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บทคัดย่อ 
 

การจัดท าแผนธุรกิจฉบับนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของธุรกิจ 
เพ่ือน าไปประยุกต์ใช้กับการด าเนินธุรกิจในปัจจุบัน พร้อมทั้งวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน  
และภายนอกของธุรกิจเพ่ือน าไปคาดการณ์และประมาณการรายได้ของธุรกิจในอนาคต 
 แผนธุรกิจได้จัดท าขึ้นส าหรับธุรกิจประเภทบริการ โดยเป็นการด าเนินธุรกิจใหม่ เทคนิค 
และวิธีการในการจัดท าแผน คือ การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจการวิเคราะห์การแข่งขัน  
และการส ารวจที่ใช้แบบสอบถามกับตัวอย่างซึ่งเป็นบุคคล จ านวน 200 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
แบบง่ายสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลเบื้องต้น คือ สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย  
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอ้างอิง  
 ผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายในระบบว่าธุรกิจมีความเข้มแข็งภายในองค์กร  
และมีจุดแข็งด้านผลิตภัณฑ์ และคุณภาพของวัตถุดิบ รวมทั้งการใช้เทคโนโลยี ที่ทันสมัยเข้ามา
ช่วยเหลือในการบริหารจัดการ เพ่ือให้สามารถควบคุมต้นทุน และมาตรฐานการผลิตได้ ตลอดจน 
มีการด าเนินการทางกลยุทธ์ด้านกาขายและการตลาดอย่างต่อเนื่องเพ่ือให้ธุรกิจสามารถได้เปรียบ 
เหนือคู่แข่งขัน 

และผลการวิเคราะห์จากปัจจัยแวดล้อมภายนอก พบว่าถึงแม้วาแนวโน้มจากการแข่งขัน 
ของอุตสาหกรรมอาหารมีความรุนแรง และมีการแข่งขันสูง แต่แนวโน้มของการดูแลสุขภาพ และการ
เพ่ิมข้ึนของผู้สูงอายุก็มีมากข้ึนเช่นกัน ท าให้ธุรกิจยังมีแนวโน้มการเจริญเติบโตได้เช่นกัน ปัจจัยเสี่ยง 
ที่เกิดขึ้นจากปัจจัยแวดล้อมภายในและภายนอก ได้แก่ต้นทุนการผลิต และการแข่งขันของ
อุตสาหกรรมอาหารสภาพการแข่งขันของธุรกิจนี้ค่อนข้างสูงและรุนแรง คู่แข่งขันหลักท่ีส าคัญ  
คือ บริษัทในธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพทั้งหมด เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน พบว่า ต าแหน่งของ 
ธุรกิจในตลาดคือ กลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ และผู้ที่รักสุขภาพ ข้อได้เปรียบคู่แข่งขันคือ สินค้าใช้วัตถุดิบ 
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ABSTRACT 
 

The business plan aims to study and analyze the feasibility of the business. 
To be applied to the current business. The analysis of the internal environment and 
outside of the business to forecasts and projections of future earnings. The business 
plan has been prepared for business services. By a new business Techniques and 
methods for the preparation of the plan is to analyze the business environment, 
competitive analysis. And a survey questionnaire to a sample of 200 individuals  
using simple random. 

The statistics used in this study is a preliminary descriptive statistics include 
percentage, mean, standard deviation. And according to statistics, the analysis of 
environmental factors within the system. The business has strengthened the 
organization. And has strengths in products and quality of raw materials including  
the use of technology Came to the aid of modern management. In order to control 
costs and standard production as well as the implementation of the strategy, check 
the sales and marketing continues to be a business advantage over competitors. 

The analysis of external environmental factors. Found that although the trend 
of the competitiveness of the food industry has intensified. And a highly competitive 
But the trend of health care and the increase of elderly people is growing as well. 
The business is likely to grow as well. Risks arising from internal and external 
environmental factors. Including production costs the competitiveness of the food 
industry and competitive environment of unusually high and severe. Competitors 
major companies in the food business to all. Compared with the position of 
competitors in the market. Customers elderly and those who love health the  



Competitive advantage is Products using high quality raw materials Chemical free and 
unique while competitive disadvantage. Total investment the key strategy of doing 
business. Is to produce a difference. And meet his trade group. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ประวัติความเป็นมา  

บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาที่เกี่ยวกับการแนะน าธุรกิจ ความส าคัญและที่มาของการจัด 
ท าแผน วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผน และวิธีการศึกษาที่น ามาใช้ส าหรับการจัดท าแผนธุรกิจขาย
อาหารสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุ ภายใต้ชื่อ Oldies Food เป็นธุรกิจประเภทบริการ โดยมีแนวทางใน 
การจัดจ าหน่ายสินค้าประเภทอาหารสุขภาพ เพื่อสุขภาพผู้สูงอายุ เนื่องจากปัจจุบัน กระแสการดูแล
สุขภาพ และการเพ่ิมข้ึนของสังคมผู้สูงอายุ ซึ่งเป็นกลุ่มเปูาหมายหลักก าลังเพ่ิมมากขึ้น ท าให้เป็นโอกาส
ในการด าเนินธุรกิจ 

ธุรกิจเป็นธุรกิจที่ยังไม่ได้ก่อตั้ง เป็นเพียงแผนธุรกิจที่วางแผนเพื่อด าเนินการในอนาคต  
โดยมีการวางแผนกิจการมีสถานที่ตั้งบริเวณสีลม เนื่องจากเป็นจุดศูนย์กลางเมือง สามารถเข้าถึง 
กลุ่มผู้บริโภคจ านวนมาก รวมทั้งเป็นบริเวณท่ีสามารถเพ่ิมช่องทางจัดจ าหน่ายได้ง่าย โดยสินค้าของ
ธุรกิจมีจุดเด่นที่เป็นสินค้าที่เป็นอาหารสุขภาพ มีคุณค่าโภชนาการครบถ้วย ใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ 
ประกอบกับการประกอบอาหารผ่านผู้เชี่ยวชาญและเทคโนโลยีการผลิตที่มีคุณภาพ ท าให้รสชาติ
อาหารอร่อย มีเอกลักษณ์เหมาะแก่ผู้สูงอายุ รวมทั้งสะดวกต่อการบริโภค 

 
1.2 สถานที่ตั้ง  
 ธุรกิจ Oldies Food ตั้งอยู่บ้านเลขท่ี 519/20 ถนนสีลม แขวงสีลม เขตบางรัก 
กรุงเทพมหานคร 10500 ร้านอาหารตั้งอยู่จุดศูนย์กลางเมือง มีร้านค้าข้างในร้านอาหารที่จ าหน่าย
อาหารเพื่อสุขภาพมากมาย 

การด าเนินธุรกิจของบริษัทมีวิสัยทัศน์ในการด าเนินธุรกิจว่า “สุขภาพที่ดี เริ่มที่อาหารที่ดี 
ทีคุ่ณภาพ” ดังนั้น ธุรกิจจึงเน้นย้ าในการผลิตที่ต้องการการผลิตที่ดีที่สุด เพื่อให้สินค้าเป็นสินค้าท่ี
เหมาะสมกับกลุ่มผู้บริโภคอย่างแท้จริง โดยผ่านการผลิตที่มีคุณภาพและนวัตกรรมที่ทันสมัยของ
บริษัท เพื่อให้เป็นไปตามพันธกิจของบริษัทที่ต้องการเป็นอาหารสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุที่ดีที่สุดใน
ประเทศไทย เพ่ือเป็นอาหารสุขภาพผู้สูงอายุที่มีคุณภาพ สามารถตอบสนองการดูแลสุขภาพของ
ผู้สูงอายุไทย และเป็นอาหารสุขภาพเพ่ือผู้สูงอายุไทยที่ได้รับความนิยมมากท่ีสุด โดยมีรายละเอียด
โครงสร้างบริษัท ดังนี้ 
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1.3 วิสัยทัศน์ 
1.3.1 เป็นอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุอันดับ 1 ของไทย 
1.3.2 เป็นอาหารเพ่ือสุขภาพของผู้สูงอายุไทยที่ปราศจากสารเคมีที่ผู้คนนิยมมากท่ีสุด 

 
1.4 พันธกิจ 

1.4.1 ใช้วัตถุดิบที่ดีเลิศ สด สะอาดจากฟาร์ม 
1.4.2 มีกรรมวิธีการท าที่สะอาด ปรุงจากแม่ครัวที่มีความช านาญด้านอาหารสุขภาพ

โดยเฉพาะ 
1.4.3 มีบริการส่งถึงทีเ่พ่ือให้เกิดความประทับใจในการบริการ 
1.4.4 สร้างการรับรู้แก่ผู้บริโภคผ่านช่องทางหน้าร้าน และSocial Media  
1.4.5 เพ่ือท าให้คนยอมรับเป็นที่1 ในเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑ์ โดยจะมีฉลากบอกถึง

คุณประโยชน์ คุณสมบัติ จ านวนแคลอรี่ ปริมาณไขมัน โปรตีน วิตามินที่ได้รับจากการทานอาหารอยู่ที่
ข้างกล่องทุกอัน 
 
1.5 เป้าหมาย (Goal) 

2 ปีข้างหน้า จะผลิตสินค้าผลิตภัณฑ์โดยการจ้างคนแจกใบปลิวพร้อมเดลิเวอรี่ มีการส่งถึง
บ้านรวมทั้งจัดโปรโมชั่น การท าคูปองสะสม เช่น ซื้อ 10 กล่องแถมฟรี 1 กล่อง หรืออาจจัดโปรโมชั่น
ใบคูปองที่ปั้มตราที่ซื้อผลิตภัณฑ์ จะมีเลขท้าย 2-3 ตัว สามารถน ามาลุ้นรางวัลสลากกินแบ่งรัฐบาล 
อาจจะได้ฟรี 1 หรือ 2 กล่อง ถ้าเลขท้ายคูปองนั้นตรงกับงวดสลากกินแบ่งรัฐบาลที่ออกในงวดนั้น ๆ 
นอกจากนี้ยังมีการจัดบูธผลิตภัณฑ์เพ่ือเป็นการโปรโมทสินค้าผลิตภัณฑ์พร้อมทั้งเพ่ิมช่องทางการ
กระจายสินค้าผลิตภัณฑ์มากขึ้นอีกด้วย 
 
1.6 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.6.1 เพ่ือตอบสนองการดูแลสุขภาพของผู้สูงอายุไทย 
 1.6.2 เพ่ือเป็นอาหารสุขภาพผู้สูงอายุที่มีคุณภาพ 
 1.6.3 เพ่ือเป็นอาหารสุขภาพผู้สูงอายุไทยที่ได้รับความนิยมมากที่สุด 
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1.7 โครงสร้างการบริหารงานของธุรกิจ 
เป็นบริษทัจดจะเบียน มีเจ้าของกิจการ 1 คน ด ารงต าแหน่ง กรรมการผู้จัดการ และแบ่งเป็น

ฝุายบริหารทั้งหมด 6 ฝุายตามอ านาจหน้าที่ ทุกฝุายขึ้นตรงต่ออ านาจบริหารของของกรรมการ
ผู้จัดการบริษัท 

 
1.8 ทุนจดทะเบียน 

ทุนจดทะเบียนจ านวน 25,000,000 บาท 
 

1.9 โครงสร้างการบริหารธุรกิจ 
 
ภาพที่ 1.1: โครงสร้างการบริหารธุรกิจ 
 
 
 

 
 
 

 
 
1.10 ส่วนงาน (แผนก) 

1) กรรมการผู้จัดการ จ านวนพนักงาน 1 คน ท าหน้าที่คอยดูจัดซื้อ ภาพรวมทั้งหมดของ
ธุรกิจ ยอดขาย วัตถุดิบที่น ามาใช้ในการปรุงอาการ 

2) ฝ่ายผลิต จ านวนพนักงาน 3 คน ท าหน้าที่คอยควบคุมดูแลในส่วนของขั้นตอนการผลิต
วัตถุดิบสินค้า ระบบการขนส่ง และกระบวนการผลิตสินค้าตลอดจนการดูแลรักษาผลิตภัณฑ์
จนกระท่ังถึงมือผู้บริโภค 

3) ฝ่ายการเงินและบัญชี จ านวนพนักงาน 1 คน ท าหน้าที่คอยบริหารจัดการ การจัดการ
เงินทุน การบริหารต้นทุน คลอดจนการดูแลการเงินและการบันทึกบัญชี และการตรวจสอบ
กระบวนการทางการเงินและบัญชีของทั้งองค์กร 

4) ฝ่ายขายและการตลาด จ านวน  2 คน ท าหน้าที่คอยดูแล บริหารจัดการกลยุทธ์ด้าน 
การขาย และการตลาด เพ่ือส่งเสริมการจัดจ าหน่ายขององค์กร ตลอดจนเพ่ือให้สามารถแข่งขันกับ
คู่แข่งอ่ืนในตลาดได้ 

ฝ่ายผลติ ฝ่ายการเงินและบญัชี 

กรรมการผู้จดัการ 

 

ฝ่ายขายและการตลาด 
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1.11 รายละเอียดผลิตภัณฑ์ 
เป็นผลิตภัณฑ์อาหารส าเรจจรูป เพื่อผู้สูงอายุ โดยใช้วัตถุดิบที่ปราศจากสารเคมี ไม่ว่าจะเป็น

จ าพวกผัก ที่ใช้วิธีการปลูกแบบออแกนิค หรือเนื้อสัตว์ที่มีการคัดสรรจากฟาร์มที่มีคุณภาพ และได้รับ
การรับรองมาตรฐานทางอาหารที่มีคุณภาพ โดยประเภทอาหารจะเน้นที่อาหารส าเรจจรูป ทานง่าย 
สะดวกต่อการรับประทานและพกพา เพ่ือตอบสนองการใช้ชีวิตของคนในยุคปัจจุบัน รวมทั้งเพ่ือให้
กลุ่มลูกค้าที่เป็นเปูาหมายหลักอย่างเช่นผู้สูงอายุ สามารถรับประทานได้ง่าย และสะดวก ไม่ต้องใช้
เวลามากนักในการแกะบรรจุภัณฑ์เพ่ือรับประทาน รวมทั้งการบรรจุภัณฑ์หรือหีบห่อ ทางบริษัทมี
นโยบายการใช้บรรจุภัณฑ์ที่สะอาด และมีคุณภาพ ปราศจากสารเคมี เพ่ือเป็นการรับประกันถึง
คุณภาพผลิตภัณฑ์ และตอกย้ าจุดยืน การเป็นอาหารเพื่อดูแลสุขภาพของผู้สูงอายุอย่างแท้จริง  
 ประเภทอาหารหลัก ๆ ที่บริษัทจัดจ าหน่ายนั้นจะเป็นอาหารประเภท ผักเป็นส่วนใหญ่ อาทิ
เช่น สลัดประเภทต่าง ๆ ผัดผักที่เน้นรสชาติอ่อน ๆ ไม่เน้นการปรุงรสที่จัดจ้าน หรือใช้สารกันบูดต่าง ๆ  
หรืออาจจะเป็นอาหารคลีน รวมทั้งอาหารจานเดียวที่พร้อมทาน ที่มีการปรุงรสอย่างดี และผ่านการ
เลือกสรรวัตถุดิบและการดูแลโภชนาการจากผู้เชี่ยวชาญแลว้ เป็นต้นดังรูปต่อไปนี้ 
 
ภาพที่ 1.2: การเลือกสรรวัตถุดิบ และการดูแลโภชนาการจากผู้เชี่ยวชาญ 
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ซึ่งการจัดท าแผนธุรกิจของบริษัท จัดท าข้ึนเพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจ ให้มีผล
ประกอบการที่เพ่ิมมากข้ึน และเพ่ือเป็นการพัฒนาธุรกิจอย่างเป็นระบบ โดยมีสาระส าคัญมุ่งเน้น  
ให้เป็นแนวทางในการบริการจัดการองค์กร อย่างเป็นระบบ และสามารถพยากรณ์ และคาดคะเน
แนวโน้มของธุรกิจในอนาคต ตลอดจนสามารถเป็นแนวทางในการวางแผนการด าเนินการของธุรกิจ 
ในอนาคต 
 
1.12 วัตถุประสงค์ของการท าแผน 

1.12.1 เพ่ือเป็นการวางแผนธุรกิจในอนาคต 
1.12.2 เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจในอนาคต 
1.12.3 เพ่ือเป็นการพยากรณ์รายได้ในอนาคตของธุรกิจ 

 
1.13 วิธีการศึกษา 

การค้นคว้าจากแนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
1) แนวคิดเกี่ยวกับสุขภาพและอาหาร 
แนวคิดด้านคุณค่าและโภชนาการทางอาหารผู้สูงอายุ (ศูนย์วิจัยสุขภาพกรุงเทพ, 2552) 

อาหารส าหรับคนสูงอายุ แบ่งออกเป็น 2 พวก คือ 
1.1) อาหารส าหรับคนวัยกลางคน (Nutrition for Middle Age) วัยกลางคนซึ่งเป็น

วัยที่มีอายุระหว่าง 40-60 ปี มักมีโรคภัยไข้เจจบเบียดเบียน เนื่องจากร่างกายอยู่ในสภาพที่อวัยวะ 
ต่าง ๆ เสื่อมสมรรถภาพ ประกอบกับมีภารกิจที่จะต้องกระท ามาก ทั้งในด้านการงานและสังคม 
สายตากจไม่แจ่มใส หูกจได้ยินไม่ค่อยถนัด การย่อยและการดูดซึมของอาหารกจไม่สมบูรณ์ ในภาวะเช่นนี้ 
การได้รับเชื้อและการเกิดอุบัติเหตุกจง่าย ในวัยนี้ถ้ามีภาวะโภชนาการไม่ถูกต้อง กจจะมีอาการแสดงให้
เหจนผลทางโภชนาการได้ชัด 

วัยกลางคนกจกินอาหารเช่นเดียวกับคนอายุต่ ากว่า 40 ปี แต่ลดข้าว ขนมหวานและ
ไขมันให้น้อยลง เพ่ือควบคุมน้ าหนักให้คงเดิม ไม่ต้องเป็นภาระในการอดอาหารกินจนเพลียในภายหลัง 
ให้กินเนื้อสัตว์ นม ไข่ ถั่วเมลจดแห้ง ผักและผลไม้ให้มากข้ึน เพื่อช่วยบ ารุงรักษา และซ่อมแซมเนื้อเยื่อ
ให้อยู่ในสภาพดี ช่วยควบคุมหรือกระตุ้นอวัยวะต่าง ๆ ในร่างกายให้ท างานตามปรกติ มิให้อวัยวะ
เหล่านั้นเสื่อมโทรมเรจวจากการที่ตับและไตมีสมรรถภาพในการท างานต่ าลง อาหารที่กินจึงควรย่อย
ง่าย ไม่ควรกินอาหารที่มีรสจัด เช่น เคจมจัด เพราะท าให้ไตท างานหนักเกินไป การกินอาหารที่มีกาก
มากกจจะท าให้อวัยวะย่อยอาหารและล าไส้ระคายเคือง 
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1.2) อาหารส าหรับคนชรา (Nutrition for Old Age) คนที่จัดว่าชราคือมีอายุตั้งแต่ 
60 ปีขึ้นไป ในวัยนี้ควรกินอาหารที่มีแคลอรี่ต่ ากว่าวัยกลางคน โดยลดพวกข้าว น้ าตาลและไขมัน ให้
น้อยลงอีก กินเนื้อสัตว์และเครื่องในสัตว์ที่ย่อยง่ายและบ่อยขึ้น ตลอดจนดื่มนมให้มาก 

วัยชรามักมีปัญหานัยน์ตาฝูาฟาง เคืองตา จึงควรกินผักใบเขียวในปริมาณเท่าเดิม  
และเพ่ือปูองกันและบรรเทาความอ่อนเพลียหรือผิวหนังฟกช้ าง่ายควรได้กินผลไม้ที่มีวิตามินซีสูงให้มาก 

อาหารที่กินควรเป็นอาหารที่ย่อยง่าย อาจจะสับหรือต้มให้เปื่อยพอควร และควรกิน
ขณะที่ก าลังอุ่นอยู่เพื่อให้กินได้มาก ไม่ควรมีรสจัด การใส่เครื่องเทศหรือเครื่องชูรสมากเกินไป ไม่เหมาะ
กับวัยนี้ การกินกจควรกินทีละน้อยแต่กินบ่อยขึ้น เพื่อให้การย่อยเป็นไปโดยสะดวก 

อาหารมื้อเช้าเป็นอาหารมื้อส าคัญ ควรมีเครื่องดื่มร้อน ๆ เข่น นมร้อน น้ าต้มผัก 
น้ าข้าว หรือน้ าผลไม้สด อาหารเช้าที่ดีควรมีโปรตีนสูง มีผัก และผลไม้ซึ่งได้วิตามิน และเกลือแร่ด้วย 
ส่วนมื้อเยจนไม่ควรกินมาก ก่อนนอนควรดื่มเครื่องดื่มร้อน ๆ สักแก้วเพื่อให้หลับได้สนิท 

การเดินเล่นหรือออกก าลังกายพอควรท าให้กินอาหารได้มากและอวัยวะท างานได้ดี
ขึ้น คนชราที่ไม่เป็นโรคหัวใจอาจจะดื่มน้ าชา กาแฟและเหล้าได้เลจกน้อย เพื่อช่วยให้อวัยวะต่าง ๆ 
ท างานดีข้ึน 

2) แนวคิดด้านการบริหารจัดการธุรกิจอาหาร 
- ทฤษฎีการผลิต (สันติยา เอกอัคร, 2553) 
เป็นทฤษฎีที่กล่าวถึงการผลิตเพ่ือให้มีประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อน ามาประยุกต์ใช้กับธุรกิจให้

เกิดประโยชน์สูงสุด โดยท าการผลิตให้เกิดการประหยัดต่อขนาด (Economy of Scales) และท าการ
ผลิต ณ จุดที่เหมาะสมที่สุด (Optimization) 

- ทฤษฎีการบริหารต้นทุน (สุวรรณ หวังเจริญเดช, 2557) 
เป็นทฤษฎีที่กล่าวถึง การบริหารองค์กรทั้งในเรื่องของสินทรัพย์ (เครื่องไม้ เครื่องมือ อาคาร 

ฯลฯ) และทรัพย์สินให้มีศักยภาพสูงที่สุดในการปฏิบัติงาน โดยใช้ต้นทุน ค่าใช้จ่ายที่ยืดหยุ่นและผัน
แปรให้สอดคล้องกับสถานการณ์ต่าง ๆ ในแต่ละช่วงเวลาที่แตกต่างกัน ให้เกิดประโยชน์สูงสุด 

- ทฤษฎีการบริหารสินค้าคงคลัง (“การพัฒนาระบบบริหารสินค้าคงคลัง”, 2528) 
การบริหารสินค้าคงคลังนับเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญส่วนหนึ่งในโซ่อุปทาน และมักเป็น

องค์ประกอบที่ผู้บริหารมักให้ความส าคัญเนื่องมาจากสินค้าคงคลังนั้นอยู่ได้หลายสถานะตั้งแต่วัตถุดิบ
งานที่อยู่ในระหว่างกระบวนการผลิต (Work-in-Process) หรือสินค้าส าเรจจรูป ในปัจจุบันเมื่อประเทศ
เรามีการเปิดให้มีการแข่งขันเสรีเกิดข้ึน ผู้ประกอบการจึงจ าเป็นที่จะต้องพัฒนาขีดความสามารถใน
การแข่งขันให้สูงขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการพัฒนาระบบคุณภาพของตนเอง, ระบบกระบวนการผลิต, ระบบ
การบริหารจัดการในโซ่อุปทาน จึงเป็นที่แน่นอนว่าการบริหารสินค้าคงคลังเป็นองค์ประกอบหนึ่งที่มัก
ถูกให้ความส าคัญเนื่องจากเปูาหมายของการบริหารสินค้าคงคลังเป็นการสร้างความสมดุลทั้งในส่วน
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ของบริษัทและลูกค้า โดยเนื้อหาในเอกสารฉบับนี้มีจุดเริ่มต้น จากการจ าแนกสินค้าคงคลังโดยระบบ 
ABC การหาปริมาณการสั่งซื้อที่เหมาะสมในรูปแบบต่าง ๆ การหาจุดสั่งซื้อและปริมาณส ารอง และ
สุดท้ายเป็นดัชนีวัดผลการด าเนินงานของการบริหารสินค้าคงคลัง 

3) แนวคิดด้านกลยุทธ์ทางการคลาด 
ทฤษฎี 7Ps เป็นแนวคิดส าหรับการวิเคราะห์จุดอ่อนจุดแขจงของสินค้าและบริการในด้าน

การตลาดโดยพิจารณาจากปัจจัย 7 ประการ กลยุทธ์ทางการตลาดแบบ 7Ps ประกอบด้วยกลยุทธ์
การบริหารจัดการทั้งหมด 7 ข้อ ที่ส าคัญอันได้แก่ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) 
 
ภาพที่ 1.3:  7Ps Marketing Mix 

 

 
 

ที่มา: Slide Hunter. (n.d.). 7P marketing mix template for power point. Retrieved from 
https://slidehunter.com/powerpoint-templates/7p-marketing-mix-template-for-
powerpoint/. 
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(1) ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการ
ของมนุษย์ได้ คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์นั้น ๆ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้  
และผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ 

(2) ด้านราคา (Price) หมายถึง  คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบ 
เทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้า
จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการ
ชัดเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการที่ต่างกัน 

(3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์
ของบริการที่น าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอ
บริการ (Channels) 

(4) ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีแจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม  
การใช้บริการและเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 

(5) ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก
การฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็น
ความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมี
ความสามารถ มีทัศนคติท่ีสามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการ
แก้ไขปัญหา สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กร 

(6) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้าง
คุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะ
เป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเรจว หรือ
ผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

(7) ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและ
งานปฏิบัติในด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง
รวดเรจว และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ 
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- ทฤษฎี STG (ศูนย์ธรรมศาสตร์พาณิชย์อิเลจกทรอนิกส์, ม.ป.ป.) 
เป็นทฤษฎีที่กล่าวถึงการจัดผลิตภัณฑ์และส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกันเพ่ือสนอง

ความต้องการของตลาด ที่มีลักษณะความชอบ ความต้องการและพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแตกต่างกัน ใน
การจัดส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกับตลาดเปูาหมายนั้นจ าเป็นต้องเริ่มต้นด้วยการแบ่ง
ตลาดออกเป็นส่วน ๆ โดยอาศัยปัจจัยที่เก่ียวกับผู้บริโภคหรือตลาดเป็นพื้นฐานในการแบ่งหลังจากนั้น
จึงก าหนดตลาดเปูาหมาย และก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ของบริษัทให้มีความสอดคล้องกับความชอบ 
ความต้องการ และพฤติติกรรมของตลาดที่เลือกเป็นเปูาหมายนั้น 

- ทฤษฎีการสื่อสารทางการตลาด (เสรี วงษ์มณฑา, 2547) 
การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร ได้กลายเป็นเครื่องมือส าคัญขององค์กรหรือ หน่วยงานทาง

ธุรกิจที่ถูกน ามาใช้อย่างกว้างขวาง เนื่องจากพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงไป
จากเดิม แนวคิดการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ส่งเสริม
การขาย หรือวิธีการสื่อสารการตลาดรูปแบบต่าง ๆ เช่น การเป็น ผู้สนับสนุนทางการตลาด เป็นหนึ่งใน
เครื่องมือการสื่อสารการตลาดที่เข้ามาเสริมภาพลักษณ์ของสินค้า และสื่อสารถึงกลุ่มเปูาหมายอย่าง
ชัดเจน เพ่ือกระตุ้นให้กลุ่มเปูาหมายจดจ าตราสินค้า และเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมไปตามวัตถุประสงค์
การสื่อสารที่ก าหนดไว้ 

- ทฤษฎีภาพลักษณ์ตราสินค้า (รวิช เมฆสุนทรากุล, 2554) 
ภาพลักษณ์ของตราสินค้า แสดงถึงสินค้าหรือบริการที่ท าให้เกิดความแตกต่างภายในจิตใจ

ของผู้บริโภค ตราสินค้าเป็นสัญลักษณ์ที่ถ่ายทอดถึง คุณลักษณะ คุณประโยชน์ ความเชื่อและคุณค่า
ของสินค้านั้น ๆ การสร้างความแขจงแกร่งของตราสินค้าจะต้องมีการบริหารจัดการที่ดีเพ่ือท าให้
ผู้บริโภคเกิดความยึดเหนี่ยวกับคุณค่าโดยรวมในตราสินค้านั้น การพัฒนาตราสินค้าให้แขจงแกร่ง
มี 2 ขั้นตอนหลัก คือ 1) การพัฒนาคุณค่าของข้อเสนอ ตั้งแต่ การเลือกวางต าแหน่งกว้าง ๆ ตามด้วย
การเลือกต าแหน่งเฉพาะและคุณค่าของสินค้านั้น ๆ สรุปเป็นการพัฒนาคุณค่าโดยรวม และ 2) การ
สร้างตราสินค้า เริ่มจากเลือกชื่อตราสินค้า ก าหนดค าม่ันสัญญาและความเกี่ยวพันของชื่อที่เลือก แล้ว
สร้างความเป็นเอกลักษณ์ของสินค้า และประเมินความมีประสิทธิภาพของตราสินค้านั้น ในยุคปัจจุบัน 
ทฤษฎีการสร้างตราสินค้ามีแนวคิดท่ีแตกต่างไปจากเดิม โดยต้องท าความรู้จักและเข้าใจความต้องการ
ของผู้บริโภคให้ถูกต้องตามสภาวการณ์ที่เปลี่ยนไป 
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4) แนวคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค 
- ทฤษฎีอรรถประโยชน์ (“ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค”, ม.ป.ป.) 
เป็นทฤษฎีที่กล่าวถึง ความพอใจที่ผู้บริโภคได้รับจากการบริโภคสินค้าหรือบริการชนิดนั้น ๆ 

สินค้าหรือบริการจะให้อรรถประโยชน์มากน้อยเพียงใดข้ึนอยู่กับระดับความต้องการของผู้บริโภคท่ีมี
ต่อสินค้าหรือบริการนั้น ถ้ามีความต้องการมาก สินค้าหรือบริการจะให้อรรถประโยชน์จากการบริโภค
มาก ตรงกันข้าม ถ้ามีความต้องการน้อย สินค้าหรือบริการจะให้อรรถประโยชน์จากการบริโภคน้อย 

- ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค (“5 การบริโภคและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค”, ม.ป.ป.) 
เป็นการศึกษาปัจเจกบุคคล กลุ่มบุคคล หรือองค์การ และกระบวนการที่พวกเขาเหล่านั้นใช้

เลือกสรร รักษา และก าจัด สิ่งที่เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ บริการ ประสบการณ์ หรือแนวคิด เพ่ือสนอง
ความต้องการและผลกระทบที่กระบวนการเหล่านี้มีต่อผู้บริโภคและสังคมพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการ
สมผสานจิตวิทยา สังคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร์ เพ่ือพยายามท าความเข้าใจ
กระบวนการการตัดสินของผู้ซื้อ ทั้งปัจเจกบุคคลและกลุ่มบุคคล พฤติกรรมผู้บริโภคศึกษาลักษณะ 
เฉพาะของผู้บริโภคปัจเจกชน อาทิ ลักษณะทางประชากรศาสตร์และตัวแปรเชิงพฤติกรรม เพื่อ
พยายามท าความเข้าใจความต้องการของประชาชน พฤติกรรมผู้บริโภคโดยทั่วไปกจยังพยายาม
ประเมินสิ่งที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคโดยกลุ่มบุคคลเช่นครอบครัว มิตรสหาย กลุ่มอ้างอิง และสังคม
แวดล้อมด้วยพฤติกรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละ
บุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจ
ที่มีผลต่อการแสดงออก 

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%88%E0%B8%B4%E0%B8%95%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B8%E0%B8%A9%E0%B8%A2%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1


บทที่ 2 
การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
บทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน และการวิเคราะห์

ปัจจัยแวดล้อมภายนอกท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจภายใต้แนวคิดและทฤษฏีเรื่องการบริหารจัดการธุรกิจ
อาหาร การตลาด และพฤติกรรมผู้บริโภค เพ่ือน ามาสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อการด าเนินงานของธุรกิจ
โดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภายใน และปัจจัยเสี่ยงภายนอก ดังรายละเอียดเป็นรายข้อต่อไปนี้ 
 

2.1 วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายใน 
2.1.1 กิจการมีจุดแข็ง ดังนี้ 

1) ใช้วัตถุดิบการผลิตที่มีคุณภาพ 
2) ใช้นวัตกรรมการผลิตที่ทันสมัย 
3) มีการปลูกวัตถุดิบเอง โดยใช้วิธีออร์แกนิค ปราศจากสารเคมี 
4) มีมาตรฐานการรับรองการผลิต 
5) มีการควบคุมข้ันตอนการผลิตทุกข้ันตอน 
6) มีการคัดสรรบุคคลากรอย่างมีมาตรฐาน และมีการจัดสรรบุคลากรตามเชี่ยวชาญ

อย่างเหมาะสม 
7) รสชาติอาหารมีการปรุงอย่างดีจากผู้เชี่ยวชาญ 
8) อาหารมีคุณค่าโภชนาการครบถ้วน 
9) มีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์อยู่ตลอดเวลา 

2.1.2 กิจการมีจุดอ่อน ดังนี้ 
1) การลงทุนในกิจการสูง 
2) ช่องทางการจัดจ าหน่ายยังน้อยเมื่อเทียบกับธุรกิจอ่ืนในอุตสาหกรรมอาหาร 
3) ผลิตภัณฑ์ลอกเลียนแบบได้ง่าย 
4) ต้นทุนการผลิตสูง 

 

2.2 วิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
2.2.1 กิจการมีโอกาส ดังนี้ 

1) การขยายตัวของสังคมผู้สูงอายุ 
2) การเพ่ิมข้ึนของกระแสการดูแลสุขภาพ 
3) การพัฒนาของเทคโนโลยีการผลิต 
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4) การเติบโตของอุตสาหกรรมอาหารไทย 
5) กระแสการนิยมบริโภคอาหารสุขภาพที่เพ่ิมข้ึน 

2.2.2 กิจการมีอุปสรรค ดังนี้ 
1) สภาพเศรษฐกิจที่ยังไม่ฟ้ืนตัวเท่าท่ีควร 
2) จ านวนคู่แข่งในอุตสาหกรรมอาหาร 
3) ผลิตภัณฑ์ทดแทนมีมาก 
4) พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 
5) การเข้าสู่อุตสาหกรรมเป็นไปได้ง่าย 

 

2.3 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ตารางที่ 2.1: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายใน 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด/  

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 
1. ปัจจัยด้านการเงินและการลงทุน 

√   

ด าเนินการจัดหาแหล่งกู้เงินระยะยาว 
เพ่ือเสริมสภาพคล่องกับบริษัท 
ด าเนินการบริหารเงินทุนอย่างรอบคอบ
และระมัดระวัง 
ด าเนินการบริหารต้นทุนให้คุ้มค่ามากท่ีสุด 

2. ช่องทางการจ าจ าหน่ายยังน้อย
เมื่อเทียบกับธุรกิจอ่ืนใน
อุตสาหกรรมอาหาร 
 

 √  

ด าเนินการขยายช่องทางการจัดจ าหน่าย
ผ่านทางออนไลน์ให้มากขึ้น และอ านวย
ความสะดวกในการจัดส่งสินค้าให้กับลูกค้า 
โดยการขยายเส้นทางการจัดส่งสินค้า
เพ่ิมข้ึน 

3. ผลิตภัณฑ์ลอกเลียนแบบได้ง่าย 
√   

ด าเนินการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้
ก้าวหน้าและหลากหลายกว่าคู่แข่ง 

4. ต้นทุนการผลิตสูง 
 
  √  

ด าเนินการขยายการผลิตวัตถุดิบในการ
ผลิตให้มากขึ้น 
ด าเนินการจัดหา Suppler ที่หลากหลาย
เพ่ือรองรับการเปลี่ยนแปลงและเพ่ิม
อ านาจต่อรองในการจัดซื้อสินค้า 
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2.4 ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ตารางที่ 2.2: ปัจจัยเสี่ยงที่เกิดจากปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 

ประเภทของปัจจัยเสี่ยง 
ระดับความเสี่ยง สิ่งท่ีจะต้องด าเนินการเพื่อลด / 

ป้องกันความเสี่ยง สูง กลาง ต่ า 

1. สภาพเศรษฐกิจที่ยังไม่ฟ้ืนตัว
เท่าท่ีควร 
 

 √  ด าเนินการบริหารจัดการเงินทุนอย่างรอบ
คอมเพ่ือลดความเสี่ยงจากการผันผวนทาง
เศรษฐกิจ 

2. จ านวนคู่แข่งในอุตสาหกรรม
อาหาร 
 

√   ด าเนินการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพ
และลอกเลียนแบบได้ยาก 
ด าเนินการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาด
และการขายเพ่ือเอาชนะคู่แข่ง 

3. ผลิตภัณฑ์ทดแทนมีมาก 
 

√   ด าเนินการสร้างความจงรักภักดีต่อสินค้า 
เพ่ือกีดกันการเปลี่ยนใจของผู้บริโภค 

4. พฤติกรรมของผู้บริโภค
เปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา 

√   ด าเนินการพัฒนาสินค้าให้ตอบสนอง 
ความต้องการผู้บริโภคมากที่สุด 

5. การเข้าสู่อุตสาหกรรมเป็นไป 
ได้ง่าย 
 

 √  ด าเนินการขยายกิจกรรมการผลิตให้เป็น
ลักษณะ Economy of Scale เพ่ือกีดกัน
การเข้าตลาดของคู่แข่ง 

 
 
 
 
 
 



บทที่ 3 
การวิเคราะห์การแข่งขัน 

  
ในประเทศไทยนั้น ตลาดอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ หากพิจารณาย้อนหลัง 5 ปีมีอัตรา

การเติบโตเฉลี่ยปีละ 9.1% นับว่าเป็นอัตราขยายตัวที่ค่อนข้างสูงเมื่อเทียบกับตลาดอาหารโดยรวม
ของประเทศซึ่งเติบโตแค่ 3-5% ต่อปี (ศูนย์วิจัยธนาคารกสิกรไทย, ม.ป.ป.) 

ทั้งนี้มีการคาดว่าแนวโน้มของผลิตภัณฑ์สุขภาพในไทยยังคงเติบโตต่อไป โดยมีปัจจัย
สนับสนุนอย่างเช่น เทรนด์ดูแลห่วงใยใส่ใจสุขภาพ ซึ่งเป็นพฤติกรรมเด่นชัดมากขึ้นในกลุ่มผู้บริโภคทุก
ช่วงวัย หรือความส าคัญต่อการดูแลและเสริมสร้างภาพลักษณ์ของตัวเองทั้งรูปร่างและหน้าตาให้ดูดี
และเป็นที่ประทับใจแก่คนรอบข้าง รวมถึงทิศทางประชากรที่ค่อย ๆ ก้าวสู่สังคมผู้สูงอายุ คาดกันว่า
ในอีก 10 ปีข้างหน้าจ านวนผู้สูงอายุจะเพ่ิมขึ้นเป็น 2 เท่า ยิ่งกระตุ้นให้ต้องดูแลสุขภาพมากขึ้นด้วย 

นอกจากนี้ วิถีชีวิตอันเร่งรีบ รวมทั้งเวลาออกก าลังกายที่หดสั้นลง ท าให้อาหารแนวสุขภาพ
เริ่มเพ่ิมความส าคัญมากขึ้นเรื่อย ๆ ตามกระแสโลก ขณะเดียวกัน ในด้านผู้ผลิตนั้น ผู้ประกอบการทั้ง
รายเล็กและรายใหญ่ต่างตื่นตัวและให้ความส าคัญต่ออาหารประเภทนี้มากข้ึน เห็นได้ชัดจากจ านวน
สินค้าท่ีหลากหลายและยังเข้าถึงได้อย่างสะดวกสบายขึ้น ทั้งช่องทางออนไลน์หรือร้านค้าปลีกขนาด
กลางและขนาดใหญ่ ที่หันมาเจาะกลุ่มอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพกันทั้งนั้น 

อย่างไรก็ดี ตลาดการบริโภคอาหารและเครื่องดื่มกลุ่มนี้มิได้จ ากัดเฉพาะในประเทศเท่านั้น 
ในตลาดต่างประเทศโดยเฉพาะอาเซียนก็มีศักยภาพที่จะเติบโตเช่นกัน เพราะรับรู้แล้วว่าสินค้า  
“เมดอินไทยแลนด์” มีมาตรฐานด้านคุณภาพจนเป็นที่ยอมรับ และได้รับความนิยมไปทั่วแล้ว 

ซึ่งในบทนี้เป็นการน าเสนอเนื้อหาเกี่ยวกับการวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้แนวคิด และทฤษฏี
เรื่องของ Porter’s Five Force Model ซึ่งเป็นแนวคิดในการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันของ
อุตสาหกรรมและคู่แข่งขัน ประกอบด้วยสภาพการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน คู่แข่งขันของ
ธุรกิจ การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจการวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า และการวิเคราะห์ความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันของธุรกิจ ดังรายละเอียดเป็นรายข้อดังต่อไปนี้ 
 
3.1 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรมด้วย Porter’s Five Force Model 

1) สภาพการณ์ของการแข่งขัน (Rivalry between Established Firms) เป็นการ
วิเคราะห์เกี่ยวกับคู่แข่งขันทั้งหมดที่อยู่ในธุรกิจเดียวกันกับเรา ผลิตภัณฑ์และตลาดเดียวกับเรา 
ตรวจสอบดูว่า คู่แข่งของเรามีกลยุทธ์อะไรบ้างที่มากระทบองค์กรของเรา การวิเคราะห์ขนาดของคู่
แข่งขัน ก าลังการผลิต เงินทุน ส่วนแบ่งการตลาด กลยุทธ์ของคู่แข่งขัน รวมถึงสภาพเศรษฐกิจที่มี
ผลกระทบต่อการแข่งขัน 
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ภาพที่ 3.1: สภาพการแข่งขันของอุตสาหกรรมอาหาร 
 

 
 

ที่มา: ศูนย์ศึกษาการค้าระหว่างประเทศ มหาวิทยาลัยหอการค้าไทย. (ม.ป.ป.). โพสต์กราฟฟิก. 
สืบค้นจาก http://www.citsonline.utcc.ac.th/. 

 
จากภาพเราจะเห็นได้ว่า แม้ในสภาพการแข่งขันของอุตสาหกรรมอาหารนั้น มีการแข่งขัน

ค่อนข้างรุนแรง เนื่องจากมีธุรกิจที่อยู่ในตลาดเป็นจ านวนมาก แต่ถึงอย่างไรก็ตาม การเติบโตของ
ตลาดของอุตสาหกรรมอาหารนั้นก็ยังคงเจริญเติบโตอย่างเนื่อง เรียกได้ว่าเป็นธุรกิจดาวรุ่งในปีหน้า
เลยก็ว่าได้ นอกจากนี้ เรายังสามารถดูแนวโน้มการเติบโตของตลาดได้จากการเจริญเติบโตของธุรกิจ
ใกล้เคียงได้ อาทิเช่น มูลค่าตลาดออร์แกนิคโลก ดังภาพ 
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ภาพที่ 3.2: มูลค่าตลาดออร์แกนิคโลก 
 

 
ที่มา: พริมา อัครยุทธ. (2558). 5 เทรนด์อาหารและเครื่องดื่มที่ก าลังมาแรงและน่าจับตามองใน

อนาคต. สืบค้นจาก https://www.scbeic.com/th/detail/product/1277.   
 

จากภาพ จะเห็นได้ว่า ไม่เพียงตลาดอาหารในไทยที่มีแนวโน้มการเติบโต แต่ตลาดออร์แกนิค
โลกเองก็มีการเติบโตมากข้ึนเป็นอย่างมากด้วยจากปี 2013 ซึ่งหมายความว่า เทรนของอาหารที่ท า
จากผักออร์แกนิคนั้น สามารถเติบโตได้ และยังคงมีแนวโน้มที่จะเติบโตอย่างต่อเนื่องไปในอนาคต 
จากการคาดการณ์ ดังแสดงในภาพข้างต้น  
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ภาพที่ 3.3: ตลาดอาหารประเภท Ready Meal ในไทย 
 

 
ที่มา: ส่องพฤติกรรมการบริโภคในยุคโลกาภิวัตน:์ อุตสาหกรรมอาหาร. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก 

http://www.greenshopcafe.com/greennews1202.html.  
 

จากภาพ ตลาดอาหารประเภท Ready Meal ในไทยเองมีแนวโน้มเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
ซึ่งนับว่าเป็นปัจจัยบวกต่อสินค้าของเรา เนื่องจากสินค้าของบริษัท เป็นสินค้าที่เป็นอาหารพร้อมทาน  
ซึ่งหมายความว่า การเติบโตของตลาดอาหารประเภทนี้ สามารถสะท้อนสภาพการณ์ของบริษัทได้
เช่นกัน ว่ามีโอกาสเติบโตต่อไปได้ดีในอนาคต 

 
2) อ านาจการต่อรองของผู้บริโภค (Bargaining Power of Buyers) เป็นการวิเคราะห์

เพ่ือให้ทราบอ านาจการต่อรองของผู้บริโภคว่ามีมากน้อยเพียงใด ถ้ามีการแข่งขันในทางธุรกิจสูงและ
ผู้บริโภคมีทางเลือกมากขึ้น ก็อาจจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของบริษัทโดยเฉพาะในแง่ของ
รายได้ และส่วนแบ่งการตลาดที่ลดลง 

ในกรณีศึกษาของบริษัทเรานั้น เป็นสินค้าที่มีกลุ่มเป้าหมายหลัก เป็นผู้สูงอายุ ที่มีแนวโน้ม
ของประชากรที่เพ่ิมมากขึ้นในทุกปี และยังคงมีแนวโน้มการเพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง จนกลายเป็น
สังคมผู้สูงอายุต่อไปในอนาคต ดังภาพ 
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ภาพที่ 3.4: แนวโน้มการขยายตัวของสังคมผู้สูงอายุ 
 

 
 

ที่มา: ปัญหาการเขา้สู่สังคมผู้สูงอายุของประเทศไทย. (2559). สืบค้นจาก http://v54-
30142.Blogspot .com/2015/05/assignment2.html. 

 
จากภาพเราจะเห็นได้ว่าแนวโน้มการขยายตัวของสังคมผู้สูงอายุมีมากข้ึนเรื่อย ๆ ดังนั้น  

เมื่อจ านวนผู้บริโภคยิ่งมีมากเท่าใด อ านาจการต่อรองจากลูกค้าก็ยิ่งมีมากเท่านั้น เนื่องจากความ
ต้องการของผู้บริโภคมีความแตกต่างกันไป และหลากหลาย ดังนั้น การจัดท าสินค้าเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการเหล่านี้ ย่อมเป็นไปได้ยาก และต้องมีการเปลี่ยนแปลงเพ่ือตอบสนองพฤติกรรมผู้บริโภค
ที่หลากหลายนี้อย่างรวดเร็ว ดังนั้น ยิ่งสินค้าเรามีเอกลักษณ์มากเท่าใด และสามารถตอบสนองความ
ต้องการได้มากเท่าใด ก็ยิ่งท าให้สามารถช่วยลดอ านาจการต่อรองจากผู้บริโภคได้มากข้ึน 
 

3) อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) เป็นการวิเคราะห์
เกี่ยวกับผู้ผลิตที่ขายวัตถุดิบต่าง ๆ ให้แก่บริษัทเรา โดยการวิเคราะห์การพ่ึงพาจากผู้ผลิต ถ้าธุรกิจเรา
ต้องมีการพ่ึงพาผู้ผลิตรายหนึ่ง ๆ สูงก็จะมีความเสี่ยงของการประกอบธุรกิจมากข้ึน เพราะถ้าผู้ผลิต
รายนั้นไม่สามารถส่งวัตถุดิบได้ไม่ว่าจะด้วยสาเหตุใด ก็ตามจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของ
เราทันที 

ธุรกิจ Oldies Food นั้นเป็นธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพของผู้สูงอายุ ซึ่งเน้นวัตถุดิบหลักท่ีมี
ความสด สะอาด และปลอดภัย ท าให้ราคาต้นทุนการผลิตค่อนข้างสูง รวมทั้งการจะจัดหาวัตถุดิบ
เหล่านี้ ค่อนข้างเฉพาะเจาะจง ดังนั้น ในช่วงแรก ๆ บริษัทเองจึงต้องพ่ึงพาการจัดหาวัตถุดิบจาก
ผู้ผลิตภายนอกก่อน ท าให้อ านาจการต่อรองของผู้ผลิตนั้นในระยะแรกมีมาก 
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แต่อย่างไรก็ตาม บริษัทได้มีการท าการลดอ านาจการต่อรองของผู้ผลิตลง จากการที่มีการ
ผลิตวัตถุดิบเองบางส่วน เพ่ือลดอ านาจการต่อรองลง และเพ่ือควบคุมมาตรฐานของวัตถุดิบ ให้ตรง
ตามความต้องการของบริษัทเอง รวมทั้งสามารถควบคุมและบริหารสินค้าคงคลังของตนเองได้อีกด้วย 
ท าให้อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต ลดน้องลง 

4) การเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่ (Risk of Entry by Potential Competitors)  
เป็นการวิเคราะห์ว่ามีความยากง่ายในการเข้ามาของผู้ประกอบการรายใหม่มากน้อยเพียงใด ถ้าการเข้า 
มาของผู้ประกอบรายใหม่สามารถท าได้ง่ายและสะดวกก็จะต้องท าให้บริษัทอาจได้รับผลกระทบจาก 
การด าเนินธุรกิจได้ง่าย 

ในการประกอบธุรกิจอาหารนั้น เป็นธุรกิจที่สามารถเข้าออกตลาดได้ค่อนข้างง่าย เนื่องจาก
ประเทศไทย เป็นประเทศท่ีหาวัตถุดิบส าหรับการประกอบอาหารได้ง่าย รวมทั้งธุรกิจอาหารก็เป็น
ธุรกิจที่เป็นที่นิยมจากปัจจัย 4 ซึ่งเป็นปัจจัยพื้นฐานของมนุษย์ ดังนั้น อุปสรรคอันได้มาจากการเข้ามา
ของผู้ประกอบการรายใหม่ นั้นย่อมเป็นไปได้มาก 

5) การมีสินค้าและบริการอื่นทดแทน (Threat of Substitute Products) เป็นการ
วิเคราะห์ว่าสินค้าและบริการที่บริษัทมีอยู่นั้น มีโอกาสหรือไม่ที่จะมีสินค้าและบริการอ่ืนเข้ามา
ทดแทนสินค้าและบริการเดิมของบริษัท ซึ่งอาจท าให้รายได้จากการขายสินค้าและบริการลดลง 
รวมถึงส่วนแบ่งการตลาดที่ลดลงในอนาคต 

อาหารเพื่อสุขภาพนั้น เป็นอาหารที่สามารถผลิตได้ไม่ยาก จากวัตถุดิบที่มีในตลาดปัจจัยการ
ผลิตต่าง ๆ แต่การที่จะผลิตสินค้าให้มีประสิทธิภาพหรือได้มาตรฐานนั้นเป็นไปได้ยาก ถึงจะมีสินค้าที่
มีลักษณะคล้ายคลึงกันนั้นไม่ยาก และอาจจะมีสินค้าทดแทนได้ง่าย แต่ถ้าหากเปรียบเทียบกันตาม
มาตรฐานสินค้าแล้วนั้น จะท าให้ Oldies Food สามารถทดแทนได้ค่อนข้างยากจากคุณภาพของ
สินค้านั้นเอง 

ดังนั้น การวิเคราะห์สภาวะแวดล้อมของการท าธุรกิจท าให้เรารู้ถึงสภาวะที่ธุรกิจหรือ
อุตสาหกรรมนั้น ๆ ด ารงอยู่ เพ่ือที่จะท าให้ธุรกิจสามารถปกป้องตนเองให้พ้นจากสิ่งรอบข้างที่มีผล 
ต่อการท าธุรกิจของเราและในขณะเดียวกันก็สามารถทนแรงผลักดันจากด้านต่าง ๆ ซึ่งก่อให้เกิด
ประโยชน์กับธุรกิจอีกทางหนึ่งด้วย 
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3.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการแข่งขัน 
3.2.1 สภาพของการแข่งขัน  
ระดับของการแข่งขัน 
อย่างที่กล่าวไปข้างต้นนั้น ธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพนั้น โดยเฉพาะอาหารเพ่ือสุขภาพที่

ปราศจากสารสังเคราะห์ และใส่ใจสิ่งแวดล้อมนั้น เป็นธุรกิจที่กลังมาแรงในอนาคต เรียกได้ว่า 
อันดับต้น ๆ ของธุรกิจที่มาแรงในปีหน้า ท าให้ระดับการแข่งขันของธุรกิจประเภทนี้นั้น มีระดับ 
การแข่งขันที่รุนแรง และมีแนวโน้มว่าจะรุนแรงขึ้นตามกระแสของตลาดในปีหน้า อย่างแน่นอน  

จุดเด่น/ ความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน 
จุดเด่นของธุรกิจ Oldies Food นั้น คืออาหารผลิตสินค้าที่มีคุณภาพทางโภชนาการอย่าง

ถูกต้องครบถ้วน ซึ่งเป็นอาหารเพื่อสุขภาพของผู้สูงอายุอย่างแท้จริง โดยใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ 
ปราศจากสารเคมี และเป็นอาหารที่ใช้ภาชนะ หรือบรรจุภัณฑ์ที่เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมเพ่ือให้เกิดสาร
ตกค้างแก่ผู้บริโภคน้อยที่สุด รวมทั้งมีเมนูที่หลากหลาย เพื่อตอบสนองความต้องหารของพฤติกรรม
ผู้บริโภคท่ีมีแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงได้ง่าย และตลอดเวลา รวมทั้งการผลิตวัตถุดิบการผลิตเองนั้น  
ก็เป็นจุดเด่นอีกประการหนึ่ง เนื่องจากบริษัทสามารถควบคุมคุณภาพและมาตรฐานตั้งแต่กระบวน 
การผลิต ได้จนกระบวนการสุดท้ายที่ส่งถึงผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคสามารถเชื่อม่ันถึงคุณภาพของ
สินค้าได้เป็นอย่างดี ท าให้เป็นจุดเด่นที่ได้เปรียบคู่แข่งขันรายอื่นในตลาด 

3.2.2 ที่มาของการแข่งขัน 
1) กระแสนิยม เนื่องจากกกระแสนิยม การต้องการดูแลสุขภาพร่างกายชองตนเองทั้ง

ภายนอกและภายในของผู้บริโภคก าลังเป็นที่นิยม และยังเป็นการนิยมตามสังคมของดารา หรือผู้มี
ชื่อเสียงต่าง ๆ ท าให้เกิดเป็นกรแสนิยมของสังคมข้ึนมา ท าให้เกิดธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพมากมายใน
ตลาดท าให้แต่ละบริษัท แต่ละธุรกิจจ าเป็นต้องมีภาวการณ์แข่งขันที่สูงขึ้นตามไปด้วย 

2) ภาวการณ์เปลี่ยนแปลงของโครงสร้างสังคม จากการเปลี่ยนของโครงสร้างของสังคมที่
เปลี่ยนแปลงเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุมากขึ้น ท าให้กระแสของธุรกิจต่าง ๆ ที่ตอบสนองความต้องการของ
ผู้สูงอายุนั้นเพิ่มมากข้ึนไปด้วย ดังภาพ 
 
 
 
 
 
 
 



21 

ภาพที่ 3.5: ธุรกิจเพ่ือผู้สูงอายุที่ก าลังเป็นกระแสนิยม 

 

 
 

ที่มา: Admission Premium. (2559). ตลาดผู้สูงวัย เทรนด์ใหม่ที่ไม่ควรมองข้าม. สืบค้นจาก
http://www.admissionpremium.com/content/1576. 

 
จากภาพเราจะเห็นได้ว่า ธุรกิจที่เพ่ือผู้สูงอายุที่ก าลังเป็นกระแสนิยมนั้น มีธุรกิจต่าง ๆ  

5 ประเภท อันได้แก่ ธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพ ธุรกิจเฟอร์นิเจอร์ ธุรกิจเกี่ยวกับความงาม ธุรกิจบริการ
สุขภาพ ธุรกิจน าเที่ยวผู้สูงวัย ซึ่งธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพส าหรับผู้สูงอายุของเรานั้น เป็นธุรกิจที่ตอบ
โจทย์ของโครงสร้างผู้สูงอายุที่มีมากขึ้น ดังนั้น ก็ท าให้เกิดภาวการณ์แข่งขันในตลาดตามไปด้วยเช่นกัน 

 
3) การเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจุบันเนื่องจากการใส่ใจสุขภาพนั้นเป็น

กระแสนิยมที่เกิดขึ้นมาเป็นอย่างมาก ท าให้ผู้บริโภคส่วนมากนั้นมีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปมาก  
ท าให้อาหารเพ่ือสุขภาพนั้นเกิดการแข่งขันท่ีรุนแรงมากข้ึน นอกจากนี้ผู้บริโภคเองยังมีพฤติกรรมการ
บริโภคท่ีหลากหลายเป็นทุนเดิมอยู่แล้ว ทั้งยังมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคได้ง่ายและ
ตลอดเวลา ท าให้การแข่งขันของธุรกิจนั้นมีสภาวะรุนแรงขึ้น ท าให้เป็นอีกสาเหตุหนึ่งที่มีการแข่งขัน 
ที่รุนแรงมากข้ึน 
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3.2.3 คู่แข่งขันของธุรกิจ 
คู่แข่งขันหลัก: คู่แข่งหลักของธุรกิจก็คือ ธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพผู้สูงอายุยี่ห้อต่าง ๆ ที่มีอยู่

ในตลาด เนื่องจากเป็นธุรกิจที่มีลักษณะสินค้าประเภทเดียวกัน คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์คล้ายคลึงกัน 
รวมทั้งยังมีกลุ่มลูกค้าหลักเป็นกลุ่มเดียวกัน 

คู่แข่งขันรอง: คู่แข่งรองของธุรกิจนั้นเป็นธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพโดยทั่วไป เนื่องจากเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่ลักษณะคล้ายคลึงกัน สามารถใช้ทดแทนกันได้ รวมทั้งมีกลุ่มลูกค้าที่คล้ายคลึงกัน 
 
3.3 การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.6: การวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจ 
 
อัตราการเจริญเติบโตของตลาด 
 

 
 

 
 

         
อัตราการเจริญเติบโตของยอดขาย 

 
 ค าอธิบายสถานภาพของธุรกิจตามภาพ 
 จากภาพ ธุรกิจของบริษัทจัดอยู่ในต าแหน่งที่มีการเจริญเติบโตของทั้งตลาดและยอดขายที่สูง 
เนื่องจากปัจจัยภายในและภายนอกที่มีการสนับสนุนที่ดีต่อธุรกิจสามารถท าให้ธุรกิจเพ่ิมยอดขายได้
เป็นอย่างดี และปัจจัยภายนอกเชิงบวกเช่นกระแสสังคม การเปลี่ยนแปลงของสังคม ที่เป็นการ
เอ้ืออ านวยให้ตลาดของอาหารสุขภาพนั้นยังสามารถเติบโตได้สูงอย่างต่อเนื่อง ท าให้สามารถวาง
ต าแหน่งของบริษัทไว้ในช่องที่ 1 ดังภาพได้ 
 
 
 
 
 

1  2 

 3  4 

OLDIES FOOD 
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3.4 การวิเคราะห์ต าแหน่งของสินค้า 
- คุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ 
สินค้าของบริษัทนั้น เป็นสินค้าที่มีคุณลักษณะเฉพาะตัว เพื่อเป็นหารเฉพาะเจาะจงส าหรับ

ลูกค้าเป้าหมายหลักท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้านี้ได้เป็นอย่างดี นอกจากนี้ 
คุณสมบัติของสินค้ายังเป็นสินค้าท่ีใส่ใจสุขภาพผู้บริโภคเป็นที่สุด ตั้งแต่กระบวนการผลิตที่เน้นวัตถุดิบ
ที่ดี มีคุณภาพ และการผลิตวัตถุดิบเอง เพ่ือเน้นในการควบคุมมาตรฐานของวัตถุดิบ ที่ต้องการให้
ผู้บริโภคได้รับสิ่งที่ดีทุสุด และมีประโยชน์สูงสุดแก่สุขภาพของลูกค้าเอง นอกจากนั้นกระบวนการ 
อ่ืน ๆ จนกระทั่งส่งถึงมือผู้บริโภคนั้นยังมีการใส่ใจ และควบคุมมาตรฐานอย่างเข้มงวดทุกข้ันตอน  
ไม่ว่าจะเป็นขั้นตอนการปรุงอาหารที่เน้นคุณค่าทางโภชนาการ ที่เหมาะสมแก่สุขภาพของผู้บริโภค 
หรือกระบวนการบรรจุหีบห่อ ที่เน้นการใช้วัสดุที่ใส่ใจสิ่งแวดล้อม และสุขภาพผู้บริโภคท่ีย่อยสลาย 
ได้ง่าย และปราศจากสารตกค้างน้อยที่สุด เพ่ือตอกย้ าคุณภาพของผลิตภัณฑ์ตามเป้าหมายขององค์กร
นั่นเอง 

- ราคาผลิตภัณฑ์ 
ราคาสินค้าของบริษัท มีรายระดับราคาตามเมนูของอาหารที่แตกต่างกันไป เพื่อให้สามารถ

จัดซื้อได้จากลูกค้าทุกกลุ่ม และเพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงสินค้าได้ทั่วทุกกลุ่ม รวมทั้งการตั้งระดับ
ราคาของสินค้านั้น จะไม่ตั้งสูงมากจนเกินไป เพ่ือตอบสนองกลุ่มผู้รายได้ระดับตั้งแต่ค่อนข้างน้อย 
จนถึงระดับสูง โดยท าให้ผู้บริโภครู้สึกได้ว่าตนเองได้รับสินค้าที่มีคุณภาพมากกว่าระดับราคาท่ีตนเอง
จ่ายไป 

- คุณค่าที่ลูกค้าได้รับ 
สินค้าของบริษัทจะเป็นสินค้าที่ค านึงถึงคุณค่าทางโภชนาการ และคุณภาพที่ลูกค้าจะได้รับ

จากการบริโภคเป็นหลัก เพ่ือให้ลูกค้าได้รับรู้ถึงคุณค่าของสินค้า และเพ่ือเป็นการตอกย้ าภาพลักษณ์
สินค้าต่อสายตาผู้บริโภคท่ีสะท้อนถึงความใส่ใจต่อสุขภาพของผู้บริโภคอย่างแท้จริง รวมทั้งสร้างความ
ประทับใจให้แก่ลูกค้าท่ีบริโภคสินค้าของบริษัท 

- ความเหนือกว่าในเชิงเปรียบเทียบกับคู่แข่งขัน 
สินค้าของบริษัทมีจุดเด่นที่แตกต่างกับคู่แข่งอย่างเห็นได้ชัด ในเรื่องคุณภาพ และการใส่ใจทุก

ขั้นตอน เพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับคุณค่าสูงสุด เสมอ ดังนั้นความเหนือกว่าของคู่แข่งขันนั้นจะเป็นการควบ
คุณคุณภาพของสินค้าที่เป็นไปตามกระบวนการ และการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่าง
แท้จริง 
 
 
 



บทที่ 4 
การจัดท ากลยุทธ์ และแผนปฏิบัติการ 

 
 บทนี้เป็นการน าเสนอเกี่ยวกับการจัดท ากลยุทธ์ และแผนงานภายใต้แนวคิด และทฤษฏีการ
บริหารจัดการด้านต่าง ๆ โดยเนื้อหาประกอบด้วย ภาพแสดงกรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้อง
สร้างประเภทของกลยุทธ์ แผนปฏิบัติการและการก าหนดตัวชี้วัดเพ่ือการประเมินผล แผนงานด้าน
การเงิน และงบประมาณ และแผนรองรับการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
4.1 กรอบแนวคิดที่น าไปสู่กลยุทธ์ 

ธุรกิจมีการด าเนินการโดยยึดกรอบแนวคิดของการบริหารจัดการเพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับคุณค่า
สูงสุดจากการบริโภคสินค้า เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีต่อตราสินค้า และน ามาซึ่งการซื้อซ้ าและความ
ภักดีต่อตราสินค้าในที่สุด 
 
4.2 กลยุทธ์ระดับองค์กร  

ธุรกิจจะเลือกใช้กลยุทธ์ระดับองค์กร แบบเจริญเติบโต เนื่องจากปัจจุบันตลาดธุรกิจอาหาร
นั้นสามารถเจริญเติบโตได้อย่างต่อเนื่อง โดยมีเทรนด์อาหาร ซึ่งส่วนมากเป็นธุรกิจอาหารที่เน้นการใส่
ความมีสุขภาพดีของผู้บริโภค ทั้งสิ้น ดังภาพ 
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ภาพที่ 4.1: 12 เทรนด์อาหารมาแรง ปี 2559-2560 
 

 
 

ที่มา: เผยเทรนด์ใหม่อาหารไทย “อาหารสีด า” มาแรงปี 60. (ม.ป.ป.). สืบค้นจาก
http://www.manager.co.th/asp-bin/viewgallery.aspx?newsid=9590000072253 
&imageid=4156907. 
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4.3 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ  
ธุรกิจเลือกการใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง เนื่องจากธุรกิจเป็นธุรกิจที่เน้นความ

ต้องการของผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม โดยสินค้าทดแทนของธุรกิจอาหารนั้น มีจ านวนมาก และสามารถ
ลอกเลียนแบบได้ไม่ยาก ท าให้ธุรกิจจึงเลือกกลยุทธ์ที่สร้างความแตกต่างให้กับธุรกิจ เพ่ือให้สินค้าขอ
ธุรกิจมีความแตกต่างในสายตาผู้บริโภค รวมทั้งท าให้ผู้ขายรายอื่นลอกเลียนแบบได้ยาก และเพ่ือให้
สามารถช่วงชิงส่วนแบ่งทางดารตลาดได้ 
 
4.4 กลยุทธ์ระดับปฏิบัติการ 

4.4.1 ฝ่ายการผลิต 
- ท าการด าเนินการผลิตโดยใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติทั้งหมด เพ่ือให้สินค้าเป็นสินค้าที่มี

คุณภาพและใส่ใจผู้บริโภคอย่างแท้จริง 
- มีมาตรฐานการควบคุมดูแลการผลิตที่มีมาตรฐานอย่างเข้มงวด เพ่ือให้การผลิตเป็นไปตาม

ก าหนด และมีมาตรฐานเท่าเทียมกันทุกข้ันตอนการผลิต 
- ด าเนินการบรรจุผลิตภัณฑ์จากวัสดุที่มีคุณภาพ และปราศจากการตกค้าง 
- ใช้นวัตกรรมที่ทันสมัยในการผลิตและการปลูกวัตถุดิบ 
- ด าเนินการปลูกวัตถุดิบด้วยตนเอง เพื่อให้สามารถควบคุมความสด สะอาด และคุณภาพ

ของวัตถุดิบได้ 
4.4.2 ฝ่ายการเงินและบัญชี 
- ด าเนินการบริหารจัดการเงินทุน และต้นทุนอย่างเหมาะสม 
- ด าเนินการผลิตให้ต้นทุนเป็น Economy of Scales 
- บริหารและจัดการทางการเงินโดยการตรวจสอบขั้นตอนการผลิตและพยามลดต้นทุนที่ไม่

จ าเป็นลง 
4.4.3 ฝ่ายบุคล 
- ด าเนินการคัดสรรบุคลากรที่มีความสามารถเหมาะสมกับต าแหน่งงาน 
- ด าเนินการพัฒนาบุคลากรตามความสามารรถและความเหมาะสม 
- สร้างความผูกพันภายในองค์กร โดยการจัดกิจกรรมส่งเสริมความผูกพันต่าง ๆ เช่น  

การจัดงานปีใหม่ การแข่งกีฬา เป็นต้น 
- ด าเนินการประเมินการคุณภาพบุคคลกรทุกปี เพ่ือด าเนินการพัฒนาบุคคลากรให้มี

ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 
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4.4.4 ฝ่ายเทคโนโลยีสารสนเทศ 
- ด าเนินการพัฒนาระบบสารสนเทศให้ทันสมัย มีระบบ และใช้งานง่าย เพ่ือรองรับกิจกรรม

การผลิตที่อาจจะมีการเปลี่ยนแปลงตามสถานการณ์ และการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมของ
ธุรกิจและอุตสาหกรรม 

- ด าเนินการเรียนรู้เพ่ิมเติมเกี่ยวกับเทคโนโลยี และนวัตกรรมอยู่เสมอ เพื่อน ามาประยุกต์ใช้
กับธุรกิจ 

4.4.5 ฝ่ายวิจัยและพัฒนา  
- ด าเนินการวิจัย ส ารวจ และพัฒนาสินค้าให้มีความหลากหลายอยู่เสมอ เพื่อให้สินค้ามี

ความแตกต่างในสายตาผู้บริโภค และลอกเลียนแบบได้ยาก 
- ด าเนินการวิจัยคุณค่าทางโภชนาการ เพื่อส่งเสริมให้สินค้ามีคุณค่าต่อผู้บริโภคสูงสุด 
4.4.6 ฝ่ายจัดซื้อ 
- ด าเนินการจัดหาบริษัท Supplier ที่ดี และหลากหลาย เพ่ือให้ได้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ และ

ลดอ านาจการต่อรองของผู้ผลิตลง 
- ด าเนินการจัดหา และจัดซื้อวัสดุอุปกรณ์ตามความเหมาะสม เพ่ือรองรับกิจกรรมภายใน

องค์กร 
4.4.7 ฝ่ายขายและการตลาด 
กลยุทธ์ 7 Ps Marketing Mix  

1) กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
- มีการปรุงอาหารที่หลากเพ่ือตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของลูกค้า  

โดยมีการปรุงอาหารจากผู้เชี่ยวชาญที่มีคุณภาพ และประสบการณ์ เพื่อให้ลูกค้าได้รับอาหารที่มี
คุณภาพที่ดีที่สุด 

- เลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพ มีการคัดเลือกวัตถุดิบที่สด สะอาด และเกรดคุณภาพที่ดี 
เพ่ือให้สามารถใช้วัตถุดิบที่ดีที่สุดในการประกอบอาหาร 

- คุณภาพของอาหาร ร้านมีการควบคุมและพัฒนาคุณภาพอาหารในทุกข้ันตอน 
การผลิต เพื่อให้อาหารที่ออกจากร้านมีคุณภาพ และรักษามาตรฐานของร้าน 

2) กลยุทธ์ด้านราคา 
การตั้งราคาที่เหมาะสม โดยมีการตั้งระดับราคาหลายระกับ เพื่อให้สามารถ

ตอบสนองลูกค้าได้ทุกกลุ่ม ทุกระดับรายได้ แลเพ่ือให้ลูกค้ามีความพึงพอใจในการบริโภคสูงสุด 
รวมทั้งมีการตังระดับราคาท่ีเหมาะสม ไม่แพงจนเกินไปเมื่อเทียบกับคุณภาพ เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกว่า
ได้รับคุณภาพมากกว่าเงินที่ตนเสียไป 
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3) กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด 
- กิจกรรมการเปิดตัวธุรกิจ มีการจัดกิจกรรมเปิดตัวธุรกิจเพ่ือให้เป็นที่รู้จักแก่บุคคล

ทั่วไป โดยเชิญดารา นักแสดงที่มีชื่อเสียง พร้อมกับมีการแสดงการประกอบอาหารแสดงให้ผู้เข้างาน
ชมเพ่ือให้เห็นถึงขั้นตอนการปรุงอาหาร และคุณภาพและมาตรฐานของร้าน พร้อมกับจัดกิจกรรม 
อ่ืน ๆ เพื่อเป็นการโปรโมทร้าน 

- ออกบูทตามห้างและซุปเปอร์มาร์เก็ต เพ่ือเป็นการโปรโมทผลิตภัณฑ์ ให้ลูกค้า
รับทราบ โดยน าอาหารของร้านไปแพ็คเป็นกล่องน าออกขายพ่วงด้วย เพื่อให้ลูกค้ารับทราบและมาใช้
บริการ หรือโทรสั่งเพ่ิมได้  

- Promotion ลดราคาตามเทศกาล อย่างเช่น วันปีใหม่ วันสงกรานต์ วันพ่อ วันแม่ 
วันผู้สูงอายุไทย ที่ร้านลดราคาให้ลูกค้าที่ใช้บริการ 10%  

- การท าบัตรสมาชิก โดยเมื่อลูกค้าซื้อครบจ านวนที่ร้านก าหนดไว้ โดยประมาณ 
อยู่ที่ 3,000 บาท ก็จะให้ท าบัตรสมาชิกฟรี เพ่ือท าการลดราคาในการมารับประทานอาหารทุกครั้ง 
ครั้งละ 5% รวมทั้งมีการสะสมแต้ม เมื่อทานครบทุก 300 บาท เมื่อครบ 10 แต้ม สามารถน ามาแลก
บัตรรับประทานอาหารฟรี 500 บาท ได้รวมทั้งมีการแจกบัตรลด 20% เมื่อถึงวันเกิดของสมาชิก 

4) กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
- ช่องทางการจัดจ าหน่ายหลักของร้านจะเป็นหน้าร้านที่เปิดสาขาแรกท่ีบริเวณสีลม 

เพ่ือให้เป็นสถานที่ที่ลูกค้าสมารถเข้ามาชม และเลือกใช้บริการได้อย่างเต็มที่ รวมทั้งจะมีการขยายการ
เติบโตของร้าน โดยการเพ่ิมสาขาของร้าน ตามจังหวัดต่าง ๆ ที่เป็นสถานที่ท่องเที่ยว และเป็นจังหวัด
ที่มีชื่อเสียง 

- การบริการส่งอาหารถึงบ้าน เพ่ือให้ลูกค้าได้รับความพอใจสูงสุด และเกิดความ
สะดวกแก่กลุ่มลูกค้าผู้สูงอายุ ที่อาจจะไม่สะดวกมาใช้บริการที่ร้าน จึงมีการจัดส่งอาหารไปตาม
สถานที่ต่าง ๆ ให้กับลุกค้าตามความต้องการ โดยคิดอัตราค่าส่งสินค้าตามระยะทางที่ไป 

5) กลยุทธ์ด้านบุคลากร 
- การคัดสรรบุคลากร ทางร้านมีการก าหนดมาตรฐานในการคัดสรรบุคลากรมา

ท างาน เพื่อให้บุคลากรในร้านมีความเชี่ยวชาญอย่างแท้จริง อันจะน าไปถึงคุณภาพของผลิตภัณฑ์และ
การบริการของร้าน โดยร้านจะมีการคัดสรรบุคลากรที่มีคุณภาพ และมีประสิทธิภาพในการหน้าที่
เท่านั้น 

- การพัฒนาบุคลากร ในระหว่างการด าเนินการ ร้านจะมีการน าส่งบุคลากรที่มีอยู่
ไปอบรมและพัฒนาคุณภาพของตนตามความถนัด เพื่อน าความสามารถมาประยุกต์ใช้ต่อไป  
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6) กลยุทธ์ด้านกระบวนการ 
การบริหารการจัดการภายในร้านจะมีการควบคุมกระบวนการท างาน เพ่ือให้

กระบวนการท างานด าเนินการไปตามกระบวนการ อย่างรวดเร็วและมีประสิทธิภาพสูงสุด เพื่อให้เกิด
ประสิทธิภาพ และประสิทธิผลในการท างาน และเพ่ือลดขั้นตอนการท างานที่เสียเวลาลง เพื่อให้
สามารถควบคุมเวลาและกระบวนการท างาน รวมทั้งต้นทุนได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

7) กลยุทธ์ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ทางร้านจะมีการพัฒนาและปรับปรุงการตกแต่งร้านให้ทันสมัยและดูดีอยู่เสมอ

เพ่ือให้น่านั่ง และดึงดูดใจลูกค้า รวมทั้งมีการบ ารุงรักษาและดูแลความสะอาดของอุปกรณ์ และ
บริเวณร้านอยู่เสมอ 

 
4.5 แผนการด าเนินการทางการตลาด 
 
ตารางที่ 4.1: แผนการด าเนินการทางการตลาด 
 

แผน 
ไตรมาส 1 

ปีที ่1 
ไตรมาส 2 

ปีที ่1 
ไตรมาส 3 

ปีที ่1 
ไตรมาส 4 

ปีที ่1 
ปีที ่2-3 

ปีที ่4 
เป็นต้นไป 

กิจกรรมเปิดตัว
ธุรกิจ 

      

ออกบูทตาม
สถานที่ต่าง ๆ 

      

จัดกิจกรรม 
ลดราคา 

      

บัตรสมาชิก        

โปรโมชั่น 
การเช็คอิน 

      

จัดกิจกรรมวัน
เกิดร้าน 

      

ประชาสัมพันธ์
ผ่านสื่อออนไลน์
ต่าง ๆ 
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4.6 งบประมาณทางการตลาด 
แบ่งเป็นกิจกรรมการตลาดใน ปีที่ 1 10,800,000 บาท 

ปีที่ 2  11,340,000 บาท 
ปีที ่3  11,907,000 บาท 
ปีที่ 4  12,502,350 บาท 
ปีที่ 5 13,127,468 บาท 

 
4.7 แผนการเงิน และการวิเคราะห์ทางการเงิน 

งบประมาณการลงทุน  
Fixed Costs ต้นทุนคงที่แบ่งเป็น ดังนี้ 

- ค่าก่อสร้างและตกแต่งร้าน ประมาณการไว้ที่ 1,500,000 บาท 
- ค่าเช่าที่ เดือนละ 150,000 บาท 
- ค่าอุปกรณ์และเครื่องมือภายในร้าน 500,000 บาท 
- เครื่องใช้ส านักงาน 200,000 บาท 

Variable Costs ต้นทุนผันแปร แบ่งเป็น ดังนี้ 
- ต้นทุนขาย คิดเป็น 35% ของรายได้ขาย 
- ค่าแรงพนักงาน เดือนละ 188,000 บาท 
- ค่าสาธารณูปโภค คิดเป็น 4% ของรายได้ 
- ค่าซ่อมเครื่อง คิดเป็น 3% ของรายได้ 
- ค่าขนส่ง คิดเป็น 1% ของรายได้ 
- ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ดอ่ืน ๆ คิดเป็น 4% ของรายได้ 

 
4.8 แหล่งที่มาของเงินทุน 

ลงทุนทั้งโครงการ 4,000,000 บาท ทุนส่วนตัวจ านวน 500,000 บาท และมีการประมาณ
การก่อหนี้ในระยะยาวไว้ที่ประมาณ 3,500,000 บาท 

การประมาณการรายได้ละค่าใช้จ่าย 
- สมมติฐานรายได้ 
รายได้จากการขาย วันละ 30,000 บาท = 900000 บาท/ เดือน = 10,800,000 บาท/ ปี 
ประมาณการการเติบโตของรายได้ ปีละ 5% 
- สมมิฐานค่าใช้จ่าย 
ค่าใช้จ่ายในการบริหาร คิดเป็น 1% ของรายได้ 
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ค่าใช้จ่ายในการจ้างพนักงาน 2,256,000 บาท/ ปี ประมาณการไว้ว่าค่าจ้างจะปรับขึ้น  
15% ต่อปี 

มีการประมาณการการขึ้นราคาของต้นทุนอยู่ที่ 35% ต่อปี 
มีการตั้งการส ารองเงินสดเพื่อส ารองค่าใช้จ่ายฉุกเฉินไว้ที่ 1,000,000 บาท 
 

4.9 ผลการศึกษาความต้องการและพึงพอใจในอาหารเพื่อสุขภาพผู้สูงอายุ 
 
ตารางที่ 4.2: เพศ 
 

เพศ Frequency Percent 

ชาย 65 32.5% 

หญิง 35 67.5% 
Total 200 100 

 
1) เพศ 

1.1) ชาย จ านวน 65 คน คิดเป็น 32.5% 
1.2) หญิง จ านวน 35 คน คิดเป็น 67.5% 

พบว่า โดยส่วนใหญ่ผู้ถูกส ารวจเป็นผู้หญิงเป็นหลัก 
 
ตารางที่ 4.3: อายุ 
 

อายุ Frequency Percent 
ต่ ากว่า 20 ปี 4 2 

20-30 ปี 25 12.5 

31-40 ปี 32 16 
41-50 ปี 31 15.5 

51-60 ปี 68 34 

61-70 ปี 32 16 
70 ปีขึ้นไป 8 4 

Total 200 100 
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2) อายุ 
2.1) ต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 4 คน คิดเป็น 2% 
2.2) 20-30 ปี จ านวน 25 คน คิดเป็น 12.5% 
2.3) 31-40 ปี จ านวน 32 คน คิดเป็น 16% 
2.4) 41-50 ปี จ านวน 31 คน คิดเป็น 15.5% 
2.5) 51-60 ปี จ านวน 68 คน คิดเป็น 34% 
2.6) 61-70 ปี จ านวน 32 คน คิดเป็น 16% 
2.7) 70 ปีขึ้นไป จ านวน 8 คน คิดเป็น 4% 

พบว่า โดยส่วนใหญ่ผู้ถูกส ารวจเป็นผู้อยู่ในช่วงอายุ 51-60 ปี เป็นหลัก กลุ่มนี้มีถึง 34 Percent 
และยังพบอีกว่า มีถึง 3 กลุ่มด้วยกันที่ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับเดียวกัน คือในช่วงอายุ 31-40 ปี/ 41-50 ปี/ 
61-70 ปี 

 
ตารางที่ 4.4: สถานะภาพ 
 

สถานะภาพ Frequency Percent 
โสด 78 39 

สมรส 83 41.5 

หม้าย 12 6 
หย่า 27 13.5 

Total 200 100 
 

3) โสด 
3.1) คนโสด จ านวน 78 คน คิดเป็น 39%  
3.2) คนที่สมรส จ านวน 83 คน คิดเป็น 41.5% 
3.3) หม้าย จ านวน 12 คน คิดเป็น 6%  
3.4) หย่าร้าง จ านวน 27 คน คิดเป็น 13.5% 

พบว่า คนที่มีคู่แล้วมีจ านวนมากท่ีสุด ถึง 41.5% 
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ตารางที่ 4.5: อาชีพ 
 

อาชีพ Frequency Percent 

ข้าราชการ 28 14 
รัฐวิสาหกิจ 33 16.5 

พนักงานบริษัท 53 26.5 

เจ้าของกิจการ 27 13.5 
อาชีพอิสระ 18 9 

แม่บา้น 41 20.5 

Total 200 100 
 
 4) อาชีพ 

4.1) ข้าราชการ จ านวน 28 คน คิดเป็น 14% 
4.2) รัฐวิสาหกิจ จ านวน 33 คน คิดเป็น 16.5% 
4.3) พนักงานบริษัท จ านวน 58 คน คิดเป็น 26.5% 
4.4) เจ้าของกิจการ จ านวน 27 คน คิดเป็น 13.5% 
4.5) อาชีพอิสระ จ านวน 18 คน คิดเป็น 9% 
4.6) แม่บ้าน จ านวน 41 คน คิดเป็น 20.5% 

จากการส ารวจพบว่า บุคคลส่วนใหญ่ท างานบริษัทสูงถึง 26.5% 
 

ตารางที่ 4.6: รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน Frequency Percent 

ไม่เกิน 5,000 บาท 8 4 
5,001-10,000 บาท 12 6 

10,001-15,000 บาท 26 13 
15,001-20,000 บาท 45 21.5 

20,001-30,000 บาท 76 38 

มากว่า 30,000 บาท 33 16.5 
Total 200 100 
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5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
5.1) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ไม่เกิน 5,000 บาท มีจ านวน 8 คน คิดเป็น 4% 
5.2) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ตั้งแต่ 5,001-10000 บาท มีจ านวน 12 คน คิดเป็น 6% 
5.3) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ตั้งแต่ 10,001-15,000 บาท มีจ านวน 26 คน คิดเป็น 13% 
5.4) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ตั้งแต่ 15,001-20,000 บาท มีจ านวน 45 คน คิดเป็น 

21.5% 
5.5) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ตั้งแต่ 20,001-30,000 บาท มีจ านวน 76 คน คิดเป็น 38% 
5.6) รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 30,000 บาท มีจ านวน 33 คน คิดเป็น 16.5% 

จาการส ารวจพบว่า คนใหญ่ มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน อยู่ที่ 38% 
 
ตารางที่ 4.7: โดยเฉลี่ยในแต่ละสัปดาห์รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพบ่อยแค่ไหน 
 

โดยเฉลี่ยในแต่ละสัปดาห์รับประทานอาหาร 
เพื่อสุขภาพบ่อยแค่ไหน 

Frequency Percent 

ทุกวัน 57 28.5 
อาทิตย์ละ 1-2 วัน 43 21.5 

อาทิตย์ละ 3-4 วัน 65 32.5 

เฉพาะ เสาร์-อาทิตย์ 35 17.5 
Total 200 100 

 
 6) โดยเฉลี่ยในแต่ละสัปดาห์รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพบ่อยแค่ไหน 

6.1) โดยเฉลี่ยทานอาหารเพ่ือสุขภาพ ทุกวัน เป็นจ านวน 57 คน คิดเป็น 28.5% 
6.2) โดยเฉลี่ยทานอาหารเพ่ือสุขภาพอาทิตย์ละ 1-2 วัน เป็นจ านวน 43 คน คิดเป็น 

21.5% 
6.3) โดยเฉลี่ยทานอาหารเพ่ือสุขภาพอาทิตย์ละ 3-4 วัน เป็นจ านวน 57 คน คิดเป็น 

32.5% 
6.4) โดยเฉลี่ยทานอาหารเพ่ือสุขภาพเฉพาะวันเสาร์-อาทิตย์ เป็นจ านวน 57 คน คิดเป็น 

17.5% 
จากการส ารวจพบว่า โดยเฉลี่ยส่วนใหญ่ ทานอาหารเพ่ือสุขภาพ อาทิตย์ละ 3-4 วัน คิดเป็น 

32.5% 
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ตารางที่ 4.8: รับประทานอาหารเพื่อสุขภาพมื้อใดมากที่สุด 
 

รับประทานอาหารเพื่อสุขภาพม้ือใดมากที่สุด Frequency Percent 

เช้า 78 39 
กลางวัน 26 13 

เย็น 96 48 

Total 200 100 
 

7) รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพมื้อใดมากท่ีสุด 
7.1) รับประทานอาหารเช้าเป็นอาหารเพ่ือสุขภาพ จ านวน 78 คน คิดเป็น 39% 
7.2) รับประทานอาหารกลางวันเป็นอาหารเพื่อสุขภาพ จ านวน 26 คน คิดเป็น 13% 
7.3) รับประทานอาหารเย็นเป็นอาหารเพื่อสุขภาพ จ านวน 96 คน คิดเป็น 48% 

จากการส ารวจพบว่า คนส่วนใหญ่ทานอาหารเพื่อสุขภาพเป็นอาหารเย็น สูงถึง 48% 
 
ตารางที่ 4.9: เลือกซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพเนื่องจากสาเหตุใดมากที่สุด โดยส่วนใหญ่ 
 

เลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพเนื่องจากสาเหตุใด 
มากที่สุด โดยส่วนใหญ่ 

Frequency Percent 

ไม่มีเวลาท าอาหารเอง 13 6.5 
น าไปฝากบุคคลอื่น เช่นเพ่ือน  15 7.5 

เพ่ือรักษาสุขภาพและคุณค่าทางโภชนาการ 67 33.5 

ตามกระแสนิยม 8 4 
รสชาติอาหารถูกปาก 33 16.5 

สามารถหาซื้อและรับประทานได้ง่าย 16 8 

ราคาสินค้าไม่แพงและคุ้มค่ากับคุณค่าสินค้า 25 12.5 
ได้รับอิทธิพลจากบุคคลรอบข้าง 2 1 

อ่ืน ๆ เช่น ลดน้ าหนัก ควบคุมปริมาณแคลอรี่ 21 10.5 
Total 200 100 

 
 



36 

8) เลือกซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพเนื่องจากสาเหตุใดมากท่ีสุด โดยส่วนใหญ่ 
8.1) เลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพเนื่องจาก ไม่มีเวลาท าอาหรเอง เป็นจ านวน 13 คน  

คิดเป็น 6.5% 
8.2) เลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพเนื่องจากน าไปฝากบุคคลอ่ืนเช่น เพ่ือน เป็นจ านวน  

15 คน คิดเป็น 7.5% 
8.3) เลือกซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพเนื่องจาก เพ่ือรักษาสุขภาพและคุณค่าทางด้าน

โภชนาการอาหาร เป็นจ านวน 67 คน คิดเป็น 33.5% 
8.4) เลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพเนื่องจาก ตามกระแสนิยม เป็น จ านวน 8 คน  

คิดเป็น 4% 
8.5) เลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพเนื่องจาก รสชาติอาหารถูกปาก เป็นจ านวน 33 คน  

คิดเป็น 16.5% 
8.6) เลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพเนื่องจากสามารถหาซื้อและรับประทานได้ง่าย  

เป็นจ านวน 16 คน คิดเป็น 8% 
8.7) เลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพเนื่องจาก ราคาสินค้าไม่แพงและคุ้มค่ากับคุณค่าอาหาร 

เป็นจ านวน 25 คน คิดเป็น 12.5% 
8.8) เลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพเนื่องจากได้รับอิทธิพลจากบุคคลรอบข้าง เป็นจ านวน  

2 คน คิดเป็น 1% 
8.9) เลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพเนื่องจาก ลดน้ าหนัก หรือควบคุมปริมาณแคลอรี่  

เป็นจ านวน 21 คน คิดเป็น 10.5% 
จากการส ารวจพบว่า คนส่วนใหญ่เลือกซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพเนื่องจากรักษาสุขภาและคุณค่า

ทางโภชนาการอาหาร สูงถึง 33.5% 
 
ตารางที่ 4.10: ท่านใช้จ่ายโดยการซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพโดยเฉลี่ยครั้งละเท่าไร 
 

ท่านใช้จ่ายโดยการซื้ออาหารเพื่อสุขภาพ 
โดยเฉลี่ยครั้งละเท่าไร 

Frequency Percent 

ไม่เกิน 100 บาท/ ครั้ง 113 56.5 

101-300 บาท/ ครั้ง 67 33.5 

301-500 บาท/ ครั้ง 15 7.5 
มากว่า 500 บาท/ ครั้ง 5 2.5 

Total 200 100 
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9) ท่านใช้จ่ายโดยการซื้ออาหารเพื่อสุขภาพโดยเฉลี่ยครั้งละเท่าไร 
9.1) จ่ายค่าอาหารเพื่อสุขภาพโดยเฉลี่ยครั้งละ ไม่เกิน 100 บาท ต่อครั้ง  

เป็นจ านวน 113 คน คิดเป็น 56.5% 
9.2) จ่ายค่าอาหารเพื่อสุขภาพโดยเฉลี่ยครั้งละ 101-300 บาท ต่อครั้ง เป็นจ านวน 

67 คน คิดเป็น 33.5% 
9.3) จ่ายค่าอาหารเพื่อสุขภาพโดยเฉลี่ยครั้งละ 301-500 บาท ต่อครั้ง เป็นจ านวน 

15 คน คิดเป็น 7.5% 
9.4) จ่ายค่าอาหารเพื่อสุขภาพโดยเฉลี่ยครั้งละมากกว่า500 ต่อครั้ง เป็นจ านวน  

5 คน คิดเป็น 2.5% 
จากการส ารวจพบว่าคนส่วนใหญ่ จ่ายค่าอาหารเพ่ือสุขภาพโดยเฉลี่ยครั้งละไม่เกิน 100 บาท 

สูงมากถึง 56.5% 
 
ตารางที่ 4.11: ชอบอาหารเพื่อสุขภาพประเภทใดมากที่สุด 
 

ชอบอาหารเพื่อสุขภาพ 
ประเภทใดมากที่สุด 

Frequency Percent 

อาหารจานเดียว 27 13.5 
สลัดประเภทต่าง ๆ 89 44.5 

อาหารคลีน 61 30.5 

อ่ืน ๆ เช่น อาหารเสริม  23 11.5 
Total 200 100 

 
10) ชอบอาหารเพื่อสุขภาพประเภทใดมากท่ีสุด 

10.1) อาหารเพ่ือสุขภาพที่ชอบมากที่สุดคือ อาหารจานเดียว มีจ านวน 27 คน  
คิดเป็น 13.5% 

10.2) อาหารเพื่อสุขภาพที่ชอบมากที่สุดคือ สลัดประเภทต่าง ๆ มีจ านวน 89 คน 
คิดเป็น 44.5% 

10.3) อาหารเพ่ือสุขภาพที่ชอบมากที่สุดคือ อาหารคลีน มีจ านวน 61 คน คิดเป็น 
30.5% 
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10.4) อาหารเพื่อสุขภาพที่ชอบมากที่สุด คือ อาหารเสริม มีจ านวน 23 คน คิดเป็น 
11.5% 

จากการส ารวจพบว่าคนส่วนใหญ่ชอบอาหารเพ่ือสุขภาพมากท่ีสุด คือ สลัด ประเภทต่าง ๆ  
สูงถงึ 44.5% 
 
ตารางที่ 4.12: การที่ต้องตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพสิ่งใดที่มีผลต่อการตัดสินใจมากที่สุด 
 

การที่ต้องตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพสิ่งใด 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจมากที่สุด 

Frequency Percent 

โทรทัศน์ 67 33.5 
วิทยุ 5 2.5 

เว็บไซต์/ อินเทอร์เน็ต 73 36.5 
นิตยสาร/ หนังสือ 22 11 

แผ่นพับ/ ใบปลิว 15 7.5 

บุคคลรอบข้าง 18 9 
Total 200 100 

 
11) การที่ต้องตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพสิ่งใดที่มีผลต่อการตัดสินใจมากที่สุด 

11.1) สิ่งที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพมากที่สุดคือ โทรทัศน์ 
เป็นจ านวน 67 คน คิดเป็น 33.5% 

11.2) สิ่งที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพมากที่สุดคือ วิทยุ  
เป็นจ านวน 5 คน คิดเป็น 2.5% 

11.3) สิ่งที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพมากที่สุดคือ เว็บไซต์/
อินเทอร์เน็ต เป็นจ านวน 67 คน คิดเป็น 33.5% 

11.4) สิ่งที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพมากที่สุดคือ นิตยสาร/
หนังสือ/ เป็นจ านวน 22 คน คิดเป็น 11% 

11.5) สิ่งที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพมากที่สุดคือ แผ่นพับ/
ใบปลิว เป็นจ านวน 15 คน คิดเป็น 7.5% 

11.6) สิ่งที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพมากที่สุดคือ บุคคลรอบข้าง 
เป็นจ านวน 18 คน คิดเป็น 9% 
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จากการส ารวจพบว่า สิ่งที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพของบุคคลส่วนใหญ่ 
คือ เว็บไซต์/ อินเทอร์เน็ต สูงถึง 33.5% 
 
ตารางที่ 4.13: ต้องการให้ร้านอาหารมีรายการส่งเสริมการขายใดมากท่ีสุด 

 
ต้องการให้ร้านอาหารมีรายการส่งเสริมการขายใดมากที่สุด Frequency Percent 

สามารถท าบัตรสมาชิกเพ่ือน าไปเป็นส่วนลดได้ในทันที 59 29.5 

สามารถท าบัตรสมาชิกสะสมคะแนนเพ่ือรับของรางวัล 43 21.5 
บัตรสมาชิกสามารถได้รับส่วนลดจากร้านอาหารอ่ืนได้  35 17.5 

โปรโมชั่น ซื้อ 2 แถม 1 47 23.5 

รับประทานอาหารฟรี 500 บาท เมื่อถึงวันเกิดของท่าน 16 8 
Total 200 100 

 
12) ต้องการให้ร้านอาหารมีรายการส่งเสริมการขายใดมากที่สุด 

12.1) ต้องการให้ร้านอาหารมีรายการส่งเสริมการขาย คือ สามารถท าบัตรสมาชิก
เพ่ือน าไปเป็นส่วนลดได้ในทันที เป็นจ านวน 59 คน คิดเป็น 29.5% 

12.2) ต้องการให้ร้านอาหารมีรายการส่งเสริมการขายคือ สามารถท าบัตรสมาชิก
สะสมคะแนนเพ่ือรับของรางวัล เป็นจ านวน 43 คน คิดเป็น 21.5% 

12.3) ต้องการให้ร้านอาหารมีรายการส่งเสริมการขายคือ บัตรสมาชิกสามารถได้รับ
ส่วนลดจากร้านอาหารอ่ืนได้ เป็นจ านวน 35 คน คิดเป็น 17.5% 

12.4) ต้องการให้ร้านอาหารมีรายการส่งเสริมการขายคือ โปรโมชั่น ซื้อ 2 แถม 1 
เป็นจ านวน 47 คน คิดเป็น 23.5% 

12.5) ต้องการให้ร้านอาหารมีรายการส่งเสริมการขายคือ รับประทานอาหารฟรี 
500 บาท เมื่อถึงวันเกิดของท่าน เป็นจ านวน 16 คน คิดเป็น 8% 

จากการส ารวจพบว่า คนส่วนใหญ่ต้องการให้ร้านอาหารมีการส่งเสริมการขาย คือ สามารถ
ท าบัตรสมาชิกเพ่ือน าไปเป็นส่วนลดได้ในทันที เป็นจ านวน 59 คน คิดเป็น 29.5% 
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ตารางที่ 4.14: หากพบผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพรายใหม่ ปัจจัยใด ที่ท าให้ตัดสินใจเลือกซื้อ 
 

หากพบผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพรายใหม่ ปัจจัยใด  
ที่ท าให้ตัดสินใจเลือกซื้อ 

Frequency Percent 

ลองใช้บริการทันที 44 22 

ถามบุคคลรอบข้างก่อนจึงตัดสินใจ 49 24.5 
รอให้บุคคลรอบข้างไปใช้ก่อน แล้วจึงตัดสินใจ 48 24 

รอให้มีโปรโมชั่นแล้วจึงไปใช้บริการ 58 29 

ไม่คิดจะลองใช้บริการเลย 1 0.5 
Total 200 100 

 
13) หากพบผลิตภัณฑ์อาหารเพ่ือสุขภาพรายใหม่ ปัจจัยใด ที่ท าให้ตัดสินใจเลือกซ้ือ 

13.1) หากพบผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพรายใหม่สิ่งที่ท าให้ตัดสินใจเลือกซื้อ คือ 
ลองใช้บริการทันทีเป็นจ านวน 44 คน คิดเป็น 22% 

13.2) หากพบผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพรายใหม่สิ่งที่ท าให้ตัดสินใจเลือกซื้อ คือ 
ถามบุคคลรอบข้างก่อนจึงตัดสินใจ เป็นจ านวน 49 คน คิดเป็น 24.5% 

13.3) หากพบผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพรายใหม่สิ่งที่ท าให้ตัดสินใจเลือกซื้อ คือ 
รอให้บุคคลรอบข้างไปใช้ก่อน แล้วจึงตัดสินใจ เป็นจ านวน 48 คน คิดเป็น 24% 

13.4) หากพบผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพรายใหม่สิ่งที่ท าให้ตัดสินใจเลือกซื้อ คือ 
รอให้มีโปรโมชั่นแล้วจึงไปใช้บริการ เป็นจ านวน 58 คน คิดเป็น 29% 

13.5) หากพบผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพรายใหม่สิ่งที่ท าให้ตัดสินใจเลือกซื้อ คือ 
ไม่คิดจะลองใช้บริการเลยเป็นจ านวน 1 คน คดิเป็น 0.5% 

จากการส ารวจพบว่า คนส่วนใหญ่ หากพบผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพรายใหม่ สิ่งที่ตัดสินใจ
ท าให้เลือกซ้ือ คือ รอให้มีโปรโมชั่น เป็นจ านวน 58 คน คิดเป็น 29% 
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4.10 สรุปผลการศึกษา 
การหาสิ่งที่ท าให้เพ่ิมสุขภาพมากขึ้น ดูแลตัวเองมากข้ึน ได้อาหารที่รสชาติแปลกใหม่ ถูกปาก 

ราคาสินค้าไม่แพงและคุ้มค่ากับตัวสินค้า สามารถเลือกอาหารที่สามารถควบคุมแคลอรี่ได้ เป็นของ
ฝากญาติผู้ใหญ่ เพ่ือน รวมถึงประหยัดเวลาไม่ต้องท าอาหารเอง 

การรับรู้และตอบโจทย์ความต้องการพ้ืนฐานของผู้บริโภค ข้อมูลทั่วไปผู้ที่เข้ากรอก
แบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย โดยมีอายุส่วนใหญ่ประมาณ 51-60 ปี มีทั้งที่ยังโสด 
และสมรสแล้วซึ่งอัตราสัดส่วนค่อนข้างไล่เลี่ยกัน มีทั้งหลากหลายอาชีพ แต่ส่วนใหญ่จะเป็นพนักงาน
บริษัทซึ่งมีเปอร์เซ็นถึง 26% เลยทีเดียว รายได้ส่วนใหญ่ก็อยู่ที่ 20,001-30,000 บาท อันดับสอง  
อยู่ที่ 15,001-20,000 บาท 

ความต้องการและความพึงพอใจในในอาหารเพื่อสุขภาพผู้สูงอายุ Odies Food จากผล
ส ารวจพบว่าอัตราการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ ค่อนข้างบ่อย เพราะอันดับดับที่ 1 จากการ
ส ารวจแล้ว ตกเฉลี่ยแล้ว อาทิตย์ละ 3-4 วัน คิดเป็น 32.5% กันเลยทีเดียว อันดับสอง คือ ทุกวัน  
อยู่ที่ 28.5% แสดงว่า ตอนนี้ เริ่มหันมาดูแลตัวเองกันเป็นอย่างมาก เพราะโดยปกติแล้ว จากการ
ส ารวจพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ เน้นทานอาหารเพ่ือสุขภาพในช่วงเย็น มากที่สุด ซึ่งมีเปอร์เซ็น อยู่ที่ 
48% อันดับสอง คือ ช่วงเช้า อยู่ที่ 39% และท่ีน้อยที่สุดคือช่วงกลางวันมีอยู่แค่ 13% 

มีหลายปัจจัยที่ผู้บริโภคเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพผู้สูงอายุ แต่จากการท าแบบสอบถามจาก
ผู้ที่กรอกแบบสอบถามแล้วพบว่า คนส่วนใหญ่นิยมซื้ออาหารเพื่อสุขภาพผู้สูงอายุ เพราะว่า เพื่อรักษา
สุขภาพและคุณค่าทางโภชนาการอาหาร สูงถึง 33.5% รสชาติอาหารนั้นต้องถูกปาก อยู่ที่ 16.5% 
ด้วย อีกทั้ง ราคาสินค้าต้องไม่แพงและคุ้มค่ากับคุณค่าของสินค้านั้น ค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้งก็ต้องไม่
แพงและดูคุ้มค่ากับคุณค่าของอาหาร เพราะคนส่วนใหญ่เลือก ซื้อ ครั้งละไม่เกิน 100 บาท เพราะมี
มากเกินครึ่งหนึ่ง จากการส ารวจเลย อยู่ที่ 56.5% และราคา 101-300 บาท อยู่ที่ 33.5 % 

จากผลส ารวจในด้านการทานอาหารเพื่อสุขภาพ แต่ละประเภทนั้น คนส่วนใหญ่ ชอบทาน
เป็นพวกสลัดต่าง ๆ เพราะมีเปอร์เซ็นอยู่ที่ 44.5 แต่ที่มาแรงตอนนี้ ก็จะเป็นอาหารคลีน ซึ่งท าให้รู้ได้
เลยว่าตอนนี้ คนส่วนใหญ่เน้นในเรื่องสุขภาพกันแล้วจริง ๆ อยู่ที่ 30.5% เพราะอาหารเสริมมีเพียงแค่ 
11.5% เท่านั้นเองแสดงว่า ผู้บริโภคต้องการสินค้าที่สด สะอาด ไม่ผ่านกรรมวิธีแปลงสภาพมากนัก 
เพราะเดี๋ยวนี้ข่าวสารกว้างไกลคนส่วนใหญ่เลือกซ้ือสินค้า อ่านข้อมูล ศึกษาจากเว็บไซต์/ อินเทอร์เน็ต
มาแรงมากมีถึง 36.5% ซึ่งแซงโทรทัศน์ไปแล้วเพราะโทรทัศน์มีเปอร์เซ็นอยู่ที่ 33.5% 

จากการส ารวจ จากแบบสอบถาม ถ้าถามถึงรายการส่งเสริมการขาย สิ่งที่ดึงดูด มากท่ีสุดก็
คือ สามารถท าบัตรสมาชิกแล้วน าไปเป็นส่วนลดได้ทันที เพราะท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าบัตรสมาชิกนั้นมี
มูลค่า ถ้าค านวณเป็นเปอร์เซ็นอยู่ที่ 29.5% อันดับสองก็คือ โปรโมชั่นซื้อ 2 แถม 1 อาจจะเป็นเพราะ
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สินค้าราคาไม่แพงเกินไป และคุ้มกับคุณค่าอาหารที่ได้รับอีกทั้ง ยังได้รับรู้สึกถึงความคุ้มของโปรโมชั่น 
อยู่ที่ 23.5% 

ในกรณี ที่มีร้านอาหารเพ่ือสุขภาพขึ้นมาใหม่ แล้วสามารถดึงดูดใจผู้บริโภคได้นั้น ก็ยังหนีไม่
พ้นโปรโมชั่น อยู่ดี เพราะอยู่ที่ 29% อันดับสองถามบุคคลรอบข้างก่อนถึงตัดสินใจ อยู่ที่ 24.5% แล้ว
ที่เกือบจะไม่มีเลย ก็คือ ไม่คิดจะลองเลย อยู่ที่ 0.5% เท่านั้น แสดงว่าคนส่วนใหญ่รักสุขภาพแน่นอน 
 
ตารางที่ 4.15: งบประมาณการลงทุน  
 
ธุรกิจร้านอาหาร 
Copyright © 2009 SIRIWAN'S HOMEPAGE 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร 
   อุปกรณ์เครื่องใช้ 
 

0 2,400,000.00 

เครื่องครัว 500,000.00 0 500,000.00 

  - 0 - 

  - 0 - 

  - 0 - 

สินทรัพย์ถาวรรวม 500,000.00 
  ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มด าเนินงาน 

   ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 1,500,000.00 0 1,500,000.00 

ค่ามัดจ าสถานที่ 100,000.00 100,000.00 0 

  - - 0 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000.00 500,000.00 0 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 5,000,000.00 600,000.00 4,400,000.00 
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ตารางที่ 4.16: การค านวณค่าเสื่อมราคา 
 

การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์ถาวรรวม 500,000 
    ค่าเสื่อมราคาต่อปี 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 

โอนไปงบดุล 

สินทรัพย์ถาวรรวม 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

หักค่าเสื่อมราคาสะสม 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 400,000 300,000 200,000 100,000 - 
 
ตารางที่ 4.17: ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 
 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 1,500,000 
    ค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัดจ่าย 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

ตัดจ่ายสะสม 300,000 600,000 900,000 1,200,000 1,500,000 
โอนไปงบดุล 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 

หักตัดจ่ายสะสม 300,000 600,000 900,000 1,200,000 1,500,000 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสุทธิ 1,200,000 900,000 600,000 300,000 - 
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ตารางที่ 4.18: การประมาณการยอดขาย 
 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

ช่วงเช้าเช้าจ านวน/ วัน 
(9.00-11.00 น.) 

80 75 83 90 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 50 50 50 50 

รวมยอดขายต่อมื้อ 4,000 3,750 4,150 4,500 

ช่วงกลางวันจ านวน  
(11.00-17.00 น.) 

60 75 80 85 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 150 150 150 150 

รวมยอดขายต่อมื้อ 9,000 11,250 12,000 12,750 

ช่วงเย็นจ านวน  
(17.00-21.00 น.) 

70 85 87 90 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 150 150 150 150 

รวมยอดขายต่อมื้อ 10,500 12,750 13,050 13,500 

รวมยอดขายต่อวัน 23,500 27,750 29,200 30,750 

ยอดขายต่อเดือน 705,000 832,500 876,000 922,500 

ยอดขายต่อไตรมาส 2,115,000 2,497,500 2,628,000 2,767,500 

ยอดขายต่อปี 
   

10,008,000 

 
การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ช่วงเช้าเช้าจ านวน/ วัน 
(9.00-11.00 น.) 

80 75 83 90 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 70 70 70 70 

รวมยอดขายต่อมื้อ 5,600 5,250 5,810 6,300 

ช่วงกลางวันจ านวน  
(11.00-17.00 น.) 

70 85 87 90 

(ตารางมีต่อ) 
 



45 

ตารางที่ 4.18 (ต่อ): การประมาณการยอดขาย 
 

การประมาณการยอดขาย ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 150 150 150 150 

รวมยอดขายต่อมื้อ 10,500 12,750 13,050 13,500 

ช่วงเย็นจ านวน  
(17.00-21.00 น.) 

220 220 220 220 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 75 75 75 75 

รวมยอดขายต่อมื้อ 16,500 16,500 16,500 16,500 

รวมยอดขายต่อวัน 32,600 34,500 35,360 36,300 

ยอดขายต่อเดือน 978,000 1,035,000 1,060,800 1,089,000 

ยอดขายต่อไตรมาส 2,934,000 3,105,000 3,182,400 3,267,000 

ยอดขายต่อปี 11,736,000 12,420,000 12,729,600 13,068,000 

 
ตารางที่ 4.19: สรุปยอดขายรวม 
 

สรุปยอดขายรวม ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขายต่อปี 10,800,000 11,340,000 11,907,000 12,502,350 13,127,468 

นโยบายสินค้าคงเหลือ           

ต้นทุนสินค้า 40% ของยอดขาย 
   ระยะเวลาในการซื้อสินค้า 3 วัน 
   การค านวณ 

สินค้าคงเหลือ 
ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขายต่อปี 10,800,000 11,340,000 11,907,000 12,502,350 13,127,468 

ยอดขายต่อวัน 30,857 32,400 34,020 35,721 37,507 

ต้นทุนสินค้า 12,343 12,960 13,608 14,288 15,003 

การหมุนเวียน 37,029 38,880 40,824 42,865 45,008 

สินค้าคงเหลือ 37,029 38,880 40,824 42,865 45,008 
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ตารางที่ 4.20: นโยบายส่งเสริมการขายโดยการใช้คูปองสะสม 
 

นโยบายส่งเสริมการขาย 
โดยการใช้คูปองสะสม 

    ประมาณการผู้ได้คูปอง 60% ของยอดขาย 
   ประมาณการผู้สะสม

คูปองครบ 50% ของผู้ได้คูปอง 
   ส่วนลดจ่าย 10% 

    ค่าส่งเสริมการขาย 
ในการใช้คูปอง 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 10,800,000 11,340,000 11,907,000 12,502,350 13,127,468 

คาดว่าจะมีผู้ใช้คูปอง 6,480,000 6,804,000 7,144,200 7,501,410 7,876,481 

คาดว่าจะมีผู้ใช้คูปอง 3,240,000 3,402,000 3,572,100 3,750,705 3,938,240 

ส่วนลดจ่าย 324,000 340,200 357,210 375,071 393,824 
 
ตารางที่ 4.21: การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าเช่าสถานที่ 256,000 256,000 256,000 256,000 256,000 

ค่าน้ าประปา (เพ่ิม 2%) 9,020 9,200 9,384 9,572 9,764 

ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 60,260 63,273 66,437 69,758 73,246 

ค่าแก๊สหุงต้ม (เพ่ิม 5%) 25,500 26,775 28,114 29,519 30,995 

ค่าโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 13,200 13,860 14,553 15,281 16,045 

ค่าเสื่อมราคา 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

เงินเดือน (เพ่ิม 5%) 414,000 434,700 456,435 479,257 503,220 

โฆษณา 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รวมต้นทุนคงที่ 1,277,980 1,303,808 1,330,923 1,359,387 1,389,270 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.21 (ต่อ): การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

ยอดขาย 10,800,000 11,340,000 11,907,000 12,502,350 13,127,468 

      ต้นทุนผันแปร ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ต้นทุนขาย 4,320,000 4,536,000 4,762,800 5,000,940 5,250,987 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 108,000 113,400 119,070 125,024 131,275 

ส่งเสริมการขาย 324,000 340,200 357,210 375,071 393,824 

รวมต้นทุนผันแปร 4,752,000 4,989,600 5,239,080 5,501,034 5,776,086 

การค านวณจุดคุ้มทุน = ต้นทุนคงท่ี / อัตราก าไร
ส่วนเกิน   

  ก าไรส่วนเกิน = ยอดขาย - ต้นทุนผันแปร   
  อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน / ยอดขาย   
  การค านวณจุดคุ้มทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรส่วนเกิน 6,048,000 6,350,400 6,667,920 7,001,316 7,351,382 

อัตราก าไรส่วนเกิน 0.56 0.56 0.56 0.56 0.56 

จุดคุ้มทุนต่อปี 2,282,107 2,328,229 2,376,648 2,427,478 2,480,839 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 190,175.60 194,019.11 198,053.99 202,289.79 206,736.55 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 6,339.19 6,467.30 6,601.80 6,742.99 6,891.22 

อัตราดอกเบี้ย 15% ต่อปี 
   ระยะเวลาช าระหนี้ 5 ปี 
   ดอกเบี้ยจ่าย ปีท่ี 1 ปีที่ 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 4,400,000.00 
    ช าระเงินต้นเท่ากันทุกปี 880,000.00 880,000.00 880,000.00 880,000.00 880,000.00 

เงินกู้สถาบันคงเหลือ 3,520,000.00 2,640,000.00 1,760,000.00 880,000.00 - 

ดอกเบี้ยจ่าย 660,000.00 528,000.00 396,000.00 264,000.00 132,000.00 
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ตารางที่ 4.22: งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบก าไรขาดทุน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย 10,800,000 11,340,000 11,907,000 12,502,350 13,127,468 

หักต้นทุนผันแปร 4,752,000 4,989,600 5,239,080 5,501,034 5,776,086 

ก าไรส่วนเกิน 6,048,000 6,350,400 6,667,920 7,001,316 7,351,382 

หักต้นทุนคงที่ 1,277,980 1,303,808 1,330,923 1,359,387 1,389,270 

ก าไรก่อน 
การด าเนินงาน 

4,770,020 5,046,592 5,336,997 5,641,929 5,962,112 

หักดอกเบี้ยจ่าย 660,000 528,000 396,000 264,000 132,000 

ก าไรก่อนหักภาษี 4,110,020 4,518,592 4,940,997 5,377,929 5,830,112 

หักภาษี 30% 1,233,006 1,355,577 1,482,299 1,613,379 1,749,034 

ก าไรสุทธิ 2,877,014 3,163,014 3,458,698 3,764,550 4,081,079 
 
ตารางที่ 4.23: ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

 ยกยอดไปงบดุล ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสะสมต้นปี - 2,733,163 5,738,027 9,023,790 12,600,112 

บวกก าไรสุทธิ 2,877,014 3,163,014 3,458,698 3,764,550 4,081,079 

หักเงินปันผล 143,851 158,151 172,935 188,228 204,054 

ก าไรสะสมปลายงวด 2,733,163 5,738,027 9,023,790 12,600,112 16,477,137 

ยกยอดไป 
งบกระแสเงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ภาษีเงินได้ 1,233,006 1,355,577 1,482,299 1,613,379 1,749,034 

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 
ที่เพ่ิมขึ้น 1,233,006 122,571 126,722 131,079 135,655 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.23 (ต่อ): ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

ยกยอดไป 
งบกระแสเงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินค้าคงเหลือ 37,029 38,880 40,824 42,865 45,008 

สินค้าคงเหลือที่เพ่ิมข้ึน 37,029 1,851 1,944 2,041 2,143 

ยกยอดไป 
งบกระแสเงินสด 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินปันผล 143,851 158,151 172,935 188,228 204,054 

เงินปันผลค้างจ่าย 
ที่เพ่ิมขึ้น 143,851 14,300 14,784 15,293 15,826 

 
ตารางที่ 4.24: งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจาก 
กิจกรรมการด าเนินงาน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสุทธิ 2,877,014 3,163,014 3,458,698 3,764,550 4,081,079 

บวกค่าเสื่อมราคา 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

บวกค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 

บวกดอกเบี้ยจ่าย 660,000 528,000 396,000 264,000 132,000 

บวกภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 1,233,006 122,571 126,722 131,079 135,655 

บวกเงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 143,851 14,300 14,784 15,293 15,826 

หักสินค้าคงเหลือที่เพ่ิมขึ้น 
-          

37,029 
-             

1,851 
-             

1,944 
-             

2,041 
-             

2,143 
เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 

5,276,842 4,226,034 4,394,260 4,572,881 4,762,417 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.24 (ต่อ): งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
 

กระแสเงินสดจาก 
กิจกรรมการลงทุน 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์ถาวรรวม 
-        

500,000 
- - - - 

ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 
-     

1,500,000 
- - - - 

ค่ามัดจ าสถานที่ 
-        

100,000 
- - - - 

- - - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
-     

2,100,000 
- - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กู้จากสถาบันการเงิน 4,400,000 - - - - 

หักช าระเงินกู้ 
-        

880,000 
-        

880,000 
-        

880,000 
-        

880,000 
-        

880,000 

หักช าระดอกเบี้ยเงินกู้ 
-        

660,000 
-        

528,000 
-        

396,000 
-        

264,000 
-        

132,000 

หักเงินปันผลจ่าย 
-        

143,851 
-        

158,151 
-        

172,935 
-        

188,228 
-        

204,054 

ทุนหุ้นสามัญ 600,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรม 
การจัดหา 3,316,149 

-     
1,566,151 

-     
1,448,935 

-     
1,332,228 

-     
1,216,054 

เงินสดสุทธิ 6,492,991 2,659,883 2,945,325 3,240,653 3,546,363 

บวกเงินสดต้นงวด - 6,492,991 9,152,875 12,098,200 15,338,853 

เงินสดปลายงวด 6,492,991 9,152,875 12,098,200 15,338,853 18,885,216 
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ตารางที่ 4.25: งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 

 สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน 
     เงินสดและเงินฝากธนาคาร 6,492,991 9,152,875 12,098,200 15,338,853 18,885,216 

สินค้าคงเหลือ 37,029 38,880 40,824 42,865 45,008 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 6,530,020 9,191,755 12,139,024 15,381,718 18,930,225 

สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 400,000 300,000 200,000 100,000 - 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

1,200,000 900,000 600,000 300,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที่ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รวมสินทรัพย์ 8,230,020 10,491,755 13,039,024 15,881,718 19,030,225 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ 
     

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 1,233,006 1,355,577 1,482,299 1,613,379 1,749,034 

เงินปันผลค้างจ่าย 143,851 158,151 172,935 188,228 204,054 

หนี้สินระยะสั้น 1,376,857 1,513,728 1,655,234 1,801,606 1,953,088 

เงินกู้สถาบันการคงเหลือ 3,520,000 2,640,000 1,760,000 880,000 - 

รวมหนี้สิน 4,896,857 4,153,728 3,415,234 2,681,606 1,953,088 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 600,000 600,000 600,000 600,000 600,000 

ก าไรสะสมสุทธิ 2,733,163 5,738,027 9,023,790 12,600,112 16,477,137 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 3,333,163 6,338,027 9,623,790 13,200,112 17,077,137 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 

8,230,020 10,491,755 13,039,024 15,881,718 19,030,225 
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ตารางที่ 4.26: การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

ปีท่ี กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน 
-                                       

5,000,000 

1 กระแสเงินสดรับ 6,492,991 

2 กระแสเงินสดรับ 2,659,883 

3 กระแสเงินสดรับ 2,945,325 

4 กระแสเงินสดรับ 3,240,653 

5 กระแสเงินสดรับ* 3,746,363 

การค านวณมูลค่าปัจจุบันในอัตราผลคิดลด   30.00% 

  มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ 10,052,764 

  
หักมูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย 

-                                       
5,000,000 

  มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 5,052,764 

  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 89.61% 

*กระเงินสดรับในปีท่ี 5 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด + เงินทุนหมุนเวียน + เงินมัดจ าร้าน 
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ตารางที่ 4.27: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

Copyright © 2009 SIRIWAN'S HOMEPAGE 

รายการการวิเคราะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน           

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 4.74 6.07 7.33 8.54 9.69 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 4.72 6.05 7.31 8.51 9.67 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน 
     อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 128 128 128 128 128 

ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 2.81 2.81 2.81 2.81 2.81 

อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 27 38 60 125 - 

อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 1.31 1.08 0.91 0.79 0.69 

การวัดความสามารถในการช าระหนี้ 
     อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 1.47 0.66 0.35 0.20 0.11 

อัตราส่วนความสามารถในการช าระดอกเบี้ย
(เท่า) 

7.23 9.56 13.48 21.37 45.17 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
     อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.35 0.30 0.27 0.24 0.21 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.86 0.50 0.36 0.29 0.24 

อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 44.00 44.00 44.00 44.00 44.00 

อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 44.17 44.50 44.82 45.13 45.42 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 26.64 27.89 29.05 30.11 31.09 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
     มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿5,052,763.86   

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 90%   

ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 0.770   
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง แผนธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพผู้สูงอายุ OLDIES FOOD การประเมินความเป็นไปได้ของ
การท าอาหารเพื่อสุขภาพผู้สูงอายุ ในการท าธุรกิจในกรุงเทพมหานคร 

ค าชี้แจง แบบสอบถามนี้ใช้ประกอบการศึกษาระดับปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ จัดท าขึ้นเพ่ือเป็นประโยชน์ในการค้นคว้าอิสระในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต จึงขอความ
ร่วมมือในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงมากท่ีสุด และผู้ศึกษาขอถือโอกาสขอบพระคุณท่าน
เป็นอย่างยิ่งที่กรุณาให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ 
 
โปรดท าเครื่องหมาย  √  ลงในช่องว่างหน้าค าตอบท่ีท่านเลือก หรือ เติมข้อความในช่องว่างตามจริง 
ส่วนที่ 1: ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. เพศ 

 □ ชาย   □ หญิง 
 
2. สถานภาพ 

 □โสด  □ สมรส  □ หม้าย  □ หย่า/ แยกกันอยู่  
 
3. อายุ 

 □ 20-30 ปี   □ 31-40 ปี   □ 41-50 ปี   

□ 51-60 ปี  □ 61-70 ปี  □ ตั้งแต่ 71 ปีขึ้นไป 
 
4. อาชีพ 

□ ข้าราชการ   □ พนักงานรัฐวิสาหกิจ   □ พนักงานบริษัท    

□ เจ้าของกิจการ  □ อาชีพอิสระ................... □ อ่ืน ๆ โปรดระบุ......................... 
 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

□ ไม่เกิน 5,000 บาท  □ 5,001-10,000 บาท  □ 10,001-15,000 บาท 

□ 15,001-20,000 บาท  □ 20,001-30,000 บาท  □ มากกว่า 30,000 บาท 
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ส่วนที่ 2: ข้อมูลการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพผู้สูงอายุของผู้กรอบแบบสอบถาม 
1. โดยเฉลี่ยในแต่ละสัปดาห์ท่านรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพบ่อยแค่ไหน 

 □ ทุกวัน  □ อาทิตย์ละ 1-2 วัน  □ อาทิตย์ละ 3-4 วัน □ เฉพาะเสาร์-อาทิตย์ 
 
2.  ท่านรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพมื้อใดมากท่ีสุด 

 □ เช้า  □ กลางวัน  □ เย็น  
 
3. ท่านเลือกซื้ออาหารเพื่อสุขภาพเนื่องจากสาเหตุใด (เลือกได้เพียง 5 ล าดับเท่านั้น และโปรดเรียงล าดับ 
โดยมากที่สุด 5 มาก 4 ปานกลาง 3 น้อย 2 น้อยที่สุด 1) 

 □ ไม่มีเวลาท าอาหารเอง 

□ น าไปฝากบุคคลอ่ืน เช่น เพ่ือน หรือ ญาติผู้ใหญ่ 

□ เพ่ือรักษาสุขภาพและคุณค่าทางโภชนาการ 

 □ ตามกระแสนิยม 

□ รสชาติอาหารถูกปาก  

□ สามารถหาซื้อและรับประทานได้ง่าย 

□ ราคาสินค้าไม่แพงและคุ้มค่ากับคุณค่าสินค้า 

□ ได้รับอิทธิพลจากบุคคลรอบข้าง 

□ อ่ืน ๆ โปรดระบุ...................... 
 

4. ท่านใช้จ่ายในการซื้ออาหารเพื่อสุขภาพโดยเฉลี่ยครั้งละเท่าไหร่ 

 □ ไม่เกิน 100 บาท/ ครั้ง   □ 101-300 บาท / ครั้ง 

 □ 301-500 บาท/ ครั้ง   □ มากกว่า 500 บาท/ ครั้ง 
 
5. ท่านชอบอาหารเพ่ือสุขภาพประเภทใดมากท่ีสุด 

 □ อาหารจานเดียว    □ สลัดประเภทต่าง ๆ  

□ อาหารคลีน    □ อ่ืน ๆ โปรดระบุ...................... 
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6. กรณีที่ท่านต้องการตัดสินใจในการเลือกซ้ืออาหารเพ่ือสุขภาพ สื่อใดที่มีผลการตัดสินใจของคุณ
มากที่สุด 

 □ โทรทัศน์  □ วิทย ุ   □ เว็บไซต์/ อินเทอร์เน็ต   

□ นิตยสาร/ หนังสือ □ แผ่นพับ/ ใบปลิว □ บุคคลรอบข้าง 
 
7. ท่านต้องการใหร้้านอาหารมีรายการส่งเสริมการขายใดมากท่ีสุด 

 □ สามารถท าบัตรสมาชิก เพ่ือใช้เป็นส่วนลดได้ในทันที     

□ สามารถท าบัตรสมาชิกสะสมคะแนนเพ่ือรับของรางวัล  

 □ บัตรสมาชิกสามารถได้รับส่วนลดจากร้านอาหารอ่ืนได้ 

 □ โปรโมชั่น ซื้อ 2 แถม 1 

□ รับประทานอาหารฟรี 500 บาท เมื่อถึงวันเกิดของท่าน 

□ อ่ืน ๆ โปรดระบุ..................................................... 
 

8. หากท่านพบผลิตภัณฑ์อาหารเพื่อสุขภาพรายใหม่ ปัจจัยใดที่ท าให้ท่านตัดสินใจเลือกซ้ือ  
(เลือกได้เพียง 1 ข้อ) 

 □ ลองใช้บริการทันที     

□ ถามบุคคลรอบข้างก่อน จึงค่อยตัดสินใจ 

 □ รอให้บุคคลรอบข้างไปลองใช้บริการก่อน แล้วจึงตัดสินใจ 

□ รอให้มีโปรโมชั่นจึงเข้าไปลองใช้บริการ 

□ ไม่คิดจะลองใช้บริการเลย  
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