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 การจดัท าสารนิพนธ์เร่ืองการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาดของแผนธุรกิจผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน ภายใตแ้บรนด ์Nice Rice ส าเร็จลงได้
ดว้ยดีดว้ยความกรุณาและช่วยเหลือของ ผูช่้วยศาสตราจารยพ์ลัลภา ปีติสันต ์อาจารยท่ี์ปรึกษาสาร
นิพนธ์ของผูว้ิจยั ซ่ึงไดก้รุณาสละเวลามาช้ีแนะแนวทางการวางแผนธุรกิจ การด าเนินการวิจยั ให้
ค  าปรึกษา ช่วยปรับแกไ้ขการวเิคราะห์ขอ้มูลจนสามารถวเิคราะห์ และออกแบบแผนธุรกิจออกมาได้
อยา่งดีท่ีสุด ผูว้จิยัขอกราบขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอยา่งยิง่มา ณ ท่ีน้ี 
 ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณคณาจารยทุ์ก ๆ ท่าน ท่ีให้ความรู้ และค าแนะน าในการปรับปรุง
แกไ้ข เพื่อให้แผนธุรกิจส าเร็จลุล่วงไดอ้ยา่งดีท่ีสุด นอกจากน้ี ผูว้ิจยัขอขอบคุณเพื่อน ๆ พี่ ๆ นอ้ง ๆ 
จากวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) ทุกท่าน ท่ีคอยให้ความช่วยเหลือ สนบัสนุน 
และให้ก าลงั ดว้ยความปรารถนาดีตลอดช่วงเวลาท่ีท าให้แผนธุรกิจ จนท าให้ผูว้ิจยัจดัท าแผนธุรกิจ
ไดส้ าเร็จ 
 ผูว้ิจยัขอขอบคุณครอบครัวท่ีสนบัสนุนค่าใช้จ่ายต่าง ๆ อยูเ่คียงขา้งเสมอมา และคอย
ให้ความช่วยเหลืออยา่งเต็มท่ี รวมถึงผูต้อบแบบสอบถามและผูใ้ห้สัมภาษณ์ทุกท่านท่ีช่วยให้ขอ้มูล 
ท าให้ไดข้อ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ และสามารถน าขอ้มูลมาวิเคราะห์จนแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์นมขา้ว
ไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด์ Nice Rice น้ีออกมาไดอ้ย่างสมบูรณ์ท่ีสุด ขอแสดงความขอบคุณอยา่ง
ซาบซ้ึงมาไว ้ณ ท่ีน้ี 
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บทสรุปผู้บริหาร 

 
 

 ในปัจจุบันผู ้บริโภคส่วนใหญ่ หันมาใส่ใจดูแลสุขภาพตัวเองกันมากข้ึน ดังนั้ น
ผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อสุขภาพจึงเป็นท่ีนิยม เช่น อาหารท่ีลดความเค็ม หรือความหวาน อาหารท่ี
ปราศจากแลคโตส หรือกลูเตน นอกจากน้ียงัพบวา่ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพในประเทศไทยในช่วง 5 
ปีท่ีผา่นมา มีแนวโน้มเติบโตข้ึนถึง 9.1% และยงัพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพแ้ลคโตสหรือ กลูเตน
ไม่สามารถรับประทานนมขน้หวานได้ จากเหตุผลดงักล่าว ผูว้ิจยัจึงเล็งเห็นถึงโอกาสท่ีอยากจะ
พฒันาขา้ว ซ่ึงเป็นธุรกิจของครอบครัวให้เป็นแผนธุรกิจ โดยสร้างเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ท่ีมีความ
สอดคล้องกับกระแสในปัจจุบัน นั่นคือ ผลิตภัณฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวาน ท่ีเป็นอีกหน่ึง
ทางเลือกของอาหารเพื่อสุขภาพให้ผูบ้ริโภคไดห้ลีกเล่ียงปัญหาการเกิดโรคอว้นหรือโรคเบาหวาน
ได ้รวมถึงผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพแ้ลคโตสหรือ กลูเตนยงัสามารถรับประทานนมขน้หวานไดม้าก
ยิ่งข้ึน โดยมีส่วนประกอบหลกั คือใช้น ้ านมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีแทนนมววั และใช้น ้ าตาลจากผลหล่อ
ฮงัก๊วยแทนน ้ าตาลทรายขาว ซ่ึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่มีส่วนผสมของครีมเทียมขน้หวานและน ้ ามนั
ปาลม์ นอกจากน้ียงัเป็นผลิตภณัฑแ์บบ Lactose-free และ Gluten-free อีกดว้ย 
 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวานจากนมธญัพืช
และสารใหค้วามหวานจากธรรมชาติ รวมถึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพแ้ลคโตสหรือกลูเตน 
 ดา้นเงินลงทุน แผนธุรกิจ น้ี จะใช้เงินลงทุนจ านวน 1,500,000 บาท โดยน าไปใช้ใน
ส่วนการปรับปรุงอาคารส านักงานและโกดงัสินคา้ ค่าอุปกรณ์ภายในส านกังาน และเป็นเงินทุน
หมุนเวียนในการด าเนินงาน โดยโครงการน้ีมีผลตอบแทนในการลงทุนจากการประมาณการใน
ระยะเวลา 5 ปี มีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิอยูท่ี่ 1,238,471 บาท มีตน้ทุนถวัเฉล่ีย 36% มีอตัราผลตอบแทน
ในการลงทุนของโครงการน้ี เท่ากบั (IRR) 50.86% และมีระยะเวลาคืนทุนประมาณ 2 ปี 6 เดือน  
 ทีมบริหารประกอบด้วย นางสาว มาลีรัตน์ ข าสกุล ด ารงต าแหน่งกรรมการผูจ้ดัการ 
นางประภาศิริ ข  าสกุล ด ารงต าแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด นางสาวกัญญารัตน์ ฟัง
สุวรรณรักษ ์ด ารงต าแหน่งฝ่ายบญัชี และนายชยัรัตน์ หาญสกุล ด ารงต าแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้
และการขนส่ง  
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บทที ่ 1 
ทีม่าและโอกาสในการด าเนินธุรกจิ 

 
 

 โอกาสและความน่าสนใจของธุรกิจ ในบทท่ี 1 น้ีจะกล่าวถึงท่ีมาและโอกาสในการ
ด าเนินธุรกิจ แบ่งเป็น 5 หัวข้อ ได้แก่ ท่ีมาและความส าคญัของแผนธุรกิจ การวิเคราะห์สภาวะ
แข่งขนัในธุรกิจ (Five Forces)  วิสัยทัศน์ /พนัธกิจ / เป้าหมายธุรกิจ การวิเคราะห์สถานการณ์ 
(SWOT Analysis) และ ปัญหาของลูกค้าและคุณค่าท่ีคาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and 
Gain) 
 
 

1.1 ทีม่าและความส าคญัของแผนธุรกจิ 
 แผนธุรกิจนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานน้ี เร่ิมตน้จากการท่ีครอบครัวของผูว้ิจยั ไดท้  า
ธุรกิจโรงสีขา้ว ภายใตช่ื้อ “โรงสีศรีธญัญวฒันา 2 (หินปัก)” ซ่ึงไดเ้ปิดใหบ้ริการลูกคา้มามากกวา่ 40 
ปี โดยมีแนวคิดส าคญัในการประกอบธุรกิจ คือ คดัสรรขา้วท่ีมีคุณภาพ สะอาด ปลอดภยั บริการ
ลูกคา้ดว้ยความเตม็ใจ และส่งมอบสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคในราคาท่ีเหมาะสมและมีความคุม้ค่าในการ
ซ้ือ ซ่ึงวตัถุดิบท่ีทางโรงสีไดค้ดัเลือกมานั้น คือ ขา้วเปลือกท่ีมีการคดัสรรมาจากหลากหลายพื้นท่ี 
เพื่อท่ีจะไดสี้ขา้วออกมาเป็นขา้วสารชนิดต่าง ๆ ให้กบัผูบ้ริโภคอยา่งดีท่ีสุด ซ่ึงทางโรงสีมีประเภท
ของขา้วให้ผูบ้ริโภคเลือกหลากหลายชนิด เช่น ขา้วขาว ขา้วหอมมะลิ ขา้วกล้อง รวมถึงขา้วไรซ์
เบอร์ร่ี  
 ทั้งน้ี ในช่วง 3-4 ปีท่ีผา่นมา เกิดปัญหาทางดา้นเศรษฐกิจในประเทศไทยซบเซา ส่งผล
กระทบต่อธุรกิจโรงสีขา้วจนมาถึงจุดอ่ิมตวั กล่าวคือ โรงสีตอ้งซ้ือขา้วเปลือกจากชาวนามาในราคา
ท่ีต ่า เพราะถา้ซ้ือขา้วเปลือกในราคาสูงเกินไปจะท าใหโ้รงสีขาดทุน ประกอบกบัผูส่้งออกและผูท่ี้รับ
ซ้ือขา้วสารกดราคา รับซ้ือในราคาถูกและบางคร้ังซ้ือขา้วไปแลว้ก็จ่ายเงินล่าช้า (มติชนออนไลน์, 
2563) ดงันั้นท าให้เกิดปัญหาท่ีว่า ชาวนาไม่อยากขายขา้วเปลือกให้โรงสี ส่วนทางโรงสีก็ไม่อยาก
ขายขา้วให้กบัผูท่ี้รับซ้ือ เน่ืองจากไดร้าคาท่ีต ่าเกินไป ซ่ึงจะท าให้ทั้งชาวนาและโรงสีประสบปัญหา
ขาดทุนได ้แต่อย่างไรก็ตาม ตลาดต่างประเทศยงัมีความตอ้งการขา้วสูงอยู่ ท  าให้ราคาขา้วสารแพง
ข้ึน จึงท าใหค้นไทยซ้ือและบริโภคขา้วสารลดลง (ข่าวไทยพีบีเอส, 2561) 
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 จากปัญหาขา้งตน้ ท าให้ผูว้ิจยัไดเ้ล็งเห็นถึงประโยชน์และโอกาสท่ีสามารถจะพฒันา
ขา้วให้เป็นแผนธุรกิจ เพราะขา้ว คือธุรกิจหลกัของครอบครัว และขา้วเป็นสินคา้หลกัในการส่งออก
สู่ต่างประเทศของประเทศไทย (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ กระทรวงพาณิชย์, 2562) 
เพื่อให้มีสินคา้ท่ีแตกต่างจากโรงสีอ่ืน และเป็นการสร้างสินคา้ใหม่โดยใชค้วามรู้ ความคุน้ชิน และ
ประสบการณ์เก่ียวกบัเร่ืองขา้วไรซ์เบอร์ร่ีของครอบครัวให้เป็นประโยชน์ เพื่อให้ธุรกิจมีการเติบโต
ต่อไปได ้และมีความกา้วหนา้มากกวา่คู่แข่ง (พนม ปียเ์จริญ, 2559) โดยผลิตสินคา้หรือผลิตภณัฑท่ี์มี
ความน่าสนใจ ความแปลกใหม่ สามารถขายได ้และมีมาตรฐานรองรับ ผูว้จิยัจึงไดจ้ดัท า นมขา้วไรซ์
เบอร์ร่ีขน้หวานภายใต้แบรนด์ “Nice Rice” ท่ีมีความหวานจากน ้ าตาลธรรมชาติมากกว่านมข้น
หวานในทอ้งตลาด ซ่ึงประกอบไปด้วยส่วนประกอบหลกั คือ น ้ านมจากนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีแทน
น ้ านมท่ีมาจากนมววั เน่ืองจากพบว่า อาหารท่ีมีการแพบ้่อยท่ีสุดในประเทศไทย คือ นมววัและ
โปรตีนจากนมสัตว์ ซ่ึงจากรายงานการศึกษาเก่ียวกับการมีภาวะพร่องเอนไซม์แลคเตสของ
ประชากรในประเทศไทยมีมากกว่าร้อยละ 98 (อรลัดา เจือจนัทร์ และ มณฑารพ ยมาภยั , 2556) 
นอกจากน้ียงัพบว่า สถิติของประชากรในประเทศไทยมีเพียงแค่ 10% เท่านั้น ท่ีไม่มีภาวะพร่อง
เอนไซมแ์ลคเตส และสามารถด่ืมนมววัได ้(กนกพรรณ อรรัตนสกุล, 2563) ท าใหผู้บ้ริโภคท่ีมีอาการ
แพน้มววั จะไม่สามารถรับประทานนมขน้หวานได ้(คณะแพทยศาสตร์ศิริราชพยาบาล, 2562) 
 

 
รูปภาพท่ี 1.1 แสดงถึงร้อยละของประชากรในประเทศไทยท่ีมีภาวะพร่องเอนไซมแ์ลคเตส 
 (Nutrients, 2015) 
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ดงันั้นผูว้ิจยัจึงเลือกน ้ านมจากขา้วไรซ์เบอร์ร่ี ซ่ึงไม่มีส่วนประกอบของน ้ าตาลแลค
โตสและปราศจากกลูเตน ท าให้ผูท่ี้แพน้มววัหรือแพก้ลูเตน สามารถรับประทานนมขน้หวานได้ ใน
ส่วนของโปรตีนในนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี จะเป็นโปรตีนท่ีมีเปอร์เซ็นตค์นแพน้อ้ยกวา่โปรตีนเคซีนใน
นมววั (GOODLIFE, 2561) และส่วนประกอบหลกัอีกอยา่งหน่ึง คือ สารให้ความหวานท่ีมาจากผล
หล่อฮงัก๊วย ซ่ึงใหค้วามหวานแทนน ้าตาลทรายไดม้ากกวา่ 150-300 เท่า แต่ไม่ส่งผลต่อระดบัน ้ าตาล
ในเลือด และมีแคลอร่ีต ่า (กรุงเทพเคมี, 2560) ซ่ึงส่วนประกอบหลกัทั้งสองอยา่งจะไม่ส่งผลเสียต่อ
สุขภาพของผูบ้ริโภค โดยผูว้จิยัจะด าเนินการผลิตแบบจา้งบริษทั OEM ในการผลิตผลิตภณัฑน์มขา้ว
ไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด ์Nice Rice ทั้งหมด 
 นอกจากน้ี ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพในปัจจุบนัของประเทศไทยมีแนวโนม้เติบโตมาก
ข้ึน เน่ืองจากคนส่วนใหญ่เร่ิมตระหนักถึงเร่ืองสุขภาพและผูบ้ริโภคมีความใส่ใจในการเลือก
รับประทานอาหารและมองหาสินคา้ท่ีส่งเสริมเร่ืองของสุขภาพมากข้ึน (Brand Buffet, 2561) โดย
ผูบ้ริโภคจะเน้นอาหารเพื่อสุขภาพและอาหารจากธรรมชาติ ผลิตภณัฑ์อาหารปราศจากลูเตน และ
แลคโตส อาหารท่ีมีสัดส่วนของน ้ าตาลและไขมนัต ่า รวมไปถึงอาหารท่ีมีการลดความเค็ม ลดความ
หวาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งน ้ าตาลทราย (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2562) ซ่ึงถือเป็นส่ิงหน่ึงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการหลีกเล่ียงหรือบริโภคให้น้อยลง เพื่อท่ีจะป้องกนัหรือหลีกเล่ียงจากโรคภยัต่าง ๆ เช่น โรค
อว้น และ โรคเบาหวาน เป็นตน้ (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2560)  
 ในอุตสาหกรรมนมขน้หวาน ผูบ้ริโภคจึงมองหานมขน้หวานท่ีมีความหวานนอ้ยหรือ
มีไขมนัต ่า (ศูนยอ์จัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร, 2560) แทนการบริโภคนมขน้หวานแบบปกติหรือ
หันไปบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ และตลาดท่ีใช้นมขน้หวานทางออ้มอย่างตลาด
กาแฟและขนมหวาน และเบเกอร่ี หรือท่ีเรียกว่า“ตลาดโฮเรก้า (HORECA)” ท่ีประกอบไปด้วย
โรงแรม (Hotel), ร้านอาหาร (Restaurant) และธุรกิจร้านกาแฟ เบเกอร่ี ไอศกรีม และจดัเล้ียง (Café 
and Catering) (Smart SME, 2560) ยงัคงมีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ซ่ึงมีความตอ้งการนมขน้หวานท่ี
มีปริมาณน ้ าตาลนอ้ยเช่นเดียวกนั โดยตลาดโฮเรกา้มีมูลค่า สูงถึง 1 ลา้นลา้นบาทต่อปี โดยสัดส่วน 1 
ลา้นลา้นบาท แบ่งออกเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ ธุรกิจกลุ่มโรงแรมมีมูลค่าสูงถึง 527,000 ลา้นบาท, ธุรกิจ
ร้านอาหาร 385,000 ลา้นบาท และธุรกิจกาแฟ เบเกอร่ี ไอศกรีม จดัเล้ียง 62,000 ลา้นบาท ตามล าดบั 
(Marketeer, 2559)  
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รูปภาพท่ี 1.2 แสดงถึงมูลค่าของตลาดโฮเรกา้ (HORECA) ในปีพ.ศ. 2560 (Marketeer Team, 2559)  
 

 ดังนั้น ผลิตภณัฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวานท่ีผูว้ิจยัจดัท าข้ึน จะเป็นผลิตภณัฑ์ท่ี
สามารถเพิ่มมูลค่าของขา้วไรซ์เบอร์ร่ีให้มีมูลค่าสูงยิ่งข้ึน รวมไปถึงสร้างความแปลกใหม่ให้กบั
อุตสาหกรรมนมขน้หวาน และกลุ่มลูกคา้ จากส่วนประกอบของนมขน้หวานท่ีมาจากธรรมชาติ และ
มีประโยชน์ ไม่ส่งผลเสียต่อสุขภาพของผูบ้ริโภคซ่ึงตอบโจทยก์บัการท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการบริโภค
อาหารเพื่อสุภาพเพื่อตนเองเช่นเดียวกนั  
 
 

1.2 การวเิคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกจิ (แรงกดดัน 5 ประการ-Five Force analysis)  
ในการวิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมเพื่อให้ทราบถึงโอกาสและอุปสรรค โดย

ในการด าเนินธุรกิจ การใช้ตวัวดัแบบของ Porter’s 5 Force Model ซ่ึงประกอบดว้ยปัจจยัภายนอก
อุตสาหกรรมท่ีส าคญั 5 ส่วน โดยธุรกิจนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานน้ี เป็นธุรกิจท่ีก าลงัจะเขา้ไปเป็น
ผูเ้ล่นหนา้ใหม่ในอุตสาหกรรมนมขน้หวาน 

 

 1.2.1 อุปสรรคในการเข้ามาของคู่แข่งขันรายใหม่ (Threat of new entrances) 
 

 การประหยดัต่อขนาด (Economies of Scale, +) :  
- ในช่วงแรกของผูป้ระกอบการหนา้ใหม่ท่ีก าลงัจะเร่ิมตน้ท าธุรกิจผลิตนมขา้วไรซ์ 
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เบอร์ร่ีขน้หวาน จะมีตน้ทุนในการท าธุรกิจ เช่น ก่อสร้างโรงงานหรือท าไลน์การผลิต
ใหม่ ตน้ทุนในการด าเนินงาน ค่าขนส่ง ค่าเคร่ืองมืออุปกรณ์หรือเทคโนโลยท่ีีใชใ้นการ
ผลิต รวมไปถึงค่าจา้งพนกังาน ซ่ึงเป็นตน้ทุนสูง (Aspire Technology Thailand, 2562) 
และเน่ืองจากบริษทัยงัไม่สามารถผลิตสินคา้ไดใ้นปริมาณมาก ท าให้ตน้ทุนการผลิต
เฉล่ียต่อหน่วยยงัคงสูงอยู ่(ส านกังานเศรษฐกิจการคลงั กระทรวงการคลงั, 2562) 

- ถา้หากจะใช้โรงงานรับจา้งผลิตแบบ OEM จะมีการก าหนดจ านวนขั้นต ่าในการผลิต 
ท าให้ผูป้ระกอบการหน้าใหม่ต้องแบกรับต้นทุนท่ีสูงข้ึน (Innova Lab Asia, 2559) 
เพราะไม่สามารถจะผลิตการประหยดัต่อขนาดไดเ้ท่ากบับริษทัท่ีเคยอยูใ่นตลาดมาก่อน 
และไม่สามารถต่อรองกบั supplier ในเร่ืองของวตัถุดิบได ้เน่ืองจากในช่วงแรกปริมาณ
การสั่งซ้ือวตัถุดิบจะนอ้ย และยงัไม่มีฐานลูกคา้มากนกั (ประชาชาติธุรกิจ, 2560) 
 

 ความต้องการเงินทุน (Capital requirement, +) : เน่ืองจากกระแสธุรกิจอาหารเพื่อรัก
สุขภาพ ก าลังมาแรงในตลาด ซ่ึงผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวานนั้นจะใช้ต้นทุน
ค่อนขา้งสูง ซ่ึงจะตอ้งใชเ้งินทุนในดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
- ลงทุนทางด้านการปรับปรุงอาคารส านักงาน อุปกรณ์ภายในส านักงาน และค่าการ

ด าเนินการจดัตั้งบริษทัต่าง ๆ รวมถึงตอ้งลงทุนในดา้นเทคโนโลยีท่ีใช้ เพื่อการผลิต
ผลิตภัณฑ์จากวตัถุดิบท่ีมาจากธรรมชาติให้ผ่านการรองรับมาตรฐานและความ
ปลอดภัย แสดงให้เห็นถึงประโยชน์ของวัตถุดิบอย่างชัดเจน ท าให้ส่งผลต่อ
ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ท่ีช่วยสร้างความน่าเช่ือถือ และความไวว้างใจของผูบ้ริโภค 
นอกจากน้ีการใช้เทคโนโลยียงัเป็นการช่วยสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้เม่ือลูกคา้
ไดรั้บสินคา้ (ส านกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2561) 

- ลงทุนในการศึกษาคน้ควา้ การวิจยัผลิตภณัฑ ์การส ารวจตลาดและกลุ่มลูกคา้ และการ
เพิ่มพูนความรู้และทกัษะของพนกังานในทีม เช่น มีการให้พนกังานไปฝึกอบรม เพื่อ
น ามาซ่ึงผลิตภณัฑ์ท่ี ตอบโจทยต์ามความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, 2560) 

- ถา้หากเช่าพื้นท่ีในการผลิตเอง จะตอ้งมีตน้ทุนคงท่ีท่ีเพิ่มข้ึน เช่น ค่าเช่าระยะยาว เป็น
ตน้ (Wikipedia, 2562) 

- เงินลงทุนในการท าการตลาด เช่น การโฆษณา เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้จกัและเขา้ถึงสินคา้
มากข้ึน (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2560) ดงันั้น ในภาพรวมถา้หากจะท าธุรกิจนมขน้หวาน
น้ี เงินลงทุนทั้งในส่วนการก่อตั้งและการด าเนินการจะมีปริมาณค่อนขา้งสูง 
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 ต้นทุนของการเปลีย่น (Switching cost, -) : ตน้ทุนในการเปล่ียนแบรนดสิ์นคา้ของผูบ้ริโภค 

สามารถเปล่ียนแบรนด์ไปได้ง่ายตามความพึงพอใจของผูบ้ริโภค โดยไม่มีตน้ทุนในการ
เปล่ียนไปใชสิ้นคา้และแบรนดอ่ื์น (Marketline, 2559) 
 

จากการวิเคราะห์ข้างต้น พบว่า อุปสรรคในการเขา้มาของคู่แข่งขนัรายใหม่ 
(Threat of new entrances) มีผลกระทบเชิงบวก (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจนมขา้วไรซ์
เบอร์ร่ีขน้หวาน 

 

 1.2.2 อ านาจการต่อรองของผู้จัดส่งวตัถุดิบ (Bargaining power of suppliers) 
 

 ความส าคัญของสินค้าต่อธุรกจิ (Supplier’s Products Are Important to  
Buyer’s Business, -) : ส่วนประกอบหลกันั้นคือ ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี และผลหล่อฮงัก๊วย ซ่ึงมี
ความส าคัญต่อธุรกิจ เน่ืองจากเป็นวตัถุดิบหลักในผลิตภณัฑ์ ดังนั้นผูจ้ดัส่งวตัถุดิบจะ
ต่อรองดา้นราคาและเวลากบับริษทัเราได ้ถา้หากเราตอ้งใชว้ตัถุดิบน้ีเร่งด่วน หรืออยูใ่นช่วง
ท่ีวตัถุดิบมีความขาดแคลน เพราะขา้วไรซ์เบอร์ร่ีเป็นสายพนัธ์ุขา้วท่ีดูแลรักษายาก ท าให้
เกษตรกรส่วนใหญ่ยงัไม่นิยมปลูก (ศูนย์วิทยาศาสตร์ข้าว มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์, 
ม.ป.ป.) 
 

 จ านวนผู้จ าหน่ายน้อยราย (Dominated by Few Supplier, -) : ในปัจจุบัน มีปริมาณผู้
จ  าหน่ายน ้ าตาลท่ีไดจ้ากหล่อฮงัก๊วยค่อนขา้งนอ้ย ท าให้ทางผูจ้ดัส่งวตัถุดิบสามารถต่อรอง
ราคาวตัถุดิบได ้(กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2560) 
  

 เอกลักษณ์ของสินค้า (Unique and Troublesome of Suppliers’ Products, +) : สินคา้ไม่มี
ความแตกต่างท่ีส าคญัระหว่างผูจ้ดัส่งวตัถุดิบแต่ละราย แต่จะมีในเร่ืองระดบัคุณภาพของ
สินคา้ท่ีแตกต่างกนัตามราคา แต่อยา่งไรก็ตามยงัคงมีผูจ้ดัส่งวตัถุดิบรายอ่ืน ท่ีสามารถจดัส่ง
วตัถุดิบทดแทนกนัได ้(กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, ม.ป.ป.) 

 



 
 

 

7 

จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบวา่ อ านาจการต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ (Bargaining 
power of suppliers) มีผลกระทบเชิงลบ (-) หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี
ขน้หวาน 

 

 1.2.3 อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining power of buyers) 
 

 ลูก ค้า ซ้ือในปริมาณการซ้ือจ านวนมาก (Purchase in Large Volume, -) : ซ่ึ ง ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมาย แบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม คือ 
 

- ลูกคา้กลุ่ม B2B คือ กลุ่มลูกคา้ตลาดโฮเรกา้ ซ่ึงประกอบไปดว้ยธุรกิจโรงแรม ธุรกิจ
ร้านอาหาร และธุรกิจกาแฟ เบเกอร่ี ไอศกรีม จดัเล้ียง ซ่ึงเป็นธุรกิจขนาดใหญ่และ
จะซ้ือปริมาณเยอะในแต่ละคร้ัง เช่น เป็นจ านวนหลายลงั หรือเป็น Lot ขนาดใหญ่ 
(Greedisgoods, 2560) รวมไปถึงบริษทัเน้นการขายส่ง ท าให้ลูกคา้เหล่าน้ีมีโอกาส
ในการต่อรองราคาสินคา้กบัผูผ้ลิต ซ่ึงจะมีผลกระทบต่อราคาและก าไรของบริษทั
ได ้(The Knowledge Provider (AR group), 2562) 

- ลูกคา้กลุ่ม B2C คือ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีความรักสุขภาพ กลุ่มลูกคา้ท่ีมีอาการแพแ้ลคโตส
หรือแพก้ลูเตน กลุ่มลูกค้าท่ีชอบลองส่ิงใหม่ๆ และกลุ่มลูกค้าทัว่ไป เช่น วยัรุ่น 
ผูสู้งอายุ เป็นตน้ ซ่ึงผูบ้ริโภคเหล่าน้ีไม่ไดซ้ื้อปริมาณมากเหมือนกบัลูกคา้ B2B แต่
ถา้หากผูบ้ริโภคมีความ Loyalty ต่อแบรนด์เดิมสูง (ศูนยอ์จัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรม
อาหาร, 2560) และผูบ้ริโภคมีขอ้มูลเก่ียวกับสินค้าและผูข้ายมาก ท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถเปรียบเทียบ และน าจุดอ่อนในสินคา้ มาต่อรองกบับริษทัเพื่อขอส่วนลดได ้
(เกียรติพงษ ์อุดมธนะธีระ, 2562) 

 สินค้ามาตรฐาน (Purchase Standard or Commodity Products, +) : นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ี
ขน้หวาน จะแตกต่างกบันมขน้หวานทัว่ไปในทอ้งตลาด เน่ืองจากใชว้ตัถุดิบท่ีแตกต่าง คือ 
ใชน้ ้ านมจากนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี และใชส้ารให้ความหวานจากธรรมชาตินั้นคือ หล่อฮงัก๊วย
แทนความหวานจากน ้ าตาลทราย ซ่ึงมีข้อดีและประโยชน์ต่อสุขภาพของผู ้บริโภค 
(ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา, 2560) 
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 ต้นทุนในการเปลีย่นแบรนด์ (Face Few Switching cost, -) :  
- ตน้ทุนในการเปล่ียนแบรนด์สินคา้ของผูบ้ริโภค สามารถเปล่ียนแบรนด์ไปไดง่้าย

ตามความพึงพอใจของผูบ้ริโภค และในปัจจุบนัลูกคา้มีเทคโนโลยใีห้ลูกคา้สามารถ
เขา้ถึงขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้ไดง่้ายมากข้ึน (Greedisgoods, 2560) ท าให้ลูกคา้มีขอ้มูล
ท่ีจะเปรียบเทียบสินค้าและรายละเอียดต่าง ๆ เช่น ราคา แบรนด์  หรือส่วนผสม 
เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑท่ี์ตรงตามความตอ้งการ  

- ในทอ้งตลาดมีตวัเลือกมากมายในการท่ีจะท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นมีโอกาสท่ี
ผูบ้ริโภคจะเปล่ียนไปซ้ือแบรนด์อ่ืนได้ง่าย ท าให้ลูกคา้มีอ านาจในการต่อรองสูง 
(Thaiwinner, 2563) 
 

 จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบว่า อ านาจการต่อรองของผูซ้ื้อ (Bargaining power of 
buyers) มีผลกระทบเชิงลบ (-) หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน 
 

 1.2.4 อทิธิพลของสินค้าทดแทน (Threat of substitute products) 
 

 ในปัจจุบนัคู่แข่งในอุตสาหกรรมนมขน้หวาน ยงัไม่มีการผลิตผลิตภณัฑ์นมขน้หวานท่ีมี
ส่วนประกอบมาจากธรรมชาติ ท าใหสิ้นคา้ทดแทนนมขน้หวานจึงเป็นอาหารชนิดอ่ืน เช่น 
เนย แยม ไซรัป เป็นตน้ ซ่ึงอาหารเหล่าน้ี ถ้าหากรับประทานมากไป จะเกิดผลเสียต่อ
สุขภาพได้ (POBPAD, 2562) จึงท าให้นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานน้ี เป็นสินคา้ท่ียงัไม่มี
สินคา้อ่ืนทดแทนได ้(+) 
 
 จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบว่า อิทธิพลของสินค้าทดแทน (Threat of substitute 
products) มีผลกระทบเชิงบวก (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน 

 

 1.2.5 ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Intensity of rivalry) 
 

 ตลาดมีการแข่งขันต ่า (Highly competitive market, +) : ธุรกิจนมขน้หวานในปัจจุบนั มี
คู่แข่งท่ีอยู่ในทอ้งตลาดเป็นเจา้ใหญ่ 3-4 ราย (ประชาชาติธุรกิจ, 2560) ซ่ึงถือว่ามีคู่แข่งท่ี
จ  านวนนอ้ยรายและยงัไม่มีแบรนด์ของคู่แข่งใดท่ีผลิตนมขน้หวานจากส่วนประกอบจาก
ธรรมชาติ (Brandinside, 2560) ท าให้เป็นโอกาสส าหรับบริษทัท่ีจะท าผลิตภณัฑ์นมขน้
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หวานท่ีมาจากส่วนประกอบทางธรรมชาติ เพื่อเป็นการเพิ่มคุณค่าให้กบัผลิตภณัฑ์ ท าให้
แนวโนม้ตลาดเติบโตข้ึนเพิ่มข้ึน 
 

 มีความแตกต่างจากสินค้าอืน่ (Differentiation, +) :  
- ผลิตภณัฑ์นมขน้หวานในทอ้งตลาดมีความคล้ายกนัมาก ไม่มีความโดดเด่นเร่ือง

วตัถุดิบในการผลิต แต่ผลิตภณัฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวานมีประโยชน์และมี
งานวิจยัท่ีรองรับชดัเจน (U.S. FOOD & DRUG Administration, 2017) เป็นการช่วย
ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑท่ี์มีความปลอดภยั (PRIVAGE, 2561)  

- เม่ือเปรียบเทียบทางดา้นราคาแลว้นั้น ผลิตภณัฑน้ี์จะมีราคาสูงกวา่ของราคาคู่แข่งใน
ตลาด แต่เม่ือมองถึงทางด้านคุณภาพจะพบว่าผลิตภัณฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีน้ีมี
ประโยชน์ต่อสุขภาพมากกว่า (ขอ้มูลจากการเก็บขอ้มูลการท าแบบสอบถามและ
สัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอยา่งเก่ียวกบัพฤติกรรมของปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงใน
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน จ านวน 110 คน) 
 

 ผู้ซ้ือเลอืกจากราคาทีพ่งึพอใจ (Shop for Satisfactory Prices, -) :  
- ผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์ เบอร์ร่ีขน้หวาน จะเป็นตวัเลือกท่ีรองลงมาจากผลิตภณัฑ์

นมขน้หวานของแบรนด์อ่ืน ๆ ท่ีมีขายอยูต่ามทอ้งตลาด เน่ืองจากปัจจยัดา้นราคา
เป็นส าคญั (ราช ศิริวฒัน์, 2560) ดงันั้นลูกคา้จึงมีความตอ้งการสินคา้ท่ีดีมี คุณภาพ 
และมีราคายอ่มเยา ส่งผลให้ผูบ้ริโภคจะเปล่ียนพฤติกรรมการซ้ือ โดยไปเลือกซ้ือ
ของคู่แข่งท่ีมีคุณภาพรองลงมาแต่มีราคาถูกกว่าได ้(ขอ้มูลจากการเก็บขอ้มูลการ
ท าแบบสอบถามและสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอยา่งเก่ียวกบัพฤติกรรมของปัจจยั
ท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงใน การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน จ านวน 
110 คน) 

 
 จากการวิเคราะห์ขา้งตน้ พบวา่ ความรุนแรงของการแข่งขนัภายในอุตสาหกรรม 
(Intensity of rivalry) มีผลกระทบเชิงบวก (+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจนมขา้วไรซ์ 
เบอร์ร่ีขน้หวาน 
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ตารางท่ี 1.1 แสดงสรุปการวิเคราะห์จากแรงกดดนั 5 ประการ (Five-forces analysis) 
แรงกดดัน ปัจจัยโดยรวมของธุรกจิ 

Threat of New Entrance  
- Economies of Scale                                                                       + 
- Capital Requirement                                                                      + 
- Switching Cost                                                                               - 
Bargaining power of suppliers  
- Supplier’s Products Are Important to Buyer’s Business - 
- Dominated by Few Supplier  - 
- Unique and Troublesome of Suppliers’ Products + 
Bargaining power of buyers  
- Purchase in Large Volume                                                              - 
- Purchase Standard or Commodity Products                                      + 
- Face Few Switching cost                                                                 - 
Threat of substitute products                                                    + 
Intensity of rivalry                                                                      
- Highly competitive market                                                              + 
- Differentiation          + 
- Shop for Satisfactory Prices                                                             - 
หมายเหตุ :          +  หมายถึง  เป็นผลดีต่อธุรกิจผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน 
                            -  หมายถึง  เป็นผลดีต่อธุรกิจผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน 
 
 เม่ือพิจารณาแรงกดดนัในดา้นต่าง ๆ ทั้ง 5 ประการ ดงัตารางท่ี 1.1 พบวา่การท่ีจะเขา้มา
ด าเนินธุรกิจในอุตสาหกรรมนมขน้หวานน้ีมีความน่าสนใจ เน่ืองจากเม่ือพิจารณาแลว้ มีปัจจยัหลาย
ด้านท่ีสนับสนุนผูเ้ล่นหน้าใหม่ให้เขา้มาในอุตสาหกรรมน้ี ถึงแมจ้ะมีความเส่ียงจากอ านาจการ
ต่อรองของผูจ้ดัส่งวตัถุดิบ และอ านาจต่อรองของผูซ้ื้อจะมีสูง แต่หากผูป้ระกอบการสามารถหาขอ้
ไดเ้ปรียบและสร้างจุดเด่นให้กบัธุรกิจได ้จะท าให้ธุรกิจของเราสามารถแข่งขนัอยูใ่นอุตสาหกรรม
นมขน้หวานได ้
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1.3 วสัิยทศัน์ พนัธกจิ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
 

 1.3.1 วสัิยทัศน์ (Vision) 
เป็นบริษทัชั้นน าทางดา้นการผลิตนมขน้หวานเพื่อสุขภาพ เพื่อสร้างสรรคค์วามเป็น

เลิศของผลิตภณัฑแ์ละความเป็นอยูท่ี่ดีใหก้บัผูบ้ริโภคและชุมชน 
 

 1.3.2 พนัธกจิ (Mission) 
เป็นบริษทัผลิตนมขน้หวานเพื่อสุขภาพท่ีมีแนวทางปฏิบติัดงัน้ี 
 R: Responsibility (ความรับผดิชอบ) 

ด าเนินธุรกิจโดยค านึงถึงผูท่ี้มีส่วนได้ส่วนเสียทุกฝ่าย เข้าใจถึงความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค มีความรับผิดชอบต่อผูบ้ริโภค และตอ้งรักษาลูกคา้เอาไว ้
ดว้ยการรักษาคุณภาพและบริการใหดี้ข้ึน และตอ้งท าใหลู้กคา้กลบัมาซ้ือซ ้ า 

 I: Integrity (คุณธรรม) 
ด าเนินธุรกิจด้วยความเป็นธรรม เคารพต่อผู ้บริโภค พนักงาน และ

พนัธมิตร(Partner) บนพื้นฐานคุณธรรมและยดึมัน่ในหลกัความถูกตอ้ง โดยจะตอ้ง
พฒันานมขน้หวานเพื่อสุขภาพอย่างต่อเน่ือง และจดัส่งสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพใน
ราคาท่ีเหมาะสมโดยไม่เอาเปรียบผูบ้ริโภค 

 C: Credibility (ความน่าเช่ือถือ) 
สร้างความน่าเช่ือถือของแบรนดแ์ละสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภค โดยส่งมอบ

สินคา้ท่ีมีคุณค่าพร้อมกบัคุณภาพ 
 E: Excellence (ความเป็นเลิศ) 

เป็นองคก์รท่ีมีความเป็นเลิศ สนบัสนุนแนวคิดเชิงสร้างสรรคแ์ละมีความ
เป็นนวตักรรม เพื่อพฒันาสินคา้ให้กา้วทนัต่อเทคโนโลยีท่ีมีความเปล่ียนแปลงเร็ว
ในปัจจุบนั และพฒันาศกัยภาพให้เป็นองค์กรชั้นน า โดยจะมีการวิจยัและพฒันา
ดา้นการผลิตและการแปรรูปอยา่งต่อเน่ือง 

 

 1.3.3 เป้าหมายของธุรกจิ (Business Goals) 

  1.3.3.1 เป้าหมายระยะสั้น (ปีท่ี 1) 
  ผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน แบรนด ์Nice Rice ไดรั้บมาตรฐาน

ท่ียอมรับโดยทัว่ไปของส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และ
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มาตรฐานต่าง ๆ เช่น GMP HACCP เป็นต้น ก่อนท่ีจะเร่ิมวางขายสินค้า 6 
เดือน  

  ผลิตภณัฑพ์ร้อมจ าหน่ายผา่นทางเวบ็ไซต ์Supermarket และ Hypermarket 
โดยตั้งเป้าหมายไว ้40,000 หลอดบีบ/ปี1  

  สร้าง Facebook  ให้มีผูติ้ดตามมากกว่า 10,000 คน เพื่อสร้างฐานลูกค้า 
และสร้างการรับรู้ของผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวานแบรนด์ Nice 
Rice1 (และจากการเทียบขอ้มูลกบัทาง Facebook ของคู่แข่ง) 
 

  1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีท่ี 2)  
  ผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน แบรนด ์Nice Rice เป็นท่ีรู้จกั และ

ไดรั้บการยอมรับมากข้ึน โดยจะตอ้งมียอดขายเพิ่มข้ึนขั้นต ่า 10% ต่อปี จาก
ลูกคา้เดิมท่ีเคยซ้ือ1 บริษทัท าการตลาดและโปรโมทผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ือง 
โดยมีการออกบูธหรืองาน Event ให้ได้ 3-4 คร้ังต่อปี รวมถึงมีการท า
โปรโมชัน่ให้กบัลูกคา้ เช่น แจกหรือชิงรางวลั (รางวลัอยู่ภายใตฝ้ากระป๋อง
และฝาหลอด) ยิ่งซ้ือมากยิ่งมีสิทธิลุน้รางวลั เป็นตน้ เพื่อเป็นการกระตุน้ยอด
ขายของบริษทั ท าใหผู้บ้ริโภคสนใจซ้ือมากข้ึน และบริษทัจะมีรายไดเ้พิ่มข้ึน 

  บริษัทมีการวางแผนจัดท าผลิตภัณฑ์ รูปแบบใหม่  เพื่อ เพิ่มความ
หลากหลายของรสชาติผลิตภณัฑใ์หผู้บ้ริโภคมีทางเลือกมากข้ึน 
 

  1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีท่ี 3) 
  บริษทัตอ้งรักษาฐานลูกคา้เดิมและสร้างฐานลูกคา้ใหม่ให้เพิ่มข้ึน โดย

พิจารณาจากยอดขายหรือการกลบัมาซ้ือซ ้ า กล่าวคือ จะตอ้งมียอดขายเฉล่ีย
ใกลเ้คียงหรือเพิ่มข้ึนเม่ือเทียบกบัปีก่อนหน้า และขยายกลุ่มลูกคา้ไปตลาด
ต่างประเทศ เช่น มาเลเซีย สิงคโปร์ ฟิลิปปินส์ เน่ืองจากทั้ง 3 ประเทศน้ีมี
อตัราการบริโภคน ้ าตาลปริมาณมาก (OK NATION, 2558) โดยมียอดขาย
เพิ่มข้ึนเป็น 15% และตอ้งมีก าไรไม่ต ่ากวา่ปีละ 1,000,000 บาท1 

  ลดตน้ทุนการผลิต และลดปริมาณการจดัเก็บสินคา้ลงไม่ต ่ากวา่ 10% จาก
เดิม 

                                                 
1 ขอ้มูลจากการเก็บขอ้มูลการท าแบบสอบถามและสมัภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอยา่งเก่ียวกบัพฤติกรรมของปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงใน
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน จ านวน 110 คน ในช่วงเดือนมิถุนายนถึงเดือนกรกฎาคม 2563) 
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1.4 การวเิคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
เป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการประเมินผลจากสถานการณ์ท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงจะช่วยให้เราสามารถ

ก าหนดจุดอ่อนจุดแข็งจากสภาพแวดล้อมภายในองค์กร รวมทั้งโอกาสและอุปสรรคจากสภาพ
ภายนอกขององคก์ร ตลอดจนการส่งผลกระทบท่ีอาจเกิดข้ึนจากการท างานของบริษทั 

การวิเคราะห์ SWOT ของผลิตภัณฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวานนั้ น เม่ือท าการ
วิเคราะห์เปรียบเทียบกบัคู่แข่งในตลาด พบว่าในตลาดนมขน้หวานมีคู่แข่งรายใหญ่ทั้งหมด 4 ราย 
ไดแ้ก่ 1.นมขน้หวานตรา“มะลิ” 2. นมขน้หวานตรา“พาเลซ” 3. นมขน้หวานตรา“คาร์เนชัน่” และ 4. 
นมขน้หวานตรา“ทีพอท” ซ่ึงระยะเวลาในการหาขอ้มูลในช่วงเดือนมกราคม ถึง กุมภาพนัธ์ 2563 
พบวา่ไม่มีคู่แข่งรายใดในตลาดท่ีมีหรือท าผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานเหมือนกบับริษทัเรา 
ดงันั้นจึงท าการเปรียบเทียบกับแบรนด์ท่ีมีผลิตภณัฑ์ท่ีมีความใกล้เคียงนั้นคือ นมข้นหวานตรา
“พาเลซ” จากบริษทั เดล่ีฟู้ ดส์ จ  ากดั ซ่ึงเป็นทั้งบริษทั retailer และ wholesaler ตั้งอยูใ่นประเทศไทย 
ซ่ึงมีการเปรียบเทียบดงัต่อไปน้ี 

 

 1.4.1 จุดแข็ง (Strengths) 

 เป็นผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานท่ีมีความโดดเด่นในเร่ืองของวตัถุดิบหลกั
ท่ีมีความเป็นธรรมชาติ ประกอบไปดว้ย น ้ านมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี ท่ีไม่มีส่วนผสมของ
นมววั และน ้าตาลมาจากผลหล่อฮงัก๊วย (Monk fruit) ซ่ึงจะมีความหวานกวา่น ้ าตาล
ทรายขาว1 โดยได้รับการยอมรับจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา
สหรัฐอเมริกา (USFDA) ว่า หล่อฮงัก๊วยมีสารต้านอนุมูลอิสระท่ีส าคญัอย่างเช่น 
ไกลโคไซต์ (Glycosides) และ ซาโปนิน (Saponins) ท่ีมีผลในการส่งเสริมสุขภาพ 
ไม่มีผลต่อระดบัน ้าตาลในเลือด (HONESTDOCS, 2563) 

 โครงสร้างองค์กรนั้น ยงัเป็นธุรกิจขนาดเล็ก มีจ  านวนบุคลากร 3-4 คน ท าให้การ
บริหารจดัการภายในองค์กรเป็นไปไดง่้าย สามารถดูแลพนกังานไดอ้ย่างทัว่ถึงและ
สามารถตดัสินใจแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนไดอ้ยา่งทนัที (Jobthai, 2562) 

 ในทีมมีผูเ้ช่ียวชาญและประสบการณ์เร่ืองของขา้วไรซ์เบอร์ร่ี เน่ืองจากด าเนินกิจการ
มาเป็นเวลานาน ท าใหไ้ดรั้บความไวว้างใจจากลูกคา้ได้1 
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 1.4.2 จุดอ่อน (Weakness) 

 บริษทัและผลิตภณัฑมี์ความใหม่ ยงัไม่ค่อยเป็นท่ีรู้จกัของกลุ่มผูบ้ริโภค ท าใหย้งัไม่มี
ฐานลูกคา้มากเท่ากบัคู่แข่งท่ีอยูใ่นตลาดมานาน ดงันั้นการเขา้มาในตลาดธุรกิจนมขน้
หวานท่ีมีส่วนประกอบจากธรรมชาติ ส่ิงท่ีส าคญัคือ การรับรู้ ความน่าเช่ือถือ และ
ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ ถ้าหากยงัไม่มีช่ือเสียงหรือไม่ได้รับการการันตีจาก
สถาบนัวิจยัหรือบุคคลท่ีมีช่ือเสียง ผูบ้ริโภคจะไม่สนใจในผลิตภณัฑ ์เพราะส่ิงเหล่าน้ี
เป็นปัจจยัส าคญัในการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค1 

 ดา้นช่องทางการขายและจดัจ าหน่าย เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของผูบ้ริโภค 
จึงส่งผลต่ออ านาจการต่อรองกบัเจา้ของหน้าร้านท่ีเราก าลงัจะเอาผลิตภณัฑ์ไปวาง
หรือเจ้าของช่องทางการขายท่ีได้รับความนิยม (OKnation, 2560) จึงอาจท าให้
ผลิตภณัฑ์ของเราไม่ได้อยู่ในสถานท่ีท่ีสอดคล้องกับกลุ่มเป้าหมายท่ีเราต้องการ 
(สถาบนัพฒันาและสนบัสนุนผูป้ระกอบการ SME, 2562) 

 ปัญหาดา้นเงินทุน  
- เป็นบริษทัท่ีเพิ่งจะเร่ิมด าเนินกิจการและมีขนาดเล็ก ดังนั้ นข้อจ ากัด

ทางด้านเงินทุนมีผลกระทบต่อการท าการตลาดเพื่อให้ผลิตภณัฑ์เป็นท่ีรู้จกัของ
ผู ้บริโภค (Smart SME, 2561) ซ่ึงทางบริษัทสามารถท าการโฆษณาผ่านทาง
ช่องทางออนไลน์ หรือเว็บไซต์ได้ แต่จะท าให้ผูบ้ริโภคเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์
ทางดา้นราคาไดง่้าย (Marketeer, 2562)  

- ถา้หากไปฝากขายตามร้านคา้ หรือซุปเปอร์มาร์เก็ตนั้นจะตอ้งเสียค่าวาง
สินคา้ ท าให้ตน้ทุนของสินคา้เพิ่มสูงข้ึน (ThaiSMEsCenter, 2561) และเน่ืองจากมี
ขอ้จ ากดัของเงินทุน ท าให้การเพิ่มไลน์การผลิตสินคา้รวมถึงการวิจยัและพฒันา
ผลิตภณัฑ์ใหม่เป็นไปได้ค่อนขา้งยาก (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2559) ดงันั้น
ความหลากหลายของผลิตภณัฑ ์จึงมีนอ้ยกวา่คู่แข่งในตลาด  

 

 1.4.3 โอกาส (Opportunity) 

 เน่ืองจากกระแสความรักสุขภาพเพิ่มมากข้ึน ผูบ้ริโภคพยายามหลีกเล่ียงอาหารที่มี
น ้ าตาลในปริมาณค่อนขา้งสูงซ่ึงน าไปสู่การเพิ่มน ้ าหนกั และโรคต่าง ๆ ที่จะ
ตามมาอีกในภายหลงั ดงันั้นผูบ้ริโภคจึงมองหาทางเลือกใหม่ท่ีสามารถให้ความ
หวานและรสชาติท่ีดี แต่เป็นมิตรกบัสุขภาพ (Thansettakij, 2563) 
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 ส่ือและเทคโนโลยีในปัจจุบนั สามารถโฆษณาเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดง้่ายข้ึน 
เช่น Social media ในปัจจุบนั Social media ยงัเป็นส่ือที่มีความส าคญัและเขา้ถึง
ครัวเรือนไทยไดม้ากที่สุด (Positioning, 2562) นอกจากน้ี Presenter ที่น าเสนอ
มีความเหมาะสมกบัสินคา้ ยงัเป็นตวัช่วยดึงดูดกลุ่มลูกคา้ไดม้ากข้ึน ท าให้เป็น
โอกาสของธุรกิจที่ทางบริษทัจะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดโ้ดยตรงและผูบ้ริโภคจะ
สามารถรับรู้ขอ้มูลข่าวสารของสินคา้ผ ่านสื่อไดอ้ย ่างรวดเร็ว (1BELIEF 
company limited, 2560) 

 การคา้ขายระหว่างประเทศส่งผลต่อธุรกิจ เน่ืองจากภาครัฐไดม้ีการสนบัสนุน
ประเทศไทยในการเขา้สู่ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ส่งผลให้เป็น
โอกาสส าหรับบริษทัในการท่ีจะขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายไปในต่างประเทศ
ไดง้่ายข้ึน เพราะมีการยกเลิกภาษี (กรมอาเซียน กระทรวงการต่างประเทศ, 
2558) ซ่ึงจากการคน้หาขอ้มูลพบว่าประเทศอินโดนีเซีย มีประชากรที่เป็น
โรคเบาหวานมากถึง  17 ล้านคน (วิทยาลัยประชากรศาสตร์ จุฬาลงกรณ์
มหาวิทยาลยั, 2562)  ดงันั้นการผลิตและส่งออกผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้
หวาน จะสามารถไปช่วยเร่ืองสุขภาพและความเป็นอยู่ของชาวอินโดนีเซียให้มี
คุณภาพดีข้ึนได ้ส่งผลใหบ้ริษทัมีฐานลูกคา้ท่ีกวา้งมากข้ึน และมีรายไดเ้พิ่มข้ึน  

 

 1.4.4 อุปสรรค (Threat) 

 ในอุตสาหกรรมผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน มีคู่แข่งในตลาดจ านวนนอ้ยราย ซ่ึงแต่ละ
รายจะเป็นแบรนด์รายใหญ่ท่ีมีช่ือเสียง ท าให้ผูบ้ริโภครู้จกัและคุ้นเคยมาเป็น
เวลานาน ดังนั้ นผู ้บริโภคท่ีมีความ Loyalty ต่อแบรนด์เดิม และผูบ้ริโภคท่ีมี 
Switching cost สูง ท าให้อ านาจการต่อรองของผู ้บริโภคสูง จึงเป็นอุปสรรค
ส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานน้ี1 เน่ืองจากค่าครองชีพใน
ปัจจุบนัสูงข้ึน ท าให้ค่าท่ีดิน ค่าแรงพนักงาน รวมถึงการเก็บภาษีสินค้าต่าง ๆ 
เพิ่มข้ึน (The Bangkok insight, 2562) ท าให้ต้นทุนของสินค้าจะสูงข้ึนไปด้วย 
ดังนั้ นผูบ้ริโภคจะพิจารณาการซ้ือสินค้าแต่ละคร้ังมากข้ึน และซ้ือสินค้าใน
ปริมาณท่ีลดลง เพราะจะซ้ือสินคา้ท่ีมีความจ าเป็นเท่านั้น ส่งผลให้เป็นอุปสรรค
ต่อบริษทั (Thansettakij, 2559) 
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1.5 ปัญหาของลูกค้าและคุณค่าทีค่าดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 
 
ตารางท่ี 1.2 แสดงถึงปัญหาและคุณค่าท่ีคาดวา่ลูกคา้จะไดรั้บ 

 

 

 

 

Customer Pain Customer Gain 
 นมข้นหวานในท้องตลาดมีป ริมาณ

น ้ าตาลทรายท่ีสูงเกินไป1 ถึงแม้จะมีการ
ปรับสูตรเป็นแบบไขมัน0% และมีการ
ปรับน ้ าตาลให้น้อยลง แต่ยงัคงส่งผลเสีย
ต่อสุขภาพของผูบ้ริโภคเช่นเดิม (Healthy 
Living by Allianz Ayudhya, 2561) 

 นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานประกอบไปดว้ย
น ้านมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี และน ้าตาลจากผลหล่อ
ฮงัก๊วย (Monk fruit) ซ่ึงจะมีความหวานกว่า
น ้ าตาลทรายประมาณ 150-300 เท่ า  โดย
ความหวานดงักล่าวไม่ส่งผลเสียต่อสุขภาพ
ของผูบ้ริโภค เช่น ไม่มีผลต่อระดบัน ้ าตาล
ในเลือด และมีแคลอร่ีต ่ า  (กรุงเทพเคมี , 
2560) 

 ผู ้บริโภคท่ีแพ้นมวัว และกลุ่มคนท่ีมี
ภาวะขาดเอนไซม์ Lactase ไม่สามารถ
รับประทานนมขน้หวานได้1 เน่ืองจากใน
ร่างกายไม่มีเอนไซม์ท่ีสามารถไปย่อย
น ้ าตาลแลคโตส (Lactose sugar) ท่ีอยู่ใน
นมววัได ้(HONESTDOCS, 2563) 

 นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานไม่มีน ้ าตาลแลค
โตส ท าให้กลุ่มคนท่ีมีภาวะพร่องเอนไซม์
แ ล ค เ ต ส  (Lactose deficiency) ส าม า ร ถ
รับประทานนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานน้ีได ้
(Diamond Fresh, 2561) 

 นมข้นหวานในท้องตลาด ส่วนใหญ่มี
ส่วนผสมของครีมเทียมข้นหวานและ
น ้ ามนัปาล์ม ซ่ึงไม่ไดท้  าจากน ้ านมววัแท ้
100% 1 

 นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานมีส่วนประกอบ
ของน ้ านมข้าวไรซ์ เบอร์ ร่ีแท้ 95% ไม่ มี
ส่วนผสมของครีมเทียมขน้หวานและน ้ ามนั
ปาลม์ ท าใหไ้ม่ส่งผลต่อระดบัคอเลสเตอรอล
ในร่างกายผูบ้ริโภค (เดลินิวส์, 2563) 



 
 

 

17 

 
บทที ่ 2 

แผนการตลาด 
 
 

2.1 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทีม่ผีลต่อการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์นมข้นหวาน 
 ในภาพรวมของตลาดนมขน้หวาน เม่ือช่วง 2-3 ปีท่ีผา่นมา ตลาดนมขน้หวานแทบจะ
ไม่มีการเติบโตหรือเติบโตน้อยเพียงแค่ 1-2% แต่ถึงแมว้่าตลาดนมขน้หวานจะมีการเติบโตเพียง
เล็กน้อยแต่ในปัจจุบันกระแสรักสุขภาพ และใส่ใจสุขภาพของผู ้บริโภคมีแนวโน้มสูงข้ึน 
(Marketingoops, 2562) ท  าให้ผูบ้ริโภคเน้นรับประทานอาหารท่ีมีสัดส่วนของน ้ าตาลและไขมนัต ่า 
รวมไปถึงลดความเค็ม ความหวาน โดยเฉพาะอยา่งยิง่น ้ าตาลทราย (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2562) ซ่ึงถือ
ได้ว่าเป็นส่วนประกอบหลกัในนมขน้หวานเลยก็ว่าได ้ท าให้ผูป้ระกอบการแบรนด์นมขน้หวาน
หลาย ๆ แบรนด ์มีการปรับตวัใหเ้ขา้กบักระแสรักสุขภาพน้ีมากข้ึน โดยผลิตนมขน้หวานแบบไขมนั 
0% แต่ปริมาณน ้ าตาลยงัคงสูงอยู ่(ผูจ้ดัการออนไลน์, 2562) ในอุตสาหกรรมนมขน้หวาน ผูบ้ริโภค
จึงมองหานมขน้หวานท่ีมีปริมาณน ้ าตาลต ่า หรือใชน้ ้ าตาลจากธรรมชาติแทนน ้ าตาลทรายขาว และ
ไขมนัต ่าหรือไม่มีไขมนั2 นอกจากน้ีมูลค่าตลาดอาหารยงัคงเติบโตสูงมากข้ึนทุก ๆ ปี โดยมูลค่า
ตลาดขยายตวัเพิ่มมากข้ึนจากปี 2558 ร้อยละ 42.5 ดงันั้นจึงเป็นโอกาสส าหรับธุรกิจผลิตภณัฑ์นม
ขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานภายใตแ้บรนด ์Nice Rice ท่ีมีความเก่ียวเน่ืองกบัอาหารเพื่อสุขภาพ และเพื่อ
รองรับการเติบโตของอาหารเพื่อสุขภาพมากข้ึน (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2560) 

ทั้งน้ีจากการท าแบบสอบถามของผูบ้ริโภคเก่ียวกบัพฤติกรรมและปัจจยัในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน โดยให้ผูบ้ริโภคท าแบบสอบถามทั้งหมด 110 คน พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีชอบ
รับประทานนมขน้หวาน และเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน 78 คน หรือเท่ากบั 70.9% และไม่ชอบ
รับประทานนมขน้หวาน 32 คน หรือเท่ากบั 29.1% ซ่ึงเหตุผลหรือสาเหตุหลกัท่ีผูบ้ริโภคไม่นิยม
รับประทานนมขน้หวานเลย คือ มีรสชาติหวานเกินไป มีน ้าตาลปริมาณสูง และส่งผลไม่ดีต่อสุขภาพ
ร่างกาย โดยปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวานมากท่ีสุด 5 อนัดบัแรก 

                                                 
2 ขอ้มูลจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการตลาดโฮเรก้า ได้แก่ ธุรกิจร้านคาเฟ่ (Café) ในจงัหวดัลพบุรี จ  านวน 4 ร้าน เม่ือวนัท่ี 2 

มิถุนายน 2563 และสอดคล้องกบัการสืบคน้ขอ้มูลผ่านทางอินเทอร์เน็ต เม่ือวนัท่ี 11 มิถุนายน 2563 พบว่า ผูบ้ริโภคยุคน้ีเร่ิมใส่ใจ

สุขภาพ ลดไขมนั ลดแคลอร่ี ท าให้ผู ้ประกอบการแบรนด์นมขน้หวานเร่ิมหันมาท านมขน้หวานแบบไขมนั 0% และปราศจาก

ไขมนัทรานส์ (Positioning, 2561) 
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คือ ความมีรสชาติและมีกล่ินหอม 48.2% ราคา 39.1% การมีคุณค่าทางอาหารและมีประโยชน์ต่อ
สุขภาพ 38.2% เป็นยี่ห้อท่ีรู้จกัและมีช่ือเสียง 36.4% และความน่าเช่ือถือและความปลอดภยัของ
ผลิตภณัฑ์ 35.5% นอกจากน้ียงัมีปัจจยัเสริมอ่ืน ๆ เช่น ปริมาณของสินคา้ รูปแบบบรรจุภณัฑ์ หรือ
ความแปลกใหม่ โดยผูบ้ริโภคนิยมเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวานแบบท่ีมีปริมาณน ้ าตาลนอ้ยหรือ
ไขมนัต ่า 25% และเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขน้หวานเฉพาะยีห่อ้ท่ีท่านช่ืนชอบเท่านั้น 24.3%  
 

 

2.2 เป้าหมายทางการตลาด 
 ทางแบรนด ์Nice Rice ไดก้ าหนดเป้าหมายทางการตลาดของบริษทัเป็นระยะเวลา 5 ปี 
ดงัน้ี 

ตารางท่ี 2.1 รายละเอียดเป้าหมายทางการตลาดของแบรนด ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 

ปีที่ เป้าหมายทางการตลาด 

ปีท่ี 1 

- วางขายผลิตภณัฑต์ามช่องทางการขายต่าง ๆ เช่น Tops supermarket 
Foodland Golden place 
- วางขายผลิตภณัฑต์ามร้านขายสินคา้เพื่อสุขภาพ เช่น ร้าน Lemon farm 
ร้านใบเม่ียง 
- จ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์ Application Facebook LINE@ 
- เขา้ร่วมงานจดัแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ งาน ThaiFex และแจกสินคา้ทดลอง 
50 ช้ิน3 
- สร้าง Facebook page และมียอดไลคม์ากกวา่ 5,000 คน ในปีแรก4 

  

                                                 
3 จากการสืบคน้วตัถุประสงคก์ารเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ThaiFex เพ่ือเป็นการประชาสัมพนัธ์ลูกคา้ จึงเน้นท่ีการแจกสินคา้ทดลอง
มากกวา่การจ าหน่ายสินคา้ (ส านกังานพฒันาการวิจยัเกษตร, 2563) เม่ือวนัท่ี 2 มิถุนายน 2563 
4 จากการส ารวจพฤติกรรมการใช้ Social media ของคนไทยในปัจจุบนั พบว่าคนไทยนิยมใช้ Facebook มากท่ีสุด (Ourgreenfish 
Digital Thailand, 2663) และถา้หากลงโฆษณาใน Facebook ภายใน 1 วนั จะมีปฏิกิริยาตอบกลบัมา เช่น ยอด Like ประมาณ 80-100 
คน โดยใช้เงินโฆษณาวนัละ 100-150 บาท ซ่ึงในงานวิจยัน้ีจะสร้าง Facebook Adds ให้มีจ  านวนปฏิกิริยาตอบกลบัในเพจอยา่งน้อย 
50,000 คร้ัง ภายใน 5 ปี โดยมีการเทียบปริมาณยอดไลคจ์ากเพจ Facebook ของคู่แข่ง (Mali Club) สืบคน้เม่ือวนัท่ี 2 มิถุนายน 2563 
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ตารางท่ี 2.1 รายละเอียดเป้าหมายทางการตลาดในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

ปีท่ี 2 

- ขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์Nice Rice ไปยงัร้านขายอาหาร
เพื่อสุขภาพ โดยฝากสินคา้วางขายตามร้านต่าง ๆ 
- ขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ไปยงั Online Shopping 
application ไดแ้ก่ Lazada และ Shopee 
- เขา้ร่วมงานจดัแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ งาน ThaiFex และแจกสินคา้ทดลอง 
50 ช้ิน3 

- ยอดติดตาม Facebook page มากกวา่ 15,000 คน4 

ปีท่ี 3 

- เขา้ร่วมงานจดัแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ งาน ThaiFex และแจกสินคา้ทดลอง 
50 ช้ิน3 

- ยอดติดตาม Facebook page มากกวา่ 30,000 คน4 

- ท าการออกบูธตามหา้งสรรพสินคา้ปีละ 4 คร้ัง เพื่อน าเสนอให้
ผลิตภณัฑ ์Nice Rice เป็นท่ีรู้จกัของลูกคา้มากยิง่ข้ึน 
- ยอดขายผลิตภณัฑ์เติบโต 10% จากปีก่อน5 

ปีท่ี 4 

- เขา้ร่วมงานจดัแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ งาน ThaiFex และแจกสินคา้ทดลอง 
50 ช้ิน3 

- ยอดติดตาม Facebook page มากกวา่ 40,000 คน4 

- ยอดขายผลิตภณัฑ์เติบโต 10% จากปีก่อน5 

ปีท่ี 5  

- เขา้ร่วมงานจดัแสดงสินคา้ ไดแ้ก่ งาน ThaiFex และแจกสินคา้ทดลอง 
50 ช้ิน3 

- ยอดติดตาม Facebook page มากกวา่ 50,000 คน4 

- ยอดขายผลิตภณัฑ์เติบโต 10% จากปีก่อน5 

 
 
 
 

 
 

                                                 
5 การประมาณการยอดขายของผลิตภณัฑน์มขน้หวานแบรนด ์Nice Rice โดยเทียบจากยอดขายผลิตภณัฑข์องคู่แข่งท่ีเติบโตปีละ 10 -
15%  
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2.3 การวเิคราะห์คู่แข่งในตลาดแบรนด์ผลติภัณฑ์นมข้นหวานในประเทศไทย 
 

ตารางท่ี 2.2 แสดงรายละเอียดของแบรนด์นมขน้หวานท่ีมีในทอ้งตลาด 

ปัจจัยด้าน
ต่าง ๆ 

แบรนด์ผลติภัณฑ์นมข้นหวาน 

ไนซ์ไรซ์ 
(Nice Rice) 

มะล ิ
(Mali) 

พาเลซ 
(PALACE) 

ทพีอท 
(TEAPOT) 

คาร์เนช่ัน 
(Carnation) 

Logo 

    

 

ส่วน 
ประกอบ 

- นมขา้ว 
ไรซ์เบอร์ร่ี 
- น ้าตาลจาก
หล่อฮงัก๊วย 
 

- น ้าตาลทราย 
- นมผง 
ขาดมนัเนย 
- เวยผ์ง 

- น ้าตาลทราย 
- นมผง 
- น ้ามนัปาลม์ 

- น ้าตาลทราย 
- นมผง 
ขาดมนัเนย 
- เวยผ์ง 
- น ้ามนัปาลม์ 

- น ้าตาล
ทราย 
- นมผง 
- น ้ามนั
ปาลม์ 
- เวยผ์ง 
 

รสชาติ  

- รสชาติปกติ - รสชาติปกติ 
- ชาไทย 
- นมเยน็ 
- ช็อกโกแลต 

- รสชาติปกติ 
- ช็อกโกแลต 
- งาด า 
- สตอเบอร์ร่ี 
 

- รสชาติปกติ 
- สูตรนมสด 
- กล่ิน 
คาราเมล 
- ช็อกโกแลต 
- ชาเขียว 
- สตอเบอร์ร่ี 
- มะม่วง 

- รสชาติปกติ 

ขนาด  
(1 หลอด) 

170 กรัม 170 กรัม 195 กรัม 180 กรัม 180 กรัม 

ราคา 69 บาท 21 บาท 20 บาท 20 บาท 25 บาท 
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ตารางท่ี 2.2 แสดงรายละเอียดของแบรนด์นมขน้หวานท่ีมีในทอ้งตลาด (ต่อ) 

ปัจจัยด้าน
ต่าง ๆ 

แบรนด์ผลติภัณฑ์นมข้นหวาน 

ไนซ์ไรซ์ 
(Nice Rice) 

มะล ิ
(Mali) 

พาเลซ 
(PALACE) 

ทพีอท 
(TEAPOT) 

คาร์เนช่ัน 
(Carnation) 

Lactose 
หรือ Gluten 

ไม่มี มี มี มี มี 

ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย 

- Tops  
- ร้าน Lemon 
Farm 
- ร้านใบเม่ียง 
- Foodland 
- Golden place 
- Lazada 
- Shopee 
- Line 
- Facebook 
- ฝากวางขาย
ร้านอาหารเพื่อ
สุขภาพ 
- ออกบู ธตาม
หา้งสรรพสินคา้ 

- 7-eleven 
- FamilyMart 
- Tops  
- Gourmet 
market 
- Villa 
market 
- Big C 
- Tesco  
- Shopee 
- Lazada 

- 7-eleven 
- FamilyMart 
- Tops  
- Gourmet 
market 
- Villa 
market 
- Big C 
- Tesco  
- Shopee 
- Lazada 

- 7-eleven 
- FamilyMart 
- Tops  
- Gourmet 
market 
- Villa 
market 
- Big C 
- Tesco  
- Shopee 
- Lazada 

- 7-eleven 
- Tops  
- Gourmet 
market 
- Big C 
- Tesco  
- Shopee 
- Lazada 
 

 
 จากการส ารวจคู่แข่งทางตลาด พบวา่ มีผูป้ระกอบการในดา้นผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน
จ านวน 5 ราย ดงัแสดงในตารางท่ี 2.2 ซ่ึงถือเป็นคู่แข่งทางตรงของผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้
หวานภายใต้แบรนด์ Nice Rice แต่ถึงแม้จะเป็นคู่แข่งทางตรง แต่ยงัไม่มีผู ้ประกอบการของ
ผลิตภณัฑ์นมข้นหวานรายใดท่ีใช้ส่วนผสมของนมข้นหวานจากนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีและน ้ าตาล
ธรรมชาติจากผลหล่อฮงัก๊วยเป็นส่วนประกอบหลกัของผลิตภณัฑ์ รวมถึงยงัปราศจากกลูเตน และ
แลคโตสอีกดว้ย 
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2.4 การแบ่งส่วนทางการตลาด และการวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า 
 บริษทัจะใชก้ลยทุธ์ STP ในการวเิคราะห์ถึงการแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) และต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) โดยมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 
 

 2.4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 
 เน่ืองจากผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นตลาดมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั เน่ืองมาจากทางดา้นของ

ลกัษณะประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์  รวมถึงพฤติกรรมในการซ้ือและบริโภคผลิตภณัฑก์็แตกต่างกนั
ดว้ย จึงตอ้งมีการแบ่งส่วนทางการตลาด (ตวงทอง ลาภเจริญทรัพย์, 2560) โดยให้กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมี
ลกัษณะความตอ้งการคล้ายคลึงกันจะจดัรวมไวใ้นกลุ่มเดียวกัน เพื่อให้สามารถใช้กลยุทธ์ทาง
การตลาดในการจูงใจผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มได ้(Kotler et al., 2005)  

 โดยในงานวิจยัน้ี การแบ่งส่วนทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ Nice Rice จะใช้เกณฑ์ใน
การแบ่งทางดา้นพฤติกรรมศาสตร์ของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

 กลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน 
 ดา้นพฤติกรรมการบริโภคนมขน้หวาน 

- กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีบริโภคและเลือกซ้ือนมขน้หวานจากน ้านมธญัพืชเป็นหลกั 
โดยผูบ้ริโภคกลุ่มจะไม่เลือกซ้ือนมขน้หวานท่ีมีส่วนผสมของน ้ านมววั 
หรือครีมเทียมขน้หวาน  

- กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีบริโภคและเลือกซ้ือนมขน้หวานท่ีมีส่วนผสมของสารให้
ความหวานจากธรรมชาติ ซ่ึงจะเป็นน ้ าตาลท่ีได้จากผลหล่อฮงัก๊วย ให้
ความหวานในปริมาณท่ีสูง และจะไม่ส่งผลเสียต่อสุขภาพ  

 

 2.4.2 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 
 หลงัจากการแบ่งส่วนทางการตลาดแลว้ จะมีการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะเป็นการ
ประเมินและเลือกกลุ่มผูบ้ริโภคตามท่ีไดแ้บ่งส่วนทางการตลาด เพื่อเป็นตลาดเป้าหมาย (Pride and 
Ferell, 2007) โดยจะระบุกลุ่มเป้าหมายหลกั และกลุ่มเป้าหมายรองของผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ี
ขน้หวานภายใตแ้บรนด ์Nice Rice ดงัแสดงในตารางท่ี 2.3 
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ตารางท่ี 2.3 แสดงรายละเอียดในการแบ่งกลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑ ์Nice Rice  

 
 
 
 

การแบ่งส่วนทางการตลาด 

ผูบ้ริโภคท่ีบริโภค
อาหารเพื่อสุขภาพ 

และมีอาการ 
แพแ้ลคโตส 
หรือแพก้ลูเตน  

ผูบ้ริโภคท่ีบริโภค
อาหารเพื่อสุขภาพ 
และไม่มีอาการ 
แพแ้ลคโตส 
หรือแพก้ลูเตน 

ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือ 
นมขน้หวานท่ีมี 
ส่วนผสมจาก 
น ้านมธญัพืช  

(นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี) 

ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือ 
นมขน้หวานท่ีมี

ส่วนผสมของน ้าตาล 
(เช่น น ้าตาลทรายขาว 

น ้าตาลเทียม) 
และมีความหวาน 
ในปริมาณสูง 

  

ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือ 
นมขน้หวานท่ีมีส่วนผสม

จากน ้านมววัหรือ 
ครีมเทียมขน้หวาน 

  

ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือ 
นมขน้หวานท่ีมี 
ส่วนผสมจาก 
น ้านมธญัพืช  

(นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี) 

ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือ 
นมขน้หวานท่ีมี

ส่วนผสมจากสารให้
ความหวานจาก

ธรรมชาติ  
(หล่อฮงัก๊วย ) 

และมีความหวาน 
ในปริมาณต ่า 

กลุ่มเป้าหมายหลกั กลุ่มเป้าหมายรอง 

ผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือ 
นมขน้หวานท่ีมีส่วนผสม

จากน ้านมววัหรือ 
ครีมเทียมขน้หวาน 
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การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) สามารถแบ่งได้เป็น 2 กลุ่ม ดังนี ้

  2.4.2.1 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั (Primary target) 
  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมในการบริโภค
และเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวานท่ีมีส่วนผสมของน ้ านมจากธญัพืช นั้นคือ น ้ านมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 
รวมถึงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ และมีอาการแพแ้ลคโตส หรือกลูเตน ซ่ึงจะไม่
สามารถรับประทานน ้ านมววัได ้นอกจากน้ียงัค านึงถึงส่วนประกอบของนมขน้หวานท่ีเป็นสารให้
ความหวานจากน ้ าตาลธรรมชาติ คือ น ้ าตาลจากผลหล่อฮงัก๊วย โดยจะส่งผลดีต่อสุขภาพ และให้
ความหวานในปริมาณท่ีต ่า ไม่ส่งผลต่อระดบัน ้าตาลในเลือดของผูบ้ริโภค 
 

  2.4.2.2 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง (Secondary target) 
  กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง คือ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรมในการบริโภค
และเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวานท่ีมีส่วนผสมของน ้ านมจากธัญพืช รวมถึงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคท่ี
ค านึงถึงส่วนประกอบของนมขน้หวานท่ีเป็นสารให้ความหวานจากน ้ าตาลธรรมชาติเช่นเดียวกนั 
นอกจากน้ีกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีไม่มีอาการแพแ้ลคโตส หรือกลูเตน รวมถึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีรักสุขภาพ และ
เลือกซ้ืออาหารเพื่อสุขภาพ ก็สามารถเลือกรับประทานผลิตภณัฑ์นมขน้หวานแบรนด์ Nice Rice ได ้
เพราะอาจจะเป็นทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภคท่ีอยากทดลองชิม หรือเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน
แบบใหม่ ซ่ึงเป็นนมขน้หวานท่ีตอบโจทยก์บั pain point ของกลุ่มผูบ้ริโภคเหล่านั้นได ้

 

 2.4.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 

 การวเิคราะห์ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด์ Nice Rice ใน
ใจลูกคา้ จะใช้ Perceptual map เพื่อแสดงให้เห็นภาพอย่างชดัเจน โดยก าหนดให้แกนแนวตั้งเป็น
ลักษณะของกลุ่มผูบ้ริโภค ทั้ งผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพ้และไม่มีอาการแพ้แลคโตส หรือกลูเตน 
สามารถรับประทานนมขน้หวานไดแ้ละไม่ได ้และในส่วนของแกนแนวนอนจะเป็นชนิดของสาร
ให้ความหวานในนมขน้หวานท่ีแตกต่างกนั โดยจะให้รสชาติความหวานท่ีมาจากวตัถุดิบท่ีต่างกนั
ซ่ึงจะมีส่วนประกอบมาจากน ้ าตาลสังเคราะห์ นั้นคือน ้ าตาล เช่น น ้ าตาลทรายขาวหรือน ้ าตาลเทียม 
(ซา้ย) และน ้าตาลธรรมชาติ นั้นคือ ผลหล่อฮงัก๊วย (ขวา) 
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รูปภาพท่ี 2.1 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ (Positioning) ของผลิตภณัฑน์มขน้หวาน 

แบรนด ์Nice Rice มะลิ ทีพอส พาเลส และคาร์เนชัน่ 
 
 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑ์ จากการท าแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมของปัจจยัท่ี
ผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน จ านวน 110 คน พบวา่ส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกผลิตภณัฑ์นมขน้หวานในการรับประทาน คือ เร่ือง
ส่วนประกอบของน ้ าตาลเป็นหลกั ท่ีตอ้งมีความหวานในปริมาณต ่า เป็นน ้ าตาลท่ีเป็นสารให้ความ
หวานจากธรรมชาติ และตอ้งเป็นน ้ าตาลท่ีไม่ส่งผลเสียต่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ดงันั้นในการก าหนด
แนวแกนนอน จึงก าหนดถึงในเร่ืองรสชาติความหวานของน ้ าตาลท่ีมาจากสารให้ความหวานท่ี
แตกต่างกนั ซ่ึงในงานวจิยัน้ี จะใชส้ารให้ความหวานจากธรรมชาติ นัน่คือ น ้าตาลจากผลหล่อฮงัก๊วย 
(ขวา) และส่วนประกอบจากน ้ าตาลท่ีอาจจะเป็นน ้ าตาลทรายขาวหรือน ้ าตาลเทียมก็ไดเ้ช่นกนั (ซ้าย) 
 นอกจากน้ีส าหรับผูท่ี้มีอาการแพแ้ลคโตสหรือกลูเตน จะมีความกงัวลเก่ียวกบัเร่ืองท่ี
กลุ่มผูบ้ริโภคเหล่าน้ีจะไม่สามารถรับประทานนมขน้หวานได ้เน่ืองจากผลิตภณัฑ์นมขน้หวานท่ี
ขายตามทอ้งตลาดในปัจจุบนันิยมผสมนมผงหรือเวยผ์งลงไปดว้ย โดยวตัถุดิบท่ีใชใ้นการผลิตเป็น
หน่ึงในกลยทุธ์ท่ีช่วยสร้างความแตกต่างให้กบัผลิตภณัฑ ์คือเป็นนมขน้หวานจากนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพ ้ 
Lactose หรือ Gluten สามารถรับประทานได ้

 ส่วนประกอบ 
นมขน้หวานจาก 
น ้าตาลทรายขาว 

 

 ส่วนประกอบ 
นมขน้หวาน 

จากสารใหค้วามหวาน 
จากธรรมชาติ  

ผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพ ้
 Lactose หรือ Gluten ไม่สามารถรับประทานได ้ 
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ซ่ึงจะไม่มีส่วนประกอบของแลคโตส และไม่มีส่วนผสมของนมผงต่าง ๆ ท าให้ผลิตภณัฑ์แบรนด์ 
Nice Rice น้ีจะไม่มีส่วนผสมของแลคโตส หรือกลูเตน ดงันั้น แกนแนวตั้งจึงแบ่งโดยการเป็นนมขน้
หวานท่ีมีและไม่มีส่วนประกอบแลคโตส หรือกลูเตน ท าให้ผลิตภัณฑ์แบรนด์ Nice Rice วาง
ต าแหน่งอยูใ่นกลุ่มผลิตภณัฑ์นมขน้หวานท่ีมีรสชาติความหวานจากสารให้ความหวานจากน ้ าตาล
ธรรมชาติ และมีความหวานท่ีปริมาณต ่า และเป็นนมขน้หวานท่ีไม่มีส่วนประกอบของ แลคโตส  
หรือกลูเตน โดยแสดงรูปการวางต าแหน่งผลิตภณัฑ ์Nice Rice เทียบกบัคู่แข่งดงัในรูปภาพท่ี 2.1 
 
 

2.5 การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
 
 2.5.1 กลยุทธ์ด้านสินค้าและบริการ (Product) 

 ผูว้ิจยัไดต้ั้งช่ือผลิตภณัฑ์วา่ Nice Rice เพื่อแสดงวา่เป็นผลิตภณัฑ์ส าหรับทุกเพศทุกวยั 
ท่ีท ามาจากขา้วไรซ์เบอร์ร่ีท่ีดี จนเกิดเป็นผลิตภณัฑ์นมขน้หวานท่ีดี ดงัในสัญลกัษณ์ท่ีมีรูปรวงขา้ว 
และมีสีม่วง เพื่อบ่งบอกวา่เป็นผลิตภณัฑน์มขน้หวานท่ีท ามาจากขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

รูปภาพท่ี 2.2 สัญลกัษณ์ของผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด ์Nice Rice 
 

คุณสมบัติของผลติภัณฑ์ 
 - เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีมีส่วนประกอบจากวตัถุดิบท่ีมาจากธรรมชาติ นั้นคือ น ้ านมขา้ว

ไรซ์เบอร์ร่ี และน ้ าตาลจากผลหล่อฮงัก๊วย ซ่ึงจะให้ความหวานท่ีสูงแต่จะไม่ส่งผล
เสียต่อระดบัน ้าตาลในเลือด ใหแ้คลอร่ีต ่า 

  - ไม่มีสีสังเคราะห์หรือวตัถุกนัเสีย 
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  - ไม่มีองคป์ระกอบของนมผงหรือเวยผ์ง 
  - ไม่มีองคป์ระกอบของ Lactose หรือ Gluten ท  าใหไ้ม่เกิดอาการแพ ้ผูท่ี้มีอาการแพ ้
         แลคโตสในน ้านมววัสามารถรับประทานได ้
 

 รายละเอยีดผลติภัณฑ์ 
- ดา้นคุณภาพและส่วนประกอบหลกั (Quality and Main Ingredients): ผลิตภณัฑ์

นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด์ Nice Rice ประกอบไปดว้ยวตัถุดิบหลกัในผลิตภณัฑ์ 
คือ น ้ านมจากขา้วไรซ์เบอร์ร่ี และน ้ าตาลจากหล่อฮงัก๊วย ซ่ึงผูผ้ลิตได้ให้ความส าคญักบั
ส่วนประกอบหลกัทั้งสองอย่างน้ี เน่ืองจากเป็นวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพและมีผลโดยตรงต่อ
สุขภาพของผูบ้ริโภค โดยวตัถุดิบหลกัทั้งสองอยา่งน้ีจะไม่ส่งผลเสียต่อผูบ้ริโภค  

- ในส่วนของบรรจุภณัฑ์ของผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน (Packaging): 
ทางผูว้ิจยัได้ออกแบบบรรจุภณัฑ์ ให้ลูกคา้ได้เลือกซ้ือในหลากหลายรูปแบบ เช่น แบบ
หลอดบีบ แบบกระป๋อง หรือ แบบถุงพร้อมฝาเกลียวปิด เป็นตน้ แต่ในช่วง 5 ปีแรกของการ
ท าธุรกิจ ย ังมีผลิตภัณฑ์เพียงรูปแบบเดียว นั้ นคือแบบหลอดบีบ เพื่ออ านวยความ
สะดวกสบายในการใช้งานของผูบ้ริโภค ซ่ึงบรรจุภัณฑ์เป็นอีกปัจจัยหน่ึงท่ีผูบ้ริโภค
ค านึงถึง เน่ืองจากผูบ้ริโภคเนน้การใชง้านไดส้ะดวก เปิดใชง้านง่าย และตอ้งมีวนัเดือนปีท่ี
ผลิตและวนัหมดอายบุอกบนบรรจุภณัฑอ์ยา่งชดัเจน  

- รสชาติของผลิตภณัฑ์ (Product Flavors): ในช่วงเร่ิมตน้ของธุรกิจ ผลิตภณัฑ์นม
ขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน จะมีรสชาตินมขน้หวานแบบปกติเพียงรสชาติเดียว และถา้หากใน
อนาคต ผลิตภณัฑ์มีกระแสการตอบรับดีจากผูบ้ริโภค จะมีการเพิ่มรสชาติของผลิตภณัฑ์
มากข้ึนตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมีการเพิ่มสูตรของผลิตภณัฑใ์หห้ลากหลายมาก
ข้ึนอีกดว้ย เช่น สูตรหวานนอ้ย สูตรหวาน 50% หรือสูตรหวาน 25% เป็นตน้ 

- ขนาดของผลิตภณัฑ์ (Size): ขนาดของบรรจุภณัฑ์ผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี
ขน้หวาน มีหลากหลายขนาดให้ผูบ้ริโภคไดเ้ลือกซ้ือ เช่น ขนาด 170 กรัม (แบบหลอดบีบ) 
ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีซ้ือไปบริโภคเองหรือซ้ือไปใชใ้นปริมาณไม่มาก และในอนาคตจะมีแบบ
ขนาด 250 กรัม (แบบถุง) ส าหรับผูป้ระกอบการตลาดโฮเรกา้ เช่น ร้านกาแฟ หรือร้านขนม
หวานต่าง ๆ ผูว้ิจยัจึงมีการท าขนาดของผลิตภณัฑ์นมขน้หวานท่ีต่างกนัให้สอดคล้องกบั
ความตอ้งการและความเหมาะสมส าหรับผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม 
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 2.5.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
จากการท าแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑน์มขน้หวาน จ านวน 110 คน พบวา่ ราคาของผลิตภณัฑ์เป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงเป็น
อนัดบั 2 เม่ือเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน รองจากการมีรสชาติและกล่ินหอมของผลิตภณัฑ์นม
ข้นหวาน แสดงว่าถ้าผลิตภัณฑ์นั้ นมีคุณสมบัติท่ีถูกใจผูแ้ละส่งผลดีต่อสุขภาพของผูบ้ริโภค 
ผูบ้ริโภคยินดีท่ียอมจ่ายเพื่อซ้ือผลิตภัณฑ์นั้น แม้จะมีราคาท่ีสูงกว่าก าลังซ้ือเล็กน้อยก็ตาม ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัขอ้มูลจากบทสัมภาษณ์ของนาย พินิจ พวัพนัธ์ ต าแหน่งรองประธานกรรมการ บริษทั 
อุตสาหกรรมนมไทย จ ากดั กล่าวถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภควา่ ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์
นมขน้หวานท่ีเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพมากข้ึน (Marketingopps, 2561) และผูบ้ริโภคยินดีท่ีจะยอม
จ่ายเงินเพื่อซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพมากกว่า หรือส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ต่อสุขภาพของตวัเองและคน
ในครอบครัว แมร้าคาจะสูงกวา่ก าลงัซ้ือก็ตาม (ไทยรัฐออนไลน์, 2562) 

จากผลการส ารวจราคาท่ีผูบ้ริโภคจ านวน 110 คน พึงพอใจและคิดวา่เหมาะสมในการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ Nice Rice มากท่ีสุด พบวา่ 50.9% ของผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งพึงพอใจกบัราคาตั้งแต่ 41 
บาทข้ึนไปจนถึงสูงท่ีสุดจ านวน 100 บาท ต่อการซ้ือนมขน้หวาน 1 หลอดบีบ ดงันั้นการตั้งกลยุทธ์
ในดา้นราคาของผลิตภณัฑ์ Nice Rice จะใชก้ลยุทธ์ Cost-Based Pricing เน่ืองจากส่วนประกอบของ
นมขน้หวานท่ีแบรนด์ Nice Rice ไดน้ ามาใช ้มีทั้งขา้วไรซ์เบอร์ร่ี และน ้ าตาลจากผลหล่อฮงัก๊วย ซ่ึง
เป็นวตัถุดิบท่ีมีผูห้น่ายนอ้ยราย (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2560) โดยตั้งราคาอยูท่ี่หลอดบีบละ 69 
บาท (ปริมาณ 170 กรัม/หลอดบีบ)  
 
 2.5.3 กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place and Channel) 
 จากการท าแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน จ านวน 110 คน พบวา่ สถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์นมขน้หวานท่ีผูบ้ริโภค
นิยมไปซ้ือมากท่ีสุด คือ ซุปเปอร์มาร์เก็ต เช่น Tops supermarket Foodland supermarket Golden 
place เป็นต้น จ านวน 74.5% และนอกจากน้ีผลส ารวจความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีต้องการให้
ผลิตภณัฑ์ Nice Rice วางจ าหน่ายท่ีใดมากท่ีสุด พบว่า อนัดบัท่ีหน่ึง 44.1% ตอ้งการให้วางขายใน
ซุปเปอร์มาร์เก็ตเช่นเดียวกนั  
 จากการส ารวจสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ของคู่แข่งท่ีขายผลิตภัณฑ์นมข้นหวาน
จ านวน 4 แบรนด ์พบวา่ความหลากหลายของสถานท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑข้ึ์นกบัระยะเวลาท่ีประกอบ
ธุรกิจอยูใ่นตลาดของแต่ละแบรนด์ แบรนด์ท่ีอยูใ่นตลาดมานานจะมีความหลากหลายของช่องทาง
จดัจ าหน่ายมากกว่าแบรนด์ท่ีเพิ่งจะเขา้สู่ตลาด ยกตวัอยา่งเช่น ผลิตภณัฑ์นมขน้หวานตรามะลิท่ีอยู่
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ในตลาดมานานมากกวา่ 5 ปี จะมีความไดเ้ปรียบในการขยายช่องทางจดัจ าหน่ายมากข้ึน โดยจะท า
ให้เจาะเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดเ้ฉพาะเจาะจงมากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัขอ้มูลจากบทสัมภาษณ์ของนาย 
พินิจ พวัพนัธ์ ต าแหน่งรองประธานกรรมการ บริษทั อุตสาหกรรมนมไทย จ ากดั (Marketingopps, 
2561) 
 ดงันั้นกลยุทธ์ในการเลือกสถานท่ีจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑน์มขน้หวานแบรนด ์Nice Rice 
แบ่งเป็น 2 ช่องทางหลัก ได้แก่ ช่องทางออฟไลน์ (Offline) และช่องทางออนไลน์ (Online) โดย
ช่องทางออฟไลน์จะพิจารณาจากความตอ้งการของลูกคา้ ช่องทางของคู่แข่งในตลาด และพิจารณา
ตามสถานท่ีท่ีคาดว่าจะมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเข้าถึงได้มากท่ีสุด  ซ่ึงผลิตภณัฑ์ Nice Rice จะวาง
จ าหน่ายผ่านทาง Supermarket ได้แก่ Tops supermarket โดยเสียค่าแรกเขา้ 1,000,000 บาท และมี
การหกัค่า Front margin 20% จากยอดขาย6 ร้าน Foodland supermarket มีการเก็บค่าเรียกเขา้ 400,000 
บาท และมีการหกัค่า Front margin 25%7  ในส่วนของร้าน Lemon Farm 16 สาขา และร้านใบเม่ียง 
18 สาขา จะไม่มีการเก็บค่าเรียกเข้าแต่มีการหักค่า Front margin 25% และ 15% ตามล าดับ จาก
ยอดขาย8 ในส่วนร้าน Golden place จะไม่มีการเก็บค่าเรียกเขา้ แต่จะมีการหกั ค่า Front margin 20% 
นอกจากน้ียงัมีการขยายช่องทางจดัจ าหน่ายโดยน าสินคา้ไปฝากวางขายตามร้านอาหารหรือร้านขาย
สินคา้เพื่อสุขภาพ โดยมีการหกัค่า Front margin ประมาณ 10% ซ่ึงค่าจะข้ึนกบัการท่ีทางผูว้จิยัไดท้  า
การตกลงกบัทางร้านไว ้รวมถึงมีการไปออกบูธ งานแสดงสินคา้ตามหา้งสรรพสินคา้ต่าง ๆ อีกดว้ย 
โดยจะมีการแสดงรายละเอียดการประมาณการยอดขายจากช่องทางการขายต่าง ๆ ดงัแสดงในตาราง
ท่ี 2.6  
 ในส่วนของช่องทางจดัจ าหน่ายออนไลน์จะท าการขายผลิตภณัฑ์ใน 5 ช่องทาง ไดแ้ก่ 
LINE@ Facebook page Instagram และ Online Application เช่น Shopee Lazada โดยไดมี้การติดตั้ง
ระบบ Admin เพื่อตอบลูกค้าผ่านทางออนไลน์ไว ้ซ่ึงจะใช้ช่องทางเหล่าน้ีเป็นช่องทางการขาย
ผลิตภณัฑ ์Nice Rice เช่นกนั 
 

                                                 
6 จากการสัมภาษณ์ นายฉัตรชยั อนงคพ์รยศกุล ต  าแหน่ง Management trainee บริษทั เซ็นทรัล กรุ๊ป จ ากดั เร่ืองค่าแรกเขา้ในการน า
สินคา้วางจ าหน่ายท่ี Tops supermarket เม่ือวนัท่ี 5 มิถุนายน 2563 
7 จากการสอบถามผูช่้วยผูจ้ดัการร้าน Foodland supermarket เร่ืองรายละเอียดการน าสินคา้เขา้วางขาย ประมาณการณ์ค่าแรกเขา้ภายใน
ร้าน Foodland supermarket เม่ือวนัท่ี 10 มิถุนายน 2563 
8 จากการสัมภาษณ์คุณ ชลลดา จิตตปัญญา พนกังานฝ่ายจดัซ้ือ บริษทั สงัคมสุขภาพ จ ากดั (ร้านเลมอนฟาร์ม) เร่ืองรายละเอียดการน า
สินคา้เขา้วางขายภายในร้านเลมอนฟาร์ม เม่ือวนัท่ี 15 มิถุนายน 2563 และจากการสอบถามคุณ รังสิมา นิลรัตน์ ผูจ้ดัการร้านใบเม่ียง
สาขาเดอะเซอร์เคิล ราชพฤกษ ์เม่ือวนัท่ี 11 มิถุนายน 2563) เก่ียวกบัเร่ืองรายละเอียดเบ้ืองตน้ในการน าสินคา้เขา้วางขายภายในร้านใบ
เม่ียง 
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 2.5.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion) 

  2.5.4.1 การท าใหเ้ป็นท่ีรู้จกัและสร้างลูกคา้ใหม ่
  เน่ืองจากผลิตภณัฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวานเป็นสินค้าท่ีออกใหม่
ภายใตแ้บรนด์ Nice Rice ท่ีมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายเป็นกลุ่มคนรักสุขภาพ คนสูงอายุ กลุ่มคนทัว่ไป 
ทั้งท่ีมีและไม่มีอาการแพแ้ลคโตสหรือกลูเตน รวมถึงผูป้ระกอบการตลาดโฮเรกา้ ดงันั้นแบรนด์ 
Nice Rice จึงเลือกวิธีการสร้างความรู้ผลิตภณัฑ์ให้กบัผูบ้ริโภค โดยมีการเขา้ร่วมกิจกรรมแสดง
สินคา้ เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์และให้ความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ดว้ย ไดแ้ก่ งาน ThaiFex ท่ีจดั
ในช่วงเดือนพฤษภาคมของทุกปี ซ่ึงจะมีการจดักิจกรรมในงานจดัแสดงสินคา้ท่ีเขา้ร่วม เพื่อให้
สอดคล้องกับความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีได้ท าการส ารวจ โดยจะมีการจัดกิจกรรมลดราคา
ผลิตภณัฑ ์และแจกตวัอยา่งผลิตภณัฑใ์หลู้กคา้ทดลองชิมอีกดว้ย 
  นอกจากน้ียงัเน้นการเพิ่มความรู้จกั ให้กบัผูบ้ริโภคให้รู้จกัเพิ่มข้ึนเป็น
จ านวนมาก โดยจะใชก้ารประชาสัมพนัธ์โฆษณาผ่านส่ือโซเชียลมีเดีย เช่น Facebook ซ่ึงจากการ
ส ารวจพฤติกรรมและปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน จ านวน 110 
คนพบว่า 30% รู้จักผลิตภัณฑ์นมข้นหวานจาก Social media มากท่ีสุด เช่น Facebook LINE@ 
Instagram และเพื่อท่ีจะช่วยในการเพิ่มการรับรู้แบรนด์ หรือผลิตภัณฑ์ให้กับกลุ่มผู ้บริโภค
เป้าหมายรู้จกัผลิตภณัฑ์ได ้โดยจะมีการน าบทความ เช่น วธีิการเก็บรักษาผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน คู่
กบัช่ือแบรนด ์และรูปผลิตภณัฑ์แบรนดสิ์นคา้ Nice Rice มาโพสตอ์พัเดทบนหนา้เพจอยา่งต่อเน่ือง 
เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูล แบรนดสิ์นคา้ และผลิตภณัฑ์สินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคไดรู้้จกัเพิ่มข้ึน 
รวมถึงกบัผลส ารวจประชากรในประเทศไทยท่ีพบว่า Facebook เป็นส่ือออนไลน์ท่ีคนไทยเขา้ถึง
โฆษณาได้มากท่ีสุดถึง 50 ลา้นคน และ Instagram 13 ลา้นคน (Marketingopps, 2562) นอกจากน้ี
สถิติจาก Animato เผยให้เห็นวา่ลูกคา้ 62% มีความสุขท่ีเห็นโฆษณาบน Facebook มีความสนใจใน
ตวัแบรนด์เพิ่มข้ึนหลังจากเห็นโฆษณาบน Facebook stories และมีมากถึง 50% ท่ีตัดสินใจซ้ือ
สินคา้หลงัเห็นโฆษณา (Animato, 2018) 
  จากผลส ารวจยงัพบว่ากว่า 19.1% ของผูบ้ริโภค รู้จกัผลิตภณัฑ์นมข้น
หวานผ่านการออกบูธตามห้างสรรพสินคา้หรือสถานท่ีต่าง ๆ รองลงมาจาก Social media ดงันั้น
เพื่อเป็นการสร้างการรับรู้และเพิ่มความรู้จักของผลิตภัณฑ์ Nice Rice จึงมีการออกบูธตาม
ห้างสรรพสินคา้ เพื่อเป็นการโฆษณาถึงช่ือแบรนด์ ช่ือผลิตภณัฑ์ คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์คร่าว ๆ 
เพื่อเรียกความสนใจของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และเพื่อเป็นการประชาสัมพันธ์ข้อมูลไปย ัง
กลุ่มเป้าหมายใหต้รงกลุ่มมากข้ึน 
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 2.5.4.2 การส่งเสริมการขาย  
มีการออกบูธตามสถานท่ี เช่น ห้างสรรพสินค้า ซุปเปอร์มาร์เก็ต งาน

แสดงสินคา้ต่าง ๆ เพราะเป็นสถานท่ีท่ีคาดวา่จะมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และเพื่อให้พนกังานสามารถ
ตอบขอ้สงสัย น าเสนอขอ้มูลให้กบัลูกคา้ได้ รวมถึงลูกคา้จะมีโอกาสได้ชิมสินคา้ก่อนท่ีลูกคา้จะ
ตดัสินใจซ้ือได้อีกด้วย ซ่ึงจากการส ารวจพฤติกรรมและปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน จ านวน 110 คน เก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการขาย พบว่า กิจกรรมส่งเสริม
การขายท่ีดึงดูดการซ้ือของลูกคา้มากท่ีสุดเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน พบว่ากว่า 59.1% สนใจ
เร่ืองการได้ทดลองชิมสินค้าใหม่ และ 17.3% สนใจเร่ืองการออกบูธหรืองาน Event และ 8.2% 
ผูบ้ริโภคสนใจในเร่ืองของการท าบตัรสมาชิกหรือบตัรสะสมในการซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวานแต่ละ
คร้ัง แสดงวา่ส าหรับผลิตภณัฑ์นมขน้หวานใหม่นั้น กลุ่มผูบ้ริโภคตอ้งการท่ีจะทดลองชิมและศึกษา
สินคา้ก่อนท าการตดัสินใจซ้ือ เพื่อสร้างความมัน่ใจใหก้บัลูกคา้ 

  ดงันั้น กิจกรรมส่งเสริมการขายของผลิตภณัฑ ์Nice Rice โดยในช่องทางออฟไลน์
ท่ีวางจ าหน่ายใน Supermarket จะมีการท ากิจกรรม Price off ของผลิตภณัฑต์ามเทศกาลต่าง ๆ ท่ีทาง
ห้างสรรพสินคา้จดักิจกรรม เช่น เทศกาลสงกรานต์ เทศกาลปีใหม่ วนัพ่อ วนัแม่ เป็นตน้ ส่วนใน
ช่องทางออนไลน์จะมีการจดักิจกรรม Price off ของผลิตภณัฑ์เช่นเดียวกบัทางออฟไลน์ และจดั
กิจกรรมผา่นทางหนา้ Facebook page ใหก้ลุ่มลูกคา้มีส่วนร่วม โดยการส่งรูปคู่ผลิตภณัฑม์าประกอบ 
เพื่อรับของรางวลั 
 
ตารางท่ี 2.4 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของแบรนด ์Nice Rice ปีท่ี 1  

 

                                                 
9 จากการ สืบค้นข้อมูล ผ่ านทาง อิน เทอร์ เ น็ต  เ ร่ื องค่ า ใช้ จ่ ายในการโฆษณาสินค้าผ่ านทาง  Instagram จาก เว็บไซต์  
WWW.NEXTRIX.com/online-advertising เม่ือวนัท่ี 4 มิถุนายน 2563 

กจิกรรม 
งบประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ตั้ง Facebook page -             
ประชาสัมพนัธ์ใน 
Facebook page4 25,000 

            

ประชาสัมพนัธ์ใน 
Instagram9 

20,000 
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ตารางท่ี 2.4 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของแบรนด ์Nice Rice ปีท่ี 1 (ต่อ) 

 
การส่ือสารการตลาดในช่วงระยะเร่ิมตน้ ทางแบรนด์ยงัคงไม่เป็นท่ีรู้จกัของคน

ทัว่ไปและกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ดงันั้นการส่ือสารจึงตอ้งมีการถ่ายรูปสินคา้เพื่อลงใน Facebook page 
โดยใช้นางแบบหรือนายแบบจ านวน 3-4 คน เพื่อให้เกิดความหลากหลายของเพศและช่วงอายุ 

                                                 
10 จากการสืบคน้ขอ้มูลผา่นทางอินเทอร์เน็ต เร่ืองค่าเขา้ร่วมการออกบูธงานแสดงสินคา้ ThaiFex (กรมส่งเสริมการคา้ระหวา่งประเทศ, 
2562) เม่ือวนัท่ี 4 มิถุนายน 2563 
11 ทางแบรนด ์Nice Rice จะมีการจดักิจกรรมลดราคาผ่านช่องทางออนไลน์ โดยคาดวา่จะจดัทั้งหมด 5 คร้ังต่อ 1 ปี คร้ังละ 2,000 บาท 
ซ่ึงจะสามารถแจกหรือลดราคาสินคา้ไดป้ระมาณ 145 ช้ิน (ข้ึนกบัราคาสินคา้) 
12 จากการสืบคน้ขอ้มูลผ่านทางอินเทอร์เน็ต เร่ืองค่าใช้จ่ายต่อคร้ังในการออกบูธแสดงสินคา้ต่าง ๆ ตามห้างสรรพสินคา้ โดยคาดว่า 
แบรนด ์Nice Rice จะท าการออกบูธปีละ 4 คร้ัง คร้ังละ 2 วนั วนัละ 5,000 บาท รวมเป็นเงินประมาณ 40,000 บาท (ThaiSMEsCenter, 
2560) เม่ือวนัท่ี 4 มิถุนายน 2563 

กจิกรรม 
งบประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
เขา้ร่วมงานแสดง
สินคา้ ThaiFex10 

30,000 
            

ค่าสินคา้ทดลองท่ี
แจกใหก้บั

ผูร่้วมงาน ThaiFex 
2,500 

            

จดักิจกรรมลด
ราคาสินคา้ใน
เทศกาลปีใหม่ 

10,000 
            

จดักิจกรรมลด
ราคาผา่นช่องทาง

ออนไลน์11 
10,000 

            

ค่าใชจ่้ายในการ
ออกบูธใน

หา้งสรรพสินคา้12 
40,000 

            

รวมค่าใช้จ่าย
ทั้งหมด (ต่อปี) 

137,500 
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เพื่อท่ีจะช่วยใหลู้กคา้สามารถน าไปประกอบการตดัสินใจในการซ้ือได ้และทางแบรนด์ยงัสามารถ
ใช้รูปโปรโมทสินคา้อย่างสม ่าเสมอ เพื่อให้เป็นท่ีรู้จกัและขยายกลุ่มลูกคา้เพิ่มข้ึนผ่านช่องทาง
ออนไลน์ โดยเราสามารถติดตามผลจากการโปรโมทไดจ้าก Interactions ท่ี Facebook รวบรวมไว้
ให้ เช่น การกดเขา้ชมโปรไฟล์ การกดบนัทึกโพสต์ของเรา มีผูเ้ขา้ชมเพิ่มข้ึนจากเดิมก่ีเปอร์เซ็นต์ 
เป็นตน้ และมีการโฆษณาสินคา้ผ่านทางช่องโทรทศัน์ เพื่อส่ือสารให้กบัลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได้
จ  านวนมากข้ึน ทั้งในจงัหวดักรุงเทพมหานครและต่างจงัหวดัไดรั้บรู้ และเขา้ใจในผลิตภณัฑ ์ 
 
   นอกจากน้ีแบรนด ์Nice Rice ตอ้งการสร้างการรับรู้แบรนด ์และเรียกความสนใจ
จากลูกคา้ โดยจะมีการน าสินคา้มาจดัโปรโมชัน่หรือท ากิจกรรมลดราคาในช่วงวนัหยดุเทศกาลปี
ใหม่ เทศกาลสงกรานต ์หรือในวนัพอ่ วนัแม่ เป็นตน้ 

 
ตารางท่ี 2.5 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของแบรนด ์Nice Rice ปีท่ี 2-5 

กจิกรรม 
งบประมาณ 
(บาท/ปี) 

เดือน 

1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
ประชาสัมพนัธ์
ใน  Facebook 

page 
25,000 

            

ประชาสัมพนัธ์
ใน  Instagram 

20,000 
            

เขา้ร่วมงานแสดง
สินคา้ ThaiFex8 30,000 

            

ค่าสินคา้ทดลองท่ี
แจกใหก้บั
ผูร่้วมงาน 
ThaiFex 

2,500 

            

จดักิจกรรมลด
ราคาสินคา้ใน

เทศกาล
สงกรานต ์

10,000 
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ตารางท่ี 2.5 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของแบรนด ์Nice Rice ปีท่ี 2-5 (ต่อ) 

 
 

2.6 การประมาณยอดขาย 
การประมาณยอดขายของผลิตภณัฑ ์Nice Rice จะประมาณการโดยใชอ้ตัราการเติบโต

เฉล่ีย 5 ปี ของการเติบโตของตลาดอาหารเพื่อสุขภาพในประเทศไทย เน่ืองจากผลิตภณัฑ์นมขา้ว
ไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานจดัอยู่ในประเภทอาหารเพื่อสุขภาพ ซ่ึงในช่วงปี 2560-2562 ท่ีผ่านมา พบว่า
ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพเติบโต 9.1% - 10% (ศูนย์วิจยักสิกรไทย, 2560) ดังนั้นทางแบรนด์ Nice 
Rice จึงไดป้ระมาณการโดยใชอ้ตัราการเติบโตของตลาดอาหารเพื่อสุขภาพ 5 ปียอ้นหลงัท่ีผา่นมามา
ค านวณ ซ่ึงจะใช้อตัราการเติบโตของตลาดเท่ากบั 10% หรือมียอดขายเติบโตประมาณเท่ากบัอตัรา
การเติบโตของตลาดอาหารเพื่อสุขภาพในประเทศไทย ดงัท่ีไดก้ล่าวไปขา้งตน้ ประกอบกบัมีการ
พยากรณ์ยอดขายในแต่ละปีด้วยวิธีการแบบ Early-stage Forecasting นอกจากน้ียงัมีการประมาณ
จ านวนการขายในแต่ละช่องทางจากยอดซ้ือผลิตภณัฑแ์บรนด ์Nice Rice ในแต่ละเดือนของช่องทาง
จดัจ าหน่ายต่าง ๆ โดยแสดงการประมาณยอดขายในตารางท่ี 2.6 

 
 

จดักิจกรรมลด
ราคาสินคา้ใน
เทศกาลปีใหม่ 

10,000 
            

จดักิจกรรมลด
ราคาผา่น
ช่องทาง
ออนไลน์ 

10,000 

            

ค่าใชจ่้ายในการ
ออกบูธใน

หา้งสรรพสินคา้ 

40,000 
            

รวมค่าใช้จ่าย
ทั้งหมด 
(ต่อปี) 

147,500 
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ตารางท่ี 2.6 แสดงการประมาณยอดขายของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 

  

                                                 
13 การะประมาณยอดขายผลิตภณัฑน์มขน้หวาน Nice Rice คาดว่าจะวางจ าหน่ายในร้าน Lemon farm เน่ืองจากไม่มีผลิตภณัฑข์อง
คู่แข่งวางจ าหน่ายท่ี Lemon farm ดงันั้นผูวิ้จยัจึงเลือกสอบถามจ านวนช้ินของผลิตภณัฑ์ท่ีมีความใกล้เคียงหรือสามารถทดแทน
ผลิตภณัฑน์มขน้หวานไดจ้ากการสอบถามพนกังานประจ าร้าน Lemon farm สาขาเดอะวอร์ค ราชพฤกษ ์และห้างซีคอน บางแค เม่ือ
วนัท่ี 15 มิถุนายน 2563 พบวา่ เฉล่ียภายใน 1 เดือน สามารถขายสินคา้ท่ีมีความใกลเ้คียงกบัผลิตภณัฑน์มขน้หวานไดป้ระมาณ 18 ช้ิน/
วนั หรือเท่ากบั 6,400 ช้ิน/ปี 
14 การะประมาณยอดขายผลิตภณัฑน์มขน้หวาน Nice Rice คาดวา่จะวางจ าหน่ายในร้านใบเม่ียง เน่ืองจากไม่มีผลิตภณัฑข์องคู่แข่งวาง
จ าหน่ายท่ีร้านใบเม่ียง ดงันั้นผูวิ้จยัจึงเลือกสอบถามจ านวนช้ินของผลิตภณัฑท่ี์มีความใกลเ้คียงหรือสามารถทดแทนผลิตภณัฑน์มขน้
หวานไดจ้ากการสอบถามพนกังานประจ าร้านใบเม่ียง สาขาเดอะเซอร์เคิล ราชพฤกษ ์เม่ือวนัท่ี 11 มิถุนายน 2563 พบวา่ เฉล่ียภายใน 
1 เดือน สามารถขายสินคา้ท่ีมีความใกลเ้คียงกบัผลิตภณัฑน์มขน้หวานไดป้ระมาณ 9 ช้ิน/วนั หรือเท่ากบั 3,200 ช้ิน/ปี 

ช่องทางการ 
จัดจ าหน่าย 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จ าหน่ายผ่านร้าน Lemon farm 
 จ านวนสาขา 16 สาขา 16 สาขา 16 สาขา 16 สาขา 16 สาขา 
ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้

(ช้ิน)13 
6,400 7,040 7,744 8,518 9,370 

ยอดขาย (บาท) 441,600 485,760 534,336 587,770 646,547 
หกัค่า GP 25% 

(บาท) 
110,400 121,440 133,584 146,942 161,637 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

331,200 364,320 400,752 440,827 484,910 

จ าหน่ายผ่านร้านใบเมี่ยง 
 จ านวนสาขา 18 สาขา 18 สาขา 18 สาขา 18 สาขา 18 สาขา 
ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้

(ช้ิน)14 
3,200 3,520 3,872 4,259 4,685 

ยอดขาย (บาท) 220,800 242,880 267,168 293,885 323,273 
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ตารางท่ี 2.6 แสดงการประมาณยอดขายของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

  

                                                 
15 การคาดการณ์ปริมาณของจ านวนนมข้นหวานในการท่ีจะฝากวางขายตามร้านคาเฟ่อาหารเพ่ือสุขภาพ เช่น Munchbox และ 
Sunshine market จากการสอบถามพนกังานห้างประจ าร้าน เม่ือวนัท่ี 9 มิถุนายน 2563 ประกอบไปดว้ย 1.นางสาว สมหมาย ศิริโพธ์ิ 
พนกังานประจ าร้าน Munchbox และ 2.นาย อาทิตย ์สมมงั พนักงานประจ าร้าน Sunshine market เน่ืองจากไม่มีผลิตภณัฑข์องคู่แข่ง
วางจ าหน่าย ท าให้ผูวิ้จยัจึงประมาณการจากจ านวนช้ินของผลิตภณัฑใ์กลเ้คียงภายในร้าน พบวา่จะสามารถขายสินคา้ไดป้ระมาณ 250 
ช้ิน/ปี  
16 การคาดการณ์จ านวนนมขน้หวานของทุกแบรนดท่ี์ขายไดใ้น Foodland supermarket จากการสอบถามนาย ช านาญ ดว้งมี พนกังาน
ประจ า Foodland supermarket สาขาพทุธมณฑล และสาขาลาดพร้าว เม่ือวนัท่ี 10 มิถุนายน 2563 กล่าววา่ สามารถขายนมขน้หวานไป
ไดป้ระมาณ 25 ช้ิน/วนั ซ่ึงเฉล่ียประมาณ 9,000 ช้ิน/ปี ในทั้ง 18 สาขา  

หกัค่า GP 15% 
(บาท) 

33,120 36,432 40,075 44,083 48,491 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

187,680 206,448 227,093 249,802 274,782 

ฝากวางร้านขายตามร้านคาเฟ่อาหารเพือ่สุขภาพ เช่น Munchbox, Sunshine market 
ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้

(ช้ิน)15 
250 275 303 333 366 

ยอดขาย (บาท) 17,250 18,975 20,873 22,960 25,256 
หกัค่า GP 10% 

(บาท) 
1,725 1,898 2,087 2,296 2,526 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

15,525 17,078 18,785 20,664 22,730 

จ าหน่ายผ่าน Foodland supermarket 

จ านวนสาขา 18 สาขา 18 สาขา 18 สาขา 18 สาขา 18 สาขา 

ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้

(ช้ิน)16 
9,000 9,900 10,890 11,979 13,177 

ยอดขาย (บาท) 621,000 683,100 751,410 826,551 909,206 
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ตารางท่ี 2.6 แสดงการประมาณยอดขายของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

  

                                                 
17 จากการสอบถามพนักงานประจ าร้านอาหารคาเฟ่เพ่ือสุขภาพ  คือร้าน Organic supply และ The original healthy bake room เม่ือ
วนัท่ี 12 มิถุนายน 2563 และ เม่ือวนัท่ี 14 มิถุนายน 2563 พบว่าภายใน 1 เดือนจะใช้ปริมาณนมขน้หวานในการท าเบเกอร่ีประมาณ
เดือนละ 60 ช้ิน ซ่ึงประมาณปีละ 700 ช้ิน 
18 การประมาณยอดขายจากการประมาณจ านวนช้ินในช่องทางจดัจ าหน่ายออนไลน์ เช่น Facebook LINE Instagram และมีการเทียบ
ยอดขายจากคู่แข่ง เม่ือวนัท่ี15 มิถุนายน 2563 โดยประมาณจ านวนช้ินในแต่ละร้านประมาณโดยประมาณ 6,900 ช้ินต่อ 
19 การประมาณยอดขายจากการประมาณจ านวนช้ินในช่องทางจดัจ าหน่ายออนไลน์ Application เช่น Shopee Lazada เม่ือวนัท่ี15 
มิถุนายน 2563 โดยประมาณจ านวนช้ินในแต่ละร้านประมาณโดยประมาณ 5,000 ช้ินต่อปี 

หกัค่า GP 25% 
(บาท) 

155,250 170,775 187,853 206,638 227,302 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

465,750 512,325 563,558 619,913 681,905 

เป็น Supplier ให้กบัร้านคาเฟ่เพือ่สุขภาพ  
เช่นร้าน Organic supply, The original healthy bake room 

ราคาขาย ( บาท) 69  69 69 69 69 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน)17 

700 770 847 932 1,025 

รายไดจ้ากการขาย  
(บาท) 

48,300 53,130 58,443 64,287 70,716 

จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram, LINE 
ราคาขาย ( บาท) 69  69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้

(ช้ิน)18 
6,900 7,590 8,349 9,184 10,102 

รายไดจ้ากการขาย  
(บาท) 

476,100 523,710 576,081 633,689 697,058 

จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ Application เช่น Shopee, Lazada 
ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้

(ช้ิน)19 
5,000 5,500 6,050 6,655 7,321 
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ตารางท่ี 2.6 แสดงการประมาณยอดขายของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

  

                                                 
20 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต เม่ือวนัท่ี วนัท่ี 4 มิถุนายน 2563 เก่ียวกบัวตัถุประสงคก์ารเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ ThaiFex 
เพื่อเป็นการประชาสัมพนัธ์ลูกคา้ จึงเน้นท่ีการแจกสินคา้ทดลองจ านวน 50 ช้ินมากกว่าการจ าหน่ายสินคา้ (ส านกังานพฒันาการวิจยั
เกษตร, 2563) ดงันั้นจึงคาดวา่ผูบ้ริโภคจะมีการตอบรับต่อผลิตภณัฑ ์และจะสามารถจ าหน่ายสินคา้ภายในงานได ้50 ช้ิน 
21 การคาดการณ์จ านวนนมขน้หวานทุกขนาดและทุกแบรนด์ท่ีขายไดใ้น  Tops supermarket ภายใน 1 เดือน จ านวน 1 สาขา จากการ
สอบถามนาย สมศกัด์ิ พิทกัษท์รัพย ์พนกังานประจ า Tops supermarket ห้างโรบินสนั จงัหวดัลพบุรี เม่ือวนัท่ี 10 มิถุนายน 2563 กล่าว
วา่ สามารถขายนมขน้หวานไปไดป้ระมาณ 23 ช้ิน/วนั ซ่ึงเฉล่ียประมาณ 8,600 ช้ิน/ปี 

ยอดขาย (บาท) 345,000 379,500 417,450 459,195 505,115 
หกัค่า GP 7% 

(บาท) 
24,150 26,565 29,222 32,144 35,358 

รายไดจ้ากการขาย  
(บาท) 

320,850 352,935 388,229 427,051 469,756 

จ าหน่ายผ่านการออกบูธงานแสดงสินค้า ThaiFex 

ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 

จ านวนท่ีขายได ้
(หลอด)20 

50 50 50 50 50 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

3,450 3,450 3,450 3,450 3,450 

จ าหน่ายผ่าน Tops supermarket 

จ านวนสาขา 20 สาขา 20 สาขา 227 สาขา 227 สาขา 227 สาขา 
ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้

(ช้ิน)21 
8,600 9,460 18,920 20,815 22,895 

ยอดขาย (บาท) 593,400 652,740 1,305,480 1,436,235 1,579,755 
หกัค่า GP 20% 

(บาท) 
118,680 130,548 261,096 287,247 315,951 

รายไดจ้ากการขาย  
(บาท) 

474,740 522,192 1,044,384 1,148,988 1,263,804 
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ตารางท่ี 2.6 แสดงการประมาณยอดขายของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

                                                 
22 การคาดการณ์จ านวนนมขน้หวานทุกขนาดและทุกแบรนด์ท่ีขายไดใ้นร้าน  Golden place ภายใน 1 เดือน จ านวน 1 สาขา จากการ
สอบถามนางสาว ชลลดา บุญพิทกัษ ์พนกังานประจ าร้าน Golden place สาขาศิริราช 2 โรงพยาบาลศิริราช เม่ือวนัท่ี 15 มิถุนายน 2563 
กล่าววา่ สามารถขายนมขน้หวานไปไดป้ระมาณ 11 ช้ิน/วนั ซ่ึงเฉล่ียประมาณ 4,200 ช้ิน/ปี 
23 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต และจากการคาดการณ์ปริมาณจ านวนช้ินของผลิตภณัฑน์มขน้หวานท่ีสามารถขายไดผ้่านช่อง
ทางการออกบูธตามห้างสรรพสินคา้ของคู่แข่ง เม่ือวนัท่ี 20 มิถุนายน พบว่า การออกบูธ 1 คร้ังสามารถขายสินคา้ไดป้ระมาณ 40 ช้ิน 
ซ่ึงผลิตภณัฑ ์Nice Rice คาดว่าภายใน 1 ปี จะออกบูธทั้งหมด 4 คร้ัง ดงันั้นคาดวา่สินคา้จะขายไดป้ระมาณ 150 ช้ิน 

จ าหน่ายผ่านร้าน Golden place 

จ านวนสาขา 10 สาขา 10 สาขา 10 สาขา 10 สาขา 10 สาขา 
ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้

(ช้ิน)22 
4,200 4,620 5,082 5,590 6,149 

ยอดขาย (บาท) 289,800 318,780 350,658 385,724 424,296 
หกัค่า GP 20% 

(บาท) 
57,960 63,756 70,132 77,145 84,859 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

231,840 255,025 280,526 308,579 339,437 

จ าหน่ายผ่านการออกบูธงานแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้า 

ราคาขาย (บาท) 69 69 69 69 69 

จ านวนท่ีขายได ้
(ช้ิน)23 

150 165 182 200 220 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

10,350 11,385 12,524 13,776 15,153 

รวมจ านวนช้ินที่
ขายได้ในทุก
ช่องทาง 

44,450 48,890 62,288 68,515 75,360 

รวมรายได้จากการ
ขายทุกช่องทาง 

(บาท) 
2,565,765 2,821,997 3,573,824 3,931,027 4,323,702 
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ตารางท่ี 2.7 แสดงตารางค่าใชจ่้ายทางการตลาดของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5  

รายการ 
ปีที ่1 
(บาท) 

ปีที ่2 
(บาท) 

ปีที ่3 
(บาท) 

ปีที ่4 
(บาท) 

ปีที ่5 
(บาท)  

ค่าแรกเขา้ Tops supermarket 1,000,000 - - - - 
ค่าแรกเขา้ร้าน Foodland 
supermarket 

400,000 - - - - 

ค่าใชจ่้ายในการออกงาน 
ThaiFex 

30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

ค่าใชจ่้ายในการแจกสินคา้
ทดลองในงาน ThaiFex 

2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 

ค่าใชจ่้ายในการออกบูธหา้ง
สรรพสินคา้ 

40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

ค่าใชจ่้ายในการจดักิจกรรมลด
ราคาในเทศกาลวนัสงกรานต์ 

- 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใชจ่้ายในการจดักิจกรรมลด
ราคาในวนัปีใหม่ 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใชจ่้ายในการจดักิจกรรมลด
ราคาผา่นช่องทางออนไลน์ 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใชจ่้ายในการประชาสัมพนัธ์
ผา่น Facebook page 25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

ค่าใชจ่้ายในการประชาสัมพนัธ์
ผา่น Instagram 

20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวมค่าใช้จ่ายทาง 
การตลาด (บาท) 

1,537,500 147,500 147,500 147,500 147,500 
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บทที ่ 3 

แผนการด าเนินงาน 
 
 

3.1 การจัดตั้งบริษทั24 
 3.1.1 ท าการตั้งช่ือบริษทั โดยผูว้ิจยัไดคิ้ดคน้และใช้ช่ือบริษทัในนามว่า บริษทั เดอะ
ไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั (The Nice Rice Intermilk Company Limited) 
 3.1.2 ท าการยื่นจองช่ือบริษทัต่อนายทะเบียน ท่ีกรมพฒันาธุรกิจการคา้ หรือจองช่ือ
บริษทัผา่นทางเวบ็ไซต ์ww.dbd.go.th  
 3.1.3 จดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ และยื่นต่อนายทะเบียน โดยตอ้งยื่นภายใน 30 
วนั นบัตั้งแต่วนัท่ีนายทะเบียนแจง้ผลรับรองช่ือบริษทั 
 3.1.4 ทุนจดทะเบียนของบริษทั 1,500,000 บาท ผูก่้อตั้งบริษทัได้จดัให้มีการซ้ือหุ้น
ทั้งหมด โดยผูก่้อตั้งเป็นผูติ้ดต่อผูท่ี้ตอ้งการให้มาร่วมเป็นหุ้นส่วนดว้ยตนเอง (ดงัแสดงในรายช่ือผู ้
ถือหุน้ ตารางท่ี 4.1) โดยมีการเก็บเงินช าระค่าหุน้เตม็จ านวนจากผูร่้วมลงทุน  
 3.1.5 จดัการประชุม เพื่อจดัตั้งการจดทะเบียนบริษทั โดยมีวาระการประชุม ประกอบ
ไปดว้ยหวัขอ้ดงัน้ี 

o การจดัตั้งระเบียบขอ้บงัคบัขอ้บงัคบัของบริษทั 
o การเลือกตั้งคณะกรรมการของบริษทั และการก าหนดอ านาจของกรรมการ 
o การเลือกผูส้อบบญัชีท่ีไดรั้บอนุญาต เพื่อตรวจสอบและรับรองงบการเงิน ซ่ึงผูท่ี้จะ

มารับหนา้ท่ีตอ้งเป็นบุลคลธรรมดาเท่านั้น 
o การรับรองสัญญาท่ีผูก่้อตั้งท าข้ึนก่อนการจดทะเบียนบริษทั  
o การก าหนดค่าตอบแทนส าหรับผูก่้อตั้ง และการก าหนดจ านวนผูถื้อหุน้บุริมสิทธิ 
 3.1.6 เลือกคณะกรรมการบริษทัเพื่อมาท าหน้าท่ีแทนผูก่้อตั้ง รวมทั้งด าเนินกิจกรรม

ต่าง ๆ ในบริษทั เช่น ท าหนา้ท่ีเก็บเงินค่าหุ้น เม่ือเก็บเงินค่าหุ้นครบแลว้ จะท าการยื่นขอจดทะเบียน
บริษทั ภายใน 3 เดือน นบัตั้งแต่วนัท่ีมีการประชุม 

 3.1.7 ช าระค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนบริษทั 

                                                 
24 การสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต เร่ืองขั้นตอนการจดทะเบียนบริษทัดว้ยตนเอง (AM Audit Group, 2563) เม่ือวนัท่ี 1 กรกฎาคม 
2563 
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o ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ คิดจากเงินทุนจ านวนแสน
ละ 50 บาท (คิดเป็นจ านวนเต็มแสน) การช าระค่าธรรมเนียมขั้นต ่า 500 บาท และ
สูงสุดไม่เกิน 25,000 บาท 

o  ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนตั้งบริษทั คิดตามทุนจดทะเบียนแสนละ 500 บาท 
ขั้นต ่า 5,000 บาท และสูงสุดไม่เกิน 250,000 บาท ดงันั้น ทุนจดทะเบียน 1,300,000 
บาท เสียค่าธรรมเนียมเป็นจ านวนเงินเท่ากบั 6,500 บาท 

o ค่าธรรมเนียมในการออกหนงัสือรับรอง ฉบบัละ 200 บาท 
o ใบส าคญัแสดงการจดทะเบียน ฉบบัละ 100 บาท 
o ค่ารับรองส าเนาเอกสาร หนา้ละ 50 บาท 
 3.1.8 รับใบส าคญัและหนงัสือรับรองการจดทะเบียนจากนายทะเบียน 

 
 

3.2 การจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 
 

 3.2.1 ขั้นตอนการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า 
 
 
 
 
 

 
 

รูปภาพท่ี 3.1 แสดงขั้นตอนการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ (กรมทรัพยสิ์นทางปัญญา, 2561) 
 
 

3.3 ห่วงโซ่อปุทานในการผลติผลติภัณฑ์ Nice Rice 
  จากรูปภาพท่ี 3.2 ได้แสดงถึงห่วงโซ่อุปทานของบริษทั บริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์
มิลค์ จ  ากดั ในการผลิตผลิตภณัฑ์ Nice Rice โดยมี 3 ขั้นตอนหลกั ไดแ้ก่ ขั้นตอนการจดัหาวตัถุดิบ
ขั้นตอนการผลิตผลิตภณัฑ ์และขั้นตอนการกระจายสินคา้ 
 

เตรียมรูป
เคร่ืองหมายการคา้ 

ตรวจสอบ
เคร่ืองหมายการคา้ 

เตรียมเอกสารต่อ
การจดทะเบียน 

ยื่นค ำขอ 
จดทะเบียน 

ช ำระเงิน
ค่ำธรรมเนียม 

รอรับหนงัสือ
ส าคญั 
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รูปภาพท่ี 3.2 แสดงห่วงโซ่อุปทานในการผลิตผลิตภณัฑ ์Nice Rice  
 
 3.3.1 ข้ันตอนการจัดหาวตัถุดิบ 
 วตัถุดิบหลกัท่ีใชใ้นการผลิตผลิตภณัฑ ์Nice Rice มี 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ น ้านมขา้วไรซ์ 
เบอร์ร่ี และน ้ าตาลจากผลหล่อฮงัก๊วย โดยทางบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั เป็นผูจ้ดัหา
วตัถุดิบหลกัดว้ยตนเอง ท่ีคดัสรร กลุ่มเกษตรกรท่ีมีกระบวนเพาะปลูกและผลผลิตไดผ้า่นการรับรอง
มาตรฐานจากส านกังานมาตรฐานเกษตรอินทรีย ์นอกจากน้ียงัมีการท าสัญญา MOU (Memorandum 
of Understanding) กบักลุ่มเกษตรท่ีท าการปลูกขา้วเกษตรอินทรียใ์น 3 จงัหวดั ไดแ้ก่ ก าแพงเพชร 
พิจิตร และลพบุรี เน่ืองจากในช่วง 1 ปีท่ีผา่นมาเกษตรกรใน 3 จงัหวดัน้ี สามารถเพาะปลูกขา้ว และ
มีผลผลิตขา้วไรซ์เบอร์ร่ีมากกว่าจงัหวดัอ่ืน ๆ รวมถึงทางโรงสีศรีธัญญวฒันา 2 (หินปัก)ได้มีการ
ติดต่อซ้ือขายกบัทางเกษตรกรท่ีเพาะปลูกขา้วไรซ์เบอร์ร่ีใน 3 จงัหวดัน้ีเป็นประจ าอยูแ่ลว้ ซ่ึงจะช่วย
ให้บริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค์ จ  ากดั สามารถติดต่อหรือเจรจากบัเกษตรกรไดง่้ายมากข้ึน 
โดยมีเกณฑก์ารคดัเลือกเกษตรกรท่ีจะเขา้ร่วมท าสัญญา MOU ดงัน้ี 
 

-  เกษตรกรและผลผลิตไดรั้บการตรวจมาตรฐานเกษตรอินทรียจ์ากส านกังานมาตรฐานเกษตร
อินทรีย ์

-  สามารถเก็บเก่ียวผลผลิตเกษตรอินทรียไ์ดต้ามปริมาณท่ีตกลงไวใ้นสัญญา 
-  แหล่งเพาะปลูกและเกษตรกรมีประวติัท่ีดีในการเพาะปลูกเกษตรอินทรีย ์
-  คุณภาพของผลผลิตตอ้งเป็นไปตามท่ีก าหนดในสัญญา 
-  ราคาขายผลผลิตอยูใ่นเกณฑท่ี์ก าหนดในสัญญา 
-  หลงัจากท่ีเก็บเก่ียวผลผลิต และรับซ้ือวตัถุดิบจากเกษตรกรแลว้ วตัถุดิบในการผลิตจะถูกส่ง
และเก็บรักษาในโกดงัท่ีตั้งภายในโรงสีศรีธัญญวฒันา 2 (หินปัก) จงัหวดัลพบุรี ก่อนท่ีจะ
ส่งไปท าการผลิตท่ีจงัหวดันครราชสีมา เน่ืองจากเป็นท่ีตั้งของโรงงานในการจา้งผลิต OEM 
ซ่ึงมีคุณสมบติัตามท่ีบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค์ จ  ากดั ค  านึงถึงในการเลือกบริษทั 

กลุ่ม
เกษตรกร 
ในจงัหวดั
ก าแพงเพชร 

พิจิตร 
ลพบุรี 

 

คลงัเก็บ 
สินคา้ 

บริษทั  
OEM 
จงัหวดั

นครราชสีมา 

ศูนยก์ระจาย
สินคา้ 

ช่องทาง
ออนไลน์ 

ลูกคา้ 

คลงัเก็บ 
สินคา้ ลูกคา้ 
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OEM ดังแสดงรายละเอียดคุณสมบัติในตารางท่ี 3.1 นอกจากน้ียงัเป็นจังหวดัท่ีสามารถ
เดินทางไปไดส้ะดวกจากโกดงัเก็บสินคา้จงัหวดัลพบุรี 
 

 3.3.2 ขั้นตอนการผลติผลติภัณฑ์ 
ในการด าเนินการผลิตผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด์ Nice Rice ทาง

บริษทัไดมี้การเปรียบเทียบบริษทัท่ีจะใชใ้นการจา้งผลิตแบบ OEM ทั้งหมด 3 บริษทั ไดแ้ก่ บริษทั 
เยนเนรัล สตาร์ช จ ากดั บริษทั เจ.เอ็ม.อุตสาหกรรมอาหาร จ ากดั และบริษทั ไทย ทริลลิตนั จ  ากดั 
โดยมีขั้นตอนในการพิจารณาคดัเลือกบริษทัดงัน้ี 

 คน้หาขอ้มูลและติดต่อโรงงานเพื่อพิจารณาและประเมินศกัยภาพในการผลิตโดย ใชเ้กณฑ์ 
ดงัน้ี  

- ประวติั และผลงานของบริษทั 
- มาตรฐานรับรองการผลิตท่ีบริษทัรับรอง  
- ความสามารถในการผลิตผลิตภณัฑใ์หไ้ดต้ามรูปแบบท่ีบริษทัตอ้งการ  
- ค่าใชจ่้ายท่ีใชใ้นการผลิต  
- ระยะเวลาท่ีใชใ้นการผลิต  
- บริการหลงัการขาย  
- ความน่าเช่ือถือของบริษทั 
- ติดต่อบริษทั OEM เพื่อทดลองสูตรและสัดส่วนของผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน

แบรนด ์Nice Rice เพื่อท าสินคา้ตวัอยา่งและประเมินราคา  
- ประเมินราคาและคุณภาพผลิตภณัฑ์ตน้แบบ รวมถึงตกลงสูตรและสัดส่วนท่ีตอ้งการให้

ผลิตเพื่อจ าหน่าย  
- ตกลงราคาในการผลิตรวมถึงการขนส่ง  
- ท าสัญญาวา่จา้งผลิต  
- ท าขั้นตอนมาตรฐานรับรองการผลิตของโรงงานให้เป็นผลิตภณัฑท่ี์ปราศจากแลคโตส และ

กลูเตน และ ออกหมายเลข certification เพื่อผลิตไดเ้พียงผลิตภณัฑ์ของแบรนด์ Nice Rice 
เท่านั้น 

- ด าเนินการยืน่ขอหมายเลขอย.  
- ด าเนินการส่งวตัถุดิบท่ีใช้ในการผลิต และบรรจุภณัฑ์ให้กบับริษทั OEM เพื่อเตรียมการ

ผลิต  
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- ด าเนินการผลิตผลิตภัณฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวานแบรนด์ Nice Rice ตามสูตรและ
ปริมาณท่ีก าหนด  

- ด าเนินการส่งมอบสินคา้ไปยงัคลงัเก็บสินคา้ท่ีโรงสีศรีธญัญวฒันา 2 (หินปัก) จงัหวดัลพบุรี  

ตารางท่ี 3.1 ตารางแสดงการเปรียบเทียบคุณสมบติัของบริษทั OEM ส าหรับการผลิตผลิตภณัฑน์ม
ขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด ์Nice Rice ของแต่ละบริษทั 

คุณสมบัติบริษัท OEM 
บริษัท เยนเนรัล 
สตาร์ช จ ากดั 

บริษัท เจ.เอม็.
อุตสาหกรรม
อาหาร จ ากดั 

บริษัท ไทย  
ทริลลติัน จ ากดั 

บริษทัเป็นท่ีรู้จกัและมีช่ือเสียง    

บริษทัมีความน่าเช่ือถือในเร่ืองของ
ความถูกตอ้งในกระบวนการผลิต 

   

มาตรฐานรับรองการผลิตท่ีบริษทั
ต่าง ๆ รับรอง เช่น GMP HACCP 

   

สามารถก าหนดระยะเวลาท่ีใชใ้น
การผลิตเองได ้

   

มีไลน์การผลิตอาหารประเภทนม
โดยเฉพาะ 

   

มีไลน์การผลิตอาหารแบบไม่มี 
Gluten 

   

มีไลน์การผลิตอาหารเพื่อสุขภาพ    

มีทีมงานวจิยัและพฒันาสูตรสินคา้
ใหไ้ดคุ้ณภาพก่อนท าการผลิตจริง 

   

 หมายเหตุ :         เคร่ืองหมายถูก () หมายถึง บริษทัมีคุณสมบติัท่ีเราตอ้งการ 
 เคร่ืองหมายผดิ () หมายถึง บริษทัไม่มีคุณสมบติัท่ีเราตอ้งการ 
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 จากตารางท่ี 3.1 เม่ือพิจารณารายละเอียดคุณสมบติัของบริษทั OEM แต่ละบริษทัแลว้ 
จะเห็นวา่คุณสมบติัของบริษทัเยนเนรัล สตาร์ช จ ากดั มีรายละเอียดท่ีครบถว้นและเหมาะสมกบัการ
ผลิตผลิตภณัฑ์ Nice Rice มากท่ีสุด ดังนั้นบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค์ จ  ากดั จึงได้เลือก
บริษทั เยนเนรัล สตาร์ช จ ากดั ในการผลิตผลิตภณัฑ ์Nice Rice แบบ OEM  

 
 3.3.3 ขั้นตอนการกระจายสินค้า 
หลงัจากผลิตภณัฑ์ถูกส่งจากบริษทั OEM มายงัคลงัเก็บสินคา้ท่ีโรงสีศรีธญัญวฒันา 2 

(หินปัก) จงัหวดัลพบุรี เพื่อรอการกระจายสินคา้ไปยงัช่องทางจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ Nice Rice มี
ช่องทางจ าหน่าย 2 ช่องทางหลกั ไดแ้ก่ ช่องทางออฟไลน์ และช่องทางออนไลน์ ดงัน้ี 
  3.3.2.1 ขั้นตอนกระจายสินคา้ผา่นช่องทางออฟไลน์ 

ในการขายผลิตภณัฑ์ Nice Rice ผ่านช่องทางออฟไลน์ มีขั้นตอนโดย 
การส่งสินคา้ไปยงัศูนยก์ระจายสินคา้ของแต่ละช่องทางการจ าหน่าย ท่ีทางบริษทัไดท้  าขอ้ตกลงไว้
เพื่อขายผลิตภณัฑ์ ได้แก่ Tops supermarket Foodland supermarket ร้าน Lemon farm ร้านใบเม่ียง 
ร้าน Golden place โดยแสดงขั้นตอนในรูปภาพท่ี 3.3 
 
 
 
 
 
 
 
 
รูปภาพท่ี 3.3 ขั้นตอนการขนส่งสินคา้ไปยงัช่องทางการจดัจ าหน่าย 

- ติดต่อน าเสนอผลิตภณัฑ์ Nice Rice เพื่อไปฝากขายในช่องทางจดัจ าหน่าย ได้แก่ Tops 
supermarket Foodland supermarket ร้าน Lemon farm ร้านใบเม่ียง ร้าน Golden place รวมถึง
ฝากวางขายตามร้านอาหารหรือร้านขายสินคา้เพื่อสุขภาพ โดยเบิกสินคา้ตามจ านวนท่ีแต่ละ
ช่องทางสั่ง พร้อมกบัจดัสินคา้ตามรายการ  

น าเสนอผลิตภณัฑไ์ป
ฝากขายในช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย 

เบิกสินคา้จาก
คลงัสินคา้ 

จดัสินคา้ตาม
รายการสั่งของลูกคา้ 

ตรวจสอบรายการและ
จดัส่งสินคา้ไปยงัศูนย์

กระจายสินคา้ 

ตรวจสอบการ
ช าระเงิน 

บนัทึกรายการ
และลงบญัชี 
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- ตรวจสอบรายการสินคา้ และท าการจดัส่งสินคา้ไปยงัศูนยก์ระจายสินคา้ของแต่ละช่องทาง 
โดยจะมีพนกังานขบัรถเป็นคนส่งผลิตภณัฑไ์ปยงัศูนยก์ระจายสินคา้ ดงัท่ีแสดงในตารางท่ี 
3.2 

- ตรวจสอบการช าระเงินจากลูกคา้ และบนัทึกการสั่งซ้ือลงบญัชี 
 

ตารางท่ี 3.2 แสดงศูนยก์ระจายสินคา้ของบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั ในแต่ละช่องทาง
จดัจ าหน่าย 

ช่องทางจัดจ าหน่าย ศูนย์กระจายสินค้าในกรุงเทพมหานคร 

Tops supermarket Tops DC บางบวัทอง อ าเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี 

Foodland supermarket Villa market DC เขตลาดกระบงั จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ร้าน Lemon farm Lemon farm Paradise park จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ร้าน Golden place บริษทั สุวรรณชาด จ ากดั เขตสะพานสูง จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

ร้านใบเม่ียง Baimiang Healthy Shop อ าเภอเมืองนนทบุรี จงัหวดันนทบุรี 

 
  3.2.2.2 ขั้นตอนการกระจายสินคา้ผา่นช่องทางออนไลน์ 
  ในการขายผลิตภณัฑ ์Nice Rice ผา่นช่องทางออนไลน์ มีขั้นตอนหลงัจาก
ท่ีไดรั้บค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ แสดงในรูปภาพท่ี 3.4 
 
 
 
 
 
 
  
 
รูปภาพท่ี 3.4 ขั้นตอนการสั่งซ้ือสินคา้ของลูกคา้ทางออนไลน์ 
 

- ลูกคา้สั่งซ้ือผา่นช่องทางท่ีมีใหบ้ริการ ไดแ้ก่ Facebook LINE@ Lazada Shopee ขอบริษทั 
โดยจะมีพนกังานขายเป็นผูรั้บค าสั่งจากลูกคา้ผา่นช่องทางดงักล่าว 

ลูกคา้สั่งซ้ือ
สินคา้ 

บนัทึกการ
สั่งซ้ือสินคา้ 

ยนืยนัยอดการ
สั่งซ้ือสินคา้ 

ลูกคา้โอนเงิน 
และส่งหลกัฐาน
การโอนเงิน 

บนัทึก
รายละเอียด
การโอนเงิน 

จดัเตรียมสินคา้
ใหก้บัลูกคา้ 

จดัส่งสินคา้
ผา่นไปรษณีย ์ 
หรือ Kerry 

ส่ง Tracking 
ID ใหลู้กคา้  
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- พนกังานขายบนัทึกรายละเอียดการสั่งซ้ือ โดยรายละเอียดท่ีบนัทึกมีดงัน้ี 
1. ช่ือลูกคา้ 
2. เบอร์โทรติดต่อกลบั 
3. สถานท่ีจดัส่ง 
4. รายการผลิตภณัฑท่ี์สั่งซ้ือ 
5. ค่าจดัส่ง 
6. โปรโมชัน่ท่ีลูกคา้ใช ้หรือไดรั้บ 
7. จ านวนเงินทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งโอนเงิน 

- ยนืยนัยอดการสั่งซ้ือกลบัไปใหลู้กคา้ พร้อมแจง้เลขท่ีบญัชีบริษทัและแจง้เง่ือนไขการสั่งซ้ือ 
ใหลู้กคา้ท าการโอนเงิน 

- ลูกคา้โอนเงินและส่งหลกัฐานการช าระเงิน เช่น รูปภาพสลิปการโอนเงิน ผา่นช่องทาง 
@LINE Facebook หรือ E-mail  

- พนกังานจดัเตรียมสินคา้ใหลู้กคา้ ตามใบสั่งซ้ือ 
- พนกังานจดัส่งสินคา้ทางไปรษณียห์รือ Kerry ใหก้บัลูกคา้ และส่ง Tracking ID ใหก้บัลูกคา้ 

 
 

3.4 ทีต่ั้งบริษทั 
 บริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั ตั้งอยูภ่ายในโรงสีศรีธญัญวฒันา 2 (หินปัก) 
ซ่ึงตั้งอยูท่ี่บา้นเลขท่ี 35/1 หมู่ 6 ต าบลหินปัก อ าเภอบา้นหม่ี จงัหวดัลพบุรี  

 

 

 

 

 

รูปภาพท่ี 3.5 แสดงถึงท่ีตั้งบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั (Google Maps, 2563) 
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3.5 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 
 3.5.1 ค่าใช้จ่ายก่อนการจัดตั้งบริษัท 
ตารางท่ี 3.3 แสดงค่าใชจ่้ายก่อนการจดัตั้งบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั 

 
 
 

                                                 
25 การสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต เร่ืองขั้นตอนการจดทะเบียนบริษทัดว้ยตนเอง (AM Audit Group, 2563) เม่ือวนัท่ี 1 กรกฎาคม 
2563 
26 จากการสืบคน้ผ่านอินเตอร์เน็ต เร่ืองค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการค้า (TOP IP THAILAND, 2562) เม่ือวนัท่ี 1 
กรกฎาคม 2563 
27 จากการสืบคน้ผ่านอินเตอร์เน็ต เร่ืองค่าธรรมเนียมการจดสิทธิบตัรเร่ืองของสูตรอาหาร (TOP IP THAILAND, 2562) เม่ือวนัท่ี 1 
กรกฎาคม 2563 
28 จากการสืบคน้ผา่นอินเตอร์เน็ต เร่ืองค่าธรรมเนียมการจดสิทธิบตัรเร่ืองค่าจา้งวิจยัผลิตภณัฑพ์ร้อมจดอย. (บริษทั จูเนทต้ี แลบอรา
ทอรีส์ จ  ากดั, 2562) เม่ือวนัท่ี 1 กรกฎาคม 2563 
29 จากการสืบคน้ผา่นอินเตอร์เน็ต เร่ืองค่าทดสอบผลิตภณัฑก่์อนวางขาย (บริษทั ห้องปฏิบติัการกลาง (ประเทศไทย) จ ากดั, 2563) เม่ือ
วนัท่ี 1 กรกฎาคม 2563 

ล าดับ รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

ราคารวม 
(บาท) 

1 ค่าจดทะเบียนบริษทั 1 คร้ัง 10,000 10,00025 

2 
ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียน

เคร่ืองหมายการคา้ 
1 คร้ัง 3,900 3,90026 

3 
ค่าการจดสิทธิบตัร 

สูตรอาหาร 
1 คร้ัง 10,900 10,90027 

4 
ค่าจา้งวจิยัผลิตภณัฑ ์

พร้อมจดอย. 
1 คร้ัง 400,000 400,00028 

5 
ค่าทดสอบผลิตภณัฑ์ 

ก่อนวางขาย 
1 คร้ัง 100,000 50,00029 

รวมค่าใช้จ่ายก่อนการจัดตั้งบริษัท (บาท) 474,800 
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 3.5.2 ค่าเช่าพืน้ที่ 
 เน่ืองจากพื้นท่ีท่ีจะใชท้  าเป็นส านกังานและโกดงัเก็บวตัถุดิบและสินคา้ เป็นของกิจการ
โรงสีขา้วท่ีบา้น จึงท าให้ไม่ตอ้งเสียค่าเช่า หรือซ้ือพื้นท่ีส านกังานและโกดงั รวมถึงจะไม่มีการท า
สัญญาเช่า โดยสามารถใชพ้ื้นท่ีไดต้ลอดการด าเนินงานแบบไม่เสียค่าใชจ่้าย แต่เพียงตอ้งลงทุนท า
การสร้างออฟฟิศส าเร็จรูปข้ึนมาใหม่ เพื่ออ านวยความสะดวกให้กบัพนกังานไดดี้ยิ่งข้ึน มีความแยก
เป็นสัดส่วนมากข้ึนโดยประมาณราคาไดเ้ท่ากบั 100,000 บาท (happy-warehouse, 2562) และตอ้งท า
การรีโนเวท (Renovate) โกดงัเก็บวตัถุดิบและสินคา้ (นฐิัยาภรณ์ โชคพะโลไทย, 2563)  ใหม่เพื่อให้
สอดคล้องกบัการเก็บสินคา้นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานมากข้ึน โดยประมาณราคาในการใช้จ่าย
เท่ากบั 250,000 บาท โดยโกดงัมีขนาดพื้นท่ีกวา้ง 20 เมตร และยาว 20 เมตร ซ่ึงเท่ากบั 400 ตาราง
เมตร ซ่ึงตั้งอยูภ่ายในโรงสีศรีธญัญวฒันา 2 (หินปัก) โดยพิจารณาจากสถานท่ีตั้งท่ีอยูใ่กลถ้นนใหญ่ 
เดินทางได้สะดวกสบาย สามารถประหยดัค่าใช้จ่ายทางดา้นค่าเช่าพื้นท่ีส านกังานและโกดงัเก็บ
สินคา้ได้ เป็นสถานท่ีศูนยก์ลางท่ีสามารถเดินทางไปมาได้สะดวก ทั้งการขนส่งวตัถุดิบไปผลิต
สินคา้แบบ OEM ท่ีจงัหวดันครราชสีมา และอยูไ่ม่ไกลจากศูนยก์ระจายสินคา้จงัหวดันนทบุรี หรือ
จงัหวดัสมุทรปราการ มากนกั นอกจากน้ีเป็นสถานท่ีท่ีมีพื้นท่ีกวา้งขวาง สามารถจดัตั้งส านกังาน 
รวมถึงมีโกดงัท่ีสามารถจดัเก็บสินคา้ได ้มีท่ีจอดรถกวา้ง รถบรรทุกสามารถเขา้ออกได ้และสามารถ
ต่อเติมหอ้งไดอี้กดว้ย 
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3.5.3 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 
 

 ตารางท่ี 3.4 แสดงค่าใชจ่้ายในการจดัตั้งส านกังาน30 

 

                                                 
30 จากการสืบคน้ผา่นอินเตอร์เน็ต เร่ืองราคาส่ิงของภายในส านกังานแต่ละรายการ (HomePro Thailand, 2563) เม่ือวนัท่ี 1 กรกฎาคม 
2563 

ล าดับ รายการ จ านวน หน่วย ราคาต่อ
หน่วย 
(บาท) 

ราคารวม 
(บาท) 

1 ค่าปรับปรุงส านกังาน 1 คร้ัง 100,000 350,000 
2 เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน     

- โตะ๊ท างาน 3 ตวั 1,500 4,500 
- เกา้อ้ีส านกังาน 6 ตวั 500 3,000 
- ตูเ้ก็บเอกสาร 1 ตู ้ 3,000 3,000 
- กระดาน 1 อนั 2,000 2,000 

3 อุปกรณ์ส านกังาน     
- คอมพิวเตอร์ 4 เคร่ือง 25,000 100,000 
- เคร่ืองปร้ินท ์ 1 เคร่ือง 3,000 3,000 
- โทรศพัทต์ั้งโตะ๊ 1 เคร่ือง 600 600 

4 ส่ิงอ านวยความสะดวก     
- เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง 21,000 21,000 
- พดัลม 2 ตวั 1,200 2,400 
- ตูก้ดน ้า 1 เคร่ือง 5,000 5,000 
- ตูเ้ยน็ 1 เคร่ือง 5,000 5,000 
- ชุดโตะ๊รับประทานอาหาร 1 ชุด 4,000 4,000 
- ไมโครเวฟ 1 เคร่ือง 2,000 2,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน (บาท) 505,500 
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3.6 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงานและคลงัสินค้า 
 

ตารางท่ี 3.5 แสดงถึงค่าใชจ่้ายในการบริหารภายในส านกังานและคลงัสินคา้ 

 

 

 

 

 

 

 

                                                 
31  จากการประมาณการค่าน ้าท่ีใช้ภายในโรงสีศรีธญัญวฒันา 2 (หินปัก) พบว่ามีการใชน้ ้าไปเฉล่ียตั้งแต่เดือนพฤษภาคมอยูท่ี่ประมาณ 
80 หน่วย ราคาหน่วยละ 13 บาท ท าให้ตอ้งเสียค่าน ้าต่อเดือนประมาณเดือนละ 1,000 บาท 
32 จากการประมาณการค่าไฟท่ีใชภ้ายในโรงสีศรีธญัญวฒันา 2 (หินปัก) พบวา่มีการใชไ้ฟไปเฉล่ียตั้งแต่เดือนพฤษภาคมอยูท่ี่ประมาณ 
1,500 หน่วย ราคาหน่วยละ 4 บาท ท าให้ตอ้งเสียค่าไฟต่อเดือนประมาณเดือนละ 6,000 บาท 
33 จากการค านวณตามการใช้งานจริงของโรงสีศรีธัญญวฒันา 2 (หินปัก) พบว่าค่าโทรศพัท์และอินเตอร์เน็ตท่ีใช้อยู ่ณ ปัจจุบนั ใน
แพค็เกจราคา 699 บาท ซ่ึงเป็นของบริษทั ทีโอที จ  ากดั (มหาชน)  
34 จากการประมาณการค่าน ้ ามนัรถยกต่าง ๆ ภายในโกดงั พบว่า 1 เดือนใช้น ้ ามนัดีเซลประมาณ 10 ลิตร ซ่ึงราคาลิตรละ 19.19 บาท 
(บริษทั ปตท.น ้ ามนัและการคา้ปลีก จ ากดั (มหาชน), 2563) ดงันั้นค่าใช้จ่ายเร่ืองของค่าน ้ ามนัรถภายในส านักงานและโกดงัสินคา้
เท่ากบั 191.9 บาทต่อเดือน หรือเท่ากบั 2,000 บาทต่อปี 

รายการ 
ราคา
(บาท/
เดือน) 

ราคา (ปี) 

ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

ค่ำน  ำส ำนักงำน
และคลังสินค้ำ 1,00031 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

ค่ำไฟส ำนักงำน
และคลังสินค้ำ 

6,00032 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 

ค่ำโทรศัพท์และ
อินเตอร์เน็ต 

69933 8,388 8,388 8,388 8,388 8,388 

ค่ำน  ำมันรถ 19234 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

รวมทั้งหมด 
(บาท) 

7,891 249,888 94,388 94,388 94,388 94,388 
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ตารางท่ี 3.6 แสดงถึงการประเมินตน้ทุนต่อหน่วยในการผลิตผลิตภณัฑ ์Nice Rice  

ต่อรอบการผลิต  

 

                                                 
35 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตเม่ือวนัท่ี 20 กรกฎาคม และการประมาณตน้ทุนวตัถุดิบต่อ 1 หลอดบีบ จะใชน้มขา้วไรซ์เบอร์
ร่ีประมาณ 0.25 ลิตร มีราคาต่อหน่วยเท่ากบั 5 บาท และจะใช้น ้าตาลหล่อฮงัก๊วยประมาณ 5 กรัม มีราคาต่อหน่วยเท่ากบั 1.25 บาท ซ่ึง
สามารถผลิตได ้20,000 ช้ิน  
36 จากการประเมินตน้ทุนทางดา้นบรรจุภณัฑโ์ดยสอบถามโรงงานผลิตหลอดบรรจุภณัฑพ์ลาสติก (COMBIPACK CO., LTD.) พบว่า
ราคาหลอดบีบเปล่าแบบใสขนาด 170 กรัม พร้อมฉลากสินคา้ ราคาหลอดละ 2.5 บาท ดงันั้นตน้ทุนในการผลิตบรรจุภณัฑ ์20,000 ช้ิน 
จะราคา 80,000 บาท  
37 จากการสอบถามเจา้หน้าท่ีบริษทั เยนเนรัล สตาร์ช จ ากดั พบว่าตน้ทุนการผลิตเร่ิมตน้ในการผลิตผลิตภณัฑ ์Nice Rice ประมาณ
เดือนละ 80,000 บาท ซ่ึงรวมค่าทดสอบผลิตภณัฑด์ว้ย โดยผลิต 1 batch จ านวน 20,000 ช้ิน ราคา 80,000 บาท และจะเพ่ิมข้ึนประมาณ 
2-3 % ตามจ านวนยอดขายท่ีเพ่ิมข้ึนในแต่ละปี หรือตามสญัญาท่ีไดท้  าการตกลงกบับริษทัไว ้
38 จากการสอบถามบริษทัขนส่งกระจายสินคา้ในการขนส่งวตัถุดิบจากโกดงัเก็บวตัถุดิบ จ.ลพบุรี ไปยงับริษทั เยนเนรัล สตาร์ช จ ากดั 
อ.ครบุรี จ.นครราชสีมา ซ่ึงมีระยะทางประมาณ 250 กิโลเมตร โดยใช้รถบรรทุก 6 ลอ้ในการขนส่ง 1 เท่ียว คิดราคาประมาณ 5,000 
บาท และคาดว่าบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั จะมีการส่งวตัถุดิบเพ่ือใช้ในการผลิตเฉล่ียประมาณปีละ 10 คร้ัง ซ่ึงจะ
ข้ึนกบัยอดขายสินคา้ในแต่ละปีอีกดว้ย และมีการตั้งสมมติฐานไวว้า่ ในการส่งวตัถุดิบ 1 เท่ียว จะใชร้ถบรรทุก 6 ลอ้ จ  านวน 1 คนั  

รายการ 
หน่วยทีผ่ลติได้ 

(ช้ิน) 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
ราคารวม 

Direct Material 
น ้านมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 5,000 ลิตร35 20,000 5 100,000 
น ้าตาลหล่อฮงัก๊วย 5,000 กรัม34 20,000 1.25 25,000 
รวมต้นทุนค่า Direct Material 20,000 6.25 125,000 

Conversion cost 
ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบมายงัโกดงั
เก็บวตัถุดิบ 

20,000 2.5 50,000 

ตน้ทุนการผลิตบรรจุภณัฑ์36 20,000 4 80,000 
ตน้ทุนจา้งบริษทั OEM ผลิต37 20,000 1.5 30,000 
ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบไปยงับริษทั 
OEM ต่อรอบ38 

20,000 2.5 50,000 
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ตารางท่ี 3.6 แสดงถึงการประเมินตน้ทุนต่อหน่วยในการผลิตผลิตภณัฑ ์Nice Rice ต่อรอบการผลิต 
     (ต่อ) 

รายการ 
หน่วยทีผ่ลติได้ 

(ช้ิน) 
ราคาต่อหน่วย 

(บาท) 
ราคารวม 

ตน้ทุนค่าขนส่งสินคา้จากบริษทั 
OEM ไปยงัศูนยก์ระจายสินคา้
และโกดงัเก็บสินคา้39 

20,000 1 20,000 

รวมต้นทุนค่า Conversion cost 20,000 11.5 230,000 

รวมต้นทุนสินค้า 20,000 11.75 355,000 

 

ตารางท่ี 3.7 แสดงราคาตน้ทุนขายจากปริมาณยอดสั่งซ้ือจากลูกคา้ทุกช่องทางจดัจ าหน่ายในปีท่ี 1-5 
 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ปริมาณยอดการ
สั่งซ้ือสินคา้ 

44,450 48,890 62,288 68,515 75,360 

ราคาตน้ทุนการ
ผลิต 

17.75 17.75 17.75 17.75 17.75 

รวมต้นทุนสินค้า
ทั้งหมด 

788,988 867,798 1,105,612 1,216,138 1,337,636 

 
 

                                                 
39 จากการสอบถามบริษทัขนส่งกระจายสินคา้ในการขนส่งวตัถุดิบจากโกดงัเก็บวตัถุดิบ จ.ลพบุรี ไปยงับริษทัศูนยก์ระจายสินคา้  2 
จงัหวดั ได้แก่ จงัหวดันนทบุรี และกรุงเทพฯ โดยใช้รถบรรทุก 6 ลอ้ในการขนส่ง 1 เท่ียว คิดราคาประมาณ 4,000 และ 4,500 บาท 
ตามล าดบั และคาดว่าบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั จะมีการส่งสินคา้ไปยงัศูนยก์ระจายสินคา้ประมาณเดือนละ 1-2 คร้ัง 
ท าให้เฉล่ียตอ้งมีการขนส่งวตัถุดิบปีละ 10-12 คร้ัง โดยราคาเฉล่ียรวมจะเท่ากบั 20,000 บาทต่อ 3 จงัหวดั ซ่ึงราคาอาจจะเปล่ียนแปลง
ตามจ านวนยอดขายสินคา้ หรือจ านวนรถขนส่งในช่วงเทศกาลต่างๆ และมีการตั้งสมมติฐานไวว้่า ในการส่งสินคา้ 1 เท่ียว จะใช้
รถบรรทุก 6 ลอ้ จ  านวน 1 คนั 
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3.7 ภาพรวมแผนการด าเนินงาน 
 

ตารางท่ี 3.8 แสดงภาพรวมแผนการด าเนินงานในการผลิตผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในช่วงปีท่ี 0-1  

กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการด าเนินการปีที ่0-1 

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

การจัดตั้งบริษัท 

ปรับปรุงพื้นท่ีส านกังานและจดัซ้ือ
อุปกรณ์ส านกังาน 

               

ยืน่ค าขอจดทะเบียนบริษทั 
               

การขอซ้ือ
สิทธิบัตร 

บริษทัติดต่อซ้ือสิทธิบตัรผลิตภณัฑ์
กบัทาง INNOTECH 

               

ท าการเจรจาตกลงซ้ือสิทธิบตัร 
               

การจัดหาวตัถุดิบ 

ติดต่อฟาร์มท่ีเพาะปลูกเกษตร
อินทรีย ์

               

ท าสัญญา MOU กบัเกษตรกรเพื่อ
ซ้ือขายผลผลิต 

               



 
 

 

56 

ตารางท่ี 3.8 แสดงภาพรวมแผนการด าเนินงานในการผลิตผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในช่วงปีท่ี 0-1 (ต่อ) 

 
 
 

กจิกรรมหลกั กจิกรรมย่อย 
ช่วงเวลาในการด าเนินการปีที ่0-1 

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

การด าเนินการด้น
การผลติ 

คน้หาขอ้มูลบริษทัผูผ้ลิต                

คดัเลือกบริษทัผูผ้ลิต                

เจรจาขอ้ตกลงกบับริษทัผูผ้ลิต                

ทดลองผลิตภณัฑ์ตวัอยา่ง                

ท าสัญญาวา่จา้งผลิต                

การด าเนินการจัด
จ าหน่าย 

ติดต่อช่องทางการจ าหน่ายสินคา้                

ผลิตสินคา้                

จ าหน่ายสินคา้                

จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย                
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บทที ่ 4 

แผนบริหารจัดการในองค์กร 
 
 

4.1 ข้อมูลทางธุรกจิ 
 บริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค์ จ  ากดั มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจเป็นผูดู้แลสิทธิบตัร
สูตรผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน สั่งผลิตและจดัจ าหน่าย ภายใตช่ื้อ Nice Rice โดยมีทุนจด
ทะเบียน 1,500,000 บาท 
 
 

4.2 โครงสร้างองค์กร 
 บริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั เป็นบริษทัท่ีริเร่ิมจากการต่อยอดจากธุรกิจโรงสี
ขา้วของครอบครัว ท่ีผูว้จิยัอยากจะสร้างผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างจากโรงสีขา้วหรือแบรนดคู์่แข่งของ
ผลิตภณัฑ์นมข้นหวานอ่ืน ๆ ท่ีมีอยู่ในตลาด รวมถึงสอดคล้องกับกระแสในเร่ืองของสุขภาพท่ีใน
ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีความใส่ใจในสุขภาพมากข้ึน ท าให้ผูว้ิจยัเล็งเห็นถึงโอกาสในการท าผลิตภณัฑ์ท่ีมี
ความแปลกใหม่ ส่งผลดีต่อสุขภาพ และสามารถพฒันามาเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถวางจ าหน่าย และยงั
ช่วยเพิ่มมูลค่าใหก้บัสินคา้ได ้นั้นคือ ผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานภายใตแ้บรนด ์Nice Rice 
 เน่ืองจากบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั เป็นบริษทัท่ีเพิ่งจะเร่ิมก่อตั้ง มีจ  านวน
พนักงานน้อยและบริษัทยงัมีขนาดเล็ก ดังนั้ นจึงจัดแผนผังโครงสร้างองค์กรให้เป็นแบบ Flat 
Organization เพื่อให้การบริหารงานสะดวก โดยมีผูบ้ริหารเป็นผูก้  าหนดเป้าหมาย วิสัยทศัน์ พนัธกิจ 
รวมถึงกลยุทธ์ในการบริหารงานต่าง ๆ และนอกจากน้ี พนักงานในบริษทัสามารถมีส่วนร่วมในการ
แสดงความคิดเห็น เพื่อใหก้ารด าเนินบริษทัเป็นไปอยา่งราบร่ืน 
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รูปภาพท่ี 4.1 แผนผงัแสดงโครงสร้างองคก์รของบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั 
 
 

4.3 รายช่ือผู้บริหารและต าแหน่ง 
1. นางสาว มาลีรัตน์ ข าสกุล  ต าแหน่ง กรรมการผูจ้ดัการ 
2. นาง ประภาศิริ ข  าสกุล  ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายขายและฝ่ายการตลาด 
3. นางสาว กญัญารัตน์ ฟังสุวรรณรักษ ์ ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 
4. นาย ชยัรัตน์ หาญสกุล  ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้และการขนส่ง 

 
 

4.4 รายละเอยีดผู้ถือหุ้น 
 

ตารางท่ี 4.1 แสดงถึงจ านวนหุน้ สัดส่วน และเงินทุนของผูถื้อหุน้ 

ล าดับ ผู้ถือหุ้น 
จ านวนหุ้น 
(หุ้น) 

สัดส่วน 
(%) 

เงินลงทุน (บาท) 

1 นางสาว มาลีรัตน์ ข าสกุล 6,000 40% 600,000 
2 นาง ประภาศิริ ข  าสกุล 3,000 20% 300,000 

3 นางสาว กญัญารัตน์ ฟังสุวรรณรักษ ์ 3,000 20% 300,000 

4 นาย ชยัรัตน์ หาญสกุล 3,000 20% 300,000 

รวมทั้งส้ิน  15,000 100% 1,500,000 

กรรมการผูจ้ดัการ 
 

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย
และฝ่ายการตลาด 

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 
 

ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้
และการขนส่ง 
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4.5 แผนการด้านบุคลากร 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงถึงต าแหน่ง จ านวนคนในต าแหน่งนั้น ๆ และหนา้ท่ีรับผดิชอบของบุคลากรในองคก์ร40 

ต าแหน่ง จ านวนคน หน้าที่และความรับผดิชอบ 

กรรมการผูจ้ดัการ 1 

1. ก าหนดกลยทุธ์และแผนการด าเนินงานของทั้งองคก์ร 
2. บริหารองคก์รใหเ้ป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้
3. บริหารจดัการดูแลองคก์รและพนกังานในองคก์ร 
4. ก าหนดโครงสร้างค่าตอบแทนของบุคลากรในองคก์ร 
5. ดูแลการด าเนินงานภายในบริษทัทั้งหมด 

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย
และฝ่ายการตลาด 

1 

1. รับผดิชอบและดูแลงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่องทางการจดั
จ าหน่าย 
2. ประมาณการยอดขาย ส ารวจความตอ้งการและความพึง
พอใจของลูกคา้โดยภาพรวม 
3. หาลูกคา้และเพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่ายมากข้ึน 
4. ติดตามและดูแลลูกคา้ในภาพรวม 
5. รับผดิชอบและดูแลในเม่ือมีการติดต่อกบั Supplier 
6. รับผดิชอบกลยทุธ์ทางการตลาด การขาย รวมถึงการจดั
กิจกรรมทางการตลาด 
7. ดูแลในเร่ืองการท าโปรโมชัน่ เพื่อช่วยกระตุน้ยอดขาย 
8. รับผดิชอบในเร่ืองการหาลูกคา้เพิ่มเติม และช่องทางการจดั
จ าหน่ายเพิ่มมากข้ึน 

ผูจ้ดัการฝ่ายบญัชี 1 

1. รับผดิชอบและดูแลในส่วนของการบริหารจดัการทางบญัชี
ทั้งหมด 
2. รับผดิชอบและดูแลในส่วนของการเงินภายในบริษทั 
3. รับผดิชอบในเร่ืองค่าตอบแทนของพนกังานในบริษทั 

 
                                                 
40 จากการสืบคน้ขอ้มูลผา่นทางอินเตอร์เน็ต จากเวบ็ไซต ์www.JobTopGun.com และ www.jobthaicom เม่ือวนัท่ี 6 กรกฎาคม 2563 
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ตารางท่ี 4.2 แสดงถึงต าแหน่ง จ านวนคนในต าแหน่งนั้น ๆ และหนา้ท่ีรับผดิชอบของบุคลากรในองคก์ร  
(ต่อ) 

ต าแหน่ง จ านวนคน หน้าที่และความรับผดิชอบ 

ผูจ้ดัการฝ่าย
คลงัสินคา้ 

และการขนส่ง 
1 

1. รับผดิชอบควบคุมการจดัเก็บผลิตภณัฑภ์ายในคลงัสินคา้ 

2. ตรวจสอบสินคา้เม่ือมีการเขา้และออกของสินคา้ภายใน

คลงัสินคา้ 

3. ตรวจสอบจ านวนสั่งซ้ือและสถานท่ีการจดัส่งตามล าดบัการ

สั่งซ้ือ 

4. ควบคุมระยะเวลา และมาตรฐานในการขนส่งผลิตภณัฑ ์
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4.6 แผนการด าเนินกลยุทธ์ด้านการจัดการทมีและองค์กรตามกรอบเวลาและความต้องการใช้ 
 
ตารางท่ี 4.3 แสดงค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากรในการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์Nice Rice  

ต าแหน่ง 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
/คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
/คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

1. กรรมการผู้จัดการ 1 15,000 1 15,000 1 15,000 1 15,450 1 15,914 

2. ผู้จัดการฝ่ายขาย
และฝ่ายการตลาด 

1 15,000 1 15,000 1 15,000 1 15,450 1 15,914 

3. ผู้จัดการฝ่ายบัญชี 1 15,000 1 15,000 1 15,000 1 15,450 1 15,914 

4. ผู้จัดการฝ่ายคลงั 
สินค้าและการขนส่ง 

1 15,000 1 15,000 1 15,000 1 15,450 1 15,914 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากรในการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์Nice Rice (ต่อ) 

ต าแหน่ง 
ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
/คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

รวมเงินเดือน 
 (ต่อเดือน) 

4 60,000 4 60,000 4 60,000 4 61,800 4 63,655 

รวมเงินเดือน 
 (ต่อปี) 

4 720,000 4 720,000 4 720,000 4 741,600 4 763,854 

ประกนัสังคม 
 (ต่อปี)41 

4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 

รวมค่าใช้จ่าย
ทั้งหมด (บาทต่อปี) 

4 756,000 4 756,000 4 756,000 4 794,304 4 817,048 

หมายเหตุ :          อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือนพนกังาน จะเพิ่มข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี โดยจะเพิ่มข้ึนในปีท่ี 4 ของการท างานของพนกังาน 
 

                                                 
41 จากการประมาณการวา่ บริษทัจะมีการจ่ายค่าประกนัสงัคมให้กบัพนกังานทุกคน โดยคิดเป็นร้อยละ 5 ของเงินเดือน หรือท่ากบั 750 บาทต่อคนต่อเดือน เม่ือพนกังานมีเงินเดือนมากกวา่ 10,000 
บาทข้ึนไป (ส านกังานประกนัสงัคม, 2562) 
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บทที ่ 5 

แผนการเงิน 
 
 
5.1 ขนาดของเงินทุนและแหล่งทีม่าของเงินทุน 
 เงินลงทุนส าหรับบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค์ จ  ากดั ใช้เงินลงทุนจ านวนทั้งส้ิน 
1,500,000 บาท โดยเป็นเงินลงทุนของตวัเอง และเงินลงทุนของหุน้ส่วน 100% โดยไม่มีการกูย้มืเงินจาก
สถาบนัทางการเงิน และทางบริษทัท าการออกหุ้นสามญัจ านวน 15,000 หุ้น มูลค่าหุ้นละ 100 บาท ซ่ึง
บริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค์ จ  ากดั มีผูร่้วมลงทุนจ านวนทั้งส้ิน 4 คน โดยมีรายละเอียดสัดส่วน 
การถือหุน้ จ านวนหุ้น และมูลค่าการลงทุน ดงัแสดงในตารางท่ี 5.1  
 

ตารางท่ี 5.1 แสดงจ านวนหุน้ สัดส่วน และเงินลงทุนของผูถื้อหุน้บริษทั เดอะไนซ์ไรซ์  

 อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั 

ล าดับ ผู้ถือหุ้น 
จ านวนหุ้น 
(หุ้น) 

สัดส่วน 
(%) 

เงินลงทุน 
(บาท) 

1 นางสาว มาลีรัตน์ ข าสกุล 6,000 40% 600,000 

2 นาง ประภาศิริ ข  าสกุล 3,000 20% 300,000 

3 นางสาว กญัญารัตน์ ฟังสุวรรณรักษ ์ 3,000 20% 300,000 

4 นาย ชยัรัตน์ หาญสกุล 3,000 20% 300,000 

รวมทั้งส้ิน  15,000 100% 1,500,000 
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5.2 เงินลงทุน 
 เงินลงทุนส าหรับบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค์ จ  ากดั ซ่ึงมีรูปแบบการด าเนินธุรกิจ
เป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานภายใตแ้บรนด ์Nice Rice ประกอบดว้ยเงินลงทุน
ในสินทรัพย์ถาวร เงินทุนส ารองเพื่อค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน โดยมี
รายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 5.2 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 5.2 แสดงรายละเอียดเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินทุนส ารองเพื่อค่าใชจ่้ายก่อน 
การด าเนินงานและเงินทุนหมุนเวยีนของบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั 

รายการ มูลค่า (บาท) 

1. เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 

1.1 ปรับปรุงอาคารส านกังานและโกดงัเก็บสินคา้ 350,000 

1.2 ค่าอุปกรณ์เคร่ืองใชภ้ายในส านกังาน 155,500 

รวมในส่วนเงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 505,50028 

2. ค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 

2.1 การจดทะเบียนบริษทั 10,00025 

2.2 ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียน 
เคร่ืองหมายการคา้ 

3,90026 

2.3 ค่าการจดสิทธิบตัรสูตรอาหาร 10,90027 

2.4 ค่าจา้งวจิยัผลิตภณัฑพ์ร้อมจดอย. 400,00028 

2.5 ค่าทดสอบผลิตภณัฑก่์อนวางขาย 50,00029 

รวมในส่วนค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 474,800 

3. เงินทุนหมุนเวยีน 519,700 

รวมมูลค่าการลงทุน (1)+(2)+(3) 1,500,000 
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5.3 สมมติฐานทางการเงนิ 
 ส าหรับบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั มีการตั้งสมมติฐานทางการเงิน 
โดยมีรายละเอียดแสดงดงัในตารางท่ี 5.3  
 
ตารางท่ี 5.3 แสดงถึงสมมติฐานทางการเงินของบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั 

รายการ สมมติฐานทางการเงิน 
1. แหล่งท่ีมาของเงินทุน เป็นเงินลงทุนในส่วนของเจา้ของกิจการ 100% 
2. หกัค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชภ้ายใน

ส านกังาน 
 5 ปี แบบเส้นตรง 

3. หกัค่าเส่ือมราคาอาคารส านกังาน  5 ปี แบบเส้นตรง 

4. ค่าซาก  ไม่มีนโยบายค่าซาก 

5. ใหเ้ครดิตการช าระเงินให้แก่ลูกหน้ี
การคา้ 

 30 วนั และสามารถคา้งช าระไดไ้ม่เกินร้อยละ 
20 ของยอดทั้งหมด 

6. ไดรั้บเครดิตการช าระเงินจากเจา้หน้ี
การคา้ 

 30 วนั และสามารถคา้งช าระไดไ้ม่เกินร้อยละ 
30 ของยอดทั้งหมด 

7. สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป 
 ร้อยละ 10 ต่อเดือนจากจ านวนท่ีผลิตแต่ละ
คร้ัง 

8. อตัราเงินเฟ้อ 
ลดลงร้อยละ 1.7 ต่อปี (ธนาคารแห่งประเทศ
ไทย,2563) 

9. อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือน 
เพิ่มข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี โดยเพิ่มข้ึนในปีท่ี 4 ใน
การท างานของพนกังาน 

10. อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล ร้อยละ 20 ต่อปี (กรรมสรรพากร, 2562) 
11. อตัราดอกเบ้ียเงินกูร้ะยะยาวส าหรับ

ลูกคา้รายยอ่ยชั้นดี (MRR) 
ร้อยละ 6.75 ต่อปี (ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2563) 
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ตารางท่ี 5.3 แสดงถึงสมมติฐานทางการเงินของบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั (ต่อ) 

12. นโยบายการจ่ายเงินปันผล 

บริษทัมีการจ่ายเงินปันผลร้อยละ 30 จากก าไร
สุทธิ โดยจะจ่ายตามสัดส่วนการถือหุ้นของผู ้
ถือหุ้น ซ่ึงบริษทัจะจ่ายเงินปันผลคร้ังแรกเม่ือ
บริษทัมีก าไรสะสมมากกวา่ 1,200,000 บาท 

13. ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
14. เงินทุนหมุนเวยีน ไม่มีการเปล่ียนแปลงระหวา่งการลงทุนใน 5 ปี 
15. ค่าความผนัผวนของตลาด (β)  1  
16. โบนสัของพนกังาน ไม่มีนโยบายการจ่ายโบนสัพนกังาน 
17. ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC 

(Weight Average Cost of Capital) 
ร้อยละ 36 (ตลาดหลกัทรัพยแ์ห่งประเทศไทย, 
2563) 

18. อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น 
 (Cost of Equity) 

ร้อยละ 36 

19. ตน้ทุนวตัถุดิบ บรรจุภณัฑ์ 
 และค่าจดัส่ง 

คาดวา่ราคาตน้ทุนวตัถุดิบ บรรจุภณัฑ์ และค่า
จดัส่ง คงท่ีตลอดระยะเวลา 5 ปี 

20. อตัราการเติบโตทางการตลาด 

คาดการณ์ยอดขายผลิตภณัฑ์เติบโตร้อยละ 10 
((ศูนย์วิ จัยกสิกรไทย , 2562) และจากการ
พ ย า ก ร ณ์ ย อ ด ข า ย แ บ บ วิ ธี  Early-stage 
Forecasting  

21. ราคาขายต่อหน่วย 
คิดราคาขายเพิ่มจากราคาตน้ทุนต่อหน่วย 5 เท่า 
โดยไม่มีนโยบายเพิ่มราคา 

22. ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 
ร้อยละ 5 (หรือ 750 บาทต่อเดือน) นบัจากฐาน
เ งิน เ ดือนสูง สุด  15,000 บาท (ส านักงาน
ประกนัสังคม, 2563) 
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5.4 การประมาณรายได้ 
 บริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค์ จ  ากดั มีรายไดจ้ากการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ให้กบัลูกคา้
กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความรักสุขภาพ มีอาการแพแ้ลคโตสหรือกลูเตน รวมถึงผูบ้ริโภคทัว่ไปท่ีมีความสนใจ
ในผลิตภณัฑ์ ตามช่องทางการจดัจ าหน่ายต่าง ๆ เช่น ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้านขายสินคา้หรืออาหารเพื่อ
สุขภาพ และช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เป็นตน้ โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 5.4  
 
ตารางท่ี 5.4 แสดงถึงการประมาณการรายของการขายผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1- ปีท่ี 5 

  

ช่องทางการ 
จัดจ าหน่าย 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จ าหน่ายผ่านร้าน Lemon farm 

 จ านวนสาขา 16 สาขา 16 สาขา 16 สาขา 16 สาขา 16 สาขา 
ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 

จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน) 6,400 7,040 7,744 8,518 9,370 

ยอดขาย (บาท) 441,600 485,760 534,336 587,770 646,547 

หกัค่า GP 25% (บาท) 110,400 121,440 133,584 146,942 161,637 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

331,200 364,320 400,752 440,827 484,910 

จ าหน่ายผ่านร้านใบเมี่ยง 
 จ านวนสาขา 18 สาขา 18 สาขา 18 สาขา 18 สาขา 18 สาขา 
ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 

จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน) 3,200 3,520 3,872 4,259 4,685 

ยอดขาย (บาท) 220,800 242,880 267,168 293,885 323,273 

หกัค่า GP 15% (บาท) 33,120 36,432 40,075 44,083 48,491 
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ตารางท่ี 5.4 แสดงถึงการประมาณการรายของการขายผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1- ปีท่ี 5 (ต่อ) 

  

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

187,680 206,448 227,093 249,802 274,782 

ฝากวางร้านขายตามร้านคาเฟ่อาหารเพือ่สุขภาพ เช่น Munchbox, Sunshine market 
ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 

จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน) 250 275 303 333 366 
ยอดขาย (บาท) 17,250 18,975 20,873 22,960 25,256 

หกัค่า GP 10% (บาท) 1,725 1,898 2,087 2,296 2,526 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

15,525 17,078 18,785 20,664 22,730 

จ าหน่ายผ่าน Foodland supermarket 

จ านวนสาขา 18 สาขา 18 สาขา 18 สาขา 18 สาขา 18 สาขา 

ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน) 9,000 9,900 10,890 11,979 13,177 

ยอดขาย (บาท) 621,000 683,100 751,410 826,551 909,206 

หกัค่า GP 25% (บาท) 155,250 170,775 187,853 206,638 227,302 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

465,750 512,325 563,558 619,913 681,905 

เป็น Supplier ให้กบัร้านคาเฟ่เพือ่สุขภาพ  
เช่นร้าน Organic supply, The original healthy bake room 

ราคาขาย ( บาท) 69  69 69 69 69 

จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน) 700 770 847 932 1,025 

รายไดจ้ากการขาย  
(บาท) 

48,300 53,130 58,443 64,287 70,716 
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ตารางท่ี 5.4 แสดงถึงการประมาณการรายของการขายผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1- ปีท่ี 5 (ต่อ) 

  

จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook Instagram LINE 

ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 

จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน) 6,900 7,590 8,349 9,184 10,102 

รายไดจ้ากการขาย  
(บาท) 

476,100 523,710 576,081 633,689 697,058 

จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ Application เช่น Shopee, Lazada 

ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 

จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน) 5,000 5,500 6,050 6,655 7,321 
ยอดขาย (บาท) 345,000 379,500 417,450 459,195 505,115 

หกัค่า GP 7% (บาท) 24,150 26,565 29,222 32,144 35,358 
รายไดจ้ากการขาย  

(บาท) 
320,850 352,935 388,229 427,051 469,756 

จ าหน่ายผ่านการออกบูธงานแสดงสินค้า ThaiFex 

ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 

จ านวนท่ีขายได ้
(หลอด) 50 50 50 50 50 

รายไดจ้ากการขาย  
(บาท 

3,450 3,450 3,450 3,450 3,450 

จ าหน่ายผ่าน Tops supermarket 

จ านวนสาขา 20 สาขา 20 สาขา 227 สาขา 227 สาขา 227 สาขา 

ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 

จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน) 8,600 9,460 18,920 20,815 22,895 
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ตารางท่ี 5.4 แสดงถึงการประมาณการรายของการขายผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1- ปีท่ี 5 (ต่อ) 

ยอดขาย (บาท) 593,400 652,740 1,305,480 1,436,235 1,579,755 

หกัค่า GP 20% (บาท) 118,680 130,548 261,096 287,247 315,951 

รายไดจ้ากการขาย  
(บาท) 

474,740 522,192 1,044,384 1,148,988 1,263,804 

จ าหน่ายผ่านร้าน Golden place 

จ านวนสาขา 10 สาขา 10 สาขา 10 สาขา 10 สาขา 10 สาขา 

ราคาขาย (บาท) 69  69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน) 4,200 4,620 5,082 5,590 6,149 

ยอดขาย (บาท) 289,800 318,780 350,658 385,724 424,296 

หกัค่า GP 20% (บาท) 57,960 63,756 70,132 77,145 84,859 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

231,840 255,025 280,526 308,579 339,437 

จ าหน่ายผ่านการออกบูธงานแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้า 

ราคาขาย (บาท) 69 69 69 69 69 

จ านวนท่ีขายได ้(ช้ิน) 150 165 182 200 220 

รายไดจ้ากการขาย 
(บาท) 

10,350 11,385 12,524 13,776 15,153 

รวมจ านวนช้ินที่ขาย
ได้ในทุกช่องทาง 

44,450 48,890 62,288 68,515 75,360 

รวมรายได้จากการ
ขายทุกช่องทาง 

(บาท) 
2,565,765 2,821,997 3,573,824 3,931,027 4,323,702 
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5.5 ประมาณการต้นทุน 
 บริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค์ จ  ากดั มีตน้ทุนในการขายผลิตภณัฑ์ Nice Rice และ 
การด าเนินงาน 5 ดา้น ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงานภายในส านกังานและคลงัสินคา้ ดงัแสดงในตารางท่ี 
5.5 ตน้ทุนในการด าเนินการผลิตผลิตภณัฑ์ โดยแสดงในตารางท่ี 5.6 และตารางท่ี 5.7 ค่าใช้จ่ายในการ
ด าเนินกิจกรรมทางการตลาด ดงัแสดงในตารางท่ี 5.8 ค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่ายส่วนการบริหาร
และการขาย แสดงในตารางท่ี 5.9 และค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากรและบริการ แสดงในตารางท่ี 5.10 ดงัน้ี 
 
ตารางท่ี 5.5 แสดงถึงค่าใชจ่้ายในการด าเนินงานของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ภายในส านกังานและ
คลงัสินคา้ 

รายการ 
ราคา 

(บาท/เดือน) 

ราคา (ปี) 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ค่าน ้าส านกังาน
และคลงัสินคา้ 

1,00029 12,000 12,000 12,000 12,000 12,000 

ค่าไฟ
ส านกังานและ
คลงัสินคา้ 

6,00030 72,000 72,000 72,000 72,000 72,000 

ค่าโทรศพัท์
และ
อินเตอร์เน็ต 

69931 8,388 8,388 8,388 8,388 8,388 

ค่าน ้ามนัรถ 19232 2,000 2,000 2,000 2,000 2,000 

รวมทั้งหมด 
(บาท) 

7,891 249,888 94,388 94,388 94,388 94,388 
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ตารางท่ี 5.6 แสดงถึงการประเมินตน้ทุนในการผลิตผลิตภณัฑ ์Nice Rice ต่อรอบการผลิต                                 
 ในปีท่ี 1 – ปีท่ี 5 

 
 
 
 
 
 

รายการ 
หน่วยทีผ่ลติ
ได้ (ช้ิน) 

ราคาต่อหน่วย 
(บาท) 

ราคารวม 

Direct Material 

น ้านมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 5,000 ลิตร33 20,000 5 100,000 

น ้าตาลหล่อฮงัก๊วย 5,000 กรัม33 20,000 1.25 25,000 

รวมต้นทุนค่า Direct Material 20,000 6.25 125,000 

Conversion cost 

ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบมายงัโกดงัเก็บ
วตัถุดิบ 

20,000 2.5 50,000 

ตน้ทุนการผลิตบรรจุภณัฑ์34 20,000 4 80,000 

ตน้ทุนจา้งบริษทั OEM ผลิต35 20,000 1.5 30,000 

ตน้ทุนค่าขนส่งวตัถุดิบไปยงับริษทั OEM 
ต่อรอบ36 20,000 2.5 50,000 

ตน้ทุนค่าขนส่งสินคา้จากบริษทั OEM ไป
ยงัศูนยก์ระจายสินคา้และโกดงัเก็บสินคา้37 20,000 1 20,000 

รวมต้นทุนค่า Conversion cost 20,000 11.5 230,000 

รวมต้นทุนสินค้า 20,000 11.75 355,000 
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ตารางท่ี 5.7 แสดงราคาตน้ทุนขายจากปริมาณยอดสั่งซ้ือ จากลูกคา้ทุกช่องทางจดัจ าหน่ายในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

ปริมาณยอดการ
สั่งซ้ือสินคา้ 

44,450 48,890 62,288 68,515 75,360 

ราคาตน้ทุนการ
ผลิต 

17.75 17.75 17.75 17.75 17.75 

รวมต้นทุนสินค้า
ทั้งหมด 

788,988 867,798 1,105,612 1,216,138 1,337,636 

 
ตารางท่ี 5.8 แสดงถึงค่าใชจ่้ายทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ Nice Rice ในปีท่ี 1 - ปีท่ี 5 

รายการ ปีที ่1 (บาท) ปีที ่2 (บาท) ปีที ่3 (บาท) ปีที ่4 (บาท) ปีที ่5 (บาท)  

ค่าแรกเขา้ Tops 
supermarket 

1,000,000 - - - - 

ค่าแรกเขา้ร้าน 
Foodland 
supermarket 

400,000 - - - - 

ค่าใช้จ่ายในการออก
งาน ThaiFex 

30,000 30,000 30,000 30,000 30,000 

ค่าใช้จ่ายในการแจก
สินค้าทดลองในงาน 
ThaiFex 

2,500 2,500 2,500 2,500 2,500 
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ตารางท่ี 5.8 แสดงถึงค่าใชจ่้ายทางการตลาดของผลิตภณัฑ์ Nice Rice ในปีท่ี 1 - ปีท่ี 5 (ต่อ) 
ค่าใชจ่้ายในการออก 
บูธหา้งสรรพสินคา้ 

40,000 40,000 40,000 40,000 40,000 

ค่าใชจ่้ายในการจดั
กิจกรรมลดราคาใน
เทศกาลวนัสงกรานต ์

- 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใชจ่้ายในการจดั
กิจกรรมลดราคาใน
วนัปีใหม่ 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใชจ่้ายในการจดั
กิจกรรมลดราคาผา่น
ช่องทางออนไลน์ 

10,000 10,000 10,000 10,000 10,000 

ค่าใชจ่้ายในการ
ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Facebook page 

25,000 25,000 25,000 25,000 25,000 

ค่าใชจ่้ายในการ
ประชาสัมพนัธ์ผา่น 
Instagram 

20,000 20,000 20,000 20,000 20,000 

รวมค่าใช้จ่ายทาง 
การตลาด (บาท) 1,537,500 147,500 147,500 147,500 147,500 
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ตารางท่ี 5.9 แสดงถึงค่าเส่ือมราคาและค่าตดัจ าหน่ายส่วนการบริหารและการขายในปีท่ี 1 - ปีท่ี 5 

รายการ ปีที ่1 (บาท) ปีที ่2 (บาท) ปีที ่3 (บาท) ปีที ่4 (บาท) ปีที ่5(บาท)  

ค่าเส่ือมราคาอาคาร
ส่วนส านกังาน 

70,000 70,000 70,000 70,000 70,000 

ค่าเส่ือมราคา
อุปกรณ์เคร่ืองใช้
ส านกังาน 

31,100 31,100 31,100 31,100 31,100 

รวมค่าเส่ือม 101,100 101,100 101,100 101,100 101,100 

ค่าเส่ือมสะสม 101,100 202,200 303,300 404,400 505,500 
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ตารางท่ี 5.10 แสดงถึงค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากร และการบริหารในการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 

 

 
 
 
 
 

ต าแหน่ง 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
/คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน
/คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

1. กรรมการผู้จัดการ 1 15,000 1 15,000 1 15,000 1 15,450 1 15,914 

2. ผู้จัดการฝ่ายขาย
และฝ่ายการตลาด 

1 15,000 1 15,000 1 15,000 1 15,450 1 15,914 

3. ผู้จัดการฝ่ายบัญชี 1 15,000 1 15,000 1 15,000 1 15,450 1 15,914 

4. ผู้จัดการฝ่ายคลงั 
สินค้าและการขนส่ง 

1 15,000 1 15,000 1 15,000 1 15,450 1 15,914 
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ตารางท่ี 5.10 แสดงถึงค่าใชจ่้ายทางดา้นบุคลากร และการบริหารในการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 

ต าแหน่ง 

ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

จ านวน 
(คน) 

เงินเดือน/
คน 

รวมเงินเดือน  
(ต่อเดือน) 

4 60,000 4 60,000 4 60,000 4 61,800 4 63,655 

รวมเงินเดือน  
(ต่อปี) 

4 720,000 4 720,000 4 720,000 4 741,600 4 763,854 

ประกนัสังคม  
(ต่อปี) 

4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 4 36,000 

รวมค่าใช้จ่าย
ทั้งหมด  

(บาทต่อปี) 
4 756,000 4 756,000 4 756,000 4 794,304 4 817,048 
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5.6 ประมาณการงบก าไร-ขาดทุน 
 

ตารางท่ี 5.11 แสดงการประมาณการงบก าไร-ขาดทุนของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5  

  

รายการ ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

รายได้ 
รายไดจ้ากการขาย
สินคา้ 

2,565,765 2,821,997 3,573,824 3,931,027 4,323,702 

หกั-ตน้ทุนขายสินคา้ 788,988 867,798 1,105,612 1,216,138 1,337,636 

ก าไรขั้นต้น 1,776,778 1,954,199 2,468,212 2,714,889 2,986,066 

ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 
หกั-ค่าใชจ่้ายก่อน
ด าเนินงาน 

474,800 - - - - 

หกั-ค่าใชจ่้ายในการ
บริหาร 

1,042,888 887,388 893,388 931,692 954,436 

หกั-ค่าใชจ่้ายการตลาด 1,537,500 147,500 147,500 147,500 147,500 

หกั-ค่าเส่ือมราคา 101,100 101,100 101,100 101,100 101,100 

รวมค่าใชจ่้ายจากการ
ด าเนินงาน 

3,156,288 1,135,988 1,141,988 1,180,292 1,203,036 

ก าไรจากการด าเนินการ -1,379,511 818,211 1,326,224 1,534,597 1,783,030 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 

หกั-ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้ 
นิติบุคคล 

-1,379,511 818,211 1,326,224 1,534,597 1,783,030 
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ตารางท่ี 5.11 แสดงการประมาณการงบก าไร-ขาดทุนของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 (ต่อ)  

 
 

5.7 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
ตารางท่ี 5.12 แสดงการประมาณการงบแสดงฐานะการเงินของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5  

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวยีน 
เงินสดและเงินสดใน
ธนาคาร 

519,700 -803,130 -96,316 1,004,058 1,896,660 2,921,605 

ลูกหน้ีการคา้ - 42,763 89,796 149,360 214,877 286,939 
สินคา้ส าเร็จรูปคง
คลงั 

- 21,381 44,898 74,680 107,438 143,469 

รวมสินทรัพย์
หมุนเวยีน 

519,700 -738,986 38,378 1,228,097 2,218,975 3,352,013 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวยีน 

สินทรัพยถ์าวร 505,500 505,500 505,500 505,500 505,500 505,500 
  

ภาษี 
หกั-ภาษีเงินไดนิ้ติ
บุคคล 20% 

- 163,642 265,245 306,919 356,606 

ก าไรสุทธิ -1,379,511 654,569 1,060,979 1,227,678 1,426,424 

หกั-เงินปันผลจ่าย - - - 368,303 427,927 

ก าไรหลงัจ่ายเงินปันผล -1,379,511 654,569 1,060,979 859,374 998,497 

ก าไรสะสม -1,379,511 -724,942 336,037 1,195,412 2,193,909 
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ตารางท่ี 5.12 แสดงการประมาณการงบแสดงฐานะการเงินของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

474,800 474,800 474,800 474,800 474,800 474,800 

ค่าเส่ือมราคาสะสม - -101,100 -202,200 -303,300 -404,400 -505,500 
รวมสินทรัพยไ์ม่
หมุนเวยีน 

980,300 879,200 778,100 677,000 575,900 474,800 

รวมสินทรัพย์ 1,500,000 140,214 816,478 1,905,097 2,794,875 3,826,813 
หนีสิ้นและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนีสิ้นหมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - - 
เจา้หน้ีการคา้ - 19,725 41,420 69,060 99,463 132,904 
หน้ีสินหมุนเวยีนอ่ืน - - - - - - 
รวมหน้ีสิน
หมุนเวยีน 

- 19,725 41,420 69,060 99,463 132,904 

หนีสิ้นไม่หมุนเวียน 
เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวยีน
อ่ืน 

- - - - - - 

รวมหน้ีสินไม่
หมุนเวยีน 

- - - - - - 

รวมหน้ีสิน - 19,725 41,420 69,060 99,463 132,904 
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ตารางท่ี 5.12 แสดงการประมาณการงบแสดงฐานะการเงินของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 
ทุนหุน้สามญั 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 1,500,000 
เงินสนบัสนุนธุรกิจ 
จากรัฐบาล 

- - - - - - 

ก าไรสะสม - -1,379,511 -724,942 336,037 1,195,412 2,193,909 

รวมส่วนของผูถื้อหุ้น 1,500,000 120,490 775,058 1,836,037 2,695,412 3,693,909 

รวมหนีสิ้นและ 
ส่วนของผู้ถือหุ้น 

1,500,000 140,214 816,478 1,905,097 2,794,875 3,826,813 

 
 
5.8 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางท่ี 5.13 แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสดของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 

รายการ ปีที ่0 ปีที ่1 ปีที ่2 ปีที ่3 ปีที ่4 ปีที ่5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ - -1,379,511 654,569 1,060,979 1,227,678 1,426,424 
ค่าเส่ือมราคาส่วน
การบริหาร 
และการขาย 

- 101,100 101,100 101,100 101,100 101,100 

เจา้หน้ีการคา้ - 19,725 21,695 27,640 30,403 33,441 
ลูกหน้ีการคา้ - -42,763 -47,033 -59,564 -65,517 -72,062 
สินคา้ส าเร็จรูป 
คงคลงั 

- -21,381 -23,517 -29,782 -32,759 -36,031 

  



 
 

 

82 

ตารางท่ี 5.13 แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสดของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - - 
รวมกระแสเงินสด
จากการด าเนินงาน 

-   -1,322,830 706,814 1,100,374 1,260,906 1,452,872 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนใน
สินทรัพยถ์าวร 

505,500 - - - - - 

เงินลงทุนก่อนการ
ด าเนินงาน 

474,800 - - - - - 

รวมกระแสเงินสด
จากการลงทุน 

980,300 - - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 
เงินสดจากการ
กูย้มืธนาคาร 

- - - - - - 

เงินสดรับจากการ
ออกหุน้ทุน 

1,500,000 - - - - - 

เงินสดรับจากการ
รัฐบาล 

- - - - - - 

เงินสดจ่ายปันผล - - - - -368,303 -427,927 
รวมกระแสเงินสด
จากการจัดหาเงิน 

1,500,000 - - - -368,303 -427,927 

กระแสเงินสด
สุทธิ 

519,700   -1,322,830 706,814 1,100,374 892,602 1,024,945 

กระแสเงินสดตน้
งวด 

- 519,700 -803,130 -96,316 1,004,058 1,896,660 

กระแสเงินสด
ปลายงวด 

519,700 -803,130 -96,316 1,004,058 1,896,660 2,921,605 
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ตารางท่ี 5.13 แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสดของผลิตภณัฑ ์Nice Rice ในปีท่ี 1-5 (ต่อ) 
รายการ ค่าทีไ่ด้ 

Long-term growth 22% 
กระแสเงินสดจากการด าเนินงานปีท่ี 6 (CF6) 1,456,045.70 
Terminal Value ปีท่ี 6 10,285,491.24 

 
 

5.9 การประเมนิความคุ้มค่าโครงการลงทุน 
 ผลการตอบแทนการลงทุนของผลิตภณัฑ ์Nice Rice พิจารณาโดยการเปรียบเทียบเงิน
ลงทุนทั้งหมดท่ีตอ้งเสียไปกบัผลตอบแทนท่ีจะไดรั้บ ดงัแสดงในตารางท่ี 5.14 
 
ตารางท่ี 5.14 แสดงถึงผลวเิคราะห์ผลตอบแทนการลงทุนส าหรับผลิตภณัฑ ์Nice Rice 

รายการ ความหมาย มูลค่าทีค่ านวณได้ 

ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั  
(Weight Average Cost of 
Capital: WACC) 

ค่าเฉล่ียของต้นทุนหลังหักภาษีของ
แหล่งเงินทุนต่าง ๆ ของบริษทั 

36.00% 

มูลค่าปัจจุบนั (บาท) 
 (Net Present Value: NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงิน
สดรับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายโุครงการ 

1,238,471.40 

อตัราผลตอบแทนภายใน  
(Internal Rate of Return: IRR) 

ผลตอบแทนระหวา่งกระแสเงินสดรับ 
แ ต่ละ ปีตลอดอายุ โครงการและ
จ านวนสินเช่ือ 

50.86% 

ระยะเวลาคืนทุน (Payback 
Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด 

2 ปี 6 เดือน 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด  
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมดโดยคิดเป็น
มูลค่าปัจจุบนั 

4 ปี 6 เดือน 
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 5.9.1 มูลค่าปัจจุบันสุทธิของโครงการ (Net Present Value: NPV) 
ส าหรับการวิเคราะห์ผลตอบแทนทางการเงินนั้น บริษทัจะพิจารณาจากมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ

ของกระแสเงินสดส าหรับกิจการ (NPV of Free Cash Flow of The Firm) ซ่ึงมีมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) 
เป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากบั 1,238,471 โดยใชอ้ตัราคิดลด (Discount rate) จากตน้ทุนทางการเงินถวัเฉล่ีย
ถ่วงน ้าหนกักิจการ WACC (Weight Average Cost of Capital) โดยใชสู้ตรค านวณดงัน้ี 
    WACC    = wdkd (1-T) + wckc 

   = 0 + 36% 

   = 36%  

 โดยท่ี wd เท่ากบั สัดส่วนของหน้ีสิน 
   kd  เท่ากบั อตัราผลตอบแทนท่ีเจา้หน้ีตอ้งการหรืออตัราดอกเบ้ียเงินกู ้
  T เท่ากบั อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% 
  wc เท่ากบั สัดส่วนของผูถื้อหุน้ 

  kc เท่ากบั อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity) 
 ดงันั้น ตน้ทุนทางการเงินเฉล่ียของกิจการ WACC จึงมีค่าเท่ากบั 36% 
 

   การค านวณอตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity) ดว้ยวธีิ CAPM โดย risk 
free rate หาไดจ้ากการน าอตัราผลตอบแทนพนัธบตัรรัฐบาลอายุ 5 ปี มาเฉล่ีย Market rate of return หา
ไดจ้ากอตัราผลตอบ แทนอุตสาหกรรมอาหารในตลาดหุ้นเฉล่ียยอ้นหลงั 5 ปี โดยก าหนดให้ค่าความ
ผนัผวนของตลาด (β) มีค่าเท่ากบั 1 จากการค านวณจากสูตร Hamada’s Equation ซ่ึงสามารถค านวณหา
ค่า CAPM ไดด้งัต่อไปน้ี 

    kc = Rf + (Rm – Rf) β(L) 
       = 1.22% + (36% - 1.22%) (1) 
       = 1.22% + (34.78%) 
       = 36% 
   โดยท่ี Rf เท่ากบั อตัราผลตอบแทนของหลกัทรัพยป์ราศจากความเส่ียง 
     Rm เท่ากบั อตัราผลตอบแทนของตลาดหลกัทรัพย ์
    β(L) เท่ากบั อตัราความเส่ียงของผลตอบแทนบริษทั (Beta)  
   ดงันั้น อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุน้ (Cost of Equity) มีค่าเท่ากบั 36% 
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 5.9.2 อตัราผลตอบแทนของโครงการ (Internal Rate of Return: IRR) 
ในการวิเคราะห์อตัราผลตอบแทนของโครงการ (IRR) บริษทัน าขอ้มูล Free Cash Flow ท่ี

ประมาณการไดม้ากจากการค านวณอตัราผลตอบแทนของโครงการ โดยใช้สมมติฐานเดียวกนักบัการ
วเิคราะห์ NPV ซ่ึงพบวา่บริษทัมี IRR เท่ากบั 50.86% 

 
 5.9.3 ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) 
ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) จากกระแสเงินสดสุทธิสะสมของ

กิจการ เปรียบเทียบกบัการลงทุนนั้น จะแสดงใหผู้ล้งทุนทราบถึงระยะเวลาท่ีใชใ้นการเปล่ียนสินทรัพย์
ท่ีลงทุนไปกลบัมาเป็นเงินสดอีกคร้ัง พบวา่บริษทัสามารถด าเนินกิจการและคืนทุนไดใ้นระยะเวลา 2 ปี 
6 เดือน  

 
 5.9.4 ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) 

ส าหรับการพิจารณาระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback Period) เพื่อลด
จุดอ่อนของการวิเคราะห์ระยะเวลาคืนทุนท่ีไม่ได้ค  านึงถึงค่าของเงินตามเวลา หรือกระแสเงินสดท่ี
เกิดข้ึนต่างกนั โดยใชอ้ตัราคิดลด (Discount Rate) ตาม WACC ในแต่ละปีพบวา่ กิจการสามารถคืนทุน
ไดใ้นระยะเวลา 4 ปี 6 เดือน 

 
 5.9.5 สรุปผลการวเิคราะห์การประเมินความคุ้มทุนของโครงการ 
จากการพิจารณาพบว่าผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด์ Nice Rice มีมูลค่า

ปัจจุบนั (NPV) เป็นบวก โดยมีมูลค่าเท่ากบั 1,238,471.40 บาท นอกจากน้ียงัมีอตัราผลตอบแทนภายใน 
(IRR) เท่ากับ 50.86% สูงกว่าอตัราผลเฉล่ียถ่วงน ้ าหนักของบริษทั (WACC) เท่ากับ 36% รวมไปถึง
ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) อยูท่ี่ 2 ปี 6 เดือน และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (Discount Payback 
Period) อยูท่ี่ประมาณ 4 ปี 6 เดือน เม่ือพิจารณาผลตอบแทนท่ีไดรั้บจากการลงทุนในมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ 
(NPV) อตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) ระยะเวลาคืนทุน (Payback Period) และระยะเวลาคืนทุนแบบคิด
ลด (Discount Payback Period) พบว่าผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด์ Nice Rice มีความ
คุม้ค่าต่อการลงทุน 
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บทที ่ 6 

แผนการจัดการความเส่ียง และแนวทางการรองรับความเส่ียง 
 
 

บทวเิคราะห์และระบุประเภทความเส่ียงทีเ่กีย่วข้อง 
 ในการด าเนินธุรกิจอาจมีความเส่ียงท่ีเกิดข้ึนได ้ซ่ึงความเส่ียงเหล่าน้ีอาจท าให้เกิดความ
เสียหาย ความไม่แน่นอน และการสูญเสียโอกาส รวมถึงมีผลกระทบต่อวตัถุประสงค ์และความพึงพอใจ
ของผูมี้ส่วนได้ส่วนเสียอย่างส าคญั ดงันั้นองค์กรจึงตอ้งมีการบริหารความเส่ียง เพื่อลดหรือป้องกนั
ความเสียหายไวล่้วงหนา้ เพื่อท่ีจะสามารถด าเนินการให้ประสบความส าเร็จตามเป้าหมายท่ีตั้งไว ้อยา่งมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล (มงคล กิตติวฒิุไกร และ มนสัดา ชยัสวนียากรณ์, 2558) 
 การศึกษาแผนการบริหารจดัการความเส่ียงของบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั 
ไดแ้บ่งออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ การระบุความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง การระบุทางเลือกและแนวทางแกไ้ขในการ
เผชิญความเส่ียงท่ีเก่ียวขอ้ง โดยไดแ้สดงการสรุปความเส่ียงและแนวทางการจดัการความเส่ียงในตาราง
ท่ี 6.1  
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ตารางท่ี 6.1 แสดงถึงความเส่ียงในดา้นต่าง ๆ และแนวทางการลดความเส่ียง 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงทางด้านการตลาด 

ยอดขายไม่
เป็นไป
ตามท่ี

คาดการณ์ 

 

   

 

- ล ด จ า น ว น ก า ร ผ ลิ ต ใ ห้
สอดคลอ้งกบัปริมาณการสั่งซ้ือ 
เ พื่ อ ล ดป ริ ม าณ สินค้ า แ ล ะ
วตัถุดิบในคลงั 
- เพิ่มวิธีการส่ือสารไปยงักลุ่ม
ลูกค้าให้มากยิ่งข้ึน โดยมีการ
ออกบูธในงานแสดงสินค้า มี
การให้ลูกค้าทดลองชิมสินค้า 
ห รือแถมผ ลิตภัณฑ์ เพื่ อ ให้
ลูกคา้ไดท้ดลองชิม 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงถึงความเส่ียงในดา้นต่าง ๆ และแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

แนวโนม้
การเลือกซ้ือ
และบริโภค

ของ
ผูบ้ริโภคมี

การ
เปล่ียนแปลง

ไปซ้ือ 
แบรนดอ่ื์น
ในตลาด 

 

 

 

  - ศึกษาความนิยมของตลาด 
และผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งเสมอ 
เพื่ อใช้ เ ป็นแนวทางในการ
พฒันาผลิตภณัฑ ์
- ติดตามความคิดเห็นของลูกคา้
ต่ อ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์  เ พื่ อ น า ม า
ปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์ 
- มีการท าการตลาดเพิ่มมากข้ึน 
โดยการท าโปรโมชัน่ เช่น ซ้ือ 1 
ช้ินในราคาปกติ และซ้ือช้ิน
ถดัไปในราคาลด 50% หรือเพิ่ม
ก า ร ออกบู ธ ใน ง าน ต่ า ง  ๆ 
เพื่อท่ีจะแสดงให้ลูกค้าเห็นถึง
คุณภ าพ  แล ะตัวอ ย่ า ง ขอ ง
ผลิตภัณฑ์ นอกจากน้ีย ังเป็น
ช่องทางในการท่ีจะรับฟังความ
คิด เ ห็นของลูกค้า  และทาง
บริษทัยงัสามารถเสนอแนะใน
ส่ิงท่ีลูกค้าต้องการได้ในทันที 
ซ่ึงจะช่วยให้บริษทัยงัคงรักษา
ลูกคา้กลุ่มเดิมไวไ้ด ้และจะเป็น
การช่วยดึงดูดลูกคา้กลุ่มใหม่มา
เลือกซ้ือหรือบริโภคผลิตภณัฑ์
ไดเ้พิ่มมากข้ึน 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงถึงความเส่ียงและแนวทางการจดัการความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงทางด้านการด้านการด าเนินงาน 

วตัถุดิบใน
การผลิตขาด

แคลน 
เน่ืองจาก
ผลผลิตทาง
เกษตรไดผ้ล

ไม่ดี 

 

   

 

- วางแผนการเพาะปลูกและ
รั บ ก า ร ซ้ื อ ว ัต ถุ ดิ บ จ า ก
เกษตรกรในปริมาณมากกวา่
แผนการผลิตผลิตภณัฑ์ เพื่อ
ป้ อ ง กั น ก า ร ข า ด แ ค ล น
วตัถุดิบ 
- มีการบริหารจัดการและ
ตรวจสอบวัตถุดิบคงคลัง
อยา่สม ่าเสมอในทุก ๆ 2 คร้ัง
ต่อเดือน  
- มี ก า ร ติด ต่อและจัดท า
ร า ย ช่ื อ  Supplier ร า ย อ่ื น
ส ารองไวล่้วงหนา้ 

  



 
 

 

90 

ตารางท่ี 6.1 แสดงถึงความเส่ียงในดา้นต่าง ๆ และแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

วตัถุดิบใน
การผลิต
สินคา้ 
มีราคา

สูงข้ึน ท าให้
ตน้ทุนของ
ผลิตภณัฑ์
สูงข้ึน 

 

   

 

- มีการหาแหล่งวตัถุดิบใหม่ 
ๆ รวมถึงมีการส ารองรายช่ือ
บริษัทในการจัดจ าหน่าย
วตัถุดิบ 
- มีการ ติดตามราคาของ
วัตถุดิบท่ีจะน ามาใช้ผลิต
ผ ลิตภัณฑ์อย่ า ง ต่อ เ น่ื อ ง 
เพื่ อให้ เ ห็นแนวโน้มการ
เปล่ียนแปลงและสามารถ
ควบคุมตน้ทุนวตัถุดิบได ้
- มีการท าสัญญาเป็นลาย
ลักษณ์อักษรกับ  Supplier 
ระยะสั้ นห รือระยะปาน
กลางในเร่ืองของราคา เพื่อ
ป้องกันการผันผวนของ
ราคาว ัตถุ ดิบ  และเพื่อให้
บ ริ ษัท ส า ม า ร ถ ค วบ คุ ม
ต้ น ทุ น วั ต ถุ ดิ บ ไ ด้ มี
ประสิทธิภาพมากข้ึน 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงถึงความเส่ียงในดา้นต่าง ๆ และแนวทางการลดความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง
ดา้นการถูก
เลียนแบบ
สูตรการ
ผลิต

ผลิตภณัฑ์
จากบริษทั 

OEM  

 

 

  

 - มีการท าสัญญาเป็นลาย
ลกัษณ์อกัษรกบับริษทั OEM 
โ ด ย ต ร ง ก่ อ น เ ร่ิ ม
กระบวนการผลิต ว่าห้าม
คดัลอกเผยแพร่ หรือน าสูตร
ไปใช้ในทางการค้า โดย
ไม่ได้รับอนุญาต และจะ
ผลิตผลิตภณัฑใ์หก้บั 
แบรนด์  Nice Rice เฉพาะ
เท่านั้น เป็นตน้ 
- มีการจดสิทธิบตัรในเร่ือง
ของสูตรอาหาร เพื่อเป็นการ
คุ้มครองสินค้าและรักษา
ความลบัทางการคา้ดว้ย 

สินคา้ขาย
ไดน้อ้ยกวา่
ท่ีบริษทั
คาดการณ์

ไว ้

     

- เพิ่มกิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย เช่น โปรโมชั่นซ้ือ 1 
แถม 1 หรือลดราคาผ่าน
ช่องทางท่ีมีต้นทุนต ่ าท่ีสุด 
เ ช่ น  Facebook page แ ล ะ
ช่องทางออนไลน์ 
- ลดปริมาณการสั่ งผ ลิต
สินค้า ใน เ ดือนถัดไปให้
สอดคลอ้งกบัยอดการสั่งซ้ือ 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงถึงความเส่ียงและแนวทางการจดัการความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงทางด้านการด้านการด าเนินงาน 

คุณภาพ
สินคา้ไม่คงท่ี 

 

 

   

- ตรวจสอบคุณภาพมาตรฐาน
การผลิตของบริษทั OEM วา่ตอ้ง
ผ่านการรับรอง GMP ISO และ 
HACCP ก่อนท าสัญญาจา้งผลิต 
- ตรวจสอบระบบการเก็บรักษา
ผลิตภณัฑ์ และการขนส่งให้อยู่
ในมาตรฐานอยู่เสมอ โดยมีการ
สุ่มตรวจเช็คสินค้าจากบริษัท 
OEM แ ล ะ สุ่ ม ต ร ว จ สิ น ค้ า
ในขณะขนส่งไปยงัศูนยก์ระจาย
สินค้าต่าง ๆ เช่น การควบคุม
อุณหภูมิ การเรียงล าดับสินค้า
แบบ FIFO เป็นตน้ รวมถึงบริษทั
มีมาตรการท่ีเม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้
ไปแล้วสามารถน าสินค้า ท่ี มี
ต าหนิ เช่น รสชาติหรือสีของ
ผลิตภัณฑ์ไม่ได้ตามมาตรฐาน 
บรรจุภณัฑ์มีรอยร่ัว หรือไม่มีวนั
เดือนปีท่ีหมดอายุบนผลิตภณัฑ์ 
เป็นตน้ มาเปล่ียนไดภ้ายใน 7 วนั
นับ จ า ก วัน ท่ี ซ้ื อ  โ ด ย ลู ก ค้ า
สามารถเปล่ียนสินค้าได้ฟรีท่ี
ร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่าย 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงถึงความเส่ียงและแนวทางการจดัการความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงทางด้านการด้านการด าเนินงาน 

สินคา้ขายดี
เกินการ
คาดการณ์
ของบริษทั 

 

  

  

- มี ก า ร ว า ง แ ผ น ส ต๊ อ ก
ผลิตภณัฑ์ในคลงัสินคา้ไวเ้ป็น 
Safety stock เ พื่ อ ส า ม า ร ถ
รองรับปริมาณการสั่ ง ซ้ือ ท่ี
อาจจะเพิ่มข้ึนกะทนัหนั 
- ท าการเพิ่มก าลังการผลิตให้
ม า ก ข้ึ น  โ ด ย มี ก า ร ล ง ทุ น
เพิ่ ม ข้ึนตามความต้องการ
ท่ีมากข้ึนของลูกคา้ เช่น มีการ
เจรจาต่อรองกบัโรงงาน OEM 
ไว้ล่ วงหน้า ก่อนการตกลง
รับจา้งผลิตวา่ ถา้หากมีปริมาณ
การสั่ ง ซ้ื อ สินค้าจาก ลูกค้า
เ พิ่ ม ข้ึ น  ท า ง บ ริ ษัท  OEM 
จะต้องสามารถผลิตให้บริษทั
ไดต้ามจ านวนท่ีตกลงกนัไวใ้น
แต่ละคร้ัง ซ่ึงทางบริษทั OEM 
อ า จ จ ะ มี ก า ร จ้ า ง จ า น ว น
พนักงานฝ่ายผลิตเพิ่มมากข้ึน 
เ พื่ อ ท า ก า ร ผ ลิ ต สิ นค้ า ใ ห้
ทนัเวลาและครบตามจ านวนท่ี
ตกลงกนัไว ้
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ตารางท่ี 6.1 แสดงถึงความเส่ียงและแนวทางการจดัการความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียง 
ผลกระทบ ความเร่งด่วน 

แนวทางการแก้ไข 
สูง ต ่า น้อย ปานกลาง มาก 

ความเส่ียงทางด้านการงิน 

บริษทัเกิด
เหตุการณ์ 
ขาดสภาพ
คล่องทาง
การเงิน 

 

  

  

- จัดท างบกระแสเงินสด เพื่อ
ประมาณรายรับและรายจ่าย
ล่วงหน้า เพื่อส ารองเงินสดไว้
ส าหรับการด าเนินงาน กรณี
ลูกหน้ีคา้งช าระเงินเกินก าหนด 
และกรณีขาดสภาพคล่อง อาจ
จ าเป็นตอ้งมีการระดมทุนจากผู ้
ถือหุน้สามญัเพิ่ม 
- ท าสัญญาและติดตามการช าระ
เงินของลูกหน้ี เพื่อป้องกนัการ
คา้งช าระเกินก าหนด 
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ตารางท่ี 6.1 แสดงถึงความเส่ียงและแนวทางการจดัการความเส่ียง (ต่อ) 

ความเส่ียงทางด้านเครดิต 

บริษทัสูญเสีย
ความ

น่าเช่ือถือจาก
การช าระหน้ี
เกินก าหนด 

 

  

  

- ท าการส ารองเงินสด เพื่อให้
เพียงพอต่อการช าระหน้ีให้
เจา้หน้ี 2 เดือน เพื่อรักษาเครดิต
ของบริษทั 

หมายเหตุ :     ความเร่งด่วนนอ้ย หมายถึง ระยะสั้น 1 ปี 
  ความเร่งด่วนปานกลาง หมายถึง ระยะกลางมากกวา่ 1 ปี และไม่เกิน 3 ปี 

  ความเร่งด่วนมาก หมายถึง ระยะเวลามากกวา่ 3 ปี 
 
 

6.1 ความเส่ียงทางด้านการตลาด 
 ความเส่ียงทางดา้นการตลาดท่ีคาดการณ์ อาจเกิดข้ึนได ้2 กรณี ไดแ้ก่ 
 

 6.1.1 ยอดขายไม่เป็นไปตามทีค่าดไว้  
 เน่ืองจากผลิตภัณฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวานแบรนด์  Nice Rice เป็นเพียงอีกหน่ึง
ทางเลือกในการรับประทานนมขน้หวานส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพแ้ลคโตส หรือกลูเตน  และเป็น
กลุ่มผลิตภณัฑ์ท่ีลูกคา้ตอ้งการความมัน่ใจในการเลือกซ้ือ ดงันั้น ถา้ไม่สามารถส่ือสารและสร้างความ
เช่ือมัน่ในด้านความปลอดภยัและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ไปยงักลุ่มลูกคา้ได ้อาจส่งผลให้ยอดขายไม่
เป็นไปตามท่ีคาดการณ์ไว ้ 

 แนวทางการจัดการความเส่ียง: ในกรณียอดขายไม่เป็นไปตามท่ีคาดไว ้
- ลดจ านวนการผลิตใหส้อดคลอ้งกบัปริมาณการสั่งซ้ือ เพื่อลดปริมาณสินคา้ในคลงั 
- เพิ่มวธีิการส่ือสารไปยงักลุ่มลูกคา้ใหม้ากยิง่ข้ึน โดยเนน้การสร้างความเช่ือมัน่ 
โดยออกบูธในงานแสดงสินคา้เพื่อใหลู้กคา้สามารถทดลองชิมผลิตภณัฑ์ได ้  
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6.1.2 แนวโน้มการเลือกซ้ือและบริโภคของผู้บริโภคมีการเปลีย่นแปลงไปซ้ือแบรนด์อืน่ใน
ตลาด 
 เน่ืองจากในตลาดผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน มีนมขน้หวานหลากหลายสูตรและหลากหลาย
รสชาติประเภท เช่น ไขมนั 0% น ้ าตาลน้อยลง 45% รสชาติชาเขียว รสชาติชาไทย เป็นตน้ เพื่อสร้าง
จุดเด่นให้กบัผูบ้ริโภคเลือกซ้ือไดห้ลากหลายตามท่ีตอ้งการ จนท าให้ผูบ้ริโภคลืมนึกถึงสรรพคุณท่ีจะ
ส่งผลเสียต่อสุขภพ หากรับประทานมากเกินไป ท าให้แนวโนม้ของผลิตภณัฑอ์าหารมีการเปล่ียนแปลง
ตลอดเวลา และอาจส่งผลใหผ้ลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด ์Nice Rice มีโอกาสท่ีจะไดรั้บ
ความนิยมลดลง และส่งผลต่อยอดขายของผลิตภณัฑไ์ด ้ 

 แนวทางการจัดการความเส่ียง: ในกรณีแนวโน้มการเลือกซ้ือและบริโภคของผูบ้ริโภคมี
การเปล่ียนแปลง 
- ท าการศึกษาติดตามความนิยมของตลาด และติดตามผลิตภณัฑข์องคู่แข่งเสมอ เพื่อใชเ้ป็น
แนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑข์องแบรนดเ์รา 
- ติดตามความคิดเห็นของลูกค้าต่อผลิตภณัฑ์ เพื่อน ามาปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์
เพิ่มเติม 

- มีการท าการตลาดเพิ่มมากข้ึน โดยการท าโปรโมชัน่ เช่น ซ้ือ 1 ช้ินในราคาปกติ และซ้ือช้ิน
ถดัไปในราคาลด 50% หรือเพิ่มการออกบูธในงานต่าง ๆ เพื่อท่ีจะแสดงให้ลูกคา้เห็นถึง
คุณภาพ และตวัอย่างของผลิตภณัฑ์ นอกจากน้ียงัเป็นช่องทางในการท่ีจะรับฟังความ
คิดเห็นของลูกคา้ และทางบริษทัยงัสามารถเสนอแนะในส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการไดใ้นทนัที ซ่ึง
จะช่วยให้บริษทัยงัคงรักษาลูกคา้กลุ่มเดิมไวไ้ด ้และจะเป็นการช่วยดึงดูดลูกคา้กลุ่มใหม่มา
เลือกซ้ือหรือบริโภคผลิตภณัฑไ์ดเ้พิ่มมากข้ึน 

 
 

6.2 ความเส่ียงทางด้านการปฏบิัติการ (Operational risk)  
 ความเส่ียงทางการปฏิบติัการท่ีคาดการณ์ อาจเกิดข้ึนได ้6 กรณี ไดแ้ก่ 
 

6.2.1 วตัถุดิบในการผลติขาดแคลน เน่ืองจากผลผลติทางการเกษตรได้ผลไม่ดี 
เน่ืองจากวตัถุดิบหลกัท่ีใชใ้นการผลิต คือ ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี ท่ีไดม้าจากการเพาะปลูกเองของ

ชาวเกษตรกรและท าสัญญาร่วมในจงัหวดั ก าแพงเพชร พิจิตร และลพบุรี ซ่ึงมีการตกลงราคาในการรับ
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ซ้ือวตัถุดิบตั้งแต่การท าสัญญาร่วม ท าให้มีความเส่ียงเร่ืองตน้ทุนวตัถุดิบต ่า แต่เน่ืองจากเป็นผลิตภณัฑ์
ตอ้งอาศยัผลผลิตทางการเกษตรในแต่ละปี ท าให้มีความเส่ียงเร่ืองการขาดแคลนวตัถุดิบ ถา้เกิดปัญหาภยั
แลง้ 

 แนวทางการจัดการความเส่ียง: ในกรณีวตัถุดิบในการผลิตขาดแคลน เน่ืองจากผลผลิตทาง
เกษตรไดผ้ลไม่ดี 
- วางแผนการเพาะปลูกและรับซ้ือวตัถุดิบจากเกษตรกรไวใ้นปริมาณมากกวา่แผนการผลิต

ผลิตภณัฑ ์เพื่อป้องกนัผลิตภณัฑข์าดแคลนวตัถุดิบในการผลิต 
- มีการบริหารจดัการและตรวจสอบวตัถุดิบคงคลงัอยา่สม ่าเสมอในทุก ๆ 2 คร้ังต่อเดือน  
- มีการติดต่อและจดัท ารายช่ือ Supplier รายอ่ืนส ารองไวล่้วงหนา้ 

 
 6.2.2 วตัถุดิบในการผลติสินค้ามีราคาสูงขึน้ ท าให้ต้นทุนของผลติภัณฑ์สูงขึน้  

 เน่ืองจากวตัถุดิบหลกัท่ีใชใ้นการผลิต คือ ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี ท่ีไดม้าจากการเพาะปลูกเองของ
ชาวเกษตรกร ซ่ึงมีการตกลงราคาในการรับซ้ือวตัถุดิบตั้งแต่การท าสัญญา แต่ถา้หากเกิดวิกฤตภยัแลง้ 
เกษตรกรไม่สามารถปลูกขา้วไรซ์เบอร์ร่ีได ้จะส่งผลให้ราคาของขา้วไรซ์เบอร์ร่ีมีราคาสูงข้ึน และจะ
ส่งผลกระทบต่อตน้ทุนของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งเพิ่มมากข้ึนตามไปดว้ย 

 แนวทางการจัดการความเส่ียง:  
 - มีการหาแหล่งวตัถุดิบใหม่ ๆ รวมถึงมีการส ารองรายช่ือเกษตรกรรายอ่ืนในการจัด
จ าหน่ายวตัถุดิบ 

  - มีการติดตามราคาของวตัถุดิบท่ีจะน ามาใช้ผลิตผลิตภณัฑ์อย่างต่อเน่ือง เพื่อให้เห็น
แนวโนม้การเปล่ียนแปลงของราคา และสามารถควบคุมตน้ทุนวตัถุดิบได ้

- มีการท าสัญญาเป็นลายลกัษณ์อกัษรกบั Supplier ระยะสั้นหรือระยะปานกลางในเร่ืองของ
ราคา เพื่อป้องกนัการผนัผวนของราคาวตัถุดิบ และเพื่อให้บริษทัสามารถควบคุมตน้ทุนของ
วตัถุดิบไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากข้ึน 
 

 6.2.3 ความเส่ียงด้านการถูกเลยีนแบบสูตรการผลติผลติภัณฑ์โดยบริษัท OEM  
เน่ืองจากกระบวนการผลิตของผลิตภณัฑ์ Nice Rice เป็นการจา้งการผลิตโดยบริษทั OEM 

ท าให้ในอนาคต ถา้ผลิตภณัฑ์ได้รับความนิยม อาจเกิดโอกาสท่ีบริษทั OEM จะคดัลอกสูตรการผลิต
ผลิตภณัฑข์องแบรนด ์Nice Rice ได ้
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 แนวทางการจัดการความเส่ียง: เพื่อป้องกนัการเลียนแบบการผลิต 
 - มีการท าสัญญาเป็นลายลกัษณ์อกัษรกบับริษทั OEM โดยตรงก่อนเร่ิมกระบวนการผลิตวา่
ห้ามคดัลอกเผยแพร่ หรือน าสูตรไปใชใ้นทางการคา้โดยไม่ไดรั้บอนุญาต และจะผลิตผลิตภณัฑ์ให้กบั
แบรนด ์Nice Rice เฉพาะเท่านั้น  

 - มีการจดสิทธิบตัรในเร่ืองของสูตรอาหาร เพื่อเป็นการคุม้ครองสินคา้และรักษาความลบั
ทางการคา้ดว้ย 

 
 6.2.4 สินค้าขายได้น้อยกว่าที่บริษัทคาดการณ์ไว้  

 แนวทางการจัดการความเส่ียง: กรณีสินคา้ขายไดน้อ้ยกวา่ท่ีบริษทัคาดการณ์ไว ้

- เพิ่มกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น โปรโมชัน่ซ้ือ 1 แถม 1 หรือลดราคา ผา่นช่องทางท่ีมี
ตน้ทุนต ่าท่ีสุด เช่น Facebook page และช่องทางออนไลน์ 

- ลดปริมาณการสั่งผลิตสินคา้ในเดือนถดัไปใหส้อดคลอ้งกบัยอดการสั่งซ้ือ 
 

 6.2.5 คุณภาพสินค้าไม่คงที ่ท าให้ลูกค้ามีโอกาสเปลีย่นแปลงสินค้า และได้รับการถูกต าหนิ  

 แนวทางการจัดการความเส่ียง: กรณคุีณภาพสินค้าไม่คงที่  
- ตรวจสอบคุณภาพมาตรฐานการผลิตของบริษทั OEM ว่าได้ผ่านการรับรองมาตรฐาน 

จาก GMP ISO และ HACCP หรือไม่ ก่อนท าสัญญาจา้งผลิต 
- ตรวจสอบระบบการเก็บรักษาผลิตภณัฑ ์และการขนส่งใหอ้ยูใ่นมาตรฐานอยูเ่สมอ โดยมี

การสุ่มตรวจเช็คสินคา้จากบริษทั OEM และสุ่มตรวจเช็คสินคา้ในขณะขนส่งไปยงัศูนยก์ระจายสินคา้
ต่าง ๆ เช่น การควบคุมอุณหภูมิ การเรียงล าดบัสินคา้แบบ FIFO บรรจุภณัฑไ์ม่มีรอยแตก รอยร่ัวเป็นตน้ 
รวมถึงบริษทัยงัมีมาตรการ คือ เม่ือลูกคา้ซ้ือสินคา้ไปแลว้สามารถน าสินคา้ท่ีมีต าหนิ เช่น รสชาติหรือสี
ของผลิตภณัฑ์ไม่ไดต้ามมาตรฐาน บรรจุภณัฑ์มีรอยร่ัว หรือไม่มีวนัเดือนปีท่ีหมดอายุบนผลิตภณัฑ์มา
เปล่ียนไดภ้ายใน 7 วนันบัจากวนัท่ีซ้ือ โดยลูกคา้สามารถเปล่ียนสินคา้ไดฟ้รีท่ีร้านคา้ท่ีจดัจ าหน่าย 
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 6.2.6 สินค้าขายดีเกนิการคาดการณ์ของบริษัท  

 แนวทางการจัดการความเส่ียง: กรณีสินคา้ขายดีเกินการคาดการณ์ของบริษทั 
- มีการวางแผนสต๊อกผลิตภณัฑ์ในคลังสินคา้ไวเ้ป็น Safety stock เพื่อสามารถรองรับ

ปริมาณการสั่งซ้ือท่ีอาจจะเพิ่มข้ึนกะทนัหนั 
- ท าการเพิ่มก าลงัการผลิตใหม้ากข้ึน โดยมีการลงทุนเพิ่มข้ึนตามความตอ้งการท่ีมากข้ึน

ของลูกคา้ เช่น มีการเจรจาต่อรองกบัโรงงาน OEM ไวล่้วงหนา้ก่อนการตกลงรับจา้งผลิตวา่ ถา้หากมี
ปริมาณการสั่งซ้ือสินคา้จากลูกค้าเพิ่มข้ึน ทางบริษทั OEM จะต้องสามารถผลิตให้บริษทัได้ตาม
จ านวนท่ีตกลงกนัไวใ้นแต่ละคร้ัง ซ่ึงทางบริษทั OEM อาจจะมีการจา้งจ านวนพนกังานฝ่ายผลิตเพิ่ม
มากข้ึน เพื่อท าการผลิตสินคา้ใหท้นัเวลาและครบตามจ านวนท่ีตกลงกนัไว ้

 
 

6.3 ความเส่ียงทางด้านสภาพคล่องตัว (Liquidity risk)  
 แนวทางการจัดการความเส่ียง: กรณีบริษทัขาดสภาพคล่องทางการเงิน 

- จดัท างบกระแสเงินสดเพื่อประมาณรายรับและรายรายจ่ายล่วงหน้า เพื่อส ารองเงินสด
ไวส้ าหรับการด าเนินงาน กรณีลูกหน้ีคา้งช าระเกินก าหนด และกรณีขาดสภาพคล่องอาจจ าเป็นตอ้ง
มีการระดมทุนจากผูถื้อหุน้สามญัเพิ่ม 

- ท าสัญญาและติดตามการช าระเงินของลูกหน้ี เพื่อป้องกนัการคา้งช าระเกินก าหนด และ
เพื่อป้องกนัการขาดสภาพคล่องทางการเงินของบริษทั 

 
 

6.4 ความเส่ียงทางด้านเครดิต (Credit risk)  
 แนวทางการจัดการความเส่ียง: กรณีบริษทัสูญเสียเครดิตในการคา้งช าระ 

- ท าการส ารองเงินสด เพื่อให้เพียงพอต่อการช าระหน้ีให้เจา้หน้ี 2 เดือน เพื่อรักษาเครดิต
ของบริษทั 
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6.5 ข้อจ ากดัของแผนธุรกจิ 
 เน่ืองจากบริษทั เดอะไนซ์ไรซ์ อินเตอร์มิลค ์จ  ากดั เป็นบริษทัท่ีถูกก าหนดข้ึน และยงัไม่มี
การด าเนินการจดัตั้งหรือด าเนินธุรกิจจริง ซ่ึงก่อนจะเร่ิมด าเนินธุรกิจจริง จะตอ้งมีการด าเนินการต่าง ๆ 
ทั้งในเร่ืองของการจดัตั้งและจดทะเบียนบริษทั การด าเนินการเร่ืองเคร่ืองหมายการคา้ การปรับปรุง
ส านกังาน โรงงาน และโกดงัเก็บสินคา้ รวมถึงการจดสิทธิบตัร เพื่อท่ีจะเร่ิมตน้ในการผลิตสินคา้ และ
สามารถน าสินค้าออกจ าหน่ายสู่ตลาดได้ ซ่ึงคาดว่าจะใช้ระยะเวลาประมาณ 12 – 15 เดือน ในการ
ด าเนินการ ซ่ึงในช่วงเวลาดงักล่าว อาจมีผลกระทบจากปัจจยัภายในและภายนอก ซ่ึงส่งผลกระทบต่อ
การด าเนินธุรกิจจริงท่ีอาจจะไม่เป็นไปตามแผนท่ีวางไว ้ดงันั้นทางบริษทั จึงตอ้งมีการประเมินแผน
ธุรกิจอยู่เสมอ และปรับเปล่ียนตามสถานการณ์เพื่อให้บรรลุตามเป้าหมายท่ีได้ตั้งไว ้และเพื่อให้การ
ด าเนินธุรกิจเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสูงสุด 
 
 

6.6 Exit plan 
เม่ือธุรกิจด าเนินกิจการแลว้ประสบความส าเร็จ จนมีผลประกอบการตามท่ีคาดการณ์ไว้

แลว้บริษทัมีแผนท่ีจะรองรับการถอนตวัของผูล้งทุน ซ่ึงจะเลือกการส ารองเงินทุนและแบ่งคืนทุนให้กบั
ผูถื้อหุน้ท่ีร่วมลงทุนตั้งแต่เร่ิมกิจการ 
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 ภาคผนวก ก 

 
แบบสอบถาม 

 
ส าหรับผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย  

 
 เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของแผนธุรกจิ

  ผลติภัณฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวาน ภายใต้แบรนด์ Nice Rice 
 

ผู้วจัิย: นางสาว มาลรัีตน์ ข าสกุล 
 

นักศึกษาปริญญา สาขาการจัดการธุรกจิ วทิยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 
 

 
แบบสอบถามน้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

สาขาวิชาการจัดการธุรกิจ วิทยาลัยการจดัการ มหาวิทยาลัยมหิดล โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา
พฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน ภายใตแ้บรนด์ 
Nice Rice  

ทั้งน้ี ขอ้มูลของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบั และการน าเสนอขอ้มูลจะถูกน าเสนอในรูปแบบของ
บทสรุปภาพรวม โดยไม่มีการเปิดเผยข้อมูลส่วนบุคคลแต่อย่างใด ผลการวิจัยจะถูกน าไปใช้เพื่อ
ผลประโยชน์ทางวิชาการเท่านั้น ทางผูจ้ดัท าใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการท าแบบสอบถามตาม
ความเป็นจริงเพื่อเป็นประโยชน์ต่อการวจิยัคร้ังน้ี และขอขอบคุณในความร่วมมือมา ณ โอกาสน้ี 

 
 
ข้อมลูท่ีได้รับจะถกูรักษาไว้เป็นความลับ และจะถกูน าไปใช้เพ่ือประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น 
ขอบพระคุณอย่างสูง 
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แบบสอบถาม 
 เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของแผนธุรกจิ

  ผลติภัณฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวาน ภายใต้แบรนด์ Nice Rice 
 

แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด์ภายใต ้Nice Rice โดยแบบสอบถามน้ีจะแบ่งเป็น 2 
ส่วน คือ 
ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและปัจจยัของผูบ้ริโภคท่ีค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ 
    นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน 

*********************************************************************** 
ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย   ̷ ลงใน □ ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
 1.1 เพศ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
 □ ชาย   □ หญิง  □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................... 
 1.2 สถานภาพ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้)  
 □ โสด   □ สมรส    □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................... 
 1.3 อาย ุ(ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
 □ 20 - 25 ปี  □ 26 - 30 ปี  □ 31 - 35 ปี         □ 36 - 40 ปี 
 □ 41 - 45 ปี  □ 46 - 50 ปี           □ 51 – 55 ปี         □ 56 - 60 ปี 
 1.4 ระดบัการศึกษาสูงสุด  
 (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้)  
 □ ต ่ากวา่ปริญญาตรี  □ ปริญญาตรี   
 □ ปริญญาโท   □ ปริญญาเอก □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) 
 1.5 อาชีพ (ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
 □ นกัเรียน/นกัศึกษา   □ พนกังานบริษทัเอกชน    
 □ พนกังานรัฐวสิาหกิจ  □ ขา้ราชการ/พนกังานราชการ  
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 □ อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั  □ แม่บา้น 
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ............................................ 

1.6 รายไดปั้จจุบนัเฉล่ียต่อเดือน (บาท)  
 □ นอ้ยกวา่ 15,000 บาท  □ 15,001-30,000 บาท  
 □ 30,001-45,000 บาท  □ 45,001-60,000 บาท  
 □ 60,001 บาทข้ึนไป 
 1.7 ท่านมีอาการท่ีแพน้มววั หรือภาวะพร่องเอนไซมแ์ลคเตสหรือไม่  

□ มีอาการ  □ ไม่มีอาการ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: สินคา้ และใชท้  า Segmentation ลูกคา้) 
1.8 ถา้หากท่านมีอาการแพน้มววัดงัในขอ้ 1.7 ท่านจะมีลกัษณะอยา่งไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: สินคา้ และใชท้  า Segmentation ลูกคา้) 

 
ส่วนที่ 2  ปัจจัยทีส่่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวาน 
ค าอธิบาย กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ̷  ลงใน □ ท่ีตรงกบัความเป็นจริงของท่าน 
 
2.1 ด้านผลติภัณฑ์ และบริการ 

2.1.1 ท่านชอบรับประทานนมขน้หวานหรือไม่ เหตุผลท่ีชอบรับประทาน (ถา้มี)  
□ ชอบ □ ไม่ชอบ  □ เฉย ๆ 
เหตุผล............................................................................................................................. 

 (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: สินคา้ และใชท้  า Segmentation ลูกคา้) 
2.1.2 ถ้าท่านมีอาการแพ้นมววั หรือมีภาวะพร่องเอนไซม์แลคเตสดังในข้อ 1.7 ท่านจะไม่
สามารถรับประทานนมขน้หวานไดใ้ช่หรือไม่ [ถ้าไม่มีอาการดังกล่าว กรุณาข้ามไปท าตั้งแต่ข้อ 
2.1.7] 

  □ ใช่ □ ไม่ใช่   
เหตุผล............................................................................................................................. 

 (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: สินคา้ และใชท้  า Segmentation ลูกคา้) 
 2.1.3 ท่านรับประทานนมขน้หวานบ่อยแค่ไหน ภายใน 1 สัปดาห์ 
  □ ไม่รับประทาน □ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ 
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  □ 3-4 คร้ัง/สัปดาห์ □ 5-6 คร้ัง/สัปดาห์     □ อ่ืน ๆ ................ 
(น าข้อมูลไปใช้ในหัวข้อกลยุทธ์ด้านสินค้า และโปรโมชั่น : ใช้ประเมินความถ่ีในการ
รับประทาน เพื่อดูว่าผูบ้ริโภคมีการบริโภคถ่ีมากน้อยแค่ไหน และจะได้น าเสนอ promotion 
ใหก้บัลูกคา้ไดถู้กตอ้ง) 
2.1.4 ท่านมีความถ่ีในการซ้ือนมขน้หวานบ่อยขนาดไหน 

   □ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์  □ 3-4 คร้ัง/สัปดาห์    □ 5-6 คร้ัง/สัปดาห์ 
   □ 1-2 คร้ัง/เดือน  □ อ่ืน ๆ ............................ 

(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้ และโปรโมชัน่: ใช้ประเมินความถ่ีในการซ้ือของ
ผู ้บริโภค เพื่อดูว่าผู ้บริโภคมีการซ้ือผลิตภัณฑ์บ่อยมากน้อยแค่ไหน และจะได้น าเสนอ 
promotion ใหก้บัลูกคา้ไดถู้กตอ้ง) 

  2.1.5 โดยปกติท่านซ้ือนมขน้หวานคร้ังละก่ีหลอดบีบหรือก่ีกระป๋อง 
  □ 1 หลอด/กระป๋อง □ 2 หลอด/กระป๋อง □ 3 หลอด/กระป๋อง 
  □ มากกวา่ 3 หลอด/กระป๋อง □ 1 โหล  □ มากกวา่ 1 โหล
   □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ............................  

 (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้ โปรโมชัน่ และราคา: ใชป้ระเมินจ านวนในการซ้ือ
ต่อคร้ังของผูบ้ริโภคเพื่อดูวา่ผูบ้ริโภคมีการซ้ือผลิตภณัฑจ์ านวนเท่าไหร่ในแต่ละคร้ัง และจะได้
น าเสนอ promotion หรือราคาใหก้บัลูกคา้ไดเ้หมาะสม) 

   2.1.6 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือนมขน้หวานของท่านเป็นอยา่งไร (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
   □ ท่านลองซ้ือหรือรับประทานนมขน้หวานยีห่อ้ใหม่ๆ เสมอ 
   □ ท่านซ้ือนมขน้หวานยีห่อ้เดิมเป็นประจ า 
   □ ท่านซ้ือนมขน้หวานโดยไม่ค  านึงถึงยีห่อ้ 
   □ ท่านซ้ือนมขน้หวานเฉพาะยีห่อ้ท่ีท่านช่ืนชอบเท่านั้น 
   □ ท่านซ้ือนมขน้หวานท่ีมีน ้าตาลนอ้ยหรือมีประโยชน์ท่ีดีต่อสุขภาพ 
   □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .............................. 

 (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: ใชศึ้กษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อดูวา่ผูบ้ริโภค
มีพฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑ์เป็นอย่างไร เพื่อท่ีจะน าเสนอสินคา้ให้ตรงตามความตอ้งการ
ลูกคา้และใชใ้นหวัขอ้อุปสรรคของผลิตภณัฑ์) 
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 2.1.7 ปัจจยัใดเป็นปัจจยัหลกัท่ีท าใหท้่านเลือกซ้ือนมขน้หวานยีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึง 
   □ ราคา □ ความแปลกใหม่ 
   □ ปริมาณของสินคา้ □ เป็นยีห่อ้ท่ีรู้จกั/มีช่ือเสียง 
   □ รูปแบบบรรจุภณัฑ ์ □ มีคุณค่าทางอาหารและมีประโยชน์ต่อสุขภาพ 
   □ รสชาติ/กล่ินหอม □ ความน่าเช่ือถือ/ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ 
   □ ดารา/พรีเซนเตอร์ □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) ............................ 

 (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะศึกษาพฤติกรรมและแรงจูงใจของลูกคา้ 
ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์และเพื่อท่ีจะขายสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการลูกคา้มากท่ีสุด) 

 2.1.8 กลุ่มหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือนมขน้หวานของท่านมากท่ีสุด 
   □ ตนเอง □ ญาติพี่นอ้ง  □ เพื่อน/คนรู้จกั 

  □ ขอ้มูลจากส่ือต่าง ๆ เช่น ขอ้มูลจากการโฆษณา, ดาราท่ีรีววิสินคา้ □ อ่ืน ๆ 
 (น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นโปรโมชัน่: ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
ของผูบ้ริโภคเพื่อท่ีจะคดัเลือกบุคคลในการโฆษณาใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้ และดึงดูดความสนใจ 
และเพื่อใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ใหไ้ด)้ 

2.1.9 ลกัษณะของบรรจุภณัฑข์องนมขน้หวานท่ีท่านตอ้งการหรือสะดวกต่อการใชง้านของท่าน 
มากท่ีสุดคือแบบใด 
  □ แบบหลอดบีบ □ แบบกระป๋อง □ แบบขวด 

   □ แบบซองฟอยดพ์ร้อมจุกฝาเกลียวปิด □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) .... 
 (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะ design ผลิตภภณัฑใ์นดา้น packaging ให้
สะดวกต่อการใชง้านของผูบ้ริโภค) 
2.1.10 นมขน้หวานท่ีขายในทอ้งตลาด มกัมีส่วนผสมของครีมเทียมขน้หวานและนมผง ซ่ึงไม่ได้
ท ามาจากนมววัแท ้100% ท่านมีความเห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยกบัประโยคท่ีกล่าวมาหรือไม่ 
อยา่งไร 
  □ เห็นดว้ย □ ไม่เห็นดว้ย 

เหตุผล................................................................................................................... 
 (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้) 
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2.1.11 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานท่ีขายอยูท่ ัว่ไปในทอ้งตลาดหรือท่ีท่าน
เคยซ้ือมีปริมาณน ้าตาลทรายสูงหรือไม่ (ถึงแมจ้ะเป็นสูตรไขมนั0% ยงัคงมีปริมาณน ้าตาลสูง
หรือไม่) 
  □ มีปริมาณน ้าตาลสูง    □ มีปริมาณน ้าตาลพอดีแลว้ □ มีปริมาณน ้าตาลต ่า    
  □ อ่ืน ๆ (พร้อม
เหตุผล)..................................................................................................................................... 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน ามาดูวา่ส่ิงท่ีเราน าเสนอขายผูบ้ริโภค 
สามารถ Pain point ของลูกคา้ไดจ้ริง) 
2.1.12 ถา้หากมีผลิตภณัฑ ์“นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน” ขายในทอ้งตลาดท่ีมีวตัถุดิบคือ ใช้
น ้านมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีแทนน ้านมววั และใชน้ ้าตาลจากหล่อฮงัก๊วยแทนน ้าตาลทราย ท่านคิดวา่
คุณสมบติัเหล่าน้ีเป็นคุณสมบติัเด่นของผลิตภณัฑ ์“นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน” น้ีหรือไม่ 
  □ เป็น □ ไม่เป็น 

เหตุผล
............................................................................................................................................... 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อดูวา่ส่ิงท่ีเราน าเสนอผลิตภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ เช่น  
การใชว้ตัถุดิบท่ีดี ลูกคา้เห็นวา่เป็นจุดแขง็ของผลิตภณัฑห์รือไม่) 
2.1.13 ท่านคิดวา่น ้าตาลท่ีไดม้าจากผลหล่อฮงัก๊วย มีความหวานนอ้ยกวา่น ้าตาลทรายหรือไม่  
เพราะเหตุใด 
  □ มากกวา่ □ นอ้ยกวา่ 

เหตุผล....................................................................................................................... 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อดูวา่ส่ิงท่ีท่ีลูกคา้คิด กบัส่ิงท่ีเราไดน้ าเสนอไป 
ลูกคา้มีความคิดเห็นอยา่งไร และตรงกบัความตั้งใจของเราในการใส่วตัถุดิบน้ีหรือไม่) 

 2.1.14 ท่านคิดวา่สัญลกัษณ์ใด เหมาะสมกบัผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด์ 
 Nice Rice” มากท่ีสุด (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 
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  A.                                                            B.                                C.                 
 

 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: ในดา้นตราสินคา้ (Branding) เพื่อท่ีจะน าโลโกท่ี้เรา
ออกแบบ ไปใหลู้กคา้ไดเ้ลือก และน าโลโกท่ี้ลูกคา้ชอบมากท่ีสุด มาใส่ลงในผลิตภณัฑ ์

  2.1.15 ถา้หากท่านไดล้องซ้ือผลิตภณัฑ ์“นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน” ไปแลว้ ท่านคิดวา่  
  ท่านจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑ์น้ีซ ้ าหรือไม่ เพราะเหตุใด 

  □ ซ้ือซ ้ า   □ ไม่ซ้ือซ ้ า 
 เหตุผล................................................................................................................................ 
  (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อก าหนดเป้าหมายของธุรกิจ ซ่ึงอตัราการ

กลบัมาซ้ือซ ้ าหรือจ านวนช้ินท่ีลูกคา้ไดซ้ื้อผลิตภณัฑไ์ป สามารถน ามาค านวณเป็นยอดขายได ้ดู
ไดว้า่ยอดขายและก าไรมีอตัราเพิ่มข้ึนหรือลดลง) 

 2.1.16 ถา้หากในทีมของผูผ้ลิตหรือผูคิ้ดคน้ผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน มีผูเ้ช่ียวชาญ 
 ทางดา้นขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอยูใ่นทีม ท่านจะรู้สึกเช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้น้ีหรือไม่ อยา่งไร 

   □ เช่ือมัน่  □ ไม่เช่ือมัน่  □ เฉย ๆ 
 เหตุผล................................................................................................................................ 
  (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะน าส่ิงท่ีลูกคา้เช่ือมัน่ มาพฒันาทีมและตวั

สินคา้ใหมี้คุณภาพ) 
 
2.2 ด้านราคา 

2.2.1 ปกติท่านซ้ือนมขน้หวานในทอ้งตลาดต่อ 1 หลอดบีบ/ 1 กระป๋อง ในราคาเท่าไร 
□ 10 บาท หรือนอ้ยกวา่  □ 31 – 40 บาท 
□ 11 – 20 บาท □ 41 – 50 บาท 
□ 21 – 30 บาท                                 □ 50 บาทข้ึนไป 



 
 

 

111 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา: เพื่อท่ีจะไดน้ าราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ และราคาท่ี
ลูกคา้ยอมรับได ้มาก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์) 

2.2.2 ท่านคิดวา่ราคาของนมขน้หวานท่ีวางขายตามทอ้งตลาดในปัจจุบนั มีคุณภาพและปริมาณ
คุม้ค่ากบัราคาท่ีท่านตอ้งการจะซ้ือหรือไม่ อยา่งไร 
 □ เหมาะสม □ ไม่เหมาะสม 

เหตุผล........................................................................................................................ 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา: ใชใ้นการวเิคราะห์ราคาของคู่แข่งทางธุรกิจ วา่
ผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสมกบัราคาหรือไม่) 
2.2.3 ถา้หากมีผลิตภณัฑ์ “นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน” ขายในราคาท่ีสูงกว่าราคาท่ีขายตาม
ทอ้งตลาด เน่ืองจากมีวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพและส่งผลดีต่อสุขภาพของท่านมากกวา่ ราคาท่ีท่านจะ  
สามารถซ้ือไดต่้อ 1 ช้ิน หรือ 1 หลอดบีบ คือราคาเท่าใด (*กรุณาระบุค าตอบท่ีตรงกบัความ 
เป็นจริงของท่าน) 

 ตอบ ................................................................... บาท 
          เหตุผล......................................................................................................................... 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นราคา: เพื่อท่ีจะไดน้ าราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ และราคาท่ี
ลูกคา้ยอมรับได ้มาก าหนดราคาของผลิตภณัฑ์) 

 
2.3 ด้านท าเลทีต่ั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย 

2.3.1 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑน์มขน้หวานจากช่องทางใดมากท่ีสุด 
 □ ซุปเปอร์มาร์เก็ต/หา้งสรรพสินคา้    
 □ โฆษณาผา่นทาง Social media เช่น Facebook, Line, Instagram, YouTube 
 □ รายการโทรทศัน์   
 □ การออกบูธตามหา้งสรรพสินคา้หรืองาน Event ต่าง ๆ  
 □ ร้านสะดวกซ้ือ เช่น ร้าน 7-eleven FamilyMart 
 □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).............. 
(น าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะดูว่าช่องทางใด เท่ีควรใช้
น าเสนอและโฆษณาให้กบัลูกคา้ และใช้ในดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย และใช้ใน
การก าหนดเป้าหมายทางการตลาด) 
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  2.3.2 ถา้หากท่านตอ้งซ้ือนมขน้หวาน ท่านจะไปซ้ือนมขน้หวานจากแหล่งใดบา้ง 
        (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
   □ Tops supermarket  
    □ Foodland supermarket 
   □ ร้าน Lemon Farm  
   □ ร้าน Golden place 
   □ ร้านใบเม่ียง 
   □ ร้านสะดวกซ้ือ  
   □ Application เช่น Shopee, Lazada  
   □ ขายผา่นทาง Social media เช่น Facebook, Line, Instagram, YouTube  
   □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................. 

(น าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะดูว่าช่องทางใดหรือสถานท่ี
ใด ควรน าผลิตภณัฑข์องเราไปวางขาย และจะเกิดการซ้ือผลิตภณัฑข์องเราไดม้ากท่ีสุด) 

  2.3.3 ท่านคิดว่าผลิตภณัฑ์ “นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน” ควรท าการขายผ่านช่องทางใดมาก
ท่ีสุด (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) 
   □ Tops supermarket  
    □ Foodland supermarket  
   □ ร้าน Lemon Farm  
   □ ร้าน Golden place 
   □ ร้านใบเม่ียง 
   □ ร้านสะดวกซ้ือ  
   □ ร้านขายอาหารเพื่อสุขภาพ 
   □ ฝากวางขายตามร้านขายอาหารเพื่อสุขภาพหรือคาเฟ่เพื่อสุขภาพ 
   □ Application เช่น Shopee, Lazada  
   □ ขายผา่นทาง Social media เช่น Facebook, Line, Instagram, YouTube  
   □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................. 
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(น าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านการจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะดูว่าลูกคา้มีความคิดเห็น
อย่างไร ว่าช่องทางใดหรือสถานท่ีใด ควรน าผลิตภณัฑ์ของเราไปวางขาย และจะเกิดการซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องเราไดม้ากท่ีสุด) 
 
2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
2.4.1 ท่านคิดว่าควรจะประชาสัมพนัธ์ส่ือทางดา้นใด เพื่อให้ผลิตภณัฑ์ “นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้
หวาน”  
        เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
 □ Application เช่น Shopee, Lazada  
 □ โฆษณาตาม Supermarket หรือร้านสะดวกซ้ือ □ สถานศึกษา 
 □ โฆษณาผา่นทาง Social media เช่น Facebook, Line, Instagram, YouTube 
 □ โทรทศัน์  □ สถานีรถไฟฟ้า/ป้ายรถเมล์  
 □ ร้านขายอาหารเพื่อสุขภาพ 
 □ หนงัสือพิมพ/์นิตยสาร □ สถานศึกษา □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)......... 
(น าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย: เพื่อดูว่าควรจะ
ประชาสัมพนัธ์หรือโฆษณาให้กบัลูกคา้ในทางใด เพื่อให้ลูกคา้เห็น และดึงดูดความสนใจของ
ลูกคา้ได)้ 
2.4.2 ท่านคิดวา่โปรโมชัน่ใดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขน้หวานมากท่ีสุด  
(ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) 

□ การออกบูธ/ออกงาน Event □ ซ้ือครบ 300 บาท ไดคู้ปองส่วนลด 
□ มีการบตัรสมาชิก สะสมแตม้ □ การไดท้ดลองชิมสินคา้ใหม่ 

   □ ส่วนลดพิเศษตามเทศกาล  □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)...................... 
(น าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย: เพื่อดูว่าควรจะ
น าเสนอโปรโมชัน่ใดใหก้บัลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความสนใจ และดึงดูดความสนใจของลูกคา้
ในการท่ีอยากซ้ือผลิตภณัฑไ์ด)้ 
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2.4.3 หากสามารถเสนอแนะเพื่อปรับปรุงการผลิตภณัฑ์ “นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน” ตาม
ความคิดหรือความตอ้งการของท่าน ท่านจะมีขอ้เสนอแนะอยา่งไร 
ขอ้เสนอแนะ ............................................................................................................................ 
................................................................................................................................................... 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นสินคา้ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด: เพื่อจะไดน้ าขอ้ปรับปรุงจากการท่ีลูกคา้เสนอแนะมา มาปรับปรุงผลิตภณัฑ์ของเรา 
ใหต้อบโจทยก์บัความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด) 

 
 

 
  
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 
 

 

115 

ภาคผนวก ข 
 

แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ 
 

ส าหรับผู้บริโภคอาหารสุขภาพ, ผู้ประกอบการตลาดโฮเรก้า, กลุ่มคนทัว่ไป 
และกลุ่มคนทีม่ีอาการแพ้กลูเตน และภาวะพร่องเอนไซม์แลคเตส 

และส าหรับผู้ประกอบการธุรกจิผลติภัณฑ์นมข้นหวาน 
 

เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของแผนธุรกจิ
 ผลติภัณฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวาน ภายใต้แบรนด์ Nice Rice 

 
ผู้วจัิย: นางสาว มาลรัีตน์ ข าสกุล 

นักศึกษาปริญญา สาขาการจัดการธุรกจิ วทิยาลยัการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
แบบสัมภาษณ์น้ี เป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลักสูตรปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

สาขาวชิาการจดัการธุรกิจ วทิยาลยัการจดัการ มหาวทิยาลยัมหิดล 
แบบสัมภาษณ์น้ี เป็นแนวทางส าหรับใชใ้นการสอบถามกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เช่น กลุ่มลูกคา้ท่ี

นิยมบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ, กลุ่มผูป้ระกอบการตลาดโฮเรกา้, กลุ่มคนทัว่ไป เช่น นกัศึกษา กลุ่มวยั
ท างาน ผูสู้งอาย ุกลุ่มคนท่ีมีอาการแพก้ลูเตน และมีภาวะพร่องเอนไซมแ์ลคเตส และผูป้ระกอบการธุรกิจ
ผลิตภณัฑ์นมขน้หวาน เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับแผนธุรกิจ เร่ือง ผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้
หวาน ภายใตแ้บรนด ์“Nice Rice”โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาวา่ 
 

 เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน 
 เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน 

 
ข้อมูลท่ีได้รับจะถูกรักษาไว้เป็นความลับ และจะถูกน าไปใช้เพ่ือประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น 
ขอบพระคุณอย่างสูง 
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แนวค าถามสัมภาษณ์เชิงลกึ 
เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยทีค่ านึงถึงในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวาน  
        ภายในจังหวดักรุงเทพมหานคร 

 แนวค าถามสัมภาษณ์เชิงลึกน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัท่ีค  านึงถึงในการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ี ภายในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยในแนวค าถามน้ีจะแบ่งเป็น 2 ส่วน 
คือ 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูถู้กสัมภาษณ์ 
 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมและปัจจยัท่ีค  านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน  
*********************************************************************** 
ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้สัมภาษณ์ 
1.1 ช่ือ...................................................................................................................................................... 
1.2 เพศ.................................................................................................................................................... 
1.3 อาย.ุ................................................................................................................................................... 
1.4 ระดบัการศึกษา ................................................................................................................................ 
1.5 อาชีพ................................................................................................................................................. 
1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (บาท) .............................................................................................................. 
1.7 เบอร์โทรศพัท.์................................................................................................................................... 
1.8 งานอดิเรกท่ีท่านชอบท า.................................................................................................................... 
(ใชใ้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และการท า Segmentation ลูกคา้) 
 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมและปัจจัยทีค่ านึงถึงในการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์นมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวาน 
2.1 ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
      2.1.1 ท่านมีอาการท่ีแพน้มววั หรือภาวะพร่องเอนไซม์แลคเตสหรือไม่ ถ้ามีท่านจะไม่สามารถ
รับประทาน 
 นมขน้หวานไดใ้ช่หรือไม่ แลว้ท่านเลือกรับประทานอะไรแทนนมขน้หวาน 

(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้: เพื่อดูสินคา้ทดแทนวา่สินคา้ใดสามารถทดแทนนมขน้
หวานไดบ้า้ง และใชท้  า Segmentation ลูกคา้) 
2.1.2 ท่านรับประทานนมขน้หวานบ่อยแค่ไหน ภายใน 1 สัปดาห์ 
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(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้ และโปรโมชัน่: ใชป้ระเมินความถ่ีในการรับประทาน 
เพื่อดูว่าผูบ้ริโภคมีการบริโภคถ่ีมากน้อยแค่ไหน และจะได้น าเสนอ promotion ให้กับลูกคา้ได้
ถูกตอ้ง) 

 2.1.3 ท่านมีความถ่ีในการซ้ือนมขน้หวานบ่อยขนาดไหน 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ด้านสินคา้ และโปรโมชั่น: ใช้ประเมินความถ่ีในการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค เพื่อดูว่าผูบ้ริโภคมีการซ้ือผลิตภณัฑ์บ่อยมากนอ้ยแค่ไหน และจะไดน้ าเสนอ promotion 
ใหก้บัลูกคา้ไดถู้กตอ้ง) 

 2.1.4 โดยปกติท่านซ้ือนมขน้หวานคร้ังละก่ีหลอดบีบหรือก่ีกระป๋อง 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้ โปรโมชัน่ และราคา: ใชป้ระเมินจ านวนในการซ้ือต่อ
คร้ังของผูบ้ริโภค เพื่อดูว่าผูบ้ริโภคมีการซ้ือผลิตภณัฑ์จ  านวนเท่าไหร่ในแต่ละคร้ัง และจะได้
น าเสนอ promotion หรือราคาใหก้บัลูกคา้ไดเ้หมาะสม) 

 2.1.5 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือนมขน้หวานของท่านเป็นอยา่งไร เช่น ซ้ือยีห่อ้เดิม ๆ 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้: ใช้ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อดูว่าผูบ้ริโภคมี
พฤติกรรมในการซ้ือผลิตภณัฑ์เป็นอยา่งไร เพื่อท่ีจะน าเสนอสินคา้ให้ตรงตามความตอ้งการลูกคา้
และใชใ้นหวัขอ้อุปสรรคของผลิตภณัฑ์) 

 2.1.6 ปัจจยัใดเป็นปัจจยัหลกัท่ีท าใหท้่านเลือกซ้ือนมขน้หวานยีห่อ้ใดยีห่อ้หน่ึง เช่น ราคา คุณภาพ 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหวัขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะศึกษาพฤติกรรมและแรงจูงใจของลูกคา้ ใน
การเลือกซ้ือผลิตภณัฑ ์และเพื่อท่ีจะขายสินคา้ใหต้รงตามความตอ้งการลูกคา้มากท่ีสุด) 

 2.1.7 กลุ่มหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือนมขน้หวานของท่านมากท่ีสุด เช่น ดารา 
เพื่อน 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นโปรโมชัน่: ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภค เพื่อท่ีจะคดัเลือกบุคคลในการโฆษณาให้เหมาะสมกบัลูกคา้ และดึงดูดความสนใจ และ
เพื่อใหเ้กิดการซ้ือสินคา้ใหไ้ด)้ 

 2.1.8 ลกัษณะของบรรจุภณัฑข์องนมขน้หวานท่ีท่านตอ้งการและสะดวกต่อการใชง้านคือแบบใด 
(น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ด้านสินคา้ : เพื่อท่ีจะ design ผลิตภภณัฑ์ในด้าน packaging ให้
สะดวกต่อการใชง้านของผูบ้ริโภค) 

 2.1.9 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานในทอ้งตลาดมีลกัษณะเป็นอยา่งไร (ดีหรือไม่
ดีอยา่งไร) เช่น น ้าตาลมากเกินไป 
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  (น าขอ้มูลไปใช้ในหวัขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้: เพื่อท่ีจะไดน้ ามาปรับปรุงผลิตภณัฑ์สินคา้ของเรา
 ใหดี้ข้ึน) 

2.1.10 ท่านคิดวา่ผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานท่ีขายอยู่ทัว่ไปในทอ้งตลาดหรือท่ีท่านเคย
ซ้ือมีปริมาณน ้าตาลทรายสูงหรือไม่ (ถึงแมจ้ะเป็นสูตรไขมนั0% ยงัคงมีปริมาณน ้าตาลสูงหรือไม่) 
(น าข้อมูลไปใช้ในหัวข้อกลยุทธ์ด้านสินค้า : เพื่อท่ีจะน ามาดูว่าส่ิงท่ีเราน าเสนอขายผูบ้ริโภค 
สามารถ Pain point ของลูกคา้ไดจ้ริง) 

 2.1.11 ถา้หากมีผลิตภณัฑ์ “นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน” ขายในทอ้งตลาดท่ีมีวตัถุดิบคือ ใชน้ ้ านม
 ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี แทนน ้ านมววั และใชน้ ้าตาลจากหล่อฮงัก๊วย แทนน ้ าตาลทราย ท่านคิดวา่คุณสมบติั
 เหล่าน้ีเป็นคุณสมบติัเด่นของผลิตภณัฑ ์“นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน” น้ีหรือไม่ 

  (น าขอ้มูลไปใช้ในหัวขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้: เพื่อดูวา่ส่ิงท่ีเราน าเสนอผลิตภณัฑ์ให้กบัลูกคา้ เช่น 
 การใชว้ตัถุดิบท่ีดีลูกคา้เห็นวา่เป็นจุดแขง็ของผลิตภณัฑห์รือไม่) 

  2.1.12 ท่านคิดวา่สัญลกัษณ์ใด เหมาะสมกบัผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานแบรนด ์ 
                 “Nice Rice” มากท่ีสุด (ตอบไดเ้พียง 1 ขอ้) 

 
 
 
  A.                                                            B.                                C.                 
 
  

 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยุทธ์ดา้นสินคา้: ในดา้นตราสินคา้ (Branding) เพื่อท่ีจะน าโลโกท่ี้เรา
ออกแบบ ไปใหลู้กคา้ไดเ้ลือก และน าโลโกท่ี้ลูกคา้ชอบมากท่ีสุด มาใส่ลงในผลิตภณัฑ ์

     2.1.13 ถา้หากท่านไดล้องซ้ือผลิตภณัฑ ์“นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน” ไปแลว้ ท่านคิดวา่  
     ท่านจะกลบัมาซ้ือผลิตภณัฑน้ี์ซ ้ าหรือไม่ เพราะเหตุใด 
 (น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยทุธ์ดา้นสินคา้: เพื่อก าหนดเป้าหมายของธุรกิจ ซ่ึงอตัราการกลบัมา

ซ้ือซ ้ าหรือจ านวนช้ินท่ีลูกคา้ไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์ไป สามารถน ามาค านวณเป็นยอดขายได ้ดูไดว้่า
ยอดขายและก าไรมีอตัราเพิ่มข้ึนหรือลดลง) 
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2.2 ด้านราคา 
2.2.1 ปกติท่านซ้ือนมขน้หวานต่อ 1 หลอดบีบ/ 1 กระป๋อง ในราคาเท่าไร 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา: เพื่อท่ีจะไดน้ าราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ และราคาท่ี
ลูกคา้ยอมรับได ้มาก าหนดราคาของผลิตภณัฑ)์ 
2.2.2 ท่านคิดวา่ราคาของนมขน้หวานท่ีวางขายตามทอ้งตลาดในปัจจุบนั มีคุณภาพและปริมาณ
คุม้ค่ากบัราคาท่ีท่านตอ้งการจะซ้ือหรือไม่ อยา่งไร 
(น าข้อมูลไปใช้ในหัวข้อกลยุทธ์ด้านราคา: ใช้ในการวิเคราะห์ราคาของคู่แข่งทางธุรกิจ ว่า
ผลิตภณัฑมี์ความเหมาะสมกบัราคาหรือไม่) 
2.2.3 ถา้หากมีผลิตภณัฑ์ “นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน” ขายในราคาท่ีสูงกว่าราคาท่ีขายตาม
ทอ้งตลาด เน่ืองจากมีวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพและมีสุขภาพดีต่อสุขภาพของท่านมากกวา่ ราคาท่ีท่าน
จะสามารถซ้ือไดต่้อ 1 ช้ิน หรือ 1 หลอดบีบ คือราคาเท่าใด 
(น าขอ้มูลไปใชใ้นหวัขอ้กลยุทธ์ดา้นราคา: เพื่อท่ีจะไดน้ าราคาท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้ และราคาท่ี
ลูกคา้ยอมรับได ้มาก าหนดราคาของผลิตภณัฑ)์ 
 

2.3 ด้านท าเลทีต่ั้งและช่องทางการจัดจ าหน่าย 
2.3.1 ท่านรู้จกัผลิตภณัฑน์มขน้หวานจากช่องทางใด เช่น โฆษณาทางทีว ีเวบ็ไซต ์
(น าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะดูว่าช่องทางใด เท่ีควรใช้
น าเสนอและโฆษณาให้กบัลูกคา้ และใช้ในดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย และใช้ใน
การก าหนดเป้าหมายทางการตลาด) 
2.3.2 ถา้หากท่านตอ้งซ้ือนมขน้หวาน ท่านจะไปซ้ือนมขน้หวานจากแหล่งใดบา้งท่ีเป็นสถานท่ี
ท่ีท่านสะดวกเดินทางไปซ้ือมากท่ีสุด 
(น าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะดูว่าช่องทางใดหรือสถานท่ี
ใด ควรน าผลิตภณัฑข์องเราไปวางขาย และจะเกิดการซ้ือผลิตภณัฑข์องเราไดม้ากท่ีสุด) 
2.3.3 ท่านคิดว่าผลิตภณัฑ์ “นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน” ควรท าการขายผ่านช่องทางใดมาก

 ท่ีสุด 
(น าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ด้านการจดัจ าหน่าย: เพื่อท่ีจะดูว่าลูกคา้มีความคิดเห็น
อย่างไร ว่าช่องทางใดหรือสถานท่ีใด ควรน าผลิตภณัฑ์ของเราไปวางขาย และจะเกิดการซ้ือ
ผลิตภณัฑข์องเราไดม้ากท่ีสุด) 
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2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
2.4.1 ท่านคิดว่าควรจะประชาสัมพนัธ์ส่ือทางด้านใด เพื่อให้ผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้
หวาน เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน 
(น าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย: เพื่อดูว่าควรจะ
ประชาสัมพนัธ์หรือโฆษณาให้กบัลูกคา้ในทางใด เพื่อให้ลูกคา้เห็น และดึงดูดความสนใจของ
ลูกคา้ได)้ 
2.4.2 ท่านคิดว่าโปรโมชัน่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน

 หรือไม่ แลว้ท่านคิดวา่โปรโมชัน่ใดจะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือมากท่ีสุด 
(น าขอ้มูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย: เพื่อดูว่าควรจะ
น าเสนอโปรโมชัน่ใดใหก้บัลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความสนใจ และดึงดูดความสนใจของลูกคา้
ในการท่ีอยากซ้ือผลิตภณัฑไ์ด)้ 
2.4.3 ถา้หากท่านเห็นรีวิวการใชผ้ลิตภณัฑ์จริงทั้งจากบุคคลธรรมดา บล็อกเกอร์ หรือกลุ่มคนท่ี
เป็น micro influencer จะส่งผลต่อความสนใจในตวัผลิตภณัฑ์ และส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ของท่านหรือไม่ อยา่งไร  
(น าขอ้มูลไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดและการขาย เพื่อท่ีจะไดเ้ลือก 
พรีเซนเตอร์ตรงตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมายในการโฆษณา) 
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ภาคผนวก ค 
 

 ผลการศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคค านึงถึงในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน ภายใตแ้บรนด ์Nice Rice 
 จากการเก็บขอ้มูลจากผูเ้ขา้ร่วมวิจยั จะมีการสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 15 คน  
นอกจากน้ียงัมีการให้ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างท าแบบสอบถามออนไลน์ จ านวน 110 คน รวมเป็นทั้งส้ิน 
125 คน โดยผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างจะมีอายุอยู่ในช่วง 20-60 ปี ทั้งเพศหญิงและเพศชาย โดยแบ่งกลุ่ม
ผูว้ิจยัออกเป็น 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีรักสุขภาพ กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพแ้ลคโตสและกลูเตน 
ผูป้ระกอบการตลาดโฮเรกา้ (ร้านคาเฟ่เพื่อสุขภาพ) และกลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไปซ่ึงจะมีการเก็บขอ้มูลในช่วง
เดือนมิถุนายนถึงกรกฎาคม 2563 ท าให้ได้ข้อมูลต่าง ๆ เพื่อน า ไปสู่การวิเคราะห์แผนการตลาด
ดงัต่อไปน้ี 
 

1. สรุปผลตอบแบบสอบถามจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จ านวน 110 คน 
 

1.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 
 
ตารางท่ี 1.1ค ร้อยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

รายการ จ านวน (คน) % (ร้อยละ) 

เพศ 
หญิง 87 79.1% 
ชาย 23 20.9% 

สถานภาพ 
โสด 88 80% 
สมรส 22 20% 

อายุ  
20-25 ปี 44 39.9% 
25-30 ปี 17 15.5% 
31-35 ปี 22 20% 

 
 



 
 

 

122 

ตารางท่ี 1.1ค ร้อยละของขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม (ต่อ) 
 36-40 ปี 8 7.3% 

41-45 ปี 7 6.4% 
45 ปีข้ึนไป 12 10.9% 

ระดับการศึกษา 

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 11 10% 
ปริญญาตรี 67 60.9% 
ปริญญาโท 30 27.3% 
ปริญญาเอก 2 1.8% 

อาชีพ 

นกัเรียน/นกัศึกษา 22 20% 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 4 3.6% 
พนกังานบริษทั 33 30% 

ขา้ราชการ/พนกังาน
ราชการ 

20 18.3% 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 29 26.3% 
แม่บา้น 1 0.9% 

สัตวแพทย ์ 1 0.9% 

รายได้ 

นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 27 24.5% 
15,001-30,000 บาท 51 46.4% 
30,001-45,000 บาท 19 17.3% 

45,001 – 60,000 บาท 12 10.9% 
มากกวา่ 60,000 บาท 1 0.9% 

มีอาการแพ้นมววั 
หรือมีภาวะพร่อง
เอนไซม์แลคเตส 

มีอาการ 103 93.6% 

ไม่มีอาการ 7 6.4% 
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1.2 ข้อมูลด้านผลติภัณฑ์ 
 
ตารางท่ี 1.2ค ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขน้หวาน (ดา้นผลิตภณัฑ)์  

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์นมข้นหวาน 
(ด้านผลติภัณฑ์) 

จ านวน (คน) % (ร้อยละ) 

ความชอบในการ
รับประทานผลติภัณฑ์

นมข้นหวาน 

ชอบ 78 70.9% 

ไม่ชอบ 32 29.1% 

เหตุผลทีไ่ม่ชอบ
รับประทานนมข้น

หวาน 

มีความหวานมากเกินไป 15 46.9% 
ไม่ดีต่อสุขภาพ/รู้สึกอว้น 5 15.6% 

มีปริมาณน ้าตาลสูง 7 21.9% 
มกัมีครีมเทียมเป็น

ส่วนผสม 
5 15.6% 

เหตุผลทีช่อบหรือเลอืก
รับประทานนมข้น

หวาน 

รับประทานตามคนใน
ครอบครัวหรือคนท่ีรู้จกั 

9 11.6% 

ช่ือเสียงของตราสินคา้ 7 8.5% 
สามารถรับประทานกบั
ขนมไดห้ลากหลาย 

29 35.9% 

รสชาติอร่อย มีความหวาน
มนั มีกล่ินหอม 

30 36.6% 

คิดวา่มีประโยชน์ เน่ืองจาก
เป็นผลิตภณัฑท่ี์มี

ส่วนประกอบของนม 
6 7.4% 
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ตารางท่ี 1.2ค ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขน้หวาน (ดา้นผลิตภณัฑ)์ (ต่อ) 
พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์นมข้นหวาน 

(ด้านผลติภัณฑ์) 
จ านวน (คน) % (ร้อยละ) 

ความถี่ในการ
รับประทานนมข้น

หวาน 

1-2 คร้ัง/สัปดาห์ 24 29.3% 

3-4 คร้ัง/สัปดาห์ 6 7.3% 
5-6 คร้ัง/สัปดาห์ 3 3.7% 
รับประทานทุกวนั 7 8.5% 

นาน ๆ คร้ัง 36 43.9% 
ไม่รับประทานเลย 
ภายใน 1 อาทิตย ์

6 7.3% 

ความถี่ในการซ้ือ 
ผลติภัณฑ์นมข้นหวาน 

1-2 คร้ัง/สัปดาห์ 6 7.3% 
3-4 คร้ัง/สัปดาห์ 2 2.4% 
5-6 คร้ัง/สัปดาห์ 0 0% 
1-2 คร้ัง/เดือน 38 46.4% 

ภายใน 1 เดือน ไม่ซ้ือเลย 36 43.9% 

จ านวนช้ินในการซ้ือ
นมข้นหวานต่อ 1 คร้ัง 

1 หลอด/กระป๋อง 65 79.3% 
2 หลอด/กระป๋อง 11 13.4% 
3 หลอด/กระป๋อง 1 1.2% 

มากกวา่ 3 หลอด/กระป๋อง 5 6.1% 

พฤติกรรมในการเลือก
ซ้ือนมข้นหวาน 

ซ้ือแบรนดใ์หม่เสมอ 14 12.6% 

ซ้ือแบรนดเ์ดิมเสมอ 27 23% 

ซ้ือโดยไม่ค  านึงถึงยีห่อ้ 14 15.1% 

ซ้ือเฉพาะท่ีท่านช่ืนชอบ 29 24.3% 
ซ้ือนมขน้หวาน 

ท่ีมีปริมาณน ้าตาลนอ้ย 
30 25% 
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ตารางท่ี 1.2ค ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขน้หวาน (ดา้นผลิตภณัฑ)์ (ต่อ) 
พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์นมข้นหวาน 

(ด้านผลติภัณฑ์) 
จ านวน (คน) % (ร้อยละ) 

5 ปัจจัยหลกัทีใ่ช้ในการ
เลอืกซ้ือนมข้นหวาน 
(เลอืกตอบได้มากกว่า  

1 ข้อ) 

รสชาต/มีกล่ินหอม 53 48.2% 

ราคา 43 39.1% 
มีคุณค่าทางอาหาร 

/มีประโยชน์ต่อสุขภพ 
42 38.2% 

เป็นแบรนดท่ี์รู้จกั/มี
ช่ือเสียง 

40 36.4% 

ความน่าเช่ือถือ/ความ
ปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ 

39 35.5% 

ลกัษณะของบรรจุ
ภัณฑ์ทีส่ะดวกต่อการ

ใช้ 

แบบหลอดบีบ 90 81.8% 
แบบกระป๋อง 7 6.4% 

แบบขวดพร้อมฝาปิด 5 4.5% 

แบบถุงพร้อมฝาเกลียว 8 7.3% 

 
1.3 ข้อมูลด้านราคา 

 
ตารางท่ี 1.3ค ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขน้หวาน (ดา้นราคา) 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์นมข้นหวาน 
(ด้านราคา) 

จ านวน (คน) % (ร้อยละ) 

ราคาในท้องตลาดที่
ท่านซ้ือนมข้นหวาน

ต่อ 
 1 หลอดบีบ 

11-20 บาท 11 10% 
21-30 บาท 63 57.3% 
31-40 บาท 18 16.4% 

มากกวา่ 40 บาท 6 5.5% 
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ตารางท่ี 1.3ค ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขน้หวาน (ดา้นราคา) (ต่อ) 
 ไม่ทราบราคา เน่ืองจาก

ไม่ไดซ้ื้อนมขน้หวานเอง 
12 10.9% 

ราคาทีผู้่บริโภคยนิดีที่
จะจ่ายต่อการซ้ือนม
ข้นหวาน 1 หลอดบีบ 

ต ่ากวา่ 20 บาท  0 0% 

21-30 บาท 26 23.63% 

31-40 บาท 28 25.47% 

41-50 บาท 27 24.54% 

51 บาทข้ึนไป 29 26.36% 

 
1.4 ข้อมูลด้านท าเลทีต่ั้ง และช่องทางจัดจ าหน่าย 

 
ตารางท่ี 1.4ค ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขน้หวาน (ดา้นท าเลท่ีตั้ง และ
ช่องทางจดัจ าหน่าย) 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์นมข้นหวาน 
(ด้านท าเลทีต่ั้ง และช่องทางจัดจ าหน่าย) 

จ านวน (คน) % (ร้อยละ) 

ช่องทางที่ท าให้
ผู้บริโภครู้จักนมข้น

หวาน  
มากทีสุ่ด 

Social media เช่น Facebook, 
Instagram, YouTube เป็นตน้ 

33 30 % 

ผา่นช่องทางการออกบูธตาม
หา้งสรรพสินคา้หรืองาน 

Event 
20 19.1% 

รายการโทรทศัน์ 18 16.4% 
ซุปเปอร์มาร์เก็ต/
หา้งสรรพสินคา้ 

29 26.4% 

ร้านสะดวกซ้ือเช่น 7-eleven 10 8.1% 
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ตารางท่ี 1.4ค ร้อยละของขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขน้หวาน (ดา้นท าเลท่ีตั้ง และ
ช่องทางจดัจ าหน่าย) (ต่อ) 

พฤติกรรมการเลอืกซ้ือผลติภัณฑ์นมข้นหวาน 
(ด้านท าเลทีต่ั้ง และช่องทางจัดจ าหน่าย) 

จ านวน (คน) % (ร้อยละ) 

ช่องทางที่ท่านเลอืกซ้ือ
ผลติภัณฑ์นมข้นหวาน
มากทีสุ่ด/บ่อยทีสุ่ด 

Tops supermarket 45 44.1% 
Foodland supermarket 20 20.6% 
ร้าน Lemon farm/ 

ร้านใบเม่ียง 
17 17.7% 

Golden place 10 9.8% 
Shopee/Lazada 3 2.9% 

Social media เช่น Facebook 
LINE 

5 4.9% 

 
 

1.5 ข้อมูลด้านการส่งเสริมการตลาด 
 จากการส ารวจพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการเลือกซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นมขน้หวานจ านวน 110 คน เก่ียวกบักิจกรรมส่งเสริมการขายทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ และดึงดูดผูบ้ริโภคมากท่ีสุด พบวา่ 59.1% หรือคิดเป็นผูบ้ริโภคจ านวน 65 คนจาก 110 คน 
มีความสนใจในเร่ืองของการไดท้ดลองชิมสินคา้ใหม่ รวมถึงการไปออกบูธตามห้างสรรพสินคา้ หรือ
งาน Event ต่าง ๆ และการท าบตัรสมาชิกหรือบตัรสะสมแตม้ ทั้งน้ีจะข้ึนอยู่กบัปัจจยัหลากหลายอย่าง 
นอกจากน้ียงัมีการให้เหตุผลท่ีว่า เม่ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวานแบรนด์ใหม่หรือไม่เคยมีผลิตภณัฑ์น้ีมา
ก่อนในทอ้งตลาด การลดราคา หรือการท าโปรโมชัน่ 1 แถม 1 จะช่วยเพิ่มโอกาสให้ผูบ้ริโภคซ้ือเพิ่มข้ึน 
เพื่อเป็นการเพิ่มความคุม้ค่าในการทดลองซ้ือผลิตภณัฑใ์หม่ 
 
 
 
 



 
 

 

128 

2. สรุปผลการสัมภาษณ์จากกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย จ านวน 15 คน 
 
 2.1 ด้านผลติภัณฑ์ 
  ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งประมาณ 9 คน มีความชอบในการรับประทานนมขน้หวาน 

เพราะมีรสชาติท่ีอร่อย หวานมัน มีความหอม สามารถทานคู่กับขนมหรือเคร่ืองด่ืมได้
หลากหลาย และสาเหตุท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่ง 6 คน ไม่ชอบรับประทานนมขน้หวาน เน่ืองจาก 
มีปริมาณน ้ าตาลสูงเกินไป จนท าใหน้มขน้หวานมีความหวานมากเกินไป และอาจจะส่งผลเสีย
ต่อสุขภาพ และผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพแ้ลคโตสจะไม่สามารถรับประทานนมประเภทนมววัได้
เลย 
 ความถ่ีในการซ้ือนมขน้หวาน ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งประมาณ 6 คน มกัจะซ้ือ 1-2 
เดือนต่อคร้ัง ในส่วนผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งอีก 4 คนจะซ้ือนมขน้หวาน 2-3 อาทิตยต่์อคร้ัง และ
กลุ่มผูป้ระกอบการตลาดโฮเรกา้มกัจะซ้ืออาทิตยล์ะประมาณ 10 ลงั หรือเท่ากบั 80 ถุง (ถุงละ 2 
กิโล) 
 พฤติกรรมในการเลือกซ้ือนมข้นหวาน ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ 7-8 คน นิยมซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นมขน้หวานแบรนดเ์ดิม ๆ โดยเฉพาะอยา่งยิ่งผูป้ระกอบการตลาดโฮเรกา้ เน่ืองจากมี
ความกลวัท่ีรสชาติจะเสียไป และท าให้เสียลูกคา้ได ้และเห็นวา่นมขน้หวานหลาย ๆ แบรนด์มี
รสชาติไม่ไดแ้ตกต่างกนัมากนกั 
 ในด้านของบรรจุภัณฑ์ของนมข้นหวานท่ีสะดวกต่อการใช้งานของผูบ้ริโภค
ทั้งหมด 10 คน กล่าววา่แบบหลอดบีบมีความสะดวกในการใชง้าน และเก็บรักษามากท่ีสุด และ
ส าหรับกลุ่มผูป้ระกอบการตลาดโฮเรกา้ส่วนใหญ่จะนิยมซ้ือแบบถุง เพราะตอ้งนมมาเทใส่ขวด
ท่ีทางร้านไดเ้ตรียมไวอ้ยู่แลว้ และช่วยประหยดัตน้ทุนลงได ้และนอกจากน้ียงักล่าวอีกดว้ยว่า 
นมขน้หวานแบบถุงก็มีความสะดวกดีอยูแ่ลว้ ยงัไม่มีปัญหาในการใชง้าน 
 ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 15 คน ค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์มขน้หวาน คือ 
รสชาติและคุณภาพของสินคา้ ความปลอดภยัหรือความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ์ ไม่ส่งผลเสีย
ต่อสุขภาพ และราคาของสินคา้ 
 ถา้หากมีผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานขายในทอ้งตลาด ผูบ้ริโภคมีความ
สนใจซ้ือจ านวน 7 คน เน่ืองจาก มีความแปลกใหม่ ไม่ส่งผลเสียต่อสุขภาพ มีส่วนประกอบของ
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเป็นธรรมชาติ ไม่มีส่วนผสมของครีมเทียมหรือน ้ ามนัปาล์ม รวมถึงคนใน
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ครอบครัวมีผูบ้ริโภคท่ีมีอาการแพน้มววั ดงันั้นผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวาน น่าจะตอบ
โจทยส์ าหรับผูบ้ริโภคได ้ในส่วนผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งอีก 6 คน ยงัมีความไม่แน่ใจวา่จะมีความ
สนใจซ้ือหรือไม่ ต้องมีการได้ทดลองชิมหรือเห็นตัวอย่างของผลิตภณัฑ์ ก่อนท่ีจะท าการ
ตดัสินใจซ้ือ และผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งอีก 2 คน ยงัไม่มีความสนใจซ้ือ เพราะยงัไม่เห็นถึงความ
จ าเป็นในการท่ีจะต้องมากินนมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีข้นหวานน้ี ยงัไม่เห็นถึงความแตกต่างของ
ผลิตภณัฑก์บัผลิตภณัฑน์มขน้หวานในทอ้งตลาด 
 

 2.2 ด้านราคา 
 ราคาของนมขน้หวานท่ีผูบ้ริโภคซ้ือนมขน้หวานในทอ้งตลาดต่อ 1 หลอดบีบ อยู่
ในช่วง 21-30 บาท แต่ถา้หากราคาของผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานท่ีผูบ้ริโภคยินดีท่ี
จะจ่ายเร่ิมตน้ท่ี 41 บาท ไปจนถึง 100 บาทต่อ 1 หลอดบีบ โดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ยินดีท่ีจะ
จ่ายเงินให้กบัผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีขน้หวานสูงกว่านมขน้หวานทัว่ไปตามทอ้งตลาด
ประมาณ 10-70 บาท โดยปัจจยัท่ีส่งผลต่อความยินดีท่ีจะจ่ายของผูบ้ริโภคในราคานั้น ๆ ไดแ้ก่ 
ความแปลกใหม่ของผลิตภณัฑ์ ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ท่ีมีความเป็นธรรมชาติและไม่
ส่งผลเสียต่อสุขภาพ คุณภาพของผลิตภณัฑ์ท่ีมีมาตรฐานรองรับ และรสชาติความอร่อยของ
ผลิตภณัฑ ์
 

2.3 ด้านท าเลทีต่ั้งและช่องทางจัดจ าหน่าย  
 ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีผูบ้ริโภคสะดวกและนิยมไปเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้
หวานมากท่ีสุด พบว่าผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่าง 6 คน นิยมไปซ้ือผลิตภณัฑ์นมขน้หวานตามร้าน
สะดวกซ้ือ เช่น 7-eleven หรือ FamilyMart และผู ้บริโภคกลุ่มตัวอย่าง 4 คน นิยมไปซ้ือ
ผลิตภณัฑ์นมขน้หวานท่ีซุปเปอร์มาร์เก็ต เช่น Tops supermarket Foodland supermarket เป็นตน้ 
และผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 5 คน นิยมไปซ้ือท่ีห้างสรรพสินคา้ เช่น Makro หรือร้านขาย
ส่ง เน่ืองจากตอ้งการซ้ือจ านวนมากในแต่ละคร้ัง แต่ถา้หากช่องทางของผลิตภณัฑ์นมขา้วไรซ์
เบอร์ร่ีขน้หวาน ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความเห็นว่าควรจดัอยู่ในหมวดของอาหาร
เพื่อสุขภาพ ดงันั้นถา้หากน าไปวางขายตามร้านอาหารเพื่อสุขภาพหรือตามซุปเปอร์มาร์เก็ต 
อาจจะมีความเหมาะสมมากกว่า เช่น Tops supermarket Foodland supermarket ร้าน Lemon 
farm รวมถึงการขายผ่านช่องทางออนไลน์ก็เป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีผูบ้ริโภคสามารถซ้ือได้
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สะดวก และในปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงการซ้ือผา่นช่องทางออนไลน์ไดม้ากข้ึน โดยจาก
การสัมภาษณ์จ านวน 13 คน ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างมีความเห็นด้วยกบัความคิดเห็นขา้งตน้ มี
เพียงผูบ้ริโภคจ านวน 2 คน ท่ีมีความเห็นวา่ควรขายตามร้านสะดวกซ้ือ เช่น 7-eleven เป็นตน้ 
 

2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 ผูใ้ห้การสัมภาษณ์ทุกคนมีความเห็นพอ้งตอ้งกนัว่าควรท าการโปรโมทผ่านส่ือ
ช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook Instagram YouTube เป็นตน้ รวมถึงแพลทฟอร์ม E-commerce จะ
ท าให้ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอย่างเห็นสินคา้แน่นอน เน่ืองจากผูใ้ห้สัมภาษณ์ทั้งหมดมีการเล่นโซเชียล
มีเดียเหล่าน้ีอยูแ่ลว้ หากมีอะไรท่ีเป็นกระแสท่ีคนทัว่ไปมีการแชร์ต่อ ๆ กนัมาก็จะท าให้เห็นสินคา้
เหล่านั้นหรือผลิตภณัฑน์มขา้วไรซ์เบอร์ร่ีของบริษทัเราได ้
 โปรโมชัน่ท่ีผูใ้หส้ัมภาษณ์ชอบมากท่ีสุดคือ การไปออกบูธตามห้างสรรพสินคา้
หรือตามงาน Event ต่าง ๆ เพื่อท่ีผูบ้ริโภคจะมีโอกาสไดเ้ห็นหรือทดลองชิมผลิตภณัฑ์ก่อนท่ีจะท า
การตดัสินใจซ้ือ รวมถึงมีการท าบตัรสมาชิกหรือบตัรสะสมแตม้ในการซ้ือแต่คร้ัง เพื่อจะไดเ้กิดการ
ซ้ือต่อเน่ืองหรือเพื่อเป็นแรงจูงใจในการซ้ือสินคา้คร้ังต่อไปไดง่้าย 
 ผูท้รงอิทธิพลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ของนมขา้วไรซ์
เบอร์ร่ีขน้หวานของผูใ้ห้สัมภาษณ์ถึง 3 ใน 5 คน โดยผูท้รงอิทธิพลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจจะเป็น
ดาราท่ีเป็นกระแสในยคุปัจจุบนั หรือเป็นดาราท่ีมีความเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์เช่น ดาราท่ีมีสุขภาพ
ดี มีการดูแลตวัเอง ออกก าลงักาย เป็นตน้ ซ่ึงกลุ่มคนเหล่าน้ีจะช่วยให้ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งไดเ้ขา้ใจ
และเห็นถึงผลิตภณัฑ์มากข้ึน เช่น สี รูปแบบบรรจุภณัฑ์ และเกิดความอยากใช้หรืออยากทดลอง
รับประทานตาม 
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ภาคผนวก ง 
 

รายละเอยีดแผนการเงิน 
 ตารางท่ี 1ง การค านวณ WACC  

Item Tax Rate 
Cost of 
Debt 

Cost of 
Equity 

WACC 

Cost of Debt - 6.75% - - 
Tax 20% 0.8 - - 
Net Cost of Debt - 5.40% - - 
Net Cost of Equity - - 36% - 

Multiplied by Weighted Rate of Capital 
Structure 

0.00 1.00 - 

Weighted Average Cost of 
Capital (WACC) 

- - - 36% 

 
 ตารางท่ี 2ง Cost of Equity (Re) / Calculated by CAPM model 

Item Assumption 

Market Rate of Return 36% 
Risk-Free Rate 1.22% 

Beta (β) 1 
Net Cost of Equity 36% 
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 ตารางท่ี 3ง Estimated cash flow and Evaluation 
Timeline 0 1 2 3 4 5 

เงินลงทุน
เร่ิมแรกใน
สินทรัพย์ถาวร 

(1,500,000) - - - - - 

กระแสเงินสด
จากการ
ด าเนินงานสุทธิ 

- (1,322,830) 706,814 1,100,374 1,260,906 11,738,363 

กระแสเงินสด
สุทธิรวมของ
โครงการฯ 

(1,500,000) (1,322,830) 706,814 1,100,374 1,260,906 11,738,363 

ต้นทุนถัวเฉลี่ย 
หรือ WACC 

36% - - - - - 

 
 
 ตารางท่ี 4ง NPV และ IRR 

Item NPV PVNCF Investment 

NPV (Normal) 1,238,471.40 2,738,471.40 (1,500,000) 
IRR 50.86% 
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 ตารางท่ี 5ง Payback Period 

Timeline 
Payback 

(year) 
0 1 2 3 4 5 

Total Net 
Cash Flow 

- (1,500,000) (1,322,830) 706,814 1,100,374 1,260,906 11,738,363 

Accumulated 
Net Cash 
Flow 

- (1,500,000) (2,822,830) (616,016) 1,807,188 2,361,279 11,738,363 

Payback 
Period (year) 

2.56 - - - - - - 

 
 
 ตารางท่ี 6ง Discounted Payback Period 

Timeline 
Payback 

(year) 
0 1 2 3 4 5 

Total Net 
Cash Flow 

- (1,500,000) (1,322,830) 706,814 1,100,374 1,260,906 11,738,363 

Present 
Value of 
NCF 

 (1,500,000) (972,669) 382,144 437,445 368,576 2,522,975 

Accumulated 
Net Cash 
Flow 

- (1,500,000) (2,472,669) (2,090,525) 
(2,668,722

) 
(1,284,504) 2,738,471 

Payback 
Period  

4.51 - - - - - - 
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ภาคผนวก จ 
 

 รูปภาพแสดงถึง เอกสารรับรองจริยธรรม จากสถาบันวจัิยประชากรและสังคม 
หมายเลข COA. No. 2020/05-206 
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