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กติติกรรมประกาศ 
 
 
การจดัท าแผนธุรกิจ “เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา ORINGO ขนมขบเค้ียวทางเลือก

ส าหรับผูท่ี้มีพฤติกรรมช่ืนชอบการรับประทานของวา่ง แต่ก็ยงัรักสุขภาพและรูปร่าง” ฉบบัน้ีเสร็จ
สมบูรณ์ครบถ้วน สามารถบรรลุผลตามเป้าหมาย และวตัถุประสงค์ของวิชาการศึกษาอิสระตาม
หลกัสูตร ปริญญาการจดัการมหาบณัฑิตสาชาวิชาภาวะผูป้ระกอบการและนวตักรรม ด้วยความ
ช่วยเหลือของผูช่้วยศาสตราจารย ์ ดร.ธนพล วรีาสา อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ ท่ีกรุณาใหค้  าปรึกษา
แนะน าและช้ีแนวทางท่ีถูกตอ้งเหมาะสมส าหรับการท าแผนธุรกิจน้ี 

ขา้พเจา้ตอ้งขอขอบคุณ คุณปรเมศวร์ สิทธิวงศ ์เจา้ของ “เขาใหญ่พาโนราม่าฟาร์ม” ผู ้
เป็นอาของขา้พเจา้ เป็นผูใ้ห้ค  าปรึกษาและให้ความรู้เก่ียวกบัการท าธุรกิจเก่ียวกบัเห็ด ท าให้ขา้พเจา้
ไดมี้โอกาสในการน าเห็ดออรินจิมาแปรรูปให้เป็นขนมขบเค้ียว ซ่ึงเป็นท่ีมาของแผนธุรกิจเห็ดออริน
จิกรอบปรุงรส ตรา “ORINGO” ในคร้ังน้ี 

สุดทา้ยน้ีขา้พเจา้ขอกราบขอบพระคุณบิดามารดาและครอบครัว ท่ีให้การสนบัสนุน 
และเป็นก าลงัใจส าคญัของขา้พเจา้ตลอดมา ขอบคุณสมาชิกในกลุ่มท่ีช่วยกนัท าให้แผนธุรกิจน้ีเกิด
ข้ึนมาและประสบผลส าเร็จเป็นอย่างดี และขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านท่ีประสิทธ์ิประสาทวิชา
ความรู้ใหแ้ก่ขา้พเจา้ รวมถึงผูเ้ก่ียวขอ้งอ่ืนๆ ท่ีมิไดก้ล่าวมา ณ ท่ีน้ี 
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บทสรุปผู้บริหาร 
 
 
แผนธุรกิจเห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา ORINGO เกิดจากการเล็งเห็นความกงัวลของ

ผูบ้ริโภคในปัจจุบัน ท่ีกระแสการรักสุขภาพและการรักษารูปร่างเป็นส่ิงท่ีคนยุคใหม่ค  านึงถึง 
อยา่งไรก็ดี คนไทยยงัไม่สามารถละทิ้งพฤติกรรมการรับประทานของวา่งหรือขนมขบเค้ียวระหวา่ง
วนัไปได้ โดยจะเห็นความพยายามของผูบ้ริโภคท่ีจะรับประทานของว่างท่ีมีประโยชน์ เช่น การ
รับประทานผลไมส้ดยงัคงข้ึนน าเป็นอนัดบัหน่ึงในบรรดาของวา่งทั้งหมด ขณะท่ีมนัฝร่ังทอดกรอบ
ตกมาอยูอ่นัดบัท่ีสอง จึงเห็นไดว้า่ แมต้ลาดขนมขบเค้ียวเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ มีมูลค่ากวา่ 30,000 
– 40,000 ลา้นบาท แต่กลบัยงัไม่มีขนมขบเค้ียวท่ีผลิตออกมาเพื่อตอบสนองต่อความกงัวลในเร่ือง
รูปร่าง และยงัคงความอร่อยไดพ้อๆ กบัขนมขบเค้ียวทัว่ไป เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา ORINGO 
อนัมีคอนเซปตข์องผลิตภณัฑ์ในรูปแบบ GUILT-FREE BITE ท่ีอร่อย แปลกใหม่ และไม่อว้น ดว้ย
คุณค่าทางโภชนาการท่ีมีไขมนัต ่าและไม่มีแป้ง จึงเป็นทางออกส าหรับผูท่ี้ยงัชอบรับประทานขนม
ขบเค้ียวและในขณะเดียวกนัก็ไม่อยากกงัวลในเร่ืองรูปร่างดว้ยเช่นกนั 

โดยจากการส ารวจทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการรับประทานผลิตภณัฑ์เห็ดแปรรูป 
พบว่า ส่วนใหญ่เคยรับประทานเห็ดแปรรูป ทั้ งเห็ดทอดหรือเห็ดกรอบ และ 44.44% เคยซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เห็ดแปรรูปมารับประทานจากซุปเปอร์มาร์เก็ต รวมถึงกลุ่มตวัอย่างกว่า 50.6% ชอบ
รับประทานเห็ดออรินจิ มีเพียง 1.5% ท่ีไม่ชอบรับประทาน ท าให้เป็นการง่ายท่ีจะน าผลิตภณัฑ์ 
ORINGO เข้าสู่ตลาด เพราะลูกค้าส่วนใหญ่มีทัศนคติท่ีดีต่อการบริโภคเห็ดออรินจิรวมถึงเคย
รับประทานเห็ดแปรรูป โดย ORINGO จะบรรจุใส่ถุง ถุงละ 25 กรัม ราคา 45 บาท มีใหเ้ลือกทั้งหมด 
3 รส คือ รสออริจินลั รสตม้ย  า และรสซาวครีม 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ ORINGO คือกลุ่มคนวยัท างานอายุตั้งแต่ 23-35 ปี หรือกลุ่ม
คน GEN-Y ท่ีมีพฤติกรรมรับประทานของว่างทุกๆวนั โดยเฉล่ียวนัละ1 คร้ัง และอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซ่ึงคนกลุ่มน้ีมีก าลงัซ้ือเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ โดยเราจะน าสินคา้ไปวาง
จ าหน่ายในช่องทางการจดัจ าหน่ายแบบ MODERN TRADE เป็นหลกั แผนการจดัจ าหน่ายในปีแรก
เราจะน าไปวางจ าหน่าย ท่ี TOPS, VILLA MARKET และ FOODLAND รวมทั้งหมด 136 สาขา 
และจะเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายในปีท่ี 2 ไปสู่ MAXVALU อีก 71 สาขา และในปีท่ี 4 จะน าไป
วางจ าหน่ายใน FAMILY MART จะท าให ้ORINGO มีช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้งหมด 1,361 สาขา 
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บทสรุปผู้บริหาร (ต่อ) 
 

 
และในช่วงเร่ิมต้นจะใช้กลยุทธ์ทางการตลาด โดยเน้นไปท่ีการสร้างการรับรู้ท่ีมีต่อแบรนด์  
(BRAND AWARENESS)  ผ่านช่องทางการส่ือสารทางการตลาดแบบออนไลน์ รวมถึงการแจก
ตวัอย่างผลิตภณัฑ์ให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ลองชิมตามสถานท่ีต่างๆ ท่ีมีกลุ่มเป้าหมายของเรา
รวมตวักนัอยู ่

ORINGO จะท าการผลิตโดยการจ้างโรงงานท่ี เ ป็น ORIGINAL EQUIPMENT 
MANUFACTURER เพื่อลดต้นทุนคงท่ีในการจดัตั้ งโรงงาน รวมถึงค่าบริหารจดัการ ท าให้ทีม
บริหารสามารถเทความสนใจไปท่ีการท าการตลาด การแสวงหาช่องทางการจดัจ าหน่าย การพฒันา
ธุรกิจ และการบริหารองค์กรได้เต็มท่ี และเม่ือถึงจุดท่ีคุ้มทุนเพียงพอ ORINGO วางแผนจะตั้ ง
โรงงานเป็นของตนเอง เพื่อลดค่าใชจ่้ายและไดป้ระโยชน์จากการประหยดัจากขนาดใหไ้ดม้ากท่ีสุด  
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บทที ่ 1  
ความเป็นมาของแนวคดิธุรกจิ 

 
 

1.1 ความเป็นมาของธุรกจิ 
 
ส่ิงท่ีบ่งบอกไดถึ้งการมีคุณภาพชีวติท่ีดีอยา่งเห็นไดช้ดั นัน่ก็คือ การมีสุขภาพและรูปร่างท่ีดี 

เราจะเห็นไดว้า่ในสังคมปัจจุบนั กระแสการรักษาสุขภาพและรูปร่างก าลงัเป็นท่ีนิยมในหมู่คนวยัท างาน
และคนเมือง ผูค้นต่างหนัมาออกก าลงักายและควบคุมการบริโภคอาหารมากข้ึน โดยพฤติกรรมการดูแล
รักษาสุขภาพนั้นมีทั้งผูท่ี้สนใจและกระท าการเพื่อรักษาสุขภาพจริงๆ กบัผูท่ี้รับรู้ถึงกระแสสังคมน้ีซ่ึงมี
พฤติกรรมและทศันคติท่ีขดัแยง้กนัเน่ืองดว้ยสภาพสังคมท่ีเร่งรีบ โดยแมจ้ะไม่ไดมี้การกระท าการเพื่อ
รักษาสุขภาพอยา่งจริงจงั แต่ก็ยงัคงมีทศันคติท่ีโอนเอนไปตามกระแสน้ี และยงัมีความกงัวลต่อสุขภาพ
และรูปร่างของตนเช่นเดียวกบัผูท่ี้เป็นกลุ่มคนรักสุขภาพอยา่งแทจ้ริง 

นอกจากน้ีแลว้ แมก้ระแสรักสุขภาพก าลงัเป็นเป็นท่ีนิยมอย่างยิ่ง แต่กลบัเห็นพฤติกรรมท่ี
ยงัคงหลีกเล่ียงไม่ไดข้องคนไทยในยคุปัจจุบนั นัน่คือ พฤติกรรมการรับประทานของวา่ง โดยจากผลการ
ส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัการรับประทานของว่างในชีวิตประจ าวนั จากแบบสอบถาม
ออนไลน์เก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคของวา่ง เม่ือวนัท่ี 12 มกราคม 2559 จากกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 47 
คน พบว่า ผูบ้ริโภคถึง 93.6% (44 คน) มีพฤติกรรมรับประทานของว่างในระหว่างวนั โดยในกลุ่มท่ีมี
พฤติกรรมรับประทานของว่างน้ี กว่า 44.37% รับประทานของว่างอย่างน้อยวนัละ 1 คร้ัง 30.27% 
รับประทาน 2-3 คร้ังต่อสัปดาห์ และ 19.16% รับประทานของว่าง 5-6 คร้ังต่อสัปดาห์ ซ่ึงของว่างโดย
ส่วนใหญ่ท่ีมีอยูใ่นตลาด เช่นของวา่งจ าพวกมนัฝร่ังทอดกรอบ ขนมอบกรอบข้ึนรูป และของหวานต่างๆ 
ซ่ึงของวา่งเหล่าน้ีเต็มไปดว้ยน ้ าตาล แป้ง และไขมนั ท่ีกลบัส่งผลเสียต่อสุขภาพและรูปร่างและสวนกบั
กระแสรักสุขภาพท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมอยา่งยิง่ 
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ภาพที ่1.1 แสดงความถ่ีในการรับประทานของวา่ง จ  าแนกตามช่วงอาย ุ จากแบบสอบถามออนไลน์                                                    
เก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคของวา่ง เม่ือวนัท่ี 12 มกราคม 2559 จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
พฤติกรรมรับประทานของวา่งทั้งหมด 44 คน 
 

อย่างไรก็ดี ผูบ้ริโภคเองแมจ้ะมีพฤติกรรมรับประทานของว่างท่ีมากข้ึน แต่ก็กลบัยงัคงมี
ความกงัวลในประเด็นดา้นสุขภาพท่ีอาจเกิดข้ึนเม่ือรับประทานของว่าง โดยจากการท าการส ารวจดว้ย
แบบสอบถามเดียวกนัพบว่า ประเด็นดา้นสุขภาพท่ีกงัวลมากท่ีสุดเม่ือรับประทานของวา่ง คือ ทานแลว้
อว้น อยูท่ี่ 54.5% รองลงมาคือ มีสารก่อมะเร็ง ท่ี 22.70% ไม่กงัวลเลย 15.90% ใส่ผงชูรส 4.50% และอ่ืนๆ  
2.30% ท าให้เห็นวา่ ประเด็นดา้นการรักษารูปร่างเป็นประเด็นท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด ขณะท่ี
ประเด็นดา้นผงชูรสกลบัไม่ไดมี้ผูใ้ห้ความส าคญันกั ซ่ึงเม่ือไดท้  าการถามต่อไปถึงปัจจยัท่ีท าให้เลือกซ้ือ
ของวา่งความน่าทานและรสชาติก็ยงัคงเป็นปัจจยัส าคญัท่ีท าให้คนเลือกซ้ือของวา่ง โดยมีสัดส่วนท่ี 50% 
ขณะท่ีปัจจยัราคาอยูท่ี่ 15.40% ความแปลกใหม่และคุณประโยชน์ อยูท่ี่ปัจจยัละ 14.10% และช่ือเสียงของ
แบรนดอ์ยูท่ี่ 5.10% 
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ภาพที ่1.2  แสดงสัดส่วนประเด็นดา้นสุขภาพท่ีกลุ่มตวัอยา่งกงัวลมากท่ีสุดเม่ือรับประทานของวา่ง 
จากแบบสอบถามออนไลน์เก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคของวา่ง เม่ือวนัท่ี 12 มกราคม 
2559 จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีพฤติกรรมรับประทานของวา่งทั้งหมด 44 คน 

 

ภาพที ่1.3 แสดงสัดส่วนปัจจยัท่ีท าให้กลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือของว่าง จากแบบสอบถามออนไลน์
เก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคของว่าง เม่ือวนัท่ี 12 มกราคม 2559 จากกลุ่มตวัอย่างท่ีมี
พฤติกรรมรับประทานของวา่งทั้งหมด 44 คน 
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และจากทศันคติท่ีมีต่อของวา่งดงักล่าวขา้งตน้ ยงัเห็นผลส ารวจท่ีน่าสนใจในพฤติกรรมการ
รับประทานของวา่งท่ีมากข้ึนของผูบ้ริโภคโดยหากดูจากประเภทของของวา่งท่ีผูบ้ริโภคเลือกรับประทาน 
โดยจากผลส ารวจท่ีอนุญาตให้กลุ่มตวัอยา่งสามารถเลือกตอบประเภทของวา่งท่ีตนรับประทานไดห้ลาย
ขอ้ ผลไมส้ดถูกเลือกให้เป็นของว่างท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกรับประทานมากท่ีสุดถึง 63.64% ไอศกรีมอยูท่ี่ 
56.82% เบเกอร่ีอยูท่ี่ 50% ช็อคโกแลตอยูท่ี่ 45.45% และของวา่งประเภทขนมขบเค้ียวท่ีนิยมรับประทาน
มากท่ีสุด นั่นคือมันฝร่ังทอดกรอบอยู่ท่ี  38.64% โดยเป็นของว่างอันดับท่ี 5 ท่ีกลุ่มตัวอย่างเลือก
รับประทาน ดงันั้นจะเห็นได้ว่า ผูบ้ริโภคแมมี้พฤติกรรมรับประทานของว่างท่ีมากข้ึนจริง แต่ก็ยงัคง
พยายามเลือกซ้ือของว่างท่ีมีคุณค่าและไม่ส่งผลเสียต่อรูปร่างเช่นผลไมส้ดมากกวา่ของวา่งและขนมขบ
เค้ียวทัว่ไป เพราะผลไมส้ดตอบโจทยท์ั้งความอร่อยไดป้ระโยชน์ต่อสุขภาพ ทานแลว้ไม่ตอ้งกงัวลเร่ือง
ผลเสียต่อรูปร่าง ผิดกบัของวา่งประเภทอ่ืนๆ ท่ีเต็มไปดว้ยน ้ าตาล แป้ง และไขมนัท่ีสูง และของวา่งนอ้ย
รายจะตอบโจทยค์วามตอ้งการในการเลือกซ้ือของวา่งของลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

 

ภาพที ่1.4 แสดงร้อยละของการเลือกรับประทานของวา่งแต่ละชนิด จ าแนกตามช่วงอายุ จาก
แบบสอบถามออนไลน์เก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคของวา่ง เม่ือวนัท่ี 12 มกราคม 2559 
จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีพฤติกรรมรับประทานของวา่งทั้งหมด 44 คนภาพท่ี 4 แสดงร้อยละของ
การเลือกรับประทานของวา่งแต่ละชนิด จ าแนกตามช่วงอาย ุ จากแบบสอบถามออนไลน์
เก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคของวา่ง เม่ือวนัท่ี 12 มกราคม 2559 จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีมี
พฤติกรรมรับประทานของวา่งทั้งหมด 44 คน 

และเม่ือวเิคราะห์เจาะจงมาท่ีตลาดขนมขบเค้ียวซ่ึงมีมูลค่าท่ีสูงถึง 29,870 - 30,450 ลา้นบาท 
จะเห็นไดว้่า ขนมขบเค้ียวส่วนใหญ่ยงัคงเป็นขนมขบเค้ียวท่ีเน้นไปท่ีวตัถุดิบท่ีท าจากแป้ง เช่นมนัฝร่ัง
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และแป้งมนัส าปะหลงั ท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเพียงส่วนเดียว นัน่คือความอร่อย แต่กลบั
ส่งผลเสียต่อสุขภาพและรูปร่าง จึงเห็นวา่ หากมีขนมขบเค้ียวท่ีแปลกใหม่ในตลาดและสามารถตอบโจทย์
ความตอ้งการของลูกคา้ทั้งดา้นความอร่อยและขจดัปัญหาความกงัวลดา้นรูปร่างอนัเป็นผลมาจากการ
รับประทานขนมขบเค้ียวได ้ก็จะสามารถอยูร่อดท่ามกลางคู่แข่งและกลายเป็นธุรกิจท่ีสามารถสร้างคุณค่า
ใหแ้ก่ลูกคา้และสร้างก าไรแก่ธุรกิจไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 

 

1.2 โอกาสทางธุรกจิ 

ดงันั้นแล้ว จากความเป็นมาของธุรกิจขา้งตน้ จึงเห็นว่า หากสามารถแปรพฤติกรรมการ
รับประทานของว่างของผูบ้ริโภคในยุคปัจจุบนัท่ีรับประทานถ่ีเกือบทุกวนัท่ามกลางกระแสการรัก
สุขภาพท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยม ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคยงัคงตอ้งการบริโภคของว่างท่ีไม่เพียงแต่อร่อย แต่ไม่ท าให้
กงัวลถึงผลเสียท่ีจะเกิดต่อสุขภาพและรูปร่าง โดยมองวา่ ดว้ยวตัถุดิบของขนมขบเค้ียวท่ีมกัท าจากแป้ง 
หากเปล่ียนวตัถุดิบให้เป็นส่ิงท่ีแปลกใหม่แต่ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีกบัวตัถุดิบนั้น รวมถึงตอบโจทยค์วาม
ตอ้งการขา้งตน้ ก็จะเป็นโอกาสท่ีสร้างธุรกิจท่ีผลิตสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้และเติบโต
อยา่งย ัง่ยนืได ้จึงไดท้  าการคิดคน้ผลิตภณัฑเ์ห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา ORINGO จากโอกาสธุรกิจน้ี 

ในช่วงแรก ไดท้  าการทดลองผลิตเห็ด 3 กรอบข้ึนมา ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีประกอบไปด้วย 
เห็ดยานางิ, เห็ดนางรม และเห็ดออรินจิ โดยการน าเห็ดทั้ง 3 อยา่งนั้นมาชุบแป้งทอดและน ามาอบกรอบ 
แต่เน่ืองจากเห็ดนั้นมีความช้ืนสูงท าให้การทดลองผลิตผลิตภณัฑ์น้ีข้ึนมานั้นไม่ประสบความส าเร็จ อีก
ทั้งเน่ืองจากตวัผลิตภณัฑ์เห็ด 3 กรอบนั้นมีการชุบแป้งแล้วน ามาทอดกรอบ จึงท าให้พิจารณาแล้วว่า
ผลิตภณัฑน้ี์ยงัไม่ตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคทั้งทางดา้นส่งผลเสียต่อรูปร่างและสุขภาพ ดงันั้น
จึงมองหาผลิตภณัฑ์ท่ีจะสามารถตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคได ้ทั้งทางดา้นความอร่อยและสุขภาพ โดยมองถึง
เน้ือสัมผสัของเห็ดออรินจิท่ีมีลกัษณะเป็น CHIPS รับประทานง่าย ดูน่าทาน และไม่บาดปาก จึงไดพ้ฒันา
สูตรเห็ดออรินจิกรอบข้ึนโดยไม่ผสมแป้ง หากแต่น ามาทอดในน ้ ามนัร าขา้วแลว้น าไปอบจนแห้งกรอบ 
ไดเ้ป็นเห็ดออรินจิกรอบปรุงรสตรา ORINGO ในท่ีสุด 

เ ห็ดออรินจิ  ห รือ ท่ี มี ช่ือภาษาอังกฤษว่า  PLEUROTUS ERYNGII (KING OYSTER 
MUSHROOM) เป็นเห็ดในตระกูลเห็ดนางรม เป็นเห็ดท่ีคนเอเชียนิยมน ามาปรุงอาหารเน่ืองจากคุณค่า
ทางอาหารสูง สามารถใชแ้ทนเน้ือสัตว ์อีกทั้งยงัมีกล่ินหอม โดยมีคุณค่าทางโภชนาการดงัน้ี 
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ตารางที ่1.1  แสดงปริมาณคุณค่าทางโภชนาการของเห็ดออรินจิ 

ประเภทสารอาหาร ปริมาณ (ต่อ 100 กรัมของน า้หนัก) 

โปรตีน 3.6 กรัม 

คาร์โบไฮเดรต 7.4 กรัม 

ไฟเบอร์ 4.3 กรัม 

ไขมนัไลโนเลอิก 170 มิลลิกรัม 

แคลเซียม 1 มิลลิกรัม 

ธาตุเหล็ก 0.3 มิลลิกรัม 

แมกนีเซียม 15 มิลลิกรัม 

ฟอสฟอรัส 120 มิลลิกรัม 

โพแทสเซียม 460 มิลลิกรัม 

โซเดียม 2 มิลลิกรัม 

วติามินดี 1.8 ไมโครกรัม 

ไนอะซิน 8.1 มิลลิกรัม 

โฟเลต 80 ไมโครกรัม 

กรดแพนโทเทนิก 1.61 มิลลิกรัม 

วติามินบี 2 0.28 มิลลิกรัม 

วติามินบี 2 0.28 มิลลิกรัม 

เซเลเนียม 3 ไมโครกรัม 

ท่ีมา : SLISM 
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นอกจากคุณค่าทางอาหารท่ีมากมายแลว้ เห็ดออรินจิยงัมีประโยชน์ท่ีดีต่อสุขภาพมากมาย 
ดงัน้ี 

 ช่วยตา้นมะเร็ง 
สารเบตา้กลูแคนในเห็ดออรินจิข้ึนช่ือวา่เป็นสารท่ีมีคุณสมบติัในการตา้นมะเร็ง อีกทั้งยงัไป

ช่วยสร้างเสริมระบบภูมิคุม้กนัใหแ้ขง็แรงต่อตา้นเช้ือไวรัส อีกทั้งยงัมีฤทธ์ิในการตา้นการอกัเสบและเป็น
ยาปฏิชีวนะตามธรรมชาติ 

 ช่วยเพิ่มพลงังาน 
เห็ดออรินจิ เป็นอาหารอีกหน่ึงชนิดท่ีข้ึนช่ือวา่เป็นแหล่งพลงังานท่ีดี อีกทั้งยงัไม่ท าใหอ้ว้น 

นักกีฬาจ านวนไม่น้อยจึงน าเอาเห็ดออรินจิมาใส่ในอาหารท่ีรับประทานเพื่อรับประทานหลงัจากการ
แข่งขนัเพื่อฟ้ืนฟูพลงังาน หรือรับประทานเพื่อเสริมสร้างพลงังานก่อนการแข่งขนั 

 เพิ่มระดบัฮีโมโกลบินในเลือด 
ส าหรับคนท่ีเป็นโรคโลหิตจาง เห็ดออรินจิถือเป็นอาหารท่ีควรรับประทานอย่างยิ่งด้วย

คุณค่าจากธาตุเหล็กในปริมาณสูง ท าให้เห็ดออรินจิสามารถช่วยเพิ่มระดบัฮีโมโกลบินในเลือดได ้อีกทั้ง
ในวงการการแพทยก์็ยงัมีการแนะน าใหผู้ป่้วยท่ีมีอาการของโรคโลหิตจางรับประทานเห็ดออรินจิอีกดว้ย 

 อุดมดว้ยสารตา้นอนุมูลอิสระ 
เห็ดออรินจิเป็นพืชอีกชนิดท่ีมีสารตา้นอนุมูลอิสระสูง ช่วยป้องกนัการถูกท าลายของเซลล์

อนัเน่ืองมาจากสารอนุมูลอิสระต่าง ๆ โดยสารตา้นอนุมูลอิสระท่ีมีอยูใ่นเห็ดออรินจิมีช่ือวา่ สารเออโกไธ
โอนีน เป็นกรดอะมิโนชนิดหน่ึง โดยกรดชนิดน้ีเม่ือเข้าไปสะสมในร่างกายแล้วจะช่วยลดสภาวะ
ความเครียดออกซิเดชนั (OXIDATIVE STRESS) ในอวยัวะต่าง ๆ เช่น ไต ตบั และดวงตา เป็นตน้ 

 ช่วยในเร่ืองระบบขบัถ่าย  
ไฟเบอร์นั้นมีส่วนช่วยในการขบัถ่าย และในเห็ดชนิดน้ีก็มีไฟเบอร์สูงและสร้างเสริมระบบ

ขบัถ่ายใหท้  างานไดดี้ข้ึน 
 แคลอรีต ่าช่วยในควบคุมรูปร่าง 
เห็ดออรินจิมีแคลอรีค่อนขา้งต ่า (เห็ดออรินจิสด 100 กรัม ให้พลงังานทั้งหมดเพียง 24 กิโล

แคลอรี) อีกทั้งยงัมีปริมาณน ้ าอยู่ภายในเห็ดมาก ไม่รวมถึงไฟเบอร์ท่ีช่วยให้อ่ิมทอ้งไดน้านข้ึน แร่ธาตุ
และวติามินต่าง ๆ ในเห็ดออรินจิจะช่วยให้ผูท่ี้ก  าลงัควบคุมน ้ าหนกัอ่ิมทอ้งไดแ้บบไม่ตอ้งกงัวลวา่จะขาด
สารอาหาร 
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 ช่วยลดคอเลสเตอรอล 
สารโลวาสแตติน (LOVASTATIN) สารส าคญัในการลดระดบัคอเลสเตอรอลซ่ึงอยู่ในยา

ลดไขมนัในเส้นเลือด เป็นอีกหน่ึงสารท่ีสามารถพบไดใ้นเห็ดออรินจิ ท าให้การรับประทานเห็ดออรินจิ
สามารถช่วยลดระดบัคอเลสเตอรอลชนิดไม่ดีในเลือดได ้อีกทั้งยงัสามารถช่วยสร้างเสริมสุขภาพหัวใจ
ให้แข็งแรง นอกจากน้ีปริมาณไฟเบอร์ท่ีสูงยงัสามารถป้องกนัความเส่ียงในการเกิดโรคหวัใจและหลอด
เลือดได ้

จากผลการวจิยัขา้งตน้ จึงเล็งเห็นไดว้า่ เห็ดออรินจินั้นมีคุณประโยชน์มากมาย ดงันั้นจึงมอง
วา่ ถา้หากน าเห็ดออรินจิมาแปรรูปเป็นขนมขบเค้ียวท่ีรับประทานเป็นของวา่ง ก็จะสร้างความแปลกใหม่
ใหก้บัผูบ้ริโภคและแถมไปดว้ยคุณประโยชน์ท่ีดีกวา่ขนมขบเค้ียวส่วนใหญ่ท่ีเนน้วตัถุดิบท่ีท ามาจากแป้ง
เป็นหลกัมากมาย และนอกจากน้ี เม่ือน าผลิตภณัฑ์เห็ดออรินจิกรอบ ตรา  ORINGO และมนัฝร่ังทอด
กรอบ LAY’S ซ่ึงเป็นแบรนด์ขนมขบเค้ียวรายใหญ่ของตลาดมาเปรียบเทียบขอ้มูลทางโภชนาการต่อ
หน่ึงหน่วย ปริมาณ 25 กรัม จะไดด้งัตารางต่อไปน้ี 

ตารางที ่1.2  แสดงปริมาณเปรียบเทียบขอ้มูลทางโภชนาการต่อหน่ึงหน่วย (25 กรัม) 

เปรียบเทยีบข้อมูลโภชนาการ 
ต่อหน่ึงหน่วย (บริโภค 25 

กรัม) 

ORINGO 
(รส ORIGINAL) 

LAYS* 
(รสมันฝร่ังแท้) 

แคลอร่ี 147 kCal  150 kCal  

ไขมันทั้งหมด 11 g 8 g 

ไขมนัอ่ิมตวั 2 g 2 g 

ไขมนัชนิดทรานส์ 0 g ไม่ระบุ 

โคเลสเตอรอล 0 mg 0 mg 

โปรตีน 4 g 2 g 

คาร์โบไฮเดรต 8 g 18 g 
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ตารางที ่1.2  แสดงปริมาณเปรียบเทียบขอ้มูลทางโภชนาการต่อหน่ึงหน่วย (25 กรัม) (ต่อ) 

ใยอาหาร 4 g น้อยกว่า 1 g 

น ้าตาล 0 g 0 g 

โซเดียม 100 mg 120 mg 

วติามิน A 0% 0% 

วติามิน B1 0% 4% 

วติามิน B2 0% 0% 

แคลเซียม 0% 0% 

เหลก็ 9% 2% 

 

จากตารางปริมาณเปรียบเทียบขอ้มูลทางโภชนาการระหวา่ง ORINGO และ LAY’S ขา้งตน้ 
จะเห็นไดว้่า ORINGO แมมี้ปริมาณไขมนัท่ีมากกวา่โดยอยูท่ี่ 11 กรัม ขณะท่ี LAY’S มีไขมนัอยู่ 8 กรัม 
แต่ ORINGO เองกลบัมีโปรตีนท่ีสูงกว่าถึงเท่าตวั นัน่คืออยูท่ี่ 4 กรัม รวมถึงยงัมีคาร์โบไฮเดรตท่ีต ่าเกิน
เท่าตวั นัน่คืออยูท่ี่ 8 กรัม ขณะท่ี LAY’S มีคาร์โบไฮเดรตถึง 18 กรัมเน่ืองจากวตัถุดิบหลกัเป็นมนัฝร่ังซ่ึง
ใหค้าร์โบไฮเดรตสูง ขณะท่ีเห็ดออรินจิอุดมไปดว้ยโปรตีน อีกทั้ง ORINGO ยงัมีใยอาหารท่ีสูงถึง 4 กรัม 
เทียบเท่าไดก้บัการรับประทานบร็อคโคล่ีถึง 1 หวั  รวมถึงยงัอุดมไปดว้ยธาตุเหล็กอนัมีส่วนในการสร้าง
ฮีโมโกลบิน 

โดยจากงานวิจยัของ ดร. Lydia A. Bazzano และคณะ ไดย้ืนยนัว่า การควบคุมอาหารโดย
การลดปริมาณคาร์โบไฮเดรตลง ให้ผลในการควบคุมน ้ าหนักท่ีดีกว่าการควบคุมอาหารโดยการลด
ปริมาณไขมนั โดยได้ท าการทดลองกบักลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 119 คน โดยกลุ่มตวัอย่าง 60 คน ท าการ
ควบคุมอาหารโดยการลดปริมาณคาร์โบไฮเดรต ขณะท่ีอีก 59 คนท าการควบคุมอาหารโดยการลด
ปริมาณไขมันเป็นระยะเวลาหน่ึงปี ผลลัพธ์ปรากฏว่าผูท่ี้ท  าการควบคุมอาหารโดยการลดปริมาณ
คาร์โบไฮเดรตสามารถลดน ้ าได้มากกว่าผูท่ี้ควบคุมปริมาณไขมนัถึง 8 ปอนด์ ดงันั้นจึงเห็นไดว้่า การ
ควบคุมน ้ าหนกัโดยการลดปริมาณการรับประทานคาร์โบไฮเดรตให้ผลท่ีดีกวา่ และไขมนัไม่ใช่ปัจจยัท่ี
ควรกงัวลเท่าคาร์โบไฮเดรตเม่ือควบคุมน ้าหนกั ซ่ึงขอ้มูลโภชนาการของ ORINGO ก็มีขอ้มูลท่ีสอดคลอ้ง
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และจะส่งผลเสียต่อสุขภาพและรูปร่างได้น้อยกว่าเน่ืองจากเป็นขนมขบเค้ียวท่ีมีคาร์โบไฮเดรตต ่ากว่า
ขนมขบเค้ียวทัว่ไปแมว้า่จะมีปริมาณไขมนัท่ีสูงกวา่ก็ตาม  

ดงันั้นแลว้ ผลิตภณัฑ์เห็ดกรอบปรุงรส ORINGO จึงถูกคิดคน้ข้ึนจากการมองเห็นโอกาส
จากความตอ้งการขนมขบเค้ียวท่ีอร่อยและปลอดความกงัวลในเร่ืองผลเสียต่อสุขภาพและรูปร่าง ซ่ึง
คุณค่าเหล่าน้ีจะเป็นจุดท่ีท าให ้ORINGO สามารถแข่งขนัในตลาดและเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื 

 
 

1.3 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

1. เพื่อศึกษาความเป็นไปไดใ้นการท าธุรกิจ และทราบถึงตวัแปรของความไม่แน่นอนท่ีอาจ 
เกิดข้ึน 

2.   เพื่อตรียมความพร้อมในการด าเนินงาน และความพร้อมในการแกปั้ญหาหากเกิดความไม่
แน่นอนดงักล่าวเป็นการลดความเส่ียงเพื่อเพิ่มโอกาสในการประสบความส าเร็จของธุรกิจ 

 

 

1.4 ขอบเขตการศึกษา 

เพื่อศึกษาและวิจยัการท าธุรกิจเห็ดออรินจิกรอบโดยศึกษาถึงรูปแบบธุรกิจ รูปแบบการ
น าเสนอสินคา้ การวเิคราะห์โอกาสทางธุรกิจ และการตลาด การสร้างกลยทุธ์การธุรกิจ การวจิยัการตลาด 
แผนการตลาด ตลอดจนแผนการด าเนินงานเพื่อการปฏิบติัเชิงพาณิชย ์

 

 

1.5 รายละเอยีดของบริษทั 

1.5.1 ช่ือบริษัท  

บริษทั โอริงโก ้ฟู้ดส์ จ  ากดั (ORINGO FOODS CO., LTD) 
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1.5.2 ทีต่ั้งส านักงาน 
40/363-364 ซ.แจง้วฒันะปากเกร็ด 28 ถ.แจง้วฒันะ ต.บางตลาด อ.ปากเกร็ด จ.นนทบุรี 

11120 
 
1.5.3 บริษัท-ทีต่ั้งโรงงานทีจ่ากผลติ 
บริษทั FOOD FOR ALL จ ากดั ท่ีอยูเ่ลขท่ี 99/27 ม.2 ซ.วดัสิงห์ ต.สามโคก จ.ปทุมธานี  

 
1.5.4 วสัิยทศัน์ 

การเป็นผูน้ าอบัดบัหน่ึงในการผลิตขนมขบเค้ียวประเภททางเลือกโดยเฉพาะขนมขบเค้ียวท่ี
ท ามาจากเห็ดออรินจิ มีเอกลักษณ์แปลกใหม่ไม่ซ ้ าใคร พร้อมสร้างความพอใจให้แก่ลูกค้าทั้ งด้าน
คุณประโยชน์ทางโภชนาการและรสชาติท่ีอร่อยถูกปาก 

 
1.5.5 พนัธกจิ 

ผลิตผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณประโยชน์ และคุณค่าทางสารอาหารดว้ยความใส่ใจในความสะอาด
และคุณภาพของผลิตภณัฑ์ เพิ่มความแปลกใหม่ให้กบัผูบ้ริโภคเพื่อเป็นทางเลือกใหม่ให้กบัผูบ้ริโภค 
มอบความอร่อยและแถมไปดว้ยคุณประโยชน์ 

 

1.5.6 เป้าหมายธุรกจิ 

 สร้างการเติบโตแก่บริษทั ทั้งยอดขายและก าไรสุทธิ ไม่ต ่ากวา่ 10% ต่อปี 

 ขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายให้ไดม้ากท่ีสุด โดยขยายสาขาไปสู่ MAXVALU ในปีท่ี 2 
และ FAMILY MART ในปีท่ี 4 

 สร้างความตระหนกัและยอมรับในตราสินคา้ (BRAND AWARENESS) ให้เกิดข้ึนแก่
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ดว้ยการใชก้ลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเป็นรูปธรรม 

 พฒันารูปแบบธุรกิจให้เป็นธุรกิจจ าหน่ายขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพด้วยการสรรหา
วตัถุดิบอ่ืนๆมาแปรรูป โดยยงัคงความอร่อยถูกปากกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
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1.5.7 ปัจจัยแห่งความส าเร็จ 

การท่ีบริษทั ORINGO FOODS จ ากดั จะประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจได้ ตอ้ง
ค านึงถึงปัจจยั ดงัต่อไปน้ี 

 การด าเนินธุรกิจตอ้งบริหารจดัการดว้ยคุณธรรมไม่เอาเปรียบคู่คา้ ลูกคา้ และพนกังาน
ในบริษทั 

 การผลิตผลิตภณัฑท่ี์มีรสชาติอร่อย มีคุณภาพดี สะอาด ปลอดภยั ถูกหลกัอนามยัและคง
คุณค่าอยา่งต่อเน่ือง สม ่าเสมอ 

 การสร้างความสัมพนัธ์อนัดีกบัตวัแทนการผลิต และ SUPPLIER เพื่อการช่วยเหลือ
เก้ือกูลซ่ึงกนัและกนั และการมีอ านาจในการเจรจาต่อรอง 
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บทที ่ 2 
ผลติภัณฑ์และกระบวนการผลติ 

 
 

2.1 รายละเอยีดผลติภัณฑ์ 

เห็ดออรินจิกรอบ ตรา “ORINGO” เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีใชน้ ้ ามนัร าขา้วในการทอดเห็ดออรินจิ
ใหก้รอบหอมและน ามาอบอีกคร้ังเพื่อเพิ่มความกรอบ เป็นของวา่งท่ีมีประโยชน์และสามารถรับประทาน
ไดทุ้กเพศทุกวยัโดยมีตราสินคา้ของผลิตภณัฑด์งัภาพน้ี  

 

ภาพที ่2.1     แสดงตราสินคา้ของผลิตภณัฑเ์ห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา  “ORINGO” 
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ภาพที ่2.2     แสดงตวัอยา่งบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑอ์อรินจิกรอบ “ORINGO” 

 

ภาพที ่2.3    แสดงภาพผลิตภณัฑอ์อรินจิกรอบ “ORINGO” 

 

เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา “ORINGO” ใช้วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพและปลอดภยั ไม่ใช้วตัถุ
กนัเสีย มีให้เลือกหลากหลายรสชาติ มีรสชาติอร่อยและวตัถุดิบหลกัท่ีใชคื้อ เห็ดออรินจิ ซ่ึงมีสารอาหาร
ท่ีใหคุ้ณค่าและมีประโยชน์ต่อร่างกาย 
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2.2 กระบวนการผลติ 

เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา  “ORINGO” ผลิตจากโรงงานท่ีผา่นการรับรองมาตรฐานการ
ผลิตอาหารท่ีมีความปลอดภยั โดยไดท้  าการจา้ง บริษทั FOOD FOR ALL จ ากดั ซ่ึงไดท้  าสัญญาการผลิต
กบัทางโรงงาน โดยมีสัญญาว่าจา้งเป็นระยะเวลา 5 ปี โดยทางโรงงานจะเป็นผูท้  าการผลิตสินคา้และ
จากนั้นทางโรงงานผลิตจะรับผิดชอบเร่ืองการด าเนินการขออนุญาต จากส านกังานอาหารและยา โดย
กระบวนการผลิตของเห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา “ORINGO” มีขั้นตอนหลกั ดงัน้ี 

 
1. ข้ันตอนการคัดเลือกวตัถุดิบ 
คดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ โดยคดัเลือกเห็ดออรินจิจากตลาดส่ีมุมเมือง โดยทางโรงงานจะ

เป็นผูไ้ปคดัเลือกและจดัซ้ือวตัถุดิบ 
 
2. ข้ันตอนการตรวจรับวตัถุดิบ 
เม่ือทางโรงงานไดท้  าการซ้ือวตัถุดิบมาเรียบร้อยแลว้ ทางโรงงานจะตอ้งท าการเช็คความ

ถูกตอ้งของวตัถุดิบอีกคร้ัง 
 
3. ข้ันตอนการเตรียมวตัถุดิบ 
ในขั้นแรกจะตอ้งท าเห็ดออรินจิมาลา้งให้สะอาดแลว้ผึ่งให้แห้ง จากนั้นจึงน าเห็ดออรินจิมา

เขา้เคร่ืองสไลดเ์พื่อสไลดเ์ห็ดออรินจิให้ออกมาเป็นแผน่ๆ 
 
4. ขั้นตอนการผลติเห็ดออรินจิกรอบ 

4.1  น าเห็ดออรินจิท่ีท าการสไลด์เป็นท่ีเรียบร้อยแล้ว จึงน าลงไปทอดใน
เคร่ืองทอดแบบ Deep Fried ท่ีใชน้ ้ามนัร าขา้วในการทอด โดยระยะเวลาในการทอดจะอยูท่ี่ 12-15 นาที 

4.2  เม่ือทอดเสร็จเรียบร้อยแลว้จะน าข้ึนมาสะเด็ดน ้ามนั 

4.3  น าเขา้เตาอบท่ีอุณหภูมิ 120 องศาเซลเซียส เพื่อท าการไล่ความช้ืนและ
เพิ่มความกรอบใหก้บัเห็ดออรินจิกรอบ โดยระยะเวลาในการอบนั้นจะอยูท่ี่ 1 ชัว่โมง 30 นาที 

4.4  เม่ืออบกรอบเป็นท่ีเรียบร้อยแล้ว จะน ามาผึ่งไวใ้ห้เย็น แล้วจึงจะน ามา
คลุกกบัเคร่ืองปรุงรสต่างๆ แลว้จึงจะน ามาบรรจุลงหีบห่อ 
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5. ข้ันตอนการบรรจุหีบห่อ 

ขั้นตอนน้ีทางโรงงานจะใชแ้รงงานคนในการบรรจุหีบห่อ โดยจะบรรจุถุงละ 25 กรัม แลว้

จึงท าการปิดปากถุงดว้ยเคร่ืองซีล จากนั้นจึงน าบรรจุใส่กล่องลงัเพื่อน ามาส่งให้กบัทาง บริษทั โอริงโก ้

ฟู้ดส์ จ  ากดั 

โดยในทุกๆขั้นตอนของกระบวนการผลิตจะค านึงถึงความสะอาดเป็นหลกั โดยใชอุ้ปกรณ์ 

และเคร่ืองจกัรท่ีไดม้าตรฐาน พนกังานสวมใส่อุปกรณ์ป้องกนัการสัมผสักบัผลิตภณัฑ์โดยตรงในทุกๆ

ขั้นตอน 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่2.4     แสดงกระบวนการผลิตของผลิตภณัฑเ์ห็ดออรินจิกรอบ “ORINGO” 

 

 

 

 

 

 

 

วตัถุดิบ ตรวจรับ ลา้ง ผึ่งใหแ้หง้ 

สไลด ์ผึ่งใหแ้หง้ ทอด สะเด็ดน ้ามนั 

อบ ผึ่งใหเ้ยน็ ปรุงรส บรรจุหีบห่อ 
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2.3 อปุกรณ์และเคร่ืองจักร 

ตารางที ่2.1  แสดงอุปกรณ์และเคร่ืองจกัรท่ีใชใ้นการผลิตเห็ดออรินจิอบกรอบ 

รายการ รูปภาพ 

1. เคร่ืองอบลมร้อน 

 

2. เคร่ืองสไลดผ์กั 

 

3. เคร่ืองทอด 

 

4. เคร่ืองซีลถุงฟอยด ์

 

5. เคร่ืองชัง่ดิจิตลั 
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บทที ่ 3  
การวเิคราะห์โอกาสทางธุรกจิ 

1.  
 
ในปัจจุบนัตลาดขนมขบเค้ียวมีมูลค่าสูงถึง 29,870-30,450 ลา้นบาท  แต่ขนมขบเค้ียวส่วน

ใหญ่ท่ีมีอยู่ในทอ้งตลาดกลบัเป็นขนมท่ีมีส่วนประกอบท าจากแป้งโดยหลกั ซ่ึงส่งผลต่อสุขภาพและ

รูปร่างไดง่้าย โดยส่ิงน้ีสวนทางกบักระแสการดูแลสุขภาพและรูปร่างของคนยคุใหม่ท่ียงัคงมีความกงัวล

เม่ือเลือกรับประทานขนมขบเค้ียว แมก้ระนั้นผูบ้ริโภคก็ยงัคงมีอตัราการบริโภคของว่างท่ีมากข้ึน โดย

เฉล่ียแลว้รับประทานของวา่งอยา่งต ่าวนัละหน่ึงคร้ัง 

ดงันั้นแลว้ จึงเห็นโอกาสทางธุรกิจท่ีความตอ้งการบริโภคขนมขบเค้ียวยงัมีมากในตลาด 

ประกอบกบัขนมขบเค้ียวส่วนใหญ่ยงัไม่สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดท้ั้งหมด จึงเกิด

เป็นแนวคิดผลิตภณัฑ์เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา ORINGO ข้ึน เพื่อสนองตอบช่องว่างโอกาสทาง

ธุรกิจน้ี ดังนั้น สามารถวิเคราะห์โอกาสทางธุรกิจของ ORINGO ซ่ึงจะเป็นธุรกิจใหม่ในตลาดผ่าน

เคร่ืองมือ 5 FORCES MODEL ไดด้งัน้ี 

 

 

3.1 การวเิคราะห์ 5 FORCES MODEL 

 
COMPETITIVE RIVALRY WITHIN AN INDUSTRY – MEDIUM 

ตลาดขนมขบเค้ียวในภาพกวา้งเป็นตลาดท่ีถูกควบคุมโดยแบรนดใ์หญ่ๆซ่ึงมีการแข่งขนัสูง 

ท าให้เป็นการยากท่ีจะด าเนินกลยุทธ์เพื่อให้ได้มาซ่ึงส่วนแบ่งตลาดท่ีใหญ่ในภาพรวม อย่างไรก็ดี 

ORINGO จะจบัตลาดไปทาง MASS ALTERNATIVE SNACK ซ่ึงแมจ้ะมีผูแ้ข่งขนัรายย่อยในตลาดไม่

มากนกั และเป็นผลิตภณัฑ์เห็ดคลา้ยๆกนั แต่ดว้ยผลิตภณัฑ์ของ ORINGO มีความอร่อย เน้ือสัมผสัดีกวา่ 

และแปลกใหม่ จึงได้เปรียบคู่แข่งทางตรงในส่วนตลาด (SEGMENT) เดียวกัน ขณะท่ีส่วนตลาด 

HEALTHY SNACK มีสินคา้ค่อนขา้งหลากหลาย แต่สินคา้แต่ละยี่ห้อมีเอกลกัษณ์เป็นของตนเองสูง ทั้ง

รูปแบบผลิตภณัฑ์และแบรนด์ รวมถึงมีการจ ากดัช่องทางการขายท่ีไม่กวา้งขวาง จึงไม่มีการแข่งขนักนั

โดยตรงมากนกั  
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THREAT OF NEW ENTRANTS – LOW 

ORINGO ในฐานะผูแ้ข่งขนัรายใหม่ สามารถเขา้สู่ตลาดไดง่้ายเพราะวตัถุดิบและการผลิต

ท าไดง่้าย อีกทัง้เป็นตลาดแบบ NICHE ท่ียงัไม่มีผูแ้ข่งขนัรายใหญ่ๆเขา้มาครองตลาด ท าให้สามารถเขา้

ไปสร้างส่วนแบ่งตลาดไดง่้ายและรวดเร็วหากมีกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีดี นอกจากน้ี หาก ORINGO ไดมี้

ส่วนแบ่งตลาดท่ีเพิ่มข้ึนและเป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภคแลว้ ผูเ้ขา้ตลาดรายใหม่ๆก็จะท าการเขา้ตลาดไดย้าก

โดย ORINGO จะท าการสร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จกัในฐานะแบรนด์ขนมขบเค้ียวเจา้แรกท่ีใชเ้ห็ดออรินจิ

เป็นวตัถุดิบ 

 

THREAT OF SUBSTITUTE PRODUCT - MEDIUM 

ผลไมส้ดเป็นสินคา้หน่ึงท่ีทดแทน ORINGO อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้ORINGO จึงควรเนน้ไป

ท่ีความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ์และรสชาติเพื่อคอยกระตุ้นให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายกลบัมาซ้ือซ ้ าอีก

เร่ือยๆในขณะท่ีสินค้าอ่ืนๆเช่นอาหารเสริมเพื่อสุขภาพและรูปร่างต่างๆยงัคงเน้นไปท่ีกลุ่มลูกค้ารัก

สุขภาพโดยเฉพาะ 

 

BARGAINING POWER OF CUSTOMER - HIGH 

เน่ืองจากขนมขบเค้ียวในตลาดมีหลากหลายแบรนด์ และลูกคา้กลุ่มเป้าหมายย่อมตอ้งการ

ความหลายในการบริโภคในแต่ละวนั ท าให้เป็นการยากท่ี ORINGO จะได้ความภักดีต่อแบรนด์ 

(CUSTOMER LOYALTY) จากลูกคา้ ท่ีจะท าใหก้ลบัมาซ้ือซ ้ า นอกจากน้ี สินคา้ประเภทขนมขบเค้ียวยงั

มี SWITCHING COST ท่ีต  ่าเพราะมีระดบัราคาท่ีกวา้งมาก ตั้งแต่สินคา้ราคาต ่าไปจนถึงสินคา้ราคาสูง ท า

ให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายคือปัจจยัส าคญัในการท่ี ORINGO จะก าหนดกลยุทธ์ต่างๆออกมาเพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้และดึงดูดให้ลูกคา้เขา้มาซ้ือสินคา้ให้ไดม้ากท่ีสุด อีกทั้งดว้ยสินคา้มีคุณค่าดา้น

สุขภาพและดา้นรูปร่าง อนัเป็นคุณค่าท่ีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายตอ้งการ ก็จะท าให้สามารถสร้างมูลค่าเพิ่ม

ใหแ้ก่สินคา้ได ้

 

BARGAINING POWER OF SUPPLIER - MEDIUM 

เน่ืองจากเห็ดออรินจิเป็นวตัถุดิบท่ีค่อนขา้งมีราคาสูงเน่ืองจากมีปลูกในประเทศไทยไม่มาก 

ตอ้งน าเขา้เป็นส่วนใหญ่จากประเทศจีน ท าให้ราคาจะผนัผวนตามฤดูกาล จึงจ าเป็นตอ้งมีการจดัการ
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สต็อกวตัถุดิบและแผนการผลิตท่ีมีประสิทธิภาพดว้ยการคาดการณ์ความตอ้งการของผูบ้ริโภคและผลิต

สินคา้เผื่อไวใ้นช่วงท่ีวตัถุดิบมีราคาถูก ในส่วนของโรงงานผูผ้ลิต ก็สามารถหาโรงงานท่ีรับผลิตขนมขบ

เค้ียวไดง่้ายเน่ืองจากมีกระบวนการการผลิตท่ีไม่ซับซ้อน อยา่งไรก็ดี แต่ละโรงงานจะมีก าลงัการผลิตท่ี

จ ากดัรวมถึงอาจตอ้งรอคิวผลิตร่วมกบัขนมขบเค้ียวรายอ่ืนๆ ท าให้แผนการผลิตควบคุมไดย้ากและอาจ

ไม่ต่อเน่ือง ท าให้ต้องมีการวางแผนการผลิตท่ีดี รวมถึงเม่ือมีความต้องการซ้ือและช่องทางการจัด

จ าหน่ายท่ีมากพอ ORINGO จึงจะขยายก าลงัการผลิตโดยการตั้งโรงงานผลิตเอง ซ่ึงจะกล่าวในบทท่ี 5 

ต่อไป 

 

 

3.2 การวเิคราะห์ปัจจัยภายใน (SWOT ANALYSIS) 

 
จุดแข็ง (STRENGTH) 

 ผลิตภณัฑเ์ห็ดออรินจิกรอบตรา ORINGO ใชว้ตัถุดิบหลกัท่ีแปลกใหม่ซ่ึงก็คือเห็ดออริน
จิ ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีทศันคติท่ีดีต่อเห็ดออรินจิเป็นทุนเดิม อีกทั้งยงัใหคุ้ณค่าทางโภชนาการท่ีดี 

 คุณค่าของผลิตภณัฑ์ตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายดว้ยการเป็นขนม
ขบเค้ียวท่ีอร่อย แปลกใหม่ และอีกทั้งยงัสามารถเลือกรับประทานไดอ้ยา่งไร้กงัวลในเร่ืองของการดูแล
สุขภาพและรูปร่าง ดว้ยการมีคาร์โบไฮเดรตต ่าอนัเป็นตวัการท่ีส่งผลเสียต่อรูปร่าง 

 เป็นขนมขบเค้ียวท่ีท ามาจากเห็ดออรินจิเจา้แรก ท าให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายจดจ าคุณค่า
ของแบรนดไ์ดดี้กวา่ 

 บริษทั ORINGO FOODS จ ากดั ท าการคิดคน้สูตรการผลิตตวัผลิตภณัฑ์ดว้ยตนเอง ท า
ใหป้ระหยดัตน้ทุนในการวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑจ์ากศูนยไ์ดม้าก 

 ผลิตภณัฑ์มีกรรมวิธีการผลิตท่ีง่ายไม่ซับซ้อน ท าให้การควบคุมคุณภาพในการผลิต
เป็นไปอยา่งไม่ยากเยน็นกั อีกทั้งตวัผลิตภณัฑย์งัสามารถเก็บรักษาไดถึ้งหน่ึงปี ท าใหค้วบคุมปริมาณการ
ผลิตและสตอ็กสินคา้ไดง่้าย 

จุดอ่อน (WEAKNESS) 

 เห็ดออรินจิกรอบปรุงรสตรา ORINGO เป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ียงัไม่เคยมีในตลาด ท าให้
ผูบ้ริโภคยงัไม่คุน้เคยกบัขนมขบเค้ียวประเภทน้ี รวมถึงตวัแบรนดย์งัไม่เป็นท่ีรู้จกัในตลาด 

 การไม่มีโรงงานการผลิตเป็นของตวัเอง ส่งผลให้อ านาจในการต่อรองกบัผูรั้บจา้งผลิต
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ค่อนขา้งนอ้ย อาจส่งผลต่อธุรกิจในอนาคต หากผูรั้บจา้งผลิตเลิกผลิตให ้
 

โอกาส (OPPORTUNITY) 

 ตลาดขนมขบเค้ียวมีมูลค่าสูงถึง 29,870-30,450 ล้านบาทในปี 2558 เน่ืองจากมีความ

ตอ้งการรับประทานขนมขบเค้ียวท่ีสูง 

 ในตลาดยงัไม่มีคู่แข่งในผลิตภณัฑ์เห็ดออรินจิกรอบ รวมไปถึงผลิตภณัฑ์ขนมขบเค้ียว

ทางเลือกส่วนใหญ่เน้นการขายไปท่ีกลุ่มลูกคา้ท่ีรักสุขภาพอยา่งเจาะจง ไม่ใช่การเจาะไปท่ีกลุ่ม MASS 

ALTERNATIVE SNACK อยา่งท่ี ORINGO ท า 

 กระแสคนรักสุขภาพก าลงัเติบโตและเป็นท่ีนิยมในปัจจุบนั ผูบ้ริโภคโดยทัว่ไปก็เร่ิม

เปล่ียนพฤติกรรมการบริโภคโดยหนัมาใส่ใจสุขภาพและรูปร่างมากข้ึน แต่ขณะเดียวกนัพฤติกรรมการ

รับประทานของว่างท่ีมากข้ึนก็ยงัคงมีอยู่ ท  าให้ยงัคงมีความตอ้งการสินคา้ประเภทขนมขบเค้ียวอยูม่าก 

แต่มีขนมขบเค้ียวเพียงส่วนนอ้ยท่ีวางจ าหน่ายผลิตภณัฑท่ี์ทั้งมีความอร่อย แปลกใหม่ และลดความกงัวล

ดา้นรูปร่างแก่ลูกคา้ได ้ท าให ้ORINGO มีจุดเด่นท่ีแปลกใหม่กวา่ผลิตภณัฑอ่ื์นๆ 

 ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมรับประทานของวา่งท่ีหลากหลาย ท าใหส้ามารถลองสินคา้ประเภท

ขนมขบเค้ียวใหม่ๆไดโ้ดยไม่ยากเยน็นกั 

 กลุ่มลูกคา้ประเภท GEN-Y อนัเป็นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เป็นกลุ่มท่ีมีอตัราการบริโภค

อาหารวา่งมากท่ีสุด จะมีก าลงัซ้ือเพิ่มข้ึนเร่ือยๆ รวมถึงจะค านึงถึงคุณภาพสินคา้ในระดบัท่ีตนเองตอ้งการ 

และยอมจ่ายในราคาท่ีคุม้กบัมูลค่าท่ีแทจ้ริงของสินคา้มากท่ีสุด นอกจากน้ียงัใส่ใจเลือกสินคา้ท่ีท าใหรู้้สึก

วา่ดีต่อสุขภาพและรูปร่าง 

 

 

 

 

อุปสรรค (THREAT) 

 เน่ืองจาก ORINGO ใชว้ตัถุดิบเป็นเห็ดโดยหลกั ซ่ึงเห็ดออรินจิเป็นเห็ดเมืองหนาว ท าให้
ราคาของเห็ดออรินจิค่อนขา้งผนัแปรไปตามฤดูกาลโดยอยู่ท่ี 69-89 บาทต่อกิโลกรัม ท าให้ตอ้งมีการ
วางแผนประมาณการการผลิตท่ีดีเพื่อลดตน้ทุนวตัถุดิบใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
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 คู่แข่งส าคญัไม่ใช่คู่แข่งทางตรงหากแต่เป็นคู่แข่งทางออ้มท่ีมีส่วนแบ่งในตลาดขนมขบ
เค้ียวมาก เช่น LAY’S, TASTO ซ่ึงมีฐานลูกคา้ท่ีเหนียวแน่นและมีการแข่งขนัทางการตลาดสูง อาจมี
โอกาสท่ีคู่แข่งทางออ้มจะเห็นช่องทางการจ าหน่ายขนมขบเค้ียวท่ีมีคุณค่าดา้นการสุขภาพและรูปร่างเช่น
ผลิตภณัฑ ์ORINGO และคิดคน้สินคา้ทดแทนท่ีมีคุณค่าใกลเ้คียงกนัมาจ าหน่ายแข่ง จึงตอ้งมีการวางแผน
การตลาดท่ีดีเพื่อปกป้องส่วนแบ่งทางการตลาดและฐานลูกคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

 สินคา้ประเภทขนมขบเค้ียวในตลาดท่ีมีหลากหลายให้เลือกทั้งรูปแบบและราคา ท าให้
ลูกคา้อาจเปล่ียนไปบริโภคสินคา้อ่ืนๆทดแทนได้ง่าย จึงตอ้งมีการก าหนดกลยุทธ์เพื่อรักษาลูกคา้และ
ชกัชวนให้กลบัมาซ้ือซ ้ าให้มากท่ีสุดโดยเน้นไปท่ีคุณค่าของสินคา้ซ่ึงมีความแปลกใหม่และตอบสนอง
ความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากกวา่ขนมขบเค้ียวอ่ืนๆ 

 

คู่แข่งทางการตลาด 
เน่ืองจากในตลาดยงัไม่มีผลิตภณัฑเ์ห็ดออรินจิกรอบวางขายในทอ้งตลาด จึงยงัไม่มีคู่แข่งท่ี

ใชว้ตัถุดิบเดียวกนัในการจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์อยา่งไรก็ดี ORINGO จะตอ้งเจอกบัคู่แข่ง ดงัน้ี 

1. คู่แข่งทางตรง: จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ขนมขบเค้ียวทางเลือกทั้งท่ีเป็นเห็ดประเภทอ่ืนและใช้

วตัถุดิบอ่ืนแก่กลุ่มลูกคา้แบบ MASS เช่นเดียวกบัท่ี ORINGO ท า 

2. คู่แข่งทางออ้ม: จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ขนมขบเค้ียวทั้งแบบ MASS โดยใช้วตัถุดิบท าขนม

ทัว่ไป เช่น ขนมข้ึนรูปอบกรอบ มนัฝร่ังทอด สาหร่ายปรุงรส ถัว่ เป็นตน้ และทั้งแบบ HEALTHY ซ่ึง

จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ขนมขบเค้ียวทางเลือกเช่นกนั แต่เจาะกลุ่มลูกคา้ไปท่ีคนรักสุขภาพโดยตรง และทั้ง

กลุ่มขนมขบเค้ียวท่ีเป็นของฝากตามต่างจงัหวดัต่างๆ 

3. สินคา้ทดแทน: ซ่ึงก็คือของว่างอ่ืนๆท่ีไม่ใช่ขนมขบเค้ียว แต่รับประทานแทนขนมขบ

เค้ียวได ้และใหคุ้ณค่าดา้นความอร่อย และลดความกงัวลดา้นรูปร่างเช่นเดียวกบัท่ี ORINGO มี เช่น ผลไม้

สด อาหารเสริมเพื่อสุขภาพและรูปร่างต่างๆ ผกัแท่งจ้ิมซอส โยเกิร์ต เป็นตน้ 

 

คู่แข่งทางตรง 

ในส่วนตลาดแบบ MASS ALTERNATIVE SNACK ยงัคงมีคู่แข่งท่ีเขา้มาอยูใ่นตลาดขนม

ขบเค้ียวส่วนน้ีไม่มากนกั โดยคู่แข่งทางตรงหลกัๆจะเป็นขนมขบเค้ียวท่ีเป็นเห็ดกรอบประเภทอ่ืนๆท่ี

ไม่ใช่ผูค้รองส่วนแบ่งตลาดขนมขบเค้ียวรายใหญ่ โดยจะเน้นวางขายในช่องทาง MODERN TRADE 
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เช่นเดียวกนั โดยเน้นไปท่ีการส่ือสารดา้นคุณประโยชน์ของตวัเห็ดโดยตรง เช่น การมีโปรตีน วิตามิน 

และแร่ธาตุต่างโดยสามารถวเิคราะห์คู่แข่งทางตรงในประเด็นต่างๆ ไดด้งัน้ี 

ตารางที่ 3.1  แสดงคู่แข่งหลกัทางตรงในตลาดขนมขบเค้ียว 

ตราสินค้า Smacks 

รูปผลติภัณฑ์  

 

 

รูปแบบสินค้า เห็ดนางฟ้ากรอบปรุงรส 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย คนรุ่นใหม่ท่ียงัคงดูแลตวัเอง มีความทนัสมยั 

ขนาดและราคา 24 กรัม ราคา 45 บาท (1.9 บาท/กรัม) 

สถานทีจั่ดจ าหน่าย - Modern Trade: Foodland, Big C, The Mall, Tops Market,    

Villa Market, Gourmet Market 

- Online: Smack Website 

 

 

 

ตารางที่ 3.1  แสดงคู่แข่งหลกัทางตรงในตลาดขนมขบเค้ียว (ต่อ) 
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กลยุทธ์ทางการตลาด - Positioning: Fashion Snack ทานแลว้อร่อยและมีสไตล ์ดว้ย

สโลแกน "อร่อย ซ่อนประโยชน์" 

- Product: เนน้ความอร่อยและผอ่นคลาย กินไดไ้ม่รู้สึกผดิ มาก

ดว้ยคุณประโยชน์ 

- IMC: เนน้ Digital Marketing, การโปรโมตผา่นบทความใน

เวบ็ไซตส์ าหรับคนรุ่นใหม่ต่างๆ, การจดับูต๊ชิมสินคา้, การท า 

Sales Promotion 

ความสามารถในการแข่งขัน - วตัถุดิบหาไดใ้นประเทศ 

- Positioning ตรงใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

จุดอ่อน - สินคา้เป็นเห็ดฝอย เน้ือสัมผสัยงัแขง็กระดา้ง ไม่อร่อย 

- Package สินคา้ไม่ดึงดูด 

- มีราคาแพงท่ีสุดเม่ือเทียบกบัคู่แข่งรายอ่ืนๆ 

ตราสินค้า หวัเห็ด 

รูปผลติภัณฑ์  

 

 

รูปแบบสินค้า เห็ดเขม็ทองและเห็ดนางฟ้าอบกรอบ                                          
(รสธรรมชาติ แต่ละซองแยกประเภทเห็ดกนั) 

 

ตารางที่ 3.1  แสดงคู่แข่งหลกัทางตรงในตลาดขนมขบเค้ียว (ต่อ) 
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กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย กลุ่มคนรักสุขภาพแบบ Mass ทุกเพศทุกวยั ทุกระดบัรายได,้ 

ตลาดต่างประเทศภายใน AEC 

ขนาดและราคา 30 กรัม ราคา 30 บาท (1 บาท/กรัม) 

สถานทีจั่ดจ าหน่าย - Modern Trade: Tops Market, Central Food Hall, Gourmet 

Market, Home Fresh Mart, The Mall, Villa Market, เจ๊เลง้, 

Rimping 

- Abroad: สปป.ลาว กมัพูชา เมียนมาร์ เวยีดนาม และมาเลเซีย 

(แผนส าหรับปี 2559) 

กลยุทธ์ทางการตลาด - Product: เนน้การเป็นขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพ ปลอดสาร

อนัตราย ไดคุ้ณภาพ อร่อย ไดคุ้ณประโยชน์จากเห็ด 

- IMC: เนน้สร้าง Product Awareness, Digital Marketing, Net 

Idol, Sampling, POP, เช้ือเชิญใหน้กัท่องเท่ียวรู้จกั 

ความสามารถในการแข่งขัน - มีโรงงานเป็นของตวัเอง ก าลงัการผลิต 8,000-10,000 ซองต่อวนั 

ท าใหค้วบคุมการผลิตไดง่้ายและมีคุณภาพ 

- วตัถุดิบหาไดใ้นประเทศ 

- ราคาต ่าเม่ือเทียบกบัเห็ดกรอบดว้ยกนั 

จุดอ่อน - กลุ่มลูกคา้เป้าหมายยงัไม่ชดัเจน โดยยงัเนน้ท่ีคุณค่าดา้นสุขภาพ

แต่ขายแก่กลุ่ม Mass ท่ีไม่เจาะจง 

- สินคา้เป็นเห็ดฝอย เน้ือสัมผสัยงัแขง็กระดา้ง ไม่อร่อย 

 

ตารางที่ 3.1  แสดงคู่แข่งหลกัทางตรงในตลาดขนมขบเค้ียว (ต่อ) 
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ตราสินค้า เห็ดทอดนาโหนด 

รูปผลติภัณฑ์  

 

 

รูปแบบสินค้า ผกัสมุนไพรอบกรอบพร้อมน ้าจ้ิมในซอง 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย กลุ่มลูกคา้วยัรุ่นลูกคา้ท่ีซ้ือของฝาก 

ขนาดและราคา 120 กรัม ราคา 40 บาท (0.33 บาท/กรัม) 

สถานทีจั่ดจ าหน่าย - ร้านขายของฝากในภาคใต,้ ตลาดในเมืองพทัลุง 

- Modern Trade: Golden Place, The Mall, Foodland, (เคยอยูใ่น 

7-11 ในปี 2556 แต่ถูกทอดจากรายการแลว้) 

- ร้านค้าเพ่ือสุขภาพ: ร้านเอเดน, ร้านซองเต ้

กลยุทธ์ทางการตลาด - Product: เป็นเจา้แรกท่ีน าผกัต่างๆมาท าเป็นขนมขบเค้ียว ท าให้
เด็กท่ีไม่ทานผกัสามารถทานได ้อร่อย แปลกใหม่  มีประโยชน์ต่อ
สุขภาพ 
- Channel: พยายามขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
เคยน าเขา้ 7-11 ในปี 2556 แต่ถูกถอดออกจากรายการแลว้ 

 

 

ตารางที่ 3.1  แสดงคู่แข่งหลกัทางตรงในตลาดขนมขบเค้ียว (ต่อ) 
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ความสามารถในการแข่งขัน - มีโรงงานเป็นของตวัเอง ก าลงัการผลิตสูงสุด 20,000 ซองต่อวนั 

ท าใหค้วบคุมการผลิตไดง่้ายและมีคุณภาพ 

- มี Know-How การผลิตเป็นของตนเอง ดว้ยสูตรท่ีคิดคน้ข้ึนเอง 

- ตน้ทุนต ่าเพราะผสมวตัถุดิบเป็นผกัหลากหลาย หาไดใ้นทอ้งถ่ิน 

- ราคาต ่าท่ีสุดในบรรดาคู่แข่งทางตรง 

จุดอ่อน - โรงงานอยูท่ี่จงัหวดัพทัลุง ท าใหก้ารกระจายสินคา้เขา้สู่กรุงเทพฯ

และจงัหวดัอ่ืนๆเป็นไปไดล้ าบาก 

- ไม่ไดท้  าการตลาดเพื่อเจาะกลุ่มลูกคา้ Modern Trade 

- สินคา้ผา่นการทอดดว้ยแป้งเทมปุระ จึงไม่ไดดี้ต่อสุขภาพเท่ากบั

สินคา้คู่แข่งอ่ืนๆ 

 

ดังนั้นแล้วจากตารางแสดงคู่แข่งหลักทางตรง จะเห็นได้ว่า มีคู่แข่งหลักอยู่ 3 รายซ่ึงมี
ลกัษณะธุรกิจและต าแหน่งทางการตลาดท่ีคลา้ยคลึงกบั ORINGO นัน่คือ SMACKS, หัวเห็ด, และเห็ด
ทอดนาโหนด โดยจากการวเิคราะห์ จะพบวา่ SMACKS เห็ดนางฟ้าอบกรอบ คือคู่แข่งท่ีน่าจบัตามองมาก
ท่ีสุด โดยมีต าแหน่งทางการตลาด กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ราคา และกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีคลา้ยคลึงกบั 
ORINGO มากท่ีสุด นั่นคือการเจาะกลุ่มไปท่ีกลุ่มลูกค้าท่ี เป็นคนรุ่นใหม่ใส่ใจดูแลตัวเอง เน้น
คุณประโยชน์ของสินคา้ท่ีการทานแล้วไม่กงัวล เน้นความอร่อย เน้นการท าการตลาดโดยใช้ Digital 
Marketing อีกทั้งไดเ้ขา้ตลาดมาก่อน ORINGO แลว้ประมาณ 1 ปี  

คู่แข่งหลกัรายท่ีสองคือ หัวเห็ด ซ่ึงแบ่งสินคา้เป็นสองประเภท คือเห็ดนางฟ้าและเห็ดเข็ม
ทองท่ีไดเ้ปรียบโดยมีโรงงานผลิตเป็นของตนเอง แต่ยงัไม่มีการท า POSITIONING ท่ีชดัเจน โดยยงัคง
เน้นเร่ืองคุณประโยชน์ดา้นสุขภาพ และก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไวท่ี้กลุ่มคนรักสุขภาพ แต่ยงัคงไม่
เจาะจงในรายละเอียดโดยตอ้งการขายกบัคนทุกเพศทุกวยั 

คู่แข่งหลกัรายท่ีสามก็คือ เห็ดทอดนาโหนด ซ่ึงปัจจุบนัถูกถอดออกจากรายการสินคา้ใน
เซเวน่เอเลฟเวน่ ท าให้มีช่องทางการขายในกรุงเทพมหานครท่ีจ ากดั โดยขายเพียงท่ี GOLDEN PLACE, 
THE MALL, และ FOODLAND แต่เห็ดทอดนาโหนดได้เปรียบท่ีสามารถขายได้ในราคาต ่าท่ีสุดเม่ือ
เทียบกับคู่แข่งทางตรงด้วยกัน ต้นทุนต ่าเพราะเป็นผกัท่ีหลากหลายรวมถึงมีโรงงานเป็นของตวัเอง 
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อย่างไรก็ดี เห็ดทอดนาโหนดไม่ไดท้  าการตลาดท่ีเพียงพอหรือเจาะไปท่ีกลุ่มลูกคา้ในกรุงเทพมหานคร
มากนกั 

หากสรุปโดยรวมในแง่ของตวัผลิตภณัฑ์ ถือว่า ORINGO ยงัคงมีความได้เปรียบในการ
แข่งขนั เน่ืองจากมีลกัษณะสินคา้ท่ีรับประทานง่ายเป็นแผน่แบบ CHIPS อร่อย ในขณะท่ีสินคา้ของคู่แข่ง
หลกัทางตรงจะมีลกัษณะเป็นเห็ดฝอย เน้ือสัมผสัยงัแขง็กระดา้ง ไม่อร่อย หรือทอดแป้งเทมปุระ อีกทั้งยงั
วางต าแหน่งทางการตลาดเป็นขนมขบเค้ียวแบบ Guilt-Free Bite ซ่ึงตรงกับความต้องการของลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายไดม้ากกวา่การเป็นเพียงขนมท่ีอร่อยหรือไดคุ้ณประโยชน์ต่อสุขภาพ อยา่งไรก็ดี ORINGO 
จะต้องจบัตาดูคู่แข่งรายส าคญั นั่นคือ SMACKS ซ่ึงมีกลยุทธ์ทางการตลาดและลกัษณะผลิตภณัฑ์ท่ี
คล้ายคลึงกนั โดยพยายามส่ือสารถึงคุณสมบติัของสินคา้ท่ีดีกว่า และด าเนินกลยุทธ์การตลาดท่ีดึงดูด
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหไ้ดเ้ร็วท่ีสุดและมากท่ีสุด 

 
คู่แข่งทางอ้อม 

คู่แข่งทางออ้มของ ORINGO ถือเป็นคู่แข่งท่ีส าคญัและน่าจบัตามองมากท่ีสุด โดยมุ่งเน้น
ไปท่ีคู่แข่งทางออ้มในกลุ่มขนมขบเค้ียวแบบ MASS ท่ีครองส่วนแบ่งตลาดขนมขบเค้ียวมากท่ีสุด และ
ด าเนินธุรกิจโดยบริษทัขา้มชาติรายใหญ่ เช่น LAY’S ซ่ึงมีส่วนแบ่งในตลาดขนมขบเค้ียว พื้นท่ีกรุงเทพ
และปริมณฑล สูงถึง 83%i หรือ TASTO ซ่ึงทั้งคู่มีระดบัการแข่งขนัท่ีสูงเพื่อท่ีจะรักษาฐานลูกคา้เอาไว้
อย่างเหนียวแน่น นอกจากน้ีก็ยงัมีคู่แข่งทางอ้อมในกลุ่ม HEALTHY SNACK ซ่ึงเจาะจงกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายและช่องทางจดัจ าหน่ายไปท่ีกลุ่มลูกคา้ผูรั้กสุขภาพโดยตรง ซ่ึงจะอยูต่รงกนัขา้มกบักลุ่ม MASS 
ท่ีเนน้ความอร่อยเป็นหลกั และกลุ่มขนมขบเค้ียวท่ีเป็นของฝากตามต่างจงัหวดั อนัรวมไปถึงผลิตภณัฑ์
เห็ดแปรรูปของท้องถ่ินต่างๆท่ีไม่ได้มีลูกค้าเป้าหมายเป็นคน GEN-Y ในกรุงเทพมหานครดังเช่นท่ี 
ORINGO ท า ดงันั้น สามารถวเิคราะห์คู่แข่งทางออ้มในประเด็นต่างๆไดด้งัน้ี 

 

 

 

 

 

ตารางที ่3.2  แสดงคู่แข่งหลกัทางออ้มประเภท MASS SNACK ในตลาดขนมขบเค้ียว 
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ตราสินค้า LAY'S 

รูปผลติภัณฑ์  

 

 

รูปแบบสินค้า มนัฝร่ังทอดกรอบปรุงรส 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ผูมี้ระดบัรายไดต้ ่า-ปานกลางท่ีตอ้งการรับประทานขนมขบเค้ียว

แกหิ้ว กลุ่มเด็กและวยัรุ่นท่ีช่ืนชอบทานขนมขบเค้ียวท่ีอร่อยและ

หาซ้ือไดง่้าย 

ขนาดและราคา 14 กรัม 5 บาท / 27 กรัม 10 บาท / 52 กรัม 20 บาท / 65 กรัม 25 

บาท / 75 กรัม 30 บาท / 105 กรัม 37 บาท / 170 กรัม 57 บาท 

(เฉล่ีย 0.36 บาท/กรัม) 

สถานทีจั่ดจ าหน่าย Modern Trade, ร้านคา้สะดวกซ้ือ, ร้านโชห่วย หาซ้ือไดท้ัว่

ประเทศ 

กลยุทธ์ทางการตลาด - Product: ออกรสแปลกใหม่บ่อยๆ ปัจจุบนัมีถึง 17 รส 4 รูปแบบ 
 - Price: มี 7 ขนาด 7 ราคา เพื่อความหลากหลายในความตอ้งการ
และก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค 
 - IMC: ใช ้Celebrity ในการโปรโมต, จดั Event Marketing, 
Digital Marketing, กิจกรรมแคมเปญชิงโชคและ Customer  

ตารางที ่3.2  แสดงคู่แข่งหลกัทางออ้มประเภท MASS SNACK ในตลาดขนมขบเค้ียว (ต่อ) 
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 Engagement, ส่ือโฆษณาทางโทรทศัน์, กลางแจง้, ในโรง
ภาพยนตร์, ขา้งรถประจ าทาง, การ Co-Branding กบั Pepsi 

ความสามารถในการแข่งขัน - มีช่องทางการจดัจ าหน่ายครอบคลุมทัว่ประเทศ 

- มีฐานลูกคา้ท่ีเหนียวแน่น แบรนด์เป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวาง 

- ท าการผลิตแบบ Mass ประหยดัตน้ทุน 

- วตัถุดิบเป็นมนัฝร่ัง มีราคาถูก 

- ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย ทั้งรสชาติ ขนาด และระดบัราคา 

จุดอ่อน - ผลิตภณัฑต์อบโจทยต่์อกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของแบรนด์ แต่ยงัทิ้ง

ช่องวา่งความตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นการรักษาสุขภาพและ

รูปร่าง 

ตราสินค้า TASTO 

รูปผลติภัณฑ์  

 

 

รูปแบบสินค้า มนัฝร่ังทอดกรอบปรุงรส 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย กลุ่มวยัรุ่น อาย ุ15-19 ปี ทั้งเพศหญิงและเพศชาย 
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ตารางที ่3.2  แสดงคู่แข่งหลกัทางออ้มประเภท MASS SNACK ในตลาดขนมขบเค้ียว (ต่อ) 

ขนาดและราคา 17 กรัม 5 บาท / 29 กรัม 10 บาท / 57 กรัม 20 บาท / 80 กรัม 30 

บาท (เฉล่ีย 0.34 บาท/กรัม) 

สถานทีจั่ดจ าหน่าย Modern Trade, ร้านคา้สะดวกซ้ือ, ร้านโชห่วย หาซ้ือไดท้ัว่

ประเทศ 

กลยุทธ์ทางการตลาด - Product: เร่ิมขยาย Line มาท่ี Tasto Fit ท่ีดีกบัสุขภาพมากข้ึน  
- IMC: ใช ้Celebrity ในการโปรโมต, Digital Marketing, Event 
Marketing, Advertising ทางโทรทศัน์, กิจกรรมแคมเปญชิงโชค
และ Customer Engagement 

ความสามารถในการแข่งขัน - มีช่องทางการจดัจ าหน่ายครอบคลุมทัว่ประเทศ 

- ท าการผลิตแบบ Mass ประหยดัตน้ทุน 

- วตัถุดิบเป็นมนัฝร่ัง มีราคาถูก 

- ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย ทั้งรสชาติ ขนาด และระดบัราคา 

จุดอ่อน - ผลิตภณัฑต์อบโจทยต่์อกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ       แบรนด์ แต่

ยงัทิ้งช่องวา่งความตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นการรักษาสุขภาพและ

รูปร่าง 

ตราสินค้า คอนเน่ 

รูปผลติภัณฑ์  
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ตารางที ่3.2  แสดงคู่แข่งหลกัทางออ้มประเภท MASS SNACK ในตลาดขนมขบเค้ียว (ต่อ) 

รูปแบบสินค้า ขา้วโพดกรอบข้ึนรูป 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย กลุ่มวยัรุ่น อาย ุ12-19 ปี ทั้งเพศหญิงและเพศชาย 

ขนาดและราคา 14 กรัม 5 บาท / 28 กรัม 10 บาท / 56 กรัม 20 บาท / 80 กรัม 30 

บาท (เฉล่ีย 0.36 บาท/กรัม) 

สถานทีจั่ดจ าหน่าย Modern Trade, ร้านคา้สะดวกซ้ือ, ร้านโชห่วย หาซ้ือไดท้ัว่

ประเทศ 

กลยุทธ์ทางการตลาด - Product: มี 2 รส 
- IMC: Traditional Advertising 

ความสามารถในการแข่งขัน - ธุรกิจอยูใ่นขั้น Cash Cow เน่ืองจากด าเนินธุรกิจมานาน 

- มีช่องทางการจดัจ าหน่ายครอบคลุมทัว่ประเทศ 

- ท าการผลิตแบบ Mass ประหยดัตน้ทุน 

- วตัถุดิบเป็นขา้วโพด มีราคาถูก 

- ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย ในดา้นขนาด และระดบัราคา 

จุดอ่อน - ผลิตภณัฑต์อบโจทยต่์อกลุ่มลูกคา้เป้าหมายของ       แบรนด์ แต่

ยงัทิ้งช่องวา่งความตอ้งการของผูบ้ริโภคดา้นการรักษาสุขภาพและ

รูปร่าง 
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ตารางที ่3.2  แสดงคู่แข่งหลกัทางออ้มประเภท MASS SNACK ในตลาดขนมขบเค้ียว (ต่อ) 

ตราสินค้า โก๋แก่ 

รูปผลติภัณฑ์  

 

 

รูปแบบสินค้า ถัว่ลิสงกรอบ 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ฐานลูกคา้เดิม: กลุ่มคนอาย ุ35-50 ปี ปัจจุบนัพยายามขยายมาท่ี

กลุ่มวยัรุ่นและผูรั้กสุขภาพ รวมถึงผูท่ี้ไปเท่ียวตามสถานบนัเทิง

ต่างๆ 

ขนาดและราคา 22 กรัม 6 บาท / 45 กรัม 10 บาท / 100 กรัม 20 บาท / 125 กรัม 30 

บาท (เฉล่ีย 0.23 บาท/กรัม) 

สถานทีจั่ดจ าหน่าย - Modern Trade, ร้านคา้สะดวกซ้ือ, ร้านโชห่วย หาซ้ือไดท้ัว่

ประเทศ 

- สถานบนัเทิง, โรงแรม, สปา 

- ตลาดต่างประเทศ: ฮ่องกง ไตห้วนั เกาหลี อฟัริกา ฝร่ังเศส 

แคนาดา และเยอรมนั รวมแลว้กวา่ 70 ประเทศ 
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ตารางที ่3.2  แสดงคู่แข่งหลกัทางออ้มประเภท MASS SNACK ในตลาดขนมขบเค้ียว (ต่อ) 

กลยุทธ์ทางการตลาด - Product:  มีรสชาติทั้งหมด 15 รสใหเ้ลือก ตรงตามความตอ้งการ
ของกลุ่มลูกคา้ทุกเพศทุกวยั สามารถรับประทานคู่กบักิจกรรม
บนัเทิงต่างๆได ้อีกทั้งพยายามเนน้คุณประโยชน์ของถัว่ 
- IMC: การจดั Event Marketing, กิจกรรมชิงโชค 

ความสามารถในการแข่งขัน - มีช่องทางการจดัจ าหน่ายครอบคลุมทัว่ประเทศ 

- มีฐานลูกคา้ท่ีเหนียวแน่น แบรนด์เป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวาง 

- ท าการผลิตแบบ Mass ประหยดัตน้ทุน 

- วตัถุดิบเป็นถัว่ลิสง มีราคาถูก 

- ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย ทั้งรสชาติ ขนาด และระดบัราคา 

จุดอ่อน - ผูบ้ริโภคยงัคงรับรู้แบรนด์โก๋แก่เพียงแค่ผลิตภณัฑถ์ัว่เคลือบกะทิ

และรสกาแฟ แมมี้การออกรสใหม่ๆออกมามากก็ยงัไม่สามารถท า

ใหผู้บ้ริโภครับรู้วา่เป็นของ       แบรนดโ์ก๋แก่ได ้

- ตวัแบรนดย์งัคงมีภาพลกัษณ์ท่ีดูแก่และไม่ทนัสมยั ท าใหเ้จาะ

เขา้ถึงกลุ่มคนรุ่นใหม่ไดย้าก 

ตราสินค้า ทาโร่ 

รูปผลติภัณฑ์  

 

 

รูปแบบสินค้า ปลาเส้น 
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ตารางที ่3.2  แสดงคู่แข่งหลกัทางออ้มประเภท MASS SNACK ในตลาดขนมขบเค้ียว (ต่อ) 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย วยัเด็ก วยัรุ่น และวยัท างาน 

ขนาดและราคา 16 กรัม 10 บาท / 32 กรัม 19 บาท / 48 กรัม 28 บาท / 82 กรัม 50 

บาท (เฉล่ีย 0.60 บาท/กรัม) 

สถานทีจั่ดจ าหน่าย Modern Trade, ร้านคา้สะดวกซ้ือ, ร้านโชห่วย หาซ้ือไดก้วา่ 

30,000 แห่งทัว่ประเทศ 

กลยุทธ์ทางการตลาด - Product: เนน้ประโยชน์ของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งไดรั้บทั้งคุณภาพ 
รสชาติและคุณค่าทางโภชนาการดา้นสุขภาพ ทานแลว้หุ่นดี โดยมี
ราคาเทียบเคียงไดก้บัคู่แข่งในตลาด 
- IMC: Digital Marketing, Advertising ในโรงภาพยนตร์ โครงการ 
CSR กบัเยาวชน 

ความสามารถในการแข่งขัน - มีช่องทางการจดัจ าหน่ายครอบคลุมทัว่ประเทศ 
- มีฐานลูกคา้ท่ีเหนียวแน่น แบรนด์เป็นท่ีรู้จกัอยา่งกวา้งขวาง 
- ท าการผลิตแบบ Mass ประหยดัตน้ทุน 
- ผลิตภณัฑมี์ความหลากหลาย ทั้งรสชาติ ขนาด และระดบัราคา 

จุดอ่อน - แมผ้ลิตภณัฑจ์ะมีแคลอร่ีท่ีต ่า คุณประโยชน์ต่อร่างกายและ

รูปร่างพอๆกบัขนมขบเค้ียวในส่วนตลาดแบบ Mass Alternative 

Snack แต่ปลาเส้นเป็นขนมท่ีมีโซเดียมสูง ส่งผลเสียต่อสุขภาพได้

มาก 
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1) คู่แข่งทางออ้มแบบ MASS SNACK: จากตาราง จึงเห็นได้ว่า คู่แข่งทางออ้มประเภท 
MASS SNACK เป็นคู่แข่งท่ีมีกลยุทธ์ในการแข่งขนัท่ีรุนแรงเพื่อรักษาและช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดของตน
เอาไวใ้ห้ได้ โดย LAY’S เป็นผูท้  าการตลาดอย่างครอบคลุมมากท่ีสุด อย่างไรก็ตาม ในส่วนของตลาด
ขนมข้ึนรูปนั้น แมจ้ะมีส่วนแบ่งตลาดขนมขบเค้ียวใหญ่เป็นอนัดบัสองรองจากมนัฝร่ังทอดกรอบ แต่
ขนมข้ึนรูปกลบัไม่ไดมี้กลยุมธ์ทางการตลาดท่ีรุนแรงมากนกัเพราะขนมประเภทน้ีถูกผูกขาดส่วนแบ่ง
ตลาดโดยบริษทั Useful Foods Co., Ltd อนัมีแบรนด์ขนมข้ึนรูปอยูใ่นมือถึง 3 ยี่ห้อ นัน่คือ คอนเน่ โปเต ้
และ ปาปริกา้ ท าให้มองตนเองว่าเป็น Cash Cow ท่ีไม่ตอ้งลงทุนลงแรงมากนกัก็มีส่วนแบ่งตลาดอยูใ่น
มือ อย่างไรก็ดี ในฐานะคู่แข่งทางอ้อมของ ORINGO ทั้งมนัฝร่ังทอดกรอบและขนมข้ึนรูปล้วนไม่
สามารถเขา้ถึงส่วนตลาด MASS ALTERNATIVE SNACK ไดง่้ายเน่ืองจากมีวตัถุดิบเดิมอนัเป็นหัวใจ
การรับรู้แบรนด์สินคา้ของลูกคา้ท่ีเป็นของท่ีส่งผลเสียของสุขภาพและรูปร่าง อีกทั้งยงัเน้นไปท่ีความ
อร่อยมากกวา่เร่ืองรูปร่าง 

นอกจากน้ี ยงัมี MASS SNACK ซ่ึงครองส่วนแบ่งตลาดรองลงมานั่นคือขนมขบเค้ียว
ประเภทถัว่และปลาเส้น โดยผูน้ าขนมขบเค้ียวประเภทถัว่คือโก๋แก่ ซ่ึงแมจ้ะมีฐานลูกคา้ท่ีเหนียวแน่น 
หากแต่มีแบรนด์ท่ีดูแก่และไม่ทนัสมยั เจาะเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้รุ่นใหม่ได้ยาก อย่างไรก็ดี ขนมขบเค้ียว
ประเภทปลาเส้นนั้นให้คุณค่าและประโยชน์และคุณค่าเทียบเท่า ORINGO จึงตอ้งเป็นท่ีจบัตามองและ
ระมดัระวงัไม่ให้ลูกคา้หนักลบัไปทานปลาเส้นแทนท่ี ORINGO ดว้ยการชูลกัษณะของ ORINGO ท่ีเป็น 
CHIPS มีรสชาติอร่อยถูกปากคลา้ยมนัฝร่ังทอดซ่ึงผูบ้ริโภคมีความนิยมรับประทานขนมขบเค้ียวลกัษณะ
เช่นน้ีอยูแ่ลว้ ก็สามารถรักษาลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไวไ้ด ้
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ตารางที ่3.3  แสดงคู่แข่งหลกัทางออ้มประเภท HEALTHY SNACK ในตลาดขนมขบเค้ียว 

ตราสินค้า ด๊ีดี 

รูปผลติภัณฑ์  

 

 

รูปแบบสินค้า เห็ด 3 อยา่งอบกรอบ 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย กลุ่มคนรักสุขภาพ 

ขนาดและราคา 30 กรัม ราคา 50 บาท  (1.67 บาท/กรัม) 

สถานทีจั่ดจ าหน่าย - ร้านคา้เพื่อสุขภาพ: เลมอนฟาร์ม, ร้านคา้เพื่อสุขภาพรายยอ่ย

ต่างๆ 

- Online: ผา่นร้านคา้ออนไลน์ท่ีเป็นตวัแทนจ าหน่ายต่างๆ 

กลยุทธ์ทางการตลาด - Product: โดดเด่นดว้ยเห็ดรวมกนั 3 อยา่ง คือเห็ดนางฟ้า เห็ด
นางนวล และเห็ดนางรม, เนน้คุณประโยชน์ท่ีไดจ้ากเห็ด, แพคเกจ
สวยงามดึงดูด 
- IMC: เนน้ส่ือโซเชียลมีเดีย, จดัแสดงสินคา้ตามงานแสดงสินคา้
ต่างๆ 
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ตารางที ่3.3  แสดงคู่แข่งหลกัทางออ้มประเภท HEALTHY SNACK ในตลาดขนมขบเค้ียว (ต่อ) 

ความสามารถในการแข่งขัน - มีโรงงานกลุ่มวสิาหกิจชุมชนเป็นของตนเอง ซ่ึงผลิตสินคา้
หลากหลาย โดยมีเห็ดกรอบเป็นหน่ึงในสินคา้ ท าใหล้ดตน้ทุนใน
การผลิตจ านวนมาก 
- ใชเ้ห็ดท่ีหาไดใ้นประเทศ ท าใหต้น้ทุนวตัถุดิบไม่สูง 

จุดอ่อน - ไม่ไดมี้กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีชดัเจนหรือรุนแรงนกั 

- เห็ดกรอบมีเน้ือท่ีแหง้ หยาบเป็นผง บาดคอ ไม่อร่อย 

ตราสินค้า Greenday 

รูปผลติภัณฑ์  

 

 

รูปแบบสินค้า ผกัและผลไมก้รอบ 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย กลุ่มคนรักสุขภาพประเภทแม่บา้นรุ่นใหม่, ผูห้ญิงวยัท างาน และ

ผูห้ญิงอาย ุ50 ปีข้ึนไป และตลาดต่างประเทศ 

ขนาดและราคา 35 กรัม ราคา 70 บาท  (2 บาท/กรัม)  

สถานทีจั่ดจ าหน่าย - Modern Trade: Villa Market, The Mall, Central Foodhall,      

7-11, Jiffy, Tops, MaxValu, Lawson 108, Foodland 

- ร้านค้าเพ่ือสุขภาพ: Lemon Farm, Home Fresh Mart, Golden  
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ตารางที ่3.3  แสดงคู่แข่งหลกัทางออ้มประเภท HEALTHY SNACK ในตลาดขนมขบเค้ียว (ต่อ) 

 Place 

- ร้านขายของฝากรายใหญ่ในกรุงเทพฯ: เถา้แก่นอ้ยแลนด,์ ตั้งฮัว่

เส็ง, เจา้สัว 

กลยุทธ์ทางการตลาด - Product: ผลิตจากวตัถุดิบธรรมชาติท่ีหลากหลาย ผา่นกรรมวธีิ 
Freeze Dried ไดคุ้ณค่าสารอาหารครบถว้น 
- IMC: จดัอีเวน้ต,์ ออกงานแฟร์, ออกบูธ๊ตามใตถุ้นส านกังาน, 
สร้าง product awareness, จดับูธ๊ชิม 

ความสามารถในการแข่งขัน - มีช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้าย 
- มีโรงงานเป็นของตวัเอง ท าใหค้วบคุมการผลิตไดง่้ายและมี
คุณภาพ 

จุดอ่อน - รสชาติของสินคา้ไม่อร่อย เน่ืองจากกรรมวธีิ Freeze Dried ท าให้

สินคา้มีลกัษณะหยาบและแหง้กระดา้ง 

 
2) คู่แข่งทางออ้มแบบ HEALTHY SNACK: จากตาราง คู่แข่งทางออ้มในกลุ่มน้ียงัมีไม่มาก

นกั และยงัคงเป็นรายยอ่ยๆท่ีมีกลุ่มลูกคา้เฉพาะเจาะจงเป็นของตนเอง คือกลุ่มคนท่ีรักสุขภาพโดยเฉพาะ 

ซ่ึงไม่ใช่เพียงแค่กลุ่มคนท่ีกงัวลในเร่ืองรูปร่างแต่ยงัมีพฤติกรรมรับประทานขนม ท าให้สินคา้ในกลุ่ม 

HEALTHY SNACK ไม่ได้เน้นความอร่อย แต่เน้นไปท่ีคุณประโยชน์ด้านสุขภาพของสินคา้เป็นหลกั 

ดงันั้นจึงเห็นไดว้่า แมต้วัผลิตภณัฑ์จะมีความคลา้ยคลึงกบั ORINGO ในแง่คุณประโยชน์ท่ีมากกว่า แต่

สินคา้กลุ่มน้ีเขา้ถึงลูกคา้คนละกลุ่มกบั ORINGO จึงไม่ตอ้งจบัตามองมากนกั 

 

3) คู่แข่งทางออ้มแบบของฝาก: โดยคู่แข่งทางออ้มแบบของฝากน้ี คือสินคา้ประเภทขนม

ขบเค้ียวท่ีเป็นเห็ดแปรรูปต่างๆซ่ึงคลา้ยคลึงกบั ORINGO อยา่งไรก็ดี สินคา้เหล่าน้ีเจาะกลุ่มลูกคา้ไปท่ีผูท่ี้

ซ้ือสินคา้จากต่างจงัหวดัไปเป็นของฝาก จึงมีขนาดการผลิตท่ีเล็กและไม่ได้มีกลยุทธ์ทางการตลาดท่ี
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รุนแรงนกั 

 

สินค้าทดแทน 

สินคา้ท่ีลูกคา้เห็นวา่สามารถทดแทนการบริโภคเห็ดกรอบปรุงรสตรา ORINGO โดย
สามารถใหคุ้ณค่าท่ีคลา้ยคลึงกนันั้นไดแ้ก่ ผลไมส้ด ผลิตภณัฑอ์าหารเพื่อสุขภาพและควบคุมน ้าหนกั 
ผลิตภณัฑท่ี์ทานแลว้ท าให้อ่ิม เป็นตน้ ซ่ึงสินคา้เหล่าน้ีส่วนใหญ่มุ่งเนน้ไปท่ีกลุ่มคนรักสุขภาพโดยแทจ้ริง 
อยา่งไรก็ดี ผลไมส้ามารถเป็นสินคา้หน่ึงท่ีทดแทน ORINGO อยา่งหลีกเล่ียงไม่ได ้ORINGO จึงควรเนน้
ไปท่ีความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑแ์ละรสชาติ เพื่อคอยกระตุน้ใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายกลบัมาซ้ือซ ้ าอีก
เร่ือยๆ 
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บทที ่ 4 
กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
 

4.1 เป้าหมายทางการตลาด 
เป้าหมายทางการตลาดของผลิตภณัฑ์เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา  ORINGO นั้น จะ

สัมพนัธ์กับวิสัยทศัน์ท่ีได้ตั้ งไว ้นั่นก็คือ “การเป็นผูน้ าอบัดับหน่ึงในการผลิตขนมขบเค้ียวประเภท

ทางเลือกโดยเฉพาะขนมขบเค้ียวท่ีท ามาจากเห็ดออรินจิ มีเอกลกัษณ์แปลกใหม่ไม่ซ ้ าใคร พร้อมสร้าง

ความพอใจให้แก่ลูกคา้ทั้งดา้นคุณประโยชน์ทางโภชนาการและรสชาติท่ีอร่อยถูกปาก” ดงันั้น การท่ี 

ORINGO จะเขา้มาเป็นผูน้ าในตลาดไดน้ั้น จะตอ้งสร้างแบรนด์ให้เป็นท่ีรู้จกัและแพร่หลายอยา่งรวดเร็ว 

โดยหาก ORINGO เขา้ตลาดก่อนก็จะถือเป็นผูท้  าธุรกิจสินคา้ประเภทน้ีเป็นเจา้แรกท าใหไ้ดเ้ปรียบในดา้น

การแข่งขนัจากการครองตลาดก่อนและตวัแบรนด์ก็จะเขา้ไปอยูใ่นใจของลูกคา้ไดง่้ายกวา่โดยไม่มีสินคา้

ชนิดเดียวกนัมาเปรียบเทียบ อีกทั้งการพฒันาสูตรจนออกมาเป็นเห็ดออรินจิกรอบท่ีมีเอกลกัษณ์ไม่ซ ้ าใคร

ตลาด ท าให้สินคา้ของORINGOมีความโดดเด่น แตกต่าง สร้างความอยากรู้อยากลองแก่ลูกคา้ รวมถึง

รสชาติท่ีอร่อยและแปลกใหม่จะท าให้ลูกคา้กลบัมาซ้ือซ ้ า นอกจากน้ี เน่ืองจากในตลาดยงัไม่มีขนมขบ

เค้ียวท่ีท ามาจากเห็ดออรินจิ ท าให้ผูบ้ริโภคเองยงัไม่คุน้ชินหรือมีความรู้เก่ียวกบัการบริโภคสินค้าน้ี 

ORINGO จึงตอ้งสร้างทศันคติและความเช่ือมัน่ท่ีดีแก่ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อขนมขบเค้ียวทางเลือกจากเห็ดออ

รินจิวา่เป็นขนมท่ีจะสามารถเขา้มาทดแทนขนมขบเค้ียวประเภทเดิมๆและสร้างคุณค่าเร่ืองโภชนาการท่ีดี

ต่อรูปร่างมากกวา่ขนมขบเค้ียวทัว่ไปโดยยงัคงรสชาติท่ีอร่อยถูกปากและสามารถรับประทานไดโ้ดยไม่

รู้สึกผิด นอกจากน้ีจะตอ้งใช้กลยุทธ์การขยายช่องทางการขายให้ไดม้ากท่ีสุดผ่านช่องทางการกระจาย

สินคา้กบัช่องทาง MODERN TRADE เพื่อให้สินคา้สามารถกระจายไปถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่างทัว่ถึง

และสะดวกสบายในการหาซ้ือ 
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4.2 กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

เน่ืองจากในตลาดขนมขบเค้ียวนั้ นได้มีการแบ่ง Segmentation เอาไว้หลายแบบ โดย
แบ่งเป็น 3   SEGMENTATION ดงัน้ี 

 HEALTHY SNACK (ของวา่งเพื่อสุขภาพ) กลุ่มเป้าหมายคือคนท่ีดูแลใส่ใจเร่ืองสุขภาพ
และรูปร่างเป็นส าคญั โดยการออกก าลงักายเป็นประจ า ตลอดจนอาหารการกินและของวา่งหรือขนมขบ
เค้ียว ก็มกัจะเลือกรับประทานส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ต่อร่างกาย ผูบ้ริโภคมกัจะเป็นท่ีมีช่วงอายุท่ีเป็นผูใ้หญ่
วยัท างานข้ึนไป คิดเป็น 10% ของตลาด เช่น ขนมปังโฮลวีต, คุก้ก้ีธญัพืช และของวา่งท่ีวางขายตามร้าน
เพื่อสุขภาพ  เป็นตน้ 

 MASS SNACK (ของวา่งทัว่ไป) กลุ่มเป้าหมายคือคนท่ีชอบรับประทานอาหารวา่งหรือ
ขนมขบเค้ียว โดยเน้นไปท่ีความอร่อยเป็นหลกั ไม่ไดใ้ส่ใจส่วนประกอบท่ีอยู่ภายในผลิตภณัฑ์ซ่ึงอาจ
ส่งผลเสียต่อสุขภาพและรูปร่าง ซ่ึงกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีใหญ่ท่ีสุดในตลาด โดยจะครอบคลุมเป็นวงกวา้ง
ตั้งแต่เด็กไปจนถึงผูใ้หญ่เลยทีเดียว คิดเป็น 60% ของตลาด เช่น LAY'S, TASTO, SUNBITE เป็นตน้ 

 SOUVENIR SNACK (ของวา่งท่ีเป็นของฝาก) กลุ่มเป้าหมายคือกลุ่มคนท่ีชอบท่องเท่ียว
ไปตามท่ีต่างๆ และชอบท่ีจะซ้ือของฝากติดไม่ติดมือกลบัไปให้คนรู้จกั และไวรั้บประทานเอง การซ้ือก็
จะเป็นแบบเนน้ปริมาณ กลุ่มน้ีจะเป็นคนทั้งกรุงเทพฯและต่างจงัหวดั อยูใ่นช่วงอายวุยัท างานท่ีมีก าลงัซ้ือ
ปานกลางข้ึนไป ของวา่งท่ีเป็นของฝากนั้น มกัจะเป็นของวา่งท่ีผลิตดว้ยกรรมวิธีแบบครัวเรือนเสียเป็น
ส่วนใหญ่ไปจนถึงระดบัโรงงาน และบางท่ีไม่ไดใ้ช้เทคโนโลยีขั้นสูงในการผลิต ท าให้แมธุ้รกิจอาจใช้
วตัถุดิบท่ีเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพ แต่ก็ไม่ไดมี้การค านวณคุณค่าทางโภชนาการ หรือมีขอ้มูลอะไรบอก
มากนกันอกจากขอ้มูลผลิตภณัฑ ์คิดเป็น 30% ของตลาดทั้งหมด 

ดงันั้นจึงมุ่งเจาะตลาด SEGMENTATION กลุ่มใหม่ซ่ึงก็คือกลุ่ม MASS ALTERNATIVE 
SNACK (อยูร่ะหวา่ง HEALTHY SNACK และ MASS SNACK) ซ่ึงก็คือ กลุ่มตลาดท่ีเจาะจงกลุ่มลูกคา้
ไปท่ีผูท่ี้ช่ืนชอบการบริโภคของว่างหรือขนมขบเค้ียวท่ีมีรสชาติอร่อย แต่ก็ยงัมีความกงัวลเก่ียวกบัการ
เลือกซ้ือขนมขบเค้ียวท่ีมีต่อสุขภาพและรูปร่างตวัเองอยู ่แต่ก็ไม่สามารถหลีกเล่ียงไม่ทานขนมขบเค้ียว 
หรือทานเจาะจงไปท่ีสินคา้สุขภาพเลยได ้ จึงเห็นวา่ ORINGO นั้นจะสามารถเจาะกลุ่มน้ีได ้ดว้ยความท่ี
ORINGOไม่ใช่ HEALTHY SNACK ท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการสูงแต่มีรสชาติจืดชืด ไม่อร่อย และ
ORINGO ก็ไม่ได้เป็น MASS SNACK ท่ีใช้วตัถุดิบท่ีมีแต่แป้งและน ้ าตาลอนัส่งผลเสียต่อสุขภาพและ
รูปร่าง ในกลุ่มตลาดน้ีมีแบรนด์ยอ่ยๆท่ีเขา้ตลาดมาก่อนหนา้น้ีแลว้ไม่ก่ีแบรนด์ เช่น  SMACKS, หวัเห็ด 
และเห็ดทอดนาโหนด 
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ภาพที ่4.1     แสดงการแบ่ง SEGMENTATION ของตลาดขนมขบเค้ียว 

ผูท่ี้อยูใ่นช่วงวยัท างาน อายุ 23-35 ปี หรือคนกลุ่ม GEN-Y ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีอตัราการบริโภค
อาหารวา่งมากท่ีสุด โดยกวา่ 45% รับประทานเฉล่ียอยา่งนอ้ยวนัละหน่ึงคร้ัง อาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล โดยเนน้ไปท่ีผูท่ี้อยูใ่นวยัท างานท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียตั้งแต่ 15,000 บาทข้ึนไป ซ่ึงจะมีก าลงัซ้ือ
เพิ่มข้ึนเร่ือยๆ มีพฤติกรรมรับประทานของว่างแต่ก็ยงัมีความกงัวลในเร่ืองของสุขภาพและรูปร่าง โดย
กลุ่มลูกคา้วยัน้ีจะค านึงถึงคุณภาพสินคา้ในระดบัท่ีตนเองตอ้งการ และยอมจ่ายในราคาท่ีคุม้กบัมูลค่าท่ี
แทจ้ริงของสินคา้มากท่ีสุด นอกจากน้ียงัใส่ใจเลือกสินคา้ท่ีท าใหรู้้สึกวา่ดีต่อสุขภาพและรูปร่าง 

นอกจากน้ี กลุ่มลูกคา้เป้าหมายยงัมีพฤติกรรมในการเลือกซ้ือและบริโภคขนมขบเค้ียวท่ี
น่าสนใจ โดยไดท้  าการส ารวจพฤติกรรมกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอายตุั้งแต่ 23-35 ปี มีพฤติกรรมรับประทานของ
ว่างและรับประทานเห็ดได้จ  านวนทั้งหมด 69 คน โดยการท าแบบสอบถามและให้ทดลองชิมตวัอย่าง
สินคา้ (SENSORY TEST) เม่ือวนัท่ี 18 มกราคม 2558 ไดผ้ลลพัธ์ ดงัน้ี 

1) ความถ่ีในการรับประทานขนมขบเค้ียว: กลุ่มตวัอย่าง 45.6% ยอมรับว่าทานขนมขบ
เค้ียวทุกว ันอย่างน้อยว ันละ 1 คร้ัง , 20.6% รับประทานขนมขบเค้ียว 5-6 คร้ังต่อสัปดาห์ , 29.4% 
รับประทานขนมขบเค้ียว 3-4 คร้ังต่อสัปดาห์, อีก 4.4% รับประทานขนมขบเค้ียวเพียงสัปดาห์ละหน่ึงคร้ัง 

2) ช่วงเวลาในการรับประทานขนมขบเค้ียว: กลุ่มตวัอยา่ง 91.2% นิยมรับประทานขนมขบ
เค้ียวในช่วงบ่าย (12.00น. – 17.59น.) และ 8.8% รับประทานขนมขบเค้ียวในช่วงเยน็/กลางคืน (18.00น. – 
5.59น.) ขณะท่ีไม่มีกลุ่มตวัอยา่งรับประทานขนมขบเค้ียวในช่วงเชา้ใดๆ 
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3) กิจกรรมท่ีท าคู่กนัระหว่างรับประทานขนมขบเค้ียว: กลุ่มตวัอย่าง 38.2% ทานขนมขบ
เค้ียวระหวา่งท ากิจกรรมท่ีใชค้วามคิด เช่น วางแผนงาน, อ่านหนงัสือสอบ หรือระหวา่งเรียน, 36.8% ทาน
ขนมขบเค้ียวระหว่างท ากิจกรรมเพื่อความผ่อนคลาย เช่น อ่านหนงัสือ, เล่นอินเตอร์เน็ต หรือเดินเล่น, 
นอกนั้น 25% ทานขนมขบเค้ียวระหวา่งท ากิจกรรมเพื่อความสนุกสนาน เช่น เชียร์กีฬา, ดูหนงั หรือปาร์ต้ี
กบัเพื่อน อยา่งไรก็ดีจะมีขอ้แตกต่างในการรับประทานขนมขบเค้ียวคู่กบักิจกรรมหากพิจารณาปัจจยัดา้น
เพศ โดยเพศหญิงจะนิยมทานขนมขบเค้ียวระหวา่งท ากิจกรรมท่ีใชค้วามคิดมากกวา่ โดยมีสัดส่วน 43.5% 
ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศหญิงทั้งหมด ขณะท่ีเพศชายจะนิยมทานขนมขบเค้ียวระหวา่งท ากิจกรรมเพื่อ
ความผอ่นคลายมากกวา่ โดยมีสัดส่วน 50% ของกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นเพศชายทั้งหมด 

4) เคร่ืองด่ืมท่ีทานคู่กบัขนมขบเค้ียว: กลุ่มตวัอยา่ง 69.1% นิยมทานของขบเค้ียวเปล่าๆไม่คู่
กบัเคร่ืองด่ืมใดๆ, 20.6% ทานคู่กบัน ้าอดัลม, และ 5.9% ทานคู่กบัแอลกอฮอล ์

5) ช่องทางการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียว: กลุ่มตวัอย่าง 83.58% นิยมเลือกซ้ือของว่างจาก
ช่องทางร้านสะดวกซ้ือ 58.20% นิยมเลือกซ้ือของวา่งจากช่องทางซุปเปอร์มาร์เก็ตในห้างใหญ่ๆ 31.34% 
นิยมเลือกซ้ือของว่างท่ีร้านของช าท่ีใกลท่ี้อยู่อาศยัมากท่ีสุด และ 17.91% นิยมเลือกซ้ือของว่างท่ีวิลล่า 
มาร์เก็ต 

6) ราคาของผลิตภณัฑท่ี์รับได:้ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 79.4% ยอมซ้ือผลิตภณัฑ ์ORINGO ใน
ราคา 45 บาทต่อถุง และมีเพียง 20.6% ท่ีไม่ซ้ือ โดยให้เหตุผลวา่ราคาแพงเกินไป และอยากให้ลดราคาลง
อยูท่ี่ประมาณ 35 บาทต่อถุง 

7) ทศันคติเบ้ืองตน้ท่ีมีต่อผลิตภณัฑเ์ห็ดแปรรูปและเห็ดออรินจิ: 
ก. ประสบการณ์การรับประทานเห็ดแปรรูป: กลุ่มตวัอยา่ง 27.94% ไม่เคย

รับประทานเห็ดแปรรูป, นอกนั้นเคยทานเห็ดทอด 42.65%, เห็ดอบกรอบ 35.29%, เห็ดสามรสหรือเห็ด
แดดเดียว 32.35% 

ข. สถานท่ีท่ีเคยเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์เห็ดแปรรูป (คดักรองจากกลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีเคยรับประทานผลิตภณัฑ์แปรรูปจ านวน 45 คน): กลุ่มตวัอยา่ง 44.44% เคยซ้ือผลิตภณัฑ์จากซุปเปอร์
มาร์เก็ต, 37% เคยซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านขายของฝากตามต่างจังหวดั, 31.11% เคยซ้ือผลิตภณัฑ์จาก
ร้านอาหาร, 20% เคยซ้ือผลิตภณัฑ์จากวิลล่ามาร์เก็ต, 8.88% เคยซ้ือผลิตภณัฑ์จากร้านสะดวกซ้ือ, 4.44% 
เคยซ้ือผลิตภณัฑจ์ากช่องทางออนไลน์ 

ค. ทศันคติท่ีมีต่อเห็ดออรินจิ (คดักรองจากกลุ่มตวัอยา่งอายุ 23-35 ปี ท่ีมี
พฤติกรรมรับประทานของว่างและขนมขบเค้ียวจ านวน 77 คน): กลุ่มตวัอย่าง 50.6% ชอบรับประทาน
เห็ดออรินจิ, 48.1% เฉยๆแต่รับประทานได,้ และ 1.5% ไม่ชอบและไม่รับประทานเห็ดเออรินจิ 
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ดงันั้นแลว้จะเห็นไดว้า่ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่มีพฤติกรรมรับประทานขนมขบเค้ียว
โดยเฉพาะในช่วงบ่าย และมกัทานขนมขบเค้ียวในช่วงท่ีท ากิจกรรมท่ีใชค้วามคิด รวมไปถึงกิจกรรมท่ีท า
ให้เกิดความผอ่นคลายและมกัทานขนมขบเค้ียวเปล่าๆ อีกทั้งมกัเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวจากร้านสะดวกซ้ือ
และซุปเปอร์มาร์เก็ต นอกจากน้ี กลุ่มลูกคา้เป้าหมายคร่ึงหน่ึงก็ชอบรับประทานเห็ดออรินจิ และเคยลอง
รับประทานผลิตภณัฑ์แปรรูปท่ีท าจากเห็ด โดยเฉพาะเห็ดทอด และเคยซ้ือผลิตภณัฑ์เหล่าน้ีจากซุปเปอร์
มาร์เก็ต 

 

 

4.3 คุณค่าทีจ่ะให้กบักลุ่มลูกค้าเป้าหมาย  

1. ผูบ้ริโภคได้รับประทานขนมขบเค้ียวท่ีมีความอร่อยแปลกใหม่ ด้วยรสชาติของเห็ด
กรอบท่ีมีเน้ือสัมผสัเต็มๆค าในรูปแบบ CHIPS แตกต่างจากเห็ดกรอบยีห่้ออ่ืนๆ โดยน าเห็ดออรินจิมาหั่น
เป็นแผน่บางๆ แลว้ทอดดว้ยน ้ามนัร าขา้วจนกลายเป็นสีเหลืองทองน่ารับประทาน แลว้น าไปอบรีดน ้ ามนั
ออกใหแ้หง้ ท าใหรั้บประทานง่าย ไม่มนัมือ ไม่เล่ียน นอกจากน้ียงัมีรสชาติท่ีอร่อยกลมกล่อม เขา้กนัไดดี้
ทั้งรสออริจินอลท่ีมาคลุกเคลา้กบัเกลือจนไดท่ี้ หรือรสชาติอ่ืนๆท่ีเขม้ขน้ ทานอร่อยหยดุไม่อยู ่

2. ผูบ้ริโภคไดรั้บประทานของขบเค้ียวท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการสูงกวา่ขนมขบเค้ียวทัว่ไป 
โดยผลิตมาจากเห็ดออรินจิ 100% ไม่มีส่วนผสมของแป้ง จึงมัน่ใจไดว้า่มีปริมาณคาร์โบไฮเดรดท่ีต ่ากวา่
ถึง 3 เท่า เม่ือเทียบกบัขนมอบกรอบอ่ืนๆ เช่นมนัฝร่ังทอดต่างๆ  นอกจากน้ี ORINGO ยงัทอดดว้ยน ้ ามนั
ร าขา้วท าให้มีไขมนัต ่าเม่ือเทียบกบัขนมขบเค้ียวทัว่ไป รวมถึงไม่มีคลอเรสเตอรอล ไม่มีน ้ าตาล อีกทั้งยงั
มีไฟเบอร์ถึง 4 กรัม เทียบเท่าการรับประทานผกัเช่น บรอคโคล่ีถึงหน่ึงหวัหรือกลว้ยหอมหน่ึงลูก  

3. ตอบสนองและแกปั้ญหาความกงัวลใจของผูบ้ริโภคดา้นการรับประทานขนมขบเค้ียว 
วา่จะก่อใหเ้กิดปัญหาต่อสุขภาพและรูปร่าง ดว้ยพฤติกรรมการรับประทานของวา่งเป็นพฤติกรรมท่ีแกไ้ด้
ยาก ORINGOจึงน าเสนอขนมขบเค้ียวประเภทชิปแบบทางเลือกท่ีสามารถรับประทานไดโ้ดยไม่รู้สึกผดิ 
(GUILT-FREE ALTERNATIVE CHIPS) จากผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณค่าทางโภชนาการท่ีเป็นประโยชน์และ
ท าใหอ้ว้นไดน้อ้ยกวา่ขนมขบเค้ียวทัว่ไป อีกทั้งยงัคงความอร่อยกวา่ขนมขบเค้ียวท่ีเนน้โภชนาการอ่ืนๆท่ี
มกัมีรสชาติจืดชืดไม่ถูกปากผูบ้ริโภค  

4. ORINGO ไม่ใชว้ตัถุกนัเสียในการคงอายขุองสินคา้ ท าใหผู้บ้ริโภคมัน่ใจไดว้า่ผลิตภณัฑ์
เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา ORINGO จะตอ้งไดรั้บการรับรองจากองคก์ารอาหารและยา (อย.) แลว้วา่
ปลอดภยัไร้สารท่ีก่อใหเ้กิดอนัตราย  
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5. ความสะอาดในกระบวนการผลิต โดยกรรมวธีิต่างๆในการผลิตจะตอ้งไดรั้บการรับรอง
มาตรฐานสากลจาก GMP แลว้วา่สะอาดและมีคุณภาพทุกถุง 

 

 

4.4 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด 

ORINGO ไดท้  าการวางต าแหน่งของผลิตภณัฑ์เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา ORINGO ให้

เป็นขนมขบเค้ียวทางเลือกแบบแผ่นท่ีท าให้ไม่รู้สึกผิด (GUILT-FREE ALTERNATIVE CHIPS) โดย

ผูบ้ริโภคสามารถรับประทาน ORINGO ได้โดยไร้กงัวลว่าจะท าให้อว้นเช่นขนมขบเค้ียวทัว่ๆไปเช่น 

LAY’S หรือ TASTO ซ่ึงมีเพียงความอร่อยจากผงปรุงรสเป็นหลกั หากแต่เต็มไปดว้ยแป้งและไขมนัท่ีท า

ให้อว้นและเสียสุขภาพ ORINGO จึงตอบสนองและมอบคุณค่าท่ีจะลดความกงัวลในการทานขนมขบ

เค้ียวแลว้อว้นลง รวมถึงให้ความอร่อยสนองความพอใจของลูกคา้ในการรับประทานขนมขบเค้ียวได้

เช่นเดิม 

ภาพที ่4.2     แสดงการวางต าแหน่งผลิตภณัฑเ์ปรียบเทียบกบัคู่แข่งในตลาดขนมขบเค้ียว 
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4.5 กลยุทธ์ทางการตลาด 

 
กลยุทธ์ทางด้านผลติภัณฑ์ (PRODUCT STRATEGY) 
ผลิตภณัฑ์เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา ORINGO น ้ าหนกัสุทธิต่อถุงท่ี 25 กรัม ถูกคิดคน้

ข้ึนเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในการท่ีจะสามารถรับประทานขนมขบเค้ียวไดทุ้กท่ีทุกเวลา
โดยไม่ตอ้งเป็นกงัวลกบัผลเสียดา้นรูปร่างและสุขภาพดงัท่ีขนมขบเค้ียวทัว่ไปมกัไม่ไดใ้ส่ใจ อีกทั้งยงัใช้
วตัถุดิบแปลกใหม่ในการผลิตขนมนัน่ก็คือเห็ดออรินจิซ่ึงยงัไม่มีผูใ้ดท ามาก่อน ท าให้ลูกคา้ไดล้ิ้มลอง
ขนมขบเค้ียวทางเลือกรูปแบบใหม่ท่ีมีรสสัมผสัท่ีแตกต่าง ไม่จ  าเจ รวมถึงมีรสชาติอร่อยให้ได้เลือก
รับประทานกันถึง 3 รส คือ รสออริจินอล รสซาวครีมและหัวหอม และรสต้มย  า พร้อมคุณค่าทาง
โภชนาการท่ีสูงกวา่ขนมขบเค้ียวทัว่ๆไป สินคา้สามารถเก็บไดน้านถึง 6 เดือน ไม่หืน ไม่อมน ้ ามนั ดว้ย
กรรมวิธีการผลิตอบให้แห้งภายหลังจากการทอด อีกทั้งยงัมีคุณภาพ สะอาดและปลอดภยัจากสารท่ี
ก่อใหเ้กิดอนัตรายต่อร่างกาย ดว้ยกระบวนการผลิตท่ีมีมาตรฐานระดบัสากล 

บรรจุภณัฑ์ของสินคา้ มีความสวยงามสะดุดตาดว้ยเน้ือสัมผสัแบบดา้น แตกต่างจากบรรจุ
ภณัฑ์ของขนมขบเค้ียวทัว่ไป น่าหยิบซ้ือ ดูสะอาดปลอดภยั ผลิตดว้ยกรรมวิธีท่ีไดม้าตรฐาน ส่งผลต่อ
ความน่าเช่ือถือต่อตวัผลิตภณัฑ์ นอกจากน้ีท่ีซองบรรจุจะมีขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์อยา่งครบถว้นส าหรับ
ผูบ้ริโภคให้สามารถศึกษาก่อนตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ฉลากสินคา้ท่ีมีรายละเอียดขอ้มูลโภชนาการชดัเจน 
เช่ือถือได ้มีวนัท่ีผลิตและวนัหมดอายุ, ส่วนผสมท่ีใช,้ สถานท่ีตั้งของกิจการ, สถานท่ีผลิต  และสถาบนั
รับรองโภชนาการสินคา้ เป็นตน้  

 

กลยุทธ์ทางด้านราคา (PRICE STRATEGY)  

ราคาผลิตภณัฑ์เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา ORINGO อยู่ท่ี 45 บาทต่อถุงขนาด 25 กรัม 

โดยก าหนดราคาจากคุณค่าของสินคา้ (VALUE ADDED) ท่ีมอบใหแ้ก่ลูกคา้เป็นหลกัซ่ึงมีคุณค่าท่ีสูงกวา่

ขนมขบเค้ียวทัว่ๆไปเน่ืองจากการใชว้ตัถุดิบท่ีมีราคาสูงและมีคุณประโยชน์เช่นเห็ดออรินจิและน ้ ามนัร า

ขา้ว ในขณะท่ีคู่แข่งทางตรงใชเ้ห็ดนางฟ้าซ่ึงหาไดง่้ายกวา่หากแต่มีรสสัมผสัท่ีหยาบกวา่ รวมถึงอีกทั้งยงั

มีการออกแบบบรรจุภณัฑ์ท่ีดูดีมีราคาสูงกว่าบรรจุภณัฑ์ขนมขบเค้ียวทัว่ไปตามทอ้งตลาด รวมไปถึง

กรรมวิธีการผลิตท่ีมีคุณภาพ และยงัเป็นราคาท่ีลูกค้ากลุ่มเป้าหมายยินดีจ่าย โดยจากผลส ารวจ 

SENSORY TEST เม่ือวนัท่ี 18 มกราคม 2558 จากกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุตั้ งแต่ 23-35 ปี มีพฤติกรรม

รับประทานของวา่งและรับประทานเห็ดไดจ้  านวนทั้งหมด 69 คน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 79.4% ยอม
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ซ้ือผลิตภณัฑ์ ORINGO ในราคา 45 บาทต่อถุง และมีเพียง 20.6% ท่ีไม่ซ้ือ โดยให้เหตุผลว่าราคาแพง

เกินไป และอยากให้ลดราคาลงอยูท่ี่ประมาณ 35 บาทต่อถุง และแมพ้บวา่ขนมขบเค้ียวเจา้อ่ืนๆเช่นขนม

จ าพวกมนัฝร่ังทอดกรอบและขนมข้ึนรูปจะมีราคาท่ีแตกต่างกวา่เท่าตวั แต่ ORINGO ไดส้ร้างมูลค่าเหนือ

คู่แข่งไดด้ว้ยการน าเสนอคุณค่าดา้นโภชนาการท่ีดีกว่าและลดความกงัวลใจแก่ลูกคา้ในเร่ืองผลเสียต่อ

รูปร่าง ซ่ึงคุณค่าในขอ้น้ี ขนมขบเค้ียวราคาถูกต่างๆไม่สามารถลอกเลียนได้ง่ายเพราะจะตอ้งเปล่ียน

วตัถุดิบซ่ึงจะกระทบต่อฐานราคาเดิมและฐานลูกคา้เดิมของตน 

  

กลยุทธ์ทางด้านการจัดจ าหน่าย (CHANNEL) 
ช่องทางการจดัจ าหน่ายถือเป็นปัจจยัท่ีส าคญัอยา่งยิ่งท่ีจะท าให้สินคา้ประเภทขนมขบเค้ียว

สามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดอ้ยา่งทัว่ถึง เพราะถือเป็นจุดท่ีลูกคา้จะช าระเงินเพื่อซ้ือสินคา้ อีกทั้งยงัจะสร้างการ
รับรู้แบรนด์ของสินคา้ท่ีมีต่อลูกคา้ไดม้ากข้ึน ORINGO จึงจ าเป็นจะตอ้งหาช่องทางการกระจายสินคา้ท่ี
เขา้ถึงลูกคา้กลุ่มเป้าหมายใหไ้ดม้ากท่ีสุด โดยจากผลส ารวจ SENSORY TEST เม่ือวนัท่ี 18 มกราคม 2558 
จากกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุตั้งแต่ 23-35 ปี มีพฤติกรรมรับประทานของว่างและรับประทานเห็ดไดจ้  านวน
ทั้งหมด 69 คน พบวา่ 83.58% นิยมเลือกซ้ือของวา่งจากช่องทางร้านสะดวกซ้ือ 58.20% นิยมเลือกซ้ือของ
วา่งจากช่องทางซุปเปอร์มาร์เก็ตในหา้งใหญ่ๆ 31.34% นิยมเลือกซ้ือของวา่งท่ีร้านของช าท่ีใกลท่ี้อยูอ่าศยั
มากท่ีสุด และ 17.91% นิยมเลือกซ้ือของวา่งท่ีวลิล่า มาร์เก็ต 

เพื่อให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมกลุ่มลูกคา้เป้าหมายมากท่ีสุด ผลิตภณัฑ์เห็ดออรินจิกรอบ
ปรุงรส ตรา ORINGO นั้นจะใช้ MODERN TRADE เป็นช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ โดยในปีแรกจะ
สามารถวางขายในซูเปอร์มาร์เก็ตได ้136 สาขา จากการน าเขา้ขายในซูเปอร์มาร์เก็ตในช่วงเร่ิมตน้ก่อน 
โดยจะวางขายใน VILLA MARKET 28 สาขา, FOODLAND 16 สาขา และ TOPS  อีก 92 สาขา ในปีท่ี 2 
จะเร่ิมน าเขา้ไปวางขายในร้านสะดวกซ้ือ ซ่ึงจะตรงกบัช่องทางท่ีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายนิยมเลือกซ้ือของวา่ง
มากท่ีสุด โดยจะน าไปวางจ าหน่ายใน MAXVALU  รวม 71 สาขา ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล และปีท่ี 
4 ได้ตั้งเป้าหมายว่าจะน าเขา้ไปวางขายในร้านสะดวกซ้ือ FAMILY MART ซ่ึงเป็นร้านสะดวกซ้ือท่ีมี
สาขามากเป็นอนัดบัสองของประเทศไทย จะท าใหเ้รามีช่องทางการจดัจ าหน่ายทั้งหมด 1,361 สาขา 
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ตารางที ่4.1  แสดงแผนการจดัหาช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย จ านวนสาขา ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

Villa market (28 สาขา) 28 
    

Foodland (16 สาขา) 16 
    

Tops supermarket (92 สาขา) 92 
    

Maxvalu (71 สาขา) 71      

Family mart (1,154 สาขา) 1,154        

จ านวนสาขาทั้งหมด 1,361 136 207 207 1,361 1,361 
 

การติดต่อขอวางขายสินค้าภายใน MODERN TRADE  ท่ีมีสาขาอยู่ทั่วกรุงเทพฯและ
ปริมณฑลนั้น จะช่วยเป็นการกระจายสินคา้และท าให้เกิดการรับรู้ในตราสินคา้เพิ่มมากข้ึน ทั้งน้ียงัเป็น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีความสะดวกต่อการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัเป็นอยา่งมาก เพราะ
หาซ้ือไดง่้าย โดยจะท าการติดต่อขอน าสินคา้เขา้ไปวางขายตามจ านวนชนิดของสินคา้ท่ีท าการผลิต  โดย
จะเสียค่าแรกเขา้เป็นรายปีต่อชนิดสินคา้ (SKU) และให้ส่วนแบ่งทางก าไรตามแต่ละช่องทางก าหนด  ซ่ึง 
MODERN TRADE จะเสียค่า GP เฉล่ียอยูท่ี่ 25% ของราคาสินคา้ 
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ตารางที ่4.2  แสดงเง่ือนไขการขอวางขายสินคา้ใน MODERN TRADE 

Modern trade 

จ านวน

สาขา 

ค่าแรกเข้า/

SKU % GP Credit term 

การ 

audit 

โรงงาน 

เง่ือนไข shelf 

life 

Villa market 28 30,000 20-25% 30-45 วนั ไม่มี 70% เม่ือถึง DC 

Foodland 16 40,000 20-25% 30-45 วนั ไม่มี 70% เม่ือถึง DC 

Tops (central 

food retail) 92 

 30,000-

50,000 20-25% 30-45 วนั ไม่มี 70% เม่ือถึง DC 

Maxvalu 71 

 30,000-

50,000 20-25% 30-45 วนั ไม่มี 70% เม่ือถึง DC 

Family mart 1154 

 50,000-

80,000 20-25% 30-45 วนั ไม่มี 70% เม่ือถึง DC 

 

วธีิการด าเนินการติดต่อขอวางขายสินค้าใน MODERN TRADE  

การติดต่อขอวางขายสินคา้ภายใน MODERN TRADE นั้น อนัดบัแรก จะตอ้งมีการติดต่อ
แผนกจดัซ้ือของแต่ละโมเดิร์นเทรด โดยท่ีทางแผนกจดัซ้ือจะให้ทาง ORINGO จดัท าการน าเสนอขอ้มูล
ดงัน้ี 

1. ภาพรวมของตลาดและอุตสาหกรรม  

 มูลค่าตลาดของขนมขบเค้ียว (MARKET VALUE OF SNACK PRODUCT)  

 อตัราการเติบโตของตลาดจากอดีต จนถึงปัจจุบนั และการคาดการณ์อตัราการเติบโต

ของตลาดในอนาคต  

 ขอ้มูลของคู่แข่งในตลาดและส่วนแบ่งทางการตลาดของแต่ละราย  
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2. รายละเอียดของสินคา้รวมถึงประเภทของสินคา้  

 ภาพของสินคา้ (PACK SHOT)  

 ขนาดของสินคา้ (DIMENSION) ทั้งตวัสินคา้ทั้ง กวา้ง ยาว สูง และความหนา  

 รูปแบบบรรจุภณัฑ ์(PACKAGING) 

 น ้าหนกัสุทธิ และ น ้าหนกัรวมของสินคา้  

 จุดเด่น หรือ จุดขาย ของสินคา้ท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง  

 ส่วนประกอบโดยประมาณ  

 อายขุองสินคา้  

 ตวัอยา่งสินคา้ หรือ แบบจ าลองสินคา้ (MOCK UP)  

 ขอ้มูลผูผ้ลิต ท่ีตั้งโรงงาน เอกสารรับรองคุณภาพ 

3. โครงสร้างราคาท่ีจะน าเสนอสินคา้ใหแ้ก่ MODERN TRADE นั้นๆ ประกอบไปดว้ย  

 MARGIN คือ ก าไรขั้นตน้ (GROSS PROFIT) ของทาง MODERN TRADE โดยคิดจาก

ราคาสินคา้ท่ีไม่รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม 
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ตารางที ่4.3  แสดงก าไรขั้นตน้จากการวางขายสินคา้ใน MODERN TRADE  

หน่วย : บาท/ซอง 

 

สินค้า 

ต้นทุนการจ าหน่าย 

ภายในห้างร้าน ไม่รวม

ภาษีมูลค่าเพิม่ 

ราคาขายหน้าช้ันวาง 

รวมภาษีมูลค่าเพิม่ 

MARGIN 

(บาท) 

 

MARGIN 

(%) 

 

เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส 

รส ออริจินอล 

 

29.22 

 

45 

 

15.78 

 

35% 

เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส 

รส ซาวครีมและหวัหอม 

 

29.22 

 

45 

 

15.78 

 

35% 

เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส 

รส ตม้ย  า 

 

29.22 

 

45 

 

15.78 

 

35% 

 

เม่ือน าเสนอฝ่ายจดัซ้ือเป็นท่ีเรียบร้อยแล้ว ทางฝ่ายจดัซ้ือจะน าเร่ืองเข้าสู่กระบวนการ
พิจารณาโดยคณะกรรมการ และฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ พิจารณาร่วมกนั โดยใชร้ะยะเวลาประมาณ 3 เดือน 
จึงจะแจง้ผลให้ทราบและท าการเซ็นสัญญากนัในล าดบัต่อไป   โดยทางห้าง MODERN TRADE นั้นจะ
เก็บค่าแรกเขา้ตามรายการสินคา้   โดย VILLA MARKET  จะเก็บค่าแรกเขา้ (LISTING FEE)  จ านวน 
30,000 บาท ต่อสินคา้ (SKU), FOODLAND จะเก็บค่าแรกเขา้ (LISTING FEE) จ านวน 40,000 บาท ต่อ
สินคา้ (SKU) และ TOPS จะเก็บค่าแรกเขา้ (LISTING FEE) จ านวน 50,000 บาท ต่อสินคา้ (SKU) 
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กล ยุ ท ธ์ ท า ง ด้ า นก า ร ส่ื อ ส า รท า ง ก า ร ต ล า ด  (INTERGRETED MARKETING 
COMMUNICATION : IMC) 

ผลิตภณัฑ์เห็ดออรินจิกรอบปรุงรสตรา ORINGO เป็นขนมขบเค้ียวทางเลือกรูปแบบใหม่ท่ี
ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภค การจะเขา้มาชิงพื้นท่ีส่วนแบ่งในตลาดไดอ้ย่างรวดเร็วเป็นเจา้แรกนั้น
จะตอ้งมีกลยทุธ์ดา้นการส่ือสารทางการตลาดซ่ึงมีเป้าหมายดงัน้ี 

(1) เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อผลิตภัณฑ์ให้เกิดข้ึนแก่ผูบ้ริโภคด้วยการให้ข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ท่ีถูกต้องเก่ียวกับขนมขบเค้ียวจากเห็ดออรินจิในรูปแบบ GUILT-FREE ALTERNATIVE 
CHIPS แนวคิดใหม่ท่ีแตกต่างจากขนมขบเค้ียวรูปแบบดั้งเดิมท่ีมกัให้โทษต่อสุขภาพและรูปร่าง   

(2) เพื่อสร้างการรับรู้ในตราสินคา้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
(3) เพื่อดึงดูดให้ลูกคา้เขา้มาซ้ือสินคา้ซ ้ าและซ้ือสินคา้เพิ่มข้ึนจากการเติมเต็มช่องว่างใน

ความตอ้งการของลูกคา้ สร้างยอดขายใหเ้ติบโต รวมถึงรักษาฐานลูกคา้เดิมเอาไว ้
(4) เพื่อสร้างความสามารถในการแข่งขนัแก่คู่แข่งทางตรง เพิ่มส่วนแบ่งในตลาด และ

ป้องกนัคู่แข่งรายใหม่ๆเขา้สู่ตลาด 
กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดของ ORINGO จะแบ่งแผนการตลาดตามวงจรการเติบโต

ของธุรกิจตามแผนผงั BCG MATRIX ท่ีบอกถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งการเติบโตของตลาดและส่วนแบ่ง
ในตลาดในแต่ละช่วงชีวติของธุรกิจ โดย ORINGO สามารถวางกลยทุธ์โดยอิงจากวงจรของธุรกิจไดด้งัน้ี 

1) ช่วงเร่ิมต้น 
เป็นช่วงท่ี ORINGO ตอ้งพยายามช่วงชิงส่วนแบ่งตลาดให้เกิดข้ึนอย่างเร็วท่ีสุด แต่ด้วย

ความท่ีเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ในตลาด ท าให้มีส่วนแบ่งตลาดท่ียงัค่อนขา้งต ่า และจากการส ารวจพฤติกรรม
ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายดงัท่ีไดก้ล่าวขา้วตน้ จะเห็นไดว้า่ ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมีความคุน้เคยกบัผลิตภณัฑ์ท่ีท า
มาจากเห็ดแปรรูปบา้งแลว้ และไม่ไดมี้ทศันคติในแง่ลบเก่ียวกบัเห็ดออรินจิมากนกั อยา่งไรก็ดี ทศันคติท่ี
เอียงไปทางการชอบเห็ดออรินจิก็มีเพียง 50.6% ของกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด อีกทั้ง ORINGO เองก็ยงัเป็น
ผลิตภณัฑ์ใหม่ในตลาด ดงันั้นแลว้ ในระยะแรกเร่ิมของธุรกิจ ORINGO จะตอ้งออกแบบและก าหนดกล
ยุทธ์ทางดา้นการส่ือสารดา้นการตลาดแบบ PULL MARKETING STRATEGYโดยเนน้การเขา้ถึงลูกคา้
กลุ่มเป้าหมายโดยท าให้ลูกคา้เลือกเข้าหาแบรนด์ด้วยตนเอง โดยสร้างการรับรู้ในแบรนด์และสร้าง
ทศันคติท่ีดีใหแ้ก่ลูกคา้ใหร้วดเร็วและโดดเด่น รวมถึงชกัชวนใหลู้กคา้เขา้มาลองซ้ือสินคา้ใหไ้ดม้ากท่ีสุด 
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เคร่ืองมือทางการตลาดโดยหลกัทีใ่ช้ 

 CONTENT MARKETING: คือการท าการตลาดโดยอาศยัขอ้มูลท่ีน่าสนใจและมีคุณค่า
ต่อกลุ่มลูกคา้เป้าหมายอนัจะสามารถสร้างการรับรู้ท่ีมีต่อแบรนด์รวมถึงสร้างทศันคติท่ีดีต่อตวัสินคา้ให้
เกิดข้ึน โดย ORINGO จะอาศยัช่องทางการส่ือสารผ่าน SOCIAL MEDIA ซ่ึงเป็นช่องทางในการติดต่อ
กบัผูบ้ริโภคท่ีง่ายและสะดวกท่ีสุด ทั้งยงัสามารถกระจายขอ้มูลไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภคได้เป็นวงกวา้งใน
ระยะเวลาอนัรวดเร็ว ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงขอ้มูลไดทุ้กท่ีทุกเวลา โดย ORINGO จะท าการโพสตเ์น้ือหา 
CONTENT ต่างๆลงในOFFICIAL FACEBOOK FANPAGE  ท่ีทางเราได้จัดท า ข้ึน โดยมี  URL ว่า 
WWW.FACEBOOK./ORINGOLOVER OFFICIAL INSTAGRAM ACCOUNT: @ORINGOLOVER  
เป็นหลกั โดยโพสตถึ์งความพิเศษและแตกต่างของผลิตภณัฑ ์ORINGO เม่ือเปรียบเทียบกบัขนมขบเค้ียว
แบรนดคู์่แข่งอ่ืนๆ น าเสนอเร่ืองการรับประทานอาหารอยา่งไรไม่ให้อว้น มีการส่ือสารเร่ืองคุณประโยชน์
ของเห็ดออรินจิ เล่าเร่ืองราวท่ีมาอนัน่าสนใจของเห็ดออรินจิ รวมถึงเกร็ดความรู้ท่ีสนุกสนานต่างๆและ
คุณประโยชน์ของเห็ดออรินจิท่ีมีต่อร่างกายโดยใช้ภาพประกอบแบบ INFOGRAPHIC ซ่ึงจะช่วยเพิ่ม
ยอดการรับชมเน้ือหาได ้และมีผูดู้แลเพจประจ าเพื่อตอบขอ้สงสัยอยา่งจริงใจและอธิบายขอ้มูลเพิ่มเติม
เก่ียวกบัตวัผลิตภณัฑ์ให้แก่ลูกคา้ นอกจากน้ี ยงัจะมีการจา้ง BLOGGER ท าการรีวิวสินคา้ ส่ือสารและ
สร้างการรับรู้เก่ียวกบัแบรนด ์และคุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ เพื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือของสินคา้ใหม้ากข้ึน 

การท าการตลาดแบบ CONTENT MARKETING น้ี นอกจากจะมีตน้ทุนท่ีต ่าแลว้ ยงัจะช่วย
สร้างความรู้สึก NEED ใหเ้กิดข้ึนกบัลูกคา้ โดยจะมีความสนใจในตวัแบรนดแ์ละผลิตภณัฑ ์และใหข้อ้มูล
ท่ีจ าเป็นส าหรับลูกคา้เพื่อน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือสินคา้ในล าดบัถดัไป 

 DIGITAL MARKETING: คือการท าการตลาดเพื่อช่วยให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสามารถ
เขา้ถึงขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัไดง่้ายยิง่ข้ึน โดยการท าใหเ้วบ็ไซตแ์ละหนา้ CONTENT ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
โดดเด่นง่ายต่อการค้นหา ด้วยการใช้ SEARCH ENGINE OPTIMIZATION และ SEARCH ENGINE 
ADVERTISING เช่น GOOGLE ADS หรือการซ้ือพื้นท่ีโฆษณาจาก FACEBOOK และ INSTAGRAM 
โดยใหเ้ช่ือมต่อเขา้สู่หนา้เพจท่ีจะส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ โดยสามารถวางเน้ือหาเป็น VIRAL 
VIDEO ท่ีน่าสนใจ ดงัท่ีจะไดก้ล่าวในหวัขอ้ถดัไป 

 VIRAL MARKETING: คือการท าการตลาดท่ี “โดนใจ” ผูรั้บชม จนก่อให้เกิดการ
แพร่กระจายและบอกต่อจนเป็นท่ีรู้จกั โดย ORINGO สามารถท าการตลาดแบบ VIRAL ได ้ทั้งการออก
การ์ตูนเล่าเร่ืองราวท่ีน่าสนใจ และการท า VIRAL VIDEO ให้ผูช้มไดรั้บรู้ถึงแบรนด์ผา่นการส่ือถึงความ
ไร้กงัวลในการทานขนมขบเค้ียวอยา่งแทจ้ริง ท่ีขนมขบเค้ียวทัว่ไปไม่สามารถท าได ้โดยให้มีอารมณ์ขนั
แบบตลกร้ายท่ีจะท าใหผู้ช้มอดไม่ไดท่ี้เผยแพร่คลิปใหผู้อ่ื้นไดดู้ 
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 การใช้ INFLUENCER หรือ NET IDOL ท่ีลูกค้ากลุ่มเป้าหมายช่ืนชอบ และมีบุคลิก
รวมถึงไลฟ์สไตลท่ี์เขา้กนักบัแบรนด ์โดยอาจใช ้NET IDOL ท่ีเคยมีปัญหาดา้นรูปร่างและพฤติกรรมการ
กินมาก่อนและสามารถกา้วผา่นปัญหาน้ีไปได ้เขา้มามีบทบาทในการชกัน าทศันคติของลูกคา้ ให้มีความ
อยากรับประทาน ORINGO เช่นเดียวกบัท่ี INFLUENCER ได้รับประทานแล้วเกิดความชอบจนต้อง
น ามาแชร์ในส่ือโซเชียลมีเดียต่างๆ 

 CUSTOMER ENGAGEMENT: เป็นการท าให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกว่าไดมี้ส่วนร่วมใน
การท าบางส่ิงบางอยา่งกบัตวัแบรนด ์ท่ีจะท าใหลู้กคา้รู้สึกถึงคุณค่าของตนท่ีไดเ้ลือกหรือตดัสินใจบางส่ิง
บางอยา่งท่ีแสดงความเป็นตนเองและสังคมยอมรับ และก่อเกิดเป็นความรู้สึกร่วมท่ีมีต่อแบ-รนด์ในท่ีสุด 
ORINGO สามารถท า CUSTOMER ENGAGEMENT ไดโ้ดยการจดักิจกรรมบนโซเชียลมีเดีย เป็นเกมส์
แช๊ะแอนดแ์ชร์ทั้งใน FACEBOOK และ INSTAGRAM โดยการติดแฮชแทก็ #ORINGOANYTIME เป็น
การแชร์รูปไอเดียการรับประทาน   ORINGO   ระหว่างท ากิจกรรมท่ีคิดว่าเจ๋งท่ีสุดและเหมาะท่ีสุด   
เพราะทานเท่าไร ทานตอนไหน ก็อร่อย ไร้กงัวล โดยให้ผูบ้ริโภคถ่ายรูปคู่กบักิจกรรมท่ีตวัเองท า ใคร
ไอเดียเด็ดและไดย้อดไลคเ์ยอะสุดก็รับรางวลัเป็นผลิตภณัฑเ์ห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา ORINGO ฟรี 1 
เซ็ทใหญ่ พร้อมรางวลัอ่ืนๆท่ีตอบสนองต่อไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม่ โดยอาจเป็นบตัรสมนาคุณหรือให้ท่ีพกั
โรงแรมฟรีในสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมในประเทศไทย 

 การแจกตวัอยา่ง (SAMPLING): มีการแจกตวัอยา่งให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายไดท้ดลองชิม 
โดยเน้นไปท่ีตลาดนดัและสถานท่ีใกลอ้อฟฟิศท่ีคนวยัท างานมกัมารับประทานอาหารกลางวนั รวมถึง
ตามสถานีรถไฟฟ้า BTS ต่างๆ โดยแบ่ง ORINGO เป็นห่อขนาดเล็กๆ และแจกใบปลิวขนาดเล็กท่ีให้
ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑด์ว้ยรูปแบบท่ีดูทนัสมยัและโดนใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย โดยแต่ละใบใหพ้ิมพเ์ลข
ชิงโชคท่ีแตกต่างกนัทุกใบ เพื่อใหผู้ไ้ดรั้บใบปลิวน าหมายเลขมาร่วมสนุกชิงโชคจบัรางวลักบัทางเฟสบุ๊ค
เพจของ ORINGO เป็นการดึงดูดความสนใจใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายไดอ่้านใบปลิวและเขา้มาไลคเ์พจของ 
ORINGO รวมถึงยงัไดล้องชิมตวัอยา่งผลิตภณัฑจ์ริงๆ ท าให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายรับรู้ถึงตวัแบรนด์ในทุก
ดา้น 

2) ช่วง PEAK 
เป็นช่วงท่ี ORINGO สามารถครองส่วนแบ่งตลาดไดม้าก และยงัมีการเติบโตท่ีรวดเร็วท า

ให้ต้องช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาดให้มากข้ึนจากตลาดท่ีเติบโต อย่างไรก็ดี ในช่วงวงจรของธุรกิจน้ี 
ORINGO จะตอ้งคอยระมดัระวงัไม่ใหสู้ญเสียส่วนแบ่งตลาดไปจากคู่แข่งรายใหม่ๆ รวมถึงคอยวเิคราะห์
กลยทุธ์ทางการตลาดของคู่แข่งปัจจุบนัท่ีอาจท าการตอบโตแ้ละชิงส่วนแบ่งตลาดไปได ้นอกจากน้ีจะตอ้ง
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คอยรักษาฐานลูกคา้ให้เกิด BRAND LOYALTY อยา่งเหนียวแน่น และคอยเสาะหาโอกาสและช่องทาง
ใหม่ๆในการท าการตลาดเพื่อกระตุน้ยอดขายและการเติบโตให้เกิดข้ึน 

เคร่ืองมือทางการตลาดโดยหลกัทีใ่ช้ 
ORINGO จะยงัคงการท าการตลาดโดยเน้นการใช้ส่ือ SOCIAL MEDIA เพื่อยึดเกาะฐาน

ลูกคา้เดิมไวใ้ห้มากท่ีสุด และเป็นตวักลางระหวา่งแบรนด์กบัลูกคา้รายใหม่ๆ โดยเนน้ไปท่ีการส่ือสารท่ี
จะท าให้ลูกค้านึกถึงผลิตภัณฑ์เห็ดกรอบ ต้องนึกถึง ORINGO เป็นเจ้าแรก โดยการท า CONTENT 
MARKETING, DIGITAL MARKETING, และ CUSTOMER ENGAGEMENT เช่นเดิม อยา่งไรก็ดี ดว้ย
การเติบโตท่ีสูงข้ึนท าให้ ORINGO สามารถมีงบประมาณท่ีเพียงพอต่อการใช้กลยุทธ์การส่ือสารทาง
การตลาดอ่ืนๆท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดก้วา้งข้ึนและชดัเจนมากยิง่ข้ึน ดงัน้ี 

 ADVERTISING: โดยเน้นไปท่ีการโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ ทั้งการท าแบนเนอร์ 
การซ้ือโฆษณาบน YOUTUBE เพื่อสร้างความตอ้งการสินคา้ให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายและให้กลุ่มลูกคา้
เป้าหมายจดจ าสินคา้ได ้

 EVENT MARKETING: คือการท าการตลาดด้วยการจัดกิจกรรมต่างๆ เพื่อให้เกิด
ปฏิสัมพนัธ์โดยตรงระหวา่งแบรนดแ์ละลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เพื่อก่อใหเ้กิดแรงผลกัดนัท่ีจะน าไปสู่การซ้ือ
สินคา้ในท่ีสุด ORINGO สามารถจดักิจกรรมไดโ้ดยเขา้ร่วมเป็นสปอนเซอร์กบังานอีเวนตอ่ื์นๆ เช่น งาน
วิ่ง งานคอนเสิร์ตท่ีเนน้ความผอ่นคลาย งานมหกรรมหนงัสือ งานแสดงสินคา้ท่ีเก่ียวกบัอาหารและขนม
ต่างๆ แลว้ท าการแจกของรางวลัจากการร่วมสนุก 

 การสร้าง TOUCH POINTS: คือการท าการตลาดโดยการสร้างพื้นท่ีท่ีท าให้ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายสามารถสัมผสัและเขา้ถึงความเป็นแบรนด์ได ้ท าไดโ้ดยการใส่ลกัษณะบางอย่างของแบ
รนด์เขา้ไปยงัพื้นท่ีท่ีมีเร่ืองราวและสามารถเช่ือมโยงไดก้บัแบรนด์ โดย ORINGO สามารถหาพื้นท่ีใน
การส่ือสารแบรนด์กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายซ่ึงเป็นคนวยัท างาน เช่น โฆษณาบนหูจบัรถไฟฟ้า โฆษณาบน
ส่ือแจกฟรีบนรถไฟฟ้าเช่นนิตยสาร DON’T 

3) ช่วงอิม่ตัว 
เป็นช่วงท่ีตลาดเกิดการอ่ิมตวัโดยไม่มีความตอ้งการสินคา้เพิ่มเติมจากลูกคา้มากนกั อยา่งไร

ก็ดี หาก ORINGO สามารถท าการตลาดไดดี้จนสามารถมีส่วนแบ่งในตลาดท่ีสูง ก็จะลดความเส่ียงท่ีจะ
โดนผลกระทบจากสภาพตลาดขาลงในช่วงน้ีได้ แต่หาก ORINGO ยงัคงมีส่วนแบ่งตลาดท่ีไม่มาก ก็
อาจจะส่งผลกระทบต่อยอดขายและสภาพคล่องของธุรกิจได ้ดงันั้นแลว้ ในช่วงขาลงของธุรกิจ ORINGO 
ควรมีการท ากลยุทธ์การตลาดโดยยงัคงเน้นการใชส่ื้อออนไลน์เพื่อประชาสัมพนัธ์อนัเป็นช่องทางท่ีง่าย
โดยพยายามกระตุน้ให้ลูกคา้ยงัตระหนกัถึงตวัแบรนด์ผ่านการปล่อย VIRAL VIDEO รวมไปถึงการจดั
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แคมเปญกิจกรรมร่วมสนุกต่างๆและเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากท่ีสุด และท าการส่งเสริมการขาย 
ดงัน้ี 

 การส่งเสริมการขาย (SALES PROMOTION): มีการท าโปรโมชั่นดึงดูดลูกคา้เพื่อให้
ลูกคา้ซ้ือสินคา้ เช่น ซ้ือ 3 ถุง รับฟรี 1 ถุง หรือซ้ือ 2 ถุง ในราคา 85 บาท (ปกติถุงละ 45 บาท) จากนั้นจดั
กิจกรรมส่งเสริมการขายเป็นช่วงๆ เช่น ช่วงเทศกาล เพื่อสร้างแรงจูงใจใหแ้ก่ลูกคา้ในการซ้ือต่อๆ ไป  
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บทที ่ 5 
บทสรุปและข้อเสนอแนะในการเร่ิมต้นธุรกจิ 

 
 
การวจิยัเร่ือง การศึกษาความเป็นไปไดใ้นการเขา้สู่ตลาดของธุรกิจเห็ดออรินจิกรอบปรุงรส 

ภายใตแ้บรนด ์“ORINGO” โดยมีวตัถุประสงคข์องการศึกษาดงัน้ี 
1. เพื่อทราบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคของวา่งและขนมขบเค้ียวในปัจจุบนั 
2. เพื่อทราบถึงตลาดโดยรวมของขนมขบเค้ียวก่อนท่ีเราจะเขา้ไปท าธุรกิจในตลาดน้ี 
3. เพื่อศึกษาคู่แข่งในตลาด หาจุดแขง็ จุดอ่อน เพื่อน ามาปรับใชใ้นธุรกิจของเราเอง 
4. เพื่อน าเอาขอ้มูลมาจดัท าเป็นกลยทุธ์ทางการตลาดในการเร่ิมธุรกิจน้ี 
 
 

5.1 บทสรุปผลการศึกษา 
ธุรกิจเห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา “ORINGO” น้ีเติบโตข้ึนได้จากความตั้ งใจและ

ความชอบส่วนตวัในการรับประทานเห็ดจึงได้คิดค้นกรรมวิธีการผลิตเห็ดทอดแบบต่างๆ ตั้งแต่การ
ทดลองท าเห็ดสามกรอบชุบแป้งทอด และไดม้าศึกษาคน้ควา้จากกลุ่มตวัอยา่ง ซ่ึงพบวา่ยงัมีความกงัวลใน
การรับประทานของวา่งเพราะมีผลเสียกบัเร่ืองรูปร่างและสุขภาพ จึงไดป้รับปรุงสูตรจนกลายมาเป็น เห็ด
ออรินจิกรอบปรุงรส ตรา “ORINGO”  และยงัมีความเช่ียวชาญ (Know-how) ในเร่ืองสูตร กรรมวิธี
ขั้นตอนการปรุง เพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงเห็ดกรอบท่ีน่ารับประทาน 

แมว้า่ตลาดขนมขบเค้ียวเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ มีมูลค่ากวา่ 30,000 – 40,000 ลา้นบาท แต่
กลบัยงัไม่มีขนมขบเค้ียวท่ีผลิตออกมาเพื่อตอบสนองต่อความกงัวลในเร่ืองรูปร่าง และยงัคงความอร่อย
ไดพ้อๆ กบัขนมขบเค้ียวทัว่ไป เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา “ORINGO” อนัมีคอนเซปตข์องผลิตภณัฑ์
ในรูปแบบ GUILT-FREE BITE ท่ีอร่อย แปลกใหม่ และไม่อว้น ดว้ยคุณค่าทางโภชนาการท่ีมีไขมนัต ่า
และไม่มีแป้ง จึงเป็นทางออกส าหรับผูท่ี้ยงัชอบรับประทานขนมขบเค้ียวและในขณะเดียวกนัก็ไม่อยาก
กงัวลในเร่ืองรูปร่างดว้ยเช่นกนั 

โดยจากการส ารวจทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการรับประทานผลิตภณัฑ์เห็ดแปรรูป พบวา่ 
ส่วนใหญ่เคยรับประทานเห็ดแปรรูป ทั้งเห็ดทอดหรือเห็ดกรอบ ท าให้เป็นการง่ายท่ีจะน าผลิตภณัฑ์ 
ORINGO เขา้สู่ตลาด เพราะลูกคา้ส่วนใหญ่มีทศันคติท่ีดีต่อการบริโภคเห็ดออรินจิ 
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ดงันั้นการออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาด มุ่งเจาะตลาด SEGMENTATION กลุ่มใหม่ซ่ึงก็
คือกลุ่ม MASS ALTERNATIVE SNACK (อยู่ระหว่าง HEALTHY SNACK และ MASS SNACK) ซ่ึง 
TARGET ก็คือ กลุ่มคน GEN-Y  ท่ีช่ืนชอบการบริโภคของวา่งหรือขนมขบเค้ียวท่ีมีรสชาติอร่อย แต่ก็ยงั
มีความกังวลเก่ียวกับการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวท่ีมีต่อสุขภาพและรูปร่างตวัเองอยู่ แต่ก็ไม่สามารถ
หลีกเล่ียงไม่ทานขนมขบเค้ียวได ้โดยช่องทางในการจดัจ าหน่ายก็คือ MODERN TRADE นัน่เอง 
 
 

5.2 ข้อเสนอแนะในการเร่ิมต้นธุรกจิ 
ในการแข่งขนัของตลาดขนมขบเค้ียวก็ดี หรือในตลาดเห็ดทอดกรอบก็ดี แน่นอนว่าเป็น

ตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงจากการท่ีไดว้ิเคราะห์ไปแลว้ในบทขา้งตน้ ขอ้มูลจากบทวิเคราะห์จะน าไปสู่การ
ท าการตลาดเพื่อมดัใจกลุ่มลูกคา้ ทั้งดูแลเอาใจใส่ลูกคา้เดิมและหาลูกคา้ใหม่ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัท่ีภาคธุรกิจ
ซ่ึงจะหลีกเล่ียงไม่ได ้เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีสินคา้ทดแทนค่อนขา้งสูง การท าการตลาดจึงเป็นเร่ืองส าคญั 
ตอ้งเขา้ใจกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายว่ามีความตอ้งการอย่างไร สามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม
ลูกคา้ไดห้รือไม่ นอกจากน้ีจากการวิเคราะห์คู่แข่งขนัในตลาด เรามองให้ออกถึงกลยุทธ์ของคู่แข่งทั้งใน
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละในดา้นการตลาด เพื่อรู้ทิศทางและน ามาปรับกลยทุธ์ของบริษทัต่อไปในอนาคต 
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บรรณานุกรม 
 

 
ขอ้มูลเปรียบเทียบโภชนาการของ ORINGO น ามาจากขอ้มูลโภชนาการของผลิตภณัฑเ์ห็ดออรินจิ 
กรอบ Vegany ซ่ึงเลิกผลิตไปแลว้ 
ตลาดขนมขบเค้ียว เขา้ถึงไดจ้าก: 
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ดร.วีรพงษ ์ชุติภทัร์, 10 ไลฟ์สไตลข์องคนในยคุ... Gen Y เขา้ถึงไดจ้าก: 

http://www.bangkokbiznews.com/blog/detail/499582; Internet; accessed 14 March 2016. 
รายช่ือสาขา 

http://www.aeonthailand.co.th/storelist/index.html; Internet; accessed 14 March 2016. 
Broccoli, raw เขา้ถึงไดจ้าก: 

http://nutritiondata.self.com/facts/vegetables-and-vegetable-products/2356/2; Internet, 
accessed 20 April 2016.  

Health Benefits of Mushrooms เขา้ถึงไดจ้าก: 
http://hamakuamushrooms.com/hamakua-mushrooms/health-benefits/; Internet; accessed 
20 April 2016. 

Lydia A. Bazzano et al., เขา้ถึงไดจ้าก: 
D.R. (2012). Effects of Low-Carbohydrate Diets Versus Low-Fat Diets on Metabolic 
Risk Factors: A Meta-Analysis of Randomized Controlled Clinical Trials. Am J 
Epidemiol., 176, S44–S54. 

NO. 1 BRAND THAILAND 2012-2013 : CATEGORY : POTATO เขา้ถึงไดจ้าก: 
http://marketeer.co.th/2014/09/no-1-brand-thailand-2012-2013-category-potato-chip/; 
Internet; accessed 9 May 2016. 
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ตัวอย่างแบบสอบถาม 

 

 

ส่วนที ่1: แบบสอบถามข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 

1. เพศ         [  ]  ชาย  [  ]  หญิง [  ]  อ่ืนๆ  โปรดระบุ .......................................... 

2. อาย ุ         [  ]  18-22 ปี [  ]  23-28 ปี [  ]  29-35 ปี 

         [  ]  36-45 ปี [  ]  46-55 ปี [  ]  มากกวา่ 56 ปี 

3. ระดบัการศึกษา 

[  ]  มธัยมศึกษา  [  ]  อนุปริญญา   [  ] ปริญญาตรี 

[  ]  ปริญญาโท  [  ] ปริญญาเอก 

4. อาชีพ 

[  ]  นกัเรียน, นกัศึกษา [  ]  ขา้ราชการ  [  ]  พนกังานรัฐวสิาหกิจ 

[  ]  พนกังานบริษทัเอกชน [  ]  ธุรกิจส่วนตวั [  ]  Freelance 

[  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ........................................................................................................ 

5. รายไดต่้อเดือน 

[  ]  ต ่ากวา่ 9,000 บาท [  ]  9,000-15,000 บาท [  ]  15,001-30,000 บาท 

[  ]  30,001-50,000 บาท [  ]  50,001-80,000 บาท [  ]  80,001-100,000 บาท 

[  ]  100,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2: แบบสอบถามพฤติกรรมการบริโภคของว่าง 

6. โดยปกติระหวา่งวนั คุณรับประทานของวา่งหรือไม่? 

[  ]  รับประทาน   [  ]  ไม่รับประทาน 

7. หากรับประทาน คุณรับประทานของวา่งบ่อยแค่ไหน 

[  ]  อยา่งนอ้ยวนัละ 1 คร้ัง      [  ]  5-6 คร้ังต่อสัปดาห์     [  ]  2-3 คร้ังต่อสัปดาห์ 

[  ]  สัปดาห์ละคร้ัง      [  ]  นอ้ยกวา่สัปดาห์ละคร้ัง 

8. ส่วนใหญ่คุณชอบรับประทานของวา่งในช่วงเวลาใด? 

[  ]  ช่วงเชา้ (6.00น.-11.59 น.) 

[  ]  ช่วงบ่าย (12.00น.-17.59น.) 

[  ]  ช่วงกลางคืน (18.00น.-5.59น.) 

9. คุณชอบรับประทานของวา่งประเภทใด? (ตอบไดม้ากกว่า่ 1 ขอ้) 

[  ]  ขนมมนัฝร่ังทอด [  ]  ขนมข้ึนรูปอบกรอบ  [  ]  ถัว่ 

[  ]  ปลาเส้น  [  ]  ปลาหมึกอบแหง้  [  ]  ขา้วเกรียบกุง้ 

[  ]  ขา้วอบกรอบ  [  ]  ป๊อบคอร์น   [  ]  สาหร่ายปรุงรส 

[  ]  ผลไมส้ด  [  ]  เบเกอร่ี   [  ]  ไอศกรีม 

[  ]  ขนมหวานไทย  [  ]  ช็อคโกแลต   [  ]  ลูกอม 

[  ]  ขนมเค้ียวหนึบ  [  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ......................................................... 

10. อะไรเป็นปัจจยัท าใหคุ้ณเลือกซ้ือของวา่งนั้นๆ? (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

[  ]  ช่ือเสียงของ Brand [  ]  ความน่าทาน/รสชาติ  [  ]  คุณประโยชน์ 

[  ]  ราคาเหมาะสม [  ]  ความแปลกใหม่ [  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ………………….. 
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11. โดยส่วนใหญ่แลว้ของวา่งท่ีคุณเลือกซ้ือมีคุณประโยชน์ต่อสุขภาพเพียงใด? 

[  ]  ดีต่อสุขภาพ  [  ]  เฉยๆ ต่อสุขภาพ  [  ]  ไม่ดีต่อสุขภาพ 

12. อะไรคือประเด็นดา้นสุขภาพท่ีคุณกงัวลมากท่ีสุดเม่ือเลือกซ้ือของวา่ง? 

[  ]  ทานแลว้อว้น  [  ]  ใส่ผงชูรส  [  ]  มีสารก่อมะเร็ง 

[  ]  ไม่กงัวลเลย  [  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ......................................................... 

13. คุณเลือกซ้ือของวา่งจากช่องทางจดัจ าหน่ายใดบา้ง (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

[  ]  ร้านสะดวกซ้ือ [  ]  ซุปเปอร์มาเก็ตในหา้งใหญ่ๆ [  ]  วลิล่ามาร์เก็ต 

[  ]  ร้านขายของช าท่ีใกลท่ี้อยูอ่าศยัท่ีสุด [  ]  ออนไลน์ 

[  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ  ....................................................................................................... 

 

ส่วนที ่3: แบบสอบถามพฤติกรรมในการบริโภคขนมขบเคีย้ว 

ขนมขบเค้ียว หมายถึง ของวา่งรสคาวท่ีผา่นกระบวนการแปรรูปใหส้ามารถเก็บรักษาได้
นาน มีลกัษณะแหง้และกรอบ เช่น ขนมมนัฝร่ังทอด ขนมข้ึนรูปอบกรอบ  ถัว่ ปลาเส้น  ปลาหมึกอบแหง้  
ขา้วเกรียบกุง้ ขา้วอบกรอบ ป๊อบคอร์น สาหร่ายปรุงรส เป็นตน้ 

14. ระหวา่งวนั คุณรับประทานขนมขบเค้ียวบา้งหรือไม่? 

[  ]  รับประทาน   [  ]  ไม่รับประทาน 

15. ส่วนใหญ่คุณชอบรับประทานขนมขบเค้ียวในช่วงเวลาใด?  

[  ]  ช่วงเชา้ (6.00น.-11.59 น.) 

[  ]  ช่วงบ่าย (12.00น.-17.59น.) 

[  ]  ช่วงกลางคืน (18.00น.-5.59น.) 
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16. คุณมกัรับประทานขนมขบเค้ียวระหวา่งท ากิจกรรมอะไรมากท่ีสุด? 

[  ]  กิจกรรมท่ีใชค้วามคิด เช่น วางแผนงาน, อ่านหนงัสือสอบ, ระหวา่งเรียน 

[  ]  กิจกรรมเพื่อความสนุกสนาน เช่น เชียร์กีฬา, ดูหนงั, ปาร์ต้ีกบัเพื่อน 

[  ]  กิจกรรมเพื่อความผอ่นคลาย เช่น อ่านหนงัสือ, เล่นอินเตอร์เน็ต, เดินเล่น 

17. คุณมกัรับประทานขนมขบเค้ียวคู่กบัอะไรมากท่ีสุด? 

[  ]  น ้าอดัลม  [  ]  แอลกอฮอล์  [  ]  ทานเปล่าๆ 

[  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ............................................................................................................... 

 

ส่วนที ่4: ทศันคติและการรับรู้ทีม่ีต่อเห็ดออรินจิ 

18. คุณเคยรับประทานผลิตภณัฑเ์ห็ดแปรรูปท่ีบรรจุหีบห่ออะไรบา้ง?  (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

[  ]  เห็ดสามรสหรือเห็ดแดดเดียว   [  ]  เห็ดทอด   

[  ]  เห็ดอบกรอบ     [  ]  ไม่เคยรับประทาน 

19. หากเคยรับประทาน โปรดระบุสถานท่ีท่ีคุณซ้ือผลิตภณัฑเ์ห็ดแปรรูปนั้นๆ 

[  ]  ร้านขายของฝากตามต่างจงัหวดั   [  ]  ร้านอาหาร 

[  ]  ซูเปอร์มาร์เก็ตในหา้งสรรพสินคา้   [  ]  วลิล่ามาร์เก็ต 

[  ]  ร้านขายของช าท่ีใกลท่ี้อยูอ่าศยัท่ีสุด   [  ]  ร้านสะดวกซ้ือ 

[  ]  ออนไลน์    [  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ....................................... 

20. หากเคยทาน โปรดระบุยีห่อ้ของผลิตภณัฑ์ 

    ….............................................................................................................................................................. 

21.  คุณชอบรับประทานเห็ดออรินจิหรือไม่? 

[  ]  ชอบ  [  ]  เฉยๆ แต่รับประทานได ้  [  ]  ไม่ชอบ 
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22. หากคุณชอบรับประทาน/สามารถรับประทานเห็ดออรินจิ คุณรับประทานทานเพราะเหตุใด? 
      (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

[  ]  อร่อย   [  ]  กล่ินดี   [  ]  ชอบเน้ือสัมผสั 

[  ]  มีคุณประโยชน์  [  ]  หาทานง่าย   [  ]  ไม่อว้น 

[  ]  อ่ืนๆ โปรดระบุ ............................................................................................................... 

. 

ส่วนที ่5: SENSORY TEST 

จากขอ้มูลต่อไปน้ี: 

 
 

"เห็ดออรินจิกรอบปรุงรส ตรา “ORINGO” (บรรจุถุง ขนาด 25 กรัม) ท่ีน าเห็ดเออรินจิสด
จากฟาร์มน ามาผา่นกระบวนการทอดดว้ยน ้ามนัร าขา้วจนกรอบเป็นสีเหลืองทอง แลว้น าไปอบกรอบเพื่อ
รีดน ้ามนัออก กลายเป็นท่ีมาของ CHIP เห็ดเออรินจิกรอบ อร่อยมนัส์ไดต้ามใจปาก ดว้ยไขมนัท่ีต ่าและ
คุณค่าโปรตีนเนน้ๆจากเห็ดเออรินจิ มีรสชาติจดัจา้นให้เลือกถึงสามรส  นัน่คือ  รสออริจินลั รสตม้ย  า และ
รสซาวครีมและหวัหอม อร่อยแปลกใหม่ไม่เหมือนใครสไตลคุ์ณ บรรจุสูญญากาศในถุงตั้งทรงสูงเน้ือ
ดา้นสไตลไ์ม่ซ ้ าใคร ขนาด 5x8.5 น้ิว เก็บไดน้านถึง 1 ปี ทั้งยงัมีซิปล็อคเพื่อเพิ่มอายกุารเก็บรักษาภายหลงั
เปิดรับประทาน วางขายในซูเปอร์มาร์เก็ตในหา้งสรรพสินคา้ชั้นน า" 
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23. ภายหลงัจากไดล้องชิมตวัอยา่ง เห็ดเออรินจิกรอบปรุงรส ตรา “ORINGO” แลว้ 

             ดีมาก               ดี             เฉยๆ             นอ้ย               นอ้ยท่ีสุด 

    รูปทรง  [  ]  [  ]  [  ]  [  ]  [  ] 

    ความน่าทาน  [  ]  [  ]  [  ]  [  ]  [  ] 

    ผวิสัมผสั  [  ]  [  ]  [  ]  [  ]  [  ] 

    รสชาติ  [  ]  [  ]  [  ]  [  ]  [  ] 

    กล่ิน   [  ]  [  ]  [  ]  [  ]  [  ] 

 

24.  คุณยนิดีซ้ือเห็ดเออรินจิกรอบ ตรา ORINGO ในราคา 45 บาทต่อถุงหรือไม่? 

    [  ]  ซ้ือ   [  ]  ไม่ซ้ือ 

25. หากไม่ซ้ือ โปรดระบุเหตุผล 

    …................................................................................................................................................... 

    …................................................................................................................................................... 

26. หากไม่ซ้ือเพราะเหตุผลดา้นราคา โปรดระบุราคาท่ีคุณยนิดีจ่าย 

    …................................................................................................................................................... 

27. ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

    …................................................................................................................................................... 

    …................................................................................................................................................... 

    …................................................................................................................................................... 
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