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แผนธุรกิจ วรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ในครั้งนี้เกิดขึ้นเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ผู้บริโภคท่ีต้องการรับประทานอาหารที่มีประโยชน์ ปัจจุบัน แนวโน้มการเติบโตของตลาดอาหารเพ่ือ
สุขภาพสูงขึ้นตามพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปลี่ยนไป คนส่วนใหญ่เริ่มให้ความสนใจในอาหารเพื่อ
สุขภาพมากข้ึน หันมาดูแลสุขภาพ เลือกสรรอาหารที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย การเลือกรับประทานผัก
ผลไม้ปลอดสารพิษ หรือผักไฮโดรโปรนิกส์ จึงเป็นอีกทางเลือกท่ีได้รับความนิยม เนื่องจากผู้บริโภค
เชื่อว่า การมีสุขภาพที่ดีเริ่มต้นจากการบริโภคอาหารที่มีประโยชน์ หากเทียบกับปัจจุบัน ผู้คนใช้ชีวิต
แบบเร่งรีบ สิ่งแวดล้อมรอบตัวเต็มไปด้วยมลพิษท่ีเพ่ิมปริมาณมากขึ้น ท าให้เกิดผลกระทบต่อร่างกาย          

แผนธุรกิจนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาโอกาสความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจ ซึ่ง
ด าเนินการเกี่ยวกับการสร้างฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ มีร้านอาหารภายในฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
เพ่ือให้คนได้สัมผัสธรรมชาติมากขึ้น ซึ่งกลุ่มเป้าหมายหลักคือ ผู้ที่ต้องการรับประทานอาหารเพื่อ
สุขภาพ ที่อาศัยอยู่ในบริเวณจันทบุรี โดยอายุประมาณ 20-45 ปี มีรายได้เฉลี่ย 15,000 บาท ขึ้นไป 
และนักท่องเที่ยวที่สนใจในการท่องเที่ยวแบบธรรมชาติ การศึกษาในครั้งนี้ใช้วิธีวิเคราะห์
สภาพแวดล้อมภายในและภายนอก โดยน าทฤษฎีต่าง ๆมาร่วมวิเคราะห์ นอกจากนี้ยังได้ท าการวิจัย 
โดยใช้แบบสอบถาม และวิเคราะห์จากสถิติเชิงพรรณนา เช่น ค่าร้อยละและค่าเฉลี่ย ผลการวิเคราะห์ 
ท าให้ทราบว่า ธุรกิจวรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์เหมาะส าหรับครอบครัว กลุ่มเพ่ือนวัยท างานที่
ต้องการสังสรรค์ โดยลูกค้าสามารถรับประทานอาหารและสามารถเดินส ารวจฟาร์มผักได้ ส าหรับการ
ตั้งราคาของผักอยู่ที่ประมาณ 90 บาท ต่อถุง การตั้งราคาอาหารอยู่ที่ประมาณ 110 บาท ซึ่งอยู่ใน
ระดับท่ีผู้บริโภคยินดีจ่าย ช่องทางการจัดจ าหน่ายมีด้วยกันหลายช่องทาง ทั้งช่องทางออนไลน์ หน้า
ร้าน โดยเน้นให้ผู้บริโภครู้จักร้านมากขึ้น มีการท าการโฆษณาโดยมีการรีวิวจากเว็บไซด์ที่น่าเชื่อถือ 
และมีการจัดโปรโมชั่นเพ่ือสร้างความน่าสนใจ  

ประมาณการลงทุนของแผนธุรกิจนี้ คาดว่าจะใช้เงินลงทุนโดยประมาณ 1,4878,000 บาท 
และจะได้ผลการตอบแทนจากการลงทุนประมาณ 70% โดยสามารถคืนทุนได้ ภายในระยะเวลา 1.4 ปี  
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ABSTRACT 
 

This Business plan, Waak Hydroponics Farm is designed for respond to the 
behavior of consumers who concerns about healthcare and healthy food. Nowadays, 
healthy food sales continue to rise due to growing consumer health awareness. Many 
consumers are interested in healthy food more than in the past. They are becoming 
more aware of the benefit for eat well. Choosing organic fruit and vegetables for 
meals tends to be popular in our society because the consumers believe that being 
healthy begins with healthy food. Moreover, currently hustle life, environment and 
pollution makes people have side effect to their body.   

This business plan is studied to find possibility to do the business about 
Hydroponics Farm and restaurant which is natural style. The main target group is 
people aged between 20-45 years old who prefer healthy food for healthcare, which 
are living in Chantaburi, especially female (University Student and working woman). 
The average income is 15,000 baht. This business designed to analyze internal 
factors, external factors, competitors, prospects and strategy which analyze from 
questionnaire and interview by percentage and average. Summary of the business 
plan founded that Waak Hydroponics Farm is suit for family and friend who would 
like to have meals, have a party, etc. Consumers can walk around farm. Pricing is 90 
baht for Hydroponics vegetable and 110 baht for food which the consumers are 
pleased to pay. Various distribution channels are available such as online and at the 
shop. The marketing plan focus on perception of trademark of consumer from 
advertisement, by reliable websites and promotion for beginning business to interest 
customer. It has combination of Thai and Western menus suitable for family. 

The results showed that This project has initial investment 1,4878,000 Bath, 
internal rate of return is 70% and payback period is 1.4 years. 

Keyword: Hydroponics vegetable, Waak Hydroponics Farm
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ผู้วิจยัขอขอบคุณเพื่อนนักศึกษาปริญญาโท เจ้าหน้าที่บัณฑิตวิทยาลัย และอาจารย์ห้องสมุด 

ที่ให้ความช่วยเหลือในการจัดท าข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อการศึกษาสารนิพนธ์ฉบับนี้โดยตลอดจนจบ 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
ธุรกิจ “วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์” เป็นรูปแบบของธุรกิจที่ด าเนินงานในรูปแบบของการ

บริการ ซึ่งวรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ตั้งอยู่ที่จังหวัดจันทบุรี มีพื้นที่รวม 15 ไร่ มีทางเข้า 2 ทาง ห่าง
จากถนนสุขุมวิทประมาณ 2 กิโลเมตร ติดกับเขื่อนทุ่งเบญจา โดย วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ จะ
แบ่งเป็น 2 โซน คือ โซนฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ และโซนร้านอาหาร ที่ผสมผสานระหว่างอาหารไทยและ
ต่างชาติโดยใช้วัตถุดิบจากฟาร์มเป็นหลัก โดยบรรยากาศของร้านจะเน้นธรรมชาติ เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกผ่อน
คลายจากสังคมเมือง ดังเช่นชื่อฟาร์ม ที่ใหค้วามรู้สึก เว้นวรรคจากเมืองกรุง ภายใต้ concept ที่ว่า เว้น
วรรคผักผ่อน ซึ่งผู้จัดท าเห็นว่าธุรกิจสามารถด าเนินธุรกิจไปได้ ซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้  
1.1 ที่มำของธุรกิจ  

วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เริ่มต้นด้วยการที่ผู้จัดท าในสมัยก่อนเป็นคนมีปัญหากับการ
รับประทานผักมาตั้งแต่เด็ก เพราะผู้จัดท าเชื่อว่าผักทุกชนิดมีรสชาติขม มีกลิ่นเหมน็ ซึ่งยากต่อการ
รับประทาน ผู้จัดท าจึงหลีกเลี่ยงการรับประทานผักตลอดมา ซึ่งการหลีกเลี่ยงการรับประทานผักส่งผลให้
ตัวของผู้จัดท ามีปัญหาเรื่องสุขภาพเก่ียวกับล าไส้ ผู้จัดท าจึงพยายามหาวิธีในการรับประทานผักอีกครั้ง ซึ่ง
ผักส่วนใหญ่ที่ผู้จัดท ารับประทานได้มักเป็นผักจ าพวกสลัด หรือเป็นน ้าที่สกัดจากผัก ท าให้รับประทานง่าย
ขึ้น เนื่องจากกลิ่นของผักจ าพวกผักสลัดไม่มีกลิ่นฉุนของผัก จึงท าให้รับประทานง่าย ผู้จัดท าจึงหันมา
ศึกษาในด้านนี้ อีกท้ังทางครอบครัวของผู้จัดท าและพ้ืนที่ภายในบริเวณหมู่บ้านของผู้จัดท าได้มีการท า
การเกษตรตลอดมา ด้วยความตั้งใจของผู้จัดท าที่มีแนวคิดสมัยใหม่ที่อยากจะดูแลสุขภาพผสมผสานกับ
การประยุกต์การเกษตรด้านไฮโดรโปรนิกส์เข้ากับเศรษฐกิจพอเพียงและเกษตรทฤษฎีใหม่ จึงเป็นเหตุผล
หนึ่งที่เป็นที่มาของธุรกิจ  

ในปัจจุบัน เราจะเห็นได้ว่า “การรักสุขภาพ” เติบโตมากข้ึนเรื่อย ๆ ทั้งในไทย และต่างประเทศ 
ผู้คนหันมาใส่ใจสุขภาพและรับประทานผักกันมากข้ึน ต้องการให้สุขภาพแข็งแรงจากภายในสู่ภายนอก ซึ่ง
กลุ่มคนที่เห็นได้ชัดที่ให้ความส าคัญกับการรักสุขภาพส่วนใหญ่ คือกลุ่มวัยท างาน และเด็กรุ่นใหม่ๆ เพราะ
กลุ่มคนเหล่านี้เชื่อว่า การมีรูปร่างที่ดูดี จะเป็นตัวก าหนดการมีสุขภาพที่ดีในสังคม เพราะเป็นการส่งเสริม
ภาพลักษณ์ภายนอกของผู้บริโภค การมีอิทธิพลจากสื่อก็เช่นกัน การโฆษณาต่าง ๆ มีผลในการตัดสินใจใน
การเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ กิจกรรมและบริการด้านสุขภาพมากข้ึน  ผู้คนหันมาบริโภคอาหารที่มีประโยชน์
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และผักท่ีมคีวาม สด ใหม่ สะอาด และปลอดภัย สรรหาสิ่งที่ช่วยท าให้สุขภาพดีทั้งจากการรับประทาน
อาหารและอาหารเสริมที่มีขายทั่วไปตามท้องตลาด อาหารที่มีสารอาหารที่จ าเป็นต่อร่างกาย อาหารที่
จ ากัดปริมาณแคลอรี่ การรณรงค์ของภาครัฐให้ออกก าลังกาย ยิ่งไปกว่านั้น เราสามารถเห็นได้จากข่าวที่
เกิดข้ึนเมื่อไม่นานมานี้ อากาศเป็นพิษ ฝุ่นควันที่มีมากจนเกินค่ามาตรฐานที่กรมควบคุมมลพิษได้ออกมา
กล่าวว่า หมอกหนาทึบที่เรามองเห็นนั้นเกิดจากค่าฝุ่นละอองขนาดเล็ก PM2.5 ที่เกินมาตรฐาน เป็นผลท า
ให้เกิดโรคภัยไข้เจ็บ แม้จะเป็นเรื่องเล็ก ๆ น้อย ๆ แต่ผู้คนก็เริ่มให้ความส าคัญกับกระแสรักสุขภาพมากข้ึน 

ภาพที่ 1.1: 5 เทรนด์ธุรกิจมาแรง ปี 2019 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ที่มา: marketingoops. (2019). เปิดเทรนด์ 5 กลุ่มธุรกิจมาแรงปี 2019 รับการเปลี่ยนแปลงสังคม- 
       เทคโนโลยี-พฤติกรรมผู้บริโภค สืบค้นจาก   
       https://www.marketingoops.com/reports/industry-insight/5-business-trends-2019/ 
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ภาพที่ 1.2 แนวโน้มธุรกิจอาหารที่จะได้รับความนิยมในปี 2562 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ที่มา: mgronline. (2018). แนวโน้มธุรกิจอาหารที่จะได้รับความนิยมในปี 2562 สืบค้นจาก  
       https://mgronline.com/smes/detail/9610000109578 

 
การการศึกษาข้อมูลในหลาย ๆ ที่ ต่างเห็นได้ชัดว่า กระแสการรักสุขภาพก าลังมาแรง เนื่องจาก

ปัจจุบัน เริ่มก้าวเข้าสู่สังคมผู้สงอายุ จึงท าให้เกิดกระแสการรักสุขภาพ เพราะผุ้คนในสังคมเริ่มให้
ความส าคัญกับการมีอายุที่มากข้ึน แต่ต้องมีสุขภาพท่ีดี เพราะพฤติกรรมผู้บริโภคเปลี่ยนไป ผู้บริโภคเห็น
ความเปลี่ยนแปลงทางกายภาพของผู้สูงอายุในสังคม เห็นความเจ็บป่วยต่าง ๆ มากมาย จึงท าให้ผู้บริโภค
มีความต้องการในการต้องการที่จะดูแลสุขภาพของตัวเองมากข้ึน ธุรกิจที่เกี่ยวกับสุขภาพ จึงเริ่มเป็น
กระแสมากข้ึน โดย ธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพ เป็นหนึ่งในกระแสรักสุขภาพที่เกิดข้ึน อีกทั้ง แนวโน้มธุรกิจ
อาหารเพ่ือสุขภาพยังได้รับความนิยม และเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ  

จากการศึกษาข้อมูลพบว่า (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 2560) ตลาดในการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพมี
แนวโน้มสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากผู้บริโภคเชื่อว่า อาหารจะช่วยปรับสมดุลในร่างกาย ช่วยลดความ
เสี่ยงในการเกิดโรค และช่วยท าให้มีรูปร่างที่ดีข้ึน จึงส่งผลให้ผู้ประกอบการต่าง ๆ เห็นความเปลี่ยนแปลง
ในพฤติกรรมการบริโภค จึงเกิดเป็นการแข่งขันกันในด้านการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์ที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย
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เพ่ิมมากข้ึน เพ่ือสนองความต้องการเหล่านี้ อีกทั้งทางภาครัฐ ยังมีการออกนโยบายไทยแลนด์ 4.0 เพื่อ
ผลักดันให้ผู้ประกอบการสร้างมูลค่าเพ่ิมและความได้เปรียบในการแข่งขันด้วยการน านวัตกรรมหรือ
เทคโนโลยีต่าง ๆ มาปรับใช้ในการะบวนการผลิต ท าให้ผู้ประกอบการผลิตสินค้าเพ่ือสุขภาพเพ่ือ
ตอบสนองไลฟ์สไตล์ใหม่ออกสู่ตลาด สะทอ้นผ่านมลูคา่ตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพของไทยในปี 2558 ที่มี
มูลค่าประมาณ 170,000 ล้านบาท ขยายตัวเพ่ิมขึ้นร้อยละ 42.5 จากปี 2553 ที่มูลค่าประมาณ 119,311 
ล้านบาท จึงส่งผลให้ ผู้ประกอบการรายใหม่หันมาท าการเกษตรมากข้ึน เกษตรกรรายเดิมขยายพ้ืนที่ใน
การเพาะปลูก มีผู้จัดจ าหน่ายอาหารเพื่อสุขภาพเพ่ิมมากข้ึน นอกจากนี้ จากการศึกษาข้อมูลยังพบว่า 
พฤติกรรมของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ผู้ประกอบการด้านอาหาร เพ่ือสุขภาพ โดยเฉพาะ 
SME ควรท าความเข้าใจลักษณะความต้องการอาหารเพื่อสุขภาพของผู้บริโภค รวมทั้ง พัฒนาผลิตภัณฑ์
ของตนให้ก้าวทันความต้องการที่เปลี่ยนแปลงตลอดเวลา เพ่ือให้สามารถตอบสนองผู้บริโภค และแข่งขัน
กับผู้ประกอบการรายอื่น ๆ ได้  

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย ประเมินว่า ในปี 2562 กลุ่มธุรกจิทีม่ีโอกาสเติบโต ได้แก่ ธุรกิจกรรมเกี่ยวกับ
บริการทางการแพทย์ การค้าปลีก การค้าออนไลน์ และธุรกิจเก่ียวกับสุขภาพ อย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ จาก
กระแสการรักสุขภาพ ท าให้อัตราการเจริญเติบของธุรกิจประเภทนี้มาแรง ไม่ว่าจะเป็นเรื่องอาหารเพื่อ
สุขภาพ การบริการเกี่ยวกับการออกก าลังกาย การเสริมสร้างบุคลิกภาพ ซึ่งมีการขยายตัวต่อเนื่อง  ยิ่งไป
กว่านั้น การศึกษายังพบว่า แนวโน้มทางด้านการขยายตัว จะส่งผลไปถึง ปี 2565 เพราะสัดส่วน
ประชากรณ์ในโลก มีสัดส่วนผู้สูงอายุสูงถึง ร้อยละ 14 ของจ านวนประชากร จะเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุโดย
แท้จริง  

เนื่องจากกระแสของผู้คนที่รักสุขภาพมากข้ึน พฤติกรรมของการบริโภคอาหารเปลี่ยนไป ผู้คนหัน
มาดูแลตัวเองกันมากข้ึน พฤติกรรมที่เปลี่ยนไปเหล่านี้ของผู้บริโภค ท าให้แนวโน้มในการประกอบธุรกิจ 
“วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์” มีแนวโน้มว่าสามารถขยายตัวอย่างต่อเนื่อง จึงเป็นสาเหตุในการจัดท า
งานวิจัย อีกท้ังในปัจจุบัน การรักสุขภาพ มาพร้อมกับเทคโนโลยีใหม่ๆ มีการพัฒนาทางด้านการเกษตร
มากขึ้นเรื่อย ๆ จึงท าให้ผู้จัดท าสามารถศึกษาจากการพัฒนาเหล่านี้ อีกทั้งผู้จัดท ามีความสนใจในเกษตร
ทฤษฎีใหม่ แนวคิดเศรษฐกิจพอเพียงนั้นมีประโยชน์อย่างมากและสามารถน ามาประยุกต์ใช้กับธุรกิจได้ 
จึงได้น าแนวคิดมาผสมผสานกัน แต่ทั้งนี้ทั้งนั้น  เนื่องจากมีผู้ประกอบการเข้าสู่ธุรกิจร้านอาหารและฟาร์ม
ผักไฮโดรโปรนิกส์เพ่ิมข้ึน ทั้งขนาดเล็กและขนาดกลางท าให้ธุรกิจนี้เข้าสู่สภาวะการแข่งขันเพ่ิมมาก แต่
ทางผู้จัดท าเชื่อว่าการน าเกษตรทฤษฎีใหม่มาผสมผสาน และการสร้างเอกลักษณ์จะท าให้ธุรกิจการขายผัก
ไฮโดรโปรนิกส์เติบโตขึ้นอย่างแน่นอน 
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1.2 แนะน ำประเภทของธุรกิจ 
“วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์” แบ่งโซนการให้บริการเป็น 2 ส่วน คือ เปิดให้บริการเป็นฟาร์ม

ผัก และเป็นร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ในส่วนของฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ จะมีบริการสาธิตวิธีการปลูก 
แนะน าขั้นตอนในการบ ารุงรักษา การจ าหน่ายผักไฮโดรโปรนิกส์จากฟาร์ม ทั้งการซื้อจากฟาร์ม หรือ
สั่งซื้อผ่านออนไลน์ ทั้งเว็บไซต์และผ่านแอปพลิเคชั่นในมือถือต่าง ๆ ทั้ง ไลน์ เฟซบุ๊ก เป็นต้น โดยเน้นไปที่
การขายส่งให้กับร้านอาหารต่าง ๆ เป็นหลัก แต่ยังคงมีการบริการขายปลีกให้กับลูกค้าในพ้ืนที่หรือลูกค้าที่
เดินทางมาฟาร์ม ในส่วนของการบริการการส่ง ในระยะเริ่มต้นของธุรกิจ จะเริ่มต้นส่งตามระยะทางใน
รัศมี 30 กิโลเมตร จากท่ีตั้งของร้าน โดยอัตราค่าบริการขึ้นอยู่กับระยะทางและจ านวนการสั่งซื้อ หาก
เริ่มต้นได้สักระยะหนึ่ง จึงขยายการสัดส่งเพ่ิมเติมในบริเวณกรุงเทพและปริมณฑล ผักในฟาร์มเน้นความ
สด ใหม่ สะอาด และปลอดภัยจากสารเคมี โดยผักส่วนใหญ่จะเป็นผักท่ีน ามาทานในรูปแบบของสลัด 
ชนิดของผักที่มีให้เลือกซ้ือ ได้แก่ กรีนโอ๊ค เรดโอ๊ค เรดคอรัล บัตเตอร์เฮด ฟิลเลย์ไอซ์เบิร์ก เรด ปัตตาเวีย 
กรีนคอส เป็นต้น นอกจากนี้ ภายในบริเวณฟาร์มผักไฮโดรโปนิกส์จะมีร้านอาการเพ่ือสุขภาพ โดยน าผัก
สดที่ปลูกจากฟาร์มมาปรุงเป็นส่วนประกอบในอาหาร โดยสไตล์ของร้านจะเป็นแบบผสมผสานระหว่าง
ตะวันตกและอาหารไทย  ลูกค้าสามารถนั่งรับประทานอาหาร และดื่มด ่ากับบรรยากาศธรรมชาติ หรือจะ
สั่งเพื่อน ากลับไปรับประทานที่บ้านก็ได้ 

ภาพที่ 1.3: บรรยากาศบริเวณฟาร์มผักไอโดรโปรนิกส์ 
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1.3 ผลิตภัณฑ์ที่ให้บริกำร 
 1.3.1 กิจกรรมปลูกผักและเก็บผักไฮโดรโปรนิกส์ 

มีการให้บริการนักท่องเที่ยวโดยให้นักท่องเที่ยวปลูกและเก็บผักไฮโดรโปรนิกส์ มีการสาธิต
วิธีการปลูก บ ารุงรักษา โดยการอธิบายขั้นตอนต่าง ๆ เป็นรอบ ๆ ตามช่วงเวลา ครั้งล่ะ 15 นาที 
ต่อรอบ นักท่องเทียวที่เก็บผักไอโดรโปรนิกส์ของทางฟาร์ม แล้วอยากน ากลับ สามารถชั่งน ้าหนัก
แล้วซื้อกลับบ้านได้เลย โดยคิดราคาตามที่ก าหนดไว้ อีกทั้งนักท่องเที่ยวยังสามารถถ่ายรูปใน
กิจกรรมต่าง ๆ ได้อีกด้วย 

 
ภาพที ่1.4: กิจกรรมปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Music&Art Magazine. (2019). กิจกรรมการปลูกผัก ณ ฟาร์มโคโรฟิลด์. สืบค้นจาก    
       http://www.musicandartmag.com/jpg  
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ภาพที่ 1.5: กิจกรรมการเก็บผักไฮโดรโปรนิกส์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Leleaf Organic Farm HuaHin เลอลีฟ ออแกนิกฟาร์ม หัวหิน. (2019). กิจกรรมเก็บผักสลัด 
       น่ารักๆ. สืบค้นจาก https://www.facebook.com/leleaforganicfarm 

 
1.3.2 บริกำรร้ำนอำหำร  

ทางฟาร์มจะมีโซนร้านอาหารเพ่ือสุขภาพให้บริการ โดยแบ่งโซนร้านอาหารเป็น 2 โซน 
โซนแรกจะเป็นโซนที่ให้ลูกค้านั่งรับวิวทิวทัศน์ภายนอกอาคาร โดยหันหน้าไปทางแม่น ้า ลูกค้า
สามารถมองเห็นแปลงผัก และวิวแม่น ้า ลูกค้าจะได้รับอากาศธรรมชาติ โซนที่สอง จะมีลักษณะ
เป็นห้องขนาดใหญ่เป็นระบบห้องแอร์ ติดเครื่องปรับอากาศ อาหารของทางร้านที่ให้บริการจะ
เป็นอาหารเพ่ือสุขภาพผสมผสานระหว่างอาหารไทยและต่างชาติ โดยค านึงถึงสุขภาพและความ
สะอาดเป็นหลัก บรรยากาศของร้านจะเนน้ความธรรมชาติ ให้ความร่มรื่นจากต้นไม้ สะอาดตา 
เพ่ือให้ลูกค้ารู้สึกเหมือนได้มาพักผ่อนหย่อนใจ ภายใต้ concept จากชื่อร้าน นั่นก็คือ เว้นวรรค
พักผ่อน ลูกค้าจะรู้สึกเงียบ สงบ ได้บรรยากาศแสนพิเศษที่ทางร้านต้องการที่จะมอบควาสุขนี้
ให้กับลูกค้า ลูกค้าสามารถนั่งทานได้ทั้งบริเวณร้าน หรือสามารถสั่งกลับบ้านก็ได้  
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ภาพที่ 1.6: ร้านอาหารปรุงปลูก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: ปรุงปลูก. (2019). ปรุงปลูก ร้านอาหารเปิดใหม่กาญจนบุรี ปรุงเมนูด้วยรักจากผักที่ปลูกกับมือ. 
       สืบค้นจาก: http://www.painaidii.com/diary/diary-detail/003527/lang/en/ 
 
1.4 ที่ตั้งของสถำนที่ประกอบกำร 

สถานที่ตั้งของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์เป็นสถานที่ของผู้ประกอบการเป็นเจ้าของ
สถานที่จึงสามารถลดต้นทุนค่าเช่าพ้ืนทีไ่ปได ้มีพ้ืนที่ทั้งหมด 15 ไร่ ตั้งอยู่ที่อ าเภอท่าใหม่ จังหวัดจันทบุรี 
มีถนนทางเข้า 2 ทาง ห่างจากถนนสุขุมวิทประมาณ 2 กิโลเมตร ติดกับเข่ือนทุ่งเบญจา มีประตูระบายน ้า
พอเพียงเนื่องจากเป็นเขื่อนเปิดแบบเจ้าพระยา พื้นที่รอบด้านเป็นสวนผลไม้ เช่น สวนทุเรียน สวนมังคุด 
และสวนเงาะ เป็นต้น ซึ่งเหมาะแก่การด าเนินธุรกิจในด้านการเกษตร  
 
1.5 วิสัยทัศน์ พันธกิจ เป้ำหมำย และวัตถุประสงค์ของธุรกิจ 

1.5.1 Vision (วิสัยทัศน์) 
เป็นผู้น าธุรกิจร้านอาหารและฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ที่มีคุณภาพด้วยสินค้าและบริการที่

ได้มาตรฐานภายใต้แนวคิดเกษตรทฤษฎีใหม่ มีบรรยากาศภายในร้านที่เหมาะกับการพบปะใน
กลุ่มคนวัยท างาน 
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1.5.2 Mission (พันธกิจ) 
1.5.1 ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ มุ่งให้บริการจ าหน่ายผักไฮโดรโปรนิกส์ในราคา

ที่ผู้ซื้อสามารถเข้ารถได้ ผักมีความสด กรอบ สะอาด และปลอดภัยจากสารเคมี ได้มาตรฐานและ
มีคุณภาพ และสามารถผลิตได้อย่างต่อเนื่อง 

1.5.2 ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ มุ่งเสนออาหารที่หลากหลายรสชาติเพ่ือให้
ลูกค้าได้รับความพึงพอใจที่สุด รักษามาตรฐานของรสชาติและคุณภาพอาหาร 

1.5.3 ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ มุ่งสู่การเป็นแหล่งท่องเที่ยวและการเรียนรู้เชิง
เกษตรแบบทันสมัยภายใต้การประยุกต์ใช้แนวคิดเกษตรทฤษฎีใหม่และเศรษฐกิจพอเพียง  
1.5.3 Goal (เป้ำหมำย) 

ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ได้แบ่งเป้าหมายเป็น 2 แบบด้วยกัน คือ ระยะสั้น 1-2 
ปี และเป้าหมายระยะยาว ระยะเวลา 3-5 ปี 

  1.5.3.1 เป้ำหมำยระยะสั้น 
- จ าหน่ายผักไฮโดรโปรนิกส์ภายในฟาร์มได้อย่างน้อย 80% ของผลผลิตที่ได้

ทั้งหมด 
- สร้างตราสินค้าให้เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค ทั้งในฐานะร้านอาหารเพ่ือสุขภาพและ

ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ที่มีคุณภาพและเป็นมาตรฐาน ภายใน 12 เดือน 
- เจาะกลุ่มตลาดกับกลุ่มลูกค้าที่ต้องการซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์อย่างเดียว ภายใน 12 

เดือน และกลุ่มลูกค้าท่ีต้องการรับประทานอาหารเมนูสุขภาพ ภายใน 24 เดือน 
- กลุ่มลูกค้าทั่วไป และนักท่องเที่ยว รู้จักฟาร์ม ภายใน 24 เดือน 
- โปรโมทร้านผ่านสื่อออนไลน์ โดยมีจ านวนผู้ติดตามในเพจ Facebook จ านวนไม่

น้อยกว่า 3,000 คน 
1.5.3.1 เป้ำหมำยระยะยำว 

- ขยายฐานลูกค้าผู้บริโภคผักไอโดรโปรสิกส์เพ่ิมข้ึน 40% และเพ่ิมก าลังการผลิตให้
เพียงพอต่อความต้องการของผู้บริโภค ภายใน 3-5 ปี แต่ยังคงคุณภาพของสินค้า 

- เป็นต้นแบบของฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ที่น าแนวคิดของเศรษฐกิจพอเพียงและ
เกษตรทฤษฎีใหม่มาประยุกต์ใช้ ผสมผสาน เพื่อเป็นการเรียนรู้แก่องค์กรของทั้ง
ภาครัฐและเอกชน 
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- สามารถพัฒนาโดยการขยายพันธ์ผักในการปลูกได้หลากหลายมากขึ้นกว่าเดิม มี
การน าเทคโนโลยีเข้าช่วยในการเพิ่มการผลิต และสามารถลดต้นทุนในการผลิต
จากระบบเกษตรหมุนเวียน  
 

1.5.4 วัตถุประสงค์ของธุรกิจ 
1.5.4.1 วัตถุประสงค์ของธุรกิจนี้คือการสร้างผลก าไรให้เป็นที่น่าพึงพอใจต่อ

ผู้ประกอบการ 
1.5.4.2 สร้างภาพลักษณ์ของฟาร์มผักไอโดรโปรสิกส์ให้เป็นที่รู้จัก 
1.5.4.3 เป็นต้นแบบของฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ที่น าแนวคิดของเศรษฐกิจพอเพียงและ

เกษตรทฤษฎีใหม่มาประยุกต์ใช้ 
 
1.6 ชื่อธุรกิจ 

บริษัท วรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ จ ากัด ( Waak Hydroponics Farm Company Ltd.) 
 

1.7 วัตถุประสงค์ของกำรจัดท ำแผนธุรกิจในครั้งนี้ 
1.7.1 เพ่ือศึกษาโอกาสในการประกอบธุรกิจและประเมินความเป็นไปได้ของการลงทุนของร้าน

วรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์เพ่ือน ามาก าหนดรูปแบบการให้บริการที่จะสามารถสร้างความ
พึงพอใจและน ามาใช้เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจเพ่ือตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายให้
เหมาะสมเพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านอาหารและการเลือกซ้ือผัก
ไฮโดรโปรนิกส์ 

1.7.2 เพ่ือน าข้อมูลไปใช้ในการวิเคราะห์และวางแผนการตัดสินใจในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด
ของกิจการ เพ่ือสร้างความได้เปรียบที่เหนือคู่แข่งและแผนด าเนินงาน 

1.7.3 แผนธุรกิจสามารถสรุปรูปแบบของธุรกิจแบบสั้นๆรวมถึงสร้างความน่าเชื่อถือเกี่ยวกับธุรกิจ
ได้  

 
 
 
 
 



 
 

 

บทที่ 2 
วิธีกำรด ำเนินกำรในกำรจัดท ำแผนธุรกิจ 

 
ในการวิจัย เรื่อง ธุรกิจร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่

เกี่ยวข้องและน าเสนอตามหัวข้อ ต่อไปนี้  
2.1 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีด้ำนพฤติกรรมของผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior defined) ได้มีการให้ความหมายไว้หลากหลาย ที่
คล้ายคลึงกัน ดังนี้  

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าต่างๆ ที่เก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มา ซึ่งการ
บริโภคและการจับจ่ายใช้สอย ซึ่งสินค้าและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้น ทั้งก่อนและหลัง
การกระท าดังกล่าวด้วย (Jame F. Engle, Roger D. Blackwell, and Paul W. Miniard. 1990, น. 3 
อ้างอิงใน ศุภร เสรีรัตน์. 2550, น.5)  

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผู้บริโภคแสดงออกในการแสวงหาสาหรับการซื้อ การใช้ 
การประเมินและการจับจ่ายใช้สอย ซึ่งสินค้าและบริการที่เขาคาดหวังว่าจะทาให้ความต้องการของเขา
ได้รับความพอใจ (Leon G. Schiffman and Leslie Lazar Kanuk. 1991, น.5 อ้างอิงใน ศุภร เสรีรัตน์. 
2550, น.5)  

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มา 
และการใช้ซึ่งสินค้าและบริการ ทั้งนี ้หมายความรวมถึง กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยู่ก่อนแล้ว และ
เป็นสิ่งที่มีส่วนในการก าหนดให้เกิดการกระท าดังกล่าว (ธงชัย สันติวงษ.์ 2535 อ้างถึงใน ชัยณรงค ์ทราย
คา. 2552, น.8)  

แนวคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภคของกิลเบอร์ต (the concept of consumer behavior by 
Gilbert D. Harrell) โดยกิลเบอร์ตให้ค าจ ากัดความของพฤติกรรมผู้บริโภคว่าหมายถึงการกระท าและ
กระบวนการตัดสินใจของคนแต่ละคน ในการที่จะค้นหา ประเมิน จัดหาและใช้ผลิตภัณฑ์ต่างๆ และได้
มุ่งเน้นกับการให้ความส าคัญหรือเก่ียวข้อง (involvement) ของผู้บริโภคก่อนตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
หมายถึง การที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการซื้อสินค้าชนิดใดๆ ในแต่ละครั้งอาจไม่เท่ากัน บางครั้งอาจ
ไม่ได้สนใจยี่ห้อเรียกว่าการเก่ียวข้องต ่า (low involvement) บางครั้งใช้เวลาในการเก็บข้อมูล หาความรู้
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และรายละเอียดต่างๆ ก่อนตัดสินใจซื้อเรียกว่าเกี่ยวข้องสูง (high involvement) สรุปปัจจัยที่เก่ียวข้อง
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค ดังนี้ 

 

ภาพที่ 2.1 ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค 

ที่มา: itnation. (ม.ป.ป.). ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับพฤติกรรมการตัดสินใจของผู้บริโภค. สืบค้นจาก:        
       http://it.nation.ac.th/research/ntu/files/56011310532222.pdf. 

 
หมายถึง การที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าใด จะผ่านกระบวนการของการเกี่ยวข้องกับสินค้าท่ีซื้อ

มาก่อน ไม่ว่าเป็นการหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า การพิจารณารายละเอียด และกระบวนการที่ผู้บริโภค
เกี่ยวข้องกับสินค้าได้รับผลมาจากสองกลุ่มของปัจจัย กลุ่มแรกได้แก่ปัจจัยทางจิตวิทยาของแต่ละบุคคล 
เช่น การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทัศนคติอ่ืน ๆ กลุ่มท่ีสอง ได้แก่ ปัจจัยทางสังคม เช่นวัฒนธรรม ชนชั้น
ทางสังคม กลุ่มอ้างอิงและครอบครัว  

การซื้อสินค้าท่ีต้องใช้ความเกี่ยวข้องต ่า (low involvement) ได้แก่ การซื้อสินค้าประจ าวัน ไม่มี
ราคาสูง ไม่มีผลทางสุขภาพมากนัก และไม่ได้ใช้เทคโนโลยี ท าให้สามารถตัดสินใจได้ง่าย ไม่ต้องหาข้อมูล
เกี่ยวกับสินค้ามากนัก  

การซื้อสินค้าท่ีต้องใช้ความเกี่ยวข้องสูง (high involvement) ได้แก่ การซื้อสินค้าท่ีมีผลกับ
สุขภาพสูง มีราคาแพง มีความส าคัญ หรือเป็นสินค้าชิ้นใหญ่ หรือมีเทคโนโลยีสูง ผู้ซื้อต้องพิจารณาด้วย
ความรอบคอบ ต้ังใจหาข้อมูลมาก  

จากความหมายที่กล่าวมาพอสรุปได้ว่าพฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าต่าง ๆ ของบุคคล
ที่แสดงออกมา ในการแสวงหาซื้อสินค้าและบริการที่คาดหวังว่าจะสามารถตอบสนองความต้องการและ
ความพึงพอใจของตนเองภายใต้กระบวนการตัดสินใจที่มีมาก่อนการซื้อ การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 
เป็นการศึกษาถึงปัจจัยที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคโดยมีปัจจัยที่เก่ียวข้องในด้านต่าง ๆ  
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2.1.2 กำรวิเครำะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  
การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การวิเคราะห์เพ่ือให้ทราบถึงสาเหตุทั้งปวงที่มีอิทธิพล

ทาให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ ซึ่งโดยการเข้าใจถึงสาเหตุต่าง ๆ ที่มีผลจูงใจหรือกากับการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคลักษณะนี้เองที่จะทาให้นักการตลาดสามารถตอบสนองผู้บริโภคได้ส าเร็จผลด้วย
การชักนาและหว่านล้อมให้ลูกค้าซื้อสินค้าและมีความจงรักภักดีที่จะซื้อซ ้าครั้งต่อไปเรื่อย ๆ ดังนั้นการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคจึงเป็นเรื่องของการศึกษาการตัดสินใจของผู้บริโภคว่าเกิดจากปัจจัยอิทธิพล
อะไรเป็นตัวกาหนดหรือเป็นสาเหตุที่ทาให้มีการตัดสินใจซื้อดังกล่าวพฤติกรรมในขณะทาการซื้อจึงเป็น
ขั้นตอนสุดท้ายของกระบวนการตัดสินใจซื้อและในการตัดสินใจซื้อจะประกอบไปด้วยปัจจัยต่าง ๆ เช่น
ความต้องการ การเรียนรู้ความเข้าใจ ฯลฯ ปัจจัยต่าง ๆ นี้มีอยู่ในความนึกคิดและจิตใจของทุกคนซึ่งต่างก็
ได้ม ีการสร้างสมและขัดเกลาตามความนึกคิดและจิตวิทยาของตนตามสังคมและวัฒนธรรมที่ต่างกันจาก
อดีตถึงปัจจุบันซึ่งทาให้คุณลักษณะที่แท้จริงภายในของผู้บริโภคแตกต่างกัน 

2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทำงกำรตลำด  
ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินค้าที่ตอบสนองความต้องการของ

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายในราคาที่ผู้บริโภคยอมรับได้และผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมี
การจัดจาหน่ายกระจายสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการซื้อหาเพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความ
พยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรมอย่างถูกต้อง  

โดยส่วนประสมการตลาดจะประกอบด้วยรายละเอียดดังนี้ 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product)  

ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งที่สามารถสนองความจ าเป็นและความต้องการ
ของลูกค้า ได้ผลิตภัณฑ์อาจเป็นคุณสมบัติที่แตะต้องได้และแตะต้องไม่ได้ 
ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ คุณภาพสินค้า 
ชื่อเสียงบริษัท การรับประกันและบริการ  

2. รำคำ (Price)  
ราคา (Price) เป็นสิ่งที่ก าหนดมูลค่าได้ในการแลกเปลี่ยนหรือบริการ ในรูป

ของเงินตราเป็นส่วนที่เกี่ยวข้องกับวิธีการก าหนดราคา นโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ 
ในการก าหนดราคา ได้แก่ ราคาจ าหน่าย ส่วนลด วิธีการช าระเงินสด วงเงินเครดิต 
และระยะเวลาช าระเงิน  
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3. กำรกระจำยผลิตภัณฑ์ (Place or Distribution)  
การกระจายผลิตภัณฑ์ (Place or Distribution) หมายถึง ท าเลที่ตั้งหรือ

กิจกรรม การเคลื่อนย้ายตัวสินค้าจากผู้ผลิตไปยังสถานที่ท่ีต้องการและเวลาที่
เหมาะสมของผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม ซึ่งประกอบด้วย 2 ส่วนดังนี้ คือ 

3.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel of Distribution) เน้นถึง
ชนิดของช่องทางจ าหน่ายว่าใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทาง
อุตสาหกรรมโดยตรง หรือขายผ่านสถาบันคนกลางต่าง ๆ เช่น พ่อค้าส่ง 
(Wholesalers) พ่อค้าปลีก (Retailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent 
Middleman)  

3.2 การกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution) เป็นกิจกรรม
ที่เก่ียวข้องกับการกระจายสินค้าจากผู้ผลิตไปสู่ผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม ได้แก ่การขนส่งสินค้า การเก็บรักษาสินค้า และการบริหาร
สินค้าคงเหลือ  

4.  กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion)  
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้

จ าหน่ายและตลาดเป้าหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ โดยมีวัตถุประสงค์ท่ีจะแจ้งข่าวสาร 
หรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การส่งเสริมการตลาด อาจท าได้ 4 
แบบด้วยกัน ซึ่งเราเรียกว่าส่วนประสม การส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) 
หรือส่วนประสมในการติดต่อสื่อสาร (Communication Mix) ซึ่งประกอบด้วย
รายละเอียดดังต่อไปนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อสื่อสารแบบไม่ใช้
บุคลากร (Non Personal) โดยผ่านสื่อต่าง ๆ และผู้อุปถัมภ์รายการต้อง
เสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณา ประกอบด้วยการโฆษณาผ่านหนังสือพิมพ์ 
วิทยุ ป้ายโฆษณา แผ่นพับ วารสารเกี่ยวกับวงการก่อสร้าง และสมุด
รายนามโทรศัพท์ (Yellow Pages)  

4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการ
เสนอขายสินค้าแบบเผชิญหน้ากัน พนักงานขายต้องเข้าพบปะผู้ซื้อโดยตรง
เพ่ือเสนอขายสินค้า  
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4.3 กิจกรรมส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรม
ทางการตลาด ที่นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขาย 
และการประชาสัมพันธ์ที่ช่วยกระตุ้นการซื้อของผู้บริโภคให้เกิดความ
ต้องการในตัวสินค้า การส่งเสริมการขายท าได้ในรูปแบบของการลดราคา 
แจกของก านัล และชิงโชค เป็นต้น  

4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity Relation) การ
ให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการแบบ
ไม่ใช้บุคคล โดยที่องค์กรที่เป็นเจ้าของผลิตภัณฑ์นั้นไม่ต้องเสียค่าใช้จ่าย
ใดๆ จากการเสนอข่าวนั้น ส่วนการประชาสัมพันธ์ (Public Relation) 
เป็นความพยายามท่ีได้จัดเตรียมไว้ขององค์กร เพ่ือชักจูงกลุ่มสาธารณะให้
เกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติที่ดีต่อธุรกิจ เช่น การให้ข่าวเพ่ือให้ทราบ
ความเคลื่อนไหวขององค์กรการสร้างความสัมพันธ์อันดีกับชุมชน การ
บริจาค การสนับสนุนกีฬา การอนุรักษ์วัฒนธรรมและสิ่งแวดล้อม และจัด
อบรม ให้ความรู้แก่นิสิตนักศึกษาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

บทสรุปของส่วนผสมทำงกำรตลำด (Marketing Mixed)  
บทสรุปของส่วนผสมทำงกำรตลำด (Marketing Mixed) หมายถึง องค์ประกอบโดย

ตรงที่เก่ียวข้องกับสินค้าหรือบริการที่นาเสนอสู่ผู้บริโภค ปัจจัยที่เก่ียวข้องกับส่วนผสมทางการ
ตลาดประกอบด้วยปัจจัยด้านการตลาดสี่ชนิดที่มักเรียกกันว่า “4 Ps” ดังต่อไปนี้  
- ผลิตภัณฑ์ (products) หมายถึง สินค้าหรือบริการทีน่ าเสนอขายสู่ผู้บริโภค  
- ราคา (prices) หมายถึง ราคาของสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคจะต้องจ่ายเพื่อให้สินค้านั้นๆ

ราคาจะต้องมีมูลค่าสูงกว่าต้นทุนของสินค้าหรือบริการเพ่ือจะเกิดส่วนต่างเป็นผลกาไรให้แก่
กิจการ 

- สถานที่ (place) หมายถึง ช่องทางในการที่จะนาสินค้าเสนอขายผู้บริโภค  
- การส่งเสริมการจ าหน่าย (promotion) หมายถึง กระบวนการในการส่งเสริมและกระตุ้นให้

ผู้บริโภคหันมาใช้สินค้าและผลิตภัณฑ์ของกิจการ  
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จากแนวคิดและทฤษฎีดังกล่าว ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือที่ส าคัญท่ีจะท าให้ธุรกิจ
สามารถบรรลุเป้าหมายที่วางไว้ และสามารถตอบสนองต่อความต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภค 
ซึ่งประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจาหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

 
2.2 กำรด ำเนินกำรวิจัย  

2.2.1 วิธีกำรด ำเนินกำร  
ธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เป็นธุรกิจในรูปแบบฟาร์มและร้านอาหารเพื่อสุขภาพ 

และเป็นแหล่งเรียนรู้ในการปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ให้แก่ผู้ที่ ผู้วิจัยจึงให้ความส าคัญกับการส ารวจ
ข้อมูลและเก็บรวบรวมข้อมูล เนื่องจากเป็นธุรกิจใหม่ โดยการท าแบบสอบถาม เพ่ือให้ได้มาซึ่งข้อมูล
ทีต้่องการจากแหล่งข้อมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ เพื่อน าข้อมูลจากการส ารวจมาท าการวิเคราะห์และ
เขียนแผนธุรกิจให้เกิดความเหมาะสมมากท่ีสุด  
2.2.2 ประเภทของข้อมูลที่น ำไปใช้  

ข้อมูลที่ใช้ในกระบวนการศึกษา ได้แก่ การจัดท าข้อมูล การเก็บรวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์
ข้อมูล การแปลความและการสรุปผล ประกอบด้วย  

1. ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นข้อมูลที่ผู้วิจัยได้สร้างขึ้นเองโดยการเก็บรวบรวมจากผู้ที่ให้
ข้อมูล หรือแหล่งที่มาของข้อมูลโดยอาศัยเครื่องมือที่มีความเหมาะสม ซึ่งเก็บรวบรวมโดย
ใช้แบบสอบถาม และการสัมภาษณ์  

2. ข้อมูลทตุิยภูมิ เป็นข้อมูลที่ได้จากการน าข้อมูลที่ผู้อ่ืนรวบรวมไว้อย่างเป็น
ระบบมาใช้งานโดยไม่ต้องลงมือเก็บรวบรวมข้อมูลเอง โดยเน้นไปที่ข้อมูลที่ผู้วิจัยเก็บ
รวบรวมมาจากแหล่งที่สามารถอ้างอิงได้และมีความน่าเชื่อถือ ได้แก่ หนังสือ บทความ
และเอกสารเกี่ยวกับงานวิจัยที่เป็นประโยชน์ ข้อมูล ออนไลน์ที่สามารถเข้าถึงได้ 

2.2.3 ผู้ให้ข้อมูลหรือแหล่งข้อมูล 
วัตถุประสงค์ของการวิจัยตลาดในครั้งนี้ เพื่อศึกษาโอกาสในการประกอบธุรกิจ

และประเมินความเป็นไปได้ของการลงทุนของธุรกิจ วรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เพ่ือน ามา
ก าหนดรูปแบบการให้บริการที่จะสามารถสร้างความพึงพอใจและน ามาใช้เป็นแนวทางในการ
ด าเนินธุรกิจเพ่ือตอบสนองต่อกลุ่มเป้าหมายให้เหมาะสม ผู้วิจัยสามารถแบ่งกลุ่มตัวอย่างได้ 2 
กลุ่ม คือ  
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กลุ่มท่ี 1 กลุ่มผู้บริโภคผักและอาหารจากผักไฮโดรโปรนิกส์ที่เป็นบุคคลทั่วไป  
กลุ่มท่ี 2 กลุ่มผู้บริโภคผักและอาหารจากผักไฮโดรโปรนิกส์ที่รักสุขภาพ  

2.2.4 วิธีกำรเก็บข้อมูล   
การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ท าการส ารวจตลาด ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคใน

การเลือกซื้อและใช้บริการ ร้านอาหาร ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อและใช้บริการ และ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 4P มาวิเคราะห์แล้ววางแผนกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับกิจการ โดยจะ
แบ่งวิธีการเก็บข้อมูลเป็น 2 ส่วน คือ    

1. การศึกษาเชิงปริมาณ ศึกษาจากข้อมูลที่รวบรวมได้จากการท าแบบสอบถาม 
(Questionnaire Survey) โดยให้กลุ่มตัวอย่างท าแบบสอบถามโดยตรง หรือให้ท า
แบบสอบถามผ่าน Google Docs ใน Social Network จ านวน 200 ชุด   

2. การศึกษาเชิงคุณภาพ โดยศึกษาจากมุมมองของกลุ่มตัวอย่างด้วยวิธีการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interviews) โดยตั้งค าถามปลายเปิด แต่ก าหนดประเด็น
ค าถามเอาไว้ เพื่อให้ผู้ตอบสามารถแสดงความคิดเห็นได้ อย่างครอบคลุมและครบถ้วน
ตามท่ีต้องการ ซึ่งจะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างซึ่งท างานในองค์กรต่าง ๆ อายุระหว่าง   
20-35 ปี รายได้อยู่ที่ 15,000 – 40,000 บาท จ านวน 10 คน    
โดยมีระยะเวลาในการเก็บข้อมูลและรวบรวมข้อมูล คือ ช่วงเดือนกันยายนถึงเดือน

พฤศจิกายน พ.ศ. 2562  
2.2.5 เครื่องมือที่ใช้ในกำรเก็บข้อมูล   

ในการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยท าการศึกษาความเป็นไปได้ของแผนธุรกิจร้านวรรค
ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ โดยมีการแบ่งการศึกษา ออกเป็น 2 รูปแบบด้วยกัน คือ  

1. การศึกษาเชิงปริมาณ ด้วยการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม 
(Questionnaire Survey)  

2. การศึกษาเชิงคุณภาพ ด้วยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interviews)  
กำรศึกษำเชิงปริมำณ การสร้างแบบสอบถาม มีค าถามทั้งหมด 3 ส่วน โดยประกอบไป

ด้วยเนื้อหาดังต่อไปนี้ 
ส่วนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ แบบสอบถามปัจจัยพื้นฐาน

ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 



18 

อาชีพ รายได้ เฉลี่ยต่อเดือน และจ านวนสมาชิกในครอบครัว โดยผู้ตอบแบบสอบถาม
สามารถเลือกได้เพียงค าตอบเดียว เป็นต้น 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกซื้อผักไฮโดร
โปรนิกส์และพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านอาหารจากผักไฮโดรโปรนิกส์  

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์และการใช้บริการร้านอาหารจากร้านผักไฮโดรโปรนิกส์ของ
ผู้บริโภค โดยแบ่งเป็น 5 ระดับ ตามแบบ Likert Scale โดยมีหลักเกณฑ์การให้คะแนน
ดังนี้  

 

ตารางที ่2.1 เกณฑ์การก าหนดค่าน ้าหนักคะแนนระดับความคิดเห็น  
 

 
 
 
 
 
 
 
กำรศึกษำเชิงคุณภำพ ผู้วิจัยจะใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth interviews) ในรูปแบบของ

ค าถามปลายเปิด โดยใช้วิธีการตั้งค าถามในรูปแบบค าถามปลายเปิดเพื่อให้ผู้ถูกสัมภาษณ์สามารถตอบ
ค าถามและแสดงความคิดเห็นได้เต็มที่ โดยค าถามที่ทางผู้วิจัยใช้นั้นมีการก าหนดประเด็นเนื้อหาไว้
ครบถ้วนและครอบคลุม แต่อย่างไรก็ตาม การสัมภาษณ์อาจมีค าถามเพ่ิมเติมนอกเหนือจากประเด็นที่
ก าหนดไว้ เพ่ือให้ได้ข้อมูลที่ละเอียดและเป็นประโยชน์กับกิจการมากขึ้น 

ประเด็นในการสัมภาษณ์ มีดังนี้  
ประเด็นที่ 1 ความรู้ความเข้าใจที่มีต่อผักไฮโดรโปรนิกส์  
ประเด็นที่ 2 พฤติกรรมและปัจจัยด้านต่าง ๆ ในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์  
ประเด็นที่ 3 การเลือกใช้บริการร้านอาหารจากผักไฮโดรโปรนิกส์  
ประเด็นที่ 4 ความคิดเห็น ปัญหาหรือข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม รวมทั้งองค์ประกอบอื่น ๆ ต่อการใช้

บริการฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 

ระดับควำมเห็น ค่ำน ้ำหนักคะแนนของค ำตอบ 
ความคิดเห็นด้วยมากท่ีสุด 5 

ความคิดเห็นด้วยมาก 4 

ความคิดเห็นด้วยปานกลาง 3 
ความคิดเห็นด้วยน้อย 2 

ความคิดเห็นด้วยน้อยที่สุด 1 
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2.2.6 กำรวิเครำะห์ข้อมูล 
ในการวิจัยครั้งนี้ได้ใช้แบบสอบถามและการสัมภาษณ์เป็นเครื่องมือในการเก็บ

รวบรวมข้อมูลที่ต้องการจากกลุ่มตัวอย่าง ในส่วนของแบบสอบถาม จะท าการตรวจสอบความ
ถูกต้องของข้อมูลให้ครบ 200 ชุด จากนั้นท าการลงรหัส (Coding) เพ่ือน าไปวิเคราะห์ข้อมูลด้วย
โปรแกรม โดยใช้โปรแกรมวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ เพ่ือวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา 
(Descriptive Statistics) เกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการเลือกซ้ือและ
เลือกใช้บริการร้านฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ของกลุ่มตัวอย่าง รวมไปถึงระดับราคาในการซื้อ การ
ใช้บริการร้านอาหารต่อครั้ง โดยน าเสนอโดยตารางแจกแจงความถี ่(Frequency) จากการหาค่า
ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic Mean) เพ่ือแสดงการกระจายของ
ค าตอบและประเมินลักษณะโดยรวมของข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถาม ในส่วนของการสัมภาษณ์ 
ทางผู้วิจัยจะท าการสรุปประเด็นที่น่าสนใจและข้อเสนอแนะที่ทางผู้ให้สัมภาษณ์ได้ให้ไว้ เพื่อวาง
แผลกลยุทธ์และประเมินการวางแผนทางด้านการเงินต่อไป 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 

บทที่ 3 

กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมธุรกิจ 

 

3.1 ทฤษฎีเกี่ยวกับ SWOT Analysis   
ทฤษฎี SWOT Analysis เป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวิเคราะห์สถานการณ์หรือสภาพองค์กร 

เพ่ือค้นหา จุดแข็ง จุดอ่อน รวมถึงโอกาส และอุปสรรค ในการด าเนินการขององค์กร หรือความสามารถ
ในการแข่งขันเพ่ือน าองค์กรไปสู่เป้าหมายที่ต้องการในอนาคตหรือวัตถุประสงค์ที่ต้ังไว้  ( ธีรชัย เนียม
หลวง ม.ป.ป.) 

 หลักส าคัญของทฤษฎี SWOT Analysis คือ การวิเคราะห์โดยการส ารวจสภาพการณ์ 
(Situation Analysis) 2 ด้าน คือ สภาพการณ์ภายใน (จุดแข็งและจุดอ่อน) และสภาพการณ์ภายนอก 
(โอกาส และอุปสรรค) จากสิ่งที่เกิดขึ้นหรือมีแนวโน้มในการเปลี่ยนแปลงในอนาคตเพ่ือให้รู้จักองค์กร
ของตนเอง (รู้เรา) และรู้จักสภาพภายนอก (รู้เขา) อย่างชัดเจน SWOT เป็นตัวย่อของค าที่มคีวามหมาย
ดังนี้   

S ย่อมาจาก Strengths คือ จุดแข็งหรือข้อได้เปรียบขององค์กรที่เกิดจากสภาพแวดล้อม
ภายในองค์กร ซึ่งต้องเป็นสิ่งที่คู่แข่งในตลาดสามารถเลียนแบบได้ยากและส่งผลดีต่อการด าเนินธุรกิจ
ขององค์กร 

W ย่อมาจาก Weaknesses คือ จุดอ่อน ข้อเสียเปรียบ หรือปัญหาข้อบกพร่องที่เกิดมาจาก
สภาพแวดล้อมภายในองค์กร ที่ส่งผลกระทบด้านลบต่อการด าเนินธุรกิจขององค์กร ซึ่งเป็นสิ่งที่องค์กร
จะต้องหาวิธีแนวทางการแก้ไขปัญหา   

O ย่อมาจาก Opportunities คือ คือโอกาสความเป็นไปได้ทางธุรกิจขององค์กร ซึ่งก็คือ
สภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรที่เอ้ือประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจขององค์กร 

T ย่อมาจาก Threats คือ อุปสรรค ความเสี่ยง ภัยคุกคาม ข้อจ ากัด หรืออุปสรรคต่าง ๆ 
ขององค์กร ซึ่งก็คือสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กรที่ส่งผลผลเสียต่อการด าเนินธุรกิจขององค์กร 
ตัวอย่างเช่น 
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ภาพที่ 3.1: โมเดล SWOT Analysis  
  
  
  
  
  
  
  
  
 
 
 
  
  

ที่มา: Oravee. (2016). วิเคราะห์ธุรกิจด้วย Swot Analysis ขั้นสูง. สืบค้นจาก 
       https://techsauce.co/tech-and-biz/advanced-swot-analysis  
 

ขั้นตอนการท าSWOT Analysis มีข้ันตอนดังนี้  
3.1.1.1 กำรประเมินสภำพแวดล้อมภำยในองค์กร คือ การวิเคราะห์ทรัพยากรและ 

ความสามารถภายในองค์กรทุก ๆ ด้าน เช่น โครงสร้างองค์กร ระบบระเบียบ วิธีการ ปฏิบัติงาน 
บรรยากาศในการท างาน ทรัพยากรในการบริหาร รวมถึงผลการด าเนินการที่ผ่านมาขององค์กร 
เพ่ือที่จะระบุจุดแข็งและจุดอ่อนขององค์กร โดยมีปัจจัยแวดล้อมภายในที่ควร พิจารณาเบื้องต้น 
(อย่างง่าย) 4M คือ Man คือ บุคลากรภายในองค์กร รวมถึงผู้บริหารของ องค์กรด้วย Money 
คือ งบประมาณท่ีได้รับการจัดสรรแล้ว Material คือ วัสดุอุปกรณ์เครื่องมือ และเทคโนโลยี 
Management คือ การบรหารจัดการในทุก ๆ ด้าน เช่น การเงิน พัสดุ งบประมาณ ทรัพยากร
บุคคล การประชาสัมพันธ์เป็นต้น  

3.1.1.2 กำรประเมินสภำพแวดล้อมภำยนอกองค์กร คือ การวิเคราะห์สภาพแวดล้อม 
ทางเศรษฐกิจ สังคม การเมืองและอ่ืน ๆ ในทุก ๆ ด้าน เช่น นโยบายการงบประมาณ โครงสร้าง
การบริหาร การขยายตัวทางเศรษฐกิจ ประเพณีค่านิยม ความเชื่อและวัฒนธรรม กฎหมาย มติ
คณะรัฐมนตรี เทคโนโลยี การพัฒนาด้านต่าง ๆ เพ่ือที่จะระบุโอกาสและอุปสรรคที่เกิดขึ้นหรือมี
โอกาสเกิดขึ้นกับองค์กร โดยปัจจัยแต่ละด้านจะมี  ผลกระทบต่อองค์กรในระดับที่แตกต่างกันไป 
ปัจจัยภายนอกหรือสิ่งแวดล้อมที่ส าคัญ ได้แก่ทางเศรษฐกจิ (Economic) ทางสังคม (Social) 
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ทางวัฒนธรรม (Cultural)  ทาง ประชากรศาสตร์ (Demographical Environment)  ทาง
การเมือง (Political) ทางด้าน กฎหมาย (Legal) ทางภาครัฐ (Government)  ทางด้าน
เทคโนโลยี (Technological) ทางการแข่งขัน (Competitive) ทางด้านอ่ืน ๆ เช่น ภัยธรรมชาติ
ภูมอิากาศ  

3.1.1.3 ระบุสถำนกำรณ์ขององค์กรจำก SWOT จากผลของ SWOT Analysis องค์กร
มีโอกาสที่จะอยู่ในสถานการณ์ 4 รูปแบบ ดังนี้  

1. สถำนกำรณ์ที่ 1 เมื่อจุดแข็งและโอกาสเกิดขึ้นพร้อมกัน (สถานการณ์ที่พึง 
ปรารถนา) จะใช้ข้อมูลนี้ในการก าหนดกลยุทธ์เชิงรุก (Aggressive-Strategy) เพ่ือให้ 
เกิดประโยชน์กับองค์กรอย่างเต็มที่  

2. สถำนกำรณ์ที่ 2 เมื่อจุดอ่อนและอุปสรรคเกิดข้ึนพร้อมกัน   (สถานการณ์ ที่
เลวร้าย) จะใช้ข้อมูลนี้ในการก าหนดกลยุทธ์ตั้งรับหรือป้องกันตัว  (Defensive 
Strategy) เพ่ือหลีกเลี่ยงปัญหาท าให้เกิดการสูญเสียน้อยลง    

3. สถำนกำรณ์ที่ 3 เมื่อจุดแข็งและอุปสรรคเกิดข้ึนพร้อมกัน  (สถานการณ์ ที่
ไม่เอ้ืออ านวย) จะใช้ข้อมูลนี้ในการวางกลยุทธ์ขยายขอบข่ายกิจการ  (Diversification 
Strategy) คือวางแผนที่จะใช้ประโยชน์จากจุดแข็งในระยะยาว หรือใน ด้านอื่น ๆ แทน 
เป็นการเตรียมความพร้อมขององค์กร  

4. สถำนกำรณ์ที่ 4 เมื่อจุดอ่อนและโอกาสเกิดขึ้นพร้อมกัน (สถานการณ์ 
แก้ไข) จะใช้ข้อมูลนี้ก าหนดกลยุทธ์พลิกตัว (Turnaround Strategy) เพ่ือขจัดหรือ 
แก้ไขปัญหาต่าง ๆ ให้พร้อมที่จะใช้ประโยชน์จากโอกาสที่มีในขณะนี้และอนาคต    

 
3.2 ทฤษฎี McKinsey 7S Framework   

McKinsey 7S Framework คือ เครื่องมือที่ถูกน ามาใช้ในการบริหาร เป็นกรอบแนวความคิด 
พ้ืนฐานที่น ามาใช้วิเคราะห์ตัวแปรทั้ง 7 ประการซึ่งมีส่วนส าคัญต่อความส าเร็จขององค์กร โดยน าผลการ
วิเคราะห์ตามหลักการมาก าหนดกลยุทธ์เพ่ือให้เกิดประโยชน์และประสิทธิภาพสูงสุดต่อการ บริหาร
องค์กรนั้นเอง  
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ภาพที่ 3.2: โมเดล 7S Framework  
  
  
  
  
  
  
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  

ที่มา: ทิฆัมพร วาสิทธิ์ (2561). หลักการน ากลยุทธ์ไปปฏิบัติ  สืบค้นจาก  

       https://sites.google.com/site/krutikamporn/home/bth-thi-7/7-5-hlak-karna-klyuthth- 

       pi-ptibati  

3.2.1 องค์ประกอบของ 7S Framework  
3.2.1.1 โครงสร้ำงองค์กร (Structure) การพิจารณาลักษณะขององค์กรมีประโยชน์

ต่อการจัดท ากลยุทธ์ขององค์กร เนื่องจากถ้าโครงสร้างองค์กรมีความเหมาะสมและสอดคล้องต่อ
กลยุทธ์ที่เลือกใชก็จะเป็นจุดแข็งขององค์กร แต่ถ้าโครงสร้างขององค์กรไมเ่หมาะสม และ
สอดคล้องกับกลยุทธ์ที่เลือกใช้ก็จะเป็นจุดอ่อนขององค์กร  

3.2.1.2 กลยุทธ์ขององค์กร (Strategy) ไดแ้ก่ กิจกรรมหรือการด าเนินงานต่าง ๆ 
ภายในองค์กรที่ได้ถูกวางแผนขึ้นมาเพ่ือให้สอดคล้องและเหมาะสมต่อการเปลี่ยนแปลงของ
สภาวะแวดล้อมภายนอกและในองค์กร กลยุทธ์ขององค์กรจัดท าขึ้นมา โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
ช่วยให้องคก์รมีความสามารถ กลยุทธ์ขององค์กรนั้นมีความสัมพันธ์กับโครงสร้างขององค์กร
อย่างใกล้ชิดเนื่องจากการจัดโครงสร้างขององคกรนั้นจะต้องเป็นไปตาม กลยุทธ์ขององค์กรนั้นๆ 
(Structure Follows Strategy)    
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3.2.1.3 ระบบในกำรด ำเนินงำนขององค์กร (Systems) ระบบภายในองคก์ร ได้แก่ 
ระบบหรือขั้นตอนการด าเนินงานภายในองค์กรทั้งที่เปน็ทางการและไม่เป็นทางการที่ช่วยให้ 
องค์กรสามารถด าเนินไปได ้เช่น ระบบด้านงบประมาณและระบบบัญชี ระบบในการสรรหา และ
คัดเลือกพนักงาน ระบบในการฝึกอบรม ระบบในการติดตอสื่อสาร ระบบหรือขั้นตอนการท างาน
เหลานี้จะบงบอกถึงวิธีการท างานต่าง ๆขององค์กร    

3.2.1.4 ลักษณะแบบแผนหรือพฤติกรรมในกำรบริหำรงำนของผู้บริหำรระดับสูง 
(Style) โดยรวมถึงบุคลิกภาพของผู้บริหารระดับสูงด้วย เนื่องจากการกระท าหรือพฤติกรรม 
ของผู้บริหารระดับสูงจะมีอิทธิพลตอความรู้สึกนึกคิดของพนักงานภายในองคกรมากกวา ค าพูด
ของผู้บริหาร  

3.2.1.5 บุคลำกรในองคกร (Staff) ประกอบด้วยบุคลากร/พนักงานทุกระดับภายใน
องค์กร รวมทั้งแบบแผนและพฤติกรรมต่าง ๆ ที่องค์กรแสดงและปฏิบัติต่อพนักงานภายใน
องค์กร เช่น การมอบหมายให้ฝ่ายบุคคลเป็นผู้ดูแลเกี่ยวกับพนักงานทั้งหมด หรือการที่ผู้บริหาร
ระดับสูงเขามาเก่ียวของต่อการจูงใจและพัฒนาพนักงาน  

3.2.1.6 ควำมรู้ควำมสำมำรถขององค์กร (Skills) สิ่งที่องค์กรสามารถท าไดด้ีกว่า
องค์กรอ่ืนถือว่าเป็นความรู้ความสามารถของพนักงาน เช่น ความสามารถและทักษะขององค์กร
ใน การให้บริการผู้มารับบริการ/ลูกค้าความสามารถในด้านวิจัยและพัฒนา ความสามารถด้าน 
การตลาด ความสามารถด้านการเงินการวิเคราะหองค์กรโดยใช้หลักการ 7-S   

3.2.1.7 ค่ำนิยมรวมกัน (Shared Values) ไดแ้ก ่แนวคิดรวมกัน ค านิยม ความ 
คาดหวังขององค์กร ซึ่งมักจะไม่ไดเ้ขียนไว้อย่างเป็นทางการ เป็นแนวคิดพ้ืนฐานขององค์กรแต่ละ
แห่ง รวมทั้งสิ่งที่ต้องการจะให้องค์กรเป็นในอนาคตข้างหน้า องค์กรที่มีความเป็นเลิศในการ
บริหารมักจะมีค่านิยมรวมกันที่ก่อให้เกิดปจัจัยแห่งความส าเร็จ  

 
3.3  ทฤษฎีวิเครำะห์ปัจจัยภำยนอก PEST(EL) Analysis  

(Thanakrit, ม.ป.ป.) ได้รวบรมทฤษฎีเกี่ยวกับ PEST Analysis ว่า เป็นทฤษฎีวิเคราะห์ปัจจัย 
ภายนอกของ Francis J. Aguilar คือ เครื่องมือในการบริหารอีกประเภทหนึ่งในการวิเคราะห์ปัจจัย 
ภายนอก ซึ่งปัจจัยเหล่านี้ม่สามารถควบคุมได้ แต่สามารถน าข้อมูลต่างๆมาวิเคราะห์เพ่ือน ามา 
ประกอบการตัดสินใจในการหาแนวทางปรับเปลี่ยนหรือเปลี่ยนแปลงวิกฤตเป็นโอกาส หรือระดม แนว
คิดท าให้เกิดความเสียหายที่เกิดจากปัจจัยเหล่านั้นให้น้อยที่สุด   
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ภาพที่ 3.3: โมเดล PEST(EL) Analysis   
 

  
  
  
  
  
  
  
 

ที่มา: Thanakrit, (ม.ป.ป.). PESTEL-Political, Economic, Social, Technological,  
       Environmental, Legal. สืบค้นจากhttps://www.gotoknow.org/posts/628935  
 

3.3.1 องค์ประกอบของ PEST(EL) Analysis ดังนี้  
3.3.1.1 ปัจจัยด้ำนกำรเมือง (Political factors) เชื่อมโยงกับนโยบายของภาครัฐที่มี

ผลต่อระบบเศรษฐกิจและการปกครอง ผลของการด าเนินงานที่มีประสิทธิภาพนั้น จะอยู่ในรูป
ของเสถียรภาพทางการเมือง  

3.3.1.2 ปัจจัยด้ำนเศรษฐกิจ (Economic factors) เกี่ยวข้องกับประสิทธิภาพของ
การด าเนินธุรกิจและปากท้องความเป็นดีอยู่ดีของประชาชน อัตราการเติบโตทางเศรษฐกิจ ค่า
ครองชีพ อัตราดอกเบี้ย อัตราเงินเฟ้อ อัตราแลกเปลี่ยน เป็นส่วนที่ส าคัญท่ีจะต้องน าพิจารณา 

3.3.1.3 ปัจจัยด้ำนสังคม (Social factors) สังคมความเป็นอยู่ ความปลอดภัยใน
สังคม และองค์ประกอบอ่ืน ๆ ที่เกิดจากความคาดหวังทางสังคม ปัจจัยส่วนนี้ส่งผลต่อความ
ต้องการในการบริโภค สินค้าและบริการของคนในสังคม และเป็นปัจจัยหลักในการท าให้เกิดการ
เปลี่ยนแปลง  

3.3.1.4 ปัจจัยด้ำนเทคโนโลยี (Technological factors) เกี่ยวข้องกับนวัตกรรมและ 
การวิจัยพัฒนาให้เกิดสินค้าและบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการของตลาด ซึ่งความต้องการ
ของผู้บริโภคเหล่านี้มักจะมาจากปัญหาด้านต้นทุน คุณภาพ หรือแม้กระทั่งความ ต้องการในการ
ก้าวข้ามขีดจ ากัดที่เป็นอยู่  
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3.3.1.5 ปัจจัยด้ำนสิ่งแวดล้อม (Environmental factors) เกี่ยวข้องกับ 
สภาพแวดล้อม การด ารงชีพของมนุษย์ทั้งทางตรงและทางอ้อม เช่น สภาพภูมิอากาศ ธรรมชาติ
รอบตัว ซึ่งจะส่งผลต่อกิจกรรมทั้งหลายของมนุษย์  

3.3.1.6 ปัจจัยด้ำนกฎหมำย (Legal factors) เกี่ยวข้องกับระเบียบข้อบังคับทั้งในทาง 
ธุรกิจและบุคคลที่อยู่ร่วมกันในสังคม 

 
3.4 โครงสร้ำงอุตสำหกรรม  

กระแสการใสใจสุขภาพ การรักษาสุขภาพด้วยอาหาร เกิดข้ึนจากพฤติกรรมการบริโภค
ที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภค ทั้งในเรื่องของสุขภาพ สภาพแวดล้อมทางอากาศ หรือแม้กระทั้งจ านวนผู้สูงอายุ 
ท าให้เกิดการบริโภคผักมากข้ึน แม้ว่าผักจะเป็นสินค้าที่สามารถหาซื้อได้ง่ายตามท้องตลาดทั่วไป แต่
ผู้บริโภคไม่มีความรู้ในการเลือกซ้ือผัก ผู้บริโภคจะเลือกซื้อผักท่ีมีลักษณะที่มีสีสันสวยงาม ไม่มีรอยแมลง
กัด เกษตรกรจึงหันไปใช้สารเคมีเพ่ือตอบสนองพฤติกรรมการเลือกซ้ือผักของผู้บริโภคเหล่านี้ ส่งผลต่อการ
ผลิตสินค้าทางการเกษตร เกษตรกรส่วนใหญ่จึงเลือกใช้สารเคมีก าจัดวัชพืช จึงท าให้ผักที่มีประโยชน์ต่อ
ร่างกายมีสารพิษปนเปื้อน ซึ่งส่งผลสะท้อนกลับมายังร่ายกายของผู้บริโภค ท าให้ผู้บริโภคไม่ได้รับ
ประโยชน์จากผัก แต่กลับได้รับสารพิษปนเปื้อนแทน แต่ในปัจจุบัน   ผู้บริโภคเริ่มสนใจและให้ความส าคัญ
กับสารเคมีที่อยู่ในผักมากข้ึน โดยผู้บริโภคส่วนใหญ่หลีกเลี่ยงการซื้อผักท่ีมีสารเคมี และหันมาซื้อและ
บริโภคผักปลอดสารมากขึ้น แต่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่สามารถแยกความหมายของการปลูกผักในรูปแบบที่
ลดปริมาณสารเคมีต่าง ๆ ได้  

ซึ่งสามารถจ าแนกผักที่ลดปริมาณสารเคมีในรูปแบบต่าง ๆ ดังนี้ 
3.4.1 ผักอนำมัย  
ผักอนามยั คือ ผักที่มกีารใชสารเคมีในการปองกันและปราบปรามศัตรูพืช สามารถใช้ปุ

ยเคมเีพ่ือการเจริญเติบโตของผลผลิตได้ แต่ต้องไม่เกินก าหนด ซึ่งมีข้อตกลงที่ระบุไว้ในประกาศ
สาธารณสุขฉบับบที่ 163 พ.ศ. 2538 มาตรฐานกระทรวงสาธารณสุขก าหนดไว้  

3.4.2 ผักไฮโดรโปรนิกส์ 
ผักไฮโดรโปรนิกส์ คือ การปลูกผักโดยไม่ใช้ดิน หรือเป็นการปลูกพืชผักในน ้าโดยที่มีธาตุ

อาหารพืชละลายอยู่ หรือเป็นการปลูกพืชในสารละลายธาตุอาหารพืช และอาจเรียกอีกอย่างหนึ่งว่า "ผัก
ไร้ดิน" ก็ได้ ซึ่งนับว่าเป็นวิธีการใหม่ในการปลูกพืชที่ก าลังได้รับความนิยม โดยเฉพาะการปลูกพืชผักที่เรา
ใช้เป็นอาหาร เนื่องจากการปลูกผักแบบไฮโดรโปนิกส์จะช่วยประหยัดพื้นที่ในการปลูกและไม่ปนเปื้อน
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เปื้อนสารเคมีต่าง ๆ ในดิน ท าให้ได้พืชผักที่มีความสะอาดเป็นอาหาร ในความเป็นจริงแล้วยังต้องใช้
สารเคมีแต่ไม่เกินมาตรฐานที่กระทรวงสาธารณสุขก าหนด ซึ่งจะใส่สารเคมีในช่วงเริ่มต้น 15 วันแรกของ
การปลูกเท่านั้น  

3.4.3 ผักอินทรีย์  
ผักอินทรีย์ (Organic vegetables) หมายถึง ผักที่ปลูกจากวิธีการทางธรรมชาติ 100% 

ในทุก ๆ ขั้นตอน ในการปลูกจะไม่มีการใส่ปุ๋ยเคมี ยาฆ่าแมลง หรือฮอร์โมนสังเคราะห์ ไม่ใช้เมล็ดพันธุ์
ดัดแปลงพันธุกรรม เพียงแต่จะมีการดัดแปลงวิธีการปลูก เช่น ความชื้น น ้า อากาศ การบ ารงดิน เป็นต้น  

3.4.4 ผักปลอดสำรพิษ 
ผักปลอดสารพิษ หมายถึง ผักที่มีการใช้สารเคมีสังเคราะห์ในช่วงระหว่างการเพาะปลูก 

ไม่ใช้สารเคมีก าจัดศัตรูพืช ปลอดสารพิษในช่วงการเก็บเกี่ยวผลผลิต เพียงแต่สารเคมี หรือปุ๋ยเคมีที่ใช้
จะต้องไม่มากกว่าเกณฑ์ที่กระทรวงสาธารณสุขประกาศไว้ (ประกาศฉบับที่ 163 พ.ศ. 2538 เรื่องอาหาร
ที่มีสารพิษตกค้าง)  
 
3.5 กำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยในของธุรกิจ วรรค ฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์  
 

ตารางที่ 3.1: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับโครงสร้างองค์กร (Structure) 
 

จุดแข็ง(Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

- ธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เป็นธุรกิจ
ขนาดกลาง เจ้าของเป็นผู้ดูแลด้วยตัวเอง
ควบคุมทุกข้ันตอน ทั้งในส่วนของร้านอาหาร
และฟาร์มผัก จึงไมม่ีความซับซ้อนขององค์กร  
โดยเริ่มต้นมีการจ้างแรงงานคนทั้งร้านอาหาร
และฟาร์มผัก ท าให้สามารถควบคุมดูแลได้
อย่างใกล้ชิด มีการแบ่งหน้าที่ในการท างาน
อย่างกัน ชัดเจน 

- บุคลากรของธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปร
นิกส์ ยังไม่มีทักษะในการท างานเป็นแบบ
องค์กร เนื่องจากเป็นคนในพ้ืนที่ จึงต้องมีการ
ฝึกทักษะในด้านต่าง ๆ การปรับตัว อย่างมี
ระบบ แบบแผน  
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ตารางที ่3.2: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับกลยุทธ์องค์กร (Strategy) 
 

จุดแข็ง(Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

- ธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เป็นธุรกิจ
ที่เน้นการสร้างสรรค์ฟาร์มให้แปลกใหม่ขึ้น 
โดยมีการเพิ่มกลยุทธ์ลงได้ โดย มีกลยุทธ์ใน
การเพ่ิมร้านอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ิมเข้าไป 
เพราะในบริเวณจังหวัดจันทบุรี ยังไม่มีฟาร์มที่
เปิดเป็นร้านอาหารด้วย มีการจัดร้านโดยใช้ 
กลยุทธ์ในการตกแต่งที่ดึงดูดความน่าสนโดย
เน้นที่บรรยากาศเป็นธรรมชาติ เพื่อให้ลูกค้าได้
หลีกหนีความวุ่นวายจากสังคมเมืองมาพักผ่อน 
ให้ลูกค้ามีพ้ืนที่ในการถ่ายรูปเช็คอินสวย ๆ 
เพ่ือให้ตอบรับการพฤติกรรมการใช้สื่อโซเชีย 

- มีกิจกรรมให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในการเรียนรู้
วิธีการปลูกและเก็บผัก   

- ธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เป็น
ธุรกิจเปิดใหม่ การก าหนดกุลยุทธ์อาจไม่
สามารถควบคุมการด าเนินงานจริงได้ทั้งหมด
อย่างรวดเร็ว ในช่วงแรกของการด าเนินธุรกิจ 
บุคลากรในต าแหน่งต่าง ๆ อาจจะยังไม่มี
ความช าานาญในการให้บริการเท่าที่ควร อาจ 
ส่งผลต่อความพึงพอใจในเชิงลบได้ 

 
ตารางที่ 3.3: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับรูปแบบการบริหารจัดการ (Style) 
 

จุดแข็ง(Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

- แม้ว่า วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ จะเป็น
ธุรกิจเริ่มต้น แต่ผู้บริหารเป็นนักธุรกิจรุ่นใหม่ 
รับฟังความคิดเห็นของพนักงานทุกระดับอย่าง
เปิดกว้างและสร้างสรรค์ พร้อมทั้งสนับสนุน
แนวคิดท่ีสามารถพัฒนาต่อยอดให้ธุรกิจด าเนิน
ไปอย่างก้าวหน้า และวางตัวในการเป็น 
ตัวอย่างที่ดีในการปฏิบัติงานให้กับบุคลากร
ภายในองค์กร   

- ผู้บริหารของธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปร
นิกส์ ยังมีประสบการณ์ในการบริหารน้อย 
อาจ การควบคุมการท างาน อาจไม่เป็นไป
ตามแผนที่วางไว้ทั้งหมด อาจจ าเป็นต้องมีการ
แก้ไขและปรับให้เข้ากับสถานการณ์ และยัง
ไม่มีรูปแบบการบริหารทีเ่ป็นเอกลักษณ์
เฉพาะตัว 



29 

ตารางที่ 3.4: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับรูปแบบการปฏิบัติงาน (System) 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

- ธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เป็นธุรกิจ
เริ่มต้น เป็นองค์กรขนาดกลาง ไม่มีความ
ซับซ้อนในการบริหาร ผู้บริหารรับฟังความ
คิดเห็นของพนักงานทุกคน มีพนักงานจ านวน
ไม่มาก ซึ่งอยู่รวมกันเหมือนครอบครัว ง่ายต่อ
การสื่อสาร สื่อสารกันได้อย่างรวดเร็ว หากเกิด
ปัญหาสามารถแก้ปัญหาได้อย่างทันที โดยการ
ปฏิบัติงานจะต้องค านึงถึงลูกค้าเป็นหลัก 
เพ่ือให้ลูกค้าพอใจ  

- มีเทคโนโลยีเข้ามาช่วยในการผลิต ท าให้ผล
ผลิตมีคุณภาพมากขึ้น รวดเร็ว ได้จ านวนตาม
ความต้องการ  

- มีการน าเสียงเพลงเข้ามาช่วยในการปลูกผัก 
เพราะเชื่อจากผลวิจัยว่า คลื่นเสียงที่อ่อนหวาน
จะท าให้พืชเจริญเติบโตได้ดี 

- มีการศึกษางานวิจัยอื่น ๆ เสมอ และน าเอา
นวัตกรรมที่ช่วยให้ผักอยู่ได้นานขึ้นจาก
งานวิจัยเข้ามามีบทบาท โดยการใช้สารเคลือบ
ผิวผลไม้ยืดระยะเวลาในการเก็บรักษา ซึ่งเป็น
การสกัดสารจากวัตถุดิบทางธรรมชาติ ไม่เป็น
ภัยต่อผลผลิต เป็นตัวช่วยในการลดการสูญเสีย
จากการขนส่งสินค้าในระยะเวลานาน และใช้
นวัตกรรมในเรื่องของบรรจุภัณฑ์ส าหรับบรรจุ
ผักไฮโดรโปรนิกส์ เพ่ือช่วยเพิ่มประสิทธิภาพใน
การรักษาสภาพของสินค้าได้นานขึ้น 

- ธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เป็น
ธุรกิจที่ให้โอกาสคนในพ้ืนที่เข้ามาเป็น
บุคลากรในร้าน ถึงแม้ว่าจะอยู่รวมกันและ
ปฏิบัติงานเหมือนเป็นคนในครอบครัว แต่ใน
การให้บริการในช่วงแรก อาจจะต้องอาศัย
ความปรับตัวเพราะยังขาดทักษะในงาน
บริการ ต้องมีการฝึกฝน ในช่วงแรกอาจมี
ลูกค้าคาดหวังกับการว่าบุคลากรต้องมีความ
ช านาญเป็นอย่างดี อาจส่งผลท าให้ลูกค้า
ผิดหวังได้ 
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ตารางที่ 3.5: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับบุคลากร (Staff) 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

- ธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ มี
บุคลากรผู้เชี่ยวชาญในการท าการเกษตร ทั้งใน
เรื่องของการท าสวน การท าไร่ หรือการปลูก
ผัก เนื่องจากบุคลากรภายในฟาร์มมีความเคย
ชนกับการท าการเกษตร จึงสามารถให้ความรู้ 
และสามารถดูแลผลผลิตได้เป็นอย่างดี รู้จุดดี 
จุดด้อย ข้อได้เปรียบในการท าการเกษตร 

 

- บุคลากรที่ให้บริการเป็นคนในพ้ืนที่ที่ไม่มี
ความรู้ในการบริการ ส่งผลให้ไม่มีทักษะใน
การบริการ แม้ว่า ธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดร
โปรนิกส์ จะดูแลบุคลากรเหมือนครอบครัว 
แต่ด้วยเป็นธุรกิจเปิดใหม่ อาจส่งผลให้ 
บุคลากรไม่มีความจงรักภัคดีต่อองค์กร
เท่าท่ีควร ท าให้ การปฏิบัติงานอาจเกิด
ปัญหาได้ 

 
ตารางที่ 3.6: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับทักษะ ความรู้ ความสามารถ (Skill) 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

- บุคลากรบางต าแหน่งมีความรู้ความเชี่ยวชาญ
ใน การท างาน เช่น คนดูแลฟาร์มผักไฮโดรโปร
นิกส์ แม่ครัวของทางร้าน และพนักงานบัญชี 

 

- บุคลากรที่ให้บริการเป็นคนในพ้ืนที่ที่ไม่ได้มี
ความรู้ในด้านการบริการมาก่อน ส่งผลให้ไม่มี
ทักษะในการบริการ ผู้บริหารยังไม่มี 
ประสบการณ์ในการบริหารและจัดการ ซึ่ง
อาจส่งผลให้ การด าเนินธุรกิจผิดพลาดได้  
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ตารางที่ 3.7: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายในเกี่ยวกับค่านิยมและการมีส่วนร่วม (Shared Values) 
 

จุดแข็ง (Strength) จุดอ่อน (Weakness) 

- ธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ มีการแบ่ง
หน้าที่ความรับผิดชอบกันอย่างชัดเจน แต่ละ
ฝ่ายจะมีการประชุมหารือกัน วันเว้นวัน เพ่ือ
เปิดโอกาสให้พนักงานในส่วนนั้น ๆ แสดง
ความคิดเห็น หากเกิดปัญหาขึ้น จะได้ช่วยกัน
แก้ไขปัญหาที่เกิดข้ึนได้รวดเร็ว ร่วมกันแก้ไข
ปัญหา ท าให้พนักงานรู้สึกมีส่วนร่ามในการ
บริการธุรกิจนี้ด้วย 

- การจัดให้มีการประชุมเกือบทุกวัน อาจมี
บุคลากรบางคนที่ไม่มีความกล้าแสดงออกใน
การออกความคิดเห็น ซึ่งอาจส่งผลให้เกิด
ความกดดัน และไม่มีความสุขในการท างานได ้ 

 
3.6 กำรวิเครำะห์ปัจจัยภำยนอกของธุรกิจร้ำนวรรคฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์  

การวิเคราะห์สภาพภายนอกของธุรกิจร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ โดยใช้ PEST Analysis 
สามารถวิเคราะห์ได้ดังนี้   

 

ตารางที่ 3.8: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับการเมือง (Political) 
 

โอกำส (Opportunity) อุปสรรค (Threat)    

- ปัจจุบัน ภาครัฐ มีความพยายามส่งเสริม
การเกษตรเพิ่มข้ึน ตามแผนพัฒนาการเกษตร
ในช่วงแผนพัฒนาฯ ฉบับที่ 12(2560-2564) 
เพ่ือสร้างความเข้มแข็งในเกษตรกร เพิ่ม
ประสิทธิภาพในการบริหารจัดการสินค้า
ทางการเกษตร ส่งเสริมการใช้ทรัพยากรสิ่งแวะ
ล้อมให้สมดุลยั่งยืน และยังมีการเพิ่ม
ความสามารถในการแข่งขันด้วยเทคโนโลยีหรือ 

- หากสถานการณ์ทางการเมืองยังไม่แน่นอน 
หรือเกิดวิกฤติทางการเมืองขึ้น ก็จะกระทบ
ต่อเศรษฐกิจ ซึ่งมีผลต่อความต้องการผัก
ไฮโดรโปรนิกส์ ท าให้ผู้บริโภคเลือกผัก
ประเภทอ่ืนทดแทนในราคาที่ต ่ากว่า 

 (ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.8 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับการเมือง (Political) 

 
ตารางที่ 3.9: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับเศรษฐกิจ (Economic) 
 

โอกำส (Opportunity) อุปสรรค (Threat)    

- ถึงแม้ว่าสถานการณ์สินค้าเกษตรของไทยในปี 
2563 ยังคงถูกกดดันจากภาวะภัยแล้งและการ
ชะลอของเศรษฐกิจโลก โดยไทยอาจยังเผชิญ
สภาวะแล้งสะสมต่อเนื่องจากปี 2562  แตใ่น
ขณะเดียวกัน ภาครัฐยังคงให้ความส าคัญอย่าง
จริงจังกับนโยบายการเกษตร มีการออก
นโยบายทั้งนโยบายระยะสั้น และระยะยาว
เพ่ือยกระดับสินค้าเกษตรไทยและพัฒนา
ประสิทธิภาพการผลิตเพ่ือเพ่ิมผลผลิตต่อไร่ จะ
เป็นเครื่องยนต์ส าคัญในการขับเคลื่อนภาค
การเกษตรของไทยอย่างแท้จริง  

-  ในครึ่งปีแรกของปี พ.ศ. 2562 เกิดสภาวะ
เศรษฐกิจ ชะลอตัว ผลกระทบมาจากสงคราม
การค้าระหว่างจีน และสหรัฐอเมริกา รวมถึง
ปัญหาในสหภาพยุโรป และ ความเสี่ยงจาก
ความไม่แน่นอนในการถอนตัวของส หราช
อาณาจักร (Brexit) นอกจากนี้ยังมี
สถานการณ์ ทางการเมืองที่ไม่แน่นอนของ
ไทยหลังจากการเลือกตั้ง ส่งผลให้อัตราการ
ขยายตัวของ GDP ของไตรมาส 1/2562 
เท่ากับ 2.8% ลดลงจากการขยายตัวในปีพ 
ใศ. 2561 ถึง 4.1% (ทันเศรษฐกิจ, 2562) 
จากข้อมูล ข้างต้นนี้ หากเศรษฐกิจไทยยังเกิด
การชะลอตัว หรือลดลงจะส่งผลกระทบกับต่อ
การธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ผู้บริโภค
อาจหันกลับมาบริโภคผักท่ัวไปแทนเนื่องจาก
มีราคาท่ีต ่ากว่า  

โอกำส (Opportunity) อุปสรรค (Threat)    

นวัตกรรม โดยสนับสนุนภาคเอกชนให้เข้ามามี
บทบาทในการลงทุนสร้างเกษตรรุ่นใหม่เพ่ือ
ทดแทนแรงงานแบบเดิม นอกจากนี้ ภาครัฐยัง
มีแนวทางในการจัดการฐานข้อมูลทาง
การเกษตรให้เป็นระบบเดียวกัน 

- หากสถานการณ์ทางการเมืองยังไม่แน่นอน 
หรือเกิดวิกฤติทางการเมืองขึ้น ก็จะกระทบ
ต่อเศรษฐกิจ ซึ่งมีผลต่อความต้องการผัก
ไฮโดรโปรนิกส์ ท าให้ผู้บริโภคเลือกผัก
ประเภทอ่ืนทดแทนในราคาที่ต ่ากว่า 
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ตารางที่ 3.10: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับสังคม วัฒนธรรม และค่านิยม  
                  (Sociological) 
 

โอกำส (Opportunity) อุปสรรค (Threat)    

- ปัจจุบันพฤติกรรมของผู้บริโภคเริ่มเปลี่ยนไป 
จากเมื่อก่อนคนนิยมอาหารฟาสต์ฟู้ด (Fast 
food) จั๊งค์ฟู้ด (Junk food) เนื่องจากมีความ
รวดเร็ว หาง่าย ไม่แพง แต่ไม่ค่อยมีคุณค่าทาง
อาหาร แต่ปัจจุบันมีกระแสรักสุขภาพเข้ามาท า
ให้ผู้บริโภคพิถีพิถันในการเลือกอาหารที่มี
ประโยชน์มากขึ้น ซึ่งตรงกับเทรนด์ที่นิยมใน
ปัจจุบันคือ เน้นการควบคุมน ้าหนัก ได้
ประโยชน์จากธรรมชาติ  ซึ่งในแต่ละวันใน
ภาวะที่เร่งด่วน โดยเฉพาะพนักงานออฟฟิศท่ี
ต้องท างานหนักและไม่มีเวลาดูแลตนเองมาก
พอในเรื่องการบริโภคอาหาร การได้รับอาหาร
ที่ประกอบด้วยผักที่มีประโยชน์จะท าให้
ผู้บริโภครู้สึกถึงสุขภาพท่ีได้รับการดูแลที่ดีขึ้น 

- ผู้บริโภคบางกลุ่ม อาจยังคงเลือกอาหารที่
สามารถหาได้รวดเร็ว หาง่าย ไม่แพง อาจจะ
ด้วยราคา หรือรสชาติอาหารของผู้บริโภคท่ีไม่
ชอบการทานผัก ซึ่งอาจไม่เหมาะกับธุรกิจ 
วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เนื่องจากการมี
สไตล์การกินไม่ตรงกับลักษณะของทางร้าน 
อีกท้ังยังมีผู้บริโภคบางส่วนอาจจะเลือกทาน
ผักด้วยวิธีการอ่ืน ๆ ที่รู้สึกปลอดภัยกว่าวิธี
ไฮโดรโปรนิกส์  

 
ตารางที่ 3.11: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับเทคโนโลยี (Technical) 
 

โอกำส (Opportunity) อุปสรรค (Threat)    

-  เทคโนโลยีปัจจุบันที่มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 
ท าให้การเข้าถึงโลกออนไลน์จึงท าได้ง่ายขึ้นใน
ทุก ๆ วัน ส่งผลให้ยอดการใช้อินเตอร์เน็ตมี
สัดส่วนเพิ่มสูงขึ้น โดยในปี 2018 Hootsuite  

- แม้ว่า เทคโนโลยีจะมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง 
สามารถติดต่อซื้อขายผ่านกันทางออออนไลน์ 
แต่หากผู้บริโภคใช้ในทางที่ผิด มีการกล่าว 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.11 (ต่อ) : การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเกี่ยวกับเทคโนโลยี (Technical) 
 

โอกำส (Opportunity) อุปสรรค (Threat)    

- ไดท้ าการวิจัย พบว่า ผู้ใช้งานอินเตอร์เน็ตใน
ประเทศ มากถึง 57 ล้านคน หรือเป็นสัดส่วน
มากถึง 82 % ซึ่งเป็นจ านวนที่มากเลยทีเดียว
ประชากรที่มากกว่าครึ่ง เป็นโอกาสในการท า
ธุรกิจขายผักไฮโดรโปรนิกส์โดยเน้นการท า
การตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ ซึ่งเป็นช่อง
ทางการสื่อสารที่รวดเร็วและแม่นย า สามารถส่ง
ข้อมูล ข่าวสารเบื้องต้นได้อย่างไม่มีข้อจ ากัด 
และสามารถอัพเดตความเคลื่อนไหวได้รวดเร็ว 
ท าให้เมื่อธุรกิจมีสินค้าใหม่ๆ ออกมา ก็จะ
สามารถแจ้งข่าวสารออนไลน์ได้ทันที ผลจาก
การเข้าถึงสื่อออนไลน์มากข้ึน ท าให้เกิดกระแส
จากสังคม โดยมีผู้ใช้บางกลุ่มเกิดการเลียบแบบ
จากตัวอย่างหรือคนที่พึงพอใจ เช่น การซื้อ
สินค้าและท ากิจกรรมตามดารา การไปใน
สถานที ่ๆ โด่งดังในโลกโซเซียล เป็นต้น หรือมี
การถ่ายรูป เช็คอิน ตามสถานที่นั้น ๆ ที่สวยงาม 
หรือน่าสนใจ ผู้คนในสื่อสังคมออนไลน์จะให้
ความสนใจกับสถานที่นั้น ๆ 
 

ต าหนิติเตียนร้าน หรือไม่พอใจร้าน หากมีการ
โพสต์ลงสื่อโซเชียลมีเดีย อาจจะส่งผลกระทบ
กับทางร้านได้อย่างรวดเร็ว เพราะอาจจะมี
การแชร์กันในโลกสังคมออนไลน์ที่เร็ว และ
กระจายข่าวได้ง่ายขึ้น  

-  

 
 
 
 
 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.11: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับเทคโนโลยี (Technical) 

 
ตารางที่ 3.12: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับกฎหมาย (Legal) 

 

โอกำส (Opportunity) อุปสรรค (Threat)    

- ในด้านกฎหมายนั้น ถึงแม้ว่าสถานการณ์
เกษตรของไทยในปี 2563 ยังคงถูกกดดันจาก
ภาวะภัยแล้งและการชะลอของเศรษฐกิจโลก 
องค์กรปกครองส่วนท้องถิ่นอาจให้ความ
ช่วยเหลือเกษตรกรผู้มีรายได้น้อยที่ประสบ
ปัญหาในการประกอบอาชีพ  ในเรื่องจัดหา
หรือปรับปรุงแหล่งน ้าเพ่ือการเกษตร การ
สนับสนุนอุปกรณ์  เครื่องมือเครื่องใช้ในการ
ปรับปรุงแหล่งน ้า ประสานกับหน่วยงานที่
เกี่ยวข้องเพ่ือให้การสนับสนุนด้านการเกษตร 
เป็นต้น 

- ไม่พบอุปสรรคในด้านนี้  

 

โอกำส (Opportunity) อุปสรรค (Threat)    

- ในยุคของสังคมที่มีการปรับตัวของเทคโนโลยี
สมัยใหม่กับการใช้ชีวิต จึงท าให้มีงานวิจัยทาง
เทคโนโลยีทางการเกษตร เพ่ือให้เกษตรกร
สามารถน าความรู้และนวัตกรรมต่าง ๆ ที่ช่วย
ในเรื่องของการผลิต การเก็บรักษา รูปลักษณ์
ของผลผลิต หรือแม้กระทั่งคุณภาพของผลผลิต 
งานวิจัยจึงช่วยให้เกิดเกษตรกรยุคใหม่ และช่วย
ให้เกษตรกรรุ่นเก่าสามารถปรับตัวเข้ากับสังคม
ได้ง่ายขึ้น 
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ตารางที่ 3.13: การวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมภายนอกเก่ียวกับสภาพแวดล้อม (Environmental) 

 

ตารางที่ 3.14: การวิเคราะห์ระดับความเสี่ยงของปัจจัยภายใน และวิธีการด าเนินการเพื่อป้องกัน หรือลด 
                  ความเสี่ยง 
 

 
 

ประเภทของปัจจัย 

ระดับความเสี่ยง  
วิธีการด าเนินการเพ่ือป้องกัน หรือลดความเสี่ยง สูง กลาง ต า่ 

 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านโครงสร้าง 
องค์กร (Structure) 

  
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
x 

แม้ว่า พนักงานของธุรกิจ วรรค ฟาร์มผัก
ไฮโดรโปรนิกส์ จะเป็นพนักงานที่ไม่เคยมี
ประสบการณ์ในการท างานเป็นองค์กร หรือท างาน
เป็นทีม ทางฟาร์มจะเปิดรับสมัครโดยทั้งทาง
ออนไลน์ และบุคคลในท้องถิ่น จะมีการฝึกอบรม 
และมาเรียนรู้การท างานร่วมกัน อย่างเป็นระบบ
ก่อน เพ่ือสร้างความคุ้นเคยในการท างานให้กับทุก
คน อีกทั้งยังเป็นการให้พนักงานฝึกท างานในหน้าที่
ที่หลากหลาย เมื่อมีต าแหน่งใดว่างเว้นไปพนักงาน
อีกต าแหน่งหนึ่งก็สามารถท าแทนได้ และไม่เกิด
การติดขัดในการท างาน 

โอกำส (Opportunity) อุปสรรค (Threat)    

- ปัจจุบัน ผู้คนให้ความสนใจกับสิ่งแวดล้อม ทาง
ภาครัฐหรือหน่วยงานเอกชนหลาย ๆ 
หน่วยงาน มีการรณรงค์เพ่ือสิ่งแวดล้อม มีการ
เข้าถึงธรรมชาติมากข้ึน เนื่องจากหลาย ๆ 
พ้ืนที่มีปัญหาทางด้าน P.M. 2.5 ผู้คนจึง
ตระหนักถึงความส าคัญของสิ่งแวดล้อม และมี
พฤติกรรมเก่ียวกับสิ่งแวดล้อมไปในทิศทางที่ดี
ขึ้น รวมถึง วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ด้วย 

- เนื่องจาก วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
ต้ังอยู่ในเขตจังหวัดจันทบุรี เส้นทางการเข้าถึง
อาจมีความหนาแน่นในช่วงหน้าผลไม้ ท าให้
การจราจรอาจติดขัดได้  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.14 (ต่อ) : การวิเคราะห์ระดับความเสี่ยงของปัจจัยภายใน และวิธีการด าเนินการเพ่ือป้องกัน  
                          หรือลดความเสี่ยง  

 
 
 
 
 

 
ประเภทของปัจจัย 

ระดับความเสี่ยง  
วิธีการด าเนินการเพื่อป้องกัน หรือลดความเสี่ยง สูง กลาง ต า่ 

 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านกลยุทธ์ 
องค์กร (Strategy) 

  
 
 
 
 
 
 

x 

 พนักงานของ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
ส่วนใหญ่เป็นคนในพ้ืนที่ ไม่มีประสบการณ์ในงาน
บริการ ทั้งในโซนร้านอาหาร หรือว่าโซนกิจกรรม 
พนักงานทุกคนจึงต้องมีการเข้ารับการอบรม
เกี่ยวกับการให้บริการ โดยทาง วรรค ฟาร์มผัก
ไฮโดรโปรนิกส์จะเป็นผู้จัดหาวิทยากรที่มีความรู้
และทักษะในงานบริการมาฝึกอบรมให้แก่พนักงาน 
มาให้ เพ่ือป้องกันการเกิดปัญหาความไม่พึงพอใจใน
งานบริการ  

เพ่ิมสิ่งจูงใจในการพัฒนาการท างาน เช่น เงิน
โบนัส หรือติดป้าย พนักงานดีเด่น เป็นต้น ส่วนกล
ยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจที่อาจก าหนดได้ไม่
ครอบคลุม จะมีการปรับเปลี่ยนไปตามการ 
ด าเนินงานจริง ซึ่งจะท าให้ให้มีกลุยุทธ์ที่ครอบคลุม
มากยิ่งขึ้น 

ใช้กลยุทธ์ทางการตลาดในการสร้าง Story 
สร้างเรื่องราวของความเป็นมาของฟาร์ม หรือที่มา
ของผักแต่ละชนิด เพ่ือเป็นการดึงดูดลูกค้าอีก
กลุ่มนึง  

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่3.14 (ต่อ) : การวิเคราะห์ระดับความเสี่ยงของปัจจัยภายใน และวิธีการด าเนินการเพ่ือป้องกัน  
                        หรือลดความเสี่ยง  
 

 
 
 
 
 

ปัจจัยด้านรูปแบบ 
การปฏิบัติงาน 

(System) 
 

  
 
 
 
 
 
x 
 
 
 

 - ธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ได้มีการ
วางแผนและสร้างแผนการด าเนินงาน 
(Procedure) ในแต่ละส่วน ในแต่ละหน้าที่อย่าง
ละเอียดและชัดเจน เพ่ือเป็นคู่มือในการ
ปฏิบัติงาน มีการจัดท าเอกสารระเบียบข้อปฏิบัติ
ของส่วนรวมอย่างชัดเจน มีการลงนามให้
พนักงานทุกคนรับทราบ มีการเซ็นต์เอกสาร
ยอมรับข้อตกลงในการท างาน เพื่อให้ทุกคนเกิด
ความเข้าใจ ที่ตรงกัน 

- มีการทดลองงานวิจัยทางนวัตกรรมต่าง ๆ ที่ได้
ศึกษาจากงานวิจัยก่อนน าไปใช้จริง เพ่ือให้ได้
คุณภาพตรงตามมาตรฐานของฟาร์ม 

 

 
ประเภทของปัจจัย 

ระดับความเสี่ยง  
วิธีการด าเนินการเพื่อป้องกัน หรือลดความเสี่ยง สูง กลาง ต า่ 

 
 
 

ปัจจัยด้านรูปแบบ 
การบริหารจัดการ 

(Style)  
 

  
 
 
 
x 

 

 ธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เป็น
ธุรกิจบริการ ซึ่งการบริการที่ประสบความส าเร็จคือ 
บริการที่ท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ แม้ว่า 
ผู้บริหารของร้านจะยังมีประสบการณ์น้อย แต่ทาง
ธุรกิจมีการปลูกฝังค่านิยมอันดีให้แก่พนักงานทุกคน 
โดยผู้บริหารต้องคอยเอาใจใส่ และคอยให้
ค าปรึกษาแก่พนักงานทุกคนอย่างเท่าเทียมกัน เมื่อ
พนักงานมีความสุขในการท างาน ก็จะสะท้อนให้
เกิดการบริการที่ดีตามมา อาจจะต้องมีการปรับแก้
ไขเพ่ือให้เหมาะสมกับสถานการณ์ 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.14 (ต่อ) : การวิเคราะห์ระดับความเสี่ยงของปัจจัยภายใน และวิธีการด าเนินการเพ่ือป้องกัน  
                        หรือลดความเสี่ยง  
 

 
ประเภทของปัจจัย 

ระดับความเสี่ยง  
วิธีการด าเนินการเพื่อป้องกัน หรือลดความเสี่ยง สูง กลาง ต า่ 

 
 

 
ปัจจัยด้านบุคลากร 

(Staff)   
 

  
 
 
 
 
 

 
 
 

 
x 

บุคลากรภายใน วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปร
นิกส์ เป็นคนในพ้ืนที่ ไม่มีทักษะในการท างานแบบ
องค์กร จึงมีการท าแผนปฏิบัติงาน และฝึกการ
ท างานร่วมกัน มีการเข้ารับการอบรมด้านงาน
บริการ และงานเฉพาะ จึงไม่เป็นการยากในการ
ท างานร่วมกัน เพราะพนักงานเป็นคนในพื้นที่ รู้จัก
คุ้นชินกันอยู่แล้ว ช่วยส่งผลดีต่อความสัมพันธ์ของ
คนในองค์กร 

 
 
 

ปัจจัยทักษะความรู้ 
ความสามรถ (Skill) 

  
 

   
x 

 ธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ มีการ
ประเมินผลการด าเนินงานของพนักงานอย่าง
สม ่าเสมอ เป็นธรรม ตามเกณฑ์การประเมินในแต่ละ
หน้าที่ที่ได้ปฏิบัติ เพ่ือที่จะได้รู้ว่าพนักงานมี
พัฒนาการอย่างไร มีการฝึกอบรม รวมถึงผู้บริหาร
ต้องมีการพัฒนาความรู้ ความสามารถด้านการ
บริหารอยู่เสมอ เพ่ือให้ธุรกิจบรรลุตามเป้าที่ตั้งไว้ 

 
 
 

ปัจจัยด้านค่านิยม 
และการมีส่วนร่วม 
(Shared Value) 

   
 
 
 
x 

การจัดให้มีการประชุมทุกวันต้องมีบรรยากาศ 
ผ่อนคลาย ไม่ตึงเครียด มีความเป็นกันเองตั้งแต่
ผู้บริหาร หัวหน้างาน และพนักงานทุกคน เพ่ือจะได้
พูดคุยถึงปัญหาให้ครอบคลุม และเป็นการสร้างความ
มั่นใจ และ ความคุ้นเคยให้กับพนักงานที่ไม่มีความ
มั่นใจกล้าที่จะแสดงความเห็น หรือกล้าเสนอปัญหาที่
ตนเองพบเจอ เพราะการสร้างบรรยากาศการประชุม
ให้ไม่ตึงเครียดท าให้ พนักงานรู้สึกไม่กดดัน 
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จากการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ สามารถสรุป เป็น TOWS Metrix เพ่ือให้
ทราบถึงกลยุทธ์ที่ธุรกิจจะน าไปปรับใช้ในการด าเนินธุรกิจได้ดังนี้ 
 

ตารางที่ 3.15: จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรคของธุรกิจ เป็น TOWS Metrix 

 

TOWS Metrix External Opportunities  
O1 - กระแสรักสุขภาพ ท าให้ 
ผู้บริโภคนิยมทานผักมากข้ึน 
 O2 - นโยบายของรัฐบาล
ส่งเสริม ด้านเกษตรกรรม  
O3 - ผู้บริโภคสามารถใช้  
แอปพลิเคชันในการสั่งซื้อสินค้า 

External Threats  
T1 - ความเชื่อมั่นในความ 
ปลอดภัยและคุณภาพลดลง  
T2 – บริเวณใกล้เคียงมีรา้นค้า
มา ผู้บริโภคอาจเลือกสินค้า
ทดแทนอ่ืน  
T3 – ฤดูกาลเป็นปัจจัยที่ส าคัญ
ต่อ การเจริญเติบโตของผัก 

Internal Strengths  
S1 - ราคาถูกกว่า ปลอดภัยกว่า 
S2 - ท าสมาร์ทฟาร์ม 
ประหยัดเวลา ประหยัดค่า 
แรงงานคนในระยะยาว ต้นทุน 
ลดลง  
S3- ท าการตลาดผ่านช่องทาง 
ออนไลน์เพ่ือลูกค้าสามารถ
สั่งซื้อ 

SO Strategies  
น าเสนอเมนูอาหารสอดคล้องกับ 
พฤติกรรมผู้บริโภคโดยผ่าน
ช่องทาง โฆษณาทผู้บริโภคนิยม 
บริการส่งสินค้าถึงมือลูกค้า 

ST Strategies  
มีตรารับรองมาตรฐานด้าน 
การเกษตรเพื่อรับประกันความ 
ปลอดภัยของสินค้า สร้าง
เมนูอาหารและน าเสนอให้เปน็ 
ที่น่าสนใจ 

Internal Weaknesses  
W1 - ธุรกิจมขีนาดเล็ก 
ข้อจ ากัด ด้านเงินลงทุน  
W2 - อยู่ในช่วงเริ่มต้นท าธุรกิจ 
จงึไม่มีเครือข่ายในธุรกิจนี้  
W3 - ตราสินค้ายังไม่เป็นที่รู้จัก 

WO Strategies  
ท าการสื่อสารกับผู้บริโภคเพ่ือ 
สร้างการรับรู้ถึงตราสินค้า 
เพ่ือให้ เข้าถึงกลุ่มลูกค้าในวง
กว้างมากขึ้น 

WT Strategies  
สร้างเครือข่ายความสัมพันธ์
ภายใน กลุ่มเกษตรกรและ
ความสัมพันธ์กับลูกค้า 



 
 

บทที่ 4 

โมเดลในกำรด ำเนินธุรกิจ 

 

4.1 ทฤษฎีเกี่ยวกับ Business Model Canvas 
ปัจจุบัน หน่วยงานต่าง ๆ ให้ความส าคัญกับโมเดลทางธุรกิจ (Business Model) มากขึ้นในการ

จัดท าแผนธุรกิจ (Business Plan) เนื่องจากโมเดลทางธุรกิจเป็นแกนหลักส าคัญที่ช่วยให้องค์กร หรือ
ผู้ประกอบการมีแนวทางในการวางแผน การปรับปรุงธุรกิจได้สมบูรณ์ ครบถ้วนและมีประสิทธิภาพสูงสุด 
Clark (2014) นิยาม “โมเดลธุรกิจ” ว่า ตรรกะที่จะช่วยให้ธุรกิจมีรากฐานมั่นคง มีฐานะทางการเงิน
แข็งแรง สามารถอยู่ในกลุ่มธุรกิจประเภทเดียวกันได้ นั่นก็คือ การที่ธุรกิจใดธุรกิจหนึ่งสามารถหาเงิน
ได้มากพอ ก็จะสามารถอยู่รอดได้นั่นเอง   

Business Model Canvas เป็นเครื่องมือหนึ่งที่ส าคัญในการท าธุรกิจ ซึ่งการใช้ทฤษฎี Business 
Model Canvas เข้ามา จะช่วยท าให้สามารถมองธุรกิจของตนเองได้ง่ายขึ้น เพราะโมเดลนี้จะช่วยให้
สามารถมองเห็นธุรกิจได้แบบกว้าง มองเห็นจุดเด่นจุดด้อยผ่านภาพรวม ซึ่งจะท าให้สามมารถรับรู้ปัญหา
และแก้ปัญหาได้รวดเร็ว  

ผู้ที่คิดค้น The Business Model Canvas (Osterwalder, 2005) กล่าวว่า องค์ประกอบของ 
Business Model Canvas สามารถน ามาประยุต์ใช้ได้กับทุกองค์กรและทุกภาคส่วน เพราะองค์ประกอบ
เหล่านั้นมีความเป็นมาตรฐาน และมีความครอบคลุมในการด าเนินการในองค์กร หรือธุรกิจ ในปี 2009 
Osterwalder and Pigneur ได้เพ่ิมนิยาม ของ “Business Model Canvas” ว่า เป็นเครื่องมือที่ช่วยให้
เห็นภาพทางธุรกิจได้ง่ายขึ้น เห็นภาพธุรกิจในมุมกว้าง ซึ่งในแต่ละส่วนมีความแตกต่างกันแต่มี
ความสัมพันธ์กันอย่างต่อเนื่อง  
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ภาพที่ 4.1 ภาพแบบจ าลอง Business Model Canvas 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: Pattaratorn. (2555). Business Model Canvas. สืบค้นจาก 
       http://blog.vzmart.com/business-model-canvas/ 
 

Business Model Canvas เปรียบเสมือนพิมพ์เขียวของโครงสร้าง ซึ่งจะช่วยในการวางแผน
ธุรกิจอย่างรอบด้าน องค์ประกอบของ Business Model Canvas มี 9 ส่วน ดังนี้   

4.1.1 กลุ่มลูกค้ำหลัก (Customer Segments)  
กลุ่มลูกค้าหลัก (Customer Segments) คือ การก าหนดกลุ่มลูกค้า โดยจ

จะต้องรู้ว่า ลูกค้าของธุรกิจคือใคร การระบุกลุ่มเป้าหมายได้ถูกต้องถือเป็นหัวใจหลักในการท า 
Business Model  ซึ่งการระบุกลุ่มเป้าหมายนั้น จะต้องศึกษาจากพฤติกรรมของลูกค้า เพ่ือให้
สามารถผลิตสินค้าได้ตรงตามความต้องการของลูกค้ามากท่ีสุด ยิ่งธุรกิจสามารถก าหนดกลุ่ม
ลูกค้าได้เร็วเท่าไร จะช่วยให้ธุรกิจสามารถด าเนินต่อได้อย่างราบรื่น และง่ายต่อการเสนอสินค้า
และบริการให้ตรงตามความต้องการ  
4.1.2 คุณค่ำของสินค้ำ/บริกำรที่น ำเสนอ (Value Proposition)  

คุณค่าของสินค้า/บริการที่น าเสนอ (Value Proposition) คือ คุณค่าที่ธุรกิจ
เสนอกับลูกค้า อะไรคือจุดแข็ง หรือ จุดขายของแบรนด์ในธุรกิจ คุณค่าของสินค้าหรือบริการที่
น าเสนอ จะต้องเป็นอะไรที่ท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าพิเศษ ทางเจ้าของธุรกิจอาจมีการน าเสนอสิ่งใหม่ 
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หรือเพ่ิมคุณสมบัติเพื่อท าให้คุณค่าเพ่ิมข้ึน (Hassan, A., 2012)  ซึ่งจะต้องสอดคล้องแก่ความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าที่เราก าหนดไว้ใน Customer Segments ด้วย เมื่อธุรกิจสามารถเสนอ
คุณค่าที่ตอบโจทย์ของลูกค้าได้มากที่สุด จะส่งผลให้เป็นที่ยอมรับและท าให้ธุรกิจสามารถด าเนิน
ไปได ้ 
4.1.3 ช่องทำงกำรเข้ำถึง (Channels)  

ช่องทางการเข้าถึง (Channels) คือ ช่องทางการติดต่อสื่อสาร การจ าหน่าย 
การขาย การส่งมอบสินค้า ระหว่างลุกค้าและเจ้าของธุรกิจ หลังจากเราก าหนดกลุ่มเป้าหมายได้
แล้วนั้น กลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะเป็นตัวก าหนดช่องทางการเข้าถึงของลูกค้า เนื่องจากลูกค้าแต่ละ
ประเภทจะใช้ช่องทางการสื่อสารที่แตกต่างกัน หากเป็นกลุ่มลูกค้าวัยรุ่น สินค้าของเราควร
สื่อสารผ่านทางออนไลน์ เป็นต้น การเลือกใช้ช่องทางที่ให้ถูกต้องกับกลุ่มลูกค้า จะช่วยลด
ขั้นตอนในการสื่อสารผิดพลาด หากธุรกิจมีความสะดวก รวดเร็ว และง่ายต่อการติดต่อสื่อสาร 
จะท าให้ลูกค้าเลือกสินค้าและบริการของธุรกิจง่ายขึ้น   

ดังนั้น เพ่ือที่ธุรกิจจะสามารถเข้าถึงลูกค้าได้มากท่ีสุด การเลือกช่องทางและ
การเข้าถึงลูกค้าเป้าหมายจึงมีความส าคัญและมีประโยชน์ ทั้งช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ 
(Irene, C. L. N., 2014)  
4.1.4 สำยสัมพันธ์ลูกค้ำ (Customer Relationships)  

สายสัมพันธ์ลูกค้า (Customer Relationships) คือ วิธีการที่ธุรกิจใช้ในการสร้าง
ความสัมพันธ์กับลูกค้า ซึ่งแต่ละธุรกิจมีระดับความส าคัญกับลูกค้าที่แตกต่างกัน มีวิธีการที่ต่างกัน 
บางธุรกิจจะต้องมีการสร้างกลยุทธ์ด้านการสื่อสารทางการตลาด เพ่ือสร้างความรับรู้ในรูปแบบ
ต่าง ๆ ให้ลูกค้ารู้จักแบรนด์ และสามรถจดจ าสินค้าหรือบริการนั้น ๆ ได้ เช่น การบริการหลังการ
ขายเมื่อลูกค้ามีปัญหากับสินค้าที่ซื้อไป การให้ความรู้เกี่ยวกับสินค้าที่ให้บริการ การท าโฆษณา
ผ่านสื่อหลัก การใช้โซเชียลมีเดีย (Social Media) ในการสื่อสารกับลูกค้าท่ีติดตาม รวมไปถึงการ
จัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อเข้าถึงผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม เพ่ือสร้างการรับรู้ในตราสินค้าแก่
ผู้บริโภคในวงกว้าง   
4.1.5 กิจกรรมหลักที่ท ำ (Key Activities) 

กิจกรรมหลักที่ท า (Key Activities) คือ กิจกรรมที่ส าคัญของธุรกิจ ว่าธุรกิจนี้
เกี่ยวกับอะไรบ้าง มีวิธีการด าเนินการอย่างไร เพ่ือให้ธุรกิจสามารถด าเนินต่อไปได้ ไม่ว่าจะเป็น
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การผลิตสินค้า หรือขั้นตอนการให้บริการ ซึ่งเป็นกิจกรรมหลักๆที่ธุรกิจนั้น ๆ ต้องท าอยู่ตลอด
เพ่ือให้บรรลุตามวัตถประสงค์    
4.1.6 ทรัพยำกรที่มี (Key Resources) 

ทรัพยากรที่มี (Key Resources) คือ ทรัพยากรที่ส าคัญของธุรกิจ โดยธุรกิจนั้น  
จะต้องสามารถบอกได้ว่ามีความส าคัญต่อธุรกิจอย่างไร ส่งผลอย่างไรต่อการขับเคลื่อนธุรกิจ ซึ่ง
ทรัพยากรเหล่านี้ อาจเป็นสิ่งที่เรามีอยู่แล้วและสามารถน ากลับมาสร้างคุณค่าให้กับธุรกิจต่อได้ 
ซึ่งส่วนใหญ่ทรัพยากรที่ส าคัญของธุรกิจโดยทั่วไปแล้ว จะเป็นเรืองของ ทรัพยสกรบุคคล หรือ
บางธุรกิจอาจจะเป็นทรัพยากรในด้าน ซึ่ง การระบุว่าเรามีทรัพยากรอะไรบ้างจะช่วยให้เราเห็น
ขีดความสารถของธุรกิจ และสามารถน ามาพัฒนาหรือต่อยอดต่อได้  
4.1.7 หุน้ส่วนหลัก (Key Partners) 

หุ้นส่วนหลัก (Key Partners) คือ คู่ค้า หรือเพ่ือนทางการค้า มีไว้คอย
ช่วยเหลือกันในการด าเนินธุรกิจ บางธุรกิจจ าเป็นต้องพ่ึงพาอาศัยกันทั้งทางตรงและทางอ้อม เช่น 
Supplier ทีจ่ัดหาสินค้าหรือวัตถุดิบให้ธุรกิจ โดยมีราคามี่เป็นมิตร หรือถูกกว่าท้องตลาด พ่อค้า
คนกลาง หุ้นส่วน หรือตัวแทนจ าหน่ายในเครือของธุรกิจ เป็นต้น  
4.1.8 โครงสร้ำงต้นทุน (Cost Structure)  

โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) คือ ค่าใช้จ่ายของธุรกิจทั้งหมด โดยอาจจะ
แบ่งเป็นค่าใช้จ่ายรายเดือน รายปี ค่าใช้จ่ายที่ผันแปรไปตามปัจจัยต่าง ๆ ซึ่งโครงสร้างต้นทุน 
หรือค่าใช้จ่ายของธุรกิจ จะช่วยให้เราสามารถค านวณค่าให้จ่ายของธุรกิจได้อย่างเป็นระบบ หาก
มีค่าใช้จ่ายในส่วนใดเกิน หรือขาด จะท าให้เราสามารถวางแผนปรับปรุง หรือพัฒนาธุรกิจได้ง่าย
ขึ้น  
4.1.9 รูปแบบรำยได้ (Revenue Streams)  

รูปแบบรายได้ (Revenue Streams) คือ เราต้องรู้ว่า อะไรคือรายได้หลักของ
ธุรกิจ รายได้หลังจากหักค่าใช้จ่าย เช่น รายได้จากการขายสินค้า รายได้จากโฆษณา รายได้จาก
การจัดเก็บจากกลุ่มสมาชิก รายได้จากค่าเช่า เป็นต้น การระบุแหล่งที่มาของรายได้อย่างชัดเจน 
ท าให้รู้ว่า สินค้าหรือบริการตัวนั้น ๆ ท ารายได้มากน้อยเพียงใด และควรเน้นไปในทิศทางไหน 
เพ่ือก่อให้เกิดรายได้สูงสุดกับธุรกิจ 
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4.2 Business Model Canvas ของธุรกิจร้ำนวรรคฟำร์มผักไฮโดรโปรนิก 
4.2.1 กลุ่มลูกค้ำหลัก (Customer Segments) 

กลุ่มลูกค้าของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ สามารถแบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ดังนี้ 
- กลุ่มลูกค้าผู้ต้องการดูแลสุขภาพ  

กลุ่มลูกค้าที่ต้องการดูแลสุขภาพ มีพฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหารที่มี
ประโยชน์ จะเน้นลูกค้าในวัยท างานโดยเฉพาะอย่างยิ่งลูกค้าผู้หญิง เนื่องจากลูกค้ากลุ่มนี้ให้
ความส าคัญกับการสร้างภาพลักษณ์ให้กับตนเองในการเข้าสังคม เพราะลูกค้ากลุ่มนี้เชื่อว่า 
การดูแลสุขภาพโดยการเลือกรับประทานอาหารส่งผลให้มีรูปร่างที่ดีขึ้น โดยในระยะ 1-2 ปี 
แรก จะเน้นไปที่ลูกค้าภายในพ้ืนที่จังหวัดจันทบุรีเป็นหลัก    
- กลุ่มลูกค้าทั่วไป/นักท่องเที่ยว 

กลุ่มลูกค้าทั่วไปนั้น โซนฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์จะเป็นกลุ่มที่เลือกซื้อสินค้า
ตามกระแสรักสุขภาพ ซึ่งส่วนใหญ่ไม่ได้บริโภคเป็นประจ า แต่เลือกรับประทานเป็นครั้วคราว 
ส าหรับโซนร้านอาหาร ลูกค้าส่วนใหญ่จากเป็นลูกค้าที่ต้องการพบปะสังสรรค์กับที่ท างาน 
กับเพ่ือน หรือเป็นที่ทานอาหารส าหรับครอบครัว ทางร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรสิกส์ เป็น
ร้านที่เน้นการตกแต่งแบบธรรมชาติ เพื่อให้ลูกค้าที่เข้ามาภายในร้านรู้สึกผ่อนคลาย เหมือน
มาพักผ่อน ซึ่งกลุ่มลูกค้าเหล่านี้ อาจจะไม่ได้ตั้งใจมาซื้อผักจากฟาร์ม แต่อาจจะหยิบสินค้า
จ าพวกผักต่าง ๆ จากในฟาร์ม ติดมือกลับไปรับประทานที่บ้าน 

ส าหรับลูกค้าที่เป็นนักท่องเที่ยว ด้วยลักษณะ และรูปแบบของฟาร์มที่เป็น
ฟาร์มค่อนข้างใหญ่ บรรยากาศเป็นธรรมชาติ ติดริมแม่น ้า มีสไตล์การตกแต่งที่ไม่เหมือนใคร 
โดยให้ลูกค้ารู้สึกถึงธรรมชาติสูงสุด มีวิวทิวทัศน์ที่สวยงาม อากาศสดชื่น อากาศดี เพ่ือ
ตอบสนอง Concept เว้นวรรคพักผ่อน การตกแต่งของร้านอาหาร และบริเวณฟาร์ม เป็น
เอกลักษณ์ มีความดึงดูดนักท่องเที่ยว เป็นจุดที่นักท่องเที่ยวสามารถถ่ายรูป Check in โดย
ไม่ซ ้าใคร  
- กลุ่มลูกค้าจ าพวกร้านอาหาร (ขายส่ง) 

ส าหรับลูกค้ากลุ่มนี้ จะเป็นกลุ่มลูกค้าจากร้านอาหารอ่ืน ๆ เป็นร้านค้าปลีกที่
อาจจะมีหน้าร้านที่วางจ าหน่ายสินค้า เช่น ตลาดในพื้นที่จังหวัดจันทบุรี หรือร้านอาหารที่
ต้องการผักไฮโดรโปรนิกส์ในการประกอบอาหารเป็นจ านวนมาก ๆ ซึ่งทางร้านสามารถ
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บริการส่งในระยะเริ่มต้นของธุรกิจอยู่ที่ 30 กิโลเมตร หรือทางร้านอาหารสามารถมารับผักได้
ด้วยตัวเอง และสามารถผลิตได้เพียงพอต่อความต้องการ 
4.2.2 คุณค่ำของสินค้ำ/บริกำรที่น ำเสนอ (Value Proposition) 

4.2.2.1 ผักของร้ำนวรรคฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส ์
เป็นผักท่ีปลูกด้วยระบบการปลูกแบบไฮโดรโปรสิกส์ ซ่ึงขั้นตอนในการผลิต

ทุกขั้นตอนเน้นให้มีการใช้สารเคมีน้อยที่สุดเท่าที่จ าเป็น หรือแทบจะไม่มีเลย ซึ่งการ
ปลูกผักแบบไฮโดรโปรนิกส์จะมีสารเคมี แค่ในระยะเพ่ิมต้นการปลูก ไม่เกิน 15 วัน 
แต่ไม่เกินตามมาตรฐานก าหนด และสารเคมีเหล่านั้นจะหมดไปในช่วงการเก็บเก่ียว 
ซึ่งเป็นปัจจัยหลักในการปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ของทางร้าน เพ่ือต้องการให้ผู้บริโภค
ของฟาร์มได้รับประทานผักและอาหารที ่สด สะอาด และปลอดภัยจากสารเคมี 
4.2.2.2 กำรจัดกิจกรรมของฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 

ส าหรับผู้ที่สนใจสร้างธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปนนิกส์ เนื่องจากทางร้านเป็น
ฟาร์มขนาดใหญ่ มีเนื้อที่ถึง 15 ไร่ และมีบุคลากรที่มีความช านาญในการปลูกผัก
ด้วยระบบไฮโดรโปรนิกส์ จึงมีการจัดกิจกรรม มีการให้ค าแนะน า ให้ความรู้ และ
การสาธิตวิธีการปลูกด้วยระบบไฮโดรโปรนิกส์ในพืชต่าง ๆ เช่น 

กิจกรรมเพ่ือสังคม - กิจกรรม CSR คืนป่าสู่ธรรมชาติ เพื่อเป็นการร่วม
สร้างจิตส านึกให้กับนักท่องเที่ยวและคนในชุมชนโดยมีร่วมมือกับภาครัฐ มีการ
จัดการฝึกอบรมถึงวิธีการปลูกที่ถูกต้อง รวมถึงมีการจัดบูธต่าง ๆ ที่เก่ียวกับ
พืชผักปลอดสารพิษ ทั้งผักไฮโปรโปรนิกส์ หรือเกษตรอินทรีย์ ตามงานแสดง
สินค้าท่ีส าคัญในจังหวัดจันทบุรี ซึ่งเป็นการแบ่งปันความรู้ส าหรับผู้ที่สนใจ อีก
ทั้งในการจัดกิจกรรมต่าง ๆ เพ่ือสังคม ยังช่วยเสริมสร้างภาพลักษณ์ของฟาร์ม
ให้เป็นที่ยอมรับในสังคมและชุมชนอีกด้วย 

กิจกรรมพิเศษจากฟาร์ม - มีกิจกรรมพิเศษในการเข้าร่วมปลูกผักไฮโดรโปร
นิกส์ และกิจกรรมในการเก็บผักไฮโดรโปรนิกส์จากในฟาร์ม ลูกค้าสามารถน า
กลับไปรับประทานเองที่บ้านโดยคิดน ้าหนักตามท่ีตั้งราคาไว้ ซึ่งการให้บริการ
เหล่านี้ถือเป็นสิ่งแปลกใหม่ส าหรับท่องเที่ยวหลายๆ ท่าน ที่อยากจะมีประสบการใน
การลองปลูกผัก และสนใจในขั้นตอนการปลูกผัก เพ่ือท ากลับไปทดลองปลูกท่ีบ้าน 
จากร้านมีบริการจ าหน่ายเมล็ดและอุปกรณ์ในการปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ให้อีกด้วย  
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4.2.2.3  กำรบริกำรก่อนและหลังกำรขำย 
ในส่วนของการบริการ โซนฟาร์ม จะมีผู้เชี่ยวชาญที่ให้ค าแนะน าในการ

ปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ให้กับผู้ที่สนใจ โซนร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ทางร้านมีการ
อบรมพนักงาน และทดลองงาน บริการลูกค้าในร้านอาหาร จะให้ความส าคัญกับ
ความเป็นกนัเอง แต่มีความสุภาพ ให้ลูกค้ารู้สึกไม่อึดอัด การแต่งกายของพนักงาน
สะอาด ยิ้มแย้ม สามารถตอบค าถามลูกค้าได้ และในส่วนของเว็บไซด์หรือช่องทาง
ออนไลน์อ่ืน ๆ จะมีพนักงานบริการตอบค าถามลูกค้าผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น หน้า 
ไลน์ เพจของร้าน เฟซบุ๊ก โดยมีการให้ข้อมูลที่ถูกต้อง และมีบริการขนส่งสินค้าโดย
คิดค่าบริการตามระยะทางที่จัดส่ง 
4.2.2.4 กำรเข้ำถึงลูกค้ำ 

ลูกค้าไม่อึดอัดใจที่จะถามค าถาม เพราะทางร้านให้บริการแบบเป็นกันเอง 
ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ง่าย มีช่องทางในการตอบค าถาม การจัดจ าหน่ายสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ ที่ตั้งของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์อยู่ไม่ไกลจากตัวเมือง
จันทบุรี ลูกค้าสามารถเดินทางได้สะดวก และทางร้านมีร้านสาขาที่รับสินค้าไปขาย
ในพ้ืนที่ต่าง ๆ ในจังหวัดจันทบุรี ลูกค้าท่ีไม่สะดวกเดินทางมาฟาร์ม สามารถเข้าไป
ซื้อสินค้าตามร้านสาขาได้ 

4.2.3 ช่องทำงกำรเข้ำถึง (Channels)  
ส าหรับช่องทางในการเข้าถึงของลูกค้า ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ แบ่ง

ช่องเป็น 2 ช่องทาง คือ ช่องทางออนไลน์ และช่องทางออฟไลน์ โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.1 ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

Offine Online 

- จัดจ าหน่ายผ่านหน้าร้านของทางร้านวรรค
ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 

- จัดจ าหน่ายผ่านร้านสาขา 
- การออก Event หรือออกบูธตามงาน

แสดงสินค้า 
- การจัดท าโบรชัวร์ 

- จัดจ าหน่ายผ่านทางช่องทาง
ออนไลน์ โดยลูกค้าสามารถสั่งซื้อได้
ตามช่องทางการติดต่อที่มีของร้าน 
เช่น เพจเฟซบุ๊ก ไลน์ อินสตาร์แกรม  
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4.2.3.1 ช่องทำงออฟไลน์ 
- การจัดจ าหน่ายผ่านหน้าร้าน – ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์

แบ่งเป็น 2 โซน คือ ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ และร้านอาหาร โดยลูกค้า
สามารถเข้ามาซื้อซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ได้ด้วยตนเองทั้ง 2 โซน หรือลุก
ค้าอาจจะโทรมาสั่งไว้ก่อน ทางร้านจะแจ้งช่วงเวลาที่เข้ามารับ หาก
ลูกค้าสั่งในปริมาณมาก ลูกค้าสามารถจ่ายเงินผ่านช่องทางออนไลน์ คิว
อาร์โค้ด หรือเงินสดก็ได้  

- การจัดจ าหน่ายผ่านร้านสาขา – ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์มี
ตัวแทนจัดจ าหน่ายสินค้าจากฟาร์มในร้านสาขาท่ีรับสินค้าไปขายในพ้ืนที่
ต่าง ๆ ในจังหวัดจันทบุรี ลูกค้าที่ไม่สะดวกเดินทางมายังฟาร์มสามารถ
หาซื้อสินค้าผ่านร้านสาขาได้ 

- การออก Event หรือออกบูธตามงานแสดงสินค้า – ร้านวรรคฟาร์มผัก
ไฮโดรโปรนิกส์มีการจัดกิจกรรมต่าง ๆ ในงานแสดงสินค้า เพ่ือเพ่ิมช่อง
ทางการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าในวงกว้างขึ้น 

- การจัดท าโบรชัวร์ – มีการจัดท าโบรชัวร์ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปร
นิกส์ไปวางไว้ในสถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ หรือตามแหล่งชุมชน โรงแรม 
เพ่ือเป็นการโปรโมทฟาร์ม และท าให้ลูกค้าได้เห็น และรู้จักร้านวรรค
ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เพ่ือน าไปประกอบการตัดสินใจในการเดินทาง
มาท่ีฟาร์มได้  

4.2.3.2 ช่องทำงออนไลน์  
- การจัดจ าหน่ายผ่านเว็บไซต์ร้านค้า – ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
มีเว็บไชด์เพื่อให้ลูกค้าสามารถเข้าชมรายละเอียดเพ่ือประกอบการ
ตัดสินใจ เว็บไซด์ของทางร้านจะแสดงรายละเอียดของสินค้าที่ขาย ราคา 
ช่องทางการติดต่อ กิจกรรมของทางร้าน รวมทั้งในส่วนของร้านอาหาร
ภายในฟาร์ม จะมีเมนูอาหารบนเว็บไซด์ โปรโมชั่นตามเทศกาลต่าง ๆ 
โดยการออกแบบเว็บไซด์ มีการออกแบบที่ง่ายต่อการจดจ า วิธีการไม่
ยุ่งยาก มีการแจ้งรายละเอียดต่าง ๆ บนเว็บไซด์ครบถ้วน ทั้งรายละเอียด
สินค้า การสั่งซื้อ การช าระเงิน และการจัดส่ง  และมีการอัพเดตข้อมูล



49 

เป็นประจ า เพ่ือให้ข้อมูลไม่ตกหล่น ซึ่งการสร้างเว็บไซด์ของทางร้านมี
จุดประสงค์เพ่ือที่จะสร้างความสะดวกสบายมากข้ึนให้กับลูกค้า เข้าถึง
ลูกค้าได้ง่ายขึ้น เนื่องจากปัจจุบัน เทคโนโลยีทางการสื่อสารพัฒนามาก
ขึ้น ผู้คนหันมาใช้แฟลตฟอร์มต่าง ๆ บนโลกออนไลน์มากข้ึน ทางร้านจึง
ต้องปรับตัวให้เข้ากับสังคมบนโลกออนไลน์  

- แอปพลิเคชั่นทางโซเชียลมีเดีย (Facebook, Line, Instagram) - 
นอกจากเว็บไซด์ของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์แล้วนั้น ทางร้านมี
ช่องทางการติดต่อตามสื่อโซเชียลมีเดีย ทั้ง Facebook, Line, 
Instagram ลูกค้าสามารถเข้ามาติดต่อหรือพูดคุยกับร้านได้โดยตรง 
ลูกค้าสามารถเข้ามาสั่งของหรือติดตามโปรโมชั่นผ่านช่องทางนี้ได้ง่าย
กว่า เพราะลูกค้าส่วนใหญ่มีความใกล้ชิดกับแอปพลิเคชั่นทางโซเชียล
มีเดียมากกว่าการเข้าเว็บไซด์         

4.2.4 สำยสัมพันธ์ลูกค้ำ (Customer Relationships) 
4.2.4.1 พนักงานในร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์จะต้องถูกอบรม บริการด้วย

รอยยิ้ม เป็นกันเอง แต่มีความสุภาพ สามารถน าเสนอสินค้าที่จ าเป็นต่อความ
เข้าใจให้แก่ผู้บริโภค สามารถอธิบายรายละเอียดของสินค้าได้เป็นอย่างดี มี
ความเป็นกันเอง โดยสารถจดจ ารายละเอียดของลูกค้าประจ าได้ เพ่ือสร้าง
ความประทับใจให้ลูกค้ากลับมาอีกครั้ง ในส่วนของช่องทางออนไลน์ จะมี
พนักงานคอยตอบค าถาม ทั้งใน Facebook, Line, Messenger หรือในกรณีท่ี
ลูกค้าไม่สะดวกที่จะคุยผ่าน Application ต่าง ๆ ลูกค้า สามารถติดต่อมาทาง
โทรศัพท์ได้ 

4.2.4.2 มีการโปรโมทผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลัก เนื่องจากเจ้าของธุรกิจค านึงถึง
พฤติกรรมที่เปลี่ยนไปของผู้บริโภคในการใช้สื่อสังคมออนไลน์มากขึ้น จะท าการ 
Promotion ต่าง ๆ ผ่านช่องทางเหล่านี้  มีจัดกิจกรรมให้ร่วมสนุกผ่านออนไลน์  

4.2.4.3 น าเทคโนโลยีและนวัตกรรมต่าง ๆ  เข้ามามีบทบาทมากขึ้น มีการอัพเดต
เทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ ๆ อยู่เป็นประจ า เพ่ือช่วยให้ลูกค้าสะดวกสบาย
ขึ้น ช่วยลดขั้นตอนในการบริการและช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการบริหาร
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จัดการ เช่น ในด้านการเงิน ลูกค้าสามารถจ่ายเงินได้หลายช่องทาง ทั้งผ่านบัตร
เครดิต ผ่านแอปพลิเคชั่น การสแกนคิวอาร์โค้ด  
ในด้านการผลิต มีการน าเทคโนโลยีการช่วยปลูกเข้ามาช่วย เพื่อลดขั้นตอนใน
การผลิต มีการใช้เสียงเพลง เพ่ือช่วยให้ผัก หรือผลผลิตเจริญเติบโตได้ดี 
เปลี่ยนแปลงการท าเกษตรแบบเดิม ๆ โดยใส่เรื่องราว การสร้าง Story เข้ามา
เป็นส่วนหนึ่งในแปลงผัก ด้วยการเปิดเพลงให้ผักไฮโดรโปรนิกส์ฟัง 
น าเอานวัตกรรมจากงานวิจัยด้านการยืดอายุของผักเข้ามามีบทบาทในฟาร์ม 
โดยการใช้นวัตกรรมสารเคลือบผิวผลไม้ยืดระยะเวลาในการเก็บรักษา เรื่อง
บรรจุภัณฑ์ส าหรับบรรจุผักไฮโดรโปรนิกส์ เพ่ือช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการ
รักษาสภาพของสินค้า 

4.2.4.4 มีการจัดกิจกรรม Event จัดบูธ จัดตลาด เกี่ยวกับพืชผลทางการเกษตรที่ไร้
สารพิษ ไม่ว่าจะเป็นผักไฮโดรโปรนิกส์ ผักปลอดสารพิษ ผักอนามัย หรือเกษตร
อินทรีย์ ภายในจังหวัดจันทบุรี เพื่อส่งเสริมให้คนในพ้ืนที่รับประทานผักปลอด
สารมากขึ้น เป็นการขยายการรับรู้ ความเข้าใจเรื่องของการปลูกผักในรูปแบบ
ต่าง ๆ และสามารถน าความรู้ที่ได้ไปประกอบอาชีพได้  

4.2.4.5 มีกิจกรรมเพ่ือให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในการช่วยเหลือสังคม ลูกค้าจึงจะตระหนักถึง
ความส าคัญของสารเคมีที่อยู่ในพืชผัก ผลไม้ ลูกค้าบางรายยังไม่รู้ถึง
ความส าคัญของการปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ การปลูกผักแบบปลอดสาร ว่า
สามารถช่วยลดปริมาณทั้งสารเคมีท้ังในน ้า ในดิน และผลผลิตยังให้ประโยชน์
ในการรับประทานโดยไม่มีสารพิษเจือปน การความตระหนักถึงความส าคัญนี้ 
จะต้องเริ่มจากผู้คนในแหล่งชุมชนก่อน แล้วจึงขยายออกไปในวงที่กว้างข้ึน 

4.2.5 กิจกรรมหลักที่ท ำ (Key Activities) 
4.2.5.1 สร้างมาตรฐานในการปลูกผักด้วยระบบไฮโดรโปรนิกส์ พัฒนาสินค้าอยู่เสมอ 

เพ่ือให้ได้สินค้าที่มีคุณภาพตอบสนองและทันต่อความต้องการของผู้บริโภค อีก
ทั้งยังศึกษาเทคโนโลยีและนวัตกรรมที่ช่วยในการพัฒนาสินค้าและบริการ 

4.2.5.2 การให้บริการกิจกรรมที่ลูกค้าสามารถปลูกปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ และการเก็บ
ผักไฮโดรโปรนิกส์จากในฟาร์ม โดยพนักงานในฟาร์มจะสาธิตวิธีการปลูกและ
เกบ็ผักไฮโดรโปรนิกส์ พร้อมให้ความรู้ในขั้นตอนต่าง ๆ  
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4.2.5.3 สอบถามความต้องการของผู้บริโภคอยู่เสมอ มีการพูดคุยกับลูกค้าหลัก ลูกค้า
รายย่อยที่กลับมาซื้อสินค้าของธุรกิจ รวมไปถึงลูกค้าท่ีเข้ามารับประทานอาหาร
ภายในร้าน เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างตรงจุด  

4.2.5.4 ศึกษาตลาดใหม่ หาพ้ืนที่ในการขายวงกว้างข้ึน หาช่องทางในการโปรโมท การ
ท าโปรโมชั่น หรือแม้แต่การโฆษณาอย่างสม ่าเสมอ ในขณะเดียวกัน ก็ยังคง
รักษาฐานลูกค้าเดิมไว้ และรักษามาตรฐานเดิม   

4.2.5.5 การดูแลความสะอาด สุขอนามัย ภายในฟาร์มและร้านอาหาร รวมถึงการดูแล 
ตัดแต่งสวนภายในฟาร์มและร้านอาหารด้วย  

4.2.5.6 การสร้างภาพลักษณ์ของตราสินค้าว่าเป็นสินค้าเกษตรไฮโดรโปรนิกส์ที่ปลูก
ด้วยกรรมวิธีที่ปลอดสารพิษ ให้ลูกค้าสามารถจดจ าสินค้าได้ อีกทั้งยังจัด
กิจกรรมที่สร้างการรับรู้ให้กับคนในชุมชน สนับสนุนเกษตรกรท้องถิ่น หรือ
ภายในจังหวัดจันทบุรี การรับซื้อสินค้าจากเกษตรอินทรียด้วยกันในกรณีที่
สินค้าจากฟาร์มขาดตลาด จะช่วยกระตุ้นให้การสร้างภาพลักษณ์ของตราสินค้า
ชัดขึ้น และถูกจดจ าได้ง่ายขึ้น 

4.2.5.7 มีการพัฒนาการบริการการขนส่งที่ชัดเจนและสะดวกมากขึ้น ทางร้านจะมีการ
จัดส่งตามระยะทาง และให้วิธีสร้างพันธมิตรทางการค้าในด้านการขนส่ง 

4.2.5.8 ศึกษางานวิจัย และคิดค้นวิธีการที่ช่วยให้ลดต้นทุนในการผลิต แต่ยังคงคุณภาพ
ของสินค้าไว้ตามมาตรฐาน  

4.2.6 ทรัพยำกรที่มี (Key Resources) 
  ทรัพยากรที่จ าเป็นต่อ ร้าน วรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ประกอบด้วย  

- ทรัพยากรบุคคล ตั้งแต่เจ้าของธุรกิจ ผู้จัดการร้าน ผู้จัดการฝ่ายผลิต ฝ่ายขาย ฝ่าย
จัดซื้อ พ่อครัว แม่ครัว พนักงานเสิร์ฟ พนักงานท าความสะอาด พนักงานดูแลฟาร์ม 
รวมไปถึงพนักงานจัดส่ง พนักงานทุกคนของทางร้านเป็นพนักงานที่มีใจรักในการ
ท างาน การบริการ มีความรู้ความเข้าใจในส่วนของงานฝ่ายตนเอง มีความอดทน 
เพราะเป็นการท างานทางด้านการเกษตร ต้องอาศัยความอดทน เพราะต้องตากแดด 
ตากฝน เป็นเวลานาน  

- เงินทุนที่ท าให้ธุรกิจสามารถเติบโตขึ้นได้   
- ทรัพยากรธรรมชาติและท่ีดิน  
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4.2.7 หุ้นส่วนหลัก (Key Partners)  
การสร้างพันธมิตรเครือข่ายทางธุรกิจท าให้ธุรกิจด าเนินไปอย่างราบรื่น หรือเป็นการ

แบ่งปันทรัพยากรที่มีอยู่ต่อกัน หุ้นส่วนหลัก ๆ ที่ช่วยขับเคลื่อนธุรกิจร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปร
นิกส์ มีดังนี้ 

- กลุ่มเกษตรกรในระแวกเดียวกันที่เป็นพันธมิตร เมื่อเกิดปัญหาในการปลูก ไม่สามารถ
จ าหน่ายสินค้าได้ตามก าหนด ทางฟาร์มต้องมีพันธมิตรที่ไว้ใจได้ในเรื่องของคุณภาพ
ของสินค้าที่จะจัดส่งให้ลูกค้าก่อน เพ่ือเป็นการแก้ไขปัญหา และสร้างความน่าเชื่อถือ
ให้กับลูกค้า  

- ร้านอาหารต่าง ๆ ภายในจังหวัด ให้หันมาใช้ผักไอโดรโปรนิกส์ในการประกอบอาหาร 
- ร้านจ าหน่ายผักในตลาด ร้านขายของช า ที่รับสินค้าของทางร้านไปจ าหน่าย    
- ร้านขายเมล็ดพันธ์ และอุปกรณ์ทางการเกษตรต่าง ๆ ในการท าการปลูกผักไฮโดรโปร

นิกส์ 
- รีสอร์ท หรือโรงแรม ที่ต้องการน าผักไฮโดรโปรนิกส์ไปใช้ในการประกอบอาหาร และ

ยังสามารถน านักท่องเที่ยวมาเที่ยวที่ฟาร์ม เพ่ือเป็นตัวเลือกของแหล่งท่องเที่ยวทาง
ธรรมชาติ โดยทางฟาร์มจะน าโบรชัวร์ (Brochure) ไปวางไว้ในจุดที่สามารถมองเห็น
ได้ง่าย 

- บริษัทขนส่งสินค้าต่าง ๆ    
4.2.8 โครงสร้ำงต้นทุน (Cost Structure) 

  โครงสร้างต้นทุนที่เกิดจากการด าเนินธุรกิจภายใต้แบรนด์สินค้าร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดร
โปรนิกส์ จะประกอบไปด้วยกัน 

- ค่าวัตถุดิบทั้งภายในฟาร์มและร้านอาหาร 
- ค่าแรงงานของพนักงาน สวัสดิการพนักงาน เบี้ยขยัน ประกันสังคม 
- ค่าสาธารณูปโภค 
- ค่าบริหารจัดการด้านต่าง ๆ เช่น ค่าขนส่ง ค่าใช้จ่ายจิปาถะ ค่าพัฒนาเว็บไซด์ เป็นต้น 
- ค่าการตลาด เช่น การท าโฆษณา โปรโมชั่น  
- ค่าดูแลรักษาบ ารุงสถานที่  
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4.2.9 รูปแบบรำยได้ (Revenue Streams) 
  รายได้ของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ สามารถแยกได้ดังต่อไปนี้  

4.2.9.1 รำยได้จำกกำรขำยสินค้ำ  
- รายได้จากการขายส่ง  โดยคิดเป็น 60% ของยอดขายทั้งหมด จะเน้นการ

ขายส่งเนื่องจากการขายส่งสามารถกระจายสินค้าได้มาก และร้านวรรค
ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์เป็นฟาร์มขนาดใหญ่ จึงมีความสามารถในการ
ผลิตสินค้าได้จ านวนมาก และเพียงพอต่อความต้องการ โดยเน้นการขาย
ส่งไปที่ร้านอาหารต่าง ๆ โรงแรม และรีสอร์ทต่าง ๆ 

- รายได้จากการขายปลีกหน้าร้านค้า กิจกรรมของฟาร์ม และร้านอาหาร 
คิดเป็น 25% ของยอดขายทั้งหมด ทั้งนี้การมีร้านอาหารภายในฟาร์มจะ
ช่วยดึงดูดลูกค้ารายย่อยเข้ามาซื้อผ่านหน้าร้านอาหาร อีกท้ังเป็นการโป
รโมทให้ลูกค้าสามารถสั่งซื้อจากทางออนไลน์   

- รายได้จากตัวแทนจ าหน่ายในภายจังหวัดจันทบุรี คิดเป็น 10% ของ
ยอดขายทั้งหมด ทางร้านรับตัวแทนส าหน่ายเพื่อกระจายสินค้าออกไปให้
เป็นที่รู้จักของวงกว้างขึ้น 

4.2.9.2 รำยได้จำกกำรให้บริกำร 
  มีบริการปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ และเก็บผักไอโดรโปรนิกส์ ภายใน
ฟาร์ม โดยมีพนักงานฟาร์มคอยให้ค าปรึกษาและสาธิตวิธีการปลูกและการเก็บผัก
ไฮโดรโปรนิกส์ คิดเป็น 5% ของยอดขายทั้งหมด 
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ตารางที่ 4.2 CANVAS Model ของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
 

Key Partners 
 

- ฟาร์มพันธมิตร 
- บริษัทขนส่ง 
- ร้านอาหาร 
- ร้านขายเมล็ดพันธ์

และอุปกรณ์ 
- รีสอร์ท โรงแรม 

Key Activities 
 

- - มาตรฐานการปลูก 
- - กิจกรรมพิเศษจาก

ฟาร์ม 
- - ส ารวจการบริการ

จากลูกค้า 
- - ศึกษาตลาดใหม่ๆ 

คงตลาดเดิม 
- - ดูแลความสะอาด 
- - สร้างภาพลักษณ์

ของตราสินค้า 
- พัฒนการขนส่ง 

Value 
Propositions 

- ผักปลูกด้วยระบบ
ไฮโดรโปรนิกส์ 

- การจัดกิจกรรม
(เพ่ือสังคม,
กิจกรรมพิเศษจาก
ฟาร์ม) 

- การบริการหลัง
การก่อนและหลัง
ขายและการขนส่ง 

- ง่ายต่อการเข้าถึง
ผู้บริโภค 

Customer 
Relationship 

- พนักงานบริการด้วย
รอยยิ้ม 

- เข้าถึงออนไลน์มาก
ขึ้น 

- น าเทคโนโลยีเข้ามา 
- จดั Event 
- กิจกรรมช่วยเหลือ

สังคม 
 

Customer 
Segments 

- - กลุ่มคนรักสุขภาพ 
- - กลุ่มลูกค้าทั่วไป 
- - ลูกค้าร้านอาหาร 

(ขายส่ง) 

Key Resource 
- บุคลากร 
- เงินทุน 
- ที่ดินและน ้า 

Channel 
- ช่องทางออฟไลน์ 

(หน้าร้าน,สาขา
,Event, โบรชัวร ์

- ช่องทางออนไลน์ 
(เว็บไซด์,โซเชียล
มีเดีย) 

Cost Structure 
- ค่าวัตถุดิบ,ค่าแรง,ค่าสาธารณูปโภค,ค่าบริหารจัดการ, 

ค่าการตลาด 

Revenue Stream 
- รายได้จากการขายส่ง คิดเป็น 60% 
- รายได้จากร้านค้า คิดเป็น 25 % 
- รายได้จากตัวแทน คิดเน 10 % 
- รายได้จากการให้บริการ คิดเป็น 5 %  
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4.3 ทฤษฎีกำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทำงกำรตลำด (Five Forces Porter Model ) 
 

การวิเคราะห์ Five Forces Porter Model เป็นส่วนหนึ่งของการวางแผนใช้กลยุทธ์ทาง
เทคโนโลยีที่ศาสตราจารย์ Michael E. Porter แห่งมหาลัยฮาวาร์ด เป็นผู้คิดค้นขึ้นเนื่องจากความจ าเป็น
ในการประเมินผลกระทบของสภาวะการแข่งขันในตลาด การวิเคราะห์ Five Force Porter Model ช่วย
ให้องค์กร  ต่างๆ มีความระมัดระวังเกี่ยวกับเหตุการณ์ต่างๆ ที่อาจส่งผลกระทบต่อองค์กรและต่อการ
แสดงการประมาณการตัวเลขในแผนธุรกิจ นอกจากนี้ ยังใช้อธิบายได้ว่าองค์กรที่ก าลังเผชิญหน้ากับการ
แข่งขันจะสามารถสร้างผลการด าเนินงานที่เหนือกว่าคู่แข่งได้อย่างไร กรอบแนวคิดนี้มุ่งเน้นการสร้างขีด
ความสามารถในการแข่งขัน บอกถึงสภาวะการแข่งขันที่องค์กรเผชิญอยู่ ซึ่งจะท าให้องค์กรมีเกณฑ์
พ้ืนฐานที่ใช้วัดว่าผลการด าเนินการขององค์กรเหนือกว่าคู่แข่งหรือไม่ อย่างไร รวมถึงช่วยอธิบายราคาและ
ต้นทุนโดยเฉลี่ยของอุตสาหกรรมนั้นๆ ตลอดจนความสามารถในการท าก าไรโดยเฉลี่ยของอุตสาหกรรมที่
จะช่วยในการค้นหาศักยภาพที่ แท้จริงของธุรกิจ โอกาสในการแสวงหาตลาดใหม่ (จารุณี วงศ์ลิมปิยะ
รัตน์, 2553; Magretta, 2011) โดยสามารถพิจารณาได้จากปัจจัย 5 ประการที่ส าคัญ ดังต่อไปนี้  

 
ภานที่ 4.2  Five Force Porter Model 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: peerpower. (2018). วิเคราะหค์ู่แข่งด้วย Porter’s Five Forces. สืบค้าจาก:  
       https://www.peerpower.co.th/blog/smes/busmgt/porters-five-forces-model/ 
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Five Force ที่มีผลต่อการเลือกใช้กลยุทธ์ตามแนวคิดของ Porter ประกอบด้วย 5 ปัจจัยส าคัญ 
ดังต่อไปนี้ (จารุณี วงศ์ลิมปิยะรัตน์, 2553; อรพรรณ คงมาลัย, 2558)  

4.3.1 ภัยคุกคำมจำกคู่แข่งรำยใหม่ (Threat of New Entrants)  
เป็นการวิเคราะห์ว่า ใครคือคู่แข่งที่อยู่ในตลาดที่ผู้ประกอบการต้องท าการแข่งขัน 

และคู่แข่งรายใหม่ที่เข้ามามีการผลิตสินค้าที่มีความแตกต่างจากสินค้าในตลาดมากน้อย เพียงใด 
หรือมีนวัตกรรมอะไรที่มีลักษณะเฉพาะอย่างไรออกสู่ตลาด ซึ่งแน่นอนว่าหากคู่แข่งขันรายใหม่มี
นวัตกรรมที่ดี สินค้ามีความแปลกใหม่ ก็อาจท าให้คู่แข่งขันสามารถเข้ามาแย่งส่วนแบ่งทาง
การตลาดไปได้ นอกจากนั้นอุตสาหกรรมที่ผู้ประกอบการก าลังท าอยู่นั้นหากมียอดขายสูง ก าไรดี 
แต่อุปสรรคในการเข้าสู่ตลาดมีต ่า ก็จะท าให้มีคู่แข่งหน้าใหม่ๆ กล้าที่จะเข้ามาลงทุน เมื่อมีผู้ที่เข้า
มา ลงทุนมาก ความสามารถในการท าก าไรและส่วนแบ่งทางการตลาดก็จะลดลงตามไปด้วย 
พิจารณาได้จากปัจจัยต่างๆ ดังต่อไปนี้   
4.3.2 อ ำนำจต่อรองของซัพพลำยเออร์ (Bargaining Power of Supplier)  

เป็นการวิเคราะห์ความสามารถในการจัดหาวัตถุดิบจากซัพพลายเออร์เพื่อ
ป้อนเข้าสู่ขบวนการผลิต ถ้าธุรกิจเราต้องมีการพ่ึงพาซัพพลายเออร์รายหนึ่งๆ สูงก็จะมีความเสี่ยง
ของการประกอบธุรกิจมากขึ้น เพราะถ้าซัพพลายเออร์รายนั้นไม่สามารถส่งวัตถุดิบได้ไม่ว่าจะ
ด้วยสาเหตุใด ก็จะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ “ซัพพลายเออร์ที่มีอ านาจมากจะสามารถต้ัง
ราคา ที่สูงขึ้น หรือกดดันให้ได้รับเงื่อนไขการซื้อขายที่เป็นประโยชน์กับตนเองมากขึ้น ซึ่งท าให้ 
ความสามารถในการท าก าไรของธุรกิจเราลดน้อยลง” (Magretta, 2011)  
4.3.3 อ ำนำจต่อรองของลูกค้ำ (Baigaining Power of Comtomers)  

เป็นการวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภคในตลาดว่า มีมากน้อย เพียงใด ถ้า
ตลาดมีการแข่งขันทางธุรกิจสูง นั่นหมายความว่า ผู้บริโภคก็จะมีทางเลือกท่ีมากขึ้นตามไปด้วย
และอาจจะส่งผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจของบริษัทโดยเฉพาะในแง่ของรายได้และส่วนแบ่ง
การตลาดที่ลดลง 
4.3.4 ภัยคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน (Threat of Substitutes) 

เป็นการวิเคราะห์ว่า สินค้าและบริการที่บริษัทมีอยู่นั้นมีโอกาสหรือไม่ ที่จะมี
สินค้าและบริการอื่นที่สามารถใช้แทนกันได้เข้ามาทดแทน (สินค้าทดแทน หมายถึง สินค้าหรือ 
บริการที่สามารถต้องสนองความต้องการพ้ืนฐานของผู้บริโภคได้เหมือนกับสินค้าของ
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อุตสาหกรรมด้วย วิธีที่แตกต่างไป) ซึ่งอาจท าให้รายได้จากการขายสินค้าและบริการ รวมถึงส่วน
แบ่งทางการตลาดลดลงได้นั่นเอง  

  
4.3.5 กำรแข่งขันของคู่แข่งรำยเดิม (Rivalry Among Existing Competitors)   

เป็นการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันของคู่แข่งที่มีอยู่เดิมในตลาดว่ามีใครบ้าง 
แล้วแต่จะรายมีศักยภาพในการแข่งขันแค่ไหน เพ่ือจะได้สามารถน ามาเตรียมความพร้อมใน การ
ท าธุรกิจหรือด าเนินกิจกรรมทางการตลาดอย่างเหมาะสม สามารถพิจารณาได้จากปัจจัยต่าง ๆ 
ดังต่อไปนี้   

4.4 กำรวิเครำะห์สภำพแวดล้อมทำงกำรตลำด (Five Forces Porter Model ) ของร้ำนวรรค
ฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทางการตลาดเป็นวิธีหนึ่ง เพ่ือใช้เตรียมรับมือกับสถานการณ์
ทางการตลาดที่สามารถเกิดขึ้นได้ในอนาคตและส่งผลต่อธุรกิจที่เราได้ด าเนินการอยู่ การวิเคระห์
สภาพแวดล้อมทางการตลาดท าให้รู้ทิศทางตลาดว่าจะไปในทิศทางไหน มีปัจจัยอะไรบ้างที่จะส่งผล 
กระทบต่อธุรกิจ ซึ่งวิเคราะห์ได้ด้วยวิธี Five Forces จะช่วยลดความเสี่ยงเหล่านั้น ทั้งยังช่วยให้ธุรกิจมี
ความมั่นคงเพ่ิมมากขึ้น โดยธุรกิจร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์สามารถวิเคราะห์สภาพแวดล้อมทาง 
การตลาดตามแบบ Michael E. Porter ได้ดังนี้ 

4.4.1 อ ำนำจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers)  
เนื่องจากวัสดุอุปกรณ์ในการปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ ไม่ได้เป็นเครื่องมือที่ต้องใช้

เป็นอุปกรณ์พิเศษในการเพาะปลูก สามารถหาซื้อได้ง่ายผ่านหลายช่องทาง ทั้งทางหน้าร้าน 
หรือทางออนไลน์ โดยเฉพาะอย่างยิ่งทางออนไลน์ มีผู้ขายอุปกรณ์มากมาย ซึ่งราคาของวัสดุอุ
ปกร์ หรือแม้กระทั่งเมล็ดพันธ์ ราคาไม่ได้แตกต่างกันมาก ท าให้สามารถเปรียบเทียบราคาและ
คุณภาพสินค้าได้ไม่ยาก หากสั่งในปริมาณมาก สามารถเพ่ิมอ านาจในการต่อรอง ซึ่งผู้วิจัย 
สรุปว่า ผู้ผลิตหลักมีอานาจต่อรองน้อยกว่าธุรกิจ 
4.4.2 อ ำนำจต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Customers) 

ปัจจุบัน พฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคเปลี่ยนไป หันไปสนใจและให้
ความส าคัญกับการดูแลรักสุขภาพมากขึ้น สินค้าทางการเกษตรจ าพวกผัก ไม่ว่าจะเป็นผัก
อนามัย ผักไร้สารพิษ ผักปลอดสารพิษ หรือแม้กระทั่งผักไฮโดรโปรนิกส์ จึงสามารถหาซื้อได้ง่าย
ขึ้น มีการกระจายตัวอยู่ในทุก ๆ ภาคส่วน ผู้บริโภคสามารถหาซื่อได้ทั้งในห้างสรรพสินค้า เช่น 
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บิ๊กซี โลตัส ท็อปซูเปอร์มาร์เก็ต เป็นต้น หรือจะซ้ือจากฟาร์มโดยตรงก็ได้ เพราะปัจจุบัน
ช่องทางออนไลน์เปิดกว้างมากข้ึน ท าให้ง่ายต่อการติดต่อมากข้ึน หรือแม้กระทั่งตามตลาดสด
ทั่วไป ในส่วนของร้านอาหารภายในฟาร์มก็เช่นกัน เนื่องจากร้านอาหารเพ่ือสุขภาพมีมากข้ึน
ตามกระแสรักสุขภาพ ท าให้ผู้บริโภคมีช่องทางในการตัดสินใจเลือกซื้อหลายทาง จึงส่งผลให้
ธุรกิจมีอ านาจต่อรองน้อยกว่าผู้ซื้อ   
4.4.3 กำรแข่งขันระหว่ำงคู่แข่งในอุตสำหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 

Competitors) 
ปัจจุบัน กระแสรักสุขภาพเติบโตขึ้นมาก ท าให้การแข่งขันในอุตสาหกรรม

เดียวกันนั้นเติบโตตามมาด้วย ทั้งในอุตสาหกรรมขนาดเล็ก และขนาดกลาง ยิ่งไปกว่านั้น 
นอกจากเกิดการแข่งขันในด้านนี้แล้ว กระแสโลกออนไลน์ยังคงส่งผลกระทบให้เกิดการขาย
ช่องทางออนไลน์มากข้ึนอีกด้วย ซึ่งสิ่งนี้ช่วยเพิ่มอัตราการแข่งขันที่สูงขึ้นไปอีก เพราะลูกค้ามี
ช่องทางการตัดสินใจที่จะเลือกซ้ือเยอะขึ้น ส าหรับผู้บริโภคท่ัวไป ผู้ที่เลือกซื้ออผักตามกระแสรัก
สุขภาพนั้น จะเลือกซ้ือในพ้ืนที่บริเวณใกล้เคียง เพราะลูกค้ามีความเชื่อว่าผักมีความสดใหม่ 
หรอืซื้อจากห้างสรรพสินค้าใหญ่ ๆ เพราะเชื่อในระบบการบริหารจัดการและระบบการขนส่ง 
แต่ทั้งนี้ทั้งนั้น หาเป้นผู้บริโภครายใหญ่ เช่น โรงแรม รีสอร์ท หรือตามร้านอาหารที่ต้องการใช้ใน
การประกอบอาหารเป็นจ านวนมาก ส่วนใหญ่แล้วมักสั่งจากฟาร์มขนาดใหญ่ เนื่องจากเป็น
ฟาร์มขนาดใหญ่ สินค้าจะต้องเพียงพอต่อความต้องการ และระบบขนส่งต้องดีกว่าฟาร์มขนาด
เล็ก ราคาสามารถต่อรองกันง่ายขึ้น แต่บางครั้งฟาร์มเองอาจจะมีปัญหาเรื่องสินค้า อาจะเกิด
ปัญหาจ าพวก ผักเป็นโรค จึงต้องอาศัยพันธมิตรทางการค้าในการช่วยเหลือซึ่งอาจจะมาจาก
พันธมิตรภายในชุมชน จากกระแสรักสุขภาพในปัจจุบัน ท าให้ตลาดของผู้บริโภคผักไอโดรโปร
นิกส์มีอัตราการเติบโตขึ้นเรื่อย ๆ ดันนั้น หากทางฟาร์มต้องการเป็นผู้น าในด้านผักไฮโดรโปร
นิกส์ ทางฟาร์มต้องสร้างจุดแตกต่างที่ท าให้ผักในฟาร์มแตกต่างจากอุตสาหกรรมเดียวกันราย
อ่ืน ๆ จะท าให้มีความได้เปรียบกว่าคู่แข่งรายอื่น เช่น ใช้เทคโนโลยีในการเพาะปลูกท่ีช่วยให้ผัก
อยู่ได้นานขึ้น โดยไม่มีสารเคมี หรือใช้นวัตกรรมที่ท าให้ผักโดดเด่นจากเจ้าอ่ืน ๆ โดยผักมีขนาด
ใหญ่ขึ้น หรือแม้แต่การลดปริมาณโซเดียมในผักท่ีท าให้ผู้ที่มีปัญหาสุขภาพสามารถบริโภคได้ อีก
ทั้ง ในเรื่องของการขนส่งเองก็เป็นปัจจัยส าคัญเช่นกัน จ าเป็นต้องมีการจัดการระบบขนส่งให้ให้
ดี ต้องสามารถควบคุมมาตรฐานของสินค้าได้  
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4.4.4 ภัยคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน (Threat of Substitute Products) 
อย่าหลีกเลี่ยงไม่ได้ เมื่อพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบันเปลี่ยนไป ธุรกิจในกระแสรัก

สุขภาพหรือฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์จึงเกิดขึ้นมากมาย การปลูกผักในรูปแบบต่าง ๆ ก็เกิดขึ้น
เช่นกัน ทั้งแบบที่ไม่มีสารเคมี มีสารเคมีปะปนอยู่บ้าง หรือแม้กระทั่งมีสารเคมีผสมอยู่ แต่จาก
การศึกษา พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ไม่ได้ค านึงถึงกระบวนการในการปลูกผักว่าเป็นผักท่ีปลูกใน
รูปแบบการปลูกแบบใด เพราะส่วนใหญ่คิดว่า การปลูกในแบบต่าง ๆ คล้ายกัน แต่จะแตกต่าง
กันที่ราคา ซึ่งส่งผลกระทบต่อการขายผักไฮโดรโปรนิกส์ เนื่องจากว่า ผักไฮโดรโปรนิกส์มีราคาที่
สูงกว่าผักท่ีใช้สารเคมี ลูกค้าบางรายมีก าลังซื้อไม่เพียงพอในการเลือกบริโภค จึงหยิบเอาสินค้าที่
มีส่วนผสมของสารเคมีไปแทน แต่ผักไฮโดรโปรนิกส์นั้น แม้จะมีราคาที่สูง แต่ไม่สูงเท่าผักออแก
นิค ลูกค้าบางรายสามารถซ้ือได้เช่นกัน ทั้งนี้ การเลือกบริโภคของผู้บริโภคนั้น เกี่ยวข้องกับ
ปัจจัยหลายด้าน ทั้งเรื่องของพฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคเอง ก าลังทรัพย์ในการจับจ่าย 
ราคาของสินค้า หรือแม้กระทั่งผลกระทบทางด้านเศรษฐกิจ ล้วนส่งลต่อการเลือกบริโภคทั้งสิ้น 
ดังนั้น ธุรกิจมีภัยคุมคามจากสินค้าทดแทนค่อนข้างสูง  
4.4.5 ภัยคุกคำมจำกคู่แข่งรำยใหม่ (Threat of New Entrance) 

เมื่อกระแสรักสุขภาพมากข้ึน คู่แข่งของธุรกิจจึงมีมากข้ึน เนื่องจากเป้นธุรกิจมี
ก าลังมาแรงจากเทรนด์การรักสุขภาพ จึงท าให้เกิดผู้แข่งขันรายใหม่ ๆ ขึ้นอยู่เรื่อย ๆ ทั้ง
อุตสาหกรรมขนาดเล็กและอุตสาหกรรมขนาดกลาง มีผู้เล่นในตลาดเยอะขึ้น แต่ทั้งนี้ทั้งนั้น เมื่อ
กระแสรักสุขภาพ ส่งผลให้มีการแข่งขันในธุรกิจมากข้ึนนั้น ยังช่วยให้ภาครัฐเข้ามามีบทบาท
มากข้ึน โดยมีโครงการต่าง ๆ ที่ช่วยเป็นก าลังสนับสนุนเกษตรกรมากขึ้น เช่น โครงการอบรม
การปลูกผักในรูปแบบต่าง ๆ ทั้งแบบไฮโดรโปรนิกส์ แบบออกานิค แบบปลอดสารพิษ ซึ่งท าให้
ทั้งเกษตรกรรายเก่าและเกษตรกรรายใหม่มีความรู้ในการพัฒนาสินค้าทางการเกษตรมากข้ึน 
อุปกรณ์ที่ใช้ในการเกษตรด้านต่าง ๆ ถูกลง เพราะหาซื้อได้ง่ายขึ้น ท าให้มีรายได้มากข้ึน 
ถึงแม้ว่าการแข่งขันจะสูงขึ้น มีผู้เล่นรายใหม่ ๆ ในการแข่งขันมากขึ้น แต่การที่จะท าให้ธุรกิจนั้น
เติบโตต่อได้เรื่อย ๆ นั้น ท าได้ยาก ซึ่งธุรกิจจะต้องมองหาความแปลกใหม่ หรือสร้างความ
แตกต่างเพ่ือเป็นจุดยืน และจุดเด่นในการท าธุรกิจให้เจอ เพ่ือคงสถานะในตลาดที่มีผู้เล่นมากขึ้น
ให้ได้ ไม่ว่าจะเป็นการน าเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทในด้านต่าง ๆ ทั้งในการผลิต หรือการบริหาร
จัดการ รวมไปถึงการจัดการทางด้านการขนส่งนั้นก็เป็นอีกด้านหนึ่งที่ส าคัญที่จะช่วยให้ธุรกิจ
สามารถด าเนินไปได้ด้วยดี หากพัฒนาหรือหาจุดแตกต่างได้แล้วนั้น ผู้บริโภคจะเกิดความ
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ประทับใจ เลือกใช้บริการต่อไป เมื่อสร้างความประทับใจได้แล้วนั้น ไม่ยากเลยที่ผู้บริโภคจะ
บอกต่อ ๆกันไป เพราะปัจจุบัน อยู่ในยุคของโลกออนไลน์ จะช่วยให้ร้านหรือฟาร์มเป็นที่รู้จักได้
แพร่หลายมากข้ึน โดยที่กิจการไม่ต้องลงทุนท าการตลาดมาก แต่สามารถใช้กลยุทธ์นี้ในการช่วย
ให้ร้านเป็นที่รู้จักในวงกว้าง แต่ทั้งนี้ทั้งนั้น ทางฟาร์มและร้านจะต้องคงมาตรฐานเดิมไว้ให้ได้ 
เพราะแม้ว่าโลกออนไลน์จะช่วยให้ร้านเป็นที่รู้จักในทางที่ดีได้ แต่ก็ท าให้ร้านดับได้เช่นกัน 

 
4.5 กำรวิเครำะห์ควำมน่ำสนใจในกำรลงทุนธุรกิจร้ำนฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 

จากการศึกษา และวิเคราะห์ความน่าสนใจในการลงทุนร้านฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ พบว่า 
มีความน่าสนใจที่จะลงทุน เนื่องจากกระแสรักสุขภาพยังคงเป็นเทรนด์ที่น่าสนใจมากข้ึนเรื่อย ๆ ผู้คนหัน
มาใส่ใจสุขภาพมากขึ้น จึงท าให้เกิดความต้องการของท้องตลาดมากข้ึน แม้ว่าสินค้าทดแทน หรือผู้ผลิตจะ
มีมากขึ้น แต่ความต้องการของผู้บริโภคยังคงสูงขึ้นเรื่อย ๆ ท าให้ธุรกิจนี้มีความน่าสนใจและมีโอกาสที่จะ
เติบโตต่อไปได้ หากธุรกิจสามารถสร้างความแตกต่าง หรือสร้างความโดเด่นแล้วนั้น ไม่ว่าจะเป็นเรื่องการ
น าเทคโนโลยีเข้ามาพัฒนา หรือการโปรโมทฟาร์มในรูปแบบสถานที่ท่องเที่ยวเชิงนิเวศน์ จะช่วยให้ธุรกิจมี
ความน่าสนใจในการลงทุนมากข้ึน และง่ายต่อการลงแข่งขันในตลาด  

 
4.6 กำรวิเครำะห์คู่แข่งขัน  
  จากการส ารวจข้อมูลตลาดธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ในปัจจุบัน เพ่ือน ามาวิเคราะห์ศักยภาพ
ของคู่แข่งที่ด าเนินการในธุรกิจแบบเดียวกัน ซึ่งส่งผลต่อการตัดสินใจในการบริโภคของผู้บริโภคนั้น กจึง
น ามาเป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ในการท าธุรกิจทั้งในด้านการตลาดและการบริหารจัดการ เพ่ือให้
แผนธุรกิจฉบับนี้ประสบความส าเร็จและมีประสิทธิภาพ จึงขอแบ่งการแข่งขันออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ 
คู่แข่งทางตรงและทางอ้อม โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 

4.6.1 คู่แข่งทำงตรง  
คู่แข่งทางตรงของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เป็นธุรกิจฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ที่มี

ลักษณะการด าเนินงานในรูปแบบเดียวกัน เป็นธุรกิจที่มีทั้งฟาร์มและร้านอาหารเพื่อสุขภาพใน
บริเวณเดียวกัน จัดจ าหน่ายผักไฮโดรโปรนิกส์ทั้งในรูปแบบอาหารพร้อมเสิร์ฟและแบบเป็นผัก
กิโลกรัมเพ่ือน ากลับไปรับประทานที่บ้าน เป็นธุรกิจขนาดเล็กถึงขนาดกลาง มีกลุ่มลูกค้าคือผู้ที่
ต้องการรับประทานผักสลัด ซึ่งธุรกิจทท่ีเป็นคู่แข่งทางตรงอยู่ในระแวก จังหวัดจันทบุรี เป็นหลัก 
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4.6.1.1 พีพีฟำร์ม ผักไฮโดรโปรนิกส์  
เป็นธุรกิจในลักษณะฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ที่ตั้งอยู่ใน ต.พลิ้ว อ.แหลมสิงห์ จ.

จันทบุรี ซ่ึงต้ังอยู่ไม่ไกลจากตัวเมือง  โดยผกัท่ีปลูกส่วนใหญ่เป็นผกัผลดั เชน่ กรีนโอ๊ค 
เรดโอ๊ค เรดคอรัล ฟิลเล่ย์ เป็นต้น  ซึ่งทางร้านจัดจ าหน่ายผักไฮโดรโปรนิกส์โดยแพ็ค
เป็นถุง และเน้นการขายส่ง ซึ่งเป็นธุรกิจขนาดกลาง ซึ่งมีราคาส่งส าหรับพ่อค้าแม่ค้า 
และร้านอาหาร  
จุดแข็ง 

1. เน้นการขายส่งให้กับพ่อค้า แม่ค้า และร้านอาหาร 
2. มีผักไฮโดรโปรนิกส์ที่หลากหลาย 
3. ผักมีความสด กรอบ เพราเก็บใหม่ทุกวัน 
4. รับรองแหล่งผลิต จาก GAP 

จุดอ่อน. 
1. ไม่มีการท าการตลาดที่จัดเจน โดยเฉพาะการตลาดออนไลน์ 
2. ฟาร์มมีขนาดไม่ใหญ่มาก อาจรองรับความต้องการไม่เพียงพอ 
3. ระบบการขนส่งยังไม่ได้มาตรฐาน 
 

ภาพที่ 4.3 ผักจาก พีพีฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 

ที่มา: พีพี ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ (2019). สืบค้นจาก 
       https://www.facebook.com/pages/category/Farm 
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4.6.1.2 คิชฌกูฎออร์แกนิค ฟำร์ม 
ฟาร์มปลูกผักปลอดสารในพ้ืนที่อ าเภอเขาคิชฌกูฏ จังหวัดจันทบุรี ซึ่งใน

ช่วงแรกของธุรกิจเกิดจากแนวคิดของเจ้าของธุรกิจที่มองหาช่องทางสร้างรายได้ใหม่ 
ด้วยการเปลี่ยนสวนผลไม้ให้กลายเป็นฟาร์มผักออร์แกนิคและผักไฮโดรโปร์นิกส์ แต่ใน
ปัจจุบัน คิชฌกูฎออร์แกนิค ฟาร์ม มีทั้งฟาร์มผักออร์แกนิค ผักไฮโดรโปร์นิกส์ และสวน
ผลไม้ออแกนิค ทางร้านมีหน้าร้านที่จัดจ าหน่ายผลผลิตเอง ทั้งสลัดโรล ไอศกรีมผัก น ้า
สลัดที่ท าจากผัก ผลไม้อบแห้ง และชุดปลูกผักอีกด้วย และยังจ าหน่ายแบบขายส่งให้กับ
แมคโคร 6 สาขา ในภาคตะวันออก ลูกค้าส่วนใหญ่ของฟาร์ม จะเป็นลักษณะการขายส่ง  

  จุดแข็ง 
1. มีการตรวจรับรองกระบวนการควบคุมคุณภาพภายในฟาร์ม ตั้งแต่กระบวนการ

ผลิตถึงการรับซื้อหน้าฟาร์ม ตลอดจนกระบวนการบรรจุเพ่ือจ าหน่ายและการ
ขนส่งที่ได้มาตรฐาน 

2. ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ง่าย เพราะมีช่องทางการติดต่อที่หลากหลาย 
3. มีสินค้าให้เลือกมากมาย ทั้งผัก และผลไม้ รวมทั้งการแปรรูปต่างๆ 

จุดอ่อน 
1. ฟาร์มอยู่ไกลจากแหล่งชุมชน ท าให้เดินทางไม่สะดวก 
2. ไม่มีร้านอาหาร หากนักท่องเที่ยวเดินทางไปชมฟาร์ม จึงไม่ได้ลิ้มลองอาหารที่

ท าจากผลิตภัณฑ์ของทางฟาร์มสด ๆ 
 

ภาพที่ 4.4 ผลิตภัณฑ์จาก คิชฌกูฎออร์แกนิค ฟาร์ม 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: คิชฌกูฎออร์แกนิค ฟาร์ม (ม.ป.ป.). สืบคน้จาก 
       https://www.facebook.com/pages/category/Farm 
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4.6.1.3 Farm In C  
  เป็นธุรกิจในลักษณะฟาร์มอินทรีย์ และร้านอาหารอยู่ในบริเวณเดียวกัน ซึ่ง

ตั้งอยู่ใน ต.ทับมา อ.เมืองระยอง จ.ระยอง ซึ่งตั้งอยู่ในบริเวณตัวเมืองของจังหวัด ลูกค้า
สามารถเดินทางไ Farm In C ได้สะดวก เพราะตั้งอยู่ไม่ไกลจากแหล่งชุมชน ร้านอาหาร
ของฟาร์ม จะน าผักท่ีปลูกเองมาเป้นส่วนประกอบของอาหาร จ าหน่ายผักไฮโดรโปรนิกส์
เป็นแพ็คถุง เป็นธุรกิจขนาดกลาง ซึ่งไม่เพียงแต่มีผักไฮโดรโปรนิกส์ แต่ยังมีผักอินทรีย์ที่
เป้นพืชผักสวนครัวอีกด้วย ทั้งนี้ทั้งนั้น ในบริเวณร้านอาหาร บรรยากาศของร้านเป็น
ธรรมชาติ ร่มรื่น เพราะแก่การเดินทางมาพักผ่อน ลูกค้าส่วนใหญ่ของร้าน มีลักษณะเป็น
ครอบครัว เมนูอาหารของทางร้านส่วนใหญ่จะเน้นไปทางอาหารไทย เปิดบริการทุกวัน
ตั้งแต่ 9.00-19.00 น.  
จุดแข็ง 
1. ที่ตั้ง ตั้งอยู่ในแหล่งงชุมชน ลูกค้าสามารถเดินทางมาได้สะดวก 
2. บรรยากาศของร้าน ร่มรื่น เป็นธรรมชาต เหมาะแก่การพักผ่อน 
3. มีการท าการตลาดออนไลน์ 
4. ราคาของเมนูอาหารไม่สูงมาก 
จุดอ่อน 
1. เมนูอาหารเน้นอาหารไทย ไม่มีการประยุกต์ของเมนูอาหาร 
2. ตราสินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักมากในแหล่งชุมชน 
3. รสชาติของอาหารไม่คงที่ 
4. เวลาท าการปิดเร็วไป ท าให้เสียลูกค้ากลุ่มครอบครัวที่ต้องการรับประทานอาหาร

เย็นกับครอบครัวไป 
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ภาพที่ 4.5 ผลิตภัณฑ์จาก Farm In C  
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: Farm In C. (2019). สืบค้นจาก https://www.facebook.com/Farminccoffee/  
 

4.6.2 คู่แข่งทำงอ้อม  
เป็นธุรกิจจ าหน่ายผักสลัดและอาหารพร้อมทานที่มีสาขาหลายสาขาภายในประเทศ 

เพราะเป็นธุรกิจที่ได้รับความเชื่อมั่นจากผู้บริโภคของสินค้า ท าให้สามารถขยายสาขาได้ ซึ่งเป็น
ธุรกิจขนาดใหญ่ที่ได้รับความไว้วางใจจากสินค้าและการบริการ มีความสามารถในการแข่งขันสูง 
เป็นที่จดจ าในตราสินค้า ไม่มีการจัดส่งเป็นเดลิเวอรี่ แต่สามารถใช้บริษัทสื่อกลางท าหน้าที่แทน
ได้ เช่น เช่น การบริการของ ไลน์แมน (Line man) ลาลามูฟ (Lalamove) แกร็ป (grab) หรือ 
เก็ท (Get) เป็นต้น อีกท้ังเป็นธุรกิจที่มีอ านาจในการต่อรองสูงกับผู้ขาย เพราะผู้บริโภคเกิดความ
มัน่ใจของคุณภาพสินค้า จึงท าให้ธุรกิจสารถต่อรองลักษณะของสินค้า และราคาของสินค้ากับ
ผู้ผลิตได้ 

4.6.2.1 ร้ำนซิสเล่อร์  
เป็นธุรกิจที่มีมายาวนาน มีการขยายสาขามากถึง 40 สาขาทั่วประเทศ ได้รับ

ความไว้วางใจกับผู้บริโภคว่าสินค้าที่อยู่ภายในร้าน จะต้องเป็นสินค้าที่มีคุณภาพสูง และ
ปลอดภัยจากสารพิษต่าง ๆ ซิสเล่อร์ เป็นร้านอาหารชั้นน าแรก ๆ ที่น าเอาสลัดบาร์มา
เป็นจุดขายให้กับทางแบรนด์ ซึ่งผู้บริโภคสามารถรับประทานได้ตามความต้องการ และ
ยังมีเมนูน ้าสลัดให้เลือกหลากหลาย ยิ่งไปกว่านั้น ยังมีของหวานและผลไม้อีกด้วย แต่ผู้ที่
เข้าไปรับประทานอาหารที่ร้าน ซิสเล่อร์ นั้น ส่วนใหญ่ จะเป็นกลุ่มคนวัยท างาน และมี
รายได้สูง เนื่องจากราคาของเมนูอาหารค่อยข้างสูง แต่ไม่เหมาะกับผู้บริโภคท่ีชอบ
รับประทานอาหารแนวอาหารไทย เพราะร้านซิสเล่อร์เป็นร้านอาหารแนวตะวันตก   
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  จุดแข็ง 
1. เอกลักษณ์จากสลัดบาร์ ท าให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่ง 
2. ตราสินค้าเป็นที่รู้จักอย่างหลากหลาย 
3. มีการท าการตลาดและโปรโมชั่นมากมาย ทั้งการตลาดออนไลน์ และการตลาด

ร่วมกับบริษัท สื่อกลางท าหน้าที่แทนได้ เช่น  การบริการของ ไลน์แมน (Line 
man) ลาลามูฟ (Lalamove) แกร็ป (grab) หรือ เก็ท (Get) เป็นต้น 

4. รสชาติถูกปรับให้เข้ากับคนไทย และมีความหลากหลายทางด้านเมนูอาหาร แต่เน้น
ไปทางตะวันตก 

จุดอ่อน 
1. ราคาสินค้าค่อยข้างสูง 
2. ความหลากหลายของสาขา อาจท าให้มาตรฐานรสด้านต่าง ๆ ลดลง เช่น 

มาตรฐานรสชาติของอาหารไม่คงที่ การบริการแต่ละสาขาไม่เท่ากัน เป็นต้น 
3. ไม่สามารถควบคุมการผลิตสินค้าจ าพวกผักสลัดได้ทั้งหมด เนื่องจากไม่ได้เป็น

ผู้ผลิตเอง 
 
ภาพที่ 4.6 ผลิตภัณฑ์จาก ซิสเล่อร์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา:  sizzler. (2019). ข่าวสารและโปรโมชั่น. สืบค้นจาก 
        https://www.sizzler.co.th/th/promotion/23     
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4.6.2.2 ร้ำนโอ้กะจู๋ 
เป็นธุรกิจของคนรุ่นใหม่ที่รวมตัวกัน เพื่อท าอาหารเพื่อสุขภาพ ร้านโอ้กะจู๋ เป็น

ทั้งฟาร์มผัก และเป็นร้านอาหารเพื่อสุขภาพ สาขาแรกตั้งอยู่ที่ จังหวัดเชียงใหม่ ซึ่งเป็นที่
นิยมส าหรับคนเมืองเองและนักท่องเที่ยวที่เดินทางไปจังหวัดเชียงใหม่ เพราะเป็น
ร้านอาหารขึ้นชื่อในยุคนั้น ผลิตภัณฑ์จากฟาร์มนั้น เป็นผลิตภัณฑ์ออแกนิคท้ังหมด ซึ่ง
ท าให้มีราคาค่อนข้างสูง ทุกอย่างเป็นโฮมเมด จุดเริ่มต้น มาจากคอนเซ็ป ว่า from farm 
to table ปัจจุบันร้านมีทั้งสิ้น 3 สาขา สาขาแรกตั้งอยู่ที่ สันทราย จังหวัดเชียงใหม่ 
สาขา 2 และ 3 คือ ที่แอร์พอร์ต และสยามสแควร์ ตามล าดับ เปิดให้บริการทุกวัน เวลา 
9.30-21.30 น. 
จุดแข็ง 

1. ความหลากหลายของเมนูอาหาร 
2. มีการท าการตลาด ทั้งการตลาดออนไลน์ หรือการท าการตลาดร่วมกับบริษัท

ขนส่ง 
3. ตราสินค้าเป็นที่จดจ าของผู้บริโภค 
4. วิธีการปลูกแบบออแกนิคมีความปลอดภัยสูง 
5. บรรยากาศของร้านมีจุดเด่น ร่มรื่น มองเห็นได้ง่าย มีฟาร์มให้เข้าชม 

จุดอ่อน 
1. ราคาสินค้าภายในร้านค่อนข้างมีราคาสูง เนื่องจากต้นทุนการผลิตสูง 
2. ปริมาณร้านไม่เพียงพอต่อการให้บริการในปัจจุบัน เพราะมีผู้บริโภคเป็นจ านวน

มาก 
3. ระยะเวลาในการรอสินค้านาน 
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ภาพที่ 4.7 ผลิตภัณฑ์จาก โอ้กะจู๋ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ที่มา: : emagtravel. (ม.ป.ป.). รีวิวร้านโอ้กะจู๋ สาขาสันทราย เชียงใหม่ สืบค้นจาก:  
         https://www.emagtravel.com/archive/ohkajhu-chiangmai.html 
 
ภาพที่ 4.8 บรรยากาศร้านโอ้กะจู๋ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ที่มา: emagtravel. (ม.ป.ป.) รีวิวร้านโอ้กะจู๋ สาขาสันทราย เชียงใหม่. สืบค้นจาก:  
       https://www.emagtravel.com/archive/ohkajhu-chiangmai.html 
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4.6.2.3 สินค้ำทดแทน 
ปัจจุบัน ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพเติบโตอย่างมาก เนื่องจากพฤติกรรมการ

บริโภคท่ีเปลี่ยนไป จึงท าให้มีผู้ประกอบการมากข้ึน การปลูกผักหลากหลายวิธีมากขึ้น 
ทั้งการปลูกแบบไฮโดรโปรนิกส์ การปลูกแบบออแกนิค การปลูกแบบปลอดสาร หรือ
แม้กระทั่งผักทั่วไปตามตลาด ท าให้ผู้บริโภคมีตัวเลือกมากขึ้นจากสินค้าหลากหลาย
รูปแบบ ซึ่งผักแต่ละแบบที่มีการปลูกแตกต่างกัน ราคาและคุณภาพย่อมไม่เหมือนกัน 
เช่น จุดแข็งของผักออแกนิค คือปลอดภัยกว่าผักไอโดรโปรนิกส์ จุดอ่อน คือ มีราคาสูง 
อาท าให้ผู้บริโภคไม่สามารถมีก าลังซื้อได้ เป็นต้น  

   
4.7 สรุปประเด็นส ำคัญในกำรวิเครำะห์คู่แข่ง 

4.7.1 กำรท ำกำรตลำด 
ในการท าการตลาด พบว่า ในกลุ่มคู่แข่งทางตรง มีการท าการตลาดไม่มาก ถึงแม้ว่าจะมี

การท าการตลาดอยู่บ้าง แต่ยังไม่เป็นที่กว้างขวาง ตราสินค้ายังไม่เป็นที่จดจ า ยังไม่เชี่ยวชาญหรือ
ช านาญในการท าการตลาดออนไลน์ ซึ่งไม่ตรงตามพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันที่เป็นสังคม
สื่อโซเชียลมีเดีย ท าให้การแข่งขันมีไม่สูงมาก จึงไม่มีผุ้น าตลาดที่แท้จริง  
4.7.2 ควำมเชื่อม่ันในคุณภำพของสินค้ำ 

จากการศึกษาคู่แข่งต่าง ๆ ปัจจัยที่ส่งผลให้ประสบผลส าเร็จ คือการรักษามาตรฐานของ
สินค้าให้คงที่ มีการน าเอาเทคโนโลยีใหม่ ๆ เข้ามาช่วยทั้งในการผลิต เพื่อให้การผลิตมีมาตรฐาน
ขึ้น การรักษามาตรฐานในการขนส่ง เพราะการที่มีมาตรฐานของสินค้าจะช่วยให้ลูกค้ามีความ
มั่นใจและความเชื่อมั่นในตราสินค้า ซึ่งส่งผลต่อการซื่อสัตย์ของลูกค้าท่ีมีต่อตราสินค้า ดังนั้น 
หากธุรกิจได้รับวางไว้จากลูกค้าในด้านคุณภาพแล้วนั้น จะช่วยท าให้ธุรกิจสามารถอยู่ต่อไปได้ใน
ตลาด   
4.7.3 คู่แข่งทำงตรงบำงรำยเป็นฟำร์มขำยส่ง ไม่มีร้ำนอำหำร บำงรำยเป็นฟำร์ม มี
ร้ำนอำหำร แต่คงมำตรฐำนรสชำติอำหำรไม่ได้ 

ในพ้ืนที่จังหวัดจันทบุรี ยังไม่มีฟาร์มที่เปิดร้านอาหารภายในฟาร์ม ซึ่งท าให้ร้านวรรค
ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ได้เปรียบฟาร์มอ่ืน ๆ ในเรื่องนี้ ส่วนใหญ่คู่แข่งทางตรงเน้นขายในรูปแบบ
ขายส่งมากกว่า บางฟาร์มที่มีร้านอาหาร แต่ไม่รักษาคุณภาพของอาหารท าให้ลูกค้าไม่ประทับใจ
และจดจ าในตราของแบรนด์    
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4.7.4 คู่แข่งทำงอ้อม อำจจะมำเปิดสำขำใกล้ ๆ กับฟำร์ม 
 ด้วยกระแสการรักสุขภาพก าลังมาแรง จึงท าให้เศรษฐกิจในธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพ

เติบโตขึ้นเรื่อย ๆ ส่งผลให้เจ้ของธุรกิจที่เป็นธุรกิจทางอ้อม ย่อมอยากขยายสาขาเพ่ิมให้
ครอบคลุมพ้ืนที่มากขึ้น ซึ่งทางร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์จ าเป็นต้องวงกลยุทธ์ทาง
การตลาด ารสร้างความแตกต่างจึงจ าเป็นที่จะท าให้ธุรกิจสามารถด าเนินต่อไปได้  

 
4.8 กำรวิเครำะห์สถำนภำพทำงธุรกิจของธุรกิจ วรรค ฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์  

จากการวิเคราะห์สถานภาพทางธุรกิจตาม BCG Growth-Share Matrix Model สามารถ
วิเคราะห์ได้ว่า ธุรกิจร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ สามารถถูกวางในต าแหน่ง Stars คือกลุ่ม
ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่มีอัตราการเจริญเติบโตสูง เนื่องจากธุรกิจร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ที่จะท า
การด าเนินการในรูปแบบของธุรกิจฟาร์มผักและร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ เป็นธุรกิจแนวใหม่ที่ก าลังเป็นที่
นิยมในสังคม เนื่องจากกระแสการรักสุขภาพในปัจจุบันเติบโตขึ้นอย่างมาก และมีแนวโน้มเติบโตขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง ท าให้ความต้องการของผู้บริโภคสูงขึ้นตามล าดับ อีกท้ัง นโยบายของภาครัฐได้มีการสนับสนุน
การภาคการเกษตรมากขึ้น เพ่ือให้เกษตรกรมีรายได้สูงขึ้นจากผลผลิตทางการเกษตร อีกหนึ่งปัจจัยที่ท า
ให้ธุรกิจร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ถูกวางอยู่ในต าแหน่ง Stars เพราะแหล่งที่ตั้งของธุรกิจอยู่ไม่ไกล
จากชุมชนเมือง ท าให้ผู้บริโภคสามารถเดินทางมายังฟาร์มได้สะดวก มีฟาร์มประเภทเดียวกันไม่มาก ส่วน
ใหญ่เป็นเพียงแค่ฟาร์ม แต่ไม่มีร้านอาหารเพ่ือสุขภาพภายในบริเวณเดียวกัน การท าการตลาดของร้าน
วรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ จะใช้รูปแบบของสื่อสังคมออนไลน์เป็นตัวกระตุ้นตามพฤติกรรมการใช้
โซเชียลมีเดียของผู้คนในบุคปัจจุบัน จึงท าให้ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปนนิกส์ได้เปรียบในพื้นที่บบริเวณ
ดังกว่าว ดังนั้น จึงต้องก าหนดแผนกลยุทธ์ต่าง ๆในการรักษาธุรกิจให้ชัดเจนเพื่อให้คงอยู่ใน ระกดับ Stars 
ต่อ ๆ ไป  
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 ภาพที่ 4.9: ภาพ BCG Growth-Share Matrix Model ของธุรกิจร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ธุรกิจร้ำนวรรคฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 



 
 

บทที่ 5 
แผนกลยุทธ์ทำงธุรกิจ 

 
จากการวิเคราะห์ผลจากแบบสอบถาม สามารถสรุปเป็นแผนกลยุทธ์ได้ 4 ด้านดังนี้  

1. แผนกลยุทธ์ทางด้านการบริหารจัดการองค์กรและทรัพยากรบุคคล   
2. แผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาด  
3. แผนกลยุทธ์การผลิตและการจัดซื้อ 
4. แผนกลยุทธ์ทางการเงิน และการลงทุน  

5.1 แผนกลยุทธ์ทำงด้ำนกำรบริหำรจัดกำรองค์กรและทรัพยำกรบุคคล 
5.1.1 ทฤษฎีเกี่ยวกับกำรจัดโครงสร้ำงองค์กำร 
การจัดการองค์กรมีสาระส าคัญ 4 ประการ ได้แก่  

5.1.1.1 กำรออกแบบงำน (job design) หมายถึง การวิเคราะห์ความเฉพาะของ งาน 
(work specialization) และกิจกรรมที่ต้องปฏิบัติ เพ่ือก าหนดงานและกิจกรรมการปฏิบัติต่าง ๆ
เข้าด้วยกันอย่างมีเหตุและผล โดยค านึงถึงประสิทธิภาพในการปฏิบัติงาน และ การจูงใจในการท 
างานให้เกิดประสิทธิผล ทั่วไปการออกแบบงานมี 4 วิธีการหลักๆ คือ  

1. การท าให้มีความง่ายขึ้น โดยแบ่งงานเป็นส่วนๆ ให้มีผู้ปฏิบัติงานในแต่ละ
ส่วนแยกจากกัน ท าให้มีขอบเขตกิจกรรมที่ปฏิบัติแคบลง สามารถฝึกอบรมได้ ใช้วิธีการ
ที่ดีที่สุดในส่วนที่รับผิดชอบได้  

2. การหมุนเวียนในงาน (job rotation) โดยแบ่งงานเป็นส่วน เช่น  วธิีการแรก
หนดช่วงเวลาให้ปฏิบัติได้สลับหมุนเวียนกันในการท างานแต่ละส่วน เพ่ือลดความเบื่อ
หน่ายในการท างานซ ้า ๆ และเพ่ือความเข้าใจงานขององค์กรที่รอบด้านมากขึ้น  

3. การเพ่ิมเนื้องาน (job enlargement) โดยก าหนดกิจกรรมการปฏิบัติงาน
อย่างหลากหลายมากขึ้นในงานหนึ่ง ๆ เพื่อให้งานมีความท้าทาย และมีแรงจูงใจมากขึ้น 
ผู้ปฏิบัติสามารถท างานส าเร็จได้โดยไม่ต้องแบ่งงาน กันรับผิดชอบเป็นส่วนๆ  

4. การเพ่ิมคุณค่างาน (job enrichment) เป็นการออกแบบงานให้มี ลักษณะที่
ตอบสนองต่อความต้องการทั้งขององค์กรและของบุคคล ผู้ปฏิบัติสามารถวางแผนและ
ควบคุมการท างานด้วยตนเอง บริหารตนเอง มีความเป็นอิสระลดการควบคุม ช่วย
เสริมสร้างศักยภาพบุคคลและพัฒนาการของงาน  
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5.1.1.2 กำรจัดแผนกงำน (departmentalization) หมายถึง การจัดรวมงานของ
บุคคลเข้าเป็นหน่วยหลายๆหน่วยรวมเข้าเป็นแผนกงาน (department) และหลายๆแผนกงาน
รวมเป็นหน่วยงานที่ใหญ่ขึ้นไปอีก โดยทั่วไปการจัดแผนกงาน มี 4 รูปแบบ คือ  

1. จัดตามหน้าที่ โดยยึดความคล้ายคลึงกันในแง่ความเชี่ยวชาญ ทักษะ หรือ
กิจกรรมการท างาน  

2. จัดตามส่วนงาน โดยยึดความคล้ายคลึงกันในด้านผลลัพธ์ ผลผลิต พื้นที่
ภูมิศาสตร์ หรือลูกค้า  

3. จัดแบบผสม เป็นการจัดคละกันไปของแบบ ตามหน้าที่และ ขอบเขตของ
ส่วนงาน  

4 จัดแบบเมตทริกซ์ (matrix) เป็นการจัดแผนกงานให้ส่วนงานเป็นโครงสร้าง
ในแนวนอนให้สัมพันธ์กับแผนกงาน ที่จัดตามหน้าที่ ตามสายการ บังคับบัญชาของ
องค์กรในแนวตั้ง  
5.1.1.3 กลไกกำรประสำนงำนในแนวตั้ง (vertical coordination) หมายถึง การ

ก าหนดกลไกประสานงานให้เชื่อมโยงกิจกรรมของผู้บริหารระดับสูงเข้ากับผู้บริหารระดับกลาง
และ ระดับล่างเพ่ือให้การปฏิบัติงานบรรลุจุดมุ่งหมายขององค์การ โดยค านึงถึงหลักการมีสาย
การ บังคับบัญชาการมีเอกภาพในการบังคับบัญชา ขนาดของการควบคุม หลักการรวมอ านาจไว้
ที่ เดียวหรือกระจายอ านาจให้ทั่วถึง หลักการมอบหมายหน้าที่ และหลักการท าให้มีมาตรฐาน
ของการก าหนดนโยบายระเบียบปฏิบัติ  

5.1.1.4 กลไกประสำนงำนในแนวนอน (horizontal coordination) หมายถึง การ
สร้างกิจกรรมการเชื่อมโยงระหว่างแผนกงานต่าง ๆ ที่อยู่ในระดับเดียวกัน โดยเฉพาะการสร้าง
ระบบข้อมูลสารสนเทศ การแลกเปลี่ยนข้อคิดถาม การมองเห็นปัญหา และการมีโอกาสกระตุ้น
ความคิดสร้างสรรค์  
5.1.2 โครงสร้ำงองค์กรของธุรกิจร้ำนวรรคฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์  

ธุรกิจร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เป็นธุรกิจด้านการเกษตรที่เป็นธุรกิจบริการ มี
การออกแบบโครงสร้างองค์กรตามหน้าที่ (The Functional Structure) เพ่ือให้เกิดชัดเจนใน
การท างานของแต่ละต าแหน่ง แสดงถึงลักษณะความรับผิดชอบในแต่ละส่วน แต่หากเกิดปัญหา
เกิดปัญหาในการด าเนินงานของบุคลากร สามารถแก้ไขปัญหาได้ในทันที เนื่องจากเป็นธุรกจิเปิด
ใหม ่จึงต้องการความรวดเร็ว ทั้งในการตัดสินใจและการปรับตัวให้เข้ากับสภาพแวดล้อมโดยเร็ว 
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ทรัพยากรบุคคลเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญท่ีช่วยให้องค์กรขับเคลื่อนธุรกิจได้ การบริหาร
ทรัพยากรบุคคลควรมีการแบ่งหน้าที่และความรับผิดชอบที่ชัดเจนเพื่อให้ทุกคนได้รับทราบหน้าที่
หลักของตน หากองค์กรสามารถวางแผนการบริหารจัดการบุคคลได้ดี จะช่วยลดความเสี่ยงใน
การสูญเสียต้นทุนและเวลา ดังนั้นเพื่อให้การท างานเกิดประสิทธิภาพสูงสุดส าหรับธุรกิจหรือ
องค์กร ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ซึ่งมีรายละเอียดดังต่อไปนี้  

5.1.2.1 แผนผังองค์กร 
ภาพที ่5.1: แผนผังโครงสร้างองค์กรของธุรกิจ วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 

 
หน้าที่และความรับผิดชอบของแต่ละหน้าที่ตามโครงสร้างองค์กรมีรายละเอียด ดังนี้ 

- เจ้ำของธุรกิจ/ผู้จัดกำรร้ำน  
เจ้าของกิจการ/ผู้จัดการ คือ ผู้ก่อตั้งกิจการ มีหน้าที่ดูและและควบคุมการ

ด าเนินงานต่าง ๆ ของธุรกิจทั้งหมดให้เป็นไปตามแผนที่วางไว้ ดูแลพนักงานในทุก
ส่วนให้ได้ตามมาตรฐานที่ตั้งไว้ ตั้งแต่พนักงานฝ่ายผลิต ไปจนถึงควบคุมเรื่องการเงิน
เพ่ือใช้จ่ายในการด าเนินธุรกิจ ต้ังแต่การเบิกจ่ายค่าอุปกรณ์และวัตถุดิบต่าง ๆ การ

เจา้จองธุรกิจ/ผูจ้ดัการ

รา้น

ฝ่ายขาย/บญัช ีฝ่ายผลิต/บรกิาร ฝ่ายจดัซือ้/บคุคล 

โซนฟารม์ โซนรา้นอาหาร 

ฝ่ายหอ้งครวั 

ฝ่ายท าความ

สะอาด
ฝ่ายตอนรบั 

ฝ่ายจดัสง่ 
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จ่ายเงินค่าจ้างและรับเงินจากลูกค้า รวมทั้งคอยให้ค าแนะน ากับบุคลากร
ผู้ใต้บังคับบัญชาอย่างเท่าเทียมกัน สามารถคิดค้นกลยุทธ์ที่มีประโยชน์ต่อธุรกิจ 
คอยประสานงานกับพันธมิตรทางธุรกิจ อีกท้ังยังศึกษาความเป็นไปของตลาดคู่แข่ง 
มีความรู้ความสามารถในเรื่องของการปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์และงานบริหาร สร้าง
วิสัยทัศน์ที่ดีให้กับบุคคลากรในองค์กร ท าหน้าที่คัดเลือกพนักงาน ชี้แจงและอธิบาย
หน้าที่ ความรับผิดชอบ พร้อมค่าตอบแทนของแต่ละต าแหน่งให้พนักงานรับทราบ 

คุณสมบัติ  
- เพศชายหรือหญิง ไม่ก าหนดอายุ 
- ไม่ก าหนดวุฒิการศึกษา  
- มีความรู้ความสามารถในเรื่องของการปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ 
- มีอัธยาศัยดี และมีใจรักบริการ  
- สามารถเปิดรับสิ่งใหม่ๆได้  
- มีความซื่อสัตย์  

- ฝ่ำยผลิต /บริกำร 
ฝ่ายผลิตและบริหาร จะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 
▪ โซนฟำร์ม: ท าหน้าที่ดูแลฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ตั้งแต่การเพาะเมล็ด ผสมปุ๋ย 

การเก็บผัก การบ ารุงรักษา การวางแผนและก าหนดระยะเวลาของการปลูกผัก
ให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า รวมทั้งประสานงานเพ่ือให้วัตถุดิบเพียงพอ
ต่องานในห้องครัวของร้านอาหารในฟาร์ม 

คุณสมบัติ:  
- เพศชาย อายุไม่เกิน 45 ปี 
- ไม่ก าหนดวุฒิการศึกษา  
- มีอัธยาศัยดี มีใจรักบริการ สามารถท างานเป็นทีมได้ 
- ซื่อสัตย์ ขยัน อดทน และมีความรับผิดชอบต่อหน้าที่ 
- สุขภาพร่างกายแข็งแรง 
- เปิดรับสิ่งใหม่ ๆ ได้ 
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▪ โซนร้ำนอำหำร: 
ห้องครัว 
สามารถประกอบเมนูอาหารของร้านได้ มีการคิดค้นเมนูใหม่ ๆ ภายใต้

คอนเซ็ปของร้าน คือสามารถผสมผสานอาหารไทยกับอาหารตะวันตกได้ 
ประกอบอาหารทุกเมนูของร้าน หรือจะเป็นเมนูประจ าเทศกาล หรือเมนูเฉพาะ
อาหารในฤดูกาลนั้น ๆ สามารถบรรจุอาหารใส่กล่องหรือถุงเพ่ือจ าหน่ายได้
ส าหรับสินค้าที่สั่งกลับบ้าน  สามารถจัดวัตถุดิบในสต็อกให้เพียงพอในการใช้แต่
ละวันได ้ 

คุณสมบัต:ิ 
- เพศหญิงหรือชาย  
- ไม่จ ากัดวุฒิการศึกษา  
- มีประสบการณ์ในการท าอาหาร หรือ มีใจรักการท าอาหาร 
- ท างานเป็นทีมได้  
- รักความสะอาด  
- ซื่อสัตย์มีความละเอียดรอบคอบ ตรงต่อเวลา  
- มีความคิดสร้างสรรค์ 
ส่วนท ำควำมสะอำด 
ท าความสะอาดภาชนะในห้องครัว เช่น จาน ชาม ช้อน ส้อมเป็นต้น 

ท าความสะอาดบริเวณในร้านและบริเวณนอกร้าน 
คุณสมบัติ:  

- เพศหญิง อายุไมเ่กิน 50 ปี  
- ไม่จ ากัดวุฒิการศึกษา  
- เป็นคนรักความสะอาด ละเอียดรอบคอบ ใจเย็น  
- ใจรักงานบริการ ตรงต่อเวลา ซื่อสัตย์ 
ส่วนต้อนรับ 
ต้อนรับลูกค้าที่เข้ามาในบริเวณร้านอาหาร ดูแลลูกค้าตั้งแต่เข้าร้าน น า

ลูกค้าไปยังโต๊ะอาหาร แนะน าเมนูภายในร้าน รับออเดอร์ลูกค้า รวมถึงบริการ
เสิร์ฟ คิดเงิน ดูแลความสะอาด เก็บโต๊ะ และพูดคุยเป็นกันเองเพ่ือให้เกิด 
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บรรยากาศที่ดี จดจ าเมนูของลูกค้าประจ าได้ และเสนอเมนูหรือโปรโมชั่นสินค้า
ใหม่ๆให้แก่ ลูกค้าทราบ   

คุณสมบัติ:  
- เพศหญิง อายุไม่เกิน 40 ปี  
- ไม่จ ากัดวุฒิการศึกษา  
- ยิ้มแย้มแจ่มใส่ เป็นกันเอง 
- เป็นคนรักความสะอาด ละเอียดรอบคอบ ใจเย็น  
- ใจรักงานบริการ ตรงต่อเวลา ซื่อสัตย์ 
- สามารถเปิดรับสิ่งใหม่ๆได้ 

ส่วนจัดส่ง 
ขับรถส่งอาหารภายในระยะเวลาที่ก าหนด ตรวจสอบรายการสินค้าที่ส่ง รับ

ช าระเงินจากลูกค้า แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดีหากเกิดกรณีฉุกเฉิน 
คุณสมบัติ:  

- เพศชาย วุฒิ ปวช. ขึ้นไป อายุไม่เกิน 45 ป 
- มีใบอนุญาตขับขี่รถจักรยานยนต์ และรถยนต์ 
- รู้เส้นทาง และช านาญทางในจังหวัดจันทบุรีและพ้ืนที่ใกล้เคียง 
- เป็นคนรักความสะอาด ละเอียดรอบคอบ ใจเย็น  
- ตรงต่อเวลา ซื่อสัตย์ ท างานเป็นทีมได้ 

- ฝ่ำยขำยกำรตลำดและฝ่ำยบัญชี  
วางแผนกลยุทธ์การตลาด จัดการยอดขายให้เป็นได้ตามเป้า มุ่งเน้นการท า

การตลาดออนไลน์เพ่ือให้ตรงกับพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบัน มีโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ การโปรโมท จัดโปรโมชั่นต่าง ๆ ให้กับลูกค้า การสร้างการรับรู้และ
ให้ลูกค้าสามารถจดจ าตราสินค้าได้ จัดเตรียมเอกสารทางด้านบัญชีของฟาร์มและ
ร้านทั้งหมด ติดต่อกับฝ่ายต่าง ๆ ภายในธุรกิจ และติดต่อกับหน่วยงานราชการ เช่น 
สรรพากร กรมที่ดิน หรือส านักงานการเกษตร 
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คุณสมบัติ  
- เพศหญิงหรือชาย  
- ต้องมีคุณวุฒิไม่ต ่ากว่าอนุปริญญาหรือประกาศนียบัตรวิชาชีพ

ชั้นสูง (ปวส.) หรือ เทียบเท่า หรือมีคุณวุฒิปริญญาตรีทางการ
บัญชี ซึ่งทางทบวงมหาวิทยาลัยรับรอง  ในสาขาที่เกี่ยวข้อง เช่น 
สาขาการตลาด การจัดการและการบริหาร 

- มีความรู้ความเข้าใจเรื่อง Marketing online 
- มีทักษะการสื่อสาร 
- มีความใจเย็น อดทนต่อแรงกดดัน 
- สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี 
- และซื่อสัตย์ต่อวิชาชีพ  
- มีความสามารถในการใช้คอมพิวเตอร์  
- สุขภาพรางกายแข็งแรงไม่เป็นโรคติดต่อ 

- ฝ่ำยจัดซื้อ 
สั่งซื้อวัตถุดิบและบรรจุภัณฑ์ภายในฟาร์มผักและร้านอาหาร บริหาร

จัดการการสินค้าภายในร้าน ต่อรองและสั่งซื้อสินค้าต่าง ๆ กับผู้ขาย  
คุณสมบัติ:  

- เพศหญิงหรือเพศชาย  
- ต้องมีคุณวุฒิไม่ต ่ากว่าอนุปริญญาหรือประกาศนียบัตรวิชาชีพ

ชั้นสูง (ปวส.) หรือ เทียบเท่า หรือมีคุณวุฒิปริญญาตรีทางการ
บัญชี ซึ่งทางทบวงมหาวิทยาลัยรับรอง  ในสาขาที่เกี่ยวข้อง  

- มีความสามารถในการต่อรอง  
- มีทักษะในการท างานเป็นทีม  
- ซื่อสัตย์ ละเอียด รอบคอบ  
- สามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้ 
- และซื่อสัตย์ต่อวิชาชีพ  
- มีความสามารถในการใช้คอมพิวเตอร์  
- สุขภาพรางกายแข็งแรงไม่เป็นโรคติดต่อ 
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5.1.2.2 กำรวำงแผนก ำลังคน  
จากการก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของบุคลากรที่มา

ปฏิบัติงานในธุรกิจร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ทางธุรกิจจึงมีการวางแผนก าลังคน
ตามต าแหน่งงาน ดังนี้  

- เจ้าของกิจการ/ผู้จัดการจ านวน    1 คน  
- บุคลากรฝ่ายผลิต/บริการ จ านวน 16 คน แบ่งเป็น 
- บุคลากรฝ่ายขายและบัญชี 1 คน  
-  

▪ โซนฟาร์ม 3 คน 
▪ โซนร้านอาหาร 13 คน แบ่งเป็น 

- ห้องครัว 4 คน 
- บุคลากรท าความสะอาด 2 คน 
- พนักงานต้อนรับ 5 คน 
- พนักงานจัดส่ง 2 คน 

- บุคลากรฝ่ายขายและบัญชี 1 คน  
- บุคลากรฝ่ายจัดซื้อ 1 คน  

รวมมีบุคลากรในการด าเนินธุรกิจทั้งสิ้น 19 คน โดยจะพลัดเปลี่ยนกันในการ
ให้บริการภายใน 1 สัปดาห์ต้องท างาน 6 วัน ซึ่งวันหยุดของแต่ละคนจะไม่ตรงกัน ทาง
ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์จะให้บริการทุก วันตั้งแต่เวลา 9.00 – 22.00 น. 
5.1.2.3 กำรคัดสรรบุคลำกร 

ธุรกิจร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เป็นธุรกิจครอบครัว ที่ต้องการท าธุรกิจ
ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์เป็นธุรกิจเริ่มต้น ดังนั้น การ
สรรหา และการเลือกสรรบุคลากร จึงเป็นสิ่งที่ส าคัญและจ าเป็นในธุรกิจ เนื่องจากธุรกิจ
จ าเป็นต้องใช้บุคลากรในการขับเคลื่อนให้เดินต่อไปได้ จ าเป็นต้องเลือกบุคลากรในฝ่าย
ต่าง ๆ ที่ค่อนข้างมีความเชียวชาญและช านาญการในเรื่องนั้น ๆ โดยคุณสมบัติของแต่
ล่ะฝ่ายจะแตกต่างกันออกไป ขึ้นอยู่กับบริบทของงาน เช่น พ่อครัว แม่ครัว ทางร้านจะ
เลือกผู้ที่มีประสบการณ์การท างานร้านอาหารมาแล้ว โดยการให้สาธิตและน าเสนอ
เมนูอาหารในแบบของตนเอง ฝ่ายการผลิตและบริการ ในฝ่ายนี้ อาจจะเลือกบุคลากรที่
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มีทักษะในการพูด เลือกผู้ที่สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี มีสัมพันธไมตรี มีสัมมา
คารวะ พูดจาไพเราะ รักในการบริการ อาจจะมีประสบการ์หรือไม่มีก็ได้ ในด้าน
ต าแหน่งบัญชี บุคลากรจะต้องจบทางด้านการบัญชี ซึ่งทั้งนี้ทั้งนั้น เจ้าของกิจการจะเป็น
ผู้สัมภาษณ์เอง โดยอาจจะเปิดรับสมัครผ่านทางสื่อโซเชียลมีเดีย หรือเว็บฝากหางาน 
เพ่ือกระจายข่าวการรับสมัครในวงกว้าง ซึ่งเมื่อการสมัครสิ้นสุด อาจมีการทดลองงาน
ในช่วง 3 เดือนแรก เพ่ือประเมินความสามารถในการท างานของพนักงาน 
5.1.2.4 กำรก ำหนดเป้ำหมำยและกำรประเมินผลกำรปฏิบัติงำน  

ในการก าหนดเป้าหมายและการประเมินผลการปฏิบัติงาน แต่ละฝ่ายจะต้องมี
กลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจ โดยแต่ละฝ่ายจะต้องคิดหากลยุทธ์ โดยการปรึกษาหารือกัน
ภายใน มีการจัดประชุม หรือมอบหมายงานให้กับพนักงานในต าแหน่งนั้น ๆ เพื่อ
รับผิดชอบงานในแต่ละส่วน และกลยุทธ์นั้น ๆ ต้องมีการทดลอง และสามารถน ามา
ปฏิบัติได้จริง เบื้องต้นจะมีการก าหนดเป็นเป้าหมายระยะสั้นทุก ๆ 3 เดือน และ
เป้าหมายระยะยาวจะมีการประเมินทุก 1 ปี การประเมินผลการปฏิบัติงานในแต่ละ
ระยะ เพ่ือหาแนวทางร่วมกันในการแก้ไขปัญหา เพ่ือไม่ให้เกิดปัญหาที่ใหญ่ขึ้น การ
ประเมินดังกล่าวยังช่วยให้พนักงานสามารถปรับปรุง แก้ไข และเพ่ิมประสิทธิภาพในการ
ท างานอีกด้วย 
5.1.2.5 กำรจ่ำยค่ำตอบแทนและสวัสดิกำร  

ค่าตอบแทนและสวัดิการ อัตราค่าจ้างหรือเงินเดือน เนื่องจากพนักงานที่ร้าน
วรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์คัดสรรมาท างานในต าแหน่งหน้าที่ต่าง ๆ นั้น มีความ
แตกต่างกัน มีความรับผิดชอบ ภาระงานที่ไม่เหมือนกัน จึงได้มีการก าหนดอัตราค่าจ้าง
ของพนักงานในแต่ละต าแหน่งไม่เท่ากัน เพ่ือให้พนักงานเกิดแรงจูงใจในการท างาน และ
ลดอัตราการเข้าออกของบุคลากร ในช่วง 5 ปีแรก พนักงานประจ าจะมีอัตราการข้ึน
เงินเดือนอยู่ที่ 5% ในปีที่ 6 อัตราการขึ้นเงินเดือนจะขึ้นอยู่กับผลประกอบการของร้าน
วรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ ซึ่งผู้ประกอบการจะเป็นผู้ประเมินผลงานของพนักงานจาก
แบบประเมินที่หัวหน้าในแต่ละฝ่ายเป็นผู้เสนอ ซึ่งเจ้าจองธุรกิจ หรือผู้จัดการร้านจะเป็น
ผู้พิจารณาอีกครั้ง มีการเพ่ิมค่าตอบแทน เช่น วันลาพักร้อน ประกันสังคม โบนัส เป็น
ต้น พนักงานสามารถหยุดได้ไม่น้อยกว่า 13 วัน ตามกฎหมายสิทธิ์วันหยุด โดยไม่รวมวัน
ลาอื่น ๆ (ลาป่วย ลากิจ) อีกท้ังยังเพ่ิมวันลาพักร้านให้กับพนักงานประจ า หากฝึกงาน
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ผ่านการประเมิน เพ่ิมอีก 6 วัน รวมแล้วไม่เกิน 19 วันต่อ ส าหรับประกันสังคม ทางร้าน
จะสมทบเงินประกันสังคมให้กับพนักงานที่ผ่านการทดลองงานในอัตราที่กฎหมาย
ก าหนด 
5.1.2.6 กำรฝึกอบรมบุคลำกร 

ระยะเวลาในการฝึกอบรมพนักงานใหม่ ขึ้นอยู่กับต าแหน่งนั้น ๆ ที่ได้รับ เพ่ือให้
พนักงานมีความช านาญในเรื่องที่ได้รับมอบหมาย และมีทักษะเพียงพอที่จะสามารถ
ท างานได้จริง การฝึกอบรมพนักงานจะช่วยลดอัตราการลาออก และช่วยให้พนักงาน
มั่นใจ และมีความรับผิดชอบต่องานของตนเองมากขึ้น การจัดอบรมสามารถแบ่ง
ออกเป็น 2 ส่วน คือ 

- กำรฝึกอบรมพนักงำนใหม่  
เจ้าของกิจการจะเป็นผู้อธิบายรายละเอียดของร้าน เพื่อให้พนักงาน

ที่มาใหม่เข้าใจในมุมกว้าง เจ้าของกิจการอาจมอบหมายให้ ผู้จัดการฝ่ายบัญชี
และบุคลากรเป็นผู้อบรม เนื่องจากผู้จัดการจะต้องอธิบายสิทธิต่าง ๆ 
รายละเอียดของงานนั้น ๆ ในมุมกว้าง มีการอธิบาย Job Description เพ่ือให้รู้
บทบาทของงาน วันหยุดวันลา การทดลองงาน ให้พนักงานใหม่ทราบ แจ้ง
กฎระเบียบต่าง ๆ ที่พนักงานพึงปฏิบัติตาม 
- กำรฝึกอบรมเฉพำะต ำแหน่งงำน  

ส าหรับบางต าแหน่ง จ าเป็นต้องมีการอบรมเพ่ิมเติม โดยหัวหน้างาน 
หรือผู้จัดการฝ่าย จะเป็นพ่ีเลี้ยง หรือผู้ที่เทรนงานให้กับพนักงานที่เข้ามาใหม่ 
เช่น ฝ่ายขายจะเป็นผู้ฝึกพนักงานต้อนรับ พนักงานเสิร์ฟภายในร้าน เพ่ือให้
พนักงานสามารถแนะน าและอธิบายสินค้าเพ่ือประกอบการตัดสินใจให้กับได้ 
เป็นต้น  

 
5.2 แผนกลยุทธ์ทำงกำรตลำด 

5.2.1 กำรแบ่งส่วนทำงกำรตลำด Segmentation  
จากการส ารวจข้อมูลทางด้านการตลาด และการท าแบบสอบถาม ร้านวรรคฟาร์มผัก

ไฮโดรโปรนิกส์ได้ก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่ชัดเจน ก็คือ กลุ่มลูกค้าท่ีต้องการดูแลสุขภาพ และ
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อาศัยอยู่ในเขตจังหวัดจันทบุรี โดยบริโภคผักเป็นประจ า และมีแนวโน้มในการซื้ออย่างต่อเนื่อง 
ทั้งในรูปแบบเป็นจ าหน่ายเป็นแพ็คและเป็นอาหารพร้อมทาน   

ในการแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) พิจารณาจากพฤติกรรมของผู้บริโภคเป็น
เกณฑ์ในการแบ่งกลุ่มตลาดใหญ่ และพิจารณาลักษณะประชากรศาสตร์เพ่ือแบ่งเป็นกลุ่มย่อยได้ 
2 โซน 

โซนฟำร์ม 
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 30-60 ปี อาศัยอยู่ในเขตจังหวัด

จันทบุรีและพ้ืนที่ใกล้เคียง การกระจายตัวของเพศไม่แตกต่างกัน เป็นเจ้าของธุรกิจ การศึกษาไม่
สามารถระบุได้ชัดเจน และมีรายได้ มากว่า 35,000 บาทต่อคนต่อเดือนขึ้นไป   

กลุ่มลูกค้ำจ ำพวกร้ำนอำหำร (ขำยส่ง) 
ส าหรับลูกค้ากลุ่มนี้ จะเป็นกลุ่มลูกค้าจากร้านอาหารอ่ืน ๆ เป็นร้านค้าปลีกที่

อาจจะมีหน้าร้านที่วางจ าหน่ายสินค้า เช่น ตลาดในพื้นที่จังหวัดจันทบุรี หรือร้านอาหาร
ที่ต้องการผักไฮโดรโปรนิกส์ในการประกอบอาหารเป็นจ านวนมาก ๆ ซึ่งส่วนใหญ่เป็น
เจ้าของธุรกิจอาหาร และโรงแรม ซึ่งอยู่บริเวณโดดยรอบจังหวัดจันทบุรี และพ้ืนที่
ใกล้เคียง ซึ่งมีการซื้อต่อครั้งมากกว่า 2,000 บาท ขึ้นไป และมีอัตราการสั่งซื้อต่อเดือน
มากกว่า 10 ครั้ง  
โซนร้ำนอำหำร 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 20-45 ปี อาศัยอยู่ในเขต
จังหวัดจันทบุรีและพ้ืนที่ใกล้เคียง การศึกษาปริญญาตรีขึ้นไป การกระจายตัวของเพศไม่
แตกต่างกัน และมีรายได้ 15,000 บาทต่อคนต่อเดือนขึ้นไป  

- กลุ่มลูกค้ำผู้ต้องกำรดูแลสุขภำพ  
กลุ่มลูกค้าที่ต้องการดูแลสุขภาพ มีพฤติกรรมการเลือกบริโภคอาหารที่มี

ประโยชน์ จะเน้นลูกค้าในวัยท างานโดยเฉพาะอย่างยิ่งลูกค้าผู้หญิง เนื่องจาก
ลูกค้ามีรูปแบบการใช้ชีวิตที่ให้ความส าคัญกับการดูแลสุขภาพ การให้ความส าคัญ
กับรูปลักษณ์ เพราะเชื่อว่า การมีสุขภาพดีจะต้องมีรูปร่างที่ดี โดยกลุ่มลูกค้าที่
ต้องการดูแลสุขภาพ จะเลือกอาหารด้วยตัวเองและอาศัยในเมืองเป็นส่วนมาก ซึ่ง
มีการซื้อผักในการจ่ายตลาดเข้าบ้านต่อครั้งมากกว่า 70 บาท ขึ้นไป และมีอัตรา
การบริโภคต่อเดือนมากกว่า 4 ครั้ง ส าหรับการรับประทานอาหารนอกบ้านที่เป็น
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อาหารเพื่อสุขภาพ มีอัตราการบิโภคมากกว่า 3 ครั้ง และมากกว่า 300 บาท ขึ้น
ไป  
- กลุ่มลูกค้ำทั่วไป/นักท่องเที่ยว  

กลุ่มลูกค้าทั่วไปนั้น โซนฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์จะเป็นกลุ่มที่เลือกซื้อ
สินค้าตามกระแสรักสุขภาพ ซึ่งส่วนใหญ่ไม่ได้บริโภคเป็นประจ า กลุ่มลูกค้าท่ีพัก
อาศัยในเขตจังหวัดจันทบุรี และลูกค้าสัญจร ที่ต้องการรับประทานผักและ
เมนูอาหารจากผักไฮโดรโปรนิกส์เป็นครั้งคราว โดยมีมูลค่าในการซื้อผักต่อครั้ง
ประมาณ 100-150 บาทต่อครั้ง ในอัตราการบริโภคเดือนละ 1 ครั้ง และมูลค่าใน
การรับประทานร้านอาหารจากฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ประมาณ 100-300 บาท
ต่อครั้งต่อเดือน ในอัตราการบริโภคเดือนละ 1 ครั้ง ซึ่งลูกค้าส่วนใหญ่จากเป็น
ลูกค้าท่ีต้องการพบปะสังสรรค์กับที่ท างาน กับเพ่ือน หรือเป็นที่ทานอาหาร
ส าหรับครอบครัว  

ส าหรับลูกค้านักท่องเที่ยว จะเป็นกลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการในการซึม
ซับบรรยากาศธรรมชาติ จะเป็นลูกค้าที่อาจจะมีความต้องการอาหารเพ่ือสุขภาพ 
หรือไม่ต้องการอาหารเพื่อสุขภาพก็ได้ ลูกค้ากลุ่มนี้ จะมีความต้องการ Check in 
และไปท่องเที่ยวในสถานที่ที่มีความน่าสนใจ และแปลกใหม่ ยิ่งเป็นสถานที่ที่มี
บรรยากาศดี แปลกตา ไม่เหมือนใคร ยิ่งเป็นที่สนใจของกลุ่มนี้ ซึ่งส่วนใหญ่ลูกค้า
กลุ่มนี้จะอาศัยช่องทางของสื่อโซเชียลมีเดียในการค้นหาสถานที่ Check in ที่
น่าสนใจใหม่ ๆ หรือการบอกผ่านทางรีวิวในเว็บไซด์ที่น่าเชื่อถือ  

5.2.2 กำรเลือกกลุ่มตลำดเป้ำหมำย (Targeting) 
จากการศึกษาและการสัมภาษณ์ ท าให้สามารถระบุกลุ่มเป้าหมายได้ชัดเจน ซึ่งผลจาก

การแบ่งส่วนแบ่งทางการตลาดและการสัมภาษณ์ ท าให้ทราบว่า มีกลุ่มลูกค้าจ าพวกร้านอาหาร 
(ขายส่ง) และกลุ่มลูกค้าที่มีความต้องการในการบริโภคผักไฮโดรโปรนิกส์ ซึ่งการเลือกกลุ่มตลาด
เป้าหมายของฟาร์ม แบ่งลูกค้าหลัก เป็น 2 ส่วน คือ กลุ่มลูกค้าจ าพวกร้านอาหาร(ขายส่ง) และ
ลูกค้าท่ีต้องการดูแลสุขภาพ 

ส าหรับกลุ่มลูกค้าจ าพวกร้านอาหาร (ขายส่ง)  ส่วนใหญ่เป็นร้านอาหารและโรงแรม 
เป็นเจ้าของธุรกิจ อายุอยู่ในช่วง 35-60 ปี ในจังหวัดจันทบุรี พบว่า กลุ่มลูกค้าจ าพวกร้านอาหาร 
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(ขายส่ง) มีความน่าสนใจมาก ดังนั้น ธุรกิจจึงเลือกตลาดกลุ่มลูกค้าจ าพวกร้านอาหาร (ขายส่ง) 
เป็นลูกค้าหลัก เนื่องจากมีความสามารถในการซื้อ สามารถจ่ายและสั่งสินค้าในปริมาณที่มากขึ้น  

ส าหรับลูกค้าที่ต้องการดูแลสุขภาพ ส่วนใหญ่อาศัยอยู่ในจังหวัดจันทบุรี และจังหวัด
ใกล้เคียง ซึ่งมีช่วงอายุประมาณ 20-45 ปี ซึ่งในช่วงวันนี้ สามารถแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่ม คือ 
กลุ่มลูกค้าที่ยังเป็นนักศึกษา ซึ่งได้รับอิทธิพลจากเทรนด์การรักสุขภาพ ต้องการมีรูปร่างที่ดี 
เพ่ือให้ถูกยอมรับในสังคม ส าหรับกลุ่มวัยท างาน จะพบเป็นลูกค้าที่มีรายได้ค่อนข้างสูง มีก าลังใน
การซื้อ ต้องการใช้อาหารเป็นตัวช่วยในการดูแลสุขภาพ ควบคู่ไปกับการออกก าลังกาย ซึ่งทั้ง
นักศึกษา หรือวัยท างาน ล้วนแล้วแต่ได้รับความเชื่อที่เหมือนกันว่า การมีสุขภาพที่ดีคือการมี
รูปร่างที่ดี ดังนั้น ธุรกิจจึงเลือกตลาดกลุ่มลูกค้าที่ต้องการดูแลสุขภาพเป็นกลุ่มลูกค้าหลัก 
เนื่องจากมีความสามารถในการซื้อ ยินดีจ่ายเพ่ือให้ได้สินค้าที่มีคุณภาพ มีการบริโภคผักเป็น
ประจ า ความถี่ในการซื้อสินค้าบ่อยกว่ากลุ่มลูกค้าเป้าหมายรอง 

ส าหรับกลุ่มลูกค้าทั่วไป/นักท่องเที่ยว จัดเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายรอง 
ส าหรับกลุ่มลูกค้าทั่วไป ซ่ึงอาศัยในเขตจังหวัดจันทบุรี และกลุ่มลูกค้าสัญจร ถึงแมว้่า

กลุ่มลูกค้าทั่วไปจะมีความถี่ในการซื้อสินค้าน้อยกว่า แต่เนื่องจากกลุ่มลูกค้ากลุ่มนี้มีปริมาณ
มากกว่า และกระแสรักสุขภาพก าลังมาแรง จึงไม่สามารถละทิ้งได้ 

ลูกค้านักท่องเที่ยว ด้วยกระแสรักสุขภาพ และสังคมนิยมในการเสพติด การ Check in 
หรอืการไปสถานที่ที่มีความแปลกใหม่ บรรยากาศดี ลูกค้ากลุ่มนี้จึงไม่อาจละทิ้งได้ เพราะลูกค้า
กลุ่มนี้จะเป็นตัวช่วยส่งเสริมการตลาดในการรีวิวฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ให้เป็นที่รู้จักผ่าน
ช่องทางออนไลน์มาขึ้น ซึ่งอาจท าให้ฟาร์มและสินค้ากลายเป็นที่รู้จักในเวลาอันรวดเร็ว  
5.2.3 กำรวำงต ำแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 

จากการศึกษา และวิเคราะห์กลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจ ท าให้สามารถก าหนด
ต าแหน่งสินค้าได้เมื่อเทียบกับคู่แข่ง โดยใช้เกณฑ์พิจารณาจากวัตถุดิบที่ใช้ ซึ่ง ก็คือผักไฮโดรโปร
นิกส์ ซึ่งได้จากการสัมภาษณ์และการท าแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง จึงสามารถก าหนด
ต าแหน่งผลิตภัณฑ์ได้ดังนี้ 
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ภาพที ่5.2 ต าแหน่งตราสินค้าเมื่อเทียบกับคู่แข่ง 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 

 
จากภาพแสดงต าแหน่งตราสินค้าของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เมื่อเทียบกับ

คู่แข่งโดยใช้เกณฑ์คุณภาพ และราคาเป็นเกณฑ์ในการจัดแบ่งต าแหน่งของแบรนด์ต่าง ๆ 
ผู้บริโภคให้ควาส าคัญกับราคาและคุณภาพเป็นหลักในการเลือกบริโภค โดยค านึงถึงคุณภาพของ
ทั้งวัตถุดิบที่ใช้ ซึ่งจะต้องมีความสด สะอาด ไม่ขม และรวมไปถึง ความสะอาด สุขอนามัยของ
ทางร้าน วิธีการผลิตผักจากฟาร์ม วิธีการประกอบอาหารที่ได้มาตรฐาน 

โดยร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์จัดอยู่ในอาหารประเภทที่ได้คุณภาพที่ดี ผักสดใหม่ 
กรอบ และไม่ขม ซึ่งทางฟาร์มสามารถควบคุมการผลิตได้ เพราะท าการปลูกด้วยตนเอง มีการน า
เทคโนโลยีต่าง ๆ เขข้ามาช่วยให้การผลิต เพ่ือให้ได้ผักตามมาตรฐานที่ต้องการ  

ส าหรับเกณฑ์อีกประการ คือ ด้านราคา เนื่องจากผู้บริโภคมีตัวเลือกมากมายทั้งในสื่อ
สังคมออนไลน์ หน้าร้าน ผักในรูปแบบการปลูกต่าง ๆที่แตกต่างกัน ปัจจัยทางด้านราคามีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซ้ือ เนื่องจากผู้บริโภคใช้ราคาสินค้าเปรียบเทียบกับคุณภาพในการตัดสิน
เลือกใช้บริการ รูปลักษณ์ภายนอกของอาหาร และผัก บรรจุภัณฑ์ที่ใช้ การตกแต่งจานอาหาร 
รวมไปถึงชื่อเสียงของร้าน ความน่าเชื่อถือ ซึ่งร้านวรรคฟาร์มผักมีราคาปานกลางเมื่อเทียบกับ
คู่แข่งเช่น ร้านคิชฌกูฎ ฟาร์ม และโอ้กระจู๋ ที่มีราคาสูงเมื่อเทียบกับคุณภาพของผัก  
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- Brand Positioning Statement 
ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เป็นธุรกิจแนวครอบครัว ภายใต้ความคิดที่

เกิดจากการรับประทานผักชนิดต่าง ๆ ยากของเจ้าของ ต้องการให้ผู้บริโภคได้รับ
ประสบการณ์ที่ดีในการรับประทานผัก ซึ่งเป็นผักท่ีมีความสดใหม่ กรอบ และไม่ขมง่าย
ต่อการรับประทานทั้งเด็กและผู้ใหญ่ โดยเน้นไปที่ผู้หญิงวัยท างาน ที่ต้องการดูแล
สุขภาพด้านอาหารไปควบคู่กับการออกก าลัง เพื่อให้มีรูปร่างที่ดี รวมทั้งน าเสนอ
เมนูอาหารที่หลากหลายให้เหมาะสมกับทุกวัย โดยจ าหน่ายและให้บริการกับลูกค้าใน
จังหวัดจันทบุรีและพ้ืนที่ใกล้เคียง โดยมีการจัดส่งตามรอบและระยะเวลาที่ก าหนด ส่วน
โซนร้านอาหารเปิดบริการทุกวัน เวลา 09.00-22.00น. 
- Brand DNA  

Brand DNA ของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ คือ ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ
จากผักสลัด กรอบ หวาน รสชาติอร่อย เมนูหลากหลาย 
- Brand Attributes 

ทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อสินค้า โดยร้านจะต้องสร้างการรับรู้ของแบรนด์ให้
ลูกค้าจดจ าในฐานะที่เป็นร้านอาหารเพื่อสุขภาพ ส าหรับครอบครัวและผู้หญิงที่ต้องการ
ดูแลสุขภาพ  ให้นึกถึง ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
- Brand Benefits 

คุณประโยชน์ของตราสินค้าที่ผู้บริโภคจะได้รับจากร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปร
นิกส์ คือ คุณภาพของสินค้า และราคาที่เหมาะสม ผักหวาน กรอบ สด สะอาด และ
ปลอดภัย ได้มาตรฐาน  

- Brand Value 
ความคุ้มค่าท่ีผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายสามารถรับรู้ทางอ้อม ร้านวรรคฟาร์มผัก

ไฮโดรโปรนิกส์มีการศึกษาการตลาดอยู่เสมอ มีความใส่ใจในการศึกษาเทคโนโลยี และน า
เทคโนโลยีมาปรับใช้กับธุรกิจอยู่เสมอ มีการค านึงถึงสื่อโซเชียลมีเดีย เพื่อให้ลูกค้ามีความ
สะดวกสบายมากข้ึน ในการติดต่อกับทางร้าน  
- Brand Personality 

บุคลิกภาพที่สัมผัสได้ของตราสินค้า ได้แก่ การบริการที่ดีของพนักงาน ความใส่
ใจของพนักงาน ทั้งในฟาร์มและในร้านอาหาร 
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5.2.4 กลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด 
5.2.4.1 สินค้ำ (Product)  

สินค้าของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ แบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ ผักท่ีได้
จากฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ และอาหารสุขภาพจากร้านอาหาร 

ฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ประกอบด้วย ผักเมืองหนาวที่มีกระบวนการ

ปลูกแบบระบบไฮโดรโปรนิกส์ โดยมีผักทั้งหมด 7 ชนิด ดังนี้  
 

(1) ผักกรีนโอ๊ค 
ภาพที่ 5.3 ผักกรีนโอ๊ค 
 

 
 
 
 
 
 

(2) ผักเรดโอ๊ค 
ภาพที่ 5.4 ผักเรดโอ๊ค 
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(3) ผักเรดคอรัล 
ภาพที่ 5.5 ผักเรดคอรัล 
 
 
 
 
 
 
 
 

(4) ผักกรีนคอรัล 
ภาพที่ 5.6 ผักกรีนคอรัล 
 
 
 
 

 
 

 
(5) ผักกรีนคอส 

ภาพที่ 5.7 ผักกรีนคอส 
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(6) ผักฟิลเล่ย์ไอซ์เบิร์ก 
ภาพที่ 5.8 ผักฟิลเล่ย์ไอซ์เบิร์ก 
 

 
 
 
 
 

 
 

(7) ผักมิซูน่า 
ภาพที่ 5.9 ผักมิซูน่า 
 

 
 
 

 
 

(8) ผักร็อกเก็ต 
ภาพที่ 5.10 ผักร็อกเก็ต 
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ภาพที่ 5.11 ผักบัตเตอร์เฮด 
 
 
 
 
 
 
 
 
ร้ำนอำหำรวรรคฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 

สินค้าของร้านอาหารวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ จะเน้นไปที่อาหาร
ตะวันตก แต่มีการผสมผสานอาหารไทยเข้าไปด้วย เป็นการ Fusion อาหารใน
รูปแบบต่าง ๆ เช่น ผักสลัดรวมพร้อมน ้าสลัดให้เลือก สลัดซีซ่า สลัดแซลมอน 
สเต็กปลา สเต็กหมูซอสพริกไทยด า พอร์คช้อป ซุปเห็ด ซุปหัวหอม สปาเก็ตตี้ 
เป็นต้น วัตถุดิบที่ใช้ได้ตรงตามมาตรฐาน วัตถุดิบมีความสด สะอาด ใหม่อยู่
เสมอ ระบุวัตถุดิบบางรายการในเมนูอาหารส าหรับลูกค้าที่อาจเกิดการแพ้
อาหาร (Food allergy) เช่น อาหารทะเล ถั่ว เป็นต้น และระบุแยกเมนูส าหรับ
ผู้นับถือศาสนาอิสลามท่ีไม่สามารถรับประทานหมูได้ 

อีกท้ังยังเพ่ิมความแปลกใหม่ให้กับลูกค้า ด้วยเมนูของหวานที่ท ามา
จากผักไฮโดรโปรนิกส์ของทางฟาร์ม และน ้าสลัดที่ท าจากผักท่ีปลูกเองภายใน
ฟาร์ม 

5.2.4.2 รำคำ (Price) 
จากการศึกษาข้อมูลที่ได้จากการส ารวจและสัมภาษณ์ ราคาเป็นอีกปัจจัยนึงที่มี

ผลต่อการเลือกบริโภคของผู้บริโภค ลูกค้าจะพิจารณาราคาจากคุณภาพของสินค้า ถ้า
สินค้ามีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ผู้บริโภคจะยินดีจ่ายเสมอ จากการส ารวจ พบว่า 
ลูกค้าสามารถจ่ายราคาผักอยู่ในช่วง 100 บาท  ส าหรับร้านอาหาร ราคาที่ผู้บริโภคยินดี
จา่ยอยู่ในช่วง 100-300 บาท เพื่อให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่ง ทางร้านจะมีการเล่า
ความเป็นมาของร้าน ความเป็นมาของวัตถุดิบต่าง ๆ เช่น เหตุผลของการสร้างฟาร์มผัก
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ไฮโดรโปรนิกส์ เพราะต้องการให้ตัวเองซึ่งเป้นคนกินผักยาก ได้กินผักมากข้ึน ได้ท าการ
ทดลองปลูกผักในรูปแบบต่าง ๆ การท าให้ผักมีลักษณะสด หวาน และกรอบ จึงอยากให้
ลูกค้าได้ลองสัมผัสกับรสชาติของผักเหล่านี้ อยากให้ลูกค้ามีประสบการณ์ท่ีดี
เช่นเดียวกัน เป็นต้น ทางร้านใช้การตั้งกลยุทธ์แบบ High-value Strategy คือการตั้ง
ราคาระดับปานกลางแต่มีคุณภาพสูง เมื่อเทียบกับคู่แข่ง  ทางร้านจ าหน่ายผักเป็นถุง ๆ 
ล่ะ 100 กรัม โดยจ าหน่ายในราคาที่ลูกค้าสามารถซื้ออโดยไม่รู้สึกว่าราคาสินค้าแพง  

 

ภาพที ่5.12 กลยุทธ์แสดงราคา 
  
 
 
 
 
 
 
 
 

5.2.4.3 ช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย (Place) 
ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เลือกช่องทางการจัดจาหน่าย 2 ช่องทาง คือ 

การจัดจ าหน่ายผ่านออฟไลน์ ซึ่งจะมีการจ าหน่ายผักไฮโดรโปรนิกส์และอาหาร และการ
จัดจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น ไลน์ของร้าน (Official line) และเว็บไซต์ โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 

ช่องทำงออฟไลน์ 
- การจัดจ าหน่ายผ่านหน้าร้าน  

    สามารถแบ่งเป็น 2 โซน คือ ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ และ
ร้านอาหาร โดยลูกค้าสามารถเข้ามาซื้อซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ได้ด้วย
ตนเองทั้ง 2 โซน ลูกค้าสามารถจ่ายเงินผ่านช่องทางออนไลน์ คิวอาร์
โค้ด หรือเงินสดก็ได้  
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- การจัดจ าหน่ายผ่านร้านสาขา  
ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์มีตัวแทนจ าหน่ายสินค้า

จากฟาร์มในร้านสาขาที่รับสินค้าไปขายในพ้ืนที่ต่าง ๆ ในจังหวัด
จันทบุรี เพราะส าหรับลูกค้าที่ไม่สะดวกในการเดินทาง 
- การจัดจ าหน่ายโดยออก Event หรือออกบูธตามงานแสดงสินค้า   

ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์มีการจัดกิจกรรมต่าง ๆ ใน
งานแสดงสินค้าในราคาพิเศษเฉพาะหน้างาน 

 ช่องทำงออนไลน์  
- การจัดจ าหน่ายผ่านเว็บไซต์ร้านค้า  

   ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ มีเว็บไชด์เพื่อให้ลูกค้า
สามารถเข้าชมรายละเอียดเพื่อประกอบการตัดสินใจ เว็บไซด์ของทาง
ร้านจะแสดงรายละเอียดของสินค้าในรูปแบบที่เข้าใจง่าย มีโปรโมชั่น
ให้ติดตาม มีการแจ้งรายละเอียดต่าง ๆ บนเว็บไซด์ครบถ้วน ทั้ง
รายละเอียดสินค้า การสั่งซื้อ การช าระเงิน และการจัดส่ง  และมีการ
อัพเดตข้อมูลเป็นประจ า เพื่อให้ข้อมูลไม่ตกหล่น ซึ่งการสร้างเว็บไซด์
เพ่ือสร้างความสะดวกสบายมากข้ึนให้กับลูกค้า เทคโนโลยีทางการ
สื่อสารพัฒนามาก ทางร้านจึงต้องปรับตัวให้เข้ากับสังคมบนโลก
ออนไลน์  
- แอปพลิเคชั่นทางโซเชียลมีเดีย (Facebook, Line, Instagram)  

   ทางร้านมีช่องทางการติดต่อตามสื่อโซเชียลมีเดีย ทั้ง 
Facebook, Line, Instagram ลูกค้าสามารถเข้ามาติดต่อหรือพูดคุย
กับร้านได้โดยตรง ลูกค้าสามารถเข้ามาสั่งของหรือติดตามโปรโมชั่น
ผ่านช่องทางนี้ได้ง่ายกว่า เพราะลูกค้าส่วนใหญ่มีความใกล้ชิดกับ
แอปพลิเคชั่นทางโซเชียลมีเดียมากกว่าการเข้าเว็บไซด์     
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   ภาพที ่5.13 เว็บไซด์ของร้าน วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

5.2.4.4 กำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
- Facebook Fan Page 

เพ่ือปรับให้เข้ากับยุคสมัย และพฤติกรรมการใช้สื่อสังคมออนไลน์ของ
ผู้บริโภค ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ให้ความส าคัญกับสื่อสังคมออนไลน์
มากขึ้น เพ่ือสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้รวดเร็วยิ่งขึ้น ทางร้านจะท าการโฆษณา
และท าการส่งเสริมทางการตลาดผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก ซึ่งท าให้ลูกค้ามารถ
สื่อสารกับทางร้านได้รวดเร็ว การโปรโมทผ่านช่องทางเฟซบุ๊ก จะช่วยให้ลูกค้า
เห็นข่าวสารต่าง ๆของฟาร์ม ซึ่งช่วยให้ลูกค้าสามารถจดจ าตราสินค้าของฟาร์ม
ได้ง่ายขึ้น 

งบประมาณ: 2,000-4,000 บาท/เดือน (ขึ้นกับโปรโมชั่นของเฟซบุ๊ก) 
ระยะเวลาด าเนินการ: ตลอดทั้งป ี 

- กิจกรรมส่วนลด 50% ส ำหรับเปิดกิจกำรช่วงแรก 50 คนแรกของทุกวัน 
กิจกรรมนี้ เป็นการสร้างการรับรู้ให้กับลูกค้า โดยการดึงดูดลูกค้า ผ่าน

ส่วนลดของสินค้า โดยลูกค้าจะสามารถจดจ าสินค้าได้รวดเร็ว กิจกรรมนี้จะถูก
โปรโมทผ่านทางออนไลน์ ซึ่งจะท าให้ข่าวสารสามารถถูกกระจายอย่าง
แพร่หลาย ท าให้ลูกค้ารู้จักร้านมากขึ้น การจัดกิจกรรมครั้งนี้จะจัดท าในช่วง
เปิดบริการในช่วง 1 เดือนแรก ลูกค้าของทุกวัน จ านวน 50 ท่าน ต่อวัน จะ
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ได้รับลดส่วน 50% จาก 1 ใบเสร็จ โดยลดราคาจากราคาอาหารทั้งหมด หากมี
การกดไลค์ Like&Share ถ่ายรูปภายในร้านอาหารในวันเปิดกิจการ 

ระยะเวลาด าเนินการ: 1 เดือนหลังเปิดกิจการ 
งบประมาณ: 100,000 บาท 

- กำรแจกใบปลิว/โบรชัวร์ 
มีการจัดท าโบรชัวร์ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ไปวางไว้ใน

สถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ หรือตามแหล่งชุมชน โรงแรม เพื่อเป็นการโปรโมท
ฟาร์ม เพ่ือสื่อสารให้ผู้บริโภครับรู้ในตราสินค้าโดยตรง และท าให้ลูกค้าได้เห็น 
และรู้จักร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เพ่ือน าไปประกอบการตัดสินใจใน
การเดินทางมาท่ีฟาร์มได้ โดยในโบรชัวร์ หรือใบปลิวจะมีชื่อร้าน แสดง
เมนูอาหารและราคา ที่ตั้งร้าน เว็บไซต์ เฟซบุ๊กแฟนเพจ เบอร์โทรติดต่อ
เพ่ือให้ลูกค้าสามารถสั่งซื้อและใช้บริการได้ โดยจะมีคูปองลดราคา 50% อยู่
ในใบปลิวหรือบางคูปองอาจเป็นการเสิร์ฟอาหารบางอย่างฟรี เช่น สลัดผัก 
เครื่องดื่ม เป็นต้น 

ระยะเวลาดาเนินการ: ภายใน 1 เดือนหลังจากเปิดกิจการ  
งบประมาณ: 5,000 บาท 

5.2.5 กำรตรวจสอบและกำรควบคุม 
เพ่ือให้ผลลัพธ์ออกมาตรงตามเป้าหมายและกลยุทธ์ของร้านค้า จึงต้องมีการตรวจสอบ

และควบคุมโดยมีการประเมินปัจจัยต่อไปนี้ 
- ค ำติชมจำกหน้ำเว็บไซต์ ไลน์ (Official Line) เฟซบุ๊ค 

หมั่นตรวจดูคอมเมนท์ ค าติชมจากลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์ หากมี
ปัญหาใดๆ จะได้รีบแก้ไขปัญหาตั้งแต่ต้น  
- ยอดขำย 

ต้องมีการตรวจสอบยอดขายทุกวันหลังปิดการขาย เพื่อตรวจสอบความ
ถูกต้องและทุกๆ 3 เดือนจะมีการประเมินยอดขายเป็นไปตามเป้าหมายและกล
ยุทธ์ที่วางไว้ พร้อมทั้งวางแผนและปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ในกรณียอดขายไม่เป็นไป
ตามเปา้หมาย 
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5.3 แผนกลยุทธ์กำรผลิตและกำรจัดซื้อ  
  5.3.1 กำรเลือกท ำเลที่ตั้งของส ำนักงำน 

ท าเลที่ตั้งของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ มีหน้าร้านตั้งอยู่ที่อ าเภอเมือง จังหวัด
จันทบุรี ซึ่งมีพ้ืนที่ติดกับแม่น ้า โดยมีลักษณะเป็นร้านอาหาร 2 ชั้น โดยมีโซนธรรมชาต และโซน
แอร์ บริเวณด้านหลังเป็นที่ปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ ด้านหน้าติดแม่น ้า ท าให้เห็นวิวทิวทัศน์ที่
สวยงาม และใกล้แหล่งชุมชน สามารถเดินทางเข้าออกได้สะดวกสบาย มีทางเข้าออก 2 ทาง 
 

ตารางที่ 5.1 ที่ตั้งส านักงาน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
สถานที่ตั้ง ตั้งอยู่ในเขตจันทบุรี ด้วยเหตุผลดังต่อไปนี้ 

1. สถานที่ตั้งอยู่ใกล้มหาวิทยาลัยราชภัฏร าไพพรรณี ใกล้กลุ่มลูกค้า 
2. สถานที่ตั้งอยู่เส้นทางที่สามารถเดินทางได้หลายเส้นทาง  
3. สถานที่ตั้งอยู่ใกล้แหล่งชุมชน หากมีชุมชนย่อมมีความต้องการทางด้านอาหารอันเป็น

ปัจจัยสี่ของมนุษย์ และสามารถหาแรงงานได้ง่ายกว่าห่างไกลแหล่งชุมชน 
4. สถานที่ตั้งอยู่ใกล้ตลาดกลุ่มเป้าหมายหลัก และกลุ่มเป้าหมายรอง 
5. สถานที่ตั้งสามารถเดินทางง่าย เดินทางสะดวก สามารถส่งสินค้าและรับสินค้าได้ง่าย 

 
 
 
 

รำยละเอียด ร้านอาหาร 

ที่ตั้ง ตัวเมืองจันทบุรี 

ขนำดพื้นที่ 15 ไร่ 

พื้นที่ใช้สอย ร้านอาหาร ครัว พ้ืนที่เก็บอุปกรณ์ 

ค่ำเช่ำ  

อัตรำค่ำน ้ำ-ไฟ ตามอัตราของการไฟฟ้าและการ
ประปา 
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5.3.2 กำรวำงแผนผังของกิจกำร 
 

ภาพที ่5.14 แผนผังของกิจการ 

พื้นที่ลำนจอดรถ 
  ส าหรับพื้นที่ลานจอดรถ จะอยู่บริเวณด้านหน้าของฟาร์ม เพ่ือสะดวก ส าหรับ

ลูกค้า และสะดวกในการจัดส่งวัตถุดิบ ทั้งส่งไปตามร้านอาหาร หรือวัตถุดิบที่พันธมิตร
ทางการค้าน ามาส่งให้ 
พื้นที่ปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ 

ส าหรับพื้นที่ปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ จะอยู่ทางด้านหลังของฟาร์ม ซึ่งจะติดกับ
ลานจอดรถ และร้านอาหาร ซึ่งในพ้ืนที่ปลูก จะประกอบไปด้วย ผัก จ านวน 7 ชนิด ซึ่ง
แบ่งตามปริมาณในการเป็นที่นิยม โดยแบ่งเป็น  

กรีนโอ๊ค จ านวน 15 แถว 
เรดโอ๊ค จ านวน 4 แถว 
เรดคอรัล จ านวน 4 แถว  
มิซูน่า จ านวน 4 แถว  
ฟิลเล่ไอซ์เบิร์ก จ านวน 4 แถว  
ร็อกเก็ต จานวน 4 แถว  
คอสจ านวน 4 แถว  



96 

ซึ่งในแต่ละแถวแปลงยาว 12 เมตร สามารถปลูกผักได้จานวน 60 ต้น/แถว ซ่ึง
ในบริเวณเดียวกันของแปลงผักใหญ่ ยังมีพ้ืนที่ส าหรับแปลงผักอนุบาลอีก 3 ขั้นตอน 
ก่อนลงแปลงผักจริง โดยแบ่งเป็นช่วงอนุบาล 1 ถึง อนุบาล 3 
พื้นที่เก็บเครื่องมือและวัสดุอุปกรณ์ 

ส าหรับพื้นที่เก็บเครื่องมือและวัสดุอุปกรณ์ต่าง ๆภายในฟาร์ม นั้น จะอยู่ใน
บริเวณเดียวกันกับแปลงผัก เพ่ือให้สะดวกต่อการหยิบใช้สอย และสะดวกต่อการเก็บ
รักษา เช่น ปุ๋ย อุปกรณ์ในการผสมปุ๋ย เครืองมือในการวัดค่าของน ้า EC meter, pH 
meter เมล็ดพันธ์ ซึ่งเมล็ดพันธ์บางชนิดจะต้องเก็บในพ้ืนที่ที่มีอุณหภูมิต ่า  โดยมีตู้
จัดเก็บอุปกรณ์อย่างมิดชิด  
พื้นที่ร้ำนอำหำร 

ในส่วนของพ้ืนที่ร้านอาหารจะแบ่งเป้น 2 โซน คือ โซนแรกท่ีลูกค้าจะนั่งรับวิว
ทิวทัศน์ภายนอกอาคาร โดยหันหน้าไปทางแม่น ้า ลูกค้าสามารถมองเห็นแปลงผัก และ
วิวแม่น ้า มีลักษณะเป็นลานโล่ง ๆ แต่ให้ความร่มรื่นจากต้นไม้ ลูกค้าจะได้รับอากาศ
ธรรมชาติ  โดยจะแบ่งท่ีนั่งออกเป็น  โต๊ะส าหรับ 6 ที่นั่ง จ านวน 4 ชุด จ านวน 4 ที่นั่ง
จ านวน 6 ชุด และจ านวน 2 ที่นั่ง จ านวน 4 ที่นั่ง โซนที่สอง จะมีลักษณะเป็นห้องขนาด
ใหญ่เป็นระบบห้องแอร์ ติดเครื่องปรับอากาศ เพ่ือเป็นห้องรับประทานอาหาร
ประกอบด้วยโต๊ะส าหรับ 6 ที่นั่ง จ านวน 4 ชุด จ านวน 4 ทีน่ั่งจ านวน 10 ชุด และ
จ านวน 2 ที่นั่ง จ านวน 6 ที่นั่ง  
ห้องครัวและห้องบรรจุอำหำร 

ส าหรับพื้นที่ในครัว จะอยู่ในบริเวณท่ีติดกับทั้งโซนร้านอาหารทั้งสองด้าน โดย
ภายในห้องครัว จะต้องเป้นห้องที่มีระบายอากาศเพ่ือระบายความร้อนจากห้องครัว
ออกไป แต่ต้องไม่ส่งเสียงหรือกลิ่นรบกวนลูกค้า ภายในห้องครัว จะแบ่งเป้น 2 โซน คือ 
โซนครัวปิดและครัวเปิด ครัวปิดจะมีพ้ืนที่ส าหรับท าความสะอาดอุปกรณ์ และวัตถุดิบ
ต่าง ๆ และมีพ้ืนที่ส าหรับเก็บผักที่เพิงเก็บจากฟาร์มเพ่ือใช้ประกอบอาหารในแต่ละวัน 
ภายในห้องครัว จะมีพ้ืนที่เป็นจัดเป็นส่วนในการวางอุปกรณ์ในการปรุงอาหาร มีการติด
ระบบระบายอากาศ มีชั้นวางอุปกรณ์เพ่ือให้ง่ายต่อการใช้สอย มีชั้นวางเก็บภาชนะท่ี
เป็นระบบ มีมาตรฐานในการท าครัว โดยห้องครัวจะต้องรักษามาตรฐานความสะอาด มี
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การท าความสะอาดเป็นประจ า ความสดของวัตถุดิบ มีเค้าเตอร์เพื่อจ าหน่ายผักไฮโดร
โปรนิกส์ และสินค้าที่สั่งกลับบ้าน 
ห้องเก็บวัตถุดิบ 

ส าหรับห้องเก็บวัตถุดิบ สามารถแบ่งได้เป็น วัตถุดิบของแห้ง และวัตถุดิบของ
สด โดยที่ห้องเก็บวัตถุดิบของแห้ง จะเป็นพวก เครื่องปรุงชนิดต่าง ๆ และบรรจุภัณฑ์ท่ี
ต้องใส่สินค้า จะต้องเป็นห้องที่ดูแลในเรื่องของความชื้น ต้องกันไม่ให้ความชื้นเข้ามา 
เพราะจะท าให้วัตถุดิบของแห้งเน่าเสีย ส่วนวัตถุดิบของสดจะต้องมีการดูแลที่ได้
มาตรฐาน มีตู้แช่แข็งเพ่ือเก็บเนื้อสัตว์ให้มีความสดเสมอ อุณหภูมิของตู้ต้องคงที่ และตู้
แช่เย็น ส าหรับเก็บเนื้อสัตว์ที่ต้องใช้แต่ละวัน  
พื้นที่ท ำควำมสะอำด 

ส าหรับพื้นที่ท าความสะอาด จะอยู่ภายบริเวณเดียวกันกับทั้งห้องเก็บวัตุดิบ 
และห้องครัว สามารถเข้าจากทางด้านหลังก็ได้ โดยมีพ้ืนที่ที่มีการระบายอากาศ บ าบัด
ของเสีย เพราะต้องใช้ในการล้างอุปกรณ์ต่าง ๆ  

5.3.3  กำรผลิตสินค้ำ 
ขั้นตอนกำรเตรียมอุปกรณ์และวัตถุดิบ 

ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์เป็นธุรกิจที่มีด้วยกัน 2 ส่วน คือ ส่วนของ
ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ และส่วนของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ จึงได้แบ่งขั้นตอนออกเป็น 
2 ส่วนใหญ่ คือ ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ และร้านอาหาร ดังนี้ 

▪ ฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์  
- กำรเตรียมอุปกรณ์/วัตถุดิบ ในการเตรียมอุปกรณ์ต่าง ๆ เมล็ดพันธุ์พืช 

ถาดเพาะเมล็ด ฟองน ้า แหนบ ไมใ้นลักษณะไม้ลูกชิ้น ปุ๋ย ถ้วยพลาสติกสี
ขาว เพ่ือเตรียมการเพาะปลูก 

- กำรปลูกผัก ในระยะเริ่มแรกของการปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ จะต้องมีการ
เตรียมแปลงผัก ซึ่งสามารถแบ่งเป็น 3 ขั้น ดังนี้ 

ขั้นอนุบาล1: เริ่มจากการน าฟองน ้าไปชุบน ้าให้ชุ่ม เพื่อให้
ฟองน ้าอุ้มน ้าได้มากที่สุด หลังจากนั้น จึงน าเสม็ดพันธ์วางลงไป รดน ้า
จนชุ่มทั่วกัน หลังจากนั้น รดน ้าทุกวัน 3 เวลา 
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ขั้นอนุบาล2: หลังจากขึ้นตอนการเพาะเมล็ดในขั้นอนุบาล 1 
ผ่านไป 7 วัน ให้น าฟองน ้าจากข้ันอนุบาล1 เรียงหน้ากระดานโดยวาง
เรียงเป็นแถว 2 ต้น ทีร่างปลูกล่าง ให้ปุ๋ยน ้าโดยมีการปลูกแบบ DFT 
(Deep Flow Technique) 

ขั้นอนุบาล 3: 7 วัน ผ่านไปจากข้ันอนุบาล 2 น าผักพร้อม
ฟองน ้าแบ่งเป็นแถวตอนลึกเรียงแถวเดียว น าผักใส่ถ้วยพลาสติกสีขาว
วางบนแปลงปลูกผักท่ีรางเจาะรูห่างกัน 10 เซนติเมตร ดูแลโดยให้ปุ๋ย
น ้าทุกวัน มีการปลูกแบบ DFT (Deep flow technique) 

หลังจากนั้น 21 วัน โดยประมาณ น าต้นอ่อนพร้อมถ้วยพลาสติกสีขาวไปเรียง
บนแปลงปลูกจริง รางเจาะรูห่างกันประมาณ 20 เซนติเมตร มีการปลูกแบบแบบ NFT 
(Nutrient Film Technique) และให้ปุ๋ยน ้าไปอีกประมาณ 20-24 วัน 

ในขึ้นตอนการปลูก ทางฟาร์มเลือกใช้ การเปิดเพลงฟังเบาๆ เช่น เพลงบรรเลง 
และเสียงจากธรรมชาติ น ้าตก เสียงนกในป่า เป็นต้น เพื่อสร้างความเพลิดเพลิน ท าให้
ทั้งคน และผักอารมณ์ดีขึ้น ซึ่งจากผลวิจัยและการทดลองปลูกด้วยตนเอง พบว่า คลื่น
เสียงที่อ่อนหวาน การฟังเสียงเพลงจะท าให้พืชเจริญเติบโตได้ดี ท าให้ ทางฟาร์ม
เปลี่ยนแปลงการท าเกษตรแบบเดิม ๆ ใส่เรื่องราวเข้ามาเป็นส่วนหนึ่ง ด้วยการเปิดเพลง
ให้ผักฟัง  

- กำรบรรจุผักลงในบรรจุภัณฑ์ เลือกบรรจุภัณฑ์ส าหรับบรรจุผักโดยใส่
ถุงพลาสติกที่มีตราสินค้า โดยเลือกใช้ Active PAK ซึ่งเป็นนวัตกรรมของ
ถุงท่ีช่วยยืดอายุของผักให้นานขึ้น  

▪ ร้ำนอำหำร 
- กำรเตรียมอุปกรณ์/วัตถุดิบ อุปกรณ์ต่าง ๆ ที่ใช้ในการประกอบอาหาร

ภายในครัว เช่น กระทะ หม้อ รวมถึงภาชนะท่ีใช้ในการเสิร์ฟอาหาร จาน 
ชาม แก้วน ้า ให้พร้อม และมีการเตรียมวัตถุดิบต่าง ๆ ให้พร้อมส าหรับการ
ประกอบอาหาร วันต่อวัน เช่น การน าเนื้อสัตว์ มาเตรียมไว้ การล้างผัก
บางส่วนรอไว้ การปรุงส่วนผสมบางอย่างไว้ล่วงหน้า   

- กำรบรรจุอำหำรลงบรรจุภัณฑ์ หลังจากประกอบอาหารเสร็จสิ้น ผู้ช่วย
พ่อครัว/แม่ครัว จะเป็นผู้จัดอาหารลงจาน และเรียกพนักงานเสิร์ฟเพ่ือน า
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อาหารไปเสิร์ฟให้กับลูกค้า หากเป้นการสั่งซ้ออนไลน์ หรือการสั่งกลับบ้าน 
พนักงานจะต้องตรวจเช็คความเรียบร้อยของเมนูอาหาร เพ่ือให้ไม่มีความ
ผิดพลาด ซึ่งทางร้านจะใช้เป็นกล่องพลาสติกท่ีทนอุณหภูมิร้อนได้ดี 

5.3.4 ก ำลังกำรผลิต 
ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์เป็นฟาร์มขนาดใหญ่ มีพ้ืนที่มากถึง 15 ไร่ แต่ยังไม่เคย

เปิดให้บริการมาก่อน จึ่งประมาณการไว้ว่า สามารถรองรับผุ้บริโภคต่อวันได้ประมาณ 150 คน
ต่อวัน ในช่วงปีแรก และหากมียอดขายเพิ่ม จะค่อย ๆ เพ่ิมก าลังการผลิตทีละ 50 จาน ในส่วน
ของฟาร์ม สามารถรองรับการผลิตได้มากถึง 60 กิโลกรัม ต่อวัน โดยทางร้านได้ค านวณการ
สูญเสียจากเกิดปัญหาไป 10% เนื่องจาก ในธุรกิจอาจมีการเสียหายเกิดข้ึน ทั้งในส่วนของหน้า
ร้าน หรือในส่วนของการจัดส่งสินค้าไปยังผู้บริโภค แต่ทั้งนี้ทั้งนั้น จากการค านวณด้วยปัจจัย
หลาย ๆ ด้าน จึงท าให้ก าลังคนของพนักงานในร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เพียงพอต่อการ
ให้บริการ หากมียอดขายมากขึ้น ทางร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์จะเพ่ิมก าลังคน เพื่อเพ่ิม
ยอดในการผลิต 

ยิ่งไปกว่านั้น เพ่ือลดอัตราความเสียหายของผลผลิต ทางร้านจึงได้ศึกษางานวิจัยทางการ
เกษตรจากหลาย ๆ หน่วยงาน และหลากหลายงานวิจัย ท าให้ทางฟาร์มน านวัตกรรมทาง
เทคโนโลยีเข้าช่วยเรื่องการยืดอายุสินค้า สารเคลือบผิวผลไม้ยืดระยะเวลาในการสุกตัวลดการ
สูญเสียจากการขนส่งสินค้าในระยะเวลานาน 
ซึ่งหลักการท างาน คือ 

1. ยืดอายุผักผลไม้ (Life Extended)  
2. ช่วยคงไว้ ซึ่งคุณค่าของผลผลิตทางการเกษตร (Maintain Quality)  
3. ช่วยลดอัตราการตีกลับของสินค้าเกษตร ในปัจจุบันได้มีการทดสอบกับกลุ่ม 

ผู้ประกอบการ ทั้งรายเล็ก และรายใหญ่ องประเทศ โดยได้รับ ผลการตอบรับการ
ทดสอบท่ีดี 

นวัตกรรมการยืดอายุการเก็บรักษาผลไม้และผักสดสามารถยืดอายุได้สองถึงสามเท่า 
และท่ีส าคัญ คือไม่เป็นอันตรายต่อผู้บริโภค เพราะผลิตจากวัตถุดิบที่มาจากธรรมชาติ 
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   ภาพที่ 5.15 นวัตกรรมการยืดอายุการเก็บรักษาผักและผลไม้ สารเคลือบผิวผลไม้ยืดระยะเวลาในการ
สุกตัวลดการสูญเสียจากการขนส่งสินค้าในระยะเวลานาน 

 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: ผู้จัดการออนไลน์. (2019). Eden Agritech สารเคลือบธรรมชาติ ยืดอายุผักผลไม้ นวัตกรรมเกษตร    
       ไทย คว้ารางวัลเวทีระดับโลก. สืบค้นจาก   
       https://mgronline.com/smes/detail/9620000116848 

 

5.3.5 กำรจัดส่งสินค้ำ 
จากการวิเคราะห์คาดว่าส่วนใหญ่แล้วลูกค้าจะเข้ามาใช้บริการที่ร้านอาหารมากกว่าการ

จัดส่งถึงจุดรับสินค้า แต่ทางร้านมีนโยบายสั่งซื้อสินค้าออนไลน์เพ่ือให้สามารถจัดส่งสินค้าให้กับ
ลูกค้าโดยที่ไม่ต้องเดินทางเข้ามาภายในร้าน เพื่ออ านวยความสะดวกและขยายช่องทางการขาย
เพ่ิมข้ึน ทางร้านจึงได้จ้างพนักงานจัดส่งประจ าและจ้างบริษัทขนส่งเอกชน เพ่ือให้ท าการจัดส่ง
กรณีท่ีคาดว่ามีความต้องการสินค้าสูงขึ้น ท าให้การจัดส่งจากทางร้านอย่างเดียวไม่เพียงพอ  
5.3.6 ภำชนะบรรจุอำหำรระหว่ำงกำรจัดส่ง 

ในการจัดส่งสินค้าที่จะน ามาใช้การบรรจุอาหารระหว่างการจัดส่งนั้น หากเป็นอาหารที่
ไม่ผ่านความร้อนในการปรุงอาหาร เช่น ชุดผักสลัดพร้อมน ้าสลัด จะบรรจุในกล่องพลาสติกสเปค 
PET (polyethylene terephthalate) แต่ถ้าเป็นการบรรจุผักสลัดอย่างเดียว ไม่มีน้าสลัดจะ
บรรจุในถุงพลาสติกสเปค PE (Polyethylene) แต่หากมีผู้ประสงค์ซื้อผักในรูปแบบเป็นต้นผัก 
หรือสั่งซื้อจ านวนมากเป็นกิโลกรัม จะบรรจุในถุงพลาสติก PE เช่นเดียวกันหากเป็นอาหารที่ผ่าน
ความร้อน จะเลือกบรรจุภัณฑ์ท่ีสามารถทนความร้อนได้ 
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สเปคกล่องพลาสติกคือ PP (Polypropylene) โดยต้องสามารถเก็บรักษาอุณหภูมิได้ มี
ความปลอดภัยสามารถบรรจุอาหารที่มีความร้อนได้ น้าหนักเบา ทนทาน เพ่ือให้สะดวกในการ
จัดส่งสินค้า 

มีการน าเอานวัตกรรม ถุงหายใจได้ Active PAK คือ ฟิล์มบรรจุภัณฑ์ ที่ช่วยยืดอายุผัก 
และผลไม้สด พัฒนาโดย ทีมนักวิจัย เอ็มเทค สวทช. โดยชะลอการเสื่อมสภาพของผลิตผลสด 
ด้วยเทคโนโลยี EMA (Equilibrium Modified Atmosphere) ที่ช่วยสร้างสมดุลบรรยากาศ 
ภายในบรรจุภัณฑ์ จึงเก็บรักษาความสด คุณค่า และรสชาติของผักให้สด อร่อย ได้นานสูงสุด    
2 -5 เท่า หรือ เฉลี่ย 7-8 วัน เทียบกับถุงพลาสติก ที่เจาะรูระบายอากาศทั่วไป ที่ใส่ผักได้เพียง 3 
วันเท่านั้น คุณสมบัติของถุงหายใจได้ Active PAK ให้มีคุณสมบัติเหมาะสมต่อการใช้งาน และ
ตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภค ทั้งในเรื่องความสดของผัก และความใสของถุง 

    

ภาพที ่5.16 ลักษณะถุง Active PAK 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: เซฟเฟอร์ แพค. (ม.ป.ป.) ถุงยืดอายุ หรือ ถุงหายใจได้ คิดค้นด้วยเทคโนโลยี โดยท าให้ถุงมี 

       โครงสร้างเป็นรูพรุนเล็กๆ จ านวนมาก. สืบค้นจาก: https://www.saferpac.co.th/our-    

       products/ 

 
5.3.7 เงื่อนไขและข้อจำกัดในกำรให้บริกำร 

การสั่งซื้ออาหารผ่านช่องทางออนไลน์ หากต้องการสั่งซื้อและใช้บริการจัดส่งถึง
ปลายทาง หากเป็นผักไฮโดรโปรนิกส์ในรูปแบบสั่งซื้อจ านวนมาก หรือแพคเป็นถุงสลัด ต้องแจ้ง
ล่วงหน้าอย่างน้อย 1 วัน หากเป็นการสั่งซื้อในรูปแบบอาหาร เช่น ชุดผักสลัด สเต็กปลา 
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พอร์คช็อป สปาเก็ตตี้ เป็นต้น ต้องแจ้งล่วงหน้าอย่างน้อย 2 ชั่วโมงรวมเวลาจัดส่งสินค้า ในพื้นที่
รัศมี 5 กิโลเมตร แต่หากต้องการสั่งซื้ออาหารเป็นจ านวนมาก 10 กล่องขึ้นไปต่อคน ต้องแจ้ง
ล่วงหน้าอย่างน้อย 1 วันและในระบบออนไลน์จะมีช่วงเวลาที่ให้ลูกค้าเลือกเวลาในการรับสินค้า 
5.3.8 กำรบริหำรควำมสัมพันธ์กับลูกค้ำ 

เนื่องจาก วรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์เป็นกิจการเปิดใหม่ ยังไม่เป็นที่รู้จักของลูกค้า ท า
ให้ไม่มีฐานลูกค้าเป็นของตนเอง ดังนั้น การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า ทางร้านจึงเลือกสื่อสาร
และท าการตลาดผ่านหน้าร้าน ป้ายโฆษณา และช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ  เช่น Line, Facebook 
fan page ของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ เพ่ือให้ลูกค้ารับทราบถึงสินค้า การจ าหน่ายและ
การให้บริการ การแจ้งข่าวสารโปรโมชั่นของสินค้าให้ลูกค้ารับทราบ นอกจากเป็นการท า
การตลาดเพื่อให้ลูกค้ารู้จักตราสินค้าแล้ว ยังเป็นพ้ืนที่ที่ให้ลูกค้าสามารถแสดงความคิดเห็น 
พูดคุยสอบถามข้อมูล ให้ข้อเสนอแนะเพ่ือปรับปรุงร้านได้โดยตรง นอกจากนั้นยังท าให้ทางร้าน
สามารถทราบข้อมูลส่วนบุคคลหรือพฤติกรรมการบริโภคมาใช้ในการวิเคราะห์ เพ่ือให้สอดคล้อง
ตรงตามความต้องการของลูกค้า ซึ่งจะท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและพึงพอใจในตัวสินค้า 
และอาจเกิดความจงรักภักดีในตราสินค้าเกิดการซื้อซ ้าต่อเนื่อง ท าให้เพ่ิมยอดขายให้แก่กิจการได้ 

5.4 แผนกลยุทธ์ทำงกำรเงิน และกำรลงทุน 
5.4.1 ทฤษฎีที่เกี่ยวกับกำรเงิน  

ส านักงานคณะกรรมการอุดมศึกษา (2554) ได้ให้ความหมายของแผนกลยุทธ์ทาง
การเงิน คือ แผนระยะยาวที่ระบุที่มาและใช้ไปของทรัพยากรทางการเงินของสถาบันที่สามารถ
ผลักดันแผนกลยุทธ์ของสถาบันให้สามารด าเนินการได้ แผนกลยุทธ์ทางการเงินจะสอดรับไปกับ
แผนกลยุทธ์ของสถาบัน สถาบันควรประเมินความต้องการทรัพยากรที่ต้องจัดหาส าหรับการ
ด าเนินงานตามกลยุทธ์แต่ละกลยุทธ์ และประเมินมูลค่าของทรัพยากรออกมาเป็นเงินทุนที่
ต้องการใช้ ซึ่งจะเป็นความต้องการเงินทุนในระยะยาวเท่ากับเวลาที่สถาบันใช้ในการด าเนินการ
ให้กลยุทธ์นั้นบังเกิดผล จากนั้นจึงจะก าหนดที่มาของเงินทุนที่ต้องการใช้ว่าสามารถจัดหาได้จาก
ที่ใด เช่น รายได้ ค่าธรรมเนียมของการศึกษา งบประมาณของแผ่นดิน หรือเงินอุดหนุนของ
ภาครัฐ เงินทุนสะสมขององค์กร เงินบริจาคจาก หน่วยงานภายนอก หรือสถาบันจะต้องมีการ
ระดมทุนด้วยวิธีการอ่ืน ๆ อีกเพ่ิมเติม ระยะเวลาของ แผนกลยุทธ์ทางการเงินจะเท่ากับ
ระยะเวลาของแผนกลยุทธ์ของสถาบัน หรืออาจกล่าวได้ว่าแผนกลยุทธ์ทางการเงิน (Strategic 
Financial Plan) คือ แนวทางการด าเนินงาน ระยะยาวประมาณ 5 ปี ซึ่งระบุแหล่งที่มาและ
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แหล่งใช้ไปของทรัพยากรทางการเงินขององค์กร ทั้งใน ส่วนของงบประมาณแผ่นดิน งบประมาณ
รายได้เงินนอกงบประมาณ และเงินสะสมของสถาบันหรือ องค์กร โดยต้องมีความสอดคล้องไป
กับแผนกลยุทธ์ของสถาบันหรือองค์กร และส่งผลให้แผนกลยุทธ์ ขององค์กรประสบความส าเร็จ 
อีกท้ังยังต้องมีการวิเคราะห์การพยากรณ์ รายได้และค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานของสถาบันหรือ
องค์กรให้สะท้อนถึงศักยภาพทางการเงินของสถาบันหรือองค์กรนั้น ๆด้วย 

  

5.4.1 แผนกลยุทธ์ทำงกำรเงิน และกำรลงทุน ของร้ำนวรรคฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
5.4.1.1 เป้ำหมำยทำงกำรเงิน   

- ก าหนดระยะเวลาคืนทุนภายใน 5 ปี 
- มีผลตอบแทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นบวก  
- เพ่ือรักษาสภาพคล่องของเงินทุนให้เพียงพอต่อการด าเนินการ  
- มีอัตราก าไรต่อยอดขายไม่ต ่ากว่าร้อยละ 10  
 

5.4.1.2 โครงสร้ำงเงินทุน  
แหล่งที่มาของแหล่งเงินทุนทั้งหมดของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์มาจากส่วน

เดียว คือ ส่วนของเจ้าของ โดยมีรายละเอียดของแหล่งที่มาของเงินทุน ดังนี้  
 

ตารางที่ 5.2 ตารางแสดงรายละเอียดแหล่งที่มาเงินทุน 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

แหล่งเงินทุน จ ำนวนเงิน(บำท) รำยละเอียด 

ส่วนของเจ้าของ(เฉลี่ย) 1,487,500.00 ถือครองหุ้นเพียงคนเดียว 
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ตารางที่ 5.3 ตารางแสดงรายละเอียดงบประมาณการลงทุน 
 

รำยกำร รวม 

แหล่งที่มำ 
ส่วนของ
เจ้ำของ 

เจ้ำหนี้
(เงินกู้ยืม) 

สินทรัพย์ถำวร       

ค่าอุปกรณ์และเครื่องใช้ในส านักงาน 45,000.00 45,000.00 - 

ค่าชุดอุปกรณ์แปลงผัก 153,000.00 153,000.00 - 

ค่าอุปกรณ์และเครื่องมือในการท าครัว 126,500.00 126,500.00  
ค่าอุปกรณ์อ่ืน ๆ(รถส าหรับส่งสินค้า ฯลฯ) 60,000.00 60,000.00  
ค่าเฟอร์นิเจอร์และอุปกรณ์ในงานบริการภายใน
รา้นอาหาร 150,000.00 150,000.00 - 
สินทรัพย์ถาวรรวม 534,500.00   
ค่ำใช้จ่ำยก่อนเริ่มด ำเนินงำน    
 ค่าออกแบบและค่าตกแต่งสถานที่  300,000.00 300,000.00 - 
ค่าวางระบบไฟฟ้า 100,000.00 100,000.00 - 

ค่าวางระบบน ้าประปา 50,000.00 50,000.00  
ค่าจดทะเบียน และด าเนินการ 3,000.00 3,000.00 0 

เงินทุนหมุนเวียน 500,000.00 500,000.00 0 

  - - 0 
รวมเงินลงทุนเริ่มต้น 1,487,500.00 1,487,500.00 - 

 
กำรประมำณกำรรำยรับ 
ผู้วิจัยได้ท าการประมาณการผู้เข้าใช้บริการในแต่ละวัน โดยก าหนดเป็นช่วงเวลา ดังนี้ 

ช่วงเวลา 9.00-12.00 ซึ่งเป็นช่วงเวลาที่ส าคัญ ส่วนใหญ่แล้ว เป็นกลุ่มคนวัยท างาน 
เพราะร้านเปิดหลังช่วงเวลาเข้าเรียน 

ช่วงเวลา 12.00-17.00 เป็นเวลาส าหรับอาหารเที่ยง ทางร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปร
นิกส์ ตั้งอยู่ในพ้ืนที่ที่ไม่ได้ห่างไกลจากชุมชนเมืองที่มีท้ังแหล่งท างาน ส านักงาน และมหาวิทยาลัย 
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ซ่ึงทางร้านอาหารมีพ้ืนที่ร่มรื่น ไม่ร้อน อากาศถ่ายเทสะดวก ที่จอดรถสามารถรองรับได้เพียงพอ 
ซึ่งท าให้ช่วงเวลาอาหารเที่ยงคนเข้ามาค่อนข้างมาก 

ช่วงเลา 17.00-22.00 เป็นช่วงเวลาที่คนส่วนใหญ่เลิกงาน กลุ่มผู้บริโภคบางกลุ่มมักใช้
ร้านอาหารเป็นที่พบปะ สังสรรค์ นัดเจอกับกลุ่มเพ่ือนๆ ลูกค้าบางกลุ่มมารับประทานอาหารกับ
ครอบครัว ทั้งนี้ ร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์มีมุมสวยๆ ส าหรับลูกค้าท่ีมาพบปะสังสรรค์ มี
มุมส าหรับเด็กๆ ไว้เป็นพื้นที่ผ่อนคลาย ลูกค้าส่วนใหญ่จึงเข้ามารับประทานอาหารในช่วงเวลานี้
เป็นจ านวนมาก  

 
ตารางที่ 5.4: ตารางแสดงการประมาณรายได้ของร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
การประมาณการรายได้ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

จ านวนผู้มาใช้บริการต่อวัน      
ช่วง (9.00-12.00 น.) 15 15 20 20 25 
ช่วง (12.00-17.00น.) 35 35 35 40 45 

ช่วง (17.00-22.00 น.) 40 45 45 50 50 

จ านวนลุกค้าที่ใช้บริการต่อวัน 90 95 100 110 120 
ราคาเฉลี่ยผักไฮโดโปรนิกส์(ต่อถุง) 90 90 90 100 100 

ราคาเฉลี่ยจากกิจกรรมปลูกผัก
(ต่อคน) 50 50 50 60 60 

ราคาเฉลี่ยอาหารต่อจาน 90 90 100 105 110 

รายได้รวมต่อวัน 20,700 21,850 24,000 29,150 32,400 
รายได้รวมต่อเดือน 621,000 655,500 720,000 874,500 972,000 

รายได้ค่าบริการต่อปี   7,452,000  7,866,000  8,640,000  10,494,000  11,664,000  
 

กำรประมำณกำรรำยจ่ำย  
ผุ้วิจัยได้ท าการประมาณการรายจ่าย ประกอบด้วย 
1. เงินเดือนผู้บริหารและพนักงานภายในร้าน 190,000 บาทต่อเดือน ในช่วง 5 ปีแรกพนักงาน

ประจ ามีอัตราการขึ้นเงินเดือน 5% ในปีที่ 6 เป็นต้นไป อัตราการขึ้นเงินเดือนขึ้นกับผล
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ประกอบการร้าน นอกจากนี้ยังมีการจ่ายโบนัสประจ าปีในอัตราคงท่ี 1 เดือนส าหรับ
พนักงานทุกคนที่มีอายุงานครบ 1 ปีเต็ม ณ วันที่เปิดกิจการ 

2. ค่าไฟฟ้าประมาณ 7,000 บาท ต่อเดือน  
3. ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการอ่ืน ๆ เช่น ค่าน ้า ค่าโทรศัพท์ ค าบ ารุงรักษาสินค้า ค่าใช้จ่าย

เบ็ดเตล็ด เป็นต้น  
 

ตารางที่ 5.5: ตารางแสดงค่าจ้างบุคคลากรร้านวรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
 

ต าแหน่ง จ านวน(คน) อัตราจ้าง/คน ปีที่1 

ผู้จัดการร้าน 1 50,000.00 50,000.00 

ผู้จัดการฝ่ายผลิต 1 25,000 25,000 

พนักงานดูแลฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 2 9,000 9,000 

พ่อครัว/แม่ครัว 2 20,000 20,000 

ผู้ช่วยพ่อครัว/แม่ครัว 2 12,000 12,000 

พนักงานท าความสะอาด 2 7,500 7,500 

พนักงานจัดส่ง 2 9,000 9,000 

หัวหน้าฝ่ายการตลาดและบัญชี 1 18,000 20,000 

หัวหน้าฝ่ายจัดซื้อ 1 18,000 20,000 

พนักงานในร้าน 5 9,000 9,000 

รวมรายจ่ายเงินเดือน 19 271,000 271,000 
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ตารางที่ 5.6: ตารางแสดงรายจ่ายร้านวรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 

ต้นทุนคงท่ี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าเช่าสถานที่ 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

ค่าน ้าประปา (เพ่ิม 5%) 36,000 37,800 38,556 39,327 40,114 

ค่าไฟฟ้า (เพ่ิม 5%) 84,000 88,200 92,610 97,241 102,103 
ค่าโทรศัพท ์(เพ่ิม 5%) 10,800 11,340 11,907 12,502 13,127 

ค่าใช้จ่ายอื่นๆ(เพ่ิมข้ึน 5%) 102,000 107,100 112,455 118,078 123,982 

ค่าเสื่อมราคา 106,900 106,900 106,900 106,900 106,900 
ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 60,000 60,000 60,000 60,000 60,000 

เงินเดือน(เพ่ิมขึ้น 5%) 3,252,000 3,414,600.00 3,585,330 3,764,597 3,952,826 

โฆษณา 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 
รวมต้นทุนคงที่ 3,843,700 4,017,940 4,199,758 4,390,644 4,591,052 
      

รายได้รวม 7,452,000 7,866,000 8,640,000 10,494,000 11,664,000 

 
ตารางที่ 5.7: ตารางแสดงการส่งเสริมการขาย 
นโยบายส่งเสริมการ
ขาย 

     

ลูกค้าท าบัตรสมาชิก 30%     

คาดว่าลูกค้าจะน า
บัตรมาใช้ 

20%     

ส่วนลดส าหรับสมาชิก 15%     

ค่าส่งเสริมการขาย  
(บัตรสมาชิก) 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้รวม 7,452,000.00 7,866,000.00 8,640,000.00 10,494,000.00 11,664,000.00 
ลูกค้าท าบัตรสมาชิก 2,235,600.00 2,359,800.00 2,592,000.00 3,148,200.00 3,499,200.00 

คาดว่าลูกค้าจะใช้ 447,120.00 471,960.00 518,400.00 629,640.00 699,840.00 
จะให้ส่วนลด 67,068.00 70,794.00 77,760.00 94,446.00 104,976.00 
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ต้นทุนการให้บริการ 35%     

ต้นทุนผันแปร 30 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ต้นทุนการให้บริการ 2,608,200 2,753,100 3,024,000 3,672,900 4,082,400 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 
5% 

372,600 393,300 432,000 524,700 583,200 

ส่งเสริมการขาย 67,068 70,794 77,760 94,446 104,976 

รวมต้นทุนผันแปร 3,047,868 3,217,194 3,533,760 4,292,046 4,770,576 
 
 ตารางที่ 5.8 : ตารางการประมาณการงบการเงิน 

 
 
 
 
 
 
 
 

งบก ำไรขำดทุน ประมำณกำรกรณ์สถำนกำรณ์ปกติ 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

รายได้รวม 7,452,000.00 7,866,000.00 8,640,000.00 10,494,000.00 11,664,000.00 

หัก ต้นทุนผันแปร 3,047,868.00 3,217,194.00 3,533,760.00 4,292,046.00 4,770,576.00 
ก าไรส่วนเกิน 4,404,132.00 4,648,806.00 5,106,240.00 6,201,954.00 6,893,424.00 

หัก ต้นทุนคงที่ 3,843,700.00 4,017,940.00 4,199,758.00 4,390,644.22 4,591,051.62 

ก าไรก่อนการ
ด าเนินงาน 560,432.00 630,866.00 906,482.00 1,811,309.78 2,302,372.38 

หัก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหักภาษี 560,432.00 630,866.00 906,482.00 1,811,309.78 2,302,372.38 

หัก ภาษี 30% 168,129.60 189,259.80 271,944.60 543,392.93 690,711.71 

ก าไรสุทธิ 392,302.40 441,606.20 634,537.40 1,267,916.85 1,611,660.67 

ตารางที่ 5.7(ต่อ): ตารางแสดงการส่งเสริมการขาย 
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ยกยอดไป 
งบกระแสเงินสด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ภาษีเงินได้ 168,129.60 189,259.80 271,944.60 543,392.93 690,711.71 
ภาษีเงินได้คา้งจ่ายที่
เพ่ิมข้ึน 168,129.60 21,130.20 82,684.80 271,448.33 147,318.78 

      
ยกยอดไป 

งบกระแสเงินสด ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

เงินปันผลจ่าย 39,230.24 44,160.62 63,453.74 126,791.68 161,166.07 

เงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 39,230.24 4,930.38 19,293.12 63,337.94 34,374.38 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ก ำไรสะสม ประมำณกำรจำกสถำนกำรณ์ปกติ 

ยกยอดไปงบดุล ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสะสมต้นปี - 353,072.16 750,517.74 1,321,601.40 2,462,726.56 

บวก ก าไรสุทธิ 392,302.40 441,606.20 634,537.40 1,267,916.85 1,611,660.67 

หัก เงินปันผล 39,230.24 44,160.62 63,453.74 126,791.68 161,166.07 

ก ำไรสะสมปลำยงวด 353,072.16 750,517.74 1,321,601.40 2,462,726.56 3,913,221.16 

ตารางที่ 5.8(ต่อ): ตารางการประมาณการงบการเงิน 
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งบกระแสเงินสด ประมำณกำรจำกสถำนกำรณ์ปกติ 

กระแสเงินสดจำก 
กิจกรรมกำรด ำเนินงำน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสุทธิ 392,302.40 441,606.20 634,537.40 1,267,916.85 1,611,660.67 

บวก ค่าเสื่อมราคา 106,900.00 106,900.00 106,900.00 106,900.00 106,900.00 
บวก ค่าใช้จ่ายตัดจ่าย 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 60,000.00 

บวก ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - 
บวก ภาษีเงินได้ค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 168,129.60 21,130.20 82,684.80 271,448.33 147,318.78 

บวก เงินปันผลค้างจ่ายที่เพ่ิมขึ้น 39,230.24 4,930.38 19,293.12 63,337.94 34,374.38 

เงินสดจากกิจกรรมการ
ด าเนินงาน 766,562.24 634,566.78 903,415.32 1,769,603.12 1,960,253.83 

กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
ลงทุน           

สินทรัพย์รวม 534,500.00  -                   -    -                -    

 ค่าออกแบบ/ค่าตกแต่งสถานที่  300,000.00            -               -        -                   -    
ค่าวางระบบไฟฟ้า 100,000.00         -               -                    -               -    

กระแสเงินสดจากการลงทุน 934,500.00            -                 -                  -                -    
กระแสเงินสดจากการจัดหา           

กู้จากสถาบันการเงิน                -           -                 -                   -                -    

หัก ช าระเงินกู้           -            -              -                  -              -    
หัก ช าระดอกเบี้ยเงินกู้      -           -                -                 -            -    

หัก เงินปันผล   39,230.24  44,160.62  63,453.74  126,791.68  161,166.07  

ทุนหุ้นสามัญ 1,487,500.00        -     -                  -                -    
กระแสเงินสดจากกิจกรรมการ
จัดหา 1,448,269.76  44,160.62    63,453.74  126,791.68  161,166.07  
เงินสดสุทธิ 1,280,332.00  590,406.16    839,961.58  1,642,811.44   1,799,087.76  

บวก เงินสดต้นงวด         -    1,280,332.00  1,870,738.16  2,710,699.74   4,353,511.18  

เงินสดปลายงวด 1,280,332.00  1,870,738.16  2,710,699.74  4,353,511.18  6,152,598.94  

ตารางที่ 5.9: ตารางงบกระแสเงินสด 
 



111 

ตารางที่ 5.10: ตารางงบแสดงฐานะทางการเงิน 

งบดุล ประมำณกำรจำกสถำนกำรณ์ปกติ 

สินทรัพย์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย์หมุนเวียน      
เงินสดและเงินฝากธนาคาร 1,280,332 1,870,738 2,710,700 4,353,511 6,152,599 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,280,332 1,870,738 2,710,700 4,353,511 6,152,599 

 สินทรัพย์ถาวรรวมสุทธิ  427,600 320,700 213,800 106,900 - 

ค่าตกแต่งสุทธิ 240,000 180,000 120,000 60,000 - 

ค่ามัดจ าสถานที่ 100,000 100,000 100,000 100,000 100,000 

รวมสินทรัพย์ 2,047,932 2,471,438 3,144,500 4,620,411 6,252,599 

หนี้สินและส่วนของเจ้าของ      
ภาษีเงินได้ค้างจ่าย 168,130 189,260 271,945 543,393 690,712 

เงินปันผลค้างจ่าย 39,230 44,161 63,454 126,792 161,166 

หนี้สินหมุนเวียน 207,360 233,420 335,398 670,185 851,878 

เงินกู้สุทธิ - - - - - 

รวมหนี้สิน 207,360 233,420 335,398 670,185 851,878 

ทุนเรือนหุ้นสามัญ 1,487,500 1,487,500 1,487,500 1,487,500 1,487,500 

ก าไรสะสม 353,072 750,518 1,321,601 2,462,727 3,913,221 

ส่วนของเจ้าของ 1,840,572 2,238,018 2,809,101 3,950,227 5,400,721 

รวมหนี้สินและส่วนของ
เจ้าของ 2,047,932 2,471,438 3,144,500 4,620,411 6,252,599 
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ตารางที่ 5.11: ตารางแสดงการวิเคราะห์กระแสเงินรับ 
 

กระแสเงินรับตลอดโครงกำร 

ปีท่ี  
0  กระแสเงินสดจ่ำย ณ วันลงทุน 1,487,500.00 

1  กระแสเงินสดรับ 1,280,332.00 

2  กระแสเงินสดรับ 590,406.16 
3  กระแสเงินสดรับ 839,961.58 

4  กระแสเงินสดรับ 1,642,811.44 

5  กระแสเงินสดรับ* 2,399,087.76 

  
กำรค ำนวณมูลค่ำปัจจุบันสุทธิโดยใช้อัตรำคิดลด 30% 

มูลค่ำปัจจุบันของกระแสเงินสดรับ ฿2,937,883.63 

หัก มูลค่ำปัจจุบันของกระแสเงินสดจ่ำย 
-                                    
1,487,500.00 

มูลค่ำปัจจุบันสุทธิ (NPV) ฿1,450,383.63 

อัตรำผลตอบแทนของโครงกำร 70% 
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ตารางที่ 5.12: ตารางแสดงการวิเคราะห์อัตราส่วนทางการเงิน 
กำรวิเครำะห์อัตรำส่วนทำงกำรเงิน    
รำยกำรกำรวิเครำะห์ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กำรวัดสภำพคล่องทำงกำรเงิน      
อัตราส่วนเงินทุนหมุนเวียน (เท่า) 6.17 8.01 8.08 6.50 7.22 

อัตราส่วนสินทรัพย์คล่องตัว (เท่า) 6.17 8.01 8.08 6.50 7.22 

กำรวัดประสิทธิภำพกำรใช้ทรัพย์สิน      
อัตราการหมุนสินทรัพย์ถาวร (รอบ) 17.43 24.53 40.41 98.17  
อัตราการหมุนของสินทรัพย์รวม (รอบ) 3.64 3.18 2.75 2.27 1.87 

กำรวัดควำมสำมำรถในกำรช ำระหนี้      
อัตราแห่งหนี้ (Debt to Equity Ratio) (เท่า) 0.11 0.10 0.12 0.17 0.16 

อัตราส่วนความสามารถในการช าระดอกเบี้ย
(เท่า) - - - - - 

กำรวัดควำมสำมำรถในกำรบริหำร      
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อสินทรัพย์ (ROA) 0.19 0.18 0.20 0.27 0.26 
อัตราส่วนผลตอบแทนต่อผู้ถือหุ้น (ROE) 0.21 0.20 0.23 0.32 0.30 

อัตราส่วนก าไรส่วนเกิน (%) 59.1 59.1 59.1 59.1 59.1 
อัตราส่วนก าไรจากการด าเนินงาน (%) 7.52 8.02 10.49 17.26 19.74 

อัตราส่วนก าไรสุทธิ (%) 5.26 5.61 7.34 12.08 13.82 

ข้อมูลทำงกำรเงินจำกกำรลงทุน      
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value) ฿1,450,383.63 

อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 70%    
ระยะเวลาคืนทุน (ปี) 1.351 
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5.5 แผนฉุกเฉินของธุรกิจ วรรค ฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 
5.5.1 แผนฉุกเฉินปัญหำทรัพยำกรบุคคล  

 ส าหรับการท าธุรกิจ ไม่อาจเลี่ยงปัญหาต่าง ๆ ที่จะเกิดขึ้นได้ ด้านทรัพยากร
บุคคลถือเป็นหนึ่งในปัญหาที่อาจะเกิดข้ึนในระหว่างการด าเนินการธุรกิจ เช่น ปัญหาพนักงานไม่
เพียงพอ ปัญหาการขอเบิกเงินล่วงหน้า การขอเพ่ิมเงินเดือน เป็นต้น 

- ปัญหาพนักงานไม่เพียงพอ  
ทางร้านจะประเมินความเป็นไปได้ของช่วงเวลาที่ลูกค้าจะเข้าใช้บริการ
มากที่สุด เพ่ือจ าการจ้างพนักงาน Part Time เพ่ือมาท างานใน
ช่วงเวลาดังกล่าวให้เพียงพอต่อการบริการลูกค้า  

- การขอเพ่ิมเงินเดือน และการขอเบิกเงินล่วงหน้า 
หากเกิดปัญหานี้ ทางฝ่ายผู้บริหารของร้าน จะมีการจัดการประชุม
และหารือกับพนักงาน เพ่ือหาสาเหตุ และข้อตกลงร่วมกันที่โดยที่ทั้ง
สองฝ่ายสามารถยอมรับได้  

5.5.2  แผนฉุกเฉินด้ำนกำรผลิตและกำรด ำเนินงำน  
 ส าหรับธุรกิจร้านอาหาร คงไม่สามารถหลีกเลี่ยงได้ง่าย ๆ โดยเฉพาะอย่างยิ่ง

ปัญหาในเรื่องของวัตุดิบไม่เพียงพอต่อการบริโภคของลูกค้า ทั้งวัตุดิบจากทางร้าน และวัตถุดิบที่
ใช้ในการปรุงอาหารอื่น ๆ หรือจะเป็นการเน่าเสียของวัตถุดิบ ทางร้านจึงต้องมีแผนรับมือกับ
เหตุการณ์เหล่านี้  

- มีการส ารวจและตรวจสอบจ านวนของวัตุดิบคงเหลือในแต่ละวัน  เก็บ
ข้อมูลจ านวนวัตถุดิบที่ใช้ไป ท าให้ทราบถึงจ านวนของแต่ละอาทิตย์  จึง
สามารถวางแผนการซื้อในอนาคตได้ 

- มีการหาพันธมิตรทางการค้า โดยการท าสัญญาการค้าขายระหว่างกัน โดย
ทางร้านจะไม่เลือกใช้พันธมิตรทางการค้าจากแหล่งเดียวเพ่ือลดปัญหา
พันธมิตรเจ้าหลักไม่สามารถส่งวัตถุดิบให้ได้ ในกรณีสั่งวัตุดิบนั้น ๆ เป็น
จ านวนมาก สามารถก าหนดวันและปริมาณวัตถุดิบให้พันธมิตรทางการค้า
มาส่ง เพ่ือลดความผิดพลาดในการค านวณการซื้อวัตุดิบ เพราะต้อง
เดินทางไปซื้อเอง  
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5.5.3  แผนฉุกเฉินด้ำนกำรเงิน  
ส าหรับปัญหาที่สามารถเกิดข้ึนได้ในด้านของการเงิน อาจเกิดจากปัจจัยหลายด้าน  

- เรื่องของการประสบปัญหาการขาดสภาพคล่องในการด าเนินธุรกิจ เพราะ
ธุรกิจมีค่าใช้จ่ายในการลงทุนหลายด้าน ทั้งในเรื่องของค่าจ้างพนักงาน ค่า
วัตถุดิบ ค่าตกแต่ง ค่าจัดการภายในร้าน ซึ่งอาจะส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ 
ธุรกิจอาจจะด าเนินการได้ช้าลง ทางร้านจึงจ าเป็นต้องหาทุนเพิ่มเติม โดย
การกู้ระยะสั้นจากทางภาครัฐ เพื่อน ามาใช้จ่ายในการบริหารงานบางส่วน 
เพ่ือให้ธุรกิจสามารถด าเนินต่อในสภาพคล่องตัว  

- ยอดขายลดลง ท าให้รายได้ลดลง แต่ค่าใช้จ่ายยังเท่าเดิม หากเกิดปัญหานี้ 
ทางผู้บริการจะมีการประชุมหารือเพ่ือหาสาเหตุเหล่านี้ ว่าเกิดข้ึนจาก
ปัจจัยใด ในด้านปัจจัยภายนอก ทางผู้บริหารจะหารือและวิเคราะห์ปัญหา
ที่เกิดขึ้น โดยอาจสอบถามจากลูกค้าที่ เข้ามาใช้บริการโดยตรง หรือจัด
กล่องรับความคิดเห็นเพ่ือให้ลูกค้าได้แสดงความคิดเห็นติชม แตห่ากปัญหา
เกิดจากพนักงานภายในร้าน เช่น พนักงานให้บริการไม่ดี บริการล่าช้า 
หัวหน้างานจะต้องแจ้งให้พนักงานรับทราบและปรับปรุงเพ่ือไม่ให้เกิดใน
ครั้งถัดไป หรือพนักงานไม่สามารถอธิบายหรือใหค้ าแนะน าเกี่ยวกับอาหาร 
หรือรายละเอียดอื่น ๆ ภายในร้านได้ หัวหน้างานจะจัดอบรมให้กับ
พนักงานอีกครั้ง  

- ปัญหาเกิดจากการขนส่ง เช่น ความล่าช้ากว่าที่แจ้งไว้ หรือคุณภาพอาหาร 
หรือผักเมื่อไปถึงจุดหมายมีปัญหา ท าให้ลูกค้าเสียความเชื่อมั่น กิจการต้อง
วางแผนและประเมิน อุปสรรคท่ีพนักงานจัดส่งพบ เช่น ไม่ช านาญเส้นทาง 
การจราจรติดขัดมาก ภาชนะที่ส าหรับบรรจุสินค้าไม่เหมาะสม เป็นต้น 
กิจการต้องด าเนินการแก้ไขอย่างเร่งด่วน เช่น ก่อนส่งสินค้าพนักงานต้อง 
ตรวจสอบเส้นทางก่อนจัดส่งสินค้าทุกครั้ง และเลือกเส้นทางที่พบรถติด
น้อยที่สุด  
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5.5.4 แผนฉุกเฉินด้ำนกำรตลำด  
หากพบว่า มีปัญหาในด้านการตลาด ลูกค้าไม่สามารถรับรู้ถึงตราสินค้าได้ หรือผลตอบ

รับต ่ากว่าที่ตั้งไว้ค่อนข้างมาก ฝ่ายการตลาดจะประเมินและวิเคราะห์หาวิธีแก้ไขอย่างเร่งด่วน 
ปัจจัยของปัญหาอาจเกิดมาจากหลายด้านด้วยกัน ฝ่ายการตลาดจะต้องมีการประเมินแผน
โฆษณาแต่ละช่องทาง เพ่ือลดปัญหาค่าใช้จ่ายที่เพ่ิมขึ้นโดยไม่จ าเป็น ต้องคอนตรวจดูว่ากิจกรรม
การตลาดแบบใดที่ลูกค้าให้ความสนใจ พร้อมทั้งฝ่ายการตลาดต้องส ารวจพฤติกรรมของผู้บริโภค 
เพ่ือท าการตลาดให้ เข้าถึงคนกลุ่มนั้น หรือการสร้างเรื่องราว (story) ของเมนูอาหาร จุดเริ่มต้น
ของร้านอาหารแห่งนี้ เพ่ือให้เป็นที่สนใจของลูกค้า  

 
5.6 แผนในอนำคตของธุรกิจ วรรค ฟำร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 

 มีการขยายสาขาไปจังหวัดอ่ืน ๆ โดยเน้นไปที่การท าการตลาดออนไลน์ การขยายสาขา อาจะ
เป็นในรูปแบบร้านอาหารเพียงอย่างเดียว โดยการน าผลผลิตจากฟาร์มไปประกอบอาหารในสาขาอ่ืน ๆ 
ในจังหวัดอ่ืน ๆ หรือการขยายฐานลูกค้าขายส่งให้ครอบคลุมทั่วประเทศ   

การขยายสาขาอาจรวมไปถึงการเป็นฟาร์มตัวอย่างในด้านการน าเอาเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาท
แบบเต็มรูปแบบ Smart Farm การให้ลูกค้ามีส่วนร่วมในการปลูกผักด้วยตนเอง โดยมีการน า
แอปพลิเคชั่นเข้ามามีบทบาทในการปลูกผัก พร้อมกับการให้เช่าพ้ืนที่ในการปลูกผักผ่านแอปพลิเคชั่น
ส าหรับลูกค้าที่ไม่มีพ้ืนที่เป็นของตนเอง ซึ่งเทคโนโลยีที่น ามาใช้คือ “ไอโอที” (internet of thing) เป็น
เทคโนโลยีที่มีขนาดเล็กราคาถูก เป็นระบบสมองกล ตรวจสอบปริมาณน ้าในถัง ปริมาณน ้าที่จ่ายไปต่อ
นาที ปริมาณปุ๋ย อุณหภูมิ ความชื้นในโรงเรือน ผ่านเซ็นเซอร์ที่เชื่อมผ่านสัญญาณอินเทอร์เน็ต ลูกค้าจะ
เป็นผู้ควบคุมการปลูก ซึ่งทางฟาร์มจะเป็นผู้ดูแลผลผลิตให้กับลูกค้า รวมถึงการจัดส่งให้กับลูกค้าถึงหน้า
บ้าน 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง พฤติกรรมการซื้อและปัจจัยทางการตลาด 

ในการเรื่องการตัดสินใจในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์และรับประทานร้านอาหารเพื่อสุขภาพ 

ค าชี้แจง: ทางร้าน วรรค ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ อยากทราบถึงพฤติกรรมการตัดสินใจการเลือกซื้อผักไฮโดรโปร
นิกส์และการรับประทานอาหารเพื ่อสุขภาพเพื ่อใช้เป็นแนวทางในการศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคโดยมี
วัตถุประสงค์ศึกษาแผนธุรกิจร้านวรรคฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ จึงขอความร่วมมือจากท่านในการกรอกข้อมูล
ในแบบสอบถาม และขอขอบคุณมา ณ โอกาสนี้  

ส่วนที่ 1  ข้อมลูทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2  ข้อมลูแหล่งเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์และการเลือกใช้บริการร้านอาหารของลูกค้า  

ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์และการใช้

บริการร้านอาหาร 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมลูทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม          
ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องว่างหน้าค าตอบที่ตรงกับตัวท่าน หรือช่องที่ตรงกับความคิดเห็น
ของท่านตามความเป็นจริง 

1. เพศ 

 ชาย    หญิง   

2. อายุ 

 ต ่ากว่า 20 ปี   21-30 ปี  41-40 ปี  

 41-50 ปี   51-60 ปี  มากกว่า 60 ปี  

3. สถานภาพสมรส  

 โสด    สมรส   หม้าย/หยา่/แยกกันอยู ่

 

4. ระดับการศกึษาสูงสุด  

 ต ่ากว่าปริญญาตร ี  ปรญิญาตร ี   ปรญิญาโท   อื่นๆ (โปรดระบุ)................ 
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5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดือน(บาท) 

 ต ่ากว่า 15,000 บาท   15,000 – 30,000 บาท  30,001 – 40,000 บาท  
 40,001 – 50,000 บาท  50,001 – 60,000 บาท  มากกว่า 60,000 บาท  ขึ้นไป 

 

6. อาชีพในปัจจุบัน 

 เจ้าของกิจการ  ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัท  / ร้าน / บริษัทเอกชน   
 นักเรียน/นักศึกษา  ว่างงาน    อื่น ๆ...............................  

 

6. จ านวนสมาชิกที่ท่านพักอาศัยอยู่ด้วย(รวมตัวท่านเอง)  

 1 คน  2 คน  3 คน 4 คน   มากกว่า 4 คนขึ้นไป  
  
ส่วนที่ 2. ข้อมูลแหล่งเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์และพฤติกรรมการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์และใช้บริการ

ร้านอาหารของลูกค้า 

ค าชี้แจง : โปรดท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องว่างหน้าค าตอบที่ตรงกับข้อมูลแหล่งเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์และ
พฤติกรรมการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์และใช้บริการร้านอาหารของท่าน  

1. ท่านเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนกิส์จากที่ใดบา้ง   

 ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส ์      ตลาด  ห้างสรพพสินค้า  

 ช่องทางออนไลน์   อื่นๆ (โปรดระบุ).................................. 

2. ภายในระยะเวลา 1 เดือน ที่ผ่านมา จ านวนที่ท่านซือ้ผักไฮโดรโปรนิกส์ของท่าน 

 ไม่เคย     1 ครั้ง / เดือน   2 ครั้ง / เดือน 

 3 ครั้ง / เดือน   4 ครั้ง / เดือน   มากกว่า 4 ครั้ง 

3. ราคาผักไฮโดรโปรนิกส/์งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง (บาท)  

 20-50 บาท / ครั้ง    51 -100 บาท / ครั้ง   

 101-200 บาท / ครั้ง    มากกว่า 200 

4. จ านวนที่ทา่นซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ ต่อครั้ง ท่านซ้ือผลิตภัณฑ์ / สนิค้าประเภทไหนเป็นประจ า 

 ต ่ากว่า 1 กก.   1-2 กก.   2.1-3 กก.   3.1 กก. ขึน้ไป 
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5. มูลค่า/งบประมาณในการซื้อต่อครั้ง           
 ต ่ากว่า 1,000 บาท    1,000 – 3,000 บาท   3,100 – 6,000 บาท    
 6,100 – 9,000 บาท    มากกว่า 9,000 บาท  

6. ท่านค านึงถึงสิ่งใดมากทีสุ่ดในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ โดยเรียงจากล าดับ 1-3 

 ราคาถูกกว่าที่อื่น     ใกล้บ้าน   มีมาตรฐานรับรอง    

 ให้ส่วนลด – 9,000 บาท   ให้เครดิตนาน   การจัดส่งรวดเร็ว 

7. ชนิดผักไฮโดรโปรนิกส์ที่ท่านนิยมรับประทานมากทีสุ่ด ( เลือกเพียง 3 รายการ) 

 ผักกรีนโอ๊ค     ผักเรดโอ๊ค     

 

 

 

 ผักกรีนคอส      ผักบัตเตอรเ์ฮด  

 

 

 

 ผักเรดคอรลั      ผักกรีนคอรัล  

  

 

 

 ผักบัตตาเวีย      ผักฟลิเล่ห์ไอซ์เบิร์ก 

 

 

 

 ผักมิซูน่า      ผักร็อกเก็ท  
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8. ท่านน าผักไฮโดรโปรนิกส์มาประกอบอาหารในลักษณะใด (ตอบเพียงข้อเดียว)  

 สลัดผัก    ผักเครื่องเคียง   ผักตกแต่งในอาหาร  อื่นๆ (โปรดระบุ)............  

9. เหตุผลในการเลือกประเภทของร้านอาหาร (เรียงล าดับ 1-3)  

 ราคาเหมาะสม     การตกแต่งสถานที ่ 

 สภาพแวดล้อมภายนอกร้าน   ชื่อเสียงร้าน  

 ความสะดวกที่ใช้บริการ   ความเคยชนิ  

 ข้อจ ากัดเวลา    เมนูอาหารที่เหมาะสมกับตนเอง  

10. ภายในระยะเวลา 1 เดือน ทีผ่่านมา จ านวนที่ท่านใช้บริการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ  

 ไม่เคย/ไม่ได้ใช้บริการ    1 ครั้ง  

 2 ครั้ง      3 ครั้ง  

 4 ครั้ง     มากกว่า 5 ครั้ง ขึ้นไป  

11. มูลค่า/งบประมาณในการซือ้ต่อครั้ง 

 100-300 บาท / ครั้ง    301-500 บาท / ครั้ง   

 501-700 บาท / ครั้ง    701-900 บาท / ครั้ง 

 มากกว่า 900 บาท / ครั้ง  

12. จ านวนคนที่ใช้บริการร้านอาหารพร้อมท่านในแตล่ะครั้ง 

 ทานคนเดียว     2 คน  

 3 คน      4 คน  

 5 คนขึ้นไป 

13. ท่านมักจะรับประทานอาหารสุขภาพกับใคร  

 คนเดียว      คนรัก  

 ครอบครัว     เพื่อน  
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ส่วนที่ 3 ปัจจัยทางด้านการตลาดมีผลต่อในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์และการใช้บริการร้านอาหาร

มากน้อยเพียงใด 

ค าชี้แจง : ท าเครื่องหมาย √ ลงในช่องที่ตรงกับความคิดเห็นของท่านถึงระดับความส าคัญของปัจจัยทาง
การตลาดในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์และการใช้บรกิารร้านอาหาร 

 

 
ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 
มากที่สุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยที่สุด 
1 

ด้านผลิตภัณฑ ์
1. ความหลากหลายของอาหารมีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซื้อหรือใช้บริการ 
     

2. คุณภาพความสดใหม่ของผัก มีผลต่อการ
เลือกซื้อ 

     

3. คุณภาพของผักตรงตามมาตรฐานที่กระทรวง
เกษตรต้ังไว้ 

     

4. ความสะอาดของอาหารมีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกรับประทาน 

     

5. รสชาติอาหารมีผลต่อการเลอืก      
ด้านราคา 

1. ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพมีผลต่อการ
เลือกใช้บริการ 

     

2. มีการระบุราคาที่ชัดเจนในเมนูอาหารมีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกซื้อ 

     

3. ท่านเปรียบเทียบราคาอาหารก่อนเลือกซื้อ      

4. มีการรับชำระเงินผ่านช่องทางอ่ืน เช่น QR 
code มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ 
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ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 
มากที่สุด 

5 
มาก 
4 

ปานกลาง 
3 

น้อย 
2 

น้อยที่สุด 
1 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่ายและสถานที ่

1. ความสะดวกในการใช้บริการร้านอาหารมีผล
ต่อการตัดสินใจ 

     

2. มีช่องทางการสั่งซื้อที่หลากหลาย       

3. มีบริการส่งสินค้าถึงลูกค้า      

4. สถานที่จอดรถกว้างขวาง สามารถจอดรถ
เพียงพอ 

     

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. ส่วนลดหรือโปรโมชั่นส่งผลตอ่การตัดสินใจใช้
บริการ 

     

2. ทางร้านมีกิจกรรมช่วยเหลือสังคม      

3. มีการออกบูธตามงานเกษตรอย่างต่อเนื่อง      

4. มีการประชาสัมพันธ์และอัพเดทข้อมูล
ออนไลน์อย่างสม่ำเสมอ 

     

5. หากทางร้านมีบริการให้ลูกค้าสามารถเก็บผกั
จากฟาร์มด้วยตนเอง มีผลต่อการใช้บริการ 

     

 

ข้อเสนอแนะและความคิดเหน็เพิ่มเติม 

................................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................................ 

................................................................................................................................................................................ 

**ขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงที่ท่านเลือกสละเวลา และให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม** 
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ประเดน็ในการสัมภาษณ ์

ประเดน็ที่ 1 ความรู้ความเขา้ใจที่มีต่อผักไฮโดรโปรนิกส ์

- ท่านเคยรับประทานหรือซื้อผกัไฮโดรโปรนิกส์หรือไม่  

- ท่านคิดว่าผักไฮโดรโปรนิกส์แตกต่างจากการปลูกทั่วไปอย่างไร  

ประเดน็ที่ 2 พฤติกรรมและปัจจัยด้านตา่ง ๆ ในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์  
- เหตผลในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ 

- จ านวนครั้ง/ความถี่ในการซื้อผักไฮโดรโปรนกิส์หรือผักสลัด  

- สถานที่ในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ ซือ้ที่ไหน ซื้อผ่านช่องทางใด เพราะอะไรถึงเลือกที่นั้น ๆ 

- ซื้อเพื่อไปรับประทานเอง หรือซื้อให้บุคคลอื่น  

- ราคาต่องครั้งในการซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์  

- ในการซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ คิดว่าราคาที่ซื้อเหมาะสมหรือไม่ แพงหรือถูกเกินไป 

- หากราคาผักจากแหล่งที่เคยซื้อแพงขึ้นกว่าปกติที่เคยซื้อ จะใช้บริการหรือไม่  

- หากมีบริการส่งผักโดยคิดราคาขนส่งจะใช้บริการหรือไม ่ 

ประเดน็ที่ 3 การเลือกใช้บรกิารร้านอาหารจากผักไฮโดรโปรนิกส ์

- โดยเฉลี่ยได้ใช้บริการร้านอาหารผักสลัด หรือร้านอาหารที่มีผักไฮโดรโปรนิกส์กี่ครั้งต่อปี  

- อัตราการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ประกอบอาหารโดยเน้นผักสลัด หรอืผักไฮโดรโปรนิกส์ คิดเป็นกี่

ครั้งต่อปี  

- ร้านที่ไปใช้บริการบ่อยสุด และร้านล่าสุดทีไ่ปใช้บริการ เพราะอะไรถึงเลือกร้านนั้น 

- ในการไปใช้บริการมักจะไปกับใคร  

- เหตุผลที่ท าใหอ้ยากกลับมาทานร้านอาหารอีกครั้ง  

ประเดน็ที่ 4  ความคิดเหน็ ปัญหาหรือข้อเสนอแนะเพิ่มเติม รวมทั้งองค์ประกอบอืน่ ๆ ต่อการ ใช้บริการ

ร้านรา้นฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ 

- ราคาที่ใช้บริการต่อ และต่อครั้ง  

- จากร้านที่เคยไปใช้บริการในประเด็นที่ 4 คดิว่าต้องการให้มีบริการหรือเมนูอะไรเพ่ิมเติม  

- ท่านสนใจการติดต่อข่าวสารเมื่อต้องการมองหาร้านอาหารเพื่อรับประทานหรือไม่ จากแหล่ง ใดบ้าง  

- ถ้าหากเป็นวัตถุดิบที่ปลอดภัย มีคุณภาพและมีราคาแพงกว่าร้านปกติ ท่านจะใช้บริการหรือไม่ 
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ภาคผนวก ข 
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ผลการศึกษาวิจัย 
ผลการศึกษาเชิงปริมาณ 

จากการศึกษากลุ่มตัวอย่างเชิงปริมาณโดยศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
และการบริการ (4P’s) ซึ่งเป็นปัจจัยในการตัดสินใจของผู้บริโภคที่มีต่อการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกสแ์ละ
การใช้บริการร้านอาหารฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ รวมถึงระดับราคาในการซื้อ การใช้บริการร้านอาหารต่อ
ครั้ง โดยเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จานวน 200 ชุด ซึ่งมี
ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถามและผลการวิจัยสามารถสรุปได้ดังนี ้

 

ส่วนที่1 ข้อมูลทั่วไปของผูท้ าแบบสอบถาม 
 

ภาพที่1: จ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศ 

 
 
จากผลการส ารวจ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุดคือ เพศหญิง จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อย

ละ 78 รองลงมาคือเพศชาย จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 22 โดยผลการส ารวจในส่วนนี้สามารถน ามา
ประกอบการวางแผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาดร่วมกับข้อมูลในส่วนอื่น ๆได ้

 
 
 
 
 

78%

22.00%

เพศ

หญิง

ชาย
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ภาพที ่2 จ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาย ุ
 

 
 

จากผลการส ารวจพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่ท าการตอบแบบสอบถามมากที่สุดมีอายอุยู่ ในช่วง 
21-30 ปี เป็นจ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 53.5 รองลงมาคือช่วงอายุ 31-40 ปี เปน็ จ านวน 52 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26 ล าดับที่ 3 ช่วงอายุต ่ากว่า 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 12.5 ล าดับที่ 4 ชว่งอายุระหว่าง 41-
50 ป ีจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6  และล าดับสุดท้ายอยู่ในช่วงอายุ 51-60 ปี เป็นจ านวน 4 คน คิด
เป็นร้อยละ 2 โดยผลการส ารวจในส่วนนี้สามารถน ามาประกอบการวางแผน กลยุทธ์ทางด้านการตลาด
ร่วมกับข้อมูลในส่วนอ่ืน ๆ ได ้
ภาพที่ 3: จ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพสมรส 

 

 

12.50%

53.5%

26%

6.00%

2%

0%

อายุ

ต ่ากว่า 20 ปี 21-30 ปี 21-40 ปี
41-50 ปี 51-60 ปี 60 ปีขึ้นไป

62%

35.50%

2.50%
สถานภาพสมรส

โสด

สมรส

หย่าร้าง/แยกกันอยู่
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จากผลการ ส ารวจพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 124 คน คิดเป็น

ร้อยละ   62 รองลงมาคือ สมรส จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 และล าดับสุดทา้ยคือ แยกกันอยู่

จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5   

ภาพที ่4: จ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

 
จากผลการส ารวจพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดับการศึกษาสูงสุดคือ ปริญญาตรี เป็น

จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมาคือ ปริญญาโท เป็นจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 25  
ล าดับที่ 3 คือ มัธยมศึกษา หรือเทียบเท่า (ปวช.) เป็นจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 11 ล าดับที่ 4 คือ
ปวส./อนุปริญญา เป็นจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4 และล าดับสุดท้ายคือ ต ่ากว่ามัธยมศึกษา เป็นจ า 
นวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 โดยผลการส ารวจในส่วนนี้สามารถน ามาประกอบการวางแผนกลยุทธ์
ทางด้านการตลาดร่วมกับข้อมูลในส่วนอืน่ ๆได ้

 
 
 
 
 
 

58.50%25%

15%

1.5%

ระดับการศึกษาสูงสุด

ต ่ากว่าปริญญาตรี

ปริญญาตรี

ปริญญาโท 

อื่นๆ
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ภาพที ่5: จ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

 
 
จากผลการการส ารวจพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วงที่หลากหลาย 

โดยอันดับที่ 1 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 15,001 – 30,000 บาท จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อย ละ 
44 อันดับที ่2 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 21 
อันดับที่ 3 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วงต ่ากว่า 15,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 16 อันดับที่ 
4 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 40,001 – 50,000 จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5 อันดับที่ 5 รายได้
เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 50,001 – 60,000 บาท จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 6 และอันดับสุดท้าย
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 60,000 บาท จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 โดย ผลการส ารวจในส่วนนี้
สามารถน ามาประกอบการวางแผนกลยุทธท์างด้านการตลาดร่วมกับข้อมูลใน ส่วนอื่น ๆได ้

 
 
 
 
 
 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน

ต ่ากว่า 15,000 บาท 15,000 – 30,000 บาท 30,001 – 40,000 บาท

40,001 – 50,000 บาท 50,001 – 60,000 บาท มากกว่า 60,000 บาท ขึ้นไป
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ภาพที ่6: จ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอาชีพ 
 

 
 
จากผลการส ารวจพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มากเป็น 

อันดับ 1 เป็นจ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 ล าดับที่ 2 ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ เป็นจ านวน 52 คน 
คิดเป็นร้อยละ 26  ล าดับที่ 3 นักเรียน/นักศึกษา เป็นจ านวน 47 คน คิด เป็นร้อยละ 23.5  ล าดับที่ 4 
เจ้าของกิจการ เป็นจ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 ล าดับสุดท้าย วิชาชีพอื่น เป็นจ านวน 11 คน คิด
เป็นร้อยละ 5.5 ซึ่งในจ านวน 5 คนนี้ ประกอบอาชีพ ลูกจ้างชั่วคราว รับจ้างทั่วไป นักดนตรีอิสระ 
พ่อบ้าน/แม่บ้าน และเทรนเนอร์ โดยผลการส ารวจในส่วนนี้สามารถน ามาประกอบการวางแผนกลยุทธ์
ทางด้านการตลาดร่วมกับข้อมูลในส่วนอื่น ๆ ได ้

 
 
 
 

9.50%

26%

35.50%

23.50%

0.00% 5.50%

อาชีพ

เจ้าของกิจการ ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ

พนักงานบริษัท  / ร้าน / บริษัทเอกชน นักเรียน/นักศึกษา

ว่างาน อื่นๆ 



133 
 

 

ภาพที ่7: จ านวนสมาชิกที่ท่านพักอาศัยอยู่ด้วย(รวมตัวท่านเอง) 
 

 
 
จากผลการส ารวจพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามจ านวนสมาชิกที่ท่านพักอาศัยอยู่ด้วย(รวมตัวท่าน

เอง) จ านวนสมาชิก 1 คน มากเป็น อันดับ 1 เป็นจ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 25% ล าดับที่ 2 จ านวน
สมาชิก 3 คน เป็นจ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5  ล าดับที่ 3 จ านวนสมาชิก 4 คน เป็นจ านวน 40 
คน คิดเป็นร้อยละ 20%  ล าดับที่ 4 จ านวนสมาชิก 2 คน เป็นจ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5% 
 ล าดับสุดท้ายมากกว่า 4 คนขึ้นไป เป็นจ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15% โดยผลการส ารวจในส่วนนี้
สามารถน ามาประกอบการวางแผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาดร่วมกับข้อมูลในส่วนอื่น ๆ ได ้

 
 
 
 
 
 
 

25%

17.50%

22.50%

20%

15%

Sales

1 คน 2 คน 3 คน 4 คน มากกว่า 4 คน ขึ้นไป



134 
 

 

ส่วนที่ 2  ข้อมูลแหล่งเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ พฤติกรรมการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์
และใช้บริการร้านอาหารของลูกค้า 

 
ภาพที ่8: จ านวนผู้ที่และไม่เคยซื้อหรือรับประทานผักไฮโดรโปรนิกส์ 

 
 

จากกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด จ านวน 200 คน พบว่ามี 182 คน เคยซื้อและรับประทาน
ผักไฮโดรโปรนิกส์ ซึ่งคิดเป็นสัดส่วน 91% และอีกจ านวน 18 คนที่ไม่เคยซื้อหรือรับประทานผักไฮโดรโปร
นิกส์ คิดเป็นสดัส่วน 9 % 
 
ภาพที ่9: แหลง่เลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์  

 

เคย

ไม่เคย

4.50%

56.50%

33%

6%

0
แหล่งเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ 

ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์

ตลาด

ห้างสรพพสินค้า 

ช่องทางออนไลน์

อื่น ๆ
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แหล่งในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ : กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มักจะซื้อผักที่ตลาดสดใกล้บ้าน
มากที่สุด คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 56.6 จ านวน 113 คน รองลงมาคือ ซื้อที่ห้างสรรพสินค้า คิดเป็นร้อยละ 
33 จ านวน 66 คน ล าดับที่ 3 คือ ช่องทางออนไลน์ คิดเป็นร้อยละ 6 จ านวน 12 คน และล าดับสุดท้าย 
คือ ฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส์ คิดเป็นร้อยละ 4.5 จ านวน 9 คน โดยผลการส ารวจในส่วนนี้สามารถน ามา
ประกอบการวางแผนกลยุทธ์ทางด้านการตลาดร่วมกับข้อมูลในส่วนอื่น ๆ ได ้
 

ภาพที ่10: ความถี่ในการซื้อผักไฮโดรโปรนิกส ์

 
 

ความถี่ในการซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ภายในระยะเวลา 1 เดือน : กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่โดยเฉลี่ย
ภายในระยะเวลา 1 เดือน ซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์เดือนละ 4 ครั้ง ซึ่งคิดเป็นสัดส่วน 47% รองลงมาเดือนละ 
3 ครั้ง คิดเป็นสัดส่วน 28% เดือนละ 2 ครั้ง คิดเป็นสัดส่วนเฉลี่ย 10% เดือนละมากว่า 4 ครั้ง คิดเป็น
สัดส่วนเฉลี่ย 8.5 %  และซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ 1 ครั้งต่อเดือนคิดสัดส่วนเป็น 6.5 % 

 
 

 
 

0

6.50%

10.00%

28%47.00%

8.50%

ความถี่ในการซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์

ไม่เคยซื้อทุกเดือน

1 ครั้ง / เดือน

2 ครั้ง / เดือน

3 ครั้ง / เดือน

4 ครั้ง / เดือน

มากกว่า 4 ครั้ง
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ภาพที ่11: ราคาในการซื้อผกัไฮโดรโปรนิกส์ต่อครั้ง 

 
 

ราคาในการซือ้ผักไฮโดรโปรนิกส์ต่อครั้ง : จากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ราคาโดยเฉลี่ยในการซื้อผัก
ไฮโดรโปรนิกส์ต่อครั้งมีราคา 51-100 บาท ซึ่งคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 57 จ านวน 114 คน ราคารองลงมา
คือ 20-50 บาทต่อครั้ง คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 24 จ านวน 48 คน และอีก ร้อยละ 17.5 จ านวน 35 คน
คือกลุ่มตัวอย่างที่มีการซื้อผัก 101-200 บาทต่อครั้ง และซื้อผักมากว่า 201 บาท ขึ้นไป คิดเป็นสัดสว่น
ร้อยละ 1.5 จ านวน 3 คน 
 

ผู้บริโภคค านึงถึงสิ่งใดมากทีสุ่ดในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ : จากการส ารวจกลุ่มตัวอย่าง 
สัดส่วนทีผู่้ท าแบบสอบถามเลือกมากที่สุด 3 อันดบัแรก คือ ใกล้บ้านจ านวน 68 คน คิดเป็นสัดส่วนร้อย
ละ 73.1 รองลงมาคือมีตรารับรองมาตรฐาน จ านวน 59 คน คิดเป็นสัดส่วน ร้อยละ 63.4 และราคาถูก
กว่าแหล่งอื่น จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 47.3 

 
 

 

24%

57%

17.50%

1.50%

ราคาในการซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์ต่อคร้ัง

20-50 บาท ต่อครั้ง 51-100 บาท ต่อครั้ง 101-200 บาท ต่อครั้ง 201 บาท ขึ้นไป
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ภาพที่ 12 อันดับ 1, 2, และ 3 ตามล าดับ ชนิดผักไฮโดรโปรนิกส์ที่ผู้บริโภคนิยมรับประทานมากที่สุด 
 

 

 
ผักกรีนโอ๊ค   ผักเรดโอ๊ค   ผักกรีนคอส 
 
ชนิดผักไฮโดรโปรนิกส์ที่ผู้บริโภคนิยมรับประทานมากที่สุด : จากการส ารวจกลุ่มตวัอย่าง ชนิด

ผักที่ผู้บริโภคเลือกมากที่สุด 3 อันดับแรก คือ ผักกรีนโอค๊ จ านวน 83 คน คิดสัดส่วนเป็น 89.2% 
รองลงมาคือผักเรดโอ๊ค จ านวน 61 คน คิดสัดส่วนเป็น 65.6% และผักกรีนคอส จ านวน 30 คน คิด
สัดส่วนเป็น 32.3% 
 

ลักษณะของการประกอบอาหารที่ผู้บริโภคน าผักไฮโดรโปรนิกส์เพื่อนามารับประทาน : จาก
การส ารวจส่วนใหญผู่้บริโภคมักนาผักไฮโดรโปรนิกส์มารบัประทานรูปของสลัดผัก คิดสัดส่วนเป็น 78.5% 
และรับประทานในรูปแบบผักเครื่องเคียง คิดสัดส่วนเป็น 21.5% 
 
ข้อมูลการเลือกใช้บริการร้านอาหาร 

เหตุผลในการเลือกประเภทร้านอาหารที่ใชบ้ริการ : จากการส ารวจกลุม่ตัวอย่างผู้ที่เคยใช้
บริการร้านอาหารจากผักไฮโดรโปรนิกส์จาก 3 อันดับแรก ผลการส ารวจ อันดับที่หนึ่งส่วนใหญ่เลือกจาก
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพอาหาร มีจ านวน 81 คน ซึ่งคิดสัดส่วนเป็น 87.1% รองลงมาเลือกจากรสชาติ
อาหารอร่อย มีจ านวน 51 คน คิดเป็น 54.8% และอันดับสามเลือกจากความสะดวกในการใช้บริการ มี
จ านวน 43 คน คิดเป็น 46.2% 
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ภาพที่ 13 ความถี่ในการใช้บรกิารร้านอาหารต่อเดือน 

 
 

ความถี่ในการใช้บริการร้านอาหารต่อเดือน : จากกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ใช้บริการร้านอาหาร
มากกว่า 4 ครัง้ต่อเดือน ซึ่งคิดสัดส่วนเป็นร้อยละ 30 รองลงมาใช้บริการ 4 ครั้งต่อเดือน คิดสัดส่วนเป็น 
ร้อยละ 24 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

4.50%

14%

15.50%

12.50%
24%

30%

ความถี่ในการใช้บริการร้านอาหารต่อเดือน

ไม่เคยใช้บริการทุกเดือน 1 ครั้ง 2 ครั้ง 3 ครั้ง 4 ครั้ง มากกว่า 4 ครั้ง ขึ้นไป
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ภาพที่ 14 ราคาอาหารในการใช้บริการต่อครั้ง 

 
 
ราคาอาหารในการใช้บริการต่อครั้ง : กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ที่ใช้บริการใช้จ่าย 301-500 บาท  

คิดสัดส่วนเป็น 45.2% รองลงมาคือ 100-300 บาท คิดสัดส่วนเป็น 32.3% และใช้จ่าย 501-700 บาทคิด
สัดส่วนเป็น 15.1% 
 
ภาพที่ 15 จ านวนคนโดยเฉลี่ยในการใช้บรกิารร้านอาหารต่อครั้ง  

 

 

34%

49.00%

14.50%
2.50% 0%

ราคาอาหารในการใช้บริการต่อครั้ง
100-300 บาท / ครั้ง

301-500 บาท 

501-700 บาท / ครั้ง

701-900 บาท / ครั้ง

มากกว่า 900 บาท / ครั้ง

11.50%

39.00%

13.50%

31.00%

5.00%

จ านวนคนโดยเฉลี่ยในการใช้บริการร้านอาหารต่อครั้ง 

ทานคนเดียว 2 คน 3 คน 4 คน 5 คนขึ้นไป



140 
 

 

จ านวนคนโดยเฉลี่ยในการใช้บริการร้านอาหารต่อครั้ง (รวมผู้ท าแบบสอบถาม) : จากกลุ่ม
ตัวอย่างทั้งหมด 200 คน ผู้บริโภคส่วนใหญท่ี่ใช้บริการร้านอาหารมีจ านวนด้วยกัน 2 คน ซึ่งคิดเป็น
สัดส่วนร้อยละ 39 จ านวน 78 คน รองลงมาคือ 4 คน คิดสัดส่วนเป็นร้อยละ 31 จ านวน 62 คน และใช้
บริการร้านอาหารจ านวน 1 และ 3 คน คิดสัดส่วนเป็น รอ้ยละ 11.5 จ านวน 23 คน และ ร้อยละ 13.5 
จ านวน 27 คน ตามล าดับ และล าดับสุดท้าย คิดเป้นสัดส่วน ร้อยละ 5 จ านวน 10 คน  

 
ส าหรับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ปัจจัยที่ผู้บริโภคคาดหวังกับธุรกิจร้านวรรค ฟาร์มผัก

ไฮโดรโปรนิกส์มากที่สุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือปัจจัยด้านราคาและช่องทางการจัด
จ าหน่ายและสถานที่ และปัจจัยสุดท้ายคือด้านการส่งเสริมการตลาด จากการพิจารณาปัจจัยย่อยทั้งหมด
ที่มีค่าเฉลี่ยของระดับความส าคัญมากที่สุดคือ ปัจจัยด้านคุณภาพของผักต้องมีความสด หวาน กรอบ มีผล
ต่อการเลือกซื้อมากที่สุด 

 
ผลการศึกษาเชิงคุณภาพ 

ส าหรับข้อมูลในเชิงคุณภาพ ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์ทั้ง 10 คน สามารถสรุปประเด็นที่
น่าสนใจและคาดว่าเป็นประโยชน์ในการท าการตลาดเพื่อวางแผนกลยุทธ์และประเมินการวางแผนงบ
การเงินของธุรกิจได้ดังนี ้

ประเดน็ที่ 1 ความรู้ความเขา้ใจที่มีต่อผักไฮโดรโปรนิกส ์: จากการที่ได้สัมภาษณ์ผู้บรโิภคส่วน

ใหญ่นั้น ผู้บริโภคยังคงไม่มีความรู้มากนักส าหรับเรื่องผักไฮโดรโปรนิกส์ ผู้บริโภคเข้าใจว่า ผักไฮโดรโปร

นิกส์คือผักสลดั แต่กลับไม่ทราบว่า ไฮโดรโปรนิกส์เป็นเพียงวิธีการปลูกผักวิธีหนึ่ง แต่ไม่สามารถแยกแยะ

ถึงความแตกต่างระหว่างการปลูกผักไฮโดรโปรนิกส์ ผักปลอดสารพิษ หรือผักออแกนิค ได้ ซึ่งผู้บริโภคก็

จะเลือกซื้อโดยที่ไม่ได้ค านึงถึงว่ามาจากการปลูกวิธีใด แต่เลือกจากความสด จากลักษณะภายนอกของผัก 

ผักจะต้องไม่ช ้า ไม่เหี่ยว สวยงาม  

ประเดน็ที่ 2 พฤติกรรมและปัจจัยด้านตา่ง ๆ ในการเลือกซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์: ส าหรับ

ประเด็นนี้ ผู้บริโภคมักเลือกซื้อผักจากปจัจยัหลายด้าน ซึ่งส่วนใหญ่แล้วผู้บริโภคมักจะเลือกซื้อผักไฮโดร

โปรนิกส์ในบริเวณตลาดแถวบ้าน เพราะมีความสะดวก ไม่ต้องเดินทางไปไกล แต่หากแถวบ้านมี

ห้างสรรพสินคา้ ผู้บริโภคจะหาซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์จากห้างแทน เนื่องจากให้เหตุผลว่า ผักสลัดในห้างมี

ให้เลือกหลากหลาย หาซื้อได้ง่าย ลักษณะการแพ็คของสินค้ามีความสด สะอาด และมคีวามน่าเชื่อถือใน
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ตราสินค้า รู้ค้าจะรู้สึกมั่นใจในคุณภาพ และคิดว่าได้รับการคัดสรรจากห้างสรรพสินคา้มาแล้ว รองลงมา

ซื้อจากตลาดสด แต่ทั้งนี้ขึ้นกบัโอกาสและความเอื้ออ านวยในแต่ละครั้ง ปกติลูกค้ามักจะซ้อผักไฮโดรโปร

นิกส์ที่แพ็คเปน็ถุงมากกว่าการช่ังน ้าหนัก ซึ่งมีความสะดวกมากกว่า ชนิดผักไฮโดรโปรนิกส์ที่นิยมสว่นใหญ่ 

คือ กรีนโอ๊ค เรดโอ๊ค กรีนคอส และบัตเตอร์เฮด ตามล าดับ แต่ทั้งน้ีทั้งนั้น เหตุผลที่เลือกรับประทานผัก

เมืองหนาว หรือผักไฮโดรโปรนิกส์ เบื้องต้นต้องการดูแลสุขภาพ เพราะคิดว่าการทานผักท าให้มีสุขภาพดี 

แข็งแรง ผิวพรรณดี และการทานผักสลัดหรอืผักประเภทเมืองหนาว ทานได้ง่าย รสชาติดี รู้สึกวา่ทานง่าย

กว่าผักไทยทั่วไป ไม่ขม สามารถทานที่ท างานได้ และบางส่วนเลือกรับประทานตามครอบครัว ในด้าน

ราคาของผักไฮโดรโรนิกส์ จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคแล้ว โดยส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าในช่วง

ราคา 50 -200 บาท เพราะอยู่ในช่วงเรทราคาที่สามารถมกี าลังในการซื้อ โดยปกติ ลูกคา้จะซื้อผักสลัด 

หรือผักไฮโดรโปรนิกส์ 1 ครั้ง ต่ออาทิตย์ เพื่อเก็บไว้รับประทานต่อหนึ่งอาทิตย์ ลูกค้ายงัส่วนใหญ่เลือก

ความสะดวกในการเดินทาง บางส่วนเลือกซื้อจากห้างสรรพสินค้า เพราะเชื่อว่าราคาเหมาะสมกับคณุภาพ 

แต่บางส่วนกค็ิดว่าราคาที่ซื้อจากแหล่งซุปเปอร์มาร์เก็ตแพง จากการสัมภาษณ์บางส่วนที่คิดว่าราคาจาก

แหล่งซุปเปอรม์าร์เก็ตมีราคาสูงเกินไป เคยซื้อจากแหล่งจ าหน่ายอ่ืนที่ราคาถูกกว่า เช่น ซื้อจากตลาดสด 

หรือบริเวณใกล้ที่พักอาศัย แต่มีข้อเสียคือความไม่สม ่าเสมอในการจ าหน่าย หรือหากต้องการซื้อในราคา

ถูกแต่สถานที่จ าหน่ายอยู่ไกล จึงเลือกที่จะซือ้ในราคาสูง 

ประเดน็ที่ 3 พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านอาหารจากผักไฮโดรโปรนิกส์ : จากการ

สัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านอาหารจากการที่ต้องการบริโภคกับ

ครอบครัว คนรัก เพ่ือนฝูง โดยส่วนใหญ่จะเลือกใช้บริการในช่วงเวลาที่ต่างกัน กลุ่มลูกค้าที่นัดกับเพื่อนฝูง 

ส่วนใหญ่ จะเป็นทั้งช่วงเวลากลางวัน เพราะสามารถออกมาทานอาหารพร้อมกันได้ หรือหากมีการเลี้ยง

สังสรรค์ ช่วงเวลาอาหารเย็น ก็เป็นอีกช่วงหนึ่งที่ลูกค้ากลุม่เพื่อนให้ความสนใจ ส าหรบัลูกค้ากลุ่ม

ครอบครัว ส่วนใหญ่แล้วเน้นการรับประทานอาหารในช่วงเวลาเย็น โดยเฉพาะในช่วงเลาเทศกาล จะ

เลือกใช้บริการร้านอาหารในมื้ออาหารเย็น เพราะเปน็การพบปะครอบครัว การรวมตัวกันที่สะดวกที่สุด 

ความถี่ในการเข้าใช้บริการร้านอาหาร 3-4 ครั้งต่อปี เหตุผลที่เลือกใช้บรกิารร้านอาหารนั้น ๆ ส่วนใหญ่ 

คือ รสชาติของอาหาร ความคุ้มค่าในการจา่ยต่อคุณภาพของอาหาร กลุ่มตัวอย่างบางส่วนให้ความเห็นว่า

บรรยากาศในการตกแต่งร้านอาหารไม่ได้มีผลในการเลือกรับประทานอาหาร แต่บางส่วนให้ความเห็นว่า
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หากพนักงานมีความเอาใจใส่กับลูกค้า หรือรู้สึกประทับใจอาจกลับมาใช้บริการซ ้า อาหารส่วนใหญ่ที่กลุ่ม

ตัวอย่างเลือกรับประทานคือประเภทอาหารสลัดผักต่าง ๆ รองลงมาคือ สเต็ก 

ประเดน็ที่ 4 ความคิดเห็น ปญัหาหรือข้อเสนอแนะเพิ่มเติม รวมทั้งองค์ประกอบอื่น ๆ ต่อการ 

ใช้บริการร้านร้านฟาร์มผักไฮโดรโปรนิกส ์: ลูกค้าที่เลือกใช้บริการต่างให้ความเห็นตรงกันว่า ราคาต้องมี

ความคุ้มค่าเมือ่เทียบกับการทาอาหารด้วยตนเอง ต้องมีรสชาติอร่อยโดยคิดว่าราคาที่เหมาะสมต่อคนอยู่ที่

ประมาณ 100-200 บาท ไม่เกิน 300 บาท เนื่องจากคิดว่าวัตถุดิบมีคุณภาพ ย่อมมีราคาแพง แต่บางส่วน

คิดว่าราคาที่เหมาะสมควรอยู่ในระหว่าง 80-150 บาท เนื่องจากมีแนวคิดว่าผักไฮโดรโปรนิกส์มีต้นทนุต ่า

กว่าผักออแกนิค จึงคิดว่าราคาไม่น่าจะสูง แต่ทั้งนี้ขึ้นกับปริมาณและประเภทของเมนูอาหาร ถึงแม้ว่า 

ลูกค้าจะยังไม่เข้าใจความแตกต่างของวิธีการปลูก แตลู่กค้าก็ยังเลือกที่จะบริโภคผัก เพื่อช่วยให้ร่างกาย

แข็งแรง และผกัจ าพวกผักสลัด หรือผักไฮโดรโปรนิกส์เป็นผักที่ง่ายต่อการกิน ท าให้ช่วยกระตุ้นให้คนกิน

ผักมากขึ้น นอกจากเรื่องของผักแล้ว ลูกค้า และผู้บริโภคสว่นใหญ่ล้วนแลว้แต่ให้ความส าคัญกับการ

บริการมากรองลงมาจากคุณภาพของสินค้า ลูกค้ายังคงชอบการตอบรับที่ดูจริงใจ และสุภาพ ยิ่งร้านไหน

บรรยากาศของร้านดี น่าน่ัง จะยิ่งส่งเสริมให้ลูกค้าคาดหวังในเรื่องของการบริการของทางร้านมากขึ้น อีก

เรื่องหนึ่งที่เป็นที่น่าสนใจในกลุ่มลูกค้า นั่นกค็ือ ในด้านการตลาดออนไลน์ ลูกค้าหันมาสนใจช่องทางการ

ซื้อสินค้าผ่านทางออนไลน์มากขึ้น ลูกค้าบางรายอยากรับประทานผัก จ าพวกสลัดผัก ในช่วงเวลามื้อ

กลางวัน แต่อากาศร้อน ท าให้ไม่อยากออกไปรับประทานข้างนอก หรือการช่วยลดระยะเวลาในการ

เดินทาง ลูกค้าจึงสนใจโมเดลการซื้อขายออนไลน์มากขึ้น หากมีการเพิ่มค่าบริการในการจัดส่งสินค้า

บางส่วนมองว่าราคาเดิมมีราคาค่อนข้างแพงอยู่แล้ว ไม่ควรเพิ่มค่าจัดส่ง แต่ส าหรับผู้ที่ต้องการ

รับประทานผักเป็นหลักยอมรับการเพ่ิมค่าจัดส่งได้ หากสามารถสั่งสินค้าได้ และมีสินคา้มาส่งปลายทางที่

ก าหนดได้ หากมีราคาแพงกว่าปกติสามารถยอมรับได้ที่ไม่เกิน 10% 

สรุปผลการวิจัย 
จากการศึกษาข้อมูลจากทั้ง 2 กลุ่มตัวอย่าง ทาให้ทางบริษัทเลือกเน้นทาการตลาดกับกลุ่มที่ 2 

ซึ่งเป็นกลุ่มลูกค้าที่ต้องการดูแลสุขภาพ มีช่วงอายุระหว่าง 20-45 ปี รายได้ 15,000 บาทขึ้นไป และอาศัย
อยู่ในพื้นที่จังหวัดจันทบุรี เนื่องจากเป็นกลุ่มที่เริ่มหันมาดูแลสุขภาพต้องการมีสุขภาพที่ดีจากภายใน ซึ่งมี
ความถี่ในการซื้อผักไฮโดรโปรนิกส์เดือนละ 1-2 ครั้งเป็นอย่างต ่าและความถี่ในการใช้บริการร้านอาหาร
จากผักไฮโดรโปรนิกส์เดือนละ 1-2 ครั้ง รวมถึงทัศนคติในการเลือกซื้อและการใช้บริการร้านอาหารพบว่า
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ยอมจ่ายในราคาที่แพงกว่า และหากมีบริการช่องทางการขายผ่านช่องทางออนไลน์พร้อมบริการจัดส่งมี
โอกาสจะใช้บริการค่อนข้างสูง ปัจจัยหลักที่กลุ่มลูกค้าให้ความส าคัญคือ คุณภาพของผัก ความสดใหม่ 
หวาน กรอบรวมทั้งปัจจัยเรื่องราคา ความสะดวกในการเลือกซื้อเป็นอีกปัจจัยที่บริโภคให้ความส าคัญ 
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