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บทคัดย่อ 
 

 การจดัทาํแผนธุรกิจฉบบัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ท่ีชอบ
รับประทาน  “หมอ้ไฟหม่าล่า”  เพื่อตอบสนองวิถีการดาํเนินชีวิตท่ีเร่งรีบ แข่งขนักบัเวลา และ
ต้องการส่ิงอาํนวยความสะดวกมากข้ึน แผนธุรกิจน้ีได้จดัทาํข้ึนโดยเป็นการดาํเนินธุรกิจใหม่  
เทคนิคและวิธีการในการจดัทาํแผน คือ การวิเคราะห์ปัจจยัแวดล้อมทางธุรกิจ การวิเคราะห์การ
แข่งขนั และการสาํรวจท่ีใชแ้บบสอบถามออนไลน์กบัตวัอยา่งซ่ึงเป็นบุคคล จาํนวน 150 คน โดยใช้
วิธีการสุ่มตวัอยา่ง สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลเบ้ืองตน้ คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย  
 ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยูใ่นช่วงอายุ 21-30 ปี 
มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่ท่ี  10,001-20,000 บาท สาเหตุท่ีท่านรับประทานหม่าล่าสําเร็จรูป คือ  มี
รสชาติใกล้เคียงกบัรับประทานท่ีร้าน โดยเฉล่ียค่าใช้จ่ายอยู่ท่ี 101 – 200 บาท ด้านส่วนประสม
การตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหม่าล่าสําเร็จรูป คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์จะเห็นไดว้า่คุณภาพของ
สินคา้มีความสําคญัมากท่ีสุด มีรสชาติให้เลือกหลากหลาย และรสชาติท่ีดี ย่อมช่วยให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน 
 เม่ือพิจารณาความเป็นไปได้ในการประกอบธุรกิจ พบว่ามีความคุม้ค่า ในการลงทุน 
โดยใชเ้งินลงทุนเร่ิมตน้ 520,000 บาท มีค่า NPV เท่ากบั 1,476,762 รวมถึง IRR ของโครงการน้ี ได ้
138.60% หมายถึง อตัราผลตอบแทนดี และใชเ้วลาคืนทุนประมาน 0.668 ปี 
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กติติกรรมประกาศ 
 

 แผนธุรกิจ “หม้อไฟหม่าล่า” ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยดี เน่ืองจากได้รับความ
อนุเคราะห์จากอาจารยท่ี์ปรึกษา ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ศิวะนันท์ ศิวพิทกัษ์ ท่ีได้ให้ค  าปรึกษา 
ตลอดระยะเวลาการจดัท าแผนธุรกิจในคร้ังน้ี รวมถึงผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ปิยะวิทย ์ทิพรส และ 
ดร.รชฏ ข าบุญ ท่ีช่วยให้ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม จึงขอกราบขอบพระคุณท่านอาจารยเ์ป็นอยา่งสูงมา 
ณ โอกาสน้ี 
 ผู ้จ ัดท ากราบขอบพระคุณอาจารย์ทุกท่านในหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
มหาวิทยาลัยธุรกิจบณัฑิตย์ ท่ีช่วยอบรมสั่งสอนวิชาความรู้ และเจ้าหน้าท่ีหลกัสูตรท่ีคอยดูแล 
อ านวยความะดวกในดา้นต่างๆเป็นอย่างดี  และสุดทา้ยน้ีขอขอบคุณทุกคนในครอบครัว รวมถึง
เพื่อนๆ ท่ีคอยใหก้ าลงัใจ ค าปรึกษา ตลอดระยะเวลาการศึกษา 
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บทที ่1 

บทสรุปผู้บริหาร 
 

 1. บทสรุปผู้บริหาร 
 ดว้ยวิถีชีวิตท่ีเร่งรีบของคนในเมืองหลวง ท ำให้พฤติกรรมกำรใช้ชีวิตเปล่ียนแปลงไป
ตอ้งแข่งขนักบัเวลำ รวมไปถึงเจอกบัปัญหำกำรจรำจรท่ีติดขดั ท ำให้หลำยๆคนเลือกท่ีจะบริโภค
อำหำรส ำเร็จรูปกันมำกข้ึนเพื่อประหยดัเวลำในกำรท ำอำหำร จึงท ำให้อำหำรพร้อมทำน และ 
อำหำรพร้อมปรุง เป็นสินคำ้ท่ีก ำลงัไดรั้บควำมนิยมมำกยิ่งข้ึน โดยในปัจจุบนัอำหำรทั้งพร้อมทำน
และอำหำรปรุงสุกมีให้เลือกหลำกหลำย ไม่ว่ำจะเป็นอำหำรคำวหรืออำหำรหวำน ก็มีให้เลือกอยู่
มำกมำย ซ่ึงสำมำรถตอบโจทยค์วำมตอ้งกำรของผูบ้ริโภคในเมืองไดเ้ป็นอยำ่งดี จึงส่งผลให้ธุรกิจ
อำหำรส ำเร็จรูปแช่แข็งได้รับควำมนิยมอย่ำงต่อเน่ืองและสำมำรถขยำยตวัได้ดี จำกสถิติพบว่ำ
ผูบ้ริโภคนิยมซ้ืออำหำรปรุงส ำเร็จมำกข้ึนเร่ือยๆในแต่ละปี นอกจำกน้ียงัเกิดจำกกำรขยำยตวัของ
ร้ำนสะดวกซ้ือท่ีมีเพิ่มมำกข้ึน ท ำใหธุ้รกิจอำหำรส ำเร็จรูปมีช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำยท่ีสำมำรถเขำ้ถึง
กลุ่มเป้ำหมำยไดม้ำกข้ึน 
 ธุรกิจหมอ้ไฟหม่ำล่ำ ด ำเนินกำรขำยหมอ้ไฟหม่ำล่ำส ำเร็จรูป รำคำย่อมเยำว ์รสชำติ
สไตล์ดั้งเดิม  เม่ือเดินทำงมำศึกษำท่ีประเทศไทย ก็ไดเ้กิดควำมคิดท่ีจะน ำสินคำ้ประเภทหมอ้ไฟ
หม่ำล่ำส ำเร็จรูปมำจ ำหน่ำย เน่ืองจำกกลุ่มลูกคำ้ท่ีเป็นนกัศึกษำจีนและคนไทยท่ีช่ืนชอบอำหำรจีน 
นิยมกำรรับประทำนหมอ้ไฟหม่ำล่ำส ำเร็จรูปมำกข้ึน ส่งผลใหธุ้รกิจเติบโตข้ึนอยำ่งต่อเน่ือง 
 ดงันั้นผูก่้อตั้งกิจกำรจึงมองเห็นโอกำสท่ีไดรั้บจำกกำรก่อตั้งกิจกำรน้ี โดยจะเนน้กำรใช้
กลยทุธ์ดำ้นสินคำ้และบริกำรเพรำะเช่ือมัน่ในสินคำ้ท่ีมีรสชำติของอำหำรท่ีอร่อย ถูกปำก ในรำคำท่ี
ยุติธรรม โดยจะเพิ่มควำมสะดวกสบำยให้กบัลูกคำ้ ด้วยบริกำร Delivery บริเวณหอพกัโดยรอบ
มหำวทิยำลยัธุรกิจบณัฑิตยเ์พื่ออ ำนวยควำมสะดวก ผสำนกบักลยทุธ์ดำ้นกำรจดัจ ำหน่ำยเขำ้มำสร้ำง
ควำมไดเ้ปรียบกำรแข่งขนั  
 แผนธุรกิจ “หมอ้ไฟหม่ำล่ำ” ครอบคลุมกำรวิเครำะห์แนวโน้มกำรเติบโตของตลำด
ธุรกิจร้ำนอำหำรในปัจจุบนั รูปแบบของร้ำน วตัถุดิบ กำรให้บริกำรท่ีมีมำตรฐำน กำรท ำกำรตลำด
โดยเนน้ส่ือออนไลน์ รวมถึงกำรเก็บขอ้มูลเพื่อวเิครำะห์ควำมเป็นไปไดข้องโครงกำร 
 
 

 



 
 
 

1 
 

 
 

 
บทที ่2 

ความเป็นมาของธุรกจิ 
 
2.1  แนวคิดในการจัดตั้งธุรกจิ 
  หมอ้ไฟเป็นอาหารท่ีมีประวติัยาวนาน ในไตห้วนัเองส่วนใหญ่ไดรั้บอิทธิพลมาจากจีน
แผ่นดินใหญ่ ทั้ งหม้อไฟเป็ดในน ้ าซุปขิง (薑母鴨) จากฝูเจ้ียนบ้านเก่าของบรรพบุรุษชาว
ไตห้วนัหลายคน หรือหมอ้ไฟหม่าล่า (麻辣鍋) กบัหมอ้ไฟผกักาดดอง (酸菜白肉鍋) ท่ี
รับเขา้มาในสมยัรัฐบาลก๊กมินตัง๋ ไปจนถึงชาบู-ชาบูท่ีรับมาจากญ่ีปุ่น ส่วนหมอ้ไฟเอกลกัษณ์ของ
ชาวไตห้วนัเองก็คือหมอ้ไฟเตา้หู้เหม็น (臭臭鍋) ท่ีเป็นเมนูหลกัของร้านหมอ้ไฟโลคอลหลาย
ร้าน หรืออยา่งหมอ้ไฟหม่าล่าท่ีโด่งดงั ปัจจุบนัก็ถูกปรับให้เหมาะกบัไตห้วนัมากข้ึนทั้งเคร่ืองเทศ
ในน ้าซุปและวตัถุดิบหลกัในหมอ้ไฟจึงไม่เหมือนกบัตน้ต ารับจากเสฉวนเสียทีเดียว 
  เม่ือก่อนหมอ้ไฟเป็นอาหารท่ีจะไดกิ้นก็ต่อเม่ือมีโอกาสพิเศษมากๆ หรือช่วงเทศกาลปี
ใหม่ท่ีคนในครอบครัวมาลอ้มวงกินขา้วกนั แต่เด๋ียวน้ีไม่ว่าไปท่ีไหนก็เจอร้านหมอ้ไฟไดง่้ายดาย 
แถมมีหลากหลายแบบให้เลือกตามความชอบ จะเป็นหมอ้ไฟแบบบุฟเฟต์ แบบจ่ายตามจริง แบบ
หมอ้ใหญ่กินดว้ยกนั แบบแยกคนละหมอ้ แบบทานท่ีร้าน แบบสั่งกลบับา้น แบบโลคอลตามไนต์
มาร์เก็ต ไปจนถึงแบบหรูหรากินไปชมวิวไป ท าให้เด๋ียวน้ีใครอยากกินหมอ้ไฟเม่ือไหร่ก็กินได ้ไม่
ตอ้งรอโอกาสพิเศษอีกต่อไป 
  หมอ้ไฟกลายเป็นอาหารท่ีหลายคนนึกถึงเวลาตอ้งไปกินขา้วดว้ยกนัหลายคนหรือนึก
ไม่ออกวา่อยากจะกินอะไรเป็นพิเศษ หลายคนให้เหตุผลไวใ้นบทความของเทรนด์ปกป้องหมอ้ไฟ
วา่ในหมอ้ไฟใครอยากจะกินอะไรก็มีหมดทุกอยา่ง รสชาติของน ้ าซุปกบัน ้ าจ้ิมก็เลือกไดเ้องตามใจ 
มนัจึงเป็นตวัเลือกท่ีง่ายท่ีสุด และบรรยากาศระหว่างการกินหมอ้ไฟก็เป็นความพิเศษอย่างหน่ึง 
เพราะปกติคนเรามกัไปร้านหมอ้ไฟกบัคนท่ีสนิทมากๆ หรือกบัครอบครัวเท่านั้น ความพิเศษเหล่าน้ี
ท่ีเป็นวฒันธรรมของหมอ้ไฟ 
  เม่ือนึกถึง หม่าล่า หลายคนคงจะนึกถึงรสชาติของความเผด็ร้อน ท่ีสามารถท าให้ล้ิน
ของเรานั้นเกิดอาการชาทุกคร้ังท่ีไดท้าน ซ่ึงนัน่ไม่ใช่เร่ืองแปลกแต่อยา่งใด เพราะช่ือ หม่าล่า หรือ 
麻辣 (ออกเสียงวา่ má là) ในภาษาจีนนั้น มีความหมายวา่ รสชาติเผด็ท่ีปลายล้ิน โดยรสชาติท่ีเผด็
ร้อนนั้นมาจากเคร่ืองเทศท่ีมีช่ือวา่ ฮวาเจียว หรือพริกหอม ท่ีมีตน้ก าเนิดมาจากเมืองเสฉวน ประเทศ
จีน หม่าล่านั้นสามารถน าไปปรุงอาหารไดทุ้กประเภท ไม่ว่าจะเป็น ตม้ ผดั ทอด และย่าง เพื่อให้
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อาหารนั้นไดร้สชาติท่ีอร่อยและกลมกล่อม และดว้ยรสชาติท่ีมีเอกลกัษณ์จึงท าให้หม่าล่ากลายเป็น
อาหารยอดฮิตส าหรับทุกคน 
  วิธีปรุงหม่าล่า หม่าล่า สามารถน ามาประกอบอาหารไดห้ลายประเภท ไม่วา่จะเป็นตม้ 
ผดั แกง ทอด และป้ิงยา่ง ท่ีเรานิยมทานกนัในไทย คือการทาเป็นซอสชุ่มๆ บนอาหารเสียบไมย้่าง 
เช่น หมู ไก่ กุง้ เบคอน เห็ด กระเจ๊ียบ ฯลฯ และเป็นส่วนผสมของน ้าซุปหม่าล่าในร้านชาบู หรือสุก้ี
สไตลจี์น ส่วนวธีิอ่ืนๆ คือการน าไปผดักบัเน้ือสัตว ์และผดัจนหม่าล่าแหง้เล็กนอ้ย หรือจะทานแบบ
ลวก โดยคนจีนแถบปักก่ิงจะน าเน้ือสัตวไ์ปลงในน ้ าซุปหม่าล่าท่ีปรุงเอาไวก่้อนทาน แต่ชาวเสฉวน
จะน าเน้ือสัตวไ์ปลวกก่อน แลว้จึงปรุงซุปหม่าล่าทีหลงั 
  ประโยชน์ของหม่าล่าอนัท่ีจริงแลว้ควรจะบอกวา่เป็นประโยชน์ของ ฮวาเจียว มากกวา่ 
รสเผด็ของฮวาเจียวช่วยขบัลมในล าไส้ แกห้วดั แกว้ิงเวียนศีรษะ บางคนน ามาตม้ด่ืมเป็นยาแกไ้ข ้
นอกจากน้ียงัช่วยขบัระดูส าหรับสตรีอีกดว้ย ส่วนตวัเม็ดฮวาเจียวเอง ถูกน าไปใชเ้ป็นส่วนประกอบ
ของยาบ ารุงหวัใจ และบ ารุงเลือดในต ารักยาสมุนไพรของจีนมานานแลว้ 
  ปรุงอาหารรสชาติเหมือนหม่าล่า ดว้ยเคร่ืองเทศของไทย ไม่เช่ือก็ตอ้งเช่ือวา่ คนไทยเอง
ก็มีสมุนไพรท่ีมีเช้ือสายเดียวกนักบัฮวาเจียวดว้ย นัน่คือ “มะแขว่น” เป็นเคร่ืองเทศของทางเหนือ
บา้นเราน่ีเอง มีลกัษณะเป็นเม็ดเล็กๆ คล้ายพริกไทยด าเช่นเดียวกนั สามารถน ามาปรุงอาหารได้
หลากหลายเหมือนกบัหารปรุงหม่าล่า ท าเป็นซอสหมกัเน้ือสัตวก่์อนน าไปย่าง อบ ทอด หรือจะ
โปรยลงไปในอาหารจานผดั แกง หรือตม้ เพิ่มความเผด็ร้อนให้กบัอาหารจานนั้นไดใ้กลเ้คียงกบั
หม่าล่าเช่นเดียวกนั 
  เน่ืองจากความนิยมของหม่าล่าท่ีถูกเผยแพร่เขา้มาในประเทศไทย ท าใหอ้าหารต่างๆ ใน
ประเทศไทยของเรา ไม่วา่จะเป็น ชาบูหรือป้ิงยา่งนั้น ก็ลว้นแลว้แต่มีหม่าล่าเขา้มาเก่ียวขอ้ง จึงเกิด
นวตักรรมการทานชาบูหม่าล่ารูปแบบใหม่ กบั ชาบูหม่าล่าแบบพกพา ท่ีสามารถอุ่นร้อนไดโ้ดยไม่
ตอ้งใช้ไฟ ชาบูหม่าล่าแบบพกพา เป็นชาบูก่ึงส าเร็จรูปท่ีสามารถอุ่นร้อนได้ดว้ยตนเอง เน่ืองจาก
ภายในหมอ้นั้นจะมีถุงอุ่นร้อน ท่ีสามารถท าให้น ้ ามีอุณหภูมิท่ีสูงข้ึนโดยท่ีเราไม่ตอ้งใช้ไฟในการ
ปรุง 
  เวลามีเพื่อนคนไทยมาเท่ียวจีนก็ชอบถามกนัว่า “หมอ้ไฟหม่าล่าท่ีไหนอร่อยบา้ง” ซ่ึง
บอกตามตรงว่าเป็นค าถามท่ีตอบยากมากส าหรับเราคนท่ีไม่กินเน้ือ เขา้ไม่ถึงความอร่อยของเน้ือ 
และไม่ชอบน ้ าซุปหม่าล่า เพราะจะกินหมอ้ไฟท่ีไหนถา้น ้ าซุปโอเค มีตวัเลือกให้ปรุงน ้ าจ้ิมเยอะ มี
ไอศครีมอร่อย ก็ถือวา่เป็นร้านหมอ้ไฟท่ีอร่อยไดห้มด แต่น ้ าซุปท่ีดีส าหรับเราบางคร้ังก็ถือเป็นน ้ า
ซุปจืดๆ ส าหรับเพื่อนคนไทย 
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  ผูก่้อตั้งเล็งจึงเห็นว่าเม่ือมีความตอ้งการของผูบ้ริโภค กบัอีกทั้งในบริเวณมหาวิทยาลยั
ธุรกิจบณัฑิตยย์งัไม่มีการน าหมอ้ไฟหม่าล่าส าเร็จรูปมาจ าหน่าย จึงเกิดแนวคิดในการจดัตั้งธุรกิจน้ี
ข้ึนมา 
 
2.2  แนวคิดในการด าเนินการ 
     “หมอ้ไฟหม่าล่า” ด าเนินกิจการขายทางช่องทางออนไลน์ โดยลูกคา้สามารถเลือกซ้ือ
สินคา้และช าระเงินไดห้ลายวธีิ ทั้งช่องทางช าระผา่นทาง mobile banking, Alipay และช าระดว้ยเงิน
สดเก็บเงินปลายทาง นอกจากน้ียงัมีช่องทางสั่งซ้ือผ่านทาง Wechat และน าส่งในบริเวณใกลเ้คียง
มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตยอี์กดว้ย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทที ่3 
สินค้าและบริการ 

 
   “หมอ้ไฟหม่าล่า” ส าเร็จรูป เป็นการขายสินคา้ผา่นทางช่องทางออนไลน์ ลูกคา้คือกลุ่ม
นกัศึกษาจีนท่ีพกัอาศยับริเวณมหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตยแ์ละคนไทยท่ีช่ืนชอบอาหารจีน เพื่อสร้าง
ความสะดวกสบายใหก้บัลูกคา้ท่ีตอ้งการล้ิมลองรสชาติแบบตน้ต ารับและราคาถูกส าหรับนกัศึกษา 
   นอกจากน้ีหม้อไฟหม่าล่าส าเร็จรูปท่ีน ามาจ าหน่าย มีหลากหลายรสชาติ เพื่อให้
ผูบ้ริโภคสามารถเลือกสรรไดต้ามท่ีตอ้งการ โดยในแผนธุรกิจหมอ้ไฟหม่าล่า ไดแ้สดงรายละเอียด
ของสินคา้และบริการดงัน้ี 
   3.1 แบบจ าลองธุรกิจ (Business Model Canvas) 
   3.2 รายละเอียดสินคา้และบริการ 
   3.3 รูปภาพสินคา้และบริการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



3.1 แบบจ าลองธุรกจิ (Business Model Canvas) 
ตารางท่ี 3.1 แบบจ าลองธุรกิจ (Business Model Canvas) 

Key Partners 
-     พันธมิตรทางธุรกิจหลัก คือ 

กลุ่มซัพพลายเออร์ ผูจ้  าหน่าย
หม้อไฟหม่าล่าส าเ ร็จ รูปใน
ประเทศจีน 

 

 Key Activities 
-      มีการประชาสัมพันธ์สินค้าผ่านทาง 

Facebook และทาง Wechat เพื่อให้เข้าถึง
ลุกคา้ไดม้ากข้ึน 

Value Proposition  
- หมอ้ไฟหม่าล่าท่ีมีคุณภาพ ไดม้าตรฐาน 
- ราคาอาหารยอ่มเยาว ์
- สามารถสัง่สินคา้ไดต้ลอดเวลา 
- หม้ อ ไ ฟห ม่ า ล่ า มี ร ส ช า ติ ใ ห้ เ ลื อ ก

หลากหลาย 
- สินค้าน าเข้าจากผู ้ผลิตในประเทศจีน

โดยตรง 
 

Customer Relationships 
-      สามารถโทรสัง่อาหารได ้
-      มีการจดัโปรโมชัน่ลด   
       ราคา 
-      สามารถติดต่อสอบถาม  
        พดูคุยไดท้าง We Chat   
        Facebook  

 
 

Customer Segments 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ
ธุรกิจ  
-      นกัศึกษาจีน 
-      คนไทยท่ีช่ืนชอบ 
        อาหารจีน 

 

Key Resources 
- สินคา้มีความสะอาด มีคุณภาพและ

ปลอดภยั 
 

Channels 
- ช่องทางออนไลน ์

- We Chat 
- Facebook 
 

Cost Structure 
ตน้ทุนค่าใชจ่้าย 
-    ค่าสินคา้                                         -    ค่าขนส่งสินคา้                             
-    เงินเดือนพนกังาน 

Revenue Streams 
รายไดจ้ากสินคา้ 
-      ค่าสินคา้ 
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3.2 รายละเอยีดสินค้าและบริการ 
 หมอ้ไฟหม่าล่าส าเร็จรูปแบบพกพา ท่ีสามารถอุ่นร้อนไดโ้ดยไม่ตอ้งใชไ้ฟ เป็นชาบูก่ึง

ส าเร็จรูปท่ีสามารถอุ่นร้อนไดด้ว้ยตนเอง เน่ืองจากภายในหมอ้นั้นจะมีถุงอุ่นร้อน ท่ีสามารถท าให้
น ้ามีอุณหภูมิท่ีสูงข้ึนโดยท่ีเราไม่ตอ้งใชไ้ฟในการปรุง โดยมีราคาขายกล่องละ 150 บาท 

 

 
ภาพท่ี 3.1 ขั้นตอนท่ี 1 

 
 เม่ือเปิดหมอ้ไฟออกมาแลว้ เราก็จะพบกบัอุปกรณ์ทั้งหมดท่ีถูกบรรจุอยูใ่นถุงผลิตภณัฑ์

เป็นอยา่งดี ไม่วา่จะเป็น ชอ้น ตะเกียบ เส้นบุก พริกหม่าล่า และเคร่ืองอบแหง้ต่างๆ 

 

ภาพท่ี 3.2 ขั้นตอนท่ี 2 
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 หลงัจากท่ีเราส ารวจอุปกรณ์อยา่งครบถว้นแลว้ ขั้นตอนต่อไปเราจะเทเคร่ืองต่างๆ ท่ีเขา
ให้มาลงไปชามดา้นบน เม่ือเททั้งหมดลงในชามเรียบร้อย จากนั้นจึงเทน ้ าเปล่าตามลงไปโดยใหน้ ้า
อยูต่รงเส้นขีดของชาม 
 

 
ภาพท่ี 3.3 ขั้นตอนท่ี 3 

 
 อีกหน่ึงขั้นตอนท่ีส าคญัหากขา้มขั้นตอนน้ีไป เราจะไม่ไดท้านในทนัที นัน่ก็คือการเติม
น ้ าลงไปในถังเพื่อให้น ้ ากับ แคลเซียมออกไซด์ (CaO) หรือว่า “ปูนขาว” ท่ีอยู่ในถุงร้อนได้ท า
ปฏิกิริยาจนท าให้เกิดความร้อนพอท่ีจะท าให้ชาบูของเราสุกนัน่เอง จากนั้นก็รอประมาณ 15 นาที 
ความร้อนจะท าใหเ้คร่ืองต่างๆ สุกและสามารถรับประทานไดท้นัที 
 

 
ภาพท่ี 3.4 ขั้นตอนท่ี 4 
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ภาพท่ี 3.5 ขั้นตอนท่ี 5 

 
   น่ีก็เป็นโฉมหน้าของหม่าล่าหมอ้ไฟท่ีไม่ตอ้งใช้ไฟ เรียกได้ว่าสะดวกและเหมาะกบั
วยัรุ่นยุคใหม่อย่างเรา ท่ีไม่อยากออกไปนั่งทานขา้วนอกบา้น หรือต้องไปแย่งคิวจากคนอ่ืน ก็
สามารถหาทานไดง่้ายๆ ท่ีบา้น หรือใครมีแพลนจะชวนคนรู้ใจมาดูหนงัท่ีบา้น ก็ให้หม่าล่าหมอ้ไฟ
แบบพกพาน้ีเพิ่มความพิเศษใหก้บัการดูหนงัของคุณมากยิง่ข้ึน 
 
3.3 รูปภาพสินค้าและบริการ 
 

 

 
 

ภาพท่ี 3.6 รสหม่าล่าเน้ือเผด็ปานกลาง 
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ภาพท่ี 3.7 รสหม่าล่าหมู 
 
 

 
 

ภาพท่ี 3.8 รสหม่าล่าเน้ือเผด็จดั 
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ภาพท่ี 3.9 รสหม่าล่าปลา 
 

 

 
 

ภาพท่ี 3.10 รสหม่าล่ากุง้ชีส 
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ภาพท่ี 3.11 รสหม่าล่าผกั 
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บทที ่4 
วเิคราะห์อุตสาหกรรมและการวเิคราะห์ตลาด 

 
4.1  แนวโน้มการเติบโตของตลาด 
  สถาบนัอาหาร เผยแนวโนม้อุตสาหกรรมอาหารในเอเชียเปล่ียน ช้ีโควิด-19 เป็นตวัเร่ง
ส าคญั ผูบ้ริโภคตอ้งการอาหารท่ีมีนวตักรรมสร้างระบบภูมิคุม้กนัให้ร่างกายรูปแบบต่างๆ  ส่วน
อาหารพร้อมปรุง อาหารพร้อมรับประทาน อาหารท่ีมีอายุเก็บรักษานาน และอาหารท่ีมีคุณค่าทาง
โภชนาการและดีต่อสุขภาพมีอัตราเติบโตสูง  ผูบ้ริโภคเกิดพฤติกรรมการซ้ืออาหารกลับไป
รับประทานท่ีบา้นมากข้ึน เกิดกิจกรรมการปรุงอาหารรับประทานเองมากข้ึน และนิยมซ้ือทาง
ออนไลน์เพิ่มมากข้ึนจนกลายเป็น New Normal แนะผูป้ระกอบการแปรรูปอาหารของไทยตอ้งปรับ
กลยทุธ์ตอบโจทยต์ลาดใหท้นั สร้างช่องทางจ าหน่ายแบบออนไลน์อยา่งจริงจงั จบัมือพนัธมิตรดา้น
ขนส่ง สร้างความเช่ือมัน่ในแบรนด์สินคา้ คุณภาพและความปลอดภยั สถาบนัอาหารพร้อมด าเนิน
มาตรการช่วยเหลือผูป้ระกอบการกลุ่ม SME ในระยะสั้นดว้ยการมอบสิทธิประโยชน์ เพื่อบรรเทา
ภาระของผูป้ระกอบการ เช่น ส่วนลดในการใชบ้ริการดา้นต่างๆ ทั้งยงัคงสนบัสนุนผูป้ระกอบการ
ในเกือบทุกภาคทัว่ประเทศอยา่งต่อเน่ืองภายใตโ้ครงการท่ีหลากหลาย 
  นางอนงค ์ไพจิตรประภาภรณ์ ผูอ้  านวยการสถาบนัอาหาร หน่วยงานเครือข่ายกระทรวง
อุตสาหกรรม เผยว่า ศูนย์อจัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร (Food Intelligence Center) สถาบนั
อาหาร ได้จัดท ารายงานเก่ียวกับพฤติกรรมผู ้บริโภคและอุตสาหกรรมอาหารในเอเชียช่วง
สถานการณ์โควิด-19  พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการอาหารท่ีมีส่วนช่วยเสริมสร้างระบบภูมิคุม้กนั
ของร่างกายให้แข็งแรง ซ่ึงจะเป็นโอกาสของแบรนด์ต่างๆ ในการสร้างสินคา้นวตักรรมท่ีจะช่วย
เสริมระบบภูมิคุม้กนัของโรคในอนาคต เช่น ผูบ้ริโภคเวียดนาม นิยมรับประทานกระเทียมด า เพื่อ
ช่วยเสริมสร้างระบบภูมิคุม้กนัแก่ร่างกาย หรือผูบ้ริโภคฟิลิปปินส์ นิยมรับประทานผลิตภณัฑ์จาก
มะรุมและน ้ ามนัมะพร้าวบริสุทธ์ิมากข้ึน ส่วนผูบ้ริโภคสิงคโปร์มีความต้องการวิตามินซีและ
วติามินรวมมากข้ึน 3-5 เท่า ส าหรับในญ่ีปุ่น โรงงานแปรรูปอาหารต่างๆ หนัมาเนน้ช่องทางคา้ปลีก
เพื่อผูบ้ริโภคโดยตรงมากกวา่ป้อนช่องทางธุรกิจบริการอาหารต่างๆ อาหารท่ีมีอายุเก็บรักษานานมี
ยอดขายเติบโตมากข้ึน โดยเฉพาะอาหารกระป๋อง บะหม่ีก่ึงส าเร็จรูป และเคร่ืองด่ืม เป็นตน้ 
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  ท่ี เ ก าห ลี ใต้  บ ริษัท  CJ CheilJedang บ ริษัทชั้ นน า เก าห ลี ใต้ด้ านอาหาร  และ
เทคโนโลยีชีวภาพ ไดเ้ผยแพร่ผลงานวิจยั “2020 HMR Trend” หลงัเกิดการแพร่ระบาดไวรัสโควิด-
19 ว่าชาวเกาหลีใตเ้น้นการประหยดัระยะเวลาในการเตรียมอาหาร โดยรับประทานอาหารท่ีบา้น
มากข้ึนราวร้อยละ 83 ซ่ึงเพิ่มข้ึนประมาณร้อยละ 23 เม่ือเทียบกบัปีก่อน มีการสั่งซ้ือสินคา้ผ่าน
ออนไลน์มากข้ึน โดยเฉพาะสินคา้อาหารพร้อมรับประทานท่ีเติบโตข้ึนกวา่ร้อยละ 46.4 เช่น สินคา้
อาหารท่ีใช้การทอดอย่างเดียว หรือท่ีใช้ไมโครเวฟอุ่น รวมถึงสินคา้ Meal Kit ท่ีใช้วิธีปรุงแค่เท
ส่วนประกอบอาหารทั้ งชุดลงไปในหม้อและต้มอย่างเดียว  ขณะเดียวกันยงัเกิดพฤติกรรม
รับประทานอาหารม้ือดึกหรือมือท่ี 4 เพิ่มมากข้ึน เรียกวา่ “4th Meal” อาหารท่ีไดรั้บความนิยมมาก
ท่ีสุด คือ สินคา้ไก่แช่แข็ง เช่น ไก่ทอด ไก่นกัเก็ต นอกจากน้ียงัมีเก๊ียวซ่าแช่แข็ง ไส้กรอก บะหม่ีก่ึง
ส าเร็จรูป ขา้วพร้อมรับประทาน ลูกช้ิน เบเกอร่ีแช่แข็ง เป็นตน้ โดยผูบ้ริโภคยงัให้ความส าคญัเลือก
อาหารท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการสูง ดีต่อสุขภาพแมว้า่ราคาจะสูงก็ตาม 
  ด้านบริษทัวิจยั Nielsen ส ารวจความคิดเห็นผูบ้ริโภค 11 ประเทศในเอเชีย หลงัเกิด
สถานการณ์โควิด-19 พบว่า ผูบ้ริโภคร้อยละ 86 ในจีน จะรับประทานอาหารท่ีบา้น รองลงมาคือ 
ฮ่องกง ร้อยละ 77 และมาเลเซีย เวียดนาม เกาหลีใต ้ร้อยละ 62  โดยพบว่ามูลค่าคา้ปลีกอาหารใน
เอเชียมีอตัราเติบโตเฉล่ียร้อยละ 20-25 ต่อสัปดาห์ตั้งแต่เดือนมกราคมเป็นตน้มา 
           นางอนงค ์กล่าวเพิ่มเติมวา่ ตลาดอาหารในเอเชียมีพฒันาการเปล่ียนแปลงในช่วง 5 ปีท่ี
ผ่านมา กลายเป็นตลาดท่ีบ่มเพาะสินคา้นวตักรรมมากข้ึน วิถีชีวิตผูบ้ริโภคท่ีกลายเป็นสังคมเมือง
มากข้ึน ธุรกิจบริการจดัส่งอาหาร(Food Delivery) เติบโตข้ึน สถานการณ์โควิด-19 ก าลงัเปล่ียน
พฤติกรรมให้เกิดการซ้ือกลบัไปรับประทานท่ีบา้นและเกิดกิจกรรมการปรุงอาหารรับประทานเอง
มากข้ึน เช่น ในญ่ีปุ่นและไทย พฤติกรรมน้ีจะกลายเป็นเร่ืองปกติของวิถีการใชชี้วิตแบบใหม่(New 
Normal) โดยเป็นการสั่งซ้ือผา่นออนไลน์มากข้ึนดว้ย 
  “การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท าให้ธุรกิจการให้บริการอาหาร ธุรกิจคา้
ปลีก และผูผ้ลิตอาหารจ าเป็นตอ้งปรับตวั และเม่ือมีสถานการณ์ระบาดของโควิด-19 เป็นตวัเร่ง 
ผูป้ระกอบการ แปรรูปอาหารยิ่งตอ้งปรับกลยุทธ์ของตนอยา่งรวดเร็ว จึงจะตอบสนองทนัต่อความ
ตอ้งการ การสร้างช่องทางจ าหน่ายแบบออนไลน์อยา่งจริงจงักลายเป็นโอกาสของธุรกิจขนาดเล็กท่ี
เขา้ถึงไดง่้ายเพราะตน้ทุนไม่สูง และตอ้งหาพนัธมิตรมาช่วยเร่ืองการจดัส่งสินคา้ แต่ส่ิงส าคญัท่ีไม่
ควรมองขา้ม คือการสร้างความเช่ือมัน่ในแบรนด์ ในสถานท่ีผลิต และการให้ขอ้มูลผูบ้ริโภคเพื่อ
สร้างความมัน่ใจในความปลอดภยัของอาหาร เช่ือวา่ทุกคนจะผา่นวกิฤตน้ีไปไดห้ากพร้อมปรับตวั” 
(https://konkao.net/read.php?id=39636) 
 

https://konkao.net/read.php?id=39636


 
 
 

3 
 

 
 

  หน่ึงในมาตรการควบคุมการแพร่ระบาดของโรคโควิด-19 คือ การห้ามนัง่ทานอาหาร
ในร้านคา้ แต่ให้ซ้ือกลบัมาทานท่ีบา้น ตั้งแต่วนัท่ี 22 มีนาคมท่ีผ่านมา สร้างความเปล่ียนแปลงใน
เชิงพฤติกรรมของคนไทยอยา่งมาก 
  เน่ืองจากในช่วงน้ีคนไทยจ านวนมากจ าเป็นตอ้งอยู่แต่ในบา้น ท าตามมาตรการเวน้
ระยะห่างทางสังคม (Social Distancing) การท าอาหารทานเองภายในบา้นจึงเป็นส่ิงท่ีคนนิยมท า 
โดยมีสินคา้ประเภทปลากระป๋อง และบะหม่ีก่ึงส าเร็จรูปเป็นสินคา้ขายดี 
  ด้วยเหตุน้ี ผู ้ก่อตั้ งจึงเห็นโอกาสในการท าธุรกิจด้วยการน าสินค้าเข้าไปขายใน 
Facebook ซ่ึง Facebook ไดก้ลายเป็นช่องทางท่ีผูค้นส่วนใหญ่ใช้ในการท าธุรกิจออนไลน์มากข้ึน 
เพราะเป็นสังคมโซเชียลท่ีรวบรวมผูค้นจากทัว่ประเทศ ทัว่โลกเขา้ไวเ้ป็นจ านวนมาก จึงสามารถท่ี
จะสร้างโอกาสและเพิ่มยอดขายไดเ้ป็นอยา่งดี 
 
4.2  ตลาดเป้าหมาย 
ตารางท่ี 4.1 แสดงตลาดเป้าหมาย 

ปัจจัยการพจิารณา วเิคราะห์ธุรกจิ 

ลุกค้าคือใคร (WHO?) 
- นกัศึกษาจีนมหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
- คนไทยท่ีช่ืนชอบอาหารจีน 
- คนจีนท่ีท างานในประเทศไทย 

ลูกค้าอยู่ทีไ่หน (WHERE?) 
 
- บริเวณรอบมหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตยแ์ละทัว่
ประเทศไทย 

ส่ิงทีลู่กค้าต้องการคืออะไร (WHAT?) 
 
-  หม้อไฟหม่า ล่ า ท่ีสะอาด  สะดวกในการ
รับประทานและมีราคาถูก 

ท าไมลูกค้าจึงต้องใช้บริการของเรา 
(WHY?) 

 
- สินคา้มีคุณภาพ 
- ราคาถูก 
- การบริการส่งท่ีรวดเร็ว 
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ปัจจัยการพจิารณา วเิคราะห์ธุรกจิ 

ลูกค้าต้องการใช้บริการเราเม่ือใด 
(WHEN?) 

 
-  เ ม่ือต้องการรับประทานหม้อไฟหม่า ล่า ท่ี
สะดวกสบาย สามารถท ารับประทานเองได้ท่ี
บา้น 
 

ท าอย่างไรเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าและลูกค้าพงึพอใจ (HOW?) 

 
- เพิ่มรสชาติใหม่ๆ 
- จ  าหน่ายสินคา้ท่ีมีมาตรฐาน 
- รับฟังความคิดเห็นจากลูกคา้ เพื่อน ามาพฒันา 
   และปรับปรุง 
- สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ เพื่อเกิดความ 
   ประทบัใจ  
 

 
4.3  ลกัษณะทัว่ไปของกลุ่มเป้าหมาย 
  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ “หมอ้ไฟหม่าล่า” สามารถแบ่งเป็นกลุ่มไดด้งัน้ี 
  -  กลุ่มนกัเรียน-นกัศึกษา 
   เป็นกลุ่มท่ีอาศยัอยูห่อพกับริเวณมหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
  -  กลุ่มบุคคลทัว่ไป 
   เป็นกลุ่มท่ีอาศยัอยูใ่นบา้นพกัส่วนตวั หรือหอพกั บริเวณมหาวทิยาลยัธุรกิจ 
   บณัฑิตย ์และทัว่ประเทศไทย เน่ืองจากสินคา้จ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์ 
  
4.4  การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขันอุตสาหกรรม 
 1. ภาวะการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั 
  การแข่งขนัภายในอุตสาหกรรมร้านท่ีจ าหน่ายหม้อไฟหม่าล่าส าเร็จรูปในช่องทาง
ออนไลน์ ถือว่าอยู่ในระดบัสูง เน่ืองจากปัจจุบนัสถานการณ์โควิด ท าให้ผูค้นนิยมซ้ือสินคา้ทาง
ออนไลน์ และร้านท่ีน าหมอ้ไฟหม่าล่ามาจ าหน่าย ก็มีจ  านวนมาก ผูบ้ริโภคสามารถเลือกได้ตาม
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ความตอ้งการ แต่ทางร้านก็ไดน้ าเสนอสินคา้ท่ีมีหลากหลายรสชาติ เพื่อสร้างความต่างและดึงดูดลุก
คา้ใหม้าสนใจ 
 2. ภยัคุกคามจากคู่แข่งขนัรายใหม่ 
  ผูแ้ข่งขนัรายใหม่มีจ  านวนมาก เน่ืองจากช่องทางออนไลน์ ใครก็สามารถท าได ้และการ
น าเขา้สินคา้จากจีนในปัจจุบนัก็ท าไดไ้ม่ยาก ท าใหภ้ยัคุกคามจากคู่แข่งขนัรายใหม่อยูใ่นระดบัสูง 
 3. ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน 
  ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนอยูใ่นระดบัปานกลาง ถึงแมว้า่จะมีอาหารจีนส าเร็จรูปอ่ืนๆ
อีกหลายชนิด แต่ในปัจจุบนัปฏิเสธไม่ไดเ้ลยวา่กระแสของหม่าล่าก าลงัมาแรง จึงถือวา่ยงัไม่กระทบ
ต่อยอดขายหมอ้ไฟหม่าล่ามากนกั 
 4. อ านาจต่อรองของผูข้ายปัจจยัการผลิต 
  อ านาจต่อรองของผู ้ขายปัจจัยการผลิตอยู่ในระดับค่อนข้างต ่ า เน่ืองจากสินค้ามี
หลากหลายแบรนด ์หาซ้ือไดส้ะดวกและมีราคาไม่แพง ซ่ึงส่งผลใหไ้ดห้มอ้ไฟหม่าล่าจากแบรนด์ท่ี
มีคุณภาพและเพียงพอต่อความตอ้งการ 
 5. อ านาจต่อรองของผูบ้ริโภค 
  อ านาจต่อรองของผูบ้ริโภคอยูใ่นระดบัสูง เน่ืองจากมีผูป้ระกอบการหลายราย หาซ้ือได้
สะดวก  แต่ธุรกิจน้ีสามารถสร้างความโดดเด่นในดา้นของ ราคา และการให้บริการท่ีมีคุณภาพ ซ่ึง
หาไดน้อ้ยจากร้านอ่ืนๆ 
 
4.5  วเิคราะห์คู่แข่งขัน 
  คู่แข่งขันทางตรง 
  คู่แข่งขนัทางตรงของร้านมีอยู่มาก เน่ืองจากช่องทาง Facebook ทุกคนสามารถขาย
สินคา้ไดง่้าย แต่เน่ืองจากความโดดเด่นในดา้นราคา และบริการของทางร้าน ท่ีถูกใจลูกคา้ ซ่ึงตอบ
โจทย์ความต้องการของลูกค้าได้เป็นอย่างดี ทั้ งน้ีก็ยงัมีคู่แข่งขนัในตลาดท่ีก าลงัจะเข้ามาอย่าง
ต่อเน่ือง ซ่ึงยงัคงตอ้งจบัตามอง 
  คู่แข่งขันทางอ้อม  
  คู่แข่งขนัทางตรงของร้าน จะเป็นกลุ่มอาหารจีนส าเร็จรูปประเภทอ่ืนๆท่ีมีช่องทางการ
ขายออนไลน์เช่นกนั 
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4.6  การวเิคราะห์สถานการณ์ของกจิการ (SWOT Analysis) 
 4.6.1  การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายในองคก์ร 
  จุดแขง็ (Strengths) 
  -  หมอ้ไฟหม่าล่าท่ีน ามาจ าหน่ายไดคุ้ณภาพ สะอาด 
  -  มีหลากหลายรสชาติ ใหเ้ลือกไดต้ามความตอ้งการ 
  -  ราคาถือวา่ไม่สูงมากเม่ือเทียบกบัคุณภาพของสินคา้ 
  -  มีบริการส่ง Delivery บริเวณโดยรอบมหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์โดยน าไปส่งให้ถึง
มือ หลงัจากการสั่งสินคา้ภายใน 30 นาที 
  - ส่งสินคา้ทัว่ไทย โดยขนส่งเอกชนท่ีปลอดภยั 
  - มีช่องทางการช าระค่าสินคา้ท่ีหลากหลาย ทั้งช าระเงินปลายทาง โอนเงิน หรือจ่ายดว้ย 
Alipay ส าหรับชาวจีน 
  จุดอ่อน (Weakness) 
  -  เป็นร้านท่ีเปิดมาใหม่อาจยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั ตอ้งใชก้ารประชาสัมพนัธ์ทาง Facebook 
เขา้มาช่วย 
  -  ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคท่ีเป็นคนไทย  
 
 4.6.2  การวเิคราะห์สภาพแวดลอ้มภายนอกองคก์ร 
 โอกาส (Opportunity) 
 -  อาหารจีนยงัคงเป็นอาหารท่ีมีผูบ้ริโภคนิยมรับประทานกนัเป็นอย่าง และเน่ืองจาก
สถานการณ์โควดิ ท่ีผูค้นนิยมซ้ืออาหารส าเร็จรูปรับประทานท่ีบา้น จึงเป็นโอกาสท่ีจะท าใหธุ้รกิจมี
โอกาสท่ีจะสามารถขยายตลาดสู่ลูกคา้ไดง่้ายข้ึน  

 อุปสรรค (Threat) 
 -  สถานการณ์ทางเศรษฐกิจท่ียงัไม่ฟ้ืนตวั ท าให้ผูบ้ริโภคจะตอ้งมีการเก็บเงินให้มาก
ยิ่งข้ึน และซ้ือเฉพาะสินค้าท่ีจ  าเป็น อีกทั้งยงัมีร้านอาหารประเภทอ่ืนๆด้วย จึงท าให้เกิดความ
เสียเปรียบในการแข่งขนั 
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บทที ่5 
แผนการบริหารจดัการองค์กร 

 
5.1  วสัิยทศัน์ 
  เป็นผูน้ ำเขำ้หม่ำล่ำพร้อมรับประทำนท่ีไดม้ำตรฐำนและยอดขำยเป็นอนัดบัหน่ึง 
 
5.2  พนัธกจิ 
 1. ตอบสนองควำมตอ้งกำรของลูกคำ้ดว้ยกำรบริกำรท่ีดี รักษำคุณภำพสินคำ้ใหไ้ดม้ำตรฐำน 
 2. ขยำยฐำนกำรจ ำหน่ำยไปทัว่ประเทศ เพื่อใหเ้ขำ้ถึงลุกคำ้ทุกกลุ่ม 
 
5.3  เป้าหมายทางธุรกจิ 
 เป้าหมายระยะส้ัน  
  - เป็นท่ีรับรู้และรู้จกัภำยในระยะเวลำ 6 เดือนแรกของกำรกำรท ำธุรกิจ  
  - รักษำมำตรฐำนในกำรน ำเขำ้สินคำ้ท่ีมีคุณภำพ 
 เป้าหมายระยะกลาง  
  - มีอตัรำก ำไรสุทธิไม่นอ้ยกวำ่ร้อยละ 20 ต่อเดือน 
  - เพิ่มช่องทำงกำรจดัจ ำหน่ำย เช่น ในหำ้งสรรพสินคำ้ และร้ำนสะดวกซ้ือ 
 เป้าหมายระยะยาว  
 - เป็นท่ีรู้จกัเม่ือนึกถึงหม่ำล่ำพร้อมรับประทำน 

 - มีอตัรำยอดขำยเจริญเติบโตอยำ่งต่อเน่ือง รวมรำยไดก้ ำไรสุทธิแลว้ไม่ต ่ำกวำ่ร้อยละ 
40 ต่อเดือน 
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5.4 แผนผงัองค์กร (Organization Chart) 
   

 
รูปท่ี 5.1 โครงสร้ำงภำยในองคก์ร 

 
5.5  หน้าทีค่วามรับผดิชอบของบุคลากร 
  5.5.1 เจำ้ของกิจกำร ท ำหน้ำท่ีในกำรวำงแผนธุรกิจ บริหำรงำนให้เป็นไปตำมแผนท่ี
วำงไว ้สำมำรถตดัสินแกไ้ขปัญหำต่ำงๆได ้  
 5.5.2 พนักงำนฝ่ำยขำย ท ำหน้ำท่ีรับค ำสั่งซ้ือจำกลูกคำ้ และตอให้ค  ำแนะน ำเพิ่มเติม
เก่ียวกบัรำยละเอียดของสินคำ้ 
  5.5.3 พนักงำนฝ่ำยจดัซ้ือ ท ำหน้ำท่ีวำงแผนในกำรสั่งซ้ือสินค้ำ ตำมขั้นตอนท่ีทำง
กิจกำรไดว้ำงระบบไว ้อีกทั้งท ำหน้ำท่ีในกำรส ำรวจและเปรียบเทียบรำคำของสนิคำ้ เพื่อใช้เป็น
ขอ้มูลประกอบกำรตดัสินใจของเจำ้ของกิจกำร 
 5.5.4 พนักงำนฝ่ำยกำรเงิน ท ำหน้ำท่ีในกำรดูแลรำยรับ รำยจ่ำยทุกประเภท รำยงำน
ยอดเงินประจ ำวนัใหก้บัเจำ้ของกิจกำร และสรุปผลกำรด ำเนินงำนทำงดำ้นกำรเงินดว้ย 
 
 
 
 

เจำ้ของกิจกำร

พนกังำนฝ่ำยขำย พนกังำนฝ่ำยจดัซ้ือ พนกังำนฝ่ำยกำรเงิน
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บทที ่6 
แผนการตลาด 

 
6.1  เป้าหมายทางการตลาด 
 เป้าหมายระยะส้ัน  
  - เป็นท่ีรับรู้และรู้จกัภายในระยะเวลา 6 เดือนแรกของการการท าธุรกิจ  
  - รักษามาตรฐานในการน าเขา้สินคา้ท่ีมีคุณภาพ 
 เป้าหมายระยะกลาง  
  - มีอตัราก าไรสุทธิไม่นอ้ยกวา่ร้อยละ 20 ต่อเดือน 
  - เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น ในหา้งสรรพสินคา้ และร้านสะดวกซ้ือ 
 เป้าหมายระยะยาว  
 - เป็นท่ีรู้จกัเม่ือนึกถึงหม่าล่าพร้อมรับประทาน 

 - มีอตัรายอดขายเจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง รวมรายไดก้ าไรสุทธิแลว้ไม่ต ่ากวา่ร้อยละ 
40 ต่อเดือน 

 
6.2 กลยุทธ์ทางการตลาด 
 6.2.1  กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ (Product strategy) กิจการมีการน าเขา้หม่าล่าส าเร็จรุปท่ีไดม้าตรฐาน 
และยงัมีหลากหลายรสชาติ เพื่อใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
 6.2.2  กลยทุธ์ดา้นราคา (Price strategy) มีการก าหนดราคาสินคา้ท่ีเหมาะสม ในราคาท่ีต ่าคู่แข่ง
เล็กนอ้ย เพื่อเป็นการดึงลูกคา้ใหม้าซ้ือสินคา้ สินคา้จะมีราคาระบุไวเ้พื่อใหลุ้กคา้ไดต้ดัสินใจ 
 6.2.3  กลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place strategy) กิจการเนน้ช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นทาง
ออนไลน์ โดยลูกคา้สามารถสั่งสินคา้ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา พร้อมกบัเลือกรับสิรคา้ไดต้ามท่ีตอ้งการ 
 6.1.4  กลยทุธ์ดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด (Promotion strategy) มีกิจกรรมส่งสริมการ

ขายเพื่อกระตุน้ยอดขาย และเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ   
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บทที ่7 
แผนการผลติและการด าเนินงาน 

 
7.1 สถานทีต่ั้งของร้าน 
 

 
 

ภาพท่ี 7.1 สถานท่ีตั้งส านกังาน  
 

 ท่ีตั้งส านกังานจะอยูท่ี่ ถนนประชาช่ืน 8 ต าบลบางเขน อ าเภอเมือง จงัหวดันนทบุรี เป็น
สถานท่ีเก็บสินคา้และส านกังาน โดยท าเลอยูใ่นบริเวณหอพกันกัศึกษามหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นนักศึกษาจีน ท่ีนิยมสั่งหม่าล่าส าเร็จรูป ซ่ึงหากนักศึกษาท่ีพกับริเวณน้ีเราจะมี
บริการส่งสินคา้ท่ีหอพกั โดยไม่คิดค่าบริการส่ง 
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7.2 ขั้นตอนการใช้บริการ 

  

 
ภาพท่ี 7.2 แสดงขั้นตอนการสั่งซ้ือหม่าล่าส าเร็จรูป 

  

ลูกคา้เลือกสินคา้ของ
ทางร้าน

ติดต่อผูข้ายทาง
ช่องทางแชท

เลือกช่องทางการช าระ
เงิน

เลือกช่องทางการรับ
สินคา้

พนกังานน าสินคา้ส่ง
ถึงลูกคา้

ลูกคา้ประเมินความพึง
พอใจในสินคา้และ

บริการ
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บทที ่8 
แผนการเงนิ 

 
  กิจการมีแผนใช้แหล่งเงินทุนภายในโดยใช้เงินลงทุนส่วนตัว 100%  ทั้ งน้ี โดยมี

รายละเอียดดงัน้ี 

 

8.1 งบประมาณการลงทุน    

ตารางท่ี 8.1 แสดงงบประมาณลงทุน 

รายการใช้ไปของแหล่งเงินทุน 
แหล่งทีม่าของเงินทุน 

รวม 
ส่วนของเจ้าของ สถาบันการเงิน 

สินทรัพย์ถาวร 

อุปกรณ์ส านกังาน  20,000                          -       20,000  
อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์  60,000                          -       60,000  
ยานพาหนะ  320,000                          -       320,000  

รวมสินทรัพย์ถาวร  420,000                          -       420,000  
ค่าใช้จ่ายก่อนเร่ิมด าเนินงาน 

เงินทุนหมุนเวยีน  100,000                          -    100,000  
รวมเงินลงทุนเร่ิมต้น  520,000                          -       520,000  

 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 
 

2 
 

 
 

8.2 ประมาณการยอดขาย 
ตารางท่ี 8.2 ประมาณการยอดขาย 

 
8.3 ประมาณการค่าใช้จ่าย 
ตารางท่ี 8.3 การประมาณการค่าใชจ่้าย 

ต้นทุนคงที่ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่าน ้าประปา  6,000   6,120   6,242   6,367   6,495  

ค่าไฟฟ้า  36,900   37,800   39,690   41,675   43,758  

ค่าโทรศพัท ์  14,400   15,120   15,876   16,670   17,503  

ค่าเส่ือมราคา  84,000   84,000   84,000   84,000   84,000  

ค่าใชจ่้ายตดัจ่าย  -   -   -   -   -  

เงินเดือน  324,000   340,200   357,210   375,071   393,824  

โฆษณา  50,000   514,400   50,000   50,000   50,000  

รวมต้นทุนคงที่  514,400   533,240   553,018   573,782   595,580  

ต้นทุนผันแปร      

ตน้ทุนขาย  1,728,000   1,900,800   2,090,880   2,299,950   2,529,900  

ค่าใชจ่้ายเบด็เตล็ด 1%  28,800   31,680   34,848   38,333   42,165  

รวมต้นทุนผนัแปร  1,756,800   1,932,480   2,125,728   2,338,283   2,572,065  

 
 
 

 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

การประมาณการยอดขาย      
     ราคาเฉล่ียต่อชุด  150   150   150   150   150  
     รายรับต่อวนั (เพิ่ม 10%)  8,000   8,800   9,680   10,648   11,712  
     รายรับต่อปี 2,880,000  3,168,000  3,484,800  3,833,250  4,216,500  
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8.4 ประมาณการงบก าไรขาดทุน 
ตารางท่ี 8.4 แสดงประมาณการงบก าไรขาดทุน 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ยอดขาย  2,880,000   3,168,000   3,484,800   3,833,250   4,216,500  

หกั ตน้ทุนผนัแปร  1,756,800   1,932,480   2,125,728   2,338,283   2,572,065  

ก าไรส่วนเกิน  1,123,200   1,235,520   1,359,072   1,494,968   1,644,435  

หกั ตน้ทุนคงท่ี  514,400   533,240   553,018   573,782   595,580  

ก าไรก่อนการด าเนินงาน  608,800   702,280   806,054   921,185   1,048,855  

หกั ดอกเบ้ียจ่าย   -     -     -     -     -   

ก าไรก่อนหกัภาษี  608,800   702,280   806,054   921,185   1,048,855  

หกั ภาษี 25%  152,200   175,570   201,513   230,296   262,214  

ก าไรสุทธิ  456,600   526,710   604,540   690,889   786,641  
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8.5 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
ตารางท่ี 8.5 แสดงประมาณการงบกรแสเงินลด 

กระแสเงินสดจากกจิกรรมด าเนินงาน ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ก าไรสุทธิ  456,600   526,710   604,540   690,889   786,641  

บวก ค่าเส่ือมราคา  84,000   84,000   84,000   84,000   84,000  

บวก ภาษีเงินไดค้า้งจ่ายท่ีเพิ่มข้ึน  152,200   23,370   25,943   28,783   31,917  

บวก เงินปันผลคา้งจ่ายท่ีเพิ่มข้ึน  22,830   3,506   3,892   4,317   4,788  

หกั สินคา้คงเหลือท่ีเพิ่มข้ึน  14,811   1,481   1,629   1,792   1,971  

เงินสดจากกจิกรรมด าเนินงาน  700,819   636,104   716,746   806,197   905,375  

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการลงทุน  

สินทรัพยถ์าวร  420,000  - - - - 

กระแสเงินสดจากการลงทุน  420,000  - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหา  

หกั เงินปันผลจ่าย  22,830   26,336   30,227   34,544   39,332  

ทุนหุน้สามญั  520,000   -   -   -   -  

กระแสเงินสดจากกจิกรรมการจัดหา  497,170   26,336   30,227   34,544   39,332  

เงินสดสุทธิ  777,989   609,769   686,519   771,653   866,043  

บวก เงินสดตน้งวด  -   777,989   1,387,757   2,074,276   2,845,929  

เงินสดปลายงวด  777,989   1,387,757   2,074,276   2,845,929   3,711,972  
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8.6 ประมาณการงบดุล 
ตารางท่ี 8.6 แสดงประมาณการงบดุล 
 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2  ปีท่ี 3  ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

สินทรัพย ์

เงินสด  777,989   1,387,757   2,074,276   2,845,929   3,711,972  

สินคา้คงเหลือ  14,811   16,293   17,922   19,714   21,685  

รวมสินทรัพยห์มุนเวยีน  792,800   1,404,050   2,092,198   2,865,643   3,733,657  

สินทรัพยไ์ม่หมุนเวยีน  336,000   252,000   168,000   84,000   -  

รวมสินทรัพย ์  1,128,800   1,656,050   2,260,198   2,949,643   3,733,657  

หน้ีสินและส่วนของเจา้ของ 

ภาษีเงินไดค้า้งจ่าย  152,200   175,570   201,513   230,296   262,214  

เงินปันผลคา้งจ่าย  22,830   26,336   30,227   34,544   39,332  

รวมหน้ีสิน  175,030   201,906   231,740   264,841   301,546  

ส่วนของเจา้ของ 

ทุนเรือนหุ้นสามญั  520,000   520,000   520,000   520,000   520,000  

ก าไรสะสม  433,770   934,145   1,508,458   2,164,802   2,912,111  

รวมส่วนของเจา้ของ  953,770   1,454,145   2,028,458   2,684,802   3,432,111  

รวมหน้ีสินและส่วนของเจา้ของ  1,128,800   1,656,050   2,260,198   2,949,643   3,733,657  
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8.7 วเิคราะห์โครงสร้างการลงทุน 
ตารางท่ี 8.7 วิเคราะห์โครงสร้างการลงทุน 
 
ปีที่ กระแสเงินสด 
0 กระแสเงินสดจ่าย ณ วนัลงทุน  520,000  
1 กระแสเงินสดรับ  777,989  
2 กระแสเงินสดรับ  609,769  
3 กระแสเงินสดรับ  686,519  
4 กระแสเงินสดรับ  771,653  
5 กระแสเงินสดรับ  966,043  

 
มูลค่าปัจจุบันสุทธิ NPV (Net Present Value) 
 แผนธุรกิจ หมอ้ไฟหม่าล่า ได้ประเมินแล้วว่าตอ้งใช้เงินลงทุนจ านวน 520,000 บาท 
โดยธุรกิจหมอ้ไฟหม่าล่าจะมีกระแสเงินสดเป็นระยะเวลา 5 ปี นบัตั้งแต่ปีแรกท่ีเร่ิมลงทุน ก าหนด 
Discount rate ไวท่ี้ 16% (r) ค  านวณดงัต่อไปน้ี 
  

𝑁𝑃𝑉 = −520,000 +
777,989

(1 + .16)
+

609,769

(1 + .16)2
+

686,519

(1 + .16)3
+

771,653

(1 + .16)4
+

966,043

(1 + .16)5
 

 
      𝑁𝑃𝑉 = 1,929,784.27 

 
 จากการค านวณค่า Net Present Value เท่ากบั 1,929,784.27 ซ่ึงตามทฤษฎีแลว้เราควร

ลงทุนในธุรกิจเพราะ NPV มีค่าเป็นบวก 
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อตัราผลตอบแทนที่แท้จริงจากการลงทุน ( Internal Rate of Return : IRR ) 
 การค านวนอตัราผลตอบแทนท่ีแทจ้ริงจากการลงทุน ( Internal Rate of Return : IRR ) 
ส าหรับ FAN BIKE ค านวณดงัต่อไปน้ี 
 

𝐼𝑅𝑅 = −520,000 +
777,989

(1 + 𝐼𝑅𝑅)
+

609,769

(1 + 𝐼𝑅𝑅)2
+

686,519

(1 + 𝐼𝑅𝑅)3
+

771,653

(1 + 𝐼𝑅𝑅)4
+

966,043

(1 + 𝐼𝑅𝑅)5
 

 
  𝐼𝑅𝑅 = 138.60% 
 
 จากการค านวณดา้นบนค่า Internal Rate of Return : IRR เท่ากบั 138.60% นัน่หมายถึง
อตัราผลตอบแทนท่ีดีมาก 
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บทที ่9 
แผนฉุกเฉินและแผนในอนาคต 

 
9.1 แผนฉุกเฉิน 
  การดาํเนินธุรกิจในปัจจุบนัคงหลีกไม่พน้ปัจจยักระทบจากหลายๆ ส่ิงรอบด้าน ทั้ง
สภาพเศรษฐกิจ การเมือง รูปแบบการดาํรงชีวิตท่ีเปล่ียนไปจากเดิม การเปล่ียนแปลงดังกล่าว
สามารถเกิดข้ึนไดท้ั้งในแง่ท่ีส่งผลดีและส่งผลแยต่่อธุรกิจ ดงันั้นหากองคก์รใดก็ตามท่ีมีการเตรียม
ความพร้อมในการรับมือกบัเหตุการณ์ท่ีจะเกิดข้ึน ยอ่มส่งผลดีกบัองคก์รนั้นๆ 
  กรณีเผชิญปัญหาด้านการตลาดและยอดขาย สาเหตุท่ีทาํให้ยอดขายไม่บรรลุตาม
เป้าหมายท่ีวางไว ้เน่ืองจากมีคู่แข่งมากข้ึน แนวทางการแกปั้ญหาของกิจการคือ ตอ้งทาํการปรับ
แผนกลยทุธ์ทางการตลาด โดยเพิ่มการประชาสัมพนัธ์ จดัโปรโมชัน่ เป็นตน้ 
  กรณีเผชิญปัญหาธุรกิจขาดแคลนเงินทุนหมุนเวียน สาเหตุมาจากความผนัผวนของ
อตัราแลกเปล่ียนในการนาํเขา้สินคา้ แนวทางการแกปั้ญหาของกิจการคือ อาจใชก้ารขอสินเช่ือจาก
ทางธนาคารและสถาบนัทางการเงินท่ีส่วนใหญ่มีโปรแกรมท่ีเอ้ือต่อการประกอบธุรกิจ ไม่วา่จะเป็น
ธุรกิจขนาดเล็กหรือใหญ่ก็ตาม ซ่ึงทางสถาบนัการเงินไดเ้ขา้มาช่วยเหลือและขจดัปัญหาในส่วนน้ี 
 
9.2  แผนในอนาคต 
  ทางร้านวางแผนในการสร้างพนัธมิตรกบัร้านคา้อ่ืน ไม่วา่จะเป็นห้างสรรพสินคา้ ร้านคา้
สะดวกซ้ือ เช่น Tops Supermarket และ 7-Eleven  เป็นตน้ เพื่อเพิ่มช่องทางในการจดัจาํหน่ายให้เขา้ถึง
ผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน รวมทั้ งยงัเป็นการสร้างการรับรู้ให้กับสินค้า ให้เป็นท่ีรู้จัก และสร้างความ
น่าเช่ือถือและความมัน่ใจใหก้บัผูบ้ริโภคเพิ่มมากข้ึน จากการวางขายอาหารในร้านคา้ชั้นนาํท่ีมีช่ือเสียง 
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แบบสอบถาม 

 แบบสอบถามฉบบัน้ี จดัท าข้ึนเพื่อประกอบการศึกษาและเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการ

ท าธุรกิจต่อไปในอนาคต โดยการคน้ควา้หาขอ้มูลและวิเคราะห์วา่จะตอ้งน าเอาขอ้มูลส่วนไหนจาก

กลุ่มเป้าหมายเพื่อมาเป็นส่วนตัดสินใจและสนับสนุนในการจะท า ธุรกิจด้านน้ี โดยการใช้

แบบสอบถาม ท่ีสามารถสรุปขอ้มูลของกลุ่มเป้าหมายแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

           ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

          ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภคหม่าล่าส าเร็จรูป 

 ส่วนท่ี 3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญั 

------------------------------------------------- 

ส่วนที่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ                       ชาย         หญิง 

2. อาย ุ                      ต ่ากวา่ 20 ปี     21-30     31-40   41-50   51 ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพ             โสด         สมรส    หมา้ย/หยา่ร้าง 

4. ระดบัการศึกษา    ต ่ากวา่ปริญญาตรี       ปริญญาตรี     ปริญญาโท/ปริญญาเอก      

5. อาชีพ                   ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ   

 พนกังานบริษทัเอกชน   

 ธุรกิจส่วนตวั 

  นกัศึกษา/นกัเรียน        

 อ่ืนๆ(โปรดระบุ)……………… 

6. รายไดต่้อเดือน     ต ่ากวา่ 10,000       10,001-20,000       20,001-30,000  

 30,001 ข้ึนไป       

 

ส่วนที ่2 ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคหม่าล่าส าเร็จรูป 

1. สาเหตุท่ีท่านรับประทานหม่าล่าส าเร็จรูป 

มีรสชาติใกลเ้คียงกบัรับประทานท่ีร้าน หาซ้ือง่าย สามารถท ารับประทานเองได ้

รับประทานตามความนิยม  ราคาไม่แพง ประหยดัค่าใชจ่้าย 
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2. หากท่านตดัสินใจซ้ือหม่าล่าส าเร็จรูป ราคาท่ียอมรับได ้

ไม่เกิน 100 บาท        101 – 200 บาท     201 – 300 บาท     

301 บาทข้ึนไป 

3. ความถ่ีในการรับประทานหม่าล่าส าเร็จรูปต่อสัปดาห์ 

เป็นประจ าทุกวนั 2-3 คร้ังต่อสัปดาห์   เดือนละ 1-2 คร้ัง 

อ่ืนๆ(โปรดระบุ)………….. 

 
ส่วนที ่3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย      ลงในช่องท่ีตรงกบัตวัท่านมากท่ีสุดในแต่ละค าถาม  

   ระดบัความคิดเห็น (5=มากท่ีสุด 4=มาก 3=ปานกลาง 2=นอ้ย 1=นอ้ยท่ีสุด) 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) มากท่ีสุด 
(5) 

มาก 

 (4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอ้ย 

(2) 

นอ้ยท่ีสุด 
(1) 

1. คุณภาพของสินคา้      

2. มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายรสชาติ      

3. รสชาติถูกปาก      

ด้านราคา (Price)      

4. ราคาตรงตามป้ายราคา      

5. ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน      

ด้านสถานทีต่ั้ง (Place)      

6. สามารถสั่งซ้ือสินคา้ได ้24 ชัว่โมง       

7. สามารถติดต่อไดส้ะดวก เช่น Facebook Wechat      

ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)      

8. มีการแจก แถม ของสมนาคุณ      

9. โฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต โบรชวัร์      

10.จดัท าการส่งเสริมขาย เช่น ลดราคาตามวนัพิเศษ      
 

 

--ขอขอบคุณทุกท่านท่ีใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม-- 
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สรุปและอภิปรายผลข้อมูลจากแบบสอบถาม 
 

ตารางท่ี 1 แสดงการแจกแจงความถ่ีของเพศของผูต้อบแบบสอบถาม 

เพศ จ านวน ร้อยละ 

ชาย 71 47 

หญิง 79 53 

รวม 150 100 

 

 จากตารางท่ี 1 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงมีจ านวน 79 คน 

คิดเป็นร้อยละ 53 รองลงมาคือ เพศชาย  มีจ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 47 

 

ตารางท่ี 2 แสดงการแจกแจงความถ่ีของอายขุองผูต้อบแบบสอบถาม 

อาย ุ จ  านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 20 ปี 69 46 

21-30 77 51 

31-40 4 3 

41-50 0 0 

51 ปีข้ึนไป 0 0 

รวม 150 100 

 

 จากตารางท่ี 2 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่อายุระหวา่ง 21-30 ปี ซ่ึงมีจ านวน 

77 คน คิดเป็นร้อยละ 51 รองลงมาคือ ต ่ากวา่ 20 ปี มีจ  านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 46  และ อาย ุ31-

40 ปี มีจ  านวน 4 คน คิดเป้นร้อยละ 3 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 3 แสดงการแจกแจงความถ่ีของสถานภาพของผูต้อบแบบสอบถาม 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 

โสด 133 87 

สมรส 17 13 

หม่าย/ หยา่ร้าง 0 0 

รวม 150 100 

 

 จากตารางท่ี 3 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด ซ่ึงมีจ านวน 133 

คน คิดเป็นร้อยละ 87 รองลงมาคือ สมรส  มีจ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 13 

 

ตารางท่ี 4 แสดงการแจกแจงความถ่ีของระดบัการศึกษาสูงสุดของผูต้อบแบบสอบถาม 

 

ดบัการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 42 28 

ปริญญาตรี 101 67 

ปริญญาโท/ปริญญาเอก 7 5 

รวม 150 100 

 

 จากตารางท่ี 4 พบว่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ซ่ึงมี

จ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 67 รองลงมาคือ ต ่ากวา่ปริญญาตรี  มีจ  านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 

28 และปริญญาโท/ปริญญาเอก มีจ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 5 แสดงการแจกแจงความถ่ีของอาชีพของผูต้อบแบบสอบถาม 

อาชีพ จ านวน ร้อยละ 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  2 1 

พนกังานบริษทัเอกชน   18 12 

ธุรกิจส่วนตวั 4 3 

นกัศึกษา/นกัเรียน 126 84 

อ่ืนๆ 0 0 

รวม 150 100 

 

 จากตารางท่ี 5 พบว่าผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีอาชีพ นกัศึกษา/นกัเรียน ซ่ึงมี

จ านวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 84 รองลงมาคือ พนกังานบริษทัเอกชน  มีจ านวน 18 คน คิดเป็นร้อย

ละ 12 ธุรกิจส่วนตวั ซ่ึงมีจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 3 และขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจ านวน 2 คน 

คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 

 

ตารางท่ี 6 แสดงการแจกแจงความถ่ีของรายไดต่้อเดือนของผูต้อบแบบสอบถาม 

รายไดต่้อเดือน (บาท) จ านวน ร้อยละ 

ต ่ากวา่ 10,000 32 22 

10,001-20,000 116 77 

20,001-30,000 2 1 

30,001 ข้ึนไป 0 0 

รวม 150 100 

 
 จากตารางท่ี 6 พบวา่ผูท่ี้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 

บาท ซ่ึงมีจ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 77 รองลงมาคือ ต ่ากวา่ 10,000 บาท  มีจ  านวน 32 คน คิด

เป็นร้อยละ 22 และ 20,001-30,000 บาท มีจ านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 1 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 7 แสดงสาเหตุท่ีท่านรับประทานหม่าล่าส าเร็จรูป 

ความถ่ี จ านวน ร้อยละ 
มีรสชาติใกลเ้คียงกบัรับประทานท่ีร้าน 63 42 
หาซ้ือง่าย สามารถท ารับประทานเองได ้ 41 27 

รับประทานตามความนิยม 32 21 
ราคาไม่แพง ประหยดัค่าใชจ่้าย 14 10 

รวม 150 100 
 

 จากตารางท่ี 7 พบวา่สาเหตุท่ีท่านรับประทานหม่าล่าส าเร็จรูปของผูต้อบแบบสอบถาม
คือ  มีรสชาติใกลเ้คียงกบัรับประทานท่ีร้าน ซ่ึงมีจ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 42 รองลงมาคือ หา
ซ้ือง่าย สามารถท ารับประทานเองได ้มีจ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 27 รับประทานตามความนิยม 
มีจ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 21  และ ราคาไม่แพง ประหยดัค่าใช้จ่าย มีจ านวน 14 คน คิดเป็น
ร้อยละ 10 ตามล าดบั 

 
ตารางท่ี 8 แสดงราคาท่ียอมรับไดใ้นการตดัสินใจซ้ือหม่าล่าส าเร็จรูป  

ความถ่ี จ านวน ร้อยละ 
ไม่เกิน 100 บาท         36 24 
101 – 200 บาท      92 61 
201 – 300 บาท     22 15 
301 บาทข้ึนไป              0 0 

รวม 150 100 
 

 จากตารางท่ี 8 พบว่าราคาท่ียอมรับไดใ้นการตดัสินใจซ้ือหม่าล่าส าเร็จรูปของผูต้อบ
แบบสอบถาม คือ  101 – 200 บาท ซ่ึงมีจ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 61 รองลงมาคือ ไม่เกิน 100 
บาท  มีจ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 24  และ ราคา 201 – 300 บาท มีจ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 
15 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 9 แสดงถึงความถ่ีในการรับประทานหม่าล่าส าเร็จรูปต่อสัปดาห์ 

สาเหตุ จ านวน ร้อยละ 
เป็นประจ าทุกวนั 13 9 
2-3 คร้ังต่อสัปดาห์    96 64 
เดือนละ 1-2 คร้ัง 41 27 

อ่ืนๆ 0 0 
รวม 150 100 

 
 จากตารางท่ี 8 พบว่าความถ่ีในการรับประทานหม่าล่าส าเร็จรูปต่อสัปดาห์ของผูต้อบ
แบบสอบถาม คือ  2-3 คร้ังต่อสัปดาห์  ซ่ึงมีจ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 64 รองลงมาคือ เดือนละ 
1-2 คร้ัง มีจ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 27  และ เป็นประจ าทุกวนั มีจ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 
9 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 10 แสดงค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลติภัณฑ์ (Product) ค่าเฉล่ีย แปลผล 

1. คุณภาพของสินคา้ 4.99 มากท่ีสุด 
2. มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายรสชาติ 4.97 มากท่ีสุด 
3. รสชาติถูกปาก 4.95 มากท่ีสุด 

 4.97 มากท่ีสุด 
ด้านราคา (Price)   

4. ราคาตรงตามป้ายราคา 4.90 มากท่ีสุด 
5. ราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 4.93 มากท่ีสุด 

 4.91 มากท่ีสุด 
ด้านสถานทีต่ั้ง (Place)   

6. สามารถสั่งซ้ือสินคา้ได ้24 ชัว่โมง  4.93 มากท่ีสุด 
7. สามารถติดต่อไดส้ะดวก เช่น Facebook Wechat 4.92 มากท่ีสุด 

 4.92 มากท่ีสุด 
ด้านการส่งเสริมการขาย (Promotion)   

8. มีการแจก แถม ของสมนาคุณ 4.85 มากท่ีสุด 
9. โฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต โบรชวัร์ 4.87 มากท่ีสุด 
10.จดัท าการส่งเสริมขาย เช่น ลดราคาตามวนัพิเศษ 4.65 มากท่ีสุด 

 4.79 มากท่ีสุด 
 

  
 จากตารางท่ี 10 ค่าเฉล่ียปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
หม่าล่าส าเร็จรูป 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์ผลการศึกษาพบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด คือ มีคุณภาพ
ของสินคา้ มีสินคา้ใหเ้ลือกหลายรสชาติ และรสชาติถูกปาก 
 ดา้นราคา ผลการศึกษาพบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด คือ  ราคาตรงตาม
ป้ายราคา และราคาถูกกวา่ท่ีอ่ืน 
 ดา้นสถานท่ีตั้ง ผลการศึกษาพบวา่ มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด คือ สามารถ
สั่งซ้ือสินคา้ได ้24 ชัว่โมง และสามารถติดต่อไดส้ะดวก เช่น Facebook Wechat 
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 ดา้นส่งเสริมการขาย ผลการศึกษาพบว่า มีผลต่อการตดัสินใจในระดบัมากท่ีสุด คือมี
โฆษณาทางส่ือต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต โบรชวัร์ มีการแจก แถม ของสมนาคุณ และมีการจดัท าการ
ส่งเสริมขาย เช่น ลดราคาตามวนัพิเศษ 
 ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือหม่าล่าส าเร็จรูป โดยดา้น
ท่ีส่งผลมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.97 และเม่ือเรียงล าดบัจากค่าเฉล่ียมาก
ไปหาค่าเฉล่ียน้อย โดยแยกตามรายปัจจยั จะเห็นไดว้่าคุณภาพของสินคา้มีความส าคญัมากท่ีสุด 
โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.99 รองลงมาคือ มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลาย โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั 4.97 และ
มีรสชาติถูกปาก โดยมีค่าเฉล่ีย เท่ากบั  4.95 ตามล าดบั แสดงให้เห็นถึงผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเป็น
อยา่งมากในเร่ืองของผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพ มีรสชาติให้เลือกหลากหลาย และรสชาติท่ีดี ยอ่มช่วย
ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้ไดง่้ายข้ึน 
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