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ABSTRACT 

Fast Pick business is located adjacent to the entrance of the Ladkrabang Industrial Estate. Despite not being 

directly on a main road, its visibility makes it ideal for its target demographic: working professionals in the area. 

The store offers a convenient shopping experience where customers can order goods via the Fast Pick app or 

website without leaving their vehicles. Orders are fulfilled within 3-5 minutes, and customers receive notifications 

when their items are ready for pickup. Payment and pickup are facilitated through QR codes.  

The business requires an initial investment of 8 million baht and has a net present value (NPV) of 3,710,604.97 

baht and an internal rate of return (IRR) of 25.17%, indicating low risk and a short payback period of 3 years 

2 months, making it a lucrative venture for growth. 
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บทคดัย่อ 

ธุรกจิ Fast Pick ตัง้อยู่ตดิกบัทางเขา้นิคมอุตสาหกรรมลาดกระบงั แมไ้ม่อยู่ตดิกบัถนนใหญ่ แต่กส็ามารถมองเหน็ไดง้่าย 

ทําให้ทําเลตรงน้ีสามารถตรงกบักลุ่มเป้าหมายที่ตัง้ไว ้คอื กลุ่มวยัทํางานที่ทํางานอยู่ในละแวกนัน้ และการเดนิทาง

สญัจรกส็ะดวกมทีีจ่อดรถหน้ารา้นไวบ้รกิารลูกคา้ Fast pick จะเป็นรา้นสะดวกซื้อทีลู่กคา้จะไมต่้องลงจากรถ เพยีงแค่

กดสัง่ซื้อสนิค้าผ่าน แอพพลเิคชัน่ หรอื ผ่านเว็บไซต์ของ Fast-pick โดยจะเป็นสนิค้าทัว่ไป เช่น เครื่องดื่ม น้ําเปล่า 

ขนม ของใช้ในบ้าน เป็นต้น เมื่อทําการสัง่ซื้อเสร็จ รอเพยีงแค่ 3-5 นาท ีในการจดัสนิค้า แล้วระบบจะแจ้งเตือนว่า  

จดัสนิค้าเสร็จสิ้น แล้วสามารถให้ลูกค้าขบัรถเขา้ไปรบัสนิค้า โดยจะใช้เป็น QR Code ในการสแกน แล้วจะนําสนิคา้

ตามที ่QR code ไดส้แกนแลว้นํามาส่งมอบใหลู้กคา้ การลงทุนทาํธุรกจิบรกิาร Fast Pick ใชเ้งนิลงทุนทัง้สิน้ 8,000,000 

บาท มหีุน้ส่วนธุรกจิสามารถสรา้งผลตอบแทน หรอืมรีะยะเวลาในการคนืทุนมากกว่าระยะเวลา 3 ปี จากการวเิคราะห์

ผลตอบแทนจากการลงทุนของธุรกิจ Fast Pick นัน้ทําให้ NPV มูลค่าปัจจุบนัสุทธิอยู่ที่ 3,710,604.97 บาท อตัรา

ผลตอบแทนภายใน (IRR) อยู่ทีร่อ้ยละ 25.17 จงึเป็นธุรกจิทีไ่ม่มคีวามเสีย่ง และสามารถมอีตัราการเจรญิเตบิโตเพิม่ขึน้ 

เน่ืองจากใชเ้วลาคนืทุนในระยะสัน้ภายใน 3 ปี 2 เดอืน 

คาํสาํคญั: แผนธุรกจิ, ฟาส พคิ รา้นสะดวกซื้อ 
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บทนํา 

Fast pick จะเป็นรา้นสะดวกซื้อทีลู่กคา้จะไม่ตอ้งลงจากรถ เพยีงแค่กดสัง่ซื้อสนิคา้ผ่านแอพพลเิคชัน่ หรอืผ่านเวบ็ไซต์

ของ Fast-pick โดยจะเป็นสินค้าทัว่ไป เช่น เครื่องดื่ม น้ําเปล่า ขนม ของใช้ในบ้าน เป็นต้นเมื่อทําการสัง่ซื้อเสร็จ  

รอเพยีงแค่ 3-5 นาท ีในการจดัสนิคา้ แล้วระบบจะแจง้เตอืนว่า จดัสนิคา้เสรจ็สิน้ แล้วสามารถใหลู้กคา้ขบัรถเขา้ไปรบั

สินค้า โดยจะใช้เป็น QR Code ในการสแกน แล้วจะนําสินค้าตามที่ QR code ได้สแกนแล้วนํามาส่งมอบให้ลูกค้า  

โดยทีไ่ม่ตอ้งลงจากรถ เมื่อรบัสนิคา้เสรจ็กส็ามารถเดนิทางต่อไดเ้ลย 

จากขอ้มูลขา้งต้นทําใหเ้หน็ไดว้่า รา้นสะดวกซื้อแบบไดร์ฟทรู ดําเนินในรูปแบบรา้นสะดวกซื้อทีลู่กคา้จะไม่ต้องลงจากรถ 

เพยีงแค่กดสัง่ซื้อสนิคา้ผ่านแอพพลเิคชัน่ หรอืผ่านเวบ็ไซต์ของ Fast-pick เมื่อรบัสนิคา้เสรจ็ก็สามารถเดนิทางต่อได้เลย 

ทําให้เกิดการประหยดัเวลาในการเดินเลือกซื้อของเป็นอย่างมาก ซึ่งจากเหตุผลดงักล่าว จงึทําให้ผู้วจิยัเล็งเห็นถึง

ความสําคญัในการศกึษาเรื่อง “แผนธุรกจิ: รา้นสะดวกซื้อแบบไดร์ฟทรู” โดยมวีตัถุประสงค์การศกึษาเพื่อศกึษาความ

เป็นไปไดใ้นการทําธุรกจิรา้นสะดวกซื้อแบบไดร์ฟทรู เพื่อทําใหท้ราบถงึความเป็นไปไดใ้นการทํารา้นสะดวกซื้อแบบ

ไดรฟ์ทร ู

 

การทบทวนวรรณกรรม 

Drive-through หรอื Drive-thru เป็นบรกิารซื้อกลบับ้านประเภทหน่ึง ที่ให้บรกิารโดยธุรกจิที่ช่วยใหลู้กค้าสามารถซื้อ

สนิค้าและบรกิาร โดยไม่ต้องออกจากรถ ผู้บุกเบกิแรกในสหรฐัอเมรกิาเกดิขึน้ ในช่วงทศวรรษที ่1930 โดยจอร์แดน 

มาร์ติน และได้แพร่กระจายไปยงัประเทศอื่นๆ นับแต่นัน้ Hillcrest State Bank เมืองดลัลสั รฐัเท็กซัส ติดตัง้ระบบ

ธนาคารแบบไดรฟ์ทรูระบบแรกในอเมรกิา เป็นอาคารทีอ่อกแบบโดย George Dahl ซึ่งสรา้งขึน้ในปี ค.ศ.1920 (Step-

Solutions, 2567) 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภค  

พรรณวดี แก้วสีเคน (2565) ศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านสะดวกซื้อของผู้บริโภคในพื้นที่เขตพระโขนง 

กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านกระบวนการ  

มผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารร้านสะดวกซื้อของผู้บรโิภคในพื้นทีเ่ขตพระโขนง กรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายใน

การซื้อสนิคา้หรอืใชบ้รกิารรา้นสะดวกซื้อ และดา้นการส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นสะดวกซื้อ

ของผูบ้รโิภคในพืน้ทีเ่ขตพระโขนง กรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้หรอืใชบ้รกิารรา้นสะดวกซื้อ 

การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 

ศรณัย์ จรีงัสุวรรณ (2560) การศกึษาพฤติกรรมผูบ้รโิภคเป็นการศกึษาพฤตกิรรมในการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าและ

บรกิารต่างๆ เพื่อใหไ้ดร้บัความพอใจสงูสุดจากงบประมาณทีม่อียู่อย่างจาํกดั พฤตกิรรมผูบ้รโิภคมส่ีวนสาํคญัอย่างมาก 

เพราะเป็นขอ้มลูเบือ้งตน้ ในการนํามาวเิคราะหต์ลาดเป้าหมายและการวางแผนเพื่อดาํเนินกจิกรรมตลาด ตลอดจนการ

ตดิต่อสื่อสารและการวางกลยุทธว์ธิทีีเ่หมาะสมทีสุ่ด เป็นรปูแบบการจดักจิกรรมการตลาดและการสื่อสารการตลาด โดย

องคร์วมทีม่เีอกภาพและเขา้ถงึกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ นําไปสู่เป้าหมายทางธุรกจิ ไม่ว่าจะเป็นพฤตกิรรม

การเลอืก การตดัสนิใจซื้อ ซื้อซ้ํา ระยะเวลาซื้อ และแบรนดท์ีแ่ขง็แรง 

แผนธุรกจิ หมายถงึ การวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะห์ดา้นการตลาด การวเิคราะห์ดา้นการผลติ/การดําเนินงาน 

การวเิคราะหด์า้นการเงนิ และสรุปผลว่า ธุรกจิดงักล่าวมคีวามเป็นไปไดใ้นการดาํเนินงานหรอืไม่ 

ร้านสะดวกซื้อแบบไดร์ฟทรู หมายถึง การซื้อขายที่ไว หรอืมองแล้วรู้สกึรวดเร็วดูแล้วรู้สกึสะดวก ส่งสนิค้าได้ง่ายๆ 

คลา้ยๆ กบัแอพพลเิคชัน่ขนส่งเอกชน เช่น Grab, Line man เป็นตน้ 

การวเิคราะห์สถานการณ์ หมายถึง การวเิคราะห์อุตสาหกรรมโดยใช้ Porter Five Forces Model และการวเิคราะห์

สภาพแวดล้อมภายในและภายนอกขององค์การ โดยการวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และอุปสรรค (SWOT 

Analysis) 
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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 

งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง  

วชัระ สุขเกษม (2565) ได้ทําการศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้ออาหารแช่เยน็พร้อมรบัประทานผ่านรา้น

สะดวกซื้อของกลุ่มคนวยัทํางานในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านการ

ส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นรูปแบบการจดัวางสนิคา้ และปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑ ์มผีลต่อการตดัสนิใจซื้ออาหารแช่เยน็

พรอ้มรบัประทานผ่านรา้นสะดวกซื้อของกลุ่มคนวยัทาํงานในกรุงเทพมหานคร โดยพบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ

ซื้ออาหารแช่เยน็พรอ้มรบัประทานของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ดเป็น 3 อนัดบัแรกนัน้ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ในเรื่องของความ

เหมาะสมกบัปรมิาณและคุณภาพ ปัจจยัด้านรูปแบบการจดัวางสนิคา้ ในเรื่องของความสะดวกสบายในการเลอืกซื้อ

สนิคา้ และบรกิารของลูกคา้และใชพ้ืน้ทีท่ีม่อียู่ใหเ้กดิประโยชน์สูงสุด และปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑ ์ในเรื่องของขอ้มูลหรอื

ขอ้บ่งชีต้่างๆ ของบรรจุภณัฑท์ีแ่สดงให ้เหน็ถงึความเชื่อมัน่และขนาดของบรรจุภณัฑ ์

กนกวรรณ หงษ์เอี่ยม (2563) ไดท้ําการศกึษาเรื่องศกึษาพฤตกิรรมซื้อสนิคา้ทีส่่งผลต่อส่วนประสมการตลาดของร้าน

สะดวกซื้อในอําเภอสามโก้ จงัหวดัอ่างทอง พบว่า 1) พฤติกรรมการซื้อส่วนใหญ่ ผู้บรโิภคเลอืกซื้อร้าน 7-ELEVEN 

ประเภทอาหารและเครื่องดื่ม 2) ผูบ้รโิภคทีม่ปัีจจยัส่วนบุคคล และพฤตกิรรมซื้อสนิคา้ของรา้นสะดวกซื้อแตกต่างกนั 

ส่งผลต่อส่วนประสมทางการตลาดของรา้นสะดวกซื้อแตกต่างกนั ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติทิี ่0.05 

ศรณัย์ จรีงัสุวรรณ (2560) ไดท้ําการศกึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นสะดวกซื้อของผูบ้รโิภค 

ต่อผูป้ระกอบการในเขตพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า ปัจจยัดา้นความสะดวกสบาย ทีม่กีารใหบ้รกิาร 24 ชม. 

และมสีาขามากที่สุดจงึเป็นปัจจยัหลกัที่ทําใหผู้้ใชบ้รกิารส่วนใหญ่เลอืกใช ้บรกิาร 7-11 มากกว่าร้านสะดวกซื้อประเภท

อื่นๆ 

กรอบแนวคิดการศึกษา 

การวเิคราะหส์ถานการณ์  
 

ความเป็นไปในการทาํธุรกจิ 

รา้นสะดวกซื้อแบบไดรฟ์ทร ู

 
 

การวเิคราะหแ์ผนการตลาด  

การวเิคราะหแ์ผนการผลติ/ดาํเนินงาน  

การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและกําลงัคน  

การวเิคราะหแ์ผนการเงนิ  

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิ 

 

กรอบแนวคิดในวิธีการศึกษา 

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 
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การวิเคราะห์ด้านการผลิต หมายถึง กําลงัการผลิต ปริมาณการผลิต และอตัราการผลติ และขัน้ตอนการผลติหรอื 

การบรกิารของธุรกจิ 

การวเิคราะหด์า้นการจดัการและกําลงัคน หมายถงึ การกําหนดโครงสรา้งองคก์าร 

การวิเคราะห์ด้านการเงนิ หมายถึง รายได้หรอืยอดขาย กําไรสุทธ ิระยะเวลาคนืทุน มูลค่าปัจจุบนัสุทธ ิและอตัรา

ผลตอบแทนภายใน 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

การวิเคราะห์สถานการณ์ 

1) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มภายนอกทัว่ไป (PEST) 

1.1) ปัจจยัดา้นการเมอืงและกฎหมาย (Political and Legal Environment) สถานการณ์ทางการเมอืงทีข่าดเสถยีรภาพ

และการชุมนุมประทว้ง แต่อย่างไรกต็ามในปัจจุบนัรฐับาลมกีารสนับสนุนการประกอบธุรกจิขนาดย่อม มกีฎหมายทีเ่ขา้

มาเกี่ยวขอ้งและมผีลดกีบัผูป้ระกอบการในการบรหิาร จงึส่งผลดตี่อรา้นสะดวกซื้อ Fast Pick (ชยัวฒัน์ โซวเจรญิสุข, 

2565) 

1.2) ปัจจยัทางดา้นเศรษฐกจิ (Economic Environment) เศรษฐกจิ ปี 2566 ทีกํ่าลงัจะเตบิโตและดขีึน้ส่งผลดตี่อ Fast 

Pick ทําใหธุ้รกจิรา้นสะดวกซื้อมแีนวโน้มทีส่ามารถอยู่ไดใ้นตลาด และการฟ้ืนตวัของเศรษฐกจิรา้นสะดวกซื้อจะมเีพิม่

มากยิง่ขึน้ (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2566) 

1.3) ปัจจัยทางด้านสังคมและวัฒนธรรม (Social and Cultural Environment) ในปัจจุบันประชาชนมีค่านิยมและ

ทศันคตใินการซื้อของตามรา้นสะดวกซื้อรูปแบบการดําเนินชวีติของคนเปลี่ยนแปลงไป ทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิาร

รา้นสะดวกซื้อมแีนวโน้มสงูขึน้ (Share2trade, 2567) 

1.4) ปัจจยัทางดา้นเทคโนโลย ี(Technological Environment) เน่ืองจากไวรสัโควดิ 19 ทําใหก้ารซื้อขายในสมยัน้ี หนั

มาซื้อทางออนไลน์มากขึน้ ทาํใหเ้ป็นผลบวกกบัธุรกจิ Fast Pick เพราะเราเน้นใชส้ื่อออนไลน์ในการขาย จงึสามารถเขา้

กลุ่มเป้าหมายไดไ้วและยงัมแีอพพลเิคชัน่รองรบัทําให้ลูกคา้สามารถซื้อสนิค้าได้สะดวกมากขึน้ (วราภรณ์ เทยีนเงนิ, 

2566) 

2) การวเิคราะหแ์รงกดดนั 5 ดา้น โดยวธิ ีPorter’s Five Force Model มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

2.1) อํานาจต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) : สูง อํานาจต่อรองของซัพพลายเออร์เป็นผลดตี่อ 

Fast Pick เพราะมซีพัพลายเออรห์ลายเจา้ใหเ้ลอืกใชบ้รกิารเราจงึมอํีานาจต่อรองได ้

2.2) อํานาจต่อรองของผู้ซื้อ (Bargaining Power of Customers) : สูง ร้านสะดวกซื้อมหีลากหลายแบรนด์และหลาย

ราคา โดยส่งผลเสยีต่อ Fast Pick เพราะแต่ละแบรนดก์ม็คีุณภาพและราคาทีไ่ม่เหมอืนกนั 

2.3) การแข่งขนัระหว่างคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดยีวกนั (Rivalry among Current Competitors) : ตํ่า เน่ืองจากการแข่งขนั 

มผีูแ้ข่งขนัหลายเจา้ทีท่าํธุรกจิรา้นสะดวกซื้อ ของเรามคีวามแตกต่าง ดงันัน้จงึไม่ส่งผลเสยีใหก้บัธุรกจิ ยิง่มกีารแขง่ขนั

มากเท่าไหร่ยิง่ทาํใหเ้ศรษฐกจิของรา้นสะดวกซื้อนัน้ดขีึน้มากตาม 

2.4) ภยัคุกคามจากสนิคา้ทดแทน (Threat of Substitute Products) : ตํ่า เน่ืองจากการทีม่สีนิคา้ทดแทนเขา้มาขายใน

รา้นสะดวกซื้อมากมาย เช่น รา้นสะดวก 7-11 ทาํใหลู้กคา้เขา้ถงึไดง้า่ย และมหีลายสาขา 

2.5) ภยัคุกคามจากคู่แข่งรายใหม่ (Threat of New Entrance) : สูง คู่แข่งทีจ่ะเขา้มาใหม่จาํเป็นตอ้งปรบัตวัและพฒันา

ตนเองอยู่ตลอดเวลา เพราะตลาดธุรกจิรา้นสะดวกซื้อจะมคีู่แขง่หน้าใหม่เขา้มาอยู่เสมอ 

3) การวเิคราะหส์ภาพแวดลอ้มและศกัยภาพ โดยการใชว้ธิ ีSWOT Analysis มรีายละเอยีดดงัต่อไปน้ี 

3.1) จุดแขง็ของกจิการ (Strengths)  

- มเีงนิทุนโดยไม่ตอ้งกูย้มื 

- มคีวามรูเ้รื่องระบบสารสนเทศทีจ่ะนํามาประยุกตใ์ชก้บัธุรกจิ 
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- Fast Pick เป็น concept ใหม่ทีต่อบโจทยค์วามตอ้งการสะดวกสบายและรวดเรว็ 

- มเีทคโนโลยใีนการสัง่ซื้อล่วงหน้าผ่านแอพพลเิคชัน่ 

- บรกิารแบบ Fast Service จดัส่งภายใน 3-5 นาท ี

3.2) จุดอ่อน (Weaknesses)  

- Fast Pick เป็นกจิการใหม่ ยงัไม่เป็นทีรู่จ้กัในวงกวา้ง 

- Fast Pick ตอ้งใชเ้งนิลงทุนสงูในการพฒันาเทคโนโลยแีละระบบการสัง่ซื้อล่วงหน้า 

- เป็นผูป้ระกอบการในธุรกจิรายใหม่ จงึทาํใหม้ปีระสบการณ์น้อย 

- ธุรกจิขนาดเลก็ มขีอ้จาํกดัในเงนิลงทุนดา้นต่างๆ 

- เป็นแบรนดใ์หม่ทีย่งัไม่มตีรารา้นใหห้น้าจดจาํ 

3.3) โอกาส (Opportunities) 

- เทคโนโลยทีีก่า้วหน้าทาํใหผู้ป้ระกอบการสามารถตดิต่อสื่อสาร และเขา้ถงึลูกคา้ไดง้า่ยขึน้ 

- เศรษฐกจิของไทยเริม่มแีนวโน้มการเตบิโตทีด่ขี ึน้ 

- นวตักรรมใหม่ทีต่อบโจทยผ์ูบ้รโิภคไลฟ์สไตลใ์หม่ในยุคดจิทิลั 

- ผูบ้รโิภคหนัมาใชบ้รกิารสัง่อาหารและสนิคา้ออนไลน์กนัมากขึน้ 

- แพลตฟอรม์โซเชยีลในปัจจุบนั สามารถดงึดดูผูบ้รโิภคใหส้นใจแบรนดไ์ดม้ากขึน้ 

3.4) อุปสรรค (Threats) 

- ราคาวตัถุดบิไม่คงที ่

- กฎหมาย เช่น การกํากบัดแูลรา้นคา้ออนไลน์ อาจกระทบตอ่การดาํเนินธุรกจิ 

- ปัจจุบนัธุรกจิรา้นสะดวกซื้อในไทยมกีารแขง่ขนัสงู 

- ตน้ทุนและค่าใชจ้่ายในการดาํเนินธุรกจิรา้นสะดวกซื้อทีม่แีนวโน้มเพิม่สงูขึน้ 

- รา้นคา้ต่างๆ มกีารปรบัตวัและคดิคน้นวตักรรมใหม่ๆ อย่างรวดเรว็ เพื่อแย่งชงิลูกคา้ 

การวิเคราะห์ด้านการตลาด 

1) การกําหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (T: Target Market) 

กลุ่มเป้าหมายหลกัทีท่างผูป้ระกอบการไดพ้งึเลง็เหน็คอื กลุ่มผูบ้รโิภคทีม่พีฤตกิรรมใชช้วีติเร่งรบีไม่ต้องรอสนิคา้นาน 

อายุตัง้แต่ 20 ปีขึ้นไป เพศ หญิง-ชาย รายได้มากกว่า 10,000 บาทขึ้นไป มพีฤติกรรมใชช้วีติเร่งรบี แต่ต้องการซื้อ

สนิคา้ทีส่ามารถรบัสนิคา้ไดท้นัทีอ่ยู่ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 

2) การกําหนดตําแหน่งทางการตลาด (P: Positioning) 

การวางแผนผลติภณัฑ์เพื่อใหส้อดคล้องกบัเป้าหมายหลกั เพื่อให้ตําแหน่งผลติภณัฑ์ของร้านตรงความต้องการของ

ผูบ้รโิภค และทาํใหเ้กดิการรบัรูต้่อแบรนด ์(Brand awareness)  

 
ภาพท่ี 2 ตําแหน่งทางการตลาดสาํหรบัผูบ้รโิภคของรา้นสะดวกซื้อแบบไดรฟ์ทร ู
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2.1) กลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product Strategy) 

Fast Pick มีจุดเด่นตรงสามารถรอสินค้าที่รถได้เลย จะมีพนักงานนําสินค้าไปส่งถึงมือโดยใช้เวลาในการบริการ 

โดยเฉลีย่ 3-5 นาทเีท่านัน้ 

2.2) กลยุทธด์า้นราคา (Price Strategy) 

แนวทางการกําหนดราคาของ Fast Pick มุ่งเน้นที่การสร้างราคาที่จูงใจใหแ้ก่ลูกค้า ควบคู่ไปกบัผลกําไรของกิจการ  

ซึ่งจะช่วยสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนัได้อย่างมปีระสทิธภิาพ โดยธุรกจิ Fast Pick จะใช้กลยุทธ์การตัง้ราคา

แบบ Medium-Value Strategy และกลยุทธก์ารตัง้ราคาตามหลกัจติวทิยา 

2.3) กลยุทธด์า้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place Strategy) 

การที่ Fast Pick ตัง้อยู่ติดถนนใหญ่ Motorway ซึ่งเป็นเส้นทางคมนาคมหลกัระหว่างจงัหวดัที่มปีรมิาณผู้ใช้เส้นทาง

สญัจรสงู จะเป็นปัจจยัสาํคญัทีช่่วยส่งเสรมิใหธุ้รกจิประสบความสาํเรจ็ไดเ้ป็นอยา่งด ี

2.4) กลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาด (Promotion Strategy) 

Fast Pick ซึ่งเป็นธุรกิจร้านสะดวกซื้อสมัยใหม่ที่ให้บริการสัง่ซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคชันและจัดส่งถึงรถลูกค้า 

จําเป็นต้องวางกลยุทธ์ด้านการส่งเสรมิการตลาดทีค่รอบคลุมทัง้แบบดจิทิลัและออฟไลน์ไวอ้ย่างหลากหลาย ทัง้การ

โฆษณาประชาสมัพนัธ ์การจดัโปรโมชนั การตลาดเชงิกจิกรรม เพือ่สรา้งการรบัรูใ้หแ้ก่ลูกคา้ในวงกวา้ง 

2.5) กลยุทธด์า้นบุคคล (People Strategy) 

ธุรกจิ Fast Pick นัน้ บุคลากรถอืเป็นหวัใจหลกัในการขบัเคลื่อนธุรกจิใหป้ระสบความสําเรจ็ ตัง้แต่บุคลากรฝ่ายพฒันา

ปรบัปรุงแอพพลเิคชนั, ไปจนถงึพนักงานจดัเรยีงสนิคา้ ทีก่ารสรา้งประสบการณ์ทีด่ใีหก้บัลูกคา้ 

2.6) กลยุทธด์า้นการนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence Strategy) 

Fast Pick จําเป็นต้องใหค้วามสําคญักบัการออกแบบตกแต่งรา้นใหดู้ทนัสมยั สะอาด มบีรรยากาศทีด่ ีเพื่อสรา้งความ

ประทบัใจใหก้บัลูกคา้ 

2.7) กลยุทธด์า้นกระบวนการ (Process Strategy) 

สําหรบั Fast Pick ร้านสะดวกซื้อออนไลน์ที่ให้บรกิารจดัส่งสนิค้าถึงรถนัน้ จําเป็นต้องอาศยักระบวนการทํางานที่มี

ประสทิธภิาพ 

การวิเคราะห์แผนการผลิต 

1) กําลงัการบรกิาร ปรมิาณการบรกิาร และอตัราการบรกิาร 

ปรมิาณกําลงัการใหบ้รกิารสงูสุด : ใน 1 ปีเตม็ มกีารประมาณการกําลงัการใหบ้รกิารทัง้หมด 57,919 ออเดอรต์่อปี 

กําลงัการใหบ้รกิารสงูสุด : โดยมกีารประมาณการยอดเขา้ใชบ้รกิารขัน้ตํ่าเฉลีย่อยู่ที ่155 บาท ต่อ 1 ออเดอร ์

รา้นมกีารประมาณการกําหนดอตัราการเตบิโตเพิม่ขึน้รอ้ยละ 12 ต่อปี 

2) ขัน้ตอนการใหบ้รกิารหน้ารา้น 

ขัน้ตอนการใหบ้รกิารหน้ารา้นของรา้นสะดวกซื้อแบบไดร์ฟทรู โดยขัน้ตอนของการบรกิารดงักล่าว สามารถอธบิายได้

ดงัน้ี 1) ลูกค้ามาจอดหน้าร้าน สแกน QR CODE สัง่สนิค้า 2) เปิดแอพพลเิคชนั Fast Pick เลอืกสนิค้า 3) พนักงาน

ตรวจสอบรายการสัง่ซื้อสนิคา้จากระบบ 4) ทําการเกบ็รวบรวมและจดัเตรยีมสนิคา้ตามทีลู่กคา้สัง่ไว ้5) ลูกคา้เดนิทาง

มารบัสนิคา้ดว้ยตนเองทีร่า้น โดยไม่ตอ้งลงจากรถ 6) ชาํระเงนิ สแกน QR Code ทีห่น้ารา้น 

การวิเคราะห์แผนการจดัการและกาํลงัคน 

โครงสรา้งองคก์าร  

รา้นสะดวกซื้อแบบไดร์ฟทร ูใชล้กัษณะโครงสรา้งองค์กรแบบตามหน้าที ่(Functional Organization) เพราะมขีนาดเลก็ 

จงึทําใหก้ารจดัโครงสรา้งองค์การงา่ยต่อการบรหิารจดัการไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ และง่ายต่อการบรหิาร อกีทัง้ยงังา่ย

ต่อการควบคุมสัง่การไดอ้ย่างมรีะสทิธภิาพ 
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ภาพท่ี 3 แสดงแผนภูมอิงคก์ารของรา้นสะดวกซื้อแบบไดรฟ์ทร ู

 

การวิเคราะห์แผนการเงิน  

บรษิทัใชเ้งนิลงทุนเริม่แรก 8 ลา้นบาท มยีอดขายปีที ่1 เท่ากบั 8,977,445 บาท ปีที ่2 เท่ากบั 10,054,695 บาท ปีที ่3 

เท่ากับ 11,261,370 บาท ปีที่ 4 เท่ากับ 12,612,660 บาท และปีที่ 5 เท่ากับ 14,126,235 บาท มีกําไรสุทธใินปีที่ 1 

เท่ากบั 1,307,396 บาท ปีที ่2 เท่ากบั 2,025,196 บาท ปีที ่3 เท่ากบั 2,842,216 บาท ปีที ่4 เท่ากบั 3,770,478 บาท 

และปีที่ 5 เท่ากับ 4,823,985 บาท ระยะเวลาคืนทุนของโครงการเท่ากับ 3 ปี 2 เดือน มีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (Net 

Present Value; NPV) เท่ากบั 3,710,604 บาท และมอีตัราผลตอบแทนจากการลงทุน (Internal Rate of Return; IRR) 

เท่ากบั รอ้ยละ 25.17 

 

สรปุผลการศึกษา 

จากการวเิคราะห์สถานการณ์ การวเิคราะหด์า้นการตลาด การวเิคราะหด์า้นการผลติ การวเิคราะหแ์ผนการจดัการและ

กําลงัคน และการวเิคราะห์ดา้นการเงนิ ไดข้อ้สรุปว่า ธุรกจิรา้นสะดวกซื้อแบบไดรฟ์ทรู ภายใต้เงื่อนไขทีธุ่รกจิกําหนดขึน้  

มคีวามเป็นไปไดใ้นการลงทุน ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ เขตต์ เลศิววิฒันพงษ์ และคณะ (2565) ไดศ้กึษาเรื่องการ

เปรียบเทียบพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อสินค้าอุปโภคบริโภคระหว่างร้านค้าสะดวกซื้อและร้านโชห่วยในจังหวดั

พระนครศรอียุธยา พบว่า รา้นคา้สะดวกซื้อส่วนใหญ่ซื้ออาหารสดมากทีสุ่ด รองลงมาคอื ของแหง้ และของใชส่้วนตวั 

ตามลําดบั โดยใหเ้หตุผลว่า ลกัษณะทางกายภาพทีด่ ีสนิคา้มใีหเ้ลอืกหลากหลายขนาด และพนักงานใหบ้รกิารรวดเรว็

คดิเงนิถูกต้อง กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะกลบัมาใชบ้รกิารในร้านคา้สมยัใหม่มากกว่ารา้นค้าโชห่วย โดยเฉพาะหมวด

อาหารสด 

จากผลการศกึษาความเป็นไปไดใ้นการทาํธุรกจิ รา้นสะดวกซื้อแบบไดรฟ์ทร ูมขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

1) ด้านการวิเคราะห์สถานการณ์ Fast Pick อยู่ในสภาพแวดล้อมที่ดีในปัจจุบนั ด้วยเศรษฐกิจที่เติบโตและการใช้

เทคโนโลยีเพิ่มขึ้น แต่ต้องระมดัระวงัคู่แข่งใหม่และปัญหาที่อาจเกิดขึ้นจากความไม่คงเส้นคงว่าของวตัถุดิบและ

กฎหมายในอนาคต เพื่อเพิม่ความแขง็แกร่งของธุรกจิต่อไป 

2) ด้านการวเิคราะห์ด้านการตลาด Fast Pick เน้นกลุ่มลูกค้าที่ต้องการสินค้าทนัท ีโดยใช้กลยุทธ์การตัง้ราคาแบบ 

Medium-Value Strategy และการส่งเสรมิการตลาดผ่านทัง้ดจิทิลัและออฟไลน์ เน้นความสะดวกสบายและประสทิธภิาพ

ของบรกิาร พรอ้มบุคลากร ซึง่การวางแผนการตลาดน้ีเป็นสิง่สาํคญัในการสรา้งความสาํเรจ็ของ Fast Pick 

3) ดา้นการวเิคราะหด์า้นการผลติ รา้นสะดวกซื้อแบบไดรฟ์ทรเูน้นความสะดวกสบาย ลูกคา้สัง่สนิคา้ผ่านแอพพลเิคชัน่ 

Fast Pick และชําระเงนิผ่าน QR Code ทีห่น้ารา้น ดว้ยขัน้ตอนรวดเรว็ การกําหนดอตัราการเตบิโตเพิม่ขึน้รอ้ยละ 12 

ช่วยเพิม่ประสทิธภิาพในการรบัมอืกบัปรมิาณงานทีเ่พิม่ขึน้อย่างมปีระสทิธภิาพและสะดวกสบายสาํหรบัลูกคา้ 

4) ดา้นการวเิคราะหแ์ผนการจดัการและกําลงัคน การจดัการและกําลงัคนในธุรกจิรา้นสะดวกซื้อแบบไดรฟ์ทร ูควรเน้น

การปรบัปรุงแผนการจดัการเพื่อสรา้งความเขา้ใจและความชดัเจนในบทบาทและหน้าทีข่องแต่ละตําแหน่ง  

ฝ่ายการตลาด (1) 

ผูจ้ดัการรา้น (1) 

 

ฝ่ายจดัซื้อ (1) ฝ่ายขายและบรกิาร (2) ฝ่ายบญัช ี(1) 
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5) ดา้นการวเิคราะหด์า้นการเงนิ พบว่า การวเิคราะหแ์ผนการเงนิแสดงใหเ้หน็ถงึความเป็นไปไดท้ีด่ใีนการลงทุน โดยมี

กําไรสุทธเิพิม่ขึน้ทุกปี และมรีะยะเวลาคนืทุนทีส่ ัน้ และค่า NPV และ IRR ทีส่งู ขอ้เสนอแนะ คอื ควรพจิารณาลงทุนใน

โครงการน้ีเน่ืองจากมโีอกาสทีม่ ัน่คงและใหผ้ลตอบแทนทีน่่าพอใจในระยะยาว 
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