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บทคัดย่อ 
 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านย าปลาดุกฟูฟู่ 
รสแซบ เดลิเวอรี่ผู้วิจัยได้รวบรวมข้อมูลทั้งปฐมภูมิและข้อมูลทุติยภูมิ โดยศึกษาข้อมูลจากเอกสาร
และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง และใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคใน
พ้ืนที่โซนสุขุมวิท ซ.8-15   กลุ่มตัวอย่างจ านวน 205 คน พบว่า  ระดับความคิดเห็นโดยรวมของ
ผู้บริโภคต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาด 7Ps (The Seventh Ps of The Marketing Mix) ในระดับ
มากที่สุดคือ  

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  ด้านราคา (Price) และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place of 
Distribution Channel) และในระดับมากคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร 
(Personal)  ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 
evidence) ระดับความพึงพอใจโดยภาพรวมต่อการให้บริการอยู่ที่ พอใจ ร้อยละ 96.59  
 
ค าส าคัญ : การตัดสินใจ, ส่วนประสมการตลาด, ย าปลาดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ 
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ABSTRACT 
 
The purpose of this research was to investigate the factors influencing the 

decision to use catfish salad delivery service. The researcher collected both primary 
and secondary data. By studying the relevant documents and research.  

The questionnaire was used as a tool to collect data from consumers in 
Sukhumvit Soi 8-15.  

The sample consisted of 205 people. The overall level of consumer opinion 
was 7Ps (The Seventh Ps of The Marketing Mix). Product, Price, Place of Distribution 
Channel. Promotion, Personnel, Process, and Physical evidence. 

The overall satisfaction level was 96.59% 
 
Keywords : Decision, Making Market Mix, 7Ps 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
การค้นคว้าอิสระฉบับนี้ส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี ด้วยความกรุณาของ ดร. รพีสร เฟ่ืองเกษม 

อาจารย์ที่ปรึกษา ที่ได้ให้ความอนุเคราะห์ในการให้ค าปรึกษา ค าแนะน า แนะแนวทางในการ
 ท าการค้นคว้าอิสระ และตรวจสอบแก้ไชข้อบกพร่องต่างๆด้วยความเอาใจใส่เป็นอย่างดี  
จนท าให้การค้นคว้าอิสระนี้เสร็จสมบรูณ์ ซึ่งเป็นการช่วยให้ผู้ศึกษาได้ทราบแนวทางในการศึกษา  
และค้นคว้าหาข้อมูลได้ด้วยตนเอง ท าให้ได้รับประสบการณ์ท่ีมีคุณค่าในการท าการค้นคว้าอิสระใน
ครั้งนี้ จึงขอกราบขอบพระคุณไว้ ณ ที่นี้ 

ขอกราบขอบพระคุณ ดร. เกษมสันต์ พิพัฒน์ศิริศักดิ์ ที่ให้ค าปรึกษาและข้อเสนอแนะ อัน
เป็นประโยชน์ต่อการท าการค้นคว้าอิสระอย่างยิ่ง 

ขอกราบขอบพระคุณอาจารย์และ เจ้าของผลงานทางวิชาการทุกท่านตามรายละเอียดที่
ปรากฏในบรรณานุกรม รวมทั้งเจ้าหน้าที่ของโครงการปริญญาโท บัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัย
กรุงเทพทุกท่านที่คอยให้ความช่วยเหลือซึ่งช่วยให้การค้นคว้าส าเร็จลุล่วงได้ด้วยดี 

คุณค่าและประโยชน์ที่ได้รับจากการค้นคว้าอิสระครั้งนี้ ผู้ศึกษาขอกราบระลึกถึงพระคุณของ
บุพการี ที่ส่งเสริมและสนับสนุนในเรื่องของการศึกษา และเป็นก าลังใจให้กับผู้ศึกษา พร้อมทั้งมอบ
ความรู้ ค าสอนส าคัญท่ีช่วยให้ข้าพเจ้าประสบความส าเร็จในวันนี้ อนึ่งหากมีข้อผิดพลาดประใด
ข้าพเจ้าขออภัยไว้ ณ ที่นี้ 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของธุรกิจ 
 หนึ่งในปัจจัยสี่ที่ส ำคัญต่อกำรด ำรงชีวิตมนุษย์ก็คือ“อำหำร” ซึ่งกำรรับประทำนอำหำรที่ดีจะ
เป็นส่วนส ำคัญท่ีช่วยให้มีร่ำงกำยแข็งแรง และลดควำมเสี่ยงต่อโรคภัยไข้เจ็บ ดังนั้นกำรรับประทำน
อำหำรเพื่อสุขภำพจึงเข้ำมำมีบทบำทมำกข้ึนโดยช่วงเวลำ 15 ปีที่ผ่ำนมำ กลุ่มผู้ที่นิยมบริโภคอำหำร
เพ่ือสุขภำพส่วนใหญ่จะเป็นผู้หญิงวัยท ำงำน อำยุระหว่ำง 25-40 ปี แต่เนื่องจำกยุคปัจจุบันที่แนวทำง
ในกำรด ำรงชีวิตมีกำรเปลี่ยนแปลงไปมำกข้ึนท ำให้มีผู้บริโภคหลำยกลุ่มเริ่มที่จะหันมำสนใจอำหำรเพ่ือ
สุขภำพ ซึ่งมีอยู่หลำกหลำยกลุ่มมีตั้งแต่ผู้ชำยและผู้หญิงวัยท ำงำนจนถึงวัยสูงอำยุ อีกท้ังยังมีควำม
ต้องกำรในผลิตภัณฑ์อำหำรเสริมหรือวิตำมิน เพื่อช่วยลดควำมเสี่ยงในกำรเกิดโรคไม่ว่ำจะเป็น
โรคเบำหวำนโรคหัวใจ โรคมะเร็ง โรคควำมดัน ควำมต้องกำรที่จะสร้ำงภูมิคุ้มกันให้กับร่ำงกำย เพิ่ม
ประสิทธิภำพระบบย่อยอำหำร กำรควบคุมน้ ำหนัก (สถำบันอำหำร, 2552) นั่นก็เพรำะว่ำกำรด ำเนิน
ชีวิต และพฤติกรรมของคนในปัจจุบันเปลี่ยนไปอย่ำงมำก วิถีชีวิตเร่งรีบมำกข้ึน และรักควำมสบำยอัน
เป็นสไตล์กำรใช้ชีวิตของคนเมืองสมัยใหม่ เวลำคนส่วนใหญ่จะใช้เวลำหมดไปกับกำรท ำงำนหำเงิน จน
ไม่มีเวลำแม้แต่จะดูแลเรื่องอำหำรกำรกินของตัวเอง หรือเดิน Shopping ซื้อสินค้ำเหมือนในอดีตที่
ผ่ำนมำ อีกทั้งมีปัญหำเรื่องรถติด ต้องเข้ำคิว แย่งกันกิน แย่งกันใช้ ท ำให้ผู้คนต้องเบื่อหน่ำย  
โดยเฉพำะกลุ่มพนักงำน Office ที่จะต้องท ำงำนแข่งขันกับเวลำ มักจะไม่ค่อยมีเวลำพัก หรือมีเวลำ
พักอย่ำงจ ำกัด กำรที่จะไปนั่งร้ำนอำหำรเป็นเวลำนำน ๆ มันช่ำงเป็นเรื่องยำกมำกส ำหรับพวกเค้ำ 
ดังนั้นคนส่วนใหญ่จึงมีแนวโน้มจะหันมำสนใจเรื่อง Delivery กันมำกขึ้น ซึ่งจำกกำรเปลี่ยนแปลงของ
พฤติกรรมต่ำง ๆ ของคนในปัจจุบัน รวมถึงทัศนคติกำรใช้ชีวิต ท ำให้ธุรกิจ Delivery  เป็นอีก
ทำงเลือกท่ีน่ำจะตอบโจทย์ของผู้บริโภคได้เป็นอย่ำงดี เนื่องจำกจะไม่ท ำให้เสียเวลำในกำรเดินทำงไป
ยังร้ำนอำหำร ซึ่งกำรบริกำรจัดส่งอำหำรนอกจำกจะสะดวก, รวดเร็ว ยังสำมำรถก ำหนดเวลำกำร
รับประทำนอำหำรได้อีกด้วย จึงเป็นแนวคิดและเล็งเห็นโอกำสที่จะตั้งธุรกิจอำหำร Delivery ขึ้นมำ
เพ่ือให้บริกำรให้ตรงกับควำมต้องกำรของผู้บริโภคกลุ่มเหล่ำนี้และเพ่ือให้เหมำะสมกับควำมเร่งรีบใน
ยุคปัจจุบัน จึงเลือกที่จะน ำเสนอบริกำรอำหำรแบบจัดส่งตรงถึงท่ีให้กับผู้บริโภค ที่ต้องกำรควำม
สะดวกสบำย   

อย่ำงไรก็ตำม นอกจำกผู้บริโภคจะให้ควำมส ำคัญกับควำมสะดวกในกำรสั่งอำหำรแล้ว ที่
ส ำคัญเรื่องของรสชำติ ควำมสะอำด คุณค่ำทำงโภชนำกำรอำหำรก็ถือเป็นอีกหนึ่งปัจจัยส ำคัญที่มีผล
ต่อตัดสินใจเลือกซ้ือ/บริกำร อีกด้วย 
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1.2 แนะน ำธุรกิจ  
 1.2.1 ชื่อ ธุรกิจ “ Mom’s Food Delivery ” 
 
ภำพที่ 1.1 : แสดงตรำสินค้ำ 
 

 
 

จำกภำพสัญลักษณ์ตำมสินค้ำ สำมำรถแจงแจกองค์ประกอบได้ดังนี้ โดยใช้ชื่อร้ำนว่ำ 
“Mom’s Food Delivery” เพ่ือแสดงถึงควำมใส่ใจและควำมห่วงใยที่ใส่ลงไปในอำหำรเปรียบเสมือน
กัน “คุณแม่ท ำให้ลูกรับประทำนที่บ้ำน” และใช้โลโก้เป็นรูปแม่ครัวที่หน้ำตำดูสดใสเป็นมิตร และโอบ
อ้อมอำรี พร้อมที่จะมอบสิ่งดี ๆให้กับทุกคน ใช้ตัวหนังสือชื่อแบรนด์เป็นสีชมพู เปรียบเสมือนกับ
ควำมอ่อนโยน ควำมประณีต ที่ใส่ลงไปในขั้นตอนกำรท ำอำหำร และรูปด้ำนล่ำงเป็นรูปรถแสดงถึง
กำรจัดส่งอำหำรถึงท่ีแบบ Delivery  
 1.2.2 ลักษณะของธุรกิจ  
         ประเภทธุรกิจธุรกิจ “ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่” เจ้ำของธุรกิจชื่อ            
น.ส.ภัทรำวดี สังข์ศรี นักศึกษำปริญญำโท คณะบริกำรธุรกิจขยำดกลำงและขนำดย่อม ท ำงำนที่
บริษัทเอกชนแห่งหนึ่งย่ำนสุขุมวิทใจกลำงเมือง อำยุงำน 5 ปี ซึ่งได้มองเห็นโอกำสและช่องทำงในกำร
จัดตั้งธุรกิจย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ ภำยใต้ชื่อ “Mom’s Food Delivery”  
 
ประเภทสินค้ำ/บริกำร 

ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ ของร้ำน “Mom’s Food Delivery” นั้นจะน ำวัตถุท่ีสด 
ใหม่ สะอำดมำท ำกำรปรุงอำหำรโดยกำรปรุงแต่ละขั้นตอนจะมีกำรชั่งตวงวัดปริมำณสัดส่วนเพื่อให้ได้
ปริมำณที่เหมำะสม กำรใช้เครื่องปรุงรสให้อยู่ในปริมำณท่ีเหมำะสมที่สุดกำรหมักปรุงรสวัตถุดิบ ก็จะ
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ท ำภำยใต้กำรดูแลของแม่ครัว และนักโภชนำกำรเพ่ือเป็นกำรควบคุมคุณภำพของอำหำร และมี
คุณสมบัติตรงตำมท่ีระบุไว้ในรำยละเอียดของแต่ละชุดอำหำร 

หลักกำรในกำรปรุงอำหำรเพื่อสุขภำพของทำงร้ำนโดยพ้ืนฐำนจะเน้นไปที่กำรปรุงอำหำรให้มี
สำรอำหำรครบถ้วนทั้ง 5 หมู่ต้องมีทั้งคำร์โบไฮเดรตและโปรตีนในปริมำณที่เพียงพอต่อควำมต้องกำร
ของร่ำงกำย และปรุงอำหำรจำกวัตถุดิบที่ดีมีคุณภำพ มีประโยชน์ต่อร่ำงกำย อย่ำงเช่น เนื้อปลำที่ใช้ก็
ควรเลือกแบบสดๆไม่ใช่เนื้อปลำส ำเร็จรูป หรือผ่ำนกำรปรุงแต่งรสมำแล้ว ไม่ใช้เนื้อปลำที่ผ่ำนกำรแช่ง
แข็งมำกเป็นเวลำนำน ส่วนผสมของเครื่องปรุงรสที่น ำมำใช้ในกำรปรุงอำหำรก็จะไม่ให้มีรสเค็มเกินไป 
หรือหวำนเกินไป ไม่ใช้ของส ำเร็จรูป ผงชูรส กระบวนกำรในกำรท ำอำหำรก็จะใช้กระบวนกำรที่จะท ำ
ให้ปริมำณไขมันน้อยที่สุด ในกำรผัดหรือทอด อำหำรก็จะใช้น้ ำมันที่เป็นไขมันดี เช่น น้ ำมันมะกอก 
น้ ำมันร ำข้ำว น้ ำมันคำโนลำ น้ ำมันดอกทำนตะวัน เป็นตันทำงร้ำนก็ได้มีกำรจัดแบ่งชุดอำหำร 
ตำมประเภทของอำหำรเพ่ือสุขภำพออกเป็น 2 กลุ่มดังนี้  

1. Healthy & Delivery Meal นั้นจะเป็นอำหำรเพื่อสุขภำพที่ทำงร้ำนได้ท ำกำรจัดเป็นชุด
อำหำรเอำไว้แล้ว โดยจะเป็นแบ่งออกเป็น 2 ชุด 

 ชุดที่ 1 คือ อำหำรที่ปรุงด้วยวัตถุดิบที่ดีต่อสุขภำพ รับประทำนง่ำย ที่มีส่วนผสมของ
สมุนไพรไทยเข้ำมำเป็นส่วนผสมและมีสำรอำหำรครบทั้ง 5 หมู่ เหมำะส ำหรับคนทั่วไปทุกเพศ ทุกวัย 
ที่ต้องกำรรับประทำนอำหำรที่ดีและมีประโยชน์ต่อร่ำงกำย 

 
ภำพที่ 1.2 : แสดงตัวอย่ำงอำหำร Healthy Menu 
 

 
 

 ชุดที่ 2 คือ เป็นชุดอำหำรที่เหมำะสมต่อผู้ที่มีควำมต้องกำรในกำรลดน้ ำหนัก โดยตัว
อำหำรจะเน้นไปที่กำรควบคุมปริมำณ Calories เอำไว้ ซึ่งจะควบคุมโดยกำรค ำนวณปริมำณกำรให้
Calories ของวัตถุดิบที่ใส่ลงเพ่ือให้ร่ำงกำยได้รับปริมำณ Calories ที่เพียงพอต่อกำรใช้งำนในแต่ละ
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วัน และชุดอำหำรนี้ยังเหมำะสมต่อผู้ที่ต้องกำรรักษำรูปร่ำงให้ดูดีอยู่ตลอดเวลำ หรือผู้ป่วยที่มีอำกำร
ของโรคอ้วนที่ต้องมีกำรควบคุมอำหำรอยู่ตลอดเวลำ 

 
ภำพที่ 1.3 : แสดงตัวอย่ำงอำหำร Healthy Menu  

 

 
 

2. Special Menu คือ ชุดอำหำรที่ทำงร้ำนจะผลิตขึ้นมำเฉพำะบุคคล โดยทำงร้ำนจะมีกำร
สอบถำมข้อมูลควำมต้องกำรของลูกค้ำ และน ำมำปรึกษำกับผู้เชี่ยวชำญด้ำนโภชนำกำร เพ่ือผลิตเป็น
ชุดอำหำรที่ตรงกับควำมต้องกำรของลูกค้ำโดยเฉพำะ เหมำะกับลูกค้ำที่มีควำมต้องกำรอำหำรแบบ
เฉพำะเจำะจงเป็นพิเศษ เช่น อำหำรส ำหรับคนชอบรสจัด รสไม่จัด และอำหำรส ำหรับผู้ป่วย
โรคเบำหวำน ควำมดัน ก็ต้องทำนชุดอำหำรตำมที่ท่ีปรึกษำทำงโภชนำกำรให้ค ำแนะน ำ หรือจะเป็น
อำหำรส ำหรับผู้ที่ต้องกำรที่จะเสริมสร้ำงกล้ำมเนื้อเป็นพิเศษ ก็จ ำเป็นที่จะต้องปรึกษำกับผู้เชี่ยวชำญ
ด้ำนโภชนำกำร เพื่อช่วยให้ค ำแนะน ำว่ำต้องลดหรือ เพ่ิมเติมตรงส่วนไหน 
ภำพที่ 1.4 : แสดงตัวอย่ำงอำหำร Special Menu 
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รำยละเอียดของสินค้ำ/บริกำร 
จุดเด่น 

1. สำมำรถตอบสนองควำมต้องกำรที่หลำกหลำยของลูกค้ำ ที่มีต่ออำหำรเพ่ือสุขภำพ และมี
ควำมหลำกหลำย สำมำรถปรับเปลี่ยนไปตำมควำมต้องกำรของลูกค้ำได้ 

2. ใส่ใจและควำมส ำคัญในทุกขั้นตอนของกำรผลิตอำหำร ตั้งแต่กำรคัดสรรวัตถุดิบที่ดี กำร
คิดสูตรเมนูอำหำร ตลอดจนกำรบริกำรจัดส่งอำหำร 

3. กำรให้ผู้เชี่ยวชำญทำงด้ำนโภชนำกำรเข้ำมำให้ค ำแนะน ำปรึกษำแก่ลูกค้ำ รวมไปถึงกำร
พัฒนำอำหำร หรือคิดหำวัตถุดิบใหม่ๆเข้ำมำใช้ในกำรประกอบอำหำร 

4. รำคำอำหำรที่ถูกกว่ำเมื่อเทียบกับร้ำนอ่ืน แตกต่ำงกับคู่แข่งที่เน้นกลุ่มลูกค้ำท่ีต้องมีรำยได้ 
สูง รำคำอำหำรจึงค่อนข้ำงสูงกว่ำ 

5. มีกำรส่งเสริมกำรขำยที่แตกต่ำงและสับเปลี่ยนไปทุกๆเดือนหรือ 3 เดือน  
6. รูปแบบกำรจัดส่งทำงร้ำนจะมีระบบกำรจัดส่งสินค้ำที่คล้ำยกับระบบกำรจัดส่งของร้ำน

Pizza หรือ ไก่ทอด โดยเมื่ออำหำรถูกจัดลงกล่องเรียบร้อยจะท ำกำรเขียนรหัสลูกค้ำติดเอำไว้ที่กล่อง
และท ำกำรแจ้งล ำดับกำรจัดส่งสินค้ำให้กับพนักงำนจัดส่งอำหำร จำกนั้นน ำอำหำรใส่กล่องที่ติดอยู่ที่
ท้ำยรถขนส่งสินค้ำ เมื่อกล่องเต็ม ก็จะท ำกำรออกส่งทันที เมื่อถึงสถำนที่นัดก็จะท ำกำรโทรแจ้งลูกค้ำ
ให้มำรับสินค้ำ โดยค่ำจัดส่งทั้งหมดหำกลูกค้ำสมัครสมำชิกจะไม่คิดค่ำบริกำรจัดส่งหำกลูกค่ำ ไม่ได้
สมัครสมำชิกจะคิดค่ำจัดส่ง 30-50 บำท 

7. สถำนที่ตั้งของทำงร้ำนอยู่ใกล้กับกลุ่มลูกค้ำหลัก ที่จะอยู่บริเวณย่ำนธุรกิจของกรุงเทพ ซึ่ง
มีประชำกำรอำศัยอยู่หนำแน่น และมีอำคำรส ำนักงำนอยู่หลำยแห่ง และกำรใช้เส้นทำงกำรคมนำคม
ยังสำมำรถปรับเปลี่ยนได้ไม่จ ำเป็นแต่จะต้องใช้ มอเตอร์ไซด์หรือรถยนต์ในกำรขนส่งสินค้ำเท่ำนั้น แต่
อำจจะใช้บริกำรขนส่งสำธำรณะ เช่น รถไฟฟ้ำ รถไฟใต้ดินแทนได้ (ในกรณีฉุกเฉิน) 

 
สถำนที่ตั้ง:  

“Mom’s Food Delivery” ตั้งอยู่ที่ 17/3 สุขุมวิท ซ.8 แขวงคลองเตย เขตวัฒนำ กทม. 
10110 
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ภำพที่ 1.5 : แสดงแผนที่แสดงที่ตั้งประกอบกำร 
 

 
 
จุดเด่นหลักของสถำนที่ตั้งช่องทำงร้ำนอย่ำงแรกก็คือ อยู่บนถนนบริเวณท่ีใกล้ กับสถำนี

รถไฟฟ้ำ(BTS) สถำนีนำนำ โดยบริเวณนั้นเป็นสถำนที่มีอำคำรส ำนักงำน Office และท่ีอยู่อำศัย
เป็นอยู่มำก ซึ่งถือว่ำเป็นจุดเด่นหลักท่ีร้ำนตั้งอยู่ใกล้กับกลุ่มเป้ำหมำย โดยอำคำรส ำนักงำนที่มีอยู่มำก
นั้น ยังระยะทำงยำวต่อเนื่องไปตั้งแต่เลยสี่แยกสุขุมวิทไปจนถึงแยกเพลินจิต และจุดเด่นอย่ำงที่สองก็
คือ สำมำรถเดินทำงไปสู่ถนนสีลมได้ง่ำยซึ่งเป็นสถำนที่พักอำศัยของกลุ่มเป้ำหมำยรองอยู่เป็นจ ำนวน
มำก จุดเด่นอย่ำงที่สำมก็คือ กำรใช้งำนรถไฟฟ้ำฟ้ำในกำรส่งสินค้ำในยำมที่เกิดเหตุฉุกเฉินได้ 

 
กำรจัดจ ำหน่ำย 

เลือกที่จะท ำกำรจัดจ ำหน่ำยผ่ำนทำง Social Network (Line, Facebook, Instragram) 
และทำงโทรศัพท์ โดยในช่วงเริ่มต้นนั้นจะยังไม่มีหน้ำร้ำน ลูกค้ำต้องท ำกำรลงทะเบียน (E-mail, 
Facebook) และส่งอำหำรผ่ำนทำง (Line, Facebook, Instragram) และทำงโทรศัพท์ จะมีกำรเปิด
กลุ่ม Line และ Facebook ของร้ำนขึ้นมำ โดยเฉพำะเพ่ืออ ำนวยควำมสะดวกในกำรติดต่อสื่อสำรกับ
ลูกค้ำ จำกนั้นทำงร้ำนจะท ำกำร สอบถำมข้อมูลของลูกค้ำเพ่ือเป็นกำรลงทะเบียน และท ำกำรส่งมอบ
บัตรสมำชิกพร้อมรหัสประจ ำตัวของลูกค้ำ (เพ่ือควำมสะดวกในกำรค้นหำข้อมูลของลูกค้ำ) เมื่อลูกค้ำ
ท ำกำรสั่งอำหำรก็จะท ำกำรจัดส่งอำหำรตำมสถำนที่ที่ลูกค้ำได้ลงทะเบียนเอำไว้ โดยอำหำรนั้นจะถูก
ผลิตวันต่อวัน และกำรส่งอำหำรจะแบ่งกำรส่งไปตำมระยะทำงใกล้ร้ำนและไกลร้ำน อำหำรจะบรรจุ
ใส่กล่อง หรือบรรจุภัณฑ์อย่ำงดี ในแต่ละวันจะส่งอำหำรครบ 3 มื้อ และอำหำรว่ำง 2 มื้อ(ส ำหรับชุด
อำหำรบำงประเภท) โดยอำหำรจะถูกส่งถึงลูกค้ำในตอนเช้ำก่อนที่ลูกค้ำจะออกไปท ำงำนหรือจัดส่งให้
ลูกค้ำท่ีท ำงำนก่อนมื้อเช้ำ  
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รำคำสินค้ำ   
ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ 
 
ตำรำงที่ 1.1 : ตำรำงขนำดสินค้ำและรำคำแต่ละขนำด 
 

ขนำด (Size) รำคำ (Price) 

ใหญ ่ 200 บำทข้ึนไป 
(ข้ึนกับปริมำณกำรสั่งซื้อ) 

กลำง 120  บำท 

เล็ก 50  บำท 

 
ตำรำงที่ 1. 2 : ตำรำงแสดงค่ำบริกำรกำรจัดส่งอำหำร 
 

ยอดสั่งอำหำร ค่ำบริกำรจัดส่ง 
สั่งเกิน 500 บำทข้ึนไป ฟรี 

สั่งต่ ำกว่ำ 500 บำทลงไป(ระยะทำง 1-5 กม.) 50 บำท  

ระยะทำงเกินกว่ำ 5 กม.ขึ้นไป คิด กม.ละ 10 บำท  
 

เวลำในกำรให้บริกำร เปิดให้บริกำรทุกวัน สำมำรถสั่งอำหำรได้ 24 ชม. 
 

1.2.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้ำหมำย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจ  
วิสัยทัศน์  (Vision)  
           “เป็นผู้น ำด้ำน ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่และให้บริกำรจัดส่งทั่วประเทศ” 
พันธกิจ 

1. จะเป็นร้ำนอำหำรที่จ ำหน่ำยอำหำรที่มีคุณค่ำทำงโภชนำกำรครบถ้วนและสอดคล้องกับ
ควำมต้องกำรของลูกค้ำทุกท่ำน  

2. จะให้บริกำรในกำรจัดส่งสินค้ำที่มีประสิทธิภำพ และไม่มีควำมผิดพลำดในกำรจัดส่งสินค้ำ 
3. จะพัฒนำและปรับปรุงไปพร้อมกับควำมต้องกำรของลูกค้ำ 
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เป้ำหมำยระยะสั้น (1-3 ปี) 
1. สร้ำงกำรรับรู้ในสินค้ำและตรำสินค้ำกับกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย โดยตั้งเป้ำหมำยไว้ภำยใน

ระยะเวลำ 3 ปี 
2. ขยำยสำขำโดยแบ่งเป็นสองแบบ แบบแรกคือสถำนที่ผลิตส ำหรับท ำกำรผลิตอำหำร

สถำนที่จ่ำยอำหำรหรือหน้ำร้ำน ไปตำมสถำนที่ต่ำงๆให้ครอบคลุมกรุงเทพและปริมณฑล 
3. มีกำรขยำยระยะทำงในกำรจัดส่งเพ่ิมข้ึนจำก 5 กม.เป็น 10 กม.ภำยในระยะเวลำ 3 ปี

แรก 
เป้ำหมำยระยะยำว (5-10 ปี) 

1. ท ำกำรพัฒนำกำรรูปแบบกำรผลิตและระบบขนส่งให้มีคุณภำพมำกข้ึนเพ่ือรองรับกำร
กระจำยสินค้ำไปสู่พ้ืนที่ต่ำงจังหวัด 

2. ท ำกำรขยำยสำขำไปสู่ต่ำงจังหวัดในบำงจังหวัดก่อนเช่น เชียงใหม่ ชลบุรี และท ำกำร
ขยำยสำขำให้กระจำยไปหลำยๆจังหวัดทั่วประเทศ 

3. มีกำรขยำยจ ำนวนบุคลำกรด้ำนบริกำรเพ่ิมข้ึนเช่น คนส่งอำหำร 3 คน, Call center 2 
คน  
วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1. เพ่ือสร้ำงแบรนที่มีควำมน่ำเชื่อถือของตรำสินค้ำและต้องเป็นที่รู้จักของคนทั่วไปภำยใน 1 ปี  
2. เพ่ือสร้ำงควำมสะดวกสบำยให้กับผู้บริโภค 
3. เพ่ือสร้ำงรำยได้ 1 ล้ำนบำทในปีแรก และมีอัตรำกำรเติมโตของรำยได้ที่ ปีล่ะ 15 % 
4. เพ่ือเป็นแนวทำงในกำรด ำเนินธุรกิจเพ่ือให้ได้ก ำไรสุทธิมำกกว่ำ 30 % ต่อปี 
5. เพ่ือเป็นแนวทำงในกำรด ำเนินธุรกิจเพ่ือไม่ให้ธุรกิจไปสู่ควำมเสี่ยง และเป็นแนวทำงในกำร

แก้ปัญหำหำกธุรกิจมีรำยได้ต่ ำกว่ำ 600,000 บำท ในปีแรก 
โครงสร้ำงกำรบริหำรงำนของธุรกิจ : 

ทุนจดทะเบียน 600,000 บำท จ ำนวนพนักงำน 5 คน 
 

ภำพที่ 1.6 : โครงสร้ำงองค์กรของกิจกำร 
 
 
 

 
 แม่ครัว 

ผู้จัดกำร 

พนักงำน พนักงำนส่งCall center
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1.3 ระยะเวลำด ำเนินกำรศึกษำวิจัยธุรกิจ  
 เริ่มศึกษำตั้งแต่ เดือนกรกฎำคม ถึง เดือนพฤศจิกำยน รวมระยะเวลำที่ศึกษำทั้งหมด 5 เดือน  
 

 
ตำรำงที่ 1.3 : แสดงระยะเวลำกำรด ำเนินกำร 
 

ล ำดับ 
กิจกรรม พ.ศ.2561 

เสนอควำมคืบหน้ำของโครงกำรพบอำจำรย์ที่
ปรึกษำ ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

1 เริ่มร่ำงโครงกำรวิจัย            

2 เริ่มออกแบบเครื่องมือและเก็บแบบสอบถำม             

3 วิเครำะห์ผล             

4 เขียนรำยงำนบทที่ 1              

5 เขียนรำยงำนบทที่ 2             

6 เขียนรำยงำนบทที่ 3              

7 เขียนรำยงำนบทที่ 4          

8 เขียนรำยงำนบทที่ 5          

9 ตรวจสอบอักขรำวิสุทธิ์             

10 ส่งตัวเล่มด ำเนินกำรแก้ไขน ำข้อมูลเข้ำสู่ระบบ             

 
 
 
 
 
 
 



  บทที่ 2 
 วิธีกำรในกำรด ำเนินกำรจัดท ำแผนธุรกิจ  
 
 ในกำรจัดท ำแผนธุรกิจร้ำน“Mom’s Food Delivery” เป็นย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ  
เดลิเวอรี่ มีวิธีกำรในกำรด ำเนินกำรจัดท ำแผนธุรกิจที่สำมำรถอธิบำยได้ตำมรำยกำรดังนี้   

 
2.1 ประเภทของข้อมูลที่น ำไปใช้  
 2.1.1 แนวคิดที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค  

 กำรศึกษำพฤติกรรมผู้บริโภคจะท ำให้สำมำรถสร้ำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำดที่สร้ำง
ควำมพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค และสำมำรถค้นหำทำงแก้ไขปัญหำเกี่ยวกับพฤติกรรมในกำรตัดสินใจซื้อ
สินค้ำของผู้บริโภคในสังคมได้ถูกต้อง และสอดคล้องกับควำมสำมำรถในกำรตอบสนองของธุรกิจมำก
ยิ่งขึ้น ที่ส ำคัญจะช่วยในกำรพัฒนำตลำดและพัฒนำผลิตภัณฑ์ให้ดีขึ้น ในตลำดปัจจุบันถือว่ำผู้บริโภค
มีควำมส ำคัญที่สุดของนักธุรกิจ จึงจ ำเป็นอย่ำงยิ่งที่จะต้องศึกษำกลุ่มผู้บริโภคให้ละเอียดถึงสำเหตุของ
กำรซื้อ กำรเปลี่ยนแปลงกำรซื้อ กำรตัดสินใจซื้อ ฯลฯ เพ่ือที่จะช่วยให้ทำยใจหรือเดำใจกลุ่มผู้บริโภค
ของกิจกำรได้ถูกต้องว่ำ กลุ่มผู้บริโภคเหล่ำนั้นต้องกำรอะไร มีพฤติกรรมกำรซื้ออย่ำงไร แรงจูงใจใน
กำรซื้อเกิดจำกอะไร แหล่งข้อมูลที่ผู้บริโภคน ำมำตัดสินใจซื้อคืออะไร รวมทั้งกระบวนกำรตัดสินใจซื้อ
ข้อมูลต่ำง ๆ ซึ่งจะมีควำมส ำคัญต่อกำรซื้อสินค้ำและบริกำรทั้งในปัจจุบันและอนำคต 
 ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมกำรซื้อของผู้บริโภค (ศริิวรรณ เสรีรัตน์และคณะ, 2546) 

 1) ปัจจัยภำยนอก เป็นกำรศึกษำถึงปัจจัยด้ำนสังคมและวัฒนธรรม กำรรู้ถึงลักษณะ
ควำมต้องกำรของผู้บริโภคทำงด้ำนสังคมและวัฒนธรรมนั้น จะช่วยให้นักกำรตลำดในกำรจัดสิ่ง
กระตุ้นทำงกำรตลำดให้กับผู้ซื้อได้อย่ำงเหมำะสม โดยงำนของผู้ขำยและนักกำรตลำดก็คือ ค้นหำและ
ท ำควำมเข้ำใจผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจำกกำรรับรู้ ซึ่งเกิดจำกกำรกระตุ้นจำกภำยนอกและกำรตัดสินใจใน
กำรซื้อของผู้ซื้อ ว่ำลักษณะของผู้ซื้อและควำมรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อมีผลกระทบจำกสิ่งใดบ้ำง กำรศึกษำ
ถึงลักษณะของผู้ซื้อที่เป็นเป้ำหมำยจะมีประโยชน์ส ำหรับนักกำรตลำดอย่ำงมำก โดยจะท ำให้ทรำบถึง
ควำมต้องกำรและลักษณะของลูกค้ำเพ่ือที่จะได้วำงกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 

 2) ปัจจัยส่วนบุคคลที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค กำรตัดสินใจของผู้ซื้อได้รับ
อิทธิพลจำกลักษณะส่วนบุคคลของคนทำงด้ำนต่ำง ๆได้แก่ อำยุ วงจรชีวิตครอบครัว อำชีพ โอกำส
ทำงเศรษฐกจิ กำรศึกษำ ค่ำนิยม และรูปแบบกำรด ำรงชีวิต ซึ่งจะมีรำยละเอียดดังต่อไปนี้  

  (1) อำยุ (Age) บุคคลที่อำยุแตกต่ำงกันจะมีควำมต้องกำรในสินค้ำและ
บริกำรที่แตกต่ำงกัน เช่น วัยรุ่นจะชอบหรือสนใจต่อสิ่งแปลกใหม่ ชื่นชอบสินค้ำประเภทแฟชั่น ส่วน
กลุ่มผู้สูงอำยุจะให้ควำมสนใจต่อสินค้ำเกี่ยวกับสุขภำพและควำมปลอดภัย เป็นต้น 
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  (2) วงจรชีวิตครอบครัว (Family Life Cycle) เป็นขั้นตอนกำรด ำรงชีวิต
ของบุคคล ซึ่งจะด ำรงชีวิตในแต่ละข้ันตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อควำมต้องกำร ทัศนคติ และค่ำนิยม
ของบุคคลท ำให้เกิดควำมต้องกำรในผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมกำรซื้อที่แตกต่ำงกัน โดยมีควำมสัมพันธ์
กับสถำนภำพทำงกำรเงินและควำมสนใจของแต่ละบุคคล นักกำรตลำดจะเลือกกลุ่มเป้ำหมำยจำก
วงจรชีวิตครอบครัว 

  (3) อำชีพ (Occupation) ก็เป็นอีกสิ่งหนึ่งที่มีผลกระทบต่อกำรเลือกซ้ือ
สินค้ำและบริกำร ซึ่งก็จะมีผลแตกต่ำงกันไปในแต่ละอำชีพ 

  (4) สภำวะทำงเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือรำยได้ 
(Income) สภำวะทำงเศรษฐกิจของแต่ละบุคคลมีผลกระทบต่อกำรตัดสินใจซื้อสินค้ำและบริกำร 
สภำวะทำงเศรษฐกิจเหล่ำนี้ประกอบด้วย รำยได้ ก ำลังซื้อ กำรออมและทัศนคติในกำรจ่ำยเงิน โดย
จะต้องสนใจในเรื่องของรำยได้ส่วนบุคคล กำรออมและอัตรำดอกเบี้ย ในสภำวะเศรษฐกิจที่ตกต่ ำ คน
มีรำยได้ต่ ำก ำลังซื้อก็จะต่ ำลงตำมไปด้วย กิจกำรก็ต้องปรับปรุงกลยุทธ์ในกำรจัดจ ำหน่ำย กำรตั้งรำคำ 
ลดก ำลังกำรผลิต ลดสินค้ำคงคลัง และรวมไปถึงกำรหำวิธีกำรรับมือเพ่ือไม่ให้ธุรกิจไปสู่ควำมส้มเหลว 

  (5) กำรศึกษำ (Education) ก็เป็นส่วนส ำคัญในกำรเลือกซื้อสินค้ำและ
บริกำรเช่น ผู้ที่มีกำรศึกษำสูงก็มักจะเลือกใช้สินค้ำท่ีมีคุณภำพ ผู้ที่มีกำรศึกษำน้อยก็มีควำมสนใจใน
สินค้ำท่ีเรื่องของรำคำก่อนคุณภำพ 

  (6) ค่ำนิยม (Value) และรูปแบบกำรด ำรงชีวิต (Lifestyle) หมำยถึง ควำม
นิยมควำมสนใจในสิ่งของ บุคคล หรือควำมคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรืออัตรำส่วนของผลประโยชน์ที่
รับรู้ต่อรำคำสินค้ำ ของส่วนรูปแบบกำรด ำรงชีวิต (Lifestyle) นั้นเป็นรูปแบบกำรด ำรงชีวิตในโลก
มนุษย์โดยแสดงออกในรูปของกำรท ำกิจกรรม แสดงควำมสนใจ แสดงควำมคิดเห็น 

 3) ปัจจัยด้ำนจิตวิทยำ เป็นปัจจัยที่เก่ียวข้องกับควำมรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค ซึ่งถือ
ว่ำเป็นปัจจัยภำยในตัวผู้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมกำรซื้อ และกำรใช้สินค้ำ อันได้แก่ 
   (1) กำรจูงใจ หมำยถึง สิ่งกระตุ้นที่อยู่ในตัวบุคคล ซึ่งกระตุ้นให้บุคคล
ปฏิบัติกำรจูงใจภำยในตัวบุคคล อำจจะถูกกระทบจำกปัจจัยภำยนอก เช่น วัฒนธรรม ชั้นทำงสังคม 
หรือสิ่งกระตุ้นที่นักกำรตลำดใช้เป็นเครื่องมือทำงกำรตลำด เพ่ือกระตุ้นให้เกิดควำมต้องกำรทำง
พฤติกรรมของมนุษย์เกิดขึ้นต้องมีแรงจูงใจ หมำยถึง ควำมต้องกำรที่ได้รับกำร กระตุ้นจำกภำยในตัว
บุคคลที่ต้องกำรแสวงหำควำมพอใจด้วยพฤติกรรมที่มีเป้ำหมำย 

   (2) กำรรับรู้ เป็นกระบวนกำรซึ่งแต่ละบุคคลได้รับกำรเลือกสรร จัด
ระเบียบ และตีควำมหมำยข้อมูล เพ่ือที่จะสร้ำงภำพที่มีควำมหมำย หรือเป็นกระบวนกำรของแต่ละ
บุคคลขึ้นอยู่กับปัจจัยภำยใน เช่น ควำมเชื่อ ประสบกำรณ์ ควำมต้องกำรด้ำนอำรมณ์ นอกจำกนี้ยังมี
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ปัจจัยภำยนอกเป็นสิ่งกระตุ้น กำรรับรู้ ที่จะพิจำรณำกระบวนกำรกลั่นกรองกำรรับรู้ ควำมรู้สึกจำก
ประสำทสัมผัสทั้ง 5 ได้แก่ กำรได้เห็น ได้กลิ่น ได้ยิน ได้รู้สึก และได้สัมผัส   

  (3) กำรเรียนรู้ หมำยถึง กำรเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม หรือควำมโน้มเอียง 
ของพฤติกรรมจำกประสบกำรณ์ที่ผ่ำนมำ กำรเรียนรู้ของบุคคลเกิดขึ้น เมื่อบุคคลได้รับสิ่งกระตุ้น และ
เกิดกำรตอบสนอง 

   (4) ควำมเชื่อถือ เป็นควำมคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเป็น
ผลมำจำก ประสบกำรณ์ในอดีต 

  (5) ทัศนคติ เป็นกำรประเมินควำมพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจของบุคคล 
ควำมรู้สึก ด้ำนอำรมณ์และแนวโน้มกำรปฏิบัติที่มีผลต่อควำมคิด หรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

  (6) บุคลิกภำพ หมำยถึง ลักษณะด้ำนจิตวิทยำที่แตกต่ำงกันของบุคคล ซึ่ง
น ำไปสู่ กำรตอบสนองต่อสิ่งแวดล้อม ที่มีแนวโน้มเหมือนเดิมและสอดคล้องกัน 

  (7) แนวควำมคิดของตนเอง หมำยถึง ควำมรู้สึกนึกคิดที่มีต่อตนเอง หรือ
ควำมคิดท่ีบุคคลคิดว่ำบุคคลอ่ืนมีควำมคิดเห็นต่อตนอย่ำงไร 
 2.1.2 แนวคิดเรื่องส่วนประสมกำรตลำดบริกำร 

  กำรตลำด (Marketing) คือ กิจกรรมของธุรกิจที่ก ำหนดขึ้น เพ่ือที่จะวำงแผนด้ำน
รำคำ ส่งเสริม ทำงกำรตลำด กำรจัดจ ำหน่ำย คุณค่ำผลิตภัณฑ์กำรบริหำร และควำมคิดไปยังตลำด
เป้ำหมำย เพ่ือที่จะบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กำร โดยกิจกรรมดังกล่ำวจะประกอบไปด้วยส่วน
ประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix) ซึ่งเป็นตัวแปรทำงกำรตลำดที่สำมำรถควบคุมได้ที่องค์กำร
จะต้องน ำมำใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองควำมต้องกำรของตลำดเป้ำหมำย(Target Market) ในกำร
ก ำหนดส่วนประสมทำงกำรตลำดนั้นองค์กำรต้องค ำนึงถึงควำมจ ำเป็นและควำมต้องกำรซื้อผลิตภัณฑ์
โดยทั่วไปแล้ว นิยมแบ่งออกเป็นส่วนประสมทำงกำรตลำด 7Ps (The Seventh Ps of The 
Marketing Mix ) ซึ่งระกอบไปด้วยรำยละเอียดดังต่อไปนี้ (พรพิมล, 2550, ศิริวรรณ และคณะ, 
2541, ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2539, หน้ำ 110-112) 
  1) Product ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งที่สำมำรถสนองควำมจ ำเป็น และควำมต้องกำรของ
มนุษย์ได้ มีทั้งคุณสมบัติที่แตะต้องได้ (Tangible Product) และแตะต้องไม่ได้ (Intangible 
Product) ผลิตภัณฑ์อำจจะเป็นได้ท้ัง สินค้ำ บริกำร ควำมคิด สถำนที่ องค์กร ผลิตภัณฑ์ต้องมี
ประโยชน์ มีคุณค่ำในสำยตำของลูกค้ำ จึงจะท ำให้ผลิตภัณฑ์สำมำรถขำยได้ ส่วนเรื่องของร้ำนอำหำร
เพ่ือสุขภำพ ผู้ผลิตจะต้องพัฒนำเมนูอำหำรให้มีควำมหลำกหลำยตรงกับควำมต้องกำรของผู้บริโภค 
และท ำกำรพัฒนำรูปบรรจุภัณฑ์อำหำรให้สะดวกต่อกำรรับประทำนหรือกระทั้งพัฒนำบรรจุภัณฑ์ที่
เป็นมิตรกับสิ่งแวดล้อม และมีควำมแตกต่ำงหรือหลำกหลำยกว่ำสินค้ำ 
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 2) Price รำคำเป็นสิ่งที่ก ำหนดมูลค่ำในกำรแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์โดยเป็นส่วนที่
เกี่ยวกับวิธีกำรก ำหนดรำคำ นโยบำย และกลยุทธ์ต่ำง ๆ 

 3) Place or Distribution Channel ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย หมำยถึง วิธีกำรหรือ
กิจกรรมที่มีควำม เหมำะสมในกำรน ำผลิตภัณฑ์ออกไปสู่ตลำดนัด หรือหมำยถึง กำรท ำให้สินค้ำหรือ
บริกำรออกไปสู่ตลำด เพ่ือให้ลูกค้ำได้บริโภคสินค้ำหรือใช้บริกำร ซึ่งรวมไปถึง กำรเลือกสถำนที่ตั้ง 
(Location) ของธุรกิจ ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ควรมีสถำนที่ตั้งเข้ำถึงได้ง่ำยมีที่จอดรถ กำรให้บริกำร
ทุกวันไม่มีวันหยุด กำรหำสถำนที่ตั้งที่เดินทำงได้สะดวก 
กำรจัดจ ำหน่ำยประกอบด้วย 2 ส่วนดังนี้ 

  (1) ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Channel of Distribution) หมำยถึง 
เส้นทำงท่ีผลิตภัณฑ์ถูก เปลี่ยนมือไปยังตลำด ในระบบช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยจะประกอบไปด้วย
ผู้ผลิต คนกลำง ผู้บริโภค หรอืผู้ใช้ทำงอุตสำหกรรม ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยอำจผ่ำนคนกลำงหรือไม่ก็
ได้  

  (2) กำรกระจำยตัวสินค้ำ (Physical Distribution) หมำยถึง กิจกรรมที่
เกี่ยวข้องในกำร เคลื่อนย้ำยตัวผลิตภัณฑ์จำกผู้ผลิตไปยังผู้บริโภค หรือผู้ใช้ทำงอุตสำหกรรม กำร
กระจำยตัวสินค้ำ จึงประกอบไปด้วยงำนที่ส ำคัญ ดังต่อไปนี้ 
    - กำรขนส่ง (Transportation)  

   - กำรเก็บรักษำสินค้ำ (Storage) และ กำรคลังสินค้ำ 
(Warehousing)   

   - กำรบริหำรสินค้ำคงเหลือ (Inventory Management) 
 4) Promotion กำรส่งเสริมกำรตลำด เป็นกำรติดต่อสื่อสำรระหว่ำงผู้จ ำหน่ำยและ

ตลำดเป้ำหมำย เพื่อให้ทรำบเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่ำวสำร หรือชักจูงให้เกิด
ทัศนคติและ พฤติกรรมกำรซื้อ ประเภทของกำรส่งเสริมกำรขำยมีดังนี้ 
   4.1) กำรโฆษณำ (Advertising) เป็นกำรติดต่อสื่อสำรแบบ Non-
Personal โดยผ่ำนสื่อ ประเภทต่ำงๆ เช่น หนังสือพิมพ์วิทยุโทรทัศน์ป้ำยโฆษณำ เป็นต้น โดยที่กำร
โฆษณำจะเป็น กำรให้ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับตัวสินค้ำหรือผลิตภัณฑ์ เพื่อจูงใจให้ผู้บริโภคเกิดควำม
ต้องกำรใน ตัวสินค้ำหรือบริกำร  
   4.2) กำรขำยโดยบุคคล (Personal Selling) เป็นกำรติดต่อสื่อสำรทำงตรง
แบบเผชิญหน้ำ ระหว่ำงผู้ขำยและลูกค้ำเป้ำหมำย ท ำให้สำมำรถจูงใจลูกค้ำเพ่ือให้เกิดกำรซื้อ และ
ทรำบปฏิกิริยำตอบสนองจำกลูกค้ำเป้ำหมำย โดยจะใช้พนักงำนขำยในกรณีต่อไปนี้ 
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    4.2.1) เมื่อสินคำ้นั้นเหมำะสมกับกำรขำยโดยใช้พนักงำนขำย เช่น 
สินค้ำท่ีขำยตำมบ้ำน (Door to Door Selling) ไม่ว่ำจะเป็นประกันชีวิต เครื่องใช้ไฟฟ้ำ หรือ
เครื่องส ำอำง เป็นต้น 
    4.2.2) เมื่อลักษณะของสินค้ำจะต้องมีควำมรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 
(Product Knowledge) เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีควำมสลับซับซ้อนไม่สำมำรถขำยผ่ำนสื่อมวลชนได้ ได้แก่ 
เครื่องดูดฝุ่น เครื่องท ำน้ำแข็ง เครื่องจักรรถยนต์ สินค้ำอุตสำหกรรมอ่ืน ๆ จึงต้องอำศัยพนักงำนขำย
ช่วยอธิบำย เพรำะไม่สำมำรถใช้สื่อโฆษณำอธิบำยได้อย่ำงชัดเจน 
     4.2.3) หน่วยงำนขำยจ ำเป็นต้องใช้ในกรณีท่ีสินค้ำนั้นต้องกำร
บริกำรที่ดี (Good Sales Services) ซึ่งจ ำ เป็นต้องใช้คนให้บริกำรประกอบกำรขำยสินค้ำนั้นด้วย 
โดยพนักงำน ขำยจะเป็นผู้บริกำรแนะน ำ ติดตั้ง ซ่อมบ ำรุง ซึ่งพนักงำนขำย มีบทบำทส ำคัญข้ึน 
     4.2.4) หน่วยงำนขำยมีควำมส ำคัญ ในกรณีที่ธุรกิจนั้นต้องกำร
สร้ำงควำมสัมพันธ์ที่ดี (Good Relationship) ระหว่ำงผู้ซื้อ และผู้ขำย ดังนั้นธุรกิจที่ต้องผ่ำนคนกลำง
จึงต้องอำศัยหน่วยงำนขำย ซึ่งถ้ำคนกลำงไม่ให้ควำมร่วมมือก็จะไม่สำมำรถจัดวำงสินค้ำให้โดดเด่น 
หรือไม่สำมำรถน ำสินค้ำออกวำงในชั้น คนกลำงถือว่ำเป็นสะพำนที่หนึ่ง ส่วนผู้บริโภคถือ ว่ำเป็น
สะพำนที่สอง ซึ่งเป็นสะพำนที่น ำไปสู่ควำมส ำเร็จในกำรขำย  
   4.3) กำรส่งเสริมกำรขำย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมทำงกำรตลำด
ที่นอกเหนือจำกกำรขำยโดยใช้บุคคล กำรโฆษณำ และกำรประชำสัมพันธ์ ที่ช่วยกระตุ้นกำรซื้อของ
ผู้บริโภคและ ประสิทธิภำพของผู้ขำยเป็นกำรประกำศลดรำคำสินค้ำ กำรแจกของแถม กำรส่งชิ้นส่วน
ของ ผลิตภัณฑ์เพ่ือจับฉลำกชิงรำงวัล เป็นต้น 
   4.4) กำรให้ข่ำวและกำรประชำสัมพันธ์ (Publicity and Public 
Relations) เป็นกำรเสนอ ควำมคิดเกี่ยวกับสินค้ำหรือบริกำร โดยที่องค์กำรเป็นเจ้ำของผลิตภัณฑ์นั้น 
ที่ไม่ต้องเสียค่ำใช้จ่ำยใด ๆ เป็นควำมพยำยำมชักจูงกลุ่มสำธำรณะผ่ำนทำงสื่อมวลชนให้เกิดควำม
คิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีต่อ องค์กำร  

  4.5) กำรตลำดโดยตรง (Direct Marketing) เป็นวิธีกำรต่ำง ๆที่ใช้ส่งเสริม
ผลิตภัณฑ์โดยตรง และสร้ำงให้เกิดกำรตอบสนองในทันทีทันใด ประกอบด้วยกำรขำยทำงโทรศัพท์
จดหมำยตรงเป็นอัลบั้ม โทรทัศน์วิทยุ หรือหนังสือพิมพ์ ที่จูงใจให้กับผู้บริโภคตอบกลับเพื่อกำรซื้อ 
เพ่ือกำรรับของตัวอย่ำง หรือกำรน ำคูปองจำกสื่อไปใช้ 
   4.6) กำรจัดกิจกรรมพิเศษ (Special Event Marketing) เป็นวิธีกำรที่ใช้
ส่งเสริมผลิตภัณฑ์ในโอกำสพิเศษหรือท ำกิจกรรมร่วมกันในวันส ำคัญต่ำง ๆ เช่น วันนักขัตฤกษ์โดยมี
จุดประสงค์เพ่ือเพ่ิมยอดขำย ซึ่งจะมีกำรจัดกิจกรรมพิเศษแต่มักนิยมใช้กำรลดรำคำสินค้ำร่วมกับกำร
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โฆษณำ เช่น กำรลดรำคำตำมเทศกำลต่ำง ๆ กำรแจกของขวัญฉลองครบรอบวันจัดตั้งของร้ำนค้ำ 
เป็นต้น กิจกรรม ประกอบไปด้วย  

   4.6.1) กำรจัดประกวด (Contest) เช่น ประกวดสุนัข ประกวด
นำงงำมฯลฯ 
    4.6.2) กำรจัดกำรแข่งขัน (Competition) เช่น แข่งขันวิ่งแข่งขัน
เดิน  
    4.6.3) กำรฉลอง (Celebration) เช่น ฉลองครบรอบปี ฉลอง
รำงวัลยอดขำย 
    4.6.4) กำรเปิดตัวสินค้ำ (Launching) 

 5) บุคคลำกร (Personal) หมำยถึง ผู้ที่มีส่วนร่วมในกำรน ำเสนอบริกำร (ให้กับ
ลูกค้ำ) ซึ่งมีอิทธิพลต่อกำรรับรู้ของลูกค้ำ ซึ่งบุคคลในที่นี้จะรวมถึงพนักงำนของกิจกำร ลูกค้ำ (ที่มำใช้
บริกำร) และลูกค้ำอ่ืน ๆ ที่รวมอยู่ในสิ่งแวดล้อมของกำรบริกำรนั้นด้วย เช่น กำรบริกำรด้ำนบุคคล 
บุคลิกภำพกำรแต่งกำยของพนักงำน และควำมสำมำรถในกำรให้บริกำร  

 6) กระบวนกำรให้บริกำร (Process) หมำยถึง ขั้นตอนในกำรให้บริกำรอย่ำงมี
ประสิทธิภำพเพ่ือส่งมอบคุณภำพในกำรให้บริกำรได้อย่ำงรวดเร็วและประทับใจลูกค้ำ ซึ่งพิจำรณำ
จำกกำรให้บริกำรนั้นใช้เครื่องมือหรือพนักงำนเป็นกุญแจส ำคัญ เช่น มีกำรต้อนรับลูกค้ำ กำรช ำระเงิน
ได้ไม่ผิดพลำด และลูกค้ำได้รับสินค้ำรวดเร็ว 

 7) ลักษณะทำงกำยภำพ (Physical evidence) หมำยถึง สิ่งแวดล้อมต่ำง ๆ ภำยใน
สถำนที่ที่ลูกค้ำและบุคลำกรจะมีปฏิสัมพันธ์กัน และรวมถึงองค์ประกอบที่จับต้องได้ต่ำง ๆซึ่งท ำหน้ำที่
ช่วยในกำรเพ่ิมควำมสะดวกสบำยให้แก่ลูกค้ำท่ีมำใช้บริกำร เช่น ในร้ำนจะต้องเน้นเรื่องของควำม
สะอำด มีควำมสะดวกสบำยและบรรยำกำศผ่อนคลำยของร้ำน กำรจัดตกแต่งร้ำนให้ดูดี กำรจัดวำง
ผลิตภัณฑ์ให้มีควำมเป็นระเบียบเรียบร้อยและที่ส ำคัญควรมีอินเตอร์เน็ตให้บริกำรด้วย 

2.1.3 SWOT Analysis เป็นหลักกำรวิเครำะห์รูปแบบหนึ่งที่มีกำรใช้กันอย่ำงแพร่หลำยใน
มหำวิทยำลัยฮำร์วำร์ด มำตั้งแต่ปี 1960 โดยจะใช้ในกำรประเมินสถำนกำรณ์และวำงแผนกลยุทธ์ 
รวมทั้งตรวจสอบสภำพองค์กรทั้งภำยในและภำยนอก โดยจะท ำกำรวิเครำะห์ข้อมูล 4 อย่ำงด้วยกัน
คือ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกำส และอุปสรรค เพ่ือแก้ไขปัญหำภำยในและภำยนอกขององค์กรให้มี
ประสิทธิภำพมำกยิ่งข้ึน ซึ่งปัจจัยเหล่ำนี้แต่ละอย่ำงจะช่วยให้เข้ำใจได้ว่ำมีอิทธิพลต่อผลกำร
ด ำเนินงำนขององค์กรอย่ำงไร เพ่ือน ำไปวิเครำะห์ และหำวิธีพัฒนำหรือแก้ไขกับปัญหำที่เป็นอยู่ ณ 
ปัจจุบัน โดยสำมำรถแบ่งเป็น 2 กลุ่มย่อย ๆ ก็คือ (อำทิตย์ วงษ์สง่ำ, 2558) 
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- กำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยใน หมำยถึง กำรตรวจสอบควำมสำมำรถและควำมพร้อมของ
กิจกำรในด้ำนต่ำง ๆ ทั้งนี้โดยมุ่งเน้นกำรวิเครำะห์ในส่วนที่เป็น จุดแข็ง (Strengths) และจุดอ่อน 
(Weaknesses) ของกิจกำร 

- กำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยนอก หมำยถึง กำรประเมินสภำพแวดล้อมในกำรด ำเนินธุรกิจที่
ผู้ประกอบกำรไม่สำมำรถควบคุม หรือเปลี่ยนแปลงได้  

ดังนั้นจึงต้องพยำยำมเข้ำใจใน สถำนกำรณ์ปัจจุบันและแนวโน้มกำรเปลี่ยนแปลงในอนำคต
ของสภำพแวดล้อมดังกล่ำว เป็นไปในลักษณะที่เป็นโอกำส (Opportunities) หรือ อุปสรรค 
(Threats) ในกำรด ำเนินธุรกิจ ผลลัพธ์จำก ขั้นตอนของกำรวิเครำะห์สถำนกำรณ์ คือ บทวิเครำะห์
ควำมเป็นไปและแนวโน้มกำรเปลี่ยนแปลงของ กำรด ำเนินธุรกิจที่เป็นประโยชน์ในกำรก ำหนดกลยุทธ์
ด้ำนต่ำง ๆ ของกิจกำร  

 
ภำพที่ 2.1 : แสดง SWOT Analysis 
 

 
 

2.1.4 PEST Analysis เป็นเครื่องมือที่ส ำคัญและมีกำรใช้ส ำหรับกำรวิเครำะห์ในภำพรวม
อย่ำงกว้ำงขวำง เพรำะเป็นเครื่องมือที่จะช่วยให้คุณเข้ำใจภำพรวมของ P-olitical, E-conomic,  
S-ocial, T-echnology ดังนั้นนักวำงแผนกลยุทธ์จะนิยมใช้ PEST Analysis ในกำรวิเครำะห์
ภำพรวมในอนำคตของธุรกิจ แนวโน้มด้ำนกำรตลำด ปัจจัยที่จะมีผลต่อกำรเปลี่ยนแปลงขนำนใหญ่ใน
โลกธุรกิจในอนำคต (กุลชลี จงเจริญ, 2554) 
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ภำพที่ 2.2 : แสดง PEST Analysis 
 

 
 

  1) กำรเมือง (Political) 
  เป็นกำรวิเครำะห์นโยบำยและกฎเกณฑ์ต่ำง ๆ ของภำครัฐ ที่น่ำจะมีผลทั้งในเชิง
บวกและเชิงลบต่อกำรดำเนินงำนขององค์กร เช่น นโยบำยของรัฐบำล แผนพัฒนำเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชำติ กฎหมำย มติคณะรัฐมนตรี และกฎระเบียบต่ำง ๆ ควำมมั่นคงของรัฐบำล บทบำทของกลุ่ม
ผลประโยชน์และกลุ่มพลังทำงกำรเมือง ควำมขัดแย้งและควำมรุนแรงทำงกำรเมืองพฤติกรรมทำง
กำรเมือง กลุ่มผู้มีอิทธิพล / เครือข่ำยพันธมิตร เป็นต้น 
   2) เศรษฐกิจ (Economics) 
  เป็นกำรวิเครำะห์เศรษฐกิจระดับมหภำค/ระดับจุลภำค รวมทั้งระบบเศรษฐกิจทั้ง 
ในและระหว่ำงประเทศท่ีเกี่ยวกับกำรด ำเนินงำนขององค์กร อำทิ อัตรำกำรขยำยตัวทำงเศรษฐกิจ
ผลผลิตมวลรวมในประเทศ กำรค้ำระหว่ำงประเทศและดุลกำรชำระเงิน อัตรำดอกเบี้ยและอัตรำ
แลกเปลี่ยนเงินตรำต่ำงประเทศ อัตรำกำรว่ำงงำน ภำวะกำรจ้ำงงำนและค่ำแรง กำรลงทุนภำคเอกชน
อัตรำเพิ่มของระดับรำคำและดัชนีรำคำ รำคำน้ ำมันดิบ ภำษีอำกรและกำรใช้จ่ำยของรัฐบำล หนี้
สำธำรณะ เงินคงคลัง กำรเงินกำรธนำคำร เป็นต้น 
   3) สังคมและสิ่งแวดล้อม (Social and Environment) 
 เป็นกำรวิเครำะห์สภำวะโครงสร้ำงทำงสังคมและวัฒนธรรม ที่เกี่ยวข้องกับกำรด ำเนินงำน
ขององค์กร อำทิเช่น ระดับกำรศึกษำและอัตรำกำรรู้หนังสือของประชำกรจ ำนวนประชำกร 
โครงสร้ำงของประชำกร ขนบธรรมเนียมประเพณี ควำมเชื่อ ค่ำนิยมและวัฒนธรรมแบบแผนกำร
ด ำเนินชีวิตและพฤติกรรม กำรประกอบอำชีพ คุณภำพชีวิต ลักษณะของชุมชน และกำรตั้งถิ่นฐำน 
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กำรอนุรักษ์ทรัพยำกรธรรมชำติและสิ่งแวดล้อม กำรกระจำยรำยได้และควำมเป็นธรรมในสังคม 
สภำพของบ้ำนเมืองและลักษณะทำงภูมิศำสตร์ โครงสร้ำงพ้ืนฐำน ระบบสำธำรณูปโภคสำธำรณูปกำร 
กำรคมนำคมและกำรติดต่อสื่อสำร ระบบนิเวศน์และสิ่งแวดล้อม เป็นต้น 
  4) เทคโนโลยี (Technology) 

 เป็นกำรวิเครำะห์สภำพกำรเปลี่ยนแปลงด้ำนเทคโนโลยี ที่จะมีผลต่อกำรด ำเนินงำน
เช่น กำรผลิตคิดค้นเทคโนโลยีต่ำง ๆ ควำมรู้และวิทยำกำรแขนงต่ำง ๆ กำรใช้เทคโนโลยีเพ่ือกำร
สื่อสำรกำรแลกเปลี่ยนควำมรู้ระหว่ำงองค์กร ควำมก้ำวหน้ำในกำรวิจัยและพัฒนำในสำขำที่เก่ียวข้อง 
รวมถึงกำรเสริมสร้ำงประสิทธิภำพกำรผลิตและกำรให้บริกำรโดยใช้อุปกรณ์อัตโนมัติต่ำง ๆ 

2.1.5 Five Forces Model กำรวิเครำะห์ปัจจัยในแต่ละด้ำนที่มีผลกระทบจำกภำยนอก 
จำกกำรน ำกรอบแนวคิดของ Five Forces Model ของ Porter มำใช้วิเครำะห์ในกำรจัดท ำธุรกิจจะ
ท ำให้ทรำบถึงสถำนกำรณ์กำรแข่งขันของตลำดในปัจจุบัน เพ่ือที่จะได้เป็นแนวทำงในกำรวำงกลยุทธ์ 
อย่ำงเหมำะสม และยังจะได้ทรำบถึงแนวทำงกำรแข่งขันของคู่แข่งทำงธุรกิจในตลำดได้อย่ำงมี
ประสิทธิภำพ โดยพิจำรณำปัจจัยต่ำง ๆ 5 ปัจจัย ดังนี้ (พรรณำภำ ปรัชญำศิริ, 2552) 

 1) สภำวะกำรแข่งขันของอุตสำหกรรม (Rivalry among Current Competitors) 
เป็นกำรวิเครำะห์เกี่ยวกับคู่แข่งขันทั้งหมดที่อยู่ในธุรกิจเดียวกันกับเรำ รวมถึงผลิตภัณฑ์และตลำด
เดียวกับเรำด้วย จะตรวจสอบดูว่ำคู่แข่งของเรำมีกลยุทธ์อะไรบ้ำง ที่มำกระทบองค์กรของเรำ อัน
ได้แก่ กำรวิเครำะห์ขนำดของคู่แข่งขัน กำลังกำรผลิต เงินทุน ส่วนแบ่งกำรตลำด กลยุทธ์ของคู่แข่งขัน 
รวมถึงสภำพเศรษฐกิจที่มีผลกระทบต่อกำรแข่งขัน 
  2) กำรเข้ำสู่ตลำดของคู่แข่งขัน (Threat of New Entrance) เป็นกำรวิเครำะห์
ควำมยำกง่ำยในกำรเข้ำมำของผู้ประกอบกำรรำยใหม่ว่ำมีมำกน้อยเพียงใด ถ้ำกำรเข้ำมำของผู้
ประกอบรำยใหม่สำมำรถทำได้ง่ำยและสะดวกก็จะต้องทำให้บริษัทอำจได้รับผลกระทบจำกกำรดำ
เนินธุรกิจได้ง่ำย 
  3) ภัยคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน (Threat of Substitute Products or Services) 
เป็นกำรวิเครำะห์ว่ำสินค้ำและบริกำรที่บริษัทมีอยู่นั้น มีโอกำสหรือไม่ที่จะมีสินค้ำและบริกำรอ่ืนเข้ำ
มำทดแทนสินค้ำและบริกำรเดิมของบริษัท ซึ่งอำจท ำให้รำยได้จำกกำรขำยสินค้ำและบริกำรลดลง
รวมถึงส่วนแบ่งกำรตลำดที่ลดลงในอนำคต 
  4) อ ำนำจต่อรองของผู้จัดจัดจำหน่ำยวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) 
เป็นกำรวิเครำะห์เกี่ยวกับผู้ผลิตที่ขำยวัตถุดิบต่ำง ๆให้แก่บริษัทเรำ โดยกำรวิเครำะห์กำรพ่ึงพำจำก
ผู้ผลิตถ้ำธุรกิจว่ำเรำต้องมีกำรพ่ึงพำผู้ผลิตรำยหนึ่งๆ สูงก็จะมีควำมเสี่ยงของกำรประกอบธุรกิจมำก
ขึ้น เพรำะถ้ำผู้ผลิตรำยนั้นไม่สำมำรถส่งวัตถุดิบได้ไม่ว่ำจะด้วยสำเหตุใด ก็ตำมจะส่งผลกระทบต่อกำร
ดำเนินธุรกิจของเรำทันที 
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  5) อ ำนำจต่อรองผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) เป็นกำรวิเครำะห์
เพ่ือให้ทรำบอ ำนำจกำรต่อรองของผู้บริโภคว่ำมีมำกน้อยเพียงใด ถ้ำมีกำรแข่งขันในทำงธุรกิจสูงและ
ผู้บริโภคมีทำงเลือกมำกขึ้น ก็อำจจะส่งผลกระทบต่อกำรดำเนินธุรกิจของบริษัท โดยเฉพำะในแง่ของ
รำยได้และส่วนแบ่งกำรตลำดที่ลดลง 
 
2.2 วิธีกำรเก็บข้อมูล 
 2.2.1 วิธีกำรในกำรเก็บข้อมูล 
 ในกำรจัดท ำแผนธุรกิจร้ำน “ Mom’s Food Delivery ” เป็นธุรกิจ “ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ 
เดลิเวอรี่” ครั้งนี้ ผู้จัดท ำใช้กำรสุ่มตัวอย่ำงท่ีเฉพำะเจำะจง (Purposive Selection) คือ กลุ่มตัวอย่ำง
ในพ้ืนที่สุขุมวิท ซอย 8-15 และเป็นผู้ที่มีควำมสนใจในกำรบริโภค ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ ซึ่ง
มีลักษณะสอดคล้องกับประเด็นที่ต้องกำรศึกษำ โดยผู้จัดท ำจะเข้ำไปสอบถำมเบื้องต้น (Screening 
Question) เพ่ือให้แน่ใจว่ำเป็นกลุ่มตัวอย่ำงที่มีคุณสมบัติตำมท่ีก ำหนดไว้อย่ำงเฉพำะเจำะจงแล้ว 
ผู้จัดท ำจึงแจกแบบสอบถำมแบบปลำยปิด (Close-ended Questionnaire) ให้กลุ่มตัวอย่ำงและขอ
ควำมร่วมมือจำกกลุ่มตัวอย่ำงในกำรกรอกข้อมูลในแบบสอบถำมจนครบจ ำนวน 205 คน 
 กำรสัมภำษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) กลุ่มตัวอย่ำง ส ำหรับกำรสัมภำษณ์เชิงลึก เป็น
ผู้บริโภค อำศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหำนคร ที่เคยใช้บริกำรสั่งอำหำรแบบส่งถึงท่ี และสนใจจะลองใช้
บริกำรส่งอำหำรถึงท่ี จ ำนวน 10 คน เพื่อศึกษำทัศนคติและพฤติกรรมกำรเลือกซ้ืออำหำรแบบส่งถึงที่ 
 2.2.2 เครื่องมือที่ใช้ในกำรเก็บข้อมูล 

ในกำรศึกษำครั้งนี้ใช้กำรศึกษำเชิงปริมำณ โดยใช้แบบสอบถำมแบบปลำยปิด (Close-
ended Questionnaire) ซึ่งสร้ำงจำกกรอบแนวคิดในกำรศึกษำ และงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง และ 
กำรศึกษำเชิงคุณภำพ โดยกำรสัมภำษณ์  
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2.3 กรอบแนวคิดกำรวิจัย 
 
ภำพที่ 2.3  : แสดงกรอบแนวคิดกำรวิจัย 
 
ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดบริกำร 
 

 ผลิตภัณฑ์ (Product) 
 

 รำคำ (Price) 
 

 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  
(Place of Distribution Channel) 

 

 กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
 

 บุคลำกร (Personal) 
 

 กระบวนกำรให้บริกำร (Process) 
 

 ลักษณะทำงกำยภำพ (Physical evidence) 
 
2.4 สมมติฐำนกำรวิจัย 

ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดบริกำร 7Ps (The Seventh Ps of The Marketing Mix)    
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product)  รำคำ (Price) ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place of Distribution 
Channel) กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) บุคลำกร (Personal) กระบวนกำร (Process) 
ลักษณะทำงกำยภำพ (Physical environment) ส่งผลต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำร “ย ำปลำดุกฟูฟู่ รส
แซบ  เดลิเวอรี่”  

ค ำถำมและกำรวัดระดับควำมคิดเห็น 
 ผู้วิจัยสร้ำงแบบสอบถำมโดยปรับปรุงข้อค ำถำมจำกหนังสือ และงำนวิจัยที่เกี่ยวข้อง แล้วน ำ
แบบสอบถำมที่ผู้วิจัยสร้ำงขึ้นไปเสนอต่ออำจำรย์ที่ปรึกษำตรวจสอบควำมถูกต้อง เหมำะสม รวมทั้ง

กำรตัดสินใจใช้บริกำร 

"ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่" 
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ขอค ำแนะน ำ เพื่อน ำไปปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถำมให้ถูกต้องเหมำะสมมำกยิ่งขึ้น โดยแบบสอบถำม
แบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถำม ได้แก่ เพศ อำยุ สถำนภำพกำรสมรส ระดับ
กำรศึกษำ รำยได้ต่อเดือน และอำชีพ  ลักษณะที่อยู่อำศัย สมำชิกในครอบครัว เป็นค ำถำมปลำยปิด 
ประกอบด้วยข้อค ำถำมจ ำนวน 8 ข้อ 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับกำรใช้บริกำร ได้แก่ ช่องทำงกำรรับทรำบสื่อประชำสัมพันธ์ 
ควำมถี่ในกำรใช้บริกำร   ค่ำใช้จ่ำยโดยเฉลี่ยต่อครั้งในกำรใช้บริกำรสั่งอำหำรบริกำรส่งถึงที่  ช่วงเวลำ
ในกำรใช้บริกำร   และควำมคิดเห็นต่อกำรบริกำรโดยภำพรวม จ ำนวน 5 ข้อ 
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดที่ท ำให้ตัดสินใจใช้บริกำร ได้แก่ ด้ำนผลิตภัณฑ์ 
ด้ำนรำคำ ด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด ด้ำนบุคลำกร ด้ำนกระบวนกำร
ให้บริกำรและด้ำนลักษณะทำงกำยภำพ โดยเป็นค ำถำมปลำยปิด ประกอบด้วยค ำตอบย่อยที่แบ่งเป็น 
5 ระดับ โดยใช้มำตรวัดประมำณค่ำ (Rating Scale) มีจ ำนวนข้อค ำถำมทั้งหมด 7 ข้อ   
 ใช้มำตรวัดประมำณค่ำ (Rating Scale) ตำมหลักของ Likert Scale สำหรับกำรวัดระดับ
ควำมคิดเห็นจะมีระดับกำรวัดดังนี้ 

ระดับควำมควำมคิดเห็นน้อยที่สุด   มีค่ำคะแนนเป็น 1 
ระดับควำมควำมคิดเห็นน้อย   มีค่ำคะแนนเป็น 2 
ระดับควำมควำมคิดเห็นปำนกลำง  มีค่ำคะแนนเป็น 3 
ระดับควำมควำมคิดเห็นมำก   มีค่ำคะแนนเป็น 4 
ระดับควำมควำมคิดเห็นมำกที่สุด   มีค่ำคะแนนเป็น 5 

 ซึ่งมีเกณฑ์กำรแปลควำมหมำยของคะแนน จำกสูตรค ำนวณระดับกำรให้คะแนนเฉลี่ยในแต่
ละระดับชั้น โดยใช้สูตรค ำนวณช่วงควำมกว้ำงของชั้น ดังนี้ (กัลยำ วำนิชย์บัญชำ, 2551) 
 

  ควำมกว้ำงของอันตรภำคชั้น   = 
คะแนนสูงสุด - คะแนนต่ ำสุด

จ ำนวนช้ัน
 

 

        =   
 - 

 
 

      
   =  0.80 
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คะแนน 4.21-5.00  หมำยถึง  ควำมคิดเห็นด้วยมำกท่ีสุด 
คะแนน 3.41-4.20  หมำยถึง  ควำมคิดเห็นด้วยมำก 
คะแนน 2.61-3.40  หมำยถึง  ควำมคิดเห็นด้วยปำนกลำง 
คะแนน 1.81-2.60  หมำยถึง  ควำมคิดเห็นระดับน้อย 
คะแนน 1.00-1.80  หมำยถึง  ควำมคิดเห็นระดับน้อยที่สุด 

 ส่วนที่ 4 ผู้วิจัยสร้ำงแบบสัมภำษณ์เชิงลึกเพ่ือน ำไปสอบถำมกลุ่มตัวอย่ำงถึง ลักษณะอำหำร
ที่ชอบรับประทำน  ผู้มีอิทธิพลต่อกำรสั่งอำหำรเดลิเวอรี่ ช่องทำงสะดวกในกำรรับสื่อที่สะดวก และ
ควำมสนใจในอำหำรเพื่อสุขภำพและข้อเสนอแนะ เพื่อน ำไปรับปรุงกำรให้บริกำร 

 
2.5 งำนวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  

ณัฐเชษฐ์ เหมทำนนท์ (2552) ศึกษำเรื่อง“ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีอิทธิพลต่อ กำร
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่:กรณีศึกษำ อ ำเภอเมือง จังหวัดกระบี่” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษำ พฤติกรรม
กำรเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่และปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดของร้ำนเบเกอรี่ที่มีผลต่อกำร
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ของผู้บริโภคในเขตอ ำเภอเมือง จังหวัดกระบี่ ผล กำรศึกษำพบว่ำ 
พฤติกรรมในกำรเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ กลุ่มตัวอย่ำงส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ ด้วย
ตนเอง ผลิตภัณฑ์ที่ซื้อ คือขนมปังชิ้น เหตุผลที่ซื้อ เพรำะรำคำถูก ใช้จ ำนวน เงินที่ซื้อต่อครั้ง 51-100 
บำท ซื้อเพ่ือเป็นของฝำก โดยซื้อ 3-4 ครั้ง/สัปดำห์ ซื้อในช่วงเวลำ 15.01- 18.00 น. กลุ่มตัวอย่ำง
ส่วนใหญ่ให้ควำมส ำคัญต่อปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ มำกท่ีสุด รองลงมำ ด้ำนบุคลำกร ถัดมำคือ 
ปัจจัยด้ำนกระบวนกำรให้บริกำร ส่วนปัจจัยด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำดให้ ควำมส ำคัญน้อยที่สุด โดย
ด้ำนผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ ในเรื่องกำรติดป้ำยแสดงรำคำสินค้ำไว้ชัดเจน ด้ำนสถำนที่/ ช่องทำงกำร
จ ำหน่ำย กำรจัดรำยกำรลดรำคำสินค้ำ ด้ำน  

ทวีศิลป์ ศรีอักษร (2551) ศึกษำปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมกำรบริโภคอำหำรของผู้สูงอำยุใน
เขตกรุงเทพมหำนครพบว่ำ ผู้สูงอำยุที่อยู่ในเขตกรุงเทพมหำนคร ชอบรับประทำนอำหำรที่ประกอบ
ไปด้วยเนื้อปลำ และท ำกำรปรุงอำหำร โดยใช้น้ ำมันพืช เช่น น้ ำมันเมล็ดทำนตะวัน น้ ำมันงำ น้ ำมันร ำ
ข้ำว รวมทั้งยังสำมำรถรับประทำนไข่ได้สัปดำห์ละ 3 ฟอง นอกจำกนี้แล้วผู้สูงอำยุที่อยู่ในเขต
กรุงเทพมหำนครยังพฤติกรรมกำรรับประทำนมีผลไม้สด เช่น ส้มเขียวหวำน กล้วย ฝรั่ง มะม่วง  
แอปเปิ้ล และยังพบว่ำผู้สูงอำยุในเขตกรุงเทพมหำนครมีควำมรู้เกี่ยวกับกำรบริโภคอำหำรอยู่ในระดับ
ที่ดีมำก ซึ่งมีควำมรู้ในเรื่องของข้ำว หัวเผือก หัวมัน โดยรู้ว่ำเป็นอำหำรที่มีควำมสำมำรถในกำรให้
พลังงำนแก่ร่ำงกำย 
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เฉลิมพล นิรมล (2549) ศึกษำเรื่อง “พฤติกรรมบริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ของผู้บริโภคใน เขต
กรุงเทพมหำนคร” มีวัตถุประสงค์เพ่ือกำรศึกษำพฤติกรรมกำรบริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ของ ผู้บริโภค
ในเขตกรุงเทพมหำนคร เพ่ือเปรียบเทียบพฤติกรรมผู้บริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ที่มี คุณลักษณะทำง
ประชำกรศำสตร์แตกต่ำงกัน เพ่ือศึกษำปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำดที่มีผลต่อ พฤติกรรมกำร
บริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ ผลกำรศึกษำพบว่ำ ผู้บริโภคท่ีมีคุณลักษณะทำง ประชำกรศำสตร์แตกต่ำง
กันอันได้แก่ เพศ อำยุระดับกำรศึกษำ อำชีพ และรำยได้ มีพฤติกรรมกำร บริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอรี่
แตกต่ำงกัน ส่วนปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดมีผลต่อพฤติกรรมกำร บริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอรี่พบว่ำ 
ส่วนประสมกำรตลำดมีผลต่อพฤติกรรมกำรบริโภคผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ทุกด้ำน ยกเว้นส่วนประสม
กำรตลำด ด้ำนผลิตภัณฑ์รำคำ กำรจัดจ ำหน่ำย และกำรส่งเสริม กำรตลำด ไม่มีผลต่อพฤติกรรมใน
ด้ำนสำเหตุในกำรซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ ประเภทของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ที่นิยมซื้อและรับประทำน
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ เพ่ือเป็นของขวัญ/ของฝำกเนื่องในโอกำสต่ำง ๆวิธีในกำรเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ 
ส่วนพฤติกรรมในกำรซื้อพบว่ำกลุ่มตัวอย่ำงนิยมซื้อ และรับประทำนผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ประเภทขนมปัง
ชนิดของขนมปังจืด (ขนมปังปอนด์ ขนมปัง แซนด์วิช) มำกท่ีสุด ซื้อเพ่ือรับประทำนเอง ในกรณีที่ซ้ือ
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ เพ่ือเป็นของขวัญ /ของ ฝำก นิยมซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ประเภท เค้ก มำกที่สุด 
เนื่องในโอกำสวันเกิดมำกท่ีสุด มีคนใน ครอบครัวและตัวเองมีส่วนในกำรตัดสินใจในกำรซื้อ
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ นิยมรับประทำน ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ในช่วงเวลำอำหำรเช้ำ ประเภทของร้ำนที่เลือก
ซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ในห้ำงสรรพสินค้ำมำกท่ีสุด รับประทำนผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ที่บ้ำนบ่อยที่สุด ซื้อ
ผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ 2 - 3 ครั้งต่อสัปดำห์ ซึ่งค่ำใช้จ่ำยในกำรซื้อต่ ำกว่ำ 50 บำทต่อครั้งมำกท่ีสุดโดยไป
เลือกซื้อผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ที่ร้ำนมำกที่สุด นิยมดื่มกำแฟ และรับประทำนควบคู่กับผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ 
และรับรู้ข่ำวสำร เกี่ยวกับกำรส่งเสริมกำรตลำดของผลิตภัณฑ์เบเกอรี่ทำงหนังสือพิมพ์มำกท่ีสุด ส่วน
ปัจจัยส่วน ประสมกำรตลำด กลุ่มตัวอย่ำงให้ควำมส ำคัญอยู่ในระดับมำกในทุกด้ำน 
  
 
 
 
 
 
 
 
 



 บทที่ 3  
กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 ในบทนี้เป็นกำรน ำเสนอเนื้อหำเกี่ยวกับกำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยใน และกำรวิเครำะห์
ปัจจัยแวดล้อมภำยนอกท่ีส่งผลกระทบต่อกำรด ำเนินงำนของธุรกิจภำยใต้แนวคิดและทฤษฎีเรื่อง
เกี่ยวกับกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทำงธุรกิจ เพ่ือน ำมำสรุปเป็นปัจจัยเสี่ยงต่อกำรด ำเนินงำนของ
ธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภำยใน และปัจจัยเสี่ยงภำยนอก ดังรำยละเอียดต่อไปนี้ 
 
3.1 กำรวิเครำะห์ภำพรวมของตลำด  
 ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ได้กำรศึกษำและรวบรวมข้อมูลมูลค่ำตลำดของอำหำรเพ่ือสุขภำพของ
ไทยพบว่ำ ในปี 2559 มีมูลค่ำประมำณ 170,000 ล้ำนบำท ขยำยตัวเพิ่มขึ้นร้อยละ 42.5 จำกปี 
2553 ที่มูลค่ำประมำณ 119,311 ล้ำนบำท จำกมูลค่ำตลำดนี้สะท้อนให้เห็นว่ำอำหำรเพ่ือสุขภำพใน
ไทยได้รับควำมนิยม และมีควำมต้องกำรบริโภคเพ่ิมมำกข้ึนอย่ำงต่อเนื่อง อำจเป็นผลมำจำกกระแส
ควำมใส่ใจต่อสุขภำพและควำมต้องกำรที่จะมีรูปร่ำงที่ดีของผู้บริโภคโดยมุ่งหวังให้อำหำรสร้ำงสมดุล
ให้ร่ำงกำย และช่วยลดควำมเสี่ยงจำกกำรเป็นโรคต่ำง ๆ จึงส่งผลให้มีกำรแข่งขันกันสร้ำงสรรค์
ผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์ต่อร่ำงกำยออกมำมำกข้ึน เพ่ือสนองควำมต้องกำรของผู้บริโภคดังกล่ำว ผนวก
กับกำรผลักดันนโยบำยไทยแลนด์ 4.0 จำกภำครัฐที่มุ่งหวังให้ผู้ประกอบกำรสร้ำงมูลค่ำเพ่ิม และควำม
ได้เปรียบในกำรแข่งขันด้วยกำรน ำนวัตกรรมและเทคโนโลยีมำปรับใช้ในกำรผลิต จึงเป็นอีกแรง
กระตุ้นหนึ่งที่ท ำให้ผู้ประกอบกำรผลิตสินค้ำเพ่ือสุขภำพที่ตอบสนองไลฟ์สไตล์สมัยใหม่ออกสู่ตลำด
เพ่ิมมำกข้ึน เพ่ือรองรับแนวโน้มกำรเติบโตของตลำดอำหำรเพื่อสุขภำพ นอกจำกนี้แล้วด้วยกระแสรัก
สุขภำพและใส่ใจในรูปร่ำง ประกอบกับกำรเข้ำสู่สังคมผู้สูงอำยุของไทย น่ำจะท ำให้ควำมต้องกำร
บริโภคอำหำรเพื่อสุขภำพยังคงได้รับควำมนิยมอย่ำงต่อเนื่องในระยะต่อไป ซึ่งส่งผลดีให้แก่
ผู้ประกอบกำรที่เกี่ยวเนื่องกับอำหำรเพื่อสุขภำพ ไม่ว่ำจะเป็นเกษตรกรผู้ผลิตแบบอินทรีย์ 
ผู้ประกอบกำรแปรรูปอำหำร ผู้จัดจ ำหน่ำยผลิตภัณฑ์เพ่ือสุขภำพตลอดจนนักพัฒนำแอพพลิเคชั่นและ
ระบบบริหำรจัดกำร อย่ำงไรก็ตำมพฤติกรรมของผู้บริโภคย่อมมี กำรเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ 
ผู้ประกอบกำรด้ำนอำหำรเพ่ือสุขภำพ โดยเฉพำะ SME ควรท ำควำมเข้ำใจลักษณะควำมต้องกำร
อำหำรเพื่อสุขภำพของผู้บริโภค รวมทั้งพัฒนำผลิตภัณฑ์ของตนให้ก้ำวทันควำมต้องกำรที่
เปลี่ยนแปลงตลอดเวลำ เพื่อให้สำมำรถตอบสนองผู้บริโภคและแข่งขันกับผู้ประกอบกำรรำยอื่น ๆ ได้ 
นอกจำกนี้แล้วในกรณีผู้ประกอบกำรที่มีศักยภำพและสนใจขยำยตลำดไปยังต่ำงประเทศ ก็จ ำเป็นต้อง
ศึกษำระเบียบข้อบังคับและมำตรฐำนกำรผลิตอำหำรเพ่ือสุขภำพของประเทศคู่ค้ำ (ศูนย์วิจัยกสิกร
ไทย, 2560) 
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 3.1.1 แนวคิดและทฤษฎีที่ใช้ในกำรวิเครำะห์  
 ในส่วนนี้เป็นกำรน ำเสนอเนื้อหำเกี่ยวกับกำรวิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยใน และกำร
วิเครำะห์ปัจจัยแวดล้อมภำยนอกท่ีส่งผลกระทบต่อกำรด ำเนินงำนของธุรกิจภำยใต้แนวคิดและทฤษฎี
เรื่องเก่ียวกับกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทำงธุรกิจ ได้แก่ SWOT analysis เพ่ือน ำมำสรุปเป็นปัจจัย
เสี่ยงต่อกำรด ำเนินงำนของธุรกิจโดยแบ่งเป็นปัจจัยเสี่ยงภำยใน และปัจจัยเสี่ยงภำยนอก ดัง
รำยละเอียด ต่อไปนี้ 
 3.1.2 กำรวิเครำะห์ SWOT (Analysis) สภำพแวดล้อมภำยในธุรกิจ 

กำรวิเครำะห์ SWOT (Analysis) คือเทคนิคกำรวิเครำะห์ จุดแข็ง–จุดอ่อน–โอกำส-อุปสรรค 
ซึ่งเป็นหนทำงหนึ่งที่ท ำให้เจ้ำของธุรกิจมองเห็นภำพรวมธุรกิจและรู้ว่ำควรจะด ำเนินธุรกิจไปทิศทำงใด 
และมีปัจจัยทั้งภำยนอกและภำยในที่เปลี่ยนแปลง กำรใช้ชีวิตประจ ำวันของคนเมืองก็เปลี่ยนแปลงไป
กำรวิเครำะห์ SWOT (Analysis) ช่วยส่งเสริมให้ธุรกิจสำมำรถก ำหนดกลยุทธ์ที่เหมำะสมกับ
สภำพแวดล้อมทั้งภำยนอกและภำยในได้อย่ำงมีประสิทธิภำพ 
 
จุดแข็ง จุดอ่อน โอกำสและอุปสรรค    

เมื่อได้ท ำกำรศึกษำสภำพสิ่งแวดล้อมทำงธุรกิจแล้ว ท ำให้ทรำบถึงสถำนกำรณ์ต่ำง ๆ ส่งผล
อย่ำงไรต่อกำรด ำเนินธุรกิจ และระบุเป็นโอกำส อุปสรรค ที่ก ำลังเผชิญอยู่เมื่อน ำมำวิเครำะห์อย่ำง
ต่อเนื่องตำมกรอบของ SWOT (Analysis) ท ำให้สำมำรถระบุจุดแข็ง-จุดอ่อนของธุรกิจ “ย ำปลำดุกฟู
ฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่” เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข็ง กำรวิเครำะห์ SWOT (Analysis) จะเป็นทำงด ำเนิน
กลยุทธ์ทำงกำรตลำดเพ่ือใช้ประโยชน์จำกจุดแข็ง และโอกำสที่ได้พบ แต่ในขณะเดียวกันก็ท ำให้เห็น
จุดอ่อนของธุรกิจชัดเจนมำกขึ้นเช่นกัน เพื่อเป็นกำรวำงกลยุทธ์ที่หลีกเลี่ยงอุปสรรคที่จะเกิดขึ้นใน
ธุรกิจมำกที่สุด วิเครำะห์ได้ดังนี้ 
 
ภำพที่ 3.1 : แสดงจุดแข็ง จุดอ่อนและอุปสรรค 
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จุดแข็ง : Strengths (S)   
1. เพ่ิมโอกำสกำรท ำยอดขำยและมีลูกค้ำประจ ำสูงขึ้น เนื่องจำกควำมสะดวกสบำยที่ไม่ต้อง

เดินทำงมำซื้ออำหำรด้วยตนเอง ท ำให้มีลูกค้ำส่วนใหญ่สนใจใช้บริกำร ยิ่งหำกบริกำรดีและอำหำรมี
ควำมอร่อย คุ้มค่ำด้วยแล้ว ก็จะท ำให้เกิดลูกค้ำประจ ำและมีกำรบอกต่อ ๆ กันไป จนมีรำยได้เพ่ิมข้ึน
อย่ำงรวดเร็ว 

2. รำคำไม่สูงมำก เมื่อเทียบกับอำหำร Delivery รำยอื่น ๆ   
3. สำมำรถตอบสนองไลฟ์สไตล์คนเมืองและคนท ำงำน ที่เน้นควำมสะดวกสบำย ง่ำยและ

รวดเร็ว มีข้อจ ำกัด ด้ำนเวลำในกำรประกอบอำหำร ท ำให้ประหยัดเวลำในกำรออกไปรับประทำนข้ำง
นอก ซึ่งต่ำงจำกผู้ ประกำรร้ำนอำหำรอ่ืนที่บริโภคต้องเสียเวลำเดินทำงไปรับประทำน 
จุดอ่อน : Weaknesses (W) 

1. บริกำรได้เป็นบำงพ้ืนที่ยังไม่ครอบคลุมทั่วกรุงเทพมหำนคร 
2. อำจมีปัญหำจำกกำรไม่รู้เส้นทำง ท ำให้กำรจัดส่งล่ำช้ำลง โดยเฉพำะเมื่อไม่สำมำรถโทร

ติดต่อกับลูกค้ำได้ในขณะก ำลังจัดส่ง 
3. ต้องมีควำมรับผิดชอบสูง โดยจะต้องจัดส่งอำหำรถึงมือลูกค้ำอย่ำงสมบูรณ์แบบที่สุดพร้อม

แข่งกับเวลำ ซึ่งหำกเจอเส้นทำงที่ล ำบำกก็จะเป็นอุปสรรคมำกทีเดียว 
4. ผู้บริหำรยังมีควำมช ำนำญในกำรบริหำรกำรจัดกำรด้ำนจัดส่งไม่มำกนัก  
5. แบรนด์ยังไม่เป็นที่รู้จักของตลำด เนื่องจำกเป็นธุรกิจ Start up   

 
โอกำส : Opportunity (O) 
 1. กำรเพ่ิมขึ้นของจ ำนวนกำรใช้รถยนต์ส่วนบุคคลท ำให้กรุงเทพมหำนครมีปัญหำเรื่อง
กำรจรำจรติดขัดมำกขึ้น และกำรขนส่งมวลชนในด้ำนอ่ืน ๆ ยังถือว่ำด้อยกำรพัฒนำเมื่อเทียบกับ
ประเทศอ่ืน ๆ ท ำให้กำรเดินทำงหลักยังใช้กำรสัญจรบนถนน ท ำให้เกิดปัญหำจรำจรติดขัดในชั่วโมง
เร่งด่วนต่ำง ๆ และท ำให้เสียเวลำในกำรเดินทำงไปยังที่ ต่ำง ๆ 
 2. มูลค่ำตลำดที่เติบโตขึ้นจำกกำรที่ประชำชน หันมำใส่ใจอำหำรเพื่อสุขภำพมำกข้ึนท ำให้
ตลำดมีศักยภำพ ในกำรท ำธุรกิจเนื่องจำกยังมีผู้เข้ำมำแข่งในธุรกิจนี้โดยเฉพำะยังไม่มำก มีควำม
ต้องกำรของผู้บริโภคอีกมำก ที่ยังไม่ได้รับกำรตอบสนอง 
 3. ธุรกิจเดลิเวอรี่ ในปัจจุบันมีกำรเติบโตอย่ำงต่อเนื่อง และผู้บริโภคทุกครัวเรือนให้ควำม
นิยมมำกขึ้นเป็นจ ำนวนมำก 
 4. กำรจัดส่งอำหำรแบบ เดลิเวอรี่ เป็นกำรเพ่ิมช่องทำงให้กับผู้บริโภค และได้รับควำมพึง
พอใจที่ได้รับประทำนอำหำรที่ต้องกำร รวมถึงบริกำรที่รวดเร็ว ทันใจ   
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อุปสรรค : Threats (T)   
 1. ไม่สำมำรถติดต่อลูกค้ำได้   
 2. มีคู่แข่งหลำกหลำย ทั้งตลำดเดิมและตลำดเกิดขึ้นใหม่   
 3. จำกกำรผันผวนของภำวะเศรษฐกิจและรำคำน้ ำมัน ท ำให้วัตถุดิบบำงประเภทมีกำร
ปรับตัวเพ่ิมข้ึน อย่ำงต่อเนื่องและส่งผลกระทบต่อต้นทุน 
 4. รำยกำรอำหำรยังไม่หลำกหลำยพอที่จะให้ผู้บริโภคเลือก 
 
3.2 กำรวิเครำะห์ปัจจัยสภำพแวดล้อมภำยนอกธุรกิจ   
 3.2.1 ปัจจัยทำงด้ำนด้ำนเศรษฐกิจ 

เศรษฐกิจไทยในปี 2561 มีแนวโน้มขยำยตัวอย่ำงต่อเนื่อง ร้อยละ 3.8 (ข้อมูลในเดือน
มกรำคม 2561) โดยมีกำรใช้จ่ำยของภำครัฐเป็นแรงขับเคลื่อน ตำมกรอบรำยจ่ำยกำรลงทุนภำครัฐ
ประจ ำปีงบประมำณปี 2561 ที่ปรับตัวเพ่ิมขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง นอกจำกนี้ กำรลงทุนของภำครัฐที่
เพ่ิมข้ึนอย่ำงชัดเจน เป็นกำรสร้ำงควำมเชื่อมั่นในภำคธุรกิจเพ่ิมมำกข้ึน ทั้งยังเป็นกำรช่วยกระตุ้น
ธุรกิจภำคเอกชนในประเทศมำกข้ึนอีกด้วย  จำกภำพรวมของประเทศดีขึ้นส่งผลให้ประชำชนได้รับ
ค่ำแรงงำนและปรับเงินเดือนขึ้นทั้งระบบ กำรเป็นอยู่ประชำชนดีขึ้น  ก ำลังซื้อของประชำชนก็เพ่ิมขึ้น
ไปด้วย  ถึงแม้ว่ำระดับรำคำสินค้ำจะปรับตัวเพ่ิมข้ึนก็ตำม ดังนั้นจึงเป็นผลดีต่อธุรกิจทั้งรำยใหญ่และ
รำยย่อยในประเทศ จำกกำรประมำณกำรของเศรษฐกิจไทยในปี 2560 และปี 2561 ดังนี้  

 
ภำพที่ 3.2 : แสดงประมำณกำรเศรษฐกิจไทยปี 2560 และปี 2561 
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3.2.2.ปัจจัยทำงด้ำนประชำกร 
จำกโครงสร้ำงและสถำนกำรณ์ประชำกรของประเทศไทยในอนำคตมีแนวโน้มว่ำ  ประชำกร

ในวัยท ำงำนรวมถึงวัยผู้สูงอำยุจะมีจ ำนวนสูงมำกข้ึน โดยมีอัตรำกำรเพ่ิมของจ ำนวนประชำกรในปี 
พ.ศ. 2548-2578  

 
ภำพที่ 3.3 : แสดงประชำกรของประเทศไทยในอนำคต 

 
 
 โครงสร้ำงของประชำกรมีกำรเปลี่ยนแปลงอย่ำงเห็นได้อย่ำงชัดเจน จะก่อให้เกิดปรำกฏกำร
ส ำคัญต่อสังคมของประเทศไทยอย่ำงมำกนั่นคือ จ ำนวนผู้สูงอำยุจะมีมำกกว่ำเด็ก ในขณะที่จ ำนวน
เด็กลดลงแต่จ ำนวนผู้สูงอำยุเพ่ิมสูงขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง  จำกตำรำงเปรียบเทียบดัชนีจ ำนวนผู้สูงอำยุกับ
จ ำนวนกำรเจริญพันธ์ของเด็ก ในปี พ.ศ. 2548-2578 
 
ภำพที่ 3.4 : แสดงกำรเปลี่ยนแปลงของประชำกรอย่ำงเห็นได้ชัด 
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ผลต่อธุรกิจ จำกโครงสร้ำงของจ ำนวนประชำกรในอนำคตมีกำรเปลี่ยนแปลงเข้ำสู่สภำวะ

ผู้สูงอำยุสูงขึ้นอย่ำงเห็นได้ชัดเจน จึงส่งผลให้กำรเลือกรับประทำนอำหำรรวมถึงกำรออกไป
รับประทำนอำหำรนอกบ้ำนจึงเป็นเรื่องท่ียำก ดังนั้นธุรกิจด้ำนเดลิเวอรี่จึงเป็นไปในทิศทำงบวก 
เนื่องจำกแนวโน้มควำมต้องกำรอำหำรและบริกำรที่สะดวก รวดเร็ว ทันใจ จึงเป็นที่ต้องกำรและนิยม
ของผู้บริโภคกลุ่มมำกขึ้น  
 3.2.3 ปัจจัยทำงด้ำนกำรเมือง   

จำกสถำนกำรณ์เมืองในปัจจุบันยังไม่มีเสถียรภำพเท่ำที่ควร ท ำให้ประชำชนจะต้อง
ระมัดระวังกำรใช่จ่ำยมำกข้ึน  

3.2.4 ปัจจัยทำงกำรด้ำนสังคมและวัฒนธรรม  
เนื่องจำกสังคมในปัจจุบันเปลี่ยนแปลงไปท ำให้ผู้คนจะต้องด ำเนินชีวิตแข่งกับเวลำเร่งรีบมำก

ขึ้น  รวมทั้งภำวะเศรษฐกิจที่ท ำให้ผู้หญิงจะต้องออกไปท ำงำนนอกบ้ำน จึงไม่มีเวลำที่จะประกอบ
อำหำรเหมือนกันผู้หญิงในสมัยก่อน และไม่มีแม้แต่เวลำที่จะเลือกรับประทำนอำหำร ท ำให้อำหำร
ส ำเร็จรูปพร้อมรับประทำนเป็นทำงอีกช่องทำงหนึ่งที่คนกลุ่มวัยท ำงำนในควำมนิยมเพ่ิมมำกข้ึน  
เนื่องจำกโครงสร้ำงทำงสังคมที่เปลี่ยนแปลงไปจึงส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค ธุรกิจกำร จัดส่ง
อำหำรเป็นตัวเลือกท่ีส ำคัญในชั่วโมงเร่งด่วน เพรำะท ำให้ไม่ต้องเสียเวลำในกำรเดินทำงและไปนั่งรอ
คิวเป็นเวลำนำน ๆ ในกำรออกไปรับประมำนอำหำรข้ำงนอก 
 3.2.5 ปัจจัยทำงด้ำนเทคโนโลยี 

เทคโนโลยีในปัจจุบันได้มีกำรพัฒนำอย่ำงรวดเร็วท ำให้ ประชำชนสำมำรถเข้ำถึงแหล่งข้อมูล
ข่ำวสำรทำงด้ำนต่ำง ๆ ได้ง่ำยขึ้น โดยเฉพำะเทคโนโลยีด้ำนผ่ำนอุปกรณ์ไม่ว่ำจะเป็น Smart Phone 
Tablet ท ำให้เข้ำถึง internet ได้มำกขึ้น จึงเป็นโอกำสที่ดีในกำรสร้ำงกระแสและประชำสัมพันธ์ให้
คนรับรู้ข้อดีของอำหำรจัดส่งเดลิเวอรี่ นอกจำกนี้ยังเป็นช่องทำงติดสั่งซื้อได้อีกด้วย ท ำให้มูลค่ำตลำด
ของอำหำรเดลิเวอรี่ เติบโตขึ้นอย่ำงต่อเนื่อง 
 3.2.6 ปัจจัยแห่งควำมส ำเร็จ  

ปัจจัยที่ท ำให้กำรด ำเนินธุรกิจของ Mom’s Food Delivery ประสบควำมส ำเร็จเหนือคู่แข่ง
มีดังต่อไปนี้  

 - วัตถุดิบที่มีกำรคัดสรรเป็นอย่ำงดีมีข้อมูลทำงโภชนำกำรประกอบ 
 - ฝีมือและรสชำติอำหำรต้องดี มีคุณภำพ ที่ส ำคัญต้องสะอำด สด ใหม่  
- เมนูอำหำรน่ำสนใจและหลำกหลำย เน้นกำรตกแต่งท่ีสวยงำม  
- สร้ำงสรรค์กำรน ำเสนออำหำรรูปแบบใหม่ๆ อยู่เสมอซึ่งจะท ำให้ได้รับควำมสนใจและเกิด

กำรบอกต่อ มำกยิ่งขึ้น  
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- บรรจุภัณฑ์มีควำมปลอดภัยได้มำตรฐำน และไม่ท ำให้อำหำรเน่ำเสียง่ำย  
- รำคำเมนูอำหำรสำมำรถแข่งขันกับคู่แข่งหรือผลิตภัณฑ์ทดแทนอ่ืน ๆ ได้  
 - ช่องทำงกำรสั่งซื้อที่กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยสำมำรถเข้ำถึงได้ง่ำย สะดวกในกำรสั่งอำหำรและ 

ท ำกำรประชำสัมพันธ์ในรูปแบบต่ำง ๆ เพ่ือให้ลูกค้ำจดจ ำร้ำนได้อยู่เสมอ   
 
3.3 กำรวิเครำะห์กลยุทธ์ 
 3.3.1 กลยุทธ์ฉุกเฉิน   
 ธุรกิจประกอบกิจกำรให้บริกำรอำหำรแบบจัดส่งถึงท่ี โดยมีเป้ำหมำยเพื่อมอบควำมสะดวก
ควำม สบำยอย่ำงสูงสุดให้กับกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย และประหยัดเวลำในกำรเดินทำงออกมำหำซื้อ
อำหำรด้วย ตนเอง แต่อำจจะมีบำงกรณีท่ีท ำให้กำรบริกำรที่ทำงผู้ให้บริกำรต้องกำรจะส่งมอบสินค้ำ
ให้กับกลุ่มลูกค้ำไม่เป็นไปตำมที่คำดกำรณ์ไว้ เนื่องจำกหลำยสำเหตุหลำยปัจจัยอำจจะเกิดขึ้นได้ดังนี้  
  1) กำรจัดส่งอำหำรให้ลูกค้ำช้ำกว่ำปกติ   
  สาเหตุ   พนักงำนส่งอำหำร ส่งอำหำรผิดเส้นทำงหรือพนักงำน Call center ให้
ข้อมลูส่งข้อมูลผิด ให้กับพนักงำนส่งอำหำรจำกท่ีลูกค้ำแจ้งไว้  
  แนวทางการแก้ไข โดยกำรมอบคูปองกำรสั่งซื้อกำรอำหำรฟรีจ ำนวน 200 บำท ใน 
ครั้งต่อไป   

 แนวทางป้องกัน  -  ฝึกอบรมพนักงำนจัดส่งอำหำรเกี่ยวกับเส้นทำงภำยใน 
กรุงเทพมหำนคร  

   -  พนักงำน Call center เพ่ิมควำมระมัดระวังในกำรกรอกข้อมูล 
และเพ่ือเป็น กำรป้องกันกำรผิดพลำด พนักงำนควรจะทบทวนรำยุกำรสั่งซื้ออำหำรและที่อยู่ในกำร
จัดส่งอำหำรอีกครั้ง เพ่ือเป็นกำรยืนยันจำกลูกค้ำแล้วจึงท ำกำรส่ง ข้อมูลต่อให้กับพนักงำนจัดส่ง
อำหำร  
  2) ผลประกอบกำรต่ ำกว่ำที่คำดกำรณ์  
  สาเหตุ  ลูกค้ำไม่รู้จักตรำสินค้ำ ลูกค้ำยังยึดติดกับกำรบริโภคอำหำรในแบบดั้งเดิม
อยู่ 
  แนวทางแก้ไข   เพ่ิมงบในกำรโฆษณำ, จัดโปรโมชั่น, ท ำกำรประชำสัมพันธ์เพ่ิมเติม 
และท ำกำรขยำยเวลำกำรแจกคูปองส่วนลดให้มำกกว่ำ 4 เดือนจำกที่ได้ก ำหนดไว้ เพื่อกระตุ้นให้
ลูกค้ำกลุ่มเป้ำหมำยได้รู้จักตรำสินค้ำมำกยิ่งขึ้น  

 แนวทางการป้องกัน  ติดตำมยอดกำรสั่งอำหำรในแต่ละวันอย่ำงใกล้ชิด โดยเก็บ
ข้อมูลจำกกำรจ ำแนกในแต่ละพ้ืนที่ ถ้ำหำกพ้ืนที่ไหนไม่เป็นไปตำมเป้ำหมำยที่คำดกำรณ์ไว้ พื้นที่นั้นก็
จะเน้นกำรโฆษณำในเขตพ้ืนที่นั้นเป็นพิเศษ  
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3.4 กำรวิเครำะห์ TOWS Matrix 
 กำรวิเครำะห์ TOWS Analysis เป็นกำรวิเครำะห์กลยุทธ์ของธุรกิจในกำรจับคู่ระหว่ำง
ทรัพยำกรภำยในธุรกิจตลอดจนทักษะต่ำง ๆ ภำยในธุรกิจกับโอกำสพร้อมทั้งควำมเสี่ยงต่ำง ๆ
ภำยนอกธุรกิจ ซึ่งจำกกำรวิเครำะห์ TOWS Analysis จะทำให้เกิดกำรผสมผสำนกันขององค์ประกอบ
ภำยในและภำยนอกธุรกิจจนทำให้เกิดกลยุทธ์ต่ำง ๆ ที่เหมำะสมกับธุรกิจดังต่อไปนี้ 
 
3.5 กลยุทธ์เชิงรุก (SO Strategy) 
 - กำรใช้ภูมิศำสตร์ที่ตั้งของธุรกิจที่อยู่ใกล้เมือง และสภำพแวดล้อมโดยรอบมำเป็นจุดขำย 
โดยจัดท ำกิจกรรมหรือโปรโมชั่นเสริมให้บริษัทมีกิจกรรมหรือ Promotion รองรับควำมต้องกำรของ
ผู้บริโภคได้มำกขึ้น 
 - จำกกำรที่ผู้บริโภคสนใจสุขภำพมำกขึ้น กำรน ำวัตถุดิบจำกธรรมชำติอย่ำงแท้จริงมำใช้จะ
ช่วยให้ ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เพื่อสุขภำพมีควำมปลอดภัย และตอบสนองควำมต้องกำรด้ำนสุขภำพ
ที่ดีแก่ผู้บริโภคได้ 
 - ผู้สูงวัยเป็นกลุ่มที่มีควำมต้องกำรสุขภำพที่ดี สอดคล้องกับแนวนโยบำยด้ำนสุขภำพ  
กำรเลือกสรรเมนูเพ่ือสุขภำพให้แก่ผู้บริโภค จึงเน้นกำรจัดสรรเมนูที่ดูแลสุภำพของกลุ่มผู้สูงวัยหรือผู้ที่
มีปัญหำสุขภำพอย่ำงแท้จริง 
 - กำรใช้เทคโนโลยีมำช่วยพัฒนำสูตรเมนูอำหำรร่วมกับนักโภชนำกำร เพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์ท่ี
เหมำะสมกับผู้บริโภคแต่ละคน 
 
3.6 กลยุทธ์เชิงป้องกัน (ST Strategy) 
 - มีกำรให้ข้อมูลด้ำนโภชนำกำรที่เหมำะสม ชี้ให้เห็นถึงควำมคุ้มค่ำในกำรจ่ำย 
เพ่ือสุขภำพที่ดี 

- ท ำให้ผู้บริโภคเห็นถึงควำมต่ำงขอย ำปลำดุกฟูทั่วไป กับย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ 
โดยกำรให้ข้อมูลเกี่ยวกับสุขภำพให้ลูกค้ำอย่ำงสม่ ำเสมอ 
 - ท ำเลที่ตั้งของร้ำนอยู่ในย่ำนชุมชน สะดวกในกำรเดินทำงโดยผู้บริโภคจะได้ทำนย ำปลำดุกฟู
ฟู่ รสแซบ ที่มำจำกกำรปรุงใหม่อยู่เสมอ เพื่อรสชำติที่ดี รวมทั้งปรุงจำกวัตถุดิบที่คัดสรรเรื่องควำม
ปลอดภัย   
 
3.7 กลยุทธ์เชิงแก้ไข (WO Strategy) 
 - เนื่องจำกเป็นร้ำนใหม่ที่ยังไม่เป็นที่รู้จักกำรใช้สื่อสังคมออนไลน์จึงเป็นตัวช่วยในกำรเข้ำถึง
ผู้บริโภคได้ง่ำย ซึ่งผู้บริโภคสำมำรถจะหำข้อมูลในกำรตัดสินใจซื้อได้ง่ำยเช่นกัน 
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 - กำรใช้ Email, Line, Facebook และ Instragram เพ่ือให้ข้อมูลด้ำนสุขภำพต่ำง ๆ แก่
ผู้บริโภค 
 - ต้นทุนกำรผลิตย ำปลำดุกฟู สมุนไพร เพ่ือสุขภำพมีรำคำสูงกว่ำ ย ำปลำดุกฟูทั่วไป แต่มี
ควำมปลอดภัยและคุณค่ำทำงโภชนำกำรมำกกว่ำ โดยเน้นกำรจับกลุ่มผู้บริโภคท่ีสนใจสุขภำพและ    
ผู้สูงวัยที่ต้องกำรสุขภำพท่ีดี 
 
3.8 กลยุทธ์เชิงรับ (WT Strategy)  
 - เน้นกำรบริกำรเสมือนเป็นผู้ช่วยในกำรดูแลสุขภำพที่ดีให้แก่ผู้บริโภค 
 - มีกำรพูดคุยแนะน ำข้อมูลด้ำนสุขภำพ และประโยชน์ของ ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ 
เพ่ือสุขภำพ ใน Email, Line, Facebook และ Instragram อยู่เสมอ 
 - กำรจัดกิจกรรมพิเศษต่ำง ๆ หรือจัด Promotion ของร้ำนเพื่อดึงดูดให้ผู้บริโภคตัดสินใจ
เลือกรับประทำนย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่  
 - วำงแผนกำรตลำดในทุกด้ำนเพ่ือกระตุ้นกำรขำยให้มีผู้บริโภคเข้ำมำใช้บริกำร ตลอดทั้งปี 
และขำยให้ได้มำกท่ีสุดในแต่ละไตรมำส จะท ำให้กำรลงทุนที่สูงของธุรกิจสำมำรถคืนทุนได้ใน
ระยะเวลำที่เร็วที่สุด 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 บทที่ 4  
โมเดลในกำรท ำธุรกิจ 

 
4.1 กำรวิเครำะห์ Five Forces Model  
 
ภำพที่ 4.1 : แสดงกำรวิเครำะห์ Five Forces Model 
 

 
 

กำรวิเครำะห์ปัจจัยในแต่ละด้ำนที่มีผลกระทบจำกภำยนอกตำมกรอบแนวคิดของ Five 
Forces Model ของ Porter  มำใช้วิเครำะห์ในกำรจัดท ำธุรกิจ ประกอบไปด้วยปัจจัยหลักๆ อยู่ 5 
ปัจจัย ที่จะท ำให้ทรำบถึงสถำนกำรณ์กำรแข่งขันของตลำดในปัจจุบัน เพื่อที่จะได้เป็นแนวทำงในกำร
วำงกลยุทธ์อย่ำงเหมำะสม และจะได้ทรำบถึงแนวทำงกำรแข่งขันของคู่แข่งทำงธุรกิจในตลำดได้อย่ำง
มีประสิทธิภำพ โดยพิจำรณำปัจจัยต่ำง ๆดังนี้ 
 4.1.1 อุปสรรคกำรเข้ำมำของคู่แข่งขันรำยใหม่ๆ  (Threat Of  New Entrance)  

กำรวิเครำะห์กำรเข้ำไปแข่งขันในตลำดของธุรกิจประเภทจัดส่งอำหำร เป็นธุรกิจที่มีกำร
ด ำเนินงำนที่ไม่ซับซ้อนและใช้เงินลงทุนไม่มำก ลักษณะสินค้ำและบริกำรสร้ำงควำมแตกต่ำงได้ยำก 
ลูกค้ำสำมำรถเปลี่ยนไปกำรใช้บริกำรของคู่แข่งได้มำยำก จึงส่งผลในคู่แข่งรำยใหม่ๆเข้ำมำในตลำด
กำรแข่งขันได้ไม่ยำก ดังนั้นอุปสรรคกำรเข้ำของคู่แข่งรำยใหม่ๆจึงมีผลเชิงบวกในกำรจะเข้ำสู่ตลำด
จัดส่งอำหำร ซึ่งในทำงตรงกันข้ำมจะส่งผลกระทบและเป็นอุปสรรคต่อผู้ที่มีธุรกิจจัดส่งอำหำรเดิมอยู่
แล้ว 
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 4.1.2 ภัยกำรคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน (Threat Of Substitute Products)  
กำรวิเครำะห์ในธุรกิจแบบจัดส่งอำหำรสินค้ำได้แก่ กำรเลือกไปรับประทำนอำหำรข้ำงนอก 

บำงร้ำนมีกำรน ำเสนอควำมสะดวกสบำยหรือสร้ำงบรรยำกำศท่ีแตกต่ำงจำกร้ำนอ่ืน เพ่ือดึงดูดลูกค้ำ
ให้มำนั่งรับประทำนอำหำรที่ร้ำนและเป็นกำรเปลี่ยนบรรยำกำศในกำรด ำเนินชีวิตประจ ำวันของ
ผู้บริโภค เช่น มีกำรเปิดเพลง มีวงดนตรีมำเล่น ทั้งนี้รวมถึงสถำนที่ที่รองรับกำรจัดประชุมและจัดงำน
เลี้ยงอีกด้วย อย่ำงตำมโรงแรมต่ำง ๆ ก็จะมีกำรบริกำรอำหำรในงำน แต่ค่ำใช้จ่ำยในกำรรับประทำน
อำหำรข้องนอกค่ำใช้จ่ำยก็จะสูงขึ้น ดังนั้นกำรเลือกจัดส่งอำหำรถึงที่ถือได้ว่ำปัจจัยนี้มีผลกระทบต่อ
ธุรกิจจัดส่งอำหำร 
 4.1.3 อ ำนำจต่อรองของผู้จัดจ ำหน่ำยต่อปัจจัยกำรผลิต (Bargaining Power Of  
Suppliers) 

เนื่องจำกวัตถุดิบที่ใช้กำรประกอบอำหำรในธุรกิจ ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ  เดลิเวอรี่ ปัจจุบันมี
จ ำนวนหลำกหลำยให้เลือกในกำรเลือกซื้อวัตถุดิบจำกผู้ผลิตที่มีคุณภำพและซื้อในรำคำที่ถูก ดังนั้น
อ ำนำจต่อรองจึงมีค่อนข้ำงน้อยในกำรประกอบธุรกิจนี้  

 4.1.4 อ ำนำจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power Of Customer) 
เนื่องจำกสินค้ำและบริกำรสร้ำงควำมแตกต่ำงได้ยำก ผู้บริโภคมีทำงเลือกในกำรตัดสินใจซื้อ

สินค้ำและบริกำรร้ำนย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ สูงและยังมีต้นทุนที่ต่ ำ  หรือผู้บริโภคเปลี่ยนไป
รับประทำนอำหำรร้ำนอ่ืนจึงท ำให้ผู้บริโภคเข้ำสินค้ำและบริกำรได้ง่ำย จึงท ำให้อ ำนำจกำรต่อรองของ
ผู้ซื้อค่อนข้ำงมีสูง  

 4.1.5 กำรแข่งขันในอุตสำหกรรม (Rivalry Among Current Competitors )  
ธุรกิจอำหำรแบบจัดส่งถึงท่ีในปัจจุบันมีกำรแข่งขันค่อนสูง จ ำนวนผู้แข่งขันค่อนข้ำงมำก และ

มีควำมสำมำรถในกำรท ำตลำดได้ดี เพรำะคู่แข่งขันรำยใหญ่มีทรัพยำกรค่อนสมบูรณ์ ฉะนั้นคู่แข่งขัน
เดิมจ ำเป็นจะต้องขยำยตลำดเพ่ือเพ่ิมยอดขำยในโตตำมกำรเติบโตของอุตสำหกรรม อย่ำงที่เห็นได้
ชัดเจน เช่น กำรจัดท ำใบปลิวต่ำง ๆ จัดท ำโปรโมชั่นต่ำง ๆ หรือกำรเพ่ิมบริกำรพิเศษเข้ำไป ด้ำน
ต้นทุนกำรผลิตในกำรให้บริกำรของผู้ผลิตจะได้เปรียบสูง เพรำะผู้ผลิตสำมำรถควบคุมต้นทุนเองได้
ดีกว่ำผู้ที่ให้บริกำรอย่ำงเดียว นอกจำกนี้ที่ผู้ผลิตเหล่ำนี้ส่วนใหญ่จะเลือกผลิตอำหำรและบริกำรจัดส่ง
อำหำรอำจจะท ำให้ควำมหลำกหลำยของตัวสินค้ำค่อนข้ำงน้อย   
 
4.2 โมเดลของธุรกิจ Canvas  

รูปแบบกำรดำเนินธุรกิจร้ำนธุรกิจ ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ รวมทั้งผู้ที่แพ้โปรตีนจำก
แป้ง ไข่ นม ถั่ว เริ่มตั้งแต่กำรเลือกสรรวัตถุดิบที่ดี มีประโยชน์มำย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ ที่มีรสชำติ
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อร่อย ส ำหรับผู้ที่ไม่รับประทำนผลิตภัณฑ์ที่มำจำกสัตว์ รวมทั้งน้ ำตำล และไขมันต่ ำสำหรับผู้ที่ควบคุม
น้ำหนัก โดยใช้กำรวิเครำะห์ด้วย Business Model Canvas อันได้แก่  

1) Customer Segment ซึ่งลูกค้ำจะแบ่งได้ตำมนี้ 

- กลุ่มลูกค้ำที่ท ำงำนหรือกลุ่มพนักงำน Office ที่ใช้ชีวิตอย่ำงเร่งรีบต้องกำรกำร
ประหยัดเวลำในกำรรับประทำนอำหำรข้ำงนอก 

- กลุ่มลูกค้ำที่รักสุขภำพและต้องกำรรับประทำนอำหำรที่มีประโยชน์ต่อสุขภำพ 

- กลุ่มลูกค้ำคนเมืองที่อำศัยอยู่ตำมคอนโด หอพัก ต่ำง ๆ 
2) Value Propositions คุณค่ำที่ทำงร้ำนต้องกำรมอบให้ลูกค้ำ  

- ควำมสะดวกสบำยที่ตอบสนองไลฟ์สไตล์ที่เปลี่ยนไปในปัจจุบัน  

- เสริมสร้ำงสุขภำพที่ดีจำกกำรรับประทำนอำหำรครบ 5 หมู่  

- รสชำติอำหำรอร่อย    
3) Customer Relationships ควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ  

-  ทำงร้ำนค ำนึงถึงควำมพึงพอใจของลูกค้ำเป็นที่ส ำคัญ โดยมีระบบกำรเก็บ
ข้อมูลลูกค้ำเพ่ือใช้ใน สิทธิ์พิเศษต่ำง ๆ เช่น คูปองส่วนลด และของแถม เป็นต้น   

4) Channelsช่องทำงติดต่อกับลูกค้ำและช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย   

- ช่องทำงติดต่อกับลูกค้ำเพ่ือกำรส่งมอบข้อมูล เช่น แผ่นพับ, กำรประชำสัมพันธ์
,Social Media, Website เป็นต้น  

- ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยแบ่งออกเป็น 3 ช่องทำงได้แก่ ทำงโทรศัพท์, ทำง 
Website และ Line โดยกำรใช้รถจักรยำนยนต์เป็นพำหนะในกำรจัดส่งอำหำร   

5) Revenue Streams กระแสของรำยได้ที่เข้ำมำ 

- รำยได้จำกกำรขำยอำหำร   

- รำยได้จำกกำรโฆษณำบน Website   
6) Key Partners คู่ค้ำกำรประกอบธุรกิจที่ส ำคัญ  

- บริษัทหรือร้ำนค้ำท่ีมีคุณภำพในกำรจัดส่งวัตถุดิบประเภทเนื้อสัตว์    

- บริษัท Goodgreen Ogenics ในกำรจัดส่งวัตถุดิบประเภทผัก ผลไม้ รวมทั้ง
สมุนไพร ที่เป็นวัตถุดิบที่จ ำเป็นและเป็นส่วนประกอบส ำคัญในกำรผลิตย ำปลำ
ดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ 

- บ่อเลี้ยงปลำดุกที่ได้รับรองมำตรฐำน และปลอดสำรพิษ 
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7) Key Activities กิจกรรมหลักของทำงร้ำน  

- กิจกรรมทำงกำรตลำดเพ่ือให้เข้ำถึงกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำยและท ำให้ลูกค้ำจดจ ำ
ตรำสินค้ำ 

- กิจกรรมกำรผลิตและบริกำรอำหำรประเภทย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่  

- พัฒนำเมนูอำหำร ปรุงอำหำรให้ตรงตำมโภชนำกำรและแนะน ำข้อมูลเกี่ยวกับ
ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ แก่ลูกค้ำ   

- จัดกำรบริหำรกำรจัดกำรในกำรเรื่องของเวลำในกำรจัดส่งอำหำรเพื่อให้ตรง
ระยะเวลำที่ก ำหนด 

8) Key Resource ทรัพยำกรหลักของทำงร้ำน  

- วัตถุดิบหลักที่มีกำรคัดเลือกมำเพ่ือสุขภำพ ปรำศจำกำรปรุงแต่งและกำรใช้
สำรเคมี  

- แม่ครัวที่ผ่ำนกำรฝึกอบรมเพ่ือให้รสชำติของอำหำรที่รสชำติที่ดี และมีมำตรฐำน
ของรสชำติอย่ำงสม่ ำเสมอ รวมทั้งมีควำมเข้ำใจในเมนูอำหำรแต่ละเมนูเป็น
อย่ำงดี 

- พนักงำนจัดส่งอำหำรมีควำมเชี่ยวชำญในกำรใช้เส้นทำงในกำรจัดส่งอำหำรใน
เขตกรุงเทพมหำนครเป็นอย่ำงดี  

9) Cost Structure โครงสร้ำงของเงินทุน 

- ต้นทุนคงท่ี เป็นกำรลงทุนภำยในครัวที่ใช้ในกำรประกอบอำหำรและพำหนะใน
กำรจัดส่ง 

- ต้นทุนผันแปร จะเป็นในส่วนของวัตถุดิบในกำรประกอบอำหำร   

- ต้นทุนทำงกำรตลำดที่ใช้ในทำงกำรตลำดต่ำง ๆ   
 
4.3 กำรวิเครำะห์คู่แข่งทำงตรง /ทำงอ้อม   
 ในธุรกิจเดลิเวอรี่มีอยู่ 2 รำยใหญ่ ๆ ที่มีชื่อเสียงมีคนพูดถึงและได้ออกรำยกำรโทรทัศน์ต่ำง ๆ 
และลงนิตยสำรชื่อดัง ได้แก่    
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ตำรำงที่ 4.1 : แสดงกำรวิเครำะห์คู่แข่งทำงตรง/ทำงอ้อม 
 

 
 

รำยกำร 

Tip Top Clean 
Food Delivery 

Fit Food Always 
Delivery 

 

Mom’s Fish Food 
Delivery 

 

วัน/เวลำกำรสั่ง
อำหำร 

ทุกวัน 
13.00 – 20.00 

ทุกวัน 
9.00 – 18.00 

 

ทุกวัน 
05.00 – 21.00            

(สั่งล่วงหน้ำ 1 วัน) 

ระยะเวลำกำร
จัดส่งอำหำร 

30 – 45 นำที 30 – 45 นำที 30 – 45 นำที 

จ ำนวนเมนู 10 เมนู / เดือน 30 เมนู 3 เมน ู

รำคำ 120 บำทข้ึนไป 50 บำทข้ึนไป 50 บำทข้ึนไป 

 
ค่ำจัดส่ง 

คิดตำมระยะทำง
เริ่มต้น ที่ 80 บำท/

ครั้ง 
สั่งครบ 2500 จัดส่ง

ฟรี 

400 บำท ต่ออำทิตย์ 
5 วัน 

-สั่งขั้นต่ ำ 500 บำท ค่ำ
ส่ง50 บำท 

-สั่งตั้งแต่ 500 บำทข้ึนไป
จัดส่งฟรี 

พ้ืนที่ให้บริกำร ทั่วกรุงเทพ ทั่วกรุงเทพ 7 เขตกรุงเทพมหำนคร
ย่ำนใจกลำงเมือง 

 
ช่องทำงกำร

สั่งซื้อ 

โทรศัพท์ 
LINE 

โทรศัพท์ 
LINE 

Email 

-โทรศัพท์ 
-LINE 
-Facebook 
- Instragram 

                                                                                      (ตำรำงมีต่อ) 
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ตำรำงที่ 4.2 (ต่อ) : แสดงกำรวิเครำะห์คู่แข่งทำงตรง/ทำงอ้อม 
 

 
 

รำยกำร 

Tip Top Clean 
Food Delivery 

Fit Food Always 
Delivery 

 

Mom’s Fish Food 
Delivery 

 

 
 

จุดแข็ง 

-รำคำถูก 
-มีภำพถ่ำยอำหำรแต่

ละ เมนูให้ดูใน 
Facebook 

 

-เมนูหลำกหลำย 
-จัดส่งทุกพ้ืนที่ 
-แพ็คเกจสวย 

-เวลำเปิดให้บริกำรจัดส่ง 
มำก 

-รำคำถูก 
-ช่องทำงมีตัวเลือก

ค่อนข้ำงมำก เวลำในกำร
บริกำรจัดส่งมำก 

 
 

จุดอ่อน 

-เมนูน้อย 
-เวลำให้บริกำรจัดส่ง 

น้อย 

-รำคำแพง 
-ข้อมูลรำคำและเมนูไม่ 

เปิดเผยต้องสอบถำมจำก 
พนักงำน  ท ำให้ค่อนข้ำง 

ยุ่งยำก 

-เมนูน้อย 
-กำรจัดส่งมีจ ำกัด 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 5 
กำรจัดท ำแผนกลยุทธ์และกำรปฏิบัติกำร 

 
จำกกำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยในและภำยนอกท่ีมีต่อธุรกิจ ปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่  แล้ว

กำรก ำหนดกลยุทธ์และส่วนประสมทำงกำรตลำด Marketing Mix จ ำเป็นจะต้องมีกำรวำงแผนทำง
กำรตลำด ซึ่งประกอบด้วย กำรแบ่งส่วนกำรตลำด(Market Segmentation) กำรเลือกตลำด
เป้ำหมำย (Market Targeting) และกำรวำงต ำแหน่งในตลำด  (Market Positioning) เพ่ือให้ธุรกิจ
สำมำรถก ำหนดกลยุทธ์และส่วนประสมทำงกำรตลำดได้เหมำะสมและบรรลุเป้ำหมำยที่วำงไว้ ดังนั้น
จึงมีกำรจัดท ำแบบแผนในกำรจัดท ำแผนกลยุทธ์ และกำรปฏิบัติกำรแผนงำน ภำยใต้กรอบแนวคิด 
และทฤษฎีเรื่องกำรแข่งขันของ Michael Porter เนื้อหำจะประกอบไปด้วยภำพแสดงกรอบแนวคิดท่ี
จ ำน ำไปสู่กลยุทธ์ที่จะต้องสร้ำงประเภทของกลยุทธ์ ส่วนแผนปฏิบัติกำรจะก ำหนดตัวชี้วัดเพ่ือ
ประเมินผลทำงด้ำนกำรเงินและกำรขยำยตลำดของธุรกิจในอนำคต 

 
5.1 กรอบแนวคิดที่น ำไปสู่ธุรกิจ 
 ในกำรประกอบกำรท ำธุรกิจนั้น เจ้ำของกิจกำรธุรกิจ หรือผู้บริหำรของธุรกิจจะต้องพบเจอ
ปัญหำ และอุปสรรคต่ำง ๆ ที่จะเกิดขึ้นในธุรกิจ ซึ่งเรำไม่สำมำรถคำดกำรณ์ได้ว่ำจะเกิดอะไรขึ้นมำ
บ้ำงในระหว่ำงกำรด ำเนินธุรกิจ ผู้บริหำรหรือเจ้ำของธุรกิจจ ำเป็นจะต้องมีกำรเตรียมกำรหรือวำง
แนวทำงในกำรปฏิบัติไว้ที่จะรับกับปัญหำและอุปสรรคที่จะเกิดข้ึน ดังนั้นผู้บริหำรหรือเจ้ำของธุรกิจจึง
ต้องคิด และก ำหนดกลยุทธ์ทำงกำรตลำดขึ้นมำ เพ่ือที่จะน ำไปปฏิบัติ หรือน ำไปปรับใช้ในธุรกิจ และ
สถำนกำรณ์ของธุรกิจในอนำคต ซึ่งกลยุทธ์ที่ก ำหนดขึ้นมำนั้นจะต้องสำมำรถน ำไปใช้ได้จริงและเป็น
ประโยชน์ต่อธุรกิจได้ด้วย   
 
5.2 กำรวิจัยและผลกำรวิจัย  
 กำรวิเครำะห์ข้อมูลกำรวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลกำรตัดสินใจใช้บริกำรร้ำน ย ำปลำดุกฟูฟู่ รส
แซบ เดลิเวอรี่ ในครั้งนี้โปรแกรมส ำเร็จรูปทำงสถิติในกำรประมวนผลแบบสอบถำมจ ำนวน 205 คน  
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถำม  
 
ตำรำงที่ 5.1 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมเพศ 
 

เพศ จ ำนวน(คน) ร้อยละ (%) 

ชำย 102 49.76 

หญิง 103 50.24 

รวม 205 100.00 

 
 จำกตำรำงที่ 5.1 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมจะมีจ ำนวนใกล้เคียงกัน โดยเป็นเพศหญิง มี
จ ำนวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 49.76 และเพศชำย จ ำนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 50.24  
 
ตำรำงที่ 5.2 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมอำยุ 
 

อำยุ จ ำนวน(คน) ร้อยละ (%) 

ต่ ำกว่ำ 20 ปี 9 4.39 

20 - 30 ปี 82 40.00 

31 - 40 ปี 74 36.10 

41 - 50 ปี 27 13.17 

51 - 60 ปี 7 3.41 

61 ปี ขึ้นไป 6 2.93 

รวม 205 100.00 

 
 จำกตำรำงที่ 5.2 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีอำยุ 20-30 ปี จ ำนวน 82 คน คิด
เป็นร้อยละ 40.00 รองลงมำอำยุ 31-40 ปี จ ำนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 36.10 ถัดมำอำยุ 41-50 ปี 
จ ำนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 13.17 อำยุต่ ำกว่ำ 20 ปี จ ำนวน 9 คน คดิเป็นร้อยละ 4.39 อำยุ 51-
60 ปี จ ำนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.41 อำยุ 60 ปีขึ้นไป จ ำนวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 2.93 
ตำมล ำดับ  
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ตำรำงที่ 5.3 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมสถำนภำพ 
 

สถำนภำพ จ ำนวน(คน) ร้อยละ (%) 

โสด 136 66.34 

สมรส 58 28.29 

อ่ืน 11 5.37 

รวม 205 100.00 

 
 จำกตำรำงที่ 5.3 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีสถำนภำพโสด จ ำนวน 136 คน คิด
เป็นร้อยละ 66.34 รองลงมำ มีสถำนภำพสมรส จ ำนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 28.29 และอ่ืน ๆ เช่น 
หม้ำย/อย่ำร้ำง/แยกกันอยู่ จ ำนวน 11 คน คิดเป็นร้อย 5.37 ตำมล ำดับ 
 
ตำรำงที่ 5.4 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมระดับกำรศึกษำ 
 

ระดับกำรศึกษำ จ ำนวน(คน) ร้อยละ (%) 

ต่ ำกว่ำปริญญำตรี 32 15.61 

ปริญญำตรี 96 46.83 

สูงกว่ำปริญญำตรี 77 37.56 

รวม 205 100.00 
 
 จำกตำรำงที่ 5.4 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีกำรศึกษำระดับปริญญำตรี จ ำนวน 

96 คน คิดเป็นร้อยละ 46.83 รองลงมำคือ กำรศึกษำสูงกว่ำปริญญำตรี จ ำนวน 77 คน คิดเป็นร้อย
ละ 37.56 และกำรศึกษำระดับต่ ำกว่ำปริญญำตรีจ ำนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 15.61 ตำมล ำดับ 
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ตำรำงที ่5.5 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมอำชีพ 
 

อำชีพ จ ำนวน(คน) ร้อยละ (%) 

นักเรียน/นักศึกษำ 21 10.24 

พนักงำนบริษัทเอกชน 86 41.95 

ข้ำรำชกำร/พนักงำนรัฐวิสำหกิจ 28 13.66 

เจ้ำของธุรกิจ/อำชีพอิสระ 55 26.83 

แม่บ้ำน/พ่อบ้ำน 12 5.85 

อ่ืน ๆ 3 1.46 

รวม 205 100.00 
  
 จำกตำรำงที่ 5.5 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีอำชีพพนักงำนเอกชน จ ำนวน 86 คน 
คิดเป็นรอยละ 41.95 รองลงมำประกอบอำชีพเจ้ำของธุรกิจหรืออำชีพอิสระ จ ำนวน 55 คน คิดเป็น
ร้อยละ 26.83 ข้ำรำชกำรหรือพนักงำนรัฐวิสำหกิจ จ ำนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 13.66 อำชีพ
นักเรียน/นักศึกษำ จ ำนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 10.24 อำชีพแม่บ้ำนหรือพ่อบ้ำน จ ำนวน 12 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.85 และอ่ืน ๆ จ ำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.46 ตำมล ำดับ 
 
ตำรำงที่ 5.6 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมรำยได้ต่อเดือน 
 

รำยได้ต่อเดือน จ ำนวน(คน) ร้อยละ (%) 

ต่ ำกว่ำ 10,000 บำท 8 3.90 

10,001-20,000 บำท 35 17.07 

20,001 - 30,000 บำท 77 37.56 

30,001 - 40,000 บำท 35 17.07 

40,001 - 50,000 บำท 16 7.80 

50,001 บำท ขึ้นไป 34 16.59 

รวม 205 100.00 
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 จำกตำรำงที่ 5.6 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีรำยได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บำท 
จ ำนวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 37.56 รองลงมำผู้ที่รำยได้ต่อเดือน 50,000 บำทข้ึนไป จ ำนวน 34 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16.59 ผู้มีรำยได้ 30,001-40,000 บำท จ ำนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 17.07 ผู้มี
รำยได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บำท จ ำนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 17.07 ผู้มีรำยได้ต่อเดือน 
40,001-50,000 บำท จ ำนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 6.2 และต่ ำกว่ำ 10,000 บำท จ ำนวน 8 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.9 ตำมล ำดับ  
 
ตำรำงที่ 5.7 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมลักษณะที่อยู่อำศัย 
 

ลักษณะท่ีอยู่อำศัย จ ำนวน(คน) ร้อยละ (%) 

บ้ำนเดี่ยว 59 28.78 

หอพัก/ห้องเช่ำ 45 21.95 

คอนโดมิเนียม 53 25.85 

ทำวน์เฮ้ำส์ 40 19.51 

อ่ืนๆ 8 3.90 

รวม 205 100.00 

 
จำกตำรำงที่ 5.7 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีที่พักอำศัยเป็นบ้ำนเดี่ยวจ ำนวน 59 

คน คิดเป็นร้อยละ 28.78 รองลงมำเป็นคอนโดมิเนียม จ ำนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 25.85 หอพัก/
ห้องเช่ำ จ ำนวน 45 คน คิดเป็นจ ำนวนร้อยละ 21.95 ทำวน์เฮ้ำส์ จ ำนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.51 และอ่ืน ๆ จ ำนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 3.90 ตำมล ำดับ 
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ตำรำงที่ 5.8 : แสดงจ ำนวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถำม จ ำแนกตำมสมำชิกในครอบครัว 
 

สมำชิกในครอบครัว จ ำนวน (คน) ร้อยละ (%) 

1 - 2 คน 90 43.90 

3 - 4 คน 95 46.34 

5 - 6 คน 10 4.88 

อ่ืนๆ 10 4.88 

รวม 205 100.00 

 
 จำกตำรำงที่ 5.8 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีสมำชิกในครอบครัว 3-4 คน จ ำนวน 
95 คน คิดเป็นจ ำร้อยละ 48.7 รองลงมำผู้ที่มีสมำชิกในครอบครัว 2 คน จ ำนวน 50 คน คิดเป็นร้อย
ละ 25.6 ผู้ที่มีสมำชิก 1 คน จ ำนวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 และผู้มีสมำชิกในครอบครับ 5-6 
คน จ ำนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 ตำมล ำดับ   
 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลกำรใช้บริกำรทั่วไป 
 
ตำรำงที่ 5.9 : แสดงกำรได้รับกำรประชำสัมพันธ์ตำมสื่อต่ำง ๆ 
 

สื่อที่ได้รับ จ ำนวน ร้อยละ 

Facebook 132 64.39 

Line 47 22.93 

Instagram 26 12.68 

ปำกต่อปำก 37 18.05 

สื่อสิ่งพิมพ์ 2 0.98 

 
 จำกตำรำงที่ 5.9 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่ได้รับกำรประชำสัมพันธ์ตำมสื่อ 
Facebook มำกที่สุด จ ำนวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 64.39  รองลงมำคือ Line จ ำนวน 47 คน คิด
เป็นร้อยละ 22.93  ปำกต่อปำก จ ำนวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 18.05   Instagram จ ำนวน 26 คน 
คิดเป็นร้อยละ 12.68  และจำกสื่อสิ่งพิมพ์  จ ำนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.98 
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ตำรำงที่ 5.10 : แสดงควำมถี่ในกำรใช้บริกำรโดยเฉลี่ยต่อเดือน 
 

ควำมถี่ในกำรใช้บริกำร จ ำนวน ร้อยละ 

5-10 ครั้ง 120 58.54 

1-5 ครั้ง 49 23.90 

10 ครั้งข้ึนไป 30 14.63 

อ่ืน ๆ 6 2.93 

รวม 205 100.00 

 
 จำกตำรำงที่ 5.10 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีควำมถ่ีในกำรใช้บริกำรต่อเดือนมำก
ที่สุด คือ 5-10 ครั้ง  จ ำนวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 58.54  รองลงมำคือ 1-5 ครั้งจ ำนวน 49 คน 
คิดเป็นร้อยละ 23.90  10 ครั้งขึ้นไป จ ำนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 14.63  และอ่ืน ๆ จ ำนวน 6 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.93  
 
ตำรำงที่ 5.11 : แสดงค่ำใช้จ่ำยเฉลี่ยต่อครั้งในกำรใช้บริกำรส่งถึงที่ 
 

ค่ำใช้จ่ำยเฉลี่ย จ ำนวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 100 บำท 67 32.68 

100-300 บำท 70 34.15 

301-500 บำท 35 17.07 

501-1,000 บำท 25 12.20 

มำกกว่ำ 1,000 บำท 4 1.95 

อ่ืน ๆ 4 1.95 

รวม 205 100.00 
 
 จำกตำรำงที่ 5.11 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีค่ำใช้จ่ำยเฉลี่ยต่อครั้งในกำรใช้
บริกำร มำกที่สุดคือ 100-300 บำท จ ำนวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 34.15   รองลงมำคือ ไม่เกิน 100 
บำท จ ำนวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 32.68   ค่ำใช้จ่ำย 301-500 บำท จ ำนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 
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17.07   ค่ำใช้จ่ำย 501-1,000 บำท จ ำนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 12.20  ค่ำใช้จ่ำยมำกกว่ำ 1,000 
บำท จ ำนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.95   และอ่ืน ๆ จ ำนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.95 
 
ตำรำงที่ 5.12 : แสดงช่วงเวลำในกำรใช้บริกำรส่งอำหำรถึงที่ 
 

ช่วงเวลำ จ ำนวน ร้อยละ 

07.01 – 11.00 น. 4 1.95 

11.01 – 15.00 น. 63 30.73 

15.01 – 17.00น. 34 16.59 

17.01 – 20.00น. 83 40.49 

20.00 น. ขึ้นไป 17 8.29 

อ่ืนๆ 4 1.95 

รวม 205 100.00 

 
 จำกตำรำงที่ 5.12 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีช่วงเวลำในกำรใช้บริกำรส่งอำหำร
ถึงท่ีมำกท่ีสุดคือ ช่วงเวลำที่ 17.01-20.00 น. จ ำนวน 83 คนคิดเป็นร้อยละ 30.73   รองลงมำคือ
ช่วงเวลำ 11.01-15.00 น. จ ำนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 30.73   ช่วงเวลำ 15.01-17.00 น. จ ำนวน 
34 คน คิดเป็นร้อยละ 16.59  ช่วงเวลำ 20.00 น. ขึ้นไป จ ำนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 8.29 
ช่วงเวลำ  07.01-11.00 น. จ ำนวน 4 คนคิดเป็นร้อยละ 1.95 และอ่ืน ๆ จ ำนวน 4 คน คิดเป็นร้อย
ละ 1.95 
 
ตำรำงที่ 5.13 : แสดงควำมคิดเห็นต่อบริกำรโดยรวมของธุรกิจบริกำรส่งถึงที่ 
 

ควำมพึงพอใจ จ ำนวน ร้อยละ 

พอใจ 198 96.59 

ไม่พอใจ 4 1.95 

อ่ืนๆ 3 1.46 

รวม 205 100.00 
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 จำกตำรำงที่ 5.13 พบว่ำ ผู้ตอบแบบสอบถำมส่วนใหญ่มีควำมคิดเห็นต่อบริกำรโดยรวมของ
ธุรกิจส่งถึงที ่มำกท่ีสุดคือ มีควำมพอใจ  จ ำนวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 96.59  รองลงมำคือไม่
พอใจ  จ ำนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.95  อ่ืน ๆ จ ำนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.46   
 
ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำร 
 กำรวิเครำะห์ระดับควำมส ำคัญของปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดที่ส่งผลต่อกำรตัดสินใจใช้
บริกำรร้ำนย ำปลำดุก ฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ 
 
ตำรำงที่ 5.14 : แสดงกำรวิเครำะห์ระดับควำมส ำคัญของปัจจัยส่วนประสมกำรตลำด 
 

ปัจจัยหลัก  ̅ S.D. ระดับควำมส ำคัญ 

1. เมนูอำหำรตรงกับควำมต้องกำร น่ำรับประทำน  
   อร่อย 

4.22 0.82 มำกที่สุด 

2. รำคำอำหำรอยู่ในระดับที่พึงพอใจ 
 

4.29 0.84 มำกที่สุด 

3. มีควำมสะดวกในกำรใช้บริกำรหรือมีควำมสะดวก 
   ในกำรสั่งซื้ออำหำร 

4.30 0.90 มำกที่สุด 

4. กำรรับทรำบข้อมูลเกี่ยวกับอำหำรที่เป็นประโยชน์ 
   ต่อกำรตัดสินใจสั่งซื้อ 

4.07 0.93 มำก 

5. พอใจในกำรต้อนรับของพนักงำนและกำรให้บริกำร 
   ของพนักงำนส่งสินค้ำ 

3.91 0.86 มำก 

6. ประทับใจในกำรให้บริกำรอย่ำงรวดเร็ว กำรต้อนรับ 
กำรรับช ำระเงิน 

4.07 0.87 มำก 

7. ได้รับควำมสะดวกสบำย ควำมสะอำด กำรจัดหน้ำ
อำหำร 4.14 0.89 มำก 

 
 จำกตำรำงที่ 5.14 พบว่ำ กลุ่มตัวอย่ำงเห็นว่ำปัจจัยส่วนประสมกำรตลำดที่มีระดับส ำคัญ
สูงสุด ได้แก่  ผลิตภัณฑ์ที่มีเมนูอำหำรตรงกับควำมต้องกำร น่ำรับประทำน อร่อย  รำคำอำหำรอยู่ใน
ระดับท่ีพึงพอใจ  มีควำมสะดวกในกำรใช้บริกำรหรือมีควำมสะดวกในกำรสั่งซื้ออำหำร และระดับ
ส ำคัญรองลงมำคือ    กำรรับทรำบข้อมูลเกี่ยวกับอำหำรที่เป็นประโยชน์ต่อกำรตัดสินใจสั่งซื้อ  
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ควำมพอใจในกำรต้อนรับของพนักงำนต้อนรับหรือพนักงำนส่งของ  ควำมประทับใจในกำรให้บริกำร  
อย่ำงรวดเร็ว กำรรับช ำระเงิน  และได้รับควำมสะดวกสบำย ควำมสะอำด กำรจัดหน้ำอำหำร   
ผลสรุปกำรสัมภำษณ์เชิงลึก   
 จำกข้อมูลพื้นฐำนในกำรสัมภำษณ์ จะเป็นกลุ่มเพศหญิงและเพศชำย ที่มีอำยุระหว่ำง 20-45   
ปี มีรำยได้เฉลี่ยต่อเดือน 12,000 - 35,000 บำทข้ึนไป ส่วนใหญ่มีอำชีพเป็นพนักงำนประจ ำ ท ำงำน 
และอยู่อำศัยย่ำนใจกลำงเมืองโซนสุขุมวิท  

ผู้บริโภคกลุ่มนี้ส่วนใหญ่แล้วชอบรับประทำนอำหำร Delivery เป็นประจ ำอยู่แล้ว จำกกำรที่
สัมภำษณ์จะเห็นได้ว่ำมีควำมถี่ในกำรสั่งอำหำรเดลิเวอรี่ประมำณ 5-10 ครั้ง/อำทิตย์ จ ำนวน 4 คน 
ซึ่งส่วนใหญ่จะรับประทำนลักษณะอำหำร KFC MK ยำโยอิ ใช้งบประมำณค่ำจัดส่งอำหำรประมำณ 
100-500 บำท/ครั้ง และปัจจัยส ำคัญในกำรตัดสินใจซื้อคือ ควำมรวดเร็วในกำรจัดส่งอำหำร จึงสนใจ
ใช้บริกำรของ Mom's fish Food Delivery และรองลงมำมีควำมถ่ีในกำรสั่งอำหำรเดลิเวอรี่ประมำณ 
1-2 ครั้ง/อำทิตย์ จำกกำรสัมภำษณ์จ ำนวน 3 คน และอีก 3 คน มีควำมถี่ในกำรสั่งอำหำรเดลิเวอรี่
ประมำณ 1 ครั้ง/อำทิตย์ และจำกกำรส้มภำษณ์ท้ัง 10 คน พบว่ำทั้ง 10 คน ได้ให้ควำมสนใจในธุรกิจ
ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ เพรำะเป็นอำหำรที่มีคุณค่ำทำงโภชนำกำรครบถ้วน ครบ 5 หมู่ 
รวมทั้งเป็นบริกำรที่มีควำมสะดวกสบำย รวดเร็ว ทันใจ และเข้ำกับยุดสมัยในปัจจุบัน 

 
5.3 กลยุทธ์ของธุรกิจ 
 5.3.1กำรก ำหนดเป้ำหมำยทำงธุรกิจ 
  1) กำรแบ่งส่วนทำงกำรตลำด (Market Segmentation)  
Segmentation  ของธุรกิจร้ำน   “ Mom’s Food Delivery ” มีดังนี ้

  - ใช้เกณฑ์กำรแบ่งแบบประชำกรศำสตร์ 
  - กลุ่มลูกค้ำวัยท ำงำนที่มีอำยุ 22 – 60 ปี 
  - ผู้ที่มีรำยได้ 15,000 ขึ้นไป 
  - ใช้เกณฑ์ด้ำนภูมิศำสตร์ในกำรแบ่งลูกค้ำออกเป็นกลุ่มต่ำง ๆ ตำมพ้ืนที่ 

   - แบ่งเขตพ้ืนที่ย่ำนธุรกิจของกรุงเทพที่มีวัยท ำงำนอยู่มำกได้แก่ เขตจตุจักร 
เขตวัฒนำ เขตรำชเทวีเขตพญำไท เขตสำทร เขตดินแดง และเขตปทุมวัน 
เกณฑ์พฤติกรรมแบ่งได้เป็น ดังนั้น 
   - กลุ่มลูกค้ำที่มีควำมรักและใส่ใจในกำรรักษำสุขภำพแต่ไม่มีเวลำที่จะเลือก
รับประทำนอำหำรที่ต้องกำร  
   - กลุ่มลูกค้ำที่มีกำรด ำเนินชีวิตที่เร่งรีบต้องกำรควำมสะดวกสบำย 
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  2) Target  
  กลุ่มเป้ำหมำยหลักของธุรกิจคือ กลุ่มคนวัยท ำงำนและพนักงำนออฟฟิตที่มีกำร
ด ำเนินชีวิตที่เร่งรีบ แต่ต้องกำรควำมสะดวกสบำยในกำรเลือกรับประทำนอำหำรโดยไม่ต้องออกไป
รับประทำนอำหำรข้ำงนอก และยิ่งเป็นคนที่ค ำนึงถึงสุขภำพอยำกรับประทำนอำหำรที่มีประโยชน์ 
  กลุ่มเป้ำหมำยรอง กลุ่มลูกค้ำที่อำศัยอยู่ในคอนโดมิเนียมในกรุงเทพมหำนครที่
ต้องกำรรับประทำนอำหำรที่มีประโยชน์ต่อสุขภำพ แต่ไม่อยำกออกไปนั่งที่ร้ำนอำหำรเพรำะจะต้อง
ไปรอคิวนำน  และอำจจะต้องเจอกับปัญหำจรำจรติดขัด รวมทั้งกลุ่มลูกค้ำท่ีไม่มีเวลำท ำอำหำรด้วย
ตัวเอง   
  3) Positioning  
  ต ำแหน่งทำงกำรตลำดของธุรกิจ  “ Mom’s Food Delivery ” นั้นเพื่อให้เห็นถึง
ควำมแตกต่ำงจึงเปรียบเทียบกับคู่แข่งทำงตรง จะใช้ปัจจัยด้ำนรำคำ และควำมหลำกหลำยของ
เมนูอำหำรมำเป็นกรำฟเพ่ือเทียบ Positioning เพ่ือเทียบกับแบรนด์อ่ืน ๆซึ่งได้ข้อมูลดังต่อไปนี้ 
 
 5.3.2 วิเครำะห์ส่วนประสมทำงกำรตลำด (Marketing Mix)  
 Product  

ทำงร้ำนน ำเสนอ ย ำปลำดุกฟูสมุนไพรเพ่ือสุขภำพ รสแซบ ที่ท ำมำจำกวัตถุดิบที่ผ่ำนกำรคัด
สรรเป็นอย่ำงดี ปรำศจำกสำรเคมี และมีกำรจัดท ำกำรให้ข้อมูลเกี่ยวกับประโยชน์จำกกำรรับประทำน
อำหำรประเภทต่ำง ๆ บนเว็บไซด์ จำกนั้นทำงร้ำนจะมีกำรจัดท ำเมนูยอดนิยมและมีกำรเพ่ิมเมนูใหม่ 
ขึ้นอีกในอนำคต  ซึ่งจะแบ่งออกเป็น  3  ขนำด (รวมทั้งขำยปลีก-ส่ง) ได้แก่  

 1. ขนำดใหญ่ ส ำหรับกำรจัดงำนใหญ่ๆ หรือครอบครัวใหญ่ตั้งแต่ 5 คนข้ึนไป เช่น 
งำนเลี้ยงสังสรรค์ต่ำง ๆ รวมทั้งกำรสั่ง Order เป็นจ ำนวนมำก  

 2. ขนำดกลำง ส ำหรับกำรรับประทำน 2-3 คน  
 3. ขนำดเล็ก ส ำหับรับประทำนคนเดียว    

ภำพที่ 5.1 : แสดงสินค้ำ 
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 Price  
ตำรำงที่ 5.15 : แสดงรำคำของทำงร้ำนจะคิดเป็นรำคำ  ดังนี้   
 

ขนำด (Size) รำคำ (Price) 
ใหญ ่ 250 บำทข้ึนไป 

(ข้ึนกับจ ำนวนของปริมำณ) 
กลำง 120  บำท 

เล็ก 50  บำท 

ตำรำงที่ 5.16 : แสดงค่ำจัดส่ง  
 

 ยอดสั่งอำหำร ค่ำบริกำรจัดส่ง 

สั่งต่ ำกว่ำ 500 บำทลงไป 50 บำท 
สั่งเกิน 500 บำทข้ึนไป ฟรี 

 
 Place   

ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยที่ 1 โดยผ่ำนทำงเว็บไซต์ www.mom’s food delivery.com   ซ่ึง
ลูกค้ำสำมำรถเข้ำไปเลือกดูเมนูต่ำง ๆภำยในเว็บไซด์และสั่งอำหำรพร้อมก ำหนดเวลำรับล่วงหน้ำได้ 
โดยสำมำรถสั่ง Order ไว้ได้ 24 ชั่วโมงเวลำในกำรจัดส่งตั้งแต่  05.00 - 21.00 น. 
แผนผังเว็บไซต์ 
ภำพที่ 5.2 : แสดงแผนผังเว็บไซต์ของร้ำน Mom’s Food Delivery  

  

www.Mom’s Food Delivery -  

หน้า  ข้อมลูโภชนาการ 
 เมนู  สัง่ซือ้  

เลอืก  

เลอืก  

ช าระเงิน  

ให้ค าปรึกษา  ติดตอ่เรา  
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ช่องทำงจัดจ ำหน่ำยที่ 2 หมำยเลขโทรศัพท์ : 086-0533416 เพ่ือสอบถำมรำยระเอียดและ
สั่ง Order ได้ 

ช่องทำงจัดจ ำหน่ำยที่ 3 Line ID : Poopkik_3416 
ช่องทำงจัดจ ำหน่ำยที่ 4  Facebook : Mom’s food delivery   
 Promotion  

- สั่งย ำปลำดุกฟูสมุนไพรเพ่ือสุขภำพ รสแซบ ขนำดกลำง 10 กล่อง รำคำ 1,200 บำท รับ
ส่วนลดไปเลย 200 บำท (ฟรีค่ำส่ง)  

- สั่งย ำปลำดุกฟูสมุนไพรเพ่ือสุขภำพ รสแซบ ขนำดเล็ก ตั้งแต่ 15 กล่องขึ้นไป รำคำ750 
บำท รับส่วนลด650 บำท (ฟรีค่ำส่ง) 
 กำรสื่อสำรทำงกำรตลำด ( Communication) 

กำรส่งเสริมกำรขำยเริ่มแรกจะจ้ำงคนเพ่ือไปแจกโบชัวร์พร้อมคูปองซื้อ 2 แถม 1 ตำม BTS 
ย่ำนธุรกิจต่ำง ๆ เช่น สีลม อโศก ดินแดง ศูนย์รำชกำร และที่พักอำศัยคอนโดมิเนียม เพ่ือเป็นกำร
สร้ำงแบรนด์ “Mom’s food delivery” ให้กับผู้บริโภคได้รู้จักเพ่ิมมำกขึ้น และยังเป็นกำรกระตุ้น
ยอดขำยอีกด้วย 
 กำรโฆษณำ 

ผ่ำนทำง Google search engine ลูกคำ้ใช้ค ำสืบค้นว่ำ ย ำปลำดุกฟูสมุนไพรเพื่อสุขภำพ รส
แซบ, อำหำรเพื่อสุขภำพ เดลิเวอรี่ โฆษณำผ่ำนทำงรถจักรยำนยนต์ส่งอำหำรและมีกำรแจกใบปลิวไป
พร้อมกับอำหำรที่จัดส่งไปเพื่อเป็นบอกต่อไป  
 กำรประชำสัมพันธ์ 

กำรผ่ำนทำง Interactive Media เช่น Facebook , Line , Instagram Facebook 
Fanpage : http://facebook.com/Mom’sfishfoogdelivery    Line id : Mom’s Fish Food 
Delivery 
 Corporate Social Responsibility : Donationโดยเลี้ยงอำหำรกลำงวันบ้ำนเด็กก ำพร้ำ 4 
แห่ง เพื่อท ำบุญและประชำสัมพันธ์ แบรนด์ของเรำ  ในเดือนมกรำคมช่วงขึ้นปีใหม่   
 5.3.3 เป้ำหมำยทำงกำรตลำด  

เป้ำหมำยทำงกำรตลำดในระยะเวลำ 5 ปีจ ำนวนลูกค้ำในช่วงเริ่มแรกในกำรเปิดกิจกำรทำง
ร้ำนจะใช้กลยุทธ์ในกำรสร้ำง Brand Mom’s Food delivery โดยกำรแจกโบชัวร์เพื่อใช้ในกำร
ประชำสัมพันธ์แบรนด์ และบอกถึงช่องทำงต่ำง ๆในกำรเข้ำมำติดต่อสอบถำม เช่นทำง Facebook 
Fanpage ,Line ,Instagram เป็นต้น เพ่ือให้ลูกค้ำเข้ำมำเลือกชมสินค้ำ พูดคุยแลกเปลี่ยนต่ำง ๆและ
ยังมีคูปองแถมไว้กับโบชัวร์สำมำรถใช้รับย ำปลำดุกฟูฟรี 1 กล่องเมื่อซื้อครบ 5 กล่อง ซึ่งเป็นกำร
กระตุ้นให้ลูกค้ำเปลี่ยนจำกข้ัน Awareness เป็นขั้น Trial ทดลองสั่งสินค้ำมำรับประทำน โดยใช้
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กระตุ้นในช่วงแรกตั้งแต่เดือน สิงหำคม ถึง เดือน ธันวำคม เป็นระยะเวลำ 5 เดือน ซึ่งคำดว่ำจะ
สำมำรถเพ่ิมแบรนด์ได้ 40 %  และลูกค้ำทดลองสั่งซื้อสินค้ำเพ่ิมขึ้น 20 % จำกคูปองที่แจก 
 ยอดขำย  

กำรตลำดทั้งกำรโฆษณำ ประชำสัมพันธ์ และกำรส่งเสริมกำรขำย มีเป้ำหมำยที่จะเพ่ิม
ยอดขำยให้ได้เฉลี่ยเดือนละ 50,000 บำท จำกปกติท่ีไม่มีแผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำดคำดว่ำจะได้รับ
เดือนละ 30,000 บำท และในอนำคตต่อไปต้องกำรเพ่ิมยอดขำยให้ได้เท่ำกับกำรเติบโตของตลำด
อำหำรเดลิเวอรี่ที่เติบโตโดยเฉลี่ย 10 % ต่อปี   
 กำรเจริญเติบโต  
 กำรเติบโตนั้นวัดจำกรำยได้ทั้งหมดของธุรกิจได้รับ โดยในแต่ละปีมีกำรคำดกำรณ์กำรเติบโต
ดังนี้  กำรเติบโตคำดกำรณ์ในปีที่ 2 และ 3 จะเติบโตขึ้น 10 % ซึ่งมำจำกปัจจัยได้แก่กำรเติบโตขึ้น
ของตลำด 3 % และกำรรับรู้จำกลูกค้ำที่ใส่ใจสุขภำพมำกข้ึน 7 % ในช่วงปีที่ 4 และ 5 คำดเติบโตขึ้น 
5 % 
ภำพที่ 5.3 : แสดงกำรคำดกำรณ์รำยได้รวมของร้ำน Mom’s Fish Food delivery ปี 2561–2565 

 
 
5.4 กลยุทธ์กำรด ำเนินงำน  

ในธุรกิจอำหำรกระบวนกำรผลิตมีควำมส ำคัญเป็นอย่ำงยิ่ง โดยเฉพำะในธุรกิจจัดส่งอำหำร
เนื่องจำกมีควำมจ ำเป็นต้องผลิตให้ได้ตำมปริมำณและเวลำที่จ ำกัด นอกจำกนี้ Delivery ซึ่งผลิต
อำหำรเพื่อสุขภำพที่จ ำเพำะส ำหรับบุคคล จึงยังต้องควบคุมมำตรฐำนของกำรผลิตมำกกว่ำกำรผลิต
อำหำรโดยทั่วไป โดยจะมีกำรก ำหนดสัดส่วนของวัตถุดิบแยกตำมปริมำณแคลอรี่ที่เหมำะสม และ 
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สำรอำหำรต่ำง ๆที่ลูกค้ำจะได้รับ ดังนั้น Delivery จึงต้องมีกำรควบคุมกระบวนผลิตให้ได้มำตรฐำน 
กำรปรุงอำหำรของทำงร้ำนจะใช้วัตถุดิบที่สดใหม่เสมอ เพื่อคุณประโยชน์ที่ผู้บริโภคจะได้รับจำก
สำรอำหำร และขั้นตอนในกำรปรุงอำหำรของทำงร้ำนจะเน้นควำมสะอำดเป็นหลักไม่ว่ำจะเป็น
สภำพแวดล้อมภำยในห้องครัว เครื่องใช้และอุปกรณ์เครื่องครัวต่ำง ๆต้องสะอำด โดยเฉพำะผู้
ประกอบอำหำร ไม่ว่ำจะเป็นพ่อครัว หรือผู้ช่วยพ่อครัวจะต้องท ำควำมสะอำดโดยกำรล้ำงมือและสวม
หมวกก่อนปรุงอำหำรทุกครั้ง ซึ่งบริษัท Mom’s Food Delivery จะให้บริกำรจัดส่งย ำปลำดุกฟู
สมุนไพรเพ่ือสุขภำพ รสแซบ โดยคัดสรรวัตถุดิบที่มี คุณภำพจำกธรรมชำติเพ่ือประโยชน์ของผู้บริโภค
ให้มีสุขภำพดี และลดโอกำสในกำรเกิดโรคต่ำง ๆได้ โดยที่ลูกค้ำสำมำรถเลือกสั่งเมนูและก ำหนดเวลำ
จัดส่งได้จึงมีกำรวำงแผนในกำรปฏิบัติกำรงำนไว้เป็นแนวทำงปฏิบัติไว้ดังนี้ 
 รูปแบบข้ันตอนกำรด ำเนินงำนของร้ำน Mom’s Food Delivery   

1. ขั้นตอนกำรสั่งอำหำร 
ลูกค้ำสำมำรถสั่งอำหำรผ่ำนช่องทำงทั้งสำมช่องทำงดังนี้  

  ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำยโดยช่องทำงท่ี 1 
 โดยผ่ำนทำงเว็บไซต์ www.mom’s food delivery.com ซึ่งลูกค้ำสำมำรถเข้ำไป

เลือกดูเมนูต่ำง ๆ ภำยในเว็บไซด์และสั่งอำหำรพร้อมก ำหนดเวลำรับล่วงหน้ำได้ โดย 
   1. ลูกค้ำเข้ำมำกรอกข้อมูลที่ส ำคัญเพ่ือใช้ในท ำระบบฐำนข้อมูลสมำชิกและ
รับสิทธิพิเศษต่ำง ๆ 
   2. ลูกค้ำได้รับกำรยืนยันกำรสมำชิกสมำชิกทำง E-mail  
   3. ลูกเข้ำไปเลือกชมและสั่งซื้อเมนูต่ำง ๆ  
   4. ลูกค้ำกดยืนยันกำรสั่งซื้อสินค้ำและทรำบยอดช ำระเงิน  
   5. พนักติดต่อเพ่ือถำมควำมยืนยันจำกลูกค้ำที่ท ำกำรสั่งซื้อเป็นครั้งแรก  
   6. จำกนั้นระบบจะส่งผลรำยกำรสั่งซื้อไปยังฝ่ำยครัว รวมทั้งข้อมูลลูกค้ำ 
ชื่อ ที่อยู่ และเบอร์โทรศัพท์ และ เวลำจัดส่งที่ลูกค้ำได้แจ้งไว้ เพื่อเตรียมกำรจัดส่ง 
   7. พนักงำนจัดส่งออกไปส่งตำมพ้ืนที่ต่ำง ๆ 
   8. ลูกค้ำรับมอบสินค้ำจะช ำระเงินตำมใบเสร็จ  
  ช่องทำงท่ี 2  คือช่องทำงโทรศัพท์ 

  1. ลูกค้ำโทรมำแจ้งชื่อที่อยู่และเบอร์โทรศัพท์ เพ่ือรับรหัสสมำชิกหำกท ำ
กำรโทรมำเป็นครั้งแรก แต่ถ้ำเคย สมัครสมำชิกทำงช่องอ่ืนอยู่แล้วให้แจ้งเพียบ ชื่อ – นำมสกุล  

  2. ลูกค้ำสั่งเมนูที่ทรำบ หรือสอบถำมจำกทำงพนักงำน  
  3. พนักงำนทบทวนรำยกำรสั่งซื้อ แจ้งยอดช ำระและยืนยันสถำนที่จัดส่ง 

   4. พนักงำนแจ้งข้อมูลต่ำง ๆไปยังฝ่ำยครัว เตรียมกำรจัดส่ง  
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  5. พนักงำนจัดส่งออกไปส่งตำมพ้ืนที่ต่ำง ๆ  
  6. ลูกค้ำรับมอบสินค้ำจะช ำระเงินตำมใบเสร็จ 

  ช่องทำงท่ี 3  ช่องทำง Line และ Instragram 
  1. ลูกค้ำแจ้งชื่อที่อยู่และเบอร์โทรศัพท์ เพ่ือรับรหัสสมำชิกหำกท ำกำรโทร

มำเป็นครั้งแรก แต่ถ้ำเคยสมัคร สมำชิกทำงช่องอ่ืนอยู่แล้วให้แจ้งเพียบ ชื่อ – นำมสกุล  
  2. ลูกค้ำสั่งเมนูที่ทรำบ หรือสอบถำมจำกทำงพนักงำน  
  3. พนักงำนทบทวนรำยกำรสั่งซื้อ แจ้งยอดช ำระและยืนยันสถำนที่จัดส่ง  
  4. พนักงำนแจ้งข้อมูลต่ำง ๆไปยังฝ่ำยครัว เตรียมกำรจัดส่ง  
  5. พนักงำนจัดส่งออกไปส่งตำมพ้ืนที่ต่ำง ๆ  

   6. ลูกค้ำรับมอบสินค้ำจะช ำระเงินตำมใบเสร็จ  
  ช่องทำงท่ี  4  ช่องทำงกำรช ำระเงิน 

 ช่องทำงกำรช ำระเงินมี 2 ช่องทำง ได้แก่ โอนเข้ำบัญชีธนำคำรของร้ำนและ เงินสด
โดยช ำระกับพนักงำนเมื่อได้รับมอบสินค้ำ มูลค่ำข้ันต่ ำในกำรสั่งอำหำร ไม่มีก ำหนดมูลค่ำขั้นต่ ำในกำร
สั่งซื้อ แต่ถ้ำสั่งต่ ำกว่ำ 500 มีค่ำจัดส่ง 50 บำท แต่ถ้ำสั่งเกิน 500 บำทข้ึนไป จัดส่งฟรี  

 
 2. ขั้นตอนกำรตั้งครัวร้ำน Mom’s Food Delivery   
 เลือกพื้นที่   

เขตพ้ืนที่กำรให้บริกำร ในช่วงเริ่มต้นจะเลือกพ้ืนที่จำกกลุ่มลูกค้ำหลักของเรำโดยจะเปิด
ให้บริกำรจ ำนวน 7 เขต คือ  เขตจตุจักร เขตรำชเทวี เขตพญำไท เขตสำทร เขตวัฒนำ เขตดินแดง 
และเขต ปทุมวัน และมีแผนจะขยำยไปเขตอ่ืน ๆอีกในอนำคต 
  แผนผังครัว 

กำรสร้ำงแผนฝังครัวจะเน้นพ้ืนที่ใช้สอยกว้ำงขวำง มีกำรจัดวำงอุปกรณ์เครื่องใช้เพื่อควำม 
สะดวกสบำยโดยจะใช้รูปแบบครัวรูปตัว L เพ่ือเน้นเพ่ือเน้นพื้นใช้สอย ซึ่งเป็นครัวรูปแบบหนึ่งที่ท ำให้
กำร ใช้งำนภำยในครัวเกิดควำมสะดวกสบำยมำกขึ้น เนื่องจำกครัวที่จะจัดเป็นรูปแบบนี้ได้ต้องมีพ้ืนที่
พอสมควร รูปแบบกำรวำงผัง ที่เป็นรูปตัว L ท ำให้เกิดพ้ืนที่ที่เป็นส่วนตัว ในกำรท ำครัวไม่ถูกรบกวน
จำกกำรสัญจรไป มำ และยังมีพ้ืนที่ส ำหรับบรรจุเครื่องใช้ในครัวต่ำง ๆ ได้มำกจึงเหมำะส ำหรับผู้ที่ชื่น
ชอบกำรท ำอำหำรเป็นอย่ำงยิ่ง   
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 ผังครัว รูปตัวแอล (L)  
 
ภำพที่ 5.4 : แสดงแผนผังครัวรูปตัวแอล 
 
 
  
 
 
 
 
 

 ลักษณะของอุปกรณ์ต่ำง ๆ ในครัวรูปแบบนี้จะกระจำยตัวออกจำกกัน มีควำม
ยืดหยุ่นมำก จึงท ำให้มีพ้ืนที่ท ำงำนมำกขึ้น ไม่ท ำให้เกิดควำมแออัดในกำรใช้งำนพร้อม ๆ กัน อุปกรณ์
และเฟอร์นิเจอร์ครัวสำมำรถเลือก ติดตั้งได้หลำกหลำยกว่ำครัวรูปแบบอื่นรวมทั้งสำมำรถแบ่งพ้ืนที่
ส ำหรับท ำกิจกรรมอ่ืนได้อีกด้วย  
 ผนังกำรจัดวำงฝังครัวเพื่องำนพื้นฐำนในกำรประกอบอำหำร 4 ขั้นตอนดังนี้ 

- บริเวณท ำควำมสะอำดหรือที่ล้ำงจำน 
- บริเวณเก็บอำกำรหรือตู้เย็น 
- บริเวณเตรียมอำหำร 
- บริเวณปรุงอำหำร 

 
ภำพที่ 5.5 : แสดงตัวอย่ำงแผนผังห้องครัว 

 
 
 
 
 

 
 
 
  เคาน์เตอร์วางอาหาร 

ซิงค์ล้างจาน

ไมโครเวฟ 

พืน้ห้องครัว 

ตู้แขวนผนงัเก็บของ 

เตาแก็ส เคาน์เตอร์ห้องครัว 
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 3. ขั้นตอนกำรเลือกที่ตั้งส ำนักงำน  

ส ำนักงำนจะประกอบไปด้วยหน่วยงำนที่วำงแผนค่ำใช้จ่ำย เป็นศูนย์ call center รับบริกำร
สั่งอำหำรทำง โทรศัพท์และเป็นศูนย์กลำงรับข้อมูลจำกกำรสั่งอำหำรจำกทำงเว็บไซต์ ส ำนักงำนจะ
ตั้งอยู่ที่เดียวกับครัว ประกอบอำหำรโซนที่เลือกไว้ ซึ่งรับผิดขอบเขตพ้ืนที่ที่เป็นย่ำนประกอบธุรกิจ
หลำยแห่งซึ่งเป็น กลุ่มเป้ำหมำยหลักของร้ำน  เนื่องจำกทำงร้ำนไม่ได้รับลูกค้ำผ่ำนทำงหน้ำร้ำนและมี
กำรติดต่อกับลูกค้ำ ผ่ำน ทำงเว็บไซต์ โทรศัพท์ ไม่ได้ติดต่อโดยตรงจำกกำรเข้ำมำที่ส ำนักงำน ดังนั้น
เรื่อง ท ำเลที่ตั้ง รวมถึงกำรตกแต่ง เพ่ือดึงดูดผู้บริโภคจึงไม่มีนัยส ำคัญ   
 4. ขั้นตอนกำรจัดส่ง  

 ยำนพำหนะที่ทำงร้ำนเลือกใช้จัดส่งอำหำรคือจักรยำนยนต์เนื่องจำกมีควำมสะดวก 
รวดเร็ว รำคำประหยัด เหมำะส ำหรับสภำพกำรจรำจรในปัจจุบัน ง่ำยต่อกำรจัดส่งในตรอกหรือซอยที่
รถยนต์จะมีควำมล ำบำกในกำรเข้ำถึงที่มำกกกว่ำพนักงำนประจ ำส ำหรับจัดส่งอำหำร  
  โดยครัวประกอบอำหำรจะมีแผนกจัดส่งอำหำรซึ่งประกอบด้วยพนักงำนจัดส่ง
อำหำรจ ำนวน 2 คน พนักงำนรำยชั่วโมงส ำหรับจัดส่งอำหำร ช่วงเวลำเร่งด่วน อำทิเช่น ช่วงเวลำ
อำหำรกลำงวัน ช่วงเวลำอำหำรมื้อเย็น จะมีกำรว่ำจ้ำงวินมอเตอร์ไซด์ ในพ้ืนที่เป็นพนักงำนเพิ่มเติม
ในช่วงเวลำดังกล่ำว ช่วงเวลำให้บริกำรจัดส่งอำหำรเปิดให้บริกำรทุกวันตั้งแต่เวลำ 05.00-21.00 น. 
 5. ขั้นตอนกำรประกอบอำหำรกำรเลือกวัตถุดิบ 

 วัตถุดิบหลักที่ใช้เพ่ือกำรท ำย ำปลำดุกฟูสมุนไพรเพื่อสุขภำพ รสแซบ โดยทำงร้ำนจะ
เลือกผักและ ผลไม้ปลอดสำรพิษจำกบริษัท Good green Organics ซึ่งจะเป็นผู้จัดส่งผักเข้ำมำที่ครัว
ประกอบอำหำรเป็น ประจ ำทุกวันในช่วงเวลำ 6 โมงเข้ำ ส่วนวัตถุดิบด้ำนเนื้อสัตว์จะบริษัทจะสั่งจำก
บริษัท CP โดยก ำหนดและคัดเลือกประเภทของเนื้อสัตว์เพ่ือให้เป็นประโยชน์ต่อสุขภำพสูงสุด กำร
ประกอบอำหำร ซึ่งทำงร้ำนให้บริกำรกับลูกค้ำจะมีกำรก ำหนดรำยกำรอำหำรเพื่อให้ลูกค้ำเลือกตำม
ควำมพอใจ ดังนั้นกำรประกอบอำหำรจะเป็นในลักษณะเตรียมไว้ล่วงหน้ำในบำงส่วนและรักษำอำหำร
ให้อยู่ในระดับอุณหภูมิที่เหมำะสมอยู่เสมอ เมื่อมีรำยกำรสั่งอำหำรสั่งเข้ำมำจะสำมำรถท ำกำรผสม
ส่วนประกอบที่เตรียมไว้ จำกนั้นบรรจุลงในบรรจุภัณฑ์เพ่ือจัดส่งได้ในทันทีโดยไม่ต้องเสียเวลำ
ประกอบอำหำรทีละรำยกำรตั้งแต่ต้น แต่ละครัวประกอบอำหำรจะท ำกำรประกอบอำหำรวันละ 2 
รอบคือ 
  - รอบแรก 7.00 น. เพื่อใช้จ ำหน่ำยในรอบกำรสั่งอำหำรเวลำ 9.00 น. - 14.00 น.  

 - รอบท่ีสอง 12.00 น. เพื่อใช้จ ำหน่ำยในรอบกำรสั่งอำหำรเวลำ 14.00 น. - 21.00 น  
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 6. ขั้นตอนกำรเลือกบรรจุภัณฑ์   
 โดยกล่องใส่อำหำรจะประกอบด้วยกล่องขนำด 3 ช่องและ 5 ช่อง โดยเป็นกล่องสี

ด ำสำมำรถทน ควำมร้อนได้เพ่ือให้ลูกค้ำสำมำรถสะดวกในกำรน ำไปอุ่นกับไมโครเวฟ  
 

ภำพที่ 5.6 : แสดงตัวอย่ำงกล่องใส่อำหำร 
 

 
 

บรรจุภัณฑ์เพ่ือกำรจัดส่งประกอบด้วยกล่องอำหำรเดลิเวอรี่ ขนำด  4” x  4” x  6” บรรจุ
ภัณฑ์ต้องสำมำรถ เก็บรักษำคุณภำพอำหำรและรักษำอุณหภูมิไวได้ มีควำมแข็งแรงทนทำน ง่ำยต่อ 
กำรขนส่งไม่ท ำให้ภำชนะบรรจุอำหำรเปลี่ยนรูปร่ำง หุ้มด้วยพลำสติก PVC ที่สำมำรถกันฝน ได้บุด้วย 
ฉนวนที่เก็บอุณหภูมิพิเศษมีห่วง ยึดติดกับจักรยำนยนต์ทั้ง 4 ด้ำน 

 
ภำพที่ 5.7 : แสดงตัวอย่ำงบรรจุภัณฑ์ 
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5.5 กลยุทธ์กำรจัดกำรทรัพยำกรบุคคล 
 5.5.1 โครงสร้ำงผู้บริหำร  
 ประกอบด้วยผู้ร่วมก่อตั้ง 3 คนได้แก่  

 1. นำงสำวภัทรำวดี สังข์ศรี ถือหุ้นจ ำนวน 150,000 หุ้น คิดเป็นร้อย 50 ของทุนจด
ทะเบียน (ผู้บริหำร) 

 2. นำยสดำวุธ ถุงเงิน ถือหุ้นจ ำนวน 75,000 หุ้น คิดเป็นร้อยละ 25 ของ
ทุนจดทะเบียน (คนส่งอำหำร) 

 3. นำงนิพันธ์ สังข์ศรี ถือหุ้นจ ำนวน 75,000 หุ้น คิดเป็นร้อยละ 25 ของทุนจด
ทะเบียน (แม่ครัว) 
 5.5.2 แผนผังองค์กร  

 เพ่ือให้กำรบริหำรมีประสิทธิภำพควรจะมีกำรบริกำรจัดกำรอย่ำงเป็นระบบ ดังนี้ 
 

ภำพที่ 5.8 : แสดงโครงสร้ำงขององค์กร 
 

 
 
 5.5.3 ด้ำนบุคลำกร 

บุคลำกรหรือพนักงำนในงำนบริกำรถือเป็นสิ่งส ำคัญ เนื่องจำกเป็นบุคคลที่ต้องพบหรือ
เผชิญหน้ำกับกลุ่มลูกค้ำโดยตรง ซึ่งลูกค้ำเองก็คำดหวังที่จะได้รับควำมประทับใจจำกกำรให้บริกำร
ของพนักงำน ซึ่งต้องอำศัยกำรคัดเลือก (Selection) กำรฝึกอบรม (Training) กำรจูงใจ 

 

กรรมการบริหาร  

ผู้จดัการทัว่ไป  

ฝ่ายการตลาด  ฝ่าย

ห้องครัว
 

แมค่รัว  

ผู้ช่วยแมค่รัว  

แมบ้่าน พนกังานสง่อาหาร 

ฝ่ายบญัชี  
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(Motivation) เพ่ือให้สำมำรถสร้ำงควำมพึงพอใจให้กับลูกค้ำได้แตกต่ำงเหนือคู่แข่งขัน พนักงำนใน
ทีน่ี้หมำยถึงพนักงำนแนะน ำสินค้ำและรับกำรสั่งซื้อสินค้ำ และพนักงำนส่งสินค้ำถึงท่ีนัดหมำย ซึ่ง
จะต้องมีลักษณะดังนี้  

บุคลิกลักษณะ พนักงำนต้องเป็นผู้ที่รักในกำรบริกำร มีทัศนคติที่ดี สำมำรถตอบสนองต่อ
ลูกค้ำ เป็นมิตรและเป็นกันเองกับลูกค้ำ มีควำมคิดริเริ่ม แก้ปัญหำและสร้ำงค่ำนิยมให้กับองค์กรได้ ใน
ขณะเดียวกันก็ต้องเป็นที่ผู้ที่ใฝ่รู้ ใส่ใจสุขภำพ และวำงตัวน่ำเชื่อถือพอที่จะสำมำรถแนะน ำรำยกำร
อำหำรที่เหมำะสมกับลูกค้ำหรือสำมำรถตอบค ำถำมพ้ืนฐำนด้ำนโภชนำกำรให้แก่ลูกค้ำได้  

กำรพูดจำ พนักงำนต้องพูดจำให้มีหำงเสียง นุ่มนวลและน่ำฟัง สร้ำงควำมเป็นมิตรที่ดีแก่
ลูกค้ำ เพ่ือให้ลูกค้ำผูกพันกับร้ำนและอยำกท่ีจะมำซื้อหรือใช้บริกำรต่อไปอีก  

มำรยำท พนักงำนจะต้องพร้อมที่จะต้อนรับและให้บริกำรลูกค้ำเสมอ กล่ำวสวัสดีทักทำยเมื่อ
รับโทรศัพท์ไม่ว่ำจะเป็นลูกค้ำของทำงร้ำนหรือขณะที่ก ำลังตัดสินใจรับบริกำร กรณีสอบถำมข้อมูล
สินค้ำ ในส่วนของพนักงำนส่งสินค้ำกล่ำวทักทำยและขอบคุณลูกค้ำทุกครั้งเมื่อส่งสินค้ำเสร็จเรียบร้อย 

กำรแต่งกำย พนักงำนส่งสินค้ำจะต้องแต่งกำยให้เรียบร้อยด้วยเครื่องแบบของร้ำน เพื่อสื่อถึง 
ควำมเป็น unity นอกจำกนั้นบุคลิกของพนักงำนก็เป็นสิ่งส ำคัญควรคอยตรวจสอบตัวเองอยู่เสมอ 
 วัตถุประสงค์ 

 1. เพ่ือให้พนักงำนสำมำรถแนะน ำสินค้ำและบริกำรให้แกลูกค้ำได้เป็นอย่ำงดี 
 2. เพ่ือสร้ำงควำมประทับใจระหว่ำงลูกค้ำกับพนักงำน 

 งบประมำณ 
 พนักงำน 5 คน คนละ 2,600 บำท 

 แผนปฏิบัติกำร 
 1. คัดเลือกพนักงำนที่มีควำมรู้และควำมสำมำรถตรงกับควำมต้องกำรของหน้ำที่ที่

รับผิดชอบ 
 2. ท ำควำมเข้ำใจและชี้แจงว่ำเรำต้องกำรสิ่งใดจำกพนักงำน 
 3. จัดกิจกรรมกำรฝึกอบรมก่อนลงมือท ำงำนจริง  

 5.5.4 นโยบำยของร้ำน    
 นโยบำยคัดเลือกพนักงำน   

 คัดเลือกจำกควำมประสบกำรณ์ควำมรู้ควำมสำมำรถที่เหมำะสมกับหน้ำที่จำกกำร
แนะน ำของพนักงำนที่มีผลงำนดี 
 กำรฝึกอบรมพัฒนำ (Training and Development)  
  กำรฝึกอบรมพัฒนำควำมรู้ แบ่งออกเป็น  3แบบ ได้แก่  
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   1. กำรฝึกอบรมส ำหรับพนักงำนใหม่ เป็นกำรให้ควำมรู้ต่ำง ๆ ภำยในร้ำน 
ระบบและขั้นตอนกำรท ำงำนหน้ำที่ของ ต ำแหน่งต่ำง ๆ ผลิตภัณฑ์และบริกำรภำยในร้ำน มำรยำทใน
กำรปฏิบัติงำน 
   2. กำรฝึกอบรมประจ ำปี เพ่ือชี้แจงผลกำรด ำเนินงำนที่ผ่ำนมำ  
   3. กำรฝึกอบรมเฉพำะด้ำน ส ำหรับต ำแหน่งที่เกี่ยวข้องในช่วงเวลำที่
เหมำะสม เพ่ือปรุงปรับและส่งเสริมให้กำรท ำงำนมีประสิทธิภำพดีขึ้นโดยแม่ครัวจะไค้รับกำร
ฝึกอบรมวิธีกำรประกอบอำหำรเพื่อสุขภำพ อบรมกำรประกอบอำหำรอย่ำงถูกสุขอนำมัยส ำหรับ
พนักงำนกำรจัดส่งสินค้ำจะไค้รับกำรอบรมเกี่ยวกับกฎจรำจร เส้นทำงในกรุงเทพมหำนคร อบรม กำร
พูดเพ่ือติดต่อกับลูกค้ำ เนื่องจำกพนักงำนส่งสินค้ำเป็นผู้ที่ติดต่อกับกลุ่มลูกค้ำโดยตรงจึงมีผล ต่อ
ภำพลักษณ์ของบริษัทและพนักงำน call center จะไค้รับกำรฝึกอบรมทักษะกำรติดต่อสื่อสำรกับ
ลูกค้ำท่ีโทรมำติดต่อ 
 นโยบำยด้ำนกระบวนกำร (Process Strategy) 

กระบวนกำรในกำรให้บริกำรแก่ลูกค้ำ จะมุ่งเน้นกำรบริกำรโดยค ำนึงถึงควำมพอใจสูงสุดของ
ลูกค้ำ เพ่ือให้เกิดควำมจงรักภักดี (Brand Loyalty) เกิดข้ึนในใจของลูกค้ำและเกิดกำรซื้อซ้ ำต่อไป
เรื่อย ๆทั้งนี้กระบวนกำรที่จะก่อให้เกิดควำมพึงพอใจแก่ลูกค้ำสำมำรถท ำได้ดังนี้  
 กำรให้บริกำรอย่ำงตรงเวลำ คือ ลูกค้ำจะได้รับกำรส่งอำหำรภำยในเวลำตำมที่ต้องกำรที่ตน
ได้ระบุไว้ตอนสมัครใช้บริกำร 

กำรให้บริกำรที่มีประสิทธิภำพสม่ ำเสมอ คือ วิธีกำรที่จะสร้ำงควำมประทับใจให้ลูกค้ำ และ
เป็นกำรสร้ำงคุณค่ำให้แก่ตัวสินค้ำ กำรพัฒนำรำยกำรอำหำรใหม่ๆอยู่เสมอ ศึกษำควำมต้องกำรของ
ลูกค้ำเพ่ือน ำมำวำงแผนกำรด ำเนินงำนอยู่เสมอ กำรให้บริกำรที่สะดวก รวดเร็ว รวมไปถึงกำรสร้ำง
ควำมสัมพันธ์อันดีกับคู่ค้ำ เพ่ือเป็นลดต้นทุนและเพ่ือเพ่ิมอ ำนำจกำรต่อรอง ทั้งนี้กระบวนกำรในกำร
ท ำงำนของร้ำนมีระบบขั้นตอนที่ดีก็จะส่งผลต่อกำรบริกำรที่มีคุณภำพอย่ำงสม่ ำเสมอ 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือสร้ำงควำมพึงพอใจสูงสุดกับลูกค้ำ 
2. เพ่ือให้เกิดควำมจงรักภักดี และอยำกท่ีจะกลับมำใช้บริกำร 

แผนปฏิบัติกำร 
น ำนโยบำยกำรด ำเนินงำนที่เกิดจำกกระบวนกำรมำบอกเล่ำให้กับพนักงำน เพ่ือให้เกิดกำร

ปฏิบัติที่ดีของพนักงำน 
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นโยบำยด้ำนลักษณะกำยภำพ (Physical Strategy) 
ลักษณะภำยนอกท่ีลูกค้ำสำมำรถเห็นหรือจับต้องได้ เป็นส่วนที่จะช่วยให้ลูกค้ำเกิดควำมรู้สึก

ว่ำกำรบริกำรนั้นมีคุณภำพและมีควำมใส่ใจในกำรให้บริกำร ซึ่งลักษณะทำงกำยภำพจะประกอบไป
ด้วย 

อุปกรณ์หรือเครื่องมือ ไม่ว่ำจะเป็นภำชนะในกำรบรรจุอำหำร อุปกรณ์ในกำรหุงต้มหรือ
ท ำอำหำร (หม้อ กระทะ มีด) สิ่งของต่ำง ๆทำงร้ำนจะต้องค ำนึงถึงเรื่องควำมสะอำดมำเป็นอันดับ
ต้นๆและคอยเปลี่ยนใหม่อยู่เสมอ เพ่ือให้ลูกค้ำเกิดควำมไว้วำงใจในตัวสินค้ำว่ำเป็นสินค้ำที่มีคุณภำพ
และสะอำดน่ำรับประทำนอยู่เสมอ 

กำรแต่งกำยของพนักงำน จะต้องมีควำมเหมำะสมและพร้อมที่จะให้บริกำรแก่ลูกค้ำ คือ ต้อง
กำยด้วยเครื่องแบบของร้ำน ที่ลูกค้ำจะสำมำรถเห็นได้ถึงควำมเรียบร้อยและควำมสะอำดของตัว
พนักงำนส่งอำหำรคนนั้น ๆ 
วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือให้ลูกค้ำเกิดควำมประทับใจให้กลับมำใช้บริกำรอยู่สม่ ำเสมอ 
2. เพ่ือให้ลูกค้ำเกิดควำมไว้วำงใจในตัวสินค้ำว่ำเป็นสินค้ำท่ีมีคุณภำพ 
3. เพ่ือสร้ำงภำพลักษณ์ท่ีดีในสำยตำผู้บริโภค  

งบประมำณ 
30,000 บำท/ปี 

แผนปฏิบัติกำร 
1. สอบถำมและประเมินควำมพึงพอใจ 
2. น ำจุดบกพร่องมำแก้ไขให้ดีขึ้น 

 
5.6 กลยุทธ์ทำงกำรเงินและกำรลงทุน   
 แหล่งที่มำของเงินลงทุน   
 ร้ำน Mom’s Food delivery  จัดหำเงินทุนเพ่ือใช้ในกำรประกอบธุรกิจจำกผู้ถือหุ้นเพียง
อย่ำงเดียว เนื่องจ ำนวนเงินที่จะน ำมำใช้ส ำหรับเป็นเงินจ ำนวน 600,000 บำทโดยระดมทุนจำกผู้ถือ
หุ้น 2 คนละ 200,000 บำท ซึ่งเงินลงทุนจ ำนวนดังกล่ำว ถือได้ว่ำเป็นจ ำนวนเงินลงทุนที่ไม่สูงมำกนัก 
ซึ่งจะท ำให้ร้ำน Mom’s Food delivery  แบกรับควำมเสี่ยงทำงกำรเงินไม่มำก แต่ก็จะท ำให้มีเงิน
หมุนเวียนในระบบน้อย ซึ่งถ้ำไม่สำมำรถด ำเนินกำรให้เป็นไปตำมกลยุทธ์ที่ระบุไว้อำจท ำให้ประสบ
ปัญหำได้ในอนำคต โดยมีแหล่งที่มำของเงินทุน (ดังตำรำงที่  5.17) 
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ตำรำงที่ 5.17 : ตำรำงรำยละเอียดของผู้ถือหุ้น   
 

รำยชื่อผู้ถือหุ้น 
จ ำนวนหุ้น(หุ้นละ10

บำท) 
เงินลงทุน สัดส่วน 

น.ส.ภัทรำวดี   สังข์ศรี 60,000 600,000 50% 

นำยสดำวุธ   ถุงเงิน  20,000 200,000 25% 
นำงนิพันธ์   สังข์ศรี  20.000 200,000 25% 

 
งบประมำน  
 
ตำรำงที่ 5.18 : ตำรำงแสดงงบประมำนลงทุน 
 

รำยกำร รวม 
แหล่งที่มำ 

ส่วนของเจ้ำของ เจ้ำหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถำวร 
อุปกรณ์และเครื่องมือในกำรท ำ
ครัว 150,000 150,000   
เตำแก๊ส / ระบบไฟฟ้ำ 40,000 40,000   

เครื่องดูดควัน 16,000 16,000   

ตู้แช่แข็งขนำด 22.3 คิว 52,000 52,000   
ตู้เย็น ขนำด  11.7 คิว 15,990 15,990   

อุปกรณ์ท ำควำมสะอำด 1,800 1,800   

เครื่องคอมพิวเตอร์ 22,000 22,000   
Printer /Fax  6,500 6,500   

แอร์คอนดิชั่นเนอร์ 43,500 43,500 
 ค่ำรถจักรยำนยนต์ 130,000 130,000   

ชุดโต๊ะท ำงำน/ตู้เก็บเอกสำร 48,700 48,700   

(ตำรำงมีต่อ) 
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ตำรำงที่ 5.19 (ต่อ) : ตำรำงแสดงงบประมำนลงทุน 
 

รำยกำร รวม 
แหล่งที่มำ 

ส่วนของเจ้ำของ เจ้ำหนี้(เงินกู้ยืม) 
สินทรัพย์ถำวรรวม 526,490     

ค่ำใช้จ่ำยก่อนด ำเนินงำน   
 

  

ค่ำใช้จ่ำยเบ็ดเตล็ด   8,500   
เงินทุนหมุนเวียน 180,000 180,000   

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 714,990 714,990   
สัดส่วนโครงสร้ำงเงินลงทุน (%) 100 100   

 
ตำรำงที่ 5.20 : แสดงกำรคิดค่ำเสื่อมแบบเส้นตรงของ ปีที่ 1 – 5  
 

กำรค ำนวณค่ำเสื่อมรำคำ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ถำวรรวม 526,490 
    ค่ำเสื่อมรำคำต่อปี 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ค่ำเสื่อมรำคำสะสม 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 
สินทรัพย์ถำวรรวม 526,490 526,490 526,490 526,490 526,490 

หัก ค่ำเสื่อมรำคำสะสม 100,000 200,000 300,000 400,000 500,000 

สินทรัพย์ถำวรรวมสุทธิ 426,490 326,490 226,490 126,490 26,490 
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ตำรำงที่ 5.21 : แสดงงบประมำณรำยได้  
 

กำรประมำณกำรรำยได้ ปีที ่1 ปีที่ 2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จ ำนวนผู้มำใช้บริกำรต่อวัน 
     ช่วง 9.00-12.00 น. 12 15 18 21 24 

ช่วง12.01-17.00 น. 15 18 21 24 27 

ช่วง 17.01-21.00 น. 18 21 24 27 30 

เวลำผู้มำใช้ต่อวัน 45 54 63 72 81 

รำยได้ต่ออำหำร 1 กล่อง (3มื้อ)  50 100 100 200 200 

รำยได้รวมต่อวัน  2,250 5,400 6,300 14,400 16,200 

รำยได้รวมต่อเดือน 27,000 64,800 75,600 172,000 194,400 

รำยได้ค่ำบริกำรต่อปี 892,500 1,890,000 2,205,000 5,040,000 5,670,000 

 
จำกตำรำงจะเห็นได้ว่ำมีกำรประมำณผู้เข้ำใช้บริกำรต่อวันเฉลี่ยอยู่ที่ 45 คนในปีแรก อำจจะ

เป็นปริมำณผู้ใช้บริกำรที่ไม่มำกนัก เพรำะเป็นช่วงแรงของกำรท ำธุรกิจที่จะมีลูกค้ำให้ควำมสนใจ
จ ำนวนไม่มำกนัก แต่จำกกำรที่ทำงร้ำนมีกำรขำยเป็น Package ก็จะน ำมำคิดแยกเป็นต่อวัน เพ่ือเป็น
กำรนับจ ำนวนลูกค้ำในแต่ล่ะวัน และจะเห็นได้ว่ำรำยได้ในปีแรกเม่ือเทียบกับจ ำนวนเงินลงทุน ก็ถือได้
ว่ำเป็นธุรกิจที่มีก ำไรตั้งแต่ปีแรกๆท่ีด ำเนินธุรกิจ (ดังตำรำงที่ 5.20) 
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ตำรำงที่ 5.22 : แสดงงบประมำณรำยจ่ำย 
 

ต้นทุนคงท่ี  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5  

ค่ำเช่ำสถำนที่ 360,000 370,000 370,000 370,000 370,000 

ค่ำน้ ำประปำ (เพ่ิม 2%) 6,000 6,120 6,242 6,367 6,495 

ค่ำไฟฟ้ำ (เพ่ิม 5%) 62,000 65,100 68,355 71,773 75,362 

ค่ำโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 10,900 11,445 12,017 12,618 13,249 

ค่ำเสื่อมรำคำ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ค่ำใช้จ่ำยตัดจ่ำย  - -  -  -  -  

เงินเดือน 792,000 831,600 873,180 916,839 962,681 

โฆษณำ 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวมต้นทุนคงที่ 1,350,900 1,404,265 1,449,794 1,497,597 1,547,787 

รำยได้รวม 2,362,500 3,780,00 4,410,000 7,560,000 8,505,000 

ต้นทุนคงท่ี  ปีที่ 1  ปีที่ 2  ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5  

ค่ำเช่ำสถำนที่ 360,000 370,000 370,000 370,000 370,000 

ค่ำน้ ำประปำ (เพ่ิม 2%) 6,000 6,120 6,242 6,367 6,495 

ค่ำไฟฟ้ำ (เพ่ิม 5%) 62,000 65,100 68,355 71,773 75,362 

ค่ำโทรศัพท์ (เพ่ิม 5%) 10,900 11,445 12,017 12,618 13,249 

ค่ำเสื่อมรำคำ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

ค่ำใช้จ่ำยตัดจ่ำย  - -  -  -  -  

เงินเดือน 792,000 831,600 873,180 916,839 962,681 

โฆษณำ 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวมต้นทุนคงที่ 1,350,900 1,404,265 1,449,794 1,497,597 1,547,787 

รำยได้รวม 2,362,500 3,780,00 4,410,000 7,560,000 8,505,000 

  
 จำกตำรำงที่ 5.21 จะเป็นส่วนของกำรประมำณกำรค่ำใช้จ่ำยในกรณีปกติ โดยจะมี
รำยละเอียดตั้งแต่ปีที่ 2 ค่ำน้ ำประปำเพ่ิมข้ึนปีละ 2% ค่ำไฟฟ้ำ ค่ำโทรศัพท์ เงินเดือนพนักงำน 
เพ่ิมข้ึนปีละ 5%และค่ำโฆษณำเพ่ิมขึ้นปีล่ะ 10% 
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ตำรำงที่ 5.23 : แสดงงบประมำณกำรค่ำส่งเสริมกำรขำย  
 

ค่ำส่งเสริมกำรขำย  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รำยได้รวม 
2,362,50

0 
3,780,00

0 
4,410,00

0 
7,560,00

0 
8,505,00

0 

ลูกค้ำท ำบัตรสมำชิก 945,000 
1,512,00

0 
1,764,00

0 
3,024,00

0 
3,402,00

0 

คำดว่ำลูกค้ำจะน ำบัตรมำใช้ 189,000 302,400 352,800 604,800 680,400 

จะให้ส่วนลด  47,250 75,600 88,200 151,200 170,100 

 
จำกตำรำงจะแสดงตัวเลขของกำรลงทุนส ำหรับกำรท ำโปรโมชั่นต่ำง ๆ โดยคำดว่ำจะมีลูกค้ำ

ท ำบัตรสมำชิกประมำณ 80% ลูกค้ำจะใช้สิทธิ์ประมำณ 70% จะเสียส่วนลด 10%  
 

ตำรำงที่ 5.24 : แสดงงบประมำณกำรต้นทุนผันแปร 
 

ต้นทุนแปรผัน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนกำรให้บริกำร 472,500 756,000 882,000 1,512,000 1,701,000 

ค่ำใช้จ่ำยเบ็ดเตล็ด 5% 118,125 189,000 220,500 378,000 425,250 

ส่งเสริมกำรขำย  47,250 75,600 88,200 151,200 170,100 

รวมต้นทุนผันแปร 637,875 1,020,600 1,190,700 2,041,200 2,296,350 

 
จำกตำรำงที่ 5.23 พบว่ำกำรคิดต้นทุนค่ำวัตถุดิบและแปรรูปอยู่ท่ี 30% และค่ำต้นทุนกำร

บริกำรรวมถึงค่ำขนส่งอยู่ที่ 10%  
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ตำรำงที่ 5.25 : แสดงงบก ำไรขำดทุน  
 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รำยได้รวม 2,362,500 3,780,000 4,410,000 7,560,000 8,505,000 

หัก ต้นทุนผันแปร 637,875 1,020,600 1,190,700 2,041,200 2,296,350 

ก ำไรส่วนเกิน 1,724,625 2,759,400 3,219,300 5,518,800 6,208,650 

หัก ต้นทุนคงที่ 1,350,900 1,404,265 1,449,794 1,497,597 1,547,787 

ก ำไรก่อนกำรด ำเนินงำน 373,725 1,355,135 1,769,506 4,021,203 4,660,863 

หัก ดอกเบี้ยจ่ำย   - -  -  -  -  

ก ำไรก่อนหักภำษี 373,725 1,355,135 1,769,506 4,021,203 4,660,863 

หัก ภำษี 30% 112,118 406,541 530,852 1,206,361 1,398,259 

ก ำไรสุทธิ 261,607 948,594 1,238,654 2,814,842 3,262,604 
 
จำกตำรำงจะเห็นได้ว่ำ ในช่วงปีแรกของทำงร้ำนจะมีรำยได้สุทธิมำกพอสมควรในส่วนของ

ต้นทุนทำงร้ำนก็มีนโยบำยกำรควบคุมต้นทุนให้คงท่ี และในปีต่อๆมำก็จะเห็นได้ว่ำก ำไรสุทธิของทำง
ร้ำนในแต่ละปีมีอัตรำกำรเจริญเติบโตที่สูงขึ้นทุกปี 

 
ตำรำงที่ 5.26 : แสดงงบก ำไรสะสม 
 

  ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ก ำไรสะสมต้นปี   235,446 
1,089,18

0 
2,203,96

9 
4,737,32

7 

บวก ก ำไรสุทธิ 
261,60

7 
948,594 

1,238,65
4 

2,814,84
2 

3,262,60
4 

หัก เงินปันผล 26,161 94,860 123,865 281,484 326,260 

ก ำไรสะสมปลำยงวด 
235,44

6 
1,089,18

0 
2,203,96

9 
4,737,32

7 
7,673,67

1 
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ตำรำงที่ 5.27 : แสดงงบภำษีเงินได้ 
 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภำษีเงินได้ 112,118 406,541 530,852 1,206,361 1,398,259 

ภำษีเงินได้ค้ำงจ่ำยที่เพ่ิมขึ้น 112,118 294,423 124,311 675,509 191,898 

 
ตำรำงที่ 5.28 : แสดงเงินปันผลจ่ำย 
 

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผลจ่ำย 26,161 94,860 123,865 281,484 326,260 

เงินปันผลค้ำงจ่ำยที่เพ่ิมขึ้น 26,161 68,699 29,005 157,619 44,776 

 
ตำรำงที่ 5.29 : แสดงงบกระแสเงินสด  
 

กระแสเงินสดจำกกิจกรรมกำร
ด ำเนินงำน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก ำไรสุทธิ 261,607 948,594 1,238,654 2,814,842 3,262,604 

บวก ค่ำเสื่อมรำคำ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

บวก ค่ำใช้จ่ำยตัดจ่ำย - - - - - 

บวก ดอกเบี้ยจ่ำย - - - - - 

บวก ภำษีเงินได้ค้ำงจ่ำยที่
เพ่ิมข้ึน 

112,118 294,423 124,311 675,509 191,898 

บวก เงินปันผลค้ำงจ่ำยที่เพ่ิมขึ้น 26,161 68,699 29,005 157,619 44,776 

เงินสดจำกกิจกรรมกำร
ด ำเนินงำน 499,886 1,411,716 1,491,970 3,068,158 3,599,278 

กระแสเงินสดจำกกิจกรรมกำร
ลงทุน - - - - - 

สินทรัพย์รวม 526,490 - - - - 
(ตำรำงมีต่อ) 
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ตำรำงที่ 5.30 (ตอ่) : แสดงงบกระแสเงินสด  
 

กระแสเงินสดจำกกิจกรรมกำร
ด ำเนินงำน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่ำจดทะเบียนและค่ำตกแต่ง - - - - - 

ค่ำมัดจ ำสถำนที่ - - - - - 
กระแสเงินสดจำกกำรลงทุน 526,490 - - - - 

กระแสเงินสดจำกกำรจัดหำ - - - - - 

กู้จำกสถำบันกำรเงิน - - - - - 
หัก ช ำระเงินกู้ - - - - - 

หัก ช ำระดอกเบี้ยเงินกู้ - - - - - 

หัก เงินปันผล - - - - - 
ทุนหุ้นสำมัญ - - - - - 

กระแสเงินสดจำกกิจกรรมกำร
จัดหำ - - - - - 

เงินสดสุทธิ 1,026,376 1,411,716 1,491,970 3,068,158 3,599,278 

บวก เงินสดต้นงวด - 1,026,376 2,438,092 3,930,062 6,998,220 
เงินสดปลำยงวด 1,026,376 2,438,092 3,930,062 6,998,220 10,597,498 
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ตำรำงที่ 5.31 : แสดงงบดุล ประมำณกำรจำกสถำนกำรณ์ปกติ 
 

สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน           

เงินสดและเงินฝำกธนำคำร 1,026,376 2,438,092 3,930,062 6,998,220 10,597,498 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,026,376 2,438,092 3,930,062 6,998,220 10,597,498 

สินทรัพย์ถำวรรวมสุทธิ 426,490 326,490 226,490 126,490 26,490 

ค่ำตกแต่งสุทธิ  - -  -  -  -  

ค่ำมัดจ ำสถำนที่ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รวมสินทรัพย์ 1,552,866 2,864,582 4,256,552 7,224,710 10,723,988 

หนี้สินและส่วนของเจ้ำของ  -  -  -  -  - 

ภำษีเงินได้ค้ำงจ่ำย 112,118 406,541 530,852 1,206,361 1,398,259 

เงินปันผลค้ำงจ่ำย 26,161 94,860 123,865 281,484 326,260 

หนี้สินหมุนเวียน 138,279 501,401 654,717 1,487,845 1,724,519 

เงินกู้สุทธิ  - -  -  -  -  

รวมหนี้สิน 138,279 501,401 654,717 1,487,845 1,724,519 

ทุนเรือนหุ้นสำมัญ 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 

ก ำไรสะสม 235,446 1,089,180 2,203,969 4,737,327 7,673,671 

ส่วนของเจ้ำของ 635,446 1,489,180 2,603,969 5,137,327 8,073,671 

รวมหนี้สินและส่วนของเจ้ำของ 773,725 1,990,581 3,258,686 6,625,172 9,798,190 

 
กำรพิจำรณำกำรลงทุน 

เงินลงทุนเริ่มแรก จ ำนวน  600,000 บำท 
ระยะเวลำด ำเนินโครงกำร (N)      5  ป ี
อัตรำผลตอบแทนที่ได้รับ (i) ร้อยละ   10 
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ตำรำงที่ 5.32 : ตำรำงแสดงกระแสเงินสดรับตลอดโครงกำรและมูลค่ำปัจจุบันสุทธิ (NPV) 
 

ระยะเวลำ (N) ปี กระแสเงินสด (CF) PVIF10% PVรำยปี 

1         1,026,376  0.9091 933,078.42 

2         1,411,716  0.8264 1,166,642.10 

3         1,491,970  0.7513 1,120,917.06 

4         3,068,158  0.6830 2,095,551.91 

5         3,599,278  0.6209 2,234,791.71 

รวม      7,550,981.21  

 
NPV  = 7,550,981.21  -  600,000  =   6,950,981.21 บำท 
เนื่องจำก NPV มีค่ำมำกกว่ำ 0 จึงพิจำรณำน่ำลงทุน 
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แบบสอบถำม   
ปัจจัยท่ีส่งผลต่อกำรตัดสินใจใช้บริกำร ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล   

ค ำชี้แจง: โปรดท ำเครื่องหมำย  ลงใน ที่ตรงกับข้อมูลของท่ำนมำกท่ีสุด   
 1.เพศ     

     1) ชำย                                      2) หญิง   
 2.อำยุ 

  1) ต่ ำกว่ำ  20  ปี                  2) 20 –30 ปี  

  3) 31 – 40 ปี                     4) 41- 50 ปี   

    5) 51 – 60 ปี                      6) 61 ปีขึ้นไป 
 3.สถำนภำพ  

     1) โสด                               2) สมรส  

     3) หม้ำย/อย่ำร้ำง/แยกกันอยู่       4) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)…………. 
 4.ระดับกำรศึกษำ  

     1) ต่ ำกว่ำปริญญำตรี                      2) ปริญญำตรี  

     3) สูงกว่ำปริญญำตรี  
 5.อำชีพ    

   1) นักเรียน/นักศึกษำ                     2) พนักงำนบริษัทเอกชน  

   3) ข้ำรำชกำร/พนักงำนรัฐวิสำหกิจ   4) เจ้ำของธุรกิจ/อำชีพอิสระ  

   5) แม่บ้ำน/พ่อบ้ำน                          6) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)…………. 
 6.รำยได้เฉลี่ยต่อเดือน  

     1) ต่ ำกว่ำ 10,000 บำท                     2) 10,000 – 20,000 บำท 

     3) 20,001 – 30,000 บำท                  4) 30,001 – 40,000 บำท  

     5) 40,001 – 50,000 บำท                 6) 50,001  บำท  ขึ้นไป 
 

      7.ลักษณะที่อยู่อำศัย 

     1) บ้ำนเดี่ยว                       2) คอนโดมิเนียม 

     3) หอพัก/ห้องเช่ำ                   4) เทำวน์เฮ้ำส 

     5) อ่ืน ๆ                
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     8.จ ำนวนสมำชิกในครอบครัว 

    1) จ ำนวน 1-2 คน       2) จ ำนวน 3-4 คน 

    3) จ ำนวน 5-6 คน       4)  อื่น ๆ 
 
ส่วนที่ 2 กำรใช้บริกำรร้ำน ย ำปลำดุกฟูฟู่ รสแซบ เดลิเวอรี่ 
ค ำชี้แจง : โปรดท ำเครื่อง  ลงในช่องว่ำงที่ท่ำนเห็นว่ำตรงกำรควำมคิดเห็นของท่ำนมำกท่ีสุดเพียง
ช่องเดียว 
 1.ท่ำนได้รับทรำบกำรประชำสัมพันธ์ตำมสื่อต่ำง ๆ ช่องทำงไหนบ้ำง (ตอบได้มำกกว่ำ 1 ข้อ) 

    1) Facebook      2) Line 

    3) Instagram      4) ปำกต่อปำก 

    5) สื่อสิ่งพิมพ์ 
 2. ในรอบ 1 เดือนที่ผ่ำนมำท่ำนมีควำมถ่ีในกำรใช้บริกำร โดยเฉลี่ยประมำณก่ีครั้ง 

    1) 1-10 ครั้ง      2) 5-10 ครั้ง 

    3) 10 ครั้งข้ึนไป      4) อ่ืน ๆ (ระบุ)........................ 
 3. ท่ำนมีค่ำใช้จ่ำยจ ำนวนเท่ำใดโดยเฉลี่ยต่อครั้งในกำรใช้บริกำรส่งถึงท่ี 

    1) ไม่เกิน 100 บำท      2) 100-300 บำท 

    3) 301-500 บำท      4) 501-1,000 บำท 

    5) มำกกว่ำ 1,000 บำท     6) อ่ืน ๆ (ระบุ)........................ 
4. ช่วงเวลำที่ท่ำนใช้บริกำรส่งอำหำรถึงที่มำกท่ีสุด 

    1) 07.01-11.00 น.      2) 11.01-15.00 น. 

    3) 15.01-17.00 น.      4) 14.01-20.00 น. 

    5) 20.00 น. ขึ้นไป 
 5.ในภำพรวมทั่ว ๆไปของธุรกิจบริกำรส่งถึงท่ี ท่ำนมีควำมคิดเห็นต่อบริกำรของร้ำนอย่ำงไร 

    1) พอใจ       2) ไม่พอใจ   

    3) อ่ืน ๆ (ระบุ).................. 
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด  
ค ำชี้แจง : โปรดท ำเครื่องหมำย ลงในช่องว่ำงที่ท่ำนว่ำตรงกับควำมคิดเห็นของท่ำนมำกท่ีสุดใน
ตำรำงดังนี้ เพียงช่องเดียว 

ปัจจัยที่มีส่วนประสมทำงดำรตลำด  

ระดับควำมคิดเห็น 

มำก
ที่สุด 
5 

มำก 
4 

ปำนกลำง 
3 

น้อย 
2 

น้อย
มำก 
1 

1. เมนูอำหำรตรงกับควำมต้องกำร น่ำรับประทำน 
อร่อย 
 

     2. รำคำอำหำรอยู่ในระดับที่พึงพอใจ 
 

     3. มีควำมสะดวกในกำรใช้บริกำรหรือมีควำม
สะดวกในกำรสั่งซื้ออำหำร 

     4. กำรรับทรำบข้อมูลเกี่ยวกับอำหำรที่เป็น
ประโยชน์ต่อกำรตัดสินใจสั่งซื้อ 

     5. พอใจในกำรต้อนรับของพนักงำนและกำร
ให้บริกำรของพนักงำนส่งสินค้ำ 

     6. ประทับใจในกำรให้บริกำรอย่ำงรวดเร็ว กำร
ต้อนรับ กำรรับช ำระเงิน 

     7. ได้รับควำมสะดวกสบำย ควำมสะอำด กำรจัด
หน้ำอำหำร 
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บทสัมภำษณ์เชิงลึกของกลุ่มตัวอย่ำง 
จำกกำรสัมภำษณ์เชิงลึกกลุ่มตัวอย่ำงเกี่ยวกับกำรสั่งอำหำรเดลิเวอรี่ 

----------------------------------------------- 
 
1.ชื่อ..............................................................อำชีพ................................................... ........................ 
2.ลักษณะอำหำรที่ชอบสั่งรับประทำน ............................................................................................ . 
3.ผู้มีส่วนส ำคัญในกำรให้ท่ำนตัดสินใจสั่งอำหำร................................................................... ............ 
4.ท่ำนมีควำมสนใจในกำรสั่งอำหำรเพื่อสุขภำพหรือไม่ 

 □ 1) มีควำมสนใจ          □ 2) ไม่สนใจ 
5.ช่องทำงสะดวกในกำรรับสื่อ 

 □ 1) Facebook : ..............................................................................  

 □ 2.Line : .......................................................................................... 

 □ 3.IG : ...............................................................................................  

 □ 4.E-mail : ................................................................. ...................... 

 □ 5. อ่ืน ๆ : ..........................................................................................  
6.ข้อเสนอแนะ ................................................................................................................ ... 
 .............................................................................................................................  
 .............................................................................................................................  
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