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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาแผนธุรกิจยักษ์ยิ้มฟารม์ มีวัตถุประสงค์เพื่อให้กลุม่เป้าหมายรู้จักตราสินค้าอย่าง
น้อย 80% และสามารถสร้างผลตอบแทนให้กบัธุรกจิในอัตรากำไรที่เพิม่ขึ้น 20% ต่อปี แผนธุรกิจนี้
ได้ทำการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มทางธุรกจิ สภาพการแข่งขัน และวิจัยการตลาดด้วยวิธีการสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการ จำนวน 6 ราย และวิธีการสำรวจโดยการแจกแบบสอบถามให้กบัผูบ้ริโภคทีร่ักสุขภาพ
จำนวน 110 ราย การวิเคราะห์ข้อมลูใช้วิธีการวิเคราะห์เนื้อหา และสถิติพรรณนา ได้แก่ ความถ่ี ร้อย
ละ และค่าเฉลี่ย 

ผลการศึกษาพบว่า จุดแข็งของธุรกจิ คือ การใช้ระบบ Smart farming จุดอ่อน คือ ยักษ์ยิ้ม
ฟาร์มเป็นธุรกจิใหม่ ยังไม่เป็นทีรู่้จัก ในขณะที่โอกาส คือ เทรนด์รักสุขภาพที่เลือกรับประทานผักสลัด
ปลอดสารพิษเพิ่มมากขึ้น และอปุสรรค คือ ผู้บริโภคมีความเข้าใจผิดเรื่องผกัไฮโดรโปนิกส์ สำหรบั
การวิเคราะห์คู่แข่งขันพบว่า คู่แข่งประเภท B2B ส่วนใหญ่ยงัด้อยในเรือ่งการควบคุมคุณภาพผักและ
โรคพืช ส่วนประเภท B2C พบว่าส่วนน้อยมีความแข็งแกรง่ในตลาด สำหรับการวิจัยการตลาด พบว่า 
ผู้ใหส้ัมภาษณ์ของผู้ค้าผักสลัด ด้านราคามีความผันผวนตามฤดูกาลและสภาพอากาศ ผู้ประกอบการ
ร้านอาหารต้องการฟาร์มทีม่ีผลผลิตส่งได้ตลอดเวลา เน้นคุณภาพ ปลอดสารพิษ ในขณะที่
ผู้ประกอบการแปรรูปรายย่อยต้องการฟาร์มที่ขายในราคาถูก  สำหรบัผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า สวน
ใหญ่มีความเห็นว่า ผักต้องมีความสด กรอบ ราคาต้องมีความเหมาะสมเมื่อเทียบกบัสินค้าประเภท
เดียวกัน ต้องการให้มีบริการจัดส่งถึงที่มากที่สุด และตอ้งการให้มีช่องทางการจัดจำหน่ายที่
หลากหลายช่องทาง 

แผนธุรกิจยักษ์ยิ้มฟาร์ม เป็นโครงการฟาร์มผักไฮโดรโปนกิสป์ลอดสารพิษ โดยใช้งบประมาณ
การลงทุนเริ่มต้นจำนวน  2,610,000 บาท และในปีที่ 4 มีการขยายโครงการโดยเพิ่มสลัดสำเร็จรูป
และน้ำสลัด มีการลงทุนเพิม่ 1,900,000 บาท เมื่อพจิารณาความเป็นไปได้ของธุรกจิยักษ์ยิ้มฟาร์ม 
พบว่า คุ้มค่าแก่การลงทุน โดยมีมลูค่าปจัจบุันสทุธิเท่ากบั 4,492,779 บาท และมอีัตราผลตอบแทน
ภายในเท่ากับ 68% มีระยะเวลาคืนทุน 2.979 ป ี
 
คำสำคัญ: ผักไฮโดรโปนิกส์ปลอดสารพษิ, สลัดสำเร็จรูปและน้ำสลัด, แผนธุรกิจ 
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ABSTRACT 

 
The objectives of YAK YIM FARM business plan is to make the brand more 

recognizable by 80% and to increase 20% of profit margin per year. This business 
plan has analyzed SWOT, market competition and market research by interview with 
6 business owners and by questionnaire with 110 health-conscious persons. Data 
analysis used content analysis and descriptive statistics that consist of frequency, 
percentage and mean. 

The results show that the strength of this business plan is the use of a smart 
farming system. Weakness is a new business. Opportunity is a health-conscious trend 
that loves to eat pesticide-free salad. And threat that has many fake news about 
cancer causing in hydroponic vegetables. The competitor analysis, most B2B 
businesses are weak to control growth factors and diseases while most B2C 
businesses are not strong in the market. The marketing research, lettuce seller says 
the price of lettuce related to seasonal and weather. The restaurant need farm that 
can support needed all the time and pesticide-free while a small processed food 
business need lettuce at a lower price. The marketing mix factors, the people need 
fresh products and crispy, reasonable price, need delivery service and need various 
channels of distribution. 

YAK YIM FARM business plan is a hydroponic farm project that pesticide-free. 
The investment budget of this project is 2,610,000 baht. The project has been 
expanded in the fourth year by adding Ready to eat salads and Salad dressing. The 
additional investment budget is 1,900,000 baht. In conclusion, this business plan is 
worth to invest. Net present value is 4,492,779 baht, the internal rate of return is 
68% and payback period is 2.979 years. 
Keywords: Hydroponic, Pesticide-free vegetables, Ready to eat salads, Business plan
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ได้ด้วยดี ขอขอบพระคุณ ดร.ไกรฤกษ์ ปิ่นแก้ว อาจารยท์ี่ปรกึษาการค้นคว้าอิสระซึ่งได้ให้ความรู้ การ
ช้ีแนะแนวทางการศึกษา ตรวจทานและแก้ไขข้อบกพร่องในงาน ตลอดจนการให้คำปรึกษาซึง่เป็น
ประโยชน์ในการวิจัย รวมถึงอาจารยท์่านอื่น ๆ ที่ได้ถ่ายทอดวิชาความรู้ให้ และสามารถนำวิชาการ
ต่าง ๆ มาประยกุต์ใช้ในการศึกษาวิจัยครัง้นี้ สุดท้ายนี้ขอขอบพระคุณ บุคคลในครอบครัว ที่ให้ความ
ช่วยเหลือ ให้การสนับสนุน และเป็นกำลังใจในการศึกษาแผนธุรกิจในครัง้นี้ ผู้วิจัยจึงขอกราบ
ขอบพระคุณเป็นอย่างสงูมาไว้ ณ โอกาสนี้ 
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บทท่ี 1 
การแนะนำธุรกิจและแผนธุรกิจ 

 
 เนื้อหาในบทนี้จะครอบคลุม ประเภทของธุรกิจ ที่มาของธุรกิจ วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้าหมาย
และวัตถุประสงค์ของธุรกจิและวัตถุประสงค์ของการจัดทำแผนธุรกจิโดยมรีายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
1.1 แนะนำประเภทของธุรกิจ 
 ยักษ์ยิ้มฟาร์ม (YAK YIM Farm) เป็นธุรกจิด้านการผลิตและจัดจำหน่ายผักไฮโดรโปนิกส์
ปลอดสารพิษที่สามารถลดการใช้น้ำในการปลกูได้มากกว่า 90% และผักมีอัตราการเจรญิโตเร็วกว่า
ผักปลูกลงดินกว่า 2 เท่า รวมถึงใช้กรรมวิธีปลูกพืชเกษตรแบบแนวตั้ง (Vertical Farm) หรอืการปลกู
พืชเรียงเป็นช้ันคล้ายคอนโดมิเนียม ซึ่งช่วยลดพื้นที่ใช้สอยในการเพาะปลูกได้มากกว่า 5 เท่าของการ
ปลูกพืชเกษตรแบบแนวราบ การเพาะปลูกผักไฮโดรโปนกิสจ์ะเพาะปลูกอยู่ในโรงเรือน Evap ระบบ
ปิดที่สามารถปอ้งกันแมลง ศัตรพูืช และโรคเจือปนในอากาศได้ และควบคุมโรงเรือนด้วยระบบ 
Smart Farming ที่ช่วยให้สามารถควบคุมคุณภาพการเพาะปลูกได้อย่างมีประสิทธิภาพ เช่น การ
ควบคุมปริมาณน้ำ ควบคุมอุณหภูมิ และควบคุมแสงใหเ้หมาะสมแก่พืชแตล่ะชนิด ยักษ์ยิ้มฟาร์ม
มุ่งเน้นปลกูพืชสลัดเมอืงหนาวและพืชที่คนไทยนิยมรับประทานจำนวน 6 ชนิด ได้แก่ 1.กรีนโอ๊ค     
2.เรดโอ๊ค 3.กรีนโครอล 4.เรดโครอล 5.ฟลิเลย์ ไอซ์เบริ์ก และ 6.คอส โดยพืชทั้ง 6 ชนิดที่กล่าวมาจะ
มีการเปลี่ยนแปลงหรือเพิ่มชนิดการเพาะปลูกขึ้นอยู่กบัความต้องการของตลาด ธุรกิจจะเน้นขาย
สินค้าระหว่างกลุ่มธุรกจิ (B2B) โดยรับผลิต เก็บเกี่ยว และจดัส่งใหก้ับกลุ่มธุรกิจอาหาร (Food 
service and Restaurant) เช่น ร้านอาหาร ภัตตาคาร และโรงแรม กลุ่มโรงพยาบาล (Hospital) 
และกลุ่มธุรกจิอาหารแปรรปู ที่เน้นคุณภาพและปรมิาณในการผลิตสงู มีช่องทางการสั่งซื้อผ่านสวน
ผักโดยตรงและการสั่งซื้อผ่านทางอินเทอร์เน็ต โดยมบีรกิารจัดส่งภายในเขตปทุมธานี 
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1.2 ท่ีมาของการดำเนินธุรกิจ 
 ปัจจุบันเทรนด์รักสุขภาพเริม่ได้รับความนิยมสูง เนื่องจากคนไทยเริ่มตระหนักถึงความสำคัญ
และใส่ใจในสุขภาพมากยิง่ข้ึน ทำให้การเลือกรับประทานอาหารทีม่ีประโยชน์อย่างอาหารคลีนและผัก
ปลอดสารพิษเพิ่มมากขึ้น โดยเฉพาะผักสลัดทีก่ำลงัได้รับความนิยมสงูและตอบโจทย์คนรกัสุขภาพ 
เพราะผักสลัดมีสารอาหารและคุณค่าทางโภชนาการสงู อุดมไปด้วยวิตามิน แร่ธาตุ ใยอาหาร ธาตุ
เหล็ก ช่วยเสรมิสร้างภูมิคุ้มกันในร่างกาย มีสารต้านอนุมลูอสิระและสารต้านมะเร็ง ช่วยในเรื่องการ
ขับถ่าย บำรุงสายตา บำรุงระบบประสาทและสมอง และคุณค่าอื่นๆอีกมากมายตามแต่ละชนิดของผัก 
อีกทั้งผลการสำรวจพฤติกรรมการบริโภคอาหารของประชากร ปีพ.ศ. 2560 พบว่าร้อยละ 98.8 ของ
ประชากรอายุ 6 ปีข้ึนไปรับประทานผกัและผลไม้ และรอ้ยละ 41.1 ของประชากรอายุ 6 ปีข้ึนไป
รับประทานผักและผลไมทุ้กวันต่อสปัดาห์ (สำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2560) ซึง่มีจำนวนการ
รับประทานมากทีสุ่ดจากทางเลอืกประเภทอื่นๆ ผกัสลัดยังถูกใช้เป็นวัตถุดิบหลักและวัตถุดิบรองใน
การประกอบอาหารหลากหลายเมนูในธุรกิจร้านอาหาร หรอืแม้แต่สินค้าแปรรูปก็ตาม เพื่อเพิ่มคุณค่า
ทางโภชนาการและตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภค ทำให้ผักสลัดมีความต้องการสงู ผลการ
สำรวจผู้ถือครองทำการเกษตรในภาคกลางมีจำนวนทัง้สิ้น 8.5 แสนราย หรอืร้อยละ 3.6 ของ
ครัวเรือนทั้งประเทศ เพาะปลกูพืชร้อยละ 91.2 และใช้สารเคมีป้องกัน/กำจัดศัตรพูืชถึงร้อยละ 65.9 
(สำนักงานสถิติแหง่ชาติ, 2556) ถึงแม้ว่าในปัจจุบัน จะมผีู้ปลูกผกัสลัดเป็นจำนวนมาก แต่เรื่องความ
สะอาดและปลอดสารพิษยังคงมีจำนวนน้อย เพราะเกษตรกรไทยส่วนใหญ่ยังคงใช้สารเคมีที่เป็นพิษใน
การจำกัดแมลงและโรคพืชโดยไม่คำนึงถึงความปลอดภัยของผู้บริโภค จากผลการสำรวจสารพิษ
ตกค้างในผักปลูกบนดิน และผักไฮโดรโปนกิส์ พบสารพิษตกค้างร้อยละ 54.4 และร้อยละ 63.3 
ตามลำดับ เครือข่ายเตือนภัยสารเคมีกำจัดศัตรพูืช Thai-PAN (2560, 2561) 
 ด้วยสาเหตุน้ีเอง ผูก้่อตั้งจึงเลง็เห็นถึงช่องทางการตลาดผักสลัดปลอดสารพิษทีม่ีความ
ต้องการของตลาดสูง อีกทั้งการเลือกซื้อของประชากรทีเ่น้นคุณภาพและความปลอดภัยเป็นหลักเพิ่ม
สูงข้ึน จึงก่อตั้งธุรกิจสวนผักไฮโดรโปนิกส์ปลอดสารพิษในโรงเรอืนระบบปิดขนาดเลก็ที่ควบคุมด้วย
ระบบ Smart Farming ข้ึนมาในช่ือ “ยักษ์ยิ้มฟารม์” (YAK YIM Farm) ด้วยการการปลูกพืชแบบ
แนวตั้ง (Vertical Farm) ที่ใช้ความสูงของพื้นที่ทีม่ีอย่างจำกัดให้เกิดประโยชน์สูงสุด สามารถควบคุม
คุณภาพการผลิตได้อย่างมีประสิทธิภาพสงูกว่าการเพาะปลกูพืชแบบทั่วไป สะอาด ปลอดภัย 
ปราศจากสารพิษ ประสานกบัความต้องการทีจ่ะช่วยรักษาสิง่แวดล้อมในการดำเนินงาน ด้วยการใช้
น้ำอย่างรู้ค่า 
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1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เปา้หมาย และวัตถุประสงค์ของดำเนินธุรกิจ 
 1.3.1 วิสัยทัศน์ 
  เป็นผู้นำผลิตและจำหน่ายผักสลัดปลอดสารพิษทีส่ด สะอาด ปลอดภัย และดีต่อ
สุขภาพของผูบ้ริโภค 
 
 1.3.2 พันธกิจ 
  1) สง่มอบสินค้าที่สด สะอาด ปลอดภัยแกลู่กค้า 
  2) ตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 
 1.3.3 เป้าหมาย 
  เป้าหมายระยะสัน้ 
  1) ทำใหส้ินค้าติดตลาด 
  2) ขยายกลุม่เป้าหมายให้ครอบคลมุในเขตปทุมธานี 
  เป้าหมายระยะกลาง 
  1) เพิม่กำลังการผลิต และประเภทผักทีเ่พาะปลูกเพิ่มข้ึน 
  2) ขยายกลุม่เป้าหมายให้ครอบคลมุในเขตกรุงเทพฯและปรมิณฑล 
  3) เพิม่ผลิตภัณฑ์สลัดพร้อมทานออกสู่ตลาดค้าปลีก 
  เป้าหมายระยะยาว 
  1) ขยายสาขาออกตามภูมิภาค 
  2) ก่อตัง้ร้านอาหารสลัดเพื่อสุขภาพ 
  3) สร้างศูนย์การเรียนรูก้ารเพาะปลูกผัก 
 
 1.3.4 วัตถุประสงค์ของดำเนินธุรกิจ 
  1) เพือ่เพิม่ยอดขายเพิม่ขึ้น 20% ต่อปี 
  2) เพือ่ให้กลุ่มเป้าหมายรู้จักตราสินค้าอย่างน้อย 80% ของกลุ่มเป้าหมาย 
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1.4 ท่ีตั้งของสถานประกอบการ 
ที่ดิน 1ไร่ อยู่ในโครงการบ้านสวนสุข สุโขทัย ถ.หนองเสือ คลอง10 ตำบลบึงกาสาม อำเภอ

หนองเสือ หน้ากว้างประมาณ 26 เมตร ลึก 70 เมตร หันหน้าทิศเหนือ มีน้ำ-ไฟพรอ้มแล้ว 
 
ภาพที่ 1.1: ที่ดินที่ใช้ก่อตั้งฟารม์ขนาดพื้นที่ 1 ไร่ 
 

 
 

ภาพที่ 1.2: ระยะทางการเดินทางจากที่ตั้งไปถึงตลาดไท ใช้ระยะเวลาประมาณ 40 – 60 นาที 
 

 
 
1.5 วัตถุประสงค์ของการจัดทำแผนธุรกิจในครั้งนี้ 
 1) เพือ่นำไปใช้เป็นแนวทางในการศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจ  
 2) เพือ่ศึกษาแนวทางของปัจจัยทีส่่งผลต่อการสนับสนุนในการทำธุรกจิ 
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บทท่ี 2 
วิธีการดำเนนิการในการจัดทำแผนธุรกิจ 

 
2.1 ประเภทของข้อมูล 

แผนธุรกิจฉบับนี้ไดจ้ัดทำข้ึนโดยใช้ข้อมูลประเภทต่าง ๆ ซึง่ประกอบด้วย 1) ข้อมูลทีร่วบรวม
จากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับเนือ้หาที่ใช้ในการจัดทำแผนธุรกจิในครัง้นี้ และ 2) 
ข้อมูลทีม่าจากการวิจัยการตลาดโดยตรงของธุรกจิ โดยมรีายละเอียดดงันี ้
 
2.2 ข้อมูลท่ีรวบรวมจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

2.2.1 แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจสวนผักไฮโดรโปนิกส์ แบบ Vertical Farm 
ไฮโดรโปนกิส์ (Hydroponics) คือ การปลกูพืชโดยใช้น้ำแทนดิน ซึ่งให้สารละลายธาตุอาหาร

ต่าง ๆที่จำเป็นต่อพืชผสมลงในน้ำ ทำให้พืชสามารถดูดซบัสารอาหารได้โดยตรง ผักเจรญิเตบิโตได้ดี
และไม่ปนเปื้อนสารเคมีกำจัดศัตรูพืชหรือเช้ือโรคอื่น ๆที่อยูใ่นดิน ทำให้ได้พืชผักที่สะอาด ปลอด
สารพิษ อีกทั้งประหยัดพื้นที่และการใช้น้ำในการเพาะปลูกสงู แต่ใช้ต้นทุนค่อนข้างสูง  ผักที่นิยมปลูก
คือผักสลัดเมืองหนาว เช่น กรีนโอ๊ค เรดโอ๊ค และคอส เป็นต้น มีระยะการเกบ็เกี่ยวสั้นอยู่ที่ 40 – 50 
วัน เน้นจุดขายเป็นผักปลอดภัยจากสารพิษ (Oa, 2018) 

Vertical Farm หรอื การทำเกษตรแบบแนวดิ่ง เป็นการปลกูพืชเป็นช้ัน ๆ ในโรงเรอืนปิดที่
สามารถป้องกันแมลงและวัชพืชต่าง ๆได้ สามารถควบคุมอณุภูมิ ธาตุอาหาร และแสง ผ่านระบบ
อัจฉริยะต่าง ๆ ทำให้ได้ผลผลิตต่อพื้นที่สงู ปลอดภัย และควบคุมได้ง่ายกว่า นอกจากนี้ศาสตราจารย์ 
Dickson Despommier จากมหาวิทยาลัยโคลมัเบีย ประเทศสหรฐัอเมริกา หนึ่งในผูบุ้กเบิกแนวคิด
การทำเกษตรแบบแนวดิ่ง กล่าวว่า “ในอีก 50 ปีข้างหน้า ทัง้สภาวะโลกที่รอ้นข้ึนและจำนวน
ประชากรที่เพิ่มข้ึน จะทำให้พื้นที่ในการเพาะปลูกจะไม่เพียงพอต่อความต้องการของมนุษย์ ดังนั้นการ
ทำเกษตรแบบใหม่จงึเป็นทางรอดของปัญหาน้ี” (MindDoJo, 2561) 

โรงเรือนระบบ Evaporative Cooling System (EVAP) คือระบบที่ควบคุมอุณหภูมิด้วยการ
ระเหยของน้ำ โดยมหีลกัการคือการดูดอากาศ ให้อากาศไหลผ่านตัวกลางหรือคลูลิง่แพด (Cooling 
pad) ที่มีน้ำไหลอยู่ด้านบนลงมา เมือ่อากาศที่มอีุณหภูมสิูงกว่าไหลผ่านโดยน้ำที่มีอุณหภูมิต่ำกว่าจะ
ทำให้น้ำระเหยกลายเป็นไอ ซึ่งจะเป็นการดึงเอาความร้อนของอากาศออก ทำให้อุณหภูมิของอากาศ
ลดลงได้ถึง 5 - 8 องศา มักใช้ในโรงงาน โรงเรอืนเลี้ยงสัตว์ และโรงเรือนปลูกพืช เพื่อทดแทนการ
ติดตั้งแอร์ ทำใหป้ระหยัดค่าไฟได้มากกว่าร้อยละ 80 สามารถควบคุมความช้ืนได้ตามความต้องการ 
และสามารถปอ้งกันแมลงต่าง ๆเข้ามาได้ (บริษัท อีโคเอ็น จำกัด, 2560) 
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    พบสารไนเตรทในผักไฮโดรโปนกิสส์ูง โดยเฉพาะ ผักคะน้า และผักบุ้ง เกินค่ามาตรฐานที่
สหภาพยุโรปกำหนดไว้ในผักรับประทานใบใหม้ีค่าไนเตรทไม่เกิน 2,500 มิลลิกรมัต่อ 1 กิโลกรัม 
ขณะเดียวกัน “กองควบคุมอาหาร” สำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) ได้ช้ีแจงว่า “ยังไม่
เคยมีการศึกษาวิจัยว่าการรบัประทานผักทีม่ีไนเตรทสะสมอยู่สูงจะก่อมะเร็งได้หรือไม่ ผูบ้รโิภคผัก
ไฮโดรโปนกิส์ไม่ควรตื่นตระหนก เพราะมีโอกาสน้อยที่จะเป็นมะเร็ง ควรรบัประทานผักต่างๆ ร่วมกบั
พืชผักที่มีวิตามินซี เพราะจะช่วยยับยัง้การทำปฏิกริิยาเปลี่ยนรูปไนเตรทเป็นสารกอ่มะเร็งได้...” (ทมี
ข่าวรายงานพิเศษ, คมชัดลึก, 2560) 

2.2.2 ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของ Edmund Jerome McCarthy เป็น

เครื่องมือ ในการกำหนดกลยุทธ์หรือวางแผนการตลาด มีอยูด่้วยกัน 4 ด้าน ดังนี้ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) คือสินค้าหรือบริการทีเ่ราจะมอบให้แกลู่กค้าโดยต้องคำนึงถึง

กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ เข้าใจความต้องการของลูกค้า สินค้าหรือการบริการต้องตอบโจทยล์ูกค้า 
ต้องทำใหลู้กค้าประทบัใจ เกิดการเลอืกซื้อสินค้าหรือบริการของเรา และบอกกันปากต่อปาก เป็นต้น 

2. ด้านราคา (Price) การตัง้ราคาต้องตัง้ใหเ้หมาะสมกับสินค้าหรือบริการนั้น ๆ โดยต้อง
คำนึงถึงกลุม่ลูกค้า ณ สถานที่นั้น ๆ ด้วยว่าเขามีกำลังในการซื้อหรือเต็มใจที่จะซื้อมากน้อยแค่ไหน 
และควรเปรียบเทียบราคากบัคู่แข่งของเราว่าต้ังราคาอยู่ที่เท่าไรเพื่อไม่ให้ตั้งราคาสูงหรือต่ำจนเกินไป 
และทีส่ำคัญควรคำนวณเรื่องราคาต้นทุนกบักำไรด้วยว่าคุ้มค่าหรือไม่กบัการตั้งราคาน้ี 

3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) เป็นทำเล หรือช่องทางในการจัดจำหน่ายสินค้าหรือ
บริการให้แกลู่กค้า ซึ่งต้องคำนึงถึงวิธีการขายทีจ่ะทำให้เกิดผลกำไรได้สูงสุด และการกระจายสินค้า
ไปสู่กลุ่มลูกค้าให้ได้มากที่สุด 

4.ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการทำให้สินค้าหรือบรกิารของเราเป็นที่รูจ้ักและ
เป็นจุดสนใจ อาจเป็นการทำโฆษณาในสื่อต่าง ๆ การทำกจิกรรมร่วมกับลูกค้า การจัดส่วนลด แลกซื้อ 
แจกหรือแถมสินค้า การบริการก่อนและหลังการขาย หรอืการรับประกันสินค้า เป็นต้น ซึ่งแตล่ะ
กิจกรรมวัตถุประสงค์เพื่อจงูใจลูกค้าใหเ้กิดความสนใจและเกิดความอยากซื้อในสินค้าหรือบริการของ
เรามากที่สุด (“Marketing Mix: 4Ps คืออะไร?”, 2558) 

2.2.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
สำนักงานสถิติแห่งชาติ (2560) ไดส้ำรวจพฤติกรมการบริโภคอาหารของประชากรพบว่าการ

บริโภคอาหารของประชากรอายุ 6 ปีข้ึนไปรบัประทานผัก/ผลไม้สด ถึงร้อยละ 98.8 และรับประทาน
ผักและผลไม้ทุกวันต่อสัปดาห์ ร้อยละ 41.1 ซึ่งเป็นจำนวนผูร้ับประทานมากทีสุ่ดจากทางเลอืก
ประเภทอื่นๆ จากจำนวนครัวเรือนตัวอย่างทั้งหมด 27,960 ครัวเรือน ซึง่ทำใหเ้ห็นว่าประชากรส่วน
ใหญ่ใส่ใจและช่ืนชอบการรับประทานผกัและผลไม้ 
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 สำนักงานสถิติแห่งชาติ (2556) ได้ทำสำมะโนการเกษตร พ.ศ. 2556 พบว่าในภาคกลาง ผู้ถือ
ครองทำการเกษตรมจีำนวน 8.5 แสนราย (ร้อยละ 3.6 ของครัวเรือนทั้งประเทศ) เลือกทำการ
เพาะปลูกพืช ร้อยละ 91.2 และเนือ้ที่ถือครองทำการเกษตรเพียงร้อยละ 2.0 ใช้ปลูกพืชผัก สมุนไพร 
และไม้ดอกไมป้ระดบั เกษตรกรที่ปลูกพืชรอ้ยละ 90.1 มีการใช้ปุ๋ย ซึ่งในจำนวนน้ีเกือบทั้งหมดร้อย
ละ 81.7 มีการใช้ปุ๋ยเคมี ส่วนที่ใช้ปุ๋ยอินทรีย์ หรือใช้ปุ๋ยชีวภาพอย่างเดียวมเีพียงร้อยละ 4.0 และ 1.6 
ตามลำดับ ใช้ปุ๋ยเคมีและปุ๋ยอื่น ๆ ร้อยละ 30.0 และใช้ปุ๋ยอนิทรีย์และปุ๋ยชีวภาพร้อยละ 2.8 สำหรับ
การป้องกัน/กำจัดศัตรูพืชพบว่า มีการใช้สารเคมีถึงร้อยละ 65.9 ใช้สารธรรมชาติร้อยละ 5.3 ใช้ศัตรู
ธรรมชาติร้อยละ 1.3 และใช้วิธีอื่น ๆ ร้อยละ 3.5 ซึ่งทำให้เห็นว่าเกษตรส่วนใหญ่ยงัคงใช้สารเคมีใน
การกำจัดโรคและศัตรูพืชอยู่ไม่น้อย  

ปราณี วรเนตรสุดาทพิย์, ประยุทธ สีสวยหูต, ชุลีกร ลีโนนลาน และ สนทิพิมพ์ สิมมาทัน  
(2556) ศึกษาเรื่องสถานการณ์เช้ือจลุินทรียอ์ีโคไลและซลัโมเนลลาในผักจากแปลง เขตภาค
ตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน พบว่าตัวอย่างผักทีสุ่่มเกบ็โดยสำนักวิจัยและพัฒนาการเกษตรเขตที่ 3 
จำนวนทั้งสิ้น 307 ตัวอย่าง มาจากแปลงที่อยู่ในระบบ GAP 250 ตัวอย่าง และจากแปลงปลกูทั่วไป 
(non GAP) 57 ตัวอย่าง พบว่ามีจำนวน 103 ตัวอย่าง มีการปนเปื้อนเช้ืออีโคไลและเช้ือซลัโมเนลลา
ในผักเกินเกณฑม์าตรฐานคิดเป็นรอ้ยละ 33.55 ซึ่งเป็นตัวอย่างจากแปลง GAP 75 ตัวอย่าง คิดเป็น
ร้อยละ 30.00 และจากแปลง non GAP 28 ตัวอย่าง คิดเปน็ร้อยละ 49.12 ซึ่งเช้ืออีโคไลและเช้ือซัล
โมเนลลาสามารถปนเปื้อนได้ต้ังแต่ข้ันตอนการเพาะปลกูหรอืการผลิต ในแปลงเพาะปลูก ดินหรือ
พื้นที่การเพาะ ปุ๋ยคอก น้ำที่ใช้ในการเพาะปลกู และการจัดการหลังการเก็บเกี่ยว (Tauxe, 1997) ใน
การปฏิบัติของเกษตรกรไทยโดยทั่วไปอาจมีการปนเปื้อนเช้ือจุลินทรีย์โดยไมรู่้ตัว ซึ่งอาจเกิดข้ึนจาก
ดินที่ปนเปื้อนมลูสัตว์ น้ำชลประทานที่ไม่ได้รับการบำบัด (ชัยณรงค์ และชุตินธร, 2553) และปุ๋ยคอก
ซึ่งเป็นแหล่งที่มาของการปนเปือ้นเช้ือจลุินทรีย์ (Martin, 2005) 

เครือข่ายเตือนภัยสารเคมีกำจัดศัตรูพืช ThaiPAN (2560, 2561) ได้สำรวจเรื่องผลการตรวจ
สารเคมีกำจัดศัตรูพืชตกค้างในผกัและผลไม้ ประจำปี 2560 และประจำปี 2561 พบว่าผักที่ปลูกบน
ดิน จำนวน 90 ตัวอย่าง พบว่ามีสารพิษตกค้างสูงกว่าค่ากำหนด MRL 49 ตัวอย่าง (ร้อยละ 54.4) 
และผกัที่ปลูกแบบไฮโดรโปนกิส์ จำนวน 30 ตัวอย่างพบสารพิษตกค้างสูงกว่าค่ากำหนด MRL 19 
ตัวอย่าง (ร้อยละ 63.3) ซึง่ทำใหเ้ห็นว่าผู้บริโภคยังมีความเสีย่งที่จะไดร้ับสารกำจัดโรคและศัตรพูืชสูง
มาก และผลสำรวจสารไนเตรนในผักไฮโดรโปนิกส์ ที่เป็นผักสลัดเมืองหนาวจำนวน 22 ตัวอย่าง 
พบว่ามีปริมาณไนเตรตเกินค่ามาตราฐานเพียง 1 ตัวอย่างเทา่น้ัน และเป็นค่ามาตรฐานของฝั่งยุโรป 
ซึ่งในประเทศไทยยังไม่มกีำหนดค่ามาตรฐานไนเตรต 
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Catherine P Bondonno PhD, Kevin D Croft PhD, Jonathan M Hodgson PhD 
(2016) ได้ศึกษาเรื่อง Dietary Nitrate, Nitric Oxide, and Cardiovascular Health พบว่าสารไน
เตรตในอาหารเช่น ผกัและผลไม้ เมื่อบริโภคเข้าไปจะถูกรีดวิซ์ด้วยน้ำลายทำให้เปลี่ยนโครงสร้างไป
เป็นสารไนไตรต์ แล้วเปลี่ยนเป็นไนตรกิออกไซด์ (NO) โดยกรดในกระเพาะอาหาร ซึง่ก่อให้เกิดผลดี
ต่อสุขภาพของคนที่เป็นโรคความดันโลหิตสูง ช่วยลดอัตราการเกิดโรคหัวใจและหลอดเลอืด ลดความ
ดันโลหิต ช่วยการทำงานของเซลลเ์ยื่อบหุลอดเลือด ในการลำเลียงออกซเิจนและสารอาหารไปยงั
เซลล์ต่าง ๆได้ดีข้ึน ช่วยขยายหลอดเลือดและช่วยการไหลเวียนของเลอืด 

G.J.A. Speijers and P.A. van den Brandt (2003) ได้ศึกษาเรื่อง NITRITE (and 
potential endogenous formation of N-nitroso compounds) พบว่าไนไตรต์เกิดข้ึนได้ใน
สภาพแวดล้อม ในอาหารและน้ำ รวมถงึการนำมาใช้เป็นสารเติมแต่งอาหาร ส่วนใหญเ่ป็นสารกันบูด
สารต้านจลุชีพและสารทำใหส้ีคงตัว มักถูกใช้ในอาหารเช่น ชีสและผลิตภัณฑ์ชีส, เนือ้ดิบและอาหาร
แปรรปู, ไส้ที่ใช้บรรจุไสก้รอก, ปลาแปรรูป ผลิตภัณฑ์จากปลา และไข่ปลา ในการประชุมขององค์การ
อนามัยโลกจำนวน 44 ครั้ง ผลการศึกษาสารก่อมะเร็งกับไนไตรต์น้ันเป็นลบ ยกเว้นในกรณีทีส่ารตั้ง
ต้นของ Nitrate จบัตัวกับกลุ่มสารประกอบเอ็น-ไนโตรโซ (N-nitrosatable compounds) ในเวลา
เดียวกันหรอืถูกผสมล่วงหน้าในอาหารจะทำให้เกินสารกลุ่มไนโตรซามีนที่เป็นสารก่อมะเร็ง 
นอกจากนี้ข้อมูลทางระบาดวิทยาไม่ได้แสดงหลักฐานว่ามีความสัมพันธ์ทีจ่ะได้รบัสารก่อมะเร็ง
ระหว่างมนุษย์กับสารไนไตรท์และไนเตรต รวมถึงความเสี่ยงต่อการเกิดมะเรง็ 

สำนักหอสมุดและศูนย์สารสนเทศวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี กรมวิทยาศาสตรบ์ริการ 
กระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (2553) ได้ศึกษาเรื่อง อันตรายจากสารไนโตรซามีน พบว่า สาร
ไนโตรซามีนเป็นสารกอมะเรง็ที่เกิดจากสารประกอบเอ็น-ไนโตรโซ ทีม่ีอยูท่ั่วไปในอากาศ น้ำ ดิน ใน
อาหารและผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ซึ่งกอใหเกิดโรคมะเร็งหลากหลายชนิด การกิดสารไนโตรซามีนมีสาเหตุ
มาจากการบริโภคอาหารที่มกีารแปรรปูโดยใชสารเคมี เช่น ดินประสิว จัดเป็นสารกันบูดและถนอม
อาหาร การบริโภคผักทีม่ีไนเตรตสูงเช่น ผักคะน้า หากบรโิภคอาหารทีม่ีสารเอมีนสงูเขาไปร่วมด้วยก็
จะทำใหเกิดปฏิกิริยาระหว่างไนเตรตและเอมีน ประกอบกับมีกรดในกระเพาะอาหารที่พอเหมาะ 
ทำใหเกิดเป็นสารประกอบไนโตรซามีนข้ึนได้แต่มีปรมิาณน้อยมากหรือไม่พบเลย อาหารปิ้งย่าง เมื่อ
อาหารทีม่ีเมมีนสูงโดนความรอ้นจะทำใหเกิดเป็นสารไนโตรซามีนข้ึนได้เช่นกัน เครื่องดื่มเช่น 
ผลิตภัณฑ์นม เบียร์ วิสกี้ เป็นต้น เครือ่งสำอาง บางชนิดทีม่กีารปนเปอนของสารไนโตรซามีนซึง่จะซึม
ผ่านผิวหนงั 
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2.3 การวิจัยตลาด 
ธุรกิจได้จัดทำการวิจัยการตลาดแบบผสม (Mixed Method) โดยมีวิธีการเกบ็ข้อมลูแบ่ง

ออกเป็น 2 รูปแบบ คือ 1. การสัมภาษณ์ผู้ทีเ่กี่ยวข้อง จำนวน 6 ราย และ 2. การสำรวจความคิดเห็น 
จำนวน 100 ราย โดยมีรายละเอยีดดังนี ้

2.3.1 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
1.1 วัตถุประสงค์ของการสมัภาษณ์ 

เพื่อศึกษาถึงปจัจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อและขายผักสลัด การเกบ็เกี่ยว การเกบ็รกัษา
และการนำไปใช้ รวมถึงปัญหาทีเ่กี่ยวข้องกบัผกัไฮโดรโปนิกส์ 

1.2 ผู้ให้ข้อมลู 
ผู้ให้ข้อมลูสำหรับการวิจัยน้ี มีจำนวน 3 กลุ่ม ได้แก่  
1) ผู้ขายผักสลัด จำนวน 2 ราย 
2) ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อหรอืเจ้าของธุรกจิร้านอาหาร จำนวน 2 ราย 
3) ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อหรอืเจ้าของธุรกจิอาหารแปรรปู จำนวน 2 ราย 

1.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
ในการสมัภาษณ์นี้ได้ใช้เครื่องมือแบบสมัภาษณ์เชิงลึกในการเก็บข้อมูล แบบสมัภาษณ์มี
จำนวน 3 ชุด ดังต่อไปนี้ 
1) แบบสมัภาษณ์ผู้ขายผักสลัด จำนวน 2 ราย ประกอบด้วย 2 ส่วน (ภาคผนวก ก)  
ส่วนที่ 1 เป็นคำถามเพือ่ให้ทราบถงึข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สมัภาษณ์ ได้แก่ เพศ 

อายุ อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
ส่วนที่ 2 เป็นคำถามเพือ่ให้ทราบถงึปจัจัย เหตุผลในการเลือกขายผกัสลัด และวิธีการ

แก้ปัญหา ประกอบด้วยประเด็นคำถามดังนี ้
1. ชนิดผักที่ขาย และราคาต่อชนิดเท่าไร 
2. วัน เวลา และสถานที่ที่ขาย 
3. จำนวนการขาย-เหลือต่อวัน 
4. กลุ่มลูกค้าและความต้องการของลูกค้า 
5. วิธีการเก็บเกี่ยว และจัดเกบ็ผลผลิต 
6. ปัญหาที่พบเจอในการขายและในการปลกูพรอ้มวิธีแก้ไข 
7. ปัจจัยอะไรที่สง่ผลต่อราคา 
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2) แบบสมัภาษณ์สำหรบัผูจ้ัดการฝ่ายจัดซื้อหรอืเจ้าของธุรกจิร้านอาหาร จำนวน 2 ราย 
ประกอบด้วย 2 ส่วน (ภาคผนวก ข) 
ส่วนที่ 1 เป็นคำถามเพือ่ให้ทราบถงึข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สมัภาษณ์ ได้แก่ เพศ 

อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ประเภทธุรกจิ และรายได้ธุรกิจต่อเดือน 
ส่วนที่ 2 เป็นคำถามเพือ่ให้ทราบถงึปจัจัยและเหตุผลในการเลือกซื้อผักสลัด

ประกอบด้วยประเด็นคำถามดงันี ้
1. เกณฑ์การตัดสินใจในการเลือกซื้อผักสลัด 
2. ข้ันตอนการสัง่ซื้อ จัดส่ง และจัดเก็บผักสลัดของร้าน 
3. ปัญหาที่พบเกี่ยวกบัผักสลัด 
4. กลุ่มลูกค้าและความต้องการของลูกค้า 
5. ปริมาณและการนำผักสลัดไปใช้ประกอบอาหาร 
6. ความคิดเห็นเกี่ยวกบัผกัออแกนิกส์ และผักไฮโดรโปนกิส์ 
7. ความคิดเห็นต่อคุณภาพและราคา 

3) แบบสมัภาษณ์สำหรบัผูจ้ัดการฝ่ายจัดซื้อหรอืเจ้าของธุรกจิอาหารแปรรปู จำนวน 2 
ราย ประกอบด้วย 2 ส่วน (ภาคผนวก ค) 
ส่วนที่ 1  เป็นคำถามเพือ่ให้ทราบถงึข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สมัภาษณ์ ได้แก่ เพศ 

อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ประเภทธุรกจิ และรายได้ธุรกิจต่อเดือน 
ส่วนที่ 2  เป็นคำถามเพือ่ให้ทราบถงึปจัจัยและเหตุผลในการเลือกซื้อผักสลัด 

ประกอบด้วยประเด็นคำถามดงันี ้
1. เกณฑ์การตัดสินใจในการเลือกซื้อผักสลัด 
2. ข้ันตอนการสัง่ซื้อ จัดส่ง และจัดเก็บผักสลัดของร้าน 
3. ปัญหาที่พบเกี่ยวกบัผักสลัด 
4. กลุ่มลูกค้าและความต้องการของลูกค้า 
5. ปริมาณและการนำผักสลัดไปใช้แปรรูป 
6. ความคิดเห็นเกี่ยวกบัผกัออแกนิกส์ และผักไฮโดรโปนกิส ์
7. ความความคิดเห็นต่อคุณภาพและราคา 

1.4 การวิเคราะห์ข้อมลู 
การวิเคราะห์ข้อมลูที่ได้จากการสัมภาษณ์ทั้ง 3 ชุด ไดใ้ช้วิธีการวิเคราะห์เนือ้หา 
(Content Analysis) ในการการวิเคราะห์ข้อมลู 

1.5 สรปุผลการวิจัย 
จากผลการวิจัยผู้ใหส้ัมภาษณ์ จำนวน 6 ราย สรปุได้ดังนี ้
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1)  ผู้ขายผักสลัด 
   ส่วนที่ 1 ข้อมลูส่วนบุคคลของผู้ค้าผักสลัด จำนวน 2 ราย ดังนี้ 

คนแรกเพศชาย เป็นเจ้าของสวนผกัที่คลอง 4 ทำธุรกิจสวนผักไฮโดรโปนิกส์ 
มีรายไดค่้อนข้างสงู แต่ค่าใช้จ่ายก็สูง คนที่สองเพศชาย อายุ 21ปี เป็นเจ้าของสวน
ผักที่อ.โพธ์ิทอง ทำธุรกจิสวนผกัสลัดอินทรีย์และสลัดสำเรจ็รูป ทำมาแล้ว 4 ปี มี
รายได้ต่อเดือนเจ็ดหลัก 

ส่วนที่ 2 ปจัจัย เหตุผลในการเลือกขายผักสลัด 
คนแรกให้ความคิดเห็นว่า ผักสลัดเป็นผักที่มรีาคาสูงและผักไฮโดรเป็นผัก

วิทยาศาสตร์ การเอาชนะธรรมชาติได้ก็ด้วยหลักการทางวิทยาศาสตร์ ผักที่คนนิยม
ซื้อมากทีสุ่ดคือกรีนโอ๊ค ตามด้วยเรคโอ๊ค ฟิลเลย์ไอซเ์บริ์ก และที่ไม่ค่อยดีคือกรี
นคอส ขายส่งอยูท่ี่กิโลกรมัละ100บาท ขายปลกีกิโลกรมัละ120บาท ใช้เวลาปลกู 
40-45 วัน มีช่องทางขายหน้าฟารม์ และสัง่ซื้อผ่านไลน์ เฟสบุ๊ค เปิดคอรส์สอนอบ
รบเองทกุเสาร์-อาทิตย์ ค่าเรียน 2,500 บาทต่อท่าน ยอดขายต่อวันไม่แน่นอนข้ึนอยู่
กับความต้องการบางวันก็มากกว่า100กิโล บางวันก็ได้น้อย มักมีปญัหาทุกฤดู ฤดู
ร้อนผกัเหี่ยว ขาดตลาด ต้องซื้อผกัข้างนอกมาขาย ฤดูฝนผกัเป็นโรคใบจุด ได้ผัก
น้ำหนักน้อย ฤดูหนาวตลาดล้น คนซือ้ซื้อเจ้าที่ถูกกว่า ผักเหลือต้องทิ้ง แมลงทำลาย
ผลผลิต กป็้องกันด้วยการฉีดน้ำชีวภาพต่างๆที่กรมเกษตรใหก้ารรบัรองปลอดภัย 
เน้นลูกค้าตลาดล่าง เช่นคนทำสลัดกลอ่งขาย ทำสลัดม้วนขาย มีร้านสลัด ร้านสเต็ก
บ้าง ปัจจัยทีส่่งผลคือความร้อน และโรคพืช 

คนที่สองให้ความคิดเห็นว่า ผักสลัดเป็นผักที่มรีาคาและคนไม่ค่อยปลกูกัน
ในพื้นที่ และอยากหารายได้เสรมิเพือ่เลี้ยงครอบครัว และมองว่าผักอินทรียเ์ป็นผักที่
ปลอดภัยต่อผู้บริโภค ผักทีป่ลูกจะมีกรีนโอ๊ค เรคโอ๊ค เรคคอรัล ฟลิเลย์ไอซ์เบิรก์ บัต
เตอรเ์ฮด ผักที่นิยมมากที่สุดคือกรีนโอ๊ค ขายอยู่ที่กิโลกรมัละ95-100บาท ใช้เวลา
ปลูก 50-55 วัน และขายสลัดแปรรูปส่งเข้าห้าง Tops Market, Tops Superstore, 
Central Food Hall ทกุสาขาในกรุงเทพฯและปริมณฑล มช่ีองทางขายหน้าฟาร์ม 
และสัง่ซื้อผ่านเฟสบุ๊ค เปิดคอรส์สอนอบรบเอง 2วัน1คืน ค่าเรียน 3,000 บาทต่อ
ท่าน ยอดขายต่อเดือนเจ็ดหลัก ปัญหาที่พบคืออากาศร้อน ผักเหี่ยวขม ต้องมั่นดูแล
รดน้ำ ฤดูฝน ถ้าฝนตกหนักต้องหาวิธีป้องกันน้ำท่วมและโรครากเน่า แมลงทำลาย
ผลผลิตๆ ป้องกันด้วยสารสกัดสมุนไพร สลบัสูตรกันทุกวัน เพื่อไม่ให้แมลงปรบัตัวได้
ทัน เน้นลูกค้าร้านอาหาร ร้านสลัด และกลุ่มคนรักสุขภาพ ส่งเข้าห้าง ปจัจัยที่สง่ผล
ต่อราคาคือความร้อน โรคพืช และภัยพบิัติ 
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สรปุได้ว่าผักสลัดเป็นผกัที่ค่อนข้างมีราคาสงู ขายเฉลี่ยอยูท่ี่ 100 บาทต่อ
กิโลกรัม ระยะเวลาปลูกขึ้นอยู่กบักรรมวิธีการปลกู แต่ระบบไฮโดรโปนิกส์จะไดผ้ล
ผลิตทีเ่ร็วกว่า มีช่องทางการขายทั้งออฟไลน์ และออนไลน์ พร้อมเปิดคอร์สอบรม
เพื่อเป็นรายได้เสริม กลุม่ลกูค้าหลักส่วนใหญ่เน้นผู้ประการธุรกิจด้านอาหาร และ
กลุ่มคนรักสุขภาพเป็นหลัก ส่วนปัญหาที่พบสมัพันธ์กับปัจจยัด้านราคา คือ1) 
อุณหภูมิ ผักสลัดเป็นผักเมืองหนาวไม่ถูกกับความร้อนในประเทศ เมื่อถึงฤดูร้อนผัก
จะเหี่ยวและมรีสขม ทำใหผ้ักขาดตลาด ราคาสงู เมื่อฤดหูนาว ผลผลิตดี ผักล้นตลาด 
ราคาตก 2) โรคพืช เมื่อถึงฤดูฝนมักจะทำใหเ้กิดโรคพืชต่างๆตามมา ทำให้ค่อนข้าง
ขาดตลาด และมีราคาสูง 3) แมลงทำลายผลผลิต เป็นสวนเปิด ป้องกันโดยใช้สาร
สกัดไม่ว่าสมุนไพรหรือชีวภาพในการปอ้งกันแมลง  

 
2)  เจ้าของธุรกจิร้านอาหาร 
   ส่วนที่ 1 ข้อมลูส่วนบุคคลของผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อหรือเจ้าของธุรกิจ

ร้านอาหาร จำนวน 2 ราย ดังนี้ 
คนแรกเพศชาย อายุ 32 ปี เป็นเจ้าของธุรกจิร้านอาหารสลดัเพื่อสุขภาพ มี

ทั้งหมด 6 สาขา สาขาสีลมคอมเพล็กซ์ ทำมาแล้ว 3 ปี มีรายได้ต่อเดือน เจ็ดหลัก 
เปิดร้านทุกวัน คนที่สองเป็นเพศชาย เป็นเจ้าของธุรกจิร้านอาหารสลัดเพื่อสุขภาพ 
มีทั้งหมด 5 สาขา สาขา Beehive เมืองทองธานี ทำมาแล้ว 6 ปี มีรายได้ต่อเดือน 
เจ็ดหลัก เปิดร้านทุกวัน 

ส่วนที่ 2 ปจัจัย เหตุผลในการเลือกซื้อผกัสลัด 
คนแรกให้ความคิดเห็นว่าผักสลัดที่ใช้ ใช้ได้ทั้งผักไฮโดรโปนกิส์ และผัก

อินทรีย์ แต่ต้องได้มาตรฐาน ปลอดภัยต่อผู้บริโภค ด้านผักสลัดใช้กรีนโอ๊ค เรดโอ๊ด 
คอรัล ฟลิเลย์ไอซ์เบิรก์ คอส ไมโครกรีน ใช้ผักสลัด 60 กิโลกรัมต่อวัน ผักมีทัง้ปลูก
เองและพันธมิตร 4 ราย สง่ทางเครื่องบินและรถบรรทุก ฟาร์มผกัที่ซือ้ต้องได้
มาตรฐาน มีปริมาณเพียงพอกับความต้องการ และสามารถส่งได้ทุกเช้า ผักจะเกบ็ใน
ตู้แช่เย็นที่โชว์ให้ลูกค้าเห็นถึงวัตถุดิบที่ใช้ ปัญหาคือผกัต้องใช้วันต่อวัน เหลือต้องทิง้ 
ดังนั้นต้องมกีารจัดการสั่งซื้อที่ดี นำไปทำสลัด 20 รายการ และสามารถเลือกผักเอง
ได้ โดยราคาอาหารเฉลี่ยชุดละ 100-300 บาท และน้ำผักผลไม้ขายเฉลี่ยแก้วละ 80-
90 บาท ลูกค้าเฉลี่ยกว่า 500 รายต่อวันเฉพาะสาขาน้ี ผักทีซ่ื้อเพียงพอต่อความ
ต้องการ กลุ่มลูกค้าเป็นหนุม่สาวออฟฟิศระดบั B ข้ึนไป อายุตั้งแต่ 23 ปี และ
ชาวต่างชาติ 
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   คนที่สองให้ความคิดเห็นว่าผกัสลัดที่ใช้เน้นผักอินทรียเ์ป็นหลัก เพราะ
สะอาด ปลอดภัย และดีต่อสุขภาพ แต่หากวัตถุดิบขาดแคลนก็เลอืกผกัไฮโดรโปนิกส์
เป็นทางเลือก ผกัสลัดที่ใช้มผีักกรีนโอ๊ค เรดโอ๊ด คอรลั ฟิลเลย์ไอซ์เบิรก์ ผักร๊อคเก็ต 
ต้นอ่อนทานตะวัน ใช้ผัก 100 กิโลกรมัต่อวันกระจายไปทกุสาขา การซื้อผักมีไปจ่าย
ตลาดเอง และสัง่วัตถุดิบเข้ามาส่งทกุวัน แต่ไม่ผูกขาดกับฟาร์มใดฟารม์หนึง่ เพราะ
ฟาร์มแต่ละฟารม์มีความไม่แน่นอนของผลผลิตสงู จึงต้องกระจายความเสี่ยงออกมา
ให้มี 4–5 ฟาร์ม และฟาร์มไฮโดรโปนกิส์ หากวัตถุดิบขาดแคลน แต่สิ่งทีส่ำคัญคือ
ต้องปลอดสารพิษ ไม่ใช้ยาฆ่าแมลง ผักจะเก็บในตู้แช่เย็นรักษาอุณหภูมิ ปัญหาที่พบ
คือผักขาดแคลนช่วงหน้าร้อนสงู ทำให้ต้องหาผักจากฟารม์อืน่ๆโดยเน้นไปพื้นที่ที่
หนาว เช่นจังหวักเชียงใหม่ ผักจะนำไปใช้ทำสลัดและเครือ่งเคียงประกอบพวกข้าว 
สเต็ก สปาเก็ตต้ี มีเมนกูว่า 200 เมนู ราคาต่อจานอยู่ที่ 70–650 บาท มีลูกค้าเฉลี่ย
ต่อวันอยู่ที่ 200–300 คนต่อสาขา ผักที่ซื้อเพียงพอต่อความต้องการ กลุ่มลูกค้าเป็น
กลุ่มรักสุขภาพ และพนักงานออฟฟิศ 

   สรปุได้ว่า ร้านสลัดหรือร้านอาหารเพื่อสุขภาพต้องการผักทีป่ลอดสารพิษ 
ไม่ใช้ยาฆ่าแมลง เพื่อใหลู้กค้าเกิดความมั่นใจในการบริโภคและเช่ือถือในตัวแบรน์ 
ผักสลัดที่นิยมใช้คือ ผักกรีนโอ๊ค เรดโอ๊ค คอรัล ฟลิเลย์ไอซเ์บิร์ก และต้นอ่อน
ทานตะวัน หากเป็นร้านสลัดทีม่ีช่ือเสียงจะใช้ผัก 60 – 100 กิโลกรัมต่อวัน การ
สั่งซือ้จะมีเจ้าประจำหรอืพันธมิตรที่น่าเช่ือถือ และผักสลัดจะขาดแคลนช่วงฤดูร้อน 
ผักสลัดจะนำไปใช้ทำสลัดและประกอบเครื่องเคียงต่างๆ ลูกค้าเฉลี่ยต่อวันข้ึนอยู่กับ
ทำเล ราคา รสชาติ การตลาด และกลุม่ลกูค้าเป้าหมายของแต่ละร้าน 

 
3)  ผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อหรือเจ้าของธุรกจิอาหารแปรรปู 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูส่วนบุคคลของผู้จัดการฝ่ายจัดซื้อหรือเจ้าของธุรกิจอาหาร
แปรรปูดังนี ้

คนแรกเพศหญิง เป็นเจ้าของธุรกิจทำสลัดโรลขายปลีกหน้าร้านและขายส่ง
ตามออเดอร์ ส่งในเขตกรงุเทพฯ มีรายได้ประมาณ 100,000–200,000 บาทต่อ
เดือน ทำงานทุกวันจันทร์ – ศุกร์ คนที่สองเป็นเพศหญิง เปน็เจ้าของธุรกิจทำสลัด
โรลและลุยสวนส่งขายในท็อปส์ ช้ันG เซ็นทรลัเชียงราย ทำงานทุกวัน มีรายได้
ประมาณ 40,000 – 60,000 ต่อเดือน 
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ส่วนที่ 2 ปจัจัย และเหตุผลในการเลอืกซื้อผักสลัด 
คนแรกมีลกูค้าประจำ 3 ราย เพื่อจะไปขายต่ออีกที รายแรกจะออเดอร์ 

100 กล่องประจำทุกวัน รายทีส่อง 25 กล่อง รายทีส่าม 15 – 20 กล่อง โดยจะจ้าง
คนช่วยทำต้ังแต่ 4 ทุ่ม ทำเสร็จจะเก็บไว้ในตู้เย็นและเริ่มส่งต่อตี 5 ใช้ผักไฮโดรโป
นิกส์ กรีนโอ๊คเป็นส่วนประกอบในสลัดโรล จะใช้ผักอยูท่ี่ 6-7 กิโลกรมัต่อวัน ซื้อที่
ร้านประจำในตลาด 4 มุมเมือง เพราะได้ราคา 80 บาทต่อกโิล เป็นร้านทีเ่ช่ือถือได้ 
มีผักขายตลอด และไม่มปีัญหาใดๆ แต่ทูน่ากับยำสาหร่ายจะพบปญัหาบูดง่ายทีสุ่ด 
สินค้ามีสลัดโรลมีไส้ทูน่า แฮม ปูอัด ยำสาหร่าย 

 คนที่สองจะขายสง่เข้าห้างท็อปส์ ที่เซ็นทรลัเชียงราย ทุกวัน โดยจะขายได้
วันละประมาณ 50-60 กล่องต่อวันข้ึนอยู่กับทางห้างสัง่ต่อวัน และกำลงัต้องการ
ขยายแฟรนไชส์ไปห้างอื่นๆ โดยความสำคัญในการส่งเข้าห้างคือต้องคุมมาตรฐาน
ความสะอาดให้ได้ ต้องมีวินัยสงู ของต้องห้ามขาดส่ง ห้ามสาย และของต้องเต็มหน้า
ร้าน ยอมรบัตามเงื่อนไขของห้าง การหัก gp สำคัญที่สุด วางบิลวันที่ 1-15 เงินเข้า
วันที่ 1 เดือนถัดไป ถ้าวางบิลวันที่ 16-31 เงินเข้าวันที่ 17 เดือนถัดไป ซึ่งการทำ
สลัดโรลตอ้งมผีักตลอด โชคดีมีฟารม์ผักมาดีลไว้ตั้งแต่เริ่มขาย โลละ 75 ทั้งปี หาก
เขาไม่มีผักขาย เขากจ็ะยอมซื้อเจ้าอื่นเพื่อมาขายให้กับเรา แต่ต้องซื้อกบัฟารม์เขา
เจ้าเดียว ใช้ผักประมาณ 3 - 5 กิโลกรัมต่อวัน ทำกบัแฟนและแม่ตอนตี 5 ส่ง 9 โมง
ทุกวัน 

สรปุได้ว่าปัจจัยในการเลือกซื้อผักสลัดหลกัๆเลยคือ 1. ด้านราคา ราคาถูก
และคงที่ เพื่อคุมต้นทุน ผกัที่ซือ้จะซื้อผ่านเจ้าของฟารม์โดยตรง เพื่อซื้อในราคาที่ต่ำ
ที่สุดได้ 2. พันธมิตร ผักต้องมีพร้อมเสมอ แม้ราคาเจ้าอื่นจะต่ำกว่าช่วงผักล้นตลาดก็
จะซื้อเจ้าเดิม เพราะมั่นใจว่าจะมผีักให้เราตลอดทั้งปี ยิ่งช่วงหลงัหน้าร้อนผกัจะขาด
ตลาด ราคาสูง ถ้าไม่มีพันธมิตรจะทำให้คุมต้นทุนยากและอาจหาซือ้ผักที่ปลอด
สารพิษได้ยาก หากไมม่ีสินค้าส่งให้ลูกค้าได้ หรอืผิดมาตรฐาน จะทำใหเ้สียเงินเพิ่ม 
หรือเสียช่ือเสียง จนถึงเสียลูกค้าไป ดังนั้นต้องเลือกพันธมิตรที่มีความพร้อมในการ
จำหน่ายสินค้าเสมอ 3.ด้านคุณภาพ ผักที่ใช้ต้องกรอบ ไม่ขม และขนาดได้มาตรฐาน 
ดังนั้นจะเลือกฟารม์ที่มกีำลงัการผลิตและคุมคุณภาพได้สม่ำเสมอ 
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2.3.2 การสำรวจความคิดเห็น 
2.1 วัตถุประสงค์ของการสำรวจ 

เพื่อศึกษาถึงปจัจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อสลัดและน้ำซอสสลัดของกลุ่มผู้บริโภครวมถึง
ปัญหาที่เกี่ยวข้องกับผักไฮโดรโปนกิสท์ี่กลุ่มผูบ้รโิภคพอเจอ 

2.2 ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง  
ประชากรสำหรบัการวิจัยน้ีเป็นกลุ่มผูร้ักสุขภาพ กลุ่มช่ืนชอบรับประทานอาหารคลีน 
และกลุ่มรกัการออกกำลังกาย จำนวน 110 ราย ผู้วิจัยได้สำรองกลุ่มตัวอย่างเพื่อ
ป้องกันความผิดพลาดจำนวน 20 ราย รวมทั้งสิ้น 130 ราย 

2.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
ในการสำรวจความคิดเห็นได้ใช้เครือ่งมอืแบบสอบถามในการเกบ็ข้อมลู 
โดยข้อมูลแบบสอบถามจะประกอบด้วย 3 ส่วนดังนี้ (ภาคผนวก ง) 
ส่วนที่ 1  เป็นคำถามเพือ่ให้ทราบถงึข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ให้สมัภาษณ์ ได้แก่ เพศ 

อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน จำนวนการเข้าใช้ยิมหรือฟิตเนส และความช่ืน
ชอบในการรับประทานสลัด 

ส่วนที่ 2  เป็นคำถามเพือ่ให้ทราบถงึปจัจัยและเหตุผลในการเลือกซื้อสลัด 
ประกอบด้วยประเด็นคำถามดงันี ้

1. การเลือกซื้อผักสลัดและชนิดที่ซื้อ 
2. แหล่งที่ซื้อสลัด หรือผักสลัด  
3. ประเภทน้ำซอสสลัด 
4. ปริมาณการรบัประทานสลัดต่อมื้อ 
5. ปัญหาที่พบเกี่ยวกบัสลัด 

ส่วนที่ 3  เกณฑ์การตัดสินใจเลือกผักสลัด โดยให้คะแนนความสำคัญที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซือ้ผักสลัดและสลัดแตล่ะปจัจัย 

2.4 การเกบ็ข้อมลู 
ได้ทำการเกบ็รวบรวมข้อมลูจากประชากรผู้ใช้งานผ่านเว็บไซต์ Facebook “กลุ่ม
อาหารคลีน/ลีน เมนูควบคุมน้ำหนัก และการออกกำลัง เพื่อคนรักสุขภาพ” และ“กลุ่ม
FITIMUM.COM – กลุ่มคนรักการออกกำลงักายและเพาะกาย” และประชากรผู้ใช้งาน
ผ่านเว็บไซต์ PANTIP ในหมวดอาหารคลีน สุขภาพกาย ออกกำลังกาย และฟิตเนส 
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2.5 การวิเคราะห์ข้อมลู 
การวิเคราะห์ข้อมลูที่ได้จากการทำแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยใช้วิธีการ
วิเคราะห์ด้วยสถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถ่ี ร้อยละ และ
ค่าเฉลี่ย 

2.6 สรปุผลการวิจัย 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้กรอกแบบสอบถาม 

จากผลการวิจัยของผู้ตอบแบบสอบถาม จำนวน 110 คนพบว่า จำแนกตามเพศ 
ส่วนใหญเ่ป็นเพศหญงิ คิดเป็นร้อยละ 73.6 และเพศชาย คิดเป็นรอ้ยละ 26.4 จำแนก
ตามอายุ ส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 21–30ปี คิดเป็นร้อยละ 57.3 จำแนกตามระดบั
การศึกษา ส่วนใหญม่ีระดบัการศึกษาปรญิญาตรี คิดเป็นรอ้ยละ 69.1 จำแนกตาม
รายได้ ส่วนใหญ่มรีายได้ระหว่าง 20,001–40,000 บาท คิดเป็นรอ้ยละ 40.9 จำแนก
ตามอาชีพ ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัท คิดเป็นร้อยละ 28.2 จำแนกตาม
ภูมิภาค ส่วนใหญ่อาศัยอยู่ภาคกลาง คิดเป็นร้อยละ 89.1 จำแนกตามการออกกำลังกาย 
ส่วนใหญ่ออกกำลังกาย 3 วันต่อเดือนหรือน้อยกว่าคิดเป็นรอ้ยละ 31.8 รองลงมาคือ
ออกกำลงักาย 1–3 วันต่อสัปดาห์คิดเป็นร้อยละ 26.4 และจำแนกการรับประทานผกั 
ส่วนใหญร่ับประทานผัก 3 วันต่อเดือนหรือน้อยกว่าคิดเป็นรอ้ยละ 56.4 รองลงมาคือ
รับประทานผัก 1–3 วันต่อสัปดาห์คิดเป็นร้อยละ 38.2 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับทัศนคติ พฤติกรรม และประสบการณ์การซื้อ
และรบัประทานสลัด 

ผลการวิเคราะห์ข้อมลูในส่วนน้ีพบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม (1) เลือกซื้อผักทีม่ี
กรรมวิธีปลูกแบบผักปลอดสารพิษ รองลงมาคือผักออแกนิกส์ ผักไฮโดรโปนกิส์ ผกั
อนามัย และแบบใดก็ได้ คิดเป็นร้อยละ 85.5 84.5 65.5 60.9 และ 52.7 ตามลำดับ 
(2) เลือกซื้อสลัดแบบสำเร็จรูปที่บรรจุในกล่องหรือถุงแล้ว รองลงมาคือทานใน
ร้านอาหาร และเลือกซื้อวัตถุดิบมาทำสลัดเอง คิดเป็นร้อยละ 61.8 55.5 และ 37.3 
ตามลำดับ (3) เหตุผลทีร่ับประทานสลัดส่วนใหญ่คือการทานเพื่อสุขภาพที่แข็งแรง 
รองลงมาคือการทานเพื่อคุมน้ำหนัก และซื้อมาเพื่อลองรบัประทาน คิดเป็นร้อยละ 
72.7 51.8 และ 18.2 ตามลำดับ (4) ผักที่ซื้อนั้นทราบบ้างไม่ทราบบ้างว่ามกีรรมวิธีปลกู
เช่นไร รองลงมาคือไม่ทราบเลย และทราบ คิดเป็นร้อยละ 61.8 25.5 และ 12.7 
ตามลำดับ (5) ผักสลัดเมืองหนาวที่ช่ืนชอบหรือซื้อบ่อยที่สุดคือ ผักกรีนโอ๊ค ผักเรดโอ๊ค 
ผักสลัดแก้ว และ ผกัคอส คิดเปน็ร้อยละ 86.4 69.1 69.1 และ 55.5 ซึ่งมักทานกับ
เครื่องเคียงผักทีเ่ป็นข้าวโพด แครอท และมะเขือเทศเชอรี่ คิดเป็นรอ้ยละ 80.0 65.5 
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และ 61.8 (6) น้ำสลัดที่ช่ืนชอบมากสุดคือน้ำสลัดครีม รองลงมาคือน้ำสลัดงาค่ัวญี่ปุ่น 
และน้ำสลัดงาซีอิ๊วญี่ปุ่น คิดเป็นร้อยละ 45.5 42.7 และ 40.9 ตามลำดับ (7) เนื้อที่ช่ืน
ชอบมากทีสุ่ดในการทานคู่กับสลัดคือ ไข่ต้ม รองลงมาคือ ไก่ และปลา คิดเป็นรอ้ยละ 
71.8 67.3 และ 40.9 ตามลำดับ (8) ต้องการให้มสีลัดขายมากที่สุดในร้านสะดวกซื้อ 
รองลงมาคือห้างสรรพสินค้า/ซูเปอร์มารเ์ก็ต ตลาด และร้านอาหาร คิดเป็นร้อยละ 73.6 
72.7 53.6 และ 46.4 ตามลำดับ (9) ปัญหาที่พบในสลัดพบว่า ผักเหี่ยวไม่สดกรอบ 
และ ผักมรีสขม คิดเป็นร้อยละ 59.1 และ 58.2 ตามลำดับ (10) ปริมาณในการ
รับประทานสลัดต่อมื้ออยู่ที่ 1 จาน รองลงมาคือ 1 ถ้วยเล็ก และ 1 ชาม คิดเป็นร้อยละ 
61.8 19.1 และ 18.2 ตามลำดับ (11) เช่ือว่าผักไฮโดรโปนกิส์นั้นปลอดภัย คิดเป็นรอ้ย
ละ 43.6 รองลงมาคือไมท่ราบว่าปลอดภัยหรือไม่ และเช่ือว่าไม่ปลอดภัยเพราะใช้
สารละลายธาตุอาหารในการปลูก คิดเป็นร้อยละ 28.2 และ 20.0 ตามลำดับ 
ส่วนที่ 3 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสลัด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม มผีลตอ่การตัดสินใจเลือกซื้อสลัดใน

ระดับ (𝑥̅ = 3.98) แบ่งเป็น 

ด้านผลิตภัณฑ์ (𝑥̅ = 4.09) โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความสำคัญที่

ความสดใหม่ของผักมากทีสุ่ด (𝑥̅ = 4.66) รองลงมาคือผกัต้องปลอดสารเคมีทีเ่ป็น

อันตราย (𝑥̅ = 4.44) กลิ่นของผัก (𝑥̅ = 4.30) มีความหลากหลายชนิดของผักใหเ้ลอืก

ในหนึ่งร้าน (𝑥̅ = 4.27) รสชาติผัก (𝑥̅ = 4.23) ผักต้องมีตรารับรองมาตรฐานทาง

การเกษตร (𝑥̅ = 4.05) รูปทรงผักสวยงาม (𝑥̅ = 3.90) กรรมวิธีปลูก (𝑥̅ = 3.65) และ 

แพ็คเกจจิ้งทีส่วยงาม (𝑥̅ = 3.35) 

ด้านราคา (𝑥̅ = 4.12) ส่วนใหญ่ให้ความสำคัญที่ราคาสินค้ามคีวามเหมาะสมเมื่อ

เทียบกับสินค้าประเภทเดียวกัน (𝑥̅ = 4.16) รองลงมาคือสินค้ามีการกำหนดราคาอย่าง

ชัดเจน (𝑥̅ = 4.11) และราคาผลิตภัณฑส์่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อมาก (𝑥̅ = 4.10) 

ด้านการจัดจำหน่าย (𝑥̅ = 4.13) ส่วนใหญ่ให้ความสำคัญในการมีช่องทางการจัด

จำหน่ายหลากหลายช่องทาง (𝑥̅ = 4.39) รองลงมาคือมีความสะดวกในการเดินทางไป

ซื้อ (𝑥̅ = 4.25) และช่องทางการติดตอ่สอบถามได้หลากหลายช่องทาง (𝑥̅ = 3.75) 

ด้านการสง่เสรมิการตลาด (𝑥̅ = 3.57) ส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับการมบีรกิาร

จัดส่งถึงที่มากทีสุ่ด (𝑥̅ = 3.61) รองลงมาคือการจัดประชาสัมพันธ์ และโฆษณา 

หลากหลายช่องทาง (𝑥̅ = 3.59) และ มีส่วนลดเมื่อซื้อจำนวนมาก (𝑥̅ = 3.51) 
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สว่นที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับปจัจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อสลัด 
 
ตารางที่ 2.1: การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ในด้าน

ราคาของผู้ตอบแบบสอบถาม ที่มีช่วงอายุแตกต่างกัน (ANOVA) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
Sum of 
Squares 

df 
Mean 
Square 

F p-value 

ด้านราคา 
ระหว่างกลุม่ 4.869 4 1.217 2.592 .041* 
ภายในกลุ่ม 49.322 105 .470   

รวม 54.191 109    

* มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
จากตาราง 2.1 พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มีช่วงอายุแตกต่างกัน มีความคิดเห็น

เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ในด้านราคาแตกต่างกันอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 จึงได้ทำการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ 

 
ตารางที่ 2.2: การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ของความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม

ทางการตลาด ในด้านราคา ที่มีช่วงอายุแตกต่างกัน 
 

ช่วงอายุ ต่ำกว่า 21ป ี 21-30ป ี 31-40ป ี 41-50ป ี 50ปีข้ึนไป 
 𝑥̅ 4.67 4.26 4.02 3.85 3.78 

ต่ำกว่า 21ป ี 4.67 - 0.317 0.132 0.07 0.043* 
21 - 30ป ี 4.26  - 0.192 0.069 0.016* 
31 - 40ป ี 4.02   - 0.518 0.317 
41 - 50ป ี 3.85    - 0.795 
50ปีข้ึนไป 3.78     - 

* มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
จากตาราง 2.2 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเปน็รายคู่ พบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามที่มีอายุมากกว่า 50 ปีข้ึนไป มีความคิดเห็นเกีย่วกับส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านราคา มากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามทีม่ีอายุต่ำกว่า 30ปี อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 (ภาคผนวก ฉ) 
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บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
 ในบทนี้จะเป็นการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกจิ ได้แก่ จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและ
อุปสรรคทางธุรกจิ รวมถึง การนำข้อมูลดงักล่าวในการจัดทำ TOWS Matrix โดยมรีายละเอียดดงันี ้
 
3.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
 คือการวิเคราะห ์พิจารณา และประเมินสภาพแวดล้อมของธุรกิจ ทั้งในอดีต ปจัจบุัน และ
อนาคตที่จะส่งผลกระทบต่อการดำเนินงานของธุรกจิ และใช้ข้อมูลที่ได้ในการกำหนดเป้าหมาย 
วางแผน และปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ ให้สอดคล้องกับสภาพแวดล้อมของตลาด และเพิ่มประสิทธิภาพใน
การผลิตและการบรกิารของธุรกจิ โดยแบ่งเป็น 2 ประเภทได้แก่ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน
ธุรกิจ และการวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอกธุรกิจ โดยมรีายละเอียดดังนี้ 
3.1.1 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในธุรกิจ 

1) ด้านการผลิต/การบรกิาร 
สถานการณ์  
1. การปลูกผักแบบ Vertical Farming ด้วยการปลูกพืชเรียงกนัเป็นช้ัน ๆ สามารถเพิ่ม

ผลผลิตได้มากกว่า 5 เท่า จากการปลกูพืชแบบแนวราบ 
2. ใช้ระบบน้ำไหลเวียนสลบักบัหยุดทำงานเพือ่ประหยัดน้ำและไฟฟ้า อีกทั้งช่วยให้รากพืช

ได้รับออกซิเจนเพิม่ 
3. ปลูกในโรงเรอืนระบบปิด และใช้ระบบ Smart farming system ในการควบคุม

ปริมาณน้ำ ธาตุอาหาร อุณหภูมิ และแสงใหเ้หมาะสมแก่พืชแต่ละชนิด 
4. การกำหนดจำนวนและน้ำหนักการเก็บเกี่ยวผลผลิตให้ตรงตามเป้าหมายทำได้ยาก 

เนื่องจากผลผลิตแตล่ะประเภทมีระยะเวลาเกบ็เกี่ยวและมีนำ้หนักต่อต้นที่ไมเ่ท่ากันการ  
ผลกระทบ 
1. ใช้พื้นที่ได้อย่างมีประสทิธิภาพ ผลผลิตสูง ดูแลง่าย ใช้คนงานน้อย แต่ต้นทุนสร้างสูง 
2. สามารถลดการใช้น้ำและปุ๋ยเคมีลงได้มากกว่า 90% อีกทั้งรากสามารถดูดซับออกซเิจน

ได้ดีทำให้พืชเจริญเติบโตได้เร็วข้ึน หากเกิดไฟตกระยะยาวจะมีปัญหาพืชขาดน้ำได้ 
3. มีอัตราการเตบิโตทีเ่ร็วกว่าปกติ ปอ้งกันโรคทีเ่กิดจากสภาพอากาศ อุณหภูมิ และแมลง

ได้ หากเกิดไฟตกจะทำใหร้ะบบไม่ทำงาน และส่งผลให้ประสิทธิภาพต่าง ๆ ด้อยลง 
4. ทำให้เกิดการขาดแคลนผลผลิต หรือมีผลผลิตมากเกินความจำเป็น 
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2) ด้านการตลาด 
สถานการณ์ 
1. เป็นแบรนด์ใหม่ ยังไม่เป็นที่รูจ้ัก 
2. ราคาที่เทียบกบัคู่แข่งเช่น Fresh view farm มีราคาเท่ากัน 
ผลกระทบ 
1. คนไม่เช่ือถือ โอกาสในการขายน้อยลง 
2. ลูกค้า หากราคาสูงกว่าคู่แข่ง ลูกค้าจะหันไปซื้อราคาที่ถูกกว่าหรือลูกค้าขอลดราคาผัก

ให้เท่ากบัคู่แข่งหรือต่ำกว่า แม้จะมีคุณภาพดีกว่ามาก 
3) ด้านการบรหิารทรพัยากรมนุษย์/การบรหิารจัดการ 

สถานการณ์ 
1. ผู้บริหารไม่ได้จบทางด้านเกษตรโดยตรง และไม่ค่อยมีทักษะการเพาะปลูกพืชสวน 
2. พนักงานใหม่ที่ไม่คุ้นชินกับการปลูกผักไฮโดรโปนกิส์แบบ Vertical Farming 
ผลกระทบ 
1. ผู้บริหารขาดทักษะการเพาะปลูก และแนวทางป้องกันโรคและแมลงต่าง ๆ อาจทำให้

ได้ผลผลิตไม่ตรงตามความต้องการ ทัง้เรื่องคุณภาพ ขนาดและน้ำหนกัของผลผลิต 
2. พนักงานใหม่ทำใหง้านล่าช้า เกิดข้อผิดพลาด และใช้ทรัพยากรสิ้นเปลือง 

4) ด้านการเงิน 
สถานการณ์ 
ใช้เงินลงทุนเริ่มแรกสงู 
ผลกระทบ 
จำเป็นต้องกู้ยมืเงินธนาคาร ซึง่มีอัตราดอกเบี้ยสูง 

5) ด้านการจัดการโลจสิติกส ์
สถานการณ์ 
1. จ้างพนักงานขนสง่ที่เป็นคนในพื้นที่ และมีรถกระบะตูท้ึบเปน็ของตนเอง 
2. จ้างขนสง่รถมอเตอร์ไซค์ เมื่อลูกค้าสั่งจำนวนน้อยและระยะทางใกล้ 

 ผลกระทบ 
1. พนักงานมีความแม่นยำและรวดเร็วในการจัดสง่ ไม่ต้องลงทนุค่ารถเอง 
2. จ้างขนสง่ ช่วยลดค่าส่งแกลู่กค้าในระยะทางใกล้ สะดวก รวดเร็ว มีความแม่นยำสูง 
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3.1.2 วิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกธุรกจิ 
1) ด้านเศรษฐกิจ 

สถานการณ์ 
1. สภาวะราคาน้ำมันมีแนวโน้มทรงตัวในระดับสูง โดยปรับตัวเพิ่มข้ึนเลก็น้อย เนื่องจาก

อุปทานน้ำมันดิบที่ปรับตัวลดลงอย่างต่อเนื่อง และกลุ่มผู้ผลติทั้งในและนอกกลุ่มโอเปก
ร่วมมือกันปรบัลดกำลงัการผลิตน้ำมันดิบตัง้แต่ช่วงต้นปี 2562 ประกอบกับสหรัฐฯยังไม่
ลดระดบัมาตรการคว่ำบาตรอิหร่านและเวเนซเุอลา นอกจากนี้ยังมีเหตุการณ์ไฟฟ้า
ขัดข้องที่ท่าเรือส่งออกน้ำมันดิบหลักของประเทศเวเนซเุอลา และเหตปุะทะในลิเบียที่
ยังปะทซุึ่งคาดว่าจะส่งผลกระทบต่อการผลิตและการสง่ออกน้ำมันดิบที่ตึงตัว 
(สำนักงานนโยบายและแผนพลังงานกระทรวงพลังงาน, เมษายน 2562) 

2. ค่าแรงข้ันต่ำมีแนวโน้มทีจ่ะเพิม่ขึ้นในปีนี้จากนโยบายทางการเมอืงแต่ละพรรค ซึ่งคาด
ว่าจะเพิ่มจาก 308 - 330 บาทต่อวัน เป็น 400 – 425 บาทต่อวัน (ข่าวช่อง 3 เรื่องเล่า
เช้าน้ี, 17 เมษายน 2562) 

3. ในไตรมาสแรกของปี 2562 GDP ขยายตัวร้อยละ 2.8 และแนวโน้มเศรษฐกจิไทยปี 
2562 คาดว่าจะขยายตัวร้อยละ 3.3 - 3.8 โดยมีแรงสนับสนุนสำคัญ ประกอบด้วย (1) 
การขยายตัวในเกณฑ์ดีของอปุสงค์ในประเทศ ทั้งในด้านการบริโภค การลงทุน
ภาคเอกชน และการใช้จ่ายและการลงทุนภาครัฐ (2) แนวโน้มการปรบัตัวดีข้ึนอย่างช้า 
ๆ ของเงื่อนไขการสง่ออกในช่วงครึง่ปหีลงั (3) แนวโน้มการปรับตัวดีข้ึนของภาคการ
ท่องเที่ยว และ (4) ฐานการขยายตัวที่อยู่ในระดับต่ำในครึง่หลงัของปี ทัง้นี้คาดว่ามูลค่า
การสง่ออกสินค้าจะขยายตัวร้อยละ 2.2 การบรโิภคภาคเอกชน และการลงทุนรวม
ขยายตัวร้อยละ 4.2 และร้อยละ 4.5 ตามลำดับ อัตราเงินเฟ้อทั่วไปเฉลี่ยอยู่ในช่วงร้อย
ละ 0.7 –1.2 และบัญชีเดินสะพัดเกินดุลร้อยละ 5.9 ของ GDP (สำนักยุทธศาสตร์และ
การวางแผนเศรษฐกจิมหภาค, 21 พฤษภาคม 2562) 

ผลกระทบ 
1. ราคาน้ำมันที่เพิ่มข้ึนเล็กน้อย สง่ผลให้ค่าขนส่งมรีาคาเพิม่ขึ้นเล็กนอ้ยตาม 
2. ค่าแรงเพิม่ขึ้น ส่งผลให้ราคาผกัและสินค้าอื่น ๆ มีราคาเพิ่มข้ึน 
3. เศรษฐกจิมีการเตบิโตข้ึนน้อย คนเริ่มออกมาจับจ่ายเล็กน้อย ทำให้ยอดขายเพิ่มข้ึนน้อย 

2) ด้านเทคโนโลย ี
สถานการณ์ 
1. Vertical Farming ยังไม่ค่อยเป็นที่นิยมและรูจ้ักกันอย่างแพร่หลายในประเทศไทย 
2. การซื้อขายผ่านโซเชียลมเีดีย 
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ผลกระทบ 
1. ทำให้ไม่ค่อยมผีู้คิดค้น ผลิต และจัดจำหน่ายรางปลูกแนวตั้งที่เป็นแบบเฉพาะข้ึน จึง

จำเป็นต้องใช้วัสดุทดแทน หรือสั่งผลิตเอง ต้นทุนสูง 
2. การซื้อขายผ่านโซเชียลมเีดียใช้ต้นทุนต่ำ สามารถเข้าถึงกลุม่ลูกค้าได้โดยง่าย 

3) ผูผ้ลิตวัตถุดิบ 
สถานการณ์ 
1. มีผูผ้ลิตและจัดจำหน่ายวัสดุ อปุกรณ์เพาะปลูก และเมล็ดพนัธ์ุเป็นจำนวนมาก 
2. เกษตรกรผูป้ลูกพืชผกัสวนครัวและผลไม้มจีำนวนมาก ใช้สำหรบัทำสลัดสำเร็จรูป 
ผลกระทบ 
หาซื้อได้ง่าย ไม่ขาดแคลน สามารถเลือกซือ้ร้านค้าที่ขายได้ในราคาถูกและมีคุณภาพ หรอื
เป็นพันธมิตรเพือ่แลกเปลี่ยนผลผลิต ซื้อสินค้าในราคาพเิศษ และช่วยโปรโมทซึง่กันและกัน 

4) ด้านกฎหมาย 
สถานการณ์ 
1. คณะกรรมการผู้เช่ียวชาญว่าด้วยวัตถุเจือปนอาหารแห่งองค์การอาหารและเกษตรแห่ง 

สหประชาชาติ และองค์การอนามัยโลก (JECFA) กำหนดปรมิาณการได้รบัสารไนเตรต
ในระดับที่ไมก่่ออันตรายต่อสุขภาพ ADI ไว้ไม่ให้เกิน 3.7 มิลลิกรมัสารเคมีตอ่กิโลกรมั
น้ำหนักตัวต่อวัน (ประกาศกระทรวงสาธารณสุข ฉบบัที่ 281, 2547) 

2. ประเทศไทยไม่มกีำหนดค่าไนเตรตในผัก แต่ทางสหภาพยุโรปได้กำหนดค่าตกค้างสูงสุด
ของไนเตรต ประเภทผักกาดหอม ได้ไม่เกิน 3,000 – 4,000 มลิลิกรัมสารเคมี/กิโลกรัม 
ซึ่งมีโอกาสนอ้ยมากทีจ่ะเจอ (Commission Regulation (EU) No 1258, 2011) 

3. สำนักงานมาตรฐานสินค้าเกษตรและอาหารแห่งชาติกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ 
กำหนดปริมาณสารพิษตกค้างสูงสุด (MRL) ของวัตถุอันตรายทางการเกษตรไว้แต่ละ
ชนิด เพื่อไม่ให้สง่ผลกระทบต่อสุขภาพของผู้บริโภค อย่างไรก็ตามผลสำรวจสารเคมี
กำจัดศัตรูพืชตกค้างในผักและผลไม้ประจำปี 2561 ของเครอืข่ายเตือนภัยสารเคมีกำจัด
ศัตรูพืช (Thai-PAN) พบสารเคมีตกค้างเกินมาตรฐานในผกัไฮโดรโปนิกส์ถึง 63.3% 
เทียบกับสารเคมีตกค้างทีป่ลกูลงดินเมื่อปี 2560 มี 54.4% 

4. มาตรฐานรบัรองพืชผลทางการเกษตรมีมากมายทั้งของรฐัและเอกชน เพื่อใหผู้้บริโภค
เกิดความมั่นใจในตัวสินค้าเกษตรว่าปลอดภัยต่อผูบ้ริโภค อาทิ GAP (Good 
Agriculture Practice การจัดการเกษตรที่ด)ี ตรารบัรองคุณภาพระบบตรวจสอบ
สารพิษตกค้างในผักสด/ผลไมส้ด โดยกรมวิทยาศาสตรก์ารแพทย์กระทรวงสาธารณสุข 
ตรา Q (Quality มาตรฐานสินค้าเกษตรและอาหาร) และอืน่ ๆ เป็นต้น 
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ผลกระทบ 
1. ผู้บริโภคเกิดความวิตกกังวลว่าการทานผักไฮโดรโปนกิสท์ี่มสีารไนเตรนสูง จะทำใหเ้สี่ยง

ต่อสุขภาพ ถึงแม้ว่าค่าไนเตรตในผักจะไม่เกินค่ามาตรฐานของสหภาพยุโรปและไม่มี
งานวิจัยใดยืนยันว่าการทานผักทีม่ีสารไนเตรตสูง จะทำใหเ้กิดโรคมะเรง็ก็ตาม รวมถงึ 
การทีเ่กษตรกรใช้สารเคมีกำจัดศัตรูพืช ทำใหผู้้บริโภคเกิดความเข้าใจผิดคิดว่าการปลกู
แบบไฮโดรโปนิกส์นั้นไมป่ลอดภัย ทำให้ยอดขายและความสนใจซื้อลดลง 

2. การข้ึนทะเบียนมาตรฐาน GAP, ตรารบัรองคุณภาพระบบตรวจสอบสารพิษตกค้าง และ
ตรา Q ทำให้ลกูค้าเกิดความมั่นใจในตัวสินค้าว่าสะอาด ปลอดภัย ยอดขายเพิ่มข้ึน 

5) ด้านสงัคมและวัฒนธรรม 
สถานการณ์ 
1. บริษัทมินเทล ทำผลสำรวจเทรนด์ไลฟส์ไตล์ของผู้บริโภคคนไทยปี 2561 จากกลุ่ม

ตัวอย่าง 1,500 คน อายุ 16 ปีข้ึนไปที่อาศัยอยู่ในเมือง พบว่าส่วนใหญ่มเีป้าหมายเรื่อง
สุขภาพ โดยที่ 79% ต้องการมีโภชนาการที่ดีข้ึน และ 73% จะหันมาออกกำลังกายให้
มากขึ้น นอกจากนี้ 48% จะเริ่มเปลี่ยนการบริโภคในอีก 12 เดือนข้างหน้าเพื่อสุขภาวะ
ที่ดี โดยในกลุ่มประมาณ 90% จะรับประทานผักและผลไม้ให้มากขึ้น 53% วางแผนที่
จะลดการบริโภคเนื้อสัตว์ และ 45% จะทานมงัสวิรัติ (Ratirita, 2018) 

ผลกระทบ 
1. ผู้บริโภคผักเพิ่มมากขึ้น ส่งผลให้ธุรกจิร้านอาหารเพื่อสุขภาพเพิ่มมากขึ้น และผู้ค้าผักที่

เป็นคู่แข่งเพิ่มมากขึ้นตามกัน ส่งผลให้มกีารแข่งขันด้านราคาเพิ่มข้ึน 
6) ด้านการแข่งขัน 

สถานการณ์ 
1. ผู้ค้าผักสลัดที่เป็นคู่แข่งมี 2 กลุ่มคือ 1) กลุม่ B2B เช่น บ้านผักไฮโดร ปลูกและขายผกั

สลัด รวมถงึรบัสอนปลกูผกัไฮโดรโปนิกส์ และ 2) กลุม่ B2C เช่น Super Fresh ขาย
สลัดสำเร็จรูปพร้อมทาน เน้นตลาดบน ส่งเข้าห้าง 

2. ลูกค้าติดสญัญารบัซื้อผักจากคู่ค้าอื่นก่อนหน้า 
ผลกระทบ 
1. มีการแข่งขันสูง คู่แข่งมีฐานลกูค้า ทำให้รายได้และยอดขายลดลง 
2. ลูกค้าติดสญัญากบัคู่ค้าเดิม หรือลกูค้ายังคงพอใจกบัคู่ค้าเดมิ ทำให้ลกูค้าและยอดขาย

น้อยลง แต่มีโอกาสแย่งลูกค้าได้ เนื่องจากมีกำลงัการผลิตทีค่งที่ และมมีาตรฐานสูง 
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3.2 การวิเคราะห์ TOWS Matrix 
 
ตารางที่ 3.1: TOWS Matrix 
 
 โอกาส 

1. เทรนด์รักสุขภาพทีเ่ลอืก
รับประทานผักสลัดปลอด
สารพิษเพิ่มมากขึ้น 
2. การเป็นเจ้าแรกๆที่ปลูกผัก
แนวตั้งที่มีคุณภาพ 

อุปสรรค 
1. มักมีข่าวเสียทีเ่ข้าใจผิดเรื่อง
ผักไฮโดรโปนิกส์อยูเ่สมอ 
2. มีการแย่งลูกค้ามาก
เนื่องจากเกษตรกรเพาะปลูก
ผักสลัด เป็นจำนวนมาก 

จุดแข็ง 
1. ควบคุมโรงเรือนด้วย Smart 
Farming ทำใหส้ามารถ
ควบคุมปัจจัยการเจริญเติบโต
ของผักได้ ผักมีคุณภาพ 
สะอาดและปลอดสารพิษ ทำ
ให้ได้มาตรฐาน GAP ตรา Q 
และตรารับรองคุณภาพอื่น ๆ 
ได้อย่างง่ายดาย 
2. ใช้พื้นที่ใช้สอยน้อย และ
สามารถผลิตได้เป็นจำนวนมาก 

เทรนด์รักสุขภาพที่ส่วนใหญ่
เลือกรบัประทานผักสลัดเป็น
หลักและคำนึงถึงความ
ปลอดภัย การใช้ระบบ Smart 
Farming ทำใหผ้ักมีคุณภาพ 
สะอาด และปลอดสารพิษ มี
มาตรฐานรองรับ ทำให้ตอบ
โจทยผ์ู้รักสุขภาพได้ดี 

มักมีข่าวว่าผักไฮโดรโปนิกส์ไม่
ปลอดภัยอยูเ่สมอ ทำใหลู้กค้า
ไม่เลือกซื้อผักไฮโดรโปนกิส์ 
แต่ด้วยระบบ Smart 
Farming ทำใหผ้ักมีคุณภาพ 
สะอาด และปลอดภัย อีกทัง้มี
มาตรฐาน GAP ตรา Q และ
ตรารับรองคุณภาพอื่น ๆ 
รับรอง ทำใหลู้กค้าเกิดความ
มั่นใจในสินค้ามากยิ่งข้ึน 

จุดอ่อน 
1. เป็นธุรกจิเกิดใหม่ ไม่มีฐาน
ลูกค้าเดิม และยังไมเ่ป็นทีรู่้จกั 
2. ใช้ต้นทุนที่สูงกว่า 
3. ใช้พลังงานไฟฟ้าตลอดเวลา 

สินค้ายังไม่เป็นทีรู่้จักเพราะพึ่ง
เข้าสู่ตลาดใหม่ จงึใช้โอกาสที่
ปัจจุบันเป็นเทรนด์รักสุขภาพที่
คำนึงถึงความปลอดภัย และ
เน้นทานผกัสลัดเป็นหลัก มา
ดึงดูดคนให้รูจ้ักสินค้าของเรา 

ลดจุดอ่อนที่สินค้ายังไม่เป็นที่
รู้จักด้วยการทำการตลาด และ
เลี่ยงอุปสรรคด้วยการสร้าง
ความเช่ือมั่นในตัวสินค้าว่า
สะอาด ปลอดภัย และมี
มาตรฐานรองรับ 
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3.2.1 กลยุทธ์ฉกฉวยโอกาส (SO) 
เนื่องจากเทรนด์รักสุขภาพที่เติบโตข้ึน และเลือกรับประทานผักสลัดเป็นจำนวนมาก ทำ

ให้ตลาดผกัสลัดมีความต้องการสูง อีกทั้งผู้บริโภคยังคำนึงถึงความปลอดภัยของตัวผลิตภัณฑ์
เป็นหลัก ทำให้ลกูค้าที่เป็นผูป้ระกอบการต้องเลือกวัตถุดิบทีส่ะอาดและปลอดภัยต่อผูบ้ริโภค 
การใช้ระบบ Smart Farming ทำให้สามารถเพาะปลูกผักได้อย่างมีคุณภาพ สะอาด และ
ปลอดสารเคมีปนเปือ้น ทำให้ผู้ค้ามั่นใจในผลิตผลของเรา 

 
3.2.2 กลยุทธ์ปรับปรุง (WS) 

สินค้ายังไม่เป็นทีรู่้จักเพราะเพิง่เข้าสู่ตลาด และเป็นธุรกิจเกดิใหม่ ทำให้ไม่มฐีานลูกค้า
เดิม จึงใช้โอกาสทีป่ัจจุบันเป็นเทรนด์รักสุขภาพที่คำนึงถึงคุณภาพ ความสะอาด ปลอดภัย 
และชอบรับประทานผักสลัดเป็นหลัก มาดึงดูดลูกค้าใหเ้ข้ามารู้จักสินค้าของเรา 

 
3.2.3 กลยุทธ์ปกป้อง (ST) 

อุปสรรคทีม่ักมีคนชอบประโคมข่าวว่าผักไฮโดรโปนกิส์ไมป่ลอดภัยอยู่เสมอ ทำใหลู้กค้า
เกิดความวิตกกังวลและไม่เลือกซื้อผักไฮโดรโปนกิส์ แต่ด้วยการใช้ระบบ Smart Farming ทำ
ให้สามารถเพาะปลกูผกัได้อย่างมีคุณภาพ สะอาด และปลอดภัยกว่าการปลกูผักแบบออร์แก
นิคที่อาจมเีช้ือจลุินทรีย์ที่เป็นพิษปนเปื้อนเช่น เช้ืออีโคไล และเช้ือซัลโมเนลลาที่ปะปนมากบั
ปุ๋ยคอก เป็นต้น และมีมาตรฐาน GAP ตรารับรองคุณภาพระบบตรวจสอบสารพิษตกค้างในผัก
สด/ผลไม้สด โดยกรมวิทยาศาสตร์การแพทย์กระทรวงสาธารณสุข และตรา Q รองรับทำให้
ลูกค้าเกิดความมั่นใจในสินค้าเรามากยิ่งข้ึน  

 
3.2.4 กลยุทธ์หลีกหนี (WT) 

ลดจุดอ่อนที่สินค้ายังไม่เป็นที่รูจ้ักด้วยการทำการตลาดและโฆษณาผ่านช่องทางที่
หลากหลายทั้งแบบออฟไลน์ และออนไลน์ เช่น การนำเสนอสินค้าถึงบริษัทลูกค้าโดยตรง การ
ทำการตลาดออนไลน์ด้วย Google Ad, Facebook Ad และ Line เป็นต้น และเลี่ยงอปุสรรค
ที่มักมีข่าวเสียเกี่ยวกับผักไฮโดรโปนิกส์ ด้วยการสร้างความเช่ือมั่นในตัวสินค้าว่ามีคุณภาพ 
สะอาด และปลอดภัย ด้วยมาตรฐาน GAP และตรา Q รองรับ 
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บทท่ี 4 
โมเดลในการดำเนินธุรกิจ 

 
4.1 Business Model Canvas 

เป็นเครื่องมือที่ช่วยในการวิเคราะหอ์อกแบบโมเดลธุรกิจทั้ง 9 ด้าน ที่เช่ือมโยงและเป็นส่วน
สำคัญต่อการทำธุรกจิทกุประเภท ผู้คิดค้นคือ Alexander Osterwalder ซึง่เป็นเครื่องมอืที่ช่วยให้
เรามองเห็นภาพรวมของธุรกจิ มองเห็นจุดเด่นจุดด้อยของธุรกิจ สามารถวิเคราะห์ วางแผน และแก้ไข
ปัญหาได้อย่างเป็นระบบ และสามารถกำหนดเป้าหมายของธุรกิจได้ชัดเจนมากยิ่งข้ึน โครงสร้าง 
Business Model Canvas มีองค์ประกอบหลกั 9 ด้าน ดังนี้ 

1. Customer Segment (กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย) - ผู้ซื้อสินค้าหรือบริการ 
2. Value Propositions (การเสนอคุณค่า) - จุดขายของสินค้าหรือบรกิาร 
3. Channels (ช่องทางการเข้าถึง) - วิธีในการสื่อสารไปถึงลูกค้า 
4. Customer Relationships (ความสัมพันธ์กับลูกค้า) - วิธีการรักษาลูกค้าเดิม 
5. Revenue Streams (กระแสรายได้) - รายได้ของธุรกจินี ้
6. Key Resource (ทรัพยากรหลัก) - สิ่งที่ต้องมีในการดำเนินธุรกิจ 
7. Key Activities (กิจกรรมหลัก) - กิจกรรมที่ตอ้งทำเพื่อให้โมเดลธุรกจิอยู่ได ้
8. Key Partners (พันธมิตรหลกั) - ส่วนที่เกี่ยวข้องกบัวัตถุดิบและการช่วยขาย 
9. Cost Structure (โครงสร้างต้นทุน) - ต้นทุนทั้งหมดของธุรกิจ 

 
ภาพที่ 4.1: Business Model Canvas 
 

 
ที่มา: Strategyzer. (n.d.). Business Model Canvas. Retrieved from  

 https://www.strategyzer.com
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4.2 รายละเอียดในโมเดลธุรกิจ 
4.2.1 Customer Segments (กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย) 

แบ่งเป็น 2 กลุ่มคือ 
1. กลุ่มธุรกจิที่ใช้ผกัสลัดเป็นส่วนประกอบ  

คือกลุ่มธุรกิจร้านอาหาร เช่น ร้านอาหารทั่วไป โรงแรม ภัตตาคาร เป็นต้น 
และกลุ่มธุรกจิอาหารแปรรปู เช่น สลัดสำเรจ็รปู น้ำผักผลไม้บรรจุขวด เป็นต้น เป็น
กลุ่มที่มีความต้องการผักสลัดในปริมาณมาก ต้องมีคุณภาพไดม้าตรฐานเพือ่รักษา
คุณภาพการบริการแกลู่กค้าของกลุ่มเป้าหมาย มีความถ่ีในการซื้อสูง และสินค้าต้อง
จัดส่งตรงตอ่เวลาเพื่อใช้บริการและรักษาฐานลกูค้าของกลุ่มเป้าหมาย ต้องการตรา
รับรองมาตรฐานต่างๆเพือ่เป็นเครือ่งยืนยันความสะอาด ปลอดภัยต่อผู้บริโภค และ
ต้องการสินค้าราคาถูก มีโปรโมช่ัน และส่วนลดพิเศษเพือ่ลดรายจ่ายลง ต้องการสินค้า
ที่อยู่ใกลเ้พื่อรับสินค้าได้สะดวก รวดเร็ว ค่าส่งไม่แพง รกัษาคุณภาพของสินค้าไว้ได้ 
โดยเน้นกลุม่เป้าหมายที่ตั้งอยู่ในจังหวัดปทมุธานี 

2. กลุ่มผูบ้ริโภครักสุขภาพ  
คือกลุ่มผู้บริโภคที่รกัในสุขภาพร่างกาย รักการออกกำลังกาย และช่ืนชอบการ

รับประทานผักและอาหารคลีน ที่มีช่วงอายุตั้งแต่ 21–50 ป ีทุกเพศ มรีายไดม้ากกว่า 
10,000 บาทข้ึนไป เป็นกลุม่ที่แสวงหาสินค้าและบริการที่ดตี่อสุขภาพทั้งด้านร่างกาย
และจิตใจ ต้องการสินค้าที่มีคุณภาพ สะอาด ปลอดสารพิษจริง ต้องมีตรารับรอง
มาตรฐานต่างๆเพื่อเป็นเครื่องยืนยันและสร้างความเช่ือมั่นแก่กลุ่มผูบ้ริโภคว่าสะอาด 
ปลอดภัยต่อผู้บริโภค โดยเน้นกลุม่ผูบ้รโิภคที่อาศัยอยู่ในจังหวัดกรุงเทพฯและ
ปริมณฑล 

4.2.2 Value Proposition (การเสนอคุณค่า) 
- คุณภาพผักที่สดใหม่ สะอาด ปลอดสารพิษ มีมาตรฐานทางการเกษตร และการ

จัดการโรงงานที่ดรีองรับ เช่น มาตรฐาน GAP ตรารบัรองคุณภาพระบบตรวจสอบ
สารพิษตกค้างในผักสด/ผลไมส้ด โดยกรมวิทยาศาสตรก์ารแพทย์ กระทรวง
สาธารณสุข ตราQ ตราGMP และ อ.ย. เป็นต้น เพื่อใหผู้้ประกอบการและผูบ้ริโภค
ได้รับสินค้าทีป่ลอดภัย และมีคุณภาพ 

- การจัดส่งที่รวดเร็ว และคงคุณภาพสินค้าในการจัดสง่ เนื่องจากจัดส่งในพื้นที่จงัหวัด
ปทุมธานีเท่านั้น ทำให้ผกัยังคงคุณภาพไว้ได้ 

- ราคาย่อมเยา ใหป้รมิาณคุ้มค่า เมื่อเทียบกบัคู่แข่ง 
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4.2.3 Channels (ช่องทาง) 
ฟาร์มมีช่องทางการติดต่อทัง้แบบออฟไลน์ และออนไลน ์
- แบบออฟไลน์ แบ่งเป็น 2 กลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ (1) กลุ่มธุรกจิร้านอาหารและกลุ่มธุรกิจ

อาหารแปรรูป เน้นการติดต่อโดยตรงกบักลุ่มเป้าหมาย ติดต่อโดยตรงที่ฟารม์ หรือ 
ติดต่อผ่านโทรศัพท ์(2) กลุ่มผู้บริโภค โดยผักสลัดสำเร็จรูปและน้ำสลัดจะเริ่มปทีี่ 4 เน้น
ส่งสินค้าเข้าห้างสรรพสินค้าและซูเปอรม์ารเ์ก็ตช้ันนำ และการบอกตอ่ของลูกค้า ลูกค้า
ที่ซื้อสินค้าเกิดความภักดีต่อสินค้า จะบอกตอ่กับผู้บริโภคคนอื่นๆต่อ  

- แบบออนไลน์ ได้แก่ ติดต่อผ่านเว็บไซต์ของฟาร์ม Facebook และ Line เพื่อให้
กลุ่มเป้าหมายได้ติดตามรายละเอียด ข้อมูลข่าวสาร และประชาสัมพันธ์ของฟาร์ม 

4.2.4 Customer Relationship (ความสมัพันธ์กับลูกค้า) 
- ใส่ใจในคุณภาพของสินค้า ตั้งแต่ข้ันตอนการผลิต เก็บเกี่ยว จนบริการจัดสง่ถึงทีห่มาย 

เพื่อใหผู้้ประกอบการและผูบ้ริโภคได้รับสินค้าที่ดีทีสุ่ด 
- โปรโมช่ันพิเศษ ลดราคาสินค้าเมื่อมีการสัง่ซื้อจำนวนมาก มบีริการจัดส่งฟรีเมื่อสั่งครบ

ตามจำนวนที่กำหนด และการลดราคาสินค้าตามเทศกาล ช่วยลดรายจ่ายให้ทั้ง
ผู้ประกอบการและผู้บริโภค 

- บริการด้วยความรอยยิ้มและเป็นกันเอง สร้างความประทับใจในการบริการ ตั้งแต่การ
ติดต่อซื้อขาย จนถึงการส่งสินค้าถถึงมือผู้บริโภค ทำใหผู้้บริโภคเกิดการบอกต่อ ช่วย
เพิ่มยอดขายใหก้ับธุรกิจ 

- ส่งมอบสินค้าครบ ตามกำหนด โดยมีประกันให้กับผู้ประกอบการหากไม่ได้รบัสินค้า 
เพื่อเพิ่มความมั่นใจให้กบัผูป้ระกอบการว่าจะไดร้ับสินค้าจรงิ ช่วยเพิ่มความเช่ือมั่นใน
แบรน์มากข้ึน 

4.2.5 Revenue Streams (กระแสรายได้) 
- ค่าจำหน่ายผกั จำนวน 6 ชนิด ได้แก่ 1.กรีนโอ๊ค 2.เรดโอ๊ค 3.กรีนโครอล 4.เรดโครอล 

5.ฟิลเลย์ ไอซ์เบิรก์ และ 6.คอส คิดเป็นราคาต่อกิโลกรัม เนน้ขายให้แก่ผู้ประกอบการ 
และผูบ้ริโภคที่ต้องการซื้อ ทัง้ในราคาปลีกและราคาสง่ตามที่กำหนด 

- ค่าจำหน่ายสลัดสำเรจ็รปูและน้ำสลัด คิดเป็นราคาต่อหน่วย เน้นขายกับผูบ้ริโภครกั
สุขภาพ ขายปลีกและจัดชุดมื้ออาหารสลัดสำหรบังานต่าง ๆ ให้กับลกูค้า (ปีที่ 4) 

4.2.6 Key Recourses (ทรัพยากรสำคัญ) 
ทรัพยากรสำคัญ ได้แก่ เงินลงทุน โรงเรือน อุปกรณ์และเมลด็พันธ์ุสำหรบัการเพาะปลูก 
อุปกรณ์ควบคุมการทำงานโรงเรือน พนักงาน ใบรับรองมาตรฐานทางการเกษตรและ
โรงงานต่าง ๆ เช่น GAP GMP Q และ อ.ย. เป็นต้น 
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4.2.7 Key Activities (กจิกรรมสำคัญ) 
กิจกรรมสำคัญ ได้แก่ การเรียนรู้การปลกูผกัไฮโดรโปนิกส์ การจัดหาอุปกรณ์และเมล็ด
พันธ์ุเพาะปลูก การควบคุมความสะอาดและความปลอดภัย การข้ึนทะเบียน GAP Q 
GMP และ อ.ย. การเก็บเกี่ยวผลผลิต หาช่องทางการขายและการโฆษณา และการ
บำรุงรักษาแปลงเพาะปลูก การเรียนรูก้ารทำสลัดสำเรจ็รปู 

4.2.8 Key Partners (พันธมิตรสำคัญ) 
พันธมิตรทีส่ำคัญ ได้แก่ ผู้จำหน่ายอุปกรณ์เพาะปลูก ผูจ้ำหน่ายเมล็ดพันธ์ุ ผู้ผลิตและ
ติดตั้งโรงเรอืน ผู้ใหบ้ริการขนสง่ผกัและผลไม้ ผู้จำหน่ายผกัและผลไม้ และผู้จำหน่าย
วัตถุดิบทำน้ำสลัด 

4.2.9 Cost Structure (โครงสร้างต้นทุน) 
จากกจิกรรมต่าง ๆ บ่งบอกถึงต้นทุนในการดำเนินการตามโมเดลธุรกิจ ซึง่มีค่าใช้จ่าย
ได้แก่ ค่าที่ดิน ค่าก่อสร้างโรงเรือน ค่าวัสดุและอุปกรณ์เพาะปลูก ค่าอุปกรณ์ควบคุม
โรงเรือน ค่าอุปกรณ์รักษาความปลอดภัย ค่าใช้จ่ายพนักงาน ค่าใช้จ่ายในการขายและ
บรหิาร ค่าโฆษณาผ่านสื่อโซเชียลมีเดีย ค่าซ่อมแซมบำรงุรักษาอุปกรณ์ ค่าข้ึนทะเบียน
มาตรฐานทางการเกษตรและโรงงานต่าง ๆ ค่าก่อสร้างห้องผลิตอาหารแปรรูป (ปีที่ 4) 
และค่าอุปกรณ์การผลิตอาหารแปรรปู (ปีที่ 4) 

 
4.3 การวิเคราะห์คู่แข่งขันทางธุรกิจ 

คู่แข่งขัน เมื่อพิจารณาถึงธุรกิจที่จำหน่ายผกัสลัดและสลัดสำเร็จรูปพร้อมทานในขณะนี้พบว่า
แบ่งออกไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ 

 กลุ่ม B2B กลุม่ธุรกจิที่มุง่ขายกับกลุม่ธุรกจิอาหาร คือ มุ่งเน้นผู้ประกอบการร้านอาหารที่ใช้
ผักสลัดเป็นส่วนประกอบอาหาร ที่มีความต้องการผกัสลัดปริมาณสงู โดยมักจะเปิดดำเนินการใกล้
แหล่งที่มรี้านอาหารจำนวนมาก เพื่อใหม้ีจำนวนลกูค้ารองรบั การจัดส่งที่สะดวก รวดเร็ว ตอบสนอง
ความต้องการของกลุม่เป้าหมาย 

กลุ่ม B2C กลุ่มธุรกิจที่มุ่งตลาดผูม้ีรายได้ระดับกลางถึงสูง คือ มุ่งเน้นผู้บริโภคที่มรีายได้ระดับ 
กลางถึงสูง ซึง่เป็นสัดส่วนที่กว้าง และมักจะเลือกพื้นที่ทำธุรกิจในห้างสรรพสินค้า เช่น บิ๊กซี แม็คโคร 
และในซูเปอร์มารเ์ก็ต เช่น ท็อปส์ โฮมเฟรชมาร์ท กรู์เมต์ เป็นต้น เพื่อเข้าถึงและตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มผู้บริโภคมาก 

เมื่อพจิารณาในด้านกลยุทธ์ที่แต่ละกลุม่นำมาใช้เพื่อให้เหมาะสมกบัคุณลักษณะของ
กลุ่มเป้าหมายจะมรีายละเอียดดังนี ้
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ตารางที่ 4.1: ตารางเปรียบเทียบธุรกิจกับคู่แข่ง 
 
กลยุทธ์ที่นำมาใช้ กลุ่ม B2B กลุ่ม B2C 
จุดเด่นของ
ผลิตภัณฑ ์

มีผักให้เลือกหลากหลาย ทั้งผักสลัด
และผกัไทย รองรับมาตรฐานทาง
การเกษตร GAP และ ตรา Q 
เป็นต้น 

มีความหลากหลายของสินค้าสูง ไม่ว่า
จะเป็นขายผักสลัดทั้งต้น ขายสลัด
สำเร็จรูปพร้อมทานที่มเีมนูและรสชาติ
ให้เลอืกทานมากมาย ขายน้ำสลัดอีก
หลายรสชาติ และตะกร้าของขวัญ 
เพื่อใหผู้้บริโภคมีทางเลือกในการซื้อ
และตอบโจทยผ์ู้บริโภคมากที่สุด ผกัที่
ใช้เป็นผักสลัดที่ปลูกขึ้นเองและรองรบั
มาตราฐานเกษตร GAP Q มาตรฐาน
การผลิต GMP และ HACCP 

ราคาสินค้า ทั้งขายปลีกและขายส่งตามปรมิาตร
การสัง่ซื้อ ราคาปรบัตามราคาตลาด 
หรือตามตกลงระหว่างคู่ค้า ราคา
เฉลี่ยอยู่ที่ 80 – 180 บาท 

ขายปลีก ราคากลางถึงสูง แล้วแต่
ประเภทสินค้าและปริมาตรของสนิค้า 
ราคาเฉลี่ยอยูท่ี่ 49 – 69 บาท 

ช่องทางการ
จำหน่าย 

หน้าฟาร์ม ติดต่อผ่านโทรศัพท์มอืถือ 
เว็บไซต์ หรอืโซเชียลมเีดีย 

ห้างสรรพสินค้า และซูเปอรม์ารเ์ก็ตช้ัน
นำทั่วประเทศ 

ทำเลที่ตั้ง ในเขตปทุมธานี คลองหลวง ใกล้
สถานที่ร้านอาหาร มหาวิทยาลัยและ
ห้างสรรพสินค้าช้ันนำมากมาย 

แหล่งผลิตอยู่ในกรงุเทพฯ กระจาย
สินค้าส่งเข้าห้างสรรพสินค้าและ
ซุปเปอร์มารเ์ก็ตช้ันนำทั่วประเทศ 

การบริการ บริการจัดส่งถึงที่ในเขตปทุมธานี แต่
หากมีออเดอร์นอกพื้นที่สงูก็จัดส่ง
ด้วย ติดต่อได้ผ่านโทรศัพท์ 
Facebook และทีฟ่าร์มโดยตรง 

ติดต่อสอบถามข้อมูลเพิ่มเติมได้ผ่าน
เว็บไซต์หลัก Facebook โทรศัพท์ 
และที่บริษัทโดยตรง 

การสร้างความ 
สัมพันธ์กบัลูกค้า 

เปิดเข้าชมฟาร์มฟรี เปิดคอร์สสอน
ปลูกผักไฮโดรโปนิกส์ ลดราคาพิเศษ
สำหรับลูกค้าประจำ 

การจัดโปรโมช่ันให้กบัผูบ้รโิภค 
เปิดคอรส์สอนปลูกผักไฮโดรโปนกิส ์

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ): การเปรียบเทียบคู่แข่งขันกับธุรกิจ 
 
กลยุทธ์ที่นำมาใช้ กลุ่ม B2B กลุ่ม B2C 
การจงูใจลูกค้า การนำเสนอการดูแลผักทีส่ด สะอาด 

ปลอดภัย มีส่วนลดเมือ่ซื้อผักใน
ปริมาตรสงู และจัดสง่ฟรเีมื่อซื้อครบ
ตามเงื่อนไขที่กำหนด 

การนำเสนอสินค้าที่ยังสด สะอาด 
ปลอดภัยจากสารพิษ ทานง่าย ในราคา
ย่อมเยาว์ การนำเสนอการประยุกต์ใช้
สินค้ามาทำอาหารทีห่ลากหลาย น่า
ทาน มักจัดโปรโมช่ันอยู่บ่อยครั้งไม่ว่า
จะลดราคาสินค้าลง การซื้อ 1 แถม 1 
เป็นต้น เพื่อให้เกิดการตัดสินใจซื้อ  

 
4.5 พันธมิตรเครือขา่ยธุรกิจ และการสรา้งความสัมพันธ ์

4.5.1 การดำเนินการเป็นพันธมิตร 
1. ติดต่อกับกลุ่มเป้าหมายโดยตรง เช่น การเข้าไปเสนอซื้อ/ขายสินค้าและการเป็น

พันธมิตรร่วมที่ร้านค้าโดยตรง การติดต่อผ่านทางโทรศัพท์ การติดต่อผ่านทางโซเชียล
มีเดีย หรอืการติดต่อที่ยักษ์ยิ้มฟาร์มโดยตรง เป็นต้น 

2. คุยรายละเอียดสินค้า และผลประโยชน์ที่พันธมิตรจะไดร้ับรว่มกัน ซึ่งผลประโยชนจ์ะ
แบ่งไปตามแต่ละกลุ่มในข้อ 4.5.2 ประโยชน์จากการเป็นพันธมิตร 

3. หากตกลง จะทำสญัญาซือ้ขายกัน หรือช่วยเหลอืซึ่งกันและกัน 
4.5.2 ประโยชน์จากการเป็นพันธมิตร 

1. ผู้จำหน่ายวัสดุ และอปุกรณ์เพาะปลกู ที่ใช้ในการผลิตหรือเก็บเกี่ยวพืชผลทาง
การเกษตร จะมปีระโยชน์ร่วมจากการเป็นพันธมิตรดงันี ้

- แลกเปลี่ยนองค์ความรู้และปญัหา เพือ่ใช้ในการวิจัย พัฒนาหรือต่อยอดสินค้า 
อุปกรณ์ และผลิตผลใหม้ีคุณภาพมากยิ่งข้ึน 

- ลดราคาสินค้าของกันและกัน เพื่อลดต้นทุน 
- การแนะนำและโปรโมทสินค้าของกันและกัน 

2. ผู้จำหน่ายเมล็ดพันทางการเกษตร ที่มีคุณภาพ เมล็ดใหม่ มอีัตราการงอกสูง จะมี
ประโยชนร์่วมจากการเป็นพันธมิตรดังนี ้

- แลกเปลี่ยนองค์ความรู้ในการเกบ็เมล็ดพันธ์ุ การเพาะปลกู การดูแล และการเก็บ
รักษาผลผลิต เพื่อลดผลผลิตเสียลง 

- แลกเปลี่ยน หรือลดราคาสินค้าของกันและกัน เพื่อลดต้นทนุ 
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3. ผู้จำหน่ายผักและผลไม้ ทีเ่ป็นเกษตรอินทรียห์รอืไฮโดรโปนกิส์ปลอดสารพิษ ที่มีตรา
รับรองมาตราฐานการเกษตรว่าปลอดภัยจรงิ ประโยชน์ร่วมจากการเป็นพันธมิตรดังนี ้

- ได้รับสินค้าทีม่ีคุณภาพ ตรงต่อเวลา และตรงจำนวนตามความต้องการที่แน่นอน 
- ผัก/ผลไม้ได้มาตรการเกษตร อาทิ GAP ตราQ และเกษตรอนิทรีย์ เป็นต้น มั่นใจ

ได้ว่าสินค้าสะอาด ปลอดภัยต่อผู้บริโภค 
- แลกเปลี่ยน หรือลดราคาสินค้าของกันและกัน เพื่อลดต้นทนุ 
- แลกเปลี่ยนองค์ความรู้ในการเพาะปลูก ดูแล และการเก็บรกัษาผลผลิต 

 
4.6 ผู้จัดหาวัตถุดิบ (Supplier) 

4.6.1 แนวคิดเกี่ยวกับการเลือกผูจ้ำหน่ายวัตถุดิบ 
ผู้จำหน่ายวัตถุดิบต้องดำเนินธุรกิจนั้น ๆ มาเป็นระยะเวลาหนึ่ง สินค้ามีคุณภาพ มี

ใบรับรองมาตรฐานต่าง ๆ ตามแต่ละประเภทธุรกจิ มีสภาพคล่อง มีความน่าเช่ือถือ มีการ
บริการที่ดี สามารถจัดหาหรือผลิตวัตถุดิบได้ตรงตามความต้องการ จัดส่งรวดเร็ว ตรงต่อ
เวลา และมบีรกิารหลงัการขายที่ด ี

4.6.2 ระบุนโยบายการสร้างความสัมพันธ์กับผู้ขายวัตถุดิบ 
1. การลดต้นทุน โดยซื้อสินค้า/วัตถุดิบในราคาพิเศษ เมื่อต้องซือ้สินค้า/วัตถุดิบเป็น

ประจำ บ่อยครัง้ หรอืต้องพึง่พากัน อาจมีการทำสญัญาซื้อขายหรือไม่นั้นตามความ
เหมาะสม ทำให้ต้นทุนลดลง ผลิตสินค้าได้ในราคาถูก และสูคู่้แข่งด้านราคาได้ 

2. การแบ่งปันความรู้ ไม่ว่าจะเป็นความรู้ด้านผลิต ด้านบริการ ลูกค้า กฎหมาย ฯลฯ 
เป็นต้น เพื่อสร้างความสมัพันธ์ ต่อยอดธุรกิจเดิมให้ดีย่ิงข้ึน พัฒนาสินค้า/วัตถุดิบใหม้ี
คุณภาพมากยิ่งข้ึน หรือออกสินค้าใหม่ที่ตอบโจทย์ลกูค้ามากยิ่งข้ึน 

3. การสร้างความไว้วางใจ เป็นการสร้างความสัมพันธ์ให้แนบแน่น เพื่อให้เกิดความ
ไว้วางใจ ความร่วมมือ ให้ความสำคัญต่อยักษ์ยิ้มฟาร์ม และไม่หนีหายหรือเปลี่ยนคู่ค้า
ใหม่ ช่วยให้ได้วัตถุดิบง่ายข้ึนและราคาถูกลง 

4.6.3 ระบุประเภทของวัตถุดิบที่ต้องการสั่งซื้อ 
- อุปกรณ์การเพาะปลูก 
- เมล็ดพันธ์ุ  
- ผักและผลไม้ ประเภทต่าง ๆ สำหรับทำสลัดพร้อมทาน 
- วัตถุดิบทำน้ำสลัด 
- บรรจุภัณฑ์ใสส่ลัดและน้ำสลัด 

 



34 

บทท่ี 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ 

 
ในบทนี้จะเป็นการวางแผนกลยทุธ์และแผนการปฏิบัติงานดา้นต่าง ๆ ที่ได้จากการวิเคราะห์

สภาพแวดล้อมภายในและสภาพแวดล้อมภายนอก โมเดลธุรกิจ และการวิเคราะห์คู่แข่งขัน เพื่อสร้าง
ความได้เปรียบในการแข่งขัน เพื่อปรบัตัวให้สอดคล้องกับโอกาสที่มอียู่ในปจัจบุัน และพฒันาแผน
ธุรกิจในอนาคต ด้วยการนำกรอบแนวคิดทฤษฎีมาเป็นหลกัเกณฑ์ในการกำหนดกลยุทธ์ 

 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

5.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวข้อง 
การจัดโครงสร้างองค์กร คือ การจัดสรรหน้าที่ ขอบเขต และความรับผิดชอบของ

บุคลากรแต่ละฝ่ายอย่างชัดเจน เพื่อให้การทำงานเป็นระบบ ระเบียบ ยิ่งองค์กรมีขนาดเล็กมีความ
ยืดหยุ่นสูง มสีายการบงัคับบญัชาสั้น ทำงานได้รวดเร็วข้ึน งา่ยต่อการประสานงานและการบรหิารงาน 
สามารถบรรลเุป้าหมายและวัตถุประสงค์ 

5.1.2 การจัดการโครงสร้างองค์กรและการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบ 
1. โครงสร้างองค์กร 
การจัดทำแผนธุรกจิยักษ์ยิ้มฟาร์ม เป็นโครงการที่ไม่มีความซับซ้อนง่ายต่อการควบคุม

และดำเนินงาน โดยจะใช้พนักงานที่มีความเช่ียวชาญในการปฏิบัติงานเพื่อใหเ้กิดความรวดเร็วในการ
ทำงาน ความสะดวกต่อการตัดสินใจและการบริหารองค์กร รูปแบบการสร้างองค์กรจึงเป็นโครงสร้าง
แบบราบ (Flat Organization Structure) ซึง่มีโครงสร้างทีไ่ม่ซับซอ้น เพื่อใหเ้กิดความสะดวกและ
ความคล่องตัวในการปฏิบัติงาน โดยมลีักษณะโครงสร้างองค์กร ดังนี้ 
 
ภาพที่ 5.1: โครงสร้างองค์กรของธุรกจิยักษ์ยิ้มฟาร์ม 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผู้บริหาร 
 

พนักงานฝ่ายผลิต เก็บเกี่ยวและบรรจ ุ พนักงานขนสง่ 
 

แม่ครัว/พ่อครัว (เริ่มปทีี่ 4) 
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2. ขอบข่ายและหน้าที่ความรับผิดชอบ 
- ผู้บริหาร มีหน้าที่ กำหนดกลยุทธ์และนโยบายโดยรวมในการบริหาร พัฒนาและ

แก้ไขปัญหาองค์กร คอยผู้ดูแลและประสานงานระหว่างแผนกเพื่อให้ดำเนินธุรกจิได้ด้วยดี คอยสั่งซื้อ
อุปกรณ์และวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิต รับรายการและติดต่อกบัลูกค้าโดยตรง 

- พนักงานฝ่ายผลิต เก็บเกี่ยวและบรรจุ มีหน้าที่ ผลิต เกบ็เกีย่ว และบรรจผุลผลิตตาม
ปริมาณที่ได้รับมอบหมายในแต่ละวัน คอยดูแลผลผลิตไม่ใหเ้กิดความเสียหาย 

- พนักงานขนสง่ มีหน้าที่ นำผลิตภัณฑ์ทีบ่รรจเุสร็จแล้วสง่ถึงมือลูกค้าหรือสถานที่ที่
ได้รับมอบหมายให้จัดส่งในแตล่ะวัน 

- แม่ครัว/พ่อครัว มีหน้าที่ จัดเตรียมวัตถุดิบที่ใช้ทำสลัดสำเรจ็รูปและน้ำสลัดให้พร้อม
ใช้งาน ผลิตสินค้าตามปรมิาณที่กำหนดในแตล่ะวัน ทำความสะอาดอปุกรณ์หลงัเลิกใช้งาน 

5.1.3 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
การรบับุคลากรเข้ารบัทำงาน จะพิจารณาตามคุณสมบัติของผูส้มัครตามรายละเอียดงาน 

โดยคัดเลือกจากผู้ที่มบีุคลกิภาพและทัศนคติที่ดี มีความสามารถหรอืมีประสบการณ์ตรงตามตำแหนง่
งานที่สมัคร ในข้ันตอนการสรรหาพนักงานจะทำการประกาศรับสมัครพนกังานผ่านฟาร์มโดยตรง 
การคัดเลือกจะเลือกจากใบสมัครทีส่มัครเข้ามา การสอบสัมภาษณ์ เพื่อพิจารณาบุคลิกภาพ และ
ปฏิภาณไหวพริบ หากผ่านเกณฑท์ี่กำหนดจะรับเข้าทำงานเป็นพนักงานทดลองงานเป็นเวลา 3 เดือน 
เมื่อครบกำหนดแล้วจงึจะได้เป็นพนักงานประจำต่อไป 

5.1.4 เกณฑ์การประเมินผลการปฏิบัติงาน บริหารเงินเดือน แรงจูงใจและรักษาบุคลากร 
กำหนดกำลังคนในการปฏิบัติงานและอัตราค่าตอบแทนในแต่ละตำแหน่งไว้ ดังนี ้

 
ตารางที่ 5.1: ตารางแสดงตำแหน่งและอัตราเงินเดือนตามโครงสร้างองค์กร 
 

ตำแหน่ง จำนวน ค่าใช้จา่ยต่อคนต่อเดือน ค่าใช้จา่ยต่อเดือน 
ผู้บริหาร* 2 25,000 25,000 
พนักงานฝ่ายผลิต เก ็บเกี ่ยวและ
บรรจุ 

3 12,000 36,000 

พนักงานขนส่ง* 2 14,000 28,000 
แม่ครัว/พ่อครัว (ปีที่ 4) 3 12,000 36,000 

*ผู้บริหารในปีที่ 1-3 จะมี 1 คน และเพิ่มอีก 1 คนในปีที่ 4 
*พนักงานขนส่งในปีที่ 1-3 จะมี 1 คน และจะเพิ่มอีก 1 คนในปีที่ 4 



36 

- ตราเงินเดือนเพิ่มข้ึนอัตราร้อยละ 5 ต่อปี ซึ่งผู้บริหารจะเป็นผู้ประเมินผล 
- มีการพจิารณาเพิ่มค่าตอบแทนอื่น ๆ เช่น โบนัส ประกันสงัคม และสิทธิวันลา เป็น

ต้น เพื่อจูงใจในการทำงานใหพ้นักงาน และการรักษาบุคคลาการในองค์กร 
- โบนัสประจำปี โดยจ่ายให้แก่พนกังานจากการพิจารณาผลประกอบการ และผลการ

ปฏิบัติงานทีผ่่านมาของพนักงานแตล่ะคน โดยข้ันต่ำกำหนดไว้ที่ 1 เท่าของเงินเดือน 
- ประกันสังคม โดยนายจ้างจะต้องหักจากเงินเดอืนพนักงาน และส่วนที่นายจ้างต้อง 

จ่ายสมทบในอัตราร้อยละ 5 ของเงินเดือน เพื่อให้พนกังานได้รับประโยชน์ทดแทนต่างๆ เช่น กรณี 
- เจ็บป่วย ประสบอุบัตเิหตุ หรือเสียชีวิตจากการทำงานหรือไม่ได้ทำงานเป็นต้น 
- สิทธิวันหยุด พนักงานสามารถหยุดได้ไม่น้อยกว่าปลีะ 13 วันตามวันหยุดตาม

ประเพณี และสามารถขอลาหยุด เช่น ลาป่วย ลากิจ ได้อีกไม่เกิน 20 วันต่อปี 
- และสทิธิอื่นๆ เช่น ค่าทำงานล่วงเวลา อาหารกลางวัน เป็นต้น 

 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด 

5.2.1 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix 4Ps ) 
ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix 4Ps คือ เครื่องมอืในการกำหนดกลยทุธ์หรอื

วางแผนการตลาด มีอยู่ด้วยกัน 4 ด้าน คือผลิตภัณฑ์และบรกิาร (Product) ราคา (Price) ช่อง
ทางการขาย (Place) การโปรโมช่ัน (Promotion) 
5.2.2 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix 4Ps) 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
1.1 จุดเด่นของผกัสลัด คือเป็นผักไฮโดรโปนิกสป์ลอดสารพษิ สะอาด มีมาตรฐาน

การเกษตรรองรบั เช่น GAP และตรา Q เป็นต้น มีขนาดสมำ่เสมอ สามารถผลิตได้ตลอดทัง้ปีแม้
จะเป็นช่วงฤดรู้อนหรือฤดฝูนที่ผลผลิตในฟาร์มอื่นๆจะเหี่ยว ไม่โตหรือเป็นโรค ทำให้ผลผลิตขาด
แคลน แต่ด้วยการปลูกผกัในโรงเรอืนปิดที่ใช้ระบบ Smart Farming ทำใหส้ามารถควบคุม
ปัจจัยการเจริญเติบโตของผกัได้ ทำให้ยักษ์ยิ้มฟาร์มสามารถเก็บเกี่ยวผลผลิตได้ตลอดทั้งปี  
เหมาะสำหรบักลุม่ธุรกจิร้านอาหาร และกลุ่มธุรกจิอาหารแปรรูปที่ต้องการใช้ผักสลัดปลอด
สารพิษ ทีส่ด สะอาด ได้มาตรฐานทุกวัน 

1.2 จุดเด่นของสลัดสำเร็จรูป คือใช้ผักทีป่ลอดสารพิษ สะอาด มีมาตรฐานการผลิต
อาหารรองรับ เช่น GMP และอย. เป็นต้น สลัดสำเรจ็รปูจะมหีลากหลายรายการ โดยจะมี
ส่วนประกอบของผกัและรสชาติที่แตกต่างกันไป เช่น สลัดมกิซ์ ซีซาร์สลัด สลัดญี่ปุ่น เป็นต้น 
และสลัดแยกใบสำเร็จรูปที่มีแค่ผกัสลัดเพือ่ใหลู้กค้าสามารถเลือกซื้อน้ำสลัดที่ชอบทานเองได้ ซึ่ง
สามารถเก็บสินค้าได้นาน 4-5 วัน ด้วยการใช้ระบบสญุญากาศช่วยยืดอายุสินค้า 
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1.3 จุดเด่นของน้ำสลัด คือความแปลกใหม่ของรสชาติที่ไม่เหมือนแบรน์อื่น เช่น รส
ลาบ รสกะเพรา รสผงกะหรี่ รสผลไม้ต่างๆ เป็นต้น เพื่อลดการแข่งขันกับแบรน์อื่น และเป็นจุด
สนใจของผูบ้ริโภค 

2. ด้านราคา (Price) 
จะต้องมีราคาทีเ่หมาะสม ยุติธรรมกับผู้บริโภค และต้องมีความใกล้เคียงหรือเทียบเท่า

กับคู่แข่ง เนื่องจากผู้บริโภคมักจะเปรียบเทียบราคาสินค้าว่าคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไปหรือไม่ 
2.1 ผักสลัด จะเน้นกลุม่ธุรกจิร้านอาหาร และกลุม่ธุรกจิอาหารแปรรปู จะตัง้ราคาให้

ใกล้เคียงหรือถูกกว่าฟารม์อื่น ๆ ซึ่งราคาจะผันแปรตามฤดูกาล โดยจะตั้งราคาอยู่ทีป่ระมาณ 
100–180 บาทต่อกิโลกรัม และมีประกันราคาสำหรับลูกค้าที่ซื้อระยะยาวในราคา 100-120 
บาทต่อกิโลกรัม 

2.2 สลัดสำเรจ็รปู และน้ำสลัด จะเน้นกลุ่มรักสุขภาพ ส่วนใหญ่เป็นวัยทำงาน มีช่วง
อายุ 21 ปีข้ึนไป มีรายได้ปานกลางถงึสงู เป็นกลุ่มที่มีความต้องการสินค้าที่มปีระโยชน์ต่อ
สุขภาพ มีคุณภาพ สะอาด และสามารถซื้อสินค้าได้ โดยจะตั้งราคาสลัดสำเรจ็รปูอยู่ทีป่ระมาณ 
45-75 บาท และน้ำสลัดอยู่ที่ 15-89 บาท 

3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place)  
3.1 การติดต่อฟาร์มโดยตรง เพื่อใหก้ลุ่มเป้าหมายสามารถซือ้หรือรับสินค้ากลับไปโดย 

ไม่คิดค่าขนส่ง อีกทั้งสามารถเข้าเยี่ยมชมฟาร์มเพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อสินค้าได้ เป็นการ
เข้าถึงกลุม่เป้าหมายโดยตรง 

3.2 ห้างสรรพสินค้าและซุปเปอร์มาร์เก็ต เพื่อเข้าถึงกลุม่ผูบ้ริโภคโดยตรง และช่วย
เพิ่มยอดขายสินค้ามากยิ่งขึ้น 

3.3 รูปแบบออนไลน์ ได้แก่ Facebook และ Line@ ใช้สำหรบัติดต่อสอบถาม ดู
รายละเอียดสินค้า สั่งซื้อสินค้า การติดตามข่าวสารและประชาสัมพันธ์ของทางฟารม์ให้แก่
กลุ่มเป้าหมายได้รบัทราบ เป็นการสร้างการรับรู้ใหเ้ป็นที่รูจ้กัมากยิ่งขึ้น 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
4.1 การโฆษณาเพื่อการสื่อสารให้ตระหนักถึงตราสินค้า ได้แก่  

1. การโฆษณาด้วยป้ายเพื่อสร้างการรับรู้ให้แกผู่้บริโภค  
2. การใช้สื่อออนไลน์เพื่อให้ผูบ้รโิภคสามารถติดตามข่าวสาร พูดคุย แลกเปลี่ยน 

และสอบถามข้อมลูจากฟารม์ได้ โดยใช้สื่อโซเชียลมเีดียอย่าง Facebook, Line และ Youtube  
3. การโฆษณาบนเว็บไซต์อื่น โดยการซื้อโฆษณา Google และ Facebook Ad.  
4. การโฆษณาโดยการเขียนรีวิวผ่านเว็บไซตท์ี่มีช่ือเสียงที่เกีย่วกับอาหารและ

สุขภาพ เช่น Pantip และ Wongnai เป็นต้น 



38 

4.2 การส่งเสริมการขายเพือ่ดึงดูดกลุ่มเป้าหมายใหซ้ื้อสินค้า ได้แก่ 
1. การลดราคาสินค้าผักสลัดลงเมือ่ซื้อสินค้าในปรมิาณมาก ครบตามเกณฑ์ที่

กำหนด เพื่อให้เกิดแรงจูงใจในการซือ้ผกัสลัด 
2. ส่วนลดสำหรบัลูกค้าประจำ จะมีส่วนลดพิเศษใหส้ำหรับลูกค้าประจำ เพื่อ

รักษาฐานลกูค้าเดิมไว้ และเพือ่ให้เกิดแรงจูงใจในการซื้อผักสลัดต่อไป 
3. การจัดส่วนลดพิเศษของสินค้าสลัดสำเรจ็รูปและน้ำสลัดในช่วงเทศกาลต่างๆ 

เพื่อใหเ้กิดแรงจงูใจในการซื้อสลัดสำเรจ็รปูและน้ำสลัด ช่วยกระตุ้นยอดขายและเพิม่ฐานลูกค้า  
 

5.3 แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ 
5.3.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 

การจัดซื้อเป็นกระบวนการจัดการในการจัดหาวัตถุดิบและบริการใหแกองคกรโดยมี
ขอบเขตงานตั้งแตก่ารรบัรคูวามตองการ การเลือกผูข้ายวัตถุดิบและ/หรือบริการ การสั่งซื้อและการ
จัดสงวัตถุดิบ โดยการจัดซื้อตองตอบสนองความตองการทั้งระยะสั้นและระยะยาวในการดำเนินงาน
ขององคกร ปจจุบันการจัดซื้อไดร้ับการยอมรับว่าเป็นงานสำคัญขององคกรเนื่องจากเป็นแหล่งต้นทาง
ของวัตถุดิบซึ่งจะมผีลเกี่ยวเนื่องทัง้ทางตรงและทางออมกับการดำเนินธุรกิจซึ่งผูบ้ริหารด้านการ
จัดซื้อตองตัดสินใจในเรือ่งกระบวนการจัดหาวัตถุดิบและ/หรือบริการการเลอืกผูข้ายวัตถุดิบ
ความสัมพันธ์กับผูข้ายวัตถุดิบการทำสญัญาการจัดซือ้รวมหรือกระจายและการวิเคราะห์คุณคา  
(ณัฏฐพันธ์ เขจรนันท, 2545) 

5.3.2 วิธีการผลิต 
การสร้างผลผลิตผักสลัดปลอดสารพิษ สลัดสำเรจ็รปูและน้ำสลัด ต้องมีการคุมปริมาณ

การผลิตใหเ้พียงพอและทันต่อเวลาในการจัดสง่สินค้า และคุณภาพที่มุ่งหวังไว้ โดยผักสลัดปลอด
สารพิษต้องมีความชำนาญการในการดูแลตลอดจนถึงเก็บเกีย่วผลผลิต เพือ่ให้ได้ผลผลิตทีม่ีคุณภาพ 
และลดอัตราผลผลิตเสียลงได้ ส่วนสลัดสำเร็จรูปและน้ำสลัดต้องมีความเที่ยงตรงและความสะอาดใน
การผลิตสงู เพื่อให้สินค้ามมีาตรฐานเดียวกัน และปลอดภัยต่อผู้บริโภค โดยปรมิาณการผลิตข้ึนอยู่กบั
ความสามารถของฟาร์มและความต้องการของกลุม่เป้าหมาย 

การคัดเลือกรายการผลิตผล/ผลิตภัณฑ์ จะพจิารณาจากความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย
เป็นหลักในการคัดเลือกรายการผลิต โดยมีการสุ่มตรวจสอบปริมาณสารไนเตรตและสารพิษตกค้างใน
ผักสลัดและผกัอื่นๆที่ใช้ทำสลัดสำเรจ็รปู เพื่อใหม้ั่นใจว่าวัตถุดิบที่ใช้ปลอดภัยและสร้างความเช่ือมั่น
แก่ผู้บริโภค 
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การพัฒนารายการสลัดสำเรจ็รปูและน้ำสลัด จะมกีารตรวจสอบรายการสินค้าและคำติชม
ของผู้บริโภค เพื่อนำมาใช้ประกอบการปรับปรงุและพัฒนาสนิค้าให้ตรงตามความต้องการของ
ผู้บริโภคมากทีสุ่ด 

5.3.3 วิธีการจัดซื้อวัตถุดิบ 
ต้องมีการจัดเตรียมวัตถุดิบและอปุกรณ์สำหรับใช้ในการผลติให้เพียงพอต่อความต้องการ

ของกลุม่เป้าหมาย ดังนั้นจึงมีการวางแผนการจัดซือ้สินค้าทีม่ีคุณภาพดี และราคาเหมาะสม ซึ่งจะช่วย
ให้ฟาร์มสามารถจัดการต้นทุนให้ได้อย่างมปีระสิทธิภาพ ส่วนในการกำหนดนโยบายด้านการจัดซือ้ 
จะให้ความสำคัญต่อความสดใหม่ของวัตถุดิบ และความถูกต้องในการสั่งซื้อวัตถุดิบ โดยกำหนดใหม้ี
การลงใบเสร็จไว้เป็นหลักฐานทกุการสั่งซื้อ ก่อนทำการสั่งซือ้จะมกีารตรวจสอบวัตถุดิบและอุปกรณ์
คงเหลือเสมอทุกสัปดาห์ เพื่อคาดการณ์ปรมิาณการสั่งซื้อใหม้ีความสอดคล้องกบัความต้องการของ
กลุ่มเป้าหมายเป็นหลัก รวมถงึความเหมาะสมต่อปริมาณการสัง่ซื้อเพิ่มในอนาคต 

5.3.4 การขนส่งสินค้า 
การขนสง่ จะขนสง่สินค้าด้วยรถกระบะตู้ทึบ ที่ติดตัง้แอร์ภายในเพื่อควบคุมอุณหภูมิของ

สินค้าให้คงคุณภาพความสดใหมเ่อาไว้ และจะทำการขนส่งทุกเช้า โดยมีการกำหนดเส้นทางการขนสง่
ในแต่ละวัน เพื่อให้การขนสง่มีประสิทธิภาพ มีความรวดเร็ว และประหยัดค่าน้ำมันในการเดินทาง 
เมื่อขนสง่ถึงทีห่มาย ลกูค้าจะต้องตรวจสอบสินค้าและชำระเงินตามจำนวนที่ได้ตกลงไว้ หากพบว่า
สินค้ามีความเสียหายหรือผิดรายการทีส่ั่งซื้อ จะทำการจัดสง่ใหม่อกีรอบภายในวันน้ันๆ โดยลดราคา
ลงอีก 5% จากยอดซื้อของลูกค้าในวันน้ันๆ หรือหากมสีินค้าไม่เพียงพอจะหาซื้อจากฟาร์มเจ้าอื่นที่
ตรวจสอบแล้วว่าปลอดสารพิษมาทดแทน แต่ถ้าหากไม่มจีรงิ ๆ จะสง่มอบสินค้าเท่าทีม่ีโดยลดราคา
ลงอีก 10% ของยอดซือ้ทีส่่งมอบในวันน้ันๆ 

 
5.4 แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน 

5.4.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์ (มปป. : เว็บไซต์) ได้ให้ความหมายของแผนกลยุทธ์ทาง

การเงินไว้ว่าคือ แผนที่แสดงใหเ้ห็นถึงแหล่งทีม่าและแหลง่ใช้ไปของเงินที่ต้องใช้ในการดำเนินงานตาม
แผนกลยทุธ์/ เป็นแผนจัดหาเงินทุนจากแหลง่เงินทุนต่าง ๆ ที่สามารถผลักดันแผนกลยทุธ์ของสถาบัน
ให้สามารถดำเนินการได้และมกีารวิเคราะหร์ายได ้ค่าใช้จ่ายของการดำเนินงานทัง้จากงบประมาณ
แผ่นดินและเงินรายได้อื่น ๆ ที่องค์กรได้รับ 
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5.4.2 แผนการลงทุน 

แผนการลงทุนจะแบ่งเป็น 2 โครงการ ดังนี ้
1) โครงการฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ปลอดสารพิษ มีระยะเวลาโครงการ 8 ป ี

 
ตารางที่ 5.2: ตารางแสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุนของโครงการฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ 
 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร    

ที่ดิน 1 ไร ่ 1,000,000 1,000,000 - 

ค่าสร้างโรงเรอืน Evap. ปิด 600 ตร.ม. 600,000 100,000 500,000 

แปลงปลกูผกั 500,000 - 500,000 

ระบบวัดค่าอุณภูมิ ความช้ืน ปุ๋ย แสง 100,000 100,000 - 

ตู้แช่ผัก 3 ประตู 2 เครือ่ง 65,000 65,000 - 

อุปกรณ์เครื่องใช้ 80,000 80,000 - 

กล้องวงจรปิด 8 ตัว 25,000 25,000 - 

บันไดติดล้อสงู 1.6m 40,000 40,000 - 

รวมสินทรัพย์ถาวร 2,410,000   

ค่าใช้จา่ยก่อนเริ่มดำเนินงาน    

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 100,000 100,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 100,000 100,000 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 2,610,000 1,610,000 1,000,000 

สัดส่วนโครงสรา้งเงินทุน (%) 100 62 38 

 
จากตารางที่ 5.2 แสดงงบประมาณการลงทุนรวมทั้งสิ้น 2,610,000 บาท โดยใช้แหล่งเงินทุน

จากส่วนของเจ้าของรอ้ยละ 62 เป็นจำนวนเงิน 1,610,000 บาท และกู้ยมืมารอ้ยละ 38 เป็นจำนวน
เงิน 1,000,000 บาท มีสินทรัพย์ถาวรทัง้สิ้น 2,410,000 บาท คิดเป็นค่าเสือ่มราคาต่อปีเท่ากับ 
482,000 บาท และค่าจดทะเบียนและตกแต่งตัดจ่ายทั้งสิ้น 100,000 บาท คิดเป็น 12,500 บาทต่อป ี
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ตารางที่ 5.3: ตารางประมาณการยอดขายของโครงการฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

ประมาณการยอดขาย (กิโลกรัมต่อวัน) 80 95 115 140 

ราคาเฉลี่ยต่อกิโลกรมั 110 110 110 110 

รวมยอดขายต่อวัน 8,800 10,450 12,650 15,400 

รวมยอดขายต่อเดือน 246,400 292,600 354,200 431,200 

รวมยอดขายต่อไตรมาส 739,200 877,800 1,062,600 1,293,600 

รวมยอดขายต่อป ี 2,956,800 3,511,200 4,250,400 5,174,400 

รายการ ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

ประมาณการยอดขาย (กิโลกรัมต่อวัน) 165 200 240 285 

ราคาเฉลี่ยต่อกิโลกรมั 110 110 110 110 

รวมยอดขายต่อวัน 18,150 22,000 26,400 31,350 

รวมยอดขายต่อเดือน 508,200 616,000 739,200 877,800 

รวมยอดขายต่อไตรมาส 1,524,600 1,848,000 2,217,600 2,633,400 

รวมยอดขายต่อป ี 6,098,400 7,392,000 8,870,400 10,533,600 
 
จากตารางที่ 5.3 แสดงประมาณการยอดขายผกัสลัดในแต่ละปี ให้ใน 1 เดือน ทำงาน 28 วัน 

โดยในปีแรกประมาณการยอดขายอยูท่ี่ 80 กิโลกรมัต่อวัน และประมาณการยอดขายเพิม่ขึ้นร้อยละ 
20 ต่อปี หรือคิดเป็น 95 115 140 165 200 240 และ 285 กิโลกรมัต่อวัน ในปีที่2 ถึงปีที่8 
ตามลำดับ 
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ตารางที่ 5.4: สินค้าคงเหลือของโครงการฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ 
 

ต้นทุนสินค้า 20% ของยอดขาย  

ระยะเวลาในการผลิตสินค้า 40 วัน  

การคำนวณสินค้าคงเหลือ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

ยอดขายต่อป ี 2,956,800 3,511,200 4,250,400 5,174,400 

ยอดขายต่อวัน 8,800 10,450 12,650 15,400 

ต้นทุนสินค้า 1,760.00 2,090.00 2,530.00 3,080.00 

การหมุนเวียน 70,400 83,600 101,200 123,200 

สินค้าคงเหลือ 70,400 83,600 101,200 123,200 
 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

ยอดขายต่อป ี 6,098,400 7,392,000 8,870,400 10,533,600 

ยอดขายต่อวัน 18,150 22,000 26,400 31,350 

ต้นทุนสินค้า 3,630.00 4,400.00 5,280.00 6,270.00 

การหมุนเวียน 145,200 176,000 211,200 250,800 

สินค้าคงเหลือ 145,200 176,000 211,200 250,800 
 

จากตารางที่ 5.4 แสดงสินค้าคงเหลือ เนื่องจากเป็นสินค้าทีต่้องใช้ระยะเวลาในการผลิต 
(Work In Process) เป็นเวลา 40 วันก่อนการเก็บเกี่ยวและส่งขาย จึงทำให้มสีินค้าคงเหลอืและ
ค่าใช้จ่ายระหว่างการผลิต โดยคิดต้นทุนวัตถุดิบในการผลิตสินค้าอยู่ที่รอ้ยละ 20 ของยอดขาย 
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ตารางที่ 5.5: การส่งเสริมการขายโดยการให้ส่วนลดของโครงการฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ 
 

ประมาณการผู้ซื้อเกิน 50 กิโลกรัม คิดเป็น 25% ของผูซ้ื้อ ลดราคาลง 5.00 บาทต่อกิโลกรัม 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

ยอดขาย 2,956,800 3,511,200 4,250,400 5,174,400 

ประมาณการยอดขาย (กิโลกรัมต่อวัน) 80 95 115 140 

ประมาณการยอดขาย (กิโลกรัมต่อปี) 26,880 31,920 38,640 47,040 

ส่วนลดจ่าย ลดราคาลงต่อป ี 33,600 39,900 48,300 58,800 
 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

ยอดขาย 6,098,400 7,392,000 8,870,400 10,533,600 

ประมาณการยอดขาย (กิโลกรัมต่อวัน) 165 200 240 285 

ประมาณการยอดขาย (กิโลกรัมต่อปี) 55,440 67,200 80,640 95,760 

ส่วนลดจ่าย ลดราคาลงต่อป ี 69,300 84,000 100,800 119,700 

 
ประมาณการผู้ซื้อเกิน 100 กิโลกรัม คิดเป็น 25% ของผู้ซื้อ ลดราคาลง 10.00 บาทต่อกิโลกรัม 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

ยอดขาย 2,956,800 3,511,200 4,250,400 5,174,400 

ประมาณการยอดขาย (กิโลกรัมต่อวัน) 80 95 115 140 

ประมาณการยอดขาย (กิโลกรัมต่อปี) 26,880 31,920 38,640 47,040 

ส่วนลดจ่าย ลดราคาลงต่อป ี - - 96,600 117,600 
 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

ยอดขาย 6,098,400 7,392,000 8,870,400 10,533,600 

ประมาณการยอดขาย (กิโลกรัมต่อวัน) 165 200 240 285 

ประมาณการยอดขาย (กิโลกรัมต่อปี) 55,440 67,200 80,640 95,760 

ส่วนลดจ่าย ลดราคาลงต่อป ี 138,600 168,000 201,600 239,400 

 
จากตารางที่ 5.5 แสดงนโยบายส่งเสริมการขายสำหรบัผู้ซื้อผักสลัดเกิน 50 และ 100 

กิโลกรัมขึ้นไป ลดราคาลง 5 และ 10 บาทต่อกิโลกรัมตามลำดับ เพื่อสร้างแรงจูงใจแก่ลูกค้าให้ซื้อ 



44 

ตารางที่ 5.6: ตารางต้นทุนคงที่ของโครงการฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ 
 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

ค่าน้ำประปา (เพิ่มข้ึน 5%) 10,080 10,584 11,113 11,669 

ค่าไฟฟ้า (เพิ่มข้ึน 5%) 36,000 37,800 39,690 41,675 

ค่าโทรศัพท์ และอินเทอรเ์น็ต 10,800 10,800 10,800 10,800 

ค่าขนส่ง (เพิม่ขึ้น 5%) 67,200 70,560 74,088 77,792 

ค่าเสื่อมราคา 301,250 301,250 301,250 301,250 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 12,500 12,500 12,500 12,500 

ค่าโฆษณา  15,000 10,000 5,000 5,000 

เงินเดือน (เพิ่มข้ึน 5%) 756,000 793,800 833,490 875,165 

รวมต้นทุนคงที ่ 1,208,830 1,247,294 1,287,931 1,335,850 

ยอดขาย 2,956,800 3,511,200 4,250,400 5,174,400 
 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

ค่าน้ำประปา (เพิ่มข้ึน 5%) 12,252 12,865 13,508 14,184 

ค่าไฟฟ้า (เพิ่มข้ึน 5%) 43,758 45,946 48,243 50,656 

ค่าโทรศัพท์ และอินเทอรเ์น็ต 10,800 10,800 10,800 10,800 

ค่าขนส่ง (เพิม่ขึ้น 5%) 81,682 85,766 90,054 94,557 

ค่าเสื่อมราคา 301,250 301,250 301,250 301,250 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 12,500 12,500 12,500 12,500 

ค่าโฆษณา  5,000 5,000 5,000 5,000 

เงินเดือน (เพิ่มข้ึน 5%) 918,923 964,869 1,013,112 1,063,768 

รวมต้นทุนคงที ่ 1,386,165 1,438,996 1,494,468 1,552,714 

ยอดขาย 6,098,400 7,392,000 8,870,400 10,533,600 
 
จากตารางที่ 5.6 แสดงการประมาณค่าใช้จ่ายต้นทุนคงที่ โดยมีค่าใช้จ่ายที่เพิ่มข้ึนร้อยละ 5 

ทุกๆปีดงันี้ ค่าน้ำประปา ค่าไฟฟ้า ค่าขนส่ง และเงินเดือน  
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ตารางที่ 5.7: ตารางต้นทุนผันแปรของโครงการฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

ต้นทุนขาย (20%) 591,360 702,240 850,080 1,034,880 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 29,568 35,112 42,504 51,744 

ส่งเสริมการขาย 33,600 39,900 144,900 176,400 

รวมต้นทุนผันแปร 654,528 777,252 1,037,484 1,263,024 
 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

ต้นทุนขาย (20%) 1,219,680 1,478,400 1,774,080 2,106,720 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 60,984 73,920 88,704 105,336 

ส่งเสริมการขาย 207,900 252,000 302,400 359,100 

รวมต้นทุนผันแปร 1,488,564 1,804,320 2,165,184 2,571,156 
 

จากตารางที่ 5.7 แสดงการประมาณค่าต้นทุนผันแปร ประกอบไปด้วย ต้นทุนวัตถุดิบในการ
ผลิตสินค้าอยู่ที่ 20% ของยอดขาย ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% ของยอดขาย และค่าส่งเสริมการขาย 

 
ตารางที่ 5.8: ตารางแสดงจุดคุ้มทุนของโครงการฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ 
 

การคำนวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

กำไรส่วนเกิน 2,302,272 2,733,948 3,212,916 3,911,376 

อัตรากำไรส่วนเกิน 78% 78% 76% 76% 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 1,552,496 1,601,895 1,703,818 1,767,210 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 129,375 133,491 141,985 147,268 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 4,312 4,450 4,733 4,909 
(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): ตารางแสดงจุดคุ้มทุนของโครงการฟารม์ผักไฮโดรโปนิกส์ 
 

การคำนวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

กำไรส่วนเกิน 4,609,836 5,587,680 6,705,216 7,962,444 

อัตรากำไรส่วนเกิน 76% 76% 76% 76% 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 1,833,772 1,903,663 1,977,048 2,054,102 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 152,814 158,639 164,754 171,175 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 5,094 5,288 5,492 5,706 
 
จากตาราง 5.8 แสดงกำไรส่วนเกิน อัตรากำไรส่วนเกิน และจุดคุ้มทุนในแต่ละปี 

 
ตารางที่ 5.9: ตารางแสดงดอกเบี้ยจ่ายของโครงการฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ 
 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

เจ้าหนี(้เงินกู้ยืม) 1,000,000    
ชำระเงินต้นเท่ากันทุกป ี 142,857 142,857 142,857 142,857 

เงินกูส้ถาบันคงเหลือ 857,143 714,286 571,429 428,571 

ดอกเบี้ยจ่าย 39,900 42,771 39,286 37,143 
 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

เจ้าหนี(้เงินกู้ยืม)     
ชำระเงินต้นเท่ากันทุกป ี 142,857 142,857 142,857 - 

เงินกูส้ถาบันคงเหลือ 285,714 142,857 - - 

ดอกเบี้ยจ่าย 27,857 18,571 9,286 - 
 
จากตาราง 5.9 แสดงจำนวนเงินกู้ทัง้สิ้นจำนวน 1,000,000 บาท โดยใช้สินเช่ือ SMEs เพื่อ

ธุรกิจเกษตรจากธนาคารออมสิน มรีะยะเวลาชำระหนีเ้ป็นเวลา 7 ปี และกำหนดชำระเงินต้นเท่ากัน
ทุกปเีป็นจำนวน 142,857 บาท โดยคิดอัตราดอกเบี้ยทีอ่ัตราร้อยละ 3.99 4.99 5.50 ในปีที่ 1-3 
และ 6.50 ในปีถัดไปตามลำดับ 
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2) โครงการสลัดสำเรจ็รปูและน้ำสลัด เป็นโครงการต่อยอดจากโครงการฟาร์มผักไฮโดรโป
นิกส์ มีระยะเวลาโครงการ 5 ป ีโดยเริม่ต่อจากโครงการฟารม์ผักไฮโดรโปนิกส์ในปีที่ 4 

 
ตารางที่ 5.10: ตารางแสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุนของโครงการสลัดสำเร็จรูป 
 

รายการ รวม 
แหล่งท่ีมา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถาวร    

ค่าก่อสร้างห้องผลิตอาหารแปรรูปขนาด
เล็ก (ปีที่ 4) 

1,000,000 1,000,000 - 

อุปกรณ์การผลิตอาหารแปรรูป (ปีที่ 4) 300,000 300,000 - 

รวมสินทรัพย์ถาวร 1,300,000   

ค่าใช้จา่ยก่อนเริ่มดำเนินงาน    

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 100,000 100,000 - 

เงินทุนหมุนเวียน 500,000 500,000 - 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,900,000 1,900,000 - 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%) 100 100 - 

 
จากตารางที่ 5.10 แสดงงบประมาณการลงทุนรวมทั้งสิ้น 1,900,000 บาท โดยเงินทุน

หมุนเวียนใช้สำหรบัเป็นค่าใช้จ่ายภายใน รวมถึงกระบวนการผลิต Work In Process และค่าแรกเข้า
สำหรับขายสินค้าในห้าง โดยใช้แหลง่เงินทุนจากส่วนของเจา้ของทั้งสิ้นร้อยละ 100 แบง่เป็นสินทรัพย์
ถาวร 1,300,000 บาท คิดเป็นค่าเสื่อมราคา 260,000 บาทต่อปี และค่าจดทะเบียนและตกแตง่ตัด
จ่ายจำนวนทั้งสิ้น 100,000 บาท คิดเป็น 20,000 บาทต่อป ี 

โดยโครงการนีจ้ะเริ่มต่อจากโครงการฟารม์ผักไฮโดรโปนิกสใ์นปีที่ 4 เมื่อคิดมูลค่าปัจจุบันใน
ตอนต้นปีที่ 1 จากจำนวนเงิน 1,900,000 บาท โดยคิดอัตราลดที่รอ้ยละ 30 คิดเป็นมลูค่าปจัจบุัน
ทั้งสิ้น 665,243 บาท 
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ตารางที่ 5.11: ตารางประมาณการยอดขายของโครงการสลัดสำเร็จรูป 
 
ยอดขายสลัดสำเร็จรูป 

รายการ ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

การประมาณการยอดขาย 
(กล่องต่อวัน) 

200 240 290 345 415 

ราคาเฉลี่ยต่อกล่อง 49 49 49 49 49 

รวมยอดขายต่อวัน 9,800 11,760 14,210 16,905 20,335 

รวมยอดขายต่อเดือน 274,400 329,280 397,880 473,340 569,380 

รวมยอดขายต่อไตรมาส 823,200 987,840 1,193,640 1,420,020 1,708,140 

รวมยอดขายต่อป ี 3,292,800 3,951,360 4,774,560 5,680,080 6,832,560 

  
ยอดขายน้ำสลัดสำเร็จรูป 

รายการ ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

การประมาณการยอดขาย 
(ขวดต่อวัน) 

50  60  70  85  105  

ราคาเฉลี่ยต่อขวด 60  60  60  60  60  

รวมยอดขายต่อวัน 3,000  3,600  4,200  5,100  6,300  

รวมยอดขายต่อเดือน 84,000  100,800  117,600  142,800  176,400  

รวมยอดขายต่อไตรมาส 252,000  302,400  352,800  428,400  529,200  

รวมยอดขายต่อป ี 1,008,000  1,209,600  1,411,200  1,713,600  2,116,800  

 
จากตารางที่ 5.11 แสดงประมาณการยอดขายสลัดสำเรจ็รปูและน้ำสลัดในแตล่ะปี โดยให้ใน 

1 เดือน ทำงาน 28 วัน และแต่ละปจีะประมาณการยอดขายเพิ่มข้ึนประมาณร้อยละ 20 
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ตารางที่ 5.12: สินค้าคงเหลือของโครงการสลัดสำเร็จรูป 
 
ต้นทุนสินค้า 55% ของยอดขาย มีระยะเวลาในการผลิตสินค้า 30 วัน 

การคำนวณสินค้าคงเหลือ ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

ยอดขายต่อป ี 4,300,800 5,160,960 6,185,760 7,393,680 8,949,360 

ยอดขายต่อวัน 12,800 15,360 18,410 22,005 26,635 

ต้นทุนสินค้า 7,040.00 8,448.00 10,125.50 12,102.75 14,649.25 

การหมุนเวียน 211,200 253,440 303,765 363,083 439,478 

สินค้าคงเหลือ 211,200 253,440 303,765 363,083 439,478 

 
จากตารางที่ 5.12 แสดงสินค้าคงเหลือ โดยคิดต้นทุนขายอยูท่ี่ 55% มาจากต้นทุนสินค้า 

20% ค่า GP 30% ค่ากิจกรรมการตลาดและค่าอื่นๆคิดเป็น 5% และเนื่องจากเป็นสินค้าที่ต้องใช้
ระยะเวลาในการรับเงินส่วนแบ่งจากหุ้นส่วนนาน จึงทำให้ตอ้งมีเงินทุนและค่าใช้จ่ายในการผลิตสินค้า
ระหว่างรอเป็นระยะเวลา 30 วัน 
 
ตารางที่ 5.13: การส่งเสริมการขายโดยการให้ส่วนลดของโครงการสลัดสำเร็จรูป 
 
ประมาณการผู้ซื้อช่วงโปรโมช่ันลดราคา 10% ของผู้ซื้อต่อเดือน ลดราคาลง 10.00 บาทต่อกล่อง 

 ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

ยอดขาย 4,300,800 5,160,960 6,185,760 7,393,680 8,949,360 

การประมาณการยอดขาย 
(กล่องต่อวัน) 

200 240 290 345 415 

การประมาณการยอดขาย 
(กล่องต่อป)ี 

67,200 80,640 97,440 115,920 139,440 

ส่วนลดจ่าย ใหผู้้ซือ้ช่วงลด
ราคา คิดเป็นต้นทุนต่อป ี

67,200 80,640 97,440 115,920 139,440 

 
จากตารางที่ 5.13 แสดงนโยบายส่งเสริมการขายสำหรบัผูซ้ือ้สลัดแปรรูปในช่วงโปรโมช่ันลด

ราคา 10% ของผู้ซื้อต่อเดอืน ลดราคาลง 10.00 บาทต่อกลอ่ง เพื่อสร้างแรงจูงใจให้แกลู่กค้าใหซ้ื้อ 
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ตารางที่ 5.14: ตารางต้นทุนคงที่ของโครงการสลัดสำเร็จรูป 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

ค่าน้ำประปา (เพิ่มข้ึน 5%) 10,080 10,584 11,113 11,669 12,252 

ค่าไฟฟ้า (เพิ่มข้ึน 5%) 18,000 18,900 19,845 20,837 21,879 

ค่าโทรศัพท์ และอินเทอรเ์น็ต 10,800 10,800 10,800 10,800 10,800 

ค่าขนส่ง (เพิม่ขึ้น 5%) 50,400 52,920 55,566 58,344 61,262 

ค่าเสื่อมราคา 260,000 260,000 260,000 260,000 260,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

ค่าโฆษณา  15,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าเช่าที่ดิน 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

เงินเดือน (เพิ่มข้ึน 5%) 756,000 793,800 833,490 875,165 918,923 

รวมต้นทุนคงที ่ 1,200,280 1,237,004 1,280,814 1,326,815 1,375,116 

ยอดขาย 4,300,800 5,160,960 6,185,760 7,393,680 8,949,360 

 
จากตารางที่ 5.14 แสดงการประมาณค่าใช้จ่ายต้นทุนคงที่ ประกอบไปด้วย ค่าน้ำประปา ค่า

ไฟฟ้า ค่าโทรศัพท์และอินเตอร์เน็ต ค่าขนส่ง ค่าเสื่อมราคา ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย และค่าโฆษณา โดยมี
ค่าใช้จ่ายเพิ่มข้ึน 5% ต่อป ีได้แก่ ค่าน้ำประปา ค่าไฟฟ้า ค่าขนส่ง และเงินเดอืน 
 
ตารางที่ 5.15: ตารางต้นทุนผันแปรของโครงการสลัดสำเร็จรูป 
 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

ต้นทุนขาย (55%) 2,365,440 2,838,528 3,402,168 4,066,524 4,922,148 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% 43,008 51,610 61,858 73,937 89,494 

ส่งเสริมการขาย 67,200 80,640 97,440 115,920 139,440 

รวมต้นทุนผันแปร 2,475,648 2,970,778 3,561,466 4,256,381 5,151,082 

 
จากตารางที่ 5.15 แสดงการประมาณค่าต้นทุนผันแปร ประกอบไปด้วย ต้นทุนขายมีค่า

เท่ากับ 55% ของยอดขาย ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 1% ของยอดขาย และค่าส่งเสรมิการขาย 
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ตารางที่ 5.16: ตารางแสดงจุดคุ้มทุนของโครงการสลัดสำเร็จรูป 
 

การคำนวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 4 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

กำไรส่วนเกิน 1,825,152 2,190,182 2,624,294 3,137,299 3,798,278 

อัตรากำไรส่วนเกิน 42% 42% 42% 42% 42% 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 2,828,348 2,914,884 3,019,025 3,126,908 3,239,996 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 235,696 242,907 251,585 260,576 270,000 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 7,857 8,097 8,386 8,686 9,000 

 
จากตาราง 5.16 แสดงกำไรส่วนเกิน อัตรากำไรส่วนเกิน และจุดคุ้มทุนในแต่ละปี โดยในปี

แรกของโครงการจะมีกำไรส่วนเกินเป็นจำนวน 1,825,152 บาท มีอัตรากำไรส่วนเกินที ่42% และมี
จุดคุ้มทุนต่อวันที่ 7,857 บาท และในปสีุดท้าย จะมีกำไรส่วนเกินเป็นจำนวน 3,798,278 บาท มี
อัตรากำไรส่วนเกินที ่42% และมจีุดคุ้มทุนต่อวันที่ 9,000 บาท 

 
 

การวิเคราะห์การลงทุนแผนธุรกิจยักษ์ยิ้มฟาร์ม 
การวิเคราะห์การลงทุนแผนธุรกจิยักษ์ยิ้มฟาร์ม ไดน้ำผลประมาณการต้นทุน ยอดขายและ

ค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ทั้ง 2 โครงการ ได้แก่ 1) โครงการฟารม์ผกัไฮโดรโปนกิสป์ลอดสารพิษ เริ่มดำเนินการ
ตั้งแต่ปีที่ 1 ถึงปีที่ 8 และ 2) โครงการสลัดสำเร็จรูปและน้ำสลัด เริ่มดำเนินการตัง้แต่ปีที่ 4 ถึงปีที่ 8 
รวมเข้าด้วยกันในแต่ละปี เพื่อใช้คำนวณงบกำไรขาดทุน งบกระแสเงินสด งบฐานะทางการเงิน 
อัตราส่วนทางการเงิน และอัตราผลตอบแทนของธุรกจิ แล้วนำมาวิเคราะหห์าความเป็นไปได้และ
ความคุ้มค่าในการลงทุนของแผนธุรกจิยักษ์ยิ้มฟาร์ม  
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ตารางที่ 5.17: ตารางแสดงงบกำไรขาดทุนของแผนธุรกิจยักษ์ยิ้มฟาร์ม 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

ยอดขาย 2,956,800  3,511,200  4,250,400  9,475,200  

หัก ต้นทุนผันแปร 654,528  777,252  1,037,484  3,738,672  

กำไรส่วนเกิน 2,302,272  2,733,948  3,212,916  5,736,528  

หัก ต้นทุนคงที ่ 1,208,830  1,247,294  1,287,931  2,536,130  

กำไรก่อนการดำเนินงาน 1,093,442  1,486,654  1,924,985  3,200,398  

หัก ดอกเบี้ยจ่าย 39,900  42,771  39,286  37,143  

กำไรก่อนหักภาษี 1,053,542  1,443,883  1,885,699  3,163,255  

หัก ภาษี* 145,680  201,120  275,040  884,024  

กำไรสุทธิ 907,862  1,242,763  1,610,659  2,279,231  
 ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

ยอดขาย 11,259,360  13,577,760  16,264,080  19,482,960  

หัก ต้นทุนผันแปร 4,459,342  5,365,786  6,421,565  7,722,238  

กำไรส่วนเกิน 6,800,018  8,211,974  9,842,515  11,760,722  

หัก ต้นทุนคงที ่ 2,623,169  2,719,810  2,821,283  2,927,830  

กำไรก่อนการดำเนินงาน 4,176,849  5,492,164  7,021,232  8,832,892  

หัก ดอกเบี้ยจ่าย 27,857  18,571  9,286              -     

กำไรก่อนหักภาษี 4,148,992  5,473,593  7,011,946  8,832,892  

หัก ภาษี* 1,098,123  1,394,886  1,770,971  2,221,614  

กำไรสุทธิ 3,050,869  4,078,706  5,240,975  6,611,278  
* ภาษีประเภทที่ 8 การเกษตร หักค่าใช้จ่ายแบบเหมาจ่ายในอัตราร้อยละ 60 และหกัค่า
ลดหยอนส่วนบุคคลอกี 60,000 บาท ก่อนนำไปคิดตามอัตราภาษีเงินได้ 

 
จากตาราง 5.17 แสดงกำไรสทุธิตลอดอายุโครงการ 8 ปี โดยคิดภาษีตามอัตราภาษีเงินได้

หลงัหักค่าใช้จ่ายแบบเหมาจ่ายในอัตราร้อยละ 60 และหักคา่ลดหยอนส่วนบุคคลอกี 60,000 บาท 
เนื่องจากการหักค่าใช้จ่ายตามจรงิจะเสียภาษีมากกว่าหักค่าใช้จ่ายแบบเหมา  
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ตารางที่ 5.18: ตารางแสดงงบกระแสเงินสดของแผนธุรกิจยักษ์ยิ้มฟาร์ม 
 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ดำเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

กำไรสุทธิ 907,862  1,242,763  1,610,659  2,279,231  

บวก ค่าเสื่อมราคา 301,250  301,250  301,250  561,250  

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 12,500  12,500  12,500  32,500  

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 39,900  42,771  39,286  37,143  

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพิ่มข้ึน 145,680  55,440  73,920  608,984  

หัก สินค้าคงเหลือทีเ่พิ่มข้ึน - 70,400  - 13,200  - 17,600  - 233,200  

เงินสดจากกจิกรรมการดำเนินงาน 1,336,792  1,641,524  2,020,015  3,285,908  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน         

รวมสินทรัพย์ถาวร - 2,410,000             -                -     - 1,300,000  

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง - 100,000             -                -     - 100,000  

กระแสเงินสดจากการลงทุน - 2,510,000             -                -     - 1,400,000  

กระแสเงินสดจากการจัดหา         

กู้จากสถาบันการเงิน 1,000,000             -                -                -     

หัก ชำระเงินกู ้ - 142,857  - 142,857  - 142,857  - 142,857  

หัก ชำระดอกเบี้ยเงินกู ้ - 39,900  - 42,771  - 39,286  - 37,143  

ทุนหุ้นสามัญ 1,610,000             -                -     1,900,000  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา 2,427,243  - 185,629  - 182,143  1,720,000  

เงินสดสุทธิ 1,254,035  1,455,895  1,837,872  3,605,908  

บวก เงินสดต้นงวด            -     1,254,035  2,709,930  4,547,802  

เงินสดปลายงวด 1,254,035  2,709,930  4,547,802  8,153,710  

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.18 (ต่อ): ตารางแสดงงบกระแสเงินสดของแผนธุรกิจยกัษ์ยิ้มฟารม์ 
 
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ดำเนินงาน 

ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

กำไรสุทธิ 3,050,869  4,078,706  5,240,975  6,611,278  

บวก ค่าเสื่อมราคา 561,250  561,250  561,250  561,250  

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 32,500  32,500  32,500  32,500  

บวก ดอกเบี้ยจ่าย 27,857  18,571  9,286             -     

บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพิ่มข้ึน 214,099  296,763  376,085  450,643  

หัก สินค้าคงเหลือทีเ่พิ่มข้ึน - 64,240  - 81,125  - 94,518  - 115,995  

เงินสดจากกจิกรรมการดำเนินงาน 3,822,335  4,906,666  6,125,578  7,539,676  

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการลงทุน         

รวมสินทรัพย์ถาวร            -                -                -                -     

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง            -                -                -                -     

กระแสเงินสดจากการลงทุน            -                -                -                -     

กระแสเงินสดจากการจัดหา         

กู้จากสถาบันการเงิน            -                -                -                -     

หัก ชำระเงินกู ้ - 142,857  - 142,857  - 142,857             -     

หัก ชำระดอกเบี้ยเงินกู ้ - 27,857  - 18,571  - 9,286             -     

ทุนหุ้นสามัญ - - - - 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการจัดหา - 170,714  - 161,429  - 152,143             -     

เงินสดสุทธิ 3,651,621  4,745,237  5,973,435  7,539,676  

บวก เงินสดต้นงวด 8,153,710  11,805,331  16,550,568  22,524,003  

เงินสดปลายงวด 11,805,331  16,550,568  22,524,003  30,063,680  

 
จากตารางที่ 5.18 งบกระแสเงินสด แสดงใหเ้ห็นว่ายอดเงินสดปลายงวดเพิม่ขึ้นทุก ๆปี โดย

ในปีที่ 1 มีเงินสดปลายงวดจำนวน 1,254,035 บาท และในปีที่ 8 มเีงินสดปลายงวดจำนวน 
30,063,680 บาท 
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ตารางที่ 5.19: ตารางแสดงงบฐานะทางการเงินของแผนธุรกิจยักษ์ยิ้มฟาร์ม 
 

สินทรัพย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

สินทรพัย์หมุนเวียน         

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,254,035  2,709,930  4,547,802  8,153,710  

สินค้าคงเหลือ 70,400  83,600  101,200  334,400  

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 1,324,435  2,793,530  4,649,002  8,488,110  

สินทรพัย์ถาวรสทุธิ 2,108,750  1,807,500  1,506,250  2,245,000  

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสทุธิ 87,500  75,000  62,500  130,000  

รวมสินทรัพย์ถาวร 2,196,250  1,882,500  1,568,750  2,375,000  

รวมสินทรัพย ์ 3,520,685  4,676,030  6,217,752  10,863,110  

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ         

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 145,680  201,120  275,040  884,024  

รวมหนีส้ินระยะสั้น 145,680  201,120  275,040  884,024  

เงินกูส้ถาบันการเงินสทุธิ 857,143  714,286  571,429  428,571  

รวมหนีส้ิน 1,002,823  915,406  846,469  1,312,595  

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 1,610,000  1,610,000  1,610,000  3,510,000  

กำไรสะสม 907,862  2,150,625  3,761,284  6,040,515  

ส่วนของผู้ถือหุ้น 2,517,862  3,760,625  5,371,284  9,550,515  

รวมหนีส้ินและส่วนของเจ้าของ 3,520,685  4,676,030  6,217,752  10,863,110  

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.19 (ต่อ): ตารางแสดงงบฐานะทางการเงินของแผนธุรกิจยักษ์ยิ้มฟาร์ม 
 

สินทรัพย ์ ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

สินทรพัย์หมุนเวียน     

เงินสดและเงินฝากธนาคาร 11,805,331  16,550,568  22,524,003  30,063,680  

สินค้าคงเหลือ 398,640  479,765  574,283  690,278  

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน 12,203,971  17,030,333  23,098,286  30,753,957  

สินทรพัย์ถาวรสทุธิ 1,683,750  1,122,500  561,250             -     

ค่าจดทะเบียนและตกแต่งสทุธิ 97,500  65,000  32,500             -     

รวมสินทรัพย์ถาวร 1,781,250  1,187,500  593,750             -     

รวมสินทรัพย ์ 13,985,221  18,217,833  23,692,036  30,753,957  

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ         

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 1,098,123  1,394,886  1,770,971  2,221,614  

รวมหนีส้ินระยะสั้น 1,098,123  1,394,886  1,770,971  2,221,614  

เงินกูส้ถาบันการเงินสทุธิ 285,714  142,857             -                -     

รวมหนีส้ิน 1,383,837  1,537,744  1,770,971  2,221,614  

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ 3,510,000  3,510,000  3,510,000  3,510,000  

กำไรสะสม 9,091,383  13,170,090  18,411,065  25,022,343  

ส่วนของผู้ถือหุ้น 12,601,383  16,680,090  21,921,065  28,532,343  

รวมหนีส้ินและส่วนของเจ้าของ 13,985,221  18,217,833  23,692,036  30,753,957  

 
จากตารางที่ 5.19 แสดงมลูค่าของบริษัทมีค่าสูงข้ึนทุกปี โดยในปีที่ 1 มีสินทรัพย์รวม 

3,520,685 บาท และในปทีี่ 8 มีสินทรัพย์รวม 30,753,957 บาท 
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ตารางที่ 5.20: ตารางแสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุนของแผนธุรกิจยักษ์ยิ้มฟาร์ม 
 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 9.09 13.89 16.90 9.60 

อัตราส่วนสินทรพัย์คล่องตัว (เท่า) 8.61 13.47 16.54 9.22 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน         

อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 9.30 9.30 10.25 11.18 

ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 38.72 38.72 35.12 32.20 

อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 1.40 1.94 2.82 4.22 

อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ) 0.84 0.75 0.68 0.87 

การวัดความสามารถในการชำระหนี ้         

อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.40 0.24 0.16 0.14 

อัตราส่วนความสามารถในการชำระดอกเบี้ย (เท่า) 27.40 34.76 49.00 86.16 

การวัดความสามารถในการบริหาร         

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.26 0.27 0.26 0.21 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.36 0.33 0.30 0.24 

อัตราส่วนกำไรส่วนเกิน (%) 77.86 77.86 75.59 60.54 

อัตราส่วนกำไรจากการดำเนินงาน (%) 36.98 42.34 45.29 33.78 

อัตราส่วนกำไรสุทธิ (%) 30.70 35.39 37.89 24.05 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.20 (ต่อ): ตารางแสดงการวิเคราะห์โครงการลงทนุของแผนธุรกจิยักษ์ยิ้มฟาร์ม 
 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน ปีที่ 5 ปีที่ 6 ปีที่ 7 ปีที่ 8 

อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 11.11 12.21 13.04 13.84 

อัตราส่วนสินทรพัย์คล่องตัว (เท่า) 10.75 11.87 12.72 13.53 

การวัดประสิทธิภาพการใช้ทรัพย์สิน         

อัตราการหมุนเวียนของสินค้า (รอบ) 11.19 11.18 11.18 11.19 

ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 32.18 32.19 32.19 32.18 

อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 6.69 12.10 28.98         -    

อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม (รอบ) 0.81 0.75 0.69 0.63 

การวัดความสามารถในการชำระหนี ้         

อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.11 0.09 0.08 0.08 

อัตราส่วนความสามารถในการชำระดอกเบี้ย (เท่า) 149.94 295.73 756.13         -    

การวัดความสามารถในการบริหาร         

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.22 0.22 0.22 0.21 

อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.24 0.24 0.24 0.23 

อัตราส่วนกำไรส่วนเกิน (%) 60.39 60.48 60.52 60.36 

อัตราส่วนกำไรจากการดำเนินงาน (%) 37.10 40.45 43.17 45.34 

อัตราส่วนกำไรสุทธิ (%) 27.10 30.04 32.22 33.93 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน         

ระยะเวลาคืนทุน (ป)ี 2.979 

 
จากตารางที่ 5.20 แสดงการวิเคราะห์การลงทุนตลอดทั้งโครงการ ในด้านสภาพคล่องทาง

การเงิน ประสิทธิภาพการใช้ทรัพยส์ิน ความสามารถในการชำระหนี้ และความสามารถในการบริหาร 
ตลอดระยะเวลาของโครงการตัง้แต่ปีที่ 1 ถึงปีที่ 8 สามารถคืนทุนได้ภายใน 2.979 หรือคืนทุนได้
ภายใน 2 ปี 11 เดือน 23 วัน 

 
 



59 

ตารางที่ 5.21: ตารางแสดงการวิเคราะห์โครงการลงทุนของแผนธุรกิจยักษ์ยิ้มฟาร์ม 
 

กระแสเงินสดตลอดโครงการ 

ปีที ่ รวมกระแสเงินสด PV รายป ี

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุนโครงการผักไฮโดรโปนิกส ์ - 2,610,000  - 2,610,000  

1 กระแสเงินสดรับ   1,254,035    964,642  

2 กระแสเงินสดรับ   1,455,895    861,477  

3 กระแสเงินสดรับ   1,837,872    836,537  

4 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุนโครงการสลัดสำเรจ็รปู - 1,900,000  - 665,243  

4 กระแสเงินสดรับ   3,605,908    1,262,529  

5 กระแสเงินสดรับ   3,651,621    983,488  

6 กระแสเงินสดรับ   4,745,237    983,100  

7 กระแสเงินสดรับ   5,973,435    951,964  

8 กระแสเงินสดรับ*   7,539,676    924,285  

การคำนวณมูลค่าปัจจุบันสุทธโิดยอัตราคิดลด 30% 

มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ 7,768,022 

หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 3,275,243 

มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) 4,492,779 

อัตราผลตอบแทนของโครงการ 68% 
* กระเงินสดรับในปทีี่ 8 = เงินสดสุทธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน 
 

จากตารางที่ 5.21 แสดงผลประมาณการกระแสเงินสดรวมทั้ง 2 โครงการ ตลอดระยะเวลา 
8 ปี จากการคำนวณมูลค่าปจัจบุันในอัตราคิดลดที่ 30% ทำให้มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับมี
ค่าเท่ากับ 7,768,022 บาท เมื่อหักมลูค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดจ่ายทีม่ีค่าเท่ากบั 3,275,243 บาท 
จะได้มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เท่ากบั 4,492,779 บาท และมีอัตราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) 
อยู่ที่ 68% ซึ่งมีผลตอบแทนสงู มีความคุ้มค่าแก่การลงทุนในแผนธุรกจิยักษ์ยิ้มฟาร์มสูง 

 
 



60 

บรรณานุกรม 
 
ชัยณรงค์ รัตนกรีฑากุล และ ชุตินธร หยุนแดง. (2553). การปนเปื้อนโดย Escherichia coli ในแปลง

ผลิตทีม่ีผลต่อคุณภาพของผักกาดหอมหลงัการเกบ็เกี่ยว. วิทยานิพนธ์ปรญิญามหาบัณฑิต, 
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์. 

ณัฏฐพันธ์ เขจรนันท์. (2545). การจัดการการผลิตและการดำเนินงาน. กรงุเทพฯ : ซีเอ็ดยูเคชัน . 
ทีมข่าวรายงานพเิศษ คมชัดลึก. (2560). ผักไฮโดรโปนกิส์... เสี่ยง "มะเรง็ลำไส้" จรงิหรือไม่ ?. สบืค้น

จาก http://www.komchadluek.net/news/scoop/279865. 
บริษัท มายด์ โดโจ จำกัด. (2561). การทำเกษตรแบบแนวดิง่ (VERTICAL FARM) กบัการขับเคลื่อน

ประเทศไทย. สบืค้นจาก http://www.minddojo.co.th/knowledge/technology/-
vertical-farm. 

บริษัท อีโคเอ็น จำกัด. (2560). ความรู้เกี่ยวกับระบบ อีแวป. สบืค้นจาก 
https://www.ecoen.co.th/news-events/news/5/ความรู้เกี่ยวกับระบบ-อีแวป. 

ปราณี วรเนตรสุดาทพิย์, ประยุทธ สีสวยหูต, ชุลีกร ลีโนนลาน และ สนทิพิมพ์ สิมมาทัน. (2556). 
สถานการณ์เช้ือจุลินทรีย์อโีคไลและซลัโมเนลลาในผักจากแปลงเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนอื
ตอนบน. แก่นเกษตร, 41(1). 

มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์. (2556). แผนกลยุทธ์ด้านการเงิน ปีพ.ศ. 2554-2558 คณะวิทยาการ
สื่อสารมหาวิทยาลัยสงขลานครินทร์. สบืค้นจาก 
http//www.comm-sci1.pn.psu.ac.th/User Files/File/SU. 

รุ่งรัตน์ นลิธเสน. (2559, มกราคม - มิถุนายน). ไนตรกิออกไซด์กับโรคหลอดเลือดตีบแข็ง. วารสาร
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี หัวเฉียวเฉลิมพระเกียรติ, 2(1), 71-79. 

สำนักงานสถิติแห่งชาติ กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการสือ่สาร. (2556). สำมะโนการเกษตร 
พ.ศ. 2556 ภาคกลาง. สืบค้นจาก
http://popcensus.nso.go.th/web/kaset/file/Agri56_C/Agri_T.pdf. 

สำนักงานสถิติแห่งชาติ กระทรวงดจิิทลัเพื่อเศรษฐกิจและสงัคม. (2560). การสำรวจพฤติกรรมการ
บริโภคอาหารของประชากร พ.ศ. 2560. สืบค้นจาก 
http://www.nso.go.th/sites/2014/DocLib13/ด้านสงัคม/สาขาสุขภาพ/พฤติกรรมการ
บริโภคอาหารของประชากร/การสำรวจพฤติกรรมการบรโิภคอาหารของประชากร_2560/
รายงานฉบบัสมบรูณ์.pdf. 



61 

สำนักหอสมุดและศูนย์สารสนเทศวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี กรมวิทยาศาสตร์บริการ 
กระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี. (2553). อันตรายจากสารไนโตรซามีน. สืบค้นจาก
http://siweb.dss.go.th/repack/fulltext/IR23.pdf. 

สำนักงานนโยบายและแผนพลังงานกระทรวงพลงังาน. (2562). สถานการณ์ราคาน้ำมันเช้ือเพลิง 
เมษายน 2562. สืบค้นจาก 
http://www.eppo.go.th/index.php/th/petroleum/oil/status-oil-
price?orders[publishUp]=publishUp&issearch=1. 

สำนักยุทธศาสตร์และการวางแผนเศรษฐกิจมหภาค. (2562). ภาวะเศรษฐกิจไทยไตรมาสแรกของปี 
2562 และแนวโน้มปี 2562. สืบค้นจาก 
https://www.nesdb.go.th/ewt_dl_link.php?nid=8886. 

Oa. (2560). ทำความรูจ้ักไฮโดรโปนิกส์. สบืค้นจาก 
https://เขียนบทความ.com/ทำความรู้จกัไฮโดรโปนิกส์/. 

Ratirita. (2560). จับ 3 เทรนด์สุขภาพของคนไทย ยุคนี้ต้องอีทคลีนกินมังฯ. สบืค้นจาก 
https://brandinside.asia/3-trends-lifestyle-healthy/. 

ThaiPAN. (2560). ไทยแพนพบการตกค้างของสารเคมีกำจดัศัตรูพืชในผักไฮโดรโปนิกสส์ูงกว่าผัก
ทั่วไป. สืบค้นจาก https://www.thaipan.org/ไทยแพนพบการตกค้างของสา/. 

ThaiPAN. (2561). ไทยแพนแถลงข่าวมากกว่าครึ่งผักผลไมม้ีสารกำจัดวัชพืชตกค้างเกินค่ามาตรฐาน. 
สืบค้นจาก https://www.thaipan.org/ไทยแพนแถลงข่าวมากกว่าค/. 

Catherine P. B., Kevin, D. C., Jonathan, M. H. (2016). Dietary Nitrate, Nitric Oxide, and 
Cardiovascular Health. Retrieved from 
https://www.nature.com/articles/s41467-019-11622-x 

G.J.A. Speijers and P.A. van den Brandt. (2003). NITRITE (and potential endogenous 
formation of N-nitroso compounds). Retrieved from 
http://www.inchem.org/documents/jecfa/jecmono/v50je05.htm. 

Martin, H. (2005). Manure composting as a pathogen reduction strategy. Retrieved 
from http://www.omafra.gov.on.ca/english/engineer/facts/05-021.pdf 

Tauxe, R.V. (1997). Emerging food bone disease:An evolving public health challenge. 
Special issue: Emerg.Infect. Dis, 3, 425-434. 

 
 

 



62 

 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



63 

ภาคผนวก ก 

 
แบบสัมภาษณผ์ู้จำหนา่ยผักสลัด 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลผู้ใหส้ัมภาษณ์ 
ช่ือ……………………………………………………..เพศ………………...............................อายุ……………………......     
ประเภทธุรกจิ……………………….................รายได้ต่อเดือน……………………........กอ่ตั้งเมื่อป…ี……………. 
 
ส่วนท่ี 2 เหตผุลในการตัดสินใจเลือกซื้อผักสลัด และปจัจัยในการเลือกซื้อผักสลัด 
1. ท่านขายผักอะไรบ้าง มกีรรมวิธีปลกูแบบใด เหตุใดจงึขาย และมรีาคาต่อชนิดเท่าไร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ผักชนิดใดขายดีที่สุด (เรียงอันดับ หากขายหลายชนิด) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3. มีช่องทางการขายยังไง ที่ไหนบ้าง ขายวันอะไร และขายเวลาอะไร 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. ใน 1 วันขายผักได้กี่กิโลกรัม และเหลอืผักจำนวนเท่าใด หากเหลือจะทำอย่างไร 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

5. กลุ่มลูกค้าของท่านคือใคร (ร้านอาหาร แปรรปู)  
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

6. มีลูกค้าประจำหรือไม่ ทำการจัดส่งสินค้าอย่างไร และนำผักไปทำอะไร  
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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7. ปัญหาที่พบเจอในการขายและในการปลกูผักมีอะไรบ้าง พรอ้มวิธีแก้ไข 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………...... 

8. วิธีการเก็บเกี่ยว และจัดเกบ็ผลผลิต 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

9. ปัจจัยอะไรที่สง่ผลต่อราคา 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ข 

 
แบบสัมภาษณ์เจา้ของธุรกิจอาหารแปรรูป 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลผู้ใหส้ัมภาษณ์ 
ช่ือ…………………………………………………………….เพศ……………….............อายุ……………………................  
ตำแหน่ง…………………….……………………………...ประเภทธุรกจิ………………………………………….............. 
รายได้ต่อเดือน…………..……………………………….มีกีส่าขา………….…………ก่อตั้งเมื่อปี…………………….... 
 
ส่วนท่ี 2 เหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้อผักสลัด และปัจจัยในการเลือกซื้อผักสลัด 
1. ปัจจุบันท่านเลือกซื้อผักสลัดที่มีกรรมวิธีปลูกแบบใดบ้าง (ผักไฮโดรโปนิกส์ ผักออแกนิกส์ ผัก

อนามัย หรือผักปลอดสารพิษ) เพราะเหตุใด 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ท่านสั่งซื้อผักสลัดชนิดใดบ้าง ชนิดละกี่กิโลกรัมต่อรอบการสั่งซื้อ และมีราคากิโลกรัมต่อชนิด
เท่าไรบ้าง 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3. ท่านสั่งซื้อผักสลัดอย่างไร มีการจัดส่งและชำระเงินด้วยวิธีใด จัดส่งวันอะไรบ้าง  
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. ทำไมถึงตัดสินใจเลือกซือ้ผักสลัดจากคู่ค้าน้ี ดูจากปัจจัยอะไรบ้าง 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

5. ท่านมีวิธีเก็บรักษาผักสลัดอย่างไร 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

6. ปัญหาที่พบเจอในผักสลัดที่ท่านซื้อ 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………. 
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7. ท่านนำผักสลัดไปแปรรูปเป็นสินค้าอะไรบ้าง (สลัดสำเร็จรูปพร้อมทาน ผักอบกรอบ น้ำผัก) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

8. สินค้าแปรรูปใดขายดีที่สุด ขายได้เฉลี่ยกี่กล่อง/ช้ินต่อวัน มีส่วนผสมอะไรบ้าง และใช้ปริมาณผัก
เท่าไรต่อกล่อง/ช้ินต่อวัน (บอกเป็นน้ำหนักโดยประมาณ)  
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

9. มีลูกค้าเฉลี่ยต่อวันเท่าไร และผักสลัดที่ซื้อเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าหรือไม่ 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

10. กลุ่มลูกค้าของท่านคือใคร (วัยรุ่น วัยทำงาน ผู้สูงวัย รักสุขภาพ) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ค 

 
แบบสัมภาษณ์เจา้ของธุรกิจอาหารแปรรูป 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลผู้ใหส้ัมภาษณ์ 
ช่ือ…………………………………………………………….เพศ……………….............อายุ……………………................  
ตำแหน่ง…………………….……………………………...ประเภทธุรกจิ………………………………………….............. 
รายได้ต่อเดือน…………..……………………………….มีกีส่าขา………….…………ก่อตั้งเมื่อปี…………………….... 
 
ส่วนท่ี 2 เหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้อผักสลัด และปัจจัยในการเลือกซื้อผักสลัด 
1. ปัจจุบันท่านเลือกซื้อผักสลัดที่มีกรรมวิธีปลูกแบบใดบ้าง (ผักไฮโดรโปนิกส์ ผักออแกนิกส์ ผัก

อนามัย หรือผักปลอดสารพิษ) เพราะเหตุใด 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

2. ท่านสั่งซื้อผักสลัดชนิดใดบ้าง ชนิดละกี่กิโลกรัมต่อรอบการสั่งซื้อ และมีราคากิโลกรัมต่อชนิด
เท่าไรบ้าง 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

3. ท่านสั่งซื้อผักสลัดอย่างไร มีการจัดส่งและชำระเงินด้วยวิธีใด จัดส่งวันอะไรบ้าง  
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

4. ทำไมถึงตัดสินใจเลือกซือ้ผักสลัดจากคู่ค้าน้ี ดูจากปัจจัยอะไรบ้าง 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

5. ท่านมีวิธีเก็บรักษาผักสลัดอย่างไร 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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6. ปัญหาที่พบเจอในผักสลัดที่ท่านซื้อ 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

7. ท่านนำผักสลัดไปแปรรูปเป็นสินค้าอะไรบ้าง (สลัดสำเร็จรูปพร้อมทาน ผักอบกรอบ น้ำผัก) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

8. สินค้าแปรรูปใดขายดีที่สุด ขายได้เฉลี่ยกี่กล่อง/ช้ินต่อวัน มีส่วนผสมอะไรบ้าง และใช้ปริมาณผัก
เท่าไรต่อกล่อง/ช้ินต่อวัน (บอกเป็นน้ำหนักโดยประมาณ)  
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 

9. มีลูกค้าเฉลี่ยต่อวันเท่าไร และผักสลัดที่ซื้อเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าหรือไม่ 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………………………………………. 

10. กลุ่มลูกค้าของท่านคือใคร (วัยรุ่น วัยทำงาน ผู้สูงวัย รักสุขภาพ) 
………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก ง 

  
แบบสอบถาม 

เรื่องการประเมนิแนวโน้มการซื้อสลัด 
 แบบสอบถามนีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาในหลกัสูตรบริหารธุรกจิบัณฑิต มหาวิทยาลัย
กรุงเทพ โดยงานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความเป็นไปได้ในการจัดจำหน่ายผกัสลัด โปรดกรอก
ข้อมูลในแบบสอบถามนี้ตามความเป็นจริง ซึง่ข้อมลูที่ได้จากท่านในครั้งนี้จะเป็นประโยชน์อย่างยิง่ 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
คำชี้แจง: โปรดทำเครื่องหมาย ✓ลงในช่องว่าง O ให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

1. เพศ  O ชาย  O หญงิ  
2. อายุ  O ต่ำกว่า 21 ปี  O 21-30 ปี  O 31-40 ปี  O 41-50 ป ี O 50 ปีข้ึนไป  
3. ระดับการศึกษาของท่าน 
 O ต่ำกว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย O มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  
 O อนปุรญิญา / ปวส.  O ปรญิญาตรี  
 O ปรญิญาโท  O ปรญิญาเอก 
4. ปัจจุบันทา่นประกอบอาชีพใด 

o ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ O พยาบาล 
o พนักงานบริษัท O วิศวกร 
o เจ้าของกิจการ/ธุรกจิส่วนตัว O เทรนเนอร ์
o เกษตรกรรม/ปศุสัตว์/ประมง O รับจ้าง/ลูกจ้าง 
o นักเรียน/นสิิต/นักศึกษา O อาชีพอสิระ 
o ครู O เกษียณ/ว่างงาน 
o แพทย ์ O อื่นๆ………………............ (โปรดระบุ) 

5. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน  
 O ต่ำกว่า 10,000 บาท  O 10,000 - 20,000 บาท  
 O 20,001 - 40,000 บาท  O มากกว่า 40,000 บาทข้ึนไป 
6. ท่านอาศยัอยู่ในภูมิภาคใด 

 O ภาคกลาง  O ภาคเหนือ 
O ภาคอีสาน (ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ) O ภาคใต้ 
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7. ปัจจุบันทา่นออกกำลังกายหรือเล่นกีฬาเป็นประจำหรือไม่ 
o ทุกวัน O 3 วันต่อเดือน หรือน้อยกว่า 
o 4-6 วันต่อสัปดาห์ O ไมเ่คย 
o 1-3 วันต่อสัปดาห์ 

8. ปัจจุบันท่านรับประทานสลัดบ่อยแค่ไหน 
o ทุกวัน O 3 วันต่อเดือน หรือน้อยกว่า 
o 4-6 วันต่อสัปดาห์ O ไมเ่คย 
o 1-3 วันต่อสัปดาห์ 

 
ส่วนท่ี 2 ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกซื้อสลัด 
คำชี้แจง: โปรดทำเครื่องหมาย ✓ลงในช่องว่าง O หรือ  ให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุด 

9. ท่านเลือกซื้อผักสลัดท่ีมีกรรมวิธปีลูกแบบใด (ตอบไดม้ากกว่า 1 ข้อ) 
 ผักไฮโดรโปนิกส ์
 ผักออแกนกิส์/ผักอินทรีย ์
 ผักอนามัย 
 ผักปลอดสารพิษ 
 แบบใดก็ได ้
 อื่นๆ………………........... (โปรดระบุ) 

10. ท่านเลือกซื้อสลัดอย่างไรบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 เลือกซื้อวัตถุดิบทำสลัดเอง 
 เลือกซื้อสลัดสำเร็จรูปพร้อมทานแบบกล่องหรอืถุง 
 ทานในร้านอาหาร/ร้านสลัด 
 อื่นๆ………………........... (โปรดระบุ) 

11. เหตุผลท่ีท่านซื้อสลัดคือ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ทานเพื่อสุขภาพ 
 ทานเพื่อคุมน้ำหนัก 
 ซื้อฝากผู้อื่น 
 ซื้อเพื่อลองรบัประทาน 
 เพื่อน ญาติหรือคนรูจ้ักชักชวน 
 อื่นๆ……………............ (โปรดระบุ) 
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12. ท่านทราบหรือไม่ว่าผักท่ีซื้อแต่ละครั้งมีกรรมวิธีปลูกแบบใด 
O ทราบบ้าง ไม่ทราบบ้าง 
O ทราบ 
O ไม่ทราบ 

13. ท่านเลือกซื้อหรือชื่นชอบผักสลัดชนิดใดบา้ง (ตอบไดม้ากกว่า 1 ข้อ) 
 กรีนโอ๊ค 
 เรดโอ๊ค 
 กรีนคอรลั (ใบหยิกกว่าโอ๊ค) 
 เรดคอรลั (ใบหยิกกว่าโอ๊ค) 
 บัตเตอร์เฮด 
 เบบี้คอส 
 ผักกาดแก้ว/สลัดแก้ว 
 ผักกาดหอม 
 กะหล่ำปลี/กะหล่ำปลมี่วง 

 ร็อกเก็ต  
 ต้นอ่อนทานตะวัน  
 ผักเคล (ผกัคะน้าใบหยกิ)  
 ข้าวโพด  
 แครอท  
 มะเขือเทศเชอรี ่
 ถ่ัวลันเตา 
 แตงกวา 
 อื่นๆ……………............ (โปรดระบุ) 

14. ท่านชื่นชอบน้ำสลัดรสใดบา้ง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ หากท่านไม่ทานคู่กับนำ้สลัดเลยให้
ข้ามข้อนี้) 

 น้ำสลัดครมี  
 น้ำสลัดครมีซีฟู้ด  
 น้ำสลัดครมีวาซาบิ  
 น้ำสลัดเทาซันไอแลนด์  
 น้ำสลัดงาค่ัวญีปุ่่น  
 น้ำสลัดงาซีอิ๊วญีปุ่่น 

 น้ำสลัดซซีาส  
 น้ำสลัดพริกไทดำ  
 น้ำสลัดโยเกริ์ต สตรอเบอรี ่ 
 น้ำสลัดอิตาเลี่ยน  
 ไม่ทานน้ำสลัด  
 อื่นๆ………………........... (โปรดระบุ) 

15. ท่านรับประทานสลัดคู่กับเนื้อชนิดใดบา้ง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ หากท่านไม่ทานคู่กับเนื้อ
เลยให้ขา้มข้อนี้) 

 โปรตีนเกษตร/เนื้อเทียม (มงัสวิรัติ)  
 เนื้อ  
 หมู  
 ไก่  
 ปลา 

 กุ้ง  
 ปูอัด  
 ไข่ต้ม  
 ไข่ปลา  
 อื่นๆ………………........... (โปรดระบุ) 
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16. ท่านอยากให้มสีลัดขายท่ีใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ)  
 ห้างสรรพสินค้า/ซุปเปอร์มารเ์ก็ต  
 ร้านสะดวกซื้อ  
 ร้านอาหาร  
 ฟิตเนส/ยิม 

 ตลาด 
 สวนผัก/ฟาร์ม  
 สั่งซือ้ผ่านออนไลน ์ 
 อื่นๆ………………........... (โปรดระบุ) 

17. ปัญหาท่ีพบในสลัดท่ีท่านซื้อ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ หากท่านไม่พบปัญหาให้ข้ามข้อนี้) 
 ผักมรีสขม  
 ผักเหี่ยว ไม่สดกรอบ  
 ผักมีกลิ่นไม่พึง่ประสงค์  
 อื่นๆ…………….....…...... (โปรดระบุ) 

 ผักมสีารเคมีปนเปือ้น  
 น้ำสลัดมกีลิ่นไมพ่ึ่งประสงค์ 
 เนื้อมีกลิ่นไม่พึง่ประสงค์ 

18. ท่านรับประทานสลัดต่อมื้อปริมาณเท่าใด โดยประมาณ 

 
 

 1 ถ้วยเล็ก  1 จาน 

 

 

 1 ชาม  อื่นๆ…………….....…...... (โปรดระบุ) 
19. ท่านคิดว่าผักไฮโดรโปนิกส์ ปลอดภัยต่อผู้บริโภคหรือไม่ (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

 ปลอดภัย 
 ไม่ปลอดภัย เพราะใช้สารละลายธาตุอาหารในการปลกู 
 ไม่ปลอดภัย เพราะมีค่าไนเตรทสูง เสี่ยงเป็นโรคมะเรง็ 
 ไม่ปลอดภัย เพราะใช้ยาฆ่าแมลงหรอืยากำจัดศัตรูพืช 
 ไม่ปลอดภัย เพราะได้ยินผ่านแหลง่ข่าว หรือคนรูจ้ักว่าไม่ปลอดภัย 
 ไม่ทราบ 
 อื่นๆ………………........... (โปรดระบุ) 
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ส่วนท่ี 3 เกณฑ์การตัดสินใจเลือกผักสลัด 
คำชี้แจง โปรดพิจารณารายการด้านล่างว่ามีผลต่อการตัดสนิใจเลอืกซือ้สลัดของท่านมากน้อย
เพียงใด โดยทำเครื่องหมาย ✓หน้าข้อที่ตรงกบัความคิดเหน็ของท่านมากที่สุด 

5  หมายความว่า มีผลต่อการตัดสินใจมากทีสุ่ด 
4  หมายความว่า มีผลต่อการตัดสินใจมาก 
3  หมายความว่า มีผลต่อการตัดสินใจปานกลาง 
2  หมายความว่า มีผลต่อการตัดสินใจน้อย 
1  หมายความว่า มีผลต่อการตัดสินใจน้อยที่สุด 

หัวข้อประเมิน 
ระดับทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 
ด้านผลิตภัณฑ ์
ผักปลอดสารเคมีทีเ่ป็นอันตราย 

     

ผักมีตรารบัรองมาตราฐานความปลอดภัย/คุณภาพ      
มีความหลากหลายของชนิดผักให้เลือกในหนึ่งร้าน      
ผักมรีูปทรงสวยงาม (สวยงาม ไรรู้ สะอาด)      
มีความสดใหม่ (กรอบ สด ไม่เหลืองแหง้)      
รสชาติผกั (ไม่ขม รับประทานง่าย)      
กลิ่นผกั (ไม่มีกลิ่นฉุนหรือเหม็น)      
กรรมวิธีการปลูก      
แพคเกจจิ้งสวยงาม      
ด้านราคา 
ราคาผลิตภัณฑส์่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

     

สินค้ามีการกำหนดราคาอย่างชัดเจน      
ราคาสินค้าเหมาะสมเมื่อเทียบกับสินค้าประเภทเดียวกัน      
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
มีส่วนลดเมื่อซื้อจำนวนมาก 

     

มีบรกิารจัดสง่ถึงที ่      
จัดประชาสัมพันธ์ และโฆษณา หลากหลายช่องทาง      
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หัวข้อประเมิน 
ระดับทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 
ด้านช่องทางการขาย 
มีช่องทางจำหน่ายหลากหลายช่องทาง 

     

มีความสะดวกในการเดินทางไปซื้อ      
มีช่องทางการติดต่อสอบถามไดห้ลากหลายช่องทาง      

 
ข้อเสนอแนะ 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ภาคผนวก จ 
 

ถอดเทปสัมภาษณ์ผู้จำหน่ายผักสลัดคนท่ี 1 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลผู้ใหส้ัมภาษณ์ 

ช่ือ คุณไก่ เพศ ชาย   
ตำแหน่ง เจ้าของฟารม์ผกัไฮโดรโปนิกส์ คลอง 4 ประเภทธุรกจิ ขายผักสลัดไฮโดรโปนกิส์ 
รายได้ต่อเดือน รายได้ค่อนข้างสงู แต่ค่าใช้จ่ายก็สูง 

ส่วนท่ี 2 เหตผุลในการตัดสินใจเลือกขายผักสลัด และปจัจัยราคาผักสลัด 
1. ท่านขายผักอะไรบ้าง มกีรรมวิธีปลกูแบบใด เหตุใดจงึขาย และมรีาคาต่อชนิดเท่าไร 

ตอบ มีกรีนโอ๊ค เรคโอ๊ค ฟลิเลย์ไอซเ์บริ์ก และกรีนคอส เปน็ผักไฮโดรโปนิกส์ มองว่าเป็นผัก
วิทยาศาสตร์และมีราคาสูง เราขายส่ง กิโลกรัมละ100บาท ขายปลีก กิโลกรัมละ120บาท ใช้
เวลาปลูก 40 – 45 วัน 

2. ผักชนิดใดขายดีที่สุด (เรียงอันดับ หากขายหลายชนิด) 
ตอบ กรีนโอ๊ค จะต้องนำ เป็นพี่ใหญ่สุด ความต้องการสงู เรคโอ๊ค ฟิลเลย์ไอซ์เบิรก์ และที่ไมเ่วิร์ค
ที่สุดคือกรีนคอส  

3. มีช่องทางการขายยังไง ที่ไหนบ้าง ขายวันอะไร และขายเวลาอะไร 
ตอบ ขายหน้าฟาร์ม รับออเดอร์ผ่านไลน์ เฟสบุ๊ค ว่ิงไปสง่ผกัเอง บางวันก็ว่ิงสง่ที่ต่างจังหวัดบ้าง
ถ้ามีสั่งเยอะ มีเปิดคอรส์สอนอบรมทุกเสาร์-อาทิตย์ ใช้เวลา 2 วัน ค่าเรียน 2,500 บาทต่อท่าน 

4. ใน 1 วันขายผักได้กี่กิโลกรัม และเหลอืผักจำนวนเท่าใด หากเหลือจะทำอย่างไร 
ตอบ ไม่แน่นอน บางวันก็ 100 กว่าโล บางวันก็น้อย เป็นตามฤดู เหลอืก็ต้องทิ้งหรือแจกจ่ายใหผู้้
เข้าอบรมบ้าง 

5. กลุ่มลูกค้าของท่านคือใคร (ร้านอาหาร แปรรปู) และนำผักไปทำอะไร 
ตอบ เราเน้นลกูค้าตลาดล่าง คือคนทำสลัดกลอ่งขาย ทำสลดัม้วนขาย หรือไปขายที่ตลาดนัด 
แม่ค้าพ่อค้าที่ทำสลัดพวกนี้กจ็ะมาซื้อไปทำตอ่ แล้วก็สง่ร้านอาหารพวกร้านสลัด ร้านสเต็ก 

6. มีลูกค้าประจำหรือไม่ ทำการจัดส่งสินค้าอย่างไร 
ตอบ มีบ้าง แต่ลกูค้าชอบหาย ว่ิงส่งผักเอง หรือลกูค้ามารบัหน้าฟาร์ม 

7. ปัญหาที่พบเจอในการขายและในการปลกูผักมีอะไรบ้าง พรอ้มวิธีแก้ไข 
ตอบ หน้าร้อนต้องใส่ใจเป็นพิเศษ ปญัหาผักไฮโดรเลยคือความร้อน ชอบเป็นรากเน่า โคนเน่า 
ผักตาย พอน้ำร้อนสิ่งที่ขาดเลยคือออกซิเจน รากกเ็ลยตาย เช้ือราก็จะมากิน ผักก็ไม่โต ต้นผอม 
บางฟารม์ต้องหยุดปลูกช่วงหน้าร้อนเลย วิธีแก้คือทำยังไงก็ได้ให้น้ำเย็น ก็เลยใส่น้ำแข็งลงในบ่อ
น้ำปลูก พอเข้าฤดูฝน ฝนตกในพื้นที่ พื้นแฉะ เกิดความช้ืนสมัพัทธ์มันสงู เมือ่โดนความร้อน ผกัก็
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จะเป็นเช้ือรา เป็นโรคใบจุด ต้องตัดออก น้ำหนักหาย ยอมรบัเลยว่าตอนน้ีก็ยังแก้ไม่ได้ พอเข้า
ฤดูหนาว ผักงาม ผกัล้นตลาด ไม่ค่อยไปส่งที่ไหนได้เลย ลูกค้าไปซื้อเจ้าอื่นที่ถูกกว่า ผักเหลือทิ้ง 
ปัญหาที่เจออีกคือช่วงหน้าร้อนหน้าฝนผักไมพ่อขาย ผักเล็ก ก็เลยไปซื้อผกัเพิม่ที่ตลาดไทเพื่อส่ง
ลูกค้า ก็เลือกเห็นภายนอกสวยและคนขายบอกเกบ็ผกัมาเมือ่คืน เลยซื้อมา ปรากฏว่าตรงกลาง
เละและเหี่ยวไวมาก เป็นทัง้ 3 วัน 3 เจ้า ทำให้ลูกค้าหาย เสยีรายได้ ส่วนแมลง ใช่ว่าสวนเปิด
จะต้องใช้สารเคมีจำกัดแมลงเสมอ เราใช้น้ำส้มควันไม้ สามารถพ่นและช่วยไล่แมลงได้ และสูตร
สมุนไพร ของกรมการเกษตรเยอะแยะ และสารชีวภาพต่างๆ ยอมรบัว่าทำระบบเปิด ป้องกัน
แมลงเข้าไม่ได้อยู่แล้ว เลยต้องใช้ชีวภาพเข้ามาป้องกันแทน 

8. วิธีการเก็บเกี่ยว และจัดเกบ็ผลผลิต 
ตอบ เมื่อครบเวลาเกบ็ จะยกทั้งต้นใส่ตระกร้าแล้วไปแพ็คใส่ถุง ถุงที่ใส่ตอ้งสั่งมาพเิศษสำหรบัใส่
ผัก 1 กิโล เพราะหาซื้อยาก คัดใบไมส่วยออก เวลาขายจะขายพร้อมราก โดยหุม้รากม้วนแล้ว
เก็บใส่ถุง 1 กิโล จะมีประมาณ 8-12 ต้น จะเก็บวันต่อวัน 

9. ปัจจัยอะไรที่สง่ผลต่อราคา 
ตอบ ความร้อน ผักเขาไม่ชอบความร้อน จะทำใหผ้ักไมโ่ต โตช้า ไม่สวย ผักขม ประเทศไทยร้อน 
ผักเลยขาดตลาดทัง้ ราคาสงู พอหน้าฝน ผักเป็นโรค ขายไม่ได้น้ำหนัก ราคาก็สงู ฤดูหนาวปลูก
กันได้ผลผลิตดี ราคาก็ตก 

 
ถอดเทปสัมภาษณ์ผู้จำหน่ายผักสลัดคนท่ี 2 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลผู้ใหส้ัมภาษณ์ 

ช่ือ คุณหยก เพศ ชาย  อายุ 21     
ตำแหน่ง เจ้าของฟารม์ผกัอินทรีย์ อ.โพธ์ิทอง ประเภทธุรกจิ ขายผักสลัดและสลัดแปรรปู 
รายได้ต่อเดือน เจ็ดหลัก ก่อตั้งเมื่อปี 2558 

ส่วนท่ี 2 เหตผุลในการตัดสินใจเลือกขายผักสลัด และปจัจัยราคาผักสลัด 
1. ท่านขายผักอะไรบ้าง มกีรรมวิธีปลกูแบบใด เหตุใดจงึขาย และมรีาคาต่อชนิดเท่าไร 

ตอบ มีกรีนโอ๊ค เรคโอ๊ค เรคคอรลั ฟิลเลย์ไอซ์เบิร์ก บัตเตอร์เฮด ขายผักอินทรีย์ เหตผุลที่ทำ
เพราะพ่อเป็นเกษตรกร ปลูกพืชผักรายได้ไม่ค่อยดี ส่วนตัวก็เรียนไมเ่ก่ง อยากหารายได้เสรมิ
เลี้ยงครอบครัว เลยช่วยพ่อหาผักปลกูที่มรีาคาและคนไม่ค่อยปลูกกัน และผักอินทรีย์ยัง
ปลอดภัยต่อผู้บริโภค ใช้เวลาปลกู 50 - 55 วัน ขาย 95 – 100 บาทต่อกิโล 

2. ผักชนิดใดขายดีที่สุด (เรียงอันดับ หากขายหลายชนิด) 
ตอบ กรีนโอ๊ค เรคโอ๊ค เยอะสุด ทำตามออเดอร ์
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3. มีช่องทางการขายยังไง ที่ไหนบ้าง ขายวันอะไร และขายเวลาอะไร 
ตอบ ขายหน้าฟาร์ม รับออเดอร์ผ่านเฟสบุ๊ค ส่งผักเอง บางวันก็ว่ิงส่งที่ต่างจังหวัดบ้างถ้ามสีั่ง
เยอะ มีเปิดคอรส์สอนอบรม 2วัน 1คืน ท่านละ3000บาท รุน่ต่อไปเป็นรุ่นที่ 100 แล้ว 

4. ใน 1 วันขายผักได้กี่กิโลกรัม และเหลอืผักจำนวนเท่าใด หากเหลือจะทำอย่างไร 
ตอบ เราจะขาย4รอบต่อเดือน  เราจะแบ่งพื้นที่ออกเป็น 5 พื้นที่ จะปลูกทีละพื้นที่ต่อสัปดาห์ 
เพื่อให้ไดผ้ักทุกสปัดาห์ เป็นระบบหมุนเวียน ผลิตได้ 7 ตันต่อเดือน ปัจจุบันมีออเดอรเ์ข้ามา 10
ตันต่อเดือน แต่เรารับเท่าทีผ่ลิตได ้

5. กลุ่มลูกค้าของท่านคือใคร (ร้านอาหาร แปรรปู) และนำผักไปทำอะไร 
ตอบ เน้นร้านอาหาร ร้านสลัด และสง่เข้าห้าง Tops Market, Tops Superstore, Central 
Food Hall ทกุสาขาในกรุงเทพฯและปริมณฑล 

6. มีลูกค้าประจำหรือไม่ ทำการจัดส่งสินค้าอย่างไร 
ตอบ มี เป็นร้านอาหาร ร้านสลัด รบัไปทุกสัปดาห์ มากสุดคือ 200 กิโลต่อสัปดาห์ละ เรากม็ีรถ
ห้องเย็นไปสง่ 

7. ปัญหาที่พบเจอในการขายและในการปลกูผักมีอะไรบ้าง พรอ้มวิธีแก้ไข 
ตอบ ผักก็ตอ้งใส่ใจเป็นพิเศษ เรารู้ว่าผกัไม่ชอบร้อน ผักชอบเหี่ยวตอนกลางวัน แทนที่จะรดน้ำ
แค่เช้าเย็น เรากร็ดตอนกลางวันด้วย ผักก็ไม่เหี่ยว และยังกรอบ ไม่มีรสขม ปจัจบุันก็เปลี่ยนมา
ใช้สปรงิเกอรร์ดน้ำแทน เรารดปุ๋ย เราป้องกันเช้ือรา เราไล่แมลงทุกวัน 
หน้าฝน พอฝนตกหนกัจะทำให้น้ำท่วมแปลงได้ บางทีดินกอ็าจจะแฉะเกินไป จะทำใหร้ากเน่าได้ 
ถ้าโดยใบ ก็อาจจะเป็นโรคใบจุดได้ แมลงจะใช้พวกน้ำพรกิ กับน้ำสารสกัดสมุนไพรต่างๆ ใช้
สลบักันทกุวัน เพื่อไม่ให้แมลงปรบัตัวได้ทัน และต้องใส่ใจสำรวจแปลงทกุวันว่ามีแมลงเกาะกิน
อยู่ไหม 

8. วิธีการเก็บเกี่ยว และจัดเกบ็ผลผลิต 
ตอบ เมื่อครบเวลาเกบ็เกี่ยวจะเก็บใส่ตะกร้า แล้วเด็ดใบแรกๆที่แก่ๆแล้วทิ้งไป จากนั้นก็นำไป
ล้างก่อนแล้วสะบัดเบาๆทำ 3 น้ำเพื่อล้างดินออกใหห้มด แลว้ค่อยนำมาเรียงใส่ถุงพร้อมส่งขาย 

9. ปัจจัยอะไรที่สง่ผลต่อราคา 
ตอบ ผักสลัดเป็นของเมอืงนอก ฉะนั้นมันจะเติบโตได้ดีในอณุหภูมิยุโรปมากกว่าไทย ก็ต้องมี
ระบบการจัดการที่ดี ผักจะเหี่ยว ไม่ขม 
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ถอดเทปสัมภาษณ์เจ้าของธุรกิจร้านอาหารคนท่ี 1 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลผู้ใหส้ัมภาษณ์ 

ช่ือ คุณอั้น เพศชาย  อายุ 32 ปี 
ตำแหน่ง เจ้าของธุรกจิ รายได้ต่อเดือน เจ็ดหลัก 
สาขา สีลมคอมเพล็กซ์ (สาขาสอง) มี 6 สาขา   
ประเภทธุรกจิ ธุรกิจร้านอาหารสลัดเพื่อสุขภาพ ก่อตั้งเมื่อปี 2559 (สาขาสอง) 

ส่วนท่ี 2 เหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้อผักสลัด และปจัจัยในการเลือกซื้อผักสลัด 
1. ปัจจุบันท่านเลอืกซื้อผักสลัดที่มีกรรมวิธีปลกูแบบใดบ้าง (ผกัไฮโดรโปนิกส์ ผักออแกนกิส์ ผัก

อนามัย หรือ ผักปลอดสารพิษ) เพราะเหตุใด 
ตอบ ทั้งผักไฮโดรโปนิกส์ และผักอินทรีย์ เพราะต้องใช้ผักทีไ่ม่สามารถปลกูบนไฮโดรโปนกิส์ได้ 
วัตถุดิบที่ซื้อมาต้องได้มาตรฐาน ปลอดภัย 

2. ท่านสั่งซื้อผักสลัดชนิดใดบ้าง ชนิดละกีก่ิโลกรมัต่อรอบ และมีราคาต่อกิโลกรัมต่อชนิดเท่าไรบ้าง 
 ตอบ กรีนโอ๊ค เรดโอ๊ด คอรลั ฟิลเลย์ไอซ์เบิร์ก คอส ไมโครกรีน เฉพาะผกัสลัดกว่า 60 กิโลต่อ

วัน ส่วนผักอื่นๆ อีกกว่า 40 ชนิด เฉลี่ยชนิดละหลายสบิกิโลกรัม 
3. ท่านสั่งซื้อผักสลัดอย่างไร มีการจัดส่งวันอะไรบ้าง  

ตอบ มีปลูกเอง และพันธมิตร 4 รายที่มาจากหลายแหล่ง สว่นใหญ่มาจากโครงการหลวง โดยจะ
มาส่งให้ทุกเช้าแบบวันต่อวัน ทั้งทางเครื่องบิน และรถบรรทกุ 

4. ทำไมถงึตัดสินใจเลือกซือ้ผักสลัดจากคู่ค้าน้ี ดูจากปัจจัยอะไรบ้าง 
ตอบ เป็นฟาร์มผักที่ได้มาตรฐาน มีปริมาณเพียงพอกับความต้องการ และสามารถสง่ใหเ้ราได้ทุก
เช้า 

5. ท่านมีวิธีเก็บรักษาผกัสลัดอย่างไร 
ตอบ เก็บในตู้แช่เย็นที่โชว์ให้ลูกค้าเห็นถึงวัตถุดิบที่ใช้ 

6. ปัญหาที่พบเจอในผักสลัดที่ท่านซือ้ 
ตอบ บางครัง้กจ็ะเจอผักเสียบ้าง และผักต้องใช้วันต่อวัน ดังนั้นหลงัปิดร้านทุกวันวัตถุดิบที่เหลือ
ทั้งหมดจะถูกทิ้ง ไม่นำมาใช้อีกในวันรุง่ข้ึนเลย 

7. ท่านนำผักสลัดไปทำอาหารประเภทใดบ้าง (สลัด แกง เครื่องเคียงสเต็ก น้ำผัก) และราคาขาย
เฉลี่ยเท่าใด 

 ตอบ นำไปทำสลัด โดยมีเมนูใหเ้ลือก 20 รายการ และน้ำสลัดให้เลือกอีก 10 รสชาติ โดยราคา
อาหารเฉลี่ยชุดละ 100-300 บาท และน้ำผักผลไม้ขายเฉลี่ยแก้วละ 80-90 บาท 
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8. มีลูกค้าเฉลี่ยต่อวันเท่าไร และผักสลัดทีซ่ื้อเพียงพอตอ่ความต้องการของลกูค้าหรอืไม่  
ตอบ ลูกค้าเฉลี่ยกว่า 500 รายต่อวัน ยอดใช้จ่ายเฉลี่ยประมาณ 200 บาทต่อบิล ผักในร้าน
จำเป็นต้องคาดปริมาณการสั่งให้ใกล้เคียงการใช้งานจริงมากที่สุด  

9. กลุ่มลูกค้าของท่านคือใคร (วัยรุ่น วัยทำงาน ผูสู้งวัย รักสุขภาพ)  
ตอบ กลุ่มลูกค้าเป็นหนุ่มสาวออฟฟิศระดบั B ข้ึนไป อายุตัง้แต่ 23 ปี และชาวต่างชาติ  

 
ถอดเทปสัมภาษณ์เจ้าของธุรกิจร้านอาหารคนท่ี 2 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลผู้ใหส้ัมภาษณ์ 

ช่ือ คุณกอล์ฟ เพศชาย 
ตำแหน่ง เจ้าของธุรกจิ รายได้ต่อเดือน เจ็ดหลัก 
สาขา Beehive เมืองทองธานี (สาขาแรก) มี 5 สาขา 
ประเภทธุรกจิ ธุรกิจร้านอาหารสลัดเพื่อสุขภาพ ก่อตั้งเมื่อปี 2556 

ส่วนท่ี 2 เหตุผลในการตัดสินใจเลือกซื้อผักสลัด และปจัจัยในการเลือกซื้อผักสลัด 
1. ปัจจุบันท่านเลอืกซื้อผักสลัดที่มีกรรมวิธีปลกูแบบใดบ้าง (ผกัไฮโดรโปนิกส์ ผักออแกนกิส์ ผัก

อนามัย หรือ ผักปลอดสารพิษ) เพราะเหตุใด 
ตอบ ผักสลัดอินทรียเ์ป็นหลกั แต่ยังมองหาฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์สำรองเผื่อไว้ถ้าวันใดที่ผักออ
แกนิกส์มีไมเ่พียงพอ เนื่องจากจำเป็นต้องใช้ผกัมากถึง 100 กิโลกรัมต่อวันกระจายไปทุกสาขา
เลยทเีดียว ผมมองว่ามันเป็นผกัทีส่ะอาด ปลอดภัย และดีต่อสุขภาพ 

2. ท่านสั่งซื้อผักสลัดชนิดใดบ้าง ชนิดละกีก่ิโลกรมัต่อรอบ และมีราคาต่อกิโลกรัมต่อชนิดเท่าไรบ้าง 
 ตอบ กรีนโอ๊ค เรดโอ๊ด คอรลั ฟิลเลย์ไอซ์เบิร์ก ผักรอ๊คเก็ต ต้นอ่อนทานตะวัน 
3. ท่านสั่งซื้อผักสลัดอย่างไร มีการจัดส่งวันอะไรบ้าง  

ตอบ มีไปจ่ายตลาดเองบ้าง ส่วนใหญจ่ะสั่งวัตถุดิบสง่เข้ามาจากหลายๆฟาร์มทุกวัน 
4. ทำไมถึงตัดสินใจเลือกซือ้ผักสลัดจากคู่ค้าน้ี ดูจากปัจจัยอะไรบ้าง 

ตอบ จากประสบการณ์ที่ทำมา ทำใหรู้้เลยว่าการทำเกษตรกรรมคือความไม่แน่นอน เราจงึไม่
สามารถผูกขาดกับฟาร์มใดฟาร์มหนึ่งได้ เราต้องกระจายความเสี่ยงออกมาให้มี 4 – 5 ฟาร์ม แต่
สิ่งทีส่ำคัญคือต้องปลอดสารพิษ ไม่ใช้ยาฆ่าแมลง ส่วนทีบ่้านมีธุรกิจส่งออกผลไมอ้ยู่แล้ว 

5. ท่านมีวิธีเก็บรักษาผกัสลัดอย่างไร 
ตอบ เก็บในตู้แช่เย็นรักษาอุณหภูม ิ

6. ปัญหาที่พบเจอในผักสลัดที่ท่านซือ้ 
ตอบ หน้าร้อนจะเป็นช่วงวิกฤตทีสุ่ด เพราะเป็นช่วงทีร่้อนทัว่ประเทศ ผักตายง่าย โดยเฉพาะ
ภาคกลางที่มอีากาศร้อนจัดมาก ทำให้ต้องเตรียมแผนรบัมือ โดยได้พันธมิตรอย่างกลุ่มเกษตรกร
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ม่วนใจ๋ อ.เชียงดาว จ.เชียงใหม่ รบัผลิตผักออแกนกิส์คุณภาพสูงส่งมาให้ ทำใหท้ี่ร้านสามารถ
จัดการกบัปญัหาวัตถุดิบหลกัขาดแคลนได้ ผมเคยเจอปัญหาผักไม่พอ ก็พยายามทุกวิถีทางหาผัก
ให้ได้ เพราะเราจำเป็นต้องใช้  ผมไปที่ฟาร์มเอาผกัที่นั่นเลยนะ  รวมทั้งหาฟาร์มสำรองอื่นๆ ใน
ลิสต์ทีเ่ราไม่ได้ซื้อด้วย 

7. ท่านนำผักสลัดไปทำอาหารประเภทใดบ้าง (สลัด แกง เครื่องเคียงสเต็ก น้ำผัก) และราคาขาย
เฉลี่ยเท่าใด 

 ตอบ นำไปทำสลัด และเครื่องเคียงประกอบอาหารพวกข้าว สเต็ก สปาเก็ตต้ี ที่นี่มเีมนูให้เลือก
ถึง 200 เมนูครับ ราคาต่อจานอยูท่ี่ 70-650 บาท 

8. มีลูกค้าเฉลี่ยต่อวันเท่าไร และผักสลัดทีซ่ื้อเพียงพอตอ่ความต้องการของลกูค้าหรอืไม่  
ตอบ ลูกค้าเฉลี่ยกว่า 200-300 รายต่อวันเฉพาะสาขาน้ี ผักที่ซื้อเพียงพอ แต่ต้องมีแผนรับมือกบั
ผักขาดแคลนในช่วงหน้ารอ้นและปัญหาต่างๆให้ได้ 

9. กลุ่มลูกค้าของท่านคือใคร (วัยรุ่น วัยทำงาน ผูสู้งวัย รักสุขภาพ)  
ตอบ กลุ่มลูกค้ารักสุขภาพ พนักงานออฟฟิศ 

 
ถอดเทปสัมภาษณ์ผู้จัดการฝา่ยจัดซื้อหรือเจ้าของธุรกิจอาหารแปรรูปคนท่ี 1 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลผู้ใหส้ัมภาษณ์ 

ช่ือ คุณยุ้ย เพศ หญิง ตำแหน่ง เจ้าของกิจการ 
ประเภทธุรกจิ ขายปลีกส่งสลัดโรล รายได้ต่อเดือน 100,000-200,000 บาท 

ส่วนท่ี 2 เหตผุลในการตัดสินใจเลือกซื้อผักสลัด และปจัจัยในการเลือกซื้อผักสลัด 
1. ปัจจุบันท่านเลอืกซื้อผักสลัดที่มีกรรมวิธีปลกูแบบใดบ้าง (ผกัไฮโดรโปนิกส์ ผักออแกนกิส ์ผัก

อนามัย หรือผักปลอดสารพิษ) เพราะเหตุใด 
ตอบ ผักไฮโดรโปนกิส์ เพราะมีร้านประจำซื้อ มปีระกันราคาที่ตลาดสีมุ่มเมือง 

2. ท่านสั่งซื้อผักสลัดชนิดใดบ้าง ชนิดละกีก่ิโลกรมัต่อรอบ และมีราคากิโลกรมัต่อชนิดเท่าไรบ้าง 
ตอบ ใช้กรีนโอ๊ค 7–8 กิโลต่อวัน ราคา 80บาทต่อกิโล 

3. ท่านสั่งซื้อผักสลัดอย่างไร มีการจัดส่งและชำระเงินด้วยวิธีใด จัดส่งวันอะไรบ้าง  
ตอบ เดินทางไปซื้อที่ตลาดสีมุ่มเมือง จ่ายเงินสด 

4. ทำไมถึงตัดสินใจเลือกซือ้ผักสลัดจากคู่ค้าน้ี ดูจากปัจจัยอะไรบ้าง 
ตอบ มีประกันราคา มีผักให้ยุ้ยเสมอๆ และผกัมีคุณภาพกับขนาดที่ยุ้ยต้องการ 

5. ท่านมีวิธีเก็บรักษาผกัสลัดอย่างไร 
ตอบ เก็บใส่ตู้เย็น ถ้าทำสลัดโรลจ้างคนช่วยทำตอน 4 ทุ่ม และสง่ตอนตี 5 ทุกวัน 
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6. ปัญหาที่พบเจอในผักสลัดที่ท่านซือ้ 
ตอบ ส่วนใหญเ่ป็นที่ไส้ ไส้ทูน่ากบัยำสาหร่ายจะพบปญัหาบดูง่ายที่สุดค่ะ 

7. ท่านนำผักสลัดไปแปรรูปเป็นสินค้าอะไรบ้าง (สลัดสำเร็จรูปพร้อมทาน ผักอบกรอบ น้ำผกั) 
ตอบ สลัดโรลไสปู้อัด ทูน่า ยำสาหร่าย  

8. สินค้าแปรรูปใดขายดีทีสุ่ด ขายได้เฉลี่ยกี่กล่อง/ช้ินต่อวัน มสี่วนผสมอะไรบ้าง และใช้ปริมาณผัก 
เท่าไรต่อกล่อง/ช้ินต่อวัน (บอกเป็นน้ำหนกัโดยประมาณ)  
ตอบ สลัดโรลขายปลีกและส่งในกรงุเทพ ราคาจะมี 6 คำส่ง 30 บาทค่ะ 8 คำ 40 บาท 10 คำ 
43 บาท (100กล่อง) 45 บาท(30กล่อง) 

9. มีลูกค้าเฉลี่ยต่อวันเท่าไร และผักสลัดทีซ่ื้อเพียงพอตอ่ความต้องการของลกูค้าหรอืไม่ 
ตอบ มีขายหน้าร้านและส่ง สง่มีเจ้าประจำ 3 ร้าน ร้านแรก 100 กล่อง ร้านทีส่อง 25กล่อง และ
ร้านที่ สาม 15-20กล่อง เวลาทีเ่หลือขายหน้าร้านถึงบ่าย2สอง โหดแต่สนกุดีนะคะ 

10. กลุ่มลูกค้าของท่านคือใคร 
ตอบ ร้านสลัดโรลที่ซื้อไปขายต่อ คนทำงาน คนรักสุขภาพ 

 
ถอดเทปสัมภาษณ์ผู้จัดการฝา่ยจัดซื้อหรือเจ้าของธุรกิจอาหารแปรรูปคนท่ี 2 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลผู้ใหส้ัมภาษณ์ 

ช่ือ คุณน้ำเพชร เพศ หญิง  ตำแหน่ง เจ้าของกิจการ 
ประเภทธุรกจิ ขายสลัดโรลและลุยสวนส่งห้าง รายได้ต่อเดือน 40,000-60,000  

ส่วนท่ี 2 เหตผุลในการตัดสินใจเลือกซื้อผักสลัด และปจัจัยในการเลือกซื้อผักสลัด 
1. ปัจจุบันท่านเลอืกซื้อผักสลัดที่มีกรรมวิธีปลกูแบบใดบ้าง (ผกัไฮโดรโปนิกส์ ผักออแกนกิส ์ผัก

อนามัย หรือผักปลอดสารพิษ) เพราะเหตุใด 
ตอบ ผักไฮโดรโปนกิส์ ดีลไว้ตั้งแต่เริ่มขาย มีขนาดตามที่ต้องการและสามารถจัดส่งได้ทั้งปี ที่
สำคัญคือความสะอาด ปลอดสารพิษ เพราะต้องสง่เข้าห้าง ห้างจะมี QA ตรวจคุณภาพอาหาร 

2. ท่านสั่งซื้อผักสลัดชนิดใดบ้าง ชนิดละกีก่ิโลกรมัต่อรอบ และมีราคากิโลกรมัต่อชนิดเท่าไรบ้าง 
ตอบ ใช้กรีนโอ๊ค 6-8 กิโลต่อวัน ราคา 75 บาทต่อกิโล 

3. ท่านสั่งซื้อผักสลัดอย่างไร มีการจัดส่งและชำระเงินด้วยวิธีใด จัดส่งวันอะไรบ้าง  
ตอบ อาทิตหนึง่เขาสง่ใหเ้รา 2-3 ครั้ง ครั้งละ 6-8 กิโล ทำแบบนี้มาปีครึ่งละค่ะ จ่ายเงินสด 

4. ทำไมถึงตัดสินใจเลือกซือ้ผักสลัดจากคู่ค้าน้ี ดูจากปัจจัยอะไรบ้าง 
ตอบ ดีลไว้ตั้งแต่เริม่ขาย โลละ 75 ทั้งปี ถ้าฟาร์มเขาไม่มีเขาก้จะหาที่อื่นมาให้ ยอมแม้กระทัง่ซื้อ
แพงมาขายถูกให้เรา นี่ล่ะประโยชน์ของการผูกพันธมิตร 
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5. ท่านมีวิธีเก็บรักษาผกัสลัดอย่างไร 
ตอบ เก็บใส่ตู้เย็น แต่สลัดโรลน้ำเพชรทำกับแฟน กับแม่ตอนตี5ค่ะ ส่ง9โมงทุกวัน 

6. ปัญหาที่พบเจอในผักสลัดที่ท่านซือ้ 
ตอบ ต้องมผีัก มีฟาร์มประจำ ห้ามขาดสง่ รักษาความสะอาดตามมาตรฐานของท้อป ให้ความ
ร่วมมือ ในกรณี มีกจิกรรมออกบูท จัดชิม และเข้าร่วมร่วมประชุมวางแผน นั้นคือต้องมีวินัยใน
ตัวเอง ส่วนสลัดโรลวางในอุณภูมหิ้าง อยู่ได้ทั้งวันค่ะ 1ทุ่มจะมีพนักงานเปลี่ยนติดบาร์เซลล์ให้ 
ค่ะ ขายหมดทุกวัน วางของใหมทุ่กเช้าค่ะ ในท้อปไม่ตอ้งเฝ้าค่ะ 

7. ท่านนำผักสลัดไปแปรรูปเป็นสินค้าอะไรบ้าง (สลัดสำเร็จรูปพร้อมทาน ผักอบกรอบ น้ำผกั) 
ตอบ สลัดโรลไส้ต่างๆ และลุยสวน 

8. สินค้าแปรรูปใดขายดีทีสุ่ด ขายได้เฉลี่ยกี่กล่อง/ช้ินต่อวัน มสี่วนผสมอะไรบ้าง 
ตอบ สลัดโรลขายดีสุด ประมาณ 40 กล่องต่อวันค่ะ 

9. มีลูกค้าเฉลี่ยต่อวันเท่าไร และผักสลัดทีซ่ื้อเพียงพอตอ่ความต้องการของลกูค้าหรอืไม่ 
ตอบ ทำวันละ 50-60แพคค่ะ ข้ึนอยู่กับทางห้างว่าต้องการเท่าไร  

10. กลุ่มลูกค้าของท่านคือใคร 
ตอบ ส่งเซ็นทรลัเชียงราย กลุ่มคนรักสุขภาพ มีแพลนจะขยายสาขาไปยัง Tops 
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ภาคผนวก ฉ 
 
ตารางที่ 1 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ของความคิดเห็นเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด ใน
ด้านราคา ที่มีช่วงอายุแตกต่างกัน 

 

ช่วงอายุ ต่ำกว่า 21ป ี 21 - 30ป ี 31 - 40ป ี 41 - 50ป ี 50ปีข้ึนไป 
 𝑥̅ 4.67 4.26 4.02 3.85 3.78 

ต่ำกว่า 21ป ี 4.67 - 0.317 0.132 0.07 0.043* 
21 - 30ป ี 4.26  - 0.192 0.069 0.016* 
31 - 40ป ี 4.02   - 0.518 0.317 
41 - 50ป ี 3.85    - 0.795 
50ปีข้ึนไป 3.78     - 

* มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 1 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถาม
ที่มีอายุมากกว่า 50 ปีข้ึนไป มีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ในด้านราคาน้อยกว่า
ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่ำกว่า 30ปี อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 ผู้ทีม่ช่ีวงอายุมากจะมี
ความใส่ใจในราคาสินค้าน้อยลง เนือ่งจากปจัจัยด้านสุขภาพร่างกายที่ถดถอยลงตามช่วงอายุ ทำให้
ผู้บริโภคยินยอมทีจ่ะจ่ายเงินเพื่อสุขภาพร่างกายที่แข็งแรงข้ึน ในขณะที่ช่วงอายุที่น้อยลงจะให้
ความสำคัญด้านราคาสงู เนื่องจากปัจจัยทางการเงิน ค่าครองชีพที่สงู เศรษฐกจิที่ชะลอตัวในปัจจุบัน 
และอื่นๆ ทำให้ต้องคำนึกถึงการใช้เงินในชีวิตประจำวันและคำนึกถึงความคุ้มค่าในการซื้อสินค้าสูง 
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