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สูง บริษัทฯจึงเห็นโอกาสท่ีจะพัฒนาผลิตภัณฑในดานนี้ เพื่อตอบสนองพฤติกรรมและความตองการ
กลุมลูกคาท่ีตองการคุณประโยชนเต็มๆจากธัญพืช ปราศจากการเติมแตงน้ําตาล และยังใหพลังงานท่ี
มีประสิทธิภาพ  

ดังนั้นทางบริษัทฯ จึงไดสรางแผนธุรกิจและประเมินแผนธุรกิจการผลิตและการจัดจําหนาย 
ผลิตภัณฑ “ธัญพืชผสมซอสรมรสผลไม” ตรา “KRAYA” ตามชองทางการจัดจําหนายท้ังออนไลนและ
ออฟไลน โดยทางบริษัทฯใชเงินลงทุนท่ีเกิดจากหุนรวม 2,000,000 บาท โดยมีมูลคาเทากับ 22,962,081 
บาท ซ่ึงมีมูลคามากกวาเงินลุงทุน นอกจากนี้ยังมีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เทากับรอยละ 299.9 
และมีระยะคืนทุนแบบคิดลดอยูท่ีประมาณ 4 เดือน 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
 
1.1  การวิเคราะหแนวโนม Mega Trend  

นอกจาก Digital Economy ซ่ึงเปน Mega-trend ท่ีสําคัญของโลก ปจจุบันอาหารเพ่ือสุขภาพ
กําลังไดรับความสนใจจนกลายเปน Mega-trend ท่ีสําคัญเชนกัน 

จากผลการสํารวจของหนวยงาน Euromonitor International พบวา มูลคาตลาดของอาหาร 
และเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพมีแนวโนมเพิ่มสูงข้ึนดวยอัตราเติบโตเฉล่ียไมนอยกวารอยละ 6-7 ตอป และ
คาดการณวาในป พ.ศ.2560 มูลคาตลาดอาจสูงถึง 1 ลานลานเหรียญสหรัฐ โดยประเทศ จีน บราซิล และ
สหรัฐอเมริกา ครองอันดับ 1 ถึง 3 ของประเทศท่ีบริโภคอาหารเพ่ือสุขภาพสูงสุดตามลําดับ 

ประเทศไทยซ่ึงปจจุบันผูบริโภคใหความสําคัญในการดูแลสุขภาพมากยิ่งข้ึน จนทําให
พฤติกรรมในการบริโภคเปล่ียนไปอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะกลุมประชากรท่ีมีการศึกษา และอาศัยอยู
ในเมืองใหญ เปนกลุมประชากรท่ีมีความฉลาดและเลือกสินคาท่ีมีประโยชนตอสุขภาพ อยูในอันดับท่ี 
19 ของโลก รองจากประเทศในกลุม AEC อยางอินโดนีเซีย เพียงชาติเดียว ประเทศเพ่ือนบานอยางเชน 
เวียดนาม และ กัมพูชา อยูในอันดับท่ี 20 และ 21 รองจากไทยเพียงเล็กนอยเทานั้น นอกจากน้ีประเทศท่ีมี
ประชากรสูง เชน อินเดีย ญ่ีปุน ก็เปนตลาดท่ีนาสนใจ เพราะมีมูลคาตลาดอาหารเพ่ือสุขภาพอยูในอันดับ
ตน ๆ ขอเอเชีย ซ่ึงเปนตลาดสงออกท่ีสําคัญของไทย อาจารยสงา ดามาพงษ ผูเช่ียวชาญดานโภชนาการ 
สํานักงานกองทุนสนับสนุนการสรางเสริมสุขภาพ (สสส) อธิบายวา “อาหารเพื่อสุขภาพ” เปนคําท่ีตั้ง
ข้ึนมาเรียกอาหาร เพ่ือใหผูบริโภคตระหนักวาการทานอาหารครบ 5 หมู ถูกหลักโภชนาการ ปลอดภัย 
ไมมีสารปนเปอน เลือกใชวัตถุดิบขัดสีนอยท่ีสุด ปรุงแตงอาหารเทาท่ีจําเปน เพ่ือแสดงความเปนมิตรกับ
สุขภาพ หยุดสุขภาพเส่ือมแบบเรงดวนจากสารเคมีสังเคราะหในอาหาร (อาหารเพื่อสุขภาพ, 2559) 

ในงาน Food Ingredient Asia 2015 ที่ไบเทคฯ บางนา ไดสรุปแนวโนมธุรกิจอาหาร ในป 
พ.ศ.2559-2560 ท่ีท่ัวโลกกําลังจับตามอง ไดแก 

1. อาหารเพื่อสุขภาพและอาหารจากธรรมชาติ (Health and Natural Ingredients) เปน
อาหารจากธรรมชาติและอาหารออรแกนิก ผลิตภัณฑอาหารปราศจากลูเตน และแลคโตส อาหารที่มี
สัดสวนของน้ําตาลและไขมันต่ํา อาหารมังสวิรัติ เปนตน 
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2. อาหารสําหรับผูสูงอายุ (Food for Older Adults) ผลการสํารวจลาสุดของวิทยาลัย 
การจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล ในเร่ือง Aging Society ระบุวา กลุมคนอายุ 48-57 ป ปจจุบันกําลังจะ
เปนผูสูงอายุในอีกไมกี่ปขางหนา ทําใหประชากรสูงวัยเพ่ิมสูงข้ึนอยางรวดเร็ว อาหารสําหรับผูสูงอายุ 
ท่ีสะดวกตอการใช เชน ขวดกาแฟท่ีจับถนัดมือ เปดงาย อาหารจานเดียวท่ีผสมเคร่ืองปรุงบํารุงสุขภาพ 
จะขยายตัวอยางรวดเร็ว 

3. อาหารฟวช่ัน (Fusion Food) คือ อาหารที่ผสมระหวางวัตถุดิบและสไตลอาหาร ตั้งแต 
2 ชนิด ข้ึนไป ไมวาจะเปนเนื้อสัตว ผัก และผลไม หรืออาหารทะเล ที่เนนความลงตัวของรสชาด ท่ี
เหมาะสมกับความตองการของแตละประเทศ 

4. อาหารสําเร็จรูปสําหรับคนเมือง (Ready to Eat) ในป พ.ศ. 2563 แนวโนมประชากร
ท่ีอาศัยในตัวเมือง จะเพิ่มจากรอยละ 50 เปน รอยละ 60 รูปแบบการดําเนินชีวิตท่ีเรงรีบ ทําใหอาหาร
ประเภท Ready to eat ท่ีมีอายุการเก็บรักษานาน ไดรับความนิยมมากข้ึน 

5. อาหารฮาลาล (Halal Foods) ภายในป 2030 ประชากรมุสลิมท่ัวโลกจะเพ่ิมเปน 2.2 
พันลานคน คิดเปน 26.4 % ของประชากรท้ังโลก ทําใหตลาดอาหารฮาลาล ขยายตัวข้ึนมาเปนอันดับ 
3 ของโลก รองจากอาหารจีนและอินเดีย 

6. ยุคของเคร่ืองดื่มและอาหารเสริม (The Era of Nutritious) อาหารเสริมและวิตามิน 
ท่ีชวยในการทํางานของสมอง และระบบภูมิคุมกัน อาหารควบคุมน้ําหนัก บํารุงหัวใจ อาหารท่ีชวย 
ใหการทํางานของระบบการยอยดีข้ึน 

7. อาหารปลอดภัย (Food Safety) คืออาหารที่ปราศจากสารเคมี อาหารปลอดสารพิษ 
ท่ีมีการรับรองโดยหนวยงานท่ีผูบริโภคเช่ือถือ 

8. โซเชียลมีเดีย ออนไลน และบริการสงถึงท่ี (Social Media Online Market and Delivery) 
จากพฤติกรรมการใชสมารทโฟน และโซเชียลมีเดีย ทําใหอาหารที่มีการบรรจุหีบหอสวยงาม ผลิตดวย
เทคโนโลยีท่ีทันสมัย มีการควบคุมคุณภาพทุกข้ันตอน สะดวกตอการขนสงไดรับความนิยมมากข้ึน 

9. อาหารควบคุมน้ําหนัก (Digital to Diet) คืออาหารที่มีไขมันตํ่า น้ําตาลนอย อาหาร
คารโบไฮเดรตนอย เชน แปงไมขัดขาว ขาวกลอง ขาวซอมมือ ขนมปงธัญญพืช 

10. ถึงเวลาของ Generation Z (It’s time to Generation Z) ภายใน 5 ป ขางหนา Gen Z 
จะเพิ่มข้ึนอยางรวดเร็ว และมีบทบาทในองคกรตาง ๆ อาหารที่ผลิตเพื่อตอบสนองรสนยิมของผูบริโภค
กลุม Gen Z ท่ีมีกําลังซ้ือสูงจะมีอนาคตท่ีสดใส 

ตั้งแตป 2015 มีรายงานจาก Nielsen แสดงผลการทําโพลลวา มีผูท่ีนิยมใชชีวิตและมีไลฟ
สไตลในแนวรักสุขภาพกวา 30,000 คนท่ัวโลกท่ีปรากฎตัวอยูในโลกออนไลน  PwC รายงานวา 53 
เปอรเซ็นตของผูบริโภคท่ีเลือกรับประทานอาหารเพ่ือสุขภาพอยูในชวงอายุ 18-34 ป ขณะท่ีประเภท
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อาหารที่นักเสพอาหารสุขภาพมักเลือกรับประทานมากท่ีสุดคืออาหารท่ีมีกากใย 36 เปอรเซ็นต รองลงมา
คืออาหารจําพวกโปรตีนเพื่อทดแทนเนื้อสัตว 32 เปอรเซ็นต ธัญพืช 30 เปอรเซ็นต แคลเซียมและวิตามิน
เพื่อบํารุงผิวพรรณ 30 เปอรเซ็นต และเกลือแร 29 เปอรเซ็นต นอกจากนี้ยังพบปริมาผูที่แพอาหารจําพวก
กลูเตนมากถึง 30 เปอรเซ็นตทั่วโลก ทําใหในสหรัฐอเมริกา รานอาหารสวนใหญเร่ิมหันมาใสใจกับ
ผูบริโภคกลุมรักสุขภาพมากข้ึน จนทําใหรายไดของรานอาหารเพื่อสุขภาพเพ่ิมสูงถึง 10.6 พันลาน
ดอลลารสหรัฐฯ พฤติกรรมผูบริโภคในลักษณะนี้ยังสงผลใหเกิดกลุมผูบริโภคที่เลือกรับประทาน
มังสวิรัติแบบยืดหยุน ซ่ึงผูบริโภคกลุมนี้มีผลตอตลาดอาหารจําพวกโปรตีนทดแทน อยางนมธัญพืช
ซ่ึงเติบโตข้ึนมากท่ีสุดเทาท่ีเคยเปนมาคือ 257 เปอรเซ็นตจากป 2012 ในสหรัฐฯ (Trend, 2018) 
 
 
1.2  วิเคราะหสภาวะการแขงขันในอุตสาหกรรม 

สภาวะการแขงขันทางธุรกิจภาพรวมของตลาดธัญพืชในประเทศไทย สามารถวิเคราะห
โดยใชแรงผลักดันดานตางๆ หรือ Porter’s Five Forces ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 1.1 แสดงแรงผลักดันดานตางๆ ตามหลักของ Porter’s Five Forces 
ที่มา: Porter(1980) 
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1.2.1  การคุกคามของผูแขงขันรายใหม (Threat of New Entrants): สูง 
ธุรกิจผลิตภัณฑธัญพืชผสมนมรสผลไมอัดแทง เปนธุรกิจท่ีผูแขงขันรายใหมสามารถ

เขาสูตลาดไดงาย เนื่องจากใชเทคโนโลยีในการผลิตท่ีไมซับซอน สามารถทําไดในครัวเรือนซึ่งไม
จําเปนตองใชเงินลงทุนท่ีสูง สงผลใหมีผูประกอบการรายใหมเขามาแขงขันไดงาย รวมถึงตลาดขนม
ขบเค้ียวภายในประเทศมีการเติบโตอยางตอเนื่อง (-) 
 

1.2.2  ความรุนแรงของการแขงขันในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry Among 
Existing Competitors): ต่ํา 

ผลิตภัณฑธัญพืชผสมนมรสผลไมอัดแทง ยังไมมีผูประกอบการอื่นทําขายอยางเดนชัด 
โดยมากยังคงเนนรูปแบบท่ีใกลเคียงกับกระยาสารท กลาวคือเนนธัญพืชเปนหลัก แตมิไดมีการผสม
ผลไมและซอสนมเขาไปในผลิตภัณฑ จึงทําใหผลิตภัณฑนี้ มีความแปลกใหมและไดเปรียบจากคูแขง
รายอ่ืนๆ (+) 
 

1.2.3  ภัยคุกคามจากผลิตภณัฑสินคาทดแทน (Threat of Substitutes): สูง 
สินคาทดแทนของผลิตภัณฑธัญพืชผสมนมรสผลไมอัดแทงมีหลายประเภท เชนผลไม

อบแหง หรือแมแตผลิตภัณฑท่ีมีความคลายคลึงกันอยางกระยาสารท ท่ีสามารถหาซ้ือไดตามทองตลาด 
หรือ รานขายของฝาก (-) 
 

1.2.4  อํานาจตอรองของผูบริโภค (Bargaining Power of Buyers): สูง 
อํานาจการตอรองของลูกคาคอนขางสูง เนื่องจากจํานวนสินคาทดแทนท่ีมีมาก และผูบริโภค 

ยังมีตนทุนในการเปล่ียนการใชสินคาและบริการที่ต่ํา ทําใหผูบริโภคสามารถเปล่ียนไปบริโภคสินคา
ยี่หออ่ืนไดงาย (-) 
 

1.2.5  อํานาจตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบ (Bargaining Power of Suppliers) ต่ํา  
อํานาจการตอรองของผูจัดสงวัตถุดิบอยูในเกณฑต่ําเนื่องจากมีพอคาคนกลางและเกษตรกร 

จํานวนมากราย จึงทําใหเกิดการแขงขันท่ีสูงกันเองในหมูผูจัดสงและผลิตวัตถุดิบ (+) 
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ตารางท่ี 1.1 สรุปการวิเคราะหสภาวะการแขงขันในธุรกจิจากแรงผลักท้ัง 5 ประการ 
แรงกดดนัทางอุตสาหกรรม 5 ประการ ระดับผลกระทบ ปจจัยโดยรวมตอธุรกิจ 

การคุกคามของผูแขงขันรายใหม (Threat of New 
Entrants) 

สูง (-) 

ความรุนแรงของการแขงขันในอุตสาหกรรม 
(Competitive Rivalry Among Existing Competitors)

ต่ํา (+) 

ภัยคุกคามจากผลิตภัณฑสินคาทดแทน (Threat of 
Substitutes) 

สูง (-) 

อํานาจตอรองของผูบริโภค (Bargaining Power of 
Buyers) 

สูง (-) 

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

ต่ํา (+) 

 
 
1.3  การวิเคราะหโซคุณคา (Value Chain Analysis) 
 

 
ภาพท่ี 1.2 แสดงการวเิคราะหโซคุณคา Value Chain Analysis 
ที่มา: Porter (1985) 
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จากภาพท่ี 1.2 การวิเคราะหโซคุณคาในสวนของกจิกรรมหลักแบงออกเปน 5 สวน ดังนี้ 
 

1.3.1  กิจกรรมหลัก 
 กิจกรรมการขนสงขาเขาองคกร (Inbound Logistic) วัตถุดิบหลักท่ีใชในกระบวนการ 

ผลิตธัญพืชผสมซอสนมรสผลไม ตรา “Kraya” ประกอบดวยวัตถุดิบทางการเกษตร เปนหลักซ่ึงมีอายุ
การใชงานท่ีจํากัด ดังนั้นการขนสงวัตถุดิบและการจัดเก็บวัตถุดิบในอุณหภูมิท่ีเหมาะสม จึงเปนส่ิงสําคัญ 
บริษัทฯ ไดออกแบบสถานท่ีเก็บรักษาวัตถุดิบใหภายใตการควบคุมอุณหภูมิและความช้ืน เพื่อความ
สดใหมและปราศจากแมลงท่ีอาจทําความเสียหายใหกับวัตถุดิบได ซ่ึงการรับวัตถุดิบเขามาในโรงงาน
นั้นจะตองผานการตรวจสอบคุณภาพใหเปนไปตามมาตรฐานท่ีบริษัทฯกําหนด มีการจดบันทึกการ
เขาออกของสตอกสินคา 

 การผลิตสินคาและบริการ Operations กระบวนการผลิตถือเปนหนึ่งในหัวใจหลักของ
กระบวนการทั้งหมดที่ตองผานการควบคุมคุณภาพอยางสมํ่าเสมอควบคูไปกับการคนควาและพัฒนาสูตร 
บริษัทฯไดวางแผนการฝกอบรมใหกับพนักงานอยูสมํ่าเสมอโดยมีแผนการอบรมในหัวขอตางๆ เชน 
ความปลอดภัยและสุขลักษณะการทํางาน การชั่งตวงวัด การตรวจสอบคุณภาพของผลิตภัณฑ ฯลฯ  

 การขนสงและจัดเก็บสินคาคงคลัง (Outbound Logistics) เนื่องจาก ผลิตภัณฑของ
บริษัทฯเปนสินคาประเภทอาหาร จึงมีอายุของสินคาท่ีจํากัด ดังนั้นการจัดเก็บสินคาในโกดังจึงตองไดรับ
การดูและอยางดีดังเชนการรับวัตถุดิบเขามาเก็บรักษา โดยผานการควบคุมอุณหภูมิและความชื้นให
อยูในระดับที่เหมาะสม สถานท่ีเก็บสินคาจะตองเปนไปตามกฎระเบียบของสํานักงานอาหารและยา
เปนผูกําหนด เชน ช้ันวางของจะตองสูงจากพื้นอยางนอย 15 เซนติเมตร และหางจากผนังอยางนอง 
15 เซนติเมตร เพื่อปองกันแมลงไตตอมสินคาเปนตน ในขณะท่ีการขนสงสินคา ทางบริษัทฯ จะเลือกใช 
ระบบขนสงสินคาจากภายนอกเปนหลักเนื่องจากสะดวก และบริษัทขนสงเหลานี้จะมีความชํานาญใน
เร่ืองของเสนทางการจัดสงและการการันตีสภาพของสินคา อีกท้ังยังชวยใหบริษัทสามารถลดรายจาย
ในดานของการมีแผนกขนสงของตนเอง เชน คาเส่ือมสภาพของรถยนต คาซอมบํารุง คาน้ํามัน เปนตน 
ท้ังนี้ในอนาคตหากมียอดส่ังซ้ือจํานวนมาก จนยากแกการบริหารจัดการ บริษัทฯ จะพิจารณาการต้ัง
แผนกขนสงอีกคร้ังหนึ่ง  

 การตลาดและการขาย (Marketing and Sales) บริษัทฯ เลือกท่ีจะใชกลยุทธทางการตลาด 
ท้ังในรูปแบบออฟไลนและออนไลน โดยจะเนนการทําตลาดในประเทศเปนหลัก วางแผนการตลาด 
การตั้งราคาสินคา การจัดทําโปรโมช่ัน มองหาชองทางการจัดจําหนายใหมๆ ซ่ึงจะตองใชทีมงาน
การตลาดท่ีมีประสบการณ มีวาทศิลป เพราะเกี่ยวเนื่องกับความสัมพันธของบริษัทท่ีมีตอลูกคาโดยตรง 
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 การบริการกอนและหลังการขาย (Services) บริษัทใหความสําคัญกับการบริการแก
ลูกคา โดยจะมีมาตรการการประกันความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑ ซ่ึงจะตองดูแลลูกคาต้ังแต
การส่ังซ้ือ ตรวจสอบคุณภาพสินคา การบรรจุหีบหอ จนไปถึงมือลูกคา อีกท้ังยังเปดระบบรองเรียน 
ซ่ึงจะมีการติดตามผลการดําเนินการแกไขแลวแจงใหลูกคาทราบถึงผลดําเนินงาน ทําใหลูกคารูสึก
พึงพอใจตอการแกไขปญหาของบริษัท และทําใหลูกคารูสึกถึงการเปนบุคคลสําคัญ ไดรับการเอาใจใส 
 

1.3.2  กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) 
กิจกรรมสนับสนุน (Support Activities) กิจกรรมสนับสนุนเพื่อกิจกรรมหลักขององคกร

สามารถดําเนินไปอยางราบร่ืน 
โครงสรางพื้นฐานขององคกร (Firm Infrastructure) เชน ระบบสารสนเทศ ระบบอีคอมเมิรซ 

การเงิน การบัญชี โดยทุกระบบ ทุกแผนก จะตองทํางานสอดคลองกันเพื่อประโยชนสูงสุดขององคกร  
 การบริหารจัดการทรัพยากรบุคคล (Human Resource Management) หลักการบริหาร 

ทรัพยากรบุคคลท่ีดีตองยึดหลัก Put the right man on the right job เพื่อใหผลงานที่ไดออกมานั้นมี
ประสิทธิภาพกอประโยชนใหแกองคกรสูงสุด นอกจากการเลือกบุคคลท่ีถูกตองตามตําแหนงงานแลว 
การฝกอบรมก็เปนส่ิงสําคัญท่ีขาดไมได การฝกอบรมสามารถชวยเตือนความจํา เสริมสรางความชํานาญ 
พัฒนาความสามารถ ใหแกพนักงาน โดยทางบริษัทฯจะมีการอบรมแบบ On the job training และ off 
the job training 

 การพัฒนาเทคโนโลยี (Technology Development) บริษัทฯ เปดรับการใชเทคโนโลยี 
การผลิต และการจัดการระบบสารสนเทศ เพื่อชวยลดตนทุน สรางกําไร 

 การจัดซ้ือ (Procurement) เนนไปท่ีการสรางความสัมพันธกับลูกคา การรับประกัน
คุณภาพสินคาและตรวจสอบคุณภาพอยางสม่ําเสมอ หนาท่ีหลักอ่ืน  ๆสําหรับการจัดซ้ือจะเปนการคัดกรอง 
วัตถุดิบ การวิเคราะหราคา การศึกษากลไกตลาดสินคาเกษตร การส่ังซ้ือวัตถุดิบลวงหนาหากไดราคาท่ีถูกลง  
 
 
1.4  การวิเคราะหสถานการณ (SWOT Analysis) 
 

1.4.1  วิเคราะหปจจัยภายใน – จุดแข็ง 
 เปนธุรกิจขนาดเล็กทําใหการบริหารจัดการภายในสะดวกรวดเร็วและท่ัวถึง 
 มีผูเช่ียวชาญดานการชิมรสชาติและเปนเชฟท่ีมากดวยประสบการณ 
 หุนสวนบริษทัมีโรงงานผลิตขนม 
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1.4.2  วิเคราะหปจจัยภายใน – จุดออน 
 ผลิตภัณฑเปนสินคาใหมท่ีผูบริโภคยังไมรูจัก 
 ตราสินคามีความใหมกับตลาดธัญพืชมาก 

 
1.4.3  วิเคราะหปจจัยภายนอก – โอกาส 
 โครงสรางทางสังคมท่ีเร่ิมเปนสังคมผูสูงวัย สงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภค โดย

ผูบริโภคหันมาใสใจการเลือกทานอาหารท่ีมีประโยชนตอสุขภาพมากข้ึน 
 ความสะดวกสบาย ในแงบรรจุภัณฑท่ีมีขนาดกะทัดรัด สามารถพกพาไดงาย ลบ

ภาพเดิมๆ ของกระยาสารทท่ีมาเปนแผนใหญๆ รับประทานลําบาก และยังสามารถเปนอาหารรองทองท่ี 
ใหพลังงานและคุณประโยชนมากมาย 
 

1.4.4  วิเคราะหปจจัยภายนอก – อุปสรรค 
 สินคาทดแทนมีมากในทองตลาด เชน ขนมขบเค้ียว ผักผลไมอบแหง และสินคาใน

ระดับ OTOP 
 เปนธุรกิจท่ีไมตองใชเงินทุนตั้งตนท่ีสูง สามารถเปนกิจการทําในครัวเรือนได 
 สภาพอากาศท่ีรุนแรงข้ึนทุกปซ่ึงมีผลจากสภาวะโลกรอน สงผลใหพื้นท่ีเกษตรกรรม 

เสียหายจากน้ําทวมบอยคร้ัง หรือภาวะแลง 
 
 
1.5  ความเปนมาและความสําคัญของโครงการพัฒนาแผนธุรกิจ 

เกิดจากความตองการพัฒนาขนมพื้นบานของไทย ท่ีมีมานานกวา 1,000 ป หรือตั้งแต
ยุคกรุงสุโขทัย นั่นคือกระยาสารท กระยาสารทเปนขนมท่ีทําข้ึนเปนพิเศษเฉพาะในชวงเทศกาลงานบุญ 
ทําจากถ่ัว งาขาว กะทิ และนํ้าตาลมะพราว มีรสชาติท่ีหวานจัดและเหนียว กระยาสารทถือเปนขนมท่ีมาก
ดวยสรรพคุณทางอาหารไมวาจะเปนไฟเบอร โปรตีน และโดยเฉพาะพลังงานที่ใหมากมหาศาล แตดวย
กรรมวิธีการทําขนมดวยการเคียวกับกะทิและน้ําตาลมะพราวนั้น ทําใหขนมมีรสสัมผัสท่ีเหนียว แข็ง 
ติดฟน อีกท้ังยังมีความหวานมาก จึงทําใหความนิยมในการบริโภคขนมชนิดนี้นอยลง และเนื่องจาก
ทุกวันนี้คนใหความสําคัญเร่ืองการบริโภคเพื่อสุขภาพมากข้ึน ผสานกับแนวคิดดานการพัฒนานมโคให
เกิดประโยชนสูงสุดท้ังกับผูบริโภคและผูผลิต(เกษตรกร) ดวยราคาน้ํานมดิบท่ีตกต่ําและมีความผันผวน 
รวมถึงนมท่ีผานการปรุงแตงรสชาติท่ีขายอยูในทองตลาด ไดแก รสสตรอเบอร่ี รสหวาน รสช็อกโกแลต 
พบวา มีรสชาติท่ีหวานมาก มีปริมาณนํ้าตาลท่ีสูง อีกท้ังนมเปนเครื่องดื่มท่ีหลายๆ คน ไมนิยมดื่มดวย
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เหตุผลของกล่ิน หรือดื่มแลวเกิดอาการทองเสียจากการที่รางกายไมสามารถยอยสลายน้ําตาลแลคโตส
ท่ีมีอยูในนมได จากผลการศึกษาของสํานักโภชนาการ โดยนํานมโคสดแทซ่ึงเปนนมจืด นมปรุงแตง
รสหวาน นมเปร้ียว ปริมาณ 100 มิลลิลิตรเทากัน มาเปรียบเทียบคุณคาสารอาหาร พบวา นมโคสดแท 
จะใหสารอาหารท่ีจําเปน ไดแก แคลเซียม 135 มิลลิลิตร โปรตีน 3.3 กรัม วิตามินเอ 71 มิลลิกรัม และ
วิตามันอี 0.22 มิลลิกรัม ในขณะท่ีนมปรุงแตงรสหวานกลับใหสารท่ีจําเปนลดลง คือ แคลเซียม ลดลง
เหลือ 102 มิลลิกรัม โปรตีน 2.3 กรัม วิตามินเอ 28 มิลลิกรัม และวิตามินอี 0.16 มิลลิกรัม (ผูจัดการ
ออนไลน, 2557) จะเห็นไดวานมทุกวันนี้มีประโยชนนอยลงอยางมีนัยยะสําคัญ 

คูมือแนวทางการบริโภคอาหารยุคใหมของอเมริกา (American Dietary Guidelines) 
ฉบับใหม แนะนําใหบริโภคอาหารประเภทโฮลเกรน (whole grain) หรือธัญพืช อยางนอย 3หนวย
บริโภคตอวัน เชนเดียวกันกับหลักการบริโภคอาหารเพ่ือสรางสมดุล ตามหลักการโภชนาบัญญัติของ
กระทรวงสาธารณสุข ท่ีกลาววา รางกายควรจะไดรับใยอาหารอยางเพียงพอ ท้ังนี้ไมจําเปนตองบริโภค
แตผัก-ผลไม การบริโภคธัญพืชเต็มเมล็ดเปนอีกทางเลือกหนึง่ และมีแทรกอยูในม้ืออาหารหลักในแตละวัน 
เชน ขาวกลอง ขาวโพด ลูกเดือย ผลิตภัณฑอาหารเชาสําเร็จรูปซีเรียลขนมปงโฮลวีตเปนตน 

วารสารโภชนาการการแพทย ของประเทศสหรัฐอเมริกา ไดตีพิมพผลการศึกษาของ
คณะแพทยศาสตร มหาวิทยาลัยเวคฟอเรสต รัฐนอรท - แคโรไลนา ท่ีศึกษาการบริโภคธัญพืชกับ
อาสาสมัครชายและหญิงจํานวน 1,178 คน พบวา ผูท่ีรับประทานธัญพืชไมขัดสีในปริมาณมาก มีผนัง 
หลอดเลือดสมองท่ีบาง และหลังจากผานไป 5 ป ผนังหลอดเลือดสมองมีความหนาข้ึนเพียงชาๆ บงช้ี
ถึงความเส่ียงตอภาวะหลอดเลือดแข็งตัวจากไขมันสะสมในหลอดเลือดลดตํ่าลง ชวยลดความเส่ียงตอ
โรคกลามเนื้อหัวใจตายและโรคหลอดเลือดสมอง และยังลดความเส่ียงตอการเปนโรคเบาหวานชนิดท่ี 
2 ไดดี (vcharkan, 2011) ในขณะท่ีตลาดการบริโภคธัญพืช (ซีเรียล) ในประเทศไทยมีมูลคาดังนี้ 
 
ตารางท่ี 1.2 แสดงมูลคาผลิตภัณฑซีเรียลในประเทศไทยระหวางป 2554-2558 

ผลิตภณัฑ 2554 2555 2556 2557 2558 CAGR (%)
ซีเรียลสําหรับเด็ก 865 960 1,056 1,163 1,233 9.3
ซีเรียลสําหรับครอบครัว 521 570 621 679 784 10.8

รวม 1,386 1,530 1,676 1,842 2,017 9.8
ท่ีมา: http://fic.nfi.or.th/MarketOverviewDomesticDetail.php?id=85 
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จะสังเกตไดวาตลาดซีเรียลในประเทศไทยมีการเติบโตขึ้นทุกปแสดงใหเห็นถึงความ
ตระหนักในเร่ืองการรักสุขภาพผานทางอาหารของผูบริโภคท้ังเด็กและผูใหญ โดยป 2558 ตลาดซีเรียล 
สําหรับครอบครัวสูงถึง 784 ลานบาท เติบโตจากปท่ีผานมารอยละ 15.4 สูงกวาอัตราขยายตัวเฉล่ียในชวง 
5 ปท่ีผานมาซ่ึงเติบโตเฉล่ียรอยละ 10.8 ตอป ซ่ึงเปนผลมาจากความหลากหลายของสินคาในเร่ืองของ
สวนผสม และสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภคท่ีใชชีวิตเรงรีบข้ึน เนนความรวดเร็ว ลดเวลาในการเตรียม 

จากเหตุผลดังกลาว จึงกอใหเกิดโครงการท่ีจะนํากระยาสารทท่ีมีประโยชนทางสารอาหาร 
สูง ผนึกรวมกับนมโคออกมาเปน Cereal Milk Bar โดยท่ีผูบริโภคยังรูสึกไดวาสินคาท่ีไดรับการพัฒนา
ยังมีความเปนขนมไทยด้ังเดิมท่ีมีการผสมผสานกับซอสนมท่ีไดรับการแตงรสชาติเปนผลไมรสตางๆ 
แตยังคงประโยชนทางโภชนาการ และในสวนของกระยาสารทจะมีการพัฒนาปรับปรุงสูตรดวยการ
ควบคุมปริมาณนํ้าตาลและไขมันใหเหมาะสมกับปริมาณท่ีพอเหมาะท่ีรางกายควรไดรับ ในขณะท่ีนม
ท่ีนํามาใชจะตองผานกระบวนการปรับเปล่ียนใหเปนซอสท่ีไดรับการปรุงแตงดวยรสชาติของผลไม
แทเพื่อใหเกิดความนิยมของตลาด เชน ตลาดคนจีนนิยมทุเรียน ตลาดยุโรปนิยมมะมวงน้ําดอกไม 
เปนตน 

 
 

1.6  สมมติฐานที่เก่ียวของในฐานะผูประกอบการธุรกิจ 
เนื่องจากผูจัดทําเล็งเห็นโอกาสการเติบโตและความเปนไปไดของตลาดธัญพืชผสมนม

รสผลไมอัดแทง จึงวางแผนจดทะเบียนจัดต้ังบริษัทในรูปแบบบริษัทจํากัด ภายใตช่ือ บริษัท เกรน 
ลีดเดอร จํากัด ทุนจดทะเบียน 2,000,000  บาท โดยสํานักงานใหญตั้งอยูท่ี 318 ซอยชัยพฤกษ ถนนสุขุมวิท 
65 แขวงพระโขนงเหนือ เขตวัฒนา กรุงเทพมหานคร โดยทางบริษัทจะเปนผูจัดจําหนายสินคาภายใต 
ยี่หอ “Kraya” ซ่ึงข้ันตอนการจัดต้ังบริษัทมีดังนี้ (กรมพัฒนาธุรกิจการคา, 2561) 

1. ผูเร่ิมกอการต้ังแต 3 คนข้ึนไป รวมกันจัดทําหนังสือบริคณหสนธิ 
2. จัดใหมีผูเขาช่ือซ้ือหุนครบตามจํานวนหุนท้ังหมดท่ีบริษทัจะจดทะเบียน 
3. ประชุมจัดต้ังบริษัทเพื่อพิจารณากิจการตางๆตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย 

มาตรา 1108 โดยมีผูเริมกอการและผูเขาช่ือซ้ือหุนทุกคนเขารวมการประชุม และผูกอการ และผูเขาช่ือ 
ซ้ือหุนทุกคน ใหความเห็นชอบในกิจการท่ีไดประชุมกันนั้น 

4. ผูเร่ิมกอการไดมอบกิจการท้ังปวงใหแกกรรมการบริษัท 
5. กรรมการไดเรียกใหผูเขาช่ือซ้ือหุน ใชเงินคาหุน โดยจะเรียกคร้ังเดียวเต็มมูลคาหรือ 

ไมนอยกวารอยละยี่สิบหาของมูลคาหุน ตามมาตรา 1110 วรรคสองก็ได และผูเขาช่ือซ้ือหุนทุกคนได
ชําระเงินคาหุนเสร็จเรียบรอยแลว 
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1.7  วิสัยทัศน / ภารกิจ / เปาหมายในการทําธุรกิจ 
 

1.7.1  วิสัยทัศน (Vision) 
คิดคนและพัฒนาผลิตภัณฑธัญพืชผสมซอสนมอัดแทงตรา “KRAYA” เพื่อเปนผูนําใน

ตลาดดานธัญพืชอัดแทงเพื่อสุขภาพสําหรับคนทุกกลุมท้ังในประเทศและตางประเทศ 
 

1.7.2  พันธกิจ (Mission) 
 สรางตราสินคาใหเปนท่ีรูจักและยอมรับในระดับสากล 
 รักษาคุณภาพการผลิตสินคาใหมีความอรอย ปลอดภยั และมีประโยชน 
 ใหความสําคัญกับการพัฒนาผลิตภัณฑเพือ่ตอบสนองตอความตองการของลูกคา 

 
1.7.3  วัตถุประสงค 
เพื่อจําหนายผลิตภัณฑธัญพืชผสมนมรสผลไมอัดแทงตรา Kraya ท่ีไดมีการคิดคนและ

พัฒนาสูตรท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา และเพื่อเปนทางเลือกสุขภาพรูปแบบทันสมัย อรอย 
ปลอดภัย 
 

1.7.4  เปาหมายธุรกิจ (Business Goals) 
1.7.4.1 เปาหมายระยะส้ัน (ปท่ี 1) 
 สรางการรับรูในเร่ืองความแปลกใหม คุณภาพและคุณประโยชนของ

ผลิตภัณฑแกกลุมลูกคาเปาหมาย ผานชองทางออนไลนเชน Facebook และออกงานแนะตัวตนในงาน 
แสดงสินคาตางๆ เชน งาน Thaifex 

 พัฒนาสินคาใหมีหลายรสชาติเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา
แตละกลุม 

 ฝากสินคาวางจําหนายในรานใบหมอน 
 ดําเนินการขอ อย. มาตรฐานสินคาสุขภาพ และใบรับรองจากสถาบันท่ีมี

ช่ือเสียง 
1.7.4.2 เปาหมายระยะกลาง (ปท่ี 2 และปท่ี 3) 
 เนนขยายพ้ืนท่ีวางจําหนายสินคาตามเคร่ืองขายสินคาอัตโนมัติ  
 เนนทําการตลาดแบบ B2B โดยยังคงไปออกงานแสดงสินคา เพื่อขยาย 

ฐานลูกคา  
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1.7.4.3 เปาหมายระยะยาว (ปที่ 4 และปที่ 5) 
 ทํากิจกรรมทางการตลาดอยางตอเนื่องเพื่อรักษาฐานลูกคาและขยาย

ฐานลูกคา 
 ริเร่ิมกิจกรรม CSR หรือเปนสปอนเซอรในงานท่ีเกี่ยวกับสุขภาพ เชน 

งานวิ่งมาราธอน 
 
 
1.8  ตัวแบบธุรกิจขั้นแนวคิด Business Model Canvas และคําอธิบายคุณลักษณะตัวแบบ
ธุรกิจ 
 

 

 
ภาพท่ี 1.3 แสดงตัวแบบธุรกิจข้ันแนวคิด Business Model Canvas 
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ภาพท่ี 1.3 แสดงตัวแบบธุรกิจข้ันแนวคิด Business Model Canvas (ตอ) 
 

1.8.1  กลุมผูบริโภค (Customer Segment) 
 กลุมผูบริโภคหลัก (Primary Customer Segment) กลุมผูบริโภคหลักคือ นักทองเท่ียว 

และกลุมลูกคาทั่วไปท่ีรักสุขภาพ ดวยความนิยมการบริโภคผลไมเชน มะมวง มะพราวและทุเรียน 
ของชาวจีน ผลิตภัณฑนี้จะมีการผสมเน้ือผลไมยอดนิยมดังกลาวลงไปในตัวผลิตภัณฑและนมกอนนําไป
เคลือบกับธัญพืชอัดแทง 

 กลุมผูบริโภครอง (Secondary Customer Segment) กลุมผูบริโภครองไดแก กลุมนักกีฬา 
และผูตองการพลังงานสูง ในสวนนี้ผลิตภัณฑจะเนนไปในดานของการเปน Energy Bar หรือแทงขนม
พลังงาน สําหรับนักกีฬาประเภทตางๆ เนื่องจากกีฬาแตประเภทใชพลังงานไมเทากันและกีฬาบางชนิด
ยังตองการสารอาหารท่ีแตกตางกันไป ความหลากหลายของผลิตภัณฑจะไดรับการคิดคนและพัฒนา
เฉพาะตัวเปนพิเศษเพื่อลูกคากลุมนี้ 
 

1.8.2  การสงเสริมความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationship) 
 Sampling แจกจายตัวอยางขนมตามสถานท่ีตางๆ เพื่อเปนการโฆษณาแบรนดสินคา 

และทราบถึงกระแสตอบรับของผลิตภัณฑ เชน ในซุปเปอรมารเก็ต สถานีรถไฟฟา ฟตเนสและ
สวนสาธารณะ 

 Event Sponsor ตั้งบูธในงานตางๆ เชน งานสุขภาพที่จัดขึ้นโดยหนวยงานของรัฐ 
งานวิ่งมาราธอน เพื่อแจกตัวอยางขนมและเปนสปอนเซอรใหแกงานตางๆอีกดวย 

 Workshop จัดคลาสเรียนทําขนมและอาหาร ดวยการเชิญเชฟช่ือดังมารังสรรเมนูที่ใช
ผลิตภัณฑเปนสวนหนึ่งของสูตร 
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1.8.3  คุณคาท่ีสงมอบ (Value Proposition) 
1.8.3.1 วัตถุดิบ 
 ใชวตัถุดิบหลักจากภายในประเทศ ชวยสงเสริมรายไดใหเกษตรกรไทย 
 ใชผลไมคุณภาพสูงท่ีอุดมไปดวยสารอาหารและวิตามินเปนวัตถุดิบ

ประกอบ 
1.8.3.2 คุณคาทางอาหาร 
 เปนแหลงพลังงานสํารองท่ีสําคัญสําหรับผูบริโภค 
 ประกอบไปดวยโปรตีน แคลเซียม ไฟเบอรและวิตามิน 
1.8.3.3 ผลิตภัณฑ 
 พกพาสะดวก 
 ไมเหนยีวติดฟน ไมเหม็นหืน ไมแข็งสูฟน 
 มีรสชาติหลากหลาย ตอบโจทยความตองการของลูกคา 
 คุณภาพเทียบเทากับของนําเขาจากตางประเทศ แตราคาถูกกวา 

 
1.8.4  ชองทางการจัดจําหนาย (Channels) 
 Vending Machine: ดวยความกะทัดรัดของสินคาท่ีไมใหญ จึงสามารถจําหนายผาน

เคร่ืองจําหนายสินคาอัตโนมัติ 
 Convenience Store: รานสะดวกซ้ือถือเปนชองทางจําหนายท่ีทรงพลังเพราะมีสาขา

อยูท่ัวประเทศและเขาถึงผูบริโภคไดงายท่ีสุด 
 Online: ชองทางการจําหนายสินคาอีกชองหน่ึงท่ีเขาถึงผูบริโภค อีกท้ังยังมีคาใชจาย 

ท่ีต่ํา เพราะไมตองมีคาเชาช้ันวางสินคา คาบํารุงเก็บรักษา จึงทําใหบริษัทสามารถทํากําไรจากชองทางนี้
เต็มเม็ดเต็มหนวยมากท่ีสุดทางหนึ่ง 

 สวนสาธารณะและสถานออกกําลังกาย: การจําหนายสินคาในสถานท่ีดังกลาวจะ
ดําเนินการสําหรับแผนระยะยาว เพื่อเจาะจงกับตลาดท่ีเปนกลุมนักกีฬาและผูตองการใชพลังงานสูงเพื่อ
การออกกําลังกาย เนื่องจากตัวผลิตภัณฑนั้น เหมาะสมสําหรับรับประทานท้ังกอนและหลังการออก
กําลังกาย 
 

1.8.5  กิจกรรม (Key Activities) 
 Recipe Creation: การคิดคนสูตรการผสมของแตละผลิตภัณฑ ถือเปนกิจกรรมท่ี

สําคัญของการทําธุรกิจนี้ เพื่อจะสามารถครอบคลุมคลาดผูบริโภคไดกวางมากท่ีสุด 
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 Road Show: ออกบูธงานเทรดโชวตางๆ ท้ังในประเทศและตางประเทศ เพื่อเปน
การแนะนําตัวเองสูเวทีโลก เชน งาน THAIFEX 

 CSR: ทํากิจกรรมเพื่อสังคมโดยเฉพาะกับเกษตรกรที่เราไดพึ่งพาจากผลิตผลท่ีพวก
เขาเก็บเกี่ยว ใหทุนการศึกษาแกเด็กเรียนดีแตยากจน สนับสนุนกองทุนวิจัยและคุมครองสุขภาพใน
โรงพยาบาลตางๆ 
 

1.8.6  คูคาท่ีสําคัญ (Key Partners) 
 ชาวไรชาวสวน (Farmers) กลุมชาวไรชาวสวนที่ปลูกธัญพืช ผลไมและเกษตรกร

ผลิตน้ํานมวัว 
 นักเขียนวิจารณอาหาร (Food Bloggers) บลอกเกอรสามารถเปนชองทางหนึ่งท่ีจะ

ชวยใหธุรกิจประสบความสําเร็จ เนื่องจากกลุมบลอกเกอรเหลานี้มีแฟนเพจท่ีมีผูติดตามจํานวนหลักแสน 
ถึงหลักลาน การรีวิวสินคาสามารถชวยใหสินคาเปนท่ีรูจักได 

 Suppliers กลุมผูสงวัตถุดิบตางๆ เชน วัตถุดิบ หีบหอ บรรจุภัณฑ 
 

1.8.7  ปจจัยทรัพยากร (Key Resources) 
 R&D การพัฒนาและปรับปรุงสูตรใหไดตามความตองการของลูกคาถือเปนหนึ่งใน

กุญแจสําคัญของความสําเร็จของผลิตภัณฑ 
 การตลาด การทําการตลาดใหผลิตภัณฑเปนท่ีรูจักและยอมรับในหมูผูบริโภคถือวา

มีความสําคัญอยางยิ่ง เพราะคนยิ่งรูจักมาก ก็จะยิ่งทําใหมีรายไดมาก 
 

1.8.8  โครงสรางตนทุน (Cost Structure) 
 แรงงาน: คาใชจายดานบุคลากร เชน ฝายบัญชี ฝายการเงิน ฝายการตลาด 
 ระบบขนสง: คาใชจายเพื่อการขนสงทางรถบรรทุก เคร่ืองบินและเรือ 
 โกดัง: คาเชาโกดังสําหรับเกบ็สินคาและวตัถุดิบ 
 แบรนดิ้ง: คาใชจายทางการตลาดเพ่ือประชาสัมพันธและสรางแบรนดใหติดตลาด 
 ฝายวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ: คาใชจายสําหรับแผนกวิจัยและพัฒนาสินคา เนื่องจาก 

สูตรตางๆ ถือเปนความลับทางการคา 
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1.8.9  ท่ีมาของรายได (Revenue Streaming) 
รายไดหลักของธุรกิจไดมาจากการขายสินคาผานชองทางตางๆ โดยไดประมาณการณ

รายไดในบทการเงินตอไป 
 
 
1.9  แหลงขอมูลและสมมติฐานในการพัฒนาตัวแบบธุรกิจขั้นแนวคิด Business Model 
Canvas 

กระยาสารทแมสังเวียน อําเภอบานแพรก จังหวดัพระนครศรีอยุธยา 
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บทที่ 2 

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

2.1.1  วัตถุประสงคการวิจัย และคําถามงานวิจัย 
 เพื่อศึกษาพฤติกรรมกลุมผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือกระยาสารท และ/หรือ สินคาท่ีผลิตจาก

ธัญพืช 
 เพื่อศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ืออาหารที่ทําจาก

ธัญพืช 
 

2.1.2  กลุมเปาหมายและขนาดตัวอยางตามแบบการวิจัย 
งานวิจัยนี้เลือกใชแบบสอบถามจํานวน 400 ตัวอยาง คํานวณดวยวิธีของ Taro Yamane 

โดยมีกลุมเปาหมายของผูตอบแบบสอบถามเปนกลุมคนวัยทํางานชวงอายุ 21-40 ป 
 

2.1.3  ประเภทการวิจัย 
งานวิจัยนี้เลือกเก็บขอมูลแบบเชิงปริมาณ (Quantitative Research) เพื่อศึกษาโอกาสทาง

ธุรกิจและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือธัญพืชซอสนมรสผลไมอัดแทง 
 

2.1.4  วิธีการเก็บขอมูลวิจัย 
การวิจัยเพื่อศึกษาโอกาสทางธุรกิจและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีทําจากธัญพืชของผูบริโภคกลุมตัวอยาง โดยผูวิจัยมีการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
เคร่ืองมือแบบสอบถาม (Questionnaires) ผานทางออนไลนและกระจายแบบสอบถามโดยใชกระดาษ  
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2.1.5  วิธีการประมวลผลการวิจัย 
การวิจัยเพื่อศึกษาโอกาสทางธุรกิจและสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือธัญพืชซอสนมรสผลไมอัดแทง โดยใชการวิเคราะหผลดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistics) 
 
 
2.2  สรุปผลการวิจัย 

ผลการสํารวจตลาดไดรับขอมูลตอบกลับจากผูตอบแบบสอบถามแบบออนไลนจํานวน 
342 ตัวอยาง จากท่ีจํานวนท่ีไดคํานวณไว 400 ตัวอยาง คิดเปนรอยละ 85.5 โดยมีผลสรุปดังนี้ 
 

2.2.1  ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 

 
ภาพท่ี 2.1 แสดงคารอยละ ดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพท่ี 2.1 ผลของผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดจํานวน 342 คน เปนเพศชายรอยละ 33 
และเปนเพศหญิงรอยละ 67 
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ภาพท่ี 2.2 แสดงคารอยละ ดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพท่ี 2.2 อายุของผูตอบแบบสอบถามสูงสุดคือชวงอายุ 31-40 ป คิดเปนรอยละ 42.3 
รองลงมาคือชวงอายุ 21-30 ป คิดเปนรอยละ 32.4 และตํ่าสุดคือชวงอายุ 51-60 ป คิดเปนรอยละ 4.7 
  

 
ภาพท่ี 2.3 แสดงคารอยละ ดานระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพท่ี 2.3 ระดับการศึกษาจํานวนสูงสุดของผูตอบแบบสอบถามคือระดับปริญญาตรี
คิดเปนรอยละ 62.9 รองลงมาคือระดับปริญญาโท คิดเปนรอยละ 22.5  
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ภาพท่ี 2.4 แสดงคารอยละ ดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพท่ี 2.4 อาชีพของผูตอบแบบสอบถามสูงสุดคือ พนักงานบริษัทเอกชนคิดเปน
รอยละ 50.7 รองลงมาคือ ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ คิดเปนรอยละ 20.4 และตํ่าสุดคือคาขาย คิดเปน
รอยละ 0.3  
 

 
ภาพท่ี 2.5 แสดงคารอยละ ดานรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพท่ี 2.5 ชวงรายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบแบบสอบถามท่ีมีจํานวนสูงสุดอยูระหวาง 
20,001-30,000 บาท คิดเปนรอยละ 27.1 และตํ่าท่ีสุดอยูระหวาง 40,001-50,000 บาท คิดเปนรอยละ 8.5 
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ภาพท่ี 2.6 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีนิยมบริโภคผลิตภัณฑที่มีสวนผสมของธัญพืช 
 

จากภาพท่ี 2.6 จากผูตอบแบบสอบถามท้ังหมด รอยละ 78.9 นิยมบริโภคผลิตภัณฑที่มี
สวนผสมของธัญพืชสม่ําเสมอ 
 

 
ภาพท่ี 2.7 แสดงคารอยละความถ่ีของการบริโภคธัญพืชจากผูตอบแบบสอบถาม 
 

จากภาพท่ี 2.7 ในจํานวนของผูบริโภคผลิตภัณฑที่มีสวนผสมของธัญพืชสม่ําเสมอมักจะ
บริโภคสัปดาหละ 3-4 คร้ัง คิดเปนรอยละ 43.3 รองลงมาเดือนละ 2-3 คร้ัง คิดเปนรอยละ 28.7 
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ภาพท่ี 2.8 แสดงคารอยละ ดานแหลงท่ีมาของผลิตภัณฑที่มีสวนผสมของธัญพืชท่ีผูตอบแบบสอบถาม 

นิยมรับประทาน 
 

จากภาพท่ี 2.8 ผูตอบแบบสอบถามท่ีนิยมบริโภคธัญพืช มักบริโภคธัญพืชจากขนมหวาน
สูงสุดคิดเปนรอยละ 52.2 รองลงมาคือเคร่ืองดื่มคิดเปนรอยละ 31 
 
ตารางท่ี 2.1 แสดงระดับความสําคัญของเหตุผลการเลือกบริโภคผลิตภัณฑที่มีสวนผสมของธัญพืช 

ปจจัยดานเหตผุล ระดับคะแนน ระดับความสําคัญของปจจัยดานเหตผุล 
คุณประโยชน/สารอาหาร 4.49 มากท่ีสุด 
รสชาติ 4.35 มากท่ีสุด 
สีสัน 3.51 มาก 
รสสัมผัส 3.67 มาก 
พลังงานท่ีไดรับ 4.00 มาก 

 
จากตารางที่ 2.1 แสดงถึงระดับคะแนนปจจัยดานเหตุผลของการเลือกซ้ือผลิตภัณฑที่มี

สวนประกอบของธัญพืช โดยผูบริโภคคํานึงถึงคุณประโยชนหรือสารอาหาร และรสชาติมากท่ีสุด 
รองลงมาคือพลังงานท่ีจะไดรับจากผลิตภัณฑนั้นๆ ตามดวยรสสัมผัสเชน ความกรอบ เค้ียวมัน และ
สุดทายคือสีสันของผลิตภัณฑที่ผูตอบแบบสอบถามคํานึงถึงนอยท่ีสุด 
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2.2.2  ขอมูลปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทง 
จากผลสํารวจขอมูลปจจัยที่มีผลตอการเลือกซ้ือธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทงพบวา 

90.4 เปอรเซ็นตจะซ้ือผลิตภัณฑที่ทําจากธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมในรูปแบบท่ีพกพางาย ทานสะดวก 
และ 9.6 เปอรเซ็นต ไมสนใจท่ีจะซ้ือผลิตภัณฑดังกลาว ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 46.8 เปอรเซ็นต
เห็นควรวาผลิตภัณฑควรจะมีราคาขายระหวาง 16-20 บาทตอแทง รองลงมาคือ 24.2 เปอรเซ็นต
เห็นสมควรวาควรจะขายท่ีราคา 11.15 บาทตอแทง 
 

 
ภาพท่ี 2.9 แสดงคารอยละของผูตอบแบบสอบถามท่ีสนใจจะซ้ือธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทง 
 

จากภาพท่ี 2.9 รอยละ 90.4 จะซ้ือผลิตภัณฑที่ทําจากธัญพืชผสมนมรสผลไมในรูปแบบ
พกพา ทานสะดวก และรอยละ 9.6 ระบุวาไมซ้ือ 

 

 
ภาพท่ี 2.10 แสดงคารอยละของราคาท่ีเหมาะสมสําหรับธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทง 
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จากภาพท่ี 2.10 ราคาท่ีเหมาะสมสําหรับธัญพืชผสมนมรสผลไมอัดแทงควรจะอยูท่ี 16-20 
บาท คิดเปนรอยละ 46.8 รองลงมาราคา 11-15 บาท คิดเปนรอยละ 24.2 
 
ตารางท่ี 2.2 แสดงระดับความสําคัญปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือธัญพืชผสมซอส

นมรสผลไมอัดแทงของผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ ระดับคะแนน ความสําคัญของปจจัยดาน
ผลิตภณัฑ 

คุณภาพของวตัถุดิบท่ีใช 4.55 มากท่ีสุด 
รสชาติ 4.43 มากท่ีสุด 
สีสัน 3.56 มาก 
รสสัมผัส 3.86 มาก 
ความสวยงาม นาดึงดูดของผลิตภัณฑ 3.79 มาก 
สินคามีมาตรฐานการรับรองจากสถาบันท่ีมีช่ือเสียง 3.34 มาก 
คุณประโยชน 4.33 มากท่ีสุด 

 
จากตารางท่ี 2.2 แสดงระดับความสําคัญปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ

ธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทงของผูตอบแบบสอบถาม โดยรวมอยูในระดับมาก โดยปจจัยดาน
ผลิตภัณฑท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ คุณภาพของวัตถุดิบท่ีใช รสชาติ และ
คุณประโยชนของผลิตภัณฑ ในขณะที่ปจจัยท่ีมีความสําคัญรองลงมาคือ สีสัน รสสัมผัส ความสวยงาม 
และมาตรฐานการรับรองจากสถาบันท่ีมีช่ือเสียง 
 
ตารางท่ี 2.3 แสดงระดับความสําคัญปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือธัญพืชผสมซอสนม

รสผลไมอัดแทงของผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานราคา ระดับคะแนน ความสําคัญของปจจัยดาน
ผลิตภณัฑ 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.48 มากท่ีสุด 
ราคาใกลเคียงทองตลาด 4.13 มากท่ีสุด 
ราคาเหมาะสมกับปริมาณท่ีไดรับ 4.41 มากท่ีสุด 
ราคาถูกกวาทองตลาด 3.74 มาก 
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จากตารางท่ี 2.3 แสดงระดับความสําคัญปจจัยดานราคาท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือธัญพืช
ผสมซอสนมรสผลไมอัดแทงของผูตอบแบบสอบถาม โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด โดยผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองของราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ ปริมาณท่ีไดรับ และราคา
ท่ีใกลเคียงกับทองตลาด ปจจัยท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญรองลงมาคือราคาถูกกวาทองตลาด 
 
ตารางท่ี 2.4 แสดงระดับความสําคัญปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือธัญพืช

ผสมซอสนมรสผลไมอัดแทงของผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย ระดับคะแนน ความสําคัญของปจจัยดาน
ผลิตภณัฑ 

หาซ้ืองาย หาซ้ือไดตามรานสะดวกซ้ือ 4.60 มากท่ีสุด 
มีจําหนายออนไลน ส่ังไดทางไลน เฟซบุค 3.77 มาก 
มีจําหนายในรานอาหารสุขภาพ 3.57 มาก 
มีบริการจัดสง 3.29 มาก 
จําหนายในสถานออกกําลังกาย เชน 
สวนสาธารณะ ฟตเนส 

2.74 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 2.4 แสดงระดับความสําคัญปจจัยดานสถานที่จัดจําหนายท่ีมีอิทธิพลตอ

การเลือกซ้ือธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทงของผูตอบแบบสอบถาม โดยรวมอยูในระดับมาก 
ซ่ึงผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองการหาซ้ือผลิตภัณฑไดงาย หาซ้ือไดตามราน
สะดวกซ้ือ รองลงมาคือมีจําหนายออนไลน สามารถส่ังซ้ือสินคาไดทางไลน เฟซบุค มีจําหนายใน
รานอาหารสุขภาพ และมีบริการจัดสง ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในเร่ืองการจัดจําหนายสินคา 
ในสถานออกกําลังกายเชน สวยสาธารณะ ฟตเนส จํานวนนอยท่ีสุด 
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ตารางท่ี 2.5 แสดงระดับความสําคัญปจจัยดานการสงเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือธัญพชื
ผสมซอสนมรสผลไมอัดแทงของผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานการสงเสริมการขาย ระดับคะแนน ความสําคัญของปจจัย
ดานผลิตภัณฑ 

มีตัวอยางใหชิมกอนซ้ือ 4.20 มากท่ีสุด 
จัดรายการสงเสริมการขาย เชน สวนลดสินคาหรือ
ของแถม 

4.15 มากท่ีสุด 

การโฆษณาผานส่ือออนไลน 4.06 มากท่ีสุด 
เปนพันธมิตรกับสินคาเพื่อสุขภาพ 3.12 มาก 
รวมเปนสปอนเซอรในกิจกรรมสุขภาพตางๆ 3.03 มาก 

 
จากตารางท่ี 2.5 แสดงระดับความสําคัญปจจัยดานการสงเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลตอ

การเลือกซ้ือธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทงของผูตอบแบบสอบถาม โดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด 
โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญมากท่ีสุดในเร่ืองดังตอไปนี้ มีตัวอยางใหชิม มีการจัดรายการ
สงเสริมการขาย เชนสวนลดสินคา หรือ ของแถม และการโฆษณาผานส่ือออนไลน ในขณะท่ีการเปน
พันธมิตรกับสินคาเพื่อสุขภาพยี่หออ่ืนๆ ละการรวมเปนสปอนเซอรในกิจกรรมสุขภาพตางๆ เปนปจจัย
ท่ีผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญรองลงมา 
 

2.2.3  ขอมูลผลสํารวจปจจัยของผูบริโภคในกลุมคนออกกําลังกายท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกซ้ือธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทง 

ขอมูลผลสํารวจปจจัยของผูบริโภคในกลุมคนออกกําลังกายที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ
ธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทงของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 133 คนท่ียังสนใจในผลิตภัณฑ 
พบวา ผูตอบแบบสอบถาม 63.9 เปอรเซ็นตออกกําลังกายสัปดาหละ 2-3 คร้ัง รองลงมา 18.8 เปอรเซ็นต 
ออกกําลังกายทุกวัน ซ่ึงในจํานวนเหลานี้มักจะทางผลไมเชน กลวย แอปเปล กอนการออกกําลังกาย
ในแตละคร้ัง โดยเหตุผลหลักของการบริโภคคือเพือ่จะไดมีพลังงานคิดเปนรอยละ ผูตอบแบบสอบถาม 
จํานวน 85 เปอรเซ็นตใหความสนใจท่ีจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑท่ีผลิตข้ึนมาโดยเฉพาะสําหรับนักกีฬาหรือ
การทํากิจกรรมประเภทตางๆ  

ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 88.7 เปอรเซ็นตสนใจท่ีจะซ้ือธัญพืชซอสนมรสผลไมอัดแทง
ท่ีมีการคํานวณแคลลอร่ีและโปรตีนท่ีกีฬาชนิดตางๆจะตองใชในการเผาผลาญ โดย 81.2 เปอรเซ็นต
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ของผูตอบแบบสอบถามท่ีออกกําลังกายยังใหความสนใจหากผลิตภัณฑมีสวนผสมของเวยโปรตีนท่ี
ชวยเสริมสรางกลามเนื้อใหกับนักกีฬา ดังภาพท่ี 2.11-2.15 
 

 
ภาพท่ี 2.11 แสดงคารอยละของความถ่ีผูตอบแบบสอบถามท่ีออกกําลังกายหรือเขาฟตเนส 
 

จากภาพที่ 2.11 ผูตอบแบบสอบถามนิยมออกกําลังกายสัปดาหละ 2-3 คร้ัง คิดเปนรอยละ 
63.9 ออกกําลังกายทุกวันรอยละ 18.8 และออกกําลังกายวันเวนวันรอยละ 17.3 
 

 
ภาพท่ี 2.12 แสดงคารอยละของอาหารหรือเคร่ืองดื่มท่ีผูตอบแบบสอบถามรับประทานกอนการ

ออกกําลังกาย 
 

จากภาพท่ี 2.12 รอยละ 58.6 นิยมรับประทานผลไมกอนการออกกาํลังกาย ในขณะท่ี
รอยละ 20.3 ไมทานอะไรทั้งส้ินกอนออกกําลังกาย  
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ภาพท่ี 2.13 แสดงคารอยละของเหตุผลทีผู่ตอบแบบสอบถามเลือกท่ีจะบริโภคอาหารหรือเคร่ืองดื่ม 
 

จากภาพที่ 2.13 เหตุผลท่ีผูตอบแบบสอบถามรับประทานอาหารหรือเคร่ืองดื่มกอนออก
กําลังกายเพื่อจะไดมีพลังงานคิดเปนรอยละ 77.2 รองลงมาบริโภคเพราะมีวิตามินและแรธาตุที่จําเปน
ตอรางกายคิดเปนรอยละ 28.9 
 

 
ภาพท่ี 2.14 แสดงคารอยละของการตัดสินเลือกซ้ือผลิตภัณฑที่มีการคํานวณแคลอร่ีและโปรตีน 
 

จากภาพท่ี 2.14 ผูตอบแบบสอบถามรอยละ 88.7 สนใจท่ีจะซ้ือธัญพืชผสมนมอัดแทงท่ีมี
การคํานวณแคลอร่ีและโปรตีนท่ีกีฬาชนิดตางๆ ตองใชในการเผาผลาญ 
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ภาพท่ี 2.15 แสดงคารอยละของการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑที่มีสวนผสมของเวยโปรตีน 
 

จากภาพท่ี 2.15 รอยละ 81.2 ของผูตอบแบบสอบถามที่นิยมออกกําลังกายสนใจที่จะซ้ือ
ธัญพืชผสมนมรสผลไมอัดแทงท่ีมีสวนผสมของเวยโปรตีน 
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บทที่ 3 

แผนการตลาด 

 
 
3.1  การแบงสวนตลาด ลูกคากลุมเปาหมายและตําแหนงทางการตลาด (STP Marketing) 
 

3.1.1  การแบงสวนตลาด (Segmentation)  
ในการแบงสวนทางการตลาดของผลิตภัณฑธัญพืชผสมนมรสผลไมตรา KRAYA จะ

ทําการตลาดเฉพาะกลุม โดยใชเกณฑในการแบงดานประชากรศาสตร ภูมิภาค จิตวิทยา และพฤติกรรม
ดังนี้ 

 ดานประชากรศาสตร คือทุกเพศท่ีมีอายุตั้งแต 15 ปข้ึนไป ทุกเช้ือชาติ ศาสนา อาชีพ 
และระดับการศึกษา มีระดับรายไดปานกลางถึงสูง 

 ดานภูมิภาค คือทุกภูมิภาคของประเทศไทย 
 ดานจิตวิทยา คือกลุมคนท่ีรักสุขภาพและเปนผูออกกําลังกายสม่ําเสมอ รวมถึงผูท่ี

ตองการอาหารท่ีใหพลังงานอยางเรงดวนแตมีประโยชน 
 ดานพฤติกรรมศาสตร คือบุคคลท่ีมีพฤติกรรมการบริโภคขนมขบเค้ียวสมํ่าเสมอ 
จากการแบงสวนทางการตลาดเบ้ืองตนทําใหบริษัทฯ สามารถวางแผนการบริหารงาน

การตลาดไดชัดเจนยิ่งข้ึน ทําใหทราบวากลุมตลาดท่ีบริษัทฯ ใหความสนใจจะเปนกลุมใด 
 

3.1.2  กลุมเปาหมาย (Target) 
กลุมเปาหมายหลัก: กลุมผูบริโภคอายุ 31-40 ป ที่ใสใจในเรื่องสุขภาพ บุคคลทั่วไป 

นักทองเท่ียวและผูรักสุขภาพ 
กลุมเปาหมายรอง: กลุมผูบริโภคท่ีเปนกลุมนักกฬีาและกลุมคนท่ีตองใชพลังงานสูง 

  
3.1.3  การวางตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) 
บริษัทฯ ไดทําการวางตําแหนงผลิตภัณฑโดยเปรียบเทียบกับคูแขงในดานราคาของ

ผลิตภัณฑท่ีมีความคุมคากวาคูแขง และจุดเดนของผลิตภัณฑที่มีความแปลกใหม ถูกหลักอนามัย 
อุดมดวยคุณประโยชน ดีตอสุขภาพของผูบริโภค ดังภาพ  
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ภาพท่ี 3.1 แสดงตําแหนงตราผลิตภัณฑในใจลูกคา 
 

จากภาพท่ี 3.1 แสดงใหเห็นถึงตําแหนงตราสินคาในใจลูกคา โดยกําหนดใหแกน X 
แสดงถึง คุณสมบัติดานการใหพลังงานหรือเสริมสรางกิจกรรมในแตละวันของผูบริโภค โดยใช
หนวยวัดเปน กิโลแคลอร่ี ในขณะท่ีแกน Y แสดงถึงปริมาณน้ําตาลตอแทงโดยใชหนวยเปนกรัม ซ่ึง
ผูวิจัยไดเลือกผลิตภัณฑที่เปนธัญพืชอัดแทงท่ีมีวางจําหนายอยูในทองตลาดมาเปรียบเทียบจํานวน 4 
ยี่หอ ไดแก Kellogg’s, Nature Valley, Sante, และ Nestle Fitness โดยแตละยี่หอมีปริมาณนํ้าตาล 9, 
8, 8.5, 6.5 กรัมตามลําดับ และใหพลังงานตอรางกายจํานวน 110, 160, 130, 92 กิโลแคลอร่ีตามลําดับ 
สําหรับยี่หอ Kraya 

ผูวิจัยวางแผนท่ีจะใหตัวผลิตภัณฑนั้นมีปริมาณท่ีต่ําคือ 4 กรัมตอแทง แตใหพลังงานสูง
ถึง 155 กิโลแคลอร่ี 
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3.2  กลยุทธทางการตลาด (4P’s) 
 

3.2.1  กลยุทธดานผลิตภัณฑ(Product) 
 รสชาติของผลิตภัณฑท่ีอรอย มีประโยชนตอสุขภาพ อีกท้ังยังมีผลิตภัณฑท่ีออกแบบ 

มาสําหรับผูบริโภคท่ีเปนนักกีฬาโดยเฉพาะ โดยไดรับการคิดคนในเร่ืองของการเพ่ิมโปรตีนเวยเหมาะ
สําหรับผูนิยมเพาะกาย 

 ดานคุณภาพวตัถุดิบ ใชสวนผสมหลักมาจากวัตถุดิบธรรมชาติ 
 ผลิตภัณฑปราศจากวตัถุกันเสีย กันรา กนัช้ืนท่ีเปนอันตรายตอรางกาย  
 ผลิตภัณฑไมเหม็นหืน ดวยการบรรจุผลิตภัณฑในซองฟอยลอัดดวยไนโตรเจน 

เพื่อยืดอายุของผลิตภัณฑ 
 ใชน้ํามันมะพราวท่ีชวยตานอนุมูลอิสระ ไมใชน้ํามันปาลมในกระบวนการผลิต 
 ใชความหวานจากนํ้าผ้ึง 
 ใชกระบวนการอบลมรอนท่ีอุณหภูมิต่ํา ทําใหไมเสียคุณประโยชนของอาหาร 

 
3.2.2  กลยุทธดานราคา (Price) 
เนื่องดวยผลิตภัณฑ Kraya ผลิตจากวัตถุดิบหลักที่หาไดภายในประเทศ การตั้งราคา

ขายปลีกจึงสามารถทําไดต่ํากวาคูแขงหลายๆเจา โดยเฉพาะผลิตภัณฑท่ีนําเขาจากตางประเทศ โดยทาง
บริษัทฯ เล็งเห็นวาสินคา 1 กลอง บรรจุ 6 ช้ิน ควรจะขายท่ีราคา 85 บาท ดังนั้นราคาตอช้ินจะเทากับ 
14.16 บาท จะเห็นไดวาสินคาของทางบริษัทมีราคาตํ่ากวาคูแขงอยางมีนัยยะ และยังสามารถทําราคา
ไดต่ํากวาราคาจากแบบสอบถามท่ีผูตอบแบบสอบถามสวนมากมองวาราคา 16-20 บาทตอแทงเปนราคา 
ท่ีเหมาะสม ซ่ึงจะสงผลดีใหกับทางบริษัทฯในอนาคตหากจะตองปรับข้ึนราคาเน่ืองจากการผันแปร
ของตนทุนท้ังคาแรง คาวัตถุดิบ คาขนสง คาการตลาด ฯลฯ โดยจะตองอยูในกรอบราคาท่ีไมเกิน 20 
บาทตอแทง หรือ กลองละไมเกิน 120 บาท 
 

3.2.3  กลยุทธดานชองทางการจัดจําหนาย 
 จําหนายสินคาผานตูขายสินคาอัตโนมัติ เปนหนึ่งในชองทางหลักของบริษัทเนื่องจาก 

มีคาใชจายในการเชาสลอตจําหนายท่ีคอนขางตํ่า อีกท้ังยังชวยใหเขาถึงลูกคาไดมากโดยบริษัทไม
จําเปนตองนําสินคาไปใสตูเอง  

 ชองทางออนไลน เปนอีกชองทางหนึ่งในการจัดจําหนายท่ีบริษัทฯ ใหความสําคัญ 
เนื่องจากจะเปนชองทางหลักในการส่ือสารขอมูลขาวสาร กิจกรรมโปรโมช่ันตางๆ ใหลูกคาไดทราบ 
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และเปนชองทางหนึ่งท่ีสามารถรับรูถึงความตองการของลูกคาไดผานการสนทนาสวนบุคคล (Direct 
Message) และการวิจารณผลิตภัณฑแบบสาธารณะ (Public Comment) โดยจะมีแอดมิน (Admin) 
คอยใหบริการตอบคําถามและรับรายการส่ังซ้ือสินคาอยูตลอดเวลา 

 การวางจําหนายสินคาผานรานคาสุขภาพ บริษัทฯ วางแผนจะวางสินคาขายในราน
ใบเม่ียง ท้ัง 10 สาขา ซ่ึงรานใบเม่ียงถือเปนรานท่ีข้ึนช่ือในเร่ืองของการสินคาเพื่อสุขภาพ สินคาออแกนนิค 
และสินคาเพื่อสุขภาพดีๆ จากท่ัวทุกมุมโลก จึงถือเปนหนึ่งในกาวแรกของบริษัทฯในการแนะนํา
ผลิตภัณฑตอผูบริโภคท่ีรักสุขภาพ 

 การจําหนายสินคา ในสวนสาธารณะและสถานออกกําลังกาย บริษัทฯ วางแผนใน
ระยะยาวท่ีจะจําหนายสินคาใหกับกลุมนักกีฬาและผูตองการพลังงานสูงหรือโปรตีนพิเศษที่ชวยใน
การสรางมัดกลามเนื้อ ในสถานที่ออกกําลังกายเพื่อตอบโจทยของการบริโภคของกลุมนักกีฬาท่ีรัก
สุขภาพและคํานึงถึงประโยชนของอาหารท่ีรับประทาน 
 

3.2.4 กลยุทธดานการสงเสริมการขาย 
บริษัทฯ มีการสงเสริมการขายเพื่อใหเกิดการรับรูของผลิตภัณฑ เรียนรูจนกระทั่งเกิด

การซื้อ สินคาและบอกตอกับผูอ่ืนท้ังทางตรงและทางออม โดยทางบริษัทฯมีกิจกรรมทางการตลาด
เพื่อสงเสริมกลยุทธการสงเสริมการขายดังนี้ 

 โฆษณา (Advertising) เพื่อส่ือสารขอมูลของผลิตภัณฑ และตราสินคาใหผูบริโภค
รับรูเพื่อแสดงถึงจุดขายและตําแหนงของผลิตภัณฑท่ีชัดเจน จากผลสํารวจทางการตลาด ทางบริษัท
ฯจะเลือกใชการโฆษณาผานส่ือออนไลน เชน Line@, Facebook และเว็บไซตของบริษัทฯ เนื่องจาก
มีตนทุนท่ีประหยัดและเขาถึงกลุมลูกคาท่ีทางบริษัทฯตองการไดอยางรวดเร็ว 

 การประชาสัมพันธ (Public Relations) เพ่ือสรางภาพลักษณและบอกกลาวถึงคุณสมบัติ 
ของผลิตภัณฑท่ีมีความแตกตางจากผลิตภัณฑอ่ืนๆ ในหมวดเดียวกัน ผานการออกบูธแสดงสินคา 
งานสุขภาพตางๆ หรือแมแตการเขารวมเปนผูสนับสนุนในงานกีฬาตางๆ 

 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เพื่อกระตุนพฤติกรรมของผูบริโภคกลุมเปาหมาย 
เพื่อใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑใหเร็วข้ึน ดวยวิธีการเชน การลดราคาสินคา, แลก, แจก, และแถม
สินคา รวมถึงการมีตัวอยางใหชิม เพื่อชวยในการตัดสินใจการซ้ือของลูกคา 
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3.3  แผนดําเนินงานทางการตลาด 
ทางบริษัทเกรน ลีดเดอร จํากัด มีการดําเนินงานทางการตลาดและคาใชจายในการ

ดําเนินงานทางการตลาดในปท่ี 1 - ปท่ี 5 ดังนี้ 
1. จัดทําแฟนเพจผานแอปพลิเคช่ันเฟซบุค และอินสตาแกรมเพ่ืออัพเดตขอมูล ขาวสาร 

ของบริษัทและตัวผลิตภัณฑ โดยลูกคาสามารถติดตามกิจกรรมและเกมลุนโชคที่ทางบริษัทฯ จัดทําข้ึน 
อีกทั้งยังสามารถใชเปนชองทางการส่ังสินคาไดดวย โดยมีคาทําโฆษณาและบริหารจัดการแฟนเพจ
ปละ 12,500 บาท 

2. พิมพโบรชัวร 4 สี เพื่อใชในการประชาสัมพันธผลิตภัณฑในเวลาท่ีไปออกบูธสินคา 
ในงานตางๆ มีคาใชจายอยูท่ีใบละ 0.62 บาท 

3. ออกบูธในงานอาหารตางๆ รวมถึงงานอาหารท่ีเกี่ยวกับสุขภาพ โดยทางบริษัทตั้งเปา
วาจะออกบูธเพือ่แสดงผลิตภัณฑเดอืนละ 1 คร้ัง โดยจะมีตัวอยางผลิตภัณฑใหลูกคาไดชิมและจําหนาย 
โดยราคาบูธอยูท่ีประมาณ 6,500 บาทตอคร้ัง 

4. เพื่อเปนการกระตุนยอดขายทางบริษัทฯ จะสมทบเงินรางวัล (Incentive) ใหแก
พนักงานขาย และดีลเลอรในแตละภาค โดยจะดูจากยอดการขายสินคาสะสมทุก 3 เดือน 
 
ตารางท่ี 3.2 แสดงแผนดําเนินการกลยุทธทางการตลาดปท่ี 1 – ปท่ี 5 

กลยุทธทางการตลาด 
ปท่ี

1 2 3 4 5
ดานผลิตภัณฑ (Product) 
   แนะนําผลิตภัณฑใหม     
ดานราคา (Price)     
   Cost leadership     
ดานชองทางการจําหนาย 
   ผานตูจําหนายสินคาอัตโนมัติ     
   ผานชองทางออนไลน     
   ผานรานคาสุขภาพ     
IMC 
   Advertising     
   Public Relations     
   Sales Promotion     
   Facebook Fanpage     
   Brochure     
   Trade Fair     
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บทที่ 4 

แผนบริหารจัดการทีมและองคกร 
 
 
4.1  บทวิเคราะหและระบปุระเภททรัพยากรดานทีมและองคกรที่จําเปนเพ่ือสนับสนุนธุรกจิ 

บริษัทเกรน ลีดเดอร จํากัด ใชทรัพยากรดานบุคคลเพื่อสนับสนุนกิจกรรมทางธุรกิจ
ประกอบดวย 

1. การพัฒนาผลิตภัณฑและสูตร(Research & Development) ดวยบริษัทเช่ือม่ันวาวามี
ทรัพยากรบุคคลเฉพาะทางในเร่ืองของการพัฒนาสูตรและผลิตสินคาโดยเชฟชํานาญการท่ีผานงาน
ดานอาหาร ประสบการณรวมสิบปถึงสองทาน ซ่ึงเปนหุนสวนในบริษัทฯดวยเชนกัน จึงทําใหบริษัทฯ 
มีความโดดเดนในเร่ืองของสายงานผลิตมากเปนพิเศษ 

2. โครงสรางพื้นฐานขององคกร (Administrative) ในองคกรมีผูท่ีมากดวยประสบการณ 
ดานการวางกลยุทธองคกรซ่ึงเคยผานงานในองคกรเอกชนและระดับภาครัฐ มีประสบการณในการ
วางแผนพัฒนาศักยภาพท้ังเร่ืองผลิตภัณฑและบุคลากรในระดับสากล 
 

4.1.1  โครงสรางองคกร (Organization Structure) 
บริษัทเกรน ลีดเดอร จํากัด เปนบริษัทขนาดเล็ก จึงใชการบริหารองคกรแบบ Functional 

Organization โดยผูบริหารเปนผูกําหนดนโยบาย เปาหมาย ทิศทาง วิสัยทัศน พันธกิจ และกลยุทธ
ในดานตางๆ โดยใหพนักงานในทุกแผนกมีสวนรวมในการแสดงความคิดเห็นเพื่อใหบริษัทฯบรรลุ
เปาหมาย 
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ภาพท่ี 4.1 แสดงโครงสรางองคกร 
 

4.1.2  รายชื่อผูถือหุน สัดสวนการถือครอง 
บริษัทเกรน ลีดเดอร จํากัด มีเงินลงทุนรวมท้ังส้ิน 2,000,000 บาท โดยระดมทุนจากผูถือหุน

ทั้งหมดจํานวน 200,000 หุน ในราคาหุนละ 10 บาท มีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงรายนามผูถือหุน สัดสวนและเงินทุนของผูถือหุน 

ลําดับ ผูรวมทุน จํานวนหุน 
(หุน) 

สัดสวน  
(%) 

เงินลงทุน
(บาท) 

1 นายนรฤทธิ สมศิริ 100,000 50% 1,000,000 
2 นายเอกราช เทียมดวงแข 80,000 40% 800,000 
3 นายเกริกเกยีรติ ตะสิทธิชัย 20,000 10% 200,000 

รวมท้ังส้ิน 200,000 100% 2,000,000 
 
  

กรรมการผูจัดการ

ฝายการเงินและธุรการ ฝายการผลิต ฝายขาย

ท่ีปรึกษา
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คุณสมบัติและความเช่ียวชาญของผูถือหุนในบริษัทเกรน ลีดเดอรจํากัด มีดังตารางตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงรายช่ือ-สกุล คุณสมบัติและความเช่ียวชาญของผูถือหุน 

ชื่อ ตําแหนง ประสบการณและความเชี่ยวชาญ 
นายนรฤทธิ สมศิริ กรรมการผูจัดการ อนุปริญญา: สาขาการจัดการอาหารขั้นสูง 

แอท-ซันไรซ โกลบอลเชฟ อะเคดาม่ี 
ประเทศสิงคโปร ปริญญาตรี: สาขาการ
จัดการอุตสาหกรรมทองเท่ียว วิทยาลัย
นานาชาติ มหาวิทยาลัยมหิดล ประวัติ
การทํางาน: 2561-ปจจุบัน รองหัวหนาเชฟ 
โรงเรียนนานาชาตินิสท 

นายเอกราช เทียมดวงแข กรรมการดูแลฝายผลิต ปริญญาโท สาขาการจัดการตลาด 
มหาวิทยาลัยวิคตอเรีย ประเทศออสเตรเลีย 
ประสบการณการทํางาน: หวัหนาเชฟ
ราน Duke Coffee Roaster, Melbourne 

นายเกริกเกยีรติ ตะสิทธิชัย ท่ีปรึกษาดานบัญชี ปริญญาตรี สาขาการบัญชี จุฬาลงกรณ
มหาวิทยาลัย (เกียรตินยิมอันดับสอง) 
ประสบการณทํางาน: 2554-ปจจุบัน 
หัวหนาฝายบัญชี โรงงานแมน้ําแสตนเลส 
สตีล 

 
4.1.3  แผนดานบุคคลากร 

4.1.3.1 กรรมการผูจัดการ 
หนาท่ีและความรับผิดชอบ: กําหนดกลยุทธและแผนการดําเนินงานท้ังใน

ระยะส้ันและระยะยาว รวมถึงแผนฉุกเฉินในกรณีตางๆหากบริษัทฯ ไมสามารถดําเนินงานไปตามแผน
ท่ีคาดหวังไว ซ่ึงจะตองสามารถแกไขปญหา ปรับเปล่ียนรูปแบบการบริหารงานไปตามสถานการณ
ที่เกิดขึ้นได รวมถึงกําหนดอัตราคาตอบแทนบุคลากรใหเหมาะสม บริหารงานอยางมีคุณธรรมและ
จริยธรรม 
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4.1.3.2 หัวหนาฝายการขายและการตลาด 
หนาท่ีและความรับผิดชอบ 
 กําหนดกลยุทธการขาย และการตลาด วางแผนชองทางการจัดจําหนาย 

สินคา การสรางความสัมพันธกับลูกคาและซัพพลายเออร จัดหาตัวแทนจําหนาย รวมทั้งประมาณการณ 
ยอดขายและสํารวจความพึงพอใจของลูกคาท่ีมีตอผลิตภัณฑ 

 ดูแลจัดสินคาสําหรับสินคาพรอมสง ตรวจนับสตอก และขายสินคาท่ี
เตรียมออกบูธ 

4.1.3.2 เจาหนาท่ีฝายการผลิต 
หนาท่ีและความรับผิดชอบ: วางแผนในการจัดซ้ือวัตถุดิบใหเพียงพอตอ

การผลิตและควบคุมสายการผลิตใหเปนไปดวยความเรียบรอยและถูกตอง 
4.1.3.3 เจาหนาท่ีฝายบัญชีและธุรการ 
หนาท่ีและความรับผิดชอบ 
 จัดทําระบบบัญชี วางแผนการเงิน ประมาณการณรายไดและควบคุม

คาใชจายการดําเนินงาน รวมถึงทํารายงานทางการเงินและวางแผนทางภาษีอากร 
 จัดการเอกสารตางๆ ในบริษัท เชน ใบส่ังซ้ือ เอกสารติดตอกับราชการ 

เอกสารท่ีเกี่ยวของกับการดําเนินงานในบริษัท 
 



 

 

40 

4.1
.4  

คาใ
ชจ

ายด
าน
บุค

ลาก
รข

องบ
ริษ

ัท 
 ตาร

างที่
 4.3

 แส
ดง
คา
ใช
จาย

ดา
นบุ

คล
าก
รข
อง
บริ

ษัท
 

ตําแ
หน

ง 
ปที่

 1 
ปที่

 2 
ปที่

 3 
ปที่

 4 
ปที่

 5 
จําน

วน
 

เงิน
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จําน
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รผู
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3 
11,
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5 
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5 
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,06

4 
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712
 

5 
1,5
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4.1.5  คาตอบแทนและสวัสดิการดานอ่ืนๆ 
พนักงานที่ปฏิบัติงานจะไดรับการปรับเงินเดือนข้ึนในอัตรารอยละ 3 เม่ือทํางานครบป 

และมีสวัสดิการตามกฎหมายครบถวนทุกประการไดแก ประกันสังคม การตรวจสุขภาพประจําป 
วันลาพักรอน วันหยุดนักขัตฤกษ เปนตน 
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บทที่ 5 

แผนบริหารจัดการการผลิตและบริการ 
 
 
5.1  บทวิเคราะหและระบปุระเภททรัพยากรท่ีเกี่ยวของและจําเปนเพ่ือสนับสนุนธุรกิจ 

บริษัท เกรน ลีดเดอร จํากัด มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจเปนผูจัดจําหนายขนมธัญพืชอัด
แทงผสมนมรสผลไม ตรา “Kraya” โดยมีท่ีตั้งบริษัทอยูยานถนนสุขุมวิท ซ่ึงทําการผลิตและมีสํานักงาน
อยูในท่ีตั้งเดียวกัน 
 

5.1.1  ขั้นตอนการจัดสรรพื้นท่ีและการจัดเตรียมทรัพยากรสําหรับการผลิต 
 

 
ภาพท่ี 5.1 แสดงข้ันตอนการจัดสรรพื้นท่ีและการจดัเตรียมทรัพยากรสําหรับการผลิต 
 
 
 

วางแผนและจัดสรรพื้นท่ีปรับปรุงสํานักงาน สถานท่ีผลิตและจดัเก็บ

ดําเนินการจัดซ้ือเคร่ืองจักร อุปกรณตางๆท่ีใชในสํานกังาน และกระบวนการ

ดําเนินการขอจดทะเบียนบริษัทกับสํานักพฒันาธุรกิจการคา กระทรวง

ยื่นคําขอจดทะเบียนอาหาร

จัดหาและคัดเลือกบุคลากร
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 วางแผนและจัดสรรพื้นท่ีสํานักงาน สถานท่ีผลิตและจัดเก็บผลิตภัณฑ โดยพิจารณา 
เร่ืองตําแหนงการจัดวางอุปกรณ ระบบสุขาภิบาล ทางเขาออก เพื่อใหเหมาะสมและมีประสิทธิภาพ
ในการจัดการและควบคุมคุณภาพ มาตรฐานความปลอดภัยทางอาหาร 

 ดําเนินการจัดซ้ืออุปกรณสําหรับสายงานผลิต ไดแก เตาอบลมรอน ถาดอบ เคร่ืองผสม 
ตูแชเย็น ตูแชแข็ง เคร่ืองซีลสุญญากาศ และอุปกรณเบ็ดเตล็ดอ่ืนๆ ท่ีใชในกระบวนการผลิต ท้ังนี้ทาง
บริษัทจะพิจารณาถึงคุณภาพวัสดุของอุปกรณท่ีนํามาใชวาถูกสุขลักษณะตามขอกําหนดของ GMP 
หรือไม เชน ไมมีสวนประกอบท่ีเปนไมซ่ึงอาจเปนแหลงสะสมของเช้ือรา สแตนเลสจะตองเปนระดับ 
Food Grade เปนตน 

 ดําเนินการจดทะเบียนบริษัทกับสํานักงานพัฒนาธุรกิจการคา ณ กระทรวงพาณิชย 
สนามบินน้ํา 

 คัดเลือกบุคลากรในตําแหนงและคุณสมบัตท่ีิทางบริษัทฯกําหนดไว 
 ยื่นคําขอจดทะเบียนอาหาร (แบบ สบ.5) กับทางสํานักงานสาธารณสุขทองท่ีเขตวัฒนา 

และย่ืนคําขอจดทะเบียนอาหาร (แบบ สบ.7) ผานทางอินเตอรเน็ตเพื่อขออนุมัติเลขสารบบอาหารสําหรับ 
ใชบนฉลากบรรจุภัณฑ 
 

5.1.2  คาใชจายในการดาํเนนิงาน 
 คาเชาสํานักงานและสถานท่ีผลิต อยูในซอยสุขุมวิท 65 โดยมีโครงสรางหลักเปนบาน

มากอน แตเนื้อท่ีคอนขางกวางขวาง สามารถจัดสรรพื้นที่ไดหลายสวน ตั้งอยูบานเลขท่ี 318 ซอย
ชัยพฤกษ ถนนสุขุมวิท 65 แขวงพระโขนงเหนือ เขตวัฒนา กรุงเทพมหานคร โดยคิดคาเชาเดือนละ 
10,000 บาท หรือปละ 120,000 บาท 

 คาใชจายในการปรับปรุงสถานท่ีเพื่อใชเปนสํานักงานและสถานท่ีผลิต 
 
ตารางท่ี 5.1 แสดงคาใชจายเพื่อเปนสํานกังาน สถานท่ีผลิต และคาใชจายในการบริหารสํานักงาน 

รายการ จํานวน หนวย ราคาตอหนวย รวมเปนเงิน
1. คาจดทะเบียนจดัต้ังบริษทั 1 คร้ัง 15,000 15,000 
2. คาธรรมเนียมการขอ อย.สินคา 1 คร้ัง 5,000 5,000 
3. คาจางปรับปรุงสถานท่ีผลิตและตกแตงสํานักงาน 1 คร้ัง 150,000 150,000 
4. คาอุปกรณสํานักงาน     

4.1 ชุดโตะทํางาน 4 ตัว 3,250 13,000 
4.2 เกาอ้ีสํานักงาน 8 ตัว 1,720 13,760 
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ตารางท่ี 5.1 แสดงคาใชจายเพื่อเปนสํานักงาน สถานท่ีผลิต และคาใชจายในการบริหารสํานักงาน 
(ตอ) 

รายการ จํานวน หนวย ราคาตอหนวย รวมเปนเงิน
4.3 โตะประชุมพรอมเกาอ้ี 1 ตัว 22,000 22,000 
4.4 ตูเก็บเอกสาร 2 ตู 3,510 7,020 
4.5 โทรศัพทมือถือ 2 เคร่ือง 4,990 9,980 
4.6 เคร่ืองปร้ินตเอกสารแบบ Multi-Function 1 เคร่ือง 10,100 10,100 
4.7 คอมพิวเตอรตั้งโตะ 2 เคร่ือง 17,990 35,980 
4.8 คอมพิวเตอรโนตบุค 2 เคร่ือง 14,990 29,980 
4.9 เคร่ืองปรับอากาศ 18000 BTU 2 ตัว 19,900 39,800 
4.10 เคร่ืองปรับอากาศ 24000 BTU 1 ตัว 36,900 36,900 
4.11 คาติดต้ังระบบอินเตอรเน็ต 1 คร้ัง 450 450 

5. คาอุปกรณการผลิต     
5.1 เตาอบลมรอน 2 ตัว 45,000 90,000 
5.2 ตูแช 4 ประตู 2 ตัว 45,000 90,000 
5.3 เคร่ืองซีลไนโตรเจนแบบสายพานตอเนือ่ง 1 ตัว 22,000 22,000 
5.4 เคร่ืองผสม 1 ตัว 12,500 12,500 
5.5 ถาดอบขนม 40 ใบ 600 24,000 
5.6 โตะเตรียมสแตนเลส 4 ตัว 4,500 18,000 
5.7 อางลางอุปกรณ 1 ชุด 22,000 22,000 

คาอุปกรณสํานักงานเบ็ดเตล็ด 1 คร้ัง 3,000 3,000 
คาอุปกรณการผลิตเบ็ดเตล็ด 1 คร้ัง 15,000 15,000 

รวม 685,470 
 

5.1.3  คาใชจายในการบริหารภายในสํานักงาน 
บริษัทเกรน ลีดเดอร จํากัด มีคาใชจายในการบริหารสํานักงานและสถานท่ีผลิต เชน คาเชา

พื้นที่ คาสาธารณูปโภค และคาอุปกรณสํานักงานเบ็ดเตล็ด ดังนี้ 
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ตารางท่ี 5.2 แสดงคาใชจายในการบริหารภายในสํานักงาน 
คาใชจายในการบริหารภายในสํานักงาน 

รายการ ราคาตอเดือน (บาท) คาใชจายปท่ี 1 (บาท) 
คาเชาสถานท่ี 10,000 120,000 
คาน้ํา 500 6,000 
คาไฟ 3,000 36,000 
คาโทรศัพทและอินเตอรเนต็ 1,798 21,576 
คาอุปกรณสํานักงานเบ็ดเตล็ด 3,000 36,000 

รวม 18,298 219,576 
 
 
5.2  บทวิเคราะหและระบุแผนกลยุทธดานการผลิต/บริการ 
 

5.2.1  ขั้นตอนการจัดซ้ือ รับเขาวัตถุดบิและบรรจุภัณฑ 
 

 
ภาพท่ี 5.2 แสดงข้ันตอนการจัดซ้ือ รับเขาวัตถุดิบ และบรรจุภณัฑ 

หาขอมูลติดตอผูผลิตและจําหนายวัตถุดิบ บรรจุภัณฑ

คัดเลือกผูขายวัตถุดิบ บรรจุภัณฑ

ตกลงราคาและคุณลักษณะของวัตถุดิบ บรรจุภัณฑและสัญญาจะซื้อจะขาย 

สุมตรวจสอบคุณภาพวัตถุดิบและบรรจุภัณฑใหเปนไปตามมาตรฐานของบริษัท

รับมอบวัตถุดิบและบรรจุภัณฑ

จัดเก็บในพ้ืนที่จัดเก็บวัตถุดิบและบรรจุภัณฑ
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 หาขอมูลผูผลิตจําหนายวตัถุดิบและบรรจภุัณฑท่ีตรงตามความตองการของบริษัทฯ 
 คัดเลือกและประเมินเปรียบเทียบผูขายวัตถุดิบ บรรจุภัณฑ วามีความนาเชื่อถือ

ทางการคามากนอยเพียงใด ความสะอาดของสถานประกอบการ สินคามีคุณภาพเปนไปตามท่ีบริษัทฯ 
และกฎหมายกําหนด ราคาสินคาตรงตามความตองการของบริษัทฯ 

 เจรจาตอรองราคาของวัตถุดิบและบรรจุภัณฑ กําหนดมาตรฐานของสินคาใหตรงตาม 
ท่ีบริษัทฯตองการกอนทําสัญญาซ้ือขายระหวางกัน 

 สุมตรวจสอบคุณภาพของวัตถุดิบและบรรจุภัณฑกอนการรับเขาระบบวาตรงตาม
มาตรฐานท่ีบริษัทกําหนดไวหรือไม 

 รับมอบวัตถุดบิและบรรจุภณัฑจากผูขาย 
 จัดเก็บวัตถุดิบและบรรจุภัณฑในพื้นที่ๆ เตรียมไว โดยจะตองเปนพื้นที่สะอาด 

ปราศจากสัตวพาหะ และมีการควบคุมสภาวะแวดลอมในการจัดเก็บท่ีเหมาะสม 
 

5.2.2  ขั้นตอนในการผลิตธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทง 
 ข้ันตอนการผลิตธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทง ของบริษัทฯ มีดังนี้ 
 

 
ภาพท่ี 5.3 แสดงข้ันตอนการผลิต 

 
 

ช่ังตวง ผสมธญัพืชและวัตถุดิบที่เปนของแหงทั้งหมดเขาดวยกัน 

ผสมของเหลว เชน นํ้ามันมะพราว นํ้าผลไม ตามสัดสวนเขาดวยกัน 

ปนผลไมใหเปนช้ินเล็กๆ 

นําสวนผสมทุกอยางรวมเขาดวยกัน ผสมดวยเครื่องผสม

1
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ภาพท่ี 5.3  แสดงข้ันตอนการผลิต (ตอ) 
 

5.2.3  ขั้นตอนในการสงมอบผลิตภณัฑ 
บริษัทเกรน ลีดเดอรจํากดั มีการสงมอบผลิตภัณฑใหแกลูกคาท้ังหมด 3 ชองทางดังนี ้
 จําหนายผานตูจําหนายสินคาอัตโนมัติ (Vending Machine) โดยมีข้ันตอนการสงมอบ

ผลิตภัณฑดังนี้ 

1

ช่ังนํ้าหนักแลวนํามาขึ้นรูปในพิมพ

นํามาตัดแตงและช่ังนํ้าหนัก

บรรจุลงบรรจุภัณฑอะลูมิเนียมฟอยลแบบเติมกาซไนโตรเจนและกาซอากอน
เพ่ือยืดอายุของผลิตภัณฑไดถึง 6 เดือนและปองกันการเหม็นหืน 

ผสมซอสนมแลวนํามาราดบนผลิตภัณฑ

อบที่อุณหภูมิ 75 องศา 15 ช่ัวโมง

ทิ้งไวใหแหง 1-2 ช่ัวโมง

ควบคุมคา AW (Water Activity) ใหต่ํากวา 0.61 เพื่อปองกันการเกิด
จุลินทรียซ่ึงเปนสาเหตุของการเนาเสีย
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ภาพท่ี 5.4 แสดงข้ันตอนการสงมอบผลิตภัณฑผานทางชองทางการจําหนายผานตูจําหนายสินคา

อัตโนมัติ 
 

 จําหนายสินคาผานรานสะดวกซ้ือ ซ่ึงมีข้ันตอนดังภาพท่ี 5.5 
 

 
ภาพท่ี 5.5 แสดงข้ันตอนการสงมอบผลิตภัณฑผานชองรานสะดวกซ้ือ 

รับยอดการสั่งซื้อจากตัวแทนตูสลอตจําหนายสินคา

ตรวจสอบปริมาณสินคาในสตอก

ออกใบสงสินคาและใบวางบิล

จัดสงสินคาและรับใบวางบิลจากลูกคา

รับเงินชําระคาสินคา

รับยอดการส่ังซ้ือจากลูกคา

ตรวจสอบปริมาณสินคาในสตอก

ออกใบสงสินคาและใบวางบิล

จัดสงสินคาและรับใบวางบิลจากลูกคา

รับเงินชําระคาสินคา
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 จําหนายสินคาผานชองทางออนไลน โดยมีข้ันตอนดังนี ้
 

 
ภาพท่ี 5.6 แสดงข้ันตอนการสงมอบผลิตภัณฑผานชองทางออนไลน 
 

รับยอดการสั่งซื้อจากลูกคา

ตรวจสอบปริมาณในสตอก

ยืนยันการชําระเงินและยอดสั่งซื้อของลูกคา

ตรวจสอบการชําระเงินของลูกคา

แจงรายละเอียดสินคาและการชําระเงินแกลูกคา

จัดสงสินคาตามที่อยูของลูกคา
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บทที่ 6 

แผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาโครงการลงทุน 
 
 
6.1  สมมติฐานเพ่ือการจัดทําแผนการเงินและการวิเคราะหความคุมคาการลงทุนโครงการ 
 

6.1.1  เงินทุน 
เงินลงทุนสําหรับผลิตภัณฑธัญพืชอัดแทงรสนมผลไม ตรา “Kraya” ประกอบดวยเงินทุน 

ในสินทรัพยถาวร คาใชจายกอนการดําเนินงานและเงินหมุนเวียน โดยมีรายละเอียดดังแสดงใน
ตารางท่ี 6.1 ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 6.1 แสดงรายละเอียดเงินทุนโครงการ 

รายการ มูลคา 
1. เงินทุนในสินทรัพยถาวร 

1.1 อุปกรณสํานักงาน 221,970 
1.2 อุปกรณการผลิต 293,500 
1.3 การปรับปรุงสถานท่ีและตกแตงสํานกังาน 150,000 

2. คาใชจายกอนการดําเนินงาน 
2.1 การจดทะเบียนบริษัท 15,000 
2.2 การดําเนินการขอ อย. 5,000 

3. เงินทุนหมุนเวยีน 1,314,530 
รวมมูลคาการลงทุน 2,000,000 

 
6.1.2  แหลงท่ีมาของเงนิทุน 
แหลงท่ีมาของเงินทุนสําหรับการเร่ิมตนธุรกิจของผลิตภัณฑธัญพืชอัดแทงรสนมผลไม 

ตรา “Kraya”  จะใชเงินจากการลงทุนของเจาของกิจการ 100% โดยไมมีการกูยืมจากสถาบันการเงิน 
ซ่ึงบริษัทมีผูรวมลงทุนท้ังส้ิน 3 คน และมีเงินลงทุนรวมทั้งส้ิน 2,000,000 บาท โดยมีรายละเอียดสัดสวน
การถือหุน จํานวนหุนและมูลคาการลงทุน ดังแสดงในตาราง 6.2 ดังตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 6.2 รายละเอียดสัดสวนการถือหุน จํานวนหุนและมูลคาการลงทุน 

ลําดับ ผูรวมทุน จํานวนหุน (หุน) สัดสวน (%) เงินลงทุน (บาท) 
1 นายนรฤทธิ สมศิริ 100,000 50% 1,000,000 
2 นายเอกราช เทียมดวงแข 80,000 40% 800,000 
3 นายเกริกเกยีรติ ตะสิทธิชัย 20,000 10% 200,000 

รวมท้ังส้ิน 200,000 100% 2,000,000 
 

6.1.3  สมมติฐานทางการเงิน 
สําหรับบริษัท เกรน ลีดเดอร จํากัด มีการตั้งสมมติฐานทางการเงินโดยมีรายละเอียดดัง

แสดงในตารางท่ี 6.3 ดังนี้ 
 
ตารางท่ี 6.3 สมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมติฐานทางการเงิน 
หักคาเส่ือมอุปกรณท่ีใชผลิตวัตถุดิบ 5 ป 
คาเส่ือมราคา (ตอป) แบบเสนตรง 
หักคาเส่ือมราคาเคร่ืองใชสํานักงาน 5 ป 
ใหเครดิตการชําระเงินแกลูกหนีก้ารคา 30 วัน 
ไดรับเครดิตการชําระเงินจากเจาหนี้การคา 30 วัน 
งานระหวางผลิต 2 วัน 
สตอกสินคาสําเร็จรูป 10 วัน 
การหมุนเวียนวัตถุดิบคงคลัง 15 วัน 
คาซาก ไมมีนโยบายขายซาก 
อัตราเงินเฟอ เพิ่มข้ึนรอยละ 1.1 ตอป 
อัตราการเติบโตของยอดขาย เพิ่มข้ึนรอยละ 6 ตอป 
อัตราการเปล่ียนแปลงของราคาขาย ไมมีนโยบายปรับราคาขายคลอดระยะเวลา 5 ป
อัตราการข้ึนเงินเดือนพนักงาน เพิ่มข้ึนรอยละ 3 ตอป 
อัตราภาษีเงินไดนิติบุคคล รอยละ 20 ตอป 
การจายเงินปนผลแกผูถือหุน ปนผลรอยละ 20 ปท่ี 4 เปนตนไป 
เงินทุนหมุนเวยีน ไมเปล่ียนแปลงระหวางการลงทุนใน 5 ป
WACC 8% 
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6.1.3.1 การประมาณการรายได 
บริษัทเกรน ลีดเดอร จํากัด มีรายไดจากการขายผลิตภัณฑธัญพืชซอสนม

รสผลไมอัดแทงตรา “Kraya” โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
ตารางท่ี 6.4 การประมาณการณรายได 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
ตูจําหนายสินคาอัตโนมัติ      
ราคาขาย (บาท/กลอง) 85 85 85 85 85 
จํานวนที่ขาย (กลอง) 30,000 31,800 33,708 35,730 37,874 
รายไดจากการขาย 2,550,000 2,703,000 2,865,180 3,037,091 3,219,316 
ออนไลน      
ราคาขาย (บาท/กลอง) 85 85 85 85 85 
จํานวนที่ขาย (กลอง) 9,600 10,176 10,787 11,434 12,120 
รายไดจากการขาย 816,000 864,960 916,858 971,869 1,030,181 
ตัวแทนจําหนาย      
ราคาขาย (บาท/กลอง) 85 85 85 85 85 
จํานวนที่ขาย (กลอง) 24,000 25,440 26,966 28,584 30,299 
รายไดจากการขาย 2,040,000 2,162,400 2,292,144 2,429,673 2,575,453 
รวมจํานวนท่ีขายไดจากทุกชองทาง(กลอง) 63,600 67,416 71,461 75,749 80,294 
รวมรายไดจากการขายสินคาทุกชองทาง (บาท) 5,406,000 5,730,360 6,074,182 6,438,632 6,824,950 

 
6.1.3.2 การประมาณการตนทุน 

 
ตารางท่ี 6.5 การประมาณการตนทุน 

รายการ ราคาตอ
กลอง (บาท) 

ประมาณการตนทุนตอกลอง (1 กลอง บรรจุ 6  ชิ้น) 
ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

คาวัตถุดิบ 14.21 14.21 14.37 14.52 14.68 14.85 
คาแปลงสภาพ 8.87 8.87 8.97 9.07 9.17 9.27 
คาบรรจุภัณฑ 7.00 7.00 7.08 7.15 7.23 7.31 
รวมเปนเงิน 30.08 30.08 30.41 30.75 31.08 31.43 

หมายเหต:ุ ตนทุนต้ังแตปท่ี 2-5 คํานวณจากอัตราเงินเฟอ 1.1% (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2561) 
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6.1.3.3 การประมาณคาใชจายในการดําเนินงาน 
 
ตารางท่ี 6.6 การประมาณคาใชจายในการดําเนินงาน 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
เงินเดือน 1,392,000 1,433,760 1,476,773 1,521,076 1,566,708
สมทบประกันสังคม 46,800 47,358 48,006 48,636 49,287 
คาใชจายสํานกังาน 219,576 221,991 224,433 226,902 229,398 
คาใชจายในการสงสินคา 34,296 34,673 35,055 35,440 35,830 
คาตรวจสอบบัญชี 10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

รวมท้ังส้ิน 1,702,672 1,747,783 1,794,267 1,842,054 1,891,223
 
ตารางท่ี 6.7 แสดงการประมาณคาใชจายทางการตลาดปท่ี 1 – ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
คาจางบริหารแฟนเพจ
และลงโฆษณาออนไลน 

12,500 12,500 12,500 12,500 12,500 

คาพิมพโบรชัวร 4 สี 18,600 18,805 19,011 19,221 19,432 
คาออกบูธในงาน 78,000 78,858 79,725 80,602 81,489 

รวมท้ังส้ิน 109,100 110,163 111,237 112,323 113,421 
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6.1.4  งบกําไรขาดทุน 
งบกําไรขาดทุนผลิตภัณฑ “Kraya” แสดงในตารางตอไปนี้ 
 

ตารางท่ี 6.8 แสดงงบกําไรขาดทุน 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 5,406,000 5,730,360 6,074,182 6,438,632 6,824,950 
       หัก - ตนทุนขายสินคา 1,913,088 2,050,121 2,197,426 2,354,279 2,523,640 
กําไรขั้นตน 3,492,912 3,680,239 3,876,756 4,084,353 4,301,310 
คาใชจายในการบริหาร และ การขาย 1,811,772 1,857,946 1,905,504 1,954,377 2,004,644 
       คาใชจายในการบริหาร 1,702,672 1,747,783 1,794,267 1,842,054 1,891,223 
        คาใชจายในการขาย 109,100 110,163 111,237 112,323 113,421 
คาเสื่อมราคา 133,094 133,094 133,094 133,094 133,094 
กําไรจากการดําเนินงาน 1,548,046 1,689,199 1,838,158 1,996,882 2,163,572 
ดอกเบี้ยจาย      
กําไรกอนหักภาษีเงินได 1,548,046 1,689,199 1,838,158 1,996,882 2,163,572 
ภาษีเงินไดนิติบุคคล(20%) 309,609 337,840 367,632 399,376 432,714 
กําไรสุทธิ 1,238,437 1,351,359 1,470,526 1,597,506 1,730,858 
เงินปนผล (10%)    159,751 173,086 
กําไรหลังหักปนผลจาย 1,238,437 1,351,359 1,470,526 1,437,755 1,557,772 
กําไรสะสม 1,238,437 2,589,796 4,060,322 5,498,077 7,055,849 
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6.1.5  งบแสดงฐานะการเงนิ 
งบแสดงฐานะการเงินสําหรับผลิตภัณฑธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมตรา “Kraya” แสดงใน

ตารางดานลางนี้ 
 
ตารางท่ี 6.9 แสดงงบแสดงฐานะการเงินปท่ี 1 - 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 1,314,530 2,360,837 3,500,553 4,740,806 5,924,307 7,204,571 
     ลูกหน้ีการคา - 90,100 185,606 286,842 394,153 507,902 
     สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - 148,110 305,106 471,522 647,923 834,908 
     วัตถุดิบคงคลัง - 222,164 457,658 705,227 969,828 1,250,305 
รวมสินทรัพยหมุนเวียน 1,314,530 2,821,211 4,448,923 6,204,397 7,936,211 9,797,686 
     สินทรัพยไมหมุนเวียน 
     สินทรัพยถาวร 685,470 685,470 685,470 685,470 685,470 685,470 
     คาเสื่อมราคาสะสม - (133,094) (266,188) (399,282) (532,376) (665,470) 
รวมสินทรัพยไมหมุนเวียน 685,470 552,376 419,282 286,188 153,094 20,000 
รวมสินทรัพย 2,000,000 3,373,587 4,868,205 6,490,585 8,089,305 9,817,686 
หน้ีสินและสวนของผูถือหุน 
     หน้ีสินหมุนเวียน 
     เงินกูระยะสั้น - - - - - - 
     เจาหน้ีการคา - 135,150 278,409 430,263 591,228 761,837 
รวมหน้ีสินหมุนเวียน - 135,150 278,409 430,263 591,228 761,837 
     หน้ีสินไมหมุนเวียน  
     เงินกูระยะยาว - - - - - - 
รวมหน้ีสินไมหมุนเวียน -      
รวมหน้ีสิน - 135,150 278,409 430,263 591,228 761,837 
     ทุนหุนสามัญ 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 2,000,000 
     กําไรสะสม - 1,238,437 2,589,796 4,060,322 5,498,077 7,055,849 
รวมสวนของผูถือหุน  3,238,437 4,589,796 6,060,322 7,498,077 9,055,849 
รวมหน้ีสินและสวนของผูถือหุน 2,000,000 3,373,587 4,868,205 6,490,585 8,089,305 9,817,686 
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6.1.6  งบกระแสเงินสด 
งบกระแสเงินสดของบริษัทเกรน ลีดเดอร จํากัด แสดงดงัตารางดานลางนี้ 

 
ตารางท่ี 6.10 แสดงงบกระแสเงินสดงวดปท่ี 1 – ปท่ี 5 

รายการ ปท่ี 0 ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 
กระแสเงินสดจากการดําเนินงาน 
กําไรสุทธิ - 1,238,437 1,351,359 1,470,526 1,597,506 1,730,858
    คาเสื่อมราคาเครื่องจักร - 133,094 133,094 133,094 133,094 133,094 
    เจาหน้ีการคา - 135,150 143,259 151,854 160,965 170,609 
    ลูกหน้ีการคา - (90,100) (95,506) (101,236) (107,311) (113,749)
    สินคาสําเร็จรูปคงคลัง - (148,110) (156,996) (166,416) (176,401) (186,985)
    วัตถุดิบคงคลัง - (222,164) (235,494) (247,569) (264,601) (280,477)
กระแสเงินสดจากการดําเนินงานรวม - 1,046,307 1,139,716 1,240,253 1,343,252 1,453,350
กระแสเงินสดจากการลงทุน 
    เงินลงทุนในสินทรัพยถาวร (685,470) - - - - - 
    เงินลงทุนกอนการดําเนินงาน - - - - - 
กระแสเงินสดจากการลงทุนรวม (685,470) - - - - - 
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
    เงินสดรับจากการออกหุนทุน 2,000,000 - - - - - 
    เงินสดจายปนผล - - - - (159,751) (173,086)
กระแสเงินสดจากการจัดหาเงินรวม 2,000,000 - - - (159,751) (173,086)
การเปล่ียนแปลงของกระแสเงินสด 1,314,530 1,046,307 1,139,716 1,240,253 1,183,501 1,280,264
บวก+กระแสเงินสดตนงวด - 1,314,530 2,360,837 3,500,553 4,740,806 5,924,307
กระแสเงินสดสุทธิปลายงวด 1,314,530 2,360,837 3,500,553 4,740,806 5,924,307 7,204,571
 

6.1.7  ผลตอบแทนการลงทุนของโครงการ 
ผลตอบแทนการลงทุนของผลิตภัณฑธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมตรา “Kraya” จะพิจารณา

โดยเปรียบเทียบเงินลงทุนท้ังหมดท่ีตองเสียไปกับผลตอบแทนท่ีจะไดรับจากการลงทุน ดังแสดงใน
ตารางดานลาง 
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ตารางท่ี 6.11 แสดงความคุมคาตอการลงทุนของโครงการ 
รายการ ความหมาย มูลคาท่ีคํานวณได 

ตนทุนทางการเงินถัวเฉล่ียถวง
น้ําหนกัของกจิการ (Weighted 
Average Cost of Capital: WACC)

คาเฉล่ียของตนทุนหลังหกัภาษีของ
แหลงเงินทุนตางๆ ของบริษัท 

10.03% 

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

ผลรวมมูลคาปจจุบันของกระแสเงินสด
รับ (จาย) สุทธิตลอดโครงการ 

22,962,081 บาท 

อัตราผลตอบแทนภายใน (Internal 
Rate of Return: IRR) 

ผลตอบแทนระหวางกระแสเงินสดรับ
แตละปตลอดอายุโครงการและจํานวน
สินเช่ือ 

299.90% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาที่กจิการจะไดรับ 
เงินลงทุนคืนท้ังหมด 

4 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discounted Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะไดรับ 
เงินลงทุนคืนท้ังหมด โดยคิดเปนมูลคา
ปจจุบัน 

4 เดือน 

 
จากตารางท่ี 6.11 แสดงใหเห็นวาผลิตภัณฑธัญพืชผสมซอสนมรสผลไม ตรา “Kraya” 

มีมูลคาปจจุบันสุทธิ (NPV) เปนบวก โดยมีมูลคาเทากับ 22,962,081 บาท ซ่ึงมีมูลคามากกวาเงินลงทุน 
นอกจากนี้ยังมีอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เทากับ 299.9% มีระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
เทากับ 0.34 หรือประมาณ 4 เดือน และมีระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discounted Payback Period) 
เทากับ 0.37 หรือ ประมาณ 4 เดือน 

เม่ือพิจารณาผลตอบแทนท่ีจะไดรับจากการลงทุน ในดานมูลคาปจจุบันสุทธิ (Net Present 
Value: NPV) อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ระยะเวลคืนทุน (PB) และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด
แลว พบวาธุรกิจผลิตภัณฑธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมตรา “Kraya” มีความคุมคาตอการลงทุน 
 

6.1.8  การวิเคราะหผลกระทบตอการเปล่ียนแปลงของโครงการ 
การวิเคราะหผลกระทบตอการเปล่ียนแปลงของโครงการ เปนการศึกษาวาเท่ือสถานการณ

ในการดําเนินโครงการไมเปนไปตามท่ีคาดการณไว จะมีผลตอผลตอบแทนการลงทุนในโครงการ
อยางไรบาง และโครงการนี้ยังนาลงทุนอยูหรือไม ทางบริษัทฯ ไดทําการศึกษาการเปล่ียนแปลงของ
ปจจัยท่ีคาดวาหากเกิดข้ึนแลวจะสงผลกระทบตอผลกําไรอยางไรบาง โดยคิดเปน 3 กรณีดังนี้ 
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กรณีท่ี 1 ยอดขายปกติ (Normal Case) 
กรณีท่ี 2 ยอดขายลดลง 20% (Worst Case) 
กรณีท่ี 3 ยอดขายเพ่ิมข้ึน 20% (Best Case) 

 
ตารางท่ี 6.12 แสดงผลตอบแทนการลงทุนของบริษัทเกรน ลีดเดอรจํากัด เม่ือมีการเปล่ียนแปลง

ดานราคาขาย ยอดขายและตนทุนสินคา 
การเปล่ียนแปลงของ

โครงการ ปท่ี 1 ปท่ี 2 ปท่ี 3 ปท่ี 4 ปท่ี 5 

ยอดขายปกติ 5,406,000 5,730,360 6,074,182 6,438,632 6,824,950 
ยอดขายลดลง 20% 4,324,800 4,584,288 4,859,346 5,150,906 5,459,960 
ยอดขายเพิ่มข้ึน 20% 6,487,200 6,876,432 7,289,018 7,726,358 8,189,940 
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บทที่ 7 

แผนบริหารจัดการความเสี่ยง 
 
 

ในการดําเนินธุรกิจนั้น มีโอกาสที่ปจจัยแวดลอมท้ังภายในและภายนอกองคกร จะสามารถ
สงผลกระทบกับแผนการดําเนินงานและเปาหมายท่ีบริษัทวางเอาไว ดังนั้นเพื่อใหการดําเนินธุรกิจ
ดําเนินไปอยางราบร่ืน ผูประกอบการควรมีแผนการจัดการความเส่ียงและแนวทางการรองรับความเส่ียง 
ท้ังนี้เพื่อจะไดมีการวางแผนและปรับตัวใหทันกับเหตุการณอยางเหมาะสม โดยบริษัทไดมีการประเมิน
ความเส่ียงและสรุปประเด็นความเส่ียงของบริษัทฯ ไวดังนี้ 
 
 
7.1  บทวิเคราะหและระบุประเภทความเสี่ยงท่ีเกี่ยวของ 
 

7.1.1  ความเสี่ยงดานสภาพคลองทางการเงิน (Liquidity Risk) 
เนื่องจากบริษัท เกรน ลีดเดอร จํากัด เปนธุรกิจขนาดเล็กและเปนผูประกอบการรายใหม 

จึงยังไมมีสินทรัพยในการค้ําประกันหากเกิดปญหาทางการเงิน และยังไมมีเครดิตเพียงพอท่ีจะกูยืมเงิน
จากสถาบันการเงินและธนาคารพาณิชย ดังนั้นทางบริษัทจึงมีแผนการจัดการความเส่ียงดานน้ี โดย
การตรวจสอบบัญชีเพื่อวิเคราะหรายรับและรายจายอยูเสมอ รวมถึงจัดหาที่ปรึกษาทางการเงินและจัดจาง 
นักบัญชีท่ีมีประสบการณ ชวยตรวจประเมินผลทางบัญชีอยางตอเนื่อง เพื่อประมาณรายไดและวางแผน 
การใชจาย 
 

7.1.2  ความเสี่ยงดานการตลาด (Market Risk) 
7.1.2.1  ยอดขายไมเปนไปตามเปาหมายท่ีคาดการณไว 
เนื่องจากในทองตลาดมีผลิตภัณฑธัญพืชอัดแทงรายใหญๆ ท้ังผลิตใน

ประเทศและนาํเขาจากตางประเทศเปนจํานวนมาก อีกท้ังจํานวนสินคาทดแทนก็มีเปนจํานวนมาก และ
มีผลิตภัณฑใหมๆ ท่ีมีความคลายคลึงเกิดข้ึนใหมอยูตลอดเวลา จึงอาจสงผลตอยอดขายทําใหยอดขาย
ไมเปนไปตามท่ีคาดการณไว 
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ทางบริษัทฯ จึงมีแนวทางการจัดการความเส่ียงในการดําเนินธุรกิจ ดาน
การตลาดดวยการหม่ันออกสํารวจตลาด เพื่อใชในการวางแผนดานการพัฒนาผลิตภัณฑใหตอบโจทย 
ผูบริโภคสูงสุด รวมถึงการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายใหเกิดความนาสนใจในผลิตภัณฑมากข้ึน และ
เพิ่มชองทางการจัดจําหนายใหครอบคลุมผูบริโภคมากท่ีสุด ในการนี้ตองมีการพิจารณาถึงชองทาง 
การจัดจําหนายท่ีมีอยูแลววามีประสิทธิภาพมากนอยเพียงใดดวย 

7.1.2.2  การเขามาของผูแขงขันรายใหม 
เนื่องจากผลิตภัณฑของบริษัทฯ พัฒนามาจากผลิตภัณฑพื้นบาน โดยวัตถุดิบ 

หลายชนิดสามารถหาไดในประเทศ อีกท้ังมีราคาท่ีคอนขางตํ่าและหาไดงาย จึงทําใหมีโอกาสที่จะเกิด
ผลิตภัณฑลักษณะคลายกันออกมาจําหนายได สงผลกระทบตอยอดขายและรายไดหลักของบริษัทฯ  

ทางบริษัทฯ จําเปนจะตองสรางคุณคาของผลิตภัณฑ โดยชูคุณประโยชน
ของผลิตภัณฑท่ีอุดมไปดวยแรธาตุและวิตามินท่ีเปนประโยชนตอรางกาย และจุดเดนของผลิตภัณฑ
ท่ีใชวัตถุดิบหลักจากภายในประเทศ ทําใหลูกคาไดตระหนักถึงการอุดหนุนสินคาท่ีทําโดยคนไทยแตมี
คุณภาพเทียบเทาระดบัสากล และทางบริษัทฯ จะนําผลิตภัณฑไปขอการรับรองอาหารทางเลือกสุขภาพ
จาก อย. รวมถึงมีการคนควาวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑใหมีนวัตกรรมใหม  ๆกับสินคาท่ีจะออกสูทองตลาด 
เปนการตอกย้ําภาพลักษณท่ีดีแกสินคาและองคกร 
 

7.1.3  ความเสี่ยงดานการดาํเนินงาน (Operational Risk) 
7.1.3.1  การขาดแคลนวัตถุดิบและความผันผวนของราคาวัตถุดิบ 
7.1.3.2  ความปลอดภัยและคุณภาพสินคา 
ความปลอดภัยและคุณภาพสินคาถือเปนส่ิงสําคัญอยางยิ่งตอการดําเนิน

ธุรกิจเนื่องจากผลิตภณัฑของทางบริษทัฯจัดอยูในประเภทอาหารท่ีนําเขาสูรางกายโดยตรง การควบคุม
มาตรฐานดานความปลอดภัยและคุณภาพของสินคา จะชวยรักษาความเชื่อมั่นของผูบริโภคที่มีตอ
ผลิตภัณฑและองคกร 

แนวทางการจดัการความเส่ียง 
 มีการวิเคราะหอันตรายจากกระบวนการผลิต และจัดทําคูมือ SOP (Standard 

Operation Procedure) ของมาตรฐาน GMP และกฎระเบียบการทํางานของบริษัท เพื่อใหม่ันใจในทุกๆ 
กระบวนการผลิตไดรับการควบคุมความปลอดภัยและคุณภาพอยางมีประสิทธิภาพ 

 มีระบบการสุมเพื่อตรวจสอบคุณภาพของวัตถุดิบ กระบวนการผลิต 
กระบวนการบรรจุหีบหอและกระบวนการจัดเก็บ อยางสมํ่าเสมอ 
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7.1.3.3  กําลังการผลิตไมพอ 
แนวทางการจดัการความเส่ียง 
 ประเมินความตองสินคาของลูกคาโดยใชขอมูลการซ้ือขายของท้ังป 

เพื่อประมาณการส่ังซ้ือลูกคาวาชวงใดมีการส่ังซ้ือปริมาณมาก เพื่อจะไดเพิ่มปริมาณการผลิตในชวงนั้น  ๆ
 ขยายกําลังการผลิตโดยการเพ่ิมช่ัวโมงทํางานของพนักงานกอนเบ้ืองตน 

แลวประเมินอีกคร้ังกอนการซ้ือเคร่ืองจักรเพิ่ม 
 

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

สาธารณสุขท่ีเกี่ยวของหลายฉบับ ดังนั้นในการดําเนินการใดๆ ทางบริษัทฯตองดําเนินการใหเปนไป
ตามท่ีกฎหมายกําหนด อนึ่งทางบริษัทจะตองศึกษากฎระเบียบและขอบังคับทางกฎหมายอยางสมํ่าเสมอ 
เพื่อนํามาใชในการดําเนินธุรกิจ 
 

7.1.5  ความเสี่ยงดานทรัพยสินทางปญญา (Intellectual Property Risk) 
สถานการณการลอกเลียนสินคาในปจจุบันมีใหเห็นมากข้ึนทุกวัน เพื่อความรัดกุมและ

ผลประโยชนสูงสุดตอการดําเนินธุรกิจ บริษัทฯ จะทําการจดเคร่ืองหมายการคา (Trademark) และช่ือ
ทางการคา (Trade name) เพื่อปองกันการลอกเลียนแบบจากคูแขงทางการคา ในขณะท่ีในองคกรจะตอง
มีการสัญญาเร่ืองการเก็บรักษาความลับทางการคากับบุคลากรภายในบริษัทฯ โดยหามมิใหเปดเผย
ขอมูลท่ีเปนความลับใหแกบุคคลภายนอก ไมวากรณีใดๆ ท้ังส้ิน 
 
 
7.2  บทวิเคราะหและระบุทางเลือกเพ่ือปรับปรุงแกไขกรณีเผชิญความเสี่ยงท่ีเกี่ยวของ 
 

7.2.1  ระยะสั้น 1 ป 
7.2.1.1 คุณภาพของสินคาเปนหนึ่งในปจจัยท่ีทางบริษัทฯ ใหความสําคัญ

อยางยิ่ง ดวยความใหมของผลิตภณัฑและพนกังานสายการผลิตท่ีนอยดวยประสบการณ ขาดความเช่ียวชาญ 
และวิธีการแกไขปญหาเฉพาะหนา ดังน้ันทางบริษัทฯ จึงมีมาตรการเพื่อแกไขและปองปรามโดยวิธี
ดังตอไปนี้ 

 รับขอรองเรียนเร่ืองปญหาดานคุณภาพของผลิตภัณฑจากลูกคาผาน
สายดวนลูกคาสัมพันธ เพ่ือการปรับปรุงและพัฒนาประสิทธิภาพของการทํางานโดยรวมในองคกร 
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อีกท้ังยังทําใหผูบริโภคมีความเช่ือม่ันในผลิตภัณฑเนื่องจากเห็นวาบริษัทฯมีความใสใจตอปญหาท่ี
เกิดข้ึน มิไดละเลยตอส่ิงท่ีเกิดข้ึนแตอยางใด การเปดฟงความคิดเห็นจากลูกคาสามารถชวยลดความ
รุนแรงของปญหาไมใหกระจายไปในวงกวาง 

 บริษัทจะจัดการฝกอบรมพนักงานเพื่อพฒันาศักยภาพและความสามารถ 
ในการทํางาน โดยเฉพาะพนักงานสายการผลิต ท่ีจะตองไดรับการอบรมในงานท่ีทําเปนประจําอยาง
ตอเนื่อง โดยจะใชวิธี On the job training กลาวคืออบรมและสอนงานพนักงานระหวางทํางานเพ่ือใหได
ประสิทธิผลสูงสุด 

7.2.1.2 สินคาไมสามารถขายไดตามท่ีคาดการณไว เนื่องจากผลิตภัณฑ
ของบริษัทยังคอนขางใหมในตลาด อาจยังไมสามารถทํายอดขายใหเปนไปตามเปาหมายได ทางบริษัทฯ 
จึงไดวางแนวทางการแกไขปญหาไวดังนี้ 

ทําการศึกษาวิจัยเพื่อหาสาเหตุท่ีทําใหผูบริโภคไมเลือกซ้ือผลิตภัณฑของ
บริษัทฯ ท้ังในสวนคุณสมบัติของผลิตภัณฑและปจจัยดานอ่ืน เชน ราคาขาย เปนตน เพื่อนํามาปรับปรุง
ผลิตภัณฑและแผนการตลาดใหเหมาะสมกับความตองการของตลาด 

7.2.1.3  ความเส่ียงดานกฎหมายและขอบังคับ ทางบริษัทมีแนวทางการ
จัดการปญหาโดย 

จางท่ีปรึกษาทางกฎหมายท่ีมีความเช่ียวชาญพิเศษในดานอาหาร รวมถึง
ดานภาษีอากร และดานแรงงาน โดยท่ีปรึกษาจะตองคอยติดตามกฎระเบียบและขอบังคับสําคัญท่ีอาจมี
การบัญญัติเพิ่มเติมในอนาคต เพื่อท่ีทางบริษัทฯสามารถปฏิบัติตามบทบัญญัติไดอยางถูกตอง  
 

7.2.2  ระยะกลาง มากกวา 1 ป และไมเกิน 3 ป 
7.2.2.1 ความเส่ียงดานสภาพคลองทางการเงิน 
เนื่องจากบริษัทเกรน ลีดเดอรจํากัด เปนกิจการขนาดเล็ก มีเงินทุนจํากัด 

มีการดําเนินกิจการท่ีมีการซ้ือขายแบบเงินสดและสินเช่ือซ่ึงอาจกระทบตอการดําเนินธุรกิจของบริษัทฯ 
จากการขาดสภาพคลองทางการเงินได บริษัทจึงวางแนวทางเพ่ือจัดการกับปญหาท่ีอาจเกิดข้ึนไดดังนี้ 

พิจารณาหาแหลงเงินทุนดอกเบ้ียตํ่าจากสถาบันทางการเงินหรือจากการกู
จากกรรมการ รวมถึงการวางแผนการใชจายอยางรัดกุมและรอบคอบ 

7.2.2.2 ความเส่ียงดานการตลาด 
 สํารวจความตองการของตลาดและการตอบสนองตอผลิตภัณฑเปนระยะ  ๆ

เพื่อนํามาใชในการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค 
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 พิจารณาชองทางการจัดจําหนายท่ีใชอยูวามีประสิทธิภาพดีเพียงใด 
เพื่อใชกําหนดกลยุทธการจัดจําหนายในโอกาสตอไป 

7.2.2.3 ความเส่ียงดานการดําเนินงาน 
 การควบคุมคุณภาพของสินคาถือเปนหนึ่งในหัวใจของสายการผลิต 

ซ่ึงอาจมีสินคาไมไดมาตรฐานหลุดไปถึงมือผูบริโภคได บริษัทฯจึงตองมีการตรวจสอบสินคาเปน
ประจําดวยวิธีการสุม เพื่อรักษามาตรฐานและคุณภาพ 

 บริษัทฯ ใหความสําคัญกับเร่ืองรองเรียนและความเห็นจากลูกคาอยางยิ่ง 
เพื่อจัดการแกไขและพัฒนาผลิตภัณฑใหมีคุณภาพ 
 

7.2.3  ระยะยาว มากกวา 3 ป 
7.2.3.1 ความเส่ียงดานสภาพคลอง 
ตั้งแตปท่ีสามเปนตนไป บริษัทฯ คาดการณวาจะมีสินคาที่ตองผลิตเปน

จํานวนมาก ซ่ึงอาจทําใหสถานท่ีตั้งของโรงงานผลิตในปจจุบันมีความคับแคบ และไมสะดวกตอ
การขนสง บริษัทฯจึงอาจพิจารณาในการขยับขยายโรงงาน ซ่ึงอาจสงผลกระทบตามมาดังนี้ 

เกิดภาวการณขาดแคลนวัตถุดิบจากปจจัยท่ีบริษัทไมสามารถควบคุมได 
เชน สภาพอากาศ การเมือง เนื่องจากวัตถุดิบหลักที่ใชในกระบวนการผลิตมาจากเกษตรกรไทยเปนหลัก 
จึงอาจทําใหไมสามารถจัดหาวัตถุดิบท่ีตองการใชจํานวนมากไดตลอด บริษัทฯจึงไดวางแผนที่จะให
วัตถุดิบนําเขามาเสริม โดยจะยังคงคุณภาพและการตรวจสอบคุณภาพใหเปนไปตามมาตรฐานท่ีบริษัท
ไดวางไว 

7.2.3.2 ความเส่ียงดานการดําเนินงาน 
ดวยจํานวนยอดส่ังซ้ือท่ีมีมากข้ึนอาจสงผลตอการดําเนินงานดานตางๆ 

ดังนี้ 
บุคลากรไมเพยีงพอตอการทํางาน 
 บริษัทวางแผนท่ีจะรับพนักงานเพ่ิมเพื่อสนับสนุนการดําเนินธุรกิจใน

ทุกๆ ดานระบบขนสงไมครอบคลุมและไมรวดเร็ว 
 เนื่องจากบริษัทใชระบบการสงสินคาจากขางนอกเปนหลัก ซ่ึงอาจ

สงผลใหสินคาไมสามารถสงไปถึงมือลูกคาไดตามกําหนดซ่ึงเปนผลมาจากจํานวนสินคาท่ีมีมาก บริษัทฯ 
จึงวางแผนท่ีจะมีแผนกขนสงของตนเองเพ่ือท่ีจะสามารถวางแผนการขนสงไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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ระบบบัญชีท่ียุงเหยิง และไรระเบียบ 
 จากผลของจํานวนยอดส่ังซ้ือท่ีมีมากข้ึนนั้น อาจสงผลใหระบบเอกสาร 

และบัญชีมีความซับซอน ตองใชเวลานานในการสะสางซ่ึงทําใหพนักงานท่ีดูแลเกิดความเหน่ือยลา
และไมสามารถทํางานไดอยางมีประสิทธิภาพ บริษัทฯจึงวางแผนท่ีจะซ้ือระบบบัญชี รวมไปถึงระบบ 
สารสนเทศอ่ืนๆ เพื่อจัดการกับขอมูลองครวมของบริษัทฯ  

การเขาใหมของผูแขงขันรายใหม 
 เนื่องจากผลิตภัณฑของบริษัทฯ เปนผลิตภัณฑท่ีอาจเกิดการลอกเลียน

ไดงาย ดวยกระบวนการและกรรมวิธีท่ีไมซับซอน จึงอาจทําใหมีคูแขงทางการคาไดงาย บริษัทฯจึง
จะตองมีมาตรการการตรวจสอบคุณภาพใหมีมาตรฐาน และรักษาความสัมพันธกับลูกคาอยูตลอดเวลา
ดวยการไมละท้ิงขอรองเรียนและขอเสนอแนะจากลูกคา เพื่อแสดงความใสใจและรับผิดชอบตอสังคม 

7.2.3.3 ความเส่ียงดานการตลาด 
 สรางคุณคาท่ีผูบริโภคไดรับทําใหผูบริโภคตระหนักถึงคุณคาประโยชน 

ของตัวผลิตภัณฑและตราสินคา  
 วิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่องดวยการนํานวัตกรรมมาปรับใช

ท้ังในผลิตภัณฑและองคกร เพื่อเสริมสรางภาพลักษณท่ีดีแกตราสินคา 
 
ตารางท่ี 7.1 แสดงการวเิคราะหความเสี่ยง ผลกระทบ ความเรงดวนในการแกไขและแนวทางการแกไข 

ความเสี่ยง ผลกระทบ ความเรงดวนในการแกไข แนวทางการแกไข สูง ต่ํา นอย ปานกลาง มาก 
การขาดแคลนวัตถุดิบ      นําเขาวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพเทียบเทา

กับของท่ีใชอยูแตราคาไมสูงมากนัก
คุณภาพของสินคา      ควบคุมคุณภาพตลอดกระบวนการ 

รับฟงขอรองเรียนจากลูกคาและ
ดําเนินการแกไข 

มีผลิตภัณฑท่ีคลายคลึง 
กันจําหนายใน
ทองตลาด 

     พัฒนาสินคาใหตรงกับความ
ตองการของลูกคา 

ความเส่ียงดานการเงิน      ควบคุมการจายเงินและรายจาย
ของบริษัทฯ 
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ตารางท่ี 7.1 แสดงการวเิคราะหความเส่ียง ผลกระทบ ความเรงดวนในการแกไขและแนวทางการแกไข 
(ตอ) 

ความเสี่ยง ผลกระทบ ความเรงดวนในการแกไข แนวทางการแกไข สูง ต่ํา นอย ปานกลาง มาก 
ขาดสภาพคลองทาง
การเงิน 

     กูเงินจากกรรมการเพิ่มเติมหรือ
จากสถาบันการเงิน 

ความเส่ียงดาน
ทรัพยสินทางปญญา 

     จดทะเบียนการคาและทําสัญญาเร่ือง 
การเกบ็รักษาความลับทางการคา 

ความเส่ียงดานกฎ 
ระเบียบและขอบังคับ 

     ศึกษาขอกฎหมายและบทบัญญัติ
อยูเปนประจํา 

กําลังการผลิตไม
เพียงพอ 

     เพิ่มพนักงานสายการผลิต เพิ่ม
ช่ัวโมงทํางานของพนักงาน 

ระบบขนสงไม
ครอบคลุม 

     เปดแผนกสงสินคาของตนเอง 

ระบบบัญชีและ
เอกสารท่ียุงเหยิง 

     ติดต้ังระบบจดัการขอมูล
สารสนเทศ 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามคนควาอิสระ 
 

เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและสวนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑธัญพืชผสมซอสนมรสผลไม 

 
แบบสอบถามเปนสวนหนึ่งของการศึกษาวิจัย เร่ืองโอกาสทางธุรกิจและสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือธัญพืชผสมนมอัดแทง ซ่ึงมีวัตถุประสงคหลัก คือ ศึกษา
พฤติกรรมกลุมผูบริโภคที่เลือกซ้ือ สินคาท่ีผลิตจากธัญพืชและศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ 
การตัดสินใจเลือกซ้ือสินคาท่ีทําจากธัญพืช 

การศึกษานี้เปนสวนหนึ่งของการศึกษาในระดับปริญญาโท สาขาการจัดการธุรกิจอาหาร 
วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลัยมหิดล  ผูศึกษาใครขอความอนุเคราะหทานในการใหขอมูลประกอบการ 
ศึกษา เชน ความเปนไปไดทางธุรกิจและแนวทางการพัฒนาแบบจําลองธุรกิจดังกลาว ท้ังนี้ผูศึกษา
จะเก็บขอมูลดังกลาวเปนความลับและใชเพื่อการศึกษาเทานั้น โดยแบบสอบถามนี้มีท้ังหมด 4 สวน 
คือ   

สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูใหขอมูล 
สวนท่ี 2 พฤตกิรรมผูบริโภค 
สวนท่ี 3 ปจจยัท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทง 
สวนท่ี 4 ปจจัยของผูบริโภคในกลุมคนออกกาํลังกาย/นักกฬีา ตอการเลือกซ้ือธัญพืช

ผสมนมรสผลไมอัดแทง 
ผูศึกษาหวังเปนอยางยิ่งวาจะไดรับความรวมมือจากทาน และขอขอบพระคุณอยางยิ่งมา 

ณ โอกาสนี้  
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สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูใหขอมูล (Personal Information) 
คําช้ีแจง กรุณาเลือกคําตอบท่ีถูกตองท่ีสุดเพียงคําตอบเดียว 
1. เพศ 

� ชาย �หญิง 
2. อายุ 

�ต่ํากวา 20 ป � 21-30ป � 31-40ป  
� 41-50ป � 51-60ป  � มากกวา60ป 

3. การศึกษา 
� มัธยมศึกษาหรือตํ่ากวา � ปริญญาตรี 
� ปริญญาโท  � ปริญญาเอก 

4. อาชีพ 
� นักเรียน/นกัศึกษา  � ขาราชการ/พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
� พนักงานบริษัทเอกชน � แมบาน/พอบาน/วางงาน 
� เจาของกิจการ  � อ่ืนๆ.................................... 

5. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
� ไมเกิน 10,000บาท  � 10,001-20,000บาท 
� 20,001-30,000บาท  � 30,001-40,000บาท 
� 40,001-50,000บาท  � 50,001 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 2 พฤตกิรรมผูบริโภค 
6. ทานนิยมบริโภคผลิตภัณฑท่ีมีสวนผสมของธัญพืช(เชน ลูกเดือย ขาวพอง ถ่ัว เม็ดบัว ขาวโพด 
งา ฯลฯ) สมํ่าเสมอ 

� ใช � ไมใช (กรุณาขามไปขอ 10) 
7. ทานบริโภคบอยแคไหน 

� ทุกวัน � สัปดาหละ 3-4 คร้ัง   
� เดือนละ 2-3 คร้ัง � ทุกคร้ังท่ีมีโอกาส 

8. ทานบริโภคธัญพืชโดยสวนมากจากอาหารประเภทใดมากท่ีสุด(ตอบไดมากกวา 1  ขอ) 
� อาหารคาว � ขนมหวาน 
� เคร่ืองดื่ม � อ่ืนๆ โปรดระบุ.............. 

9. เหตุผลท่ีทานเลือกบริโภคธัญพืช 
 .............................................................................................................................................................  
 
สวนท่ี 3 ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซ้ือธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมอัดแทง 
10. หากมีผลิตภณัฑท่ีทําจากธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมทําในรูปแบบแทงท่ีพกพางาย ทานสะดวก 
ทานจะซ้ือไหม 

� ซ้ือ � ไมซ้ือ(จบการทําแบบสอบถาม) 
11. ทานคิดวาราคาท่ีเหมาะสมสําหรับธัญพืชผสมซอสนมรสผลไมควรจะอยูท่ีราคาเทาใดตอแทง 

� ต่ํากวา 10  บาท � 11-15 บาท  �  16-20 บาท 
� 20-25 บาท  � 26-30 บาท 

12. ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

 
สําคัญนอย
ท่ีสุด (1) 

สําคัญนอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

สําคัญมาก 
(4) 

สําคัญมาก
ท่ีสุด (5) 

คุณภาพของวตัถุดิบท่ีใชผลิต           
รสชาติ           
สีสัน           
รสสัมผัส (เชน ความกรอบ 
เค้ียวมัน)           
ความสวยงาม นาดึงดูดของ
บรรจุผลิตภัณฑ           
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สําคัญนอย
ท่ีสุด (1) 

สําคัญนอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

สําคัญมาก 
(4) 

สําคัญมาก
ท่ีสุด (5) 

สินคามีมาตรฐาน การรับรอง
จากสถาบันท่ีมีช่ือเสียง           
คุณประโยชน           

 
13. ปจจัยดานราคา 

 
สําคัญนอย
ท่ีสุด (1) 

สําคัญนอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

สําคัญมาก 
(4) 

สําคัญมาก
ท่ีสุด (5) 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ           
ราคาใกลเคียงกับทองตลาด           
ราคาเหมาะสมกับปริมาณท่ีไดรับ           
ราคาถูกกวาทองตลาด           

 
14. ปจจัยดานสถานท่ีจัดจําหนาย 

 
สําคัญนอย
ท่ีสุด (1) 

สําคัญนอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

สําคัญมาก 
(4) 

สําคัญมาก
ท่ีสุด (5) 

หาซ้ืองาย หาไดตามรานสะดวกซ้ือ           
มีจําหนายออนไลน ส่ังไดทางไลน 
เฟซบุค           
จําหนายในรานอาหารสุขภาพ           
มีบริการจัดสง           
จําหนายในสถานที่ออกกําลังกาย 
เชน สวนสาธารณะ ฟตเนส           
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15. ปจจัยดานการสงเสริมการขาย 

 
สําคัญนอย
ท่ีสุด (1) 

สําคัญนอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

สําคัญมาก 
(4) 

สําคัญมาก
ท่ีสุด (5) 

มีตัวอยางใหชิมกอนซ้ือ           
จัดรายการสงเสริมการขาย เชน 
สวนลดสินคาหรือของแถม           
การโฆษณาผานส่ือออนไลน           
เปนพันธมิตรกับสินคาเพื่อสุขภาพ
ยี่หออ่ืนๆ           
รวมเปนสปอนเซอรในกิจกรรมเพ่ือ
สุขภาพตางๆ           

 
16. ทานมักจะออกกําลังกายสม่าํเสมอ หรือ เปนนักกีฬา 

� ใช (ตอสวนท่ี 4) � ไมใช (จบการทําแบบสอบถาม) 
 
สวนท่ี 4 ปจจัยของผูบริโภคในกลุมคนออกกําลังกาย/นักกีฬา ตอการเลือกซ้ือธัญพืชผสมนมรสผลไม 
อัดแทง 
17.  ทานออกกําลังกาย หรือ เขาฟตเนส บอยแคไหน 

� ทุกวัน � วันเวนวัน � สัปดาหละ 2-3 คร้ัง 
18. กอนท่ีทานจะเร่ิมออกกําลังกายในแตละคร้ัง ทานจะบริโภคอาหารเหลานี ้(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

� ไมทานอะไรทั้งส้ิน (ขามไปทําขอ 20 ตอ) � ผลไม เชน กลวย แอปเปล 
� เคร่ืองดื่มเกลือแร  � นม � น้ําหวาน 
� เวยโปรตีน � ขนมปง � ไขตม  
� อกไก � สลัดผัก  � น้ําผลไม 
� อ่ืนๆ โปรดระบุ.......................................... 

19. เหตุผลท่ีทานเลือกทานอาหารเหลานั้น เพราะอะไร(เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 
� มีคน/เทรนเนอรแนะนํามา � เพื่อจะไดมีพลังงาน  
� เพื่อเสริมสรางกลามเนื้อ � เพราะมีวติามินและแรธาตุท่ีจําเปนตอรางกาย
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20. ถาหากมีธัญพืชผสมนมรสผลไมอัดแทงท่ีผลิตมาโดยเฉพาะสําหรับนกักีฬาประเภทตางๆ ทาน
จะซ้ือหรือไม 

� ซ้ือ � ไมซ้ือ 
21. ทานคิดวาถาธัญพืชอัดแทงมีการแบงประเภทสินคาโดยคํานวณตามแคลอร่ีและโปรตีนท่ีกฬีา
ชนิดตางๆตองใชในการเผาผลาญ ทานจะสนใจซ้ือหรือไม 

� ซ้ือ � ไมซ้ือ 
22. ถาธัญพืชอัดแทงมีสวนผสมของเวยโปรตีนท่ีชวยเสริมสรางกลามเนื้อใหนักกีฬา ทานจะซ้ือ
หรือไม 

� ซ้ือ � ไมซ้ือ 
 
 

ขอขอบพระคุณยิ่ง ท่ีทานไดสละเวลาอันมีคาและใหขอมูลอันเปนประโยชน 
ตอการพัฒนาการศึกษาในคร้ังนี้ 
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ผลการดําเนินการขออนญุาตดานจริยธรรมการวจิัย (MU-IRB) 
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IORG Number: IORG0002101;     FWA Number: FWA00002882;     IRB Number: IRB0001007 
 

Office of the IPSR- IRB, Institute for Population and Social Research, Mahidol University, Phuttamonthon 4 Rd., 
Salaya, Phuttamonthon district, Nakhon Pathom 73170. Tel (662) 441-0201-4 ext. 223 

 COA. No. 2017/12-291 

 Certificate of Ethical Approval 
 

Title of Project:   A Study of Consumers’ Attitude Toward Marketing Mix for Their Decision Making of 
Buying Cereal Milk Bar 

Duration of Project:  5 months (December 2017 - April 2018) 

Principal Investigator (PI):  Mr. Norarith Somsiri 

PI’s Institutional Affiliation:  College of Management, Mahidol University 

Approval includes:   1) Submission form  

 2) Research proposal 

 3) Questionnaire 

 4) Participant information sheet   

 5) Informed consent document 

   

IPSR-Institutional Review Board (IPSR-IRB) met on 28th December 2017 and decided to issue the 

COA to the above project. 

 

 Signature         

                                                                                                 (Professor Emeritus Pramote Prasartkul) 
 

                                                                                                               Chairman, IPSR-IRB 
 

                     Valid from March 1, 2018 to February 28, 2019 
 
 
Remarks 

1) Upon the completion of this project, the PI should inform the IPSR-IRB of such progress.  
2) The PI is obliged to notify any modification of the research project to the IPSR-IRB. 
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ภาพบรรจุภณัฑ 
 

  
 

  
 

  


