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 แผนธุรกิจ ร้านสลัด On-the-Way Salad ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงได้ด้วยความกรุณาของ 
ผูช่้วยศาสตราจารย์พลิศา รุ่งเรือง อาจารย์ท่ีปรึกษา ผูก้รุณาเสียสละเวลา ให้ค  าแนะน าท่ีเป็น
ประโยชน์และให้ความช่วยเหลือในการตรวจสอบและแก้ไขการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อให้ผู ้วิจ ัย
สามารถวิเคราะห์และออกแบบแผนธุรกิจออกมาไดดี้ท่ีสุด ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณอาจารยเ์ป็น
อยา่งยิง่มา ณ ท่ีน้ี 

 ขอขอบพระคุณคณะอาจารยทุ์กท่าน ท่ีไดป้ระสิทธ์ิประศาสตร์วชิาความรู้ใหแ้ก่ขา้พเจา้ 
ท่ีวิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดลแห่งน้ี ท าให้สามารถน าความรู้ และหลักการต่าง ๆ 
ประยกุตใ์ชใ้นแผนธุรกิจน้ีจนส าเร็จ 
 ขอขอบพระคุณเพื่อนๆ มิตรสหายท่ีใหค้  าปรึกษา ในการจดัรูปเล่ม เสียสละเวลา เหน็ด
เหน่ือย ร่วมทุกขร่์วมสุขตลอดจนเป็นท่ีปรึกษาใหก้นัและกนัมาโดยตลอด 
 ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดาและครอบครัวท่ีใหก้ารสนบัสนุน คอยดูแล และ
ใหก้ าลงัใจ จนท าใหก้ารวจิยัคร้ังน้ีสามารถส าเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 
 สุดทา้ยน้ี ผูว้ิจยัหวงัเป็นอยา่งยิ่งว่าแผนธุรกิจฉบบัน้ีจะก่อให้เกิดประโยชน์แก่ผูส้นใจ
และหากมีขอ้ผดิพลาดประการใดในการจดัท าแผนธุรกิจฉบบัน้ี ผูเ้ขียนขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย  
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บทคดัยอ่ 
 การด าเนินธุรกิจปัจจุบนัมีการแข่งขนัสูงข้ึน โดยร้านอาหารท่ีมีหนา้ร้านทัว่ไปมีอตัรา
การเติบโตท่ีไม่สูงมากนกั ซ่ึงสวนทางกบัการเติบโตของร้านอาหารท่ีไม่มีหนา้ร้าน ซ่ึงไดเ้ปรียบดา้น
ตา้นตน้ทุนและมีอตัราลม้เหลวไม่เกินร้อยละ 5  ร้านสลดั On-the-Way Salad จึงน าแนวคิดน้ี มาเป็น
แนวทางในการประยุกต์ใช้ ประกอบกับกระแสรักสุขภาพก าลังได้รับความนิยม ซ่ึงเป็นแรง
สนบัสนุนให้ธุรกิจในกลุ่มอาหารสุขภาพ ผกัสลดั เติบโตไดดี้ รวมถึงผลิตภณัฑ์สลดัผกัส่วนใหญ่ยงั
อยูใ่นรูปแบบเดิม ไม่มีการพฒันาผลิตภณัฑม์ากนกั 
 เป้าหมายของธุรกิจ คือ ร้านผกัสลัด On-the-Way Salad เป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มคนใน
กรุงเทพฯและปริมณฑล ท่ีมีรายได้มากกว่า 20,000 บาทต่อเดือนข้ึนไป และมีทัศนคติในการ
รับประทานสลดั ได้รับการยอมรับในด้านคุณภาพของสลัด และมีการเติบโตของยอดขายอย่าง
ต่อเน่ือง รวมถึงสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ์ในดา้นน ้ าสลดัท่ีไม่อยูใ่นรูปแบบของเหลวและ
การใชเ้ทคนิคในการรักษาผกัใหย้าวนานมากข้ึน โดยใชก้ารประชาสัมพนัธ์และช่องทางการขายผา่น
ทางออนไลน์ต่าง ๆ  
 ซ่ึงในการศึกษาคร้ังน้ี พบวา่ธุรกิจร้านสลดั On-the-Way Salad น่าลงทุนเร่ืองจาก มีค่า 
NPV  9,949,479 บาท และให้ผลตอบแทนท่ีคุม้ค่ากบัเงินลงทุนเร่ิมตน้ 400,000 บาท เป็นส่วนของ
เจา้ของทั้งหมด มีระยะเวลาคืนทุน (PB) เพียง 6 เดือน  
  
ค าส าคญั : ธุรกิจร้านสลดั/ไม่มีหนา้ร้าน/ช่องทางออนไลน์ 
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บทที ่1 

โอกาส และความน่าสนใจของธุรกจิ 
 
 

1.1 โอกาสและความส าคญั 
  แม้ว่าโดยปกติคนไทยจะซ้ืออาหารจากห้างสรรพสินค้าหรือศูนย์อาหารเพื่อมา
รับประทานกบัครอบครัวและเพื่อนฝูง แต่เน่ืองดว้ยการด าเนินชีวิตท่ีวุน่วายและสภาพการจราจรท่ี
ติดขดั เป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้คนไทยหันมาบริโภคอาหารจากร้านอาหารท่ีไม่มีหน้าร้านมากข้ึน 
นอกจากนั้น Smartphone และระบบอินเตอร์เน็ตกลายเป็นปัจจยัพื้นฐานในการด าเนินวถีิชีวติของคน
ไทย  
 จากผลวิจยัล่าสุดของ กูเกิล และเทมาเสก ประเทศไทยมีการเติบโตของอินเตอร์เน็ต
อยา่งรวดเร็ว หรือเติบโตประมาณ 9% ต่อปี และจะมีมูลค่ามากถึง 59 ลา้นเหรียญสหรัฐ (ราว 2,000 
ล้านบาท) ในปี 2563 เพิ่มจาก 29 ล้านเหรียญสหรัฐ (ราว 1,000 ล้านบาท) ในปี 2558 แนวโน้ม
ดงักล่าวนบัเป็นเร่ืองท่ีดีส าหรับธุรกิจในประเทศ โดยคาดว่าในอีก 10 ปีขา้งหน้า ส่งเสริมให้ตลาด
ออนไลน์ในประเทศไทยจะเติบโตไปถึง 3.7 ลา้นเหรียญสหรัฐ (หรือราว 1.3 ลา้นลา้นบาท) ในปี 
2568 โดยธุรกิจอี-คอมเมิร์ซและท่องเท่ียวจะมีมูลค่ารวมกนัแล้วคิดเป็น 86% ของมูลค่าโดยรวม
ทั้งหมด (Temasek & Google, 2016) 
 ทั้งน้ี มีหลายปัจจยัท่ีขบัเคล่ือนตลาดให้เติบโต ได้แก่ ประเทศไทยคือตลาดใหม่ท่ีมี
ศักยภาพการเติบโตด้านรายได้สูง โดย 58% ของประชากรมีอายุต  ่ากว่า 40 ปี และในปี 2554 
ธนาคารโลกไดป้รับฐานะให้ไทยเป็นประเทศท่ีมีรายไดป้านกลางระดบัสูง  สูงเป็นอนัดบั 2 ในกลุ่ม
ประเทศแถบเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ดว้ยความเร็วการดาวน์โหลดอยูท่ี่ 19.82 Mbps สูงเป็นอนัดบั 2 
ในกลุ่มประเทศแถบเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้(ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2559b) ซ่ึงเป็นปัจจยัสนบัสนุน
การเติบโตดา้นตลาดซ้ือขายออนไลน์ 
 ทั้งน้ี คนไทยยงัให้ความส าคญักบัการรับประทานอาหารเพื่อสังสรรคใ์นโอกาสพิเศษ 
แมว้า่ภาวะเศรษฐกิจชะลอตวัในปี 2559 น้ี แต่คนไทยก็ยงัให้ความส าคญักบัการรับประทานอาหาร
นอกบา้น เพื่อสังสรรคใ์นโอกาสพิเศษ เช่น เทศกาลต่าง ๆ ระหวา่งการท่องเท่ียว ท่ีสะทอ้นโอกาส
ส าหรับธุรกิจร้านอาหาร ในการใหบ้ริการลูกคา้ในช่วงเวลาดงักล่าว รวมถึงการใชชี้วติของผูค้นท่ีเร่ง
รีบ มีขอ้จ ากดัในดา้นเวลา และไม่สามารถอดทนรอบริการไดอ้ยา่งยาวนาน ส่งผลใหค้วามรวดเร็วใน
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การใหบ้ริการกลายเป็นปัจจยัส าคญัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารไม่นอ้ยไปกวา่
ปัจจยัเบ้ืองตน้อ่ืน ๆ เช่น รสชาติ ราคา ความสะอาด เป็นตน้ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2559) 
  นอกจากนั้นแลว้ ในช่วง 2 ปีท่ีผา่นมา ตลาดธุรกิจร้านอาหารขายผา่นช่องทางออนไลน์ 
ส่งถึงบา้น แบบดิลิเวอรีในประเทศไทยมีอตัราการเติบโตท่ีสูงมาก ทั้งน้ีธุรกิจร้านอาหารประเภทน้ี
เร่ิมต้นเม่ือประมาณ 5 ปีท่ีแล้ว (นางสุพรรณี วาทยะกร, 2559) ส าหรับความนิยมดังกล่าว สอด
รับไลฟ์สไตลผ์ูบ้ริโภคยคุใหม่ท่ีนิยมซ้ือสินคา้ออนไลน์ เม่ือก่อนอาจเห็นแค่ของใช ้แต่เด๋ียวน้ีคนกลา้
ท่ีจะสั่งของกิน และกล้าจ่ายให้กบัอาหารเหล่านั้นด้วย (วริศรา ตนัตราธิวุฒิ, 2559) รวมถึง การ
ขยายตวัของคนชนชั้นกลางท่ีเพิ่มข้ึน ซ่ึงนิยมใชบ้ริการออนไลน์อยา่งสูง รวมถึง ธุรกิจออนไลน์นั้น 
สามารถเร่ิมตน้ได้ง่าย ใช้เงินทุนเร่ิมตน้ต ่า และไม่จ  าเป็นตอ้งหาท าเลในการเปิดร้าน ตลอดจนยงั
สามารถเจาะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีใชโ้ซเชียลมีเดียไดอ้ยา่งตรงจุด ท าให้มีผูป้ระกอบการหนา้ใหม่ 
เขา้สู่วงการจ านวนมาก 

 
 

1.2 การเติบโตของธุรกจิ 
 แมเ้ศรษฐกิจปีน้ีจะชะลอตวัลง แต่ตลาดธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยกลบัคงมีการ
แข่งขนัสูงอยา่งต่อเน่ือง โดยจากการคาดการณ์ของศูนยว์ิจยักสิกรไทยถึงมูลค่ารวมของตลาดธุรกิจ
ร้านอาหารในปี 2559 ระบุวา่ ตลาดธุรกิจร้านอาหารสร้างมูลค่าสูงถึง 382,000 - 385,000 ลา้นบาท 
เติบโตจากปีท่ีแลว้ 1.9 - 2.7 เปอร์เซ็นต ์ทั้งน้ีกวา่ 70 เปอร์เซ็นตข์องมูลค่ารวมดงักล่าวมาจากมูลค่า
ตลาดของร้านอาหารทัว่ไป และ 30 เปอร์เซ็นต์เป็นมูลค่าจากตลาดของเชนร้านอาหาร (ศูนยว์ิจยั
กสิกรไทย, 2558) 
  ในเดือนกุมภาพนัธ์ ปี 2559 ธุรกิจภตัตาคาร/ร้านอาหาร มีนิติบุคคลท่ีด าเนินกิจการอยู่
ทัว่ประเทศรวมทั้งส้ิน 11,020 ราย ทุนจดทะเบียนรวมทั้งส้ิน 71,213 ลา้นบาท สามารถแยกตามพื้นท่ี
ท่ีจดทะเบียนในแต่ละภาค ดงัน้ี (กองขอ้มูลธุรกิจ กรมธุรกิจการคา้, 2559) 

1. ภาคเหนือ  จ านวน  625 ราย   ทุนจดทะเบียน  1,885  ลา้นบาท 
2. ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จ านวน 303 ราย ทุนจดทะเบียน  1,279  ลา้นบาท 
3. ภาคตะวนัออก จ านวน 1,694  ราย  ทุนจดทะเบียน  5,967  ลา้นบาท 
4. ภาคตะวนัตก จ านวน 303  ราย  ทุนจดทะเบียน  920  ลา้นบาท 
5. ภาคกลาง จ านวน 780  ราย  ทุนจดทะเบียน  2,556 ลา้นบาท 
6. กรุงเทพมหานคร จ านวน  4,801  ราย  ทุนจดทะเบียน  48,743  ลา้นบาท 
7. ภาคใต ้   จ านวน 2,513  ราย  ทุนจดทะเบียน  9,859  ลา้นบาท 
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รูปภาพ 1.1 แสดงจ านวนนิติบุคคลท่ีด าเนินกิจการภตัตาคาร/ร้านอาหารในเดือนกุมภาพนัธ์ ปี 2559 
ท่ีมา: กองขอ้มูลธุรกิจ กรมพฒันาธุรกิจการคา้ (2559) 
 
  นอกจากน้ีรายงานจากกรมพฒันาธุรกิจการคา้ระบุวา่ ธุรกิจภตัตาคาร / ร้านอาหาร เป็น
ธุรกิจท่ีมีจานวนการจดทะเบียนจัดตั้ งสูงเป็นอันดับ 5 ในเดือน กุมภาพนัธ์  2559 โดยมีการจด
ทะเบียนจดัตั้งเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองตั้งแต่เดือน พฤศจิกายน 2558 – กุมภาพนัธ์ 2559 และมีการจดัตั้ง
เพิ่มสูงข้ึนจากช่องเดือนเดียวกันในปีท่ีผ่านมา(ก.พ.58) คิดเป็นร้อยละ 27 สังเกตได้ว่า พื้นท่ีใน
จงัหวดักรุงเทพมหานครมีจ านวนธุรกิจภตัตาคาร/ร้านอาหาร และมูลค่าทุนจดทะเบียนสูงสุด จึงนบั
ได้ว่าเป็นธุรกิจท่ียงัมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยมีปัจจัยสนับสนุนจากพฤติกรรมการ
รับประทานอาหารนอกบา้นของคนไทยท่ียงันิยมมากข้ึน รวมทั้งการสั่งอาหารมารับประทานท่ีบา้น 
หรือส านักงาน (Delivery) เน่ืองจากวิถีชีวิตของคนท่ีต้องการความสะดวกสบายในการบริโภค
อาหารมากข้ึน โดยเฉพาะผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นเขตเมือง (กองขอ้มูลธุรกิจ กรมธุรกิจการคา้, 2559) 
  การคาดการณ์ของศูนยว์จิยักสิกรไทย ระบุวา่ มูลค่ารวมของตลาดธุรกิจร้านอาหารในปี 
2559 เฉพาะร้านอาหารทัว่ไปและเชนร้านอาหาร มีมูลค่าประมาณ 382,000 – 385,000 ล้านบาท 
เติบโตจากปี 2558 อยูท่ี่ 1.9 – 2.7 % โดยมีรายละเอียดตามรูปภาพ 1.2 และพบวา่ร้านอาหารออนไลน์
ท่ีไม่มีหนา้ร้าน มีสัดส่วนไม่ถึง 10% ของร้านอาหารทัว่ไป โดย 2 – 3 ปีท่ีผา่นมามีสัดส่วนท่ีเพิ่มข้ึน
อย่างมาก ซ่ึงเช่ือว่าธุรกิจน้ียงัคงเติบโตไดถึ้ง 2 หลกั และมีโอกาสเติบโตในอีก 3 ปีน้ีมีค่อนขา้งสูง   
(จีราวฒัน์ คงแกว้, 2559) 
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รูปภาพ 1.2 แสดงมูลค่าตลาดธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทย 
ท่ีมา ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2559) 
 
  เม่ือเปรียบเทียบกบัรายงานของ Passport Euromonitor ระบุวา่ ธุรกิจร้านอาหารแบบไม่
มีหน้าร้าน (บริการส่งถึงบา้น หรือ น ากลบับา้น) มีการเติบโตเฉล่ียประมาณร้อยละ 3 ต่อปี ซ่ึงคน
ไทยนิยมสั่งอาหารผ่านระบบ Online มากข้ึน โดยตลาดรวมของร้านอาหารแบบไม่มีหน้าร้าน
ปัจจุบนัมีมูลค่า 24,434.4 ลา้นบาท มีอตัราการเติบโตดา้นยอดขายในอตัรา 3.4 เปอร์เซ็นต ์เม่ือเทียบ
ในปีพ.ศ. 2557 และพ.ศ. 2558  และอตัรา 18.8 เปอร์เซ็นต ์เม่ือเทียบกบั 5 ปีท่ีผา่นมา (Euromonitor 
International, 2016) 
  ทั้งน้ีมีการแบ่งประเภทของร้านอาหารแบบไม่มีหน้าร้านเป็นกลุ่มต่าง ๆ ไดแ้ก่ กลุ่ม
เชนธุรกิจ และกลุ่มร้านอาหารอิสระ โดยยอดขายของแต่ละกลุ่มแบ่งออกเป็น กลุ่มเชนธุรกิจ (ร้านท่ี
มีจ านวนสาขามากกว่า 10 สาขา) ไดแ้ก่ ร้านพิซซ่า ร้านอาหารญ่ีปุ่น มีจ านวน 30 เปอร์เซ็นต์ และ 
กลุ่มร้านอาหารอิสระ มีจ านวน 70 เปอร์เซ็นต ์(Euromonitor International, 2016) 

 
รูปภาพ 1.3 แสดงสัดส่วนตลาดของร้านอาหารท่ีไม่มีหนา้ร้าน 
ท่ีมา: Passport Euromonitor (2560) 

Chain Business
30%

Independent
70%

Sales in 100% Home Delivery/Takeaway Food Service 
Value

Chain Business Independent
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 นอกจากนั้นแล้ว มีงานวิจยัด้าน Food Online Marketing ระบุว่า ในปัจจุบนัน่าจะมี
ร้านอาหารออนไลน์ท่ีไม่มีหนา้ร้านในประเทศไทยอยูท่ี่ประมาณ 400 – 500 ราย โดยส่วนใหญ่เป็น
อาหารคาว อาทิ อาหารคลีน ออร์แกนิก และอาหารทะเล ประมาณ 60 – 70% และของหวานประมาณ 
30 – 40% นอกจากนั้นแลว้ พบวา่มีอตัราลม้เหลวมีไม่ถึง 5%   
  อยา่งไรก็ดี ผูป้ระกอบการขนาดกลางและเล็กท่ีสนใจเขา้สู่ตลาดบริการดา้นอาหาร แต่
ยงัไม่มีหน้าร้านหรือมีเงินทุนไม่สูงนัก อาจเร่ิมต้นจากบริการจดัส่งอาหาร บริการจดัเล้ียงนอก
สถานท่ี การออกร้านขายอาหารในงานอีเวน้ทต่์าง ๆ รวมถึงรถขายอาหาร (Food Truck) ซ่ึงมีตน้ทุน
การประกอบธุรกิจท่ีต ่ากวา่ธุรกิจร้านอาหาร 
 
 

1.3 รายละเอยีดและรูปแบบของผลติภัณฑ์/บริการ 
 ธุรกิจ On-the-way Salad ร้านขายผกัสลัด Delivery แบบ Homemade บรรจุใบบรรจุ
ภัณฑ์รูปแบบต่าง ๆ โดยเน้นเป็นผกัออร์แกนิค ท่ีมีกระบวนการผลิตท่ีใส่ใจเร่ืองสุขภาพ เพื่อ
ตอบสนองความต้องการผูบ้ริโภคในปัจจุบัน และพร้อมน ้ าสลัดแบบใหม่ ท่ีไม่อยู่ในรูปแบบ
ของเหลวเหมือนในปัจจุบนั ซ่ึงจะช่วยให้การบริโภคผกัสลดัเป็นไปไดง่้ายข้ึน ทุกท่ี ทุกเวลา โดย
แบ่งลกัษณะผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี  

1. สลดัผกัส าเร็จรูป พร้อมรับทานแบบชาม พร้อมน ้าสลดัแบบใหม่ 

 
รูปภาพ 1.4 แสดงตวัอยา่งผลิตภณัฑส์ลดัผกัส าเร็จรูป 
 

2. สลดัผกัส าเร็จรูป แบบพกพา พร้อมน ้าสลดัแบบใหม่ 

   
รูปภาพ 1.5 แสดงตวัอยา่งผลิตภณัฑส์ลดัผกัส าเร็จรูป แบบพกพา 
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3. สลดัผกัส าเร็จรูประดบั Premium พร้อมน ้าสลดัแบบใหม่  

 
รูปภาพ 1.6 แสดงตวัอยา่งผลิตภณัฑส์ลดัผกัส าเร็จรูประดบั Premium 
 

4. สลดัโรล บรรจุกล่อง พร้อมน ้าสลดัแบบใหม่ 

 
รูปภาพ 1.7 แสดงตวัอยา่งผลิตภณัฑส์ลดัโรล  
 

5. น ้าสลดัแบบใหม่ในบรรจุภณัฑ ์

 
รูปภาพ 1.8 แสดงตวัอยา่งผลิตภณัฑน์ ้าสลดัรูปแบบใหม่ในบรรจุภณัฑ์ 
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1.4 รูปแบบจ าลองของการด าเนินงานทางธุรกจิ 
 ธุรกิจ On-the-Way Salad รับวตัถุดิบจ าพวกผกัและส่วนผสมอ่ืนแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์ 
โดยด าเนินธุรกิจในช่วงแรกผ่านหน้าร้านแบบชั่วคราว (Kiosk) หรือตามตลาดนดัในแหล่งชุมชน 
เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในทอ้งตลาดและเป็นเร่ืองยากท่ีลูกคา้เป้าหมายจะตดัสินใจซ้ือ
หากยงัไม่เคยลองทาน จึงเนน้การสร้างประสบการณ์ใหม่ใหผู้บ้ริโภค เพื่อสร้าง Brand Loyalty และ
เม่ือลูกค้าพึงพอใจจะสามารถแนะน าในกลุ่มคนรู้จัก ลักษณะปากต่อปาก ท าให้เกิด  Brand 
Awareness ในวงกวา้ง เม่ือเร่ิมไดรั้บความสนใจจากลูกคา้ในวงกวา้ง ลูกคา้สามารถสั่งซ้ือสินคา้ผา่น
ทางช่องทาง Online ต่าง ๆ ไดแ้ก่ โทรศพัท์, Facebook Page หรือ Line@ เป็นตน้ โดยจะใช้บริการ
จดัส่งสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภคผา่นช่องทางท่ีเหมาะสม 
 ทั้งน้ีจะประชาสัมพนัธ์ผ่านช่องทาง Online เพื่อสร้างความน่าเช่ือถือและความสนใจ 
ผ่านการให้ขอ้มูลด้านโภชนาการ และการรับประทานอาหารตามวตัถุประสงค์ รวมทั้งขยายการ
ประชาสัมพนัธ์ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดก้วา้งข้ึน  

 
รูปภาพ 1.9 แสดงรูปแบบจ าลองของการด าเนินงานทางธุรกิจ 
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1.5 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
  
 1.5.1 วสัิยทัศน์ (Vision) 
  เป็นผูน้ าดา้นอาหารท่ีท าสลดัและน ้ าสลดัท่ีมีคุณภาพสูง ตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค และเป็นตวัเลือกแรกในการบริโภคผกัสลดั และสลดัโรล 
 
  1.5.2 พนัธกจิ (Mission) 
  เป็นร้านอาหารเพื่อสุขภาพ (สลดัผกัและผลไม)้ ท่ีไม่มีหนา้ร้านท่ียดึมัน่ในแนวทางการ
ปฏิบติัดงัน้ี 

1. เลือกสรรวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพสูง สะอาด และปลอดภยัต่อการบริโภค 
2. พฒันาเมนูอาหารและเทคโนโลยีด้านต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องเพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้ริโภค 
3. ยึดมัน่ในการรักษามาตรฐานดา้นรสชาติและการส่งมอบสินคา้ท่ีมีคุณภาพดี เพื่อ

สร้างประสบการณ์ท่ีดีต่อลูกคา้  
4. พฒันาความสัมพนัธ์ท่ีดีแด่ลูกคา้ รวมถึงทศันคติต่ออาหารจากกุง้กา้มแดง 
5. มุ่งใชท้รัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด  

 
  1.5.3 เป้าหมายขององค์กร (Business Goals) 
  เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี 1) 

1. สร้าง Brand Awareness ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและไดรั้บการยอมรับ
จากผูบ้ริโภค 

2. พฒันาระบบกระจายสินคา้ท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายในกรุงเทพมหานครและควบคุม
ค่าใชจ่้ายดา้นขนส่งใหอ้ยูใ่นระดบัต ่า 

3. สามารถสร้างความพึงพอใจดว้ยสินคา้และบริการแก่ลูกคา้ ไม่ต ่ากว่าร้อยละ 80 
และท าใหลู้กคา้ซ้ือซ ้ าไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 20  

4. ยอดขายไม่ต ่ากวา่ปีละ 300,000 บาท 
5. สามารถเก็บและวิเคราะห์ขอ้มูลกลุ่มลูกคา้หลกั เพื่อวางแผนในการโฆษณาและ

จดัโปรโมชัน่ 
6. ใชเ้คร่ืองมือดา้น IT และ Social Network ในการประชาสัมพนัธ์  
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  เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2 และ ปีท่ี 3) 
1. ขยาย Brand Awareness ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายและไดรั้บการยอมรับ

จากผูบ้ริโภค 
2. พฒันาผลิตภณัฑ์สลดัผกัให้มีความหลากหลายมากข้ึน ควบคู่กบัการพฒันาน ้ า

ซอสแบบใหม่ท่ีใชท้าน 
3. พฒันาบรรจุภณัฑ์ผกัสลดัท่ีสามารถรับประทานได้ง่าย แมอ้ยู่หรือท ากิจกรรม

นอกบา้น เพื่อดึงดูดความน่าสนใจของผลิตภณัฑ ์ 
4. พัฒนาระบบการสั่ง ซ้ือสินค้าและระบบการผลิตให้ เป็นระบบอัตโนมัติ  

(Automation) มากข้ึน 
5. ขยายสาขาในการกระจายสินคา้ให้อยู่ในบริเวณใจกลางเมือง เพื่อประโยชน์ใน

การขนส่ง ทั้งด้านการลดค่าขนส่ง การลดเวลาในการขนส่ง และเพิ่มก าลงัการ
ผลิต 

6. ขยายความร่วมมือกบัฟาร์มผกัออร์แกนิค และวตัถุดิบอ่ืน ๆ เพื่อให้ไดต้น้ทุนดา้น
วตัถุดิบท่ีดีท่ีสุด 

7. สามารถสร้างความพึงพอใจดว้ยสินคา้และบริการแก่ลูกคา้ ไม่ต ่ากว่าร้อยละ 90 
และท าใหลู้กคา้ซ้ือซ ้ าไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 50  

8. ยอดขายไม่ต ่ากวา่ปีละ 1,500,000 บาท 
  เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 4 และ ปีท่ี 5 เป็นตน้ไป) 

1. ขยาย Brand Awareness ให้เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายในต่างจงัหวดัและ
ไดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภคในวงกวา้ง 

2. พฒันาการแปรรูปและการเก็บรักษาท่ีสามารถยืดอายุของผลิตภณัฑ์ เพื่อช่วยให้
สามารถขนส่งไปต่างจงัหวดัได ้

3. ขยายสาขาในการกระจายสินค้าให้อยู่ในบริเวณอ่ืนท่ีเป็นกลุ่มลูกค้าใหม่  
(ต่างจงัหวดั) และท่ีมีก าลงัซ้ือ เพื่อประโยชน์ในการขนส่ง การลดเวลาในการ
ขนส่ง และเพิ่มก าลงัการผลิต 

4. ขยายความร่วมมือกบัฟาร์มผกั และวตัถุดิบอ่ืน ๆ ในทอ้งถ่ินใหม่ เพื่อใหไ้ดต้น้ทุน
ดา้นวตัถุดิบท่ีดีท่ีสุด 

5. พฒันากลุ่มของน ้ าซอสไปยงัตลาดอ่ืน ๆ อาทิ น ้ าจ้ิมอาหารทะเล เพื่อขยายฐาน
ลูกคา้และเพิ่มยอดขาย 
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6. สามารถสร้างความพึงพอใจดว้ยสินคา้และบริการแก่ลูกคา้ ไม่ต ่ากว่าร้อยละ 90 
และท าใหลู้กคา้ซ้ือซ ้ าไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 70  

7. ยอดขายไม่ต ่ากวา่ปีละ 4,000,000 บาท 
 

 
1.6 การวเิคราะห์องค์การ/ธุรกจิ (SWOT Analysis) 

 
รูปภาพ 1.10 แสดงการวิเคราะห์ SWOT Analysis 
ท่ีมา: Humphrey, A (2005) 
 

 Strength (จุดแข็ง) 
 ดา้นการบริหารจดัการ 

- เจ้าของกิจการเป็นผูดู้แลกิจการเอง สามารถสร้างความใกล้ชิดกับลูกค้าและ
สามารถดูแลลูกค้าได้ด้วยตวัเอง ท าให้เขา้ใจและสามารถพฒันาธุรกิจได้อย่าง
ต่อเน่ือง 

- มีท่ีปรึกษาท่ีมีประสบการณ์สอนการประกอบอาหาร มากกว่า 20 ปี ซ่ึงท าให้มี
มุมมองในการคิดปรับปรุงสูตร รวมถึงประยกุตใ์ชว้ตัถุดิบท่ีมีอยา่งมีประสิทธิภาพ 

- ดา้นวตัถุดิบหลกัในการท าน ้ าสลดัแบบใหม่ เน่ืองจากเจา้ของธุรกิจมีท่ีปรึกษาดา้น
อุตสาหกรรมการอาหาร ท าให้สามารถเขา้ถึงแหล่งวตัถุดิบในการเตรียมน ้ าสลดั
แบบไม่ใช่ของเหลวท่ีมีคุณภาพและราคาดีได ้

- คดัสรรคุณภาพสูง มีความสดใหม่ เน่ืองจากมีการคดัเลือกผกัออร์แกนิคท่ีเน้น
ความสดของวตัถุดิบหลกัท่ีน ามาใช ้จึงท าให้รสชาติอาหารดี และเช่ือว่าสามารถ
แข่งขนัในดา้นรสชาติได ้ 
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ดา้นการเงิน 
- เจา้ของกิจการใชทุ้นส่วนตวั จึงไม่จ  าเป็นตอ้งมีภาระเร่ืองการกูเ้งินจากธนาคาร  
- ธุรกิจน้ีไม่จ  าเป็นตอ้งมีหนา้ร้านขนาดใหญ่ ท าใหล้ดตน้ทุนในการเร่ิมตน้กิจการ 

 
 Weakness (จุดอ่อน) 
 ดา้นการบริหารจดัการ 

- เจ้าของกิจการไม่มีประสบการณ์ในการด าเนินธุรกิจประเภทน้ีมาก่อน จึง
จ าเป็นตอ้งเรียนรู้และหาประสบการณ์ในการช่วงแรก 

ดา้นการตลาด 
- เน่ืองจากกลุ่มผูจ้ดัท าโครงการเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ ยงัไม่มีฐานลูกคา้ตั้งแต่

ตอนเร่ิมกิจการ รวมถึงการท าการตลาดออนไลน์ซ่ึง ส่งผลให้ตอ้งมีการจดัการ
ส่งเสริมการขายเพื่อดึงดูดความสนใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

ดา้นท าเลท่ีตั้ง 
- เน่ืองจากท่ีตั้งกิจการอยู่บริเวณชานเมือง ซ่ึงหาลูกคา้อยู่บริเวณกรุงเทพฯชั้นใน 

หรือบริเวณอ่ืน ซ่ึงอาจส่งผลต่อตน้ทุนค่าขนส่งและระยะเวลาในการจดัส่งท่ีสูงกก
วา่ปกติ  
 

 Opportunity (โอกาส) 
คู่แข่ง 
- ร้านสลดัทัว่ไปในตลาดมกัใช้น ้ าสลดัแบบดัง่เดิม ในรูปแบบของของเหลว ซ่ึงน ้ า

สลดัของกิจการเป็นรูปแบบใหม่ท่ียงัไม่มีผูผ้ลิตใดขายในปัจจุบนั 
- ร้านสลดัผกัแบบส่งถึงบา้น (คู่แข่ง) มีปริมาณค่อนขา้งน้อยและยงัคงผลิตภณัฑ์

แบบเดิมมากกวา่  
ค่านิยม 
- อาหารถือเป็นส่ิงจ าเป็นต่อการด ารงชีวิตของมนุษย ์โดยแต่ละวนัมีการบริโภค

อาหารม้ือหลกั 3 ม้ือ ซ่ึงความตอ้งการบริโภคอาหารน้ีไม่อาจหมดไป หรือลดลงได ้
ดงันั้นธุรกิจร้านอาหารจึงมีโอกาสในการท าธุรกิจเพื่อรองรับความจ าเป็นดงักล่าว 

- พฤติกรรมการรับประทานอาหารนอกบา้นของคนไทยท่ียงันิยมมากข้ึน รวมทั้ง
การสั่งอาหารมารับประทานท่ีบา้น หรือสานกังาน (Delivery) เน่ืองจากวถีิชีวติของ
คนท่ีตอ้งการความสะดวกสบายในการบริโภคอาหารมากข้ึน  
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- ความต้องการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพท่ีคาดว่าจะเพิ่มมากข้ึนนั้น ได้รับแรง
สนบัสนุนจากความนิยม ของผูบ้ริโภคทั้งวยัรุ่น วยัท างาน (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 
2560) 

 
 Threat (อุปสรรค) 

สภาพตลาด 
- ผูบ้ริโภคมีอ านาจต่อรองสูงเน่ืองจากมีอิสระในการเลือกร้านอาหารได ้(Switching 

Cost ต  ่า) ประกอบกบัมีสินคา้ทดแทนจ านวนมาก 
- เป็นธุรกิจใหม่ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของบุคคลทัว่ไป ท าให้ลูกคา้ยงัไม่ทราบถึงความ

แตกต่างและยงัไม่ดึงดูดให้ลูกคา้เขา้มาใช้บริการ จึงจ าเป็นตอ้งอาศยั Marketing 
Promotion และการส่ือสารผา่นช่องทางต่าง ๆ ในช่วงแรก 
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บทที ่2 

การวเิคราะห์อตุสาหกรรม 
 
 

2.1 การวเิคราะห์สถาพอตุสาหกรรมร้านอาหาร  
 ธุรกิจร้านภตัตาคาร/อาหารในปัจจุบนัไดข้ยายตวัเพิ่มมากข้ึนทั้งในระดบัประเทศและ

ระดบันานาชาติ อนัเน่ืองจากวถีิการด าเนินชีวติของบุคคลในสังคมเปล่ียนแปลงไป ส่งใหผ้ลใหมี้การ
รับประทานอาหารนอกบา้นหรือซ้ือกลบับา้นมากข้ึน ท าให้ธุรกิจร้านอาหารและงานบริการจดัเล้ียง
ของธุรกิจเอกชนทัว่ไปไดรั้บความนิยมอยา่งสูง เพราะมีความสะดวกสบาย มีพนกังานคอยใหบ้ริการ 
(ธุรกิจเด่นประจ าเดือนมิถุนายน ปี 2558, 2558) 

 แต่เน่ืองจากวถีิชีวติและพฤติกรรมการบริโภคของคนเมืองเปล่ียนแปลงอาศยัอยูอ่พาร์ต
เมนตแ์ละคอนโดมิเนียมมากข้ึนคนเหล่าน้ีประกอบอาหารเพื่อรับประทานเองลดลง และผูบ้ริโภคมี
ความต้องการใช้บริการจัดส่งอาหารมากกว่าการออกจากบ้านไปซ้ือเพิ่ม ข้ึน จึงส่งผลให้
ผูป้ระกอบการปรับเปล่ียนรูปแบบการท าการคา้ให้สามารถตอบโจทยว์ิถีชีวิตดงักล่าว จนปัจจุบนัมี
เทรนด์ธุรกิจร้านอาหารท่ีไม่มีหน้าร้าน ดว้ยการขายสินคา้ทางออนไลน์ ซ่ึงก าลงัไดรั้บความนิยม 
และเพิ่มจ านวนข้ึนเป็นอยา่งมากในช่วง 2-3 ปีท่ีผา่นมา (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2559)  
 
อุตสาหกรรมร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
 ปัจจุบนั อาหารเพื่อสุขภาพ ในไทยไดรั้บความนิยมและมีความตอ้งการบริโภคเพิ่มมาก
ข้ึนอย่างต่อเน่ืองอนัมีสาเหตุมาจากกระแสการใส่ใจสุขภาพและความต้องการมีรูปร่างท่ีดีของ
ผูบ้ริโภคโดยมุ่งหวงัให้อาหารมาสร้างสมดุลให้ร่างกายและช่วยลดความเส่ียงจากการเป็นโรคต่าง ๆ 
(ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2560) สะทอ้นผา่นมูลค่าตลาดอาหารเพื่อสุขภาพของ ไทยในปี 2558 ท่ีมีมูลค่า
ประมาณ 170,000 ลา้นบาท ขยายตวัเพิ่มข้ึนร้อยละ 42.5 จากปี 2553 ท่ีมูลค่าประมาณ 119,311 ลา้น
บาท (Euromonitor International, 2016) ดงันั้น ยอ่มเป็นโอกาสทางธุรกิจอนัดีส าหรับผูป้ระกอบการ
เก่ียวเน่ืองกบัอาหารเพื่อสุขภาพ ท่ีจะวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ของตน เพื่อรองรับแนวโน้มการ
เติบโตของตลาดอาหารเพื่อสุขภาพ 
 ท่ีผา่นมา อาหารเพื่อสุขภาพในไทยเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีการแปรรูปขั้นตน้ เช่น น ้ า ผลไม้
คั้นสด ผกัผลไม ้ตาก-อบแหง้ เป็นตน้ หรือไม่แปรรูปเลย เช่น ผกัผลไมส้ดปลอดสารพิษ เป็นตน้ ซ่ึง
ในปัจจุบนัดว้ยรูปแบบการใช ้ชีวติท่ีเร่งรีบ การตระหนกัรู้ท่ีเพิ่มข้ึนของผูบ้ริโภคถึงคุณและโทษจาก
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ส่ิงท่ีรับประทานเขา้ไป ท าใหผู้ป้ระกอบการนอกจากการออกผลิตภณัฑใ์หม่ๆ แลว้ ผูป้ระกอบการยงั
มีบริการจดัส่งอาหารเพื่อสุขภาพ เพื่อรองรับการใช้ชีวิตแบบคนเมืองท่ีไม่มีเวลาปรุงอาหารแต่มี
ความตอ้งการดูแลสุขภาพ ซ่ึงจะช่วยใหผู้บ้ริโภคได ้รับความสะดวกสบาย พร้อมทั้งไดรั้บสารอาหาร
อยา่งครบถว้นและในปริมาณท่ีเหมาะสม 
 ความตอ้งการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพท่ีคาดวา่จะเพิ่มมากข้ึนนั้น ไดรั้บแรงสนบัสนุน
จากความนิยม ของผูบ้ริโภคทั้งวยัรุ่น วยัท างาน หรือแมแ้ต่วยัสูงอายุท่ีหันมาดูแลตนเองและใส่ใจ
สุขภาพ ศูนย์วิจัยกสิกรไทย มองว่า สถานการณ์ดังกล่าวเป็นโอกาสทางธุรกิจท่ีส าคัญต่อ
ผูป้ระกอบการท่ีด า เนินธุรกิจเก่ียวเน่ืองกบัอาหารเพื่อ สุขภาพ โดยเฉพาะอย่างยิ่งผูป้ระกอบการ
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SME) 
 
 

2.2 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ Five-Force) 
 เน่ืองจากธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพในแผนธุรกิจน้ี ทางผูจ้ดัท ามองว่าตวัเองเป็นผูเ้ล่น
ใหม่ท่ีตอ้งการเขา้สู่ตลาด ดงันั้น การวิเคราะห์จะเป็นมุมมองของผูเ้ล่นใหม่ในตลาด เม่ือใชห้ลกัการ
วิเคราะห์ตามหลกัแรงกดดนั 5 ประการของ  Michel Porter ตามท่ีแสดงในรูปภาพ 2.1 ทางผูจ้ดัท า
สรุปรายละเอียดไดด้งัต่อไปน้ี  

 
รูปภาพ 2.1 แสดงโครงสร้างการวเิคราะห์การแข่งขนัโดยใชห้ลกัการ Five Force Model  
ท่ีมา Porter, M. (1980) 
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 เจา้ของธุรกิจตอ้งการเจาะกลุ่มช่องทางท่ีเป็นร้านอาหารเพื่อสุขภาพ (ผกัออร์แกนนิก) 
แบบไม่มีหนา้ร้าน (Delivery and Take-home) สามารถวเิคราะห์แรงกดดนัทั้ง 5 ประการดงัน้ี 
 
 แรงกดดันที่ 1: ก าแพงในการป้องกันการเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ (Threat of 
Market Entry) 

- ธุรกิจร้านอาหารแบบไม่มีหน้าร้านใช้เงินลงทุนไม่สูงมาก ท าให้ผูป้ระกอบการ
รายใหม่สามารถเขา้ในธุรกิจไดง่้าย (+) 

- เทคโนโลยีท่ีจ  าเป็นในการเขา้ตลาดมีความกา้วหน้า ตน้ทุนต ่า เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
ง่ายและเก้ือหนุนโอกาสทางการแข่งขนั  (+) 

- กระบวนการผลิตไม่ไดซ้บัซอ้น สามารถท าไดท้ัว่ไป เลียนแบบไดไ้ม่ยาก (+)  
- ช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เพราะสามารถรับค าสั่งซ้ือผา่นทางอินเตอร์เน็ต

ได ้รวมทั้งผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง่้าย (สุทธิลกัษณ์ ชีพสัตยากร, 2553) (+) 
- Switching Cost ต ่าเน่ืองจากลูกคา้สามารถเปล่ียนไปบริโภคสินคา้คู่แข่งรายอ่ืน ๆ 

ได้ไม่ยาก ท าให้เป็นโอกาสดีของผูเ้ล่นหน้าใหม่ (สมพล หิรัญเจริญ และคณะ, 
2554) (+) 

  สรุป ก าแพงในการป้องกนัผูเ้ล่นหนา้ใหม่ท่ีจะเขา้มาสู่ธุรกิจน้ี อยูใ่นระดบัต ่า เน่ืองจาก
ไม่ตอ้งใชเ้งินลงทุนมาก และไม่ตอ้งใชเ้ทคโนโลยขีั้นสูง จึงส่งผลดีต่อการเป็นผูแ้ข่งขนัรายใหม่ (+) 
 
  แรงกดดันที ่2: ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุสาหกรรม (Intensity of Rivalry) 

- ธุรกิจอาหารสุขภาพ (สลดัออร์แกนิค) แบบไม่มีหนา้ร้านมีการแข่งขนัท่ีปานกลาง 
จ านวนคู่แข่งมีไม่สูงมากสามารถพฒันาศกัยภาพการแข่งขนัไดไ้ม่ (+) 

- ต้นทุนในการด าเนินงานของคู่แข่งรายใหญ่ค่อนข้างได้เปรียบเพราะสามารถ
ควบคุมต้นทุนด้านต่าง ๆ อาทิ การขนส่ง วตัถุดิบ ค่าการตลาด และความ
หลากหลายของสินคา้ (สมพล หิรัญเจริญ และคณะ, 2554) (-) 

- การออกจากอุตสาหกรรมท าได้ง่าย เน่ืองจากไม่ได้ท่ีการลงท่ีสูงมากนัก ท าให้
สามารถออกจากธุรกิจน้ีไดท้นัที (ศุภานนั สุขพลอย, 2557) (+) 

- สามารถสร้างความแตกต่างไดจ้ากวตัถุดิบ บรรจุภณัฑ์ รสชาติ น ้ าสลดัและการ
บริการท่ีดี (+) 

 สรุป ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุสาหกรรมยงัไม่รุนแรงมากนัก เน่ืองจาก
คู่แข่งมีจ  านวนไม่สูงมาก สามารถสร้างความแตกต่างและพฒันาขีดจ ากดัใหท้ดัเทียมรายใหญ่ได ้(+) 
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 แรงกดดันที ่3: ความเส่ียงจากสินค้าทดแทน (Threat from substitute) 
- ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการใช้สินคา้ทดแทนประเภทอ่ืน อาทิ อาหารจานด่วน 

(Fast Food) จากเชนร้านอาหารประเภทอ่ืน (ร้านอาหารท่ีมีสาขามากกว่า 10 
สาขา) อาหารเพื่อสุขภาพประเภทอ่ืน เช่น น ้ าผลไม ้วิตามิน สารสกดัเพื่อสุขภาพ 
ท่ีมีบริการสั่งส่งบา้น (-) 

- ผูบ้ริโภคมีทางเลือกในการใช้บริการภตัตาคารหรือร้านอาหารทัว่ไปท่ีน าเสนอ
ความสะดวกสบายหรือการสร้างบรรยากาศท่ีแตกต่าง อาทิ  ชายทะเล 
หา้งสรรพสินคา้ โรงแรม หรือแมร้้านอาหารใกลเ้คียงในบางพื้นท่ี (-) 
สรุป ความเส่ียงจากสินคา้ทดแทนมีค่อนขา้งสูง สินคา้ทดแทนมีจ านวนมากและ
หลากหลาย มีแรงกดดนัจากสินคา้ทดแทนและส่งผลลบต่ออุสาหกรรม (-) 

 
 แรงกดดันที ่4: อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Power of Customers) 

- ลูกคา้มีอ านาจต่อรองสูงเน่ืองจากสามารถเลือกซ้ือสลดัออร์แกนิคท่ีใชว้ตัถุดิบอ่ืน 
จากคู่แข่งไดง่้าย ประกอบกบัสลดัผกัเป็นสินคา้อุปโภคบริโภคทัว่ไป ท าให้ลูกคา้
ไม่ไดเ้นน้บริโภคเนน้ตราสินคา้เป็นหลกั(-)  

- Switching Cost ต ่าเน่ืองจากลูกคา้สามารถเปล่ียนไปบริโภคสินคา้คู่แข่งรายอ่ืน ๆ 
ไดไ้ม่ยาก (-) 

- น ้าสลดัท่ีมีรูปแบบไม่ใช่ของเหลว แบบปกติทัว่ไป ยงัไม่มีการใหบ้ริการท่ีใด เป็น
การสร้างความแตกต่างจากผูผ้ลิตรายอ่ืน (+) 

  สรุป อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อ อยูใ่นระดบัปานกลาง เน่ืองจากลูกคา้มีอิสระในการเลือก
ซ้ือสินคา้ มีอิสระในการปรับเปล่ียนไปบริโภคอย่างอ่ืนได้ง่ายโดยแทบไม่ส่งผลกระทบใด ๆ ต่อ
ผูบ้ริโภค ท าใหส่้งผลลบต่อธุรกิจน้ี (-) แต่น ้าสลดัแบบพิเศษน้ี มีจ  าหน่ายเฉพาะเจา้ของกิจการท่ีเดียว 
ซ่ึงไม่มีผูจ้  าหน่ายรายอ่ืน ท าใหส่้งผลบวกต่อธุรกิจน้ี (+) 
 
 แรงกดดันที ่5: อ านาจต่อรองของผู้จัดส่งวตัถุดิบ (Supplier) 

- เน่ืองจากเจ้าของธุรกิจมีท่ีปรึกษาด้านอุตสาหกรรมการอาหาร ท าให้สามารถ
เขา้ถึงแหล่งวตัถุดิบในการเตรียมน ้าสลดัแบบไม่ใช่ของเหลวท่ีมีคุณภาพและราคา
ดีได ้(+) 

- ในปัจจุบนัมีผูผ้ลิตผกัสลดัออร์แกนิกหลายราย  
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- วตัถุดิบส่วนใหญ่ท่ีใชใ้นการเตรียมสลดันั้นหาไม่ยาก เป็นสินคา้อุปโภคทัว่ไปใน
ครัวเรือน อีกทั้งยงัเป็นวตัถุดิบท่ีมีผูจ้ดัจ  าหน่ายเป็นจ านวนมาก (+)ราคาวตัถุดิบ  

  สรุป อ านาจต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบอยูใ่นระดบัต ่า และการใชว้ตัถุดิบทัว่ไปในการ
ประกอบอาหาร ส่งผลดา้นบวกต่อธุรกิจน้ี (+) 
 
ตาราง 1.1 แสดงสรุปการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัทางธุรกิจจากแรงกดดนั  5 ประการ 

แรงกดดัน 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกจิ 

ก าแพงในการป้องกนัการเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ + 

ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุสาหกรรม + 

ความเส่ียงจากสินค้าทดแทน - 

อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ - 

อ านาจต่อรองของผู้จัดส่งวตัถุดิบ + 
หมายเหตุ   (+) หมายถึง แรงกดดนัในดา้นนั้นส่งผลดีต่อธุรกิจ 
 (-) หมายถึง แรงกดดนัในดา้นนั้นส่งผลกระทบดา้นลบต่อธุรกิจ 
 
  จากตาราง 1.1 พบวา่การพิจารณาแรงกดดนัในดา้นต่าง ๆ ทั้ง 5 ประการแลว้พบวา่ การ
เขา้สู่ตลาดเพื่อด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ี มีความน่าสนใจ เน่ืองจากมีปัจจยัหลายด้านท่ีเป็น
ปัจจยัสนบัสนุนส าหรับการเขา้ธุรกิจ หรือ อุสาหกรรมน้ี แมว้า่จะมีความเส่ียงจากสินคา้ทดแทน และ
อ านาจต่อรองของผูซ้ื้อจะอยูใ่นระดบัสูง แต่หากสามารถสร้างจุดเด่นดา้นผลิตภณัฑแ์ละการบริการ  
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บทที ่3 
แผนการตลาด 

 
 

3.1 ผลการวจิัยตลาด 
 ผูจ้ดัท าไดด้ าเนินการส ารวจพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ในรูปแบบผกัเพื่อ
สุขภาพของประชากรในกรุงเทพฯและปริมณฑลผา่นแบบสอบถาม ไดรั้บค าตอบท่ีสมบูรณ์กลบัมา
ทั้งส้ิน 216 ชุด ซ่ึงเป็นการสอบถามผา่นช่องทางออนไลน์ (Google Form) ซ่ึงจากผลส ารวจท่ีไดรั้บ 
สามารถน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อประกอบแนวทางในการเตรียมแผยงานด าเนินการดา้นการตลาด
ส าหรับธุรกิจ On-the-way Salad โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

 ส่วนที ่1 ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
  จากขอ้มูลกลุ่มตวัอยา่ง 216 คน พบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 

 
รูปภาพ 3.1 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามเพศของกลุ่มตวัอยา่ง  
 
  จากรูปภาพ 3.1 พบวา่เพศของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 129 คน คิด
เป็นร้อยละ 59.7 และ เพศชาย จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 40.3 ตามล าดบั 

เพศ จ านวน สัดส่วน 

ชาย 129 59.7 
หญงิ 87 40.3 
รวม 216 100.0 
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รูปภาพ 3.2 สัดส่วนจ าแนกตามช่วงอายขุองกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.2 พบว่าช่วงอายุของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 46 ปีข้ึนไป 
จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 31.9 รองลงมาไดแ้ก่ ช่วงอายุ 26 - 30 ปี จ  านวน 55 คน หรือคิดเป็น
ร้อยละ 25.5 ช่วงอาย ุ31 - 35 ปี จ  านวน 35 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 16.2 ช่วงอาย ุ21 - 25 ปี จ  านวน 34 
คน หรือคิดเป็นร้อยละ 15.7 ช่วงอายุ 36 - 40 ปี จ  านวน 11 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 5.1 ช่วงอายุ 41 - 
45 ปี จ  านวน 11 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 5.1 และ ช่วงอาย ุ15 - 20 ปี จ  านวน 1 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 
0.5 ตามล าดบั 

 

  
 
รูปภาพ 3.3 สัดส่วนจ าแนกตามระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.3 พบว่าช่วงระดบัการศึกษาของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาใน
ระดบัปริญญาตรี จ านวน 130 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 60.2 ระดบัปริญญาโท จ านวน 70 คน หรือคิด
เป็นร้อยละ 32.4 ต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 13 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 6.0 และ มากกวา่ปริญญาโท 
จ านวน 3 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 1.4 ตามล าดบั 

ช่วงอายุ (ปี) จ านวน สัดส่วน 

15 – 20  1 59.7 
21 – 25 34 15.7 
26 – 30  55 25.5 
31 – 35 35 16.2 
36 – 40 11 5.1 
41 – 45 11 5.1 

46 ขึน้ไป 69 31.9 
รวม 216 100.0 

ระดับการศึกษา จ านวน สัดส่วน 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 13 6.0 
ปริญญาตรี 130 60.2 
ปริญญาโท 70 32.4 

มากกว่าปริญญาโท 3 1.4 
รวม 216 100.0 
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รูปภาพ 3.4 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.4 พบว่ารายได้เฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มากกว่า 60,000 บาท 
จ านวน 43 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 20.4 อยูร่ะหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 44 คน หรือคิดเป็น
ร้อยละ 20.4 ช่วงรายได ้30,001 – 40,000 จ านวน 40 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 18.5 ช่วงรายไดต้  ่ากว่า 
20,000 บาท จ านวน 40 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 15.3 ช่วงรายด ่ากวา่ 20,000 บาท จ านวน 33 คน หรือ
คิดเป็นร้อยละ 15.3  รายไดร้ะหว่าง 40,001 - 50,000 บาท จ านวน 32 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 14.8 
และรายไดร้ะหวา่ง 50,001 - 60,000 บาท จ านวน 24 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 11.1 ตามล าดบั 

 

  
 
 
รูปภาพ 3.5 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามลกัษณะท่ีอยูอ่าศยัของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.5 พบว่าลกัษณะท่ีอยู่อาศยัของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่อยู่เป็นบ้านพกั 
จ านวน 154 คน หรือคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 71.3 คอนโดมิเนียม จ านวน 24  คนหรือคิดเป็นร้อยละ 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน จ านวน สัดส่วน 

ต ่ากว่า 20,000 บาท 33 15.3 
20,001 – 30,000 44 20.4 
30,001 – 40,000 40 18.5 
40,001 – 50,000 32 14.8 
50,001 – 60,000 24 11.1 
มากกว่า 60,000 43 19.9 

รวม 216 100.0 

ลกัษณะทีอ่ยู่อาศัย จ านวน สัดส่วน 

คอนโดมิเนียม 24 11.1 
บ้านพกั 154 71.3 
หอพกั 14 6.5 

อพาร์ทเม้นต์ 10 4.6 
อ่ืนๆ 14 6.5 
รวม 216 100.0 
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11.1 หอพกั จ านวน 14  คนหรือคิดเป็นร้อยละ 6.5 อพาร์ทเมน้ต ์จ านวน 10 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 
4.6  

 
 

  
 
 
 

 
 
รูปภาพ 3.6 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามความถ่ีในการรับประทานสลดัผกัหรือผลไมเ้ฉล่ียของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 

 
 จากรูปภาพ 3.6 พบว่าความถ่ีในการรับประทานสลัดผกัหรือผลไม้เฉล่ียของกลุ่ม

ตวัอยา่งส่วนใหญ่ รับประทานสลดัผกัหรือสลดัผลไมเ้ฉล่ียจ านวน 1 – 2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 70 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 32.4 จ านวน 1 – 2 คร้ังต่อสัปดาห์ จ  านวน 69 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 31.9 จ านวน 
3 – 4 คร้ังต่อสัปดาห์ จ  านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 15.7 จ านวน 5 – 6 คร้ังต่อสัปดาห์ จ  านวน 13 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 6.0 จ านวนมากกวา่ 6 คร้ังต่อสัปดห์ จ านวน 21 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 9.7 และ
ไม่รับประทานสลดัผกัหรือผลไมเ้ลย จ านวน 9 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 4.2 ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 

ความถี่ในการ
รับประทานสลดั 

จ านวน สัดส่วน 

1 – 2 คร้ังต่อเดือน 70 32.4 
1 – 2 คร้ังต่อสัปดาห์ 69 31.9 
3 – 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 34 15.7 
5 – 6 คร้ังต่อสัปดาห์ 13 6.0 

มากกว่า 6 คร้ัง 
ต่อสัปดาห์ 

21 9.7 

ไม่รับประทานสลดัผกั
หรือผลไม้เลย 

9 4.2 

รวม 216 100.0 
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 ส่วนที ่2 ลกัษณะการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพประเภทสลดั 
  เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอาหารเพื่อสุขภาพประเภทสลดั แบบสอบถามจึง
ประกอบไปดว้ยค าถามดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ จุดมุ่งหมายหรือแรงบลัดาลใจ รูปแบบสลดัผลกัและสลดั
ผลไมท่ี้บริโภค ช่วงเวลาในการรับประทานสลดั ช่องทางในการซ้ือ ค่าใช้จ่ายต่อการรับประทาน
สลดัเฉล่ีย และ รสนิยมในการรับประทานคู่กบัน ้าสลดั ซ่ึงไดผ้ลลพัธ์ดงัน้ี 
  
 
 
 

 
 

 
 
รูปภาพ 3.7 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามจุดประสงคห์รือแรงบลัดาลใจในการรับประทานสลดัผกัหรือ
ผลไมข้องกลุ่มตวัอยา่ง 
 

  จากรูปภาพ 3.7 พบว่าจุดประสงค์หรือแรงบลัดาลใจในการรับประทานสลดัผกัหรือ
ผลไมข้องกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่คือ เพื่อสุขภาพท่ีดี จ  านวน 158 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 76.3 ลด
น ้าหนกัหรือควบคุมอาหาร จ านวน 96 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 46.4 ความชอบส่วนตวั จ านวน 72 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 34.8 รสชาติอร่อย จ านวน 59 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 28.5 ความแปลกใหม่ 
จ  านวน 17 หรือคิดเป็นร้อยละ 8.2 ความปลอดภยัดา้นความสะอาด จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 6.3 
ตามล าดบั ทั้งน้ีเปิดโอกาสให ้1 คนสามารถเลือกไดห้ลายค าตอบ  

 ผลลพัท์สะทอ้นจุดประสงค์ในการรับประทานสลดัผกัหรือผลไม ้โดยส่วนใหญ่เป็น
กลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการมีสุขภาพท่ีดี ตอ้งการลดน ้าหนกั และเป็นความชอบส่วนตวั ซ่ึงสามารถน ามาใช้
ในการแบ่งกลุ่มประเภทลูกคา้เป้าหมายได ้

 
 
 

วตัถุประสงค์ จ านวน สัดส่วน 

เพ่ือสุขภาพทีด่ี 158 76.0 

ลดน า้หนัก/ควบคุม 96 46.4 
รสชาติอร่อย 59 28.5 

ความชอบส่วนตัว 72 34.8 
ความแปลกใหม่ 17 8.2 
ความปลอดภัย 13 6.3 
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รูปภาพ 3.8 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามรูปแบบสลดัผกัหรือสลดัผลไมท่ี้นิยมรับประทานของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.8 พบว่ารูปแบบสลัดผกัหรือสลัดผลไม้ท่ีนิยมรับประทานของกลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่นิยมรับประทานสลดัผกัผสมเน้ือสัตว ์จ  านวน 125 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 60.4 
สลดัผกัผลไม ้จ านวน 90 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 37.7 สลดัโรล จ านวน 78 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 
37.7 สลดัผกัปราศจากเน้ือสัตว ์จ  านวน 58 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 28 ตามล าดบั 

 ผลลพัธ์สะทอ้นรูปแบบสลดัผกัและผลไมท่ี้นิยมรับประทาน โดยส่วนใหญ่จะเลือก
รับประทานสลดัผกั ควบคู่กบัเน้ือสัตว ์สลดัผลไม ้หรือ สลดัโรล มากกวา่สลดัผกัปราศจากเน้ือสัตว์
อยา่งมีนยัส าคญั จึงจ าเป็นตอ้งมีเมนูสลดัผกัหรือสลดัผลไมท่ี้มีส่วนเสริม หรือตวัเลือกเป็นเน้ือสัตว ์
ในการรับประทานควบคู่กบัเมนูสลดั  

 
 
 
 
 

 
รูปภาพ 3.9 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามช่วงเวลาหรือม้ืออาหารท่ีรับประทานสลดัของกลุ่มตวัอยา่ง 

  
 จากรูปภาพ 3.9 พบวา่ช่วงเวลาหรือม้ืออาหารท่ีรับประทานสลดัของกลุ่มตวัอยา่งส่วน

ใหญ่อยู่ในช่วงอาหารเยน็ จ  านวน 163 หรือคิดเป็นร้อยละ 78.7 อาหารว่าง จ  านวน 55 คน หรือคิด
เป็นร้อยละ 26.6 อาหารเท่ียง จ านวน 47 หรือคิดเป็นร้อยละ 22.7 และอาหารเช้าจ านวน 34 คน คิด

รูปแบบสลดั จ านวน สัดส่วน 

สลดัผกัปราศจาก
เน้ือสัตว์ 

58 28.0 

สลดัผกัผสม
เน้ือสัตว์ 

125 60.4 

สลดัผลไม้ 90 43.5 
สลดัโรล 78 37.7 

ช่วงเวลา/มื้ออาหาร จ านวน สัดส่วน 

อาหารเช้า 34 16.4 
อาหารเทีย่ง 47 22.7 
อาหารว่าง 55 26.6 
อาหารเยน็ 163 78.7 
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เป็นร้อยละ 16.4 ตามล าดบั ทั้งน้ีเปิดโอกาสให้ 1 คนสามารถเลือกไดห้ลายค าตอบ ทั้งน้ีเปิดโอกาส
ให ้1 คนสามารถเลือกไดห้ลายค าตอบ 

ผลลพัธ์สะทอ้นช่วงเวลาท่ีกลุ่มลูกคา้เลือกรับประทานสลดั โดยนิยมรับประทานสลดั
ในม้ือเยน็และอาหารวา่งเป็นส่วนใหญ่ โดยเฉพาะม้ือเยน็ท่ีกลุ่มตวัอยา่งเลือกตอบมากถึงร้อยละ 78.7 
จึงความเลือกวางขายในช่วงเวลาม้ือเท่ียงและม้ือเยน็ หรือสามารถส่งมอบความสดใหม่ไดต้าม
ช่วงเวลาดงักล่าว  

 
 
 

 
 
 

 
 
รูปภาพ 3.10 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามช่องทางในการซ้ือสลดัผกัและผลไมข้องกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.10 พบวา่ช่องทางในการซ้ือสลดัผกัและผลไมข้องกลุ่มของกลุ่มตวัอยา่ง
ส่วนใหญ่เป็น ห้างสรรพสินคา้หรือซูเปอร์มารเกต จ านวน 124 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 59.9 ซ้ือจาก
ร้านคา้ปลีก (หาบเร่ แผงลอย) จ านวน 94 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 45.4 ซ้ือและรับประทานท่ีร้าน 
จ านวน 59 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 28.5 ปรุงเองท่ีบา้น (ซ้ือวตัถุดิบปรุงเอง) จ  านวน 58 คน หรือคิด
เป็นร้อยละ 28 และสั่งซ้ือ Online จ  านวน 7 คน ตามล าดบั 

 ผลลพัธ์สะทอ้นช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคนิยม ไดแ้ก่ หา้งสรรพสินคา้ ซ้ือจาก
ร้านคา้ปลีก และปรุงเองท่ีบา้น เป็นส่วนใหญ่ แต่หากพิจารณากลุ่มลูกคา้ท่ีซ้ือจากร้านคา้ปลีกและ
ปรุงเองท่ีบา้น พบว่าเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีใหญ่และมีความน่าสนใจในการเขา้ถึงลูกคา้ดว้ยช่องทาง
ดงักล่าว นอกจากนั้นแลว้พบวา่แมว้า่จ  านวนกลุ่มลูกคา้ท่ีเลือกซ้ือสินคา้ผา่น Online จะเป็นกลุ่มน้อย 
แต่หากสามารถสร้างความแตกต่างและตอบสนองความตอ้งการไดม้ากกวา่คู่แข่งท่ีมีในปัจจุบนั ก็
อาจส่งผลใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคหนักลบัมาเลือกซ้ือสินคา้ผา่นช่องทางน้ีมากข้ึน 

ช่องทางในการซ้ือ จ านวน สัดส่วน 

ปรุงเองทีบ้่าน 58 28.0 
ส่ังซ้ือของ Online 7 60.2 
ซ้ือจากร้านค้าปลกี 94 32.4 
ห้างสรรพสินค้า 124 59.9 

ซ้ือและรับประทาน
ทีร้่านอาหาร 

59 28.5 
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รูปภาพ 3.11 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการรับประทานสลดัผกัหรือสลดัผลไมเ้ฉล่ียของ
กลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.11 พบว่าค่าใช้จ่ายต่อการรับประทานสลดัผกัหรือผลไมเ้ฉล่ียของกลุ่ม
ของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ สูงสุด 5 อนัแรก คือ ราคา 100 บาท จ านวน 52 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 
25.1 ราคา 50 บาท หรือคิดเป็นร้อยละ 19.3 ราคา 70 บาท จ านวน 17 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 8.2  
ราคา 80 บาท จ านวน 15 คนหรือคิดเป็นร้อยละ 7.2 และราคา 40 บาท จ านวน 15 คน หรือคิดเป็น
ร้อยละ 7.2 ตามล าดบั 

 ผลลพัธ์สะทอ้นราคาท่ีเหมาะสมในการตั้งราคาสินคา้สลดั คือ ระหวา่ง 50 บาท ถึง 100 
บาท เป็นราคาท่ีกลุ่มตวัอยา่งสนใจและคิดวา่เป็นราคาท่ีเหมาะสม ดงันั้น เจา้ของธุรกิจควรเลือกตั้ง

ค่าใช้จ่าย(สลดั)บาท จ านวน สัดส่วน 

25 1 0.5 
30 10 4.8 
35 1 0.5 
40 15 7.2 
45 5 2.4 
50 40 19.3 
55 1 0.5 
60 14 6.7 
70 17 8.2 

ค่าใช้จ่าย(สลดั)บาท จ านวน สัดส่วน 

80 15 7.2 
100 52 25.1 
120 4 1.9 
130 3 1.4 
150 14 6.7 
200 11 5.3 
250 2 1.0 
300 5 2.4 
500 1 0.5 
รวม 207 100 
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ราคาท่ีเหมาะสม อีกทั้งสินคา้ประเภทสลดั กลุ่มลูกคา้ค่อนขา้งอ่อนไหวต่อราคา ดงันั้นช่วงราคา
ดงักล่าวจะเป็นกรอบหรือแนวทางในการตั้งราคาสินคา้ต่อไป 

 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
รูปภาพ 3.12 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามพฤติกรรมการรับประทานน ้าสลดัของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.12 พบวา่พฤติกรรมการรับประทานน ้ าสลดัของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มี
ลกัษณะ รับประทานคู่กบัน ้ าสลดัเป็นประจ า จ  านวน 151 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 72.9 รับประทานคู่
กบัน ้ าสลดัเป็นบางคร้ัง จ  านวน 46 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 22.2 และไม่รับประทานน ้ าสลดั จ  านวน 
10 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 4.8 ตามล าดบั  

 ผลลพัธ์สะทอ้น ความนิยมในการับประทานสลดัคู่กบัน ้ าสลดั ซ่ึงพบว่าลูกคา้เกือบ
ทั้งหมดเลือกรับประทานสลดัคู่กบัน ้ าสลดัมากถึงร้อยละ 95.2 ดงันั้นน ้ าสลดัถือเป็นอีกปัจจยัในการ
ส่งเสริมให้เกิดความสนใจและมีผลต่อการเลือกซ้ือสลดั การพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่จะสร้างความ
แตกต่างและเพิ่มโอกาสในการขายไดม้ากข้ึน 

 
 
 
 
 
 
 
 

การรับประทานน า้
สลดั 

จ านวน สัดส่วน 

รับประทานคู่กบั 
น า้สลดัเป็นประจ า 

151 72.9 

รับประทานคู่กบั 
น า้สลดัเป็นบางคร้ัง 

46 22.2 

ไม่รับประทานน า้สลดั 10 4.8 
รวม 207 100.0 
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ส่วนที ่3 ลกัษณะการบริโภคน า้สลดั 
  เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคน ้ าสลดั โดยเลือกเฉพาะกลุ่มผูบ้ริโภคสลดัควบคู่กบั
น ้ าสลดัเท่านั้น แบบสอบถามจึงประกอบไปดว้ยค าถามดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ปัจจยัในการเลือกน ้ าสลดั 
รสชาติน ้าสลดั สถานท่ีหรือช่องทางการซ้ือน ้าสลดั รูปแบบของน ้าสลดัท่ีนิยม ค่าใชจ่้ายในการซ้ือน ้า
สลดัเฉล่ียต่อครับ ซ่ึงไดผ้ลลพัธ์ดงัน้ี 
 
  

 
 
 
 
 

 
 
 
รูปภาพ 3.13 สัดส่วนจ าแนกตามปัจจยัในการเลือกซ้ือหรือทานน ้าสลดัของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.13 พบว่าปัจจยัในการเลือกซ้ือหรือทานน ้ าสลดัของกลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่ เลือกซ้ือ เพราะ ความเขา้กนัไดก้บัสลดั จ านวน 108 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 54.8 มาพร้อมกบั
ชุดสลดั จ านวน 83 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 42.1 หาซ้ือไดง่้าย จ านวน 82 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 41.6 
ราคาท่ีเหมาะสม จ านวน  82 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 41.6 ลกัษณะปรากฎ (รสชาติ กล่ิน สี) จ  านวน 
73 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 37.1 ไขมนัน้อยหรือปราศจากไขมนั จ านวน 54 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 
27.4 และ ความน่าเช่ือถือของผูผ้ลิต จ านวน 38 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 19.3 ตามล าดบั ทั้งน้ีเปิด
โอกาสให ้1 คนสามารถเลือกไดห้ลายค าตอบ 

 ผลลพัธ์สะทอ้นลกัษณะของน ้าสลดัท่ีกลุ่มผูบ้ริโภคตอ้งการ คือ เขา้กนัไดก้บัสลดั มา
พร้อมกบัชุดสลดั หาซ้ือไดง่้ายและราคาเหมาะสม ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะแนวทางในการพฒันาน ้าสลดั
เพื่อใหใ้กลเ้คียงและตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภค 
 
 
 

ปัจจัยในการเลือกน า้สลดั จ านวน สัดส่วน 

หาซ้ือได้ง่าย 82 41.6 
ความแปลกใหม่ 18 9.1 
ราคาทีเ่หมาะสม 82 41.6 
ลกัษณะปรากฎ 73 37.1 
ไขมันน้อย 54 27.4 

ความเข้ากนัได้กบัสลดั 108 54.8 
ความน่าเช่ือถือ 38 19.3 

มาพร้อมกบัชุดสลดั 83 42.1 
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รูปภาพ 3.14 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามรสชาติน ้าสลดัท่ีช่ืนชอบของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.14 พบว่ารสชาติน ้ าสลดัท่ีช่ืนชอบของกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ คือ ครีม
สลดั จ านวน 118 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 59.9 ซอสญ่ีปุ่น (โชย ุซีอ้ิว) จ  านวน 70 คน หรือคิดเป็นร้อย
ละ 35.5 ซีซ่าร์ จ  านวน 64 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 32.5 งาด า จ  านวน 57 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 28.9 
เทาซลัด์ไอส์แลนด์ จ  านวน 52 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 26.4 ทะเล (Seafood) จ  านวน 17 คน หรือคิด
เป็นร้อยละ 21.8 วาซาบิ จ านวน 35 คน หรือคิดเป็นจ านวน 17.8 สตอเบอร่ี จ านวน 21 คน หรือคิด
เป็นร้อยละ 10.7 และ เซซา จ านวน 2 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั ทั้งน้ีเปิดโอกาสให้ 1 คน
สามารถเลือกไดห้ลายค าตอบ 

  
 
 
 
 
 
 

รูปภาพ 3.15 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามสถานท่ีหรือช่องทางจดัจ าหน่ายน ้าสลดัของกลุ่มตวัอยา่ง 

รสชาติน า้สลดั จ านวน สัดส่วน 

ครีมสลดั 118 59.9 
งาด า 57 28.9 

ซอสญีปุ่่ น  70 35.5 
Seafood (ทะเล) 43 21.8 

แอ๊ปเป้ิล 17 8.6 
ซีซ่าร์ 64 32.5 

เทาซัลด์ไอส์แลนด์ 52 26.4 
เซซา 2 1 
วาซาบ ิ 35 17.8 
สตอเบอร่ี 21 10.7 

ช่องทางการซ้ือน า้สลดั จ านวน สัดส่วน 

ปรุงเองทีบ้่าน 24 12.2 
ส่ังซ้ือ Online 4 2.0 

ซ้ือจากร้าน (ส านักงาน) 50 25.4 
ซ้ือจากร้าน(บ้าน ทีพ่กั) 57 28.9 

ห้างสรรพสินค้า 158 80.2 
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 จากรูปภาพ 3.15 พบวา่สถานท่ีหรือช่องทางจดัจ าหน่ายน ้ าสลดัของกลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่ คือ ห้างสรรพสินค้า Supermarket จ านวน 158 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 80.2 ซ้ือจากร้านค้า
บริเวณบา้น จ านวน 57 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 28.9 ซ้ือจากร้านคา้บริเวณส านกังาน จ านวน 50 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 25.4 ปรุงเองท่ีบา้น (โดยซ้ือวตัถุดิบเอง) จ  านวน 24 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 12.2 
และ สั่งซ้ือ Online จ  านวน 4 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 2 ตามล าดบั ทั้งน้ีเปิดโอกาสให้ 1 คนสามารถ
เลือกไดห้ลายค าตอบ 

  
 
 
 
 
 
 

รูปภาพ 3.16 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามรูปแบบของน ้าสลดัท่ีนิยมของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.16 พบว่ารูปแบบของน ้ าสลัดท่ีนิยมขของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มี
ลกัษณะเป็น แบบถ้วยพลาสติก (30 – 50 กรัม) จ านวน 85 คน หรือคิอเป็นร้อยละ 43.4 แบบซอง
พลาสติกขนาดเล็ก (70 กรัม) จ านวน 74 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 37.8 แบบขวดแกว้หรือขวดโหล 
(200 – 600 กรัม) จ านวน 57 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 29.1 แบบขวดบีบ (130 – 300 กรัม)จ านวน 29 
คน หรือคิดเป็นร้อยละ 12.8 และแบบถุงพลาสติกขนาดใหญ่ (250 – 1000 กรัม) จ านวน 29 คน หรือ
คิดเป็นร้อยละ 14.8 ตามล าดบั ทั้งน้ีเปิดโอกาสให ้1 คนสามารถเลือกไดห้ลายค าตอบ

รูปแบบของน า้สลดั จ านวน สัดส่วน 

แบบซองขนาดเลก็ 74 37.8 
แบบถุงขนาดใหญ่ 25 12.8 
แบบถ้วยพลาสติก 85 43.4 
แบบขวดแก้ว/โหล 57 29.1 
แบบขวดบีบ 29 14.8 
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รูปภาพ 3.17 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการรับประทานน ้าสลดัเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.17 พบวา่ค่าใชจ่้ายในการรับประทานน ้ าสลดัเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่ สูงสุด 5 อนัแรก คือ ราคา 100 บาท จ านวน 49 คน หรือ คิดเป็นร้อยละ 24.9 ราคา 50 บาท 
จ านวน 26 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 13.2 ราคา 30 บาท จ านวน 20 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 10.2 ราคา 
80 บาท จ านวน 15 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 7.6 และราคา 60 บาท จ านวน 13 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 
6.6 ตามล าดบั 

 
 

ค่าใช้จ่าย(น า้สลดั)บาท จ านวน สัดส่วน 

0  4 2.0 
10 5 2.5 
15 3 1.5 
20 12 6.1 
25 3 1.5 
30 20 10.2 
35 2 1.0 
40 7 3.6 
50 26 13.2 
60 13 6.6 
70 3 1.5 

ค่าใช้จ่าย(น า้สลดั)บาท จ านวน สัดส่วน 

80 15 7.6 
90 4 2.0 
95 1 0.5 

100 49 24.9 
120 4 2.0 
130 1 0.5 
150 5 2.5 
200 12 6.1 
250 1 0.5 
300 7 3.6 
รวม 197 100 
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 ส่วนที ่4 ปัญหาในการรับประทานสลดัผกัหรือผลไม้ 
 เพื่อศึกษาปัญหาในการรับประทานสลดัผกัหรือสลดัผลไม ้แบบสอบถามจึงประกอบ
ไปดว้ยค าถามดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ปัญหาท่ีประสบในการรับประทานสลดัผกัหรือผลไม ้ความสนใจ
หากผลิตภณัฑ์มีน ้ าสลดัท่ีไม่อยู่ในรูปแบบของเหลว และความสนใจหากมีบริการส่งถึงท่ี ซ่ึงได้
ผลลพัธ์ดงัน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพ 3.18 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามปัญหาท่ีประสบในการรับประทานสลดัผกัหรือผลไมข้อง
กลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.18 พบวา่ปัญหาท่ีประสบในการรับประทานสลดัผกัหรือผลไมข้องกลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่ ไดแ้ก่ อายกุารเก็บรักษาสลดัไดไ้ม่นาน จ านวน 115 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 53.2 
ผกัหรือผลไมไ้ม่สด จ านวน 95 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 44 ราคาสูง จ านวน 68 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 
31.5 รสชาติไม่อร่อยหรือไม่ช่ืนชอบ จ านวน 52 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 24.1 ความเลอะเทอะระหวา่ง
รับประทาน จ านวน 41 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 19 ความไม่สะดวกในการรับประทาน จ านวน 39 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ18.1 หาซ้ือรับประทานยาก จ านวน 12 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 16.7 บรรจุภณัฑไ์ม่
เหมาะสม จ านวน 18 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 8.3 ปริมาณต่อหน่วยไม่เพียงพอต่อการรับประทานใน
แต่ละม้ือ จ านวน 14 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 6.5 ตามล าดบั 
 
 

ปัญหาในการรับประทานสลัด จ านวน สัดส่วน 

ราคาสูง 63 31.5 
ผกั/ผลไม้ไม่สด 95 44.0 
ความเลอะเทอะ 41 19.0 
รสชาติไม่อร่อย 52 24.1 
ไม่สะดวก 39 18.1 

อายุเกบ็รักษาส้ัน 115 53.2 
ปริมาณต่อหน่อยน้อย 14 6.5 
บรรจุภัณฑ์ไม่เหมาะ 18 8.3 

หาซ้ือยาก 36 16.7 
รวม 216 100.0 
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รูปภาพ 3.19 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามความสนใจหากผลิตภณัฑ์น ้ าสลดัไม่อยูใ่นรูปของเหลวของ
กลุ่มตวัอยา่ง 
 

 จากรูปภาพ 3.19 พบวา่ตามความสนใจหากผลิตภณัฑน์ ้าสลดัไม่อยูใ่นรูปของเหลวของ
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ สนใจ จ านวน 176 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 81.5 และไม่สนใจ จ านวน 40 คน 
หรือคิดเป็นร้อยละ 18.5 ตามล าดบั 

 
รูปภาพ 3.20 แสดงสัดส่วนจ าแนกตามความสนใจหากมีบริการส่ง (Delivery) ของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
 จากรูปภาพ 3.20 พบว่าความสนใจหากมีบริการส่ง (Delivery) ของกลุ่มตวัอย่างส่วน

ใหญ่ สนใจ จ านวน 117 คน หรือคิดเป็นร้อยละ 81.9 และ ไม่สนใจ จ านวน 39 คน หรือคิดเป็นร้อย
ละ 18.1 ตามล าดบั 

สนใจน า้สลดัใหม่ จ านวน สัดส่วน 

สนใจ 176 81.5 
ไม่สนใจ 40 18.5 
รวม 216 100.0 

สนใจในบริการส่ง จ านวน สัดส่วน 

สนใจ 177 81.9 
ไม่สนใจ 39 18.1 
รวม 216 100.0 
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3.2 แผนการตลาด  

 
รูปภาพ 3.21 แสดงตาราง Ansoff's Growth Matrix  
ท่ีมา (Ansoff, 1957) 
 
 หากประเมินการขยายตวัของตลาดและผลิตภณัฑ์โดยใช ้  Strategic for Diversification 
ของ Ansoff's Growth Matrix จะเห็นไดว้่า ธุรกิจ On-the-way Salad ร้านขายผกัสลดั Delivery เป็น
ผลิตภณัฑใ์หม่ท่ีมีตลาดในปัจจุบนัดว้ยกลุ่มลูกคา้ท่ีรับประทานผสลดัผกัและผลไมเ้ดิม ซ่ึงควรใชก้ล
ยุทธ์ทางการตลาดแบบ การพัฒนาผลิตภัณฑ์ (Product Development) เน้นการสร้างความแตกต่าง
จากร้านอาหารเพื่อสุขภาพทัว่ไป โดยการให้ขอ้มูลสารอาหารและโภชนาการ สามารถเลือกชนิดผกั 
ผลไม ้ธัญพืช และน ้ าสลดัไดต้ามความตอ้งการ (Customization) ดว้ยน ้ าสลดัท่ีพฒันาให้ไม่อยู่ใน
รูปแบบของเหลวแบบดั่งเดิมในตลาด แต่ยงัสามารถให้รสชาติและเติมเต็มสุนทรียภาพในการ
รับประทานสลัดได้ รวมถึงมีบริการออกแบบแผนการรับประทานสลัดผกัห รือผลไม้ตามหลัก
โภชนาการ เพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือวตัถุประสงคข์องลูกคา้แต่ละท่านซ่ึงเป็นการใชบ้ริการ
ในระยะยาวและท าใหส้ามารถสร้างความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์ในกลุ่มลูกคา้กลุ่มเดิมได ้
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3.3 การแบ่งส่วนของตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย และ การก าหนดต าแหน่ง
ผลติภัณฑ์ (STP – Segmentation, Targeting, and Positioning) 
 
  3.3.1 การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 

- การแบ่งส่วนแบ่งการตลาดทางภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation) แบ่งเป็น 
• ประชากรท่ีอาศยัในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
• ประชาการท่ีอาศยัในต่างจงัหวดั 

- การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) ใช้รายได้
เป็นเกณฑใ์นการแบ่งกลุ่ม เน่ืองจากรายไดเ้ป็นหน่ึงในตวัเปรส าคญัของพฤติกรรม
การเลือกประเภท ลักษณะ และสถานท่ีจ าหน่ายอาหารของคนกรุงเทพฯ โดย
สามารถแบ่งเป็นกลุ่มไดด้งัน้ี 

• ประชากรท่ีมีรายไดต่้อเดือน ต ่ากวา่ 20,000 บาท 
• ประชากรท่ีมีรายไดต่้อเดือน ระหวา่ง 20,000  - 30,000 บาท 
• ประชากรท่ีมีรายไดต่้อเดือน ระหวา่ง 40,000  - 50,000 บาท 
• ประชากรท่ีมีรายไดต่้อเดือน ระหวา่ง 50,000  - 60,000 บาท 
• ประชากรท่ีมีรายไดต่้อเดือน มากกวา่ 60,000 บาท 

- การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม และการแสวงผลประโยชน์ (Behavioral and 
Benefit Segmentation) ใชพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นเกณฑ ์โดยสามารถแบ่งเป็น
กลุ่มไดด้งัน้ี 

• กลุ่มท่ีใหค้วามส าคญักบัสุขภาพ (Health – Conscious) 
• กลุ่มท่ีไม่ใหค้วามส าคญักบัสุขภาพ (Non – Health –Conscious)  

- การแบ่งส่วนการตลาดตามหลักจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) ใช้
รูปแบบทศันคติต่อการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ โดยสามารถแบ่งเป็นกลุ่ม
ไดด้งัน้ี 

• กลุ่มท่ีรับประทานสลดัผกัและผลไม ้ 
• กลุ่มท่ีรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพประเภทอ่ืน ๆ (อาหารเสริม 

สารสกดั วติามิน อาหารโปรตีนสูง เป็นตน้) 
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 3.3.2 การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Targeting) 
 จากการแบ่งส่วนตลาดสามารถสรุปเป็นตารางไดด้งัน้ี 
 

ตาราง 3.1 แสดงการก าหนดตลาดเป้าหมาย (Targeting)  

ลกัษณะทาง
ภูมิศาสตร์ 

รายไดต่้อเดือน 
(หลกัพนับาท) 

Health – Conscious Non – Health – Conscious 
สลดัผกัและ

ผลไม ้
อาหาร

ประเภทอ่ืน ๆ 
อาหาร 
ฟาสตฟู้์ด 

อาหาร
ประเภทอ่ืน ๆ 

กรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 

ต ่ากวา่ 20     
20 – 30 X    
30 – 40  X    
40 – 50  X    
50 – 60  X    
มากกกวา่ 60 X    

ต่างจงัหวดั ต ่ากวา่ 20     
20 – 30     
30 – 40      
40 – 50      
50 – 60      
มากกกวา่ 60     

 
 ธุรกิจ  On-the-way Salad ร้านขายผักสลัด Delivery จะเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็น
ประชากรซ่ึงอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพฯ โดยมีรายไดต่้อเดือนตั้งแต่ 20,000 บาทข้ึนไป เน้นกลุ่มท่ีมี
พฤติกรรมท่ีใหค้วามส าคญักบัสุขภาพ และเลือกรับประทานสลดัผกัและผลไม ้
 
  3.3.3 การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) 
 ร้าน On-the-way Salad ร้านขายผกัสลดั Delivery เลือกวางตนเองในรูปแบบร้านสลดั
ผกัและผลไมเ้พื่อสุขภาพ ซ่ึงเน้นให้บริการสลดัผกัและผลไมท่ี้ลูกคา้สามารถเลือกรับประทานได้
ตามความตอ้งการ พร้อมทั้งค  านวณคุณค่าทางโภชนาการตามปริมาณท่ีเลือก ผา่นการใชง้านเวบ็ไซต์
ของร้าน เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคของแต่ละบุคคล ภายใตก้ารจดัเตรียม คดัสรร 
วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ มีกระบวนการในการผลิตท่ีสะอาด ปลอดภยั และเติมเตม็ดว้ยน ้าสลดัแบบใหม่ท่ี
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ไม่อยูใ่นรูปแบบของเหลว สร้างประสบการณ์ใหม่ในการรับประทานสลดัท่ียงัไดรั้บรสชาติจากน ้ า
สลดัเหมือนเดิม ลดโอกาสเกิดความเลอะเทะจากการใช้น ้ าสลดัแบบเดิม และเพิ่มความสะดวกใน
การรับประทานนอกบา้น นอกจากนั้นยงัพฒันาการยืดอายกุารเก็บรักษาผกัใหม้ากข้ึน ท าใหส้ามารถ
ขนส่งไดง่้ายและรักษาคุณค่าทางโภชนาการไดน้านข้ึน เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดความสะดวกสบายและ
ยงัลดอุปสรรคในการรับประทานสลดัผกั ร้าน On-the-way Salad จะด าเนินการงานตามท่ีก าหนดไว้
เพื่อสร้างความแตกต่างอยา่งโดดเด่นชดัเจนจากร้านอาหารเพื่อสุขภาพอ่ืน 
 
 

3.4 Positioning map 
 ผลิตภณัฑ์สลดั On-the-Way Salad วางต าแหน่งธุรกิจใน Positioning Map คือเป็นผูน้ า
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์สะดวกในการรับประทาน และมีอายใุนการเก็บรักษาผลิตภณัฑส์ลดัไดย้าวนานกวา่
คู่แข่ง (ผา่นการใชเ้ทคโนโลย)ี 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพ 3.22 แสดง Positioning Map ของร้าน On-the-Way Salad และคู่แข่ง 
 
 

สะดวกในการรับประทาน(นอกสถานท่ี) 

ไม่สะดวกในการรับประทาน(นอกสถานท่ี) 

อายใุนการเก็บรักษานาน อายใุนการเก็บรักษาสั้น 
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3.5 การวเิคราะห์คู่แข่ง (Competitor Analysis) 
คู่แข่งท่ีใหบ้ริการสลดัผกัและน ้าสลดั 
 

ตาราง 3.2 แสดงคู่แข่งท่ีใหบ้ริการสลดัผกัและน ้าสลดั 
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ตาราง 3.2 แสดงคู่แข่งท่ีใหบ้ริการสลดัผกัและน ้าสลดั (ต่อ) 
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ตาราง 3.2 แสดงคู่แข่งท่ีใหบ้ริการสลดัผกัและน ้าสลดั (ต่อ) 
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ตาราง 3.3 แสดงคู่แข่งท่ีใหบ้ริการน ้าสลดัตามหา้งสรรพสินคา้ 
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3.6 กลยุทธ์ทางการตลาด 
 จากการประเมินตลาดและผลิตภณัฑด์งักล่าว พบวา่ ร้านอาหาร On-the-way Salad เป็น
ผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีมีตลาดปัจจุบนั ดงันั้นนโยบายดา้นกลยุทธ์จึงจะเน้นให้ผลิตภณัฑ์มีความแตกต่าง 
(Product Differentiation) โดยสร้างความเหนือกว่าในการตอบสนอง Life style ให้กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย ซ่ึงจะเป็นแนวทางเดียวกับกลยุทธในระดบัปฏิบติัติการท่ีเน้นให้เห็นถึงความเป็นเลิศ
ทางดา้นคุณภาพ (Superior Quality) และความเป็นเลิศดา้นการตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ 
(Superior Customer Responsiveness) 
 

 3.6.1 การก าหนดส่วนผสมทางการตลาด 
1) ผลติภัณฑ์ (Product) 

 รายการอาหารของร้าน On-the-way Salad ประกอบไปดว้ยเมนูสลดัผกัและผลไมท่ี้สด
ใหม่ มีคุณภาพ ในการผลิต ทั้งน้ียงัค  านึงถึงความสะอาด ปัจจยัการผลิต ตลอดจนการเก็บวตัถุดิบ 
เพื่อคงความสดใหม่ก่อนส่งมอบถึงมือลูกคา้ดว้ยความสดใหม่ของผกัท่ีเป็นผกัปลอดสารพิษ  

 
รูปภาพ 3.23 แสดงสัญลกัษณ์ของธุรกิจ On-the-Way Salad 

 
 อีกทั้งยงัมีการระบุคุณค่าทางโภชนาการ เพื่อให้ลูกคา้ได้ตดัสินใจเลือกซ้ือตาม Life 
Style ลูกคา้ได ้มีวิธีการถนอมอาหารท่ีแตกต่างกนัออกไปเพื่อคงไวซ่ึ้งความสดใหม่ของสีสันและ
รสชาติท่ีอร่อย มีความสดใหม่ ทั้งน้ี เน่ืองจากผกัเป็นวตัถุดิบท่ีเก็บรักษาไดไ้ม่นานนกั ทางร้านจึง
จ าเป็นตอ้งค านวณปริมาณการสั่งซ้ือแต่ละคร้ังให้พียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้ในปริมาณท่ี
เหมาะสม   
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 หมวดหมู่รายการอาหาร มีดงัน้ี 
- ชุดสลดัผกั Slim-Fit  (สลดัผกัส าหรับการควบคุมน ้าหนกั) 
- ชุดสลดัผกัสุขสันต ์ (สลดัผกัส าหรับผูช่ื้นชอบการรับประทานสลดั) 
- ชุดสลดัชิก (Chick) ใกล ้ (สลดัผกัพร้อมเมนูไก่กระเทียมพริกไทย) 
- ชุดสลดัชิม (Shrimp) ดิ  (สลดัผกัพร้อมเมนูกุง้แหง้ยกัษ)์ 
- ชุดสลดัฟิช (Fish) ฟิน  (สลดัผกัพร้อมเมนูปลาแซลมอน) 
- ชุดสลดัมว้นหรรษา  (สลดัโรลส าหรับการรับประทานเป็นของวา่ง) 
- ชุดสลดัติดมือ  (สลดัผกัส าหรับการรับประทานนอกสถานท่ี) 

 ผลิตภณัฑส์ลดั มีส่วนประกอบดงัน้ี 
- ผกัประเภทใบ ประกอบไปดว้ย 

• ผกักาดคอรัล (Red Leaf Lettuce)  
• ผกักาดคอส (Cos Lettuce)  
• ผกักาดแกว้ (Iceberg Lettuce) 
• ผกัเรดโอ๊คและ (Red Oak)  
• ผกักรีนโอค๊ (Green Oak) 

- ผกัประเภทอ่ืน (Topping) ประกอบไปดว้ย 
• แคอรท  
• หอมหวัใหญ่ 
• มะเขือเทศ 
• ขา้วโพด 
• กะหล ่าม่วง 
• เมด็มะม่วง 
• ครูตองซ์ 

- เน้ือสัตวท่ี์ทานคู่กบัสลดั 
• เบคอน 
• แฮม 
• ทูน่า 
• กุง้แหง้ยกัษ ์
• อกไก่อบ 
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- น ้าสลดั (Dressing)  
• ซอยญ่ีปุ่น  
• ซีซาร์ 
• ครีมสลดั 
• งาด า 
• Seafood 
• วาซาบิ 

- ส่วนประกอบเสริม เพิ่มโปรตีน 
• ไข่ไก่ตม้ ไข่เจียวเส้น 
• เห็ดออรินจิยา่ง 
• เห็ดเขม็ทองผดัเนย 
• ย  าสาหร่ายญ่ีปุ่น 
• ปูอดั 

 ในช่วงระยะแรกไม่สามารถประเมินการซ้ือวตัถุดิบท่ีแน่นอนได้ จึงต้องสังเกต
พฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ในแต่ละเมนู จากนั้นจึงประมาณจ านวนท่ีแน่นอนในการสั่งซ้ือ ทั้งน้ี
เพื่อลดตน้ทุนในการสั่งซ้ือวตัถุดิบ และป้องกนัปัญหาสินคา้ขาดหรือมีปริมาณไม่เพียงพอต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ 
 ทั้งน้ีเพื่อสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง จึงน าเสนอบริการการวางแผนโภชนาการ
ส าหรับลูกคา้ท่ีมีความตอ้งการเฉพาะ เพื่อสร้างฐานลูกคา้ประจ าและความภกัดีต่อ Brand ผ่านทาง 
Social Media และระบบ website ของทางร้าน โดยมุ่งการให้ความรู้ส าหรับการดูแลสุขภาพ การให้
ขอ้มูลโภชนาการท่ีช่วยเสริมสร้างสุขภาพให้แข็งแรง ทั้งน้ี ชุดวางแผนโภชนาการ (ดว้ยสลดั) แผน
โภชนาการดว้ยสลดั มีดงัน้ี 

- แผน Diet Plan (สลดัผกัส าหรับการควบคุมน ้าหนกั เนน้ Fiber สูง)  
  คอร์สอาหารเพื่อสุขภาพ ท่ีเหมาะส าหรับคนท่ีตอ้งการลดน ้ าหนกั อาหารท่ีคงคุณภาพ
แบบเต็มๆ รสชาติอร่อย หลากหลาย โดยคดัสรรวตัถุดิบท่ีสะอาดควบคู่กบัการมีสุขภาพท่ีดี และท่ี
ส าคญัแคลอร่ีต ่า 

- แผน Vegetarian Plan  
 คอร์สอาหารส าหรับลูกคา้ท่ีตอ้งการทานมงัสวิรัติ หรือตอ้งการดูแลสุขภาพเป็นพิเศษ 
โดยหลีกเล่ียงการทานเน้ือสัตว์ เน้นคุณภาพของผกั ผลไม้ ท่ีสด สะอาด ปลอดสารพิษ เพิ่ม



44 
 

 

สารอาหารจากพืชตระกูลถัว่ ท าให้ไม่ใช่เร่ืองจ าเจ น่าเบ่ืออีกต่อไป หรือส าหรับใครท่ีตอ้งการทาน
อาหารเจ ไม่วา่จะทานประจ าอยูแ่ลว้ หรือไม่ประจ าก็ตาม 

- แผน Fit Guy  
 คอร์สอาหารเพื่อผู ้ชาย ท่ีปราถนาท่ีจะมีรูปร่างท่ีดีโดยเฉพาะ เป็นอาหารท่ีเน้น
เสริมสร้างกล้ามเน้ือ ซ่ึงร่างกายตอ้งได้รับโปรตีนมากข้ึน เน้นโปรตีนเป็นหลกั โดยสารอาหาร
เหล่าน้ีจะไม่ก่อให้เกิดไขมนัใหม่ เนน้การให้พลงังาน โดยเฉพาะถา้ทานควบคู่กบัการออกก าลงักาย 
จะช่วยเสริมสร้างกระบรวนการสร้างกลา้มเน้ือใหมี้ประสิทธิภาพมากยิง่ข้ึน 
  ทั้งน้ี หากลูกค้าเลือกโปรแกรมต่าง ๆ ดังท่ีได้กล่าวมา จะท าเกิดก าลังซ้ือระยะยาว 
เน่ืองจากแผนต่าง ๆ จะรวมบริการจดัส่งสลดัผกัและอาหารเพื่อสุขภาพขั้นต ่า 1 เดือน โดยในแต่ละ
สัปดาห์วางแผนไดต้ั้งแต่ 2 – 5 วนั อีกทั้งยงัเป็นการสั่งซ้ือระยะยาว และช่วยสามารถประเมินและ
วางแผนก าลงัการผลิตใหต้อบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอี้กดว้ย  
  นอกจากนั้น จะบรรจุดว้ยบรรจุภณัฑท่ี์ใชเ้ทคนิคถนอมผกั เพื่อลดการเกิดการเห่ียวและ
การเปล่ียนสี ดว้ยระบบซีล อีกทั้งยงัลดการแตกหกัจากการขนส่งไดอี้กดว้ย 

2) บุคลากร (People) 
  บุคลากรทุกคนรับทราบหน้าท่ีและความรับผิดชอบของตนเองจากเอกสารคู่มือ
พนกังาน (Service Manual) และรายละเอียดงาน (Job Description) ซ่ึงพนกังานจะตอ้งรักษาความ
สะอาดของเคร่ืองแต่งกาย ท าความสะอาดร่างกายอยา่งถูกสุขลกัษณะ และมีความคล่องแคล่วในการ
ให้บริการ รวมทั้งสามารถรับมือกบัสถานการณ์เฉพาะหน้าได้ จากคู่มือพนักงานและการแก้ไข
ปัญหาเบ้ืองตน้ 

3) กระบวนการ (Process) 
  ให้ความส าคญัตั้งแต่กระบวนการคดัเลือกพนกังาน ผูจ้ดัจ  าหน่ายวตัถุดิบ วตัถุดิบ การ
ประกอบอาหาร การท าความสะอาด และการให้บริการ (ท่ีเก่ียวขอ้งกบัลูกคา้) เพื่อให้ลูกคา้รับรู้ถึง
ความเป็นเลิศทางดา้นคุณภาพ (Superior Quality) และความเป็นเลิศทางดา้นการตอบสนองต่อความ
ตอ้งการของลูกคา้ (Superior Customer Responsiveness) 
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4) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
  รูปแบบของผลิตภัณฑ์ท่ีมีรูปลักษณะท่ีชวนรับประทาน โปร่งเห็นสินค้าด้านใน 
สะดวกในการับประทานและขนส่ง มีขอ้มูลโภชนาการท่ีเก่ียวขอ้งอยา่งชดัเจน เพื่อตอกย  ้าให้ลูกคา้
รับรู้ถึงความสะอาดและประสบการณ์การรับประทานสลดัท่ีดี 

5) ราคา (Price) 
  กลยุท ธ์ด้านราคา  คือ  จะใช้กลยุท ธ์แบบ Combining Technique โดยค านวณ
องค์ประกอบหลกั ทั้ง 3 ประการ คือ ราคาท่ีผูบ้ริโภคเต็มใจจ่าย (Consumer-based pricing) ราคา
สินคา้คู่แข่ง (Competition-based pricing) และตน้ทุนของกิจการ (Cost plus pricing) คือจะค านึกถึง
ลูกคา้วา่ลูกคา้มองเห็น Value ของสินคา้และยอมจ่าท่ีเท่าใด หากราคาท่ีลูกคา้เต็มใจจะจ่ายนั้นต ่าไป
กวา่ตน้ทุนท่ีไดรั้บมาก็ถือวา่เป็นราคาท่ียอมรับได ้ภายใตเ้ง่ือนไขราคานั้นไม่ต ่ากว่าราคาสินคา้ของ
คู่แข่งมาก เพื่อเพิ่มประโยชน์ในการท าก าไรของบริษทั  
  นอกจาก 3 องค์ประกอบในการพิจารณาการตั้งราคาสินค้าดังกล่าวแล้ว ร้านค้าจะ
ก าหนดระดับราคาของสินค้าประเภทเดียวกัน แต่แตกต่างท่ีส่วนประกอบหรือระดับคุณภาพท่ี
แตกต่างกันออกไปเพื่อให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสเลือกสินค้าในระดับราคาท่ีพึงพอใจ กลยุทธ์ราคา
ลกัษณะน้ีสอดคล้องกบัแนวคิดท่ีเช่ือว่าลูกคา้แต่ละรายมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั บางคนอาจ
พอใจจ่ายแพงเพื่อให้ไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพหรือระดบักวา่คนอ่ืน ขณะท่ีลูกคา้บางกลุ่มตอ้งการสินคา้
ราคาประหยดัไม่ตอ้งการลูกเล่นมากนกั การตั้งราคาแนวระดบัราคาจึงเป็นกลยุทธ์ท่ีช่วยเพิ่มโอกาส
ในการขายไดดี้กวา่การผลิตและก าหนดราคาสินคา้ราคาเดียว 
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ตาราง 3.4 แสดงราคาสินคา้ 

ชุดสลดั 

ชุดปกติ + เห็ด
เข็มทอง 

+ กุ้ง
(แห้ง)
ยกัษ์ 

+ ทูน่า + อกไก่ 

ชุดสลดัติดมือ 
(พกพา) 

25     

ชุดสลดัม้วนหรรษา 45     
ชุดสลดัผกัสุขสันต์  65 

15 20 20 25 
ชุดสลดัผกั Slim-Fit 65 
ชุดสลดัชิม (Shrimp) ด ิ 75 15  20 25 
ชุดสลดัชิก (Chick) 
ใกล้ 

75 15 20 20  

ชุดสลดัฟิช (Fish) ฟิน 85     
 

 ตาราง 3.5 แสดงราคาสินคา้แบบชุดออกแบบแผนอาหาร 

แผนอาหาร 3 ม้ือต่อ
สัปดาห์ 

4 ม้ือต่อ
สัปดาห์ 

5 ม้ือต่อ
สัปดาห์ 

แผน Diet Plan ลด 10% 
จากราคาปกติ 
(20 บาท) 

ลด 15% 
จากราคาปกติ
(40 บาท) 

ลด 20% 
จากราคาปกติ 
(60 บาท) 

แผน Vegetarian Plan 
แผน Fit Guy 
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6) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
  เน่ืองจากในช่วงแรกยงัมีขอ้จ ากดัดา้นเงินทุนและผลิตภณัฑ์ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั อีกทั้งการ
กระจายสินคา้ไปสู่มือผูบ้ริโภคยงัไม่สะดวกนกั จึงเลือกการจ าหน่ายแบบหนา้ร้านขนาดเล็ก (Kiosk, 
Food Truck) เป็นช่องทางการขายถึงผูบ้ริโภคโดยตรง ประกอบกับพื้นท่ีร้านมีจ ากดัไม่สามารถ
รองรับลูกคา้จ านวนมาก จึงเนน้ออกแบบและจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์บบ Take Home คือสามารถน าไป
รับประทานนอกร้านได ้ซ่ึงร้านมีกล่องส าหรับใส่ผลิตภณัฑ์ท่ีง่ายต่อการพกพา รับประทานสะดวก 
รวมถึง น ้าสลดัแบบใหม่ และสัญลกัษณ์ของทางร้านบนผลิตภณัฑซ่ึ์งช่วยในการประชาสัมพนัธ์ร้าน
ไปในตวั ท าใหร้้านเป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน อีกทั้งยงักระจายการรับรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑไ์ปยงัผูบ้ริโภคใหม่
ไดอ้ยา่งรวดเร็วยิง่ข้ึน 
 ต่อมาเม่ือร้านเป็นท่ีรู้จกั ผา่นการขายผลิตภณัฑ์ในช่วงแรก จึงเร่ิมขยายฐานลูกคา้ผ่าน
ช่องทางการขาย Online ผ่านทางเว็บไซต์ โทรศพัท์และ Social Media อาทิ Facebook, Instagram 
เป็นตน้ โดยจะเน้นเมนูท่ีแตกต่างจากช่วงแรก ให้เป็นเมนูอาหารท่ีพร้อมรับประทานและเพียงพอ
ความตอ้งการใน 1 ม้ืออาหาร และเพิ่มมูลค่าดว้ยการเพิ่มตวัเลือก อาทิ เน้ือปลาแซลมอน เห็ดยา่ง เน้ือ
อกไก่ กุง้ยา่ง เป็นตน้ เพื่อดึงดูดและตอบสนองความตอ้งการกลุ่มลูกคา้ไดม้ากข้ึน และบริการจดัส่ง
ถึงท่ี โดยจดัส่งถึงท่ีพกัอาศยัหรือส านกังานตามท่ีผูบ้ริโภคสะดวก โดยพื้นท่ีจดัส่งครอบคลุมเขตใน
แนวรถไฟฟ้าเป็นหลกั เน้นบริการส านกังานท่ีมีคนท างานอย่างหนาแน่น อาทิ ย่านสีลม ย่านช่อง
นนทรี โดยรับค าสั่งซ้ือล่วงหนา้ 1 วนั และบริการส่งด่วนดว้ยค่าส่งท่ีสูงข้ึน ตามระยะทาง พร้อมทั้ง 
ยกเวน้ค่าจดัส่งเม่ือสั่งซ้ือสินคา้ครับตามราคาท่ีก าหนด ซ่ึงให้บริการตั้งแต่เวลา 10:00 น. – 19:00 น. 
เปิดบริการทุกวนัจนัทร์ – เสาร์  
 ส าหรับการขนส่ง จะเลือกวธีิจดัส่งดงัน้ี 
 หากอยูบ่ริเวณแนวรถไฟฟ้า (ทั้งรถไฟฟ้า BTS และ รถไฟฟ้า MRT) จะใชบ้ริการจดัส่ง
ดว้ยการโดยสารรถไฟฟ้า คิดค่าบริการคร้ังละ 40 บาท โดยระยะห่างจากรถไฟฟ้าไม่เกิน 500 เมตร 
หากไกลกวา่นั้น จะใชบ้ริการรถจกัรยานยนตน์ าส่งโดยใชก้ารเก็บเงินปลายทางกบัผูบ้ริโภค 
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รูปภาพ 3.24 แสดงพื้นท่ีในเขตท่ีใหบ้ริการจดัส่งอาหาร (รถไฟฟ้า BTS และ รถไฟฟ้า MRT) 
 
 หากใช้บริการชุดแผนสลดั จะใช้การขนส่งผ่านระบบไปรษณียไ์ทย (EMS) โดยใช้
ผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถยืดอายุสลัดผกั ทั้ งน้ีจะจดัส่งให้ทุกสัปดาห์ ตามจ านวน Package หรือแผน
อาหารท่ีสั่งซ้ือไว ้
 
ตาราง 3.6 แสดงระยะทางและเวลา จากร้าน ถึงเขตต่าง ๆ ท่ีอยู่ในพื้นท่ีท าการจดัส่ง (ค านวนดว้ย 
Google Map) 

จากแหล่งการจายสินคา้  
(BTS พญาไท) 

ระยะทาง (ประมาณการ)  
(ก.ม.) 

ระยะเวลา  
(ประมาณการ - นาที) 

BTS ศาลาแดง  6.0  6  
BTS ช่องนนทรีย ์ 4.0 9 
BTS เพลินจิต 4.1 7 
BTS อโศก  5.4 11 
BTS หมอชิต 9.6 10 
BTS เอกมยั 10.5 16 
MRT เพชรบุรี  6.0 20 

 
  ซ่ึงหากไดรั้บความนิยม จะขยายแหล่งกระจายสินคา้ในบริเวณกรุงเทพฯ ชั้นใน เพื่อให้
ครอบคลุมพื้นท่ีบริการใหม้ากข้ึน ซ่ึงจะลดระยะเวลาและตน้ทุนในการจดัส่งสินคา้ถึงมือผูบ้ริโภค 
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7) การส่งเสริมส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
  เน่ืองจากในปีแรกของการด าเนินกิจการ เจา้ของธุรกิจตดัสินใจเลือกกลยุทธ์ทางการ
ส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication - IMC) เพื่อน าเสนอคุณค่า
ของผลิตภณัฑ์และตราสินคา้ไปยงัสู่ผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ให้เกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผล
สูงสุดในระยะเวลาอนัสั้น 
  ในระยะแรกจะมุ่งเน้นไปท่ีการสร้างการรับรู้และคุ้นเคยให้กับผูบ้ริโภค (Brand 
Awareness) ให้ผูบ้ริโภคเกิดความไวว้างใจตวัสินคา้ (สินคา้เพื่อสุขภาพท่ีผา่นการคดัสรรเป็นอยา่งดี 
น ้ าสลดัแบบใหม่สร้างประสบการณ์ใหม่ในการทาน) เกิดการยอมรับในสินคา้และมีความอยาก
ทดลองรับประทานหรือบริโภค รวมไปถึงการท าให้ลูกคา้รู้สึกดีและประทบัใจในการเขา้มาใช้
บริการ (Emotional) การสร้างประสบการณ์ท่ีดีใหก้บัลูกคา้ซ่ึงก่อให้เกิดพฤติกรรมในการซ้ือซ ้ า เป็น
ลูกคา้ประจ า (Behavioral) และน าไปบอกต่อในกลุ่มลูกคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์ดว้ย กลายเป็นกระแส 
หรือ  Word of Mouth ทั้งน้ี เจา้ของธุรกิจมุ่งสร้างความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) 
เพื่อเพิ่มความสัมพนัธ์ระหวา่งลูกคา้ และสร้างเครือข่ายสังคมเพื่อสุขภาพ ซ่ึงท าใหเ้กิดการจงรักภกัดี
ต่อแบรนด ์(Brand Loyalty) และเกิดการบริโภคซ ้ าต่อเน่ือง 

 
 

3.7 กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาด (IMC) 
  เพื่อสร้างความมัน่ใจและเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีมีรสนิยมรักษาสุขภาพ ๆ จึงจ าเป็นมีการ
ประชาสัมพนัธ์ให ้On-the-way Salad ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและสร้างกระแสใหผู้บ้ริโภคเกิดติดตามขอ้มูล
สินคา้ บริการและการจดัจ าหน่ายของ On-the-way Salad ผา่นเคร่ืองมือและช่องทางต่าง ๆ ดงัน้ี 
 
   3.7.1 ช่วงก่อนเปิดร้าน 1 เดือน 

- Facebook  
  ในปัจจุบนั (ปี พ.ศ. 2559) Facebook มีจ  านวนผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสมาชิกอยูใ่นประเทศไทย
มากถึง 38 ล้านบญัชีผูใ้ช้ โดยมีบญัชีผูใ้ช้ท่ีอาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานครมากเป็นอนัดบัหน่ึง ด้วย
จ านวน 19 ลา้นผูใ้ชง้าน (THOTH ZOCIAL, 2559) ถือเป็นสังคมออนไลน์ท่ีใหญ่ท่ีสุด และเป็นหน่ึง
ในช่องทางการส่ือสารท่ีได้รับความนิยม มีเคร่ืองมือสนับสนุน อาทิ การติดตามเพจ การโพสท์
ขอ้ความประชาสัมพนัธ์ ไม่วา่จะเป็น ขอ้ความ รูปภาพ หรือวดีีโอ (Media) และสนบัสนุนการส่ือสาร
ระบบสองทาง (two-way communication) ทางเจา้ของธุรกิจจึงไดเ้ลือก Facebook เป็นช่องทางการ
ส่ือสารหลกัของกิจการ ผา่นระบบ Fan Page ท่ีใหบ้ริการโดย Facebook ทั้งน้ี จะพืจารณาเลือกโพสท์
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ขอ้ความประชาสัมพนัธ์และโปรชัน่ต่างๆ ในช่วงเวลา 10:00 – 12:00 น. และ 20:00 – 21:00 น.ซ่ึง
เป็นช่วงท่ีคนไทยมีการใชง้าน Facebook มากท่ีสุด   

 
รูปภาพ 3.25 แสดงจ านวนผูใ้ชง้าน Facebook และเขตในกรุงเทพมหานครท่ีมีจ านวนสูงสุด 10 เขต 
ท่ีมา (THOTH ZOCIAL, 2559) 
 

 
รูปภาพ 3.36 แสดงตวัอยา่งหนา้ Facebook Fan Page ของร้าน On-the-way Salad 
 

- On-the-way Salad Website  
  เป็นอีกช่องทางประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล ข่าวสารต่างๆ อาทิ เช่น ขอ้มูลทางโภชนาการ
ของผลิตภณัฑ ์วตัถุดิบใหม่ของธุรกิจ ขอ้ดีของการรับประทานสลดัผกัและผลไมข้องธุรกิจ การเลือก
ผกัและผลไมเ้องจากผูบ้ริโภค (Customized Salad) พร้อมบริการจดัส่ง โดยเปิดรับสั่งสินคา้ล่วงหนา้ 
รายละเอียดโปรโมชัน่ กิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ เป็นตน้ การประชาสัมพนัธ์ผา่นเวบ็ไซทจ์ะ
เน้นการให้ขอ้มูลและรายละเอียดท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์และรองรับระบบสมาชิกท่ีให้ผูบ้ริโภค
สามารถปฎิสัมพนัธ์กบัระบบไดอ้ยา่งถูกตอ้งและรวดเร็ว 
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   3.7.2 ช่วงด าเนินธุรกจิในเดือนแรก 

- ประชาสัมพนัธ์ผ่านผลติภัณฑ์และบริการของธุรกจิ  
  จากการขายสินคา้ผา่น Kiosk หรือ ตลาดนดัต่างๆ เพื่อสร้างฐานลูกคา้ ประกอบกบัจดั
โปรโมชัน่ให้ลูกคา้ใหม่ติดตาม Facebook Fan Page ของร้าน เพื่อให้สามารถติดตามขอ้มูลกิจกรรม 
โปรโมชัน่ สินคา้ใหม่ ของ On-the-way Salad 

 
รูปภาพ 3.27 แสดงตวัอยา่งการประชาสัมพนัธ์สินคา้ใหม่ของธุรกิจ 
 

- การจัดท าระบบสมาชิก  
  ซ่ึงนอกเหนือจากการสมคัรสมาชิกบนเวบ็ไซท ์On-the-way Salad แลว้ ยงัสามารถน า
ขอ้มูลของสมาชิก อาทิ กลุ่มอาย ุรสนิยม ความชอบ พฤติกรรมการบริโภค ซ่ึงสามารถน ามาวเิคราะห์
ขอ้มูลและน าเสนออกมาในรูปแบบท่ีเขา้ใจง่าย ซ่ึงสามารถน ามาใชว้างแผนในการพฒันาผลิตภณัฑ์ 
เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้าสมาชิก รวมทั้ งสามารถน าไปตัดสินใจในการหา
พนัธมิตรทางการคา้ เพื่อสร้างความร่วมหรือออกผลิตภณัฑ์ใหม่ ท่ีจะช่วยเพิ่มยอดขาย จดัโปรโมชัน่
ส่งเสริมการขายและขยายขนาดของกลุ่มสมาชิกไดอ้ยา่งเหมาะสม 

- Instagram  
  เป็นอีกหน่ึงสังคมออนไลน์ท่ีได้รับความนิยม โดยเน้นการแบ่งปันเร่ืองราวผ่านรูป
ภาพน่ิง และวีดีโอภาคเคล่ือนไหว ซ่ึงเป็นการส่ือสารท่ีมุ่งเนน้ความเขา้ใจง่ายและชวนให้น่าติดตาม
ได้ง่าย ทั้ งน้ีจากสถิติ ในปี 2559 มีผูใ้ช้งาน Instagram ในประเทศไทย จ านวน 7.8 ล้านคน โดย
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มุ่งเนน้การประชาสัมพนัธ์ในช่วงเวลา 17:00 – 22:00 น. ซ่ึงเป็นช่วงท่ีคนไทยมีการใชง้าน Instagram 
สูงสุด  
 
  3.7.3 ช่วงหลงัจากการเปิดธุรกจิไป 1 เดือน  

- เปิดพื้นท่ีพกัและกระจายสินคา้  
  โดยเน้นในท าเลพื้นท่ีท่ีมีกลุ่มลูกคา้หนาแน่น เพื่อลดตน้ทุนด้านค่าขนส่งและท าให้
สามารถขนส่งสินคา้ถึงมือผูบ้ริโภคไดเ้ร็วข้ึน รวมถึงหาพนัธมิตรส าหรับการขนส่งท่ีเหมาะสมทั้ง
ราคาและเง่ือนไขการขนส่ง  
  โดยจุดพกัและกระจายสินคา้เป็นท่ีพกัของหน่ึงในผูถื้อหุ้นของธุรกิจ โดยอยู่ในเขต
พญาไท ใกลส้ถานีรถไฟฟ้า BTS พญาไท และ อนุสาวรียช์ยัสรมภูมิ ซ่ึงสามารถเดินทางเขา้สู่ใจกลาง
เมืองไดอ้ยา่งรวดเร็ว นอกจากน้ียงัอยุใ่กลส้ถานีรถไฟฟ้า Airport Link สถานีพญาไทอีกดว้ย 

 
รูปภาพ 3.28 แสดงจุดกระจายสินคา้ในตวัเมืองของธุรกิจ 

 
- ออกแบบผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ใหม้ากข้ึน  

  เพิ่มความหลากหลายของเมนูและรสชาติ ท่ีน่าสนใจ พร้อมทั้ งปรับการบริหาร
คลงัสินคา้จ าพวกผกัสดให้เพียงพอและไม่เกินความจ าเป็น โดยการวิเคราะห์จากปริมาณการสั่งซ้ือ
ในแต่ละสัปดาห์ ท าใหส้ามารถลดตน้ทุนและบริหารความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้จ าพวกผกัสดได ้
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3.8 แผนการด าเนินการส่งเสริมการตลาดและการขาย (ในรูปแบบ Gantt Chart) 
 แผนการตลาดและงบประมาณสามารถแบ่งรายละเอียดได ้ดงัน้ี 
 
ตาราง 3.7 แสดงแผนการด าเนินงานทางการตลาด  

กจิกรรม งบประมาณ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ปีที่ 1 
ค่าจา้งดูแลเพจ 
Facebook 

12,000 X X X X X X X X X X X X 

แจกใบปลิว 3,000 X X X    X X X    
สินคา้ชิมฟรี 4,800 X X X X X X       
จดัโปรโมชัน่ 24,000 X X X X X X X X X X X X 
โปรโมทผา่น 
Review 

2,100    X X X       

รวมปีที่ 1 45,900             
ปีที่ 2 

แจกใบปลิว 3,000 X X X    X X X    
ค่าจา้งดูแลเพจ 
Facebook 

6,000 X X X X X X       

ออกงาน Event 25,000     X       X 
ของรางวลั 10,000 X X  X    X    X 
จดัโปรโมชัน่ 12,000 X X X X X X X X X X X X 
โฆษณาผา่น 
Social Media 

12,000 X X X X X X X X X X X X 

รวมป่ีที่ 2 68,000             
ปีที่ 3 

แจกใบปลิว 3,000 X X X    X X X    
ออกงาน Event 25,000     X       X 
ของรางวลั 20,000 X   X    X    X 
จดัโปรโมชัน่ 24,000 X X X X X X X X X X X X 
โฆษณาผา่น 
Social Media 

24,000 X X X X X X X X X X X X 

โปรโมทผา่น 
Review 

21,000 X X X          

รวมปีที่ 3 117,000             
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ตาราง 3.7 แสดงแผนการด าเนินงานทางการตลาด (ต่อ) 
กจิกรรม งบประมาณ ม.ค. ก.พ. มี.ค. เม.ย. พ.ค. มิ.ย. ก.ค. ส.ค. ก.ย. ต.ค. พ.ย. ธ.ค. 

ปีที่ 4 
ออกงาน Event 25,000     X       X 
ของรางวลั 30,000    X    X    X 
จดัโปรโมชัน่ 24,000 X X X X X X X X X X X X 
โฆษณาผา่น 
Social Media 

36,000 X X X X X X X X X X X X 

โปรโมทผา่น 
Review 

21,000       X X X    

รวมปีที่ 4 136,000             
ปีที่ 5 

ออกงาน Event 25,000    X        X 
จดัโปรโมชัน่ 24,000 X X X X X X X X X X X X 
โฆษณาผา่น 
Social Media 

36,000 X X X X X X X X X X X X 

ส ารวจตลาดใหม่ 10,000 X X           
โปรโมทผา่น 
Review 

21,000 X X X          

ของรางวลั  40,000 X     X      X 
รวมปีที่ 5 156,000             

 
ตาราง 3.8 แสดงสรุปค่าใชจ่้ายทางการตลาด     หน่วย: บาท 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 45,900 68,000 117,000 136,000 156,000 
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บทที ่4 

แผนการด าเนินงาน 
 
 

 ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ On-the-Way Salad มุ่งน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ โดยเน้น
การคดัสรรวตัถุดิบท่ีสะอาด สดใหม่ กระบวนการผลิตสะอาด ใช้เทคโนโลยีท่ีทนัสมยัสร้างความ
โดดเด่นเหนือคู่แข่ง ดา้นรสชาติท่ีอร่อยและเขา้กนัไดอ้ยา่งลงตวั และเพลิดเพลินกบัน ้ าสลดัรูปแบบ
ใหม่ อีกทั้งยงัมีคุณค่าทางโภชนาการท่ีมีประโยชน์ พร้อมใหข้อ้มูลโภชนาการท่ีเหมาะสมกบัวิถีชีวิต
ของคนในปัจจุบนัท่ีหันมาใส่ใจดูแลสุขภาพ หันมาบริโภคอาหารท่ีมีประโยชน์ รวมถึงใช้บรรจุ
ภณัฑ์ท่ีใช้บรับประทานง่าย เหมาะสมในแต่ละสถานท่ีจดัจ าหน่ายและช่วงเวลาในการจ าหน่าย 
พร้อมทั้งยงัสามารถยดืเวลาการเก็บรักษาสินคา้ไดน้านข้ึน  
 
 

4.1 รายละเอยีดของธุรกจิ 
  ช่ือกิจการ   On-the-Way Salad  
  ท่ีตั้งกิจการ   ตลาดท่าทราย ถนนประชาช่ืน ทุ่งสองหอ้ง หลกัส่ี กทม 
  รูปแบบการด าเนินการ บริษทัจ ากดั (Corporation)   
  เงินลงทุน   เงินลงทุนเร่ิมแรกของกิจการ  400,000 บาท 
  
 

4.2 สถานประกอบการในการผลติ 
  แหล่งผลิตตั้งอยูท่ี่พกัของผูท้  าวิจยั ซ่ึงอยูบ่ริเวณมหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิต ในเขตหลกั
ส่ี กรุงเทพมหานคร เป็นบา้นพกัของครอบครัวเองซ่ึงไม่มีค่าใชจ่้ายดา้นค่าเช่า โดยแบ่งพื้นท่ีบริเวณ
ครัวและสวนบริเวณบา้นในการจดัเตรียมวตัถุดิบและประกอบอาหารเบ้ืองตน้ มีพื้นท่ีประมาณ 20 
ตารางเมตร เนน้การจดัวางอุปกรณ์ครัวและวตัถุดิบให้เป็นระเบียบ หยิบง่าย ซ่ึงขอ้ไดเ้ปรียบคือ ใกล้
แหล่งสถานศึกษา 2 แห่งคือ มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์และมหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ ใกลส้ถานี
รถไฟฟ้าสายสีแดง สถานีทุ่งสองห้อง ท่ีคาดว่าก าลงัจะเปิดให้บริการในปี พ.ศ. 2563  อีกทั้งยงัอยู่
ใกลต้ลาดและแหล่งวตัถุดิบท่ีจ าเป็น  
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รูปภาพ 4.1 แสดงท่ีตั้งของกิจการและสถานศึกษาใกลท่ี้ตั้งกิจการ 
 

 4.2.1 วตัถุดิบ 
 วตัถุดิบท่ีใชก้ารผลิตสินคา้ของร้าน On-the-way Salad ซ้ือจากไร่ฟาร์มรักดี (ติวานนท์ 
14)  ซ่ึงเป็นฟาร์มท่ีปลูกผกัไฮโดรโปนิกส์โดยเฉพาะ ห่างจากท่ีตั้งธุรกิจประมาณ 8 กิโลเมตร ซ่ึงไม่
ไกลมาก และตลาดส่ีมุมเมือง (รังสิต) ประมาณ 16 กิโลเมตร  

 
รูปภาพ 4.2 แสดงท่ีตั้งของกิจการและแหล่งซ้ือวตัถุดิบ 
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  โดยวตัถุดิบหลกัจะประกอบไปดว้ย 
- ผกัประเภทใบ ประกอบไปดว้ย 

• ผกักาดคอรัล (Red Leaf Lettuce)  
• ผกักาดคอส (Cos Lettuce)  
• ผกักาดแกว้ (Iceberg Lettuce) 
• ผกัเรดโอ๊คและกรีนโอค๊ (Red Oak, Green Oak)  

  ส าหรับวตัถุดิบรองอ่ืน ๆ สามารถหาซ้ือไดจ้ากตลาดใกลท่ี้ตั้งธุรกิจ หรือ ตลาดส่ีมุม
เมือง ซ่ึงห่างจากท่ีตั้งธุรกิจประมาณ 16 กิโลเมตร ไดแ้ก่ 

- ผกัประเภทอ่ืน (Topping) ประกอบไปดว้ย 
• แครอทไทย  
• หอมหวัใหญ่ 
• มะเขือเทศราชินี 
• ขา้วโพด 
• กะหล ่าม่วง 
• เมด็มะม่วง 

- ส่วนผสมประเภทอ่ืน (Topping) ประกอบไปดว้ย 
• ขนมปัง (ครูตองซ์) 
• พริกไทยป่น 
• เกลือป่น 
• มสัตาร์ด 
• น ้าตาลทรายเมด็เล็ก 
• น ้าส้มสายชู 
• น ้ามะนาว 
• น ้ามนัพืช 

  ส่วนวตัถุดิบทัว่ไปอ่ืน ๆ สามารถหาซ้ือไดจ้าก Supermarket ใกลเ้คียงและมีหลากหลาย
ตวัเลือก อาทิ เทสโก โลตสั  บ๊ิกซี ซูเปอร์มาร์เกท เป็นตน้  เน่ืองจากมีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย ราคา
ไม่แพง และเดินทางสะดวก 

- ส่วนผสมส าหรับน ้าสลดั (Salad dressing) ประกอบไปดว้ย 
• น ้าส้มสายชู 
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• น ้าตาลทราย 
• นมขน้หวาน 
• ไข่ไก่ทั้งฟอง 
• มสัตาร์ด 
• พริกไทยป่น 
• เกลือป่น  
• น ้ามนัสลดั 
• ซีอ้ิวญ่ีปุ่น 
• น ้าส้มแอบเป้ิบไซเดอร์ 
• งาขาว+งาด า 
• มิริน 
• กระเทียมสับ 
• น ้ามนังา 

 
ตาราง 4.1 แสดงวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิต และราคาในปีท่ี 1 

ล าดับ รายการ – หน่วย 
ปริมาณทีใ่ช้

ต่อปี 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 

 ราคาวตัถุดิบด้านผกัสลดั   
1 ผกักาดคอรัล (Red Leaf Lettuce) – กิโลกรัม 3,240 60.00 
2 ผกักาดคอส (Cos Lettuce) – กิโลกรัม 3,240 60.00 
3 ผกักาดแกว้ (Iceberg Lettuce) – กิโลกรัม 3,240 60.00 
4 ผกัเรดโอ๊คและ (Red Oak) – กิโลกรัม 3,240 60.00 
5 ผกักรีนโอค๊ (Green Oak) – กิโลกรัม 3,240 60.00 
6 แครอทไทย – กิโลกรัม 3,240 20.00 
7 หอมหวัใหญ่ – กิโลกรัม 1,075 22.00 
8 มะเขือเทศราชินี – กิโลกรัม 3,240 40.00 
9 ขา้วโพด – กิโลกรัม 1,075 60.00 

10 กะหล ่าม่วง – กิโลกรัม 2160 35.00 
11 เมด็มะม่วง – กิโลกรัม 1,075 400.00 
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ตาราง 4.1 แสดงวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิต และราคาในปีท่ี 1 (ต่อ) 

ล าดับ รายการ – หน่วย 
ปริมาณทีใ่ช้

ต่อปี 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 

12 ขนมปัง – แถว 500 25.00 
13 ไข่ไก่ – แผง 200 100.00 
14 กุง้แหง้ยกัษ ์– 0.5 กิโลกรัม 300 500.00 
15 แฮม – กิโลกรัม 200 100.00 
16 อกไก่ – กิโลกรัม 500 120.00 
17 ปลาดอลล่ีช้ินยาว - กิโลกรัม 500 100.00 
18 เห็ดเขม็ทอง – กิโลกรัม  300 60.00 
19 ทูน่ากระป๋อง - กระป๋อง (185 กรัม) 400 44.00 

 ราคาวตัถุดิบด้านน า้สลดั   
18 น ้าส้มสายชู – 1 ลิตร  700 20.50 
19 น ้าตาลทราย – 1 กิโลกรัม 600 23.50 
20 นมขน้หวาน – 500 กรัม 600 27.00 
21 มสัตาร์ด – 170 กรัม  600 65.00 
22 พริกไทยป่น – 500 กรัม 500 83.00 
23 น ้ามนัสลดั – 1 ลิตร 700 62.00 
24 ซีอ้ิวญ่ีปุ่น – 1 ลิตร 600 188.00 
25 น ้าส้มแอบเป้ิบไซเดอร์ – 500 มิลลิลิตร 500 200.00 
26 มิริน ปรุงสรส – 300 มิลลิลิตร 500 160.00 
27 ส่วนผสมเฉพาะ 400 350.00 

 ราคาวตัถุดิบด้านสลดัโรล   

28 แป้งเปาะเป๊ียะญวน - 300 กรัม 1,000 66.00 
29 แตงกวาไทย – กิโลกรัม 700 8.00 
30 ปูอดั  – กิโลกรัม 500 200 
31 หมูยอ – 2 กิโลกรัม 500 200 
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 4.2.2 บรรจุภัณฑ์ 
-   แกว้PET+ฝาเรียบ+ชอ้น/ส้อม (ชุดเล็ก)  - ชุดดสลดัติดมือ  
- กล่องพลาสติกใส่สลดั – ชุดสลดัผกั 
- ถุงแบนหนา้ใส ส าหรับซีล – ชุดแผนสลดั ระยะยาว 

 
ตาราง 4.2 แสดงบรรจุภณัฑ์ส าหรับผลิตภณัฑ์  
ล าดับ รายการ – หน่วย ปริมาณทีใ่ช้ต่อ

ปี 
ราคารวม (บาท) 

1 แกว้PET+ฝาเรียบ+ชอ้น/ส้อม (ชุดเล็ก) 2,000 6,000 
2 กล่องพลาสติกใส่สลดั (ชุดใหญ่) 2,000 11,000 
3 ชอ้นพลาสติก 2,000 1,400 
4 ถว้ยน ้าสลดัพลาสติก (ชุด) 4,000 3,200 
5 ถุงแบนหนา้ใส ส าหรับซีล (สลดัชุด) 1,000 4,500 

 
 4.2.3 เคร่ืองจักร  

- เคร่ืองป่ัน ส าหรับป่ันผสมน ้าสลดั 
- ตูเ้ยน็ แช่ผกัต่าง ๆ บางชนิด 
- เคร่ืองซีลเติมลมไนโตรเจน 
- อุปกรณ์ผลิตน ้าสลดั 

 
ตาราง 4.3 เคร่ืองจกัร เคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง 

ล าดบั รายการ จ านวน ราคาทุนรวม (บาท) 

เคร่ืองใช้ไฟฟ้า 

1 เคร่ืองป่ัน Philips ขนาด 2 ลิตร 1 1,500 
2 อุปกรณ์ผลิตน ้ าสลดั 1 2,000 
3 ตูเ้ยน็ 2 ประตู ขนาด 7.8 คิว 1 7,500 
4 เตาอบไฟฟ้า ZANUSSI ขนาด 30 ลิตร 1 3,500 
5 เตาไฟฟ้า ก าลงัไฟ 2000W 1 1,500 
6 เคร่ืองแพค๊สุญญากาศ 1 2,500 
7 เคร่ืองซีลเติมลมไนโตรเจน 1 3,000 
 รวมค่าเคร่ืองใช้ไฟฟ้า  21,500 
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ตาราง 4.3 เคร่ืองจกัร เคร่ืองใชแ้ละอุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้ง (ต่อ) 
ล าดับ รายการ จ านวน ราคาทุนรวม (บาท) 

ค่าเคร่ืองใช้ประจ าร้าน (KIOSK) 

1 โตะ๊พบัไดอ้เนกประสงคข์าพบั 2 3,000 
2 Index Living Mall เกา้อ้ีสตูลพบัได ้- ทรงกลม 4 700 
3 เคร่ืองคิดเลข 1 250 
4 โทรศพัทมื์อถือ Huawei P9 Lite 1 7,250 
5 Tablet Huawei Mediapad T2 7.0 1 4,290 
 รวมค่าเครืองใช้ประจ าร้าน (KIOSK)  15,490 

ค่าอุปกรณ์ตกแต่งร้าน 

1 ป้ายธงญ่ีปุ่น 2 1800 
2 ป้ายไวนิล  2 800 
3 กระดาษ และ ป้ายรายการอาหาร 2 300 
 รวมค่าอุปกรณ์ตกแต่งร้าน  2,900 

ค่าอุปกรณ์ครัวและการผลติ 

1 กระทะเคลือบหินอ่อน ขนาด30 cm 1 1,000 
2 มีดหัน่ผกั 2 600 
3 อุปกรณ์เคร่ืองครัว (เขียง กะละมงั หมอ้ ฯลฯ) 1 1,000 
4 ถงัไนโตรเจน  1.5   คิว  1 3,000 
 รวมค่าอุปกรณ์ครัวและการผลติ  5,600 
 รวมเงินลงทุนทั้งหมด  45,490 

 
  ส าหรับน ้ าสลดั ทางร้านไดคิ้ดคน้สูตรน ้ าสลดัรสชาติต่าง ๆ โดยเนน้รสชาติกลมกล่อม
เขา้กนัได้ดีกบัผกัสลัดแต่ละรายการ ซ่ึงในขั้นตอนน้ี จะมีการเปล่ียนรูปแบบจากการท าน ้ าสลัด
แบบเดิม ใหอ้ยูใ่นสถานะท่ีไม่ใช่ของเหลว 
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4.3 ก าลงัการผลติ 
 ก าลงัการผลิตสูงสุด     800  กล่องต่อวนั 
 จ านวนเวลาผลิตต่อวนั (ชัว่โมง)  8  ชัว่โมงต่อวนั 
  (เปิดท าการทุกวนั ตั้งแต่เวลา 9:00 – 17:00 ) 
 เป้าหมายหน่วยการผลิต   300  กล่องต่อวนั 
  จ านวนวนัท่ีใชใ้นการผลิตต่อเดือน  30  วนัต่อเดือน 
 จ านวนแรงงานท่ีใชใ้นการผลิต  3  คนต่อวนั 
  อตัราค่าแรงในการผลิต   15,000  บาท ต่อเดือน 
 
 

4.4 ระยะเวลาและขั้นตอนในการด าเนินการในการเตรียมตัวก่อนเปิดร้าน 
 
ตาราง 4.4 แสดงระยะเวลาและขั้นตอนในการด าเนินการในการเตรียมตวัก่อนเปิดร้าน  
ล าดับ รายการด าเนินการ ระยะเวลาการ

ด าเนินการ 
ระยะเวลทีค่าดว่าจะ

เสร็จ 

1 ศึกษาขอ้มูล วางแผนการผลิต  
การขนส่ง และ ช่องทางการขาย  

2 เดือน 1 เมษายน 2560 ถึง  
31 พฤษภาคม 2560 

2 ระดมเงินทุนในการประกอบธุรกิจ 1 เดือน 1 มิถุนายน 2560 ถึง  
30 มิถุนายน 2560  

3 ศึกษาท าเลและติดต่อเช่าร้าน (ในช่วงแรก) 
พร้อมทั้งจดัตารางการออกร้านตามสถานท่ีต่างๆ 

1 เดือน 1 กรกฎาคม 2560 ถึง  
 31 กรกฎาคม 2560 

4 จดัเตรียมบญัชีทาง Social Network ไดแ้ก่  
Facebook Page, Line@, Instragram 

1 เดือน 1 กรกฎาคม 2560 ถึง  
 31 กรกฎาคม 2560 

5 ออกแบบตกแต่งร้าน (Kiosk) จดัเตรียมอุปกรณ์
ภายในร้าน ดว้ยอุปกรณ์และเคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การด าเนินการ รวมถึงการติดต่อผูจ้  าหน่าย

วตัถุดิบหลกัในการผลิต 

1 เดือน 1 สิงหาคม 2560 ถึง 
30 สิงหาคม 2560 

6  ประชาสัมพนัธ์ร้านผา่นช่องทางต่างๆ ก่อนเปิด
ร้าน ผา่นการใหค้วามรู้ทาง Social Network 

3 เดือน 1 สิงหาคม 2560 ถึง 
1 ตุลาคน 2560 
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ตาราง 4.4 ระยะเวลาและขั้นตอนในการด าเนินการในการเตรียมตวัก่อนเปิดร้าน (ต่อ) 
ล าดับ รายการด าเนินการ ระยะเวลาการ

ด าเนินการ 
ระยะเวลทีค่าดว่าจะ

เสร็จ 

7 ตรวจสอบความเรียบร้อยของอุปกรณ์ และ 
ขั้นตอนก าเนินการ 

2 สัปดาห์ 16 กนัยายน 2560 ถึง 
30 กนัยายน 2560 

8 เร่ิมด าเนินกิจการ  1 ตุลาคม 2560 
 รวมระยะเวลาทั้งส้ิน  6 เดือน  

 
 

4.5 ขั้นตอนการผลติ 
1. จดัหาและคดัสรรวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพดี ดว้ยราคาท่ีเหมาะสม 
2. จดัเตรียมผกัไฮโดรโปนิกส์ท่ีสดและสะอาด จดัใส่บรรจุภณัฑ์พลาสติกให้สวยงาม 

โดยมี 2 ขนาดคือ ขนาดเล็ก (แก้ว PET) ประกอบด้วยผดัสด ประมาณ 120 กรัม 
และ ขนาดใหญ่ (กล่องพลาสติกใหญ่) ประกอบดว้ยผดัสด ขั้นต ่าประมาณ 240 กรัม 

3. จดัเตรียมน ้ าสลดัผ่านกระบวนการผลิตเพื่อให้อยูใ่นสภาพคลา้ยไข่ปลา และบรรจุ
ลงซองถุงร้อนขนาดเล็กท่ีเหมาะกบัผกัในกล่องเล็ก หรือ ใหลู้กคา้เลือกเม่ือซ้ือกล่อง
ใหญ่ 

4. จดัเตรียมส่วนผสมประเภทเน้ือสัตว ์เพื่อเป็นตวัเลือกเสริมใหก้บัลูกคา้ 
5. จดัเตรียมอุปกรณ์ท่ีเก่ียวข้อง และส่ือการประชาสัมพนัธ์เพื่อน าไปออกร้านตาม

สถานท่ีวางแผนไว ้โดบบรรจุลงกล่องและขนส่งดว้ยรถกระบะ 
6. จดัเตรียมสถานท่ีออกจ าหน่าย ส่ือประชาสัมพนัธ์และวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้

ลูกคา้เลือกสรร 
7. ในกรณีท่ีลูกคา้เลือกซ้ือสินคา้ประเภทเน้ือสัตว ์ให้น าเน้ือสัตวท่ี์ปรุงแลว้ในบรรจุ

ภณัฑแ์ละส่งมอบใหลู้กคา้ 
8. ด าเนินการตามแผนการตลาดท่ีวางแผนไว ้เช่น การให้ส่วนลดเม่ือกด Like Page, 

การแจกใบปลิวเพื่อประชมัพนัธ์ช่องทางจดัน าหน่าย Online ดว้ยแผนโภชนาเฉพาะ 
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4.6 แผนผงักระบวนการผลติ 
 

 
รูปภาพ 4.3 แสดงกระบวนการผลิตสลดัผกัเพื่อสุขภาพ 
 

 
รูปภาพ 4.4 แสดงกระบวนการใหบ้ริการลูกคา้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

คดัสรรวตัถดุบิ
จดัเตรียมผกั น ำ้สลดั 
และสว่นผสมอ่ืนๆ

บรรจลุงยำนพำหนะ
เพ่ือออกร้ำน

จดัเตรียมสถำนท่ี
ออกจ ำหนำ่ย 

จดัจ ำหนำ่ยแก่ลกูค้ำ
ให้เลือกสรร

สง่มอบผลิตภณัฑ์
ให้แก่ลกูค้ำ

ลูกคา้ติดต่อเขา้มาผา่น
ช่องทาง Online

พนกังานรับค าสั่งซ้ือ
และ CONFIRM 

Order
นดัหมายการจดัส่ง

จดัเตรียมสินคา้และ
บรรจุภณัฑ ์

จดัส่งสินคา้ผา่น
ช่องทางท่ีเหมาะสม

ส่งมอบผลิตภณัฑ์
ใหแ้ก่ลูกคา้
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4.7 สถานทีใ่นการจัดจ าหน่ายสินค้าและบริการ 

 
 4.7.1 การเลือกสถานที ่และสถานทีต่ั้ง 
 ในช่วงแรก จะเน้นการออกจ าหน่ายในตลาดนัด โดยเน้นบริเวณเป็นแหล่งชุมชน
หนาแน่น แหล่งตลาดนดัวยัรุ่น สถานศึกษา และแหล่งท่ีตั้งของอาคารส านกังานในตวัเมือง โดยจะ
แบ่งพื้นท่ีจากออกจ าหน่ายเป็นกลุ่มไดด้งัน้ี 

1)  ตลาดนดัสถานศึกษา  
  โดยในช่วงแรก จะอาศยัความไดเ้ปรียบดา้นพื้นท่ีตั้งของธุรกิจ โดยจะเลือกเป้าหมาย 
เป็นตลาดนดัมหาวทิยาลยั 2 แห่ง ไดแ้ก่ 

- มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์ 
• วนัจนัทร์ บริเวณกรมวชิาการเกษตร 
• วนัพุธ บริเวณกรมการขา้ว 
• วนัศุกร์ บริเวณกรมประมง 

- มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
•    วนัองัคาร บริเวณตลาดนดั เออร์เบิน สแควร์ 
•    วนัพฤหสับดี บริเวณตลาดนดั เออร์เบิน สแควร์ 

2) ตลาดนดักลางคืน  
  เม่ือด าเนินธุรกิจจนเร่ิมมีเงินหมุนเวียนมากข้ึนจะด าเนินการขยายตลาดไปยงัตลาดนัด
กลางคืน โดยเน้นไปยงัตลาดท่ีมีนักท่องเท่ียววยั รุ่น และมีก าลังซ้ือสูง นอกจากน้ี เป็นการ
ประชาสัมพนัธ์ธุรกิจไปในวงกวา้งอีกดว้ย ไดแ้ก่ 

- ตลาดนดัตน้ประดู เมืองทองธานี 
- ตลาดนดัรถไฟ  
3) ตลาดนดับริเวณส านกังาน  

  โดยเลือกในบริเวณท่ีมีส านกังานหนาแน่น และเป็นการเพิ่มโอกาสธุรกิจสามารถเขา้ถึง
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากข้ึน ไดแ้ก่ 

- ตลาดนดัสีลม (ซอย 108 - 110) 
- ตลาดนดัศาลาแดง 
- ตลาดรวมทรัพย ์ตลาดเพชรอโศก 
- ตลาดซอยอารีย ์
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บทที ่5 

การจัดการด้านทรัพยากรมนุษย์ 
 
 

5.1 รูปแบบการจัดตั้งธุรกจิ 
 On-the-Way Salad ใช้การจดทะเบียนในรูปแบบบริษัทจ ากัด โดยใช้ช่ือว่า บริษัท 
ออนดิเวย ์เฮลต้ี จ  ากดั มีทุนจดทะเบียนทั้งส้ินจ านวน 400,000 บาท โดยมีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 3 คน 
ทั้งน้ีแหล่งท่ีมาของเงินทุนมาจากส่วนของผูถื้อหุ้นจ านวน 4,000 หุ้น ราคาหุ้นละ 100 บาท รวมเป็น
เงินลงทุน 400,000 บาท และมีสัดส่วนของการถือหุน้ ดงัตาราง 5.1 ดงัต่อไปน้ี 
 
ตาราง 5.1 แสดงโครงสร้างผูถื้อหุน้ 

ล าดบั ช่ือ – นามสกุล จ านวนหุ้น มูลค่าการลงทุน (บาท) 
1 นายสาธิษฐ ์ปอเจริญ 2,000 200,000 
2 นายวรภทัร ศรีอรุณรุ่งเรือง 1,000 100,000 
3 นายธนพล เศรษฐพิทกัษ ์ 1,000 100,000 

รวมทั้งส้ิน 4,000 400,000 
 
 

5.2 แผนผงัองค์กร 
 On-the-way Salad มีการก าหนดโครงสร้างองค์กรตามหน้าท่ี หรือลักษณะของ 
Functional Structure อย่างชัดเจน เพื่อให้พนักงานแต่ละคน สามารถปฎิบัติงานได้อย่างมี
ประสิทธิภาพตามความรู้ความสามารถ ทั้งน้ี เน่ืองจากเป็นยุคเร่ิมแรก ซ่ึงองค์ยงัมีขนาดเล็กจึงจดั
องคก์รแบบ Flat Organiztion Structure เพื่อเนน้ความคล่องตวัในการบริหารงานและองคก์ร เพื่อเป็น
การใชท้รัพยากรบุคคลท่ีมีอยูใ่หไ้ดป้ระสิทธิภาพสูงสุด ทั้งน้ีองคก์รของธุรกิจมีลกัษณะดงัน้ี  
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รูปภาพ 5.1 แผนผงัองคก์รของธุรกิจ On-the-way Salad 
 
 On-the-Way Salad ประกอบไปดว้ยบุคลากรหลกั 6 ราย ซ่ึงเป็นทั้งผูถื้อหุ้นและ
ผูบ้ริหารของธุรกิจ ซ่ึงประกอบไปดว้ย 

1. ผูถื้อหุน้ 
2. ผูจ้ดัการธุรกิจ 
3. ฝ่ายปฏิบติัการ 

- ฝ่ายการผลิตและคลงัสินคา้ 
- ฝ่ายรับค าสั่งซ้ือและการส่ือสาร 
- ฝ่ายการจดัส่ง 

4. ฝ่ายการเงินและบญัชี 
5. ฝ่ายการตลาด 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ผู้ถือหุ้น ผู้จัดการธุรกิจ

ฝ่ายปฏิบัติการ

ฝ่ายการผลิตและ
คลังสินค้า

ฝ่ายรับค าส่ังซือ้และ
การสื่อสาร 

ฝ่ายการจัดส่ง 

ฝ่ายการเงนิและ
บัญชี

ฝ่ายการตลาด

โภชนาการ
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5.3 หน้าทีค่วามรับผดิชอบ (Job Description) 
 การวางแผนก าลงัคนและก าหนดหน้าท่ีความรับผิดชอบเป็นหน่ึงในส่ิงท่ีส าคญัและ
ช่วยใหธุ้รกิจสามารถด าเนินการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ดว้ยการก าหนดปริมาณและระยะเวลาท่ีตอ้ง
ใช้ก าลงัคนในการปฎิบติังานทั้งในปัจจุบนัและในอนาคต พร้อมทั้งก าหนดคุณสมบติัท่ีเหมาะสม 
อาทิ ทกัษะ ความรู้ ประสบการณ์ ตลอดจน มารยาทและอุปนิสัย เป็นตน้ ซ่ึงบทบาทและหนา้ท่ีของ
บุคคลต่าง ๆ ในธุรกิจมีรายละเอียดดงัน้ี 
 

5.3.1 ผู้ถือหุ้น  
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
- มีหนา้ท่ีก าหนดนโยบายและแผนกลยทุธ์ของธุรกิจ On-the-Way Salad เพื่อใหก้าร 

ด าเนินการของธุรกิจสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคก์ารก่อตั้งร้านและประชุมร่วมกบัผูจ้ดัการทัว่ไปใน
การประเมินผลประกอบการในแต่ละไตรมาส 

- ด าเนินเร่ืองการจดทะเบียนจดัตั้งบริษทั 
- สนบัสนุนเร่ืองเงินทุน 
- อนุมติัโครงการต่างๆ ของธุรกิจ อาทิ การขยายแหล่งกระจายสินคา้ใหม่ๆ  

 
5.3.2 ผู้จัดการร้าน On-the-Way Salad  
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 

 รับผิดชอบการด าเนินการตามแผนกลยุทธ์ท่ีก าหนดจากผูถื้อหุ้น และมีหน้าท่ีในการ
ก าหนดกลยุทธ์ด้านการตลาด ด้านทรัพยากรมนุษย ์และด้านก าลงัการผลิต รวมทั้งควบคุมและ
ประเมินผลการด าเนินงานของร้าน On-the-Way Salad ทั้งน้ีสามารถแบ่งหนา้ท่ีและความรับผิดชอบ
ไดด้งัต่อไปน้ี  

1) ดา้นการตลาด 
- การก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
- การวางแผนการวางกลยทุธ์ระยะยาวของธุรกิจ  
- การติดตามและวเิคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 
- การวเิคราะห์ขอ้มูลลูกคา้ เพื่อด าเนินการจดัท าการส่งเสริมการขาย (Promotion)  

หรือน าไปปรับปรุงแผนการด าเนินการหรือแผนการผลิต เพื่อให้ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
ใหดี้ยิง่ข้ึน 

- การติดตามยอดขายใหเ้ป็นไปตามท่ีประเมินหรือคาดการณ์ไว ้
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- ประสานงานกบัการท าส่ือการตลาดทั้งส่ิงพิมพแ์ละส่ือสังคมออนไลน์ตามแผนท่ี 
ก าหนดไว ้

- การวางแผนในการรับมือกบัการร้องเรียนหรือค าติชมพร้อมทั้งประเมินความ 
พึงพอใจของลูกคา้เป็นระยะ 

2) ดา้นทรัพยากรมนุษย ์
- การคดัสรร และสรรหาบุคลากรท่ีเหมาะสม 
- การก าหนดนโยบายดา้นการบริหารทรัพยากรมนุษย ์โดยใชห้ลกัการพี่เล้ียง และ 

การสอนงาน (Coaching) ผา่นระบบ On the job training ใหก้บัพนกังานภายในร้าน 
- ก าหนดระเบียบและขอ้ปฎิบติัในการด าเนินงานใหก้บัพนกังาน 
- ดูแล ช่วยเหลือและสนบัสนุนใหส้ามารถปฏิบติังานไดบ้รรลุวตัถุประสงค ์
- ส่ือสารกบัพนกังานเพื่อช้ีน าถึงวสิัยทศัน์ของธุรกิจ 
- การประเมินผลการปฎิบติังาน 
3) ดา้นการปฎิบติังาน 
- ก าหนดกระบวนการปฎิบติังาน (Process) ของแต่ละฝ่ายใหส้ามารถตอบสนอง 

ความพึงพอใจของลูกคา้ได ้
- วเิคราะห์ ประเมินและปรับปรุงกระบวนการปฎิบติังานทั้งส่วนท่ีติดต่อกบัลูกคา้ 

โดยตรงและส่วนสนบัสนุน 
- ควบคุมและตรวสอบกระบวนการผลิตทุกขั้นตอนรวมทั้งการหาแนวทางการแกไ้ข 

ปัญหา 
- คดัสรรผูจ้ดัจ  าหน่ายวตัถุดิบ เพื่อใหไ้ดว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ ถูกตอ้งตามหลกั 
- สุขลกัษณะท่ีดี ไดม้าตรฐานในราคาท่ีเหมาะสม ก่อนเขา้สู่กระบวนการผลิตรวมทั้ง 

การสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูจ้  าหน่ายวตัถุดิบ 
- ก าหนดแผนการพฒันาการบวนการผลิตและการยดืคุณภาพของผกัสลดัใหเ้หมาะสม  

กบัการขนส่งในปัจจุบนั โดยประสานงานร่วบกบัฝ่านการผลิต 
- ก าหนดสูตรอาหารร่วมกบัฝ่ายการผลิต เพื่อน าไปเป็นมาตรฐานของการปฎิบติังาน 

และรสชาติในการปรุงรส รวมทั้งสอนงานแก่พนกังานในครัว 
4) ดา้นการเงิน 
- วเิคราะห์และควบคุมอตัราส่วนทางการเงินใหเ้ป็นไปตามท่ีก าหนด 
- วเิคราะห์และควบคุมตน้ทุนสินคา้และวตัถุดิบ 
- วเิคราะห์และควบคุมตน้ทุนทางการเงิน 
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คุณสมบติั 
- เพศ ชาย/หญิง จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ดา้นการบริหารธุรกิจ อายไุม่เกิน 

35   ปี 
- มีประสบการณ์การท างานในธุรกิจร้านอาหารและเคร่ืองดืมอยา่งนอ้ย 3 ปี 
- มีภาวะผูน้ า มีวสิัยทศัน์ ท่ีตรงกบันโยบายของธุรกิจ มีความรับผดิชอบในหนา้ท่ี  
- มีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์สามารถใชแ้ละเขา้ใจเทคโนโลยท่ีีสามารถน ามา 

สนบัสนุนธุรกิจได ้ 
- รักการบริหาร มีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี มีความสามารถในการบริหารงานเป็นทีม 

 
5.3.3 ฝ่ายการผลติและคลงัสินค้า 
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
- รับผดิชอบการด าเนินการแปรรูปวตัถุดิบ ปฎิบติัตามกระบวนการในการเตรียม 

สลดัผกั น ้าสลดัและส่วนผสมท่ีเก่ียวขอ้ง ปรุงอาหาร  
- รายงาน  Stock วตัถุดิบคงเหลือในแต่ละวนัและแจง้ผูจ้ดัการเม่ือพบส่ิงผดิปกติ 
- ควบคุมคุณภาพของการผลิตใหมี้รสชาติและรักษามาตรฐานความสะอาดใน 

การผลิต 
- ตรวจสอบและเก็บรักษาวตัถุดิบใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานของร้าน  
- มีส่วนร่วมในการพฒันาผลิตภณัฑ ์ร่วมกบัผูจ้ดัการและนกัโภชนาการ 
คุณสมบติั 
- เพศ ชาย/หญิง มีสุขอนามยัท่ีดี มีความทุ่มเทและตั้งใจท างาน เรียนรู้งานเร็ว  
- มีความรู้ในเร่ืองอาหาร หากมีความรู้เร่ืองประโยชน์ของวตัถุดิบท่ีดีต่อสุขภาพ  

จะไดรั้บการพิจารณาเป็นพิเศษ 
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5.3.4 ฝ่ายรับค าส่ังซ้ือและการส่ือสาร 
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
- รับผดิชอบการส่ือสารกบัผูบ้ริโภคโดยตรง ตั้งแต่การรับค าสั่งซ้ือ การใหข้อ้มูล 

ดา้นสุขภาพเพื่อท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ใจในตวัผลิตภณัฑ์ 
- รับโทรศพัทลู์กคา้ หรือ ใหข้อ้มูลลูกคา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ได ้
- การใหข้อ้มูลและการส่ือสารโปรแกรมส่งเสริมการขาย การแนะน า Package  

ส าหรับชุดแผนเพื่อสุขภาพ 
- การยนืยนัการช าระเงินจากผูบ้ริโภค  
- รับมือสถานการณ์ท่ีลูกคา้อาจไม่พึงพอใจ หรือประสบปัญญาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 

โดยสามารถด าเนินการตามคู่มือหรือแนวทางในการรับมือกบัเหตุการณ์ท่ีไม่คาดคิด พร้อมทั้งให้
อ านาจในการแกไ้ขปัญหาเบ้ืองตน้ 

คุณสมบติั 
- เพศ ชาย/หญิง ท่ีสามารถใชส้ังคมออนไลน์และเคร่ืองมือในการช่วยการขาย ได ้

คล่องแคล่ว  
- มีจิตใจรักบริการและมีความกระตือรือร้นในการท างาน 
- หากมีประสบการณ์ในการดูแลสังคมออนไลน์ (Facebook Page) หรือเคร่ืองมือท่ี 

เก่ียวขอ้ง จะพิจารณาเป็นพิเศษ 
 

5.3.5 ฝ่ายการเงินและบัญชี 
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
- มีหนา้ท่ีในการใหค้  าแนะน า และสนบัสนุนขอ้มูลทางการเงิน ใหผู้บ้ริหารและ 

ผูถื้อหุ้นเพื่อช่วยในการตดัสินใจดา้นต่าง ๆ นอกจากนั้น การควบคุมดูแล และการด าเนินการตอ้ง
ปฎิบติัตามกฎหมายและกฎระเบียบดา้นการเงิน  

- รับผดิชอบในการตรวจสอบยอดรายไดแ้ละค่าใชจ่้าย โดยบนัทึกลงระบบท่ี 
ด าเนินการตามหลกัการบญัชีท่ีใชใ้นปัจจุบนั 

- ควบคุมดูแลใหมี้การบนัทึกรายการ รายไดแ้ละค่าใชจ่้ายท่ีถูกตอ้ง พร้อมทั้งยนืยนั 
ยอดการช าระค่าสินคา้และบริการทั้งหมด 

- ออกใบเสร็จรับเงินหรือใบก ากบัภาษี 
- การจดัการบญัชี ทางการเงินของบริษทั 
- การด าเนินการลดความเส่ียงทางการเงิน 
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- ก าหนดกลยทุธ์และแผนการเงินระยะยาว 
- ประสานงานกบัผูส้อบบญัชี เพื่อใหแ้น่ใจวา่ การตรวจสอบประจ าปี จะสามารถ 

ด าเนินการไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
คุณสมบติั 
- เพศ ชาย/หญิง จบการศึกษาทางดา้นการบริหารบญัชีในระดบัปริญญาตรีข้ึนไป 
- มีความรับผดิชอบสูง มีความซ่ือสัตย ์ 
- มีประสบการณ์ทางดา้นบญัชี จะไดรั้บการพิจารณาเป็นพิเศษ 

 
5.3.6 ฝ่ายการจัดส่ง 
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
- มีหนา้ท่ีในการจดัส่งสินคา้ไปยงัลูกคา้ ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และตามเวลาท่ีนดัหมาย 
- สามารถเลือกใชเ้ส้นทางท่ีดีท่ีสุดในการขนส่ง เพื่อใหล้ดระยะเวลาในการขนส่ง  

ทั้งน้ี ควรเลือกเส้นทางท่ีค่าใชจ่้ายเหมาะสมดว้ย 
- มีมนุษยสัมพนัธ์ท่ีดี มีความรับผดิชอบสูง 
คุณสมบติั 
- เพศ ชาย/หญิง อาย ุ20 ปีข้ึนไป วฒิุการศึกษาขั้นต ่า ม. 6 หรือเทียบเท่า  
- ท่ีมีความช านาญในการเดินทางในกรุงเทพมหานคร ดว้ยรถจกัรยานยนต ์หรือ  

รถสาธารณะ (รถไฟฟ้า BTS และ รถไฟฟ้าใตดิ้น MRT) 
- สามารถขบัข่ีรถจกัรยานยนต ์มีใบขบัข่ีอนุญาตขบัรถจกัรยานยนต ์  
- หากมีรถจกัรยานยนตเ์ป็นของตนเอง จะไดรั้บการพิจารณาเป็นพิเศษ 
- มีความขยนั อดทน ทุ่มเท 

 
5.3.7 ฝ่ายโภชนาการ 
หนา้ท่ีความรับผดิชอบ 
- ใหค้  าปรึกษาดา้นโภชนาการกบัผูบ้ริโภค และสนบัสนุนความรู้ดา้นโภชนาการกบั 

พนกังานอ่ืน ท่ีเก่ียวขอ้ง 
- วเิคราะห์ พฒันาและวจิยัคุณค่าทางอาหาร สารอาหาร ปริมาณท่ีควรไดรั้บในแต่ละ 

วนั พร้อมทั้งพฒันาศกัยภาพของอาหาร (ผกัและน ้าสลดั) ผา่นเมนูต่างๆ 
- ร่วมพฒันาแพคเกจในการเก็บรักษาผกัหรือส่วนประกอบอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อให ้

สามารถขนส่งพร้อมทั้งเก็บรักษาความสดใหม่ไดจ้นถึงมือผูบ้ริโภค 
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- ร่วมกบัพอ่ครัว/แม่ครัว หรือผูจ้ดัการในการพฒันาและปรับปรุงกระบวนการผลิต  
และผลิตภณัฑสิ์นคา้ 

- ศึกษาหาความรู้หรือเทคโนโลยใีหม่ ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการพฒันาสินคา้ในดา้นต่างๆ  
อาทิ แพคเกจ เมนูสินคา้ พร้อมทั้งใหค้  าปรึกษาแก่ลูกคา้ กรณีมีขอ้สงสัย 

คุณสมบติั 
- เพศ ชาย/หญิง อายรุะหวา่ง 25 – 40 ปี จบการศึกษาระดบัปริญญาตรีสาขา 

โภชนาการ วทิยาศาสตร์การอาหาร หรือสาขาท่ีเก่ียวขอ้ง 
- หากมีประสบการณ์การท างานในดา้นโภชนาการมาก่อน จะไดรั้บการพิจารณา 

เป็นพิเศษ 
- มีความรู้ ความสามารถดา้นโภชนาการ พร้อมทั้งยงัสามารถอ่านและเขียน 

ภาษาองักฤษไดเ้ป็นอยา่งดี 
 
 

5.4 การวางแผนก าลงัคน การก าหนดค่าตอบแทนและสวสัดิการ 
  ร้าน On-the-Way Salad เปิดใหบ้ริการทุกวนัจนัทร์ - เสาร์ เวลา 10:00 ถึง 20:00 น. รวม
เวลาท าการ 10 ชั่วโมง ทั้งน้ี พบว่าส่วนมากแลว้ ผูบ้ริโภคนิยมรับประทานสลดัผกัเป็นอาหารม้ือ
เท่ียงและเย็น จึงจดัให้มีพนักงานส่งสินคา้ไม่ต ่ากว่า 2 คนในช่วงเท่ียงและเย็น โดยแบ่งเวลาการ
ท างานของพนกังานในแต่ละวนัได ้ตามตาราง 5.2 
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ตาราง 5.2 แสดงช่วงเวลาการท างานของพนกังาน 
ต าแหน่ง 

 
 
ช่วงเวลา 

ฝ่า
ยค

ลงั
สิน

คา้
 

ฝ่า
ยก
าร
ผลิ

ต 

ผูจ้
ดัก

าร
ร้า
น 

ฝ่า
ยรั
บค

 าส
ั ่งซื้

อ 

ฝ่า
ยก
าร
จดั

ส่ง
 

ฝ่า
ยก
าร
เงิน

แล
ะบ

ญัชี
 

ฝ่า
ยก
าร
ตล

าด
 

ฝ่า
ยโ
ภช

นา
กา
ร 

8:00 – 9:00          
9:00 – 10:00         
10:00 – 11:00         
11:00 – 12:00         
12:00 – 13:00         
13:00 – 14:00         
14:00 – 15:00         
15:00 – 16:00         
16:00 – 17:00         
17:00 – 18:00         
18:00 – 19:00         
19:00 – 20:00         
20:00 – 21:00         
21:00 – 22:00          
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ตาราง 5.3 แสดงการวางแผนจ านวนการจา้งงานของพนกังาน 
อตัราจ้าง 

ปีที่ 
ต าแหน่ง 

1 2 3 4 5 

ผูจ้ดัการธุรกิจ 1 1 1 1 1 
ฝ่ายการเงินและบญัชี 1 1 1 1 1 
ฝ่ายการผลิตและคลงัสินคา้      

- หวัหนา้ฝ่ายการผลิต 1 1 1 1 1 
- พอ่ครัว แม่ครัว 1 2 2 3 3 
- หวัหนา้ฝ่ายคลงัสินคา้ 0 0 1 1 1 
- พนกังานจดัซ้ือ 1 1 1 1 1 

ฝ่ายการตลาด           
- ผูจ้ดัการฝ่ายการขายและการตลาด 1 1 1 1 1 
- พนกังานขายสินคา้ 1 2 2 3 4 
- นกัโภชนาการ  0 1 1 1 1 
- นกัวางแผนการตลาด 0 0 0 1 1 

ฝ่ายรับค าสั่งซ้ือและการส่ือสาร          
- พนกังานรับค าสั่งซ้ือ 1 2 2 3 3 
- พนกังานดา้นการส่ือสาร 0 1 2 2 3 

ฝ่ายการจดัส่ง           
- พนกังานขนส่งสินคา้ 1 2 2 3 3 

รวม 10 15 18 24 26 
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ตาราง 5.4 แสดงการผลตอบแทนของพนกังานในปีแรก 
ล าดับ ต าแหน่ง จ านวน เงินเดือน (บาท) 

1 หวัหนา้ฝ่ายการผลิต 1 15,000 
2 พอ่ครัว แม่ครัว 1 10,000 
3 หวัหนา้ฝ่ายคลงัสินคา้ 0 15,000 
4 พนกังานจดัซ้ือ  1 12,000 
5 พนกังานขายสินคา้ 1 12,000 
6 นกัโภชนาการ 0 18,000 
7 นกัวางแผนการตลาด 0 18,000 
8 พนกังานรับค าสั่งซ้ือ 1 12,000 
9 พนกังานดา้นการส่ือสาร 0 12,000 

10 พนกังานขนส่งสินคา้  1 12,000 
รวมทั้งส้ิน 6 69,000 

 
  ทั้งน้ี หุ้นส่วนบริษทัจะรับหน้าท่ีเป็น ผูจ้ดัการธุรกิจ ผูจ้ดัการฝ่ายการเงินและบัญชี 
ผูจ้ดัการฝ่ายการขายและการตลาด ซ่ึงตกลงท่ีจะรับเงินปันผลตอนส้ินปีเพียงอยา่งเดียว 

 
 

5.5 การฝึกอบรมส าหรับพนักงานประจ าสาขา 
 มีการจดัฝึกอบรมเพื่อเสริมทกัษะและความรู้ ความเขา้ใจในด้านท่ีได้รับมอบหมาย 
กลไกการจ าหน่ายสินคา้ ตลอดจนถึงการส่งมอบสินคา้ การใชง้านระบบส่ือสารสังคมออนไลน์ การ
ท างานร่วมกบัพนัธมิตร อาทิ ผูส่้งมอบผกัและวตัถุดิบ รวมถึงขั้นตอนในการบริการลูกคา้และวิธีการ
แกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ท่ีอาจเกิดข้ึน เพื่อใหธุ้รกิจสามารถด าเนินงาน ไปไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพและ
เป็นท่ีพึงพอใจ ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้  
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บทที ่6 

แผนการเงิน  
 
 

6.1 ขนาดของเงินลงทุน แหล่งเงินทุน และต้นทุนทีเ่กีย่วข้อง 
  On-the-Way Salad ใช้เงินลงทุนจ านวนทั้ งส้ิน 400,000 บาท โดยใช้เงินลงทุนของ
ตนเองและหุ้นส่วนธุรกิจ โดยมีสัดส่วนเป็นเงินลงทุนจากส่วนของเจ้าของ 200,000 บาท และ
หุ้นส่วน 200,000 บาท ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจเลือกท่ีลงทุนในทรัพย์สินถาวรจ าพวกวสัดุอุปกรณ์
ตกแต่ง ค่าเฟอร์นิเจอร์ และอุปกรณ์การประกอบอาหารท่ีเก่ียวขอ้ง ฯลฯ โดยแหล่งท่ีใชใ้ปของเงิน
ลงทุนแสดงรายละเอียดตามตาราง 6.1 
 
ตาราง 6.1 แสดงเงินลงทุนเร่ิมตน้กิจการ (ณ ปีท่ี 0) 

รายละเอยีดเงินลงทุน 

รายการ จ านวนเงิน (บาท) 
ค่าเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 21,500 
ค่าเคร่ืองใชป้ระจ าร้าน (KIOSK) 15,490 
อุปกรณ์ตกแต่งร้าน 2,900 
ค่าอุปกรณ์ครัวและการผลิต 5,600 
รวมทรัพย์สินถาวรทั้งหมด 45,490 
ค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินงาน 50,000 
เงินทุนหมุนเวยีน 280,520 
รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น 400,000 
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ตาราง 6.2 แสดงทรัพยสิ์นท่ีใชใ้นการลงทุนและประมาณการเส่ือมราคา  
รายละเอยีดเงินลงทุน 

รายการ 
อายุใช้
งาน (ปี) 

ค่าเส่ือมราคา 
(บาท/ปี) 

ค่าเคร่ืองใช้ไฟฟ้า 21,500 5 4,300 
 เคร่ืองป่ัน Philips ขนาด 2 ลิตร 1,500   
 อุปกรณ์ผลิตน ้าสลดั 2,000   
 ตูเ้ยน็ 2 ประตู ขนาด 7.8 คิว 7,500   
 เตาอบ ZANUSSI ขนาด 30 ลิตร 3,500   
 เตาไฟฟ้า ก าลงั 2000 วตัต ์ 1,500   
 เคร่ืองแพค๊สุญญากาศ 2,500   
 เคร่ืองซีลเติมลมไนโตรเจน 3,000   
ค่าเคร่ืองใช้ประจ าร้าน (KIOSK)   15,490 5 3,098 
 โตะ๊พบัไดอ้เนกประสงคข์าพบั 3,000   
 เกา้อ้ีสตูลพบัได ้– ทรงกลม 700   
 เคร่ืองคิดเลข 250   
 โทรศพัทมื์อถือ 7,250   
 Tablet 4,290   
อุปกรณ์ตกแต่งร้าน  2,900 5 580 
 ป้ายธงญ่ีปุ่น 1,800   
 ป้ายไวนิล 800   
 กระดาษ และ ป้ายรายการอาหาร 300   
ค่าอุปกรณ์ครัวและการผลติ  5,600 5 1,120 
 กระทะเคลือบหินอ่อน ขนาด30 cm 1,000   
 มีดหัน่ผกั 600   
 อุปกรณ์เคร่ืองครัว  1,000   
 ถงัไนโตรเจน  1.5   คิว 3,000    
รวมทรัพย์สินถาวรทั้งหมด  45,490  9,098 
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ตาราง 6.3 แสดงการค านวณค่าเส่ือมราคาในแต่ละปี 

รายการ 
ค่าเส่ือมราคา (บาท/ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าเคร่ืองใช้ไฟฟ้า 4,300 4,300 4,300 4,300 4,300 
ค่าเคร่ืองใช้ประจ าร้าน (KIOSK) 3,098 3,098 3,098 3,098 3,098 
อุปกรณ์ตกแต่งร้าน 580 580 580 580 580 

ค่าอุปกรณ์ครัวและการผลติ 1,120 1,120 1,120 1,120 1,120 
รวมค่าเส่ือมราคาทั้งส้ิน 9,098 9,098 9,098 9,098 9,098 
  
ตาราง 6.4 แสดงค่าใชจ่้ายก่อนการด าเนินการ  

รายละเอยีดเงินลงทุน 

รายการ จ านวนเงิน 
(บาท) 

ค่าท าเวบ็ไซต์  
 -  บริการเวบ็โฮสต้ิง (NetdesignHost) (รายปี) 1,500 
 -  ค่าจดทะเบียน Domain Name (รายปี) 500 
 -  ค่าพฒันาเวบ็ไซท ์ 5,000 
 -  ค่าจา้งพฒันา SEO (รายเดือน) 1,000 
ค่าท ากจิกรรมการตลาด  
 - ใบปลิวและโปสเตอร์   5,000 
 - ค่าลงโฆษณาใน   Facebook 10,000 
  - ค่าจา้ง Review และถ่ายรูปและวดีีโอ โปรโมทสินคา้ (12 รายการ) 12,000 
 - กิจกรรมส่งเสริมการขายอ่ืนๆ  15,000 
รวมค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินการ 50.000 
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  6.1.1 โครงสร้างเงินทุน และแหล่งทีม่าของเงินทุน 
 ตามการประมาณการโครงการลงทุนในธุรกิจ On-the-Way Salad พบวา่ ธุรกิจมีความ
ตอ้งการเงินทุรรวม 400,000 บาท โดยมีแหล่งเงินทุนจากเจา้ของทั้งหมด โดยมีรายละเอียดโครงสร้าง
ผูถื้อหุน้ แสดงในตาราง 6.5 ดงัน้ี 
 
ตาราง 6.5 แสดงโครงสร้างสัดส่วนผูถื้อหุ้น 

ล าดับ ช่ือ – นามสกุล จ านวนหุ้น มูลค่าการลงทุน (บาท) สัดส่วน 
1 นายสาธิษฐ ์ปอเจริญ 2,000 200,000 50.0 % 
2 นายวรภทัร ศรีอรุณรุ่งเรือง 1,000 100,000 25.0 % 
3 นายธนพล เศรษฐพิทกัษ ์ 1,000 100,000 25.0 % 

รวมทั้งส้ิน 4,000 400,000 100.0 % 
 
 ตน้ทุนวตัถุดิบ (ตน้ทุนแปรไดต่้อหน่วย)  ไดแ้ก่ ตน้ทุนดา้นวตัถุดิบ ตน้ทุนดา้นบรรจุ
ภณัฑ์ ซ่ึงจะแตกต่างกนัออกไปตามชนิดของสินคา้ โดยมีสมมุติฐานว่า ค่าวตัถุดิบ และ ค่าบรรจุ
ภณัฑ ์จะมีการปรับข้ึนทุกปี เฉล่ียปีละ 5% ดงัน้ี  

- ชุดสลดัติดมือ  
 
ตาราง 6.6 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ (ชุดสลดัติดมือ) หน่วย : บาท / 10 ช้ิน 
วตัถุดบิ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ต้นทุนด้านวตัถุดบิ      
1. ผกัเรดโอค๊ (10 กรัม) 6.00 6.30 6.62 6.95 7.29 
2. ผกักรีนโอค๊ (10 กรัม) 6.00 6.30 6.62 6.95 7.29 
3. แครอทไทย (20 กรัม) 4.00 4.20 4.41 4.63 4.86 
4. มะเขือเทศราชินี (10 กรัม) 4.00 4.20 4.41 4.63 4.86 
5. หอมหวัใหญ่ซอย (10 กรัม) 2.20 2.31 2.43 2.55 2.67 
6. ครูตองซ ์(10 กรัม) 4.50 4.72 4.96 5.21 5.47 
7. ขา้วโพด (10 กรัม) 6.00 6.30 6.62 6.95 7.29 
8. น ้ าสลดั (10 กรัม) 15.00 15.75 16.54 17.36 18.23 
รวมต้นทุนด้านวตัถุดบิ 45.70 48.00 52.29 55.22 57.98 
ต้นทุนด้านบรรจุภณัฑ์ 30.00 31.50 33.08 34.73 36.47 
รวม (ต่อ 10 ช้ิน) 75.70 81.59 85.66 89.95 94.44 
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- ชุดสลดัผกัสุขสันต ์
 
ตาราง 6.7 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ (ชุดสลดัผกัสุขสันต)์ หน่วย : บาท / 10ช้ิน 
วตัถุดิบ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ต้นทุนด้านวตัถุดิบ      
1. ผกัเรดโอ๊ค (20 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
2. ผกักรีนโอค๊ (20 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
3. แครอทไทย (20 กรัม) 4.00 4.20 4.41 4.63 4.86 
4. มะเขือเทศราชินี (20 กรัม) 8.00 8.40 8.82 9.26 9.72 
5. หอมหวัใหญ่ซอย (20 กรัม) 8.80 9.24 9.70 10.19 10.70 
6. ครูตองซ์ (20 กรัม) 9.00 9.45 9.92 10.42 10.94 
7. ขา้วโพด (30 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 
8. น ้าสลดั (30 กรัม) 45.00 47.25 49.61 52.09 54.70 
9. ผกักาดคอส (30 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
10. ผกักาดคอรัล (30 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 
11. กะหล ่าม่วง (30 กรัม) 10.50 11.03 11.58 12.16 12.76 
12. ไข่เจียวเส้น (1ฟอง) 3.30 3.47 3.64 3.82 4.01 
13. แฮม (100 กรัม) 100.00 105.00 110.25 115.76 121.55 
รวมต้นทุนด้านวตัถุดิบ 290.3 304.82 320.06 336.06 352.86 
ต้นทุนด้านบรรจุภัณฑ์ 55.00 57.75 60.64 63.67 66.85 
รวม (ต่อ 10 ช้ิน) 345.3 362.57 380.69 399.73 419.71 
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- ชุดสลดัผกั Slim-Fit 
 
ตาราง 6.8 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ (ชุดสลดัผกั Slim-Fit) หน่วย : บาท / 10 ช้ิน 
วตัถุดิบ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ต้นทุนด้านวตัถุดิบ      
1. ผกัเรดโอ๊ค (30 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 
2. ผกักรีนโอค๊ (30 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 
3. แครอทไทย (30 กรัม) 6.00 6.30 6.62 6.95 7.29 
4. มะเขือเทศราชินี (20 กรัม) 8.00 8.40 8.82 9.26 9.72 
5. หอมหวัใหญ่ซอย (20 กรัม) 8.80 9.24 9.70 10.19 10.70 
6. ครูตองซ์ (10 กรัม) 4.50 4.73 4.96 5.21 5.47 
7. ขา้วโพด (30 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 
8. น ้าสลดั (30 กรัม) 45.00 47.25 49.61 52.09 54.70 
9. ผกักาดคอส (30 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
10. ผกักาดคอรัล (30 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 
11. กะหล ่าม่วง (30 กรัม) 10.50 11.03 11.58 12.16 12.76 
12. ไข่เจียวเส้น (1ฟอง) 33 34.65 36.38 38.20 40.11 
รวมต้นทุนด้านวตัถุดิบ 199.80 209.79 220.28 231.29 242.86 
ต้นทุนด้านบรรจุภัณฑ์ 55 57.75 60.64 63.67 66.85 
รวม (ต่อ 10 ช้ิน) 254.8 267.54 280.92 294.96 309.71 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



83 
 

 

- ชุดสลดัผกัชิม (Shrimp) ดิ 
 
ตาราง 6.9 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ (ชุดสลดัผกัชิม (Shrimp) ดิ) หน่วย : บาท / 10 ช้ิน 
วตัถุดิบ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ต้นทุนด้านวตัถุดิบ      
1. ผกัเรดโอ๊ค (20 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
2. ผกักรีนโอค๊ (20 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
3. แครอทไทย (20 กรัม) 4.00 4.20 4.41 4.63 4.86 
4. มะเขือเทศราชินี (20 กรัม) 8.00 8.40 8.82 9.26 9.72 
5. หอมหวัใหญ่ซอย (20 กรัม) 8.80 9.24 9.70 10.19 10.70 
6. ครูตองซ์ (20 กรัม) 9.00 9.45 9.92 10.42 10.94 
7. ขา้วโพด (30 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 
8. น ้าสลดั (30 กรัม) 45.00 47.25 49.61 52.09 54.70 
9. ผกักาดคอส (30 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
10. ผกักาดคอรัล (30 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 
11. กะหล ่าม่วง (30 กรัม) 10.50 11.03 11.58 12.16 12.76 
12. ไข่เจียวเส้น (1ฟอง) 33.00 34.65 36.38 38.20 40.11 
13. กุง้แหง้ยกัษ ์(10 กรัม) 100.00 105.00 110.25 115.76 121.55 
รวมต้นทุนด้านวตัถุดิบ 290.3 304.82 320.06 336.06 352.86 
ต้นทุนด้านบรรจุภัณฑ์ 55.00 57.75 60.64 63.67 66.85 
รวม (ต่อ 10 ช้ิน) 345.3 362.57 380.69 399.73 419.71 
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- ชุดสลดัผกัชิก (Chick) ใกล ้
 
ตาราง 6.10 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ (ชุดสลดัชิก (Chick) ใกล)้ หน่วย : บาท / 10 ช้ิน 
วตัถุดิบ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ต้นทุนด้านวตัถุดิบ      
1. ผกัเรดโอ๊ค (20 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
2. ผกักรีนโอค๊ (20 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
3. แครอทไทย (20 กรัม) 4.00 4.20 4.41 4.63 4.86 
4. มะเขือเทศราชินี (20 กรัม) 8.00 8.40 8.82 9.26 9.72 
5. หอมหวัใหญ่ซอย (20 กรัม) 8.80 9.24 9.70 10.19 10.70 
6. ครูตองซ์ (20 กรัม) 9.00 9.45 9.92 10.42 10.94 
7. ขา้วโพด (30 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 
8. น ้าสลดั (30 กรัม) 45.00 47.25 49.61 52.09 54.70 
9. ผกักาดคอส (30 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
10. ผกักาดคอรัล (30 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 
11. กะหล ่าม่วง (30 กรัม) 10.50 11.03 11.58 12.16 12.76 
13.อกไก่ (150 กรัม) 150 157.50 165.38 173.64 182.33 
รวมต้นทุนด้านวตัถุดิบ 307.3 322.67 338.80 355.74 373.53 
ต้นทุนด้านบรรจุภัณฑ์ 55.00 57.75 60.64 63.67 66.85 
รวม (ต่อ 10 ช้ิน) 362.3 380.42 399.44 419.41 440.38 
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- ชุดสลดัผกัฟิช (Fish) ฟิน 
 
ตาราง 6.11 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ (ชุดสลดัผกัฟิช (Fish) ฟิน)  หน่วย : บาท / 10 ช้ิน 

วตัถุดิบ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ต้นทุนด้านวตัถุดิบ      
1. ผกัเรดโอ๊ค (20 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
2. ผกักรีนโอค๊ (20 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
3. แครอทไทย (20 กรัม) 4.00 4.20 4.41 4.63 4.86 
4. มะเขือเทศราชินี (20 กรัม) 8.00 8.40 8.82 9.26 9.72 
5. หอมหวัใหญ่ซอย (20 กรัม) 8.80 9.24 9.70 10.19 10.70 
6. ครูตองซ์ (20 กรัม) 9.00 9.45 9.92 10.42 10.94 
7. ขา้วโพด (30 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 
8. น ้าสลดั (30 กรัม) 45.00 47.25 49.61 52.09 54.70 
9. ผกักาดคอส (30 กรัม) 12.00 12.60 13.23 13.89 14.59 
10. ผกักาดคอรัล (30 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 
11. กะหล ่าม่วง (30 กรัม) 10.50 11.03 11.58 12.16 12.76 
12. ไข่เจียวเส้น (1ฟอง) 33.00 34.65 36.38 38.20 40.11 
13. ปลา (100 กรัม) 100.00 105.00 110.25 115.76 121.55 
รวมต้นทุนด้านวตัถุดิบ 290.30 304.82 320.06 336.06 352.86 
ต้นทุนด้านบรรจุภัณฑ์ 55.00 57.75 60.64 63.67 66.85 
รวม (ต่อ 10 ช้ิน) 345.30 362.57 380.69 399.73 419.71 
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- ชุดตวัเลือกเสริม 
 
ตาราง 6.12 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ (ชุดตวัเลือกเสริม) หน่วย : บาท / ชุด 
วตัถุดบิ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ต้นทุนด้านวตัถุดบิ (ต่อ 1 ชุด)      
1. เห็ดเขม็ทอง (100 กรัม) 6.00 6.30 6.62 6.95 7.29 
2. กุง้แหง้ยกัษ ์(10 กรัม) 10.00 10.50 11.03 11.58 12.16 
3. ทูน่า (15 กรัม) 7.50 7.88 8.27 8.68 9.12 
4. อกไก่ (150 กรัม) 18.00 18.90 19.85 20.84 21.88 

 
- ชุดสลดัมว้นหรรษา 

 
ตาราง 6.13 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ (ชุดสลดัมว้นหรรษา) หน่วย : บาท / ชุด 
วตัถุดิบ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ต้นทุนด้านวตัถุดิบ (ต่อ 1 ชุด)      
1. ผกัเรดโอ๊ค (50 กรัม) 3.00 3.15 3.31 3.47 3.65 
2. แครอทไทย (50 กรัม) 1.00 1.05 1.10 1.16 1.22 
3. แป้งเปาะเป๊ียะญวน (2 กรัม) 4.40 4.62 4.85 5.09 5.35 
4. แตงกวา (100 กรัม) 0.80 0.84 0.88 0.93 0.97 
5. ทูน่า (10 กรัม) 2.38 2.50 2.62 2.75 2.89 
6. ปูอดั (20 กรัม) 4.00 4.20 4.41 4.63 4.86 
7. น ้าสลดั (20 กรัม) 3.00 3.15 3.31 3.47 3.65 
รวมต้นทุนด้านวตัถุดิบ 18.58 19.51 20.48 21.51 22.58 
ต้นทุนด้านบรรจุภัณฑ์ 3.00 3.15 3.31 3.47 3.65 
รวม (ต่อ 1 ช้ัน) 21.58 22.66 23.79 24.98 26.23 
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- ชุดแผนสลดัผกั Diet Plan 
 
ตาราง 6.14 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ (ชุดสลดัผกั Diet Plan) หน่วย : บาท / 10 ชุด 

วตัถุดิบ 
3 มื้อต่อ
สัปดาห์ 

4 มื้อต่อ
สัปดาห์ 

5 มื้อต่อ
สัปดาห์ 

ต้นทุนด้านวตัถุดิบ     
1. ชุดสลดัผกั Slim-Fit 199.80 199.80 199.80 
2. ชุดสลดัผกัสุขสันต ์ 290.30 290.30 290.30 
3. ชุดสลดัผกั Slim-Fit 199.80 199.80 199.80 
4. ชุดสลดัผกัฟิช (Fish) ฟิน   290.30 290.30 
5. ชุดสลดัผกัชิม (Shrimp) ดิ    290.30 
ต้นทุนด้านบรรจุภัณฑ์ 135.00 180.00 225.00 
รวม (ต่อ 10 ช้ิน) 824.90 1,160.20 1,495.50 

 
- ชุดแผนสลดัผกั Vegetarian Plan 

 
ตาราง 6.15 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ (ชุดสลดัผกั Vegetarian Plan) หน่วย: บาท / 10 ชุด 

วตัถุดิบ 
3 มื้อต่อ
สัปดาห์ 

4 มื้อต่อ
สัปดาห์ 

5 มื้อต่อ
สัปดาห์ 

ต้นทุนด้านวตัถุดิบ     
1. ชุดสลดัผกั Slim-Fit 199.80 199.80 199.80 
2. ชุดสลดัผกัสุขสันต ์ 290.30 290.30 290.30 
3. ชุดสลดัผกั Slim-Fit 199.80 199.80 199.80 
4. ชุดสลดัผกัสุขสันต ์   290.30 290.30 
5. ชุดสลดัผกั Slim-Fit     199.80 
ต้นทุนด้านบรรจุภัณฑ์ 135.00 180.00 225.00 
รวม (ต่อ 10 ช้ิน) 824.90 1160.20 1405.00 
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- ชุดแผนสลดัผกั Fit Guy Plan 
 
ตาราง 6.16 แสดงตน้ทุนวตัถุดิบ (ชุดสลดัผกั Fit Guy Plan) หน่วย : บาท/10 ชุด 

วตัถุดบิ 
3 ม้ือต่อ
สัปดาห์ 

4 ม้ือต่อ
สัปดาห์ 

5 ม้ือต่อ
สัปดาห์ 

ต้นทุนด้านวตัถุดบิ     
1. ชุดสลดัชิก (Chick) ใกล ้ 307.00 307.00 307.00 
2. ชุดสลดัชิก (Chick) ใกล ้ 307.00 307.00 307.00 
3. ชุดสลดัผกัสุขสนัต ์ 290.30 290.30 290.30 
4. ชุดสลดัชิก (Chick) ใกล ้   307.00 290.30 
5. ชุดสลดัผกัฟิช (Fish) ฟิน    290.30 
ต้นทุนด้านบรรจุภัณฑ์ 135.00 180.00 225.00 
รวม (ต่อ 10 ช้ิน) 1039.30 1391.30 1709.90 

 
ตาราง 6.17 แสดงราคาตน้ทุนสินคา้สลดัผกั   
ล าดบั รายการสินค้า ต้นทุนเฉลีย่ (บาท/ช้ิน) ราคาขาย (บาท/ช้ิน) 

1 ชุดสลดัติดมือ (พกพา) 7.57 25 
2 ชุดสลดัมว้นหรรษา 21.58 45 
3 ชุดสลดัผกัสุขสนัต ์ 34.53 65 
4 ชุดสลดัผกั Slim-Fit 25.48 65 
5 ชุดสลดัชิม (Shrimp) ดิ 34.53 75 
6 ชุดสลดัชิก (Chick) ใกล ้ 36.23 75 
7 ชุดสลดัฟิช (Fish) ฟิน 34.53 85 
 ชุดตวัเลือกเสริม   

8 เห็ดเขม็ทอง 6.00 15.00 
9 กุง้แหง้ยกัษ ์ 10.00 20.00 
10 ทูน่า 7.50 20.00 
11 อกไก่  18.00 25.00 

 ชุดแผนสลดั   
12 ชุดสลดัผกั Diet Plan 82.49 175 
13 ชุดสลดัผกั Vegetarian Plan 82.49 175 
14 ชุดสลดัผกั Fit Guy Plan 103.93 195 
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ตาราง 6.18 แสดงประมาณการยอดขายเฉล่ีย (จ านวน) หน่วย : ช้ิน 
คิดเป็นร้อยละของการเติมโตเม่ือเทยีบ

กบัปีก่อนหน้า 
 7% 10% 12% 15% 

ล าดับ รายการสินค้า ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
1 ชุดสลดัติดมือ (พกพา) 
 ยอดขายต่อวนั 100 157 173 193 222 
 ยอดขายต่อเดือน 2,000 3,140 3,454 3,868 4,449 
 ยอดขายต่อปี 24,000 37,680 41,448 46,422 53,385 

2 ชุดสลดัมว้นหรรษ 
 ยอดขายต่อวนั 100 157 173 193 222 
 ยอดขายต่อเดือน 2,000 3,140 3,454 3,868 4,449 
 ยอดขายต่อปี 24,000 37,680 41,448 46,422 53,385 

3 ชุดสลดัผกัสุขสันต ์ 
 ยอดขายต่อวนั 20 31 35 39 44 
 ยอดขายต่อเดือน 400 628 691 774 890 
 ยอดขายต่อปี 4,800 7,536 8,290 9,284 10,677 

4 ชุดสลดัผกั Slim-Fit  
 ยอดขายต่อวนั 20 31 35 39 44 
 ยอดขายต่อเดือน 400 628 691 774 890 
 ยอดขายต่อปี 4,800 7,536 8,290 9,284 10,677 

5 ชุดสลดัชิม (Shrimp) ดิ  
 ยอดขายต่อวนั 20 31 35 39 44 
 ยอดขายต่อเดือน 400 628 691 774 890 
 ยอดขายต่อปี 4,800 7,536 8,290 9,284 10,677 

6 ชุดสลดัชิก (Chick) ใกล ้ 
 ยอดขายต่อวนั 40 63 69 77 89 
 ยอดขายต่อเดือน 800 1,256 1,382 1,547 1,780 
 ยอดขายต่อปี 9,600 15,072 16,579 18,569 21,354 
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ตาราง 6.18 แสดงประมาณการยอดขายเฉล่ีย (จ านวน) (ต่อ) หน่วย : ช้ิน 
ล าดับ รายการสินค้า ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

7 ชุดสลดัฟิช (Fish) ฟิน 
 ยอดขายต่อวนั 20 31 35 39 44 
 ยอดขายต่อเดือน 400 628 691 774 890 
 ยอดขายต่อปี 4,800 7,536 8,290 9,284 10,677 

 
ตาราง 6.19 แสดงประมาณการรายได ้ หน่วย : บาท 
คิดเป็นร้อยละของการ
เติมโตเม่ือเทียบกบัปีก่อน

หน้า 
 7% 10% 12% 15% 

ล าดับ รายการสินค้า ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
1 ชุดสลดัติดมือ (พกพา)  
 ยอดขายต่อวนั 2,500.00  3,925.00  4,317.50  4,835.60  5,560.94  

 ยอดขายต่อเดือน 50,000.00  78,500.00      86,350.00      96,712.00  111,218.80  

 ยอดขายต่อปี    600,000.00     942,000.00  1,036,200.00  1,160,544.00  1,334,625.60 

2 ชุดสลดัมว้นหรรษา 

 ยอดขายต่อวนั 4,500.00 7,065.00 7,771.50 8,704.08 10,009.69 

 ยอดขายต่อเดือน 90,000.00 141,300.00 155,430.00 174,081.60 200,193.84 

 ยอดขายต่อปี 1,080,000.00 1,695,600.00 1,865,160.00 2,088,979.20 2,402,326.08 

3 ชุดสลดัผกัสุขสันต ์

 ยอดขายต่อวนั 1,300.00 2,041.00 2,245.10 2,514.51 2,891.69 

 ยอดขายต่อเดือน 26,000.00 40,820.00 44,902.00 50,290.24 57,833.78 

 ยอดขายต่อปี 312,000.00 489,840.00 538,824.00 603,482.88 694,005.31 

4 ชุดสลดัผกัSlim-Fit 
 ยอดขายต่อวนั 1,300.00 2,041.00 2,245.10 2,514.51 2,891.69 

 ยอดขายต่อเดือน 26,000.00 40,820.00 44,902.00 50,290.24 57,833.78 

 ยอดขายต่อปี 312,000.00 489,840.00 538,824.00 603,482.88 694,005.31 
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ตาราง 6.19 แสดงประมาณการรายได ้(ต่อ)  หน่วย : บาท 
ล าดับ รายการสินค้า ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

5 ชุดสลดัชิม(Shrimp)ดิ 
 ยอดขายต่อวนั 1,500.00 2,355.00 2,590.50 2,901.36 3,336.56 

 ยอดขายต่อเดือน 30,000.00 47,100.00 51,810.00 58,027.20 66,731.28 

 ยอดขายต่อปี 360,000.00 565,200.00 621,720.00 696,326.40 800,775.36 

6 ชุดสลดัชิก(Chick)ใกล ้

 ยอดขายต่อวนั 3,000.00 4,710.00 5,181.00 5,802.72 6,673.13 

 ยอดขายต่อเดือน 60,000.00 94,200.00 103,620.00 116,054.40 133,462.56 

 ยอดขายต่อปี 720,000.00 1,130,400.00 1,243,440.00 1,392,652.80 1,601,550.72 

7 ชุดสลดัฟิช(Fish)ฟิน 

 ยอดขายต่อวนั 1,700.00 2,669.00 2,935.90 3,288.21 3,781.44 

 ยอดขายต่อเดือน 34,000.00 53,380.00 58,718.00 65,764.16 75,628.78 

 ยอดขายต่อปี 408,000.00 640,560.00 704,616.00 789,169.92 907,545.41 

 รวมรายได้ทุกรายการ 

 ยอดขายต่อวนั 15,800.00  24,806.00   27,286.60   30,560.99   35,145.14  

 ยอดขายต่อเดือน 316,000.00  496,120.00   545,732.00   611,219.84   702,902.82  

 ยอดขายต่อปี 3,792,000.00  5,953,440.00 6,548,784.00 7,334,638.08 8,434,833.79 

 
ตาราง 6.20 แสดงประมาณการตน้ทุนสินคา้ หน่วย : บาท 

คิดเป็นร้อยละของการ
เติมโตเม่ือเทียบกบัปีก่อน

หน้า 
 7.5% 10% 12% 15% 

ล าดับ รายการสินค้า ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
1 ชุดสลดัติดมือ(พกพา) 
 ตน้ทุนขายต่อวนั 757.00 1,188.49 1,307.34 1,464.22 1,683.85 

 ตน้ทุนต่อเดือน 15,140.00 23,769.80 26,146.78 29,284.39 33,677.05 

 ตน้ทุนขายต่อปี 181,680.00 285,237.60 313,761.36 351,412.72 404,124.63 
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ตาราง 6.20 แสดงประมาณการตน้ทุนสินคา้ (ต่อ) หน่วย : บาท 
ล าดับ รายการสินค้า ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

2 ชุดสลดัมว้นหรรษา 

 ตน้ทุนขายต่อวนั 2,158.00 3,388.06 3,726.87 4,174.09 4,800.20 

 ตน้ทุนขายต่อเดือน 43,160.00 67,761.20 74,537.32 83,481.80 96,004.07 

 ตน้ทุนขายต่อปี 517,920.00 813,134.40 894,447.84 1,001,781.58 1,152,048.82 

3 ชุดสลดัผกัสุขสันต ์

 ตน้ทุนขายต่อวนั 690.60 1,084.24 1,192.67 1,335.79 1,536.15 

 ตน้ทุนขายต่อเดือน 13,812.00 21,684.84 23,853.32 26,715.72 30,723.08 

 ตน้ทุนขายต่อปี 165,744.00 260,218.08 286,239.89 320,588.67 368,676.98 

4 ชุดสลดัผกัSlim-Fit 
 ตน้ทุนขายต่อวนั 509.60 800.07 880.08 985.69 1,133.54 

 ตน้ทุนขายต่อเดือน 10,192.00 16,001.44 17,601.58 19,713.77 22,670.84 

 ตน้ทุนขายต่อปี 122,304.00 192,017.28 211,219.01 236,565.29 272,050.08 

5 ชุดสลดัชิม(Shrimp)ดิ 

 ตน้ทุนขายต่อวนั 690.60 1,084.24 1,192.67 1,335.79 1,536.15 

 ตน้ทุนขายต่อเดือน 13,812.00 21,684.84 23,853.32 26,715.72 30,723.08 

 ตน้ทุนขายต่อปี 165,744.00 260,218.08 286,239.89 320,588.67 368,676.98 

6 ชุดสลดัชิก(Chick)ใกล ้

 ตน้ทุนขายต่อวนั 1,449.20 2,275.24 2,502.77 2,803.10 3,223.57 

 ตน้ทุนขายต่อเดือน 28,984.00 45,504.88 50,055.37 56,062.01 64,471.31 

 ตน้ทุนขายต่อปี 347,808.00 546,058.56 600,664.42 672,744.15 773,655.77 

7 ชุดสลดัฟิช(Fish)ฟิน 

 ตน้ทุนขายต่อวนั 490.60 770.24 847.27 948.94 1,091.28 

 ตน้ทุนขายต่อเดือน 9,812.00 15,404.84 16,945.32 18,978.76 21,825.58 

 ตน้ทุนขายต่อปี 117,744.00 184,858.08 203,343.89 227,745.15 261,906.93 
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ตาราง 6.20 แสดงประมาณการตน้ทุนสินคา้ (ต่อ) หน่วย : บาท 
ล าดับ รายการสินค้า ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

 รวมต้นทุนสินค้า      

 ตน้ทุนขายต่อวนั 6,745.60 10,590.59 11,649.65 13,047.61 15,004.75 

 ตน้ทุนขายต่อเดือน 134,912.00 211,811.84 232,993.02 260,952.19 300,095.01 

 ตน้ทุนขายต่อปี 1,618,944.00 2,541,742.08 2,795,916.29 3,131,426.24 3,601,140.18 

 
ตาราง 6.21 แสดงประมาณการค่าส่งเสริมการขาย หน่วย : บาท 
ค่าส่งเสริมการขาย ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ยอดขาย 6,384,000.00 6,830,880.00 7,513,968.00 8,415,644.16 9,677,990.78 

ค่าส่งเสริมการขาย
รวมทั้งหมด 

45,900.00 68,000.00 117,000.00 136,000.00 156,000.00 

 
ตาราง 6.22 แสดงประมาณการเงินเดือนพนกังาน หน่วย : บาท 
เงินเดือนพนักงาน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
หวัหนา้ฝ่ายการผลิต 180,000 189,000 198,450 208,373 218,791 
พอ่ครัวแม่ครัว        120,000  126,000  252,300  264,915  278,161  
พนกังานจดัซ้ือ 96,000 100,800 105,840 111,132 116,689 
พนกังานขายสินคา้ 144,000 295,200  309,960  325,458  341,731  
พนกังานรับค าสั่งซ้ือ 144,000  295,200  309,960  325,458  341,731  
พนกังานขนส่งสินคา้ 144,000  295,200  309,960  325,458  341,731  
รวมค่าแรง 828,000  1,301,400  1,486,470  1,560,794  1,638,833  

 
 
 
 
 
 
 
 



94 
 

 

ตาราง 6.23 แสดงตน้ทุนคงท่ี(ค่าโสหุย้)ในการผลิต หน่วย : บาท 
ต้นทุนคงที ่(ค่าโสหุ้ย) ปีที ่1 ปีที ่2  ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าไฟฟ้า (เพิ่ม5%ทุกปี) 108,000 113,400 119,070 125,024 131,275 
ค่าน ้าประปา (เพิ่ม5%ทุกปี) 6,000 6,300 6,615 6,946 7,293 
ค่าขนส่งวตัถุดิบ 
(เพิ่ม5%ทุกปี) 

5,000 5,250 5,513 5,788 6,078 

ค่าบริการ Internet 7,600 7,600 7,600 7,600 7,600 
ค่าเช่าร้านนอกสถานท่ี 96,000  100,800  105,840  111,132  116,689  
รวมต้นทุนคงที ่ 222,600  233,350  244,638  256,489  268,934  

 
ตาราง 6.24 แสดงค่าใชจ่้ายในการขายและบริหาร หน่วย : บาท 
รายการค่าใช้จ่าย ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ค่าเงินสมทบเขา้กองทุน
ประกนัสังคม 

31,104 31,104 31,104 31,104 31,104 

ค่าธรรมเนียมการจดัตั้งบริษทั 5,000 - - - - 
ค่าตรวจสอบบญัชี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 
ค่าประชาสัมพนัธ์ทางารตลาด 40,000 40,000 50,000 60,000 60,000 
ค่าเบด็เตล็ด 15,000 15,000 15,000 15,000 15,000 
รวมค่าใช้จ่าย 101,104 96,104 106,104 116,104 116,104 
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6.2 ประมาณการงบก าไรขาดทุน (Income Statement) 
  จากการประมาณการงบก าไรขาดทุนของธุรกิจ พบวา่ธุรกิจมีก าไรตั้งแต่ในปีแรกของ
การด าเนินกิจการโดยคาดวา่จะสามารถท ายอดขายเป็นจ านวนเงิน 3,792,000 บาท และไดมี้ก าไร
สุทธิเป็นจ านวน 700,914  บาท 
 
ตาราง 6.25 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุน หน่วย : บาท 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 
ยอดขาย 3,792,000  5,953,440  6,548,784  7,334,638  8,434,834  

ตน้ทุนขาย      

-วตัถุดิบ 1,618,944  2,541,742  2,795,916  3,131,426  3,601,140  

-แรงงานในการผลิต    540,000     711,000   866,550   909,878      955,371  

-ค่าเส่ือมราคาในการผลิต 5,420 5,420 5,420 5,420 5,420 

-ค่าตน้ทุนคงท่ี   222,600    233,350   244,638   256,489  268,934  

รวมตน้ทุนขาย 2,386,964  3,491,512  3,912,524  4,303,213  4,830,865  

-ก าไรขา้งตน้ 1,405,036  2,461,928  2,636,260  3,031,425  3,603,968  

ค่าใชจ่้ายในการขายและ
บริการ      

-แรงงานในการขายและบริการ   288,000    590,400   619,920   650,916  683,462  

-ค่าเส่ือมราคาในการขาย   3,678    3,678  3,678  3,678    3,678  

-ค่าใชจ่้ายทางการตลาด 45,900 68,000 117,000 136,000 156,000 

-ค่าใชจ่้ายในการขายและ
บริหาร 

  101,104      96,104   106,104   116,104  116,104  

รวมค่าใชจ่้ายในการขายและ
บริการ 

  438,682    758,182   846,702   906,698  959,244  

ก าไรก่อนหกัดอกเบ้ียและภาษี
เงินได ้

  966,354  1,703,746  1,789,558  2,124,727  2,644,725  

ดอกเบ้ีย - - - - - 

ก าไรก่อนหกัภาษีเงินได ้ 966,354  1,703,746  1,789,558  2,124,727  2,644,725  

ภาษีเงินได ้ 265,440  416,741   458,415   513,425  590,438  

ก าไรสุทธิ 700,914  1,287,005  1,331,143  1,611,302  2,054,286  
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     โดยเจ้าของธุรกิจคาดการณ์ว่ายอดขายจะเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ ในทุกปี ในส่วนของ
ตน้ทุนด้านวตัถุดิบและการด าเนินการของธุรกิจมีอตัราส่วนเพิ่มข้ึนปีละ ร้อยละ 5 ต่อปี ซ่ึงดูใน
ภาพรวมพบว่าก าไรสุทธิของกิจการในแต่ละปีมีอตัราเติบโตสูงข้ึนเร่ือย ๆ โดยปีท่ี 2 ท่ีมีอตัราการ
เติบโตนอ้ยเน่ืองจากมีการเพิ่มก าลงัคนในการใหบ้ริการ 
 
 

6.3 ประมาณการงบดุล (Balance Sheet) 
  ธุรกิจมีสินทรัพยท่ี์เป็นสินทรัพยห์มุนเวียนมากข้ึนเร่ือย ๆ ในทุกไตรมากตลอดช่วง 5 
ปีแรก เน่ืองจากปริมาณกระแสเงินสดรับท่ีไดจ้ากผลการด าเนินงาน และสินทรัพยไ์ม่หมุนเวียนมี
ตน้ทุนไม่สูงนกั ซ่ึงตวัเลขน้ีแสดงถึงสภาพคล่องท่ีดีของธุรกิจ 
 
ตาราง 6.26 แสดงประมาณการงบดุล หน่วย : บาท 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์      
สินทรัพยห์มุนเวยีน      
- เงินสด 1,014,522  1,600,613  1,644,751  1,924,910  2,367,894  
- ลูกหน้ีการคา้ - - - - - 

รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 1,014,522  1,600,613  1,644,751  1,924,910  2,367,894  
สินทรัพย์ถาวร           
- ค่าเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 21,500 21,500 21,500 21,500 21,500 
- ค่าเคร่ืองใชป้ระจ าร้าน
(KIOSK) 

15,490 15,490 15,490 15,490 15,490 

- อุปกรณ์ตกแต่งร้าน 2,900 2,900 2,900 2,900 2,900 
- ค่าอุปกรณ์ครัวและการผลิต 5,600 5,600 5,600 5,600 5,600 
- ค่าใชจ่้ายก่อนการ
ด าเนินงาน 

50,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

รวมสินทรัพย์ถาวร      95,490       95,490      95,490      95,490    95,490  
หกัค่าเส่ือมราคาสะสม         9,098          9,098        9,098        9,098      9,098  

รวมทรัพย์สิน 1,100,914  1,687,005  1,731,143  2,011,302  2,454,286  
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ตาราง 6.26 แสดงประมาณการงบดุล (ต่อ) หน่วย : บาท 
รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

หนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ           
หนีสิ้นหมุนเวียน      
หน้ีสินระยะยาว - - - - - 

รวมหนีสิ้น 0 0 0 0 0 
ส่วนของเจ้าของ      
- เงินลงทุน    400,000     400,000    400,000    400,000   400,000  
- ก าไรสะสม    700,914  1,287,005  1,331,143  1,611,302  2,054,286  

รวมส่วนของเจ้าของ 1,100,914  1,687,005  1,731,143  2,011,302  2,454,286  

รวมหนีสิ้นและส่วนของเจ้าของ 1,100,914  1,687,005  1,731,143  2,011,302  2,454,286  
 
 

6.4 ประมาณการงบกระแสเงินสด (Statement of Cashflow) 
 จากงบประมาณเงินสดจะแสดงให้เห็นวา่ เงินสดจากการด าเนินงานในปีแรกเป็นบวก
และมีแนวโน้มสูงข้ึนเร่ือย ๆ เน่ืองจากบริษทัมีสภาพคล่องสูงและสามารถน าเงินสดไปใช้ในการ
ด าเนินงานของธุรกิจได้เพียงพอกบัความตอ้งการ โดยไม่มีความจ าเป็นท่ีจะตอ้งหาแหล่งเงินทุน
เพิ่มเติมระยะสั้น 
 ทั้งน้ี ค่าเส่ือมราคาในการผลิตค านวนจาก ค่าเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า และ ค่าอุปกรณ์ครัวและ
การผลิต ส่วนค่าเส่ือมราคาในการขายค านวณจาก  ค่าเคร่ืองใช้ประจ าร้าน (KIOSK) และ อุปกรณ์
ตกแต่งร้าน 
 
ตาราง 6.27 แสดงประมาณกระแสเงินสด หน่วย : บาท 

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

แหล่งที่มาของเงนิ
ลงทุน 

 
     

- เงินลงทุน  400,000  - - - - - 
- เงินกูย้ืม - - - - - - 
- ยอดขาย -  3,792,000   5,953,440   6,548,784   7,334,638   8,434,834  
รวมแหล่งที่มา (ก.)  400,000   3,792,000   5,953,440   6,548,784   7,334,638   8,434,834  
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ตาราง 6.27 แสดงประมาณกระแสเงินสด (ต่อ) หน่วย : บาท 
รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

แหล่งท่ีใชไ้ปของ
เงินลงทุน 

- - - - - - 

- เงินลงทุนใน
ทรัพยสิ์นถาวร 

-  95,490  - - - - 

- ตน้ทุนขายไม่รวม
ค่าเส่ือม 

-  2,381,544   3,486,092   3,907,104   4,297,793   4,825,445  

- ค่าใชจ่้ายในการ
ขายไม่รวมค่าเส่ือม 

-  435,004   754,504   843,024   903,020   955,566  

- ภาษีเงินได ้ -  265,440   416,741   458,415   513,425   590,438  

รวมแหล่งทีใ่ช้ไป
(ข.) 

-  3,177,478   4,657,337   5,208,543   5,714,238   6,371,450  

เงินสดคงเหลือ- 
ตน้งวด 

- -  614,522   1,910,625   3,250,866   4,871,267  

เงินสดคงเหลือ
สุทธิระหวา่งงวด
(ก.- ข.) 

 400,000   614,522   1,296,103   1,340,241   1,620,400   2,063,384  

เงินสดคงเหลือ- 
ปลายงวด 

 400,000   614,522   1,910,625   3,250,866   4,871,267   6,934,651  
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6.5 การวเิคราะห์อตัราส่วนทางการเงิน (Financial Ratio Analysis) 
 
ตาราง 6.28 แสดงอตัราส่วนทางการเงิน หน่วย : ร้อยละ 

อตัราส่วนทางการเงิน ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

อตัราก าไรสุทธิ
ต่อยอดขาย 

คือ ก าไรสุทธิ
ยอดขายรวม

 
18 22 20 22 18 

อตัราส่วน
ผลตอบแทนต่อ
สินทรัพย(์ROA) 

คือ ก าไรสุทธิ
สินทรัพยร์วม

 
64 76 77 80 64 

อตัราส่วน
ผลตอบแทนต่อ
ส่วนของผูถื้อ
หุน้ (ROA) 

คือ ก าไรสุทธิ
ส่วนของเจา้ของ

 
64 76 77 80 64 

 
 
6.6 การค านวนมูลค่าสุทธิและผลตอบแทนของการลงทุน 
 
  6.6.1 อตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
 
ตาราง 6.29 แสดงอตัราผลตอบแทนของโครงการ หน่วย : ร้อยละ 

 ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสุทธิ (400,000) 700,914  1,287,005  1,331,143  
      

1,611,302  2,054,286  
ค่าเส่ือมราคา - 9,098   9,098   9,098  9,098  9,098  
กระแสเงินสดสุทธิ - 691,816  1,277,907  1,322,045  1,602,204  2,045,188  
 IRR      = 221.286%     
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  6.6.2 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของการลงทุน (Net Present Value: NPV) 
 
ตาราง 6.30 แสดงมูลค่าปัจจุบนัสุทธิของการลงทุน หน่วย : ร้อยละ 

 ปีท่ี0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
กระแสเงิน
สดสุทธิ 

(400,000)  614,522  1,910,625  3,250,866  4,871,267  6,934,651  

PV of NCF (400,000) 534,366 1,444,707  2,137,497  2,785,162  3,447,747  
กระแสเงิน
สดคิดลด
สุทธิ 

9,949,479.91      

 NPV= 9,949,479    
 
 ทั้งน้ี ค  านวณมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) โดยคิด Discount Rate ท่ีอตัราร้อยละ 15  
 
  6.6.3 ระยะเวลาคืนทุน (Pay- back Period) 6 เดือน 
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บทที ่7 

การจัดการความเส่ียง และแนวทางรองรับความเส่ียง 
 
 
 เน่ืองจากธุรกิจร้านอาหารมีคู่แข่งเป็นจ านวนมาก คู่แข่งรายใหม่สามารถเขา้สู่ตลาดได้
ง่าย รวมถึงผูบ้ริโภคมีทางเลือกสูง ค่าใชจ่้ายท่ีลูกคา้จะตอ้งเป็นผูเ้สียหากตอ้งการเปล่ียนแปลงหรือ
ยกเลิกการใชบ้ริการอยูใ่นระดบัต ่ามาก อีกทั้งเร่ืองรสนิยมของรสชาติและความชอบส่วนบุคคลเป็น
เร่ืองท่ียากต่อการคาดการณ์ และสภาพเศรษฐกิจท่ีถอถอยในปัจจุบนั จึงอาจท าให้เกิดเหตุการณ์ท่ีไม่
เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ได้ โดยเฉพาะจ านวนลูกคา้ท่ีจะเขา้มาเลือกซ้ือสินคา้และใช้บริการธุรกิจ
ในช่วงม้ือกลางวนั และช่วงเยน็ ซ่ึงหากมีปริมาณท่ีน้อยกว่าท่ีคาดการณ์ไว ้ก็จะส่งผมต่อผลก าไร 
รายไดข้องร้าน กระแสเงินสด และค่าใชจ่้ายดา้นเงินเดือนของพนกังานอยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้ดงันั้น
เจา้ของธุรกิจจึงไดมี้การประเมินความเส่ียง (Risk management) โดยมีการประเมินทั้งหมด 4 ดา้น 
ไดแ้ก่ 
 
 

7.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Market Risk) 
  ความเส่ียงด้านการตลาดท่ีคาดการณ์ได้ คือ จ านวนลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการต ่ากว่าท่ี
คาดการณ์ไว ้(ส่งผลใหย้อดขายต ่ากวา่ท่ีคาดการณ์) ซ่ึงอาจเกิดได ้2 กรณี  
 
 7.1.1 เน่ืองจากธุรกจิยงัไม่เป็นทีรู้่จักในวงกว้าง ยงัขาด Brand Awareness จากกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย  

 โดยเจา้ของธุรกิจและผูจ้ดัการร้านจะร่วมมือในการปรับปรุงการประชาสัมพนัธ์ร้าน 
ผา่นช่องทางต่าง ๆ ใหท้ัว่ถึงกลุ่มลุกคา้เป้าหมายใหม้ากข้ึน เลือกท าเลท่ีตั้งร้านเช่าใหม่หากกลุ่มลูกคา้
ในบริเวณนั้นไม่ใช่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย รวมถึงการจดั Event Marketing ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์ 
อาทิ การ Share ภาพสินคา้และ Tag บญัชี Facebook ร้านคา้ของ On-the-way Salad เป็นตน้  
 นอกจากน้ี จะควบคุมค่าใช้จ่ายลง อาทิ ค่าวตัถุดิบ ค่าขนส่ง รวมถึงค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินงานท่ีสามารถปรับลดได ้โดยไม่กระทบหรือส่งผลกระทบต่อผูใ้ช้บริการให้น้อยท่ีสุด โดย
การควบคุมน้ี จะควบคุมผ่านการประเมินผลการด าเนินการในทุกเดือน ตั้งแต่ เดือนแรกของการ
ด าเนินการ เพื่อช่วยใหพ้บความผดิปกติ หรือปัญหา พร้อมทั้งหาทางแกไ้ขไดท้นัสถานการณ์    
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 7.1.2 เน่ืองจากสินค้ายงัไม่ตรงความต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
 การทบทวนการตั้งราคาใหม่ให้สามารถแข่งขนักบัคู่แข่ง หรือ ตรงความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคมากข้ึน การออกผลิตภณัฑ์ใหม่ และบรรจุภณัฑ์ชนิดใหม่ท่ีดึงดูดความน่าสนใจจากลูกคา้
เป้าหมาย รวมถึงการให้ลูกคา้ชิมสินคา้ รวมถึงน ้ าสลดัรูปแบบใหม่ เพื่อสร้างความมัน่ใจและให้เกิด
การซ้ือขาย พร้อมทั้งน าค าแนะน า หรือค าติชมจากลูกค้าไปปรับปรุงสินค้าและการบริการให้
ตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

 
 

7.2 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
 
 7.2.1 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานสูงกว่าคาดการณ์  
  ซ่ึงอาจเกิดจากภาวะผนัผวนของราคาสินคา้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการด าเนินงาน อาทิ น ้ ามนั 
(ค่าขนส่ง) ท่ีอาจปรับตวัสูงข้ึนมากกว่าปกติ ราคาวตัถุดิบ (ผกั และส่วนผสมท่ีเก่ียวขอ้ง) ท่ีอาจะ
ปรับตวัสูงขน้จากการขาดแคลนจากฤดูกาล เช่น ภยัธรรมชาติ น ้ าท่วม ภยัแลง้ ท าให้ผลผลิตมีน้อย
และราคาปรับตวัสูงข้ึน  

 ทางเจ้าของธุรกิจจะด าเนินการหาสินค้าทดแทนท่ีมีต้นทุนต ่ากว่า โดยท่ีไม่ส่งผล
กระทบต่อสุขภาพและรสชาติของสลดัและผลิตภณัฑ์อ่ืน ๆ นอกจากน้ี  จะพิจารณาปรับปรุงระบบ
การท างานให้มีประสิทธิภาพมากข้ึน โดยการวิเคราะห์กระบวนผลิต กระบวนการขนส่ง และลด
กิจกรรมท่ีไม่เกิดการเพิ่มมูลค่าและไม่จ  าเป็น  

 นอกจากน้ี จะมีการลงบญัชีรายรับรายจ่าย เพื่อดูประมาณการรายได ้และกระแสเงินสด
เพื่อควบคุมตน้ทุนการผลิตสินคา้และการใหบ้ริการ ซ่ึงยงัประสบปัญหาดา้นสภาพคล่อง จะพิจารณา
ระดมทุนจากผูร่้วมทุนเพิ่มเติมได ้
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7.3 ความเส่ียงด้านการควบคุมคุณภาพสินค้า (Quality Risk) 
  เน่ืองจากเจา้ของธุรกิจไม่ไดใ้ช้วิตถุดิบทั้งหมดจากสวนหรือฟาร์มของตนเอง โดยมี
บางส่วนท่ีใชว้ติถุดิบจากตลาดคา้ส่ง ท าใหไ้ม่สามารถควบคุมคุณภาพในการเพาะปลูกได ้ 
  แนวทางในการแกไ้ขปัญหา คือ การคดัเลือกร้านคา้วตัถุดิบท่ีน่าเช่ือถือ สะอาด และมี
คุณภาพ นอกจากนั้นยงัใส่ใจในการลา้งวตัถุดิบ เพื่อใหเ้กิดความสะอาด คดัเลือกส่วนท่ีดีท่ีสุดในการ
แปรรูป รวมถึงควบคุม ดูแลและตรวจสอบคุณภาพวตัถุดิบจากแต่ละร้าน เพื่อเป็นขอ้มูลในการเลือก
ซ้ือวตัถุดิบจากแหล่งผูผ้ลิตหรือร้านคา้ในอนาคต  
 
 

7.4 ความเส่ียงด้านปฎบิัตกิาร (Operation Risk) 
 ความเส่ียงดา้นการปฎิบติัการท่ีคาดการณ์ไว ้มีดงัน้ี 
 
 7.4.1 พนักงานอาจขโมยเงินจากการขาย (ออกร้านตามตลาดนัด)  
  แนวทางในการแกไ้ขปัญหา คือ โดยการตรวจสอบจากจ านวนผลิตภณัฑ์ท่ีน าไปออก
ขายและเหลือกลบัมา พร้อมทั้งการไปร่วมออกร้านขายสินคา้ เพื่อควบคุมดูพฤติกรรมของพนกังาน 
ทั้งน้ีหากพบวา่มีพนกังานทุจริต จะมีการพิจารณาโทษ โดยร้ายแรงสุดคือการให้ออก และด าเนินคดี
ตามกฎหมาย  
 ทั้งน้ี ช่วงเย็นของทุกวนั เจ้าของธุรกิจและผูจ้ดัการร้านจะน าเงินสดท่ีมากเกินเงิน
หมุนเวียนท่ีใช้ซ้ือวตัถุ ไปฝากธนาคารด้วนตนเอง เพื่อให้มีรายการท่ีสามารถตรวจสอบได้ และ
ถูกตอ้ง 
 
 7.4.2 พนักงานอาจตอบสนอง หรือส่ือสารลูกค้าได้ไม่เหมาะสม 
  แนวทางในการแกไ้ขปัญหา คือ การออกแบบ Service Menu ให้ครอบคลุมการส่ือสาร
กบัลูกคา้ในทุก ๆ ด้าน เพื่อให้เป็นหลกัการด าเนินการแก่พนักงาน พร้อมทั้งใช้เป็นเกณฑ์ในการ
ประเมินพนกังาน หากเกิดขอ้พิพาทข้ึน รวมถึง เพิ่มการตรวจสอบจากขอ้ความตอบกลบัยอ้นหลงั 
และเตรียมแผนการฉุกเฉินในกรณีเกิดความเสียหายต่อ Brand ของธุรกิจ  
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 7.4.3 ลูกค้าได้รับสินค้าทีไ่ม่มีคุณภาพ หรือเสียหายจากการขนส่ง หรือต้องการเปลีย่น
สินค้า 
  แนวทางในการแกไ้ขปัญหา คือ ผูจ้ดัการร้านพิจารณาในการรับเปล่ียนสินคา้คืน ใน
กรณีท่ีเกิดจากการขนส่ง ก็จะเร่งหาสาเหตุและปรับปรุงการขนส่ง เช่น กล่องบรรจุแตกหกั ผกัเห่ียว
ช ้ าก่อนไปถึงมือลูกคา้ โดยเน้นการสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ และลดความเส่ียงหายจาก
ความไม่พอใจของลูกคา้  
 ทั้งน้ี หากลูกคา้ยงัไม่พึงพอใจ อาจพิจารณาชดเชยดว้ยรูปแบบอ่ืน อาทิ การใหสิ้นคา้
เพิ่มเติมโดยการคิดมูลค่า หรืดส่วนลดในการซ้ือคร้ังถดัไป ทดแทน 
 
  7.4.4 สินค้าได้รับความนิยมสูง จนไม่สามารถผลติได้เพยีงพอความต้องการของลูกค้า 
  แนวทางในการแกไ้ขปัญหา คือ ผูจ้ดัการร้านพิจารณาจากยอดขายและกระแสเงินสด
หมุนเวียนวา่สามารถใชเ้พิ่มการสั่งซ้ือวตัถุดิบ รวมถึงการจา้งพนกังานเพิ่ม เพื่อให้สามารถเพิ่มก าลงั
การผลิต  และตอบสนองความตอ้งการได ้ 
 นอกจากนั้นจะพิจารณาเพิ่มร้านค้าท่ีใช้ในการสั่งซ้ือวตัถุดิบ โดยการพิจารณาจาก
คุณภาพและราคาท่ีได้รับ จากการสั่งซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน ซ่ึงจะช่วยให้ตน้ทุนต่อหน่วยลดลง  
และเพิ่มอ านาจต่อรองของธุรกิจต่อร้านคา้หรือแหล่งจ าหน่ายวตัถุดิบได ้ 
 
 7.4.5 พนักงานลาออกหรือลาหยุดกระทนัหัน ท าให้มีพนักงานให้บริการหรือ
ด าเนินการไม่เพยีงพอ  
  แนวทางในการแกไ้ขปัญหา คือ เจา้ของร้าน หรือ ผูจ้ดัการร้านอาจพิจารณา หมุนเวียน
พนกังาน หรือ สรรหาพนกังานส ารองไว ้ พร้อมทั้งจดัการอบรมแบบ On the job training เพื่อให้
สามารถสับเปล่ียนหรือท างานทดแทนต าแหน่งท่ีขาดแคลน รวมทั้ง เร่งการคดัสรรพนกังานคนใหม่
เพื่อทดแทน อยา่งเร่งด่วน เพื่อใหธุ้รกิจสามารถด าเนินการไดอ้ยา่งราบร่ืนและไม่ติดขดั
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