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บทสรุปผู้บริหาร 
 

ปัจจุบันความนิยมในการดูแลสุขภาพของคนไทยมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ทั้งจาก
ผู้ที่ต้องการดูแลให้สุขภาพแข็งแรง ปราศจากโรคภัยต่างๆ หรือมีรูปร่างที่ดี แต่ก็ยังพบว่าคนไทยมีการ
ดูแลสุขภาพที่ไม่ถูกต้อง เช่นการรับประทานอาหารที่ไม่เหมาะสม รวมทั้งมีความรู้เกี่ยวกับการดูแล
สุขภาพที่ไม่เพียงพอ และยังพบอีกว่าอาหารเพ่ือสุขภาพในปัจจุบัน มีโภชนาการที่ไม่เหมาะสมหรือไม่
ตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง ประกอบกับในปัจจุบันพฤติกรรมผู้บริโภคมีการ
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว เช่นเดียวกับธุรกิจอาหารที่ปัจจุบันมีการเปลี่ยนแปลงและพัฒนาขึ้นอย่าง
ต่อเนื่องโดยเฉพาะธุรกิจอาหารบริการจัดส่ง (Delivery) ที่ปัจจุบันได้รับความนิยมเป็นอย่างมากทั้ง
จากการที่ใช้ต้นทุนในการเริ่มกิจการที่ไม่สูงมากนัก และผู้บริโภคนิยมใช้บริการจากความสะดวกสบาย
ในการรับประทานที่ทางธุรกิจสามารถจัดส่งอาหารให้ได้ตามที่หมายที่ต้องการ ท าให้ธุรกิจอาหาร
บริการจัดส่งจึงเป็นอีกทางเลือกหนึ่งที่ผู้บริโภคนิยมใช้อยู่ในปัจจุบันอย่างแพร่หลาย 

แผนธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 ฉบับนี้จัดท าขึ้นเพ่ือ
จุดประสงค์ในการด าเนินธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพในรูปแบบบริการจัดส่งที่มีจุดเด่นในด้านอาหารที่มี
ความหลากหลาย รวมทั้งรูปแบบของอาหารที่น่าสนใจ มีราคาที่เหมาะสมประมาณ 69-150 บาทต่อ
มื้อ เหมาะส าหรับผู้ที่ต้องการดูแลสุขภาพอย่างแท้จริง ทั้งผู้มีต้องการมีสุขภาพแข็งแรง หรือต้องการมี
รูปร่างที่ดี โดยมีผู้เชี่ยวชาญในการพัฒนาอาหารและดูแลสุขภาพอย่างใกล้ชิด ซึ่งทางร้านก าหนด
กลุ่มเป้าหมายเป็นกลุ่มคนวัยท างานอายุ 22-35 ปี  ที่ให้ความส าคัญในการดูแลสุขภาพและต้องการ
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเป็นประจ า ซึ่งใช้ชีวิตเร่งรีบในตัวเมืองทั้งการท างานและอยู่อาศัย แต่
ต้องการความสะดวกสบายในการเลือกรับประทานอาหารที่ดีต่อร่างกาย ซึ่งมีอยู่จ านวนมากใน
ปัจจุบัน 
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ในด้านการตลาด ด้วยสโลแกนของทางร้าน “Better For Life. Better For you” ที่
ต้องการส่งมอบอาหารที่ดีมีคุณภาพ สร้างสุขภาพร่างกายที่ดีให้กับผู้บริโภคอยู่เสมอ ทางร้านจึงมุ่งมั่น
พัฒนาเมนูอาหารให้มีรสชาติที่ดี มีความหลากหลาย และทันสมัยเข้ากับกระแสนิยมในปัจจุบันเพ่ือมุ่ง
ตอบโจทย์ผู้บริโภคในปัจจุบันที่เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว พร้อมด้วยการสื่อสารทางการตลาดอย่าง
ต่อเนื่องเพ่ือสร้างการรับรู้แบรนด์ของทางร้านผ่านช่องทาง Social Media ที่ปัจจุบันสามารถเข้าถึง
ผู้บริโภคได้ง่ายและรวดเร็ว และกระตุ้นการสั่งซื้อให้เพิ่มขึ้นด้วยกิจกรรมส่งเสริมการขายตลอดทั้งปี 

ในด้านการปฏิบัติการ เริ่มตั้งแต่วัตถุดิบทางร้านเลือกใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ การปรุ ง
อาหารที่มีมาตรฐาน มีการบริหารจัดการสินค้าคงคลังที่ดีด้วยการเก็บข้อมูลและน ามาวิเคราะห์อยู่
เสมอ รวมทั้งการออกแบบระบบการจัดส่งที่มีแบบแผนชัดเจนเพื่อให้การจัดส่งอาหารไปถึงมือลูกค้าได้
ตรงต่อเวลาและมีประสิทธิภาพมากที่สุด  เพื่อสร้างความประทับใจให้กับผู้บริโภค 

ในด้านการเงิน จากการที่เป็นกิจการที่เริ่มต้นใหม่โดยแหล่งเป็นทุนมาจากส่วนของ
เจ้าของทั้งหมดจ านวนเงิน 1,000,000 บาท และด้วยข้อได้เปรียบจากการลงทุนในสินทรัพย์ถาวรใน
จ านวนไม่มากนักเนื่องจากข้อได้เปรียบของธุรกิจที่ไม่มีหน้าร้าน และได้น าข้อมูลต่างๆ มาวิเคราะห์
แผนความเป็นไปได้ทางธุรกิจ จากการตั้งสมมุติฐานที่อ้างอิงข้อมูลสภาพแวดล้อมในปัจจุบันของธุรกิจ
อย่างเหมาะสม ส าหรับประมาณการการลงทุนในช่วง 5 ปี พบว่ามีมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นบวก 
และมีอัตราผลตอบแทนภายในกิจการ (IRR) ที่สูงกว่าอัตราผลตอบแทนที่ผู้ถือหุ้นต้องการ ประกอบ
กับมีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) ในระยะเวลาไม่ถึง 2 ปี ท าให้แผนธุรกิจดังกล่าวมีความ
เป็นไปได้ทางธุรกิจและเป็นโครงการที่น่าสนใจในการลงทุน 

ทั้งนี้แผนธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 ยังให้ความส าคัญ
ในการด าเนินธุรกิจที่ให้เน้นผู้มีส่วนได้เสียทางธุรกิจเป็นส าคัญไม่ว่าจะเป็นลูกค้า Suppliers หรือ
พนักงานของทางร้าน ซึ่งย่อมท าให้ธุรกิจมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องและมีความยั่งยืนได้ในอนาคต 

 
ค าส าคัญ: อาหารเพื่อสุขภาพ, HealthyBetter24, Delivery 
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 EXECUTIVE SUMMARY 
 

Nowadays, There has been a significant trend toward a healthy lifestyle 
among Thai people. Although there is a number of people who wish to live in a good 
health and without any kind of disease or even in a good-looking shape, the 
approaches that most of these people implement so as to achieve healthy life still 
ineffective. For example, usually having a food which considered to be an harmful 
nourishment for their body or lack of knowledge about the best way to take care of 
their own health. Moreover, the research found that healthy food, in most 
supermarkets, these day has not contained the enough nutrition and it is also failed 
to meet their consumer’s need because of the rapid change in these healthy trends 
among consumer. However, the trend toward healthy lifestyle has triggered many 
businesses involved in this area to develop and improve their performance to better 
serve their customer. A good example for this would be healthy food delivery 
companies, which require only a small amount of investment so as to start this 
business, but the result is quite extraordinary because it is highly popular among 
people who willing to pay more for their convenient life. As a result, more and more 
people are using this delivery business for their meal. 

 A plan for establishing healthy food restaurant delivery name 
HealthyBetter24 has been produced, in order to running a healthy food business that 
have a number of advantages, such as various and eye-catching food and also come 
with an affordable price which is around 69 - 1 5  Bath per meal. So that this will be a 
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perfect food for people who take it serious on their health with specialist work closely 
along with the development team. The main target group is people who are 22 - 3 5 
year old whose priority is healthy lifestyle, which they normally have a fast-pace daily 
life in the urban. So these target group generally want the business that make their life 
convenient.  

 In terms of marketing, as ours slogan is “Better For Life, Better For you”, 
so that ours priority is to provide the most nourished food for their client. Therefore, 
we are focusing on developing a variety of tasty pre-packaged food as well as 
modernizing ours way of running business as a means of meet ours customer needs 
which is changing rapidly day by day. With periodically communicate through different 
types of media and also a several kinds of promotion, so that ours message will reach 
to customer which will hopefully then increase the sales throughout the year. 

 In terms of operation, from raw materials, which a selective material 
along with high standard production, to exceptional inventory management through 
data, information and regular analysis. Furthermore, a high standard and clear plan for 
logistic has been introduced which then result in on-time delivery and highly effective 
for customer impression. 

 In terms of finance, as we set up the business from scratch with only 
1 ,000 ,000  Bath which all of the investment is from the owner. So, the advantage of 
investing in fixed assets in a small amount due to the advantage of the business 
without the storefront. Based on hypothesis, the financial feasibility analysis that 
references the current business environment. The five-year investment projection 
shows that the net present value (NPV) is positive and the internal rate of return (IRR) 
is higher than the required rate of return and payback period of less than two years, 
this business plan is worthy and attractive investment. 

Healthy food restaurant delivery “HealthyBetter24 ”  It also focuses on 
stakeholders such as customers suppliers and employees. So, This will make the 
business grow continuously and be sustainable in the future. 
 
Keywords: Healthy Food, HealthyBetter24, Delivery 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

การจัดท าแผนธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 ฉบับนี้ส าเร็จ
ลุล่วงได้ด้วยดี ด้วยความกรุณาจากอาจารย์ ดร.สุทธิกร กิ่งแก้ว อาจารย์ที่ปรึกษาการค้นคว้าอิสระ
ฉบับนี้ ที่เสียสละเวลาคอยแนะน า ให้ความรู้ พร้อมทั้งให้ข้อเสนอแนะต่างๆ เสมอมา รวมทั้งอาจารย์
กรรมการ ผู้ช่วยศาตราจารย์ ดร.นิติ รัตนปรีชาเวช ที่ช่วยชี้แนะแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ อั นเป็น
ประโยชน์ต่อแผนธุรกิจฉบับนี้ จนท าให้แผนธุรกิจฉบับนี้เสร็จสมบูรณ์ ผู้ศึกษาจึงขอกราบขอบพระคุณ
อาจารย์ทั้งสองท่านเป็นอย่างสูงมา ณ โอกาสนี้ 

ขอขอบพระคุณ ทุกท่านที่สัมภาษณ์ให้ข้อมูลและตอบแบบสอบถาม ซึ่งได้สละเวลา
เอ้ือเฟ้ือให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ในการศึกษาและช่วยในการก าหนดทิศทางการด าเนินแผนธุรกิจเป็น
อย่างยิ่ง และขอขอบพระคุณ บริษัท เอส แอนด์ บี ฟู๊ดส์ ซัพพลาย จ ากัด ที่ให้โอกาสในการติดต่อ
สอบถามข้อมูล ซึ่งเป็นประโยชน์อย่างยิ่งกับแผนธุรกิจฉบับนี้ 

ขอขอบพระคุณ เพ่ือนนักศึกษา MBA ทุกท่านที่ให้ก าลังใจ และความช่วยเหลือด้วยดี
เสมอมา รวมทั้งเจ้าหน้าที่และบุคลากรโครงการปริญญาโททางบริหารธุรกิจทุกท่านที่ช่วยเหลือ 
ประสานงานเป็นอย่างดีมาโดยตลอด 

สุดท้ายนี้ผู้ศึกษาหวังว่าแผนธุรกิจฉบับนี้ จะเป็นประโยชน์แก่ผู้สนใจด าเนินธุรกิจและ
ต้องการศึกษาหาความรู้ และหากมีข้อผิดพลาดประการใด ผู้ศึกษาขอน้อมรับไว้และขออภัยมา ณ ที่นี้
ด้วย 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและแนวคิดของธุรกิจ 
 

จากอดีตจนถึงปัจจุบันคนไทยมีการใช้ชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปอย่างมาก ทั้งการด ารงชีวิต 
และการท างาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งประชาชนที่พักอาศัยและท างานบริเวณหัวเมืองใหญ่ ใช้ชีวิตส่วน
ใหญ่กับการท างานและการเดินทางที่เร่งรีบ ท าให้มีเวลาในการดูแลตัวเองน้อยลง มีความเสี่ยง ในการ
เกิดโรคภัยต่างๆ เพ่ิมข้ึน ยกตัวอย่างเช่น โรคอ้วน ที่ปัจจุบันประเทศไทยมีคนเป็นโรคนี้เป็นอันดับที่ 2 
ในภูมิภาคอาเซียน ด้วยจ านวนถึงประมาณ 16 ล้านคน เนื่องจากการกินอาหารของคนไทยส่วนมาก
มุ่งเน้นไปที่รสชาติและหน้าตาของอาหารมากกว่าจะค านึงถึงคุณค่าสารอาหาร ซึ่งถือเป็นปัญหาหนึ่ง
ของคนไทยทั้งจากการไม่มีเวลาและใส่ใจในการดูแลตัวเอง รวมถึงการเลือกสรรอาหารที่ดีให้แก่
ร่างกายได้อย่างเหมาะสม โดยพบว่า มีคนไทยเพียง 20% โดยประมาณที่บริโภคอาหารถูกต้อง ส่วนที่
เหลือ 80% บริโภคอาหารที่ไม่ถูกต้อง ท าให้ได้รับสารอาหารไม่สมดุลต่อร่างกาย และเกิดปัญหา
สุขภาพตามมา 

แต่ในช่วงไม่กี่ปีที่ผ่านมากระแสรักสุขภาพในประเทศไทยกลับมีแนวโน้มสูงขึ้นมากและ
ยังคงเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ข้อมูลจาก Euromonitor พบว่ามูลค่าตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพของไทยใน
ปี 2559 มีมูลค่าประมาณ 170,000 ล้านบาท ขยายตัวเพิ่มข้ึนจากปี 2553 ที่มูลค่าประมาณ 119,311 
ล้านบาท ท าให้อาหารเพ่ือสุขภาพเป็น 1 ในประเภทอาหารที่ได้รับความนิยมและมีความต้องการ
บริโภคเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่องในประเทศไทย เนื่องมาจากกระแสการใส่ใจสุขภาพและความ
ต้องการมีรูปร่างที่ดีของผู้บริโภคที่เพ่ิมมากขึ้น ประกอบกับสามารถช่วยลดความเสี่ยงจากการเกิด
โรคภัยต่างๆ ได้ ท าให้การรับประทานอาหารที่ดีต่อสุขภาพจึงเป็นทางเลือกหนึ่งในการแก้ไขและ
ป้องกันปัญหาเหล่านั้น ประกอบกับคนไทยมีความรู้ความเข้าใจเกี่ยวกับประโยชน์ของอาหารแต่ละ
ประเภทมากขึ้น ท าให้การเลือกซื้อสินค้าเพ่ือรับประทานมีการเลือกสรรและเอาใจใส่มากขึ้นกว่าใน
อดีต จึงท าให้พบว่าในปัจจุบันธุรกิจเกี่ยวกับสุขภาพเติบโตขึ้นตามไปด้วย ไม่ว่าจะเป็นอาหารเสริมเพ่ือ
สุขภาพ อาหารเพือ่สุขภาพ หรือธุรกิจบริการเก่ียวกับ Health Care ต่างๆ 
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ภาพที่ 1.1 มูลค่าการเติบโตตลาดอาหารเพื่อสุขภาพในประเทศไทย 
 

โดยจากการศึกษาของ W&S Group Market Research เกี่ยวกับอาหารเพื่อสุขภาพกับ
คนไทย พบว่าคนไทยให้ความส าคัญกับสารอาหารที่ได้รับจากอาหารเป็นอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นกากใย
อาหาร โปรตีน อาหารที่ให้โภชนาการสูง และกว่า 44 % ของงานวิจัยพบว่าคนไทยมีการรับประทาน
อาหารเพื่อสุขภาพมากกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์ และมีการใช้จ่ายเงินส าหรับอาหารเพื่อสุขภาพต่อ 1 ครั้ง 
ที่ประมาณ 100-200 บาทต่อครั้ง 

ภาพที่ 1.2 ข้อมูลผลส ารวจอาหารเพ่ือสุขภาพกับคนไทย ก 
 

รวมทั้งการตัดสินใจซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพ เหตุผลหลักในการตัดสินใจมาจากสารอาหาร
และคุณประโยชน์ที่จะได้รับตรงตามความต้องการถึง 77.3 % และโฆษณาการตลาดที่ดึงดูดน่าสนใจ
และท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อ 74.9 % ตามล าดับ 
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ภาพที่ 1.3 ข้อมูลผลส ารวจอาหารเพ่ือสุขภาพกับคนไทย ข 
 

 ในส่วนของธุรกิจอาหาร Delivery ปัจจุบันข้อมูลจาก ศูนย์วิจัยกสิกรไทย พบว่า
ตลาดบริการจัดส่งอาหาร หรือ Delivery ในปี 2560 มีมูลค่า 26,000-27,000 ล้านบาท เติบโตร้อย
ละ 11-15 จากในปี 2559 และมีแนวโน้มที่จะเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่งตรงข้ามกับภาพรวมตลาด
ธุรกิจร้านอาหารในปี 2560 ที่เติบโตเพียงร้อยละ 2-4 จากในปี 2559  

และจากข้อมูลจาก Hootsuite พบว่า ในปี 2560  คนไทยกว่า 71% มีการซื้อสินค้า
ออนไลน์ผ่านทั้ง Website Application  รวมถึง Social Media ต่างๆ จากการส ารวจพบว่าปัจจัย
ส าคัญที่ท าให้ได้รับความนิยมคือ ได้รับความสะดวกสบาย และเข้าถึงข้อมูลต่างๆ ได้ง่ายมากขึ้น ซึ่งสื่อ
ให้เห็นว่าปัจจุบันคนไทยนิยมใช้เวลาบนโลกออนไลน์มากขึ้น ทั้งในการสื่อสารกับโลกภายนอกและการ
จับจ่ายใช้สอย ซึ่งเป็นผลดีต่อธุรกิจที่สามารถเข้าถึงได้ง่ายมากขึ้น 

แต่ถึงแม้ว่าการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพของคนไทยที่มีแนวโน้มเพ่ิมมากขึ้น ก็ยัง
พบว่าผู้บริโภคมีปัญหาที่ไม่ได้ผลตามที่ตนเองต้องการ เช่น น้ าหนักไม่ลดลง หรือร่างกายที่เติบโตไม่
เป็นไปตามเป้าที่หมายวางไว้ ซึ่งเกิดจากการรับประทานที่อาหารไม่เหมาะสม ไม่ว่าจะเป็นการ
รับประทานมากเกินความต้องการในแต่ละวัน หรือตารางเมนูอาหารที่จัดไว้ไม่เหมาะสม จึงจ าเป็นต้อง
มีการให้ความรู้ผู้บริโภคเหล่านั้นเพ่ือให้บริโภคอาหารได้ถูกวิธีและมีประสิทธิภาพ เช่น ผู้บริโภคบาง
คนมักอดข้าวเย็นท าให้เกิดผลข้างเคียง หรือการรับประทานอาหารในช่วงเวลาว่างเพ่ิมเติม 
นอกเหนือจากอาหารเพื่อสุขภาพ ซึ่งท าให้การรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพไม่เกิดประโยชน์สูงสุด 

และจากปัญหาที่เกิดขึ้นจากเวลาที่ไม่มากนักของคนไทยในปัจจุบัน ประกอบกับกระแส
การรักสุขภาพที่เพ่ิมมากขึ้น แต่ไม่มีเวลาในการดูแลสุขภาพ หรือไม่สามารถเลือกอาหารที่สามารถ
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รับประทานที่ดีมีและคุณภาพได้ในเวลาที่จ ากัด จึงท าให้เกิดความคิดในการท าธุรกิจอาหารเพ่ือ
สุขภาพขึ้นมา ที่คัดสรรอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีประโยชน์ และคุณภาพดี พร้อมทั้งจัดเมนูอาหารพร้อม
ทานที่เหมาะสมขึ้นมาเพ่ือตอบโจทย์ต่อ Lifestyle ของคนรุ่นใหม่และคนที่ใช้ชีวิตอย่างเร่งรีบใน
ปัจจุบัน แต่ต้องการมีสุขภาพร่างกายที่ดีด้วยอาหารที่มีคุณภาพดี ปลอดภัย และสะดวกสบายในการ
รับประทาน 

 
1.2 ลักษณะท่ัวไปของธุรกิจ และขอบเขตธุรกิจ 
 

ธุรกิจที่จัดตั้งขึ้น คือร้านอาหารเพ่ือสุขภาพแบบ Delivery HealthyBetter24 ซึ่งเน้น
ปรุงอาหารโดยที่ไม่ผ่านการปรุงแต่งด้วยสารเคมีต่าง ๆ หรือผ่านการแปรรูปน้อยที่สุด อาหารเหล่านี้
จะเป็นอาหารที่สดสะอาดไม่ผ่านกระบวนการหมักดองหรือปรุงรสใด ๆ มากจนเกินไป ผ่านการพัฒนา
และปรับปรุงด้วยความเชี่ยวชาญในด้านอาหารเพ่ือสุขภาพโดยเฉพาะ มีรสชาติดี ง่ายแก่การ
รับประทาน มีเมนูที่หลากหลาย และได้รับโภชนาการที่เหมาะสมต่อคนทุกเพศทุกวัย และสามารถให้
ค าปรึกษาและแนะน าเกี่ยวกับเมนูอาหารที่ถูกหลักโภชนาการตามความต้องการของผู้บริโภคแต่ละ
รายอีกด้วย เช่น ผู้ที่ต้องการลดน้ าหนัก ผู้ที่ต้องการเสริมสร้างกล้ามเนื้อ เป็นต้น โดยมีการจัดรูปแบบ
อาหาร ดังนี้ 

1. อาหารกล่องพร้อมรับประทาน (ข้าว+กับข้าว)  
2. อาหารประเภทแซนวิช 
3. อาหารประเภทกับข้าวซองสุญญากาศ 
4. น้ าผลไม้หรือน้ าสมุนไพร 
5. การจัดรูปแบบอาหารเป็น Course  
โดยธุรกิจมีการให้บริการที่มีช่องทางหลากหลายไม่ว่าจะเป็นผ่านทาง Website , 

Fanpage Facebook , Instagram หรือ Line Official ที่สร้างความสะดวกสบายในการสั่งซื้ออาหาร
ให้กับผู้บริโภค และสื่อสารกับผู้บริโภค และมีบริการจัดส่งอาหารตามสถานที่ที่ลูกค้าต้องการ โดย
ในช่วงแรกจะจ ากัดในการจัดส่งเพียงแค่บริเวณภายในกรุงเทพมหานครเท่านั้น 
 
1.3 โครงสร้างธุรกิจ 

 
รูปแบบการท าธุรกิจอาหาร Clean Food Delivery ใช้การวิเคราะห์ผ่าน Business 

Model Canvas ดังนี้ 
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1. Customer Segment  
    ลู กค้ ากลุ่ ม เป้ าหมายจะ เป็ นกลุ่ ม  Urbanized หรื อกลุ่ มคน เมื อ ง  ใน เขต

กรุงเทพมหานคร ที่มีอยู่อายุตั้งแต่ 22-35 ปี ที่มีลักษณะการใช้ชีวิตเร่งรีบ แต่เป็นคนที่ต้องการ
เลือกสรรสิ่งต่างๆ ให้กับชีวิตเป็นอย่างดีในเวลาที่จ ากัด ต้องการมีสุขภาพร่างกายหรือรูปร่างที่ดี ชื่น
ชอบการออกก าลังกายหรืออยู่ในช่วงเริ่มต้นสนใจในการออกก าลังกาย และอยากที่จะดูแลเอาใจใส่
สุขภาพของตนเอง  

2. Value Propositions  
    ด าเนินธุรกิจโดยต้องการเลือกสรรวัตุดิบและส่งมอบสิ่งที่ดีที่สุดให้แก่ผู้บริโภค โดยได้

คิดค้นและพัฒนาเมนูอาหารที่มีคุณค่าทางโภชนาการ ดีต่อสุขภาพ มีรสชาติดี และมีอาหาร
หลากหลายประเภท โดยจะมีการบอกคุณค่าทางโภชนาการแก่ผู้บริโภคอย่างละเอียด และราคาที่
เหมาะสม รวมทั้งให้ค าแนะน าในการรับประทานอาหารตามวัตถุประสงค์ของลูกค้าแต่ละคน มีการจัด 
Course เมนูอาหารที่เหมาะสมเพ่ือให้ผู้บริโภคได้รับผลลัพธ์ตรงตามท่ีตั้งเป้าหมายไว้ 

3. Channel 
    ในการสั่งซื้อสามารถติดต่อสั่งซื้อผ่านทาง Website , Fanpage Facebook และ 

Line Official ของทางร้านซึ่งง่ายต่อการติดต่อสื่อสาร โดยมีช่องทางการจัดจ าหน่ายในรูปแบบของ
บริการจัดส่ง Delivery โดยจ ากัดเฉพาะในกรุงเทพมหานครเท่านั้นในช่วงเริ่มต้น โดยมีการจัดเก็บค่า
ขนส่งตามระยะทางที่ก าหนด แต่หากลูกค้าสั่งซื้อตามยอดท่ีก าหนดจะมีส่วนลดในการเก็บค่าขนส่งให้ 

4. Customer Relationships 
    มีการจัดท า Fanpage Facebook และ Instagram รวมถึง Line Official ที่จะส่ง

ข้อมูลข่าวสารเมนูอาหารใหม่ พร้อมโปรโมชั่นที่น่าสนใจ รวมทั้งอัพเดทข้อมูลเกี่ยวกับสุขภาพที่
น่าสนใจให้กับลูกค้าอยู่ตลอดเวลา และยังให้ค าปรึกษาเกี่ยวกับสุขภาพแก่ลูกค้าที่ต้องการค าแนะน า
ผ่านช่องทางดังกล่าวด้วยเช่นกัน 

5. Revenue Streams 
    ช่องทางได้รายมาจากการขายอาหารประเภทต่างๆ ที่ทางร้านจัดจ าหน่าย 
6. Key Resource 
    ความรู้ความเชี่ยวชาญทางด้านโภชนาการและร่วมมือกับพ่อครัวที่คอยจัดท าอาหาร 

และพัฒนาสูตรเมนูอาหารใหม่ๆ อุปกรณ์ในการปรุงอาหารที่มีคุณภาพ รวมทั้งมี Admin ที่คอยตอบ
ค าถามและจัดการยอดสั่งซื้อของลูกค้า และพนักงานขนส่งสินค้า ที่รวดเร็วและตรงต่อเวลา 
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7. Key Activities 
    จัดท าอาหารเพ่ือสุขภาพที่ได้มาตรฐาน โดยมีการคิดค้นและพัฒนาสูตรเมนูอาหาร

ใหม่ๆ อยู่เสมอเพ่ือไม่ให้เกิดความซ้ าซากจ าเจ มีคุณภาพตามที่ลูกค้าต้องการ และจัดท ากลยุทธ์
การตลาดเพื่อกระตุ้นการสั่งซื้อและสร้างการรับรู้แก่ผู้บริโภคอยู่เสมอ  

8. Key Partners 
    ประกอบด้วย Supplier ที่ไม่ว่าจะเป็นผักหรือเนื้อสัตว์ที่มีคุณภาพ สดใหม่ โดยผัก

จะมีการใช้ผักสดที่ปลอดสารพิษ และมีคุณภาพจาก Supplier ที่สะดวกในการจัดซื้อ-ส่งสินค้า และ
ตรงต่อเวลา และในส่วนของเนื้อสัตว์มีการใช้เนื้อสัตว์คุณภาพจากฟาร์มชั้นน า เช่น Betagro ซึ่งเป็น
ผลิตภัณฑ์เนื้อสัตว์อนามัยหลากหลายรูปแบบ ผ่านกรรมวิธีการผลิตด้วยเทคโนโลยีอันทันสมัยและ
ปลอดภัยต่อผู้บริโภค 

9. Cost Structure 
    ต้นทุนสินค้า เช่น ต้นทุนวัตถุดิบทั้งเนื้อสัตว์ ผักและผลไม้  ต้นทุนในการบริหาร เช่น 

เงินเดือนพนักงาน ค่าสาธารณูปโภค ต้นทุนในด้านการเงิน เช่น ค่าเช่าที่ ในการจัดตั้งร้าน และค่า
โฆษณาทางการตลาด 
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บทที่ 2 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายนอก 

 
2.1 การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมระดับมหภาค (PEST Analysis) 

 
2.1.1 สภาพแวดล้อมทางการเมือง การปกครองและกฎหมาย (Political and 

Legal Environment) 
เนื่องจากในปัจจุบันคนไทยมีปัญหาสุขภาพมากขึ้น ซึ่งเกิดจากพฤติกรรมที่มี

ความเสี่ยง ส่วนหนึ่งอาจเกิดจากการรับประทานอาหารที่ไม่สะอาด หรือไม่มีคุณภาพ หลังพบข้อมูลว่า
อาหารในปัจจุบันมีแนวโน้มการสะสมสารเคมีตกค้างเพ่ิมขึ้น จากร้อยละ 23-25 เป็นร้อยละ 33-34 
ตามล าดับ จึงท าให้กระทรวงสาธารณะสุข ได้จัดท าโครงการ Food Safety เพ่ือจัดการระบบอาหาร
ขึ้นใหม่เพ่ือเชื่อมความร่วมมือของทุกหน่วยงานที่เกี่ยวข้องเพ่ือดูแลกระบวนการผลิต ตั้งแต่วัตถุดิบ 
เกษตรกร จนถึงผู้ประกอบการ เพ่ือเป็นการลดความกังวลของผู้บริโภค และท าให้คุณภาพชีวิตคนไทย
ดีขึ้น และป้องกันภัยคุกคามด้านสุขภาพที่เกิดจากอาหารและผลิตภัณฑ์ รวมทั้งสร้างมาตรการด้าน
สุขภาพที่ดี เพ่ือลดอัตราการเจ็บป่วย เสียชีวิต และผลกระทบจากโรคภัยต่างๆ ต่อคนไทย ควบคู่ไป
กับการดูแลสภาพแวดล้อมที่เอ้ือต่อสุขภาวะที่ดีและเป็นการช่วยสนับสนุนให้คนไทยบริโภคอาหารได้
อย่างมีคุณภาพ เพียงพอ และปลอดภัย  

นอกจากนี้ กระทรวงวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี ได้เล็งเห็นถึงความส าคัญของ
นวัตกรรมอาหาร โดยจัดงาน Thailand Food Innovation Forum 2017 โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ
สร้างโอกาสทางธุรกิจให้แก่อุตสาหกรรมอาหารโดยเฉพาะ SMEs และ Startup ที่ต้องการพัฒนา
ระบบกระบวนการผลิตและแปรรูปอาหาร เพ่ือพัฒนาสินค้าและอาหารมูลค่าเพ่ิมสูงออกสู่ตลาดมาก
ขึ้น รวมทั้งมีการจัดตั้ง “เมืองนวัตกรรมอาหาร” ซึ่งเป็นอีกหนึ่งโครงการส าคัญของรัฐบาล ที่มุ่งเน้น 3 
สาขาเป้าหมาย ที่มีศักยภาพสูงในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้แก่ผลิตภัณฑ์และบริการในอุตสาหกรรม
อาหารและอุตสาหกรรมเก่ียวเนื่อง คือ  

1. อาหารสุขภาพ และอาหารฟังก์ชั่น เช่น Nutraceutical หรือโภชนเภสัช
ภัณฑ์ ผลิตภัณฑ์ไขมันและน้ ามันเพ่ือสุขภาพ  

2. อาหารที่มีมูลค่าเพ่ิมสูง เช่น สารสกัดอาหาร สารปรุงแต่งอาหาร และ  
3. ธุรกิจที่สนับสนุนนวัตกรรมอาหาร เช่น มาตรฐานและความปลอดภัยทาง

อาหาร การตรวจสอบย้อนกลับ บรรจุภัณฑ์ และระบบการขนส่ง 
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และจากแผนการส่งเสริม SME ฉบับที่  4 (พ.ศ. 2560-2564) ที่มุ้ ง เน้นให้
ผู้ประกอบการ SME สามารถอยู่รอดและเติบโตได้อย่างยั่งยืน โดยมีการสนับสนุนจากภาครัฐไม่ว่าจะ
เป็นการจัดตั้งหน่วยงานให้บริการความช่วยเหลือที่ครบถ้วน การได้รับสิทธิประโยชน์ที่เหมาะสม และ
กฎหมาย ข้อระเบียบที่ไม่เป็นอุปสรรคต่อการประกอบธุรกิจ เพ่ือต้องการส่งเสริมผู้ประกอบการ SME 
พัฒนาให้เกิด SME 4.0 พร้อมตั้งเป้าหมายให้สัดส่วนของ GDP ในสัดส่วนของ SME เพ่ิมข้ึนเป็น 50% 
ของ GDP ประเทศภายในปี 2564 จาก 42% ในปัจจุบัน และได้มีการส่งเสริมโดยการออกโครงการ
สินเชื่อพิเศษ วงเงิน 8,000 ล้านบาท ให้กู้สูงสุด 1 ล้านบาทต่อราย คิดดอกเบี้ย 1% ต่อปี เพ่ือเปิด
โอกาสในการลงทุนขยายกิจการ ใช้เป็นทุนหมุนเวียน ช่วยสร้างงาน สร้างอาชีพและสร้างรายได้ให้แก่
ผู้ประกอบธุรกิจอีกด้วย 

จากข้อมูลสภาพแวดล้อมทางทางการเมือง การปกครองและกฎหมาย หาก
วิเคราะห์พบว่ามีผลดีทางธุรกิจ จากนโยบายการสนับสนุนของภาครัฐที่สนับสนุนผู้ประกอบการทั้งใน
ด้านกฎหมาย ด้านการเงิน หรือการพัฒนาและจัดระบบเก่ียวกับอาหารเพื่อเพ่ิมมูลค่าให้กับธุรกิจ 

2.1.2 สภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ (Economics Environment) 
ข้อมูลจากคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ เปิดเผยว่า 

เศรษฐกิจไทยในไตรมาสที่ 2 ของปี 2561 ขยายตัวร้อยละ 4.6 เทียบกับการขยายตัวร้อยละ 4.9 ใน
ไตรมาสก่อนหน้า รวมครึ่งแรกของปี 2561 เศรษฐกิจไทยขยายตัวร้อยละ 4.8 ส่วนหนึ่งมาจากการ
บริโภคภาคครัวเรือนและการลงทุนภาคเอกชนที่ขยายตัวเพ่ิมขึ้นร้อยละ 4.5 เพ่ิมขึ้นจากร้อยละ 3.7 
ในไตรมาสก่อนหน้า จากปัจจัยสนับสนุนการขยายตัวเร่งขึ้นของการบริโภคภาคเอกชนและการลงทุน
รวม การขยายตัวของการส่งออกสินค้า การใช้จ่ายภาครัฐบาล และการใช้จ่ายในการท่องเที่ยวที่เพ่ิม
มากขึ้นของคนไทย รวมทั้งอัตราเงินเฟ้อและอัตราดอกเบี้ยที่ยังอยู่ในระดับต่ า และการปรับตัวเพ่ิมขึ้น
ของความเชื่อมั่นของผู้บริโภคภายในประเทศอีกด้วย  

โดยแนวโน้มเศรษฐกิจไทย ปี 2561 คาดว่าจะขยายตัวร้อยละ 4.2 – 4.7 โดยมี
ปัจจัยจากการปรับตัวดีขึ้นของเศรษฐกิจโลกซึ่งท าให้การส่งออก และภาคการผลิตที่ส าคัญขยายตัวใน
เกณฑ์ดี รวมทั้งการใช้จ่ายภาครัฐบาลและการลงทุนภาครัฐที่ยังมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้น ตามการเบิกจ่าย
และความคืบหน้าของโครงการลงทุนของภาครัฐ และการฟ้ืนตัวที่ชัดเจนมากขึ้นของการลงทุน
ภาคเอกชน ซึ่งเกิดจากการปรับตัวดีขึ้นของความเชื่อมั่นในภาคธุรกิจ  

ทั้งนี้  คาดว่ามูลค่าการส่งออกสินค้าจะขยายตัวร้อยละ 10.0 การบริโภค
ภาคเอกชน และการลงทุนรวมขยายตัวร้อยละ 4.1 และร้อยละ 4.4 ตามล าดับ อัตราเงินเฟ้อทั่วไป
เฉลี่ยอยู่ในช่วงร้อยละ 0.9 – 1.4 และบัญชีเดินสะพัดเกินดุลร้อยละ 8.4 ของ GDP 
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และปัจจุบันมูลค่าตลาด E-commerce ในประเทศไทยมีการเติบโตขึ้นเป็นอย่าง
มาก โดยส านักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) หรือ ETDA แถลงตัวเลข
คาดการณ์ผลส ารวจมูลค่า E-commerce ในไทยปี 2560 มูลค่าทั้งสิ้น 2.8 พันล้านบาท โดย 28.89 
% เป็นมูลค่าจาก Business-to-Customer (B2C) ซึ่งเติบโตขึ้นจากปี 2559 ถึง 15.54 % ซึ่งเป็นมูล
ค่าท่ีสูงขึ้นอย่างเห็นได้ชัดจากแนวโน้มการจับจ่ายใช้สอยของคนไทยผ่านอินเทอร์เน็ตที่เพ่ิมสูงขึ้น  

ในส่วนของมูลค่าตลาดธุรกิจอาหาร ข้อมูลจากศูนย์วิจัยกสิกรไทย คาดว่ามูลค่า
ตลาดธุรกิจร้านอาหารในปี 2561 คาดว่าอยู่ทีป่ระมาณ 411,000-415,000 ล้านบาท ขยายตัวร้อยละ 
4-5 จากปี 2560 เหตุผลหนึ่งที่ส าคัญคือ ธุรกิจอาหารบริการจัดส่ง หรือ Delivery เป็นปัจจัยหนึ่งที่ท า
ให้ตลาดธุรกิจร้านอาหารเพ่ิมสูงขึ้นจากมูลค่ากว่า 26 ,000 ล้านบาท ในปี 2560 ซึ่งเติบโตกว่า 15 % 
จากปี 2559 ซึ่งสูงกว่าการเติบโตของธุรกิจร้านอาหารอีกด้วย 

จากข้อมูลสภาพแวดล้อมทางเศรษฐกิจ หากวิเคราะห์อาจพบว่ามีผลดีทางธุรกิจ 
เนื่องจากเศรษฐกิจมีแนวโน้มเติบโตขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับที่ผ่าน โดยเฉพาะการบริโภคของ
ภาคเอกชนจากดัชนีความเชื่อมั่นของผู้บริโภคที่เพ่ิมมากขึ้น รวมทั้งอัตราเงินเฟ้อและอัตราดอกเบี้ยที่
อยู่ในระดับต่ า ที่ช่วยกระตุ้นให้ผู้บริโภคในการใช้จ่ายเพิ่มขึ้น  

2.1.3 สภาพแวดล้อมทางสังคม (Social Environment) 
พฤติกรรมของคนไทยมีการเปลี่ยนแปลงไปอย่างมากจากอดีตถึงปัจจุบัน ด้วยวิถี

ชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปอันเนื่องมาจากการพัฒนาของเศรษฐกิจและสังคม จนท าให้เกิดวิถีชีวิตคนเมือง 
(Urbanization) ที่นับเป็นวิถีชีวิตรูปแบบใหม่ที่ส่งผลกระทบต่อวิถีชีวิต พฤติกรรม และสุขภาพของ
คนไทยในปัจจุบันอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ นับตั้งแต่การใช้ชีวิตประจ าวันที่เร่งรีบ ส่งผลให้พฤติกรรมการ
บริโภคอาหารเปลี่ยนไป รับประทานอาหารที่ไม่ถูกสุขลักษณะจากเวลาที่ไม่เพียงพอ จนกระทั่งท าให้
เกิดปัญหาโภชนาการ และการรับประทานอาหารที่ไม่สะอาดเสี่ยงต่อสารตกค้างที่มีอันตรายต่อ
ร่างกาย ซึ่งผลที่ตามมาคือโรคภัยต่างๆ โดยการบริโภคอาหารของคนไทยเปลี่ยนแปลงไปตามวิถีชีวิตที่
เปลี่ยนแปลงไป  รวมทั้งรูปแบบสังคมเมืองก็ขยายตัวเพ่ิมขึ้นควบคู่ไปกับประชาชนจากชนบทย้ายเข้า
สู่เมืองอย่างต่อเนื่อง และลักษณะของครอบครัวเปลี่ยนแปลงจากครอบครัวขยายที่อยู่ร่วมกันหลายรุ่น
อายุ มาเป็นครอบครัวเดี่ยวมากยิ่งขึ้น ตลอดจนมีการเปลี่ยนแปลงของค่านิยมในการด าเนินชีวิตที่
แตกต่างไปจากอดีต  ท่ามกลางความเปลี่ยนแปลงโดยเฉพาะอาหารการกินที่ปัจจุบันนิยมบริโภค
อาหารนอกบ้านมากขึ้น เนื่องจากมีความสะดวกสบายกว่าการท าอาหารรับประทานเอง ซึ่งต้องการ
บริโภคอาหารที่สะดวกและรวดเร็ว  เนื่องจากมีข้อจ ากัดเรื่องเวลามากขึ้นอีกด้วย 
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และผลจากการเติบโตทางเศรษฐกิจและสังคมในประเทศไทย  ท าให้จากเดิมที่
ประเทศไทยเป็นสังคมเกษตรกรรมเปลี่ยนเป็นอุตสาหกรรมในปัจจุบัน  รูปแบบการด าเนินชีวิตและ
แบบแผนการบริโภคเปลี่ยนไปตามกระแสวัตถุนิยม  บริโภคนิยม  มีการเลียนแบบและรับเอา
พฤติกรรมการบริโภคอาหารแบบตะวันตก  ทั้งในรูปแบบของอาหาร Fast Food  อาหารส าเร็จรูป  
อาหารกึ่งส าเร็จรูปที่หาได้ง่าย  สะดวก  รวดเร็ว  ท าให้เป็นที่นิยมของคนไทยมากขึ้น ซึ่งมีปริมาณ 
ไขมันและพลังงานสูง  ส่งผลให้การบริโภคอาหารที่ไม่เป็นประโยชน์ต่อร่างกายมากนัก  และการที่
ร่างกายได้รับสารอาหารประเภทแป้งและไขมันในปริมาณสูงเกินความต้องการ  ก่อให้เกิดความเสี่ยง
สูงที่จะท าให้เกิดโรคมะเร็งเต้านม  ล าไส้ใหญ่  ตับอ่อน  ต่อมลูกหมากและมะเร็งสมอง  เป็นต้น 

แต่อย่างไรก็ดีคนไทยในยุคปัจจุบันได้หันมาสนใจในเรื่องสุขภาพร่างกายมากขึ้น 
เพ่ือจะได้มีสุขภาพดีและอายุยืนยาว รวมทั้งคนยุคใหม่ที่ใส่ใจรายละเอียดคุณภาพอาหารมากขึ้น โดย
ผู้บริโภคยอมจ่ายเงินให้กับผลิตภัณฑ์คุณภาพดี โดยเฉพาะกลุ่มผู้มีรายได้ระดับกลาง จะพิจารณาซื้อ
สินค้าจากคุณภาพมากกว่าราคา ผลส ารวจพบกว่า 89% ของผู้บริโภค ต้องการซื้ออาหารและ
เครื่องดื่มท่ีดีต่อสุขภาพ และให้ความส าคัญในการพิจารณาซื้อสินค้าจากคุณภาพมากกว่าราคา 

ข้อมูลของคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ รายงานว่า 
ปัจจุบันจ านวนเด็กแรกเกิดในประเทศไทยลดลงขณะที่ประชากรมีอายุยืนยาวมากขึ้น โดยในปี 2561 
คาดว่าเป็นปีแรกที่ประชากรผู้สูงอายุจะมีจ านวนมากกว่าวัยเด็ก ซึ่งถือว่าประเทศไทยก าลังเข้าสู่ภาวะ
สังคมสูงอายุ “Aging Society” ในขณะนี้ประเทศไทยในปัจจุบันมีประชากรที่มีอายุเกินกว่า 65 ปีขึ้น
ไปอยู่ 7.5 ล้านคน โดยคาดว่าเมื่อถึงปี 2040 หรือในอีก 22 ปีข้างหน้า คาดว่าจ านวนประชากรกลุ่ม
อายุ 65 ปีขึ้นไป เพ่ิมขึ้นเป็น 17 ล้านคน เพ่ิมขึ้นเป็นมากกว่า 1 ใน 4 ของจ านวนประชากรทั้ง
ประเทศท่ีคาดว่าจะมีในเวลานั้น ซึ่งอาจก่อให้เกิดปัญหาจากการเปลี่ยนแปลงโดยรวมของสภาพสังคม 
เช่น การคาดแคลนแรงงาน เป็นต้น 

จากข้อมูลสภาพแวดล้อมทางสังคม หากวิเคราะห์อาจพบว่ามีผลดีทางธุรกิจ 
เนื่องจากปัจจุบันคนไทยโดยเฉพาะคนเมืองที่มีการใช้ชีวิตที่เร่งรีบ แต่ก็มีแนวโน้มในการใส่ใจสุขภาพ
และ ใส่ใจในรายละเอียดเกี่ยวกับอาหารมากขึ้น จึงท าให้เป็นโอกาสทางธุรกิจที่จะเข้าไปตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 

2.1.4 สภาพแวดล้อมทางเทคโนโลยี (Technology Environment) 
ปัจจุบันการสื่อสารอยู่ในยุคเทคโนโลยีสารสนเทศหรือยุค  IT (Information 

Technology : IT) โดยเฉพาะการพัฒนาเทคโนโลยีด้านการสื่อสาร  ซึ่งมีผลโดยตรงต่อการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนไทย  เนื่องจากการพัฒนาการของระบบข้อมูล
ข่าวสาร  และความเจริญก้าวหน้าด้านวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีการอาหาร  มีผลิตภัณฑ์จากการ
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พัฒนาและแปรรูปอาหารใหม่ ๆ จ านวนมาก  ประกอบกับกลไกและเทคนิคของธุรกิจด้านการตลาด มี
ส่วนส่งเสริมให้เกิดค่านิยม  ความเชื่อ  และความต้องการบริโภคอาหารตามสื่อต่าง ๆ ที่มีการโฆษณา
ให้เป็นที่รู้จักในเวลาอันรวดเร็ว  โดยผ่านสื่อที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ   

โดยเฉพาะในกลุ่มคน Gen Y (อายุ 21-37 ปี) จากการรายงานของ ส านักงาน
พัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ (องค์การมหาชน) หรือ ETDA ระบุว่ามีใช้งานอินเทอร์เน็ตสูงสุด
นานขึ้นเฉลี่ย 10 ชั่วโมง 5 นาทีต่อวัน โดยเฉพาะการใช้ Facebook, Instagram, Twitter และ 
Website Pantip สูงถึง 3 ชม. 30 นาทีต่อวัน และจากข้อมูลยังพบอีกว่าการใช้ชีวิตประจ าวันผ่าน
อินเทอร์เน็ต หรือ Social Media กว่า 82.8% เป็นการช าระค่าสินค้าและบริการผ่านระบบออนไลน์ 
ซึ่งท าให้การท าธุรกิจในปัจจุบันการเข้าถึงผู้บริโภคท าได้ง่ายขึ้นผ่านช่องทาง Social Media รวมทั้ง
เทคโนโลยีเกี่ยวกับอาหารก็มีการพัฒนาขึ้นเช่นเดียวกัน ทั้งการพัฒนาให้อาหารเก็บรักษาได้นานขึ้น 
รสชาติถูกปากผู้บริโภค และมีโภชนาการที่ครบถ้วนดีต่อร่างกาย 

จากข้อมูลสภาพแวดล้อมทางด้านเทคโนโลยี ถือเป็นผลดีต่อธุรกิจ เนื่องจาก
เทคโนโลยีเกี่ยวกับอาหารที่พัฒนาขึ้น รวมทั้งปัจจุบันคนไทยที่การใช้ Social Media มากขึ้น ท าให้
ธุรกิจสามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่าย 

 
2.2 การประเมินความน่าสนใจของอุตสาหกรรม 
 

ใช้การวิเคราะห์ผ่าน Five-Forces Model ของ Michael E. Porter ในการประเมิน
ความน่าสนใจของอุตสาหกรรม รายละเอียดในการวิเคราะห์ ดังนี้ 
 

2.2.1 อุปสรรคส าหรับผู้เล่นรายใหม่ (Threat of New Entrance) 
โดยทั่วไปธุรกิจอาหาร คู่แข่งสามารถเข้ามาได้ง่าย ไม่เว้นแม้กระทั่งธุรกิจอาหาร

เพ่ือสุขภาพ เนื่องจากอุปสรรคในการเข้าสู่ธุรกิจค่อนข้างต่ า สามารถเข้า-ออกธุรกิจได้ง่าย ด้วยเหตุผล
ดังนี้ 

2.2.1.1 ใช้ต้นทุนในการด าเนินการที่ไม่สูงมากนัก เนื่องจากไม่มีหน้าร้านจึงไม่
จ าเป็นต้องลงทุนด้านสถานที่เพ่ือรองรับลูกค้า ท าให้ต้นทุนส่วนใหญ่เป็นต้นทุนผันแปร ท าให้ไม่
เสียเปรียบต่อธุรกิจรายใหญ่ในอุตสาหกรรม และการเข้า-ออกธุรกิจท าได้ง่าย  
  2.2.1.2 ความรู้ทางด้านอาหารและโภชนาการ ที่สามารถค้นคว้าหาได้ทั่วไป ทั้งจาก
หนังสือและอินเทอร์เน็ต จึงท าให้ผู้ที่ต้องการเข้ามาท าธุรกิจเข้ามาได้ง่ายจากการศึกษาข้อมูลด้วย
ตนเอง 

Ref. code: 25616002031596NXL



12 
 
  2.2.1.3 ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการท าการตลาดท าได้ง่าย เนื่องจากธุรกิจ
อาหารบริการจัดส่ง หรือ Delivery สามารถจ้างธุรกิจบริการรับ-ส่งสินค้าได้ เช่น มอเตอร์ไซต์รับจ้าง 
ที่สามารถส่งสินค้าให้ผู้บริโภคได้ตามท่ีต้องการ รวมทั้งสามารถน าอาหารไปวางจ าหน่ายตาม 

2.2.2 อ านาจต่อรองของคู่ค้าทางธุรกิจ (Power of Suppliers) 
คู่ค้าทางธุรกิจ หรือ Supplier ในธุรกิจอาหาร ส่วนใหญ่จะเป็นผู้จัดจ าหน่าย

วัตถุดิบที่ปัจจุบันมีอยู่มากมาย ท าให้ผู้ประกอบธุรกิจสามารถเลือกสรรคู่ค้าได้อย่างเหมาะสมมากขึ้น 
ไม่ว่าจะเป็น ผัก ผลไม้ และเนื้อสัตว์ ซึ่งหากคู่ค้ามีคุณภาพสินค้าที่ไม่ มีคุณภาพ หรือราคาที่ไม่
สมเหตุสมผล สามารถเปลี่ยนแปลงคู่ค้าทางธุรกิจได้ง่าย เนื่องจากมีคู่ค้าทางธุรกิจรายอ่ืนพร้อมที่จะ
ตอบสนองความต้องการของธุรกิจอยู่แล้ว จึงท าให้อ านาจต่อรองของคู่ค้าทางธุรกิจต่ า 

2.2.3 อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ (Power of Buyers) 
เนื่องจากปัจจุบันธุรกิจอาหาร ไม่ว่าจะเป็นร้านอาหาร หรือธุรกิจอาหารใน

รูปแบบ Delivery ที่จ าหน่ายอาหารเพ่ือสุขภาพมีอยู่มากมาย ท าให้ตัวเลือกของผู้บริโภคมีมากขึ้น 
หากธุรกิจมีการขายสินค้าที่คุณภาพหรือคุณสมบัติไม่ตรงตามความต้องการ หรือตั้งราคาแพงกว่า
คู่แข่ง ผู้บริโภคอาจมีการเปลี่ยนแปลงได้อย่างทันทีหากเปรียบเทียบแล้วพบว่าสินค้าของคู่แข่งสร้าง
ความพึงพอใจได้มากกว่า จึงสามารถสรุปได้ว่าอ านาจต่อรองของผู้ซื้อมีอ านาจสูง 

2.2.4 ภัยคุกคามของสินค้าทดแทน (Threat of Substitute Products) 
อาหารเพื่อสุขภาพ ในปัจจุบันมีอยู่มากมายหลายรูปแบบ ดังนี้ 
อาหารส าเร็จรูป อาหารเสริมต่างๆ ที่มีหลากหลาย สร้างทางเลือกในการ

รับประทานมากขึ้น แต่ผู้บริโภคจ าเป็นต้องเลือกซื้อสินค้าด้วยตนเอง และอาจไม่มีความรู้มากพอใน
การเลือกซื้อที่เหมาะสม 

ร้านอาหารทั่วไปที่อาจมีการปรับปรุงสูตรเมนูอาหารที่ดีต่อสุขภาพมากขึ้น หรือ
ร้านสะดวกซื้อ 7-11 ของ CP ผู้น าทางธุรกิจอาหารของประเทศไทย ที่มีสาขาอยู่เป็นจ านวนมาก
เข้าถึงได้ง่าย หากมีการปรับหรือพัฒนาเมนูอาหารเพ่ือสุขภาพเพ่ิมขึ้น ที่สามารถตอบสนองกลุ่ม
ผู้บริโภคนี้โดยตรงอาจเป็นผลเสียต่อธุรกิจอาหารสุขภาพบริการพร้อมส่งโดยตรง  

และรวมถึงการท าอาหารรับประทานด้วยตนเองของผู้บริโภค แต่ข้อเสียคือ
ผู้บริโภคไม่มีความช านาญในการปรุงอาหาร หรือคุณค่าโภชนาการทางอาหารที่เหมาะสมในแต่ละวัน 
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2.2.5 สภาพการแข่งขันในอุตสาหกรรมเดียวกัน (Competitive Rivalry within 
an Industry) 

ธุรกิจอาหารในปัจจุบันถือว่ามีการแข่งขันสูงและรุนแรง เนื่องจากมีผู้ประกอบ
ธุรกิจอยู่จ านวนมาก และยังมีคู่แข่งรายใหม่เกิดขึ้นอยู่ตลอดเวลา ท าให้ธุรกิจอาหารในปัจจุบันมีความ
เสี่ยงสูง และจากสภาพการแข่งขันที่รุนแรง ท าให้ผู้ประกอบธุรกิจจ าเป็นต้องปรับปรุงและพัฒนา ทั้ ง
ในส่วนของเมนูอาหาร รสชาติ ราคา บรรจุภัณฑ์ การบริการ รวมถึงการส่งเสริมการขายต่างๆ 
เนื่องจากผู้บริโภคในปัจจุบันมีพฤติกรรมเปลี่ยนแปลงง่าย และสามารถเข้าถึงข้อมูลต่างๆ ได้อย่าง
รวดเร็ว ท าให้หากผู้ประกอบธุรกิจรายไหน ไม่สามารถปรับตัวได้ทัน อาจท าให้สูญเสียความสามารถ
ในการแข่งขัน จึงท าให้ธุรกิจอาหารที่สามารถอยู่รอดได้จ าเป็นต้องมีการปรับตัวเพ่ือตอบสนอง และส่ง
มอบสินค้าที่มีคุณภาพและตอบโจทย์ความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว 

จากข้อมูลที่กล่าวมาในการวิเคราะห์ Five Force Model พบว่าตลาดธุรกิจ
อาหาร มีคู่แข่งอยู่มากมาย ทั้งคู่แข่งรายเก่า และรายใหม่ที่เกิดขึ้นอยู่ตลอดเวลา  รวมทั้งมีสินค้า
ทดแทนอยู่มากมาย ที่พร้อมเป็นทางเลือกให้ผู้บริโภคเป็นอย่างดี ท าให้ผู้บริโภคมีอ านาจต่อรองสูง 
เพราะสามารถท่ีจะหาสินค้าทดแทนได้อยู่ตลอดเวลา แต่ข้อดีในธุรกิจอาหารคือการมีคู่ค้าทางธุรกิจอยู่
มากมายในปัจจุบัน  

ดังนั้นการที่ธุรกิจจะสามารถอยู่รอดได้ในสภาพการแข่งขันที่รุนแรง จ าเป็นต้องมี
การปรับตัวอยู่ตลอดเวลา และสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี ทั้งใน
คุณภาพอาหารที่ได้มาตรฐาน การพัฒนาสินค้าใหม่ๆ การจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด เพ่ือกระตุ้ น
ความต้องการ และการรับรู้ของผู้บริโภค เพ่ือสร้างคุณค่าให้กับสินค้าที่จะส่งมอบให้กับผู้บริโภคเพ่ิม
มากขึ้น 
 
2.3 การวิเคราะห์ตลาดและโครงสร้างการแข่งขัน 
 

2.3.1 ภาพรวมอุตสาหกรรมอาหารในประเทศไทย 
รูปแบบของธุรกิจบริการอาหารในปัจจุบันสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่มหลักได้ ดังนี้ 

Ref. code: 25616002031596NXL



14 
 

2.3.1.1 ร้านบริการจัดส่งอาหารถึงบ้านและแบบซื้อกลับไปทานที่บ้าน (100% 
Home delivery/Takeaway)  

2.3.1.2 ร้านอาหารที่ให้บริการเต็มรูปแบบ (Full-service restaurants) 
2.3.1.3 ร้านคาเฟ่ และบาร์ (Cafés/Bars) 
2.3.1.4 ร้านอาหารจานด่วน (Fast food) 
2.3.1.5 ร้านอาหารแบบบริการตนเอง (Self-service cafeterias) 
2.3.1.6 ร้านอาหารตามข้างทาง (Street stalks/Kiosks)  
โดยธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทย เป็นหนึ่งในธุรกิจที่มีความน่าสนใจมากมา

ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบัน ทั้งแนวโน้มการเติบโต จ านวนของคู่แข่งรายใหม่ที่เข้าสู่ธุรกิจ การเพ่ิมสาขา
ของธุรกิจเดิม และประเภทของการบริการและอาหารที่แปลกใหม่เพ่ิมขึ้น โดยข้อมูลจากกรมธุรกิจ
การค้า พบว่าในช่วงปี 2560 มีธุรกิจร้านอาหารที่ด าเนินกิจการอยู่ทั่วประเทศ จ านวน 11,945 ราย 
และที่ตั้งของธุรกิจร้านอาหาร ส่วนใหญ่ตั้งอยู่ในพ้ืนที่กรุงเทพมหานครมากที่สุดถึง 43.72% 
ตามล าดับ 

และด้วยพฤติกรรมและรสนิยมการบริโภคอาหารที่หลากหลายในปัจจุบันของคน
ไทย ท าให้ธุรกิจอาหารได้มีการขยายตัวเพ่ือรองรับความต้องการที่เพ่ิมมากขึ้นตามล าดับ ซึ่งเมื่อ
พิจารณาจากผลประกอบการที่ผ่านมาของธุรกิจอาหาร พบว่าธุรกิจมีรายได้เติบโตต่อเนื่องมาโดย
ตลอด ส่วนหนึ่งมาจากการปรับเปลี่ยนรูปแบบโดยน าเทคโนโลยีเข้ามาช่วยสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับธุรกิจ
ตนเอง ซึ่งสอดคล้องกับนโยบายไทยแลนด์ 4.0 ของภาครัฐ เช่น การเปิดร้านอาหารและขายผ่าน
ช่องทางออนไลน์ และการส่งตรงถึงมือผู้บริโภค ซึ่งช่วยให้ขยายฐานผู้บริโภคและสร้างรายได้เพ่ิมมาก
ขึ้น โดยการใช้ประโยชน์จากเทคโนโลยีและสื่อออนไลน์ต่างๆ ยังช่วยให้ธุรกิจ ลดต้นทุนในการ
ประกอบธุรกิจและเข้าถึงผู้บริโภคได้ง่ายมากขึ้น 

ในส่วนของธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพปัจจุบันก าลังเป็นที่จับตามองเป็นอย่างมาก 
จากแนวโน้มของผู้บริโภคที่ให้ความใส่ใจและห่วงใยสุขภาพมากขึ้น โดยกลุ่มธุรกิจร้านอาหาร
ธรรมชาติและออร์แกนิคมีการเติบโตอย่างมาก ซึ่งสามารถบ่งชี้ให้เห็นถึงศักยภาพการเติบโตของธุรกิจ
อาหารเพื่อสุขภาพได้เป็นอย่างดี โดยข้อมูลจาก Euromonitor พบว่ามูลค่าตลาดอาหารและเครื่องดื่ม
เพ่ือสุขภาพของโลกในปี 2560 มีแนวโน้มเติบโตเฉลี่ยปีละ 7% มูลค่าตลาดจะสูงถึง 1 ล้านล้าน
เหรียญ ประเทศที่บริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพสูงมากที่สุดเป็นอันดับหนึ่ง คือ จีน รองลงมาเป็นบราซิล 
และสหรัฐอเมริกา อยู่ในอันดับ 3 ส่วนไทยอยู่ในอันดับ 19 ตามล าดับ 

ส าหรับตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพในประเทศไทยพบว่าอาหารเพ่ือสุขภาพที่มาแรง 
คืออาหารและเครื่องดื่มเพ่ือคุณประโยชน์ (Functional Food and drink) ซึ่งครองส่วนแบ่งตลาด
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อาหารสุขภาพมากที่สุดราว 60 % ตามด้วยอาหารที่มาจากธรรมชาติและดีต่อสุขภาพ (Naturally 
Healthy Food) 30% รองมาคือวิตามินและผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร ตามด้วยผลิตภัณฑ์จากสมุนไพร
ตามล าดับ โดยเฉพาะอย่างยิ่งอาหารออแกร์นิค หรืออาหารเพ่ือสุขภาพพร้อมรับประทาน มีการ
เติบโตขึ้นถึง 59 % จากปี 2555 – 2560 

2.3.2 คู่แข่งทางตรง (Direct Competitor) 
2.3.2.1 Cleanfood BKK 

ภาพที่ 2.1 ตราสัญลักษณ์ Cleanfood BKK 
 

เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ที่จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ โดยอาหาร
ผ่านการปรุงแต่งน้อย เครื่องปรุงที่ใช้ในการปรุงอาหาร จะเป็นแบบโซเดียมต่ า น้ ามันที่ใช้เป็นน้ ามัน
มะกอก และน้ ามันคาโนล่า เนื้อสัตว์ก็จะเน้นแบบไม่ติดมัน พร้อมผักและคอมเพล็กซ์คาร์โบไฮเดรต 
เช่น ข้าวไรซ์เบอรี่ หรือ ข้าวกล้อง โดยเมนูอาหารเปลี่ยนใหม่ในทุกเดือน และมีการเก็บข้อมูลของ
ผู้บริโภคด้วยว่า ผู้บริโภคคนไหนไม่สามารถทาน หรือไม่ชอบทานวัตถุดิบอะไร ซึ่งเป็นการดูแลใส่ใจ
ลูกค้าทุกราย 

รวมทั้งมีการจัดเมนูอาหารเป็น Course โปรแกรมแบบสัปดาห์ ให้กับ
ลูกค้าท่ีต้องการความสะดวกสบาย โดยมีอยู่ 3 รูปแบบ 

1. Premium Course ราคา 12,000 บาท 
2. Super Diet Course  

- Course 4 สัปดาห์ ราคา 9,360 บาท 

- Course 2 สัปดาห์ ราคา 5,040 บาท 

- Course 1 สัปดาห์ ราคา 2,610 บาท 
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3. Diet Course 
- Course 4 สัปดาห์ ราคา 6,600 บาท 

- Course 2 สัปดาห์ ราคา 3,420 บาท 

- Course 1 สัปดาห์ ราคา 1,770 บาท 

ราคา : ประมาณ 120-200 บาท ต่อ 1 เมนู 
การจัดส่ง : วันจันทร์ - ศุกร์ 11.30 – 17.00 น. ค่าจัดส่งเริ่มต้น 70 บาท 
จุดเด่น :  
1. เป็นร้านอาหารที่มีการใช้วัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพ มีการเอาใส่ใจลูกค้าโดย

การเก็บข้อมูลว่าลูกค้ารายใดไม่สามารถทานวัตถุดิบไหนได้ หรือไม่ชอบทานอะไร เพ่ือความพึงพอใจ
ของลูกค้า  

2. มีการเปลี่ยนเมนูอาหารในทุกเดือน เพ่ือความหลากหลาย และไม่ให้
เมนูอาหารซ้ าซากจ าเจ  

3. มีการจัดเมนูอาหารเป็น Course ทั้งแบบรายสัปดาห์ และรายเดือน  
ที่มีความหลากหลาย และยังมีการให้ค าปรึกษาเรื่องการลดน้ าหนักฟรี ตลอด Course  

4. กล่องอาหารสามารถใช้ในการอุ่นกับไมโครเวฟได้ 
จุดด้อย : 
1. เก็บค่าขนส่งตามระยะทางตั้งแต่เริ่มต้น ไม่มีบริการส่งฟรีในเขต

ใกล้เคียง 
2. Course เมนูอาหาร สามารถรับลูกค้าได้เพียง 12 ท่านต่อเดือน 
3. เมนูอาหารมีเพียงแค่ อาหารประเภทข้าว กับของว่างและน้ า เท่านั้น 
4. เมนูอาหารมีการเปลี่ยนแปลงในทุกเดือน อาจท าให้เมนูอาหารที่ลูกค้า

ต้องการไม่มีจ าหน่าย 
5. การจัดจ าหน่ายไม่ต่อเนื่อง เนื่องจากเจ้าของธุรกิจท าเป็นอาชีพเสริม 

2.3.2.2 Daily Clean Food 

ภาพที่ 2.2 ตราสัญลักษณ์ Daily Clean Food 
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เป็นร้านอาหารที่จ าหน่ายอาหารเพ่ือสุขภาพ ผ่านช่องทางออนไลน์ ที่จัด

จ าหน่ายเฉพาะเมนูอาหารที่เป็นข้าวเท่านั้น โดยอาหารที่จัดจ าหน่ายมีราคาไม่แพง รสชาติดี แต่มี
เมนูอาหารให้เลือกอยู่ไม่มากนัก และเป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีการจ าหน่ายในรูปแบบการจัด
เมนูอาหารเป็น Course โปรแกรมแบบสัปดาห์ ให้กับลูกค้า โดยมีอยู่ 2 รูปแบบ คือ 

1. Course ลดน้ าหนัก ส าหรับผู้ที่ต้องการลดน้ าหนักโดยเฉพาะ 
- Course A อาหารทั้งหมด 9 กล่อง ราคา 590 บาท 

- Course B อาหารทั้งหมด 15 กล่อง ราคา 950 บาท 

- Course C อาหารทั้งหมด 20 กล่อง ราคา 1,200 บาท 

2. Course Fitness ส าหรับผู้ที่ต้องการเสริมสร้างกล้ามเนื้อ 
- Course D อาหารทั้งหมด 10 กล่อง  ราคา 690 บาท 

- Course E อาหารทั้งหมด 15 กล่อง ราคา 950 บาท 

- Course F อาหารทั้งหมด 20 กล่อง ราคา 1,280 บาท 

ราคา : ประมาณ 60-70 บาท ต่อ 1 เมนู 
การจัดส่ง :  จัดส่ง เวลา 9.00 - 18.00 น (หยุดวันพฤหัสและเสาร์) ค่า

จัดส่งเริ่มต้น 50 บาทเป็นต้นไป 
จุดเด่น : 
1. อาหารมีราคาถูก เมื่อเทียบกับคู่แข่งรายอื่น ท าให้ลูกค้าเข้าถึงได้ง่าย 
2. มีการจัดเมนูอาหารเป็น Course สร้างความสะดวกสบายให้กับลูกค้า 
3. จัดส่งฟรีในระยะ 15 กิโลเมตรแรก (นับจากท่ีตั้งร้าน) 
จุดด้อย : 
4. มีเมนูอาหารน้อยเม่ือเทียบกับคู่แข่ง และจัดจ าหน่ายเฉพาะเมนูอาหาร

ที่เป็นข้าวเท่านั้น 
5. ระยะเวลาในการเตรียมอาหารใช้เวลานาน ประมาณ 2 วัน จึงจะ

สามารถจัดส่งได้ 
6. ไม่มีภาพของเมนูอาหารในแต่ละชนิดที่ชัดเจน 
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2.3.2.3 TipTop คลีนฟู้ด Delivery 

ภาพที่ 2.3 ตราสัญลักษณ์ TipTop คลีนฟู้ด Delivery 
 

เป็นร้านอาหารที่จ าหน่ายอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีชื่อเสียงที่มีผู้ติดตามกว่า 
280,000 คน ใน Social Media มีเมนูอาหารที่หลากหลายกว่า 30 เมนูในแต่ละเดือน โดยมีการ
สับเปลี่ยนเมนูอาหารทุกเดือน โดยการจัดส่งไม่มีการก าหนดขั้นต่ า และมีการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ 
คือ ใช้ผักสดจากฟาร์มเกษตรอินทรีย์, เนื้อสัตว์ไม่ติดมัน, ข้าวไรส์เบอรี่ไม่ขัดสี ไม่ใส่ผงชูรส ใช้น้ าตาล
น้อย โดยอาศัยความหวานจาก Stevia มีการควบคุมโซเดียม และไม่ใช้น้ ามัน ในการปรุงอาหารทุก
เมน ู

ราคา : 89 บาท ต่อ 1 เมนู ในทุกรายการอาหาร 
การจัดส่ง :  จัดส่ง เวลา 11.15-20.00 น (หยุดวันเสาร์) ค่าจัดส่งเริ่มต้น 

20 บาทเป็นต้นไป 
จุดเด่น : 
1. มีเมนูอาหารที่หลากหลายกว่า 30 เมนูในแต่ละเดือน 
2. เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีชื่อเสียง และน่าเชื่อถือ เนื่องจากเปิด

กิจการมากว่า 3 ปี มีผู้ติดตามผ่าน Social Media กว่า 280,000 คน 
3. เมนูอาหารใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ และรับประกันในส่วนของการปรุง

แต่งอาหารในแต่ละขั้นตอน 
4. อาหารปรุงสดใหม่แบบวันต่อวัน 
5. ไม่มีขั้นต่ า ในการสั่งอาหาร 
จุดด้อย :  
1. จัดส่งช้า คือ เริ่มจัดส่งตั้งแต่ 11.15 - 20.00 ในแต่ละวัน 
2. ไม่มีการจัด Course เมนูอาหารให้กับลูกค้าที่ต้องการตามวัตถุประสงค์

ของแต่ละคน 
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2.3.2.4 Healthytastydelivery 

ภาพที่ 2.4 ตราสัญลักษณ์ Healthytastydelivery 
 

เป็นร้านอาหารอาหารเพ่ือสุขภาพพรีเมียม ที่จัดจ าหน่ายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ โดยคัดเลือกวัตถุดิบปลอดสารพิษ และมีประโยชน์ โดยวัตถุดิบที่น ามาใช้มีคุณภาพสูง ผักที่
ใช้จะเป็นผักออแกนิกเท่านั้น มีเมนูอาหารมากมายให้ลูกค้าได้เลือกรับประทาน โดยการสั่งซื้อจะเป็น
การสั่งซื้อโดยตรงกับนักโภชนาการ ที่คอยแนะน าอาหารที่เหมาะสมกับลูกค้าแต่ละคนโดยเฉพาะ และ
จะส่งต่อข้อมูลทั้งเมนูอาหาร ปริมาณของอาหารและส่วนประกอบต่างๆ ให้กับเชฟโดยตรง เพ่ือ
ออกแบบ Course อาหารให้กับลูกค้าโดยตรงตามแต่วัตถุประสงค์ของลูกค้า 

ราคา : ขึ้นอยู่กับเมนูอาหาร และวัตถุประสงค์ของลูกค้าที่แตกต่างกัน 
โดยประมาณ เดือนละ 10,000 – 15,000 บาท ไม่รวมค่าขนส่ง 

การจัดส่ง :  จัดส่งทุกวัน ค่าจัดส่งเริ่มต้น 75 บาทเป็นต้นไป 
จุดเด่น : 
1. เมนูอาหารสามารถเลือกได้ตามต้องการ 
2. ใช้วัตถุดิบคุณภาพสูง อาหารมีคุณภาพดี มีการจัดเมนูอาหารที่

เหมาะสมต่อลูกค้าแต่ละราย โดยนักโภชนาการมืออาชีพ 
3. มีการจัดส่งอาหารตรงเวลาตามท่ีลูกค้าต้องการ 
4. เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีชื่อเสียง และน่าเชื่อถือ จากการที่ดารา

และนักแสดงที่มีชื่อเสียงที่เป็นลูกค้าอยู่มากมาย 
จุดด้อย : 
1. ราคาอาหารของทางร้านไม่ชัดเจน เนื่องจากไม่มีราคาระบุไว้ 
2. มีราคาอาหารที่สูงมาก เมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งรายอื่น 
3. ไม่สามารถให้จัดส่งล่วงหน้าได้ และมีค่าจัดส่งเริ่มต้นที่ 75 บาทต่อครั้ง 
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2.3.2.5 Cleanfood Addict 

ภาพที่ 2.5 ตราสัญลักษณ์ Cleanfood Addict 
 

เป็นร้านอาหารอาหารเพ่ือสุขภาพ ที่จัดจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ 
โดยเชฟผู้มีประสบการณ์ในการท าอาหารมากว่า 20 ปี โดยเมนูอาหารมีความหลากหลายกว่า 30 เมนู 
รวมทั้งอาหารทานเล่น และเครื่องดื่มที่ดีต่อสุขภาพ มีการจัดส่งอาหารฟรีหากมีการสั่งซื้อตั้งแต่ 15 
กล่องขึ้นไป ทั่วกรุงเทพฯ และอาหารทุกกล่องมีการควบคุม Calorie ไม่เกิน 350 Kcal ทุกเมนู และมี
การจัดจ าหน่ายในรูปแบบการจัดเมนูอาหารเป็น Course โปรแกรมแบบสัปดาห์ ให้กับลูกค้า โดยมี
เฉพาะ Course ลดน้ าหนักเท่านั้น และรับเพียง 30 คนต่อเดือน ในราคา Course ละ 3,850 บาท ต่อ
เดือน 

ราคา : 69- 89 บาท ต่อเมนู 
การจัดส่ง :  จัดส่งทุกวัน เวลา 13.00 - 20.00 น. ค่าจัดส่งเริ่มต้น 50 

บาทเป็นต้นไป 
จุดเด่น : 
1. อาหารมีเมนูที่หลากหลายกว่า 30 เมนู และมีอาหารหลากหลาย

ประเภท ให้เลือกรับประทาน 
2. มีราคาท่ีไม่แพงมากนักหากเปรียบเทียบกับคู่แข่ง 
3. มีการจัด Course อาหารส าหรับลูกค้า 
จุดด้อย :  
1. Course อาหารไม่มีความหลากหลาย มีเฉพาะผู้ที่ต้องการลดน้ าหนัก

เท่านั้น 
2. Course อาหารรับจ านวนจ ากัดเพียงแค่ 30 คนต่อเดือนเท่านั้น 
3. เมนูอาหารแต่ละเมนู ไม่มีการบอกโภชนาการของแต่ละสารอาหารที่

ชัดเจน และไม่มีภาพเมนูอาหารครบทุกเมนู 
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2.3.2.6 Yummy Cleanfood Delivery 

ภาพที่ 2.6 ตราสัญลักษณ์ Yummy Cleanfood Delivery 
 

เป็นร้านอาหารอาหารเพ่ือสุขภาพ ที่จัดจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ ที่
มีเมนูอาหารที่หลากหลายกว่า 40 เมนู ใช้วัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพในการปรุงแต่งอาหาร ไม่ใช้น้ ามันและ
เครื่องปรุงที่ลดโซเดียม และในแต่ละเมนูมีการบอกโภชนาการที่ละเอียดชัดเจน มีการบริการจัดส่งทุก
วันจันทร์-อาทิตย์(ไม่มีวันหยุด) โดยมีการจัดจ าหน่ายในรูปแบบการจัดเมนูอาหารเป็น Course ให้กับ
ลูกค้าท่ีต้องการ โดยลูกค้าเป็นผู้จัดเมนูอาหารได้ด้วยตนเอง รูปแบบ Course อาหารมีดังนี้ 

1. Course A 5 วัน อาหาร 10 กล่อง ราคา 890 บาท 
2. Course B  10 วัน อาหาร 20 กล่อง ราคา 1,700 บาท 
3. Course C 20 วัน อาหาร 40 กล่อง ราคา 3,300 บาท 
4. Course D 30 วัน อาหาร 60 กล่อง ราคา 4,800 บาท 
ราคา : ขั้นต่ า 89 บาท ต่อเมนู 
การจัดส่ง :  จัดส่งทุกวัน เวลา 12.00 - 20.00 ค่าจัดขึ้นอยู่กับระยะทาง 
จุดเด่น :  
1. มีเมนูอาหารที่หลากหลายกว่า 40 เมนู 
2. มีการบริการจัดส่งทุกวันจันทร์-อาทิตย์ ไม่มีวันหยุด 
3. อาหารแต่ละเมนูมีการบอกโภชนาการของอาหารที่ละเอียดชัดเจน 
4. มีการจัด Course อาหารส าหรับลูกค้า 
จุดด้อย : 
1. Course อาหารจะเป็นในรูปแบบเฉพาะอาหารเพ่ือสุขภาพทั่วไป ไม่ได้

เป็นโปรแกรม เช่น ลดน้ าหนัก หรือเสริมสร้างกล้ามเนื้อ เป็นต้น 
2. ไม่มีภาพเมนูอาหารครบถ้วนทุกเมนู 
3. ไม่มีราคาเมนูอาหารที่ชัดเจน 
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2.3.2.7 DJPOOMMENU 

ภาพที่ 2.7 ตราสัญลักษณ์ DJPOOMMENU 
 

เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ที่จัดจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ ภายใต้ 
Concept “Lean Food , Lean Life” ปัจจุบันได้ขยายรูปแบบการจัดจ าหน่ายไปยังห้างสรรพสินค้า
ชั้นน าทั่วไปอีกด้วย โดยผู้ก่อตั้งคือ คุณภูมิใจ ตั้งสง่า พิธีกรและอดีตดีเจแห่งคลื่น 95.5 Virgin Hits 
หรือ ดีเจภูมิ ที่มีชื่อเสียงอยู่ในปัจจุบัน มีเมนูอาหารที่หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นอาหารประเภทข้าว 
ก๋วยเตี๋ยว อาหารตะวันตก หรือของทานเล่น ที่ล้วนแล้วแต่เป็นอาหารที่ท าจากวัตถุดิบที่มีคุณภาพ 
และมีประโยชน์ ไม่ใช้วัตถุกันเสีย ไม่มีน้ ามัน และไม่ใส่ผงชูรส มีการระบุข้อมูลเมนูอาหาร ภาพ
เมนูอาหาร และราคาที่ชัดเจน การสั่งซื้อท าได้สะดวกสบายหลากหลายช่องทาง และจัดส่งอาหารทุก
วันจันทร์-อาทิตย์ (ไม่มีวันหยุด) และสามารถซื้อได้ตามห้างสรรพสินค้าชั้นน าอีกด้วย 

ราคา : 120 – 140 บาท ต่อเมนู 
การจัดส่ง :  จัดส่งทุกวัน วันจันทร์-ศุกร์ เวลา 10.00 - 20.00 วันเสาร์-

อาทิตย์ 10.00-18.00 น. จัดส่งขึ้นต่ า 500 บาทขึ้นไป ค่าจัดส่งเริ่มต้นที่ 50 บาทเป็นต้นไป 
จุดเด่น : 
1. เป็นร้านอาหารเพื่อสุขภาพที่มีชื่อเสียง จากผู้ก่อตั้งร้านที่มีชื่อเสียงและ

มีผู้รู้จักเป็นวงกว้าง 
2. เมนูอาหารมีความหลากหลาย และมีข้อมูลรายละเอียด ภาพ และ

ราคาที่ชัดเจน 
3. มีการวางจ าหน่ายทั้งออนไลน์ และตามห้างสรรพสินค้าที่สร้างความ

สะดวกสบาย และเข้าถึงได้ง่าย 
4. ในรูปแบบการจัดส่ง ให้บริการจัดส่งสินค้าทุกวัน (จันทร์-อาทิตย)์ 
5. วิธีการช าระเงินที่หลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นการโอนเงิน หรือผ่านบัตร

เครดิต 
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จุดด้อย : 
1. ไม่มีการจ าหน่ายอาหารในรูปแบบ Course ให้กับลูกค้า 
2. การสั่งอาหารแบบจัดส่ง มียอดขั้นต่ าที่ 500 บาท ไม่รวมค่าจัดส่ง 
3. อาหารมีราคาแพงเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งท่ัวไป 

2.3.3 คู่แข่งทางอ้อม (Indirect Competitor) 
2.3.3.1 ร้าน BrunchBowl  

ภาพที่ 2.8 ตราสัญลักษณ์ BrunchBowl 
 

เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ที่มีการจัดจ าหน่ายอยู่บริเวณถนนพระราม 4 
(Show Room Benz ลุมพินี) บริเวณใกล้เคียงเป็นสถานีรถไฟฟ้าลุมพินี เปิดบริการตั้ งแต่วันจันทร์-
เสาร์ (7 โมงเช้า - บ่าย 3 โมง) และมีการจัดจ าหน่ายออนไลน์ด้วยเช่นกัน เมนูอาหารมีหลากหลาย
รูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นอาหารประเภทข้าว อาหารตะวันตก ของทานเล่น และเครื่องดื่ม ที่มีประโยชน์
ต่อร่างกาย และมีการตกแต่งท่ีสวยงาม 

ราคา : 100-250 บาท ต่อเมนู 
จุดเด่น : 
1. มีการจัดจ าหน่ายอาหารทั้งหน้าร้าน และออนไลน์ ที่สะดวกสบาย 

เข้าถึงได้ง่าย 
2. เมนูอาหารมีหลากหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นอาหารจานหลัก จนไปถึง

เครื่องดื่ม 
3. เมนูอาหารมีการจัดตกแต่งที่สวยงาม น่ารับประทาน 
จุดด้อย : 
1. อาหารมีราคาแพงเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งในธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพ

ที่มีบริการจัดส่ง 
2. เมนูอาหารไม่มีการบอกรายละเอียดโภชนาการ 
3. ไม่มีการจ าหน่ายอาหารในรูปแบบ Course ให้กับลูกค้า 
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2.3.2.2 Salad Factory Beehive 

ภาพที่ 2.9 ตราสัญลักษณ์ Salad Factory Beehive 
 

เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ ที่มีจุดเด่นในเรื่องของสลัดที่มีชื่อเสียง และมี
เมนูอาหารเพ่ือสุขภาพอ่ืนๆ อีกมากมาย ตั้งอยู่ที่เมืองทองธานี โครงการ Beehive ชั้น 1 ปัจจุบันมี
ชื่อเสียงเป็นอย่างมากในหมู่วัยรุ่น เนื่องมีอาหารที่หลากหลาย รสชาติดี และมีการตกแต่งที่สวยงาม 
โดยผักที่ใช้ในร้านมีทั้ง Organic และ Hydroponic ที่มีคุณภาพ และดีต่อสุขภาพ รวมทั้งปัจจุบันมี
บริการจัดส่งเพ่ิมเติมอีกด้วย 

ราคา : 70 – 220 บาท ต่อเมนู 
จุดเด่น : 
1. เมนูอาหารมีหลากหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นอาหารจานหลัก จนไปถึง

เครื่องดื่ม 
2. บรรยากาศร้านมีการตกแต่งสวยงาม บรรยากาศดี 
3. เมนูอาหารมีการจัดตกแต่งที่สวยงาม น่ารับประทาน 
4. มีการจัดจ าหน่ายอาหารทั้งหน้าร้าน และออนไลน์ ที่สะดวกสบาย 

เข้าถึงได้ง่าย 
จุดด้อย : 
1. เมนูอาหารไม่มีการบอกรายละเอียดโภชนาการที่ชัดเจน 
2. ไม่มีการจ าหน่ายอาหารในรูปแบบ Course ให้กับลูกค้า 
3. พ้ืนที่ร้านมีขนาดเล็ก จ านวนที่นั่งไม่เพียงพอในบางช่วงเวลา 
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2.3.3.3 ร้าน สวนผักโอ้กะจู๋ (OHKAJHU organic farmer) สาขาสยามสแควร์ และ
สาขาราชพฤกษ์ 

ภาพที่ 2.10 ตราสัญลักษณ์ ร้านสวนผักโอ้กะจู๋ 
 

เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีชื่อเสียงจากเชียงใหม่ ที่มีเมนูอาหารที่มี
ชื่อเสียงในด้านสลัดเป็นอย่างมาก ปัจจุบันได้เข้ามาเปิดกิจการที่กรุงเทพมหานคร อยู่ 3 แห่ง คือ 1.
สยามสแควร์ ซอย 7 2.สยามสแควร์วัน 3.The Circle ราชพฤกษ์ ทางร้านใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ 
โดยเฉพาะผักที่เพาะปลูกเองจากฟาร์มที่จังหวัดเชียงใหม่ เมนูอาหารมีตั้งแต่สลัด อาหารตะวันตก 
เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพต่างๆ ที่มีการตกแต่งน่ารับประทาน มีการตกแต่งร้านที่สวยงาม บรรยากาศดี 
ปัจจุบันสามารถสั่งอาหารและบริการจัดส่งได้ผ่านทาง Lineman และ Application อ่ืนๆ ทั่วไป 

ราคา : 250 -500 บาทต่อเมนู 
จุดเด่น : 
1. เป็นร้านอาหารที่มีชื่อเสียงอย่างมากในประเทศไทย จากความโดดเด่น

ในเมนูอาหาร และท่ีมาของร้านที่น่าสนใจ 
2. เมนูอาหารมีความหลากหลาย มีคุณภาพ รสชาติดี และมีปริมาณ

เหมาะสมในแต่ละเมนู 
3. ปัจจุบันได้มีการจัดรูปแบบบริการสลัดแบบ Take Home เพ่ิมขึ้นที่

หน้าร้าน สร้างความสะดวกสบาย และเพ่ิมทางเลือกให้กับลูกค้า 
4. เมนูอาหารมีการตกแต่งสวยงาม น่ารับประทาน 
5. บรรยากาศร้านมีการตกแต่งสวยงาม บรรยากาศดี 
จุดด้อย : 
1. พ้ืนที่ร้านมีนั่งไม่เพียงพอในบางช่วงเวลา 
2. เมนูอาหารมีราคาแพง และในบางเมนูไม่จัดว่าเป็นอาหารเพื่อสุขภาพ 
3. การบริการจัดส่งอาหาร จะเป็นในรูปแบบผ่านบริการของผู้อ่ืน ท าให้

ควบคุมคุณภาพได้ยาก 
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2.3.3.4 ร้าน Farm Factory  

ภาพที่ 2.11 ตราสัญลักษณ์ Farm Factory 
 

เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่ปัจจุบันมีสาขาในกรุงเทพมหานครอยู่ 5 
สาขา โดยเป็นร้านขายเมนูสลัดผักโดยเฉพาะ มีผักสดและน้ าสลัดต่างๆ มากกว่า 50 ชนิด วัตถุดิบส่วน
ใหญ่ส่งตรงมาจากฟาร์มที่มีคุณภาพทางภาคเหนือ ทางร้านใช้วัตถุดิบอย่างดีจากหลากหลายแหล่งที่มี
คุณภาพ และยังมีเครื่องดื่มน้ าผลไม้สกัดเย็นที่ดีต่อสุขภาพอีกด้วย มีการตกแต่งร้านที่เรียบร้อย ดูโปร่ง
สบาย อาหารมีการตกแต่งที่สวยงาม และปัจจุบันสามารถสั่ งอาหารและบริการจัดส่งได้ผ่านทาง 
Lineman และ Application อ่ืนๆ ทั่วไป 

ราคา : 100 – 250 บาท 
จุดเด่น : 
1. เป็นร้านอาหารที่มีชื่อเสียง จากความโดดเด่นในเมนูอาหารและความ

เชี่ยวชาญในด้านสลัด 
2. เมนูอาหารมีความหลากหลาย และรสชาติดี 
3. อาหารมีความสดใหม่และมีคุณภาพ เนื่องจากมีการเลือกใช้วัตถุดิบ

แบบวันต่อวัน 
4. เมนูอาหารมีการตกแต่งสวยงาม น่ารับประทาน และมีการท าอาหาร

ในรูปแบบ Open Kitchen เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเห็นทุกขั้นตอนในการท าอาหาร 
5. บรรยากาศร้านมีการตกแต่งสวยงาม บรรยากาศดี 
จุดด้อย :  
1. การบริการจัดส่งอาหาร จะเป็นในรูปแบบผ่านบริการของผู้อ่ืน ท าให้

ควบคุมคุณภาพได้ยาก 
2. เมนูอาหารไม่หลากหลาย เน้นไปที่อาหารประเภทสลัดโดยเฉพาะ 
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2.3.3.5 ร้าน Jones Salad 

ภาพที่ 2.12 ตราสัญลักษณ์ Jones Salad 
 

เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่ปัจจุบันมีอยู่ 6 สาขาอยู่ในกรุงเทพมหานคร 
เป็นร้านอาหารที่มีเมนูขึ้นชื่อคือสลัด ที่ใช้ผักคุณภาพดี ปลอดสารพิษ สดใหม่ จากฟาร์มของตัวเองที่
จังหวัดเชียงราย ที่มาพร้อมกับน้ าสลัดที่หลากหลาย และยังมีเมนูอาหารอื่นๆ อีกมากมาย เช่น สเต็ก
สูตรเพ่ือสุขภาพ และเครื่องดื่ม รวมทั้งส่วนผสมต่างๆ ที่ใช้ในการปรุงอาหารผ่านการเลือกสรรมาอย่าง
ดีเพ่ือคนที่ต้องการดูแลสุขภาพโดยเฉพาะ 

ราคา : 100 – 250 บาทต่อเมนู 
จุดเด่น :  
1. เป็นร้านอาหารที่มีชื่อเสียง จากความโดดเด่นในเมนูอาหารและความ

เชี่ยวชาญในด้านสลัด 
2. อาหารมีความสดใหม่และมีคุณภาพ โดยเฉพาะที่ส่งตรงจากฟาร์มของ

ตนเอง 
3. เมนูอาหารมีการตกแต่งสวยงาม น่ารับประทาน 
จุดด้อย : 
1. อาหารของทางร้าน ที่เน้นเฉพาะไปทางอาหารตะวันตกโดยเฉพาะ 

เช่น สลัด และสเต็ก 
2. การบริการจัดส่งอาหาร จะเป็นในรูปแบบผ่านบริการของผู้อ่ืน ท าให้

ควบคุมคุณภาพได้ยาก 
3. พ้ืนที่ร้านมีนั่งไม่เพียงพอในบางช่วงเวลา 
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บทที่ 3 
การประเมินสภาพแวดล้อมภายใน 

 
3.1 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมายของธุรกิจ 
 

ธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพนี้ก่อตั้งขึ้นโดยมีวัตถุประสงค์คือ ต้องการให้คนไทยได้
รับประทานอาหารที่มีประโยชน์ต่อร่างกาย ปลอดภัย และรสชาติดี เสริมสร้างสุขภาพร่างกายของผู้
รับประทาน และสะดวกสบายในการรับประทานอีกด้วย ซึ่งมีวิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมายของ
ธุรกิจ ดังนี้ 
 

3.1.1 วิสัยทัศน์ 
เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่อยู่ในใจของผู้บริโภค ด้วยการเป็นผู้เชี่ยวชาญใน

ด้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีความมุ่งมั่น และทุ่มเท และต้องการให้ผู้บริโภคได้รับประทานอาหารที่ท า
จากวัตถุดิบจากธรรมชาติที่ได้รับการเลือกสรรมาอย่างดี  และมีรสชาติ รวมทั้งการบริการที่ได้
มาตรฐานน่าประทับใจ 

3.1.2 พันธกิจ 
1. มุ่งม่ันพัฒนา คิดค้น เมนูอาหารที่ใหม่ๆ ที่มีรสชาติดี ปลอดภัย ถูกหลัก

โภชนาการ และคัดสรรวัตถุดิบที่สดใหม่ จากแหล่งวัตถุดิบชั้นดีเพื่อคงคุณภาพที่ส่งมอบแก่ผู้บริโภค 
2. สร้างการบริการที่ดีต่อลูกค้า ด้วยการตอบสนองที่รวดเร็ว สุภาพนอบโน้ม 

และตรงต่อเวลา เพ่ือสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้า 
3. สร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าและคู่ค้าทางธุรกิจ เพ่ือการด าเนินธุรกิจที่ยั่งยืน 

3.1.3 เป้าหมายของธุรกิจ 

3.1.3.1 เป้าหมายระยะสั้น 
1. คิดค้น และพัฒนาเมนูอาหาร รวมทั้ง Course เมนูอาหารให้มีความ

หลากหลาย จัดการและพัฒนาระบบทั้งการรับค าสั่งซื้อสินค้า การตอบค าถาม และการจัดส่งสินค้าที่มี
ประสิทธิภาพ รวดเร็ว และตรงต่อเวลา  

2. คาดการณ์ยอดขายเพิ่มข้ึนอัตราเฉลี่ย 9.1 % ต่อปี และคาดว่า
ผู้บริโภคประมาณ 80 % ที่ใช้บริการกับทางธุรกิจจะมีการใช้บริการอย่างต่อเนื่อง และตั้งเป้าหมายคืน
ทุนภายในระยะเวลา 2 ปี 
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3. จัดท ากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีประสิทธิภาพและสามารถเข้าถึงกลุ่ม
ลุกค้าเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ โดยเน้นให้ข้อมูลทั้งประโยชน์ของอาหารเพ่ือสุขภาพ การ
รับประทานอาหารที่ถูกต้อง เมนูอาหารของทางร้าน รวมทั้งสร้างกิจกรรมส่งเสริมการขายที่กระตุ้นให้
ลูกค้าสั่งซื้อสินค้า 

3.1.3.2 เป้าหมายระยะยาว 

1. ตั้งเป้าหมายที่ต้องการเป็นตัวเลือกแรกของผู้บริโภคเม่ือต้องการทาน
อาหารเพื่อสุขภาพ ไม่ว่าจะเป็นการคิดเมนูอาหารใหม่ๆ รูปแบบอาหารที่หลากหลายมากขึ้น 

2. จัดท ากลยุทธ์เพื่อรักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า เพ่ือสร้างความพึง
พอใจและประทับใจในการใช้บริการ 

3. ขยายช่องทางการจัดจ าหน่ายให้หลากหลายมากข้ึน เช่น การเปิดขาย
หน้าร้านของตัวเองเพ่ือเข้าถึงลูกค้าได้ง่ายมากข้ึน 
 
3.2 การประเมินจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของกิจการ 
 

3.2.1 จุดแข็งของธุรกิจ 
1. มีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นอาหารกล่องประเภทข้าว , 

กับข้าวส าเร็จรูป , แซนวิช , ของทานเล่น , เครื่องดื่ม และอกไก่ส าเร็จรูปพร้อมทาน เพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุดที่สามารถเลือกซ้ือสินค้าได้ตามต้องการ 

2. มีการจัด Course เมนูอาหารส าหรับลูกค้าท่ีหลากหลายรูปแบบที่เหมาะสม
ต่อลูกค้าแต่ละคน มีราคาที่เหมาะสมเข้าถึงได้ง่าย 

3. อาหารของทางร้าน ใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ ปลอดภัย ปรุงสดใหม่ทุกวัน และ
ถูกหลักโภชนาการ เพื่อให้ลูกค้าได้รับสารอาหารครบถ้วน 

4. การรับค าสั่งซื้อที่สะดวก รวดเร็ว และจัดส่งสินค้าที่รวดเร็ว ตรงต่อเวลา 
3.2.2 จุดอ่อนของธุรกิจ 

1. จ าเป็นต้องใช้เวลาในการเข้าถึงลูกค้า และท าให้ลูกค้ารู้จัก ไม่ว่าจะเป็นการ
สร้างความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของทางร้าน ท าให้จ าเป็นต้องลงทุนในกลยุทธ์ทางการตลาดมากใน
ช่วงแรก รวมถึงจัดโปรโมชั่นเพ่ือกระตุ้นยอดสั่งซื้อ 

2. เนื่องจากเป็นผู้ประกอบการในธุรกิจรายใหม่ จึงท าให้มีประสบการณ์น้อย ทั้ง
ในด้านการลงทุน การด าเนินการ โครงสร้างสภาพแวดล้อมทางธุรกิจต่างๆ ที่อาจเสียเปรียบคู่แข่งที่อยู่
ในตลาด 
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3.2.3 โอกาสทางธุรกิจ 

1. ปัจจุบันคนไทยใส่ใจในสุขภาพมากขึ้น ทั้งการรับประทานอาหารและการออก
ก าลังกายที่เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง จากแนวโน้มมูลค่าตลาดอาหารเพื่อสุขภาพท่ีเติบโตอย่างต่อเนื่อง 

2. วิถีชีวิตคนไทยในปัจจุบัน ใช้ชีวิตเร่งรีบมากข้ึน ท าให้ไม่มีเวลาในการเลือกซื้อ
อาหาร หรือปรุงอาหารทานด้วยตนเอง และมีแนวโน้มเลือกซ้ืออาหารส าเร็จรูปพร้อมทางมากขึ้น 

3. ปัจจุบันคนไทยเข้าถึง Social Media มากขึ้นท าให้การเข้าถึงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายท าได้สะดวกมากข้ึน รวมทั้งคนไทยนิยมซื้อสินค้าผ่านช่องทางออนไลน์มากข้ึน ซึ่งเป็น
โอกาสที่ดีของธุรกิจ 

4. รัฐบาลมีการสนับสนุนทั้งในส่วนของการจัดโครงการที่เน้นพัฒนานวัตกรรม
อาหาร และสนับสนุน SMEs ในประเทศไทย 

3.2.4 อุปสรรทางธุรกิจ 

1. คู่แข่งในตลาดมีอยู่มาก และมีการแข่งขันสูง เนื่องจากปัจจุบันแนวโน้มรัก
สุขภาพเติบโตอย่างต่อเนื่อง ท าให้ธุรกิจเพ่ือสุขภาพเป็นธุรกิจที่น่าสนใจเข้ามาลงทุน 

2. คู่แข่งในตลาดมีประสบการณ์ และชื่อเสียง ท าให้ธุรกิจหน้าใหม่ที่เข้าสู่ตลาด
จ าเป็นต้องมีการศึกษาข้อมูลและวางแผนมาอย่างดี 

3. ธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพที่จัดจ าหน่ายแบบบริการพร้อมส่ง เป็นธุรกิจที่
สามารถเข้า-ออกได้ง่าย และมีต้นทุนไม่สูงมากนัก เนื่องจากไม่มีหน้าร้าน 

4. ผู้บริโภคปัจจุบันมีตัวเลือกทดแทนมากข้ึน ไม่ว่าจะเป็นอาหารเสริมต่างๆ หรือ
การซื้อวัตถุดิบมาปรุงอาหารเองได้ โดยศึกษาและหาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ต 

 
3.3 แผนกลยุทธ์ 

 
3.3.1 TOWS Matrix 

จากที่ได้วิเคราะห์ข้อมูลเพื่อหาจุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ และ
น าข้อมูลที่ได้ไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ โดยสรุปได้ดังนี้ 
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ตารางที่ 3.1  
TOWS Matrix 

 จุดแข็ง (Strengths) 
1 .มีผลิ ตภัณฑ์หลากหลาย
รูปแบบเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของผู้บริโภคมากท่ีสุด 
2. Course เมนูอาหารส าหรับ
ลูกค้าท่ีหลากหลายรูปแบบ
ราคาเหมาะสมเข้าถึงได้ง่าย 
3 . ใ ช้ วั ต ถุ ดิ บ ที่ มี คุ ณ ภ า พ 
ปลอดภัย ปรุงสดใหม่ทุกวัน 
4. การรับค าสั่งซื้อที่สะดวก 
รวดเร็ว  และจัดส่งสินค้าที่
รวดเร็ว ตรงต่อเวลา 

จุดอ่อน (Weaknesses) 
1.จ าเป็นต้องใช้ เวลาในการ
เข้าถึงลูกค้า และท าให้ลูกค้า
รู้จัก ท าให้จ าเป็นต้องลงทุนใน
กลยุทธ์ทางการตลาดมากใน
ช่วงแรก รวมถึงจัดโปรโมชั่น
เพ่ือกระตุ้นยอดสั่งซื้อ 
2.เป็นผู้ประกอบการในธุรกิจ
รายใหม่ จึงท าให้มี
ประสบการณ์น้อย  

โอกาส (Opportunities) 
1. คนไทยใส่ใจในสุขภาพมาก
ขึ้น  และมูลค่าตลาดอาหารเพ่ือ
สุขภาพที่เติบโตอย่างต่อเนื่อง 
2. วิถีชีวิตคนไทยในปัจจุบัน ใช้
ชีวิตเร่งรีบมากขึ้น ท าให้ไม่มี
เวลาในการเลือกซื้ออาหาร 
หรือท าอาหารด้วยตนเอง  
3. คนไทยเข้าถึง Social Media 
มากขึ้นท าให้การเข้าถึงลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายท าได้สะดวกมาก
ขึ้น รวมทั้งคนไทยนิยมซื้อสินค้า
ผ่านช่องทางออนไลน์มากขึ้น 
ซึ่งเป็นโอกาสที่ดีของธุรกิจ  

กลยุทธ์เชิงรุก  
S1 , S2 , O1 คิ ด ค้ น แ ล ะ
พัฒนาอาหารอย่างต่อเนื่อง ให้
มี รสชาติและรูปลั กษณ์น่ า
รับประทาน รูปแบบอาหารที่
หลากหลายเ พ่ือตอบโจทย์
ผู้บริโภค 
S4 , O2 จัดส่งอาหารที่รวดเร็ว 
ตรงเวลา เพ่ือสร้างความพอใจ
ให้กับผู้บริโภค 
S4 , O3 เพ่ิมช่องทางในการ
สั่ งซื้อ และการช าระเงินที่
ห ล ากหล าย มากขึ้ น  เ ช่ น 
Website ของทางร้าน เ พ่ือ
ค ว า ม ส ะ ด ว ก ส บ า ย ข อ ง
ผู้บริโภค 

กลยุทธ์เชิงแก้ไข 
W1 , O3 จากการเป็นธุรกิจที่
เริ่มก่อตั้งใหม่ จึงยังไม่เป็นที่
รู้ จั กมากนัก  แต่ ในปัจจุบัน 
Social Media ต่างๆ ผู้บริโภค
เข้าถึงได้ง่าย ท าให้สามารถ
สื่อสารและสร้างการรับรู้แก่
ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ง่ายและ
ต้นทุนไม่สูงมากนัก 
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ตารางที่ 3.1  
TOWS Matrix (ต่อ) 

อุปสรรค (Threats) 
1. คู่แข่งในตลาดมีอยู่มาก และ
มีการแข่ งขันสู ง  เนื่ องจาก
ปัจจุบันแนวโน้มรักสุขภาพ
เติบโตอย่างต่อเนื่อง ท าให้
ธุรกิจเพ่ือสุขภาพเป็นธุรกิจที่
น่าสนใจเข้ามาลงทุน 
2. คู่แข่งในตลาดมี
ประสบการณ์ และชื่อเสียง ท า
ให้ธุรกิจหน้าใหม่ที่เข้าสู่ตลาด
จ าเป็นต้องมีการศึกษาข้อมูล
และวางแผนมาอย่างดี 
3. ธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพที่
จัดจ าหน่ายแบบบริการพร้อม
ส่ง เป็นธุรกิจที่สามารถเข้า -
ออกได้ง่าย และมีต้นทุนไม่สูง
มากนัก เนื่องจากไม่มีหน้าร้าน 
4.ผู้บริโภคปัจจุบันมีตัวเลือก
ทดแทนมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็น
อาหารเสริมต่างๆ หรือการซื้อ
วัตถุดิบมาปรุงอาหารเองได้  
โดยศึกษาและหาข้อมูลจาก
อินเทอร์เน็ต 

กลยุทธ์เชิงป้องกัน 
S3 , T1 , T4 ค ง คุ ณ ภ า พ
วั ตถุ ดิ บ  อาหาร  และการ
บริการที่ดีให้ได้มาตรฐาน เพ่ือ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า 
และให้ข้อมูลโภชนาการอาหาร
ที่ละเอียดชัดเจน 
S1 , S2 , T3 เนื่องจากธุรกิจ
อาหารที่ จั ด จ าห น่ า ยแบบ
บริการพร้อมส่งใช้ต้นทุนน้อย 
จึ ง คิ ด ข ย า ย ก า ร ล ง ทุ น ใ น
อนาคตด้วยการเปิดหน้าร้าน
เป็ นของตั ว เ อ ง เ พ่ิ ม ขึ้ น ใ น
อนาคต 

กลยุทธ์เชิงรับ 
W1 , W2 , T1 เ น้ นส ร้ า งกล
ยุทธ์ที่สร้างสัมพันธ์ที่ดีต่อลูกค้า 
ไม่ว่าจะเป็นให้ค าแนะน าใน
การรับประทานอาหาร การ
ดูแลสุขภาพ และการออกก าลัง
กาย  
W2 , T2 ศึกษา ค้นคว้า 
ปรับปรุง และพัฒนาธุรกิจอยู่
ตลอดเวลา ไม่หยุดนิ่ง เพ่ือให้
สามารถแข่งขันและอยู่รอดใน
ธุรกิจนี้ได้อย่างยั่งยืน 

 
3.3.2 กลยุทธ์ระดับองค์กร (Corporate Strategy) 

เลือกใช้กลยุทธ์แบบ Growth Strategy ที่เน้นการเติบโตของธุรกิจ โดยการ
พัฒนาสูตรอาหาร เพ่ิมเมนูอาหาร และรูปแบบอาหารที่มีความหลากหลายมากขึ้นเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคมากที่สุด จัดท ากลยุทธ์แผนการตลาดที่มีประสิทธิภาพเพ่ือเข้าถึงกลุ่มลูกค้า
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เป้าหมายหลักได้อย่างดี รวมทั้งการเจาะกลุ่มลูกค้าใหม่ๆ เพ่ือขยายฐานลูกค้าให้เพ่ิมมากขึ้น เพ่ือเพ่ิม
รายได้ให้กับธุรกิจอย่างต่อเนื่อง รวมทั้งพัฒนาทั้งช่องการจัดจ าหน่ายและช่องทางการติดต่อที่
สะดวกสบายมากขึ้นให้กับผู้บริโภค  

3.3.3 กลยุทธ์ระดับธุรกิจ (Business Strategy) 
เลือกใช้กลยุทธ์แบบ (Differentiation) โดยเน้นไปที่กลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ให้

ความส าคัญกับสุขภาพ โดยสร้างความแตกต่างทั้งจากเมนูอาหารที่มุ่งมั่นพัฒนาให้มีรสชาติที่ดี และมี
ประโยชน์ดีต่อสุขภาพ การจัด Course เมนูอาหารที่เหมาะสมกับลูกค้าที่ต้องการ เพ่ือที่จะสามารถ
แข่งขันกับคู่แข่งในตลาดได้ กลยุทธ์มีดังนี้  

1. การคัดเลือกวัตถุดิบคุณภาพดีเพ่ือน ามาปรุงอาหาร เพ่ือเป็นการแสดงถึงการ
ใส่ใจผู้บริโภค บอกรายละเอียดส่วนประกอบ และโภชนาการที่ชัดเจน มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่มี
ความสวยงาม ดึงดูดน่ารับประทาน  

2. การออกแบบ Course เมนูอาหารที่ตรงตามสภาพร่างกาย เป้าหมาย และ
สุขภาพของผู้บริโภคแต่ละคนอย่างเหมาะสม และมีรูปแบบ Course ที่หลากหลายมากขึ้น  

3. มีการให้ค าปรึกษาทั้งในด้านของการดูแลสุขภาพ การออกก าลังกาย และการ
รับประทานอาหาร และรับฟังค าติชม ค าแนะน าจากลูกค้า เพ่ือน ามาปรับปรุงและพัฒนา เพ่ือสร้าง
ความพึงพอใจและความประทับใจแก่ผู้บริโภคต่อไป 

3.3.4 กลยุทธ์ระดับหน้าที่ (Functional Strategy) 

ทางธุรกิจจะมีการก าหนดหน้าที่ในการท างานออกเป็น 4 สายงานหลัก ดังนี้ 
1 .  ก ล ยุ ท ธ์ ฝ่ า ย ผ ลิ ต  วิ จั ย แ ล ะ พั ฒ น า  ( Production Research and 

Development) ที่ต้องมีการท างานร่วมกันในการพัฒนาเมนูอาหาร การปรุงอาหารที่ได้มาตรฐาน 
และมีโภชนาการที่ครบถ้วน ถูกต้องตามที่ก าหนดไว้ ซึ่งจ าเป็นต้องมีความรู้ความเชี่ยวชาญทั้ งในด้าน
โภชนาการอาหาร และการประกอบอาหาร 

2. กลยุทธ์ฝ่ายการตลาดและฝ่ายขาย (Marketing and Sales) โดยจะมีการคิด              
กลยุทธ์เพ่ือท ากิจกรรมทางการตลาดกระตุ้นให้เกิดความสนใจ การรับรู้ และตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
รวมทั้งสร้างความน่าเชื่อถือให้กับทางธุรกิจ และในส่วนของฝ่ายขายนั้นจะมีหน้าที่ในการตอบค าถาม 
แนะน าอาหาร และโภชนาการต่างๆ ให้กับลูกค้าได้ทราบอย่างถูกต้อง เนื่องจากมีผลิตภัณฑ์อยู่หลาย
รูปแบบ รวมทั้งลูกค้าบางรายอาจไม่มีความรู้มากนักในด้านโภชนาการอาหาร และยังจ าเป็นต้องมี 
Service Mind รักในการบริการ เพ่ือให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และอีกส่วนส าคัญคือ น าข้อมูลทั้ง
ยอดการสั่งซื้อ การติชมของลูกค้ามาพัฒนาและปรับปรุงต่อไปให้ดียิ่งขึ้น 
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3. กลยุทธ์ฝ่ายจัดซื้อ (Purchasing) เน้นไปที่การหาแหล่งผู้ขายวัตถุดิบที่ตรงตาม
ความต้องการ รวมถึงเจรจาต่อรองให้ได้ราคาที่เหมาะสม เพ่ือให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ในตลาด 
และจ าเป็นต้องมีความรู้และเข้าใจเป็นอย่างดีว่าธุรกิจต้องการอะไร และสามารถพยากรณ์ปริมาณการ
สั่งซื้อได้อย่างเหมาะสม เพ่ือที่จะท าให้ฝ่ายการผลิตได้สามารถผลิตสินค้าและส่งต่อไปยังผู้บริโภคได้
ทันเวลา เพื่อไม่ให้ขาดสินค้าคงหลัง หรือสินค้าล้นคลัง ซึ่งเป็นการลดต้นทุนในการบริหารสินค้าคงคลัง
ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

4. กลยุทธ์ฝ่ายบุคคล (Human Resource) มุ่งเน้นในการคัดเลือกบุคลากรที่
เหมาะสมในแต่ละหน้าที่ โดยเฉพาะบุคลากรในด้านพัฒนาวิจัย และฝ่ายผลิต ที่ต้องมีความรู้ในด้าน
โภชนาการอาหารเป็นอย่างดี ซึ่งถือเป็นฝ่ายงานหลักของธุรกิจนี้ ฝ่ายการตลาดและฝ่ายขาย ที่มี
ความสามารถในการเข้าถึงและตอบสนองต่อลูกค้า ฝ่ายจัดซื้อที่สามารถคัดเลือกหาคู่ค้าทางธุรกิจที่ดี  
และคาดการณป์ริมาณสั่งซื้อได้ถูกต้องแม่นย า 
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บทที่ 4 
การวิจัยตลาด 

 
4.1 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 

แผนธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 เป็นแผนธุรกิจที่จัดท า
ขึ้นในรูปแบบของธุรกิจที่เริ่มก่อตั้งใหม่ ซึ่งจัดจ าหน่ายเฉพาะในรูปแบบของการบริการจัดส่งเท่านั้น จึง
จ าเป็นต้องศึกษาวิจัยตลาด และผู้บริโภค เพ่ือน ามาก าหนดกลยุทธ์หรือรูปแบบการให้บริการของ
ธุรกิจที่มีประสิทธิภาพ มีความแตกต่างจากคู่แข่ง และยังสามารถตอบสนองความต้องการและสร้าง
ความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้อย่างดี โดยมีการศึกษาในประเด็นดังต่อไปนี้ 

1. เพ่ือศึกษาทัศนคติและความเข้าใจที่มีต่ออาหารเพ่ือสุขภาพ และบริการ Delivery 
2. เพ่ือศึกษาพฤติกรรม ความต้องการและความคาดหวังของผู้บริโภคในเลือก

รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery 

3. เพ่ือศึกษาปัญหาที่เกิดข้ึนจากการใช้บริการ หรือข้อเสนอแนะส าหรับธุรกิจอาหาร

เพ่ือสุขภาพ Delivery 

4. เพ่ือศึกษาและวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ืออาหาร

เพ่ือสุขภาพ 

5. เพ่ือศึกษาถึงความเป็นไปได้ในการท าธุรกิจ และการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดที่

เหมาะสม 

4.2 ขอบเขตการศึกษา 

 
ท าการศึกษาจากแหล่งข้อมูลวิจัย หรือเอกสารที่มีการเผยแพร่ และข้อมูลจากกลุ่ม

ตัวอย่าง เพื่อน าใช้ข้อมูลมาใช้ในการวิเคราะห์และวางแผนธุรกิจได้อย่างเหมาะสม 
 
4.3 วิธีการศึกษา 
 

ในการท าแผนธุรกิจครั้งนี้ท าการเก็บข้อมูลและศึกษาในช่วงเดือน ตุลาคม - ธันวาคม 
2561 จาก 2 แหล่ง ดังนี้ 
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4.3.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
เป็นการค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลจากงานวิจัย บทความ วารสาร หรือเอกสาร

ตีพิมพ์ต่างๆ ที่มีการเผยแพร่และมีข้อมูลเกี่ยวข้อง 
4.3.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  

เป็นการค้นคว้าและรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์ใน
รู ป แบบสั มภ าษ ณ์ เ ชิ ง ลึ ก  ( In-depth Interview) และแบบสอบถ า ม ออน ไ ล น์  (Online 
Questionnaire) 

 
4.4 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

4.4.1 การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 
 กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้คนไทยเพศชายและหญิง ที่เคยรับประทานอาหารเพื่อ

สุขภาพรวมถึงกลุ่มท่ียังรับประทานอยู่ในปัจจุบัน ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อายุตั้งแต่ 
23-35 ปี จ านวน 11 ตัวอย่าง 

4.4.2 แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 
 กลุ่มตัวอย่างเลือกใช้ประชากรเพศชายและหญิง ที่พักอาศัยในกรุงเทพมหานคร 

จ านวน 122 ตัวอย่าง 
 

4.5 เครื่องมือที่ใช้วัดในการศึกษา 
 

ใช้เครื่องมือในการศึกษาและวิเคราะห์ในรูปแบบเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 
ในการเก็บรวบรวมข้อมูล เพ่ือใช้ในการวิเคราะห์และวางแผนในการด าเนินธุ รกิจ และหา
กลุ่มเป้าหมายที่เหมาะสม โดยเก็บข้อมูลในรูปแบบดังนี้ 

 
4.5.1 สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 

ใช้การตั้งค าถามแบบปลายเปิด และเป็นการสัมภาษณ์แบบกึ่งโครงสร้าง (Semi-
Structure Interview)  วิธีการเลือกสุ่ มตัวอย่ างใช้การสุ่ มแบบตามสะดวก ( Convenience 
Sampling) โดยแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มดังต่อไปนี้ 

1. กลุ่มตัวอย่างท่ีปัจจุบันออกก าลังกายและทานอาหารเพ่ือสุขภาพเป็นประจ า 

2. กลุ่มตัวอย่างท่ีออกก าลังกายแต่ปัจจุบันเลือกรับประทานอาหารปกติ 
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3. กลุ่มตัวอย่างท่ีสนใจอาหารเพื่อสุขภาพ และบริโภคเม่ือจ าเป็น 

4. กลุ่มตัวอย่างท่ีทานอาหารเพื่อสุขภาพตามกระแสนิยม 

โดยในการสัมภาษณ์มีจะการสอบถามตามประเด็นปัญหาตามหลักทางการตลาด               
7Ps ดังนี้ 

1. ความรู้ความเข้าใจ และทัศนคติที่มีต่ออาหารเพื่อสุขภาพ 

2. ทัศนคติที่มีต่อการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 

3. ทัศนคติที่มีต่อรูปแบบธุรกิจการบริการ Delivery 

4. ปัจจัยที่ท าให้ตัดสินใจเลือกทานและไม่เลือกทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 

5. ปัญหาหรือสิ่งที่ชื่นชอบและประทับใจในการใช้บริการ 

5.1  ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery 

5.2  ร้านอาหาร Delivery (กรณีไม่เคยใช้บริการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ    

      Delivery ) 

6. สิ่งที่ต้องการเพิ่มเติมหรือสิ่งที่ต้องการปรับปรุง 

6.1  ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery 

6.2  ร้านอาหาร Delivery (กรณีไม่เคยใช้บริการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ  

      Delivery ) 

7. ความคิดเห็นและทัศนคติที่มีต่อองค์ประกอบ Product Price Place    

       Promotion ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ Delivery  

4.5.2 การทดสอบแนวคิดของธุรกิจ Concept Test 
มีรูปแบบการทดสอบดังนี้ 
1. จัดจ าหน่ายอาหารแบบ Course และอาหารเพื่อสุขภาพในรูปแบบทั่วไป  

2. จัดจ าหน่ายอาหารเฉพาะรูปแบบ Course มีการวางแผนออกก าลังกาย  

       และการให้ข้อมูลในการดูแลสุขภาพ 

3. จ าหน่ายอาหารเพื่อสุขภาพในรูปแบบทั่วไป มีการวางแผนออกก าลังกาย  

       และการให้ข้อมูลในการดูแลสุขภาพ 

โดยจะท าการอธิบายให้ข้อมูลแนวคิดของธุรกิจทั้ง 3 รูปแบบ และให้เรียงล าดับ
แนวคิดที่ตนเองชอบ (Vote for winning concept) และให้แสดงความคิดเห็นเพ่ือน าข้อมูลที่ได้ไป
เป็นส่วนหนึ่งในการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป 
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4.5.3 แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire)  
ใช้วิธีการเลือกสุ่มตัวอย่างใช้การสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 

โดยมีการตั้งค าถาม 2 ส่วนดังนี้ 
1.  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เพ่ือใช้ในการระบุลักษณะกลุ่มเป้าหมาย

           ที่ชัดเจน เช่น เพศ รายได้ การศึกษา เป็นต้น 
2.  พฤติกรรมการรับประทานอาหารและตัดสินเลือกใช้บริการร้านอาหารเพื่อ  
     สุขภาพ Delivery  

 

4.6 การวิเคราะห์ข้อมูลและสรุปผลการศึกษา 
 

4.6.1 สรุปผลการศึกษาจากแหล่งทุติยภูมิ 
จากการทบทวนวรรณกรรม และข้อมูลจากแหล่งอ่ืน เช่น บทความ หรืองานวิจัย 

พบว่าปัจจัยหลักในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพของคนไทย เนื่องจากต้องการมีสุขภาพที่
แข็งแรง เพราะอาหารเพ่ือสุขภาพมีสารอาหาร และโภชนาการครบถ้วนเพียงพอในแต่ละวัน โดยสิ่งที่
ให้ความส าคัญคือส่วนประกอบในการปรุงอาหารที่ต้องมีคุณภาพ และมีประโยชน์ครบถ้วน (ณัฐภัทร 
วัตรถาวร, 2558) และปัจจัยส าคัญที่ส าคัญอีกปัจจัยหนึ่งคือส่วนประกอบทางการตลาด ไม่ว่าจะเป็น 
ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด ที่ผู้บริโภคให้
ความส าคัญเป็นอย่างมาก โดยสิ่งที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากเป็นอันดับแรกคือ ผลิตภัณฑ์ โดยมี
ความเห็นว่าความหลากหลาย คุณภาพ และความสดใหม่ คือปัจจัยที่ท าให้เลือกซื้อ ถึงแม้จะมีราคาสูง 
แต่มีคุณภาพดีก็ตัดสินใจซื้อ (ไมตรี เสถะรักษ์ , 2558)  และยังรวมไปถึงปัจจัยทางด้านราคา การ
ส่งเสริมการตลาด และช่องทางการจัดจ าหน่าย ซึ่งแสดงให้เห็นว่าส่วนส าคัญของธุรกิจอาหารเพ่ือ
สุขภาพ คืออาหารที่ดี มีคุณภาพตรงตามที่ผู้บริโภคต้องการ มีความหลากหลาย มีการให้ข้อมูลที่
ชัดเจน การออกแบบบรรจุภัณฑ์หรือตกแต่งอาหารที่ดึงดูดน่ารับประทาน ราคาอาหารที่เหมาะสม 
การส่งเสริมการขายที่มีความหลากหลาย และช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ง่ายต่อการเลือกซื้อ และ
สะดวกรวดเร็ว (ธิติมา พัดลม และ ผศ.ดร.กุลเชษฐ์ มงคล, 2559) 

รวมทั้งปัจจุบันแนวโน้มการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพที่มากขึ้นจากกระแส
รักสุขภาพของคนไทยถือเป็นอีกหนึ่งปัจจัยส าคัญท าให้ธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง 
แต่ก็ยังพบว่าอีกปัญหาหนึ่งคือ ผู้บริโภคบางรายไม่สามารถรับประทานอาหารได้ตามที่ตนเองต้องการ 
หรือรับประทานแล้วไม่ได้ตามเป้าหมายที่วางไว้ จากความรู้เข้าใจในการเลือกรับประทานที่ไม่ถูกต้อง 
รวมทั้งค่าจัดส่งสูงซึ่งเป็นอีกปัญหาหนึ่งของธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery ในปัจจุบัน 
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4.6.2 สรุปผลการศึกษาจากแหล่งปฐมภูมิ 
4.6.2.1 สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) 

1. กลุ่มตัวอย่างที่ปัจจุบันออกก าลังกายและทานอาหารเพื่อสุขภาพ
เป็นประจ า จ านวน 3 คน (อายุ 35 , 32 และ 29 ปี) 

จากการสอบถามพบว่ากลุ่มตัวอย่างนี้ให้ความเห็นว่าอาหารเพ่ือสุขภาพ
คืออาหารที่มีโภชนาการครบถ้วน 5 หมู่ ท าให้มีสุขภาพดี และในปัจจุบันอาหารเพื่อสุขภาพส าหรับคน
ทั่วไป รสชาติไม่ถูกปากรับประทานยาก เพราะมีการปรุงแต่งน้อย รสชาติไม่ดีเหมือนอาหารทั่วไป ท า
ให้คนที่จะเลือกรับประทานจ าต้องมีเป้าหมายในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพที่ชัดเจน เช่น 
ต้องการลดน้ าหนัก ต้องการเพ่ิมกล้ามเนื้อ หรือรักษาโรคภัย เป็นต้น และเคยพบปัญหาจาก
ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพบางร้านมีข้อมูลโภชนาการไม่ชัดเจน โภชนาการไม่ตรงตามความต้องการ ท า
ให้เลือกรับประทานได้ยากมากขึ้น เมนูอาหารไม่มีความหลากหลาย รวมทั้งรสชาติที่ไม่ถูกปาก เมื่อ
รับประทานไปในระยะเวลานานท าให้มีความรู้สึกไม่อยากรับประทานอีกต่อไป จึงอยากให้มีการ
ปรับปรุงรสชาติให้ดีขึ้น และปัญหาการจัดเก็บอาหารและน ามารับประทานที่ไม่สะดวกจากการสั่งซื้อ
ครั้งละมากๆ เนื่องจากค่าจัดส่งมีราคาสูง และในอดีตเคยประทานอาหารเพ่ือสุขภาพแต่ไม่เป็นไป
ตามที่ต้องการและยังท าให้น้ าหนักตัวเพ่ิมขึ้น จึงมองว่านอกจากอาหารที่มีสารอาหารครบถ้วนแล้ว 
ความรู้ในการรับประทานอาหารและการออกก าลังกายถือเป็นสิ่งส าคัญมากเช่นกัน เพราะในภายหลัง
ได้ศึกษาหาข้อมูลการรับประทานอาหารและการออกก าลังกายที่ถูกต้องก็ท าให้ได้ผลตามท่ีวางไว้ 

ในส่วนของการบริการ Delivery ที่ตัดสินใจเลือกใช้เพราะสะดวก 
รวดเร็ว และประหยัดเวลาในการเลือกซ้ือ เนื่องจากไม่มีเวลาในการเลือกซ้ือและท าอาหารเองมากนัก 
แต่เคยพบข้อเสียคือ การจัดส่งอาหารที่ผิดพลาดจากที่สั่ง หรือการจัดส่งล่าช้า ท าให้ไม่สามารถ
รับประทานอาหารได้ตรงตามเวลาที่ต้องการได้ รวมทั้งในบางครั้งอาหารไม่สดใหม่ จากการเก็บไว้ใน
ระยะเวลานาน  

จากการสอบถามเกี่ยวกับราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ยอมรับได้กลุ่ม
ตัวอย่างนี้ให้ราคาเฉลี่ยอยู่ที่ 80-150 บาท ขึ้นอยู่กับเมนูอาหาร โดยให้ความเห็นว่าหากส่วนประกอบ
ในการท าอาหารมีคุณภาพ ก็พร้อมที่จะจ่ายเงินเพ่ืออาหารเหล่านั้นเพราะท าให้ร่างกายแข็งแรง และ
ได้รับโภชนาการตรงความที่ต้องการ และให้ความเห็นว่าเคยท าอาหารเพ่ือสุขภาพรับประทานเอง
พบว่าส่วนประกอบต่างๆ มีราคาท่ีแพงหากเปรียบเทียบแล้วไม่ต่างจากการสั่งอาหารจากร้านต่างๆ ใน
ส่วนของค่าจัดส่งที่ยอมรับได้เฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 50-100 บาทต่อครั้ง ในส่วนของอาหาร ทั้งในส่วน
ของบรรจุภัณฑ์ หรือการตกแต่งเมนูอาหาร ถือว่ามีส่วนส าคัญเพราะดึงดูด น่ารับประทาน แต่ให้
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ความเห็นว่าโภชนาการที่ได้รับมีความส าคัญมากกว่า และอยากให้มีโปรโมชั่นต่างๆ เช่น ค่าส่งฟรี หรือ 
เลือกซื้ออาหารในปริมาณมากและได้ส่วนลด ท าให้อยากสั่งซื้ออาหารมากข้ึน 

2. กลุ่มตัวอย่างที่ออกก าลังกายแต่ปัจจุบันเลือกรับประทานอาหาร
ปกติ จ านวน 4 คน(อายุ 27 , 29 , 31 , 29 ปี ) 
   จากการสอบถามกลุ่มตัวอย่างกลุ่มนี้ให้ความเห็นว่าอาหารเพ่ือสุขภาพคือ 
อาหารที่ดีต่อร่างกาย สารอาหารครบถ้วน ดีต่อร่างกาย ไม่จ าเป็นต้องมีลักษณะคล้ายกับอาหารคลีน
ในปัจจุบัน เพราะมองว่ารับประทานยาก เนื่องจากรสชาติไม่ดีเหมือนอาหารทั่วไป โดยที่ผ่านมาเคย
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ เนื่องจากอยากให้ร่างกายแข็งแรง และมีรูปร่างดี แต่ที่เลิกรับประทาน 
ส่วนหนึ่งเหตุผลคือได้ผลตามที่ต้องการแล้ว เช่น รูปร่างดีขึ้น น้ าหนักลดลงตามเป้าหมาย และอาหาร
เพ่ือสุขภาพมีราคาแพง รวมทั้งรสชาติไม่ดีเหมือนอาหารทั่วไป และมองว่าการที่จะมีสุขภาพและ
รูปร่างดีจ าเป็นต้องออกก าลังกายควบคู่กันไปด้วยจึงจะได้ผลดีที่สุด รวมทั้งเคยพบปัญหาในการเก็บ
รักษาอาหารที่จัดเก็บได้ยากในการสั่งปริมาณมาก เวลาผ่านไปนานรสชาติอาหารไม่สดใหม่ และเกิด
การเน่าเสีย จึงอยากให้มีการปรับปรุงในการเก็บรักษาและรสชาติได้ยาวนานขึ้น 
   ในส่วนของการบริการ Delivery ให้ความเห็นว่าปัจจุบันทั้งในรูปแบบของ
อาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery และอาหารทั่วไป มีคุณภาพการบริการที่ดีอยู่แล้ว เนื่องจากสร้างความ
สะดวกสบายในการเลือกซื้อ ท าให้เราสามารถเปรียบเทียบราคาและเมนูอาหารกับร้านอาหารอ่ืนได้
อย่างเหมาะสม แต่มีความกังวลในเรื่องของอาหารที่อาจไม่เป็นตามที่ต้องการ เช่น ภาพของอาหารที่
น่ารับประทาน แต่เมื่อสั่งมาพบว่าไม่เป็นไปตามที่คาดหวังไว้ รวมทั้งความหลากหลายของเมนูอาหาร 
รสชาติอาหารความสดใหม่ที่ด้อยกว่าร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีหน้าร้านทั่วไป โดยอยากให้มีหน้าร้าน 
เพ่ือให้สามารถเลือกดูสินค้า หรือทดลองชิมได้ ก่อนจะมีการสั่งซื้ออาหารจริง เพ่ือความมั่นใจที่จะได้
อาหารตามที่คาดหวังไว้ 
   จากการสอบถามราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ยอมรับได้จากกลุ่มตัวอย่างนี้
ราคาเฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 60-100 บาท โดยหากราคาสูงกว่าที่กล่าวไว้คงไม่เลือกซื้อ เนื่องจากมองว่า
อาหารประเภทอ่ืนสามารถทดแทนได้เช่นกัน และค่าจัดส่งที่ยอมรับได้เฉลี่ยประมาณ 20-50 ต่อครั้ง 
ในส่วนของอาหาร ไม่ว่าจะเป็นบรรจุภัณฑ์ หรือการตกแต่ง ให้ความเห็นว่ามีความส าคัญ เพราะท าให้
ดึงดูดความสนใจและน่าซื้อมารับประทาน และต้องการให้พัฒนารสชาติอาหารให้ไม่แตกต่างจาก
อาหารทั่วไปมากนัก และอีกสิ่งส าคัญคือโภชนาการต่างๆ ที่ครบถ้วน คุ้มค่าต่อการเลือกซื้อไป
รับประทาน รวมทั้งโปรโมชั่นที่น่าดึงดูดใจ เช่น มีการสะสมแต้มเมื่อซื้ออาหาร น าแต้มมาแลกเป็น
อาหาร หรือของสมนาคุณต่างๆ ได้ หรือการให้ส่วนลด เช่น ซื้อ 5 แถม 1 ลดราคา 30 % เป็นต้น เพ่ือ
เป็นการกระตุ้นการสั่งซื้อ 
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   3. กลุ่มตัวอย่างที่สนใจอาหารเพื่อสุขภาพ และบริโภคเมื่อจ าเป็น 
จ านวน 3 คน (อายุ 30 , 29 , 27 ปี) 
   จากการสอบถามกลุ่มตัวอย่างกลุ่มนี้ให้ความเห็นว่าอาหารเพ่ือสุขภาพคือ 
อาหารที่ดีต่อสุขภาพ มีสารอาหารครบถ้วน และมีวัตถุดิบที่ดีกว่าอาหารทั่วไป และรสชาติต้องดีง่าย
แก่การรับประทาน โดยเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเพราะมีปัญหาด้านสุขภาพจึงต้อง
รับประทานรวมทั้งอยากให้ร่างกายแข็งแรง และมีมุมมองว่าในปัจจุบันที่มีคนหันมารับประทานอาหาร
เพ่ือสุขภาพเพ่ิมขึ้น ส่วนหนึ่งเพราะต้องการดูแลสุขภาพ และป้องกันการเจ็บป่วยในอนาคต แต่ก็พบ
ปัญหาคือเมื่อรับประทานไปเป็นระยะเวลานาน มีความรู้สึกไม่อยากรับประทานเนื่องจากเมนูอาหารที่
ไม่หลากหลาย ซ้ าซาก จ าเจ จึงอยากให้มีเมนูอาหารที่หลากหลายและรสชาติดี และมีนอกเหนือจาก
อาหารหลัก เช่น ขนม เครื่องดื่ม เป็นต้น 
   ในส่วนของการบริการ Delivery ตัดสินใจเลือกใช้เพราะ สะดวกรวดเร็ว 
ประหยัดเวลา รวมทั้งที่ผ่านมาเคยใช้บริการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Delivery และได้รับการบริการที่ดี 
ติดต่อง่ายหลากหลายช่องทาง แต่บางร้านก็พบว่าจัดส่งล่าช้า แต่โดยรวมพึงพอใจในด้านของ
โภชนาการอาหารที่ดี สารอาหารครบถ้วน แต่อยากให้ปรับปรุงในเรื่องของการเก็บรักษาอาหารที่เมื่อ
เวลาผ่านไปนานรสชาติไม่เหมือนเดิม หรือในบางครั้งต้องรีบรับประทาน เนื่องจากอาหารเก็บรักษาได้
ไม่นานนัก และต้องการให้มีเมนูที่หลากหลายมากขึ้น เพราะเคยใช้บริการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
Delivery ที่สามารถเลือกเมนูอาหารได้เพียง 1-3 เมนูต่อวันเท่านั้น และไม่สามารถวางแผนในระยะ
ยาวได้ว่าจะทานอาหารเมนูใดบ้างในแต่ละวัน ท าได้เพียงแค่วางแผนแบบวันต่อวันเท่านั้น ซึ่งสร้าง
ความล าบากในการวางแผนการรับประทานอาหารให้กับตัวเอง 
   จากการสอบถามราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ยอมรับได้อยู่ที่ประมาณ 60-70 
บาท ขึ้นอยู่กับเมนูอาหาร ราคาค่าจัดส่งที่รับได้อยู่ที่ประมาณ 10-15 บาทต่อครั้ง แต่ให้ค าแนะน าว่า
อยากให้คิดค่าบริการจัดส่งรวมไปในค่าอาหาร ถึงแม้ว่าราคาอาหารจะมีราคาสูงขึ้นบ้าง แต่เมื่อเห็นว่า
ค่าบริการจัดส่งฟรี สามารถสร้างความรู้สึกว่าราคาอาหารถูกลง และอยากซื้อร้านดังกล่าวมากขึ้น 
และในส่วนของอาหาร ทั้งบรรจุภัณฑ์และการตกแต่งอาหาร ถือว่ามีความส าคัญ เพราะท าให้รู้สึกน่า
รับประทาน และอยากให้มีโปรโมชั่นต่างๆ เช่น ซื้อ 10 แถม 1 โดยสามารถสะสมแต้มได้ เพราะใน
บางครั้งเก็บรักษายากสั่งมาครั้งเดียวในปริมาณมาก ซึ่งท าให้รับประทานไม่ทัน อาหารเกิดการเน่าเสีย
ได้ และในบางครั้งอยากลองรับประทานก่อน ก่อนตัดสินใจซื้อมากขึ้นในครั้งต่อไป 
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   4. กลุ่มตัวอย่างที่ทานอาหารเพื่อสุขภาพตามกระแสนิยมในปัจจุบัน 
จ านวน 1 คน (27 ปี)  
   จากการสอบถามกลุ่มตัวอย่างกลุ่มนี้ให้ความเห็นว่าอาหารเพ่ือสุขภาพคือ 
อาหารที่มีประโยชน์ ดีต่อสุขภาพ มีสารอาหารครบถ้วน ไม่ส่งผลเสียต่อร่างกาย และคิดว่าเป็นอาหาร
ที่มีคุณภาพ และดีกว่าอาหารทั่วไปในท้องตลาด และอยากให้มีหลากหลายประเภทมากกว่านี้ใน
ปัจจุบัน 
   ในส่วนของการบริการ Delivery ที่ตัดสินใจเลือกใช้ ปัจจัยส าคัญคือ 
สะดวก รวดเร็วในการใช้บริการ และมีความประทับใจที่เคยใช้บริการคือ ร้านอาหารมีการเก็บข้อมูล
ของลูกค้าไว้ ไม่ว่าจะเป็นที่อยู่ เมนูที่สั่งบ่อย ท าให้รวดเร็วมากในการสั่งอาหารที่ไม่ต้องแจ้งข้อมูลอะไร
มาก และสามารถจัดส่งให้ได้รวดเร็วขึ้น แต่ก็เคยพบปัญหาการจัดส่งที่ล่าช้า แต่ก็ได้รับการชดเชย เช่น 
คูปองอาหาร หรือส่วนลด ที่ท าให้พึงพอใจที่ได้รับการชดเชยเหล่านั้น 
   จากการสอบถามราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ยอมรับเฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 50-
60 บาท ขึ้นอยู่กับเมนูอาหาร ซึ่งราคาอาจแพงกว่านั้นได้หากน่ารับประทานและส่วนประกอบอาหาร
มีคุณภาพดี ในส่วนของค่าจัดส่งที่ยอมรับได้อยู่ที่ประมาณ 20 บาทต่อครั้ง และให้ความเห็นว่าอาหาร
ที่มีการตกแต่งน่ารับประทาน หรือหีบห่อสวยงาม มีส่วนส าคัญมากที่เลือกซื้อ เพราะดึงดูดให้สนใจ 
และรู้สึกว่าอาหารที่ตกแต่งสวยงามนั้นมาจากการเอาใจใส่ในการปรุงเป็นอย่างดี และโปรโมชั่นต่างๆ 
ที่อยากให้มีเพ่ิมเติม เช่น ลดราคาตามช่วงเวลาเช่น ช่วงเที่ยงลดราคา 30 % จากราคาปกติ ท าให้
อยากซื้อรับประทานมากขึ้น 

4.6.2.2 การทดสอบแนวคิดของธุรกิจ Concept Test 
1. จัดจ าหน่ายอาหารแบบ Course และจ าหน่ายอาหารเพื่อสุขภาพ

ในรูปแบบท่ัวไป (มีผู้เลือกทั้งหมด 5 คน) 
  เนื่องจากมีความเห็นว่าข้อมูลการออกก าลังกาย หรือดูแลสุขภาพ ที่ปัจจุบัน

สามารถค้นคว้าหาข้อมูลได้ง่ายมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นทางอินเทอร์เน็ต งานวิจัย หรือหนังสือต่างๆ  ซ่ึง
หาข้อมูลได้ด้วยตนเอง เพียงแต่ต้องการอาหารที่ดีมีคุณภาพ มีความหลากหลายในการเลือกอาหาร
มากกว่า เพราะเมื่อรับประทานไปเป็นระยะเวลานาน ท าให้เกิดอาการเบื่ออาหาร ซ้ าซาก จ าเจ และ
เลือกรับประทานเพราะต้องการดูแลสุขภาพและร่างกายให้แข็งแรงเท่านั้น จึงอยากเลือกอาหารที่
ต้องการรับประทานด้วยตนเองมากกว่า โดยจะเลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพแบบ Course ก็ต่อเมื่อมี
เป้าหมายในการรับประทานเช่น ลดน้ าหนัก หรือ ต้องการเพ่ิมกล้ามเนื้อ เป็นต้น 
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2. จัดจ าหน่ายอาหารเฉพาะรูปแบบ Course และการวางแผนออก
ก าลังกาย และการให้ข้อมูลในการดูแลสุขภาพ (มีผู้เลือกทั้งหมด 5 คน) 

เนื่องจากมีความเห็นว่าการจัดอาหารในรูปแบบ Course รวมทั้งการให้
ข้อมูลในการออกก าลังกายหรือการดูแลสุขภาพ นั้นมีประโยชน์อย่างมาก เพราะท าให้ชีวิตง่ายขึ้น มี
ผู้ช่วยในการวางแผนและดูแลอยู่ตลอดเวลา และมั่นใจได้ว่าอาหารที่รับประทานไปจะท าให้ได้ผล
ตามท่ีตนเองต้องการ ดีกว่าการลองผิดลองถูกแล้วไม่ได้ผลตามที่หวัง และท าให้เสียเงินไปโดยเปล่า
ประโยชน์ ถึงแม้ว่าราคาอาหารและบริการจะสูงกว่าร้านอาหารทั่วไปก็ยอมรับได้กับผลลัพธ์ที่ได้ตรง
ตามความต้องการ 

3. จ าหน่ายอาหารเพื่อสุขภาพในรูปแบบท่ัวไป และการวางแผนออก
ก าลังกาย และการให้ข้อมูลในการดูแลสุขภาพ (มีผู้เลือก 1 คน) 

เนื่องจากมีความเห็นว่าต้องการที่จะเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ
ด้วยตนเอง เพราะอิสระมากกว่า และกังวลว่าจะไม่สามารถรับประทานได้ตาม Course ที่วางไว้ เช่น 
ข้อก าจัดทางด้านเวลาที่ไม่สะดวกในการรับประทาน แต่อยากให้มีคนคอยช่วยดูแลแนะน า หรือให้
ความรู้เกี่ยวกับสุขภาพเมื่อต้องการ ซึ่งถือเป็นซึ่งที่ดี เพราะมีความรู้ในด้านสุขภาพน้อย และไม่มีเวลา
ในการหาข้อมูลด้วยตนเอง และไม่ม่ันใจว่าสิ่งที่ศึกษาด้วยตนเองนั้นดีหรือเหมาะสมกับตนเองหรือไม่ 

4.6.2.3 แบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) 
ข้อมูลจากแบบสอบถามที่ได้มีกลุ่มตัวอย่างตอบแบบสอบถามทั้งหมด 

122 ราย แบ่งเป็น เพศชาย 38 คน เพศหญิง 84 คน รายละเอียดดังนี้ 
 

ตารางที่ 4.1  
ข้อมูลทั่วไปผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน สัดส่วน 

1.เพศ     

  หญิง 84 68.9 

  ชาย 38 31.1 

รวม 122 100 

2.อายุ     

  ต่ ากว่า 22 ปี 8 6.6 

  22 – 25 ปี 14 11.5 
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ตารางที่ 4.1  
ข้อมูลทั่วไปผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน สัดส่วน 

  26 – 35 ปี 82 67.2 

  มากกว่า 35 ปี 18 14.8 

รวม 122 100 

3.ระดับการศึกษาสูงสุด     

  มัธยมปลาย 4 3.3 

  อนุปริญญา/เทียบเท่า 2 1.6 

  ปริญญาตรี 82 67.2 

  ปริญญาโท 33 27 

  ปริญญาเอก 1 0.8 

รวม 122 100 

4.อาชีพ     

  นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 12 9.8 

  ธุรกิจส่วนตัว 20 16.4 

  พนักงานบริษัทเอกชน 62 50.8 

  ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 26 21.3 

  อ่ืนๆ  2 1.6 

รวม 122 100 

5.รายได้ต่อเดือน     

  น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 11 9 

  15,001 – 20,000 บาท 28 23 

  20,001 – 30,000 บาท 43 35.2 

  30,001 – 40,000 บาท 13 10.7 

  40,001 – 50,000 บาท 9 7.4 
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ตารางที่ 4.1  
ข้อมูลทั่วไปผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน สัดส่วน 

  50,000 บาทขึ้นไป 18 14.8 

รวม 122 100 

 
จากตาราง ข้อมูลกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26 – 35 ปี คิด

เป็น 67.2 % มีการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเป็น 67.2 % เช่นเดียวกัน ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน คิดเป็น 50.8 % และมีรายได้อยู่ระหว่าง 20,000 – 30,000 บาทต่อเดือน คิดเป็น 35.2 
% ตามล าดับ 

และในค าถามส่วนต่อไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการรับประทานอาหารและ
ตัดสินเลือกใช้บริการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery ซึ่งมีค าถามคัดกรองส าหรับผู้ที่เคยรับประทาน
อาหารเพ่ือสุขภาพ โดยจากกลุ่มตัวอย่าง 122 ตัวอย่าง พบว่ากลุ่มตัวอย่างที่เคยรับประทานอาหาร
เพ่ือสุขภาพสูงถึง 118 คน คิดเป็น 96.7 % และกลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพมี
เพียงแค่ 4 คน คิดเป็น 3.3 % เท่านั้น 

 
ตารางที่ 4.2  
พฤติกรรมการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ ก 

พฤติกรรมของกลุ่มตัวอย่าง จ านวน สัดส่วน 

1.เคย/ไม่เคยรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ     

  เคย 118 96.7 

  ไม่เคย 4 3.3 

รวม 122 100 

 
ตารางข้างต้นหลังจากที่สามารถแบ่งกลุ่มตัวอย่างได้ 2 กลุ่มแล้ว จะมีชุด

ค าถามท่ีแตกต่างกันตามความเหมาะสมดังต่อไปนี้ 
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 1. กลุ่มตัวอย่างที่เคยรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 
 

ตารางที่ 4.3  
พฤติกรรมการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ ข 

พฤติกรรมกลุ่มตัวอย่าง จ านวน สัดส่วน 

1.ปัจจัยที่ท าให้เลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ (ตอบหลายข้อ)     

  ลดน้ าหนัก 60 27.6 

  เพ่ิมกล้ามเนื้อ 13 6.0 

  รูปร่างที่ด ี 45 20.7 

  สุขภาพที่ดี 96 44.2 
  อ่ืนๆ 3 1.4 

รวม 217  100 
2.ความถ่ีในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพต่อสัปดาห์     
  น้อยกว่า 2 ครั้ง 49 41.5 
  2–5 ครั้ง 57 48.3 
  5-10 ครั้ง 7 5.9 
  มากกว่า 10 ครั้ง 5 4.2 

รวม 118 100 
3.ราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ยอมรับได้ต่อมื้อ     
  ไม่เกิน 59 บาท 22 18.6 
  60-79 บาท 55 46.6 
  80-99 บาท 20 16.9 
  100-129 บาท 13 11 
  มากกว่า 129 บาท 8 6.8 

รวม 118 100 

4.ราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ยอมรับได้ต่อวัน     
  ไม่เกิน 150 บาท 27 22.9 
  151-200 บาท 48 40.7 
  201-250 บาท 22 18.6 
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ตารางที่ 4.3  
พฤติกรรมการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ ข (ต่อ) 

พฤติกรรมกลุ่มตัวอย่าง จ านวน สัดส่วน 

  251-300 บาท 17 14.4 

  มากกว่า 300 บาท 4 3.4 

รวม 118 100 

5.สนใจ/ไม่สนใจใช้บริการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery     

  สนใจ 83 70.3 

  ไม่สนใจ 35 29.7 

รวม 118 100 

6.ใช้บริการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery     

  ใช้เป็นประจ า 3 2.5 

  เคยใช้ 21 17.8 

  ไม่เคย 94 79.7 

รวม 118 100 

 
จากตารางข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างที่เคยรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 

ปัจจัยหลักที่เลือกรับประทานสูงสุดคือ ต้องการมีสุขภาพดี คิดเป็น 81.4 % รองลงมาคือ ลดน้ าหนัก 
และรูปร่างที่ดีตามล าดับ   

ความถี่ในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพต่อสัปดาห์ สัดส่วนสูงสุดคือ 
2-5 ครั้งตอ่สัปดาห์ คิดเป็น 48.3 % รองลงมาคือน้อยกว่า 2 ครั้งต่อสัปดาห์ คิดเป็น 41.5 %  

ราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ยอมรับได้ต่อมื้อ  พบว่าราคาที่ 60-79 บาท มี
สัดส่วนสูงสุดคิดเป็น 46.6 % รองลงมาคือ ไม่เกิน 59 บาท และ 80-99 บาท ตามล าดับ 

ราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ยอมรับได้ต่อวัน พบว่ามูลค่าประมาณ 151-
200 บาท มีสัดส่วนสูงสุดที่ 40.7 % รองลงมาคือไม่เกิน 150 บาท และ 201-250 บาท ตามล าดับ 

และกลุ่มตัวอย่างให้ข้อมูลว่ามีความสนใจใช้บริการร้านอาหารเพ่ือ
สุขภาพ Delivery มีสูงถึง 70.3 % แต่พบว่าในความเป็นจริงเคยใช้บริการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
Delivery อยู่เพียงแค่ 17.8 % และใช้บริการเป็นประจ าเพียงแค่ 2.5 % เท่านั้น 
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2. กลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 
 

ตารางที่ 4.4  
พฤติกรรมการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ ค 

พฤติกรรมกลุ่มตัวอย่าง จ านวน สัดส่วน 

1.ปัจจัยที่ไม่เลือกรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ (ตอบหลายข้อ)     

  มีราคาแพง 1 20 

  คิดว่ารสชาติไม่ถูกปาก 3 60 

  อ่ืนๆ 1 20 

รวม 5 100 

2.ราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ยอมรับได้ต่อมื้อ     

  ไม่เกิน 59 บาท 2 50 

  80-99 บาท 2 50 

รวม 4 100 

3.ราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ยอมรับได้ต่อวัน     

  ไม่เกิน 150 บาท 1 25 

  151-200 บาท 1 25 

  201-250 บาท 1 25 

  251-300 บาท 1 25 

รวม 4 100 

4.สนใจ/ไม่สนใจใช้บริการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery   

  สนใจ 2 50 

  ไม่สนใจ 2 50 

รวม 4 100 
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จากตารางข้อมูลพบว่ากลุ่มตัวอย่างที่ไม่เคยรับประทานอาหารเพ่ือ
สุขภาพมีเพียง 4 คน จาก 122 คน คิดเป็น 3.3 % ซึ่งสาเหตุที่ไม่รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
สัดส่วนสูงสุดคือ คิดว่ารสชาติไม่ถูกปาก คิดเป็น 75 % รองลงมาคือ มีราคาแพงตามล าดับ  

ราคาอาหารเพื่อสุขภาพที่ยอมรับได้ต่อมื้อ มีสัดส่วนเท่ากันคือ ไม่เกิน 59 
บาท และ 80-99 บาท ในสัดส่วน 50 % เท่ากัน 

ราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ยอมรับได้ต่อวัน มีสัดส่วนเท่ากันคือ ไม่เกิน 
150 บาท 151-200 บาท 201-250 บาท และ 251-300 บาท ในสัดส่วน 25 % เท่ากัน 

และในส่วนสุดท้ายคือกลุ่มตัวอย่างให้ความสนใจใช้บริการร้านอาหาร
เพ่ือสุขภาพ Delivery มีสัดส่วนอยู่ที่ 50 % อีกด้วย 

 
4.7 สรุปประเด็นที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจ 
 

จากผลการศึกษาที่ได้ท าการส ารวจและวิเคราะห์ข้อมูลทั้งจากกลุ่มตัวอย่างและข้อมูล
จากการค้นคว้าจากแหล่งต่างๆ จึงสรุปประเด็นส าคัญ (Key Issues) ซึ่งน าไปสู่การก าหนดปัจจัยสู่
ความส าเร็จ (Key success factors) ได้ดังต่อไปนี้ 

4.7.1 ผู้บริโภคให้ความส าคัญเป็นอย่างมากในเรื่องของอาหารเพ่ือสุขภาพจ าเป็นต้องมี
สารอาหารที่ครบถ้วน ตรงตามที่ต้องการ รวมทั้งมีรสชาติดีรับประทานง่าย และมีการบอกโภชนาการ
ที่ชัดเจนย่อมช่วยให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น 

4.7.2 อาหารที่มีเมนูหลากหลาย เพ่ือไม่ให้ซ้ าซาก จ าเจ และการตกแต่งที่สวยงามไม่ว่า
จะเป็นอาหารหลักประเภทข้าว หรืออาหารว่างที่ดีต่อสุขภาพ ล้วนมีส่วนส าคัญในการตัดสินใจเลือก
ซื้อ ซึ่งถือเป็นโอกาสที่ดีของธุรกิจในการพัฒนาสูตรอาหารใหม่ๆ ที่นอกเหนือจากอาหารหลัก ให้มีทั้ง
อาหารว่างที่น่ารับประทาน ดึงดูดความสนใจแก่ผู้บริโภคได้ 

4.7.3 การจัดท า Course อาหารส าหรับผู้บริโภคที่มีเป้าหมายในการเลือกรับประทาน
ถือเป็นสิ่งส าคัญ เนื่องจากผู้บริโภคบางรายไม่มีความรู้ในการรับประทาน หากมีผู้คอยแนะน าและให้
ข้อมูลย่อมท าให้ลูกค้าพึงพอใจในการใช้บริการ และผู้บริโภคยังให้ความเห็นอีกว่ายินดีจ่ายเงินมากกว่า 
แต่ได้ผลลัพธ์ตามที่ตนเองต้องการถือว่าคุ้มค่ากับเงินท่ีเสียไป 

4.7.4 การบริการ Delivery สิ่งส าคัญคือความสะดวก รวดเร็ว จึงควรมีการท าช่องทาง
การติดต่อที่หลากหลาย ง่ายต่อการสั่งซื้อและจัดสั่ง รวมทั้งค่าบริการจัดส่งมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
ซื้อสินค้าด้วยเช่นกัน เพราะหากมีค่าบริการจัดส่งที่แพงเกินไป ผู้บริโภคอาจหันไปใช้บริการร้านอาหาร
เพ่ือสุขภาพรายอื่นได้ 
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4.7.5 การเก็บรักษาอาหารเป็นอีกหนึ่งปัจจัยส าคัญ เนื่องจากผู้บริโภคมีความเห็นว่า
อาหารเมื่อเก็บรักษาไว้เป็นเวลานานรสชาติจะเปลี่ยนไป ไม่น่ารับประทาน ซึ่งหากธุรกิจสามารถ
พัฒนาให้กระบวนการเก็บรักษาให้นานขึ้นได้ หรือสร้างกลยุทธ์ทางธุรกิจที่ดี ย่อมสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขันได ้

4.7.6 ราคาสินค้าและโปรโมชั่นเป็นปัจจัยที่กระตุ้นการสั่งซื้อที่ส าคัญ เนื่องจากผู้บริโภค
แต่ละรายมีราคาสินค้าที่ยอมรับได้แตกต่างกันตามแต่กลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งโปรโมชั่นที่หลากหลาย 
เป็นอีกปัจจัยส าคัญท่ีดึงดูดให้ผู้บริโภคใช้บริการ 

จากประเด็นส าคัญที่มาจากการวิเคราะห์ข้อมูล สามารถสรุปเป็นปัจจัยสู่ความส าเร็จ 
(Key success factors) ของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery ได้ดังนี้ คือเป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
Delivery ที่มีอาหารที่หลากหลาย มีเมนูอาหารที่น่าสนใจนอกเหนือจากอาหารหลักจ าพวกข้าว เช่น 
ขนม เครื่องดื่มที่ดีต่อสุขภาพ รวมทั้งมีการบริการที่ได้คุณภาพ รวดเร็ว สะดวกในการติดต่อสั่งซื้อ 
ราคาเหมาะสม มีโปรโมชั่นที่หลากหลายน่าสนใจ พร้อมกับรูปแบบร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่แตกต่าง
จากร้านอ่ืน โดยมี Course เมนูอาหารที่ตรงตามความต้องการของลูกค้า มีความน่าสนใจ และมี
อาหารให้เลือกมากมายตามต้องการ 
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บทที่ 5 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
5.1 การแบ่งส่วนแบ่งทางการส่วนตลาด (Segmentation) 
 

จากการศึกษาทั้งจากบทความวิจัย หรือกลุ่มตัวอย่าง โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-
depth Interview) ทดสอบแนวคิดของธุรกิจ (Concept Test) และแบบสอบถามออนไลน์ (Online 
Questionnaires) โดยน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์เพ่ือแบ่งส่วนตลาดตามเกณฑ์ดังต่อไปนี้ 

1. การแบ่งส่วนตลาดตามหลักภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation)  
2. การแบ่งส่วนตามลักษณะประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation)  
3. การแบ่งส่วนตลาดตามหลักจิตวิทยา (Psychographic Segmentation)  
4. การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม (Behavioristic Segmentation) 
โดยได้ก าหนดการแบ่งส่วนตลาดออกเป็น 3 กลุ่ม มีรายละเอียดดังนี้ 

 
5.1.1 กลุ่ม Health Conscious 

กลุ่มผู้บริโภคท่ีอยู่ในช่วงอายุ 22 - 35 ปี เพศหญิง-ชาย อาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร รายได้ต่อเดือนประมาณ 15,000 – 50,000 บาทต่อเดือน เป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีห่วงใย
และใส่ใจสุขภาพเป็นอย่างมาก ทั้งการออกก าลังกายและรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพเป็นประจ า 
ดูแลใส่ใจในการรับประทานอาหารอยู่เสมอ เนื่องจากต้องการให้ร่างกายแข็งแรง หรือมีเป้าหมาย
ตามท่ีต้องการ เช่น ต้องการรูปร่างที่ดี หรือสุขภาพที่แข็งแรง แต่มีเวลาไม่มากนักในการเลือกสรร
อาหารที่ดีต่อร่างกาย เนื่องจากใช้เวลาส่วนใหญ่ในการท างานและเดินทาง 

เป็นคนชอบท ากิจกรรมต่างๆ เช่น เข้า Gym ออกก าลังกาย เล่นกีฬาในร่มและ
กลางแจ้ง ชอบที่จะค้นหาและแบ่งปันความรู้ด้านสุขภาพ มีการตรวจสุขภาพอย่างสม่ าเสมอ และมี
พฤติกรรมหลีกเลี่ยงกิจกรรมที่ส่งผลเสียต่อร่างกาย และสุขภาพ เช่น การดื่มแอลกอฮอล์ เป็นต้น 

มีความสนใจในเรื่องของสุขภาพ ทั้งในการออกก าลังกาย อาหาร และมักหาข้อมูล
ใหม่ๆ เกี่ยวกับสุขภาพอยู่ตลอดเวลา และมีทัศนคติว่าการรับประทานอาหารที่ดีเป็นปัจจัยส าคัญท่ี
ส่งผลต่อสุขภาพ ให้มีสุขภาพและรูปร่างที่ดี ห่างไกลจากโรคภัยต่างๆ จึงให้ความส าคัญกับ
คุณประโยชน์ และคุณภาพของอาหารที่ดีมากกว่าราคาของอาหารที่รับประทาน 
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5.1.2 กลุ่ม Health recovery 
กลุ่มผู้บริโภคท่ีอยู่ในช่วงอายุ 30 ปีขึ้นไป เพศหญิง-ชาย อาศัยอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร รายได้ต่อเดือนประมาณ 15,000 – 50,000 บาทต่อเดือน เป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ีมีภาวะ
เสี่ยงในการเกิดโรค หรือปัจจุบันมีปัญหาด้านสุขภาพ และมีความต้องการทานอาหารเฉพาะด้านเพื่อ
ป้องกัน และรักษาโรคภัยต่างๆ ที่เกิดจากการรับประทานอาหารที่ไม่มีประโยชน์ หรือการละเลยการ
ดูแลสุขภาพจนท าให้เกิดการเจ็บป่วย เช่น โรคเบาหวาน โรคเก๊า โรคไต หรือมีค่าบางอย่างที่บ่งบอกถึง
ภาวะเสี่ยงในการเกิดโรคต่างๆ ในอนาคต เป็นต้น  

อยู่ระหว่างเริ่มรับประทานอาหารที่มีประโยชน์ดีต่อสุขภาพ รวมทั้งเริ่มค้นคว้าหา
ข้อมูลในการดูแลรักษาสุขภาพของตนเอง และมีพฤติกรรมหลีกเลี่ยงกิจกรรมที่มีผลเสียต่อสุขภาพ 

มีความสนใจและหาข้อมูลข่าวสารต่างๆ ที่เก่ียวกับการดูแลสุขภาพของตน ทั้ง
จาก Social Media หรือจากแพทย์ผู้เชี่ยวชาญต่างๆ และมีทัศนคติว่าการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือ
สุขภาพ คือตัวช่วยหนึ่งในการรักษาสุขภาพร่างกายให้แข็งแรง และเชื่อว่าการปฏิบัติตามผู้เชี่ยวชาญ
จะท าให้ได้ผลลัพธ์ตามที่ต้องการ 

5.1.3 กลุ่ม Health Newbie 
กลุ่มผู้บริโภคท่ีอยู่ในช่วงอายุ 22 – 35 ปี เพศหญิง-ชาย อาศัยอยู่ใน

กรุงเทพมหานคร รายได้ต่อเดือนประมาณ 15,000 – 50,000 บาทต่อเดือน เป็นกลุ่มผู้บริโภคท่ี
ปัจจุบันเริ่มหันมาสนใจในการดูแลสุขภาพ ทั้งการออกก าลังกาย และการรับประทานอาหารที่ดีมี
ประโยชน์ต่อร่างกาย อันเนื่องมาจากต้องการลดน้ าหนัก เพ่ิมกล้ามเนื้อ เพ่ือรูปร่างที่ดีเป็นส่วนใหญ่ 
เนื่องจากเป็นคนที่มีลักษณะชอบทานของว่าง เช่น ของหวาน ขนมขบเคี้ยว หรืออาหารที่ไม่มีประโยชน์
แต่มีรสชาติดี เน้นความสะดวกสบายในการรับประทาน แต่มีความกังวลในเรื่องของน้ าหนัก รูปร่าง
และสุขภาพของตัวเองเนื่องจากต้องการรักษาภาพลักษณ์และรูปร่างของตนเองให้ดีอยู่เสมอเช่นกัน มี
ความทันสมัย สนใจในสิ่งใหม่ต่างๆ และมักชอบแบ่งปันรูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) หรือ
กิจกรรมต่างๆ ที่คิดว่าดีและได้รับการยอมรับให้กับผู้อ่ืนเห็นอยู่เสมอ 

โดยอยูร่ะหว่างเริ่มค้นคว้าหาข้อมูลในการดูแลรักษาสุขภาพของตนเอง และเริ่มมี
พฤติกรรมหลีกเลี่ยงกิจกรรมที่มีผลเสียต่อสุขภาพ  

มีความสนใจและหาข้อมูลข่าวสารต่างๆ ที่เก่ียวกับการดูแลสุขภาพ ทั้งจาก 
Social Media หรือแหล่งต่างๆ ให้ความส าคัญกับสุขภาพมากขึ้นกว่าในอดีต แต่ค านึงถึงรสชาติและ
ความสะดวกในการเลือกซ้ืออาหารเป็นหลัก โดยไม่มีความรู้ทางด้านโภชนาการและการดูแลสุขภาพ
มากนัก เป็นคนติดตามเทรนด์ อัพเดทข้อมูลข่าวสารต่างๆ ไม่ว่าจะเรื่องสุขภาพ หรือเรื่องต่างๆ และมี
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ทัศนคติว่าการเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ คือตัวช่วยหนึ่งในการรักษาสุขภาพร่างกายให้
แข็งแรง รูปร่างดีและเชื่อว่าการปฏิบัติตามผู้รู้ ผู้เชี่ยวชาญจะท าให้ได้ผลลัพธ์ตามที่ต้องการ 
 
5.2 การเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
 

จากการท าการแบ่งส่วนตลาด ตามเกณฑ์ข้างต้น และจากการวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จาก
กลุ่มตัวอย่าง โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก ( In-depth Interview) ทดสอบแนวคิดของธุรกิจ (Concept 
Test) และแบบสอบถามออนไลน์  (Online Questionnaires) มานั้น ท าให้สามารถก าหนด
กลุ่มเป้าหมายได้ดังนี้ 

กลุ่มเป้าหมายหลัก (Primary Target) คือกลุ่ม Health Conscious เนื่องจากเป็น
กลุ่มเป้าหมายที่ใส่ใจในการดูแลสุขภาพ ชอบออกก าลังกาย โดยต้องการรับประทานอาหารเพ่ือ
สุขภาพอยู่เป็นประจ า ซึ่งอาหารต้องมีสารอาหารครบถ้วนตรงตามความต้องการ หากสามารถพัฒนา
เมนูอาหารให้ตรงกับความต้องการ มีเมนูที่หลากหลาย รสชาติถูกปากรับประทานได้ง่าย ระบุ
โภชนาการของอาหารแต่ละเมนูที่ชัดเจน และสะดวกสบายในการส่งมอบอาหารที่ตรงความต้องการ
ได้สะดวกรวดเร็ว ซึ่งสามารถดึงดูดกลุ่มเป้าหมายนี้ได้เป็นอย่างดี ซึ่งกลุ่มเป้าหมายนี้ถือเป็น Heavy 
User และมีจ านวนมากพอที่จะสร้างรายได้ให้กับธุรกิจได้เป็นอย่างดี จากข้อมูลการเปรียบเทียบ
จ านวนประชากรกับกลุ่มตัวอย่างที่รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพอยู่เป็นประจ าอยู่ที่ประมาณ 2.5 % 
ของประชากรทั้งหมดในช่วงอายุ 22-35 ปี และสร้างความน่าเชื่อถือที่ดีให้กับธุรกิจ เนื่องจากเมื่อ
ผู้บริโภครายใหม่ต้องการเลือกรับประทาน อาจมองว่ากลุ่มนี้มีความรู้ความเชี่ยวชาญย่อมเลือกสิ่งที่ดี
ที่สุดให้กับตนเองอยู่แล้ว และเลือกรับประทานตามกลุ่ม Health Conscious ย่อมดีกว่าเลือกเอง 

กลุ่มเป้าหมายรอง (Secondary Target) คือกลุ่ม Health Newbie โดยวิเคราะห์ว่า
กลุ่มเป้าหมายนี้ในปัจจุบันมีเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง เป็นกลุ่มที่เริ่มหันมาในใส่ใจสุขภาพ และไม่มี
ความรู้ในด้านการดูแลสุขภาพมากนัก และยังไม่มีความรู้ความเข้าใจในการเลือกรับประทานอาหารที่
ถูกต้อง จึงเป็นโอกาสในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายนี้โดยธุรกิจจะมุ่งเน้นในการพัฒนาเมนูอาหารให้
หลากหลาย ให้ข้อมูลและแนะน าในการดูแลสุขภาพเบื้องต้น รวมทั้งการตกแต่งอาหารที่สวยงามเพ่ือ
ดึงดูดให้น่ารับประทาน เช่น ขนมและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ เพ่ือให้รับประทานได้ง่ายมากข้ึน รวมทั้งมี
การประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางต่างๆ ถึงเมนูหรือ Course อาหารที่แปลกใหม่น่าสนใจ และประโยชน์
ที่จะได้รับย่อมดึงดูดกลุ่มเป้าหมายนี้ได้ รวมทั้งเป็นกลุ่มที่นิยมแบ่งปันข้อมูลหรือสิ่งที่ตนเองสนใจบน 
Social Media ย่อมเป็นโอกาสอันดีในการเผยแพร่ธุรกิจให้เป็นที่รู้จักของผู้อ่ืนเป็นวงกว้างได้รวดเร็ว
ขึ้นอีกด้วย 
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5.3 การวางต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
 

HealthyBetter24 เป็นร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Delivery ส าหรับผู้ที่ต้องการดูแล
สุขภาพ ที่ต้องการความสะดวกสบายในการใช้ชีวิตประจ าวัน โดยทางร้านให้ความส าคัญกับการพัฒนา
เมนูและ Course อาหารให้มีหลากหลาย ใส่ใจในทุกขั้นตอนในการปรุงอาหาร เริ่มตั้งแต่วัตถุดิบที่คัด
สรรมาเป็นอย่างดี ปรุงสดใหม่ทุกวัน มีรสชาติถูกปากรับประทานได้ง่าย พร้อมด้วยโภชนาการอาหารที่
ครบถ้วน จากการพัฒนา คิดค้น และปรุงอาหารด้วยความพิถีพิถันโดยผู้เชี่ยวชาญทางด้านอาหารและ
การดูแลสุขภาพที่มีประสบการณ์และความรู้มาอย่างยาวนาน พร้อมทั้งการบริการจัดส่งที่รวดเร็ว ตรง
ต่อเวลา ท าให้มั่นใจได้ว่าจะได้รับอาหารเพ่ือสุขภาพที่สดใหม่ และคุณภาพดีอยู่เสมอ เพื่อให้ได้ผลลัพธ์
ตามเป้าหมายที่ต้องการ 

โดยก าหนดต าแหน่งทางการตลาดด้วยจุดเด่นที่เมนูอาหารที่แปลกใหม่หลากหลาย และ 
Course เมนูอาหารที่มีคุณภาพตอบโจทย์ผู้บริโภค ที่แตกต่างจากร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Delivery ใน
ปัจจุบัน ดังนี้ 

ภาพที ่5.1 การวางต าแหน่งทางการตลาด Positioning 
 

จากการวางต าแหน่ง Positioning ตามรูปข้างต้น ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Delivery 
HealthyBetter24 ได้วางต าแหน่งของร้านที่โดดเด่นในด้านของส่วนประกอบและเมนูอาหารที่มีความ
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หลากหลายที่สุด รวมทั้งมีราคาท่ีไม่สูงมากนัก อยู่ในระดับปานกลางเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่งในตลาด 
และในส่วนของโภชนาการทางร้านเน้นอาหารเพ่ือสุขภาพท่ีมีรสชาติดี รับประทานได้ง่าย ซึ่งมี
โภชนาการไม่แตกต่างจากร้านอื่นทั่วไปมากนัก 

 
5.4 กลยุทธ์ตราสินค้า (Branding Strategy) 
 

จากการวิเคราะห์สภาพการแข่งขันในธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery ปัจจุบันมี
ความรุนแรง และมีคู่แข่งเป็นจ านวนมาก ดังนั้นจึงจ าเป็นในการก าหนดจุดยืนในการแข่งขันเพ่ือ
ผลักดันให้ธุรกิจไปในทิศทางที่ชัดเจนและเป็นจุดเด่นของธุรกิจ ประกอบไปด้วย Brand Name , 
Brand Message , Brand logo , Brand DNA และ Brand Promise รายละเอียดดังนี้ 
 

5.4.1 Brand Name 
ที่มาของชื่อ “HealthyBetter24” มาจาก 3 ค ารวมกัน คือ ค าว่า Healthy 

Better และหมายเลข 24 โดยเริ่มจากค าว่า Healthy สื่อถึงสุขภาพที่ดีทั้งจากการออกก าลังกายหรือ
การรับประทานอาหารที่มีประโยชน์ ค าว่า Better สื่อถึงสิ่งที่ดีกว่าทั้งจากสิ่งที่จะได้รับในการบริการ
ทั้งสุขภาพและชีวิตที่ดีกว่า และสุดท้ายคือค าว่า 24 มาจาก 24 ชั่วโมง คือการดูแลสุขภาพร่างกายของ
ผู้บริโภคของร้าน HealthyBetter24 ตลอด 24 ชั่วโมงเสมือนเป็นครอบครัว เพ่ือนสนิท หรือเพ่ือนรู้ใจ 
ทีอ่ยู่ด้วยกันตลอดเวลา 

5.4.2 Brand Logo 

ภาพที่ 5.2 Logo HealthyBetter24 
 

จากตราสัญลักษณ์ที่มีการออกแบบที่โดดเด่นจากรูปถ้วยอาหารที่ก าลังเคลื่อนที่ 
โดยในภาชนะมีอาหารหลากหลายประเภทสีสันสวยงาม ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของร้านที่มุ่งมั่น

Ref. code: 25616002031596NXL



56 
 

พัฒนาเมนูอาหารให้มีความหลากหลายพร้อมทั้งสีสันสวยงามน่าดึงดูดให้รับประทาน และวงล้อของ
ถ้วยสื่อให้เห็นถึงบริการที่รวดเร็ว พร้อมที่จะส่งให้กับลูกค้าอยู่เสมอ  

รวมทั้งตัวหนังสือค าว่า HealthyBetter24 ที่เป็นสีเขียวสื่อถึงสุขภาพที่ดี และ
อาหารที่มีความสดใหม่ ส่วนค าว่า Delivery เลือกใช้สีแดงแสดงความรู้สึกถึงความรวดเร็ว มุ่งม่ัน และ
แข็งแกร่งน่าเชื่อถือในการบริการของทางร้าน 

5.4.3 Brand DNA  

ภาพที่ 5.3 Brand DNA 
 

จากภาพ Brand DNA ของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 
มีรายละเอียดดังนี้ 

1. Healthy สิ่งส าคัญในธุรกิจนี้คืออาหารที่ดีต่อสุขภาพ ปรุงจากวัตถุดิบสด
ใหม่ คุณภาพดี รับประทานแล้วสุขภาพดีได้ผลตามที่ผู้บริโภคต้องการ ไม่ว่าจะเป็นการเสริมสร้างให้
ร่างกายแข็งแรง ลดน้ าหนัก หรือรูปร่างที่ดี  

2. Variety อาหารมีเมนูที่หลากหลาย ไม่ซ้ าซาก จ าเจ สร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่งด้วยกันพัฒนาเมนูอาหารเพื่อสุขภาพ เช่น ขนม หรือเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ ที่ดึงดูดผู้บริโภคท่ี
ต้องการรับประทานอาหารที่ดีต่อสุขภาพและมีรสชาติอร่อยเสมือนทานอาหารปกติท่ัวไป 

Ref. code: 25616002031596NXL



57 
 

3. Tasty อาหารรสชาติอร่อยถูกปาก รับประทานได้ง่าย เนื่องจากอาหารเพ่ือ
สุขภาพโดยทั่วไปมีรสชาติที่ไม่ถูกปากมากนัก ท าให้ผู้บริโภครับประทานได้ไม่นานเกิดความเบื่อหน่าย 
จึงมุ่งม่ันทุ่มเทพัฒนาเมนูอาหารให้มีรสชาติดีและยังมีโภชนาการตามที่ลูกค้าต้องการด้วยเช่นเดียวกัน 

5.4.4 Brand Promise 
“สร้างสุขภาพร่างกายท่ีแข็งแรง รูปร่างที่ดี ด้วยอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีคุณภาพ

และมีความหลากหลาย สร้างความสุขในการรับประทานและดูแลสุขภาพในเวลาเดียวกัน” 
HealthyBetter24 มีความมุ่งมั่นทุ่มเทในการส่งมอบอาหารที่มีประโยชน์พร้อม

ด้วยรสชาติอาหารที่ดี และเหนือกว่าคู่แข่งด้วยการพัฒนาเมนูและ Course อาหารที่หลากหลายอยู่
ตลอดเวลา และต้องการสร้างความสุขในการรับประทานอาหารไปควบคู่กับการดูแลสุขภาพ พร้อม
การบริการที่มีคุณภาพเสมอต้นเสมอปลายในทุกวัน 
 
5.5 ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
 

จากการที่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 ได้วางต าแหน่งทางการ
ตลาดที่เน้นเมนูอาหารอาหารที่มีหลากหลายประเภท รวมทั้งมีราคาที่เหมาะสม จึงน ามาใช้เป็น
แนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด 7Ps เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันดังต่อไปนี้ 
 

5.5.1 กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product Strategy) 
ปัจจุบันธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery ในตลาดส่วนใหญ่ขายอาหารเพื่อ

สุขภาพที่เน้นไปที่กลุ่มลูกค้าที่ต้องการลดน้ าหนัก รวมทั้งส่วนใหญ่มีเพียงอาหารประเภทอาหารหลัก
เท่านั้น ทางธุรกิจจึงเลือกใช้กลยุทธ์การสร้างความแตกต่างให้กับผลิตภัณฑ์ (Product Differentiate) 
เพ่ือสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งในตลาด และความได้เปรียบในการแข่งขันให้กับธุรกิจ 

ทางร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 ได้พัฒนาอาหารเพื่อ
สุขภาพที่หลากหลายประเภทมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นอาหารหลัก อาหารว่าง เครื่องดื่ม ซึ่งประกอบไป
ด้วยเมนูอาหารต่างๆ ดังนี้ 
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1. อาหารหลัก จะมีเมนูอาหารหลักอยู่ 3 ประเภท ยกตัวอย่างดังนี้ 
 

ตารางที่ 5.1  
เมนูอาหารหลัก 

Thai Food Asian Food Western Food 

ข้าวไรซ์เบอร์รี่ไก่กระเทียม ข้าวไรซ์เบอร์รี่ไก่เทริยากิ พาสต้าไก่สับ+สเต็กแซลม่อน 

ข้าวไรซเ์บอร์รี่ไก่กะเพรา ข้าวไรซ์เบอร์รี่ปลาซาบะย่าง สลัดโรลอกไก่+น้ าจิ้มซีฟู๊ด 

ข้าวไรซ์เบอร์รี่ไก่คั่วกลิ้ง ข้าวไรซ์เบอร์รี่หมูเทริยากิ เบอร์เกอร์โฮลวีทไก่ลีน 

ข้าวไรซ์เบอร์รี่กุ้งผัดพริกหยวก ก๋วยเตี๋ยวแห้งลูกชิ้นอกไก่ แซนวิชหมูหยองซอสมาโย 

ข้าวไรซ์เบอร์รี่ไข่เจียวไร้น้ ามัน ย าวุ้นเส้นไก่สับ สลัดสเต็กแซลม่อน 

ผัดไทเส้นบุกอกไก่ ขนมจีบไก่ หมูลีน สลัดผักอกไก่บาบีคิว 

 

ภาพที ่5.4 ตัวอย่างอาหารหลัก 
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2. อาหารว่างและเครื่องดื่ม ยกตัวอย่างดังนี้ 
 

ตารางที่ 5.2  
เมนูอาหารว่างและเครื่องดื่ม 

อาหารว่าง เครื่องดื่ม 

Protein Ball ชานมไข่มุกบุก 

Protein Snack น้ าผลไม้สกัดเย็น 

Diet Cookies ชามะลิ 

Lean Banana Loaf น้ าเก๊กฮวยใบเตย 

Diet Chocolate Brownie นมถั่วเหลืองออร์แกนิค 

Mixed Fruit Granola   

ผลไม้อบแห้งออร์แกนิค   

 

ภาพที่ 5.5 ตัวอย่างอาหารว่าง 
 

ภาพที่ 5.6 ตัวอย่างเครื่องดื่ม 
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3. อาหารประเภทพกพาพร้อมรับประทาน 
 

ตารางที่ 5.3  
เมนูอาหารประเภทพกพาพร้อมรับประทาน 

อาหารประเภทพกพาพร้อมรับประทาน 

กับข้าวซอง เช่น ไก่กระเทียม อกไก่ย่างซอสจิ้มแจ่ว สุกี้ไก่แห้ง 

อกไก่พร้อมรับประทาน 

น้ าสลัดเพื่อสุขภาพ 

ไส้กรอกไก่ไขมันต่ า 

ซุปพร้อมดื่ม 

 

ภาพที่ 5.7 ตัวอย่างอาหารประเภทพกพาพร้อมรับประทาน 
 

ในส่วนของเมนูอาหารจะมีการพัฒนาและเพ่ิมเมนูอาหารใหม่ๆ อยู่เสมอ รวมทั้ง
จัดท าเมนูอาหารแบบ Seasoning เช่น เทศกาลกินเจ จะมีการจัดท าเมนู Vegan หรืออาหารเจเพ่ือ
สุขภาพด้วยเช่นเดียวกัน  
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ตารางที่ 5.4  
เมนูอาหารเจ 

เมนูอาหารเจ  

หมี่ผัดเจ 

ข้าวโปรตีนเกษตรผัดกะเพราเจ 

ข้าวโปรตีนเกษตรผัดขิงเจ 

ภาพที่ 5.8 ตัวอย่างอาหารแบบ Seasoning 
 

รายละเอียดจุดเด่นของเมนูอาหารของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery 
HealthyBetter24 คือ 

1. ใช้วัตถุดิบคุณภาพดี โดยทางร้านเลือกซื้อวัตถุดิบจากแหล่งวัตถุดิบคุณภาพดี
ไม่ว่าจะเป็นเนื้อสัตว์ ผัก หรือผลไม้ที่มีมาตรฐานและปลอดภัย 

2. เมนูอาหารพัฒนาจากผู้เชี่ยวชาญทางด้านโภชนาการ โดยมีการพัฒนา
เมนูอาหารอยู่เสมอเพ่ือให้ลูกค้าได้ประสบการณ์การรับประทานอาหารที่ไม่ซ้ าซากจ าเจ และเชื่อถือได้
ในโภชนาการที่จะได้รับ 

3. อุปกรณ์ท่ีใช้และกระบวนการในการปรุงอาหาร เริ่มตั้งแต่อุปกรณ์ท่ีมี
มาตรฐานปลอดภัย ไม่ว่าจะเป็นอุปกรณ์เครื่องใช้ไฟฟ้า เตาแก๊ส และของใช้ในครัว รวมทั้งการปรุง
อาหารตั้งแต่เตรียมวัตถุดิบจนถึงน าอาหารใส่บรรจุภัณฑ์ที่ได้มาตรฐาน ส่วนประกอบต่างๆ ในการปรุง
อาหารที่สะอาดและดีต่อสุขภาพ เช่น ใช้น้ ามันมะกอก หรือน้ ามันร าข้าว ทดแทนน้ ามันถั่วเหลือง สาร
แทนความหวาน แทนน้ าตาล หรือเกลือ หรือซอสปรุงรสโซเดียมต่ า ทดแทนน้ าปลา เพื่อให้ได้อาหาร
เพ่ือสุขภาพที่มีรสชาติดี และดีต่อสุขภาพ 

4. มีการจัด Course เมนูอาหารที่หลากหลาย ทางร้านมีการจัด Course 
เมนูอาหารที่มีจุดเด่นคือ จัด Course เมนูอาหารที่มีมื้ออาหารย่อยกว่า 5-6 มื้อต่อวัน เพ่ือความ
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หลากหลายที่ประกอบไปด้วย อาหารหลัก อาหารว่างและเครื่องดื่ม พร้อมด้วยโภชนาการที่พอเหมาะ
ในแต่ละวันตาม Course ที่เลือกไว้ ดังต่อไปนี้ 

Muscle Mass gainer Set เหมาะส าหรับผู้ที่ต้องการเสริมสร้างกล้ามเนื้อ 
โปรตีนประมาณ 130 กรัมต่อวัน 

Paleo Diet เหมาะส าหรับผู้ที่ออกก าลังกายเป็นประจ าทั้งชาย-หญิง ที่ต้องการมี
รูปร่างที่ดี โปรตีนประมาณ 100 กรัม ต่อวัน 

Healthy Course เหมาะส าหรับคนทั่วไปทั้งชายและหญิง ที่ต้องการอาหารที่มี
สารอาหารครบถ้วนเพ่ือป้องกันและลดความเสี่ยงที่จะเกิดจากโรคต่างๆ โดยทางร้านจะเป็นผู้จัดการ
ดูแลในส่วนของเมนูอาหาร เพ่ือให้ได้โภชนาการตามที่ระบุไว้ รวมทั้งยังมี Course พิเศษส าหรับผู้ที่
ต้องการการดูแลโดยเฉพาะทั้งชาย-หญิง ดังนี้ 

 
ตารางที่ 5.5  
Course เมนูอาหาร 

Course Superhero Set Course Celebrity Set 

เหมาะส าหรับผู้ที่ต้องการเพ่ิมกล้ามเนื้อดูแล

รูปร่างอย่างจริงจัง และลดไขมันไปพร้อมกัน 

โปรตีนประมาณ 140-180 กรัมต่อวัน 

รายละเอียดดังนี้ :  

1.ตารางการออกก าลังกายของ Celebrity ใน

ด้านการออกก าลังกายชื่อดังพร้อมคลิปวีดิโอ 

และการให้ค าปรึกษาจากผู้เชี่ยวชาญ 

2.อาหารจะประกอบไปด้วยดังนี้ 

  - อาหารหลัก 15 ชิ้น และกับข้าวซอง 3 ชิ้น 

  - อาหารว่างและเครื่องดื่มประเภทละ 6 อย่าง 

เหมาะส าหรับผู้ที่ต้องการลดน้ าหนัก หรือผู้หญิง

ที่เริ่มต้นดูแลสุขภาพและต้องการมีรูปร่างที่ดี  

รายละเอียดดังนี้ : 

1.ตารางการออกก าลังกายส าหรับผู้หญิงที่

ต้องการรูปร่างที่ดีสมส่วนพร้อมคลิปวีดิโอ และ

การให้ค าปรึกษาจากผู้เชี่ยวชาญ 

2.อาหารจะประกอบไปด้วยดังนี้ 

  - อาหารหลัก 15 ชิ้น และกับข้าวซอง 3 ชิ้น 

  - อาหารว่างและเครื่องดื่มประเภทละ 6 อย่าง  

รับสิทธิ์ซื้อกระเป๋าเก็บความร้อนในราคา 299 บาท จากราคาปกติ 500 บาท 
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ภาพที่ 5.9 ตัวอย่างอาหารในแต่ละวัน 

 

ซึ่งจะสังเกตได้ว่าอาหารในแต่ละประเภททางร้านมีการปรับเมนูอาหารจาก
อาหารเพ่ือสุขภาพที่มีขายอยู่ทั่วไปตามท้องตลาด เป็นเมนูอาหารเช่น แฮมเบอร์เกอร์ ขนมเค้ก ผักไท 
คุกกี้ หรือแม้กระทั่งสลัดโรลเพ่ือสุขภาพ ที่มีรสชาติและรูปร่างหน้าตาไม่แตกต่างจากอาหารทั่วไป แต่
ได้รับโภชนาการตามที่ลูกค้าต้องการ หรือแม้กระทั่งซุปรสชาติต่างๆที่โดยปกติจะบรรจุในถ้วย แต่ทาง
ร้านปรับให้เป็นอยู่ในรูปแบบขวดเพื่อตอบสนองการใช้ชีวิตที่เร่งรีบของกลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดี 

ภาพที่ 5.10 ตัวอย่างกระเป๋าเก็บความร้อน 

 

5. การออกแบ่งบรรจุภัณฑ์และอาหารที่ดี ดึงดูดน่ารับประทาน และปลอดภัย 
โดยเลือกใช้บรรจุภัณฑ์ที่มีคุณภาพปลอดภัย สามารถเข้าไมโครเวฟเพ่ืออุ่นอาหารได้ รวมทั้งการ
ออกแบบเมนูอาหารที่น่ารับประทานทั้งการจัดวางอาหารเป็นสัดส่วน และสีสันสวยงาม พร้อมทั้ง
สลากเมนูอาหารโภชนาการ และวันที่ผลิตที่ชัดเจน เพ่ือให้ผู้บริโภคมั่นใจได้ว่าจะได้รับสารอาหาร
ตามท่ีตนเองต้องการและอาหารสดใหม่อยู่เสมอ 
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5.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price Strategy) 
ทางร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 ได้ก าหนดการตั้งราคา

โดยพิจารณาจากองค์ประกอบ 3 ปัจจัย คือ 1.ต้นทุนสินค้า 2.ราคาสินค้าคู่แข่ง และ 3.ราคาที่
ผู้บริโภคเต็มใจจ่าย 

โดยจะน าทั้ง 3 องค์ประกอบมาวิเคราะห์ราคาที่เหมาะสมทั้งในส่วนของราคา
อาหารและค่าบริการจัดส่ง ซึ่งจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกับกลุ่มตัวอย่างและแบบสอบถาม ราคาอาหาร
เพ่ือสุขภาพที่ยอมรับได้หรือเต็มใจจ่ายเฉลี่ยประมาณ 80-150 บาทต่อเมนูขึ้นอยู่กับส่วนประกอบ
อาหาร และราคาสินค้าของคู่แข่งในตลาดอยู่ที่ประมาณ 70-200 บาท และต้นทุนสินค้าที่ราคาสินค้า
จ าเป็นต้องสูงกว่าต้นทุนด้วยเช่นเดียวกัน 

โดยจากข้อมูลที่ได้และจากกลุ่มเป้าหมายของทางร้านที่มีรายได้ตั้งแต่ 15,000 – 
50,000 บาท ถือว่าเป็นกลุ่มที่มีรายได้ปานกลางถึงสูง ที่ต้องการอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีคุณภาพ ราคา
ที่เหมาะสม  เหมาะสมกับก าลังซื้อของกลุ่มเป้าหมาย จึงใช้กลยุทธ์ก าหนดราคาสินค้าแบบ High-
Value Strategy เพ่ือเป็นการท าให้ผู้บริโภคได้รับอาหารเพ่ือสุขภาพที่คุณภาพดี และมีราคาที่จับต้อง
ได้ และเนื่องจากปัจจุบันมีร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Delivery อยู่มากมาย หากทางร้านตั้งราคาสูงคู่แข่ง
ประกอบกับเป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery ที่จัดตั้งใหม่ อาจท าให้ผู้บริโภคไม่พิจารณาเลือกซื้อ
เนื่องจากมองว่าแพงเกินไปก็เป็นได้  

และใช้กลยุทธ์ราคาเลขคี่ (Odd Pricing) ซึ่งเป็นกลยุทธ์การตั้งราคาในเชิง
จิตวิทยา โดยทางร้านจะตั้งราคาอาหารให้ลงท้ายด้วยเลขคี่ ที่นิยมกันมากคือการลงท้ายด้วยเลข 9 
เช่น 79 บาท 99 บาท เป็นต้น การตั้งราคาแบบนี้ในทางจิตวิทยาจะท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าของที่ขายราคา
ไม่แพงมากนัก 

โดยราคาอาหารแต่ละประเภท มีรายละเอียดดังนี้ 
 

ตารางที่ 5.6  
ราคาอาหาร 

อาหาร ราคา (บาท) 

อาหารหลัก (ส่วนประกอบหลัก : ไก่และหมู) 69-119 

อาหารหลัก (ส่วนประกอบหลัก : ปลา) 89-149 
อาหารว่างและเครื่องดื่ม 29-99 

อาหารประเภทพกพาพร้อมรับประทาน 79 -149 
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ในส่วนของราคาอาหารแบบ Course รายละเอียดดังนี้ 
 

ตารางที่ 5.7  
ราคาอาหารประเภท Course ทั่วไป 

Course ราคา (บาท) 

Muscle Mass gainer Set 
 

แบบ 5 วัน 
แบบ 7 วัน 

1,699 
2,199 

Paleo Diet Set 
 

แบบ 5 วัน 
แบบ 7 วัน 

1,399 
1,899 

Healthy Course 
 

แบบ 5 วัน 
แบบ 7 วัน 

1,299 
1,799 

 
และในส่วนของราคาอาหาร Course พิเศษ รายละเอียดดังนี้ 
 

ตารางที่ 5.8  
ราคาอาหารประเภท Course พิเศษ 

Course ราคา (บาท) 

Superhero Set  2,799 

Celebrity Set 2,299 
 
ในส่วนสุดท้ายคือค่าบริการจัดส่ง ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์เชิงลึกจากกลุ่ม

ตัวอย่างและจากคู่แข่ง พิจารณาในการก าหนดราคาค่าจัดส่งเริ่มต้นที่ 20 บาทเป็นต้นไปขึ้นอยู่กับ
ระยะทาง  

5.5.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place Strategy) 
จากการที่ทาง HealthyBetter24 เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพแบบ Delivery ซ่ึง

ปัจจุบันมีช่องทางการจ าหน่ายเพียงแค่การจัดส่งเท่านั้น เนื่องจากไม่มีหน้าร้าน โดยให้บริการจัดส่ง
สินค้าในกรุงเทพมหานครเท่านั้น ซึ่งสามารถสั่งซื้ออาหารได้จากช่องทางดังนี้ Website ของทางร้าน 
HealthyBetter24 , Line Official และ Facebook Fanpage ซึ่งสะดวก รวดเร็ว และประหยัด
ค่าใช้จ่ายในการติดต่อและสั่งซื้อ รายละเอียดช่องทางการจัดจ าหน่ายทั้ง 3 ช่องทางมีดังนี้ 
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5.5.3.1 Website “www.healthybetter24.com”  

 
ภาพที่ 5.11 ตัวอย่างการสั่งซื้อผ่านช่องทาง Website 

 
ในส่วนของ Website ของทางร้าน จะมีรูปแบบการใช้งานที่สะดวก และ

ง่ายต่อการสั่งซื้อ โดยจะมีเมนูอาหาร Course อาหารให้ลูกค้าสามารถเลือกซ้ืออาหารได้ตามต้องการ 
และสรุปค าสั่งซื้อ ยอดช าระเงินให้กับลูกค้าได้ในทันที 

5.3.1.2 Line Official และ Facebook Fanpage 

ภาพที่ 5.12 ตัวอย่างการสั่งซื้อผ่านช่องทาง Line Official 
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ในส่วนของทั้ง 2 ช่องทางข้างต้น จะมีลักษณะคล้ายคลึงกันคือลูกค้า
สามารถส่งค าสั่งซื้อได้ผ่าน Application ดังกล่าว โดยจะมีพนักงานคอยตอบค าถามและสรุปยอด
สั่งซื้อให้กับลูกค้า 

โดยจะให้บริการในการสั่งซื้อและยืนยันการช าระเงิน ตั้งแต่เวลา 9.00 – 
20.00 น. ของทุกวัน โดยในระยะแรกการช าระเงินทางร้านมีเพียงแค่ช่องทางเดียวคือการโอนเงิน
ช าระค่าบริการผ่านบัญชีธนาคารเท่านั้น ซึ่งปัจจุบันสะดวกสบายมากขึ้นจากการพัฒนา Application 
ของธนาคารพาณิชย์ในประเทศไทยที่สามารถโอนเงินผ่านทาง Smart Phone ได้ตลอด 24 ชั่วโมง
และไม่มีค่าธรรมเนียมในการโอนแต่อย่างใด  

และทางธุรกิจมุ่งม่ันในการพัฒนาการบริการที่รวดเร็ว ฉับใจ และถูกต้อง 
มีการบริการจัดส่งทีม่ีประสิทธิภาพ โดยแบ่งหน้าที่ความรับผิดชอบให้กับพนักงานจัดส่งตามบริเวณท่ี
ได้รับมอบหมายแต่ละเขตพ้ืนที่ เพื่อให้การจัดส่งมีประสิทธิภาพสูงสุด ในส่วนของการจัดส่งสินค้าจะมี
พนักงาน 2 ประเภท คือ  

1. พนักงานประจ าของทางร้าน 
2. Outsource  
เพ่ือกระจายความเสี่ยงทางธุรกิจ ในกรณีที่ยอดสั่งซื้อไม่คงที่ เช่น ในช่วง

ที่ High Demand อาจมีการจ้าง Outsource เพ่ิมเติม เช่น มอเตอร์ไซค์รับจ้างมาช่วยในการจัดส่ง 
และในช่วง Low Demand ทางร้านใช้เพียงแค่พนักงานจัดส่งของทางร้านเท่านั้น รวมถึงการวางแผน
แบ่งเขตพ้ืนที่การจัดส่งให้มีความเหมาะสม เพ่ือให้การจัดส่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 

5.5.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion Strategy) 
จากการที่ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 เป็นธุรกิจที่

เกิดขึ้นใหม่ยังไม่เป็นที่รู้จักในวงกว้างทั้งในหมู่คนทั่วไปและกลุ่มเป้าหมายของธุ รกิจ ดังนั้นธุรกิจจึง
จ าเป็นต้องมีการวางแผนกลยุทธ์ในการสื่อสารกับผู้บริโภค ด้วยกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยเน้นที่การสื่อสารสร้างการรับรู้กับ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายและคนทั่วไปในช่องทางที่เหมาะสม และสื่อสารถึงจุดเด่นของธุรกิจที่มีภาพลักษณ์
เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีความหลากหลาย รสชาติดี และมี Course ที่น่าสนใจมากมาย ให้เกิด
การอยากทดลองรับประทานอาหาร และเป็นลูกค้าประจ าของทางธุรกิจ รวมทั้งยังมีการรักษา
ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าท าให้เกิด Brand Loyalty และมีการบอกต่อกับผู้อ่ืนต่อไป โดยมีกลยุทธ์ใน
การส่งเสริมการขาย ดังนี้ 
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5.5.4.1 การโฆษณา (Advertising) 
1. Social Media 

โดยทางร้านจะมีการเปิด Facebook Fanpage , Instagram และ Line 
Official HealthyBetter24 เพ่ือใช้ในการแจ้งข้อมูลข่าวสารต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นโปรโมชั่น เมนูอาหาร 
หรือข่าวสารที่น่าสนใจเกี่ยวกับสุขภาพร่างกายที่เป็นประโยชน์แก่คนทั่วไป โดยจะให้ความส าคัญ
เกี่ยวกับอาหารเพ่ือสุขภาพ อาหารทางเลือกใหม่ การดูแลสุขภาพ และการออกก าลังกาย ท าให้เกิด
การแชร์หรือแบ่งปันข้อมูลต่างๆเหล่านั้นบน Social Media รวมทั้งในส่วนของโปรโมชั่นที่น่าสนใจ
เพ่ือดึงดูดผู้บริโภคมากข้ึน 

รวมทั้งปัจจุบันคนไทยนิยมใช้ Social Media เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง ท าให้
เป็นโอกาสอันดีของธุรกิจในการใช้ Social Media ในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและสร้างการรับรู้ถึง    
แบรนด์สินค้าได้เป็นวงกว้างอย่างรวดเร็วอีกด้วย 

1.1 Fanpage Facebook และ Instagram 

ภาพที่ 5.13 ตัวอย่าง Fanpage Facebook “HealthyBetter24” 
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ภาพที่ 5.14 ตัวอย่าง Instagram “HealthyBetter24” 
 

โดยในส่วนของ Fanpage Facebook และ Instagram จะเลือกใช้การซื้อ
โฆษณากับทาง Social Media ดังกล่าวเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มีประสิทธิภาพขึ้น อีกท้ังยัง
มีค่าใช้จ่ายที่ไม่แพงมากนัก ซึ่งเน้นในการแชร์ข้อมูลข่าวสารต่างๆ โดยแบ่งออก 1.ข้อมูลข่าวสาร
โปรโมชั่นที่น่าสนใจต่างๆ 2.ข้อมูลเกี่ยวกับสุขภาพ อาหาร การดูแลสุขภาพ และการออกก าลังกาย 3.
กิจกรรมกับกลุ่มเป้าหมายใน Social Media และ 4.ข้อมูลอาหารทั้งในส่วนของเมนูอาหารและราคาที่
ชัดเจน รวมทั้งวิธีการสั่งซื้ออาหารที่ครบถ้วน เพ่ือให้ทั้งคนทั่วไปและกลุ่มเป้าหมายได้ทราบทั้งข้อมูลที่
น่าสนใจต่างๆ ท าให้เกิดการแบ่งปันข้อมูลเหล่านั้นเป็นวงกว้างทาง Social Media อีกทางหนึ่ง รวมทั้ง
เมนูอาหารที่น่าสนใจของธุรกิจเพื่อเป็นการดึงดูดให้เกิดการซื้ออาหารเพื่อสุขภาพมากขึ้น 

1.2 Line Official 

ภาพที่ 5.15 ตัวอย่าง Line Official “HealthyBetter24” 
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ในช่องทาง Line Official  ถื อ เ ป็ น อี ก ห นึ่ ง ช่ อ ง ท า ง ใ น ก า ร
ติดต่อสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายได้อย่างดี โดยสามารถติดต่อโดยตรงผ่านทางโทรศัพท์มือถือได้
ตลอดเวลา แต่มีข้อจ ากัดคือสามารถติดต่อได้กับผู้ที่เป็นสมาชิก Line และมีการ Add friend กับ 
Line Account ของ HealthyBetter24 แล้วเท่านั้น ซึ่งจะเน้นในการใช้ Line Official ในการส่ง
ข้อมูลโปรโมชั่นสินค้าท่ีน่าสนใจ และเมนูอาหารใหม่ให้กับผู้บริโภคทราบ 

1.3 Blogger 

ภาพที่ 5.16 ตัวอย่าง Blogger 
 

ปัจจุบัน Blogger ใน Social Media มีอิทธิพลเป็นอย่างมากต่อผู้บริโภค
และคนทั่วไปบน Social Media ที่มีความสนใจในเรื่องเดียวกัน และท าให้เกิดพฤติกรรมหรือลองใช้
สินค้าตาม Blogger เหล่านั้น โดยทางธุรกิจเลือกใช้ Blogger อยู่ 2 ประเภทคือ  

1. Peer Influencers    คือ  กลุ่ม Blogger ที่มีความชื่นชอบ หรือ
เชี่ยวชาญในเรื่องใดเรื่องหนึ่งเป็นพิเศษ  ท าให้มีคนท่ีชื่นชอบในเรื่องเดียวกันมาติดตามเป็นจ านวนมาก 

2. Micro Influencers  คือ คนทั่วไปที่ชื่นชอบการรีวิวสินค้า  หรือชอบ
เขียน Blog ของตัวเอง 

เนื่องจากในปัจจุบัน พฤติกรรมที่น่าสนใจของผู้บริโภคคือ  ข้อมูลที่เข้าไป
ดูจาก Website หรือ Social Media ของแบรนด์คือ ข้อมูลทั่วไปของสินค้าหรือบริการเท่านั้น   แต่
ข้อมูลที่จะมีผลต่อการตัดสินใจซื้อปัจจัยหลักคือ ข้อมูลจากการ Review หรือประสบการณ์ของผู้ที่
เคยใช้มาก่อน  

โดย Peer Influencers ธุรกิจเลือกใช้ในการแนะน าร้าน Review ผ่าน
ทาง Blog หรือ Social Media ของแต่ละคน ทั้งในส่วนของเมนูอาหารที่น่าสนใจ อาหารเมนูใหม่ เมนู
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ยอดนิยม และ Course อาหารที่แปลกใหม่ ท าให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายในวงกว้างได้มากขึ้น เนื่องจาก
เป็นผู้มีชื่อเสียง และมีผู้ติดตามอยู่เป็นจ านวนมาก 

และในส่วนของ Micro Influencers ทางธุรกิจมองว่ามีความส าคัญเป็น
อย่างมากเนื่องจากในปัจจุบันผู้บริโภคอาจมองว่า คนมีชื่อเสียงมักมีเหตุผลทางธุรกิจแอบแฝง และ
อาจไม่ได้ให้ข้อมูลที่ตรงกับความเป็นจริงมากนัก แต่ในส่วนของ Micro Influencers เป็นเพียงคน
ธรรมดาทั่วไป  และคนที่ติดตามส่วนใหญ่ก็จะเป็นเพ่ือน  เป็นคนที่รู้จักกัน  ท าให้ผู้บริโภคเชื่อว่าเป็น
การรีวิวที่มาจากประสบการณ์ที่ได้ใช้เองจริง ซึ่งท าให้มีความน่าเชื่อถือมากขึ้น โดยจะเลือกใช้การท า 
Hashtag หรือการ Comment หรือ Post ข้อมูลผ่านทาง Social Media ต่างๆ ท าให้สามารถสร้าง
Engagement กับกลุ่มเป้าหมายและคนทั่วไปได้มากขึ้น 

2. Website “HealthyBetter24” 

ภาพที่ 5.17 ตัวอย่าง Website “HealthyBetter24” 
 

ทางธุรกิจได้มีการจัดท า Website “www.healthybetter24.com” 
เพ่ือใช้ในการติดต่อสื่อสารกับผู้บริโภคและคนทั่วไป เพ่ือให้เข้าถึงข้อมูลของทางร้านได้ตลอดเวลา 
และเป็นอีกช่องทางหนึ่งในการติดต่อสื่อสาร รวมทั้งการสั่งซื้ออาหารที่สะดวกรวดเร็ว ซึ่งข้อมูลต่างๆ 
ที่มีใน Website จะมีลักษณะเหมือนกัน Social Media ของทางธุรกิจ เช่น Facebook Fanpage 
และ Instagram 
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3. Website ที่มีชื่อเสียงเกี่ยวกับอาหาร  

ภาพที่ 5.18 ตัวอย่าง Website ที่มีชื่อเสียงเก่ียวกับอาหาร 
 

เลือกใช้การรีวิวหรือประชาสัมพันธ์ผ่าน Website ที่มีชื่อเสียงเก่ียวกับ
อาหาร เช่น www.wongnai.com www.edtguide.com www.pantip.com และ 
www.bkkmenu.com เป็นต้น ซึ่งเป็นช่องทางที่ผู้คนทั่วไปใช้ในการหาข้อมูลเกี่ยวกับอาหาร โดยเป็น 
website ที่มีความน่าเชื่อถือ และมีชื่อเสียงมาอย่างยาวนาน และสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย
รวดเร็วอีกช่องทางหนึ่ง 

4. Sticker ประชาสัมพันธ์ร้านที่รถพนักงานจัดส่งอาหาร 

ภาพที่ 5.19 ตัวอย่าง Sticker ประชาสัมพันธ์ร้านที่รถพนักงานจัดส่งอาหาร 
 

โดยจะมีการติด Sticker รายละเอียดทั้งตราสัญลักษณ์ ชื่อร้าน และ
ช่องทางติดต่อของทางร้านที่เห็นได้ง่ายชัดเจน เพ่ือเป็นการสร้างการรับรู้ให้กับคนทั่วไปและผู้บริโภค
ตามท้องถนนรู้จักกับทางร้าน HealthyBetter24 มากขึ้น 

Ref. code: 25616002031596NXL



73 
 

5. จัดท า Campaign “HealthyBetter24 ฟิตได้ อร่อยดี”  

 

 
ภาพที่ 5.20 ตัวอย่าง Campaign “HealthyBetter24 ฟิตได้ อร่อยดี” 

 
ทางร้านจะท าการจัด Campaign ฟิตได้ อร่อยดี ซึ่งเป็น Campaign ใน

การสื่อสารกับลูกค้าและบุคคลทั่วไปให้ทราบถึงจุดเด่นของทางร้านที่ต้องการปรับเปลี่ยนการ
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพทั่วไปที่รับประทานได้ยาก ให้เป็นอาหารที่มีรสชาติดี มีประโยชน์ 
เมนูอาหารไม่แตกต่างจากการรับประทานอาหารปกติ พร้อมทั้งยังสามารถเป็นที่ปรึกษาในการทาน
อาหารเพื่อสุขภาพทั้งแบบ Course และให้ค าปรึกษาในการออกก าลังกายจากผู้เชี่ยวชาญมืออาชีพอีก
ด้วย โดยจะมีการสื่อสารผ่านช่องทาง Website “HealthyBetter24” Facebook Fanpage และ 
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Website ที่มีชื่อเสียงเกี่ยวกับอาหารต่างๆ เพ่ือเป็นการสร้างจุดสนใจและกระตุ้นให้ลูกค้าหรือบุคคล
ทั่วไปให้อยากทดลองใช้บริการ 

5.5.4.2 การส่งเสริมการขาย (Promotion)  
1. การให้ของแถมเม่ือสั่งซ้ือสินค้าครบก าหนด 

ภาพที่ 5.21 ตัวอย่างโปรโมชั่นให้ของแถมเมื่อสั่งซื้อสินค้าครบก าหนด 
 

โดยเป็นโปรโมชั่นที่เกิดขึ้นจากการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง พบว่าสิ่ง
หนึ่งที่เป็นการกระตุ้นและตัดสินใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery โปรโมชั่น
เกี่ยวกับของแถมรวมทั้งสิทธิ์แลกซื้อสินค้าพิเศษของทางร้าน ซึ่งทางธุรกิจมองว่าการให้ของแถมเมื่อ
สั่งซื้อสินค้าครบก าหนด เป็นกลยุทธ์ที่สามารถสร้างรายได้เพ่ิมขึ้นเป็นอย่างมาก เนื่องจากเป็นการ
กระตุ้นให้ผู้บริโภคมีการสั่งซื้อสินค้าให้ครบก าหนด 

โดยทางร้านจะให้ของแถมเป็นสินค้าประเภทเดียวกันหรือมีราคาต่ ากว่า 
1 ชิ้น เมื่อสั่งสินค้าประเภทเดียวกันครบก าหนด 10 ชิ้นต่อหนึ่งค าสั่งซื้อ 

2. การบริการจัดส่งสินค้าฟรี หรือรับสิทธิ์ซื้อสินค้าพิเศษเม่ือสั่งซ้ือสินค้า
ครบก าหนด หรือในพื้นที่ที่ก าหนด 

ภาพที่ 5.22 ตัวอย่างโปรโมชั่นจัดส่งสินค้าฟรีเม่ือสั่งซื้อสินค้าครบก าหนด 
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โดยเป็นโปรโมชั่นที่เกิดขึ้นจากการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ประสบ
ปัญหาในการซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery รับประทานคือมีค่าบริการจัดส่งที่มีราคาสูง ท าให้ไม่
อยากใช้บริการร้านอาหารเหล่านั้น ซึ่งกลยุทธ์การบริการจัดส่งฟรีเมื่อสั่งซื้อสินค้าครบก าหนดหรือใน
พ้ืนที่ที่ก าหนดนั้น ทางธุรกิจมองว่าจะสามารถกระตุ้นให้เกิดการซื้อและสร้างรายได้เพ่ิมขึ้นเป็นอย่าง
มาก ซึ่งจะจัด Promotion ดังกล่าวประมาณ 4 ครั้งต่อปี ระยะเวลาครั้งละ 1 เดือน 

ภาพที่ 5.23 ตัวอย่างเสื้อ T-Shirt HealthyBetter24 
 

รวมทั้ ง ไ ด้ รั บสิ ท ธิ์ ซื้ อ สิ นค้ า พิ เ ศษของทา งร้ านคื อ เ สื้ อ  T-Shirt 
HealthyBetter24 “Better for Life. Better for You.” ที่ออกแบบมาเป็นพิเศษส าหรับลูกค้าคน
ส าคัญของทางร้านในราคาพิเศษ 150 บาทต่อ 1 ตัว ซึ่งรายได้หลังหักค่าใช้จ่ายสมทบทุนบริจาคแก่
สถาบันการกุศลต่างๆ ซึ่งสามารถสร้างการรับรู้ให้กับคนทั่วไปได้รู้จักมากขึ้น และสร้างภาพลักษณ์ท่ีดี
ให้กับทางร้านอีกทางหนึ่งด้วยเช่นกัน 

โดยทางร้านจะให้บริการจัดส่งฟรี และสิทธิ์ในการซื้อสินค้าพิเศษของทาง
ร้านเมื่อสั่งซื้อสินค้าครบ 1,500 บาท ขั้นไปต่อหนึ่งค าสั่งซื้อ 
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3. บัตรสะสมแต้ม 

ภาพที่ 5.24 ตัวอย่างบัตรสะสมแต้ม 
 

เป็นกลยุทธ์เพ่ือให้ผู้บริโภคเพ่ิมอัตราการซื้อซ้ าเพ่ิมสะสมแต้ม โดยจะ
สามารถสะสมแต้มได้ในทุกยอดซื้อ 500 บาท จะได้รับคะแนน 1 แต้ม สะสมครับ 10 แต้ม จะได้รับ
ส่วนลด 100 บาท ใช้ในครั้งถัดไป 

4. บัตร Gift Card 

ภาพที่ 5.25 ตัวอย่าง Gift Card 
 

 โดยจะจัดท า Gift Card เพ่ือใช้ในการซื้ออาหารและมีสิทธิพิเศษต่างๆ 
ซึ่งจะจัด Promotion ดังกล่าวประมาณ 3 ครั้งต่อปี ระยะเวลาครั้งละ 1 เดือน รายละเอียดดังนี้ 

1. Gift Card ราคา 1,200 บาท ได้รับสิทธิพิเศษจัดส่งฟรี 1 ครั้ง 
2. Gift Card ราคา 2,200 บาท ได้รับสิทธิพิเศษจัดส่งฟรี 1 ครั้ง และ

ได้รับส่วนลดทันที 150 บาท 
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5. การจัดท าเมนูอาหารตามเทศกาลหรือโอกาสพิเศษต่างๆ 

ภาพที่ 5.26 ตัวอย่างเมนูอาหารตามเทศกาล 
 

เช่น อาหารเจ โดยจะมีการจัดท าเมนูอาหารเจ เฉพาะในช่วงเดือน
เทศกาลถือศีลกินเจ เพ่ือให้ผู้ที่ต้องการดูแลสุขภาพและถือศีลกินเจสามารถท าได้ไปพร้อมกัน 

 
การวางแผนการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด 
 
ตารางที่ 5.9  
แผนการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด 

กิจกรรม 

แผนปฏบิัติการปี 2562 

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

โปรโมช่ันซื้อ 10 แถม 1                         

บริการจัดส่งฟรีเม่ือซื้อ 1,500 บาท                         

เสื้อ HealthyBetter24                         

Campaign “HealthyBetter24 ฟติ
ได้ อร่อยด”ี                         

บัตรสะสมแต้ม                         

บัตร Gift Card                         

จัดท าเมนูตามเทศกาล                         

 
5.5.5 กลยุทธ์ด้านบุคคล (People Strategy) 

เนื่องจากทางร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 เป็นธุรกิจที่มี
การบริการจัดส่งสินค้าไปยังผู้บริโภคโดยตรง ซึ่งจ าเป็นต้องจัดท าอาหารโดยรักษามาตรฐานที่ดีอยู่
เสมอ รวมทั้งพัฒนาและปรับปรุงเมนูอาหารอยู่ตลอดเวลา จึงท าให้พนักงานหรือบุคลากรของธุรกิจมี
ความส าคัญเป็นอย่างมากที่จะท าให้ทางร้านบรรลุเป้าหมายที่วางไว้ และสามารถแข่งขันในธุรกิจนี้ได้
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ในระยะยาว จึงต้องมีการจัดท ากลยุทธ์ต่างๆ เพ่ือให้การส่งมอบคุณค่าไม่ว่าจะทางด้านอาหาร หรือ
บริการ ที่สร้างความประทับใจแก่ผู้บริโภคอยู่เสมอ  

โดยทางร้านให้ความส าคัญในการคัดเลือก การฝึกอบรม และให้ผลตอบแทนหรือ
รางวัลเพ่ือจูงใจแก่พนักงานที่เหมาะสม เพ่ือผลักดันให้พนักงานสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับ
ผู้บริโภค และสามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้ ทั้งในส่วนของพนักงานของทางร้าน และ Outsource โดยมี
ลักษณะดังนี้ 

1. ต้องมีทัศนคติ และไหวพริบที่ดี ตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการได้
อย่างทันท่วงที มีความรู้ความเชี่ยวชาญในงานของตนเป็นอย่างดี และสามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าได้  

2. มีบุคลิกเป็นคนที่ยิ้มแย้มแจ่มใส พูดจาไพเราะ มีใจในการบริการ และเป็นมิตร
แก่ลูกค้า  

3. การแต่งกายท่ีสุภาพเรียบร้อย สะอาด มีกาลเทศะ 
โดยทางร้านจะมีการอบรมพนักงานไปพร้อมกับการท างาน (On the Job 

Training) และรับฟังปัญหาและความคิดเห็นในการท างานจากพนักงาน เพ่ือแสดงให้เห็นถึง
ความส าคัญของพนักงาน และความคิดเห็นของลูกค้าอยู่ตลอดเวลา เพ่ือน ามาปรับปรุงการท างานให้ดี 
มีประสิทธิภาพขึ้นตามล าดับ และมีการให้เงินจูงใจผลงาน ( Incentive) แก่พนักงานเพ่ือจูงใจให้
ผลงานของพนักงานดีขึ้น โดยเฉพาะอย่างยิ่งพนักงานจัดส่งสินค้าที่จ าเป็นต้องตรงต่อเวลา และมีความ
รวดเร็วในการจัดส่ง ซึ่งวิธีดังกล่าวจะสามารถจูงใจพนักงานให้สร้างผลงานที่ดีขึ้น และท าให้พนักงาน
รู้สึกเป็นส่วนหนึ่งกับทางธุรกิจด้วยเช่นเดียวกัน เพราะหากธุรกิจสามารถท าผลประกอบการดี มี
ประสิทธิภาพ ผลตอบแทนของพนักงานก็ย่อมเพ่ิมข้ึนเช่นเดียวกัน 
 

5.5.6 กลยุทธ์ด้านกระบวนการ (Process Strategy) 
ทางธุรกิจเน้นกระบวนการที่สร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคเป็นหลัก ทั้งใน

ด้านของอาหารและการบริการที่มีมาตรฐานอยู่ตลอดเวลา เพ่ือสร้างความประทับใจแก่ผู้บริโภคที่ใช้
บริการกับทางร้าน สร้างความรู้สึกให้ลูกค้าเป็นคนส าคัญกับทางร้าน เกิดเป็นความจงรักภักดีและซื้อ
สินค้ากับทางร้านอย่างต่อเนื่อง โดยปัจจัยส าคัญในการสร้างความพึงใจแก่ลูกค้ามีดังนี้ 

1. การพัฒนาอาหารและบริการที่มีประสิทธิภาพ โดยทางร้านมุ่งมั่นทุ่มเทในการ
พัฒนาเมนูอาหารใหม่ๆ รวมทั้งรับฟังความคิดเห็นจากผู้บริโภคเพ่ือน ามาปรับปรุงแก้ไขให้ตรงความ
ต้องการของลูกค้ามากที่สุด 

2. การบริการจัดส่งที่รวดเร็ว ถูกต้อง ตรงต่อเวลา เนื่องจากทางร้านเป็นธุรกิจ
แบบบริการจัดส่ง Delivery ปัจจัยที่ส าคัญในการสร้างความประทับใจแก่ลูกค้าคือความรวดเร็ว 
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ถูกต้อง และตรงต่อเวลา โดยทางร้านให้ความส าคัญเป็นอย่างมากในการวางแผนการจัดส่งที่มี
ประสิทธิภาพ ตรวจสอบความถูกต้องของยอดสั่งซื้อของลูกค้าอยู่เสมอ และมีการแบ่งเขตการจัดส่ง
อาหารที่ชัดเจน ท าให้พนักงานมีการท างานที่มีประสิทธิภาพมากข้ึน 

3. การบริหารความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้า โดยทางร้านให้ความส าคัญเป็นอย่าง
มากกับลูกค้าคนส าคัญของทางร้าน ซึ่งจะมีการเก็บข้อมูลของลูกค้าไม่ว่าจะเป็นที่อยู่ เมนูอาหารที่
สั่งซื้อบ่อย หรืออาหารที่ลูกค้าไม่สามารถรับประทานได้เพ่ือจัดเมนูอาหารที่เหมาะสม ซึ่งแสดงให้เห็น
ถึงความเอาใจใส่ลูกค้าเป็นอย่างดี รวมทั้งการแจ้งข้อมูลข่าวสาร โปรโมชั่นที่น่าสนใจแก่ลูกค้าอยู่เสมอ
ผ่านช่องทางที่หลากหลายอยู่เสมอ 

5.5.7 กลยุทธ์ด้านลักษณะกายภาพ (Physical Strategy) 
ลั กษณะที่ เ ป็ น เ อกลั กษณ์ ของทา งร้ านอาหาร เ พ่ื อสุ ขภ าพ  Delivery 

HealthyBetter24 ที่จะสามารถสร้างการจดจ าให้กับลูกค้าหรือคนทั่วไปได้ รวมทั้งเป็นสิ่งที่สร้าง
ความน่าเชื่อถือ และภาพลักษณ์ของทางร้านได้เป็นอย่างดี มีรายละเอียดดังนี้ 

ภาพที่ 5.27 ตัวอย่างชุดเครื่องแบบพนักงาน 
 

1. การแต่งกายและชุดเครื่องแบบพนักงาน โดยทางร้านจะมีชุดเครื่องแบบของ
ทางร้านด้วยเสื้อโปโลที่มีสีเป็นเอกลักษณ์ด้วยสีด า-เขียว ที่โดดเด่น ดูเรียบร้อยและสะอาด พร้อมทั้ง
เสื้อแจ็คเก็ตส าหรับพนักงานจัดส่งสินค้า สกรีนหลังเสื้อด้วยค าว่า “HealthyBetter24” ที่ชัดเจน
มองเห็นได้ง่ายเม่ือขับข่ี 

2. อุปกรณ์และเครื่องมือของทางร้าน เริ่มตั้งแต่รถท่ีใช้ในการบริการจัดส่งในส่วน
ของที่เก็บอาหารจะมีการแปะสติ๊กเกอร์ตราสัญลักษณ์และชื่อของทางร้าน พร้อมช่องทางการติดต่อ
กับทางร้านที่ชัดเจนเห็นได้ง่าย อุปกรณ์ที่ใช้ในการปรุงอาหาร ทางร้านให้ความส าคัญในส่วนของ
มาตรฐานของอุปกรณ์เป็นอย่างมากที่ต้องมีความปลอดภัยแก่ผู้บริโภค รักษาความสะอาดอยู่เสมอ  

 

Ref. code: 25616002031596NXL



80 
 

 

ภาพที่ 5.28 ตัวอย่างบรรจุภัณฑ์และอาหาร 

 

3. ภาชนะบรรจุภัณฑ์และการตกแต่งอาหาร ทางร้านจัดหาบรรจุภัณฑ์เพ่ือใช้ใน
การใส่อาหารที่มีคุณภาพดีสามารถน าเข้าไมโครเวฟเพ่ืออุ่นร้อนได้ รวมทั้งการจัดวางอาหารเป็น
สัดส่วนและตกแต่งที่น่ารับประทาน เพ่ือดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค เนื่องจากการเก็บข้อมูลจาก
กลุ่มตัวอย่างพบว่าปัจจัยที่ส าคัญอีกอย่างหนึ่งในการเลือกซื้ออาหารเพ่ือสุขภาพคือบรรจุภัณฑ์และ
การตกแต่งอาหาร ที่ท าให้รู้สึกน่าสนใจ และทดลองรับประทานอาหารเหล่านั้นง่ายมากข้ึน 
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บทที่ 6 
แผนการปฏิบัติการ 

 

6.1 การเลือกท าเลที่ตั้ง 

 
สถานที่ตั้งของทางร้านถือเป็นอีกปัจจัยส าคัญในการบริหารต้นทุนทั้งค่าใช้จ่ายและเวลา

ในการจัดส่งอาหารให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น ซึ่งในระยะแรกทางร้านใช้ส านักงานที่ใช้ในการผลิตอาหาร
และจัดส่งตั้งอยู่ที่ ถนนประชาสงเคราะห์ แขวงห้วยขวาง เขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร ซึ่งอยู่ในตัว
เมืองสามารถจัดส่งอาหารและรับวัตถุดิบได้สะดวก 

 

ภาพที่ 6.1 ที่ตั้งส านักงาน 

ภาพที่ 6.2 แผนที่ตั้งส านักงาน 
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ตารางที่ 6.1  
รายละเอียดสถานที่ด าเนินธุรกิจ 

ประเภท บ้านเดี่ยว 2 ชั้น พร้อมโรงจอดรถ 

ขนาด 52 ตรว. 
พ้ืนที่ใช้สอย 236.5 ตรม. 

ค่าใช้จ่ายต่อเดือน 8,000 บาท 

 
ปัจจัยที่เลือกสถานที่ตั้งส านักงานที่ใช้ในการผลิตอาหารและจัดส่งบริเวณนี้เนื่องจาก 
1. ตั้งอยู่ในพื้นท่ีใจกลางเมือง สะดวกสบายในการจัดส่งอาหารและรับวัตถุดิบ 
2. อยู่ใกล้กับแหล่งชุมชน ท าให้สามารถจัดหาแรงงานที่มีคุณลักษณะที่ต้องการได้

สะดวกมากขึ้น 
3. ตั้งอยู่ในบริเวณใกล้กับกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งในย่านใจกลางเมืองนั้นมีประชากรอยู่

หนาแน่น รวมทั้งที่ตั้งไม่ห่างไกลจากย่านธุรกิจมากนักท าให้การจัดส่งอาหารท าได้สะดวกและรวดเร็ว
มากขึ้น 

4. เป็นที่พักอาศัยปัจจุบันของเจ้าของธุรกิจท าให้ไม่มีค่าใช้จ่ายสูงมากนักเมื่อเทียบกับ
การเช่าซื้อสถานที่เพ่ือใช้ในการประกอบธุรกิจเอง 
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6.2 การแบ่งสัดส่วนพื้นที่ร้าน 

ภาพที่ 6.3 แปลนพ้ืนที่ส านักงาน 
 

ทางร้านเลือกใช้พ้ืนที่ชั้นล่างของบ้านในการผลิตอาหารและด าเนินงานทั้งหมด โดยใน
พ้ืนที่ชั้นบนเป็นที่พักอาศัย โดยมีรายละเอียดแปลนพ้ืนที่ดังนี้ 

1. พ้ืนที่รับค าสั่งซื้อและประสานงาน เป็นพ้ืนที่ที่ใช้ส าหรับในการติดต่อกับลูกค้าและ 
Supplier รวมทั้งการจัดการเก็บเอกสารส าคัญ และบริหารการด าเนินงานของทุกฝ่ายทั้งหมดของ
ธุรกิจ 

2. พ้ืนที่ครัว 1 และพ้ืนที่เก็บวัตถุดิบ ใช้ส าหรับในการเก็บรักษาวัตถุดิบในส่วนของ
อาหารแห้งเป็นหลัก รวมทั้งเป็นพื้นที่ในการผลิตอาหารก่อนน าไป 

3. พ้ืนที่ครัว 2 โดยเดิมเป็นพ้ืนที่ส่วนโล่งหลังคาคลุมที่ใช้ส าหรับจอดรถ โดยจะน ามา
ดัดแปลงให้เป็นพ้ืนที่ในการผลิตอาหารเพ่ิมเติมเพ่ือให้การด าเนินธุรกิจเป็นไปได้อย่างคล่องตัวและมี
ก าลังการผลิตที่เพิ่มมากขึ้น 

4. พ้ืนที่ส าหรับบรรจุอาหาร จะเป็นพ้ืนที่ที่อยู่ระหว่างกลางของพ้ืนที่ครัว 1 และ 2 ซึ่ง
เมื่อผลิตอาหารเสร็จเรียบร้อย จะน าส่งอาหารมาในบริเวณดังกล่าวเพ่ือบรรจุอาหารลงบรรจุภัณฑ์ของ
ทางร้านที่จัดเตรียมไว้ 
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5. พ้ืนที่เก็บวัตถุดิบ เป็นพ้ืนที่ที่ใช้ส าหรับเก็บรักษาวัตถุดิบที่เป็นอาหารสด ทั้งประเภท
เนื้อสัตว์ ผัก และผลไม้ท่ีต้องมีการเก็บรักษาในที่เย็นเพื่อความสดใหม่ของวัตถุดิบ 

6. พ้ืนที่ท าความสะอาด เป็นบริเวณท่ีใช้ในการท าความสะอาดอุปกรณ์ ของทางร้าน 
 

6.3 กระบวนการให้บริการ  
 

ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 เป็นธุรกิจที่จัดอยู่ในรูปแบบ
บริการ ซึ่งให้บริการตั้งแต่การจัดการค าสั่งซื้ออาหาร ไปจนถึงการจัดส่งสินค้าถึงผู้บริโภค ดังนั้นการที่
จะด าเนนิธุรกิจให้มีประสิทธิภาพและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้นั้น จ าเป็นต้องมีการออกแบบ
และด าเนินการให้เหมาะสมกับธุรกิจเพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันในระยะยาว 

ดังนั้นทางร้านจึงให้ความส าคัญในทุกขั้นตอนตั้งแต่เริ่มต้นจนถึงการส่งมอบสินค้าให้เป็น
มาตรฐาน ด้วยการจัดท าคู่มือปฏิบัติงานของทางร้านเพ่ือใช้เป็นแนวทางในการปฏิบัติของพนักงานที่
ถูกต้องเหมาะสม โดยขั้นตอนประกอบไปด้วย รายละเอียดดังนี้ 
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6.3.1 ระบบการสั่งซ้ือ 
ช่องทางในการสั่งอาหารกับทางร้านในปัจจุบันมีอยู่ 3 ช่องทางคือ Facebook 

Messenger , Line Official และ Website ของทางร้าน โดยมีรายละเอียดดังต่อไปนี้ 

ภาพที่ 6.4 แผนผังการสั่งซื้ออาหาร 
 

6.3.1.1 Facebook Messenger  
รายละเอียดขั้นตอนมีดังนี้ 
1. ลูกค้าจ าเป็นต้องเป็นสมาชิก Facebook ก่อนโดยสมัครผ่านทาง 

Website “www.facebook.com” เพ่ือใช้ในการติดต่อสื่อสาร 
2. ลูกค้าเข้าสู่หน้า Facebook Fanpage HealthyBetter24 เพ่ือเลือกดู

เมนูอาหารและ Course อาหารที่น่าสนใจของทางร้านที่ได้แสดงข้อมูลไว้ที่ Fanpage 
3. ติดต่อกับทางร้านผ่าน Facebook Messenger โดยจะมีพนักงานของ

ทางร้านคอยตอบค าถาม ให้ค าแนะน าอาหาร และโปรโมชั่นที่น่าสนใจต่างๆ 
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6.3.1.2 Line Official 
รายละเอียดขั้นตอนมีดังนี้ 
1. ลูกค้าจ าเป็นต้องมี Application และสมัครสมาชิก Line 
2. ท าการเพิ่มเพ่ือนกับทางร้าน ID : @healthybetter24 หลังจากนั้น

ท าการติดต่อสื่อสารกับทางร้าน 
3. ติดต่อกับทางร้านผ่าน Line Official โดยจะมีพนักงานของทางร้าน

คอยตอบค าถาม ให้ค าแนะน าอาหาร และโปรโมชั่นที่น่าสนใจต่างๆ 
ซึ่งในข้ันตอนต่อไปจะมีข้ันตอนเหมือนกันทั้ง 2 ช่องทาง รายละเอียดดังนี้ 
1. ลูกค้าสามารถเลือกอาหารเพ่ือสุขภาพที่ต้องการ และแจ้งกลับมายัง

พนักงาน 
2. พนักงานทวนรายการอาหารที่ต้องการ พร้อมแจ้งยอดช าระเงินและ

ช่องทางการช าระเงินให้กับลูกค้า 
3. ลูกค้าช าระเงินผ่านช่องทางที่แจ้งไว้ พร้อมส่ง Slip การโอนเงินให้

พนักงานเพ่ือตรวจสอบ และแจ้งที่อยู่ในการจัดส่งอาหาร 
4. พนักงานรับข้อมูลที่อยู่การจัดส่งอาหารจากลูกค้า และทวนข้อมูลที่อยู่

ในการจัดส่งอาหารเพื่อความถูกต้อง 
5. พนักงานส่งข้อมูลรายงานอาหารไปยังครัวของทางร้านพร้อมปรุง

อาหารตามรายการสั่งซื้อ 
6. หลังจากได้รับอาหารครบถ้วนตามค าสั่งซื้อจะส่งอาหารไปยังพนักงาน

จัดส่งเพ่ือรอส่งอาหารตามเขตที่ตนเองรับผิดชอบ 
7. จัดส่งอาหารตามที่อยู่ที่ได้แจ้งไว้ โดยก่อนถึงท่ีหมายพนักงานจัดส่งจะ

โทรศัพท์นัดหมายกับลูกค้า 
6.3.1.3 Website “www.healthybetter24.com” 

รายละเอียดขั้นตอนมีดังนี้ 
1. ลูกค้าสมัครสมาชิกผ่านหน้า Website “www.healthybetter24” 

โดยจ าเป็นต้องกรอกข้อมูลส่วนตัว เช่น ชื่อ-สกุล อายุ เพศ ที่อยู่ที่ใช้ในการจัดส่ง และ E-mail 
หลังจากนั้นทางร้านจะส่ง E-mail เพ่ือยืนยันตัวตนไปยัง E-mail ที่ลูกค้าระบุไว้ 

2. ลูกค้าสามารถเลือกซ้ืออาหาร และ Course อาหารได้ตามต้องการ 
ตามหมวดหมู่ในหน้า Website 
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3. หลังจากเลือกซ้ือเสร็จสิ้น ลูกค้าจะต้องยืนยันรายการสั่งซื้อโดยทาง
ร้านจะค านวณค่าอาหารอัตโนมัติ เพื่อให้ลูกค้าได้ตรวจสอบความถูกต้อง 

4. กดเลือกที่อยู่ที่ใช้ในการจัดส่งตามที่แจ้งไว้เมื่อสมัครสมาชิก หรือหาก
ต้องการเปลี่ยนแปลงสามารถเพ่ิมที่อยู่ใหม่ได้ตามต้องการ 

5. ทางร้านจะค านวณค่าขนส่งรวมค่าอาหารอัตโนมัติ เพ่ือให้ลูกค้าได้
ตรวจสอบความถูกต้อง ยืนยันค าสั่งซื้อ และแจ้งที่อยู่ในการจัดส่งอาหาร 

6. ทางร้านจะส่งเลขที่ค าสั่งซื้อพร้อมรายละเอียดค าสั่งซื้อผ่าน E-mail 
ไปยังลูกค้า 

7. ลูกค้าช าระเงินผ่านช่องทางที่แจ้งไว้ พร้อมส่ง Slip การโอนเงินผ่าน
ทาง Website หรือ Facebook messenger หรือ Line Official โดยแจ้งเลขที่ค าสั่งซื้อเพ่ือใช้ในการ
ตรวจสอบ 

8. หลังจากยืนยันการช าระเงินเรียบร้อยแล้ว Website ส่งข้อมูลรายงาน
อาหารอัตโนมัติไปยังครัวของทางร้านพร้อมปรุงอาหารตามรายการสั่งซื้อ 

9. หลังจากได้รับอาหารครบถ้วนตามค าสั่งซื้อจะส่งอาหารไปยังพนักงาน
จัดส่งเพ่ือรอส่งอาหารตามเขตที่ตนเองรับผิดชอบ 

10. จัดส่งอาหารตามที่อยู่ที่ได้แจ้งไว้ โดยก่อนถึงท่ีหมายพนักงานจัดส่ง
จะโทรศัพท์เพ่ือแจ้งลูกค้าทราบ  

ในส่วนของการสั่งซื้ออาหารกับทางร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery 
HealthyBetter24 ใน 3 ช่องทางที่กล่าวมา ทางร้านจะรับค าสั่งซื้อและยืนยันการช าระเงินตั้งแต่เวลา 
9.00 น. – 20.00 น. ของทุกวันยกเว้นวันอาทิตย์ ซึ่งระบบการจัดส่งอาหารจะกล่าวในส่วนถัดไป 

 

6.4 ระบบการจัดส่ง 

 
จากการที่ทางร้านเป็นธุรกิจบริการแบบจัดส่ง Delivery สิ่งส าคัญอีกปัจจัยหนึ่งคือการ

บริการจัดส่งที่มีประสิทธิภาพ ทั้งการจัดส่งที่รวดเร็ว ตรงเวลา ต้นทุนเหมาะสม และมีความน่าเชื่อถือ 
ดังนั้นทางร้านจึงได้แบ่งหน้าที่ของพนักงานจัดส่งที่ชัดเจนเพ่ือให้การจัดส่งมีประสิทธิภาพสูงสุด โดย
ออกแบบการจัดส่งของทางร้านให้เป็นแบบแผนที่มีมาตรฐานเพ่ือบรรลุองค์ประกอบของการส่งมอบ
แบบ 5Rs Delivery ดังนี้ 
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1. Right Place: ส่งมอบตรงสถานที่ 
2. Right Time: ตรงเวลาที่ลูกค้าต้องการ 
3. Right Quantity: สินค้าตรงตามปริมาณที่ลูกค้าต้องการ 
4. Right Quality: สินค้าตรงตามคุณภาพ 
5. Right Cost: การส่งสินค้าตามราคาเหมาะสม 
ซึ่งการปฏิบัติตามระบบดังกล่าวที่ก าหนดไว้ท าให้ทางร้านเกิด Just in Time (JIT) คือ

การส่งมอบแบบทันเวลา ถูกต้อง ถูกสถานที่ ตรงตามความต้องการภายใต้ต้นทุนที่แข่งขันที่เหมาะสม 
ช่วยให้ธุรกิจมีประสิทธิภาพและได้เปรียบทางการแข่งขันในระยะยาว 

จากข้อมูลกรุงเทพมหานครมีแผนที่และเขตการปกครองแบ่งออกเป็น 50 เขตดังนี้ 

ภาพที่ 6.5 แผนที่กรุงเทพมหานคร 
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จากภาพแบ่งเขตในกรุงเทพมหานครออกเป็น 50 เขตดังต่อไปนี้ 
 

ตารางที่ 6.2  
ตารางรายชื่อเขตในกรุงเทพมหานคร 

  
ทางร้านมีสถานที่ตั้งในการผลิตอาหารและกระจายสินค้าอยู่ที่บริเวณ แขวงห้วยขวาง 

เขตห้วยขวาง กรุงเทพมหานคร ซึ่งจะมีการแบ่งเขตเพ่ือจัดส่งอาหารโดยทางร้านจะมีการพิจารณาการ
แบ่งเขตการจัดส่งด้วยปัจจัยดังต่อไปนี้ 

6.4.1 พื้นที่ 
โดยในแต่ละเขตของกรุงเทพมหานครมีพ้ืนที่แตกต่างกันไป ซึ่งมีผลต่อการจัดส่ง

จากระยะทางรวมทั้งเวลาในการเดินทางของพนักงาน ซึ่งข้อมูลจากส านักยุทธศาสตร์และการ
ประเมินผล กรุงเทพมหานครพบว่าเขตที่มีพ้ืนที่มากเป็นล าดับต้นๆ ของกรุงเทพมหานครมีดังนี้ 1.เขต
หนองจอก 2. เขตลาดกระบัง 3.เขตบางขุนเทียน ส่วนเขตที่มีพ้ืนที่น้อยท่ีสุดได้แก่ เขตสัมพันธวงศ์  

6.4.2 ประชากรและความหนาแน่นตามท่ีอยู่อาศัย  
โดยในแต่ละเขตของกรุงเทพมหานครมีจ านวนประชากรที่แตกต่างกัน โดยมีผล

ต่อปริมาณการสั่งซื้ออาหาร โดยทางร้านวิเคราะห์ว่าหากพ้ืนที่เขตใดมีประชากรและความหนาแน่นสูง
ย่อมมีโอกาสในการสั่งซื้อมากเช่นเดียวกัน ซึ่งข้อมูลจากส านักยุทธศาสตร์และการประเมินผล 
กรุงเทพมหานครพบว่าเขตที่มีจ านวนประชากรตามเขตพ้ืนที่มากที่สุดของกรุงเทพมหานครดังนี้ 1.
เขตสายไหม 2.เขตบางแค 3.เขตบางเขน  ส่วนเขตที่มีประชากรน้อยที่สุดได้แก่ เขตสัมพันธวงศ์ 
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ส่วนเขตที่มีความหนาแน่นสูงสุดได้แก่ 1. เขตป้อมปราบศัตรูพ่าย 2.เขตสัม
พันธวงศ์ 3.เขตดินแดง และเขตที่มีความหนาแน่นน้อยที่สุดได้แก่ เขตหนองจอก เป็นต้น 

6.4.3 ประชากรและความหนาแน่นตามแหล่งสถานที่ท างาน  
ทางร้านวิเคราะห์ว่าข้อมูลดังกล่าวมาจากกลุ่มตัวอย่างของธุรกิจที่กลุ่มเป้าหมาย

หลักคือ ประชากรกรุงเทพมหานคร เพศชาย-หญิง ที่ท างานอยู่ในตัวเมือง ใช้ชีวิตเร่งรีบ ดังนั้นจึงควร
ให้ความส าคัญกับแหล่งสถานที่ท างาน ซึ่งกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มักท างานในตัวเมืองเป็นหลัก โดย
ข้อมูลจากส านักงานสถิติแห่งชาติ พบว่าเขตท่ีมีต าแหน่งงานมากที่สุดในกรุงเทพมหานครได้แก่ 1.เขต
บางรัก 2.เขตคลองเตย 3.เขตห้วยขวาง ตามล าดับ 

จากปัจจัยทั้ง 3 ที่กล่าวมาทางร้านวิเคราะห์และได้แบ่งเขตพ้ืนที่ในการจัดส่ง
เพ่ือให้มีประสิทธิภาพสูงสุดดังนี้ 

 
ภาพที่ 6.6 การแบ่งเขตการจัดส่งอาหาร “HealthyBetter24” 
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1. เขตที่ 1 ประกอบไปด้วย เขตพระนคร เขตสัมพันธวงศ์ เขตป้อมปราบศัตรู
พ่าย เขตราชเทวี เขตดุสิต เขตพญาไท เขตดินแดง เขตห้วยขวาง เขตวังทองหลาง 

2. เขตที่ 2 ประกอบไปด้วย เขตบางคอแหลม เขตยานนาวา เขตบางรัก เขต
สาทร เขตปทุมวัน เขตวัฒนา เขตคลองเตย เขตวัฒนา เขตสวนหลวง เขตบางนา 

3. เขตที่ 3 ประกอบไปด้วย เขตบางซื่อ เขตจตุจัตร เขตลาดพร้าว เขตบางเขน 
เขตสายไหม เขตดอนเมือง เขตหลักสี่ 

4. เขตที่ 4 ประกอบไปด้วย เขตประเวศ เขตบางกะปิ เขตสะพานสูง เขตบึงกุ่ม 
เขตคันนายาว เขตมีนบุรี เขตลาดกระบัง เขตคลองสามวา เขตหนองจอก 

5. เขตที่ 5 ประกอบไปด้วย เขตทวีวัฒนา เขตตลิ่งชัน เขตบางกอกน้อย เขตบาง
พลัด เขตบางกอกใหญ่ เขตจอมทอง เขตธนบุรี เขตคลองสาน 

6. เขตที่ 6 ประกอบไปด้วย เขตบางขุนเทียน เขตทุ่งครุ เขตราษฎร์บูรณะ เขต
ภาษีเจริญ เขตบางแค เขตหนองแขม เขตบางบอน  

6.4.4 ค่าบริการจัดส่ง 
ค่าบริการจัดส่งของทางร้านพิจารณาจากระยะทางการจัดส่ง และความหนาแน่น

ในการของประชากร โดยพิจารณาจากเขตการจัดส่งทั้ง 6 เขตข้างต้น รายละเอียดค่าจัดส่งมีดังนี้ 
 

ตารางที ่6.3  
รายละเอียดค่าบริการจัดส่ง 

เขต ค่าบริการจัดส่ง (บาท/ครั้ง) 

1 20 บาท (ส่งฟรี สั่งซื้อไม่ต่ ากว่า 200 บาท) 

2 20 
3 40 

4 100 

5 60 
6 80 

 
6.4.5 ระยะเวลาในการจัดส่ง 

ทางร้านมีการออกแบบรอบระยะเวลาในการจัดส่งอาหารเพ่ือให้การจัดส่งมี
ประสิทธิภาพ โดยให้ความส าคัญกับลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมายของทางร้านที่วิเคราะห์ว่าส่วนใหญ่จะ
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อยู่ในแหล่งท างานใจกลางเมือง ซึ่งเป้าหมายคือต้องการสร้างความประทับใจให้กับกลุ่มเป้าหมายก่อน
เป็นอันดับแรก โดยมีรายละเอียดการจัดส่งดังนี้ 

 
ตารางที่ 6.4  
รายละเอียดรอบการจัดส่งอาหารเขต 1-3 

รอบ ช่วงเวลา 

1 8.00 – 10.00 น. 

2 10.00 – 13.00 น. 
พักการจัดส่งช่วงเวลา 13.00 – 15.00 น. 

3 15.00 – 17.00 น. 

4 17.00 – 19.00 น. 
ในส่วนของตารางข้างต้นทางร้านวางระบบการจัดส่งเฉพาะกลุ่มลูกค้าที่ต้องการ

จัดส่งอาหารในบริเวณเขต 1-3 เนื่องจากทางร้านวิเคราะห์ว่ากลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ของทางร้านอยู่
ในบริเวณนี้เป็นส่วนใหญ่ เพราะเป็นแหล่งท างานใจกลางเมืองซึ่งมีประชากรอยู่เป็นจ านวนมาก และ
คาดว่าจากการที่เป็นแหล่งสถานที่ท างานท าให้กลุ่มลูกค้าเหล่านี้ต้องการให้มีการจัดส่งอาหารแบบวัน
ต่อวันมากกว่าจัดส่งคราวเดียวในปริมาณมากเนื่องจากมีปัญหาในการจัดเก็บอาหาร จึงต้องการจูงใจ
ในการสั่งซื้อและสร้างความประทับใจให้กับกลุ่มเป้าหมายในบริเวณดังกล่าวด้วยการคิดค่าบริการ
จัดส่งที่ถูกกว่าเขตอ่ืนอีกด้วย รวมทั้งการทีก่ลุ่มเป้าหมายอยู่ในบริเวณใกล้เคียงกัน ย่อมท าให้พนักงาน
จัดส่งสามารถจัดส่งอาหารได้รวดเร็วมากขึ้นได้อีกด้วยจากระยะทางในการจัดส่งให้กับลูกค้าแต่ละราย
ที่ไม่ไกลกันมากนัก และสามารถม่ันใจได้ว่าจะจัดส่งอาหารได้ตรงตามเวลาที่ลูกค้าต้องการ 
 
ตารางที่ 6.5  
รายละเอียดรอบการจัดส่งอาหารเขต 4-6 

เขต ช่วงเวลา 

5 และ 6 8.00 – 13.00 น. 
พักการจัดส่งช่วงเวลา 13.00 – 15.00 น. 

4 15.00 – 19.00 น. 

 
จากตารางข้างต้นทางร้านวางระบบการจัดส่งให้กับกล่มลูกค้าในเขต 4-6 โดยมี

การก าหนดระยะเวลาจัดส่งเป็นช่วงในแต่ละวัน เนื่องจากวิเคราะห์ว่าเป็นเขตที่มีปริมาณยอดสั่งซื้อต่ า
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และมีพ้ืนที่บริเวณกว้างความหนาแน่นประชากรน้อยกว่าหากเปรียบเทียบกับกลุ่มลูกค้าในบริเวณเขต 
1-3 ซึ่งการจัดระบบการจัดส่งเป็นรอบในแต่ละวันเช่นนี้ย่อมท าให้เกิดความคุ้มค่าในการจัดส่งมากขึ้น 

และจากข้อจ ากัดของทางร้านในการผลิตอาหาร การรับค าสั่งซื้อ ยืนยันช าระเงิน 
และการวางแผนการจัดส่งอาหารที่มีประสิทธิภาพ ทางร้านจึ งก าหนดแผนปฏิบัติการตามแผนผัง
ต่อไปนี้ 

ภาพที ่6.7 แผนผังการส่งอาหาร กรณีจัดส่งในวันเดียวกัน 
 

จากภาพที่ 6.7 เป็นแผนผังที่แสดงการด าเนินการของร้านในกรณีลูกค้ามีการ
สั่งซื้อและยืนยันสั่งซื้อก่อนเวลา 12.00 น. และลูกค้าต้องการให้มีการจัดส่งอาหารภายในวันเดียวกัน 
โดยทางร้านได้วางระบบเวลาการท างานของพ่อครัว/แม่ครัวของให้มีเวลาในการผลิตอาหารใน
ระยะเวลาที่เหมาะสมและสามารถจัดส่งได้ทันตามที่ลูกค้าต้องการ 
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ภาพที่ 6.8 แผนผังการส่งอาหาร กรณีจัดส่งในวันถัดไป 
 
จากภาพที่ 6.8 เป็นแผนผังในกรณีลูกค้าสั่งซื้อและยืนยันค าสั่งซื้อก่อน 12.00 น. 

แต่ต้องการให้จัดส่งในวันถัดไป หรือยืนยันค าสั่งซื้อตั้งแต่เวลา 12.00-19.00 น. ซึ่งทางร้านจะท าการ
บันทึกค าสั่งซื้อและส่งต่อไปยังพ่อครัว/แม่ครัวของทางร้าน เพ่ือจัดเตรียมวัตถุดิบในการท าอาหาร 
และวางแผนในการผลิตได้ทันเวลาจัดส่งของวันถัดไปได้อย่างเหมาะสม รวมทั้งค านึงถึงล าดับการผลิต
อาหารก่อน-หลังตามความต้องการในการจัดส่งของลูกค้า เพ่ือให้ได้อาหารมีความสดใหม่ รสชาติดี 
เมื่อจัดส่งถึงลูกค้า 

6.4.6 พนักงานบริการจัดส่ง 
ทางร้านมีการจ้างพนักงานเพ่ือใช้ในการจัดส่งอาหารอยู่ 2 รูปแบบคือ พนักงาน

ประจ า และพนักงาน Outsource เพ่ือความยืดหยุ่นในการบริหารงาน รายละเอียดดังนี้ 
6.4.6.1 พนักงานประจ า 

โดยทางร้านจ าเป็นต้องมีพนักงานประจ าเพ่ือรองรับยอดค าสั่งซื้อของ
ลูกค้าแต่ละเขตโดยในช่วงแรกที่คาดว่ายอดค าสั่งซื้อไม่มากนัก ทางร้านจะให้พนักงานประจ าบริการ
จัดส่งอาหารในเขตพ้ืนที่ 1 2 3 เท่านั้น เพราะเป็นเขตพ้ืนที่ที่มีความหนาแน่นของประชากรสูง และ
อยู่ในพ้ืนที่เขตเมือง ซึ่งคาดว่ามีโอกาสในการสั่งซื้ออาหารสูง ประกอบกับพนักงานประจ ามีการจัดส่ง
อาหารทุกวันท าให้มีความเชี่ยวชาญในเส้นทาง สามารถจัดส่งได้อย่างมีประสิทธิภาพ รวดเร็ว และตรง
ต่อเวลา และเนื่องจากทางร้านคาดการณ์ว่าในเขตพ้ืนที่ดังกล่าวเป็นเขตพ้ืนที่ของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย 
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ซึ่งมีอยู่จ านวนมาก หากมีการจัดส่งอาหารที่รวดเร็ว ตรงเวลา ย่อมสร้างความประทับให้กับลูกค้า และ
กลับมาซื้อซ้ าอีกได้ในอนาคต 

6.4.6.2 พนักงาน Outsource 
โดยทางร้านจะเลือกใช้ในกรณีที่มียอดค าสั่งซื้อมากกว่าที่คาดไว้ รวมทั้ง

ในกรณีที่มีลูกค้าสั่งซื้อในเขตพ้ืนที่ 4 - 6 ในช่วงแรกจะให้พนักงาน Outsource เป็นผู้จัดส่ง ซึ่งจะใช้
บริการมอเตอร์ไซด์รับจ้างในการจัดส่งและให้ค่าบริการเป็นรอบ สาเหตุที่ เลือกใช้พนักงาน 
Outsource เพราะเขตพ้ืนที่อยู่ห่างจากสถานที่ตั้งของทางร้านประกอบกับอยู่ในเขตชานเมือง มีความ
หนาแน่นของประชากรน้อย จึงคาดว่ามีโอกาสในการสั่งซื้ออาหารต่ า หากว่าจ้างพนักงานประจ าเพ่ือ
บริการจัดส่งอาหารเขตพ้ืนที่เหล่านี้อาจเสียค่าใช้จ่ายไปโดยไม่จ าเป็นได้ 

 

6.5 ระบบการจัดซื้อ 

 
ร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 เป็นร้านอาหารที่มีการปรุงอาหาร

โดยใช้วัตถุดิบหลักไม่ว่าจะเป็นเนื้อสัตว์ ผัก ผลไม้ และส่วนประกอบอาหารอ่ืนๆ ที่มีคุณภาพ 
ปลอดภัย และจ าเป็นต้องมีวัตถุดิบพร้อมผลิตอาหารให้เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้าอยู่
ตลอดเวลา ดังนั้นจึงมีความส าคัญมากในการวางแผนระบบจัดซื้อของทางร้านให้มีประสิทธิภาพ 
เพ่ือให้ได้วัตถุดิบที่ดีมีคุณภาพ ราคาเหมาะสม และเพียงพอต่อความต้องการในแต่ละวัน และยังช่วย
ในการบริหารจัดการต้นทุนของทางร้านได้อีกทางหนึ่งด้วย โดยนโยบายการจัดซื้อของทางร้าน มี
รายละเอียดดังนี้ 

 
6.5.1 หลักในการเลือก Supplier 

จากการวิเคราะห์ วัตถุดิบหลักของทางร้านที่ใช้มีทั้ง เนื้อสัตว์ ผัก ผลไม้ และ
ส่วนประกอบอาหารอื่นๆ ที่มีคุณภาพ ซึ่งปัจจุบันมี Supplier ที่จัดจ าหน่ายอยู่มากมาย เนื่องจากเป็น
สินค้าที่มีจ าหน่ายทั่วไป จึงจ าเป็นต้องมีการ Supplier ที่เหมาะสม โดยมีหลักในการพิจารณา 
Supplier ดังนี้ 

6.5.1.1 คุณภาพ 
สิ่ งส าคัญอย่างหนึ่ งของธุรกิจอาหารคือคุณภาพของวัตถุดิบที่ดีมี

มาตรฐาน โดยทางร้านคัดเลือกวัตถุดิบในส่วนของผัก และผลไม้ที่สดใหม่ ปลอดสารพิษ รวมทั้ง
พิจารณาผักและผลไม้ตามฤดูกาลด้วยเช่นกันในการปรับเปลี่ยนเมนูอาหารให้เหมาะสม เพราะจะได้
วัตถุดิบที่สดใหม ่

Ref. code: 25616002031596NXL



96 
 

เนื้อสัตว์ทางร้านเลือกซื้อจากแหล่งที่ได้มาตรฐาน สามารถตรวจสอบ
ย้อนหลังถึงแหล่งที่มาได้ สถานที่จ าหน่ายและสถานที่เลี้ยงดูสะอาดถูกสุขลักษณะ และคัดเลือก
เนื้อสัตว์ที่มีคุณภาพ เช่น เนื้อหมูต้องมีสีชมพูสดถึงแดง แต่ต้องไม่แดงมาก เนื้อละเอียดไม่หยาบ ส่วน
เนื้อไก่ที่สดต้องมีเนื้อสีชมพูเรื่อๆ ไม่มีสีแดงมากหรือไม่ซีดเกินไปจนเป็นสีขาว เนื้อต้องไม่แฟบแบน 
เพ่ือให้มั่นใจได้ว่าปลอดภัยจากสารเคมีตกค้าง สารปนเปื้อน จุลินทรีย์ที่เป็นอันตราย และสิ่ง
แปลกปลอมอ่ืนๆ ที่อาจเป็นอันตรายต่อสุขภาพของผู้บริโภค 

อาหารแห้ง และส่วนประกอบอ่ืนๆ เลือกซื้ออาหารที่มีตรายี่ห้อที่ได้รับ
การรับรองจาก อย. ตรวจดูภาชนะบรรจุภัณฑ์ที่ปิดมิดชิด และดูวันหมดอายุรวมถึงโภชนาการทุกครั้ง
ที่เลือกซื้อ เนื่องจากวัตถุดิบที่น ามาใช้ต้องมีคุณภาพและโภชนาการที่ดีต่อสุขภาพ ซึ่งทางร้านเลือกซื้อ
อาหารแห้งและส่วนประกอบอ่ืนๆ จากผู้จัดจ าหน่ายที่มีผลิตภัณฑ์ที่หลากหลายและน่าเชื่อถือ ท าให้
เกิดความม่ันใจว่าวัตถุดิบที่น ามาใช้ได้มาตรฐาน ปลอดภัย และสะดวกสบายในการเลือกซ้ืออีกด้วย 

และในส่วนของภาชนะบรรจุภัณฑ์ มีการคัดเลือก Supplier ที่มีความ
เชี่ยวชาญในด้าน Food Packaging ที่มีคุณภาพ และรูปแบบผลิตภัณฑ์หลากหลายครบวงจร โดย
เลือกบรรจุภัณฑ์อาหารที่สามารถเข้าไมโครเวฟได้  เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ย่อยสลายได้ง่าย และ
เหมาะกับบริการจัดส่ง Delivery รวมทั้งมีการจัดท าสติ๊กเกอร์หรือสายคาดกล่องอาหารที่สวยงาม ที่
ช่วยทางร้านในการสื่อสารเรื่องราวของทางร้าน และรายละเอียดโภชนาการได้เป็นอย่างดีอีกด้วย 

6.5.1.2 ราคา 
ในส่วนของราคาวัตถุดิบต้องมีราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ เนื่องจาก

วัตถุดิบทั่วไปที่ใช้ของทางร้านมีจัดจ าหน่ายอยู่ทั่วไปจึงท าให้ราคาวัตถุดิบไม่แตกต่างกันมากนัก โดย
เลือก Supplier ที่มีราคาไม่สูงเกินไป และอีกหนึ่งสิ่งที่ส าคัญคือเงื่อนไขการช าระเงินที่เหมาะสมสร้าง
สภาพคล่องให้กับธุรกิจได้ รวมทั้งทางร้านใช้กลยุทธ์การเลือกซื้อวัตถุดิบจ าพวกผักและผลไม้แบบตาม
ฤดูกาล ท าให้ได้วัตถุดิบที่สดใหม่และยังมีราคาถูก ท าให้ต้นทุนของสินค้าไม่สูงจนเกินไป 

6.5.1.3 ระยะเวลาในการจัดส่ง  
ถือเป็นอีกปัจจัยส าคัญในการคัดเลือก Supplier เนื่องจากต้องมีการ

จัดส่งที่ตรงต่อเวลา และถูกต้อง ตั้งแต่การสั่งซื้อและจัดส่ง เพ่ือให้ได้วัตถุดิบที่สดใหม่อยู่เสมอ และ
พร้อมที่จะน าไปปรุงอาหารเพื่อจ าหน่ายและส่งต่อไปยังผู้บริโภค 
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จากปัจจัยที่กล่าวมาท้ัง 3 ปัจจัย จึงได้คัดเลือก Supplier ได้ดังนี ้
 

ตารางที่ 6.6  
รายละเอียด Suppliers 

ประเภทวัตถุดิบ รายชื่อผู้จัดจ าหน่าย 

ผักและผลไม้ บริษัท เอส แอนด์ บี ฟู๊ดส์ ซัพพลาย จ ากัด 
ที่ตั้ง : 49/374 ม.7 ต.คลองสอง อ.คลองสอง จ.ปทุมธานี 12120  
เบอร์ติดต่อ 02-1534811-13 

เนื้อสัตว์และไข่ บริษัท เบทาโกร ฟู้ดส์ จ ากัด 
ที่ตั้ง : เบทาโกรทาวเวอร์ (นอร์ธปาร์ค) 323 หมู่ 6 ถนนวิภาวดีรังสิต 
แขวงทุ่งสองห้อง เขตหลักสี่ กรุงเทพฯ 10210 เบอร์ติดต่อ 02-833-
8000 

อาหารแห้งและ
ส่วนประกอบต่างๆ 

บริษัท สยามแมคโคร จ ากัด (มหาชน) 
ที่ตั้ง : 1468 ถนนพัฒนาการ แขวงพัฒนาการ เขตสวนหลวง กรุงเทพฯ 
10250 เบอร์ติดต่อ 02-067-8999 

ภาชนะบรรจุภัณฑ์
อาหาร 

DezpaX กล่องข้าวพร้อมโลโก้ท่ีเหมาะกับร้านอาหารคุณ 
ที่ตั้ง : 1 ถนนปูนซิเมนต์ไทย แขวงบางซื่อ เขตบางซื่อ กรุงเทพมหานคร 
10800 เบอร์ติดต่อ 02-586-1920 

 
6.5.2 ขั้นตอนการจัดซื้อ 

ภาพที่ 6.9 แผนผังการจัดซื้อ 
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6.5.2.1 การประมาณการยอดสั่งซื้อ 
ทางร้านจะมีการเก็บข้อมูลการผลิตอาหารและปริมาณการใช้วัตถุดิบอยู่

เสมอ โดยน าข้อมูลการใช้วัตถุดิบย้อนหลัง 4 สัปดาห์และยอดวัตถุดิบคงเหลือ น ามาวิเคราะห์ร่วมกัน
ระหว่างพ่อครัวแม่ครัวและพนักงานรับค าสั่งซื้อ เพ่ือหาปริมาณการจัดซื้อวัตถุดิบแต่ละชนิดในแต่ละ
ครั้งที่พอเหมาะไม่มากหรือน้อยเกินไป ได้วัตถุดิบในเวลา ราคาและต้นทุนที่เหมาะสม 

6.5.2.2 การสั่งซ้ือ 
วิธีการสั่งซื้อของทางร้านนั้น ตามที่ได้เลือก Supplier วัตถุดิบจากแหล่ง

ต่างๆ ผู้จัดจ าหน่ายจะเป็นผู้น าสินค้าส่งมาส่งที่ร้าน โดยต้องมีการสั่งซื้อล่วงหน้าพร้อมทั้งระบุสินค้าท่ี
ต้องการพร้อมจ านวนที่ถูกต้องชัดเจนไปยังผู้จัดจ าหน่าย และเก็บหลักฐานเป็นใบเสร็จไว้เพ่ือ
ตรวจสอบในช่วงรับสินค้า ส่วนในกรณีท่ีวัตถุดิบมีเหลือจ านวนน้อยแต่ยังไม่ถึงรอบสั่งซื้อทางร้านอาจมี
การซือ้วัตถุดิบเหล่านั้นยังแหล่งจัดจ าหน่ายใกล้เคียงเพ่ือแก้ปัญหาเบื้องต้น 

6.5.2.3 การตรวจรับสินค้า 
ทางร้านมีมาตราการในการตรวจสอบทั้งในส่วนของปริมาณของวัตถุดิบที่

จัดส่งต้องถูกต้องครบถ้วนตามที่ได้สั่งไว้หรือไม่ทุกครั้งที่มีการสั่งซื้อและรับสินค้า โดยเปรียบเทียบกับ
ใบเสร็จสั่งซื้อของทางร้าน และคุณภาพของวัตถุดิบที่จัดส่งต้องอยู่ในสภาพสมบูรณ์ สดใหม่ และมี
คุณภาพครบถ้วนตามที่ได้ระบุไว้ของทาง Supplier ก่อนการสั่งซื้อและจัดส่งทุกครั้ง เช่น ผักและ
ผลไม้ ที่สดใหม่ ไม่เหี่ยวช้ า เนื้อสัตว์ ต้องมีคุณภาพดี เนื้อมีสีและกลิ่นตามธรรมชาติ อาหารแห้งและ
ส่วนประกอบอ่ืนๆ ต้องอยู่ในบรรจุภัณฑ์ที่ปิดมิดชิด ไม่บุบสลาย และยังไม่หมดอายุ และท าการท า
แถบสีหรือลงหมายเลขวันที่รับวัตถุดิบเพ่ือใช้ในการตรวจสอบย้อนกลับอายุของวัตถุดิบที่แม่นย า  

6.5.2.4 การช าระเงิน 
ทางร้านมีการช าระเงินทั้งรูปแบบคือเงินสดกับทาง Suppliers เท่านั้น 

6.5.3 ระบบการจัดเก็บและบริหารสินค้าคงคลัง 
จากการที่ทางร้านมีวัตถุดิบหลักอยู่ 3 ประเภท คือ 1.ผักและผลไม้ 2.เนื้อสัตว์     

3.อาหารแห้งและส่วนประกอบอ่ืนๆ ซึ่งจ าเป็นต้องมีการออกแบบระบบการจัดเก็บที่แตกต่างกันไป
เนื่องจากวัตถุดิบแต่ละชนิดมีความแตกต่างกัน หากมีการเก็บที่ไม่ถูกวิธีอาจท าให้เสื่อมสภาพ เน่าเสีย 
และไม่สามารถน ามาใช้ต่อไปได้ ดังนั้นทางร้านจึงมีการออกแบบระบบการบริหารสินค้าคงคลังดังนี้ 

6.5.3.1 วัตถุดิบประเภทผักและผลไม้  
หลังจากที่ทางร้านได้รับวัตถุดิบมาจาก Supplier เรียบร้อยแล้วจะน ามา

ท าความสะอาดด้วยการล้าง แล้วบรรจุลงภาชนะจัดเก็บโดยจะแยกแต่ละชนิดออกจากกัน โดยเฉพาะ
ผักและผลไม้จะแยกสัดส่วนกันอย่างชัดเจนเนื่องจากผลไม้จะปล่อยก๊าซเอธิลีนออกมาซึ่งจะท าให้ผัก
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ที่ว่างอยู่บริเวณใกล้เคียงเสียเร็วขึ้น หลังจากนั้นน าไปเก็บรักษาไว้ในตู้เย็น เพ่ือรักษาความสด สะอาด 
และคุณภาพ ที่อุณหภูมิประมาณ 4 -7 °C โดยก าหนดระยะเวลาในการจัดเก็บประมาณ 2-4 วัน 

6.5.3.2 วัตถุดิบประเภทเนื้อสัตว์  
หลังจากที่ทางร้านได้รับวัตถุดิบมาจาก Supplier เรียบร้อยแล้ว ซึ่งส่วน

ใหญ่จะเป็นเนื้อสัตว์ที่แปรรูปแล้ว โดยทางร้านจะท าเนื้อสัตว์เหล่านั้นแยกประเภทและน ามาบรรจุใส่
ภาชนะที่ป้องกันการรั่วซึมและปิดมิดชิด หลังจากนั้นน าไปเก็บรักษาไว้ในตู้เย็นที่อุณหภูมิประมาณ 0 
– 3 °C และก าหนดระยะเวลาในการจัดเก็บประมาณ 1-2 วัน เพ่ือรักษาความสดใหม่ และคุณภาพ
ของวัตถุดิบไว้ 

6.5.3.3 วัตถุดิบประเภทอาหารแห้งและส่วนประกอบอ่ืนๆ 
มีการแยกประเภทดังนี้ 
1. ข้าว หอม กระเทียม ถั่ว พริกแห้ง ทางร้านจะน ามาบรรจุในภาชนะที่

โปร่งแห้ง สะอาด แยกสัดส่วนชัดเจน และวางสูงจากพ้ืนอย่างน้อย 60 เซนติเมตร 
2. อาหารแห้งหรือส่วนประกอบอ่ืนๆ ที่อยู่ในภาชนะปิดสนิท ทางร้านจะ

น าไปเก็บรักษาไว้ในที่สะอาดและป้องกันสัตว์หรือแมลง และสูงจากพ้ืนอย่างน้อย 15 เซนติเมตร 
3. ภาชนะบรรจุภัณฑ์อาหาร เช่น กล่องข้าว ช้อนส้อม จะน าไปเก็บไว้

แยกประเภทในพ้ืนที่โปร่งแห้ง และวางไว้ในสถานที่ที่เตรียมไว้ เพ่ือสะดวกต่อการใช้งาน 
ซึ่งวัตถุดิบทั้ง 3 ประเภทที่กล่าวมาทางร้านมีการน ามาใช้ผลิตอาหารอยู่

ตลอดเวลาโดยใช้หลักการ First in First out (FIFO) ในการเลือกใช้วัตถุดิบในการผลิตอาหารเพ่ือ
ควบคุมคุณภาพและจัดการวัตถุดิบให้มีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น และทางร้านจะมีการเก็บข้อมูลอัตราการ
ใช้วัตถุดิบคงเหลืออยู่เสมอและน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์หาจ านวนวัตถุดิบที่เหมาะสมในการจัดเก็บ
และสั่งซื้อในแต่ละครั้ง เพ่ือให้ได้วัตถุดิบในปริมาณที่เหมาะสม และค านวณหาจุดสั่งซื้อซ้ า หรือจุด
สั่งซื้อสินค้าใหม่ (Reorder point) ช่วยในการก าหนดปริมาณสินค้าคงคลังส่วนหนึ่งไว้เป็น สินค้า
ปลอดภัย (Safety stock)  เพ่ือบริหารสินค้าคงคลังให้มีประสิทธิภาพ ซึ่งมีไว้ในกรณีที่เกิดความ
เปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นจากลูกค้า เช่น ลูกค้าสั่งเพ่ิมขึ้น หรือลูกค้าต้องการสั่งสินค้าอ่ืนอย่างกะทันหัน 
โดยมีสูตรการค านวณดังนี้ 
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Leadtime × อัตราการใช้วัตถุดิบต่อวัน 

ภาพที่ 6.10 สัดส่วนการบริหารจัดการสินค้าคงคลัง 
 
เพ่ือป้องกันสินค้าขาดแคลน รวมทั้งลดการจัดเก็บสินค้าคงคลังสูงเกินไป 

ซึ่งช่วยในการบริหารต้นทุนการจัดเก็บ และลดความเสี่ยงในการเน่าเสียของวัตถุดิบ หรือจัดเก็บสินค้า
คงคลังต่ าเกินไป อาจท าให้วัตถุดิบขาดแคลนไม่สามารถน ามาผลิตอาหารได้ทัน แต่หากในกรณีท่ีเกิด
ปัญหาวัตถุดิบขาดแคลนและยังไม่ถึงรอบสั่งซื้อ ทางร้านจะมีการจัดซื้อวัตถุดิบเหล่านั้นจากแหล่งจัด
จ าหน่ายใกล้เคียงได้ เพ่ือป้องกันความเสียหายที่จะเกิดขึ้นต่อไป 

 

6.6 ระบบการผลิต 

 
6.6.1 การคัดเลือกเมนูอาหาร 

ทางร้านจะมีการคัดเลือกเมนูอาหารเพ่ือผลิตออกจ าหน่ายอยู่เสมอ เนื่องจาก
อาหารบางเมนูไม่เป็นที่นิยม หรือบางเมนูเป็นที่นิยมมาก ทางร้านจึงจ าเป็นต้องมีการเก็บสถิติของยอด
จ าหน่ายเมนูอาหารแต่ละอย่าง เพ่ือน ามาวิเคราะห์เพ่ือใช้ในการวางแผนสั่งซื้อวัตถุดิบและการผลิต
อาหารที่เพียงพอ และคัดเลือกเมนูอาหารที่ได้รับความนิยมออกจ าหน่ายอย่างต่อเนื่อง รวมทั้งการ
คัดเลือกเมนูอาหารให้เข้ากับเทศกาล หรือความนิยมในขณะนั้นเพ่ือสร้างแรงดึงดูดจากทั้งลูกค้าและ
บุคคลทั่วไปมากขึ้น เช่น เมนูอาหารเจ หรือเมนูอาหารที่ได้รับความนิยมในขณะนั้น เป็นต้น 
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6.6.2 การเตรียมวัตถุดิบ 
หลังจากที่ได้รับวัตถุดิบจากทาง Supplier ทางร้านจะน าวัตถุดิบเหล่านั้นมาท า

ความสะอาด และเก็บรักษาตามที่ได้วางระบบการจัดเก็บและบริหารสินค้าคงคลังข้างต้น เพ่ือให้
วัตถุดิบเหล่านั้นพร้อมที่จะน ามาใช้ปรุงอาหารอยู่เสมอ โดยทางร้านจะมีการเตรียมวัตถุดิบให้เพียงพอ
ต่อความต้องการในแต่ละวันจากยอดค าสั่งซื้อที่ได้รับในแต่ละวัน โดยจะเลือกใช้วัตถุดิบแต่ละประเภท
ตามหลัก First in First out (FIFO) โดยดูจากหมายเลขวันที่บันทึกรับวัตถุดิบเหล่านั้น เพ่ือบริหาร
จัดการวัตถุดิบได้ดียิ่งขึ้น 

6.6.3 การปรุงอาหาร 
เนื่องจากเมนูอาหารของทางร้านมีอยู่หลากหลายประเภท ท าให้ทางร้าน

จ าเป็นต้องสร้างมาตรฐานในการปรุงอาหารที่มีประสิทธิภาพ โดยจัดท าคู่มือการปรุงอาหารตามสูตร
ของทางร้านทั้งสัดส่วนของเครื่องปรุงรส ปริมาณเนื้อสัตว์ และผักตามที่ระบุไว้ในสูตรอย่างเคร่งครัด 
เพ่ือให้ได้อาหารที่มีรสชาติ คุณภาพ และโภชนาการตามที่ระบุอยู่เสมอ เนื่องจากอาหารเพ่ือสุขภาพ
ถือเป็นอาหารที่ให้ความส าคัญในด้านโภชนาการเป็นอย่างมาก หากมีการปรุงอาหารที่ไม่ได้มาตรฐาน 
เช่น ใส่เครื่องปรุงมากเกินไป หรือเนื้อสัตว์น้อยเกินไปอาจท าให้ลูกค้าไม่ได้รับสารอาหารตรงตามที่
ต้องการ และตามที่ทางร้านระบุไว้ได้ 

หลังจากนั้นทางร้านจะมีการตรวจสอบคุณภาพโดยการชิมอาหารเพ่ือตรวจสอบ
รสชาติให้เป็นไปตามมาตรฐานอยู่เสมอ และน าอาหารที่ท าเสร็จสมบูรณ์ตามมาตรฐานของทางร้าน
บรรจุลงบรรจุภัณฑ์ของทางร้านที่เตรียมไว้ตามรูปแบบการจัดวางที่วางไว้เพ่ือท าให้อาหารมีความ
สวยงาม ดึงดูดน่ารับประทาน 

และจากการที่ทางร้านให้ความส าคัญในด้านของสดใหม่ของอาหาร แต่เนื่องจาก
ข้อจ ากัดในการผลิตอาหารท าให้ทางร้านวางแผนในการผลิตอาหารตามรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 6.7  
รายละเอียดการผลิตอาหาร 

ประเภทอาหาร รายละเอียด 

อาหารหลัก  
(Thai Food , Asian Food , Western Food) 

ผลิตแบบวันต่อวันตามค าสั่งซื้อ 

กับข้าวซอง , อกไก่พร้อมรับประทาน ผลิตแบบวันต่อวันตามค าสั่งซื้อ 
อาหารประเภทพกพาพร้อมรับประทาน 
(น้ าสลัดเพ่ือสุขภาพ, ไส้กรอกไก่ไขมันต่ า) 

ผลิตล่วงหน้า 

อาหารว่างทุกชนิด ผลิตล่วงหน้า 
เครื่องดื่ม (ชาไข่มุก) ผลิตแบบวันต่อวันตามค าส่งซื้อ 
เครื่องดื่ม (ชามะลิ , น้ าเก๊กฮวยใยเตย , น้ าผลไม้สกัดเย็น , 
นมถั่วเหลืองออร์แกนิค) 

ผลิตล่วงหน้า 

 
เนื่องจากอาหารบางประเภททางร้านให้ความส าคัญกับรสชาติอาหารเป็นอย่าง

มากเนื่องจากหากน าไปเก็บรักษาในความเย็นเป็นเวลานานรสชาติอาหารอาจมีการเปลี่ยนแปลงไป 
เช่น ในกรณีของอาหารหลักและกับข้าวซอง หรืออาหารที่มีวิธีการผลิตที่ยุ่งยากซับซ้อน ท าให้ทางร้าน
จ าเป็นต้องบริหารการจัดการผลิตให้มีประสิทธิภาพทางร้านจึงเลือกผลิตอาหารในบางประเภท
ล่วงหน้าโดยมีการคาดการณ์ยอดสั่งซื้ออยู่เสมอ เนื่องจากหากทางร้านมีการผลิตอาหารตามยอดสั่งซื้อ
ทุกรายการในทุกวัน อาจท าให้ทางร้านผลิตอาหารไม่ทันตามเวลาได้ 

6.6.3 การวิจัยและพัฒนา 
จากวิสัยทัศน์ของร้านที่มุ่งมั่นทุ่มเทในการพัฒนาเมนูอาหารใหม่ๆ อยู่ตลอดเวลา 

ทางร้านจึงมีการน าข้อมูลทั้งจากความเห็นของลูกค้า และแนวโน้มกระแสนิยมในปัจจุบัน รวมทั้ ง
การศึกษาค้นคว้าอย่างต่อเนื่อง มาพัฒนาเมนูอาหารให้ตอบโจทย์ลูกค้ามากขึ้น โดยจะมีการคิดค้น
เมนูอาหารใหม่ๆ และพัฒนาสูตรเมนูอาหารเดิมให้ดียิ่งขึ้นอย่างต่อเนื่อง 

 

6.7 ระบบการควบคุม 

 
ทางร้านมีระบบการควบคุมโดยใช้หลักการ PDCA (Plan-Do-Check-Act) โดยเน้นใน

การวางแผนที่เป็นระบบเพ่ือให้บรรลุเป้าหมายที่วางไว้ ซึ่งจะมีการควบคุมกระบวนการด าเนินธุรกิจ
โดยจะให้พนักงานทุกคนในร้านปฏิบัติงานไปในแนวทางตามแบบแผนที่วางไว้ และมีส่วนร่วมกับทาง
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ร้านอยู่เสมอเพ่ือให้ได้อาหารที่มีคุณภาพและการบริการที่ได้มาตรฐาน สามารถตรวจสอบวัดผลและ
แก้ไขได้ตามความเหมาะสม และสามารถสร้างความประทับใจแก่ลูกค้าอยู่เสมอ โดยทางร้านจะมีการ
วางระบบการควบคุมท่ีมีมาตรฐานในแต่ละปัจจัย ตามรายละเอียดดังนี้ 

 
6.7.1 วัตถุดิบ 

พนักงานของทางร้านจะมีการตรวจสอบวัตถุดิบก่อนรับจาก Supplier และก่อน
น ามาปรุงอาหารอยู่เสมอ เพ่ือให้มั่นใจได้ว่าวัตถุดิบที่น ามาใช้สดใหม่ มีคุณภาพอยู่เสมอ หากพบว่า
วัตถุดิบเน่าเสีย หรือไม่เป็นไปตามมาตรฐานจะน าไปก าจัดทิ้งทันที 

6.7.2 อุปกรณ์ 
อุปกรณ์ของทางร้านไม่ว่าจะเป็น เครื่องครัว ตู้แช่เย็น หรือรถจักรยานยนต์เพ่ือใช้

ในการจัดส่ง พนักงานจะมีการตรวจเช็คความสมบูรณ์อยู่เสมอก่อนการใช้งาน โดยหากพบว่าช ารุด
หรือเสียหายจะด าเนินการซ่อมแซมหรือแก้ไขทันทีเพ่ือความปลอดภัยของพนักงานทางร้าน 

6.7.3 อาหาร  
อาหารแต่ละเมนูจะต้องมีสัดส่วนต่างๆ ตามที่ระบุไว้ในสูตรของทางร้านเสมอ 

และหากอาหารที่ผลิตไม่เป็นไปตามมาตรฐานทางร้าน เช่น ไม่สะอาด หรือคุณภาพไม่ตรงตามที่
ต้องการ ทางร้านจะน าไปก าจัดทิ้ง 

รวมทั้งทางร้านได้มีการออกระเบียบการจัดเก็บอาหารที่เคร่งครัดเพ่ือป้องกัน
ปัญหาอาหารเน่าเสียเมื่อถึงมือผู้บริโภค และเป็นแนวทางในการเก็บรักษาของผู้บริโภคที่ชัดเจน ซึ่ง
เป็นสิ่งส าคัญอย่างมากต่อธุรกิจโดยทางร้านได้มีการออกข้อบังคับไว้ดังนี้ 

 
ตารางที่ 6.8  
รายละเอียดการเก็บรักษาอาหาร ก 

ประเภทอาหาร 
รูปแบบการจัดเก็บ 

อุณหภูมิห้อง (20-25 °C )  อุณหภูม ิ8-0 °C อุณหภูมิต่ ากว่า -18 °C 

อาหารหลกั   

Thai Food, Asian Food, Western Food 1 วัน 7 วัน 30 วัน 

อาหารประเภทพกพาพร้อมรับประทาน   

กับข้าวซอง , อกไกพ่ร้อมรับประทาน ,               
ไส้กรอกไก่ไขมันต่ า 

1 วัน 7 วัน 30 วัน 

น้ าสลัดเพื่อสุขภาพ 5-7 วัน 1-2 เดือน N/A 
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ตารางที่ 6.9 
รายละเอียดการเก็บรักษาอาหาร ข 

ประเภทอาหาร 
รูปแบบการจัดเก็บ 

อุณหภูมิห้อง (20-25 °C ) อุณหภูมิ 8-0 °C 

อาหารว่าง   

Protein Ball 2-3 สัปดาห ์ 3 เดือน 

Protein snack 2-3 สัปดาห ์ 3 เดือน 

Diet Cookies 2-3 สัปดาห ์ 3 เดือน 

Lean Banana Loaf , Diet Chocolate Brownie 1-2 วัน 7 วัน 

Mixed Fruit Granola 3-4 เดือน N/A 

ผลไม้อบแห้งออร์แกนิค 6 เดือน N/A 

เครื่องดื่ม   

ชาไข่มุก 3 ชั่วโมง 8 ชั่วโมง 

นมถั่วเหลืองออร์แกนิค 6 ชั่วโมง 3 วัน 

น้ าผลไม้สกัดเย็น 3 ชั่วโมง 3 วัน 

ชามะลิ, น้ าเกก๊ฮวยใยเตย 1 วัน 3 วัน 

ที่มา :  https://www.foodsafety.gov/keep/charts/storagetimes.html 
 https://www.fda.gov/downloads/food/resourcesforyou/healtheducators/ucm110931.pdf 
 https://www.stilltasty.com/ 
 

จากทั้ง 3 ปัจจัยที่กล่าวมาทางร้านจะมีการเก็บสถิติปัญหาที่เกิดขึ้นโดยจะน า
ข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์เพ่ือหาสาเหตุและหาแนวทางในการแก้ไขท่ีเหมาะสมและพัฒนาให้ดียิ่งขึ้น
ต่อไป 

 

6.8 ระบบการช าระเงิน 

ภาพที่ 6.11 แผนผังระบบการช าระเงิน 
 

ปัจจุบันทางร้านมีช่องทางในการช าระเงินเพียงช่องทางเดียวคือการโอนเงินช าระผ่าน
ทางธนาคาร ซึ่งปัจจุบันสะดวกสบายมากขึ้นเนื่องจากการพัฒนา Application Mobile Banking 
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ของธนาคารพาณิชย์ต่างๆ ในประเทศไทยและไม่เสียค่าธรรมเนียมในการช าระเงิน โดยลูกค้าที่
ต้องการสั่งซื้อจะต้องมีการส่งข้อมูลยืนยันการสั่งซื้อกลับมายังทางร้านตามช่องทางติดต่อทั้ง 3 
ช่องทางคือ 1.Website 2.Facebook Messenger 3.Line Official โดยทางร้านจะมีการตรวจสอบ
การช าระเงิน และจะด าเนินการส่งรายละเอียดค าสั่งซื้อไปยังฝ่ายผลิตต่อไป 
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บทที่ 7 
แผนการด้านทรัพยากรมนุษย์ 

 

7.1 โครงสร้างองค์กร 
 

ทางร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 มีลักษณะโครงสร้างองค์กร
โดยแบ่งตามหน้าที่การด าเนินการ (Functional Organization Structure) โดยจะระบุรายละเอียด
ในแต่ละต าแหน่งงานที่ชัดเจน ซึ่งผลดีคือการได้พนักงานมีความสามารถท างานเหมาะสมในหน้าที่นั้น 
ทั้งยังฝึกพนักงานเหล่านั้นให้มีความเชี่ยวชาญกับหน้าที่ของงานได้ต่อไป โดยมีรายละเอียดโครงสร้าง
องค์กรดังนี้ 

ภาพที่ 7.1 แผนผังโครงสร้างองค์กร 
 

7.2 การก าหนดหน้าที่และความรับผิดชอบ 
 

โดยทางร้านได้มีการก าหนดหน้าที่ความรับผิดชอบ และคุณสมบัติของพนักงานในแต่ละ
ต าแหน่งที่ชัดเจนเพ่ือเป็นแนวทางในการคัดเลือกบุคลากรที่เหมาะสม รวมทั้งเพ่ือให้พนักงานทราบถึง
หน้าที่ต าแหน่งงานของตนเองที่ชัดเจน ป้องกันปัญหาการท างานซ้ าซ้อน และการท างานร่วมกันที่มี
ประสิทธิภาพมากขึ้น โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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7.2.1 เจ้าของร้าน / หุ้นส่วน 
คือผู้ควบคุมและเป็นเจ้าของกิจการ ซึ่งเป็นผู้ตัดสินใจการบริหารทั้งในส่วนของ

แผนกลยุทธ์ นโยบาย การบริหารจัดการต่างๆ ที่ท าให้ทางร้านเติบโตได้ตามเป้าหมาย รวมทั้งเป็นผู้
ตัดสินใจในขั้นตอนสุดท้ายเสมอ แต่ถึงแม้ว่าจะเป็นผู้ตัดสินใจ แต่อย่างไรก็ตามทางเจ้าของร้านและ
หุ้นส่วนก็เปิดโอกาสรับฟังความคิดเห็น ข้อเสนอแนะจากพนักงานของทางร้านด้วยเพ่ือทราบถึง
ข้อเท็จจริงในการท างาน เพ่ือน าข้อมูลที่ได้มาใช้ในการบริหารจัดการร้านให้มีประสิทธิภาพที่สุด 

7.2.2 ผู้จัดการร้าน 
 หน้าที่ความรับผิดชอบ 
 เป็นต าแหน่งที่มีความรับผิดชอบในการดูแลภาพรวมของทางร้าน โดยปฏิบัติตาม

แนวทางนโยบายและกลยุทธ์จากเจ้าของร้านและหุ้นส่วนมอบหมายมา ซึ่งจากการดูแลภาพรวมของ
ทางร้าน ท าให้จ าเป็นต้องมีความสามารถทั้งในการบริหารทรัพยากรบุคคล ความสามารถในการ
จัดการภายในร้าน ความรู้ความเชี่ยวชาญด้านสุขภาพและอาหาร ด้านการตลาด และมีหน้าที่หลักใน
ด้านการเงินทั้งในส่วนของการตรวจสอบการช าระเงินของลูกค้า การสรุปยอดรายได้ รายรับ -จ่ายใน
แต่ละวัน เพ่ือบริหารจัดการที่เหมาะสม  

 คุณสมบัติ 
 1. เป็นผู้ที่มีความรู้เชี่ยวชาญในด้านสุขภาพและอาหาร 
 2. มีประสบการณ์ในการท างานธุรกิจอาหารมาแล้วไม่น้อยกว่า 3 ปี 
 3. มีความเป็นผู้น า กล้าตัดสินใจ มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี และมีความน่าเชื่อถือ 
 4. มีไหวพริบในการแก้ปัญหาได้ดี และมีความคิดสร้างสรรค์  
 5. มีความรู้ด้านงานบัญชี ควบคุมและตรวจสอบการรับ-จ่ายได้เป็นอย่างดี 
7.2.3 พ่อครัว / แม่ครัว 

หน้าที่ความรับผิดชอบ 
เป็นผู้รับผิดชอบในการประกอบอาหารของทางร้าน รวมทั้งยังเป็นผู้ควบคุม

คุณภาพอาหารให้มีมาตรฐานตามที่ทางร้านวางไว้ และมีหน้าที่ในการบริหารจัดการและตรวจสอบ
ปริมาณวัตถุดิบให้เหมาะสมอยู่เสมอ เพ่ือใช้ในการวางแผนในการสั่งซื้อวัตถุดิบให้มีพร้อมใช้งาน และ
ยังมีหน้าที่คิดค้น พัฒนาเมนูอาหารใหม่ๆ ร่วมกับนักโภชนาการของทางร้าน 

คุณสมบัติ 
1. เป็นผู้ที่มีความรู้เชี่ยวชาญในด้านสุขภาพและอาหารเป็นอย่างดี 
2. มีความกระตือรือร้นในการท างาน หาข้อมูลความรู้ใหม่ด้านอาหารอยู่เสมอ 
3. มีความรับผิดชอบต่องานที่ได้รับมอบหมาย และตรงต่อเวลา 
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4. มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี มีความอดทนในการท างาน 
7.2.4 นักโภชนาการ 
 หน้าที่ความรับผิดชอบ 
 มีหน้าที่หลักในการท างานร่วมกับพ่อครัว / แม่ครัวในการพัฒนาเมนูอาหารใหม่ๆ 

ให้กับทางร้าน ให้ค าปรึกษาด้านโภชนาการไม่ว่าการวางแผนในการดูแลสุขภาพและการรับประทาน
อาหารที่เหมาะสมของลูกค้าแต่ละคน และยังท าหน้าที่ในการแนะน าอาหาร หรือ Course อาหารที่
น่าสนใจของทางร้านให้ลูกค้าทราบอยู่เสมอ รวมทั้งยังมีหน้าที่ควบคุมคุณภาพด้านอาหาร วัตถุดิบ ให้
ได้มาตรฐานอยู่เสมอ 

คุณสมบัติ 
1. จบการศึกษาระดับปริญญาตรีในสาขาวิทยาศาสตร์การอาหาร หรือ 

โภชนาการหรือสาขาที่เก่ียวข้อง 
2. เป็นผู้ที่มีความรู้เชี่ยวชาญในด้านสุขภาพและอาหารเป็นอย่างมาก 
3. มีความสามารถในการสื่อสาร อัธยาศัยดี คล่องแคล่ว และสามารถให้

ค าแนะน าแก่ลูกค้าได้ 
4. มีความรับผิดชอบต่องานที่ได้รับมอบหมาย หมั่นหาความรู้ใหม่อยู่เสมอ 

7.2.5 พนักงานจัดส่งอาหาร 
 หน้าที่ความรับผิดชอบ 
 ทั้งในส่วนของพนักงานประจ า และพนักงาน Outsource นั้นมีหน้าที่หลักใน

ลักษณะเดียวกันคือดูแลงานด้านการส่งอาหารไปยังจุดหมายปลายทางตามการสั่งซื้อ สามารถบริหาร
จัดการในการส่งอาหารที่ตรงต่อเวลา และสามารถสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าหลังได้รับสินค้าได้ 
โดยมีรายละเอียดคุณสมบัติ ดังนี้ 

7.2.5.1 พนักงานประจ า 
คุณสมบัติ 
1. มีความสามารถในการขับขี่รถจักรยานยนต์ และต้องมีใบขับขี่

รถจักรยานยนต์ 
2. มีความรู้และเชี่ยวชาญเส้นทางในกรุงเทพมหานครเป็นอย่างดี 
3. สามารถปฏิบัติงานประจ าพ้ืนที่ได้ 
4. มีความตั้งใจ ชอบงานท้าทาย และรักในงานบริการ 
5. ขยัน อดทน และตรงต่อเวลา 
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7.2.5.2 พนักงาน Outsource 
คุณสมบัติ 
1. มีความสามารถในการขับขี่รถจักรยานยนต์ และต้องมีใบขับขี่

รถจักรยานยนต์ 
2. มีความรู้และเชี่ยวชาญเส้นทางในกรุงเทพมหานครเป็นอย่างดี 
3. สามารถรับงาน Part time ได ้
4. มีจักรยานยนต์เป็นพาหนะ 

7.2.6 เจ้าหน้าที่ Social Media Administrator 
 หน้าที่ความรับผิดชอบ 
 มีหน้าที่หลักในการตอบค าถาม แนะน าข้อมูลทั้งในส่วนของเมนูอาหาร การสั่งซื้อ

ให้กับลูกค้า และอ านวยความสะดวกในการรับค าสั่งซื้อที่ถูกต้อง รวดเร็ว ผ่านช่องทาง Website , 
Facebook , Instagram และ Line Official ของทางร้าน ศึกษาความต้องการของผู้บริโภค และ
ออกแบบบทความ หรือ Content ที่น่าสนใจลงผ่านช่องทางที่กล่าวมาข้างต้นเพ่ือดึงดูดความสนใจ 
และสร้างการรับรู้ให้กับลูกค้าและบุคคลทั่วไปให้รู้จักกับทางร้านมากขึ้น 

คุณสมบัติ 
1. มีความรู้และเชี่ยวชาญในการใช้งานคอมพิวเตอร์ และโปรแกรมต่างๆ เช่น 

MS Office และ Adobe Photoshop เป็นต้น 
2. มีความสามารถในการสื่อสาร อัธยาศัยดี คล่องแคล่ว และสามารถให้

ค าแนะน าแก่ลูกค้าได้ 
3. มีความสามารถในการบริหารจัดการก าหนดแผนการตลาดผ่ านช่องทาง 

Social Media ได้เป็นอย่างด ี
4. มีความคิดสร้างสรรค์ และหมั่นหาความรู้ใหม่อยู่เสมอ 

 

7.3 การวางแผนก าลังคน 
 

จากผังโครงสร้างองค์กรที่ได้ก าหนดไว้ ทางร้านมีการวางแผนก าหนดก าลังคนในการ
ปฏิบัติงานและเงินเดือนของแต่ละต าแหน่งดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 7.1  
รายละเอียดโครงสร้างองค์กร 

ต าแหน่ง จ านวน 
(คน) 

เงนิเดือน (บาท) 

ผู้จัดการร้าน 1 18,000 

พ่อครัว / แม่ครัว 3 15,000 
นักโภชนาการ 1 15,000 

พนักงานประจ าจัดส่งอาหาร 6 9,000 

พนักงาน Part time จัดส่งอาหาร N/A 50 บาท/ค าสั่งซื้อ 
เจ้าหน้าที่ Social Media Administrator 2 15,000 

 
โดยทางร้านจะเปิดให้บริการตั้งแต่วันจันทร์ - เสาร์ รวม 6 วันต่อสัปดาห์ โดยพ่อครัว / 

แม่ครัวจะเริ่มท างานตั้งแต่ 5.00 น. – 15.00 น. พนักงานจัดส่งอาหารเริ่มงานตั้งแต่ 8.00 – 19.00 น. 
และในต าแหน่งอ่ืนๆ จะเริ่มท างานตั้งแต่ 8.00 – 19.00 น. โดยพนักงานจะสับเปลี่ยนเวลาในการ
ท างานตามความเหมาะสมโดยทางร้านจะก าหนดให้พนักงานท างานไม่เกินวันละ 8 ชั่วโมง และอาจ
อนุญาตให้ท างานล่วงเวลาได้ตามความเหมาะสม 

 

7.4 ค่าตอบแทนและสวัสดิการ 
 

ทางร้านมีการวางอัตราการขึ้นเงินเดือนขั้นต่ าที่ 3 – 5 % ต่อปี โดยประเมินจากผลการ
ท างาน ซึ่งผู้ประเมินคือเจ้าของธุรกิจ / หุ้นส่วน จะเป็นผู้ประเมินและตัดสินใจในการขึ้นเงินเดือน
พนักงานทุกต าแหน่ง และนอกจากเงินเดือนที่ได้รับแล้วทางร้านยังมีการให้เงินพิเศษแก่พนักงานอีก
ด้วยเพ่ือเป็นการจูงใจในการท างาน และรับผิดชอบในงานที่ได้รับมอบหมายอยู่เสมอ รวมทั้งมีการให้
ค่าล่วงเวลา สิทธิประกันสังคม และสิทธิวันลา ที่เหมาะสมเพ่ือจูงใจและรักษาพนักงานให้อยู่กับทาง
ร้านต่อไปในระยะยาว โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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7.4.1 เงินพิเศษ 
 ทางร้านให้ในกรณีพิเศษส าหรับพนักงานประจ าจัดส่งอาหาร ซึ่งทางร้านให้เงิน

พิเศษโดยค านวณจากจ านวนค าสั่งซื้อที่จัดส่งได้ โดยให้ในอัตรา 5 บาทต่อ 1 ค าสั่งซื้อ เพ่ือเป็นการ
กระตุ้นให้พนักงานมีการจัดส่งอาหารที่รวดเร็ว ตรงเวลา และจัดส่งได้จ านวนรอบเพ่ิมข้ึน  

 และในส่วนของพนักงานประจ าทุกต าแหน่งจะได้รับเงินพิเศษ ( Incentive) รวม 
1 % ส าหรับพนักงานทุกคนโดยคิดจากยอดขายตามเป้าหมายของร้านในแต่ละเดือน ซึ่งจะได้รับหาก
สามารถท าได้ส าเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้ เพ่ือเป็นแรงจูงใจให้พนักงานท างานเต็มประสิทธิภาพ
เพ่ือให้ได้ตามเป้าหมาย 

7.4.2 ค่าล่วงเวลา 
ทางร้านพิจารณาให้ค่าล่วงเวลา 1.5 เท่า ของเงินเดือนส าหรับพนักงานทุก

ต าแหน่ง 
7.4.3 สิทธิประกันสังคม 
 ทางร้านจะจัดส่งค่าประกันสังคมให้กับพนักงานประจ าทุกคน เพ่ือสร้าง

หลักประกันในการด ารงชีวิตให้กับพนักงาน โดยจ่ายเงินสมทบเข้ากองทุนประกันสังคม เพ่ือเป็นการ
รับผิดชอบความเสี่ยงที่อาจเกิดขึ้นจากการเจ็บป่วย  คลอดบุตร  ทุพพลภาพ  เสียชีวิต สงเคราะห์บุตร 
ชราภาพ และว่างงาน เพ่ือให้ได้รับการรักษาพยาบาลและมีรายได้อย่างต่อเนื่อง ซึ่งจะมีการจ่าย
ประกันสังคมอยู่ 2 ส่วนคือ หักจากเงินเดือนพนักงาน และเงินสมทบจากทางร้านในอัตรา 5 % ของ
เงินเดือน (แต่ไม่เกิน 750 บาทต่อเดือน) 

7.4.4 สิทธิวันลา 
 มีอยู่ 2 รูปแบบดังนี้คือ 
 1. สิทธิลาพักร้อน ซึ่งการลาพักร้อนพนักงานจะต้องแจ้งล่วงหน้าก่อนการลา

อย่างน้อย 1 วัน  
 โดยทางร้านจะมีการให้สิทธิลาพักร้อนในรูปแบบดังนี้ 
   - พนักงานที่มีอายุงานต่ ากว่า 1 ปี ได้สิทธิลาพักร้อนไม่เกิน 5 วัน/ปี 
   - พนักงานที่มีอายุงานระหว่าง 2-3 ปี ได้สิทธิลาพักร้อนไม่เกิน 7 วัน/ปี 
   - พนักงานที่มีอายุงานระหว่าง 4-5 ปี ได้สิทธิลาพักร้อนไม่เกิน 9 วัน/ปี 
   - พนักงานที่มีอายุงาน 5 ปีขึ้นไป ได้สิทธิลาพักร้อนไม่เกิน 12 วัน/ปี  
        2. สิทธิลาป่วย 
  - ทางร้านอนุญาตให้พนักงานประจ าสามารถลาป่วยได้ไม่เกิน 30 วัน/ปี 

โดยได้รับค่าจ้าง แต่ต้องมีใบรับรองแพทย์ทุกครั้งเมื่อลาป่วยมากกว่า 1 วัน 
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7.5 การคัดสรรบุคลากร 
 

ในการคัดสรรบุคลากรเข้ามาท างานกับทางร้านนั้น ทางร้านมีการก าหนดให้พนักงานที่
ประสงค์จะลาออกจากงานต้องแจ้งความจ านงในการลาออกล่วงหน้าอย่างน้อย 1 เดือน เพ่ือที่ทาง
ร้านจะได้มีการวางแผนเพ่ือรับสมัครพนักงานเข้ามาทดแทนได้ในเวลาที่เหมาะสม โดยใช้ช่องทางไม่ว่า
จะเป็น เว็บไซต์สมัครงาน เช่น www.jobsdb.com , www.jobtopgun.com ช่องทาง Social 
Media หรือ website หลักของทางร้าน เป็นต้น 

โดยเจ้าของธุรกิจ / ผู้ถือหุ้น และผู้จัดการร้านจะเป็นผู้ตัดสินใจเพ่ือเลือกรับพนักงาน
ร่วมกัน โดยพิจารณาจากคุณสมบัติของผู้สมัครกับต าแหน่งงานที่สอดคล้องกัน และหากพนักงาน
เหล่านั้นมีประสบการณ์ในการท างานด้านนั้นมาก่อนก็จะพิจารณาเป็นพิเศษ โดยหลังจากที่ทางร้าน
รับพนักงานเข้าท างาน จะต้องให้พนักงานคนดังกล่าวเข้ารับการทดลองงานก่อน 2 เดือนและเมื่อผ่าน
การประเมินจะได้รับบรรจุเป็นพนักงานประจ าและได้รับสวัสดิการของทางร้านเหมือนพนักงานประจ า 
 

7.6 การฝึกอบรมพนักงาน 
 

ทางร้านมีการฝึกอบรมพนักงาน ตามรูปแบบดังนี้ 
 

7.6.1 การฝึกอบรมขั้นพื้นฐาน  
เป็นการฝึกอบรมส าหรับพนักงานใหม่โดยให้ความรู้พ้ืนฐานทั่วไปเกี่ยวกับข้อมูล

ของทางร้าน อาหาร และการท างานโดยรวมของทางร้าน เพ่ือให้พนักงานใหม่เหล่านั้นได้รู้และเข้าใจ
การท างาน รวมทั้งกฎระเบียบ ข้อบังคับของทางร้าน เพ่ือใช้เป็นข้อปฏิบัติในการท างานให้ไปใน
ทิศทางเดียวกัน   

7.6.2 การฝึกอบรมเฉพาะด้าน 
ในส่วนนี้ทางร้านจะใช้กลยุทธ์การฝึกสอนแบบ On the Job Training ในการ

ฝึกสอนส าหรับพนักงานในแต่ละต าแหน่งให้มีความเชี่ยวชาญในด้านของตน ซึ่งจะให้ทางผู้จัดการร้าน 
หรือพนักงานที่มีความเชี่ยวชาญในเรื่องนั้นเป็นผู้ถ่ายทอดความรู้และฝึกสอนให้ขณะท างาน 
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บทที่ 8 
แผนทางการเงิน 

 

8.1 วัตถุประสงค์ของการวางแผนทางการเงิน 
 
8.1.1 เพ่ือก าหนดกลยุทธ์ทางการเงินที่เหมาะสมและสอดคล้องกับกลยุทธ์ของทางร้าน 
8.1.2 เพ่ือรักษาสภาพคล่องทางการเงินของทางร้านให้เหมาะสม 
8.1.3 เพ่ือบริหารจัดการต้นทุนทางธุรกิจของทางร้านให้มีประสิทธิภาพ 

 

8.2 เป้าหมายทางการเงิน 

 
8.2.1 ก าหนดให้มีระยะเวลาในการคืนทุน (Payback Period) ไม่เกิน 2 ปี  
8.2.2 มีอัตราผลตอบแทนของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) เป็นบวก 
8.2.3 ผลตอบแทนจากการลงทุน (IRR) สูงกว่าต้นทุนถัวเฉลี่ยถ่วงน้ าหนักของเงินลงทุน 

(WACC) 
 

8.3 การประเมินความเป็นไปได้ทางการเงิน 
 

8.3.1 แหล่งท่ีมาและใช้ไปของเงินทุน โครงสร้างเงินทุน และต้นทุนทางการเงิน 
8.3.1.1 แหล่งที่มาของเงินทุน 

แหล่งที่มาของเงินทุนของทางร้านในช่วงเริ่มต้นมาจากทุนส่วนของ
เจ้าของทั้งหมด 100 % ในจ านวน 1,000,000 บาท เนื่องจากเป็นธุรกิจที่อยู่ในช่วงเริ่มต้นและมีขนาด
ที่ไม่ใหญ่มากนัก รวมทั้งได้มีการจดทะเบียนนิติบุคคล ห้างหุ้นส่วนจ ากัด โดยมีผู้ถือหุ้น 2 ราย คือ 
นายสุวัฒน์ จันทะจิตต์ และ นายพุฒิพงษ์ พงษ์เพ็ญ โดยได้มีก าหนดทุนจดเทียนไว้ทั้งสิ้น 100,000 
หุ้น หุ้นละ 10 บาท รายละเอียดดังนี้ 
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ตารางที่ 8.1  
แหล่งที่มาเงินทุน 

ชื่อ-สกุล จ านวนหุ้น สัดส่วน เงินลงทุน (บาท) 

นายสุวัฒน์ จันทะจิตต์ 50,000 50.00 % 500,000 
นายพุฒิพงษ์ พงษ์เพ็ญ 50,000 50.00 % 500,000 

 
8.3.1.2 แหล่งใช้ไปของเงินทุน 

ทางร้านมีลงทุนเริ่มต้น ในสินทรัพย์ถาวรทั้งในส่วนของอุปกรณ์ส านักงาน 
เครื่องครัว และอุปกรณ์อ่ืนๆ รวมทั้งเงินทุนหมุนเวียนที่ใช้ในการซื้อวัตถุดิบและค่าจ้างพนักงาน 
รายละเอียดดังนี้ 

 
ตารางที่ 8.2  
แหล่งใช้ไปของเงินทุน 

รายการ จ านวนเงิน (บาท) 
จักรยานยนต์ และกระเป๋าใส่อาหาร 258,000 

อุปกรณ์และเครื่องมือในการท าอาหาร 122,240 

อุปกรณ์ส านักงาน 67,765 
ค่าตกแต่งอาคาร 100,000 

รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 548,005 

วัสดุสิ้นเปลือง 2,500 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 2,500 

วัตถุดิบเริ่มต้น 105,300 

ค่าจ้างพนักงานเดือนแรก 162,000 
เงินสดในมือ (Pretty Cash) 182,195 

รวมเงินลงทุนทั้งหมด 1,000,000 
 
8.3.2 โครงสร้างเงินทุน และต้นทุนทางการเงิน 

8.3.2.1 ต้นทุนหนี้สิน (Cost of Debt : Kd) 
ทางร้านในช่วงเริ่มต้นยังไม่มีการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงิน ท าให้ไม่มี

ต้นทุนในส่วนของหนี้สินดังกล่าว 
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8.3.2.2 ต้นทุนจากส่วนของเจ้าของ (Cost of Equity : Ke) 
ทางร้านใช้วิธีการในการค านวณหาต้นทุนจากส่วนของเจ้าของ (Ke) โดย

ใช้สูตรการค านวณ Capital Asset Pricing Model (CAPM) รายละเอียดดังนี้ 

 Ke = Rf + β(Rm – Rf) 
 โดยก าหนดให้ 
 Ke = ต้นทุนจากส่วนของเจ้าของ 
 Rf = อัตราผลตอบแทนที่ปราศจากความเสี่ยง โดยทางร้านเลือกใช้อัตรา

ผลตอบแทนของพันธบัตรรัฐบาล ที่มีอายุ 20 ปี ณ เดือน ตุลาคม 2561 เท่ากับ 3.35 % (สมาคม
ตลาดตราสารหนี้ไทย , 2561)  

 Rm-Rf หรือ Market Risk Premium = อัตราผลตอบแทนตลาดส่วนเพ่ิม 
โดยทางร้านเลือกใช้อัตราผลตอบแทนตลาดของประเทศไทย ณ เดือน มกราคม 2561 เท่ากับ 8.40 
% (Fernandez, Ortiz and F. Acín , 2018)  

 β = ค่าเบต้า ทางร้านเลือกใช้ค่าเฉลี่ยของบริษัทที่อยู่ในอุตสาหกรรม
ใกล้เคียงกันคือในที่นี้คืออุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่ม โดยตัดสินใจเลือก บริษัท เอ็มเค เรสโต
รองต์ กรุ๊ป จ ากัด (มหาชน) ตัวย่อ M ซึ่งท าธุรกิจร้านอาหาร รวมทั้งปัจจุบันมีบริการจัดส่งอาหารถึง
บ้าน โดยค่าเบต้าอยู่ที่ 0.67 

 จากค่าตัวแปรทั้งหมดที่กล่าวมา สามารถแทนค่าในสมการ CAPM ได้ดังนี้ 

 Ke = Rf + β(Rm – Rf) 
 Ke = 3.35 + 0.67(8.40) 
 Ke = 8.98 

8.3.2.3 ต้นทุนถัวเฉลี่ยถ่วงน้ าหนักของเงินทุน (WACC) 
เนื่องจากทางร้านไม่ได้มีการกู้ยืมเงินจากสถาบันการเงินแต่อย่างใด ท าให้

ค่าต้นทุนถัวเฉลี่ยถ่วงน้ าหนักของเงินทุน (WACC) มีค่าเท่ากับต้นทุนจากส่วนของเจ้าของ คือ 8.98 % 
8.3.2.4 นโยบายทางการเงิน 

ทางร้านมีนโยบายในการด ารงเงินสดเพ่ือรักษาสภาพคล่องการหมุนเวียน
เงินของธุรกิจให้ไม่ต่ ากว่า 200,000 บาท เพ่ือใช้ในกรณีเป็นเงินทุนส ารองในการช าระเงินเดือนของ
พนักงานอย่างน้อย 1 เดือนและค่าใช้จ่ายวัตถุดิบของทางร้านในระยะสั้น เพ่ือป้องกันความเสี่ยงที่
อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต 
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8.3.2.5 นโยบายการจ่ายเงินปันผล 
ทางร้านมีนโยบายการจ่ายเงินปันผลตั้งแต่ปีแรก โดยพิจารณาการจ่าย

ปันผลให้กับผู้ถือหุ้นไม่ต่ ากว่า 30 % ของก าไรสุทธิหลังหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 
8.3.3 การประเมินผลการด าเนินงานของกิจการ 

8.3.3.1 การประมาณการรายได้ 
รายได้ของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 มีรายได้

ทางเดียวคือการจ าหน่ายอาหารเพ่ือสุขภาพแบบ Delivery โดยได้มีการประมาณการรายได้อ้างอิง
จากข้อมูลแบบสอบถามที่ได้จัดท าขึ้นมีผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด 122 คน และมีกลุ่มเป้าหมายตอบ
แบบสอบถามอยู่ที่ 80 คน โดยมีการอ้างอิงและประมาณการดังนี้ 

จากข้อมูลพบว่ากลุ่ม เป้าหมายของทางร้ านอายุ  22 – 35 ปี  ใน
กรุงเทพมหานครมีจ านวนทั้งสิ้น 1,087,122 คน ซึ่งเปรียบเทียบจากข้อมูลแบบส ารวจกลุ่มเป้าหมาย
เหล่านี้ที่มีรายได้ตั้งแต่ 15,000 – 50,000 บาท มีอยู่ 83 % ของประชากรกลุ่มเป้าหมายทั้งหมด และ
มีสัดส่วนผู้ที่เคยรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพสูงถึง 95 % ผู้ที่เคยใช้บริการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
Delivery อยู่ที่ 21.05 % แต่ปัจจุบันใช้บริการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery อยู่เป็นประจ าเพียง 
2.5 % เท่านั้น และมีผู้สนใจรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery สูงถึง 95% จากจ านวนผู้ที่ไม่
เคยใช้บริการมาก่อน อ้างอิงจากแบบสอบถาม 

ในส่วนของราคาอาหารต่อมื้อที่ยอมรับได้เฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 75 บาทต่อ
ครั้ง และความถี่ในการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพเฉลี่ยอยู่ที่ประมาณ 2-5 ครั้งต่อสัปดาห์ อ้างอิง
ข้อมูลจากแบบสอบถาม โดยมีรายละเอียดในการประมาณการดังนี ้

 
ตารางที่ 8.3  
ประมาณการรายได้ 

รายการ จ านวน หน่วย 

จ านวนผู้สนใจรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ Delivery ในกรุงเทพฯ (กรณี
ไม่เคยใช้บริการมาก่อน) 

766,965 คน 

จ านวนผู้รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery เป็นประจ าในกรุงเทพฯ 22,558 คน 

ราคาอาหารเพ่ือสุขภาพเฉลี่ยต่อครั้ง 75 บาท 
ค่าใช้จ่ายอาหารเพ่ือสุขภาพเฉลี่ยต่อวัน 225 บาท 

ความถี่ในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพเฉลี่ยต่อสัปดาห์ 2-5 ครั้ง 

ค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพเฉลี่ยต่อเดือน/คน 1,500 บาท 
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ซึ่งจากข้อมูลพบว่ามีผู้บริโภคจ านวนมากที่ใช้บริการร้านอาหารเพ่ือ
สุขภาพ Delivery เป็นประจ า แต่จากการวิเคราะห์เนื่องจากปัจจุบันร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีการ
จ าหน่ายแบบมีหน้าร้าน หรืออาหารทางเลือกใหม่ที่ดีต่อสุขภาพ ได้มีช่องทางจ าหน่ายที่สะดวกสบาย
มากขึ้นทั้งจากตัวแทนในการจัดส่งอาหารได้แก่ Lineman , Lalamove , Grab หรือแม้กระทั่ง
ร้านอาหารเหล่านั้นให้บริการเอง ท าให้จ านวนผู้ใช้บริการ Delivery มีจ านวนเพ่ิมมากขึ้นมากด้วย
เช่นเดียวกัน  

และร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 ในช่วงแรกนั้น
มีก าลังการผลิตและจัดส่งที่จ ากัดเนื่องจากอยู่ระหว่างเริ่มต้นกิจการ โดยประเมินก าลังการผลิต
สามารถรับค าสังซื้อจากลูกค้าได้ประมาณ 90 คนต่อวัน และจากกลยุทธ์ทางการตลาดของทางร้านที่มี
จุดเด่นแตกต่างจากร้านอ่ืนในธุรกิจเดียวกัน จึงคาดว่ายอดค าสั่งซื้อจะเ พ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็ว แต่ในช่วง 
1-3 เดือนแรกทางร้านประเมินว่ายอดขายอาจไม่เท่ากับที่คาดการณ์ไว้เนื่องจากเป็นช่วงเริ่มต้นและยัง
ไม่เป็นที่รู้จักมากนัก จึงได้ประมาณการให้มียอดขายมีรายละเอียดดังนี้ 

- เดือน ม.ค. 2562 มียอดขาย 50 % จากยอดขายทีป่ระมาณการไว้ 
- เดือน ก.พ. 2562 มียอดขาย 70 % จากยอดขายทีป่ระมาณการไว้ 
- เดือน มี.ค. 2562 มียอดขาย 90 % จากยอดขายทีป่ระมาณการไว้ 

 
ตารางที่ 8.4  
ประมาณการรายได้ต่อเดือนปีที่ 1 

เดือน รายได้ (บาท) เดือน รายได้ (บาท) 

ม.ค. 263,250  ก.ค. 526,500  

ก.พ. 368,550  ส.ค. 526,500  

มี.ค. 473,850  ก.ย. 526,500  

เม.ย. 526,500  ต.ค. 526,500  

พ.ค. 526,500  พ.ย. 526,500  

มิ.ย. 526,500  ธ.ค. 526,500  

 
ในส่วนของรายได้ปีถัดไป อ้างอิงข้อมูลจาก Euromonitor รายงานว่า

ธุรกิจอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ มีการเติบโตเฉลี่ยประมาณ 9.1 % ต่อปี ซึ่งมีการเติบโตอย่าง
ต่อเนื่อง จึงประมาณการยอดขายที่เพ่ิมขึ้นแบบ Conservative อ้างอิงจากการเติบโตเฉลี่ยของธุรกิจ
อาหารและเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ โดยเติบโตขึ้นเท่ากันอย่างต่อเนื่องอัตรา 9.1 % ต่อปี 
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ตารางที่ 8.5  
ประมาณการรายได้ต่อปี 

ปี ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ (บาท) 5,844,150  6,375,968  6,956,181  7,589,193  8,279,810  
  

จากตารางประมาณการรายได้ด้วยสมมุติฐานที่กล่าวมา หากเปรียบเทียบ
กับรายได้ของร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery DJPOOMMENU ซึ่งถือว่าเป็นคู่แข่งส าคัญในธุรกิจ
เนื่องจากที่มีชื่อเสียงและมีกลุ่มเป้าหมายลูกค้าในธุรกิจกลุ่มเดียวกันคือกลุ่มผู้บริโภคอาหารเพ่ือ
สุขภาพอยู่เป็นประจ า โดยจากการตรวจสอบข้อมูลจากกรมพัฒนาธุรกิจการค้า (DBD) พบว่ามีรายได้
ในปี 2560 อยู่ที่ 6,944,041.54 บาท ซึ่งมีรายได้ใกล้เคียงกับที่ทางร้านได้ประมาณการไว้ และด้วย              
กลยุทธ์ทางการตลาดด้วยความโดดเด่นของ Course เมนูอาหาร ประเภทอาหารที่มีความหลากหลาย 
และกลยุทธ์การจัดส่งที่อ านวยความสะดวกต่อผู้บริโภค ย่อมสามารถท าให้ทางร้านสร้างรายได้           
ได้ตามที่คาดการณ์ไว้ได้ตามตารางข้างต้น 

8.3.3.2 การประมาณการต้นทุนขาย 
1.ต้นทุนค่าวัตถุดิบ 

จากการที่ทางร้านมีการจ าหน่ายอาหารหลากหลายประเภท ไม่ว่าจะเป็น 
อาหารประเภทข้าว กับข้าว ขนมหวาน และเครื่องดื่ม ซึ่งทางร้านได้มีการจัดท ารูปแบบการผลิต
อาหารที่เป็นแบบแผนมาตรฐานเพ่ือควบคุมต้นทุนการผลิต โดยมีการค านวณต้นทุนของอาหาร และ
น ามาตั้งราคาขายที่เหมาะสม ซึ่งในแต่ละเมนูก าหนดให้มีต้นทุนไม่เกิน 40 % ของรายได้อาหารแต่ละ
เมนู ซึ่งจากการที่ทางร้านมีอาหารหลากหลายประเภทจึงขอยกตัวอย่างเมนูอาหารดังต่อไปนี้ 
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ตารางที่ 8.6  
รายการวัตถุดิบเมนูอาหาร ข้าวไรซ์เบอร์รี่ไก่กระเพรา 

ข้าวไรซ์เบอร์รี่ไก่กะเพรา 

ล าดับ วัตถุดิบ จ านวน หน่วย ต้นทุน (บาท) แคลอรี่ 
1. ข้าวไรซ์เบอร์รี่ 100 กรัม 10 152 

2. อกไก่ 150 กรัม 15 165 

3. ใบกระเพรา 10 กรัม 0.23 2.3 
4. พริกข้ีหนู 10 กรัม 0.75 5.5 

5. กระเทียม 1 ช้อนชา 0.35 2.8 
6. พริกไทยด า 5-10 เม็ด 0.3 3 

7. น้ าปลา Low Sodium 1 ช้อนโต๊ะ 0.63 0 

8. น้ าสต๊อก 1 ถ้วย - 10 
ต้นทุนรวม 27.26 340.6 

ราคาขาย 69 บาท (ต้นทุน 40 %) 

 
ตารางที่ 8.7  
รายการวัตถุดิบเมนูอาหาร ผัดไทเส้นบุกอกไก่ 

ผัดไทเส้นบุกอกไก่ 

ล าดับ วัตถุดิบ จ านวน หน่วย ต้นทุน (บาท) แคลอรี่ 
1 เส้นบุก 150 กรัม 13 20 

2 ไข่ไก่ 1 ฟอง 3.9 80 

4 อกไก่ 100 กรัม 10 110 
5 ถั่วลิสง 10 กรัม 0.35 45 

6 กุยช่าย 40 กรัม 1.5 11 

7 ถั่วงอก 50 กรัม 1 18 
8 มะนาว ½ ลูก 1.5 5 

9 น้ าปลา Low Sodium 1 ช้อนชา 0.63 0 

11 น้ าสต๊อก 1 ถ้วย - 19 
ต้นทุนรวม 33.8 289 

ราคาขาย 79 บาท (ต้นทุน 40 %) 
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ตารางที่ 8.8  
รายการวัตถุดิบเมนูเครื่องดื่ม ชานมไข่มุกบุก 

ชานมไข่มุกบุก 

ล าดับ วัตถุดิบ จ านวน หน่วย ต้นทุน (บาท) แคลอรี่ 
1 นมถั่วเหลืองไม่ใส่

น้ าตาล 
300 มล. 2.5 60 

2 ใบชาไต้หวัน 3 ช้อนชา 6.5 2.4 

3 เม็ดบุก 30 กรัม 8 5 

4 สารสกัดหญ้าหวาน 1 ช้อนชา 5.6 15 
ต้นทุนรวม 22.6 84.9 

ราคาขาย 69 บาท (ต้นทุน 33 %) 

 
ตารางที่ 8.9  
รายการวัตถุดิบเมนูอาหาร Diet Cookies 

Diet Cookies 15 ชิ้น (ขายกล่องละ 5 ชิ้น) 

ล าดับ วัตถุดิบ จ านวน หน่วย ต้นทุน (บาท) แคลอรี่ 
1 ข้าวโอ๊ต 70 กรัม 38 280 

2 Baking Soda 15 กรัม 2.4 0 

3 เกลือ Low sodium 2 ช้อนชา 1.4 0 
4 ถั่ว Almond 100 กรัม 34 520 

5 ไข่ไก่ 1 ฟอง 3.9 80 

6 น้ าผึ้ง 3 ช้อนโต๊ะ 12 42 
8 ผงโกโก้ 2 ช้อนชา 3.1 10 

9 กลิ่นวานิลลา 1 ช้อนชา 1.1 12 
ต้นทุนรวม 95.9 944 

ราคาขาย (กล่องละ) 79 บาท (ต้นทุน 40 %) 

 
จากข้อมูลที่กล่าวมาข้างต้นแสดงให้เห็นถึงต้นทุนวัตถุดิบของอาหารที่

ทางร้านจ าหน่ายซึ่งไม่เกิน 40 % ของราคาขาย ดังนั้นจึงสามารถประมาณการต้นทุนที่ร้อยละ 40 
จากยอดขายรวมที่ทางร้านประมาณการไว้ 
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2.ต้นทุนค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 
ในส่วนของค่าใช้จ่ายด้านอ่ืนของทางร้าน ไม่ว่าจะเป็นเงินเดือนพนักงาน 

ต้นทุนในด้านอุปกรณ์ และการขายต่างๆ มีรายละเอียดดังนี้ 
 

ตารางที่ 8.10  
เงินเดือนพนักงาน 

ต าแหน่ง จ านวน (คน) เงินเดือน (บาท) 

ผู้จัดการร้าน 1 18,000 
พ่อครัว / แม่ครัว 3 15,000 

นักโภชนาการ 1 15,000 
พนักงานประจ าจัดส่งอาหาร 6 9,000 

เจ้าหน้าที่ Social Media Administrator 2 15,000 

รวม 14 162,000 
 

โดยทางร้านมีการก าหนดขึ้นเงินเดือนให้กับพนักงานที่อัตราเฉลี่ย 5 % 
ต่อปี โดยประเมินตามผลงานโดยรวมและผลงานส่วนบุคคลของพนักงานในการปรับขึ้นเงินเดือนในแต่
ละป ี

ในส่วนของเงินพิเศษที่ให้กับพนักงาน เป็นไปตามที่ก าหนดไว้ในแผนการ
ด้านทรัพยากรมนุษย์ กรณีส าหรับพนักงานประจ าจัดส่งอาหาร ทางร้านให้เงินพิเศษโดยค านวณจาก
จ านวนค าสั่งซื้อที่จัดส่งได้ โดยให้ในอัตรา 5 บาทต่อ 1 ค าสั่งซื้อ และในส่วนของพนักงานประจ าทุก
ต าแหน่งจะได้รับเงินพิเศษ (Incentive) รวม 1 % ส าหรับพนักงานทุกคนโดยคิดจากยอดขายตาม
เป้าหมายของร้านในแต่ละเดือน ซึ่งจะได้รับหากสามารถท าได้ส าเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้  

เงินประกันสังคมที่ทางร้านจะสมทบให้ในอัตรา 5 % ของเงินเดือน
พนักงาน (ไม่เกิน 750 บาทต่อคน) 

ค่าเครื่องแบบพนักงาน โดยทางร้านมีการออกแบบและให้เป็นสวัสดิการ
ส าหรับพนักงานเป็นเสื้อคอปกคนละ 3 ตัวต่อปี ชุดละ 200 บาท และเสื้อแจ็คเก็ตคนละ 1 ตัว ชุดละ 
350 บาท 

ค่าเช่าสถานที่ เนื่องจากสถานที่ใช้ประกอบธุรกิจเป็นบ้านพักอาศัยของ
หุ้นส่วนจึงประมาณการค่าเช่าอยู่ที่ 8,000 บาท/เดือน 
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ค่าขนส่ง หรือ ค่าน้ ามันที่ใช้ในการขนส่งอาหารรวมทั้งค่าบ ารุงรักษา
พาหนะ ส าหรับพนักงานจัดส่งทั้ง 6 คน อยู่ที่เดือนละ 18,000 บาท และคาดว่าจะมีอัตราเพ่ิมขึ้นปีละ 
5 % จากยอดขายที่เพ่ิมข้ึน 

ค่าสาธารณูปโภค ได้แก่ ค่าไฟฟ้า ค่าน้ า ค่าโทรศัพท์ ค่าอินเทอร์เน็ต 
ประมาณเดือนละ 5,600 บาท และคาดว่าจะมีอัตราเพิ่มขึ้นปีละ 1.1 % ตามอัตราเงินเฟ้อ 

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด เช่น ค่าใช้จ่ายเกี่ยวกับเอกสาร กระดาษ ปากกา
เครื่องเขียน หมึกพิมพ์ อยู่ที่ประมาณเดือนละ 2,000 บาท 

ค่าบรรจุภัณฑ์อาหาร เช่น กล่องอาหารและสายคาดกล่อง ต้นทุนรวม 4 
บาทต่อชิ้น และ Packaging อาหารประเภทต่างๆ เฉลี่ย 2 บาทต่อชิ้น 

ค่าท าและดูแล Website เนื่องจากทางร้านได้มีการจัดท า Website ของ
ทางร้านเพ่ือเป็นช่องทางในการติดต่อกับลูกค้า จึงจ าเป็นต้องมีการจ้างผู้พัฒนา Website รวมทั้งดูแล
รักษาอยู่เสมอ โดยในปีแรกค่าพัฒนาและดูแลรักษารวม 70 ,000 บาท และปีต่อไปค่าดูแลรักษาปีละ 
10,000 บาท 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด ในปีแรกทางร้านตั้งงบที่ใช้อยู่ที่ 80,000 บาท 
และในปีต่อไปอยู่ท่ี 50,000 บาท ในอัตราคงที ่

ค่าเสื่อมราคา ทางร้านใช้วิธีการคิดค่าเสื่อมราคาแบบเส้นตรง (Straight 
– line Method) ซึ่งมีรายละเอียดค่าเสื่อมราคาในแต่ละปี ดังนี้ 
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ตารางที่ 8.11  
ค่าเสื่อมราคา 

รายการ ต้นทุนรวม อายุ ค่าเสื่อมราคาต่อปี (บาท) 

ค่าตกแต่งอาคาร 100,000 10 10,000 
โต๊ะท างาน 6,360 5 1,272 

เก้าอ้ี 2,865 5 573 

คอมพิวเตอร์โน้ตบุค 28,770 5 5,754 
โทรศัพท์มือถือ 25,980 5 5,196 

เครื่องปริ้นเตอร์ 3,790 5 758 
ตู้แช่แข็ง 23,000 5 4,600 

ตู้เย็น 39,700 5 7,940 

เตาครัว 5,670 5 1,134 
เตาอบ 13,990 5 2,798 

ไมโครเวฟ 2,900 5 580 

เครื่องคั้นน้ าผลไม้
สกัดเย็น 

6,990 5 1,398 

อุปกรณ์อ่ืนๆ 20,000 5 4,000 
เครื่องดูดควัน 9,990 5 1,998 

รถจักรยานยนต์ 246,000 10 24,600 

กระเป๋าใส่อาหาร 12,000 5 2,400 
รวม 75,001 
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จากข้อมูลที่ได้กล่าวมาข้างต้นจึงสรุปค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร
ในระยะเวลา 5 ปี ได้ดังนี้ 

 
ตารางที่ 8.12  
ค่าใช้จ่ายในการขายและการบริหาร 

รายการ  ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

เงินเดือนพนักงาน 1,944,000  2,041,200  2,143,260  2,250,423  2,362,944  

เงินประกันสังคม 95,400  97,020  98,721  100,507  102,382  
เงินพิเศษ 144,000 157,104 171,400 186,998 204,015 

ค่าเครื่องแบบพนักงาน 12,350  7,800  7,800  7,800  7,800  

ค่าเช่าสถานที่ 96,000  96,000  96,000  96,000  96,000  
ค่าขนส่ง 216,000  226,800  238,140  250,047  262,549  

ค่าสาธารณูปโภค 67,939  68,684  69,442  70,206  70,978  
ค่าบรรจุภัณฑ์อาหาร 339,660  370,569  404,291  441,081  481,220  

ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 24,000  24,000  24,000  24,000  24,000  

ค่าพัฒนาและดูแล 
Website 

60,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 80,000  50,000  50,000  50,000  50,000  
รวม 3,079,349  3,149,177  3,313,054  3,487,062  3,671,888  

 
8.3.3.3 ดอกเบี้ยจ่าย เจ้าหนี้การค้า และลูกหนี้การค้า 

เนื่องจากทางร้านไม่มีการกู้ยืมเพ่ือมาด าเนินกิจการแต่อย่างใดจึงท าให้
ทางร้านไม่มีค่าใช้จ่ายในส่วนของดอกเบี้ยจ่าย รวมทั้งในส่วนของเจ้าหนี้การค้าเนื่องจากทางร้านซื้อ
วัตถุดิบจาก Suppliers ด้วยเงินสดเท่านั้นจึงไม่มีรายการดังกล่าว และส่วนสุดท้ายลูกหนี้การค้าทาง
ร้านจ าหน่ายอาหารและช าระเงินสดทันทีท าให้ไม่มีรายการในส่วนนี้ด้วยเช่นเดียวกัน 

8.3.3.4 สินค้าคงเหลือ 
ในกรณีของสินค้าคงเหลือแบ่งออกเป็นสองส่วนคือ 1.สินค้าคงคลังที่ใช้ใน

การผลิตอาหาร แบ่งออกเป็นประเภทวัตถุดิบตามแผนที่วางไว้ในแผนการปฏิบัติการ เพ่ือเป็น Safety 
Stock ซึ่งทางร้านก าหนดให้มีการรักษาปริมาณสินค้าคงคลังไว้ ดังนี้ ผัก ผลไม้และเนื้อสัตว์ สัดส่วน 
20 % อาหารแห้งและส่วนประกอบอื่นๆ สัดส่วนที่ 40 % จากประมาณการยอดสั่งซื้อวัตถุดิบ และ 2.
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สินค้าคงเหลือที่ผลิตส าเร็จแล้ว ในกรณีนี้จะมีเฉพาะอาหารบางชนิดเท่านั้น เช่น อาหารพกพาพร้อม
รับประทาน และอาหารว่าง ซึ่งจะผลิตเก็บไว้ที่สัดส่วนไม่เกิน 20 % จากประมาณการยอดขาย 
 

8.4 การประมาณการทางบัญชี 
 

ภายใต้สมมุติฐานข้างต้นที่กล่าวไว้ในส่วนที่ผ่านมา ทางร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Delivery 
HealthyBetter24 ได้จัดท าประมาณการงบการเงินดังนี้ 
 

8.4.1 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
 

ตารางที่ 8.13  
ประมาณการงบก าไรขาดทุน ประจ าปี 2562-2566 

  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

  2562 2563 2564 2565 2566 

รายได้           

   - รายได้จากการขาย 5,844,150 6,375,968 6,956,181 7,589,193 8,279,810 

รวมรายได้ทั้งหมด 5,844,150 6,375,968 6,956,181 7,589,193 8,279,810 

ต้นทุนขาย           

   - ต้นทุนขาย 2,677,320 2,920,956 3,186,763 3,476,759 3,793,144 

รวมต้นทุนขาย 2,677,320 2,920,956 3,186,763 3,476,759 3,793,144 

ก าไรขั้นต้น 3,166,830 3,455,012 3,769,418 4,112,435 4,486,666 

ค่าใช้จ่ายในการขายและ
บริการ 

  
        

   - ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 80,000 50,000 50,000 50,000 50,000 

   - ค่าใช้จ่ายพนักงาน 1,944,000 2,041,200 2,143,260 2,250,423 2,362,944 

   - เงินประกันสังคม 95,400 97,020 98,721 100,507 102,382 

   - เงินพิเศษ 144,000 157,104 171,400 186,998 204,015 

   - ค่าเช่าสถานท่ี 96,000 96,000 96,000 96,000 96,000 

   - ค่าเครื่องแบบพนักงาน 12,350 7,800 7,800 7,800 7,800 

   - ค่าขนส่ง 216,000 226,800 238,140 250,047 262,549 
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ตารางที่ 8.13  
ประมาณการงบก าไรขาดทุน ประจ าปี 2562-2566 (ต่อ) 
  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

  2562 2563 2564 2565 2566 

   - ค่าสาธารณูปโภค 67,939 68,684 69,442 70,206 70,978 

   - ค่าใช้จ่ายเบ็ดเตล็ด 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 

   - ค่าเสื่อมราคา 75,001 75,001 75,001 75,001 75,001 

รวมค่าใช้จ่าย 2,814,690 2,853,609 2,983,764 3,120,982 3,265,669 

ก าไรก่อนภาษีเงินได้นิติบุคคล 
(EBT) 

352,140 601,403 785,653 991,453 1,220,997 

ภาษีเงินได้นิติบุคคล 52,821 90,210 117,848 148,718 183,150 

ก าไรสุทธิ 299,319 511,192 667,805 842,735 1,037,848 

จ่ายปันผล 89,796 153,358 200,342 252,820 311,354 

ก าไรสุทธิยกไปก าไรสะสม 209,523 357,835 467,464 589,914 726,493 
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8.4.2 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
 
ตารางที่ 8.14  
ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน ประจ าปี 2562-2566 

 
 

 

  ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
  2562 2563 2564 2565 2566 

สินทรัพย์      
  

สินทรัพย์หมุนเวียน      
  

  - เงินสดและรายการเทียบเท่า
เงินสด 

 420,619  850,556  1,364,010  1,997,275  2,764,239  

  - เงินส ารองเพื่อด าเนินกิจการ 157,950  159,399  173,905  189,730  206,995  
  - ลูกหนี้การค้า -    -    -    -             -    
  - สินค้าคงเหลือ 157,950  159,399  173,905  189,730  206,995  
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 736,519  1,169,355  1,711,819  2,376,735  3,178,229  
สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน      

  
  - ท่ีดิน อาคารและอุปกรณ์ 473,004  398,003  323,002  248,001  173,000  

รวมสินทรัพย์ 1,209,523  1,567,358  2,034,821  2,624,736  3,351,229  

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น      
  

หนี้สินหมุนเวียน      
  

  - เจ้าหน้ีการค้า -    -    -    -            -    
  - เงินกู้ยืมระยะสั้น      -      -       -    -      -    
รวมหนี้สินหมุนเวียน -    -    -    -            -    
หนี้สินไม่หมุนเวียน      

  
  - เงินกู้ยืมระยะยาว  -    -    -    -            -    

รวมหนี้สิน     -      -     -    -            -    

ส่วนของผู้ถือหุ้น      
  

  - ก าไรสะสม 209,523  567,358  1,034,821  1,624,736  2,351,229  
  - ทุน 1,000,000  1,000,000  1,000,000  1,000,000  1,000,000  

รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,209,523  1,567,358  2,034,821  2,624,736  3,351,229  

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 1,209,523  1,567,358  2,034,821  2,624,736  3,351,229  
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8.4.3 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 

ตารางที่ 8.15  
ประมาณการงบกระแสเงินสด ประจ าปี 2562-2566 

 

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

 2,562 2,563 2,564 2,565 2,566 

กิจกรรมด าเนินงาน       

ก าไรสุทธิ - 299,319 511,192 667,805 842,735 1,037,848 

ค่าเสื่อมราคา - 75,001 75,001 75,001 75,001 75,001 
การเพิ่มขึ้นของเงินสดท่ีต้อง
ส ารองเพื่อการด าเนินกิจการ - (157,950) (1,449) (14,505) (15,825) (17,265) 
การเพิ่มขึ้นของเจ้าหน้ี
การค้า - - - - - - 

การเพิ่มขึ้นของลูกหน้ีการค้า - - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของสินค้า
คงเหลือ - (157,950) (1,449) (14,505) (15,825) (17,265) 

รวมกระแสเงินสดจากการ
ด าเนินการ - 58,420 583,295 713,795 886,085 1,078,318 

กิจกรรมการลงทุน       
เงินลงทุนสุทธิในสินทรัพย์
ถาวร (548,005) - - - - - 

กิจกรรมการจัดหาเงินทุน       
การเพิ่มขึ้นของเงินกู้ยืม
ระยะสั้น - - - - - - 
การเพิ่มขึ้นของเงินกู้ยืม
ระยะยาว - - - - - - 

การเพิ่มขึ้นของทุน 1,000,000 - - - - - 

เงินปันผลจ่าย - (89,796) (153,358) (200,342) (252,820) (311,354) 

รวมกระแสเงินสด 451,995 (31,376) 429,937 513,454 633,265 766,964 

เงินสดต้นปี - 451,995 420,619 850,556 1,364,010 1,997,275 

เงินสดปลายปี 451,995 420,619 850,556 1,364,010 1,997,275 2,764,239 
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8.4.4 การวิเคราะห์งบการเงิน 
8.4.4.1 งบก าไรขาดทุน 

จากการวิเคราะห์งบก าไรขาดทุนที่ทางร้านได้มีการประมาณการ พบว่า
ทางร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ HealthyBetter24 มีก าไรตั้งแต่ปีแรกที่เริ่มกิจการ เนื่องจากทางร้าน
จ าหน่ายอาหารที่มีต้นทุนวัตถุดิบที่ไม่สูงมากนักเมื่อเปรียบเทียบกับราคาขาย จากการเลือกท าการค้า
กับ Supplier ที่มีราคาวัตถุดิบที่เหมาะสมซึ่งมีอยู่มากมายในปัจจุบัน ประกอบกับค่าใช้จ่ายในช่วงแรก
ที่ไม่มาก ทั้งในส่วนของค่าใช้จ่ายในการตลาดที่ปัจจุบันการเข้ามาของ Social Media ท าให้การเข้าถึง
กลุ่มเป้าหมายได้ง่ายมากขึ้นและค่าใช้จ่ายที่ต่ ากว่าช่องทางอ่ืน รวมทั้งธุรกิจอาหารเพ่ือสุขภาพ 
Delivery เป็นธุรกิจที่ปัจจุบันมีแนวโน้มการเติบโตสูงจากผู้บริโภคที่เพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่อง ท าให้
รายได้ของกิจการเพ่ิมมากข้ึนในทุกปี 

8.4.4.2 งบแสดงฐานะการเงิน 
จากการวิเคราะห์งบแสดงฐานะการเงินที่ทางร้านได้มีการประมาณการ 

พบว่าทางร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24  มีสินทรัพย์เพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ซึ่ง
มาจากการเพ่ิมขึ้นของสินทรัพย์หมุนเวียนทั้งในรูปของเงินสดหรือรายการที่เทียบเท่า รวมทั้งการ
ลดลงของสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน จึงท าให้กิจการมีสภาพคล่องสูง  

ในส่วนของหนี้สินและส่วนของเจ้าของ โดยหนี้สินทางกิจการไม่มีการก่อ
หนี้สินอ่ืนใด ตั้งแต่เริ่มต้นเนื่องจากมีการใช้ทุนในส่วนของเจ้าของในการบริหารงานตั้งแต่แรกเริ่ม 
ประกอบกับธุรกิจไม่มีนโยบายในการก่อหนี้ทั้งในการช าระเงินค่าวัตถุดิบหรือค่าใช้จ่ายอ่ืนด้วยเงินสด 
จึงไม่มีรายการหนี้สินเกิดขึ้น และในส่วนของเจ้าของ มีตัวเลขที่สูงขึ้นซึ่งสะท้อนให้เห็นได้จากธุรกิจ
สามารถสร้างก าไรทางธุรกิจได้เป็นอย่างดีท าให้ส่วนของผู้ถือหุ้นมีมูลค่าสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง 

8.4.4.3 งบกระแสเงินสด 
เริ่มจากในส่วนของกระแสเงินสดกิจกรรมด าเนินงาน จากการวิเคราะห์

พบว่ามีตวัเลขที่เพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเนื่องอันเกิดจากธุรกิจมีกิจกรรมที่ก่อให้เกิดรายได้ ซึ่งมาจากรายได้
ในการขายอาหารเพ่ือสุขภาพที่เพ่ิมสูงขึ้นอย่างต่อเนื่อง ที่ถึงแม้ว่าค่าใช้จ่ายในการขายและบริหารจะ
เพ่ิมสูงขึ้น รวมทั้งจากนโยบายการไม่ก่อหนี้ของกิจการท าให้จ าเป็นต้องมีการช าระหนี้อยู่เสมอ และ
การกันเงินทุนไว้ส ารองไว้ในส่วนของสินค้าคงเหลือ แต่ก็มิได้กระทบกับกระแสเงินสดของธุรกิจมากนัก 
สะท้อนให้เห็นได้จากกระแสเงินสดที่เพ่ิมขึ้นในทุกปี  

ในส่วนของกระแสเงินสดกิจกรรมการลงทุน ทางธุรกิจได้มีการลงทุนใน
ส่วนของสินทรัพย์ถาวรในช่วงเริ่มต้นของกิจการเท่านั้น และไม่ได้มีการลงทุนในส่วนของสินทรัพย์
ถาวรเพิ่มเติม จึงไม่มีกระแสเงินในส่วนนี้เพิ่มข้ึนแต่อย่างใด  
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และในส่วนสุดท้ายกระแสเงินการจัดหาเงินทุนที่ทางธุรกิจมีการลงเงินทุน
ไว้ในช่วงเริ่มต้นในปีแรกเท่านั้นและไม่ได้มีการเพ่ิมทุนแต่อย่างใด แต่เนื่องจากนโยบายการปันผลของ
ทางร้านที่ 30 % ของก าไรสุทธิ ท าให้กระแสเงินในส่วนนี้มีแนวโน้มลดลงทุกปี 

แต่จากการสรุปกระแสเงินสดทั้ง 3 ส่วนที่กล่าวมาพบว่าทางร้านอาหาร
เพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 มีกระแสเงินสดที่เพ่ิมขึ้นในทุกปี ถึงแม้ว่าในช่วงปีแรกจะมี
กระแสเงินติดลบซึ่งเกิดจากการลงทุนในช่วงเริ่มต้นของกิจการ แต่ในปีต่อไปธุรกิจสามารถสร้าง
กระแสเงินสดเพ่ิมขึ้นได้อย่างต่อเนื่องในทกปี ซึ่งแสดงให้เห็นว่าธุรกิจมีสภาพคล่องสูงและสะท้อนให้
เห็นถึงความสามารถในการก่อให้เกิดกระแสเงินสดในอนาคตได้เป็นอย่างดี 

8.4.5 การประเมินโครงการลงทุน 
จากการประมาณการและวิเคราะห์งบการเงินทั้งหมด ท าให้ทางร้านอาหารเพ่ือ

สุขภาพ Delivery HealthyBetter24 สามารถประเมินโครงการได้รายละเอียดดังต่อไปนี้ 
 
ตารางที่ 8.16  
การประเมินโครงการลงทุน 

ปีท่ี 0 1 2 3 4 5 

FCF (548,005) 58,420 583,295 713,795 886,085 1,078,318 

WACC 8.98 % 
NPV 1,878,035 
IRR 72% 
PB 1.84 

 
จากข้อมูลพบว่าการประมาณการมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) มีค่าเป็นบวกที่ 

1,878,035 ซึ่งแสดงถึงทางร้านสามารถสร้างผลตอบแทนในการลงทุนได้สูงกว่าเงินลงทุนเริ่มต้น และ
มีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) อยู่ที่ 72 % ซึ่งสูงกว่า WACC ที่ 8.98 % แสดงให้เห็นถึงทางร้าน
สามารถสร้างผลตอบแทนได้สูงกว่าที่ผู้ถือหุ้นต้องการ รวมทั้งมีระยะเวลาคืนทุนเพียงแค่ 1.84 ปี 
เท่านั้น ซึ่งแสดงให้เห็นว่าโครงการดังกล่าวสร้างผลตอบแทนได้เป็นอย่างดีและเหมาะสมในการลงทุน 
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8.5 การวิเคราะห์ความไวต่อการเปลี่ยนแปลง (Sensitivity Analysis) 
 

จากการที่ในปัจจุบันปัจจัยทางธุรกิจต่างๆ อาจมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา ซึ่งอาจ
มีผลกระทบต่อธุรกิจที่ด าเนินกิจการอยู่ได้ ดังนั้นทางร้านจึงได้มีการวิเคราะห์ถึงการเปลี่ยนแปลงของ
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) หากปัจจัยที่มีส่วนส าคัญทางธุรกิจมี
การเปลี่ยนแปลงไป รายละเอียดดังนี้ 

 
ตารางที่ 8.17  
การเปลี่ยนแปลงของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) 

การเปลีย่นแปลง 
NPV 

ยอดขาย ต้นทุนขาย ค่าใช้จ่ายในขายและบริหาร 

15% 3,883,497.94 301,537.33 385,772.81 

10% 3,215,010.39 831,575.00 889,622.78 

5% 2,546,522.84 1,354,805.15 1,383,829.04 

0% 1,878,035.30 1,878,035.30 1,878,035.30 

-5% 1,209,547.75 2,401,265.45 2,372,241.55 

-10% 541,060.20 2,924,495.60 2,866,447.81 

-15% (151,354.22) 3,447,725.75 3,360,654.07 

 
ตารางที่ 8.18  
การเปลี่ยนแปลงของอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) 

การเปลีย่นแปลง 
IRR 

ยอดขาย ต้นทุนขาย ค่าใช้จ่ายในขายและบริหาร 

15% 139% 19% 22% 

10% 116% 37% 38% 

5% 94% 54% 0.55 

0% 72% 72% 0.72 

-5% 50% 89% 0.89 

-10% 28% 106% 1.06 

-15% 4% 124% 1.24 
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จากการวิเคราะห์ความไวต่อการเปลี่ยนแปลงจากปัจจัยทั้ง 3 ที่น ามาวิเคราะห์ จะเห็น
ได้ว่าปัจจัยที่มีความไวต่อการเปลี่ยนแปลงของมูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตราผลตอบแทน
ภายใน (IRR) สูงสุด คือยอดขาย รองลงมาคือต้นทุนขาย และค่าใช้จ่ายในขายและบริหาร ซึ่งมีการ
เปลี่ยนแปลงที่ใกล้เคียงกัน ดังนั้นทางร้านจึงควรให้ความส าคัญกับยอดขาย โดยควรมีการวางแผนกล
ยุทธ์ทางการตลาดที่เน้นในด้านยอดขายเป็นหลัก เช่นการกระตุ้นยอดขาย หรือรักษาฐานกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายไว้ เนื่องจากมีผลกระทบต่อทางร้านมากที่สุด 

 

8.6 การวิเคราะห์สถานการณ์ (Scenario Analysis) 
 

หลังจากท่ีได้วิเคราะห์ผลกระทบต่อธุรกิจจากปัจจัยต่างๆ ที่อาจจะเกิดขึ้นได้ ทางร้านจึง
ได้มีการประเมินความเป็นไปได้ของโครงการจากสถานการณ์ที่อาจจะเกิดขึ้นในอนาคต โดยได้มีการ
ก าหนดสถานการณ์ตามสมมุติฐานดังต่อไปนี้ 

 
8.6.1 สถานการณ์ปกติ (Base Case) 

ตามสมมุติฐานที่ทางร้านได้ตั้งเป้ายอดขายเพ่ิมขึ้นในอัตรา 9.1 % ต่อปี รวมทั้ง
ค่าใช้จ่ายในการขายและบริหาร ตามเงื่อนไขที่กล่าวไว้ในส่วนของการประมาณการต้นทุนขาย 

8.6.2 สถานการณ์ที่ดีที่สุด (Best Case) 
อาจเกิดข้ึนในกรณีท่ียอดขายของทางร้านมากกว่าที่คาดหวังไว้ ทั้งจากกระแสรัก

สุขภาพที่เพ่ิมขึ้น หรือต้นทุนสินค้ามีราคาที่ต่ าลง โดยทางร้านตั้งสมมุติฐานไว้ที่ยอดขายเพ่ิมขึ้น 15 % 
ต่อปี และต้นทุนวัตถุดิบมีราคาต่ าลง 5 % 

8.6.3 สถานการณ์ที่แย่ท่ีสุด (Worst Case) 
อาจเกิดข้ึนในกรณีที่ยอดขายต่ ากว่าความเป็นจริง ที่อาจเกิดจากสภาพเศรษฐกิจ 

หรือแม้กระทั่งกลยุทธ์การตลาดที่ไม่มีประสิทธิภาพเพียงพอ รวมทั้งต้นทุนวัตถุดิบอาจสูงขึ้นจากความ
ผันผวนทางด้านราคา และ Suppliers โดยทางร้านตั้งสมมุติฐานไว้ที่ยอดขายต่ าลง 15 % และต้นทุน
วัตถุดิบสูงขึ้น 5 % 
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ตารางที่ 8.19  
การวิเคราะห์สถานการณ์ 

 ดีที่สุด ปกติ แย่ที่สุด 

NPV 4,064,876 1,878,035 -1,199,255 
IRR 173 % 72 % -42 % 

Payback Period 0.8 1.84 >5 

 
จากข้อมูลในตารางสามารถวิเคราะห์ได้ว่าหากสถานการณ์ของทางร้านมี

แนวโน้มดีกว่าที่คาดไว้ ซึ่งมียอดขายเพ่ิมขึ้น 15 % และต้นทุนลดลง 5 % จะท าให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิ 
(NPV) และอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เพ่ิมสูงขึ้นเป็นอย่างมาก ประกอบกับระยะเวลาในการคืน
ทุนเพียงแค่ 9 เดือน ซึ่งสูงกว่าที่ทางร้านตั้งเป้าหมายไว้ และหากเป็นไปตามสถานการณ์ที่กล่าวมา
แสดงว่าโครงการดังกล่าวคือโครงการที่น่าลงทุนในการท าธุรกิจเป็นอย่างมาก 

แต่หากการคาดการณ์ไม่เป็นไปตามที่วางไว้โดยยอดขายต่ าลง 15 % รวมทั้ง
ต้นทุนเพ่ิมสูงขึ้น 5 % จะท าให้มูลค่าปัจจุบันสุทธิ (NPV) และอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ลดลง
จนติดลบ รวมทั้งระยะเวลาในการคืนทุนที่มากกว่า 5 ปี ซึ่งต่ ากว่าที่ทางร้านตั้งเป้าหมายไว้และหาก
เป็นไปตามสถานการณ์ที่กล่าวมาแสดงว่าโครงการดังกล่าวคือโครงการที่ไม่น่าลงทุนในการท าธุรกิจ 
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บทที่ 9 
การประเมินแผนธุรกิจ 

 

9.1 การประเมินความเป็นไปได้ของธุรกิจ 

 
จากการที่ทางร้านได้วางแผนกลยุทธ์การตลาด รวมทั้งมีช่องทางการติดต่อสื่อสารกับ

ผู้บริโภคผ่านช่องทาง Social Media เท่านั้นในระยะแรก เนื่องจากมีต้นทุนค่าใช้จ่ายที่ไม่สูงมากนัก
เมื่อเปรียบเทียบกับช่องทางอ่ืน รวมทั้งสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่ายและรวดเร็ว โดยวางกลยุทธ์
ทางการตลาดที่เน้นสร้างความแตกต่างด้วยอาหารที่มีความหลากหลายและ Course เมนูอาหารที่
น่าสนใจ ซึ่งเป็นจุดเด่นที่แตกต่างจากคู่แข่ง รวมทั้งโปรโมชั่นส่งเสริมการขายที่กระตุ้นการซื้ออยู่
ตลอดเวลา ซึ่งคาดว่าแผนการตลาดดังกล่าวจะช่วยสร้างรายได้ให้กับธุรกิจได้เป็นอย่างดี 

แต่เนื่องจากทางร้านเป็นธุรกิจอาหารที่ให้บริการแบบ Delivery ท าให้ปัจจัยส าคัญอย่าง
หนึ่งนอกจากการผลิตอาหารที่มีคุณภาพ และมีรสชาติที่ดีแล้ว คือการจัดส่งอาหารที่มีประสิทธิภาพ
และตรงต่อเวลา โดยทางร้านมีการคัดเลือกพนักงานในส่วนของพ่อครัวแม่ครัวที่มีความเชี่ยวชาญใน
การท าอาหารท างานร่วมกับนักโภชนาการเพ่ือช่วยกันพัฒนาเมนูอาหารให้ตรงความต้องการของ
ลูกค้าอยู่เสมอ และมีการคัดเลือกวัตถุดิบที่ใช้ในการผลิตที่ดีมีคุณภาพเพ่ือให้ได้อาหารที่ดีต่อสุขภาพ
ลูกค้าอย่างแท้จริง ส่วนในด้านการจัดส่งทางร้านให้ความส าคัญเป็นอย่างมากกับพนักงานจัดส่งที่ต้อง
มีความเชี่ยวชาญในพ้ืนที่จัดส่งและมีใจรักบริการ รวมทั้งมีการจัดระเบียบการจัดส่งที่เป็นแบบแผน
เพ่ือให้การจัดส่งอาหารที่เป็นระบบและมีมาตรฐาน 

รวมทั้งจากการคาดการณ์และวิเคราะห์ความเป็นไปได้ทางการเงินพบว่า ร้านอาหาร
เพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 มีแนวโน้มทางธุรกิจไปในทิศทางที่ดีทั้งจากต้นทุนวัตถุดิบ
อาหารที่ไม่สูงมากนักประมาณ 40 % ของราคาสินค้า และมีระยะเวลาในการคืนทุนไม่ถึง 2 ปี รวมทั้ง
รายได้มีอัตราเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องทุกปี  

ซึ่งจากข้อมูลที่กล่าวข้างต้น รวมทั้งการด าเนินธุรกิจที่ให้ความส าคัญกับผู้มีส่วนได้เสีย
ทางธุรกิจไม่ว่าจะเป็นลูกค้า Suppliers หรือพนักงาน ย่อมท าให้ธุรกิจมีการเติบโตอย่างต่อเนื่องและมี
ความยั่งยืนได้ในอนาคต 
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9.2 ปัจจัยวิกฤตที่เป็นเงื่อนไขแห่งความส าเร็จ/ล้มเหลวของธุรกิจ 
 

9.2.1 การบริหารจัดการต้นทุน 
ต้นทุนถือเป็นปัจจัยส าคัญอย่างหนึ่งที่สร้างข้อได้เปรียบได้การแข่งขันได้เนื่องจาก

สามารถตั้งราคาสินค้าได้ในราคาที่ไม่แพงมานักเมื่อเปรียบเทียบกับคู่แข่ง โดยทางร้านให้ความส าคัญ
ในการหา Suppliers ที่ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ เพ่ือให้ได้ต้นทุนวัตถุดิบที่ไม่สูงเกินไป และสามารถ
แข่งขันในธุรกิจได้ในระยะยาว รวมทั้งการวางแผนสั่งซื้อและรักษาสินค้าคงคลังที่เหมาะสม เพ่ือให้ทาง
ร้านมีวัตถุดิบพร้อมใช้อยู่ตลอดเวลา และสดใหม่อยู่เสมอ 

9.2.2 คุณภาพและความหลากหลายของอาหาร 
คุณภาพและความหลากหลายของอาหาร คือสิ่งที่เป็นจุดเด่นที่ทางร้านน ามาใช้

ในการด าเนินธุรกิจ ซึ่งทางร้านให้ความส าคัญทั้งในส่วนของคุณภาพ รสชาติ และความหลากหลาย
ของอาหารที่แตกต่างจากคู่แข่ง ท าให้เกิดความรู้สึกแปลกใหม่ น่าสนใจ และมีโภชนาการตรงตามที่
ลูกค้าต้องการ โดยทางร้านมุ่งมั่นในการพัฒนาเมนู และ Course อาหารใหม่ๆ อยู่เสมอ เช่น Course 
Superhero’s Set หรือ Celebrity Set ที่แตกต่างจากคู่แข่งด้วยการจัดเมนูอาหารที่มีทั้ง 6 มื้อย่อย 
พร้อมกับตารางการออกก าลังกายที่เหมาะสมต่อผู้บริโภค หรือแม้กระทั่งอาหารประเภทอ่ืน ที่
หลากหลาย ไม่ซ้ าซาก จ าเจ เช่น ชาไข่มุกบุก Diet Cookies ที่เหมาะส าหรับผู้ที่ต้องการดูแลสุขภาพ
และรับประทานทานอาหารที่มีรสชาติดีเหมือนรับประทานอาหารปกติทั่วไปด้วย รวมทั้งคงไว้ซึ่ง
คุณภาพวัตถุดิบและรสชาติอาหารที่ดีเพ่ือสร้างความเชื่อมั่น และภาพลักษณ์ของทางร้านให้เป็น
ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่มีคุณภาพอย่างแท้จริง เพ่ือเป็นการสร้างจุดแต่งต่างที่ชัดเจนจากคู่แข่งใน
ตลาดและสามารถดึงดูดผู้บริโภคให้หันมาใช้บริการมากข้ึนอีกด้วย 

9.2.3 ระบบการจัดส่งอาหารที่มีประสิทธิภาพ 
อีกหนึ่งปัจจัยส าคัญของทางร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 

คือ การจัดส่งอาหาร เนื่องจากทางร้านปัจจุบันมีการจัดจ าหน่ายเพียงช่องทางเดียว ดังนั้นช่องทางการ
จัดส่งย่อมเป็นสิ่งที่ส าคัญที่สามารถสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าได้เป็นอย่างดี ทั้งการจัดส่งที่ตรง
เวลา และการบริการที่สุภาพนอบโน้ม ซึ่งย่อมส่งผลให้ลูกค้าเกิดความพอใจและอาจเป็นลูกค้าประจ า
ของทางร้านได้ในอนาคต และทางร้านยังมีการจัดท ากลยุทธ์ที่มุ่งเน้นในการดูแลกลุ่มเป้าหมายเป็น
หลักท่ีอยู่ในเขตตัวเมืองด้วยการที่สามารถให้ลูกค้าเลือกเวลาในการจัดส่งได้ รวมทั้งจัดส่งฟรีหากอยู่ใน
เขตพ้ืนที่ที่ก าหนด หรือลูกค้าสามารถมารับเอง เช่น บริเวณใกล้เคียงระบบขนส่งสาธารณะ BTS หรือ 
MRT ที่อยู่ในย่านเขตกลุ่มคนท างานหนาแน่นในกรุงเทพมหานคร ที่สามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคสั่งซื้อ
ได้บ่อยขึ้นเนื่องจากไม่มีค่าใช้จ่ายการจัดส่งอีกด้วย เนื่องจากกลุ่มเป้าหมายเหล่านี้จากการวิเคราะห์
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ข้อมูลที่ได้จากกลุ่มตัวอย่างพบว่าต้องการให้มีการจัดส่งอาหารแบบวันต่อวันมากกว่าครั้งเดียวใน
ปริมาณมากๆ เนื่องจากเกิดปัญหาทั้งพ้ืนที่จัดเก็บและไม่สะดวกในการน าอาหารเพ่ือสุขภาพมา
รับประทานอาหารเองจากที่บ้านมายังที่ท างาน ซึ่งกลยุทธ์ดังกล่าวนอกจากสร้างความสะดวกสบาย
ให้กับกลุ่มเป้าหมายเหล่านี้แล้ว ยังแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นในการใช้บริการธุรกิจร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ 
Delivery รายอ่ืนอีกด้วย ซึ่งหากทางร้านสามารถตอบสนองความต้องการดังกล่าว และคงไว้ซึ่งสา
มาตรฐานการจัดส่งที่ดีย่อมท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จได้ระยะยาว 

ซึ่งจากที่กล่าวมาทั้ง 3 ปัจจัยหากทางร้านไม่สามารถปฏิบัติได้ ทั้งการบริหาร
ต้นทุน คุณภาพและความหลากหลายของอาหาร และมีการจัดส่งที่ไม่มีประสิทธิภาพ ย่อมอาจส่งผล
ให้ธุรกิจเกิดปัญหาและไม่ประสบความส าเร็จได้ 

 

9.3 แผนฉุกเฉิน 
 

9.3.1 แผนฉุกเฉินด้านการตลาด 
9.3.1.1 แผนการตลาดที่ไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 

อาจเกิดขึ้ น ได้หากทางร้ านมีการวางแผนทางการตลาดที่ ไม่มี
ประสิทธิภาพเพียงพอและใช้ช่องทางการสื่อสารที่ไม่ดีเท่าที่ควร ซึ่งท าให้ไม่สามารถสื่อสารและสร้าง
การรับรู้ไปยังกลุ่มเป้าหมายได้ โดยทางร้านจ าเป็นต้องมีการประเมินแผนการตลาดอย่างต่อเนื่อง เพ่ือ
วัดประสิทธิภาพแผนการตลาดที่ได้วางไว้ และหากพบว่าไม่เป็นไปตามแผนที่วางไว้ควรมีการ
ปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ หรือยกเลิกกลยุทธ์ดังกล่าวโดยทันที เพ่ือเป็นการประหยัดค่าใช้จ่ายที่ไม่ก่อให้เกิด
รายได้โดยไม่จ าเป็น โดยมีแนวทางป้องกันและแก้ไขดังต่อไปนี้ 

1. หากพบว่าการสื่อสารกับกลุ่มเป้าหมายไม่เป็นไปตามที่วางไว้ ทางร้าน
จ าเป็นต้องมีการวิเคราะห์กลยุทธ์ของตนเองว่ามีประสิทธิภาพดีพอหรือไม่ และปรับปรุงแก้ไขโดยทันที 
เช่น จัดท า Content ที่น่าสนใจเพ่ือดึงดูดความสนใจของผู้บริโภค หรือเพ่ิมการประชาสัมพันธ์ร้านใน
ช่องทางอ่ืนๆเพิ่มขึน้ 

2. ติดตามข้อมูลข่าวสารและช่องทางการสื่อสารของคู่แข่งอยู่ เสมอ 
รวมทั้งอัพเดทข้อมูลหาช่องทางในการเข้าถึงลูกค้าและกลุ่มเป้าหมายใหม่ๆอยู่ตลอดเวลา เพ่ือ
ประสิทธิภาพสูงสุดในการวางแผนการตลาดในอนาคต 

3. เก็บข้อมูลและวิเคราะห์พฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายอยู่ตลอดเวลา 
เพราะปัจจุบันลูกค้ามีพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงอยู่เสมอ ซึ่งอาจมีผลท าให้การวางแผนการตลาดไม่
สอดคล้องพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายในปัจจุบัน 
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9.3.1.2 ยอดขายไม่เป็นไปตามเป้าหมาย 
การที่ยอดขายของทางร้านไม่เป็นไปตามเป้าหมายที่วางไว้ มีอยู่

หลากหลายปัจจัยไม่ว่าจะเป็นสภาพเศรษฐกิจ พฤติกรรมผู้บริโภค คู่แข่ง หรือสินค้าทดแทนต่างๆ ซึ่ง
ทุกปัจจัยที่กล่าวมาล้วนมีผลต่อยอดขายของทางร้านทั้งสิ้น ซึ่งควรให้ความส าคัญและมีการวางแผนไว้
รองรับ โดยมีแนวทางป้องกันและแก้ไขดังนี้ 

1. ติดตามข้อมูลของคู่แข่งอยู่เสมอ ไม่ว่าจะเป็นในส่วนของสินค้า บริการ 
หรือโปรโมชั่นส่งเสริมการขายต่างๆ ที่อาจมีผลกระทบท าให้ทางร้านมียอดขายน้อยลง และสามารถ
ปรับกลยุทธ์เพ่ือป้องกันได้ในระยะเวลาอันรวดเร็ว 

2. ติดตามข้อมูลข่าวสารสภาพแวดล้อมภายนอกและภายในธุรกิจอยู่
เสมอ เพ่ือที่จะสามารถหาแนวทางป้องกันหรือปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางธุรกิจให้เหมาะสมได้ในทันที 
หากเกิดเหตุการณ์ที่อาจส่งผลกระทบต่อตัวธุรกิจ 

3. พิจารณาการส่งเสริมการขายของทางร้านว่ามีประสิทธิภาพเพียงพอ
หรือไม่ และมีการคิดโปรโมชั่นใหม่ๆ เพ่ือกระตุ้นการสั่งซื้อให้เพิ่มมากข้ึน  

4. ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคอยู่เสมอ เนื่องจากยอดขายที่ลดต่ าลงอาจ
เกิดจากรสนิยมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป หรือสินค้าทดแทนใหม่ๆ มีเพ่ิมมากขึ้น ซึ่งอาจมีการ
พัฒนาอาหารให้มีความแปลกใหม่ หรืออาหารที่ได้รับความนิยมในปัจจุบันซึ่งอาจท าให้ผู้บริโภคหัน
กลับมาใช้บริการเพิ่มขึ้น 

9.3.2 แผนฉุกเฉินด้านการปฏิบัติการ 
9.3.2.1 ขาดแคลนวัตถุดิบ หรือ วัตถุดิบมากเกินความจ าเป็น 

ทั้งสองเหตุการณ์อาจเกิดขึ้นได้จากการวางแผนของทางร้านที่ไม่ดีพอ 
เช่น ปริมาณวัตถุดิบ Safety Stock ที่ไม่เหมาะสม มากหรือน้อยเกินไป ซึ่งอาจส่งผลให้ไม่สามารถ
ผลิตอาหารได้เพียงพอต่อยอดค าสั่งซื้อ หรือวัตถุดิบเน่าเสีย จากการเก็บไว้นานเกินไป รวมทั้งอาจเกิด
จากปัจจัยภายนอกเช่น Suppliers มีวัตถุดิบไม่เพียงพอ ท าให้ไม่สามารถส่งวัตถุดิบเหล่านั้นมาให้กับ
ทางรา้นได้ในเวลาที่ต้องการ โดยมีแนวทางป้องกันและแก้ไขดังนี้ 

1. เก็บข้อมูลและวิเคราะห์ปริมาณยอดสั่งซื้อของลูกค้าอยู่เสมอ เพ่ือที่
ทางร้านสามารถคาดการณ์ปริมาณค าสั่งซื้อที่มีประสิทธิภาพ และน ามาใช้ในการวางแผนสั่งซื้อและ
ส ารองวัตถุดิบได้ในปริมาณที่เหมาะสมต่อไป 

2. รักษาความสัมพันธ์ที่ดีกับ Suppliers รวมทั้งหา Suppliers ส ารองไว้
อยู่เสมอเพ่ือป้องกันในกรณีวัตถุดิบไม่มีเพียงพอ หรือ Suppliers เหล่านั้นมีปัญหาทางธุรกิจที่ทางร้าน
ไม่สามารถควบคุมได้ เพ่ือที่จะสามารถทดแทนได้ในทันที 
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3. หาวัตถุดิบทดแทนในกรณีที่ไม่สามารถหาวัตถุดิบที่ ต้องการได้ใน
ท้องตลาด เพ่ือท าให้ทางร้านสามารถด าเนินงานได้อย่างต่อเนื่อง หรือตัดสินใจยกเลิกเมนูอาหาร
ดังกล่าวชั่วคราวจนกว่าที่จะสามารถหาวัตถุดิบที่ต้องการเหล่านั้นมาใช้ในการผลิตได้ 

9.3.2.2 ปัญหาด้านการจัดส่งอาหาร 
การจัดส่งอาหารของทางร้านใช้มอเตอร์ไซค์ในการจัดส่งทั้งหมด โดย

ปัญหาส่วนใหญ่ที่พบคือการจัดส่งที่ไม่ตรงเวลาซึ่งอาจเกิดจากไม่มีความเชี่ยวชาญในพ้ืนที่ หรือค าสั่ง
ซื้อมากเกินไปท าให้จัดส่งไม่ทันเวลา รวมทั้งจัดส่งอาหารไม่ตรงกับค าสั่งซื้อที่สั่งซื้อ ซึ่งปัญหาดังกล่าว
ถือเป็นปัจจัยส าคัญต่อความส าเร็จในธุรกิจอาหาร Delivery ดังนั้นทางร้านจ าเป็นต้องให้ความส าคัญ
เป็นอย่างมาก โดยมีแนวทางป้องกันและแก้ไขดังนี้ 

1. มีการตรวจสอบความถูกต้องของยอดค าสั่งซื้ออาหารอยู่เสมอก่อน
จัดส่ง เพื่อที่ทางร้านมั่นใจได้ว่าการจัดส่งอาหารถูกต้องทุกครั้งเมื่อจัดส่งถึงมือผู้บริโภค 

2. จัดสรรพนักงานจัดส่งอาหารที่มีความเชี่ยวชาญในพ้ืนที่ที่ ไม่รับ
มอบหมายอย่างเหมาะสม และพิจารณาในการใช้ Outsource ในการจัดส่งอาหารในกรณีที่มีค าสั่งซื้อ
มากเกินที่พนักงานจัดส่งประจ าร้านรองรับได้ 

3. ในกรณีที่พนักงานของทางร้านเกิดอุบัติเหตุ จะมีการจัดส่งพนักงาน
ส ารองไปปฏิบัติงานแทนและเข้าไปดูแลพนักงานดังกล่าว เพ่ือป้องกันการจัดส่งล่าช้าและความ
ปลอดภัยของพนักงาน 

9.3.3 แผนฉุกเฉินด้านทรัพยากรบุคคล 
9.3.3.1 พนักงานไม่เพียงพอ 

อาจเกิดขึ้นในกรณีที่พนักงานลาออกโดยไม่แจ้งล่วงหน้า ท าให้ทางร้านมี
พนักงานไม่เพียงพอในการด าเนินงาน หรืออยู่ในช่วงนี้มีค าสั่งซื้อเข้ามามากกว่าปกติหรือที่คาดการณ์
ไว้ โดยทางร้านมีแนวทางป้องกันและแก้ไขดังนี้ 

1. พิจารณาใช้พนักงาน Outsource ซึ่งจะใช้เฉพาะในกรณีของพนักงาน
จัดส่งอาหารเท่านั้น 

2. พิจารณาในการแบ่งหน้าที่เพ่ิมเติมให้กับพนักงานในต าแหน่งงานอ่ืน
มาหมุนเวียนปฏิบัติงานชั่วคราว โดยเสนอค่าตอบแทนพิเศษให้ที่เหมาะสม และเร่งหาพนักงานเข้ามา
ปฏิบัติงานแทนในระยะเวลาอันสั้น 
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9.3.4 แผนฉุกเฉินด้านการเงิน 
9.3.4.1 การขาดสภาพคล่องในการด าเนนิงาน 

อาจเกิดขึ้นได้ในกรณีที่ยอดขาย หรือค่าใช้จ่ายของทางร้านไม่เป็นไป
ตามท่ีคาดการณ์ไว้ ท าให้ทางร้านขาดเงินทุนหมุนเวียนและอาจท าให้เกิดปัญหาในการด าเนินธุรกิจได้ 
โดยทางร้านมีแนวทางในการป้องกันและแก้ไขดังนี้ 

1. หาแหล่งเงินกู้ระยะสั้นเพ่ือน าเงินทุนเหล่านั้นมาใช้ในการหมุนเวียนใน
ธุรกิจ เช่น จากสถาบันการเงินต่างๆ 

2. เพ่ิมเงินทุนส ารองทางธุรกิจให้มากขึ้น เพ่ือป้องกันในกรณีเงินทุน
หมุนเวียนของทางร้านขาดสภาพคล่อง 

 

9.4 แผนในอนาคต 
 

9.4.1 การเปิดหน้าร้าน 
เนื่องจากในช่วงเริ่มต้นทางร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery HealthyBetter24 

มีเพียงช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านการจัดส่งเท่านั้น ซึ่งเกิดจากข้อจ ากัดทางด้านเงินทุน ประสบการณ์
ในการท าธุรกิจ และการแบกรับความเสี่ยงที่อาจจะเกิดขึ้นในการลงทุน ดังนั้นในอนาคตหากทางร้าน
ประสบความส าเร็จตามเป้าหมายที่วางไว้ จะท าการขยายแผนการด าเนินงานเพ่ิมเติมโดยจะหาท าเล
ทีต่ั้งร้านที่เหมาะสม พร้อมทั้งเพ่ิมเมนูอาหารให้หลากหลายมากข้ึน เพ่ือโอกาสในการสร้างรายได้ และ
เพ่ิมกลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้หลากหลายขึ้น รวมทั้งยังท าให้ร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery 
HealthyBetter24 เป็นร้านอาหารเพ่ือสุขภาพที่เป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลาย และเมื่อผู้บริโภคสนใจที่
จะรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพก็จะสามารถเข้ามารับประทานหรือสั่งซื้ออาหารได้ตามที่ต้องการได้
ทุกเวลา 

9.4.2 การเป็นพันธมิตรกับร้านค้าอื่น 
ทางร้านวางแผนในการสร้างพันธมิตรกับร้านค้าอ่ืน ไม่ว่าจะเป็นร้านอาหารเพ่ือ

สุขภาพที่มีหน้าร้านเป็นของตนเอง หรือ ร้านค้าชั้นน าทั่วไป เช่น Tops Supermarket และ 
Gourmet Market เป็นต้น เพ่ือเพ่ิมช่องทางในการจัดจ าหน่ายให้เข้าถึงผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น รวมทั้งยัง
เป็นการสร้างการรับรู้ให้กับแบรนด์ HealthyBetter24 ให้เป็นที่รู้จัก และสร้างความน่าเชื่อถือและ
ความมั่นใจให้กับผู้บริโภคเพ่ิมมากข้ึน จากการวางขายอาหารในร้านค้าชั้นน าที่มีชื่อเสียง 
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ภาคผนวก ก 
แบบสอบถาม 

เร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพของคนไทยในกรุงเทพมหานคร 

 
แบบสอบถามนี้จัดท าขึ้นเพ่ือเป็นส่วนหนึ่งของสารนิพนธ์ของนักศึกษาปริญญาโท 

สาขาวิชาบริหารธุรกิจ คณะพาณิชยศาสตร์และการบัญชี มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ เรื่อง "ธุรกิจ
อาหารเพื่อสุขภาพ" ข้อมูลของคุณทั้งหมดในแบบสอบถามนี้จะถูกเก็บเป็นความลับ โดยงานวิจัยนี้
จัดท าขึ้นเพ่ือการศึกษาเท่านั้น ผู้วิจัยขอขอบพระคุณที่ได้สละเวลาในการตอบแบบสอบถามนี้ 

แบบสอบถามประกอบไปด้วย 2 ส่วนดังนี้ 
1. ข้อมูลทั่วไปของผู้ท าแบบสอบถาม 
2. ข้อมูลพฤติกรรมการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ท าแบบสอบถาม 
1.1 เพศ 

 หญิง   ชาย 
1.2 อายุ 

 ไม่เกิน 22 ปี  22-25 ปี  26-35 ปี  มากกว่า 35 ปี 
1.3 ระดับการศึกษาสูงสุด 

 มัธยมตอนปลาย อนุปริญญา/เทียบเท่า  ปริญญาตรี 

 ปริญญาโท  ปริญญาเอก   อ่ืนๆ ระบุ........... 
1.4 อาชีพ 

 นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา   ธุรกิจส่วนตัว 

 พนักงานบริษัทเอกชน   ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 อ่ืนๆ ระบุ........... 
1.5 รายได้ต่อเดือน 

 น้อยกว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท  15,001 – 20,000 บาท 

 20,001 – 30,000 บาท   30,001 – 40,000 บาท 

 40,001 – 50,000 บาท   50,000 บาทขึ้นไป 
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ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
2.1 ท่านเคยรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพบ้างหรือไม่ 

 เคย    ไม่เคย 
 
กรณีผู้ตอบแบบสอบถามไม่เคยรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
2.2 สาเหตุที่ท าให้ท่านไม่รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ มาจากสาเหตุใด (ตอบได้หลายข้อ) 

 หาแหล่งขายได้ยาก 

 มีราคาแพง 

 คิดว่าอาหารมีรสชาติไม่ถูกปาก 

 เคยลองรับประทานแล้ว แต่ไม่ประทับใจ 

 สามารถท ารับประทานเองได้ 

 คิดว่าไม่มีประโยชน์ต่อสุขภาพจริงๆ 

 อ่ืนๆ ระบุ........... 
2.3 ท่านสนใจใช้บริการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Delivery บ้างหรือไม่ 

 สนใจ    ไม่สนใจ 
2.4 หากท่านตัดสินใจรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ ราคาอาหารเพื่อสุขภาพท่ีท่านยอมรับได้ต่อมื้อ 

 ไม่เกิน 59 บาท   60-79 บาท   79-99 บาท 

 100-129 บาท   มากกว่า 129 บาท 
2.5 หากท่านตัดสินใจรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ ราคาอาหารเพื่อสุขภาพท่ีท่านยอมรับได้ต่อวัน 

(อาหาร 3 มื้อ) 

 ไม่เกิน 150 บาท   151-200 บาท  201-250 บาท 

 251 - 300 บาท   มากกว่า 300 บาท 
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กรณีผู้ตอบแบบสอบถามเคยรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
2.6 ปัจจัยที่ท าให้ท่านเลือกรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ (ตอบได้หลายข้อ) 

 ต้องการลดน้ าหนัก 

 ต้องการเพ่ิมกล้ามเนื้อ 

 ต้องการมีรูปร่างที่ดี 

 ต้องการมีสุขภาพที่ดี 

 อ่ืนๆ ระบุ........... 
2.7 ความถี่ในการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ เฉลี่ยกี่ครั้งต่อสัปดาห์ 

 น้อยกว่า 2 ครั้ง   2-5 ครั้ง 

 5-10 ครั้ง    มากกว่า 10 ครั้ง 
2.8 ราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ท่านยอมรับได้ต่อมื้อ 

 ไม่เกิน 59 บาท   60-79 บาท   79-99 บาท 

 100-129 บาท   มากกว่า 129 บาท 
2.9 ราคาอาหารเพ่ือสุขภาพที่ท่านยอมรับได้ต่อวัน (อาหาร 3 มื้อ) 

 ไม่เกิน 150 บาท   151-200 บาท  201-250 บาท 

 251 - 300 บาท   มากกว่า 300 บาท 
2.10 ท่านสนใจใช้บริการร้านอาหารเพื่อสุขภาพ Delivery บ้างหรือไม่ 

 สนใจ    ไม่สนใจ 
2.11 ท่านเคยใช้บริการร้านอาหารเพ่ือสุขภาพ Delivery บ้างหรือไม่ 

 เคย    ไม่เคย 
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