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บทคัดย่อ 
 
 ปัจจุบันผู้บริโภคในประเทศไทยนิยมซื้ออาหารพร้อมปรุง อาหารแช่แข็ง และอาหารแปรรูป
มากขึ้น เนื่องจากวิการด าเนินชีวิต และพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบันเปลี่ยนแปลงไปจากอดีตมาก 
การด าเนินชีวิตมีความเร่งรีบ เน้นความสะดวก รวดเร็ว นิยมซื้ออาหารกลับไปรับประทานที่บ้านมาก
ขึ้น และนิยมปรุงอาหารรับประทานเองมากข้ึน ดังนั้นการเลือกซ้ืออาหารพร้อมปรุง  อาหารแช่แข็ง 
และอาหารแปรรูป จึงเป็นตัวเลือกที่ตอบโจทย์ โดยเฉพาะในช่วงการแพร่ระบาดของโรคโควิด 19 ท า
ให้ผู้บริโภคหันมานิยมซื้ออาหารพร้อมปรุง อาหารแช่แข็ง และอาหารแปรรูปมากขึ้น เพราะเก็บรักษา
ได้นาน ช่วยลดความเสี่ยงจากการออกไปซื้อของนอกบ้านบ่อย ๆ และยังสามารถสั่งซื้อผ่านช่องทาง
ออนไลน์ได้ 
 จากเหตุผลข้างต้นจึงเป็นโอกาสในการต่อยอดธุรกิจของที่บ้านที่ขายส่งเนื้อวัวสดอย่างเดียว 
ในการท าธุรกิจ Beef One เนื้อแปรรูป ผลิต และจ าหน่ายเนื้อแดดเดียว มีทั้งหมด 2 รสชาติ คือ รส
หวาน และรสเค็ม จุดเด่นของ Beef One ไม่ใส่สารเร่งแดง ไม่ใส่ผงชูรส และไม่ใส่วัตถุกันเสีย ผลิต
ใหม่ทุกวันด้วยขั้นตอนการผลิตที่สะอาด ปลอดภัย ได้มาตรฐานการรับรองจากส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา (อย.) โดยมีกลุ่มเป้าหมายคือผู้บริโภคท่ีชอบทานเนื้อวัว และผู้บริโภคท่ี
ชอบทานอาหารแปรรูปที่สามารถตัดสินใจซื้อสินค้าด้วยตนเองได้ ทั้งเพศชายและเพศหญิง ที่มีอายุ
ตั้งแต่ 20 ปี ขึ้นไป ซึ่งมีรายได้ตั้งแต่ 10,000 บาทขึ้นไป มีอัตราการใช้อินเทอร์เน็ต และซื้อสินค้าผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 
 แผนธุรกิจนี้มีการก าหนดกลยุทธ์ในด้านต่าง ๆ เช่น การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 
และภายในองค์กร การวิจัยตลาด กลยุทธ์ทางการตลาด กลยุทธ์บริหารทรัพยากรบุคคล กลยุทธ์การ
ด าเนินงาน และกลยุทธ์ทางการเงิน เป็นต้น เพ่ือให้ปฏิบัติงานตามแผนด าเนินงานได้อย่างถูกต้อง และ
มีประสิทธิภาพ จากการวิเคราะห์ประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ พบว่า ผลตอบแทนจากการ
ลงทุนในระยะเวลา 5 จากเงินทุนเริ่มแรกของกิจการที่ 328,766 บาท สามารถสร้างมูลค่าของ
ผลตอบแทนจากการลงทุนมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (Net Present Value: NPV) 3,438,965 บาท โดยมี
อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return: IRR) อยู่ที่ 208% และมีระยะเวลาคืน



ทุนของโครงการ (Payback Period) อยู่ที่ 5 เดือน จะเห็นว่าผลตอบแทนของการลงทุนในโครงการนี้
มีความคุ้มค่า และควรลงทุนในโครงการนี้เป็นอย่างยิ่ง 
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ABSTRACT 
 
 Nowadays, consumers in Thailand prefer to buy ready-to-cook food, frozen 
food and processed food. Due to lifestyle and the current consumer behavior has 
changed a lot from the past. life in a hurry Emphasis on convenience and speed, 
preferring to buy food to eat at home more and more popular to cook food for 
yourself. Therefore, choosing ready-to-cook, frozen, and processed foods is therefore 
an option that answers the question especially during the COVID-19 epidemic; 
consumers are increasingly choosing to buy ready-to-cook, frozen, and processed 
foods because they can be kept for a long time. It reduces the risk of frequent 
shopping outings and can also be ordered through online channels. 
 From the above reasons, it is an opportunity to expand the business of the 
home that only sells fresh beef. In the Beef One business, processed meat, 
production and distribution of sun-dried meat have 2 flavors: sweet and salty. The 
highlight of Beef One is no red accelerator, no MSG and no preservatives. It’s made 
fresh every day with clean production processes. It is safe and has been certified by 
the FDA, with the target group being consumers who like to eat beef, and consumers 
who like to eat processed foods who can make their own purchases for both males 
and females aged 20 years and over, with incomes of 10,000 baht or more, have a 
rate of internet use and purchase products through online channels. 
 This business plan outlines strategies in areas such as assessing the external 
environment, and within the organization, market research, marketing strategies 
Human Resources Management Strategy operational strategy and financial strategies, 
etc., in order to properly implement the operational plans. and effective from the 
feasibility assessment of the project, it was found that the return on investment in 



period 5 from the initial capital of the business at 328,766 baht can create a value of 
return on investment at a net present value (Net Present Value: NPV). 3,438,965 baht 
with a rate of return on investment (Internal Rate of Return: IRR) at 208% and a 
payback period of 5 months, it can be seen that the return on investment in this 
project has value and should invest in this project very much. 
 
Keywords: Beef, Processed Meat, Jerked Meat 
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Case) (หน่วย: บาท) 
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ตารางที่ 8.13: ประมาณการงบกระแสเงินสดสถานการณ์ที่เลวร้าย (Worst Case) 
(หน่วย: บาท) 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและแนวคิดของการด าเนินธรุกิจ  
 ปัจจุบันผู้บริโภคในประเทศไทยมีการซื้ออาหารพร้อมปรุงหรืออาหารแปรรูปผ่านช่องทาง
ออนไลน์มากขึ้น และด้วยระบบขนส่งโลจิสติกส์ที่มีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง จึงเป็นโอกาสในการต่อ
ยอดธุรกิจของที่บ้านที่ขายส่งเนื้อวัวสดอย่างเดียว โดยการน าเนื้อวัวสดมาแปรรูปเพ่ือที่จะเพ่ิมมูลค่า
และคุณภาพของสินค้าให้มากขึ้น ผลิตภัณฑ์เนื้อวัวแปรรูปนั้นจะเป็นเนื้อแดดเดียวที่ท าจากเนื้อวัวไทย
คุณภาพดี ผลิตภัณฑ์เนื้อแดดเดียว Beef One จะไม่ใส่สารเร่งแดง ไม่ใส่ผงชูรสและไม่ใส่วัตถุกันเสีย 
สามารถเก็บได้นาน 1 สัปดาห์แบบ แช่เย็น และ 2-3 สัปดาห์แบบแช่แข็ง และทางบริษัทจะใช้ระบบ
การขนส่งแบบ One Day ผ่านบริการขนส่งเอกชนแบบแช่เย็นหรือแช่แข็ง 
 ผู้บริโภคท่ัวโลกในปัจจุบันให้ความสนใจและมีความต้องการการซื้อของผ่านช่องทาง
ออนไลน์มากขึ้นเรื่อย ๆ ทุกปี จึงท าให้ทุกธุรกิจในปัจจุบันต้องหันมาท าการตลาดผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมาย นอกจากนี้ปัจจุบันมีนวัตกรรมใหม่ ๆ มากขึ้น ท าให้สังคมเรามี
ความเร่งรีบกับทุกเรื่องจนติดเป็นนิสัย และชอบอะไรที่ง่ายสะดวกสบายและประหยัดเวลา ไม่ว่าจะ
เป็นการไปท างาน การท างานบ้าน หรือการท าอาหาร ซึ่งพฤติกรรมเหล่านี้ท าให้เกิดความต้องการ
นวัตกรรม และสินค้าใหม่ ๆ มาเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 
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ภาพที่ 1.1: Ecommerce Adoption 2021 คนไทยช้อปออนไลน์เป็นแล้วอันดับ 3 ของโลก 
 

 
 
ที่มา: ณัฐพล เมืองตูม. (2564). 16 สถิติ Insight e-commerce stat 2021 We Are Social. สืบค้น

จาก https://www.everydaymarketing.co/trend-insight/thailand-insight-
ecommerce-digital-stat-2021-we-are-social/. 

 
 จากภาพที่ 1.1 จะเห็นได้ว่าสถิติ E-commerce 2021 ของคนไทยที่ช้อปออนไลน์สูงเป็น
อันดับ 3 ของโลก ซึ่งสูงถึง 83.6% และสูงกว่าหลายประเทศพัฒนาแล้วอย่างมาก แม้แต่ USA ก็ตาม 
และถือว่าเป็นโอกาสที่จะสามารถท าการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ได้ เพราะปัจจุบันการซื้อสินค้า
หรือช้อปออนไลน์มีโอกาสตีตลาดได้มากกว่าการซื้อขายสินค้าตามรูปแบบเดิม เช่น หน้าร้านจริง ๆ  
เนื่องด้วยสถานการณ์โรคระบาดที่ทุกคนก าลังเผชิญ จึงท าให้การท าการตลาดออนไลน์ถือเป็นตัวเลือก
ที่น่าสนใจเป็นอย่างมาก 
 ผลิตภัณฑ์เนื้อสัตว์แปรรูปจัดเป็นสินค้าอาหารทางเลือกที่ก าลังได้รับความนิยมมากข้ึนใน
ตลาดประเทศไทย  เพ่ือทดแทนอาหารสดที่ เนื่องจากความสะดวกในการรับประทาน ซึ่งสอดคล้อง
กับวิถีชีวิตของผู้บริโภคในไทยที่มีความเร่งรีบมากขึ้น จนกระทั่งไม่มีเวลามากเพียงพอในการจัดเตรียม
และประกอบอาหารรับประทานเองที่บ้าน ประกอบกับกระแสการสั่งอาหารเดลิเวอรี่มารับประทานท่ี
บ้านขยายวงกว้างมากข้ึน จนกลายเป็นพฤติกรรมทั่วไปของคนไทยไปแล้ว โดยเฉพาะผู้ที่อาศัยอยู่ใน
เขตเมือง ท าให้สินค้าเนื้อสัตว์แปรรูปเป็นที่ต้องการเป็นอย่างมาก 
 ในปี พ.ศ. 2561 ตลาดผลิตภัณฑ์เนื้อสัตว์แปรรูปในประเทศไทย มีมูลค่า 21,051 ล้านบาท 
โดยมีอัตราการขยายตัวเฉลี่ยร้อยละ 8.5 ต่อปี ตลอดช่วง 5 ปีที่ผ่านมา (พ.ศ. 2557-2561) เนื่องจาก
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ความชื่นชอบในการรับประทานอาหารแปรรูปที่เพ่ิมข้ึน ซึ่งได้รับอานิสงส์จากการพัฒนาสินค้าท่ี
หลากหลายออกสู่ตลาด และมีราคาไม่แพงมากนัก จึงท าให้ผู้บริโภคนิยมน ามารับประทาน นอกจากนี้
การขยายตัวของธุรกิจบริการอาหาร เช่น ร้านอาหาร บูธขายอาหาร การส่งอาหาร ในประเทศ ก็เป็น
อีกปัจจัยที่ช่วยสนับสนุนการเติบโตของตลาดผลิตภัณฑ์เนื้อสัตว์แปรรูปของไทย เนื่องจากกลุ่ม
ร้านอาหาร ดังกล่าวมีความต้องการวัตถุดิบหรือส่วนประกอบอาหารที่ช่วยอ านวยความสะดวก และ
ลดระยะเวลาในการประกอบอาหารเพื่อบริการลูกค้าของร้านได้รวดเร็วมากขึ้น อย่างไรก็ตามกระแส
รักสุขภาพ และการเข้าถึงข้อมูลโภชนาการของคนไทยที่เพ่ิมมากขึ้น ส่งผลกระทบต่อปริมาณความ
ต้องการบริโภคอาหารแปรรูปจากเนื้อสัตว์ที่ชะลอตัวลงโดยเฉพาะเนื้อสัตว์แปรรูปที่เริ่มเข้าสู่ภาวะ
ตลาดอิ่มตัวเนื่องจากผู้บริโภคบางส่วนมองว่าการบริโภคอาหารชนิดดังกล่าวมากเกินไปอาจจะส่งผล
เสียต่อสุขภาพ (สถาบันอาหาร, 2563) 
 สถานการณ์การผลิตโคเนื้อของประเทศไทย 
 ด้านการผลิต ในปี พ.ศ. 2558–2562 การผลิตโคเนื้อของไทยเพิ่มขึ้นในอัตรา ร้อยละ 7.15 
ต่อปี โดยในปี 2562 มีปริมาณการผลิตโคเนื้อ 1.198 ล้านตัว เพิ่มข้ึนจากปี 2561 ซึ่งมีปริมาณการ
ผลิต 1.126 ล้านตัว อัตราร้อยละ 4.62 
 ในช่วงปี พ.ศ. 2558-2562 ความต้องการบริโภคเนื้อโคของไทยเพ่ิมข้ึนเล็กน้อยในอัตราร้อย
ละ 0.08 ต่อปี โดยในปี พ.ศ. 2562 คาดว่าจะมีปริมาณการบริโภคโคเนื้อจ านวน 1.262 ล้านตัว ซึ่ง
เพ่ิมข้ึนจากปี  พ.ศ. 2561 ร้อยละ 0.08 เนื่องจากผู้บริโภคยังคงนิยมบริโภคเนื้อโคแบบชาบูหรือปิ้ง
ย่าง ท าให้ความต้องการของตลาดภายในประเทศเพ่ิมข้ึน 
 ผลิตภัณฑ์เนื้อสัตว์แปรรูปจัดเป็นสินค้าอาหารทางเลือกท่ีก าลังได้รับความนิยมมากข้ึนใน
ตลาดประเทศไทยทดแทนอาหารสด เนื่องจากความสะดวกในการรับประทาน ซึ่งสอดคล้องกับวิถี
ชีวิตของผู้บริโภคในไทยที่มีความเร่งรีบมากข้ึน จนกระทั่งไม่มีเวลามากเพียงพอในการจัดเตรียมและ
ประกอบอาหารรับประทานเองที่บ้าน ประกอบกับกระแสการสั่งอาหารเดลิเวอรี่มารับประทานที่บ้าน
ขยายวงกว้างมากข้ึน จนกลายเป็นพฤติกรรมทั่วไปของคนไทยไป โดยเฉพาะผู้ที่อาศัยอยู่ในเขตเมือง
แล้ว จึงท าให้สินค้าเนื้อสัตว์แปรรูปเป็นที่ต้องการเป็นอย่างมาก 
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ตารางที่ 1.1: การผลิตและการตลาดโคเนื้อของไทย ปี พ.ศ. 2562-2563 
 

รายการ 2562 2563 % +/- 

1. ครัวเรือน (ราย) 871,508 897,653 3.00 
2 .โคเนื้อทั้งหมด (ตัว) 5,871,807 6,165,397 5.00 

3. ผลผลิตโคเนื้อ (ตัว) 1,198,898 1,223,976 2.09 

4. ต้นทุนผลิต (บาท/กก.) 90 90 - 
5. น าเข้าโคมีชีวิต (ตัว) 86,500 100,000 15.61 

6. ส่งออก-โคมีชีวิต (ตัว) 308,915 330,000 6.83 

7. คงเหลือโคบริโภค (ตัว) 976,483 993,976 1.79 
8. คิดเป็นเนื้อโค (พันตัน) 164.05 166.99 1.79 

9. น าเข้าสด-แปรรูป(พันตัน) 13.87 15 8.16 
10. ส่งออกสด-แปรรูป(พันตัน) 21.56 23 6.68 

11. บริโภคในประเทศ(พันตัน) 156.36 158.99 1.68 

12. บริโภคเฉลี่ย(กก./คน/ปี) 2.35 2.38 1.38 
13. ประชากร (คน) 66,558,935 66,758,612 0.30 

น าเข้าเครื่องใน-เอ็น-ลิ้น(พันตัน) 16.51 17 2.97 

 
ที่มา: จิราภรณ์ มนตรีพิทักษ์. (2564). สถานการณ์ปศุสัตว์ ปี 2563 ของโคเนื้อ. สืบค้นจาก 

http://extension.dld.go.th/th1/images/stories/63/ตัวชี้วัด%2063/กลุ่มเศรษฐกิจ/1.
สถานการณ์ปศุสัตว์%20ปี%202563%20ของ%20Factsheet%20โคเนื้อ_มิ.ย.63.pdf. 

 
 จากตารางที่ 1.1 จะเห็นได้ว่า อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เนื้อวัวแปรรูปจะมีส่วนแบ่งในตลาด
ภายในประเทศไม่มากนัก เมื่อเทียบกับการแปรรูปเนื้อสัตว์ชนิดอื่น แต่ก็มีอัตราแนวโน้มการน าเข้า
และส่งออกที่เพ่ิมมากข้ึน ในประเทศไทยโคเนื้อแปรรูปยังไม่ผลิตภัณฑ์ที่หลากเหมือนการแปรรูป
เนื้อสัตว์ชนิดอื่นซึ่งถือว่าเป็นโอกาสที่มองเห็นและน่าสนใจ 
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1.2 ลักษณะและขอบเขตของธุรกิจ 
 ธุรกิจที่จัดตั้งคือ เนื้อแปรรูป Beef One ซึ่งผลิตและจ าหน่ายเนื้อแปรรูปผ่านช่องทาง
ออนไลน์ โดยมีเนื้อแดดเดียวที่ไม่ใส่สารเร่งแดง ไม่ใส่วัตถุกันเสีย และสารกันบูด มี 2 รสชาติคือเค็ม 
และจะมีการซีลสุญญากาศเพื่อป้องกันอากาศเข้าท าให้เก็บได้นานขึ้น เนื้อแปรรูปออนไลน์ Beef One  
จะขายผ่านช่องทางออนไลน์อย่างเดียวโดยเราจะขายผ่าน Facebook, Line Shop, และ Shopee  
Beef One ใช้สูตรหมักเนื้อลับเฉพาะของตนเอง และท าให้แห้งโดยใช้เครื่องอบลมร้อน แล้วน ามาซีล
ด้วยเครื่องซีลสุญญากาศ จุดเด่นของเนื้อแปรรูป Beef One คือการไม่ใส่สารเร่งแดง ไม่ใส่ผงชูรส 
และไม่ใส่วัตถุกันเสีย เพ่ือที่จะคงคุณภาพด้านรสชาติและความปลอดภัยของผู้บริโภคท าให้มั่นใจได้ใน
ด้านคุณภาพ 
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการจัดท ารายงาน 
 เพ่ือวิเคราะห์ความเป็นไปได้ และทิศทางของธุรกิจรวมถึงการต่อยอดธุรกิจเดิม คือการขาย
ส่งเนื้อสด เพ่ือขยายลูกค้าให้มากขึ้น และยังต้องการพัฒนาสินค้าประเภทเนื้อแปรรูปให้เป็นที่รู้จักมาก
ขึ้น เพื่อส่งเสริมการบริโภคสินค้าประเภทเนื้อแปรรูป  
 
1.4 โครงสร้างธุรกิจ 
 1.4.1 พันธมิตร (Key Partners) 
  1) ผู้จ าหน่ายวัตถุดิบเนื้อสดจากโรงเชือด  
  2) ขนส่งเอกชน  
  3) ผู้เชี่ยวชาญด้าน Digital Marketing 
  4) ตลาดไท 
 1.4.2 กิจกรรมหลัก (Key Activities) 
 การผลิตและจ าหน่ายเนื้อแดดเดียวผ่านช่องทางออนไลน์ 
 1.4.3 ทรัพยากรหลัก (Key Resources) 
  1) แรงงานที่มีความรับผิดชอบต่อหน้าที่  
  2) สถานที่ผลิตและส านักงาน  
  3) เครื่องจักรและอุปกรณ์ในการผลิตสินค้า  
 1.4.4 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 
  1) เงินสดส าหรับซื้อเครื่องจักรและอุปกรณ์ในการผลิต  
  2) เงินเดือนพนักงาน  
  3) ค่าน้ าค่าไฟ 
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  4) ค่าโฆษณา การตลาด 
 1.4.5 คุณค่าสินค้าหรือบริการ (Value Propositions) 
 ผู้บริโภคจะได้รับประทานเนื้อแดดเดียวแปรรูปที่มีคุณภาพ ไม่มีสารเคมีเจือปน สะอาด และ
ถูกหลักอนามัย ในราคาท่ีเหมาะสม 
 1.4.6 ความสัมพันธ์กับลูกค้า (Customer Relationships) 
  1) ช่องทางการให้บริการ และอ านวยความสะดวกผ่านช่องทางออนไลน์ 
  2) ระบบรีวิวสินค้า และแสดงความคิดเห็นของผู้บริโภค 
  3) มีการแจ้งโปรโมชั่นให้ลูกค้ารับทราบเสมอ 
  4) ติดตามสินค้าระหว่างการขนส่ง 
 1.4.7 ช่องทางการเข้าถึง (Channels) 
 จัดจ าหน่ายเนื้อแปรรูปผ่านช่องทางออนไลน์ผ่านทาง Facebook  Line และ Shopee 
 1.4.8 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
 กลุ่มเป้าหมายคือผู้บริโภคท่ีชอบทานเนื้อวัว และผู้บริโภคท่ีชอบทานอาหารแปรรูปที่
สามารถตัดสินใจซื้อสินค้าด้วยตนเองได้ทั้งเพศชาย และเพศหญิง ที่มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป ซึ่งมี
รายได้ตั้งแต่ 10,000 บาทข้ึนไป มีอัตราการใช้อินเทอร์เน็ตและซื้อสินค้าออนไลน์ 
 1.4.9 รายได้หลัก (Revenue Streams) 
 รายได้จากการขายเนื้อแปรรูปผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook Line และ Shopee 
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ตารางที ่1.2: สรุป Business Model Canvas ของธุรกิจ Beef One เนื้อแปรรูป  
 

 
 



 

บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 

2.1.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง (Political Factors)  
 สถานการณ์และสภาพแวดล้อมทางการเมืองของประเทศไทยปัจจุบันอยู่ในระยะที่ต้อง
ติดตามสถานการณ์อย่างใกล้ชิด เนื่องด้วยสถานการณ์โควิด 19 ท าให้รัฐบาลเจอวิกฤตด้านสาธารณะ
สุข วิกฤตด้านเศรษฐกิจ และวิกฤตด้านการเมือง ปัจจุบันจึงมีการออกนโยบาย กฎหมาย และ
กฎระเบียบต่าง ๆ มากขึ้น ซึ่งมีผลกระทบต่อผู้ประกอบการไม่ว่าจะทางตรงหรือทางอ้อม ด้วยเหตุผล
ดังกล่าวท าให้ทั้งผู้ประกอบการ และผู้บริโภคมีความระมัดระวังในการลงทุนหรือการจับจ่ายใช้สอย
มากขึ้น 
 2.1.2 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ (Economic Factors)  
 สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจของประเทศไทยในระยะข้างหน้ายังเผชิญกับความไม่แน่นอน
สูง และมีการหดตัวลง เนื่องจากโควิด 19 กลับมาระบาดอย่างต่อเนื่องท าให้เศรษฐกิจชะลอตัว ค่า 
GDP ประเทศไทยเศรษฐกิจไทยไตรมาส 3 ติดลบ 0.3% หลังโควิดระบาด และคาดว่าทั้งปี พ.ศ. 
2564 นั้นเติบโตเพียง 1.2% ส่วนปีหน้า พ.ศ. 2565 คาดว่าจะขยายตัวประมาณ 4% ซึ่งปัจจัยด้าน
เศรษฐกิจของประเทศไทยส่งผลกระทบโดยตรงกับธุรกิจในการจับจ่ายใช้สอยของผู้บริโภคท่ีจะมี
ทางเลือกน้อยลงเนื่องการขาดแคลนรายได้ และหากเป็นแบบนี้ต่อไปอาจจะท าให้การขยายตัวของ
ธุรกิจเป็นไปได้ช้า ดังนั้นการฟ้ืนตัวของเศรษฐกิจไทยจึงต้องอาศัยนโยบายจากภาครัฐเพื่อเยียวยา และ
กระตุ้นเศรษฐกิจอย่างต่อเนื่อง 
 2.1.3 สภาพแวดล้อมด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Factors)  
 ปัจจุบันผู้บริโภคใช้จ่ายมากข้ึนผ่านทางแพลตฟอร์มออนไลน์เนื่องจากวิกฤตของโรคระบาด
ในช่วงโควิด 19 และด้วยสถานการณ์เดียวกัน ส่งผลให้ผู้บริโภคท าอาหารทานเองมากขึ้นซื้อหรือ
กักตุนวัตถุดิบไว้มากข้ึน เพ่ือลดความเสี่ยงจากการออกไปข้างนอกบ้านบ่อย ๆ และด้วยรสนิยมคน
ไทยที่กินอาหารอย่างเร่งรีบ ท าให้การซื้ออาหารแปรรูปนั้นเป็นที่นิยมมากข้ึน โดยเฉพาะอาหารแปร
รูปที่สามารถน าเข้าไมโครเวฟหรือหม้อทอดไร้น้ ามัน เนื่องจากมีขั้นตอนที่ไม่ยุ่งยาก 
 2.1.4 สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี (Technological Factors)  
 ส าหรับธุรกิจ Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์นั้น เทคโนโลยีการตลาดในปัจจุบันมีบทบาท
ส าคัญในการด าเนินธุรกิจเป็นอย่างมาก เพราะธุรกิจ Beef One ขายผ่านช่องทางออนไลน์เป็นหลัก 
ดังนั้นการท าการตลาด และการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าของบริษัทจะเน้นการใช้เทคโนโลยี หรือ AI ที่
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พัฒนามาในรูปแบบโปรแกรมหรือแอพพลิเคชั่นต่าง ๆ มาช่วยเหลือในการท าธุรกิจครั้งนี้ ให้ได้ตรง
ตามวัตถุประสงค์ 
 
ตารางที่ 2.1: สรุปการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 
 

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค ผลกระทบ 

สภาพแวดล้อมทางการเมือง ปานกลาง 

สภาพแวดล้อมด้านเศรษฐกิจ มาก 

สภาพแวดล้อมด้านสังคม และวัฒนธรรม ปานกลาง 

สภาพแวดล้อมด้านเทคโนโลยี มาก 

 
2.2 การประเมินความสามารถในการแข่งขัน (Five Forces Analysis) 
 2.2.1 อ านาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers)  
 อ านาจการต่อรองกับซัพพลายเออร์อยู่ในระดับปานกลางค่อนไปทางสูงเพราะมีผู้ผลิต
จ านวนมาก ซึ่งท าให้เราสามารถต่อรองราคา และเปรียบเทียบราคาได้หลายที่และวัตถุดิบเป็นสินค้าที่
อาจจะมีการผกผันตามฤดูการ  ช่วงเริ่มต้นอาจจะยากในการต่อรองเนื่องจากยอดการสั่งซื้อจะยังไม่
มากพอและยังไม่เสถียร 
 2.2.2 อ านาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers)  
 เนื่องจากปัจจุบันผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าได้หลากหลายช่องทางจึงท าให้สภาวะการ
แข่งขันในตลาดออนไลน์นั้นเพิ่มสูงข้ึน และเนื่องด้วยบริการ Delivery ทีม่ีมากขึ้นที่ท าให้การเข้าถึง
ผู้บริโภคได้รวดเร็ว และหลายพื้นท่ีเป็นไปได้ง่ายจึงท าให้ผู้บริโภคมีอ านาจการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า
มากขึ้น และส่งผลให้ทางบริษัทมีอ านาจการต่อรองน้อยลง 
 2.2.3 การแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry among Current 
Competitors) 
 อุตสาหกรรมนี้มีการแข่งขันสูง และมีท้ังรายเล็ก และรายใหญ่ เพราะการขายสินค้าประเภท
อาหารแปรรูปผ่านช่องทางออนไลน์เป็นธุรกิจที่มีผู้ประกอบการเป็นจ านวนมาก แม้ว่าท าให้มีการ
แข่งขันที่สูงแต่ก็ท าให้ผู้คนสนใจและรู้จักผลิตภัณฑ์จากเนื้อสัตว์แปรรูปมากข้ึน จึงอาจเป็นโอกาสที่
กิจการต้องวางแผนกลยุทธ์ เพ่ือสร้างจุดเด่นที่แตกต่างให้แก่สินค้า และก็ข้ึนอยู่กับผู้บริโภคท่ีจะเลือก
ซื้อสินค้า ดังนั้นการแข่งขันระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันจึงอยู่ในระดับสูง 
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 2.2.4 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products)  
 การคุกคามของสินค้าทดแทนมีทั้งทางตรง และทางอ้อม ทางตรงจะเป็นสินค้าประเภท
เนื้อสัตว์แปรรูป หรือทางอ้อมคือสินค้าที่มีลักษณะหรือจุดประสงค์เดียวกัน เช่น อาหารพร้อมปรุงหรือ
ข้าวกล่องพร้อมทาน ท าให้ในปัจจุบันการคุกคามของสินค้าทดแทนเกิดข้ึนไว เนื่องจากการพัฒนาด้าน
อุตสาหกรรม เทคโนโลยีและเทรนด์ในปัจจุบัน 
 2.2.5 ภัยคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance)  

 เนื่องจากธุรกิจเนื้อสัตว์แปรรูปเป็นธุรกิจที่ต้องมีเงินลงทุนจ านวนมากในช่วงเริ่มต้น ผู้
แข่งขันรายใหม่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน จึงสามารถเข้ามาแข่งขันในอุตสาหกรรมนี้ได้ไม่ยาก หากคู่
แข่งขันมีเงินลงทุน และแหล่งซัพพลายเออร์ ทางเราจึงมองว่าสามารถเข้าออกธุรกิจเนื้อสัตว์แปรรูปได้
อย่างเสรี และจะส่งผลให้การกิจการของบริษัทเติบโตอย่างยั่งยืนนั้นยากขึ้นส่งผลลบกับกิจการได้หา
กว่าคู่แข่งมีกลยุทธ์และเป็นที่รู้จักในวงกว้าง 
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ภาพที่ 2.1: Five Forces Model ของธุรกิจ Beef One เนื้อแปรรูป  
 

 
 

(+ ผลกระทบมาก,  - ผลกระทบน้อย,  +,- ผลกระทบปานกลาง) 
 
ที่มา: Porters five forces analysis. (n.d.). Retrieved from  

https://pngsumo.com/images/png-a1945692.html. 
 
2.3 การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างการแข่งขัน 
 2.3.1 สภาวะการแข่งขันในตลาด 
 แม้ว่าอุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เนื้อวัวแปรรูปจะมีส่วนแบ่งในตลาดไทยในประเทศไม่มากนัก 
เมื่อเทียบกับการแปรรูปเนื้อสัตว์ชนิดอื่น แต่การเลี้ยงโคเนื้อถือเป็นอาชีพทางการเกษตรที่ส าคัญที่
ภาครัฐจ าเป็นต้องให้การสนับสนุนและส่งเสริม โดยเฉพาะการพัฒนาการเลี้ยงโคเนื้อส าหรับการแปร
รูป เพ่ือรองรับความต้องการภายในประเทศ และลดการสูญเสียดุลการค้ากับต่างประเทศจากการ
น าเข้าผลิตภัณฑ์เนื้อวัวแปรรูป ขณะเดียวกันเกษตรกรไทยมีศักยภาพ และความสามารถสูงในการ
ผลิตเมื่อเทียบกับประเทศอ่ืนในภูมิภาคเอเชียตะวันออกเฉียงใต้ ซึ่งหากได้รับการสนับสนุนจากทุกฝ่าย
ที่เก่ียวข้องอย่างต่อเนื่อง อุตสาหกรรมผลิตภัณฑ์เนื้อวัวแปรรูปของไทยจะสามารถขยายตลาด และ
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ส่งออกไปจ าหน่ายในต่างประเทศได้มากขึ้น และกลายจะเป็นอีกอุตสาหกรรมหนึ่งที่น ารายได้เข้าสู่
ประเทศได้เพ่ิมมากข้ึน (ศูนย์อัจฉริยะเพ่ืออุตสาหกรรมอาหาร, 2563) 
 2.3.2 คู่แข่งทางตรง (Direct Competitors) 
  1) เนื้อโคขุนแดดเดียว ชากีรา 
  ผลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เนื้อสัตว์แปรรูป (ฮาลาล) ในระดับประเทศที่มีมาตรฐาน
กระบวนการผลิตมีโรงงานผลิตที่ได้มาตรฐาน และกระบวนการผลิตที่มีคุณภาพถูกต้องตามหลัก 
ฮาลาล 
 
ภาพที่ 2.2: ตราสัญลักษณ์และผลิตภัณฑ์ ชากีรา ฮาลาล ฟู้ดส์. 
 

  
 
ที่มา: ชากีรา ฮาลาล ฟู้ดส์. (2564). สืบค้นจาก https://shakirahalal.com/. 

 
  ราคา เริ่มต้นที่ 250 บาท/แพ็กขนาด 500 กรัม 
  ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook Line ศูนย์กระจายสินค้า
ชากีรา ฮาลาล ฟู้ดส์ กทม., หาดใหญ่, ปัตตานี, ขอนแก่น และห้างสรรพสินค้าในเครือเดอะมอลล์ 
ทุกสาขา 
  จุดเด่น 
   - เป็นผู้ผลิตและจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์เนื้อสัตว์แปรรูป ในระดับสากลที่มีความเป็น
เลิศด้านกระบวนการผลิต 
   - มีตราฮาลาล 
   - มีสินค้าหลายประเภท 
   - มีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย 
  จุดด้อย  
  มีสินค้าขนาดเดียว ไม่ค่อยมีการจัดโปรโมชั่น 
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  2) โอมม่ีโคขุนโพนยางค า 
  ผลิต และจ าหน่ายเนื้อแดดเดียวโคขุนคุณภาพสูงเป็นโคเนื้อลูกผสมไทย-ฝรั่งเศสแท้ 
จากฟาร์ม 
 
ภาพที่ 2.3: ตราสัญลักษณ์และผลิตภัณฑ์ โอมม่ีโคขุนโพนยางค า 
 

 
 
ที่มา: โอมม่ีโคขุนโพนยางค า แท้จากฟาร์ม. (2563). สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/OhmmyKokun/?ref=page_internal. 
 
  ราคา เริ่มต้นที่ 120 บาท/แพ็กขนาด 100 กรัม 
  ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook Line และE-commerce 
  จุดเด่น  
   - ใช้เนื้อโคขุนโพนยางค าแท้ เกรด A 
   - ไม่ใส่วัตถุกันเสีย 
   - ราคาไม่แพง 
  จุดด้อย  
  สินค้ามีขนาดเดียว การรับรู้ของแบรนด์ยังต่ า 
  3) เนื้อเค็มนายก เนื้อแดดเดียว ขายปลีก ขายส่ง 
  จ าหน่ายเนื้อโคขุนไทยคัดพิเศษ เนื้อนอกน าเข้าแช่แข็ง และเนื้อแดดเดียว เนื้อชาบู เนื้อ
ย่าง เนื้อกระทะ เนื้อฝอย เนื้อสวรรค์ 
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ภาพที่ 2.4: ตราสัญลักษณ์และผลิตภัณฑ์ เนื้อเค็มนายก 
 

   
 
ที่มา: เนื้อเค็มนายก เนื้อแดดเดียว ขายปลีก ขายส่ง. (2563). สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/เนื้อเค็มนายก-เนื้อแดดเดียว-ขายปลีก-ขายส่ง-
1169184596559957/. 

 
  ราคา เริ่มต้นที่ 230 บาท/แพ็กขนาด 500 กรัม 
  ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook  
  จุดเด่น 
   - มีเนื้อให้เลือกหลายส่วน 
   - มีทั้งแบบทอด และไม่ทอด 
   - มีตัวแทนจัดจ าหน่ายหลายจังหวัด 
   - มีสินค้าหลายประเภท 
  จุดด้อย การจัดโปรโมชั่นทางออนไลน์น้อย ไม่ค่อยโพสต์อัปเดตหรือโปรโมทสินค้าหน้า
เพจ Facebook 
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  4) เนื้อแดดเดียว ปลีก-ส่ง 
 
ภาพที่ 2.5: ตราสัญลักษณ์และผลิตภัณฑ์ เนื้อแดดเดียว 
 

    
 
ที่มา: เนื้อแดดเดียว ปลีก-ส่ง. (2563). สืบค้นจาก https://www.facebook.com/เนื้อแดดเดียว-

ปลีก-ส่ง-100977685097838/?ref=page_internal. 
 
  ราคา เริ่มต้นที่ 280 บาท/แพ็กขนาด 500 กรัม 
  ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook 
  จุดเด่น 
   - ไม่เหนียว 
   - ใช้เนื้อเกรด A  
   - ไม่ใส่ผงชูรส ไม่ใส่สี  
   - มีให้เลือกทั้งแบบแผ่น และแบบเส้น 
   - ท าสดใหม่ทุกวัน 
   - มีบริการเก็บปลายทาง 
  จุดด้อย  
  ไม่มีชื่อแบรนด์ ไม่ค่อยจัดโปรโมชั่น 
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  5) เนื้อแดดเดียว By.อานัส  
  ฟาร์ม สะอาด ปลอดภัย ไม่ใช้สารกันบูด ฮาลาล 100% 
 
ภาพที่ 2.6: ตราสัญลักษณ์และผลิตภัณฑ์ เนื้อแดดเดียว 
 

   
 
ที่มา: เนื้อแดดเดียว By.อานัส ฟาร์ม. (2563). https://www.facebook.com/เนื้อแดดเดียว-By

อานัส-ฟาร์ม-109299507457817/?ref=page_internal. 
 
  ราคา เริ่มต้นที่ 250 บาท/แพ็กขนาด 400 กรัม 
  ช่องทางการจัดจ าหน่าย ผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook 
  จุดเด่น  
   - มีหลายรสชาติให้เลือก 
   - มีเนื้อให้เลือกหลายส่วน 
   - ไม่ใช้สารกันบูด 
   - ฮาลาล 100% 
  จุดด้อย  
  ไม่มีการจัดโปรโมชั่น 
 
 
 
 
 
 
 

https://www.facebook.com/%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B7%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A7-By%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%AA-%E0%B8%9F%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A1-109299507457817/?ref=page_internal
https://www.facebook.com/%E0%B9%80%E0%B8%99%E0%B8%B7%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B9%81%E0%B8%94%E0%B8%94%E0%B9%80%E0%B8%94%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%A7-By%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%99%E0%B8%B1%E0%B8%AA-%E0%B8%9F%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%8C%E0%B8%A1-109299507457817/?ref=page_internal
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 2.3.3 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitors) 
  1) อาหารพร้อมปรุงวุ้นเส้นเกาลูน 
 
ภาพที่ 2.7: ตราสัญลักษณ์และผลิตภัณฑ์ วุ้นเส้นเกาลูน 
 

  
 
ที่มา: วุ้นเส้นเกาลูน. (2564). สืบค้นจาก 

https://www.facebook.com/MAAPIM/?ref=page_internal. 
 
  ราคา เริ่มต้นที่ 45 บาท 
  ช่องทางการจัดจ าหน่าย ร้านสะดวกซ้ือ ห้างสรรพสินค้าชั้นน าทั่วไป และช่องทาง
ออนไลน์ 
  จุดเด่น 
   - ไม่ต้องเตรียมวัตถุดบิเอง  
   - พร้อมปรุง 
   - ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย 
   - มีเมนูที่หลากหลาย 
  จุดด้อย 
  ได้ปริมาณน้อย ทานได้คนเดียว  
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  2) ข้าวกล่อง Ezygo 
 
ภาพที่ 2.8: ตราสัญลักษณ์และผลิตภัณฑ์ Ezygo 
 

 
 

ที่มา: CPRA. (2564). สืบค้นจาก 
https://www.facebook.com/CPRAM.Brand/?ref=page_internal. 

 
  ราคา เริ่มต้นที่ 40 บาท 
  ช่องทางการจัดจ าหน่าย ร้านสะดวกซื้อ 
  จุดเด่น  
   - การควบคุมคุณภาพและความปลอดภัยทางอาหาร 
   - มีเมนูที่หลากหลาย 
   - หาซื้อง่าย 
   - ทานง่ายแค่เข้าไมโครเวฟ 
  จุดด้อย  
  ได้ปริมาณน้อย เก็บรักษาได้ไม่นาน  
 
2.4 วิเคราะห์ปัจจัยหลักท่ีส่งผลต่อความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ (Key Success Factors) 
 2.4.1 การสร้างการรับรู้ของตราสินค้า 
 เนื่องจากสินค้า Beef One เนื้อแปรรูปเป็นแบรนด์ใหม่ ซึ่งยังไม่เป็นที่รู้จักในกลุ่มผู้บริโภค
จึงต้องมีการสร้างการรับรู้ของตราสินค้าเพ่ือที่จะให้แบรนด์และสินค้าเป็นที่รู้จักในวงกว้าง เพื่อให้
ผู้บริโภคนึกถึงสินค้าของแบรนด์ และน ามาสู่ความต้องการสินค้าจนเกิดการซื้อครั้งแรก และการซื้อซ้ า 
นอกจากนี้ยังมีการบอกต่ออีกด้วย ดังนั้นการท าการตลาดผ่านโซเชียลมีเดียจะเป็นตัวช่วยดึงดูดกลุ่ม
ผู้บริโภค และท าให้สินค้าของแบรนด์เป็นที่จดจ า 
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 2.4.2 การสร้างความแตกต่าง และจุดเด่นให้กับสินค้า 
 ในปัจจุบันมีสินค้าประเภทเนื้อสัตว์แปรรูปมีจ านวนมากดังนั้นการสร้าง ความแตกต่าง และ
จุดเด่นให้กับสินค้าเป็นเรื่องส าคัญเพ่ือให้แบรนด์เป็นที่กล่าวถึง และมีความแตกต่างจากสินค้าประเภท
เดียวกันในท้องตลาด Beef One เนื้อแปรรูป ต้องการจะส่งมอบความสะอาดความปลอดภัยให้แก่
ผู้บริโภค จุดเด่นของเนื้อแดดเดียวของ Beef One คือ การไม่ใส่สารเร่งแดง ไม่ใส่ผงชูรส และไม่ใส่
วัตถุกันเสีย เพื่อที่คงคุณภาพด้านรสชาติ และค านึงถึงความปลอดภัยของผู้บริโภคท า 
 2.4.3 คุณภาพ และความน่าเชื่อถือ 
 Beef One เนื้อแปรรูป มีการจดเลขท่ีจดแจ้ง และการผลิตได้มาตรฐานรับรองจาก อย. เพื่อ
เพ่ิมความน่าเชื่อถือ และความเชื่อม่ันในสินค้า ซึ่งส่งดีต่อภาพลักษณ์ของแบรนด์ 
 



 

บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 ชื่อและตราสัญลักษณ์ทางธุรกิจ 
 
ภาพที่ 3.1: ตราสัญลักษณ์ Beef One 
 

 
 
 ชื่อธุรกิจ Beef One เนื้อแปรรูป 
 เพ่ือจะสื่อว่าธุรกิจของเราจะผลิต และจ าหน่ายเนื้อวัวแปรรูปโดยเฉพาะซึ่งจะออกมาใน
รูปแบบผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ที่ใช้ชื่อ Beef One เพราะมีความติดหู เรียกง่าย และสื่อความหมายที่เรา
ต้องการได้ 
 
3.2 แผนกลยุทธ์ 
 3.2.1 วิสัยทัศน์ (Vision)  
 เป็นผู้ผลิต และจ าหน่ายเนื้อวัวแปรรูปที่ได้รับความไว้วางใจจากผู้บริโภค 
 3.2.2 พันธกิจ (Mission)  
  1) ให้ความส าคัญกับรสชาติและคุณภาพสินค้า 
  2) มุ่งม่ันที่จะสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคเพ่ือสร้างความยั่งยืน 
  3) มองหาโอกาสในการท าธุรกิจให้ยั่งยืน 
 3.2.3 เป้าหมายของธุรกิจ (Goals)  
  3.2.3.1 เป้าหมายระยะสั้น 
   1) การท าให้ Beef One เป็นที่รู้จัก 
   2) วางแผนกลยุทธ์ด้านการตลาดผ่านช่องทางออนไลน์ 
   3) สามารถคืนทุนทั้งหมดที่ลงทุนได้ไม่เกิน 1 ปี 
  3.2.3.2 เป้าหมายระยะยาว  
   1) การคิดค้น และพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้มีความหลากหลายมากข้ึน 
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   2) การสร้างก าไร 10% ต่อปีได้อย่างต่อเนื่อง  
   3) ขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายมีการเพ่ิมตัวแทนจ าหน่าย และการวางจ าหน่าย
ตามร้านขายของฝาก 
 
3.3 การประเมินจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของกิจการ (SWOT Analysis) 
 3.3.1 จุดแข็ง (Strength) 
  1) แพ็กเกจสามารถรักษา และคงคุณภาพของสินค้าได้ 
  2) สร้างความพ่ึงพอใจให้แก่ลูกค้า และผู้บริโภค 
  3) ช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านออนไลน์ที่เข้าถึงง่ายเพ่ือให้เกิดความสะดวกสบายแก่
ลูกค้าในสไตล์คนรุ่นใหม่ 
  4) มีบริการส่งสินค้าแบบ Next Day ถึงปลายทางที่ก าหนดที่สามารถควบคุมอุณหภูมิ
ได้ท าให้ลูกค้าเกิดความสะดวกสบาย 
  5) บริษัทสามารถเข้าถึงแหล่งวัตถุดิบได้ง่าย และควบคุมราคาต้นทุนเนื้อวัวสดได้ เพราะ 
เป็นเจ้าของโรงเชือด 
 3.3.2 จุดอ่อน (Weakness) 
  1) เจ้าของยังไม่มีประสบการณ์ในการท าธุรกิจประเภทเนื้อสัตว์แปรรูปจึงท าให้การ
จัดการระบบต่าง ๆ ในช่วงเริ่มต้นอาจจะเกิดข้อบกพร่องได้ 
  2) สินค้ายังไม่เป็นที่รู้จัก และยังไม่มีความน่าเชื่อถือในกลุ่มผู้บริโภค เนื่องจากเป็น 
แบรนด์ใหม่ 
 3.3.3 โอกาส (Opportunity) 
  1) พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนไปท าให้ผู้บริโภคมองหาอาหารที่สะดวก ง่าย และ
รวดเร็ว เป็นเมนูที่ท าง่ายและทานง่าย 
  2) กลุ่มเป้าหมายมีความคุ้นชินกับเทคโนโลยีการสื่อสาร การกระจายข่าวสาร ข้อมูล 
ประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับสินค้าผ่านโซเชียลมีเดีย 
  2) การท าธุรกิจที่ขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์มีแนวโน้มการเติบโตมากขึ้นเรื่อย ๆ 
 3.3.4 อุปสรรค (Threats) 
  1) คู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันมีประสบการณ์ และชื่อเสียงมากกว่า 
  2) ผู้บริโภคในปัจจุบันมีตัวเลือกมากข้ึนไม่ว่าจะเป็นสินค้าทดแทนหรือสั่งบริการ 
Delivery ที่ง่ายและสะดวกสบายเหมือนกัน 
  3) ธุรกิจเนื้อสัตว์แปรรูปเป็นธุรกิจที่สามารถเข้าง่ายออกง่าย และมีต้นทุนการลงทุนไม่
สูง ไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้าน 
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3.4 การสร้างกลยุทธ์โดยการประเมินสภาพแวดล้อมองค์กร (TOWS Matrix) 
 3.4.1 (S+O) กลยุทธ์เชิงรุก  
  1) การน าเทคโนโลยีมาช่วยในการท าการตลาดผ่านโซเชียลมีเดียเพื่อท าให้สินค้าและแบ
รนด์ Beef One เป็นที่รู้จัก เช่น การสื่อสารกับลูกค้าผ่านทาง Facebook โดยมีการแจ้งข่าวสาร
กิจกรรม และโปรโมชั่นต่าง ๆ การโฆษณาออนไลน์ผ่าน Facebook Advertising หรือ Google 
AdWords  
  2) พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีต้องการความสะดวกและรวดเร็วจึงเหมาะกับช่องทางการ
จัดจ าหน่ายผ่านออนไลน์เพ่ือให้เข้าถึงง่ายและมีบริการจัดส่งที่รวดเร็วมีประสิทธิภาพ 
 3.4.2 (S+T) กลยุทธ์เชิงป้องกัน  
  1) สร้างจุดเด่นของสินค้า และสร้างความพ่ึงพอใจให้ผู้บริโภคให้มากที่สุดเพื่อที่จะ
สามารถแข่งขัน และสามารถเอาชนะได้ในอุตสาหกรรมนี้ 
  2) ผู้บริโภคมีตัวเลือกมากข้ึนต้องมีการวางแผนพัฒนากลยุทธ์เสมอ เพื่อดึงดูดให้
ผู้บริโภคสนใจสินค้าของ Beef One มากที่สุด 
  3) มีข้ันตอนการผลิตที่ได้มาตรฐานรับรองจาก อ.ย. 
 3.4.3 (W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข  
  1) แบรนด์และสินค้ายังไม่เป็นที่รู้จักต้องอาศัยโอกาสด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค
เปลี่ยนไปเปลี่ยนมามาใช้ให้เกิดประโยชน์ด้วยการมองหาเทรนด์ที่ก าลังเป็นที่นิยมหรือสิ่งที่ผู้คนสนใจ
ในแต่ละช่วงเวลามาปรับใช้กับการวางกลยุทธ์ด้านการตลาด เช่น การใช้ TikTok Influencer มารีวิว
อาหาร ในรูปแบบคลิปกินหรือท าอาหารแบบสั้น ๆ 
  2) การสร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ผู้บริโภครับรู้ สามารถน าเทคโนโลยีมาช่วยในการ
สื่อสาร และกระจายข่าวสารถึงผู้บริโภคผ่านช่องทางโซชียลมีเดียได้ เช่น การได้มาตรฐานรับรองจาก 
อย. การจ้าง Influencer ช่องที่เก่ียวกับการท าอาหารหรือมีคอนเทนต์การกินโชว์มารีวิว 
 3.4.4 (W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
  1) ผู้บริโภคมีตัวเลือกเกี่ยวกับสินค้าทดแทนหรือสั่งบริการ Delivery ดังนั้นการท า
การตลาดผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียจึงเป็นสิ่งส าคัญที่ควรใส่ใจ และใช้ประโยชน์ให้ได้มากท่ีสุด 
  2) เป็นธุรกิจที่สามารถเข้าง่ายออกง่ายดังนั้นการสร้างความน่าเชื่อถือให้แก่ผู้บริโภคนั้น
จะท าให้ธุรกิจของเรายั่งยืน 
 
 
 
 



23 

ตารางที่ 3.1: แสดงข้อมูล SOWT Analysis และTOWS Matrix ของธุรกิจ Beef One เนื้อแปรรูป 
 

 จุดแข็ง (Strength)  
1. แพ็กเกจสามารถรักษา และคง
คุณภาพของสินค้าได้ 
2. สร้างความพ่ึงพอใจให้แก่ลูกค้า 
และผู้บริโภค 
3. ช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่าน
ออนไลน์ที่เข้าถึงง่ายเพ่ือให้เกิด
ความสะดวกสบายแก่ลูกค้าใน
สไตล์คนรุ่นใหม่ 
4. มีบริการส่งสินค้าแบบ Next 
Day ถึงปลายทางที่ก าหนดที่
สามารถควบคุมอุณหภูมิได้ท าให้
ลูกค้าเกิดความสะดวกสบาย 
5. บริษัทสามารถเข้าถึงแหล่ง
วัตถุดิบได้ง่าย และควบคุมราคา
ต้นทุนเนื้อวัวสดได้ เพราะ เป็น
เจ้าของโรงเชือด 

จุดอ่อน (Weakness)  
1. เจ้าของยังไม่มี
ประสบการณ์ในการท าธุรกิจ
ประเภทเนื้อสัตว์แปรรูปจึง 
ท าให้การจัดการระบบต่าง ๆ 
ในช่วงเริ่มต้นอาจจะเกิด
ข้อบกพร่องได้ 
2. สินค้ายังไม่เป็นที่รู้จัก และ
ยังไม่มีความน่าเชื่อถือในกลุ่ม
ผู้บริโภค เนื่องจากเป็น 
แบรนด์ใหม่ 
 

(ตารางมีต่อ) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยภายใน 

ปัจจัยภายนอก 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): แสดงข้อมูล SOWT Analysis และ TOWS Matrix ของธุรกิจ Beef One  
                       เนื้อแปรรูป 
 

โอกาส (Opportunity)  
1. พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ี
เปลี่ยนไปท าให้ผู้บริโภคมอง
หาอาหารที่สะดวก ง่าย 
และรวดเร็ว เป็นเมนูที่ท า
ง่ายและทานง่าย 
2. กลุ่มเป้าหมายมีความคุ้น
ชินกับเทคโนโลยีการสื่อสาร 
การกระจายข่าวสาร ข้อมูล 
ประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับ
สินค้าผ่านโซเชียลมีเดีย 
3. การท าธุรกิจที่ขายสินค้า
ผ่านช่องทางออนไลน์มี
แนวโน้มการเติบโตมากขึ้น
เรื่อย ๆ 

(S+O) กลยุทธ์เชิงรุก  
1. การน าเทคโนโลยีมาช่วยใน
การท าการตลาดผ่านโซเชียล
มีเดียเพ่ือท าให้สินค้าและแบ
รนด์ Beef One เป็นที่รู้จัก เช่น 
การสื่อสารกับลูกค้าผ่านทาง 
Facebook โดยมีการแจ้ง
ข่าวสารกิจกรรม และโปรโมชั่น
ต่าง ๆ การโฆษณาออนไลน์ผ่าน 
Facebook Advertising หรือ 
Google AdWords  
2. พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ี
ต้องการความสะดวกและ
รวดเร็วจึงเหมาะกับช่องทางการ
จัดจ าหน่ายผ่านออนไลน์เพ่ือให้
เข้าถึงง่ายและมีบริการจัดส่งที่
รวดเร็วมีประสิทธิภาพ 
 

(W+O) กลยุทธ์เชิงแก้ไข  
1. แบรนด์และสินค้ายังไม่เป็นที่
รู้จักต้องอาศัยโอกาสด้าน
พฤติกรรมของผู้บริโภคเปลี่ยนไป
เปลี่ยนมามาใช้ให้เกิดประโยชน์
ด้วยการมองหาเทรนด์ที่ก าลังเป็น
ที่นิยมหรือสิ่งที่ผู้คนสนใจในแต่
ละช่วงเวลามาปรับใช้กับการวาง
กลยุทธ์ด้านการตลาด เช่น การ
ใช้ TikTok Influencer มารีวิว
อาหาร ในรูปแบบคลิปกินหรือ
ท าอาหารแบบสั้น ๆ  
2. การสร้างความน่าเชื่อถือให้แก่
ผู้บริโภครับรู้ สามารถน า
เทคโนโลยีมาช่วยในการสื่อสาร 
และกระจายข่าวสารถึงผู้บริโภค
ผ่านช่องทางโซเชียลมีเดียได้ เช่น 
การได้มาตรฐานรับรองจาก อ.ย. 
การจ้าง Influencer ช่องที่
เกี่ยวกับการท าอาหารหรือมี 
คอนเทนต์การกินโชว์มารีวิว 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 3.1 (ต่อ): แสดงข้อมูล SOWT Analysis และTOWS Matrix ของธุรกิจ Beef One  
                       เนื้อแปรรูป 
 

อุปสรรค (Threats)  
1. คู่แข่งในอุตสาหกรรม
เดียวกันมีประสบการณ์และ
ชื่อเสียงมากกว่า 
2. ผู้บริโภคในปัจจุบันมี
ตัวเลือกมากข้ึนไม่ว่าจะเป็น
สินค้าทดแทนหรือสั่งบริการ 
Delivery ที่ง่ายและ
สะดวกสบายเหมือนกัน 
3. ธุรกิจเนื้อสัตว์แปรรูปเป็น
ธุรกิจที่สามารถเข้าง่ายออก
ง่าย และมีต้นทุนไม่สูง เพราะ 
ไม่จ าเป็นต้องมีหน้าร้าน 

(S+T) กลยุทธ์เชิงป้องกัน  
1. สร้างจุดเด่นของสินค้า และ
สร้างความพ่ึงพอใจให้ผู้บริโภค
ให้มากที่สุดเพ่ือที่จะสามารถ
แข่งขัน และสามารถเอาชนะได้
ในอุตสาหกรรมนี้ 
2. ผู้บริโภคมีตัวเลือกมากขึ้น
ต้องมีการวางแผนพัฒนากลยุทธ์
เสมอ เพ่ือดึงดูดให้ผู้บริโภค
สนใจสินค้าของ Beef One มาก
ที่สุด 
3. มีข้ันตอนการผลิตที่ได้
มาตรฐานรับรองจาก อ.ย. 

(W+T) กลยุทธ์เชิงรับ 
1. ผู้บริโภคมีตัวเลือกเกี่ยวกับ
สินค้าทดแทนหรือสั่งบริการ 
Delivery ดังนั้นการท า
การตลาดผ่านช่องทางโซเชียล
มีเดียจึงเป็นสิ่งส าคัญที่ควรใส่
ใจและใช้ประโยชน์ให้ได้มาก
ที่สุด 
2. เป็นธุรกิจที่สามารถเข้าง่าย
ออกง่ายดังนั้นการสร้างความ
น่าเชื่อถือให้แก่ผู้บริโภคนั้นจะ
ท าให้ธุรกิจของเรายั่งยืน 

 
3.5 แนวทางกลยุทธ์ของธุรกิจ  
 3.5.1 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Level Strategy)  
 กลยุทธ์ระดับองค์ที่ที่ Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ เลือกใช้ในการแข่งขัน คือ Growth 
Strategy ในรูปแบบการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ (New Product Development) ด้วยวธิีการพัฒนา
สินค้าให้มีตัวเลือกเพ่ิมข้ึน ซึ่งตอนนี้เริ่มต้นคือเนื้อแดดเดียว (1 รูปแบบที่มี 2 รสให้เลือก คือรสเค็ม
และรสหวาน) และจะเพ่ิมรูปแบบหรือรสชาติอ่ืน ๆ ในอนาคต ซึ่งเป็นกลยุทธ์ที่มุ่งเน้นการเติบโต และ
การคิดค้น และพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายจะสามารถขยายฐานกลุ่มลูกค้าควบคู่
ไปกับการรักษากลุ่มลูกเดิมไว้ เพื่อให้ลูกค้ารู้สึกเกิด Brand Loyalty 
 3.5.2 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Level Strategy)  
 กลยุทธ์ที่เลือกใช้คือ Cost Focus เป็นกลยุทธ์ที่จะมุ่งเน้นขายให้กับกลุ่มที่ชื่นชอบทานเนื้อ
และอยู่ในระดับ Lower Class ถึง Middle Class เพ่ือตอบสนองความต้องการในด้านคุณภาพท่ี
เหมาะสมกับราคาที่ไม่มากเกินไปกิจการคาดหวังที่จะสร้างความพึงพอใจให้ผู้บริโภคด้วยวิธีนี้ โดยจะ
เน้นด้านรสชาติและการเก็บรักษาที่อยู่ได้นานเพื่อให้ผู้บริโภคประทับใจและจงรักภักดีต่อแบรนด์ 
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 3.5.3 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Level Strategy)  
 เนื่องจาก Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ เป็นกิจการเปิดใหม่ และเป็นกิจการขนาดเล็ก
เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุด ทางกิจการได้ท าการแบ่งหน้าที่การปฏิบัติงานออกเป็น 4 ด้านด้วยกัน 
ดังนี้ 
  3.5.3.1 เจ้าหน้าที่ผลิต 
  ดูแลการผลิตสินค้าตั้งแต่ขั้นตอนการผลิตจนถึงการบรรจุเป็นผลิตภัณฑ์ออกมาจ าหน่าย
ตามความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีคุณภาพอย่างน้อยตามมาตรฐานที่ก าหนดและเทียบเท่าหรือดีกว่า
คู่แข่งทางตรงอ่ืน ๆ 
  3.5.3.2 เจ้าหน้าที่การตลาด และฝ่ายขาย 
  ติดต่อดูแลและประสานงานกับ Outsource ที่จ้างมาค่อยดูแลเรื่องกราฟิกต่าง ๆในด้าน
การตลาดและเพจ ส่วนแอดมินมีหน้าที่ค่อยดูแลตอบค าถาม และรับออเดอร์ลูกค้าผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 
  3.5.3.3 เจ้าหน้าที่ขนส่ง 
  ท าหน้าที่ดูแลเรื่องการแพ็กสินค้า และขนส่งสินค้าไปยังขนส่งเอกชนเพื่อส่งต่อให้
ผู้บริโภค รวมถึงการรับส่งของจากซัพพลายเออร์อีกด้วย มีการส่งพิเศษรับของได้ภายใน 1 วัน 
  3.5.3.4 เจ้าหน้าที่บัญชีและการเงิน 
  ดูแลข้อมูลบัญชีทางการเงินของกิจการทั้งเรื่องค่าใช้จ่าย ต้นทุน รายรับ รายจ่าย รวมไป
ถึงจัดการเรื่องภาษีให้เหมาะสมเพื่อให้เป็นไปตามนโยบายที่กฎหมายก าหนด 
 



 

บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์การวิจัย  
 4.1.1 เพ่ือศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกซ้ืออาหารประเภทเนื้อสัตว์แปรรูป 
 4.1.2 เพ่ือศึกษาความต้องการและพฤติกรรมการซื้ออาหารแปรรูปผ่านช่องทางออนไลน์ 
 4.1.3 เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาศึกษาและวางแผนกลยุทธ์ส าหรับการด าเนินธุรกิจ 
 
4.2 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ  
 4.2.1 ทราบถึงปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกซ้ืออาหารประเภทเนื้อสัตว์แปรรูป 
 4.2.2 เทราบถึงความต้องการและพฤติกรรมการซื้ออาหารแปรรูปผ่านช่องทางออนไลน์ 
 4.2.3 น าข้อมูลจากการวิจัยมาใช้ในการวางแผนกลยุทธ์ส าหรับการด าเนินธุรกิจ 
 
4.3 ระเบียบวิธีวิจัย  
 การวิจัยตลาดเพ่ือเก็บข้อมูลเชิงลึกของผู้บริโภคท่ีทานเนื้อวัว และน าไปวิเคราะห์เพื่อ
วางแผนในการด าเนินธุรกิจ โดยจะท าการศึกษาเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ด้วยวิธี
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) โดยการสัมภาษณ์ตัวต่อตัว และสัมภาษณ์ผ่านทางช่องทาง
ออนไลน์ผ่าน Facebook Messenger จากกลุ่มตัวอย่าง 10 คนที่มีอายุ 20 ปีขึ้นไปที่สามารถ
ตัดสินใจซื้อสินค้าด้วยตนเองได้ เพื่อให้ได้รับข้อมูลของผู้บริโภคท่ีครบถ้วน 
 
4.4 ขอบเขตการวิจัย แหล่งข้อมูล และกลุ่มตัวอย่าง 
 4.4.1 ผู้บริโภคเป้าหมายทั้งหมดจ านวน 10 คน 
 4.4.2 เป็นคนไทยอายุ 20 ปีขึ้นไป ทั้งเพศชาย 4 คน และเพศหญิง 6 คนที่อาศัยอยู่ใน
ประเทศไทย และมีพฤติกรรมการซื้อของผ่านช่องทางออนไลน์  
 4.4.3 มีรายได้อยู่ในช่วงระหว่าง 10,000-20,000 บาทต่อเดือน 
 
4.5 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 ผู้วิจัยใช้วิธสีัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) แบบสัมภาษณ์ชนิดกึ่งโครงสร้าง 
(semi-structure Interview) โดยสัมภาษณ์ผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook Messenger  
ด้วยรูปแบบค าถามปลายเปิดโดยใช้บทสัมภาษณ์ที่เขียนไว้ (ดูภาคผนวก ก) เหมือนกันทุกคน และ 
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ผู้สัมภาษณ์สามารถสอบถามประเด็นที่น่าสนใจเพ่ิมเติมได้ ประเด็นที่ผู้วิจัยใช้ในการสอบถามผู้
สัมภาษณ์ในการศึกษาวิจัยเชิงคุณภาพ มีดังนี้ 
  1) ปัจจัยด้านราคาและคุณภาพ 
  2) ปัจจัยด้านการโฆษณาและส่งเสริมการขาย 
  3) ปัจจัยด้านช่องทางการขาย 
  4) ปัจจัยความสะดวกสบาย 
  5) ปัจจัยด้านการขนส่ง 
 
4.6 สรุปผลการวิจัย 
 จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) แบบค าถามปลายเปิด จ านวน 10 คน
แบ่งเป็นเพศชาย จ านวน 4 คน และเพศหญิงจ านวน 6 คน ซึ่งอยู่ในช่วงอายุ 20 ปีขึ้นไป ซึ่งมีรายได้
อยู่ในช่วงระหว่าง 10,000 -20,000 บาทต่อเดือน 
 4.6.1 ปัจจัยด้านราคาและคุณภาพ 
 ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับราคาสินค้ามากกว่าคุณภาพเนื่องจากค านึงถึงก าลัง
ทรัพย์ที่มีอยู่ ณ ขณะนั้น โดยจะพิจารณาคุณภาพทีหลังหากก าลังทรัพย์เพียงพอ โดยส่วนมากจะชอบ
เนื้อแดดเดียวแบบรสชาติหวาน และเนื้อมีความชุ่มฉ่ าไม่แห้งจนเกินไป และยังใส่ใจเรื่องบรรจุภัณฑ์
ของสินค้าว่าจะสามารถเก็บรักษาสินค้าได้ไหม เพราะสินค้าเป็นประเภทอาหาร ด้านราคา 200 กรัม 
ประมาณ 149 บาท เป็นราคาที่พึงพอใจเป็นราคาที่ไม่แพงมากไปและเหมาะสมกับประเภทสินค้า 
และควรมีหลายขนาดเพ่ือให้ผู้บริโภคมีตัวเลือก 
 4.6.2 ปัจจัยด้านการโฆษณาและส่งเสริมการขาย 
 ผู้ให้สัมภาษณ์ทุกคนคิดว่าการโฆษณาและส่งเสริมการขายผ่านโซเชียลมีเดียส าคัญ เพราะ
หากมีการเห็นผ่านหน้าฟีดบ่อย ๆ จะท าให้รู้สึกอยากได้ และรวมถึงการจัดโปรโมชั่นต่าง ๆ เพื่อดึงดูด
ลูกค้าแรงจูงใจในการซื้อ ควรมีการจัดโปรโมชั่นบ่อย ๆ แต่ไม่ควรซ้ ากันเพ่ือให้เกิดความน่าสนใจ หาก
ซ้ ากันทุกเดือนจะท าให้เกิดความน่าเบื่อได้  
 4.6.3 ปัจจัยด้านช่องทางการขาย 
  1) ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าควรขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์อย่างเดียว 
เนื่องด้วยสถานการณ์ในปัจจุบัน รวมถึงสามารถซื้อสินค้าได้ตลอดเวลาและท าให้สินค้าเป็นที่รู้จักมาก
ขึ้น ไม่ต้องเสียค่าเช่าพ้ืนที่ด้วย 
  2) ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ซื้อสินค้าจาก Platfrom E-commerce มากที่สุดโดยเฉพาะ
ผ่านทาง Shopee และ Facebook รองลงมา และยังให้ความคิดเห็นว่าการขายสินค้าออนไลน์
จ าเป็นต้องมีหลาย Platfrom เพ่ือรองรับลูกค้าในแต่ละช่องทาง 
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 4.6.4 ปัจจัยความสะดวกสบาย 
  1) ผู้ให้สัมภาษณ์ทุกคนให้ความคิดเห็นทางควรร้านมีรับประกันคุณภาพของสินค้า หาก
มีปัญหาหรือไม่ตรงปก เพ่ือสร้างความน่าเชื่อถือให้ลูกค้า 
  2) ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่คิดว่าการช าระเงินด้วยการโอนผ่านบัญชีธนาคารหรือการใช้
บัตรเดบิต/เครดิต เนื่องจากไม่ต้องกังวลเวลาสินค้ามาส่ง และต้องจ่ายเงินแต่ไม่อยู่บ้าน 
  3) ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่คิดว่าอาหารประเภทแปรรูปควรซื้อหน้าร้านมากกว่าออนไลน์ 
แต่เนื่องจากสถานการณ์ในปัจจุบันท าให้เลือกซ้ือผ่านออนไลน์มากกว่า และสามารถซื้ออาหาร
ประเภทนี้ได้ 2-3 ครั้งต่อเดือน 
 4.6.5 ปัจจัยด้านการขนส่ง 
 ผู้ให้สัมภาษณ์ส่วนใหญ่ให้ความคิดเห็นว่าควรส่งแบบควบคุมอุณหภูมิ เพ่ือรักษาความสด
ใหม่ของสินค้า หากสินค้ายังมีความสดอยู่ และการจัดส่งไม่ควรเกิน 3 วันจากค าสั่งซื้อ เนื่องจากเป็น
อาหารอาจจะท าให้ความรู้สึกอยากกินลดลงได้ 
 
4.7 ประเด็นจากผลการวิจัยที่เป็นประโยชน์ต่อการวางแผนธุรกิจ 
 4.7.1 เนื้อแดดเดียวรสชาติหวาน และเค็มเนื้อต้องมีความชุ่มฉ่ าไม่แห้งจนเกินไป 
 4.7.2 ราคาเนื้อแดดเดียวรสชาติหวาน 169 ขนาด 200 กรัม และราคา 269 บาท ขนาด 
500 กรัม 
 4.7.3 ราคาเนื้อแดดเดียวรสชาติเค็ม ราคา 149 บาท ขนาด 200 กรัม และราคา 249 บาท 
ขนาด 500 กรัม 
 4.7.4 ขายผ่านช่องทางออนไลน์ Facebook Line และ Shopee 
 4.7.5 มีการจัดโปรโมชั่นที่แตกต่าง และมีความแปลกใหม่ไม่ซ้ าซากทุกเดือน 
 4.7.6 การจัดส่งภายใน 1-2 วัน ผ่านขนส่งเอกชนแบบควบคุมอุณหภูมิ 
 



 

บทที่ 5 
แผนการตลาด 

 
5.1 วัตถุประสงค์ทางการตลาด  
 5.1.1 วัตถุประสงค์ระยะสั้น 
  1) สร้างการรับรู้แบรนด์ Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ต้องมียอดติดตามใน 
Facebook 1,000 คนข้ึนไป 
  2) มียอดขายเพ่ิมข้ึน 10% ทุกเดือน  
  3) มีคนร่วมกิจกรรมทายเลขท้าย 2 ตัว กับแฟนเพจให้ถึง 100 คน 
 5.1.2 วัตถุประสงค์ระยะยาว 
  1) มียอดขายที่เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่องปีละ 10%  
  2) ยอดขายของสินค้าใหม่เพ่ิมข้ึนปีละ 5 % 
 
5.2 การแบ่งส่วนทางการตลาด  
 5.2.1 การแบ่งส่วนตลาดตามหลักภูมิศาสตร์  
 ผู้ที่ท างาน ศึกษาหรืออาศัยอยู่ในประเทศไทย 
 5.2.2 การแบ่งส่วนตลาดตามหลักประชากรศาสตร์ 
  1) กลุ่มผู้บริโภคเพศชายและหญิงที่มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป  
  2) มีรายได้ตั้งแต่ 10,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป 
 5.2.3 การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม 
  1) การท ากิจกรรมผ่านอินเทอร์เน็ต 
  2) การซื้อสินค้าออนไลน์ 
  3) การท าธุรกรรมทางการเงินออนไลน์ 
 5.2.4 การแบ่งส่วนตลาดทางจิตวิทยา 
  1) คนทีช่อบทานเนื้อ 
  2) คนที่บริโภคอาหารแปรรูปเป็นประจ า 
  3) คนที่ต้องการความสะดวกและรวดเร็ว 
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5.3 การเลือกกลุ่มเป้าหมาย 
 5.3.1 กลุ่มเป้าหมายหลัก  
 กลุ่มผู้บริโภคเพศชาย เพศหญิง และเพศทางเลือก ที่มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป ซึ่งมีรายได้
ตั้งแต่ 10,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป อาศัยอยู่ในประเทศไทย มีอัตราการใช้อินเทอร์เน็ตที่สูงวันละ 6-8 
ชั่วโมง รับประทานเนื้อและอาหารแปรรูปเป็นประจ าทุกสัปดาห์ นอกจากนี้ยังมีสัดส่วนด้านการซื้อ
สินค้าออนไลน์สูงถึง 67.3% (จากการรายงานผลการส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย
ปี 2563 ซึ่งมีผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 25,844 คน) (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 
2563) 
 5.3.2 กลุ่มเป้าหมายรอง 
 กลุ่มผู้บริโภคเพศชาย เพศหญิง และเพศทางเลือก ที่มีอายุตั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป ซึ่งมีรายได้
ตั้งแต่ 10,000 บาทต่อเดือนขึ้นไป อาศัยอยู่ในประเทศไทย มีอัตราการใช้อินเทอร์เน็ตที่สูงวันละ 6-8 
ชั่วโมง ชอบลองของใหม่ ชอบสินค้าลดราคาหรือเวลาจัดโปรโมชั่น เป็นกลุ่มท่ีไม่ได้ทานอาหารแปรรูป 
หรือทานเนื้อเป็นประจ าทุกสัปดาห์ 
 
5.4 การวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
 5.4.1 Points of Parity (POP) and Points-of-Difference (POD) 
 
ภาพที่ 5.1: Points of Parity (POP)  
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 Points of Parity (POP) ของ Beef One คือเนื้อแปรรูป ที่สามารถซื้อได้จากช่องทาง
ออนไลน์ จะมีคุณสมบัติสินค้าที่เหมือนกับคู่แข่งนั้นก็คือการผลิต และจ าหน่ายเนื้อแดดเดียว ซึ่งมีทั้ง
รสชาติเค็ม รสชาติหวาน รวมถึงมีการผลิตใหม่ทุกวัน จึงต้องสร้างความแตกต่างหรือจุดยืนที่ท าให้
ผลิตภัณฑ์ของ Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ให้มี Points of Difference (POD) ให้โดดเด่นกว่า
คู่แข่ง คือผลิตภัณฑ์เนื้อแดดเดียวของ Beef One จะไม่ใส่สารเร่งแดง ไม่ใส่ผงชูรส และไม่ใส่วัตถุกัน
เสีย ซึ่งมีให้เลือกท้ังรสเค็ม รสหวาน และผลิตใหม่ทุกวันด้วยขั้นตอนการผลิตที่สะอาด และปลอดภัย
ได้มาตรฐาน และการรับรองจาก อย. ท าให้ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพ ปลอดภัย น่ารับประทาน 
 5.4.2 Brand DNA  
 
ภาพที่ 5.2: Brand DNA ของ Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ 
 

 
 
 จากการพิจารณา Brand DNA ของ Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ สามารถอธิบาย
เพ่ิมเติม ได้ดังนี้ 
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 Quality Products คือ Beef One เป็นทั้งผู้ผลิตและจ าหน่ายท าให้สามารถคัดสรรวัตถุดิบ
ที่มีคุณภาพและควบคุมขั้นตอนการผลิตให้ได้มาตรฐานสะอาด ปลอดภัย เพราะเป็นอาหารดังนั้นจึง
ต้องมีความระมัดระวังและใส่ใจเป็นพิเศษเพ่ือให้ผู้บริโภคม่ันใจในคุณภาพ 
 Tasty คือ มีรสชาติที่เป็นเอกลักษณ์และมีให้เลือกทั้งรสหวานและรสเค็มเนื้อแดดเดียวจะไม่
แข็งและเหนียว 
 Easy to Eat คือ กินได้ง่าย ๆ เนื่องด้วยนวัตกรรมปัจจุบันสามารถน าเข้าหม้อทอดไร้น้ ามัน
ได้เลยหรือจะเลือกใช้การทอดแบบธรรมดาแต่เลือกใช้น้ ามันส าหรับทอดที่มีไขมันต่ าทอดก็ได้ ไม่ต้อง
เสียเวลามาท ากินเองซึ่งใช้เวลานานและมีหลายขั้นตอน 
 5.4.3 แผนภาพแสดงการรับรู้ (Perceptual Map) 
 
ภาพที่ 5.3: ต าแหน่งของตราสินค้า Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ 
 

 
 
 Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ เป็นผู้ผลิตและจ าหน่ายเนื้อแปรรูป Beef One ต้องการจะ
ส่งมอบความสะอาดความปลอดภัย และรสชาติให้แก่ผู้บริโภค จึงใส่ใจในการสรรหาวัตถุดิบ และ
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ขั้นตอนการผลิตทุกกระบวนการ เพ่ือที่จะส่งมอบผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพให้เหมาะสมแก่ผู้บริโภค เนื้อ
แดดเดียวของ Beef One ช่วยให้ผู้บริโภคได้รับประทานเนื้อแดดเดียวที่มีคุณภาพ ไร้สารกันบูด ซึ่ง
ช่วยให้ผู้บริโภค ประหยัดเวลาในขั้นตอนการท าที่มีหลายขั้นตอน สิ่งที่ Beef One จะสร้างความ
แตกต่าง คือ การใส่ใจคุณภาพในด้านกระบวนการผลิต และการไม่ใช้สารปรุงแต่งที่เป็นอันตราย 
รวมถึงการเก็บรักษาเพ่ือให้คุณภาพของสินค้าถึงมือผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 5.4.4 Positioning Statement 
 
ภาพที่ 5.3: Positioning Statement Template 
 

 
 

ที่มา: ปรีดี นุกุลสมปรารถนา. (2563). วิธีเขียน Positioning statement ที่ถูกต้อง. สืบค้นจาก 
https://www.popticles.com/branding/how-to-write-positioning-statement/. 

 
 Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ใส่ใจคุณภาพในด้านกระบวนการผลิต และการไม่ใช้สาร
ปรุงแต่งที่เป็นอันตรายต่อผู้บริโภค ส าหรับกลุ่มคนที่ชอบรับประทานเนื้อแดดเดียวเป็นประจ า และใส่
ใจในความสะอาด ความปลอดภัย ซึ่งทาง Beef One ได้คัดสรรวัตถุดิบรวมถึงมาตรฐานการผลิตใน
แต่ละข้ันตอน เพ่ือให้ได้ซึ่งเนื้อแดดเดียวที่มีคุณภาพ และท าให้ผู้บริโภคประทับใจจนอยากจะกลับมา
ซื้ออีกหลาย ๆ ครั้ง 
 

https://www.popticles.com/branding/how-to-write-positioning-
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5.5 กลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาด  
 5.5.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
 Beef One เป็นผลิตภัณฑ์จากเนื้อวัวที่ได้เลือกวัตถุดิบ และคัดสรรมาเพ่ือผ่านกรรมวิธีการ
แปรรูปในการหมักปรุงรสและท าให้เป็นเนื้อแดดเดียวโดยใช้ความร้อนจากตู้อบลมร้อน ซึ่งจะสัมผัส
ผ่านวัตถุดิบเข้าไปลดความชื้นของวัตถุดิบ เพื่อให้ได้มาตรฐานที่เหมือนกันทุกรอบคือไม่แห้งจนเกินไป
จนออกมาเป็นผลิตภัณฑ์เนื้อแดดเดียว ซึ่งเนื้อแดดเดียวจะไม่ใส่สารเร่งแดง ไม่ใส่ผงชูรส ไม่ใส่วัตถุกัน
เสีย เพื่อที่จะคงคุณภาพด้านรสชาติ ส่วนคุณภาพในด้านบรรจุภัณฑ์ทางผู้ประกอบการเลือกใช้วิธี 
ซีลแบบสุญญากาศเพ่ือป้องกันอากาศเข้าไปท าลายคุณภาพของเนื้อและยังสามารถช่วยให้เก็บรักษาไว้
ได้นาน 
 ผลิตภัณฑ์ Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ คือมี 2 รสชาติ คือ #เค็มจ้า และ #หวานเจี๊ยบ 
โดยมีทั้งหมด 2 ขนาด 200 กรัม และ500 กรัม 
 5.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price)  
 ธุรกิจผลิตและจ าหน่าย Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ได้ก าหนดการตั้งราคาโดยพิจารณา
จากองค์ประกอบ 3 ปัจจัย คือ 1.ต้นทุนสินค้า 2.ราคาสินค้าคู่แข่ง 3.ราคาที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่าย 
 โดยจะน าทั้ง 3 องค์ประกอบมาวิเคราะห์ราคาท่ีเหมาะสมของเนื้อแดดเดียวและจากการ
สัมภาษณ์เชิงลึกของกลุ่มตัวอย่างเกี่ยวกับราคาสินค้าส่วนมากยอมรับได้และเต็มใจจ่ายเฉลี่ยประมาณ 
149-200 บาท ซึ่งขึ้นอยู่กับขนาดของสินค้าและเนื่องจากเป็นสินค้าประเภทอาหารจึงต้องดู
ส่วนประกอบของต้นทุนสินค้าประกอบด้วย โดยราคาสินค้าของคู่แข่งอยู่ที่ประมาณ 120-250 บาท 
เนื่องกลุ่มเป้าหมายถือเป็นที่มีรายได้ต่ าจนปานกลาง ซึ่งการตัดสินใจซื้อต้องดูสถานการณ์การเงินของ
ตนเองก่อนเสมอ จึงเลือกใช้กลยุทธ์ก าหนดราคาสินค้าแบบราคาที่ผู้บริโภคเต็มใจจ่าย เพ่ือเป็นการท า
ให้ผู้บริโภคเข้าถึงสินค้าและได้รับประทานสินค้าที่ดีมีคุณภาพในราคาที่จับต้องได้ เนื่องจากปัจจุบัน
เป็นยุคที่ทุกคนสามารถเข้าถึงสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์และปัจจุบันอาหารแปรรูปมีความ
หลากหลายมากขึ้น จึงเลือกใช้กลยุทธ์ราคาเลขค่ี (Odd Pricing) เพ่ิมเติมเป็นการใช้การตั้งราคาในเชิง
จิตวิทยาเข้ามาช่วยในการตั้งราคา โดยทางผู้ประกอบการจะตั้งราคาสินค้าเนื้อแดดเดียวให้เป็นเลขคี่ 
ที่เป็นที่นิยมกันมากคือการลงท้ายด้วยเลข 9 การตั้งราคาแบบนี้ในทางจิตวิทยาจะท าให้ลูกค้ารู้สึกว่า
ราคาไม่แพงมากจนเกินไป  
  เนื้อแดดเดียวรสเค็มมีทั้งหมด 2 ขนาด 200 กรัม ราคา 149 บาท  และ500 กรัม ราคา 
249 บาท 
  เนื้อแดดเดียวรสหวานมีทั้งหมด 2 ขนาด 200 กรัม ราคา 169 บาท  และ500 กรัม 
ราคา 269 บาท 
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 5.5.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 เนื่องจากในปัจจุบันพฤติกรรมการซื้อสินค้าของผู้บริโภคเปลี่ยนไปมาก โดยช่องทางการซื้อ
สินค้ามีตัวเลือกมากขึ้นจากเดิมที่เคยซื้อตามร้านค้า หรือห้างสรรพสินค้าตอนนี้เปลี่ยนเป็นการสั่งซื้อ
สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ มากข้ึน ไม่ว่าเป็นการติดต่อซื้อผ่านข้อความทางแอพพลิเคชั่นหรือ
การซื้อผ่านระบบ E-commerce และจากสถานการณ์ที่ก าลังเกิดขึ้นอยู่ท าให้มีแนวโน้มที่ผู้บริโภคจะ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมมาใช้ช่องทางนี้กันมากข้ึน ธุรกิจ Beef One เนื้อแปรรูปจึงเลือกช่องทาง
ออนไลน์เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายหลักไปก่อนจนกว่าสถานการณ์จะเปลี่ยนแปลง โดยช่องทางการ
การจัดจ าหน่ายของ Beef One เนื้อแปรรูป ตอนนี้จะมีทั้งหมด 3 ช่องทาง คือ Facebook Line และ
Shopee ซึ่งเป็นช่องทางที่เหมาะสมกับสินค้าของ Beef One เนื้อแปรรูป 
  1) Facebook และ Line Official ส าหรับช่องทางนี้จะเน้นการลง Content Post Pic 
Promotion เพ่ือดึงดูดกลุ่มผู้บริโภค หากสนใจสินค้าสามารถส่งข้อความมาใน Inbox ได้โดนโดยจะมี
แอดมินค่อยให้บริการตอบค าถามที่ผู้บริโภคต้องการ หากกลัวปัญหาแอดมินตอบช้า หรือต้องการ
เลือกสินค้าเองสามารถแอด Line ไปช้อปได้ที่ Line Shop ได้เลยโดยจะมีข้อความตอบกลับอัตโนมัติ
เป็นลิงค์เพ่ือกดเข้าไปเลือกสินค้าและสามารถช าระเงินพร้อมแจ้งช าระได้ตามแพลตฟอร์ม 
  2) Shopee จะเป็นรูปแบบ Official Store ซึ่งเป็นตัวแทนจ าหน่ายสินค้าของ Beef 
One เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความมั่นใจได้ว่าเป็นสินค้าของ Beef One แท้ ๆ ที่ขายผ่านช่องทาง  
E-commerce โดยตรง 
 5.5.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
 ในการส่งเสริมการตลาดนั้นเนื่องจาก Beef One พ่ึงเริ่มต้นธุรกิจและยังไม่เป็นที่รู้จัก จึง
จ าเป็นที่จะต้องมีการสื่อสารการตลาดให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ โดยจะเน้นสื่อสารภาพลักษณ์ของสินค้า 
เพ่ือให้เกิดความต้องการทดลองสินค้า นอกจากนี้ยังจะมีการประชาสัมพันธ์ถึงกิจกรรมส่งเสริมการ
ขายต่าง ๆ โดยเรื่องการเน้นการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์เนื่องจากสามารถ
เข้าถึงง่ายสามารถสื่อสารกับผู้บริโภคได้ง่ายและเหมาะกับสถานการณ์ในปัจจุบัน 
  5.5.4.1 การโฆษณา (Advertising)  
   1) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Facebook 
   เน้นประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับสินค้าถึงความรู้และภาพลักษณ์ต่าง ๆ โปรโมชั่นและ
กิจกรรมหลัก ๆ ของเพจและจะมีการยิง Ads โฆษณาเก่ียวสินค้าและเพจในช่วง 6 เดือนแรก 
โปรโมชั่นเพ่ือส่งเสริมการขาย โดยที่จะโพสต์ในเพจทุกเดือนอย่างต่อเนื่อง 
   2) การท าการตลาดผ่านช่องทาง TikTok 
   เน้นการโปรโมทผ่านครีเอเตอร์โดยจ้าง TikTok Influencer ที่เก่ียวกับการ
ท าอาหารมาโปรโมทโดยจะโปรโมทในช่วง 3 เดือนแรก เนื่องจากมีค่าใช้จ่ายสูงเพราะก าลังเป็นที่นิยม
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และมีผู้ติดตามจ านวนมาก ซึ่งจะเลือกจ้าง TikTok Influencer ที่มีผู้ติดตามหลักแสนขึ้นไปต่อ 1 คน 
และ 1 คลิป 
   3) การท าการตลาดผ่านช่องทาง Shopee Ads  
   เน้นโฆษณาด้าน Keyword Ads คือการสร้างยอดขายจากหน้าผลการค้นหาและ
เพ่ิมการมองเห็นของร้านค้า โดย Keyword Ads ท าให้สินค้าอยู่อันดับต้นๆของหน้าผลการค้นหา 
ตาม Keyword ซ่ึงจะมีการโฆษณาสินค้าและน าเสนอโปรโมชั่น โดยจะเน้นท าช่วง 6 เดือนแรก 
 
ตารางที่ 5.1: กิจกรรมการสื่อสารทางการตลาด การโฆษณา 
 

กิจกรรมการสื่อสารทาง
การตลาด การโฆษณา 

ระยะเวลาในการด าเนินการ (เดือน) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

Ads โฆษณาเกี่ยวสินค้าและ
เพจ Facebook 

            

โปรโมทผ่านครีเอเตอร์โดย
จ้าง TikTok Influencer 

            

Keyword ซ่ึงจะมีการโฆษณา
สินค้าและน าเสนอโปรโมชั่น 

            

 
  5.5.4.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
   1) การจัดท า Marketing Campaigns ส าหรับ Facebook 
    - ส าหรับคนที่ซื้อสินค้าครั้งแรกหากกดไลก์ กดแชร์เพจ Facebook เปิดเป็น
สาธารณะ แคปหน้าจอ พร้อมหลักฐานการแชร์ สามารถรับสิทธิ์ส่งฟรีได้ทันที 
    - กิจกรรมทายเลขท้าย 2 ตัว ทุกวันที่ 16 ของเดือน 1 คน ทายได้ 1 เลข หาก
ทายถูกรับเนื้อแดดเดียวขนาด 250 กรัม ไปเลย 1 แพ็ก พร้อมส่งฟรี กติกา คือ กดไลก ์กดแชร์ โพสต์
ของกิจกรรม ไปที่หน้าเฟส และเปิดเป็นสาธารณะแคปหน้าจอพร้อมหลักฐานการแชร์ห้ามข้ึนว่ามีการ
แก้ไขโพสต์ พร้อมทายเลขท้าย 2 มาใต้โพสต์ 
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ตารางที ่5.2: กิจกรรมการสื่อสารทางการตลาด การส่งเสริมการขาย 
 

กิจกรรมการสื่อสารทาง
การตลาด การส่งเสริมการขาย 

ระยะเวลาในการด าเนินการ (เดือน) 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ส าหรับคนที่ซื้อสินค้าครั้งแรก 
รับสิทธิ์ส่งฟรีได้ทันที 

            

กิจกรรมทายเลขท้าย 2 ตัว  
ทุกวันที่ 16 ของเดือน 

            

 
   2) การจัดโปรโมชั่น Flash Sale ส าหรับ Line Shopping และ Shopee 
   เนื่องจาก Platfrom Official ที่มีเง่ือนไขและการด าเนินงานตามระบบ ดังนั้นการ
จัด Flash Sale จะเน้นจัดผ่านระบบ Line Shopping และ Shopee เนื่องจาก Platfrom จะมีการ
จัดแคมเปญอย่างต่อเนื่องอยู่แล้วจึงไม่จ าเป็นจะต้องคิดเองเพียงแต่ต้องคอยพิจารณาว่าจะเข้าร่วม
หรือไม่ หากเข้าร่วมจะมีส่วนลดตรงส่วนไหนยังไง ซึ่งหากมีการจัด Flash Sale ผ่านระบบ Line 
Shopping และ Shopee สามารถแชร์กิจกรรมนี้ไปหน้าฟีด Facebook เพ่ือประชาสัมพันธ์ได้ 
 5.5.5 กลยุทธ์ด้านบุคลากร  
 เนื่องจากเป็นกิจการขนาดเล็กจึงให้ความส าคัญเรื่องความซื่อสัตย์ และการท างานร่วมกัน
อย่างมีประสิทธิภาพ ดังนั้นเพ่ือความโปร่งใส และความเป็นธรรม จะมีการประเมินพนักงานเพื่อสร้าง
มาตรฐาน และปรับปรุงคุณภาพในด้านบุคลากรให้มีประสิทธิภาพ รวมถึงเพ่ือสร้างแรงจูงใจให้
พนักงานมีความกระตือรือร้นอีกด้วย 
 5.5.6 กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ 
 Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์เป็นธุรกิจที่พ่ึงเริ่มต้นจึงท าให้ยังไม่มีฐานลูกค้า และการรับรู้
ในสินค้าค่อนข้างต่ า ดังนั้นการบริการหลังการขายจึงส าคัญ เพื่อให้ลูกค้าประทับใจ และกลับมาซื้ออีก
ครั้งทางกิจการได้มีการรับประกันสินค้าหากสินค้าที่ได้รับมีการเสียหายหรือไม่ตรงปก ซึ่งต้องเป็นไป
ตามเงื่อนไขที่ก าหนด หากเกิดปัญหาจะมีการส่งสินค้าอันใหม่ให้ฟรีโดยไม่คิดค่าบริการ เพ่ือที่จะ
สามารถติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคได้รวดเร็ว จึงได้เลือกใช้ช่องทางออนไลน์ Facebook และ Line 
Official เพ่ือบริหารความสัมพันธ์กับลูกค้า และประชาสัมพันธ์ถึงข่าวสาร กิจกรรมต่าง ๆ ให้ลูกค้า
สามารถแสดงความคิดเห็นได้เพ่ือน าไปปรับปรุง 
 



 

บทที่ 6 
แผนการด าเนนิงาน 

6.1 การจัดตั้งธุรกิจ 
 6.1.1 สถานที่ตั้งส านักงาน 
 เนื่องจากเป็นกิจการขนาดเล็ก ทางกิจการจึงเลือกสถานที่ที่มีอยู่แล้วเป็นสถานที่ผลิตและ
กระจายสินค้า โดยที่ตั้งในการด าเนินงานตั้งอยู่ที่ หมู่บ้านเอ้ืออาทรคลองสอง 17/813 หมู่ 4 ต าบล
คลองสอง อ าเภอคลองหลวง จังหวัดปทุมธานี มีความสะดวกต่อการผลิตสินค้า และใกล้แหล่งการ
จัดหาวัตถุดิบ โดยแบ่งเป็นชั้นที่ 1 จะเป็นสถานที่ผลิตสินค้า และเก็บสินค้า รวมถึงการแพ็กสินค้าส่ง
ลูกค้า ส่วนชั้น 2 จะเป็นพ้ืนที่ส านักงานที่จะเกี่ยวกับพวกงานเอกสารหรือเกี่ยวกับการขายออนไลน์  
 
ภาพที่ 6.1: แผนที่สถานที่ส านักงาน และสถานที่ผลิตสินค้า 
 

 
 
ที่มา: หมู่บ้านเอื้ออาทร รังสิต-คลองสอง. (2564). สืบค้นจาก 

https://goo.gl/maps/Sy5xG2L1WnJdEJELA. 
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ภาพที่ 6.2: แผนผังสถานที่ผลิตและกระจายสินค้า 
 

 
ชั้นที่ 1        ชั้นที่ 2 

 
 6.1.2 การตกแต่งส านักงาน 
 พ้ืนที่ชั้นที่ 2 จะเป็นพ้ืนที่ส านักงาน โดยมีโต๊ะท างานเจ้าของ 1 โต๊ะ โต๊ะท างานเจ้าหน้าที่
การเงินหรือบัญชี 1 โต๊ะ โต๊ะท างานเจ้าหน้าที่ขายหรือการตลาด 2 โต๊ะ ซึ่งเลือกใช้แบบโต๊ะ Single 
ขนาด 45 cm. *120 cm.* 73 cm. เพ่ือความเป็นส่วนตัว โต๊ะพับอเนกประสงค์ ขนาด 60 cm. 
*150 cm.* 75 cm. เพ่ือวางเอกสารและอุปกรณ์จิปาถะต่าง ๆ 2 ตัว ชั้นวางของชั้นวางหนังสือไม้ 6 
ช่อง ขนาด 80cm.*30 cm.*90 cm. เพ่ือเก็บเอกสารให้เป็นหมวดหมู่ เก้าอ้ีส าหรับนั่งท างานเลือก
แบบไม่มีล้อเพ่ือการใช้งานที่ทนทานและมีความแข็งแรง ส านักงานมีพ้ืนที่ไม่กว้างจึงใช้เลือกทาสีห้อง
ประเภทสีเย็น (Light Cool) และติดไฟแบบ Day Light เพ่ือให้ห้องดูกว้างขึ้นและสบายตา มีการติด
แอร์ขนาด 9,000 BTU พ้ืนที่ส านักงานทั้ง 2 ห้อง 
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ภาพที่ 6.3: โต๊ะท างาน Single 
 

 
 

ภาพที่ 6.4: โต๊ะพับอเนกประสงค์ 
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ภาพที่ 6.5: ชั้นวางของชั้นวางหนังสือไม้ 
 

 
 
ภาพที่ 6.6: เก้าอ้ีส าหรับนั่งท างาน 
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ภาพที่ 6.7: แผนผังพ้ืนที่ส านักงาน 
 

 
 
 6.1.3 แผนผังของสถานที่ประกอบการ 
 ในการวางแผนผังสถานที่ประกอบการผลิตสินค้าค านึงถึงการใช้งานอุปกรณ์ หรือเครื่องจักร
ในการผลิตที่สะดวก และเพ่ือลดระยะเวลาในการขนย้ายวัตถุดิบ เนื่องจากมีพ้ืนที่จ ากัดจึงต้องค านึงถึง
การใช้พื้นท่ีให้เกิดประโยชน์สูงสุด เพ่ือให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดในการปฏิบัติงาน โดยการวางซิงค์ที่
ใช้ท าความสะอาดใกล้กับก๊อกน้ าติดกับโต๊ะที่เอาไว้เตรียมวัตถุดิบ ซึ่งมีเครื่องสไลด์เนื้อวางใกล้กัน
รวมถึงตู้อบลมร้อนจะอยู่ตรงข้ามกับเครื่องสไลด์เนื้อเนื่องจากต้องใช้งานพร้อมกัน อีกฝั่งจะเป็นตู้
น้ าแข็งเก็บวัตถุดิบชั่วคราว และตู้แช่แข็งที่เก็บสินค้าผลิตเสร็จแล้ว ส่วนเครื่องซีลสุญญากาศจะอยู่
ด้านในซึ่งเป็นพ้ืนที่บรรจุสินค้ารวมถึงอุปกรณ์การแพ็กสินค้าเพ่ือแบ่งโซนการผลิต และบรรจุให้เป็น
สัดส่วน 
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ภาพที่ 6.8: แผนผังของสถานที่ประกอบการผลิตสินค้า 
 

 
 
 6.1.4 การจดทะเบียนจัดตั้งธุรกิจ 
 ในรูปแบบธุรกิจการเจ้าของคนเดียว จดทะเบียนพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และการ 
จดทะเบียนพาณิชย์ ภายใน 30 วัน นับแต่วันที่ได้เริ่มประกอบกิจการ 
 6.1.5 การขอใบอนุญาตประกอบกิจการ 
 การขออนุญาต อย. ในการผลิตอาหารแปรรูปที่บรรจุในภาชนะพร้อมจ าหน่าย Primary 
GMP 
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6.2 แผนการด าเนนิงานก่อนการเปิดให้บริการ 
 
ตารางที่ 6.1: แผนการด าเนินงานก่อนการเปิดให้บริการ 
 

แผนการด าเนินงานก่อนการเปิด
ให้บริการ 

ระยะเวลาด าเนินงาน 

ต.ค. พ.ย. ธ.ค. ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. 

ศึกษาอุตสาหกรรมที่เกี่ยวข้องและธุรกิจ
ประเภทเดียวกัน 

       

ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย        

การวิจัยตลาด        

วิเคราะห์ผลการวิจัย        

ศึกษาและค้นคว้าเพื่อรวบรวมข้อมูล        

วางแผนกลยุทธ์ส าหรับการด าเนินธุรกิจ        

ทดสอบและพัฒนารสชาติของสินค้า        

การขอใบอนุญาตประกอบการ        

การขออนุญาต อย. ในการผลิตอาหาร
แปรรูป 

       

 
6.3 ขั้นตอนการจัดหาสินค้า 
 6.3.1 ขั้นตอนการผลิต 
  6.3.1.1 การเตรียมเนื้อวัวส่วนสะโพกติดมัน 
  น ามาล้างน้ าสะอาด 2-3 ครั้ง พักเนื้อให้แห้งหรือใช้ทิชชูซับน้ าให้แห้งสนิท ใช้มีดเลาะ
พังผืดออกให้หมด แล้วจึงน าเนื้อไปหั่นในเครื่องสไลด์เนื้อแล่เป็นแผ่นหนาประมาณ 2 นิว้ 
  6.3.1.2 ส่วนผสมในการเนื้อแดดเดียวรสหมักเค็ม 
   1) เนื้อวัวส่วนสะโพกติดมัน 
   2) น้ าปลา  
   3) ซีอ๊ิวขาว 
   4) ซอสหอยนางรม 
   5) น้ าตาลทราย 
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  6.3.1.3 ขั้นตอนการหมักเนื้อแดดเดียวรสเค็ม 
  น าเนื้อวัวทยอยใส่กะละมังที่เตรียมไว้ และค่อยๆโรยเครื่องปรุงไปท่ีละชั้น ระหว่างนั้นก็
ใช้มือนวดให้เนื้อและเครื่องปรุงให้เข้ากัน ท าไปเรื่อย ๆ จนหมด เสร็จแล้วหมักท้ิงไว้ประมาณ 30 นาที 
จากนั้นก็น าไปวางเรียงบนตะแกรง และน าไปเข้าตู้อบลมร้อนที่อุณหภูมิ 60 องศาเซลเซียส เป็นเวลา
ประมาณ 1-2 ชั่วโมง ชั่วโมง จนได้ระดับความแห้งที่ต้องการ ซึ่งเนื้อวัวในแต่ละชนิดจะต้องใช้เวลาใน
การท าแตกต่างกัน โดยจะมีพนักงานค่อยควบคุมคุณภาพตลอดกระบวนการ 
  6.3.1.4 ส่วนผสมในการหมักเนื้อแดดเดียวรสหวาน 
   1) เนื้อวัวส่วนสะโพกติดมัน 
   2) น้ าตาลปี๊บ 
   3) น้ าปลา 
   4) เมล็ดผักชี 
  6.3.1.5 ขั้นตอนการหมักเนื้อแดดเดียวรสหวาน 
  น าเมล็ดผักชีมาคั่วด้วยไฟอ่อน ๆ แล้วน ามาโขลกในครกให้มีเนื้อหยาบ ๆ ไปผสมกับ
น้ าปลาและน้ าตาลปี๊บคลุกเคล้าส่วนผสมให้เข้ากัน จากนั้นน าไปหมักเนื้อวัวที่เตรียมไว้ในกะละมังค่อย 
ๆ ทยอยใส่เนื้อและใช้มือมือนวดไปด้วย เสร็จแล้วน าไปแช่ตู้เย็นหมักไว้ 1 คืน ค่อยน าไปวางเรียงบน
ตะแกรง และน าไปเข้าตู้อบลมร้อนที่อุณหภูมิ 60 องศาเซลเซียส เป็นเวลาประมาณ 2-3 ชั่วโมง จนได้
ระดับความแห้งที่ต้องการ ซึ่งเนื้อวัวในแต่ละชนิดจะต้องใช้เวลาในการท าแตกต่างกัน โดยจะมี
พนักงานค่อยควบคุมคุณภาพตลอดกระบวนการ 
  6.3.1.6 ขั้นตอนการบรรจุผลิตภัณฑ์ 
  น าเนื้อแดดเดียวเข้าท่ีตู้อบลมร้อนเสร็จเรียบร้อยแล้ว จากนั้นน ามาแพ็กในถุงซีล
สุญญากาศ มาตรฐาน Food Grade เพ่ือรักษาคุณภาพของเนื้อแดดเดียวให้เก็บรักษาได้นาน  
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 6.3.2 ขั้นตอนการจัดจ าหน่าย 
 
ภาพที่ 6.9: ขั้นตอนสั่งซื้อสินค้าและจัดจ าหน่าย 
 

 
 
 เนื่องจากเป็นการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ ดังนั้นการเริ่มด าเนิน
ธุรกิจตั้งแต่การรับค าสั่งซื้อจากลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์ทุกระบบ ซึ่งจะมีข้ันตอนที่แตกต่างกัน 
ดังนั้น การแจกแจงขั้นตอนการด าเนินงานให้ละเอียดจึงมีความส าคัญ เพ่ือให้ข้อมูลการสั่งซื้อของ
ลูกค้าได้รับการตอบสนองได้ทันที ซึ่งมีข้ันตอน ดังต่อไปนี้ 
  1) ลูกค้าสามารถส่งค าสั่งซื้อผ่านช่องทางต่าง ๆ ตาม Platfrom ทีลู่กค้าเลือกใช้บริการ 
  2) Facebook และ Line Official จะมีแอดมินและระบบตอบกลับอัตโนมัติด าเนินการ 
ส่วนระบบ E-commerce Shopee จะท าการสรุปค าสั่งซื้อและรายละเอียดของสินค้าการจัดส่งและ
ยอดช าระเงินให้ลูกค้า 

Shopee 

ลูกค้าสั่งซื้อสินค้า 

Facebook Line 

สรุปค าสั่งซื้อ 

ลูกค้าช าระเงิน 

รับค าสั่งซื้อ/จัดเตรียมสินค้า 

ส่งสินค้า 

ลูกค้าได้รับสินค้า 
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  3) ลูกค้าสามารถเลือกช าระเงินตามรูปแบบที่ลูกค้าต้องการผ่านระบบ Facebook และ 
Line Official ต้องแจ้งหลักฐานการช าระเงิน หากเป็นระบบ E-commerce Shopee ไม่ต้องแจ้ง
หลักฐานการช าระเงิน 
  4) พนักงานจะรับค าสั่งซื้อ แล้วท าการตรวจเช็คและจัดเตรียมสินค้าเพ่ือส่งมอบให้ลูกค้า
ตามค าสั่งซื้อ 
  5) ติดต่อบริษัทขนส่งมารับสินค้าเพ่ือน าไปส่ง พร้อมแจ้งรายละเอียดให้ชัดเจน 
  6) หากบริษัทขนส่งน าสินค้าไปส่งพร้อมกับได้รับหลักฐานการยืนยัน ถือว่าเป็นการปิด
รับค าสั่งซื้อ 
 6.3.3 การจัดหาวัตถุดิบและสินค้าคงคลัง 
  6.3.3.1 การจัดหาวัตถุดิบ 
  ในการจัดหาวัตถุดิบส าหรับการผลิตเนื้อแดดเดียวนั้นเนื้อสดจะซื้อจากผู้ประกอบการที่
จ าหน่ายเนื้อสดจากโรงฆ่าสัตว์โดยตรง เพ่ือความสดของเนื้อจะท าการสั่งซื้อวันเว้นวันโดยจะโทรสั่ง
ล่วงหน้า 1 วัน เพ่ือความสด และเพ่ือที่จะไม่ขาดแคลนวัตถุดิบระหว่างการผลิตที่เลือกสั่งซื้อจาก
ผู้ประกอบการที่จ าหน่ายเนื้อสดจากโรงฆ่าสัตว์ เพราะจะท าให้ได้ต้นทุนที่ต่ าและตรงความต้องการได้
มากกว่าตลาดสด 
  ในส่วนของวัตถุดิบอ่ืนหรือเครื่องปรุงส่วนผสมที่เป็นของแห้งจะเลือกซื้อจากตลาดไท 
เพราะเป็นตลาดที่มีตัวเลือกหลากหลายอยู่ใกล้สามารถลดค่าใช้จ่ายได้หลายส่วนโดยจะท าการซื้อ
สัปดาห์ละ 2 ครั้งเพ่ือไม่ให้ขาดแคลนระหว่างการผลิตและลดค่าใช้จ่ายในการสต๊อกวัตถุดิบ  
  6.3.3.2 การจัดเก็บสินค้าคงคลัง 
  การจัดเก็บสินค้าคงคลังจะใช้ระบบการจัดเก็บสินค้าตามประเภทของสินค้า 
(Commodity System) เป็นรูปแบบการจัดเก็บสินค้าตามประเภทของสินค้า โดยมีการวางต าแหน่ง
คือการจัดสินค้ากลุ่มเดียวกันหรือประเภทเดียวกันไว้ในต าแหน่งใกล้กัน จะท าให้ทราบถึงต าแหน่ง
สินค้าและง่ายต่อการหยิบ 
   1) วัตถุดิบประเภทส่วนผสมต่าง ๆ ส าหรับใช้ในการหมักเนื้อสามารถเก็บไว้ได้ใน
ระยะเวลานานจะน าไปเก็บไว้ที่พ้ืนที่เก็บของด้านหลังบริเวณชั้นที่ 1 
   2) วัตถุดิบประเภทเนื้อสดจะเก็บไว้ในโซนพื้นที่ผลิตและเก็บสินค้าที่จะมีตู้แช่แข็งไว้
เก็บวัตถุดิบจ าพวกของสด 
   3) วัสดุอุปกรณ์ส าหรับบรรจุสินค้าจะเก็บไว้ในพ้ืนที่บรรจุ และแพ็กสินค้าเพ่ือให้ง่าย
ต่อการใช้งาน 
   4) สินค้าท่ีผลิตและท าการบรรจุลงแพ็กเกจเรียบร้อยแล้วจะเก็บไว้ในตู้แช่แข็งตรง
พ้ืนทีผ่ลิตและเก็บสินค้า 



 

บทที่ 7 
แผนจัดการองค์กรและบริหารทรัพยากรบุคคล 

 
7.1 วัตถุประสงค์ของการบริหารทรัพยากรบุคคล  
 7.1.1 เพ่ือเป็นการก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบของพนักงานให้เหมาะสมกับขนาดและ
เป้าหมายของธุรกิจ 
 7.1.2 เพ่ือที่จะได้ก าหนดค่าตอบแทนและสวัสดิการให้เหมาะสมกับงานที่ได้รับหมอบหมาย 
 7.1.3 เพ่ือท าให้พนักงานสามารถท างานร่วมกันได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 
7.2 การจัดองค์กร 
 7.2.1 โครงสร้างองค์กร  
 Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์เป็นธุรกิจขนาดเล็กที่ต่อยอดมาจากธุรกิจของครอบครัว จึง
มีการออกแบบโครงสร้างตามหน้าที่ของงานที่ต้องรับผิดชอบ โดยเป็นโครงสร้างองค์กรที่มีล าดับน้อย
ขั้น เพื่อความรวดเร็ว และธุรกิจพ่ึงเริ่มต้น ยังต้องการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ในการแข่งขันให้เหมาะสมใน
ช่วงแรกก่อน 
 
ภาพที ่7.1: โครงสร้างองค์กร 
 

 
 7.2.2 หน้าที่และความรับผิดชอบของพนักงาน 
  1) เจ้าของกิจการ 
  คุณสมบัติ: ผู้ก่อตั้งธุรกิจ  
  หน้าที่และความรับผิดชอบ: ก าหนดเป้าหมาย วางแผนกลยุทธ์ คอยดูแลควบคุมการ
ด าเนินงานของธุรกิจ และตรวจสอบการเงิน 
  2) เจ้าหน้าที่ผลิต 
  คุณสมบัติ: เพศชาย/หญิง อายุไม่เกิน 40 ปี  
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  จบการศึกษาระดับเทียบเท่ามัธยมปลายหรือสูงกว่า 
  ไม่จ าเป็นต้องมีประสบการณ์การท างาน 
  ซื่อสัตย์ และมีความรับผิดชอบสูง 
  หน้าที่และความรับผิดชอบ: เป็นฝ่ายที่ท าหน้าที่ดูแลการผลิตสินค้าตั้งแต่ขั้นตอนแรก
จนถึงการบรรจุเป็นผลิตภัณฑ์ออกมาจ าหน่ายตามความต้องการของผู้บริโภค 
  3) เจ้าหน้าที่ขนส่ง 
  คุณสมบัติ: เพศชาย อายุไม่เกิน 40 ปี 
  จบการศึกษาระดับเทียบเท่ามัธยมปลายหรือสูงกว่า 
  ไม่จ าเป็นต้องมีประสบการณ์การท างาน 
  ซื่อสัตย์ และมีความรับผิดชอบสูง 
  หน้าที่และความรับผิดชอบ: เป็นฝ่ายที่จะค่อยท าหน้าที่ดูแลเรื่องการแพ็กสินค้าและ
ขนส่งสินค้าไปยังขนส่งเอกชน เพ่ือส่งต่อให้ผู้บริโภค: รวมถึงการรับส่งของจากซัพพลายเออร์อีกด้วย 
  4) เจ้าหน้าที่บัญชีและการเงิน  
  คุณสมบัติ: เพศหญิง อายุไม่เกิน 30 ปี  
  จบการศึกษาระดับ ปวส. หรอืปริญญาตรี 
  มีประสบการณ์การท างาน หรือเด็กจบใหม่ 
  ซื่อสัตย์ และมีความรับผิดชอบสูง 
  หน้าที่และความรับผิดชอบ: เป็นฝ่ายดูแลข้อมูลบัญชีทางการเงินของกิจการทั้งเรื่อง
ค่าใช้จ่าย ต้นทุน รายรับ รายจ่าย รวมไปถึงจัดการเรื่องภาษีให้เหมาะสมเพื่อให้เป็นไปตามนโยบายที่
กฎหมายก าหนด 
  5) เจ้าหน้าที่การตลาดและฝ่ายขาย 
  คุณสมบัติ: เพศชาย/หญิง อายุไม่เกิน 30 ปี  
  จบการศึกษาระดับ ปวส.หรือปริญญาตรี 
  มีประสบการณ์การท างาน หรือเด็กจบใหม่ 
  ซื่อสัตย์ และมีความรับผิดชอบสูง 
  หน้าที่และความรับผิดชอบ: เป็นฝ่ายที่จะค่อยติดต่อดูแลและประสานงานกับ 
Outsource ที่จ้างมาค่อยดูแลเรื่องกราฟิกต่าง ๆ ในด้านการตลาดและเพจ ส่วนแอดมินมีหน้าที่ค่อย
ดูแลตอบค าถามและรับออเดอร์ลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์ 
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7.3 นโยบายการบริหารบุคลากร 
 7.3.1 การสรรหาและการคัดเลือกบุคลากร 
  7.3.1.1 การสรรหาการ 
  โพสต์ประกาศรับสมัครงานในกลุ่มหางานใน Facebook ในพ้ืนที่จังหวัดปทุมธานี  
เขตคลองหลวง โดยระบุต าแหน่ง ลักษณะงาน และคุณสมบัติที่ต้องการ 
  7.3.1.2 การคัดเลือกบุคลากร 
   1) ติดต่อผ่านเบอร์โทรศัพท์ หรือ Line เพ่ือนัดสัมภาษณ์งานเบื้องต้นในบาง
ต าแหน่ง เช่น เจ้าหน้าที่การเงิน เจ้าหน้าที่การตลาด เพ่ือให้มั่นใจว่ามีความสามารถเหมาะกับ
ต าแหน่ง 
   2) อธิบายเกี่ยวกับลักษณะงานอย่างละเอียด ขั้นตอนในการปฏิบัติงาน รวมถึง
ค่าตอบแทน สวัสดิการต่าง ๆ 
   3) ยื่นเอกสาร ส าเนาบัตรประชาชน ส าเนาทะเบียนบ้าน และใบรับรองแพทย์ ซ่ึง
ต้องไม่เป็นโรคที่ระบุ เพ่ือสุขอนามัยในอุตสาหกรรมเกี่ยวกับอาหาร เช่น โรคเรื้อน วัณโรค โรคผิวหนัง 
โรคพิษสุราเรื้อรัง โรคเท้าช้าง 
 7.3.2 การบริหารค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
  1) ค่าตอบแทนพนักงาน 
  ค่าตอบแทนพนักงานก าหนดตามขนาดของกิจการ และหน้าที่ความรับผิดชอบที่ได้
มอบหมาย อีกทั้งจ านวนค่าตอบแทนที่ระบุในตารางนั้นยังไม่รวมสวัสดิการต่าง ๆ ซึ่งค่าตอบแทน
พ้ืนฐานที่พนักงานพึงได้ มีดังนี้ 
 
ตารางที ่7.1: ค่าตอบแทนพนักงาน (หน่วย:บาท) 
 

ต าแหน่ง ค่าตอบแทน 
(บาท) 

จ านวน (คน) ค่าตอบแทนรวม (บาท) 

เจ้าของกิจการ 25,000 1 25,000 

เจ้าหน้าที่ผลิต 9,000 2 18,000 

เจ้าหน้าที่ขนส่ง 9,000 1 9,000 

เจ้าหน้าที่บัญชีและการเงิน 12,000 1 12,000 

เจ้าหน้าที่การตลาดและฝ่ายขาย 12,000 2 24,000 

รวม  7 88,000 
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  2) สวัสดิการของพนักงาน 
   - ประกันสังคม โดยหักเงินสบทบในอัตราร้อยละ 5 ของเงินเดือน แต่ไม่เกิน 750 
บาท 
   - เบี้ยขยัน หากพนักงานไม่ขาด ลา หรือมาสายในเดือนนั้น ๆ จ านวน 500 บาท 
ต่อคน 
   - วันหยุด 1 วัน ต่อสัปดาห์  
   - สามารถลาป่วยได้ โดยยังได้รับค่าจ้างหากลาติดต่อกัน 3 วันขึ้นไปต้องมีใบรับรอง
แพทย์ 
   - สามารถลากิจได้ โดยต้องมีการแจ้งล่วงหน้า และลาได้ไม่เกิน 1 สัปดาห์ 
 7.3.3 การประเมินผลการปฏิบัติงาน 
  1) วัตถุประสงค์ 
   - เพ่ือประกอบการพิจารณาด้านการจ่ายค่าตอบแทนและสวัสดิการที่เหมาะสม 
   - เพ่ือพิจารณาบทลงโทษ หรือตักเตือน หากผลการประเมินไม่ดี 
  เนื่องจากเป็นกิจการขนาดเล็กจึงไม่ได้มีการประเมินผลที่เป็นทางการ แต่จะเน้น
ประเมินผลตามสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึนจริง โดยการประเมินผลจะพิจารณาจากหัวข้อ ดังต่อไปนี้ 
   - ประเมินผลเป้าหมายของการปฏิบัติงาน ทุก 6 เดือน เพ่ือดูว่างานนั้นส าเร็จตาม
เป้าหมายมากแค่ไหน โดยจะพิจารณาจากจากยอดขาย การผลิต รวมถึงการรับรู้ของแบรนด์ 
   - ประเมินผลจากความคิดเห็นของเพ่ือนร่วมงาน เนื่องจากไม่ได้มีพนักงานเยอะการ
ประเมินผลจากความคิดเห็นของเพ่ือนร่วมงานจะช่วยให้ได้รับทราบความคิดเห็นต่อพนักงานแต่ละคน
ว่าเป็นยังไง ซึ่งจะสามารถท าให้ประเมินผลด้านการท างานร่วมกับผู้อ่ืนได้อีกด้วย 
   - ประเมินผลจากการขาด ลา มาสาย เพ่ือพิจารณาว่าพนักงานแต่ละคนใช้สิทธิ์ได้
เหมาะสม และไม่เกินที่ก าหนด 
 



 

บทที่  8 
แผนการเงิน 

 
8.1 วัตถุประสงค์ทางการเงิน 
 8.1.1 เพ่ือประเมินความเป็นไปได้ของกิจการ และบริหารจัดการให้สอดคล้องกับแผน 
กลยุทธ์ของกิจการให้มีประสิทธิภาพ 
 8.1.2 เพ่ือวางแผนโครงสร้างทางการเงิน และจัดการเงินทุนหมุนเวียนให้มีสภาพคล่อง
สามารถด าเนินกิจการได้อย่างต่อเนื่อง 
 8.1.3 เพ่ือบริหารจัดการความเสี่ยงที่จะเกิดข้ึนในกิจการได้อย่างเหมาะสม 

 
8.2 เป้าหมายทางการเงิน 
 8.2.1 ระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period :PB) ของบริษัทภายใน 1 ปี 
 8.2.2 ผลตอบแทนมูลค่าปัจจุบันสุทธิเป็นบวก (Net Present Value: NPV) ไม่ต่ ากว่า 
3,000,000 บาท ภายใน 5 ปี 
 8.2.3 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return: IRR) มีค่ามากกว่า
ต้นทุนทางการเงินของเงินลงทุน 208% 
 8.2.4 มีรายได้เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง 10% ต่อปี 

 
8.3 โครงสร้างเงินทุน 
 8.3.1 ความต้องการเงินทุน และแหล่งที่มา 
 เนื่องจากเป็นกิจการขนาดไม่ใหญ่มาก Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ต้องการใช้เงินทุนใน
การเปิดกิจการประมาณ 328,766 บาท โดยแหล่งที่มาของเงินเป็นทุนส่วนของเจ้าของทั้งหมด  
 8.3.2 แหล่งที่ใช้ไป 
 กิจการต้องลงทุนเพ่ือเริ่มกิจการในสินทรัพย์ถาวรทั้งในส่วนของอุปกรณ์ท่ีใช้ในการผลิต และ
อุปกรณ์ส านักงาน รามทั้งเงินสดหมุนเวียนของกิจการตามรายละเอียด ดังต่อไป 
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ตารางที ่8.1: แหล่งที่ใช้ไปของเงินทุน (หน่วย: บาท) 
 

รายการ จ านวน (หน่วย) จ านวน (บาท) 

ตู้แช่แข็ง 2 28,400 
เครื่องซีลสุญญากาศ 1 13,890 

ตู้อบลมร้อน อบแห้ง จ านวน 16 ถาด 2 25,800 

โต๊ะสแตนเลสมือสอง 2 17,800 
เครื่องปริ้นฉลากสินค้า 1 1,600 

เครื่องชั่งดิจิตอล  1 2,200 

เครื่องสไลด์เนื้อใบมีด 7 มม. 1 5,259 
ถังน้ าแข็ง 450 ลิตร 1 5,990 

เงินสดหมุนเวียน - 150,000 
อุปกรณ์ส านักงาน   

คอมพิวเตอร์ 4 62,960 

กล้องวงจรปิด 4 5,588 
โต๊ะท างาน 4 5,400 

เก้าอ้ีนั่งท างาน 4 2,000 

โต๊ะพับอเนกประสงค์ 1 899 
ชั้นไม้วางของ 2 980 

รวม  328,766 

 
8.4 สมมติฐานทางการเงิน 
 8.4.1 ประมาณการรายได้ 
 รายได้ของ Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์มีรายได้ทางเดียว คือการจ าหน่ายเนื้อแดดเดียว
ผ่านช่องทางออนไลน์ โดยมีการประมาณรายได้อ้างอิงจากการสัมภาษณ์เชิงลึกผ่านการวิจัยทาง
การตลาดซึ่งผู้ตอบสัมภาษณ์ที่อยู่ในกลุ่มเป้าหมายสามารถซื้อสินค้าประเภทนี้ได้ 2-3 ครั้งต่อเดือน  
โดยมีการอ้างอิงและประมาณการ ดังนี้ 
 กลุ่มเป้าหมายของคือกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีอายุตั้งแต่ 20 ปี ขึ้นไป และมีอัตราการใช้
อินเทอร์เน็ตที่สูง นอกจากนี้ยังมีสัดส่วนด้านการซื้อสินค้าออนไลน์สูงถึง 67.3% หรือเท่ากับ 17,393 
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คน จากการรายงานผลการส ารวจพฤติกรรมผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทยปี 2563 ซึ่งมีผู้ตอบ
แบบสอบถามจ านวน 25,844 คน (ส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2563)  
 เนื่องจากเป็นกิจการขนาดเล็กมีก าลังการผลิตที่จ ากัดสามารถผลิตได้ประมาณ 120 
กิโลกรัมต่อสัปดาห์ โดยจะแบ่งเป็นเนื้อแดดเดียวรสเค็ม 60 กิโลกรัม และเนื้อแดดเดียวรสหวาน 60 
กิโลกรัม และการผลิตจะผลิตวันละ 40 กิโลกรัมวันเว้นวันซึ่งแบ่งบรรจุเป็นแพ็กขนาดละ 200 กรัม 
และ 500 กรัม  
 
ตารางที ่8.2: ประมาณการรายได้ (หน่วย:บาท) 
 

รายละเอียด ราคา จ านวนสินค้า
ต่อสัปดาห์ 

รายได้ต่อ
สัปดาห์ 

รายได้ต่อ
เดือน 

รายได้ต่อปี 

เนื้อแดดเดียวรสเค็ม 
ขนาด 200 g 

149 150 22,350 89,400 1,072,800 

เนื้อแดดเดียวรสเค็ม 
ขนาด 500 g 

249 36 8,964 35,856 430,272 

เนื้อแดดเดียวรสหวาน 
ขนาด 200 g 

169 150 25,350 101,400 1,216,800 

เนื้อแดดเดียวรสหวาน 
ขนาด 500 g 

269 36 9,684 38,736 464,832 

รวม   66,348 265,392 3,184,704 
 

 ทั้งนี้ทางกิจการได้ประมาณการรายได้ในอีก 3 ปี กิจการได้วางแผนกลยุทธ์เพ่ิมด้านก าลัง
การผลิตและวางแผนการตลาดเพ่ือต้องการให้มียอดขายเพ่ิมข้ึน 10% ต่อปี ซึ่งจะท าให้กิจการด าเนิน
อยู่ต่อไปได้ หากกิจการมีรายได้ทางเดียวจากการขายเนื้อแดดเดียว 
 8.4.2 ประมาณการต้นทุนสินค้า 
 กิจการได้ค านวณถึงต้นทุนการผลิต และต้นทุนของวัตถุดิบซึ่งจะมีต้นทุนในเรื่องของการซื้อ
คือเนื้อสดเครื่องปรุงส่วนผสมต่าง ๆ ซึ่งกิจการได้ก าหนดต้นทุนให้ไม่เกิน 30% ของรายได้ และ
ประมาณการสินค้าคงเหลือหัก 10% โดยพิจารณาจากยอดขายในแต่ละปี เพื่อป้องกันสินค้าขาด    
สต๊อก 
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 8.4.3 การประมาณค่าใช้จ่าย 
  1) ค่าจ้างพนักงานในการด าเนินงานประกอบไปด้วยผู้บริหาร ฝ่ายบัญชีและการเงิน 1 
คน ฝ่ายผลิต 2 คน ฝ่ายการตลาดและฝ่ายขาย 2 คน ฝ่ายขนส่ง 1 คน รวมค่าใช้จ่ายในการจ้าง
พนักงานเป็นเงินทั้งสิ้น 88,000 บาทต่อเดือนหรือ 1,056,000 บาทต่อปี เพิ่มข้ึน 5% ทุกปี 
  2) ค่าสาธารณูปโภค ประกอบด้วยค่าน้ า ค่าไฟ และค่าอินเทอร์เน็ต ประมาณ 5,000 
บาทต่อเดือนหรือ 60,000 บาทต่อปี และมีการปรับตัวตามรายได้เพ่ิมข้ึน 5% ทุกปี 
  3) ค่าเสื่อม ก าหนดให้สินทรัพย์ทุกชิ้นมีอายุการใช้งาน 5 ปี โดยมีอัตราคงที่ ปีละ 
35,753.2 บาท 
  4) ประกันสังคม โดยหักเงินสบทบในอัตราร้อยละ 5 ของเงินเดือน แต่ไม่เกิน 750 บาท 
ปี 63,000 
 
ตารางที่ 8.3: การประมาณค่าใช้จ่ายบริหาร(หน่วย:บาท) 
 

รายการ ปี 1 

ค่าจ้างพนักงาน 1,056,000 
ค่าสาธารณูปโภค 60,000 

ค่าเสื่อม 35,753.2 

ประกันสังคม 63,000 
รวม (บาท) 1,214,753.2 

 
 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด การประมาณการณ์ค่าใช่จ่ายทางการตลาดการโฆษณา 
(Advertising) มีการปรับตัวตามรายได้เพ่ิมขึ้น 5% ทุกปี 
 
ตารางที่ 8.4: การประมาณค่าใช้จ่ายทางการตลาด (หน่วย:บาท) 
 

กิจกรรม ปี 1 

Ads โฆษณาเกี่ยวสินค้าFacebook 30,000 

โปรโมทผ่านครีเอเตอร์ TikTok 30,000 
เน้นโฆษณาด้าน Keyword Ads Shopee Ads 3,600 

รวม (บาท) 63,600 
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8.5 ประมาณการงบการเงิน 
 8.5.1 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางที ่8.5: ประมาณการงบก าไรขาดทุน (หน่วย:บาท) 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ - 3,184,704 3,503,174 3,853,492 4,238,841 4,662,725 

ต้นทุนขาย - 955,411 1,050,952 1,156,048 1,271,652 1,398,818 

ก าไรขั้นต้น - 2,229,293 2,452,222 2,697,444 2,967,189 3,263,908 

ค่าใช้จ่ายในการ
ขายและบริหาร 

- 1,278,353 1,337,333 1,399,262 1,464,288 1,532,564 

ค่าใช้จ่าย
การตลาดโฆษณา
และระชาสัมพันธ์ 

- 63,600 66,780 70,119 73,625 77,306 

ค่าใช้จ่ายด้าน
บุคลากร 

- 1,056,000 1,108,800 1,164,240 1,222,452 1,283,575 

 ค่าสาธารณูปโภค - 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 

 ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ - 98,753 98,753 98,753 98,753 98,753 

ก าไร (ขาดทุน)  
ก่อนหักภาษี 

- 950,940 1,114,889 1,298,182 1,502,901 1,731,343 

ดอกเบี้ย - - - - - - 

ภาษ ี - 142,641 167,233 194,727 225,435 259,701 

ก าไรสุทธิ - 808,299 947,656 1,103,455 1,277,466 1,471,642 
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 8.5.2 ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน 
 
ตารางที ่8.6: ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน (หน่วย:บาท) 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินสด 150,000 675,581 1,627,143 2,731,319 4,006,004 5,471,010 

ลูกหนี้การค้า - - - - - - 

สินค้าคงเหลือ - 318,470 350,317 385,349 423,884 466,273 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 150,000 994,052 1,977,461 3,116,669 4,429,888 5,937,283 

ที่ดิน อาคาร 
อุปกรณ์ 178,766 178,766 143,013 107,260 71,506 35,753 

ค่าเสื่อมราคา
สะสม - 35,753 35,753 35,753 35,753 35,753 

ที่ดิน อาคาร 
อุปกรณ์ สุทธิ 178,766 143,013 107,260 71,506 35,753 - 

รวมสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน 178,766 143,013 107,260 71,506 35,753 - 

รวมสินทรัพย์ 328,766 1,137,065 2,084,720 3,188,175 4,465,641 5,937,283 

เงินกู้ระยะสั้น - - - - - - 

เจ้าหนี้การค้า - - - - - - 

เงินกู้ระยะยาวที่
ถึงก าหนดช าระ
ภายใน 1 ปี - - - - - - 

รวมหนี้สิน
หมุนเวียน - - - - - - 

เงินกู้ระยะยาว - - - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.6 (ต่อ): ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงิน (หน่วย:บาท) 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รวมหนี้สินไม่
หมุนเวียน - - - - - - 

รวมหนี้สิน - - - - - - 

ทุนที่จดทะเบียน
และช าระแล้ว 328,766 328,766 328,766 328,766 328,766 328,766 

ก าไรสะสม - 808,299 1,755,954 2,859,409 4,136,875 5,608,517 

รวมส่วนของ
เจ้าของ 328,766 1,137,065 2,084,720 3,188,175 4,465,641 5,937,283 
รวมหนี้สินและ
ส่วนของเจ้าของ 328,766 1,137,065 2,084,720 3,188,175 4,465,641 5,937,283 

 
 8.5.3 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 8.7: ประมาณการงบกระแสเงินสดตาราง (หน่วย:บาท) 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

- 808,299 947,656 1,103,455 1,277,466 1,471,642 

ค่าเสื่อมราคา - 35,753 35,753 35,753 35,753 35,753 

ลูกหนี้การค้า 
(เพ่ิมขึ้น) ลดลง 

- - - - - - 

สินค้าคงเหลือ 
(เพ่ิมขึ้น) ลดลง 

- -18,470 -31,847 -35,032 -38,535 -42,388 

กระแสเงินสดจาก
การด าเนินงาน 

- 525,581 951,562 1,104,176 1,274,684 1,465,007 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.7 (ต่อ): ประมาณการงบกระแสเงินสดตาราง (หน่วย:บาท) 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ที่ดิน อาคาร 
อุปกรณ์ (เพ่ิมขึ้น) 
ลดลง 

-178,766 - - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

-178,766 - - - - - 

เพ่ิมทุน 328,766 - - - - - 

กู้เงินกู้ระยะสั้น - - - - - - 

กู้เงินกู้ระยะยาว - - - - - - 

ช าระคืนเงินกู้ยืม
ระยะยาว 

- - - - - - 

ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหาเงิน 

328,766 - - - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ 150,000 525,581 951,562 1,104,176 1,274,684 1,465,007 

กระแสเงินสดยกมา - 150,000 675,581 1,627,143 2,731,319 4,006,004 

กระแสเงินสดปลาย
งวด 

150,000 675,581 1,627,143 2,731,319 4,006,004 5,471,010 

 
8.6 การประเมินความเป็นไปได้ของโครงการ 
 การประเมินกิจการเป็นสิ่งที่จ าเป็นก่อนการลงทุนเสมอ เนื่องจากจะท าให้สามารถวิเคราะห์
เพ่ือตัดสินใจว่าจะลงทุนหรือไม่ และในการประเมินกิจการก็ควรวิเคราะห์ 3 ตัวชี้วัดร่วมกันเสมอ 
เนื่องจากมีบางกรณีท่ีมีผลตอบแทนที่สูงแต่การลงทุนจะสามารถเริ่มให้ผลตอบแทนที่ใช้ระยะ
เวลานานท าให้กิจการขาดสภาพคล่องเพราะมีต้นทุนเป็นจ านวนมาก 
 เนื่องจากเงินลงทุนที่จ าเป็นในการเริ่มต้นธุรกิจนั้นมาจากเจ้าของทั้งหมด ไม่มีการยืมมาจาก
ธนาคารหรือสถาบันการเงินใด ๆ ท าให้การค านวณต้นทุนทางการเงินรวมมีแต่ส่วนของเจ้าของเพียง
อย่างเดียว ไม่มีส่วนหนี้สิน จากข้อมูลผลตอบแทนของตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทยพบว่าหาก
ลงทุนในกองทุนรวม ENY หมวดอุตสาหกรรมประเภทธุรกิจพลังงานและสาธารณูปโภคให้
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ผลตอบแทนเฉลี่ย 10.95% จึงใช้เป็นเกณฑ์เปรียบเทียบไหนว่าถ้าหากไม่ลงทุนในธุรกิจสามารถน าเงิน
จ านวนเท่ากันเป็นทุนในตลาดหลักทรัพย์ประเทศไทยได้เพ่ือให้ได้ผลตอบแทน 10.95 % ต่อปี 
 8.6.1 ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ (Payback Period) 
 ผลการด าเนินงานมีระยะเวลาการคืนทุนของต้นทุนที่กิจการได้ลงไปซึ่งเป็นการเทียบ
ระหว่างเงินลงทุน และผลตอบแทนจากการลงทุน 0.41 ปี หรือ 5 เดือน ซึ่งมีระยะเวลาการคืนทุนที่
ต่ ากว่าที่คาดการณ์ไว้มาก แสดงว่ากิจการนี้มีผลตอบแทนให้แก่ผู้ลงทันที่สูงกว่าต้นทุนเริ่มข้ึนและมี
ระยะเวลาคืนทุนต่ ากว่าที่คาดการณ์ไว้ จึงควรลงทุนในโครงการนี้ 
 8.6.2 มูลค่าการลงทุนสุทธิ (Net Present Value: NPV) 
 จากเงินทุนเริ่มแรกของกิจการที่ 328,766 บาท สามารถสร้างมูลค่าของผลตอบแทนจาก
การลงทุน และมูลค่าปัจจุบันสุทธิของกิจการ (Net Present Value : NPV) ทั้งสิ้น 3,438,965 บาท 
ภายในระยะเวลา 5 ปี ซึ่งหมายความว่า โครงการนี้ท าผลตอบแทนได้มากกว่าเงินลงทุนจึงเป็น
โครงการที่น่าสนใจลงทุน 
 8.6.3 อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return: IRR) 
 การค านวณกระแสเงินสดสุทธิ (Free cash Flow) ของกิจการท าให้ได้อัตราผลตอบแทน
ภายในจากการลงทุน (IRR) 208% ซึ่งอัตราที่มากกว่าเงินลงทุนของกิจการที่สูงนั่นแสดงว่า กิจการนี้มี
ความน่าสนใจลงทุนเป็นอย่างมาก 
 
8.7 การวิเคราะห์ความเสี่ยงจากการลงทุน 
 8.7.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 
 สถานการณ์ปกติเนื่องจากกิจการได้ท าการวิเคราะห์แล้วซึ่งหากสามารถด าเนินธุรกิจได้โดยมี
รายได้ 10% ต่อปี และมีต้นทุนสินค้า 30% โดยรายละเอียดสามารถดูได้ที่ตารางที่ 8.5, 8.6 และ 8.7 
 8.7.2 สถานการณ์ท่ีดีเยี่ยม (Best Case) 
 ในกรณีที่มีการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางที่ดีขึ้น ซึ่งอาจจะเกิดจากปัจจัยสภาวะเศรษฐกิจ
เติบโตในทิศทางที่ดีขึ้น การท าการตลาดออนไลน์ที่แข็งแกร่งขึ้น การที่แบรนด์เป็นที่รับรู้มากข้ึน
สามารถเข้าถึงผู้บริโภคมากขึ้น ส่งผลให้กิจการสามารถสร้างยอดขายเพ่ิมขึ้นจากปีที่ 1 ของ
สถานการณ์ปกติ (Base Case) เป็น 15% ต่อปี โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
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ตารางที่ 8.8: ประมาณการงบก าไรขาดทุนสถานการณ์ที่ดีเยี่ยม (Best Case) (หน่วย: บาท) 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ - 3,662,410 4,211,771 4,843,537 5,570,067 6,405,577 
ต้นทุนขาย - 1,098,723 1,263,531 1,453,061 1,671,020 1,921,673 

ก าไรขั้นต้น - 2,563,687 2,948,240 3,390,476 3,899,047 4,483,904 

ค่าใช้จ่ายในการ
ขายและบริหาร 

- 1,278,353 1,337,333 1,399,262 1,464,288 1,532,564 

ค่าใช้จ่ายการตลาด
โฆษณาและ
ประชาสัมพันธ์ 

- 63,600 66,780 70,119 73,625 77,306 

ค่าใช้จ่ายด้าน
บุคลากร 

- 1,056,000 1,108,800 1,164,240 1,222,452 1,283,575 

ค่าสาธารณูปโภค - 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 

ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ - 98,753 98,753 98,753 98,753 98,753 

ก าไร (ขาดทุน) 
ก่อนหักภาษี 

- 1,285,334 1,610,907 1,991,213 2,434,759 2,951,340 

ดอกเบี้ย - - - - - - 
ภาษ ี - 192,800 241,636 298,682 365,214 442,701 

ก าไรสุทธิ - 1,092,533 1,369,271 1,692,531 2,069,545 2,508,639 

 
ตารางที่ 8.9: ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินสถานการณ์ที่ดีเยี่ยม (Best Case) (หน่วย: บาท) 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินสด 150,000 912,046 2,262,133 3,927,241 5,959,887 8,420,728 

ลูกหนี้การค้า - - - - - - 

สินค้าคงเหลือ - 366,241 421,177 484,354 557,007 640,558 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

150,000 1,278,287 2,683,310 4,411,595 6,516,894 9,061,286 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.9 (ต่อ): ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินสถานการณ์ที่ดีเยี่ยม (Best Case) (หน่วย: 
บาท) 

 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ที่ดิน อาคาร 
อุปกรณ์ 

178,766 178,766 143,013 107,260 71,506 35,753 

ค่าเสื่อมราคาสะสม - 35,753 35,753 35,753 35,753 35,753 
ที่ดิน อาคาร 
อุปกรณ์ สุทธิ 

178,766 143,013 107,260 71,506 35,753 - 

รวมสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน 

178,766 143,013 107,260 71,506 35,753 - 

รวมสินทรัพย์ 328,766 1,421,299 2,790,570 4,483,102 6,552,647 9,061,286 

เงินกู้ระยะสั้น - - - - - - 

เจ้าหนี้การค้า - - - - - - 
เงินกู้ระยะยาว 
ที่ถึงก าหนดช าระ
ภายใน 1 ปี 

- - - - - - 

รวมหนี้สิน
หมุนเวียน 

- - - - - - 

เงินกู้ระยะยาว - - - - - - 

รวมหนี้สินไม่
หมุนเวียน 

- - - - - - 

รวมหนี้สิน - - - - - - 
ทุนที่จดทะเบียน
และช าระแล้ว 

328,766 328,766 328,766 328,766 328,766 328,766 

ก าไรสะสม - 1,092,533 2,461,804 4,154,336 6,223,881 8,732,520 

รวมส่วนของ
เจ้าของ 

328,766 1,421,299 2,790,570 4,483,102 6,552,647 9,061,286 

รวมหนี้สินและ
ส่วนของเจ้าของ 

328,766 1,421,299 2,790,570 4,483,102 6,552,647 9,061,286 



64 

ตารางที่ 8.10: ประมาณการงบกระแสเงินสดสถานการณ์ท่ีดีเยี่ยม (Best Case) (หน่วย: บาท) 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

- 1,092,533 1,369,271 1,692,531 2,069,545 2,508,639 

ค่าเสื่อมราคา - 35,753 35,753 35,753 35,753 35,753 
ลูกหนี้การค้า 
(เพ่ิมขึ้น) ลดลง 

- - - - - - 

สินค้าคงเหลือ 
(เพ่ิมขึ้น) ลดลง 

- -366,241 -54,936 -63,177 -72,653 -83,551 

กระแสเงินสดจาก
การด าเนินงาน 

- 762,046 1,350,088 1,665,108 2,032,646 2,460,841 

ที่ดิน อาคาร 
อุปกรณ์ (เพ่ิมข้ึน) 
ลดลง 

-178,766 - - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

-178,766 - - - - - 

เพ่ิมทุน 328,766 - - - - - 

กู้เงินกู้ระยะสั้น - - - - - - 

กู้เงินกู้ระยะยาว - - - - - - 
ช าระคืนเงินกู้ยืม
ระยะยาว 

- - - - - - 

ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหาเงิน 

328,766 - - - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ 150,000 762,046 1,350,088 1,665,108 2,032,646 2,460,841 

กระแสเงินสดยกมา - 150,000 912,046 2,262,133 3,927,241 5,959,887 
กระแสเงินสด 
ปลายงวด 

150,000 912,046 2,262,133 3,927,241 5,959,887 8,420,728 
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  1) ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ (Payback Period) 3 เดือน 
  2) มูลค่าการลงทุนสุทธิ (Net Present Value: NPV) 5,479,045 บาท 
  3) อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return: IRR) 286 % 
 8.7.3 สถานการณ์ท่ีเลวร้าย (Worst Case) 
 ในกรณีที่มีการเปลี่ยนแปลงไปในทิศทางลบอาจเกิดจากปัจจัยหลายด้าน ๆ สภาวะ
เศรษฐกิจเติบโตช้า ต้นทุนสินค้าเปลี่ยนแปลงตามฤดูกาล รวมถึงสถานการณ์ที่ไม่คาดคิด เช่น โรค
ระบาด สถานการณ์ภัยพิบัติ เป็นต้น โดยมียอดขายลดลงเหลือ 5% ต่อปีจากปีท่ี 1 ของสถานการณ์
ปกติ (Base Case) และมีต้นทุนสินค้าเพ่ิมเป็น 40 % โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
ตารางที่ 8.11: ประมาณการงบก าไรขาดทุนสถานการณ์ที่เลวร้าย (Worst Case) (หน่วย: บาท) 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ - 3,025,469 2,874,195 2,730,486 2,593,961 2,464,263 

ต้นทุนขาย - 1,210,188 1,149,678 1,092,194 1,037,585 985,705 
ก าไรขั้นต้น - 1,815,281 1,724,517 1,638,291 1,556,377 1,478,558 

ค่าใช้จ่ายในการ
ขายและบริหาร 

- 1,278,353 1,337,333 1,399,262 1,464,288 1,532,564 

ค่าใช้จ่ายการตลาด 
โฆษณา และ
ประชาสัมพันธ์ 

- 63,600 66,780 70,119 73,625 77,306 

ค่าใช้จ่ายด้าน
บุคลากร 

- 1,056,000 1,108,800 1,164,240 1,222,452 1,283,575 

ค่าสาธารณูปโภค - 60,000 63,000 66,150 69,458 72,930 
ค่าใช้จ่ายอื่น ๆ - 98,753 98,753 98,753 98,753 98,753 

ก าไร (ขาดทุน) 
ก่อนหักภาษี 

- 536,928 387,184 239,029 92,089 -54,006 

ดอกเบี้ย - - - - - - 

ภาษ ี - 80,539 58,078 35,854 13,813 -8,101 
ก าไรสุทธิ - 456,389 329,106 203,175 78,276 -45,905 
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ตารางที่ 8.12: ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินสถานการณ์ท่ีเลวร้าย (Worst Case)  
   (หน่วย: บาท) 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที ่3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

เงินสด 150,000 339,595 719,582 972,881 1,100,562 1,103,380 

ลูกหนี้การค้า - - - - - - 

สินค้าคงเหลือ - 302,547 287,420 273,049 259,396 246,426 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวียน 

150,000 642,142 1,007,002 1,245,930 1,359,959 1,349,806 

ที่ดิน อาคาร 
อุปกรณ์ 

178,766 178,766 143,013 107,260 71,506 35,753 

ค่าเสื่อมราคาสะสม - 35,753 35,753 35,753 35,753 35,753 

ที่ดิน อาคาร 
อุปกรณ์ สุทธิ 

178,766 143,013 107,260 71,506 35,753 - 

รวมสินทรัพย์ไม่
หมุนเวียน 

178,766 143,013 107,260 71,506 35,753 - 

รวมสินทรัพย์ 328,766 785,155 1,114,261 1,317,436 1,395,712 1,349,806 

เงินกู้ระยะสั้น - - - - - - 

เจ้าหนี้การค้า - - - - - - 

เงินกู้ระยะยาวที่ 
ถึงก าหนดช าระ
ภายใน 1 ปี 

- - - - - - 

รวมหนี้สิน
หมุนเวียน 

- - - - - - 

เงินกู้ระยะยาว - - - - - - 

รวมหนี้สินไม่
หมุนเวียน 

- - - - - - 

รวมหนี้สิน - - - - - - 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 8.12 (ต่อ): ประมาณการงบแสดงฐานะทางการเงินสถานการณ์ที่เลวร้าย (Worst Case) 
(หน่วย: บาท) 

 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ทุนที่จดทะเบียน
และช าระแล้ว 

328,766 328,766 328,766 328,766 328,766 328,766 

ก าไรสะสม - 456,389 785,495 988,670 1,066,946 1,021,040 

รวมส่วนของ
เจ้าของ 

328,766 785,155 1,114,261 1,317,436 1,395,712 1,349,806 

รวมหนี้สินและ
ส่วนของเจ้าของ 

328,766 785,155 1,114,261 1,317,436 1,395,712 1,349,806 

 
ตารางที่ 8.13: ประมาณการงบกระแสเงินสดสถานการณ์ท่ีเลวร้าย (Worst Case) (หน่วย: บาท) 
 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ก าไรจากการ
ด าเนินงาน 

- 456,389 329,106 203,175 78,276 -45,905 

ค่าเสื่อมราคา - 35,753 35,753 35,753 35,753 35,753 

ลูกหนี้การค้า 
(เพ่ิมขึ้น) ลดลง 

- - - - - - 

สินค้าคงเหลือ 
(เพ่ิมขึ้น) ลดลง 

- -302,547 15,127 14,371 13,652 12,970 

กระแสเงินสดจาก
การด าเนินงาน 

- 189,595 379,987 253,299 127,681 2,818 

ที่ดิน อาคาร 
อุปกรณ์ (เพ่ิมข้ึน) 
ลดลง 

-178,766 - - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

-178,766 - - - - - 

(ตารางมีต่อ) 



68 

ตารางที่ 8.13 (ต่อ): ประมาณการงบกระแสเงินสดสถานการณ์ที่เลวร้าย (Worst Case) (หน่วย: 
บาท) 

 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
เพ่ิมทุน 328,766 - - - - - 

กู้เงินกู้ระยะสั้น - - - - - - 
กู้เงินกู้ระยะยาว - - - - - - 

ช าระคืนเงินกู้ยืม
ระยะยาว 

- - - - - - 

ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - - 

กระแสเงินสดจาก
การจัดหาเงิน 

328,766 - - - - - 

กระแสเงินสดสุทธิ 150,000 189,595 379,987 253,299 127,681 2,818 

กระแสเงินสดยกมา - 150,000 339,595 719,582 972,881 1,100,562 
กระแสเงินสด
ปลายงวด 

150,000 339,595 719,582 972,881 1,100,562 1,103,380 

 
  ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ (Payback Period) 7 เดือน 
  มูลค่าการลงทุนสุทธิ (Net Present Value :NPV) 422,191 บาท 
  อัตราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return: IRR) 65% 
 



 

บทที่ 9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน 
 9.1.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
 หากว่ายอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายทางบริษัทพิจารณาการส่งเสริมการขายโดยจะท า 
SEO (Search Engine Optimization) เพ่ือเพ่ิมการรับรู้ของแบรนด์ และจะมีการท า Content จาก
ช่องทางอ่ืนคือ การรีวิวผ่านการ Live สดของ Influencer พร้อมการขายสินค้าไปด้วยคล้ายกับการ 
Live สดขายของออนไลน์ แต่ทางบริษัทจะท าการจ้าง Influencer มาเป็นตัวแทนการ Live รีวิว
สินค้า โดยปักหมุดช่องทางการจัดจ าหน่ายใน Live ของ Influencer ซึ่งเน้นผลลัพธ์ที่สามารถวัดผล
ได้จากยอดคนดู Live ในแต่ละครั้งรวมถึงยอดการติดตามในแฟนเพจ  
 มีการติดตามข้อมูลของคู่แข่งไม่ว่าจะเป็นในส่วนของสินค้า โปรโมชั่นหรือการส่งเสริมการ
ขาย การติดตามข้อมูลข่าวสารสภาพแวดล้อมของธุรกิจที่เก่ียวกับอุตสาหกรรมอาหารแปรรูป การขาย
สินค้าผ่านช่องทางออนไลน์ หรือการท าธุรกิจผ่านทางออนไลน์ รวมถึงศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคว่า
มีการเปลี่ยนแปลงไปขนาดไหน หรือปัจจุบันมีเทรนด์อะไรที่ก าลังเป็นที่นิยมเก่ียวกับสินค้าประเภท
อาหารแปรรูป เพ่ือที่จะสามารถน ามาวางแผนปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับธุรกิจ 
 9.1.2 แผนฉุกเฉินด้านการด าเนินงาน 
  1) กรณีเกิดสถานการณ์ที่ไม่คาดคิดอย่าง เช่น การเกิดคลัสเตอร์โควิด 19 เพ่ิมมากข้ึน 
อาจจะท าให้การจัดส่งสินค้าช้ากว่าปกติ เนื่องจากมาตรการตามนโยบายของรัฐบาลเพื่อป้องกันโรค
ระบาด ดังนั้นจึงมีแผนการส่งเสริมการขายโดยอาจจะเป็นการให้ของแถม หรือการให้ส่วนลดแก่ลูกค้า  
  2) กรณีขาดแคลนพนักงานผลิตสินค้า หากมีการลาหยุดหรือป่วยมากกว่า 3 วัน จะมี
การจ้างพนักงานพาร์ทไทม์มาช่วยชั่วคราว เพ่ือให้สามารถผลิตสินค้าได้ตามปกติโดยไม่ต้องลดจ านวน
การผลิตเนื้อแดดเดียวลง 
  3) กรณีเกิดปัญหาด้านวัตถุดิบ หากเกิดปัญหาซัพพลายเออร์ไม่มีวัตถุดิบให้ตามท่ี
ก าหนดเวลาตามที่ตกลงไว้อาจจะท าการสต็อกวัตถุดิบเพ่ิมจากปกติในกรณีที่มีความต้องการสูง หรือ
จะมีการซัพพลายเออร์ที่มีวัตถุดิบชนิดเดียวส ารองไว้ในกรณีซัพพลายเออร์เจ้าหลักไม่สามารถหาให้ได้ 
 9.1.3 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
 การขาดสภาพคล่องทางการเงินในการด าเนินงานอาจเกิดข้ึนได้หลายสาเหตุทั้งควบคุมได้ 
และควบคุมไม่ได้ หากไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ไว้ เช่น ต้นทุนสินค้าที่เพ่ิมข้ึน ภาวะทางเศรษฐกิจ
ชะลอตัว ภาวะโรคระบาดที่ควบคุมไม่ได้ ทางบริษัทมีแผนส ารองคือการกู้ยืมเงินระยะสั้นไม่เกิน 1 ปี 
จากสถาบันการเงินเพื่อส ารองจ่ายให้บริษัทสามารถด าเนินกิจการได้ 
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9.2 แผนในอนาคต 
 9.2.1 การเพ่ิมสินค้าตัวใหม่หากธุรกิจเติบโตอย่างต่อเนื่องได้ประมาณ 2 ปี โดยตรวจสอบ
จากยอดขายที่เพ่ิมขึ้นมีการวางแผนเพิ่มผลิตภัณฑ์ใหม่นอกจากเนื้อแดดเดียวเพ่ือให้ลูกค้ามีตัวเลือกใน
การซื้อเพ่ิมขึ้น โดยจะมีการแตกสายผลิตภัณฑ์ใหม่ภายใต้ Beef One เนื้อแปรรูปออนไลน์ออกมาเป็น
สินค้าใหม่นอกจากเนื้อแดดเดียวเป็นผลิตภัณฑ์ประเภทเนื้อหมักปรุงรสแล้วสามารถน าไปท าอาหารได้
เลย เช่น ซี่โครงหมักแหนม เสือร้องไห้หมักสามเกลอ 
 9.2.2 การวางแผนเปิดระบบตัวแทนจ าหน่ายสินค้า เนื่องจากต้องการท าให้สินค้าขายได้เพ่ิม
มากขึ้นระบบตัวแทนจึงเป็นทางเลือกที่น่าสนใจ ซึ่งตัวแทนในแต่ละภาค และจังหวัดจะมีความรู้ใน
ด้านรสนิยมของผู้บริโภคในแต่ละพ้ืนที่ซึ่งทางกิจการสามารถใช้ประโยชน์จากตรงนี้ได้ 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสัมภาษณ์ 
 
ปัจจัยด้านราคาและคุณภาพ 
 1) คุณคิดว่าระหว่างราคากับคุณภาพของสินค้า ปัจจัยใดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากกว่ากัน 
 2) คุณชอบทานเนื้อแดดเดียวที่ตากแบบแห้งสนิทหรือว่ายังมีความชุ่มชื้นมากกว่ากัน 
 3) คุณชอบทานเนื้อแดดเดียวแบบเค็มหรือหวานมากกว่ากันเพราะเหตุใด 
 4) คุณคิดว่าเนื้อแดดเดียวแพ็กละ 200 กรัม ราคา 149 บาท เป็นราคาที่น่าพ่ึงพอใจหรือไม่ 
เพราะเหตุใด  
 5) คุณคิดว่าบรรจุภัณฑ์มีผลต่อคุณภาพสินค้าหรือไม่เพราะเหตุใด 
 6) คุณคิดว่าสินค้าควรมีหลายขนาดหรือไม่ เพราะเหตุใด  
 7) คุณจดจ าสินค้าได้จากโลโก้ ชื่อ หรือตัวสินค้า ได้มากกว่ากัน เพราะเหตุใด 
 
ปัจจัยด้านการโฆษณาและส่งเสริมการขาย 
 1) คุณคิดว่าการโฆษณาผ่านโซเชียลมีเดียมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหรือไม่ เพราะเหตุใด 
 2) คุณสนใจหรือไม่ หากทางร้านมีกิจกรรมให้ลูกค้าเข้าร่วม เช่น กดไลค์กดแชร์เพ่ือรับ
ส่วนลด การรีวิวเพ่ือรับส่วนลดหรือของแถมในครั้งต่อไป การร่วมกิจกรรมของเพจที่จัดขึ้นเพื่อร่วม
สนุกและได้ของรางวัล สนใจหรือไม่ เพราะเหตุใด 
 3) คุณคิดว่าทางร้านควรจัดโปรโมชั่นที่ต่างกันทุกเดือน หรือไม่เพราะเหตุใด 
 
ปัจจัยด้านช่องทางการขาย 
 1) คุณเห็นด้วยหรือไม่ที่ทางร้านจ าหน่ายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์อย่างเดียว เพราะเหตุ
ใด 
 2) คุณเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการจาก Platfrom ใดมากท่ีสุด Lazada Shopee Facebook 
Instagram Twitter Line shop เพราะเหตุใด 
 3) คุณคิดว่าข้อมูลสินค้าบนร้านออนไลน์ที่ประกอบไปด้วยตราสินค้า รสชาติ ขนาด ราคา
สินค้า ค่าส่ง ที่ละเอียดชัดเจนมีผลต่อการตัดสินใจซื้อหรือไม่ เพราะเหตุใด 
 4) คุณคิดว่าการขายสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์จ าเป็นไหมที่จะต้องขายผ่านหลาย ๆ 
Platfrom เพราะเหตุใด 
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ปัจจัยความสะดวกสบาย 
 1) คุณคิดว่าหากทางร้านมีรับประกันคุณภาพของสินค้า หากมีปัญหาหรือไม่ตรงปกเปลี่ยน
ให้ได้ทันทีพร้อมส่งฟรี ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อของคุณหรือไม่ 
 2) คุณคิดว่าการช าระเงินค่าสินค้าผ่านช่องทางไหนสะดวกสบายส าหรับคุณที่สุด Paypal, 
Wallet, บัตรเดบิต/เครดิต, Mobile Banking, ATM, โอนผ่านบัญชีธนาคาร, เก็บเงินปลายทาง อื่น ๆ 
เพราะเหตุใด 
 3) คุณคิดว่าการซื้อสินค้าประเภทอาหารแปรรูปผ่านช่องทางออนไลน์กับการไปซื้อสินค้าที่
หน้าร้าน ตลาดหรือห้างสรรพสินค้า แบบไหนดีกว่ากัน แล้วคุณชอบแบบไหน เพราะเหตุใด 
 4) คุณสามารถซื้อสินค้าได้มากสุดกี่ครั้งต่อเดือน  
 
ปัจจัยด้านการขนส่ง 
 1) คุณคิดว่าการขนส่งแบบแพ็กสินค้าใส่กล่องโฟมและส่งแบบควบคุมอุณหภูมิหรือส่ง
แบบแพ็กกล่องลูกฟูกมีกันกระแทกแล้วส่งขนส่งแบบธรรมดา แบบไหนดีกว่ากัน เพราะเหตุใด 
 2) หากมีการจัดส่งสินค้าแล้วคุณอยากได้สินค้าภายในกี่วัน เพราะอะไร 
 3) คุณคิดว่าระบบขนส่งใดมีความรับผิดชอบและมีประสิทธิภาพที่สุดจากที่คุณเคยใช้งานมา 
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ภาคผนวก ข 
 

ภาพตัวอย่างสินค้า 
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