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บทสรุปผูบ้ริหาร 

ในปัจจุบันรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้คนเปล่ียนแปลงไปอย่างมาก อีกทั้งเวลากลายเป็น

ข้อจ ากดัในการด าเนินชีวิต ท าให้พฤติกรรมต่างๆ ในแต่ละวันต้องการปรับเปล่ียนให้เหมาะสมกบัข้อจ ากัด

ดังกล่าว รวมถึงพฤติกรรมในการบริโภคอาหารกมี็การเปล่ียนแปลงตามไปด้วยเช่นกนั  

ศูนย์วิจัยกสิกรไทย คาดว่า มูลค่าตลาดธุรกิจร้านอาหารในปี 2561 น่าจะอยู่ที่ 411,000–

415,000 ล้านบาท มีการขยายตัวเพ่ิมขึ้ นร้อยละ 4-5 จากปี 2560 รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีการ

ปรับเปล่ียนให้เข้าสิ่งแวดล้อมที่เปล่ียนแปลงไป ท าให้พฤติกรรมการบริโภคอาหารนอกบ้านและการซ้ือ

อาหารส าเรจ็รูปมารับประทานที่บ้านมีแนวโน้มสงูข้ึน 

อาหารถือเป็นหน่ึงในปัจจัยสี่ในการด ารงชีวิตของมนุษย์ ไม่ว่าเศรษฐกิจจะเจริญรุ่งเรืองหรือ

ตกต ่ามากแค่ไหน ธุรกิจร้านอาหารจะได้รับผลกระทบน้อยที่สุดจากพิษทางเศรษฐกิจ ในปัจจุบันพบว่ามี

การเปล่ียนแปลงทางสังคม สิ่งแวดล้อม และเทคโนโลยี ซ่ึงมีผลท าให้รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้คน

เปล่ียนแปลงไป อีกทั้งเวลากเ็ป็นข้อจ ากัดในการด าเนินชีวิต ท าให้ชีวิตมีแต่ความเร่งรีบมากขึ้นพฤติกรรม

การทานอาหารนอกบ้านมีแนวโน้มสูงขึ้น จากผลการวิจัยของบริษัท นีลเสน็ ที่มีช่ือว่า “FoodTrips” ซ่ึงได้

เกบ็ข้อมูลพฤติกรรมและความต้องการของผู้บริโภคต่อการทานข้าวนอกบ้าน ไม่ว่าจะเป็นความถี่ ลักษณะ

ของการทานอาหาร และการจับจ่ายในแต่ละมื้อ รวมถึงช่องทางการซ้ืออาหาร เหตุผลในการเลือก และเท

รนด์ของตลาดพบว่า มีเทรนด์การทานข้าวนอกบ้านที่น่าจับตามองอยู่ 4 เทรนด์ด้วยกัน คือ 1.ร้านสะดวก

ซ้ือกลายมาเป็นส่วนหน่ึงของชีวิตประจ าวัน ในการทานข้าวนอกบ้าน 2.ผู้บริโภคคนไทยเน้นทานอาหารมื้อ

หลักมากขึ้ น 3.การเติบโตและมนตร์เสน่ห์ของร้านคาเฟ่ (ชาและกาแฟ) และ 4.อาหารพร้อมทานจับใจ

ผู้บริโภคต่างจังหวัด อีกหน่ึงปัจจัยส าคัญที่ท  าให้คนไทยหันมาทานอาหารนอกบ้านมากข้ึน คือ อาหาร

พร้อมทาน หรือ Ready to Eat ซ่ึงปัจจุบันผู้บริโภคชาวไทยให้ความนิยมมากขึ้ นเร่ือยๆ โดยเฉพาะคน

ต่างจังหวัด เน่ืองจากมีความสะดวก ไม่ต้องการท าอาหารเอง 

ธุรกจิร้านอาหารมีมากมายหลายแบบ โดยกระทรวงพาณิชย์ได้แบ่งร้านอาหารออกเป็น 4 แบบ 

โดยจ าแนกตามการตกแต่งเป็นหลัก ได้แก่ 1. ร้านอาหารระดับหรู 2. ร้านอาหารระดับกลาง 3.ร้านอาหาร

ทั่วไป และ4.ร้านริมบาทวิถี ในช่วงเศรษฐกิจตกต ่ากท็  าให้ร้านอาหารปิดตัวลงไปมาก ร้านที่มีทุนหนากจ็ะ

ยังด าเนินกิจการต่อไปได้ ส่วนร้านที่มีทุนน้อยกต้็องปิดตัวลงและพฤติกรรมของผู้บริโภคเปล่ียนแปลงไป 

ปัจจุบันเทคโนโลยีเข้ามามีบทบาทในวิถีชีวิตมากย่ิงขึ้น ธุรกจิร้านอาหารจึงต้องน าเทคโนโลยีมาปรับใช้และ

                                                           
1 นักศึกษาหลักสตูรบริหารธรุกจิมหาบณัฑติ มหาวิทยาลัยธรุกจิบณัฑติย์ 
2 ที่ปรึกษาสารนิพนธห์ลัก 
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พัฒนาระบบเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค เทคโนโลยีเป็นตัวช่วยอย่างหน่ึงในการท าการตลาด

แบบออนไลน์ ซ่ึงตลาดออนไลน์ยังสามารถเติบโตต่อไปได้ 

ผลจากการส ารวจตลาดโดยการแจกแบบสอบถามและจากกระบวนการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมาย

ตามข้อมูลประชากรศาสตร์ (Questionnaire) จ านวน 100 ตัวอย่าง สรุปได้ดังน้ี ช่วงอายุของผู้ตอบ

แบบสอบถามที่มากที่สุด อยู่ในช่วงอายุระหว่าง 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 37 ด้านสถานภาพของผู้ตอบ

แบบสอบถามที่มากที่สุด คือ สถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 71 ระดับการศึกษาสูงสุดของผู้ตอบ

แบบสอบถามที่มากที่สุด ได้แก่ ระดับปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 79 ช่วงรายได้โดยเฉล่ียที่สูงที่สุด อยู่

ในช่วงต ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 35  

ความถี่ของการซ้ืออาหารนอกบ้านรับประทานมากที่สุด ได้แก่ ซ้ือทุกวัน คิดเป็นร้อยละ 41 

ค่าเฉล่ียของการใช้จ่ายในการซ้ืออาหารนอกบ้านรับประทานที่มากที่สดุ ได้แก่ คร้ังละต ่ากว่า 100 บาท คิด

เป็นร้อยละ 42 ลักษณะของอาหารถูกเลือกมากที่สุด ได้แก่ อาหารจานเดียว คิดเป็นร้อยละ 48 ปัญหาที่

พบบ่อยที่สุดในการซ้ืออาหารนอกบ้านรับประทาน คือ รสชาติไม่อร่อย คิดเป็นร้อยละ 35 และหากพบ

ร้านอาหารเปิดใหม่ สาเหตุที่ผู้ตอบแบบสอบถามจะเลือกไปใช้บริการ เรียงล าดับจากมากไปน้อย 3 อนัดับ

แรก ได้แก่ การลองใช้บริการทันที ถัดไปเป็นถามเพ่ือนก่อนจึงค่อยตัดสินใจ และอันดับ 3 คือ รอให้มี

โปรโมช่ันก่อนจึงค่อยเข้าไปใช้บริการ 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความพึงพอใจในด้านผลิตภัณฑ์สินค้าในส่วนของรสชาติอาหาร ด้าน

ราคาในส่วนของคุณภาพกับปริมาณ และการแสดงราคาที่ชัดเจนในรายการอาหาร ในส่วนด้านสถานที่ให้

ความส าคัญกับการเดินทางที่สะดวกในการมาซ้ือสนิค้า/บริการ และในส่วนของการส่งเสริมการขายจะเป็น

การสื่อสารการโฆษณารับรู้ถึงข้อมูลข่าวสารต่างๆ  

จากข้อมูลของผลส ารวจจากการแจกแบบสอบถามท าให้พบว่าผลิตภัณฑ์สนิค้าที่มีราคา ไม่แพง 

รสชาติดี สะดวกในการซ้ือ การรับรู้ถึงโปรโมช่ันต่างๆ ที่เร็ว เป็นข้อมูลที่ส าคัญที่ ผู้ประกอบการควร

ค านึงถืง เพ่ือการผลิตสนิค้าออกมาให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค 

บริษัท Porky Grill จ ากดั เป็นบริษัทด าเนินธุรกจิด้านร้านอาหาร โดยมีอาหารที่เป็นเอกลักษณ์

ของร้าน คือ หมูย่าง ที่มีเน้ือนุ่ม กล่ินหอมชวนให้หลงใหล และได้น าเอาผลิตภัณฑ์ที่เป็นเอกลักษณ์ของ

ร้านไปผสมผสานกบัอาหารชนิดต่างๆ เพ่ือให้เกดิอาหารจานใหม่ให้ความรู้สกึที่แตกต่าง มีความลงตัวของ

รสชาด และภาพลักษณ์ วัตถุดิบที่ใช้กเ็น้นใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพช้ันดี ทั้งปลอดภัยและสด สะอาด สามารถ

ทานได้ทุกเพศ ทุกวัย ในราคาที่ไม่แพงจับต้องได้ 

 

วตัถุประสงคข์องธุรกิจ 

1. ต้องการให้อาหารที่ธรรมดาอย่าง “หมูย่าง” กลายเป็นอาหารในรูปแบบต่างๆ และสามารถ
ผสมผสานเข้าอาหารนานาชาติได้ 

2. ธุรกจิท าผลก าไรในแต่ละปีเพ่ิมข้ึนอย่างน้อย 8% ของยอดขายทั้งปี 

3. ลูกค้าสามารถซ้ือสนิค้าและบริการของร้าน ได้อย่างสะดวกและรวดเรว็ 
วิสยัทศัน ์(Vision) 

เราจะเป็นส่วนหน่ึงในมื้ออาหารของทุกคนในครอบครัว 
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พนัธกิจ (Mission) 

1. เราจะให้บริการอาหารและเคร่ืองเด่ืมที่มีคุณค่าทางโภชนาการและถูกสขุลักษณะ ซ่ึง
สอดคล้องกบัความต้องการส าหรับสขุภาพที่ดีของทุกคนในครอบครัว 

2. เราจะให้บริการที่เป็นเลิศ และบรรยากาศเป็นกนัเอง เพ่ือให้สอดคล้องกบัความต้องการ
ส าหรับทุกคนในครอบครัว 

3. เราจะพัฒนาและปรับปรุงไปพร้อมกบัความต้องการของลูกค้า 
เป้าหมายทางธุรกิจ 

เป้าหมายระยะสั้น  1.ท าธุรกจิและแบรนด์ให้เป็นที่รู้จัก จดจ า และแขง็แกร่ง โดย 

(ภายใน 1-3 ปี)  การสร้างการรับรู้ ในแบรนดส์นิค้า ( Brand Perceive ) และความ

ตระหนักต่อแบรนด์สนิค้า ( Brand Awareness ) ให้เกดิกบัลูกค้าอย่าง

น้อยร้อยละ 70 ของกลุ่มเป้าหมายภายใน 2 ปี  

2.รักษาคุณภาพการให้บริการให้ได้ตามมาตรฐานที่ก  าหนด  

กล่าวคือ การประเมินความพึงพอใจของลูกค้าอยู่ที่ร้อยละ 90 และ

พัฒนาให้ได้ความพึง พอใจของลูกค้าร้อยละ 98  

3.หาท าเลที่ดีส าหรับการเปิดหน้าร้าน เพ่ือรองรับลูกค้าให้ได้มากขึ้น 

เป้าหมายระยะกลาง  1.พัฒนาด้านระรบบการท างานและด้านเทคโนโลยีอย่าง 

(ภายใน 4-6 ปี) ต่อเน่ืองเพ่ือให้การบริการรวดเรว็ และเกดิประสทิธภิาพสูงสดุ  

2. เพ่ิมผลิตภัณฑอ์าหารส าเรจ็รูป พร้อมปรุง ออกจ าหน่าย  

เป้าหมายระยะยาว  1.ขยายสาขาในกรุงเทพมหานคร และรวมไปถึงปริมณฑล และ 

(ภายในปีที่ 7   ก าหนดเกณฑ ์มาตรฐานให้เป็นไปในทศิทางเดียวกนั เพ่ือ  

เป็นต้นไป) ครอบคลุมพ้ืนที่ของกลุ่มลูกค้ากลุ่มเป้าหมายใหม่ ให้ได้รับสนิค้าและ

บริการ 

ลกัษณะทัว่ไปของลูกคา้เป้าหมาย 

ส่วนแบ่งทางการตลาดของร้านอาหารทั่วไปมีมูลค่ารายได้ที่สูงมาก ลูกค้าที่ใช้บริการในส่วนของ

ร้านอาหารทั่วไปจึงมีจ านวนมากตามไปด้วย ร้านอาหารทั่วไปมีอยู่ทุกหนทุกแห่งตามแหล่งชุมชน ลูกค้า

เหล่าน้ีมีทั้งที่ช่ืนชอบอาหารจากรสชาด หรือคุณภาพ หรือราคาที่ถูก หรือความสะดวกสบายในการหาซ้ือ

สินค้า ลูกค้ากลุ่มน้ีมีทั้งกลุ่มที่มีรายได้น้อยและกลุ่มที่มีรายได้ปานกลาง ซ่ึงปริมาณของคนกลุ่มร้านอาหาร

ทั่วไปมีอยู่มากตามแหล่งชุมชนต่างๆ จึงเป็นกลุ่มที่ส าหรับการเป็นกลุ่มเป้าหมายของร้านอาหารขนาด

กลางและขนาดเลก็การวิเคราะห์การแข่งขันภายใต้ Five Forces Model  

โดย (Porter,1980) ซ่ึงได้กล่าวว่า การด าเนินของธุรกจิจะขึ้นอยู่กบัการแข่งขันในอุตสาหกรรม

ที่ธุรกจิน้ันอยู่ ซ่ึงจะข้ึนอยู่กบัปัจจัยที่ส าคัญ 5 ประการ (Five Forces Model) ประกอบด้วย 
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Five Forces Model กบัธุรกิจ Porky Grill 

1 การแข่งขันกนัระหว่างคู่แข่งภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั 

การแข่งขันธุรกิจร้านอาหารมีมากขึ้ น เน่ืองจากมีร้านอาหารจ านวนมาก ท าให้รูปแบบการ

แข่งขันเปล่ียนแปลงไป จะเหน็ได้จาก 

 การแข่งขันในธุรกิจเปล่ียนแปลงไปจากเดิม ปัจจุบันพบว่าสามารถลอกเลียนแบบกนัได้ง่าย

ขึ้ น ธุรกิจขนาดกลางและขนาดใหญ่แข่งขันโดยสร้างความแตกต่างในด้านของการบริการ และการจัด

จ าหน่าย ส่วนผู้ประกอบการขนาดเลก็หันมาแข่งขันด้านราคากนัมากขึ้น 

 ผู้บริโภคเปล่ียนแปลงไปจากการประกอบอาหารทางเองที่บ้านกลายเป็นนิยาออกมา

รับประทานอาหารนอกบ้านมากขึ้น ท าให้ความต้องการในด้านสนิค้ามีเพ่ิมข้ึน 

 อุปสรรคในการท าร้านอาหารต ่า เน่ืองจากไม่ต้องใช้ลงทุนจ านวนมากนัก 

2 อ านาจต่อรองของผู้จ าหน่ายวัตถุดิบ 

เน่ืองจากปัจจุบันมีผู้จ าหน่ายวัตถุดิบจ านวนมากขึ้ น ดังน้ันอ านาจการต่อรองผู้จ าหน่ายจึงสูง 

โดยเฉพาะผู้ประกอบการรายใหญ่มีการจัดการด้านวัตถุดิบที่ดี 

3 อ านาจต่อรองของผู้ซ้ือ 

มีอ านาจต่อรองของผู้ซ้ือสูงมากเน่ืองจากผู้บริโภคมีทางเลือกหลากหลายในการบริโภคสินค้า  

ขณะที่ต้นทุนการเปล่ียนตราสนิค้าต ่ากย่ิ็งท าให้ผู้บริโภคตัดสนิในได้ง่ายข้ึน 

4 ภัยคุกคามจากสนิค้าทดแทน 

ซ่ึงในปัจจุบันธุรกิจร้านอาหารก าลังเติบโตจึงท าให้ มีร้านอาหารที่เปิดข้ึนมาใหม่ที่มีความ

หลากหลาย จึงเป็นทางเลือกให้ลูกค้ามากขึ้น 

5 สินค้าทดแทนน้ันมีจ านวนมากเพราะผู้บริโภคสามารถเลือกรับประทานอาหารว่างหรือขนม

แทนอาหารเพ่ือตอบสนองความหิวได้ เม่ือไม่สามารถเลือกบริโภคได้ตามที่ต้องการได้ผู้บริโภคกจ็ะเลือก

สนิค้าอย่างอื่นมาทดแทน 
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แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจ 

“ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) กล่าวถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ 

(Service Mix) ของ Philip Kotler ไว้ว่า เป็นแนวคิดที่ เกี่ยวกับธุรกิจบริการซ่ึงจะได้สวนประสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7P’s” ในการก าหนดกลยุทธก์ารตลาดซ่ึงประกอบด้วย 

1) สินค้า (Product) เป็นสิ่งที่ตอบความต้องการของผู้ขายที่จะมอบให้แก่ลูกค้า และลูกค้าจะ

ได้รับผลประโยชน์จากผลิตภัณฑน้ั์นๆ  

2) ด้านราคา (Price) หมายถึงการก าหนดราคาต้องมีความเหมาะสมกับการบริการที่ชัดเจน 

ซ่ึงในบางคร้ังการก าหนดราคาสามารถบอกถึงต าแหน่งทางการตลาดได้ 

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นการน าเสนอบริการให้กับลูกค้าในการน าเสนอ

และบริการน้ันต้องมีทั้งคุณค่าและประโยชน์ ซ่ึงจะต้องมีการพิจารณาถึงสถานที่ ต้ัง (Location) และ

ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channels)  

4) ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความส าคัญเพราะเป็นส่วน

หน่ึงที่ใช้ชักจูงผู้บริโภคให้เข้ามาทดลองใช้บริการของเรา 

5) ด้านบุคคล (People) ต้องมีการจัดฝึกอบรม คัดเลือกบุคคล เพ่ือให้เกดิความพึงพอใจแก่ผู้

มาใช้บริการสงูสดุ โดยที่เจ้าหน้าที่จะต้องมีความพร้อมที่จะให้ข้อมูลและให้บริการแก่ลูกค้าผู้มาใช้บริการ 

6) ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) 

เพ่ือให้ได้ความต้องการของลูกค้า เพ่ือให้เกิดเป็นรูปธรรม เช่น การพูด การแต่งกาย การให้บริการที่

สามารถตอบโจทย์ความต้องการกบัลูกค้าได้อย่างรวดเรว็ 

7) ด้านกระบวนการ (Process) เกี่ยวกบัระเบียบวิธกีารและการปฏบัิติในด้านการบริการ ไม่ว่า

จะเป็นในการบริการ ระบบคลังสนิค้า ระบบบัญชี 

ปัจจยัแห่งความส าเร็จ โดยการจดัการธุรกิจเชิงกลยุทธ ์

กลยุทธร์ะดบัองคก์ร (Corporate Strategy) 

กจิการของร้านPorkyGrill ใช้กลยุทธก์ารเจริญเติบโตในรูปแบบที่เรียกว่า การเจริญเติบโตตาม

แนวนอน คือ กิจการต้องการเพ่ิมยอดขายจากกลุ่มเป้าหมายหลัก(กลุ่มคนวัยท างานที่ท  างานอยู่ในชุมชน

ชินเขต และบริเวณใกล้เคียง) และต้องการขยายกลุ่มลูกค้าใหม่ คือ กลุ่มนักศึกษามหาวิทยาลัยธุรกิจ

บัณฑติย์ 

กลยุทธร์ะดบัธุรกิจ (Business Strategy) 

กิจการของร้าน Porky Grill ใช้กลยุทธ์ระดับธุรกิจที่เรียกว่า กลยุทธ์สร้างความแตกต่าง 

(Differentiation) ในด้านผลิตภัณฑ์ คือ Porky Grill เช่ือว่าเมนูต่างๆ ที่มีจะสร้างความแตกต่างที่แปลก

ใหม่ให้กบักลุ่มลูกค้าได้ล้ิมลอง โดยมีเมนูที่เป็นเอกลักษณ์ (Signature) ประจ าร้านที่ไม่เหมือนใคร 

กลยุทธร์ะดบัปฎิบติัการ (Function Strategy) 

กลยุทธ์ระดับหน้าที่สามารถน ามาใช้เพ่ือสนับสนุนในเชิงการแข่งขัน เพ่ือให้เกิดการใช้

ทรัพยากรให้ มีประสิทธิภาพสูงสุดภายใต้กลยุทธ์ระดับองค์กรและกลยุทธ์ระดับหน่วยธุรกิจโดยมีทั้งหมด 

4 แผนคือ แผนการตลาด แผนการผลิต และแผนการด าเนินงาน รวมไปถึงแผนการพัฒนาบริหาร

ทรัพยากร บุคคล และแผนการเงิน 
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นโยบายการจ่ายเงินปันผล หรือเงือ่นไขการจ่ายผลประโยชน ์

เราให้ความส าคัญในการบริหารค่าตอบแทนของพนักงาน เพราะเป็นหัวใจส าคัญของการ

บริหาร ทรัพยากรมนุษย์ เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญในการดึงดูดบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถในการ 

ปฏบัิติงาน และเป็นก าลังใจให้กับพนักงานเพ่ิมความกระตือรือร้นและมีใจในการท างานได้อย่างเตม็ที่ ซ่ึง

ระบบค่าตอบแทนต้องมีการปรับให้มีความคล่องตัวและมีประสิทธิภาพอยู่เสมอ เพ่ือความเติบโต ของ

องค์กรร่วมกนัในอนาคต 

กลยุทธท์างการตลาด 

 Brand Attributes 

1)  Product Variety เมนูมีความหลากหมาย 

2) Quality อร่อย สด สะอาด , วัตถุดิบที่ใช้เกรด A ปลอดสารพิษ 

3) Social Network ให้ข้อมูล , แหล่งที่มาของวัตถุดิบ 

4) Delivery,Online Order- Line@,Facebook บริการจัดส่ง,สั่งซ้ือออนไลน์ 

5) Customize Menu สามารถเลือกส่วนประกอบของแต่ละเมนูได้เอง 

 Brand Benefit 

1) Product Quality บริการทุกอย่างมีการคัดสรรอย่างดี ให้มีคุณภาพ ได้มาตรฐาน 

2) Fast Service มีการบริหารจัดการอย่างเป็นระบบ เพ่ือให้ได้การบริการที่รวดเรว็ ไม่ให้

ลูกค้าต้อง เสียเวลารอนานจนเกนิไป 

3) Health ท าให้ลูกค้าที่มาซ้ือสินค้าและใช้บริการมีสขุภาพที่แขง็แรง 

4) Experience เป็นการสร้างประสบการณ์ของลูกค้า โดยการที่ลูกค้าสามารถเลือกวัตถุดิบ

ว่าในอาหารกล่องที่สั่งได้ตามต้องการ ให้ความรู้สกึเหมือนเป็นผู้ปรุงอาหารเอง แม้จะท าอาหารไม่

เป็นกต็าม 

5) Pleasure เมื่อมาใช้บริการแล้ว กจ็ะเกดิความประทบัใจทั้งในคุณภาพมาตรฐานของ

สนิค้าและการให้บริการ 

6) Reasonable Price ราคาสมเหตุสมผล ไม่สูงจนเกนิไป เป็นราคาที่คนทั่วไปเอื้อมถึง 

คุ้มค่ากบัผลิตภัณฑท์ี่ได้รับ 

 Brand Value 

1) Value of money พรีเม่ียมของคุณภาพมาตรฐานในผลิตภัณฑ ์และการบริการที่ดีเย่ียม 

ท าให้ลูกค้าได้รับความคุ้มค่ากบัเงินที่จ่ายออกไป 

2) Reliability มีความเช่ือถือได้ของคุณภาพมาตรฐานสนิค้าและบริการ 

 Brand Personality 

1) Professional ให้บริการด้วยทมีงานมืออาชีพ 

2) กลุ่มคนที่ซ้ืออาหารจากร้านอาหารทั่วไป คือ กลุ่มลูกค้าหลักที่จะมาซ้ือผลิตภัณฑ์ 

3) กลุ่มคนที่ซ้ืออาหารจากเชนร้านอาหาร คือ กลุ่มลูกค้ารองที่จะมาซ้ือผลิตภัณฑ์ 
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กลยุทธด์า้นผลิตภณัฑ ์(4P-Product) 

ผลิตภัณฑ์ของร้าน Porky Grill เป็นผลิตภัณฑ์ที่ มีคุณภาพ โดยการเลือกสรรวัตถุดิบที่ มี

คุณภาพ ที่ใหม่ สด สะอาด น ามาปรุงด้วยความพิถีพิถัน ใส่ใจในทุกรายละเอียดทุกขั้นตอน โดยการน า

พระเอกของร้านคือ “หมูย่าง” เป็นตัวหลักของเมนูต่างๆ ท าให้เกิดการสร้างสรรค์เมนูใหม่ๆ ขึ้นมา ทาง

ร้านขอน าเสนออาหารในรูปแบบของอาหารกล่อง (เบนโตะ) เพ่ือความสะดวกสบายในการรับประทาน

และในด้านการขนส่ง ภายในกล่องข้าวจะอุดมไปด้วยสารอาหารครบทั้ง 5 หมู่ เมนูที่เสริฟกจ็ะมีลักษณะ

แตกต่างกันไปเพ่ือไม่เป็นการจ าเจ ซ่ึงลูกค้าสามารถเลือกเมนูหลักและเคร่ืองเคียงได้ (กรณีสั่งจอง

ล่วงหน้า) และทางร้านยังมีเคร่ืองด่ืมสมุนไพรต่างๆ มาให้กบัลูกค้าที่รักสขุภาพได้ล้ิมลองอกีด้วย 

กลยุทธด์า้นราคา (4P-Price) 

ราคาอาหารกล่องละ      50 - 90  บาท 

เคร่ืองด่ืมน า้สมุนไพรราคาขวดละ    10   บาท 

ค่าบริการจัดส่ง      30   บาท 

(ซ้ือครบ 300 บาท บริการส่งฟรีในรัศมี 2 กโิลเมตร จากร้าน) 

(ซ้ือครบ 500 บาท บริการส่งฟรีในรัศมี 5 กโิลเมตร จากร้าน) 

(ซ้ือครบ 1,000 บาท บริการส่งฟรี) 

กลยุทธด์า้นช่องทางจดัจ าหน่าย (4P-Place) 

ช่องทางจัดจ าหน่ายถือเป็นปัจจัยที่ส าคัญมากส าหรับร้านค้าออนไลน์ สามารถเลือกช่องทาง

จ าหน่ายได้หลายรูปแบบแล้วลงมือท าไปพร้อมๆ กัน ร้าน PorkyGrill เลือกจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ผ่าน

ช่องทางออนไลน์ โดยสามารถสั่งสินค้าได้จากหน้าไซต์ของร้าน , Facebook , Line@ และเลือกช าระสินค้า

ผ่านออนไลน์หรือช าระเมื่อรับสินค้ากไ็ด้ เพ่ือความสะดวกสบายของลูกค้าในการต้องการรับประทาน

อาหารโดยที่ไม่ต้องออกจากบ้านหรือออฟฟิต 

กลยุทธด์า้นส่งเสริมการตลาด (4P-Promotion) 

การสื่อสารการตลาดไปยังกลุ่มเป้าหมาย เป็นสิ่งที่ส าคัญมาก ดังน้ันธุรกจิของเราจึงมุ่งเน้นที่จะ

สื่อสารในเร่ืองของช่ือและสินค้าไปยังกลุ่มผู้บริโภคร้านอาหารทั่วไปที่มีรายได้น้อยถึงปานกลาง เพ่ือให้

ลูกค้าเกิดความคุ้นเคยและจดจ าพร้อมทั้งเช่ือมั่นในรสชาติของอาหารของร้าน PorkyGrill ว่าเป็นร้านที่

รสชาติอาหารอร่อย ราคาไม่แพง รูปแบบแตกต่างจะร้านอื่นๆ คุ้มค่ากบัเงินที่เสยีไป 

หลักการตลาดที่มีลูกค้าเป็นเป้าหมายหลัก คือ มีลูกค้าเป็นศูนย์กลางในการวางแผนกลยุทธ์ที่

ต้องเข้าใจความต้องการของลูกค้า จะท าให้ธุรกจิของร้าน PorkyGrill ประสบผลส าเรจ็และรักษาฐานลูกค้า

ได้ในระยะยาว คือ การตลาดแบบบูรณาการ IMC : Integrated Marketing Communication หรือที่เรียกว่า

การสื่อสารทางการตลาดแบบ 360 องศา จากการศึกษาความเป็นไปได้ของตลาด พบว่ากลุ่มลูกค้าอายุ 23 

- 60 ปี ที่มีพฤติกรรมการรับข้อมูลข่าวสารของคนในปัจจุบัน เปล่ียนไปจากอดีต คือ มีการรับข้อมูลผ่าน

ทางอินเตอร์เนต็หรือทางโซเซียลมีเดียมากข้ึน เพราะเป็นวิธีที่รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพเมื่อเทียบกับ

ค่าใช้จ่าย มากกว่าน้ันเรายังให้ความส าคัญในการประชาสัมพันธ์และให้ข้อมูลผ่านทางข้อความ sms ป้าย

โฆษณาและการบอกจากปากต่อปากจากคนรู้จักในพ้ืนที่ เพราะจากการศึกษาพบว่าลูกค้าที่ซ้ือสนิค้าจ านวน

มากรู้จักและเลือกใช้บริการจากการสื่อสารเหล่านี้ ด้วย 
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แผนการปฏิบติัการ 

การเลือกท าเลทีต่ั้งของกิจการ 

ร้าน Porky Grill มีสถานที่ผลิตสินค้าต้ังอยู่ที่ บ้านเลขที่ 5/59 ซ.งามวงศ์วาน 47 แยก 40 

แขวงทุง่สองห้อง เขตหลักสี่ กรุงเทพฯ โดยมีลักษณะเป็นทาวน์เฮ้าส ์3 ช้ัน อยู่ใกล้แหล่งชุมชม 

ชินเขต สนามกอล์ฟนอร์ธปาร์ค มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย์ ซ่ึงสามารถเดินทางออกไปถนน

วิภาวดีรังสิต ถนนงามวงศ์วานและถนนประชาช่ืน(เลียบคลองประปา) จึงมีความสะดวกในเร่ืองการจัดหา

วัตถุดิบ และการขนส่งกระจายสนิค้า 

โดยการก าหนดท าเลที่ ต้ั ง ร้าน ที่ ซอยงามวงศ์วาน 47 แยก 40 เขตหลักสี่  จังหวัด

กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเหตุผลดังต่อไปนี้   

1. ที่ต้ังอยู่ใกล้แหล่งชุมชน สะดวกในการเดินทางเพ่ือกระจายสนิค้า  

2. ที่ต้ังอยู่ในบริเวณเดียวกบักลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  

3. ที่ต้ังอยู่ใกล้กบัแหล่งวัตถุดิบ เช่น ร้านเบทราโก และร้าน Golden Place 

แผนการเงิน 

การวางแผนทางการเงิน เพ่ือให้บริษัทสามารถตรวจสอบรายได้ ค่าใช้จ่าย และแสดงสถานะ

ทางการเงิน ว่ามีความสอดคล้องกับแผนการด าเนินงาน โดยต้องพิจารณาจากการประมาณการการลงทุน

และการจ่ายผลตอบแทนให้กับผู้ถือหุ้น การประมาณการงบก าไรขาดทุนซ่ึงสามารถบ่งบอกถึงสถานการณ์

ของบริษัท อีกทั้งยังสามารถประเมินโอกาสและความเสี่ยงต่างๆ เพ่ือบริหารจัดการให้เกิดเงินทุน

หมุนเวียนในการด าเนินธุรกจิที่มีประสทิธภิาพและมีเสถียรภาพในการด าเนินธุรกจิยาวได้ 

ประมาณการในการลงทุน 

 ตารางที่ 1 ประมาณการในการลงทุน 

รายการ เงินส่วนของเจา้ของ เงินกูย้ืม รวมเงินลงทุน 

เงินทุน 400,000 0 400,000 

ค่าตกแต่งอาคาร 80,000 0 80,000 

อุปกรณ์ครัว/

ส านักงาน/เบด็เตลด็ 

350,000 0 350,000 

ค่ายานพาหนะ 50,000 0 50,000 

ค่าเช่าอาคารรายปี 120,000 0 120,000 

รวมงบประมาณการในการลงทุน 1,000,000 บาท  

 

เงินลงทุนเป็นในส่วนของเงินส่วนของเจ้าของทั้งหมด 1,000,000 บาท 

ประมาณการรายไดจ้ากการขายสินคา้ 

ร้าน Porky Grill ต้ังอยู่ที่ซอยชินเขต แขวงทุง่สองห้อง เขตหลักสี่ กรุงเทพฯ กลุ่มลูกค้า

เป้าหมายจะอยู่ในพ้ืนที่เขตหลักสี่เป็นหลัก โดยบริเวณรอบๆ ร้านจะมีส านักงานทั้งของภาครัฐและเอกชน

ตั้งอยู่ คาดว่าจะมีจ านวนพนักงานไม่น้อยกว่า 5,000 คน ท าให้คาดการณ์ประมาณรายได้จากการขาย

สนิค้าเป็นดังน้ี  
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 ตารางที่ 2 ตารางการประมาณการรายได้ต่อเดือน(บาท) 

เดือน / พ.ศ. อาหารกล่อง เคร่ืองด่ืมสมุนไพร 

ปี 2562   

 มิถุนายน 50,000 10,000 

 กรกฎาคม 70,000 20,000 

 สงิหาคม 85,000 30,000 

 กนัยายน 90,000 40,000 

 ตุลาคม 95,000 50,000 

 พฤศจิกายน 100,000 60,000 

 ธนัวาคม 120,000 70,000 

 

เดือน / พ.ศ. อาหารกล่อง เคร่ืองด่ืมสมุนไพร 

ปี 2563   

 มกราคม 140,000 80,000 

 กุมภาพันธ์ 160,000 90,000 

 มีนาคม 180,000 100,000 

 เมษายน 200,000 100,000 

 พฤษภาคม 200,000 100,000 

 

ประมาณการรายไดต่้อปี (บาท) 

ตางรางที ่3 ตารางประมาณการรายไดต่้อปี (บาท) 

ปี ปีที1่ ปีที ่2 

(เพิม่ข้ึน 

8%) 

ปีที ่3 

(เพิม่ข้ึน 

10%) 

ปีที ่4 

(เพิม่ข้ึน 

12%) 

ปีที ่5 

(เพิม่ข้ึน 

15%) 

ยอดขาย

อาหาร 

1,490,000 1,609,200 1,770,120 1,982,535 2,279,915 

ยอดขาย

เครือ่งดืม่ 

750,000 810,000 891,000 997,920 1,147,608 

รวมรายได ้ 2,240,000 2,419,200 2,661,120 2,980,455 3,427,523 

ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
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ตางรางที่ 4 ตารางประมาณการงบก าไรขาดทุน 

รายการ ปีที1่ ปีที2่ ปีที3่ ปีที4่ ปีที5่ 

รายได ้      

รายได้จากการขาย

สนิค้า 

2,240,000 2,419,200 2,661,120 2,980,455 3,427,523 

รวม รายได ้ 2,240,000 2,419,200 2,661,120 2,980,455 3,427,523 

หกั ต้นทุนสนิค้า/

บริการ 

995,500 978,450 996,529 1,024,190 1,053,177 

ก าไรขั้นตน้ 1,244,500 1,440,750 1,664,591 1,956,265 2,374,346 

หกั ค่าใช้จ่ายการ

ในการบริหารและ

การขาย 

588,500 615,800 644,465 674,561 706,163 

ก าไรจากการ

ด าเนินการ 

656,000 824,950 1,020,126 1,281,704 1,668,183 

หกั ดอกเบี้ย - - - - - 

ก าไรก่อนหกัภาษี

เงินได ้นิติบุคคล 

656,000 824,950 1,020,126 1,281,704 1,668,183 

หกั ภาษีนิติบุคคล 98,4000 123,742.50 153,018.90 192,255.60 250,227.45 

ก าไรสุทธิ 557,600 701,207.50 867,107.10 1,089,448.40 1,417,955.55 

หกั เงินปันผลจ่าย 

20% 

111,520 140,241.50 173,421.42 217,889.68 283,591.11 

ก าไรสะสม 446,080 560,966 693,685.68 871,558.72 1,134,364.44 

 

แผนฉุกเฉินหรือแผนประเมินความเสีย่ง 

แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

1 แผนฉุกเฉิน  

การด าเนินธุรกิจมักจะมีสถานการณ์ต่างๆ ที่ส่งผลต่อการด าเนินงาน เช่น การเมืองเศรษฐกิจ 

นโยบายของรัฐบาล ดังน้ัน เพ่ือให้บริษัทสามารถรับมือและปรับแผนการด าเนินธุรกิจเม่ือมีสถานการณ์ที่

ไม่เป็นไปตามแผนที่วางไว้จึงมีแผนรองรับดังต่อไปน้ี  

1.1 การเข้ามาของคู่แข่งรายใหม่  

บริษัทต้องดูแลและรักษาความสัมพันธ์กับลูกค้าเดิมให้มากย่ิงขึ้ น โดยการรักษาคุณภาพ

มาตรฐานของสินค้าและการบริการให้ต่อเน่ืองและมีสิทธิพิเศษให้กับลูกค้ากลุ่มน้ีมากกว่าน้ันเมื่อมีโอกาส

พิเศษกค็วรมีของสมนาคุณเพ่ือแสดงการขอบคุณให้กับลูกค้าและที่ส าคัญควรให้ความรู้สึกเป็นกันเองกับ

ลูกค้า เพ่ือให้ลูกค้ารู้สกึอบอุ่นเมื่อใช้บริการสิ่งต่างๆ เหล่าน้ีมักจะเป็นสิ่งที่สามารถท าให้แตกต่างจากคู่แข่ง

ซ่ึงจะสามารถท าให้ลูกค้าเกดิความจงรักภักดีและยังสามารถดึงลูกค้าใหม่ให้เข้ามาใช้บริการได้อกีด้วย  
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1.2 ยอดขายต ่ากว่าเป้าหมาย  

ยอดขายต ่ากว่าเป้าหมายสามารถเกดิได้จากหลายปัจจัยซ่ึงสามารถแบ่งออกได้ดังน้ี  

1.การไม่สามารถรับรู้ในแบรนด์ บริษัทต้องวิเคราะห์ให้ได้ว่าการท าการสื่อสารทางการตลาด

และการเลือกใช้เคร่ืองมือมีความถูกต้องและมีประสทิธภิาพที่จะสามารถสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายหรือไม่ 

ซ่ึงหากไม่เป็นไปตามที่ก  าหนดไว้กค็วรมีการศึกษาพฤติกรรมการรับสื่อของลูกค้า เพ่ือที่จะสามารถเลือกใช้

เคร่ืองมือในการสื่อสารให้ได้เหมาะสมมากกว่าน้ัน บริษัทต้องเพ่ิมงบการตลาดเพ่ือเพ่ิมความถี่ในการ

ประชาสมัพันธแ์ละการกระจายออกไปในสื่อที่หลากหลายมากย่ิงข้ึน  

2.ยอดขายตกจากแผนการตลาดของคู่แข่งที่ดีกว่า บริษัทกค็วรวิเคราะห์แผนการตลาดที่ใช้อยู่

ว่ามีจุดอ่อนตรงไหนและศึกษาแผนการตลาดของคู่แข่งไปด้วย แล้วจึงควรน ากลับมาปรับปรุงกลยุทธ์ใหม่

ให้เหมาะสมเพ่ือที่จะสามารถแข่งขันกบัคู่แข่งได้  

3.การร้องเรียนจากลูกค้า บริษัทต้องพิจารณาว่าเกิดจากการเข้าใจผิดหรือเกิดจากความ

ผิดพลาดของบริษัทเอง หากเกิดจากการเข้าใจผิดของลูกค้า บริษัทกค็วรอธิบายและให้ความเข้าใจที่

ถูกต้องแก่ลูกค้า หากเกิดจากความผิดพลาดของบริษัทเองบริษัทกค็วรยอมรับผิดและขอโทษทันที  และ

รับผิดชอบ กลับความเสยีหายที่เกดิข้ึน มากกว่าน้ันบริษัทควรให้สทิธพิิเศษต่างๆ ให้กบัลูกค้าที่ได้รับความ

เสยีหายอย่างเหมาะสมและเป็นที่น่าพอใจด้วย  

4.การเลือกใช้บริการของคู่แข่งจากลูกค้าเอง บริษัทควรท าการศึกษาและหาข้อมูลว่าปัจจัยใดที่

ท  าให้ลูกค้าเลือกใช้บริการจากคู่แข่ง และควรศึกษาถึงปัจจัยที่ลูกค้าไม่เลือกใช้บริการจากบริษัทด้วยเพ่ือน า

ข้อเสนอแนะและจุดบกพร่องมาปรับปรุงและวางกลยุทธท์างการตลาดให้เหมาะสมมากยิ่งขึ้น  

5.การเปรียบเทียบราคากับคู่แข่ง บริษัทต้องสื่อสารและสร้างทัศนคติถึงคุณภาพที่ได้รับเม่ือ

เทยีบกบัราคาว่ามีความเหมาะสมคุ้มค่า 

6.เป้าหมายและสถานการณ์ไม่สอดคล้องกัน บริษัทควรมีการปรับเป้าหมายให้เหมาะสมกับ

สถานการณ์ที่เปล่ียนแปลงไปด้วย 

7.กระบวนการที่ไม่มีประสิทธิภาพ บริษัทต้องปรับปรุงกระบวนการในการท างานให้มี

ประสทิธภิาพสงูสดุเพ่ือลดค่าใช้จ่ายและการเพ่ิมความพึงพอใจให้กบัลูกค้าที่มาใช้บริการ  

8. แหล่งเงินทุนเพ่ือน ามาใช้หมุนเวียน บริษัทต้องจัดหาแหล่งเงินทุนเพ่ือส ารองไว้เพราะเมื่อ

เกดิสถานการณ์บริษัทจะสามารถรับมือกบัปัญหาการขาดสภาพคล่องได้ 

1.3 จ านวนลูกค้าเพ่ิมขึ้ นอย่างรวดเร็ว เมื่อจ านวนของลูกค้ามีการเพ่ิมขึ้ นอย่างรวดเร็ว

บริษัทต้องบริหารจัดการก าลังคนให้เหมาะสมและแก้ไขจุดที่ท  าให้เกิดการล่าช้ามากกว่าน้ันบริษัทต้อง

รักษาคุณภาพการให้บริการที่เหมือนเดิมและต้องมีการประชุมและการหาแนวทางการพัฒนา ซ่ึงต้อง

พัฒนาในแต่ละฝ่ายอย่างต่อเน่ือง  

1.4 ราคาของสินค้ามีต้นทุนที่เพ่ิมข้ึน ราคาสินค้าจะมีต้นทุนเพ่ิมสูงข้ึนตามราคาวัตถุดิบ 

น า้มัน อตัราการจ้างแรงงาน ดังน้ันบริษัทต้องมีการเจรจาต่อรองกบัผู้ผลิตหรือหาผู้ผลิตหลายหลายบริษัท

เพ่ือเป็นทางเลือกด้วยเช่นกนั  

1.5 บริการรองรับมีไม่เพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า ต้องวิเคราะห์หาสาเหตุที่ท  าให้

การบริการไม่เพียงพอ หากเกิดจากความต้องการที่เพ่ิมสูงข้ึนอย่างรวดเรว็ของลูกค้าหรือเป็นที่การบริหาร
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จัดการของบริษัทเอง หรือเกิดจากการบริการล่าช้าของพนักงาน ดังน้ันต้องแก้ไขปัญหาด้วยการปรับการ

บริหารจัดการใหม่ มากกว่าน้ันต้องขอโทษลูกค้าและแจ้งกับลูกค้าว่าจะพยายามให้ลูกค้าได้รับบริการที่เรว็

ที่สุด หากเป็นการล่าช้าของพนักงานที่ให้บริการ โดยต่อไปจะต้องเพ่ิมจ านวนพนักงานให้พอเพียงกับการ

บริการ และจ านวนลูกค้าที่เพ่ิมข้ึน  

1.6 การลาออกของพนักงาน ฝ่ายบุคคลต้องท าการศึกษาและหาสาเหตุของปัญหาเร่ืองการ

ลาออกของพนักงานและหาแนวทาง การแก้ไขปัญหาต่างๆ เช่น อาจเกิดจากเร่ือง ผลตอบแทนของ

พนักงานบริษัทกค็วรศึกษาผลตอบแทนเฉล่ียในตลาดแรงงานว่าอยู่ในระดับเทา่ไหร่ และควรแจ้งพนักงาน

ให้เท่ากับหรือสูงกว่ารวมถึงควรมีสวัสดิการต่างๆ ที่เหมาะสมให้กับพนักงานด้วย เพ่ือดึงดูดบุคลากรที่มี

ศักยภาพมาท างานและรักษาพนักงานให้อยู่กับบริษัทระยะยาว และบริษัทต้องมีกฎระเบียบเกี่ยวกับการ

ลาออกกล่าวคือต้องมีการแจ้งอย่างน้อยหน่ึงเดือนซ่ึงหากพนักงานคนใดไม่ปฏบัิติตาม บริษัทมีสิทธิ์จะไม่

จ่ายเงินเดือนเดือนสุดท้าย อย่างไรกต็ามบริษัทต้องแก้ไขปัญหาโดยเบ้ืองต้นไปก่อนอย่าง เช่นพนักงานที่

เคยเรียนรู้งานมาท างานแทนหรือจ้างพนักงานรายวัน เพ่ือท างานช่ัวคราวแทนพนักงานที่ลาออกไป และ

ต้องรีบด าเนินการเปิดรับสมัครพนักงานใหม่ให้เรว็ที่สดุ  

1.7 การขาดสภาพคล่องทางการเงิน เพ่ือสามารถรับมือกับปัญหาสภาพคล่องทางการเงิน 

บริษัทควรมีแผนส ารองต่างๆ อาทิการหาแหล่งกู้ยืมเงินระยะสั้นโดยการจัดหาท าวงเงินเบิกเกินบัญชีกับ

ธนาคารไว้ล่วงหน้า หรือจัดหาเงินจากผู้ถือหุ้นเดิม โดยให้เพ่ิมเงินลงทุนตามสัดส่วนเดิมที่ถืออยู่และการ

จัดท างบกระแสเงินสดประมาณการล่วงหน้า เพ่ือดูความต้องการการใช้เงินในช่วงเวลาต่างๆ  

2 แผนอนาคต 

แผนในอนาคตเม่ือบริษัทมีการด าเนินงานในสภาวะปกติและมีผลประกอบการตามที่คาดหวัง

ไว้ บริษัทจะมีแพลนที่จะขยายธุรกจิดังน้ี 

1. เปิดหน้าร้าน เพ่ือที่ลูกค้าจะสามารถมาใช้บริการรับประทานอาหารที่ร้านได้ ลูกค้าจะ

ได้รับประสบการณ์ใหม่ในการรับประทานอาหารที่มีความสดใหม่ สะอาด ปรุงสกุใหม่เสมอ 

2. จัดท าผลิตภัณฑห์มูย่างหมักส าเรจ็รูป ทั้งแบบดิบและปรุงสกุแล้ว เพ่ือความสะดวกสบาย

ให้กบัลูกค้าที่ต้องการรับประทานหมูย่าง 
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