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กติติกรรมประกำศ 

การจัดท าแผนธุรกิจ FROM FARM TO YOU (FRESH-CUT FRUITS VENDING 
MACHINE) ตูอ้ตัโนมติัจ าหน่ายผลไมส้ดพร้อมปอกรับประทาน ฉบบัน้ี เสร็จสมบูรณ์โดยได้รับ
ความช่วยเหลือและพฒันาต่อยอดแผนธุรกิจโดยไดรั้บการใหค้  าปรึกษาตั้งแต่เรียนในภาคการเรียนท่ี 
1-5 จาก ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร. ธนพล วีราสา, ดร. กฤษกร สุขเวชชวรกิจ ดร.สาวิตรี สันติพิริยพร
และ ดร. ตรียุทธ พรหมศิริ อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ ซ่ึงด ารงต าแหน่งหวัหนา้ภาควิชาสาขาภาวะ
ผูป้ระกอบการและนวตักรรม ของวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ซ่ึงไดมี้ความกรุณาแนะ
แนวและช้ีน าแนวทางในการวางแผนธุรกิจ รวมไปถึงแนะแนวการหาขอ้มูลในดา้นต่าง ๆ ตลอดจน
สละเวลาตรวจทานเน้ือหาและแกไ้ขขอ้ผิดพลาดต่างๆ ให้ถูกตอ้งครบถว้น เพื่อให้สารนิพนธ์ฉบบัน้ี
เป็นไปอยา่งสมบูรณ์ท่ีสุด ขอขอบพระคุณประธานกรรมการและคณะกรรมการสอบท่ีให้ค  าแนะน า
และแนวทางในการปรับปรุงงานวิจยัให้มีความสมบูรณ์มากยิ่งข้ึน และท าให้ผูว้ิจยัไดมี้ความรู้และ
ความเขา้ใจเก่ียวกบังานวจิยัมากข้ึน ขอขอบพระคุณผูใ้หค้วามช่วยเหลือ ใหข้อ้มูล ตอบขอ้สงสัย และ
ให้ค  าแนะน าในการท างานวิจัยฉบับน้ี เพื่อให้งานวิจัยออกมาอย่างถูกต้องสมบูรณ์ยิ่ง ข้ึน
ขอขอบพระคุณผูใ้หส้ัมภาษณ์ทุกท่านทั้งทางออนไลน์และออฟไลน์ ท่ีสละเวลาอนัมีค่าและใหค้วาม
ร่วมมือในการเก็บขอ้มูลวิจยัในคร้ังน้ี ซ่ึงขอ้มูลของท่านเป็นประโยชน์อย่างมากต่อการศึกษาวิจยั
และการพฒันาแผนธุรกิจ

สุดทา้ยน้ีผูว้ิจยัหวงัเป็นอย่างยิ่งว่าแผนธุรกิจฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์ต่อผูท่ี้สนใจท า
ธุรกิจ หากงานวจิยัน้ีมีขอ้บกพร่องประการใด ผูว้จิยัขอนอ้มรับดว้ยความเตม็ใจและอภยั ณ ท่ีน้ีดว้ย 

บุษกล   เจริญพานทองดี 



ค 

บทสรุปผู้บริหำร 

ในยุคปัจจุบันผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปสืบเน่ืองมาจาก
โครงสร้างทางสังคมไทยท่ีครอบครัวมีขนาดเล็กลง ทั้งผูช้ายและผูห้ญิงนิยมออกไปท างานนอกบา้น 
และใชชี้วิตแบบเร่งรีบ ทั้งน้ีจากการแพร่ระบาดของโควิด-19 ท่ีเป็นปัจจยัส าคญัท าให้วิถีการด าเนิน
ชีวิตของผูค้นเปล่ียนแปลงไป โดยจากงานวิจยัเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปช่วง
สถานการณ์โควิด-19 ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยในด้านพฤติกรรมการบริโภคผูค้นหันมาให้
ความส าคญักบัความสะอาด สะดวก และลดการสัมผสัมากยิ่งข้ึน ส าหรับในอุตสาหกรรผลไมท่ี้
จ าหน่ายผา่นเคร่ืองอตัโนมติัพบวา่ยงัไม่แพร่หลายในสังคมไทย แต่พบการเติบโตของช่องทางการ
จ าหน่ายดังกล่าวในตลาดประเทศไทยผ่านจ านวนผูป้ระกอบการรายใหม่เข้ามาในแข่งขนัใน
อุตสาหกรรมมากข้ึน ตลอดจนผูป้ระกอบการรายเดิมท่ีอยู่ในตลาดมีโครงการท่ีจะขยายพื้นท่ีการ
ติดตั้งเคร่ืองจ าหน่ายสินคา้อตัโนมติัให้ครอบคลุมมากข้ึนซ่ึงน่าจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคชาวไทยใช้
เคร่ืองจ าหน่ายสินค้าอัตโนมัติในการซ้ือสินค้ามากข้ึนและมีแนวโน้มท่ีจะเป็นช่องทางการจัด
จ าหน่ายท่ีมีความส าคญัในอนาคตอนัใกล ้

จากข้อมูลข้างต้นผูป้ระกอบการจึงมีความตั้ งใจในการคิดริเร่ิมแผนธุรกิจ FROM 
FARM TO YOU เพื่อเป็นธุรกิจท่ีตอบโจทยไ์ลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภคยุคใหม่ในสังคมเมืองท่ีเปิดรับ
เทคโนโลยีมากข้ึน โดย FROM FARM TO YOU น าเสนอผลไมส้ดจากไร่พร้อมปอกอตัโนมติัดว้ย 
Robotic ให้สามารถรับประทานได้ทนัทีในรูปแบบปอกสดพร้อมรับประทานผ่านเคร่ืองVending 
Machine ท่ีตั้งอยูใ่นแหล่งสัญจรทัว่กรุงเทพฯและปริมณฑล ภายใตแ้บรนดสิ์นคา้ " ฟอร์ม ฟาร์ม ทู ย ู
(FROM FARM TO YOU) " โดยต่อยอดธุรกิจไร่ผลไมข้องครอบครัว ประกอบกบัการเล็งเห็นถึง
ปัญหาและโอกาสท่ีมีอยู่ในตลาดผลไมท่ี้ส่งผลต่อการบริโภคของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั อาทิเช่น 
ผลไม้ปอกพร้อมรับประทานมกัพบปัญหาผลไม้ไม่สด, ไม่สะอาด, เก็บรักษายากและพกพาไม่
สะดวก อีกทั้งผลไมค้า้ปลีกนิยมจ าหน่ายเป็นกิโลกรัมหรือแพค็ซ่ึงหน่วยท่ีจ าหน่ายเกินความตอ้งการ
ในการบริโภคต่อคร้ังส าหรับผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูค่นเดียวหรือครอบครัวขนาดเล็ก ตลอดจนปัญหาท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งวุ่นวายในการท าความสะอาดและจดัเตรียมผลไมเ้พื่อรับประทานในแต่ละคร้ัง โดย
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ FROM FARM TO YOU ไดแ้บ่งเป็น 2 กลุ่ม ลูกคา้กลุ่มหลกั คือวยัท างาน
ช่วงอายุ    15-59 ปีท่ีมีลกัษณะเป็นผูท่ี้ชอบทานของว่าง ท างานอยู่ในออฟฟิศหรืออาศยัอยู่คอนโด 



ง 

สถานะภาพโสด หรือเป็นครอบครัวเด่ียว  และลูกค้ากลุ่มรองคือชาวต่างชาติ ท่ีมาท่องเท่ียวใน
ประเทศไทย 

ทั้งน้ีกลยทุธ์ในการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายคือ ทางผูป้ระกอบการ ชูจุกแขง็ 5ส. สด สะดวก 
สะอาด สุขภาพดี และใส่ใจ ประกอบการกบัการประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยีโดยส่งมอบคุณค่าในรูปแบบ
ใหม่ให้กบัผูบ้ริโภคผ่านนวตักรรมกระบวนการ (Process Innovation)ด้วยการปอกผลไมส้ดด้วย 
Robotic และการเพิ่มประสิทธิภาพของของสินค้า (Product Performance) ซ่ึงคาดหวงัว่าการน า
นวตักรรมเขา้มาปรับใชจ้ะสามารถเป็นทางเลือกหรือบริบทใหม่ในตลาดคา้ปลีกผลไมท่ี้ตอบโจทย์
ไลฟ์สไตลข์องผูค้นในสังคมเมืองไดม้ากยิง่ข้ึน 

ในมุมมองด้านการตลาด FROM FARM TO YOU ให้ความส าคญักับความต้องการ
โดยแทจ้ริงของลูกคา้ โดยยึด Customers Centric ฟังเสียงและท าความเขา้ใจกลุ่มลูกคา้พร้อม Agile 
ปรับตามสภาพตลาด โดยยงัคงรักษามาตรฐาน คือ ความสดของผลไม ้(Fresh & Quality) จ  านวนทั้ง 
9 ชนิด ท่ีเป็นผลไมป้ระจ า 8 ชนิดและผลไมร้ายการพิเศษ 1 ชนิดท่ีหมุนเวียนกนั ตั้งราคาในรูปแบบ 
High Value Strategy คือ สินค้าคุณภาพสูง โดยมีราคาอยู่ในระดับปานกลาง ในขณะเดียวกัน
ผูป้ระกอบการสามารถบริหารต้นทุนได้อย่างเหมาะสม โดยจุดยุทธศาสตร์ด้านสถานท่ีตั้ งตูอ้ยู่
บริเวณอาคารส านกังาน คอนโด และทางเช่ือมต่อสถานีรถไฟฟ้า ซ่ึงเป็นเส้นทางสัญจรท่ีผูบ้ริโภคจะ
สามารถเขา้ถึงผลไมป้อกท่ีอ านวยความสะดวกต่อการบริโภคได ้โดยประเมินความเส่ียงจากยอดขาย
ในทุก 3 เดือน หากยอดขายในจุดท่ีตั้งไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีตั้งไวจ้ะมีการเคล่ือนยา้ยตูไ้ปยงัจุด
ยุทธศาสตร์ใหม่ ในการท าการตลาดกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหลกั ระยะแรก เน้นสร้างแบรนด์ โดย
การสร้างการรับรู้และจดจ าในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อดึงดูดให้ลูกคา้เขา้มาทดลองใชบ้ริการ โดยใช้
ส่ือโซเชียลมีเดียพร้อมกบัการแจกส่วนลดให้กบัลูกค้าใหม่ ระยะท่ีสอง เน้นการบอกต่อโดยให้ 
Referral code กบัลูกคา้ท่ีเขา้มารับประทานและเพื่อน าไปส่งต่อชกัชวนคนรู้จกัให้เขา้มารับบริการ 
โดยท าการตลาดต่อเน่ืองมายงัระยะท่ีสาม เนน้รักษาฐานลูกคา้และสร้างยอดขาย ผา่นการน าขอ้มูล
การใชบ้ริการและขอ้มูลลูกคา้และของร้านมาวิเคราะห์ร่วมกนั เพื่อจดัท าโปรโมชัน่ให้ตรงใจลูกคา้ 
และระยะท่ีส่ี เนน้สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ผา่นช่องทางต่างๆ 

ทั้ งน้ีแผนการเงินของธุรกิจจากการศึกษาความเป็นไปได้ของธุรกิจพบว่า FROM 
FARM TO YOU ใชเ้งินลงทุนรวมของโครงการทั้งส้ิน 4,110,000 บาท และประเมินความเป็นไปได้
ของการลงทุนผา่นการค านวนมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net Present Value:NPV) โดยบริษทั มี NPV ของ
โครงการอยู่ท่ี 3.87 ลา้นบาท โดยอตัราคิดลด หรือ IRR ของโครงการอยู่ท่ี 39 % และ Profitability 
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Index ของโครงการอยูท่ี่ 3.53 และระยะคืนทุน (Payback Period) ของโครงการมี Payback Period อยู่
ท่ี 3 ปี 10 เดือน  
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ค ำอธิบำยสัญลกัษณ์และค ำย่อ 

 

 

ศัพท์เฉพำะ ค ำอธิบำย 

Agile 
วธีิการท างานอยา่งคล่องแคล่วรวดเร็ว เพื่อปรับเปล่ียนให้
สามารถตอบสนองลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็วในสภาวะท่ีมีความไม่
แน่นอน 

B2B (Business to Business)  ประเภทธุรกิจท่ีติดต่อซ้ือขายกบัองคก์รธุรกิจดว้ยกนัเอง 
B2C (Business to Customers)  ประเภทธุรกิจท่ีติดต่อซ้ือขายกบัลูกคา้หรือผูบ้ริโภค 
Customer Centric แนวทางการท าธุรกิจท่ีมุ่งเนน้ลูกคา้เป็นศูนยก์ลาง 

FIFO  
First-In First-Out หรือการหยบิสินคา้ท่ีเก็บเขา้คลงัก่อนออกไป
ก่อน เพื่อลดปัญหาสินคา้เส่ือมสภาพจากการเก็บเป็นเวลานาน 

Fresh-cut Fruits 
ผลไมป้อกตดัแต่ง หรือ ผลไมส้ดท่ีผา่นกระบวนการลา้ง ปอก
เปลือก ผา่ซีก น าเมล็ด ออก ตดัแต่ง หัน่เป็นช้ินเล็กๆ บรรจุใส่
บรรจุภณัฑ์ 

Generation Z  
เจเนอเรชัน่ Z หรือ Gen Z คือ ผูท่ี้เกิดระหวา่งปี 2540 – 2555 
และมีอายรุะหวา่ง 9 – 24 ปี  

Green Product  
ผลิตภณัฑรั์กษโ์ลก กล่าวไปในเชิงของการอนุรักษห์รือความ
เป็นมิตรกบัธรรมชาติ เม่ือน ามาใชก้บัผลิตภณัฑท่ี์มีคุณสมบติั
เด่นในเร่ืองของการเป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 

High Value Strategy 
การตั้งราคาระดบัปานกลางเม่ือเทียบกบัคุณภาพเพื่อเป็นการ
ขยายโอกาสเพื่อใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

Influencers 
กลุ่มคนท่ีมีอิทธิพลต่อความคิดและการตดัสินใจของ
กลุ่มเป้าหมาย 

Intelligent Vending Machine/ 
Vending Machine 

 
ตูจ้  าหน่ายสินคา้อตัโนมติั 
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New Generation 
กลุ่มท่ีเติบโตมาพร้อมกบัเทคโนโลย ีอินเทอร์เน็ต และส่ิง
อ านวยความสะดวกมากมายรายลอ้มตวั เรียนรู้ไว และกลา้
ตดัสินใจท าอะไรอยา่งรวดเร็ว 

New Normal 

ความปกติใหม่ หรือ การปรับเปล่ียนพฤติกรรมของผูค้นในการ
ใชชี้วติประจ าวนัและการขบัเคล่ือนทางเทคโนโลยโีดยเฉพาะ
ออนไลน์ ในช่วงการระบาดของโรค Covid-19 
หลงัเหตุการณ์ Covid-19 อาจท าใหพ้ฤติกรรม New Normal 
เปล่ียนไปในหลายมิติ เช่น ดา้นอาหาร สุขภาพ การใช้
ชีวติประจ าวนั สังคม 

Process Innovation 
นวตักรรมกระบวนการ หรือ การประยกุตใ์ชแ้นวคิด วธีิการ 
กระบวนการใหม่ๆ ท่ีส่งผลใหก้ระบวนการผลิตและการท างาน 
โดยรวมมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงข้ึนอยา่งเห็นไดช้ดั 

Product Performance 
ความสามารถของผลิตภณัฑ ์คุณลกัษณะและการใชง้าน
ผลิตภณัฑร์วมทั้งการออกแบบผลิตภณัฑใ์หม่หรือขยายไลน์
ผลิตภณัฑ ์เพื่อสร้างความพึงพอใจและประทบัใจใหก้บัลูกคา้ 

Ready-to-eat Fresh Fruits  ผลไมส้ดตดัแต่งพร้อมบริโภค 
Referral code รหสัอา้งอิงโปรโมชนัส าหรับลูกคา้ 
Robotic วทิยาการหุ่นยนต ์
Self-service technologies 
(SSTs)  

เทคโนโลยกีารบริการดว้ยตนเอง  

Social Platform 

 
แพลตฟอร์มดิจิทลัท่ีถูกน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการส่ือสาร
แลกเปล่ียนความคิดเห็นและแบ่งปันเร่ืองราวกบัสาธารณชน
ผา่นอินเทอร์เน็ต โดยผูใ้หบ้ริการ social media รายใหญ่ท่ีรู้จกั
กนัดี ไดแ้ก่ Facebook, YouTube, Instagram, TikTok และ 
Twitter. 
 



ฐ 
 

 

ศัพท์เฉพำะ ค ำอธิบำย 

Supply chains  

กระบวนการจดัการการผลิตเพื่อท าใหเ้กิดสินคา้หรือบริการ
ข้ึนมา ทั้งดา้นการจดัหาวตัถุดิบ บริหารการผลิต  การจดัเก็บ
สินคา้ ไปจนถึงกระบวนการจดัส่งสู่มือของลูกคา้ เพื่อ
ตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้นและ
ทัว่ถึง 
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บทที ่1 
บทน ำ 

 
 

1.1 ควำมเป็นมำของแนวคดิธุรกจิ 
แผนธุรกิจ FROM FARM TO YOU ริเร่ิมมาจากแนวคิดในการต่อยอดธุรกิจไร่ผลไม้

ของครอบครัว ประกอบกบัการเล็งเห็นถึงปัญหาและโอกาสท่ีมีอยู่ในตลาดผลไมท่ี้ส่งผลต่อการ
บริโภคของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนั อาทิเช่น ผลไมป้อกพร้อมรับประทานมกัพบปัญหาผลไมไ้ม่สด, 
ไม่สะอาด, เก็บรักษายากและพกพาไม่สะดวก อีกทั้งผลไมค้า้ปลีกนิยมจ าหน่ายเป็นกิโลกรัมหรือ
แพค็ซ่ึงหน่วยท่ีจ าหน่ายเกินความตอ้งการในการบริโภคต่อคร้ังส าหรับผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูค่นเดียว
หรือครอบครัวขนาดเล็ก ตลอดจนปัญหาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งวุน่วายในการท าความสะอาดและจดัเตรียม
ผลไมเ้พื่อรับประทานในแต่ละคร้ัง อย่างไรก็ดีปัญหาขา้งตน้ท าให้ผูบ้ริโภคบางส่วนเลือกปรับตวั
ตามบริบทของตลาดผลไม ้ในขณะท่ีผูบ้ริโภคอีกบางส่วนเลือกลดความถ่ีในการบริโภคผลไมจ้าก
ขอ้จ ากดัขา้งตน้ 

ทั้งน้ีจากการแพร่ระบาดของโควิด-19 ท่ีเป็นปัจจยัส าคญัท าให้วิถีการด าเนินชีวิตของ
ผูค้นเปล่ียนแปลงไป โดยจากงานวิจัยเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปช่วงสถานการณ์โค
วิด-19 ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยในด้านพฤติกรรมการบริโภคผูค้นหันมาให้ความส าคญักบั
ความสะอาด สะดวก และลดการสัมผสัมากยิ่งข้ึน สอดคลอ้งกนักบัพฤติกรรมการจบัจ่ายใช้สอยท่ี
เน้นความสะดวก รวดเร็ว เล่ียงการสัมผสั ทั้ งน้ีการเปล่ียนแปลงดังกล่าวเป็นโอกาสท่ีน่าสนใจ 
เช่นกนักบัการเปล่ียนแปลงโครงสร้างทางสังคมไทยท่ีครอบครัวขนาดเล็กมีจ านวนมากข้ึน สังคม
เมืองท่ีทั้งชายและหญิงต่างออกไปท างานนอกบา้น และกระแสการรักสุขภาพท่ีไดรั้บความนิยมมาก
ยิ่งข้ึนไปทุกท่ี ผูป้ระกอบการประเมินส่ิงเหล่าน้ีเป็นโอกาสทางธุรกิจท่ีเขา้มาเป็นปัจจยัส่งเสริมและ
ผลกัดนัให้ปัญหาดั้งเดิมในตลาดคา้ปลีกผลไมมี้ความน่าสนใจมากยิ่งข้ึน โดยปัญหาและโอกาส
ขา้งตน้ท่ีไดก้ล่าวมา หากน ามาแกไ้ขประกอบการกบัการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีโดยมอบคุณค่าใน
รูปแบบใหม่ให้กับผูบ้ริโภค โดยคุณค่าท่ีผูป้ระกอบการต้องการส่งมอบคือ การเพิ่มคุณค่าผ่าน
นวตักรรมกระบวนการ(Process Innovation) และการเพิ่มประสิทธิภาพของของสินค้า(Product 
Performance) ซ่ึงคาดหวงัวา่การน านวตักรรมเขา้มาปรับใชจ้ะสามารถเป็นทางเลือกหรือบริบทใหม่
ในตลาดคา้ปลีกผลไมท่ี้ตอบโจทยไ์ลฟ์สไตลข์องผูค้นในสังคมเมืองไดม้ากยิง่ข้ึน 



2 

 

 

 
กล่าวได้ว่าในปัจจุบันช่องทางการจ าหน่ายอย่างเคร่ืองจ าหน่ายสินค้าอัตโนมัติ 

(Vending Machine) มีแนวโน้มการเติบโตท่ีเพิ่มมากข้ึนจากรายงานของProgressive Markets ได้
คาดการณ์ไวว้า่ตลาดของ Intelligent Vending Machine หรือพวกตูข้ายของอจัฉริยะจะโตถึง 15,401 
ลา้นเหรียญสหรัฐภายในปี 2568 นอกจากน้ียงัมีอตัราการเติบโตอยูท่ี่ 15.4% ระหวา่งปี 2560 – 2568
โดยในตลาดประเทศไทยสามารถสะทอ้นผา่นจ านวนผูป้ระกอบการรายใหม่หลายรายเขา้มาแข่งขนั
ในอุตสาหกรรม ตลอดจนผูป้ระกอบการรายเดิมท่ีอยูใ่นตลาดมีโครงการท่ีจะขยายพื้นท่ีการติดตั้ง
เคร่ืองจ าหน่ายสินคา้อตัโนมติัให้ครอบคลุมมากข้ึนซ่ึงน่าจะส่งผลให้ผูบ้ริโภคชาวไทยใช้เคร่ือง
จ าหน่ายสินคา้อตัโนมติัในการซ้ือสินคา้มากข้ึนและมีแนวโนม้ท่ีจะเป็นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมี
ความส าคญัในอนาคตอนัใกล ้

จากข้อมูลข้างต้นผูป้ระกอบการจึงมีความตั้ งใจในการคิดริเร่ิมแผนธุรกิจ FROM 
FARM TO YOU เพื่อเป็นธุรกิจท่ีตอบโจทยไ์ลฟ์สไตล์ของผูบ้ริโภคยุคใหม่ในสังคมเมืองท่ีเปิดรับ
เทคโนโลยีมากข้ึน โดย FROM FARM TO YOU น าเสนอผลไมส้ดจากไร่พร้อมปอกอตัโนมติัดว้ย 
Robotic ให้สามารถรับประทานได้ทนัทีในรูปแบบReady-to-eat Fresh Fruits ผ่านเคร่ืองVending 
Machine ท่ีตั้งอยูใ่นแหล่งสัญจรทัว่กรุงเทพฯและปริมณฑล ภายใตแ้บรนดสิ์นคา้ " ฟอร์ม ฟาร์ม ทู ย ู
(FROM FARM TO YOU) " อย่างไรก็ดีภายใต้บริบทการแข่งขนัทางธุรกิจผูป้ระกอบการเช่ือว่า 
FROM FARM TO YOU จะมีความไดเ้ปรียบทางธุรกิจจากการต่อยอดองคค์วามรู้และเครือข่ายทาง
ธุรกิจของครอบครัวท่ีเป็นไร่ผลไมซ่ึ้งจากแนวคิดธุรกิจดั้งเดิมของครอบครัวมีกระแสรายไดห้ลกัมา
จากการคา้ส่งผลไมส้ดและมีประสบการณ์อยูใ่นสายงานการน าเขา้-ส่งออกซ่ึงเป็นประโยชน์ในการ
บริหารจดัการทางดา้น  Supply chains ต่อไป  

 
 

1.2 กำรวเิครำะห์โอกำสและอตุสำหกรรม 
โอกาสในแผนธุรกิจ FROM FARM TO YOU ผูป้ระกอบการวิเคราะห์ไวเ้ป็น 2 ส่วน

หลกั คือโอกาสในอุตสาหกรรมคา้ปลีกผลไมแ้ละเคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติั ซ่ึงเช่ือมโยงกบัโอกาส
จากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคจากการเปล่ียนแปลงโครงสร้างทางสังคม , New Generation และ New 
Normal   กล่าวคือ ในอุตสาหกรรมคา้ปลีกผลไมใ้นเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล ปัจจุบนัมีมูลค่า
ตลาดอยู่ท่ี 28.6 ล้านบาท ซ่ึงสัดส่วนใหญ่มาจากการซ้ือขายผ่านช่องทางซุปเปอรมาร์เก็ตคิดเป็น
สัดส่วน 60.49% โดยพบวา่ปัจจุบนัคนกรุงเทพฯและปริมณฑลยงับริโภคผลไมไ้ม่เพียงพอต่อความ
ตอ้งการของร่างกายต่อวนั ซ่ึงหากมีการส่งเสริมให้ผูบ้ริโภครับประทานผลไมใ้ห้เพียงพอมากข้ึน 
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มูลค่าของตลาดยงัสามารถขยายเติบโตไปได้อีก ในขณะเดียวกันอุตสาหกรรมเคร่ืองจ าหน่าย
อตัโนมติัมีมูลค่าตลาดอยูท่ี่ 8.5 พนัลา้นบาท และมีจ านวนตูป้ระมาณ 30,000 ตู ้ตลอดจนมีแนวโนม้
เพิ่มมากยิ่งข้ึน อนัเน่ืองมากจากแผนการขยายธุรกิจของผูเ้ล่นในตลาดเคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติัและ
จากปัจจยัทางประชากรศาสตร์ เช่น จ านวนประชากรท่ีนิยมตอ้งการความสะดวกสบายทางดา้น
เทคโนโลยีของ Generation Z ท่ีเป็นส่วนหน่ึงของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ในขณะท่ีอตัราการเกิดของ
ประชากรท่ีลดลงอาจส่งผลกระทบต่อการขาดแคลนตลาดแรงงานในอนาคต ซ่ึงผลกระทบเหล่าน้ี
ส่งผลให้เกิดการเปล่ียนแปลงในธุรกิจคา้ปลีก ดงันั้นปัจจยัทั้งทางดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคยุคใหม่
และการขาดแคลนแรงงานในธุรกิจคา้ปลีก ยิ่งเป็นตวัขบัเคล่ือนในอุตสาหกรรมส่งผลให้เคร่ือง
จ าหน่ายสินคา้อตัโนมติัสามารถเขา้มาตอบโจทยท์ั้งกลุ่มผูบ้ริโภค และกลุ่มผูป้ระกอบการไดไ้ปใน
เวลาเดียวกนั 

ส่วนท่ีสองจากโอกาสทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคอา้งอิงผลวิจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไปช่วงสถานการณ์ COVID-19 ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร พบวา่ประชากรในกรุงเทพฯ
ส่วนใหญ่ตระหนกัถึงความปลอดภยัในดา้นอาหาร ตอ้งการทราบถึงแหล่งท่ีมาของผลิตภณัฑ์นั้นๆ 
วา่มีความปลอดภยัจากเช้ือไวรัสหรือไม่ หนัมาบริโภคอาหารท่ีผลิตในพื้นท่ีใกลต้วั โดยความปกติ
ใหม่ท่ีเกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมระดบัมาก คือ การเปล่ียนมาทานอาหารท่ีบา้น และมีความ
สนใจอยากบริโภคสินคา้ท่ีผลิตในพื้นท่ีใกล้ตวัมากข้ึน นอกจากน้ีการบริโภคผลไมจ้ากโครงการ
ส ารวจติดตามพฤติกรรมการกินผกัและผลไม้ของคนไทยสถาบันวิจัยประชากรและสังคม 
มหาวิทยาลยัมหิดลยงัพบวา่ คนกรุงเทพมหานครมีแนวโนม้กินผกัและผลไมไ้ม่เพียงพอมากกวา่คน
ในพื้นท่ีอ่ืน เน่ืองจากชีวิตประจ าวนัของคนกรุงเทพถูกจ ากัดด้วยเวลาและตารางการเดินทาง 
จ าเป็นตอ้งกินอาหารนอกบา้น และเลือกกินผกัและผลไมไ้ดน้้อยลง เช่นเดียวกนัในกลุ่มพนกังาน
บริษทัเอกชนพบปัญหาการกินผกัและผลไมไ้ม่เพียงพอมากท่ีสุดเป็นเพราะท่ีท างานส่วนใหญ่มกัจะ
มีสภาพแวดลอ้มทางอาหารท่ีไม่ดีต่อสุขภาพ ไม่เอ้ือต่อการเขา้ถึงผกัผลไมไ้ดง่้าย และกลุ่มคนโสดมี
แนวโนม้กินผกัและผลไมไ้ม่เพียงพอมากกวา่กลุ่มคนท่ีแต่งงานแลว้จากงานวิจยัขา้งตน้สะทอ้นให้
เห็นถึงโอกาสท่ีสนับสนุนความเป็นไปได้ของธุรกิจ FROM FARM TO YOU ในการเขา้มาแกไ้ข
ปัญหาในเร่ือง ความสะดวก โดยเอ้ืออ านวยช่องทางต่อการเขา้ถึงผลไมไ้ดง่้าย สด สะดวก สะอาด 
ใหก้บักลุ่มผูบ้ริโภคในสังคมเมือง 
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1.3 ขนำดและกำรเติบโตของแผนธุรกจิ 
แผนธุรกิจ FROM FARM TO YOU เป็นการจดัตั้งบริษทัใหม่ท่ีแยกออกจากธุรกิจเดิม

ของครอบครัวท่ีประกอบธุรกิจไร่ผลไม ้โดย FROM FARM TO YOU จดัตั้งข้ึนใหม่โดยด าเนินการ
ประกอบธุรกิจเพื่อจดัจ าหน่ายผลไมส้ดปอกพร้อมรับประทานผา่นตูอ้ตัโนมติัในรูปแบบคา้ปลีก
แบบ B2C (Business to Customers) โดยผูป้ระกอบการประมาณการณ์การใชเ้งินลงทุนเร่ิมตน้จ านวน 
4.11 ลา้นบาท และประมาณผลการคืนทุนภายใน 3 ปี 10 เดือน ทั้งน้ีกลยทุธ์การเติบโตมาจากการเพิ่ม
ฐานลูกคา้ผา่นการขยายจ านวนตูต้ามพื้นท่ีเชิงกลยทุธ์ ไดแ้ก่อาคารส านกังาน คอนโด สถานีเช่ือมต่อ
รถไฟฟ้า ท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดต้รงจุด และจากจุดแขง็ทางธุรกิจในการบริหาร
จดัการตน้ทุนวตัถุดิบท่ีเป็นผลไมซ่ึ้งผูป้ระกอบการมีความไดเ้ปรียบทางเครือข่ายธุรกิจ โดยความ
ตั้งใจในการด าเนินแผนธุรกิจ FROM FARM TO YOU จะแยกการลงทุน และการบริหารจดัการ
ออกมาจากธุรกิจเดิมของครอบครัวท่ีมีลกัษณะเดิมเป็น B2B (Business to Business) แต่อยา่งไรก็ดี
ยงัคงใหค้วามเก้ือหนุนกนัในบริบทของพนัธมิตรทางธุรกิจทั้งน้ีเพื่อใหเ้กิดความชดัเจนในการ
บริหารจดัการธุรกิจในอนาคต 
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บทที ่2 

ควำมเป็นมำของแนวคดิธุรกจิ บริษทัและผลติภัณฑ์ 
 
 

2.1 ช่ือบริษทั  
บริษทั “FROM FARM TO YOU” มีท่ีมาจากการตอ้งการส่งมอบความสดของผลผลิต

จากธรรมชาติส่งถึงมือผูบ้ริโภคอย่างปลอดภยัโดยยงัคงความสดและอร่อย โดยช่ือบริษทัเลือกใช้
ภาษาองักฤษท่ีเป็นภาษาสากลสามารถส่ือความหมายชดัเจนไปยงักลุ่มลูกคา้ทั้งกลุ่มคนไทยและ
ต่างชาติใหเ้ขา้ใจผลิตภณัฑไ์ดง่้าย ทั้งน้ี FROM FARM TO YOU ยงัมีการเล่นเสียงเพื่อสร้างการจดจ า
และตั้งใจส่ือให้ผูบ้ริโภครู้สึกเป็นคนส าคญัจากการเลือกใช้ค  าว่า TO YOU มาประกอบการตั้งช่ือ
ธุรกิจ 

 
 

2.2 แนวคดิธุรกจิ 
“FROM FARM TO YOU” ประกอบธุรกิจเพื่อจัดจ าหน่ายผลไม้สดปอกพร้อม

รับประทานผา่นตูอ้ตัโนมติัในรูปแบบคา้ปลีกแบบ B2C (Business to Customers) โดยปอกอตัโนมติั
ดว้ย Robotic ให้สามารถรับประทานได้ทนัทีผ่านเคร่ือง Vending Machine ท่ีตั้งอยู่ในแหล่งสัญจร
ทัว่กรุงเทพฯและปริมณฑล โดยแผนธุรกิจมุ่งมัน่น าเสนอผลไม้ในรูปแบบ Ready-to-eat Fresh 
Fruits ภายใตแ้บรนด์สินคา้ " ฟอร์ม ฟาร์ม ทู ยู (FROM FARM TO YOU) "โดยหวัใจส าคญัในการ
ด าเนินธุรกิจ คือ การมุ่งเนน้ให้ผูบ้ริโภคไดรั้บประทานผลไมท่ี้สด สะดวก สะอาด ผา่นโซลูชัน่ท่ีส่ง
มอบคุณค่าสู่ผูบ้ริโภคดงัน้ี 

ขบัเคล่ือนดว้ยนวตักรรม โดยใช้ Robotic ในการปอกผลไม ้เพื่อลดปัญหาการสัมผสั
และแกปั้ญหาความกงัวลของผูบ้ริโภคเร่ืองความสะอาดและความวุน่วายในการจดัเตรียม และอาศยั
เทคโนโลยีการบริการด้วยตนเอง หรือ Self-service technologies (SSTs) ผ่านเคร่ืองจ าหน่าย
อตัโนมติัท่ีอ านวยความสะดวกตลอด 24 ชัว่โมง ตลอดจนมีระบบรองรับการจ่ายเงินท่ีหลากหลาย 

เพิ่มคุณค่า โดยการออกแบบ Packaging ในรูปแบบถุงซิปล็อค ฐานกวา้ง พร้อมถือ
พกพาได ้โดยบรรจุภณัฑ์เขา้มาช่วยเพิ่มคุณค่าใหก้บัผลไมภ้ายในให้น่าทานและสะดวกยิ่งข้ึน อีกทั้ง
ยงัส่งเสริมภาพลกัษณ์ให้กบักลุ่มผูบ้ริโภคยุคใหม่ และเพิ่มคุณค่าท่ีเป็น Signature ของแบรนด์ดว้ย
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การมีพริกเกลือและซอสสูตรเฉพาะของ FROM FARM TO YOU ท่ีใหผู้บ้ริโภคเลือกทานคู่กบัผลไม้
ท่ีช่ืนชอบ โดยขนาดของผลไมป้อกนั้นจะออกแบบไวอ้ยา่งพอดีค า 

ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภค สด สะดวก สะอาด เสริมประสบการณ์การบริโภค โดยความสด
และสะอาดไดม้าตั้งแต่การคดัสรรผลไมต้ลอดจนควบคุมการขนส่งสินคา้จนกระทัง่ปอกสดทนัทีใน
เคร่ืองจ าหน่ายเม่ือไดรั้บค าสั่งซ้ือ สะดวกจากบริการท่ีสามารถไดรั้บตลอด 24 ชัว่โมงในพื้นท่ีท่ีใกล้
ตวัผูบ้ริโภคไม่วา่จะเป็นท่ีท างาน ท่ีพกัอาศยั แหล่งสัญจรต่างๆ และประสบการณ์จากการใชเ้คร่ือง
อตัโนมติัท่ีใช้Roboticมาให้บริการ ตลอดจนลูกคา้สามารถมีส่วนร่วมในการบริโภคไดจ้ากขอความ
ช่วยเหลือ ติชม หรือแสดงความคิดเห็น ผา่นช่องทาง LINE official ไดโ้ดยตรงและรวดเร็ว 
 
 

 

ภำพที ่2.1 แสดงรูปแบบการบริการของเคร่ืองอตัโนมติัในการส่งมอบผลไม ้ 
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ภำพที ่2.2 แสดงรูปแบบผลิตภณัฑใ์นบรรจุภณัฑ ์FROM FARM TO YOU 
 
 
2.3 ตรำสัญลกัษณ์ 

 

ภำพที ่2.3 แสดงรูปแบบตราสัญลกัษณ์ FROM FARM TO YOU 

ตราสัญลกัษณ์เลือกใช้สีเขียวและสัญลกัษณ์ตน้อ่อน ส่ือถึงธรรมชาติ ความสดใหม่ 
ตลอดจนการเจริญเติบโต อีกทั้งยงัเลือกใชสี้เหลืองและสีส้ม ส่ือถึงผลไมสุ้ก น่ารับประทาน พร้อม
กบัรูปหนา้ยิม้ท่ีส่ือถึงความเป็นมิตร ไวว้างใจ และความประทบัใจจากความสด สะดวก สะอาดใน
การบริโภค 

ทั้งน้ีการสะกด เลือกค าท่ีส่ือความหมายเขา้ใจง่ายและมีการเล่นค าพอ้งเสียงโดย FROM 
FARM ตวัอกัษรเลือกใชสี้เขียวท่ีส่ือถึงธรรมชาติและใชค้  าส่ือความหมายถึง ผลไมส้ดเพิ่งออกจาก
ไร่ 
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TO ใชเ้ลข 2 ท่ีในภาษาองักฤษเป็นค าพอ้งเสียง TWO หรือ TO และเลือกใชสี้ด า แทนการส่ือถึงดินท่ี
เพาะปลูก 
U รอยยิ้มใช้แทนตวั U หรือ YOU ท่ีให้ความรู้สึกพึงพอใจ มีความสุข ผสมผสานเป็นสัญลกัษณ์
ภายใตค้อนเซป FROM FARM TO YOU 
 
 

2.4 วสัิยทศัน์ 
เป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายผลผลิตจากธรรมชาติในรูปแบบ Ready-to-eat ท่ีส่งมอบสินคา้พร้อม

เติมเตม็ความสุขใหผู้บ้ริโภคเหนือความคาดหมาย 
 
 

2.5 พนัธกจิ 
มุ่งมัน่ใหผู้บ้ริโภคไดรั้บประทานผลผลิตจากธรรมชาติท่ีสด สะดวก สะอาด สุขภาพดี 

และ ใส่ใจ โดย สด คงความความสดของผลผลิตจากธรรมชาติเหมือนยา้ยแหล่งผลิตมาอยูใ่กลแ้ค่
เอ้ือม สะดวก จากการหาซ้ือง่าย ลดขั้นตอนใหง่้ายต่อผูบ้ริโภคท่ีสุด สะอาด จากการลดการสัมผสัใน
ทุกขั้นตอนใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจในการเลือกบริโภค สุขภาพดี และ ใส่ใจในทุกกระบวนก่อนส่งมอบ
สินคา้สู่มือผูบ้ริโภค 
 
 

2.6 โมเดลธุรกจิ 
โมเดลธุรกิจ FROM FARM TO YOU แบ่งเป็นทั้ งหมด 9 ด้าน โดยแต่ละด้านมี

รายละเอียดอธิบายดงัต่อไปน้ี 
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ภำพที ่2.4 แสดง Business Model ของ FROM FARM TO YOU 
 

2.6.1 Value proposition (คุณค่ำทีต้่องกำรส่งมอบ) 
FROM FARM TO YOU ก าหนดคุณค่าท่ีตอ้งการส่งมอบสู่ผูบ้ริโภคเป็นหัวใจส าคญั

ในการด าเนินธุรกิจโดยเรามุ่งมัน่ในการส่งมอบคุณค่าโดยใช้ผูบ้ริโภคเป็นศูนยก์ลาง(Customer 
Centric)ทั้งน้ีจาก Pains ของผูบ้ริโภคในสังคมเมือง คือ ขอ้จ ากดัดา้นเวลา การเขา้ถึงผลไม ้และขอ้
กงัวลเร่ืองความสะอาด ตลอดจนขอ้จ ากดัอ่ืนๆเช่น การช าระเงิน, การพกพา เราจึงน า Pain Points 
ดงักล่าวมาแกไ้ขและส่งมอบโดยให้ผูบ้ริโภคไดรั้บประทานผลไมท่ี้สะดวกกวา่เดิม และเป็นผลไมท่ี้
มีคุณภาพคือผลไมส้ด สะอาด ตลอดจนการเสริมประสบการณ์ ความหลากหลาย และเป็นทางเลือก
ของอาหารเพื่อสุขภาพใหก้บักลุ่มผูบ้ริโภคในสังคมเมือง  

โดยคุณค่าทางดา้นความสะดวกหรือ Conveniences ผูบ้ริโภคจะเขา้ถึงเคร่ืองจ าหน่าย
ของ FROM FARM TO YOU ได้ง่ายตลอด 24 ชั่วโมงในพื้นท่ีท่ีใกล้ตัวผูบ้ริโภคไม่ว่าจะเป็นท่ี
ท างาน ท่ีพกัอาศยัแหล่งสัญจรต่างๆโดยระบบการท างานของเคร่ืองท่ีออกแบบไวจ้ะท าให้ง่ายและ 
Simple ในการใช้งานต่อกลุ่มผูบ้ริโภคมากท่ีสุด โดยลดระยะเวลา ผลไมท่ี้ไดพ้ร้อมรับประทานได้
ทนัทีและบรรจุอยู่ในบรรจุภณัฑ์ท่ียงัคงฟังก์ชนัในเร่ืองของการส่งมอบความสะดวกต่อการพกพา 
เก็บรักษา และสะดวกต่อการบริโภค 

Quality จากความสดและความสะอาด คงความความสดของผลไมท้ั้งสี รสชาติ เน้ือ
สัมผสั เหมือนเพิ่งออกจากไร่ซ่ึงผ่านกระบวนการคัดสรรและควบคุมการขนส่ง ตลอดจนการ
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ควบคุมอุณหภูมิในตูจ้  าหน่ายสินคา้และปอกอตัโนมติัเม่ือไดรั้บค าสั่งซ้ือ โดยเราลดการสัมผสัในทุก
ขั้นตอน ใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจในการเลือกบริโภค 

Experiences หรือคุณค่าดา้นประสบการณ์จากการใช้เคร่ืองอตัโนมติัท่ีน า Robotic มา
ให้บริการ ตลอดจนลูกคา้สามารถมีส่วนร่วมในการบริโภคได้จากขอความช่วยเหลือ ติชม หรือ
แสดงความคิดเห็นเลือกผลไมห้มุนเวียนในทุกสัปดาห์ผ่านช่องทาง LINE OFFICIAL ตลอดจนส่ง
มอบคุณค่าดา้นความหลากหลายของสินคา้ใหลู้กคา้และเป็นทางเลือกส าหรับสายสุขภาพไดอี้กดว้ย 

 
2.6.2 Customer Segments (กลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย) 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ FROM FARM TO YOU แบ่งเป็น 2 กลุ่ม โดยลูกคา้กลุ่มหลกั 

คือวยัท างานช่วง อายุ 15-59 ปี ท่ีมีลกัษณะเป็นผูท่ี้ชอบทานของวา่ง ท างานอยูใ่นออฟฟิศหรืออาศยั
อยู่คอนโด สถานะภาพโสด หรือเป็นครอบครัวเด่ียว  และลูกค้ากลุ่มรองคือชาวต่างชาติ ท่ีมา
ท่องเท่ียวประเทศไทยซ่ึงมีพฤติกรรมชอบลองซ่ึงผลไมไ้ทยมีช่ือเสียงท่ีสามารถดึงดูดลูกคา้กลุ่มรอง
ได ้

 
2.6.3 Customer Relationships (ควำมสัมพนัธ์กบัลูกค้ำ) 
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ผ่านการมีส่วนร่วมบนเคร่ือง Vending Machines ท่ีลูกคา้ตอ้ง

ด าเนินกิจกรรมหลกัคือการเลือกผลไมท่ี้อยากทานพร้อมกรอกเบอร์โทรศพัท์เพื่อรับ Membership 
Rewards ในการสั่งซ้ือในคร้ังต่อๆไป นอกจากน้ีแลว้ในการออกแบบระบบจะมีการจดจ ารายการ
สั่งซ้ือท่ีผ่านมาของลูกคา้เพื่อให้ลูกคา้ทราบถึงเส้นทางการบริโภคผลไมท่ี้มีประโยชน์ต่อร่างกาย 
นอกจากน้ีแลว้ทางลูกคา้ยงัสามารถติดต่อกบัทางแบรนด์ไดโ้ดยตรงผ่านช่องทางต่างๆไม่วา่จะเป็น 
LINE Official Account, Facebook Fan Page ท่ีอาจมีการน าเสนอสินคา้เพื่อสร้างการมองเห็นและ
สร้างการจดจ าแบรนด์กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ตลอดจนการจดัเสนอโปรโมชั่นเพื่อดึงลูกคา้และ
กระตุน้ยอดขาย 

 
2.6.4 Channels (ช่องทำง) 
ช่องทางท่ีน าเสนอคุณค่าไปสู่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายท่ีส าคัญได้แก่ เคร่ืองVending 

Machines และช่องทางโซเชียลต่างๆ ทั้ง Fan Page Facebook และ LINE Official Account 
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2.6.5 Key Activities (กจิกรรมหลกั) 
ส าหรับกิจกรรมหลกัของ FROM FARM TO YOU ตั้งแต่กิจกรรมตน้น ้ า คือ การสรร

หาผลไมท่ี้ไดม้าตรฐาน การเลือกและออกแบบ Packaging ให้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภค 
รวมถึงกิจกรรมในการสรรหาเคร่ืองอตัโนมติั ติดตั้ง และกระบวนการบ ารุงรักษาท่ีเกิดข้ึนกบัเคร่ือง
ตลอดอายุการใชง้าน นอกจากน้ีในการสร้างเอกลกัษณ์จากการมีน ้ าจ้ิมสูตรเฉพาะก็ถือเป็นกิจกรรม
หลักในการพฒันาสูตรในแบบของ FROM FARM TO YOU โดยหลังจากท่ีมีการสรรหาผลไม้ 
ติดต่อผูพ้ฒันาเคร่ืองอตัโนมติั และไดม้าซ่ึงแหล่งวตัถุดิบต่างๆเขา้มาในกระบวนการแลว้กิจกรรม
หลกัต่อมาคือ การบริหารจดัการคลงัสินคา้และการกระจายสินคา้ไปยงัจุดยุทธศาสตร์ต่างๆ ซ่ึงใน
เวลาเดียวกนักิจกรรมหลกัท่ีเกิดข้ึนระหวา่งกิจกกรมต่างๆ คือ การสร้างตวัตนของแบรนด์ให้เป็นท่ี
รู้จกัผา่นการด าเนินกิจกรรมหลกัทางการตลาดและการส่งเสริมการขาย 

 
2.6.6 Key Resources (ทรัพยำกรหลกั) 
ทรัพยากรหลกัท่ีส าคญัของธุรกิจไดแ้ก่ ทีมงานท่ีมีคุณภาพท่ีเป็นผูข้บัเคล่ือนองค์กร, 

ระบบการจดัการภายในไม่ว่าจะเป็นระบบท่ีพฒันาร่วมกบัผูผ้ลิตเคร่ืองอตัโนมติั บรรจุภณัฑ์หรือ
ระบบการจัดการท่ีเกิดข้ึนในการด าเนินกิจกรรม, คลังสินค้าท่ีเป็นสถานท่ีเก็บวตัถุดิบท่ีมีมูลค่า 
ตลอดจนแหล่งเงินทุนท่ีเป็นปัจจยัในการท าให้ธุรกิจขบัเคล่ือนไปได ้และทรัพยากรขอ้มูลจากการ
เก็บข้อมูลลูกค้ามาวิเคราะห์เพื่อบริหารจัดการทรัพยากรท่ีมีให้สามารถตอบโจทย์ลูกค้าได้มี
ประสิทธิภาพสูงสุด 

 
2.6.7 Key Partners (พนัธมิตรหลกั)  
พนัธมิตรในการด าเนินธุรกิจ FROM FARM TO YOU จดัเป็น 3 กลุ่ม คือพนัธมิตร

กลุ่มตน้น ้ า พนัธมิตรกลางน ้ า และ พนัธมิตรปลายน ้ า โดยแบ่งกลุ่มตามช่วงของกิจกรรม กลุ่มตน้น ้า
หมายถึง พนัธมิตรท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัวตัถุดิบ ไดแ้ก่ กลุ่มเกษตรกรชาวไร่ท่ีเป็นผูป้ลูกผลไมแ้ละ
จ าหน่ายผลผลิตท่ีได้คุณภาพให้กบัทาง FROM FRAM TO YOU หรือผลไมบ้างอย่างท่ีตอ้งพึ่งพา
พอ่คา้คนกลางก็จะเป็นพนัธมิตรท่ีสามารถเขา้มาช่วยสรรหาผลไมท่ี้ไดคุ้ณภาพและตน้ทุนเหมาะสม
ให้กับทางธุรกิจได้ ตลอดจนธุรกิจไร่ผลไม้ในเครือในฐานะผูซ้ัพพลายผลไม้หลายหน่ึงก็เป็น
พนัธมิตรท่ีส าคญัเน่ืองจากอาจอาศยัความแขง็แกร่ง หรือความเช่ียวชาญในตลาดผลไมเ้ขา้มาช่วยใน
การบริหารจดัการวตัถุดิบและตน้ทุนไดเ้ป็นอยา่งดี 

พนัธมิตรกลางน ้ า คือ พนัธมิตรในในส่วนของการจดัจ าหน่ายสินคา้และท าให้ธุรกิจ
ด าเนินต่อไปได ้โดยเราตอ้งพึ่งพาพนัธมิตรอยา่งผูผ้ลิตและพฒันาเคร่ืองจ าหน่ายสินคา้อตัโนมติัเพื่อ
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น ามาใชเ้ป็นช่องทางท่ีส าคญัในการเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ โดยระบบทั้ง software และ hardwareหรือการ
บ ารุงรักษาเคร่ืองก็จ  าเป็นตอ้งอาศยัพนัธมิตรกลุ่มน้ีเป็นผูส้นบัสนุนและดูแล เช่นเดียวกนักบัผูข้นส่ง
และซัพพลายเออร์ด้านบรรจุภณัฑ์ท่ีจะท าให้การส่งมอบสินคา้สู่มือผูบ้ริโภคมีความสด สะดวก 
สะอาดไดม้าตรฐานของแบรนด์  ผูใ้ห้เช่าพื้นท่ีทั้งวางเคร่ืองอตัโนมติัและผูใ้ห้เช่าคลงัสินคา้ก็เป็น
พนัธมิตรท่ีจะท าให้สินคา้สามารถกระจายไปสู่ผูบ้ริโภคได ้ซ่ึงถา้ไดค้่าเช่าในราคาเหมาะสมก็จะท า
ใหส้ามารถบริหารตน้ทุนไดดี้ข้ึนและเน่ืองจากการเราไม่หยดุพฒันาการการอาศยั External R&D ไม่
วา่จะเป็นจากมหาวิทยาลยั สถาบนัวจิยัต่างๆจะช่วยพฒันาใหสิ้นคา้ของเราตอบโจทยลู์กคา้ไดดี้ท่ีสุด
นอกจากน้ีการด าเนินธุรกิจให้เป็นไปได้อย่างต่อเน่ืองจ าเป็นต้องอาศัยแหล่งเงินทุนท่ีเข้ามา
ขบัเคล่ือนซ่ึงพนัธมิตรอยา่งกลุ่มสถาบนัทางการเงินจึงมีความส าคญัเช่นกนั  

พนัธมิตรปลายน ้ า คือ กลุ่มผูมี้อิทธิผลต่อการส่งเสริมให้เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได ้
ไม่ว่าจะเป็น Influencers และ Social Platform ท่ีจะช่วยส่งเสริมให้การตลาด และ แบรนด์สินคา้ 
FROM FARM TO YOU สามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคมาเป็นลูกคา้ หรือเขา้ไปนัง่ในใจของผูบ้ริโภคได ้

 
2.6.8 Cost Structure (โครงสร้ำงต้นทุน) 
โครงสร้างตน้ทุนของ FROM FARM TO YOU แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ ตน้ทุนคงท่ี 

และตน้ทุนหมุนเวียน โดยตน้ทุนคงท่ี ไดแ้ก่ ค่าเคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติั, ค่าเช่าคลงัสินคา้, ค่าเช่า
พื้นท่ีและค่าสาธารณูปโภคท่ีเคร่ืองไปตั้งอยู,่ ค่าเงินเดือนพนกังานจ านวน 5 ท่าน (กรรมการผูจ้ดัการ 
1 ท่าน, ฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ 1 ท่าน, ฝ่ายเติมสินคา้ 1 ท่าน, ฝ่ายคลงัสินคา้และตรวจรับ 1 ท่าน, ฝ่าย
จดัซ้ือและการตลาด 1 ท่าน) ในส่วนของตน้ทุนหมุนเวียน ไดแ้ก่ ค่าวตัถุดิบหลกั คือ ผลไมส้ด, ค่า
เคร่ืองปรุงน ้ าจ้ิม, บรรจุภณัฑ์, ค่าขนส่ง ตลอดจนค่าส่งเสริมการตลาดจากการโปรโมทแบรนด์ 
โปรโมชัน่ส่งเสริมการขายท่ีเขา้มาเป็นตน้ทุนทางการตลาดท่ีเกิดข้ึนในการด าเนินกิจกรรม 

 
2.6.9 Revenue Streams (กระแสรำยได้) 
กระแสรายไดห้ลกัของ FROM FARM TO YOU มาจากการจ าหน่ายผลไมผ้า่นเคร่ือง

จ าหน่ายอตัโนมติัท่ีตั้งอยู่ตามพื้นท่ีต่างๆ โดยก าหนดราคาไวท่ี้ 45 บาท โดยในแผนระยะสั้นการ
เติบโตของรายไดม้าจากการผลิตใหเ้ตม็ก าลงัการผลิตของเคร่ืองอตัโนมติัท่ีจ านวน 210 ช้ินต่อเคร่ือง
ต่อวนั และในแผนระยะยาวจะเติบโตโดยการเพิ่มจ านวนเคร่ืองไปพร้อมกับการเพิ่มความ
หลากหลายของสินคา้ท่ีขยาย Product Line สู่ผลผลิตทางธรรมชาติอ่ืนๆ  
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บทที ่3 

กำรวเิครำะห์โอกำส อตุสำหกรรม และตลำด 
 
 

3.1 กำรวเิครำะห์อตุสำหกรรมและตลำด (PESTEL) 
3.1.1 ปัจจัยทำงกำรเมือง (Politic) (+)  
จากการวิเคราะห์ปัจจยัทางดา้นการเมืองท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจ FROM FARM TO 

YOU  มีผลกระทบเชิงบวก โดยปัจจุบนัแผนการส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม พ.ศ. 
2564-2565 ซ่ึงมีพนัธกิจท่ีจะเสริมศกัยภาพ SME ใหพ้ร้อมรับบริบทใหม่ทางเศรษฐกิจ และพร้อมเขา้
สู่การแข่งขนั อาทิเช่น จดัให้มีกองทุนพิเศษให้สินเช่ือแก่ SME โดยก าหนดเง่ือนไขท่ีจูงใจให้
ผู ้ประกอบการด าเนินธุรกิจอย่างเป็นระบบ, ลดหรือชะลอค่าใช้จ่ายต่างๆของ SME เช่น ลด
ค่าธรรมเนียมต่างๆท่ีหน่วยงานภาครัฐเรียกเก็บจากผูป้ระกอบการ ค่าเช่าพื้นท่ี ค่าสาธารณูปโภคท่ี
เป็นตน้ทุนในการท าธุรกิจ,  เสริมสร้างทศันคติและยกระดบัองคค์วามรู้แก่ SME ใหส้ามารถน าไปใช้
ในการปรับทิศทางการด าเนินธุรกิจได ้เกิดความยดืหยุน่ในการประกอบการมากยิง่ข้ึน เป็นตน้ 

นโยบายของภาครัฐท่ีสนบัสนุน SME น้ีท  าให้ธุรกิจ FROM FARM TO YOU   ไดรั้บ
ผลประโยชน์ไม่วา่จะเป็นในรูปแบบของการอ านวยความสะดวกตั้งแต่การหาขอ้มูลท่ีส าคญัและ
จ าเป็นส าหรับการติดต่อรับความช่วยเหลือจากภาครัฐ ทราบถึงกฎหมาย กฎ ระเบียบในการด าเนิน
ธุรกิจ ตลอดจนการเขา้ถึงแหล่งเงินทุนไดง่้ายยิง่ข้ึน 

นอกจากน้ีการสนบัสนุนผลผลิตทางการเกษตรมกัถูกน าไปเป็นนโยบายท่ีภาครัฐให้
ความสนใจโดยช่วยเพิ่มรายไดใ้ห้กบัเกษตรกรในยามผลผลิตลน้ตลาด ตลอดจนโมเดลธุรกิจท่ีช่วย
เพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้เกษตรจะช่วยสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีส่งเสริมวงการผลไมไ้ทยต่อไป 

 
3.1.2 ปัจจัยทำงเศรษฐกจิ (Economic) (+/-) 
 แนวโน้มเศรษฐกิจของประเทศ จากขอ้มูลส านักงานสภาพฒันาการเศรษฐกิจและ

สังคมแห่งชาติ (สศช.) เศรษฐกิจไทยในปี 2565 มีปัจจยัส าคญัท่ีจะช่วยกระตุน้เศรษฐกิจมากจากการ
ส่งออกท่ีคาดว่าจะขยายตวั 4.9% การอุปโภคบริโภคขยายตวั 4.5% และการลงทุนภาคเอกชน
ขยายตวั 3.8% ส่วนการลงทุนภาครัฐคาดวา่จะขยายตวั 4.6% อตัราเงินเฟ้อทัว่ไปเฉล่ียอยูใ่นช่วงร้อย
ละ 1.5 - 2.5 และดุลบญัชีเดินสะพดัจะเกินดุลร้อยละ 1.5 ของจีดีพี ซ่ึงจากแนวโนม้เศรษฐกิจขา้งตน้ 
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โดยเฉพาะการคาดการณ์การขยายตวัของการอุปโภคบริโภคจะเป็นผลกระทบเชิงบวกต่อ
ธุรกิจ FROM FARM TO YOU  จากการเติบโตตามเศรษฐกิจ แต่อย่างไรก็ดีความผนัผวนของค่า
วตัถุดิบท่ีมาจากความไม่แน่นอนทางเศรษฐกิจก็เป็นอีกความทา้ทายท่ีเขา้มามีอิทธิพลเชิงลบกบั
ธุรกิจในการบริหารจดัการตน้ทุน 

 
3.1.3 ปัจจัยทำงด้ำนสังคม (Social Factors) (+) 
ปัจจยัทางดา้นสังคมมีผลเชิงบวกต่อธุรกิจ โดยวิเคราะห์ไวด้งัน้ี โครงสร้างทางสังคมท่ี

เปล่ียนแปลงไปจากขอ้มูลตั้งแต่ปี 2539 จนถึงปี 2560 จ านวนสมาชิกในครอบครัวไทยมีแนวโน้ม
ลดลง โดยจ านวนครอบครัวคนเดียวและครอบครัวขนาด 2 คน มีแนวโน้มเพิ่มสูงข้ึนอย่างมาก ใน
ขณะเดียวกนัจ านวนครอบครัวท่ีมี 3 คนข้ึนไปกลบัมีแนวโนม้ลดลง ซ่ึงมองวา่เป็นผลบวกกบัธุรกิจ 
เน่ืองจากเม่ือครอบครัวมีขนาดเล็กลง ผูบ้ริโภคจะหนัมาใชจ่้ายสินคา้ปลีกมากข้ึน เพราะมีปริมาณท่ี
พอเหมาะในการบริโภคต่อคร้ัง ซ่ึงเป็นผลบวกต่อธุรกิจในแง่การจ าหน่ายสินคา้ในขนาดท่ีพอดีกบั
การบริโภค ตลอดจนใหฟั้งกช์นัในเร่ืองของความสะดวก 

นอกจากน้ีประเทศไทยไดเ้ขา้สู่สังคมสูงวยัตั้งแต่ปี 2548 ตามการเปล่ียนแปลงทั้งภาวะ
เจริญพนัธ์ุและการพฒันาของระบบสาธารณสุขท่ีท าใหค้นมีอายยุาวนานข้ึน โดยอตัราการเจริญพนัธ์ุ
รวมของไทยลดลงจาก 2.0 ในปี 2538 เหลือเพียง 1.5ในปี 2564 ซ่ึงมีจ  านวนเด็กเกิดใหม่เหลือไม่ถึง 
5.5 แสนคน จากเดิมท่ีมีจ  านวนกว่า 8.2 แสนคนในปี 2555 (ส านกังานสถิติแห่งชาติ, 2564) ซ่ึงการ
เปล่ียนแปลงดงักล่าวจะท าให้ประเทศไทยเขา้สู่สังคมอยา่งสมบูรณ์ในปี 2566 และจะเป็นสังคมสูง
วยัระดบัสุดยอดในปี 2576  โดยจงัหวดัท่ีมีมีผูสู้งอายุอนัดบั 1 กรุงเทพมหานครฯ จากขอ้มูลอา้งอิง
ขา้งตน้ จึงประเมินวา่การเขา้สู่สังคมผูสู้งอายจุะเป็นผลกระทบเชิงบวกกบัโมเดลธุกิจ FROM FARM 
TO YOU เน่ืองจากพฤติกรรมการบริโภคของคนกลุ่มน้ีจะเลือกรับประทานอาหารท่ีให้คุณค่าทาง
โภชนาการสูงเป็นส าคญัซ่ึงท าให้อาจไดก้ลุ่มลูกคา้กลุ่มน้ีเพิ่มเติม และเม่ือผูสู้งอายุมากข้ึนในสังคม 
แรงงานก็จะลดน้อยลงซ่ึงเคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติัสามารถควบคุมตน้ทุนไดแ้ละลดความเส่ียงจาก
การขาดแคลนแรงงานในอนาคต นอกจากน้ีกระแสรักสุขภาพ หรือเทรนรักสุขภาพท่ีไดรั้บความ
นิยมเพิ่มสูงข้ึนจะส่งผลกระทบเชิงบวกต่อธุรกิจ เช่นเดียวกนั 

 
3.1.4 ปัจจัยทำงเทคโนโลย ี(Technological Factors) (+) 
เทคโนโลยส่ีงผลเชิงบวกและต่อธุรกิจ เน่ืองจากความกา้วหนา้ทางเทคโนโลยจีะเขา้มา

เป็นตวัส่งเสริมใหธุ้รกิจมีความคล่องตวัมากข้ึน โดยท าใหช่้องทางการเขา้ถึงลูกคา้ผา่นทางช่องทาง 
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ออนไลน์มีความสะดวกและตน้ทุนต ่า เทคโนโลยีช่วยเขา้มาลดตน้ทุนในการบริหารจดัการห่วงโซ่
อุปทาน ตลอดจนเทคโนโลยียงัมีส่วนช่วยในการวิเคราะห์กลุ่มลูกคา้จากการเก็บขอ้มูลลูกคา้ให้
ธุรกิจสามารถท าการตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

 
3.1.5 ปัจจัยทำงส่ิงแวดล้อม (Environmental) (+) 
ประเทศไทยเป็นพื้นท่ีเกษตรกรรม ซ่ึงท าให้การไดม้าซ่ึงผลไมท่ี้สด และคุม้ทุนในการ

บริหารจดัการและจดัจ าหน่ายไดม้าจากการเก้ือหนุนทางสภาพแวดลอ้มของประเทศ 
 

3.1.6 ปัจจัยทำงกฎหมำย (Legal) (+) 
การประกอบธุรกิจเก่ียวกบัสินคา้เกษตรตอ้งมีการลงทะเบียนจดัตั้งบริษทัและประกอบ

ธุรกิจตามบทบญัญติัของกฎหมาย ซ่ึงหากมีการจดทะเบียนอยา่งถูกตอ้งก็จะไดรั้บการคุม้ครองทางฎ
หมาย ตลอดจนอาจไดสิ้ทธิพิเศษทางภาษีในกรณีต่างๆ 

 
 

3.2 กำรวเิครำะห์อตุสำหกรรม (FIVE FORCES MODEL)   
3.2.1       อ ำนำจกำรต่อรองจำกผู้บริโภค (Bargaining power of customers) (+/-)  
อ านาจการต่อรองจากผูบ้ริโภคอยู่ในระดบัปานกลาง แต่สามารถสร้างความแตกต่าง

จากผูเ้ล่นรายอ่ืนไดจ้าการใชน้วตักรรมผา่นกระบวนการโดยมอบความสด สะดวก สะอาดจากเคร่ือง
ปอกผลไมส้ด Robotic และการออกแบบPackagingให้สามารถพกพาไดแ้ละสะดวก ซ่ึงตอบโจทย์
ในการบริโภคท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความรู้สึกใหคุ้ณค่ายนิดีจ่ายเงินกบัสินคา้และบริการท่ีไดรั้บ 

 
3.2.2   อ ำนำจกำรต่อรองของผู้ผลติ (Bargaining power of suppliers) (+/-)  

อ านาจการต่อรองจากซัพพลายเออร์ แบ่งเป็น 2 กรณี Suppliersมีอ านาจในการต่อรองสูง
ส าหรับเคร่ืองอตัโนมติัเน่ืองจากมีผูเ้ล่นในตลาดไม่มากและตอ้งพึ่งพาระบบซ่อมบ ารุงท่ีเป็นการ
ผูกขาดจากบริษทัผูพ้ฒันา ในขณะท่ีไร่ผลไมมี้อ านาจในการต่อรองต ่าเน่ืองจากไร่ผลไมใ้นประเทศ
ไทยมีจ านวนมากเป็นตลาดท่ีการแข่งขนักนัโดยสมบูรณ์ 

 
3.2.3 กำรคุกคำมของผู้ประกอบกำรรำยใหม่ (Threats of new entrants) (+/-) 

การคุกคามของผูป้ระกอบการรายใหม่ ปานกลางเน่ืองจากเขา้สู่ธุรกิจตอ้งอาศยัซพัพลายหลกั 2 ฝ่ังท่ี
ตอ้งอาศยัประสบการณ์คือ เคร่ืองอตัโนมติัและผลไมส้ด 
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3.2.4 กำรคุกคำมของสินค้ำทดแทน (Threats of substitutes) (-)  
สินคา้ทดแทนมีมาก ทั้งจากร้านสะดวกซ้ือ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านรถเขน็ ตลอดจนผลไม้

สด ซ่ึงการเลือกบริโภค มี switching cost ต ่า 
 

3.2.5 กำรแข่งขันท่ำมกลำงคู่แข่งที่มีอยู่ (Rivalry among existing  competitors) 
(-)  

การแข่งขนัของผูเ้ล่นในตลาดปานกลางถึงสูงเน่ืองจากสินคา้มีราคากลางอยู ่             
 

 
3.3 กำรวเิครำะห์ห่วงโซ่อปุทำน (SUPPLY CHIANS ANALYSIS) 

ห่วงโซ่คุณค่าของธุรกิจค้าปลีกผลไม้สด เร่ิมจากการสรรหาผลไม้สดจากแหล่ง
เพาะปลูก ผ่านเกษตรกรโดยตรง พ่อคา้คนกลาง หรือจากการน าเขา้จากต่างประเทศโดยตวัแทน
จ าหน่ายและ บริษทัส่งต่อมายงัตลาดคา้ส่งท่ีกรุงเทพมหานคร แลว้จึงกระจายออกไปยงัร้านขายปลีก
ต่างๆ แล้วแต่กลวิธีการสรรหาของแต่ละร้านคา้ การบริหารจดัการ Supply Chain แบ่งออกเป็น 3 
ส่วนใหญ่ คือ 

Upstream Supply Chain  ห่วงโซ่อุปทานก่อนการผลิต หรือการจดัหาวตัถุดิบจากซัพ
พลายเออร์ทั้งจากไทยและต่างประเทศ รวมถึงการประสานงาน จดัซ้ือ พูดคุยเบ้ืองตน้ ตรวจสอบ
ขอ้มูล ก่อนน าเขา้เคร่ืองอตัโนมติัตลอดจนการออกแบบและปรับแต่งเคร่ืองใหส้ามารถปอกผลไมไ้ด้
ส าเร็จในตวัเคร่ือง โดยจะมีการตรวจสอบความน่าเช่ือถือของตวัแทนจ าหน่ายและมีการเปรียบเทียบ
ราคาตูแ้ละบริการ 2-5 รายเพื่อคดัสรรสินคา้ท่ีไดม้าตรฐานและราคาแข่งขนัได ้ตลอดจนในแง่ของ
ระบบการบ ารุงรักษาท่ีมีความเสถียรและตอบรับการใชง่้าย ในส่วนของวตัถุดิบภายในประเทศอยา่ง
ผลไมส้ด แพค็เก็จจ้ิง ทางทีมจดัซ้ือจะเป็นผูป้ระสานงานและคดัเลือกสินคา้ท่ีไดคุ้ณภาพและตรงตาม
มาตรฐานของ FROM FARM TO YOU 

Internal Supply Chain ห่วงโซ่อุปทานภายในการผลิต หรือการเปล่ียนวตัถุดิบให้
กลายเป็นผลิตภณัฑ์พร้อมจ าหน่ายลงเคร่ือง Vending Machine ตั้งแต่การจดัการวตัถุดิบเบ้ืองต้น
หลงัจากจดัหามา ทางทีมจดัซ้ือของร้านจะเป็นผูต้รวจรับสินคา้และในเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 
กล่าวคือจ านวนถูกตอ้งตามท่ีสั่ง และสินคา้ไดม้าตรฐานตามท่ีตกลงกนั จากนั้นจะมีการป้อนขอ้มูล
ของสินคา้เพื่อบริหารจดัการระบบคลงัสินคา้ โดยอาศยัการ FIFO สินคา้เพื่อให้สินคา้ท่ีน าออกไป
ขายมีความสดใหม่และไดคุ้ณภาพอยูเ่สมอ ตลอดจนน าไปสู่การวางแผนการจดัซ้ือสินคา้ไดค้ล่องตวั 
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รักษาเงินสดในมือและควบคุมคลงัสินคา้ให้ต ่าแต่ไม่เส่ียงจนเกินไปโดยมีการประเมินรวมกบัขอ้มูล
ท่ีไดม้าจาก Downstream 

Downstream Supply Chain ห่วงโซ่อุปทานในการจดัส่งสินคา้ หรือการส่งมอบสินคา้สู่
มือผูบ้ริโภคผา่นเคร่ืองจ าหน่ายสินคา้อตัโนมติัและปอกดว้ยRobotic พร้อมให้รับประทาน โดยการ
ส่งมอบจะเร่ิมตั้งแต่ทีมคลงัสินคา้และจดัส่งจะท างานร่วมกนัในการตรวจสอบคุณภาพของผลไม้
ก่อนบรรจุลงตระกร้าเพื่อน าไปเติมลงตูจ้  าหน่ายอตัโนมติั โดยเบ้ืองตน้วางแผนไวว้่าจะมีการเติม
สินค้า 1 คร้ังต่อวนั เพื่อตรวจเช็คความเรียบร้อยและท าให้สินค้าเพียงพอกับความต้องการของ
ผูบ้ริโภค แต่ทั้งน้ีก็ข้ึนอยูก่บัขอ้มูลท่ีไดรั้บจากซอฟทแ์วร์หลงับา้นเพื่อจะมาบริหารใหลู้กคา้ไดสิ้นคา้
ท่ีมีคุณภาพท่ีสุดและในเวลาเดียงกนัในฝ่ังผูป้ระกอบการสามารถวางแผนจดัการ Operating cost ได้
อยา่งเหมาะสม  

 

 

ภำพที ่3.1 แสดงห่วงโซ่อุปทาน ของ FROM FARM TO YOU 
 

 

3.4 กำรวเิครำะห์แนวโน้มธุรกจิ (TREND ANALYSIS) 
เน่ืองดว้ยชีวิตผูค้นในยุคปัจจุบนัเต็มไปดว้ยความเร่งรีบท าให้ตู ้Vending Machine จึง

เร่ิมไดรั้บความนิยมมากข้ึนเพื่อมารองรับชีวิตท่ีตอ้งการความสะดวกของผูบ้ริโภคยคุใหม่ แนวโนม้
การเติบโตของการจ าหน่ายสินคา้ผา่นเคร่ืองจ าหน่ายสินคา้อตัโนมติัมีแนวโนม้เติบโตสอดคลอ้งกบั
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รายงานของ Progressive Markets ท่ีไดค้าดการณ์ไวว้า่ตลาดของ Intelligent Vending Machine จะโต
ถึง 15,401 ล้านเหรียญสหรัฐภายในปี 2568 นอกจากน้ียงัมีอตัรการเติบโตอยู่ท่ี 15.4% ระหว่างปี 
2560– 2568  

ส าหรับเทรนด์ของตู ้Vending Machine ในไทยจะพบว่าเป็นเทรนด์ท่ีก าลงัอยู่ในช่วง
เติบโตเช่นกนั เราจะสังเกตเห็นว่าตู ้Vending Machine เร่ิมเป็นท่ีนิยมและพบเห็นไดท้ัว่ไปตามหัว
เมืองใหญ่อยา่งกรุงเทพฯ เช่น ใตตึ้กคอนโดมิเนียมท่ีมีคนอยูอ่าศยัเป็นจ านวนมาก หรือตามสถานท่ี
ต่าง ๆ ท่ีมีคนพลุกพล่าน และเร่ิมกระจายวงกวา้งมากข้ึน ซ่ึงอตัราการเติบโตของจ านวนเคร่ือง
จ าหน่ายสินคา้อตัโนมติั ในปี 2563 เติบโตมากถึง 10-15% โดยเร่ิมเติบโตจากจ านวนตูท่ี้มีให้บริการ 
ความหลากหลายของสินค้า และรูปแบบการช าระเงินท่ีเข้าถึงผูบ้ริโภคมากข้ึน เช่นเดียวกับ
พฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปของคนรุ่นใหม่ท่ีมีความคุ้นชินกับการซ้ือสินค้าในรูปแบบ Self Service 
เพิ่มข้ึน และการแพร่ระบาดของโควดิ-19 ยิง่ผลกัดนัใหต้ลาดยิง่ทวกีารเติบโต เพราะผูบ้ริโภคเปล่ียน
พฤติกรรมการจบัจ่ายใชส้อย เลือกทางเลือกท่ีช่วยลดความเส่ียงจากการสัมผสั ลดการเดินทางและ
สะดวกรวดเร็ว โดยทาง Allied Market Research คาดการณ์ว่าตลาดของ Vending Machine ใน
ประเทศไทยจะเติบโตข้ึนไปมากกวา่น้ีอีกมาก 

นอกจากน้ีสินคา้ท่ีจ  าหน่ายอยู่ในเคร่ืองจ าหน่ายสินคา้อตัโนมติัท่ีFROM FARM TO 
YOU น าเสนอเป็นผลไมป้อกพร้อมทาน ซ่ึงจดัอยู่ในหมวดอาหารเพื่อสุขภาพ ยงัพบเทรนด์การ
เติบโตโดยจากการแพร่ระบาดของโควิด-19 ส่งผลให้พฤติกรรมการบริโภคอาหารหลายๆ อย่าง
เปล่ียนไปอย่างมาก โดยเฉพาะเทรนด์รักสุขภาพท่ีก าลงัมาแรง ผูค้นหันมาใส่ใจสุขภาพมากข้ึน 
ผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยบ ารุงร่างกายจึงเป็นท่ีตอ้งการ ในขณะเดียวกนัผลิตภณัฑ์ท่ีย ัง่ยืนก็มีความตอ้งการ
มากข้ึน ผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเงินใหก้บัสินคา้ Green Product มากข้ึน  

แนวโนม้การดูแลสุขภาพของผูค้นในปัจจุบนัเกิดจากการเขา้ถึงขอ้มูล แหล่งขอ้มูลท่ีมี
อยู่หลากหลาย ซ่ึงท าให้ผูค้นสามารถเลือกไดว้่าตวัเองจะใช้รูปแบบการดูแลสุขภาพแบบใด โดย
ตอนน้ีเทรนด์สุขภาพส่วนใหญ่ และคาดว่าอนาคตจะได้รับความนิยมมากข้ึน จะเน้นการป้องกนั
มากกวา่การรักษา หน่ึงในทางเลือกดงักล่าว คือ การรับประทานอาหารท่ีอุดมไปดว้ยสารอาหาร และ
สนใจการดูแลสุขภาพ รับประทานอาหารครบ 5 หมู่ ผกัและผลไมจึ้งเป็นท่ีตอ้งการและถูกปลูกฝัง
ใหผู้บ้ริโภคยคุใหม่หนัมาใหค้วามสนใจมากข้ึน ตลอดจนเทรนดผ์ลิตภณัฑท์อ้งถ่ิน เร่ิมเขา้มามี 
 
บทบาทและได้รับกระแสโดยการจัดหาวตัถุดิบท้องถ่ินเป็นการสร้างสัมพันธ์อันดีกับชุมชน 
ตลอดจนแบรนด์สินคา้ยงัสร้าง Story Background ในผลิตภณัฑ์ได ้ซ่ึงจะท าสินคา้เป็นท่ีจดจ าและ
สามารถสร้าง Brand Loyalty ตลอดจนไดรั้บการสนบัสนุนจากหลายๆหน่วยงาน  
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บทที ่4 

แผนกำรตลำด 
 
 

4.1 กำรวเิครำะห์คู่แข่งในอตุสำหกรรม 
ในอุตสาหกรรมผลไมท้างผูป้ระกอบการวิเคราะห์ผูเ้ล่นในตลาดท่ีจะเขา้มาแบ่งส่วน

แบ่งทางการตลาดของ FROM FARM TO YOU แบ่งเป็นทั้งหมด 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ คู่แข่งทางตรง (Direct 
Competitors)  คู่แข่งทางอ้อม ( Indirect Competitors)  และสินค้าทดแทน (Substitutes)  โดยมี
รายละเอียด ดงัน้ี 

 
4.1.1 คู่แข่งทำงตรง (Direct Competitors) 

4.1.1.1 ร้านผลไมร้ถเข็นทัว่ไป มีจุดเด่นท่ีราคาถูกและสะดวกกบั
ผูบ้ริโภคเน่ืองจากปอกใหท้านทนัทีและร้านตั้งประจ าอยูท่ี่เดิม ในขณะท่ีขอ้เสียคือ ไม่สะอาดจาก
การสัมผสัและอุปกรณ์ ตลอดจนบรรจุภณัฑไ์ม่สะดวก ไม่สวยงาม พกพายาก 

4.1.1.2 ผลไมป้อกแบรนด ์EZY FRESH มีจุดเด่นท่ีสะดวกเพราะมีขายอยู่
ในเซเวน่เกือบทุกสาขาและไดม้าตรฐาน ซ่ึงมาพร้อมกบัให้ความมัน่ใจในความสะอาด แต่ในราคา
ค่อนขา้งสูงเม่ือเทียบกบัปริมาณและคุณภาพ สีไม่ค่อยน่าทานท าให้ไม่ไดค้วามรู้สึกสด บรรจุภณัฑ์
ไม่สะดวกซ่ึงยากตอ้การพกพาและเก็บรักษา 

4.1.1.3 ผลไมป้อกใน Supermarket เป็นผลไมท่ี้ไม่สดมากนกั เพราะนิยม
ใช้ผลไมท่ี้อยู่ในชั้นวางมากกว่า 3 วนัและปอกสดดว้ยมือพนกังานซ่ึงให้ความสะอาดไดใ้นระดบั
หน่ึง แต่อย่างไรก็ดีในเร่ืองของความสะดวกผูบ้ริโภคยงัจ าเป็นตอ้งเดินทางไป Supermarket เพื่อ
เลือกสรรผลไมป้อกอยู ่

 
4.1.2 คู่แข่งทำงอ้อม (Indirect Competitors) 

4.1.2.1 ผลไมส้ด ในตลาดไม่มีแบรนดสิ์นคา้ นิยมขายเป็นหน่วยกิโลกรัม
ไดใ้นราคาถูกกวา่ผลไมป้อกพร้อมทาน อายกุารเก็บรักษา และตอ้งใชเ้วลาในการจดัเตรียมก่อนทาน 
ตอ้งเดินทางเพื่อสั่งซ้ือ 
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4.1.2.2 ผลไมส้ด ในห้างสรรพสินคา้ให้ความสะดวกสบายในการเดิน
เลือกซ้ือ สามารถซ้ือตามปริมาณท่ีตอ้งการได ้แต่ทั้งน้ีอาจตอ้งอาศยั การเลือกและการพิจารณาราคา 
โดยใชเ้วลาในการจดัเตรียมก่อนทาน 

4.1.3 สินค้ำทดแทน (Substitutes) 
4.1.3.1 น ้ าผลไม ้รับประทานง่ายเหมาะกบัผูไ้ม่ชอบทานกากผลไมแ้ละ

สามารถด่ืมเป็นเคร่ืองด่ืมได ้แต่อยา่งไรก็ดีน ้ าผลไมใ้นทอ้งตลาดผูบ้ริโภคจะกงัวลเร่ืองส่วนผสมไม่
วา่จะเป็นน ้าตาล สารแต่งสี หรือสารกนับูด 

4.1.3.2 ขนมหวาน เป็นทางเลือกทดแทนผลไมไ้ด้ เพราะสามารถทาน
เป็นของทานเล่น มีหลากหลายราคา สะดวก พกพาได ้และมีความหลากหลาย แต่อยา่งไรก็ตามอาจ
คุณค่าทางโภชนาการต ่าและส่งผลเสียต่อสุขภาพมากกวา่ถา้เปรียบเทียบกบัการรับประทานผลไม ้
 
 

4.2 กำรศึกษำวจิัยทำงกำรตลำด 
ในการศึกษาวิจัยทางการตลาดผูป้ระกอบการเลือกใช้ 3 Methodology ได้แก่ การ 

สัมภาษณ์เชิงลึก (In–depth Interviewing) การสังเกตการณ์ (Observation) และการศึกษางานวิจยั
ออนไลน์ (Online Research) 

 
4.2.1 กำรสัมภำษณ์เชิงลกึ (In–depth Interviewing)  
การวิจยัโดยใช้การสัมภาษณ์เชิงลึก (In–depth Interviewing) กบัผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัการ

บริโภคผลไม้ปอกพร้อมรับประทาน ประกอบด้วย 2 กลุ่ม คือ กลุ่มผูบ้ริโภคผลไม้ และกลุ่มผู ้
จ  าหน่ายผลไมป้อก รวมทั้งส้ินจ านวน 17 คน เป็นผูห้ญิง 10 คน และ ผูช้ายจ านวน 7 คน โดยการ
สัมภาษณ์แบ่งออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
ตอนท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัขอ้มูลการบริโภค/ การขายผลไม ้
ตอนท่ี 2 การสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อผลไมป้อกและความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ 
เป้าหมาย 
ตอนท่ี 3 การสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกับสินคา้,บริการและการออกแบบของแบรนด์สินคา้ FROM 
FARM TO YOU 

โดยจากการสัมภาษณ์พบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภคผลไมจ้  านวน 15 คน เป็นผูห้ญิง 10 คน และ 
ผูช้ายจ านวน 5 คน อายใุนช่วงระหวา่ง 15 – 59 ปี ทั้งหมดเป็นพนกังานบริษทัในเขตกรุงเทพมหานคร 
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และกลุ่มท่ีสอง คือ ผูจ้  าหน่ายผลไมป้อก จ านวน 2 คน เป็นผูช้ายทั้ง 2 คน อายอุยูใ่นช่วงระหวา่ง 40 - 
55 ปี ทั้งน้ีในส่วนของขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์ทั้ง 2 กลุ่ม มีขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 

ตอนท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกับข้อมูลการบริโภคผลไม้ จากข้อมูลการให้
สัมภาษณ์ของกลุ่มผูบ้ริโภคผลไมจ้ านวน 15 คน ดงักล่าว ผูว้ิจยัสามารถสรุปไดด้งัน้ี จากผูบ้ริโภคท่ี
ใหส้ัมภาษณ์ทั้งหมด 15 คน ผูบ้ริโภค 13 คนทานผลไมป้อกเฉล่ียสัปดาห์ละคร้ัง มีเพียง 2 คนเท่านั้น
ท่ีทานผลไมต่้อสัปดาห์มากกว่า 1 คร้ัง โดยปัจจยัในการเลือกซ้ือผลไมท้ั้ง 15 คนตอบในลกัษณะ
เดียวกนั คือ เลือกซ้ือ เพราะ ความสดและสะอาดเป็นส่ิงส าคญัท่ีสุด และ ปัจจยัท่ีท าให้ไม่ซ้ือผลไม้
ทานหรือทานนอ้ย เพราะ ผลไมไ้ม่สะอาด หาทานยาก และข้ีเกียจในการปอก โดยผูบ้ริโภคซ้ือผลไม้
ต่อคร้ังอยูท่ี่ 20-60 บาทส าหรับผลไมป้อกพร้อมทาน และถา้ซ้ือเป็นกิโลกรัมค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อ
คร้ังอยูท่ี่เฉล่ีย 80-200 บาท โดยมีเพียง 2 คนเท่านั้นท่ีซ้ือเป็นกิโลกรัม ซ่ึงเป็นผูท่ี้อาศยัอยูบ่า้นและมี
ลกัษณะเป็นครอบครัวขนาดกลาง นอกจากน้ีแหล่งในการซ้ือผลไมผู้บ้ริโภคตอบ 3 แหล่ง คือ รถเขน็
ผลไม ้ ตลาดสด และ Supermarket ซ่ึง 2 สถานท่ีหลงันิยมซ้ือแบบเป็นกิโลกรัมมากกว่าปอกพร้อม
ทานเพราะตอ้งการปริมาณ การเก็บรักษา และ ความสดของผลไม ้นอกจากน้ีผูใ้ห้สัมภาษณ์จ านวน 
10 ท่านจาก 15 ท่าน คิดเห็นวา่ผลไมป้อกพร้อมทานท่ีอยูใ่น Supermarket และตลาดสดเป็นผลไมไ้ม่
สดเท่าท่ีควร 

ในส่วนของการขายผลไมจ้ากขอ้มูลการใหส้ัมภาษณ์ของผูจ้  าหน่ายผลไมป้อกจ านวน 2 
คน ดงักล่าว ผูว้จิยัสามารถสรุปไดด้งัน้ี ขายผลไมไ้ดดี้บริเวณใกลท่ี้ท างาน คอนโด หอพกั ช่วงเวลาท่ี
ขายดี คือ ช่วง 12:00-13:30 และ 17:00-19:00 ผลไมท่ี้ขายดี 3 ล าดบัแรก ไดแ้ก่ ฝร่ัง แอปเป้ิล มะม่วง 
ซ่ึงทั้ง 2 ร้านตอบตรงกนั ราคาขายเฉล่ียของผลไมป้อกอยูท่ี่ 20-35 บาท โดยลูกคา้ส่วนใหญ่ซ้ือผลไม ้
2 อย่าง แต่ผูข้ายอีกคนบอกส่วนใหญ่ซ้ืออย่างเดียวเพราะลูกค้ากลัวทานไม่หมดถ้าซ้ือ 2 อย่าง 
นอกจากน้ีลูกคา้ผูห้ญิงส่วนใหญ่ชอบขอน ้ าจ้ิม โดยทั้งสองร้านมีน ้ าจ้ิมพริกเกลือ น ้ าตลาดบ๊วย และ
พริกกะปิ และเม่ือสอบถามถึงก าไรจากการขายผลไมป้อกจากร้านรถเข็นพบวา่ ก าไรอยูท่ี่ประมาณ 
50% โดยผูข้ายผลไม้1ท่านให้ขอ้มูลเพิ่มว่าช่วงโควิดขาดทุนเพราะซ้ือผลไมแ้ล้วขายไม่ดี คนไม่
ออกไปออฟฟิศ และกลวัเร่ืองโรคระบาด 

ตอนท่ี 2 การสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัความคิดเห็นต่อผลไมป้อกและความตอ้งการของ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จากขอ้มูลการใหส้ัมภาษณ์ของกลุ่มผูบ้ริโภคผลไมจ้  านวน 15 คน เป็นผูห้ญิง 10 
คน และ ผูช้ายจ านวน 5 คน ดงักล่าว ผูว้จิยัสามารถสรุปไดด้งัน้ีคือ ผูบ้ริโภคทั้งหมด อยากลองซ้ือถา้
มีการขายผลไมป้อกสดพร้อมรับประทานผ่าน VENDING MACHINE โดยเหตุผลท่ีให้มาประการ
หลกัท่ีเหมือนกนั คือ ความแปลกใหม่น่าสนใจ และเหตุผลท่ีต่างออกไปบา้ง อาทิเช่น ถา้ใกลท่ี้พกั
อาศยัไม่ตอ้งแต่งตวัออกไปซ้ือโดยยกตวัอยา่งตูเ้ต่าบินเป็นตวัอยา่งประกอบ ทั้งน้ีไดส้ัมภาษณ์ต่อถึง
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อิทธิพลท่ีน ามาสู่การตดัสินใจซ้ือซ ้ าพบรูปแบบค าตอบ 5 หมวด คือ ความสด ความสะอาด ความ
สะดวก ราคา และมีผลไมท่ี้อยากทาน โดยสถานท่ีผูบ้ริโภคให้ความเห็นคือ ตูค้วรไปตั้งอยู่บริเวณ
เรียงล าดับจากท่ีผูใ้ห้สัมภาษณ์ตอบมากท่ีสุด คือ ออฟฟิศ ตามมาด้วยคอนโด   รถไฟฟ้า และ
โรงพยาบาล โดยราคาท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ยอมจ่ายเฉล่ียอยูป่ระมาณ 50 บาทต่อคร้ัง โดยถา้ตู ้VENDING 
MACHINE สามารถใหค้วามสด ความสะดวก ราคาคุม้ค่า ผูใ้หส้ัมภาษณ์ทุกคนตอบเหมือนกนัว่าจะ
บริโภคผลไมม้ากข้ึน เพราะสะดวก ทานไดเ้ลย โดยส่วนมากอาจทาน2-3คร้ังต่อสัปดาห์หรือทานทุก
วนัแทนขนมหวานแต่ทั้งน้ีความถ่ีอาจพิจารณาจากราคาอีกคร้ัง ผลไมท่ี้เลือก 9 ชนิดทุกคนเลือก 
ผลไมต้ามฤดู แอปเป้ิล เงาะควา้น แตงโม ท่ีเหลือคละกนัไป 

ตอนท่ี 3 การสัมภาษณ์เชิงลึกเก่ียวกบัสินคา้,บริการและการออกแบบของแบรนด์สินคา้ 
FROM FARM TO YOU จากขอ้มูลการให้สัมภาษณ์ของ กลุ่มผูบ้ริโภคผลไมจ้  านวน 15 คน เป็น
ผูห้ญิง 10 คน และ ผูช้ายจ านวน 5 คน ดงักล่าว ผูว้ิจยัสามารถสรุปได้ดงัน้ีคือ ด้านการออกแบบ
ดีไซน์ของเคร่ือง   มีผูห้ญิง 1 คนเลือก B โดยเหตุผลท่ีไดคื้อตูสี้น ้ าตาลให้ความรู้สึก Minimal เรียบ
ง่ายดูเป็นสินคา้ท่ีมาจากธรรมชาติเพื่อสุขภาพ ในขณะท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อีก 14 คนเลือก C ท่ีเป็นตู้
สีขาวโดยเหตุผลโดยสรุปใจความส าคญัเป็นเพราะให้ความรู้สึกสดช่ืน สะอาด และสีขาวแสดงถึง
การไม่มีสารปนเปือน การใช้สีโดยเน้นสีเขียวหลายเฉดผูบ้ริโภคเห็นว่าเหมาะสมให้ความรู้สึก
ธรรมชาติ โดยเสนอใหมี้การแสดงสินคา้ออร์แกนนิค หรือสัญลกัษณ์มาตรฐานบนเคร่ืองดว้ย เช่น ฮา
ลาล สินคา้สุขภาพ เป็นตน้ 

 

 

ภำพที ่4.1 แสดงตวัอยา่งการออกแบบตูอ้ตัโนมติัของ FROM FARM TO YOU 
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ส าหรับความคิดเห็นดา้นการออกแบบบรรจุภณัฑ์ทั้ง 12 คนเลือกรูปแบบบรรจุภณัฑ์
ในลกัษณะ D ท่ีเป็นถุงซิปล็อค โดยเหตุผลประกอบคือ ฟังก์ชัน่การพกพา และการเก็บไวแ้บ่งทาน
ได ้ในขณะท่ีอีกคนเลือก A และมี 1 คนท่ีเลือกบรรจุภณัฑรู์ปแบบ B  

 

 

ภำพที ่4.2 แสดงตวัอยา่งรูปแบบบรรจุภณัฑ์ 
 
 

โดยขอ้เสนอแนะเพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาสินคา้และบริการใหส้ามารถออกมาตอบ
โจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุดคือ อยากใหข้ายผลไมท่ี้ปอกยากเพิ่มดว้ย เช่น มงัคุด 
ลองกอง อยากใหมี้รูปแบบบริการเสริมท่ีผูใ้หผู้บ้ริโภคสามารถเลือกผลไมท่ี้อยากทานไวล่้วงหนา้ได,้ 
สามารถซ้ือไปฝากไดข้ายใหช้าวต่างชาติโดยท าเกรดผลไม ้Premium จบักลุ่มลูกคา้ระดบับนได ้ทั้งน้ี
โดยภายหลงัจากท่ีไดรั้บขอ้มูลและความคิดเห็นของผูบ้ริโภคจึงไดน้ ามาปรับใชแ้ละออกแบบสินคา้
และบริการไดด้งัแผนภาพดงัต่อไปน้ี 

 



24 

 

 

 

ภำพที ่4.3 แสดงการออกแบบตูอ้ตัโนมติัของ FROM FARM TO YOU ท่ีมาจากขอ้มูลทางการตลาด 

 

 

ภำพที ่4.4 แสดงการออกแบบบรรจุภณัฑข์อง FROM FARM TO YOU ท่ีมาจากขอ้มูลทางการตลาด 
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กำรสังเกตกำรณ์ (Observation) 
นอกจากน้ียงัอาศยัการการสังเกต (Observation) ในมิติด้านพฤติกรรมการใช้บริการ

และการจดัจ าหน่ายสินคา้จึงไดเ้ขา้ไปสังเกต 3 บริบท ไดแ้ก่ 
การสังเกตร้านผลไมร้ถเข็นบริเวณใกลท้างเดินไปรถไฟฟ้า และบริเวณขา้งบริษทัแห่ง

หน่ึง พบวา่ส่วนใหญ่ลูกคา้เป็นกลุ่มวยัท างาน ช าระเงินดว้ยเงินสดเป็นหลกั โดยจากการสังเกตสอง
ร้านอีกร้านรับจ่ายQR CODE อีกร้านรับเฉพาะเงินสด โดยผูข้ายผลไมท้ั้งสองร้านใส่ถุงมือทั้งคู่ แต่
ขณะเดียวกนัระหวา่งมีการทอนเงินก็ใชมื้อขา้งเดียวกนักบัท่ีปอกผลไมใ้นการหยบิจบัเงินแมจ้ะใส่ถุง
มือก็ตาม และคนซ้ือส่วนใหญ่ซ้ือผลไม ้1 อยา่งท่ีราคา 20 บาท โดยผูห้ญิงส่วนใหญ่จะขอพริกเกลือ
ไปจ้ิมทานดว้ย ในขณะท่ีผูช้ายส่วนใหญ่ไม่รับน ้ าจ้ิมเลย นอกจากน้ีผลไมท่ี้น ามาปอกผูข้ายจะเป็นผู ้
เลือกและปอกใหเ้ม่ือไดรั้บค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ 

การสังเกตผลไมป้อกในร้านสะดวกซ้ือ พบผลไมป้อกส าเร็จรูป 1 ยี่ห้อบรรจุอยู่ใน
กล่องพลาสติกขุ่นและซีลด้วยพลาสติก โดยจากการสังเกตพบว่าสีบรรจุภณัฑ์และสีผลไมไ้ม่น่า
รับประทานเท่าไรนกั และราคาสินคา้ค่อนขา้งสูงเม่ือเทียบกบัปริมาณและคุณภาพท่ีได ้โดยปริมาณ
ของผลไมอ้ยูท่ี่ 200-250 กรัม ราคาอยูร่ะหวา่ง 35-65 บาท ชนิดผลไมท่ี้จ าหน่ายไดแ้ก่ แอปเป้ิล ส้ม 
ส้มโอ มะม่วง  

ส าหรับการสังเกตพฤติกรรมการใช้เคร่ือง VENDING MACHINE ท่ีบริเวณคอนโด
แห่งหน่ึง พบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ใชเ้วลาอยูห่นา้ตูไ้ม่เกิน 3 นาทีและจ่ายดว้ย Online Payment 5 
คนจากทั้งหมด 6 คน ทั้ง 6 คนซ้ือเลือกซ้ือสินคา้จ านวน 1 ช้ิน 

 
กำรศึกษำงำนวจัิยออนไลน์ (Online Research) 
รายงานส ารวจพฤติกรรมการกินผกัและผลไมข้องคนไทย พบว่าผูมี้สถานะสมรสมี

ร้อยละการรับประทานผลไมม้ากกวา่คนโสด โดยอาชีพท่ีทานผลไมเ้รียงล าดบัจากมากไปน้อย คือ 
เกษตรกร ขา้ราชการ พนกังานเอกชน ทั้งน้ีการบริโภคผลไมข้องวยัต่างๆไดข้อ้มูลดงัน้ีเด็ก (6-14 ปี) 
โดยเด็กผูช้ายในกทม.ทานผลไมม้ากกวา่เด็กผูห้ญิง ซ่ึงวยัเด็กทานผลไมทุ้กวนัคิดเป็น 28.3%ในขณะ
ท่ีวยัผูใ้หญ่ (15-59 ปี) โดยผูห้ญิงทานผลไมม้ากกวา่ผูช้าย ซ่ึงวยัน้ีทานผลไมทุ้กวนั 42.6% และวยัผู ้
สูงวยั 60 ปีข้ึนไป ทานผลไม้ทุกวนั 49.7% โดยในการศึกษายงัพบว่าผูอ้าศยัในกทม.ทานผลไม้
เพียงพอต่อวนัน้อยท่ีสุด ทั้งน้ีเม่ือมาศึกษาขอ้มูลในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีเป็นผูใ้หญ่ซ่ึงทานผลไม้
เพียงพอปรากฎวา่พฤติกรรมมาจากการเดินทางไปซ้ือผลไมใ้นระยะไม่เกิน 2 กม. โดยดา้นสถานท่ี
ผูใ้หญ่ท่ีทานผลไมเ้พียงพอนิยมซ้ือจากตลาดสดอนัดบัแรก ตามมาดว้ยร้านรถเขน็ 
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ส าหรับงานวจิยัเร่ืองการพฒันาธุรกิจคา้ปลีกผลไมด้ว้ยการปรับห่วงโซ่อุปทาน ปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลไม ้อนัดบั 1 ชนิดของผลไม ้40.83 % อนัดบั 2 คุณภาพของผลไม ้36.07 % 
อนัดบั 3 ราคาของผลไม ้19.94 % อนัดบั 4 รายได ้1.38 % แหล่งซ้ือผลไม ้อนัดบั 1 ตลาดสด 40.83 % 
อนัดบั 2 รถเร่/ร้านคา้ปลีก 36.07 % อนัดบั 3 ห้างสรรพสินคา้ 19.94 % อนัดบั 4 สวนผลไม ้1.38 % 
นอกจากน้ียงัมีขอ้มูล 5 มิติท่ีท าให้ผูค้า้ปลีกอาหารสดประสบความส าเร็จกล่าวโดยสรุป คือ  มิติ 1 
การส่งมอบคุณค่า มิติ 2 การขายสินคา้ มิติ 3 การจดัการห่วงโซ่อุปทาน มิติ 4 การจดัเก็บสินคา้ มิติ 5 
การจดัการเชิงคุณภาพ 

 
 

4.3 แผนกำรตลำด 7P  
ส าหรับการวางแผนการตลาดของ FROM FARM TO YOU ไดว้างแผนการตลาดโดย

มีการวางกลยทุธ์ทางการตลาด (Marketing Mix 7P’s) ดงัน้ี 

 
4.3.1 กลยุทธ์ด้ำนผลติภัณฑ์และบริกำร (Product & Service) 
FROM FARM TO YOU ประกอบธุร กิจ เพื่ อจัดจ าหน่ายผลไม้สดปอกพ ร้อม

รับประทานผ่านตูอ้ตัโนมติัในรูปแบบคา้ปลีกแบบ B2C (Business to Customers) โดยวางกลยุทธ์
ดา้นผลิตภณัฑ์บนการให้ความส าคญักบัความสดของผลไม ้(Fresh & Quality) จ  านวนทั้ง 9 ชนิด ท่ี
เป็นผลไมป้ระจ า 8 ชนิดและผลไมร้ายการพิเศษ 1 ชนิดท่ีหมุนเวียนกนั ผลไมท่ี้น ามาจ าหน่ายจะมี
การคดัสรรทั้งความสด สะอาด รสชาติดี จากไร่ท่ีเป็นพาร์ทเนอร์ทางธุรกิจ ทั้งน้ีผลไมท่ี้ผา่นการคดั
สรรแลว้จะน ามาบรรจุอยู่ภายในตูจ้  าหน่ายอตัโนมติัท่ีควบคุมอุณหภูมิตลอดจนเพิ่มกลไกการปอก
ผลไมอ้ยู่ภายในตู ้เม่ือผูบ้ริโภคเลือกผลไมท่ี้ตอ้งการแลว้ ตูอ้ตัโนมติัจะท าการปอกผลไมภ้ายในตู้
ทนัที และเสริมกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑผ์า่น Packaging ในแง่ของฟังกช์ัน่และภาพลกัษณ์โดยบรรจุลง
บรรจุภณัฑ์ท่ีไดรั้บการออกแบบมาในรูปแบบถุงซิปล็อคท่ีถือไดส้ะดวกพร้อมดีไซน์ท่ีสะทอ้นถึ ง
ความสด สะอาด น่ารับประทาน   ทั้ ง น้ีเพื่อตอบโจทย์ Painpoints ของผู ้บริโภคให้สามารถ
รับประทานผลไมส้ด สะอาด ลดการสัมผสัได ้และสะดวกมากท่ีสุด ในขณะเดียวก็กนัยงัสามารถ
แบ่งเก็บไวรั้บประทานต่อได ้ตลอดจนส่งเสริมภาพลกัษณ์ผูบ้ริโภคและสร้าง Brand Recognition 
เวลาถือพกพา อีกทั้งตวัผลิตภณัฑ์จะมีการหัน่ผลไมด้ว้ยรูปทรงท่ีพอดีค าไดแ้ก่ สามเหล่ียม ส่ีเหล่ียม 
และ วงกลมตามชนิดของผลไม้ รวมถึงเอกลักษณ์ท่ีส าคญัอีกประการคือ การสร้างจุดเด่นและ
แตกต่างจากน ้าจ้ิมผลไมท่ี้เป็นสูตรเฉพาะของทางแบรนด ์
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นอกจากน้ีแล้วในเร่ืองของการบริการผ่านตู้จ  าหน่ายและปอกอัตโนมัติ  ทาง
ผูป้ระกอบการใชสี้ขาวให้ความสะอาด ตกแต่งให้ดึงดูดความสนใจผูบ้ริโภค ตลอดจนการมีขอ้มูล
ทางโภชนการและประโยชน์ของผลไมท่ี้เน้นบ ารุงร่างกายในรูปแบบต่างๆไวข้า้งตวัตูเ้พื่อเป็นการ
ส่ือสารและสร้างทางเลือกใหผู้บ้ริโภคหนัมาบริโภคผลไมม้ากข้ึน อีกทั้งมีการวางกลยทุธ์ผา่นการใช้
งานของตู้จ  าหน่ายสินค้าให้ระบบไม่ซับซ้อน และรองรับการจ่ายเงินหลายรูปแบบ ทาง
ผูป้ระกอบการก าหนดตารางเวลาให้ทีมงานซัพพอร์ตตรวจเช็คคุณภาพผลไม้ เพื่อให้ผูบ้ริโภค
สามารถมั่นใจในคุณภาพของผลไม้ท่ีส่งมอบถึงมือผูบ้ริโภค ตลอดจนรักษาความสัมพนัธ์กับ
ผูบ้ริโภคไม่ใหผ้ิดหวงัจากการรับบริการ ไม่วา่จะเป็นการควบคุมคุณภาพของผลไม ้ความพร้อมของ
สินคา้ภายในตูจ้ากการมีระบบหลงับา้นเช่ือมต่อกบัสินคา้ในตูจ้  าหน่ายแบบเรียลไทม์ ตลอดจนมี
ช่องทางติดต่อให้ขอ้มูล เสนอแนะ กบั FROM FARM TO YOU  ได้โดยตรงผ่าน LINE OA ทั้งน้ี
เสียงจากผูบ้ริโภคสามารถน ามาพฒันาสินคา้และบริการให้ตอบโจทยห์รือปรับตามผูบ้ริโภคซ่ึงเป็น
หวัใจส าคญัของการด าเนินธุรกิจของFROM FARM TO YOU 

4.3.2 กลยุทธ์ด้ำนรำคำ (Price) 
ตั้งราคาในรูปแบบ High Value Strategy คือ สินคา้คุณภาพสูง โดยมีราคาอยู่ในระดบั

ปานกลาง ในขณะเดียวกนัผูป้ระกอบการสามารถบริหารตน้ทุนได้ ทั้งน้ีราคาของผลไม ้FROM 
FARM TO YOU อยูท่ี่ราคา 45 บาทต่อช้ิน 

 

ภำพที ่4.5 แสดงกลยทุธ์ดา้นราคาของผลไมป้อก FROM FARM TO YOU 
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4.3.3 กลยุทธ์ด้ำนสถำนที ่(Place) 
จากขอ้มูลทางการตลาดและจากการสัมภาษณ์พบวา่ผูบ้ริโภคจะทานผลไมส้องเวลาคือ 

กลางวนั และเย็นหลงัม้ืออาหาร ดงันั้นจุดยุทธศาสตร์ด้านสถานท่ีจึงเลือกจุดกลยุทธ์โดยตั้งตูอ้ยู่
บริเวณอาคารส านกังาน คอนโด และทางเช่ือมต่อสถานีรถไฟฟ้า ซ่ึงเป็นเส้นทางสัญจรท่ีผูบ้ริโภคจะ
สามารถเขา้ถึงผลไมป้อกท่ีอ านวยความสะดวกต่อการบริโภคได ้โดยมีแผนติดตั้งเคร่ืองจ าหน่าย
อตัโนมติัเคร่ืองแรกท่ี SCG ส านกังานใหญ่ ทั้งน้ีแผนในการรับความเส่ียงเร่ืองสถานท่ีช่องทางการ
จดัจ าหน่ายเคล่ือนยา้ยไดส้ะดวก โดยประเมินความเส่ียงจากยอดขายในทุก 3 เดือน หากยอดขายใน
จุดท่ีตั้งไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีตั้งไวจ้ะมีการเคล่ือนยา้ยตูไ้ปยงัจุดยุทธศาสตร์ใหม่พร้อมศึกษาถึง
ปัญหาหรือช่องวางในสถานท่ีเดิมก่อนวา่มีช่องวา่งอยา่งไรเพื่อท าการพฒันาต่อไปในอนาคต 

 
4.3.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรส่งเสริมกำรตลำด (Promotion) 
ก าหนดกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดเป็นทั้งหมด 4 ระยะ 

ระยะแรก เนน้สร้าง Brand โดยการสร้างการรับรู้และจดจ าในกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเพื่อดึงดูด
ให้ลูกค้าเข้ามาทดลองใช้บริการ โดยใช้ส่ือโซเชียลมีเดียทั้ ง Facebook, IG, TikTok ในการท า
การตลาด ตลอดจนใช ้Influencers ช่วยกระตุน้ใหเ้กิดความอยากลองเขา้มาใชบ้ริการและรับประทาน
ผลไม้สดพร้อมปอกของแบรนด์ โดยระยะแรกท่ีมีการสร้างการรับ รู้จะท าไปพร้อมกบัการแจก
ส่วนลดใหก้บัลูกคา้ใหม่ทนัที 50 % เม่ือลงทะเบียนผา่น QR Code ซ่ึงเช่ือมต่อกบัระะบบหลงับา้นใน
การเก็บขอ้มูลลูกคา้เพื่อไวว้เิคราะห์ท าการตลาดต่อไปอนาคต 

ระยะท่ีสอง เนน้การบอกต่อโดยให้ Referral code เพื่อรับส่วนลด 25% กบัลูกคา้ท่ีเขา้
มารับประทานและเพื่อน าไปส่งต่อชกัชวนคนรู้จกัให้เขา้มารับบริการ ตลอดจนเน้นการกระตุน้ให้
เกิดการบริโภคต่อเน่ืองผ่านการท าโปรโมชัน่ส่วนลดในการมาใชบ้ริการคร้ังถดัไปในระยะเวลา 1 
สัปดาห์ นอกจากน้ีจะมีการน าขอ้มูลของลูกคา้มาวิเคราะห์และจดัท าโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายใน
ระยะถดัไป 

ระยะท่ีสาม เนน้รักษาฐานลูกคา้และสร้างยอดขาย ผา่นการน าขอ้มูลการใชบ้ริการและ
ขอ้มูลลูกคา้และของร้านมาวิเคราะห์ร่วมกนั เพื่อจดัท าโปรโมชัน่ให้ตรงใจลูกคา้ เช่น Bundle Sales, 
สั่งซ้ือผลไมล่้วงหนา้, บริการจดักระเชา้ผลไม ้ฯลฯ และกระตุน้การซ้ือผา่นการน าสินคา้ใหม่เวยีนเขา้
มาสร้างประสบการณ์ใหลู้กคา้ไดล้ิ้มลอง 

ระยะท่ีส่ี เนน้สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ โดยมีการส่งอวยพรวนัเกิด โปรโมชัน่วนั
เกิดให้ลูกคา้ผ่านทาง LINE เพื่อให้เกิดความประทบัใจเหนือความคาดหมาย ตลอดจนคอยแนะน า
ผลไมช้นิดใหม่ 
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4.3.5 กลยุทธ์ด้ำนบุคลำกร (People) 
มีการคดัเลือกพนกังานท่ีมีบุคลิกภาพและทศันคติตรงกบั DNA ของร้าน กล่าวคือ ขยนั 

ซ่ือสัตย ์และรักษาความสะอาด นอกจากน้ีก าหนดแผนให้ พนกังานเติมสินคา้มี Uniform และสวม
ถุงมือในการเติมสินคา้เพื่อใหสิ้นคา้สด สะอาดท่ีสุดและยงัเป็นภาพลกัษณ์ของแบรนด์ 

 
4.3.6 กลยุทธ์ด้ำนลกัษณะแวดล้อมทำงกำยภำพ (Physical Environment) 
การตกแต่งตูใ้ช้สีขาวเน้นความสะอาดและให้ความรู้สึกสด เขา้ถึงธรรมชาติ และวาง 

layout ของเคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติัอยู่ในบรรยากาศท่ีไม่ร้อน รอบตูเ้น้นความสะอาด ทนัสมยั เขา้
กบัไลฟสไตล์คนรุ่นใหม่ นอกจากน้ีพนกังานท่ีปฎิบติังานในร้านจะช่วยบรรยากาศและสร้างการ
จดจ าผา่นเคร่ืองแบบพนกังานท่ีจะเป็นรูปแบบเดียวกนัและมีตราสินคา้สกรีนอยูบ่นเคร่ืองแบบ ซ่ึง
นอกจากจะช่วยสร้างการจดจ าแลว้ ยงัแสดงถึงความเป็นทีม 

 
4.3.7 กลยุทธ์ด้ำนกระบวนกำร (Process) 
เร่ิมตั้งแต่การบริหารจดัการวตัถุดิบท่ีตอ้งเหมาะสมและเพียงพอต่อความตอ้งการของ

ผูใ้ช้บริการ รักษาคุณภาพและมาตรฐาน การบริการของเคร่ืองมีระบบการใช้งานท่ีง่ายไม่ซบัซ้อน 
นอกจากน้ีกระบวนการหลงับา้นและหน้าบา้นยงัตอ้งสอดคลอ้งกนัแบบ Real time ตลอดจนมีการ
บริหารจัดการ Supply Chain ให้สอดคล้องกันทั้ งกระบวนการ ให้ผู ้บริโภคมีส่วนร่วมใน
กระบวนการเลือกผลไม ้เก็บสะสมแตม้ ติชม แนะน า 

 
 

4.4 บทวเิครำะห์และระบุ STP (Segmentation, Targeting, Positioning) 

4.4.1 Segmentation (กำรแบ่งกลุ่ม) 
 FROM FARM TO YOU แบ่งกลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยใชล้กัษณะทางประชากรศาสตร์

(Demographic) และ พฤติกรรมศาสตร์ ( Behavioural ) โดยในดา้นประชากรศาสตร์จากการศึกษา
พบวา่ประชากรในกรุงเทพมหานครฯ มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีเป็นวยัท างานอยูจ่  านวนประมาณ 3.66 
ลา้นคนอา้งอิงขอ้มูลจากกรมการปกครอง ซ่ึงจะสามารถดึงมาเป็นฐานลูกคา้ของธุรกิจไดเ้น่ืองจาก
อยู่ในพื้นท่ีท่ีประกอบธุรกิจมีช่องทางในการเขา้ถึงกลุ่มดงักล่าว เช่นเดียวกนักบัในดา้นพฤติกรรม
ศาสตร์ ( Behavioural ) กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีทานผลไม้มากท่ีสุด คือ ช่วงอายุท่ีอยู่ในวยัท างาน โดย
พฤติกรรมจากความถ่ีในการบริโภคผลไม ้อายชุ่วง15-59 ปีมีอตัราส่วนของพฤติกรรมการบริโภค 
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ผลไมทุ้กวนัมากท่ีสุด โดยความถ่ีในการบริโภคผลไม ้1 คร้ังต่อวนัมีสัดส่วนมากท่ีสุด อา้งอิงขอ้มูล
จากงานวิจยัเร่ือง การส ารวจพฤติกรรมการกินผกัและผลไมข้องคนไทย ทางธุรกิจ FROM FARM 
TO YOU จึงจดั Segmentation ของกลุ่มลูกคา้ไดเ้ป็นกลุ่มคนในกรุงเทพฯ ช่วงวยัท างาน 

 

ภำพที ่4.6 แสดงลกัษณะทางประชากรศาสตร์(Demographic)ของโครงสร้างประชากรกรุงเทพฯ 

 

ภำพที ่4.7 แสดงลกัษณะทางพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioural)ของประชากรกรุงเทพฯ 
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4.4.2 Targeting (กำรก ำหนดกลุ่มเป้ำหมำย) 
จากการจดักลุ่มโดยใช้ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographic) และ พฤติกรรม

ศาสตร์ (Behavioural) ขา้งตน้จึงท าให้ FROM FARM TO YOU วางกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไวส้องกลุ่ม
ได้แก่ ลูกคา้กลุ่มหลกั (Primary Customers) เป็นวยัท างานช่วง อายุ 15-59 ปี ท่ีเป็นพนักงาน หรือ
อาศยัอยูต่ามคอนโด ซ่ึงปัจจุบนัเป็นกลุ่มท่ีมีความตอ้งการในการบริโภคผลไมม้ากท่ีสุด และลูกคา้
กลุ่มรอง คือ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ ซ่ึงจะมีการน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นผลไมเ้กรดพรีเมียมและ
ผลไมข้ึ้นช่ือของไทยส าหรับกลุ่มลูกคา้ชาวต่างชาติ 

 
4.4.3 Positioning (กำรวำงต ำแหน่ง) 
 การบริหารจดัการมุมมองท่ีลูกคา้มีต่อสินคา้ของ FROM FARM TO YOU  เพื่อให้

ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายสามารถแยกแยะสินค้าของเราออกจากสินค้าคู่แข่งในตลาดได้ โดยเราวาง
ต าแหน่งผลไมป้อกพร้อมรับประทานโดยการสร้างแบรนด์ FROM FARM TO YOU ให้มีความ
ทนัสมยั สด สะดวก สะอาด และให้ประสบการณ์ โดยในการวางต าแหน่งอาศยักลยุทธ์หลกั 2 ดา้น
คือ Qualityและ Convenience กล่าวคือ ในหลกั Quality สินคา้ของเราจะเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพสูง ให้
ผูบ้ริโภครู้สึกคุม้ค่าในการบริโภคจากตวัผลไมป้อกท่ีมีการส่ือสารถึงประโยชน์ของผลไม ้อร่อยและ
ถูกคดัสรรมาเป็นอยา่งดี  ซ่ึงถูกบรรจุอยูใ่นบรรจุภณัฑท่ี์มอบความสะดวกสบาย เก็บรักษาง่ายโดยจดั
จ าหน่ายผา่นทางเคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติัท่ีเปิดใหบ้ริการ 24 ชัว่โมงในพื้นท่ีใกลก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

 ทั้งน้ีเม่ือก าหนดต าแหน่งท่ีตอ้งการส่งมอบแล้ว หากวิเคราะห์ต าแหน่งในตลาด
เทียบกบัผูเ้ล่นรายส าคญัในตลาดจะเป็นดงัแผนภาพดงัน้ี 
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ภำพที ่4.8 แสดงการวางต าแหน่งในตลาดผลไมป้อกของ FROM FARM TO YOU 
 

จาก Perceptual map จะเห็นได้ว่า  FROM FARM TO YOU  ให้ความสะดวกต่อ
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุดในตลาด และไดว้างความสดและสะอาดใกลเ้คียงกบั EZY FRESH โดยสดกว่า
จากการปอกผลไมส้ดภายในเคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติั และมีขอ้ไดเ้ปรียบในการใหป้ระสบการณ์ผา่น
เคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติั และการออกแบบบรรจุภณัฑท่ี์ง่ายต่อการพกพาและอ านวยความสะดวกใน
การบริโภค อีกทั้ง FROM FARM TO YOU ยงัใหค้วามสะดวกในการจ าหน่ายผา่นเคร่ืองอตัโนมติัท่ี
มีแผนกลยทุธ์ไปตั้งอยูใ่นอาคารส านกังาน คอนโด สถานีรถไฟฟ้า  

ในขณะท่ี EZY FRESH ท่ีประเมินวา่มีความสดและสะอาดใกลเ้คียงกบั FROM FARM 
TO YOU แต่เน่ืองดว้ยผลไมป้อกไวแ้ลว้น ามาบรรจุใน Packaging อาจท าให้ดูยงัไม่สดเท่าการปอก
สดทนัที และในดา้นบรรจุภณัฑ์ยงัเป็นกล่องส่ีเหล่ียมท่ีเปิดแลว้ไม่สามารถเก็บไวรั้บประทานต่อได ้
พกพาไม่สะดวกซ่ึงถือว่าเป็นขอ้จ ากดัในการเลือกบริโภคส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภค แต่ EZY FRESH 
สามารถใหค้วามสะดวกจากการวางจ าหน่ายอยูใ่นเซเวน่ท่ีมีสาขากระจายอยูท่ ัว่ไป  

นอกจากน้ีผูเ้ล่นอย่าง Supermarket ผลไมท่ี้ปอกจะเป็นผลไมท่ี้ไม่สดมากนัก เพราะ
นิยมใช้ผลไมท่ี้อยู่ในชั้นวางมากกว่า 3 วนัและปอกสดด้วยมือพนักงานซ่ึงให้ความสะอาดได้ใน
ระดบัหน่ึง แต่อย่างไรก็ดีในเร่ืองของความสะดวกผูบ้ริโภคยงัจ าเป็นตอ้งเดินทางไป Supermarket 
เพื่อเลือกสรรผลไมป้อกอยู ่
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ในขณะท่ีผูเ้ล่นอย่างร้านผลไมร้ถเข็น อยู่ในระดบัต ่าทางดา้นความสะอาดเน่ืองจาก
ต าแหน่งท่ีวางขาย การล้างผลไม ้น ้ าแข็งท่ีน ามาแช่ และอุปกรณ์ในการปอกมีความเส่ียงท่ีจะไม่
สะอาดข้ึนกบัเจา้ของร้านรถเข็นแต่ละราย แต่ยงัอ านวยความสะดวกให้ผูบ้ริโภคจากการปอกพร้อม
รับประทานสดทนัที ดงันั้นจากแผนขา้งตน้จึงสะทอ้นให้เห็นว่ารูปแบบธุรกิจของ FROM FARM 
TO YOU ยงัมีพื้นท่ีในการสร้างตวัตนและวาง Position ในตลาดให้เขา้ถึงลูกคา้ได้ดว้ยจุดแข็ง สด 
สะอาด สะดวกกว่าเดิม และเสริมด้วยการสร้างประสบการณ์ในการบริโภคให้กับกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย 
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บทที ่5  

แผนกำรจัดกำร 
 
 

5.1 ท ำเลทีต่ั้ง 
บริษทั “FROM FARM TO YOU” เป็นบริษทัจดัตั้งใหม่ ท่ีจ  าหน่ายผลไมส้ดในรูปแบบฺ 

B2C มีช่องทางการจ าหน่ายหลกัท่ีส าคญัผา่นทางตูอ้ตัโนมติัของแบรนด์ ทั้งน้ีภายใตโ้ครงสร้างทาง
การเงิน ใน Phase 1 (ปีท่ี1-5) บริษทัวางแผนลงทุนเคร่ืองอตัโนมติัทั้งหมด 5 เคร่ือง ซ่ึงก าลงัการผลิต
ต่อเคร่ืองต่อวนัอยูท่ี่ 210 ช้ิน ดงันั้นใน 1 วนั FROM FARM TO YOU จะมีก าลงัการผลิตในการเติม
สินค้าหน่ึงคร้ังอยู่ท่ี 1,050 ช้ิน โดยก าหนดแผนยุทธศาสตร์สถานท่ีท่ีตั้ งเคร่ืองไว ้5 แห่ง ได้แก่ 
บริเวณตึกส านักงานใหญ่ SCG, ตึกส านักงานใหญ่ PTT, สถานีรถไฟฟ้าหมอชิต, สถานีรถไฟฟ้า
อโศก และ บริเวณจุดทางเช่ือม Skywalk สยาม อย่างไรก็ตามดว้ยคุณสมบติัของเคร่ืองอตัโนมติัท่ี
สามารถเคล่ือนยา้ยได้ บริษทัจะด าเนินการประเมินผลประกอบการตามแต่ละพื้นท่ีในทุกรอบ 3 
เดือน หากยอดขายต่อเคร่ืองไม่เป็นไปตามเป้าหมาย ทางทีมจะหาแหล่งท่ีตั้งทางยทุธศาสตร์ใหม่เพื่อ
บริหารจดัการความเส่ียงขา้งตน้ต่อไป 

ทั้งน้ีภายใตก้ารบริการจดัการทรัพยากร ในส่วนของส านักงานทางบริษทัเลือกท่ีตั้ง
ส านกังานและคลงัสินคา้แบบเช่า โดยตั้งอยูท่ี่ตลาดขวญั บริเวณแยกติวานนท ์ซ่ึงเป็นคลงัสินคา้ให้
เช่าพร้อมส านกังาน บนขนาดพื้นท่ี 450 ตารางเมตร ซ่ึงทางผูป้ระกอบการประเมินค่าเช่าว่ามีความ
เหมาะสมกับประโยชน์ในการใช้สอยพื้นท่ี โดยเบ้ืองต้นจะใช้เป็นพื้นท่ีเพื่อจดัเก็บและบริหาร
คลงัสินคา้ท่ีเป็นผลไมส้ด โดยสถานท่ีตั้งของคลงัสินคา้ดงักล่าวก็ไม่ไกลจากบริเวณจุดตั้งตูอ้ตัโนมติั
ของบริษทัทั้งน้ีเพื่อเป็นการบริหารจดัการค่าขนส่งและ Operating Cost ต่อคร้ังใหมี้ความคุม้ทุนและ
เหมาะสมในการกระจายสินคา้ซ่ึงยงัสามารถรักษามาตรฐานของสินคา้ไวไ้ดอ้ยา่งดีตลอดทั้ง Supply 
Chains 

 
 

5.2 บทวเิครำะห์และระบุประเภททรัพยำกรทีเ่กีย่วข้องเพ่ือสนับสนุนธุรกจิ 
บริษทั “FROM FARM TO YOU” มีกระแสรายได้จากการจ าหน่ายผลไม้สดในรูป

แบบฺ B2C ผา่นช่องทางการจ าหน่ายหลกัท่ีส าคญั คือ ผา่นทางตูอ้ตัโนมติัของแบรนดท่ี์ปอกทนัทีดว้ย 
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Roboticเม่ือท าการสั่งซ้ือ ทั้งน้ีบริษทัเนน้การพฒันาส่งมอบสินคา้ท่ีตอบรับกบัพฤติกรรมของคนใน
สังคมเมือง โดยเล่ียงการสัมผสั ให้ฟังก์ชัน่ความสด, สะดวก, สะอาด, สุขภาพดี และใส่ใจผา่นการ
คดัสรรผลไมท่ี้มีคุณภาพไดม้าตรฐาน  

เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ของบริษทัเป็นผลไมป้อกสดท่ีจ าหน่ายผา่นช่องทางตูอ้ตัโนมติัโดย
ลดการสัมผสั ซ่ึงเป็นการต่อยอดช่องทางการจดัจ าหน่ายจากธุรกิจดั้งเดิมท่ีเป็นไร่ผลไม ้ทั้งน้ีบริษทั 
FROM FARM TO YOU ได้จัดตั้ งเป็นบริษัทใหม่แยกตัวออกมาอย่างชัดเจนจากธุรกิจเดิมของ
ครอบครัว โดยวางแผนการจดัการในการด าเนินธุรกิจส าหรับปีท่ี 1-5 ไวเ้ป็น Phase แรกส าหรับการ
บริหารการจ าหน่ายผลไมป้อกสดผา่นช่องทางตูอ้ตัโนมติัทั้งหมดจ านวน 5 ตู ้และภายหลงัจากปีท่ี 5 
จึงวางแผนขยายธุรกิจสู่ Phase 2 ด้วยการเพิ่มจ านวนตู้ในจุดยุทธศาสตร์อ่ืนๆต่อไปตามความ
เหมาะสมกบัความตอ้งการตลาดในขณะนั้น ตลอดจนรวมถึงการเพิ่มช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ผา่น
ช่องทางออนไลน์อ่ืนๆ และพฒันาความหลากหลายของสินคา้ในกลุ่มสินคา้เพื่อสุขภาพอ่ืนๆ  

อยา่งไรก็ดีใน Phase 1 (ปีท่ี 1-5) ทางผูป้ระกอบการไดแ้บ่งช่วงของธุรกิจไวเ้ป็น 3 ช่วง 
คือ ช่วงก่อนเร่ิมบริษทั Development (ช่วงปีท่ี 0-1)  เป็นช่วงท่ียงัไม่เร่ิมก่อตั้งบริษทั เนน้การมองหา
โอกาสและสร้างโมเดลทางธุรกิจตลอดจนพฒันาเพื่อเตรียมความพร้อมเพื่อกา้วเขา้สู่ช่วง Start-up 
stage (ช่วงปีท่ี 1-3) โดยในช่วงน้ีจะเร่ิมจดัตั้งบริษทัและจดทะเบียนบริษทั อย่างไรก็ดีในช่วงเวลา
ดงักล่าวบริษทัยงัมีกระแสเงินสดติดลบจากการลงทุนในระยะแรกเพื่อเร่งสร้างฐานลูกคา้และสร้าง
การรับรู้ต่อแบรนด์สินคา้ เม่ือมีอตัราการเติบโตของผูบ้ริโภคมากข้ึนจะส่งผลให้บริษทัสามารถ
กลบัมาคืนทุนได้ในระยะเวลาตามแผนธุรกิจท่ีวางไว ้คือ 3 ปี 10 เดือน และจะเป็นการเขา้สู่การ
บริหารจดัการในช่วง Early stage (ช่วงปีท่ี 4-5) ทั้งน้ีผูป้ระกอบการไดก้ าหนดแผนการจดัการทั้ง 3 
ช่วงโดยแสดงรายละเอียดไวด้งัน้ี 

Development stage (ช่วงปีท่ี 0-1) ปี 2566 จดัท า Prototype เพื่อทดสอบการตอบรับของ
กลุ่มตวัอยา่ง พร้อมน าขอ้เสนอแนะแนะมาปรับปรุงและแกไ้ข หลงัจากนั้นจึงวเิคราะห์และวางแผน
ธุรกิจให้สอดคลอ้งกบัตลาดและกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จดัเตรียมเงินลงทุน เงินทุนหมุนเวียนในการ
ด าเนินกิจการ จดัหาพื้นท่ีท่ีเหมาะสมในการด าเนินธุรกิจ สรรหาพนกังาน พาร์ทเนอร์และเร่ิมสร้าง
ทีมในการประกอบกิจการ 

Start-up stage (ช่วงปีท่ี 1-3) ปี 2567 เร่ิมจดัตั้ งบริษทัและจดทะเบียนบริษทั ด าเนิน
ธุรกิจโดยสร้างการรับรู้ในแบรนดสิ์นคา้ผา่นส่ือออน์ไลน์ท าโปรโมชัน่ทางการตลาดสร้างฐานขอ้มูล
ลูกคา้ ฐานขอ้มูลลูกคา้ รับและติดตาม Feedback จากลูกคา้ เพื่อน ามาปรับปรุงผลิตภณัฑ์และบริการ
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ใหดี้ยิง่ข้ึน ตลอดรวมไปถึงสานสัมพนัธ์กบั Key Suppliers ปี 2568 เพิ่มรายไดเ้พื่อเพิ่มกระแสเงินสด
ใหก้บักิจการ ผา่นการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึนผา่นการขยายฐานลูกคา้ และ ปี 2569 สร้างความ
เช่ือมัน่และรักษามาตรฐานของผลิตภณัฑ์ ตลอดจนเพิ่มความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์ให้สามารถ
ขยายกลุ่มลูกคา้เพิ่มเติมได ้

Early stage (ช่วงปีท่ี 4-5) ปี 2570 ธุรกิจคืนทุนและมีกระแสเงินสดเป็นบวก แต่อยา่งไร
ก็ดียงัคงพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ืองเพื่อสร้างความเช่ือมัน่และรักษามาตรฐานขอสินคา้ให้ตอบรับ
ความตอ้งการของผูค้นในสังคมเมือง ในช่วงน้ีการบริหารจะเน้นวางโครงสร้างการบริหารงานให้
แข็งแกร่ง และ ปี 2571 รักษาระดับมาตรฐานของแบรนด์สินค้า เน้นการตลาดแบบปากต่อปาก
โดยประมาณการณ์ว่าปีน้ียอดขายจะเต็มก าลงัการผลิต นอกจากน้ีจะมีการปรับแผนประเมินความ
เส่ียงในธุรกิจ ภายในปีน้ีเร่ิมศึกษาความเป็นไปไดใ้นการขยายสาขา ตลอดจนเร่ิมมองหาแหล่งเงิน
ลงทุนเพื่อวางแผนกิจการให้เติบโตแบบกา้วกระโดดจากการขยายกิจการโดยการเพิ่มสาขาใน Phase 
ท่ี 2 

 
 

5.3 บทวเิครำะห์และระบุคู่ค้ำของธุรกจิ 

บริษทั FROM FARM TO YOU ประกอบธุรกิจจ าหน่ายผลไมส้ดในรูปแบบฺ B2C ผา่น
ช่องทางการจ าหน่ายหลกัท่ีส าคญั คือ ผา่นทางตูอ้ตัโนมติัของแบรนดท่ี์ปอกทนัทีดว้ย Roboticเม่ือท า
การสั่งซ้ือ ทั้งน้ีในการประกอบธุรกิจจึงมีคู่คา้ทางธุรกิจหลากหลายประเภท ดงัน้ี 

ไร่ผลไม ้ไร่ผลไมเ้ป็นคู่คา้ทางธุรกิจรายส าคญัส าหรับบริษทั FROM FARM TO YOU 
เน่ืองจากเป็นตน้น ้าในการเป็นผูป้ลูกผลไมห้รือส่งมอบวตัถุดิบหลกัท่ีน ามาเป็นสินคา้ใหก้บัโมเดล
ธุรกิจการสร้างรายไดข้อง FROM FARM TO YOU ซ่ึงไร่ผลไมท่ี้เป็นคู่คา้กบัเราลว้นผา่นการคดัสรร
จากบริษทัเพือ่รักษามาตรฐานของสินคา้ โดยสามารถไดร้สชาติผลไมท่ี้ดีมีมาตรฐาน มีความ
ปลอดภยั ตลอดจนการส่งมอบสินคา้ไดต้รงเวลา อยา่งไรก็ดีทาง FROM FARM TO YOU ในสถานะ
ผูป้ระกอบธุรกิจยอ่มรักษาธรรมาภิบาลในการด าเนินธุรกิจร่วมกบัคู่คา้เพื่อเติบโตอยา่งมัน่คงไป
ดว้ยกนั 

ผูผ้ลิตเคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติั หลงัจากท่ีมีการติดต่อและเจรจากบัผูผ้ลิตเคร่ืองจ าหน่าย
อตัโนมติัโดยการน าเขา้เคร่ืองจากประเทศจีนซ่ึงคู่คา้ท่ีพิจารณาไวล้ าดบัแรกอยา่ง Hunan TCN 
Vending Machine Co, Ltd จะเป็นคู่คา้ผูส่้งออกเคร่ืองตามดีไซน์ท่ีไดต้กลงกนัไวเ้บ้ืองตน้ ทั้งน้ีพร้อม
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ดูแลเร่ืองพิธีการน าเขา้เคร่ืองและระบบซ่อมบ ารุง (Maintenance) ท่ีทางบริษทัมี sub contract ใน
ประเทศไทยท่ีจะคอยช่วยประสานงานตลอดจนดูแลระบบหลงับา้นใหก้บัเรา อยา่งไรก็ดีทางบริษทั 
FROM FARM TO YOU จะสานต่อความร่วมมือกบัคู่คา้เพื่อขยายจ านวนเคร่ืองอตัโนมติัต่อไปใน
อนาคต โดยอาจมีโครงการถ่ายทอดการดูแลระบบหลงับา้นเบ้ืองตน้ใหท้างทีมของ FROM FARM 
TO YOU ในอนาคต ทั้งน้ีเพื่อใหบ้ริษทัสามารถดูแลหรือตรวจสอบและแกปั้ญหาเคร่ืองเบ้ืองตน้ได้
เองบางส่วน 

บริษทัขนส่ง บริษทัขนส่งเป็นผูไ้ด้รับประโยชน์ร่วมบนยอดขายต่อจ านวนน ้ าหนัก
สินคา้ท่ีขนส่งระหวา่งไร่ผลไมสู่้คลงัสินคา้ โดยบริษทัจะพฒันาเป็นคู่คา้ท่ีพึ่งพาอาศยักนั โดยคู่คา้ท่ี
ติดต่อไว ้คือ บริษัทน่ิมซ่ีเส็ง ซ่ึงเป็นบริษัทขนส่งท่ีมีความช านาญในเส้นทางภาคเหนือ และ
ตะวนัออก ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่ีมีไร่ผลไมต้ั้งอยูเ่ป็นจ านวนมาก โดยบริษทัประเมินแลว้วา่น่าจะท าให้การ
บริหารจดัการดา้นการขนส่งมีความคล่องตวั  

บริษทัผลิตบรรจุภณัฑ์ ผูพ้ฒันาบรรจุภณัฑ์เป็นผูไ้ดรั้บประโยชน์ร่วมบนยอดขายต่อ
จ านวนช้ินท่ีทางบริษทัสามารถขายสินคา้ออกไปได ้ซ่ึงในฐานะคู่คา้ผูพ้ฒันาบรรจุภณัฑ์จะมีส่วน
ช่วยส่งเสริมให้สินคา้มีภาพลกัษณ์ท่ีดีข้ึนและในขณะเดียวกนัถา้สินคา้ของเราขายดีก็ยอ่มใช้บรรจุ
ภณัฑ์ในปริมาณท่ีมากข้ึนตามไปดว้ย โดยบริษทัเน่ืองจากมีเครือข่ายกบับริษทั SCGP จึงจะเลือกใช้
บรรจุภณัฑภ์ายใตผู้ผ้ลิตขา้งตน้ 

เจา้ของพื้นท่ีให้เช่า พื้นท่ีให้เช่าวางตูอ้ตัโนมติั ถือเป็นอีกหน่ึงจุดส าคญัท่ีท าให้ FROM 
FARM TO YOU สามารถเช่ือมต่อกบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ทั้งน้ีคู่คา้ท่ีเป็นเจา้ของพื้นท่ียอ่มไดรั้บ
ผลประโยชน์ร่วม โดยตูอ้ตัโนมติัของ FROM FARM TO YOU จะช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ของพื้นท่ี
นั้นๆ อนัเป็นผลประโยชน์ร่วมกนั 

Payment Gateway บริษทัเลือกธนาคารกสิกรไทยเป็นตวักลางในการรับช าระบบเงิน
ออนไลน์เน่ืองจากมีความปลอดภยัสูง อตัราค่าบริการสามารถแข่งขนัได้ โดยบริษทัจะตอ้งเสีย
ค่าบริการโดย Credit Card, Debit Card คิดค่าบริการ 3.65% และ Prompt Pay คิดค่าบริการ 1.65% 
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5.4 บทวเิครำะห์แผนกำรด ำเนินงำน 

ภาพรวมกระบวนการด าเนินงานแบ่งออกเป็น 3 ช่วง ดงัน้ี  

Development stage (ช่วงปีท่ี 0-1) กระบวนการด าเนินงานหลกัเป็นการเน้นศึกษาท า
ความเขา้ใจตลาดและลูกคา้ผ่านการท าการวิจยั และ สร้างผลิตภณัฑ์ตน้แบบ หรือ Prototype เพื่อ
ทดสอบการตอบรับของกลุ่มตวัอยา่ง ทั้งน้ียงัเป็นช่วงท่ีบริษทัเปิดรับขอ้เสนอแนะแนะ ค าแนะน า ติ
ชม มาปรับปรุงและแก้ไขก่อนผลิตสินค้า Final Product/Service ออกมา นอกจากน้ียงัเน้นการ
วางแผนธุรกิจให้สอดคลอ้งกบัตลาดและกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย จดัเตรียมเงินลงทุน เงินทุนหมุนเวียน
ในการด าเนินกิจการ จดัหาพื้นท่ีท่ีเหมาะสมในการด าเนินธุรกิจ สรรหาพนกังาน พาร์ทเนอร์และเร่ิม
สร้างทีมในการประกอบกิจการ 

Start-up stage (ช่วงปีท่ี 1-3) ในระยะน้ีกระบวนการด าเนินงานหลกั คือการเร่ิมจดัตั้ง
บริษทัและจดทะเบียนบริษทั ด าเนินธุรกิจโดยสร้างการรับรู้ในแบรนด์สินคา้ผ่านส่ือออน์ไลน์ท า
โปรโมชัน่ทางการตลาดสร้างฐานขอ้มูลลูกคา้ ฐานขอ้มูลลูกคา้ รับและติดตาม Feedback จากลูกคา้ 
เพื่อน ามาปรับปรุงผลิตภณัฑ์และบริการให้ดียิ่งข้ึน ตลอดรวมไปถึงสานสัมพนัธ์กบั Key Suppliers
เพิ่มรายไดเ้พื่อเพิ่มกระแสเงินสดให้กบักิจการ ผา่นการเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดม้ากข้ึนผา่นการขยาย
ฐานลูกคา้ ตลอดจนเนน้การสร้างความเช่ือมัน่และรักษามาตรฐานของผลิตภณัฑ ์

Early stage (ช่วงปีท่ี 4-5) ส าหรับช่วงปีท่ี 4-5 ก่อนเขา้สู่ Phase 2 ของแผนธุรกิจ การ
ด าเนินงานหลกัยงัคงพฒันาผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ืองเพื่อสร้างความเช่ือมัน่และรักษามาตรฐานขอ
สินคา้ใหต้อบรับความตอ้งการของผูค้นในสังคมเมือง ในช่วงน้ีการบริหารจะเนน้วางโครงสร้างการ
บริหารงานให้แข็งแกร่ง เน้นการตลาดแบบปากต่อปาก โดยประมาณการณ์ว่าปีน้ียอดขายจะเต็ม
ก าลงัการผลิต นอกจากน้ีจะมีการปรับแผนประเมินความเส่ียงในธุรกิจ ภายในปีน้ีเร่ิมศึกษาความ
เป็นไปไดใ้นการขยายสาขา ตลอดจนเร่ิมมองหาแหล่งเงินลงทุนเพื่อวางแผนกิจการให้เติบโตแบบ
กา้วกระโดดจากการขยายกิจการ 
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บทที ่6 

กำรบริหำรและกำรจัดกำรองค์กร 
 
 

6.1 รำยละเอยีดผู้ถือหุ้นและผู้บริหำร 
FROM FARM TO YOU ประกอบธุร กิจ เพื่ อจัดจ าหน่ายผลไม้สดปอกพ ร้อม

รับประทานผ่านตูอ้ตัโนมติัในรูปแบบคา้ปลีกแบบ B2C (Business to Customers) โดยน าผลไมส้ด
จากไร่พร้อมปอกอัตโนมัติด้วย Robotic ให้สามารถรับประทานได้ทันทีผ่านเคร่ือง Vending 
Machine ท่ีตั้งอยูใ่นแหล่งสัญจรทัว่กรุงเทพฯและปริมณฑล โดยมีเงินลงทุนจดทะเบียนจากผูถื้อหุน้
รวมทั้งส้ิน 6 ราย เป็นวงเงิน 4,110,000 บาท โดยจดัสรรหุ้นจ านวน 2,055 หุ้น ในราคาหุ้นละ 2,000 
บาท ทั้งน้ีนโยบายใน 5 ปีแรกของการด าเนินธุรกิจจะยงัไม่มีนโยบายจ่ายเงินปันผลให้กบัผูถื้อหุ้น 
โดยจะน าก าไรสะสมท่ีไดน้ ามาเป็นทุนส ารองในธุรกิจ สัดส่วนการลงทุนของผูก่้อตั้งแสดงในตาราง
ท่ี 6.1  

 

ตำรำงที ่6.1 แสดงสัดส่วนการลงทุนของผูก่้อตั้งของ FROM FARM TO YOU 

ล ำดับ ผู้ร่วมทุน จ ำนวน สัดส่วน เงินลงทุน 
1 บุษกล เจริญพานทองดี 1,000 48.66% 2,000,000 
2 ก าพร เจริญพานทองดี 250 12.17% 500,000 
3 อุดม มุ่งกสิกร 250 12.17% 500,000 
4 ณฐันนัท ์อคัรวฒิุบวรเลิศ 250 12.17% 500,000 
5 พรหมไพลิน เจริญพานทองดี 175 8.52% 350,000 
6 จิดาภา เจริญพานทองดี 130 6.33% 260,000  

รวมมูลค่ำกำรลงทุนของผู้ถือหุ้น 2,055 100.00% 4,110,000 
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 ทั้งน้ีผูป้ระกอบการและผูร่้วมทุนมีประสบการณ์เก่ียวกบัธุรกิจผลไมม้าเป็นเวลา

มากกวา่ 20 ปี ท าให้มีความเขา้ใจถึงลกัษณะของธุรกิจผลไม ้ตลอดจนการเขา้ถึงแหล่งวตัถุดิบและ
การเลือกสรรวตัถุดิบท่ีดีมีคุณภาพ รวมถึงการมองเห็นช่องทางธุรกิจท่ีสามารถเขา้มาตอบโจทยไ์ลฟ์
สไตล์ของผูค้นในสังคมเมืองได ้ท าให้ผูก่้อตั้งมีความมัน่ใจเป็นอย่างยิ่งวา่สินคา้และบริการของเรา
จะสามารถเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 
 

6.2 โครงสร้ำงองค์กร (Organizational Chart) 
บริษทั FROM FARM TO YOU เป็นบริษทัขนาดเล็ก จึงเลือกวางโครงสร้างองค์กร

แบบ Flat Organization (โครงสร้างองคก์รแบบราบ) ทั้งน้ีเพื่อใหผู้บ้ริหารและพนกังานส่ือสารกนัได้
โดยตรง ลดช่องว่างระหว่างพนกังานและผูบ้ริหาร ส่งเสริมให้พนกังานมีสิทธิในการตดัสินใจใน
หนา้งานท่ีพวกเขารับผิดชอบ และท่ีส าคญัโครงสร้างองคก์รแบบราบยงัเป็นโครงสร้างท่ีเอ้ือต่อการ
ท างานกนัอยา่งใกลชิ้ดตลอดจนช่วยประหยดังบประมาณดา้นบุคคลากร 

บริษทั FROM FARM TO YOU มีทีมงานทั้งหมด 5 ท่าน ประกอบดว้ย 
กรรมการผูจ้ดัการ 1 ท่าน ท าหนา้ท่ีดูแลภาพรวม วางแผนกลยทุธ์ของบริษทัและท างาน

ร่วมกบัทุกหน่วยงาน 
ฝ่ายลูกคา้สัมพนัธ์ 1 ท่าน ท าหนา้ท่ีดูแลลูกคา้ ตอบค าถามและใหค้ าแนะน าแก่ลูกคา้ 
ฝ่ายจดัซ้ือและการตลาด 1 ท่าน ท าหนา้ท่ีวางแผนจดัท าการตลาดให้ตรงกบักลุ่มลูกคา้

เป้าหมาย ตลอดจนวางแผนการสั่งซ้ือสินคา้ 
ฝ่ายคลงัสินคา้และตรวจรับสินคา้ 1 ท่าน ท าหนา้ท่ีดูแลตรวจเช็คสินคา้ให้อยูใ่นสภาพดี 

ก่อนส่งมอบสู่ตูอ้ตัโนมติัและถึงมือลูกคา้ในล าดบัถดัไป 
ฝ่ายเติมสินคา้ 1 ท่าน ท าหนา้ท่ีขนส่ง เติมสินคา้ ตลอดจนตรวจเช็คสภาพสินคา้และการ

ใชง้านของตูจ้  าหน่ายสินคา้ใหอ้ยูใ่นสภาพดีอยูเ่สมอ 

อยา่งไรก็ดีในสายงานเฉพาะดา้นอยา่งการจดัท าบญัชี ทางบริษทัไดว้างแผนจะใช้การ
จา้งเหมาจากภายนอก เพื่อช่วยดูแลเก่ียวกบับญัชีของบริษทั 
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ภำพที ่6.1 แสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั FROM FARM TO YOU 

 

6.3 แผนด ำเนินกำรกลยุทธ์ด้ำนกำรจัดกำรทมีและองค์กรตำมกรอบเวลำ 
จากการวางโครงสร้างองคก์รแบบ Flat Organization (โครงสร้างองคก์รแบบราบ) 

บริษทัมีการจดัสรรทรัพยากรบุคคลโดยก าหนดค่าตอบแทน(เงินเดือน) ภายใตก้รอบเวลา 5 ปี ดงัน้ี 
 

ตำรำงที ่6.2 แสดงการจดัสรรทรัพยากรบุคคลของ FROM FARM TO YOU 

 

อยา่งไรก็ดีระหวา่งการด าเนินธุรกิจหรือหลงัจากการด าเนินธุรกิจครบ 5 ปีทาง บริษทั 
FROM FARM TO YOU จะพิจารณาปรับแผนด าเนินการกลยทุธ์ดา้นการจดัการทีมและองคก์ร 
ตลอดจนโครงสร้างใหส้อดรับกบัสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจ ทั้งน้ีเพื่อให้องคก์รสามารถท างานได้
อยา่งคล่องตวัและรักษามาตรฐานในการส่งมอบสินคา้ท่ีมีคุณภาพตลอดจนเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 
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บทที ่7 

แผนกำรเงิน 
 

 
7.1 กำรประเมินควำมเป็นไปได้ทำงกำรเงินของโครงกำร (Financial Feasibility 
Analysis) 

ส าหรับการประเมินความเป็นไปได้ทางการเงินของโครงการทางผูป้ระกอบการได้
ประยุกต์ใช้ FFC หรือ Financial Feasibility Canvas ในการประเมินโดยวิเคราะห์ผ่าน 6 มิติ ไดแ้ก่ 
เหตุผลในการลงทุน ประมาณการเงินลงทุนและโครงสร้างทางการเงิน ท่ีมาของรายได้และการ
ประมาณการตน้ทุน การค านวณกระแสเงินสดของกิจการ การประเมินความเป็นไปไดข้องโครงการ
ผา่นตวัช้ีวดัทางการเงิน และการตดัสินใจลงทุนของผูป้ระกอบการ ซ่ึงโดยมีรายละเอียดโดยสรุปดงั
แผนภาพดงัน้ี โดยรายละเอียดของแต่ละมิติจะอธิบายต่อไป 
 

 

ภำพที ่7.1 แสดง Financial Feasibility Canvas ของบริษทั FROM FARM TO YOU 
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7.2 เหตุผลในกำรลงทุน (Investment Rationale) 
FROM FARM TO YOU ประกอบธุร กิจ เพื่ อจัดจ าหน่ายผลไม้สดปอกพ ร้อม

รับประทานผา่นตูอ้ตัโนมติัในรูปแบบคา้ปลีกแบบ B2C (Business to Customers) โดยหตุผลในการ
ลงทุนโครงการดงักล่าว เน่ืองดว้ยผูป้ระกอบการมองเห็นโอกาสในการขยายธุรกิจไร่ผลไม ้โดยต่อ
ยอดสู่ธุรกิจคา้ปลีกผลไม ้ประกอบกบัการเล็งเห็นถึงปัญหาและโอกาสท่ีมีอยูใ่นตลาดผลไมท่ี้ส่งผล
ต่อการบริโภคของผูบ้ริโภคในยคุปัจจุบนั อาทิเช่น ผลไมป้อกพร้อมรับประทานมกัพบปัญหาผลไม้
ไม่สด, ไม่สะอาด, เก็บรักษายากและพกพาไม่สะดวก อีกทั้งผลไมค้า้ปลีกนิยมจ าหน่ายเป็นกิโลกรัม
หรือแพค็ซ่ึงหน่วยท่ีจ าหน่ายเกินความตอ้งการในการบริโภคต่อคร้ังส าหรับผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยู่คน
เดียวหรือครอบครัวขนาดเล็ก ตลอดจนปัญหาท่ีผูบ้ริโภคต้องวุ่นวายในการท าความสะอาดและ
จดัเตรียมผลไมเ้พื่อรับประทานในแต่ละคร้ัง ทั้งน้ีจากการแพร่ระบาดของโควิด-19 ท่ีเป็นปัจจยั
ส าคญัท าให้วิถีการด าเนินชีวิตของผูค้นเปล่ียนแปลงไป โดยจากงานวิจยัเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไปช่วงสถานการณ์โควิด-19 ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร โดยในด้านพฤติกรรมการ
บริโภคผูค้นหันมาให้ความส าคญักบัความสะอาด สะดวก และลดการสัมผสัมากยิ่งข้ึน รวมถึงใน
ปัจจุบนัโอกาสในการน าตู ้Vending Machine ท่ีไดรั้บความนิยมในประเทศไทยมาใช้เป็นช่องทาง
ปอกและจ าหน่ายผลไมส้ดถือเป็นช่วงเวลาท่ีเหมาะสมในการลงทุนเพื่อรองรับพฤติกรรมการบริโภค
ท่ีเปล่ียนแปลงไปของสังคมเมือง  

FROM FARM TO YOU ไดดึ้งจุดแข็ง 5ส คือ สด, สะดวก, สะอาด, สุขภาพดี และใส่
ใจมาส่งมอบคุณค่าให้กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ทั้งน้ี FROM FARM TO YOU ยงัมีทีมงานและผูร่้วม
ลงทุนท่ีมีประสบการณ์ในธุรกิจไร่ผลไมม้ากกว่า 20 ปี จึงเป็นเหตุผลให้ผูป้ระกอบการตดัสินใจ
เลือกลงทุนและมีควา้โอกาสในการจดัท าแผนธุรกิจน้ีข้ึนมา 
 
 

7.3 ประมำณกำรเงินลงทุน และ โครงสร้ำงทำงกำรเงิน (Capital Investment) 
ส าหรับแผนธุรกิจ FROM FARM TO YOU มีเงินลงทุนรวมของโครงการทั้ ง ส้ิน

4,110,000 บาท โดยแบ่งเป็นเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 1,527,300 บาท และเงินทุนหมุนเวยีนสุทธิ 
2,582,700 บาท 

โดยจ านวนเงินลงทุน 1,527,300 บาท เป็นค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมธุรกิจคาดว่าจะใช้ในการ
จดัซ้ืออุปกรณ์ท่ีเก่ียวขอ้งใช้ในการด าเนินธุรกิจและส าหรับใช้จดทะเบียนส านักงาน และส ารอง
เงินทุนหมุนเวียนประมาณ 2,582,700 บาทขา้งตน้ส าหรับการด าเนินงานกิจการในแต่ละปี โดยใน



44 

 

 

ประมาณการเงินลงทุนดงักล่าวทางบริษทัมีการบริหารจดัการสัดส่วนโครงสร้างทางเงินทุนโดยส่วน
ของเจา้ของ (Equity) มีสัดส่วน 100% โดยปราศจากหน้ีสิน (Debt) เน่ืองจากในปีท่ี 1-5 ไม่มีแผนการ
กูย้มืเงินจากธนาคาร ทั้งน้ีรายละเอียดของสินทรัพยถ์าวร เงินทุนหมุนเวยีนจะแสดงไวใ้นตาราง 
 

ตำรำงที ่7.1  แสดงรายละเอียดสินทรัพยถ์าวรของ FROM FARM TO YOU 

 
 

ตำรำงที ่7.2  แสดงรายละเอียดตน้ทุนคงท่ีของ FROM FARM TO YOU 

 

7.4 ทีม่ำของรำยได้และกำรประมำณกำรต้นทุน (Assumptions) 
 
 7.4.1 ทีม่ำของรำยได้ (Revenue Assumptions) 

ส าหรับท่ีมาของรายได้ของธุรกิจ From Farm To You มาจากการจ าหน่ายผลไม้บน
เคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติั โดยมีราคาขายอยูท่ี่ช้ินละ 45 บาท และประมาณการจ านวนยอดขาย ตั้งแต่ปี
ท่ี 1 ถึงปีท่ี 5 ไวด้งัน้ี  
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ปีท่ี1 : คาดว่าขายสินคา้ได้ 76,650 ช้ิน โดยเป็นการประมาณการยอดขายคิดเป็น 20% บน
 ก าลงัการผลิต 
ปีท่ี 2 :  คาดว่าขายสินคา้ได ้114,975 ช้ิน โดยเป็นการประมาณการยอดขายคิดเป็น 30% บน
 ก าลงัการผลิต 
ปีท่ี 3 :  คาดว่าขายสินคา้ได ้195,458 ช้ิน โดยเป็นการประมาณการยอดขายคิดเป็น 50% บน
 ก าลงัการผลิต 
ปีท่ี 4 : คาดวา่ขายสินคา้ได ้293,186 ช้ิน โดยเป็นการประมาณการยอดขายคิดเป็น 76.5% บน
 ก าลงัการผลิต 
ปีท่ี 5 : คาดว่าขายสินคา้ได้ 383,250 ช้ิน ซ่ึงถือเป็นจ านวนยอดขายท่ีเต็มก าลงัการผลิตของ
 เคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติัทั้ง 5 เคร่ืองของ From Farm To You โดยแสดงรายละเอียด
 ตวัเลขไวด้งัตาราง 
 

ตำรำงที ่7.3  แสดงรายละเอียดประมาณการรายไดข้อง FROM FARM TO YOU 

 
 

7.4.2 กำรประมำณกำรต้นทุน (Cost Assumptions) 
ประมาณการตน้ทุนในการผลิตสินคา้อยู่ท่ีตน้ทุน 13 บาทต่อช้ิน โดยค านวนเป็นส่วน

ของต้นทุนผลไม้ 300 กรัมต่อช้ิน อยู่ท่ี 8.5 บาท ค่าบรรจุภัณฑ์ 2 บาท ค่าน ้ าจ้ิม 0.5 บาทและ 
Operating cost ในการขนส่ง 2 บาท ทั้งน้ีมีค่าใชจ่้ายในการขายและบริหารคิดเป็น 3,509,400 บาทใน
ปีท่ี 1 และเพิ่มข้ึน 20% ในปีท่ี2-3 ในขณะท่ีปีท่ี4 ค่าใชจ่้ายในการขายและบริหารลดลง 36.4% และ
คงท่ีในปีท่ี 5 โดยค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารเพิ่มและลดลงจากการบริหารค่าส่งเสริมทางการ
ตลาดในแต่ละปีซ่ึงแสดงดงัตาราง 
 

 

 

 



46 

 

 

ตำรำงที ่7.4 แสดงรายละเอียดประมาณการตน้ทุนของ FROM FARM TO YOU 

 

  
 ในส่วนเงินเดือนของพนกังาน โดยบริษทัมีพนกังานทั้งหมด 5 คนโดยแต่ละต าแหน่งมี
เงินเดือนสอดคลอ้งกบัแผนการจดัการบุคลากร โดยค่าใชจ่้ายดา้นเงินเดือนท่ีจะเกิดข้ึนต่อเดือนรวม
เป็นจ านวน 1,125,000 บาท โดยวางแผนให้ค่าใช้จ่ายด้านบุคลากรคงท่ีตลอดระยะเวลา 5 ปี ซ่ึง
ภายหลงัจากปีท่ี5จะมีการพิจารณาฐานอตัราเงินเดือนอีกคร้ัง รายละเอียดของเงินเดือนในแต่ละ
ต าแหน่งมีรายละเอียดดงัตางราง 
 
ตำรำงที ่7.5  แสดงรายละเอียดค่าใชจ่้ายดา้นบุคลากรของ FROM FARM TO YOU 

 

7.5 กำรค ำนวณก ำไรขำดทุนของกจิกำร (Income statement) 
 ก าไรขาดทุนของ From Farm To You ประมาณการก าไรขั้นต้นเป็นบวกโดยปีแรก
สามารถท าก าไรขั้นต้นได้ 2,453,000 บาทและเพิ่มข้ึนในทุกๆปี ทั้ งน้ีในส่วนของก าไรจากการ
ด าเนินงานในปีท่ี1-2 ติดลบ –1,362,000 บาท และ -838,000 บาทตามล าดบั เน่ืองจากปัจจยัหลกัจาก
ค่าใชจ่้ายทางการตลาดโดยสามารถบริหารจดัการใหก้ าไรจากการด าเนินงานกลบัมาเป็นบวกไดใ้นปี
ท่ี3 เช่นเดียวกบัก าไรสุทธิหลงัจากหักค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน ดอกเบ้ียจ่าย และภาษี ท่ีธุรกิจมี
ก าไรสุทธิเป็นบวกไดใ้นปีท่ี3 โดยมีก าไรสุทธิ 896,000 บาท ปีท่ี4 ก าไรสุทธิ 5,807,000 บาท และ
ก าไรสุทธิ 8,689,000 บาท ในปีท่ี5 จึงท าให้ธุรกิจสามารถท าก าไรสะสมในระยะเวลา5ปีอยู่ท่ี 
11,018,000 บาท โดยรายละเอียดของก าไรขาดทุนของกิจการดงัตางราง 



47 

 

 

ตำรำงที ่7.6 แสดงรายละเอียดงบก าไรขาดทุนของ FROM FARM TO YOU 
 

 
 

7.6 กำรค ำนวณกระแสเงินสดของกจิกำร (Cashflow) 
 กระแสเงินสดของกิจการท่ีคาดวา่จะเกิดข้ึน โดยปีท่ีศูนยคื์อการเร่ิมตน้ลงทุนทางบริษทั 
From Farm To You ใชเ้งินสดในการลงทุนทั้งส้ิน 1,527,300 บาท โดยกระแสเงินสดของกิจการจะ
ติดลบจนถึงปีท่ี 2 โดยปีท่ี1และปีท่ี 2 เงินสดติดลบ -1,574,000 และ -791,000 บาทตามล าดบั และ
กลับมาเป็นบวกในปีท่ี 3 ท่ี  479,000บาท และปีท่ี 4และปีท่ี5 กระแสเงินกลับมาเพิ่มข้ึนเป็น 
4,291,000 และเงินสดของกิจการปีท่ี 5 อยู่ท่ี 9,236,000 บาท อย่างไรก็ดีในส่วนของกระแสเงินสด
สะสมของกิจการจะเป็นบวกโดยใชร้ะยะเวลา 3 ปี 10 เดือน 

 
ตำรำงที ่7.7  แสดงรายละเอียดกระแสเงินสดของ FROM FARM TO YOU 
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 นอกจากน้ีทาง บริษัท From Farm To You มีการประมาณการเงินทุนหมุนเวียน 
(Working capital) ของกิจการไวด้งัน้ี 
 
ตำรำงที ่7.8 แสดงรายละเอียดเงินทุนหมุนเวยีนของ FROM FARM TO YOU 

 
 
 

7.7 กำรประเมินควำมเป็นไปได้ของโครงกำรผ่ำนตัวช้ีวัดทำงกำรเงิน (Financial 
Returns) 

 จากกระแสเงินสดในขั้นก่อนหน้า ผูป้ระกอบการค านวณตวัช้ีวดัทางการเงิน ได้แก่ 
NPV, Discount Rate, IRR, PI, PB รวมไปถึงการค านวนจุดคุ้มทุน (Breakeven Analysis) โดยมี
รายละเอียดตวัช้ีวดัต่างๆดงัน้ี 

การประเมินความเป็นไปไดข้องการลงทุนผา่นการค านวนมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net 
Present Value:NPV) โดยน าผลต่างระหวา่งมูลค่าปัจจุบนัรวมของกระแสเงินสดรับสุทธิตลอดอายุ
โครงการกบัมูลค่าปัจจุบนัของเงินลงทุน โดยใชอ้ตัราคิดลด ซ่ึงบริษทั From Farm To You มี NPV 
ของโครงการอยูท่ี่ 3.87 ลา้นบาท เป็นโครงการท่ีมีกระแสเงินสดรับมากกวา่กระแสเงินสดจ่ายใน
มูลค่าปัจจุบนั โดยอตัราคิดลดท่ีท าใหมู้ลค่าปัจจุบนัสุทธิของโครงการเท่ากบัศูนย ์ หรือ IRR ของ
โครงการอยูท่ี่ 39 % และ Profitability Index ของโครงการอยูท่ี่ 3.53  

ทั้งน้ีระยะคืนทุน (Payback Period) คือ ระยะเวลาจากเร่ิมตน้โครงการถึงจุดท่ีโครงการ
สามารถสร้างกระแสเงินสด สุทธิของโครงการไดเ้ท่ากบัเงินลงทุนในสินทรัพยส์ าหรับด าเนินการ
ของโครงการ ณ เร่ิมตน้โครงการ โดยโครงการมี Payback Period อยูท่ี่ 3 ปี 10 เดือน 

 
 

7.8 กำรตัดสินใจลงทุนของผู้ประกอบกำร (Entrepreneurial Decision) 
จากการประมาณการการลงทุน เงินทุนหมุนเวียน และการค านวณโครงสร้างทาง

การเงิน ทั้งหมดขา้งตน้ ท าใหผู้ป้ระกอบการตดัสินใจลงทุนในโครงการ From Farm To You โดยใช้
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เงินลงทุนส่วนตวัและระดมทุนจากคนใกลชิ้ดเป็นเงินทุนในการเร่ิมตน้โครงการดงัท่ีแสดงไวใ้น

ตาราง ซ่ึงหลงัจากการลงทุนและเร่ิมด าเนินโครงการในช่วงระยะเวลา 5 ปีแรก ทางผูป้ระกอบการจะ

มุ่งเน้นท าการศึกษาตลาด เจาะ Insight ของกลุ่มลูกค้า ตลอดจนศึกษาโอกาสทางธุรกิจเพิ่มเติม 

รวมถึงต่อยอดช่องทางการขายและปรับสินคา้และบริการให้ตรงตามความตอ้งการของตลาด ทั้งน้ี

หลงัจากปีท่ี 5 เป็นตน้ไป ทางผูป้ระกอบการวางแผนจะขยายสาขาด้วยการลงทุนเพิ่มตูจ้  าหน่าย

อตัโนมติัในจุดยุทธศาสตร์ โดยค านวนความคุม้ทุน และ มองหานกัลงทุนตลอดจนพิจารณาขยาย

สาขาผา่นการกูเ้งินจากสถาบนัการเงินเป็นล าดบัถดัไป 
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บทที ่8 
ควำมเส่ียงและแผนกำรรับมือ 

 
 

ธุรกิจ “FROM FARM TO YOU” ประกอบธุรกิจเพื่อจดัจ าหน่ายผลไมส้ดปอกดว้ย 
Robotic พร้อมรับประทานไดท้นัทีผา่นตูอ้ตัโนมติัซ่ึงตั้งอยูใ่นแหล่งสัญจรทัว่กรุงเทพฯและ
ปริมณฑล ทั้งน้ีเน่ืองจากธุรกิจขบัเคล่ือนดว้ยนวตักรรม และมีความมุ่งมัน่ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคดว้ย
ความสด สะดวก สะอาด สุขภาพดี ดงันั้นปัจจยัภายนอกซ่ึงอาจส่งผลกระทบต่อบริษทัโดยประเมิน
ความเส่ียงและวางแนวทางการจดัการความเส่ียงไวด้งัน้ี 

 
 

8.1 ควำมเส่ียงและแนวทำงกำรจัดกำรควำมเส่ียงจำกกำรเปลีย่นแปลงด้ำนกำรเมือง 
ความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงนโยบายของรัฐบาลเก่ียวกบัการจดทะเบียนบริษทัและ

สิทธิประโยชน์ทางภาษี หรือ อตัราการเรียกเก็บภาษีจากกลุ่มธุรกิจ Start up, SME ยอ่มส่งผลโดยตรง
กบัธุรกิจ โดยหากมีการยกเลิกสิทธิประโยชน์ทางภาษี หรือ เพิ่มอตัราการเรียกเก็บภาษีจะส่งผล
กระทบต่อการท าก าไรและการประเมินมูลค่าโครงการของบริษทั ตลอดจนกระทบต่อแผนการ
ด าเนินงานและแผนการขยายธุรกิจในอนาคต 

ทั้ ง น้ีแนวทางการจัดการกับความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงทางภาษีข้างต้น 
ผูป้ระกอบการและทีมบริหารตอ้งติดตามประกาศและข่าวสารอยา่งสม ่าเสมอ ซ่ึงหากทางภาครัฐมี
การเปล่ียนแปลงทางภาษีจ าเป็นตอ้งแจง้ต่อผูเ้ก่ียวขอ้งก่อนล่วงหน้า ซ่ึงทางทีมบริหารจะสามารถ
เตรียมรับมือผา่นการน าขอ้มูลทางการเงินของบริษทัมาค านวณรายไดแ้ละก าไรท่ีคาดวา่จะไดรั้บใน
ปีต่อไปและประมาณการภาษีท่ีจะตอ้งจ่ายออกไปไดเ้บ้ืองตน้ โดยหากก าไรท่ีเคยไดรั้บไม่เพียงพอ
ต่อค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน บริษทัควรพิจารณาลดทอนค่าใช้จ่ายท่ีไม่จ  าเป็น เพื่อท าให้การ
ด าเนินงานของธุรกิจสามารถรักษาสภาพคล่องและผลก าไรไดต้ามแผนธุรกิจท่ีวางไว ้
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8.2 ควำมเส่ียงและแนวทำงกำรจัดกำรควำมเส่ียงจำกกำรเปลีย่นแปลงด้ำนเศรษฐกจิ 

ความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงนโยบายทางการเงินและการคลงัจากสภาพเศรษฐกิจ
ของประเทศ เช่น การเพิ่มอตัราดอกเบ้ียภาษีรายไดนิ้ติบุคคล, การเพิ่มดอกเบ้ียเงินกู ้การเปล่ียนแปลง
ดงักล่าวส่งผลต่อการด าเนินธุรกิจ เน่ืองจากบริษทัวางแผนขยายสาขาในปีท่ี 6 ผ่านการกู้สถาบนั
การเงินเพื่อเตรียมไวส้ าหรับเป็นทุนหมุนเวยีนและลงทุนในการขยายสาขา หากอตัราดอกเบ้ียสูงเกิน
ความสามารถในการจ่ายดอกเบ้ีย บริษทัอาจจะคาดสภาพคล่องในการบริหาร  

แนวทางในการด าเนินการจดัการความเส่ียงในประเด็นดงักล่าวขา้งตน้ คือ หาตวัเลือก
ในการเขา้ถึงแหล่งเงินทุนเพื่อให้ได้มาซ่ึงดอกเบ้ียท่ีถูกลง หรือหาเงินทุนจากการแข่งขนัผ่านเวที
ธุรกิจต่างๆเพื่อระดมเงินทุนเพิ่มเติม ตลอดจนประเมินความเหมาะสมเปรียบเทียบโอกาสและความ
เส่ียงจากการลงทุนเพิ่ม ทั้ งน้ีอาจพิจารณาเล่ือนแผนในการขยายสาขาออกไปก่อน โดยหาช่อง
ทางการเพิ่มรายไดจ้ากทรัพยากรเดิมท่ีมีอยู ่

 
 

8.3 ควำมเส่ียงและแนวทำงกำรจัดกำรควำมเส่ียงจำกกำรเปลีย่นแปลงด้ำนสังคม 

ความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงดา้นสังคมโดยเปล่ียนไลฟ์สไตล์ ไม่วา่จะเป็นสถานท่ี
ท างาน การเดินทางสัญจรลดลง ซ่ึงมีผลท าให้ผูบ้ริโภคเข้าถึงตู้อตัโนมัติท่ีเป็นช่องทางการจัด
จ าหน่ายไดน้อ้ยลง ทั้งน้ีท าใหย้อดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมายท่ีวางไว ้

ส าหรับแนวทางการจดัการบริษทัไดก้ าหนดแผนในการประเมินความเส่ียงตามแหล่ง
ท่ีตั้งของเคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติัในรอบทุก3เดือน โดยหากจุดท่ีตั้งมียอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย
จะท าการหาต าแหน่งท่ีตั้งในการวางตูท่ี้เหมาะสมใหม่ต่อไป ทั้งน้ีอาจใชข้อ้มูลจากการติดตามศึกษา
พฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอยู่เสมอเพื่อหา insight ท่ีแทจ้ริงของลูกคา้และวางแผนให้ลูกคา้
สามารถเขา้ถึงสินคา้ของเราท่ีตอบโจทยไ์ลฟ์สไตลไ์ดม้ากท่ีสุด 

 
 

8.4 ควำมเส่ียงและแนวทำงกำรจัดกำรควำมเส่ียงจำกกำรเปลีย่นแปลงด้ำนเทคโนโลยี 
ความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงด้านเทคโนโลยี เน่ืองจาก FROM FARM TO YOU 

อาศยั เทคโนโลยีการบริการดว้ยตนเอง หรือ Self-service technologies (SSTs) ผ่านเคร่ืองจ าหน่าย
อตัโนมติัแบบ Touch screen ท่ีอ  านวยความสะดวกตลอด 24 ชัว่โมง, มีการใชเ้ทคโนโลยี Robotic 
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ในการวดัขนาดของผลไม้และปอกอัตโนมัติ  ตลอดจนรวมถึงระบบรองรับการช าระเงินท่ี
หลากหลาย และระบบหลงับา้นท่ีอาศยัเทคโนโลยีทั้ง Software และ Hardware ซ่ึงหากเทคโนโลยี
ดงักล่าวไม่อพัเดตหรือปฏิบติังานล่าชา้ อาจส่งผลกระทบโดยตรงต่อประสบการณ์ในการใชง้านของ
ผูบ้ริโภคได ้และส่งผลต่อภาพลกัษณ์องคก์รต่อไป 

แนวทางการจดัการคือ ตูอ้ตัโนมติัท่ีบริษทัซ้ือมาพร้อมกบัระบบการบ ารุงรักษาหลงั
บา้นของผูพ้ฒันาเคร่ืองอตัโนมติัซ่ึงจะมีการวางแผนตรวจเช็คในทุก 1-3 เดือนตามความเหมาะสม 
แต่อย่างไรก็ดีในอนาคตท่ีจะมีการขยายสาขามากข้ึน ทางบริษทัจะมีทีมท่ีเรียนรู้องค์ความรู้จาก
ผูพ้ฒันาเพื่อสามารถดูแลระบบดงักล่าวไดใ้นเบ้ืองตน้ ไม่พึงพาเฉพาะแต่คู่คา้ 

 
 

8.5 ควำมเส่ียงและแนวทำงกำรจัดกำรควำมเส่ียงจำกกำรเปลีย่นแปลงด้ำนส่ิงแวดล้อม 
ความเส่ียงจากการเปล่ียนแปลงดา้นส่ิงแวดลอ้มไม่วา่จะเป็นโรคในพืช, สภาพอากาศท่ี

แปรปรวน ลว้นมีผลกระทบโดยตรงต่อการขาดตลาดของผลไมห้รือท าให้ผลผลิตทางการเกษตร
ออกผลผลิตน้อยและปรับราคาสูงข้ึน รวมถึงกระแสนิยมของผลิตภณัฑ์รักษ์โลกซ่ึงมาพร้อมกบั
ตน้ทุนทางบรรจุภณัฑท่ี์สูงข้ึน 

แนวทางการจดัการ คือ มีการจดัท าสัญญาการซ้ือขายกบัสวนผลไมใ้นระยะยาวเพื่อ
บริหารจดัการความเส่ียงดา้นตน้ทุนและSupplier Chains ตลอดจนรวมไปถึงมองหาตวัเลือกท่ีเป็น
ผลไมช้นิดอ่ืนๆจากการท าแบบสอบถาม/สัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 
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ภำคผนวก ก 
 
 

จากการศึกษาความเป็นไปไดใ้นการท าแผนธุรกิจ FROM FARM TO YOU ตูอ้ตัโนมติั
จ าหน่ายผลไมส้ดพร้อมปอกรับประทาน ผูว้ิจยัได้ท าการเก็บขอ้มูลทั้งหมด 2 วิธี ได้แก่ คร้ังท่ี 1 
ส ารวจความต้องการและทัศนคติต่อผลไม้ปอก รูปแบบผลิตภัณฑ์ และการออกแบบ ของ
กลุ่มเป้าหมายหลกั 15 คน และสภาพตลาดจากคนขายผลไมป้อก 2 คน ดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก 
คร้ังท่ี 2 ศึกษาพฤติกรรมลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย คู่แข่ง และบริบทของสภาพตลาด ดว้ยวิธีการสังเกต 
ร้านผลไมร้ถเข็น ร้านสะดวกซ้ือ และ เคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติั ในคร้ังท่ี 3 ศึกษาจากขอ้มูลทุติยภูมิ
ผ่านรายงานการส ารวจพฤติกรรมการกินผกัและผลไมข้องคนไทย และ งานวิจยั เร่ืองการพฒันา
ธุรกิจคา้ปลีกผลไมด้ว้ยการปรับห่วงโซ่อุปทาน 

ส าหรับการเก็บข้อมูลคร้ังท่ี 1 การสัมภาษณ์เชิงลึกใช้การสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบ
เฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling)  โดยส ารวจความตอ้งการและทศันคติต่อผลไมป้อก รูปแบบ
ผลิตภณัฑ ์การออกแบบ และสภาพตลาด โดยแบ่งเป็น 2 กลุ่ม 

กลุ่มท่ี 1: กลุ่มเป้าหมายหลกั 15 คน 

กลุ่มท่ี 2: คนขายผลไมป้อก 2 คน  

โดยมีผลการวจิยัแบ่งออกเป็น 2 ส่วนดงัต่อไปน้ี  
 

ส่วนที ่1: ข้อมูลด้ำนประชำกรศำสตร์ของกลุ่มตัวอย่ำง 

ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง คือ เพศ อาย ุ
 
ตำรำงที ่1 ตารางแสดงขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามเพศ 

เพศ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
หญิง  8 47.06 
ชาย  9 52.94 
รวม  17 100 
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ตำรำงที ่2 ตารางแสดงขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอาย ุ

อำยุ จ ำนวน (คน) ร้อยละ 
15-35 ปี 10 58.82 
36-60 ปี 7 41.18 
รวม  17 100 

 

ส่วนที ่2: ข้อมูลแสดงถึงควำมต้องกำรและทศันคตต่ิอผลไม้ปอกพฤติกรรมกำรบริโภค

  และรูปแบบผลติภัณฑ์ 

2.1 ทศันคติต่อผลไมป้อก และพฤติกรรมการบริโภค 

2.1.1 ความถ่ีในการบริโภคผลไมแ้ละปัจจยัในการเลือกซ้ือ 
ทานผลไมป้อกเฉล่ียสัปดาห์ละคร้ัง เลือกซ้ือเพราะ ความสด และ สะอาด ไม่ซ้ือเพราะ ไม่
สะอาด ข้ีเกียจปอก 

2.1.2 ชนิดของผลไมท่ี้อยากใหจ้  าหน่าย  
ผลไมท่ี้เลือก 9 ชนิดทุกคนเลือก ผลไมต้ามฤดู แอปเป้ิล เงาะควา้น แตงโม ท่ีเหลือคละกนั
ไป และผลไมท่ี้ผูใ้หส้ัมภาษณ์แนะน ามา คือ อยากใหข้ายผลไมท่ี้ปอกยาก เช่น มงัคุด 
ลองกอง 

2.1.3   ถา้มีจ าหน่ายผลไมป้อกสดผา่น VENDING MACHINE จะสนใจไหม 
ผูใ้หส้ัมภาษณ์ทุกคนสนใจซ้ือ โดยปัจจยัสู่การตดัสินใจซ้ือซ ้ าคือ ความสด สะอาด ความ
สะดวก ราคา มีผลไมท่ี้อยากทาน 

2.1.4 ถา้ผลไมท่ี้จ าหน่ายผา่นตู ้VENDING MACHINE สามารถใหค้วามสด ความสะดวก ราคา
คุม้ค่าต ่ากวา่ 50 บาทจะรับประทานผลไมม้ากข้ึนไหม 
ผูใ้หส้ัมภาษณ์ทุกคนตอบวา่น่าจะบริโภคผลไมม้ากข้ึน เพราะสะดวก ทานไดเ้ลย โดย
ส่วนมากอาจทาน2-3คร้ังต่อสัปดาห์หรือทานทุกวนัแทนขนมหวานในช่วงคุมน ้าหนกั 

2.1.5 ผลไมร้ถเขน็ท่ีขายดีท่ีสุดคืออะไร ส่วนใหญ่ใครเป็นลูกคา้ 
ผลไมท่ี้ขายดี ฝร่ัง แอปเป้ิล และสัปปะรด โดยลูกคา้ส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทั 

2.1.6 ราคาขายและสัดส่วนก าไรท่ีได ้ 
ราคาขายอยูท่ี่ 20-35 บาท ก าไรคิดเป็นประมาณ 50% 
 

2.1.7 พฤติกรรมการสั่งซ้ือผลไมข้องลูกคา้ 
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ส่วนใหญ่ซ้ือ 2 อยา่ง บางลูกคา้อยากผสมผลไม2้อยา่ง และลูกคา้ส่วนใหญ่ขอน ้าจ้ิม 

2.2 ทศันคติต่อรูปแบบผลิตภณัฑ ์และการออกแบบ 

2.2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) คือ ชนิดของผลไม ้รูปแบบของบรรจุภณัฑ ์การเลือกใชสี้บนตู้
จ  าหน่ายอตัโนมติั ผูว้ิจยัไดน้ าภาพ Prototype น าเสนอผูใ้หส้ัมภาษณ์ และอธิบายช้ีแจงถึง
รายเอียดในแต่ละแบบ ผลของการเก็บขอ้มูลแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  

 
ชนิดของผลไม ้ 

จากการสอบถามกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 17 คน ไดใ้หค้วามเห็นเก่ียวกบัการเลือกชนิด
ของผลไมเ้พื่อจ าหน่ายผา่นตูผ้ลไมไ้ดด้งัน้ี 

 
รูปแบบของบรรจุภณัฑ์ 

กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 17 คน ไดใ้หค้วามเห็นเก่ียวกบัรูปแบบของบรรจุภณัฑไ์วด้งัน้ี 
 

 
 
ภำพที ่1 แสดงตวัอยา่งรูปแบบของบรรจุภณัฑ ์
 
 
 

“ชอบรูปแบบ A ขนาดก าลงัดี จ้ิมน ้าจ้ิมง่าย” เพศหญิง, อาย ุ35 ปี  



57 

 

 

“ชอบโทนสีแบบท่ี B ดูปริมาณเยอะ ตั้งวางและเก็บสะดวก และใชก้ล่องไปใส่อยา่งอ่ืน
ต่อได”้ เพศชาย, อาย ุ44 ปี  

“ชอบรูปแบบ D มากสุดรองมาเป็น B เพราะฟังกช์นัการถือพกพาและเก็บสะดวก” 
เพศหญิง, อาย ุ25 ปี 

“ชอบรูปแบบ D ดูทนัสมยั สะอาด” เพศหญิง, อาย ุ28 ปี 
“ชอบรูปแบบ D ดูถือง่าย ไม่หนกั” เพศชาย, อาย ุ29 ปี 
“ชอบรูปแบบ D ถา้ใชเ้ป็นวสัดุยอ่ยสลายไดจ้ะดีมาก ดูธรรมชาติเขา้กบัผลิตภณัฑ ์และ

น่าจะถือง่าย สะอาด” เพศชาย, อาย ุ30 ปี 
 “ชอบรูปแบบ D ดูถือง่าย ชอบโทนสีเขา้กบัผลไมส้ด” เพศหญิง, อาย ุ32 ปี 
 “ชอบรูปแบบ D น่าจะพกพาสะดวกสุด ขนาดก าลงัพอดี ถา้รับประทานหมดก็ยงัเก็บ

ไดง่้าย” เพศหญิง, อาย ุ36 ปี 
“ชอบรูปแบบ D เห็นความสดของผลไมช้ดัเจน ดูพกพาถือง่าย” เพศชาย, อาย ุ41 ปี 

 
การการออกแบบตูจ้  าหน่ายอตัโนมติั 

กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 17 คน ไดใ้หค้วามเห็นเก่ียวกบัรูปแบบของบรรจุภณัฑไ์วด้งัน้ี 
 

 
ภำพที ่2 แสดงตวัอยา่งการออกแบบตูจ้  าหน่ายอตัโนมติั 

 
“ชอบรูปแบบ A สีเขียวใหค้วามธรรมชาติดี ไม่เคยเห็นตูสี้เขียว” เพศหญิง, อาย ุ35 ปี  
“ชอบโทนสีแบบท่ี B ชอบความ minimal ส่ือถึงความเรียบง่าย ธรรมชาติ” เพศชาย, 

อาย ุ44 ปี  
“ชอบรูปแบบ B ” เพศหญิง, อาย ุ25 ปี 
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“ชอบรูปแบบ B ดูธรรมชาติเขา้กบัผลิตภณัฑ”์ เพศหญิง, อาย ุ28 ปี 
“ชอบรูปแบบ C ดูทนัสมยั สะอาด” เพศชาย, อาย ุ29 ปี 
“ชอบรูปแบบ C ดูธรรมชาติ นึกถึงสวนผลไม”้ เพศชาย, อาย ุ30 ปี 
“ชอบรูปแบบ C ชอบโทนสีเขา้กบัผลิตภรัฑท่ี์เป็นผลไมส้ด” เพศหญิง, อาย ุ32 ปี 
“ชอบรูปแบบ C สีขาวใหค้วามสะอาด โมเดิร์น” เพศหญิง, อาย ุ36 ปี 
“ชอบรูปแบบ C ดูสดใส สะอาด สีผลไมเ้ด่น” เพศชาย, อาย ุ41 ปี 

 
2.2.2 ดา้นราคา (Price)  

กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 17 คน ไดใ้หค้วามเห็นเก่ียวกบัราคาส าหรับผลไมป้อกท่ีคาดหวงั
ไวด้งัน้ี 

“ถา้ราคาเท่าผลไมร้ถเข็นท่ี 20 บาทไดจ้ะดีมาก แต่ถา้แพงกวา่คิดวา่ประมาณ 30-35 
บาทเป็นราคาท่ีเหมาะสม” เพศหญิง, อาย ุ35 ปี  

“40 บาท แลกกบัความสะอาดและพรีเม่ียม” เพศชาย, อายุ 44 ปี  
“30-40 บาท แลกกบัความสะอาดและพรีเม่ียม” เพศหญิง, อาย ุ25 ปี 
“20-30 บาท” เพศหญิง, อาย ุ28 ปี 
“ไม่เกิน 50 บาท” เพศชาย, อาย ุ29 ปี 
“25 บาท” เพศชาย, อาย ุ30 ปี 
“25 บาท” เพศหญิง, อาย ุ32 ปี 
“35 บาท” เพศหญิง, อาย ุ36 ปี 
“35-45 บาท” เพศชาย, อาย ุ41 ปี 

 
2.2.3 ดา้นสถานท่ี (Place) 

“อยูบ่ริเวณออฟฟิศ โรงพยาบาล รถไฟฟ้า คอนโด” เพศหญิง, อาย ุ35 ปี  
“อยูบ่ริเวณออฟฟิศ” เพศชาย, อาย ุ44 ปี  
“อยูบ่ริเวณออฟฟิศ รถไฟฟ้า” เพศหญิง, อาย ุ25 ปี 
“บริเวณออฟฟิศ โรงพยาบาล” เพศหญิง, อาย ุ28 ปี 
“บริเวณออฟฟิศ โรงพยาบาล” เพศชาย, อาย ุ29 ปี 
“ยา่นรถไฟฟ้า” เพศชาย, อาย ุ30 ปี 
“ออฟฟิศ คอนโด ” เพศหญิง, อาย ุ32 ปี 
“อยูบ่ริเวณออฟฟิศ” เพศหญิง, อาย ุ36 ปี 
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“อยูบ่ริเวณออฟฟิศ” เพศชาย, อาย ุ41 ปี 
 
2.2.4 ดา้นการตลาด (Promotion)  

“เนน้การสร้าง Engagement อาจใหลู้กคา้เลือกผลไมท่ี้อยากทานไวล่้วงหนา้ได,้ 
สามารถซ้ือไปฝากไดอ้ยูบ่ริเวณออฟฟิศ โรงพยาบาล รถไฟฟ้า คอนโด” เพศหญิง, อาย ุ35 ปี  

“มีส่วนลดใหต้ามแต่ละเดือน” เพศชาย, อาย ุ44 ปี  
“แจกโคด้ส่วนลด” เพศหญิง, อาย ุ25 ปี 
“ใหข้องขวญัตามเทศกาลต่างๆ เดือนเกิด” เพศหญิง, อาย ุ28 ปี 
“แจกโคด้ส่วนลด” เพศชาย, อาย ุ29 ปี 
“แจกโคด้ส่วนลด” เพศชาย, อาย ุ30 ปี 
“เก็บสะสทแตม้เพื่อแลกสินคา้ฟรี ” เพศหญิง, อาย ุ32 ปี 
“แจกโคด้ส่วนลด” เพศหญิง, อาย ุ36 ปี 
“ลดราคาบ่อยๆ” เพศชาย, อาย ุ41 ปี 
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ภำคผนวก ข 

 

คร้ังท่ี 2 เป็นการศึกษาพฤติกรรมลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย คู่แข่ง และบริบทของสภาพตลาด 
ท่ีร้านผลไมร้ถเข็น ร้านสะดวกซ้ือ และ จุดตั้งเคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติัโดยอาศยัวิธีการสังเกตุผ่าน
มุมมองทางการตลาด 4 ดา้น ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นสถานท่ี 
(Place) ดา้นการตลาด (Promotion) โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี  
 

ส่วนที ่1 : กำรสังเกตุร้ำนผลไม้รถเขน็ 
 
1.1 ดา้นผลิตภณัฑ์/บริการ (Product)  

ผลไมส้ดในลกัษณะเป็นผลและบางส่วนปอกเป็นช้ินใหญ่บรรจุเรียงวางอยูใ่นตูก้ระจก
ใส รักษาความสดดว้ยการแช่น ้ าแข็ง โดยผลไมร้ถเข็นทุกร้านมีผลไมม้ากกวา่ 5 ชนิด ซ่ึงผลไมท่ี้ทุก
ร้านมีเหมือนกนั คือ ฝร่ัง แอปเป้ิล และ มะละกอ โดยเม่ือลูกคา้เขา้มาท าการสั่งซ้ือ ทางร้านจะท าการ
เลือกผลไมต้ามความตอ้งการของลูกคา้ จากนั้นจึงปอกเปลือกหรือหนัจากผลไมช้ิ้นใหญ่ท่ีเตรียมไว้
ออกเป็นลกัษณะพอดีค า และน าไปบรรจุลงถุงพลาสติกใสและถุงหูห้ิว โดยมีไมจ้ิ้มส าหรับไวจ้ิ้ม
ผลไมแ้ละใหลู้กคา้เลือกน ้าจ้ิม โดยน ้าจ้ิมท่ีทุกร้านมีเหมือนกนั คือ พริกเกลือ แต่บางร้านมี น ้าจ้ิมบว๊ย 
น ้าจ้ิมกะปิ เพิ่มเขา้มาเป็นทางเลือกใหก้บัลูกคา้ โดยผูช้ายส่วนใหญ่ไม่ค่อยรับน ้าจ้ิม 

ในแง่ของการบริการจากการสังเกตุร้านรถเข็น 5 ร้าน พบวา่ 4 ร้านสวมถุงมือ และมี 1 
ร้านไม่สวมถุงมือ แต่อยา่งไรก็ตามก็มีการสัมผสัรับถอนเงินดว้ยถุงมือเช่นกนั โดยกระบวนการใน
การใหบ้ริการของร้านรถเขน็ตั้งแต่ผูข้ายไดรั้บค าสั่งซ่ือจากลูกคา้เฉล่ียใชเ้วลาประมาณ 2-3 นาที 

 
1.2 ดา้นราคา (Price) 

การสังเกตุด้านราคาขายพบว่าทุกร้านขายราคาเดียวกันท่ี 20 บาท โดยจะมีผลไม้
บางอยา่งท่ีราคาสูงกวา่ เช่น ฝร่ังแช่บว๊ยขายท่ีราคา 25 บาท ผลไมด้อง 30 บาท 

 
1.3 ดา้นสถานท่ี (Place) 



61 

 

 

จากการสังเกตุพบวา่สถานท่ีตั้งของร้านผลไมร้ถเขน็มกัอยใูนจุดชุมชนท่ีคนสัญจร โดย
ตั้งอยูก่ลางแจง้บนบาทวิถี เคล่ือนยา้ยได้สะดวก รวดเร็ว เพราะเป็นรถพ่วง ทั้งน้ีบริเวณรอบร้านจะ
เป็นพื้นถนน ติดกบัร้านแผงลอยหรือรถเขน็ส าหรับขายสินคา้อ่ืนๆ  

 

1.4 ดา้นการตลาด (Promotion) 

ส าหรับร้านผลไมร้ถเข็นยงัไม่ค่อยมีการน าการตลาดมาปรับใช้ แต่อย่างไรก็ดีส่วน
ใหญ่มกัแถมเป็นการปริมาณเพิ่มให้กบัลูกคา้เจา้ประจ า หรือให้ลองชิม โดยส่วนใหญ่ลูกคา้เป็นกลุ่ม
วยัท างาน 

 

ส่วนที่ 2 : กำรสังเกตุผลไม้ปอกในร้ำนสะดวกซ้ือ โดยผู้วิจัยมุ่งเน้นสังเกตุบนกำรตลำด 
 4 ด้ำน ประกอบด้วย  
2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

ส าหรับผลปอกพร้อมรับประทานในร้านสะดวกซ้ือ ผลิตภณัฑ์เป็นกล่องพลาสติกแลว้
wrapปิดกล่องดว้ยแผน่พลาสติก โดยอายุการเก็บรักษาประมาณ 7 วนั ส าหรับบรรจุภณัฑ์ยงัดูไม่น่า
รับประทานเน่ืองจาก สี ภาพ และตวัอกัษรบนบรรจุภณัฑ์ดูไม่ทนัสมยั ส าหรับรสชาติผลไมอ้ร่อย 
หวาน กรอบตามมาตรฐานของผลไม ้สีผลไมย้งัคงความสด ปริมาณท่ีบรรจุมีปริมาณค่อนขา้งน้อย
โดยอยูท่ี่ 200-250 มิลลิกรัม 

 

2.2 ดา้นราคา (Price) 

ราคาของผลไมป้อกข้ึนอยูก่บัชนิดของผลไม ้โดยอยูท่ี่ 25-45 บาทต่อกล่อง 

 

2.3 ดา้นสถานท่ี (Place) 

สถานท่ีจ าหน่ายในร้านสะดวกซ้ืออย่างเซเว่น ซ่ึงวางจ าหน่ายอยู่ในโซนแช่เย็น ซ่ึง
สะดวกในการหยบิ เลือกซ้ือ สถานท่ีสะอาด และสามารถหาซ้ือไดส้ะดวกและรวดเร็ว 

 

2.4 ดา้นการตลาด (Promotion) 

ส าหรับการตลาดของช่องทางน้ีมีการจดัโปรแกรมส่งเสริมการขาย โดยลดราคาสินคา้
ตามโปรแกรมในแต่ละเดือน โดยระยะเวลาการจดัหมุนเวียนสินคา้ลดราคาประมาณ 1-2 สัปดาห์ 
ตลอดจนมีการลดราคาสินคา้ท่ีใกลว้นัหมดอายุ 
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ส่วนที่ 3 : กำรสังเกตุพฤติกรรมกำรใช้เคร่ือง VENDING MACHINE โดยผู้วิจัยมุ่งเน้น
 สังเกตุบนกำรตลำด 4 ด้ำน โดยได้ผลกำรสังเกตุดังนี ้
3.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

ตัวเคร่ืองอัตโนมัติให้ภาพลักษณ์ของความเป็นญ่ีปุ่น ทันสมัย โดยพบตู้จ  าหน่าย
อตัโนมติัสองแบบคือ แบบระบบสัมผสัและแบบปุ่มกด ซ่ึงสังเกตุได้ว่ากลุ่มลูกคา้จะเลือกไปใช้
บริการตูท่ี้มีความใหม่ สวย และสะอาดก่อน พอไม่เจอสินคา้ท่ีตอ้งการจะไปเลือกซ้ือจากตูอ่ื้นๆเป็น
อนัดบัรอง ในเคร่ืองอตัโนมติัมีบรรจุสินคา้หลากหลาย และเม่ือสังเกตุพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้
จะเห็นวา่ผูบ้ริโภคไม่ชอบรอนาน หากแถวยาวจะสังเกตุถึงความลงัเลในการตดัสินใจซ้ือ 

 

3.1 ดา้นราคา (Price) 

จากการสังเกตุพบว่าราคาของสินคา้ในตูอ้ตัโนมติัมีความหลากหลายข้ึนอยู่กบัสินคา้ 
ทั้งน้ีพบวา่ลูกคา้ส่วนใหญ่ช าระผา่นระบบออนไลน์ Payment, QR CODE 

 

3.2 ดา้นสถานท่ี (Place) 

สังเกตุไ ดว้า่ตูอ้ตัโนมติัจะเนน้ตั้งอยูท่ี่บริเวณท่ีคนสัญจร มีพื้นท่ีโล่ง เนน้การให้ความ
สะดวกกบัผูท่ี้มาใชบ้ริการ โดยตูจ้  าหน่ายอตัโนมติัในแต่ละสถานท่ีจะมีสินคา้ท่ีตรงกบักลุ่มเป้าหมาย
ในพื้นท่ีนั้นๆ 

 

3.4 ดา้นการตลาด (Promotion) 

บนระบบการท างานของเคร่ืองอตัโนมติัของเคร่ืองเต่าบินมีโปรแกรมส่งเสริมการขาย
ท่ีหลากหลาย ทั้งระบบสะสมแตม้เพื่อแลกรับสินคา้ฟรีในคร้ังถดัไป, การใหร้หสัส่วนลด การร่วมท า
การตลาดกบัแพตฟอร์มออนไลน์อ่ืนๆ เช่น shopeepay โดยตวัเคร่ืองและสินคา้ รวมถึงระบบการ
ท างานถือเป็นการใชก้ารตลาดให้เกิดการบอกต่อ ดึง Engagement ในการเขา้มามีส่วนร่วมของลูกคา้ 
ในขณะท่ีเคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติัแบบกดและแบรนด์อ่ืนๆยงัไม่พบโปรแกรมส่งเสริมการขาย 
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ภำคผนวก ค 

 
 

คร้ังท่ี 3 ศึกษาจากขอ้มูลทุติยภูมิผา่นรายงานการส ารวจพฤติกรรมการกินผกัและผลไม้
ของคนไทย และ งานวจิยั เร่ืองการพฒันาธุรกิจคา้ปลีกผลไมด้ว้ยการปรับห่วงโซ่อุปทาน 

ส่วนที ่1: รำยงำนกำรส ำรวจพฤติกรรมกำรกนิผกัและผลไม้ของคนไทย 

ในรายงานไดใ้ห้ขอ้มูลในการศึกษาซ่ึงเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาธุรกิจ กล่าวคือ ผูมี้
สถานะสมรสมีร้อยละการรับประทานผลไมม้ากกว่าคนโสด โดยอาชีพของผูบ้ริโภคท่ีทานผลไม้
มากไปถึงน้อย ได้แก่ เกษตรกรทานผลไมม้ากท่ีสุด รองลงมาเป็นกลุ่มขา้ราชการ และพนักงาน
เอกชนเป็นกลุ่มอาชีพท่ีรับประทานผลไมน้อ้ยท่ีสุด นอกจากน้ีการบริโภคผลไมข้องเด็กอายุระหวา่ง 
6-14 ปีโดยเด็กผูช้ายในกรุงเทพฯทานผลไมม้ากกว่าเด็กผูห้ญิง ซ่ึงวยัเด็กท่ีทานผลไมทุ้กวนัคิดเป็น
เพียง 28.3 % ในขณะท่ีวยัผูใ้หญ่อายุระหว่าง 15-59 ปี ในการศึกษารายงานพบว่าวยัน้ีมีสัดส่วนใน
การรับประทานผลไมทุ้กวนัถึง 42.6 % ซ่ึงผูห้ญิงรับประทานผลไมม้ากกวา่ผูช้าย อยา่งไรก็ดีในวยัผู ้
สูงวยั 60 ปีข้ึนไป พบวา่เป็นกลุ่มท่ีรับประทานผลไมทุ้กวนัมากท่ีสุดมีสัดส่วน 49.7% 

ส าหรับข้อมูลจากรายงานพบว่าผูอ้าศัยในกรุงเทพฯเป็นกลุ่มท่ีรับประทานผลไม้
เพียงพอต่อวนัน้อยท่ีสุด โดยผูใ้หญ่ท่ีรับประทานผลไมเ้พียงพอส่วนใหญ่เดินทางไปซ้ือผลไมใ้น
ระยะไม่เกิน 2 กิโลเมตร 

ส่วนที ่2: งำนวจิัย เร่ืองกำรพฒันำธุรกจิค้ำปลกีผลไม้ด้วยกำรปรับห่วงโซ่อปุทำน 

ผูใ้หญ่ท่ีทานผลไม้เพียงพอซ้ือจากตลาดสดอนัดับแรก ตามมาด้วยร้านรถเข็น ใน
งานวิจยัไดศึ้กษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลไม ้โดยพบว่าปัจจยัอนัดบัแรกท่ีน ามาสู่การ
ตดัสินใจซ้ือผลไม ้คือ ชนิดของผลไม ้40.83 % ตามมาด้วยปัจจยัจากคุณภาพของผลไม ้36.07 % 
อนัดบั 3 คือ ราคาของผลไม ้19.94 % และอนัดบั 4 เป็นปัจจยัทางดา้นรายได ้1.38 %โดยแหล่งซ้ือ
ผลไมข้องผูบ้ริโภค สถานท่ีอนัดบัแรก ไดแ้ก่ ตลาดสด 40.83 % อนัดบั 2 รถเร่/ร้านคา้ปลีก 36.07 % 
อนัดบั 3 หา้งสรรพสินคา้ 19.94 % และ อนัดบั 4 คือ สวนผลไม ้1.38 % 
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นอกจากน้ี 5 มิติท่ีท าให้ผูค้า้ปลีกอาหารสดประสบความส าเร็จ ประกอบไปดว้ย 5 มิติ
หลกั ไดแ้ก ้มิติดา้นการส่งมอบคุณค่า มิติดา้นการขายสินคา้ มิติดา้นการจดัการห่วงโซ่อุปทาน มิติ
ดา้นการจดัเก็บสินคา้ และมิติการจดัการเชิงคุณภาพ 

ขอ้มูลเพิ่มเติมดา้นอุณหภูมิภายในเคร่ืองจ าหน่ายอตัโนมติั ควรปรับตามผลไมท่ี้เลือก
มาจ าหน่าย การเก็บรักษาท่ีเหมาะสมในเวลา 7 วนั และอุณหภูมิควรอยู่ระหวา่ง 55-64 องศาฟาเรน
ไฮส์หรือ 12-17 องศาเซลเซียส 

 




