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บทคัดย่อ 
 
 แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพือ่ให้กลุ่มคนรักสุขภาพได้มารับประทาน 2) เพื่อกระตุ้นคน
ยุคใหม่หันมาใส่ใจดูแลรักษาสุขภาพตนเอง 3) เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผู้ซื้อบริโภค 4) เพื่อสร้างกลุ่ม
ลูกค้ารายใหม่อยูเ่สมอ 
 ในการจัดท าแผนธุรกจินี้ ได้ท าการศึกษาวิจัยตลาดและความต้องการด้วยวิธีการแจก
แบบสอบถามกบัผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 50 คน และมีการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และ
อุปสรรคของธุรกจิ เพื่อจัดท าแผนกลยทุธ์ที่ใช้ในการด าเนินธุรกิจ จากผลการวิจัยส่วนประสมทาง
การตลาดของธุรกจิบริการ (7P) พบว่า ด้านราคาผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากทีสุ่ด คือ
ราคาเหมาะสมกับการให้บริการ 
 เมื่อพจิารณาความเป็นไปได้ของการลงทุนแผนธุรกจิร้านอาหาร Fruit & Clean พบว่า มี
อัตราผลตอบแทนตลอดโครงการอยู่ในเกณฑ์ที่น่าพงึพอใจเหมาะแก่การลงทุน โดยใช้งบลงทุน 
500,000 บาท มูลค่าปัจจุบัน สทุธิ (NPV) เท่ากับ 397,470 บาท มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 
อยู่ที่ 22.38% ใช้ระยะเวลาในการคืนทุน ทัง้สิ้น 1 ปี  
  
 ค ำส ำคัญ: แผนธุรกิจ, พฤติกรรมกำรซื้อ, อำกำรเพื่อสุขภำพ, ธุรกิจร้ำนอำหำร 
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ABSTRACT 
  
 This business plan has the objectives 1) to allow the health lovers to come 
and eat 2) to encourage new age people to pay attention to take care of their health 
3) to study the behavior of consumers 4) to create a new group of customers always. 
 In the preparation of this business plan conducted market research and 
needs with a questionnaire distribution method with 50 respondents and analyzed 
the strengths, weaknesses, opportunities, and obstacles of the business in order to 
create a strategic plan for business operations. From the research of the marketing 
mix of service businesses (7P), it is found that in terms of price, respondents attach 
the most importance to the price that is suitable for the service. 
 Considering the feasibility of investing in the Clean & Fruit restaurant 
business plan, the return rate throughout the project that meets satisfactory criteria 
suitable for investment using an investment budget of 500,000 baht, the net present 
value (NPV) is 397,470 baht. The internal rate of return (IRR) is 22.38%. The payback 
period is 1 year. 
 
Keywords: Business Plan, Customer’s Behavior, Healthy Food, Restaurant Business 
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กิตติกรรมประกาศ 
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ดร.สเุมธี วงศ์ศักดิ์ ผู้เขียนขอขอบพระคุณท่านอาจารยท์ี่มีเมตตาสละเวลาอันมีค่าให้ค าปรกึษาและ
แนะน าการท าค้นคว้าอิสระฉบบันี้แก่ข้าพเจ้าเป็นอย่างดี  
 ทั้งนี้ผูเ้ขียนขอขอบพระคุณอาจารย์ประจ าวิชาและอาจารยพ์ิเศษ คณะบริหารธุรกจิ
มหาบัณฑิต สาขาวิสาหกจิขนาดกลางและขนาดย่อม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ที่ได้ถ่ายทอดความรูท้าง
วิชาการแก่ข้าพเจ้า ขอขอบพระคุณเจ้าหน้าทีบ่ัณฑิตวิทยาลยัและเจ้าหน้าทีท่ี่เกี่ยวข้องทุกภาคส่วน  
ที่ท่านให้ความช่วยเหลือในการติดต่อประสานงานเรื่องต่าง ๆ เป็นอย่างดี 
 สุดท้ายนี้ข้าพเจ้าขอกราบขอบพระคุณบิดามารดา ครอบครวัเปลง่อุดมกจิทกุคน รวมถึงพี่ ๆ 
เพื่อน ๆ ที่ใหก้ารสนับสนุน ช่วยเหลือ และเป็นก าลงัใจแก่ตวัข้าพเจ้าด้วยดีเสมอมา  
 
 

ฐิตา สันติตรานนท ์
 



ช 

สารบญั 
 

 หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ จ 
กิตติกรรมประกาศ ฉ 
สารบัญตาราง ฌ 
สารบัญภาพ ญ 
บทที่ 1 บทน า  
 1.1 แนะน าธุรกิจและแผนธุรกจิ 1 
 1.2 สถานที่ตั้ง 2 
 1.3 ประเภทธุรกิจ 3 
 1.4 ที่มาของการด าเนินธุรกจิ 5 
 1.5 รายละเอียดของธุรกจิ 5 
 1.6 วิสัยทัศน ์ 6 
 1.7 พันธกิจ 6 
 1.8 เป้าหมาย 7 
 1.9 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 7 
 1.10 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจ 7 
บทที่ 2 วิธีการด าเนินการในการจัดท าแผนธุรกิจ  
 2.1 ประเภทของข้อมลูที่น าไปใช้ 8 
 2.2 การออกแบบงานวิจัย 14 
 2.3 วิธีการเก็บข้อมลู 14 
 2.4 เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 15 
 2.5 กลุ่มประชากรและการเลือกกลุม่ตัวอย่าง 15 
 2.6 สถิติและการวิเคราะห ์ 15 
 2.7 สรุปผลการวิจัย 16 
บทที่ 3 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมธุรกจิ  
 3.1 การวิเคราะหป์ัจจัยสิ่งแวดล้อมภายใน 22 
 3.2 การวิเคราะหป์ัจจัยแวดล้อมภายนอก 23 

 



ซ 

สารบญั (ต่อ) 
 

 หน้า 
บทที่ 4 โมเดลในการด าเนินธุรกจิ  
 4.1 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย 26 
 4.2 การวิเคราะหก์ารแข่งขัน 27 
บทที่ 5 แผนกลยทุธ์ทางธุรกิจ  
 5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกจิด้านการบรหิารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 32 
 5.2 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัตกิาร 38 
 5.3 แผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาด 39 
 5.4 แผนกลยุทธ์ทางด้านการจัดซื้อ 41 
 5.5 แผนกลยุทธ์ทางด้านการเงินและการลงทุน 42 
บรรณานุกรม 57 
ภาคผนวก 58 
ประวัติผูเ้ขียน 63 
เอกสารข้อตกลงว่าด้วยการอนญุาตให้ใช้สทิธิในรายงานการค้นคว้าอิสระ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฌ 

สารบญัตาราง 
 

  หน้า 
ตารางที่ 2.1: แสดงผลการวิจัยข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านเพศ 16 
ตารางที่ 2.2: แสดงผลการวิจัยข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านสถานะภาพ 16 
ตารางที่ 2.3: แสดงผลการวิจัยข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านอายุ 17 
ตารางที่ 2.4: แสดงผลการวิจัยข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านระดับการศึกษา 17 
ตารางที่ 2.5: แสดงผลการวิจัยข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านอาชีพ 18 
ตารางที่ 2.6: แสดงผลการวิจัยทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ต่อเดือน 19 
ตารางที่ 2.7: แสดงผลการวิจัยทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านความถ่ีในการ

รับประทานอาหารเพือ่สุขภาพภายใน 1 เดือน 
19 

ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์ TOWs 23 
ตารางที่ 4.1: Canvas Model (Alexander & Yves, 2010) 26 
ตารางที่ 5.1: หน้าที่และความรับผิดชอบของแต่ละหน่วยงาน 34 
ตารางที่ 5.2: รายช่ือผู้บรหิารและบุคลากร 35 
ตารางที่ 5.3: เกณฑ์ในการรับบุคลากร 36 
ตารางที่ 5.4: รายละเอียดของกลยทุธ์และแผนปฏิบัติการ 38 
ตารางที่ 5.5: รายละเอียดของกลยทุธ์ทางด้านการตลาด 39 
ตารางที่ 5.6: รายละเอียดของกลยทุธ์ทางด้านการจัดซือ้ 41 
ตารางที่ 5.7: งบประมาณการลงทุน 42 
ตารางที่ 5.8: ค่าเสื่อมราคา 43 
ตารางที่ 5.9: การประมาณการยอดขาย 44 
ตารางที่ 5.10: สรปุยอดขายรวม 46 
ตารางที่ 5.11: การประมาณการค่าใช้จ่าย 47 
ตารางที่ 5.12: งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 49 
ตารางที่ 5.13: งบกระแสเงินสด ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 51 
ตารางที่ 5.14: แสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ 52 
ตารางที่ 5.15: การวิเคราะห์โครงการลงทุน 54 
ตารางที่ 5.16: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 55 

 
 



ญ 

สารบญัภาพ 
 

  หน้า 
ภาพที่ 1.1: ป้ายร้านอาหาร Clean & Fruit 1 
ภาพที่ 1.2: แผนที่ร้านอาหาร 2 
ภาพที่ 1.3: สถานที่บริเวณร้านอาหาร 2 
ภาพที่ 1.4: เมนูอาหารภายในร้าน 3 
ภาพที่ 1.5: สื่อประชาสมัพันธ์ผลิตภัณฑ์ผ่านสือ่โซเชียลมเีดีย 6 
ภาพที่ 2.1: ปัจจัยด้านสินค้า 20 
ภาพที่ 2.2: ปัจจัยด้านราคา 20 
ภาพที่ 2.3: ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 21 
ภาพที่ 2.4: ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน 21 
ภาพที่ 4.1: ร้านคลีนจงัปิ่นโตจ๋า 28 
ภาพที่ 4.2: ร้าน Healthy.home 29 
ภาพที่ 4.3: เคาน์เตอรส์ลัดบาร์ในห้างสรรพสินค้าโลตสั 30 
ภาพที่ 4.4: อาหารคลีนใน 7ELEVEN 31 
ภาพที่ 5.1: แสดงการจัดองค์กรตามหน้าที ่ 33 

 



บทท่ี 1 
บทน า 

 
1.1 แนะน าธุรกิจและแผนธุรกิจ 
 ธุรกิจร้านอาหาร Clean & Fruit ในปัจจุบันผู้คนได้หันมาใหค้วามใส่ใจเกี่ยวกบัสุขภาพของ
ตัวเองมากยิง่ข้ึน เกิดมีกระแสการออกก าลังกายเพื่อดูแลสุขภาพ เพื่อป้องกันโรคภัยไข้เจบ็ต่าง ๆ เริ่ม
ได้รับความนิยมอย่างจรงิจงั หลงัจากที่ได้รบัการสนับสนุนจากรัฐบาลเมื่อประมาณปลายปี พ.ศ. 2544 
โดยรัฐบาลได้ก่อตั้งส านักงานกองทุนสนบัสนุนการสร้างเสรมิสุขภาพ (สสส.) เพื่อเป็นหนึ่งในกลไกที่ 
คอยเกื้อหนุนให้มกีารขับเคลื่อนการออกก าลังกาย และเล่นกีฬาภายในองค์กรและในชุมชนใหม้ากขึ้น 
สังคมเมืองในปัจจุบันซึ่งมีแต่ความเรง่รบี ซึ่งท าให้เราเห็นถึงโอกาสที่จะเปิดร้านอาหารคลีน เพื่อให้
เป็นอีกหนึ่งส าหรับคนที่ช่ืนชอบการดูแลสุขภาพ และคนที่ตอ้งการลดน้ าหนกั ได้หันมาใส่ใจการ
รับประทานอาหารคลีนเพื่อสุขภาพ 
 
ภาพที่ 1.1: ป้ายร้านอาหาร Clean & Fruit 
 

 
 
 
 



2 

ภาพที่ 1.2: แผนที่ร้านอาหาร 
 

 
 
1.2 สถานท่ีตั้ง 
 ที่ตั้งร้านอาหาร Clean & Fruit ตั้งอยู่ที่ต าบลบ้านป้อม อ าเภอพระนครศรีอยุธยา จังหวัด
พระนครศรีอยุธยา รวมพื้นทีบ่รเิวณร้านขนาด 1 ไร่ บริเวณที่จอดรถขนาด 1 ไร่ บริเวณโดยรอบเป็น
ทุ่งนาอยู่นอกตัวเมือง แตไ่ม่ห่างจากตัวเมืองมากนัก เป็นทีเ่หมาะสมส าหรับคนที่ต้องการความสงบ 
ธรรมชาติและความเป็นส่วนตัว 
 
ภาพที่ 1.3: สถานที่บรเิวณร้านอาหาร 
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1.3 ประเภทธุรกิจ 
 เป็นธุรกจิ ร้านอาหาร Clean & Fruit อาหารเพื่อสุขภาพกับคนที่ต้องการดูแลสุขภาพ เป็น
การน าผกัและผลไม้มาแปรรปู เพื่อสร้างมลูค่าเพิ่มเป็นเมนูอาหารคลีน ทางร้านเราจะไม่น าผกัทีป่ลูก
โดยสารเรง่โตมาใหผู้บ้ริโภครบัประทาน ร้านเราจะเลือกวัตถุดิบอย่างดีและปลอดภัยที่สุดให้กับ
ผู้บริโภค 
 
ภาพที่ 1.4: เมนูอาหารภายในร้าน 
 

 
สเต๊กปลาดอลลี ่ (119 ฿)  

ราดหน้าไกผ่ักรวม (69 ฿) 

 
ข้าวกล่องปลาทู (49 ฿) 

 
บะหมี่ผักตม้ย าแห้ง (59 ฿) 
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ภาพที่ 1.4 (ต่อ): เมนูอาหารภายในร้าน 
 

 
แกงส้มมะละกอกุ้ง (79 ฿) 

 
กะเพรากุ้ง (59 ฿) 

 
ผัดพรกิแกงเขียวหวานไก่ (89 ฿) 

 
ขนมจีนน้ ายาปู (89 ฿) 

 
ซีซ่ารส์ลัด (89 ฿) 

 
ข้าวคลุกน้ าพริกปลาทหู่อไข่ (109 ฿) 
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1.4 ท่ีมาของการด าเนินธุรกิจ 
 ธุรกิจร้านอาหาร Clean & Fruit เริ่มต้นมาจากเราได้มีการซื้อผักปลอดสารมารับประทาน
เป็นประจ าอยู่แล้ว เราจึงมองเห็นถึงช่องทางสร้างธุรกิจร้านอาหารคลีน โดยเห็นว่าการรบัประทาน
อาหารเพื่อสุขภาพ เป็นหนึง่ปจัจัยส าหรับคนที่มีเวลาดูแลตัวเองน้อย และต้องใช้ชีวิตประจ าวันอย่าง
เร่งรีบ ซึง่ต่อมาเราจึงได้มีการคิดอยากเปิดเป็นร้านอาหารคลีน คิดเมนูอาหารคลีนเพื่อให้คนที่ต้องการ
รับประทานอาหารคลีน ได้มาน่ังรับประทานและชมบรรยากาศภายในร้านเรา อีกทั้งร้านเรายังมี
บริการสง่อาหารใหส้ าหรับลูกค้าที่ไมส่ะดวกมาน่ังประทานอาหารทีร่้านอีกด้วย 
 
1.5 รายละเอียดของธุรกิจ 
 ท่ามกลางวิถีการด าเนินชีวิตของคนไทยทีเ่ปลี่ยนแปลงไป มคีวามเร่งรีบในชีวิตประจ าวัน 
ต้องการสินค้าที่ตอบสนองความต้องการได้รวดเร็วยิ่งขึ้น ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยี และระบบ
สาธารณสุขที่ดีข้ึน ทั้งหมดล้วนเป็นปัจจัยทีท่ าให้เกิดกระแสสุขภาพของคนไทยใหม่ ๆ รวมทั้งโอกาส
ของการด าเนินธุรกจิในอนาคต ปัจจบุันคนส่วนใหญ่หันมาใส่ใจดูแลสุขภาพของตัวเองมากขึ้น การ
ออกก าลงักายหรือการเลือกรบัประทานอาหารที่มีประโยชนต์่อร่างกาย การวิจัยพบว่า อัตราการ
เสียชีวิตของประชากรไทยมีความเสี่ยงเป็นโรคต่าง ๆ สูงเป็นอันดับต้น ๆ ของโลก และสาเหตหุลักที่
เกิดข้ึนเพราะประชากรไทยบางกลุม่เลือกรับประทานอาหารที่ไม่มีประโยชน์ แถมเป็นโทษต่อร่างกาย 
เน้นความสะดวกและรวดเร็ว เพราะไมม่ีเวลาที่จะท าอาหารรับประทานกันเองในบ้าน หรืออาหาร
บางอย่างก็ไม่สามารถหาซื้อหรือท ารบัประทานเองได้ เมนูอาหารทางร้านเป็นเมนูง่าย ๆ เน้นความ
รวดเร็วและมีประโยชน์ ลูกค้าจะได้อาหารครบ 5 หมู่ ผักและผลไม้ของทางร้านเลือกวัตถุดิบที่
ปลอดภัยและผ่านมาตราฐานอย่างดี และมีการดูแลโดยไร้สารเคม ี
 1.5.1 จุดเด่นของร้าน 
  1) ร้านอาหารสะอาดถูกตอ้งตามหลกัอนามัย 
  2) วัตถุดิบสดใหม่ ไม่ผ่านการแปรรปู มีสารอาหารครบถ้วน 
  3) มีการนับแคลลอรี่เมน ู
  4) ร้านมีความเป็นส่วนตัวและธรรมชาติเงียบสงบ 
 1.5.2 นวัตกรรม 
  1) ร้าน Clean & Fruit มีการจัดแต่งให้ดเูป็นธรรชาติ เพื่อให้มีความรม่รื่น เป็นที่ดึงดูด
ส าหรับลูกค้าที่ชอบความเป็นส่วนตัวและความสงบ 
  2) กระบวนการแปรรปูผลิตภัณฑ์เป็นเมนูอาหารส าเร็จรปู ซึง่สามารถสร้างความดึงดูด
ให้แก่ลูกค้าประจ าและลูกค้ารายใหม่ได้ 
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  3) เพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยน าเสนอผลิตภัณฑ์ผ่านสือ่โซเชียลมีเดีย เช่น 
Facebook, Instragram, Website หรือ LINE@ ในการติดต่อกับลกูค้าและเพื่อกระจายข่างสาร
ข้อมูลให้แก่ลูกค้า ท าใหเ้ราสามารถสร้างฐานลูกค้าใหม่ได้อย่างต่อเนื่องและรวดเร็ว 
 
ภาพที่ 1.5: สื่อประชาสัมพันธ์ผลิตภัณฑ์ผ่านสื่อโซเชียลมีเดยี 
 

 
 
1.6 วิสัยทัศน ์
 เป็นผู้น าธุรกจิร้านอาหารคลีนขนาดย่อม จะเป็นร้านอาหารที่คอยน าเสนออาหารคลีนทีม่ี
ความโดดเด่นด้านวัตถุดิบ รสชาติ ความสะอาดของสินค้า และได้มารตรฐานหลักตามโภชนการต่อ
ผู้บริโภคทั่วไป ส าหรับคนทีร่ักสุขภาพ ร้านอาหารอยู่ในจงัหวัดพระนครศรีอยุธยา เป็นแหล่งทอ่งเที่ยว
ที่มีชาวต่างชาติมาเที่ยวล าดับต้น ๆ ของประเทศ 
 
1.7 พันธกิจ 
 1.7.1 คัดสรรวัตถุดิบทีม่ีคุณภาพดี 
 1.7.2 ด าเนินการภายใต้การใส่ใจสิง่แวดล้อมและชุมชน 
 1.7.3 สร้างความพึงพอใจ ซื่อสัตย์ และจรงิใจต่อลูกค้า 
 1.7.4 คอยพัฒนาอาหารรสชาติใหม่ ๆ 
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1.8 เป้าหมาย 
 1.8.1 เป้าหมายระยะสั้น (1-5 ปี) 
  1) เน้นการประชาสมัพันธ์เพือ่ใหลู้กค้าทราบถึงความส าคัญของคุณภาพอาหารผ่านทาง
เว็บไซต ์
  2) เน้นพัฒนา และผลิตให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า 
 1.8.2 เป้าหมายระยะยาว (10 ปีข้ึนไป) 
 จุดขายการสร้างความน่าเช่ือถือต่อรสชาติอาหาร รวมถึงประชาสัมพันธ์สร้างการรบัรูผ้่าน
ช่องการตลาดต่าง ๆ ทั้งหน้าร้านและออนไลน ์
 
1.9 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
 1.9.1 เพิ่มยอดขายและมีฐานลูกค้าที่มั่นคง 
 1.9.2 เพื่อหากลุ่มลูกค้าใหม่ที่มีความสนใจดูแลสุขภาพและนิยมรับประมาณอาหารคลีน  
 
1.10 วัตถุประสงค์ของการจัดท าแผนธุรกิจในคร้ังนี ้
 1.10.1 เพื่อใช้เป็นแนวทางการด าเนินการต่อยอดธุรกิจ 
 1.10.2 เพื่อส ารวจความต้องการของตลาดและปรบัปรุงเพื่อมาน าเสนอปรับปรุงแก้ไข และ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้ารายใหม่และลกูค้าประจ า 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
วิธีการด าเนนิการในการจัดท าแผนธุรกิจ 

 
 ในการศึกษาแผนธุรร้านอาหารคลีน ผู้วิจัยจงึเสนอวิธีการด าเนินการวิจัย ดังนี ้
 2.1 ประเภทของข้อมลูที่น าไปใช้ 
 2.2 การออกแบบงานวิจัย 
 2.3 วิธีการเก็บข้อมลู 
 2.4 เครื่องมอืที่ใช้ในการเก็บข้อมูล 
 2.5 กลุ่มประชากรและการเลือกกลุม่ตัวอย่าง 
 2.6 สถิติและการวิเคราะห ์
 2.7 สรุปผลการวิจัย  
 
2.1 ประเภทของข้อมูลท่ีน าไปใช ้
 ผู้วิจัยได้ท าการค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี ้
 2.1.1 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด 
 2.1.2 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการแข่งขันของธุรกจิ 
 2.1.3 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการให้บริการ 
 2.1.4 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.1.5 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูบ้รโิภค 
 2.1.6 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
 2.1.1 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด 
 การออกแบบกลยุทธ์ของการแข่งขัน (Designing Competitors Strategies) ส าหรับการ
ก าหนดกลยุทธ์เพื่อการแข่งขันน้ัน คงไม่มสีูตรส าเร็จ แต่ข้ึนอยู่กับการเปลี่ยนแปลงให้ทันเหตกุารณ์
ของผู้บรหิาร และการแก้ไขสถานการณ์ให้ทันตอ่การรับรู้ของผู้บริโภค การก าหนดกลยุทธ์เพือ่การ
แข่งขันแบ่งได้ดังนี้ กลยุทธ์การแข่งขันพื้นฐาน (Generic Competitive Strategy) Porter (1980 
อ้างใน Greg & Mark, 2010) ได้เสนอกลยุทธ์ทั่วไปที่ใช้ในการแข่งขันเป็น 3 กลยทุธ์ ได้แก่ 
  1) การเปน็ผู้น าทางด้านต้นทุนรวม (Cost Leadership)  
  ธุรกิจที่ใช้กลยุทธ์นี้จะด าเนินการทุกอย่าง เพื่อให้การผลิตสนิค้าและบรกิารที่มีต้นทุนต่ า
ที่สุด ประโยชน์คือสามารถน าเสนอราคาที่ต่ ากว่าคู่แข่งในท้องตลาดได้ อีกทัง้หากเกิดความรุนแรงด้าน
สงครามราคา (Red Ocean) ก็ยังสามารถยืนหยัดในตลาดได้ เนื่องจากมีความได้เปรียบจากต้นทุนที่
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ต่ า ทุกวันน้ีการแข่งขันไม่เพียงแต่แพรห่ลาย แต่เพิ่มความรนุแรงข้ึนทุก ๆ ปี บริษัทในอเมรกิา ยุโรป 
และญีปุ่่น ยังย้ายฐานการผลิตไปยังประเทศทีม่ีต้นทุนการผลิตต่ า และน าสินค้าราคาถูกออกสู่
ท้องตลาด (ฟิลลิป คอตเลอร,์ 2547)  
  2) การสร้างความแตกต่าง (Differentiation)  
  ธุรกิจที่ ใช้กลยทุธ์นี้ จะต้องคิดหาความแตกต่างในตัวสินค้า (Product) ไม่ให้ซ้ ากับ
สินค้าอื่นในตลาด หรือต้องมีนวัตกรรมใหม่ ๆ มาน าเสนอ ท าให้สินค้าดูโดดเด่นกว่าสินค้าคู่แข่งใน
ตลาด ส าหรับแหลง่ที่มาของความแตกต่างนั้น เกิดจากความเร็ว (Speed) ความน่าเช่ือถือ 
(Reliability) การบริการ (Service) การออกแบบ (Design) ลักษณะของสินค้าและบริการ 
(Features) เทคโนโลยี (Technology) บุคลิกภาพขององค์กร (Corporate Personality) และ
ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Relationships with Customer) ความเป็นเลิศทางด้านคุณภาพ (Quality) 
ประสิทธิภาพ (Efficiency) นวัตกรรม (Innovation) และการตอบสนองลูกค้า (Response to 
Customer) (Hill & Jones, 2004 อ้างใน พิพัฒน์ นนทนาธรณ์, 2553)  
  3) การมุ่งตลาดเฉพาะส่วน (Focus or Niche)  
  เป็นการก าหนดกลุม่เป้าหมาย (Target Group) ให้เล็กลง เพื่อจะได้ท าการตลาดได้
อย่างเข้าถึงพฤติกรรมของลูกค้า การทีบ่ริษัทเข้าใจลูกค้าของตัวเองได้อย่างแท้จริง และสามารถ
คาดคะเนความต้องการในอนาคตของลูกค้าได้ย่อมท าให้ท่านสามารถขาย สินค้าได้อย่างต่อเนื่อง เกิด
พฤติกรรมซื้อหรอืบริการซ้ าไปเรื่อย ๆ จนเกิดความภักดีในทีสุ่ด หากบริษัทประสบความส าเร็จกบั
กลุ่มเป้าหมายที่แคบ ลงมาท าให้บริษัทสามารถขายกลุ่มเป้าหมายต่อได้ในอนาคต ตัวอย่างการท า
ตลาดมุ่งเฉพาะส่วน เช่น การนวดแผนไทยส าหรับคนท้อง ฯลฯ (Porter, 1980) นอกจากแนวคิดของ 
Porter (1980) แล้ว Kotler & Armstrong (2001 อ้างใน สุวิมล แม้นจรงิ, 2546) ได้เสนอกลยุทธ์
การแข่งขันการตลาดแบบใหม่ คือ ธุรกิจสามารถเป็นผู้น าด้านการสง่มอบคุณค่าที่ดีเยี่ยมให้แก่ลกูค้า 
เช่น การเป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้าและเน้นบริการที่ประทบัใจกับกลุ่มลูกค้าของตนเอง การใช้กลยทุธ์
สร้างคุณค่าน้ีผูบ้รหิารตอ้งสร้างวัฒนธรรม โครงสร้างองค์กร ระบบและกระบวนการ ทั้งในการ
ด าเนินงานและการบรหิาร เพือ่สร้างคุณค่าและส่งมอบให้แก่ลูกค้าใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกัน หรือ
เรียกได้ว่า กลยุทธ์การสร้างความสัมพันธ์อันยาวนานกับลูกค้า ให้ลูกค้ามองเห็นว่าบริษัทให้
ความส าคัญกับลูกค้าตามแนวคิด “ตามใจลูกค้า” (ช่ืนจิตต์ แจ้งเจนกจิ, 2546) 
 2.1.2 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการแข่งขันของธุรกจิร้านอาหารคลีน 
 ปัจจุบันวงการอาหารคลีนของประเทศไทย ถือว่าเป็นทางเลอืกใหมส่ าหรับผู้บริโภคยุคใหม่
และมีการเจรญิเตบิโตข้ึนเรื่อย ๆ นอกจากผูบ้ริโภคหน้าใหมแ่ล้ว ผู้บรโิภคเก่าก็ยังนิยมรบัประทานอยู่
เสมอ เลยท าให้มีคู่แข่งหน้าใหมอ่ยู่เสมอ เฉลี่ย 20% ต่อปี ทั้งนี้การแข่งขันทางด้านคุณภาพราคาสีสัน
หน้าตาของอาหารกจ็ะยิ่งเพิ่มข้ึน ซึง่เรามั่นใจอย่างยิ่งว่าคุณภาพและราคาของร้านเรา รวมถึงการ
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บริการสามารถแข่งขันกบัคู่แข่งหน้าใหม่โดยไม่มปีัญหา อาทเิช่น หน้าตาอาหารที่ลูกค้ารับประทานที่
ร้านกับที่จัดส่ง (Delivery) ต้องหน้ารบัประทานเหมือนกัน และคงรสชาติเดิมอยู่เสมอ 
 2.1.3 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการให้บริการ 
 กุลธน ธนาพงศธร (2530, หน้า 303) สรุปว่า หลักการบรกิารต้องยึดหลัก 5 ประการ คือ  
  1) หลักความสอดคล้องกับความต้องการของบุคคลส่วนใหญ ่หมายถึง ประโยชน์และ
การบริการที่องค์กรจัดให้นั้น จะต้องตอบสนองความต้องการของบุคลากรส่วนใหญ่หรือทัง้หมด มิใช่
เป็นการจัดให้เฉพาะกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง  
  2) หลักความสม่ าเสมอ คือ การให้บริการต้องด าเนินไปอย่างต่อเนื่อง สม่ าเสมอ 
  3) หลักความเสมอภาค คือ การให้บรกิารแกผู่้ทีม่าใช้บริการทุกคนอย่างเสมอหน้าและ
เท่าเทียมกัน ไม่มีการใหส้ิทธิพเิศษแก่บุคคลหรือกลุม่ใดกลุม่หนึ่ง ในลักษณะแตกต่างจากกลุ่มคนอื่น ๆ 
อย่างเห็นได้ชัด  
  4) หลักความปลอดภัย ค่าใช้จ่ายที่ต้องใช้ในการบรกิารจะตอ้งไม่มากจนเกินกว่าผลที่จะ
ได้รับ 
  5) หลักความสะดวก ยึดหลกัว่าการบริการทีจ่ัดให้แกผู่้รบับริการ จะต้องเป็นไปใน
ลักษณะทีป่ฏิบัติงานสะดวกสบาย สิ้นเปลอืงทรัพยากรไม่มากนัก ทั้งยังไมเ่ป็นภาระยุ่งยากใจให้แก่
ผู้ให้บริการหรือผู้ใช้บริการมากจนเกินไป 
  2.1.3.1 หลักการใหบ้รกิาร 
  การบริการทุกประเภทจ าเป็นต้องสร้างความมั่นใจให้กบัลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ โดย
ร้านต้องสร้าง First Impression ให้ลูกค้าได้ประทับใจและอยากจะกลบัมาใช้บรกิารร้านเราอีก ใน
ปัจจุบันร้านค้าประเภทการใหบ้ริการมจี านวนมาก จึงจะต้องมีการแข่งขัน เพื่อให้ถูกใจผูร้ับบรกิาร 
ร้านนั้น ๆ จะมลีูกค้าเข้ามาใช้บริการมากหรือนอ้ยนั้น ข้ึนอยู่กับการที่ร้านปฏิบัติต่อลูกค้า ทั้งในด้าน
มารยาทต่าง ๆ เทคนิคการให้บริการ หรือวิธีจูงใจลกูค้า เป็นลักษณะที่ควรมีในการบริการที่ดี 
   1) มีความอดทน ไม่แสดงอารมณ์ โดยเฉพาะความไม่พอใจ แม้จะมลีูกค้าทีม่ีกิริยา 
ไม่เหมาะสม ลูกค้าจะตอ้งถูกเสมอ ไม่ต่อล้อต่อเถียงกบัลูกคา้ 
   2) ต้องรู้จกัการขอโทษเมื่อผิดพลาด 
   3) พูดจาสุภาพ เรียบรอ้ย 
   4) ไม่ควรแสดงกริิยาไม่เหมาะสมต่อลูกค้า 
   5) บริการรวดเร็ว ทันใจ 
   6) คอยให้บรกิารลูกค้าตลอดเวลา 
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  2.1.3.2 ข้ันตอนการให้บริการลูกค้า 
   1) การต้อนรบัลกูค้า ผู้ที่ท าหน้าที่ต้อนรับลูกค้า ควรเป็นผู้ประกอบการเอง เพราะ
สิ่งนีจ้ะสร้างความประทับใจแก่ลูกค้ามากกว่า ผู้ประกอบการควรดูว่า ลูกค้าต้องการใช้บริการแบบ
ไหน จากนั้นจงึท าการจัดล าดับการใหบ้ริการแกลู่กค้า  
   2) หลังการให้บริการ ทางร้านจัดเตรียมส่งของให้ลูกค้า ระหว่างนั้นทางร้านอาจมี
ส่วนลดหรือของแถมเล็กน้อย จากนั้นลูกค้าช าระค่าบริการ  
 2.1.4 แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
 แนวคิดทฤษฏีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบ้รโิภคที่ได้ท าการศึกษาน้ัน ครอบคลุมถงึความหมายของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ปจัจัยทีม่ีอิทธิพบต่อผูบ้รโิภคและเป้าหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค ดังต่อไปนี ้ 
  2.1.4.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
  ส าหรับค าว่า “พฤติกรรมผู้บริโภค” มีผู้ให้ความหมายไว้ ดังนี ้
  ศิริวรรณ เสรรีัตน์ (2550, หน้า 3) พฤติกรรมของผูบ้รโิภค หมายถึง กระบวนการและ
กิจกรรมต่าง ๆ ที่บุคคลเข้าไปมสี่วนเกี่ยวข้องในการเสาะแสวงหา การเลือก การซื้อ การใช้ การ
ประเมินผล และการก าจัดผลิตภัณฑ์ และบริการหลังการใช้ เพื่อสนองความต้องการและความ
ปรารถนาอยากได้ให้ได้รับความพอใจ (Belch & Belch, 1993, p. 103) 
  2.1.4.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process)  
   ข้ันที่ 1 การรับรู้ถึงปญัหา  
   ข้ันที่ 2 การค้นหาข้อมูล 
   ข้ันที่ 3 การประเมินผลทางเลือก  
   ข้ันที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีทีสุ่ด หลังการประเมนิ   
   ข้ันที่ 5 การประเมินภายหลังการซือ้ เป็นข้ันสุดท้ายหลังจากการซื้อ  
  2.1.4.3 การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
ผู้บริโภคจะมี ประเด็นต่าง ๆ ในการตัดสินใจ ดังนี้  
   1) การเลือกผลิตภัณฑ ์
   2) การเลือกตราสินค้า 
   3) การเลือกผู้ขาย 
   4) การเลือกเวลาในการซื้อ 
   5) การเลือกปริมาณการซือ้ 
   6) กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior)  
   7) พฤติกรรมเกิดข้ึนได้ต้องมเีหตทุ าใหเ้กิด 
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 2.1.5 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจของผูบ้รโิภค 
  2.1.5.1 โมเดลพฤติกรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior Model)  
  เป็นการศึกษาถึงเหตุจงูใจ ที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจาก
การทีเ่กิดสิง่กระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิดความต้องการสิง่กระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนกึคิดของ
ผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด า ซึง่ผูผ้ลิตหรือผู้ขายไมส่ามารถคาดคะเนได้ 
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะได้รับอทิธิพลจากลักษณะต่าง ๆ ของผู้ซื้อ แล้วจะมีการตอบสนองของ 
ผู้ซื้อ (Buy’s Response) หรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Purchase Decision)  
 จุดเริม่ต้นของโมเดลนี้อยู่ทีส่ิ่งกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการก่อนแล้วท าให้เกิด 
การตอบสนอง (Response) ดังนั้น โมเดลนี้อาจเรียกว่า S–R Theory ซึ่งมรีายละเอียดของทฤษฎี 
ดังนี้  
   1) สิ่งกระตุ้น (Stimulus) อาจเกิดข้ึนได้ทั้งจากภายในและภายนอก แต่ทางด้าน
การตลาด สิง่กระตุ้นถือว่าเป็นเหตจุูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน 
คือ  
    - สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด  
    - สิ่งกระตุ้นอื่น ๆ (Another Stimulus) ทางเศรษฐกจิ ทางเทคโนโลยี 
กฎหมาย และการเมืองวัฒนธรรม  
   2) กล่องด าหรือความรู้สกึนึกคิดของผู้ซื้อ จงึต้องค้นคว้าพยายามหาความรูส้ึกนึกคิด
ของผู้ซือ้ ความรู้สึกนกึคิดของผูซ้ื้อได้รบัอิทธิพลมาจาก  
    - ลักษณะของผู้ซือ้ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผู้ซือ้มีอิทธิพลมา
จากปจัจัยต่าง ๆ ซึ่งจะเกี่ยวข้องกับการศึกษาถึงปัจจัยที่มอีทิธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
    - กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้ซื้อ (Buyer Decision Process)  
     ข้ันที่ 1 การรับรู้ถึงปญัหา  
     ข้ันที่ 2 การค้นหาข้อมูล  
     ข้ันที่ 3 การประเมินผลทางเลือก  
     ข้ันที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีทีสุ่ดหลังการประเมิน   
     ข้ันที่ 5 การประเมินภายหลังการซือ้ เป็นข้ันสุดท้ายหลังจากการซื้อ  
    - การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจของผู้ซือ้ 
ผู้บริโภคจะมปีระเด็นต่าง ๆ ในการตัดสินใจ ดังนี้  
     การเลือกผลิตภัณฑ์ 
     การเลือกตราสินค้า 
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     การเลือกผู้ขาย 
     การเลือกเวลาในการซื้อ 
     การเลือกปรมิาณการซื้อ 
     กระบวนการพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Process of Behavior)  
     พฤติกรรมเกิดข้ึนได้ต้องมีเหตุท าใหเ้กิด 
  2.1.5.2 ปัจจัยที่มผีลต่อพฤติกรรมการซื้อของผูบ้ริโภค 
   1) ปัจจัยทางวัฒนธรรมเป็นปัจจัยข้ันพื้นฐานทีสุ่ด ในการก าหนดความต้องการและ 
พฤติกรรมของมนุษย์ เช่น การศึกษา ความเช่ือ  
   2) ปัจจัยทางสังคม เป็นปจัจัยที่เกี่ยวข้องในชีวิตประจ าวันและมีอทิธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อ ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มอ้างองิ ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซือ้  
    2.1) กลุ่มอ้างอิง หมายถึง กลุม่ใด ๆ ที่มีการเกี่ยวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่ม 
แบ่งเป็น 2 ระดับ  
     – กลุ่มปฐมภูมิ ได้แก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท มักมีข้อจ ากัดในเรื่องอาชีพ 
ระดับช้ันทางสงัคม และช่วงอายุ  
     – กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสงัคมที่มีความสัมพันธ์แบบตัวต่อตัว แต่ไม่
บ่อย มีความเหนี่ยวแน่นน้อยกว่ากลุ่มปฐมภูมิ  
    2.2) ครอบครัวเป็นสถาบันที่ท าการซือ้เพือ่การบริโภคที่ส าคัญที่สุด นักการ
ตลาดจะพจิารณาครอบครัวมากกว่าพิจารณาเป็นรายบุคคล  
    2.3) บทบาททางสถานะบุคคลที่จะเกี่ยวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม
อ้างอิง ท าใหบุ้คคลมบีทบาท และสถานภาพที่แตกต่างกันในแต่ละกลุม่ 
   3) ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผู้ซื้อ มักไดร้ับอทิธิพลจากคุณสมบัติส่วน
บุคคลต่าง ๆ เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการด าเนินชีวิต วัฏจักร
ชีวิตครอบครัว  
   4) ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได้รบัอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา
ซึ่งเป็นปจัจัยในตัวผูบ้รโิภค ที่มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้และใช้สินค้า ปัจจัยทางจิตวิทยา
ประกอบด้วย การจูงใจ การรบัรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลกิภาพและแนวความคิดของตนเอง  
 นักจิตวิทยา อับราฮัม มาสโลว์ ได้ก าหนดทฤษฎีล าดับข้ันตอนของความต้องการ ซึง่ก าหนด 
ความต้องการข้ันพื้นฐานของมนุษย์ไว้ 5 ระดับ ซึ่งจัดล าดับจากความต้องการระดับต่ าไปยังระดบัสงู 
คือ  
  1) ความส าเรจ็ส่วนตัว 
  2) ความต้องการด้านอีโก้ (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ)  
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  3) ความตอ้งการด้านสงัคม 
  4) ความปลอดภัยและมั่นคง 
  5) ความต้องการของร่างกาย 
 
2.2 การออกแบบงานวิจัย 
 การศึกษาแผนธุรกิจร้านอาหาร Clean & Fruit เป็นวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยการส ารวจด้วยการใช้แบบสอบถามเป็นเครือ่งมือของการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 
2.3 วิธีการเก็บข้อมลู 
 ผู้วิจัยได้ด าเนินการเกบ็ข้อมลูตามขั้นตอนต่อไปนี ้
 2.3.1 ผู้วิจัยอธิบายรายละเอียดเกี่ยวกบัเนื้อหาภายในแบบสอบถามและวิธีการตอบแก่
ตัวแทน   
 2.3.2 ผู้วิจัยหรือตัวแทนเข้าไปในสถานที่ต่าง ๆ ที่ต้องการศึกษาตามที่ระบุไว้ข้างต้น 
 2.3.3 ผู้วิจัยหรือตัวแทนได้แจกแบบสอบถามใหก้ลุม่เป้าหมายและรอจนกระทัง่ตอบค าถาม
ครบถ้วน ซึ่งในระหว่างนั้นถ้าผู้ตอบมีข้อสงสัยเกี่ยวกับค าถาม ผู้วิจัยหรือทมีงานจะตอบข้อสงสัยน้ัน 
 โดยใช้แบบสอบถามแบบมาตราส่วนประเมินค าตอบ (Rating Scale Questions) ซึ่งจัดอยู่
ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) โดยให้เลือกตอบได้เพียงค าตอบเดียว 
แบ่งเป็น 5 ระดับ โดยมหีลักเกณฑก์ารให้คะแนน ดังนี ้
  ระดับความส าคัญ       คะแนน  
  เห็นด้วยอย่างยิง่  5 
  เห็นด้วยมาก  4 
  เห็นด้วยปานกลาง  3 
  เห็นด้วยน้อย  2 
  ไม่เห็นด้วยอย่างยิง่  1 
 การแปรผลเป็นลกัษณะแบบสอบถาม เกณฑ์ค่าเฉลี่ยในการอภิปราย ซึ่งผลจากการค านวณ 
โดยใช้สูตรการค านวณความกว้างของอันตรภาคช้ัน มีดังนี้ (บุญชม ศรีสะอาด, 2542, หน้า 82) 
 จากสูตร 
 
  ความกว้างของอันตรภาคช้ัน  =  ข้อมูลที่มีค่าสูงสุด-ข้อมูลที่มีค่าต่ าสุด  
         จ านวนช้ัน 
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       =       5–1  
        5 
       =       0.8 
  แสดงเกณฑ์การแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถาม ดังนี้ 
   คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 4.21–5.00 มากที่สุด 
   คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 3.41–4.20 มาก 
   คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 2.61–3.40 ปานกลาง 
   คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.81–2.60 น้อย 
   คะแนนค่าเฉลี่ยระหว่าง 1.00–1.80 น้อยที่สุด 
 
2.4 เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูล 
 ข้ันตอนในการสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยเพือ่รวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยมีวิธีการสร้าง ดังนี้
ต่อไปนี ้
 2.4.1 ศึกษาค้นคว้ารายละเอียดต่าง ๆ จากหนังสือ เอกสาร และงานวิจัยต่าง ๆ ทีเ่กี่ยวข้อง 
 2.4.2 สร้างข้อความของแบบสอบถามให้ครอบคลมุขอบข่ายนิยามที่ก าหนดไว้ 
 2.4.3 เพื่อน าแบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้นมาเสนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาและปรบัปรุงแก้ไข 
 2.4.4 ปรับปรงุแก้ไขและน าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกต้องอกีครั้ง เพื่อให้
อาจารย์ทีป่รึกษาอนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 
 2.4.5 ท าการปรับปรงุและน าเสนอให้อาจารย์ทีป่รกึษาอนุมตัิก่อนการแจกแบบสอบถาม 
 
2.5 ประชากรและการเลือกตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชากรที่ใช้บริการร้านอาหาร Clean & Fruit 
 
2.6 สถิติและการวิเคราะห์ข้อมูล 
 ผู้ท าวิจัยได้ก าหนดค่าสถิติส าหรบัการวิเคราะห์ข้อมูล อธิบายตัวแปรของการศึกษาครั้งนี้ไว้
ดังนี ้คือ 
 2.6.1 สถิติเชิงพรรณนา ผู้วิจัยได้ใช้ส าหรับการอธิบายผลการศึกษาในเรื่องต่อไปนี้ คือ 
ปัจจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจเข้าใช้บริการร้านอาหาร Clean & Fruit  
  2.6.1.1 ตัวแปรด้านคุณสมบัติของตัวอย่าง ได้แก่ เพศ สถานภาพสมรส อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้เป็นข้อมลูที่ใช้มาตรวัดแบบนามบัญญัติและการจัดอันดบั ดังนั้นสถิตทิี่
เหมาะสม คือ ค่าความถ่ีจ านวนและค่าร้อยละ 
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  2.6.1.2 ตัวแปรด้านระดับความคิดเห็น ได้แก่ ด้านกลยุทธ์การเป็นผู้น า ด้านต้นทุน ด้าน
กลยุทธ์การสร้างความแตกต่าง ด้านกลยุทธ์มุ่งเน้นตลาดเฉพาะส่วน และความพึงพอใจต่อการ
ตัดสินใจใช้บรกิารร้านอาหาร Clean & Fruit เป็นข้อมูลที่ใช้มาตรวัดอันตรภาค เนื่องจากผู้วิจัย
ก าหนดค่าคะแนนให้แต่ละระดับ ต้องการทราบจ านวนตัวอย่าง และค่าเฉลี่ยคะแนนของแต่ละระดับ 
ความคิดเห็นของตัวอย่าง สถิติที่ใช้จงึ ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
  
2.7 สรุปผลการวิจัย  
 ในการน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมลูและการแปรผลการวิเคราะห์ข้อมลูการวิจัยครัง้นี้ได้
วิเคราะห์และน าเสนอในรปูแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โดยเรียงล าดับหัวข้อเป็น 4 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ผลวิเคราะห์ข้อมลูทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที ่2.1: แสดงผลการวิจัยข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 61 61.0 
หญิง 39 39.0 
รวม 100 100.0 

 
 จากตารางที ่2.1 แสดงใหเ้ห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย โดยมีจ านวน 
61 คน คิดเป็นร้อยละ 61.0 มากกว่าเพศหญิง ซึง่มจี านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 
 
ตารางที่ 2.2: แสดงผลการวิจัยข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านสถานะภาพ 

 
สถานะภาพ จ านวน ร้อยละ 

โสด 70 70.0 
อยู่กบัแฟน/คนรัก/คู่ชีวิต 5 5.0 

สมรส/แตง่งาน 25 25.0 
รวม 100 100.0 
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 จากตารางที ่2.2 แสดงใหเ้ห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ สถานะภาพโสด มีจ านวน 
70 คน คิดเป็นร้อยละ 70.0 มากกว่าสถานะภาพอยู่กบัแฟน ซึ่งมีจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 
มากกว่าสมรส ซึ่งมี จ านวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 
 
ตารางที่ 2.3: แสดงผลการวิจัยข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านอายุ 
 

อายุ จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 20 ป ี 0 0 

20-24 ปี 18 18.0 
25-29 ปี 22 22.0 
30-34 ป ี 39 39.0 
35-39 ป ี 20 20.0 
40-44 ปี 0 0 
45-49 ปี 0 0 

50 ปีข้ึนไป 1 1.0 
รวม 100 100.0 

 
 จากตารางที่ 2.3 แสดงใหเ้ห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุต่ ากว่า 20 ปี จ านวน 0 คน คิด
เป็นรอ้ยละ 0.0 น้อยกว่าอายุ 20-24 ป ีซึ่งมี จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 น้อยกว่าอายุ 25-
29 ป ีซึ่งมี จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 22.0 น้อยกว่าอายุ 30-34 ป ีซึ่งมี จ านวน 39 มากกว่าอายุ 
35-39 ป ีซึ่งมีจ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 มากกว่าอายุ 40-44 ปี ซึ่งมี จ านวน 0 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.0 เท่ากับอายุ 45-49 ป ีซึ่งมีจ านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0.0 น้อยกว่าอายุ 50 ป ีซึ่งมี 
จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.0 
 
ตารางที่ 2.4: แสดงผลการวิจัยข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่าปริญญาตร ี 0 0 

ปริญญาตร ี 77 77.0 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 2.4 (ต่อ): แสดงผลการวิจัยข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามด้านระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
สูงกว่าปริญญาตร ี 23 23.0 

รวม 100 100.0 
 
 จากตารางที่ 2.4 แสดงใหเ้ห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม ระดบัการศึกษาต่ ากว่าปรญิญาตรี 
จ านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0.0 น้อยกว่าปรญิญาตรี ซึง่มี จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 77.0 
มากกว่าสูงกว่าปรญิญาตรี ซึ่งมจี านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 23.0 
 
ตารางที่ 2.5: แสดงผลการวิจัยข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านอาชีพ 
 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 
ลูกจ้างองค์กรเอกชน 65 65.0 
รับราชการ/พนักงานของรัฐ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ 16 16.0 
นักเรียน/นักศึกษา 0 0 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ/ค้าขาย 17 17.0 
วิชาชีพอิสระ เช่น แพทย์ ทันตแพทย์ พยาบาล นักบัญชี 
สถาปนิก วิศวกร 

1 1.0 

รับจ้างทั่วไป ไม่ได้อยู่ในองค์กรใด 1 1.0 
พ่อบ้าน/แมบ่้าน/ผูเ้กษียณอายุ 0 0 
ว่างงาน/อยู่ระหว่างรองาน 0 0 
รวม 100 100.0 

 
 จากตารางที่ 2.5 แสดงใหเ้ห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นลกูจ้างองค์กรเอกชน 
จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 65.0 มากกว่ารับราชการ ซึง่มีจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 16.0 
มากกว่านักศึกษา ซึ่งมจี านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0 น้อยกว่าประกอบธุรกิจส่วนตัว ซึ่งมีจ านวน 17
คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 มากกว่าวิชาชีพอิสระ ซึ่งมีจ านวน 1คน คิดเป็นร้อยละ 1 เท่ากับรับจ้างทั่วไป
ซึ่งมจี านวน 1 คิดเป็นร้อยละ 1.0 มากกว่าพ่อบ้าน/แมบ่้านซึ่งมจี านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0 
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ตารางที่ 2.6: แสดงผลการวิจัยทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามรายได้ต่อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน  จ านวน  ร้อยละ 
ไม่เกิน 10,000 3 3.0 
10,001-20,000 64 64.0 
20,001-30,000 17 17.0 
30,001-40,000 3 3.0 
40,001-50,000 7 7.0 

50,001 บาทข้ึนไป 6 6.0 
รวม 100 100.0 

 
 จากตาราง 2.6 แสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม รายได้ไม่เกิน 10,000 จ านวน 3 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.0 น้อยกว่ารายได้ 10,001-20,000 ซึ่งมีจ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 
มากกว่ารายได้ 20,001-30,000 ซึ่งมีจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 มากกว่ารายได้ 30,001-
40,000 ซึ่งมีจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3.0 น้อยกว่ารายได้ 40,001-50,000 ซึ่งมีจ านวน 7 คน  
คิดเป็นร้อยละ 7.0 มากกว่ารายได้ 50,001 ข้ึนไป ซึ่งมีจ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 6.0 
 
ตารางที่ 2.7: แสดงผลการวิจัยทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ด้านความถ่ีในการรับประทานอาหาร

เพื่อสุขภาพภายใน 1 เดือน 
 

ความถ่ีในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพภายใน 1 เดือน จ านวน  ร้อยละ 
1-2 ครั้ง 0 0 
3-5 ครั้ง 55 55.0 
6-10 ครั้ง 34 34.0 

มากกว่า 10 ครั้ง 11 11.0 
รวม 100 100.0 

 
 จากตาราง 2.7 แสดงให้เห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความถ่ีในการรับประทานอาหารเพื่อ
สุขภาพ 1-2 ครั้ง จ านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0 น้อยกว่า 3-5 ครั้ง ซึ่งมจี านวน 55 คน คิดเป็นร้อย
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ละ 55.0 มากกว่า 6-10 ครั้ง ซึ่งมจี านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 34.0 มากกว่า 10 ครั้ง ซึ่งมีจ านวน 
11 คน คิดเป็นร้อยละ 11.0 
 
ภาพที่ 2.1: ปัจจัยด้านสินค้า 
 

 
 
ภาพที่ 2.2: ปัจจัยด้านราคา 
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ภาพที่ 2.3: ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

 
 
ภาพที่ 2.4: ปัจจัยด้านโปรโมช่ัน 
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บทท่ี 3 
การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมธุรกิจ 

 
 SWOT Analysis คือการวิเคราะหส์ภาพการณ์ (Situation Analysis) ซึ่งเป็นการวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายใน (จุดแข็งและจุดออ่น) และสภาพแวดล้อมภายนอก (โอกาสและอปุสรรค) ของ
ธุรกิจทีเ่ราก าลงัด าเนินการอยู่ การวิเคราะหป์ัจจัยดังกล่าวทัง้ปัจจัยภายในและภายนอกองค์กรจะช่วย
ให้ผู้บรหิารทราบถงึการเปลี่ยนแปลงต่าง ๆ ทีเ่กิดข้ึนภายนอกองค์กร ทัง้สิง่ทีเ่กิดข้ึนและคาดเดา
แนวโน้มการเปลี่ยนแปลงทีจ่ะเกิดข้ึนในอนาคต ซึ่งอาจส่งผลกระทบตอ่ธุรกจิและสามารถก าหนด
เป้าหมาย หรอืทิศทางที่ถูกสร้างขึ้นบนจุดแข็งขององค์กร และแสวงหาผลประโยชนจ์ากโอกาส อีกทั้ง
เป็นตัวช่วยส าคัญที่ช่วยให้ผู้วิเคราะห์สามารถรวบรวมปจัจัยส าคัญต่อธุรกจิได้ 
 
3.1 การวิเคราะห์ปัจจัยสิ่งแวดล้อมภายใน 
 การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมทกุ ๆ ด้าน เพื่อใช้ระบบจุดแข็งและจุดออ่นขององค์กร 
เป็นปจัจัยภายในที่ข้ึนกบัทรัพยากรและความสามารถขององค์กรเอง จงึเป็นสิง่ทีผู่้บริหารสามารถ
ควบคุมได้ เป็นข้อได้เปรียบและเป็นจุดเด่นที่ควรด ารงไว้ เพื่อพัฒนาองค์กรต่อไป และจุดออ่น คือ
ข้อเสียขององค์กรที่ควรปรบัปรุงหรือท าให้หายไป เพื่อสร้างผลประโยชน์ต่อองค์กร 
 3.1.1 ปัจจัยด้านการตลาด 
  1) สถานการณ์  
  ร้านอาหาร Clean & Fruit จัดท าข้ึนมาเพื่อสร้างฐานลกูค้าที่รักสุขภาพ โดยส่วนใหญ่
จะเป็นกลุ่มลูกค้าใหม่ ลกูค้าส่วนใหญ่จะเป็นคนที่ช่ืนชอบการรบัประทานอาหารเพื่อสุขภาพ จึงเหมาะ
ที่จะใช้กลยุทธ์ทางด้านการบริการสร้างความประทบัใจเพื่อดึงดูด และเกิดการบอกปากต่อปาก ร้าน
ได้มีพนักงานขาย การโฆษณาผ่านทาง Social Media เพื่อให้ลูกค้าได้รูจ้ักร้านเรามากยิง่ข้ึน 
  2) ผลกระทบ  
  เป็นร้านอาหารเปิดใหม่ ซึง่ท าใหเ้ราต้องสร้างความเช่ือมั่นให้แก่ลกูค้า ว่าอาหารรสชาติ
อร่อยและสะอาด ร้านขายได้แค่กลุ่มลูกค้าที่ช่ืนชอบการรบัประทานอาหารคลีนเป็นประจ า 
 3.1.2 ปัจจัยด้านการบริการ 
  1) สถานการณ์  
  มีการตรวจสอบคุณภาพด้านบรกิาร แบบสอบถามจากลูกคา้ ตรวจเช็ครีวิวอยู่สม่ าเสมอ 
เนื่องจากโลกออนไลน์จะส่งผลใหลู้กค้าส่วนใหญ่ตัดสินใจทีจ่ะมาใช้บริการร้านเราได้ 
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  2) ผลกระทบ  
  ร้าน Clean & Fruit สามารถตอบโจทยเ์รื่องความสะอาดรสชาติอร่อยและความเป็น
ส่วนตัวได้ทั้งหมด 
 3.1.3 ปัจจัยด้านการเงิน 
 ธุรกิจร้านอาหารใช้เงินลงทุนไมม่ากนัก เพราะพื้นที่ร้านเรามเีป็นทุนเดิมอยู่แล้ว แม้ก าไร 
แต่ละวันอาจจะไม่มากนกั แต่เมื่อรวมกันทีส่ิ้นเดือนถือว่าเปน็ธุรกิจร้านอาหารที่น่าพอใจ เพราะเป็น
ธุรกิจทีส่ามารถท าได้เรือ่ย ๆ ไม่ต้องตามกระแส  
 
3.2 การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอก 
 การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมภายนอกขององค์กรเป็นการวิเคราะห์โอกาสและภัยคุกคาม
หรืออปุสรรค ที่มีผลกระทบต่อการด าเนินงานขององค์กร โดยอาศัยหลักการวิเคราะห์ของ PEST 
Analysis เป็นกรอบการวิเคราะหป์ัจจัยภายนอกทีส่่งผลกระทบต่อภาพรวมขององค์กรทัง้ในเชิงบวก 
(โอกาส) และในเชิงลบ (อุปสรรค์หรือภัยคุกคาม) PEST ประกอบด้วยปจัจัยทางการเมือง (Political) 
ปัจจัยทางเศรษฐกจิ (Economic) ปัจจัยทางสมัคม (Social) ปัจจัยทางเทคโนยี (Technology) 
บางครัง้อาจเพิ่มในส่วนของ Environment และ Legal รวมเป็น PESTEL 
 
ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์ TOWs 
 
 โอกาส 

1) คนที่ต้องการลดน้ าหนกัหรือ
ดูแลสุขภาพจ าเป็นต้อง
รับประทาน 
2) ราคาไม่สูงท าให้เข้าถึงง่าย 
สะดวกต่อการตัดสินใจ 
3) ใช้เทคโนโลยีเพื่อช่วยในการ
ลดต้นทุน อาทิ โปรโมทผ่าน 
เฟซบุ๊ก เป็นต้น 

อุปสรรค 
1) มีคู่แข่งรายใหมเ่พิ่มข้ึน 
2) มีการแข่งขันด้านราคาและ
โปรโมช่ัน 
3) มีการแข่งขันด้านคุณภาพ
ปริมาณสินค้า 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): การวิเคราะห์ TOWs 
 
จุดแข็ง 
1) คุณภาพและราคา
เหมาะสมกัน 
2) มีระบบการจัดการ
ค่าใช้จ่ายผ่านระบบ
ออนไลน ์
3) มีบริการ Delivery ถึง
มือลูกค้าและสามารถช าระ
เงินปลายได้กับพนักงาน 

กลยุทธ์เชิงรุก 
1) Trend รักสุขภาพทีก่ าลงัมา
แรงท าใหผู้บ้ริโภคเลือกที่จะ
บริโภค 
2) กลุ่มคนลดน้ าหนักให้ความ
สนใจ 
3) สะดวกต่อช าระเงิน
ปลายทางและระบบออนไลน์  

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
1) เจาะกลุ่มลูกค้าใหม่ ๆ อยู่
เสมอ เช่น ผู้สงูอายุที่ต้องการ
ดูแลสุภาพและคนที่ปญัหาด้าน
สุขภาพ เป็นต้น 

จุดอ่อน 
1) เป็นร้านเปิดใหม่อาจท า
ให้ยังไม่มลีูกค้าประจ า 
2) ปัญหาด้านการอบรม
ดูแลของบุคลากรในร้าน 

กลยุทธ์ปอ้งกัน 
1) วางแผนล่วงหน้าทางการ
ตลาด โดยมีนโยบายให้ลูกค้า
เก่ารบัสทิธิประโยชน์และ
ส่วนลดเพือ่ป้องกันไม่ให้ลูกค้า
เก่าไปใช้บรกิารกบัร้านอื่น 

กลยุทธ์เชิงรับ 
1) วางแผนรับมือกบัเศรษฐกิจ 
2) วางแผนรับมือกบัคลื่นลูกใหม่
ในวงการอาหาร 

 



บทท่ี 4 
โมเดลในการด าเนินธุรกิจ 

 
 Business Model Canvas ของ Osterwalder & Pigneur (2010) เป็นเครื่องมือที่ช่วย
ออกแบบโมเดลธุรกิจผ่านส่วนประกอบทัง้เก้าด้าน ที่ครอบคลุมสี่ด้านหลักของธุรกิจ ได้แก่ ลูกค้า 
ข้อเสนอ โครงสร้างพื้นฐาน และการสร้างรายได้  โมเดลธุรกจินี้เปรียบเสมือนพมิพ์เขียวส าหรบั
ขับเคลื่อนกลยทุธ์ผ่านโครงสร้าง กระบวนการ และระบบต่าง ๆ ขององค์กร จึงเครื่องมือนีเ้ป็นที่
ยอมรบัและถูกน ามาใช้กันอย่างแพร่หลายของเหล่านักการตลาด SMEs หรือ Startups ส่วนประกอบ
ทั้งเก้าของ Business Model คือ  
 1) Customer Segments (กลุ่มลูกค้า) องค์กรตอบสนองตอ่ความต้องการของลกูค้ากลุ่ม
เดียวหรือหลายกลุม่ ลูกค้าของเราเป็นคนแบบไหน 
 2) Value Propositions (การเสนอคุณค่า) บริษัทพยายามแก้ไขปัญหาของลูกค้าและ
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าด้วยการเสนอคุณค่า 
 3) Channels (ช่องทางการเข้าถึง) การเสนอคุณค่าถูกส่งไปถึงลูกค้าผ่านการสื่อสาร การ
กระจายสินค้าและบริการ และช่องทางการขาย 
 4) Customer Relationships (ความสัมพันธ์กบัลกูค้า) ความสัมพันธ์ถูกสร้างข้ึนและรักษา
ไว้กับลูกค้าแต่ละกลุม่ 
 5) Revenue Streams (กระแสรายได้) กระแสรายได้เป็นผลของการเสนอคุณค่าที่ประสบ
ความส าเรจ็ 
 6) Key Resources (ทรัพยากรหลัก) คือ สิ่งที่ต้องใช้ในการเสนอและส่งมอบส่วนประกอบ
อื่น ๆ 
 7)  Key Activities (กิจกรรมหลัก) สิง่ที่ต้องท าเพื่อขับเคลื่อนธุรกิจนี้ 
 8)  Key Partners (พันธมิตรหลัก) กจิกรรมบางอย่างถูกสง่ไปให้คนอื่นท าและทรัพยากร
บางอย่างก็ถูกน าเข้ามาจากภายนอกองค์กร 
 9) Cost Structure (โครงสร้างต้นทุน) ส่วนประกอบต่าง ๆ ของโมเดลธุรกจิสง่ผลใหเ้กิด
โครงสร้างต้นทุน 
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ตารางที่ 4.1: Canvas Model (Alexander & Yves, 2010) 
 
Key Partner  
- ลูกค้าใหม ่
- ผู้จัดจ าหน่าย
ผักออร์แกนิค 

Key Activities  
- คุณภาพวัตถุดิบดี 
- ร้านสะอาด 
- ราคาเหมาะสม
กับอาหาร 
- สถานที่ธรรมชาติ 

Value 
Propositions  
- อาหารที่จ าหน่าย
มีราคาที่เหมาะสม 
กับคุณภาพ 
- เป็นแหลง่คน
รับประทานอาหาร
เพื่อสุขภาพ 
-การบรกิารทีม่ี
คุณภาพรวดเร็ว  

Customer 
Relationships  
- การบริการที่ดี
เยี่ยม  
- สอบถามและ
ส ารวจความ
ต้องการของลกูค้า
ที่มาใช้บริการ 

Customer 
Segments  
- กลุ่มลูกค้าที่
ช่ืนชอบการ
ดูแลสุขภาพ 
- กลุ่มลูกค้า
ทุกเพศ ทุก
วัย  
- กลุ่มลูกค้า
ใหม ่
- กลุ่มลูกค้า
ออกก าลงั
กาย  
 

Key Resources  
- บุคลากรภายใน
องค์กร 
- เงินทุนหมุนเวียน 
- รูปแบบการ
จัดการที่เป็นระบบ 

Channels  
- ช่องทางหน้าร้าน 
- พนักงานจัดสง่ 
- ออนไลน์ 
Facebook และ
Line 

Cost Structure  Revenue Streams  

อุปกรณ์ส านักงาน 
ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง 
อุปกรณ์การขนสง่ 
อาคารส านักงานและคลังสินค้า 
สินค้าบรโิภค 
สินค้าอุปโภค 
รวม 

1% 
4.5% 
13% 
22% 
35% 

24.5% 
100% 

สินค้า เครื่องดืม่ 
สินค้า อาหารแห้ง 
สินค้า ขนมขบเข้ียว 
สินค้า ดูแลความสะอาด 
สนิค้าอื่น ๆ 
รวม 

35% 
17% 
14% 
13% 
21% 

100% 

 
 วิเคราะห์องค์ประกอบแต่ละประเภททีอ่ยู่ในโมเดล ได้แก่ 
 
4.1 ลูกค้า/กลุ่มเป้าหมาย  
 4.1.1 วิธีการจัดกลุ่มลูกค้า ลูกค้าทานอาหารคลีนมอียู่ 2 ประเภท 
  1) กลุ่มลูกค้าทั่ว ๆ ไป ที่รับประทานอาหารคลีนเป็นประจ า 
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  2) กลุ่มลูกค้าที่อยากลองรบัประทานอาหารคลีน 
 4.1.2 คุณลักษณะของลูกค้า  
 ก่อตั้งร้านเพื่อให้กลุม่ลกูค้าที่ต้องการรับประทานอาหารคลนีเพื่อสุขภาพ  
 4.1.3 พฤติกรรมการซือ้ของลูกค้า  
 ลูกค้าที่มีพฤตกิรรมในการเลือกรับประทานอาหารที่ได้รบัสารอาหารครบถ้วนและดีต่อ
สุภาพ 
 
4.2 การวิเคราะห์การแข่งขัน  
 เครื่องมือทีส่ าคัญที่ใช้ในการวิเคราะห์คู่แข่งและสภาพแวดลอ้มของการแข่งขัน ผู้ศึกษาใช้
แบบจ าลอง Five Forces Model ซึ่งเป็นแนวคิดของ Porter (1980) ได้ท าการวิเคราะห์ปจัจัยกดดัน
ทั้ง 5 ด้านที่ใช้ในการแข่งขันท่ามกลางสิ่งแวดล้อมในกิจการร้านอาหารคลีน เพือ่ที่จะระบุ โอกาส 
(Opportunity) และอุปสรรค (Threats) เพื่อน าไปวางแผนกลยุทธ์และปจัจัยทีส่ าคัญต่อการด าเนิน
ธุรกิจต่อไป โดยแรงกดดันทัง้ 5 ด้าน มีดังนี้ 
  1) ข้อจ ากัดในการเข้าสู่อุตสาหกรรมของคู่แข่งรายใหม่ 
  2) ความรุนแรงของการแข่งขันภายในร้านอาหารคลีน 
  3) อ านาจการต่อรองของลกูค้า 
  4) อ านาจการต่อรองของผูจ้ าหน่ายปัจจัยการผลิต (Supplier) 
  5) ความเสี่ยงจากสินค้าทดแทน  
 ปัจจัยเหล่าน้ีมผีลต่อระดับการแข่งขันร้านอาหารคลีน และสง่ผลต่อศักยภาพในการท าก าไร
ของร้านอาหาคลีนนัน้ ๆ ด้วย ซึ่งการวิเคราะหก์ารแข่งขัน สถานภาพทางธุรกิจ ต าแหนง่ของสินค้า 
และความ ได้เปรียบทางการแข่งขันทางธุรกจิ มีดังรายละเอยีดต่อไปนี้  
 4.2.1 สถานภาพการแข่งขัน และที่มาของการแข่งขัน  
 ปัจจุบันมรี้านคลีนเพิ่มข้ึนมาเรือ่ย ๆ จึงท าให้มีการแข่งขันสงูข้ึน เราจงึใส่ใจอาหารให้มี
คุณภาพที่สด สะอาด และอร่อย 
 4.2.2 จุดเด่นและความได้เปรียบที่น ามาแข่งขัน 
 ร้าน Clean & Fruit มีจุดเด่นของตัวเองไม่ว่าจะเป็นด้าน  
  1) บรรยากาศหน้าร้านดูธรรมชาติดึงดูดลูกค้าใหเ้ข้ามาถ่ายรปู 
  2) สถานที่ตั้งชัดเจน มทีี่จอดรถสะดวก ไปมาง่ายติดถนนสายหลัก 
  3) การต้อนรบัของพนกังานสุภาพเรียบรอ้ย ยิ้มแย้ม  
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  4) คุณภาพอาหารตรงตามคุณภาพตามมาตรฐาน ผูป้ระกอบการที่ประสบความส าเรจ็
ต้องพัฒนาทักษะความรู้ให้แก่บุคลากรอยู่ ตลอดเวลา รวมถึงการพฒันารปูแบบการบรกิารให้ดียิ่งข้ึน
และยังมกีารจัดกิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขายเพื่อดงึดูดใจลูกค้า 
  5) ป้ายโฆษณาใหญ่ ๆ ให้ชัดเจน ตามสถานที่ชุมชนและสถานที่ออกก าลังกาย 
  6) จัดกิจกรรมเพือ่มสี่วนลดหากรบัประทานอาหารครบ 1,000 บาท จะไดร้ับส่วนลด 
2% น าไปใช้ในรอบหน้า 
 4.2.3 คู่แข่งขันทางธุรกิจ 
  4.2.3.1 คู่แข่งทางตรง 
   1) ร้าน Cleanjungpintoja ออนไลน์ เปิดขายออนไลน์มากอ่น เมนูหลากหลาย 
 
ภาพที่ 4.1: ร้านคลีนจังปิ่นโตจ๋า 
 

 
  
   จุดแข็ง 
    - ร้านเปิดมาก่อน มลีูกค้าเก่าเปน็ลูกค้าประจ า 
    - รสชาติอาหารอร่อย เห็นได้จากกระแสรีวิวในเพจ 
    - มีการโฆษณาออนไลน์ และมบีรกิารจัดส่ง 
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   จุดอ่อน 
    - ไม่มีหน้าร้าน 
    - ไม่มีการให้บริการ 
    - มีสินค้าไม่เพียงพอตอ่ความต้องการของลูกค้าต่อวัน 
   2) ร้าน Healthy.home ขายออนไลน ์
 
ภาพที่ 4.2: ร้าน Healthy.home 
 

 
 
   จุดแข็ง 
    - มีการโฆษณาออนไลน์ และมบีรกิารจัดส่ง 
    - กลุ่มลูกค้าเก่า 
    - โฆษณาออนไลน์ และมบีริการจัดส่งฟร ี
   จุดอ่อน 
    - ไม่มีหน้าร้าน 
    - ไม่มีการให้บริการ 
    - มีสินค้าไม่เพียงพอตอ่ความต้องการของลูกค้า 
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   4.2.3.2 คู่แข่งทางอ้อม 
    1) เคาน์เตอรส์ลัดบาร์ในห้างสรรพสินค้าโลตสัเป็นเคาน์เตอร์สลัดบาร์ที่มี
ผู้บริโภคเลอืกวัตถุดิบเองได้ตามที่ต้องการ 
 
ภาพที่ 4.3: เคาน์เตอร์สลัดบาร์ในห้างสรรพสินค้าโลตัส 
 

 
 

   จุดแข็ง 
    - สามารถตอบสนองตามความของผูบ้ริโภคได้ดี 
    - เคาน์เตอร์บาร์ ตั้งอยู่ในท าเลที่ด ี
    - สินค้ามีความสดใหม่อยูเ่สมอ 
    - ราคาไม่สงูจนเกินไป 
   จุดอ่อน 
    - ไม่มีที่รองรับส าหรับลูกค้าที่ต้องการรับประทานอาหารทันที 
    - ไม่มีการบรกิารด้านการขนสง่ของลูกค้า 
    - ไม่มีอาหารคลีนแบบท าส าเร็จรูป 
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   2) อาหารคลีนตาม 7ELEVEN เน้นจับกลุ่มลูกค้าทีม่ีเวลาจ ากัดและอยู่ภายในพื้นที่
ใกล้เคียงของ 7ELEVEN  
 
ภาพที่ 4.4: อาหารคลีนใน 7ELEVEN 
 

 
 
   จุดแข็ง 
    - สะดวกต่อผู้บริโภคที่มีเวลาจ ากัดในการซือ้ สินค้ามีจ ากัดในแต่ละวัน 
    - มีสาขาอ านวยความสะดวกจ านวนมาก 
    - สินค้ามีราคาไมสู่ง 
   จุดอ่อน 
    - สินค้ามีจ านวนจ ากัดในแต่ละวัน 
    - ไม่มีที่รองรับส าหรับลูกค้าที่ต้องการรับประทานอาหารทันที 
    - ไม่มีการบรกิารด้านการสง่ให้แกลู่กค้า 
    - ไม่มีอาหารคลีนแบบท าส าเร็จรูป 



บทท่ี 5  
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจ  

 
 บทนี้จะเปน็การน าเสนอการจัดท าแผนปฏิบัติการและแผนกลยุทธ์ ด้านทรัพยากรมนุษย์ 
ด้านการเงนิ ด้านการจัดซื้อ และแผนกลยทุธ์ทางด้านการตลาดของร้านอาหาร Clean & Fruit 
 
5.1 แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 5.1.1 แนวคิดและทฤษฏีที่เกี่ยวข้องการจัดการองค์กร 
  5.1.1.1 ความหมายของการจัดการ 
  การจัดการองค์กร หมายถึง การจัดความสัมพันธ์ระหว่างบุคคลกับงานเข้าด้วยกัน เป็น
ทีมงานเพื่อร่วมท างานใหบ้รรลุเป้าหมาย โดยจัดกลุม่และทรพัยากรต่าง ๆ ขององค์กรเป็นหมวดหมู่
อย่างเป็นระเบียบ เพื่อให้การประสานงานระหว่างกลุ่มบุคคลต่าง ๆ เป็นไปอย่างมีประสทิธิภาพ 
หลักการจัดการองค์กร มีทั้งหมด 5 ข้อ ดังนี้ 
   1) หลักวัตถุประสงค์องค์กรต้องมีวัตถุประสงค์ที่ก าหนดไว้อย่างชัดเจนต้องมี
วัตถุประสงค์เพื่อบรรลเุป้าหมาย จงึจะช่วยให้องค์กระบรรลวัุตถุประสงค์ที่เป็นเป้าหมายขององค์กรได ้
   2) หลักความรู้ความสามารถเฉพาะอย่าง การจัดแบ่งงานควรจะแบ่งตามความถนัด
ของพนักงาน พนักงานควรจะรับมอบหน้าทีเ่ฉพาะเพียงอย่างเดียวหรืองานทีม่ีลกัษณะคล้ายกันหรือ
เกี่ยวเนื่องสัมพันธ์กัน 
   3) หลักการประสานงาน การหาทางท าใหทุ้กฝ่ายร่วมมอืกันและท างานสอดคลอ้ง
กัน โดยใช้หลักสามัคคี เพื่อประโยชนส์ูงสุดขององค์กร 
   4) หลักของอ านาจหน้าที่ ทุกองค์กรต้องมอี านาจสูงสุด จากบุคคลผูม้ีอ านาจสูงสุดน้ี 
จะมีการแยกอ านาจออกเป็นสายไปยังบุคคลทกุ ๆ กลุ่มงานภายในองค์กร 
   5) หลักความรับผิดชอบความรบัผิดชอบที่มีต่อองค์กรบุคลากรแต่ละคนจะต้องมี
ความรับผิดชอบต่องค์กร ด้วยการท างานให้เป็นไปตามข้อก าหนดที่ก าหนดไว้ 
 การจัดการ (Management) คือ การจัดการภารกิจภายในองค์การใหบ้รรลุวัตถุประสงค์
และเป็นไปตามนโยบายหรือแผนงานที่ได้ก าหนดไว้หรืออาจหมายถึงการประสานให้การท างานของ
แต่ละฝ่าย สามารถบรรลผุลส าเร็จได ้
  5.1.1.2 องค์ประกอบขององค์กร ที่ส าคัญ 5 ประการ 
   1) บุคคล  
   องค์กรจะประกอบด้วยคนต้ังแต่ 2 คนข้ึนไป ซึ่งท างานร่วมกัน เพื่อใหบ้รรลุ
เป้าหมายตามทีก่ าหนดไว้ 
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   2) เทคนิค  
   ผู้บริหารต้องอาศัยเทคนิคการบรหิารร่วมกบัการใช้ประสบการณ์ของผูบ้รหิาร เพื่อ
ใช้ในการตัดสินใจแกป้ัญหา และในขณะเดียวกันกเ็ป็นการลดความเสี่ยงทางธุรกจิลงด้วย 
   3) ความรู้และข้อมลู  
   นักบรหิารต้องอาศัยความรู้ ข้อมลูที่ทันต่อสถานการณ์เพื่อความเข้าใจ และใช้
ประกอบการวิเคราะห์ ตลอดจนการคาดคะเนแนวโน้มในอนาคตอีกด้วย 
   4) โครงสร้าง 
   นักบรหิารจะต้องจัดโครงสร้างใหส้อดคล้องกับงานเพือ่ก าหนดอ านาจหน้าที่และ
ความรับผิดชอบที่เหมาะสม เพื่อใหบ้รรลเุป้าหมายอย่างมปีระสทิธิภาพ 
   5) เป้าหมายหรือวัตถุประสงค์ที่ชัดเจน  
   เพื่อให้ด าเนินงานได้ตรงตามแผนที่ก าหนดไว้ ทางองค์กรจะต้องมีการวางแบบ
แผนงานที่ชัดเจน เป้าหมายและระยะเวลาเป็นตัวก าหนดความก้าวหน้าและผลลัพธ์ของงาน เพื่อให้
องค์กรได้บรรลเุป้าหมายที่ตั้งเอาไว้ 
 5.1.2 การจัดโครงสร้างองค์กรและการแบง่หน้าที่ความรับผดิชอบ 
 จัดรูปแบบโครงสร้างขององค์กรโดยแบ่งตามหน้าทีก่ารท างาน โดยแต่ละหน้าทีจ่ะ
รับผิดชอบในขอบเขตของตัวเอง ดังนี ้
 
ภาพที่ 5.1: แสดงการจัดองค์กรตามหน้าที ่
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 5.1.3 หน้าที่และความรบัผิดชอบของแตล่ะหน่วยงาน 
 
ตารางที่ 5.1: หน้าที่และความรบัผิดชอบของแต่ละหน่วยงาน 
 

หน่วยงาน หน้าที่และความรับผิดชอบ 

ฝ่ายพัฒนาผลิตภัณฑ์  
และการบรกิาร 

ควบคุมคณุภาพการบรกิาร บันทกึข้อมลู รายงานผล และใหข้้อมูล
การบริการ และรบัข้อเสนอแนะจากลูกค้า 

ฝ่ายบัญชีการเงิน เป็นฝ่ายควบคุมรายรับ-รายจ่ายภายในบริษัท พจิารณารายจ่าย 
ต่าง ๆ รับช าระค่าใช้จ่ายต่าง ๆ จากลกูค้า 

ฝ่ายการตลาดและขาย - ผู้จัดการ  
      วางแผนการดูแลภาพลักษณ์ขององค์กร ท าใหอ้งค์กรเป็นที่ 
รู้จัก สร้างความสัมพันธ์กบัลกูค้า การประชาสัมพันธ์องค์กร เพิ่ม
ยอดขาย และความสามารถในการท าก าไรให้กบัทางบริษัท 
- พนักงานการตลาด 
      ปฏิบัติงานที่ได้รับมอบหมาย และจัดท าเอกสารที่เกี่ยวข้อง 
พร้อมท างานร่วมกับพนกังานขาย 
- พนักงานขาย 
      สร้างผลก าไรให้ได้ตามเป้าหมายของทางบริษัท โดยท างาน
ร่วมกับการตลาด 

ฝ่ายคลังสินค้า - ผู้จัดการ 
       ตรวจสอบรับสินค้า-เบิกสินค้า วางแผน ควบคุมบุคลากรให้
ท างานได้อย่างมปีระสิทธิภาพ รับส่งสินค้าตรงตามก าหนดเวลา และ
สินค้าไม่เสยีหาย 
- พนักงานคลังสินค้า 
       รับ-เบิกสินค้าตรงตามบลิให้ถูกต้องครบถ้วน และทันตาม 
ก าหนดระยะเวลา สินค้าไม่เสียหายขณะเคลื่อนย้าย 
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 5.1.4 เกณฑ์ของบุคลากรภายในองค์กร 
 
ตารางที่ 5.2: รายช่ือผู้บรหิารและบุคลากร 
 

รายช่ือ ต าแหน่ง การศึกษา ประวัติการท างาน 

นาย กวินท์ สันติตรานนท ์ ผู้บริหาร ปริญญาโท ประสบการณ์ท างานด้าน 
อาหารคลีน มากกว่า 15 ป ี
ปัจจุบันด ารงต าแหนง่ 
ผู้จัดการร้านอาหาร 

นาง จิรวรรณ ลิบลับ ฝ่ายบัญชี ปริญญาตร ี ฝ่ายบัญชี 5-10 ปี 
ปัจจุบันด ารงต าแหนง่ผูจ้ัดการ
ฝ่ายบัญชีของร้านอาหาร 

นาย ปริญญา พฒันาเลิศ ผู้ประสานงาน 
ผู้ช่วยฝ่ายการเงิน 

ปริญญาตร ี ปัจจุบันด ารงต าแหนง่ ผู้
ประสานงาน ระหว่างลูกค้า  
และผู้ช่วยฝ่ายการเงินภายใน 

นาย จตุภัทร เอกโพธ์ิ ฝ่ายขายและ 
การบริการ 

ปริญญาตร ี พนักงาน Sale & Service 
Support 2 ป ีปัจจุบันด ารง
ต าแหน่ง Manager Sale & 
Service Support 
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 5.1.5 เกณฑ์ในการรับบุคลากร  
 
ตารางที่ 5.3: เกณฑ์ในการรบับุคลากร 
 

หน่วยงาน เกณฑ์การรบั 

ฝ่ายพัฒนาผลิตภัณฑ ์
และการบรกิาร 

วุฒิการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป สาขาการจัดการการโรงแรมมี
ทักษะความคิดการวิเคราะห์ และการสื่อสารประสานงานไดด้ี 

ฝ่ายบัญชีการเงิน วุฒิการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป สาขาบัญชีการเงิน มี
ประสบการณ์การรบัจ่ายเงินอย่างน้อย 3 ปี มีความละเอียด
รอบคอบ ซื่อสัตย์ มีความรู้เรื่องโปรแกรมบัญชีส าเร็จรูป 

ฝ่ายการตลาดและขาย 1) ผู้จัดการ 
     วุฒิการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป สาขาการตลาด มี
ประสบการณ์ในสายงานอย่างน้อย 5 ปี มีบุคลิกภาพที่ดูดี  
มีความคิดสร้างสรรค์ ยิ้มแย้ม มีทัศนคติเชิงบวก 
2) พนักงานขาย 
      วุฒิการศึกษาปรญิญาตรีข้ึนไป สาขาการตลาด หรอืสาขา
ที่เกี่ยวข้องกบัสายงาน หรอืมีประสบการณ์ในสายงานอย่าง
น้อย 2 ปี มีบุคลิกภาพที่ดูดี มีความคิดสร้างสรรค์ ยิ้มแย้ม มี
ทัศนคติเชิงบวก มีรถยนต์ มีทกัษะการพูด การดูลกัษณะลูกค้า 
และการเจรจาต่อรอง และมีความซื่อสัตย์ มีไหวพริบ และ
สามารถจูงใจลูกค้าได ้

ฝ่ายคลังสินค้า 1) ผู้จัดการ 
     วุฒิการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป มีประสบการณ์อย่างนอ้ย  
5 ปี มีศักยภาพในการท างาน วางแผน ความรับผิดชอบสูง มี
ความรอบคอบติดต่อประสานงานได้ดี 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.3 (ต่อ): เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
 

หน่วยงาน เกณฑ์การรบั 

ฝ่ายคลังสินค้า 2) พนักงานคลังสินค้า 
      วุฒิการศึกษาปรญิญาตรีข้ึนไป มีประสบการณ์อย่างน้อย 2 ปี 
สามารถขับรถได้ ติดต่อประสานงานได้ดี มีความรับผิดชอบ 
ซื่อสัตย์ มีความขยัน อดทน มีความจ าที่ด ี

ฝ่ายการบรกิาร 1) ผู้จัดการ 
      วุฒิการศึกษาปรญิญาตรีข้ึนไป มีประสบการณ์อย่างน้อย 5 ปี 
มีศักยภาพ ในการท างาน วางแผน ความรบัผิดชอบสูง มีความ 
รอบคอบ ติดต่อประสานงานได้ดี รูจ้ักการดูแล ใส่ใจผู้อื่น 
2) พนักงานบริการ 
       วุฒิการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป มปีระสบการณ์อย่างนอ้ย  
2 ปี สามารถขับรถได้ ติดต่อประสานงานได้ดี มีความรับผิดชอบ 
ซื่อสัตย์ มีความขยัน อดทน มีความจ าที่ดี มีใจรักในงานบริการ 
ดูแลคนเป็นย้ิมแย้มแจ่มใส 

 
 5.1.6 วิธีการจูงใจและรกัษาบุคลากร 
  1) ฝ่ายการตลาดและฝ่ายขาย 
  หากสามารถท าการตลาดให้องค์กรเป็นทีรู่้จกัได้เพิ่มข้ึน อ้างอิงจากยอดขาย จะได้รับ
เงินพเิศษเป็นจ านวน 10-15% ตามล าดับ ในช่วงสิ้นป ี
  2) ฝ่ายการบริการ 
  หากสามารถท าการบริการลกูค้าได้เป็นที่พงึพอใจต่อผลงาน และจ านวนการเรียกใช้
บริการของแตล่ะปี อ้างอิงจากการใช้บริการของลูกค้า จะไดร้ับเงินพเิศษเป็นจ านวน 10-15% 
ตามล าดับ ในช่วงสิ้นป ี
 5.1.7 การบรหิารเงินเดือนและสวัสดกิาร 
  1) ประกันสังคม พนกังานทุกคนไดร้ับสิทธิประกันสังคมทุกคน เพื่อได้รับสิทธิประโยชน์ 
  2) โบนัสประจ าปี โบนัสประจ าปีขึ้นอยูก่ับรายได้รวมของทั้งปี จากผลประกอบการของ
องค์กรในแตล่ะปีแตกต่างกันไป 
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  3) ทริปพกัผ่อนประจ าปี จัดกิจกรรมให้พนักงานทุกคนได้กนิเที่ยวพักผ่อนฟรี และแจก
ของรางวัลประจ าป ี
  4) ค่าคอมมิชช่ัน ค่าคอมมิชช่ันคิดจากจ านวนยอดขายแต่ละเดือนแล้วคอมมิชช่ันจะ
ได้รับในทุก ๆ 3 เดือน 
 
5.2 ประเภทของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 
ตารางที่ 5.4: รายละเอียดของกลยุทธ์และแผนปฏิบัตกิาร 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์ของจัดการโครงสร้างองค์กร วัตถุประสงค์ 
1) รับผิดชอบภายในองค์กรอย่างเป็นสัดส่วน 
2) เพื่อความต่อเนื่องในการด าเนินงานเมื่อเกิดเหตุฉุกเฉิน 
3) สามารถวัดผลการด าเนินงานได้จากผลการด าเนินงาน 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
     จากรูปแบบเดิมเป็นการด าเนินธุรกิจภายใน 
ครอบครัว หน้าที่และความรบัผิดชอบหลักจะเป็นหน้าที่
ของสมาชิกในครอบครัว ตั้งแต่การจัดซื้อ การขาย การ
บัญชี และรวมไปถึงด้านการวางแผนการด าเนินงาน ขาด
การจัดการทีเ่ป็นระบบ จึงท าให้ในการด าเนินงานต้องรอ
การตัดสินใจจากสมาชิกในครอบครัว สง่ผลกระทบท าให้
การด าเนินงานมีความล่าช้ากว่าที่ควรจะเป็น จึง
จ าเป็นต้องมกีารแบง่หน้าที่และกระจายอ านาจในการ
ตัดสินใจใหก้ับพนกังานแต่ละแผนกเข้ามามสี่วนร่วมใน
การตัดสินใจ เพื่อรองรับการขยายตัวของธุรกจิอย่าง
ต่อเนื่อง  

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.4 (ต่อ): รายละเอียดของกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์ด้านการจัดหาและพฒันา
บุคลากร 

วัตถุประสงค์ 
1) เพื่อได้รับบุคลากรที่ตรงตามต าแหน่งและความ 
ต้องการในการด าเนินงาน  
2) เพื่อยกระดับบุคลากรภายในองค์กรให้มีความสามารถ
ตรงต่อหน้าที่ต าแหนง่งาน เพื่อประสทิธิภาพสูงสุดในการ
ปฏิบัติงาน 

 การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
     เนื่องจากที่ตัง้ของสถานประกอบการอยูห่่างไกล จาก
แหล่งงานท าใหก้ารจัดหาบุคลากรมีความสามารถที่ไม่ตรง
ต่อความต้องการของต าแหน่งงานท าใหก้ารด าเนินงาน
ของบุคลากรที่ได้รับมอบหมาย ขาดความรู้ ความเข้าใจใน
หน้าที่ที่ได้รบั เมื่อขาดบุคลากรหลักไป ส่งผลกระทบท าให้
ขาดการด าเนินงานอย่างต่อเนื่อง 

 
5.3 แผนกลยุทธ์ทางดา้นการตลาด 
 
ตารางที่ 5.5: รายละเอียดของกลยุทธ์ทางด้านการตลาด 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์การเพิม่กลุ่มผลิตภัณฑ์ เพื่อ
ตอบสนองความต้องการทีห่ลากหลาย  

วัตถุประสงค์ 
1) เพื่อรองรบัความต้องการทีเ่พิ่มข้ึนของลูกค้าในยุค
ปัจจุบัน 
2) เพื่อเพิม่ยอดขายและเป็นการสร้างผลก าไรทีม่ากขึ้น 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ): รายละเอียดของกลยุทธ์ทางด้านการตลาด 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์การเพิม่กลุ่มผลิตภัณฑ์ เพื่อ
ตอบสนองความต้องการทีห่ลากหลาย 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
     เพิ่มรูปแบบสินค้าหรือบรกิารให้กับลูกค้าหรือแนะ
เสนอเพื่อเพิ่มยอดขายใหก้ับบริษัท 

กลยุทธ์การพัฒนาทีมขาย วัตถุประสงค์ 
1) เพื่อเพิม่ยอดขายผ่านการใหบ้รกิาร 
2) เพื่อสร้างความประทบัใจและความสมัพันธ์ในเชิงธุรกิจ 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
     การจัดต้ังทีมขายเข้าไปดูแลในโรงงานลูกค้า และเป็น
การประชาสมัพันธ์บริษัทไปในตัว 

กลยุทธ์การเข้าถึงลูกค้า ผ่านช่อง
ทางการจัดจ าหน่ายทีห่ลากหลาย 

วัตถุประสงค์ 
1) เพื่อเพิม่ความสะดวกรวดเร็วในการสัง่สินค้าเปิด 
Order 
2) เพิ่มช่องทางในการติดต่องานให้กบัลูกค้า 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
     เพิ่มช่องทางการประชาสัมพันธ์ทางออนไลน์ทัง้  
Line และ Facebook เพื่อให้ลกูค้าเข้าถึงได้ง่ายมากข้ึน 

กลยุทธ์สร้างความสัมพันธ์กบัลกูค้า วัตถุประสงค์ 
เพื่อรกัษาฐานลูกค้าเดิม สร้างโอกาสในธุรกิจระยะยาวกับ
ลูกค้าให้ใช้บริการยาวนาน 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
จัดสรรพนกังานเข้าไปตรวจเช็คกับลกูค้าและโรงงาน เพื่อ
แลกเปลี่ยนความรู้และการบริการ จะได้แก้ไขทันท่วงที 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.5 (ต่อ): รายละเอียดของกลยุทธ์ทางด้านการตลาด 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์การสร้างแรงจงูใจ 
ด้วยการท าโปรโมช่ัน 

วัตถุประสงค์ 
1) เพื่อกระตุ้นยอดขาย 
2) เพื่อสร้างแรงจูงใจทั้งลูกค้าเก่าและลูกค้าใหม่ 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
     จัดโปรโมช่ันจ านวนการเรียกใช้บริการรายปี ยิ่งใช้ 
บริการบ่อย ล าดับความส าคัญที่บริษัทจะมีใหก้ับลูกค้า
และโรงงานนั้น ๆ กจ็ะมีมากข้ึน และบริษัทจะดูแลเป็น
ล าดับแรก ๆ  

 
5.4 แผนกลยุทธ์ทางดา้นการจัดซื้อ 
 
ตารางที่ 5.6: รายละเอียดของกลยุทธ์ทางด้านการจัดซื้อ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์การกระจายอ านาจ 
ด้านการจัดซื้อ 

วัตถุประสงค์ 
เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงาน 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
     รูปแบบบริหารเดมิระบบจะข้ึนตรงกับครอบครัวท าให้
การตัดสินใจล่าช้าและหลายข้ันตอน จึงท าให้อาจเสีย
โอกาสทางการขาย 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.6 (ต่อ): รายละเอียดของกลยุทธ์ทางด้านการจัดซือ้ 
 

ประเภทของกลยุทธ์ รายละเอียดของกลยทุธ์ 

กลยุทธ์ด้านการจัดเก็บสินค้าคงคลงั วัตถุประสงค์ 
     พัฒนาระบบจัดเก็บสินค้าให้มปีระสิทธิภาพรองรบั
การขยายของธุรกจิในอนาคต และลดอัตราการผิดพลาด
ในระบบงาน ให้เกิดความเสียหายน้อยสุดและจัดสรรเป็น
สัดส่วน 

การด าเนินงานของกลยุทธ์ 
     มีพนักงานที่มีความสามารถมาช่วยดูแลด้านน้ี
โดยเฉพาะเพื่อท างานเป็นระบบระเบียบมากขึ้น 

 
5.5 แผนกลยุทธ์ทางดา้นการเงินและการลงทุน 
 5.5.1 งบประมาณการลงทุน 
 เลือกลงทุนด้วยเงิน จ านวน 5,000,000 บาท โดยเป็นเงินทนุของผู้ประกอบการ 
 
ตารางที่ 5.7: งบประมาณการลงทุน 
 

ธุรกิจร้านอาหาร 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ  รวม  

แหล่งที่มา 
 ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

สินทรพัย์ถาวร   
  อุปกรณ์เครื่องใช้     100,000.00  100000 - 

เครื่องครัว     300,000.00  300000 - 

                 -    0 - 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ): งบประมาณการลงทุน 
 

ธุรกิจร้านอาหาร 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ  รวม  

แหล่งที่มา 
 ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) 

                 -    0 - 

                 -    0 - 

สินทรพัย์ถาวรรวม     400,000.00  
  ค่าใช้จ่ายก่อนเริม่ด าเนินงาน   
  ค่าจดทะเบียนและค่าตกแต่ง   5,000,000.00  5,000,000.00 - 

ค่ามัดจ าสถานที ่                -    - 0 

                 -    - 0 

เงินทุนหมุนเวียน   1,000,000.00  1,000,000.00 0 

รวมเงินลงทุนเริ่มต้น                -    
 

- 

สัดส่วนโครงสร้างเงินทุน (%) 
    

ตารางที่ 5.8: ค่าเสื่อมราคา 
 

การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์ถาวรรวม 400,000 
    

ค่าเสื่อมราคาต่อป ี 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

ค่าเสื่อมราคาสะสม 80,000 160,000 240,000 320,000 400,000 

โอนไปงบดลุ 
     

สินทรพัย์ถาวรรวม 400,000 400,000 400,000 400,000 400,000 

หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 80,000 160,000 240,000 320,000 400,000 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ): ค่าเสื่อมราคา 
 

การค านวณค่าเสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปทีี่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์ถาวรรวมสุทธิ 320,000 240,000 160,000 80,000 - 

 
     

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 5,000,000 
    

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
ตัดจ่าย 

1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

ตัดจ่ายสะสม 1,000,000 2,000,000 3,000,000 4,000,000 5,000,000 

โอนไปงบดลุ 
     

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 5,000,000 

หักตัดจ่ายสะสม 1,000,000 2,000,000 3,000,000 4,000,000 5,000,000 

ค่าจดทะเบียนและตกแต่ง
สุทธิ 

4,000,000 3,000,000 2,000,000 1,000,000 - 

 
ตารางที่ 5.9: การประมาณการยอดขาย 
 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

ช่วงเช้าเช้า จ านวน/วัน  
(9.00-11.00 น.) 

6 10 10 12 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 69 75 75 89 

รวมยอดขายต่อมื้อ 414 750 750 1,068 

ช่วงกลางวัน จ านวน/วัน 
(11.00-17.00 น.) 

10 10 12 15 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 69 80 89 89 

รวมยอดขายต่อมื้อ 690 800 1,068 1,335 

(ตารางมีตอ่) 



45 

ตารางที่ 5.9 (ต่อ): การประมาณการยอดขาย 
 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

ช่วงเย็น จ านวน  
(17.00-21.00 น.) 

10 10 13 15 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 75 75 80 80 

รวมยอดขายต่อมื้อ 750 750 1,040 1,200 

รวมยอดขายต่อวัน 1,854 2,300 2,858 3,603 

ยอดขายต่อเดือน 55,620 69,000 85,740 108,090 

ยอดขายต่อไตรมาส 166,860 207,000 257,220 324,270 

ยอดขายต่อป ี
   

955,350 

 
    

การประมาณการยอดขาย ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ช่วงเช้าเช้า จ านวน/วัน 
(9.00-11.00 น.) 

15 15 20 20 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 70 79 85 85 

รวมยอดขายต่อมื้อ 1,050 1,185 1,700 1,700 

ช่วงกลางวัน จ านวน  
(11.00-17.00 น.) 

15 15 20 20 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 85 90 90 100 

รวมยอดขายต่อมื้อ 1,275 1,350 1,800 2,000 

ช่วงเย็น จ านวน  
(17.00-21.00 น.) 

58 59 60 61 

ราคาเฉลี่ยต่อคน 75 75 75 75 

รวมยอดขายต่อมื้อ 4,350 4,425 4,500 4,575 

รวมยอดขายต่อวัน 6,675 6,960 8,000 8,275 

ยอดขายต่อเดือน 200,250 208,800 240,000 248,250 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.9 (ต่อ): การประมาณการยอดขาย 
 

การประมาณการยอดขาย ไตรมาสที่ 1 ไตรมาสที่ 2 ไตรมาสที่ 3 ไตรมาสที่ 4 

ยอดขายต่อไตรมาส 600,750 626,400 720,000 744,750 

ยอดขายต่อป ี 2,403,000 2,505,600 2,880,000 2,979,000 

 
ตารางที่ 5.10: สรปุยอดขายรวม 
 

สรปุยอดขายรวม ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 ยอดขายต่อปี  3,123,000 3,633,120 3,732,840 3,832,560 3,932,280 

นโยบายสินค้าคงเหลือ      

ต้นทุนสินค้า 40% ของ
ยอดขาย 

   

ระยะเวลาในการซื้อ
สินค้า 

3 วัน    

การค านวณสินค้า
คงเหลือ 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปทีี่ 4 ปีที่ 5 

 ยอดขายต่อปี  3,123,000 3,633,120 3,732,840 3,832,560 3,932,280 

 ยอดขายต่อวัน  8,923 10,380 10,665 10,950 11,235 

ต้นทุนสินค้า  3,569 4,152 4,266 4,380 4,494 

การหมุนเวียน  10,707 12,456 12,798 13,140 13,482 

สินค้าคงเหลือ 10,707 12,456 12,798 13,140 13,482 

นโยบายสง่เสรมิการขายโดยการใช้คูปองสะสม 

ประมาณการผู้ได้คูปอง 60% ของยอดขาย 
  

ประมาณการผู้สะสม
คูปองครบ 

50% ของผู้ได้คูปอง 
  

ส่วนลดจ่าย  10% 
    

(ตารางมีตอ่) 



47 

ตารางที่ 5.10 (ต่อ): สรุปยอดขายรวม 
 

ค่าส่งเสรมิการขาย ใน
การใช้คูปอง 

ปีที่ 1 ปทีี่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 3,123,000 3,633,120 3,732,840 3,832,560 3,932,280 

คาดว่าจะมีผู้ใด้คูปอง 1,873,800 2,179,872 2,239,704 2,299,536 2,359,368 

คาดว่าจะมีผู้ใช้คูปอง 936,900 1,089,936 1,119,852 1,149,768 1,179,684 

ส่วนลดจ่าย 93,690 108,994 111,985 114,977 117,968 

 
ตารางที่ 5.11: การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนคงที ่ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที ่ - - - - - 

ค่าน้ าประปา  
(เพิ่ม 2%) 

12,000 12,240 12,485 12,734 12,989 

ค่าไฟฟ้า (เพิ่ม 5%) 25,000 26,250 27,563 28,941 30,388 

ค่าแก๊สหุงตม้  
(เพิ่ม 5%) 

20,000 21,000 22,050 23,153 24,310 

ค่าโทรศัพท ์(เพิ่ม 5%) 5,000 5,250 5,513 5,788 6,078 

ค่าเสื่อมราคา 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

เงินเดือน (เพิ่ม 5%) 450,000 472,500 496,125 520,931 546,978 

โฆษณา 50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

รวมต้นทุนคงที ่ 1,642,000 1,667,240 1,693,735 1,721,547 1,750,742 

      
ยอดขาย 3,123,000 3,633,120 3,732,840 3,832,560 3,932,280 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.11 (ต่อ): การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 

ต้นทุนผันแปร ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนขาย 1,249,200 1,453,248 1,493,136 1,533,024 1,572,912 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 
1% 

26,870 27,862 27,860 28,300 28,540 

ส่งเสริมการขาย 93,690 108,994 111,985 114,977 117,968 

รวมต้นทุนผันแปร 1,369,760 1,590,104 1,632,981 1,676,301 1,719,420 

      
การค านวณจุดคุ้มทุน = ต้นทุนคงที่/อัตราก าไรส่วนเกิน 

ก าไรส่วนเกิน = ยอดขาย-ต้นทุนผันแปร 

อัตราก าไรส่วนเกิน = ก าไรส่วนเกิน/ยอดขาย 

      
การค านวณจุดคุ้มทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรส่วนเกิน 1,753,240 2,043,016 2,099,859 2,156,259 2,212,860 

อัตราก าไรส่วนเกิน 0.56 0.56 0.56 0.56 0.56 

จุดคุ้มทุนต่อป ี 2,924,851 2,964,872 3,010,889 3,059,898 3,111,092 

จุดคุ้มทุนต่อเดือน 243,737.59 247,072.70 250,907.39 254,991.46 259,257.64 

จุดคุ้มทุนต่อวัน 8,124.59 8,235.76 8,363.58 8,499.72 8,641.92 

      
อัตราดอกเบี้ย 15% ต่อป ี

   
ระยะเวลาช าระหนี ้ 5 ป ี

   
(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.11 (ต่อ): การประมาณการค่าใช้จ่าย 
 

การประมาณการค่าใช้จ่าย 

ดอกเบี้ยจ่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เจ้าหนี้ (เงินกู้ยืม) - 
    

ช าระเงินต้นเท่ากัน 
ทุกป ี

- - - - - 

เงินกูส้ถาบันคงเหลือ - - - - - 

ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

 
ตารางที่ 5.12: งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 

งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ

  ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ยอดขาย 3,123,000 3,633,120 3,732,840 3,832,560 3,932,280 

หัก ต้นทุนผันแปร 1,369,760 1,590,104 1,632,981 1,676,301 1,719,420 

ก าไรส่วนเกิน 1,753,240 2,043,016 2,099,859 2,156,259 2,212,860 

หัก ต้นทุนคงที ่ 1,642,000 1,667,240 1,693,735 1,721,547 1,750,742 

ก าไรก่อนการด าเนินงาน 111,240 375,776 406,124 434,712 462,117 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย  - - - - - 

ก าไรก่อนหักภาษี 111,240 375,776 406,124 434,712 462,117 

หัก ภาษี 30% 33,372 112,733 121,837 130,414 138,635 

ก าไรสุทธิ 77,868 263,043 284,287 304,299 323,482 

 
     

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.12 (ต่อ): งบก าไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ
 

ก าไรสะสม ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

ยกยอดไปงบดุล ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสะสมต้นป ี - 73,975 323,866 593,938 883,022 

บวก ก าไรสุทธิ 77,868 263,043 284,287 304,299 323,482 

หัก เงินปันผล 3,893 13,152 14,214 15,215 16,174 

ก าไรสะสมปลายงวด 73,975 323,866 593,938 883,022 1,190,330 

 
     

ยกยอดไปงบกระแสเงิน
สด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ภาษีเงินได ้ 33,372 112,733 121,837 130,414 138,635 

ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

33,372 79,361 9,104 8,576 8,222 

 
     

ยอยอดไปงบกระแสเงิน
สด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินค้าคงเหลือ 10,707 12,456 12,798 13,140 13,482 

สินค้าคงเหลือที่เพิม่ขึ้น 10,707 1,749 342 342 342 

  
     

ยอยอดไปงบกระแสเงิน
สด 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินปันผล 3,893 13,152 14,214 15,215 16,174 

เงินปันผลค้างจ่ายที่
เพิ่มข้ึน 

3,893 9,259 1,062 1,001 959 
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ตารางที่ 5.13: งบกระแสเงินสด ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรสุทธิ 77,868 263,043 284,287 304,299 323,482 

บวก ค่าเสื่อมราคา 80,000 80,000 80,000 80,000 80,000 

บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 

บวก ภาษีเงินได้ค้าง
จ่ายที่เพิม่ขึ้น 

33,372 79,361 9,104 8,576 8,222 

บวก เงินปันผลค้างจ่าย
ที่เพิ่มข้ึน 

3,893 9,259 1,062 1,001 959 

หัก สินค้าคงเหลือที่
เพิ่มข้ึน 

-10,707 - 1,749 -342 -342 -342 

เงินสดจากกจิกรรมการ
ด าเนินงาน 

1,184,426 1,429,914 1,374,111 1,393,534 1,412,321 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการลงทุน      

สินทรพัย์ถาวรรวม -  400,000 - - - - 

ค่าจดทะเบียนและค่า
ตกแต่ง 

-5,000,000 - - - - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ - - - - - 

 

- - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
ลงทุน 

-5,400,000 - - - - 

กระแสเงินสดจากการ
จัดหา      

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.13 (ต่อ): งบกระแสเงินสด ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกต ิ
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการด าเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กู้จากสถาบันการเงิน - - - - - 

หัก ช าระเงินกู ้ - - - - - 

หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู ้ - - - - - 

หัก เงินปันผลจ่าย - 3,893 -13,152 - 14,214 - 15,215 - 16,174 

ทุนหุ้นสามัญ - - - - - 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการจัดหา 

- 3,893 - 13,152 -14,214 - 15,215 - 16,174 

เงินสดสุทธิ  -4,219,467 1,416,762 1,359,897 1,378,319 1,396,147 

บวก เงินสดต้นงวด - -4,219,467 - ,802,705 - ,442,808 -64,490 

เงินสดปลายงวด -4,219,467 -2,802,705 -1,442,808 - 64,490 1,331,657 

 
ตารางที่ 5.14: แสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
 

แสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

สินทรพัย ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรพัย์หมุนเวียน 
     

เงินสดและเงินฝาก
ธนาคาร 

-4,219,467 -2,802,705 -1,442,808 -64,490 1,331,657 

สินค้าคงเหลือ 10,707 12,456 12,798 13,140 13,482 

รวมสินทรัพยห์มุนเวียน -4,208,760 -2,790,249 -1,430,010 - 51,349 1,345,139 

สินทรพัย์ถาวรรวมสุทธิ 320,000 240,000 160,000 80,000 - 

      

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.14 (ต่อ): แสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ
 

แสดงฐานะการเงิน ประมาณการจากสถานการณ์ปกต ิ

สินทรพัย ์ ปทีี่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าจดทะเบียนและ
ตกแต่งสุทธิ 

4,000,000 3,000,000 2,000,000 1,000,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที ่ - - - - - 

รวมสินทรัพย ์ 111,240 449,751 729,990 1,028,651 1,345,139 

หนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ      

ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 33,372 112,733 121,837 130,414 138,635 

เงินปันผลค้างจ่าย 3,893 13,152 14,214 15,215 16,174 

หนี้สินระยะสั้น 37,265 125,885 136,052 145,629 154,809 

เงินกูส้ถาบันการ
คงเหลือ 

- - - - - 

รวมหนีส้ิน 37,265 125,885 136,052 145,629 154,809 

ทุนเรอืนหุ้นสามัญ - - - - - 

ก าไรสะสมสุทธิ 73,975 323,866 593,938 883,022 1,190,330 

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 73,975 323,866 593,938 883,022 1,190,330 

รวมหนีส้ินและส่วนของ
เจ้าของ 

111,240 449,751 729,990 1,028,651 1,345,139 

  0 - - - - 
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ตารางที่ 5.15: การวิเคราะห์โครงการลงทุน 
 

การวิเคราะห์โครงการลงทุน 

ปีที ่ กระแสเงินตลอดโครงการ กระแสเงินสด 

0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน - 

1 กระแสเงินสดรบั - 4,219,467 

2 กระแสเงินสดรบั 1,416,762 

3 กระแสเงินสดรบั 1,359,897 

4 กระแสเงินสดรบั 1,378,319 

5 กระแสเงินสดรบั* 2,396,147 

      

  การค านวณมูลค่าปจัจบุันในอัตราผลคิดลด 30.00% 

  มูลค่าปจัจบุันของกระแสเงินสดรับ - 660,505 

  หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย - 

  มูลค่าปจัจบุันสทุธิ (NPV) - 660,505 

  อัตราผลตอบแทนของโครงการ 18.37% 

   
*กระเงินสดรับในปีที่ 5 = เงินสดสทุธิจากงบกระแสเงินสด+เงินทุนหมุนเวียน+เงินมัดจ าร้าน 
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ตารางที่ 5.16: การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
     

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

การวัดสภาพคล่องทางการเงิน 
     

   อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) - 112.94 - 22.17 - 10.51 - 0.35 8.69 

   อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) - 113.23 - 22.26 - 10.60 - 0.44 8.60 

การวัดประสทิธิภาพการใช้ทรัพยส์ิน 
     

   อัตราการหมุนเวียนของสินค้า 
(รอบ) 

128 128 128 128 128 

   ระยะเวลาสินค้าคงเหลือ (วัน) 2.81 2.82 2.82 2.82 2.82 

   อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร 
(รอบ) 

10 15 23 48 - 

   อัตราการหมุนของสินทรัพยร์วม 
(รอบ)  

28.07 8.08 5.11 3.73 2.92 

การวัดความสามารถในการช าระหนี ้
     

   อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity 
Ratio) (เท่า) 

0.50 0.39 0.23 0.16 0.13 

   อัตราส่วนความสามารถในการ
ช าระดอกเบี้ย (เท่า) 

#DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! #DIV/0! 

การวัดความสามารถในการบริหาร 
     

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรพัย์ 
(ROA) 

0.70 0.58 0.39 0.30 0.24 

   อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น 
(ROE) 

1.05 0.81 0.48 0.34 0.27 

   อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 43.86 43.77 43.75 43.74 43.73 

(ตารางมีตอ่) 
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ตารางที่ 5.16 (ต่อ): การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
 

การวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
     

รายการการวิเคราะห ์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

   อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน 
(%) 

3.56 10.34 10.88 11.34 11.75 

   อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 2.49 7.24 7.62 7.94 8.23 

ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
     

   มูลค่าปจัจบุันสุทธิ  
(Net Present Value) 

-฿660,504.68   

   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 18%   

   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 4.027   
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แบบสอบถาม 
 

เรื่อง การวิเคราะห์: ปจัจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจในการรบัประทานอาหารเพื่อสุขภาพในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 
 
 แบบสอบถามนี้ เป็นการสอบถามเพื่อเป็นข้อมลูไปประกอบการท าการศึกษาอิสระ โดย 
ข้อมูลที่ได้จากการสอบถามจะน าไปใช้ในการประกอบการศึกษาของนักศึกษาปริญญาโท บรหิารธุรกิจ 
มหาบัณฑิต SMEs มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ซึ่งจัดท าข้ึน โดยมวัีตถุประสงค์เพื่อวัตถุประสงค์ทาง
การศึกษาเท่านั้น ข้อมลูทัง้หมดของท่านจะน าไปใช้ประมวลผลภาพรวมและถูกเกบ็เป็นความลับ  
โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดังต่อไปนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสนิใจในการรบัประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 
   
 
  ผู้วิจัยขอขอบพระคุณท่านทีก่รุณาสละเวลาในการท าแบบสอบถาม มา ณ โอกาสนี ้
 

     ฐิตา สันติตรานนท์  
นักศึกษาปรญิญาโท มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
 
1. เพศสภาพ 
 (1) ชาย    (2) หญิง 
2. สถานภาพสมรส 
 (1) โสด     (3) สมรส/แตง่งาน 
 (2) อยูก่บัแฟน/คนรัก/คู่ชีวิต  (4) อื่น ๆ (หมา้ย แยกทาง หยา่) 
3. ปัจจบุันท่านอายุเท่าไหร?่ 
 (1) ต่ ากว่า 20 ปี   (5) 35-39 ป ี
 (2) 20-24 ปี    (6) 40-44 ปี  
 (3) 25-29 ปี    (7) 45-49 ปี 
 (4) 30-34 ป ี    (8) 50 ปีข้ึนไป  
4. ระดับการศึกษาสูงสุด 
 (1) ต่ ากว่าปริญญาตร ี  (2) ปรญิญาตร ี  (3) สูงกว่าปริญญาตร ี
5. อาชีพ 
 (1) ลูกจ้างองค์กรเอกชน    (6) รับจ้างทั่วไป ไม่ได้อยู่ในองค์กรใด 
 (2) รับราชการ/พนกังานของรัฐ    (7) พ่อบ้าน/แมบ่้าน/ผูเ้กษียณอายุงาน 
 (3) นักเรียน/นักศึกษา    (8) ว่างงาน/อยู่ระหว่างรองาน 
 (4) ประกอบธุรกิจส่วนตัว/เจ้าของกิจการ/ค้าขาย (9) อื่น ๆ โปรดระบุ ……………………… 
 (5) วิชาชีพอิสระ เช่น แพทย์ ทันตแพทย์ พยาบาล นักบัญชี สถาปนิก วิศวกร 
6. รายได้ส่วนตัวเฉลี่ยต่อเดือนของท่าน (บาท/เดือน) 
 (1) ไม่เกิน 10,000     (4) 30,001-40,000 
 (2) 10,001-20,000     (5) 40,001-50,000   
 (3) 20,001-30,000    (6) 50,001 บาทข้ึนไป 
7. ความถ่ีในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพภายใน 1 เดอืน 
 (1) 1-2 ครั้ง     (2) 3-5 ครั้ง  
 (3) 6-10 ครั้ง    (4) มากกว่า 10 ครั้ง 
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ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มผีลต่อการตัดสนิใจในการรบัประทานอาหารเพื่อสุขภาพในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 
ค าแนะน า: โปรดประเมินระดบัความคิดเห็นของปจัจัยที่มผีลต่อการตัดสินใจในการรับประทานอาหาร
เพื่อสุขภาพในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
โดยที่ 1=ไม่เห็นด้วยอยา่งยิ่ง  2=ไม่เห็นด้วย  3=เฉย ๆ หรอื กลาง ๆ  4=เห็นด้วย  5=เหน็ด้วยอย่างยิง่ 
              ไมเ่ห็นด้วย                เห็นด้วย 
                         อย่างยิง่ -------------------- อย่างยิง่ 
 
ปัจจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจในการรบัประทานอาหารเพื่อสขุภาพ      

สินค้า      
1. อาหารมีความสด สะอาด สุขอนามัย 1 2 3 4 5 
2. อาหารมรีสชาติที่อร่อย 1 2 3 4 5 
3. อาหารมีความหลากหลายและแปลกใหม่ 1 2 3 4 5 
ราคา      
1. ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพ 1 2 3 4 5 
2. ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 1 2 3 4 5 
3. ราคาถูกกว่าร้านอื่น 1 2 3 4 5 
4. สามารถใช้บัตรเครดิตหรือโอนพรอ้มเพย์ในการช าระเงินได้ 1 2 3 4 5 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย      
1. มีช่องทางการจัดจ าหน่ายหลายช่องทางผ่าน Social เช่น 
Facebook Instagram หรือมเีว็บของทีร่้าน 

1 2 3 4 5 

2. สะดวกต่อการติดต่อ 1 2 3 4 5 
3. ที่ตั้งของร้าน อยู่ในท าเลที่มีการเดินทางสะดวก 1 2 3 4 5 

โปรโมช่ัน      
1. มีโปรโมช่ันในแต่ละเดอืน  1 2 3 4 5 
2. มีการประชาสมัพันธ์ผ่านทางสื่อสิ่งพิมพห์รือรายการโทรทัศน์
สามารถกระตุ้นความต้องการซื้อของท่านได้ 

1 2 3 4 5 

3. การจัดท าบัตรส่วนลดส าหรับสมาชิกช่วยสามารถกระตุ้นความ
ต้องการซื้อของท่านได ้

1 2 3 4 5 
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ปัจจัยที่มผีลตอ่การตัดสินใจในการรบัประทานอาหารเพื่อสขุภาพ      
โปรโมช่ัน      
4. การใช้คูปองสะสมเพื่อแลกซื้อสามารถกระตุ้นความต้องการซื้อ
ของท่านได ้

1 2 3 4 5 

5. การจัดกจิกรรมพิเศษต่าง ๆ ช่วงเทศกาลสามารถกระตุ้นความ
ต้องการซื้อของท่านได ้

1 2 3 4 5 

 
รายละเอยีดเกีย่วกบัการเกบ็ข้อมลู 

(ขอรบัรองว่าจะใช้ข้อมลูนีเ้พียงเพือ่การตรวจสอบว่ามกีารเกบ็ข้อมลูภาคสนามจรงิเทา่น้ัน) 
 

ขอบคุณและจบการสมัภาษณ์ 
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