตใหเปนมาตรฐานเดียวกัน 

  3.กอนนําอาหารสงลูกคา ควรตรวจสอบคุณภาพอาหารใหเรียบรอย 

 

4.4 แผนงานดานการเงิน และงบประมาณ 

แหลงเงินทุน 

 ราน Healthy & Delivery จัดหาเงินทุนเพ่ือใชในการดําเนินธุรกิจจากผูถือหุนเพียงอยาง

เดียว เน่ืองจํานวนเงินที่จะนํามาใชสําหรับเปนเงินจํานวน 700,000 บาทโดยระดมทุนจากผูถือหุน 2 

คนละ 350,000 บาท ซึ่งเงินลงทุนจํานวนดังกลาว ถือไดวาเปนจํานวนเงินลงทุนที่ไมสูงมากนัก ซึ่งจะ

ทําใหราน Healthy & Deliveryแบกรับความเสี่ยงทางการเงินไมมาก แตก็จะทําใหมเีงินหมุนเวียนใน

ระบบนอย ซึ่งถาไมสามารถดําเนินการใหเปนไปตามกลยุทธที่ระบุไวอาจทําใหประสบปญหาไดใน

อนาคต โดยมีแหลงที่มาของเงินทุนดังน้ี (ดังตารางที่6) 



54 

 

ตารางที่ 6 : ตารางรายละเอียดของผูถือหุน 

รายช่ือผูถือหุน จํานวนหุน(หุนละ 10 บาท) เงินลงทุน สัดสวน 

นาย นรุตม ตันวิเชียร 35000 350000 50% 

นางสาว ศิริมา อาจเอ้ือ 35000 350000 50% 

 

งบประมาณ 

ตารางที่ 7 : ตารางแสดงงบประมาณการลงทุน 

 
   

สวนของเจาของ เจาหนี้(เงินกูยืม)

สินทรัพยถาวร

อุปกรณและเครื่องมือในการทําครัว 145,000.00      145,000.00      -                

เตาแกส/ระบบไฟฟา 50,000.00        50,000.00        

เครื่องดูดควัน 15,000.00        15,000.00        

ตูแตแข็ง ขนาด 22.3 คิว 52,000.00        52,000.00        

ตูเย็น ขนาด 11.7 คิว 15,990.00        15,990.00        

อุปกรณทําความสะอาด 1,600.00         1,600.00         

เครื่องคอมพิวเตอร 22,000.00        22,000.00        

Printer/Fax 6,300.00         6,300.00         

แอรคอนดิชั่นเนอร 43,200.00        43,200.00        

คารถจักรยานยนต 120,000.00      120,000.00      

ชุดโตะทํางาน/ตูเก็บเอกสาร 47,400.00        47,400.00        

สินทรัพยถาวรรวม 518,490.00      

คาใชจายกอนเริ่มดําเนินงาน

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 7,500.00         

เงินทุนหมุนเวียน 150,000.00      150,000.00      -                

รวมเงินลงทุนเริ่มตน 675,990.00      675,990.00      -                

สัดสวนโครงสรางเงินทุน(%) 100                100                -                

แหลงที่มา

รายการ รวม
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ตารางที่ 8 : ตารางแสดงคาเสื่อมและตัดจาย 

 
   

ตารางที่ 9 : ตารางแสดงงบประมาณการรายได 

 
 จากตารางจะเห็นไดวามีการประมาณผูเขาใชบริการตอวันเฉลี่ยอยูที่ 42 คนในปแรก อาจจะ

เปนปริมาณผูใชบริการที่ไมมากนัก เพราะเปนชวงแรงของการทําธุรกิจที่จะมีลูกคาใหความสนใจ

จํานวนไมมากนัก แตจากการที่ทางรานมีการขายเปน Package ก็จะนํามาคิดแยกเปนตอวัน เพ่ือเปน

การนับจํานวนลูกคาในแตละวัน และจะเหน็ไดวารายไดในปแรกเมื่อเทยีบกับจํานวนเงินลงทุน ก็ถือได

วาเปนธุรกิจที่มีกําไรต้ังแตปแรกๆที่ดําเนินธุรกิจ (ดังตารางที่ 9)  

 

 

 

 

การคํานวณคาเสื่อมราคา ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

สินทรัพยถาวรรวม 518,490.00  

คาเสื่อมราคาตอป 103,698.00  103,698.00  103,698.00  103,698.00  103,698.00  

คาเสื่อมราคาสะสม 103,698.00  207,396.00  311,094.00  414,792.00  518,490.00  

โอนไปงบดุล

สินทรัพยถาวรรวม 518,490.00  518,490.00  518,490.00  518,490.00  518,490.00  

หัก คาเสื่อมราคาสะสม 103,698.00  207,396.00  311,094.00  414,792.00  518,490.00  

สินทรัพยถาวรรวมสุทธิ 414,792.00  311,094.00  207,396.00  103,698.00  -            

การประมาณการรายได ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

จํานวนผูมาใชบริการตอวัน

ชวง (9.00-12.00 น.) 10 12 14 16 18

ชวง (12.00-17.00น.) 14 16 18 20 22

ชวง (17.00-21.00 น.) 18 20 22 24 26

เวลาผูมาใชบริการตอวัน 42 48 54 60 66

รายไดตออาหาร 1 เซ็ท (3มื้อ) 210 230 230 240 240

รายไดรวมตอวัน 8,820       11,040     12,420     14,400     15,840     

รายไดคาบริการตอป 3,087,000 3,864,000 4,347,000 5,040,000 5,544,000 
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ตารางที่ 10 : ตารางแสดงงบประมาณการรายจาย 

 
 จากตารางจะเปนสวนของการประมาณการคาใชจายในกรณีปกติ โดยจะมีรายละเอียด 

ต้ังแตปที่ 2 คานํ้าประปาเพ่ิมขึ้นปละ 2% คาไฟฟา คาโทรศัพท เงินเดือนพนักงาน เพ่ิมขึ้นปละ 5% 

และคาโฆษณาเพ่ิมขึ้นปละ 10% 

 

ตารางที่ 11 : ตารางแสดงงบประมาณการคาสงเสริมการขาย 

 
 จากตารางจะแสดงตัวเลขของการลงทุนสําหรับการทําโปรโมช่ันตางๆ โดยคาดวาจะมีลูกคา

ทําบัตรสมาชิกประมาณ 80% ลูกคาจะใชสิทธประมาณ 70% จะเสียสวนลด 10% 

 

 

 

 

 

 

ตนทุนคงที่ ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

คาเชาสถานที่ 360,000       378,000       396,900       416,745        437,582       

คาน้ําประปา (เพิ่ม 2%) 6,000           6,120          6,242          6,367           6,495          

คาไฟฟา (เพิ่ม 5%) 66,000         69,300         72,765         76,403         80,223         

คาโทรศัพท (เพิ่ม 5%) 10,800         11,340         11,907         12,502         13,127         

คาเสื่อมราคา 103,698       103,698       103,698       103,698        103,698       

คาใชจายตัดจาย -              -             -             -              -             

เงินเดือน 840,000       882,000       926,100       972,405        1,021,025     

โฆษณา 105,600       116,160       116,160       116,160        116,160       

รวมตนทุนคงที่ 1,492,098     1,566,618     1,633,772     1,704,281     1,778,311     

รายไดรวม 3,087,000     3,864,000     4,347,000     5,040,000     5,544,000     

คาสงเสริมการขาย (บัตรสมาชิก) ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

รายไดรวม 3,087,000.00 3,864,000.00 4,347,000.00 5,040,000.00 5,544,000.00 

ลูกคาทําบัตรสมาชิก 2,469,600.00 3,091,200.00 3,477,600.00 4,032,000.00 4,435,200.00 

คาดวาลูกคาจะนําบัตรมาใช 1,605,240.00 2,009,280.00 2,260,440.00 2,620,800.00 2,882,880.00 

จะใหสวนลด 160,524.00   200,928.00   226,044.00   262,080.00    288,288.00   



57 

 

ตารางที่ 12 : ตารางแสดงงบประมาณการตนทุนผันแปร 

 
 จากตารางจะทําการคิดตนทุนคาวัตถุดิบและแปรรูปอยูที่ 30% และคาตนทุนการบริการ

รวมถึงคาขนสงอยูที่ 10% 

 

ตารางที่ 13 : ตารางแสดงงบกําไรขาดทุน 

 
 จากตารางจะเห็นไดวา  ในชวงปแรกของทางรานจะมีรายไดสุทธิมากพอสมควรในสวนของ

ตนทุนทางรานก็มีนโยบายการควบคุมตนทนุใหคงที่ และในปตอๆมาก็จะเห็นไดวากําไรสุทธิของทาง

รานในแตละปมีอัตราการเจริญเติบโตที่สูงขึ้นทุกป (ดังตารางที่ 13) 

 

 

 

 

 

 

 

ตนทุนผันแปร ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

ตนทุนการใหบริการ 308,700       386,400       434,700       504,000        554,400       

ตนทุนคาวัตถุดิบ 926,100       1,159,200     1,304,100     1,512,000     1,663,200     

คาใชจายเบ็ดเตล็ด 5% 154,350       193,200       217,350       252,000        277,200       

สงเสริมการขาย 160,524       200,928       226,044       262,080        288,288       

รวมตนทุนผันแปร 1,549,674     1,939,728     2,182,194     2,530,080     2,783,088     

ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

รายไดรวม 3,087,000.00 3,864,000.00 4,347,000.00 5,040,000.00  5,544,000.00  

หัก ตนทุนผันแปร 1,549,674.00 1,939,728.00 2,182,194.00 2,530,080.00  2,783,088.00  

กําไรสวนเกิน 1,537,326.00 1,924,272.00 2,164,806.00 2,509,920.00  2,760,912.00  

หัก ตนทุนคงที่ 1,492,098.00 1,566,618.00 1,633,772.40 1,704,280.85  1,778,310.97  

กําไรกอนการดําเนินงาน 45,228.00     357,654.00   531,033.60   805,639.15     982,601.03    

หัก ดอกเบี้ยจาย -              -             -              -               -               

กําไรกอนหักภาษี 45,228.00     357,654.00   531,033.60   805,639.15     982,601.03    

หัก ภาษี 30% 13,568.40     107,296.20   159,310.08   241,691.75     294,780.31    

กําไรสุทธิ 31,659.60     250,357.80   371,723.52   563,947.41     687,820.72    
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ตารางที่ 14 : ตารางแสดงงบกระแสเงินสด 

 
 จากตารางจะเห็นไดวางบกระแสเงินสดของรานต้ังแตปแรก ก็เริ่มเปนบวกและมีแนวโนมที่จะ

สูงขึ้นทุกป และสามารถนําเงินสดมาใชในการดําเนินงานของทางรานไดอยางมีประสิทธิภาพ โดยที่ไม

จําเปนที่จะตองกูเงินมาลงทุนเพ่ิมเติม (ดังตารางที่ 14)   

  

 

 

 

 

 

 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน ปที่ 1 ปที่ 2 ปที่ 3 ปที่ 4 ปที่ 5

กําไรสุทธิ 31,659.60   250,357.80 371,723.52    563,947.41   687,820.72    

บวก คาเสื่อมราคา 103,698.00 103,698.00 103,698.00    103,698.00   103,698.00    

บวก คาใชจายตัดจาย -            -            -              -              -              

บวก ดอกเบี้ยจาย -            -            -              -              -              

บวก ภาษีเงินไดคางจายที่เพิ่มขึ้น 13,568.40   93,727.80   52,013.88     82,381.67     53,088.56     

บวก เงินปนผลคางจายที่เพิ่มขึ้น 3,165.96     21,869.82   12,136.57     19,222.39     12,387.33     

เงินสดจากกิจกรรมการดําเนินงาน 152,091.96 469,653.42 539,571.97    769,249.46   856,994.61    

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน

สินทรัพยรวม 518,490.00- -            -              -              -              

คาใชจายเบ็ดเตล็ด -            -            -              -              -              

กระแสเงินสดจากการลงทุน 518,490.00- -            -              -              -              

กระแสเงินสดจากการจัดหา

กูจากสถาบันการเงิน -            -            -              -              -              

หัก ชําระเงินกู -            -            -              -              -              

หัก ชําระดอกเบี้ยเงินกู -            -            -              -              -              

หัก เงินปนผล 3,165.96-     25,035.78-   37,172.35-     56,394.74-     68,782.07-     

ทุนหุนสามัญ 675,990.00 -            -              -              -              

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 672,824.04 25,035.78-   37,172.35-     56,394.74-     68,782.07-     

เงินสดสุทธิ 306,426.00 444,617.64 502,399.62    712,854.72   788,212.54    

บวก เงินสดตนงวด -            306,426.00 751,043.64    1,253,443.26 1,966,297.98 

เงินสดปลายงวด 306,426.00 751,043.64 1,253,443.26 1,966,297.98 2,754,510.52 
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ตารางที่ 15 : ตารางแสดงฐานะทางการเงิน (งบดุล) 

 
  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สินทรัพย์ ปีที� 1 ปีที� 2 ปีที� 3 ปีที� 4 ปีที� 5

สินทรัพย์หมุนเวียน

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 306,426   751,044    1,253,443  1,966,298   2,754,511   

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 306,426   751,044    1,253,443  1,966,298   2,754,511   

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 414,792   311,094    207,396     103,698      -               

รวมสินทรัพย์ 721,218   1,062,138 1,460,839  2,069,996   2,754,511   

หนี�สินและส่วนของเจ้าของ

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 13,568      107,296    159,310     241,692      294,780      

เงินปันผลค้างจ่าย 3,166        25,036      37,172        56,395        68,782        

หนี�สินหมุนเวียน 16,734      132,332    196,482     298,086      363,562      

เงินกู้สุทธิ -            -             -              -              -               

รวมหนี�สิน 16,734      132,332    196,482     298,086      363,562      

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 675,990   675,990    675,990     675,990      675,990      

กําไรสะสม 28,494      253,816    588,367     1,095,919   1,714,958   

ส่วนของเจ้าของ 704,484   929,806    1,264,357  1,771,909   2,390,948   

รวมหนี�สินและส่วนของเจ้าของ 721,218   1,062,138 1,460,839  2,069,996   2,754,511   

งบแสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ
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ตารางที่ 16 : ตารางแสดงกระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 

 

 
 ระยะเวลาในการคืนทุน จะใชเวลาประมาย 1 ปกับอีก 9 เดือน เรียกไดวาเปนเวลาที่ไมนาน

จนเกินไป ถือวาเปนธุรกิจที่เหมาะแกการลงทุน 

 มูลคาปจจุบันสุทธิจะมีมูลคาอยูที่  675,990 บาท จะเห็นไดวาคา (NPV) น้ันมีคาเปนบวก

แสดงใหเห็นวาตัวธุรกิจเองมีความคุมคานาลงทุน  

 อัตราผลตอบแทนภายใน 61% (IRR) ถือไดวาเปนตัวเลขที่สูงและหมายความวา สามารถ

สรางผลตอบแทนไดมากกวาตนทุนทางการเงินที่ไดลงทุนไป (ดังตารางที่ 16)   

   

4.5 แผนรองรบัการขยายธุรกิจในอนาคต 

 ในสถานการณปกติ หากทางรานสามารถสรางรายได และกําไรสุทธิใหเปนไปตามที่ไดทําการ

คาดการณไว ภายในระยะเวลา 3 ป ทางรานมีแผนการเพ่ือรองรับการขยายธุรกิจดังน้ี 

 รูปแบบการขยายธุรกิจ 

 1. ทําการเปด Kiosk เพ่ือทําเปนจุดจายสินคาใหแกลูกคาที่เปนสมาชิก หรือทําการขายปลีก

ใหลูกคาขาจรที่ไมไดเปนสมาชิก ในสถานที่เปนทางผานของลูกคา หรอืในจุดที่ลูกคาของทางราน

ปีที� 

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 675,990.00-                                      

1  กระแสเงินสดรับ 306,426.00                                      

2  กระแสเงินสดรับ 444,617.64                                      

3  กระแสเงินสดรับ 502,399.62                                      

4  กระแสเงินสดรับ 712,854.72                                      

5  กระแสเงินสดรับ* 938,212.54                                      

การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 15%

มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿1,807,022.56

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 675,990.00-                                      

มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,131,032.56

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 61%

   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule)

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR)

   ระยะเวลาคืนทุน (ป)ี

฿1,131,032.56

61%

1.831
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สามารถเดินมารับไดสินคาไดสะดวก เชน สถานีรถไฟฟา BTS, สถานนีรถไฟใตดินMRT  ที่ถือไดวา

เปนจุดหลักๆทีก่ลุมลูกคาจะตองเดินทางผานอยูเปนประจํา 

  2. ทําการขยายสาขาเขาไปในสวนของกรุงเทพช้ันใน โดยพยายามสรางลูกคากลุม

ใหม (นักเรียน นักศึกษา) เชน ตามหางสรรพสินคาตางๆ  

  3. ทําการสรางความสัมพันธกับ โรงพยาบาล และ Fitness เพ่ือเปนการขยายการ

เขาถึงลูกคา กลุมคนเลนกลาม และกลุมผูสงูอายุที่มีโรคประจําตัว โดยการจัดทํา Kiosk เพ่ือใหความ

คําปรึกษาและ แจกแผนพับ 

 โอกาส และอุปสรรคของการขยายธุรกิจ  

  ในสวนของโอกาส ถาทางรานสามารถดําเนินการในสวนแรกของแผนการขยาย

ธุรกิจในขอที่ 1 ก็คือการสราง Kiosk เพ่ือเปนจุดแจกและจําหนายสินคาของทางรานไดประสพ

ผลสําเร็จ ซึ่งในสวนน้ีจะเปนแผนที่จะชวยใหทางรานสามารถดึงดูดลูกคากลุมใหม นอกเหนือจากกลุม

ลูกคาเกาที่รูจกัรานจากทาง social network ซึ่งจะทําใหทางรานมีรายไดเพ่ิมมากขึ้น และสามารถ

นํามาลงทุนในสวนของแผนการขยายธุรกิจในขอที่ 2 และขอที่ 3 เพ่ือเปนการขยายฐานลูกคาใหเพ่ิม

มากขึ้นอีกในอนาคต 

  อุปสรรคของแผนการขยายธุรกิจ มีความจําเปนตองใชเงินทุนที่สูงขึ้น ทําใหทางราน

มีความจําเปนที่จะตองทําการกูเงินจากธนาคารเพ่ือนํามาใชในการดําเนินแผนธุรกิจ สิ่งที่จะสราง

ผลกระทบตอแผนธุรกิจก็ คอื ปจจัยในการเลือกสถานที่ต้ัง Kiosk ที่ไมสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายได

ทั้งลูกคาใหมและลูกคาเกา จากที่ลูกคาจะไดรับความสะดวกมากขึ้น กลายเปนสรางความลําบากให

ลูกคามากขึ้น หรือการใหลูกคามารับสินคาเองที่จุดรับ อาจจะทําใหลูกคาลืมหรือไมไดสนใจทีจ่ะรับสนิ 

ก็เปนสาเหตุที่ทําใหแผนการน้ีมีความผิดพลาดเกิดขึ้นได 

  

 แผนการใชทรพัยากร 

  หากทางรานมีกําไรหรือประสพความสําเร็จมากพอ ก็จะการย่ืนกูกับธนาคารเพ่ือทํา

การขายธุรกิจในสวนของแผนการขอที่ 1 กอน ซึ่งคาดวาจะใชเงินในการดําเนินแผนการน้ีประมาณ 

1,200,000 บาท โดยจะตองใชในสวนของ การซื้อรถ ขนสงสินคาไปตามจุดตางๆ 1 คนั คาจาง

พนักงานประจํา Kiosk คาเชาสถานที่ และคาโฆษณา 

  ในสวนของแผนการ ขอที่ 2 และขอที่ 3 คาดวานาจะใชเงินลงทุนประมาน 

5,500,000 โดยจะแบงเปนคา เชาสถานที่ในหางสรรพสินคา , โรงพยาบาล , Fitness  คาจาง

พนักงาน คารถสงสินคา และคาโฆษณา  
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บทสัมภาษณเชิงลึกของกลุมตัวอยาง 
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จากการสัมภาษณเชิงลึกของกลุมตัวอยางสามารถแบงแยกประเด็นที่สําคัญของแตละรายไดดังตอไปน้ี 

กลุมทํางานออฟฟศ 

 1.คุณภัทรีพร  อายุ 25 ป  เพศหญิง  

 อาชีพ : เจาหนาที่การตลาด 

 บริษัท : เรียวโก 

 รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพหรือไม : รับประทาน 

 รับประทานอาหารสุขภาพประเภทใด : อาหารมังสวิรัติ  

 ขอเสนอแนะเกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ : อยากใหมีบริการจัดทําเมนูอาหารแบบคลีนฟูด 

 รูปแบบที่สนใจในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ : รายสัปดาห 

 มีความสนใจทีจ่ะรับบริการจัดสงอาหารถึงที่หรือไม : สนใจ 

 ราคาที่พอใจจายอาหารเพ่ือสุขภาพแบบจัดสง : 2,000-2,500 บาท/สปัดาห 

  

 2.คุณสมาธิ  อายุ 27 ป เพศชาย 

 อาชีพ : นักขาว 

 บริษัท : ไทยทวีีพูล 

 รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพหรือไม : ไมรบัประทาน 

 สนใจรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพหรือไม : สนใจ 

 ทานสนใจรับประทานอาหารสุขภาพประเภทใด : อาหารแคลอรี่ตํ่า 

 ขอเสนอแนะเกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ : อยากใหมีชองทางการจําหนายเพ่ิมขึ้น 

 รูปแบบที่สนใจในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ : รายเดือน 

 มีความสนใจทีจ่ะรับบริการจัดสงอาหารถึงที่หรือไม : สนใจ 

 ราคาที่พอใจจายอาหารเพ่ือสุขภาพแบบจัดสง : 5,000-10,000 บาท/เดือน 
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กลุมผูออกกําลงักายเปนประจํา 

 3. คุณประดิษฐ อายุ 32 ป เพศชาย 

 อาชีพ : พนักงานขับรถ 

 บริษัท : กันภัย จํากัด  

 รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพหรือไม : รับประทาน 

 ทานสนใจรับประทานอาหารสุขภาพประเภทใด : อาหารที่มีไขมันตํ่า+โปรตีนสูง 

 ขอเสนอแนะเก่ียวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ : อยากไดอาหารประเภทเดิมพรอมรับประทาน 

 รูปแบบที่สนใจในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ : รายสัปดาห 

 มีความสนใจทีจ่ะรับบริการจัดสงอาหารถึงที่หรือไม : สนใจ 

 ราคาที่พอใจจายอาหารเพ่ือสุขภาพแบบจัดสง : 1,000-1,500 บาท/สปัดาห 

 4.คุณธีรยุทธ อายุ 19 ป เพศชาย 

 อาชีพ : นักศึกษา 

 สถานศึกษา : มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

 รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพหรือไม : รับประทาน 

 ทานสนใจรับประทานอาหารสุขภาพประเภทใด : อาหารที่มีไขมันตํ่า+โปรตีนสูง 

 ขอเสนอแนะเก่ียวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ : อยากไดอาหารประเภทเดิมพรอมรับประทาน 

 รูปแบบที่สนใจในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ : รายสัปดาห 

 มีความสนใจทีจ่ะรับบริการจัดสงอาหารถึงที่หรือไม : สนใจ 

 ราคาที่พอใจจายอาหารเพ่ือสุขภาพแบบจัดสง : 1,000-1,500 บาท/สปัดาห 
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กลุมผูสูงอายุ 

 5.คุณสําเร็จ อายุ 64 ป เพศชาย 

 อาชีพ : ขาราชการ 

 โรคประจําตัว : มะเร็ง เบาหวาน 

 รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพหรือไม : รับประทาน 

 ทานสนใจรับประทานอาหารสุขภาพประเภทใด : อาหารที่ปรุงโดยทําความสะอาดวัตถุดิบจน

ปลอดสารพิษ และเนนกินอาหารที่ใชผักเปนสวนผสมหลกั และไมใชนํ้าตาลปรุงรส หรอืใชในปริมาณ

นอย 

 ขอเสนอแนะเกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ : อาหารรสชาติไมจัดจนเกินไป อาหารที่ไมมกีารใช

นํ้าตาลปรุงรส กอนปรุงทําความสะอาดวัตถุดิบใหปลอดสารพิษ 

 รูปแบบที่สนใจในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ : เปนรายเดือน 

 มีความสนใจทีจ่ะรับบริการจัดสงอาหารถึงที่หรือไม : สนใจ 

 ราคาที่พอใจจายอาหารเพ่ือสุขภาพแบบจัดสง : 10000-12000 บาท/เดือน 

 

 

 6.คุณ วิไล อายุ 59 ป เพศหญิง 

 อาชีพ : ธุรกิจสวนตัว 

 โรคประจําตัว : ความดันโลหิตสูง 

 รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพหรือไม : กินอาหารมังสวิรัส 

 สนใจรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพหรือไม : สนใจ 

 ทานสนใจรับประทานอาหารสุขภาพประเภทใด : อาหารไขมันตํ่า และอาหารที่ไมปรุงโดย

วิธีการทอดหรือผัด 

 ขอเสนอแนะเกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ : อยากไดเมนูที่มีความหลากหลายและ เนนเรื่อง

ของความสะอาดของอาหารเปนหลัก 

 รูปแบบที่สนใจในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ : รายเดือน และ ระยะยาว 

 มีความสนใจทีจ่ะรับบริการจัดสงอาหารถึงที่หรือไม : สนใจ 

 ราคาที่พอใจจายอาหารเพ่ือสุขภาพแบบจัดสง : 15,000 บาท/เดือน 
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ตัวอยางแบบฟอรมบันทึกประวิติลูกคา 
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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล      นาย นรุตม ตันวิเชียร 

อีเมล      nm_zero@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา     ป 2552 มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

       วิทยาศาสตรบัณฑิต คณะวิทยาศาสตร

       และเทคโนโลยี สาขาเทคโนโลยี 

       สารสนเทศ 

ประสบการณการทํางาน    ป 2554 Web admin บริษทั เอ็นโซโก จํากัด 

      ป 2555 Web admin บริษัท สนุก จํากัด 
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