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บทคัดย่อ 
 

 ปัจจุบันผู้บริโภคหันมาใส่ใจดูแลสุขภาพกันมากยิ่งขึ้น นอกเหนือการออกก าลังกายเพ่ือ
สุขภาพแล้ว การรับประทานอาหารก็เป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญเป็นอย่างมาก 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งการรับประทานผักไฮโดรโปนิกส์ ข้อมูลจาก Euro Monitor International 
(2018) เปิดเผยถึงตัวเลขขนาดตลาดผักไฮโดรโปนิกส์ของไทย ในปี 2560 มีจ านวนถึง 23,600 ตัน 
โดยมีอัตราการ เติบโตจากปี พ.ศ. 2559 ร้อยละ 18.3 และมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยร้อยละ 13.8 ต่อปี  
 ผู้จัดท าจึงมองเห็นโอกาสในการจัดท าแผนธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ ประกอบกับการที่ 
หุ้นส่วนหลักทางธุรกิจของผู้จัดท ามีเนื้อที่สวน 5 ไร่ บริเวณต าบลบางช้าง อ าเภอสามพราน จังหวัด
นครปฐม ซึ่งเหมาะแก่การเพาะปลูก จึงมีการจัดท าแผนธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ ภายใต้ชื่อ 
“Family Farm” เป็นธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ โดยมีรูปแบบธุรกิจเพาะปลูกและจัดจ าหน่ายผัก
ไฮโดรโปนิกส์ เน้นการส่งมอบผักสลัดไฮโดรโปนิกส์ ที่ไม่ใช้สารเคมีและปุ๋ยเคมีใด ๆ ตลอด
กระบวนการปลูก โดยใช้ปุ๋ยหมักชีวภาพและได้การรับรองว่าไร้สารเคมีตกค้าง (นวพร เจริญวิริยะ, 
2561). ผู้บริโภคจะได้รับประทานผักสลัดไฮโดรโปนิกส์ ที่สด สะอาด ปลอดภัย ไม่มีสารเคมี เพื่อ
สุขภาพที่ดีของผู้บริโภคและคนในครอบครัว โดยมีช่องทางการจัดจ าหน่ายในจังหวัดกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล โดยผู้บริโภคสามารถสั่งสินค้า ติดต่อสอบถามข้อมูลข่าวสาร และติดตามกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดผ่านช่องทาง ออนไลน์ Facebook, Instagram และ Line และมีช่องทางออฟไลน์
ผ่านโทรศัพท์  
 กลยุทธ์ด้านการเงิน เนื่องจากเป็นธุรกิจในครอบครัวโดยมีผู้ร่วมทุนด้วยกัน 2 คน มีสัดส่วน
ของเจ้าของประมาณ 25% ของเงินลงทุนทั้งหมด 500,000 บาท จากการวิเคราะห์แผนการเงินของ
ธุรกิจ ระยะเวลา 5 ปี ในสถานการณ์ปกติ กิจการสามารถคืนทุนภายในระยะเวลา 2.1 ปี และมีแผน
ฉุกเฉินของกิจการเมื่อไม่สามารถด าเนินการได้ตามเป้าหมายพร้อมทั้งแผนในอนาคตส าหรับการขยาย
ธุรกิจ 
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ABSTRACT 
 

 Nowadays, consumers are increasingly paying attention to health care. In 
addition to exercise for health eating is another option that consumers pay great 
attention to. In particular, the consumption of hydroponics vegetables. Data from 
Euro Monitor International (2018) reveals that the size of the Thai hydroponics 
vegetable market in 2017 amounted to 23,600 tons, with a rate of Growth from 2016 
by 18.3% and average growth rate of 13.8% per year. 
 The organizers therefore saw an opportunity to formulate a hydroponics 
vegetable farm business plan. Coupled with that. The main business partner of the 
organizer has a garden area of 5 rai in Bang Chang Sub-District, Sampran District, 
Nakhon Pathom Province. Suitable for cultivation Therefore, a hydroponics vegetable 
farm business plan has been prepared under the name “Family Farm”. It is a 
hydroponics vegetable farm business. With a business model of cultivation and 
distribution of hydroponics vegetables.  Hydroponics salad delivery that do not use 
any chemicals and chemical fertilizers throughout the planting process. By using bio-
compost and certified that there are no chemical residues. Consumers will be able 
to eat hydroponics salad vegetables that are fresh, clean, and safe without chemicals 
for the good health of consumers and family members. with distribution channels in 
Bangkok and surrounding provinces where consumers can order products Contact for 
information and follow up marketing promotion activities through online channels, 
Facebook, Instagram and Line, and have offline channels via phone. 
 Financial strategy Because it is a family business with 2 joint venture 
partners, the ownership ratio is approximately 25% of the total investment of 
500,000 baht based on the analysis of the business's financial plan for a period of 5 
years under normal circumstances. An entity is able to return its capital within 2.1 



years and has a contingency plan when it fails to achieve its targets and future plans 
for business expansion. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความน่าสนใจของธุรกิจ (ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ) 
 “กระแสรักสุขภาพ” ก าลังเป็นที่นิยมขึ้นเรื่อย ๆ ในประเทศไทย จากค่านิยมของผู้คน
ต้องการมีรูปร่างที่ดูดี สุขภาพแข็งแรงจากภายใน อิทธิพลจากสื่อต่าง ๆ ยังท าให้เทรนด์รักสุขภาพเป็น
ที่นิยมในกลุ่มคนวัยท างานและเด็กรุ่นใหม่ ท าให้คนกลุ่มนี้หันมาให้ความสนใจกับสินค้า กิจกรรมและ
บริการเพื่อสุขภาพมากขึ้น ตัวอย่างที่เห็นชัดคือ การเลือกบริโภคอาหารและผักที่มีความปลอดภัย สด 
ใหม่ และสะอาด อีกทั้งในปัจจุบันสิ่งแวดล้อมรอบตัวเป็นพิษมากขึ้น ก่อให้เกิดโรคภัยไข้เจ็บ ท าให้คน
เริ่มหันมาให้ความส าคัญกับสุขภาพ สรรหาสิ่งที่ช่วยท าให้สุขภาพดีท้ังจากการรับประทานอาหารและ
อาหารเสริมที่มีขายทั่วไปตามท้องตลาด เห็นได้จากกระแสรณรงค์ให้มีการออกก าลังกายจากสื่อท่ัวไป 
แต่การดูแลสุขภาพที่ดีที่สุดต้องดูแลมาจากภายในดังเช่น ค าพูดของชาวตะวันตกที่ว่า “You are 
What You Eat” กินอะไรก็เป็นเช่นนั้น หน่วยงานของรัฐจึงได้พยายามเข้ามาแก้ปัญหาด้านสุขภาพ
ของประชาชน ดังจะเห็นได้จากการที่กระทรวงสาธารณสุขร่วมมือกับมหาวิทยาลัยมหิดลร่วมกับ
หน่วยงาน ที่เก่ียวข้อง จัดท าข้อปฏิบัติการกินอาหารเพื่อสุขภาพท่ีดีของคน หรือ “โภชนบัญญัติ
ส าหรับคนไทย” (เดือนเพ็ญ เคี่ยนบุ้น, 2564) ซึ่งมี 9 ข้อ ดังนี้  
  - กินอาหารครบ 5 หมู่ มีความหลากหลาก หมั่นดูแลน้ าหนักตัวตามค่าดัชนีมวลกาย  
  - กินผักและผลไม้เป็นประจ า 
  - กินอาหารที่มีไขมันพอควร 
  - ทานข้าวเป็นอาหารหลักสลับกับอาหารประเภทแป้งชนิดอ่ืน ข้าวที่บริโภคควรเป็น 
ข้าวซ้อมมือ  
  - เลือกรับประทานปลา เนื้อสัตว์ไม่ติดมัน ผลิตภัณฑ์ที่ท าจากถ่ัว  
  - ดื่มนมให้เหมาะสมตามวัยควบคู่กับการออกก าลังกาย  
  - หลีกเลี่ยงการกินอาหารรสจัด หวานจัด เค็มจัด เป็นสาเหตุหนึ่งที่ท าให้เกิดโรคอ้วน 
และโรคอืน่ ๆ  
  - เลือกรับประทานอาหารที่สด สะอาด ปราศจากการปนเปื้อน มีเครื่องหมายรับรอง 
คุณภาพ  
  - งดหรือลดเครื่องดื่มท่ีมีแอลกอฮอล์ ท าให้เป็นอันตราต่อตับ เพิ่มโอกาสเป็นความดัน 
โลหิต และโรคอ่ืน ๆ ที่เป็นอันตรายต่อชีวิต 
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 แนวโน้มในอนาคตของธุรกิจการขายผักไฮโดรโปนิกส์คาดว่ายังเติบโตไปได้อีกไกล เนื่องจาก
ปัจจุบันมีความพร้อมในด้านเทคโนโลยี มีตลาดรองรับ มีผู้เชี่ยวชาญคอยให้ค าปรึกษาแก่ เกษตรกรรุ่น
ใหม่หรือผู้ที่สนใจ และมีบริษัทที่กล้าลงทุนน าร่องเพ่ือพัฒนาแล้ว อีกทั้งจ านวนผู้ผลิตที่ เพ่ิมข้ึนไป
พร้อม ๆ กับผู้บริโภคท่ีเพ่ิมข้ึนเช่นกัน เมื่อ 4-5 ปีที่ผ่านมา จะเห็นว่าตลาดของการปลูกผัก แบบไฮโดร
โปนิกส์มีทั้งข้อดีและข้อเสีย คือ การเติบโตของธุรกิจนี้ท าให้ตลาดกว้างข้ึน แต่ใน ขณะเดียวกันก็ท าให้
เกิดการแข่งขันที่รุนแรงขึ้น 
 
1.2 ลักษณะทั่วไปของธุรกิจ (ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ และขอบเขตธุรกิจ) 
 ธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์มีรูปแบบธุรกิจเพาะปลูกและจัดจ าหน่ายผักไฮโดรโปนิกส์ เน้น
การส่งมอบผักที่ไม่ใช้สารเคมีและปุ๋ยเคมีใด ๆ ตลอดกระบวนการปลูก เพ่ือสุขภาพที่ดีของผู้บริโภค 
โดยมีการบริการส่งตรงถึงบ้านในช่วงเวลาที่ก าหนด โดยในช่วงเริ่มต้นธุรกิจ จะจัดส่งสินค้าภายในรัศมี 
20 กิโลเมตรจากฟาร์ม หลังจากนั้นจึงจะขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายส่งบริเวณจังหวัด 
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยเน้นในเรื่องความสด ใหม ่สะอาด ปลอดภัยของผักเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพ ชนิดผักไฮโดรโปนิกส์มีให้เลือกซ้ือ ได้แก่ กรีนโอ๊ค เรตโอ๊ค   
กรีนคอส ฟิลเล่ไอซ์เบิร์ก เป็นต้น ผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ 
 
1.3 เหตุผลที่เลือกท ากิจการนี้เป็นแผนธุรกิจ 
 เนื่องจากมีความสนใจในการดูแลสุขภาพ จึงมีการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพอยู่เป็น
ประจ า รวมถึงมีการรับประทานผักไฮโดรโปนิกส์ด้วยและช่วยในธุรกิจการเกษตรผักไฮโดรโปนิกส์ 
ประกอบกับการที่มีพ้ืนที่ว่างอยู่ประมาณ 5 ไร่ จังหวัดนครปฐม ซึ่งเหมาะแก่การเพาะปลูก ในปัจจุบัน
เป็นพื้นที่สวนติดกับคลองจึงต้องการเพาะปลูกผักไฮโดรโปนิกส์เพื่อรับประทานและส่งมอบให้แก่
ผู้บริโภค โดยการท าธุรกิจให้ประสบความส าเร็จนั้น ต้องมีการศึกษาและมีการวางแผนที่ดี ทั้งในด้าน
ของการศึกษาตลาด การวางแผนทางการบริหารจัดการ การวางแผนทางการตลาด การวางแผนทาง
การเงิน รวมถึงการประเมินความเป็นไปได้ของแผนธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ 
 
1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
 พันธมิตรทางธุรกิจ คือผู้จัดจ าหน่ายวัตถุดิบและอุปกรณ์ในเตรียมการเพาะปลูก การดูแล
รักษา และการเก็บเกี่ยวผลผลิต ซึ่งถือเป็นส่วนส าคัญในการจัดท าธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ รวมถึง
ร้านค้าพันธมิตรที่ร่วมจัดจ าหน่ายผักไฮโดรโปนิกส์ และบรรจุภัณฑ์ 
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 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 กิจกรรมหลักในการด าเนินธุรกิจ เริ่มตั้งแต่การเตรียมการเพาะปลูก การเพาะปลูกผัก 
ไฮโดรโปนิกส์ การดูแล คัดเลือก เก็บผลผลิต การจัดและตกแต่งบรรจุภัณฑ์ต่าง ๆ ให้ออกมาสวยงาม
และมีคุณภาพ บริการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ บริการรับออเดอร์และส่งสินค้าด้วย ความรวดเร็ว 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
 ทรัพยากรหลักของธุรกิจประกอบไปด้วย พื้นที่ในการเพาะปลูก เงินทุนในการด าเนินการ
ต่าง ๆ และพนักงาน 
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
 โครงสร้างต้นทุนประกอบไปด้วย ค่าเครื่องมืออุปกรณ์ วัตถุดิบในการด าเนินการ ค่าจ้าง
พนักงาน ค่าการตลาด รวมถึงค่าสาธารณูปโภคต่าง ๆ 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ (Value Propositions) 
 ผู้บริโภคจะได้รับประทานผักไฮโดรโปนิกส์ที่สดใหม ่สะอาด ปลอดภัย ไม่มีสารเคมี เพ่ือ
สุขภาพที่ดีของผู้บริโภคและคนในครอบครัว โดยจะเน้นไปที่ผักสลัดที่สามารถรับประทานได้ โดยมี
บริการการขนส่งที่รวดเร็วผ่านช่องทางต่าง ๆ 
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
 ความสัมพันธ์กับลูกค้าผ่านการอ านวยความสะดวกในการส่งมอบผักไฮโดรโปนิกส์แก่ลูกค้า 
ด้วยความสะดวกรวดเร็ว มีช่องทางในการติดต่อที่หลากหลาย มีเนื้อหาข้อมูลเข้าถึงผู้บริโภค มีการ
พูดคุย ตอบความคิดเห็นให้ความรู้ผ่านช่องทางต่าง ๆ โดยเน้นการเป็น User Friendly หรือเป็นมิตร
กับผู้ใช้งาน รวมถึงการมีกิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ 
 1.4.7 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
 ช่องทางการให้บริการจะเน้นไปที่ช่องทางออนไลน์เป็นหลัก โดยสามารถสั่งสินค้า ติดต่อ
สอบถามข้อมูล และติดตามข่าวสารรวมถึงติดตามกิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ เนื่องจากกลุ่ม
ลูกค้านิยมใช้และเข้าถึงช่องทางออนไลน์ได้โดยง่าย โดยมีทั้ง Facebook, Instagram และ Line และ
มีช่องทางออฟไลน์ผ่านหน้าร้านและโทรศัพท์ให้ลูกค้าสามารถติดต่อได้อีกด้วย เพ่ือให้ครอบคลุมทุก
ช่องทางในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้า 
 1.4.8 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
 กลุ่มลูกค้า คือ กลุ่มวัยท างานที่ใส่ใจสุขภาพ กลุ่มคนที่รักสุขภาพ และผู้สูงอายุ ต้องการ
รับประทานผักไฮโดรโปนิกส์ที่มีประโยชน์ และปลอดสารเคมี เน้นความสะดวกรวดเร็ว ในการสั่งและ
การรับสินค้า กลุ่มลูกค้าอีกกลุ่มคือกลุ่มคุณพ่อคุณแม่ที่ใส่ใจสุขภาพของคนในครอบครัว ต้องการให้
คนในครอบครัว รับประทานผักท่ีมีประโยชน์ และปลอดสารเคมีเน้นคุณภาพของผักเป็นส าคัญ 
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1.4.9 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
 โครงสร้างรายได้ของธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ มาจากการขายผักไฮโดรโปนิกส์ 
 



 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 โครงสร้างอุตสาหกรรม 
 ปัจจุบันคนไทยหันมารักษาสุขภาพตนเองด้วยเหตุผลหลายประการ เพ่ือบุคลิกภาพที่ดีข้ึน 
ผิวพรรณ หรือแม้แต่เทรนด์การออกก าลังกาย ซึ่งท าให้การบริโภคผักมากข้ึน เนื่องจากผักมีประโยชน์
ต่อสุขภาพ แต่ผักเหล่านั้นหลาย ๆ ครั้งที่ซื้อมายังมีสารพิษปะปนเป็นจ านวนมาก เนื่องจากผู้บริโภค
มักเลือกผักท่ีมีสวยงาม ไม่มีรอยแมลงกัดกิน ดังนั้นเกษตรกรจึงต้องใช้สารเคมีจ านวนมากเพ่ือก าจัด
แมลงเหล่านั้น แต่ในปัจจุบันมีเทคโนโลยีและวิธีการปลูกพืชผักที่ช่วยลดปริมาณสารเคมีให้ลดลงกว่า
การปลูกผักแบบเดิม จึงขอแบ่งการปลูกผักออกเป็น 4 วิธีด้วยกัน ดังนี้  
 2.1.1 ผักไฮโดรโปนิกส์หมายถึงการปลูกพืชในน้ าหรือหิน โดยมีสารละลายธาตุอาหารในน้ า 
ในความเป็นจริงแล้วยังต้องใช้สารเคมีแต่ไม่เกินมาตรฐานที่กระทรวงสาธารณสุขก าหนด ซึ่งจะใส่
สารเคมีในช่วงเริ่มต้น 15 วันแรกของการปลูกเท่านั้น  
 2.1.2 ผักอินทรีย์ (Organic Vegetables) หมายถึง ผักที่ปลูกจากวิธีการทางธรรมชาติ 
100% ในทุก ๆ ขั้นตอน หากที่ดินบริเวณปลูกนั้น เคยมีการท าเกษตรกรรมและใช้สารเคมีมาก่อนต้อง
มีการปรับเปลี่ยนโดยให้ปล่อยที่ดินทิ้งไว้ 1 ปีส าหรับพืชล้มลุกและ 18 เดือนส าหรับพืชยืนต้น เพ่ือ
ปล่อยให้ระบบนิเวศธรรมชาติท างานได้มีเวลาฟ้ืนตัวและกลับเข้าสู่สมดุลอีกครั้ง ในการปลูกจะไม่มี
การใส่ ปุ๋ยเคมี ยาฆ่าแมลง หรือฮอร์โมนสังเคราะห์ ไม่ใช้เมล็ดพันธุ์ดัดแปลงพันธุกรรม เพียงแต่จะมี
การดัดแปลงวิธีการปลูก เช่น ความชื้น น้ า อากาศ การบ ารุงดิน เป็นต้น  
 2.1.3 ผักปลอดสารพิษ หมายถึง ผักที่มีการใช้สารเคมีสังเคราะห์ในช่วงระหว่างการ 
เพาะปลูก ไม่ใช้สารเคมีก าจัดศัตรูพืช แต่จะปลอดสารพิษในช่วงการเก็บเก่ียวผลผลิต เพียงแต่สารเคมี
หรือปุ๋ยเคมีที่ใช้จะต้องไม่มากกว่าเกณฑ์ท่ีกระทรวงสาธารณสุขประกาศไว้ (“ประกาศกระทรวง
สาธารณสุข เลขที่ ๓๘๗ พ.ศ. ๒๕๖๐ เรื่อง อาหารที่มีสารพิษตกค้าง”, 2560)  
 2.1.4 ผักอนามัย มีวิธีการปลูกคล้ายกับผักปลอดสารพิษ แต่มีแตกต่างกันที่ผักอนามัยจะมี 
การใช้สารเคมีปูองกันและก าจัดศัตรูพืชด้วย แต่ต้องไม่เกินมาตรฐานที่ กรมวิชาการเกษตร (2560) 
หรือกระทรวงสาธารณสุขก าหนดไว้ 
 
2.2 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 
 2.2.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors) 
 สภาพแวดล้อมทางการเมืองถือได้ว่าเป็นปัจจัยส าคัญท่ีส่งผลกระทบของธุรกิจ เพราะหาก
สถานการณ์ทางการเมืองมีความเสถียรท าให้ผู้ประกอบการเห็นแนวทางของบ้านเมือง เพ่ือที่
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ผู้ประกอบการจะได้สามารถวางแผนการด าเนินงานในธุรกิจนั้นได้ ดังเช่นในปัจจุบันที่รัฐบาล พยายาม
ส่งเสริมทางการเกษตรเพ่ิมขึ้นอีกท้ังยังส่งเสริมให้น าเทคโนโลยีมาใช้ให้เกิดประโยชน์เพื่อเพ่ิมศักยภาพ
ในการแข่งขันจึงส่งผลไปยังเศรษฐกิจที่ดีขึ้นด้วย แต่หากสถานการณ์ทางการเมืองยังไม่แน่นอน หรือ
เกิดวิกฤติทางการเมืองขึ้น ก็จะกระทบต่อเศรษฐกิจ ซึ่งมีผลต่อความต้องการผักไฮโดรโปนิกส์ท าให้
ผู้บริโภคเลือกผักประเภทอ่ืนทดแทนในราคาท่ีต่ ากว่า ส่งผลต่อการขายผักไฮโดรโปนิกส์ผ่านช่องทาง
โซเชียลมีเดียส าหรับผู้ประกอบการรุ่นใหม่ 
 2.2.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors) 
 สภาพของเศรษฐกิจส่งผลกระทบโดยตรงต่อการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภค ถึงแม้ว่า
ปัจจุบันคนไทยจะนิยมบริโภคอาหารสุขภาพมากขึ้น แต่ถ้าเศรษฐกิจอยู่ในช่วงชะลอตัวหรือเศรษฐกิจ
ในขณะนั้นไม่ดีนัก ผู้บริโภคอาจเลือกสินค้าทดแทนอ่ืนแทนผักไฮโดรโปนิกส์หรือผักปลอด สารพิษ  
อ่ืน ๆ หันกลับมาบริโภคผักท่ัวไปแทนเนื่องจากมีราคาที่ต่ ากว่า แต่หากเศรษฐกิจโดยรวมของ 
ประเทศขยายตัวขึ้นจะท าให้ภาคเอกชนหรือผู้ประกอบการได้รับรายได้เพ่ิมข้ึนจากภาคครัวเรือนที่มี 
ความสามารถในการซื้อสินค้าหรือบริการหากรัฐบาลมีมาตรการในการสนับสนุนเกษตร คาดว่าจะท า
ให้ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ขยายตัวดีขึ้น 
 2.2.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors) 
 ปัจจุบันพฤติกรรมของผู้บริโภคเริ่มเปลี่ยนไป จากเม่ือก่อนคนนิยมอาหารฟาสต์ฟู้ด (Fast 
Food) จั๊งค์ฟู้ดส์ (Junk Food) เนื่องจากมีความรวดเร็ว หาง่าย ไม่แพง แต่ไม่ค่อยมีคุณค่าทาง 
อาหาร แต่ปัจจุบันมีกระแสรักสุขภาพเข้ามาท าให้ผู้บริโภคพิถีพิถันในการเลือกอาหารที่มีประโยชน์
มากขึ้น ซึ่งตรงกับเทรนด์ที่นิยมในปัจจุบันคือ เน้นการควบคุมน้ าหนัก ได้ประโยชน์จากธรรมชาติ ซ่ึง
ในแต่ละวันในภาวะที่เร่งด่วน โดยเฉพาะพนักงานออฟฟิศท่ีต้องท างานหนักและไม่มีเวลาดูแล ตนเอง
มากพอในเรื่องการบริโภคอาหารหากมีการจัดส่งอาหารที่มีประโยชน์ถึงมือผู้บริโภคท่ี ท างาน หรือ
บ้านในช่วงเวลาที่ต้องการจะท าให้ผู้บริโภคเกิดความสะดวกสบายมากขึ้น 
 2.2.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors) 
 เทคโนโลยีปัจจุบันที่มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง ท าให้การเข้าถึงโลกออนไลน์จึงท าได้ง่าย ขึ้น
ในทุก ๆ วัน ส่งผลให้ยอดการใช้อินเตอร์เน็ตของไทยมีสัดส่วนเพิ่มสูงขึ้น โดยในปี 2559 บริษัท ดิจิทัล
เอเจนซี่ในประเทศสิงคโปร์ ได้ท าการวิจัย พบว่า ผู้ใช้งานอินเตอร์เน็ตมีสัดส่วนถึง 56% ของ 
ประชากรไทยทั้งประเทศซึ่งเป็นจ านวนประชากรที่มากกว่าครึ่ง เป็นโอกาสในการท าธุรกิจขายผัก
ไฮโดรโปนิกส์ผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งเป็นช่องทางการสื่อสารที่รวดเร็วและแม่นย า สามารถส่งข้อมูล 
ข่าวสารเบื้องต้นกันได้อย่างไม่มีข้อจ ากัด โดยมีผู้ใช้บางกลุ่มเกิดการเลียบแบบจากตัวอย่าง หรือคนท่ี
พึงพอใจ เช่น การซื้อสินค้าและท ากิจกรรมตามดารา การไปในสถานที่ ๆ โด่งดังในโลกโซเซียล  
เป็นต้น 
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2.3 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม (การวิเคราะห์อุตสาหกรรม ด้วย Five Forces 
Analysis) 
 2.3.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 
 วัสดุอุปกรณ์และเมล็ดพันธุ์สามารถหาซื้อได้ง่ายภายในประเทศ แหล่งจ าหน่ายเมล็ดพันธุ์
สามารถหาซื้อได้จากท้ังในกรุงเทพฯ และต่างจังหวัด หรือศูนย์อบรมการปลูกผักช่องทางออนไลน์ตาม
เว็บไซต์ต่าง ๆ ราคาไม่ได้มีความแตกต่างกันมาก ส าหรับอุปกรณ์สามารถซื้อได้ในไทย ซึ่งผู้ผลิตมี
จ านวนมากมายในประเทศไทย ท าให้สามารถเปรียบเทียบคุณภาพและเลือกซ้ือสินค้าได้ ซึ่งหากสั่งซื้อ
สินค้าในปริมาณมาก สามารถต่อรองราคาได้ ดังนั้นนักวิจัยจึงสรุปได้ว่า ผู้ผลิตหลักมีอ านาจต่อรอง
น้อยกว่ากิจการ 
 2.3.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) 
 เนื่องจากปัจจุบันมีฟาร์มผักหรือร้านขายผักไฮโดรโปนิกส์อยู่มากมาย กระจาย ไปทั่ว
ประเทศ ผู้บริโภคสามารถหาซื้อได้ ไม่ว่าซื้อตามห้างสรรพสินค้าขนาดใหญ่ ซึ่งในปัจจุบันนี้ 
ห้างสรรพสินค้ามีบริการส่งสินค้าถึงมือผู้บริโภค เช่น ท็อปส์ซูเปอร์มาร์เก็ต โลตัส บิ๊กซี อีกท้ังยังมี ช่อง
ทางการขายสินค้าตามตลาดสดทั่วไป หรือช่องทางการสั่งซื้อออนไลน์ ท าให้ผู้บริโภคมีช่องทางเลือก
ซื้อสินค้าหลายทาง ส่งผลให้กิจการมีอ านาจต่อรองน้อยกว่าผู้ซื้อ 
 2.3.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 การแข่งขันภายในอุตสาหกรรมมีทั้งขนาดเล็กและขนาดใหญ่ แต่ส่วนใหญ่แล้ว หากผู้บริโภค
เป็นบุคคลทั่วไปมักซื้อสินค้าบริเวณใกล้เคียง เพ่ือได้รับผักที่สดใหม่ หรือซื้อสินค้าจาก ซูเปอร์ขนาด
ใหญ่ เช่น  ท็อปส์ซูเปอร์มาเก็ต โลตัส บิ๊กซี เป็นต้น หรือบางรายอาจมีสั่งซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ แต่
หากผู้บริโภคต้องการซื้อปริมาณจ านวนมาก เช่น ตามโรงแรมต่าง ๆ มักสั่งซื้อจากฟาร์มผักท่ีมีขนาด
ใหญ่เนื่องจากมี ความสามารถในการส่งสินค้า แต่ในบางครั้งแม้แต่ฟาร์มใหญ่เองไม่สามารถส่งสินค้า
ได้ครบต้องขอ ความร่วมมือภายในกลุ่มชุมชนที่ปลูกผักด้วยกันเพ่ือส่งไปให้ลูกค้า 
 2.3.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
 ปัจจุบันมีธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์เกิดข้ึนมากมาย ท าให้กิจการมีคู่แข่ง ทั้งจากการผลิต
ในแบบเดียวกัน และการผลิตในรูปแบบอื่น หากพิจารณาในมุมมองของการบริโภคผัก พบว่าการเลือก
ซื้อผักทั่วไปโดยไม่ค านึงถึงแหล่งต้นน้ าว่ามาจากการผลิตแบบใดล้วนเป็นทางเลือกใน การซื้อให้กับ
ผู้บริโภคท้ังสิ้น ไม่ว่าจะเป็นผักปลอดสารพิษ ผักออร์แกนิค หรือการปลูกผักโดยใช้สารเคมี ทั่วไป
สามารถเป็นสินค้าทดแทนผักไฮโดรโปนิกส์ได ้ซึ่งผักไฮโดรโปนิกส์จะมีราคาสูงกว่าการปลูกผักแบบใช้
สารเคมี แต่ก็ยังมีราคาที่ถูกกว่าผักออร์แกนิค 
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 2.3.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
 เนื่องจากปัจจุบันนี้ มีโครงการประชารัฐของรัฐบาลให้การสนับสนุนผู้ประกอบการ และ
เกษตรกรเพ่ือสร้างรายได้ จึงมีโครงการอบรมการปลูกผักไฮโดรโปนิกส์ทั้งของรัฐและเอกชน เพ่ือให้
ความรู้ทั้งด้านทฤษฏีและภาคปฏิบัติแก่เกษตรกรรุ่นใหม่ อุปกรณ์ส าหรับผู้ที่ต้องการทดลอง ปลูกใน
พ้ืนที่ขนาดเล็กมีราคาไม่แพง จึงมองว่าธุรกิจนี้สามารถเข้าออกได้อย่างเสรี ถึงแม้ว่าการเข้ามาเล่นใน
ตลาดของคู่แข่งรายใหม่จะไม่ยากนัก แต่การที่จะท าให้ธุรกิจนี้ เติบโตไปอย่างยั่งยืนนั้นยากกว่า หาก
กิจการมีการบริหารการจัดการที่ดีทั้งภายในและภายนอก การบริการที่ดีส่งสินค้าตรงต่อเวลาน า
เทคโนโลยีสมัยใหม่เข้ามาประยุกต์เพ่ือพัฒนาคุณภาพสินค้าให้ดีโดยค านึงถึงผู้บริโภคอยู่เสมอ จนท า
ให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจจนเกิดการบอกต่ออย่างแพร่หลาย และอาจกลายเป็นวงกว้างเผยแพร่
ไปยังโลกออนไลน์ 
 
2.4 การวิเคราะห์คู่แข่งขัน (การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างทางการแข่งขัน (Competitors 
Analysis) 
 2.4.1 คู่แข่งทางตรง (Direct competitors) 
  2.4.1.1 คู่แข่งทางตรง รายที่ 1 
  Nobitter 
  ดร.วิลาส ฉ่ าเลิศวัฒน์ Co-Founder noBitter กล่าวกับ The Story Thailand เดิมที
อยู่ในวงการท าซอฟต์แวร์ วงการอินเทอร์เน็ต เคยท ามาหลายอย่าง ท า Loyalty Program แต่ไม่
ส าเร็จ เลยมองหาโอกาสอื่น ๆ ก่อนผันตัวเองจากสตาร์ทอัพมาเป็น SME ซึ่งธุรกิจ Indoor Vertical 
Farm หากท าให้ดี จะสามารถเติบโตแบบสตาร์ทอัพได้ เมื่อ 2 ปีที่แล้ว (ปี 2561) ได้พบกับ Co-
founder ที่เคยท า Co-working ชื่อ Space@Siam มีโจทย์คือ อยากใช้พ้ืนที่ชั้นบนของ 
Space@Siam 20-30 ตารางเมตร ให้เกิดประโยชน์สูงสุด เพ่ือท าแนวคิด Zero Mile Food ท าให้
ผู้บริโภคแถว ๆ นั้น มีผักสดที่ไม่มียาฆ่าแมลงทาน สร้างอาชีพให้คนในชุมชน และไม่ต้องไปหาพื้นที่
ขนาดใหญ่เพ่ือให้ได้มาตรฐาน แต่ในทางกลับกันเป็นการสร้างมาตรฐานของ NoBitter ขึ้นมาจากนั้น
เริ่มหาความรู้มากข้ึน ว่าควรปลูกพืชอะไรและปลูกอย่างไร จนพบว่าคนรักษาสุขภาพมีความต้องการ
บริโภคเคล (Kale) พืชเมืองหนาวที่ปลูกได้ยากในประเทศไทยและการปลูกพืชแนวตั้งในร่มสามารถ
ควบคุมปัจจัยการเติบโตของพืชได้ เปิดระดมทุนแบบสตาร์ทอัพรอบ Pre-seed ได้ทุนมาท าสาขา 2 ที่
สาธุประดิษฐ์ 51 จากที่เคยผลิตได้วันละ 2 กิโลกรัม ที่สาขาแรก สาขา 2 ผลิตได้ 20 กิโลกรัมต่อวัน 
และมีแผนขยาย 4 สาขา (อศินา พรวศิน, 2564) 
 
 

https://nobitter.life/
https://nobitter.life/
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  2.4.1.2 คู่แข่งทางตรง รายที่ 2 
  ไร่ปลูกรัก 
  ร้านธรรมชาติ ร้านนี้จัดตั้งขึ้นเพ่ือส่งวัตถุดิบออร์แกนิคทางเกษตรไปใช้ในร้านอาหาร ซึ่ง
เป็นร้านอาหารของครอบครัว แต่ตอนนี้ได้เปิดบริการให้คนที่สนใจในการเกษตรเข้ามาท าการเรียนรู้
ต่าง ๆ ด้วย ได้แก่ วิธีการปลูกผักหรือการแปรรูปไข่เป็ด ภายในช็อปของไร่ปลูกรักต้องบอกเลยว่า
น่ารักน่าสนใจมาก ๆ เหมาะกับการมาเป็นครอบครัวที่สุด เพราะนอกจากจะได้ช็อปสินค้าออร์แกนิค
แล้วยังสามารถนั่งทานอาหาร 
 2.4.2 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 
  2.4.2.1 คู่แข่งทางอ้อม รายที่ 1 
  ร้านซิสเล่อร์ (Sizzle)  
  เป็นธุรกิจร้านอาหารแนวตะวันตกโดยเน้นผักสลัด สเต็ก ซีฟูด ซุป และพาสต้า มีสาขา
อยู่ในประเทศไทยมากกว่า 40 สาขา และสาขาอ่ืน ๆ ทั่วโลก เป็นร้านอาหารแรก ๆ ที่น าสลัดบาร์เพื่อ
บริการให้ผู้บริโภคสามารถเลือกรับประทานได้ตามความต้องการ พร้อมน้ าสลัดหลากหลายสไตล์
นอกจากอาหารคาวแล้ว ซิสเล่อร์มีเมนูของหวานและผลไม้ตามฤดูกาลให้ลูกค้าอีกด้วย 
  2.4.2.2 คู่แข่งทางอ้อม รายที่ 2 
  ร้านโอ้กะจู๋  
  เป็นธุรกิจร้านอาหารแนวสุขภาพ ผักสลัดและผักอ่ืน ๆ ที่น ามาปรุงอาหารมีวิธีการปลูก
แบบออร์แกนิค พร้อมน้ าสลัดโฮมเมดหลากหลายสไตล์ สูตรคุณแม่ รวมถึงเครื่องดื่มจากเมล็ดกาแฟ
และชาออร์แกนิค โดยมีคอนเซ็ปว่า From Farm to Table ซึ่งมีราคาค่อนข้างสูงเนื่องจากมี 
กระบวนการผลิตแบบออร์แกนิค พ้ืนที่ที่ใช้ในการปลูกผักมีทั้งหมด 3 ส่วน คือ สวนที่ 1 สวนผักแห่ง 
ศรัทธา มีพ้ืนที่ขนาด 12 ไร่ ซึ่งเป็นบริเวณด้านหลังของที่ตั้งร้านอาหารสาขาแรก สวนที่ 2 สวนปลูก
ผัก เพราะรักแม่ มีพ้ืนที่ขนาด 8 ไร่ และสวนที่ 3 สวนปลูกผักเพราะรักพ่อ มีพ้ืนที่ 50 ไร่ ส าหรับ 
ร้านอาหารมีด้วยกัน 3 สาขา คือ สาขาสันทราย สาขาแอร์พอร์ต และสาชาล่าสุดสยามสแควร์ เปิดท า
การตั้งแต่เวลา 9.30-21.30 ทุกวัน 
 2.4.3 สินค้าทดแทน (Substitute Product) 
 ในปัจจุบันส าหรับผู้ต้องการบริโภคผักเพ่ือสุขภาพ นอกเหนือจากผักไฮโดรโปนิกส์แล้ว  
ในบริเวณเขตพ้ืนที่กรุงเทพฯ และปริมณฑล ยังมีสินค้าทดแทนผักไฮโดรโปนิกส์ไม่ว่าจะเป็นผัก 
ออร์แกนิค ผักปลอดสารพิษ หรือผักทั่วไปตามท้องตลาด ซึ่งผักเหล่านี้สามารถหาซื้อได้ง่ายตาม 
ห้างสรรพสินค้าทั่วไปส าหรับผักออร์แกนิค จุดแข็ง คือ มีความปลอดภัยสูงกว่าการปลูกแบบไฮโดรโป
นิกส์ทั้งวิธีการปลูกและการดูแลตั้งแต่เริ่มต้นจนถึงออกจ าหน่าย จุดอ่อนคือ มีราคาแพงกว่า หาซื้อได้ 
ยากตามท้องตลาดทั่วไป ส าหรับผักปลอดสารพิษ จุดแข็งคือ หาซื้อได้ง่ายตามห้างสรรพสินค้า หรือ 
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ตลาดทั่วไปบางพ้ืนที่ จุดอ่อนคือ ถึงแม้วิธีการปลูกจะไม่ได้ใช้ยาฆ่าแมลง แต่ยังมีการใช้ปุ๋ยในการให้
ความเจริญเติบโต 
 
2.5 ปัจจัยหลักที่มีผลต่อความส าเร็จ (Key Success Factors) 
 2.5.1 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 1 
 การสร้างความรับรู้ในตราสินค้า  
 ในปัจจุบันการด าเนินธุรกิจส าหรับธุรกิจ ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ถึงแม้จะมีการแข่งขันไม่สูง
มากนัก ผู้ประกอบการมีหลายราย อีกท้ังผู้ที่ต้องการเข้ามาเริ่มธุรกิจนี้มีเพ่ิมมากข้ึน แต่มีเพียงไม่ก่ีราย
เท่านั้นที่เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค หากธุรกิจมีตราสินค้า (Brand) จะมีส่วนท าให้สินค้ามีความโดดเด่น 
และแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด ผู้บริโภคสามารถรับรู้ถึงลักษณะทางกายภาพและลักษณะของสินค้า
ได้ชัดเจนยิ่งขึ้นจากการจดจ าตราสินค้านั้นได้ 
 2.5.2 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 2 
 คุณภาพและความน่าเชื่อถือของผลิตภัณฑ์  
 คุณภาพสินค้าส าหรับธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์มีความส าคัญอย่างมากต่อความรู้สึกของ
ผู้บริโภค โดยเฉพาะผักไฮโดรโปนิกส์ที่มักมีข่าวเสียหายในเรื่องของการใส่สารเคมีในน้ ามากเกินไปท า
ให้ผู้บริโภคเกิดความกังวลกับสินค้า หรือรสชาติขมของผักที่บริโภค คุณภาพสินค้าของธุรกิจต้อง
สะอาดเลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพในระดับที่รับได้ ส่วนผักไฮโดรโปนิกส์ต้องไม่มีรสขม สด และกรอบ 
ผู้บริโภคจึงจะเกิดความมั่นใจในสินค้าและตราสินค้า (Brand) 
 2.5.3 ปัจจัยหลักท่ีมีผลต่อความส าเร็จที่ 3 
 การใช้เทคโนโลยีในการท าธุรกิจ  
 สิ่งแวดล้อมในภาวะปัจจุบันนี้ปฏิเสธไม่ได้เลยว่าเทคโนโลยีในตอนนี้พัฒนาไป มากเพียงใด 
และคาดว่าในอนาคตจะมีเทคโนโลยีที่ก้าวล้ ากว่าในปัจจุบัน การน าเทคโนโลยีมาใช้ใน ธุรกิจจะช่วยท า
ให้การท าธุรกิจเร็วขึ้น อีกทั้งประหยัดแรงงานคน ซึ่งแรงงานคนบางครั้งมีส่วนท าให้ ต้นทุนสูงขึ้น 
คุณภาพไม่สม่ าเสมอ การน านวัตกรรมสมาร์ทโฟนมาใช้ในฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์เพื่อจัดการดูแลผ่าน
แอปพลิเคชันในสมาร์ทโฟน สามารถสั่งงานระบบให้น้ าและปุ๋ยน้ าควบคุมปริมาณ และตั้งเวลา
ล่วงหน้าได้ อีกทั้งยังสามารถตรวจสอบอุณหภูมิเพ่ือการตัดสินใจสั่งให้น้ าได้แอปพลิเคชันได้ โดยมีการ
สร้างแอปพลิเคชันของฟาร์ม เพ่ือให้ลูกค้าสามารถพิจารณาผักไฮโดรโปนิกส์ได้ 
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2.6 สรุปประเด็นส าคัญจากการวิเคราะห์อุตสาหกรรม 
 2.6.1 ถึงแม้ว่าธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์มีคู่แข่ง ในตลาดเพิ่มขึ้น การเข้ามาของคู่แข่งราย
ใหม่เพ่ิมมากขึ้น แต่สิ่งส าคัญคือคุณภาพของผักต้อง สด กรอบ ปลอดภัยตามมาตรฐานที่ก าหนด มีผัก
หลากหลายชนิดอร่อยถูกใจผู้บริโภค และมีความสม่ าเสมอจะเป็นข้อได้เปรียบในการแข่งขันกับราย
อ่ืน ๆ  
 2.6.2 คู่แข่งทางตรงหากพิจารณาแล้วยังมีการท าการตลาด แต่ยังไม่เป็นที่กว้างขวางนัก
เนื่องจากจ านวนสาขาท่ีเยอะ แต่ไม่มีความหลากหลายของผัก รวมถึงไม่มีมาตรฐานที่ปลอดภัยให้แก่
ผู้บริโภค และตราสินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักจึงท าให้ไม่มีผู้น าตลาดที่แท้จริง  
 2.6.3 ปัจจัยส าคัญท่ีมีผลต่อความส าเร็จในการประกอบธุรกิจ คือความเชื่อมั่นในคุณภาพ 
ของสินค้าและความซื่อสัตย์ของลูกค้าที่มีต่อตราสินค้า รวมทั้งการน าเทคโนโลยีมาใช้เพ่ือให้สามารถ 
เข้าถึงลูกค้าได้ และประการสุดท้ายคือการความสัมพันธ์ระหว่างคู่ค้าและลูกค้าในระยะยาว 
 
 



 

บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: ตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 

 
 
3.2 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
 เป็นผู้สร้างสุขภาพที่ดีอย่างยั่งยืนของคนไทย ผ่านการเพาะปลูก และจัดจ าหน่ายผัก 
ไฮโดรโปนิกส์ 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission) 
  1) เป็นผู้เพาะปลูกและจัดจ าหน่ายผักไฮโดรโปนิกส์ที่สด สะอาด ปลอดภัย ไม่มีสารเคมี 
และผ่านการรับรองมาตรฐานการผลิตพืชอินทรีย์ (Organic Thailand) 
  2) สร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักและเป็นที่ยอมรับของกลุ่มผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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 3.2.3 เป้าหมาย (Goals) 
  3.2.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
   1) สร้างการรับรู้ในตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักของผู้บริโภคและฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ที่
มีคุณภาพ  
   2) มีรายได้ 1,152,000 บาท ในปีที่ 1 และเพ่ิมขึ้น 10%  
   3) ต้องการก าไรจากการขาย 20% ต่อปี 
  3.2.3.2 เป้าหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
   1) ขยายฐานลูกค้าผู้บริโภคเพ่ิมข้ึน 30% และเพ่ิมก าลังการผลิตให้เพียงพอของ
ผู้บริโภค  
   2) ใช้เทคโนโลยีที่สามารถเพ่ิมอัตราการผลิตและส่งผลต่อคุณภาพของสินค้าให้ดีขึ้น 
   3) ต้องการขยายพ้ืนที่ปลูก 60 % ต่อปี และเพ่ือลดต้นทุนในการด าเนินงานของ
ธุรกิจลง 20% ต่อปี  
 
3.3 การประเมินจุดแข็งและจุดอ่อนของธุรกิจ 
 3.3.1 SWOT Analysis 
  3.3.1.1 จุดแข็ง (Strength) 
   1) เนื่องจากเป็นธุรกิจขนาดกลาง เจ้าของเป็นผู้ดูแลด้วยตัวเองควบคุมทุกข้ันตอน  
มีฟาร์มเพาะปลูกผักไฮโดรโปนิกส์เป็นของตัวเอง ท าให้ง่ายต่อการดูแลและควบคุม คุณภาพผัก 
ไฮโดรโปนิกส์ 
   2) การท าการตลาดผ่านช่องทางโซเชียลมีเดีย เพ่ือแสดงจุดยืนของตราสินค้าให้เป็น
ที่รู้จักของผู้บริโภค และสร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ผู้บริโภค อีกท้ังเปิดช่องทางการติดต่อระหว่าง
ผู้บริโภค และทางร้านเอง 
   3) การน าเทคโนโลยีมาใช้ในการด าเนินธุรกิจ ในรูปแบบสมาร์ทฟาร์ม ท าให้
ผู้บริโภคสามารถเลือกซ้ือสินค้าได้โดยง่าย 
  3.3.1.2 จุดอ่อน (Weakness) 
   1) ไม่มีประสบการณ์ในการท าธุรกิจนี้ เนื่องจากเป็นเจ้าของกิจการหน้าใหม่ในตลาด
ผักไฮโดรโปนิกส์ จึงมีอ านาจต่อรองกับผู้ขายน้อย  
   2) ตราสินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง 
   3) เป็นกิจการที่เพ่ิงเริ่มต้น และมีขนาดเล็ก จึงมีข้อจ ากัดทางด้านการลงทุน ท าให้
ไม่สามารถด าเนินการตามคาดหวังได้อย่างรวดเร็ว 
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  3.3.1.3 โอกาส (Opportunity) 
   1) กระแสรักสุขภาพเป็นที่นิยมท าให้ในปัจจุบันผู้บริโภคหันมาใส่ใจดูแลสุขภาพมาก
ยิ่งขึ้น 
   2) เทคโนโลยีมีการพัฒนามากข้ึนทั้งสมาร์ทโฟนการใช้งานอินเทอร์เน็ตผู้บริโภค จึง
สามารถเข้าถึงช่องทางออนไลน์ได้สะดวกรวดเร็วยิ่งขึ้น ท าให้สามารถใช้เป็นช่องทางในการเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าได้ง่ายยิ่งขึ้น 
   3) มีบริการส่งสินค้าถึงปลายทางท่ีก าหนด เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความสะดวกสบาย 
   4) ที่ตั้งฟาร์มผัก อยู่ในแหล่งชุมชนท าให้ผู้บริโภคสามารถเดินทางได้ 
  3.3.1.4 อุปสรรค (Threats) 
   1) เนื่องจากตลาดผักไฮโดรโปนิกส์มีแนวโน้มการเติบโตอย่างต่อเนื่อง และการ
เพาะปลูกผักไฮโดรโปนิกส์ไม่ต้องใช้เงินลงทุนจ านวนมาก ผู้ประกอบการรายใหม่จึงสามารถเข้ามาใน
ตลาดได้โดยง่าย 
   2) ความเชื่อมั่นคุณภาพและความปลอดภัยในผักไฮโดรโปนิกส์ของผู้บริโภคลดลง 
เนื่องจากมีการน าสารเคมีใส่เข้าไปเป็นส่วนประกอบในการปลูกผักไฮโดรโปนิกส์มากเกินไป อาจส่งผล
ท าให้ผู้บริโภคลดการซื้อสินค้า และหันไปซื้อสินค้าทดแทน 
 3.3.2 การวิเคราะห์กลยุทธ์ของธุรกิจโดยใช้ TOWS Matrix 
  3.3.2.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก 
   1) การน าเทคโนโลยีทางด้านเกษตรกรรมเข้ามาช่วยในการเพาะปลูกฟาร์มผัก 
ไฮโดรโปนิกส์ 
   2) การบริการส่งสินค้าถึงมือลูกค้า 
  3.3.2.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
  มีตรารับรองมาตรฐานด้านการเกษตรเพ่ือรับประกันความปลอดภัยของสินค้า  
  3.3.2.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
   1) ใช้ช่องทางออนไลน์ในการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดทั้ง Facebook, 
Instagram และ Line 
   2) สื่อสารกับผู้บริโภคเพ่ือสร้างการรับรู้ถึงตราสินค้าเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าในวง
กว้างมากขึ้น 
  3.3.2.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
   1) ให้ความรู้ด้านสุขภาพ และผักไฮโดรโปนิกส์ช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ 
   2) สร้างเครือข่ายความสัมพันธ์ภายใน กลุ่มเกษตรกรและความสัมพันธ์กับลูกค้า 
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3.4 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ 
 3.4.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy) 
 กลยุทธ์ระดับองค์กรที่ธุรกิจใช้คือ การสร้างความเจริญเติบโต ( Growth Strategy) ไป
พร้อมๆ กับการรักษามาตรฐานคุณภาพของผลิตภัณฑ์โดยเพ่ิมความหลากหลายของผักให้เหมาะกับ
ทุกเพศทุกวัย โดยออกแบบให้เหมาะกับครอบครัว โดยจะเลือกใช้ผักที่สด สะอาด ไม่ขม หวานและ
กรอบ และมีช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านโซเชียลมีเดียให้ลูกค้าสามารถ สั่งซื้อผ่านแอปพลิเคชั่นโดยมี
บริการจัดส่งให้ถึงจุดหมายปลายทางตามที่ลูกค้าต้องการ ตามเวลาที่ก าหนดไว้ครอบคลุมพ้ืนที่
กรุงเทพฯ และปริมณฑล 
 3.4.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy) 
 ในการใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจนั้น ต้องมีความสอดคล้องกับกลยุทธ์ระดับองค์กร ซึ่งบริษัทใช้
แนวทางในการด าเนินการคือ กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง (Different Strategy) มีการบริการลักษณะ
แนวครอบครัวจึงมีความอบอุ่นเป็นกันเองระหว่างกิจการและลูกค้าท าให้สามารถเข้าถึงลูกค้า เพ่ือรับ
ฟังความคิดเห็นและค าติชมจากลูกค้าโดยตรง 
 3.4.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy) 
 ส าหรับการใช้กลยุทธ์ระดับหน้าที่กิจการมีการแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบชัดเจน เพ่ือความ
คล่องตัวและความรวดเร็วในการตัดสินใจในการปฏิบัติงาน โดยแบ่งหน้าที่ออกเป็น 2 ฝ่าย หลัก คือ 
ฝ่ายผลิตส าหรับดูแลฟาร์มผัก และฝ่ายจัดการ 
  3.4.3.1 กลยุทธ์ระดับแผนกการขายและการตลาด 
   1) วางแผนกับฝ่ายผลิตเพื่อก าหนดเป้าหมายตามความต้องการของลูกค้า 
   2) วางแผนด้านการตลาดและการขายให้สอดคล้องกับเป้าหมายองค์กร 
   3) สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า และศึกษาความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือ
ปรับกลยุทธ์ในการด าเนินงาน  
   4) ท าการตลาดผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียเพ่ือสร้างการรับรู้ในตราสินค้าแก่ลูกค้า 
  3.4.3.2 กลยุทธ์ระดับแผนกบัญชีและการเงิน 
   1) วางแผนทางการเงินร่วมกับฝ่ายผลิต ฝ่ายจัดซื้อ และฝ่ายขายเพ่ือก าหนดทิศทาง
ในการบริหารทางด้านการเงิน  
   2) จัดท าบัญชีจากรายได้ของฟาร์ม พร้อมประเมินงบประมาณการเงินของธุรกิจ  
   3) ตรวจสอบจ านวนสินค้าในโกดังสินค้า (Stock) เพ่ือเปรียบเทียบกับบัญชีรายรับ
จ่ายของฟาร์ม 
  3.4.3.3 กลยุทธ์ระดับแผนกจัดซื้อและบริหารผลิตภัณฑ์ 
   1) ประสานงานกับฝ่ายผลิตเพ่ือทราบจ านวนของวัตถุดิบที่ต้องการสั่งซื้อ  
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   2) วางแผนการสั่งซื้อและหาผู้ขาย (Sourcing) รายใหม่ ๆ ที่สินค้ามีคุณภาพดี และ
ราคารับได้  
   3) สร้างความสัมพันธ์กับคู่ค้าและกลุ่มเกษตรกรต่าง ๆ 
  3.4.3.4 กลยุทธ์ระดับแผนกบริการลูกค้าสัมพันธ์ 
   1) วางแผนการผลิตในแต่ละวันเพื่อให้ครอบคลุมความต้องการของลูกค้า  
   2) ควบคุมคุณภาพการผลิตของส่วนประกอบต่าง ๆ เช่น ปุ๋ย เมล็ดพันธุ์ พืช 
ตรวจสอบค่า pH ของน้ า เป็นต้น รวมไปถึงการดูแลวัสดุอุปกรณ์ต่าง ๆ ที่ใช้ในการผลิต และ 
ตรวจสอบคุณภาพสินค้าเพ่ือให้ได้ตามมาตรฐานที่ตั้งไว้ 
 



 

บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 4.1.1 เพ่ือศึกษาโอกาสและความเป็นไปได้ในการท าฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์  
 4.1.2 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปนิกส์  
 4.1.3 เพ่ือน าข้อมูลไปใช้ในการวิเคราะห์และวางแผนการตัดสินใจในการก าหนดกลยุทธ์ 
การตลาดและแผนด าเนินงาน 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 4.2.1 ท าให้ทราบโอกาสและความเป็นไปได้ของธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์  
 4.2.2 ท าให้ทราบถึงความต้องการและความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้า  
 4.2.3 ท าให้ทราบถึงความคิดเห็นของผู้บริโภค  
 4.2.4 น าข้อมูลไปวิเคราะห์การวางแผนกลยุทธ์ในการด าเนินงาน 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย 
 การวิจัยตลาดเพ่ือน าข้อมูลมาวิเคราะห์ และวางแผนตลาดเพ่ือด าเนินการกิจการนั้นจะ
ท าการศึกษาผู้บริโภคโดยการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือ และปัจจัยส่วนประสม
การตลาด 4P เพ่ือให้ทราบถึงความเป็นไปได้ของแผนธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือ การศึกษาเชิงปริมาณ ด้วยการเก็บรวบรม
ข้อมูลจากแบบสอบถาม (Questionnaire Survey)  
 
4.4 วิธีการเก็บข้อมูลและแหล่งข้อมูล 
 วัตถุประสงค์ในการท าครั้งนี้ เพ่ือต้องการทราบถึงโอกาสและความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจ
ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อน าข้อมูลมาวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดและ
ทางการเงินให้มีประสิทธิภาพ ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากยิ่งขึ้น รวมถึงสามารถทราบ
กลุ่มเป้าหมาย โดยสามารถแบ่งกลุ่มตัวอย่างได้ 2 กลุ่ม คือ  
 กลุ่มท่ี 1 กลุ่มผู้บริโภคผักและอาหารจากผักไฮโดรโปนิกส์ที่เป็นบุคคลทั่วไป  
 กลุ่มท่ี 2 กลุ่มผู้บริโภคผักและอาหารจากผักไฮโดรโปนิกส์ที่ต้องการดูแลสุขภาพ 
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 4.4.1 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 การศึกษาครั้งนี้มีการศึกษาเชิงปริมาณส าหรับกลุ่มตัวอย่าง เชิงปริมาณใช้เครื่องมือในการ
วิจัยโดยใช้แบบสอบถามส าหรับการศึกษาเชิงปริมาณ โดยอาศัยแนวคิดจากทฤษฏีงานวิจัยที่เคยมีผู้
ศึกษาไว้ รวมทั้งเอกสารอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้อง 
 ส าหรับการศึกษาเชิงปริมาณในการท าแบบสอบถามได้แบ่งไว้ 2 ส่วนด้วยกัน ดังนี้  
 ส่วนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซ้ือผักไฮโดรโปนิกส์จาก
ผักไฮโดรโปนิกส์ผ่านช่องทางออนไลน์ ของผู้บริโภคในเขตพ้ืนที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ 
อาชีพ รายได้ ระดับการศึกษา และจ านวนสมาชิกในครอบครัว ซึ่งเป็นค าถามเพ่ือตรวจสอบลักษณะ
ของผู้ท าแบบสอบถาม โดยให้สามารถเลือกได้เพียงค าตอบเดียว 
 
4.5 ผลการศึกษาวิจัย  
 4.5.1 ผลการศึกษาเชิงปริมาณ  
 จากการศึกษากลุ่มตัวอย่างเชิงปริมาณโดยศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดและการบริการ (4P’s) ซึ่งเป็นปัจจัยในการตัดสินใจของผู้บริโภคท่ีมีต่อการเลือก ซื้อผัก
ไฮโดรโปรนิกส์รวมไปถึงระดับราคาในการซื้อ โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่อาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานครและ ปริมณฑล จ านวน 50 ชุด ซึ่งมีข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามและผลการวิจัย
สามารถสรุป ได้ดังนี้  
  4.5.1.1 ข้อมูลเกี่ยวกับแหล่งเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ 
  แหล่งในการเลือกซ้ือผักไฮโดรโปรนิกส์ของผู้บริโภคท่ีอาศัยอยู่ ในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล: จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 50 คน พบว่าซื้อผักท่ีห้างสรรพสินค้ามาก
ที่สุด คิดเป็นสัดส่วน 71.4 % และ ซื้อที่ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ คิดเป็นสัดส่วน 14.3 % 
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ภาพที่ 4.1: แหล่งในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ 
 

 
 

 ความถี่ในการซื้อผักไฮโดรโปนิกส์ของท่านภายในหนึ่งเดือน: กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่โดย
เฉลี่ยภายในหนึ่งเดือน มักจะซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์เดือนละ 3 ครั้ง คิดเป็นสัดส่วน 28.6% และ ไม่ได้
ซื้อทุกเดือน คิดเป็นสัดส่วน 23.8% 
 
ภาพที่ 4.2: ความถี่ในการซื้อผักไฮโดรโปนิกส์ของท่านภายในหนึ่งเดือน 
 

 
 
 จ านวนที่ซื้อผักไฮโดรโปนิกส์ต่อครั้งเดือน: กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่โดยเฉลี่ย มักจะซื้อผัก
ไฮโดรโปรนิกส์ต่ ากว่า 1 กิโลกรัม. คิดเป็นสัดส่วน 52.4 % และ ซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ 1–2 กิโลกรัม 
คิดเป็นสัดส่วน 42.9 % 
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ภาพที่ 4.3: จ านวนที่ซื้อผักไฮโดรโปนิกส์ต่อครั้งเดือน 
 

 
 

 ราคาผักไฮโดรโปนิกส์ในการซื้อต่อครั้ง (บาท): กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่โดยเฉลี่ย มักจะซื้อผัก
ไฮโดรโปรนิกส์ในราคา 101 – 200 บาท คิดเป็นสัดส่วน 52.4 % และ ซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ในราคา 
51 – 100 บาท คิดเป็นสัดส่วน 33.3 % 
 
ภาพที่ 4.4: ราคาผักไฮโดรโปนิกส์ในการซื้อต่อครั้ง (บาท) 
 

 
 

 ผู้บริโภคค านึงถึงสิ่งใดมากที่สุดในการเลือกซ้ือผักไฮโดรโปรนิกส์: จากการส ารวจกลุ่ม
ตัวอย่าง สัดส่วนที่ผู้ท าแบบสอบถามเลือกมากที่สุด 3 อันดับแรก คือ ใกล้บ้าน คิดเป็นสัดส่วน 85.7 
% รองลงมาคือมีตรารับรองมาตรฐาน คิดเป็นสัดส่วน 81 % และราคาถูกกว่าแหล่งอื่น คิดเป็น
สัดส่วน 57.1 % 
 ชนิดผักไฮโดรโปนิกส์ที่ผู้บริโภคนิยมรับประทานมากที่สุด : จากการส ารวจกลุ่มตัวอย่าง 
ผู้ท าแบบสอบถามเลือกมากท่ีสุด คือ ผักกรีนโอ๊ค คิดเป็นสัดส่วน 85.7 % รองลงมา คือ ผักกรีนคอส 
คิดเป็น สัดส่วน 61.9 % และผักเรดโอ๊ค คิดเป็นสัดส่วน 57.1 % 
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 ลักษณะของการประกอบอาหารที่ผู้บริโภคน าผักไฮโดรโปรนิกส์เพื่อน ามารับประทาน: จาก
การส ารวจส่วนใหญ่ผู้บริโภคมักน าผักไฮโดรโปรนิกส์มารับประทานรูปของ สลัดผัก คิดสัดส่วนเป็น 
61.9 % และรับประทานในรูปแบบผักเครื่องเคียง คิดสัดส่วนเป็น 38.1 % 
 
4.6 สรุปผลการวิจัย 
 4.6.1 กลุ่มตัวอย่างเป้าหมายหลัก 
 กลุ่มลูกค้าที่รับประทานผักเป็นประจ าในรูปแบบผักสลัด มีรูปแบบการด าเนินชีวิตที่ให้
ความส าคัญกับการดูแลสุขภาพ มีพฤติกรรมการเลือกรับประทานผักด้วยตนเอง อาศัยและท างานอยู่
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็นผู้ที่เลือกรับประทานผักโดยไม่ได้มีเหตุผล เนื่องมาจาก
ปัญหาสุขภาพ แต่เลือกรับประทานเพ่ือให้มีสุขภาพที่ดี ซึ่งมีมูลค่าในการซื้อผักต่อครั้ง 101-200 บาท
ขึ้นไป และมีอัตราการซื้อผักต่อเดือน อยู่ที่ 2-3 ครั้ง รวมถึงมีแนวโน้มที่จะสั่งซื้อผักผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพ่ือความสะดวก 
 4.6.2 กลุ่มตัวอย่างเป้าหมายรอง 
 กลุ่มลูกค้าที่พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่ต้องการรับประทานผัก 
ไฮโดรโปนิกส์เป็นบางครั้ง โดยมีมูลค่าในการซื้อผักต่อครั้ง ประมาณ 50-100 บาทต่อครั้งต่อเดือน ใน
อัตราการบริโภคเดือนละ 1 ครั้ง  
 
4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่น าสนใจและสามารถน ามาเป็นประโยชน์ในการวางแผนธุรกิจ 
 4.7.1 ความส าคัญในเรื่องของคุณภาพและราคา 
 4.7.2 ความต้องการช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย และต้องการให้มีนโยบายการ
จัดส่งสินค้าเมื่อสั่งซื้อสินค้าทางช่องทางออนไลน์ 
 4.7.3 สื่อออนไลน์และคนรอบข้างมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อแก่ผู้บริโภค 
 4.7.4 ขาดความรู้ ความเข้าใจ ในเรื่องของผักไฮโดรโปนิกส์ 

 



 

บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด 
 5.1.1 เพ่ือสร้างการรับรู้และสร้างการจดจ าในตราสินค้าของฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ในเขต
พ้ืนที่กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 5.1.2 เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือในตราสินค้าแก่ผู้บริโภค  
 5.1.3 เพ่ือขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายและช่องทางการสื่อสารไปยังผู้บริโภค 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (STP) 
 5.2.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (S: Segmentation) 
  5.2.1.1 ด้านภูมิศาสตร์ (Geographic) 
  ผู้ที่พักอาศัยท างาน และเดินทางบริเวณจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
  5.2.1.2 ด้านจิตวิทยา (Psychology)  
  ด้านจิตวิทยา (Psychology) ในเรื่องวิถีชีวิต ได้แก่ กลุ่มผู้บริโภคผู้ที่ใส่ใจในเรื่องของ
สุขภาพของตนเองหรือคนในครอบครัว มีการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพและเพ่ือควบคุม
น้ าหนักมีการรับประทานผักสลัดเป็นประจ าโดยเลือกรับประทานผักที่สด สะอาด ปลอดภัย มีคุณภาพ 
ไม่มีสารเคมี ไม่มีสารตกค้าง 
 5.2.2 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (T: Targeting) 
  5.2.2.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target) 
  จากการแบ่งส่วนทางการตลาดท าให้ทราบว่า กลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการรับประทาน
ผักไฮโดรโปนิกส์ส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล จากเกณฑ์ประชากรศาสตร์
เลือกกลุ่มลูกค้าที่มีช่วงอายุ 20 - 40 ปี ซึ่ง เป็นกลุ่มวัยนักศึกษาที่ต้องการดูแลรูปร่างอยู่ในกระแสรัก
สุขภาพได้รับอิทธิพลจากสื่อต่าง ๆ และกลุ่มวัยท างานที่มีรายได้ปานกลางค่อนข้างสูงถึงรายได้สูง 
พบว่าลูกค้าที่ต้องการดูแลสุขภาพมีความ น่าสนใจมากกว่าลูกค้าบุคคลทั่วไป ดังนั้นจึงเลือกตลาดกลุ่ม
ลูกค้าท่ีต้องการดูแลสุขภาพเป็นกลุ่มลูกค้าหลัก เนื่องจากมีความสามารถในการซื้อยินดีจ่ายเพื่อให้ได้
สินค้าท่ีมีคุณภาพ มีการบริโภคผักเป็นประจ าความถี่ในการซื้อสินค้าบ่อยกว่ากลุ่มลูกค้าเป้าหมายรอง 
  5.2.2.2 กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) 
  กลุ่มลูกค้าทั่วไป ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลถึงแม้เป็นกลุ่มลูกค้าที่มี
ความถี่ในการซื้อสินค้าน้อยกว่า แต่เนื่องจากกลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้มีปริมาณมากกว่าและกระแสรักสุข 
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 5.2.3 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (P: Positioning) 
 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) จะช่วยท าให้ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์มีแนวทางใน
การวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างชัดเจนมีประสิทธิภาพ และแตกต่างจากคู่แข่งส่งผลท าให้
ผู้บริโภคเห็นถึงความแตกต่างจนเกิดการจดจ าและการซื้อผลิตภัณฑ์ในที่สุด ซึ่งถือว่ามีความส าคัญเป็น
อย่างมาก 
  5.2.3.1 Brand DNA 
   1) Brand Positioning Statement 
   ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์เป็นองค์กรขนาดเล็กซึ่งมีการด าเนินธุรกิจแนวครอบครัว 
ภายใต้ความคิดที่ต้องการให้ผู้บริโภคได้รับประทานผักท่ีมีความสดใหม่ กรอบ และไม่ขม ง่ายต่อการ
รับประทานทั้งเด็กและผู้ใหญ่ รวมทั้งให้เหมาะสมกับทุกวัย โดยเฉพาะผู้หญิงวัยท างานที่ต้องท างาน
และดูแลตัวเองให้มีสุขภาพที่ดี ทั้งภายในและภายนอก อาหารที่ได้รับมีคุณค่าทางโภชนาการและถูก
สุขลักษณะ โดยจ าหน่ายและให้บริการกับลูกค้าในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีการจัดส่ง
ตามรอบและระยะเวลาที่ก าหนด 
   2) Brand Attributes 
   หมายถึง ทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้าท่ีท าให้ผู้บริโภคหรือกลุ่มเป้าหมาย โดยมี
ความสอดคล้องกับนโยบายที่ต้องการสื่อสารออกไป ไม่ว่าจะเป็นการจดจ าหรือหากนึกถึงผักไฮโดรโป
นิกส์ที่สด สะอาด ใหม่ ไม่ขมต้องนึกถึง Family Farm ส าหรับครอบครัวและผู้หญิงที่ต้องการดูแล
สุขภาพจะนึกถึงฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ 
   3) Brand Benefits 
   หมายถึง คุณประโยชน์ของตราสินค้าท่ีผู้บริโภคจะได้รับจากการบริการ ความคุ้มค่า
ของผักสลัดและราคาที่มีความเหมาะสมกัน ทั้งในเรื่องของความสด กรอบ รสชาติ  สะอาด ปลอดภัย
ได้ตามมาตรฐานที่ก าหนด  
   4) Brand Value 
   หมายถึง ความคุ้มค่าท่ีผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายสามารถรับรู้ทางอ้อม เช่น ความ
สะดวกในการใช้บริการโดยการสั่งซื้อผ่านช่องทางออนไลน์ มีการบริการที่ประทับใจ รับรู้ถึง ความสด
ของผักจากแปลงปลูกผักท่ีอยู่ในฟาร์ม 
   5) Brand Personality 
   หมายถึง บุคลิกภาพท่ีสัมผัสได้ของตราสินค้า ได้แก่ การบริการที่ดีของ พนักงาน 
ความใส่ใจของพนักงานในฟาร์ม 
    - ผักไฮโดรโปนิกส์ ที่ได้รับการรับรองมาตรฐานการผลิตพืชอินทรีย์ (Organic 
Thailand) จากกรมวิชาการเกษตร (2560) สังกัดกระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์
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มีการส่งมอบผักที่ไม่ใช้สารเคมี ปุ๋ยเคมี ฮอร์โมน ยาฆ่าแมลง ยาปราบวัชพืช และการไม่ใช้เมล็ดพันธุ์
ดัดแปลงพันธุกรรมตลอดกระบวนการการเพาะปลูกเน้นคุณภาพและความปลอดภัยของผักเป็นอันดับ
หนึ่ง 
    - ดูแลด้วยใจ คือ ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์มีการดูแลด้วยหัวใจด้วยความซื่อสัตย์
ความจริงใจต่อผู้บริโภคตลอดกระบวนการตั้งแต่การเตรียมการเพาะปลูกการเพาะปลูกผักสลัด การ
ดูแล คัดเลือก เก็บผลผลิต การจัดและตกแต่งบรรจุภัณฑ์การโฆษณาประชาสัมพันธ์บริการรับออเดอร์
และส่งสินค้าทุกข้ันตอนฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์จะตั้งใจดูแลด้วยใจ  
    - สุขภาพดี โดยฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์เป็นผู้สร้างประสบการณ์การรับประทาน
ผักสลัดผู้บริโภคจะได้รับประทานผักสลัดจากฟาร์มที่มีการเพาะปลูกแบบปลอดสารเคมีโดยตรงท าให้
ผู้บริโภคชาวไทยและคนในครอบครัวมีสุขภาพและคุณภาพชีวิตที่ดีข้ึน 
  5.2.3.2 การจัดวางต าแหน่งตราสินค้า (Brand Positioning Statement) 
  ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์เป็นธุรกิจฟาร์มผักสลัดโดยมีรูปแบบธุรกิจเพาะปลูกและจัด
จ าหน่ายผักสลัดเน้นการส่งมอบผักสลัดออร์แกนิคที่ไม่ใช้สารเคมีและปุ๋ยเคมีใดๆตลอดกระบวนการ
ปลูกพร้อมทั้งสร้างประสบการณ์การรับประทานผักสลัดออร์แกนิคท าให้ผู้บริโภคและคนในครอบครัว
มีสุขภาพที่ดี ด้วยการดูแลด้วยใจในราคาที่เหมาะสมโดยมีกลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มคนเมืองวัยท างานที่
ใส่ใจสุขภาพของตนเองและคนในครอบครัวพักอาศัยท างาน และเดินทางบริเวณจังหวัด
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลมีพฤติกรรมเลือกรับประทานผักสลัดเป็นประจ า 
  5.2.3.3 แผนภาพแสดงการรับรู้ (Brand Perceptual Map) 
  การแสดงการรับรู้ของฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ใช้เกณฑ์ชี้วัดในเรื่องของราคาและความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์ เนื่องจากจ านวนความหลากหลายของผลิตภัณฑ์และราคาส่งผลโดยตรงต่อ
การตัดสินใจซื้อของลูกค้า โดยเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งทางตรง ได้แก่ Super Fresh และ noBitter 
พบว่า ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ของฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ อยู่ในระดับปานกลางและมีราคาอยู่
ในระดับปานกลางเช่นเดียวกัน แต่เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งทางอ้อมจะพบว่า ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์
มีความหลากหลายของผลิตภัณฑ์น้อยกว่าคู่แข่งทางอ้อม แต่มีราคาผักสลัดออร์แกนิคถูกกว่า 
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ภาพที่ 5.1: ต าแหน่งตราสินค้าเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 
 

 
 

5.3 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด  
 5.3.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และการบริการ (Product) 
  5.3.1.1 ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์  
  ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ประกอบด้วย ผักเมืองหนาวที่มีกระบวนการปลูก แบบระบบ
ไฮโดรโปนิกส์โดยมีผักทั้งหมด 7 ชนิด ดังนี้ 
 
ภาพที่ 5.2: ผักกรีนโอ๊ค 
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ภาพที่ 5.3: ผักเรดโอ๊ค  
 

 
 
ภาพที่ 5.4: ผักเรดคอรัล  
 

 
 
ภาพที่ 5.5: ผักกรีนคอส 
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ภาพที่ 5.6: ผักฟิลเล่ย์ไอซ์เบิร์ก  
 

 
 
ภาพที่ 5.7: ผักมิซูน่า  
 

 
 
ภาพที่ 5.8: ผักร็อกเก็ต  
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 5.3.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
 กลุ่มลูกค้ามีจ านวนการซื้อผักสลัด ครั้งละ 100 – 1000 กรัม ยินดีที่จะซื้อผักสลัดในราคา 
50 - 200 บาท และเสนอแนะว่าควรมีการจ าหน่ายผักสลัด และหลากหลายราคา เพ่ือให้ลูกค้าได้
เลือกตามความต้องการทางฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ จึงได้มีการตั้งราคาโดยค านึงถึงความต้องการของ
กลุ่มลูกค้า และเปรียบเทียบกับคู่แข่งทางตรงและคู่แข่งทางอ้อม โดยมีการตั้งราคาปานกลางคือมี
ราคาสูงกว่าคู่แข่งทางตรงเล็กน้อยและมีการตั้งราคาต่ ากว่าคู่แข่งทางอ้อม โดยมีราคาท่ีเหมาะสมไม่ต่ า
จนเกินไป เพ่ือเป็นการสร้างคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์ของฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ และให้กลุ่มเป้าหมาย
สามารถเข้าถึงผักสลัดได้มากยิ่งขึ้น โดยมีการตั้งราคา ดังนี้  
 ผักสลัดออร์แกนิค 7 ชนิด (กรีนโอ๊ค เรดโอ๊ค เรด คอรัล กรีนคอส ฟิลเล่ไอซ์เบิร์ก มิซูน่า 
และร็อกเก็ต)  
  จ านวน 100 กรัม ราคา 50 บาท  
  จ านวน 500 กรัม ราคา 120 บาท  
  จ านวน 1 กิโลกรัม ราคา 200 บาท 
 5.3.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 ช่องทางการจัดจ าหน่ายของฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ มีช่องทางการจัดหน่ายออนไลน์ 
ช่องทางออฟไลน์ เพ่ือให้ครอบคลุมทุกช่องทางในการเข้าถึงกลุ่มลูกค้า 
  1) ช่องทางออนไลน์ ได้แก่ Facebook, Instagram และ Line โดยสามารถสั่งสินค้า
ติดต่อสอบถามข้อมูลได้ทุกวันทุกเวลาและทางฟาร์มจะมีการตอบค าถามรับค าสั่งซื้อ ทุกวันในเวลา 
08.00-22.00 น. และมีการจัดส่งสินค้าทุกวันในเวลา 08.00-18.00 น.  
  2) ช่องทางออฟไลน์ จัดตั้งอยู่ที่บริเวณจังหวัดนครปฐม ได้แก่ โทรศัพท์โดยสามารถสั่ง
สินค้า ติดต่อสอบถามข้อมูลและทางฟาร์มจะมีการตอบค าถามรับค าสั่งซื้อทุกวันในเวลา 08.00-22.00
น. และมีการจัดส่งสินค้าทุกวันในเวลา 08.00-18.00น. 
 5.3.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์เป็นธุรกิจใหม่ การสร้างการรับรู้จึงถือเป็นสิ่งส าคัญโดยมีเป้าหมาย
ระยะสั้น 1-2 ปี ในการสร้างการรับรู้ในตราสินค้า (Brand Awareness) รอ้ยละ 50 ของกลุ่มคนเมือง
วัยท างานที่ใส่ใจสุขภาพ เพื่อให้ตราสินค้าเป็นที่รู้จักและเป็นที่ยอมรับของกลุ่มผู้บริโภค เพ่ือให้เกิด
การทดลองผลิตภัณฑ์จนเกิดความประทับใจ และกลับมาซื้อซ้ า 
 โดยเน้นการสื่อสารบอกเล่าเรื่องราวของแบรนด์สื่อสารภาพลักษณ์และสร้างความน่าเชื่อถือ
ของฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ให้เป็นแบรนด์ที่เหมาะกับกลุ่มคนเมืองรักสุขภาพที่ต้องการรับประทานผัก
เพ่ือสุขภาพในราคาท่ีเหมาะสมผ่านการสร้างแบรนด์ให้มีภาพลักษณ์เข้าถึงได้ง่าย มีความน่าเชื่อถือ 
เป็นธรรมชาติ เป็นมิตรกับโลกและสังคม และมีข้อมูลข่าวสารเพื่อสุขภาพท่ีน่าสนใจจนเกิดการติดตาม 
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 การสื่อสารทางการตลาดของฟาร์ม คือ การสร้างประสบการณ์การรับประทานผักสลัดที่
ได้รับการรับรองมาตรฐานการผลิตพืชอินทรีย์ (Organic Thailand) จากกรมวิชาการเกษตร (2560) 
กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ ผู้บริโภคจะได้รับประโยชน์ที่เหนือกว่าการรับประทานผักชนิดอ่ืน ๆ 
รวมถึงการเติบโตร่วมกันของสังคมผักสลัด และผู้บริโภคอย่างยั่งยืนเพื่อให้ทุกคนในสังคมไทยมีสุขภาพ
ที่ด ี
 



 

บทที่ 6 
กลยุทธ์การด าเนินงานและแผนการบริหารงานบุคคล 

 
6.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 จัดตั้งฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ที่จังหวัดนครปฐม บริเวณพ้ืนที่ 5 ไร่ 
 
6.2 แผนการบริหารงานบุคคล 
 6.2.1 วัตถุประสงค์ของบริหารทรัพยากรบุคคล 
 องค์กรสามารถด าเนินงานได้ส่วนหนึ่งมาจากทรัพยากรบุคคล ซึ่งเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญที่
ท าให้องค์กรขับเคลื่อนไปได้ ในการบริหารทรัพยากรบุคคลควรมีการแบ่งหน้าที่และความรับผิดชอบที่
ชัดเจนเพื่อให้ทุกคนได้รับทราบหน้าที่หลักของตน ดังนั้นเพ่ือให้การท างานเกิดประสิทธิภาพสูงสุด จึง
ได้ก าหนดวัตถุประสงค์ในการบริหารทรัพยากรบุคคล ไว้ดังนี้ 
  1) คัดเลือกบุคคลากรที่มีความสามารถเหมาะสมกับงานและสิ่งแวดล้อม โดยสามารถ
ปรับตัวกับผู้อ่ืนและร่วมท างานกันเป็นทีมได้  
  2) ก าหนดโครงสร้างองค์กร แบ่งหน้าที่หลักความรับผิดชอบให้มีความชัดเจน โดย
คัดเลือกบุคคลให้เหมาะสมกับต าแหน่งงาน  
  3) ก าหนดค่าตอบแทนและสวัสดิการที่เหมาะสมกับต าแหน่งงาน 
  4) ก าหนดหน้าที่หลักเป้าหมายในการท างานขององค์กรและวิธีการประเมินผลงาน 
 6.2.2 โครงสร้างองค์กร 
 
ภาพที่ 6.1: แผนผังองค์กรหลัก 
 

 
 
 

ผู้จัดการ 

พนักงานดูแลฟาร์ม 

(2) 

พ่อครัว/แม่ครัว 

(1) 

พนักงานส่งสินค้า 

(1) 
ลูกจ้างรายวัน 
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  6.2.2.1 พนักงานประจ า 
   1) ผู้จัดการ จ านวน 1 ต าแหน่ง 
   2) พนักงานดูแลฟาร์ม จ านวน 2 ต าแหน่ง  
   3) พ่อครัว/แม่ครัว จ านวน 1 ต าแหน่ง  
   4) พนักงานส่งสินค้า จ านวน 1 ต าแหน่ง  
  6.2.2.2 พนักงานชั่วคราว 
  ลูกจ้างรายวัน ขึ้นอยู่กับความต้องการ 
 6.2.3 การสรรหาและการคัดเลือกพนักงานและบุคลากร 
  6.2.3.1 ผู้จัดการ 
  ดูแลการท างานของฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์และดูแลพนักงาน วางแผนบริหารงานและ
ควบคุมงานในฟาร์มให้เป็นไปตามแผนที่วางไว้ ทั้งการเพาะปลูกผัก การจัดท าแผนการตลาด การ
ขนส่งสินค้า และการเงิน ดูแลและบริหารงบประมาณ ควบคุมค่าใช้จ่ายต่าง ๆ ค านวณและดูแลอัตรา
ผลตอบแทน ดูความเป็นไปได้ของธุรกิจ ต้นทุน การจัดซื้อจัด และจัดท าบัญชี ตรวจสอบความถูกต้อง
ของเอกสารทางการเงินต่าง ๆ รวมถึงจัดการความเรียบร้อยต่าง ๆ คอยให้ค าปรึกษาและแก้ไขปัญหา
ที่เกิดขึ้น ประสานงานกับฝ่ายต่างๆ ดูแลรับผิดชอบจัดท ารายงานแจ้งสถานการณ์ประจ าสัปดาห์แก่
ผู้บริหาร และดูแลงานด้านทรัพยากรบุคคล การจัดตารางการท างาน การบริหารก าลังคนในการ
ท างาน การสรรหาพนักงานที่เหมาะสม ท าหน้าที่ในการดูแลยอดขายให้เป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ 
คาดการณ์ความต้องการซื้อของผู้บริโภค ทั้งบริการรับออเดอร์ การให้ค าแนะน า ให้ข้อมูลความรู้
เกี่ยวกับผักและด้านสุขภาพต่าง ๆ ติดตามผลส ารวจความพึงพอใจของผู้บริโภค รวมถึงการดูแล 
ควบคุม และสื่อสารภาพลักษณ์ของแบรนด์  
  คุณสมบัติ 
   - เพศชาย/ หญิง อายุ 30 ปีขึ้นไป  
   - ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือสูงกว่าในสาขาบริหารหรือสาขาที่เกี่ยวข้อง 
   - มีประสบการณ์การด้านงานบริหาร 2 ปีขึ้นไป  
   - มีความรู้ และมีใจรักการท าการเกษตร  
   - มีความเป็นผู้น า มีทักษะในการติดต่อสื่อสาร  
   - มีความรับผิดชอบ สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ 
   - มีทัศนคติที่ดี มีอัธยาศัยดี 
  6.5.3.2 พนักงานดูแลฟาร์ม 
  วางแผนการเพาะปลูก เตรียมการเพาะปลูก เพาะปลูกและดูแลผัก ทั้งการรดน้ า ใส่ปุ๋ย 
ก าจัดศัตรูพืช รวมถึงการเก็บเกี่ยว คัดเลือกผลผลิต ท าความสะอาดรวมถึงจัดและตกแต่งบรรจุภัณฑ์ 
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  คุณสมบัติ  
   - มีความรู้ และมีใจรักการท าการเกษตร  
   - แข็งแรง ขยัน ซื่อสัตย์ อดทน  
   - มีความละเอียดรอบคอบ มีความรับผิดชอบ  
   - มีทัศนคติที่ดี มีอัธยาศัยดี  
  6.2.3.3 พ่อครัว/แม่ครัว 
  มีหน้าที่ในการศึกษาหาข้อมูล ทดลอง วิจัย พัฒนาผักไฮโดรโปนิกส์ และจัดเตรียม
วัตถุดิบในการปลูก พร้อมทั้งขายหน้าร้าน 
  คุณสมบัติ 
   - มีประสบการณ์ในด้านการขาย 1 ปีขึ้นไป  
   - มีความละเอียดรอบคอบ มีความรับผิดชอบ  
   - มีทัศนคติที่ดี มีอัธยาศัยดี  
  6.2.3.4 พนักงานส่งสินค้า 
  ท าหน้าที่วางแผนการและจัดส่งสินค้า ตรวจสอบการขนส่ง ทั้งความถูกต้องจ านวน 
คุณภาพ ผู้รับและสถานที่ รวมถึงดูแลความพึงพอใจในด้านการจัดส่งสินค้าให้ผู้บริโภคมีความพึงพอใจ
สูงสุด  
  คุณสมบัติ 
   - เพศชาย อายุ 20 ปีขึ้นไป 
   - ระดับการศึกษามัธยมปลายขึ้นไป 
   - สามารถขับข่ีรถยนต์ รถจักรยานยนต์และมีใบอนุญาตขับขี่ 
   - มีความช านาญเส้นทางในจังหวัดกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
   - แข็งแรง ขยัน ซื่อสัตย์ อดทน  
   - มีความรับผิดชอบ สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ 
   - มีทัศนคติที่ดี มีอัธยาศัยดี  
  6.2.3.5 ลูกจ้างรายวัน 
  เพาะปลูกและดูแลผักไฮโดรโปนิกส์ ทั้งการรดน้ า ใส่ปุ๋ย ก าจัดศัตรูพืช รวมถึงการเก็บ
เกี่ยว คัดเลือกผลผลิตท าความสะอาดรวมถึงจัดและตกแต่งบรรจุภัณฑ์ 
  คุณสมบัติ 
   - มีความรู้ในการท าการเกษตร  
   - แข็งแรง ขยัน  
   - มีความละเอียดรอบคอบ มีความรับผิดชอบ 
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   - มีทัศนคติที่ดี มีอัธยาศัยดี 
 6.2.4 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 ค่าตอบแทนและสวัสดิการที่เหมาะสม จะเป็นการสร้างคุณภาพชีวิตที่ดีให้แก่พนักงาน สร้าง
แรงจูงใจในการท างานให้แก่พนักงาน โดยมีการก าหนดค่าตอบแทนและสวัสดิการของพนักงาน ดังนี้ 
  6.2.4.1 อัตราค่าจ้างหรือเงินเดือน  
  ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ก าหนดอัตราค่าจ้างหรือเงินเดือนแตกต่างกันไปตามต าแหน่งและ
หน้าที่ความรับผิดชอบ โดยทุกสิ้นปีจะมีการปรับอัตราค่าจ้างหรือเงินเดือนให้กับ พนักงานที่ท างานมา
ครบ 1 ปี ประเมินจากการท างานของพนักงานรายบุคคล และเพ่ือให้ครอบคลุมอัตราเงินเฟ้อที่เพ่ิมข้ึน 
3% ต่อปี ทางฟาร์มจึงมีการปรับเงินเดือนเฉลี่ยอย่างน้อย 5 % ต่อปี 
  6.2.4.2 โบนัส  
  ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ มีนโยบายการจ่ายโบนัส ปีละ1ครั้ง ทุกสิ้นปี พิจารณาจ่ายโบนัส
จากผลประกอบการและผลการด าเนินงานของฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์และพิจารณาการจ่ายจากการ
ประเมินการท างานประเมินวันท างาน ขาด ลา มา สายของพนักงานรายบุคคล เพื่อสร้างแรงจูงใจและ
ขวัญก าลังใจในการท างานให้แก่พนักงาน 
  6.2.4.3 สวัสดิการอื่น ๆ  
  เมื่อพนักงานผ่านการทดลองงาน 119 วัน นับจากวันเริ่มท างานวันแรก จะได้รับ
สวัสดิการอื่น ๆ ดังนี้  
   1) ประกันอุบัติเหตุแบบกลุ่ม 
   2) ตรวจสุขภาพประจ าปี  
   3) งานเลี้ยงสังสรรค์ปีใหม่ 
 



 

บทที่ 7 
กลยุทธ์ด้านการเงิน 

 
7.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 7.1.1 เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจ โดยใช้เครื่องมือทางการเงินในการวิเคราะห์
ผลตอบแทน 
 7.1.2 เพ่ือวางแผนโครงสร้างทางการเงินให้สอดคล้องกับกลยุทธ์การด าเนินงานด้านต่าง ๆ 
ให้มีการจัดสรรทรัพยากรอย่างเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ มีต้นทุนที่เหมาะสม 
 7.1.3 เพ่ือบริหารการเงินของธุรกิจให้มีสภาพคล่องท าให้การด าเนินธุรกิจราบรื่น เป็นไป
ตามแผนที่วางไว้ 
 
7.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 7.2.1 ก าหนดระยะเวลาคืนทุนภายใน 2-3 ปี  
 7.2.2 มีผลตอบแทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นบวก  
 7.2.3 เพ่ือรักษาสภาพคล่องของเงินทุนให้เพียงพอต่อการด าเนินการ  
 7.2.4 มีอัตราก าไรต่อยอดขายไม่ต่ ากว่าร้อยละ 10 
 
7.3 นโยบายทางการเงิน 
 7.3.1 การด ารงเงินสด 
  1) เงินส ารองใช้ส าหรับการจ่ายเงินเดือนพนักงานเป็นเวลา 1 เดือน 
  2) เงินส ารองใช้ส าหรับการจ่ายต้นทุนขายเป็นเวลา 1 เดือน 
 7.3.2 สินค้าคงเหลือ  
 วัตถุดิบ เป็นวัตถุดิบของสด ซึ่งจะมีการเก็บทุกเช้าก่อน โดยจะใช้ส าหรับบรรจุลงกล่อง
พลาสติก หรือถุงพลาสติกส าหรับลูกค้าท่ีสั่งซื้อตามน้ าหนัก 
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7.4 ข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 
 
ตารางที่ 7.1: แสดงรายละเอียดข้อสมมติฐานของการพยากรณ์ตัวแปรทางการเงิน 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 
(บาท) 

1,152,000 1,267,200 1,520,640 1,976,832 2,767,564 

 
 7.4.1 แหล่งที่มาของเงินทุน โครงสร้างของเงินลงทุน และต้นทุนทางการเงิน 
 เนื่องจากฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ใช้เงินลงทุน 500,000 บาท จึงใช้แหล่ง
เงินทุนมาจากเงินลงทุนในส่วนของเจ้าของทั้งหมด โดยกิจการมีหุ้นส่วน 2 คน ได้แก่ นายวิชชุพงศ์  
ชัยวิชยานันท์ เงินลงทุน 250,000 บาท เป็นสัดส่วน 50% และ นางสาว จินห์นิภาพัส  
รุ่งไพพลัฏฐ์ศิณธุ์ เงินลงทุน 250,000 บาท เป็นสัดส่วน 50% 
 
ตารางที่ 7.2: แสดงรายละเอียดแหล่งที่มาเงินทุน 
 

เงินลงทุนในส่วนของเจ้าของ เงินลงทุน (บาท) สัดส่วนทาง
การเงิน (%) 

ต้นทุนทาง
การเงิน (%) 

นาย วิชชุพงศ์ ชัยวิชยานันท์ 250,000 50 20 

นางสาว จินห์นิภาพัส รุ่งไพพลัฏฐ์ศิณธุ์ 250,000 50 20 

รวม 500,000 100 20 

 
 ต้นทุนทางการเงินของกิจการ (Weighted Average Cost of Capital: WACC) เนื่องจาก
กิจการระดมเงินลงทุนจากเจ้าของส่วนเดียวท าให้มีโครงสร้างเงินทุนมีอัตราส่วนหนี้สินต่อทุนเท่ากับ 
0:1 โดยที่ต้นทุนทางการเงินในส่วนของผู้ถือหุ้นหรือเจ้าของต้องการเท่ากับ 20% โดยกิจการของร้าน
มีผู้ถือหุ้นทั้งหมด 2 คน ดังนั้นท าให้สามารถค านวณต้นทุนทางการเงินของกิจการ ได้เท่ากับ 20% 
โดยวิธีการค านวณ ดังนี้ 
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 WACC = E/ (D+E) re + D/ (D+E) rd (1-T) = [1,000,000 / (1,000,000 + 0) X 0.20] 
= 20% 
  E คือ สัดส่วนเงินลงทุนส่วนของเจ้าของ  
  D คือ สัดส่วนเงินลงทุนจากการกู้ยืมจากธนาคาร  
  re คือ ต้นทุนส่วนของเจ้าของ  
  rd คือ ต้นทุนเงินลงทุนจากการกู้ยืมจากธนาคารหรือดอกเบี้ย  
  T คือ อัตราภาษีนิติบุคคล 
 7.4.2 ประมาณการรายได้ 
 รายได้หลักของฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์มาจากการขายผักสลัด พบว่าการผลิตของฟาร์มผัก
ไฮโดรโปนิกส์ 5 ไร่ สามารถเพาะปลูกผักสลัดได้ประมาณ 100 – 1,200 กิโลกรัมต่อเดือน ขึ้นอยู่กับ
ผักสลัดที่เลือกปลูกและการจัดสรรพื้นที่ เมื่อรวมระยะเวลาเก็บเกี่ยวและเตรียมพร้อมส าหรับการ
เพาะปลูกรอบใหม่  
  พ้ืนที่เพาะปลูก 5 ไร่ = 8,000 ตารางเมตร 
  8,000 ตารางเมตร = 16,000 ต้น 
  16,000 ต้น = 3,200 กิโลกรัมต่อเดือน 
 
ตารางที่ 7.3: ประมาณการรายได้ 
 

สินค้า ราคาขาย 
(บาท) 

จ านวนต่อเดือน 
(แพ็ค) 

รายได้ต่อ
เดือน (บาท) 

รายได้ต่อปี 
(บาท) 

ผักไฮโดรโปนิกส์ 100 กรัม 50 600 30,000 360,000 

ผักไฮโดรโปนิกส์ 500 กรัม 120 300 36,000 432,000 

ผักไฮโดรโปนิกส์ 1 กิโลกรัม 200 150 30,000 360,000 

รวม 1,152,000 
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 7.4.3 ประมาณการต้นทุนค่าบริการ 
 
ตารางที่ 7.4: ประมาณการต้นทุนค่าบริการ 
 

สินค้า ราคาสินค้า 
(บาท) 

จ านวนสินค้าต่อ
เดือน (เมล็ด) 

รายได้ต่อเดือน 
(บาท) 

รายได้ต่อปี 
(บาท) 

ผักกรีนโอ๊ค 1 500 500 6,000 

ผักเรดโอ๊ค 1 500 500 6,000 

ผักเรดคอรัล 1 500 500 6,000 

ผักกรีนคอส 1 300 300 3,600 

ผักฟิลเล่ย์ไอซ์เบิร์ก 1 300 300 3,600 

ผักมิซูน่า 1 200 200 2,400 

ผักร็อกเก็ต 1 300 300 3,600 

ปุ๋ยหมัก 80 30 (แกลลอน) 2,400 28,800 

รวม 5,000 60,000 

 
 7.4.4 ประมาณการเงินลงทุน 
เงินทุนเริ่มแรกมาจากเงินลงทุนในส่วนของเจ้าของทั้งหมดเพ่ือใช้ในการลงทุน โดยการลงทุนหลักจะ
อยู่ที่การสร้างพ้ืนที่เพาะปลูกผักไฮโดรโปนิกส์ ค่าเครื่องมือและอุปกรณ์ เช่น โรงเรือน กระถาง ถาด
เพาะ เครื่องซีลสุญญากาศ ตู้เย็น เป็นต้น โดยไม่มีค่าซื้อที่ดินเนื่องจากเป็นที่ดินของหุ้นส่วนอยู่แล้ว 
โดยจะมีเงินลงทุนในช่วงเริ่มต้น 500,000 บาท 
 
ตารางที่ 7.5: ประมาณการเงินลงทุน 
 

รายการ จ านวน ต้นทุนต่อหน่วย (บาท) ต้นทุนรวม (บาท) 
โรงเรือน 10 25,000 250,000 

ระบบน้ า 10 5,000 50,000 

โต๊ะท างาน 3 1,500 4,500 
เก้าอ้ีท างาน 5 500 2,500 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.5 (ต่อ): ประมาณการเงินลงทุน 
 

รายการ จ านวน ต้นทุนต่อหน่วย (บาท) ต้นทุนรวม (บาท) 

คอมพิวเตอร์ 1 20,000 20,000 
เครื่องปริ้น 1 3,000 3,000 

เครื่องครัว 1 10,000 10,000 

อุปกรณ์ชั่ง ตวง วัด 1 3,000 3,000 
ภาชนะ 1 5,000 5,000 

ตู้เย็น 1 10,000 10,000 

ตู้แช่ 1 13,000 13,000 
ชั้นเก็บของ 3 2,000 2,000 

อุปกรณ์ท าความสะอาด 1 5,000 5,000 
ซิงค์ล้าง 1 5,000 5,000 

เครื่องซีลสุญญากาศ 1 3,000 3,000 

อุปกรณ์เพาะปลูก 1 10,000 10,000 
อุปกรณ์อ่ืน ๆ 1 10,000 10,000 

เงินสด 1 90,000 90,000 

รวม 500,000 
 
 7.4.5 การประมาณค่าใช้จ่าย 
 ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ ประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร โดยค่าใช้จ่ายหลักในการ
บริหาร คือ เงินเดือนพนักงาน ค่าน้ า ค่าไฟ 
 
ตารางที่ 7.6: การประมาณค่าใช้จ่าย 
 

รายการ รายเดือน (บาท) ราย (ปี) 
เงินเดือนพนักงาน 50,000 600,000 

ประกันอุบัติเหตุ - 5,000 

ค่าไฟ 2,000 24,000 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.6 (ต่อ): การประมาณค่าใช้จ่าย 
 

รายการ รายเดือน (บาท) ราย (ปี) 

ค่าน้ า 2,000 24,000 
ค่าตรวจสอบและท าบัญชี - 5,000 

ค่าโทรศัพท์ 1,000 12,000 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 3,000 36,000 
ค่าน้ ามัน 6,000 72,000 

รวม 66,000 778,000 

 
 7.4.5.1 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
 ค่าใช้จ่ายเพื่อส่งเสริมทาง Facebook คาดการณ์ค่าใช้จ่ายประมาณ 36,000 บาทต่อปี ในปี
แรก และปีต่อไปใช้งบทางการตลาด 36,000 บาท ในที่ปี 2 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 24,000 บาท ใน
ปีที่ 3 และตั้งแต่ปีที่ 4 เป็นต้นไปใช้งบการตลาด เพียงปีละ 24,000 บาท เนื่องจากในปีแรก และปีท่ี 
2 กิจการได้ท าการตลาดเพ่ือรับผู้บริโภครับรู้ในตราสินค้าแล้ว 
 7.4.5.2 ค่าสาธารณูปโภค และค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ 
 ค่าสาธารณูปโภค เช่น ค่าน้ า ค่าไฟ และค่าโทรศัพท์ คิดค่าใช้จ่ายต่อเดือนประมาณ 5,000 
บาท หรือคิดเป็น 60,000 บาทต่อปี 
 7.4.5.3 ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ 
 
ตารางที่ 7.7: ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ 
 

รายการ ต้นทุน (บาท) อายุการใช้งาน (ปี) ค่าเสื่อมราคาต่อปี (บาท) 
โรงเรือน 250,000 10 25,000 

ระบบน้ า 50,000 10 5,000 

โต๊ะท างาน 4,500 5 500 
เก้าอ้ีท างาน 2,500 5 500 

คอมพิวเตอร์ 20,000 5 4,000 

เครื่องปริ้น 3,000 5 700 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.7 (ต่อ): ค่าเสื่อมราคาสินทรัพย์ 
 

รายการ ต้นทุน (บาท) อายุการใช้งาน (ปี) ค่าเสื่อมราคาต่อปี (บาท) 

เครื่องครัว 10,000 5 2,000 
อุปกรณ์ชั่ง ตวง วัด 3,000 5 700 

ภาชนะ 5,000 5 1,000 

ตู้เย็น 10,000 10 1,000 
ตู้แช่ 13,000 10 1,500 

ชั้นเก็บของ 2,000 5 1,500 

อุปกรณ์ท าความสะอาด 5,000 5 1,000 
ซิงค์ล้าง 5,000 5 1,000 

เครื่องซีลสุญญากาศ 3,000 5 600 
อุปกรณ์เพาะปลูก 10,000 5 2,000 

อุปกรณ์อ่ืน ๆ 10,000 5 2,000 

รวม 50,000 
 
  7.4.5.4 ภาษีเงินได้นิติบุคคล 
  ภาษีเงินได้นิติบุคคลคิดในอัตราร้อยละ 15 ของก าไรสุทธิก่อนหักภาษี 
 7.4.6 การประมาณการงบทางการเงิน 
 ประมาณการงบการเงินประกอบไปด้วย ประมาณการงบการเงิน งบแสดงฐานะการเงิน 
และงบกระแสเงินสด โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
  7.4.6.1 การประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที่ 7.8: การประมาณการงบก าไรขาดทุนของสถานการณ์ปกติของกิจการระยะเวลา 5 ปี 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 (บาท) % (บาท) (บาท) (บาท) (บาท) 
รายได้ 1,152,000 100% 1,267,200 1,520,640 1,976,832 2,767,564 

ต้นทุนขาย (60,000) -5% (66,000) (79,200) (102,960) (144,144) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.8 (ต่อ): การประมาณการงบก าไรขาดทุนของสถานการณ์ปกติของกิจการระยะเวลา 5 ปี 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 (บาท) % (บาท) (บาท) (บาท) (บาท) 
ก าไรขั้นต้น 1,097,200 95% 1,201,200 1,441,440 1,873,872 2,623,420 

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ (814,000) -70% (895,400) (1,074,480) (1,396,824) (1,955,554) 

EBITDA 278,000  305,800 366,960 477,048 667,866 
ค่าเสื่อม (50,000)  (50,000) (50,000) (70,000) (70,000) 

EBIT 228,000  255,800 316,960 407,048 597,866 

ดอกเบี้ย -  - - - - 
ภาษีเงินได้ -  - (47,544) (61,057) (89,679) 

ก าไรสุทธิ 228,000 19% 255,800 269,416 468,105 508,186 
 
 จากงบก าไรขาดทุนรายได้มีอัตราการโตตามสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยในส่วนของต้นทุนขายอยู่
ที่ 5% และมีค่าใช้จ่ายอื่นๆอยู่ที่ 70% โดยธุรกิจไม่มีดอกเบี้ย เนื่องจากไม่มีการกู้ยืมแหล่ง เงินทุน 
และไม่มีการหักภาษี 15% เนื่องจากมีก าไรสุทธิจากการขายไม่ถึง 300,000 - 3,000,000 ท าให้ไม่ถูก
คิดภาษีในอัตรา 15% (กรมสรรพากร, 2563) โดยมีก าไรสุทธิอยู่ที่ 19% 
  7.4.6.2 การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที่ 7.9: การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินของสถานการณ์ปกติของกิจการ 
                ระยะเวลา 5 ปี 
 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์      

สินทรัพย์หมุนเวียน      
   เงินที่ต้องส ารอง 107,950 109,399 123,905 139,730 156,995 

   เงินสดส่วนเกิน - - - - - 
   ลูกหนี้การค้า 107,950 109,399 123,905 139,730 156,995 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 215,900 218,798 247,810 279,460 313,990 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 7.9 (ต่อ): การประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินของสถานการณ์ปกติของกิจการ 
                       ระยะเวลา 5 ปี 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน      

    ที่ดิน และอุปกรณ์ 512,100 765,002 1,005,406 1,441,861 1,915,517 
รวมสินทรัพย์ 728,000 983,800 1,253,216 1,721,321 2,229,507 

      

หนี้สินและส่วนของผู้ถือ
หุ้น 

     

หนี้สินหมุนเวียน      
    เจ้าหนี้การค้า - - - - - 

    เงินกู้ยืมระยะสั้น - - - - - 

รวมหนี้สินหมุนเวียน - - - - - 
หนี้สินไม่หมุนเวียน      

    เงินกู้ยืมระยะยาว - - - - - 

รวมหนี้สิน - - - - - 
ส่วนของผู้ถือหุ้น      

    ทุน 500,000 500,000 500,000 500,000 500,000 

    ก าไรสะสม 228,000 483,800 753,216 1,221,321 1,729,507 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 728,000 983,800 1,253,216 1,721,321 2,229,507 

รวมหนี้สินและส่วนของ
ผู้ถือหุ้น 

728,000 983,800 1,253,216 1,721,321 2,229,507 
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  7.4.6.3 งบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 7.10: งบกระแสเงินสดของสถานการณ์ปกติของกิจการระยะเวลา 5 ปี 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 (บาท) (บาท) (บาท) (บาท) (บาท) 
กิจกรรมด าเนินงาน      

ก าไรสุทธิ 228,000 255,800 269,416 468,105 508,186 

+ ค่าเสื่อม 50,000 50,000 50,000 70,000 70,000 
– การเพ่ิมขึ้นของเงินสดที่
ต้องส ารอง 

(107,950) (1,449) (14,506) (15,825) (17,265) 

+ การเพ่ิมขึ้นของเจ้าหนี้
การค้า 

- - - - - 

– การเพ่ิมขึ้นของลูกหนี้
การค้า 

(107,950) (1,449) (14,506) (15,825) (17,265) 

รวมกระแสเงินสดจาก
การด าเนินการ 

62,100 302,902 290,404 506,455 523,656 

กิจกรรมการลงทุน      
– เงินลงทุนสุทธิใน
สินทรัพย์ถาวร 

- - - - - 

กิจกรรมการจัดหาเงินทุน      

+ การเพ่ิมขึ้นของเงินกู้ยืม
ระยะสั้น 

- - - - - 

+ การเพ่ิมขึน้ของเงินกู้ยืม
ระยะยาว 

- - - - - 

+การเพ่ิมขึน้ของทุน - - - - - 

รวมกระแสเงินสด 62,100 302,902 290,404 506,455 523,656 
เงินสดต้นปี - 62,100 365,002 655,406 1,161,861 

เงนิสดปลายปี 62,100 365,002 655,406 1,161,861 1,685,517 
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  7.4.6.4 การประมาณการประเมินโครงการ 
 
ตารางที่ 7.11: การประมาณการประเมินโครงการของสถานการณ์ปกติของกิจการระยะเวลา 5 ปี 
 

ปีที ่ 0 1 2 3 4 5 

กระแสเงินสด -500,000 (272,000) (16,200) 253,216 468,105 508,186 
 
 ผลตอบแทนการลงทุน 
 ระยะเวลาการคืนทุน 2 ปี 1 เดือน 
 
7.5 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 ยอดขาย 
  - รายได้เป็นปัจจัยส าคัญของกิจการ ซึ่งยอดขายเป็นแหล่งที่มาของแหล่งรายได้ ท าให้
กิจการสามารถด ารงอยู่ได้ หากกิจการมีก าไรสูงจะเป็นผลประโยชน์ต่อเจ้าของกิจการและพนักงาน  
 ต้นทุนขาย 
  - กิจการที่มีต้นทุนขายต่ ากว่าส่งผลต่ออัตราก าไรที่เพ่ิมข้ึน ต้นทุนของกิจการส่วนใหญ่
มาจากวัตถุดิบหลัก ค่าแรงทางอ้อม ค่าสาธารณูปโภคต่าง ๆ  
 ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 
  - ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหารมาจากค่าแรงทางอ้อม ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
ค่าใช้จ่ายเพื่อท าการตลาด 
 7.5.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
 ในสถานการณ์ปกติ มีผลตอบแทนการลงทุนตามท่ีได้กล่าวไป 
 7.5.2 สถานการณ์ท่ีดีที่สุด (Best Case) 
 ในกรณีสถานการณ์ที่ดีที่สุด จะท าการเปลี่ยนสมมติฐานจากปกติ 2 เหตุการณ์ คือ อัตรา
การเติบโตของตลาดเพ่ิมสูงขึ้น โดยผู้บริโภคหันมาสนใจรับประทานผักสลัดเพ่ิมขึ้น โดยในสถานการณ์
ปกติตลาดผักมีการเติบโตเฉลี่ย 10% ต่อปี เพิ่มสูงขึ้น 5% เป็น 15% ต่อปี และในปีที่ 2 จะมีการ
ขยายพ้ืนที่ โดยคาดการณ์ว่าจะมีอัตราเติบโต 20% เพ่ิมข้ึนเป็น 25% ในปีที่ 3 และปีท่ี 4 เพ่ิมข้ึนเป็น 
35% ตามอัตราการเติบโตของตลาด และอัตราต้นทุนขายลดลง เนื่องจากการบริหารจัดการต้นทุนมี
ประสิทธิภาพโดยลดลงจาก 20% เป็น 10% โดยสมมติฐานส่งผลต่อผลตอบแทนของธุรกิจดังนี้ 
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ตารางที่ 7.12: งบก าไรขาดทุนสถานการณ์ดีเยี่ยมของกิจการเป็นระยะเวลา 5 ปี 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 (บาท) % (บาท) (บาท) (บาท) (บาท) 
รายได้ 1,152,000 100% 1,324,800 1,788,480 2,414,448 3,380,227 

ต้นทุนขาย (30,000) -2% (34,500) (46,575) (62,876) (88,026) 

ก าไรขั้นต้น 1,122,000 98% 1,290,300 1,741,905 2,351,572 3,292,200 
ค่าใช้จ่าย  
อ่ืน ๆ 

(814,000) -70% (936,100) (1,263,735) (1,706,042) (2,388,459) 

EBITDA 308,000  354,200 478,170 645,530 903,741 

ค่าเสื่อม (50,000)  (50,000) (50,000) (70,000) (70,000) 

EBIT 258,000  304,200 528,170 575,530 833,741 
ดอกเบี้ย -  - - - - 

ภาษีเงินได้ -  (45,630) (79,225) (86,330) (125,061) 

ก าไรสุทธิ 258,000 22% 258,570 448,944 489,200 708,679 
 
 7.5.3 สถานการณ์ท่ีเลวร้ายที่สุด (Worst Case) 
 ในกรณีที่แย่ที่สุด จะมีการเปลี่ยนสมมติฐานจากสถานการณ์ปกติ 2 เหตุการณ์ คือ อัตรา
การเติบโตของตลาด โดยในสถานการณ์ปกติตลาดผักมีการเติบโตเฉลี่ย 10% ต่อปี โดยอาจเกิด
เหตุการณ์ที่ความนิยมของผักลดลง ผู้บริโภคหันไปรับประทานผักชนิดอื่นแทน ท าให้อัตราการเติบโต
ของตลาดลดลง 10% เหลือ 5% และในปีที่ 2 คาดการณ์ว่าจะมีอัตราเติบโต 20% ลดลงเหลือ 15% 
ในปีที่ 3 และปีท่ี 4 คาดการณ์ว่าจะมีอัตราเติบโต 30% ลดลงเหลือ 25% ตามอัตราการเติบโตของ
ตลาด และอัตราต้นทุนขายเพิ่มข้ึน เนื่องจากไม่สามารถบริหารและควบคุมต้นทุนให้มีส่งผลต่อ
ผลตอบแทนของธุรกิจ ดังนี้  
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ตารางที่ 7.13: งบก าไรขาดทุนของสถานการณ์เลวร้ายของกิจการในระยะเวลา 5 ปี 
 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

 (บาท) % (บาท) (บาท) (บาท) (บาท) 
รายได้ 1,152,000 100% 1,209,600 1,391,040 1,738,800 2,173,500 

ต้นทุนขาย (120,000) -10% (126,000) (144,900) (181,125) (226,406) 

ก าไรขั้นต้น 1,032,000 90% 1,083,600 1,246,140 1,557,675 1,947,094 
ค่าใช้จ่าย  

อ่ืน ๆ 
(814,000) -70% (854,700) (982,905) (1,228,631) (1,535,788) 

EBITDA 218,000  228,900 263,235 329,044 411,305 

ค่าเสื่อม (50,000)  (50,000) (50,000) (70,000) (70,000) 

EBIT 168,000  178,900 213,235 259,044 341,305 
ดอกเบี้ย -  - - - - 

ภาษีเงินได้ -  - - - (51,195) 

ก าไรสุทธิ 168,000 14% 178,900 213,235 259,044 290,110 
 

7.6 แผนฉุกเฉิน 
 7.6.1 ผักสลัดเสียหาย  
 ในการเพาะปลูกการเกษตร อาจจะเผชิญกับปัจจัยทางธรรมชาติต่างๆท่ีเราไม่สามารถ
ควบคุมและคามการณ์ได้ เช่น อุทกภัย พายุ ท าให้ผักสลัดที่ปลูกเกิดความเสียหาย โดยทางฟาร์มผัก
ไฮโดรโปนิกส์จะลดความเสียหายโดยการป้องกัน โดยมีการติดตามข้อมูลข่าวสารและพยากรณ์อากาศ
จากหน่วยงานต่าง ๆ เพื่อทราบถึงสถานการณ์ที่จะเกิดขึ้น และด าเนินการตามสถานการณ์ให้
เหมาะสม เช่น ในกรณีท่ีเกิดพายุอย่างรุนแรง อาจมีการเก็บพืชผลที่สามารถเก็บได้ และน ามา
ด าเนินการจัดจ าหน่ายโดยเร็วที่สุด และควรมีการวางแผนการเพาะปลูกให้เหมาะสมกับฤดูกาลต่าง ๆ 
โดยเมื่อผลผลิตเกิดความเสียหายจนไม่สามารถส่งผลผลิตจ าหน่ายได้ ทางฟาร์มได้มีการติดต่อกับ
พันธมิตรทางธุรกิจจากคนละพ้ืนที่ให้การขอซื้อผักสลัดในราคาถูก เพ่ือน ามาจัดจ าหน่าย  
 7.6.2 ลูกค้ าซื้อผลิตภัณฑ์น้อยกว่าที่ประมาณการไว้ท าให้อัตราการเติบโตของธุรกิจและ
รายได้ลดลง  
 ในกรณีที่ลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์น้อยกว่าที่ประมาณการไว้ ท าให้อัตราการเติบโตของธุรกิจและ
รายได้ลดลง ทางฟาร์มจะท าการวิเคราะห์พฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้า และท าการส ารวจความ
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คิดเห็น ความต้องการ ข้อเสนอแนะ กลุ่มลูกค้าท่ีเคยซื้อสินค้า เพ่ือพัฒนาผลิตผลิตภัณฑ์ให้ตอบสนอง
ให้ตรงความต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุด และออกแบบกิจกรรมส่งเสริมการตลาดให้ตรงกับผู้บริโภค
มากยิ่งขึ้น นอกจากนี้จะเน้นไปที่กลุ่มลูกค้า B2B (Business - to - Business) มากขึ้น โดยการ
น าเสนอผลิตภัณฑ์ให้แก่กลุ่มธุรกิจองค์กรต่าง ๆ และเพ่ิมข้อเสนอพิเศษส าหรับลูกค้ากลุ่มองค์กร และ
จัดจ าหน่ายให้คู่ค้าพันธมิตรในราคาถูกเพ่ือลดความเสียหายที่เกิดขึ้น 
 
7.7 แผนในอนาคต 
 แผนในอนาคตของฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ คือ การขยายพ้ืนที่เพาะปลูก และเพ่ิมการ
เพาะปลูกผักชนิดต่าง ๆ โดยในอนาคตจะมีการขยายพ้ืนที่การเพาะปลูกไปยัง อ าเภอปากช่อง จังหวัด
นครราชสีมา นอกเหนือจากการเพาะปลูกผักเพ่ือเป็นการประหยัดต้นทุนในการขายและเพ่ือให้
ผู้บริโภคได้ผักไฮโดรโปนิกส์คุณภาพดีไปรับประทาน เพื่อสุขภาพท่ีดีของผู้บริโภคและคนในครอบครัว 
อีกท้ังในอนาคตจะมีการสร้างศูนย์การเรียนรู้ด้านการเพาะปลูกผักไฮโดรโปนิกส์ ที่ฟาร์มผัก 
ไฮโดรโปนิกส์ จังหวัดนครปฐม เพ่ือให้คนไทยสามารถน าความรู้ที่ได้ไปเพาะปลูกผักไฮโดรโปนิกส์ได้
ด้วยตัวเอง 
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แบบสอบถาม 
เรื่อง การตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกรับประทานผักไฮโดรโปนิกส์ 

 
ค าชี้แจง: แบบสอบถามฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามการจัดการมหาบัณฑิต (MME) คณะ
การสร้างเจ้าของธุรกิจและการบริหารกิจการ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ จัดท าข้ึนโดยมีวัตถุประสงค์ศึกษา
แผนธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์  
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับแหล่งเลือกซื้อผักไฮโดรโปนิกส์  
1. ท่านมีการซื้อผักไฮโดรโปนิกส์จากที่ใดบ้าง  
 (  ) ห้างสรรพสินค้า  (  ) ตลาดสด  
 (  ) ฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์ (  ) ผ่านช่องทางออนไลน์  
 (  ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).................................. 
2. ความถี่ในการซื้อผักไฮโดรโปนิกส์ของท่านภายในหนึ่งเดือน 
 (  ) 1 ครั้ง    (  ) 2 ครั้ง 
 (  ) 3 ครั้ง    (  ) 4 ครั้ง  
 (  ) มากกว่า 5 ครั้ง  (  ) ไม่ได้ซื้อทุกเดือน  
3. จ านวนที่ซื้อผักไฮโดรโปนิกส์ต่อครั้ง  
 (  ) ต่ ากว่า 1 กก.  (  ) 1-2 กก. 
 (  ) 2.1-3 กก.   (  ) 3.1 กก. ขึ้นไป  
4. ราคาผักไฮโดรโปนิกส์ในการซื้อต่อครั้ง (บาท) 
 (  ) 20 - 50   (  ) 51 -100  
 (  ) 101 - 200   (  ) 201 ขึ้นไป  
5. ท่านค านึงถึงสิ่งใดมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือผักไฮโดรโปนิกส์ (เลือกเพียง 3 ข้อ) 
 (  ) ราคาถูกกว่าที่อ่ืน  (  ) ใกล้บ้าน  
 (  ) มีตรารับรองมาตรฐาน (  ) การให้บริการจัดส่งภายในเวลาที่ก าหนด 
 (  ) การให้ส่วนลด  (  ) มีการติดต่อซื้อขายเป็นเวลานาน 
 (  ) ระยะเวลาให้เครดิตนาน (  ) อื่น ๆ (โปรดระบุ)....................................  
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6. ชนิดผักไฮโดรโปนิกส์ที่ท่านนิยมรับประทานมากที่สุด (เลือกเพียง 3 รายการ) 
 (  ) ผักกรีนโอ๊ค   (  ) ผักเรดโอ๊ค 
 (  ) ผักกรีนคอส   (  ) ผักบัตเตอร์เฮด 
 (  ) ผักเรดคอรัล  (  ) ผักกรีนคอรัล 
 (  ) ผักบัตตาเวีย  (  ) ผักกรีนไอซ์  
 (  ) ผักฟิลเล่ห์ไอซ์เบิร์ก  (  ) ผักร็อกเก็ท 
 (  ) ผักมิซูน่าเรด  (  ) ผักมิซูน่ากรีน  
7. ส่วนใหญ่ท่านมักจะน าผักไฮโดรโปนิกส์มาประกอบอาหารในลักษณะใด (ตอบเพียงข้อเดียว)  
 (  ) สลัดผัก    (  ) ผักเครื่องเคียง  
 (  ) ผักตกแต่งในอาหาร  (  ) อื่นๆ (โปรดระบุ)............ 
8. คุณภาพของผักมีความสด หวาน กรอบมีผลต่อการเลือกซื้อผักไฮโดรโปนิกส์ 
 (  ) มี     (  ) ไม่มี 
9. คุณภาพของผักที่ผู้บริโภคเลือกซ้ือจะต้องมีมาตรฐานที่กระทรวงเกษตรและสหกรณ์ตั้งไว้ 
 (  ) มี     (  ) ไม่มี 
10. ความสะอาดของผักไฮโดรโปนิกส์มีผลต่อการตัดสินใจเลือกรับประทาน 
 (  ) มี     (  ) ไม่มี 
11. ความเหมาะสมด้านราคากับคุณภาพมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผักไฮโดรโปนิกส์ 
 (  ) มี     (  ) ไม่มี 
12. ท่านคิดว่าการให้ส่วนลดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อผักไฮโดรโปนิกส์ 
 (  ) มีผล    (  ) ไม่มีผล 
13. ช่องทางในการสั่งซื้อ 
 (  ) เฟซบุ๊ก    (  ) ไลน์ 
 (  ) หน้าร้าน   (  ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............ 

 
ส่วนที่ 2 ข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไป 
14. เพศ 
 (  ) ชาย    (  ) หญิง 
15. อายุ 
 (  ) ต่ ากว่า 20   (  ) 20-30 
 (  ) 31-40    (  ) 41-50 
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 (  ) 51 ขึ้นไป  
16. สถานภาพสมรส 
 (  ) โสด     (  ) สมรส 
 (  ) หม้าย/หย่า/แยกกันอยู่  
17. ระดับการศึกษาสูงสุด 
 (  ) ต่ ากว่าปริญญาตรี  (  ) ปริญญาตรี 
 (  ) ปริญญาโท   (  ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)....................... 
18. อาชีพ  
 (  ) นักเรียน/นักศึกษา  (  ) ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 (  ) พนักงานบริษัทเอกชน (  ) ธุรกิจส่วนตัว  
 (  ) ว่างงาน    (  ) อ่ืน ๆ.........  
19. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (บาท)  
 (  ) ต่ ากว่า 15,000  (  ) 15,001-30,000  
 (  ) 30,001-40,000  (  ) 40,001-50,000  
 (  ) 50,001 ขึ้นไป  
20. จ านวนสมาชิกที่ท่านพักอาศัยอยู่ด้วย (รวมตัวท่านเอง)  
 (  ) 1     (  ) 2 
 (  ) 3     (  ) 4 
 (  ) 5 คนข้ึนไป 
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