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บทที่ 9 

 
การประเมินความเปนไปไดของโครงการ 

 
 9.1 ปจจัยสนับสนุน 

 9.2 ปจจัยสําคัญ เงื่อนไขแหงความสําเร็จ 

 9.3 แผนฉุกเฉิน 

 9.4 การควบคุมและประเมินผล 

 

9.1 การประเมินความเปนไปไดของโครงการประกอบดวยปจจัยสนับสนุนดังนี้ 

1. ในปจจุบันผูบริโภคใหความสําคัญกับการดูแลสุขภาพกันมากกวาแตกอน ซึ่งเปนผลมาจาก

ระดับการศึกษาโดยเฉลี่ยที่สูงขึ้น ไดรับขอมูลขาวสารที่เกี่ยวกับสุขภาพหรือโรคภัยตางๆ กัน

มากขึ้น สงผลใหผูบริโภคนิยมบริโภคสิ่งที่มีประโยชนตอสุขภาพมากขึ้น ซึ่งเปนผลดีตอ 

Healthy Roomy ที่ขายอาหารวางเพื่อสุขภาพ ที่มีคุณคาทางโภชนาการแตกตางจากของวาง

โดยทั่วไป 

2. รูปแบบการดําเนินชีวิตของคนกรุงเทพฯ ที่ตองรีบเรง มีเวลาในการรับประทานหรือเตรียม

อาหารจํากัด โดยเฉพาะมื้อเชา มักจะเลือกซื้ออาหารที่สะดวกในการรับประทานจากบริเวณ

ใกลเคียงที่ทํางาน จึงเปนโอกาสของธุรกิจที่ขายอาหารวางที่สะดวกรับประทาน ผูบริโภค

สามารถใชรับประทานทดแทนอาหารมื้อหลักหรือใชรองทองในเวลาที่หิวได และมีทําเลที่

ตั้งอยูภายในสํานักงานที่มีกลุมลูกคาเปาหมายเปนจํานวนมาก 

3. รานอาหารวางที่ขายสินคาเพื่อสุขภาพโดยเฉพาะมีจํานวนนอย สวนมากจะมีสินคาเพื่อ

สุขภาพเปนเพียงสวนหนึ่งของสินคาทั้งหมดในราน ทําใหไมสามารถสื่อสารกับผูบริโภคได

อยางชัดเจนเทา Healthy Roomy ที่มีสินคาทุกชนิดเปนอาหารวางที่มีประโยชนตอสุขภาพ 

 

9.2 ปจจัยสําคัญที่เปนเงื่อนไขแหงความสําเร็จ/ลมเหลวของธุรกิจ 

1. รสชาติของสินคา  

รสชาติอาหารที่ดีอยางสม่ําเสมอและหนาตาของสินคาที่นารับประทาน เปนปจจัยสําคัญที่ทํา

ใหผูบริโภคที่ไดทดลองรับประทานแลวจะกลับมาซื้อสินคาซ้ําหรือบอกตอใหแกคนอื่น (Word of 

mouth) 
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2. คุณภาพของสินคา  

เนื่องจากสินคาของทางรานเปนสินคาในหมวดอาหาร ดังนั้นความสด สะอาดและคุณภาพ

ของวัตถุดิบจึงเปนปจจัยในการสรางความนาเชื่อถือแกผูบริโภคได (Trust) 

3. การใหการบริการที่ดีของพนักงาน  

เนื่องจากสินคาในรานเปนสินคาที่มีคุณคาทางโภชนาการที่แตกตางกันออกไป ดงันัน้พนกังาน

จะตองมีความรูในตัวสินคาเปนอยางดีเพื่อที่สามารถอธิบายใหแกลูกคา พรอมกับแนะนําสินคาที่

เหมาะกับความตองการของลูกคาได 

4. ภาพลักษณของรานและการสื่อสารกับผูบริโภค  

จะตองสื่อสารใหผูบริโภคเห็นภาพลักษณของรานเปนรานขายอาหารวางเพื่อสุขภาพที่มี

รูปแบบของรานที่ทันสมัยไดอยางชัดเจน เพื่อความยอมรับของผูบริโภค 

5. ความคุมคาตอราคา  

ตองทําใหผูบริโภครูสึกวาคุณภาพของสินคาที่ซื้อเมื่อเปรียบเทียบกับราคาแลวมีความ

เหมาะสม  

 

9.3 แผนฉุกเฉิน (Contingency Plan) 

 หากพบวาการดําเนินงานไมเปนไปตามแผนที่วางไว บริษัทไดวางแผนสําหรับการแกปญหา

ตางที่อาจจะเกิดขึ้นดังนี้ 

• กรณีที่ยอดขายต่ํากวาที่คาดการณไว 
เนื่องจากจากการประเมินความออนไหวของธุรกิจพบวา ธุรกิจมีความออนไหวตอการ

เปลี่ยนแปลงของยอดขายมาก ดังนั้นบริษัทจะพิจารณายอดขายในชวง 6 เดือนแรกของการดําเนิน

กิจการ หากพบวายอดขายต่ํากวาที่คาดการณไวเกินกวา 30% บริษัทจะพิจารณาดําเนินการ

ดังตอไปนี้ 

แนวทางการแกไข 

1) ปรับโปรแกรมการสงเสริมการตลาดเพื่อกระตุนความสนใจผูบริโภคใหตัดสินใจซื้อไดงายขึ้น 

2) หาสาเหตุที่แทจริงที่ทําใหลูกคาไมซื้อสินคา แลวเรงดําเนินการแกไขปญหาใหตรงจุด 

3) เขียนขาวประชาสัมพันธรานลงใน Internet หรือกระทูตางๆ ที่เกี่ยวกับสุขภาพที่ไดรับความ

นิยม เพื่อสรางกระแสความนิยมจากลูกคาภายนอกอาคารสํานักงานที่เปนทําเลที่ตั้ง 

4) ปรับแผนการผลิตสินคาใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาทั้งในเรื่องปริมาณและ
ประเภทสินคา เพื่อลดปญหาสินคาเหลือและตนทุนการผลิตลง 
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• กรณีที่ตนทุนวัตถุดิบสูงกวาที่คาดการณไว 
ตนทุนของวัตถุดิบเปนอีกหนึ่งปจจัยที่บริษัทตองใหความสนใจ ดังนั้นหากบริษัทพบวาตนทุน

วัตถุดิบในการผลิตสินคาเพิ่มข้ึนมากกวา 50% บริษัทจะพิจารณาดําเนินการดังตอไปนี้ 

แนวทางการแกไข 

1) ปรับวัตถุดิบสวนผสมที่สามารถใชแทนกันไดโดยไมทําใหคุณภาพของสินคาลดลง แตมีราคาที่
ต่ํากวา 

2) ปรับราคาขายสินคาเพื่อใหบริษัทมีกําไรขั้นตน (Gross Margin) เพียงพอใชในการดําเนินงาน 

โดยจะลดขนาดสินคาลงและราคาลงเล็กนอย เพื่อใหเกิดผลกระทบจากการเปลี่ยนแปลงราคา

นอยที่สุด 

3) ในกรณีที่เปนสินคาประเภทเครื่องดื่ม บริษัทจะพิจารณาจางผูผลิตภายนอกใหผลิตสินคาให 

หรือพิจารณาแนวทางในการรับสินคาของผูผลิตรายอื่นในลักษณะของการฝากขายมาขาย

แทน โดยดูผลตอบแทนที่จะไดรับเปนปจจัยในการตัดสินใจ 

• กรณีที่โดนโจมตีโดยคูแขง 

บริษัทจะพิจารณาการโจมตีของคูแขงโดยแยกพิจารณาเปน 2 กรณี คือ โดนลอกเลียนแบบ

สินคาหรือรูปแบบของราน และโดนโจมตีทางดานราคา  

1 กรณีสินคาหรือรูปแบบของรานโดนลอกเลียนแบบ 

แนวทางการแกไข 

 เนื่องจากบริษัททําธุรกิจอาหารวางเพื่อสุขภาพซึ่งนับวาเปนบริษัทแรกๆ ที่ลงทุนในธุรกิจนี้

อยางเต็มตัว การมุงเพียงตลาดเล็กๆ ทําใหบริษัทสามารถเขาใจและตอบสนองความตองการของ

ลูกคาไดดีกวาบริษัทขนาดใหญรายอื่นๆ ที่มีเพียงสินคาบางตัวเทานั้นที่เปนอาหารเพื่อสุขภาพ 

นอกจากนี้การเปนผูประกอบการรายยอยยังชวยใหบริษัทสามารถปรับตัวตามความตองการของลูกคา

ไดรวดเร็วกวาคูแขงขันที่เปนบริษัทรายใหญอีกดวย ในสวนของคูแขงขันที่เปนบริษัทรายยอยดวยกัน

นั้น บริษัทเฮลตี้ รูมมี่มีความไดเปรียบในเชิงของการเปนเจาแรกในตลาด แตอยางไรก็ตามบริษัทได

พิจารณาแนวทางในการปองกันการโจมตีจากคูแขงดังนี้ 

1) ประชาสัมพันธเพื่อย้ําใหผูบริโภคทราบวา Healthy Roomy เปนรานตนแบบที่มีความ

เชี่ยวชาญในของวางเพื่อสุขภาพเปนอยางดี 

2) สรางมูลคาเพิ่มใหลูกคาโดยการเพิ่มชองทางในการสื่อสารขาวสารเกี่ยวกับสุขภาพ เชน การ

แจงขาวสารทาง e-mail  
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2 กรณีที่ถูกโจมตีดานราคาจากคูแขง 

แนวทางการแกไข 

ทางรานไมมีนโยบายที่จะตอบโตกลับเนื่องจากสินคาของบริษัทเปนสินคาเพื่อสุขภาพการลด

ราคาจะทําใหภาพลักษณของสินคาและรานคาเสียไป ดังนั้นบริษัทจึงจะใชโปรแกรมการสงเสริม

การตลาดอื่นๆ เชน แถมสินคาตัวอยางใหแกลูกคา 

• กรณีที่สินคาไมเปนที่ยอมรับของผูบริโภค 
บริษัทจะทําการตรวจสอบยอดขายของสินคาทุกชนิดในราน เพื่อดูการยอมรับสินคาของ

ผูบริโภค และสามารถปรับกําลังการผลิตไดตรงกับความตองการของผูบริโภค ลดคาใชจายสําหรับ

สินคาเหลืออีกดวย โดยหากพบวามีสินคาประเภทใดเหลือขายเปนจํานวนมากกวา 30% บริษัทจะ

พิจารณาดําเนินการดังตอไปนี้ 

แนวทางการแกไข 

1) หาสาเหตุที่แทจริงของปญหา โดยสอบถามจากผูบริโภค 

2) ปรับสูตรสินคาใหตรงตามความตองการของผูบริโภค หรืออาจยกเลิกเมนูสินคาประเภทนั้นไป

แลวนําสินคาใหมเขามาทดแทน 

3) ใหลูกคามีสวนรวมในการคิดเมนู / สูตรของวาง โดยการจัดใหมีการประกวดและมีรางวัลเปน
บัตรกํานัลเพื่อใชแทนเงินสดในการซื้อสินคาในราน แลวนําเมนู / สูตรที่ไดรับการคัดเลือกมา

ปรับเปนสินคาใหมของราน 

 

9.4 การควบคุมและการประเมินผล 

1. การวิเคราะหทางดานการตลาด 

a. วิเคราะหยอดขายรายวันและรายเดือน (Sales Analysis) วายอดขายเปนไปตาม

เปาหมายที่ไดวางไวหรือไม เพื่อใชในการดูแนวโนมยอดขายของสินคาแตละตัว 

รวมถึงการใชขอมูลเพื่อพยากรณการผลิตในอนาคต และหากไมเปนไปตามเปาหมาย 

จะตองวิเคราะหเพื่อปรับกลยุทธทางการตลาดที่ใชอยูใหเหมาะสม 

b. การวิเคราะหอัตราการเติบโตของยอดขาย (Sales Growth Rate Analysis) เพื่อ

วิคราะหหาอัตราการเติบโตของยอดขายเพื่อเปรียบเทียบกับเปาหมายที่ไดตั้งไว 

c. การควบคุมคาใชจาย ( Marketing Expense Control) ทําการประเมินคาใชจายตอ

ยอดขาย เพื่อที่จะควบคุมการใชจายในแตละประเภทใหเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

2. การวิเคราะหทางดานการเงิน  
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บธ. 706 การศึกษาอิสระ 2   รานอาหารวางเพื่อสุขภาพ Healthy Roomy 

เพื่อวิเคราะหความสามารถในการทํากําไรของบริษัทวาเปนไปตามที่พยากรณไวหรือไม 

โดยพิจาณาจาก 

a. อัตรากําไรขั้นตนตอยอดขาย 

b. อัตรากําไรจากการดําเนินงานตอยอดขาย 

c. อัตรากําไรสุทธิตอยอดขาย 

d. อัตรากําไรตอหุน 

3. การวิเคราะหตนทุนการผลิต  

โดยการพิจารณาตนทุนตอหนวยของสินคา เพื่อที่จะสามารถควบคุมใหอยูในเกณฑที่

กําหนด เพื่อรักษาระดับกําไรของการขายสินคาแตละประเภท 
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