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ABSTRACT 

Business plan for Suphawadi Healthy Semi-Herbal Restaurant is a semi-herbal restaurant setting that 

emphasizes healthy and Thai herbs of high-class premium food. Good quality ingredients come from Thai and 

foreign farmers. Focusing on the target group of elderly Thai people and foreign tourists who are health-

conscious, the restaurant offers both sit-down and delivery services through the application. Elegant box 

packing service is free for the customers who order and can't finish their meals. The restaurant is carefully 

planned in every detail to create various modern and quality menus to meet the needs of customers. The initial 

investment of this business is 1,390,890 baht owned by a single shareholder, 100 percent, with a payback 

period within 1 year. A net present value (NPV) is 4,393,433.03 baht and a rate of Internal Rate of Return 

(IRR) is at 86 percent. 
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บทคดัย่อ 

แผนธุรกจิรา้นอาหารกึ่งสมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ีเป็นรา้นอาหารกึง่สมุนไพรทีเ่น้นสุขภาพและความเป็นสมุนไพรไทย

ของอาหารพรีเมียมระดบั High class วตัถุดิบคุณภาพดีมาจากเกษตรกรไทยและเกษตรกรต่างประเทศ โดยเน้น

กลุ่มเป้าหมาย คอื คนไทยสูงวยั และนักท่องเทีย่วต่างชาตทิีใ่ส่ใจสุขภาพ รา้นอาหารฯ มบีรกิารทัง้ในรูปแบบนัง่ทาน

และ Delivery ผ่านแอปพลิเคชนั และมีการให้บริการฟรีแพ็คกล่องสวยหรูสําหรบัลูกค้าที่สัง่ทานแล้วทานไม่หมด 

ร้านอาหารมกีารวางแผนอย่างรอบคอบทุกรายละเอียด เพื่อสร้างสรรค์เมนูอาหารที่หลากหลายและมคุีณภาพ เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ธุรกจิรา้นอาหารฯ มเีงนิลงทุนเริม่แรก 1,390,890 บาท โดยเงนิทัง้หมดนัน้เจา้ของ

เป็นผูถ้อืหุน้เพยีงรายเดยีว รอ้ยละ 100 โดยใชเ้วลาคนืทุน (Payback period) ภายใน 1 ปี ซึง่มมีลูค่าสุทธ ิ(Net Present 

Value: NPV) เท่ากบั 4,393,433.03 บาท และอตัราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) ทีร่อ้ยละ 86 

คาํสาํคญั: แผนธุรกจิ, รา้นอาหาร, สมุนไพร, สุขภาพ 
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บทนํา 

รา้นอาหารกึ่งสมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ีมุ่งเน้นการใหบ้รกิารอาหารทีม่คุีณภาพสูงและเหมาะสมกบัคนรกัสุขภาพ 

ด้วยการนําเสนอเมนูที่ใช้วตัถุดบิพรีเมยีมระดบั High class และพชืสมุนไพรออร์แกนิค ที่สดใหม่และปลอดสารพิษ 

เพื่อใหลู้กคา้ไดร้บัประโยชน์ทางอาหารอย่างเตม็ที ่และเพลดิเพลนิกบัรสชาตอิร่อยทีม่สีสีนัสวยงาม ทางรา้นฯ ยงัมกีาร

เสนอเมนูที่หลากหลายให้ลูกค้าได้เลือกตามความต้องการ โดยเชฟของร้านฯ จะรงัสรรค์เมนูด้วยวตัถุดิบที่ดทีี่สุด 

โดยเฉพาะการนําเขา้ปลาแซลมอนผ่านทางเครื่องบนิเพื่อรกัษาคุณภาพและความสดใหม่ของเน้ือปลา ทัง้น้ีวตัถุดบิ

คุณภาพดมีาจากเกษตรกรไทยและเกษตรกรต่างประเทศ มุ่งเน้นใหลู้กคา้ไดร้บัสนิคา้ทีส่ดใหม่ตลอดเวลา รา้นอาหารฯ 

ตัง้อยู่ที่ช ัน้ 4 ห้างเซ็นทรลัพระรามสอง ในพื้นที่ขนาด 100 ตารางเมตร มโีต๊ะ 18 และที่นัง่ 72 ที่ มเีวลาเปิดทําการ 

ทุกวนัเวลา 10:00-20:30 น. และมีการให้บริการทัง้ในรูปแบบนัง่ทานที่ร้านและจดัส่งผ่านแอปพลิเคชนัต่างๆ เช่น 

Foodpanda, Lineman, Shopee Food เป็นตน้ ซึง่มบีรรจุภณัฑท์ีท่าํมาจากวสัดุทีเ่ป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม  

จากขอ้มูลขา้งต้นทําใหเ้หน็ได้ว่า อาหารกึ่งสมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ีเป็นที่นิยมอย่างยิง่ทัง้ตลาดในประเทศและ

ตลาดต่างประเทศ และเป็นผลติภณัฑท์ีเ่ป็นทีต่้องการของตลาด จากเอกลกัษณ์ของรสชาตทิีโ่ดดเด่นและตราสินค้าที่

เขม้แขง็ จงึเป็นทีจ่ดจําในใจของผู้บรโิภค จากเหตุผลดงักล่าวจงึทําใหผู้ว้จิยัเลง็เห็นถงึความสําคญัในการศกึษาเรื่อง 

“แผนธุรกจิ: รา้นอาหารกึง่สมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด”ี โดยมวีตัถุประสงค์การศกึษาเพื่อศกึษาความเป็นไปไดใ้นการ

ทําธุรกิจร้านอาหารกึ่งสมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ีเพื่อทําให้ทราบถึงความเป็นไปได้ในการทําธุรกิจรา้นอาหารกึ่ง

สมนุไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ี

 

การทบทวนวรรณกรรม 

กระบวนการตดัสินใจซื้อผลิตภณัฑส์มุนไพร ของประชากร ในเขตกรงุเทพมหานคร 

พิพฒัน์ เปียศรี (2562) ได้ศึกษาค้นคว้ากระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรของประชากร พบว่า ในเขต

กรุงเทพมหานคร ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั

จําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์สมุนไพรของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

การสร้างมูลค่าเพ่ิมผลิตภณัฑส์มุนไพรของวิสาหกิจชุมชนจงัหวดัมหาสารคาม 

ธนัณชัย สิงห์มาตย์ (2562) ได้ศึกษาค้นคว้าการสร้างมูลค่าเพิ่มผลิตภัณฑ์สมุนไพรของวิสาหกิจชุมชน จังหวัด

มหาสารคาม ผลการวจิยัพบว่า ตวัแปรที่มผีลต่อการสร้างมูลค่าเพิม่ผลติภณัฑ์สมุนไพรของวสิาหกิจชุมชน จงัหวดั

มหาสารคาม ประกอบไปดว้ย ดา้นการดาํเนินงาน ดา้นเทคโนโลย ีและดา้นการประกอบการ 

แผนธุรกจิ หมายถงึ การวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะห์ดา้นการตลาด การวเิคราะห์ดา้นการผลติ/การดําเนินงาน 

การวเิคราะหด์า้นการเงนิ และสรุปผลว่า ธุรกจิดงักล่าวมคีวามเป็นไปไดใ้นการดาํเนินงานหรอืไม่ 

รา้นอาหารกึ่งสมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ีหมายถงึ สถานทีท่ีบ่รกิารอาหารทีใ่ชส่้วนผสมของสมุนไพรออแกนิคหรอื

วตัถุดบิคุณภาพดมีาจากเกษตรกรไทยและเกษตรกรต่างประเทศ เพื่อสรา้งเมนูอาหารทีเ่น้นสุขภาพและผลติภณัฑท์ีม่ ี

คุณค่าทางโภชนาการสูง เพื่อสรา้งเมนูทีม่ปีระโยชน์ต่อสุขภาพในขณะทีย่งัคงรสชาตแิละความอร่อยของอาหารไว้ได้

เช่นเดมิ  

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  

กาญจนา สุขบวั และคณะ (2566) ได้ศึกษาเรื่องการส่งเสริมเมนูอาหารและสิ่งของจากพชืสมุนไพรตามภูมปัิญญา

ท้องถิ่นเพื่อสุขภาพของชุมชนตําบลคอนสาร อําเภอคอนสาร จงัหวดัชยัภูม ิผลการวจิยัพบว่า สภาพการประกอบ

เมนูอาหารและสิง่ของจากพชืสมุนไพรตามภูมปัิญญาทอ้งถิน่เพื่อสุขภาพ ซึ่งจากผลการเขา้ร่วมโครงการประชาชนมี

ความพงึพอใจจากการเขา้ร่วมโครงการส่งเสรมิการประกอบอาหารและสิง่ของจากสมุนไพรเพื่อสุขภาพในภาพรวมอยู่

ในระดบัมาก  
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สุจารณีิ สงัข์วรรณะ และคณะ (2565) ได้ศกึษาเรื่องการพฒันาตํารบัอาหารเพื่อสุขภาพจากสมุนไพรพรมมิสําหรบั

ผูสู้งอายุ พบว่า การประเมนิการยอมรบัทางประสาทสมัผสัต่อตํารบัอาหารไทยเพื่อสุขภาพทีเ่ตมิพรมมลิงไป 150 กรมั 

พบว่า อาสาสมคัรผูสู้งอายุ (60-80 ปี) จํานวน 30 คน มคีวามชอบโดยรวมต่อเมนูอาหารจากพรมม ิการเพิม่พรมมลิง

ไปในเมนูอาหาร ทาํใหส้แีละลกัษณะทีป่รากฏดนู่ารบัประทานยิง่ขึน้ เมนูอาหารจากพรมมทิพีฒันาขึน้ไดร้บัการยอมรบั

จากผูส้งูอายุซึง่สามารถใชเ้ป็นแนวทางในการบรโิภคอาหารเพื่อสุขภาพสาํหรบัผูส้งูอายุได ้

กรอบแนวคิดการศึกษา 

การวเิคราะหส์ถานการณ์  
 

ความเป็นไปในการทาํธุรกจิ 

รา้นอาหารกึง่สมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ี

 
 

การวเิคราะหแ์ผนการตลาด  

การวเิคราะหแ์ผนการผลติ/ดาํเนินงาน  

การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและกําลงัคน  

การวเิคราะหแ์ผนการเงนิ  

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

กรอบแนวคิดในการวิธีการศึกษา 

โดยวธิกีารศกึษาในครัง้น้ีมุ่งเน้นการศกึษาความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิ มหีวัขอ้ทีว่เิคราะห ์ดงัน้ี 

การวเิคราะห์สถานการณ์ หมายถึง การวเิคราะห์อุตสาหกรรมโดยใช้ Porter Five Forces Model และการวเิคราะห์

สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกขององค์การ โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT 

Analysis) 

การวเิคราะห์ด้านการตลาด หมายถึง การกําหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การวางตําแหน่งทางการตลาด กลยุทธ์ด้าน

ผลติภณัฑ ์กลยุทธด์า้นราคา กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และกลยุทธด์า้นการส่งเสรมิการตลาด 

การวเิคราะหด์า้นการผลติ หมายถงึ กําลงัการผลติ ปรมิาณการผลติ และอตัราการผลติ และขัน้ตอนการผลติหรอืการ

บรกิารของธุรกจิ 

การวเิคราะหด์า้นการจดัการและกําลงัคน หมายถงึ การกําหนดโครงสรา้งองคก์าร 

การวิเคราะห์ด้านการเงนิ หมายถึง รายได้หรอืยอดขาย กําไรสุทธ ิระยะเวลาคนืทุน มูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิและอตัรา

ผลตอบแทนภายใน 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์สถานการณ์ 

1) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอกทัว่ไป (PEST) 

1.1) ปัจจัยด้านการเมืองและกฎหมาย (Political and Legal Environment) จากวิเคราะห์พบว่า มีผลดีทางธุรกิจ

รา้นอาหารกึง่สมุนไพรเพื่อสุขภาพ จากนโยบายการสนับสนุนของภาครฐัทีส่นับสนุนผูป้ระกอบการทัง้ในดา้นกฎหมาย

หรอืการพฒันาและจดัระบบเกีย่วกบัอาหารเพื่อเพิม่มลูค่าใหก้บัธุรกจิ (สาํนักเลขาธกิารคณะรฐัมนตร,ี 2564) 

1.2) ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกจิ (Economic Environment) การวเิคราะหปั์จจยัเศรษฐกจิจะเหน็ว่าการเขา้สู่ธุรกจิอาหาร

ไม่ใช่เรื่องยาก ในช่วงครึง่ปีแรกแนวโน้มรา้นอาหารเปิดใหม่พุ่งสงูทะลุกว่าแสนรา้น แต่อยู่รอดในสงัเวยีนเพยีงครึง่เดยีว 

นับเป็นความทา้ทายของผูป้ระกอบการ (MGR Online, 2023) 

1.3) ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลย ี(Technological Environment) ความก้าวหน้าจากเทคโนโลยเีป็นส่วนทีช่่วยขบัเคลื่อน

ธุรกจิ ซึง่การสื่อสารกบัผูบ้รโิภคเกีย่วกบัอาหารทีพ่ฒันาขึน้ไดง้า่ย เราจงึสามารถรบัรูค้วามตอ้งการของผูบ้รโิภค รวมทัง้

ปัจจุบนัคนไทยใช ้Social Media มากขึน้ ทาํใหธุ้รกจิสามารถเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดม้ากขึน้ (FoodStory, 2023) 
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2) การวเิคราะหแ์รงกดดนั 5 ดา้น โดยวธิ ีPorter’s Five Force Model มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

2.1) คู่แขง่ขนัรายใหม่เขา้สู่ตลาด (Threat of New Entrants) : มาก เพราะเป็นธุรกจิทีคู่่แขง่รายใหม่สามารถเขา้ออกได้

งา่ยและมผีูป้ระกอบการรายใหญ่และรายย่อยสนใจเขา้มาทาํธุรกจิน้ีเป็นจาํนวนมาก 

2.2) ความเขม้ขน้ของการแขง่ขนั (Rivalry among Existing Firms) : มาก เน่ืองจากมผีูป้ระกอบการอยู่จาํนวนมากซึง่มี

คู่แขง่รายใหม่เกดิขึน้อยู่ตลอดเวลาและมกีารแขง่ขนัทีรุ่นแรง 

2.3) แรงกดดันจากสินค้าทดแทน (Pressure form Substitute Products) : มาก ซึ่งเป็นสินค้าใดก็ตามที่สามารถ

ตอบสนองเรื่องความอิม่ทอ้งและดตี่อสุขภาพ 

2.4) อํานาจต่อรองจากผู้ซื้อ (Bargaining Power of Buyers) : มาก เน่ืองจากผู้บรโิภคมทีางเลอืกในการรบัประทาน

อาหารมาก รวมถงึยงัมตีน้ทุนในการเปลีย่นไปทานรา้นอื่น (Switch Cost) ตํ่าไดโ้ดยงา่ย 

2.5) อํานาจการต่อรองของผูข้าย (Bargaining Power of Suppliers) : มาก เน่ืองจากวตัถุดบิทีใ่ชใ้นการทาํอาหารนัน้ไม่

สามารถหาไดต้ามทอ้งตลาดจาํเป็นวตัถุดบิคุณภาพดมีาจากเกษตรกรไทยและเกษตรกรต่างประเทศ 

3) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ โดยการใชว้ธิ ีSWOT Analysis มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

3.1) จุดแขง็ของกจิการ (Strengths)  

- อาหารของทางรา้นใชว้ตัถุดบิทีม่คุีณภาพพรเีมยีมและออรแ์กนิค และถูกหลกัโภชนาการ 

- มอีาหารกึง่สมุนไพรเพื่อสุขภาพหลากหลายเมนู เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค 

- เน้นใหบ้รกิารทีเ่ป็นมอือาชพีกบัลูกคา้ 

- ทางรา้นเราเขม้งวดเรื่องความสะอาดระดบั High Class 

- เงนิลงทุนเริม่แรกเป็นของผูก่้อตัง้จงึไม่มภีาระหน้ีสนิ 

3.2) จุดอ่อน (Weaknesses)  

- เน่ืองจากเป็นผูป้ระกอบการในธุรกจิรายใหม่ จงึมปีระสบการณ์น้อย 

- ตอ้งใชเ้วลาเขา้ถงึลูกคา้และสรา้งความน่าเชื่อถอื 

- ราคาอาหารบางเมนูราคาค่อนขา้งสงู 

- เมนูอาหารมกีารเปลีย่นแปลงตามฤดกูาล 

- มเีมนูอาหารน้อยเมื่อเทยีบกบัคู่แขง่ 

3.3) โอกาส (Opportunities) 

- คนไทยใส่ใจสุขภาพมากขึน้ในเรื่องรบัประทานอาหาร 

- คนไทยเขา้ถงึ social media มากขึน้จงึเขา้ถงึลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

- ใชเ้ทคโนโลยเีพื่อช่วยในการโปรโมทลดตน้ทุน 

- คนไทยในปัจจุบนัรบัประทานอาหารนอกบา้นสงูขึน้ 

- รา้นอาหารเพื่อสุขภาพทีม่คุีณภาพอย่างแทจ้รงิในปัจจุบนัยงัมน้ีอยต่อความตอ้งการ 

3.4) อุปสรรค (Threats) 

- คู่แขง่ในตลาดมอียู่มากและมกีารแขง่ขนัสงู 

- ผูบ้รโิภคมตีวัเลอืกทดแทนมากขึน้ 

- คู่แขง่ในตลาดมปีระสบการณ์และมชีื่อเสยีง 

- ธุรกจิรา้นอาหารกึง่สมุนไพรเพื่อสุขภาพเป็นธุรกจิทีส่ามารถเขา้-ออกงา่ย 

- คู่แขง่ในตลาดมกีารแขง่ขนัดา้นราคาสงูและดา้นโปรโมชัน่ทีห่ลากหลาย 

 

การวิเคราะห์ด้านการตลาด 

1) การกําหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (T : Target Market) 
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เพศ ชายและหญิง อายุระหว่าง 50 ปีขึ้นไป เป็น ผู้บรหิาร เจ้าของกิจการ และชาวต่างชาติที่มาเที่ยวเมอืงไทยกับ 

กรุ๊ปทัวร์ที่ทางร้านดิวไว้ คือ กลุ่มลูกค้าชาวต่างชาติที่ร ักสุขภาพเป็นหลัก มีรายได้อยู่ในช่วง 50,001 บาทขึ้นไป  

อยู่พื้นที่เขตพระรามสอง และพื้นที่ใกล้เคยีงภายในกรุงเทพฯ เป็นผู้ที่รกัสุขภาพ ต้องการดูแลสุขภาพ ที่ชื่นชอบใน

รสชาตอิาหารสมุนไพรไทยเป็นพเิศษ เพราะคนกลุ่มน้ีจะมคีวามสามารถในการตดัสนิใจซื้อ 

2) การกําหนดตําแหน่งทางการตลาด (P : Positioning) 

จากการวเิคราะหก์ลุ่มตลาดเป้าหมายของกจิการ ทําใหส้ามารถประเมนิและกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์ทางการตลาด 

ที่มีราคาสูงเมื่อเทียบกับคู่แข่ง แต่มีปริมาณของอาหาร มากกว่าคู่แข่งทัง้หมด เป็นวตัถุดิบสมุนไพร พรีเมียมและ

หลากหลาย ซึ่งเหมาะกับกลุ่มเป้าหมายหลกัที่รกัสุขภาพ ทําให้ร้านอาหารกึ่งสมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวดี อยู่ใน

ตําแหน่งทีม่คีวามไดเ้ปรยีบทางดา้นการแขง่ขนั จงึสามารถกําหนดตําแหน่งผลติภณัฑ ์ไดด้งัน้ี 

 

 

 

 

 

 

- ปรมิาณต่อจานของอาหารทีม่ไีวบ้รกิาร 

 

 

ภาพท่ี 2 ตําแหน่งทางการตลาดสาํหรบัผูบ้รโิภคคนสุดทา้ยของรา้นอาหารกึง่สมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ี 

 

2.1) กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product Strategy) 

ดา้นผลติภณัฑ์ รา้นอาหารกึ่งสมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ีจงึเลอืกใชก้ลยุทธก์ารสรา้งความแตกต่างใหก้บัผลติภณัฑ ์

(Product Differentiate) เพื่อสรา้งความแตกต่างจากคู่แขง่ในตลาด และความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัใหก้บัธุรกจิ 

2.2) กลยุทธด์า้นราคา (Price Strategy) 

ทางรา้นฯ จงึใชก้ลยุทธ์ราคาเลขคี ่(Odd Price) ซึ่งเป็นกลยุทธ์การตัง้ราคาในเชงิจติวทิยา ตัง้ราคาอาหารลงทา้ยดว้ย

เลขคี ่ซึง่ราคาค่าอาหารอยู่ระหว่าง 259 บาท ถงึ 599 บาท  

2.3) กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place Strategy) 

รา้นฯ มแีผนจะตัง้อยู่ทีช่ ัน้ 4 ภายในหา้งเซน็ทรลั-พระรามสอง มกีารบรกิารทัง้แบบนัง่ทานและ Delivery ผ่านแอปพลเิค

ชนัหลายช่องทาง เช่น Foodpanda, Lineman, Shopee Food ทัง้ในกรุงเทพและปรมิณฑล ใหบ้รกิารช่วงเวลา 10.00-

20.30 น. เปิดทาํการทุกวนั มชี่องทางในการตดิต่อสอบถามขอ้มลูไดต้ลอด 24 ชัว่โมง เช่นโทรศพัท ์e-mail, Facebook 

Page, Instagram, Line official, TikTok และ YouTube เพื่อสรา้งความสมัพนัธท์ีด่แีก่ลูกคา้และดงึดดูลูกคา้ใหอ้ยู่กบัเรา

ไดย้าวนาน 

2.4) กลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) 

ใช้กลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยเน้นที่การสื่อสาร

สรา้งการรบัรูก้บักลุ่มลูกคา้เป้าหมายและคนทัว่ไปในช่องทาง Facebook Page, Instagram, Line official, TikTok และ 

YouTube มกีารรกัษาความสมัพนัธ์ทีด่กีบัลูกคา้ทาํใหเ้กดิ Brand Loyalty และลูกคา้มกีารบอกต่อกบัผูอ้ื่นต่อไป โดยมี

กลยุทธใ์นการส่งเสรมิการขาย ดงัน้ี 1) ระยะเวลา 6 เดอืน การส่งเสรมิตลาด คอื โปรโมชัน่ 10 แถม 1 2) ระยะเวลา 6 เดอืน 

การส่งเสรมิตลาด คอื บรกิารจดัส่งฟรเีมื่อซื้อครบ 2,500 บาท 3) ระยะเวลา 6 เดอืน การส่งเสรมิตลาด คอื สทิธิแ์ลกซือ้

แก้วน้ํา Suphawadi Healthy Semi-Herbal Restaurant 4) ระยะเวลา 1 ปี การส่งเสริมตลาด คือ บัตรสะสมแต้ม  

น้อย มาก 

 

ราคาสูง 

ราคาตํา่ 

รา้น The third 

 

 
รา้นครวัคุณย่า 
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5) ระยะเวลา 1 เดอืน การส่งเสรมิตลาด คอื จดัทําเมนูตามฤดูกาล 6) ระยะเวลา 1 ปี การส่งเสรมิตลาด คอื บรกิารมุม 

แช่เทา้สมุนไพร 

2.5) กลยุทธด์า้นบุคคล (People Strategy) 

โดยทางรา้นฯใหค้วามสาํคญัในการคดัเลอืกบุคลากรในการฝึกอบรมเรื่องภาษาและฝึกอบรมเกีย่วกบัสมุนไพรไทยแตล่ะ

ชนิดเพื่อความชํานาญ สามารถให้คําแนะนําบริการเป็นพิเศษกบัลูกค้าได้เมื่อมีกลุ่มลูกค้าต่างชาติและคนไทยที่รกั

สุขภาพเขา้มาใชบ้รกิารและมกีารใหเ้งนิจงูใจผลงาน (Incentive) แก่พนักงานเพื่อจงูใจใหผ้ลงานของพนักงานดขีึน้ 

2.6) กลยุทธด์า้นกระบวนการ (Process Strategy) 

ทางร้านฯเน้นกระบวนการที่สร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคเป็นหลกั คอืการบริหารความสมัพนัธ์ที่ดีกับลูกค้า 

(CRM) ทัง้ในดา้นของอาหารโภชนาการและการบรกิารทีด่ ีมมีาตรฐานอยู่ตลอดเวลา เพื่อสรา้งความประทบัใจ ใหลู้กคา้

รูส้กึเป็นคนสาํคญั  

2.7) กลยุทธด์า้นภาพลกัษณ์และการบรกิาร (Physical Evidence Strategy) 

ใชก้ลยุทธด์า้นการใหป้ระสบการณ์ทีด่กีบัลูกคา้ (Customer Experience) ดว้ยการบรกิารทีด่แีก่ลูกคา้ น่าประทบัใจเมื่อลูกคา้

มาใชบ้รกิาร การดแูลลูกคา้อย่างดเีมื่อมาใชบ้รกิารทีร่า้นฯ รวมไปถงึภาพลกัษณ์ของตราสนิคา้ทีเ่ป็นมติรกบัลูกคา้เสมอ 

การวิเคราะห์แผนการผลิต 

1) กําลงัการผลติและบรกิาร  

แสดงประมาณการยอดขายต่อวนัใชส้มตฐิาน ดงัน้ี 

วนัจนัทร-์วนัพฤหสับด ีมปีระมาณการยอดขายเท่ากนั 41,362 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่2, 3, 4, 9 และ 11 ได ้40 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 259 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่1 ได ้7 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 399 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่5, 10, 14 และ 15 ได ้25 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 359 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่6 ได ้4 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 599 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่7 ได ้3 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 459 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่8, 12, 13, และ 16 ได ้34 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 329 บาท  

ขายขา้วชนิดที ่17 ได ้135 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 25 บาท  

ขายน้ําดื่มชนิดที ่18 ได ้45 ขวด มรีาคาเท่ากนัขวดละ 20 บาท 

วนัศุกรแ์ละวนัเสาร ์ประมาณการยอดขาย 55,810 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่2, 3, 4, 9 และ 11 ได ้52 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 259 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่1 ได ้12 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 399 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่5, 10, 14 และ 15 ได ้30 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 359 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่6 ได ้9 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 599 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่7 ได ้8 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 459 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่8, 12, 13 และ 16 ได ้39 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 329 บาท  

ขายขา้วชนิดที ่17 ได ้150 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 25 บาท  

ขายน้ําดื่มชนิดที ่18 ได ้57 ขวด มรีาคาเท่ากนัขวดละ 20 บาท 

วนัอาทติย ์ประมาณการยอดขาย 53,136 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่2, 3, 4, 9 และ 11 ได ้51 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 259 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่1 ได ้11 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 399 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่5, 10, 14 และ 15 ได ้29 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 359 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่6 ได ้8 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 599 บาท  
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ขายอาหารชนิดที ่7 ได ้7 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 459 บาท  

ขายอาหารชนิดที ่8, 12, 13 และ 16 ได ้38 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 329 บาท  

ขายขา้วชนิดที ่17 ได ้140 จาน มรีาคาเท่ากนัจานละ 25 บาท  

ขายน้ําดื่มชนิดที ่18 ได ้56 ขวด มรีาคาเท่ากนัขวดละ 20 บาท  

รวม (41,362 x 4) + (55,810 x 2) + 53,136 = 330,204 บาทต่อสปัดาห์ 

รวม 330,204 x 4 = 1,320,816 บาทต่อเดอืน 

รวม 1,320,816 x 12 = 15,849,792 บาทต่อปี  

2) ขัน้ตอนการผลติบรกิาร 

ดว้ยเหตุทีว่ตัถุดบิทุกรายการมอีายุการใชง้านไดน้าน ดงันัน้ทางรา้นจงึไดท้าํการสัง่ซื้อวตัถุดบิแบบรายสปัดาห์จากลุ่ม

ตวัแทนผู้ผลติวตัถุดบิออร์แกนิคโดยตรงใหก้บัเรา เพื่อให้ได้วตัถุดบิที่มคุีณภาพ ใหม่ สด สะอาด อยู่เสมอ สามารถ

อธิบายตามแผนผงัได้ดงัน้ี 1) พนักงานทําการตรวจสอบวตัถุดิบที่คงเหลอือยู่ภายในร้าน 2) พนักงานทําการเขยีน

รายการวตัถุดบิทีจ่ะทาํการสัง่ซื้อเพิม่โดยประมาณแบบรายสปัดาห ์3) พนักงานทาํการจดัซื้อวตัถุดบิทีท่าํการบนัทกึไว้

ให้ครบทุกรายการ 4) เมื่อพนักงานได้รบัวตัถุดบิทีจ่ดัซื้อมา นํามาตรวจเชค็และคดัเลอืก 5) หากวตัถุดบิทีไ่ด้มาผ่าน

เกณฑ์ตามทีต่ัง้ไวพ้นักงานจงึทาํการส่งต่อไปยงัฝ่ายผลติเพื่อดาํเนินการผลติอาหารใหลู้กคา้ 6) หากวตัถุดบิทีไ่ดม้าไม่

ผ่านเกณฑ์ตามทีต่ัง้ไว ้พนักงานจะทําการแจง้และดําเนินการส่งคนืไปยงั Supplier เพื่อทําการเปลี่ยนวตัถุดบิใหม่ให้

ตรงตามเกณฑ ์เมื่อผ่านเกณฑท์ีต่ัง้ไว ้จงึส่งต่อไปยงัฝ่ายผลติเพื่อดาํเนินการผลติอาหารใหลู้กคา้ต่อไป 

การวิเคราะห์แผนการจดัการและกาํลงัคน 

โครงสรา้งองคก์าร  

ธุรกจิรา้นอาหารกึ่งสมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ีใชล้กัษณะการจดัการโครงสรา้งองค์การแบบตามหน้าที ่(Functional 

Organization) เพราะว่าขนาดขององคก์ารมขีนาดทีไ่ม่ใหญ่มากนักการจดัการโครงสรา้งองค์การในลกัษณะน้ีทาํไดง้า่ย

ต่อการบรหิาร อกีทัง้ยงังา่ยต่อการควบคุมสัง่การไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ ซึง่เป็นผลดคีอืการไดพ้นักงานมคีวามสามารถ 

ทํางานเหมาะสมในหน้าที่ ทัง้ยงัฝึกอบรมพนักงานเหล่านัน้ให้มีความเชี่ยวชาญกับหน้าที่ของงานได้ต่อไป โดยมี

รายละเอยีดโครงสรา้งองคก์ารดงัน้ี 

 

ผูจ้ดัการ (1 อตัรา) 

 

 

ฝ่ายผลติ  ฝ่ายบรหิาร 

 

- แม่ครวั (1 อตัรา) 

- ผูช้่วยแม่ครวั (2 อตัรา) 

- พนักงานลา้งจาน (1 อตัรา) 

 - พนักงานเสริฟ์ (2 อตัรา) 

- พนักงานแคชเชยีร/์บญัช ี(1 อตัรา) 

 

ภาพท่ี 3 แสดงแผนภูมอิงคก์ารของรา้นอาหารกึง่สมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ี

 

 

 

การวิเคราะห์แผนการเงิน  
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รา้นอาหารกึง่สมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ีใชเ้งนิลงทุนเริม่แรก 1,390,890 บาท มยีอดขายปีที ่1 เท่ากบั 15,849,792 

บาท ปีที ่2 เท่ากบั 17,474,395.68 บาท ปีที ่3 เท่ากบั 19,265,521.23 บาท ปีที ่4 เท่ากบั 21,240,237.16 บาท และ 

ปีที ่5 เท่ากบั 23,417,361.47 บาท มกํีาไรสุทธใินปีที ่1 เท่ากบั 2,194,168.93 บาท ปีที ่2 เท่ากบั 2,689,022.28 บาท  

ปีที ่3 เท่ากบั 3,280,061.77 บาท ปีที ่4 เท่ากบั 3,951,162.27 บาท และปีที ่5 เท่ากบั 4,711,825.64 บาท ระยะเวลา

คนืทุนของโครงการเท่ากบั ภายใน 1 ปี มมีูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิ(Net Present Value; NPV) เท่ากบั 4,393,433.03 บาท 

และมอีตัราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return; IRR) เท่ากบั รอ้ยละ 86 

 

สรปุผลการศึกษา 

จากการวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะหด์า้นการตลาด การวเิคราะหด์า้นการผลติ การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและ

กําลงัคน และการวเิคราะหด์า้นการเงนิ ไดข้อ้สรุปว่า ธุรกจิรา้นอาหารกึง่สมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ีภายใตเ้งือ่นไขที่

ธุรกจิกําหนดขึน้ มคีวามเป็นไปไดใ้นการลงทุน สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พชิญ์ปว ีชภูาระ และ วสุิทธร จติอาร ี(2564)  

ผลการศกึษาพบว่า มคีวามเป็นไปได้ทางการตลาดของธุรกิจร้านอาหารเพื่อสุขภาพ และสอดคล้องกบังานวจิยัของ  

น้ําทพิย ์ไต่เตา้ และ อดลิล่า พงศย์ีห่ลา้ (2564) ผลการวจิยัพบว่า ความเป็นผูป้ระกอบการ แนวคดิเศรษฐกจิสรา้งสรรค ์

และความสาํเรจ็ของธุรกจิสมุนไพรไทยในภาพรวม อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด 

จากผลการศกึษาความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิ รา้นอาหารกึง่สมุนไพรเพื่อสุขภาพ สุภาวด ีมขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

1) ด้านการวเิคราะห์สถานการณ์ แนวโน้มการบรโิภคอาหารกึ่งสมุนไพรเพื่อสุขภาพ ในตลาดปัจจุบนั การวเิคราะห์

คู่แข่งในตลาด และการศกึษาแนวโน้มทางเศรษฐกจิและสภาพเศรษฐกจิท้องถิ่น เช่น สถานการณ์ทางภูมศิาสตร์และ

สภาพแวดลอ้ม ช่วยใหเ้ขา้ใจปัจจยัทีม่ผีลต่อธุรกจิในพืน้ทีนั่น้และสามารถวางแผนและตดัสนิใจไดอ้ย่างมัน่ใจ 

2) ดา้นการวเิคราะหด์า้นการตลาด ควรศกึษาลกัษณะและความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายในตลาดอาหารกึ่งสมุนไพร

เพื่อสุขภาพ เพื่อเขา้ใจความนิยมของเมนูและความต้องการของลูกค้า และการศกึษาคู่แข่งในตลาดเพื่อเขา้ใจว่าเรา 

ควรพจิารณาแนวโน้มในการตลาดและเทรนดท์ีอ่าจมผีลต่อธุรกจิในอนาคต 

3) ด้านการวเิคราะห์ด้านการผลติ ควรพจิารณาปรมิาณและความพงึพอใจของลูกค้าเพื่อวางแผนการผลติอาหารกึ่ง

สมุนไพรเพื่อสุขภาพ ทีเ่หมาะสม แลว้มกีารจดัการวตัถุดบิในกระบวนการผลติเพื่อผลติภณัฑท์ีม่คุีณภาพ ปลอดภยั อกี

ทัง้การจดัการคลงัสนิคา้ทีเ่หมาะสม และการจดัส่งไดท้นัเวลาเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ 

4) ด้านการวเิคราะห์แผนการจดัการและกําลงัคน ควรพจิารณาการบรหิารจดัการกําลงัคนที่มคีวามสามารถในการ

ทําอาหารกึ่งสมุนไพรเพื่อสุขภาพ การวางแผนการฝึกอบรม เพื่อเพิม่ศกัยภาพความสามารถในการทํางานของแต่ละ

ตําแหน่งงาน เพื่อวางแผนดาํเนินธุรกจิในระยะยาวและการจดัการกําลงัคนใหเ้หมาะสมกบัเป้าหมายของธุรกจิในอนาคต 

5) ดา้นการวเิคราะห์ดา้นการเงนิ ควรวเิคราะห์รายรบัและรายจ่ายเพื่อเขา้ใจกําไรขัน้ต้นทีค่าดหวงั และพจิารณาเรื่อง

การเงนิทุนทีจ่ําเป็นต้องใชใ้นการเริม่ต้นธุรกนิรา้นอาหารกึ่งสมุนไพรเพื่อสุขภาพ รวมถงึการวางแผนการเงนิในระยะ

ยาวเพื่อการจดัการความเสีย่งทางการเงนิในอนาคต 
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