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บทคัดยอ 
น้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากนํ้ามันงาดําสกัดสดออรแกนิคเปนการนําเมล็ดงาดําออรแกนิค
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ปจจุบันผูบริโภคหันมาสนใจอาหารเพ่ือสุขภาพกันมากยิ่งข้ึน เชนการนิยมบริโภคสลัดผัก แตน้ําสลัด
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การวิจัยนี้จึงทําการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การตัดสินใจเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค เพ่ือหาความเปนไปไดและ
โอกาสทางธุรกิจ โดยใชวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) จากวิธีกําหนดขนาดตัวอยางของ 
Taro Yamane (Yamane, 1967) และเก็บรวบรวมขอมูลจากการสอบถามผานแบบสอบถาม (Online 
และ Survey) 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
 
1.1  การวิเคราะหแนวโนม Mega Trend 

อาหารและการบริโภคอาหารทุกวันนี้ไดเปล่ียนแปลงไปอยางมาก ซ่ึงในชวงทศวรรษ
ที่ผานมา ผูบริโภคทั่วไปมีความใสใจและดูแลสุขภาพเพิ่มมากข้ึน โดยกลุมธุรกิจรานคาอาหารจาก
ธรรมชาติและอาหารออรแกนิค เชน Whole Food Market ที่ประสบความสําเร็จเปนอยางมาก สามารถ
บงช้ีถึงศักยภาพการเติบโตของธุรกิจอาหารเพื่อสุขภาพและกําลังซ้ือของผูบริโภค ทั้งนี้ ในป 2013 
มูลคาของตลาดสินคาอาหารและเคร่ืองดื่มออรแกนคิท่ัวโลกอยูที่ประมาณ 80,000 ลานดอลลารสหรัฐฯ 
โดยคาดวาจะเพิ่มสูงข้ึนอยางตอเนื่องไปอยูที่ราว 161,500 ลานดอลลารสหรัฐฯ ในป 2018 หรือคิดเปน
อัตราเติบโตเฉล่ียสะสม (CAGR) ที่ 15% ตอป โดยมีตลาดอเมริกาเหนือและยุโรปเปนตลาดออรแกนิค 
ที่ใหญที่สุดของโลก มูลคาตลาดรวมกันสูงถึง 95% ของตลาดออรแกนิคท่ัวโลก (ภาพท่ี 1.1)  

 

 
ภาพท่ี 1.1 ตลาดอาหารออรแกนิคระดบัโลก 
ที่มา: การวิเคราะหตลาดโดย EIC จากขอมูล BCC Research, Agrarmarket Austra Marketing 
 

มูลคาตลาดอาหารออรแกนิคโลก 2013 ตลาดออรแกนิคในยุโรป ตลาดอาหารออรแกนิคในอเมริกาเหนือ
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อาหารออรแกนิคในประเทศไทย 
ตลาดอาหารออรแกนิคในประเทศไทยจากการสํารวจในป 2016 พบวาแนวโนมตลาดมี

มูลคาสูงข้ึน โดยประเภทอาหารออรแกนิคท่ีนยิมมากท่ีสุดคือขาวและผลิตภัณฑประเภทเสนออรแกนิค 
ที่สูงถึงรอยละ 90.5% รองลงมาคืออาหารเชาซีเรียลออรแกนิค 4.2% และอาหารออรแกนิคสําหรับเด็ก 
3.6% ตามลําดับ แตยังถือวาไดรับการตอบรับไมดีเทาท่ีควร เนื่องจากผูบริโภคสวนใหญยังคงไมมั่นใจ
หรือไมตระหนักถึงประโยชนของอาหารออรแกนิคมากนัก และมองวาสินคาออรแกนิคนั้นเปนสินคา
ระดับพรีเมียม ซ่ึงมีราคาคอนขางสูงจึงยังไมเห็นถึงความจําเปนท่ีจะตองจายเงินเพิ่มข้ึนเพื่อการบริโภค
อาหารออรแกนิค สงผลใหตลาดผลิตภัณฑออรแกนิคในไทยยังไมไดรับความนิยมเทาท่ีควร 
 

 
ภาพท่ี 1.2 ตลาดอาหารออรแกนิคในประเทศไทยป 2016 
ที่มา: Euromonitor International, April 2016 ORGANIC PACKAGED FOOD IN THAILAND 
 

ลาสุดป 2018 อาหารประเภทออรแกนิคมีเทรนดมาเปนอันดับท่ี 1 ซ่ึงผูบริโภคใหความ
สนใจเนื่องจากการไดรับขาวสารความรู กระแสโลก และกระแสรักสุขภาพที่ตองการอาการที่ทํามา
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จากวัตถุดิบท่ีไดมาจากธรรมชาติ ไมผานการตัดแตงพันธุกรรม (Non GMO) ไมผานการฉีดยาฆาแมลง 
ไมมีสารพิษตกคาง บอกถึงแหลงท่ีมาอยางชัดเจน อาหารไดมาตรฐาน สะอาด นารับประทาน โดยเฉพาะ
ในกลุมผูที่มีรายไดระดับกลางนั้นจะพิจารณาซ้ือสินคาจากคุณภาพมากกวาราคา  
 

 
ภาพท่ี 1.3 ตลาดอาหารในประเทศไทยป 2018 
ที่มา: Food ingredients Asia 22 August 2017 
 

จากขอมูลขางตน ผูวิจัยจึงไดเกิดแนวคิดผลิตภัณฑน้ําสลัดออรแกนิค ที่ทําจากน้ํามันงาดํา
สกัดสด ซ่ึงมีประโยชนกับรางกาย ไดวิตามินและคุณคาทางสารอาหาร ปริมาณไขมันตํ่า และปลอดภัย
จากสารเคมี ผูวิจัยจึงเลือกทําการศึกษาวิจัย ในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมที่แตกตางจากท่ีมีจําหนายใน
ประเทศไทย เพื่อเพิ่มความสามารถในการแขงขันจึงคัดเลือกวัตถุดิบทั้งหมดเปนออรแกนิค อีกท้ังมี
การเติมเนื้องาดําเขาไป นอกจากเพื่อเปนการเพิ่มมูลคาใหกับผลิตภัณฑน้ําสลัดแลว ยังตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคที่มองหาผลิตภัณฑที่มีคุณคาตอรางกาย จึงจําเปนจะตองศึกษาเร่ืองดังกลาว
เพื่อออกแบบผลิตภัณฑและสวนประสมทางการตลาดท่ีตรงตามความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย 
ชวยเพิ่มโอกาสทางธุรกิจ โดยผลจากการศึกษาจะเปนประโยชนตอทางบริษัทของผูวิจัยเอง ผูประกอบการ 
ในอุตสาหกรรมอาหารและผูที่สนใจนําไปใชตอไป 
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1.2  การวิเคราะหอุตสาหกรรม (Five Force) 
ภาวะการแขงขันทางธุรกิจของตลาดน้ําสลัดเพื่อสุขภาพในภาพรวมสามารถวิเคราะหได

โดยใชแรงผลักดันดานตางๆ หรือ Five Force ในการวิเคราะหซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 
 

1.2.1  การคุกคามของผูแขงขันรายใหม (Threat of New Entrance)  
ตลาดผูผลิตน้ําสลัดเพื่อสุขภาพระดับ SME อุปสรรคในการเขาสูธุรกิจปานกลาง เนื่องจาก

ตองมีการลงทุนโรงงาน เคร่ืองจักร การขออนุญาตดานอาหาร แตเทคโนโลยีการผลิตไมซับซอน และ
ใชเงินลงทุนไมสูงมาก 
 

1.2.2  ความรุนแรงของการแขงขนัภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry within 
an Industry)  

 ธุรกิจน้ําสลัดเพื่อสุขภาพมีการแขงขันคอนขางรุนแรง โดยผูประกอบรายใหญใน
อุตสาหกรรมมีความไดเปรียบในการแขงขัน เนื่องจากมีการใชงบประมาณดานการตลาดสูงเพื่อโฆษณา
และสงเสริมการขาย ทําใหกระตุนยอดขาย แตผลิตภัณฑยังสามารถแขงขันไดเนื่องจากผูผลิตน้ําสลัด
เพ่ือสุขภาพในทองตลาดสวนมากเลือกใชน้ํามันพืชผานกรรมวิธีเนื่องจากสะดวกและตนทุนต่ํา ซ่ึง
แตกตางจากน้ํามันสกัดสดท่ีไดความสดใหมและไมมีการใชสารเคมี  

 ความภกัดีในตราสินคาของผูบริโภคอยูในระดับต่ํา สงผลใหการแขงขันมีความรุนแรง 
 

1.2.3  ภัยคุกคามจากผลิตภณัฑทดแทน (Threat of Substitutes)  
น้ําสลัดใส บัลซามิก น้ํามันมะกอก หรือโยเกิรต สามารถทดแทนนํ้าสลัดครีมได ซ่ึงสินคา

เหลานี้มีคุณประโยชนใกลเคียงกับผลิตภัณฑ ทําใหกลุมลูกคาเปาหมายแคบลง 
 

1.2.4  อํานาจตอรองของผูบริโภค (Bargaining Power of Customer)  
น้ําสลัดออรแกนิค ไขมันตํ่าถือเปนสินคาพรีเม่ียม หรือผลิตภัณฑในตลาดระดับบน 

อํานาจตอรองของผูซ้ือคอนขางตํ่า เนื่องจากเปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณสมบัติเฉพาะตางกันในผูผลิตแตละราย 
ทําใหผูผลิตมีอํานาจในการกําหนดราคา  
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1.2.5  อํานาจตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ (Bargaining Power of Supplier)  
Supplier มีอํานาจในการตอรองสูง เนื่องจากปจจุบันในประเทศไทยมีวัตถุดิบออรแกนิค 

จํานวนนอย ประกอบกับเปนวัตถุดิบทางการเกษตร ซ่ึงควบคุมปริมาณผลผลิตไดยาก ผูประกอบจึง
มีอํานาจในการตอรองต่ํา 

 
ตารางท่ี 1.1 สรุปการวิเคราะหสภาวะการแขงขันทางธุรกิจจากแรงกดดันทั้ง 5 ประการ 

แรงกดดนัท้ัง 5 ประการ ระดับผลกระทบ ปจจัยโดยรวมของธุรกิจ 
การคุกคามของผูแขงขันรายใหม 
(Threat of New Entrance) 

ปานกลาง (+) 

ความรุนแรงของการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 
(Competitive Rivalry within an Industry) 

ปานกลาง (+) 

ภัยคุกคามจากผลิตภัณฑทดแทน 
(Threat of Substitutes) 

สูง (-) 

อํานาจตอรองของผูบริโภค 
(Bargaining Power of Customer) 

ต่ํา (+) 

อํานาจตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ 
(Bargaining Power of Supplier) 

สูง (-) 

 
จาการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกิจจากแรงผลักท้ัง 5 แรง (Five Forces Analysis) 

พบวาธุรกิจน้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพมีภัยคุกคามจากสินคาทดแทน และอํานาจตอรองของผูจัดสง
วัตถุดิบอยูในระดับสูง การคุกคามของผูแขงขันรายใหม และความรุนแรงของการแขงขันในอุตสาหกรรม 
อยูในระดับปานกลาง แตสามารถทําใหธุรกิจมีกําไรไดจากอํานาจการตอรองของผูบริโภคต่ํา เนื่องจาก
ผลิตภัณฑมีความแปลกใหม และคุณสมบัติ เฉพาะตางกันในผูผลิตแตละราย สามารถใชเปนจุดขาย
และดึงความนาสนใจใหผูบริโภคหันมาเลือกซ้ือผลิตภัณฑมากข้ึน 
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1.3  การวิเคราะหโซคุณคา (Value Chain Analysis) 
 

 
ภาพท่ี 1.4 Value Chain Analysis 
ที่มา: Michael Porter 
 

1.3.1  Primary Activities 
1.3.1.1 Inbound Logistics:  
ขอบขายการทาํงานของการรับวัตถุดิบมี ดังนี้ 
ส่ังซ้ือวัตถุดิบและบรรจุภัณฑที่ใชในการผลิตเขาโรงงาน ตรวจสอบดาน

จํานวนและคุณภาพ ตรวจรับแลวจัดเก็บเขาคลังสินคา เบิกจายตามใบส่ังผลิต  
Resource ที่ตองใชคือ พนักงานฝายจัดซื้อ คลังสินคา และตรวจสอบ

คุณภาพ รวมทั้งเคร่ืองมือ อุปกรณที่ใชในการตรวจรับแลวจัดเก็บ 
Strategy กลยุทธคือ In-source ใชทรัพยากรภายในของบริษัท ซ่ึงพนักงาน 

มีความชํานาญงาน สามารถฝกอบรมมาตรฐานและวิธีการตรวจรับวัตถุดิบไดอยางใกลชิด ทําใหได
วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพตามกําหนดและคุมคา เปนจุดแข็งของบริษัท 

1.1.3.2 Operation 
ขอบขายการทาํงานของฝายผลิต ดังนี้ 
ผลิตสินคาตามแผนการผลิตและมาตรฐานสินคา บรรจุสินคาลงบรรจุภณัฑ 

และสงมอบสินคาเขาจัดเก็บในคลังสินคา 

-Raw 
Material 
-Machine 
-Packaging 

-Preparing 
RM 
-Producing 
Salad 
dressing

-Storage 
-Delivery to 
customer 

-Chanel
-Ad 
-Promotion 

-CRM 
-Customer 
Service  
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Resource ท่ีตองใชคือ พนักงานฝายวางแผนการผลิต ฝายผลิต เคร่ืองมือ 
อุปกรณและเคร่ืองจักรท่ีใชในการผลิต 

Strategy กลยุทธคือ In-source ใชทรัพยากรภายในของบริษัท ซ่ึงพนักงาน
มีความชํานาญงาน สามารถฝกอบรมSpec สินคา มาตรฐานและวิธีการตรวจสอบสินคาไดอยางใกลชิด 
ทําใหไดสินคาท่ีมีคุณภาพและมีการสูญเสียนอย รวมถึงในดานการวางแผนการผลิตอาหารท่ีมีวัตถุดิบ
เปนสินคาเกษตรซ่ึงมีอายุการจัดเก็บส้ัน จะตองวางแผนการผลิตใหสมดุลท้ังปริมาณการใชวัตถุดิบ 
ช่ัวโมงการทํางานท่ีคุมคาแตไมทําใหเกิดสินคาสําเร็จรูปลนสตอค ซ่ึงตองใชบุคคลากรท่ีมีความชํานาญ 
ในหนาท่ีดังกลาวเปนอยางมาก เปนจุดแข็งของบริษัท 

โดยการผลิตเร่ิมต้ังแตทําการเตรียมวัตถุดิบและผลิตน้ําสลัดโดยเปล่ียน
สวนประกอบหลักจากน้ํามันพืชผานกรรมวิธีเปนน้ํามันงาดําสกัดสดท่ีใชเมล็ดงาดําออรแกนิคท่ีมีคุณคา 
ทางสารอาหารและปลอดสารเคมีมาสกัดเปนน้ํามัน รวมท้ังลดปริมาณการใชน้ํามันใหอยูในระดับท่ี
เหมาะสมโดยใชสารสกัดจากธรรมชาติทดแทน มาทําการผลิตใหเปนไปตามมาตรฐาน สะอาด ถูกหลัก
อนามัย และบรรจุในหลอดบีบเพื่อใหเกิดความโดดเดนดานภาพลักษณ และใชงานสะดวกข้ึน เปน
จุดแข็งของบริษัท  

แตวัตถุดิบออรแกนิคในปจจุบันมีผูผลิตจํานวนไมมาก เนื่องจากระบบ
การผลิตปลอดสารเคมีจัดทําไดยาก จึงอาจเกิดปญหาการขาดแคลนวัตถุดิบ และมีผลกระทบตอ
กระบวนการผลิต เปนจุดออนของบริษัท 

และกระบวนการผลิตท้ังหมดตองใชแรงงานคนในการผลิต จึงอาจเกิดปญหา
ในดานการขาดแคลนแรงงานหรือพนักงานลาออกบอยครั้ง เนื่องจากบริษัทยังเปน SME ขนาดเล็ก 
รวมถึงจํานวนช่ัวโมงโอทีในแตละวันมีนอย จึงทําใหพนักงานอยูกับบริษัทไมคงทน เนื่องจากบริษัท
ใกลเคียงมีสวัสดิการและผลตอบแทนท่ีสามารถจูงใจไดมากกวาจึงทําใหเกิดปญหาการขาดแรงงานผลิต
รวมถึงตองทําการฝกอบรมพนักงานใหมใหเขาใจในการผลิตอาหารท่ีดี (GMP) เปนจุดออนของบริษัท 

1.1.3.3 Outbound Logistics 
ขอบขายการทาํงานของการจดัสงสินคาใหลูกคา ดังน้ี 
สินคาท่ีผลิตและบรรจุเรียบรอยแลวนําไปจัดเก็บในคลังสินคาเพื่อรอจัดสง

ชองทางตาง  ๆของบริษัท คือ ออกบูธตามหางสรรพสินคา รานขายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ และขายออนไลน 
โดย 2 ชองทางแรกคือ ออกบูธตามหางสรรพสินคา และรานขายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ จะใชพนักงาน
ขนสงของบริษัททําการจัดสงในแตละสถานท่ี สวนชองทางท่ี 3 คือขายออนไลน จะทําการจัดสงผาน
ทางไปรษณีย หรือไลนแมน ข้ึนอยูกับความตองการของลูกคา โดยกําหนดใหพนักงานฝายคลังสินคา
ของบริษัทดําเนินการ  



8 

 

Resource ท่ีตองใชคือ ฝายคลังสินคา ฝายจัดสง พนักงานขับรถ รถขนสง 
Strategy กลยุทธคือ In-source ใชทรัพยากรภายในของบริษัท ซ่ึงอาจมีปญหา

สงสินคาไมตรงตามเวลาท่ีนัดหมายไดหากในวันดังกลาวพนักงานขาดงานหรือเกิดอุบัติเหตุเนื่องจาก
บริษัทยังไมมีทีมงานสํารอง เปนจุดออนของบริษัท 

และเนื่องจากการดูแลสินคาในคลังสินคาและการจัดสงสินคาตองใช
แรงงานคน จึงอาจเกิดความเส่ียงในดานการขาดแคลนแรงงานหรือพนักงานลาออกบอยคร้ัง เนื่องจาก
บริษัทยังเปน SME ขนาดเล็ก รวมถึงจํานวนช่ัวโมงโอทีในแตละวันมีนอย จึงทําใหพนักงานอยูกับ
บริษัทไมคงทน เนื่องจากบริษัทใกลเคียงมีสวัสดิการและผลตอบแทนท่ีสามารถจูงใจไดมากกวาจึง
ทําใหเกิดปญหาการขาดแรงงานจัดสง เปนจุดออนของบริษัท 

1.1.3.4 Marketing & Sales :  
ขอบขายการทาํงานของการขายและการตลาด ดังนี ้
วางแผนการตลาด ตั้งราคาสินคา จัดทําโปรโมช่ัน เสนอขายสินคาและรับ

ออเดอรจากลูกคา 
Resource ท่ีตองใชคือ ทีมงานฝายขายและการตลาด ซึ่งมีทักษะในการ

ส่ือสารและมีความเช่ียวชาญในผลิตภัณฑ 
Strategy กลยุทธคือ In-source ใชทรัพยากรภายในของบริษัทท่ีมีประสบการณ 

ท้ังดานการขายและการพัฒนาผลิตภัณฑทําการประสานงานและการสนับสนุนการขาย ใหผูบริโภค
ทราบถึงคุณประโยชนของสินคา และชูจุดเดนของบรรจุภัณฑ เปนจุดแข็งของบริษัท 

1.1.3.5 Customer Service 
ขอบขายการทาํงานของการบริการ ดังนี ้
การบริการหลังการขาย ใหขอมูลแกผลิตภณัฑ และรับขอรองเรียน   
Resource ท่ีตองใชคือ ทีมงาน Customer Services, Call Center, Website 

ซ่ึงมีทักษะในการส่ือสารและมีความเช่ียวชาญในผลิตภัณฑ 
Strategy กลยุทธคือ In-source ใชทรัพยากรภายในของบริษัทที่มีความ

เช่ียวชาญในตัวสินคา สามารถใหขอมูลแกผูบริโภคและตอบคําถามตางๆ ได เปนจุดแข็งของบริษัท 
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1.3.2  Support Activities  
1.3.2.1 Finance & Account 
ขอบขายการทาํงานของฝายบัญชีและการเงิน ดังนี ้
ทําหนาท่ีออกบิล เก็บเงินจากลูกคา ออกใบเสร็จรับเงิน ดูแลรายรับ รายจาย

และการเงินของบริษัท 
Resource ท่ีตองใชคือ พนักงานฝายบัญชี เคร่ืองมือ อุปกรณ 
Strategy กลยุทธคือ In-source ใชทรัพยากรภายในของบริษัท ซ่ึงสามารถ

ควบคุมขอมูลทางการเงินของบริษัทไดดี โดยมีการทําสัญญาไมเปดเผยความลับ ถือเปนจุดแข็งของบริษัท 
1.3.2.2 Quality Control 
ขอบขายการทาํงานของฝายควบคุณภาพ ดังนี ้
ควบคุมคุณภาพและตรวจสอบคุณภาพตั้งแตวัตถุดิบ กระบวนการผลิต 

จนถึงผลิภัณฑสําเร็จรูปResource ท่ีตองใชคือ พนักงานฝายควบคุมคุณภาพ เคร่ืองมือ อุปกรณ 
Strategy กลยุทธคือ In-source ใชทรัพยากรภายในของบริษัท ทําใหบริษัท

สามารถจัดอบรมหลักสูตรตางๆ ท่ีเกี่ยวของอยางตอเนื่องและเปนปจจุบัน เชน ระบบ GMP HACCP 
และกฎหมายอาหาร ถือเปนจุดแข็งของบริษัท 

1.3.2.3 Research & Development 
ขอบขายการทาํงานของฝายวจิัยและพัฒนาผลิตภัณฑ ดังนี้ 
คิดคนผลิตภัณฑและบรรจุภัณฑใหม และพัฒนาสูตรผลิตภัณฑเดิมอยาง

ตอเนื่อง 
Resource ท่ีตองใชคือ พนักงานฝายวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ เคร่ืองมือ 

อุปกรณ 
Strategy กลยุทธคือ In-source ใชทรัพยากรภายในของบริษัท ทําใหบริษัท

สามารถจัดอบรมหลักสูตรตางๆ ท่ีเกี่ยวของอยางตอเนื่องและเปนปจจุบัน เชน การพัฒนาผลิตภัณฑ 
นวัตกรรมในดานอาหาร และกฎหมายอาหาร ถือเปนจุดแข็งของบริษัท 

1.3.2.4 Human Resource 
ขอบขายการทาํงานของฝายบุคคล ดังนี้ 
สรรหาพนักงาน จัดจาง ดูแลสวัสดิการและเงินเดือนพนักงาน 
Resource ท่ีตองใชคือ พนักงานฝายบุคคล เคร่ืองมือ อุปกรณ  
Strategy กลยุทธคือท้ัง In-source และ Out-source เชนบริการบริษัทจัดหางาน 

(Recruitment Company) เพ่ือทําใหเกิดความรวดเร็วในการจัดหาแรงงานคน ถือเปนจุดแข็งของบริษัท 
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1.3.2.5 Administrator 
ขอบขายการทาํงานของฝายธุรการ ดังนี้ 
ติดตอประสานงานใหความอาํนวยความสะดวกในทุกสวนงานของบริษทั 
Resource ท่ีตองใชคือ พนักงานฝายธุรการ เคร่ืองมือ อุปกรณ 
Strategy กลยุทธคือ In-source ใชทรัพยากรภายในของบริษัท ทําใหบริษัท

สามารถจัดอบรมและทราบขอมูลตางๆ ท่ีเกี่ยวของกับหนวยงานทุกฝาย เพ่ือทําการติดตอประสานงาน 
ถือเปนจุดแข็งของบริษัท 
 
 
1.4  การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis)  

ประเมินสถานการณตลาดน้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพในประเทศไทย จากสภาพแวดลอม 
ภายในท่ีเปนจุดแข็ง (Strength) และจุดออน (Weakness) และสภาพแวดลอมภายนอกท่ีกอใหเกิดโอกาส 
(Opportunity) และอุปสรรค (Threat) ท่ีสงผลตอการดําเนินงานของบริษัท เพื่อเปนแนวทางในการบริหาร 
จัดการ ดังตอไปนี้ 
 

1.4.1  วิเคราะหปจจัยภายใน – จุดแข็ง 
 พนักงานมีความชํานาญงาน และไดรับการฝกอบรมอยางตอเนื่อง เปนปจจุบัน ทําให

ไดสินคาท่ีมีคุณภาพ ไดมาตรฐาน เกิดของเสียนอย ทําใหมีความคุมคาในการทําธุรกิจ 
 เปนผลิตภณัฑออรแกนิคปลอดภัยจากสารเคมีท้ังวตัถุดิบและกรรมวิธีการสกดัน้ํามัน 
 เปนผลิตภัณฑท่ีมีการพัฒนาสูตรใหมีปริมาณไขมันตํ่า เปนจุดขายของผลิตภัณฑใน

กลุมคนควบคุมการบริโภคอาหารและตองการควบคุมน้ําหนัก 
 ไดวิตามินและสารอาหารจากงาดํา ท่ีอุดมไปดวยกรดไขมันจําเปน (โอเมกา 3, โอเมกา 

6) วิตามินบีรวม วิตามินซี วิตามินอี ธาตุเหล็ก แคลเซียม และฟอสฟอรัส เปนจุดขายและดึงดูด
ใหผูบริโภคเกิดความสนใจในสินคา 

 บรรจุภัณฑแปลกใหม แตกตางจากน้ําสลัดท่ีขายในทองตลาด ใชงานงาย พกพาสะดวก 
 ม่ันใจในเร่ืองความสะอาดเนื่องจากผลิตเองทุกข้ันตอนและมีการควบคุมตาม GMP 

เบ้ืองตน 
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1.4.2  วิเคราะหปจจัยภายใน – จุดออน 
 มีตนทุนการจัดเก็บวัตถุดิบออรแกนิคเนื่องจากปองกันการขาดแคลนวัตถุดิบอัน

เนื่องมาจากปญหาการปลูกของเกษตรกร 
 สวัสดิการและผลตอบแทนของบริษัทสรางแรงจูงใจใหแรงงานเขามาทํางานบริษัท

ไดนอยกวาเม่ือเทียบกับอุตสาหกรรมอ่ืนท่ีอยูบริเวณใกลเคียงเนื่องจากมีโอทีในปริมาณนอยกวา ทําให
บริษัทเกิดเกิดความเส่ียงในดานการขาดแคลนแรงงานหรือพนักงานลาออกบอยคร้ัง 

 บริษัทใชการขนสงแบบ Internal Logistics ซ่ึงอาจเกิดปญหาสงสินคาไมตรงตาม
เวลาท่ีนัดหมายไดหากเกิดปญหาดานแรงงานของบริษัท 
 

1.4.3  วิเคราะหปจจัยภายนอก – โอกาส 
 พฤติกรรมการบริโภคของคนไทยในปจจุบันใหความสําคัญในการดูแลสุขภาพมาก

ยิ่งข้ึน โดยเฉพาะกลุมประชากรที่มีการศึกษา และอาศัยอยูในเมืองใหญ ทําใหมูลคาตลาดอาหาร
ออรแกนิคและอาหารเพื่อสุขภาพมีแนวโนมเพิ่มสูงข้ึนอยูในอันดับท่ี 19 ของโลก 

 กระทรวงวิทยาศาสตรและเทคโนโลยีเสริมสรางโอกาสทางธุรกิจใหแกบริษัทใน
อุตสาหกรรมอาหารโดยเฉพาะ SME และ Startup โดยมุงเนนอาหารสุขภาพ และอาหารฟงกช่ัน 

 โครงการอาหารสําหรับผูท่ีตองการควบคุมน้ําหนักเปนหนึ่งในธุรกิจท่ีสํานักงาน 
นวัติกรรมแหงชาติ (องคกรมหาชน) ใหการสนับสนุนในการพัฒนาโครงการนวัตกรรมอาหาร  

 ผูผลิตน้ําสลัดเพื่อสุขภาพในทองตลาดสวนมากเลือกใชน้ํามันพืชผานกรรมวิธี
เนื่องจากสะดวกและตนทุนตํ่า ซ่ึงแตกตางจากนํ้ามันสกัดสดท่ีไดความสดใหมและไมมีการใชสารเคมี  

 ผูบริโภคมีอํานาจการตอรองต่ําเนื่องจากน้ําสลัดออรแกนิค ไขมันตํ่าเปนสินคาพรีเม่ียม 
หรือผลิตภัณฑในตลาดระดับบน โดยผลิตภัณฑท่ีมีคุณสมบัติเฉพาะตางกันในผูผลิตแตละราย  
 

1.4.4  วิเคราะหปจจัยภายนอก – อุปสรรค 
 สินคาทดแทนมีหลายชนิด ไมวาจะเปน น้ําสลัดใส บัลซามิก น้ํามันมะกอก โยเกิรต 

เปนตน ซ่ึงสินคาเหลานี้มีคุณประโยชนใกลเคียงกับผลิตภัณฑ ทําใหกลุมลูกคาเปาหมายแคบลง 
 ธุรกิจน้ําสลัดเพื่อสุขภาพมีการแขงขันคอนขางรุนแรง โดยผูประกอบรายใหญใน

อุตสาหกรรมมีความไดเปรียบในการแขงขัน เนื่องจากมีการใชงบประมาณดานการตลาดสูงเพื่อโฆษณา
และสงเสริมการขาย ทําใหกระตุนยอดขายได ประกอบกับความภักดีในตราสินคาของผูบริโภคอยู
ในระดับตํ่า สงผลใหการแขงขันมีความรุนแรง 
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 วัตถุดิบออรแกนิค มีผูผลิตจํานวนไมมาก เนื่องจากระบบการผลิตปลอดสารเคมี
จัดทําไดยาก จึงอาจเกิดปญหาการขาดแคลนวัตถุดิบหรือการตอรองเปรียบเทียบราคา และเปนสินคา
เกษตรซ่ึงอาจไดปริมาณผลผลิตไมแนนอน ทําใหปริมาณผลผลิตมีไมเพียงพอตอความตองการของ
โรงงานแปรรูป 

 ผูแขงขันรายใหมสามารถเขามาแขงขันในตลาดไดงาย เนื่องจากเทคโนโลยีการผลิต 
ไมซับซอน และใชเงินลงทุนไมสูงมาก 
 
 
1.5  ความเปนมาและความสําคัญของโครงการพัฒนาแผนธุรกิจ 

ความเปนมาของธุรกิจนี้เกิดขึ้นจากผูวิจัยมีความสนใจในอาหารเพ่ือสุขภาพเน่ืองจาก
บุคคลรอบตัวของผูวิจัยท้ังสังคมการทํางานท่ีตองการอาหารเพื่อควบคุมน้ําหนัก และครอบครัวของ
ผูวิจัยท่ีตองการอาหารท่ีดี มีประโยชนตอสุขภาพ ไมมีสารเคมีตกคางเพ่ือปองกันการเกิดความเส่ียงของ
โรคตางๆ ดังนั้นผูวิจัยจึงไดทําการศึกษาอาหารตางๆ และพบวาอาหารประเภททอดเม่ือรับประทาน
มากๆ จะทําใหมีความเส่ียงของการเกิดโรค เชน โรคหลอดเลือดหัวใจ โรคมะเร็ง ซ่ึงเปนผลมาจาก
การเลือกใชน้ํามันที่กอใหเกิดผลเสียตอรางกาย เชน น้ํามันที่เปนไขมันอิ่มตัว หรือน้ํามันที่ผาน
กระบวนการไฮโดรจีเนชันกอใหเกิดไขมันทรานส ดังนั้นผูวิจัยจึงศึกษาหาแหลงน้ํามันท่ีมีประโยชน 
จึงไดทราบวางาดําสามารถนํามาสกัดน้ํามันออกไดในปริมาณมาก มีคุณคาทางสารอาหาร และสามารถ
ปองกันโรครายตางๆ ได ดังนั้นผูวิจัยจึงศึกษาเครื่องผลิตน้ํามันท่ีสามารถสกัดน้ํามันออกจากเมล็ด
ธัญพืชโดยไมผานกระบวนการทางเคมี จึงไดเปนน้ํามันงาดําสกัดสดท่ีนํามาใชประกอบอาหารเพื่อ
รับประทานกันเองในครัวเรือน  

และเนื่องจากผูวิจัยจบการศึกษาดานวทิยาศาสตรการอาหารและมีความใฝฝนท่ีจะเปน
เจาของธุรกิจดานอาหาร จึงไดทําการคิดคนผลิตภัณฑที่สามารถนําน้ํามันงาดําสกัดสดไปใชเปน
สวนประกอบ และพบวาน้ําสลัดยังสามารถปรับปรุงสูตรใหเปนผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพได เนื่องจาก
การทําน้ําสลัดใชน้ํามันพืชในปริมาณมากซ่ึงไมเปนผลดีตอรางกายหากรับประทานในปริมาณมาก 
ดังนั้นผูวิจัยจึงคิดคนน้ําสลัดสูตรใหมท่ีเปล่ียนจากน้ํามันพืชเปนน้ํามันงาดําสกัดสด รวมถึงใชสาร
ทดแทนไขมัน (Fat Replacer) เพื่อใหไดน้ําสลัดไขมันตํ่า ปลอดภัยจากสารเคมี และทําการศึกษา
แนวโนมของตลาดธุรกิจอาหารในปจจุบันพบวาอาหารเพ่ือสุขภาพและอาหารออรแกนิคกําลังเปนท่ี
นิยมอยางมากจากพฤติกรรมการบริโภคที่เปล่ียนแปลงไป ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการศึกษาเรื่องวัตถุดิบ
ออรแกนิค และนํามาใชผลิตน้ําสลัด เพื่อใหไดเปนน้ําสลัดไขมันตํ่า และปลอดภัยจากสารเคมี 100%  
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1.6  สมมติฐานที่เก่ียวของในฐานะผูประกอบการธุรกิจ 
เนื่องจากผูจัดทํามองเห็นโอกาสการเติบโตและความเปนไปไดของตลาดนํ้าสลัดออรแกนิค 

เพ่ือสุขภาพ จึงมีการวางแผนท่ีจะจดทะเบียนจัดต้ังบริษัทในรูปแบบของบริษัทจํากัด ภายใตช่ือ บริษัท 
เอเอ ออรแกนิค โปรดักส จํากัด โดยต้ังอยูท่ี 31 ม.5 แขวงอนุสาวรีย เขตบางเขน จังหวัดกรุงเทพมหานคร 
โดยทางบริษัทจะเปนผูผลิตและจัดจําหนายโดยตรงของผลิตภัณฑน้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพ 
ภายใตตราสินคาช่ือ “LAPIN” มีโครงสรางการบริหารงานดังนี้ 

ประธานบริษทั: นางสาว รัชดาพร ทองจันทร 
รองประธานบริษัท: นาย พูนสิน ววิัฒนพรประทาน 
ผูชวยประธานบริษัท: นางสาว กันยามาส แกวกระจาง 

 
 
1.7  วิสัยทัศน/ ภารกิจ/ เปาหมายในการทําธุรกิจ 
 

1.7.1  วิสัยทัศน 
เปนผูนําดานผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพและรักษาคุณภาพมาตรฐานใหสะอาด อรอย 

ปลอดภัย 
 

1.7.2  พันธกิจ  
 พัฒนาสูตรใหผลิตภัณฑมีความหลากหลายเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา 
 จําหนายน้ําสลัดออรแกนิคเพือ่สุขภาพท่ีมีไขมันตํ่า และปลอดภัยจากสารเคมี 
 ผลิตน้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพดวยความใสใจและรักษาคุณภาพใหไดมาตรฐาน 

 
1.7.3  เปาหมายของธุรกิจ (Business Goals) 

1.7.3.1  เปาหมายระยะส้ัน (ปท่ี 1) 
 สรางการรับรูของผลิตภัณฑแกลูกคากลุมเปาหมาย ใหรูจักบริษัทและ

ตราสินคามากข้ึน โดยเร่ิมจากการจัดทํา Facebook Page เพ่ือสรางท่ีมาของธุรกิจเพื่อใหเกิดความนาสนใจ
และใหความรูแกผูบริโภคในคุณประโยชนของงาดําออรแกนิคที่นํามาใชในการผลิตน้ําสลัดเพื่อ
สุขภาพ โดยตองทําใหผูบริโภครับรูถึงความมีตัวตนและม่ันใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑ                         

 มีชองทางในการวางจําหนาย 3 ชองทางดังนี้ 
1. ออกบูธตามหางสรรพสินคา 
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2. รานขายผลิตภณัฑเพื่อสุขภาพ 
3. ทางออนไลน (Facebook Page และ Line ของบริษัท) 
 มีฐานลูกคาประจําท่ีรูจักตราสินคา พรอมท้ังจัดกิจกรรมโปรโมทสินคา 

เพ่ือใหตราสินคาเปนท่ีรูจัก ทําการโฆษณาประชาสัมพันธโดยใชส่ือทางเลือกตางๆ เชน โฆษณาใน 
Facebook และแจกโบรชัวร โดยทําการวัดผลจากจํานวนยอดผูติดตามใน Facebook Page ท่ีเพิ่มข้ึน
ในแตละเดือน  

1.7.3.2  เปาหมายระยะกลาง (ปท่ี 2 และปท่ี 3) 
 ขยายพื้นที่ในการวางจําหนายใหกระจายครอบคลุมพื้นที่ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 พัฒนาผลิตภัณฑใหมีความหลากหลายเพื่อเพิ่มทางเลือกใหแกผูบริโภค 

โดยบริษัทจะทําการออกสูตรใหมเปนน้ําสลัดไขมันตํ่า และคลอเรสตอรอลต่ํา ท่ีเปลี่ยนจากการใช
ไขไก (ไขแดง) เปนการใชอิมัลซิไฟเออรท่ีไดจากธรรมชาติคือ กัม (Gum) ชนิดตางๆ และอนุพันธ
ของเซลลูโลส เชน carboxymethyl cellulose (CMC) 

 มียอดขายเพิ่มข้ึนอยางนอย 6% (อัตราการเติบโตของอาหารออรแกนิค 
ในประเทศไทย Euromonitor International, April 2016 Organic Packaged food in Thailand) โดยทํา
การวัดผลจากจํานวนยอดขายท้ัง 3 ชองทางคือ ออกบูธตามหางสรรพสินคา รานขายผลิตภัณฑเพ่ือ
สุขภาพ และทาง Facebook Page ของบริษัท 

1.7.3.3 เปาหมายระยะยาว (ปท่ี 4 และปท่ี 5) 
 จัดกิจกรรมทางการตลาดเพื่อรักษาฐานลูกคาเดิมและสรางลูกคาใหม

อยางสมํ่าเสมอ 
 เพ่ิมชองทางการจําหนายโดยวางจําหนายในซุปเปอรมารเกต เชน Food 

Land, Villa Market 
 มียอดขายเพิ่มข้ึนอยางนอย 6% (อัตราการเติบโตของอาหารออรแกนิค 

ในประเทศไทย Euromonitor International, April 2016 Organic Packaged food in Thailand) โดยทํา
การวัดผลจากจํานวนยอดขายท้ัง 3 ชองทางคือ ออกบูธตามหางสรรพสินคา รานขายผลิตภัณฑเพื่อ
สุขภาพ และทาง Facebook Page ของบริษัท            
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1.8  ตัวแบบธุรกิจขั้นแนวคิด Business Model Canvas และคําอธิบายคุณลักษณะตัวแบบ 
 
ตารางท่ี 1.2 ตัวแบบธุรกิจท่ีนําเสนอภายใตกรอบแนวคิด Business Model Canvas 

Key Partners 
 
- รานขายวัตถุดิบ
ออรแกนิค 
- ศูนยจําหนายขาย
สงสินคาอุปโภค 
บริโภค 
- Supplier 
เครื่องจักร 
- Supplier บรรจุ
ภัณฑ 
- โรงพิมพฉลาก
บรรจุภัณฑ 

Key Activities 
 
- ผลิตนํ้าสลัดออรแก
นิคเพ่ือสุขภาพ 

Value Proposition 
 
- นํ้าสลัดไขมันตํ่า 
ปลอดภัยจากสารเคมี 
และมีคุณประโยชน
จากงาดํา 

Customer 
Relationships 

- จาก Facebook page 
เพ่ือเปนชองทางใน
การติดตอสื่อสารและ
ใหขอมูลแกลูกคา 

Customer Segments
 
- กลุมลูกคาวัยทํางาน
ที่รักสุขภาพ  
- กลุมลูกคาวัยทํางาน
ที่ตองการลดน้ําหนัก 
- กลุมลูกคาวัยสูงอายุ
ที่รักสุขภาพ 

Key Resources 
- เครื่องจักร (เครื่อง
สกัดนํ้ามัน เครื่องตี
นํ้าสลัด เครื่องบรรจุ) 
-วัตถุดิบออรแกนิค  
- พนักงาน  

Channels 
- ออกบูธใน
หางสรรพสินคา 
- รานขายผลิตภัณฑ
เพ่ือสุขภาพ 
- ออนไลน 

Cost Structure 
- Fixed Cost คาเชาสถานที่, คาอุปกรณในการผลิต 
- Variable Cost  คาวัตถุดิบ, คานํ้า, คาไฟ, คาขนสง, คาจาง
พนักงาน 

Revenue Streams 
- รายรับจากการขายสินคา 

ท่ีมา: Alexander Osterwalder 
 

1.8.1  Customer Segment  
เลือกจากกลุมลูกคาท่ีเปนเปาหมาย ซ่ึงไดจากการแบงสวนแบงตลาดออกเปนกลุมๆ ดังนี้ 
 ดานภูมิศาสตร (Geographic Segmentation) เลือกในกลุมที่อยูอาศัยหรือทํางานอยู

ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 ดานประชากรศาสตร (Demographic Segmentation) เลือกกลุมลูกคาวัยทํางานอายุ

ตั้งแต 25-60 ป และสูงอายุ 61-75 ป มีระดับรายไดปานกลางถึงสูง 
 ดานลักษณะจิตนิสัย (Psychographic Segmentation) กลุมที่มีคานิยมและรูปแบบ

การดําเนินชีวิตท่ีใหความสําคัญกับการรักษาสุขภาพ  
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1.8.2  Value propositions  
 ผูบริโภคจะไดรับประทานน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิคท่ีมี

ไขมันต่ําท่ีเปนสาเหตุของโรคอวนและทําใหเกิดคลอเรสตอรอลในรางกายสูง และปลอดภัยจากสารเคมี  
 ไดประโยชนจากงาดําท่ีมีสารอาหารและวิตามิน 

 
1.8.3  Channels  
 ชองทางการจัดจําหนายหลักของบริษัทคือออกบูธตามหางสรรพสินคา เพื่อสราง

การรับรูใหผูบริโภคไดมีการทดลองชิม และอธิบายคุณประโยชนของผลิตภัณฑ เพื่อสรางใหตราสินคา 
ใหเปนท่ีรูจัก 

 ชองทางการจัดจําหนาย รานขายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ เพื่อเปนการใหขอมูลในดาน
ประโยชนของผลิตภัณฑแกกลุมเปาหมาย และทําใหเกิดภาพลักษณเปนสินคาเพื่อสุขภาพ 

 ชองทางการจัดจําหนาย Online ลูกคาสามารถส่ังผาน Facebook Page และ Line 
Application โดยลูกคาสามารถเลือกขนสงในชองทางท่ีลูกคาสะดวกได เชน ไปรษณีย, Line man โดย
คาใชจายในการขนสงจะคิดตามระยะทางจริง 

 
1.8.4  Customer Relationships 
ลูกคาสามารถติดตาม Promotion กิจกรรม สาระนารู และคําแนะนํา หรือขอติชมผานทาง 

Facebook Page 
 

1.8.5  Revenue Streams  
บริษัทไดรายไดจากการขายน้ําสลัดเพื่อสุขภาพท้ังปลีกและสง 

 
1.8.6  Key Resources  
ทรัพยากรที่สําคัญของบริษัทไดแก เคร่ืองจักรท่ีมีประสิทธิภาพ วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพจาก

แหลงวัตถุดิบท่ีเช่ือถือได และพนักงานท่ีมีความชํานาญ 
 

1.8.7  Key Activities  
กิจกรรมหลักของบริษัทคือผลิตน้ําสลัดออรแกนิคเพ่ือสุขภาพใหไดมาตรฐานและรักษา

คุณภาพของผลิตภัณฑใหคงท่ีอยูเสมอ 
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1.8.8  Key Partners  
รักษาความสัมพันธท่ีดีกับคูคา เชน รานวัตถุดิบออรแกนิค เชนฟารมออรแกนิค, ศูนย

จําหนายขายสงสินคาอุปโภค บริโภค, Supplier เคร่ืองจักร (เคร่ืองสกัดน้ํามัน เคร่ืองตีน้ําสลัด และ
เคร่ืองบรรจุ), Supplier ขายบรรจุภัณฑ (หลอดบีบ กลองบรรจุ) และโรงพิมพบรรจุภัณฑ 
 

1.8.9  Cost Structure  
 คาใชจายในสวน Fixed Cost เชน คาเชาสถานท่ี, คาอุปกรณในการผลิต 
 คาใชจายในสวน Variable Cost เชน คาวัตถุดิบ, คาน้ํา, คาไฟ, คาขนสง, คาจางพนักงาน 

 
 
1.9  แหลงขอมูลและสมมติฐานในการพัฒนาตัวแบบธุรกิจขัน้แนวคิด Business Model 
Canvas  

แหลงขอมูลจากการวางแผน Business Model Canvas ไดจาก 2 แหลง คือ  
1. ขอมูลปฐมภูมิ ทําการเก็บขอมูลเชิงลึกหา Insight ในบุคคลท่ีคาดวานาจะเปนผูบริโภค

ในอนาคต จํานวน 3 คน  
2. ขอมูลทุติยภูมิ ทําการสืบคนขอมูลใน Web site และงานวจิัยตางๆ ท่ีมีการจัดทําข้ึน 

 
 
1.10  การวิเคราะหองคประกอบธุรกิจนวัตกรรม  

1. เทคโนโลยีที่ใชในการสนับสนุนผลิตภัณฑ เคร่ืองสกัดน้ํามันใชกระบวนการสกัด 
แบบใชความรอนในการบีบอัดน้ํามันออกจากเมล็ดธัญพืช ซ่ึงใชความรอนและระยะเวลาไมสูงมาก
เพื่อฆาเชื้อจุลินทรียที่ติดมากับวัตถุดิบและคงคุณคา ของสารอาหารท่ีไดจากเมล็ดธัญพืช โดยเลือก
เมล็ดงาดําเนื่องจากมีวิตามินท่ีมีประโยชนหลายชนิด และมีสารตานอนุมูลอิสระเพ่ือบํารุงรางกาย 

2. ระดับความใหม (Newness) ของผลิตภัณฑ (ใหมระดับองคกร /ใหมระดับจังหวัด/
ใหมระดับอุตสาหกรรม/ใหมระดับประเทศ/ใหมระดับโลก) ระดับอุตสาหกรรมน้ําสลัด ในรูปแบบ
น้ําสลัดออรแกนิคไขมันต่ํา  

3. ประโยชนท่ีไดรับจากการนําเสนอผลิตภัณฑ น้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพเปน
ผลิตภัณฑท่ีคิดคนมาเพื่อแกไขปญหาน้ําสลัดในปจจุบันท่ีมีปริมาณไขมันสูง ซ่ึงไมสอดคลองกับ
ความตองการของผูบริโภคท่ีทานสลัดผัก ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะไดรับประโยชนและตองการควบคุม
น้ําหนัก ดังนั้นจึงคัดสรรวัตถุดิบมาพัฒนาเปนผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ มีประโยชนตอรางกาย รสชาติอรอย 
โดยมีจุดมุงหมายเพื่อขยายตลาดสูผูบริโภคท่ีทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
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บทที่ 2 

ขอมูลการศึกษาวิจัยและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค และผูมีสวนเกี่ยวของ 
 
 
2.1  สมมติฐานการศึกษาวิจัย 

บริษัท เอเอ ออรแกนิค โปรดักส จํากัด ไดทําการสํารวจวิจัยทางการตลาดเพ่ือศึกษา
ความเปนไปไดในการทําธุรกิจน้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพ และศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ ตรา “LAPIN” ท้ังนี้เพื่อนําขอมูลที่ไดจากการสํารวจมาวิเคราะหและนําไปใชในการวางแผน 
การตลาดตอไป 
 

2.1.1  วัตถุประสงคการวิจัย 
 ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 
 เพื่อทราบทัศนคติของผูบริโภคตอผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากนํ้ามันงาดํา

สกัดสดออรแกนิค กอนท่ีจะผลิตออกมาวางจําหนายจริง 
 เพื่อนําขอมูลท่ีไดจากการสํารวจมาวิเคราะหใชในการวางแผนทางการตลาด และ

พัฒนาผลิตภัณฑใหตรงตามความตองการของผูบริโภค โดยมีการกําหนดราคาอยางเหมาะสม และมี
ชองทางการจัดจําหนายอยางมีประสิทธิภาพเขาถึงผูบริโภคไดอยางท่ัวถึง 
 

2.1.2  กลุมเปาหมายและขนาดตัวอยาง 
เก็บขอมูลจากประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจํานวน 400 คน คํานวณ

ขนาดตัวอยางดวยวิธี Taro Yamane (Yamane, 1967) ดังน้ี 
ผูบริโภคโดยตรง (Consumer): แบงออกเปนแตละประเภท ดังนี ้
 กลุมผูบริโภควัยทํางานท่ีรักสุขภาพ โดยการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
 กลุมผูบริโภควัยทํางานท่ีตองการลดนํ้าหนัก โดยการควบคุมอาหารหรือรับประทาน

อาหารไขมันตํ่า 
 กลุมผูบริโภควัยสูงอายุท่ีรักสุขภาพ โดยการรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 
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2.1.3  ประเภทการวิจัย 
งานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative)  

 
2.1.4  วิธีการเก็บขอมูลวิจัย 
ใชแบบสอบถามแบบกึ่งมีโครงสราง สอบถามทางชองทาง ดังนี ้

2.1.4.1 Questionnaire Online: สงแบบสอบถามออนไลนไปในชองทาง 
Line และ Facebook  

2.1.4.2 สอบถามตัวตอตัว: นําแบบสอบถามไปสอบถามผูบริโภคแตละ
กลุม ตามพ้ืนท่ีตางๆ ดังนี้ 

 ออฟฟคทํางาน: กลุมตัวอยางคือ กลุมผูบริโภควัยทํางานท่ีรักสุขภาพ 
และตองการลดนํ้าหนัก 

 ซุปเปอรมารเกตแผนกนํ้าสลัด และอาหารเพ่ือสุขภาพอ่ืนๆ: กลุมผูบริโภค 
วัยทํางานท่ีรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพและตองการลดน้ําหนัก และกลุมผูบริโภควัยสูงอายุท่ี
รับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพ 

 โรงพยาบาลเอกชน: กลุมผูบริโภควัยสูงอายุท่ีรับประทานอาหารเพือ่
สุขภาพ  
 

2.1.5  วิธีการประมวลผลการวิจัย 
นําขอมูลท่ีไดนําไปสรุปเปนกราฟ และวิเคราะหเชิงพรรณา (Descriptive) 

 
2.1.6  ระยะเวลาดําเนินการวิจัย 
มกราคม 2561 ถึง เมษายน 2561 รวมเวลา 4 เดือน 

 
 
2.2  สรุปผลดําเนินการการขออนุญาตดานจริยธรรมการวิจัย (MU-IRB)  

ผานการพิจารณาเรียบรอยแลวเม่ือวันท่ี 15 กุมภาพนัธ 2561 (ภาคผนวก ง) 
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2.3  สรุปผลการศึกษาวิจัย 
จากการสํารวจกลุมตัวอยางจํานวน 340 คน ดวยแบบสอบถาม สามารถสรุปผลการศึกษา 

วิจัยไดดังนี้ 
 

2.3.1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามไดแก เพศ อายุ ระดับ การศึกษา อาชีพ และรายได

เฉล่ียตอเดือน สามารถอธิบายไดดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงคารอยละดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงคิดเปน 71.2% และเพศชาย 
28.8% 
 

 
ภาพท่ี 2.2 แสดงคารอยละดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม 
 

เพศ

อายุ 



21 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอายุ 26-35 ป คิดเปน 65.9% รองลงมา
อายุ 26-35 ป 25% อายุนอยกวา 25 ป 6.5% และอายุมากกวา 50 ป 2.6%  
 

 
ภาพท่ี 2.3 แสดงคารอยละดานระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาในระดับปริญญาตรีคิดเปน 
60.9% รองลงมาปริญญาโท 32.1% ต่ํากวาปริญญาตรี 4.4% และปริญญาเอก 2.6% 
 

 
ภาพท่ี 2.4 แสดงคารอยละดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน
คิดเปน 60.2% รองลงมารับราชการ 16.8% ธุรกิจสวนตัว 14.5% นักเรียนนักศึกษา 4.4% และอาชีพ
อ่ืนๆ เชน พอบาน/แมบาน และรับจางท่ัวไป 
 
 
 
 

การศึกษา

4.4% 

อาชีพ 
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ภาพท่ี 2.5 แสดงคารอยละดานรายไดของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายได 20,001 – 50,000 บาทคิดเปน 
49.1% รองลงมานอยกวา 20,000 บาท 24.7% 50,001 – 100,000 บาท 20% และมากกวา 100,000 บาท 
6.2% 

จากภาพท่ี 2.1-2.5 ผลการสํารวจขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามพบวาผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 26 ถึง 35 ป ระดับการศึกษาสูงสุดปริญญาตรี 
สวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉล่ีย 20,001 ถึง 50,000 บาท 
 

2.3.2  ทัศนคตแิละพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอน้ําสลัด 
ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอน้ําสลัด สามารถอธิบายไดดงันี้ 

 

 
ภาพท่ี 2.6 แสดงคารอยละดานประสบการณในการซ้ือสลัดของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีประสบการณในการซ้ือสลัดผักมา
รับประทานคิดเปน 92.9% และไมเคยรับประทาน 7.1% 

รายได

6.2% 

ประสบการณในการซื้อสลัด
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ภาพท่ี 2.7 แสดงคารอยละดานความถ่ีในการซ้ือสลัดของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือสลัดผักมารับประทานนอยกวา 1-2 
คร้ังตอเดือนคิดเปน 46.8%, 1-2 คร้ังตอเดือน 37.7%, 1-2 คร้ังตอสัปดาห 10.2% และมากกวา 1-2 คร้ัง
ตอสัปดาห 5.3%  
 

 
ภาพท่ี 2.8 แสดงคารอยละการบริโภคสลัดของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญบริโภคสลัดผักกับครอบครัว/เพื่อนคิดเปน 
55.7% รองลงมาบริโภคคนเดียว 43% และซ้ือใหคนอ่ืนรับประทาน 1.3% 
 

ความถี่ในการซื้อสลัด 

10.2% 

5.3% 

การบริโภคสลัด 

1.3%
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ภาพท่ี 2.9 แสดงคารอยละสถานท่ีในการบริโภคสลัดของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญบริโภคสลัดผักท่ีบานคิดเปน 72% 
รองลงมารานอาหาร 19.7% ที่ทํางาน 8%  
 

 
ภาพท่ี 2.10 แสดงคารอยละจุดประสงคในการรับประทานสลัดของผูตอบแบบสอบถาม โดยผูตอบ

แบบสอบถามแตละคนสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญบริโภคสลัดผักเนื่องจากดีตอสุขภาพคิดเปน 
74% รองลงมาเพื่อควบคุมน้ําหนัก 41% เปนเมนูอาหารที่ชอบ 32% มีโรคประจําตัว 3% และตองการ
รับประทาน 1% 
 

สถานที่ในการบริโภคสลัด

จุดประสงคในการรับประทานสลัด 
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ภาพท่ี 2.11 แสดงคารอยละรูปแบบของน้ําสลัดท่ีเลือกซ้ือของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซ้ือน้ําสลัดมารับประทานกับสลัดผัก
คิดเปน 49.7% รองลงมาซ้ือเปนชุดสําเร็จท่ีมากับผักสลัด 48.1% และทําน้ําสลัดรับประทานเอง 2.2% 
 

 
ภาพท่ี 2.12 แสดงคารอยละ รสชาติน้ําสลัดท่ีชอบของผูตอบแบบสอบถาม โดยผูตอบแบบสอบถาม

แตละคนสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชอบน้ําสลัดรสงาญ่ีปุนคิดเปน 76% 
รองลงมาน้ําสลัดครีม 54% น้ําสลัดซีซาร 27% น้ําสลัดเทาซันไอรแลนด 20% น้ําสลัดครีมงาดํา 13% 
และนํ้าสลัดใส 10% 
 
 

รูปแบบของน้ําสลัดท่ีเลือกซื้อ 

2.2% 

รสชาตินํ้าสลัดท่ีชอบ
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ภาพท่ี 2.13 แสดงคารอยละรูปแบบบรรจุภณัฑที่สนใจ ของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกบรรจุภัณฑเปนขวดพลาสติกแบบ
บีบคิดเปน 35.7% รองลงมาขวดพลาสติกแบบเท 25.5% หลอดบีบและขวดแกว 15.9% และกระปกุแกว 
7% 

 
ตารางท่ี 2.1 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือน้ําสลัดของผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ระดับคะแนน ระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ 
1.1 คุณภาพของสินคา 4.69 มากท่ีสุด 
1.2 ราคา 4.02 มาก 
1.3 รสชาติ 4.83 มากท่ีสุด 
1.4 เปนน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ 4.11 มาก 
1.5 รูปแบบของบรรจุภัณฑ 3.77 นอย 
1.6 มีความแปลกใหม 3.55 นอย 
1.7 ชื่อเสียงของตราสินคา 3.90 นอย 
1.8 มาตรฐานการรับรอง 4.30 มากท่ีสุด 
1.9 หาซ้ืองาย สะดวก 4.41 มากท่ีสุด 
1.10 มีโปรโมช่ัน 3.79 นอย 

 
จากตารางท่ี 2.1 แสดงถึงระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือน้ําสลัด โดยปจจัยที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ รสชาติ ลําดับรองลงมา
คือ คุณภาพของสินคา, หาซ้ืองายสะดวก และมีมาตรฐานการรับรองผลิตภัณฑ ตามลําดับ และยังมีปจจัย

รูปแบบบรรจุภัณฑที่สนใจ 
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ดานผลิตภัณฑอ่ืนๆ ที่ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเชนกันคือ เปนน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ และราคา
ของน้ําสลัด 

ขอมูลสรุปจากภาพท่ี 2.6-2.13 และตารางท่ี 2.1 ผลการสํารวจขอมูลทัศนคติและพฤติกรรม
ของผูบริโภคที่มีตอน้ําสลัด ผูบริโภคสวนมากเคยซ้ือน้ําสลัดสูงถึงรอยละ 93% โดยสวนใหญมีความถ่ี 
ในการซ้ือนอยกวา 1-2 คร้ังตอเดือน โดยบริโภคกับครอบครัว/เพื่อน/บุคคลอ่ืนๆ 56% แตก็มีสวนท่ีซ้ือ
มาบริโภคคนเดียว 43% ซ่ึงสวนใหญบริโภคที่บาน วัตถุประสงคหลักในการรับประทานสลัดเพราะ
ดีตอสุขภาพ รองลงมาคือตองการควบคุมน้ําหนัก โดยผูบริโภคสวนใหญจะซ้ือน้ําสลัดแยกตางหาก
เพื่อนํามาใสกับผักเอง รสชาติที่ชอบคือ น้ําสลัดงาญ่ีปุน และน้ําสลัดครีม ซึ่งรูปแบบบรรจุภัณฑที่
สนใจคือขวดพลาสติกแบบบีบ เนื่องจากใชงานงาย สะดวก ไมหนัก ไมแตก และควบคุมปริมาณนํ้า
สลัดไดดีกวาการเทจากขวด โดยปจจัยที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคในการเลือกซื้อน้ําสลัดมากท่ีสุดคือ 
ดานรสชาติ และดานคุณภาพของสินคา หาซ้ืองาย สะดวก ตามลําดับ 

 
2.3.3  ขอมูลเก่ียวกับทัศนคตแิละพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมตีอน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ 

 

 
ภาพท่ี 2.14 แสดงคารอยละความสนใจเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญสนใจเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพคิดเปน 
97.5% และไมสนใจ 2.5% 
 
 
 
 
 

ความสนใจเลือกซื้อนํ้าสลัดเพื่อสุขภาพ

2.5% 
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ภาพท่ี 2.15 แสดงคารอยละสถานท่ีซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพของผูตอบโดยผูตอบแบบสอบถามแตละคน 

สามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพท่ีซุปเปอร
มารเกต คิดเปน 89% รองลงมารานสะดวกซื้อ 53% รานเพื่อสุขภาพ 26% ออกบูธขายอาหาร 22% 
รานขายสง 17% ตลาดสด 11% และออนไลน 4% 
 

 
ภาพท่ี 2.16 แสดงคารอยละราคาท่ีเหมาะสมของน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ (ปริมาณ 250 ml) ของผูตอบ

แบบสอบถาม โดยผูตอบแบบสอบถามแตละคนสามารถเลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 
 
 

สถานที่ซื้อนํ้าสลัดเพ่ือสุขภาพ 

ราคาท่ีเหมาะสมของนํ้าสลัดเพ่ือสุขภาพ 
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จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคิดวาราคาท่ีเหมาะสมคือ 100-200 บาท
คิดเปน 67% รองลงมาตํ่ากวา 100 บาท 42%, 100-200 บาท 7% และสูงกวา 300 บาท 0.7% 
 
ตารางท่ี 2.2 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพของผูตอบ

แบบสอบถาม 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ระดับคะแนน ระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ 

1.1 คลอเรสตอรอลต่ํา 4.51 มากท่ีสุด 
1.2 หวานนอย/เค็มนอย 4.19 มาก 
1.3 ผลิตจากวตัถุดิบออรแกนิค 4.19 มาก 
1.4 ไมมีสารเคมีเจือปน 4.55 มากท่ีสุด 
1.5 เสริมประโยชนอ่ืนๆ  3.78 นอย 

 
จากตารางท่ี 2.2 แสดงถึงระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ โดยปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ ไมมีสารเคมี 
เจือปน และคลอเรสตอรอลตํ่า และปจจัยดานผลิตภัณฑอ่ืน  ๆท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเชนกัน
คือ ผลิตจากวัตถุดิบออรแกนิค และหวานนอย เค็มนอย 
 
ตารางท่ี 2.3 แสดงระดับความสําคัญของโปรโมช่ันทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือน้ําสลัดเพ่ือสุขภาพ 

ของผูตอบแบบสอบถาม 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ระดับคะแนน ระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ

1.1 ซ้ือ 1 แถม 1 3.94 นอย 
1.2 ลดราคา 4.13 มาก 
1.3 สะสมคะแนนแลกสินคา 3.22 นอย 
1.4 ของแถม 3.43 นอย 
1.5 อธิบายใหความรูผลิตภัณฑ 4.02 มาก 
1.6 แจกขนาดทดลองชิมฟรี 4.02 มาก 

 
จากตารางท่ี 2.3 แสดงถึงระดับความสําคัญของโปรโมชั่นทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ ลดราคา และ
ปจจัยดานอ่ืนๆ คือ อธิบายใหความรูผลิตภัณฑ และแจกขนาดทดลองชิมฟรี ตามลําดับ 
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ขอมูลสรุปจากภาพที่ 2.14-2.16 และตารางท่ี 2.2-2.3 ผลการสํารวจขอมูลทัศนคติและ
พฤติกรรมของผูบริโภคท่ีมีตอน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ  ผูบริโภคสวนใหญสนใจเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ
สูงถึงรอยละ 97.5% โดยเลือกสถานท่ีเลือกซ้ือในซุปเปอรมารเกต (เชน BigC Tesco Lotus และ Tops) 
รานสะดวกซ้ือ (7-11) และรานขายอาหารเพ่ือสุขภาพ ตามลําดับ ซ่ึงราคาที่คิดวาเหมาะสม (ขนาด 250 ml 
หรือขนาดเทาน้ําดื่มขวดเล็ก) คือ 100 – 200 บาท โดยผูบริโภคตองการน้ําสลัดเพื่อสุขภาพท่ีไมมี
สารเคมีเจือปน และคลอเลสตอรอลต่ํา  

ในสวนของโปรโมช่ันทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพมากท่ีสุดคือ 
ลดราคาสินคา อธิบายใหความรูผลิตภัณฑ และแจกขนาดทดลองชิมฟรี ตามลําดับ 
 

2.3.4  ขอมูลการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงา
ดําสกัดสดออรแกนิค 
 

 
ภาพท่ี 2.17 แสดงคารอยละการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากผลการสํารวจผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดํา
สกัดสดออรแกนิคคิดเปน 96.1% ไมเลือกซ้ือ 3.9% 

 
  

การตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ 

3.9%



31 

ตารางท่ี 2.4 แสดงระดับความสําคัญของเหตุผลท่ีเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัด
ออรแกนิคของผูตอบแบบสอบถาม 

 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ระดับคะแนน ระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ

1.1 ชอบรับประทานงาดํา 3.77 นอย 
1.2 ชอบกล่ินงาดํา 3.70 นอย 
1.3 ตองการประโยชนของงาดํา 4.26 มากท่ีสุด 
1.4 ตองการน้ําสลัดคลอเรสตอรอลต่ํา 4.29 มากท่ีสุด 
1.5 ตองการน้ําสลัดไมมีสารเคมีเจือปน 4.36 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 2.4 แสดงถึงเหตุผลท่ีผูบริโภคเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัด

สดออรแกนิค โดยเหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ ตองการน้ําสลัดท่ีไมมี
สารเคมีเจือปน และปจจัยดานอ่ืนๆ คือ ตองการน้ําสลัดคลอเรสตอรอลต่ํา และตองการประโยชนของ
งาดํา 
 
ตารางท่ี 2.5 แสดงระดับความสําคัญของเหตุผลที่ไมเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัด

ออรแกนิคของผูตอบแบบสอบถาม 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ ระดับคะแนน ระดับความสําคัญของปจจัยดานผลิตภัณฑ

1.1 ไมชอบรับประทานงาดํา 4.40 มากท่ีสุด 
1.2 ไมชอบกล่ินงาดํา 3.80 นอย 
1.3 ไมทราบถึงประโยชนของงาดํา 2.80 นอย 
1.4 แพงาดํา 1.60 นอย 
1.5 ไมไดคํานงึถึงน้ําสลัดคลอเรสตอรอลตํ่า 2.40 นอย 
1.6 ไมไดคํานงึถึงสินคาออรแกนิค 3.00 นอย 
1.7 คาดวาราคาสูง 2.80 นอย 

 
จากตารางท่ี 2.5 แสดงถึงเหตุผลท่ีผูบริโภคไมเลือกซ้ือน้ําสลัดเพ่ือสุขภาพจากน้ํามันงา

ดําสกัดสดออรแกนิค โดยเหตุผลหลักท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญคือ ไมชอบรับประทานงาดํา 
ขอมูลสรุปจากภาพท่ี 2.17 และตารางท่ี 2.4-2.5 ผลการสํารวจขอมูลทัศนคติการตัดสินใจ

ของผูบริโภคในการเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค  ผูบริโภคสวนใหญ
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สนใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑสูงถึงรอยละ 96.1% โดยมีเหตุผลท่ีเลือกซ้ือคือ ตองการน้ําสลัดไมมีสารเคมี
เจือปน น้ําสลัดคลอเรสตอรอลต่ํา และประโยชนของงาดํา สวนผูบริโภคท่ีสนใจน้ําสลัดเพ่ือสุขภาพ
แตไมสนใจผลิตภัณฑท่ีเปล่ียนจากนํ้ามันพืชเปนน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค เพราะไมชอบรับประทาน 
งาดําเปนสวนใหญ 
 

2.3.5  ขอเสนอแนะ 
 ควรมกีารปรุงแตงรสชาติและสีใหนารับประทาน ดูนาสนใจไมใชน้าํสลัดสีครีมลวน 
 การประชาสัมพันธคุณสมบัติของงาดําสําคัญมาก 
 งาดําเปนงาชนิดใหกล่ินแรง แตมีน้ํามันมาก ดังนั้นขอจํากัดในการปรุงแตงมีอยูแลว 

ทํายังไงใหกล่ินคงตัวและ มีความหอมของ น้ํามันหอมระเหย (Aroma oil) พอดี ไมฉุนและออน เกินไป 
 ควรมีรสชาติอ่ืนแนะนําดวย 
 งาดํามีกล่ินเฉพาะตัว บางคนชอบบางคนไมชอบ ควรทาํกล่ินกลางๆ 
 
 

2.4  ขอจํากัดในการไดมาซ่ึงผลวิจัยซ่ึงนํามาวิเคราะหผลการวิจัยน้ี  
จากการสุมตัวอยางประชากรในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลดวยวิธีการใชแบบสอบถาม 

ออนไลนและสอบถามในสถานท่ีกลุมเปาหมายจํานวน 400 รายตามเกณฑการคํานวณขนาดตัวอยาง
ดวยวิธี Taro Yamane ผูวิจัยสามารถเก็บผลการสัมภาษณกลุมตัวอยางไดเพียง 340 รายเนื่องจากมีขอจํากัด
ทางดานความสะดวกของผูตอบแบบสอบถาม แมวาผูวิจัยจะพยายามติดตออยางเต็มท่ีแลว แตไมสามารถ
ขอขอมูลที่ครบถวนสมบูรณท่ีสามารถนํามาประมวลผลเพื่อใชในงานวิจัยคร้ังนี้ได ในงานวิจัยคร้ังนี้
จึงนําผลการสอบถามกลุมตัวอยาง 340 ราย ท่ีมีความสมบูรณครบถวนมาประมวลวิเคราะหผล ดวย
การวิเคราะหเชิงพรรณนา (Descriptive) 
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บทที่ 3 

แผนการตลาด 
 
 
3.1  บทวิเคราะหและระบุ STP (Segmenting, Targeting, Positioning) 
 

3.1.1  การแบงสวนตลาด (Segmentation)  
ในการแบงสวนทางการตลาดของผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสด

ออรแกนิคจะทําการตลาดเฉพาะกลุม โดยใชเกณฑในการแบงดานประชากรศาสตร ภูมิภาค จิตวิทยา 
ดังนี้ 

 ดานประชากรศาสตร เพศหญิงและชาย วัยทํางานอายุตั้งแต 25-60 ป และสูงอายุ 
61-75 ป มีระดับรายไดปานกลางถึงสูง  

 ดานภูมิภาค กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 ดานจิตวิทยา กลุมผูบริโภคท่ีมีคานิยมและรูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีใหความสําคัญ

กับการรักษาสุขภาพ 
 

3.1.2  กลุมเปาหมาย (Target)  
ทําการแบงกลุมเปาหมายออกเปน 2 กลุม 

3.1.2.1 กลุมเปาหมายหลัก 
 กลุมผูบริโภควัยทํางานท่ีรักสุขภาพ โดยการรับประทานอาหารเพื่อ

สุขภาพ 
 กลุมผูบริโภควัยทํางานท่ีตองการลดนํ้าหนัก โดยการควบคุมอาหารหรือ 

รับประทานอาหารไขมันตํ่า 
3.1.2.2 กลุมเปาหมายรอง 
กลุมผูบริโภควยัสูงอายุท่ีรักสุขภาพ โดยการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ 

 
 
 



34 

 

3.1.3  การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning)  
วางตําแหนงผลิตภัณฑไววาจะเปนน้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพและมีความแปลกใหม 

โดยไดกําหนด Positioning ไวดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 3.1 การแสดงการวางตําแหนงของผลิตภัณฑ (Perceptual map) 
 

น้ําสลัด Low Fat คือ น้ําสลัดท่ีมีปริมาณไขมันท้ังหมดไมเกิน 3 กรัมตอหนึ่งหนวยบริโภค
ที่แสดงบนฉลาก (ที่มา: ตารางการกลาวอางทางโภชนาการโดยใชเกณฑตอปริมาณหนึ่งหนวยบริโภค) 
โดยใชสารจากธรรมชาติทดแทนไขมัน คือ Guar Gum ที่สกัดไดจากเนื้อในเมล็ดของเมล็ดกัว ซ่ึง
ผูบริโภคสามารถตรวจสอบปริมาณไขมันไดจากฉลากบนบรรจุภัณฑอาหาร 

น้ําสลัดสูตรท่ัวไป คือ น้ําสลัดที่มีปริมาณไขมันทั้งหมดมากกวา 3 กรัมตอหนึ่งหนวย
บริโภคที่แสดงบนฉลาก โดยท่ัวไปมีปริมาณไขมัน 16-24 กรัม (ที่มา: สถาบันโภชนาการ มหาวิทยาลัย 
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มหิดล ป 2555) ซ่ึงเปนสัดสวนท่ีคอนขางสูง ซ่ึงผูบริโภคสามารถตรวจสอบปริมาณไขมันไดจากฉลาก
บนบรรจุภัณฑอาหาร 

น้ําสลัดออรแกนิค คือ น้ําสลัดท่ีใชวัตถุดิบท้ังหมดจากธรรมชาติ ไมมีการใชสารเคมี
ตลอดท้ังหวงโซการผลิต จึงทําใหไมมีสารเคมีตกคางในผลิตภัณฑ และไดรับการรับรองมาตรฐาน
ผลิตภัณฑออรแกนิคผูบริโภคสามารถสังเกตไดจากตรารับรองออรแกนิคท่ีติดท่ีบรรจุภัณฑซ่ึงได
รับรองจากกระทรวงเกษตรและสหกรณดังภาพท่ี 3.2 หรือไดรับการรับรองจากหนวยงานเอกชน 
 

 
ภาพท่ี 3.2 ตรารับรองผลิตภัณฑออรแกนิคของประเทศไทยโดยกระทรวงเกษตรและสหกรณ 
ที่มา: กรมวิชาการเกษตร กระทรวงเกษตรและสหกรณ 
 

น้ําสลัดไมเปนออรแกนิค คือน้ําสลัดที่ใชวัตถุดิบโดยทั่วไปที่อาจมีการใชสารเคมีใน
การเพาะปลูกหรือเพาะเล้ียง เชน ยาฆาแมลง ยาปฏิชีวนะ ซ่ึงหากมีการปองกันลงสูผลิตผลทางการเกษตร
ไมดีพอ จะทําใหมีสารเคมีตกคางในผลิตภัณฑ โดยจะไมมีตรารับรองออรแกนิคท่ีติดท่ีบรรจุภัณฑ 
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3.2  บทวิเคราะหภาวะการแขงขันและคูแขง (Competitor and Competition Analysis)  
 
ตารางท่ี 3.1 การเปรียบเทียบคูแขงในตลาดนํ้าสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพ 

ชื่อตราสินคา LAPIN PURE 
FOODS HEINZ LUMLUM ORGANIC 

ROOM 
สัญลักษณ 

 
 

 
 

 

บรรจุภัณฑ 

 
 

 

 
 

ขนาดบรรจุ (ml)    250 500 220 175 250 
ราคา (บาท) 150 79 57 95 100 
ราคาตอหนวย 
(บาท) 

0.60 0.16 0.26 0.54 0.40 

ชองทางจัด
จําหนาย 

รานอาหารเพ่ือ
สุขภาพ ออก
บูทและ
ออนไลน 

จําหนายใน
ซุปเปอร

มารเกตและ
ออนไลน 

จําหนายใน
ซุปเปอร

มารเกตและ
ออนไลน 

จําหนายใน
ซุปเปอร

มารเกตและ
ออนไลน 

รานอาหารและ
ออนไลน 

วัตถุดิบ นํ้ามันงาดําออร
แกนิคและ GUM 

นํ้ามันถ่ัวเหลือง
และ Thickener 

นํ้ามันถ่ัวเหลือง นํ้ามันรําขาว
ออรแกนิค  

นํ้ามันคาโนลา 

ปริมาณไขมัน        
(กรัมตอหน่ึง
หนวยบริโภค) 

2.8 2.9 11.7 3.9 4.5 

ประเภทสินคา มีตรารับรอง
สินคาออรแกนิค 

ไมมีตรารับรอง
สินคาออรแกนิค

ไมมีตรารับรอง
สินคาออรแกนิค

มีตรารับรอง
สินคาออรแกนิค 

มีตรารับรอง
สินคาออรแกนิค 
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3.3  บทวิเคราะหและระบแุผนกลยุทธจําแนกตามสวนประสมทางการตลาด (Marketing 
Mix) 
 

3.3.1  กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product) 
 ผสมผสานคุณคาท่ีหลากหลายในผลิตภณัฑเดียว 
 การใชน้ํามันงาดําท่ีมีสารตานอนุมูลอิสระและวิตามินซ่ึงเปนความแปลกใหมท่ียัง

ไมมีการนํามาใชผลิตน้ําสลัดในทองตลาด 
 ดานคุณภาพของวัตถุดิบ ใชวัตถุดิบท้ังหมดเปนออรแกนิค ปลอดสารเคมี  
 เปนน้ําสลัดไขมันตํ่า  
 มีกล่ินหอมจากนํ้ามันงาท่ีเปนเอกลักษณเฉพาะตัว 
 ผลิตภัณฑปราศจากวตัถุกันเสีย และสารเคมีท่ีเปนอันตรายตอรางกาย  
 รสชาติผลิตภัณฑอรอย และผานการทดสอบทางประสาทสัมผัสดานความชอบโดย 

วิธี 9 Points hedonic scale กับกลุมตัวอยางจํานวน 20 คน โดยผลการประเมินแสดงตามตาราง 3.3  
 
ตารางท่ี 3.2 แสดงจํานวน คาเฉล่ีย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของระดับความชอบในคุณลักษณะ 

ของน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากนํ้ามันงาดําสกดัสดออรแกนิค ของกลุมตัวอยางจํานวน 20 คน 
คุณลักษณะ N Minimum Maximum Mean Std. Deviation 

1. ลักษณะปรากฏของผลิตภัณฑ 20 4 9 7.28 1.03 
2. สีของผลิตภัณฑ 20 4 8 6.45 1.23 
3. กล่ินของผลิตภัณฑ 20 4 9 7.37 1.21 
4. รสชาติของผลิตภัณฑ 20 5 9 8.02 0.94 
5. เนื้อสัมผัสของผลิตภัณฑ 20 5 9 8.04 0.87 
6. ความชอบโดยรวมของผลติภัณฑ 20 5 9 7.68 1.10 
หมายเหตุ: 9 คือชอบมากท่ีสุด, 8 คือขอบมาก, 7 คือชอบปานกลาง, 6 คือชอบเล็กนอย, 5 คือเฉยๆ,  

4 คือไมชอบเล็กนอย, 3 คือไมชอบปานกลาง, 2 คือไมชอบมก, 1 คือไมชอบมากท่ีสุด 
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จากตาราง 3.2 แสดงระดับความชอบในคุณลักษณะของของน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจาก
น้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค จากกลุมตัวอยางพบวาคุณลักษณะของผลิตภัณฑที่กลุมตัวอยางใหระดับ
ความชอบสูงสุด คือ เนื้อสัมผัสของ ผลิตภัณฑณที่มีความหนืดกําลังดี ไมเหลวหรือขนเกินไปคาเฉล่ีย 
8.04 รองลงมาคือรสชาติของผลิตภัณฑที่ไม หวานมาก คาเฉล่ีย 8.02 และความชอบโดยรวมของ
ผลิตภัณฑ คาเฉล่ีย 7.68 
 

 
ภาพท่ี 3.3 การทดสอบการยอมรับของผูบริโภคตอผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดํา

สกัดสดออรแกนิค 
 

 ดานบรรจุภัณฑมีลักษณะเปนหลอดบีบขนาด 250 ml ซ่ึงมีความสะดวกในการใช
งานและการขนสง โดยสามารถควบคุมปริมาณนํ้าสลัดท่ีบีบออกมาได ไมทําใหออกมาจํานวนมากเหมือน
การเทจากขวด และมีความเบา ถูกกดทับหรือตกไมแตก และมีฝาลอคท่ีปดสนิท สามารถพกพาได  
 

 
ภาพท่ี 3.4 แสดงลักษณะบรรจุภัณฑของผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 
 

3.3.2  กลยุทธดานราคา (Price) 
การกําหนดราคาของน้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพเนนคํานึงถึงปจจัยตนทุนการผลิต 

การเปรียบเทียบราคากับคูแขง และราคาท่ีผูบริโภคเต็มใจจาย จากการสํารวจทางการตลาด พบวา
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหราคาเฉล่ียตอชิ้นอยูที่ชิ้นละ 100-200 บาท ซ่ึงน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจาก
น้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 250 ml มีราคาอยูที่ 150 บาทตอช้ิน ซ่ึงเปนราคาท่ีผูบริโภคยอมรับได 
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และเม่ือเปรียบเทียบราคาตอหนวยกับคูแขงแลวพบวาราคาไมสูงไปกวาคูแขงอยางเห็นไดชัด ซ่ึงทําให
ผูบริโภคสามารถเปรียบเทียบคุณประโยชนท่ีไดรับกับราคาท่ีไมแพงจนเกินไป ทําใหผูบริโภคตัดสินใจ
ไดงายข้ึนเนื่องจากมองเห็นถึงความคุมคา 
 

3.3.3  กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
จากการสํารวจตลาดทางบริษัทไดกําหนดชองทางการจัดจําหนายสินคาในรูปแบบ 

Business to Consumer โดยแบงเปน 3 ชองทางไดแก  
 ตั้งบูธตามหางสรรพสินคา ซ่ึงใชเปนชองทางจําหนายหลักของบริษัทเนื่องจากการ

ออกบูธจําหนายผลิตภัณฑโดยตรงนั้นทําใหสามารถเขาถึงลูกคาไดอยางใกลชิดและรวดเร็วทําใหกลุม
ลูกคาเปาหมายไดมีโอกาสสัมผัสกับสินคาอยางใกลชิดมากยิ่งข้ึน  โดยบริษัทมีการวางแผนการออกบูธ 
เดือนละ 12 คร้ัง โดยสถานท่ีออกบูธนั้นจะหมุนเวียนกันไป เชน Gateway, Avanue เปนตน ซ่ึงใน
แตละคร้ังท่ีออกบูธนั้นทางบริษัทไดมีการพิจารณาในการเลือกสถานท่ีจากหลายองคประกอบ เชน
สถานท่ีท่ีตรงกับกลุมลูกคาเปาหมาย เชนใกล ตึกออฟฟตทํางาน หรือแหลงชุมชนท่ีอยูอาศัย  

 รานจําหนายอาหารเพื่อสุขภาพ ซ่ึงสามารถเขาถึงกลุมลูกคาเปาหมายโดยตรงอยาง
ใกลชิด พรอมท้ังสามารถใหขอมูลดานคุณประโยชนของผลิตภัณฑ โดยบริษัทมีการวางแผนจําหนาย
เร่ิมท่ีรานขายอาหารสุขภาพ เชน ราน Lemon Farm, ราน Organic Supply  

 ชองทางออนไลน ใชในการส่ือสารขอมูลขาวสาร กิจกรรมโปรโมช่ันตางๆ ใหลูกคา 
ไดรับทราบ และเปนชองทางในการจัดจําหนายผลิตภัณฑ ชวยใหบริษัทสามารถตอบสนองความตองการ
ของลูกคาไดอยางรวดเร็ว ทุกท่ีทุกเวลา บริษัทมีการจัดจําหนายผานทาง Facebook Page เพื่อความ
สะดวกสบายของลูกคา โดยจะมี Admin คอยใหบริการตอบคําถามและรับ order อยูตลอดเวลา นอกจากนั้น 
ทางบริษัทยังมีแผนท่ีจะเพิ่มชองทางติดตามและส่ังซ้ืออ่ืนเชน Line official อีกดวย  
 

3.3.4  กลยุทธดานการสงเสริมการขาย (Promotion) 
เนื่องจากผลิตภัณฑน้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพเปนสินคาประเภทอาหาร ดังนั้นกอนท่ี

ผูบริโภคจะตัดสินใจซ้ืออาจมีความลังเลไมแนใจในรสชาติของผลิตภัณฑ บริษัทจึงใชการสงเสริม
การขาย เพื่อทําใหผูบริโภคเกิดความสนใจและกระตุนใหเกิดความมั่นใจและตองการซื้อผลิตภัณฑ 
โดยกิจกรรมทางการตลาดท่ีบริษัทใช แบงได 2 แบบ คือ Offline Marketing และ Online Marketing 
ดังนี้  
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3.3.4.1 Offline Marketing  
 การเปนสปอนเซอรสนับสนุนกิจกรรมสาธารณะและสุขภาพ เชน 

นําผลิตภัณฑไปแจกใหกับกิจกรรมการวิ่งตางๆ เพื่อเปนการโปรโมทตราสินคาใหเปนท่ีรูจักและนํารูป
มาใชโปรโมทใน Facebook Page เพื่อทําการตลาด Online ได 

 การประชาสัมพันธ (Public Relation) เพื่อสรางภาพลักษณของตราสินคา 
ใหเปนท่ีรูจัก เนื่องจากภาพลักษณสามารถสรางความแตกตางในผลิตภัณฑได ใชเร่ืองราว และขอมูลท่ี
มีประโยชน โดยทางบริษัททําโบชัวรแจกตามงานแสดงสินคาท่ีไดเขารวม มีการจัดใหทดลองชิมสินคา 
และอธิบายใหขอมูลตางๆของผลิตภัณฑวามีจุดเดนและขอแตกตางจากผลิตภัณฑท่ัวไปอยางไร 

 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เพ่ือกระตุนใหผูบริโภคเกิดการ
ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑไดเร็วยิ่งข้ึนเปนการดึงลูกคาใหมใหมาซ้ือสินคาและรักษาฐานลูกคาเกาไวดวย
กิจกรรมสงเสริมการขายท่ีบริษัทจัดทํา เชน การลดราคาสินคา, กระเชาผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพราคาพิเศษ 
เปนตน 

3.3.4.2 Online Marketing  
การโฆษณา (Advertising) เพื่อส่ือสารขอมูลของผลิตภัณฑและตราสินคา

ใหผูบริโภคไดรับรูอยางกวางขวาง แสดงจุดขาย และตําแหนงของผลิตภัณฑท่ีชัดเจน โดยทางบริษัท
จะทําการโฆษณาผานส่ือออนไลน เชน Facebook Page ของบริษัท เนื่องจากเปนส่ือที่ผูบริโภคสามารถ
เขาถึงไดงาย และยังสามารถกระจายขอมูลไดอยางรวดเร็วอีกดวย ซ่ึงในการทําโฆษณาผานส่ือออนไลน
นั้นบริษัทสามารถนํารูปภาพจากการจัดกิจกรรม สงเสริมการขายแบบ Offline มาใชในการโปรโมท
ไดอีกดวย 
 
 
3.4  แผนดําเนินการกลยุทธการตลาดจําแนกตามกรอบเวลาและทรัพยากร 
 

3.4.1  การประเมินยอดขาย (Forecast Sale) 
3.4.1.1 การประเมินยอดขายในปท่ี 1 
ในปท่ี 1 ทางบริษัทฯ ตั้งเปาทํายอดขายข้ันต่ํา 52,360 ขวด หรือ 7,854,000 

บาท 
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ตารางท่ี 3.3 แสดงการประมาณการยอดขาย (ขวด) ตั้งแต Q1-Q4 
ประมาณการยอดขายรายไตรมาสในปท่ี 1 

ไตรมาส ออกบูธ (ขวด) รานผลิตภัณฑเพื่อ
สุขภาพ (ขวด) Online (ขวด) 

Q1 6,750 4,000 2,340 
Q2 6,750 4,000 2,340 
Q3 6,750 4,000 2,340 
Q4 6,750 4,000 2,340 

รวม (ขวด) 27,000 16,000 9,360 
รวม (ขวด) ทุกชองทางจําหนาย 52,360 
รวมยอดขาย (บาท) 7,854,000 

 
การประมาณการยอดขายจากทั้ง 3 ชองทางในการจัดจําหนาย คือ ออกบูธ 

ตามหางสรรพสินคา รานขายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ และชองทางออนไลน ประมาณการยอดขายอยูท่ี 
52,360 ขวดตอเดือน 

3.4.1.2 การประมาณการยอดขายในปท่ี 2 – ปท่ี 3 
คาดการณวายอดขายจะเติบโตขึ้นในแตละปประมาณ 6% จากยอดขาย

ในปกอน โดยประมาณการณยอดขายในปท่ี 2 และปท่ี 3 อยูท่ี 55,502 และ 58,832 ขวดตามลําดับ ทาง 
บริษัทใชชองทางการจัดจําหนายเดิม แตในสวนของการจัดจําหนายท่ีรานขายผลิตภณัฑเพื่อสุขภาพนั้น
จะมีการขยายให คลอบคลุมท่ัวกรุงเทพมหานครและปริมณฑลมากข้ึนพรอมท้ังออกสูตรใหมเปนน้ําสลัด
ไขมันตํ่า และคลอเรสตอรอลตํ่า  

3.4.1.3 การประมาณการยอดขายในปท่ี 4 – ปท่ี 5    
คาดการณวายอดขายจะเติบโตข้ึน จากเดิมปละ 6% โดยประมาณการณ

ยอดขายในปท่ี 4 และปท่ี 5 อยูท่ี 62,362 และ 66,102 ขวด ตามลําดับ โดยจะมีการโฆษณาประชาสัมพันธ
เพิ่มเพื่อกระตุนยอดขายในชองทางออนไลนมากข้ึน และเพ่ิมการจําหนายในซุปเปอรมารเกต เชน 
Food Land และ Villa Market  
 

3.4.2  แผนการดําเนินงานทางการขาย 
ทางบริษัท เอเอ ออรกานิค โปรดักส จํากัด มีการดําเนินการทางการตลาดและคาใชจาย

ในการดําเนินงานทางการตลาดในปท่ี 1 - ปท่ี 5 ดังนี้ 
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 จัดทํา Facebook Page ของทางบริษัท เพื่อใหลูกคาเขามาดูขอมูลของผลิตภัณฑ 
ติดตามความเคล่ือนไหวและการทําโปรโมช่ันตางๆ ของทางบริษัท และสามารถสั่งสินคาผานทาง
ชองทางนี้ได โดยคาทําโฆษณาออนไลนอยูท่ีปละ 15,000 บาท โดยลงทุนเพิ่มการโฆษณาในทุกๆ ป 
ปละ 6% ของคาโฆษณาในปกอนหนานี้ 

 จัดทําโบรชัวรพิมพสี 2 หนาเพื่อใชในการแจกใหกับลูกคาในงานออกบูธแสดงสินคา 
ของทางบริษัทฯ มีคาใชจายอยูท่ีใบละ 50 สตางค รวมปละ 12,000 บาท และเพิ่มจํานวนโบชัวรใน
ทุกๆ ป ปละ 6% ของจํานวนโบชัวรในปกอนหนานี้ 

 ออกบูธตามงานแสดงสินคา โดยทางบริษัทฯ จะมีการออกบูธเดือนละ 12 คร้ัง เพื่อ
เปนการแนะนําสินคาใหเปนท่ีรูจักของผูบริโภค โดยมีคาใชจายอยูท่ีวันละ 4,000 บาท รวมปละ 576,000 
บาทและเพ่ิมรอบการออกบูธในทุกๆ ป โดยในปท่ี 2 จํานวน 15 คร้ัง, ปท่ี 3 จํานวน 18 คร้ัง, ปท่ี 4 จํานวน 
20 คร้ัง และปท่ี 5 จํานวน 25 คร้ัง 

 แจกสินคาตามกิจกรรมวิ่งออกกําลังกาย สถานท่ีออกกําลังกาย ฟตเนส โดยทางบริษัทฯ 
ประมาณการคาใชจายเปนเงิน 10,000 บาทตอป 
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บทที่ 4 

แผนบริหารจัดการทีมและองคกร 
 
 
4.1  บทวิเคราะหและระบุประเภททรัพยากรดานทีมและองคกรท่ีจําเปนเพ่ือสนับสนุน
ธุรกิจ 
 

4.1.1  ขอมูลพื้นฐานธุรกิจ 
ทางบริษัท เอเอ ออรกานิค โปรดักส จํากัด มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจเปนผูผลิตน้ําสลัด

ออรแกนิคเพื่อสุขภาพ จากความรูและประสบการณในธุรกิจและกระบวนการผลิตอาหาร ตองการผลิต
อาหารที่มีประโยชนตอรางกายออกสูตลาด 
 

4.1.2  โครงสรางองคกร (Organization Structure)  
ทางบริษัท เอเอ ออรกานิค โปรดักส จํากัด เปนบริษัทท่ีเร่ิมกอต้ังขนาดเล็ก ดังนั้นเพื่อให

สามารถดูแลบุคลากรในบริษัทไดอยางท่ัวถึง จึงมีโครงสรางองคกรแบบ( Flat Organization )โดย 
ผูบริหารเปนผูกําหนดเปาหมาย วิสัยทัศน พันธกิจ ตลอดจนกลยุทธในการบริหารตางๆ โดยพนักงาน
ของบริษัทมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็นเพื่อใหการดําเนินการในบริษัทเปนไปอยางราบร่ืน
และมีประสิทธิภาพ 

จํานวนบุคลากรท้ังหมด  15  คน 
 ฝายบริหาร 1 คน 
 ฝายขาย การตลาด 1 คน 
 ฝายจัดซ้ือและวางแผนการผลิต 1 คน 
 ฝายผลิต  5 คน 
 ฝายคลังสินคาและสงมอบ 2 คน 
 ฝายวิศวกรรม 1 คน 
 ฝายวิจยัและพฒันาผลิตภัณฑ 1 คน 
 ฝายควบคุมคุณภาพสินคา 1 คน 
 ฝายบัญชี  1 คน 
 ฝายบุคคลและธุรการ 1 คน 
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4.1.3  รายชื่อผูถือหุน/สัดสวนการถือครองและตําแหนง 
ทางบริษัท เอเอ ออรกานิค โปรดักส จํากัด มีเงินในการลงทุน 1,000,000 บาท โดย

แหลงท่ีมาของเงินลงทุนมาจากสวนของผูถือหุนจํานวน 50,000 หุน หุนละ 20 บาท ซ่ึงมีผูรวมลงทุน
ทั้งหมด 3 คน รายละเอียด จํานวนหุนของผูถือหุนแตละคนมีรายละเอียดดังนี้   
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนหุน สัดสวนและเงินทุนของผูถือหุน 
ลําดับ ผูรวมลงทุน จํานวนหุน (หุน) สัดสวน(%) เงินลงทุน (บาท)

1 นางสาวรัชดาพร  ทองจันทร 30,000 60 600,000 
2 นางสาวกันยามาส แกวกระจาง 10,000 20 200,000 
3 นายพูนสิน ววิฒันพรประทาน 10,000 20 200,000 

รวม 50,000 100 1,000,000 
 

 
ภาพท่ี 4.1 แสดงตําแหนงของผูถือหุน 
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4.2  บทวิเคราะหและระบุแผนกลยุทธการจัดหาทรัพยากรท่ีเกี่ยวของ 
 

4.2.1  ฝายขายและการตลาด 
Resource ท่ีตองใชคือ ทีมงานฝายขายและการตลาดท่ีมีความเช่ียวชาญดานอาหารเพื่อ

สุขภาพ รวมถึงสภาพตลาดในประเทศไทย  
Strategy กลยุทธคือ ทั้ง In-source และ Out-source โดย In-source ในสวนของการ

ประสานงานและการสนับสนุนการขาย ทางบริษัทฯ มีทีมงานอยูแลวจึงเพิ่มในสวนของการฝกอบรม
ใหความรูดานโภชนาการอาหารและสุขภาพแกพนักงาน และในสวนของ Out-source ทําการหา partner 
ท่ีมีความเช่ียวชาญเพื่อเสริมความรูและ Update ขอมูลในวงการอาหารเพ่ือสุขภาพ เชน สถาบันโภชนาการ 
มหาวิทยาลัยมหิดล  
 

4.2.2  ฝายธุรการ 
Resource ท่ีตองใชคือ พนักงานฝายธุรการประสานงานและฝายกฎหมาย โดยพนักงาน

ฝายธุรการประสานงานรับผิดชอบเร่ืองการติดตอประสานงานกับหนวยงานภาครัฐและหนวยงาน
ภายนอก ซ่ึงใหคําปรึกษาเร่ืองกฎหมายและมาตรฐานตางๆ เกี่ยวกับอาหาร เชนสํานักคณะกรรมการ
อาหารและยา สถาบันอาหาร  

Strategy กลยุทธคือ In-source ใชทรัพยากรภายในของบริษัท ซ่ึงเปนทรัพยากรเดิมท่ีมี
อยูแลว ท้ังพนักงานเดิมท่ีมีเพียงพอ เคร่ืองมือ อุปกรณสามารถใชรวมกับงานปจจุบันได 
 

4.2.3  ฝายบคุคล 
Resource ท่ีตองใชคือ พนักงานบุคคลทําการสรรหาบุคคลากรมาปฏิบัติงานใหกับบริษัท 

และดูแลสวัสดิการใหแกพนักงาน  
Strategy กลยุทธคือ ท้ัง In-source และ Out-source โดย In-source ในสวนของการสรร

หาบุคคลากร ทางบริษัทฯ มีทีมงานอยูแลว โดยทําการออกสํารวจ ติดปายประกาศรับสมัครพนักงาน 
และในสวนของ Out-source ใชบริการบริษัทจัดหางาน (Recruitment Company) เพื่อสรรหาบุคลากร
ในตําแหนงผูจัดการ 
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4.3  โครงสรางองคกรและสถานะบุคลากรและบทบาทหนาท่ี 
 

4.3.1  โครงสรางองคกร (Organization Chart) 
 

 
ภาพท่ี 4.2 แสดงโครงสรางองคกร 
 

4.3.2  บทบาทหนาท่ี ความรับผิดชอบและสถานะของบุคลากรหลัก 
4.3.2.1  กรรมการผูจัดการ (Managing Director)  
กําหนดกลยุทธและแผนการดําเนินงานท้ังในระยะส้ันและระยะยาวของท้ัง

องคกรพรอมท้ังบริหารกิจการองคกรใหเปนไปตามเปาหมายท่ีกําหนดไวและสามารถแกไขปญหา
ปรับเปลี่ยนตามสถานการณที่เกิดขึ้นไดกําหนดโครงสรางคาตอบแทนบุคลากรใหเหมาะสม เปน
ผูดูแลภาพรวมการดําเนินงานภายในของบริษัทท้ังหมดเพื่อใหธุรกิจดําเนินไปอยางมีประสิทธิภาพ 

บุคลากร นางสาวรัชดาพร  ทองจันทร 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี คณะอุตสาหกรรมเกษตร สถาบันเทคโนโลยี

พระจอมเกลาเจาคุณทหารลาดกระบัง 
ประสบการณทํางาน  
 เจาหนาท่ีวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ บริษัท ซีพีเอฟ (ประเทศไทย) จํากัด 

มหาชน 2 ป 
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 ผูจัดการแผนกประกันคุณภาพ บริษัท ซีพีเอฟ (ประเทศไทย) จํากัด 
มหาชน 8 ป 

 Technologist ระบบคุณภาพ บริษัทเวสบริดจ (ประเทศไทย) จํากัด 1 ป 
4.3.2.2  ผูจัดการฝายขายและการตลาด (Sale & Marketing Manager)  
กําหนดกลยุทธทางการขาย และการตลาด วางแผนชองทางการจัดจําหนาย

สินคา และสถานท่ีในการออกบูธในแตละเดือน ติดตอหาลูกคา รวมท้ังประมาณการยอดขาย และสํารวจ
ความตองการของลูกคาในปจจุบัน และจัดทําโปรโมช่ันเพื่อกระตุนยอดขาย   

บุคลากร นางสาวกันยามาส แกวกระจาง 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี คณะอุตสาหกรรมเกษตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
ประสบการณทํางาน  
 เจาหนาท่ีแผนกวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑบริษัท ซีพีเอฟ (ประเทศไทย) 

จํากัด มหาชน 2 ป 
 ผูจัดการแผนกจัดซ้ือ บริษัท ซีพีเอฟ (ประเทศไทย) จํากัด มหาชน 2 ป 
 ทําธุรกิจขายของออนไลน 3 ป 
4.3.2.3 ผูจัดการฝายจัดซ้ือและวางแผนการผลิต (Supply Chain & Planning 

Manager)  
วางแผนในการจัดซ้ือวัตถุดิบใหเพียงพอตอการผลิตและวางแผนการผลิต

ใหเปนไปอยางมีประสิทธิภาพและตรงตามเปาหมายและจํานวนการส่ังซ้ือ 
บุคลากร นายนิรันดร สมณา 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี คณะวิศวกรรมศาสตร มหาวทิยาลัยนเรศวร 
ประสบการณทํางาน ผูจัดการแผนกวางแผนการผลิต บริษัท ซีพีเอฟ 

(ประเทศไทย) จํากัด มหาชน 10 ป 
4.3.2.4  ผูจัดการฝายผลิต (Production Manager)  
ทําการผลิตสินคาใหไดคุณภาพ ตรงตาม Spec สินคา และไดตามแผนการ

ผลิตท่ีตั้งเปาหมายไว  
บุคลากร นายพูนสิน ววิัฒนพรประทาน 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี คณะวิศวกรรมศาสตร มหาวทิยาลัยศิลปากร 
ประสบการณทํางาน ผูจัดการแผนกผลิต บริษัท ซีพีเอฟ (ประเทศไทย) 

จํากัด มหาชน 5 ป 
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4.3.2.5 ผูจัดการฝายคลังสินคาและสงมอบ (Warehouse Manager)  
ควบคุมการจัดเก็บวัตถุดิบ เคร่ืองปรุงและสินคาสําเร็จรูปใหไดตามมาตรฐาน 

และสงมอบสินคาใหลูกคาตรงตามเวลา 
บุคลากร นายพูนสิน ววิัฒนพรประทาน 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี คณะวิศวกรรมศาสตร มหาวทิยาลัยศิลปากร 
ประสบการณทํางาน ผูจัดการแผนกผลิต บริษัท ซีพีเอฟ (ประเทศไทย) 

จํากัด มหาชน 5 ป 
4.3.2.6 ผูจัดการฝายวิศวกรรม (Engineering Manager)  
ติดต้ังและซอมบํารุงรักษาเคร่ืองจักรและอุปกรณเพื่อใหสามารถใชงาน

ไดอยางราบร่ืน ปรับปรุงพื้นท่ีในกระบวนการผลิตและรอบอาคารใหอยูในสภาพท่ีเรียบรอย ถูกตอง
ตามหลักการผลิตอาหารท่ีดี 

บุคลากร นายวิเศษ เนียมแกว 
วุฒิการศึกษา ปวส. ชางเทคนิค 
ประสบการณทํางาน หัวหนางานฝายซอมบํารุง บริษัทแฮปปเชฟ (ประเทศ 

ไทย) จํากัด 7 ป 
4.3.2.7 ผูจัดการฝายวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ (Research & Development 

Manager)  
ทําการคิดคนและพัฒนาสูตรเพื่อใหเกิดผลิตภัณฑใหมๆ ออกสูตลาด 

พรอมท้ังติดตอประสานงานกับลูกคาในดานความตองการของลูกคาเพื่อกําหนดเปน Spec สินคาใน
การผลิต 

บุคลากร นางสาวสุดลาภา เทพทอง 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี คณะอุตสาหกรรมเกษตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
ประสบการณทํางาน ผูจัดการแผนกวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ สหกรณโคนม 

วังน้ําเขียว 5 ป 
4.3.2.8  ผูจัดการฝายควบคุมคุณภาพ (Quality Control Manager)  
จัดทําระบบและตรวจสอบสินคาใหตรงตาม Spec สินคา รวมท้ังตรวจสอบ

และ Update กฎหมายอาหารใหมๆ ท่ีมีผลตอสินคาของบริษัทฯ 
บุคลากร นางสาวมณวีรรณ มณีลอมรัตน 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี คณะอุตสาหกรรมเกษตร มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร 
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ประสบการณทํางาน ผูจัดการแผนกประกันคุณภาพ บริษัท ซีพีเอฟ (ประเทศ
ไทย) จํากัด มหาชน 5 ป 

4.3.2.9  ผูจัดการฝายบุคคลและธุรการ (Human Resource & Administration 
Manager)  

จัดหาบุคคลากร ฝกอบรม จัดทําเงินเดือน และประสานงานกับหนวยงาน
ตางๆ เพื่อ Support กิจกรรมของแตละฝาย 

บุคลากร นางช่ืนสุข พุมไพศาล 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี คณะมนุษยศาสตร มหาวิทยาลัยราชมงคล 
ประสบการณทํางาน ผูจัดการแผนกบุคคลและธุรการ บริษัทแฮปปเชฟ 

(ประเทศไทย) จํากัด 7 ป 
4.3.2.10  เจาหนาท่ีบัญชี (Accounting)  
จัดทําระบบบัญชี วางแผนการเงิน ประมาณการณและควบคุมคาใชจายใน

การดําเนินงาน รวมท้ังจัดทํา รายงานทางการเงินและวางแผนทางภาษีอากร 
บุคลากร นางฐิติกร จิตตรีขันธ 
วุฒิการศึกษา ปริญญาตรี คณะพานิชยศาสตรและการบัญชี จุฬาลงกรณ

มหาวิทยาลัย 
ประสบการณทํางาน เจาหนาท่ีแผนกบัญชี บริษัทแฮปปเชฟ (ประเทศไทย) 

จํากัด 5 ป 
 

4.3.3  คาใชจายดานบุคลากรของบริษัท 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงคาใชจายดานบุคลากร 

ตําแหนง จํานวน (คน) เงินเดือน (บาท) 
Managing Director 1 25,000 
Sale & Marketing Manager 1 20,000 
Production & Warehouse Manager 1 20,000 
Supply Chain & Planning Manager 1 20,000 
Engineering Manager 1 20,000 
Quality Control & RD Manager 1 20,000 
Human Resource & Administration Manager 1 20,000 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงคาใชจายดานบุคลากร (ตอ) 
ตําแหนง จํานวน (คน) เงินเดือน (บาท) 

Accounting 1 15,000 
Production Staff 4 36,000 
Warehouse Staff 1 9,000 

รวม (ตอเดือน) 313,000 
รวม (ตอป) 3,756,000 

 
4.3.4  คาตอบแทนและสวัสดิการดานอ่ืนๆ 
พนักงานจะไดรับการปรับข้ึนเงินเดือน 5% ในทุกป และมีสวัสดิการในสวนของอาหาร

กลางวันฟรี มีกิจกรรมเล้ียงสังสรรคในชวงเทศกาลปใหม และมีโครงการตรวจสุขภาพฟรีทุกปเพื่อเปน
การตอบแทนพนักงานและคํานึงถึงสุขภาพของพนักงานเปนส่ิงสําคัญ โดยพนักงานจะไดรับวันหยุด
พักผอนประจําปเร่ิมตนท่ี 7 วัน  ลากิจ 7 วัน และลาปวย 30 วัน 
 
 
4.4  แผนดําเนินการกลยุทธดานการจัดการทีมและองคกรตามกรอบเวลาและความตองการใช 
 

4.4.1  แผนการดําเนินงานในระยะเวลา 12 เดือน (ปท่ี 1) 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงแผนการดําเนินงานในบริษัทเปนรายเดือนรวมระยะเวลา 12 เดือน 

รายละเอียดการดําเนินงาน เดือนท่ี 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

1. จัดจางพนักงานเพิ่มเติมในตําแหนงที่
ตองการ 

           

2. พัฒนาบุคลากรเดิมเพ่ือรองรับงานเพ่ิม            
3. ทําการประเมินงานและปรับแผนปฏิบัติ
งานเพ่ือบรรลุวัตถุประสงคองคกร 

           

4. รักษาอัตราพนักงานเดิมใหคงที่            
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4.4.2  แผนการดําเนินงานในระยะเวลา 5 ป  
 
ตารางท่ี 4.4 แสดงแผนการดําเนินงานในบริษัทเปนรายปรวมระยะเวลา 5 ป 

รายละเอียดการดําเนินงาน ปท่ี 
1 2 3 4 5 

1. รักษาอัตราพนักงานเดิมใหคงที่     
2. ประเมินองคกรและวางแผนพัฒนาทรัพยากร   

 

  
3. ทําแผนพัฒนาองคกรบุคลากรโดยละเอียด ทั้งดานคุณภาพและจํานวนให
เพียงพอตอปริมาณงานและศักยภาพขององคกร 
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บทที่ 5 

แผนบริหารจัดการการผลิต/บริการ 
 
 
5.1  บทวิเคราะหและระบปุระเภททรัพยากรท่ีเกี่ยวของและจําเปนเพ่ือจัดการผลิต/บรกิาร 
 

5.1.1  ขั้นตอนการดําเนินงาน 
บริษัท เอเอ ออรแกนิค โปรดักส จํากัด มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจเปนผูผลิตและจัดจําหนาย 

น้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพ ตรา “LAPIN” โดยดําเนินการผลิตท่ีตั้งอยูท่ีจังหวัดกรุงเทพมหานคร 
และมีสํานักงานต้ังอยูท่ีเดียวกัน   

ผลิตภัณฑน้ําสลัดออรแกนิคเพ่ือสุขภาพจะใชพื้นท่ีการผลิตเดิมซ่ึงตั้งอยูในบริเวณพ้ืนท่ี
ของบาน และจะมีการลงทุนเพิ่มเติมในสวนของสํานักงาน เครื่องจักร อุปกรณ และบุคลากรใน
สายการผลิต 

5.1.1.1 ขั้นตอนการจัดสรรพื้นที่และการจัดเตรียมทรัพยากรสําหรับ
การผลิต 

 

 
ภาพที่ 5.1 แสดงข้ันตอนการจัดสรรพื้นท่ีและการจัดเตรียมทรัพยากรสําหรับการผลิตน้ําสลัดออรแกนิค 

เพื่อสุขภาพ 

วางแผนและจัดสรรพื้นปรับปรงุสํานักงาน สถานท่ีผลิตและจัดเก็บผลิตภัณฑ 

ดําเนินการจัดซื้อและติดต้ังเครื่องจักร อุปกรณตางๆที่ใชในสํานักงาน กระบวนการผลิต 

ดําเนินการขอจดทะเบียนบริษัทกับทางสํานักงาน พัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 

จัดหาและคัดเลือกบุคลากร 

ยื่นคําขอจดทะเบียนอาหาร 
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5.1.1.2 รายละเอียดข้ันตอนการจดัสรรพื้นท่ีและการจัดเตรียมทรัพยากร 
 วางแผนและจัดสรรพื้นท่ีสํานักงาน สถานท่ีผลิต และจัดเก็บผลิตภัณฑ 

โดยพิจารณาเร่ืองตําแหนงการจัดวางเคร่ืองสกัดน้ํามัน เคร่ืองตีน้ําสลัด เคร่ืองบรรจุ และอุปกรณใน
การผลิต เพื่อใหเหมาะสมและมีประสิทธิภาพในการผลิต ไมเกิดการปนเปอนระหวางการผลิต และ
สอดคลองกับมาตรฐานความปลอดภัยทางอาหาร 

 ดําเนินการจัดซ้ือและติดต้ังเคร่ืองจักร และอุปกรณตางๆ ที่ใชใน
สํานักงานและกระบวนการผลิต ตัวอยางเชน เคร่ืองสกัดน้ํามัน เคร่ืองตีน้ําสลัด เคร่ืองบรรจุ ตูแชเย็น
สามประตู และอุปกรณท่ีใชในการผลิตน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ เปนตน ในการเลือกซ้ือเคร่ืองจักร เคร่ืองมือ 
และอุปกรณในการผลิตนั้น ทางบริษัทตองพิจารณาถึงความเหมาะสมของวัสดุท่ีใชตองสามารถใช
สัมผัสกับอาหารได ไมเปนสนิม และมีพื้นผิวเรียบเพื่อทําความสะอาดไดงาย ท้ังนี้เพื่อใหอาหารมี
สุขลักษณะท่ีดีละมีความปลอดภัยตอพนักงานและผูบริโภค 

 ดําเนินการขอจดทะเบียนบริษัทกับสํานักงานพัฒนาธุรกิจการคา
กระทรวงพาณิชย 

 จัดหาและคัดเลือกบุคลากรในตําแหนงและคุณสมบัติที่ทางบริษัทฯ 
กําหนดไว 

 ยื่นคําขอจดทะเบียนอาหาร (แบบ สบ.5) กับทางสํานักงานสาธารณสุข 
จังหวัดนนทบุรี หรือยื่นคําขอจดทะเบียนอาหาร (แบบ สบ.7) ผานทางอินเตอรเน็ต เพื่อขออนุมัติเลข
สารบบอาหารมาใชบนฉลากบรรจุภัณฑ 
 

5.1.2  คาใชจายในการดาํเนนิงาน  
5.1.2.1 คาเชาสํานักงาน และสถานท่ีผลิตน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ 
 คาเชาสํานักงานและสถานที่ผลิต ใชพื้นที่ในบริเวณบานโดยมีการ

ปรับปรุงและตกแตงพ้ืนท่ีเพื่อรองรับสวนงานที่เพิ่มจากการผลิตและจําหนายผลิตภัณฑ คิดเปนคาเชา 
เดือนละ 6,000 บาท หรือปละ 72,000 บาท 

 คาใชจายในการตอเติมสํานักงานและปรับปรุงสถานท่ีผลิต โดยแบง 
เปน 2 สวน      

1. คาใชจายสวนท่ี 1 คาใชจายในการตอเติมสํานักงานและปรับปรุงสถานท่ี 
บริษัท เอเอ ออรแกนิค โปรดักส จํากัด เพื่อรองรับการผลิตน้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพ 
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ตารางท่ี 5.1 คาใชจายในการตอเติมสํานักงานและปรับปรุงสถานท่ีผลิต บริษัท เอเอ ออรแกนิค โปรดักส 
จํากัด 

รายการ จํานวน หนวย ราคาตอหนวย 
(บาท) 

รวมเปน
เงิน(บาท) 

1. คาจดทะเบียนจัดต้ังบริษัท 1 ครั้ง 15,000 15,000 
2. คาขอ อย.สินคา 1 ครั้ง 5,000 5,000 
3. คาจางปรับปรุงสถานที่ผลิตและตกแตงสํานักงาน 1 ครั้ง 100,000 100,000 
4. คาอุปกรณสํานักงาน 

4.1 ชุดโตะทํางาน 15 ตัว 3,500 52,500 
4.2 เกาอี้สํานักงาน 15 ตัว 1,500 22,500 
4.3 โตะประชุม 1 ตัว 8,000 8,000 
4.4 ตูเก็บเอกสาร 1 ตู 6,000 6,000 
4.5 โทรศัพทมือถือสํานักงาน 4 เครื่อง 4,500 18,000 
4.6 เครื่อง Printer, ถายเอกสาร 1 เครื่อง 7,000 7,000 
4.7 คอมพิวเตอรต้ังโตะ 3 เครื่อง 15,000 45,000 
4.8 คอมพิวเตอรโนตบุค 9 เครื่อง 20,000 180,000 
4.9 เครื่องปรับอากาศ 18000 BTU 1 เครื่อง 18,000 18,000 
4.10 คาติดต้ัง Internet 1 ครั้ง 750 750 

5. คาอุปกรณการผลิต 
5.1 เครื่องสกัดนํ้ามัน 1 เครื่อง 30,000 30,000 
5.2 เครื่องตีนํ้าสลัด 1 เครื่อง 20,000 20,000 
5.3 เครื่องบรรจุ 1 เครื่อง 20,000 20,000 
5.4 ตูแชเย็น 3 ประตู 2 เครื่อง 30,000 60,000 
5.5 เครื่องยิงวันที่ผลิต หมดอายุสินคา 1 เครื่อง 20,000 20,000 
5.6 โตะสแตนเลส 2 ตัว 5,000 10,000 

6. คาอุปกรณการผลิตเบ็ดเตล็ด - - 10,000 10,000 
7. คาอุปกรณสํานักงานเบ็ดเตล็ด  - - 3,000 3,000 

รวม 650,750 
 

2. คาใชจายสวนท่ี 2 เปนคาใชจายในการซื้อของเขาสํานักงานทุกเดือน
ประมาณ 3,000 บาทตอเดือนโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ตารางท่ี 5.2 คาใชจายในการซ้ือของเขาสํานักงาน (รายป) 
คาใชจายในการซ้ือของเขาสํานักงาน 

ระยะเวลา อัตราเงินเฟอคากลาง เดือนละ จํานวน รวมเปนเงิน 
เดือนท่ี 2-12 ของปท่ี 1 3,000 10 30,000 

ปท่ี 2 1.9 3,057 11 33,627 
ปท่ี 3 1.9 3,115 11 34,265 
ปท่ี 4 1.9 3,174 12 38,088 
ปท่ี 5 1.9 3,234 12 38,808 

 
5.1.3  คาใชจายในการบริหารภายในสํานักงาน 
บริษัท เอเอ ออรแกนิค โปรดักส จํากัด มีคาใชจายในการบริหารภายในสํานักงาน เชน 

คาเชา พื้นท่ี คาสาธารณูปโภค และคาอุปกรณสํานักงานเบ็ดเตล็ด เปนตน โดยคาใชจายในการบริหาร
ภายในสํานักงานมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 5.3 คาใชจายในการบริหารภายในสํานักงาน 

คาใชจายในการบริหารภายในสํานักงาน 
รายการ ราคาตอเดือน (บาท) คาใชจาย ปท่ี 1 (บาท) 

คาเชาพื้นท่ีสํานักงาน 6,000 72,000 
คาน้ํา 500 6,000 
คาไฟ 5,000 60,000 
คาโทรศัพท และอินเตอรเนต็ 1,000 12,000 
คาอุปกรณสํานักงานเบ็ดเตล็ด 3,000 36,000 

รวม 15,500 186,000 
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5.2  บทวิเคราะหและระบุแผนกลยุทธดานการผลิต/บริการ 
 

5.2.1  ขั้นตอนการจัดซ้ือ รับเขาวัตถุดบิ และบรรจุภัณฑ 
 

 
ภาพท่ี 5.2 แสดงข้ันตอนการจัดซ้ือ รับเขาวัตถุดิบและบรรจุภัณฑ 
 

รายละเอียดข้ันตอนการจดัซ้ือ รับเขาวัตถุดิบและบรรจภุัณฑ  
 หาขอมูล ติดตอผูผลิตและจําหนายวัตถุดิบ บรรจุภัณฑท่ีตรงตามความตองการของ

บริษัท 
 คัดเลือกและประเมินเปรียบเทียบผูขายวัตถุดิบ บรรจุภัณฑ โดยมีการประเมินตามเกณฑ 

การคัดเลือก คือ ความนาเช่ือถือของผูขาย, สถานท่ีประกอบการมีความสะอาดและมีมาตรฐาน, คุณภาพ
ของสินคาเปนไปตามท่ีบริษัทฯ และกฎหมายกําหนด, ราคา, สินคาตรงตามความตองการของบริษัท 
เปนตน  

 เจรจาตอรองราคาและกําหนดมาตรฐานสินคาใหเปนไปตามท่ีบริษัทกําหนดและ
จัดทําสัญญาซ้ือขายโดยระบุรายละเอียดขอตกลงดานราคาและคุณลักษณะของวัตถุดิบ บรรจุภัณฑ  

 สุมตรวจสอบคุณภาพวัตถุดิบและบรรจุภัณฑวาตรงตามคุณลักษณะท่ีทางบริษัท
กําหนดกอนการรับเขาสินคา เพื่อใหม่ันใจวาวัตถุดิบและบรรจุภัณฑมีคุณภาพและความปลอดภัยถูกตอง
ตามเกณฑท่ีตั้งไว 

 รับมอบวัตถุดบิและบรรจุภณัฑจากผูขาย 
 จัดเก็บวัตถุดิบและบรรจุภัณฑในพื้นท่ีจัดเก็บท่ีเตรียมไวโดยพ้ืนท่ีดังกลาวตองมี

ความมิดชิด สะอาด ปราศจากสัตวพาหะ และมีการควบคุมสภาวะแวดลอมในการจัดเก็บท่ีเหมาะสม 

หาขอมูลติดตอผูผลิต และจําหนายวัตถุดิบ บรรจุภัณฑ

คัดเลือกผูขายวัตถุดิบ บรรจุภัณฑ

ตกลงดานราคาและคุณลักษณะของวัตถุดิบ บรรจุภัณฑ และทําสัญญาซื้อขาย 

สุมตรวจสอบคุณภาพวัตถุดิบและบรรจุภัณฑใหเปนไปตามคุณลักษณะที่ทางบริษัทฯ กําหนด 

รับมอบวัตถุดิบและบรรจุภัณฑจากผูขาย

จัดเก็บในพ้ืนที่จัดเก็บวัตถุดิบและบรรจุภัณฑ
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5.2.2  ขั้นตอนการผลิตน้าํสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพ 
น้ําสลัดมีกระบวนการผลิตท่ีมีการจัดการตามระบบมาตรฐานความปลอดภัยดานอาหาร 

และมีการควบคุมการผลิตในทุกข้ันตอน โดยดําเนินการตั้งแตขั้นตอนการคัดเลือกผูขาย การรับเขา
วัตถุดิบ กระบวนการผลิต ตลอดจนถึงการจัดสงผลิตภัณฑสุดทาย เพื่อใหผูบริโภคไดบริโภคสินคา
ที่คงคุณประโยชน มีคุณภาพ ปลอดภัยและเปนไปตามมาตรฐานท่ีกําหนด 

ข้ันตอนในการผลิตน้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพแยกออกเปน 3 สวน ดังนี ้
5.2.2.1 ข้ันตอนการผลิตสวนท่ี 1 น้าํมันงาดําออรแกนิค 

 

 
ภาพท่ี 5.3 อธิบายข้ันตอนการผลิตสวนท่ี 1 น้ํามันงาดําออรแกนิค 
 
 

ตรวจสอบเมลด็งาดําออรแกนิคเพื่อกําจัดส่ิงแปลกปลอมออก

ตั้งคาเคร่ืองสกัดน้ํามันตามชนิดของเมล็ดธัญพืช

ใสเมล็ดงาดําออรแกนิคลงไปใน Hopper ของเคร่ืองสกัดน้ํามันเพือ่ทาํการสกัดน้ํามัน 

จัดเก็บในหองเย็น เพื่อใหตะกอนน้ํามันนอนกน

แยกเอาเฉพาะนํ้ามันสวนที่ใส

บรรจุใสภาชนะและจัดเกบ็ในหองเย็นเพื่อรอการใชงาน

น้ํามันงาดาํออรแกนิค กากงาดําออรแกนิค

ผลิตในสวนที่ 2 
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 ตรวจสอบเมล็ดงาดําออรแกนิคเพื่อกําจัดสิ่งแปลกปลอมออกดวย
ตะแกรงตาถ่ี จากนั้นนําไปลางทําความสะอาดดวยน้ําสะอาดและใสตะแกรงสะอาดเพื่อสะเด็ดน้ําใหแหง 

 ตั้งคาเคร่ืองสกัดน้ํามัน โดยเลือกเมนู Sesame Seed ใชอุณหภูมิ 180oC 
รอจนกระท่ังอุณหภูมิของเคร่ืองสกัดไดตามมาตรฐานท่ีกําหนด โดยเฉล่ียเวลาท่ีใชประมาณ 5 นาที 

 ใสเมล็ดงาดําออรแกนิคลงไปใน Hopper ของเคร่ืองสกัดน้ํามันเพื่อทํา
การสกัดน้ํามันออกจากโดยพนักงานเทใสปริมาณสมํ่าเสมออยางตอเนื่องจนครบ 1 Batch แลวใชลม
เปาทําความสะอาดเคร่ืองเม่ือเร่ิม Batch ถัดไป เพื่อเปนการแยกวัตถุดิบในการสอบยอนกลับในกรณี
ท่ีวัตถุดิบมีปญหา 

 กระบวนการสกัดจะไดน้ํามันงาดําออกมาผานตะแกรงกรองและบรรจุ
ไวในภาชนะสะอาด สวนกากงาดําจะออกไปในสวนถังบรรจุเพื่อแยกไปทําการผลิตในสวนท่ี 2 

 นําน้ํามันท่ีสกัดไดปดฝาใหสนิทและนําไปจัดเก็บในหองเย็นควบคุม
อุณหภูมิ 0-4 องศาเซลซียส เปนเวลา 48 ช่ัวโมง เพื่อใหตะกอนของงาดํานอนกน 

 เม่ือครบเวลาในการตกตะกอน นําน้ํามันมาเทแยกเอาเฉพาะสวนดานบน 
ท่ีใสใสภาชนะท่ีสะอาด 

 บรรจุใสภาชนะ ปดฝาใหสนิทและจัดเก็บในหองเย็นท่ีอุณหภูมิ 0-4oC 
เพื่อรอการใชงาน 

5.2.2.2 ข้ันตอนการผลิตสวนท่ี 2 กากงาดําออรแกนิค 
 

 
ภาพท่ี 5.4 อธิบายข้ันตอนการผลิตสวนท่ี 2 กากงาดาํออรแกนิค 
 

 นํากากงาดําที่ไดจากการสกัดน้ํามันในขั้นตอนที่ 1 นํามาใสในถาด 
สแตนเลส 

 ใชมือเกล่ียใหกากงาดําท่ีเปนกอนใหญกระจายเปนช้ินเล็กๆ ใหไดเสน
ผานศูนยกลางประมาณ 0.5 – 1.0 cm 

นํากากงาดําท่ีไดจากการผลิตในสวนท่ี 1 

ใชมือเกล่ียใหเปนช้ินเล็กๆ

บรรจุใสภาชนะและจัดเก็บในหองเยน็เพื่อรอการใชงาน 
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 นํากากงาดําท่ีไดขนาดแลวบรรจุลงภาชนะ ปดฝาใหสนิทและจัดเก็บ
ในหองเย็นท่ีอุณหภูมิ 0-4oC เพื่อรอการใชงาน 

5.2.2.3 ข้ันตอนการผลิตสวนที่ 3 น้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพจาก
น้ํามันงาดํา 
 

 
ภาพท่ี 5.5 อธิบายข้ันตอนการผลิตสวนท่ี 3 น้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดํา 
 

 นําสวนผสมประกอบดวย ไขแดง เกลือ น้ําตาล น้ํามะนาว น้ําสมสายชู 
ใสลงในเคร่ืองผสม  ตั้งเวลา 10 นาทีเพื่อตีสวนประกอบใหเปนเนื้อเดียวกัน 

 นํา Guar Gum ละลายในนํ้ามันงาดําและแบงออกเปน 2 สวน โดย
สวนแรกคอยๆ เทลงในเคร่ืองผสมเพื่อปองกันไขมันแตกตัวจนเม่ือน้ําสลัดมีเนื้อสัมผัสขนหนืดแลว
จึงเทนําน้ํามันงาดําในสวนท่ี 2 ลงในเคร่ืองผสม 

 ตีจนสวนผสมใหรวมเปนเนื้อเดียวกันโดยใชเวลาประมาณ 10 นาที หรือ
สังเกตดวยสายตาและเนื้อสัมผัส 

 นํากากงาดําท่ีเตรียมไวจากการผลิตสวนท่ี 2 ใสลงในเคร่ืองผสม และ
ตีจนสวนผสมเขากันตออีก 2 นาที 

นําสวนผสมตีใหเขากนัดวยเคร่ืองผสม 
ประกอบดวย ไขแดง เกลือ น้ําตาล น้ํามะนาว น้ําสมสายชู  

นํา Guar Gum ละลายในมันงาดํา และใสลงไปในสวนผมเปนจังหวะอยางตอเนื่อง 

ตีจนสวนผสมรวมเปนเนื้อเดยีวกัน

ใสกากงาดําจากการผลิตสวนท่ี 2 และตีจนสวนผสมเขากัน  

บรรจุลงหลอดบีบและติดฉลากวันท่ีผลิตหมดอายุ 

บรรจุลงกลองและนําจดัเก็บในคลังสินคาเพื่อรอจําหนาย 



60 

 นําน้ําสลัดท่ีผลิตเสร็จเรียบรอยใสใน Hopper เคร่ือบรรจุลงหลอดบีบ
และติดฉลากวันท่ีผลิตหมดอายุ 

 บรรจุสินคาสําเร็จรูปลงในกลองและนําจัดเก็บในคลังสินคาเพื่อรอ
จําหนายตามชองทางตางๆ ของบริษัทฯ 
 

5.2.3  ขั้นตอนการสงมอบผลิตภัณฑ 
บริษัท เอเอ ออรแกนิค โปรดักส จํากัด มีการสงมอบผลิตภัณฑ 3 ชองทางคือออกบูธ, 

รานขายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ และออนไลนโดยมีการดําเนินการสงมอบผลิตภัณฑดังนี้ 
5.2.3.1 จําหนายตามหางสรรพสินคาหรือตึกออฟฟตโดยการออกบูธ  

มีข้ันตอนดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 5.6 ข้ันตอนการสงมอบผลิตภัณฑผานชองทางการออกบูธ 
 

 ฝายวางแผนการผลิตจัดทําแผนการผลิตสินคาตามท่ีประมาณการณไว 
และส่ือสารตอไปยังแผนกผลิต 

 ฝายผลิตดูแผนและคํานวณยอดการใชของวัตถุดิบ และบรรจุภัณฑ 
แลวเบิกวัตถุดิบจากหนวยงานคลังสินคาเพื่อนําเขาสูข้ันตอนการผลิต และทําการผลิตสินคาใหได
ตามแผนท่ีกําหนดไว 

 ฝายตรวจสอบคุณภาพตรวจสอบสินคาท้ังในดานรสชาติ เนื้อสัมผัส 
ความถูกตองของฉลาก และทางจุลินทรีย  และลงผลการตรวจสอบจัดเก็บเปนบันทึกพรอมท้ังเซ็นต
อนุมัติจายของไปยังฝายคลังสินคาเพื่อจัดเก็บและรอจําหนายตอไป 

 ฝายขนสงนําสินคาไปสงมอบท่ีบูธในหางสรรพสินคาเพื่อจําหนาย 

วางแผนการผลิต

ผลิตสินคาตามแผนการผลิต

ตรวจสอบสินคา

นําสินคาไปวางจําหนายท่ีบูธ
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5.2.3.2 จําหนายออนไลนผานทาง Social Media ของบริษัท ข้ันตอนดังนี ้
 

 
ภาพท่ี 5.7 ข้ันตอนการสงมอบผลิตภัณฑผานชองทางออนไลน 
 

 ฝายการตลาดสรุปยอดการส่ังซ้ือสินคาในชองทางออนไลน และ Web 
site ของบริษัท 

 ฝายการตลาดตรวจสอบปริมาณสินคาท่ีคงเหลือในสต็อก หากสินคา
ไมเพียงพอในการจําหนาย ทําการประสานงานกับฝายวางแผนเพ่ือส่ังผลิต แตหากมีสินคาเพียงพอใน
การจําหนายจึงทําการสรุปยอดและสงขอมูลใหแกฝายคลังสินคาเพื่อเบิกสินคาสําเร็จรูป 

 ฝายการตลาดยืนยันการส่ังซ้ือสินคากับลูกคา พรอมทั้งทําการแจง
รายละเอียดสินคา ยอดการชําระเงิน วิธีการชําระเงิน และรูปแบบการสงมอบใหแกลูกคา 

 ฝายการตลาดตรวจสอบยอดการโอนเงินจากลูกคาและสรุปขอมูลใหแก
ฝายบัญชี 

 ฝายการตลาดสงขอมูลท่ีอยูในการจัดสงใหแกฝายขนสงเพื่อทําการสง
มอบสินคาใหแกลูกคาตามระยะเวลาท่ีกําหนด 
 
 
 
 
 

รับยอดส่ังซ้ือจากลูกคา

ตรวจสอบปริมาณสินคาใน Stock

แจงรายละเอียดสินคาและยอดการชําระเงินแกลูกคา 

ตรวจสอบและยืนยันการชําระเงินของลูกคา

จัดสงสินคาท่ีอยูท่ีลูกคาแจงไว
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5.2.3.3 จําหนายรานขายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ โดยมีข้ันตอนดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 5.8 ข้ันตอนการสงมอบผลิตภัณฑผานชองทางรานขายผลิตภณัฑเพื่อสุขภาพ 
 

 ฝายวางแผนการผลิตจัดทําแผนการผลิตสินคาตามท่ีประมาณการณไว 
และส่ือสารตอไปยังแผนกผลิต 

 ฝายผลิตดูแผนและคํานวณยอดการใชของวัตถุดิบ และบรรจุภัณฑ 
แลวเบิกวัตถุดิบจากหนวยงานคลังสินคาเพื่อนําเขาสูข้ันตอนการผลิต และทําการผลิตสินคาใหไดตาม
แผนท่ีกําหนดไว 

 ฝายตรวจสอบคุณภาพตรวจสอบสินคาท้ังในดานรสชาติ เนื้อสัมผัส 
ความถูกตองของฉลาก และทางจุลินทรีย  และลงผลการตรวจสอบจัดเก็บเปนบันทึกพรอมท้ังเซ็นต
อนุมัติจายของไปยังฝายคลังสินคาเพื่อจัดเก็บและรอจําหนายตอไป 

 ฝายขนสงนําสินคาไปสงมอบท่ีรานขายผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ ท่ีบริษัท 
ทําการติดตอไวเพื่อจําหนาย 
 
 
 

วางแผนการผลิต

ผลิตสินคาตามแผนการผลิต

ตรวจสอบสินคา

นําสินคาไปวางจําหนายท่ีรานขายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ 
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บทที่ 6 

แผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาโครงการลงทุน 
 
 
6.1  เงินลงทุน 

เงินลงทุนสําหรับผลิตภัณฑน้ําสลัดเพ่ือสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค ตรา 
“LAPIN” ประกอบดวยเงินลงทุนในสินทรัพยถาวรคาใชจายกอนการดําเนินงานและเงินทุนหมุนเวียน 
โดยมีรายละเอียดดังแสดงในตารางท่ี 6.1 
 
ตารางท่ี 6.1 แสดงรายละเอียดของเงินทุนในโครงการ 
รายการ มูลคา 
1. เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร 

1.1 อุปกรณสํานักงาน 360,750 
1.2 อุปกรณการผลิต 170,000 
1.3 การปรับปรุงพื้นท่ีและตกแตงภายในสํานักงาน 100,000 

2. คาใชจายกอนการดําเนินงาน  
2.1 การออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ 3,000 
2.2 การจดทะเบียนจดัต้ังบริษัท 15,000 
2.3 คาใชจายในการขอ อ.ย. สินคา 5,000 

3. เงินทุนหมุนเวยีน 346,250 
รวมมูลคาการลงทุน 1,000,000 
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6.2  แหลงท่ีมาของเงินทุน 
แหลงท่ีมาของเงินทุนสําหรับการเร่ิมตนธุรกิจของผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจาก

น้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค ตรา “LAPIN” จะใชเงินลงทุนในสวนของเจาของกิจการ 100% โดยไมมี
การกูยืมจากสถาบันการเงิน ซ่ึงบริษัทมีผูรวมลงทุนจํานวนท้ังส้ิน 3 คน และมีจํานวนเงินลงทุนเปนเงิน
ท้ังส้ิน 1,000,000 บาท โดยมีรายละเอียดสัดสวนการถือหุนจํานวนหุนและมูลคาการลงทุน ดังแสดงใน 
ตารางท่ี 6.2 ดังตอไปนี้  
 
ตารางท่ี 6.2 แสดงแหลงท่ีมาของเงินทุนผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 

ตรา “LAPIN” 
ลําดับ ผูรวมลงทุน จํานวนหุน (หุน) สัดสวน(%) เงินลงทุน (บาท) 

1 นางสาวรัชดาพร  ทองจันทร 30,000 60 600,000 
2 นางสาวกันยามาส แกวกระจาง 10,000 20 200,000 
3 นายพูนสิน ววิฒันพรประทาน 10,000 20 200,000 

รวม 50,000 100 1,000,000 
 
 
6.3  สมมติฐานทางการเงิน 

สําหรับบริษัท เอเอ ออรกานิค โปรดักส จํากัด มีการตั้งสมมติฐานทางการเงินโดยมี
รายละเอียด ดังตอไปนี้ 

1. คาเส่ือมราคาคิดโดยวิธีแบบเสนตรง ตามอายุของสินทรัพยถาวรโดยประมาณ 5 ป 
โดยไมมีการคิดคาซาก 

2. ใหเครดิตการชําระเงินใหแกลูกหนีก้ารคาเปนระยะเวลา 0 วัน  
3. ไดรับเครดิตการชําระเงินจากเจาหนี้การคาเปนระยะเวลา 30 วัน  
4. กําหนดใหอัตราเงินเฟอเพ่ิมข้ึนรอยละ 1.9 ตอป (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2560)  
5. อัตราการเพ่ิมข้ึนของเงินเดอืนกําหนดใหเพิ่มข้ึนรอยละ 5 ตอป  
6. อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคลรอยละ 20 ตอป (กรมสรรพากร, 2560) 
หมายเหตุ: แผนการเงินนี้อางอิงอัตราภาษีตามโครงสรางพื้นฐานภาษีของไทย ไมคํานึงถึง

กรณีประกาศยกเวนอัตราภาษีท่ีเกิดข้ึนตามนโยบายเน่ืองจากเหตุความไมสมํ่าเสมอและความไมตอเนื่อง
ของการประกาศและบังคับใช 
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7. อัตราการเติบโตของยอดขาย เพิ่มข้ึนรอยละ 6 ตอป 
8. อัตราการเปล่ียนแปลงของราคาขาย ไมมีนโยบายปรับราคาขายตลอดระยะเวลา 5 ป 
9. นโยบายการจายเงินปนผลแกผูถือหุน บริษัทกําหนดใหจายเงินปนผล 10 % ของ

กําไรสุทธิ ในปท่ีบริษัทมีกําไรสะสมมากกวาทุนจดทะเบียน 1.9% ข้ึนไป 
10. เงินทุนหมุนเวยีนไมเปล่ียนแปลงระหวางการลงทุนใน 5 ป 
11. บริษัทมีการคํานวณ WACC โดยใชวิธี CAPM โดย risk free rate หาไดจากการนํา

อัตราผลตอบแทนพันธบัตรรัฐบาลอายุ 5 ป มาเฉล่ีย สวน market return หาไดจาก market capใน
ตลาดหุนยอนหลัง 1 ป สวนคา beta อางอิงจาก Hamada equation ท่ีไมมีการกูเลย กําหนดใหคา beta 
มีคาเทากับ 1 โดยใชสูตร CAPM ในการหา WACC ดังนี้ 
 
 rs = rRF + bL(rM-rRF)  
  =  2.189% + (1)(10.03%-2.189%)  
 rs = 10.03%  ดังนัน้ WACC จึงมีคาเทากับ 10.03% 
 
 
6.4  การประมาณการรายได 

บริษัท เอเอ ออรกานิค โปรดักส จํากัด มีรายไดจากการจําหนายผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อ
สุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค ตรา “LAPIN” จาก 3 ชองทางการจําหนาย คือ ออกบูธตาม 
หางสรรพสินคา, รานขายผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ และทางออนไลน โดยมีรายละเอียดดังตารางท่ี 6.3 
 
ตารางท่ี 6.3 แสดงรายไดจากการขายแตละชองทางตลอดระยะเวลา 5 ป 

ชองทางการจัดจําหนาย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ออกบูธ 
ราคาขาย (บาท/ขวด)  
จํานวนที่ขาย (ขวด)  
รายไดจากการขาย (บาท)  

 
150 

27,000 
4,050,000 

 
150 

28,620 
4,293,000 

 
150 

30,337 
4,550,550 

 
150 

32,157 
4,823,550 

 
150 

34,086 
5,112,900 

รานผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพ 
ราคาขาย (บาท/ขวด)  
จํานวนที่ขาย (ขวด)  
รายไดจากการขาย (บาท) 

 
150 

16,000 
2,400,000 

 
150 

16,960 
2,544,000 

 
150 

17,978 
2,696,700 

 
150 

19,057 
2,858,550 

 
150 

20,200 
3,030,000 
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ตารางท่ี 6.3 แสดงรายไดจากการขายแตละชองทางตลอดระยะเวลา 5 ป (ตอ) 
ชองทางการจัดจําหนาย ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ออนไลน 
ราคาขาย (บาท/ขวด)  
จํานวนที่ขาย (ขวด)  
รายไดจากการขาย (บาท) 

 
150 

9,360 
1,404,000 

 
150 

9,922 
1,488,300 

 
150 

10,517 
1,577,550 

 
150 

11,148 
1,672,200 

 
150 

11,816 
1,772,400 

ซุปเปอรมารเกต 
ราคาขาย (บาท/ขวด)  
จํานวนที่ขาย (ขวด)  
รายไดจากการขาย (บาท) 

 
- 
- 
- 

 
- 
- 
- 

 
- 
- 
- 

 
150 

1,552 
232,800 

 
150 

3,207 
481,050 

รวมจํานวนที่ขายจากทุกชองทาง (ขวด) 52,360 55,502 58,832 63,914 69,309 
รวมรายไดจากการขายทุก ชองทาง (บาท)  7,854,000 8,325,240 8,824,814 9,587,115 10,396,646 

 
 
6.5  การประมาณการตนทุน 
 
ตารางท่ี 6.4 แสดงตนทุนตอหนวยของผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 

ตรา  “LAPIN” 

รายการ ราคา (บาท) 
ตอ ขวด 

ประมาณการตนทุนตอขวด 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาวัตถุดิบ 50.00 50.00 50.95 53.49 56.17 58.98 
คาแปลงสภาพ 7.25 7.25 7.39 7.53 7.67 7.82 
ราคาบรรจุภัณฑ 12.00 12.00 12.22 12.83 13.48 14.15 

รวม 69.25 69.25 70.56 73.85 77.32 80.95 
หมายเหตุ: ตนทุนสินคาปท่ี 2-5 คํานวณจากอัตราเงินเฟอ 1.9% (ธนาคารแหงประเทศไทย 2560) 
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6.6  การประมาณการคาใชจายในการขายและบริหาร 
 
ตารางท่ี 6.5 แสดงประมาณการคาใชจายในการดําเนนิงานรอบ 5 ป 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
เงินเดือน  3,756,000 3,943,800 4,140,990 4,348,039 4,565,441 
สมทบประกันสังคม  50,400 50,400 50,400 50,400 50,400 
คาใชจายสํานกังาน  186,000 187,860 188,142 188,424 188,707 
คาใชจายในการขนสง
สินคา  

64,500 66,435 68,428 70,481 72,595 

รวม  4,056,900 4,248,495 4,447,960 4,657,344 4,877,143 
หมายเหตุ: เงินเดือนของพนักงานฝายผลิต 4 คน แยกไปอยูในคาใชจายแปลงสภาพ 
 
ตารางท่ี 6.6 แสดงประมาณการคาใชจายทางการขาย ปท่ี 1 - ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาใชจายในการออกบูธ 576,000 624,000 636,000 644,000 652,000 
คาใชจายในการทําใบโบรชัวร 6,000 6,250 6,300 6,400 6,500 
คาใชจายในการโฆษณาส่ือออนไลน  15,000 15,450 15,913 16,390 16,882 
คาใชจายในการแจกสินคาชิมฟรี  5,000 5,000 5,000 5,000 5,000 

รวม 602,000 650,700 663,213 671,790 680,382 
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6.7  งบกําไรขาดทุน 
งบกําไรขาดทุนสําหรับผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 

ตรา “LAPIN” แสดงในตารางท่ี 6.7 ดังตอไปนี้ 
 

ตารางท่ี 6.7 แสดงประมาณการงบกําไรขาดทุน ปท่ี 1 - ปท่ี 5 
รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

รายได 
       รายไดจากการขายสินคา 7,854,000 8,325,240 8,824,814 9,587,115 10,396,646
       หัก - ตนทุนขายสินคา -2,493,000 -2,692,570 -2,987,233 -3,440,353 -3,962,098
       หัก – คาเสื่อมราคาเครื่องจักร -34,000 -34,000 -34,000 -34,000 -34,000 
กําไรขั้นตน 5,327,000 5,598,670 5,803,581 6,112,762 6,400,548 
       หัก – คาใชจายในการบริหาร -4,056,900 -4,273,035 -4,439,799 -4,657,344 -4,877,143
       หัก – คาใชจายในการขาย -602,000 -650,700 -663,213 -671,790 -680,382 
       หัก – คาเสื่อมราคาสวนการ 
       บริหารและการขาย 

-82,150 -82,150 -82,150 -82,150 -82,150 

กําไรจากการดําเนินงาน 585,950 592,785 618,419 701,478 760,873 
         หัก - ดอกเบี้ยจาย - - - - - 
กําไรกอนหักภาษีเงินไดนิติบุคคล 585,950 592,785 618,419 701,478 760,873 
         หัก - ภาษีเงินไดนิติบุคคล -117,190 -118,557 -123,684 -140,296 -152,175 
กําไรสุทธิ 468,760 474,228 494,735 561,182 608,698 
        หัก – เงินปนผลจาย - - - -56,118 -60,870 
        กําไรหลังหักเงินปนผลจาย 468,760 474,228 494,735 505,064 547,829 
กําไรสะสม 468,760 942,988 1,437,723 1,942,787 2,490,616 
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6.8  แผนการเงิน ประเภทงบแสดงฐานะการเงิน 
งบดุลสําหรับผลิตภัณฑผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 

ตรา “LAPIN” แสดงในตารางท่ี 6.8 ดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 6.8 แสดงประมาณการงบดุล ปท่ี 0 - ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
สินทรัพย 
     สินทรัพยหมุนเวียน 
     เงินสดและเงินในธนาคาร 369,250 918,094 1,426,955 1,933,844 2,415,681 2,987,163 
     ลูกหน้ีการคา - - - - - - 
     สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - 44,800 155,400 256,080 385,640 472,200 
     วัตถุดิบคงคลัง - 22,400 77,700 128,016 192,820 236,100 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 369,250 985,294 1,660,055 2,317,940 2,994,141 3,695,463 
     สินทรัพยไมหมุนเวียน 
     สินทรัพยถาวร 630,750 630,750 630,750 630,750 630,750 630,750 
     คาเสื่อมราคาสะสม - -116,150 -232,300 -348,450 -464,600 -580,750 
รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 630,750 514,600 398,450 282,300 166,150 50,000 

รวมสินทรัพย 1,000,000 1,499,894 2,058,505 2,600,240 3,160,291 3,745,463 
หน้ีสินและสวนของผูถือหุน 
     หน้ีสินหมุนเวียน 
     เงินกูระยะสั้น - - - - - - 
     เจาหน้ีการคา - 31,134 115,517 162,517 217,504 254,847 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน - 31,134 115,517 162,517 217,504 254,847 
     หน้ีสินไมหมุนเวียน   
     เงินกูระยะยาว - - - - - - 
รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน - - - - - - 

รวมหน้ีสิน - 31,134 115,517 162,517 217,504 254,847 
     ทุนหุนสามัญ 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
     กําไรสะสม - 468,760 942,988 1,437,723 1,942,787 2,490,616 

รวมสวนของผูถือหุน 1,000,000 1,468,760 1,942,988 2,437,723 2,942,787 3,490,616 
รวมหน้ีสินและสวนของผูถือหุน 1,000,000 1,499,894 2,058,505 2,600,240 3,160,291 3,745,463 
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6.9  งบกระแสเงินสดของโครงการ 
งบกระแสเงินสดสําหรับผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 

ตรา “LAPIN” แสดง ในตาราง 6.9 ดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 6.9 แสดงประมาณการงบกระแสเงินสด ปท่ี 0 - ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน 
กําไรสุทธิ - 468,760 474,228 494,735 561,182 608,698 
    คาเสื่อมราคาเครื่องจักร - 34,000 34,000 34,000 34,000 34,000 
    คาเสื่อมราคาสวนการบริหาร
และขาย 

- 82,150 82,150 82,150 82,150 82,150 

    เจาหน้ีการคา - 31,134 84,383 47,024 54,963 37,343 
    ลูกหน้ีการคา - - - - - - 
    สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - -44,800 -110,600 -100,680 -129,560 -86,560 
    วัตถุดิบคงคลัง - -22,400 -55,300 -50,340 -64,780 -43,280 
กระแสเงินสดจากการดําเนินงานรวม - 548,844 508,861 506,889 537,955 632,351 
กระแสเงินสดจากการลงทุน 
    เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร -630,750 - - - - - 
    เงินลงทุนกอนการดําเนินงาน -23,000 - - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม -653,750 - - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
    เงินสดรับจากการออกหุนทุน 1,000,000 - - - - - 
    เงินสดจายปนผล - - - - -56,118 -60,870 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม 1,000,000 - - - -56,118 -60,870 
กระแสเงินสดสุทธิ 346,250 548,844 508,861 506,889 481,837 571,482 
บวก+กระแสเงินสดตนงวด 23,000 369,250 918,094 1,426,955 1,933,844 2,415,681 
กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 369,250 918,094 1,426,955 1,933,844 2,415,681 2,987,163 
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6.10  ผลตอบแทนการลงทุน 
ผลตอบแทนการลงทุนของบริษัท เอเอ ออรกานิค โปรดักส จํากัด จะพิจารณาโดยการ

เปรียบเทียบเงินลงทุนท้ังหมดท่ีตองเสียไปกับผลตอบแทนท่ีจะไดรับจากการลงทุนในดานตางๆ ดัง
ตารางท่ี 6.10 
 
ตารางท่ี 6.10 แสดงผลตอบแทนการลงทุนสําหรับผลิตภัณฑน้ําสลัดเพ่ือสุขภาพจากน้ํามันงาดํา

สกัดสดออรแกนิค 
รายการ ความหมาย มูลคาท่ีคํานวณได

มูลคาปจจุบันสุทธิ 
(Net Present Value: NPV) 

ผลรวมมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสดรับ 
(จาย) สุทธิตลอดอายุโครงการ  

10,453,299.59 

อัตราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return: IRR) 

ผลตอบแทนระหวางกระแสเงินสดรับแตละป 
ตลอดอายุโครงการและจํานวนสินเช่ือ  

204.2% 

ระยะเวลาคืนทุน 
(Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาทีก่ิจการจะไดรับ
เงินทุนคืนท้ังหมด  

0.52 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาทีก่ิจการจะไดรับเงิน
ลงทุนคืนท้ังหมดโดยคิดเปนมูลคาปจจุบัน 0.57 

 
จากตารางท่ี 6.10 พบวาผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 

ตรา “LAPIN” มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เปนบวก โดยมีมูลคาเทากับ 10,453,299.59 บาท ซ่ึงมีมูลคา
มากกวาเงินลงทุน นอกจากนี้ยังมีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เทากับ 204.2% และมีระยะเวลาคืนทุน 
(Payback Period) อยูท่ีประมาณ 5 เดือน และ ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) 
อยูท่ีประมาณ 6 เดือน 

เม่ือพิจารณาผลตอบแทนท่ีจะไดรับจากการลงทุน ในดานมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present 
Value: NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal Rate of Return: IRR) และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) แสดงวาธุรกิจผลิตภัณฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนคิ 
ตรา “LAPIN” มีความคุมคาตอการลงทุน 
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6.11  การวิเคราะหผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลงของโครงการ  
การวิเคราะหผลกระทบตอการเปลี่ยนแปลงของโครงการนั้นเปนการศึกษาวา เมื่อ

สถานการณในการดําเนินโครงการไมเปนไปตามท่ีคาดการณไว  
สําหรับบริษัท เอเอ ออรกานิค โปรดักส จํากัด ไดทําการศึกษาการเปล่ียนแปลงของปจจัย

ท่ีคาดวา หากเกิดข้ึนแลวจะสงผลกระทบตอผลกําไรอยางไรบาง  
กรณีท่ี 1 ยอดขายปกติ  
กรณีท่ี 2 ยอดขายลดลง 20%  
กรณีท่ี 3 ยอดขายเพ่ิมข้ึน 20%  

 
ตารางท่ี 6.11 แสดงผลตอบแทนการลงทุนของบริษัท เอเอ ออรกานิค จํากัด เม่ือมีการเปล่ียนแปลง 

ดานราคาขายยอดขาย และตนทุนของสินคา 
การเปล่ียนแปลงของโครงการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ยอดขายปกติ 7,854,000 8,325,240 8,824,814 9,587,115 10,396,646 
ยอดขายลดลง 20% 6,283,200 6,660,192 7,059,851 7,669,692 8,317,317 
ยอดขายเพิ่มข้ึน 20% 9,424,800 9,990,288 10,589,777 11,504,538 12,475,975 
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บทที่ 7 

แผนบริหารจัดการความเสี่ยง 
 
 
7.1  บทวิเคราะหและระบุประเภทความเสี่ยงท่ีเกี่ยวของ 

ในการดําเนินธุรกิจนั้นมีโอกาสที่ปจจัยตางๆท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจจะเกิดการเปล่ียนแปลง
ไดตลอดเวลา สงผลกระทบตอแผนการดําเนินงานและเปาหมายท่ีบริษัทวางเอาไว ดังนั้นเพื่อใหธุรกิจ
ดําเนินไปอยางราบร่ืน ผูประกอบการควรมีแผนจัดการความเส่ียงและแนวทางการรองรับความเส่ียง
ไว เพ่ือปรับตัวใหทันกับเหตุการณท่ีไมเปนไปตามการคาดการณไดอยางเหมาะสม โดยบริษัทไดมี
การประเมินความเส่ียงและไดสรุปประเด็นความเส่ียงของบริษัทฯ จําแนกเปนหัวขอหลักๆ ดังนี้ 
 

7.1.1  ความเสี่ยงดานสภาพคลอง (Liquidity Risk)  
เนื่องจากบริษัท เอเอ ออรแกนิค โปรดักส จํากัด เปนธุรกิจขนาดเล็กและเปนผูประกอบการ

รายใหม ซ่ึงยังไมมีสินทรัพยใชในการคํ้าประกันหากเกิดปญหาทางการเงิน และหากตองการกูยืมเงิน
จากธนาคารพาณิชยเปนไปไดคอนขางยาก   
 

7.1.2 ความเสี่ยงดานการตลาด (Market Risk)  
 ยอดขายไมเปนไปตามเปาหมายท่ีคาดการณไว เนื่องจากในทองตลาดมีผลิตภัณฑ

น้ําสลัดเปนจํานวนมากและมีหลายยีห่อใหเลือกซ้ือ อีกท้ังจํานวนสินคาทดแทนในตลาดก็มีเปนจํานวน
มากและมีผลิตภัณฑใหมๆ เกิดข้ึนอยูตลอดเวลา ดังนั้นอาจสงผลตอยอดขายทําใหยอดขายไมเปนไป
ตามท่ีคาดการณไว  

 การเขามาของผูแขงขันรายใหม เนื่องจากผลิตภัณฑของบริษัทมีการข้ันตอนการผลิต
ท่ีไมซับซอน และใชเงินลงทุนไมสูงมาก จึงทําใหมีโอกาสเกิดผลิตภัณฑลักษณะเดียวกันออกมาจําหนาย
ได ทําใหสงผลกระทบตอยอดขายและรายไดของบริษัท 
 

7.1.3  ความเสี่ยงดานการดาํเนินงาน (Operational Risk)  
 การขาดแคลนวัตถุดิบ วัตถุดิบทั้งหมดที่ใชการผลิตสินคาเปนวัตถุดิบออรแกนิค 

ซ่ึงปจจุบันเกษตรกรที่ทําฟารมออรแกนิคในประเทศไทยน้ันยังมีไมมากนัก อีกท้ังเปนผลผลิตทาง
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การเกษตรซ่ึงอาจมีการแปรปรวนไดตามสภาพแวดลอมในการปลูก อาจทําใหปริมาณวัตถุดิบไมเพียงพอ
และไมสามารถควบคุมและตอรองราคากับผูขายได 

 คุณภาพของสินคา การควบคุมคุณภาพของผลิตภัณฑเปนหัวใจสําคัญของการ
ดําเนินธุรกิจ เพราะถาผลิตสินคาท่ีไมมีคุณภาพออกสูตลาด จะสงผลตอความเช่ือม่ันของผูบริโภค และ
สงผลตอยอดขายของบริษัทอีกดวย 

 ปริมาณส่ังซ้ือเกินกวาแผนการผลิตท่ีวางไวในปริมาณมาก ในกรณีท่ีปริมาณการส่ังซ้ือ
ผลิตภัณฑมากกวาท่ีคาดการณไวอาจทําใหบริษัทไมสามารถจัดสรรกําลังการผลิตไดอยางเพียงพอและ
ทันเวลา และเนื่องจากผลิตภัณฑน้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพของทางบริษัทใชแรงงานคนในการผลิต 
และมีกระบวนการบางข้ันตอนท่ีตองใชเวลาท่ีเหมาะสม เชน การวางใหน้ํามันงาดําตกตะกอน การผลิต
น้ําสลัดท่ีตองใชการเวลาและจังหวะในการหยอดนํ้ามัน  

 กําลังการผลิตไมเพียงพอ ในกรณีท่ีพนักงานหยุดงานโดยท่ีไมแจงใหทราบลวงหนา 
หรือลาออกจากงานกะทันหัน อาจทําใหกระบวนการผลิตเกิดการติดขัดหรือหยุดชะงักไดเนื่องจาก
แรงงานการผลิตสินคาไมเพียงพอ  
 

7.1.4  ความเสี่ยงดานกฎระเบียบและขอบงัคับ (Law and Regulation Risk)  
สินคาดานอาหารถูกควบคุมโดยพระราชบัญญัติอาหาร พ.ศ. 2522 และประกาศกระทรวง

สาธารณสุขท่ีเกี่ยวของหลายฉบับ ดังนั้นในการดําเนินการใดๆ ก็ตามทางบริษัทตองแสดงใหเห็นได
วาเปนไปตามกฎระเบียบและขอบังคับท่ีกําหนด รวมถึงตราสินคาออรแกนิค 
 

7.1.5  ความเสี่ยงดานทรัพยสินทางปญญา (Intellectual Property Risk)  
เนื่องจากบริษัทเปนผูเลนรายแรกในการนําเสนอผลิตภัณฑน้ําสลัดออรแกนิคเพื่อสุขภาพ

จากน้ํามันงาดําสกัดสดวางจําหนายออกสูตลาด โดยในอนาคตอาจเกิดคูแขงทางการคาที่ตองการ
ลอกเลียนแบบเคร่ืองหมายการคา (Trademark) ชื่อทางการคา (Trade Name) และความลับทางการคา 
(Trade Secret) ได  
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7.2  บทวิเคราะหและระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเสี่ยงท่ีเกี่ยวของ 
 

7.2.1  ระยะสั้น 1 ป 
ความเส่ียงดานการตลาด (Market Risk) ยอดขายไมเปนไปตามเปาหมายท่ีคาดการณไว  
แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนนิธุรกิจ (Risk Response) ดานการตลาด  
 มีการพัฒนาผลิตภัณฑอยูเสมอเพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคสูงสุด 

โดยมีการสํารวจความคิดเห็นจากผูบริโภคเพื่อนํามาใชในการวิเคราะหและพัฒนาผลิตภัณฑ 
 จัดกิจกรรมสงเสริมการขายใหเกิดความนาสนใจในผลิตภัณฑมากข้ึน เพ่ือเปนการ

กระตุนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑของผูบริโภค 
 พิจารณาชองทางการจัดจําหนายท่ีบริษัทใชเขาถึงผูบริโภคไดอยางท่ัวถึง และมี

ประสิทธิภาพ และสํารวจหาชองทางการจัดจําหนายใหมๆ เพื่อท่ีจะไดเขาถึงผูบริโภคไดมากยิ่งข้ึน 
 

7.2.2  ระยะกลาง มากกวา 1 ป และไมเกิน 3 ป 
 ความเส่ียงดานสภาพคลอง (Liquidity Risk)  
แนวทางการจัดการความเสี่ยงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดานสภาพคลอง 

ทางบริษัทมีการตรวจสอบบัญชีเพื่อวิเคราะหรายไดและคาใชจายท่ีเกิดข้ึนอยูเสมอและมีการวางแผน 
การจัดทํางบประมาณกระแสเงินสดลวงหนาเพื่อประมาณการรายไดตามชวงเวลารวมถึงการประเมินผล
ทางบัญชีอยางตอเนื่องและไดมีการเก็บเงินสดไวในบัญชีแยกอีกสวนหนึ่งเพื่อใชในกรณีฉุกเฉิน และ
ใชวิธีปรับลดคาใชจายท่ีไมจําเปนของบริษัทลง   

 ความเส่ียงดานกฎระเบียบและขอบังคับ (Law and Regulation Risk)  
แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดานกฎระเบียบและ

ขอบังคับ บริษัททําการศึกษากฎหมายท่ีเกี่ยวของและติดตามขอมูลขาวสารเกี่ยวกับการเปล่ียนแปลง
อยูเสมอ เพื่อใหขอมูลท่ีเปนปจจุบันนํามาใชประโยชนในการดําเนินธุรกิจ รวมทั้งผลิตภัณฑท่ี
ออกจําหนาย มีความสอดคลองกับกฎหมาย และทําการเฝาระวังวัตถุดิบอยางตอเนื่องเพื่อใหไดสินคา
ออรแกนิคอยางแทจริง 
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7.2.3  ระยะยาว มากกวา 3 ป 
7.2.3.1  การเขามาของผูแขงขันรายใหม  
แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน

การตลาด  
 สรางคุณคาใหแกผลิตภัณฑเพื่อใหผูบริโภครับรู โดยทําใหผูบริโภค

ตระหนักถึงคุณประโยชนของตัวผลิตภัณฑ เพื่อท่ีจะไดนําไปเปรียบเทียบเพื่อเปนการตัดสินใจในการซ้ือ  
 ทําการวิเคราะหจุดเดนและจุดดอยของผลิตภัณฑเปรียบเทียบกับคูแขง 

เพื่อใชในการพัฒนาผลิตภัณฑใหมใหมีความนาสนใจกวา  
 พัฒนาสูตรผลิตภัณฑใหตรงกับความตองการของผูบริโภคอยูแสมอและ

พัฒนาผลิตภัณฑใหมๆ ออกมาวางขาย โดยการศึกษาหาวัตถุดิบที่มีประโยชนตอรางกายมาเปน
สวนผสมในผลิตภัณฑ เพื่อเปนประโยชนตอสุขภาพของผูบริโภค 

 ทําการจดสูตรเปนความลับทางการคาเพื่อท่ีจะทําใหคูแขงไมสามารถ
ผลิตสินคาในอัตราสวนเดียวกันไดท่ีกรมทรัพยสินทางปญญา กระทรวงพานิชย 

7.2.3.2  ความเสี่ยงดานการดาํเนินงาน (Operational Risk)  
 การขาดแคลนวัตถุดิบ   
แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน

การดําเนินงาน  
1. วางแผนการซ้ือวัตถุดิบออรแกนิคบางชนิดท่ีมีอายกุารเก็บรักษานาน เชน 

เมล็ดงาดําออรแกนิค ท่ีมีอายุ 2 ป ทําการเก็บกักตุนไวกอนเพื่อปองกันการขาดแคลนวัตถุดิบ โดยทํา
การควบคุมสภาวะของหองท่ีเก็บใหแหงและสะอาด 

2. สรางความสัมพันธที่ดีกับ Supplier  
 คุณภาพของสินคา   
แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน

การดําเนินงาน 
1. มีการควบคุมคุณภาพตั้งแตขั้นตอนการจัดหาวัตถุดิบ การผลิต การ

ออกแบบบรรจภุัณฑ การใชบรรจุภัณฑท่ีมีความปลอดภัย การบรรจุหีบหอ การขนสง จนถึงการจัดเก็บ
สินคาใหปลอดภัยกอนสงถึงมือผูบริโภค โดยมีมาตรฐานความปลอดภัย เชน อย., GMP, HACCP มี
ใบรับรองผลการตรวจวาปราศจากสารอันตรายท้ังดานจุลินทรียและสารเคมีปนเปอน จากสถาบันท่ี
นาเช่ือถือ 
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2. การตรวจสอบคุณภาพผลิตภัณฑทุกรอบการผลิตเพื่อใหสินคามีความ
ปลอดภัยกอนถึงมือลูกคา 

3. ใหความสําคัญกับปญหาขอรองเรียนจากลูกคา และนําไปปรับปรุง
ขอผิดพลาดท่ีเกิดข้ึน 

 ปริมาณส่ังซ้ือเกินกวาแผนการผลิตท่ีวางไวในปริมาณมาก  
แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน

การดําเนินงาน  
1. ทําการวางแผนการผลิตและเตรียมความพรอมอยูตลอดเวลา โดยจัดทํา

ขอมูลปริมาณ Order ในแตละเดือนเปนกราฟ เชน วิเคราะหดูความสัมพันธในชวงวันหยุด Holiday, 
วันหยุดนักขัตฤกษ วามีปริมาณ Order เพิ่มข้ึนเทาไหร เพื่อใชวางแผนในการเตรียมวตัถุดิบ กําลังการ
ผลิต สําหรับเหตุการณท่ีมีลักษณะเดียวกัน  

2. ขยายกําลังการผลิตโดยการจัดซ้ือเคร่ืองจักรและอุปกรณเพิ่มเติม และ
พัฒนากระบวนการทํางานใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน   

 กําลังการผลิตไมเพียงพอ 
แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน

การดําเนินงาน ทําการดูแลเอาใจใสพนักงาน ทําใหพนักงานรูสึกมีสวนรวมในธุรกิจ และมีผลตอบแทน
ท่ีเปนธรรม เพื่อรักษาบุคลากรภายในองคกรไว และใหพนักงานตระหนักถึงความเสียหายตอตนเอง
และบริษัท หากธุรกิจไมสามารถดําเนินการผลิตได   

7.2.3.3  ความเสี่ยงดานทรัพยสินทางปญญา (Intellectual Property Risk)  
แนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ (Risk Response) ดาน

ทรัพยสินทางปญญา  
 ทําการจดเคร่ืองหมายการคา (Trademark) และ ช่ือทางการคา (Trade 

Name) เพื่อปองกันการลอกเลียนแบบจากคูแขงทางการคา 
 มีการทําสัญญาขอตกลงเร่ืองการเก็บรักษาความลับทางการคา (Trade 

Secret) กับบุคลากรภายในบริษัท โดยหามไมใหมีการเปดเผยขอมูลท่ีเปนความลับใหแกบุคคลภายนอก 
ไมวากรณีใดๆ ท้ังส้ิน รวมถึงพนักงานท่ีออกจากงาน หามมิใหทํางานในธุรกิจเดียวกับบริษัทเปน
ระยะเวลา 1 ป 
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หนูเดือน สาระบุตร. (2552). คุณสมบัติทางเคมีกายภาพและรีโอโลจีของนํ้าสลัดขนไขมันตํ่าท่ีผลิต

จากสวนผสมของแปงขาวเหนียวแปงขาวเจาและแปงขาวโพด. วิทยานิพนธ มหาวิทยาลัย
มหาสารคาม. 
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ภาคผนวก 
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ภาคผนวก ก 
ขอมูลท่ัวไป 

 
งาดาํ (ออรแกนิค) 
 

 
 

ชื่อสามัญ Black Sesame Seeds 
ชื่อวิทยาศาสตร คือ Sesamum indicum L. (ชื่อพองวิทยาศาสตร Sesamum orientale L.) 

จัดอยูในวงศงา (PEDALIACEAE) 
งาดํา จัดเปนพืชท่ีมีคุณประโยชนมากมาย การรับประทานเปนอาหารเพื่อสุขภาพอยาง

ตอเนื่องเปนประจําจะชวยเสริมสรางสุขภาพใหแข็งแรง และเปนยารักษาโรคไมติดตอเร้ือรังได  
งาดําอุดมไปดวยวิตามินและแรธาตุอยางวิตามินบี 1 บี 2 บี 3 บี 5 บี 6 บี 9 โอเมกา แคลเซียม 

แมกนีเซียม โพแทสเซียม โซเดียม ฟอสฟอรัส สังกะสี เหล็ก เปนตน โดยสามารถชวยบํารุงรางกาย
เกือบทุกสัดสวน ไมวาจะเปน ผม ผิวพรรณ กระดูก เล็บ ระบบขับถาย การบํารุงหัวใจ จึงเหมาะกับทุกวัย  

งาดําออรแกนิค คือ เปนผักอินทรียที่มีความเปนธรรมชาติ ไมมีการดัดแปลง ไมใชผลิตผล
จากพืชตัดตอพันธุกรรม (GMOs - genetically modified organisms) อีกท้ังระบบการผลิตปลอดภัยตอ
ดิน น้ํา อากาศ รวมท้ังผูผลิตเอง ลักษณะเดนก็คือเวลาปลูกจะไมมีการใชสารเคมีใดๆ เหมือนกับเติบโตข้ึน 
มาจากธรรมชาติ ผูที่ปลูกผักออรแกนิคนี้จะตองมีการดัดแปลงสภาพตางๆ เพื่อเลียนแบบธรรมชาติ 
ตั้งแตการใชปุยธรรมชาติในดิน มีการบํารุงรักษาดิน มีอากาศ ความช้ืน น้ํา และอ่ืนๆ ซ่ึงเปนปจจัยหลัก
ใหพืชออรแกนิคเจริญเติบโตข้ึนมาใหเหมือนธรรมชาติมากท่ีสุด ดังนั้นคาใชจายในการปลูกสูง เพราะ
ตองใชเวลาเพาะปลูกนาน 
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น้ํามันงาดาํสกัดสด 
 

 
 

การสกัดน้ํามันงาแบบสกัดสด ใชเคร่ืองบีบน้ํามันออกจากเมล็ดงาโดยตรง ซ่ึงเปนพืช
น้ํามันท่ีมีเปอรเซ็นตน้ํามันอยูสูงประมาณ 49% และมีสารอาหารท่ีสําคัญหลายชนิดในนํ้ามัน เคร่ือง
สกัดน้ํามันงาแบบสกัดสดจะใชกําลังจากระบบไฮดรอลิกในการบีบอัดเมล็ดงาท่ีบรรจุอยูในภาชนะอัด
หรือกระบอก โดยข้ันตอนท้ังหมดไมมีการใชสารเคมีใดๆ  
 
น้ําสลัดงาดาํเพื่อสุขภาพ 
 

 
 

น้ําสลัดจัดเปนอาหารควบคูกับสลัดผักสําหรับผูที่ใสใจสุขภาพ หรือบางทานรับประทาน
เพื่อลดนํ้าหนัก เพราะสลัดถือวาเปนเมนูที่ใหพลังงานตํ่าและมีคุณคาทางอาหารสูง แตน้ําสลัดแตละชนิด
มีสวนผสมตางกัน ทําใหพลังงานท่ีจะไดรับจากน้ําสลัดแตกตางกันไปตามสวนผสม ดวยเหตุนี้หาก
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เราเลือกใชน้ําสลัดไมเหมาะสมก็มีผลทําใหการทานสลัดกลับทําใหอวนมากกวาการทานอาหารปรกติ
เสียอีก 

ดังนั้นผลิตภัณฑน้ําสลัดเพ่ือสุขภาพจากนํ้ามันงาดําสกัดสดออรแกนิคทําการคัดเลือก
วัตถุดิบเพื่อใหเปนน้ําสลัดเพื่อสุขภาพและสามารถลดน้ําหนักไดอยางแทจริงโดยการใชน้ํามันพืชท่ีมี
ประโยชน ปลอดสารเคมี และใชในปริมาณลดลงเพ่ือใหเกิดเปนน้ําสลัดไขมันตํ่า และเปนผลิตภัณฑ
ออรแกนิคท่ีไมมีสารเคมีปนเปอน 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 

 
เร่ืองน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 

 
แบบสอบถามการคนควาอิสระ: โอกาสทางธุรกิจและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากนํ้ามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 
วัตถุประสงค:  

แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค, สวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค และ
ความเปนไปไดของธุรกิจ โดยขอมูลท่ีไดรับจะนําไปใชสนับสนุนการทําแผนธุรกิจ วิชาการคนควาอิสระ 
(Independent Study) หลักสูตรปริญญาโทหลักสูตรการจัดการมหาบัณฑิต คณะการจัดการธุรกิจอาหาร 
วิทยาลัยการจัดการมหาวิทยาลัยมหิดล (CMMU)   

ในปจจุบันมีผูบริโภคที่หันมาสนใจเร่ืองสุขภาพมากยิ่งข้ึน ท้ังเพื่อบํารุงรางกาย และ
ปองกันการเกิดโรค ซ่ึงน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค ก็เปนทางเลือกหนึ่ง โดย
คัดสรรวัตถุดิบและกระบวนการผลิตท่ีดี ทําใหไดน้ําสลัดท่ีมีคุณคาทางสารอาหาร ปลอดภัยจากสารเคมี  

ผูจัดทําขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีสละเวลาเพ่ือใหขอมูลอันเปน
ประโยชนตอการศึกษาซ่ึงประกอบไปดวย 4 สวนดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับทัศนคติและพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีตอน้ําสลัด 
สวนท่ี 3 ขอมูลและการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ 
สวนท่ี 4 ขอมูลและการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซ้ือน้ําสลัดเพ่ือสุขภาพจาก

น้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 
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สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย ลงในชองส่ีเหล่ียม 
1. เพศ 

� หญิง 
� ชาย 

2. อายุ 
� นอยกวา 25 ป 
� อายุ 26-35 ป 
� อายุ 36-50 ป 
� มากกวา 50 ป 

3. รายได 
� นอยกวา 20,000 บาท 
� 20,001 – 50,000 บาท 
� 50,001 – 100,000 บาท 
� มากกวา 100,000 บาท 

4. การศึกษา 
� ต่ํากวาปริญญาตรี 
� ปริญญาตรี 
� ปริญญาโท 
� ปริญญาเอก 

5. อาชีพ 
� เจาของกิจการ/ธุรกิจสวนตัว 
� รับราชการ/รัฐวิสาหกจิ 
� พนักงานบริษทัเอกชน 
� พอบาน/แมบาน 
� รับจางท่ัวไป 
� นักเรียน/นักศกึษา 
� อ่ืนๆ……………….. 
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สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับทัศนคติและพฤติกรรมผูบริโภคที่มีตอน้ําสลัด 
คําชี้แจง: โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองส่ีเหล่ียม 
1. ทานเคยซ้ือผลิตภัณฑเกีย่วกบัสลัด (เชน สลัดผัก , น้ําสลัด) หรือไม                          

� เคย   
� ไมเคย (ไปทําในสวนท่ี 8) 

2. ความถ่ีในการซ้ือผลิตภัณฑเกี่ยวกับสลัด  
� นอยกวา 1-2 คร้ัง ตอเดือน 
� 1-2 คร้ัง ตอเดือน 
� 1-2 คร้ัง ตอสัปดาห 
� มากกวา 1-2 คร้ัง ตอสัปดาห 

3. โดยสวนใหญทานบริโภคผลิตภัณฑเกี่ยวกับสลัดกับใคร                          
� คนเดียว 
� ครอบครัว/เพื่อน/บุคคลอ่ืนๆ 
� ไมไดบริโภคเอง แตซ้ือใหคนอ่ืน 

4. ทานบริโภคผลิตภัณฑเกี่ยวกับสลัดท่ีไหน                          
� ท่ีบาน 
� ท่ีทํางาน 
� รานอาหาร/สถานท่ีขายอาหาร 
� อ่ืนๆ 

5. จุดประสงคในการรับประทานผลิตภัณฑเกีย่วกับสลัด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
� ควบคุมน้ําหนกั 
� ดีตอสุขภาพ 
� เปนเมนูอาหารท่ีชอบ 
� ตองการบํารุงรางกายเนื่องจากมีโรคประจําตัว 
� อ่ืนๆ 

6. ทานซ้ือน้ําสลัดในรูปแบบใด  
� ซ้ือน้ําสลัดแยกตางหากเพ่ือนํามาใสกับผักเอง 
� ทําน้ําสลัดรับประทานเอง (ขามไปทําในสวนท่ี 6) 
� ซ้ือเปนชุดสําเร็จท่ีมากับผักสลัด (ขามไปทําในสวนท่ี 6) 
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7. ทานเคยซ้ือน้ําสลัดรสชาติใดบาง (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
� น้ําสลัดครีม � น้ําสลัดซีซาร 
� น้ําสลัดเทาซันไอรแลนด � น้ําสลัดครีมงาดํา 
� น้ําสลัดงาญ่ีปุน � น้ําสลัดใส 
� อ่ืนๆ 

8. ทานชอบน้ําสลัดรสชาติใดมากท่ีสุด 
� น้ําสลัดครีม � น้ําสลัดซีซาร 
� น้ําสลัดเทาซันไอรแลนด � น้ําสลัดครีมงาดํา 
� น้ําสลัดงาญ่ีปุน � น้ําสลัดใส 
� อ่ืนๆ 

9. คาใชจายแตละคร้ัง ในการซ้ือน้ําสลัด  
� ต่ํากวา 100 บาท 
� 100-300 บาท 
� สูงกวา 300 บาท 

10. ทานคิดวารูปแบบบรรจุภัณฑแบบใด มีความนาสนใจมากท่ีสุด (ใหพิจารณาเฉพาะรูปแบบของขวด 
โดยไมรวมตราสินคาและฉลาก) และระบุเหตุผลลงในชองโปรดระบุ 

   
� ขวดพลาสติก (แบบเท) � ขวดพลาสติก (แบบบีบ) 
 

   
� ขวดแกว (แบบเท) � กระปุกแกว 

 

  
� หลอดบีบ � โปรดระบุเหตุผล _____________________ 
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11. เม่ือทานเลือกซ้ือน้ําสลัด ทานจะคํานึงถึงปจจัยดานใด  
โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองปจจยัแตละดาน ดังนี ้
5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอย 1 = นอยท่ีสุด 

หัวขอประเมิน ระดับคะแนน 
5 4 3 2 1 

คุณภาพของสินคา      
ราคา      
รสชาติ      
เปนน้ําสลัดเพือ่สุขภาพ      
รูปแบบของบรรจุภัณฑ      
มีความแปลกใหม      
ช่ือเสียงของตราสินคา      
มาตรฐานการรับรองผลิตภัณฑ      
หาซ้ืองาย สะดวก      
มีโปรโมช่ัน      
อ่ืนๆ ถามีโปรดระบุ  

 
สวนท่ี 3 ขอมูลและการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ 
“น้ําสลัดเพื่อสุขภาพคือ น้ําสลัดท่ีประกอบไปดวยสวนผสมที่มีประโยชนตอรางกาย โดยตัดสวนผสม 
ท่ีไมเปนประโยชนออกไป”       
1. หากมีน้ําสลัดเพื่อสุขภาพวางจําหนาย ทานจะสนใจเลือกซ้ือหรือไม               

� สนใจ  
� ไมสนใจ (ขามไปทําในสวนท่ี 5) 

2. สถานท่ี ท่ีทานนิยมหาซ้ือน้าํสลัดเพื่อสุขภาพ (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
� ศูนยจําหนายสินคาแบบขายสง เชน แม็คโคร � ซูเปอรมารเก็ต เชน บ๊ิกซี โลตัส 
� รานผลิตภัณฑเพื่อสุขภาพ  � ตลาดสด 
� รานคาสะดวกซ้ือ 7-11 � เว็ปไซด ออนไลน 
� งานออกบูธขายอาหาร � อ่ืนๆ 
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3. ราคาของนํ้าสลัดเพื่อสุขภาพ ท่ีเหมาะสมตอการเลือกซ้ือ (ปริมาณ 250 ml ขนาดเทาน้าํดื่มขวดเล็ก) 
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 
� ต่ํากวา 100 บาท 
� 100-200 บาท 
� 200-300 บาท 
� สูงกวา 300 บาท 

4. เม่ือทานเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ ทานจะคํานึงถึงปจจัยดานใด  
โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองปจจยัแตละดาน ดังนี ้
5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอย 1 = นอยท่ีสุด 

หัวขอประเมิน ระดับคะแนน 
5 4 3 2 1 

คลอเรสเตอรอลตํ่า      
หวานนอย/เค็มนอย      
ผลิตจากวัตถุดบิออรแกนิค      
ไมมีสารเคมีเจอืปน      
เสริมประโยชนอ่ืนๆ เชน วติามิน คอลลาเจน      
อ่ืนๆ ถามีโปรดระบุ  

 
5. โปรโมช่ันทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพ  

โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองปจจยัแตละดาน ดังนี ้
5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอย 1 = นอยท่ีสุด 

หัวขอประเมิน ระดับคะแนน 
5 4 3 2 1 

ซ้ือ 1 แถม 1      
ลดราคา      
สะสมคะแนนเพื่อแลกซ้ือสินคา      
ของแถม      
อธิบายและใหความรูเกี่ยวกบัสินคา      
แจกขนาดทดลองชิมฟรี      
อ่ืนๆ ถามีโปรดระบุ  
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สวนท่ี 4 ขอมูลและการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัด
สดออรแกนิค 
"น้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากนํ้ามันงาดําสกัดสดออรแกนิค" ใชน้ํามันงาดําออรแกนิคมาทดแทนน้ํามัน
พืช ทําใหไดน้าํสลัดคลอเรสเตอรอลต่ํา มีคุณคาทางสารอาหาร วิตามินจากงาดํา ปลอดภัยไรสารเคมี  
คําอธิบายเพิ่มเติม 
*เมล็ดงาดําออรแกนิค คือ เมล็ดงาดําท่ีปลูกดวยวิธีเกษตรอินทรีย ปลอดสารเคมี ไมใชสารเรงและยา 
*การสกดัน้ํามันแบบสด คือ การใชเคร่ืองบีบอัดน้าํมัน โดยไมผานกระบวนการทางเคมี เชน การฟอกสี 
 

 
 
1. จากคุณสมบัติขางตน ทานสนใจเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 

หรือไม 
� เลือกซ้ือ (ไปตารางท่ี 4.1) 
� ไมเลือกซ้ือ (ไปตารางท่ี 4.2) 
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ตารางท่ี 4.1 เหตุผลท่ีทานเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากนํ้ามันงาดําสกัดสดออรแกนิค  
โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองปจจยัแตละดาน ดังนี ้
5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอย 1 = นอยท่ีสุด 

หัวขอประเมิน ระดับคะแนน 
5 4 3 2 1 

ชอบรับประทานงาดํา      
ชอบกล่ินงาดํา      
ตองการประโยชนของงาดํา      
ตองการน้ําสลัดคลอเรสเตอรอลต่ํา      
ตองการน้ําสลัดไมมีสารเคมีเจือปน      
อ่ืนๆ ถามีโปรดระบุ  

 
ขอเสนอแนะ (ถามี) ………………………………………………………………………………. 
 
ตารางท่ี 4.2 เหตุผลท่ีทานไมเลือกซ้ือน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากนํ้ามันงาดาํสกัดสดออรแกนิค 
โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในชองปจจยัแตละดาน ดังนี ้
5 = มากท่ีสุด 4 = มาก 3 = ปานกลาง 2 = นอย 1 = นอยท่ีสุด 

หัวขอประเมิน ระดับคะแนน 
5 4 3 2 1 

ไมชอบรับประทานงาดํา      
ไมชอบกล่ินงาดํา      
ไมทราบถึงประโยชนของงาดํา/น้ํามันงาดํา      
แพงาดํา      
ไมไดคํานึงถึงน้ําสลัดคลอเรสตอรอลตํ่า      
ไมไดคํานึงถึงสินคาออรแกนิค      
นาจะราคาสูง      
อ่ืนๆ ถามีโปรดระบุ  

 
ขอเสนอแนะ (ถามี) ………………………………………………………………………………. 
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ภาคผนวก ค 

แบบทดสอบการประเมินทางประสาทสัมผัส 
 

แบบทดสอบการประเมินทางประสาทสัมผัสในดานความชอบ 
ผลิตภณัฑน้ําสลัดเพื่อสุขภาพจากน้ํามันงาดําสกัดสดออรแกนิค 

วันท่ี............................................................. 
เพศ (   ) ชาย              (   ) หญิง               อายุ...................ป  
ทานชอบทานน้ําสลัดจากนํ้ามันงาดําออรแกนิคมากนอยเพียงใด (กรุณาทํา เคร่ืองหมาย / ในชองท่ีตรงกับ
ความคิดของทาน เพียง 1 ขอ 
(   ) ชอบมาก      (   ) ชอบ      (   ) เฉยๆ       (   ) ไมชอบ      (   ) ไมชอบมาก  
คําแนะนํา  กรุณาใสหมายเลขระดับความพึงพอใจของทานในชองแสดงระดับความพึงพอใจ  
หมายเหตุ: 9 คือชอบมากท่ีสุด, 8 คือชอบมาก, 7 คือชอบปานกลาง, 6 คือชอบเล็กนอย, 5 คือเฉยๆ,  

4 คือไมชอบเล็กนอย, 3 คือไมชอบปานกลาง, 2 คือไมชอบมาก, 1 คือไมชอบมากท่ีสุด 
คุณลักษณะ ระดับความพงึพอใจ 

1. ลักษณะปรากฏของผลิตภัณฑ  
2. สีของผลิตภัณฑ  
3. กล่ินของผลิตภัณฑ  
4. รสชาติของผลิตภัณฑ  
5. เนื้อสัมผัสของผลิตภัณฑ  
6. ความชอบโดยรวมของผลิตภัณฑ  
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ภาคผนวก ง 

ผลดําเนินการการขออนญุาตดานจริยธรรมการวจิัย (MU-IRB) 
 
ผานการพิจารณาเรียบรอยแลวเม่ือวันท่ี 15 กุมภาพนัธ 2561 

 
 




