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3.   การประกอบธุรกิจของแต่ละสายผลิตภัณฑ์
3.1   ลักษณะผลิตภัณฑ์หรือบริการ

บริษัทได้เสนอผลิตภัณฑ์อาหารที่มีรูปแบบเฉพาะ คือ อาหารประเภทบาร์บีคิวและอาหารประเภทจานเดียวที่เป็นอาหารญี่ปุ่น อาหารไทย อาหารฝรั่ง และอื่นๆ ผ่านสาขาที่มีอยู่ทั่วประเทศ

ผลิตภัณฑ์ของบริษัท ได้แก่
1. อาหารประเภทบาร์บีคิว  ซึ่งได้แก่
1.1  บาร์บีคิวแบบบุฟเฟ่ต์ ไม่จำกัดปริมาณการรับประทาน (All-you-can-eat, Buffet) ซึ่งเป็นผลิตภัณฑ์หลัก มีการเสนอเป็น 2 รูปแบบตามลักษณะของกลุ่มลูกค้า คือ ยากิบุฟเฟ่ต์ (อาหารประเภทบาร์บีคิวเติมได้ตลอด) สำหรับกลุ่มลูกค้าวัยรุ่น และยากิชาบูบุฟเฟ่ต์ (อาหารประเภทบาร์บีคิวพร้อมน้ำซุปเติมได้ตลอด) สำหรับสาขาที่เน้นกลุ่มลูกค้าครอบครัวคนทำงาน และผู้ที่ห่วงใยสุขภาพ
 อาหารที่บริการให้แก่ลูกค้า ได้แก่ ประเภทเนื้อสัตว์ พร้อมผักสด ซอสปรุงรส ข้าวหรือข้าวผัดกระเทียม กิมจิ (ผักดอง) น้ำซุป และไอศครีมบาร์ที่สามารถเติมได้ตลอด โดยราคาของยากิชาบูบุฟเฟ่ต์จะสูงกว่ายากิบุฟเฟ่ต์เล็กน้อย 

1.2
อาหารประเภทบาร์บีคิวแบบสั่งเป็นชุดหรือเป็นจาน จะมีอาหารประเภทเนื้อหลายชนิดให้เลือกรับประทาน เช่น เนื้อวัว เนื้อหมู เนื้อไก่ เนื้อกุ้ง เนื้อปลา เนื้อปลาหมึก เป็นต้น โดยบางชุดจะเป็นเนื้อพิเศษจากต่างประเทศ นอกจากนั้นยังมีอาหารประเภทจานเดียว ซึ่งทำตามความต้องการของลูกค้า ได้แก่ อาหารไทย ฝรั่ง ญี่ปุ่น
2.   
อาหารหวานและเครื่องดื่ม 
3. 
ซอสปรุงรสบรรจุขวด (Bottled Sauce) สำหรับหมักเนื้อเพื่อปิ้ง ย่างหรือใช้เป็นน้ำจิ้มอาหารต่างๆ มี 6 ชนิด คือ นินจาน้ำจิ้มซาบะ (Ninja Saba Sauce), นินจาซอสปรุงรสสูตรพิเศษ (Ninja Special Seasoning Sauce), นินจาบาร์บีคิวซอส (Ninja Barbecue Sauce), ซอสบาร์บีคิวโกลด์ (Barbecue Sauce Gold), ซอสปรุงรสปอนซึ (Ponzu Shoyu), และซอสเทริยากิ (Teriyaki Sauce)


สำหรับอาหารประเภทบาร์บีคิว ปัจจุบันใช้เตาปิ้งอาหารทั้งหมด 3 รุ่น ดังนี้
1. 
เตารุ่นเอ็มอาร์ทูเอ (MR-2A) เป็นเตารุ่นแรกของไดโดมอน มีลักษณะเป็นตะแกรงใช้ปิ้งและย่างและใช้แก๊สเป็นเชื้อเพลิง
2.   
เตารุ่นดีเอ็มไฟว์ (DM-5) มีลักษณะคล้าย MR-2A แต่ได้พัฒนาเพิ่มถาดใส่น้ำซุปสำหรับลวก ต้มอาหาร ล้อมรอบตะแกรงสำหรับปิ้งย่าง และใช้ถ่านอัดแท่งชนิดไร้ควันและถ่านไม้ธรรมชาติเป็นเชื้อเพลิง
3.   
เตารุ่นดีเอ็มเซเว่น (DM-7) ลักษณะและรูปลักษณ์ของเตาจะคล้ายเตารุ่นดีเอ็มไฟว์ แต่ได้พัฒนาช่องใส่น้ำซุปให้กว้างขึ้นเพื่อความสะดวกในการใช้ต้มและลวกอาหาร โดยใช้ถ่านอัดแท่งชนิดไร้ควันและถ่านไม้ธรรมชาติเป็นเชื้อเพลิงเช่นเดียวกับเตารุ่นดีเอ็มไฟว์

ในปัจจุบันบริษัทกำลังทยอยเปลี่ยนเตาในสาขาให้เป็นเตารุ่นดีเอ็มเซเว่น โดยมีเป้าหมายให้ครบทุกสาขาภายในปี 2545 เพื่อเป็นการขยายฐานลูกค้าให้กว้างขึ้น
 
ณ  วันที่  31 ธันวาคม  2544  ไดโดมอนมีจำนวน 86 สาขา ตั้งอยู่ในศูนย์การค้าชั้นนำทั่วประเทศไทย แบ่งเป็นในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 66 สาขา ต่างจังหวัด 20 สาขา  โดยกระจายอยู่ทั่วทุกภาค ดังนี้ นครปฐม ราชบุรี สุพรรณบุรี  สระบุรี ระยอง ชลบุรี จันทบุรี นครราชสีมา ขอนแก่น อุดรธานี พิษณุโลก เชียงใหม่ ภูเก็ต และสงขลา  ร้านไดโดมอนจะตั้งอยู่ในแหล่งชุมชนหรือศูนย์การค้าเพื่อให้ลูกค้าสามารถมาได้สะดวก โดยจะสามารถแบ่งสาขาได้เป็น 2 ประเภท ตามลักษณะของแต่ละสาขาซึ่งมีกลุ่มลูกค้าต่างกัน (โดยเตาที่ใช้ปิ้งย่างเนื้อสัตว์จะแตกต่างกันไปด้วย) ดังนี้
1. 
สาขาที่เน้นกลุ่มเป้าหมายเป็นวัยรุ่น นักเรียน นักศึกษา ทำเลที่ตั้งจะอยู่ในแหล่งชุมชนหรือศูนย์การค้าที่เป็นแหล่งวัยรุ่น ลักษณะอาหารหลักที่ให้บริการ คือ อาหารประเภทบาร์บีคิว (“ยากิ”) จะใช้เตารุ่นเอ็มอาร์ทูเอ (MR-2A) ณ 31 ธันวาคม 2544 สาขาประเภทนี้มีจำนวน 26 สาขา
2.
สาขาที่เน้นลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเป็นครอบครัว คนทำงาน และผู้ที่ห่วงใยสุขภาพ ทำเลที่ตั้งจะอยู่ในแหล่งชุมชนและศูนย์การค้าที่เน้นกลุ่มครอบครัว ลักษณะอาหารหลักที่ให้บริการ คือ อาหารประเภทบาร์บีคิวพร้อมน้ำซุป (“ยากิชาบู”) เตาที่ใช้จะเป็นเตารุ่นดีเอ็มไฟว์ (DM-5) และรุ่นดีเอ็มเซเว่น (DM-7) ซึ่งใช้เชื้อเพลิงเป็นถ่าน (Charcoal) โดยลักษณะของเตาจะมีช่องใส่น้ำซุปอยู่รอบตะแกรงที่ใช้ปิ้งและย่างเนื้อสัตว์ ซึ่งลูกค้าสามารถปิ้ง ย่าง ต้ม ลวกเนื้อสัตว์หรือผักสดได้พร้อมกัน ณ 31 ธันวาคม 2544 สาขาประเภทนี้มีจำนวน 60 สาขา และในอนาคตอาจจะมีการขยายตัวเพิ่มขึ้นเพื่อรองรับการเพิ่มขึ้นของฐานลูกค้ากลุ่มครอบครัว

ทั้งนี้ความปลอดภัยจากอัคคีภัยก็เป็นสิ่งที่ร้านไดโดมอนให้ความสำคัญ พนักงานจะได้รับการอบรมเกี่ยวกับการป้องกันอัคคีภัย การปฏิบัติตนและการช่วยเหลือลูกค้าหากเกิดอัคคีภัยภายในทุกสาขาจะเตรียมพร้อมถังดับเพลิงเพื่อความปลอดภัย โดยเฉพาะสาขาที่ใช้แก๊สเป็นเชื้อเพลิงสำหรับเตาปิ้งอาหาร ภายในร้านจะติดตั้งเครื่องวัดปริมาณก๊าซและเครื่องส่งเสียงดังเมื่อมีก๊าซรั่วเพื่อเป็นการเตือนภัย และมีการตรวจสอบการทำงานของอุปกรณ์อย่างสม่ำเสมอเพื่อให้แน่ใจว่าอุปกรณ์ป้องกันอัคคีภัยอยู่ในสภาพที่พร้อมใช้งาน ทั้งนี้บริษัทมีการปฏิบัติตามคำสั่งกรุงเทพมหานครที่เกี่ยวกับการป้องกันอัคคีภัยโดยอย่างเคร่งครัด รวมทั้งให้ร่วมมือในการตรวจสอบระบบเครื่องมือเครื่องใช้และอุปกรณ์ป้องกันอัคคีภัยโดยกรุงเทพมหานคร กรมโยธาธิการ และกรมตำรวจ ซึ่งกระทำเป็นประจำอย่างน้อยปีละ 1 ครั้ง
บริษัทมีนโยบายที่จะเลิกใช้เตารุ่นที่ใช้เชื้อเพลิงเป็นแก๊สทั้งหมดภายในปี 2545 เนื่องจากการใช้เชื้อเพลิงเป็นแก๊สมีความเสี่ยงด้านอัคคีภัยมากกว่า โดยจะเปลี่ยนให้เป็นเตารุ่นที่ใช้เชื้อเพลิงเป็นถ่าน 
3.2   การตลาดและภาวะการแข่งขัน
3.2.1   สภาพการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม

ธุรกิจร้านอาหาร

ลักษณะและสภาวะอุตสาหกรรม

ในประเทศไทยธุรกิจร้านอาหารมีการเติบโตอย่างมาก เนื่องจากพฤติกรรมของผู้บริโภคชาวไทยมีความนิยมรับประทานอาหารนอกบ้าน ความเร่งรีบในชีวิตประจำวันทำให้ไม่มีเวลาประกอบอาหารรับประทานเองที่บ้าน และถือว่าการรับประทานอาหารนอกบ้านเป็นการพักผ่อนหย่อนใจอย่างหนึ่ง ดังนั้นธุรกิจร้านอาหารจึงมีอัตราการขยายตัวค่อนข้างสูง และเป็นธุรกิจที่เข้ามาดำเนินการได้ไม่ยากนัก และหากประสบความสำเร็จก็จะมีระยะการคืนทุนสั้น  ดังนั้น ธุรกิจร้านอาหารจึงเป็นที่สนใจของบุคคลทั่วไปรวมถึงนักธุรกิจทั้งในและต่างประเทศเป็นจำนวนมาก
จากข้อมูลของฝ่ายการตลาดของบริษัท ณ ปี 2543 ร้านอาหารญี่ปุ่นในประเทศไทยมีมากกว่า 300 แห่ง แบ่งเป็นร้านเดี่ยว (Stand Alone) ประมาณร้อยละ 40 ร้านในศูนย์การค้าประมาณร้อยละ 50 และร้านในโรงแรมประมาณร้อยละ 10 ในปัจจุบันจำนวนร้านเดี่ยวลดลงจากช่วง 3 ปีที่ผ่านมาถึงร้อยละ 30 ซึ่งส่วนใหญ่ไปเปิดกิจการในห้างสรรพสินค้าแทนและบางส่วนปิดกิจการไป ดังนั้น การขยายตัวของร้านอาหารญี่ปุ่นจึงมีแนวโน้มไปในทิศทางที่จะเปิดในห้างสรรพสินค้าเป็นส่วนใหญ่ โดยร้านอาหารญี่ปุ่นแต่ละแห่งมีแผนการขยายสาขาในห้างสรรพสินค้าไม่ต่ำกว่า 10 สาขาในปี 2544 คาดว่าในปี 2544 มูลค่าของตลาดร้านอาหารญี่ปุ่นจะสูงถึง 3,000 ล้านบาท ซึ่งเป็นอัตราที่ขยายตัวเพิ่มขึ้นถึงร้อยละ 20-25 เมื่อเทียบกับในปีที่ผ่านมา จากในช่วง 2-3 ปีก่อนหน้านี้ ที่อาหารญี่ปุ่นอยู่ที่ประมาณ 500 ล้านบาทเท่านั้น ดังนั้น การแข่งขันระหว่างร้านอาหารญี่ปุ่นในปัจจุบันจึงมีความรุนแรงมากขึ้น ผู้ประกอบการจึงต้องใช้กลยุทธ์ทางการตลาดทั้งด้านการประชาสัมพันธ์ การโฆษณา  และราคา เพื่อดึงดูดลูกค้า
จากการคาดการณ์ของกระทรวงพาณิชย์ ในส่วนของตลาดประเภทร้านอาหารที่เรียกว่า Restaurant ที่ถือว่าเป็นร้านอาหารทั่วไปก็มีขนาดตลาดสูงถึงปีละ 50,000 ล้านบาทต่อปี และจากการประเมินตลาดของร้านอาหารประเภทสุกี้ยากี้ ซึ่งมีลักษณะการให้บริการใกล้เคียงกับบริษัทพบว่า มีรายได้มากกว่า 2,000 ล้านบาทต่อปี ดังนั้นโอกาสในการขยายตัวของธุรกิจอาหารญี่ปุ่นยังคงเป็นธุรกิจที่น่าจับตามองที่สุด ปัจจัยหลักที่ทำให้ธุรกิจอาหารญี่ปุ่นประสบความสำเร็จอยู่ที่การเน้นคุณภาพอาหาร การบริการที่ดี รวมทั้งทำเลที่ตั้งที่เหมาะสมใกล้กับแหล่งชุมชนและไปมาสะดวก โดยเฉพาะในย่านกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และยังมีโอกาสที่จะขยายตัวไปยังตลาดต่างจังหวัดโดยเน้นจังหวัดใหญ่ๆ ที่เป็นศูนย์ธุรกิจและท่องเที่ยว เพราะพฤติกรรมของผู้บริโภคยังให้ความสนใจในรูปลักษณ์ รสชาติและกระแสนิยม ทำให้คาดว่าธุรกิจร้านอาหารญี่ปุ่นมีโอกาสขยายตัวอีกมาก
ปัจจัยหลักที่ทำให้ธุรกิจอาหารประสบความสำเร็จอยู่ที่การเน้นคุณภาพอาหาร รสชาติถูกปาก การบริการที่ดี รวมทั้งทำเลที่ตั้งที่เหมาะสมใกล้กับแหล่งชุมชนและไปมาสะดวก โดยเฉพาะในย่านกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และยังมีโอกาสที่จะขยายตัวไปยังตลาดต่างจังหวัดโดยเน้นจังหวัดใหญ่ๆ ที่เป็นศูนย์ธุรกิจและท่องเที่ยว 
สภาพการแข่งขันและแนวโน้มในอนาคต

เนื่องจากในปัจจุบันธุรกิจร้านอาหารทั่วไปเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว ทำให้จำนวนคู่แข่งขันของบริษัทมีมากขึ้น การแข่งขันจึงทวีความรุนแรง อย่างไรก็ตาม ร้านไดโดมอนมีจุดแข็ง คือ รูปแบบที่เป็นเอกลักษณ์ แตกต่างจากร้านอาหารและร้านอาหารทั่วๆ ไป โดยจะเน้นอาหารบุปเฟ่ต์บาร์บีคิว  ซึ่งมีจุดเด่นคือความคุ้มค่าที่ลูกค้าจะได้รับเมื่อเข้ารับบริการที่ไดโดมอน โดยสามารถปิ้งและย่างด้วยตนเอง ผสมผสานกับความสามารถในการต้มและลวกอาหารที่ได้ถูกพัฒนาขึ้น รูปแบบของการนำเสนออาหารและประเภทของอาหารจึงไม่ซ้ำกับผู้ประกอบการอื่นในธุรกิจร้านอาหาร  ดังนั้นเมื่อวิเคราะห์ดูถึงลักษณะของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ลักษณะและประเภทอาหาร วิธีการปรุงอาหารตามความพอใจของลูกค้าเองแล้ว จึงอาจถือได้ว่าบริษัทไม่มีคู่แข่งขันโดยตรงแต่อย่างใด  อย่างไรก็ตามอาจมองคู่แข่งขันโดยอ้อมของบริษัทซึ่งได้แก่ ร้านอาหารที่มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเดียวกับร้านไดโดมอน คือ กลุ่มลูกค้าวัยรุ่น 

ในช่วงที่ประเทศไทยกำลังจะฟื้นตัวจากสภาวะเศรษฐกิจตกต่ำ บริษัทมีนโยบายจะขยายร้านไดโดมอนให้มีจำนวนสาขามากขึ้น โดยเน้นทำเลที่ตั้งให้อยู่ในศูนย์การค้าเนื่องจากเป็นแหล่งชุมชนและไปมาสะดวก และย้ำจุดขายของร้านไดโดมอนที่เน้นความคุ้มค่าทั้งในด้านคุณภาพและปริมาณให้แก่ลูกค้า สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการเพื่อก่อให้เกิดการซื้อซ้ำ รวมทั้งสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้าใหม่ได้เข้ามาทดลองใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับในช่วงเศรษฐกิจฟื้นตัวที่ประชาชนจะพิจารณาเลือกจับจ่ายสิ่งอุปโภคและบริโภคเฉพาะสิ่งที่จำเป็นและคุ้มค่า 
3.2.2 คู่แข่งขัน
การแข่งขันที่ผ่านมาจนถึงปัจจุบัน ยังไม่มีผู้ที่ประกอบธุรกิจในลักษณะเดียวกับบริษัทโดยตรง เนื่องจากผลิตภัณฑ์ของบริษัทมีลักษณะที่แตกต่างจากร้านอาหารทั่วๆ ไป โดยจะเน้นอาหารแบบบาร์บีคิว ที่ใช้วิธีการปิ้ง ลวก  หรือย่างบนเตาทั้งแบบบุฟเฟ่ต์ หรือแบบเลือกสั่ง  พร้อมทั้งการบริการเต็มรูปแบบ แต่อาจมีคู่แข่งขันทางอ้อมซึ่งได้แก่ ร้านอาหารที่มุ่งเน้นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเดียวกับร้านไดโดมอน คือ กลุ่มลูกค้าวัยรุ่น  เช่น ร้านอาหารบริการด่วน (Fast Food) และร้านอาหารต่างๆ ที่เปิดในบริเวณศูนย์การค้า แต่เมื่อพิจารณาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เลือกรับประทานอาหารในแต่ละมื้อในแบบต่างๆ อยู่ตลอดเวลา โดยคำนึงถึงคุณภาพ รสชาติ และบริการ เป็นหลัก ดังนั้นจึงเป็นผลดีต่อร้านอาหารที่เปิดในศูนย์การค้าที่มีอยู่หลายรูปแบบ ซึ่งจะดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการมากขึ้น นอกจากนั้นบริษัทได้เปลี่ยนแปลงรูปแบบของบางสาขากล่าวคือ มีการเปลี่ยนแปลงรูปแบบของเตา เพื่อขยายฐานลูกค้าให้กว้างขึ้น  โดยเฉพาะกลุ่มครอบครัว คนทำงาน และ ผู้ที่ห่วงใยในสุขภาพ  ขณะเดียวกันก็ยังคงรักษาลูกค้ากลุ่มวัยรุ่นไว้
3.2.3 นโยบายและลักษณะการตลาดของบริการที่สำคัญ
1)   กลยุทธ์การแข่งขัน
บริษัทมีกลยุทธ์หลักทางการตลาด คือ เน้นเรื่องความคุ้มค่าเมื่อลูกค้าได้เข้ามาใช้บริการ รวมทั้งเสนอรายการอาหารให้มีความหลากหลาย และสร้างบรรยากาศของร้านให้มีความสนุกสนาน ทั้งนี้ปัจจัยหลักในการสร้างยอดขาย คือ อาหารแบบบุฟเฟ่ต์ไม่จำกัดปริมาณการรับประทาน ซึ่งเน้นความคุ้มค่าของราคาทั้งในด้านคุณภาพและปริมาณให้แก่ลูกค้าและสร้างฐานลูกค้าโดยให้เน้นการสมัครเป็นสมาชิก เพื่อให้สมาชิกบัตรได้รับส่วนลดและสิทธิประโยชน์ต่างๆ มากกว่าลูกค้าโดยทั่วไป ได้แก่ สามารถรับประทานอาหารประเภทบาร์บีคิวแบบไม่จำกัดปริมาณการรับประทานในราคาที่มีส่วนลดมาก รวมทั้งรับส่วนลดในการรับประทานอาหารประเภทอื่นๆ รับส่วนลดจากการซื้อสินค้าและบริการต่างๆ กับร้านค้าที่เข้าร่วมโครงการกับไดโดมอน เป็นต้น ทั้งนี้เพื่อเป็นการจูงใจให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการที่ร้านอย่างสม่ำเสมอ (Brand Loyalty) จำนวนสมาชิกบัตรในปี 2542 2543 และ 2544 ได้เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยมีประมาณ 286,434 306,739 และ 314,168 คน ตามลำดับ 

นอกเหนือจากกลยุทธ์ดังกล่าวแล้ว บริษัทยังมีการจัดกิจกรรมพิเศษเพื่อเป็นการส่งเสริมการขายและการโฆษณาเป็นระยะๆ เพื่อกระตุ้นยอดขายและเพื่อให้ลูกค้าสามารถจดจำร้านไดโดมอนได้ (Brand Awareness) เช่น การแข่งขันรับประทานอาหารบุฟเฟ่ต์ในทั่วทุกจังหวัดที่มีร้านไดโดมอน เป็นต้น รวมทั้งมีการส่งเสริมการขายร่วมกับสินค้าอื่นๆ เช่น เครื่องดื่มโค๊ก คาร์ลสเบิร์ก ไอศครีมเนทเล่ย์ เป็นต้น ให้กับสมาชิกบัตรและลูกค้าทั่วไปของร้าน
2)   ลักษณะลูกค้าและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย

ปัจจุบันบริษัทได้พัฒนารูปแบบเตาย่างบาร์บีคิว เพื่อรองรับการขยายฐานลูกค้า ให้คลอบคลุมทั้งกลุ่มวัยรุ่น วัยทำงาน และกลุ่มครอบครัว รวมทั้งผู้ห่วงใยในสุขภาพ โดยกลุ่มลูกค้าส่วนใหญ่จะเป็นผู้ที่มีรายได้ระดับปานกลาง ขณะเดียวกันในปัจจุบันและอนาคตไดโดมอนกำลังเจาะกลุ่มลูกค้าที่มีระดับสูงขึ้น โดยผ่านเตาชนิดใหม่ “ยากิชาบู”  นอกจากการพัฒนาผลิตภัณฑ์อย่างต่อเนื่องแล้ว ทุกสาขายังเน้นเรื่องความสะอาดและสุขอนามัยภายในร้านทั้งในด้านอาคารสถานที่  เครื่องมือเครื่องใช้  ภาชนะที่ใส่อาหาร  ตลอดจนเครื่องแต่งกายของพนักงาน สำหรับในด้านการให้บริการของพนักงาน  ซึ่งบริษัทได้คำนึงถึงความพอใจของลูกค้าเป็นสิ่งที่สำคัญที่สุด  โดยการให้บริการต้องรวดเร็วและเต็มใจให้บริการเพื่อความพอใจสูงสุดของลูกค้า
3)   นโยบายราคา

การกำหนดราคาของธุรกิจร้านอาหารโดยจะมีการตั้งเป้าหมายของกำไรขั้นต้น (Gross Profit Margin) เป็นจำนวนที่แน่นอนในแต่ละรายการอาหาร โดยเฉพาะร้านไดโดมอนที่เน้นรูปแบบการรับประทานอาหารแบบไม่จำกัดปริมาณ ทั้งนี้อัตรากำไรขั้นต้นเฉลี่ยของบริษัทที่ผ่านมาในอดีตจะอยู่ประมาณร้อยละ 56-60

ทั้งนี้นโยบายของบริษัทจะพยายามรักษาระดับราคาให้สมเหตุสมผล ไม่ให้มีการเปลี่ยนแปลงบ่อยครั้งจนเกินไป  เนื่องจากจะต้องรักษาความเป็นผู้นำทางด้านราคาที่คุ้มค่ากว่า นอกจากนี้บริษัทมีนโยบายเสนอราคาที่ได้ส่วนลดผ่านระบบบัตรสมาชิก (Member Card) ที่ผู้เป็นสมาชิกจะต้องเสียค่าสมัครสมาชิกบัตรในครั้งแรก โดยบัตรมีอายุ 2 ปี และเมื่อมารับประทานอาหารในครั้งต่อไปสามารถได้รับส่วนลดในอาหารบุฟเฟ่ต์และอาหารจานเดียว 





4)   การจำหน่ายและช่องทางการจำหน่าย

การจำหน่ายและช่องทางการจำหน่ายของบริษัททที่ผ่านมามีเพียงรูปแบบเดียว คือ ผ่านร้านไดโดมอน ซึ่งเปิดบริการในศูนย์การค้า หรือย่านชุมชน โดยเน้นทำเลที่มีลูกค้ากลุ่มเป้าหมายหนาแน่น ส่วนในปัจจุบันไดโดมอนกำลังพิจารณาการให้บริการนอกสถานที่ควบคู่กันไปด้วย
ธุรกิจซอสปรุงรส
ลักษณะและสภาวะอุตสาหกรรม 
ในปัจจุบัน มีบริษัทผู้ประกอบการซอสปรุงรสเป็นจำนวนมาก และมีการแข่งขันสูง เนื่องจากพฤติกรรมการบริโภคของคนไทยที่นิยมการรับประทานอาหารที่มีรสชาติแตกต่างกัน  ธุรกิจดังกล่าวมีทั้งผู้ผลิตในประเทศ และผู้นำเข้าจากต่างประเทศ  ธุรกิจนี้จึงมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง โดยพิจารณาจากผลิตภัณฑ์ซอสปรุงรสชนิดต่างๆ ออกมาอย่างมากมาย
แนวโน้มสภาพการแข่งขันในอนาคต
ปัจจุบัน ผลิตภัณฑ์ซอสปรุงรสมีความหลากหลายมากขึ้น มีทั้งผลิตภัณฑ์ที่ผลิตในประเทศและนำเข้าจากต่างประเทศ เช่น บาร์บีคิวซอส ซึ่งส่วนมากเป็นการนำเข้า ราคาจึงค่อนข้างสูงเมื่อเทียบกับซอสปรุงรสทั่วๆ ไป ทางบริษัทซึ่งดำเนินการเกี่ยวกับร้านอาหารและมีประสบการณ์ทางด้านอาหารมานานกว่า 10 ปี จึงได้เล็งเห็นหนทางในการขยายฐานทางการตลาดไปยังกลุ่มลูกค้าที่ชื่นชอบในรสชาติอาหาร และสร้างภาพพจน์ในตราทางการค้า (Brand) ของไดโดมอน ดังนั้นบริษัทได้เพิ่มผลิตภัณฑ์ซอสปรุงรสเพื่อเป็นการเพิ่มทางเลือกให้กับลูกค้าของบริษัท โดยรายได้จากการขายซอสปรุงรสในปี 2544 คิดเป็นร้อยละ 0.45 ของรายได้รวมของบริษัท
ลักษณะลูกค้าและกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
จากการที่บริษัทมีประสบการณ์ในการประกอบอาหารมานานกว่า 10 ปี ทำให้มีกลุ่มลูกค้าที่เป็นผู้บริโภคที่มาใช้บริการอย่างสม่ำเสมอ ซึ่งนิยมในรสชาติอาหารที่ต้องผ่านการหมักปรุงรสโดยซอสปรุงรสของบริษัท  ดังนั้นบริษัทจึงได้จัดจำหน่ายผลิตภัณฑ์ซอสรวม 6 ชนิดสำหรับลูกค้าที่ต้องการนำไปใช้ในการประกอบอาหารเองในครอบครัว นอกจากนั้นยังจะช่วยให้เกิดมูลค่าเพิ่ม (Value added) และลูกค้าจดจำชื่อเสียงของบริษัทได้มากขึ้นด้วย
การจำหน่ายและช่องทางการจำหน่าย
                สำหรับผลิตภัณฑ์ซอสปรุงรสอาหาร ช่องทางการจำหน่ายจะผ่านร้านไดโดมอน และจำหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ตชั้นนำในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล
ในอนาคต ทางบริษัทคิดว่าจะรักษาส่วนแบ่งตลาดไว้คงเดิม ประมาณร้อยละ 0.5 ของรายได้จากการขายรวม
3.3 การจัดหาผลิตภัณฑ์หรือบริการ
3.3.1 ลักษณะการจัดให้ได้มาซึ่งบริการ
ในการจัดหาวัตถุดิบ บริษัทได้ติดตั้งระบบคอมพิวเตอร์เครือข่ายระหว่างครัวกลาง  และศูนย์กระจายสินค้า กับสาขาทุกสาขา  รวมทั้งที่สำนักงานใหญ่เพื่อให้สาขาสามารถสั่งวัตถุดิบไปยังครัวกลางและศูนย์กระจายสินค้า ในช่วงปิดการขายของแต่ละวัน  โดยในช่วงเช้าวันรุ่งขึ้น ครัวกลางและศูนย์กระจายสินค้า ซึ่งมีหน้าที่ในการรับ และเก็บรักษาวัตถุดิบ และตัดแต่ง และแปรรูปวัตถุดิบ ไว้ในห้องเย็น จะพิมพ์ใบสั่งรายการวัตถุดิบและจัดเตรียมวัตถุดิบส่งให้สาขาตามรายการที่สาขาสั่งมา โดยวัตถุดิบจะถูกส่งจากครัวกลางและศูนย์กระจายสินค้า ไปยังสาขาโดยตรง
อาหาร
วัตถุดิบที่สำคัญที่สุดของบริษัท  คือ 
- อาหารสด เช่น เนื้อสัตว์  อาหารทะเล   และส่วนประกอบที่เป็นพวกเครื่องปรุง  ซึ่งวิธีในการจัดหานั้น  จะมีทั้งที่ซื้อจากผู้จัดจำหน่าย  จากโรงงานผู้ผลิต  แต่อย่างไรก็ตามสิ่งที่สำคัญในการจัดหาก็คือ บริษัทจะประเมินผลเบื้องต้นจาก Supplier  เพื่อนำขึ้นจดทะเบียนใน ASL (Approved Supplier List) โดยวิธีการประเมินจะพิจารณาเกี่ยวกับ คุณภาพสินค้า ความสะอาด ราคา การส่งมอบตรงเวลา การบริการหลังการขาย ระยะเวลาการให้เครดิต คุณภาพมาตรฐานสากล (ISO) โดย Supplier จะต้องได้คะแนนไม่ต่ำกว่าที่กำหนดไว้ จึงจะมีชื่อขึ้นทะเบียนใน ASL ซึ่งเมื่อบริษัทมีความต้องการวัตถุดิบ ก็จะทำการตรวจสอบจาก Supplier ตั้งแต่ 3 รายขึ้นไปซึ่งต้องมีชื่ออยู่ใน ASL โดยให้ผู้จำหน่ายแต่ละรายทำใบ  เสนอราคา จากนั้นจะนำมาพิจารณาส่วนต่างๆ ประกอบด้วยราคา  คุณภาพสินค้า  เทอมการชำระเงิน  การจัดส่งที่ตรงต่อเวลา  และความน่าเชื่อถือในด้านต่างๆ  ซึ่งบริษัทจะเน้นในรายการวัตถุดิบที่มีความสำคัญหรือมีมูลค่าการซื้อ-ขาย ค่อนข้างสูง  ทั้งนี้เพื่อความมั่นใจในการจัดส่งสินค้าว่าจะไม่ขาดแคลน  และมีผลดีในแง่ที่สามารถควบคุมต้นทุนของบริษัทให้เป็นไปตามกลไกลตลาด
- ผักและผลไม้สด   เพื่อเป็นการลดต้นทุน วัตถุดิบโดยส่วนใหญ่ทางบริษัทได้มีการจัดซื้อจากตลาดที่เป็นแหล่งพบปะซื้อขายขนาดใหญ่ โดยทางบริษัทจะได้รับราคากลางจากตลาดที่ทำการซื้อขาย เพื่อนำมากำหนดเป็นราคาในการจัดซื้อ
สำหรับการจัดหาวัตถุดิบบริษัทมีขบวนการ ดังนี้











สำหรับการควบคุมคุณภาพของวัตถุดิบและผลิตภัณฑ์ บริษัทได้จัดตั้งฝ่ายควบคุม/วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยมีหน้าที่รับผิดชอบงานด้านการตรวจสอบและควบคุมคุณภาพวัตถุดิบและผลิตภัณฑ์เพื่อให้มั่นใจว่าวัตถุดิบและผลิตภัณฑ์ที่ได้จัดส่งให้สาขาเป็นไปตามมาตรฐานตามที่กำหนด และในฝ่ายจะมีการสุ่มตรวจอย่างสม่ำเสมอ  โดยมีขั้นตอนดังต่อไปนี้
1.ทำการสุ่มตัวอย่างวัตถุดิบในขั้นตอนการรับเข้า  สุ่มเก็บตัวอย่างผลิตภัณฑ์ในระหว่างการผลิต  และสุ่มเก็บตัวอย่างผลิตภัณฑ์สุดท้ายทุกรายการ
2.ทำการตรวจสอบตามคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์ที่กำหนด  ในด้านทางกายภาพ  ทางเคมี  ทางจุลินทรีย์ ตามวิธีการตรวจสอบคุณภาพ
· โดยทางกายภาพ  จะทำการตรวจสอบในด้าน  สี  กลิ่น  ลักษณะปรากฏ  สิ่งแปลกปลอมขนาดน้ำหนักและอุณหภูมิที่เหมาะสม
· ทางเคมี  จะทำการตรวจสอบในด้าน ค่าความเป็น pH ค่าความเค็ม  ค่าความหวาน และสารเคมีที่ตกค้างที่อาจทำให้เกิดอันตราย เป็นต้น
· ทางจุลินทรีย์จะทำการตรวจสอบสอบพวกเชื้อจุลินทรีย์ที่อาจเกิดอันตรายต่อผู้บริโภค อย่างเช่น E.coli Total  Aerobic Bacteria และ  Coliform เป็นต้น
ทั้งนี้บริษัท อยู่ในระหว่างการนำเอาระบบ ISO9001:2000 มาใช้ซึ่งคาดว่าจะได้รับการรับรองภายในปี 2545 ส่วนระบบ GMP (Good Manufacturing Practice) คาดว่าจะได้รับการรับรองในปี 2545 และระบบ  HACCP (Hazard Analysis and Critical Control Point) ตามลำดับ ซึ่งระบบที่กล่าวมาทั้งหมดเป็นระบบมาตรฐานสากลที่ทั่วโลกในอุตสาหกรรมอาหารยอมรับว่า  มีความปลอดภัยต่อผู้บริโภค
อย่างไรก็ตามทางบริษัทมีแผนที่จะย้ายครัวกลางไปยังสถานที่แห่งใหม่ภายในไตรมาสที่ 3 (ตามรายละเอียดข้อ 6.3)
ซอสปรุงรส
สำหรับซอสปรุงรสนี้ ช่องทางการจัดหาโดยบริษัทจะทำการสั่งผลิตจาก บริษัทที่มีความชำนาญในด้านการผลิต โดยใช้สูตรเฉพาะสำหรับไดโดมอน
3.3.2 ผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม
วัตถุดิบที่เหลือใช้จากการผลิตของครัวกลางและศูนย์กระจายสินค้า รวมทั้งจากสาขา ส่วนมากได้แก่ เศษเนื้อวัตว์ เศษผักและผลไม้ ซึ่งเป็นอินทรียวัตถุที่สามารถย่อยสลายได้เองตามธรรมชาติ  จึงไม่มีผลกระทบต่อสิ่งแวดล้อม   แต่ทางบริษัทได้กำหนดวิธีการทิ้งและกำจัดที่ชัดเจน เช่น การแยกขยะก่อนทิ้งลงในถุงสีต่างกัน  ในส่วนของน้ำทิ้ง ส่วนมากเป็นน้ำที่เกิดจากการล้างภาชนะและเครื่องใช้  อย่างไรก็ตามน้ำทิ้งจะถูกปล่อยโดยผ่านบ่อดักไขมันในทุกๆ จุดที่มีการปล่อยน้ำทิ้ง  ก่อนปล่อยลงสู่ท่อระบายน้ำสาธารณะ (กทม)
นอกจากนี้หน่วยงานควบคุมคุณภาพ มีการเก็บตัวอย่างน้ำทิ้งไปส่งให้หน่วยงานกลางที่เชื่อถือได้  ตรวจสอบคุณภาพของน้ำทิ้งว่ายังอยู่ในมาตรฐานที่กำหนดหรือไม่ โดยมีกำหนดทุก 6 เดือน ทั้งนี้บริษัทมีนโยบายและจุดยืนอย่างชัดเจนและแนวแน่ที่จะดูแลป้องกันสิ่งแวดล้อม โดยจะปฏิบัติตามกฎเกณฑ์ที่กฎหมายกำหนด และที่ผ่านมาบริษัทไม่มีข้อพิพากษาหรือถูกฟ้องร้องในเรื่องเกี่ยวกับสิ่งแวดล้อมใดๆ ทั้งสิ้น
3.4   งานที่ยังไม่ได้ส่งมอบ
 ไม่มี
































































































































































































วางแผนการสั่งซื้อและการผลิต ตามความต้องการในแต่ละวัน





จัดซื้อวัตถุดิบให้ตรงตามคุณภาพและมาตรฐานที่กำหนดจากผู้จัดหาวัตถุดิบที่อยู่ใน Approved Supplier List





บันทึกการรับวัตถุดิบในคอมพิวเตอร์





คัดล้าง ตัดแต่ง และแปรรูปวัตถุดิบ





เก็บรักษาในห้องแช่เยือกแข็ง หรือห้องเย็น


ตามประเภทของผลิตภัณฑ์





จัดส่งวัตถุดิบให้กับสาขาต่างๆ โดยรถบรรทุกสินค้า ซึ่งตู้จะถูกล๊อคด้วยสลักแบบ PSP Double Locking Ring 


เพื่อป้องกันไม่ให้วัตถุดิบสูญหายก่อนถึงปลายทาง








ส่วนที่ 2 หน้าที่ 

