
 
 

แผนธุรกจิ Meal Kit Delivery Service ภายใต้ช่ือแบรนด์ Chef n Chill 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สรัฐพร ธนากจิสุวสิิฐ 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

สารนิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร 
ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วทิยาลยัการจัดการ  มหาวทิยาลยัมหิดล 
พ.ศ. 2565 

 
ลขิสิทธ์ิของมหาวทิยาลยัมหิดล





ข 

 

 
กติติกรรมประกาศ 

 
 

ในการจดัท าแผนธุรกิจ Meal Kit Delivery Service ภายใตแ้บรนด์ Chef n Chill ผูว้ิจยัตอ้ง
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การจดัท าแผนธุรกิจน้ีตั้งแต่เร่ิมจนส าเร็จเสร็จส้ิน 
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บทคดัยอ่ 
จากวิกฤติการณ์การแพร่ระบาดโรค Covid-19 ส่งผลให้พฤติกรรมรวมถึงวิถีชีวิตของ

ผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงไป ผูบ้ริโภคนิยมท าอาหารทานเองมากข้ึน แต่วา่ปัญหาท่ีเกิดข้ึนผูบ้ริโภค
คือ การมีข้อจ ากัดในเร่ืองของเวลาหรือร้านค้าในละแวกท่ีอยู่อาศยั ท าให้ไม่สะดวกในการหาซ้ือ
วตัถุดิบส าหรับท าอาหาร การควบคุมค่าใช้จ่ายท่ียากล าบากในการซ้ือวตัถุดิบ หรือแมก้ระทั่งการ
ค านวณปริมาณวตัถุดิบท่ีเหมาะสมในการท าอาหารแต่ละม้ือ จึงท าให้มองเห็นช่องทางในการท าธุรกิจ
ประเภท Meal Kit Delivery Service ท่ีคาดวา่จะสามารตอบโจทยปั์ญหาของผูบ้ริโภคอีกทั้งเป็นธุรกิจท่ี
มีแนวโนม้ท่ีจะเติบโตไดใ้นอนาคต 

เม่ือท าการวิเคราะห์ภาพรวมของอุตสาหกรรมโดยใช้ Five Forces Model และวิเคราะห์
สถานการณ์โดยใช้ SWOT Analysis พบว่ามีผลกระทบเชิงบวกและมีโอกาสท่ีดีในการเร่ิมท าธุรกิจน้ี 
และไดท้  าการส ารวจพฤติกรรมความชอบของผูบ้ริโภคท่ีช่ืนชอบในการท าอาหารจ านวน 202 คน ผา่น
แบบสอบถามออนไลน์ เพื่อน าข้อมูลท่ีได้มาก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด นอกจากน้ีเม่ือท าการ
วเิคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนในธุรกิจน้ีโดยใชแ้ผนการเงิน พบวา่ระยะเวลาท่ีธุรกิจจะไดรั้บเงินลงทุน
ทั้งหมดคืน(Payback Period) เท่ากบั 1 ปีโดยประมาณ 
 
ค าส าคญั : วถีิชีวติ New normal/ Meal kit/ Food delivery/ ชุดท าอาหารส าเร็จรูป/ Meal kit 

delivery dervice 
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บทที ่1 

   บทน า 
 
 

1.1 ทีม่าและความส าคญั 
                        ตั้งแต่ช่วงปี พ.ศ. 2563 เป็นตน้มา วิกฤติการณ์การระบาดของโรค Covid-19 ส่งผลให้
พฤติกรรมรวมถึงวถีิชีวติของผูบ้ริโภคมีการเปล่ียนแปลงไป หรือท่ีเรียกวา่วถีิชีวติแบบ New normal 
โดยจากการส ารวจเทรนด์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคพบว่า 61% ของผูบ้ริโภคท าอาหารทานเองมาก
ข้ึนเม่ืออยู่บา้น โดยปัจจยัหลกัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคหันมาท าอาหารเองท่ีบา้นคือ ช่วยลดขยะจากเศษ
อาหาร เพราะการท าอาหารเอง   จะรู้ปริมาณอาหารท่ีเหมาะสมต่อของตนเองและสมาชิกใน
ครอบครัว สามารถควบคุมความปลอดภยัและคุณภาพอาหาร เพราะสามารถเลือกวตัถุดิบ ส่วนผสม 
และการปรุงต่างๆ ได้ด้วยตวัเองอีกทั้งยงัสามารถควบคุมค่าใช้จ่ายได้ ซ่ึงคาดว่าเม่ือผูบ้ริโภค
ท าอาหารแล้วรู้สึกสนุก ได้อาหารท่ีปลอดภยัและดีต่อสุขภาพ ส่งผลให้กลายเป็นส่วนหน่ึงของ
ชีวติประจ าวนัปกติท่ีจะยงัคงท าต่อไป (Brandbuffet, 2564)  อีกทั้งวถีิชีวติแบบ New normal ส่งผล
ให้ผูบ้ริโภคลดการรับประทานอาหารท่ีร้านแต่หันมาใช้บริการจดัส่งอาหารและการท าอาหาร
รับประทานเองมากข้ึน ท าใหธุ้รกิจอาหารมีการปรับตวัในรูปแบบต่างๆ เกิดเป็นรูปแบบท่ีเรียกวา่ “ 
ชุดอาหารพร้อมปรุงส าเร็จรูป หรือ Meal Kit ” ซ่ึงเป็นชุดท่ีรวมรวบวตัถุดิบท่ีจ าเป็นส าหรับการปรุง
อาหารชนิดนั้นๆ มาพร้อมกบัสูตรและวิธีการท าไวอ้ยา่งครบถว้น ซ่ึงสามารถช่วยลดความยุง่ยาก
วุ่นวายในการท าอาหารให้กบัผูบ้ริโภค เน่ืองจาก Meal Kit เป็นอีกหน่ึงทางเลือกท่ีจะช่วยอ านวย
ความสะดวกสบายให้แก่ผูบ้ริโภคเพราะสามารถช่วยลดขั้นตอนและเวลาในการจดัเตรียมวตัถุดิบ
ส าหรับประกอบอาหารได ้รวมถึงสามารถลดปัญหาการซ้ือวตัถุดิบส าหรับท าอาหารในปริมาณท่ี
มากเกินไปจนเกิดอาหารเหลือทิ้ง(Food waste) ได้  (ภารดี ค าจริง, 2564) ยิ่งไปกว่านั้นธุรกิจท่ีมี
โอกาสเติบโตอย่างต่อเน่ือง ไดแ้ก่ ธุรกิจ Food Delivery เน่ืองจากสถานการณ์ Work from Home 
และการท่ีผูบ้ริโภคใช้เวลาอยู่ในบา้นมากข้ึน จึงท าให้การสั่งอาหารผ่านทางแอปพลิเคชันต่างๆ
กลายเป็นส่วนหน่ึงของชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค ยิง่ไปกวา่นั้นธุรกิจ Meal Kit ยงัมีการคาดการณ์
ว่า มีแนวโน้มท่ีจะเติบโตข้ึนอีก 13 % นับตั้งแต่ปีพ.ศ. 2563 ไปจนถึง 2570 (STEPS Academy, 
2563)  
                     ดงันั้นจากวิถีชีวิตแบบ New normal ซ่ึงท าให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนพฤติกรรมมาท าอาหาร
ทานเองมากข้ึน แต่มีเร่ืองของขอ้จ ากดัในการไม่อยากเสียเวลาในการเดินตามหาซ้ือวตัถุดิบ การตอ้ง
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ซ้ือวตัถุดิบในปริมาณท่ีมากเกินส าหรับท าอาหารแต่ละม้ือจนเกิดเป็น Food waste หรือแมแ้ต่กลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการท าอาหารรับประทานเองแต่ขาดความรู้และประสบการณ์ในการท าอาหารยิ่งไป
กว่านั้นความนิยมในการใช้ Food delivery ท่ีเพิ่มมากข้ึน (ภารดี ค าจริง, 2564; STEPS Academy, 
2563) จึงท าให้มองเห็นช่องทางในการท าธุรกิจประเภท Meal Kit Delivery Service หรือ บริการ
จดัส่งชุดวตัถุดิบส าหรับท าอาหารท่ีบา้น ในรูปแบบของ Subscription Boxes ซ่ึงเป็นบริการแบบ 
Subscription คือการให้ผูบ้ริโภคจ่ายค่าบริการเป็นรายเดือน โดยสามารถเลือกไดว้่าตอ้งการ Meal 
Kit ส าหรับก่ีม้ือและตอ้งการให้จดัส่งก่ีคร้ังในแต่ละเดือน ภายใตช่ื้อแบรนด์ “Chef n Chill” เป็น
ธุรกิจท่ีน่าสนใจและยงัคงมีไม่มากนกัในประเทศไทย นบัเป็นโอกาสท่ีดีในการเขา้สู่อุตสาหกรรมน้ี  
 
 

1.2 การวเิคราะห์ภาวะการแข่งขนัในธุรกจิ (Five Forces Model) 
                      ธุ ร กิ จ  Meal Kit Delivery Service ในแผนธุร กิ จ น้ี  จัด เ ป็น ธุ ร กิ จหน้ า ใหม่ ใน
อุตสาหกรรมธุรกิจส่งอาหาร (Food delivery) ดงันั้นในการพิจารณาถึงโอกาสและอุปสรรคในการ
ลงทุนจึงต้องวิเคราะห์จากสภาพแวดล้อมของอุตสาหกรรม โดยใช้แรงกดดัน 5 ประการ หรือ 
Porter’s 5 Force Model โดยสามารถวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 
 
                  1.2.1 แรงกดดันที่ 1: อุปสรรคในการเข้ามาในตลาดของผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of 
New Entrants) 
                     - การเขา้สู่ช่องทางการจดัจ าหน่าย: หลงัจากเกิด Covid-19 ท าให้ช่องทางการซ้ือขาย
ออนไลน์เติบโตมากข้ึน จึงท าให้แบรนด์สามารถสร้างช่องทางการขายออนไลน์ตรงถึงผูบ้ริโภค ทั้ง
ทางเว็บไซต์ หรือแอปพลิเคชันของแบรนด์เอง โดยไม่ผ่านคนกลาง หรือท่ีเรียกว่า Direct to 
Consumer (D2C) ซ่ึงนบัเป็นโอกาสให้กบัธุรกิจหนา้ใหม่ให้เขา้สู่อุตสาหกรรมไดโ้ดยไม่จ  าเป็นตอ้ง
พึ่งพาช่องทางการจดัจ าหน่ายของผูอ่ื้น เพราะสามารถน าเสนอขายสินคา้ให้กบัผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรง
ผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายของตนเอง (+) (Brandbuffet, 2564) 
                    - จ านวนเงินลงทุนท่ีตอ้งการ: ธุรกิจ Meal Kit Delivery Service มีภาระตน้ทุนค่อนขา้ง
สูงทั้งตน้ทุนดา้นแรงงาน การจดัเก็บวตัถุดิบท่ีมีอตัราการสูญเสียวตัถุดิบสูง อีกทั้งกรณีท่ีเป็นผูเ้ล่น
หน้าใหม่ท่ีไม่ไดมี้เครือข่ายการขนส่งเป็นของตนเอง จะท าให้มีตน้ทุนของโลจิสติกส์ท่ีสูงมาก ซ่ึง
นบัวา่เป็นอุปสรรคในการเขา้สู่อุตสาหกรรมน้ี (-) (ภัทรานิษฐ์ เอีย่มศิริ, 2562) 
                    - ความภกัดีของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์ (Brand loyalty) ส าหรับอุตสาหกรรมธุรกิจ
ส่งอาหาร ระดบัความภกัดีต่อแบรนด์ค่อนขา้งต ่า เน่ืองจากเป็นประเภทสินคา้ท่ีมีตวัเลือกค่อนขา้ง
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หลากหลาย อีกทั้งยงัมีตน้ทุนของการเปล่ียนไปใชสิ้นคา้แบรนด์อ่ืนๆ (Switching cost) ในระดบัต ่า 
จึงท าใหเ้ป็นโอกาสใหก้บัผูเ้ล่นหนา้ใหม่ใหส้ามารถเขา้สู่อุตสาหกรรมน้ีได ้(+) (ดุลยวตั คุปตะวาทนิ
, 2564) 
 
               1.2.2 แรงกดดันที ่2: ความรุนแรงจากการแข่งขันภายในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Rivalry 
among existing competitors) 

     - จ านวนผูเ้ล่นในอุตสาหกรรม: ปัจจุบนัธุรกิจส่งอาหารมีผูแ้ข่งขนัจ านวนมาก เช่น 
Robinhood, Grabfood, Line man, Shopee food, Foodpanda เป็นตน้ ซ่ึงท าให้เกิดสงครามราคาเพื่อ
น ามาเป็นจุดขายดึงดูดผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัมีการขยายการให้บริการโดยมุ่งไปท่ีบริการซ้ือสินคา้จาก
ซูเปอร์มาร์เก็ต ร้านสะดวกซ้ือ ท าให้เกิดการแข่งขนัอยา่งรุนแรงในอุตสาหกรรม เพื่อแยง่ชิงซ่ึงกลุ่ม
ลูกคา้ลว้นส่งผลกระทบเชิงลบใหแ้ก่ธุรกิจ Meal Kit Delivery Service (-) (Marketeer, 2564) 
                     - การเติบโตของอุตสาหกรรม: การขยายตวัของฐานผูใ้ช้บริการใหม่จากการเข้าถึง
สมาร์ทโฟน และการใชบ้ริการท่ีเพิ่มมากข้ึนจากวิถีชีวิตแบบ New Normal ท าให้เกิดความคุน้ชินใน
การใชบ้ริการ โดยมีการส ารวจพบวา่ 60% ของกลุ่มตวัอยา่ง มีแนวโนม้ในการใชบ้ริการเพิ่มข้ึนหลงั
โควิด-19 คล่ีคลาย ซ่ึงจะสามารถช่วยลดความรุนแรงของการแข่งขนัในตลาดลงได้และส่งผลเชิง
บวกแก่ธุรกิจ Meal Kit Delivery Service (+) (Marketeer, 2564) 
                    - ความแตกต่างด้านคุณภาพ: แพลตฟอร์มฟู้ ดเดลิเวอร่ีหลายๆแบรนด์มีคุณภาพและ
รูปแบบท่ีมีความใกลเ้คียงกนั และยากต่อการท าให้สินคา้แตกต่างกนั ท าให้สามารถใชง้านทดแทน
กนัได้ จึงท าให้แต่ละแบรนด์ตอ้งแข่งขนักนัด้านราคา ส่งผลให้มีการแข่งขนัในอุตสาหกรรมท่ีมี
ความรุนแรง (-) (ประชาชาติธุรกจิ, 2563) 
  
                    1.2.3 แรงกดดันที ่3: อ านาจจากการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining Power of Buyers)  

       - ในอุตสาหกรรมส่งอาหารมีผูเ้ล่นจ านวนมาก อีกทั้งกบัลกัษณะของผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ความใกลเ้คียงกนั ความแตกต่างของผลิตภณัฑจ์ากผูแ้ข่งขนัแต่ละรายค่อนขา้งต ่า ลูกคา้จึงสามารถท่ี
จะหาสินคา้ทดแทนอ่ืนไดค้่อนขา้งสูง (-) (ดุลยวตั คุปตะวาทนิ, 2564) 

      - สินค้าประเภทอาหารมีต้นทุนของการเปล่ียนไปใช้สินค้าแบรนด์อ่ืนๆ (Switching 
cost) และระดบัความภกัดีของลูกคา้ของแบรนด์สินคา้ค่อนขา้งต ่า ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีอ านาจการ
ต่อรองสูง เป็นผลกระทบเชิงลบต่อธุรกิจ (-)  (โสภณฐั เพง็น่ิม, 2564) 
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1.2.4 แรงกดดันที ่4: อ านาจการต่อรองของคู่ค้าธุรกจิ (Power of Suppliers) 
- จ านวนและขนาดของ Supplier: เน่ืองจากธุรกิจ Meal Kit Delivery Service มีความ

ตอ้งการท่ีจะสนับสนุนผลิตภณัฑ์จากเกษตรกรท้องถ่ินในประเทศ ดงันั้นผูจ้ดัส่งวตัถุดิบจึงเป็น
เกษตรกรรายกลางและรายย่อยซ่ึงมีจ านวนค่อนขา้งมากในประเทศ ท าให้มีตวัเลือกท่ีหลากหลาย
ส่งผลให้ผูจ้ดัส่งวตัถุดิบมีอ านาจการต่อรองค่อนขา้งต ่า เป็นผลเชิงบวกให้แก่ธุรกิจ (+) (กระทรวง
เกษตรและสหกรณ์, 2564) 
 

1.2.5 แรงกดดันที ่5: ความเส่ียงของสินค้าทดแทน (Treat of Substitutes) 
สินค้าทดแทนส าหรับธุรกิจ Meal Kit Delivery Service ได้แก่ สินค้าชุดอาหาร Meal kit ในรูป
แบบเดิมหรือแมก้ระทัง่บริการซ้ือสินคา้จากร้านสะดวกซ้ือ ซูเปอร์มาร์เก็ตของแพลตฟอร์มเดลิเวอร่ี
ต่างๆ ส าหรับในอุตสาหกรรมขนส่งอาหารมีต้นทุนของการเปล่ียนไปใช้สินค้าแบรนด์อ่ืนๆ 
(Switching cost) ท่ีค่อนขา้งต ่า รวมถึงระดบัความภกัดีของลูกคา้ของแบรนด์สินคา้ค่อนขา้งต ่า จึง
นับว่าเป็นโอกาสท่ีดีให้กบัผูเ้ล่นหน้าใหม่ท่ีเขา้สู่อุตสาหกรรมประเภทน้ี โดยเฉพาะอย่างยิ่งหาก
ธุรกิจสามารถสร้างสรรค์สินคา้และบริการให้มีความแตกต่างได ้นบัว่าเป็นผลกระทบเชิงบวกต่อ
ธุรกิจ Meal Kit Delivery Service เน่ืองจากเป็นรูปแบบธุรกิจท่ีมีความแตกต่างอย่างเห็นได้ชัดเจน
จากสินคา้ทดแทนอ่ืนๆในตลาด (+)  (โสภณฐั เพง็น่ิม, 2564) 
 
ตารางท่ี 1.1 แสดงการวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ 

แรงกดดัน 5 ประการ ผลกระทบทีส่่งผลต่อธุรกจิ 
อุปสรรคในการเขา้มาในตลาดของผูแ้ข่งขนัราย

ใหม่ 
+ 

ความรุนแรงจากการแข่งขนัภายใน
อุตสาหกรรมเดียวกนั 

- 

อ านาจจากการต่อรองของผูซ้ื้อ - 
อ านาจการต่อรองของคู่คา้ธุรกิจ + 
ความเส่ียงของสินคา้ทดแทน + 

                   
จากการวเิคราะห์ภาวะการแข่งขนัในธุรกิจ โดยใชแ้รงกดดนั 5 ประการแสดงใหเ้ห็นวา่ 

การเขา้สู่อุตสาหกรรมน้ีเป็นท่ีน่าสนใจ แมว้่าจะมีความเส่ียงจากการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม
เดียวกันและอ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ แต่ยงัมีปัจจยัของอุปสรรคในการเข้ามาในตลาดของผู ้
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แข่งขนัรายใหม่ อ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ รวมถึงความเส่ียงของสินคา้ทดแทน ท่ีส่งผล
ในเชิงบวกแก่ธุรกิจ ดังนั้ นจึงย ังมีโอกาสให้ธุรกิจ Meal Kit Delivery Service เ ติบโตได้ใน
อุตสาหกรรมน้ี 

 
 
1.3 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
                     เน่ืองจาก Meal Kit Delivery Service เป็นธุรกิจรูปแบบใหม่ท่ีมีให้เห็นค่อนขา้งนอ้ยใน
ประเทศไทย ดังนั้นจึงเทียบกับคู่แข่งท่ีมีลักษณะสินค้าใกล้เคียงกัน เช่น Gourmet Meal Kit By 
Gourmet Market x Wongnai (ผู้จัดการออนไลน์, 2563) ซ่ึงสามารถวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 
 

1.3.1 Strengths (จุดแข็ง)  
 เนน้ความเป็นออร์แกนิคและการสนบัสนุนเกษตรกรรายยอ่ย  
 สามารถเลือกปริมาณของวตัถุดิบและความถ่ีท่ีตอ้งการใหจ้ดัส่งได ้ 
 สามารถสั่งซ้ือผา่นเวบ็ไซตห์รือแอพพลิเคชัน่ไดต้ลอดเวลา (Gourmet Meal Kit ปิด

รับออเดอร์ทุกวนั เวลา 20.00 น.) 
 Subscription model เป็นบริการท่ีสามารถท านวนความสะดวกสบายใหแ้ก่ผูบ้ริโภค

ได ้เพราะสามารถสั่งล่วงหน้าเพื่อให้จดัส่งสินคา้เป็นประจ าได้ตลอดทั้งเดือน จึงช่วยให้สามารถ
รักษาฐานลูกคา้เดิมและเพิ่มความจงรักภกัดีต่อแบรนดไ์ด ้(Popticles, 2564) 

 เป็นบริการท่ีช่วยให้ประหยดัค่าใช้จ่ายไดม้ากกว่าการซ้ือวตัถุดิบมาท าอาหารเอง 
และการซ้ือ Meal Kit แบบธรรมดา ช่วยอ านวยความสะดวกให้ผูบ้ริโภควางแผนค่าใช้จ่ายในการ
ท าอาหารไดง่้ายข้ึน (ภารดี ค าจริง, 2564) 

 รูปแบบบริการท่ีให้ลูกค้าสมัครสมาชิก และสั่ง ซ้ือสินค้าผ่านเว็บไซต์หรือ
แอพพลิเคชัน่เท่านั้น ท าใหมี้ฐานขอ้มูลของลูกคา้ และเก็บขอ้มูลการใชง้าน  เพื่อน าขอ้มูลสมาชิกนั้น
มาท าการวเิคราะห์ พฤติกรรม ความช่ืนชอบ แลว้น ามาพฒันาสินคา้และบริการเพื่อน าเสนอแก่ลูกคา้
ได้อย่างตรงจุด (Gourmet Meal Kit ให้บริการผ่านหน้าร้านเป็นหลัก และไม่จ  าเป็นต้องสมัคร
สมาชิก) 
 

1.3.2 Weaknesses (จุดอ่อน) 
 ไม่มีหนา้ร้านแบบออฟไลน์ อาจไม่ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคท่ีนิยมซ้ือสินคา้จากหนา้ร้าน

โดยตรง 



6 

 
 ไม่มีฐานลูกคา้ เน่ืองจากเป็นธุรกิจใหม่ 
 Meal Kit Delivery Service เป็นบริการท่ีค่อนขา้งใหม่ในประเทศไทย ท าให้ตอ้งใช้

เวลาและตน้ทุนในการสร้างความเขา้ใจ และความเช่ือมัน่ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  
 Meal Kit Delivery Service มีตน้ทุนในดา้น Supply chain และ Logistics สูงกวา่การ

ขาย Meal kit ในรูปแบบปกติ (ภัทรานิษฐ์ เอีย่มศิริ, 2562)  
 

1.3.3 Opportunities (โอกาส) 
 สถานการณ์แพร่ระบาดของโรค Covid-19 ท าให้ผูบ้ริโภคหนัมาท าอาหารเพื่อทาน

เองมากข้ึน อีกทั้งงการใช้ Food delivery platform จนกลายเป็นส่วนนึงของชีวิตประจ าวนั (BOT 
MAGAZINE, 2563) 

 ความกา้วหนา้ของเทคโนโลยี ท่ีสามารถช่วยให้การท า Meal Kit Delivery Service 
ด าเนินไปอย่างมีประสิทธิภาพมากข้ึน และสามารถเก็บขอ้มูลการใช้บริการของลูกคา้ เพื่อน ามา
พฒันาและปรับปรุงบริการได ้(ประชาชาติธุรกจิ, 2564) 

 เทรนด์การรักสุขภาพ เช่น ความนิยมบริโภคผลิตภณัฑ์ออร์แกนิค, อาหารคลีน, 
super food เป็นโอกาสท่ีดีของแบรนด์ในการน ามาสร้างจุดขายให้มีความแตกต่างจากแบรนด์อ่ืนๆ
ในตลาด (พุฒิศา บุญตระกูล, 2563) 

 ความนิยมในการซ้ือของออนไลน์ของผูบ้ริโภค เป็นโอกาสท่ีดีให้แก่ธุรกิจท่ีแมไ้ม่
มีหนา้ร้านออฟไลน์ก็สามารถเติบโตได ้(STEPS Academy, 2563) 
 

1.3.4 Treats (อุปสรรค) 
 ภยัคุกคามจากสินคา้ลอกเลียนแบบ เน่ืองจาก Meal Kit Delivery Service สามารถ

ลอกเลียนแบบไดไ้ม่ยากและสามารถเขา้มาแข่งขนัในอุตสาหกรรมไดง่้าย (โสภณฐั เพง็น่ิม, 2564) 
 สินค้าประเภทอาหารมี Switching cost และ Brand loyalty ในระดับต ่า ท าให้มี

ความเส่ียงจากสินคา้ทดแทนสูง (พุฒิศา บุญตระกูล, 2563) 
 การเพิ่มข้ึนของต้นทุนวัตถุดิบท่ีอาจพุ่งสูงข้ึนจากปัจจัยต่างๆ เช่น ภัยพิบัติ

ธรรมชาติ, โรคระบาด, สภาพเศรษฐกิจ เป็นตน้  
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1.4 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
 

1.4.1 วสัิยทัศน์ (Vision) 
 เป็นบริการขนส่งชุดส าหรับท าอาหารแบบรายเดือนอันดับหน่ึงในประเทศ เพื่อ

ยกระดบัคุณภาพอาหารและเพื่อการเติบโตอยา่งย ัง่ยนื  
 

1.4.2 พนัธกจิ (Mission) 
 บริการท่ีกลายเป็นส่วนหน่ึงในชีวิตประจ าวนั ท่ีท าให้การท าอาหารทานเองเป็นเร่ือง

ง่ายส าหรับทุกคน 
 

1.4.3 เป้าหมาย (Goals) 
1.4.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (6 เดือนแรก) 
 พฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบ D2C ผา่นเวบ็ไซต,์แอพพลิเคชัน่1  
 สร้าง Brand awareness ความน่าเช่ือถือและความลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่ 

แบรนด ์โดยใชก้ลยทุธ์การตลาดแบบ Influencer Marketing2 วดัผลดา้นการสร้างการรับรู้ไดจ้ากการ
คิดค่าโฆษณาต่อจ านวนคนท่ีเขา้ถึงเน้ือหาหน่ึงคน (Cost  per reach) โดยตอ้งการให ้CPR ต ่ากวา่ 1฿  

 มีจ  านวนสมาชิกท่ีใชบ้ริการภายในปีแรกอยา่งนอ้ย 200 คน3  
1.4.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 1-2) 
 รักษากลุ่มลูกคา้เดิมใหย้งัคงเป็นสมาชิกและใชบ้ริการต่อไป โดยให ้

มี Churn Rate ไม่เกิน 15%4   
 สร้างฐานลูกคา้ใหม่ โดยขยายไปยงักลุ่มลูกคา้ใหม่ใหไ้ดจ้  านวน 

สมาชิกท่ีใชบ้ริการเพิ่มจากเดิม 20 คน5   
 พฒันาและออกสินคา้ใหม่ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ (จาก 

แบบส ารวจความตอ้งการของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑใ์หม่) 
1.4.3.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 3 เป็นตน้ไป) 
 ด าเนินกิจการจนอยูใ่นจุดคุม้ทุน โดยตอ้งมี ค่าผลตอบแทนจากการ 

ลงทุน (Return on Investment) มากกวา่ศูนย ์
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1.5 ปัญหาทีเ่กดิกบัผู้บริโภค และคุณค่าจากสินค้าทีค่าดว่าลูกค้าได้รับ (Customer Pain 
and Gain) 
 

ตารางท่ี 1.2 แสดงปัญหาและคุณค่าจากสินคา้ท่ีคาดวา่ลูกคา้ไดรั้บ 
ปัญหาทีเ่กดิกบัผู้บริโภค (Customer Pain) คุณค่าจากสินค้าทีค่าดว่าลูกค้าได้รับ 

(Customer Gain) 
กงัวลในเร่ืองความสะอาดและปลอดภยั 
โดยเฉพาะอยา่งยิง่เร่ืองการปนเป้ือนในอาหาร 
(วชิิตา คะแนนสิน, 2563) 

รับประกนัในดา้นความสดใหม่ สะอาดและ
ปลอดภยั โดยบรรจุใส่ในแพค็เกจท่ีสะอาดและ
แน่นหนา  

ไม่สามารถค านวณปริมาณวตัถุดิบท่ีเหมาะสม
ในการท าอาหารแต่ละม้ือได ้ท าใหเ้กิดขยะจาก
เศษอาหาร และควบคุมค่าใชจ่้ายไดย้าก 
(Brandbuffet, 2564) 

กล่องชุดปรุงอาหารส าหรับประกอบอาหาร
ดว้ยวตัถุดิบปริมาณท่ีเหมาะสมในแต่ละม้ือ 
ช่วยลดอาหารเหลือทิ้ง และสามารถควบคุม
รายจ่ายในแต่ละม้ือได ้

มีขอ้จ ากดัในเร่ืองของเวลาหรือร้านคา้ใน
ละแวกท่ีอยูอ่าศยั ท าใหไ้ม่สามารถสรรหา
วตัถุดิบท่ีตอ้งใชใ้นการปรุงอาหารได ้
(SCGLogistics, 2563) 

บริการ Delivery จดัส่งสินคา้ถึงบา้น โดย
สามารถสั่งซ้ือสินคา้ไดผ้า่นเวบ็ไซตห์รือ
แอพพลิเคชัน่ อีกทั้งยงัสามารถเลือกวนั 
ปริมาณสินคา้ และจ านวนคร้ังท่ีตอ้งการให้
จดัส่งได ้

มีความตอ้งการท าอาหาร แต่ไม่รู้วธีิการ
ท าอาหารเมนูนั้นๆ หรือคิดวา่เป็นเร่ืองท่ียุง่ยาก 
(Brandbuffet, 2564) 

ชุดปรุงอาหารท่ีรวมวตัถุดิบท่ีจ าเป็นส าหรับ
การปรุงอาหารเมนูนั้นๆ มาพร้อมกบัสูตรและ
วธีิการท าไวอ้ยา่งครบถว้น 

 
 
 
 
 
 
 
1 ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบ D2C สามารถน าเสนอขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรงผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายของตนเอง (Brandbuffet, 
2564) 
2 การตลาดแบบ Influencer Marketing เหมาะส าหรับการสร้างแบรนดห์รือเปิดตวัสินคา้ใหม่ (PostToday, 2563)  
3 จากการประเมินยอดขายในหวัขอ้ท่ี 2.7  
4 โดยปกติของธุรกิจท่ีเพิ่มเร่ิมตน้จะมี Churn Rate อยูท่ี่ 10—15% (Ichi.pro, 2565) 
5 จากการประเมินยอดขายในหวัขอ้ท่ี 2.7 
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บทที ่2 
แผนการตลาด 

 
 

2.1 การศึกษาภาพ รวมของตลาด 
                       ส าหรับกลุ่มอุตสาหกรรม Food delivery ในประเทศไทย จากการเพิ่มการท าตลาดจาก
ผูป้ระกอบธุรกิจแพลตฟอร์มขนส่งอาหารและการท าการตลาดโดยเฉพาะการจดัโปรโมชั่นเป็น
ประจ า ส่งผลให้ดชันีความถ่ีในการสั่งอาหารของผูบ้ริโภคในปี พ.ศ. 2565 อยูท่ี่ 477 (ฐาน 100 ท่ีปี 
2561) ซ่ึงเป็นตวัเลขท่ีสูงข้ึน 2.9% แต่ชะลอลงเม่ือเทียบกบัปีพ.ศ. 2564 มีรายการสั่งซ้ือต่อคร้ังโดย
เฉล่ียท่ีประมาณ 193 บาท เป็นยอดค าสั่งซ้ือทีเพิ่มสูงข้ึนจากค่าเฉล่ียท่ีประมาณ 190 บาท ซ่ึงจากการ
เพิ่มข้ึนของปริมาณการสั่งและราคาดังกล่าว มูลค่าตลาด Food Delivery ในปี 2565 จะมีมูลค่า
ประมาณ 7.9 หม่ืนล้านบาท หรือขยายตวั 4.5% ชะลอลงจากฐานท่ีเร่งตวัสูงในปี 2564 ท่ีผ่านมา 
(ศูนย์วจัิยกสิกรไทย, 2564)  
                      ยิ่งไปกวา่นั้นมีการคาดการณ์วา่ในช่วง 2-3 ปีขา้งหนา้ เม่ือสถานการณ์แพร่ระบาดของ
โรค Covid-19 ผอ่นคลายลง ธุรกิจ Food delivery ในไทยมีเกณฑ์ท่ีจะเติบโตอย่างต่อเน่ือง มากจาก
ปัจจยัสนบัสนุน ดงัน้ี  การเพิ่มข้ึนของผูใ้ชบ้ริการใหม่ ซ่ึงมาจากความตอ้งการความสะดวกสบายท่ี
ยงัคงมีอยา่งต่อเน่ือง, การใชบ้ริการท่ีเพิ่มสูงข้ึนจากฐานลูกคา้เดิม เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมี
เคยชินกบัการใชบ้ริการ และสุดทา้ย คือ การขยายตลาดการให้บริการไปในธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้ง
กบัอุปทานของร้านอาหาร (SCBEIC, 2564)  
 
 

2.2 บทวเิคราะห์คู่แข่ง  
                     การวิเคราะห์คู่แข่งจะแบ่งออกเป็น 1. คู่แข่งทางตรง หรือ ธุรกิจท่ีน าเสนอผลิตภณัฑ์
รูปแบบเดียวกัน เพื่อน าเสนอแก่ลูกค้ากลุ่มเดียวกัน โดยคู่แข่งทางตรงของ Meal Kit Delivery 
Service ไดแ้ก่ ธุรกิจท่ีขายผลิตภณัฑ์ในรูปแบบของ Meal kit และมีบริการจดัส่งเดลิเวอร่ี  และ 2. 
คู่แข่งทางออ้ม หรือ ธุรกิจท่ีน าเสนอผลิตภณัฑ์ในรูปแบบท่ีแตกต่างกนั เพื่อน าเสนอแก่ลูกคา้กลุ่ม
ใกล้เคียงกนั รวมไปถึงธุรกิจท่ีมีผลิตภณัฑ์ในรูปแบบท่ีใกล้เคียงกนั เพื่อน าเสนอแก่ลูกคา้กลุ่มท่ี
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แตกต่างกนั โดยคู่แข่งทางออ้มของ Meal Kit Delivery Service ไดแ้ก่ ธุรกิจอาหารท่ีให้บริการแบบ
ผกูป่ินโต   
   
ตารางท่ี 2.1 แสดงการวเิคราะห์คู่แข่ง แบ่งออกเป็นดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา และช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

คู่แข่งทางตรง คู่แข่งทางอ้อม 
Gourmet Meal Kit 

By Gourmet Market 
x Wongnai 

Cookit Delivery Absolute FitFood 
 

ป่ินโตครัวบา้น 
 

สุขทุกค า 
 

ผลติภัณฑ์ 
(Product) 

ชุดเมนูพร้อมปรุง 10 
เมนูนานาชาติ 

(เกาหลี ฝร่ัง และ
ไทย) 

บริการจดัส่งชุด
ท าอาหาร เมนู
นานาชาติ 

Gourmet Health 
Food Delivery 

(ไทย จีน ฝร่ัง ญ่ีปุ่น) 

บริการจดัส่ง
อาหารไทย แบบ

รายเดือน  

บริการจดัส่ง
อาหารเพื่อ

สุขภาพ แบบราย
เดือน 

ราคา 
(Price) 

149 – 499 บาท/เมนู 165-270 บาท/เมนู โปรแกรม
หลากหลาย เร่ิมตน้4-
10 สปัดาห์ ราคาเฉล่ีย 
500-1,000 บาท/คน/
วนั 

3,100-9,300 บาท/
เดือน 

- โปรแกรม
อาหารเฉพาะ
โรค     

เดือนละ 17,700
บาท (ราตาเฉล่ีย 
590 บาท/วนั) 

ช่อง
ทางการจดั
จ าหน่าย 
(Place) 

- Application 
- Website 
- กร์ูเมต ์มาร์เก็ต 3 

สาขา คือ เอม็โพ
เรียม, เอม็ควอ
เทียร์ และพารา
กอน 

- Website 
- Facebook 
- Line@ 
- สัง่โดยตรงผา่น
เบอร์โทรศพัท ์

 

- Website 
- Facebook 
- Line@ 
- สัง่โดยตรงผา่น
เบอร์โทรศพัท ์

- สตูดิโอ Absolute 
You  Yoga and 
Pilates ทั้ง 13สาขา  

- Website 
- Line@ 
- สัง่โดยตรงผา่น
เบอร์โทรศพัท ์

 
 

- Website 
- Facebook 
- Line@ 
-  สัง่
โดยตรงผา่นเบอร์
โทรศพัท ์

กลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 
(Target) 

คนท่ีมีไลฟ์สไตล์
ชอบท าอาหาร 

แม่บา้น และ
ชาวต่างชาติท่ีมาใช้
ชีวติในประเทศ

ไทย 

คนท่ีรักสุขภาพ และ
คนท่ีตอ้งการควบคุม

น ้ าหนกั 

คนท่ีรักสุขภาพ 
และผูสู้งอาย ุ

ผูสู้งอาย ุ
โดยเฉพาะ ผูท่ี้
เป็นโรคมะเร็ง 
เบาหวาน และ ไต 

แหล่งข้อมูล (ผูจ้ดัการออนไลน์, 
2563) 

เวบ็ไซตข์องธุรกิจ 
https://www.cooki

tdelivery.com/ 

เวบ็ไซตข์องธุรกิจ 
https://www.absolute
fitfood.com/th/about/

?noredirect=th-TH 

เวบ็ไซตข์องธุรกิจ 
https://www.xn--

m3chf5a2bl9abu5l
qc.com/ 

เวบ็ไซตข์องธุรกิจ 
https://www.healt
hmedelivery.com/

about/ 
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2.3 ส่วนแบ่งทางการตลาด และการวางต าแหน่งในใจลูกค้า (STP)  
                       ส่วนแบ่งทางการตลาด (Segmentation) กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย(Targeting) และต าแหน่ง
ทางการตลาด (Positioning) ของธุรกิจ Meal Kit Subscription Boxes สามารถวเิคราะห์ไดด้งัน้ี 
 

2.3.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation)  
2.3.1.1  การแบ่งส่วนตลาดตามหลักประชากรศาสตร์ (Demographic 

Segmentation) 
 
ตารางท่ี 2.2 แสดงการแบ่งตามขนาดของครอบครัว 

ขนาดครอบครัว ร้อยละของครัวเรือไทยทั้งหมด 
ครอบครัวคนเดียว 20.5 
ครอบครัว 2 คน 27.3 

ครอบครัวขนาดใหญ่ (ตั้งแต่ 3 คนข้ึนไป) 52.2 
ท่ีมา: ณรจญา ตัญจพฒัน์กุล (2563) 
 

2.3.1.2  การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (Behavioristic Segmentation) 
 

ตารางท่ี 2.3 แสดงการแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม 

Generation ช่วงอายุ พฤติกรรมของผู้บริโภค 
Baby Boomer 57 – 75 ปี 

(1946 – 1964) 
- พฤติกรรมการซ้ือ: มกัชอบดูสินคา้ท่ีหน้าร้าน เพราะสามารถ
จบัสินคา้จริงได ้ดงันั้น โฆษณาทางโทรทศัน์มีผลอย่างยิ่งใน
การตดัสินใจซ้ือ เพราะผูบ้ริโภควยัน้ีส่วนใหญ่จะอาศยัท่ีบา้น
โดยไม่ไดท้  างาน 

- พฤติกรรมการบริโภคอาหาร: จะเนน้อาหารเพื่อการมีชีวิตท่ีมี
คุณภาพดียิ่งข้ึน อาหารเพื่อการป้องกนัจากโรคเร้ือรังต่าง ๆ 
ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ียงัคงยึดติดกบัอาหารท่ีเป็นรสชาติแบบดั้งเดิม
มากกว่าผูบ้ริโภคกลุ่มอ่ืนๆ นิยมใช้ต าราอาหารเป็นคู่มือใน
การ และยินดีจ่ายเงินเพิ่มเพื่อซ้ืออาหารระดับพรีเมียมท่ีให้
ประโยชน์แก่ร่างกายมากกวา่อาหารปกติทัว่ไป 
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ตารางท่ี 2.3 แสดงการแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (ต่อ) 

Generation ช่วงอายุ พฤติกรรมของผู้บริโภค 
Gen X 41 - 56 ปี  

(1965 - 1980) 
- พฤติกรรมการซ้ือ: เป็นกลุ่มท่ีอยูใ่นวยัท างานจึงมีศกัยภาพใน
การใชจ่้ายสูง มีความช่างสงสัย ตอ้งการขอ้มูลของสินคา้อยา่ง
ครบถ้วน มีแนวโน้มท่ีจะลองสินค้าใหม่ ๆ หากทางได้รับ
ขอ้เสนอส่วนลด อีกทั้งยงัมกัจะรับข่าวสารมาจากกลุ่มเพื่อน
และญาติพี่นอ้ง ดงันั้นการบอกปากต่อปาก  จึงมีอิทธิพลอยา่ง
ยิง่ในการเลือกซ้ือ  

- พฤติกรรมการบริโภคอาหาร: ชอบอาหารท่ีมีคุณค่าดา้นราคา 
(คุณภาพเปรียบเทียบกบัราคา) นิยมอาหารประเภท Authentic, 
Homemade และ Organic แต่ยงัชอบรับประทานอาหารท่ีมี
รสชาติท่ีคุน้เคย ชอบอาหารท่ีสะดวกและรวดเร็วในการปรุง
แต่ง มกัมีการใชจ่้ายเพื่อซ้ือสินคา้อาหารสดในตลาดและห้าง 
(Grocery) อีกทั้งมีแนวโน้มท่ีจะซ้ือสินคา้อาหารระดบัพรีเม่ีย
มมากกวา่กลุ่มอ่ืนๆ 

Gen Y 25 - 40 ปี  
(1981 - 1996) 

- พฤติกรรมการซ้ือ: เน้นการสั่งของแบบ Omni Channel การ
บอกต่อปากต่อปาก  และ ช่องทางออนไลน์มีอิทธิพลอยา่งยิ่ง
ในการเลือกซ้ือสินคา้ เพราะคนในรุ่นน้ีมีการใชเ้ทคโนโลยีได้
อย่างคล่องแคล่ว และเน้นประสบการณ์ท่ีได้รับจากการซ้ือ
สินคา้หรือบริการ มากกวา่การเลือกซ้ือเพื่อเป็นเจา้ของ ดงันั้น
การสร้างประสบการณ์การขายท่ีดี หรือการสร้างเร่ืองราวใน
กับ สินค้า  ห รือ  Storytelling เพื่ อส ร้างความแตก ต่ า ง มี
ความส าคญัอยา่งมาก 

- พฤติกรรมการบริโภคอาหาร: มกัมองหาประสบการณ์ในการ
บริโภคอาหารแปลกใหม่ และยินดีท่ีจะจ่ายเงินเพิ่มเม่ือเห็นวา่
จะเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพ มกัชอบอาหารท่ีสามารถแสดง
แหล่งท่ีมาของส่วนผสมต่างๆ ไดท่ี้ชดัเจน 
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ตารางท่ี 2.3 แสดงการแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (ต่อ) 

Generation ช่วงอายุ พฤติกรรมของผู้บริโภค 
Gen Z 9  -  2 4  ปี  

(1997- 2012) 
- พฤติกรรมการซ้ือ : ผู ้บริโภคกลุ่มน้ีท่ี เ ติบโตมาร่วมกับ
อินเทอร์เน็ต จึงมีพฤติกรรมท่ีช่างเลือก คาดหวงัขอ้มูลสินคา้
ท่ีชัดเจนจากผูข้าย และต้องการสินคา้ท่ีมีความแตกต่าง มี
แนวโนม้ท่ีจะเลือกซ้ือของจากร้านท่ีมีนโยบายการก าจดัขยะ
อาหาร ( food waste) หรือ ใช้บรรจุภัณฑ์ ท่ี เ ป็นมิตรต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม  

- พฤติกรรมการบริโภคอาหาร: ไม่ยึดติดในแบรนด์ และมี 
Loyalty ท่ีต  ่า จึงเปิดกวา้งรับวตัถุดิบและอาหารใหม่ๆ ให้
ความส าคญักบัความย ัง่ยืนของส่ิงแวดลอ้ม จึงเกิดการเลือก
บริโภค เช่น Organic food  สนุกกับการการผสมผสาน
วตัถุดิบใหม่ๆ เพื่อสร้างสูตรอาหารรูปแบบใหม่ 

ท่ีมา: Wongnai for Business (2565) และ อุตสาหกรรมพัฒนามูลนิธิเพือ่สถาบันอาหาร (2563) 
     

2.3.2 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 
 

ตารางท่ี 2.4 การระบุกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
              ขนาดครอบครัว 
กลุ่ม Generation 

ครอบครัวคนเดยีว ครอบครัว 2 คน ครอบครัวขนาดใหญ่ 
(ตั้งแต่ 3 คนขึน้ไป) 

Baby Boomer    

Gen X    

Gen Y กลุ่มเป้าหมายอนัดบัหน่ึง  กลุ่มเป้าหมายอนัดบัสอง 

Gen Z  

 
       กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ Meal Kit Delivery Service คือ ลูกคา้ท่ีอยูใ่นกลุ่ม Generation 

Z อายรุะหวา่ง 9-24 ปี (แต่จะเนน้ไปท่ีผูท่ี้มีอายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป เน่ืองจากเป็นอายขุั้นต ่าท่ีสามารถ
ท างานไดแ้ละคาดวา่มีก าลงัในการใชจ่้าย) และ Generation Y อายรุะหวา่ง 25-40 เน่ืองจากเป็นกลุ่ม
คนท่ีอยูใ่นช่วงวยัท างาน ซ่ึงมีก าลงัในการใชจ่้ายสูง และเป็นกลุ่มท่ีมีพฤติกรรมการซ้ือและการ
บริโภคอาหารท่ีตรงกบัลกัษณะของสินคา้ ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดเ้ป็นสองกลุ่ม ดงัน้ี 
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2.3.2.1 กลุ่มเป้าหมายอนัดบัหน่ึง ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้วยัท างานทุกเพศท่ีมี 

อายุในช่วง 18-40 ปี อาศยัอยู่ตวัคนเดียว มีความช่ืนชอบและมกัจะประกอบอาหารทานเองอยู่เป็น
ประจ า ซ่ึงมกัจะท าเป็นอาหารแบบจานเดียว จึงมีความตอ้งการความสะดวกสบายและประหยดัเวลา
ในการประกอบอาหาร 

2.3.2.2 กลุ่มเป้าหมายอนัดบัสอง ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้วยัท างานทุกเพศท่ีมี 
อายุในช่วง18-40 ปี ท่ีอาศัยแบบครอบครัวขนาดใหญ่ คือมีสมาชิกตั้ งแต่สามคนข้ึนไป มักจะ
ประกอบอาหารส าหรับทานเองภายในครอบครัว ต้องมีการวางแผนส าหรับการซ้ือวตัถุดิบมา
ประกอบอาหารให้กบัสมาชิกในครอบครัวทาน จึงมีความตอ้งการความสะดวกสบายในการวาง
แผนการควบคุมค่าใชจ่้ายในประกอบอาหาร 
 

2.3.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 
               จากผลการส ารวจปัจจยัท่ีส่งผลให้ประกอบอาหารทานเองและปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือวตัถุในการประกอบอาหารของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย พบว่าปัจจยัท่ีส่งผลให้
ผูบ้ริโภคประกอบอาหารทานเอง สามอนัดบัแรกไดแ้ก่ 1) ความสะดวกสบาย สะอาดและปลอดภยั 
2) การประหยดัและสามารถควบคุมค่าใช้จ่ายได ้3) ควบคุมสัดส่วน และสารอาหารไดต้ามใจชอบ 
และปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือวตัถุในการประกอบอาหาร สามอนัดบัแรกไดแ้ก่ 1) ความ
สดใหม่ของสินคา้ 2) ราคาถูก มีโปรโมชัน่ลดราคา 3) ความเป็นออร์แกนิค ปลอดสารพิษ ดงันั้นจาก
ปัจจยัท่ีกล่าวมาจึงได้เลือกสองปัจจยัท่ีจะน ามาวางต าแหน่งของธุรกิจใน Perceptual map เพื่อให้
ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ วตัถุดิบมีความเป็นออร์แกนิค และการวางแผนควบคุม
ค่าใช้จ่ายได้ง่าย เปรียบเทียบกับคู่แข่งทางตรงอย่าง Gourmet Meal Kit By Gourmet Market x 
Wongnai และ Cookit Delivery 
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รูปภาพท่ี 2.1 แสดงการวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ 

 
 
2.4 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps)  

          จากผลการส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมกัจะประกอบอาหารทานเองอยูเ่ป็นประจ า 
202 คน จึงไดข้อ้มูลท่ีสามารถน ามาก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดได ้ดงัน้ี  
 

2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product strategy)  

รูปภาพท่ี 2.2 แสดงเคร่ืองหมายการคา้ของแบรนด์ Chef n Chill 
 

วตัถดุิบออร์แกนิค 

วตัถดุิบทัว่ไป 

วางแผนควบคมุ

คา่ใช้จา่ยได้ง่าย 

 

วางแผนควบคมุ

คา่ใช้จา่ยได้ยาก 
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          ธุรกิจ Meal Kit Delivery Service ภายใตช่ื้อแบรนด์วา่ “Chef n Chill” ใหบ้ริการจดัส่ง

ชุดวตัถุดิบส าหรับท าอาหารท่ีบา้น  ในรูปแบบของระบบ Subscription คือ บริการท่ีใหลู้กคา้สมคัร
สมาชิกและจ่ายค่าบริการล่วงหนา้เป็นรายเดือน จากนั้นบริษทัจะส่งมอบสินคา้ตามรอบเวลาใหแ้ก่ผู ้
ท่ีสมคัรสมาชิกไว ้ โดยรายละเอียดของสินคา้มีดงัน้ี  
 
 
 
 
 
 

 
 
 

รูปภาพท่ี 2.3 แสดงลกัษณะของชุดท าอาหารส าเร็จรูป (Meal kit) 
ท่ีมาของรูป: https://www.smethailandclub.com/startup-techstartup/6093.html 

- Meal Kit Delivery Service จะเป็นบริการจดัส่งชุดท าอาหารส าเร็จรูป ในรูปแบบ 
ระบบ Subscription ผ่าน Online platform ไดแ้ก่ Website และ Application โดยการให้ลูกคา้ท าการ
สมคัรสมาชิกเพื่อท าการเก็บขอ้มูลลูกคา้ 

- ชุดท าอาหารส าเร็จรูปแต่ละเมนู จะเป็นลกัษณะของการท่ีแยกวตัถุดิบแต่ละชนิด  
เช่น เน้ือสัตว ์ผกั ซอสปรุงรส ใส่ในถุงพลาสติกท่ีซีลปิดสนิทเพื่อป้องกนัการปนเป้ือนของอาหาร 
และมีขอ้มูลวิธีการประกอบอาหารเมนูนั้นๆใส่ไวใ้นกล่อง โดยจะมีเมนูอาหารหลากหลายรายการ 
เพิ่มและปรับเปล่ียนไปในแต่ละเดือนตามความตอ้งการของลูกคา้ท่ีไดจ้ากการส ารวจความคิดเห็น 

- ลูกคา้สามารถเลือกเมนูท่ีตอ้งการใหจ้ดัส่ง โดยสามารถเลือกรูปแบบของโปรแกรม 
ท่ีตอ้งการได ้วา่ตอ้งการจ านวน Serving ในแต่ละสัปดาห์เท่าใด  (จากผลการเก็บขอ้มูลของผูบ้ริโภค 
พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนมากมีความตอ้งการให้รอบการจดัส่งสินคา้อยูท่ี่ 2 รอบ/เดือน และ 4 รอบ/เดือน) 
เพื่อความสดใหม่ของสินคา้ จะท าการจดัส่งสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ในทุกๆสัปดาห์โดยลูกคา้สามารถเลือก
ไดว้า่ตอ้งการใหจ้ดัส่งสินคา้ในวนัใดของสัปดาห์นั้นๆ 

- เมนูอาหารแต่ละเมนู จะมาจากการคิดคน้และพฒันาสูตรอาหารจากเชฟท่ีมีช่ือเสียง  
เพื่อให้ได้เมนูท่ีมีความโดดเด่นและเป็นเอกลกัษณ์ โดยจากผลการส ารวจประเภทของอาหารท่ี
ผูบ้ริโภคมกัจะประกอบทานเองอยู่เป็นประจ า ห้าอนัดบัแรกท่ีผูบ้ริโภคมกัจะประกอบอาหารมาก

https://www.smethailandclub.com/startup-techstartup/6093.html
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ท่ีสุด ไดแ้ก่ อาหารไทย ยุโรป เกาหลี ญ่ีปุ่น และจีน ตามล าดบั ดงันั้นเมนูอาหารในเบ้ืองตน้ท่ีมีให้
ลูกคา้ไดเ้ลือกจะเป็นเมนูอาหารท่ีไดรั้บความนิยม ทั้งหมด 15 เมนู ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 2.5 แสดง เมนูอาหารของแบรนด ์Chef n Chill 

ประเภทอาหาร จ านวนเมนู เมนูอาหาร 
อาหารไทย 6 ตม้ย  า, ผดัไทย, แกงเขียวหวาน, แกง

มสัมัน่, ผดักระเพรา และพะโล ้
อาหารยุโรป 3 สเตก๊, สปาเกตต้ี, สตูว ์  
อาหารเกาหลี 2 คิมบบั, ซุปกิมจิเตา้หู้อ่อน 
อาหารญ่ีปุ่น 2 สุก้ียาก้ี, แกงกะหร่ี 
อาหารจีน 2 ก๋วยเต๋ียวหลอด, ไก่ผดัมะม่วงหิมพานต ์

 

2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price strategy)  
            จากผลการสอบถามจากผูบ้ริโภคพบวา่ราคาสูงสุดต่อม้ือท่ีผูบ้ริโภคสามารถยอมรับได้

และจ านวนม้ืออาหารต่อวนัท่ีเหมาะสมต่อผูบ้ริโภค พบวา่ช่วงราคาท่ีผูบ้ริโภคส่วนมากจะยอมรับได้
อยู่ท่ีราคาไม่เกิน 300 บาท ดังนั้นบริการ Meal Kit Delivery Service จึงมีการตั้งราคาส าหรับม้ือ
อาหารโดยเฉล่ีย 150-300฿/เมนู ข้ึนอยูก่บัขนาดของโปรแกรมท่ีลูกคา้เลือก หากเลือกจ านวนม้ือมาก 
ราคาต่อม้ือจะยิ่งถูกลง  โดยรายละเอียดของราคาแต่ละโปรแกรมเป็นไปตามตารางท่ี 3.2 ส าหรับค่า
ขนส่ง จะเลือกใช้บริการขนส่งแบบควบคุมอุณหภูมิในการจดัส่งสินคา้ โดยท าการคิดค่าใช้จ่ายใน
การขนส่งเพิ่มเติมแยกออกจากราคาของโปรแกรม ค่าบริการในการขนส่งอยูท่ี่รอบละ 200 บาท 
           
ตารางท่ี 2.6 แสดงรายละเอียดของโปรแกรม 

รูปแบบโปรแกรม ขนาดของโปรแกรม ราคาต่อมือ้ รวมราคาโปรแกรมต่อเดือน 
Single 5 เมนู/สัปดาห์ 300฿ 6,000฿ 

10 เมนู/สัปดาห์ 250฿ 10,000฿ 
Family 

(for 3-4 people) 
20 เมนู/สัปดาห์ 200฿ 16,000฿ 
40 เมนู/สัปดาห์ 150฿ 24,000฿ 
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2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place strategy)  

             ธุรกิจ Meal Kit Delivery Service ไดว้างช่องทางการจดัจ าหน่ายในลกัษณะแบบ Direct 
to Consumer (D2C) ด้วยการพัฒนาแพลตฟอ ร์มออนไล น์ของตน เอง  ได้แ ก่  เ ว็บไซต์  
www.chefnchill.com และ แอพพลิเคชัน่ Chef n Chill เพื่อท่ีแบรนดจ์ะสามารถออกแบบและบริหาร

จดัการ Customer Journey ไดต้ั้งแต่ตน้จนจบโดยไม่ตอ้งพึ่งพาคนกลาง โดยท่ีจะใช้แพลตฟอร์ม
ออนไลน์น้ีในการน าเสนอขายสินคา้ รับค าสั่งซ้ือและช าระเงิน (Internet Banking/บตัรเครดิต/บตัรเด
บิต) ติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้  รวมถึงการใชเ้ก็บขอ้มูลของลูกคา้เพื่อน ามาใช้แกไ้ขและพฒันาให้ตรง
กบัความตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน 
 

2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion strategy)  
2.4.4.1 สร้างการรับรู้ในตราสินคา้ (Brand Awareness) 

ใชก้ลยทุธ์การตลาดแบบ Influencer Marketing ซ่ึงเหมาะส าหรับการสร้างแบรนดห์รือ
เปิดตวัสินคา้ใหม่ เพราะการใช ้Influencer จะท าให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีตรงกบัท่ีแบรนด์
ตอ้งการได ้ซ่ึงจากการส ารวจพบวา่ ส่ือช่องทางท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกประกอบอาหารทานเองและ
การตดัสินใจซ้ือวตัถุดิบของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ ช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook และ YouTube 
ดงันั้นจะท าการส่งชุด Meal kit จ  านวน 10 เมนู เทียบเท่ากบัโปรแกรม Single คิดเป็นเงินมูลค่า 2,500 
บาท ไปใหก้บั Influencer ท่ีกลุ่มเป้าหมายมกัจะติดตามและนึกถึงมากท่ีสุดจ านวน 10 คน ไดท้ดลอง
ใชแ้ละให ้Influencer เหล่านั้นลงรีววิตามช่องทางออนไลน์ต่างๆ เป็นการสร้างการรับรู้ในตราสินคา้
ใหแ้ก่กลุ่มเป้าหมาย 

2.4.4.2 การส่งเสริมการขาย 
จากการส ารวจ รูปแบบของโปรโมชัน่หรือการตลาดท่ีสามารถดึงดูดกลุ่มเป้าหมายให้

สนใจสมคัรใช้บริการ Meal Kit Delivery Service ไดม้ากท่ีสุด ไดแ้ก่ ส่วนลดส าหรับสมาชิกใหม่, 
การไม่คิดค่าขนส่ง และราคาพิเศษส าหรับสมาชิกท่ีสมคัรใชบ้ริการเป็นรายปี ดงันั้นในช่วง 6 เดือน
แรกของการเปิดตวัสินค้า จะมีการน าเสนอโปรโมชั่น ไม่คิดค่าขนส่งในเดือนแรกท่ีใช้บริการ
ส าหรับสมาชิกใหม่ เพื่อเป็นการดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมายกลายมาเป็นกลุ่มลูกคา้ และหลงัจากนั้น
ในช่วงปีท่ี 1-2 จึงท าการเสนอโปรโมชัน่ราคาพิเศษส าหรับลูกคา้เก่าท่ีสมคัรใชบ้ริการล่วงหน้าเป็น
รายปี โดยให้ส่วนลด 10% จากยอดรวมตามโปรแกรมท่ีลูกค้าเลือก เพื่อส่งเสริมให้เกิดความ
จงรักภกัดีในแบรนดสิ์นคา้ 
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2.5 เป้าหมายทางการตลาด  
 

2.5.1 เป้าหมายระยะส้ัน (6 เดือนแรก) 
2.5.1.1  พฒันาช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบ D2C ผา่นเวบ็ไซตแ์ละ 

แอพพลิเคชัน่6 
2.5.1.2  สร้าง Brand awareness ความน่าเช่ือถือท่ีดีใหแ้ก่แบรนด ์โดยใช้

กลยทุธ์การตลาดแบบ Influencer Marketing7 วดัผลดา้นการสร้างการรับรู้ไดจ้ากการคิดค่าโฆษณา
ต่อจ านวนคนท่ีเขา้ถึงเน้ือหาหน่ึงคน (Cost  per reach) โดยตอ้งการให ้CPR ต ่ากวา่ 1฿ 

2.5.1.3  มีจ  านวนสมาชิกท่ีใชบ้ริการภายในปีแรก 200 คน8  
 

2.5.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 1-2) 
2.5.2.1  รักษากลุ่มลูกคา้เดิมใหย้งัคงเป็นสมาชิกและใชบ้ริการ  

ต่อไปโดยใหมี้ Churn Rate ไม่เกิน 15%9  
2.5.2.2  สร้างฐานลูกคา้ใหม่ โดยขยายไปยงักลุ่มลูกคา้ใหม่ใหไ้ด ้

จ านวนสมาชิกท่ีใชบ้ริการเพิ่มจากเดิม 20 คน10  
2.5.2.3  พฒันาและออกสินคา้ใหม่ใหต้รงกบัความตอ้งการของ  

ลูกคา้ (จากแบบส ารวจความตอ้งการของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑใ์หม่) 
 

2.5.3  เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 3 เป็นตน้ไป) 
2.5.3.1. ด าเนินกิจการจนอยูใ่นจุดคุม้ทุน โดยตอ้งมี ค่า  

ผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Investment) มากกวา่ศูนย ์
 
 
 
 
 
 
6 ช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบ D2C สามารถน าเสนอขายสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคไดโ้ดยตรงผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายของตนเอง (Brandbuffet, 
2564) 
7 การตลาดแบบ Influencer Marketing เหมาะส าหรับการสร้างแบรนดห์รือเปิดตวัสินคา้ใหม่ เพราะการใช ้Influencer จะท าให้สามารถเขา้ถึง
กลุ่มเป้าหมายท่ีตรงกบัท่ีแบรนดต์อ้งการได ้(PostToday, 2563)  
8 จากการประเมินยอดขายในหวัขอ้ท่ี 2.7 
9 โดยปกติของธุรกิจท่ีเพิ่มเร่ิมตน้จะมี Churn Rate อยูท่ี่ 10—15% (Ichi.pro, 2565) 
10 จากการประเมินยอดขายในหวัขอ้ท่ี 2.7 
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แผนการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาดและงบประมาณ  

 
ตารางท่ี 2.7 แสดงการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาด ภายใน 6 เดือนแรก 

กจิกรรม รายละเอยีด
งบประมาณ 

งบประมาณ/6
เดอืน 

เดอืน 

1 2 3 4 5 6 

กลยุทธ์ด้านสินค้า 
ออกแบบและพฒันาสินคา้11 100,000 บาท/15

เมนู/เดือน 
400,000 บาท       

กลยุทธ์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ออกแบบพฒันาช่องทางการจดั
จ าหน่ายทาง แอพพลิเคชัน่12 

30,000 บาท 30,000 บาท       

ออกแบบพฒันาช่องทางการจดั
จ าหน่ายทาง เวบ็ไซต ์ E-
Commerce13 

39,000 บาท 39,000 บาท       

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมตลาดและการขาย 
จา้ง Influencer รีววิสินคา้จ านวน 
10 คน14 

1,200-6,000 
บาท/คน 

240,000 บาท 
(คิดจากราคา 

6,000บาท/คน) 

      

Meal kit ส าหรับส่งให ้Influencer 
จ านวน 10คน 

25,000 บาท 100,000 บาท       

ซ้ือโฆษณาช่องทางออนไลน์ 
(Facebook, Instagram)15 

30,000 บาท/
เดือน 

120,000 บาท       

ฟรีค่าขนส่งหน่ึงเดือนแรก
ส าหรับลูกคา้ใหม่ 

800 บาท/คน 160,000 บาท 
(ส าหรับลูกคา้ 

200คน จากการ
ประเมินยอดขาย) 

      

รวมค่าใช้จ่ายภายใน 6 เดอืนแรก เท่ากบั 1,089,000 บาท 
 
 
 
11 ราคาแพค็เกจคิดคน้และพฒันาสูตรอาหารจากเชฟท่ีมีช่ือเสียง สืบคน้ราคาจาก www.chefcookingbydaiki.com 
12 จากการสอบถามราคาส าหรับออกแบบแอพพลิเคชัน่จากบริษทั sc-sparksolution 
13 จากการสอบถามราคาส าหรับออกแบบเวบ็ไซตจ์ากบริษทั websitegang 
14 ค่าบริการการโพสตข์อง Influencer ระดบั Micro (ผูติ้ดตาม 10k-30k) จนถึงระดบั Macro (ผูติ้ดตาม 100k-300k)  ตามเรทราคาของบริษทั Kollective One 
15 ราคาท่ีเหมาะสมในการลงโฆษณาใน Facebook ส าหรับธุรกิจท่ีเพิ่งเร่ิมตน้จากการวเิคราะห์ของบริษทั ktndevelop 
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ตารางท่ี 2.8 แสดงการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาด ภายในปีท่ี1-2 

 
 
 
 
 
 
 
 
16 ราคาแพค็เกจคิดคน้และพฒันาสูตรอาหารจากเชฟท่ีมีช่ือเสียง สืบคน้ราคาจาก www.chefcookingbydaiki.com 
17 ค่าบริการการโพสตข์อง Influencer ระดบั Micro (ผูติ้ดตาม 10k-30k) จนถึงระดบั Macro (ผูติ้ดตาม 100k-300k) เรทราคาของบริษทั Kollective 
One 
18 ราคาท่ีเหมาะสมในการลงโฆษณาใน Facebook ส าหรับธุรกิจท่ีเพิ่งเร่ิมตน้จากการวิเคราะห์ของบริษทั ktndevelop  
19 ส่วนลด 10% จากยอดรวมตามโปรแกรมท่ีลูกคา้เลือก โดยสมมติใหเ้ป็นโปรแกรมท่ีมีขนาดเลก็ท่ีสุด และจากขอ้มูลปฐมภูมิพบวา่ผูบ้ริโภค 50% 
สนใจโปรโมชัน่ราคาพิเศษส าหรับสมาชิกรายปี ดงันั้นจึงประมาณลูกคา้เก่าท่ีจะสมคัรใชอ้ยูท่ี่ 100คน 

กจิกรรม รายละ เอียด
งบประมาณ 

งบประมาณ/ปี เดอืน 

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

กลยุทธ์ด้านสินค้า       
ออกแบบและพัฒนา
สินคา้16 

100,000บาท/
15เมนู/เดือน 

1,200,000 บาท             

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมตลาดและการขาย       
จ้ า ง  Influencer รี วิ ว
สินคา้จ านวน 10 คน17 

1,200-6,000 
บาท/คน 

720,000 บาท 
( คิ ด จ า ก ร าค า 
6,000บาท/คน) 

            

Meal kitส าหรับส่งให้  
Influencer จ านวน  10
คน 

25,000 บาท 300,000 บาท             

ซ้ื อ โฆษณา ช่องทาง
ออนไลน์  (Facebook, 
Instagram)18 

30,000บ า ท /
เดือน 

360,000 บาท             

ส่วนลดส าหรับลูกค้า
เ ก่าท่ีสมัครใช้บริการ
ล่วงหนา้เป็นรายปี19 

600บาท/คน/
เดือน 

72,000 บาท             

ยอดรวมค่าใช้จ่ายต่อปี เท่ากบั 2,652,000 บาท          
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ตารางท่ี 2.9 แสดงการด าเนินการส่งเสริมทางการตลาด ภายในปีท่ี 3 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
20 ราคาแพค็เกจคิดคน้และพฒันาสูตรอาหารจากเชฟท่ีมีช่ือเสียง สืบคน้ราคาจาก www.chefcookingbydaiki.com 

กจิกรรม รายละเอยีด
งบประมาณ 

งบประมาณ/ปี เดอืน 

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

กลยุทธ์ด้านสินค้า       
ออกแบบและพฒันา
สินคา้20 

100,000 
บาท/15เมนู/
เดือน 

1,200,000 บาท             

กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมตลาดและการขาย       
จา้ง Influencer รีววิ
สินคา้จ านวน 10 คน 

1,200-6,000 
บาท/คน 

720,000 บาท 
(คิดจากราคา 
6,000บาท/คน) 

            

Meal kit ส าหรับส่งให ้
Influencer จ านวน 10
คน 

25,000 บาท 300,000 บาท             

ซ้ือโฆษณาช่องทาง
ออนไลน์ (Facebook, 
Instagram) 

30,000 บาท/
เดือน 

360,000 บาท             

ยอดรวมค่าใช้จ่ายต่อปี เท่ากบั  2,580,000 บาท 

http://www.chefcookingbydaiki.com/
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2.4 การประมาณยอดขาย (Sales forecast) 
 

การประเมินยอดรายรับจากการขายสินคา้ของ ธุรกิจ Meal Kit Delivery Service ของ
แบรนด์ “Chef n Chill” จะคาดการณ์เทียบกบัคู่แข่งทางตรงอยา่ง Cookit Delivery ซ่ึงมียอดขายอยูท่ี่ 
200 ออเดอร์ (SME Startup, 2560) ดงันั้นจึงประมาณจ านวนลูกคา้ท่ีจะสมคัรใช้บริการ Meal Kit 
Subscription Boxes จะประมาณไวท่ี้ 200 คน เทียบเท่ากนักบัคู่แข่งทางตรง และจากการส ารวจขนาด
ครอบครัวของกลุ่มเป้าหมาย พบวา่กลุ่มเป้าหมายมีลกัษณะครอบครัวเป็นแบบครอบครัวขนาดใหญ่
ประมาณ 60% และแบบอาศยัอยูต่วัคนเดียวหรืออาศยัอยูส่องคนประมาณ 40% ดงันั้นจึงไดส้มมติให้
ลูกคา้สมคัรโปรแกรมแบบ Single คิดเป็น 40% และโปรแกรมแบบ Family คิดเป็น 60% โดยเลือก
ขนาดของโปรแกรมต ่าท่ีสุด คือ โปรแกรม Single  6,000 บาท/เดือน และ Family 16,000 บาท/เดือน 

 และจากบทสัมภาษณ์ของคู่แข่งทางตรง พบว่าเม่ือน าความคิดเห็นของลูกค้ามา
วิเคราะห์และปรับปรุงการให้บริการ พบว่ามีลูกคา้ท่ีกลบัมาใช้บริการซ ้ าถึง 95% และมีลูกคา้ใหม่ 
5% (Cheechongruay, 2560) ดงันั้นจึงคาดวา่หากแบรนด์ Chef n Chil สามารถพฒันาบริการให้ตรง
กบัความตอ้งการของลูกคา้ไดจ้ะสามารถรักษาลูกคา้เดิมไวไ้ดแ้ละมียอดขายท่ีเพิ่มข้ึนกวา่ปีแรก จาก
ฐานลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ท่ีคาดวา่จะเพิ่มข้ึนไม่นอ้ยกวา่ 5% โดยการตั้งเป้าให้มีลูกคา้ใหม่เพิ่มข้ึน
มากกวา่คู่แข่ง ไวท่ี้เพิ่มข้ึน 10% ในทุกๆปี 

 
ตารางท่ี 2.10 แสดงการประมาณยอดขายปีท่ีหน่ึงถึงหา้ 

 ปีท่ีหน่ึง ปีท่ีสอง ปีท่ีสาม ปีท่ีส่ี ปีท่ีหา้ 
จ านวน
สมาชิก (คน) 

200 220 242 266 293 

ยอดขาย 
(บาท) 

28,800,000 31,680,000 34,848,000 38,332,800 42,166,080 
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บทที ่3 
แผนการด าเนินงาน 

 
 

3.1 การจดทะเบียนบริษทั และ เคร่ืองหมายการค้า21  
 

3.1.1 การจดทะเบียนบริษัท 
3.1.1.1 ยืน่จองช่ือเพื่อจดทะเบียนบริษทั เป็นนิติบุคคลประเภทบริษทั 

จ ากดั (Limited Company) โดยใชช่ื้อวา่ บริษทั เชฟแอนชิล จ ากดั ท่ีกรมพฒันาธุรกิจการคา้ 
3.1.1.2 จดัเตรียมหนงัสือขอ้มูลส าคญัในการตั้งบริษทั เพื่อจดทะเบียนท่ี 

กรมพฒันาธุรกิจการคา้ ภายในสามสิบวนั นบัตั้งแต่ท่ีนายทะเบียนใหก้ารรับรองช่ือบริษทั 
3.1.1.3 ยืน่ค  าขอจดทะเบียนบริษทั พร้อมช าระค่าใชจ่้ายจดทะเบียน 

บริษทั 5,00บาท 
 

3.1.2  การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 
3.1.2.1 ตรวจสอบเคร่ืองหมายการคา้ท่ียื่นขอจดทะเบียนว่าเหมือนหรือ

คลา้ยกบัเคร่ืองหมายท่ีจดทะเบียนไปแลว้หรือไม่ 
3.1.2.2 เตรียมเอกสาร พร้อมยืน่จดทะเบียนท่ีกรมทรัพยสิ์นทางปัญญา 
3.1.2.3 ช าระค่าธรรมเนียมการยื่นค าขอจดทะเบียน 500 บาท และช าระ

ค่าธรรมเนียมรับจดทะเบียน 300 บาท 
 
 
 
 
 
 
21 การจดทะเบียนบริษทัจ ากดั โดยกรมพฒันาธุรกิจการคา้ และ การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ โดยกรมทรัพยสิ์นทางปัญญา 
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3.2 ด้านการด าเนินงาน (Operation Management) 
 
 
 
 
 

             
 
 
 
 
 
 

การด าเนินงานของแบรนด์ Chef n Chill จะท าการรับวตัถุดิบของสดออร์แกนิคมาจาก
เกษตรโดยตรง จากนั้นจะท าการส่งวตัถุดิบของสดท่ีรับมาให้กับโรงงาน OEM ท่ีเป็น One stop 
service คือมีบริการผลิตบรรจุภณัฑ์ และรับบรรจุอาหารลงบรรจุภณัฑ์ ครบในท่ีเดียวกนั จากนั้นจะ
น าสินคา้ท่ีไดม้าจดัเก็บไวท่ี้คลงัสินคา้ของแบรนด์ เม่ือแบรนด์ไดรั้บค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ จะท าการ
ตรวจสอบค าสั่งซ้ือและการช าระเงิน แล้วท าการจดัส่งสินค้าโดยใช้บริการขนส่งแบบควบคุม
อุณหภูมิของบริษทัภายนอก เม่ือติดตามสถานะการขนส่งจนมัน่ใจวา่สินคา้ถึงมือของลูกคา้แลว้ ท า
การสอบถามความพึงพอใจต่อสินคา้และบริการของลูกคา้ เพื่อน ามาพฒันา ปรับปรุงสินคา้และ
บริการใหต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้มากยิง่ข้ึน 
       

  3.2.1 การเลอืกโรงงานผลติบรรจุภัณฑ์และรับบรรจุอาหาร 
  ในการด าเนินงานผลิตสินคา้จะใชบ้ริการบริษทัภายนอก โดยการติดต่อโรงงาน OEM 

ท่ีให้บริการครบวงจรแบบ One stop service ตั้งแต่กระบวนการออกแบบและรับผลิตบรรจุภณัฑ์ 
จนถึงกระบวนการบรรจุผลิตภณัฑ์อาหารลงในบรรจุภณัฑ ์ดงันั้นเกณฑท่ี์ใชใ้นการคดัเลือก ไดแ้ก่ มี

บริการแบบ One stop service, โรงงานน่าเช่ือถือ มีการข้ึนทะเบียนการคา้, ไดม้าตรฐาน
รองรับการผลิต, มีรีวิวจากผูใ้ช้บริการจริง, มีทีมผูเ้ช่ียวชาญคอยให้ค  าปรึกษา , ความ
หลากหลายของบรรจุภณัฑท่ี์มีใหเ้ลือก ซ่ึงโรงงานท่ีน ามาใชเ้ปรียบเทียบไดแ้ก่ 

- บริษทั ทีเค อินเตอร์แพค จ ากดั (TK INTERPACK C.,Ltd) 

Supplier 

OEM 

Chef n 

Chill 

Customer 

รับวัตถุดิบ เช่น เนื้อสตัว์ 

ผัก ออร์แกนิคมาจาก

ตรวจสอบความเรียบร้อย

และจัดการวัตถดุิบ 

ส่งวัตถุดิบที่

รับมาให้กับ
บรรจุวัตถดุิบลง

บรรจภุัณฑ ์
จัดส่งสินคา้มาไว้ที่คลัง

เก็บสินค้าของแบรนด ์

รับค าสั่งซื้อและ

ตรวจสอบการช าระเงิน

สมัครสมาชิกและสั่งซื้อสินค้า

ผ่าน Website หรือ 

จัดส่ง

สินค้า 

ติดตาม

สถานะการ

ติดตามความ

พึงพอใจของ

ลูกค้า 

รอรับสินคา้และแสดงความ

คิดเห็นต่อการใช้บริการ 
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- บริษทั ภาขจร ฟู้ ด จ  ากดั 

จากการเปรียบเทียบทั้งสองโรงงาน แบรนด์ไดต้ดัสินใจเลือกบริษทั ทีเค อินเตอร์แพค จ ากดั (TK 
INTERPACK C.,Ltd) ซ่ึ งตั้ งอยู่ ท่ี 518  หมู่  3  ต าบล บ้านคลองสวน อ.  พระสมุทรเจดีย์ จ . 
สมุทรปราการ 10290 เน่ืองจากตรงตามเกณฑท่ี์ใชใ้นการเปรียบเทียบมากกวา่ 
 
ตารางท่ี 3.1 แสดงการเปรียบเทียบโรงงานผลิตบรรจุภณัฑ์และรับบรรจุอาหาร 

เกณฑ์ในการคัดเลอืก บริษัท ทเีค อนิเตอร์แพค 
จ ากดั 

บริษัท ภาขจร ฟู้ด จ ากดั 
 

มีบริการแบบ One stop service   
โรงงานน่าเช่ือถือ มีการข้ึนทะเบียน
การคา้ 

  

ไดม้าตรฐานรองรับการผลิต   
มีรีววิจากผูใ้ชบ้ริการจริง  - 
ทีมงามท่ีมีเช่ียวชาญคอยให้
ค  าแนะน า 

 - 

มีบรรจุภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลาย มาก นอ้ย 
          

3.2.2 การเลอืกเช่าคลงัเกบ็สินค้าแบบควบคุมอุณหภูมิ 
หลงัท าการรับสินคา้ท่ีผลิตแลว้มาจากโรงงาน จะท าการส่งสินคา้ไปจดัเก็บไวท่ี้คลงั

เก็บสิค้าซ่ึงต้องเป็นห้องท่ีสามารถควบคุมอุณหภูมิ เม่ือคงความสดใหม่และคุณภาพของสินคา้ 
ดงันั้นเกณฑ์ท่ีใช้ในการเลือกบริษทัให้เช่าคลงัสินคา้แบบควบคุมอุณหภูมิ ได้แก่ มีมีบริการแพ็ค
สินคา้และจดัส่งแบบควบคุมอุณหภูมิ (Fulfillment), มีมาตรฐานรับรอง, มีระบบรักษาความปลอดภยั 
24 ชั่วโมง,  ระบบซอฟต์แวร์ในการบริการจดัการสต๊อกสินคา้แบบเรียลไทม์ , คลงัสินคา้ใกลก้บั
โรงงานท่ีผลิตสินคา้ โดยบริษทัท่ีน ามาใชใ้นการเปรียบเทียบ ไดแ้ก่ 

- Akita warehouse 
- บริษทั อินเตอร์ เอก็ซ์เพรส โลจิสติกส์ จ  ากดั 
- บริษทั โปร อินด ์โซลูชนัส์ จ  ากดั 

จากการเปรียบเทียบคลงัเก็บสินคา้ทั้งสามท่ี ไดต้ดัสินใจเลือกใชบ้ริการ บริษทั อินเตอร์ เอ็กซ์เพรส 
โลจิสติกส์ จ  ากดั เน่ืองจากตรงตามเกณฑท่ี์ใชใ้นการเปรียบเทียบมากท่ีสุด และมีจุดใหบ้ริการอยูใ่กล้
กบัโรงงานท่ีผลิตสินคา้มากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 3.2 แสดงการเปรียบเทียบคลงัเก็บสินคา้แบบควบคุมอุณหภูมิ 

 
 

3.3 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
 

     3.3.1 ค่าจดทะเบียนบริษัทและเคร่ืองหมายการค้า 
ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนบริษทั 5000 บาท และจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 800 บาท 

      
3.3.2 ค่าใช้จ่ายส าหรับเช่าพืน้ทีส่ านักงาน 

ส านักงานให้เช่า ขนาดพื้นท่ี 30 - 40 ตร.ม. รองรับได้ 2-16 คน มีส่ิงอ านวยความสะดวก เช่น 
เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน, บริการเก็บขยะและท าความสะอาดห้อง, ฟรีค่าน ้ า (ค่าไฟ 7 บาท/ยูนิต) 
สถานท่ีตั้งอยูท่ี่ อาคาร GLOW Sukhumvit 71 ชั้น 3-4 เลขท่ี 1015/29 ถนนสุขมุวทิ 71 แขวงคลองตนั
เหนือ เขตวฒันา กรุงเทพมหานคร 10110 โดยค่าเช่าอยูท่ี่ 25,000 บาท/เดือน22 

  

เกณฑ์ในการคัดเลอืก Akita 
warehouse 

บริษัท อนิเตอร์ เอก็ซ์
เพรส โลจิสติกส์ จ ากดั 

บริษัท โปร อนิด์ โซลู
ชันส์ จ ากดั 

มีบริการแพค็สินคา้และ
จดัส่งแบบควบคุมอุณหภูมิ 
(Fulfillment) 

 
 

 
 

 
- 

มีมาตรฐานรับรอง -   
มีระบบรักษาความ
ปลอดภยั 24 ชัว่โมง,   

   

ระบบซอฟตแ์วร์ในการ
บริการจดัการสต๊อกสินคา้
แบบเรียลไทม ์

 
 

 
 

 
 

คลงัสินคา้ใกลก้บัโรงงาน
ท่ีผลิตสินคา้ 

ถนนวภิาวดีรังสิต 
เขตดอนเมือง 
กรุงเทพมหานคร 
10210 

มีจุดใหบ้ริการ 30 จุด
ทัว่ประเทศ เช่น คลงั
ก่ิงแกว้ สมุทรปราการ 

บางพลีและบางนา
ตราด กม. 23 ขาเขา้ 
ใกลนิ้คมบางพลี 
สมุทรปราการ 
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รูปภาพท่ี 3.1 แสดงสถานท่ีตั้งส านกังานแบรนด ์Chef n Chill 
 

3.3.3 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 
 

ตารางท่ี 3.3 แสดงค่าใชจ่้ายในการบริหารงานภายในส านกังาน 
รายการค่าใช้จ่าย ราคา/เดือน (บาท) รวมค่าใช้จ่ายต่อปี (บาท) 
ค่าเช่าส านกังาน 25,000 300,000 
ค่าน ้าประปา Free 

(ผูใ้หเ้ช่าไม่คิด
ค่าใชจ่้าย) 

Free 

ค่าไฟฟ้า 1,000 12,000 
ค่าโทรศพัทแ์ละ
อินเตอร์เน็ต23 

899 10,788 

รวมค่าใช้จ่าย 26,899 322,788 
 
      
 
 
 
22 รายละเอียดและค่าเช่าส านกังาน สืบคน้จากเวบ็ไซต ์livinginsider 
23 ราคาแพค็เกจโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ตส าหรับSME ของเครือข่าย True          
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3.3.4 ค่าใช้จ่ายในการเช่าคลงัเกบ็สินค้าแบบควบคุมอุณหภูมิ 

จากการสอบถามราคาจาก บริษทั อินเตอร์ เอก็ซ์เพรส โลจิสติกส์ จ  ากดั มีรายละเอียดค่าใชจ่้าย ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 3.4 แสดงค่าใชจ่้ายในการเช่าคลงัเก็บสินคา้แบบควบคุมอุณหภูมิ 

รายการค่าใช้จ่าย ราคา/เดือน 
(บาท) 

รวมค่าใช้จ่ายต่อปี 
(บาท) 

ค่าเช่าพื้นท่ีเก็บสินคา้อุณหภูมิ 0-8 ºC 10,000 120,000 
ค่าเคล่ือนยา้ยสินคา้ (จากรถขนสินคา้เขา้สู่คลงั) 1,200 14,400 
Security Guard 24 Hours and CCTV Free Free 
Inventory Management (Stock Count, Inventory Reports) Free Free 

รวมค่าใช้จ่าย 11,200 134,400 
       

3.3.5 ค่าใช้จ่ายในการผลติสินค้า 
 

ตารางท่ี 3.5 แสดงค่าใชจ่้ายในการผลิตสินคา้ 
รายการค่าใช้จ่าย ราคา/เดือน (บาท) รวมค่าใช้จ่ายต่อปี (บาท) 

วตัถุดิบออร์แกนิค24 756,000 9,072,000 
ค่าบรรจุวตัถุดิบลงบรรจุภณัฑ์25 112,000 1,344,000 

ค่าบรรจุภณัฑ์26 112,000 1,344,000 
การรับประกนัคุณภาพของสินคา้ 
(กรณีลูกคา้เปล่ียน/คืนสินคา้)27 

49,000 588,000 

รวมค่าใช้จ่าย 1,129,000 13,548,000 

 
24 จากการประเมินยอดขายในบทท่ี 2.7 และการตั้งเป้าใหต้น้ทุนค่าวตัถุดิบอยูท่ี่ 30-50% ของราคาขาย (ใหร้าคาขายเป็นราคาเฉล่ียเท่ากบั 225 บาท) 
ตามความผนัผวนของราคาวตัถุในฤดูกาลนั้นๆ โดยในตารางแสดงค่าใชจ่้าย จะคิดท่ีค่าวตัถุดิบเท่ากบั 30% เป็นในกรณีท่ีตน้ทุนวตัถุดิบอยูใ่น
ฤดูกาลท่ีมีราคาต ่า  ดงันั้นจึงก าหนดใหต้น้ทุนค่าวตัถุดิบอยูท่ี่ 67.5 บาท/สินคา้ 1 ม้ือ  
25 ประมาณจากการประเมินยอดขายในบทท่ี 2.7 และก าหนดใหต้น้ทุนค่าบรรจุวตัถุดิบลงบรรจุภณัฑข์องบริษทัทีเค อินเตอร์แพค จ ากดั อยูท่ี่ 10
บาท/สินคา้ 1 ม้ือ 
26 ประมาณจากการประเมินยอดขายในบทท่ี 2.7 และก าหนดใหต้น้ทุนค่าบรรจุภณัฑ ์อยูท่ี่ 10บาท/สินคา้ 1 ม้ือ 
27 ก าหนดใหโ้อกาสในการเกิดขอ้ผิดพลาดของคุณภาพสินคา้อยูท่ี่ 5% ของการผลิตสินคา้ และก าหนดใหเ้ป็นขอ้ผิดพลาดท่ีเกิดจากทางแบรนดเ์อง 
(หากเป็นขอ้ผลิดพลาดท่ีเกิดจากโรงงาน OEM หรือ ระบบขนส่ง จะสามารถเคลมกบับริษทันั้นๆได)้ 
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3.3.6 สรุปค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานทั้งหมด 

 
ตารางท่ี 3.6 แสดงค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานทั้งหมด 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน ค่าใช้จ่ายรายเดือน 
(บาท) 

ค่าใช้จ่ายรายปี (บาท) 

ค่าจดทะเบียนบริษทั 5000 (จ่ายเพียงคร้ังเดียว) 
การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 800 (จ่ายเพียงคร้ังเดียว) 

การดูแลจดัการภายในส านกังาน 
 ค่าเช่าส านกังาน 
 ค่าน ้าปะปาและไฟฟ้า 
 ค่าโทรศพัทแ์ละอินเตอร์เน็ต 

26,899 322,788 

การเช่าคลงัเก็บสินคา้แบบควบคุม
อุณหภูมิ 

 ค่าเช่าพื้นท่ีเก็บสินคา้อุณหภูมิ 0-8 
ºC 

 ค่าเคล่ือนยา้ยสินคา้ 

11,200 134,400 

การผลิตสินคา้ 
 ออกแบบและพฒันาสินคา้ 
 วตัถุดิบออร์แกนิค 
 ค่าบรรจุวตัถุดิบลงบรรจุภณัฑ ์
 ค่าบรรจุภณัฑ์ 
 การรับประกนัคุณภาพของสินคา้ 

1,129,000 13,548,000 

รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมด 1,167,099 14,005,188 
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3.4 ภาพรวมการด าเนินงาน 
 

ตารางท่ี 3.7 แสดงภาพรวมการด าเนินงานของแบรนด ์Chef n Chill ในปีท่ี 0 
กจิกรรม
หลกั 

กจิกรรมย่อย ช่วงเวลาในการด าเนินงานปีที ่0 

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

เช่าพื้นท่ีจดัตั้งส านกังาน             
ยืน่ค าขอจดทะเบียนบริษทัและ
เคร่ืองหมายการคา้ 

            

 
การผลิต
สินคา้ 

ออกแบบและพฒันาสินคา้             
ติดต่อโรงงานผลิตบรรจุภณัฑ์
และรับบรรจุอาหาร 

            

ติดต่อเช่าคลงัเก็บสินคา้แบบ
ควบคุมอุณหภูมิ 

            

ผลิตสินคา้และส่งมาจดัเก็บไวท่ี้
คลงั 
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บทที ่4 
แผนบริหารจัดการในองค์กร 

 

 
4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 

ธุรกิจ Meal Kit Delivery Service ภายใตช่ื้อแบรนดว์า่ “Chef n Chill” มีการจดทะเบียน
เป็นนิติบุคคลประเภทบริษทัจ ากดั (Limited Company) ใช้ช่ือว่า บริษทั เชฟแอนชิล จ ากดั ทุนจด
ทะเบียน 1 ลา้นบาท แบ่งออกเป็น 10,000 หุน้ มูลค่าหุน้ 100 บาท มีผูถื้อหุน้ทั้งหมด 3 คนดงัน้ี 
1. นายวโิรจน์ ธนากิจสุวสิิฐ ถือครองหุน้จ านวน 6,000 หุน้ 
2. นางสาวสรัฐพร ธนากิจสุวสิิฐ ถือครองหุน้จ านวน 2,000 หุน้ 
3. นางสาวพรนภทัร์ ธนากิจสุวสิิฐ ถือครองหุน้จ านวน 2,000 หุน้ 
 
 

4.2 โครงสร้างองค์กรและลกัษณะการบริหารงาน 
ธุรกิจ Meal Kit Delivery Service แบรนด ์Chef n Chill เป็นธุรกิจท่ีเจา้ของกิจการเป็นผู ้

ด าเนินธุรกิจดว้ยตนเองและเป็นธุรกิจท่ีเพิ่งริเร่ิมก่อตั้ง จึงไดว้างกลยุทธ์ในการบริหารงานโดยใช้
โครงสร้างองค์กรในรูปแบบ Functional Organization Structure คือแบ่งไปตามประเภทภาระงาน 
โดยท่ีมีเจา้ของกิจการเป็นผูบ้ริหารงานในภาพรวม ก าหนดเป้าหมายและกลยุทธ์ต่างๆดว้ยตนเอง 
โดยมีโครงสร้างองคก์รท่ีมีต าแหน่งหนา้ท่ีงานดงัน้ี 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพท่ี 4.1 แสดงแผนผงัโครงสร้างองคก์รของธุรกิจ แบรนด ์Chef n Chill 

เจ้าของกิจการ 

(Business owner) 

 

ผู้จัดการ  (Manager) 

ฝ่ายจัดการผลิตภณัฑ์ 

(Product manager) 

ฝ่ายการตลาด  

(Marketing Officer) 

ฝ่ายขายและลูกค้าสมัพันธ์  

(Sales & Customer Service ) 
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4.3 การจัดการทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดง ต าแหน่ง จ านวนคน และความรับผิดชอบของบุคลากร 

ต าแหน่ง จ านวนคน หน้าทีค่วามรับผดิชอบ 
เจา้ของกิจการ 

(Business owner) 
1 - ก าหนด กลยทุธ์และแผนการด าเนินงานขององคก์ร  

- ดูแลจดัการงบการเงินและบญัชีขององคก์ร 
- ก าหนดโครงสร้างและค่าตอบแทนของบุคลากรภายใน
องคก์ร 

- ติดตามผลการด าเนินงาน ร่วมถึงตดัสินใจในกิจกรรม
ต่างๆ 

ผูจ้ดัการ 
(Manager) 

1 - บริหารดูแลงานขององค์กรให้เป็นไปตามเป้าหมายท่ีได้
ก าหนดไว ้

- ควบคุมการท างานในภาพรวมของพนกังานแต่ละฝ่าย 
- ประสานงานระหวา่งแต่ละฝ่ายใหเ้ป็นไปไดอ้ยา่งราบร่ืน 

ฝ่ายจดัการ
ผลิตภณัฑ์ 
(Product 
manager) 

1 - ก ากบัดูแลผลิตภณัฑท์ั้งหมดขององคก์รและน าผลตอบรับ
จากลูกคา้กลบัมาพฒันาผลิตภณัฑ์ 

- ประสานงานกบั Supplier และ OEM  
- บริหารจดัการกระบวนการผลิตสินคา้ คุณภาพของสินคา้ 
รวมถึงสินคา้คงคลงั 

- แกปั้ญหาต่างๆท่ีเกิดข้ึนภายในกระบวนการพฒันา 
ฝ่ายการตลาด 
(Marketing 

Officer) 

1 - สร้างสรรค์และผลิต Content ส าหรับท าการตลาดและ
โปรโมตแบรนดร์วมถึงสินคา้ ในช่องทางโซเชียลมีเดีย 

- ดูแลกิจกรรมทางการตลาด รวมถึงด าเนินการใช้ส่ือ
โฆษณา เพื่อสร้างโอกาสด้านการรับรู้ของแบรนด์และ
การขายสินคา้ 

- คิดรายการโปรโมชั่นและกิจกรรมส่งเสริมการขาย ผ่าน
ช่องทางต่างๆ 

- วิจยัการตลาด น าความคิดเห็นของลูกคา้กลบัมาวางแผน
ร่วมกนักบัฝ่ายจดัการผลิตภณัฑ์ ในการพฒันาผลิตภณัฑ์
ใหต้อบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ 
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ตารางท่ี 4.1 แสดง ต าแหน่ง จ านวนคน และความรับผิดชอบของบุคลากร (ต่อ) 

ต าแหน่ง จ านวนคน หน้าทีค่วามรับผดิชอบ 

ฝ่ายขายและลูกค้า
สัมพนัธ์ 
(Sales & Customer 
Service) 

1 - รับผดิชอบในส่วนของช่องทางการขายสินคา้ ทั้งเวบ็ไซต์
และแอพพลิเคชัน่ เช่น ลงขายสินคา้ใหม่, ดูแลภาพรวม
ของช่องทางการขาย  

- รับยอดค าสั่งซ้ือของลูกคา้จากช่องทางการขายต่างๆ 
พร้อมทั้งด าเนินการจดัส่งสินคา้ตามค าสั่งซ้ือนั้นๆ 

- ดูแลในส่วนขอ้ร้องเรียนและความคิดเห็นของลูกคา้ เพื่อ
น ามาพฒันาและปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละบริการตอบ
ค าถามและขอ้มูลผลิตภณัฑ ์ดูแลหลงัการขาย รวมถึงให้
ค  าปรึกษาและแกปั้ญหาใหแ้ก่ลูกคา้ 

 
 
4.4 เกณฑ์การคดัเลอืกและการให้ผลตอบแทนแก่บุคลากร28 

 
ตารางท่ี 4.2 แสดงเกณฑก์ารเลือกบุคลากรและการใหผ้ลตอบแทนแก่บุคลากร 
ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา คุณสมบัติ เงินเดือน

เร่ิมต้น 
(บาท/เดือน) 

ผูจ้ดัการ 
(General 
Manager) 

ระดับปริญญา
ตรี ข้ึนไป 

- มีความเป็นผูน้ า ความคิดเป็นระบบ มีไหว
พริบในการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ 

- สามารถท างานท่ีไดรั้บมอบหมายตามนโยบาย
ขององคก์ร 

- บุ ค ลิ ก ภ า พ แ ล ะ ม นุ ษ ย สั ม พั น ธ์ ดี  มี
ความสามารถในการส่ือสารไดดี้ 

30,000 

ฝ่ายจดัการ
ผลิตภณัฑ ์
(Product 
manager) 

ระดับปริญญา
ตรี ข้ึนไป 

- ค ว า ม ส า ม า ร ถ ใ น ก า ร ติ ด ต่ อ ส่ื อ ส า ร /
ประสานงาน  

- สามารถควบคุมการผลิตให้ เ ป็นไปตาม
แผนงานท่ีบริษทัก าหนดไวไ้ด ้

25,000 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงเกณฑก์ารเลือกบุคลากรและการใหผ้ลตอบแทนแก่บุคลากร (ต่อ) 

ต าแหน่ง วุฒิการศึกษา คุณสมบัติ เงินเดือน
เร่ิมต้น 

(บาท/เดือน) 
ฝ่าย
การตลาด 
(Marketing 
Officer) 

ระดบัปริญญา
ตรี ข้ึนไป 

- มีความคิดริเ ร่ิมสร้างสรรค์ และสามารถ
ปฏิบติังานร่วมกบัผูอ่ื้นไดเ้ป็นอยา่งดี 

- มีทกัษะในการส่ือสาร มีมนุษย์สัมพนัธ์และ
บุคลิกท่ีดีมีประสบการณ์ท างานดา้นการตลาด
หรือท่ีเก่ียวขอ้ง 1 ปีข้ึนไป 

20,000 

ฝ่ายขายและ
ลูกคา้
สัมพนัธ์ 
(Sales & 
Customer 
Service) 

ระดบัปริญญา
ตรี ข้ึนไป 

- รักงานขาย มุ่งมั่นท่ีจะสร้างยอดขาย แก้ไข
ปัญหาเฉพาะหน้าไดเ้ป็นอย่างดี มีไหวพริบดี 
จัดการปัญหา และรับมือกับลูกค้าได้อย่าง
สุภาพและรวดเร็ว 

20,000 

 
 
4.5 ค่าตอบแทนบุคลากรในองค์กร 

          ธุรกิจ Meal Kit Delivery Service แบรนด์ Chef n Chill มีนโยบายการปรับเงินเดือน
ประจ าปีร้อยละ 5 ต่อปี29 ซ่ึงเป็นอตัราท่ีค่อนขา้งสูงเม่ือเทียบกบักลุ่มธุรกิจอ่ืนๆ เพื่อเป็นการดึงดูดให้
พนกังานมีความจงรักภกัดีต่อองคก์ร ดงันั้นจึงสรุปค่าตอบทนของบุคลากรไดต้ามตารางดงัน้ี 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงการประมาณค่าใชจ่้ายบุคลากรของธุรกิจในปีท่ีหน่ึงถึงหา้ 

ต าแหน่ง ค่าใช้จ่าย 
(บาท/เดือน/

คน) 

ปีทีห่น่ึง ปีทีส่อง ปีทีส่าม ปีทีส่ี่ ปีทีห้่า 

ผูจ้ดัการ 
(General 
Manager) 

30,000 30,00 31,500 33,075 34,729 36,465 

ฝ่ายจดัการ
ผลิตภณัฑ์ 
(Product 
manager) 

25,000 25,000 26,250 27,563 28,941 30,388 

ฝ่ายการตลาด 
(Marketing 

Officer) 

20,000 20,000 21,000 22,050 23,153 24,310 

ฝ่ายขายและ
ลูกคา้สัมพนัธ์ 

(Sales & 
Customer 
Service) 

20,000 20,000 21,000 22,050 23,153 24,310 

ค่า
ประกนัสังคม30 

750 3,000 3,000 3,000 3,000 3,000 

รวมค่าใช้จ่ายต่อเดือน 98,000 102,750 107,738 112,974 118,473 
รวมค่าใช้จ่ายต่อปี 1,176,000 1,233,000 1,292,850 1,355,693 1,421,677 

 
 
 

 
28 เกณฑก์ารคดัเลือกและค่าตอบแทนของบุคลากรในต าแหน่งต่างๆ อา้งอิงจากฐานเงินเดือนท่ีสืบคน้จากเวบ็ไซตจ์ดัหางาน JobThai  
29 อา้งอิงจากข่าว เช็คกลุ่มธุรกิจงานสายเปย ์ข้ึนเงินเดือน-แจกโบนสัพุง่ ปี 64/65 Workpointtoday. (2564) 
30 อา้งอิงตามผูป้ระกนัตน ตามมาตรา33 ลูกจา้งและนายจา้งจะถูกหกัเงินสมทบเขา้กองทุนประกนัสงัคมอยูท่ี่ 5% (อตัราเดิม) 
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บทที ่5 

แผนการเงิน 
 
 

5.1 จ านวนเงินลงทุนและแหล่งของเงินลงทุน 
    การด าเนินธุรกิจ Meal kit delivery service ของบริษทั เชฟแอนชิล จ ากดั ใช้เงินลงทุน

จ านวนทั้งส้ิน 2,500,000 บาท โดยเงินลงทุนมาจากผูร่้วมทุน ดงัแสดงในตาราง 
 

ตารางท่ี 5.1 แสดงแหล่งท่ีมาของเงินทุน สัดส่วน และจ านวนเงิน 
ล าดับที ่ รายช่ือผู้ร่วมลงทุน จ านวน

หุ้น 
สัดส่วนผู้ถือ

หุ้น 
จ านวนเงิน
ลงทุน 

1 นายวโิรจน์ ธนากิจสุวสิิฐ 6,000 60.00% 1,500,000 
2 นางสาวสรัฐพร ธนากิจสุวสิิฐ 2,000 20.00% 500,000 
3 นางสาวพรนภทัร์ ธนากิจสุวิสิฐ 2,000 20.00% 500,000 

รวม 10,000 100% 2,500,000 
 
 

5.2 เงินลงทุน 
เงินลงทุนของบริษทั เชฟแอนชิล จ ากดั ประกอบดว้ย เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร  เงิน

ลงทุนเพื่อค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวยีน ดงัแสดงในตารางท่ี 5.2 
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ตารางท่ี 5.2 แสดงเงินลงทุน 

รายการ มูลค่า 

1. เงินลงทุนในทรัพย์สินถาวร 
ค่าอุปกรณ์ในส านกังาน 245,000 
ค่าพฒันาเวบ็ไซตแ์ละแอพพลิเคชัน่ 69,000 
ค่าคิดคน้พฒันาสูตรอาหาร 100,000 
2. เงินลงทุนเพือ่ค่าใช้จ่ายก่อนด าเนินงาน 
ค่าจดทะเบียนบริษทั 5,000 
ค่าจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 800 
ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ์ 10,000 
เงินเดือนพนกังาน และ ประกนัสังคม 1,176,000 
3. เงินทุนหมุนเวยีน 
เงินทุนหมุนเวยีนในการด าเนินงาน 894,200 

รวมมูลค่าการลงทุน 2,500,000 
 
 

5.3 สมมติฐานทางการเงนิ 
 
ตารางท่ี 5.3 แสดงสมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 
ค่าเส่ือมราคา หา้ปี แบบเส้นตรง 
ค่าตดัจ าหน่ายสินทรัพยไ์ม่มีตวัตน หา้ปี แบบเส้นตรง 
ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
ใหเ้ครดิตการจ่ายเงินของลูกหน้ีการคา้ ไม่มี (ลูกคา้ช าระเป็นเงินสด) 
การรับเครดิตการจ่ายเงินจากเจา้หน้ีการคา้ ไม่มี (ช าระเจา้หน้ีเป็นเงินสด) 
สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป 10% ต่อปี 
อตัราเงินเฟ้อ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2565) เพิ่มข้ึน 3.3% ต่อปี 
อตัราการปรับเงินเดือนข้ึน เพิ่มข้ึน 5% ต่อปี ตั้งแต่ปีท่ี 2 ป็นตน้ไป 
อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล (กรมสรรพากร, 2561) 20 % ต่อปี 
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ตารางท่ี 5.3 แสดงสมมติฐานทางการเงิน (ต่อ) 

รายการ สมมุติฐานทางการเงิน 

อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาว (MRR)  ไม่มีนโยบายกูเ้งิน 

นโยบายการจ่ายเงินปันผล บริษทัจ่ายเงินปันผลท่ี 80% จากก าไรสุทธิ โดยท่ี
เร่ิมจ่ายในปีท่ี 4 ของการด าเนินธุรกิจ 

ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการคิดภาษีมูลค่าเพิ่ม 

เงินทุนหมุนเวยีน ไม่มีเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 

ค่าความผนัผวนของตลาด (β) 1 

โบนสัพนกังาน ไม่มีนโยบายจ่ายโบนสัใน 5 ปีแรก 

อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of Equity)  19% 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั (Weight Average Cost of 

Capital) 
19% 

อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ใหมี้ยอดขายเพิ่มข้ึน 10% 

ค่าเช่าพื้นท่ี 25000 บาทต่อเดือน  
ค่ารับจา้งเหมาท าบญัชี 7000 บาทต่อปี  
ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750 บาทต่อคน  

 
 

5.4 รายได้จากการประมาณ 
ตารางท่ี 5.4 แสดงการประมาณรายไดต้ั้งแต่ปีท่ีหน่ึงถึงหา้  

รายละเอยีด ปีทีห่น่ึง ปีทีส่อง ปีทีส่าม ปีทีส่ี่ ปีทีห้่า 

Single Package 
จ านวนสมาชิก (คน) 80 88 97 106 117 
ราคาโปรแกรม ต่อ  ปี 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 
ยอดขาย (บาท) 5,760,000 6,336,000 6,969,600 7,666,560 8,433,216 
Family Package 
จ านวนสมาชิก (คน) 120 132 145 160 176 
ราคาโปรแกรม ต่อ  ปี 192,000 192,000 192,000 192,000 192,000 
ยอดขาย (บาท) 23,040,000 25,344,000 27,878,400 30,666,240 33,732,864 

รวมรายได้สุทธิ (บาท) 28,800,000 31,680,000 34,848,000 38,332,800 42,166,080 
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5.5 การประมาณการต้นทุน 
 
ตารางท่ี 5.5 แสดงตน้ทุนสินคา้จากปริมาณลูกคา้ทุกช่องทางจดัจ าหน่ายในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีทีห่น่ึง ปีทีส่อง ปีทีส่าม ปีทีส่ี่ ปีทีห้่า 
จ านวนสมาชิกท่ีสมคัร 
Single Packgage (คน) 

80 88 97 106 117 

รวมจ านวนม้ือ Single 
Packgage ต่อปี 

19,200 21,120 23,232 25,555 28,111 

จ านวนสมาชิกท่ีสมคัร 
Family Packgage (คน) 

120 132 145 160 176 

รวมจ านวนม้ือ Family 
Packgage ต่อปี 

115,200 126,720 139,392 153,331 168,664 

รวมจ านวนม้ือท่ีตอ้ง
ผลิต ต่อปี 

134,400 147,840 162,624 178,886 196,775 

ราคาตน้ทุนการผลิต ต่อ 
ม้ือ 

87.5 87.5 87.5 87.5 87.5 

รวมตน้ทุนการผลิต
สินคา้ 

11,760,000 12,936,000 14,229,600 15,652,560 17,217,816 

การรับประกนัคุณภาพ
ของสินคา้  

588,000 646,800 711,480 782,628 860,891 

รวมต้นทุนสุทธิ 12,348,000 13,582,800 14,941,080 16,435,188 18,078,707 
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5.6 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินการ 
 
ตารางท่ี 5.6 แสดงค่าใชจ่้ายในการด าเนินการตั้งแต่ปีท่ี 1-5  

รายการ ราคา
(เดือน) 

ราคา(ปี) 

ปีทีห่น่ึง ปีทีส่อง ปีทีส่าม ปีทีส่ี่ ปีทีห้่า 
ค่าเช่าส านกังาน 25,000 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 
ค่าน ้าและไฟฟ้า 1,000 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 
ค่าโทรศพัทแ์ละ
อินเตอร์เน็ต 

899 10,788 10,788 10,788 10,788 10,788 

ค่าเคล่ือนยา้ยสินคา้ (จาก
รถขนสินคา้เขา้สู่คลงั) 

1,200 14,400 14,400 14,400 14,400 14,400 

ค่าเช่าคลงัเก็บสินคา้แบบ
ควบคุมอุณหภูมิ 

10,000 120,000 120,000 120,000 120,000 120,000 

รวม 38,099 457,188 457,188 457,188 457,188 457,188 
 
 

5.7 การประมาณการค่าใช้จ่ายในการบริหาร 
 
ตารางท่ี 5.7 ค่าใชจ่้ายในการบริหารตั้งแต่ปีท่ี 1-5 

รายการ ปีทีห่น่ึง ปีทีส่อง ปีทีส่าม ปีทีส่ี่ ปีทีห้่า 
ค่าตอบแทนรายเดือนของ
พนกังาน 

1,176,000 1,233,000 1,292,850 1,355,693 1,421,677 

เงินค่าใชจ่้ายประกนัสังคม 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
ค่าใชจ่้ายเพื่อตรวจสอบ
บญัชี และปิดงบ 

7,000 7,000 7,000 7,000 7,000 

ค่าเดินทางและ
ประสานงาน รายปี 

24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

ค่าใชจ่้ายภายในส านกังาน 457,188 457,188 457,188 457,188 457,188 
รวม 1,700,188 1,757,188 1,817,038 1,879,881 1,945,865 
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5.8 การประมาณค่าใช้จ่ายบุคลากร 
 
ตารางท่ี 5.8 แสดงค่าใชจ่้ายบุคลากรในปีท่ี 1-5 
ต าแหน่ง ปีทีห่น่ึง ปีทีส่อง ปีทีส่าม ปีทีส่ี่ ปีทีห้่า 
 จ าน

วน 
(คน) 

เงินเดื
อน 
(บาท) 

จ าน
วน 
(คน) 

เงินเดื
อน 
(บาท) 

จ าน
วน 
(คน) 

เงินเดื
อน 
(บาท) 

จ าน
วน
(คน) 

เงินเดื
อน 
(บาท) 

จ าน
วน
(คน) 

เงินเดื
อน 
(บาท) 

Manager 1 30,000 1 31,500 1 33,075 1 34,729 1 36,465 
Product 
manager 

1 25,000 1 26,250 1 27,563 1 28,941 1 30,388 

Marketin
g officer 

1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,153 1 24,310 

Sales & 
Custome
r Service 

1 20,000 1 21,000 1 22,050 1 23,153 1 24,310 

เงิน
ประกนัสั
งคม  

4 3,000 4 3,000 4 3,000 4 3,000 4 3,000 

รวม
เงินเดือน 
(ต่อ
เดือน) 

4 98,000 4 102,75
0 

4 107,73
8 

4 112,97
4 

4 118,47
3 

รวม
เงินเดือน 
(ต่อปี) 

4  
1,176,
000  

4  
1,233,
000  

4  
1,292,
850  

4  
1,355,
693  

4  
1,421,
677  

รวม
ค่าใช้จ่าย 
(ต่อปี) 

1,176,000 1,233,000 1,292,850 1,355,693 1,421,677 
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5.9 การประมาณการค่าใช้จ่ายการตลาด 
 
ตารางท่ี 5.9 แสดงค่าใชจ่้ายการตลาดในปีท่ี 1-5 
รายละเอยีด ปีทีห่น่ึง ปีทีส่อง ปีทีส่าม ปีทีส่ี่ ปีทีห้่า 

ด้านการส่งเสริมตลาดและการขาย 
จา้ง Influencer รีววิสินคา้
จ านวน 10 คน 

720,000 720,000 720,000 720,000 720,000 

สินคา้ส าหรับส่งให ้Influencer 300,000 300,000 300,000 300,000 300,000 
ซ้ือโฆษณาช่องทางออนไลน์ 
(Facebook, Instagram) 

360,000 360,000 360,000 360,000 360,000 

ส่วนลดส าหรับลูกคา้เก่าท่ี
สมคัรใชบ้ริการล่วงหนา้เป็น
รายปี 

72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 

ด้านสินค้า 
ออกแบบและพฒันาสินคา้ให้
ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย 

1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 1,200,000 

รวม 2,580,000 2,580,000 2,580,000 2,580,000 2,580,000 
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5.10 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 
ตารางท่ี 5.10 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุนในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีทีห่น่ึง ปีทีส่อง ปีทีส่าม ปีทีส่ี่ ปีทีห้่า 

รายได้ 
รายรับท่ีมาจากยอดขายสินคา้
และบริการ 

28,800,000 31,680,000 34,848,000 38,332,800 42,166,080 

หัก - ต้น ทุนขาย สินค้าและ
บริการ 

12,348,000 13,582,800 14,941,080 16,435,188 18,078,707 

ก าไรขั้นตน้ 16,452,000 18,097,200 19,906,920 21,897,612 24,087,373 
ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อนด าเนินงาน 1,191,800     
หกั-ค่าใชจ่้ายในการบริหาร 1,700,188 1,757,188 1,817,038 1,879,881 1,945,865 
หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 2,580,000 2,580,000 2,580,000 2,580,000 2,580,000 
หกั-ค่าเส่ือมราคาส่วนการ
บริหาร 

82,800 82,800 82,800 82,800 82,800 

รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 

5,554,788 4,419,988 4,479,838 4,542,681 4,608,665 

ก าไรจากการด าเนินการ 10,897,212 13,677,212 15,427,082 17,354,932 19,478,708 
ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 
หกั-ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 
ก าไรก่อนหกัภาษีเงินไดนิ้ติ
บุคคล 

10,897,212 13,677,212 15,427,082 17,354,932 19,478,708 

ภาษี  
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% 2,179,442 2,735,442 3,085,416 3,470,986 3,895,742 
ก าไรสุทธิ 8,717,770 10,941,770 12,341,666 13,883,945 15,582,966 
หกั-เงินปันผลจ่าย 0 0 0 11,107,156 12,466,373 
ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล 8,717,770 10,941,770 12,341,666 2,776,789 3,116,593 

ก าไรสะสม 8,717,770 19,659,539 32,001,205 34,777,994 37,894,587 
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5.11 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
 
ตารางท่ี 5.11 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะการเงินในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีทีศู่นย์ ปีทีห่น่ึง ปีทีส่อง ปีทีส่าม ปีทีส่ี่ ปีทีห้่า 

สินทรัพย์ 
สินทรัพยห์มุนเวยีน 
เงินสดและเงิน
สดในธนาคาร 

894,200 9,454,770 20,215,339 32,349,405 34,889,554 37,737,563 

ลูกหน้ีการคา้ 0 0 0 0 0 0 
สินคา้
ส าเร็จรูปคง
คลงั 

0 240,000 504,000 794,400 1,113,840 1,465,224 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวยีน 

894,200 9,694,770 20,719,339 33,143,805 36,003,394 39,202,787 

สินทรัพยไ์ม่
หมุนเวยีน 

      

สินทรัพยถ์าวร 414,000 414,000 331,200 248,400 165,600 82,800 
เงินลงทุนก่อน
การด าเนินงาน 

1,191,800 1,191,800 1,191,800 1,191,800 1,191,800 1,191,800 

ค่าเส่ือมราคา
สะสม 

0 -82,800 -82,800 -82,800 -82,800 -82,800 

รวมสินทรัพย์
ไม่หมุนเวยีน 

1,605,800 1,523,000 1,440,200 1,357,400 1,274,600 1,191,800 

รวม
สินทรัพย ์

2,500,000 11,217,770 22,159,539 34,501,205 37,277,994 40,394,587 
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ตารางท่ี 5.11 แสดงประมาณการงบแสดงฐานะการเงินในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

รายการ ปีทีศู่นย์ ปีทีห่น่ึง ปีทีส่อง ปีทีส่าม ปีทีส่ี่ ปีทีห้่า 

หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 
หนิ้ีสิน
หมุนเวยีน 

 

เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - - 
เจา้หน้ีการคา้ - - - - - - 
หน้ิสิน
หมุนเวยีนอ่ืน 

- - - - - - 

รวมหน้ิสิน
หมุนเวยีน 

- - - - - - 

หน้ีสินไม่
หมุนเวยีน 

 

เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 

หน้ีสินไม่
หมุนเวยีนอ่ืน 

- - - - - - 

รวมหน้ิสินไม่
หมุนเวยีน 

- - - - - - 

รวมหน้ีสิน - - - - - - 

ส่วนของผู้
ถือหุ้น 

      

ทุนหุน้สามญั 2,500,000 2,500,000 2,500,000 2,500,000 2,500,000 2,500,000 
เงินสนบัสนุน
ธุรกิจจาก
รัฐบาล 

- - - - - - 

ก าไรสะสม 0 8,717,770 19,659,539 32,001,205 34,777,994 37,894,587 
รวมส่วนของผู ้
ถือหุน้ 

2,500,000 11,217,770 22,159,539 34,501,205 37,277,994 40,394,587 

รวมหนีสิ้น
และส่วน

ของผู้ถือหุ้น 

2,500,000 11,217,770 22,159,539 34,501,205 37,277,994 40,394,587 
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5.12 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 5.12 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสดในปีที 1-5 

รายการ ปีทีศู่นย์ ปีทีห่น่ึง ปีทีส่อง ปีทีส่าม ปีทีส่ี่ ปีทีห้่า 
กระแสเงินสดจาก
การด าเนินงาน 

 

ก าไรสุทธิ 0 8,717,770 10,941,770 12,341,666 13,883,945 15,582,966 
ค่าเส่ือมราคาส่วน
การบริหารและ
การขาย 

0 82,800 82,800 82,800 82,800 82,800 

เจา้หน้ีการคา้ - - - - - - 
ลูกหน้ีการคา้ - - - - - - 
สินคา้ส าเร็จรูปคง
คลงั 

0 -240,000 -264,000 -290,400 -319,440 -351,384 

ดอกเบ้ียจ่าย 0 0 0 0 0 0 
รวม กระแสเงินสด
จากการด าเนินงาน 

0 8,560,570 10,760,570 12,134,066 13,647,305 15,314,382 

กระแสเงินสดจาก
การลงทุน 

 

เงินลงทุนใน
สินทรัพยถ์าวร 

414,000 0 0 0 0 0 

เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

1,191,800 0 0 0 0 0 

รวม กระแสเงินสด
จากการลงทุน 

1,605,800 0 0 0 0 0 

กระแสเงินสดจาก
การจดัหาเงิน 

 

เงินสดจากการ
กูย้มืธนาคาร 

- - - - - - 

เงินสดรับจากการ
ออกหุน้ทุน 

2,500,000 0 0 0 0 0 

เงินสดรับจากการ
รัฐบาล 

- - - - - - 
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ตารางท่ี 5.12 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสดในปีที 1-5 (ต่อ) 

รายการ ปีทีศู่นย์ ปีทีห่น่ึง ปีทีส่อง ปีทีส่าม ปีทีส่ี่ ปีทีห้่า 
เงินสดจ่ายปันผล 0 0 0 0 -

11,107,156 
-

12,466,373 
รวม กระแสเงินสด
จากการจดัหาเงิน 

2,500,000 0 0 0 -
11,107,156 

-
12,466,373 

กระแสเงินสดสุทธิ 894,200 8,560,570 10,760,570 12,134,066 2,540,149 2,848,009 
กระแสเงินสดตน้
งวด 

0 894,200 9,454,770 20,215,339 32,349,405 34,889,554 

กระแสเงินสด
ปลายงวด 

894,200 9,454,770 20,215,339 32,349,405 34,889,554 37,737,563 

 
 

5.13 ผลการวเิคราะห์ความคุ้มค่าในการลงทุนระยะยาวตามกรอบเวลา 5 ปี 
ตารางท่ี 5.13 แสดงผลวเิคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนในกรอบระยะเวลา 5 ปี 

รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 
Weight Average Cost of Capital : WACC ค่าเฉล่ียของตน้ทุนหลงัจากหกั

ภาษีต่างๆของ 
19.00% 

Net Present Value : NPV มูลค่ารวมในปัจจุบนัของกระแส
เงินสดรับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายุ
โครงการ 

134,034,362 

 Internal Rate of Return : IRR ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงิน
สดรับแต่ละปีตลอดอายโุครงการ
และจ านวนสินเช่ือ 

562.60% 

Payback Period ระยะเวลาโดยประมาณท่ีธุรกิจจะ
ไดรั้บเงินลงทุนทั้งหมดคืน 

1 ปี 

Discount Payback Period ระยะเวลาโดนประมาณท่ีกิจการ
จะไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด
โดยคิดเป็นมูลค่าปัจจุบนั 

1 ปี 
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บทที ่6 

แผนการบริหารความเส่ียง และแนวทางการรับมอืกบัความเส่ียง 
 
 

การด าเนินธุรกิจมีโอกาสท่ีจะเกิดความเส่ียงทั้งท่ีมาจากภายในและภายนอกบริษทั ดงั
นั้นองก์รจึงควรมีการวางแผนบริหารจดัการความเส่ียงท่ีเพื่อลดโอกาสและป้องกนัโอกาสในการเกิด
ความเส่ียงนั้นเพื่อให้อง๕กรสามารถด าเนินธุรกิจได้ตรงตามเป้าหมายท่ีวางไว ้ดังนั้นจึงมีแผน
บริหารจดัการความเส่ียง (Risk management) จากการประเมินตวามเส่ียงไวท้ั้ง 4 ดา้น พร้อมทั้งแนว
ทางการรองรับความเส่ียงในดา้นนั้นๆ ไดแ้ก่ 
 
 

6.1 ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing risk) 
     

6.1.1 จ านวนสมาชิกทีส่มัครใช้บริการไม่เป็นไปตามคาด 
               เน่ืองจากสินค้าประเภทอาหารมีสินค้าทดแทนจ านวนมาก อีกทั้ งธุรกิจ Meal Kit 

Delivery Service ยงัเป็นรูปแบบการให้บริการท่ีค่อนขา้งใหม่ ยงัไม่เป็นท่ีคุน้ชินของผูบ้ริโภคใน
ประเทศไทย ดงันั้นจ านวนผูท่ี้สมคัรสมาชิกอาจนอ้ยกวา่เป้าหมายท่ีวางไวท่ี้ 200 คนภายในปีแรก 

            แนวทางการรับมือความเส่ียง:  
- ลดจ านวนการผลิตสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัยอดค าสั่งซ้ือของลูกคา้ เพื่อลดปริมาณ

สินคา้คงคลงั 
- เพิ่มการท าการตลาด เช่น โฆษณาประชาสัมพนัธ์, จดักิจกรรมส่งเสริมการคา้ เพื่อ

ดึงดูดผูบ้ริโภคใหส้นใจใชบ้ริการมากข้ึน 
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6.1.2 ความเช่ือมั่นของผู้บริโภคต่อคุณภาพของผลติภัณฑ์ 

        เน่ืองจากความคาดหวงัของผูบ้ริโภคต่อสินคา้ประเภทอาหารคือความสด สะอาด และ
ปลอดภยั ซ่ึงหากผลิตภณัฑ์มีขอ้ผิดพลาด เช่น สินคา้เน่าเสีย, มีส่ิงปนเป้ือนในวตัถุดิบ จะส่งผลต่อ
ความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคต่อสินค้าในด้านคุณภาพและความปลอดภยัของสินค้า รวมถึงส่งผล
กระทบเชิงลบต่อภาพลกัษณ์ของแบรนดไ์ด ้

        แนวทางการรับมือความเส่ียง:  
- มีการรับประกันคุณภาพของสินค้า หากพบสินค้าช ารุดเสียหาย ไม่ได้คุณภาพ 

สามารถเปล่ียนคืนสินคา้ได ้ 
- ผูจ้ดัการและฝ่ายจดัการผลิตภณัฑ ์ตอ้งเขา้มาด าเนินการตรวจสอบขอ้ผิดพลาดของ

สินค้าว่าเกิดจากขั้นตอนใด เพื่อน ามาพฒันาระบบการท างานให้เหมาะสมยิ่งข้ึน แต่หากเป็น
ขอ้ผดิพลาดท่ีเกิดโรงงาน OEM หรือ บริษทัขนส่ง ตอ้งส่งเร่ืองร้องเรียนไปท่ีบริษทันั้น 
 
 

6.2 ความเส่ียงด้านปฏบิัติงาน (Operational Risk) 
 

6.2.1 ความผนัผวนของราคาวตัถุดิบ 
       หน่ึงในตน้ทุนหลกัของธุรกิจมาจากตน้ทุนของวตัถุดิบ เช่น ผกั เน้ือสัตว ์ซ่ึงเป็นสินคา้

ท่ีมีความผนัผวนดา้นราคาข้ึนอยู่กบัหลายปัจจยั เช่น อุปสงค์และอุปทานของผูผ้ลิตและผูบ้ริโภค, 
สภาพภูมิอากาศ, ภยัพิบติัธรรมชาติ เป็นตน้ ซ่ึงความผนัผวนน้ีอาจส่งผลกระทบให้ตน้ทุนค่าใชจ่้าย
การผลิตสินคา้ของบริษทัเพิ่มข้ึนได ้

       แนวทางการรับมือความเส่ียง:  
- ฝ่ายจดัการผลิตภณัฑ์ ตอ้งมีมิตรภาพท่ีดีกบัผูจ้ดัหาวตัถุดิบและเกษตรกรโดยตรง 

รวมถึงจดัเตรียมผูจ้ดัหาวตัถุดิบและเกษตรกรส ารองไวห้ลากหลายท่ี เพื่อเพิ่มอ านาจในการต่อรอง
กบั Supplier  

- ผูจ้ดัการ ติดตามข่าวสารและราคาของวตัถุดิบอย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้สามารถ
คาดการณ์แนวโน้มการเปล่ียนแปลงราคาของวตัถุดิบ เพื่อท่ีจะควบคุมตน้ทุนค่าใช้จ่ายในการผลิต
สินคา้ 
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6.2.2 ด้านโลจิสติกส์ (Logistics) 

             เน่ืองจากสินคา้ของธุรกิจเป็นประเภทวตัถุดิบอาหารสด หากไม่ให้ความส าคญัและ
เตรียมความพร้อมเก่ียวกบัโครงสร้างพื้นฐานดา้นโลจิสติกส์ อาจท าให้เกิดความเสียหายต่อสินคา้
และสร้างความไม่ประทบัใจต่อลูกคา้ได้ ดงันั้นจึงตอ้งมีกระบวนการเก็บรักษาและการขนส่งท่ี
สามารถคงคุณภาพความสดใหม่ของสินคา้ไวไ้ด ้ 

     แนวทางการรับมือความเส่ียง: 
- ฝ่ายจัดการผลิตภัณฑ์ คอยตรวจสอบความเรียบร้อยของพื้นท่ีคลังสินค้าแบบ

ควบคุมอุณหภูมิกบับริษทัใหเ้ช่าคลงัสินคา้อยูเ่สมอ เพื่อเก็บรักษาผลิตภณัฑใ์หมี้ความเหมาะสมก่อน
การจดัส่งสินคา้ หากเกิดปัญหาหรือขอ้ผิดพลาดจะตอ้งร้องเรียนกบัทางบริษทัเพื่อให้รับผิดชอบต่อ
ปัญหาหรือขอ้ผดิพลาดนั้น 

- ผูจ้ดัการ จะตอ้งคอยทบทวนแผนงานและระยะเวลาการสั่งซ้ือวตัถุดิบใหส้อดคลอ้ง
ยอดค าสั่งซ้ือและสินคา้คงคลงั เพื่อคงความสดใหม่ของวตัถุดิบอยู่เสมอ หากตอ้งมีการปรับเปล่ียน
แผนงานผูจ้ดัการจะตอ้งเป็นผูต้รวจสอบความเรียบร้อย 

- ฝ่ายขายและลูกคา้สัมพนัธ์ คอยติดตามสถานะ การขนส่งสินคา้ของผูใ้ห้บริการ
ขนส่งเพื่อให้มัน่ใจว่าการจดัส่งสินคา้ถึงลูกคา้เป็นไปอย่างเรียบร้อย หากเกิดปัญหาจะตอ้งเป็นผู ้
ประสานงานกบัผูใ้หบ้ริการขนส่งจนกวา่ของจะถึงมือของลูกคา้เป็นท่ีเรียบร้อย  

 
 
6.3 ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
 

 6.3.1 ผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกจิ 
        การเปล่ียนแปลงสภาวะเศรษฐกิจ อาจท าให้ธุรกิจตอ้งแบกรับภาระตน้ทุนและรายจ่าย

ท่ีเพิ่มสูงข้ึน จากการท่ี ตน้ทุนวตัถุดิบ, ค่าแรงการท างานท่ีเพิ่มข้ึน, ค่าใช้จ่ายในครัวเรือนเพิ่มข้ึน
ส่งผลใหก้ าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคนอ้ยลง  

แนวทางการรับมือความเส่ียง: 
- เจา้ของกิจการตอ้งติดตามสถานการณ์เศรษฐกิจอยา่งใกลชิ้ด พร้อมก าหนดกลยทุธ์

และแนวทางด้านการตลาดและด้านการด าเนินงานท่ีเหมาะสม เพื่อให้ธุรกิจสามารถหลีกเล่ียง
ผลกระทบจากสภาพดงักล่าวได ้
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6.4 ความเส่ียงด้านการแข่งขนัภายในอตุสาหกรรม 
 

    6.4.1 การแข่งขันทางธุรกจิ 
          อุตสาหกรรมอาหารเป็นอุตสาหกรรมท่ีผูเ้ล่นหนา้ใหม่สามารถเขา้สู่ตลาดไดง่้าย และมี

การแข่งขนัทางธุรกิจท่ีรุนแรง อาจมีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาท าธุรกิจท่ีมีความใกลเ้คียงกนักบั 
Chef n Chill ซ่ึงจะท าใหเ้กิดเป็นคู่แข่งทั้งทางตรงและทางออ้มได ้ 

     แนวทางการรับมือความเส่ียง: 
- ให้ความส าคญักบัการสินคา้ให้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อแข่งขนั

ดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่การท าสงครามดา้นราคา 
- เจา้ของกิจการวางแผนและปรับเปล่ียนกลยุทธ์ใหม่ๆให้ทนักบัสถานการณ์การ

แข่งขนัในอุตสาหกรรม แลว้สั่งการให้ฝ่ายการตลาด สร้างสรรคแ์คมเปญการตลาด ในการสร้างตรา
สินคา้ใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและสร้างความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ของบริษทัใหม้ากยิง่ข้ึน 

 
 
6.5 บทวเิคราะห์และระบุทางเลอืกเพือ่ปรับปรุงแก้ไขกรณเีผชิญความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
 
ตารางท่ี 6.1 แสดง บทวเิคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการลดความเส่ียง 

ความเส่ียง ผลกระทบ ความเร่งด่วน แนวทางการแก้ไข 

สูง ต า่ มาก ปานกลาง ต า่ 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing risk) 
จ านวนสมาชิกท่ีสมคัร
ใช้บ ริการไม่ เ ป็นไป
ตามคาด 

     - ลดจ านวนการผ ลิต สินค้า ให้
สอดคล้องกับยอดค าสั่ง ซ้ือของ
ลูกคา้ 

- เ พ่ิมการท าการตลาดเพ่ือดึงดูด
ผู ้บริโภคให้สนใจใช้บริการมาก
ข้ึน 
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ตารางท่ี 6.1 แสดง บทวเิคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง ผลกระทบ ความเร่งด่วน แนวทางการแก้ไข 

สูง ต า่ มาก ปานกลาง ต า่ 

ความเส่ียงด้านการตลาด (Marketing risk) 
ค ว า ม เ ช่ื อ มั่ น ข อ ง
ผู ้บ ริ โภคต่อ คุณภาพ
ของผลิตภณัฑ ์

     - มีการรับประกนัคุณภาพของสินคา้ 
หากพบสินคา้ช ารุดเสียหาย ไม่ได้
คุณภาพ สามารถเปล่ียนคืนสินคา้
ได ้ 

- ผูจ้ดัการและฝ่ายจดัการผลิตภณัฑ์ 
ต้องเข้ามาด าเนินการตรวจสอบ
ข้อผิดพลาดของสินคา้ว่าเกิดจาก
ขั้นตอนใด  

ความเส่ียงด้านปฏิบัตงิาน (Operational Risk) 
ความผนัผวนของราคา
วตัถุดิบ 

     - ฝ่ า ย จัด ก า ร ผ ลิ ตภัณฑ์  ต้อ ง มี
ค ว ามสั มพัน ธ์ ท่ี ดี กับ ผู ้ จั ด ห า
วตัถุดิบและเกษตรกรโดยตรง 

- ผูจ้ดัการ ติดตามข่าวสารและราคา
ของวตัถุดิบอยา่งสม ่าเสมอ  

ด้ า น โ ล จิ ส ติ ก ส์  
(Logistics) 

     - ฝ่ า ย จั ด ก า ร ผ ลิ ต ภัณฑ์  ค อ ย
ตรวจสอบความเรียบร้อยของพ้ืนท่ี
คลงัสินคา้  

- ผู ้จัดการ  จะต้องคอยทบทวน
แผนงานและระยะเวลาการสั่งซ้ือ
วตัถุดิบให้สอดคลอ้งยอดค าสั่งซ้ือ
และสินคา้คงคลงั  

- ฝ่ายขายและลูกค้าสัมพันธ์ คอย
ติดตามสถานะ การขนส่งสินคา้  
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ตารางท่ี 6.1 แสดง บทวเิคราะห์ความเร่งด่วนของความเส่ียงและแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง ผลกระทบ ความเร่งด่วน แนวทางการแก้ไข 

สูง ต า่ มาก ปานกลาง ต า่ 

ความเส่ียงด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
ผลกระทบจากสภาวะ
เศรษฐกิจ 

     - เ จ้ า ข อ ง กิ จ ก า ร ต้ อ ง ติ ด ต า ม
สถานการณ์เศรษฐกิจอย่างใกลชิ้ด 
พร้อมก าหนดกลยทุธ์และแนวทาง
ด้ า น ก า ร ต ล า ด แ ล ะ ด้ า น ก า ร
ด าเนินงานท่ีเหมาะสม  

ความเส่ียงด้านการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม 
การแข่งขนัทางธุรกิจ      - ให้ความส าคัญกับการวิจัยและ

พัฒนาสินค้าให้ตอบโจทย์ความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค  

- เ จ้ า ข อ ง กิ จ ก า ร ว า ง แผนและ
ปรับเปล่ียนกลยุทธ์ใหม่ๆให้ทัน
กับสถานการณ์การแข่งขันใน
อุตสาหกรรม  

 
 

6.6 ข้อเสนอแนะเพือ่การประยุกต์ใช้                       
         จากแผนธุรกิจ Meal kit delivery service น้ี มีขอ้เสนอแนะวา่ หากธุรกิจมีการเติบโต

หรือมีลูกคา้มาสมคัรใชบ้ริการจ านวนมาก ควรมีการเพิ่มพนกังานของบริษทัในต าแหน่ง Logistic 
เพื่อใหม้าดูแลจดัการในเร่ืองของระบบการน าเขา้และส่งออกสินคา้ ดูแลสินคา้ในคลงั เพื่อใหธุ้รกิจ
ด าเนินไปไดอ้ยา่งราบร่ืน   



55 

 

 
บรรณานุกรม 

 
 

กระทรวงเกษตรและสหกรณ์. (2564). รายงานสรุปข้อมูลส าคัญของกระทรวงเกษตรและสหกรณ์. 
สืบคน้วนัท่ี 20 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก https://data.moac.go.th/ 

งบก า ไรขาดทุน บ ริษัท  แอ็บ โซลูท  ฟิต  ฟู้ด  จ ากัด . สืบค้นว ัน ท่ี  6 มิ ถุนายน  2565, จาก 
https://datawarehouse.dbd.go.th/fin/profitloss/5/0105556048052 

ณรจญา ตัญจพฒัน์กุล. (2563). เปิดบ้านครอบครัวไทยยคุใหม่: ความหลากหลายท่ีไร้กรอบจ ากัด. 
สืบคน้วนัท่ี 23 มีนาคม 2565, จาก https://www.the101.world/thai-families-
diversity-statistic/ 

ดุลยวตั คุปตะวาทนิ. (2564). การศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจอาหารไทยโบราณเดลิเวอร่ี. In 
Rangsit Graduate Research Conference:RGRC (Vol.16, pp.1255-1264). 

ประชาชาติธุรกจิ. (2563). Food Delivery หลังโควิด-19 จะขยายตัวบนการแข่งขันท่ีย่ิงรุนแรง. สืบคน้
วนัท่ี 20 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก https://www.prachachat.net/breaking-news/news-
502564 

ประชาชาติธุรกจิ. (2564). MarTech กลยทุธ์นิวนอร์มอล ต่อยอด “ข้อมลู” เข้าถึง-มดัใจ “ลูกค้า”. 
สืบคน้วนัท่ี 20 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก https://www.prachachat.net/ict/news-748308 

ผู้จัดการออนไลน์. (2563). Gourmet Market จับมือ Wongnai เปิดตัว “Gourmet Meal Kit” ชุดเมนู
พร้อมปรุงคุณภาพระดับพรีเมียม พร้อมส่งถึงบ้าน. สืบคน้วนัท่ี 27 กุมภาพนัธ์ 2565, 
จาก https://mgronline.com/business/detail/9630000074361 

พุฒิศา บุญตระกูล. (2563). การคาดการณ์อนาคตของอุตสาหกรรมอาหารในประเทศไทย 
FORESIGHT FOR FOOD INDUSTRY IN THAILAND. 

ภารดี ค าจริง. (2564). ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ืออาหารพร้อมปรุงเพ่ือสุขภาพ(Ready-to-cook)ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (Doctoral dissertation). สารนิพนธ์มหาวทิยาลยัการจดัการม 
มหาวทิยาลยัมหิดล 

  

https://data.moac.go.th/
https://www.prachachat.net/breaking-news/news-502564
https://www.prachachat.net/breaking-news/news-502564
https://www.prachachat.net/ict/news-748308
https://mgronline.com/business/detail/9630000074361


56 

 

 
บรรณานุกรม (ต่อ) 

 
 
ภัทรานิษฐ์ เอีย่มศิริ. (2562). “Subscription Box” ระบบซ้ือสินค้าตามส่ังออนไลน์ช่วยชีวิตง่ายขึน้อีก

ขัน้. สืบคน้วนัท่ี 20 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก
http://speaker.in.th/2019/05/12/subscription-box-
%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%8B%E0%
B8%B7%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99
%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8
%A1%E0%B8%AA/ 

วชิิตา คะแนนสิน. (2563). เม่ือโรคระบาดก าลังบอกเราว่า “จงกินเพ่ืออยู่ แต่อย่าอยู่เพ่ือกิน”. สืบคน้
วนัท่ี 27 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก https://becommon.co/life/eating-trend-covid-
19/#accept 

ศูนย์วจัิยกสิกรไทย. (2564). Food Delivery ปี 65 คาดโตต่อท่ี 4.5% ผู้ให้บริการ รุกขยายพืน้ท่ีสร้าง
ฐานลกูค้าใหม่. สืบคน้วนัท่ี 27 กมุภาพนัธ์ 2565,  

จาก https://www.kasikornresearch.com/th/analysis/k-social 
media/Pages/FoodDelivery-FB-23-12-21.aspx 

ส านักงานสถิติแห่งชาติ. (2563) จ านวนประชากรจากการทะเบียน จ าแนกตามอาย ุเพศ ภาคและ
จังหวดั พ.ศ. 2564. สืบคน้วนัท่ี 22 พฤษภาคม 2565, จาก 
http://statbbi.nso.go.th/staticreport/page/sector/th/01.aspx 

โสภณฐั เพง็น่ิม. (2564). แผนการตลาดธุรกิจอาหารเสริมประเภทวิตามินในรูปแบบ Subscription. 
Doctoral dissertation, มหาวิทยาลยั มหิดล 

อุตสาหกรรมพฒันามูลนิธิเพื่อสถาบันอาหาร. (2563). กลยทุธ์การพัฒนาอาหารเพ่ือสุขภาพและ
โภชนาการสมวยัภายใต้แผนงานโครงการพัฒนาศูนย์อัจฉริยะอุตสาหกรรมอาหาร. 
สืบคน้วนัท่ี 23 มีนาคม 2565,จาก
https://www.oie.go.th/assets/portals/1/files/study_report/Healthyfood_Strategy.pdf  

  

http://speaker.in.th/2019/05/12/subscription-box-%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%8B%E0%B8%B7%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA/
http://speaker.in.th/2019/05/12/subscription-box-%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%8B%E0%B8%B7%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA/
http://speaker.in.th/2019/05/12/subscription-box-%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%8B%E0%B8%B7%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA/
http://speaker.in.th/2019/05/12/subscription-box-%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%8B%E0%B8%B7%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA/
http://speaker.in.th/2019/05/12/subscription-box-%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%9A%E0%B8%9A%E0%B8%8B%E0%B8%B7%E0%B9%89%E0%B8%AD%E0%B8%AA%E0%B8%B4%E0%B8%99%E0%B8%84%E0%B9%89%E0%B8%B2%E0%B8%95%E0%B8%B2%E0%B8%A1%E0%B8%AA/
https://becommon.co/life/eating-trend-covid-19/#accept
https://becommon.co/life/eating-trend-covid-19/#accept
https://www.kasikornresearch.com/th/analysis/k-social%20media/Pages/FoodDelivery-FB-23-12-21.aspx
https://www.kasikornresearch.com/th/analysis/k-social%20media/Pages/FoodDelivery-FB-23-12-21.aspx
http://statbbi.nso.go.th/staticreport/page/sector/th/01.aspx
https://www.oie.go.th/assets/portals/1/files/study_report/Healthyfood_Strategy.pdf


57 

 

 
บรรณานุกรม (ต่อ) 

 
 
BOT MAGAZINE. (2563). New Normal ของธุรกิจร้านอาหารในยคุโควิด 19. สืบคน้วนัท่ี 27 

กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://www.bot.or.th/Thai/BOTMagazine/Pages/256303_EatGuide.aspx 

Brandbuffet. (2564). เทรนด์ “Better Me” ผู้บริโภคอยากเป็นตัวเองท่ีดีขึน้ ด้วย “อาหาร-สุขภาพ-
ส่ิงแวดล้อม” แบรนด์จะจับโอกาสอย่างไร. สืบคน้วนัท่ี 8 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://www.brandbuffet.in.th/2021/11/better-me-trend-tetra-pak-index-2021/ 

Brandbuffet. (2564). ท าความรู้จัก “Direct to Consumer” ช่องทางขายตรงถึงลูกค้ายคุ Data-driven 
พร้อมเคส “Nike – Pepsi – MUJI” สืบคน้วนัท่ี 8 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://www.brandbuffet.in.th/2021/07/direct-to-consumer-nike-pepsi-muji-case-
study/ 

Cheechongruay. (2560). ออนไลน์ขายรวย! “Cookit Delivery” ชุดอาหารสะดวกท า ส่งถึงบ้าน. 
สืบคน้วนัท่ี 23 มีนาคม 2565,  
จาก  https://cheechongruay.smartsme.co.th/content/11214 

Ichi.pro. (2565). กลยุทธ์ท้ังหมดท่ีคุณต้องใช้ในการค านวณและลด Customer Churn Rate. สืบคน้
วนัท่ี 27 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก https://ichi.pro/th/klyuthth-thanghmd-thi-khun-txng-
chi-ni-kar-khanwn-laea-ld-customer-churn-rate-128482945730060 

Kasikornbank. (2564). เจาะลึกพฤติกรรมผู้บริโภค ปี 2022 พร้อมเปิดอินไซต์แต่ละ Generation ท่ี
ธุ ร กิ จ ต้ อ ง รู้ แ ล ะ ป รั บ ตั ว ใ ห้ ทั น . สื บ ค้ น ว ัน ท่ี  23 มี น า ค ม  2565, จ า ก 
https://www.kasikornbank.com/th/personal/the-wisdom/articles/Pages/Business-
Empowerment_Onward60_2021.aspx 

Liwjaroen, C., & Kleechaya, P. (2563). ตัวชี้วัดประสิทธิผลการตลาดเนือ้หาบนส่ือออนไลน์ของ
ธุรกิจในประเทศไทย. SIAM COMMUNICATION REVIEW, 20(2), 8-27. 

Marketeer. (2564). โอกาส ความท้าทาย Food Delivery 2022. สืบคน้วนัท่ี 8 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก
https://marketeeronline.co/archives/238397 

Popticles. (2564). รู้จกั Subscription Model รูปแบบธุรกิจท่ีมาแรง. สืบคน้วนัท่ี 20 กุมภาพนัธ์ 2565, 
จาก https://www.popticles.com/business/what-is-subscription-model/  

https://www.brandbuffet.in.th/2021/11/better-me-trend-tetra-pak-index-2021/
https://www.brandbuffet.in.th/2021/07/direct-to-consumer-nike-pepsi-muji-case-study/
https://www.brandbuffet.in.th/2021/07/direct-to-consumer-nike-pepsi-muji-case-study/
https://ichi.pro/th/klyuthth-thanghmd-thi-khun-txng-chi-ni-kar-khanwn-laea-ld-customer-churn-rate-128482945730060
https://ichi.pro/th/klyuthth-thanghmd-thi-khun-txng-chi-ni-kar-khanwn-laea-ld-customer-churn-rate-128482945730060
https://www.kasikornbank.com/th/personal/the-wisdom/articles/Pages/Business-Empowerment_Onward60_2021.aspx
https://www.kasikornbank.com/th/personal/the-wisdom/articles/Pages/Business-Empowerment_Onward60_2021.aspx
https://www.popticles.com/business/what-is-subscription-model/


58 

 

 
บรรณานุกรม (ต่อ) 

 
 
PostToday. (2563). ท าไมธุรกิจถึงต้องการ Influencer. สืบค้นวนัท่ี 27 กุมภาพันธ์ 2565 , จาก

https://www.posttoday.com/pr/632150 
SCBEIC. (2564).  อินไซด์ธุรกิจ Food delivery: เดินหน้าขยายตลาดพร้อมบริการท่ีหลากหลาย. 

สืบคน้วนัท่ี 16 มีนาคม 2565, จาก 
https://www.scbeic.com/th/detail/file/product/7906/g3uws6soy7/EIC_Note_Food-
delivery_20211102.pdf 

SCGLogistics. (2563). มารู้จักกับ “HOME DELIVERY MEAL KITS” กันเถอะ!!. สืบคน้วนัท่ี 27 
กุมภาพนัธ์ 2565, จาก
https://www.scglogistics.co.th/th/%E0%B8%A1%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%B9
%E0%B9%89%E0%B8%88%E0%B8%B1%E0%B8%81%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%
B8%9A-home-delivery-meal-kits-
%E0%B8%81%E0%B8%B1%E0%B8%99%E0%B9%80%E0%B8%96%E0%B8%AD/ 

SME Startup. (2560) COOKIT เดลิเวอร่ีชุดท าอาหารถึงบ้าน ธุรกิจใหม่ตอบโจทย์คนชอบเข้าครัว. 
สืบค้นว ัน ท่ี  6 มิ ถุนายน 2565, จาก  https://www.smethailandclub.com/startup-
startingabusiness/2054.html 

STEPS Academy. (2563). เทรนด์ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม ท่ีน่าจับตามองส าหรับปี 2021.สืบคน้
ว ันท่ี  8 กุมภาพันธ์ 2565, จาก  https://stepstraining.co/trendy/food-and-beverage-
trends-for-2021 

The Wisdom Academy. (2564). Content Marketing คืออะไร? ใช้อย่างไรให้เหมาะกับปี 2021 
(พร้อมตัวอย่าง). สืบคน้วนัท่ี 26 กุมภาพนัธ์ 2565, จาก 
https://thewisdom.co/content/what-is-content-marketing/ 

Wongnai for Business. (2565). ส่องเทรนด์พฤติกรรมลูกค้าปี 2022 แค่รู้ใจก็มีชัยไปกว่าคร่ึง! . 
สื บ ค้ น ว ั น ท่ี  23 มี น า ค ม  2565,จ า ก  https://www.wongnai.com/business-
owners/compare-4-generations-consumer-behavior-buying-content?ref=ct  

Workpointtoday. (2564) เช็กกลุ่มธุรกิจงานสายเปย์ ขึน้เงินเดือน-แจกโบนัสพุ่ง ปี 64/65. สืบคน้
วนัท่ี 17 มิถุนายน 2565, จาก https://workpointtoday.com/pmat-bonus-2021/  

https://www.smethailandclub.com/startup-startingabusiness/2054.html
https://www.smethailandclub.com/startup-startingabusiness/2054.html
https://thewisdom.co/content/what-is-content-marketing/
https://www.wongnai.com/business-owners/compare-4-generations-consumer-behavior-buying-content?ref=ct
https://www.wongnai.com/business-owners/compare-4-generations-consumer-behavior-buying-content?ref=ct


59 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพผนวก  
 
  



60 

 

 
ภาพผนวก ก 

 
ค าถามทีใ่ช้ในการส ารวจ ผู้ทีม่กัจะประกอบอาหารทานเองอยู่เป็นประจ า 200 คน 

 
ส่วนที ่1: ข้อมูลทัว่ไป (เพื่อใชใ้นหวัขอ้ 2.3 การแบ่งส่วนทางการตลาด ระบุ Segmentation และ กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย)  
1. เพศ (ชาย, หญิง, อ่ืนๆ) 
2. อาย ุ(ต ่ากวา่ 11ปี, 9-24ปี, 25-40ปี, 41-56ปี, 57-75ปี, มากกวา่ 76ปี) 
3. ระดบัการศึกษา (ต ่ากวา่ปริญญาตรี, ปวช./ปวส., ปริญญาตรี, ปริญญาโท, ปริญญาเอก) 
4. อาชีพ (นกัเรียน/นกัศึกษา, ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ, ธุรกิจส่วนตวั, รับจา้งอิสระ, พนกังาน
บริษทัเอกชน, แม่บา้น, อ่ืนๆ) 
5. รายไดส่้วนตวัต่อเดือน (ต ่ากวา่ 10,000฿, 10,000-20,000฿, 20,001-50,000฿, 50,001-100,000฿, 
มากกวา่ 100,000฿) 
6. ขนาดครอบครัว (อาศยัตวัคนเดียว, ครอบครัว 2 คน, ครอบครัวขนาดใหญ่ 3 คนข้ึนไป) 
ส่วนที ่2: พฤติกรรมการซ้ือและปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
1. ความถ่ีในการประกอบอาหารทานเอง (ทุกวนั, 4-5วนั/สัปดาห์, 2-3วนั/สัปดาห์, สัปดาห์ละคร้ัง) 
(เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.7 การประเมินยอดขาย) 
2. จ  านวนม้ือท่ีท่านประกอบอาหารในแต่ละวนั (3 ม้ือ, 2 ม้ือ, 1 ม้ือ) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.7 การ
ประเมินยอดขาย และก าหนดรูปแบบของผลิตภณัฑ)์ 
3. ปัจจยัท่ีส่งผลใหท้่านท าอาหารรับประทานเอง (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้2.4.1 
การก าหนดกลยทุธ์ดา้นสินคา้: ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้ตรงกบัความตอ้งการชองผูบ้ริโภค) 
     - ความสะดวกสบาย ความสะอาดและปลอดภยั 
     - รู้แหล่งท่ีมาของวตัถุดิบท่ีใช ้
     - ช่ืนชอบ มีใจรักในการท าอาหาร 
     - การประหยดัและสามารถควบคุมค่าใชจ่้ายได ้
     - ควบคุมสัดส่วน และคุณค่าสารอาหารไดต้ามใจชอบ 
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     - ความรู้สึกภาคภูมิใจในตนเอง(อาจน าไปออกแบบใหอ้าหารมีหนา้ตาดูดีเหมาะกบัการถ่ายลง
โซเชียลเพื่อแสดงถึงความสามารถในการท าอาหาร) 
     - ไดใ้ชเ้วลาร่วมกบัครอบครัว (อาจออกแบบชุดท าอาหารใหมี้ขั้นตอนท่ีตอ้งใหส้มาชิกใน
ครอบครัวท าร่วมกนั) 
     - อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
4. อาหารประเภทใดท่ีท่านมกัจะประกอบทานเองอยูเ่ป็นประจ า (ไทย, ยโุรป, เกาหลี, ญ่ีปุ่น, จีน, 
อ่ืนๆโปรดระบุ) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้2.4.1 การก าหนดกลยทุธ์ดา้นสินคา้: ออกแบบผลิตภณัฑใ์ห้
ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย) 
5. ท่านมีความสนใจในสินคา้ประเภท ชุดปรุงอาหารส าเร็จรูป (Meal kit) ซ่ึงเป็นสินคา้ท่ีจดัเตรียม
วตัถุดิบส าหรับประกอบอาหารทานเองท่ีบา้นมากเพียงใด (สนใจมาก, ปานกลาง, นอ้ย, ไม่สนใจเลย) 
(เพื่อใชใ้นหวัขอ้ 2.3 การแบ่งส่วนทางการตลาด ระบุ Segmentation และ กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
ดา้นราคา 
1. ค่าใชจ่้ายในการประกอบอาหารแต่ละม้ือของท่าน โดยเฉล่ียแลว้เมนูละเท่าใด (ต ่ากวา่ 200฿, 201-
500฿, 501-1000฿, มากกวา่ 1000฿) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.7 การประมาณยอดขาย และหวัขอ้     
2.4.2 การก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา: เพื่อใหไ้ดร้าคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายและเป็นราคาท่ี
ลูกคา้ยอมรับได)้ 
2. ความถ่ีของการซ้ือวตัถุดิบส าหรับประกอบอาหารในแต่ละเดือน (1-2คร้ัง, 3-4คร้ัง, มากกวา่ 4คร้ัง) 
(เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.7 การประมาณยอดขายและ 2.4 การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นสินคา้ 
ราคา การส่งเสริมการตลาด: ออกแบบผลิตภณัฑแ์ละโปรโมชัน่ใหต้รงกบัความตอ้งการของ
กลุ่มเป้าหมาย) 
3. ราคาท่ีท่านยอมท่ีจะจ่ายส าหรับสินคา้ประเภท ชุดท าอาหารส าเร็จรูป (Meal kit) 1 เมนู เป็นเท่าใด 
(ต ่ากวา่ 200฿, 201-500฿, 501-1000฿, มากกวา่ 1000฿) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.4.2 การก าหนดกล
ยทุธ์ดา้นราคา และประเมินระดบัราคท่ีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายยอมรับได)้ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
1. ท่านมกัจะซ้ือวตัถุดิบในการประกอบอาหารจากท่ีใดเป็นหลกั (ตลาดสด, หา้งสรรพสินคา้, ร้านคา้
ทัว่ไป, สั่งออนไลน์ผา่น Delivery Platform, อ่ืนๆ) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.4.3 การก าหนดกลยทุธ์
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย: โดยส่ือสารไปตามช่องทางเหล่านั้นเพื่อเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย) 
2. หากมีบริการจดัส่งวตัถุดิบส าหรับประกอบอาหารทานเองท่ีบา้น หรือ Meal Kit Delivery Service 
ท่านมีความสนใจมากเพียงใด (สนใจมาก, ปานกลาง, นอ้ย, ไม่สนใจเลย) (เพื่อใชใ้นหวัขอ้ 2.3 การ
แบ่งส่วนทางการตลาด ระบุ Segmentation และ กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
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ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
1.ปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือวตัถุดิบในการประกอบอาหารของท่าน (เลือกได้
มากกวา่ 1 ขอ้) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.4.1 การก าหนดกลยทุธ์ดา้นสินคา้และ 2.4.4 ดา้นการส่งเสริม
การตลาด: ออกแบบสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้ และน าเสนอรูปแบบสินคา้ไดอ้ยา่ง
เหมาะสม) 
   - ความเป็นออร์แกนิค ปลอดสารพิษ 
   - ความสดใหม่ของสินคา้ 
   - รู้แหล่งท่ีมาของวตัถุดิบ 
   - ราคาถูก และมีโปรโมชัน่ลดราคา 
   - บรรจุภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม 
   - วตัถุดิบ ท่ีมีการสร้างมูลค่าเพิ่ม เช่น บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม, เน้ือสัตวเ์กรดพรีเม่ียม  
   - อ่ืนๆ โปรดระบุ 
2. ส่ือช่องทางใดท่ีมีอิทธิพลผลต่อการเลือกประกอบอาหารทานเองของท่านมากท่ีสุด (เลือกได้
มากกวา่ 1 ขอ้) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.4.4 การก าหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด: น าเสนอ
สินคา้โดยการส่ือสารไปยงัช่องทางท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมาย) 
   - ส่ือโทรทศัน์ 
   - ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น หนงัสือพิมพ,์ นิตยสาร 
   - Facebook 
   - Instagram  
   - TikTok  
   - Twitter 
   - YouTube 
   - สมาชิกในครอบครัว ญาติ หรือ เพื่อน 
   - อ่ืนๆ โปรดระบุ 
3. ส่ือช่องทางใดท่ีมีอิทธิพลผลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุดิบมาประกอบอาหารทานเองของท่านมาก
ท่ีสุด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.4.4 การก าหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริม
การตลาด: น าเสนอสินคา้โดยการส่ือสารไปยงัช่องทางท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมาย) 
   - ส่ือโทรทศัน์ 
   - ส่ือส่ิงพิมพ ์เช่น หนงัสือพิมพ,์ นิตยสาร 
   - Facebook 
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   - Instagram  
   - TikTok  
   - Twitter 
   - YouTube 
   - สมาชิกในครอบครัว ญาติ หรือ เพื่อน 
   - อ่ืนๆ โปรดระบุ 
4. ผูมี้ช่ือเสียง (Influencer) เช่น ดารา, นกัร้อง, Youtuber, Net idol ใดบา้ง ท่ีท่านมกัจะติดตาม หรือ
เป็นแรงบนัดาลใจใหแ้ก่ท่านในเร่ืองการรับประทานและประกอบอาหาร (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 
2.4.4 การก าหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด: น าเสนอสินคา้โดยการส่ือสารไปยงัช่องทางท่ี
ตรงกบักลุ่มเป้าหมาย)  
ส่วนที ่ 3: ความเข้าใจและทัศนคติทีผู้่บริโภคมีต่อสินค้าประเภท Meal Kit Delivery Service ใน
รูปแบบของ Food Subscription Boxes 
           “Meal Kit Subscription Boxes เป็นบริการจดัส่งชุดวตัถุดิบส าหรับท าอาหารท่ีบา้น (Meal kit 
delivery) ในรูปแบบ Subscription คือการจ่ายค่าบริการเป็นรายเดือน โดยท่ีสามารถเลือกไดว้า่
ตอ้งการ Meal Kit ส าหรับก่ีม้ือและตอ้งการใหจ้ดัส่งก่ีคร้ังในแต่ละเดือน” 
1. ท่านเคยใชบ้ริการซ้ือสินคา้ในรูปแบบของ Subscription หรือ โปรแกรมจดัส่งสินคา้แบบรายเดือน 
มาก่อนหรือไม่ (เคย, ไม่เคย) (เพื่อใชใ้นหวัขอ้ 2.3 การแบ่งส่วนทางการตลาด ระบุ Segmentation 
และ กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
2. จากขอ้มูลเบ้ืองตน้ของ Food Subscription Boxes ท่านมีความสนใจในบริการน้ีหรือไม่เพราะเหตุ
ใด (สนใจ เพราะ, ไม่สนใจ เพราะ) (เพื่อใชใ้นหวัขอ้ 2.3 การแบ่งส่วนทางการตลาด ระบุ 
Segmentation และ กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย รวมถึง หวัขอ้ 2.4.1 ก าหนดกลยทุธ์ดา้นสินคา้ โดยการน า
ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคมาพฒันาสินคา้) 
3. ท่านคิดวา่ความถ่ีในการจดัส่งสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัท่านเป็นก่ีคร้ังต่อเดือน (1คร้ัง/เดือน, 2คร้ัง/
เดือน, 3คร้ัง/เดือน, 4คร้ัง/เดือน, อ่ืนๆ) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.4.1 การก าหนดกลยทุธ์ดา้นสินคา้: 
ออกแบบสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้) 
4. จ  านวนม้ืออาหารท่ีท่านตอ้งการในแต่ละวนัเป็นเท่าใด (1 ม้ือ/วนั, 2 ม้ือ/วนั, 3 ม้ือ/วนั, อ่ืนๆ โปรด
ระบุ) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.4.1 การก าหนดกลยทุธ์ดา้นสินคา้: ออกแบบสินคา้ใหต้รงกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้) 



64 

 
5. ราคาสูงท่ีสุดต่อม้ืออาหารท่ีท่านยอมรับไดเ้ป็นเท่าใด (มากกวา่ 500฿, 500-401฿, 400-301฿, 300-
201฿, ต ่ากวา่ 200฿) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.4.1 การก าหนดกลยทุธ์ดา้นสินคา้และ 2.4.2 ดา้นราคา: 
เพื่อก าหนดราคาของสินคา้ใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย) 
6. รายการอาหารท่ีท่านแพ ้หรือไม่ตอ้งการรับประทาน (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.4.1 การก าหนดกล
ยทุธ์ดา้นสินคา้: ออกแบบสินคา้ใหต้รงกบัความตอ้งการของลูกคา้) 
7. โปรโมชัน่ใดหรือการตลาดรูปแบบใดท่ีสามารถดึงดูดใหท้่านสมคัรใชบ้ริการ Food Subscription 
Boxes ไดม้ากท่ีสุด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.4.4 การก าหนดกลยทุธ์ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด: น าเสนอโปรโมชัน่เพื่อดึงดูดความสนใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย) 
    - ส่วนลดส าหรับสมาชิกใหม่ 
    - ราคาพิเศษ ส าหรับสมาชิกรายปี 
    - ไม่คิดค่าขนส่งสินคา้ 
    - เมนูอาหารยอดฮิตตามกระแส 
    - รีววิจาก Influencer/Blogger 
    - อ่ืนๆ โปรดระบุ 
8. ขอ้เสนอแนะ หรือความตอ้งการท่ีท่านมีต่อ Food Subscription Boxes (เพื่อน าไปใชใ้นหวัขอ้ 2.4 
การก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด โดยความคิดเห็นของผูบ้ริโภคมาใชพ้ฒันาและก าหนดกลยทุธ์ดา้น
สินคา้ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด) 
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ภาพผนวก ข 

 
ผลการส ารวจพฤติกรรมการท าอาหารทานเองของผู้บริโภค 

 
                จากการเก็บขอ้มูลจากผูท่ี้เขา้ร่วมท าแบบส ารวจออนไลน์ โดยเป็นกลุ่มผูท่ี้มกัจะ

ท าอาหารรับประทานเองอยูเ่ป็นประจ าทั้งส้ินจ านวน 202 คน โดยเก็บขอ้มูลในช่วงเดือนเมษายน 
2565 ท าใหไ้ดข้อ้มูล ดงัน้ี 
1. ขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

ลกัษณะทางด้านประชากรศาสตร์ จ านวนคน ร้อยละ 
 

เพศ 
ชาย 52 25.7 
หญิง 147 72.8 

ไม่ตอ้งการระบุ 3 1.5 
รวม 202 100 

 
อาย ุ

9-24 ปี 98 48.5 
25-40 ปี 84 41.6 
41-56 ปี 18 8.9 
57-75 ปี 2 1 

รวม 202 100 
 
 

ระดบัการศึกษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 26 12.9 
ปวช./ปวส. 14 6.9 
ปริญญาตรี 129 63.9 
ปริญญาโท 31 15.3 
ปริญญาเอก 2 1 

รวม 202 100 
 
 
 

อาชีพ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 76 37.4 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 14 6.9 

ธุรกิจส่วนตวั 24 11.8 
รับจา้งอิสระ 23 11.3 
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พนกังานบริษทัเอกชน 52 25.6 

แม่บา้น 8 3.9 
อ่ืนๆ 5 3.1 

รวม 202 100 
 
 

รายไดส่้วนตวัต่อเดือน 

ต ่ากวา่ 10,000฿ 55 27.2 
10,000-20,000฿ 68 33.7 
20,001-50,000฿ 58 28.7 

50,001-100,000฿ 15 7.4 
มากกวา่ 100,000฿ 6 3 

รวม 202 100 
 

ขนาดครอบครัว 
อาศยัตวัคนเดียว 32 15.8 
ครอบครัว 2 คน 32 15.8 

ครอบครัวขนาดใหญ่ (3 คนข้ึน
ไป) 

138 68.3 

รวม 202 100 
 
2. ขอ้มูลพฤติกรรมการซ้ือ และปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุดิบ
ท าอาหาร 
    2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

พฤติกรรมด้านผลติภัณฑ์ จ านวนคน ร้อยละ 
 

ความถ่ีในการประกอบอาหาร
ทานเอง 

ทุกวนั 52 25.7 
4-5 วนั/สัปดาห์ 60 29.7 
2-3 วนั/สัปดาห์ 54 26.7 
สัปดาห์ละคร้ัง 36 17.8 

รวม 202 100 
 

จ านวนม้ือท่ีประกอบอาหาร
ในแต่ละวนั 

3 ม้ือ 38 18.8 
2 ม้ือ 87 43.1 
1 ม้ือ 75 37.1 
อ่ืนๆ 2 1 
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รวม 202 100 

 
 

ปัจจยัท่ีส่งผลใหท้ าอาหาร
รับประทานเอง 

(เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

ความสะดวกสบาย ความสะอาด
และปลอดภยั 

133 19.5 

รู้แหล่งท่ีมาของวตัถุดิบท่ีใช ้ 95 13.9 
ช่ืนชอบ มีใจรักในการท าอาหาร 98 14.3 
การประหยดัและสามารถควบคุม

ค่าใชจ่้ายได ้
111 16.1 

ควบคุมสัดส่วน และคุณค่า
สารอาหารไดต้ามใจชอบ 

107 15.6 

ความรู้สึกภาคภูมิใจในตนเอง 68 9.9 
ไดใ้ชเ้วลาร่วมกบัครอบครัว 69 10 

อ่ืนๆ 5 0.7 
รวม - 100 

 
 

อาหารประเภทท่ีมกัจะ
ประกอบทานเองอยูเ่ป็น

ประจ า 
(เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

ไทย 192 49.7 
ยโุรป 55 14.2 
เกาหลี 52 13.4 
ญ่ีปุ่น 44 11.4 
จีน 40 10.3 
อ่ืนๆ 3 0.7 

รวม - 100 
มีความสนใจในสินคา้ประเภท 
ชุดปรุงอาหารส าเร็จรูป (Meal 

kit) มากเพียงใด 

สนใจมาก 66 32.7 
สนใจปานกลาง 93 46 
สนใจนอ้ย 33 18.8 
ไม่สนใจเลย 5 2.5 

รวม 202 100 
 

  



68 

 
2.2 ดา้นราคา 

พฤติกรรมด้านราคา จ านวนคน ร้อยละ 
 

ค่าใชจ่้ายในการประกอบ
อาหารแต่ละม้ือ เฉล่ียแลว้เมนู

ละเท่าใด 

ต ่ากวา่ 200฿ 92 45.5 
201-500฿ 97 48 

501-1000฿ 13 6.4 
มากกวา่ 1000฿ 0 0 

รวม 202 100 
 

ความถ่ีของการซ้ือวตัถุดิบ
ส าหรับประกอบอาหารในแต่

ละเดือน 

1-2 คร้ัง 51 25.1 
3-4 คร้ัง 72 35.5 

มากกวา่ 4 คร้ัง 80 39.4 

รวม 202 100 
 

ราคาท่ีท่านยอมท่ีจะจ่าย
ส าหรับสินคา้ประเภท ชุด

ท าอาหารส าเร็จรูป (Meal kit) 
1 เมนู เป็นเท่าใด 

ต ่ากวา่ 200฿ 107 53 
201-500฿ 89 41.1 

501-1000฿ 5 2.5 
มากกวา่ 1000฿ 0 0 

รวม 202 100 
 
2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

พฤติกรรมด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จ านวนคน ร้อยละ 

 
ท่านมกัจะซ้ือวตัถุดิบในการ
ประกอบอาหารจากท่ีใดเป็น

หลกั 

ตลาดสด 96 46.4 
หา้งสรรพสินคา้ 93 45 
ร้านคา้ทัว่ไป 12 5.8 

สั่งออนไลน์ผา่น Delivery 
Platform 

6 2.9 

รวม 202 100 
 

หากมีบริการจดัส่งวตัถุดิบ
ส าหรับประกอบอาหารทาน

สนใจมาก 69 34.2 
สนใจปานกลาง 103 51 
สนใจนอ้ย 25 12.4 
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เองท่ีบา้น หรือ Meal Kit 

Delivery Service ท่านมีความ
สนใจมากเพียงใด 

ไม่สนใจเลย 5 2.5 

รวม 202 100 
 

2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
พฤติกรรมด้านการส่งเสริมการตลาด จ านวนคน ร้อยละ 
 
 

ปัจจยัใดบา้งท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือวตัถุดิบใน
การประกอบอาหารของท่าน 
(เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

ความเป็นออร์แกนิค ปลอด
สารพิษ 

91 16.3 

ความสดใหม่ของสินคา้ 173 31.0 
รู้แหล่งท่ีมาของวตัถุดิบ 81 14.5 

ราคาถูก และมีโปรโมชัน่ลดราคา 132 23.7 
บรรจุภณัฑท่ี์เป็นมิตรต่อ

ส่ิงแวดลอ้ม 
37 6.6 

วตัถุดิบ ท่ีมีการสร้างมูลค่าเพิ่ม 42 7.5 
อ่ืนๆ 1 0.18 

รวม - 100 
 
 

ส่ือช่องทางใดท่ีมีอิทธิพลผล
ต่อการเลือกประกอบอาหาร
ทานเองของท่านมากท่ีสุด 
(เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

 

ส่ือโทรทศัน์ 62 10.4 
ส่ือส่ิงพิมพ ์ 18 3 
Facebook 115 19.3 
Instagram 81 13.6 

TikTok 62 10.4 
Twitter 36 6.1 

 YouTube 129 21.7 
สมาชิกในครอบครัว ญาติ หรือ 

เพื่อน 
91 15.3 

อ่ืนๆ 1 0.2 
รวม - 100 

 ส่ือโทรทศัน์ 58 11.6 
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ส่ือช่องทางใดท่ีมีอิทธิพลผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือวตัถุดิบมา
ประกอบอาหารทานเองของ
ท่านมากท่ีสุด (เลือกได้

มากกวา่ 1 ขอ้) 

ส่ือส่ิงพิมพ ์ 18 3.6 
Facebook 101 20.2 
Instagram 58 11.6 

TikTok 48 9.6 
Twitter 36 7.2 

YouTube 92 18.4 
สมาชิกในครอบครัว ญาติ หรือ 

เพื่อน 
86 17.2 

อ่ืนๆ 3 0.6 
รวม - 100 

 
3. ความเขา้ใจและทศันคติท่ีผูบ้ริโภคมีต่อสินคา้ประเภท Meal Kit Delivery Service ในรูปแบบของ 
Food Subscription Boxes 

ความเข้าใจและทศันคติทีผู้่บริโภคมีต่อสินค้าประเภท Meal Kit 
Delivery Service 

จ านวนคน ร้อยละ 

ท่านเคยใชบ้ริการซ้ือสินคา้ใน
รูปแบบของ Subscription 
หรือ โปรแกรมจดัส่งสินคา้
แบบรายเดือน มาก่อนหรือไม่ 

เคย 30 14.9 
ไม่เคย 172 85.1 

รวม 202 100 
จากขอ้มูลเบ้ืองตน้ของ Food 
Subscription Boxes ท่านมี
ความสนใจในบริการน้ี

หรือไม่ 

สนใจ 151 74.8 
ไม่สนใจ 51 25.2 

รวม 202 100 
 

ความถ่ีในการจดัส่งสินคา้ท่ี
เหมาะสมกบัท่านเป็นก่ีคร้ังต่อ

เดือน 

1 คร้ัง/เดือน 26 12.9 
2 คร้ัง/เดือน 72 35.8 
3 คร้ัง/เดือน 36 17.9 
4 คร้ัง/เดือน 62 30.8 

อ่ืนๆ 6 3 
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รวม 202 100 

ท่านคิดวา่ จ  านวนม้ืออาหารท่ี
ท่านตอ้งการในแต่ละวนัเป็น

เท่าใด 

1 ม้ือ/วนั 36 17.8 
2 ม้ือ/วนั 103 51 
3 ม้ือ/วนั 62 30.7 
อ่ืนๆ 1 0.5 

รวม 202 100 
ราคาสูงท่ีสุดต่อม้ืออาหารท่ีท่าน

ยอมรับไดเ้ป็นเท่าใด 
มากกวา่ 500฿ 25 12.4 

500-401฿ 36 17.8 
400-301฿ 25 12.4 
300-201฿ 59 29.2 
ต ่ากวา่ 200฿ 57 28.2 

รวม 202 100 
โปรโมชัน่ใดหรือการตลาด
รูปแบบใดท่ีสามารถดึงดูดให้
ท่านสมคัรใชบ้ริการ Meal Kit 

Subscription Boxes ไดม้าก
ท่ีสุด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

ส่วนลดส าหรับสมาชิกใหม่ 137 26.3 
ราคาพิเศษ ส าหรับสมาชิกรายปี 115 22.1 

ไม่คิดค่าขนส่งสินคา้ 149 28.6 
เมนูอาหารยอดฮิตตามกระแส 72 13.8 
รีววิจาก Influencer/Blogger 45 8.6 

อ่ืนๆ 3 0.6 
รวม 202 100 

 
  


