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บทคัดย่อ 
 

 การจัดทําแผนธุรกิจฉบับน้ี มวัีตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ในการดําเนินธุรกิจบริการ
อาหารค่ัวกลิ้งอกไก่เพ่ือกลุ่มคนรักสุขภาพและเพ่ือกําหนดแนวทางในการดําเนินธุรกิจ เพ่ือการเตรียม
ความพร้อมก่อนเริ่มทําธุรกิจจริง และ เพ่ือลดความเสี่ยงในการทําธุรกิจ รูปแบบของธุรกิจเป็น
ประเภทให้บริการ เป็นการดําเนินงานเกี่ยวกับการจัดส่งอาหารคั่วกลิ้งอกไก่ให้กลุม่ผู้ทีร่ับประทาน
อาหารเพ่ือสุขภาพหรือคลีนฟู้ด ในกลุ่มผู้บริโภคท่ีอยู่เป็นพนักงานบริษัทเป็นหลัก โดยเลือกขอบเขตใน
การจัดจําหน่ายอยู่ในบริเวณเส้นทางตามแนวรถไฟใต้ดินต้ังแต่สถานี พระรามเก้า เพชรบุรี และ 
สุขุมวิท ประเภทข้อมูลที่นํามาใช้ในการจัดทําแผนได้จากการสํารวจความคิดเห็นผ่านการกรอกข้อมูล
ในแบบสอบถาม จํานวน 200 ชุด  

แผนธุรกิจน้ีเป็นแผนธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการเริ่มต้นทําธุรกิจใหม่คือธุรกจิประเภทการบริการ
อาหารค่ัวกลิ้งอกไก่เดลิเวอร่ี จากการทําแผนธุรกิจน้ีพบว่าจุดแข็งที่สําคญัของธุรกิจคือ ช่องทางจัด
จําหน่าย หรือทําเล โดยเฉพาะโลเคช่ันของกิจการ เป็นสถานที่อยู่ในแนวรถไฟฟ้าใต้ดินที่อยู่บริเวณ  
3 สถานีที่เป็นย่านของตึกออฟฟิศเช่น สถานีพระรามเก้า สถานีเพชรบุรี สถานีสุขุมวิท จึงเป็นทําเลท่ี
เหมาะสม เน่ืองจากในแต่ละวันจะมีผู้ใช้บรกิารรถไฟฟ้าเป็นพนักงานบริษัทและนักศึกษาเป็นส่วนมาก 
ทําให้มีความสอดคล้องกับไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภค กลุ่มเป้าหมายที่มีรสนิยม และมีกําลงัซื้อ และใช้
ช่องทางโซเชียลมีเดียในการจัดจําหน่าย ปัจจุบันการเข้าถึงลูกค้าผ่านทางโซเชียลมีเดีย ซึ่งเร่ืองที่ควร
คํานึงถึงเพราะโดยนิสัยของคนไทยน้ันชอบความสะดวกสบาย ไม่เสียเวลาในการเดินทางออกไปหา
ของรับประทาน แต่สามารถให้สิ่งที่อยากบริโภคมาส่งได้ถึงที่บ้าน จึงเห็นว่า การใช้ช่องทางโซเชียล-
มีเดียจะเป็นช่องทางที่เข้าถึงได้อย่างสะดวก และในขณะเดียวกัน ธุรกิจยังพบจุดอ่อนที่ยังต้องแก้ไขคือ 
เน่ืองจากกิจการเป็นธุรกิจขนาดเล็กที่เพ่ิงเปิดใหม่ ทําให้มพีนักงานน้อยจึงต้องมีการจํากัดการรับ 
Order อาหารในการสั่งแต่ละคร้ังให้อยู่ในจาํนวนที่พอเหมาะ เพ่ือให้สามารถควบคุมคณุภาพได้อย่าง
ทั่วถึง อย่างไรก็ตามอุปสรรคหรือสิ่งคุกคามการทําธุรกิจพ่ีพบคือ จํานวนคู่แข่งที่มีอยู่ภายในตลาด
อาหารเพ่ือสุขภาพที่มีอยู่ก่อนแล้ว 



 จากการวิเคราะห์ข้อมูลทั้งหมดนํามาสู่การวางกลยุทธ์ของธุรกิจ คั่วกลิ้งอกไก่คลีน ประกอบ
ไปด้วย กลยุทธ์ที่มีความสัมพันธ์กับสภาพแวดล้อมของธุรกิจได้แก่ กลยุทธ์ทางการตลาด กลยุทธ์การ
สร้างแบรนด์  

จากการวิเคราะห์ความเป็นไปได้ของการลงทุนในธุรกิจน้ี พบว่าการลงทุนสําหรับกิจการ  
คั่วกลิ้งอกไก่คลีนเดลิเวอร่ี มคีวามเหมาะสมแก่การลงทุนโดยเห็นได้จากมูลค่าปัจจุบันของกิจการ Net 
Present Value (NPV) เป็นค่ามากกว่า 0 ทําผลตอบแทนของกิจการเป็นบวก และอัตราผลตอบแทน 
(IRR) มีค่ามากกว่าเงินทุน โดยกิจการจะใช้ระยะเวลาในการคืนทุนอยู่ที ่8 เดือน 
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ABSTRACT 
 

The purpose of this business plan study was to investigate the feasibility of 
conducting a Healthy Stir-Fried Spicy Chicken Breasts (Khua Kling) service business, to 
set up business experiment on its preparation before starting a real-target business 
and to reduce the risk of doing this sort of business.  The type of business is in the 
category of service business, of which is about delivering Healthy Stir-Fried Spicy 
Chicken Breasts (Khua Kling) food product to those who love to eat healthy food or 
clean food in the target group; mainly the company's employees. The area of 
distribution service was a designated location along the metro line subways from 
Rama IX, Phetchaburi and Sukhumvit. The questionnaire survey for 200 respondents 
was used to collect data in this study. 

This business plan was determined as the startup, from which the business 
strengths were gained from the appropriate location of the business alongside the 
MRT line of the three stations; a well-known Rama IX Station, Phetchaburi Station, 
and Sukhumvit, next to the surrounded office buildings. Being considered it as the 
consistent service business with lifestyle of consumers using social media channels, 
the service would serve those who usually have such preference of tastes and 
buying power. In fact, the habit of Thai consumer also is relied on having better 
delivery service via the mobile phone so they would never refuse to have the 
service in time thanks to the advanced mobile accessibility. However, the 
weaknesses of this service business are needed to be resolved since it may be a new 
and yet small business to operate when employees may have limited the amount of 
each food order in the making. Moreover, obstacles or threats are found from 



emerging numbers of business competitors in the field of healthy food and service 
business. 

By analyzing data that leads to the strategic planning of the business service, 
Healthy Stir-Fried Spicy Chicken Breasts (Khua Kling) food and delivery service 
consisting of strategies was dealt with the business environment, marketing and 
branding strategies. By analyzing the feasibility of investing on this business, Stir-Fried 
Spicy Chicken Breasts (Khua Kling) food service business was suitable for the 
investment. The value of the Net Present Value (NPV) was greater than zero. The 
return of the business was positive. And the return on investment (IRR) was greater 
than the capital. The business would presumably gain a payback period of 8 months. 
 
Keywords : Healthy food, Stir Fried Spicy Chicken Breast (Khua Kling), Delivery Service 
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พิชชากร  อยู่ปรางค์ 
 



ฌ 
 

สารบัญ 
 
  หน้า 
บทคัดย่อภาษาไทย ง 
บทคัดย่อภาษาอังกฤษ ฉ 
กิตติกรรมประกาศ ซ 
สารบัญตาราง ฎ 
สารบัญภาพ ฑ 
บทที่ 1  บทนํา 

1.1 แนะนําธุรกิจ   4 
1.2 ประเภทสินค้า/บริการ  4 

 1.3 วิสัยทัศน์ (Vision)  5 
 1.4 พันธกิจ (Mission)  5 
 1.5 เป้าหมาย (Goals)  5 
 1.6 วัตถุประสงค์ของการจัดทําแผนธุรกิจ  6 
บทที่ 2  วิธีการดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูล 

2.1 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล  7 
2.2 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล   7 
2.3 ผลการวิเคราะห์แบบสอบถาม   8 

บทที่ 3  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 
 3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก   33 
 3.2 การวิเคราะห์อุตสาหกรรม   41 
 3.3 การวิเคราะห์คู่แข่ง   53 
บทที่ 4  โมเดลในการดําเนินธุรกิจ 
 4.1 แนวทางการพัฒนาธุรกิจ (Business Model Canvas)   60 
 4.2 แนวทางการพัฒนาธุรกิจของกิจการ    61 
บทที่ 5  แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 
 5.1 กลยุทธ์ที่ใช้ในการดําเนินธุรกิจ  64 
 5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด   66 
 5.3 แผนกลยุทธ์ทางการเงินและการลงทุน   71 
 5.4 แผนรองรับกรณีเกิดเหตุฉุกเฉิน   80 



ญ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
 
  หน้า 
บรรณานุกรม   81 
ภาคผนวก   82 
ประวัติผู้เขียน  88 
เอกสารข้อตกลงว่าด้วยการอนุญาตให้ใช้สทิธ์ิในรายงานการค้นคว้าอิสระ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฎ 
 

สารบัญตาราง 
 
  หน้า 
ตารางที่ 2.1 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ   8 
ตารางที่ 2.2 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ   9 
ตารางที่ 2.3 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพ   10 
ตารางที่ 2.4 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา   11 
ตารางที่ 2.5 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ   12 
ตารางที่ 2.6 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน   13 
ตารางที่ 2.7 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเลือกซื้อและเลือก   14 
                   ทําอาหารในแต่ละมื้อ 
ตารางที่ 2.8 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามหลกัการในการ 14 
 เลือกซื้ออาหาร   
ตารางที่ 2.9 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจุดประสงค์ในการเลือก   15 
                   รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
ตารางที่ 2.10 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเคยสั่งอาหารเพ่ือ 16 
 สุขภาพที่ไม่ผ่านการปรุงแต่งด้วยสารเคมีต่างๆ (Clean Food)  
 ผ่านทางช่องโซเชียลมีเดีย 
ตารางที่ 2.11 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามช่องทางในการสั่ง 17 
 อาหารผ่านโซเชียลมีเดีย 
ตารางที่ 2.12 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความช่ืนชอบในการ  18 
                     รับประทานอาหารรสจัด 
ตารางที่ 2.13 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเคยได้ยิน 19 
 ช่ือเมนูคั่วกลิ้งอกไก่คลีนเพ่ือสุขภาพ 
ตารางที่ 2.14 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเคยรับประทาน 20 
 คั่วกลิ้งอกไก่คลีนเพ่ือสุขภาพ 
ตารางที่ 2.15 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความเช่ือถือต่อข้อมูล 21 
 ที่ได้จากร้านค้าในโซเชียลมิเดีย 
ตารางที่ 2.16 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามร้านค้าทางโซเชียลมิเดีย  22 
                     สุจริตและไม่เอาเปรียบผู้บริโภค 
 



ฏ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
  หน้า 
ตารางที่ 2.17 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความไว้วางใจต่อการให้   23 
                     ข้อมูลส่วนตัวกับร้านค้าทางช่องทางโซเชียลมิเดีย 
ตารางที่ 2.18 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผู้ขายมีความรับ 24 
 ผิดชอบต่อความผิดพลาดที่เกิดขึ้น 
ตารางที่ 2.19 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามภาพลักษณ์และช่ือ 25 
 เสียงของผู้ขายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหาร 
ตารางที่ 2.20 :  จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการใช้โซเชียลมิเดีย 26 
 ในการเลือกซื้ออาหารและบริการ 
ตารางที่ 2.21 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการความแปลกใหม่ 27 
 ของเมนู   
ตารางที่ 2.22 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามปริมาณและ 28 
 คุณภาพของสินค้าและบริการ เหมาะสมกับราคา 
ตารางที่ 2.23 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเลือกซื้อเมนู 29 
 เพ่ือสุขภาพสะดวกมากกว่าการทําเอง 
ตารางที่ 2.24 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความสะดวกและ 30 
 ครอบคลุมในการเข้าถึงข้อมูลของเมนูและการบริการของทางร้าน 
ตารางที่ 2.25 :   จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามโปรโมช่ันหรือสิ่งที่ผู้ขาย  31 
                     เสนอให้ในการเลือกซื้อครั้งต่อไป 
ตารางที่ 3.1 :   สรุประดับของภัยคุกคามจากการแข่งขันภายในธุรกิจ   44 
ตารางที่ 3.2 :   สรุประดับของภัยคุกคามจากการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้เข้าแข่งขันรายใหม่   47 
ตารางที่ 3.3 :   สรุประดับของอุปสรรคจากอํานาจต่อรองของแหล่งวัตถุดิบ    49 
ตารางที่ 3.4 :   สรุประดับของของอุปสรรคจากอํานาจต่อรองของผู้บริโภค   50 
ตารางที่ 3.5 :   สรุประดับของของอุปสรรคจากสินค้าทดแทน   52 
ตารางที่ 4.1 :   แสดงการดําเนินธุรกิจคั่วกลิ้งอกไก่   60 
ตารางที่ 4.2 :   ตารางแสดงการประมาณการรายได้   62 
ตารางที่ 5.1 :   การแสดงงบประมานในการลงทุน   72 
ตารางที่ 5.2 :   แสดงอัตราค่าจ้างบุคลากรของธุรกิจ คั่วกลิ้งอกไก่  73 
ตารางที่ 5.3 :   แสดงค่าเสื่อมและค่าตัดจ่าย   73 



ฐ 
 

สารบัญตาราง (ต่อ) 
 
  หน้า 
ตารางที่ 5.4 :   แสดงบประมานการรายได้   73 
ตารางที่ 5.5 :   แสดงงบประมานการรายจ่าย   74 
ตารางที่ 5.6 :   แสดงบกําไรขาดทุน   75 
ตารางที่ 5.7 :   แสดงงบกระแสเงินสด   75 
ตารางที่ 5.8 :   แสดงงบฐานะทางการเงิน (งบดุล)   77 
ตารางที่ 5.9 :  แสดงกระแสเงินสดรับตลอดโครงการ   79 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



ฑ 
 

สารบัญภาพ 
 
  หน้า 
ภาพที่ 1 :   สถิติพฤติกรรมการใช้เวลาในกิจกรรมของคนไทย   2 
ภาพที่ 2.1 :  กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ  9 
ภาพที่ 2.2 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ   10 
ภาพที่ 2.3 :  กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพสมรส   10 
ภาพที่ 2.4 :  กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา   11 
ภาพที่ 2.5 :  กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ   12 
ภาพที่ 2.6 :  กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน   13 
ภาพที่ 2.7 :  กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเลือกซื้อและเลือกทํา 14 
 อาหารในแต่ละมื้อ   
ภาพที่ 2.8 :  กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามหลักการในการเลือกซื้ออาหาร   15 
ภาพที่ 2.9 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามจุดประสงค์ในการเลือกรับ 16 
 ประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
ภาพที่ 2.10 :  กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเคยสั่งอาหารเพ่ือสุขภาพที่ไม่ 17 
 ผ่านการปรุงแต่งด้วยสารเคมีต่างๆ (Clean Food) ผ่านทางช่องโซเชียลมีเดีย 
ภาพที่ 2.11 :  กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามช่องทางในการสั่งอาหารผ่าน 18 
 โซเชียลมีเดีย   
ภาพที่ 2.12 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความช่ืนชอบในการรับประทาน 19 
 อาหารรสจัด 
ภาพที่ 2.13 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเคยได้ยินช่ือเมนูคั่วกลิ้งอกไก่คลีน  20 
                   เพ่ือสุขภาพ 
ภาพที่ 2.14 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามการเคยได้รับประทานเมนูคั่วกลิ้ง 21 
 อกไก่คลีนเพ่ือสุขภาพ 
ภาพที่ 2.15 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความคิดเห็นต่อความเช่ือถือต่อ 22 
 ข้อมูลที่ได้จากร้านค้าในโซเชียลมิเดีย 
ภาพที่ 2.16 :  กราฟแสดงผูต้อบแบบสอบถาม จําแนกตามความคิดเห็นต่อร้านค้าทาง 23 
 โซเชียลมิเดียสจุริตและไม่เอาเปรียบผู้บริโภค 
 
 



ฒ 
 

สารบัญภาพ (ต่อ) 
 
  หน้า 
ภาพที่ 2.17 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความคิดเห็นต่อความไว้วางใจ 24 
 ต่อการให้ข้อมูลส่วนตัวกับร้านค้าทางช่องทางโซเชียลมิเดีย 
ภาพที่ 2.18 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความคิดเห็นต่อผู้ขายมี 25 
 ความรับผิดชอบต่อความผิดพลาดที่เกิดขึ้น 
ภาพที่ 2.19 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความคิดเห็นต่อภาพลักษณ์และ 26 
 ช่ือเสียงของผู้ขายมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้ออาหาร 
ภาพที่ 2.20 :  กราฟแสดงผูต้อบแบบสอบถาม จําแนกตามความคิดเห็นต่อการใช้โซเชียลมิเดีย   27 
                   ในการเลือกซื้ออาหารและบริการ 
ภาพที่ 2.21 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความคิดเห็นต่อความแปลกใหม ่ 28 
 ของเมนู   
ภาพที่ 2.22 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความคิดเห็นต่อปริมาณและคุณภาพ 29 
 ของสินค้าและบริการ เหมาะสมกับราคา 
ภาพที่ 2.23 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความคิดเห็นต่อการเลือกซื้อเมนูเพ่ือ   30 
                   สุขภาพสะดวกมากกว่าการทําเอง 
ภาพที่ 2.24 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความคิดเห็นต่อความสะดวกและ   31 
                   ครอบคลุมในการเข้าถึงข้อมูลของเมนูและการบริการของทางร้าน 
ภาพที่ 2.25 :   กราฟแสดงผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความคิดเห็นต่อโปรโมช่ันหรือสิ่งที่ 32 
 ผู้ขายเสนอให้ในการเลือกซื้อครั้งต่อไป 
ภาพที่ 3.1 :   อัตราการขยายตัวแท้จริงผลติภัณฑ์มวลรวมในประเทศ ปี 2561 ด้านการผลิต   36 
ภาพที่ 3.2 :   อัตราการขยายตัวขององค์ประกอบผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ ปี 2560 37  
 ด้านการใช้จ่าย  
ภาพที่ 3.3 :   ดัชนีค่าส่งและค้าปลีกโดยรวมของประเทศ ปี 2560     38 
ภาพที่ 3.4 :   ดัชนีทางเศรษฐกิจช้ีวัดรายรับจากนักท่องเที่ยว ปี 2561    38 
ภาพที่ 3.5 :   การประเมินและคาดการณ์การใช้ E-Commerce ปี 2558-2561    40 
ภาพที่ 3.6 :   มูลค่าของ E-Commerce ในส่วนของการค้าปลีกและส่งในประเทศไทย 40  
 ปี 2559-2560    
ภาพที่ 3.7 :   ร้อยละของผู้ประกอบการ E-Commerce ปี 2561 จําแนกตามการให้บริการ 41 
 ช่องทางการชําระเงิน  



ณ 
 

สารบัญภาพ (ต่อ) 
 
  หน้า 
ภาพที่ 3.8 :   ปัจจัยสําคัญ 5 ประการที่ส่งผลต่อภาวการณ์แข่งขันของแต่ละอุตสาหกรรม   42 
 (Five Competitive)  
ภาพที่ 3.9 :   ส่วนแบ่งทางการตลาดอุตสาหกรรมประเภทอาหารช่วง ปี 2558-2561   43 
ภาพที่ 3.10 :   การวิเคราะห์ Five Forces Model ของธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน 52  
 และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) 
ภาพที่ 3.11 :   ตัวอย่างผลิตภัณฑ์คู่แข่งทางตรง ร้าน HEALTHY BOX DELIVERY   54 
ภาพที่ 3.12 :   ตัวอย่างผลิตภัณฑ์คู่แข่งทางตรง ร้าน Yummy Clean Food Delivery   54 
ภาพที่ 3.13 :   ตัวอย่างผลิตภัณฑ์ของร้าน DJ Poom แบบ Delivery    55 
ภาพที่ 5.1 :   ตัวอย่างบรรจุภัณฑ์ประเภทอาหารคลีน ของกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่   68 
 



บทที่ 1 
บทนํา 

 
ปัจจุบันเทรนด์การออกกําลังกายควบคู่กับการรับประทานอาหารคลีนน้ัน ค่อนข้างเป็นที่นิยม

มากในประเทศไทย สืบเน่ืองจากที่รัฐบาลประกาศให้มีการเริ่มต้นรณรงค์การเสริมสร้างสุขภาพตาม 5 
อ. คือ ออกกําลังกาย อาหาร อารมณ์ อนามัยสิ่งแวดล้อม และ อโรคยา นอกจาก 5 อ. แล้วก็ยังมี 
การรณรงค์อาหารปลอดภัย (Food safety)  ต้ังแต่ปี 2545 เน่ืองจากปัญหาที่สําคญัสว่นใหญ่ของ
ประเทศไทยเป็นปัญหาที่เกิดจากพฤติกรรมทางสุภาพที่ไม่เหมาะสม จึงมกีารรณรงค์เพ่ือกระตุ้นให้คน
ไทยหันมาดูแลสุขภาพร่างกายบริโภคอาหารที่ปลอดภัยและมีคุณค่าทางโภชนาการอย่างครบถ้วน  
(2017 สํานักงานสถิติแห่งชาติ) อีกทั้งจากผลสํารวจ ในปี 2560 มีการสํารวจแนวโน้มสขุภาพของคน
ไทยยุคใหม ่มผีลการรายงานว่าคนไทย ที่เกิดในช่วง 2525 – 2545 เป็นช่วงอายุที่มี มคีวามสุขกับการ
กิน และ รายจ่ายกว่า 77% เสียไปกับการใช้จ่ายเพ่ือการเลือกซื้ออาหาร และในกลุ่มของยุคเบบ้ีบูม
เมอร์ ที่เกิดในช่วง 2486 – 2503 มีรายจ่ายเก่ียวกับอาหารกินอยู่ที่ 46.4% และ กลุ่มเจนเอ็กซ์ ผูท้ี่
เกิดในช่วง 2504 – 2524 มีรายจ่ายเก่ียวกับอาหารการกินอยู่ที่ 40%  และในปี 2559 มีการจัด
อันดับประเทศที่ประชากรมีนํ้าหนักตัวเกินมาตรฐาน ประเทศไทย อยู่ในอันดับที่ 2 ของอาเซียน ซึ่ง
คิดเป็น 32.2% หากคํานวณจากประชากรในประเทศ น่ันหมายถึง ประเทศไทยมีประชากรท่ีอ้วนอยู่
ถึง 19 ล้านคน หรือ 1 ใน 3 ของประชากรในประเทศไทย  

ผลกระทบการเกิดปัญหาสุขภาพส่วนหน่ึงมาจากการเลือกบริโภคอาหารที่ไม่ถูกต้องตามหลัก
โภชนาการหรือการบริโภคอาหารไม่ครบตามที่ร่างกายควรจะได้รับ หรือ อีกอย่างคือการบริโภค
อาหารท่ีไม่มีคณุค่าต่อร่างกายในปริมาณท่ีมากเกินไป ทําให้ส่งผลเสียต่อร่างกาย และทําให้เกิดโรค
ต่างๆตามมาเช่น โรคความดันโลหิตสูง โรคเบาหวาน จากผลสํารวจของ กองทุนสนับสนุนการสร้าง
เสริมสุขภาพ ได้ระบุไว้ว่า จํานวนของคนไทยที่เป็นโรคความดันโลหิตสูงอยู่ที่ 13 ล้านคน 
โรคเบาหวาน อยู่ที่ 4 ล้านคน และ จํานวนผู้ที่อยู่ในกลุ่มเสี่ยงของโรคเบาหวานในอนาคต อยู่ที ่7.7 
คน โดยสาเหตุหลักๆ มาจากการใช้ชีวิตในยุคปัจจุบัน เน่ืองจากมีความสะดวกสบายมากขึ้น ทําให้
ไม่ได้ใช้พลังงานในการออกแรงของร่างกาย รวมถึงการเข้าถึงอาหารการกินที่ง่ายมากข้ึน จึงไม่
คํานึงถึงรสชาติและปริมาฯทีร่ับประทานเข้าไปจนมากเกินความจําเป็นที่ร่างกายควรจะได้รับ และ ทํา
ให้เกิดผลกระทบต่อสุขภาพต่างๆตามมา 
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คืออะไร จริงๆแล้ว คลีนฟู้ด หรือ อาหารคลีนที่เรารู้จักกันน้ัน คือการเลือกรับประทานอาหารท่ีไม่ผา่น
การปรุงแต่งหรือผ่านการปรุงแต่งให้น้อยที่สุดเพ่ือคงคุณค่าทางอาหาร ซึ่งหลายๆคนก็อาจจะสงสัยว่า
หากอาหารที่ผ่านการปรุงแต่งน้อยๆน้ันจะมีรสชาติที่ไม่อร่อย อาหารคลีนสามารถใช้สารปรุงแต่งให้
อร่อยได้โดยการดึงเอารสชาติในแต่ละวัตถุดิบมากรวมเข้าไว้ด้วยกัน หรือ ที่มีอยู่ตามท้องตลาดเข้ามา
ช่วยในการปรุงอาหารคลีนแต่ละเมนูได้ เช่น การใช้นํ้าตาลหญ้าหวานแทน การใช้นํ้าตาลทราย หรือ 
การใช้นํ้าปลาที่มีค่าโซเดียมตํ่า แทนน้ําปลาตามท้องตลาดทั่วไป 

ทั้งน้ีจากการเกิดเทรนด์การดูแลสุขภาพ ร่างกายให้แข็งแรง และมี รูปร่างที่สมส่วนพอดี 
กําลังเป็นที่นิยมเป็นอย่างมาก จึงมีความสนใจในการจัดทํา ธุรกิจ อาหารคลีนเพ่ือสุขภาพ แต่เน่ือง
ด้วยสถานการณ์ของผู้ประกอบการของอาหารคลีนเพ่ือสขุภาพตอนน้ีเกิดขึ้นค่อนข้างหลากหลาย ทาง
ผู้ประกอบการจึงมีความเห็นว่าหากเราทําอาหารที่ดีต่อสุขภาพและเพ่ิมรสชาติจากรสชาติเดิมๆของ
อาหารคลีนน้ัน จะเป็นการเพ่ือทางเลือกให้กับผู้บริโภคได้อีกหน่ึงทางเลือก ทางผู้ประกอบการจึง
จัดทํา คั่วกลิ้งอกไก่คลีน ภายใต้ช่ือ Clean Club คลับของอาหารคลีน ที่มีเมนูหลกัเป็นเมนูคั่วกลิ้ง
อกไก่คลีน ที่มแีนวทางในการผลิตอาหารคลีนที่แตกต่างจากทั่วไปที่อาหารคลีนควรจะเป็นอาหารท่ีมี
รสอ่อนไม่จัดจนเกินไป เพ่ือให้ผู้บริโภคท่ีช่ืนชอบการรับประทานอาหารรสจัดแต่ยังคงความเป็น
อาหารคลีนไว้ได้น้ัน ทางผู้ประกอบการจึงจัดจําสินค้า คั่วกลิ้งอกไก่คลีนที่ประกอบไปด้วย คั่วกลิ้ง
อกไก่ทานพร้อมกับข้าวไรซ์เบอร์รี่และไข่ต้ม มาพร้อมกับลกูเล่นที่ผู้บริโภคสามารถเลือกระดับความ
เผ็ดจาก 1-3 หรือจากเผ็ดน้อยไปจนถึงเผ็ดที่สุด ทําให้เมนูอาหารคลีนเดิมๆไม่เป็นรสชาติที่จําเจอีก
ต่อไป  

โดยมีกลุ่มเป้าหมายที่ได้วางเอาไว้น้ันจะเป็นพนักงานบริษัท ทีส่ถานทีท่ํางานอยู่ใจกลางเมือง
ตามเส้นทางเดินรถไฟใต้ดิน MRT ใน 3 สถานีที่มีตึกออฟฟิศ เช่น สถานพีระราม9 เพชรบุรี และ 
สุขุมวิท เพราะผู้บริโภคบางท่านที่ช่ืนชอบในการรับประทานอาหารคลีน แต่มีเวลาในการเลือกซื้อหรือ
ประกอบอาหารด้วยตนเองน้อย จึงต้องหาตัวเลือกที่จะสามารถมาอํานวยความสะดวกในแต่ละมื้อ
อาหาร ทางผู้ประกอบการจึงเลือกการจัดจําหน่ายผ่านทางช่องทางออนไลน์ คือ ผ่านทางหน้า  
เพจเฟซบุ๊ค ไลน์ อินสตราแกรม และจัดส่งโดยบริษัทขนสง่เอกชน หรือ ไลน์แมน เน่ืองจากปัจจุบันคน
ส่วนมากใช้เวลากับการใช้สื่อโซเชียลมีเดียเป็นส่วนมาก และ เพ่ือให้ธุรกิจน้ีสามารถเป็นอีกหน่ึง
ช่องทาง ที่จะช่วยอํานวยความสะดวกให้กับกลุ่มผู้บริโภคได้ จึงเห็นว่าการเข้าถึงผู้บริโภคผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์จะสามารถตอบโจทย์ยุคดิจิตอลได้เป็นอย่างดี  
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1.1 แนะนาํธรุกิจ 
ชื่อกิจการ: Clean Club คลับของอาหารคลีน 
เว็บไซต์ : Facebook Page “Clean Club คลับของอาหารคลีน” 
สถานทีต้ั่ง : ซอยกรุงเทพนนท์ 11 ถนน กรุงเทพนนท์ อําเภอ เมือง จังหวัด นนทบุรี 11000 
ลักษณะของธรุกิจ : Clean Club เป็นการให้บริการอาหารเพ่ือสุขภาพ ของกลุ่มคนที่ให้

ความสนใจเกี่ยวกับการดูแล รักษาสุขภาพ จากภายในสู่ภายนอก ในที่น่ีคือ การรับประทานอาหาร
เพ่ือสุขภาพเพ่ือรักษารูปร่าง หรือ ผู้ที่ต้องการรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์สะอาด สะดวก และ 
ปลอดภัย ต่อการดําเนินชีวิตในปัจจุบัน โดยเมนูอาหารท่ีเลือกผลิตออกมาเพ่ือผู้บริโภค คือ เมนู  
คั่วกลิ้งอกไก่คลีน  โดยผู้บริโภคสามารถเลอืกระดับความเผ็ดได้ จากระดับที่ 1-3 เผ็ดน้อย เผ็ดกลาง 
ไปจนถึงเผ็ดที่สุด เพ่ือผู้บริโภคท่ีช่ืนชอบในการรับประทานอาหารคลีนเพ่ือสุขภาพ แต่ยังมีความ
ต้องการรับประทานอาหารชนิดอ่ืนๆที่ให้รสชาติจัดจ้าน และยังคงความเป็นอาหารเพ่ือสุขภาพอยู่ใน
เวลาเดียวกัน เพ่ือให้ตอบรับกับกระแสการรักสุขภาพ ทางผู้ประกอบการจึงนําวัตถุดิบอกไก่มาใช้ 
เน่ืองจากเป็นส่วนของเนื้อสัตว์ที่มีไขมันน้อยต่างจากส่วนอ่ืนๆ 
 ในการจัดจําหน่ายสินค้าน้ันจะเป็นการจัดจําหน่ายผ่านทางช่องทาง Social Network เช่น 
เฟสบุ๊ค อินสตราแกรม ไลน์ และแอพพลิเคช่ันไลน์แมน เพ่ือให้สอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคใน
ยุคปัจจุบัน ที่คาํนึงถึงความสะดวกสบายในการเลือกซื้ออาหารรับประทานในแต่ละมื้อ 

สถานที่ประกอบธุรกิจน้ีได้ เป็นสถานที่อยู่ในแนว รถไฟฟ้าสายสีม่วง สถานีแยกติวานนท์ จึง
เป็นทําเลท่ีเหมาะ เน่ืองจากในแต่ละวันจะมีผู้ใช้บริการรถไฟฟ้าเป็นพนักงานบริษัทส่วนมากและ
นักศึกษา รองลงมา จึงสามารถเข้ากับกลุ่มเป้าหมายได้ อีกทั้งในบริเวณน้ียังไม่มีธุรกิจอาหารใน
ลักษณะน้ีเกิดขึ้น ทําใหม้องเห็นถึงโอกาสในการจัดต้ังธุรกิจน้ีขึ้นมา 
 
1.2 ประเภทสนิค้า/บริการ 
 คั่วกลิ้งอกไก่คลีนของร้าน Clean Club น้ันจะเป็นการผลิตสินค้าด้วยวัตถุดิบที่สดใหม ่และมี
คุณค่าทางอาหารประกอบไปด้วย อกไก่ ซึ่งเป็นส่วนที่เป็นโปรตีน ดีต่อสุขภาพของผู้ที่ต้องการ
รับประทานอาหารคลีนเพ่ือการดูแลรรักษารูปร่างควบคู่ไปกับการออกกําลังกาย และในเมนูคั่วกลิ้ง
น้ันจะประกอบไปด้วย ผักสมุนไพรของไทย เช่นตะไคร้ ข่า หอมแดง ขมิ้นเหลือง ผิวมะกรูด ใบมะกรูด 
เป็นต้น ซึ่งส่วนประกอบเหล่าน้ีล้วนมีสรรพคุณที่ดีเป็นประโยชน์ต่อร่างกาย รับประทานควบคู่กับข้าว
ไรซ์เบอร์รี่ ทีม่สีารหาอาหารมากมาย เช่น โอเมก้าสาม ทีม่ีlมารถช่วยลดระดับคอเลสเตอร์รอล และ 
ไข่ต้ม 1 ฟอง เพราะฉะน้ันในการรับประทานเมนูหน่ึงมื้อ ผู้บริโภคจะได้รับสารอาหารท่ีเหมาะสมต่อ
ร่างกาย ถึงแม้จะเป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีลดนํ้าหนัก รักษารูปรา่ง  



5 
 

 หลักในการปรงุอาหารของร้าน Clean Club เมนูคั่วกลิ้งอกไก่คลีน ทางผู้ประกอบการ
เลือกใช้เคร่ืองปรุงของ Good Life ซึ่งเป็นเคร่ืองปรุงของผู้ที่รักสขุภาพ โดยประกอบไปด้วย  

- นํ้าปลาแท้ สูตรลดโซเดียม 40% เมื่อเทียบเท่ากับนํ้าปลาสูตรปกติ เพราะ 
โซเดียมเป็นสาเหตุของการเกิดโรคความดันโลหิตสูง ที่จะนําไปสู่โรคอัมพฤษ์ อัมพาต และ โรคหัวใจ
ขาดเลือดตามมา  

- สารทดแทนความหวานแคลอรี่ตํ่าจาก Good Life เพ่ือเป็นตัวช่วยในการลด 
ปริมาณการบริโภคนํ้าตาลในแต่ละวัน ที่ไมค่วรเกิน 6 ช้อนชาต่อวัน เพราะอาจะเป็นสาเหตุของการ
เกิดโรคอ้วนและ โรคเบาหวาน แต่การที่จะไม่ใส่นํ้าตาลลงไปเลยนั้นอาจจะทําให้รสชาติของอาหารไม่
กลมกล่อม ทางผู้ประกอบการจึงใช้สารทดแทนความหวานเป็นอีกหน่ึงทางเลือกเพ่ือผู้บริโภค 
 
1.3 วิสัยทัศน ์(Vision) 
 เป็นผู้ผลิตและจัดจําหน่ายอาหารค่ัวกลิ้งอกไก่คลีน เพ่ือสุขภาพและเป็นที่นิยมและมี
ผู้ใช้บริการอย่างสมํ่าเสมอ และสามารถพัฒนาเมนูอาหารใหม่ๆเพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้าได้ภายในระยะเวลา 5 ปี  
 
1.4 พันธกิจ (Mission) 

1. พัฒนาสินค้าและบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้า ด้วยการผลิตสินค้าที ่
มีคุณภาพ สะอาดและปลอดภัย เพ่ือให้เป็นตัวเลือกแรกๆที่ลูกค้านึกถึงเสมอ 

2. สามารขยายพ้ืนที่ในการจัดจาํหน่ายไปตามบริเวณอ่ืนๆ ในเส้นรถไฟใต้ดิน (MRT)  
หรือรถไฟฟ้า (BTS) 
 
1.5 เปา้หมาย (Goals) 

เป้าหมายระยะสั้น ปี 2562 - 2563  
- เพ่ือผลิตและจัดจําหน่ายให้แก่ผู้บริโภค เร่ิมต้นจากกลุ่มเลก็ๆตามบริเวณเส้นทาง 

รถไฟใต้ดิน MRT สถานี พระรามเก้า เพชรบุรี และ สุขุมวิท 
- เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ เป็นที่รู้จักในตลาดอย่างกว้างขวาง 
- เพ่ือการปรับปรุงรูปแบบของผลิตภัณฑ์ให้สามารถตอบสนองผู้บริโภคได้อย่างดี 

เป้าหมายระยะยาว ปี 2564 – 2567  
- เพ่ือขยายตลาดโดยามารถนําสินค้าเข้าสู่ร้านค้าอาหารเพ่ือสุขภาพ เช่น ร้าน  

Organic Supply และ ร้านใบเมี่ยง 
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- ขยายธุรกิจไปในทางการผลิต อาหารเมนูอ่ืนๆเช่น คั่วกลิ้งเอ็นข้อไก่ 
- มีหน้าร้านในการจัดจําหน่าย อยู่ในบริเวณศูนย์ออกกําลังกาย หรือ ฟิตเนส 

 
 1.6 วัตถุประสงคข์องการจัดทําแผนธุรกิจ 

- เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการทําธุรกิจ การจัดจําหน่ายเมนูคั่วกลิ้งอกไก่คลีน  
เพ่ือการจัดการบริหารความเสี่ยงภายในอนาคต 

- เพ่ือการจัดการ การดําเนินการของธุรกิจได้อย่างเป็นระบบให้เกิดประสิทธิภาพอยู่ดี 
 



บทที่ 2 
วิธีการดําเนนิการวิเคราะหข์้อมูล 

 
 แผนธุรกิจฉบับน้ีได้จัดทําขึ้นโดยใช้ข้อมูลประเภทต่างๆซึ่งประกอบไปด้วย ข้อมูลที่เก็บ
รวบรวมเอง ซึ่งเป็นข้อมูลที่เก่ียวกับความคิดเห็นของผู้บริโภค เพ่ือนําไปใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดได้แค่ ทัศนคติทีม่ต่ีอธุรกิจที่เป็นคู่แข่ง และ ความคิดเห็นต่อธรุกิจใหม ่โดยมวิีธีการเก็บ
รวบรวมข้อมูลดังน้ี 
 
2.1  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ในการจัดทําแผนธุรกิจ ได้ทําการสํารวจพฤติกรรมของผู้บริโภค ความต้องการจาก
กลุ่มเป้าหมาย เพ่ือให้ได้ข้อมลูที่เป็นประโยชน์และตรงความต้องการของผู้ประกอบการ และสามารถ
นํามาใช้ในการประกอบกิจการได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

ผู้ที่ใหข้้อมูล ในการสํารวจความคิดเห็น ผู้ให้ข้อมูล คือ ผูท้ี่มีความเกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้
สินค้า และ บริการของธุรกิจ โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

กลุ่มเป้าหมายผู้ให้ข้อมูล/สถานท่ีเก็บข้อมูล 
กลุ่มตัวอย่างสําหรับธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพ แบ่งออกเป็น  กลุ่มผู้บริโภคท่ัวไป ที่มีอายุต้ังแต่  

วัยรุ่น (15 – 25 ), วัยผู้ใหญ่ตอนต้น ( 26 – 35 ), วัยกลางคน ( 36 – 40 ) และ 46 ปีขึ้นไป 
เครื่องมือทีใ่ชใ้นการเก็บข้อมูล 
ใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บข้อมูล โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน 

ส่วนที่ 1 เป็นส่วนของข้อมูลตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ และ 
รายได้ต่อเดือน 

ส่วนที่ 2 เป็นส่วนของลักษณะพฤตกรรมการบริโภคของกลุ่มเป้าหมาย 
ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยการเลือกซื้อและความเช่ือถือต่อร้านค้าทาง 

ออนไลน์ 
 
2.2  วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล  

หลักจากได้ทําการเก็บรวบรวมข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่าง ทั้งหมด  200 คน ในการตอบ
แบบสอบถามเก่ียวกับธุรกิจ Klua Less Kling คั่วกลิ้งอกไก่คลีน จึงนําขอ้มูลมาวิเคราะห์ผลทางสถิติ 
เพ่ือหาค่าเฉลี่ย และ นํามาใช้ในการวางแผนธุรกิจ 
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แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคและความต้องการในการใช้บริการอาหาคั่วกลิ้ง
อกไก่เดลิเวอร่ี แบ่งเป็น 3 สว่น 

ส่วนที่ 1 สอบถามเก่ียวกับข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1. คําถามเกี่ยวกับเพศ 
2. คําถามเกี่ยวกับอายุ 
3. คําถามเกี่ยวกับสถานะภาพ 
4. คําถามเกี่ยวกับระดับการศึกษา 
5. คําถามเกี่ยวกับอาชีพ 
6. คําถามเกี่ยวกับรายได้โดยประมานต่อเดือน 

ส่วนที่ 2 สอบถามเก่ียวกับลักษณะและพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยเป็นคําถามให้
เลือกตอบ 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวความไว้วางใจ และ ปัจจัยที่ทาํให้เลือกซื้ออาหารผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์  
 
2.3  ผลการวิเคราะห์แบบสอบถาม 

การวิเคราะห์ความต้องการเก่ียวกับการบริโภคของผู้ที่มีความสนใจในการบริโภคอาหารคลีน
แต่ยังต้องการรับประทานอาหารท่ีมีรสชาติจัด โดยเลือกเมนูคั่วกลิ้งอกไก่ แบบเลือกระดับความเผ็ด
ได้มาเพ่ือเป็นอีกหน่ึงทางเลือกให้กับผู้บริโภค รวมท้ังการสอบถามเก่ียวกับการใช้บริการการสั่งอาหาร
ผ่านทางช่องทางออนไลน์ โดยมีผลการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังต่อไปนี้  
 
สว่นที่ 1 ข้อมูลส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 2.1 : จํานวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 87 43.50 
หญิง 113 56.50 
รวม 200 100.00 

 



 

จาก
เพศหญิง คิด

 
ภาพที่ 2.1 : 
 

 
ตารางที่ 2.2 
 

 
จาก

รองลงมามีอา
20.50 และมี
 
 
 
 
 

ตารางที่ 2.1 
เป็นร้อยละ 4

กราฟแสดงผู้ต

: จํานวนและ

อายุ 
15-25 ปี 
26-35 ปี 
36-45 ปี 

46 ปี ขึ้นไป 
รวม 

ตารางที่ 2.2 
ายุระหว่าง 15
อายุ 46 ปี ขึ้น

56.50%

ผู้ตอบแบบสอ
43.50 

ตอบแบบสอบ

ร้อยละของผูต้

ผู้ตอบแบบสอ
5-25 ปี คิดเป็
นไป คิดเป็นร้

43.50
%

เพศ

อบถามส่วนให

บถาม จําแนก

ตอบแบบสอบ

จํานวน
6
8
4
6

20

อบถามส่วนให
นร้อยละ 33.
้อยละ 3.00

0%

หญ่เป็นเพศหญ

ตามเพศ 

 

บถาม จําแนก

น (คน) 
67 
86 
41 
6 
00 

หญ่มีอายุระหว
50 มีอายุระห

ชาย

หญิง

ญิง คิดเป็นร้อ

ตามอายุ 

ว่าง 26-35 ปี
หว่าง 36-45 ปี

อยละ 56.50 แ

ร้อยละ 
33.50 
43.00 
20.50 
3.00 

100.00 

ป คิดเป็นร้อยล
ปี คิดเป็นร้อย

9 

และเป็น

ละ 43.00 
ยละ 



 

ภาพที่ 2.2 :  
 

 
ตารางที่ 2.3 
 

 
จาก

รองลงมามีสถ
 

ภาพที่ 2.3 : 
 

 

กราฟแสดงผู้

: จํานวนและ

สถานภาพ 
สมรส 
โสด 

หย่าร้าง 
รวม 

ตารางที่ 2.3 
ถานภาพสมรส

กราฟแสดงผู้ต

3

43.00%

20.50%

3.00%

61.50%

6.50%

สถาน

ผู้ตอบแบบสอบ

ร้อยละของผูต้

ผู้ตอบแบบสอ
ส คิดเป็นร้อย

ตอบแบบสอบ

33.50%

%

%

อายุ

32.00%

นภาพสมร

บถาม จําแนก

ตอบแบบสอบ

จํานว
6
1
1
2

อบถามส่วนให
ยละ 32.00 แล

บถาม จําแนก

รส

กตามอายุ 

บถาม จําแนก

น (คน) 
64 
23 
13 
200 

หญ่มีสถานภา
ละมสีถานภาพ

ตามสถานภา

 

15-25 ปี
26-35 ปี
36-45 ปี
46 ปี ขึน้ไป

สมรส
โสด
หย่าร้าง

ตามสถานภา

พโสด คิดเป็น
พหย่าร้าง คิด

พสมรส 

พ 

ร้อยละ 
32.00 
61.50 
6.50 

100.00 

นร้อยละ 61.5
เป็นร้อยละ 6

10 

50 
6.50 



 

ตารางที่ 2.4 
 
ระดับการศึก
ปริญญาตร ี
ปริญญาโทขึ้น
มัธยมศึกษา/
อนุปริญญา/ป
รวม 

 
จาก

65.50 รองลง
ปวช. คิดเป็น
 
ภาพที่ 2.4 : 
 

 
 

22

7.

:  จํานวนและ

ษา 

นไป 
ปวช. 
ปวส. 

ตารางที่ 2.4 
งมาจบการศึก
ร้อยละ 7.50 

กราฟแสดงผูต้

2.50%

50% 4.50%

ระ

ะรอ้ยละของผู้

จําน
131
  45
  15
    9
200

ผู้ตอบแบบสอ
กษาระดับปรญิ
และจบระดับ

ตอบแบบสอบ

 

65.50%

ะดบัการศกึ

ผู้ตอบแบบสอ

วน (คน) 

 
 

9 

อบถามส่วนให
ญญาโทขึ้นไป 
บอนุปริญญา/

บถาม จําแนก

กษา

ป ิ
ป ิ
มั
อน

บถาม จําแนก

หญ่จบการศึกษ
คิดเป็นร้อยล

/ปวส. คิดเป็น

ตามระดับการ

ริญญาตรี
ริญญาโทขึน้ไป
ธัยมศกึษา/ปวช.
นปุริญญา/ปวส.

กตามระดับกา

ร้อยละ 
65.50 
22.50 
  7.50 
  4.50 
100.00 

ษาระดับปริญ
ะ 22.50 จบร
ร้อยละ 4.50 

รศึกษา 

 

ารศึกษา 

ญญาตรี คิดเป็น
ระดับมธัยมศึก

11 

นร้อยละ 
กษา/



 

ตารางที่ 2.5 
 

ธ
นัก
พ

พนกั

 
จาก

33.50 รองลง
ร้อยละ 12.00
คิดเป็นร้อยล
 
ภาพที่ 2.5 : 
 

 

12.00%

5.00%

:  จํานวนและ

อาชีพ 
ข้าราชการ 
ค้าขาย 

ธุรกิจส่วนตัว 
เรียน/นักศึกษ
นักงานบริษัท
กงานรัฐวิสาห

รับจ้าง 
ว่างงาน 
รวม 

ตารางที่ 2.5 
งมาประกอบอ
0 นักเรียน/นั
ะ 7.50 ค้าขา

กราฟแสดงผู้ต

33.50%

7.50%

ะรอ้ยละของผู้

ษา 
ท 
กิจ 

ผู้ตอบแบบสอ
อาชีพธุรกิจสว่
ักศึกษา คิดเป็
ย คิดเป็นร้อย

ตอบแบบสอบ

8.00%
5.5

17.50%

11.00%

อาชีพ

ผู้ตอบแบบสอ

จํานวน
16
11
35
22
67
24
10
15
20

อบถามส่วนให
วนตัว คิดเป็น
ป็นร้อยละ 11
ยละ 5.50 แล

บถาม จําแนก

50%

%

%

ข้

ค้

ธุ

นั

พ

พ

รั

ว่

บถาม จําแนก

 (คน) 
6 
1 
5 
2 
7 
4 
0 
5 
0 

หญ่ประกอบอ
ร้อยละ 17.50
.00 ข้าราชกา
ะรับจ้าง คิดเป

ตามอาชีพ 

ข้าราชการ

ค้าขาย

ธรุกิจสว่นตวั

นกัเรียน/นกัศกึษา

พนกังานบริษัท

พนกังานรัฐวิสาหกิจ

ับจ้าง

า่งงาน

กตามอาชีพ 

าชีพพนักงาน
0 พนกังานรฐั
าร คิดเป็นร้อย
ป็นร้อยละ 5.

 

จ

ร้อยละ 
8.00 
5.50 
17.50 
11.00 
33.50 
12.00 
5.00 
7.50 

100.00 

นบริษัท คิดเป็
ฐวิสาหกิจ คิดเ
ยละ 8.00 ว่า
00 

12 

นร้อยละ 
เป็น           
งงาน     



 

ตารางที่ 2.6 
 

รายไ
น้อยก
10,0
15,0
20,0
มากก

 
จาก

50,000 บาท
คิดเป็น   ร้อย
เฉลี่ยต่อเดือน
10,001-15,0
 
ภาพที่ 2.6 : 
 

 

16.0

:  จํานวนและ

ได้เฉลี่ยต่อเดื
กว่า 10,000 บ
01-15,000 บ
01-20,000 บ
01-50,000 บ
กว่า 50,000 บ

รวม 

ตารางที่ 2.6 
 คิดเป็นร้อยล
ยละ 23.00 ร
นน้อยกว่า 10
000 บาท คิดเ

กราฟแสดงผู้ต

44.00%

00%

ราย

ะรอ้ยละของผู้

อน 
บาท 
บาท 
บาท 
บาท 
บาท 

ผู้ตอบแบบสอ
ละ 44.00 รอง
ายได้เฉลี่ยต่อ
,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 7.

ตอบแบบสอบ

 

10.00%
7

23.00

ยได้เฉล่ียต่

ผู้ตอบแบบสอ

จํานวน
20
14
46
88
32
20

อบถามส่วนให
งลงมามีรายได
อเดือนมากกว่า
ดเป็นร้อยละ 
.00 

บถาม จําแนก

7.00%

0%

ต่อเดอืน

บถาม จําแนก

 (คน) 
0 
4 
6 
8 
2 
0 

หญ่มีรายได้เฉ
ด้เฉลีย่ต่อเดือ
า 50,000 บา
10.00 และรา

ตามรายได้เฉ

น้อยกว่า 10,000 บา

10,001-15,000 บาท

15,001-20,000 บาท

20,001-50,000 บาท

มากกว่า 50,000 บา

กตามรายได้เฉ

ลี่ยต่อเดือนระ
นระหว่าง 15
ท คิดเป็นร้อย
ายได้เฉลี่ยต่อ

ลี่ยต่อเดือน 

 

าท

ท

ท

ท

าท

ฉลี่ยต่อเดือน 

ร้อยละ 
10.00 
7.00 
23.00 
44.00 
16.00 
100.00 

ะหว่าง 20,00
5,001-20,000
ยละ 16.00 ร
เดือนระหว่าง

13 

01-
0 บาท 
ายได้
ง 



 

ส่วนที่ 2  ลัก
 
ตารางที่ 2.7 
                
 

การเลอื
ท
เลื

 
จาก

ร้อยละ 84.00
 
ภาพที่ 2.7 : 
 

 
ตารางที่ 2.8 
 

พิจารณาจา
พิจารณาจา
พิจารณาจา
พิจารณาจา

การเ

กษณะพฤติกร

: จํานวนและ
  ทําอาหารใน

อกซ้ือ/ทําเอง
ทําเอง 
ลือกซื้อ 
รวม 

ตารางที่ 2.7 
0 และทําเอง 

กราฟแสดงผู้ต

:  จํานวนและ

หลักก
ากความสะอา
ากคุณประโยช
ากปริมาณ 
ากราคา 

รวม

84.00%

เลือกซือ้/ทาํ
แ

รรมของผู้บรโิ

ร้อยละของผูต้
นแต่ละมื้อ 

 

ผู้ตอบแบบสอ
คดิเป็นร้อยล

ตอบแบบสอบ

ะรอ้ยละของผู้

การ 
ดและความป
ชน์หรือหลักโภ

ม 

าอาหารด้ว
แต่ละมือ้

โภค 

ตอบแบบสอบ

จํานวน 
32
168
200

อบถามส่วนให
ละ 16.00 

บถาม จําแนก

ผู้ตอบแบบสอ

ปลอดภัย 
ภชนาการ

16.00

วยตนเองใน

ทํา
เลือ

บถาม จําแนก

(คน) 

8 
0 

หญ่เลือกซื้ออา

ตามการเลือก

 

บถาม จําแนก

จํานวน (ค
78 
70 
18 
34 
200

0%

น

าเอง
อกซือ้

ตามการเลือก

าหารในแต่ละ

กซื้อและเลือก

กตามหลักการ

คน) 

กซื้อและเลือก

ร้อยละ 
16.00 
84.00 
100.00 

ะมือ้ด้วยตนเอ

ทําอาหารในแ

รในการเลือกซื

ร้อยละ 
39.00 
35.00 
9.00 
17.00 
100.00 

14 

ก 

ง คิดเป็น

แต่ละมือ้ 

ซื้ออาหาร 



 

จาก
พิจารณาจาก
คุณประโยชน์
และพิจารณา

 
ภาพที่ 2.8 : 
 

 
ตารางที่ 2.9 
                
 

ช่ืนชอบในกา
รับประทานอ
รับประทานอ
น้ําหนักเป็นห

 
จาก

เพ่ือสุขภาพเนื
ร้อยละ 59.00
29.00 และรบั

17

ตารางที่ 2.8 
ความสะอาด

นห์รือหลักโภช
าจากปริมาณ 

กราฟแสดงผู้ต

: จํานวนและ
  รับประทาน

จดุ
รรับประทาน

อาหาร เพ่ือสุข
อาหารเพื่อสุขภ
หลัก 

ตารางที่ 2.9 
นื่องจาก รับป
0 รองลงมาช่ืน
บประทานอาห

35.00%

7.00%

9.00%

หลักในก

ผู้ตอบแบบสอ
และความปลอ
ชนาการ คิดเป็
คิดเป็นร้อยละ

ตอบแบบสอบ

ร้อยละของผูต้
นอาหารเพ่ือสุ

ดประสงค ์
อาหารคลีนอ
ขภาพเน่ืองจาก
ภาพ เพ่ือรักษ

รวม 

ผู้ตอบแบบสอ
ระทานอาหา
นชอบในการรั
หาร เพ่ือสุขภ

39.00%

การเลือกซื

อบถามส่วนให
อดภัย คิดเป็น
ป็นร้อยละ 35
ะ 9.00  

บถาม จําแนก

ตอบแบบสอบ
สุขภาพ 

ยู่เป็นประจําอ
กแพทย์สั่ง 
ษารูปร่างและล

อบถามส่วนให
รเพ่ือสุขภาพ 
รับประทานอา
ภาพเนื่องจากแ

%

ซือ้อาหาร

หญ่มีหลักการใ
นร้อยละ 39.0
.00 พิจารณา

ตามหลักการใ

บถาม จําแนก

จ
อยู่แล้ว 

ลด

หญ่มีจุดประส
เพ่ือรักษารูป
าหารคลีนอยู่เ
แพทย์สั่ง คิดเ

สะอาดฯ

คณุประโยชน์ฯ

ปริมาณ

ราคา

ในการเลือกซื้
00 รองลงมาพิ
จากราคา คิด

ในการเลือกซื้

 

ตามจุดประส

จํานวน (คน)
58 
24 
118 

200 

งค์ในการเลือ
ร่างและลดน้าํ
เป็นประจําอยู
เป็นร้อยละ 12

ซือ้อาหารโดยก
พิจารณาจาก
ดเป็นร้อยละ 1

ซือ้อาหาร 

สงค์ในการเลือ

) ร้อ
29
12
59

100

กรับประทาน
าหนักเป็นหลั
ยู่แล้ว คดิเป็นร
2.00 

15 

การ

17.00 

ก 

ยละ 
9.00 
2.00 
9.00 

0.00 

นอาหาร
ัก คิดเป็น 
ร้อยละ 



 

ภาพที่ 2.9 :  
                
 

 
ตารางที่ 2.10
                
 

 
จาก

แต่งด้วยสารเ
อาหารเพ่ือสุข
คิดเป็นร้อยล
 
 
 
 
 
 
 

กราฟแสดงผู้
เพ่ือสุขภาพ 

0 :  จํานวนแล
     ที่ไมผ่่าน

การสั่งอา
เคย 

ไม่เคย
รวม 

ตารางที่ 2.10
เคมีต่างๆ (Cle
ขภาพที่ไม่ผ่าน
ะ 33.50 

59.00

จุดประสง

ผู้ตอบแบบสอบ

ละร้อยละของ
การปรุงแต่งด้

หาร 

ย 

0 ผู้ตอบแบบส
ean Food) ผ
นการปรุงแต่ง

29.0

0%

ค์ในการเลื
เพื่อสุ

บถาม จําแนก

งผู้ตอบแบบส
ด้วยสารเคมีต่า

จ

สอบถามส่วนใ
ผ่านทางช่องโซ
ด้วยสารเคมตี

00%

12.00%

ลือกรับประ
สุขภาพ

กตามจุดประส

อบถาม จําแน
างๆ (Clean 

จํานวน (คน)
133 
67 
200 

ใหญ่เคยสั่งอา
ซเชียลมีเดีย คิ
ต่างๆ (Clean 

ะทานอาหา

สงค์ในการเลอื

นกตามการเค
Food) ผ่านท

 

าหารเพ่ือสุขภ
คิดเป็นร้อยละ
Food) ผ่านท

ร            

ช่ืนชอบฯ

แพทย์สัง่ฯ

รักษาฯ

อกรับประทาน

 

ยสั่งอาหารเพื
ทางช่องโซเชีย

ร้อยละ 
66.50 
33.50 
100.00 

าพที่ไม่ผ่านก
ะ 66.50 และไ
ทางช่องโซเชีย

   

16 

นอาหาร 

พ่ือสุขภาพ 
ลมีเดีย 

ารปรุง
ไม่เคยสั่ง
ยลมีเดีย 



 

ภาพที่ 2.10 
                
 

 
ตารางที่ 2.11
                
 

 
จาก

ทาง Linema
เป็นร้อยละ 1
 
 
 
 
 

: กราฟแสดงผ
 ปรุงแต่งด้วย

1 : จํานวนแล
    โซเชียลมี

ช่องทาง 
Facebook
Instragram

Line 
Lineman 

รวม 

ตารางที่ 2.11
an คิดเป็นร้อย
13.50 และ Li

33.50%

การเคยส

ผู้ตอบแบบสอ
ยสารเคมีต่างๆ

ะรอ้ยละของผ
เดีย 

k 
m 

1 ผู้ตอบแบบส
ยละ 48.50 ร
ine คิดเป็นร้อ

65.50

ส่ังอาหารเพื

อบถาม จําแน
ๆ (Clean Fo

ผู้ตอบแบบสอ

จําน

สอบถามส่วนใ
รองลงมา Fac
อยละ 12.00 

0%

พื่อสุขภาพ

กตามการเคย
od) ผ่านทางช

อบถาม จําแน

วน (คน) 
52 
27 
24 
97 
200 

ใหญม่ีช่องทาง
ebook คิดเป็
 

พ

เคย

ไมเ่คย

ยสั่งอาหารเพ่ือ
ช่องโซเชียลมี

 

กตามช่องทาง

งในการสั่งอาห
ปนร้อยละ 26.

อสุขภาพที่ไมผ่
ีเดีย 

งในการส่ังอาห

ร้อยละ 
26.00 
13.50 
12.00 
48.50 

100.00 

หารผ่านโซเชี
.00 Instragra

17 

ผ่านการ 

หารผ่าน 

ยลมิเดีย
am คิด



 

ภาพที่ 2.11 
 

 
ตารางที่ 2.12
                
 

ก

 
จาก

83.50 และไม
 

 
 
 
 
 
 
 
 

: กราฟแสดงผ

2 :  จํานวนแล
    รับประทา

การชอบอาหา
ชอบ 

ไม่ชอบ
รวม 

ตารางที่ 2.12
มช่อบอาหารร

48.50%

ช่องทาง

ผู้ตอบแบบสอ

ละร้อยละของ
านอาหารรสจั

ารรสจัด 

บ 

2 ผู้ตอบแบบส
รสจัด คิดเป็น

26.00%

13.5
12.00%

งการส่ังอาห
โซเชียลมิ

อบถาม จําแน

งผู้ตอบแบบส
จัด 

จํ

สอบถามส่วนใ
ร้อยละ 16.50

50%

หารผ่านทา
เดยี

กตามช่องทาง

อบถาม จําแน

จาํนวน (คน)
167 
33 
200 

ใหญม่ีความช่ืน
0  

าง           

Facebook

Instragram

Line

Lineman

งในการสั่งอาห

 

นกตามความชื

นชอบอาหารร

      

หารผ่านโซเชี

ช่ืนชอบในการ

ร้อยละ 
83.50 
16.50 

100.00 

รสจัด คิดเป็น

18 

ยลมีเดีย 

ร 

นรอ้ยละ 



 

ภาพที่ 2.12 
                
 
 

 
ตารางที่ 2.13
                
 

 
จาก

สุขภาพ คิดเป็
23.50  
 
 
 
 
 
 
 
 

:  กราฟแสดง
  รสจัด 

3 : จํานวนแล
    อกไก่คลนี

การเคยได้
เคย 

ไม่เคย
รวม 

ตารางที่ 2.13
ป็นร้อยละ 76

83.5

16.50%

การชอบท

งผูต้อบแบบสอ

ะรอ้ยละของผ
นเพ่ือสุขภาพ

ดย้ิน 

3 ผู้ตอบแบบส
6.50 และไม่เค

50%

ทานอาหาร

อบถาม จําแน

ผู้ตอบแบบสอ

จํ

สอบถามส่วนใ
คยได้ยินเทนู ค

รรสจัด

นกตามความชื

 

อบถาม จําแน

จาํนวน (คน)
153 
47 
200 

ใหญ่เคยได้ยนิ
คั่วกลิ้งอกไก่ ค

ชอบ 
ไมช่อบ

ช่ืนชอบในการ

กตามการเคย

นช่ือเมนู คั่วกลิ
คลีนเพ่ือสุขภา

รรับประทานอ

ยได้ยินช่ือเมนู

ร้อยละ 
76.50 
23.50 

100.00 

ลิ้งอกไก่ คลนี
าพ คิดเป็นร้อ

19 

อาหาร 

คั่วกลิ้ง 

เพ่ือ
อยละ 



 

ภาพที่ 2.13 
                
 

 
ตารางที่ 2.14
                
 

ก

 
จาก

สุขภาพ คิดเป็
40.00  
 
 
 
 
 
 
 
 

:  กราฟแสดง
  เพ่ือสุขภาพ

4 :  จํานวนแล
    อกไก่คลนี

การเคยรับปร
เคย 

ไม่เคย 
รวม 

ตารางที่ 2.14
ป็นร้อยละ 59

23.50%

การเ
ค่ัวกลิง้อ

งผูต้อบแบบสอ
พ 

ละร้อยละของ
นเพ่ือสุขภาพ

ระทาน 

4 ผู้ตอบแบบส
9.50 และไม่เค

76.50%

เคยได้ยนิเม
กไก่ คลีนส

อบถาม จําแน

งผู้ตอบแบบส

จํ

สอบถามส่วนใ
คยรับประทาน

มนู          
สุขภาพ

นกตามการเค

อบถาม จําแน

จาํนวน (คน)
119 
80 
200 

ใหญ่เคยรับปร
น คั่วกลิ้งอกไก

            

เคย
ไมเ่คย

ยได้ยินช่ือเมนู

นกตามการเค

ระทานคั่วกลิง้
ก่ คลนีเพ่ือสุข

นคูั่วกลิ้งอกไก่

ยรับประทาน

ร้อยละ 
59.50 
40.00 

100.00 

งอกไก่ คลีนเพื
ขภาพ คิดเป็น

20 

คลีน  

คั่วกลิ้ง 

พ่ือ
ร้อยละ 



 

ภาพที่ 2.14 
                
 

 
ส่วนที่ 3 แบ
ความไว้วางใ
 
ตารางที่ 2.15
                
 

ร

 
จาก

จากร้านค้าใน
ร้อยละ 28.00
ที่สุด คิดเป็นร
 

ก

:  กราฟแสดง
  เพ่ือสุขภาพ

บสอบถามเก่ี
ใจในการใชบ้

5 :  จํานวนแล
    จากร้านค้

ระดับความคิ
น้อยที่สุด

น้อย 
ปานกลา

มาก 
มากที่สุด

รวม 

ตารางที่ 2.15
นโซเชียลมิเดีย
0 ระดับน้อยที
รอ้ยละ 5.50 

5940.00%

การเคยรับป
คลี

งผูต้อบแบบสอ
พ 

ยวกับปัจจัยใ
รกิาร 

ละร้อยละของ
ค้าในโซเชียลมิ

ดเห็น 
ด 

ง 

ด 

5 ผู้ตอบแบบส
ย อยู่ในระดับป
ที่สดุ คิดเป็นร้

9.50%%

ประทานค่ัว
ลีนสุขภาพ

อบถามจําแน

ในการเลือกซื้

งผู้ตอบแบบส
มเิดีย 

จํ

สอบถามส่วนใ
ปานกลาง คิด
ร้อยละ 14.50

วกลิง้อกไก่
พ

กตามการเคย

ซือ้อาหารผา่น

อบถาม จําแน

จาํนวน (คน)
29 
15 
89 
56 
11 
200 

ใหญม่ีความคิ
ดเป็นร้อยละ 4
0 ระดับน้อย คิ

            

เคย
ไมเ่คย

ยได้รับประทาน

นทางชอ่งทาง

นกตามความเ

ดเห็นต่อความ
44.50 รองลงม
คิดเป็นร้อยละ

นเมนูคั่วกลิ้งอ

งออนไลน์ ปจั

เช่ือถือต่อข้อมู

ร้อยละ 
14.50 
7.50 
44.50 
28.00 
5.50 

100.00 

มเช่ือถือต่อข้อ
มาระดับมาก 
ะ 7.50 และระ

21 

อกไก่คลีน 

จจัยด้าน

มลูที่ได้ 

อมูลที่ได้
คิดเป็น

ะดับมาก



 

ภาพที่ 2.15 
                
 

 
ตารางที่ 2.16
                
 

 
จาก

สุจริต และไม
เป็นร้อยละ 1
ระดับน้อย คดิ
 
 
 

คว

:  กราฟแสดง
  จากร้านค้าใ

6 :  จํานวนแล
     สุจริตแล

ระดับความคิ
น้อยที่สุ

น้อย 
ปานกลา

มาก 
มากที่สุด

รวม 

ตารางที่ 2.16
ม่เอาเปรียบผูบ้
19.50 ระดับน้
ดเป็นร้อยละ 

4

28.00%

5.50

ามเช่ือถือต
ใน

งผูต้อบแบบสอ
ในโซเชียลมิเดี

ละร้อยละของ
ะไม่เอาเปรียบ

คดิเห็น 
ด 

าง 

ด 

6 ผู้ตอบแบบส
บริโภค อยู่ในร
นอ้ยที่สุด คิดเป็
7.50 

4.50%

0%

ต่อข้อมูลที่
นโซเชียลมเิ

อบถาม จําแน
ดีย 

งผู้ตอบแบบส
บผู้บริโภค 

จ

สอบถามส่วนใ
ระดับปานกลา
ป็นรอ้ยละ 13

14.50%

7.50%

ที่ได้จากร้าน
เดยี

นกตามความคิ

อบถาม จําแน

จํานวน (คน)
26 
15 
103 
39 
17 
200 

ใหญม่ีความคิ
าง คิดเป็นร้อย
3.00 ระดับมา

นค้า         

น้อยท่ีสดุ
น้อย
ปานกลาง
มาก
มากท่ีสดุ

คิดเห็นต่อควา

 

นกตามร้านค้า

 

ดเห็นต่อร้านค
ยละ 51.50 ร
ากที่สุด คิดเป็

 

ามเช่ือถือต่อข้

าทางโซเชียลมิ

ร้อยละ 
13.00 
7.50 
51.50 
19.50 
8.50 

100.00 

ค้าทางโซเชียล
รองลงมาระดับ
นร้อยละ 8.5
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้อมูลที่ได้ 

มเิดีย 

ลมิเดีย 
บมาก คิด
0 และ



 

ภาพที่ 2.16 
                
 

 
ตารางที่ 2.17
                
 

ร

 
จาก

ข้อมูลส่วนตัว
รองลงมาระดั
ร้อยละ 8.50 

 
 
 

:  กราฟแสดง
  สุจริตและไ

7 :  จํานวนแล
    ข้อมูลส่วน

ระดับความคดิ
น้อยที่สุด

น้อย 
ปานกลาง

มาก 
มากที่สุด

รวม 

ตารางที่ 2.17
วกับร้านค้าทา
ดับมาก คิดเป็น
และระดับน้อ

19.50%

7.50

ร้านค้าท
และไม

งผูต้อบแบบสอ
ม่เอาเปรียบผู้

ละร้อยละของ
นตัวกับร้านค้า

ดเห็น 
ด 

ง 

 

7 ผู้ตอบแบบส
งช่องทางโซเชี
นร้อยละ 18.5
อยที่สุด คิดเป็

13.00%

51.50%

%

ทางโซเชียล
ม่เอาเปรียบ

อบถาม จําแน
ผู้บริโภค 

งผู้ตอบแบบส
าทางช่องทาง

จาํ

สอบถามส่วนใ
ชียลมิเดีย อยู่
50 ระดับน้อย
ปนรอ้ยละ 8.0

%

7.50

ลมิเดยีสุจริต
บผู้บริโภค

นกตามความคิ

อบถาม จําแน
โซเชียลมิเดีย

านวน (คน)
16 
30 
100 
37 
17 
200 

ใหญม่ีความคิ
ในระดับปาน
ย คิดเป็นร้อยล
00 

ต            

น้อยท่ีสดุ

น้อย

ปานกลาง

มาก

มากท่ีสดุ

คิดเห็นต่อร้าน

 

นกตามความไ

ดเห็นต่อความ
กลาง คิดเป็น
ละ 15.00 ระ

    

นค้าทางโซเชีย

ไว้วางใจต่อกา

ร้อยละ 
8.00 
15.00 
50.00 
18.50 
8.50 

100.00 

มไว้วางใจต่อก
นร้อยละ 50.0
ะดับมากที่สุด 
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ยลมิเดีย 

ารให ้

การให้
0 
คิดเป็น



 

ภาพที่ 2.17 
                
 

 
ตารางที่ 2.18
                
 

 
  จาก
ความผิดพลา
ร้อยละ 29.00
น้อยที่สุด คิด
 
 
 
 

คว

:  กราฟแสดง
  ข้อมูลส่วนต

8 :  จํานวนแล
    ความผิดพ

ระดับความคิ
น้อยที่สุ

น้อย 
ปานกล

มาก 
มากที่สุ

รวม 

ตารางที่ 2.18
ดที่เกิดขึ้น อยู
0 ระดับมากที

ดเป็นร้อยละ 7

50.

18.50%
8.50%

วามไว้วางต

งผูต้อบแบบสอ
ตัวกับร้านค้าท

ละร้อยละของ
พลาดที่เกิดขึ้น

คดิเห็น 
สุด 

าง 

สุด 

8 ผู้ตอบแบบส
ยู่ในระดับมาก
ที่สดุ คิดเป็นร้
7.50 

8.00%

00%

ต่อการให้ข้

อบถาม จําแน
ทางช่องทางโซ

งผู้ตอบแบบส
น 

จ

สอบถามส่วนใ
ก คิดเป็นร้อยล
้อยละ 17.50 

15.00%

้อมูลส่วนตั

นกตามความคิ
ซเชียลมิเดีย 

อบถาม จําแน

จํานวน (คน)
15 
22 
58 
70 
35 
200 

ใหญม่ีความคิ
ละ 35.00 รอ
ระดับน้อย คิ

ตวั

น้อยท่ีสดุ
น้อย
ปานกลาง
มาก
มากท่ีสดุ

คิดเห็นต่อควา

นกตามผู้ขายมี

 

ดเห็นต่อผู้ขาย
งลงมาระดับป

คิดเป็นร้อยละ 

ามไว้วางใจต่อ

มคีวามรับผิดช

ร้อยละ 
7.50 
11.00 
29.00 
35.00 
17.50 

100.00 

ยมีความรับผดิ
ปานกลาง คิด
 11.00 และร
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การให ้

ชอบต่อ 

ดชอบต่อ
ดเป็น           
ระดับ   



 

ภาพที่ 2.18 
                
 

 
ตารางที่ 2.19
                
 
ระดับความคิ
น้อยที่สุด 
น้อย 
ปานกลาง 
มาก 
มากที่สุด 
รวม 

 
จาก

ของผู้ขายมีผล
ระดับมาก คิด
9.00 และระด
 
 
 

ผู้ขา

:  กราฟแสดง
  ความผิดพล

9 :  จํานวนแล
    ผู้ขายมีผล

คดิเห็น 

ตารางที่ 2.19
ลต่อการตัดสนิ
ดเป็นร้อยละ 
ดับน้อยที่สุด 

35.00%

17.50%

ายมีความรั

งผูต้อบแบบสอ
ลาดที่เกิดขึ้น

ละร้อยละของ
ลต่อการตัดสนิ

9 ผู้ตอบแบบส
นใจเลือกซื้ออ
28.50 ระดับป
คิดเป็นร้อยละ

7.50%

29.00

ับผิดชอบต
ที่เกดิขึน้

อบถาม จําแน

งผู้ตอบแบบส
นใจเลือกซื้ออ

จํานวน (ค
10 
18 
44 
57 
71 
200 

สอบถามส่วนใ
อาหาร อยู่ในร
ปานกลาง คิด
ะ 5.00 

11.00%

0%

ต่อความผิด
น

นกตามความคิ

อบถาม จําแน
าหาร 

คน) 

ใหญม่ีความคิ
ระดับมากที่สุด
ดเป็นร้อยละ 2

ดพลาด

น้อยท่ีสดุ

น้อย

ปานกลาง

มาก

มากท่ีสดุ

คิดเห็นต่อผู้ขา

 

นกตามภาพลัก

ร้อย
  5.
  9.
22.
28.
35.
100

ดเห็นต่อภาพ
ด คิดเป็นร้อย
22.00 ระดับน้

ายมีความรับผิ

ักษณ์และช่ือเ

ยละ 
.00 
.00 
00 
50 
50 
0.00 

ลักษณ์และช่ือ
ละ 35.50 รอ
น้อย คิดเป็นร้
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ผิดชอบต่อ 

เสียงของ 

อเสียง
องลงมา
้อยละ 



 

ภาพที่ 2.19 
                
 

 
ตารางที่ 2.20
                
 

ร

 
จาก

เลือกซื้ออาหา
ร้อยละ 35.00
น้อย  คิดเป็น

 
 
 

ภา

:  กราฟแสดง
  ของผู้ขายมี

0 :  จํานวนแล
     เลือกซื้อ

ระดับความคิ
น้อยที่สุด

น้อย 
ปานกลา

มาก 
มากที่สุด

รวม 

ตารางที่ 2.20
ารและบริการ
0 ระดับปานก
นร้อยละ 4.50

28

35.50%

พลักษณ์แล
ต่อก

งผูต้อบแบบสอ
มผีลต่อการตัด

ละร้อยละของ
อาหารและบริ

ดเห็น 
ด 

ง 

ด 

0 ผู้ตอบแบบส
ร อยู่ในระดับม
กลาง คิดเป็นร้
0 

5.00% 9.0

22.0

8.50%

ละช่ือเสียง
การตดัสินใ

อบถาม จําแน
ดสินใจเลือกซือ้

งผู้ตอบแบบส
ริการ 

จํ

สอบถามส่วนใ
มาก คิดเป็นร้
ร้อยละ 18.50

00%

00%

งของผู้ขาย
ใจซือ้

นกตามความคิ
ออาหาร 

อบถาม จําแน

านวน (คน)
9 
13 
37 
71 
70 
200 

ใหญม่ีความคิ
้อยละ 35.50 
0 ระดับน้อยที

มีผล

น้อยท่ีสดุ

น้อย

ปานกลาง

มาก

มากท่ีสดุ

คิดเห็นต่อภาพ

 

นกตามการใช้โ

ดเห็นต่อการใ
รองลงมาระด

ที่สุด คดิเป็นรอ้

พลักษณ์และชื

ช้โซเชียลมิเดียใ

ร้อยละ 
4.50 
6.50 
18.50 
35.50 
35.00 
100.00 

ใช้โซเชียลมิเดี
ดับมากที่สุด คิ
อยละ 4.50 แ
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ช่ือเสียง 

ในการ 

ดียในการ
คิดเป็น
และระดับ



 

ภาพที่ 2.20 
                
 

 
ปัจจัยต่อการ
 
ตารางที่ 2.21
 

 
จาก

อยู่ในระดับป
ที่สุดคิดเป็นร้
5.00 

 
 
 

35.00%

การ

:  กราฟแสดง
  ในการเลือก

รตัดสินใจเลือ

1 :  จํานวนแล

ระดับความ
น้อยที่ส

น้อย
ปานกล

มาก
มากที่ส

รวม

ตารางที่ 2.21
านกลาง คิดเป
้อยละ 13.50

4.

35

%

รใช้โซเชียล
แ

งผูต้อบแบบสอ
กซือ้อาหารแล

อกซ้ือของผู้บริ

ละร้อยละของ

มคดิเห็น 
สุด 
ย 
ลาง 
 
สุด 
 

1 ผู้ตอบแบบส
ป็นร้อยละ 51
ระดับมากทีส่

.50% 6.5

18.50%

5.50%

ลในการเลือ
และบริการ

อบถาม จําแน
ละบริการ 

รโิภค 

งผู้ตอบแบบส

สอบถามส่วนใ
1.00 รองลงม
สุด คดิเป็นรอ้

50%

อกซือ้อาห
ร

นกตามความคิ

อบถาม จําแน

จํานวน (คน)
27 
10 
102 
37 
24 
200 

ใหญม่ีความคิ
าระดับมาก คิ

อยละ 12.00 แ

หาร          

น้อยท่ีสดุ
น้อย
ปานกลาง
มาก
มากท่ีสดุ

คิดเห็นต่อการใ

นกตามการคว

) 

ดเห็นต่อความ
คิดเป็นร้อยละ
และระดับน้อย

รใช้โซเชียลมิเดี

วามแปลกใหม

ร้อยละ 
13.50 
5.00 
51.00 
18.50 
12.00 

100.00 

มแปลกใหม่ขอ
ะ 18.50 ระดับ
ย  คิดเป็นร้อย
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ดีย 

มข่องเมนู 

องเมนู 
บน้อย
ยละ 



 

ภาพที่ 2.21 
 

 
ตารางที่ 2.22
                
 

 
จาก

สินค้าและบริ
คิดเป็นร้อยล
ระดับน้อยที่ส
 
 
 
 
 
 

1

12.00%

:  กราฟแสดง

2 :  จํานวนแล
     สินค้าแล

ระดับความ
น้อยที

น้อย
ปานก

มาก
มากที

รวม

ตารางที่ 2.22
ริการ เหมาะส
ะ 27.50 ระดั
สุด คิดเป็นร้อย

51

18.50%

ความแป

งผูต้อบแบบสอ

ละร้อยละของ
ละบริการ เหม

มคดิเห็น 
ที่สุด 
ย 
ลาง 
ก 
ทีสุ่ด 
ม 

2 ผู้ตอบแบบส
มกบัราคา อยู

ดับปานกลาง คิ
ยละ 6.00 

13.50%
5

1.00%

ปลกใหม่ขอ

อบถาม จําแน

งผู้ตอบแบบส
มาะสมกับราค

จ

สอบถามส่วนใ
ยู่ในระดับมาก
คิดเป็นร้อยละ

5.00%

องเมนู

นกตามความคิ

 

อบถาม จําแน
คา 

จํานวน (คน)
12 
18 
44 
55 
71 
200 

ใหญม่ีความคิ
กที่สุด คิดเป็น
ะ 22.00 ระดับ

น้อยท่ีสดุ
น้อย
ปานกลาง
มาก
มากท่ีสดุ

คิดเห็นต่อควา

นกตามปริมาณ

ดเห็นต่อปริมา
ร้อยละ 35.50
บน้อย คิดเป็น

ามแปลกใหม่ข

ณและคุณภาพ

ร้อยละ 
6.00 
9.00 
22.00 
27.50 
35.50 

100.00 

าณและคุณภ
0 รองลงมาระ
นร้อยละ 9.00
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ของเมนู 

พของ 

าพของ
ะดับมาก 
0 และ



 

ภาพที่ 2.22 
                
 

 
ตารางที่ 2.23
                
 

ร

 
จาก

สุขภาพสะดว
เป็น ร้อยละ 
ระดับน้อยที่ส

 
 
 
 

ปริม

:  กราฟแสดง
  สินค้าและบ

3 :  จํานวนแล
     สะดวกม

ระดับความคิ
น้อยที่สุด

น้อย 
ปานกลา

มาก 
มากที่สุด

รวม 

ตารางที่ 2.23
วกมากกว่าการ
27.00 ระดับป
สุด คิดเป็นร้อย

6.0

27.50
35.50%

มาณและคุณ
บริการ เห

งผูต้อบแบบสอ
บริการ เหมาะ

ละร้อยละของ
มากกว่าการทํา

ดเห็น 
ด 

ง 

ด 

3 ผู้ตอบแบบส
รทําเอง อยู่ใน
ปานกลาง คิด
ยละ 5.50 

0% 9.00%

22
%

ณภาพของสิ
หมาะสมกับ

อบถาม จําแน
ะสมกับราคา

งผู้ตอบแบบส
าเอง 

จํ

สอบถามส่วนใ
นระดับมากทีส่
ดเป็นร้อยละ 1

2.00%

สินค้าและ
บราคา

น้อยที

น้อย

ปาน
กลาง

นกตามความคิ

 

อบถาม จําแน

านวน (คน)
11 
21 
38 
54 
76 
200 

ใหญม่ีความคิ
สุด คดิเป็นร้อ
19.00 ระดับน

ท่ีสดุ

คิดเห็นต่อปริม

นกตามการเลอื

ดเห็นต่อการเ
ยละ 38.00 ร
นอ้ย คิดเป็นร้

มาณและคุณภ

อกซื้อเมนูเพ่ือ

ร้อยละ 
5.50 
10.50 
19.00 
27.00 
38.00 
100.00 

เลือกซื้อเมนูเพื
รองลงมาระดับ
้อยละ 10.50 
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ภาพของ 

อสุขภาพ 

พ่ือ
บมาก คิด
และ



 

ภาพที่ 2.23 
                
 

 
ตารางที่ 2.24
                
 

ร

 
จาก

ครอบคลุมใน
ละ 33.00 รอ
ที่สุด คิดเป็นร

 
 

การ

:  กราฟแสดง
  สุขภาพสะด

4 :  จํานวนแล
    ในการเข้า

ะดับความคดิ
น้อยที่สุด 

น้อย 
ปานกลาง

มาก 
มากที่สุด 

รวม 

ตารางที่ 2.24
นการเข้าถึงข้อ
องลงมาระดับ
รอ้ยละ 14.50

38.00%

รเลือกซือ้เม

งผูต้อบแบบสอ
ดวกมากกว่าก

ละร้อยละของ
าถงึข้อมูลของ

ดเห็น 

 

4 ผู้ตอบแบบส
มูลของเมนูแล
น้อย คิดเป็นร้
0 และระดับม

5.50%

1

27.00%

มนูเพื่อสุขภ
การทาํเ

อบถาม จําแน
การทําเอง 

งผู้ตอบแบบส
งเมนูและการบ

จาํ

สอบถามส่วนใ
ละการบริการ
ร้อยละ 21.50
มากที่สุด คิดเป็

10.50%
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บทที่ 3 
การวิเคราะหส์ภาพแวดล้อมทางธุรกิจ 

 
  การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายในและภาพนอกธุรกิจ (SWOT) เป็นการวิเคราะห์ถึงปัจจัย
แวดล้อมภายในและภายนอก รวมไปถึงโอกาสและอุปสรรค์ที่เป็นผลต่อการดําเนินธุกิจ โดยเป็นหาร
วิเคราะห์ภายใต้ทฤษฎี SWOT Analysis เพ่ือการทํางานที่มีประสิทธิภาพ โดยเร่ิมจากการวิเคราะห์
จุดแข็งและจุดอ่อน เพ่ือให้ได้เรียนรู้ว่าธุรกิจของตนเองนั้นมี ข้อบกพร่องในเรื่องใด เพ่ือนํามาซึ่งการ
แก้ไขได้ และ อีกส่วนคือการวิเคราะห์ โอกาสและอุปสรรค์ สภาพแวดลอ้มภายนอก ที่เกิดขึ้นและ
มักจะมีแนวโน้มของการเปลี่ยนแปลงไปตามสถานการณ์ต่างๆ เมื่อวิเคราะห์ส่วนต่างๆ ของธุรกิจ
ตนเองแล้ว จึงนํามาสู่การกําหนดการสร้างแผนการดําเนินงานให้เพ่ือให้เหมาะสม 
 
3.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก เป็นปัจจัยที่สําคัญต่อการวางแผนธุรกิจ เน่ืองจากเป็น
ปัจจัยที่ผู้ประกอบการไม่สามารถควบคุมสถานการณ์ได้ อีกทั้งยังส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจทั้ง
ทางตรงและทางอ้อม ดังน้ันการศึกษาและเรียนรู้ถึงรายละเอียดของแต่ละปัจจัยและนําปัจจัยดังกล่าว
มาประกอบการวิเคราะห์ เป็นสิ่งที่ทําให้เข้าใจโอกาสและอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจการได้เป็นอย่าง
ดี เพ่ือช่วยในการวางแผนทั้งด้านการตลาดและแผนการดําเนินงานของโครงการได้อย่างมี
ประสิทธิภาพ และเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายตามวัตถุประสงค์ของธุรกิจตามที่ได้ต้ังไว้ โดยที่ปัจจัย
ภายนอกสามารถแบ่งออกเป็น 5 ปัจจัยหลกั ได้แก่ 

3.1.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง และกฎหมาย 
ปัจจัยทุนเป็นปัจจัยที่มีความสําคัญต่อพัฒนาการและการขยายตัวทางเศรษฐกิจของประเทศ 

อันจะส่งผลต่อระดับรายได้และความเป็นดีอยู่ดีของประชาชน  ซึ่งเป็นผลจากการท่ีการเพ่ิมขึ้นของ
การลงทุนจะสง่ผลต่อการเพ่ิมผลผลิต ภาวะการจ้างงาน และตัวแปรอ่ืนๆ ในเศรษฐกิจมหภาค ดังน้ัน
ตลาดการเงิน (Financial Market) จึงเป็นแหล่งเงินทุนทั้งในด้านการระดมทุนของผู้ต้องการเงินทุน
และเป็นแหล่งการปล่อยเงินทุนสําหรับผู้ทีต้่องการปล่อยเงินทุนส่วนเกินที่ตนมีอยู่ ตลอดจนเป็นแหล่ง
อํานวยความสะดวกแก่บุคคลทั้งสองฝ่ายให้สามารถทําธุรกรรมได้สะดวกข้ึน ทั้งน้ีตลาดการเงินซึ่งมี
สถาบันการเงินเป็นสื่อกลางในการระดมเงินออมจากประชาชน ภาคธุรกิจ และภาครัฐบาล  ซึ่งตลาด
ทุนนับเป็นส่วนหน่ึงของตลาดการเงินจึงมีบทบาทที่สําคัญอย่างย่ิงต่อการพัฒนาเศรษฐกิจไทย โดยที่
ภายใต้สถานการณ์ปัญหาที่เกิดขึ้นในประเทศไทยรอบด้านในปัจจุบัน รฐับาลได้มีมาตรการออกมา
หลายโครงการ เพ่ือช่วยบรรเทาผลกระทบของภาคธุรกิจที่ประสบปัญหา เพ่ือกระตุ้นเศรษฐกิจ
ภายในประเทศให้เกิดการหมุนเวียนของการใช้จ่ายให้เพ่ิมขึ้น ซึ่งศูนย์วิจัยกสิกรไทย ได้วิเคราะห์ถึง
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นโยบายภาครัฐผ่านมาตรการทางเศรษฐกิจที่ผ่านความเห็นชอบของคณะรัฐมนตรีแล้ว และผลต่อ
ธุรกิจในปี 2561 โดยมีประเด็นสําคัญ ได้แก่ 

1. มาตรการกระตุ้นเศรษฐกิจ 
ทิศทางเศรษฐกิจไทยในปี 2560 ที่คาดว่าจะเติบโตอยู่ที่ร้อยละ 5 ถึง 6 และคาดว่า 

จะเติบโตเกินร้อยละ 10 เน่ืองจากประเทศไทยได้มีการปลดล็อคในหลายๆ ด้าน และยังคงได้รับแรง
ขับเคลื่อนจากการใช้จ่ายภาครัฐและการท่องเที่ยวเป็นหลัก อีกทั้งนโยบายต่างๆ ของรัฐบาล ช่วย
กระตุ้นการจับจ่ายของประชาชน ทั้งบัตรสวัสดิการแห่งรัฐ มาตรการช็อปช่วยชาติ ที่นอกจากจะ
ช่วยเหลือผู้มีรายได้น้อย ยังเป็นการขับเคลื่อนให้ธุรกิจเดินไปข้างหน้า และทําให้บรรยากาศการ
จับจ่ายซื้อของดีขึ้น และส่งผลให้ภาพรวมเศรษฐกิจทั่วประเทศค่อยๆ ดีขึ้นเรื่อยๆ ส่วนกระแสการซื้อ
ขายสินค้าผ่านออนไลน์ หรืออีคอมเมิร์ซ ที่ได้รับความนิยมมากขึ้นน้ัน ทําให้เจ้าของธุรกิจต่างๆ ต้อง
ปรับตัวไปตามกระแสของโลก เพราะปฏิเสธไม่ได้ว่าปัจจุบันน้ีนวัตกรรมและรูปแบบสินค้าใหม่ๆ  มผีล
กับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคอย่างมาก อย่างไรก็ตามการลงทุนภาคเอกชนกลับถูกมองว่าจะมี
บทบาทเป็นแรงขับเคลื่อนเสริมของเศรษฐกิจไทยในปี 2561 น้ี โดยศูนย์วิจัยกสิกรไทยคาดว่า การ
ลงทุนภาคเอกชนในปี 2561 จะเติบโตดีขึ้นที่ ร้อยละ 3.5-4.5 จากปี 2560 โดยการลงทุนภาครัฐและ
มาตรการกระตุ้นการลงทุนจะเป็นปัจจัยขับเคลื่อนการลงทุนเอกชนในปี 2561 เก่ียวกับมาตรการ
ส่งเสริมเสริมการลงทุนเมืองนวัตกรรมอาหาร (Food Innopolis) ตามประกาศคณะกรรมการส่งเสริม
การลงทุนที่ 6/25591 ลงวันที่ 11 เมษายน 2559 ที่กล่าวไว้ว่า กิจการนิคมหรือเขตอุตสาหกรรมด้าน
นวัตกรรมอาหารให้ได้รับสิทธิประโยชน์ในกลุ่ม A1 ยกเว้นภาษาเงินได้ 8 ปี และกําหนดกิจการ
เป้าหมายที่ต้ังใน Food Innopolis มี 2 รูปแบบ คือ 

- สิทธิประโยชน์ตามหลักเกณฑ์ทั่วไป ได้รับการลดหย่อนภาษี เงินได้นิติบุคคล  
ร้อยละ 50 เพ่ิมเติมจากสิทธิพ้ืนฐานอีก 5 ปี ยกเว้นอากรขาเข้าเคร่ืองจักร 

- สิทธิประโยชน์ในรูปแบบคลสัเตอร์ภายใต้กลุ่ม Super Cluster ได้ยกเว้นภาษี 
เงินได้นิติบุคคล 8 ปี โดยการกําหนดเงินภาษีที่ได้รับยกเว้นให้เป็นไปตามสิทธิพ้ืนฐานของประเภท
กิจการน้ันๆ และลดหย่อนภาษีเงินได้นิติบุคคลร้อยละ 50 เพ่ิมเติมอีก 5 ปี 

2. มาตรการสินเชื่อเพื่อสนบัสนุนธุรกิจเอสเอ็มอี 
นอกจากมาตาการทางด้านภาษีแล้ว รฐัยังมโีครงการสินเช่ือเพ่ือกระตุ้นเศรษฐกิจ 

ผ่านสถาบันการเงินเฉพาะกิจของรัฐ ประกอบด้วย ธนาคารออมสิน ดําเนินโครงการธนาคารเพ่ือ
ประชาชนและสินเช่ือเพ่ือรายย่อย ธนาคารเพ่ือการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร (ธกส.) เพ่ือ
สนับสนุนโครงการดูแลราคาสินค้าเกษตร ช่วยเหลือแรงงานและเศรษฐกิจชุมชน ธนาคารเพ่ือการ
ส่งออกและนําเข้า (ธสน. หรอื เอ็กซีแบงก์) สําหรับปล่อยสินเช่ือในโครงการประกันการส่งออก และ
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ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่งประเทศไทย (ธพว. หรือ เอสเอ็มอีแบงก์) เพ่ือ
ปล่อยสินเช่ือให้กับธุรกิจเอสเอ็มอี เป็นต้น ทั้งน้ีโครงการสินเช่ือทั้งหลายจะได้รับประโยชน์ ได้แก่ 

- โครงการประกันการส่งออก 150,000 ล้านบาท ของ ธสน. ช่วยเหลือ 
ผู้ประกอบการที่ส่งออกสินค้าไปยังประเทศตลาดเกิดใหม่ 

- โครงการสินเช่ือสําหรับธุรกิจเอสเอ็มอี วงเงิน 100,000 ลา้นบาท จะมีบทบาท 
สําคัญในการปล่อยสินเช่ือดอกเบ้ียผ่อนปรน หรือซอฟท์โลน โดยปล่อยเงินกู้ต่อไปให้กับธนาคาร
พาณิชย์ เพ่ือสนับสนุนกิจการเอสเอ็มอี 

- โครงการประกันสินเช่ือเอสเอ็มอีของบรรษัทประกันสินเช่ืออุตสาหกรรมขนาด 
ย่อม หรือ บสย. วงเงิน 12,000 ล้านบาท 
   โครงการสินเช่ือและการสนับสนุนทางการเงิน โดยสถาบันการเงินเฉพาะกิจของ
ภาครัฐ น่าจะเป็นกลไกสําคญัในการเสรมิสภาพคล่องให้แก่ธุรกิจ และธุรกิจที่เร่ิมเปิดใหม่หรือต้องการ
ต่อยอดธุรกิจ ให้สามารถดําเนินการได้อย่าง กิจการคั่วกลิง้อกไก่ ให้สามารถเผชิญกับความเสี่ยง จาก
ปัจจัยทางเศรษฐกิจทีสู่งขึ้น เพ่ิมสภาพคล่องให้กับธุรกิจทียั่งมีศักยภาพทางการตลาด แต่อาจมี
อุปสรรคด้านแหล่งเงินทุน ขณะเดียวกันก็สามารถช่วยประคองสถานะธุรกิจที่กําลังประสบปัญหาให้
ฝ่าพ้นปัญหาเศรษฐกิจที่รุมเร้าทั้งภายในและภายนอกที่เกิดขึ้นในปัจจุบัน 

  3.1.2 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ 
สําหรับมุมมองการลงทุนในปี 2561  แน่นอนว่าความผันผวนจากประเด็นต่างๆ ที่ได้กล่าวมา

ข้างต้นจะทําให้การหาโอกาสจากการลงทนุในสินทรัพยท์ี่ให้ผลตอบแทนดีๆ ทําได้ยากข้ึน ดังน้ันการ
กระจายการลงทุน (Diversify) และคัดเลือกการลงทุนที่เหมาะสม (Selective) จึงเป็นกุญแจสําคัญใน
การบริหารพอร์ตการลงทุน แต่ประเด็นความเสี่ยงจากเงินทุนไหลออกหากดอลลาร์สหรัฐฯ แข็งค่า
รวดเร็วยังคงต้องจับตาอย่างใกล้ชิด นอกจากน้ี หุ้นกลุ่มโครงสร้างพ้ืนฐาน ทั่วโลกที่มคีวามสําคัญต่อ
ระบบเศรษฐกิจ หุ้นมีรายได้และกระแสเงินสดสม่ําเสมอ รวมถึงมีความผันผวนต่อวัฏจักรเศรษฐกิจตํ่า
ก็ช่วยลดความผันผวนของพอร์ตการลงทุนได้ ดังน้ัน สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจโดยภาพรวมของ
ประเทศจะส่งผลต่อธุรกิจ โดยเป็นปัจจัยช้ีวัดความสามารถในการจับจ่ายใช้สอยของกลุ่มเป้าหมาย 
รวมท้ังยังเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อต้นทุนวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตผลิตภัณฑ์ต่างๆ อีกด้วย ในที่น้ีการ
วิเคราะห์สภาวะแวดล้อมทางเศรษฐกิจ เป็น 2 ด้าน ได้แก่ 

1.  การขยายตัวของผลิตภัณฑ์มวลรวมในประเทศ (GDP) 
เศรษฐกิจไทยในปี 2561 น่าจะยังคงเติบโตใกล้เคียงกับปีน้ี โดยในปี 2561-2563  

คาดว่าจะขยายตัวแบบค่อยเป็นค่อยไป ในช่วง 2.5-4.0%  โดยมีแรงหนุนจากการฟ้ืนตัวของการใช้
จ่ายในประเทศและภาคการท่องเที่ยวที่เติบโตต่อเน่ือง ประกอบกับแรงหนุนจากภาครัฐที่ใช้นโยบาย
งบประมาณขาดดุลร้อยละ 2.6 ของ GDP เข้ามากระตุ้นเศรษฐกิจรวมทัง้การผลักดันโครงการลงทุน
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3.1.3 สภาพแวดล้อมทางสังคมและวัฒนธรรม 
ปัจจุบันสังคมไทยทุกวันน้ี อาหารประเภท ขนมปัง เบเกอรี่ อาหารจานเดียว อาหารสําเร็จรูป 

และบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) กลายเป็นอาหารปกติที่คนไทยนิยมบริโภค โดยเฉพาะอาหาร
คลีน จะให้ได้ว่าผู้บริโภคคนไทยเร่ิมนิยมรับประทานอาหารประเภทนี้ ซึ่งเป็นอาหารฟิวช่ัน  โฮมเมด 
สไตล์มิกซ์แอนด์แมตช์ เน้นวัตถุดิบที่มาจากธรรมชาติ ใช้วัตถุดิบคุณภาพสูง ต้องการเสริมสร้าง
กล้ามเน้ือกับอาหารสไตล์ Healthy Hybrid ตรงตามหลักโภชนาการเหมาะสําหรับทานควบคู่กับการ
ออกกําลังกาย ปรุงสดใหม่วันต่อวัน ถือเป็นโอกาสที่ดีของธุรกิจ เน่ืองจากยอดจําหน่ายผลิตภัณฑ์
ประเภทอาหารคลีนได้รับความนิยมจากผู้รกัษาสุขภาพ จึงทําให้จะมียอดจําหน่ายที่สูงกว่าในช่วงที่
ผ่านมา ทําใหผู้้ประกอบการต่างๆ ต่างเร่งเปิดตัวผลิตผลิตภัณฑ์และแคมเปญต่างๆ เพ่ือช่วงชิงส่วน
แบ่งทางการตลาด แต่ในช่วงปี 2561 น้ี ธุรกิจอาหารคลีน มีการเผชิญปัญหาในการแขง่ขัน  ที่
ค่อนข้างรุนแรงจากเดิม ทั้งจากการมีคู่แข่งที่มีสินค้าประเภทเดียวกัน และคู่แข่งทางอ้อม อย่างไรก็
ตาม สิ่งที่ผู้ประกอบการธุรกิจต้องดําเนินการ คือ การปรับรูปแบบของผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับ
ความต้องการของผู้บริโภคให้มากขึ้น เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างตรงเป้าหมาย 

3.1.4 สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี 
เทคโนโลยีในยคุปัจจุบันได้เข้ามีผลกระทบต่อชีวิตประจําวันของคนไทยเป็นอย่างมาก 

โดยเฉพาะอย่างย่ิงคนในสังคมเมือง ไม่ว่าจะเป็นการสื่อสารและการค้นคว้าหาข้อมูล ซึ่งปัจจัยดังกล่าว
ส่งผลถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเปลี่ยนช่องทางในการรับข่าวสารข้อมูล หรือทําการซื้อขาย
สินค้าผ่านทางช่องทางอินเตอร์เน็ตมากขึ้น ทั้งน้ีเป็นผลมาจากการพัฒนาและการเปลีย่นแปลงด้าน
เทคโนโลยีในปัจจุบัน ไม่ว่าจะเป็นด้านระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ตไร้สาย ที่พัฒนาจากระบบ 3G เป็น
ระบบ 4G หรือการพัฒนาในด้านอุปกรณ์ที่ใช้งาน เช่น โทรศัพท์ คอมพิวเตอร์หรือโทรทัศน์ที่ถกู
พัฒนามาเป็นอุปกรณ์ที่สามารถเช่ือมต่อกับอินเตอร์เน็ตได้ในปัจจุบัน โดยปัจจัยทางเทคโนโลยีที่จะ
ส่งผลต่อธุรกิจอาหารคลีน ในปัจจุบันได้แก่ 

1. ธุรกิจออนไลนใ์นประเทศไทย (E-Commerce) การทําธุรกิจออนไลน์  
E-Commerce มีข้อดีหลายประการ โดยเฉพาะกับผู้ประกอบการรายใหม่ที่ต้องการเข้าสู่ตลาด เพราะ
สามารถประหยัดค่าใช้จ่ายในการลงทุนหน้าร้าน  ค่าเช่าพ้ืนที่ และค่าจ้างพนักงาน นอกจากนี้ยัง
สามารถเปิดขายได้ตลอด 24 ช่ัวโมง โดยไม่ต้องกังวลเรื่องเวลาปิดร้าน และสามารถขยายกลุ่มลูกค้า
ให้กว้างขึ้นกว่าเดิมอีกด้วย จึงเป็นโอกาสที่ดีสําหรับผู้ประกอบการรายย่อยที่จะมีช่องทางการขายที่มี
ประสิทธิภาพและมีค่าใช้จ่ายในการบริหารงานที่ตํ่ากว่า นอกจากนี้ในปัจจุบันการใช้อินเตอร์เน็ตได้เข้า
มามีบทบาทกับสังคมไทยเป็นอย่างมาก คนไทยได้รับข้อมูลข่าวสาร และการโฆษณาผ่านการใช้
อินเตอร์เน็ตได้อย่างสะดวกรวดเร็วผ่านบริการ สัญญาณ 4G จากเครือข่ายโทรศัพท์มือถือของไทย 
รวมไปถึงการพัฒนา ด้านสัญญาณอินเตอร์เน็ตไร้สาย (Wi-Fi) ได้อย่างสะดวกตามสถานที่สาธารณะ
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4.  สิ่งกีดขวางจากการออกจากธุรกิจ (Barrier to Exit)  
หากสิ่งกีดขวางในการออกจากธุรกิจมีอัตราที่สูง จะทําใหก้ารแข่งขันภายในธุรกิจ 

รุนแรงมากย่ิงขึ้น เน่ืองจากกิจการไม่สามารถออกจากธุรกิจได้ และจําเป็นต้องด้ินรนสร้างกลยุทธ์เพ่ือ
การแข่งขันเพ่ืออยู่ในธุรกิจต่อไป การลงทุนส่วนใหญใ่นธุรกิจอาหารคลีน เงินลงทุนส่วนใหญ่จะถูก
นําไปใช้เพ่ือเป็นต้นทุนและคา่ใช้จ่ายเพ่ือการดําเนินงาน ได้แก่ ต้นทุนสินค้าขาย ค่าใช้จา่ยในการ
ออกแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ ค่าโฆษณาและการสร้างแบรนด์ นอกจากน้ียังมีค่าใช้จ่ายที่เป็นค่าเช่า ค่า
ตกแต่งร้าน และค่าพนักงานขาย ดังน้ันการออกจากธุรกิจจึงไม่ยากนักเน่ืองจาก ไม่มีภาระผูกพัน
ระยะยาวกับเง่ือนไขใดๆ ทําให้ธุรกิจอาหารคลีนและการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) มีการแข่งขนั
ภายในธุรกิจไม่สูง ดังน้ันภัยคุกคามจากการแข่งขันภายในธุรกิจจึงอยู่ในระดับตํ่า 

5.  ความสามารถในการทํากําไร (Profitability)  
หากกิจการที่อยู่ในธุรกิจมีความสามารถในการทํากําไรสูง จะทําให้การแข่งขัน 

ภายในธุรกิจไม่รุนแรง การทํากําไรของธุรกิจอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหารทําได้ง่าย
เน่ืองจากอัตรากําไรส่วนเกิน ของธุรกิจน้ันสูง เน่ืองจากต้นทุนการผลิตสินค้าไม่สูงนัก เมือ่เทียบกับ
ราคาขาย นอกจากน้ีหากมีจัดการด้านการตลาด และการจัดการด้านสินค้าคงคลังที่ดี จะมี
ความสามารถในการทํากําไรสูง ทําให้การแข่งขันภายในธุรกิจไม่สูงนัก ภัยคุกคามจากการแข่งขัน
ภายในธุรกิจอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร จึงอยู่ในระดับปานกลาง 
   จากการประเมินความคุกคามในธุรกิจอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหารใน
ทุกๆปัจจัยข้างต้นทําให้ได้ข้อสรุปว่า ภัยคุกคามโดยรวมจากการแข่งขันในธุรกิจอาหารคลีน และ
บริการจัดส่งอาหารนั้นอยู่ในระดับปานกลาง ดังตารางที่ 3.1 
 
ตารางที่ 3.1 :  สรุประดับของภัยคุกคามจากการแข่งขันภายในธุรกิจ 
 

ภัยคุกคามจากการแข่งขันภายในธุรกิจ ระดับภัยคุกคาม 
อัตราการเจริญเติบโตของธุรกิจ ตํ่า 
กลยุทธ์ในการวางตําแหน่งทางการแข่งขัน สูง 
จํานวนคู่แข่งในตลาด สูง 
สิ่งกีดขวางการออกจากอุตสาหกรรม ตํ่า 
ความสามารถในการทํากําไร ปานกลาง 

รวม ปานกลาง 
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3.2.2 การแข่งขันระหว่างคูแ่ข่งใหม่ในตลาด (Threat of new entrants) 
ธุรกิจที่มีสิ่งกีดขวางของผู้ที่เข้าสู่ธุรกิจรายใหม่ (Barrier to Entry) ตํ่า จะเกิดภัยคุกคามจาก

การเข้าสู่ธุรกิจรายใหม่ที่จะเขา้มาเป็นคู่แข่งทางธุรกิจ ทําให้ธุรกิจมีการแข่งขันสูงข้ึน ดังน้ัน
ผู้ประกอบการเดิมที่อยู่ในธุรกิจจะต้องปรับเปลี่ยนกลยุทธ์และแนวทางในการดําเนินธุรกิจใหม่เพ่ือ
ไม่ให้สญูเสียสว่นแบ่งทางการตลาดที่มีอยู่เดิม โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้  

1.  การประหยัดจากขนาดการผลิต (Economics of Scale)  
จํานวนการส่ังเพ่ือการประหยัดขนาด คือ จํานวนการผลิตหรือสั่งซื้อผลิตภัณฑ์ 

เพ่ือให้ต้นทุนรวมของกิจการมีมูลค่าตํ่าที่สุด ทั้งน้ีโดยส่วนใหญ่เมื่อผู้ประกอบการทําการผลิตใน
ปริมาณท่ีมากขึ้นจนถึงจุดหน่ึง ก็จะทําใหต้้นทุนผลิตต่อหน่วยมีมูลค่าตํ่าสุด แต่ผู้ประกอบการเองต้อง
คํานึงถึงความสามารถในการระบายสินค้าที่ผลิตด้วย เน่ืองจากตลาดอาหารประเภทอาหารคลีน และ
การบริการจัดส่งอาหาร (Delivery)  มีลูกค้าเป็นจํานวนมาก อีกทั้งยังใช้วัตถุดิบที่หาได้ไม่ยากนัก อีก
ทั้งยังมีกระบวนการผลิตที่ไมไ่ด้มีความซับซอ้นมาก ทําใหก้ารเกิดจํานวนในการสั่งผลติเพ่ือการ
ประหยัดทางขนาด (Economics of Scale) ได้ง่าย ไม่เป็นอุปสรรคมากนักต่อผู้เข้าแข่งขันรายใหม่ 
ดังน้ันภัยคุกคามที่เกิดจากผู้เข้าแข่งขันรายใหม่จากปัจจัยน้ีจึงอยู่ในระดับสูง  

2.  การเขา้ถึงวัตถุดิบและชอ่งทางการจัดจําหนา่ย  
การเข้าถึงวัตถุดิบน้ัน มีความสําคัญอย่างมากในการวางแผนด้านกระบวนการผลิต 

ของผลิตภัณฑ์ และในส่วนของการเข้าถึงช่องทางในการจัดจําหน่ายสินค้าทําได้ยาก ผู้ประกอบการ
รายใหม่ก็จะไมส่ามารถกระจายสินค้าไปสู่ลกูค้าได้ตามท่ีวางแผนไว้ ในปัจจุบันมีผู้ผลิตเป็นจํานวนมาก
ที่ยังคงผลิตอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ในจํานวนการผลิตที่
เหมาะสมสําหรับธุรกิจขนาดเล็ก โดยผู้ประกอบการเหล่าน้ีมีวัตถุดิบหลากหลายชนิดเพ่ือให้ลูกค้าได้
เลือกบริโภค และในส่วนของช่องทางการจัดจําหน่ายก็มีหลากหลายช่องทางมากขึ้น เช่น ช่องทาง
ออนไลน์ ช่องทางตามศูนย์การค้า หรือร้านสะดวกซื้อทั่วไป ทําให้ผูแ้ข่งขันรายใหม่สามารถเข้ามาใน
ธุรกิจได้ง่าย จึงไม่เป็นอุปสรรคมากนักสําหรบัผู้ที่จะเข้าสู่อุตสาหกรรมรายใหม่ อย่างไรก็ตามผู้ที่จะเขา้
สู่ธุรกิจใหมจ่ําเป็นต้องมีความรู้ในด้านโภชนาการและสุขภาพ เพ่ือควบคุมการออกแบบผลิตภัณฑ์และ
การวางการผลิต ดังน้ัน ภัยคุกคามจากผู้เข้าแข่งขันรายใหม่ จากปัจจัยการเข้าถึงวัตถุดิบและช่องทาง
การจัดจําหน่ายจึงอยู่ในระดับปานกลาง  

3.  ความจงรกัภักดีต่อแบรนด์เดิมของลูกค้า  
ความจงรักภักดีต่อแบรนด์ของลูกค้า ถือว่ามีความสําคัญอย่างสูง เน่ืองจากอาหาร 

ประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) เป็นผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อสุขภาพ ซึ่งเป็น
สิ่งสําคัญทีท่ําให้ให้ผู้บริโภคมีความมั่นใจในเลือกบริโภคอาหารในชีวิตประจําวัน และถอืเป็นสิ่งสําคัญ
อย่างมาก เพราะจะทําให้ผู้บริโภคอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) กล้าตัดสินใจ
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ซื้อผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งรายใหม่ที่เข้ามาสู่ตลาด ในปัจจัยดังกล่าวน้ีผู้แข่งขันรายใหม่จะเสยีเปรียบด้าน
การรับรู้ของแบรนด์ โดยจะส่งผลโดยตรงต่อความเช่ือมั่นของผู้บริโภค ซึ่งเป็นสิ่งจําเป็นอย่างมากต่อ
การตัดสินใจเลอืกซื้อของผู้บริโภค ทําให้ปัจจัยน้ีไม่ส่งผลให้เกิดภัยคุกคามต่อผู้ที่ประกอบการในธุรกิจ
น้ีมากนัก ดังน้ันภัยคุกคามจากผู้เข้าแข่งขันรายใหม่จากปัจจัยด้านความจงรักภักดีต่อแบรนด์จึงอยู่ใน
ระดับตํ่า 

4.  เทคโนโลยีและความรู้ในการผลิตผลิตภัณฑ์ 
เทคโนโลยีและละความรู้ในการออกแบบผลติภัณฑ์อาหาร มีความสําคัญต่อการ 

ออกแบบอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) แต่เน่ืองจาก
ความก้าวหน้าทางเทคโนโลยีด้านการสื่อสารและสื่อสารสนเทศต่างๆ ปัจจัยน้ีจึงอาจจะไม่ใช่ปัจจัยทีม่ี
อิทธิพลสูงมากนักต่อภัยคุกคามจากการเข้ามาของผู้เข้าแข่งขันรายใหม่ในธุรกิจ การออกแบบอาหาร
ประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) จําเป็นต้องมีความรู้และความเช่ียวชาญ
ในการผลิต นอกจากน้ี หากต้องการทําให้ผลิตภัณฑ์สินคา้เกิดความแตกต่าง จําเป็นจะต้องมีความรู้
ด้านวัตถุดิบที่นํามาประกอบอาหาร ไม่ว่าจะเป็นส่วนประกอบของวัตถุดิบและเคร่ืองปรุงที่มีคุณภาพ 
ทําให้เป็นอุปสรรคของผู้แข่งขันรายใหมใ่นระดับปานกลาง 

5.  เงินลงทนุ       
เงินลงทุนถือเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อผู้เข้าแข่งขันรายใหม่ เน่ืองจากการเข้ามาใน 

ธุรกิจ ผู้ประกอบการรายใหม่จําเป็นต้องมีเงินทุนที่เพียงพอต่อการก่อต้ังและดําเนินกิจการแม้ว่าใน
กรณีของธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery)  น้ันจํานวนเงิน
ลงทุนที่ใช้เพ่ือให้ได้ตัวผลิตภัณฑ์ใหม่อาจไมสูงมากนัก แต่จําเป็นต้องมีงบประมาณมากพอสมควรใน
การดําเนินงานโดยเฉพาะในส่วนที่ต้องใช้ในการโฆษณา การสร้างภาพลักษณ์ของแบรนด์เพ่ือให้เกิด
ความน่าเช่ือถือและสามารถอยู่ในธุรกิจน้ีได้ในระยะยาว ดังน้ันภัยคุกคามจากผู้เข้าแข่งขันรายใหม่จาก
ปัจจัยด้านเงินลงทุนจึงอยู่ในระดับปานกลาง  

6.  การโต้ตอบจากผู้ที่อยู่ในตลาดเดิม  
การโต้ตอบจากผู้ที่อยู่ในตลาดเดิม หากมีการโต้กลับที่รุนแรงจะทําให้ธุรกิจไม่เป็นที ่

น่าสนใจของผูแ้ข่งขันรายใหม่ สําหรับตลาดอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร 
(Delivery) น้ัน ผู้แข่งขันในธุรกิจไม่ตอบโต้อย่างรุนแรงต่อการที่มีผู้เข้าสู่ธุรกิจรายใหม่โดยการออก
มาตรการลดราคาผลิตภัณฑ์ หรือมาตรการอ่ืน การตลาดจะทําเป็นปกติตามฤดูกาลขายและกลยุทธ์
ของกิจการที่ได้วางไว้ ทําให้ไม่เป็นอุปสรรคกับผู้แข่งขันรายใหม่มากนักภัยคุกคามจากผูเ้ข้าแข่งขันราย
ใหม่ จากปัจจยัด้านการโต้ตอบจากผู้ที่อยู่ในตลาดเดิมจึงอยู่ในระดับปานกลาง       
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   จากการประเมินภัยคุกคามจากการท่ีมีผูแ้ข่งขันรายใหม่เข้าสู่อุตสาหกรรมในทุกๆ 
ปัจจัยข้างต้นทําให้สรุปได้ว่าภัยคุกคามโดยรวมจากการเข้าสู่ธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการ
บริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ของผู้เข้าแข่งขันรายใหมน้ั่นอยู่ในระดับปานกลาง ดังตารางที่ 2 
 
ตารางที่ 3.2 :  สรุประดับของภัยคุกคามจากการเข้าสู่อุตสาหกรรมของผู้เข้าแข่งขันรายใหม ่
 

ภัยคุกคามจากการเข้าสูธุ่รกิจของผู้เข้าแข่งขันรายใหม่ ระดับภัยคุกคาม 
การประหยัดจากขนาดการผลิต สูง 
การเข้าวัตถุดิบและช่องทางการจัดจําหน่าย ปานกลาง 
ความจงรักภักดีต่อแบรนด์เดิมของผู้บริโภค ตํ่า 
เทคโนโลยีและความรู้ในการผลิตผลิตภัณฑ์ ปานกลาง 
เงินลงทุน ปานกลาง 
การโต้ตอบจากผู้ที่อยู่ในตลาดเดิม ปานกลาง 

รวม ปานกลาง 
 

3.2.3 อํานาจการต่อรองของผู้ผลิต (Threat of Bargaining Power of Suppliers) 
ในธุรกิจที่แหลง่ขายวัตถุดิบมีอํานาจต่อรองสูง จะเป็นอุปสรรคต่อความสามารถในการจัดการ

ต้นทุนของกิจการที่อยู่ในธุรกิจ ทําใหส้่งผลกระทบต่อความสามารถในการทํากําไรซึ่งจะสะท้อนถึง
ความความน่าสนใจของธุรกจิ ทั้งน้ีแหล่งขายวัตถุดิบของธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการ
บริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ได้แก่ ผู้ขายวัตถุดิบ ผู้ขายวัสดุเพ่ือบรรจุโดยรายละเอียดการวิเคราะห์
อุปสรรคจากอํานาจต่อรองของแหล่งขายวัตถุดิบในธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการ
จัดส่งอาหาร (Delivery) มีดังต่อไปนี้ 

1.  เอกลักษณข์องสนิคา้จากแหล่งขายวัตถุดิบ (Uniqueness of Product)  
หากมีผลิตภัณฑ์ที่มีแหล่งขายวัตถุดิบสามารถผลิตผลิตภัณฑ์ที่เป็นเอกลักษณ์ได้ ม ี

ความแตกต่างจากคู่ค้ารายอ่ืน จะทําให้อํานาจต่อรองของแหล่งขายวัตถุดิบมีสูง ในทางกลับกันหาก
แหล่งขายวัตถุดิบไม่สามารถผลิตผลิตภัณฑ์ที่เป็นเอกลักษณ์ได้จะทําให้อํานาจต่อรองของแหล่งขาย
วัตถุดิบมีน้อย ทั้งน้ีความมีเอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ที่แหลง่ขายวัตถุดิบสามารถผลิตได้ส่งผลต่อ
อุปสรรคจากอํานาจต่อรองของแหล่งขายวัตถุดิบสูง   
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2.  ความน่าเชื่อถือของแหล่งขายวัตถุดิบ (Supplier's Reliability)  
ความน่าเช่ือถือเป็นสิ่งสําคัญของผู้ดําเนินกิจการในธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน  

และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) เน่ืองจากผลิตภัณฑ์เป็นผลิตภัณฑ์เพ่ือการบริโภค และส่งผล
ต่อสุขภาพของผู้บริโภค ทั้งน้ีความน่าเช่ือถือของผลิตภัณฑ์จําเป็นต้องได้รับการประกันคุณภาพจาก
แหล่งขายวัตถุดิบ และแหล่งผลิตผลิตภัณฑ์ สําหรับธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการ
จัดส่งอาหาร (Delivery) ความน่าเช่ือถือของแหล่งขายจึงส่งผลต่ออุปสรรคจากอํานาจต่อรองของ
แหล่งขายวัตถุดิบสูง แต่เน่ืองจากมีแหล่งขายวัตถุดิบที่ได้มาตรฐานจํานวนมาก ทําใหแ้หล่งขาย
วัตถุดิบที่มีความน่าเช่ือถือในคุณภาพสินค้าและความตรงต่อเวลาน้ันมีอยู่พอสมควร จงึทําให้เกิดเป็น
อุปสรรคจากอํานาจต่อรองของแหล่งขายวัตถุดิบปานกลาง 

3. ความสาํคญัของแหล่งขายวัตถุดิบ เพื่อใหเ้กิดผลติภัณฑ์สําเร็จรูป  
(Importance of Suppliers’ toward finished good)  

ความสําคัญของแหล่งขายวัตถุดิบเพ่ือให้เกิดผลิตภัณฑ์สําเร็จรูป สําหรับธุรกิจ 
อาหารประเภทอาหารคลีน และบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ส่งผลต่ออุปสรรคจากอํานาจต่อของ
แหล่งขายวัตถุดิบสูง เน่ืองจากแหล่งขายวัตถุดิบมีส่วนร่วมในเกือบทุกกระบวนการผลิตจากวัตถุดิบจน
เป็นผลิตภัณฑ์อาหารสําเร็จรูปเพ่ือส่งขายให้แก่กลุม่ผู้บริโภค แต่อย่างไรก็ตามแหล่งขายวัตถุดิบมี
จํานวนมาก จึงทําให้ปัจจัยด้านนี้เป็นอุปสรรคต่ออํานาจต่อรองของแหล่งขายวัตถุดิบในระดับปาน
กลาง 

4.  ต้นทุนในการเปลี่ยนลูกคา้ของแหลง่ขายวัตถุดิบ (Switching Cost)  
ต้นทุนการเปลี่ยนผู้บริโภคของแหล่งขายวัตถุดิบมีน้อย เพราะขั้นตอนการผลิต 

ผลิตภัณฑ์อาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) มีกระบวนการผลิต
และเทคโนโลยีไม่แตกต่างกันมากนัก จึงทําให้แหล่งขายวัตถุดิบไม่ต้องเสียต้นทุนในการเปลี่ยนไปผลิต
ผลิตภัณฑ์ให้คูแ่ข่งรายอ่ืน จึงทําให้เป็นอุปสรรคต่ออํานาจต่อรองของแหล่งขายวัตถุดิบสูงมาก  
  จากการประเมินอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากอํานาจต่อรองของแหล่งวัตถุดิบในทุกๆ ปัจจัยข้างต้น 
ทําให้สรุปได้ว่าอุปสรรคโดยรวมที่เกิดขึ้นจากอํานาจต่อรองของแหล่งวัตถุดิบน้ันอยู่ในระดับสูง ตาราง
ที่ 3 
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ตารางที่ 3.3 :  สรุประดับของอุปสรรคจากอํานาจต่อรองของแหล่งวัตถุดิบ 
 

อุปสรรคจากอํานาจต่อรองของผู้ผลิต ระดับอํานาต่อรอง 
เอกลักษณ์ของผลิตภัณฑ์จากแหล่งขายวัตถุดิบ สูง 
ความน่าเช่ือถือของแหล่งขายวัตถุดิบ ปานกลาง 
ความสําคัญของแหล่งขายวัตถุดิบเพ่ือให้เกิดผลิตภัณฑ์สําเร็จรูป ปานกลาง 
ต้นทุนในการเปลี่ยนผู้บริโภคของแหล่งขายวัตถุดิบ สูง 

รวม สูง 
 

3.2.4 อํานาจการต่อรองของผู้ซื้อ (Threat of Bargaining Power of Customer) 
ธุรกิจที่ผู้บริโภคมีอํานาจต่อรองสูงจะเป็นอุปสรรคต่อความสามารถในการต้ังราคา และการ

ขายของผู้ประกอบการส่งผลกระทบต่อรายได้ และความสามารถในการทํากําไรของบริษัท ซึ่งจะ
สะท้อนถึงความความน่าสนใจของธุรกิจน้ันๆ ซึ่งรายละเอียดการวิเคราะห์อํานาจต่อรองของลูกค้าใน
ธุรกิจอาหารคลีนและการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) มีดังน้ี  

1.  ความอ่อนไหวด้านราคาของลูกคา้ (Price Sensitivity)  
ความอ่อนไหวด้านราคาของลูกค้าจะส่งผลต่อความสามารถในการต้ังราคาของ 

กิจการที่อยู่ในธุรกิจ โดยหากผู้บริโภคมีความอ่อนไหวสูง จะทําให้กิจการมีความสามารถในการต่อรอง
ด้านราคาน้อยลง ในทางกลับกันหากผู้บริโภคมีความอ่อนไหวด้านราคาตํ่า จะทําให้กิจการมี
ความสามารถในการต่อรองด้านราคามากย่ิงข้ึน  เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มที่บริโภคอาหารประเภท
อาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) มีความอ่อนไหวต่อราคาไม่สูงนักโดยจะดู
คุณสมบัติของอาหาร ความเช่ือมั่นต่อผลิตภัณฑ์ และความต้องการของตนเองเป็นสําคัญจึงตัดสินใจ
ซื้อ กล่าวคือ ราคาไม่ใช่ปัจจัยสําคัญอันดับแรกที่อยู่ในกระบวนการตัดสินใจซื้ออาหารประเภทอาหาร
คลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ทําให้อุปสรรคจากอํานาจต่อรองของลูกค้าอยู่ในระดับ
ปานกลาง 

2.  ต้นทุนในการเปลี่ยนไปบริโภคผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง (Switching Cost)  
ต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้สินค้าของคู่แข่ง สง่ผลกระทบต่ออํานาจต่อรองของ 

ผู้บริโภคต่อธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ค่อนข้างสูงมาก 
โดยผู้บริโภคท่ีซื้อผลิตภัณฑ์ประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) จะ ไม่มี
ต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้สินค้าของคู่แข่ง เน่ืองจากสามารถซื้อผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งได้เลย โดยไม่ต้อง
เสียต้นทุนในการเปลี่ยน ทําให้อุปสรรคจากอํานาจต่อรองของลูกค้าสูงมาก  
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3.  ระดับความแตกต่างของสินค้า (Level of Product Differentiation)  
ผลิตภัณฑ์อาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) มี 

ความแตกต่างในด้านของความรู้สึกจากการบริโภค คุณภาพ วัตถุดิบ ความเช่ือมั่นและบรรจุภัณฑ์ที่
สามารถดึงดูดผู้บริโภคได้พอสมควร แต่เมื่อกล่าวถึงคุณภาพเบ้ืองลึกแล้ว คุณภาพของวัตถุดิบ และ
ส่วนประกอบต่างๆ รวมถึงรสชาติจากอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร 
(Delivery) แต่ละแบรนด์ สามารถแยกแยะความแตกต่างกันได้ง่าย ดังน้ัน อุปสรรคจากอํานาจต่อรอง
ของลูกค้าอยู่ในระดับปานกลาง 

4.  ความจงรกัภักดีต่อแบรนด์ของผู้บริโภค (Brand Royalty)  
ความจงรักภักดีต่อแบรนด์ของลูกค้าจะส่งผลต่ออุปสรรคจากอํานาจต่อรองของ 

ผู้บริโภค กล่าวคือ หากลูกค้ามีความจงรักภักดีต่อแบรนด์มากจะทําให้กจิการในธุรกิจสามารถต้ังราคา
สินค้าที่สูงได้ โดยในธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) โดย
ปกติผู้บริโภคท่ัวไปจะเช่ือมั่นในตัวผลิตภัณฑ์เดิมที่ใช้ แต่ก็ยังพร้อมเปิดใจรับผลิตภัณฑ์รูปแบบใหม่ๆ  
เพ่ือให้ได้ได้อาหารประเภทเบเกอร่ี และบรกิารจัดส่งอาหาร (Delivery) ตามท่ีตนเองต้องการ ทําให้
อุปสรรคจากอํานาจต่อรองของผู้บริโภคอยู่ในระดับปานกลาง 
  จากการประเมินอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากอํานาจต่อรองของผู้บริโภคอาหารประเภทเบ
เกอรี่ และบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ในทุกๆ ปัจจัยขา้งต้นทําให้ได้ข้อสรุปว่า อุปสรรคโดยรวม
จากการอํานาจต่อรองของผู้บริโภคน้ันอยู่ในระดับปานกลาง ดังตารางที่ 4 
 
ตารางที่ 3.4 :  สรุประดับของของอุปสรรคจากอํานาจต่อรองของผู้บริโภค 
 
อุปสรรคจากอํานาจต่อรองของผู้บริโภค ระดับอํานาจต่อรอง 
ความอ่อนไหวด้านราคาของผู้บริโภค ปานกลาง 
ต้นทุนในการเปลี่ยนบริโภคผลิตภัณฑ์ของคู่แข่ง สูง 
ระดับความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ ปานกลาง 
ความจงรักภักดีต่อแบรนด์ของผู้บริโภค ปานกลาง 
รวม ปานกลาง 
 

3.2.5 ภัยคุกคามจากผลิตภัณฑ์ทดแทน (Threat of Substitution) 
อุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ทดแทนเกิดจากการที่ลูกค้าสามารถเปลี่ยนไปใช้สินค้าทดแทนได้ง่าย 

หากว่าธุรกิจใดมีอุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ทดแทนมากจะทําให้ กิจการในธุรกิจอาหารคลีน และการ
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บริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ได้รับผลกระทบต่อรายได้และกําไรของกิจการ และทําให้ธุรกิจน้ัน
เป็นธุรกิจที่ไม่น่าสนใจ โดยผลิตภัณฑ์ทดแทนของธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และบริการจัดส่ง
อาหาร (Delivery) จะเป็นผลิตภัณฑ์อาหารประเภทอาหารเพ่ือสุขภาพ ซึ่งตอบสนองความต้องการ
ด้านสุขภาพเช่นเดียวกันสามารถทดแทนกันได้แล้วแต่กรณี ซึ่งมีรายละเอียดการวิเคราะห์อุปสรรค
จากผลิตภัณฑ์ทดแทนของธุรกิจเบเกอร่ี และบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) มีดังน้ี 

1. ความใกลเ้คียงกันระหว่างผลิตภัณฑ์ทดแทนกับผลิตภัณฑ์อาหารประเภท เบ 
เกอรี่ และบรกิารจัดส่งอาหาร (Delivery) (Substitution is a close)  

ความใกล้เคียงกันของผลิตภัณฑ์ทดแทนส่งผลต่อการเป็นอุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ 
ทดแทนสูงมากสําหรับธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) แต่
เน่ืองจากผู้บริโภคผลิตภัณฑ์อาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) มี
ความอ่อนไหวต่อราคาค่อนข้างน้อย ทําให้ผูบ้ริโภคให้ความสําคัญกับความสามารถในการสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคเป็นอันดับแรก ทําใหผ้ลิตภัณฑ์ทดแทนของธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน 
และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) เป็นอุปสรรคของผลิตภัณฑ์ทดแทนค่อนข้างน้อย   

2.  ราคาของสินค้าทดแทน (Price of Substitution)  
แม้ว่าโดยทั่วไปราคาของผลิตภัณฑ์อาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่ง 

อาหาร (Delivery) อยู่ในระดับใกล้เคียงกัน แต่เน่ืองจากผู้บริโภคมีความอ่อนไหวด้านราคาไม่สูง จึง
ทําให้ส่งผลต่อการเป็นอุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ทดแทนไมสู่งมากนัก 

3.  ต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้สินค้าทดแทน (Switching Cost)  
ต้นทุนในการเปลี่ยนไปใช้ผลติภัณฑ์ทดแทนของผู้บริโภคในธุรกิจอาหารประเภท 

อาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ส่งผลต่อการเป็นอุปสรรคจากผลิตภัณฑ์ทดแทน
ไม่มากนัก เพราะผู้บริโภคอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) มีความ
อ่อนไหวด้านราคาไม่สูง อย่างไรก็ตามเนื่องจากผู้บริโภคของธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการ
บริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ไม่มีต้นทุนที่จําเป็นสําหรับการเปลี่ยนไปใช้ผลิตภัณฑ์ทดแทน ทําให้
เป็นอุปสรรคของผลิตภัณฑ์ทดแทนในระดับปานกลาง  
   จากการประเมินอุปสรรคที่เกิดขึ้นจากผลิตภัณฑ์ทดแทนในทุกๆ ปัจจัยข้างต้น สรุป
ได้ว่าอุปสรรคโดยรวมที่เกิดขึ้นจากผลิตภัณฑ์ทดแทนนั้นอยู่ในระดับตํ่า ดังตารางที่ 5 
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3.3  การวิเคราะห์คู่แข่ง 
การวิเคราะห์คู่แข่งอ่ืนในธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร 

(Delivery) อาจสามารถทําให้ผู้ประกอบการเข้าใจถึงสภาวะการแข่งขัน รวมถึงกลยุทธ์ทางการตลาด
ที่คู่แข่งขันได้ใช้อยู่ในปัจจุบัน และสามารถนํามาทําการวิเคราะห์เพ่ือหากลยุทธ์ทางการแข่งขันที่
เหมาะสมกับธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) 
เน่ืองจากผลิตภัณฑ์อาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ของ กิจการ 
คั่วกลิ้งอกไก่ เน้นไปที่คุณภาพของอาหาร การอํานวยความสะดวกในเรื่องของการบริการที่รวดเร็ว
ให้กับผู้บริโภค ในการวิเคราะห์คู่แข่งน้ี จะแบ่งการวิเคราะห์คู่แข่งในธุรกจิอาหารประเภทอาหารคลีน 
และบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ 
  -  คูแ่ข่งทางตรง คือ กลุ่มผู้ประกอบการที่ประกอบธุรกิจประเภทเดียวกัน ซึ่งคู่แข่ง
เหล่าน้ีมีกลุ่มลกูค้าเป้าหมาย กลยุทธ์ด้านราคา และช่องทางการจัดจําหน่ายคล้ายคลึงกับกิจการ คั่ว
กลิ้งอกไก่ 
  -  คู่แข่งทางอ้อม คือ กลุม่ผูป้ระกอบการอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการ
จัดส่งอาหาร (Delivery) ขนาดเล็กที่มีการขายผ่านทางช่องทางอินเตอร์เน็ตเป็นหลัก เช่น ร้านกาแฟ 
ร้าน เบเกอรี่ ร้านอาหารท่ัวไป ซึ่งแม้ว่าจะเป็นกลุ่มธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการ
จัดส่งอาหาร (Delivery) เหมือนกัน แต่อาจมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย กลยุทธ์ด้านราคา และช่องทางการ
จัดจําหน่าย ที่ต่างออกไปจากกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ 
   ในการวิเคราะห์คู่แข่งขันในแต่ละกลุ่ม จะทาํการวิเคราะห์ตัวผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์ด้าน
ราคา กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย และกลยุทธ์ด้านการสื่อสารกับผูบ้ริโภคท่ีคู่แข่งเลือกใช้ รวมไป
ถึงจุดแข็งและจุดอ่อนของแต่ละกลุ่มคูแ่ข่งขันน้ันๆ ตัวอย่างของคู่แข่งขันทางตรงและทางอ้อมของ
กิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ 

3.3.1 คู่แข่งทางตรง 
คู่แข่งทางตรงของกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่น้ันประกอบไปด้วยผู้ประกอบการที่ผลิตอาหาร

ประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ซึ่งโดยทั่วไปเป็นผู้ประกอบการที่อยู่
ภายในประเทศ ซึ่งหน่ึงในหลายแบรนด์สามารถตอบสนองด้านความต้องการของผู้บริโภคได้เป็น 
อย่างดี 

1.  การวิเคราะห์ด้านผลิตภัณฑ์ 
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มผู้ประกอบการอาหารประเภทอาหารคลีนและการบริการจัดส่ง 

อาหาร (Delivery) มักจะเน้นจุดขายของผลิตภัณฑ์ด้านการผลิตที่ใช้วัตถุดิบราคาแพงและหายาก
โดยมากผลิตภัณฑ์จะถูกจัดทาํออกมาในรูปแบบของบรรจุภัณฑ์จะมีความสวยงามดึงดูดความสนใจ
เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ให้แก่แต่ละแบรนด์น้ัน เช่น 
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ผลิตภัณฑ์ต่างๆ กับลูกค้าแสดงให้เห็นถึงกลยุทธ์ที่ธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการ
จัดส่งอาหาร (Delivery) เน้น คือ การมอบคุณค่าทางด้านหน้าที่ (Function Value) คุณค่าทาง
อารมณ์ (Emotional Value) และคุณค่าทางสังคม (Social Value) ให้กบัลูกค้าอีกด้วย เน่ืองจากแบ
รนด์ผลิตภัณฑ์กลุ่มน้ี ไม่ได้กล่าวถึงด้านโภชนาการของผลิตภัณฑ์เพียงอย่างเดียว แต่ยังสื่อสารด้าน
อารมณ์ของผู้บริโภค และความต้องการด้านความสะดวกสบาย หรือยกระดับความม่ันใจในการ
บริโภค ผ่านสือ่ต่างๆ ของแบรนด์ 

5. จุดแข็ง  
- ช่องทางจัดจําหน่าย หรือทําเล โดยเฉพาะโลเกช่ันของกิจการเป็นสถานที่อยู่ใน 

แนวรถไฟฟ้าสายสีม่วง สถานแียกติวานนท์ จึงเป็นทําเลท่ีเหมาะสม เน่ืองจากในแต่ละวันจะมี
ผู้ใช้บริการรถไฟฟ้าเป็นพนักงานบริษัทและนักศึกษาเป็นส่วนมากทําให้มคีวามสอดคล้องกับไลฟ์สไตล์
ของผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายทีม่ีรสนิยมและมกีําลังซื้อ 

- แบรนด์ของกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ ได้ถูกพูดบอกต่อปากต่อปากจากผู้บริโภค ที ่
เคยมารับประทานผลิตภัณฑ์ของกิจการ หรือเคยได้บริโภคอาหารกับของกิจการทําให้เกิดการสร้างแบ
รนด์อย่างชัดเจนแบบ Word of Mouth แบบมีพลังข้ึน  

- มีผลิตภัณฑ์ที่เป็นเอกลักษณท์ั้งรูปแบบในการจัดสินค้าลงภาชนะ และโดดเด่น 
ทางด้านรสชาติ 

- มีพนักงานจัดส่งเพ่ือรองรับการส่ง Order ในแต่ละพ้ืนที่ เพ่ือให้สินค้าสามารถ 
ถึงภายในเวลาของมื้ออาหารตามที่ผู้บริโภคสั่งซื้อ เน่ืองจากการรับประทานอาหารของผู้บริโภคบาง
ท่านต้องรับประทานให้ตรงเวลา เพราะมีผลต่อการทํากิจวัตรประจําวัน เช่น การออกกําลังกาย หรือ
การทํางาน รวมท้ังสุขภาพด้วย 

- มีการจัดต้ังในราคาที่ไม่สูงจนเกินไป กับวัตถุดิบที่เหมาะสม เพ่ือให้เหมาะสมกับ 
สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบัน  

- กิจการมีความใส่ใจในการเลือกวัตถุดิบในการนํามาประกอบอาหารให้กับ 
ผู้บริโภคโดยเลือกวัตถุดิบ ที่เป็นผลผลิตที่ปราศจากสารเคมีต่างๆ อาหารท่ีทางกิจการจัดทําขึ้นจะมี
ความแตกต่างจากในท้องตลาด ซึ่งทางผู้ประกอบการต้องการใช้วัตถุดิบที่เป็นผลผลิตจากออร์แกนิคล้
วนๆ เพ่ือเพ่ิมคุณค่าของสินค้าให้ดูน่าเช่ือถือ และดึงดูดลูกค้าให้สนใจในสินค้าของเราได้ในเวลาอันสั้น 
โดยผู้ประกอบการจะเป็นผู้เข้าถึงวัตถุดิบเอง 

- ใช้ช่องทางโซเช่ียลมีเดียในการจัดจําหน่าย ปัจจุบันการเข้าถึงลูกค้าผ่านทาง 
โซเชียลมีเดีย ซึ่งเร่ืองที่ควรคํานึงถึงเพราะโดยนิสัยของคนไทยน้ันชอบความสะดวกสบาย ไม่เสียเวลา
ในการเดินทางออกไปหาของรับประทาน แต่สามารถให้สิง่ที่อยากบริโภคมาส่งได้ถึงที่บ้าน จึงเห็นว่า 
การใช้ช่องทางโซเช่ียลมีเดียจะเป็นช่องทางที่เข้าถึงได้อย่างสะดวก 
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- เน่ืองจากอาหารเป็นอาหารที่ต้องคํานึงถึงความต้องการที่เพียงพอต่อร่างกาย  
เราจึงจําเป็นต้องมีผู้เช่ียวชาญในการดูเมนูในแต่ละเมนูอาหาร เพ่ือจัดทําออกมาให้เหมาะสมมากทีส่ดุ 

6. จุดอ่อน  
- จากแนวคิดของทางกิจการที่มีอยู่แล้ว อาจมีการถูกลอกเลียนแบบได้ง่าย ซึ่ง 

ในขณะนี้มีธุรกจิอาหารประเภทอาหารคลีน และและการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) บางแห่ง 
ลอกเลียนแบบแนวคิดของกิจการไปใช้บ้างแล้วในส่วนหน่ึง 

- การทําโปรโมช่ันส่งเสริมการขายมีข้อจํากัดมากกว่ากลุ่มอาหารธุรกิจประเภท 
อ่ืนๆ 

- การพบปัญหาที่เหนือการควบคุม เช่น การเกิดอุบัติเหตุระหว่างการจัดส่ง หรือ 
ปัญหาการจราจรในเขตปริมณฑลที่มคีวามหนาแน่น ที่ไมส่ามารถคาดเดาได้อาจจะทําให้เกิดความ
ล่าช้าต่อการจัดส่ง 

- เน่ืองจากกิจการเป็นธุรกิจขนาดเล็กที่เพ่ิงเปิดใหม่ ทําให้มพีนักงานน้อยจึงต้องมี 
การจํากัดการรับ Order อาหารคลีนในการสั่งแต่ละครั้งให้อยู่ในจํานวนที่พอเหมาะ เพ่ือให้สามารถ
ควบคุมคุณภาพได้อย่างทั่วถึง 

- สําหรับการเปิดจําหน่ายทางช่องทางออนไลน์จะมีผลกระทบในช่วงเร่ิมต้น  
เน่ืองจากเป็นธุรกิจใหม ่ไม่มีการเปิดขายเป็นหน้าร้าน ทําให้การเข้าถึงผู้บริโภคเป็นเร่ืองยากอาจจะมี
การใช้ Influencer ในการช่วยรีวิว หรือเป็นการบอกปากต่อปาก และการทําโฆษณา เพ่ือให้สามารถ
เข้าถึงผู้บริโภคได้ 

- การประกอบอาหารแต่ละเมนูน้ันอาจเกิดความผิดพลาดได้ง่ายหากวัตถุดิบของ 
ทางกิจการไม่มีคุณภาพที่ดีพออาจจะต้องมีการปรับเปลี่ยนเมนูหรืออาจจะไม่สามารถทําเมนูประจําวัน
น้ันๆ ให้ผู้บริโภคได้ เพราะถ้าหากทําออกไปแล้วได้อาหารท่ีไม่มีคณุภาพพออาจจะส่งผลกระทบต่อ
ภาพลักษณ์ของกิจการได้ 

3.3.2 คู่แข่งทางอ้อม 
ร้านอาหารท่ัวไป ด้วยกระแสความนิยมของคนไทยในปัจจบัุน ที่หันมาชอบรับประทาน

อาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ิมมากขึ้น อีกทั้งใช้ชีวิตในรูปแบบที่เร่งด่วนและต้องการความสะดวกรวดเร็ว 
เน่ืองจากข้อจํากัดทางเวลา ซึ่งส่วนใหญ่จะเป็นร้านอาหารที่มีบริการที่สามารถให้ลกูค้ามีความสะดวก
ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของสถานที่ หรือสิ่งอํานวยความสะดวกต่างๆ จึงทําให้
เกิดคู่แข่งทางอ้อมเพ่ิมมากขึ้น  
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1. การวิเคราะหด้์านผลิตภัณฑ์       
ผลิตภัณฑ์ของกลุ่มอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร  

(Delivery) ในกลุ่มที่เป็นคูแ่ขง่ทางอ้อมน้ี จะมีผลิตภัณฑ์ทีห่ลากหลายที่ผา่นการผลิตโดยใช้วัตถุดิบ
และส่วนประกอบที่เป็นส่วนประกอบที่คนโดยมากเข้าใจในสรรพคุณอยู่แล้ว และมีอยู่ในผลิตภัณฑ์
คู่แข่งอ่ืนทั่วไป โดยผลิตภัณฑ์เหล่าน้ีมักถูกออกแบบมาเพ่ือวัตถุประสงค์ทั่วไปให้ผู้บริโภคสามารถ
บริโภคได้ตามความต้องการ โดยมากผลิตภัณฑ์จะถูกจัดทาํออกมาในรูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่เน้นความ
สะดวกใช้ง่ายแต่ไม่เน้นด้านความหรูหรา สวยงาม เพ่ือรักษาต้นทุนทางการผลิตซึ่งจะส่งผลต่อราคา
ขายที่ลดลงได้ของผลิตภัณฑ์  

2. การวิเคราะหด้์านราคา      
อาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ในกลุ่มคู่แข่ง 

ทางอ้อมน้ี จะมีช่วงราคาเริ่มต้นต้ังแต่ตํ่ากว่า 100 บาท ถงึหลักพัน สําหรับผลิตภัณฑ์อาหารประเภท
อาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ขนาดเล็ก ที่ทําการขายผ่านช่องทางออนไลน์
เป็นหลักก็จะมกีลยุทธ์ด้านราคาที่ไม่ค่อยแตกต่างกันมากนัก 

3. การวิเคราะหด้์านช่องทางจัดจําหนา่ย    
การวิเคราะห์ด้านช่องทางจัดจําหน่าย ช่องทางการขายผลิตภัณฑ์ของแบรนด์อาหาร 

ประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ขนาดเล็กจะมีการขายผา่นช่องทาง
ออนไลน์เป็นหลัก ทั้งการซื้อขายกับผู้บริโภคโดยตรง และการติดต่อผ่านตัวแทนจําหน่าย ซึ่งธุรกิจ
อาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) เหล่าน้ีบางรายอาจจะไม่มีหน้า
ร้านเป็นของตัวเอง จะมีเพียงหน้าร้านเสมือนอยู่ในระบบเครือข่ายอินเตอร์เน็ต เช่น Facebook 
Page, Line, Instargram, หรือ ทางเว็บไซต์ของทางกิจการเอง เป็นต้น 

4.  การวิเคราะห์ด้านช่องทางสื่อสารกับผูบ้ริโภค    
การวิเคราะห์ด้านช่องทางสื่อสารกับผู้บริโภค กลุ่มธุรกิจอาหารประเภท อาหารคลีน  

และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ที่เป็นคู่แข่งทางอ้อมน้ีมักสื่อสารผ่านการทําการตลาดทั้งผ่าน
ทางระบบออนไลน์ เช่น สื่อโซเชียลเน็ตเวิร์คต่างๆ และสือ่ออฟไลน์ต่างๆ เช่น ใบปลิวแผ่นพับ และสือ่
อ่ืนๆ ที่คาดว่ากลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายจะเข้าถึง อย่างไรก็ตาม รายละเอียดใจความสาระเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์และแบรนด์ที่สื่อสารออกไปน้ันจะต่างออกไป โดยเน้ือหาการโฆษณามักจะอธิบายถึงความ
สะดวกสบายในการบริโภค ควบคู่ไปกับคุณค่าทางโภชนาการที่ผู้บริโภคจะได้รับจากการบริโภคของ
แบรนด์ โดยมุง่เน้นไปที่การมอบคุณค่าด้านหน้าที่ของผลติภัณฑ์ (Functional Value) โดยไม่เน้นมาก
นักในส่วนของคุณค่าด้านอารมณ์ (Emotional Value) และคุณค่าทางสงัคม (Social Value) 
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5. จุดแข็ง  
- อาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) สามารถทํา 

การตลาดแบบ 1:1 ได้ง่าย เน่ืองจากมีช่องทางติดต่อกับผู้บริโภคทางอินเตอร์เน็ตได้อย่างต่อเน่ือง
ตลอดเวลา จึงทําให้มีความสามารถในการใกล้ชิดกับผู้บริโภคได้มาก และมีโอกาสท่ีจะชักชวนให้
ผู้บริโภคช่วยสนับสนุนและบอกต่อเกี่ยวกับแบรนด์ของตนต่อไปได้ 

- กลุ่มธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery)  
ต้องทําตามคําสั่งในการผลิตจํานวนมาก ถึงจะสามารถสรา้งปริมาณการสั่งเพ่ือการประหยัดด้านขนาด 
(Economics of Scale) ได้  

- เน่ืองจากกลยุทธ์ทางการตลาดที่ไม่ได้เน้นเร่ืองของการสร้างภาพลักษณ์ของ 
แบรนด์ จึงทําให้สามารถทําการขายผลิตภัณฑ์ได้ในทุกช่องทางการจัดจําหน่าย 

6. จุดอ่อน  
- แบรนด์ในกลุม่ธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร  

(Delivery)  ขนาดเล็กจะเป็นที่รู้จักของลูกค้าในวงจํากัด เน่ืองจากมีข้อจํากัดทางด้านเงินทุนที่ใช้ใน
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่อาจจะตํ่ากว่าคู่แข่ง อีกทั้งยังไม่สามารถขยายตลาดไปยังกลุ่มผู้บริโภคใน
กลุ่มอ่ืนๆ ทําให้เสียโอกาสทางการตลาดไป 

- แบรนด์ในกลุม่ธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร  
(Delivery) ขนาดเล็ก มีความน่าเช่ือถือของแบรนด์น้อยกว่าคู่แข่งในกลุม่อ่ืน เน่ืองจากการ
ประชาสัมพันธ์ของผลิตภัณฑ์และช่ือเสียงของแบรนด์ยังไม่มากนักเมื่อเทียบกับคู่แข่ง นอกจากน้ี
ผู้บริโภคยังไม่สามารถได้รับการสัมผสัเพ่ือการทดลองบริโภคผลิตภัณฑ์ก่อนซื้อ ทําใหก้ารขายอาจทํา
ได้ยาก 

- แบรนด์ในกลุม่ธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร  
(Delivery) ทีม่ีราคาคุ้มค่าจะเกิดการแข่งขันด้านราคาและการหาช่องทางการขายสูง เน่ืองจาก
ผู้บริโภคไม่ได้เห็นความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์อ่ืนอย่างชัดเจน โดยผู้บริโภคจะเห็นความแตกต่างใน
เร่ืองของรูปแบบอาหาร บรรจุภัณฑ์ และแบรนด์เท่าน้ัน แต่ผู้บริโภคจะไม่รับทราบในความแตกต่าง
ด้านโภชนาการมากนัก ทําให้ความสามารถในการทํากําไรจากการขายผลิตภัณฑ์ลดลง 
 



บทที่ 4 
โมเดลในการดําเนนิธุรกิจ 

 
4.1  แนวทางการพัฒนาธรุกิจ (Business Model Canvas) 
  โมเดลท่ีใช้ในการดําเนินธุรกิจของกิจการ Clean Club คลับของอาหารเคลีน จักจําหน่าย คั่ว
กลิ้งอกไก่ ครั้งน้ี ทางกิจการขอนําเสนอ Business Model Canvas เป็นเครื่องมือช่วยออกแบบ
โมเดลธุรกิจผ่านปัจจัย 9 อย่างครอบคลุมส่วนสําคัญที่มีต่อธุรกิจ โดย Alexander Osterwalder 
 
ตารางที่ 4.1 :  แสดงการดําเนินธุรกิจคั่วกลิ้งอกไก่ 
 

พันธมิตร 
- Supplier 
- บริษัทขนส่ง
สินค้า 
- Ads 

 

กิจกรรมหลัก 
ผลิตอาหารที่
เหมาะสมกับ
ความต้องการของ
ร่างกาย 

คุณคา่สนิค้า
บริการ 

- สินค้าปลอด
สารพิษ  
- ลดโซเดียม 
- แคลลอรี่ตํ่า 
- ไม่มีนํ้ามัน 

ความสัมพันธกั์บ
ลูกค้า 

สร้าง Content 
ประจําวันให้ข้อมูล
เก่ียวกับสุขภาพ 
และคุณประโยชน์
ของอาหาร 

กลุ่มลูกค้า 
- กลุม่คนรัก
สุขภาพ เลือก
รับประทานอาหาร
ที่ให้คุณค่าทาง
โภชนาการ 
- กลุม่คนทํางานที่
ต้องการความสะดวก
สบายในการเลอืกซื้อ
อาหารรับประทาน 

ทรัพยากรหลกั 
- แม่ครัว 
- ผู้ช่วยแมค่รัว 
- Admin/ call 
center 
- คนดูแลช่องทาง
ออนไลน์ 

ช่องทางการเข้าถึง
ลูกค้า 
- ช่องทางออนไลน์ 
Facebook, Line, 
Instagram, 
Lineman 

โครงสร้างต้นทุน 
- เงินเดือนพนักงาน 51,000 
- ค่าใช้จ่ายก่อนเริ่มดําเนินงาน 93,050 บาท 
- สินทรัพย์ถาวรในการลงทุน 25,470 

รายได้หลัก 
- ขายคั่วกลิ้งอกไก่คลีน วันละ 80 

กล่อง 
- รายได้ต่อเดือน 140,000 บาท 
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4.2  แนวทางการพัฒนาธรุกิจของกิจการ   
4.2.1  Value Propositions (คุณค่าของสินค้าและบริการ) คุณค่าของกิจการทําให้
ผู้ประกอบการให้ความสาํคัญกับการคัดเลือกวัตถุดิบที่สะอาดปลอดภัยเพ่ือนํามา ผลิต 

อาหารที่ช่วยในการสร้างกล้ามเน้ือ และ เผาผลาญไขมัน โดยออกแบบเมนูอาหารท่ี ไม่ใช้นํ้ามัน 
ลดโซเดียม ให้โปรตีนสูง และมีปริมาณแคลลอร่ีตํ่า เพ่ิมรสชาติให้จัดจ้านมากย่ิงขึ้น จัดใส่บรรจุ
ภัณฑ์ที่สะอาดและเป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อมในรูปแบบอาหาพร้อมทาน เพ่ือความสะดวกสบาย
ของคนยุคปัจจุบัน 

4.2.2  Customer Segment  (กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย) ลูกค้าเป้าหมายหลักของ
กิจการเป็นผู้ที่เลือกรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพควบคู่กับการออกกําลังกาย และ 

ดูแลรักษารูปร่าง เพราะลูกค้ากลุ่มน้ีจะเป็นผู้ที่คํานึงถึงปริมาณอาหารที่ร่างกายต้องการ และ
ความต้องการรับประทานอาหารท่ีมีประโยชน์มากที่สุด เพ่ือให้ร่างกายได้รับสารอาหารที่
เพียงพอ กลุ่มเป้าหมายรอง คือ กลุ่มผู้ที่มีความต้องการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพแต่ไม่มี
เวลาเพียงพอในการทําอาหารด้วยตัวเอง จึงเลือกสั่งอาหารในแต่ละมื้อเพ่ือความสะดวกและ
รวดเร็ว และกลุ่มลูกค้าเป้าหมายสุดท้าย คือ กลุ่มลูกค้าทั่วไปท่ีอยากรับประทานอาหารสุขภาพ
เป็นคร้ังคราวเท่าน้ัน 

4.2.3  Customer Relationships (การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า) การสร้าง
สายสัมพันธ์กับลูกค้าทางผู้ประกอบการ โดยมีการเข้าถึงผู้บริโภคในการให้ความ 

ช่วยเหลือการให้คาํแนะนําในการเลือกอาหารที่เหมาะกับร่างกายของผู้บริโภค มีการให้บริการ
ตอบคําถาม ผ่านทาง Admin อีกทั้งทางผู้ประกอบการมีการจัดทํา Content การแนะนําสิ่ง
ต่างๆ ที่เก่ียวกับสุขภาพ อาหาร คุณค่าทางโภชนาการและอื่นๆ ผ่านทางช่องทางสื่อโซเชียล
มีเดียต่างๆ ของทางกิจการ 

4.2.4  Channels (ช่องทางในการติดต่อกับลูกค้า) ช่องทางการเข้าถึงหลักๆ ของ
กิจการ เป็นช่องทางโซเชียลมีเดีย เช่น Lineman, Facebook, Instargram 
4.2.5  Key Activities (กิจกรรมหลักของสินค้าและบริการ) สิ่งที่กิจการต้องทําเพ่ือ
ขับเคลื่อนธุรกิจน้ี เน่ืองจากกิจการน้ีเป็นธุรกิจที่ผลิตอาหารประเภทอาหารคลีน และ 

การบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) เพ่ือความสะดวกของผู้บริโภคทําให้ในการผลิตอาหาร
ออกมาน้ันกิจการจะต้องคํานึงถึงประโยชน์ที่ผู้บริโภคจะได้รับ จึงมีการคัดสรรวัตถุดิบที่ดี และมี
การพัฒนาอย่างต่อเน่ืองให้เข้ากับเทศกาลต่างๆ โดยมีการสร้างราคาออกมาให้สมเหตุสมผล 
เพ่ือความประทับใจของผู้บริโภค และ ในเร่ืองการบริการ มีการบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล
ให้ลงตัวเพ่ือที่จะสามารถจัดส่งอาหารให้กับผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว 
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4.2.6  Key Partners (พันธมิตรหลัก) พาร์ทเนอร์หลักของกิจการหลักนั้น ได้แก่ 
Supplier ร้านจัดจําหน่ายวัตถุดิบปลอดสารพิษ และส่วนประกอบในการปรุงอาหาร  

บริษัททําสื่อโฆษณา เพ่ือต้องการเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็วผ่านการสร้างสื่อโฆษณาต่างๆ 
เพราะฉะนั้นบริษัททําโฆษณาจึงเป็นหน่ึงในพาร์ทเนอร์หลักของกิจการ และบริษัทขนส่งเอกชน 
LINEMAN 

4.2.7  Key Resource (ทรัพยากรหลัก) ทรัพยากรที่จําเป็นของกิจการประกอบไป
ด้วย แม่ครัวซึ่งเป็นกําลังสําคัญ และเป็นผู้ที่ควบคุมดูแลขั้นตอนการผลิตต่างๆ พนักงาน 

ขนส่ง Admin ผู้ดูแลตอบคําถาม ตรวจเช็ค Order ที่เข้ามา และพนักงานสร้าง Content 
เพ่ือให้ความรู้แก่ผู้บริโภค 

4.2.8  Cost Structure (ต้นทุน) 
สําหรับการดําเนินกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ สามารถแยกต้นทุนแบ่งตามประเภทได้ดังน้ี 

-  ต้นทุนคงที่ คือ ต้นทุนที่ไมไ่ด้เปลี่ยนแปลงตามอัตราการสั่งผลิตภัณฑ์ โดยถ้าหาก 
มีผู้บริโภคสั่งผลิตภัณฑ์มากข้ึน เช่น เงินเดือนพนักงาน 

-  ต้นทุนแปรผนั คือ ต้นทุนทีเ่ปลี่ยนแปลงตามอัตราการสั่งผลิตภัณฑ์โดยถ้าหากมี 
ผู้บริโภคสั่งผลติภัณฑ์มากข้ึน ต้นทุนผันแปรน้ีก็จะเพ่ิมขึ้นตามไปด้วย เช่น ค่าวัตถุดิบต่างๆ และค่า
บรรจุภัณฑ์ 

4.2.9  Revenue Streams (รายได้หลัก) 
รายได้หลักของกิจการ คั่วกลิง้อกไก่ เกิดจากการสั่งผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค 

 
ตารางที่ 4.2 :  ตารางแสดงการประมาณการรายได้ 
 

การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
 วันละ 80 

กล่อง 
วันละ 100 

กล่อง 
วันละ 150 

กล่อง 
วันละ 200 

กล่อง 
วันละ 250 

กล่อง 
รายได้จากการขาย 
คั่วกลิ้งอกไก่ 

5,600 7,000 7000 7000 8750 

รายได้จากการขายเมนูอ่ืนๆ - - 3500 7000 6250 
รายได้รวมต่อเดือน 168,000 210,000 315,000 420000 450000 
รายได้ค่าบริการต่อปี (สุทธิ) 2,016,000 2,520,000 3,780,000 5,040,000 5,400,000 
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 เน่ืองจากกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ ไม่มีวันหยุดเปิดให้บริการต้ังแต่วันอาทิตย์-วันเสาร์ ระยะเวลา
ที่ใช้ในการคํานวณคือ 1 เดือน คือ 30 วัน และ 1 ปี คือ 365 วันวันการขายผ่านระบบออนไลน์ ผ่าน
แอพพลิเคช่ันต่างๆ  ในช่วงเริ่มต้นของธุรกิจ 1-2 ปี แรกจะเป็นการขายเมนูคั่วกลิ้งอกไก่ เพียงเมนู
เดียวและเมื่อเข้าช่วงปีที่ 3 เป็นต้นไป จะมีการเพ่ิมเมนูอาหารเพ่ือเป็นการเพ่ิมยอดขายและตัวเลือก
ให้กับผู้บริโภค โดยจะเพ่ิมการจัดจําหน่ายข้าวกล่องจํานวน วันละ 50 กล่อง อกไก่วันละ 125 กล่อง 
และเมนูอ่ืนๆ จํานวน 125 กล่อง รวมเป็น วัน 250 กล่อง 
 



บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทางธุรกิจด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล 

 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการเก็บตัวอย่างแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค

อาหารเพ่ือสุขภาพ (Clean Food) และความเช่ือมั่นต่อการใช้บริการ การสั่งอาหารผ่าน
ช่องทางโซเช่ียลมีเดีย มีประโยชน์ต่อการวางกลยุทธ์และแผนปฏิบัติการเพ่ือการขับเคลื่อน
ธุรกิจในอานาคต 
 
5.1  กลยุทธ์ที่ใช้ในการดําเนินธุรกิจ 

5.1.1  กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 
เพ่ือให้ธุรกิจค่ัวกลิ้งอกไก่คลีนพร้อมทานในรูปแบบบริการจจัดส่ง เป็นที่รู้จักในวงกว้าง 

ในการดําเนินธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพมีการมุ่งเน้นการสร้างความแตกต่าง จากธุรกิจอาหารเพ่ือ
สุขภาพที่มีอยู่ในตลาดทั่วไป เพ่ือที่จะตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคและต้องการจะสร้าง
ธุรกิจให้เป็นที่จดจําต่อผู้บริโภค เพ่ือให้เป็นที่นิยมในตลาดในเวลาอันรวดเร็ว   

5.1.2 กลยุทธ์ระดับหน้าท่ี (Functional Strategies)  
Clean Club คลับของอาหารคลีน จําหน่าย คั่วกลิ้งอกไก่คลีน สามารถแบ่งงาน 

เป็นสัดส่วนและมีกลยุทธ์ตามหน่วยงานดังน้ี 
1. งานด้านบุคลากร  (Human Resource Department) 
ในการดําเนินธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพ เดลิเวอลี่ เน่ืองจากเป็นธุรกิจที่เกิดขึ้น 

จากการร่วมมือกันภายในครอบครัว เพราฉะน้ันบุคคลากรภายในองค์กรจะประกอบไปด้วยคน
จากในครอบครัวและพนักงานที่จัดจ้างขึ้นมาอีกส่วนหน่ึง เพ่ือเป็นการลดต้นทุนการจ้างงาน
และเมื่อธุรกิจคงที่และเกิดสภาพการเจริญเติมโตที่มั่นคง จึงจะมีการจัดจ้างพนักงานเฉพาะส่วน
ที่เพ่ิมมากขึ้นเพ่ือให้เหมาะสมกับการบริหารงานในแต่ละส่วน ดังน้ัน ในการทําธุรกิจน้ี ณ 
ปัจจุบัน จะประกอบไปด้วย 

- ผู้บริหาร : เป็นผู้ควบคุมดูแลบริหารงานโดยรวมภายในธุรกิจและ 
ดูแลบัญชี 

- ผู้ประกอบอาหาร (แม่ครัว) : ผู้ควบคุมการผลิตสินค้าและมี 
อํานาจในการตัดสินใจในการเลือกซื้อจัดการวัตถุดิบต่างๆในการดําเนินธุรกิจ 

- ผู้ช่วยแม่ครัว จํานวน 2 คน 
- พนักงานรับออร์เดอร์ (Admin) : เป็นผู้ดูแลการรับออร์เดอร์ 
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ส่งต่อให้กับผู้บริหารและแม่ครัว เพ่ือดําเนินการจัดหาวัตถุดิบให้เหมาะสมกับสินค้าในแต่ละ 
ออร์เดอร์ และมีความรู้เก่ียวกับสินค้า สามารถตอบคําถามและแนะนําสินค้ากับผู้บริโภคได้ 

- พนักงานดูแลช่องทางโซเชียลมีเดีย : ผู้ควบคุมดูแล การผลิตสื่อ 
เพ่ือให้ความรู้และเข้าถึงผู้บริโภคผ่านหน้าเว็บเพจของร้าน 

 เกณฑ์ในการรับบุคลากร 
ในการพิจารณารับบุคลากร เข้ามาเป็นส่วนหน่ึงของธุรกิจ สิ่งแรกท่ีทาง 

ผู้บริหารให้ความสําคัญคือ 
1. มีความเช่ียวชาญในด้านต่างๆที่เรามองหาในตําแหน่งน้ันๆ เช่น  

ตําแหน่งผู้ช่วยแม่ครัว จําเป็นต้องมีความรู้เก่ียวกับเรื่องการปรุงอาหาร หรือ มีความรู้ในเรื่อง
ของการประกอบอาหารให้เหมาะสมกับร่างกายผู้บริโภค 

2. มีความขยันและมีความรับผิดชอบต่อหน้าที่ เป็นสิ่งสําคัญในการ 
ร่วมงานกับองค์กร เน่ืองจากการที่จะทํางานในตําแหน่งการบริการเพ่ือผู้อ่ืน จําเป็นต้องมีความ
จริงใจต่อตนเององค์กรและการบริการเพ่ือผู้บริโภค  

3. มีความอดทน สามารถปรับตัวเข้ากับสถานการณ์ที่จะเกิดขึ้นได้ เช่น  
การโดนลูกค้าติ ต่างๆ 

4. มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีและสามารถทํางานเป็นทีมได้อย่างดี เน่ืองจากเป็น 
การร่วมเร่ิมจากธุรกิจเล็กๆ เป็นงานที่บริการเพ่ือการจัดจําหน่ายสินค้าและบริการ การมีมนุษย์
สัมพันธ์ที่ดีต่อผู้บริโภคและเพื่อนร่วมงานจึงเป็นเร่ืองสาํคัญ 

 เกณฑ์ในการประเมินผลการปฏิบัติงาน 
มีการประชุมร่วมกันในทุกวันเสาร์ก่อนการเปิดรับออร์เดอร์ใหมใ่นแต่ละ 

อาทิตย์ เพ่ือสอบถามความคิดเห็นของพนักงาน และเพ่ือรับรู้ถึงปัญหาต่างๆ ที่เกิดขึ้น เพ่ือนํามาเป็น
การปรับปรุง ทั้งการให้บริการ และ การปฏิบัติงานของพนังงาน 

 วิธการจูงใจและรักษาบุคลากร 
ปัจจัยในการรักษาสัมพันธ์ที่ดีกับบุคลากรภายในองค์กร คือ การสร้างความ 

มั่นคงใส่ใจด้วยการให้ความสําคัญในการรับฟังปัญหาที่เกิดขึ้นของพนักงาน ไม่ว่าจะเป็นในเรื่อง
การทํางานร่วมกันภายในองค์กร และ การให้บริการต่อลูกค้า ทางผู้ประกอบการมีความเช่ือว่า
หาก ร่วมกันรับฟังปัญหาและร่วมกันแก้ปัญหาที่มีไปด้วยกัน จะสามารถแสดงให้พนักงานเห็น
ได้ว่าเราใส่ใจพนักงานของเราด้วยใจจริง และ จะทําให้พนักงานของเรามีความรู้สึกอยากจะ
ร่วมงานกันต่อไป 
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 การจ้างบุคลากร (จ้างรายเดือน/รายวัน) 
ในการบริหารเงินเดือนต่อบุคลากรของธุรกิจ อาหารค่ัวกลิ้งอกไก่คลีน จะเป็น 

การจ่ายเงินเดือนแบบรายเดือน โดยจําแนกเป็น  
1. แมค่รัวอัตราการจ้างอยู่ที่ เดือนละ 12,000 บาท จํานวน 1 คน 
2. ผู้ช่วยแม่ครวั อัตราการจ้างอยู่ที่ เดือนละ 12,000 บาท เป็นจํานวน 2 คน 
3. ผู้ดูและเว็บเพจ หรือ แอดมิน อัตราการจ้างอยู่ที่ เดือนละ 15,000 บาท  

จํานวน 1 คน 
 
5.2 แผนกลยุทธ์ทางการตลาด  
  5.2.1 กลยุทธท์างการตลาด  
 การแบ่งกลุ่มทางการตลาด การเลือกกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย และการวางตําแหน่งทางการ
ตลาดของกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ การกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่เป็นการประยุกต์เอาส่วนประสม
ทางการตลาด ซึ่งสามารถนํามาปรับใช้เพ่ือให้กิจการสามารถบรรลุตามเป้าหมายที่ได้ต้ังไว้ เพ่ือให้เกิด
ประโยชน์สูงสุดกับกิจการ ซึง่กลยุทธ์ทางการตลาดของกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ มีดังต่อไปนี้ 

5.2.2 กลยุทธก์ารสรา้งแบรนด์ (Brand Strategy)  
เน่ืองจากกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายหลักของกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ กลุ่มผู้บริโภคท่ีอยุ่ในช่วงวัย

ทํางาน และกลุ่มผู้บริโภคท่ีมกีารดูแลรักษาสุขภาพ และมวิีถีชีวิตความเป็นอยู่ในสังคมเมือง ที่ต้องการ
ความสะดวกรวดเร็ว และลดเวลาในเรื่องของการทํากิจกรรมบางอย่างลง แต่ก็ยังคงปฏิบัติกิจกรรมนั้น
เช่นเดิม เช่น ในเรื่องของการรับประทานอาหาร เป็นต้น ดังน้ันกลยุทธ์ในการสร้างแบรนด์ของกิจการ 
คั่วกลิ้งอกไก่ ให้เหมาะสมกับกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย มีดังต่อไปนี้ 

1. Brand Core Value หมายถึง คุณค่าของตราผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภครับรู้  
ซึ่งแบ่งเป็น 

- คุณค่าด้านอรรถประโยชน์ (Functional Value) ผู้บริโภคจะได้รับประทาน 
อาหารในรูปแบบเป็นอาหารคลีนชุดเซ็ท ทีม่ีรสชาติอร่อย และมคีุณค่าทางโภชนาการ ถูกสุขอนามัย 
และปรุงจากวัตถุดิบคุณภาพดี  

- คุณค่าด้านอารมณ์ (Emotional Value) ผูบ้ริโภคจะได้รับความรู้สึกว่า  
ตัวเองมีความสําคัญเน่ืองจากผู้บริโภคสามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบของเซ็ทอาหารได้ตามความต้องการ 
และจะรู้สึกภูมใิจที่เป็นผู้เลือกรับประทานผลิตภัณฑ์ตามความต้องการของตนเอง 

- คุณค่าด้านสังคม (Social Value) กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายของกิจการ คั่วกลิ้ง 
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อกไก่จะมีรสนิยมในการเลือกรับประทานอาหาร ไม่เพียงแต่รสชาติของอาหารที่เป็นเอกลักษณ์ เมนูที่
มีความหลากหลาย คุณค่าทางโภชนาการ และรูปแบบของอาหารคลีนที่ไม่ซ้ํากับแบรนด์อ่ืน  

2. Brand Personality บุคลิกภาพของตราผลิตภัณฑ์ของกิจการ คั่วกลิง้อกไก่ ที่ 
ใช้สําหรับการสื่อสารกับกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายมีดังต่อไปน้ี 

- จริงใจ พร้อมให้บริการ  
- เป็นมิตร 
- การให้บริการอาหารท่ีมีความพิถีพิถันในคณุภาพ รสชาติ และโภชนาการ 

 3. Brand Identity ของตราผลิตภัณฑ์ รปูลักษณ์ของตราผลิตภัณฑ์ประกอบไป
ด้วยช่ือร้าน Clean Club คลบัของอาหารคลีน เน่ืองจากมีความต้องการให้กิจการน้ีเปรียบเสมือน
ชมรมที่รวบรวมผู้บริโภคท่ีรักในการเลือกรับประทานอาหารที่มีคุณประโยชน์ต่อร่างกาย จึงอยากให้
เป็นเหมือนชมรมหน่ึงที่มีผูค้นเข้ามาแชร์เร่ืองเก่ียวกับการดูและร่างกาย ทั้งน้ีจะสามารถทําให้เข้าถึง
ผู้บริโภคได้เปรียบเสมือนเป็นเพ่ือนกันดูแลกัน และ ทําใหส้ามารถสร้างความเช่ือมั่นต่อตัวผู้บริโภค ใน
การที่จะเลือกรับประทานสินค้าของทางกิจการ Clean Club 

5.2.3 กลยุทธด้์านผลิตภัณฑ์ (Product Strategy)  
ผลิตภัณฑ์อาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) ของกิจการ 

ได้ทําการวางกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ โดยให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค เพ่ือให้สามารถ
แข่งขันกับตลาดธุรกิจอาหารประเภทอาหารคลีน และการบริการจัดส่งอาหาร (Delivery)  โดยมีกล
ยุทธ์ดังต่อไปนี้ 

1) สามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบของอาหาร 
ผู้บริโภคท่ีเลือกรับประทานอาหารคลีนของกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ สามารถ 

ปรับเปลี่ยนรูปแบบของอาหารในแต่ละครั้งได้ตามท่ีตนเองต้องการ โดยการเลือกระดับความเผ็ดของ
คั่วกลิ้งที่ต้องการรับประทานในแต่ละครั้ง จากระดับเผ็ดน้อยที่สุด เผ็ดกลาง และ เผ็ดมากที่สุด และมี
การเปลี่ยนแปลงรูปแบบอาหารตามเทศกาล เพ่ือเป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภค 

2)  รสชาติของอาหาร 
ใช้ครัวส่วนกลางของกิจการในการผลิตผลิตภัณฑ์ที่ใช้ในการเตรียม และปรุงอาหาร 

คลีน มีการควบคุมการเตรียม ปรุงอาหาร และผลิตอาหารตามสูตรของทางกิจการอย่างเข้มงวด 
พร้อมทั้งมีการตรวจสอบรสชาติ ให้มีรสชาติที่เข้มข้น และคุณภาพ รวมทัง้คุณค่าทางโภชนาการของ
อาหารคลีน  
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ต้องการได้ภายในทุกวันอาทิตย์ ของทุกอาทิตย์ แต่หาก ผู้บริโภคมีความต้องการจะสั่งหลังจาก
วันอาทิตย์ จะเป็นไปตามความเพียงพอของจํานนวนวัตถุดิบที่ได้ถูกเตรียมเอาไว้ 

2. ขั้นตอนการปรุงอาหาร ในขั้นตอนน้ีจะต้องเป็นไปตามความชํานาญของแม่ 
ครัวและผู้ช่วยแม่ครัว อีกทั้งจะมีการกะปริมาณอาหารให้พอดีต่อความต้องการของร่างกาย 
และ ถูกหลักทางโภชนาการ 

3. ขั้นตอนการแพ็คสินค้า หลังจากการปรุงอาหารเรียบร้อยแล้วน้ัน จึงนําอาหาร 
จัดใส่ลงกล่องที่ได้จัดเตรียมเอาไว้ตามจํานวนออร์เดอร์ที่ได้รับมาในแต่ละครั้ง  

วิธีการจัดซ้ือวัตถุดิบ 
1. หลังจากการกาํหนดเมนูอาหารและเช็คยอดรวมจํานวนอาหารในแต่ละเมนูที่ 

ต้องทํา แม่ครัวจะเป็นผู้กําหนดจํานวนวัตถุดิบที่ต้องการ และเขียนใบสั่งซื้อให้กับผู้ประกอบการ 
ในกระบวนการน้ี ทางผู้ประกอบการต้องการให้วัตถุดิบที่ใช้ประกอบอาหารน้ัน มีความสดใหม่
ที่สุด จึงต้องมีการคํานวนวัตถุดิบผ่านทางแม่ครัวเพ่ือให้อาหารท่ีผลิตออกมาน้ันมีคุณภาพที่ดี 

2. การสั่งซื้อในแต่ละครั้ง สําหรับสินค้าบางประเภท อย่างเช่น กล่อง หรือ  
เครื่องปรุงต่างๆ ต้องมีการจัดส่งล่วงหน้า ทางผู้ประกอบการจะเป็นผู้ติดต่อไปทาง Supplier 
และในประเภท ของสด เช่น ผัก และ เน้ือสัตว์ จะเป็นการจัดซื้อแบบวันต่อวัน เพ่ือไม่ให้เกิด
การเน่าเสีย 

5.2.4 กลยุทธด้์านราคา (Pricing Strategy)  
เน่ืองจากกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ ได้กําหนดกลุ่มผู้บริโภคเป้าหมายเป็นผู้ที่มรีายได้ระดับปาน

กลางถึงระดับสูง และผู้บริโภคท่ีอยู่ในวัยทํางาน และเป็นผูท้ี่ดูแลรักษาสุขภาพ ที่ต้องการรับประทาน
อาหารที่มีคุณค่าทางโภชนาการ สะดวก ความรวดเร็ว  ในรูปแบบของบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) 
ส่วนกลุ่มผู้บริโภคอีกกลุ่มหน่ึงคือกลุ่มเจ้าของธุรกิจ และกลุ่มครอบครัว ที่ต้องการความหลากหลาย
ของอาหาร รสชาติอาหารท่ีอร่อย มีคุณค่าทางโภชนาการที่ดี และมีความสะดวกรวดเร็ว จึงได้
จัดเตรียมรายการอาหารที่มีความหลากหลายทั้งเร่ืองของรายการอาหารและราคาไว้ตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคได้ทุกกลุ่ม  
  ทั้งน้ีช่วงราคาของผลิตภัณฑ์ในส่วนของอาหารคลีน มรีาคาอยู่ที่กล่องละ 90 บาท เมือ่
เปรียบเทียบกับคณภาพของวัตถุดิบแล้ว จะทําให้ผู้บริโภคมีความรู้สึกว่าผลิตภัณฑ์ ไมแ่พงจนเกินไป 
ในส่วนของปริมาณ แคลลอร่ี ที่กลุม่ผู้บริโภคของทางแบรนด์น้ันคํานึงถึง จํานวนแคลลอรี่ของคั่วกลิ้ง
อกไก่คลีนอยู่ที ่320 แคลลอรีต่่อ 1 กล่อง ประกอบไปด้วย โปรตีน 37 คาร์ปโบไฮเดรต 35 ไขมัน 2.5 
จุดสําคัญอีกสว่นหน่ึงที่เป็นสิ่งดึงดูดให้ผู้บริโภคตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑ์ของกิจการคั่วกลิ้งอกไก่ คือ 
ผู้บริโภคสามารถเลือกระดับความเผ็ดของคั่วกลิ้งในแต่ละคร้ังได้ 
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5.2.5 กลยุทธด้์านช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel Strategy)  
การศึกษาสภาพแวดล้อมภายนอกและพฤติกรรมของผู้บรโิภค พบว่า ผู้บริโภคอาหาร

ประเภทอาหารคลีน ในรูปแบบของบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) มักจะมีพฤติกรรมการบริโภค โดย
ได้รับข้อมูลข่าวสารผ่านทางช่องทางออนไลน์ต่างๆ เป็นส่วนมาก เช่น จาก Facebook/Instargram 
และจากครอบครัว/เพ่ือน/คนรู้จักแนะนํา ดังน้ัน กิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ จึงได้วางแผนกลยุทธ์ด้าน
ช่องทางจัดจําหน่ายไว้ทั้งช่องทางการขายทางช่องทางออนไลน์เป็นหลัก  
 ทั้งน้ี เพ่ือเป็นการอํานวยความสะดวกให้กลุม่ผู้บริโภค ทั้งบริโภคเป็นการส่วนตัว และใน
รูปแบบของจัดเลี้ยงในงานประชุม สัมมนา ซึ่งการขายผลติภัณฑ์บนช่องทางอินเตอร์เน็ตเป็นช่อง
ทางการขายผลิตภัณฑ์ที่มีค่าใช้จ่ายไม่สูง อีกทั้งยังสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้อย่างหลากหลาย โดยทาง
กิจการได้วางแผนถึงช่องทางออนไลน์ต่างๆ ในการรับคําสัง่ซื้อจากผู้บริโภค เช่น การสัง่ทางผ่านระบบ 
Line และหน้า Fan page Facebook ของผลิตภัณฑ์, Instargram ซึ่งการขายผ่านช่องทางต่างๆ 
เหล่าน้ีเป็นช่องทางการขายท่ีเข้าถึงผู้บริโภคได้ทั่วทุกเขตในกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล โดย
การจัดส่งผลิตภัณฑ์จะใช้วิธีการบริการแบบบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) การใช้ Lineman ทําการ
ขนส่ง และซึ่งถือได้ว่าเป็นช่องทางการจําหน่ายหลักของกิจการในรูปแบบของ Dircet Channal 
  5.2.6 กลยุทธด้์านการสื่อสารแบบบูรณาการ (IMC: Integrated Marketing 
Communication Strategy)  

ความต้องการสร้างแบรนด์ของกิจการให้เป็นท่ีรู้จัก และจดจําของผู้บริโภคได้ จะมีช่องทางใน
การรับข้อมูลผา่นระบบออนไลน์เป็นส่วนมาก เช่น รูปแบบของผลิตภัณฑ์ที่จะได้รับเมื่อสั่งซื้อ คุณภาพ 
และคุณค่าทางโภชนาการต่างๆ ดังน้ัน กิจการ คั่วกลิ้งอกไก่คลีน จะใช้วิธีการส่ือสารข้อมลูข่าวสาร
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ตเป็นช่องทางหลัก โดยมีวัตถุประสงค์ของการสื่อสารทางกง
การตลาด ดังต่อไปนี้ 

1) เพ่ือสร้างการรับรู้ในตราผลิตภัณฑ์ (Brand Awareness) 
2) เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีของตราผลิตภัณฑ์ (Brand Image) 
3) เพ่ือสร้างการจดจําในตราผลิตภัณฑ์ (Brand Recognition) 
4) เพ่ือให้ได้ยอดขายตามเป้าหมายที่วางไว้ 

5.2.7  การโฆษณา (Advertising)  
การโฆษณาจะมุ่งเน้นที่การวางตําแหน่งตราผลิตภัณฑ์ ในเรื่องของรสชาติ บรรจุภัณฑ์ และ

ความสามารถในการปรับเปลี่ยนรูปแบบรายการอาหารตามความต้องการของผู้บริโภคได้ และทําการ
สร้างความประทับใจเพ่ือให้เกิดการบอกต่อ ซึ่งในเร่ืองของการโฆษณานี้จะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
การโฆษณาแบบออฟไลน์ (Message) และการโฆษณาแบบใช้สื่อดิจิตอล (Media) 
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5.2.8 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) 
การประชาสัมพันธ์ของกิจการค่ัวกลิ้งอกไก่ จะเน้นถึงสร้างการรับรู้และจดจําตราผลิตภัณฑ์ 

และยังเป็นการสื่อสารในรูปแบบหน่ึงเพ่ือสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ประเภทเดียวกัน เช่น 
การสื่อและอธิบาย หรือการประชาสัมพันธ์จุดเด่นของผลิตภัณฑ์ ที่สามารถปรับรูปแบบของอาหารได้
ตามความต้องการของผู้บริโภค เป็นต้น โดยการใช้พ้ืนที่บนเมนูอาหารในการประชาสัมพันธ์ และใช้ 
Facebook Fan Page ในการประชาสัมพันธ์อีกทางหน่ึงเช่นกัน 

5.2.9 การขายโดยบุคคล (Personal Selling) 
โดยการใช้พนักงานที่ต้องติดต่อกับผู้บริโภคโดยตรง คือ ผู้รับคําสั่งการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์จาก

ผู้บริโภคและผูจ้ัดส่งผลิตภัณฑ์และพนักงานเก็บเงิน โดยเฉพาะรับคําสั่งการสั่งซื้อผลิตภัณฑ์จาก
ผู้บริโภคจะเป็นบุคคลสําคญัในการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีและความประทับใจกับผู้บริโภคและยังสร้าง
ความรับรู้ การจดจํา และการตระหนักในตราผลิตภัณฑ์ โดยจะเร่ิมต้ังแต่การกล่าวต้อนรับ การ
แนะนําผลิตภัณฑ์ และใสใ่จรายละเอียดเพ่ิมเข้าไปด้วยการถามถึงความต้องการของผู้บริโภค พร้อม
แนะนําผลิตภัณฑ์ตามท่ีผู้บรโิภคต้องการ ต้องสะท้อนบุคลิกของกิจการที่ใส่จึงถึงคุณภาพของวัตถุดิบ 
ความพิถีพิถัน รสชาติของอาหาร และคณุคา่ทางโภชนาการที่ผู้บริโภคจะได้รับ  

5.2.10 การสง่เสริมการขาย (Sales Promotion) 
มีการกระตุ้นให้ผู้บริโภคมีโอกาสได้ทดลองรับประทานอาหาร แลกเปลี่ยนกับการกดไลค์เพจ

เฟสบุ๊ค หรือฟลอโล่ในอินสตาแกรม เพ่ือใหผู้้บริโภคได้ติดตามข่าวสารของสินค้า/บริการของทางร้าน
และกลับมาใช้บริการซ้ํา มีการจัดกิจกรรมสง่เสริมการขาย เช่น เมื่อสั่งผลิตภัณฑ์ครบตามจํานวนคร้ัง
หรือตามจํานวนชุดที่ทางกิจการกําหนด จากการประทับตราการสะสมจํานวนคร้ัง จัดโปรโมช้ันลด
ราคาในช่วงเวลาที่มีผูใ้ช้บริการน้อย ในช่วงเวลา 15.00-17.00 น. 

5.2.11 การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) 
เน้นการจัดกิจกรรมลักษณะการออกบูธ เพ่ือทดลองชม และชิมผลิตภัณฑ์ กิจการ เพ่ือให้เป็น

ที่รู้จักของผู้บริโภค และเป็นการขยายฐานผูบ้ริโภคให้เพ่ิมมากย่ิงขึ้น  
 

5.3 แผนกลยุททธ์ทางการเงินและการลงทุน 
เน่ืองจากกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ประกอบกับสินทรัพย์ที่ใช้ในการลงทุนมี

มูลค่าไม่มากนัก และอาจไมส่ามารถเป็นหลักทรัพย์ที่ค้ําประกันการกู้ยืมเงินได้ จึงเป็นการลงทุนโดยใช้
เงินทุนในส่วนของเจ้าของทั้งหมด  
  การดําเนินธุรกิจกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ มีรายได้จากการขายแบบออนไลน์ จึงทําให้มีเงินสด
หมุนเวียนในการดําเนินธุรกิจทุกวัน ทางกิจการจึงมีนโยบายในการถือเงินทั้งในรูปของเงินสด และเงิน
ฝากธนาคาร เพ่ือเป็นเงินสดสํารองไว้ใช้จ่ายและเพ่ือความปลอดภัย รวมไปถึงเพ่ือเป็นการเสริมสภาพ
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คล่องในการดําเนินธุรกิจ เน่ืองจากทางกิจการเพ่ิงเร่ิมดําเนินกิจการและเป็นธุรกิจขนาดเล็ก ยังไม่ได้
รับระยะเวลาเครดิตในการซือ้สินค้าจากซัพพลายเออร์ จึงจําเป็นต้องถือครองเงินสดสํารองไว้จํานวน
หน่ึง 
 
ตารางที่ 5.1 :  การแสดงงบประมานในการลงทุน 
 

งบประมาณการลงทุน 

รายการ รวม 
แหล่งที่มา 

ส่วนของเจ้าของ เจ้าหนี้(เงนิกู้ยมื) 
สินทรัพย์ถาวร       
อุปกรณ์และเคร่ืองมือในการทํา
ครัว 5,890.00 5,890.00 - 
เตาแก๊สพร้อมเครื่องดูดควัน AXIA 9,990.00 9,990.00 
อุปกรณ์ทําความสะอาด 1,600.00 1,600.00 
Printer/Fax 7,990.00 7,990.00 
สินทรัพย์ถาวรรวม 25,470.00 
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน       
ค่าใช้จ่ายในการโฆษณา 20,000.00 20,000.00 - 
ค่าเครื่องปรุง 1,050.00 1,050.00 
รวมค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมดําเนนิงาน 21,050.00 
เงินทนุหมุนเวียน 300,000.00 300,000.00 0 
รวมเงินลงทนุเริ่มต้น 346,520.00 346,520.00 - 

 
จากการประมาณการลงทุน พบว่า เงินลงทุนในสินทรัพยท์ี่ต้องใช้ คือประมาณ 118,520 

บาท โดยเป็นค่าอุปกรณ์และเคร่ืองมือในการทําครัว  ค่าเตาแก๊สพร้อมเคร่ืองดูดควัน AXIA อุปกรณ์
ทําความสะอาด Printer/Fax ค่าใช้จ่ายในการโฆษณา คา่เคร่ืองปรุง ค่าวัตถุดิบ ค่าบรรจุภัณฑ์ ซึ่งมี
การใช้เงินทุนหมุนเวียนจากผู้ประกอบการในการเริ่มต้นธุรกิจ เป็นจํานวน 300,000 บาท  
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ตารางที่ 5.2 :  แสดงอัตราค่าจ้างบุคลากรของธุรกิจ คั่วกลิ้งอกไก่ 
 

ตําแหน่ง จํานวน อัตราจ้าง/คน ปีที่ 1 
ผู้ช่วยแม่ครัว 2 12,000 24,000 

พนักงานดูและเว็บเพจ 1 15,000 15,000 

แม่ครัว 1 12,000 12,000 

 
ตารางที่ 5.3 :  แสดงค่าเสื่อมและค่าตัดจ่าย 
 
การคํานวณคา่เสื่อมราคา ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
สินทรัพย์ถาวรรวม 25,470.00     
ค่าเสื่อมราคาต่อปี 5,094.00 5,094.00 5,094.00 5,094.00 5,094.00 
ค่าเสื่อมราคาสะสม 5,094.00 10,188.00 15,282.00 20,376.00 25,470.00 
      
สินทรัพย์ถาวรรวม 25,470.00 25,470.00 25,470.00 25,470.00 25,470.00 
หัก ค่าเสื่อมราคาสะสม 5,094.00 10,188.00 15,282.00 20,376.00 25,470.00 
สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ 20,376.00 15,282.00 10,188.00 5,094.00 - 

 
ตารางที่ 5.4 :  แสดงบประมานการรายได้ 
 

การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
 วันละ 100 

กล่อง 
วันละ 150 

กล่อง 
วันละ 200 

กล่อง 
วันละ 250 

กล่อง 
วันละ 300 

กล่อง 
รายได้จากการขายค่ัวกลิ้ง
อกไก่ 

9,000 13,500 9000 11250 13500 

รายได้จากการขายเมนูอ่ืนๆ - - 9000 11250 13500 
รายได้รวมต่อเดือน 270,000 405,000 540,000 675000 810000 
รายได้ค่าบริการต่อปี (สุทธิ) 3,240,000 4,860,000 6,480,000 8,100,000 9,720,000 
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 เน่ืองจากกิจการ คั่วกลิ้งอกไก่ ไม่มีวันหยุดเปิดให้บริการต้ังแต่วันอาทิตย์-วันเสาร์ ระยะเวลา
ที่ใช้ในการคํานวณคือ 1 เดือน คือ 30 วัน และ 1 ปี คือ 365 วันวันการขายผ่านระบบออนไลน์ ผ่าน
แอพพลิเคช่ัน Lineman  
 ในช่วงเร่ิมต้นของธุรกิจ 1-2 ปี แรกจะเป็นการขายเมนูคั่วกลิ้งอกไก่ เพียงเมนูเดียว และเมื่อ
เข้าช่วงปีที่ 3 เป็นต้นไป จะมีการเพ่ิมเมนูอาหารเพ่ือเป็นการเพิ่มยอดขายและตัวเลือกให้กับผู้บริโภค 
โดยจะเพ่ิมการจัดจําหน่ายข้าวกล่องเพ่ิมขึ้นปีละ 50 กล่อง 
 
ตารางที่ 5.5 :  แสดงงบประมานการรายจ่าย 
 

ต้นทุน ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเช่าสถานท่ี      
ค่าน้าํประปา (เพิ่ม 2%) 6,000 6,120 6,242 6,367 6,495 
ค่าไฟฟ้า (เพิม่ 5%) 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 
ค่าโทรศัพท์ (เพิ่ม 5%) 10,800 11,340 11,907 12,502 13,127 
ค่าเสื่อมราคา 5,094 5,094 5,094 5,094 5,094 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย - - - - - 
ค่าวัตถุดิบ 900,000 900,000 1,080,000 1,080,000 1,080,000 
ค่าบรรจุภัณฑ์ 79,000 118,800 158,400 198,000 237,600 
เงินเดือน 1,152,000 1,209,600 1,270,080 1,333,584 1,400,263 
โฆษณา 20,000 - - - - 
รวมต้นทุนคงที่ 2,232,894 2,313,954 2,597,873 2,705,005 2,815,510 
 

ในส่วนของการประมานการค่าใช้จ่ายมีรายละเอียดดังน้ี จากตารางแสดงให้เห็น ค่า
นํ้าประปาจะเพิ่มขึ้นปีละ 2% ค่าไฟฟ้าค่าโทรศัพท์ เงินเดือนพนักงานเพ่ิมข้ึนปีละ 5%  
 คาดการณ์ค่าวัตถุดิบในช่วงสองปีแรก อยู่ที่วันละ 2,500 บาท ในป่ีที่ 3 เป็นต้นไปอยู่ที่
จํานวน 3,000 บาทตามลําดับ และ ค่าบรรจุภัณฑ์ที่ต้องใช้เป็นจํานวนปีละ เดือนละ 3,000 ช้ิน 
เป็นจํานวนเงิน 6,600 บาท ปีที่ 2 จํานวนเดือนละ 4,500 ช้ิน ปีที่ 3 จํานวนเดือนละ 6,000 
ช้ิน ปีที่ 4 จํานวน 7,500 ช้ิน และปีที่ 5 เป็นจํานวนเดือนละ 9,000 ช้ิน โดยเป็นจํานวนเงินค่า
บรรจุภัณฑ์ในแต่ละด่ังที่แสดงในตารางข้างต้น 
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ตารางที่ 5.6 :  แสดงบกาํไรขาดทุน 
 

งบกําไรขาดทุน ประมาณการกรณีสถานการณ์ปกติ 
 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้รวม 3,240,000.00 4,860,000.00 6,480,000.00 8,100,000.00 9,720,000.00 
หัก ต้นทุนผันแปร 972,000.00 1,458,000.00 1,944,000.00 2,430,000.00 2,916,000.00 
กําไรส่วนเกิน 2,268,000.00 3,402,000.00 4,536,000.00 5,670,000.00 6,804,000.00 
หัก ต้นทุนคงที ่ 2,232,894.00 2,313,954.00 2,597,873.40 2,705,005.10 2,815,509.64 
กําไรก่อนการ
ดําเนินงาน 

35,106.00 1,088,046.00 1,938,126.60 2,964,994.90 3,988,490.36 

หัก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
กําไรก่อนหักภาษี 35,106.00 1,088,046.00 1,938,126.60 2,964,994.90 3,988,490.36 
หัก ภาษี 30% 10,531.80 326,413.80 581,437.98 889,498.47 1,196,547.11 
กําไรสุทธิ 24,574.20 761,632.20 1,356,688.62 2,075,496.43 2,791,943.26 

 
จากตารางแสดงให้เห็นว่า ในช่วงแรกของการดําเนินธุรกิจค่อนข้างมีรายได้พอสมควร 

และในปีต่อๆมาก็จะเห็นได้ว่ากําไรสุทธิของกิจการในแต่ละปีมีอัตราการเจริญเติบโตขึ้นทุกปี 
 
ตารางที่ 5.7 :  แสดงงบกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

กําไรสุทธิ 24,574.20 761,632.20 1,356,688.62 2,075,496.43 2,791,943.26 
บวก ค่าเสื่อมราคา 5,094.00 5,094.00 5,094.00 5,094.00 5,094.00 
บวก ค่าใช้จ่ายตัด
จ่าย 

- - - - - 

บวก ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ) :  แสดงงบกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

บวก ภาษีเงินได้
ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 

10,531.80 315,882.00 255,024.18 308,060.49 307,048.64 

บวก เงินปันผล
ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 

2,457.42 73,705.80 59,505.64 71,880.78 71,644.68 

เงินสดจาก
กิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

42,657.42 1,156,314.00 1,676,312.44 2,460,531.70 3,175,730.58 

กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ลงทุน 

     

สินทรัพย์รวม -25,470.00 - - - - 
ค่าใช้จ่ายในการ
โฆษณา 

-20,000.00 - - - - 

ค่าบรรจุภัณฑ์ 79,000 118,800 158,400 198,000 237,600 
กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

33,530.00 118,800.00 158,400.00 198,000.00 237,600.00 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหา 

     

กู้จากสถาบัน
การเงิน 

- - - - - 

หัก ชําระเงินกู้ - - - - - 
หัก ชําระดอกเบ้ีย
เงินกู้ 

- - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.7 (ต่อ) :  แสดงงบกระแสเงินสด 
 

งบกระแสเงินสด ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
ดําเนินงาน 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

หัก เงินปันผล -2,457.42 -76,163.22 -135,668.86 -207,549.64 -279,194.33 
ทุนหุ้นสามญั 346,520.00 - - - - 
กระแสเงินสดจาก
กิจกรรมการ
จัดหา 

344,062.58 -76,163.22 -135,668.86 -207,549.64 -279,194.33 

เงินสดสุทธิ 420,250.00 1,198,950.78 1,699,043.58 2,450,982.06 3,134,136.25 
บวก เงินสดต้น
งวด 

- 420,250.00 1,619,200.78 3,318,244.36 5,769,226.42 

เงินสดปลายงวด 420,250.00 1,619,200.78 3,318,244.36 5,769,226.42 8,903,362.67 
 
จากตารางแสดงงบกระแสดเงินสด จะเห็นได้ว่ากระแสดเงินสดของธุรกิจเป็นบวกและ

เริ่มมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นทุกปี ทําให้ธุรกิจสามารถมีเงินสดในการดําเนินธุรกิจได้โดยไม่มีการกู้ยืม
จากสถาบันการเงิน 
 
ตารางที่ 5.8 :  แสดงงบฐานะทางการเงิน (งบดุล) 
 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน      
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 420,250 1,619,201 3,318,244 5,769,226 8,903,363 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 420,250 1,619,201 3,318,244 5,769,226 8,903,363 
 สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ  20,376 15,282 10,188 5,094 - 
ค่าตกแต่งสุทธิ - - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 5.8 (ต่อ) :  แสดงงบฐานะทางการเงิน (งบดุล) 
 

งบดุล ประมาณการจากสถานการณ์ปกติ 
สินทรัพย์ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่ามัดจําสถานที่    - - 
รวมสินทรัพย์ 440,626 1,634,483 3,328,432 5,774,320 8,903,363 
หน้ีสินและส่วนของเจ้าของ      
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 10,532 326,414 581,438 889,498 1,196,547 
เงินปันผลค้างจ่าย 2,457 76,163 135,669 207,550 279,194 
หน้ีสินหมุนเวียน 12,989 402,577 717,107 1,097,048 1,475,741 
เงินกู้สุทธิ - - - - - 
รวมหน้ีสิน 12,989 402,577 717,107 1,097,048 1,475,741 
ทุนเรือนหุ้นสามัญ 346,520 346,520 346,520 346,520 346,520 
กําไรสะสม 22,117 707,586 1,928,606 3,796,552 6,309,301 
ส่วนของเจ้าของ 368,637 1,054,106 2,275,126 4,143,072 6,655,821 
รวมหน้ีสินและส่วนของ
เจ้าของ 

381,626 1,456,683 2,992,232 5,240,120 8,131,563 
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ตารางที่ 5.9 : แสดงกระแสเงินสดรับตลอดโครงการ 
 

กระแสเงินรบัตลอดโครงการ 
ปีที ่  

0  กระแสเงินสดจ่าย ณ วันลงทุน -346,520.00 
1  กระแสเงินสดรับ 420,250.00 
2  กระแสเงินสดรับ 1,198,950.78 
3  กระแสเงินสดรับ 1,699,043.58 
4  กระแสเงินสดรับ 2,450,982.06 
5  กระแสเงินสดรับ* 3,434,136.25 
การคํานวณมูลค่าปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตราคิดลด 30% 
มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿3,589,124.35 
หัก มูลค่าปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่าย -346,520.00 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿3,242,604.35 

 
ข้อมูลทางการเงินจากการลงทุน 
   มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Vaule) ฿3,242,604.35 
   อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 214%    
   ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 0.825 

 
ระยะเวลาในการคืนทุน  อยู่ที่ 8 เดือน เป็นการใช้เวลาที่ไม่นานจนเกินไปจึงเป็นธุรกิจที่

เหมาะสมแก่การลงทุน 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิมีมลูค่าอยู่ที่ 3,242,604.35 บาท จะเหน็ได้ว่าค่า (NPV) น้ันมีค่าเป็นบวก

แสดงให้เห็นได้ว่าตัวธุรกิจเป็นธุรกิจที่น่าลงทุน 
อัตราผลตอบแทนภายใน 214% (IRR) ถือได้ว่าเป็นเลขที่สูงมากและหมายความว่า ธุรกิจ

สามารถสร้างผลตอบแทนได้มากกว่าต้นทุนทางการเงินที่ได้ลงทุนไป 
 
5.4  แผนรองรับกรณเีกิดเหตุฉุกเฉิน 

เน่ืองจากธุรกิจคั่วกลิ้งอกไก่คลีน เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ที่เป็นธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีคู่แข่ง
อยู่ตลาดค่อนข้างหลากหลาย และ พฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยู่
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ตลอดเวลา ด้วยเหตุผลน้ีจะเป็นตัวแปรหลักที่ส่งผลกระทบต่อการดําเนินธุรกิจในอนาคต ทาง
ผู้ประกอบการจึงต้องมีการเตรียมแผนรองรับกับสถานการณ์ที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคตดังน้ี 

กรณีที่รายได้ตํ่ากว่าท่ีได้คาดการณ์เอาไว้ ทางผู้ประกอบการจะมีการประเมินยอดการสั่งซื้อ
ของผู้บริโภคในทุกๆเดือน เพ่ือให้สามารถคาดการณ์จํานวนของสินค้าที่สามารถรองรับต่อความ
ต้องการผู้บริโภค มีการเปิดรับฟังความคิดเห็นของผู้บริโภคอย่างสมํ่าเสมอ เพ่ือนํามาปรับเปลี่ยน หรือ 
เพ่ิมเติม ในธุรกิจเพ่ือใหส้ามารถรับกับกระแสความเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดล้อมต่างๆ อีกทั้งใน
อนาคตจะมีการเพ่ิมเมนูที่หลากหลายและแปลกใหม ่เพ่ือที่จะสามารถสง่เสริมให้ยอดขายต่อวันมีมาก
ขึ้น และ เพ่ือเป็นการสร้างความแตกต่างให้กับตัวธุรกิจและดึงดูดให้ผู้บริโภคใหม่ๆ เข้ามาลอง
รับประทานอาหารของเราอย่างต่อเน่ือง 
 กรณีที่มีปัญหาด้านบุคลากร ในกรณีที่ พนักงานลาป่วย หรือ ลาออกโดยไม่มีการบอก
ล่วงหน้าหากเป็นในกรณี เป็น แม่ครัวหลักป่วยหรือ มีเหตุฉุกเฉินเกิดขึน้ ทางผู้ประกอบการมีความ
จําเป็นต้องหาบุคลากรที่สามารถทําหน้าที่ได้เทียบเท่ากับผู้เป็นแม่ครัว ดังน้ัน ในการเลือกผู้ช่วยแม่
ครัว ที่สามารถประกอบอาหารได้อย่างเช่ียวชาญเทียบเท่าแม่ครัว  
 กรณีที่มีปัญหาในด้านต้นทนุวัตถุดิบและค่าใช้จ่ายในการดําเนนิงานราคาปรับตัวสงูขึ้น 
หากเกิดปัญหาในเรื่องของวัตถุดิบมีการปรับราคาสูงข้ึน ทางผู้ประกอบการได้มีการหาทางแห้ไข
ปัญหาคือมีการติดตามตรวจสอบราคาต้นหลักของสินค้าทกุวัน เพ่ือการวางแผนในการจัดซื้อวัตถุดิบ
ในแต่ละวัน เพ่ือให้ได้วัตถุดิบที่มีคุณภาพและสามารถรักษามาตรฐานของอาหารที่มีอยู่ หากในอนาคต
มีการพัฒนาสินค้าโดยการเพ่ิมเมนูอาหารท่ีหลากหลาย ทางผู้ประกอบการจะมีการเลือกใช้วัตถุดิบที่มี
ตามฤดูกาลเพ่ือเป็นการลดต้นทุนอีกทาง 
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แบบสอบถาม 
เรื่องแผนธุรกิจ Clean Club คลับอาหารคลนี จําหน่าย เมนูอาหารคัว่กลิ้งอกไก่คลนี 

 
การบริการจัดจําหนา่ยต่ัวกลิ้งอกไก่พร้อมทานเดลเิวอรี ่
คําชี้แจง: แบบสอบถามน้ีมวัีตถุประสงค์เพ่ือการศึกษาและวิเคราะห์ความต้องการเก่ียวกับการบริโภค
ของผู้ที่มีความสนใจในการบริโภคอาหารคลีนแต่ยังต้องการรับประทานอาหารท่ีมีรสชาติจัด โดยเลือก
เมนูคั่วกลิ้งอกไก่ แบบเลือกระดับความเผ็ดได้มาเพ่ือเป็นอีกหน่ึงทางเลือกให้กับผู้บริโภค อีกทั้งการ
สอบถามเก่ียวกับการใช้บริการ การสั่งอาหารผ่านทางช่องทางออนไลน์  

ทางผู้จัดทํา จึงรบกวนขอความร่วมือในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง และ
ขอบพระคุณในความร่วมมือของท่าน 
 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังนี ้
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 
(     ) ชาย  (     ) หญิง 

2. อายุ 
(     ) อายุ 15 – 25 ปี (    ) อายุ 26 – 30 ป ี (     ) อายุ 31 – 35 ปี 
(     ) 36 – 40 ปีขึ้นไป (     ) 46 ปีขึ้นไป 

3. สถานะภาพ 
(     ) โสด (     ) สมรส (     ) หย่าร้าง 

4. ระดับการศึกษา 
(     ) ประถม  (     ) มัธยมศึกษา/ปวช.  (     ) อนุปริญญา/ปวส. 
(     ) ปริญญาตรี  (     ) ปริญญาโทข้ึนไป 

5. อาชีพ  
(     ) ข้าราชการ (     ) พนักงานรัฐวิสาหกิจ (     ) ค้าขาย 
(     ) พนักงานบริษัท (     ) ธุรกิจสว่นตัว  (     ) รับจ้าง/ลูกจ้าง 
(     ) ว่างงาน  (     ) นักเรียน/นักศึกษา 

6. รายได้โดยประมานต่อเดือน 
(     ) น้อยกว่า 10,000 บาท (     ) 10,001 – 15,000 บาท 
(     ) 15,001 – 20,000 บาท (     ) 20,001 – 50,000 บาท 
(     ) มากกว่า 50,000 บาท 



84 
 

ส่วนที่ 2 คําถามเก่ียวกับลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภค 
1. ในแต่ละม้ืออาหารของท่านมักจะซ้ือหรือประกอบอาหารด้วยตัวท่านเอง 

(     ) เลือกซือ้ (     ) ทําเอง 
2. ท่านใช้หลักใด ในการพิจารณาเลือกซ้ืออาหารในการบริโภค 

(     )  พิจารณาจากความสะอาดและปลอดภัย (     )  พิจารณาจากราคา  
(     )  พิจารณาจากปริมาณ (     ) พิจารณาจากคุณประโยชน์, หลักโภชณาการ  
(     )  อ่ืนๆ โปรดระบุ ……………… 

3. ท่านเคยใช้บรกิาร การสั่งอาหารเดลเิวอลี่ ผ่านทางช่องทางโซเชี่ยลมีเดียหรือไม่ 
(     )  เคย (     )  ไม่เคย 

4. ปัจจัยอะไรที่ทาํให้ท่านเลือกรับประทานอาหารคลนี (Clean Food) 
(     )  รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ เพ่ือการรักษารูปร่าง 
(     )  รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเน่ืองจากแพทย์สั่ง 
(     )  ช่ืนชอบในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเป็นประจําอยู่แล้ว 

5. ท่านมักใชบ้รกิารการสัง่อาหารเพื่อสขุภาพพเดลเิวอลี่ ผ่านช่องทางโซเชี่ยลมีเดียใดมาก
ที่สุด 
(     )  Facebook  (     )  Instagram   
(     )  Lineman  (     )  Line  

6. ท่านชืน่ชอบในการรบัประทานอาหารรสจัดหรือไม่ 
(     ) ชอบ (     )  ไม่ชอบ 

7. ท่านเคยได้ยนิชื่อเมนู คั่วกลิง้อกไก่ คลีนเพื่อสุขภาพ หรือ ไม่  
(     ) เคย (     ) ไม่เคย 

8. ท่านเคยรับประทาคั่วกลิ้งอกไก่คลีนเพื่อสุขภาพ หรือ ไม่ 
(     ) เคย (     ) ไม่เคย 
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยในการเลือกซ้ืออาหารผา่นทางชอ่งทางออนไลน์  
 

ปัจจัยด้านความไว้วางใจในการใช้บริการ 
 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 
1. ท่านมีความเชื่อถอืต่อขอ้มูลที่ได้จากร้านค้า
ในโซเชี่ยลมีเดีย 

     

2. ท่านรู้สึกว่าร้านค้าทางโซเชี่ยลมีเดีย สุจริต  
และ ไม่เอาเปรียบผู้บริโภค 

     

3. ท่านมีความไว้วางใจต่อการให้ข้อมูลส่วนตัว 
ของท่าน กับ ร้านค้าทางชอ่งทางโซเชี่ยลมีเดีย 

     

4. ผู้ขายมีความรับผิดชอบต่อความผิดพลาดที ่
เกิดขึ้น เช่น การส่งอาหารผิด ส่งอาหารไม่ 
ตรงเวลา ทําใหเ้กิดความเสียหาต่อผู้บริโภค 

     

5. ภาพลักษณข์องผู้ขายมีผลต่อการตัดสินใจ 
เลือกซือ้อาหาร 

     

6. ท่านมักจะใช้โซเชี่ยลมีเดียในการเลือกซื้อ 
อาหารและบรกิาร 

     

 
ปัจจัยต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ของผู้บริโภค 

 มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 
1. ความแปลกใหม่ของเมนูมีผลต่อการจัดสนิใจ
การเลือกซือ้อาหารของคุณหรือไม่ 

     

2. ปริมาณและคุณภาพของสินค้าและบริการ มี
ผลต่อการตัดสนิใจเลือกซือ้าหารหรือไม่ 

     

3. ท่านคิดว่าการเลือกซือ้เมนูเพื่อสขุภาพ
สะดวกมากกวา่การทําเอง 

     

4. ความสะดวกและครอบคลมุในการเข้าถึง
ข้อมูลของเมนแูละการบริการของทางร้าน มีผล
ต่อการเลือกซื้อของท่าน 

     

5. โปรโมชั่นหรือสิ่งที่ผูข้ายเสนอให้ในการเลือก
ซื้อคร้ังต่อไป มีผลต่อการเลอืกซื้อสินค้าและ
บริการของท่าน 
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บทสรุปผูบ้ริหาร 
Clean Club คลับของอาหารคลีน เป็นธุรกจิที่เก่ียวกับ อาหารค่ัวกลิ้งอกไก่คลีน โดยมี

วิสัยทัศน์คือเป็นผู้ผลิตและจัดจําหน่ายอาหารค่ัวกลิ้งอกไก่คลีน เพ่ือสุขภาพและเป็นที่นิยมและมี
ผู้ใช้บริการอย่างสมํ่าเสมอ และสามารถพัฒนาเมนูอาหารใหม่ๆเพ่ือตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้าได้ภายในระยะเวลา 5 ปี ด้วยพันธกิจที่มุ่งม่ันว่าจะพัฒนาสินค้าและบริการเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้า ด้วยการผลิตสินค้าที่มีคณุภาพ สะอาดและปลอดภัย และ สามารถขยายพ้ืนที่ใหน
การจัดจําหน่ายสินค้าออกไปในบริเวณอ่ืนๆ ในเส้นทางเดินรถไฟใต้ดิน MRT หรือ รถไฟฟ้า BTS ซึ่ง
วัตถุประสงค์ในการจัดทําแผนธุรกิจน้ีคือ เพ่ือศึกษาความเป็นไปได้ของการทําธุรกิจ เพ่ือการจัดการ
บริหารความเสี่ยงภายในอนาคต และ เพ่ือการดําเนินธุรกิจได้อย่างมีประสิทธิภาพ  

ผลิตภัณฑ์ และ บริการของธุรกิจคือ อาหารค่ัวกลิ้งอกไก่เพ่ือสุขภาพแบบจัดส่ง ซึ่งมีจดุเด่นที่
แตกต่างจากอาหารคลีนทั่วไปคือ ผู้บริโภคสามารถเลือกระดับของความเผ็ดที่ต้องการของคั่วกลิ้งได้ 3 
ระดับ เร่ิมต้นที่ ระดับที่หน่ึง เป็นความเผ็ดน้อยที่สุด ระดับที่สองเป็นความเผ็ดระดับกลาง และ ระดับ
สุดท้ายความเผ็ดที่สูงที่สุด และ เลือกใช้ผลติภัณฑ์ในการปรุงอาหารจากแบรนด์กู๊ดไลฟ์ (Good Life) 
เป็นผลิตภัณฑ์เคร่ืองปรุงเพ่ือสุขภาพที่ลดเกลือโซเดียมและน้ําตาล ที่ได้รับการพัฒนาสูตรโดยสถาบัน
โภชนาการมหาวิทยาลัยมหิดล เพ่ือเป็นการการันตีว่าอาหารที่เราผลิตออกมาน้ันใสใ่จสขุภาพของ
ผู้บริโภค โดยธุรกิจคาดหวังว่าผลิตภัณฑ์และบริการน้ี จะเหมาะสมกับลกูค้าเป้าหมายที่ได้วางเอาไว้
คือ กลุ่มพนักงานบริษัทที่เป็นผู้ช่ือชอบในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพหรืออาหารคลีน และ 
ชอบรับประทานอาหารรสจัด อย่างเช่นคั่วกลิ้ง แต่ในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพจะเน้นการ
ปรุงแต่งที่น้อยรสไม่จัดมาก เพ่ือตอบสนองกลุ่มผู้บริโภคท่ีช่ือชอบการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ
แต่ยังมีความต้องการที่จะรับประทานอาหารรสจัด จึงเกิดเป็นธุรกิจคั่วกลิ้งอกไก่คลีนขึน้มา ถึงแม้ว่า
ผลิตภัณฑ์บริการเกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีเมนูที่หลากหลายเกิดขึ้นมาก แต่ทางผู้ประกอบการได้
วางแผนกลยุทธ์เพ่ือให้ธุรกิจสามารถดําเนินการได้ซึ่งประกอบไปด้วย 
กลยุทธ์ ทางด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรมนุษย์ มุ่งเน้นในด้านการจัดหาบุคลากรที่
เหมาะสมกับหน้าที่เพ่ือการดําเนินงานในขอบเขตที่ถูกวางเอาไว้ กลยุทธทางการตลาด ที่มุ่งเน้นใน
ด้านการสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักต่อผู้บริโภคโดยประกอบไปด้วย การสร้างคุณค่าของตราผลิตภัณฑ์ 
การสร้างบุคลิกภาพของตราผลิตภัณฑ์ต่อกิจการ และ การสร้างรูปลักษณ์ของตราผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์
ทางการผลิตและการบริการ มุ่งเน้นในด้านการสร้างรูปแบบอาหารที่แตกต่างและแปลกใหม่โดยมีการ
เพ่ิมตัวเลือกให้กับผู้บริโภคสามารถเลือกระดับความเผ็ดที่ผู้บริโภคต้องการรับประทานในแต่ละครั้ง
และกลยุทธ์ในการบริการที่มุง่เน้นในการจัดจําหน่ายแบบ Direct Chanel คือผู้บริโภคสั่งซื้อ ผ่าน
ระบบ Line และหน้า Fan page Facebook ของผลิตภัณฑ์, Instargram โดยการจัดส่งผลิตภัณฑ์จะ
ใช้วิธีการบริการแบบบริการจัดส่งอาหาร (Delivery) เป็นการใช้บริการ Lineman ในส่วนของกลยุทธ์
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ทางการเงินและการลงทุน คัว่กลิ้งอกไก่คลีน เป็นธุรกิจขนาดเล็ก ประกอบกับสินทรัพย์ที่ใช้ในการ
ลงทุนมีมูลค่าไม่มาก จึงเป็นการลงทุนโดยใช้เงินทุนในส่วนของเจ้าของทั้งหมด โดยมีการประมาณการ
เก่ียวกับรายได้ค่าใช้จ่าย ระยะเวลาคืนทุน อัตราผลตอบแทนภายในระยะเวลา 8 เดือน โดยเป้าหมาย
ของธุรกิจที่จะดําเนินการแบ่งเป็นเป้าหมายระยะสั้น ในช่วงเวลา 1 ปี คือเพ่ือให้การจัดจําหน่าย
ผลิตภัณฑ์สามารถเป็นที่รู้จักอย่างกว้างขวาง และสามารถตอบสนองความต้องการผู้บริโภคได้เป็น
อย่างดี และเป้าหมายระยะยาวในเวลา 4 ปี คือสามารถจัดจําหน่ายสินค้าในรูปแบบอ่ืนๆ
นอกเหนือจากเมนูคั่วกลิ้งอกไก่ 
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ประวัติผูเ้ขียน 
 

ชื่อ – นามสกุล   พิชชากร อยู่ปรางค์ 
 
อีเมล ์    pyuprang@gmail.com 
 
ประวัติการศึกษา 

 ระดับอุดมศึกษา  มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
คณะศิลปศาสตร์บัณฑิต (ภาษาอังกฤษ) วิทยาลัยนานาชาติ  

 
ประวัติการทํางาน 

 พ.ศ. 2560  Customer Service  
ISS Facilities Service Inc. (Suvarnabhumi Airport) 
บริษัท ไอเอสเอส ฟาซิลิต้ี เซอร์วิส จํากัด (ประเทศไทย) 

 พ.ศ. 2561  Trade Executive  
Orissa International (Thailand) 
บริษัท โอริสซา่ อินเตอร์เนช่ันแนล จํากัด (ประเทศไทย) 
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