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บทคดัยอ่ 
จำกปัญหำดงักล่ำวประกอบกบัประสบกำรณ์ในท ำงำนโรงงำนอุตสำหกรรมผลิตสินคำ้ 

fast-moving consumer goods (FMCG) ในประเทศไทยเป็นระยะเวลำกว่ำ 6 ปี จึงมองเห็นโอกำสทีจะ
เสริมสร้ำงศกัยภำพในกำรแข่งขนัใหก้บัผูด้  ำเนินธุกิจคอนโดนก ดว้ยกำรน ำวตัถุดิบทีมีมำแปรสินคำ้ให้
อยู่ในรูปแบบ Mass Consumer product มำกข้ึน เพ่ือเพ่ิมช่องทำงกำรขำยสินคำ้ช่องทำงใหม่ๆ ดว้ยกำร
คน้หำแหล่งวตัถุดิบ แปรรูป บรรจุภณัฑ ์จดัเก็บ รวมทั้งจดัส่ง เพ่ือจ  ำหน่ำยผำ่นร้ำนอำหำรในประเทศ
ไทย ซ่ึงจะเป็นโอกำสในกำรขยำยตลำดผูบ้ริโภครังนกจำกกลุ่มผูบ้ริโภครังนกตุ๋นแบบขวด ไปยงักลุ่มท่ี
หนัมำบริโภครังนกเป็นอำหำรในชีวิตประจ ำวนัมำกข้ึน โดยด ำเนินธุรกิจในรูปแบบกำรท ำธุรกิจแบบ 
Consignment Model โดยบริษัทมีหน้ำท่ีผลิตและจ ำหน่ำย ในขณะเดียวกันต้องด ำเนินกำร
ประชำสมัพนัธ ์สร้ำง Product awareness ผำ่นช่องทำงออนไลน์ โดยเนน้ไปท่ี Facebook และ Instagram 
เป็นหลกั เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัผลกำรส ำรวจผูบ้ริโภค ใหใ้กลเ้คียงกบัควำมตอ้งกำรของลูกคำ้มำกท่ีสุด 

กลุ่มเป้ำหมำยหลกัของบริษัท ได้แก่ ผูป้ระกอบกำรร้ำนอำหำรในเขตกรุงเทพฯและ 
ปริมณฑล คำดวำจะใชเ้งินลงทุนประมำณ 1,057,600 บำท โดยละดมทุนจำกผูถื้อหุน้ประมำณ 600,000 
บำท และเงินกู ้จำกสถำบันกำรเงิน ประมำณ 457,600 บำท จำกระยะเวลำโครงกำร 5 ปี อตรำ
ผลตอบแทนกำรลงทุน (IRR) ร้อยละ 100 สำมำรถคืนทุน ได้ในระยะเวลำ 1 ปี 10 เดือน มีมูลค่ำ
โครงกำรปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เท่ำกบั 6,950,189.39 บำท 
 
ค  ำส ำคญั : รังนกนำงแอ่น/ แผนธุรกิจ/ ออนไลน ์
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บทที่ 1 บทน ำ 
 
 

การบริโภครังนกในอดีตจุดเร่ิมตน้มาจากประเทศจีน ซ่ึงมีความเป็นมาในการบริโภค
รังนกมากกว่า 1,500 ปี ในอดีตเป็นอาหารของเช้ือพระวงศห์รือกลุ่มชนชั้นสูงของจีน รังนกคือ
น ้ าลายของ นกนางแอ่น ตามต าราแพทยจี์นโบราณระบุไวว้่ามีสรรพคุณบ ารุงปอดและระบบหายใจ 
ละลายเสมหะ รวมถึงระงบัอาการไอ เหมาะส าหรับการรับประทานเพื่อนบ ารุงร่างกาย ชาวจีนเช่ือว่า
รังนกคือ 1 ใน 4 ของอาหารเสริมสุขภาพชั้นเลิศของจีน โดยอาหารเสริมสุขภาพชั้นเลิศมี 4 เมนูคือ 
รังนก โสม เขา กวางและลา้ไย (นนร.สิทธิวุฒิ ศรีระวตัร, 2012)  

ในประเทศไทยมีการบริโภครังนกมากข้ึน โดยนิยมรับประทานเพื่อสุขภาพ ใน
ผูสู้งอาย ุนิยมรับประทานเพื่อละลายเสมหะและระงบัอาการไอในกลุ่มวยัรุ่นและวยักลางคน ท่ีนิยม 
ท่ีสุดคือการมอบเป็นของขวญัให้แก่กนัในช่วงเทศกาลส าคญัต่างๆ ในแต่ละโอกาส ไม่ว่าจะเป็น
ตรุษจีน หรือซ้ือให้แก่ญาติผูใ้หญ่ท่ีเคารพ ผูป่้วย สตรีตั้งครรภ์รับประทานเป็นประจ า คาดว่าการ
บริโภครังนก ในแต่ละปีมีมูลค่าเกินกว่าปีละ120,000ลา้นบาททัว่โลกหรือกว่า160ตัน (ส านักงาน
ส่งเสริมการคา้ ในต่างประเทศ ณ กรุงมะนิลา, 2560) โดยแหล่งผลิตรังนกท่ีส าคญัคือ อินโดนีเซีย 
เวียดนาม มาเลเซีย และไทย  

ส าหรับในเมืองไทยนั้น มีนกนางแอ่น 3 ชนิดดว้ยกนั คือ นกแอ่นกินรัง นกแอ่นกินรัง
ตะโพกขาว และนกแอ่นหางส่ีเหล่ียม โดยรังของนกนางแอ่นทั้ง 3 ชนิดนั้นสามารถใชกิ้นได ้นก
นางแอ่นเป็นนกขนาดเลก็ บินดว้ยความเร็วเฉล่ีย 140 กิโลเมตร ต่อชัว่โมง นกชนิดน้ีจะอยู่ตามเกาะ
กลางทะเลหรือบริเวณห่างชายฝ่ังทะเลไม่ก่ีกิโลเมตร รังนกท่ีอยูต่ามเกาะแก่งต่างๆ ทางภาคใตเ้ป็นท่ี
นิยมของผูบ้ริโภค และไดม้ีการใหส้มัปทานเก็บรังนกแก่เอกชนตั้งแต่ปี พ.ศ. 2479 

การสัมปทานรังนกเกาะแต่ละแห่งจะมีเม็ดเงินจ านวนมหาศาลให้แก่รัฐบาลและผู ้
ไดรั้บสมัปทาน นกบนเกาะจึงไดรั้บการดูแลเอาใจใส่จากผูรั้บสมัปทานเป็นอยา่งดี เพราะจ านวนรัง
นกท่ีเก็บไดข้ึ้นอยู่กบัจ  านวนนกท่ีอาศยัอยูบ่นเกาะ ผูรั้บสัมปทานจึงตอ้งรักษาสภาพแวดลอ้มของ
เกาะเป็นอยา่งดีและมีการเฝ้าระวงัโดยคนงานท่ีมีอาวุธครบมือป้องกนัไม่ใหม้ีการบุกรุกเกาะ จากการ
รบกวนของบุคคล ท่ีจะท าใหม้ีผลกระทบต่อการอยู่อาศยัของนกนางแอ่นกินรัง โดยรังนกนางแอ่น
เกาะจะถูกซ้ือขายกนัในราคากิโลกรัมละ 1 แสนบาทข้ึนไป แลว้แต่คุณภาพของรังนก 

ในพ้ืนท่ีชายฝ่ังทะเลดา้นอนัดามนั มีเกาะแก่งมากมายซ่ึงเป็นพ้ืนท่ีท่ีนกนางแอ่นกินรัง
อาศยัอยู่ บนเกาะเกือบทุกเกาะในพ้ืนท่ีดงักล่าวท่ีไม่มีคนอยู่อาศยั เป็นท่ีอาศยัของนกนางแอ่นกินรัง
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จ  านวนมหาศาล จึงมีการใหส้ัมปทานเกาะรังนกนางแอ่นจ านวนมาก ในขณะเดียวกนัก็มีนกจ านวน
ไม่นอ้ยท่ียา้ยมาอาศยัท ารังในอาคารบา้นเรือนท่ีไม่มีคนอยู ่บริเวณริมชายฝ่ังทะเลดว้ย จึงท าใหเ้กิด
การเล้ียงนกนางแอ่นข้ึน โดยการสร้างอาคารเพ่ือเลียนแบบถ ้าบนเกาะ ทั้งโครงสร้าง ทางเขา้ออกของ
นก ความช้ืนในถ ้ า และเปิดเสียงนกเพื่อเรียกนกให้เขา้มาอาศยัท ารังอยู่ในอาคารดังกล่าว เรียกว่า 
ธุรกิจคอนโดนก 

 
 
ภำพที่ 1.1 ภำพกำรก่อสร้ำงอำคำรคอนโดนก 
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ภำพที่ 1.2 ภำพภำยนอกของอำคำรที่สร้ำงเป็นคอนโดนก 
 

ในช่วงปีแรกของการสร้างคอนโดนกนั้นไม่ควรท่ีจะเก็บผลผลิตเน่ืองจากตอ้งการเพ่ิม
ปริมาณใหพ่้อแม่นกมีจ านวนมากข้ึน ส่วนในปีท่ีสองเร่ิมเก็บไดบ้า้งเล็กนอ้ย และเร่ิมเก็บไดจ้  านวน
มากในปีท่ีส่ีและปีท่ีห้า เน่ืองจากปริมาณพ่อแม่นกท่ีเพ่ิมข้ึน เฉพาะในตึกตามภาพดา้นบน ก่อสร้าง
ในปี พ.ศ. 2557  เป็นตึกสามชั้นขนาดความกวา้ง 8 เมตร ยาว 16 เมตร ในส่วนน้ีในช่วง 2-3 ปีแรก มี
ผลผลิตต่อปี 10-20 กิโลกรัม แต่ในปัจจุบันสมารถเก็บผลผลิตรังนกนางแอ่นปีละประมาณ 30 
กิโลกรัม ซ่ึงเพื่อนของผูจ้ดัท าท่ีจะมาเป็ยพาร์ทเนอร์กนันั้น มีคอนโดนกลกัษณะน้ีอยูท่ั้งส้ิน 4 หลงั 
ท าใหม้ีปริมาณรังนกท่ีก็ไดม้ากกว่า 100 กิโลกรัม ต่อปี 
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ภำพที่ 1.3 รังนกในคอนโดนก 

 

 
ภำพที่ 1.4 ผลผลติรังนกทีเ่กบ็ได้ 
 

ดงัท่ีกล่าวไปขา้งตน้ ธุรกิจรังนกในปัจจุบนัจึงมีการขยายตวัออกอย่างรวดเร็ว จากใน
อดีตรังนกมีแค่ในธรรมชาติ ซ่ึงตอ้งอาศยัเก็บจากการสัมปทานเกาะเท่านั้น ท าให้มีราคาท่ีค่อนขา้ง
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สูง แต่ปัจจุบนัมีธุรกิจท่ีเรียกว่าคอนโดรังนกเกิดข้ึน ท าใหผู้บ้ริโภคเขา้ถึงง่ายกว่าเดิมและราคาท่ีต ่า
กว่ารังนกธรรมชาติ ก่อใหเ้กิดการขยายตวัของธุรกิจคอนโดนกอย่างรวดเร็ว ฉะนั้นผูจ้ดัท าจึงเห็น
ความส าคญัในการเขา้ไปท าตลาดรังนกเพราะปัจจุบนัรังนกถือเป็นวตัถุดิบยอดนิยมของโลกอีกชนิด
หน่ึงและยงัไม่เพียงพอต่อตลาดเมื่อเทียบอตัราการผลิตกบัปริมาณการบริโภค โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ในช่วง COVID19 ระบาด เพราะสรรพคุณท่ีช่วยบ ารุงปอดและระบบหายใจ ซ่ึงเป็นปัจจยัเส่ียงและ
อาการของผูท่ี้ติดเช้ือ ท าใหอ้ตัราการบริโภคสูงข้ึน ดว้ยอตัราการบริโภครังนกดงักล่าวน้ีท าให ้ธุรกิจ
มีโอกาสท่ีจะเติบโตข้ึนในอนาคต 

บริษทั ทีพี จ  ากดั เป็นบริษทัท่ีจดัตั้งข้ึนในจงัหวดัภูเก็ตโดยมีแนวคิดในการเพ่ิมช่อง
ทางการจ าหน่ายรังนกนางแอ่นโดยปัจจุบนัรังนกนางแอ่นท่ีมีรูปร่างมีขนาดใหญ่สีขาวไม่มีเศษขน
นกจะมีมูลค่าสูงกิโลกรัมละ50,000บาท ซ่ึงรังนกจะมีลักษณะกรอบหักง่าย มักจะขายกับ
นกัท่องเท่ียวชาวจีนเป็นของฝาก ท าใหข้ายไดร้าคาดี และรังนกท่ีมีขนาดเล็กไม่เป็นทรงหรือเศษผง
รังนกจะไดร้าคาต ่ากิโลกรัมละไม่เกิน10,000บาท ประกอบกบัในช่วงท่ีเกิด COVID ประเทศไทย
ประกาศล็อคดาวน์ ท าใหภ้าคการท่องเท่ียวของทั้งประเทศไดรั้บผลกระทบอย่างหนัก โดยเฉพาะ
จงัหวดัภูเก็ตท่ีพึ่งพานักท่องเท่ียวจากต่างประเทศเป็นหลกั ผูป้ระกอบการบา้นนกนางแอ่น ก็ไดรั้บ
ผลกระทบเช่นกนั ท าใหม้ีรังนกนางแอ่นท่ีขายไม่ไดเ้ป็นจ านวนมาก ดว้ยเหตุน้ีผูจ้ดัท าจึงเห็นโอกาส
ท่ีจะเขา้มาช่วยระบายรังนกนางแอ่นดว้ยการเพ่ิมช่องทางในการจดัจ  าหน่าย  

COVID19 คือโรคอุบติัใหม่ ท่ีส่งผลกระทบต่อชีวิตของผูค้นทัว่โลก แทบทุกประเทศ
ออกมาตรการเขม้งวดเพ่ือหยดุการแพร่ระบาดของเช้ือใหเ้ร็วท่ีสุดเพ่ือรักษาเสถียรภาพทางเศรษฐกิจ
และสังคมภายในประเทศ และประเทศไทยภายใต ้พ.ร.ก.ฉุกเฉิน เพื่อมุ่งรักษาระยะห่างทางสังคม 
ด าเนินการมากว่า 2 เดือน เหล่าน้ีลว้นเป็นแรงบีบให้พฤติกรรมหลายอย่างของผูค้นในสังคม
เปล่ียนไปเพ่ือปรับตวัให้เขา้กบัภาวะวิกฤตโรคระบาด และเช่ือว่าพฤติกรรมเหล่านั้นจะกลายเป็น 
“New normal” (นิว นอร์มลั) หรือความปกติใหม่ในหลายๆ ดา้น ซ่ึงหน่ึงในนั้นคือพฤติกรรมการ
ดูแลสุขภาพท่ีมากข้ึน 

ล่าสุดผลส ารวจของ “ดุสิตโพล” มหาวิทยาลยัดุสิต ไดเ้ผยแพร่ผลส ารวจความคิดเห็น
ประชาชนจากกลุ่มตวัอยา่งเก่ียวกบั New normal ของคนไทยจากสถานการณ์โควิด-19 ช้ีว่า 45.39% 
หนัมาใหค้วามส าคญัต่อการดูแลสุขภาพมากข้ึนดว้ยการออกก าลงักาย รับประทานอาหารเสริมและ
วิ ต า มิ น เ พื่ อ ดู แ ล สุ ข ภ า พ ใ ห้ ส ม บู ร ณ์ แ ข็ ง แ ร ง  โ ด ย  ดุ สิ ต โ พ ล , 2563 ท่ี ม า 
https://www.ryt9.com/s/sdp/3127346 

https://www.ryt9.com/s/sdp/3127346
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ภำพที่ 1.5 New normal ของคนไทยจำกสถำนกำรณ์โควดิ-19 
 

สอดคลอ้งกบั ไอพีจี มีเดียแบรนด ์ประเทศไทย ไดท้ าการคาดการณ์ความเปล่ียนแปลง
ของพฤติกรรมผูบ้ริโภคเมื่อจบเหตุการณ์การระบาดโควิด-19 เพื่อใหอ้งคก์รต่างๆ เตรียมความพร้อม
ให้สามารถรับมือกบัพฤติกรรมท่ีจะเปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภค ระบุว่า ผูค้นจะมีความวิตกเร่ือง
สุขภาพ (Anxious about Health) มีแนวโน้มการดูแลป้องกันสุขภาพเพ่ิมข้ึน ก่อนหน้าน้ี ยูโร
มอนิเตอร์ (Euromonitor International) บริษทัส ารวจขอ้มูลทางการตลาดระดบัโลก ประมาณมูลค่า
ตลาดธุรกิจเสริมอาหารในประเทศไทยมีมูลค่า 23,916.80 ลา้นบาท เติบโตจากปีท่ีผ่านมาท่ีมีมูลค่า
รวม 20,876.30 ลา้นบาท ส่งผลดีต่อเคร่ืองด่ืมรังนก ท่ีเป็นเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพ ให้มีโอกาสเติบโต
ใ น ส ถ า น ะ ก า ร ณ์ ดั ง ก ล่ า ว  ท่ี ม า  www.marketingoops.com, สื บ ค้ น 
https://www.marketingoops.com/news/thais-new-normal-healthy/ 

แมธุ้รกิจเคร่ืองด่ืมรังนกจะมีแนวโนม้ดีท่ี แต่จากผลการงานวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีส่งผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมรังนกนางแอ่นของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครนั้น พบว่าปัจจยัดา้น
ส่งเสริมการตลาดมีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม รังนกนางแอ่นของผูบ้ริโภคในเขต

http://www.marketingoops.com/
https://www.marketingoops.com/news/thais-new-normal-healthy/
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กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด ซ่ึงประกอบดว้ย มีการโฆษณาท่ีดึงดูดความสนใจ มีกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดท่ีดึงดูดลูกคา้ มีการกิจกรรมสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ และมีการใหค้วามรู้ผูบ้ริโภค ณ 
จุดขาย (นายเฉลิมพล รัตนลาโภ, 2558) จะเห็นว่าปัจจยัดา้นโฆษณามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม
รังนกของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ซ่ึงหากจะท าเช่นนั้นได ้ผูจ้ดัท าก็ตอ้งสร้างการตระหนกัรู้ในตราสินคา้
ใหก้บัผูบ้ริโภค ซ่ึงตอ้งอาศยัเงินทุนจ านวนมากและเวลาท่ีค่อนขา้งนาน เพราะการจะท าใหผู้บ้ริโภค
ตระหนกัรู้ในคุณค่าตราสินคา้นั้น จ  าเป็นท่ีจะตอ้งท า Marketing ในวงกวา้งผา่นส่ือโฆษณาต่างๆ ทั้ง
ออนไลน์และออฟไลน์ต่างๆ ซ่ึงก่อนจะด าเนินการใดๆ ในสินค้าประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ี
ส่งผลถึงผูบ้ริโภคโดยตรงนั้น ธุรกิจจะมีค่าใชจ่้ายในการขายสูงมาก เพราะจ าเป็นตอ้งขายในร้าน
สะดวกซ้ือและห้างคา้ปลีกสมยัใหม่ เช่น เทสโก ้โลตสั หรือ เซเว่นอีเลฟเว่น เป็นตน้ จึงตอ้งเสียค่า
ขนส่งและค่าใชจ่้ายในการกระจายสินคา้ให้กบัห้างร้านท่ีเราจ าหน่าย และหากเราตอ้งการวางสินคา้
บนชั้นวางสินคา้ท่ีโดดเด่นและมองเห็นง่ายก็จะเป็นตอ้งจ่ายค่าวางสินคา้ใหก้บัหา้งเหล่านั้นดว้ย และ
สุดทา้ยธุรกิจจะตอ้งพบกบั Credit term จากหา้งรายใหญ่ ท่ียาวนานกว่า Payment term ท่ีจะตอ้งจ่าย
ให้กบัซพัพลายเออร์ ดว้ยขอ้จ  ากดัเร่ืองเวลาและการเงิน ผูจ้ดัท าจึงติดสินใจด าเนินธุรกิจในรูปแบบ 
Business-to-Business แทน เพราะเป้าหมายของผูจ้ดัท าคือ จดัตั้งธุรกิจเพ่ือมาด าเนินการกระจายรัง
นกค้างสต็อก ในภาวะท่ีประเทศล็อคดาวน์ จากสถานะการณ์ COVID19 ระบาด ซ่ึงคาดว่า
สถานะการณ์ดังกล่าวจะเกิดข้ึนในช่วงเวลาสั้นๆ เพียง 1-2 ปี เท่านั้น ธุรกิจจึงจ  าเป็นต้องมีความ
คล่องตวัสูง เร่ิมด าเนินการเร็วและสามารถปรับเปล่ียนใหส้อดคลอ้งกบัสถานะการณ์ท่ีอาจเกิดข้ึนใน
อนาคตไดอ้ยา่งรวดเร็วและตน้ทุนในการเปล่ียนแปลงนั้นต ่า ซ่ึงผูจ้ดัท าคิดว่าธุรกิจรูปแบบ Business-
to-Business น้ี จะส่งผลดีต่อธุรกิจ ใหธุ้รกิจเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนืในอนาคตต่อไป  

จากแนวคิดการด าเนินธุรกิจในรูปแบบ Business-to-Business นั้น เกิดข้ึนไดจ้ากความ
ร่วมมือร่วมมือกบัเพื่อนของผูจ้ดัท า ซ่ึงเป็นผูป้ระกอบกิจการคอนโดนกในพ้ืนท่ีจงัหวดัพงังาและ
ภูเก็ต เป็นระยะเวลากว่า 7 ปี โดยนอกจากจะเป็นผูป้ระกอบกิจการคอนโดนกเองแลว้นั้น ยงัเป็น
ผูรั้บเหมาสร้างคอนโดนกให้กับชาวบ้านในพ้ืนท่ีจังหวดัภูเก็ตและพงังาดว้ย ด้วยประสบการณ์
ดงักล่าว ผูจ้ดัท าจึงมองเห็นโอกาสท่ีจะเสริมสร้างศกัยภาพในการแข่งขนัให้กบัผูป้ระกอบกิจการ
คอนโดนก โดยอาศยัความสมัพนัธก์บัเพื่อนของผูจ้ดัท า ความเช่ียวชาญในการจดัหาวตัถุดิบ รวมถึง
ศกัยภาพในการเจรจาต่อรองดา้นตน้ทุนสินคา้กบัผูป้ระกอบกิจการคอนโดนกในพ้ืนท่ี เป็นโอกาส
ใหธุ้รกิจขยายตลาดอาหารจากรังนก ในรูปแบบ Consignment model สู่ผูป้ระกอบกิจการร้านอาหาร
ทัว่ประเทศกว่า 14,000 รายทัว่ประเทศ โดยผูป้ระกอบการเหล่าน้ีก  าลงัอยูใ่นช่วงปรับตวัใหส้ามารถ
แข่งขนัได ้ภายใตส้ถานะการณ์ COVID19 ระบาดในปัจจุบนั ทางบริษทัฯ มีความเห็นว่า หากสร้าง
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รูปแบบธุรกิจท่ีสามารถน าความตอ้งการของผูป้ระกอบการทัว่ประเทศมารวมกนั ก็จะสามารถขยาย
กลุ่มเป้าหมายรวมถึงปริมาณการขายสินคา้ใหเ้พ่ิมมากข้ึนดว้ย  

จึงน ามาสู่แผนธุรกิจผลิตและจ าหน่ายเคร่ืองด่ืมรังนก ครบวงจร เช่ือมต่อผูป้ระกอบ
กิจการคอนโดนกและผูป้ระกอบการร้านอาหารเขา้ดว้ยกนั โดนน าเสนอขายผลิตภณัฑ์จากรังนก
นางแอ่นในรูปแบบใหม่ ท่ีตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค จ  าหน่ายผ่านร้านอาหารทัว่ไป ผ่าน
เมนูอาหารใหม่ๆ ภายในร้าน ซ่ึงจะช่วยส่งเสริมการขายอาหารภายในร้าน ท่ีสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั โดยด าเนินธุรกิจในรูปแบบการท าธุรกิจแบบ Consignment Model 
ท าใหผู้ป้ระกอบการร้านอาหารไดก้  าไร จากการขาย เฉล่ีย 20-30 เปอร์เซ็นต ์โดยบริษทัมีหนา้ท่ีผลิต
และจ าหน่าย ในขณะเดียวกนัตอ้งด าเนินการประชาสมัพนัธ ์สร้าง Product awareness ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ โดยเน้นไปท่ี Facebook และ Instagram เป็นหลกั เพื่อให้สอดคลอ้งกับผลการส ารวจ
ผูบ้ริโภค ใหใ้กลเ้คียงกบัความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด 

 
ตำรำงที่ 1.1 แสดงจ ำนวนธุรกจิร้ำนอำหำรในประเทศไทย ปี 2562 โดย กรมพฒันำธุรกจิกำรค้ำ,  
2562 ที่มำ https://www.dbd.go.th/download/document_file/Statisic/2562/T26/T26_201902.pdf 

 
 
  

https://www.dbd.go.th/download/document_file/Statisic/2562/T26/T26_201902.pdf
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บทที่ 2 รำยละเอียดของธุรกิจ ผลิตภณัฑ์ และบริกำร 
 
 
2.1 วสัิยทัศน์ 

มุ่งมัน่พฒันาผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมจากรังนกนางแอ่นใหมี้คุณภาพและคุม้ค่า 
 
2.2 พนัธกจิ 

1.มุ่งเน้นพฒันาผลิตภณัฑ์จากรังนกนางแอ่นให้ตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ได้
อยา่งตรงจุด 

2.สร้างตราสินคา้ยอมรับจากลูกคา้ในประเทศและต่างประเทศ 
3.กระบวนการผลิตจะต้องใช้ว ัตถุดิบท่ีมีคุณภาพและมีกระบวนการผลิตท่ีเป็น

มาตรฐานในระดบัสากล 
4.ระบายสินคา้ใหก้บัชาวบา้นในพ้ืนท่ีเพราะเล้ียงรังนกนางแอ่น 

 
2.3 วตัถุประสงค์ 

1. น าความคิดเห็นและปัญหาท่ีไดรั้บจากลูกคา้มาพฒันาผลิตภณัฑอ์ย่างต่อเน่ือง เพื่อ
เพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขนัมากยิง่ข้ึน 

2. เร่งขยายฐานลูกคา้ใหม่ในกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และพฒันาความสมัพนัธใ์หลู้กคา้รู้สึก
ว่าเป็น Business partner กนั เพ่ือรักษาฐานลูกคา้เก่าและใหเ้กิดการซ้ือซ ้า 

3. หาโอกาสทางธุรกิจใหม่ๆ หรือโมเดลธุรกิจใหม่ๆ ท่ีสามารถขายผลิตภณัฑ์จากรัง
นกนางแอ่นได ้
 
2.4 เป้ำหมำย 

2.4.1 เป้ำหมำยระยะส้ัน (ปีที่1) 
ในระยะสั้นน้ี เน่ืองจากอยู่ในช่วงระบาดของ COVID19 ซ่ึงผูจ้ดัท าคิดว่าเป็นภยัพิบติั

ระยะสั้น จึงตอ้งเน้นความเร็วทั้งในดา้นของการหาตลาด การผลิต การจดัส่ง ให้เกิด consumption 
ในตลาด และเร่งระบายรังนกท่ีค้างสต็อก เพราะไม่สามารถส่งออกไปจีนได้ จึงวางกลยุทธ
ดงัต่อไปน้ี  
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- เข้าหากลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือหาลูกค้าโดยเร่ิมจากการออกงาน Trade fair ตาม
สถานท่ีต่างๆ สร้างการรับรู้ของผลิตภัณฑ์แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายโดยมุ่งเน้นสร้างความเข้าใจใน
ขั้นตอนการผลิตและคุณภาพของวตัถุดิบ  

- สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ในรูปแบบ Business partner โดยให้ค  าปรึกษาเร่ือง
ผลิตภัณฑ์จากรังนกตลอดลจนน าเสนอขอ้ไดเ้ปรียบเสียเปรียบของการผลิตแบบ OEM ให้ลูกค้า
ทราบ  

- เฟ้นหาพาร์ทเนอร์ทางธุรกิจ ท่ีจะมาเป็นผูผ้ลิตผลิตภัณฑ์จากรังนกนาแอ่น ท่ีมี
ประสิทธิภาพและปรับปรุงกระบวนการผลิตใหพ้ร้อมขาย โดยเนน้พฒันาสินคา้ท่ีสามารถระบายรัง
นกซ่ึงเป็นวตัถุดิบหลกัในการผลิตไดอ้ยา่งรวดเร็ว อีกทั้งตอ้งตอบสนองกบัความตอ้งการของลูกคา้
ได ้
 

2.4.2 เป้ำหมำยระยะกลำง (ปีที่ 2-3) 
ในระยะน้ีธุรกิจควรมียอดขายท่ีอยู่โตข้ึนทุกปี และอาจจะมีช่วงท่ียอดขายเร่ิมทรงตวั 

ในเมือ top line (Sales Revenue) เร่ิมเพ่ิมข้ึนในอตัราส่วนลดลง จึงตอ้งหาวิธีการท าให้ bottom line 
(Cost) ลดต ่าลง เพื่อให้มี margin เพ่ิมข้ึน โดยท่ีจะมุ่งพฒันาปัจจยัภายในก่อน ซ่ึงก็คือ COGS ให้
ลดลง จึงวางกลยทุธดงัน้ี 

- สร้างยอดขายเพ่ิมข้ึนตามอตัราการเติบโตของธุรกิจอยา่งนอ้ยร้อยละ 15 ต่อปี และมี
ยอดขาย 1,000,000 บาท ในปีท่ี3 

- จดัตั้งโรงงาน เพ่ือผลิตสินคา้เป็นของตวัเอง 
- วิจยัพฒันาใหส้ามารถแยกขนนกออกจากรังนกให้เร็วข้ึน เพื่อลดตน้ทุนในการผลิต 
- ติดตั้งเคร่ือง Packaging เอง 
- สร้างคอนโดนกนางแอ่น เพื่อตอบสนองความตอ้งการ การใชรั้งนกเป็นวตัถุดิบของ

ธุรกิจ อยา่งนอ้ยร้อยละ 40 ของจ านวนรังนกท่ีใชท้ั้งหมดในธุรกิจ 
-  วางเง่ือนไขการ sourcing รังนกนางแอ่นจาก Supplier ใหม้ีคุณภาพและรูปร่างท่ีเอ้ือ

ต่อการน ามาแปรรูป เช่น รับรังนกนางแอ่นขนาดเลก็และมีขนนอ้ย เป็นตน้ 
 

2.4.3 เป้ำหมำยระยะยำว (ปีที่ 4 ขึน้ไป) 
หากสามารถท าไดต้ามแผนกลยทุธท่ีวางไวใ้นระยะแรกและระยะกลางได ้ธุรกิจจะมี

ความเขม้แข็ง เพราะ มี Sales Revenue ท่ีเติบโตสม ่าเสมอ ในขณะเดียวกนัก็ยงัมีแหล่งวตัถุดิบเป็น
ของตวัเอง รวมทั้งเทคโนโลยกีารแยกขนนกออกจากรังนกนางแอ่น ท าใหม้ีตน้ทุนในการผลิตท่ีต ่า 
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แต่ธุรกิจอาจจะเจอกบัภาวะ Cash cow ตามหลกั BGC Matrix ในระยะน้ีจึงควรท า Diversification 
ดว้ยการ พฒันา Business Model ใหม่ ช่องทางการจดัจ  าหน่ายใหม่ หรือ Product ใหม่ จาก Resource 
ท่ีมี เพ่ือเพ่ิมช่องทางการจดัจ  าหน่ายและลดความเส่ียงจากการมีช่องทางการจ าหน่ายเพียงช่องทาง
เดียว โดยแผนกลยทุธระยะยาวมีดงัน้ี 

- เพ่ิม Business unit ข้ึนมาใหม่ เพ่ือรองรับการขายในระบบ Consumer 
product (B2C) เช่น Consumer Marketing, Sales, Product Development เป็นตน้ 

- ท า Research เพื่อหา Opportunity ใหม่จากรังนก โดยดึงเอาสรรรพคุณ
ของรังนกท่ีช่วยในการบ ารุงปอด ใหม้ีระบบทางเดินหายใจท่ีดี มาท าผลิตภณัฑใ์หม่ๆ เพื่อตอบโจทย์
ผูบ้ริโภค เช่น อาหารเสริมหรือยาอม เป็นตน้ เพราะในช่วงเวลาดงักล่าว ประเทศไทยจะเขา้สู่สังคม
ผูสู้งอาย ุท าใหธุ้รกิจมีโอกาสท่ีจะเติบโตในธุรกิจดา้นอาหารเสริม 

 
ภำพที่ 2.1 BCG Matrix 
 
2.5 รูปแบบธุรกจิ และรำยละเอยีดของสินค้ำ 

บริษทั ทีพี จ  ากดั ด  าเนินธุรกิจในรูปแบบ Business to Business เพื่อผลิตและจ าหน่าย
ผลิตภณัฑ์รังนกนางแอ่น โดยเป็นตวักลางเช่ือมผูป้ระกอบกิจการคอนโดนกและผูป้ระกอบกิจการ
ร้านอาหารเข้าดว้ยกัน ผสมผสานเขา้กบัต้องการบริโภคผลิตภัณฑ์รังนกของผูบ้ริโภค เพื่อสร้าง
โอกาสในการขายสินคา้ให้กบัร้านอาหาร โดยบริษทัฯ ไดจ้ดัท าแบบสอบถามและส ารวจแบบ Mix-
Method โดยแบ่งเป็นแบบส านวจเชิงปริมาณ (Quantitative) เพื่อส ารวจพฤติกรรมการบริโภครังนก
ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ  านวน 100 คน และแบบส ารวจเชิงคุณภาพ (Qualitative) เพื่อ
ส ารวจความตอ้งการขายผลิตภณัฑจ์ากรังนกของร้านอาหารในเขตกรุงเทพมหานคร ดงัปรากฏตาม
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เอกสารแนบทา้ยเล่ม  เพื่อการศึกษาพฤติกรรมการบริโภครังนกของผูบ้ริโภคและความตอ้งการขาย
ผลิตภณัฑจ์ากรังนกของร้านอาหาร จ  านวน 10 ตวัอย่าง น ามาวิเคราะห์หาจุดท่ีความตอ้งการของทั้ง
ผูบ้ริโภคและร้านอาหารตรงกนัพอดี น ามาใชพ้ฒันาสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการดงักล่าวเพ่ือเพ่ิม
โอกาสในการขาย และใชเ้ป็นแหล่งขอ้มูลใหร้้านอาหารใชใ้นการพิจารณาในการสัง่ผลิตภณัฑรั์งนก
นางแอ่นกบับริษทัฯ อีกทั้งเน่ืองจากปัจจุบนัมีหลายปัจจัยท่ีเข้ามามีผลกระทบต่อพฤติกรรมการ
บริโภคของหวานของผูบ้ริโภค แต่ปัญหาของร้านอาหารคืออยากขายของหวานแต่ไม่ถนดัในการท า
ของหวานให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ท าให้มีโอกาสท่ีธุรกิจจะสร้างผลิตภณัฑ์จากรังนก 
เพ่ือเขา้มาแกไ้ขปัญหาดงักล่าวท่ีร้านอาหารทัว่ไปตอ้งเจอ โดยมีขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 
 

2.5.1 กำรมองหำโอกำส ส ำรวจควำมต้องกำรของตลำด 
ขั้นตอนแรกทางบริษทั มองหาโอกาสจากรังนกท่ีมีผลผลิตออกมามากจนลน้ตลาด 

โดยแปรรูปเพื่อเพ่ิมมูลค่าใหรั้งนกนางแอ่น และสามารถน ามาพฒันาต่อยอดผลิตภณัฑ์ท่ีมีมูลค่าเพ่ิม
ข้ึน และศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์จากรังนก เพ่ือท่ีจะน ามาวิเคราะห์หาแนวทางใน
การวางแผนธุรกิจ 
 

2.5.2 สรุปผลกำรส ำรวจข้อมูลและเตรียมข้อมูลพ้ืนฐำน 
น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส ารวจมาสรุปว่าจากพฤติกรรมผูบ้ริโภครังนกนางแอ่น บริษทั

สามารถวิจยั พฒันา ผลิตสินคา้เพ่ือเพ่ิมมูลค่าของรังนกนางแอ่นในรูปแบบใดบา้ง เป็นการบริโภค
แบบตุ๋นใส่ขวดท่ีขายตามร้านสะดวกซ้ือทั้วไปหรือรูปแบบการบริโภคแบบใหม่ๆ ท าให้ธุรกิจ
มองเห็นมีโอกาสท่ีจะท าตลาด โดยการพฒันาผลิตภณัฑ ์ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมาก
ท่ีสุด 
 

2.5.3. วจิยั พฒันำและออกแบบผลติภัณฑ์ 
ขั้นตอนการวิจยั พฒันาผลิตภณัฑน์ั้น ทางบริษทัร่วมวิจยัพฒันากบับริษทัผูผ้ลิต ซ่ึงเป็น

ของเพื่อนผูจ้ดัท า เน่ืองจากบริษทัผูผ้ลิตนั้นมีความรู้ความเช่ียวชาญในดา้นการผลิตรังนกนางแอ่น 
โดยแบ่งออกเป็น 2 ส่วน เพ่ือใหผ้ลิตภณัฑส์มบูรณ์แบบท่ีสุด ดงัน้ี 

- วิจยั พฒันาสูตรสินคา้ร่วมกบับริษทัผูผ้ลิตท่ีมีความรู้ความเช่ียวชาญ มีประสบการณ์
ในดา้นคดัสรรวตัถุดิบและการผลิต ผลิตภณัฑจ์ากรังนกนางแอ่น 
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- การออกแบบผลิตภณัฑ์ ว่าจา้งผูรั้บจา้งออกแบบผลิตภัณฑ์ เพื่อออกแบบให้มีความ
สวยงามน่าสนใจ ดึงดูดผูบ้ริโภค และสอดคลอ้งกบัผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการส่ือสาร โดยคดัเลือกผูรั้บจา้ง
จากประสบการณ์การท างาน ความคิดสร้างสรรค์ 
 

2.5.4 กระบวนกำรผลติและกระจำยสินค้ำ 
เมื่อด าเนินการผลิตเรียบร้อยแลว้ จะตอ้งด าเนินการบรรจุ ตรวจสอบความเรียบร้อยของ

ผลิตภณัฑ์ และกระจายไปส่งตามร้านอาหารต่าง เน่ืองจากด าเนินธุรกิจในลกัษณะ Consigment 
model จึงตอ้งมีการเขา้ไปตรวจเช็คสต็อกสินคา้ใหก้บัลูกดว้ย 
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บทที่ 3 
กำรวเิครำะห์โอกำส อุตสำหกรรม และตลำด 

 
 

การวิเคราะห์ธุรกิจ ท าให้เขา้ใจปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลในการด าเนินธุรกิจ โดยจะวิเคราะห์ 
สภาพแวดลอ้มภายนอกและภายใน การวิเคราะห์อุตสาหกรรม รวมทั้งการวิเคราะห์คู่แข่ง ซ่ึงผลจาก 
การวิเคราะห์ทั้งหมดท าใหเ้ขา้ใจธุรกิจและวางแผนการด าเนินงานไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 
 

3.1 ปัจจยัภำยนอก 
3.1.1 ปัจจยัด้ำนนโยบำยภำครัฐ 

 
ภำพที ่3.1 คนไทยเส่ียงโรคอ้วน. จำก แนวโน้มสุขภำพคนไทยยุคใหม่, โดย BLT Bangkok, 2560, 
สืบค้น จำก https://www.bltbangkok.com/lifestyle/work-wellness/3819/ 
 

ปัจจุบนัภาครัฐ เช่น กระทรวงสาธารณะสุข ตระหนักถึงปัญหาด้าน สุขภาพของคน
ไทยท่ีโดยรวมแลว้แยล่ง ไดแ้ก่จ  านวนผูเ้ป็นโรคอว้น โรคเบาหวาน สูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง ซ่ึง สาเหตุ
ส าคญัมาจากการบริโภคท่ีไม่ถูกตอ้งตามหลงัโภชนาการ จึงริเร่ิมโครงการต่างๆ เพ่ือท าให้สุขภาพ

https://www.bltbangkok.com/lifestyle/work-wellness/3819/
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ของคนไทยดีข้ึนรณรงคก์ารออกก าลงักาย เลือกบริโภคอาหารท่ีมีประโยชน์ รวมถึงเกิดเคร่ืองหมาย
รับรองใหม่ๆ ท่ีเขา้มาช่วยให้คนไทยเลือกสินคา้ท่ีมีประโยชน์ เช่น เคร่ืองหมาย “ทางเลือกสุขภาพ” 
(Healthier Choice)” ท่ีตรวจสอบปริมาณน ้ าตาลตอ้งไม่เกิน 6 กรัมต่อ 100 มิลลิลิตร เป็นตน้ 

นอกจากน้ี ภาครัฐไดส้นับสนุนใหค้นไทยใส่ใจเลือกบริโภคอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีใช้
วตัถุดิบจาก ธรรมชาติ ใชน้ ้ าตาลลดลง เช่นการประกาศข้ึนภาษีความหวาน ท่ีท าให้สินคา้ท่ีใหค้วาม
หวานมีราคาสูงข้ึน ทั้งน้ีเพ่ือช่วยให้สุขภาพคนไทยกลบัดีอีกคร้ัง นโยบายและโครงการต่างๆ ท่ี
เกิดข้ึนน้ีจะส่งผลดีต่อธุรกิจเคร่ืองด่ืมรังนกเพื่อสุขภาพ เน่ืองจากเป็นสินคา้ท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ 
และสามารถปรับเปล่ียนส่วนผสมเพ่ือลดการใชน้ ้ าตาล ท าใหผู้ท่ี้ดูแลสุขภาพหนัมาบริโภคเคร่ืองด่ืม
รังนกมากยิง่ข้ึน  

ในกรณีท่ีจ  าเป็นตอ้งขอใบอนุญาติจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา รัฐบาลมี
นโยบายสนบัสนุน SME เพ่ือกระจายรายไดสู่้ภาคชุมชนมาข้ึน โดยปัจจุบนัสามารถขอด าเนินการได้
ง่ายข้ึน ขั้นตอนลดลง สามารถด าเนินการผา่นทางเวป็ไซตข์องคณะกรรมการอาหารและยา  และจะมี
เจา้หนา้ท่ีมาตรวจสอบมาตรฐาน ตามเอกสารท่ียืน่ของไป 

ทั้งน้ีแมใ้นปัจจุบนัจะมีปัญหาดา้นเศรษฐกิจ เน่ืองจากเกิดการระบายของ COVID19 
รัฐบาลประกาศล็อคดาวน์ ท าใหผู้ป้ระกอบการหลายแห่งต่างไดรั้บผลกระทบจากประกาศดงักล่าว 
แต่รัฐบาลยงัมีนโยบายช่วยเหลือทั้งดา้นภาษี และนโยบายประชานิยม เช่น โครงการคนละคร่ึง โดย
สามารถน ามาเป็นส่วนลดค่าอาหารได ้ซ่ึงจะช่วยใหเ้กิดการบริโภคอาหารและเคร่ืองด่ืมสูงข้ึน ท าให้
ผูป้ระกอบร้านอาหารมียอดขายเพ่ิมมากข้ึนและส่งผลต่อโอกาสในการขายรังนกมากข้ึนเช่นกัน 
ดงันั้น ปัจจยัดา้นนโยบายภาครัฐจึงส่งผลทางออ้มดา้นบวกกบัธุรกิจ  
 

3.1.2ปัจจยัด้ำนสังคมและวฒันธรรม 
ปัญหาหลกัของกลุ่มผูค้า้ปลีกเคร่ืองด่ืมรังนกคือการตั้งราคาจ าหน่ายท่ีสูงกว่าเคร่ืองรัง

นกรายใหญ่ในตลาด ซ่ึงเป็นอุปสรรคต่อการด าเนินงานของร้านคา้ปลีกเคร่ืองด่ืมรัง ดว้ยสาเหตุเร่ือง
การเขา้ถึงวตัถุดิบท่ีตอ้งอาศยัความสมัพนัธท่ี์ดีกบัผูป้ระกอบการคอนโดนกและขนาดของยอดสัง่ซ้ือ
ไม่มากพอ ท าใหว้ตัถุดิบท่ีไดมี้ราคาสูง อีกทั้งกระบวนการผลิตท่ียงัไม่สามารถควบคุมตน้ทุนการ
ผลิตไดดี้พอ ท าไรราคาสินคา้สูงกว่าสินคา้ของยี่ห้อท่ีเป็นเจา้ตลาด ขณะเดียวกนัการเติบโตดา้น
ตลาดอีคอมเมิร์ซของไทยมีแนวโนม้และศกัยภาพในการเติบโตเพ่ิมข้ึนไดอี้กมากในอนาคต เพราะ
พฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตของคนไทยมีการเปล่ียนแปลงและมีการใชง้าน เพ่ิมข้ึน ซ่ึงจากผล
ส ารวจพฤติกรรมการใชอิ้นเทอร์เน็ตของไทยปี2562 พบว่าจ  านวนชัว่โมงการใช ้อินเทอร์เน็ต ในปี 
2562 เพ่ิมสูงข้ึนกว่าปี2561 และกิจกรรมการใชง้านผา่นอินเทอร์เน็ตเพ่ือซ้ือสินคา้และบริการผา่นอี
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คอมเมิร์ซมีมากข้ึนจนติดอนัดบัท่ี 7 จาก รวมทั้งกิจกรรมการช าระค่าสินคา้และบริการจนติดอนัดบัท่ี 
5  จากประเภทกิจกรรมต่าง ๆ เน่ืองจากผูบ้ริโภค เร่ิมยอมรับว่าอีคอมเมิร์ซมีขอ้ไดเ้ปรียบมากมาย ท า
ใหไ้ดสิ้นคา้ราคาเหมาะสม อีกทั้งเป็นเร่ืองง่าย ประหยดัเวลาและการเดินทาง ซ้ือสินคา้ไดต้ลอด 24 
ชัว่โมง เป็นตน้ (กระทรวงดิจิทลั;ท่ีมา https://www.twfdigital.com/blog/2020/04/thailand-internet-
user-profile-2019/) 

 
ภำพที3่.2 จ ำนวนช่ัวโมงที่คนไทยใช้อนิเตอร์เนต็เฉลีย่ในแต่ละวนั 

 

 
ภำพที3่.3 กจิกรรมออนไลน์ทีค่นไทยนยิม 
 

ปี 2563 คนไทยสินคา้ดา้นอาหารเพื่อสุขภาพและความงามเป็นอนัดบั 4 ในการซ้ือขาย
ผ่านช่องทางออนไลน์ แต่แมมู้ลค่าการซ้ือขายจะเป็นเพียงอนัดบัส่ี แต่ในทางกลบักนัสินคา้ดา้น
อาหารเพื่อสุขภาพและความงามก็เป็นกลุ่มสินคา้ท่ีโตมากท่ีสุดเช่นกนั โดยโตถึง 22%  

https://www.twfdigital.com/blog/2020/04/thailand-internet-user-profile-2019/
https://www.twfdigital.com/blog/2020/04/thailand-internet-user-profile-2019/
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ภำพที่ 3.4 แสดงมูลค่ำกำรซ้ือขำยออนไลน์ของประเทศไทยในสินค้ำกลุ่มต่ำงๆ ปี 2563 โดย 
www.hootsuite.com, ที่มำ https://www.thinkaboutwealth.com/ขายของออนไลน์อะไรด2ี020/ 

 

 
ภำพที่ 3.5 แสดงอตัรำกำรเตบิโตสินค้ำกลุ่มต่ำงๆ ในช่องทำงออนไลน์ของประเทศไทย ปี 2563 โดย 
www.hootsuite.com, ที่มำ https://www.thinkaboutwealth.com/ขายของออนไลน์อะไรด2ี020/ 
 

http://www.hootsuite.com/
https://www.thinkaboutwealth.com/ขายของออนไลน์อะไรดี2020/
http://www.hootsuite.com/
https://www.thinkaboutwealth.com/ขายของออนไลน์อะไรดี2020/
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กล่าวโดยสรุป ผูป้ระกอบการคา้เคร่ืองด่ืมรังนกรายย่อยตอ้งปรับตวัในการบริหาร
จดัการตน้ทุน และการปรับตวัให้สอดคลอ้งกับการเติบโตของ E-commerce และพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคยุคใหมท่ี่เปล่ียนแปลงไป โดยปัจจยัส า คญัท่ีเป็นตวัช่วยกลุ่มผูค้า้เคร่ืองด่ืมรังนกรายยอ่ยให้
สามารถแข่งขนักบัผูค้า้เคร่ืองด่ืมรังนกรายใหญ่ได้ คือธุรกิจการรับจ้างผลิตแบบ OEM ท่ีจะช่วย
แสวงหาวิตถุดิบตน้ทุนต ่า และช่วยวางแผนการผลิตเพื่อบริหารจดัการตน้ทุนในห่วงโซ่ธุรกิจให้มี
ประสิทธิภาพสูงสุด เพ่ือเพ่ิมขีดความสามารถในการแข่งขนัใหก้บักลุ่มผูค้า้เคร่ืองด่ืมรังนกรายย่อย
ในยคุท่ีการแข่งขนัมีความรุนแรงมากข้ึน 
 

3.1.3 ปัจจยัด้ำนเศรษฐกจิ 
ตลาดผลิตภณัฑอ์าหารเสริมในเมืองไทย ในปี 2563 อาจมีมูลค่าตลาดประมาณ 3 หมื่น

ลา้นบาท มีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองทุกปี เฉล่ียปีละประมาณ 5-6 % ส่วนแนวโน้มของตลาด
อาหารเสริมในคร่ึงปีหลงั 2563 ยงัมีแนวโนม้ท่ีดี โดยเฉพาะในตลาดอาหารเสริมสุขภาพและความ
งามยงัมีกลุ่มของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการดูแลสุขภาพของตนเองใหดี้ (Euromonitor International, 2563) 

อีกทั้งการใส่ใจดูแลสุขภาพของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป โดยหนัมาใหค้วาม ส าคญัใน
การดูแลเชิงป้องกันและเสริมสร้างความแข็งแรงของร่างกายมากข้ึน นอกจากน้ี ด้วยวิถีชีวิตท่ี
เปล่ียนไป ตามการขยายตวัของ Urbanization ใชชี้วิตท่ีเร่งรีบ เวลาในการท าอาหารทานเองน้อยลง 
ตอ้งสรรหาวิตามินและอาหารเสริมมาทานมากข้ึน เพ่ือใหร่้างกายยงัคงไดรั้บสารอาหารครบ 5 หมู่ 
ประกอบกบัปัจจุบนัผูบ้ริโภคสามารถหาซ้ือวิตามินและผลิตภณัฑอ์าหารเสริมไดส้ะดวกมากข้ึนจาก
หลากหลายช่องทาง อาทิ ร้านสะดวกซ้ือ ร้านขายยา ตวัแทนขายตรง รวมถึงช่องทางออนไลน์ ปัจจยั
ต่างๆ เหล่าน้ี ลว้นส่งผลให้ภาพรวมของตลาดวิตามินและผลิตภัณฑ์เสริมอาหารในประเทศมี
แนวโน้ม ขยายตัวเพ่ิมข้ึน โดยในปี 2561 คาดว่า วิตามินและผลิตภณัฑ์อาหารเสริมน่าจะมีมูลค่า
ตลาด ประมาณ 60,000 ลา้นบาท หรือขยายตวัเฉล่ียประมาณร้อยละ11.5 เมื่อเทียบกบัปีก่อนท่ีมีมูลค่า
ตลาดประมาณ 53,810 ลา้นบาท (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2560)  

อีกทั้งการระบาดของเช้ือ COVID19 ท าให้หลายประเทศประกาศลอ็คดาวน์ และเพ่ิม
ขั้นตอนในการส่งออกสินค้าและบริการ ส่งผลให้ผูเ้พราะเล้ียงรังนกไม่สามารถส่งออกไป
ต่างประเทศได ้หรือถา้ส่งออกไดก้็ตอ้งเสียค่าใชจ่้ายเพ่ิมข้ึน ท าใหมี้ปริมาณรังนกลน้ตลาด ธุรกิจจึงมี
โอกาสท่ีจะหาวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพและราคาไม่แพงได ้ดงันั้น ดว้ยเหตุผลขา้งตน้  

กล่าวโดยสรุปแมใ้นปี 2563 จะเกิดการระบาดของ COVID19 ท าให้เศรษฐกิจไทย
ชะลอตัว แต่จากผลการรายงานของ Euromonitor International พบว่าประเทศไทยยงัมีอตัราการ



19 

 

เติบโตของตลาดสินคา้ในกลุ่มอาหารเสริมอยา่งต่อเน่ือง จึงเป็นโอกาสท่ีดีท่ีบริษทัฯ จะด าเนินธรุกิจ
ผลิตเคร่ืองด่ืมรังนก 
 

3.1.4 ปัจจยัด้ำนเทคโนโลย ี

 
ภำพที ่3.6 เทียบกบัประชำกรโซเชียลในไทยมสัีดส่วนเท่ำไหร่ของโลก โดย Marketeer online, ที่มำ 
https://marketeeronline.co/archives/143674 
 

ปัจจุบนัความกา้วหน้าทางเทคโนโลยีมีท าให้ทุกคนเขา้ถึงอินเตอร์เน็ตไดง่้ายดายข้ึน 
และโทรศพัทม์ือถือกลายเป็ นอีกหน่ึงปัจจยั ซ่ึงพบว่าคนไทยใชง้านอินเตอร์เน็ตไปกบั Social Media 
เช่น Facebook Instagram Line และ YouTube มากท่ีสุด ส่งผลใหเ้กิดตลาดรูปแบบใหม่อยา่ง Social-
commerce โดยอาศยั ผูใ้ช ้Social media ช่วยแชร์และกระจายข่าวสารเก่ียวกบัสินคา้และบริการโดย
ขอ้มูลจาก ETDA ระบุว่า การคา้ปลีกและคา้ส่งผ่าน Social Media มีมูลค่าสูงถึง 270,000 ลา้นบาท 
ซ่ึงมีการเติบโตและมูลค่า มากกว่าการซ้ือขายผา่น E-marketplace หน่ึงเท่าตวั 

https://marketeeronline.co/archives/143674
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รูปภำพที่ 3.7 แสดง Forrester analysts reports 
 

จากรายงานการวิเคราะห์ของ Forrester analysts’ reports พบว่ารูปแบบการคา้ส่งก  าลงั
จะปรับตวัเขา้สู่ B2B E-commerce โดย B2B E-commerce ทั้งโลก ปัจจุบันมีมูลค่ากว่า 1ลา้นหน่ึง
แสนลา้นเหรียญสหรัฐ โดยเติบโตเฉล่ียร้อยละ 9 ต่อปี และคาดว่าจะเติบโตข้ึนเร่ืองๆ เน่ืองจาก
จ านวนผูค้า้ปลีกท่ีเพ่ิมข้ึนและคาดว่ากระบวนการจดัซ้ือจากผูผ้ลิต จะสะดวกข้ึนเหมือนกบัการซ้ือ
ขายของกลุ่มผูบ้ริโภคแบบ B2C แนวโน้มท่ีผูข้าย B2B จะหันมาลงทุนมากข้ึน ในเทคโนโลยี E-
commerce เพื่อใหก้ลุ่มผูค้า้ปลีกสามารถสัง่ซ้ือสินคา้ไดง่้าย ผูผ้ลิตจะสามารถสร้างระบบหรือรูปแบบ
ทางการคา้ท่ีง่ายและเขม้แข็งข้ึนกว่าเดิม ร้านคา้ส่งออนไลน์แบบ B2B จะกลายเป็นเคร่ืองมือคน้พบ
ไดม้ากข้ึน ผ่านเคร่ืองมือคน้หา (Search Engine) และการเจรจาต่อรองดา้นราคาอาจเกิดข้ึนไดแ้บบ
เรียลไทม ์กระบวนการสัง่ซ้ือจะเกิดข้ึนโดยใชแ้คตตาล็อกออนไลน์สามาถตอบสนองต่อผูค้า้ปลีกได้
ทนัที (Interactive) หรือสามารถน าเทคโนโลย ีAR (Augmented reality) มาใชใ้นการจ าลองสินคา้ให้
อยู่รูปแบบวตัถุเสมือนให้ลูกคา้เลือก ดว้ยการใชร้ะบบซอฟต์แวร์และอุปกรณ์เช่ือมต่อต่างๆ เข้า
ดว้ยกนั และช าระเงินผา่นเกตเวยกา์รช าระเงินหรือผ่านเทคโนโลย ีBlockchain  เช่นเดียวกบัร้านคา้
ปลีกออนไลน์ B2C (Tradegecko, B2B E-commerce trends 2018) 
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3.1.5 ปัจจยัด้ำนส่ิงแวดล้อม 
ประเทศไทยมีผลไมข้ึ้นช่ือจ านวนมากท่ีมีรสชาติท่ีอร่อยและเป็นท่ีนิยมรับประทาน 

รวมทั้งมีสมุนไพรท่ีมีคุณประโยชน์ต่อร่างกาย ซ่ึงสามารถหาไดง่้ายในประเทศและยงัมีราคาไม่สูง มี
ความเป็นธรรมชาติเหมาะกบัคนท่ีดูแลสุขภาพอีกดว้ย ดงันั้น จึงส่งผลกระทบต่อกลุ่มอนุรักษ์สตัว ์
หลายคนอาจมองว่าการด่ืมรังนกเป็นการสนบัสนุนการทารุณกรรมสตัว์ และรังนกการท่ีนกส ารอก
น ้ าลายเพ่ือสร้างรังจนเกิดเป็นรังข้ึนในท่ีสุดส่งผลทางตรงในดา้นลบต่อเคร่ืองด่ืมรังนก เพราะคนจะ
เช่ือต่อๆ กนัไปแต่ไม่มีใครช้ีแจงหรืออธิบายว่าท่ีแทจ้ริง ผูผ้ลิตรังนกจะให้ความส าคญักบัการเก็บรัง
นกอย่างมาก โดยจะเลือกรังท่ีไม่มีนกอาศยัอยู่แลว้เท่านั้น เพราะการเพ่ิมของจ านวนนกแอ่นมี
ประโยชน์ต่อการประกอบอาชีพในระยะยาว ดงันั้นจึงส่งผลทางตรงในดา้นลบกบัธุรกิจ 
 

3.1.6 ปัจจยัด้ำนกฎหมำย 
ขอ้บงัคบัให้สินคา้ประเภทเคร่ืองด่ืมจะตอ้งไดรั้บการรับการตรวจสอบ และรับรอง

มาตรฐานทั้งดา้นคุณภาพและความปลอดภยั ซ่ึงเคร่ืองด่ืมรังนกเป็นสินคา้ท่ีมีความเส่ียงจากสินคา้
ปลอมและสารปนเป้ือน จึงจ าเป็นอยา่งมากท่ีตอ้งไดรั้บการตรวจสอบเพื่อใหเ้กิดความน่าเช่ือถือและ
สร้างความมัน่ในให้ผูบ้ริโภค โดยการตรวจสอบและรับรองท่ีส าคญั เช่น ผ่านการตรวจสอบจาก
ส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา หรือ อย. มาตรฐานการผลิตผลิตภัณฑ์อาหาร หรือ GMP 
เคร่ืองหมายฮาลาล เป็นต้น แต่เน่ืองจากธุรกิจเลือกด าเนินการในรูปแบบ OEM ซ่ึงเป็นลกัษณะ 
Business-to-Business ท าให้ไม่จ  าเป็นตอ้งผ่านการตรวจสอบจากส านักงานคณะกรรมการอาหาร
และยา ดงันั้น ปัจจยัดา้นกฎหมาย จึงไม่ไดส่้งผลกระทบกบัธุรกิจ 
 
ตำรำงที่ 3.1 สรุปปัจจยัภำยนอกที่มผีลต่อกำรด ำเนินธุรกจิ 

ปัจจยั รำยละเอยีด ผลกระทบ 
ด้ำนนโยบำยภำครัฐ นโยบายจากภาครัฐ ในการสนบัสนุนใหค้นไทย

บริโภค 
สินคา้ท่ีดีต่อสุขภาพ และนโยบายประชานิยม เพ่ิมการ
บริโภคในช่วง COVID19 

ทางออ้ม ดา้น
บวก 

ด้ำนสังคมและ
วฒันธรรม 

ก าลงัเขา้สู่สงัคมผูสู้งอาย ุท่ีทุกคนหนัมาดูแลสุขภาพ
และทานอาหารท่ีมีประโยชน์  

ทางตรง ดา้นบวก 

พฤติกรรมคนใชง้านอินเตอร์เน็ต ทาใหก้ารส่ือสารง่าย
ข้ึน 

ทางตรง ดา้นบวก 
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และ E-Commerce ไดรั้บความนิยม โดยเฉพาะอาหาร
เพื่อสุขภาพ 

ด้ำนเศรษฐกจิ เศรษฐกิจชะลอเน่ืองจาก COVID19 ท าใหค้นมีรายได้
นอ้ยลง 

ทางออ้ม ดา้นลบ 

แนวโนม้การขยายตวัของตลาดสินคา้อาหารเสริมเพื่อ
สุขภาพ 

ทางตรง ดา้นบวก 

ด้ำนเทคโนโลย ี รูปแบบธุรกิจ B2B E-Commerce ก  าลงัเติบโตข้ึนทุกปี 
โดยมีเทคโนโลย ีAR (Augmented reality) และ 
Blockchain เป็นส่วนสนบัสนุน 

ทางตรง ดา้นบวก 

ด้ำนส่ิงแวดล้อม คนอาจมองว่าการด่ืมรังนกเป็นการสนบัสนุนการ 
ทารุณกรรมสตัว ์
 

ทางตรง ดา้นลบ 

ด้ำนกฎหมำย เป็นสินคา้จ าหน่ายแบบ Business-to-business ไม่
จ  าเป็นผา่นการตรวจสอบจากส านกังานคณะกรรมการ
อาหารและยา 

ทางตรง ดา้นบวก 

 
 

3.2 กำรวเิครำะห์ธุรกิจ โดยกำรใช้ Five Force Model 
3.2.1 กำรแข่งขันระหว่ำงคู่แข่งในอตุสำหกรรมเดียวกนั (Industry Rivalry among 

current competitors) 
เคร่ืองด่ืมรังนกเป็นอาหารเสริมท่ีไดรั้บความนิยมเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง โดยรังนกแบบ

ขวดมีเจ้าตลาดคือ แบรนด์รังนก และอนัดับสองคือ สก็อตรังนก แต่นั่นเป็นยอดขายของ End 
consumer ซ่ึงบริษทัไม่ไดด้  าเนินธุรกิจในรูปแบบดงักล่าว โดยบริษทัเลือกผลิตในรูปแบบ OEM ไม่
มีหน่วยงานใดเก็บขอ้มูลการตลาดของ OEM ท าให้ไม่มีขอ้มูลแน่นชดั แต่จากการตน้หาแบบปฐม
ภูมิ พบว่า หาก Search ค  าว่า “โรงงานรับผลิตเคร่ืองด่ืมรังนกพร้อมด่ืม OEM” โดยท่ีระบุตวัแปรขั้น
สูง ให้คน้หาเว็บไซต์ในประเทศไทย และเป็นเว็บไซต์ท่ีมีการอพัเดทล่าสุดภายในปีน้ีเท่านั้น ผล
การคา้หา พบเว็บไซตเ์พียง 207 เวบ็ไซต์เท่านั้น  โดยในจ านวนน้ีมีทั้งเว็บไซตข์องผูผ้ลิตจริงๆ และ
เว็บไซต์ส าหรับท าโฆษณา เช่น นิยาสารออนไลน์และบทความต่างๆ โดยจากการจ าแนกออกมา
พบว่า มีเพียง 2-3 เจ้า เท่านั้นท่ียงัประกอบกิจการรับผลิตเคร่ืองด่ืมรังนก OEM เป็นธุรกิจหลกั ท่ี
เหลืออีก ประมาณ 6-7 เจา้ประกอบธุรกิจเก่ียวกบัอาหารซ่ึงก็รับผลิตเคร่ืองด่ืมรังนกเช่นกนั จาก
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ขอ้มูลท าให้ธุรกิจมีการแข่งขนัทางตรงในอุตสาหกรรมเดียวกนัในระดบัต ่า เพราะมีคู่แข่งเพียง 2-3 
เจา้ เท่านั้น 

 
ภำพที่ 3.8 เง่ือนไขกำรค้นหำแบบปฐมภูม ิโดยใช้ Google search 
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ภำพที่ 3.9 ผลกำรค้นหำแบบปฐมภูม ิโดยใช้ Google search 

 
3.2.2 กำรแข่งขันจำกคู่แข่งหน้ำใหม่ (Threat of new entrants) 
ตลาดเคร่ืองด่ืมรังนกมีการเติมโตอยา่งมากทั้งในประเทศและต่างประเทศ และประเทศ

ไทยยงัเป็นแหล่งเพาะรังนกขนาดใหญ่ ท าใหม้ีปริมาณรังนกในตลาดเยอะ ตน้ทุนดา้นวตัถุดิบท่ีไม่
สูงมากและขั้นตอนท่ีไม่ซบัซอ้น อีกทั้งด  าเนินธุรกิจรูปแบบ O.E.M. ซ่ึงไม่จ  าเป็นตอ้งไดรั้บการ
รับรองมาตรฐานจากหน่วยงานต่างๆ ท่ีมีขั้นตอนและใชร้ะยะเวลา ท าให้คู่แข่งรายใหม่ตอ้งการเขา้สู่
ตลาดไดง่้าย 

แมคู่้แข่งรายใหม่จะเขา้มาด าเนินไดง่้าย แต่ยงัตอ้งพึ่งพาผูป้ระกอบกิจการคอนโดนกท่ี
ไวใ้จได้ ในการเสาะหารังนกท่ีมคุณภาพ ซ่ึงต้องใช้เวลาและประสบการณ์ลงไปคลุกคลีกับผู ้
ประกอบกิจการคอนโดนก เพื่อใหไ้ดว้ตัถุดิบท่ีต ่าท่ีสุด ดงันั้น การแข่งขนัจากคู่แข่งหน้าใหม่ จึงอยู่
ในระดบัปานกลาง 
 

3.2.3 อ ำนำจกำรต่อรองของซัพพลำยเออร์ (Bargaining power of suppliers) 
ประเทศไทยมีจ  านวนคอนโดนก ประมาณ 10,000 หลงั สามารถเก็บเก่ียวผลผลิตได้

มากกว่า  400 ตันต่อปี โดยปัจจุบันมีผู ้ประกอบการบ้านรังนก อยู่ในพ้ืนท่ีจังหวัดภาคใต้ 
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www.bangkokbiznew.com ท่ี ม า  https://www.bangkokbiznews.com/news/detail/714 ใ น ขณะ ท่ี
ปัจจุบนัทัว่โลกก าลงัเจอภาระระบาดของเช้ือ COVID19 หลายประเทศประกาศล็อกดาวน์ ประเทศ
ไทยก็เป็นหน่ึงในนั้น ท าให้นักท่องเท่ียวต่างชาติไม่สามารถเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวในประเทศได ้
ประกอบกับภาคการส่งออกก็ไดรั้บผลกระทบเช่นกัน ช่องทางการกระจายรังนกของผูป้ระกอบ
กิจการคอนโดนกนั้นจึงลดลง ท าใหมี้ปริมาณรังนกในตลาดจ านวนมากท่ียงัไม่สามารถจ าหน่ายได ้
ผูป้ระกอบกิจการคอนโดนกหลายรายจึงเดือดร้อน เพราะไม่มีเงินสดเขา้มาบริหารธุรกิจ  ดังนั้น 
อ  านาจการต่อรองของซพัพลายเออร์ในระยะสั้นจึงอยูใ่นระดบัสูง และจะกลบัเขา้สู่ระดบัปานกลาง 
เมื่อภาคการท่องเท่ียวและส่งออกกลบัมาอยูใ่นสภาวะปกติ 
 

3.2.4 อ ำนำจต่อรองของลูกค้ำ (Bargaining power of buyers) 
เน่ืองจากปัจจุบนัประเทศไทยก าลงัเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุ ประกอบกบัยุด New normal 

พฤติการณ์ต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคหลงัผ่านพ้น COVID-19 จะเร่ิมเปล่ียนแปลงไป คนไทยเร่ิมให้
ความส าคญักบัการดูแลสุขภาพมากข้ึน ยกตวัอยา่งจากผลส ารวจของ “ดุสิตโพล” ซ่ึงระบุว่า “คนไทย 
45.39% หนัมาใหค้วามส าคญักบัการดูแลสุขภาพมากข้ึน” ไม่ว่าจะดว้ยการออกก าลงักาย รวมถึงการ
กินอาหารเสริมและวิตามิน โดยคาดการณ์ว่าธุรกิจอาหารเสริมในไทย ปี 2020 น้ีอาจมีมูลค่าถึง 
2 3 ,9 1 6 . 8 0  ล้านบาท  เ ติ บ โตจ าก ปี ก่ อนหน้ า  ท่ี มี มู ล ค่ า  2 0 ,8 7 6 . 3 0  ล้านบาท  โด ย 
www.marketingoops.com ท่ีมา  https://www.marketingoops.com/news/thais-new-normal-healthy/ 
จากขอ้มูลดงักล่าวส่งผลใหม้ีกิจการร้านคา้ท่ีจะหนัมาจ าหน่ายอาหารเสริมมากข้ึนมากข้ึน และหาก
พิจารณาผลประกอบการของบริษทัสก็อตอินดสัเตรียล (ประเทศไทย) จ  ากดั ผูผ้ลิตและจ าหน่าย รัง
นกสก็อต พบว่ามียอดขายเพ่ิมข้ึนทุกปี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลส ารวจของ ดุสิตโพล แต่เน่ืองจากปัจจุบนั
มีอาหารเสริมหลายหลายชนิด และมีการน าเข้าอาหารเสริมจาเกาหลีซ่ึงก  าลงัเป็น ท่ีนิยม ท าให้
ผูบ้ริโภคมีอาหารเสริมใหเ้ลือกเยอะมาก ในขณะท่ีราคาใกลเ้คียงกนั ส่งผลให้ผูค้า้ปลีกซ่ึงเป็นลูกคา้
ของบริษทัฯ จ  าเป็นตอ้งปรับตวัให้เหมาะกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค จนอาจท าให้ลดการสั่งซ้ือ
เคร่ืองด่ืมรังนกลง และหนัไปสัง่ซ้ืออาหารเสริมจากผูผ้ลิตรายอ่ืนแทน ดงันั้นอ  านาจต่อรองของลูกคา้
จึงอยูใ่นระดบัปานกลาง 

http://www.bangkokbiznew.com/
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ภำพที่ 3.10 แสดงผลประกอบกำรของบริษัท สก๊อตอนิดัสเตรียล (ประเทศไทย) จ ำกดั 

 
3.2.5 ภัยคุกคำมจำกสินค้ำทดแทน (Threat of substitutes) 
เคร่ืองด่ืมรังนกมีประโยชน์หลากหลายต่อสุขภาพและใชว้ตัถุดิบแบบธรรมชาติ 
สินคา้ทดแทนจึงตอ้งเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีใชว้ตัถุดิบธรรมชาติ เช่น น ้ าผลไมช้นิดต่างๆ ท่ีมี

วิตามินและ 
ประโยชน์ต่อร่างกาย แต่ราคาต ่ากว่าและหาซ้ือไดท้ัว่ไป อย่างไรก็ตามประโยชน์ของ

รักนกมีความ 
หลากหลายมากกว่า เช่น บ ารุงปอด บ ารุงผิว ช่วยให้ลดอาการอ่อนเพลีย และบ ารุง

ทารกในครรภ ์
ซ่ึงน ้ าผลไมอ้าจให้ประโยชน์ไม่ครอบคลุมเท่า ดงันั้น ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทน จึง

อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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ภำพที่ 3.11 แสดงผลกระทบจำกสภำพแวดล้อมกำรแข่งขนัโดยใช้ Five Force Model 
 
 

3.3 กำรประเมินสภำพแวดล้อมภำยใน 
3.3.1 กำรวเิครำะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกำส และอปุสรรคของธุรกจิ 
จุดแข็งของธุรกจิ (Strength) 
ธุรกจิบ้ำนรังนกของเพ่ือนเป็นพนัธมติรทำงธุรกจิ 
ธุรกิจบา้นรังนกของเพื่อนผูจ้ดัท ามีความรู้และประสบการณ์ในการท าธุรกิจบา้นรังนก

มากกว่า 10 ปี โดยท าธุรกิจทั้งการเพาะเล้ียงเองและรับเหมาสร้างบา้นรังนกใหก้บัชาวบา้นในพ้ืนท่ี 
ท าให้สามารถให้ค  าปรึกษาในการคัดสรรวตัถุดิบและราคาท่ีเหมาะสม รวมทั้งมี Connection กับ
แหล่งวตัถุดิบท่ีหลากหลาย ท าใหไ้ดร้าคาตน้ทุนท่ีต ่ากว่าและลดอ านาจการต่อรองจาก Supplier ได ้
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ปรับเปลีย่นสูตรกำรผลติได้ง่ำย 
เน่ืองจากธุรกิจใหบ้ริการในรูปแบบการผลิตแบบ OEM โดยท่ีเร่ิมตั้งแต่การหาวตัถุดิบ

ท่ีตน้ทางและน ามาเขากระบวนการผลิต โดยวางแผนการผลิตตามออเดอร์สั่งซ้ือของลูกคา้ ท าให้
ลูกคา้สามารถก าหนดคุณภาพของรังนกท่ีจะเป็นวตัถุดิบ ความหวานของเคร่ืองด่ืมรังนก ตลอดจน
รูปแบบขวดและปริมาณต่อขวด ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้มากท่ีสุด 

ต้นทุนในกำรด ำเนินงำนต ำ่ 
เน่ืองจากธุรกิจให้บริการในรูปแบบการผลิตแบบ OEM จึงไม่จ  าเป้นตอ้งมีหน้าร้าน 

โดยใชช่้องออนไลน์เป็นช่องทางในการจดัจ  าหน่าย โดยมีการออกงาน Trade Fair เป็นคร้ังคราวเพ่ือ
จดัแสดงสินคา้ โดยบริษทัฯ ได้สร้างความสัมพนัธ์ของปัจจยัในการบวนการผลิตทั้งหมด เพ่ือให้
สามารถวางแผนการผลิตได้อย่างมีประสิทธิภาพ ท าให้มีตน้ทุนการด าเนินงานต ่า เพื่อให้ลูกค้า
สามารถสร้างก าไรจากการขายสินคา้ของบริษัทฯ ไดม้ากข้ึน อีกทั้งสินคา้ท่ีผลิตและจ าหน่ายใน
รูปแบบ OEM นั้น ไมจ่  าเป็นตอ้งผา่นกระบวนการ การขอใบรับรองจากองคก์ารอาหารและยา ท าให้
ประหยดัเวลา อีกทั้งยงัประหยดัเงินในการสร้างการตระหนกัรู้ในผูบ้ริโภคดว้ย 

 
จุดอ่อนของธุรกจิ (Weakness) 
ตรำสินค้ำยงัไม่เป็นที่รู้จกั 
การเขา้สู่ตลาดในช่วงเร่ิมตน้ สินคา้ของบริษทัอาจยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้งเท่าท่ีควร 

เน่ืองจากเป็นผูป้ระกอบการหน้าใหม่ ซ่ึงตอ้งใชร้ะยะเวลาในการสร้างการรับรู้และประชาสัมพนัธ์
ขอ้มูลต่างๆ เพื่อให้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัมากข้ึน อย่างไรก็ตามบริษทัฯ จ  าเป็นตอ้งสร้างการรับรู้ไปพร้อม
กบัส่ือสารใหลู้กคา้มัน่ใจว่า บริษทัฯไดเ้ช่ือมโยงความตอ้งการของผูบ้ริโภคเขา้กบัสินคา้ของบริษทัฯ 
เพ่ือใหสิ้นคา้ของบริษทัฯ เป็นท่ียอมรับ และท าใหลู้กคา้มีโอกาสกลบัมาซ้ือซ ้า  

ไม่มหีน้ำร้ำน 
เน่ืองจากธุรกิจเลือกช่องทางออนไลน์เป็นช่องทางในการประชาสัมพนัธ์หลกั และ

จ าหน่ายในรูปแบบ OEM โดยไม่มีหน้าร้าน อีกทั้งเป็นผูข้ายหน้าใหม่ท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง 
ท าให้อาจจะส่งผลต่อความน่าเช่ือถือของธุรกิจ แมลู้กคา้สนใจสั่งซ้ือสินคา้ แต่อาจจะลงัเลเพราะ
ไม่ไดเ้ห็นสินคา้จริงก่อนตดัสินใจซ้ือ ท าใหก้ระบวนการในการขายยาวนานกว่าขายผา่นหนา้ร้านจน
อาจส่งผลกระทบในแง่ลบต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของลูกคา้ โดยบริษทัฯ อาจตอ้งส่งสินคา้ทดลอง
ไปใหลู้กคา้พิจารณาก่อนตดัสินใจซ้ือ เพ่ือใหลู้กคา้สามารถติดสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน 
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โอกำสของธุรกจิ (Opportunity) 
กำรดูแลสุขภำพมแีน้วโน้มเพิม่สูงขึน้ 

เน่ืองจากปัจจุบัน คนไทยนิยมบริโภคอาหารเพื่อสุขภาพ ไม่ว่าจะเป็นอาหารและ
อาหารเสริมต่างๆ จึงยินดีจะจ่ายเงินแพงข้ึนเพ่ือให้ไดบ้ริโภคสินคา้และอาหารท่ีดีต่อสุขภาพ โดย
เคร่ืองด่ืมรักนกก็ถือเป็นเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพชนิดหน่ึงท่ีเป็นท่ีนิยมมาตลอด และมีราคาใกลเ้คียง
อาหารเสริมท่ีขายทัว่ไป 

COVID19 กระทบต่อกำรส่งออกรังนก 

จากภาวะท่ีประเทศต่างๆประกาศล็อคดาวน์ อนัเน่ืองมาจากการแพร่ระบาดของเช้ือ 
COVID19 ท าให้ธุรกิจส่งออกรังนกในประเทศได้รับผลกระทบอย่างนัก รังนกในประเทศจึงมี
จ  านวนมาก จนคา้งสต็อก ผูป้ระกอบกิจการคอนโดนกหลายรายก็พยายามหาช่องทางการระบายรัง
นก เพ่ือน าเงินสดกลบัเพ่ิมสภาพคล่องใหก้บัธุรกิจ ท าให้บริษทัฯ มีโอกาสเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ
และราคาไม่แพง เพื่อน ามาผลิตเคร่ืองด่ืมรังนก 

E-Commerce เตบิโตสูงขึน้ 

แนวโนม้ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมซ้ือสินคา้ทางออนไลน์มากข้ึนและเร่ิมมีการช าระ
เงินผ่านทางออนไลน์มากข้ึน ดว้ยพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไปน้ี ท าให้เกิดโอกาสท่ีลูกค้า 
สามารถท าตลาดและจ าหน่ายผา่นช่องทางออนไลน์มากยิง่ข้ึนทั้งลูกคา้ท่ีเป็นผูป้ระกอบการเอง และ
ก็ลูกคา้ท่ีเป็น End consumer ท่ีจะท าให ้ผูป้ระกอบรายต่างๆ มีโอกาสสร้างยอดขายใหเ้พ่ิมสูงเพราะ
สะดวก รวดเร็ว และเขา้ถึงไดง่้าย อีกทั้งในปัจจุบนัมี E-Commerce Platform จ านวนมาก เช่น Lazada 
และ Shopee เป็นตน้ 

กำรแข่งขันที่เพิม่ขึน้ในธรุกจิ Logistic provide 

จากการเติมโตของ E-Commerce ดงัท่ีกล่าวมาในขอ้ท่ีแลว้ ท าใหธุ้รกิจใหบ้ริการข่นส่ง
ก็เติบโตข้ึนตาม เกิดผูใ้ห้บริการรายใหม่ๆ ข้ึนตลอดเวลา โดยผูใ้ห้บริการจัดโปรโมชัน่ ลดราคา
แข่งขันกันอย่างดุเดือด (Price War) ส่งผลให้บริษัทฯ มีโอกาสเลือกใช้บริการกับผูใ้ห้บริการท่ี
ใหบ้ริการท่ีดี รวดเร็ว แลว้ราคาเหมาะสมท่ีสุด 

นโยบำยจำกรัฐบำล 

เน่ืองจากรัฐบาลส่งเสริมใหค้นในประเทศหนัมาออกก าลงักายและรับประทานอาหาร
ท่ีมีประโยชน์ อีกทงัพบว่าคนไทยป่วยเป็นโรคเบาหวานจ านวนมาก รัฐบาลจึงประกาศข้ึนภาษีน ้ า
ตาย ท าใหเ้คร่ืองด่ืมบางช้ินมีราคาสูงข้ึน ส่งผลดีต่อธุรกิจเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพ เช่น รังนก เป็นตน้ 
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อุปสรรคของธุรกจิ (Threat) 
เศรษฐกจิหลงั COVID19 

จากสถานะการณ์ปัจจุบนัท่ีรัฐบาลประกาศลอ็คดาวน์ ท าใหเ้ศรษฐกิจของประเทศหด
ตวัลง การจบัจ่ายใชส้อยของคนในประเทศลดลงอย่างมีนัยส าคญั ท าให้ผูป้ระกอบการบางรายไม่
กลา้เส่ียงลงทุนสัง่ผลิตเคร่ืองด่ืมรังนกไปจ าหน่าย 

เกดิคู่แข่งขึน้ใหม่ 

จากความนิยมอาหารเพ่ือสุขภาพท่ีก  าลงัเพ่ิมสูงข้ึน และเทคโนโลยท่ีีเอ้ืออ  านวยในการ
ท าธุรกิจแบบ B2B อาจมีคนเห็นโอกาสและเร่ิมด าเนินการผลิตรังนกออกมาจ าหน่ายดว้ยเช่นกนั 

พฤตกิรรมกำรบริโภครังนกของคนไทย 

เน่ืองจากสมยัก่อนรังนกมีราคาสูงมาก ท าให้คนไทยมกัจะซ้ือเป็นของฝากให้กบัคนท่ี
ตวัเองรักและนับถือ แต่ปัจจุบนัราคารังนกลดลงมามากแลว้ เหตุเพราะมีผูป้ระกอบการคอนโดนก
จ านวนมาก ท าให้ราคารังนกพร้อมด่ืมไม่ไดแ้ตกต่างจากเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพทัว่ๆไป อยา่งไรก็ตาม
คนไทยยงัติดอยู่กบัทศันคติเดิมท่ียงัคิดว่ารังนกเป็นอาหารเสริมท่ีมีราคาสูง ท าให้ยงัเกิดการบริโภค
ในตลาดไม่มากพอ 
ตำรำงที่ 3.2 ตำรำงสรุปผลกำรวเิครำะห์ SWOT Analysis 

 จุดแข็ง (S) จุดอ่อน (W) 
ปัจจยัภายใน S1 ธุรกิจบา้นรังนกของเพื่อนเป็น 

     พนัธมิตรทางธุรกิจ 
S2 ปรับเปล่ียนสูตรการผลิตไดง่้าย 
S3 ตน้ทุนในการด าเนินงานต ่า 

W1 ตราสินคา้ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกั 
W2 ไม่มีหนา้ร้าน 
 

 โอกาส (O) อุปสรรค (T) 
ปัจจยัภายนอก O1 การดูแลสุขภาพมีแนว้โนม้เพ่ิม

สูงข้ึน 
O2 COVID19 กระทบต่อการส่งออก
ของ 
      รังนก 
O3 E-Commerce เติบโตสูงข้ึน 
O4 การแข่งขนัท่ีเพ่ิมข้ึนในธรุกิจ  
      Logistic provide 
O5 นโยบายจากรัฐบาล 

T1 เศรษฐกิจหลงั COVID19 
T2 เกิดคู่แข่งข้ึนใหม่ 
T3 พฤติกรรมการบริโภครังนกของ 
      คนไทย 
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3.4 วเิครำะห์คู่แข่งทำงตรง  

จากสืบคน้ขอ้มูลแบบปฐมภูมิ โดยใช ้Google Search ค  าว่า “โรงงานรับผลิตเคร่ืองด่ืม
รังนกพร้อมด่ืม OEM” พบว่ามีท าธุรกิจดา้นรังนกโดยตรงเพียง 2 ยี่ห้อท่ีมีการเคล่ือนไหวล่าสุด
ภายในปีน้ี 

 
ภำพที่ 3.12 แสดงผลกำรค้นหำแบบปฐมภูม ิ
 

เพื่อให้เขา้ใจคู่แข่งและเป็นขอ้มูลเพื่อพิจารณาถึงโอกาศในการท าธุรกิจ ผูจ้ดัท าไดท้ า
การรวบรวมขอ้มูลคู่แข่งในธุรกิจเดียวกนัไว ้ดงัน้ี 
 

3.4.1 บริษัท ไทยเนสคอร์เปอร์เรช่ัน จ ำกดั 

 
ภำพที่ 3.13 ตรำสินค้ำเคร่ืองด่ืมรังนกแบรนด์ “Bwell” 
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ภำพที่ 3.14 สินค้ำเคร่ืองด่ืมรังนกแบรนด์ “Bwell” 
 

ลักษณะของสินค้ำ :เคร่ืองด่ืมรังนกภายใต้แบรนด์ “Bwell” (บีเวล) และ รับผลิตใน
รูปแบบ OEM เนน้การปรุงแต่งรสชาติของเคร่ืองด่ืมรังนกใหม้ีความหลากหลาย และผสมสารอาหาร
บางตวัเพ่ือเพ่ิมคุณค่าทางอาหารของเคร่ืองด่ืมใหม้ากข้ึน โดยน าวตัถุดิบจากธรรมชาติอย่างผลไม้
และสมุนไพรต่างๆ มาเป็นส่วนผสม ซ่ึงมีใหเ้ลือก 4 รสชาติ ไดแ้ก่ เคร่ืองด่ืมรังนกผสมน ้ าตาลกรวด 
เคร่ืองด่ืมรังนกผสมน ้ าใบเตย เคร่ืองด่ืมรังนกผสมน ้ ามะพร้าว และเคร่ืองด่ืมรังนกผสมน ้ าล้ินจ่ี แอล
คาร์นิทีน แอลกลูตาไธโอน และคอลลาเจน เป็นตน้ 
 

มำตรฐำนกำรรับรองสินค้ำ : ได้รับรองจากส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา 
กระบวนการผลิตท่ีสะอาดและถูกสุขลกัษณะและปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคภายใต้มาตรฐาน GMP 
(Good Manufactuing Practice) มาตรฐานควบคุมดูแลความปลอดภยัในทุกกระบวนการผลิตอาหาร 
HACCP (Hazard Analysis Critical Control Point) และเคร่ืองหมายรับรองจาก ฮาลาล (Halal) จาก
ส านกังานกรรมการกลางอิสลามแห่งประเทศไทย 
 

กลุ่มเป้ำหมำย : จากขอ้มูลทางเว็ปไซต์ www.bwelldrinks.com พบว่าปัจจุบนั Bwell 
เนน้รูปแบบธุรกิจแบบ B2C มากข้ึน โดยมีกาขยายธุรกิจไปยงัต่างประเทศ และลดบทบาทการผลิต
รูปแบบ OEM ลง โดยมีกลุ่มเป้าหมายผูบ้ริโภค ดงัน้ี ส าหรับสูตรผสมน ้ าตาลกรวด ผสมน ้ าใบเตย 
และ ผสมน ้ ามะพร้าว กลุ่มเป้าหมายคือ เพศชายและหญิง อาย ุ25 – 45 ปีท่ี ใส่ใจการดูแลสุขภาพ และ 
เลือกด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีประโยชน์และมีความเป็นธรรมชาติ ส าหรับสูตรผสมน ้ าล้ินจ่ี แอลคาร์นิทีน แอ
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ลกลูตาไธโอน และคอลลาเจน กลุ่มเป้าหมายคือ เพศชายและหญิง อายุ 25 – 35 ปีท่ีใส่ใจการ ดูแล
สุขภาพ และเลือกด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีประโยชน์ มีความเป็นธรรมชาติ และใส่ใจเร่ืองความสวย ความ
งามอยา่งมาก  
 

ช่องทำงจ ำหน่ำยออนไลน์ :  อยา่งท่ี กล่าวไวข้า้งตน้ Bwell ไดล้ดบทบาทของรูปแบบ
ธุรกิจแบบ OEM ลง และใหค้วามส าคญักบัการสร้างแบรนดข์องตวัเอง เพื่อจ  าหน่ายเคร่ืองด่ืมรังนก
ใหก้บัผูบ้ริโภคผา่นทางช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ใน Lazada และ Shopee  
 

ช่องทำงจ ำหน่ำยออฟไลน์ : Tops market, Golden Place, ตั้ง ฮัว่ เส็ง, Gourmet Market, 
ป้ัมน ้ ามนั PT ร้านคา้เพ่ือสุขภาพของบริษทั เจียเมง้มาร์เก็ตต้ิง จ ากดั ร้านคา้Jiffy และ CJ Express  
 

ช่องทำงกำรตดิต่อส่ือสำร : ไดแ้ก่ www.bwelldrinks.com Page facebook : Bwelldrinks 
รังนกเพื่อสุขภาพ ผลิตจากธรรมชาติ Organic แท ้100% Twitter, Instagram และ YouTube  
 
 
ปริมำณและรำคำ: ขนำด 180 มลิลลิติรรำคำ 65-85 บำทขึน้อยู่กบัรสชำต ิ 
จุดเด่น  

1. วตัถุดิบจากธรรมชาติมีหลากหลายรสชาติใหเ้ลือก  
2. สินคา้ไดรั้บรองมาตรฐาน HACCP ท่ีรับรองความปลอดภยั ทุกกระบวนการผลิต 
3. มีความหลากหลายในช่องทางการจ าหน่าย ทั้งออฟไลน์และออนไลน์  
4. ปริมาณมากถึง 180 มิลลิลิตร ท าใหอ่ิ้มทอ้งมากข้ึน  
5. Packaging สวยงามแปลกใหม่จากเคร่ืองด่ืมรังนกแบบเดิม 

จุดด้อย  
1. เน่ืองจาก “Bwell” ไม่เน้นการผลิตแบบ OEM ท าใหไ้ม่มีขอ้มูลการผลิตและขอ้มูล

การใหบ้ริการรับจา้งผลิตเคร่ืองด่ืมรังนก 
2. แบรนด์“Bwell” เหมือนแบรนดข์องเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า อาจเกิดความสับสนเมื่อคน้หา

ขอ้มูลบน Google หนา้แรกจะไม่ปรากฎเคร่ืองด่ืมรังนก Bwell เลย 
3. ยงัคงใชน้ ้ าตาลเป็นส่วนผสมเพ่ิมรสชาติบางส่วนถึงแมสิ้นคา้จะชูจุดเด่นดา้นความ

เป็นธรรมชาติ  
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3.4.2 บริษัท เอเชียรังนก (ประเทศไทย) จ ำกัด 

 
ภำพที่ 3.15 สินค้ำเคร่ืองด่ืมรังนกแบรนด์ “ลดำ” 
 

ลกัษณะของสินค้ำ :เคร่ืองด่ืมรังนกภายใตแ้บรนด์ “ลดา” เคร่ืองด่ืมรังนกแทส้ าเร็จรูป 
ผลิตจากรังนกธรรมชาติ ปราศจากสารเคมี ด่ืมง่ายไดป้ระโยชน์ อุดมไปดว้ยคุณค่า ผา่นกระบวนการ
ผลิตด้วยเทคโนโลยีท่ีทันสมยั และรับจ้างผลิต OEM ส าหรับผูป้ระกอบการท่ีตอ้งการมีแบรนด์
สินคา้เป็นของตนเอง 

มำตรฐำนกำรรับรองสินค้ำ  :  โรงงานท่ีสะอาดท่ีได้มาตรฐานจากส านักงาน
คณะกรรมการอาหารและยา และไดรั้บการรับรองเคร่ืองหมาย “ ฮาลาล” 

ช่องทำงจ ำหน่ำย ผ่านทางช่องทางจ าหน่ายออนไลน์เท่านั้นใน Lazada และ Shopee 
และ ผา่นทาง Facebook page ของแบรนด ์

 
ช่องทำงกำรตดิต่อส่ือสำร : Page facebook : ลดา เคร่ืองด่ืมรังนกแทส้ าเร็จรูป 
ปริมำณและรำคำ: ขนาด 45 มิลลิลิตรราคา 63 บาท  
จุดเด่น  

1. วตัถุดิบจากธรรมชาติ  
2. กระบวนการผลิตไดม้าตรฐานจากส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา 

จุดด้อย  
1. ไม่เวป็ไซตเ์ป็นของตวัเอง ไม่มีขอ้มูลมากพอ ท่ีจะท าใหลู้กคา้ลูกคา้พิจารณาซ้ือ 
2. มีสินคา้ใหเ้ลือกเพียงขนาดเดียวเท่านั้น และราคาสูงเม่ือเท่ียบปริมาณกบั “Bwell” 
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3.4.3 บริษัท อนันต์ไทยเบิร์ดเนส จ ำกัด 

 

 
ภำพที่ 3.16 สินค้ำเคร่ืองด่ืมรังนกแบรนด์ “gongzhu” 
 

ลักษณะของสินค้ำ  :เคร่ืองด่ืมรังนกภายใต้แบรนด์ “gongzhu” เคร่ืองด่ืมรังนกแท้
ส าเร็จรูป ผลิตจากรังนกธรรมชาติ สูตร Homemade หวานน้อยผลิตจากเน้ือรังนกเเท ้100% เป็นรัง
นกคุณภาพคดัสรรAAA+ คุณภาพส่งออก จาก บริษทั อนนัตไ์ทยเบิร์ดเนส จ ากดั 
 
มำตรฐำนกำรรับรองสินค้ำ : สะอาด ผา่นกระบวนการฆ่าเช้ือ ตามมาตรฐานโรงงาน 
 



36 

 

ช่องทำงจ ำหน่ำย ผ่านทางช่องทางจ าหน่ายออนไลน์เท่านั้นใน Lazada และ Shopee และ ผ่านทาง 
Facebook page ของแบรนด ์
 
ช่องทำงกำรตดิต่อส่ือสำร : มีหนา้ร้านอยูท่ี่โรงเเรม เอเชีย (ชั้น 2 BTS ราชเทวี) 
 
ปริมำณและรำคำ: ขนาด 75 มิลลิลิตรราคา 169 บาท  
 
จุดเด่น  

1. วตัถุดิบจากธรรมชาติ เป็นรังนกคุณภาพคดัสรรAAA+ 
2. มีหนา้ร้านส าหรับแสดงสินคา้และจ าหน่าย 
3. มีรังนกดิบ คุณภาพดีจ าหน่าย 

จุดด้อย  
1. ราคาสูงเมื่อเท่ียบกบัสินคา้จากยีห่อ้อ่ืน 
2. เน่ืองจากราคาสูง และแพ็คเกจจ้ิงท่ีหรูหรา จึงท าให้คนซ้ือเป็นของฝาก มากกว่าจะ

ซ้ือบริโภคเอง 
3. ไม่มีช่องทางส่ือสารออนไลน์ 

 

3.4.4 บริษัท ไรช์ ปำกพนัง อินเตอร์เทรด จ ำกัด 

 
ภำพที่ 3.17 สินค้ำเคร่ืองด่ืมรังนกแบรนด์ “ไรซ์” 
 

ลกัษณะของสินค้ำ :เคร่ืองด่ืมรังนกภายใตแ้บรนด์ “ไรซ”์ เคร่ืองด่ืมรังนกแทส้ าเร็จรูป 
ผลิตจากรังนกนางแอ่น คุณภาพดี ไม่ผสมวตัถุกันเสีย ไม่เจือสี รับประทานไดท้นัที สามารถปรุงรส
เป็นอาหารคาวหรือหวานไดต้ามชอบ เมื่อเปิดขวดแลว้ควรรับประทานใหห้มด เก็บรักษาในตูเ้ยน็ได้
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นาน 15 วนั ช่วยฟ้ืนฟูและบ ารุงร่างกายใหแ้ข็งแรง ช่วยใหผ้วิผวิพรรณสดใส ด่ืมไดทุ้กเพศทุกวยั ด่ืม
ได้ดีทุกวัน มีคุณค่าต่อระบบเลือดสามารถช่วยในเร่ืองของการบ ารุงผิวพรรณมิให้เส่ือมเร็ว 
สงัเคราะห์สารตา้นเช้ือแบคทีเรีย 

อีกทั้งมีผลิตภณัฑจ์ากรังนกท่ีหลากหลายเช่น สบู่รังนก เป็นตน้ 
มำตรฐำนกำรรับรองสินค้ำ : ไดรั้บรองสถานภาพโดยควินแอล การรับรองประวติั

การคา้จดัท าข้ึนเพ่ือใหค้วามโปร่งใสในการแสดงตวัตน 
 
ช่องทำงจ ำหน่ำย ผา่นทางช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ทาง http://www.รังนกนางแอ่น.com 
 
ช่องทำงกำรตดิต่อส่ือสำร : ทาง http://www.รังนกนางแอ่น.com 
 
ปริมำณและรำคำ: ขนาด 70 มิลลิลิตร ไม่แสดงราคาสินคา้  
 
จุดเด่น  

1. วตัถุดิบจากธรรมชาติ 
2. มีผลิตภณัฑท่ี์แปลกใหม่ เช่นสบู่ 
3. มีรังนกดิบ คุณภาพดีจ าหน่าย 
4. มีเวป็ไซตเ์ป็นของตวัเอง 

จุดด้อย  
1. ไม่แสดงราคาสินคา้ 
2. ไม่มีช่องทางส่ือสารออนไลน์ 

 
 
 

http://www.รังนกนางแอ่น.com/
http://www.รังนกนางแอ่น.com/
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3.4.5 Vera Bird's Nest 

 
 
ภำพที่ 3.18 สินค้ำจำกรังนกแบรนด์ “Vera” 
 

ลกัษณะของสินค้ำ เน้ือรังนกแทป้รุงสุกพร้อมรับประทาน สามารถผสมกบัอาหารหรือ
เคร่ืองด่ืมท่ีช่ืนชอบได ้โดยมีสโลแกนว่า "ขายเน้ือ ไม่ขายน ้ า" เวร่ารังนก 1 ซองมีเน้ือรังนก 33% ซ่ึง
เทียบเท่ากบัการทานรังนกทัว่ไปตามทอ้งตลาดจ านวน 10 ขวด 
 
มำตรฐำนกำรรับรองสินค้ำ : ไม่ระบุ 
ช่องทำงจ ำหน่ำย ผา่นทางช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ทาง Facebook 
ช่องทำงกำรตดิต่อส่ือสำร : ทางออนไลน์ทาง Facebook page : Vera Bird’s Nest  
ปริมำณและรำคำ: แพคเกจแบบกล่อง บรรจุ 5 ซอง ราคา 1,250 บาท 
 
จุดเด่น  

1. วตัถุดิบจากธรรมชาติ 
2. มีผลิตภณัฑท่ี์แปลกใหม่ คือรังนกเขม้ขน้ ส าหรับใส่ทานคู่กบัของหวาน 
3. Packaging สวยงาม 

จุดด้อย  
1. ไม่แสดงราคาสินคา้ 
2. เน่ืองจากราคาสูง และแพ็คเกจจ้ิงท่ีหรูหรา จึงท าให้คนซ้ือเป็นของฝาก มากกว่าจะ

ซ้ือบริโภคเอง 
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โดยสรุปแมรั้งนกพร้อมด่ืมจะมีราคาท่ีหลากหลาย แต่ผูผ้ลิตรังนกเกือบทุกรายผลิตรัง

นกปริมาณ 70-75 มิลลิลิตร โดยราคาข้ึนอยู่ก ับคุณภาพของเน้ือรังนกท่ีน ามาใช้ในการผลิต ซ่ึง
ผูจ้ดัท าเห็นว่าแต่ละรายยงัไม่ไดม้ีการส่ือสารถึงท่ีมาท่ีไปของราคาไดอ้ยา่งชดัเจน ซ่ึงท าใหผู้บ้ริโภค
มีขอ้มูลไม่เพียงพอและอาจตดัสินใจไม่ซ้ือสินคา้ได ้และจากท่ีส ารวจขอ้มูลพบว่ามีผูจ้  าหน่ายหลาย
รายพยายามน ารังนกไปดดัแปลงเป็นสินคา้ใหม่ๆ เช่น สบู่ เป็นตน้ และมีผูจ้  าหน่ายรายหน่ึงจ าหน่าย
รังนกเขม้ขน้ ซ่ึงใชท้านพร้อมกบัขนมหวานต่างๆ ซ่ึงเป็นการพฒันาผลิตภณัฑท่ี์ดี แต่ยงัเป็นการขาย
ผา่นช่องทางออนไลน์ ซ่ึงจากการสืบคน้ Facebook page ของร้านดงักล่าว พบว่า Response ในโพส
ต่างๆ ยงันอ้ยอยู ่ผูจ้ดัท าจึงใหค้วามสนใจท่ีจะน ารังนกเขม้ขน้ มาท าเป็นเมนูทานคู่กบัของหวาน และ
จดัจ  าหน่ายผา่นร้านอาหาร เพื่อใหเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด 
 
 

3.5 ช่องว่ำงและโอกำสที่พบ 
3.5.1 ช่องว่ำงและโอกำสที่พบจำกกำรสอบถำมเชิงคุณภำพ กบัผู้ประกอบกำร

ร้ำนอำหำร 
จากการสัมภาษณ์เชิงลึก กับผูป้ระกอบการร้านอาหารนั้น พบว่า ผูป้ระกอบการ

ร้านอาหารให้ความสนใจกบัอาหารท่ีใชรั้งนกเป็นวตัถุดิบ แต่มองว่าการน ารังนกมาท าเป็นขนม
หวานนั้น ไม่สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในสมยัน้ี เน่ืองจากในปัจจุบนัมีร้าน Dessert Café 
เปิดใหม่เป็นจ านวนมาก ประกอบกบัผูบ้ริโภคเองตอ้งการไปถ่ายรูปกบัร้าน Café สวยๆดว้ย ท าให้
ยอดขายขนมหวานในร้านอาหารลดลง อีกทั้งรังนกพร้อมด่ืมเองก็มีคู่แข่งจ  านวนมาก เช่น ร้าน
สะดวกซ้ือท่ีวางขายรังนกแบรนด์ซ่ึงเป็นเจา้ตลาด และการขายรังนกพร้อมด่ืมยงัไม่ไดเ้พ่ิม Value 
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added ให้กบัทางร้าน ท าให้ร้านอาหารเองไม่สนในการขายทั้งสองผลิตภณัฑ์ดงัท่ีกล่าวไปขา้งตน้ 
แมโ้อกาสในการขายของหวานจากรังนกและรังนกพร้อมด่ืมในร้านอาหารจะนอ้ย แต่ร้านอาหารเอง
ก็ยงัให้ความสนใจกบัการน ารังนกมาปรุงเป็นเมนูของคาวอยู่ เพราะมองว่ารังนกเป็นวตัถุดิบท่ีดีต่อ
สุขภาพ หากมีเมนูดังกล่าวในร้าน ช่วยท าให้ผูบ้ริโภคมีทัศนะคติท่ีดีต่อร้าน แต่ปัญหาท่ีพบคือ
ร้านอาหารเองยงัไม่มีไอเดีย ในการน ารังนกมาปรุงเป็นเมนูอะไร ประกอบกบัรังนกถือเป็นวตัถุดิบท่ี
มีราคาสูงและมีกระบวนการในการเตรียม เช่น การลา้งก าจดัขนนก เป็นตน้ ซ่ึงตอ้งใชต้น้ทุนและ
เวลามาก ประกอบกบัเป็นการลงทุนในตลาดท่ียงัไม่เป็นท่ีแพร่หลาย ท าให้ร้านอาหารเองไม่กลา้ท่ี
จะลงทุนท าเมนูอาหารจากรังนกข้ึนเองในร้าน ดงันั้นผูป้ระกอบการร้านอาหารจึงมองว่า หากทาง
ร้านจะขายเมนูอาหารจากรังนก จะให้ความสนใจกบัการฝากขายสินคา้ (Consignment Model) ซ่ึง
ทางร้านเองไม่ตอ้งรับผดิชอบต่อสินคา้ มีหน้าท่ีน ามาปรุงและเซิฟให้กบัลูกคา้เท่านั้น โดยท่ีผูข้าย
ตอ้งรับผดิชอบดูแลเร่ืองสต็อกสินคา้เอง ซ่ึงร้านคา้จะไดก้  าไรจากการขาย ประมาณ 30% 
 
ตำรำงที่ 3.3 ตำรำงสรุปผลกำรสัมภำษณ์ผู้ประกอบกำรร้ำนอำหำร 

Category Factors Sub-Factors Explaination 
ความคิดเห็น Physical วตัถุดิบจากรังนก รังนกเป็นวตัถุดิบท่ีมีราคาสูง และตอ้งใชเ้วลาใน

การก าจดัขนนกออกจากรังนก 
Texture คลา้ยเยือ่ไผ ่ รังนกมีเน้ือสมัผสัคลา้ยกบัเยือ่ไผ ่สามารถน าไป

ประกอบอาหารท่ีใกลเ้คียงกนัได ้
รังนกดูดซบัน ้ าไดดี้ ควรน ารังนกมาท าอาหารจ าพวกผดั เพราะมี

ลกัษณะดูดซบัน ้ าไดดี้คลา้ยกบักระเพาะปลา 
Attitude ไม่มีไอเดียอาหาร

จากรังนก 
ไม่รู้ว่าถา้ท าออกมาแลว้จะขายไดไ้หม มี Demand 
หรือไม ่

Emotional ทานรังนกแลว้รู้สึก
ว่าสุขภาพดี 

ในความรู้สึก รังนกคืออาหารเพื่อสุขภาพ จึงไม่
เหมาะจะน ามาท าเป็นของหวาน  

Concern การเกิดข้ึนของ 
Dessert Café  

ท าใหพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป หนัไป
บริโภคของหวานตามร้าน Desert café  แทนการ
บริโภคของหวานในร้านอาหาร 

รักนกพร้อมด่ืม มีคู่แข่งเยอะและมีขายทัว่ไป ซ่ึงร้านอาหารยงัไม่
สนใจท่ีจะน ามาจ าหน่ายในร้านอาหาร 
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ความสนใจ Physical สินคา้ส าเร็จรูป เน่ืองจากปัจจุบนัร้านอาหารพยายามควบคุม
ตน้ทุน จึงใหค้วามสนใจกบัสินคา้ท่ีมีลกัษณะก่ึง
ส าเร็จรูป ท่ีประหยดัตน้ทุนและเวลา เพื่อให้
สามารถแข่งกนัได ้

1 pack for 1 serve สินคา้ตอ้งบริหารจดัการง่าย สามารถน ามา
ประกอบอาหารและเซิฟไดท้นัที 

Emotional 
ทานรังนกแลว้รู้สึก
ว่าสุขภาพดี 

อาหารท่ีท าจากรังนกความมีรสชาติท่ีไม่จดัมาก 
เพ่ือไม่ใหก้ลบกล่ินของรังนก 

Attitude แสวงหาส่ิงใหม่ๆ แสวงหาและคิดคน้เมนูใหม่ๆ เขา้มาจ าหน่ายใน
ร้านเสมอ 

สนใจเร่ืองสุขภาพ คิดว่าเมนูอาหารเพื่อสุขภาพจะช่วยท าใหผู้บ้ริโภค
มีทศันะคติท่ีดีต่อร้านได ้

ปัจจยัในการ
ซ้ือ 

Physical สินคา้ส าเร็จรูป เน่ืองจากปัจจุบนัร้านอาหารพยายามควบคุม
ตน้ทุน จึงใหค้วามสนใจกบัสินคา้ท่ีมีลกัษณะก่ึง
ส าเร็จรูป ท่ีประหยดัตน้ทุนและเวลา เพื่อให้
สามารถแข่งกนัได ้

1 pack for 1 serve สินคา้ตอ้งบริหารจดัการง่าย สามารถน ามา
ประกอบอาหารและเซิฟไดท้นัที 

Business 
Model 

Consignment 
model 

เน่ืองจากเป็นเมนูใหม่ท่ีเพ่ิงลองตลาด ประกอบ
ปัจจุบนัร้านอาหารพยายามควบคุมตน้ทุน เพ่ือลด
ความเส่ียง จึงใหค้วามสนใจธุรกิจแบบฝากขาย 

Terms ใหผู้ข้ายเขา้มาดูแลสต็อกสินคา้ ทางร้านมีหนา้ท่ี
ขายอยา่งเดียว 

Margin อา้งอิงจาก Terms ดา้นบน ในกรณีท่ีขายอยา่ง
เดียว ทางร้านตอ้งการก าไร 20-30 เปอร์เซ็น 

Credit term อยา่งนอ้ย 30 วนั 
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3.5.2 ช่องว่ำงและโอกำสที่พบจำกกำรสอบถำมเชิงปริมำณ กบัผู้บริโภค 
3.5.2.1 ขอ้มูลเชิงประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
จากการส ารวจความคิดเห็นจากผูบ้ริโภคจ านวน 200 คน พบว่า ส่วนใหญ่ 

มีรายไดม้ากกว่า 50,000 ข้ึนไป โดยกว่า ร้อยละ 92.5 เคยบริโภครังนกนางแอ่นมาแลว้ และโดย
สาเหตุท่ีเลือกบริโภครังนกเพราะช่ืนชอบ โอกาสพิเศษ และ เพ่ือสุขภาพตามล าดบั ทั้งน้ีกว่า ร้อยละ 
78 ของผูต้อบแบบสอบถามนั้นใชช่้องทางการส่ือสารออนไลน์ผา่นทาง Facebook 

รายไดต่้อเดือน 

 
ภำพที่ 3.19 แสดงรำยได้ต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถำม 

 

 
ภำพที่ 3.20 แสดงจ ำนวนผู้ที่เคยบริโภครังนกของผู้ตอบแบบสอบถำม 
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ภำพที่ 3.21 แสดงเหตุผลที่รับประทำนรังนก 

 
ภำพที่ 3.22 แสดงรำคำเฉลีย่ของรังนกที่บริโภค 

 

 
ภำพที่ 3.23 แสดงช่องทำงที่ผู้ตอบแบบสอบถำมใช้เผยแพร่ถ่ำยรูปหรือวดิีโออำหำรในสังคม
ออนไลน์ 

3.5.2.2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑรั์งนกนางแอ่นของผูต้อบ
แบบสอบถาม 

ส ารวจจากผูเ้ขา้ร่วมส ารวจทั้งหมด ถึงทศันะท่ีมีต่อการบริโภครังนกั แม้
จะผูบ้ริโภคจะสนใจการน ารังนกไปปรุงเป็นเมนูใหม่ๆ และความหวานจะเป็นปัจจัยท่ีผูบ้ริโภค
ตดัสินใจเลือกบริโภครังนกและทราบถึงคุณค่าทางโภชนาการในเร่ืองการบ ารุงร่างกายของรังนก แต่
ท่ีน่าสนใจคือ ผูบ้ริโภคยงัไม่ใหค้วามสนใจท่ีจะบริโภครังนก เป็นอาหารหวานมากเท่าท่ีควร  
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ค าถามท่ี 1  ค  าถามท่ี 2  ค  าถามท่ี 3  ค  าถามท่ี 4 
ค  าถามท่ี 1 ท่านคิดว่า การออกแบบเมนูของหวานใหม่ๆ ในการ

รับประทานรังนก เช่น บิงซูรังนก ชานมใส่รังนก รักนกน ้ ากะทิ ฯลฯ ใหน่้าทาน มีผลต่อการเลือกซ้ือ 
ค  าถามท่ี 2 ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์งนกจากระดบัความหวานของเมนู

ท่ีหวานนอ้ยดีต่อสุขภาพ 
ค าถามท่ี 3 ท่านทราบถึงคุณค่าทางโภชนาการในเร่ืองการบ ารุงร่างกาย 

เช่น บ ารุงปอด บ ารุงระบบทางเดินหายใจ บ ารุงครรภ ์บ ารุงผวิ ท่ีจะไดรั้บจากการรับประทานรังนก 
ค าถามท่ี 4 ท่านหลีกเล่ียงการบริโภคอาหารทุกชนิดท่ีมีสารเจือปนเป็น

อนัตรายต่อร่างกาย เช่นวตัถุกนัเสีย หรือ สีผสมอาหาร 
สืบเน่ืองจากผูต้อบแบบส่วนใหญ่ใชช่้องทางการส่ือสารออนไลน์ผ่าน

ทาง Facebook และ Instagram  จึงท าใหส้ามารถทราบถึงขอ้มูลของรังนก ผ่านโฆษณาทางส่ือสงัคม
ออนไลน์ต่างๆได ้แต่การประชาสมัพนัธรั์งนกหรือเมนูของหวานใหม่ๆ ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ และ
ร้านท่ีขายของหวานจากรังนก นั้นยงัไม่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของหวานจากรังนกมากนั้น ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัผลการส ารวจขา้งตน้ 
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ค าถามท่ี 1          ค  าถามท่ี 2           ค  าถามท่ี 3 
ค  าถามท่ี 1 ท่านสามารถทราบถึงขอ้มูลของรังนก ผ่านโฆษณาทางส่ือ

สงัคมออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram, Twitter, YouTube เป็นตน้ 
ค  าถามท่ี 2 การประชาสัมพนัธ์รังนกหรือเมนูของหวานใหม่ๆ ผ่านส่ือ

สงัคมออนไลน์ต่างๆ มีผลต่อการเลือกซ้ือรังนกของลูกคา้ 
ค  าถามท่ี 3 ท่านจะเดินทางไปทานอาหารท่ีร้านท่ีขายของหวานจากรังนก 

แมร้ะยะทางจะไกลว่าร้านท่ีไม่ขาย 
3.5.3 สรุปช่องว่ำงและโอกำสที่พบ 
จากผลการส ารวจผูบ้ริโภคพบว่า ผูบ้ริโภคยงัไม่ใหค้วามสนใจท่ีจะบริโภคของหวานท่ี

ท างานจากรังนก ถึงแมจ้ะทราบถึงคุณประโยชน์ทางโภชนาการของรังนกก็ตาม โดยผูจ้ดัท าคิดว่ามี
สาเหตุมาจาก Mind set ของผูบ้ริโภคท่ีคิดว่ารังนกเป็นอาหารเพื่อสุขภาพ การน ามาท าเป็นของหวาน
ซ่ึงโดยปกติคนท่ีรักสุขภาพก็ไม่ค่อยทานของหวานอยูแ่ลว้ จึงไม่ตอบโจทยก์ารบริโภครังนก แต่ยงัมี
โอกาสเน่ืองจากผูบ้ริโภคเองก็ยงัมีความตอ้งการท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์จากรังนกในรูปแบบใหม่ๆ 
ประกอบกบัผูท่ี้บริโภครังนกมีรายได ้50,000 บาทข้ึนไป ซ่ึงผูจ้ดัท าเห็นว่าคนกลุ่มน้ียงัมีก  าลงัซ้ืออยู่
สูงมาก 

ในขณะท่ีผลการสมัภาษณ์เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการร้านอาหารนั้นพบว่า พฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคนั้นเปล่ียนไป ปัจจุบนัมี Dessert Café เปิดใหม่เป็นจ านวนมาก และผูบ้ริโภคเองก็ไม่ได้
ตอ้งการเพียงแค่เขา้ไปรับประทานขนมหวานเท่านั้น แต่ตอ้งการเขา้ไปถ่ายรูปเช็คอินกบัร้านสวยๆ 
ดว้ย ท าใหปั้จจุบนัร้านอาหารเองแทบจะขายของหวานไม่ได ้จึงท าใหผู้ป้ระกอบการร้านอาหารไม่
สนใจท่ีจะจ าหน่ายของหวาน แต่ถึงแมจ้ะไม่สนใจของหวาน แต่ไดม้ีการแนะน าผูจ้ดัท าให้ลองท า
เป็นอาหารคาว เพราะผูป้ระกอบการร้านอาหารเองก็อยากท่ีจะมีเมนูใหม่ๆ เขา้มาในร้าน และถา้ยิ่ง
ไดเ้มนูท่ีดีต่อสุขภาพ ก็จะยิ่งท าใหผู้บ้ริโภคมีทศันะคติท่ีดีต่อทางร้านได ้โดยเร่ิมตน้สนใจท าธุรกิจ
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ในรูปแบบฝากขาย (Consignment Model) เ พ่ือควมคุมต้นทุนและเวลา ทั้ ง น้ีผู ้ประกอบการ
ร้านอาหารตอ้งการก าไร 20-30 เปอร์เซ็นต ์จากการขายสินคา้แบบฝากขาย 

จึงเป็นท่ีมาของการเปล่ียนจากการท าของหวานจากรังนก เป็นอาหารคาว เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัผลสรุปของผลส ารวจและผลการสัมภาษณ์ดงักล่าว โดยเร่ิมต้นจากการท าเป็นเมนู
ทั้งหมด 3 เมนู จ  าหน่ายให้กบัร้านอาหาร แบบ Business-to-Business ในรูปแบบการท าธุรกิจแบบ 
Consignment Model ดว้ยราคาประมาณ 160-180 เพื่อให้ร้านสามารถขายไดใ้นราคา 200-250 บาท 
ท าใหผู้ป้ระกอบการร้านอาหารไดก้  าไร จากการขาย เฉล่ีย 20-30 เปอร์เซ็นต ์โดยบริษทัมีหนา้ท่ีผลิต
และจ าหน่าย ในขณะเดียวกนัตอ้งด าเนินการประชาสมัพนัธ ์สร้าง Product awareness ผ่านช่องทาง
ออนไลน์ โดยเน้นไปท่ี Facebook และ Instagram เป็นหลกั เพื่อให้สอดคลอ้งกับผลการส ารวจ
ผูบ้ริโภคท่ีปรากฎขา้งตน้ 

 
ภำพที่ 3.13 แสดง Business Model canvas 
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บทที่ 4 
แผนกำรตลำด 

 
 

4.1 เป้ำหมำยและวตัถุประสงค์ทำงกำรตลำด (Marketing Goal and Objectives) 
เป้าหมายทางการตลาดของผลิตภัณฑ์จากรังนกนางแอ่น ผลิตและจ าหน่ายสินค้า

โดยตรงถึงร้านอาหาร พร้อมช่วยท าการตลาดออนไลน์ ไดแ้ก่ การสร้างและขยายฐานกลุ่มผูบ้ริโภค
รังนกให้มีกลุ่มผูใ้ชเ้ป็นจ านวนมาก เพื่อท าให้ผุป้ระกอบการร้านอาหารสามารถมีช่องทางการท า
ก  าไรเพ่ิมข้ึนและสร้างคุณค่าสูงสุดใหก้บัผูป้ระกอบการร้านอาหารและกลุ่มผูบ้ริโภคทัว่ไป ทั้งใน
ดา้นราคาและคุณภาพ รวมถึงการตระหนกัถึงคุณค่าจากการหนัมาบริโภคอาหารท่ีใชรั้งนกนางแอ่น
เป็นวถุัดิบหลกั แทนการบริโภครังนกนางแอ่นแบบเดิมๆ พร้อมทั้งส่งเสริมการสร้างสรรเมนูใหม่ๆ 
ท่ีใชรั้งนกนางแอ่นเป็นวถัตุดิบ เพ่ือใหเ้กิดการบริโภครังนกนางแอ่นอยา่งแพร่หลายข้ึน  
 
 

4.2. วตัถุประสงค์ทำงกำรตลำด (Marketing Objective) 
1. สร้างการรับรู้ (Brand Awareness) ไม่ต  ่ ากว่าร้อยละ 10 ของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 

รูปแบบการขายผ่านร้านอาหารภายในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจ านวน 61 ,488 ร้าน 
(2561, www.wongnai.com/) ภายในปีแรกของการเร่ิมกิจการ (ประมาณ 6,100 ร้านคา้) 

2. กระตุน้ใหก้ลุ่มเป้าหมายเกิดการทดลองขาย (Brand experience) ไม่ต ่ากว่าร้อยละ 20 
ของกลุ่มผูป้ระกอบการร้านอาหารท่ีสร้างการรับรู้ในขอ้ 1 ภายในปีแรกของการเร่ิมกิจการ (ประมาณ 
1,220 ร้านคา้) 

3. ท าให้เกิดยอดสั่งซ้ือจากลูกคา้ ไม่ต ่ากว่าร้อยละ 30 ของกลุ่มลูกคา้ท่ีไดท้ดลองขาย
สินคา้ในขอ้ 2 ภายในปีแรกภายในปีแรกของการเร่ิมกิจการ (ประมาณ 366 ร้านคา้) 

4. สร้างยอดขายในปีแรก ไม่ต ่ากว่า 1,000,000 บาท โดยจะตอ้งเติบโตปีละ 25% 
5. สร้างให้เกิดความจงรักภคัดีต่อการซ้ือสินคา้ โดยเกิดการซ้ือซ ้ าไม่ต ่ากว่าร้อยละ 15 

ของกลุ่มผูป้ระกอบการร้านอาหาร ภายในปีท่ี 2 ของการด าเนินกิจการ 
6. เพ่ิมจ านวนเมนูใหมี้ความหลากหลายข้ึน อีกจ านวน 2 เมนู ภายในปีแรกของการเร่ิม

กิจการ 
 
 

https://www.wongnai.com/business-owners/thailand-restaurant-trend-2018?ref=ct
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4.3 ก ำหนดกลุ่มลูกค้ำเป้ำหมำย (Target Customer) 
จากการผลการท าแบบสอบถาม ทั้งกบัผูบ้ริโภคจ านวน 200 คน และผูป้ระกอบการ

ร้านอาหารจ านวน 10 คน ท าใหท้ราบถึงลกัษณะของผลิตภณัฑท่ี์ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และ
ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั โดยสามารถแบ่งเป็น 2 กลุ่มไดด้งัน้ี 

 ร้านอาหารขนาดเล็ก ท่ีไม่ต้องการเก็บ Stock สินค้าไว้กับตัวเอง เพื่อไม่ต้อง
รับผิดชอบต่อความเสียหายท่ีเกิดข้ึน เพราะยงัไม่มัน่ใจกบัยอดขายท่ีเกิดข้ึนว่า จะสามารถระบาย
สินคา้ไดท้นักบัวนัมดอายไุดห้รือไม่ 

 ร้านอาหารขนาดกลางและขนาดใหญ่ ร้านประเภทน้ีมีส่วนงานท่ีแยกออกอย่าง
ชดัเจน เช่น มี Admin ท่ีคอยดูแลก ากบัเร่ืองการสั่งซ้ือสินคา้ มีพนกังานท่ีคอยดูแลเร่ือง Stock สินคา้ 
ท าใหร้้านคา้ประเภทน้ีตอ้งการซ้ือขาด เพ่ือลดตน้ทุนของวตัถุดิบ ทีใชป้ระกอบอาหาร 

อยา่งไรก็ตาม แมท้ั้ง 2 กลุ่มนั้นจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั แต่ในช่วงแรกของการ
เร่ิมธุรกิจ กลุ่มลูกคา้ร้านอาหารขนาดกลางและขนาดใหญ่ อาจจะยงัไม่เช่ือมัน่ ท าให้ไม่กลา้ลงทุน
ซ้ือสินคา้มา Stock ไว ้จ่ึงมีโอกาสท่ีจะใชโ้มเดลธุรกิจแบบ ฝากขายก่อนในช่วงแรก เพื่อสร้างความ
เช่ือมัน่และเพ่ิมโอกาสในการขยายช่องทางการขายสินคา้ ท าใหธุ้รกิจมีโอกาสในการเติบโตสูงข้ึน 
 
 

4.4 กลยุทธ์กำรตลำด (Marketing Strategy) 
กลยทุธก์ารตลาดแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
- กลยทุธด์า้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) 
- กลยทุธด์า้นราคา (Price Strategy) 
- กลยทุธด์า้นช่องทางการเขา้ถึงลูกคา้ (Channel Strategy) 
- กลยทุธด์า้นการส่ือสารทางการตลาดแบบบูรณาการ (IMC Strategy) 

 
4.4.1 กลยุทธด้ำนผลติภัณฑ์ (Product Strategy) 
จากผลการส ารวจพบว่า ผูบ้ริโภคยงัให้ความสนใจท่ีจะบริโภครังนกนางแอ่นอยู่ 

ในขณะท่ีพบว่าความนิยมในการบริโภคของหวานในร้านอาหารลดลง เพราะมี Desert cafe จ  านวน
มาก จึงน ามาสู่การสร้างกลยทุธดา้นผลิตภณัฑ ์ดงัน้ี 

 อาหารก่ึงส าเร็จรูป : แมผ้ลส ารวจพบว่าผูบ้ริโภคหลายคนยงัไม่ให้ความสนใจท่ีจะ
บริโภครังนกเป็นของหวาน แต่กว่าร้อยละ 90 ยงัคงบริโภครังนกอยู่ ดงันั้นจึงน ารังนกนางแอ่นมา
แปรรูปเป็นอาหารก่ึงส าเร็จรูป เพ่ือขายในร้านอาหารทัว่ไป โดยเบ้ืองตน้จะเร่ิมจาก 3 เมนูดงัต่อไปน้ี 
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 ซุปรังนก เป็นเมนูท่ีน ารังนกมาตุ๋นกบัเคร่ืองยาจีนต่างๆ รวมกบัเห็ดหอม หน่อไม้
จีนและเน้ือไก่ ปรุงรส น าไปแพค็และแช่แข็ง เพียงน ามาน่ึงก็พร้อมเสิร์ฟไดเ้ลย 

 รังนกผดัแหง้ น ารังนกไปผดักบัไข่ พร้อมปรุงรส น าไปแพค็และแช่แข็ง เพียงน ามา
ผดัและใส่ผกัลงไปก็พร้อมเสิร์ฟไดเ้ลย 

 รังนกไข่ขาว ตั้งกระทะใหร้้อน น าไข่ขาวมากวนใหสุ้กเหมือนไข่คน ใส่รังนกท่ีตุ๋น
ไวล้งไป คนใหเ้ขา้กนั เติมกล่ินคสัตาร์ดลงไปเล็กน้อยให้หอม ปรุงรสดว้ยน ้ ามนังา เกลือ พริกไทย 
น าไปแพค็และแช่แข็ง เพียงน ามาอุ่นและใส่ถัว่งอกลวกลงไปก็พร้อมเสิร์ฟไดเ้ลย 

 วตัถุดิบตั้งตน้ เน่ืองจากผลการส ารวจพบว่าผูบ้ริโภค บริโภครังนกนางแอ่นในเมนู
ท่ีหลากหลาย ซ่ึงการท าเน้ือรังนกตุ๋นส าเร็จมาจ าหน่ายนั้น ซ่ึงสามารถใชเ้ป็นวตัถุดิบตั้งตน้ ซ่ึงจะ
ช่วยให้ผูป้ระกอบการร้านอาหารสามารถน ามาใชป้ระกอบอาหารเป็นเมนูต่างๆไดต้ามตอ้งการ
ในทนัที ท าให้ลูกคา้ประหยดัต้นทุนและเวลา ในการน ารังนกนางแอ่นมาแยกขนและตุ๋นรังนกไป
ไดม้าก โดย 1 ขวด สามารถท าไดห้ลายเมนู 

 
ภำพที่ 4.1 ตวัอย่ำงรังนกตุ๋นส ำเร็จ 

 
4.4.2 กลยุทธ์ด้ำนรำคำสินค้ำ (Price Strategy) 
บริษทัเลือกใชก้ลยทุธการตั้งราคา แบบผสมผสานระหว่างการน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ

ส ารวจความเห็นของผูบ้ริโภค ถึงราคาเฉล่ียท่ีผูบ้ริโภคจ่ายเพื่อบริโภครังนกนางแอ่น ซ่ึงราคาส่วน
ใหญ่อยู่ท่ีประมาณ 101-200 บาท และเม่ือมาค านวนร่วมกับต้นทุนทั้งหมด (Cost-based Pricing 
Strategy) จะท าให้ไดร้าคาตั้งตน้อยู่ท่ี 180 บาท และน าราคาดงักล่างมาพิจารณาประกอบกบัความ
ตอ้งการของผูป้ระกอบการแต่ละระดบัท่ีแตกต่างกนัไป กล่าวคือ การตั้งราคาสินคา้โดยมีการแบ่ง
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ระดบัราคาตามปริมาณสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการสั่งซ้ือ ยิ่งสัง่สินคา้มากราคาทุนยิ่งต่าลง แต่อย่างไรก็
ตามต้องใช้กรอบด้านต้นทุนสินค้า ค่าใช้จ่ายในการด าเนินการของบริษัทเป็นพ้ืนฐานในการ
ตดัสินใจตั้งราคา และก าหนดถึงก าไรท่ีแทจ้ริงของสินคา้ท่ีขายในแต่ระดบัของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือ
ไม่ใหเ้กิดสภาวะขาดทุนตามมา โดยสามารถแบ่งระดบัราคาและก าไรท่ีจะไดรั้บเป็นขั้นบนัได ดงัน้ี 

 ระดับราคาในจ านวนการสั่งซ้ือจ านวนไม่เกิน 50 ช้ินต่อเดือน จะเป็นกลุ่มผูซ้ื้อ
สินคา้ท่ีมียอดขายไม่สูง จะมีส่วนลดใหข้ั้นท่ี 1 โดยลดจากราคาขายส่งลงร้อยละ 5  

 ระดบัราคาในจ านวนการสัง่ซ้ือจ  านวน 51-150 ช้ินต่อเดือน จะเป็นกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้
ท่ีมียอดขายปานกลาง จะมีส่วนลดขั้นท่ี 2 เพ่ิม โดยลดตั้งแต่สินคา้ช้ินท่ี 51 – 150 อีกร้อยละ 3  

 ระดบัราคาในจ านวนการสัง่ซ้ือจ  านวนมากกว่า 150 ช้ินต่อเดือน จะเป็นกลุ่มผูซ้ื้อ
สินคา้ทัว่ไปท่ีมียอดขายสูง จะมีส่วนลดขั้นท่ี 3 เพ่ิม โดยลดตั้งแต่สินคา้ช้ินท่ี 151 ข้ึนไป อีกร้อยละ 2  
 

4.4.3 กลยุทธ์ด้ำนกำรจดัจ ำหน่ำย (Channel Strategy) 
เน่ืองจากบริษทัด าเนินธุรกิจแบบ B2B จึงจ าหน่ายผา่นร้านอาหาร โดยสินคา้จะอยู่ใน

รูปแบบอาหารก่ึงส าเร็จ ซ่ึงเก็บไดน้านอยา่งนอ้ย 1 เดือน เพ่ือลดขั้นตอนและค่าใชจ่้ายในการบริหาร
จดัการ Stock ในช่วงแรกของการเร่ิมด าเนินธุรกิจนั้น เน่ืองจากลูกคา้อาจจะยงัไม่เช่ือมัน่ในสินคา้
ของบริษทัมากนัก จึงตอ้งท า Demonstration น าสินคา้ไปให้ลองชิม หากสนใจก็จะน าสินคา้มาให้ 
Trial เพื่อใชล้องตลาด จ  านวนเมนูละ 5 ชุด พร้อมมีเมนู 1 แผน่  

หากผลตอบรับดี ร้านอาหารสนใจจะสั่งสินค้ามาขาย บริษัทมีแผนธุรกิจให้เลือก 2 
ประเภทดงัน้ี 

1. ซ้ือขาด ส าหรับร้านท่ีมีผลตอบรับดีและมัน่ใจว่าขายไดแ้น่นอน โดยจะลดราคา
ลง 10% 

2. ฝากขาย ส าหรับร้านท่ีมีผลตอบรับท่ีดีแต่ยงัไม่อยากรับความเส่ียงในการบริหาร
จดัการ Stock โดยจะมีพนักงานขนส่งเขา้ไปตรวจเช็ค Stock สัปดาห์ละ 1 คร้ัง เพ่ือคอยเติมสินคา้
หรือน าสินคา้คืนกรณีท่ีเกิดความเสียหาย โดยมีเง่ือนไขการรับผดิชอบต่อสินคา้ของบริษทัดงัน้ี 

a. สินคา้จะตอ้งอยูใ่นสภาพเรียบร้อย ไม่มีร่องรอยฉีกขาดของ Packaging 
b. สินคา้ท่ีหมดอาย ุ
c. ลูกคา้ตอ้งแจง้ล่วงหนา้อยา่งนอ้ย 3 วนั เพื่อให้บริษทัเตรียมสินคา้ท่ีจะเขา้

ไปเปล่ียน 
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4.4.4 กลยุทธ์ด้ำนกำรส่ือสำรทำงกำรตลำดแบบบูรณำกำร (IMC Strategy) 
จากขอ้มูลผลการส ารวจท่ีได้รับจากผูต้อบแบบสอบถามพบว่ากว่าร้อยละ 90 ใชง้าน 

Facebook เป็นส่ือหลกั และยงัพบอีกว่า Facbook มีผลต่อการตดัสินซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภคดว้ย อีก
ทั้งปัจจุบนัมีผลการวิจยัท่ีรับรองชดัเจนแลว้ว่า ส่ือสงัคมออนไลน์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ของ
ผูบ้ริโภค ในการเลือกซ้ืออาหารหรือเคร่ืองใช้ต่างๆ ผูบ้ริโภคจะเข้าไปหาข้อมูลจากส่ือสังคม
ออนไลน์ก่อน  จึงหลีกเล่ียงไม่ไดท่ี้จะตอ้งท าส่ือโฆษณาผ่านช่องทางน้ี เพ่ือให้เกิดการตระหนักรู้ถึง
วิธีการบริโภครังนกนางแอ่นท่ีหลากหลายเมนูข้ึนในกลุ่มผูบ้ริโภควงกวา้ง ดงันั้นจึงคิดแผนการ
ตลาดเพ่ือใหส้อดคลอ้งกลยทุธด์า้นการเขา้ถึงลูกคา้ดงัน้ี 

1. สร้ าง  Facebook Page เพื่ อ เ ป็น ช่องทางการไว้ใช้ส าห รับการ
ประชาสัมพนัธ์และติดต่อกบั Consumer หลกั เพราะปัจจุบนัคนไทยใช ้Facebook เป็นจ านวนมาก 
และยงัสามารถท า Digital marketing ไดอ้ย่างแม่นย  า Facebook จึงเป็นเคร่ืองมือท่ีทรงประสิทธิภาพ
และค่าใชจ่้ายในการเร่ิมตน้นั้นต ่าเม่ือเท่ียบกบัช่องทางการโฆษณาอ่ืนๆ  

2. Bird’s nest menu จาก Social Influencer 
เน่ืองจาก Social Influencer มีอิทธิพลต่อความสนใจการบริโภคสินค้า

ของผูบ้ริโภค และปัจจุบนัมี Chef หลายคนท่ีผนัตวัมาเป็น Social Influencer สอนท าอาหารผา่นทาง 
Social media ซ่ึงมีกระแสตอบรับดีมาก เช่น Facebook page สอนท าอาหาร by Chef Kwan และ 
Facebook page กบัขา้วปลาโอ เป็นตน้ ซ่ึง page ดงักล่าวมีผูติ้ดตามมากกว่า 1ลา้นคน ในแต่ละคล๊ิป
ท าอาหารท่ีโพส มีผูก้ด Like มากกว่า 5หม่ืนคน นัน่แสดงมีคนท่ีเห็นคลิปดงักล่าวอย่างน้อย 5 หมื่น
คน จึงแสดงใหเ้ห็นว่าช่องทางส่ือสารดงักล่าวเป็น ช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพสูงมาก เพราะเขา้ถึงคน
ไดถู้กกลุ่ม ซ่ึงทั้งสองเป็น Influencer ของคนท่ีสนใจเร่ืองการท าอาหาร มีอิทธิผลต่อการตดัสินใจ
บริโภคอาหารของคนเหล่านั้น จึงท าให้ผูจ้ดัท าตดัสินใจเลือกใชช่้องทางการส่ือสารดงักล่าว โดยมี
ขั้นตอนการด าเนินงานดงัน้ี 

1. คดัสรรบุคคลท่ีจะเขา้มาเป็น Influencer ให้กบัแบรนด์ โดยเลือกจาก
ยอด Follower ท่ีตอ้งมีจ  านวนมากกว่า 1ลา้นคน และมียอดกด like ในคลิปท าอาหารโดยเฉล่ียอยา่ง
นอ้ย 5หม่ืนคนข้ึนไป โดยพิจารณาจากประเภทอาหารท่ีท าตอ้งเป็นอาหารท่ีอยูร่ะดบัราคาตั้งแต่ 100-
300 บาท ซ่ึงหาก Influencer คนดงักล่าวมีการค านวนตน้ทุนการท าอาหาร ในทา้ยคลิป ก็จะไดรั้บ
พิจารณาเป็นพิเศษ โดยแบนดจ์ะเลือกทั้งหมด 4 คน 

2. ส่งรังนกนางแอ่นไปให้ Influencer ฟรี 2 คร้ังต่อเดือน โดยมีเง่ือนไข
ให้ท าอาหารอะไรก็ไดท่ี้เป็นอาหารคาวพร้อมทั้งแสดงวถัตุดิบและส่วนผสมและแนะน าแบรนด์
พร้อมช่องทางการสัง่ซ้ือ ลงไปในคลิปดงักล่าวดว้ย 
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3. หากคลิปของเมนูไหนท่ีไดรั้บความนิยม มียอดกด Like สูงกว่า 1 แสน
คน แบรนดจ์ะติดต่อไปท่ี Influencer คนดงักล่าวเพื่อจา้งให้พฒันาสูตรเมนูดงักล่าวให้สามารถขาย
ใน Mass consumer market ได ้
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บทที่ 5 
แผนกำรด ำเนินงำน 

 
 

5.1 ท ำเลที่ตั้ง  
เน่ืองจาก Bird’s food เป็นบริษทัท่ีตั้งข้ึนมาใหม่ ดงันั้นจึงตอ้งจดัหารทรัพยากรต่างๆ 

ใหม่ทั้งหมด ดงันั้นเพ่ือให้สามารถควบคุมค่าใชจ่้ายได ้จึงจ  าเป็นตอ้งเร่ิมตน้จากการก่อตั้งบริษัท
ภายในบา้นก่อน โดยใชพ้ื้นท่ีเหลือในร้ัวบา้นกั้นห้องข้ึนมาใหม่ เพ่ือใชเ้ป็นโรงงานผลิต และเกิด
ความสะดวกสบายในการกระจายสินคา้ เพราะพน้ท่ีดงักล่าวอยู่บริเวณถนนศรีนรินทร์ บริเวณจุดตดั
ทางข้ึนทางด่วนบางพลี – สุขสวสัด์ิ ซ่ึงเป็นทางเช่ือมต่อถนนวงแหวนรอบนอก กาญจนาภิเษกฯ 
ตั้งอยูบ่า้นเลขท่ี 129/246 ถนนทรัพยพ์ฒันา อ  าเภอบางเมือง อ  าเภอเมือง จงัหวดัสมุทรปราการ 10270 
 
 

5.2 กระบวนกำรด ำเนินงำน  
ภาพรวมกระบวนการด าเนินงานมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

 
5.2.1 กจิกรรมกำรขำย 
เน่ืองจากบริษทัด าเนินธุรกิจแบบ B2B โดนเร่ิมตน้จากการเขา้ไปฝากขายในร้านอาหาร

ต่างๆ ท าให้ตอ้ง ออกแบบเมนูของตวัเองข้ึนมาก่อน โดยเวน้ราคาไวใ้ห้ลูกคา้เติมเอง เพ่ือให้ลูกคา้
สามารถบวกก าไรไดต้ามท่ีลูกคา้เห็นว่าเหมาะสมกบัร้านของตน  

ในช่วงแรกท่ีเร่ิมธุรกิจ ซ่ึงยงัไม่มีฐานลูกคา้เลย จึงจ  าเป็นตอ้งให ้Sales วิ่งหาลูกคา้ตาม
ร้านอาหารต่างๆ  โดยเร่ิมตน้จากการใหสิ้นคา้ตวัอยา่งกบัลูกคา้เพ่ือใหลู้กคา้ใชส้ าหรับทดลองขายใน
ร้านของตน และเก็บขอ้มูลติดต่อส่ือสารของลูกคา้ไว ้เพ่ือเป็นขอ้มูลพ้ืนฐานส าหรับใชใ้นการท า
การตลาดต่อไป โดยท่ี Sales จะตอ้งติดต่อสอบถาม Feedback จากลูกคา้ และพยายามปิดการขายให้
ได ้

Sales จะเป็นช่องทางการขายหลกั โดนจะให้ Sales วิ่งเขา้ไปเจอลูกคา้อยา่งน้อยเดือน
ละคร้ัง เพ่ือพยายาม convince ให้ลูกคา้ซ้ือส้ินคา้กบับริษทัมากยิง่ข้ึน ในขณะเดียวกนัก็รับ feedback 
เพื่อให้ปรับปรุงบริการและสินคา้ เพื่อความถูกตอ้งและโปร่งใสในการด าเนินงาน โครงสร้างราคา
และการให้ส่วนลดต่างๆกบัร้านคา้จ  าเป็นท่ีจะตอ้ง ไดรั้บการพิจารณาจาก Trade Marketing เท่านั้น 
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โดยยึดหลกัการให้ส่วนลดตามกลยุทธการตั้งราคาท่ีกล่าวไวใ้นแผนการตลาด การให้ส่วนลดกับ
ลูกคา้จ  าเป็นท่ีจะตอ้งไดรั้บการอนุมติัตามมูลค่าของส่วนลดดงักล่าว โดยอา้งอิงตาม Delegation of 
Authority (DOA) ของบริษทั 

เน่ืองจากในระยะแรกของการเร่ิมธุรกิจจ าเป็นตอ้งมีการติดตามผลการด าเนินการของ
เซลลแ์ต่ละคนอย่างใกลชิ้ด จึงจัดให้มีการประชุม เป็น Weekly Meeting เพื่อให้ Sales และ Trade 
Marketing  ใช้ปรึกษาเพ่ือปรับแผนกลยุทธ์ราคาสินค้า โปรโมชั่นให้กับลูกค้าและแผนการ
ด าเนินงานของเซลล์ไดอ้ย่างรวดเร็ว ให้สอดคลอ้งกบัปัจจยัท่ีจะมีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจ
ต่อไป  
 

5.2.2 กจิกรรมกำรผลติและกระจำยสินค้ำ 
เน่ืองจากบริษทัมีแผนท่ีด าเนินการผลิต ผลิตภณัฑจ์ากรังนก เพื่อท าใหก้  าลงัการผลิต

สอดคลอ้งกบัการเติบโตของธุรกิจ และช่วยบริหารตน้ทุนในการผลิตได ้โดยออกแบบขั้นตอนใน
การผลิตใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด โดยสร้างความสมัพนัธใ์นห่วงโซ่อุปทานของธุรกิจ ดงัน้ี 

 
 
 

 
 

คดัสรรวตัถุดิบ 
จากความร่วมมือร่วมมือกบัเพื่อนของผูจ้ดัท า ซ่ึงเป็นผูป้ระกอบกิจการคอนโดนกใน

พ้ืนท่ีจงัหวดัพงังาและภูเก็ต เป็นระยะเวลากว่า 7 ปี โดยนอกจากจะเป็นผูป้ระกอบกิจการคอนโดนก
เองแลว้นั้น ยงัเป็นผูรั้บเหมาสร้างคอนโดนกให้กับชาวบ้านในพ้ืนท่ีจังหวดัภูเก็ตและพงังาด้วย 
บริษทั ทีพี จ  ากดั จึงเห็นโอกาสท่ีจะเพ่ิมศกัยาภาพในการคดัสรรวตัถุดิบ โดยอาศยัความสมัพนัธก์บั
เพื่อนของผูจ้ ัดท า ความเช่ียวชาญในการจัดหาวตัถุดิบ รวมถึงศกัยภาพในการเจรจาต่อรองด้าน
ตน้ทุนสินคา้กบัผูป้ระกอบกิจการคอนโดนกในพ้ืนท่ี ใหส้อดคลอ้งกบัปริมาณความตอ้งการ โดยมี
ขั้นตอนการด าเนินงานดงัน้ี 

- ส ารวจขนาดของรังนกโดยเร่ิมจากรังนกเพ่ือนของเพ่ือนผูจ้ดัท าก่อน เพ่ือจ าแนกประ
เภทและราคาตามเกรดต่างๆ โดยเจราจาต่อรองเพื่อขอใบแสดงราคาสินคา้ตามจ านวน หรือ Bill of 
Quantities ซ่ึงราคาท่ีได้จะถูกลงตามปริมาณการสั่งซ้ือท่ีสูงข้ึน ขอ้มูลระยะเวลาในการส่งสินค้า 

MRP 
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ระยะเวลาในการจ่ายเงินหรือ Payment term ท่ีใหก้บับริษทัฯ และเง่ือนไขอ่ืนๆ ในการสัง่ซ้ือ เช่น ค่า
ขนส่งหรือการคืนสินคา้ เป็นตน้ เพ่ือเก็บเป็นขอ้มูลในการวางแผนการสัง่ซ้ือวตัถุดิบ 

- น าใบขอใบแสดงราคาสินคา้ตามจ านวน หรือ Bill of Quantities ท่ีไดจ้ากเพื่อผูจ้ดัท า 
ไปเป็นเกณฑ์มาตรฐานในการเจรจาต่อรองกบั ผูป้ระกอบกิจการคอนโดนก รายอ่ืนในพ้ืนท่ีอย่าง
นอ้ย 3 รายท่ีมีศกัยาภาพใกลเ้คียงกนั เพื่อรวบรวมขอใบแสดงราคาสินคา้ตามจ านวน หรือ Bill of 
Quantities ขอ้มูลระยะเวลาในการส่งสินคา้ ระยะเวลาในการจ่ายเงินหรือ Payment term ท่ีให้กับ
บริษทัฯ และเง่ือนไขอ่ืนๆ ในการสั่งซ้ือ เช่น ค่าขนส่งหรือการคืนสินคา้ เป็นต้น และน าข้อมูลท่ี
ไดม้าสร้างเป็น ตารางเปรียบเทียบราคาผูจ้ดัจ  าหน่ายรังนก หรือ Supplier price catalog  

- เมื่อไดต้ารางเปรียบเทียบราคาผูจ้ดัจ  าหน่ายรังนก หรือ Supplier price catalog แลว้ 
บริษทัฯ จดัล  าดบัความส าคญัของผูป้ระกอบกิจการคอนโดนกแต่ละราย โดยพิจารณาจาก เง่ือนไข
ต่างๆ ในการสั่งซ้ือประกอบกนั เพ่ือให้บริษัทฯได้รับประโยชน์สูงสุด และสามารถจัดส่งมาถึง
บริษทัฯ ในเวลาท่ีตอ้งการเท่านั้น ใหใ้กลเ้คียงกบั ระบบวตัถุดิบคงคลงัเท่ากบัศูนย ์(Zero Inventory) 
หรือ ระบบการผลิตท่ีไม่มีสินคา้คงคลงั (Stockless Production) มากท่ีสุด ท าใหต้น้ทุนในการบริหาร
จดัการวตัถุดิบลดต ่าลง 

- จดัให้มีการประเมินวดัผลซพัพลายเออร์ (Supplier) ไตรมาสละ 1 คร้ัง โดยประเมิน
ในดา้นกิจกรรมการปฏิบติังานจดัซ้ือ เช่น จ  านวนคงคา้งออกใบสัง่ซ้ือ (Order Backlog) ระยะเวลาใน
การปฏิบัติงานด้านจัดซ้ือ (Purchasing Administrative Lead Time) จ  านวนท่ีออกใบสั่งซ้ือแล้ว 
(Number of Ordered Issued) จ  านวนท่ีออกใบขอให้ เสนอราคาแล้ว  ( Number of Request for 
Quotations Issued) การปฏิบติัตามกฎระเบียบการจดัซ้ือ (Purchasing) เป็นตน้ ในการวดัและประเมิน
กิจกรรมทางด้านการจดัซ้ือจัดหา (Purchasing Performance) นั้นจะถูกแบ่งออกได้เป็น 4 มิติ คือ 
(Weele, 2005)  

1. ราคา (Price) / ตน้ทุน (Cost) 
2. ผลิตภณัฑ ์(Product) / คุณภาพ (Quality) 
3.โลจิสติกส์ (Logistics) 
4.โครงสร้างองคก์ร (Organizational) 

 
 

วำงแผนกำรส่ังซ้ือวตัถุดิบ (MRP) 
บริษทั ทีพี จ  ากดั ด  าเนินธุรกิจในรูปแบบ Business to Business โดยค านึงถึงตน้ทุนการ

ผลิตเป็นส าคญั จึงจ  าเป็นบริหารตน้ทุนการผลิตใหก้บัลูกคา้ใหมี้ประสิทธิภาพสูงสุด เพ่ือเพ่ิมโอกาส
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การท าก  าไรจากสินค้ามากข้ึน ดังนั้นจึงต้องออกแบบการวางแผนการสั่งซ้ือวตัถุดิบ ทั้งจ  านวน
วตัถุดิบท่ีตอ้งสัง่และวนัท่ีท่ีตอ้งออกใบสัง่ซ้ือวตัถุดิบ (Purchase Order) ใหผู้ป้ระกอบการคอนโดนก
สามารถจดัส่งวตัถุดิบมาถึงบริษทัฯ ในเวลาท่ีตอ้งการเท่านั้น ให้ใกลเ้คียงกบั ระบบสินคา้คงคลงั
เท่ากบัศูนย ์(Zero Inventory) หรือ ระบบการผลิตท่ีไม่มีสินค้าคงคลงั (Stockless Production)  ให้
มากท่ีสุด ท าใหต้น้ทุนในการบริหารจดัการวตัถุดิบลดต ่าลง โดยมีข้ึนตอนดงัน้ี 

- จดัท าขอ้มูลพ้ืนฐานในกระบวนการผลิตข้ึนมา ตั้งแต่จดัซ้ือวตัถุดิบ ผลิต ไปจนถึงส่ง
ส้ินคา้ใหลู้กคา้ เพ่ือเป็นขอ้มูลกลางใชใ้นการควบคุมสูตรการค านวนจ านวนวนัในการวางแผนการ
ผลิตทั้งหมด ดงัน้ี 

1. ระยะเวลาใชใ้นการผลิตในสินคา้ค านวนจากก าลงัการผลิต เน่ืองจากธุรกิจยงัมีขนาด
เลก็อยู ่จึงรวมระยะเวลาในการผลิต  

2. ระยะเวลาในการจัดส่งวตัถุดิบและตรวจสอบคุณภาพ อา้งอิงข้อมูลจากตาราง
เปรียบเทียบราคาผูจ้ดัจ  าหน่ายรังนก หรือ Supplier price catalog ท่ีจดัท าข้ึน 

3. ระยะเวลาในการส่งสินคา้ใหก้บัลูกคา้ 2 วนั  
ซ่ึงตอ้งเอามาค านวนกบัจ านวนเคร่ืองด่ืมรังนกในรอบการผลิตนั้นๆ อีกคร้ังหน่ึงว่าใช้

ปริมาณรังนกแท ้(น ้ าหนกัแหง้ก่อนตม้) และส่วนประกอบอ่ืนๆ จ  านวนเท่าไหร่ต่อการผลิต 1 หน่วย 
5. น าข้อมูลท่ีก  าหนดข้างต้นมาสร้างความสัมพนัธ์กัน โดยให้วนัท่ีจดัส่งสินคา้และ

จ านวนท่ีลูกคา้ตอ้งการเป็นตวัแปร จะไดส้มการค านวนวนัท่ีตอ้งจดัหาวตัถุดิบ ดงัน้ี 
 

วันที่ต้องส่ังวัตถุดิบ = วันที่ที่ลูกค้ำต้องกำร - ระยะเวลำในกำรส่งสินค้ำ - ((จ ำนวน
สินค้ำที่ลูกค้ำต้องกำร / จ ำนวนที่ผลิตได้ต่อช่ัวโมง) / 8 ) – ระยะเวลำในกำรจัดส่งวัตถุดิบและ
ตรวจสอบคุณภำพ 

ทั้งน้ี ท่ีน าจ  านวนสินคา้ท่ีลูกคา้ตอ้งการมาหารจ านวนท่ีผลิตไดต่้อชัว่โมง เพราะตอ้งจะ
ทราบว่า จ  านวนท่ีลูกค้าตอ้งการนั้นใชเ้วลาในการผลิตก่ีชั่วโมง และเน่ืองจากชัว่โมงการท างาน
ทัว่ไปคือ 8 ชัว่โมง จึงน าชัว่โมงการผลิตไปหาร 8 เพ่ือค านวนออกมาเป็นจ านวนวนัท างาน ท่ีตอ้งใช้
ในการผลิตสินคา้ในค าสัง่ซ้ือดงักล่าว 

- น าขอ้มูลท่ีก  าหนดมาสร้างความสัมพนัธ ์โดยให้วนัท่ีจดัส่งสินคา้และจ านวนท่ีลูกคา้
ตอ้งการเป็นตวัแปร จะไดส้มการค านวนจ านวนวตัถุดิบท่ีตอ้งสัง่ซ้ือ ดงัน้ี 

จ  านวนวตัถุดิบท่ี 1 ท่ีต้องสั่งซ้ือ = (จ  านวนสินคา้ท่ีลูกคา้ต้องการ(หน่วย) * ปริมาณ
วตัถุดิบท่ี1 จาก Bill of Material) – จ  านวนสินคา้คงคลงัของวตัถุดิบท่ี 1 
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เม่ือได้จ  านวนวตัถุดิบท่ีต้องสั่งซ้ือและวนัท่ีตอ้งสั่งวตัถุดิบเหล่านั้นแลว้ บริษทัฯจะ
สามารถน าขอ้มูลท่ีไดว้างแผนการสั่งซ้ือวตัถุดิบ ใหมี้ตน้ทุนต ่าท่ีสุด เพ่ือเพ่ิมศกัยะภาพในการแข่ง
ขั้นได ้
 

กระบวนกำรผลิต 
 

1 กระบวนกำรคดัสรรรังนกคุณภำพ 
ใชแ้รงงานคนในการคดัเลือกวตัถุดิบ โดยขั้นแรกตรวจเช็ครังนกจากภายนอกตอ้งไม่มี

เช้ือราหรือวตัถุแปลกปลอม ขั้นถดัมาน ารังนกมาผ่านขั้นตอนภายใตอุ้ณหภูมิสูงก่อน เพ่ือเตรียม
ส าหรับกบัแยกส่ิงแปลกปลอมท่ีมาจากธรรมชาติเช่น ขนนก โดยจะท าคดัแยกออกจนความสะอาด
หมดใหมี้สีขาวสะอาด เพ่ือใหพ้ร้อมส าหรับเขา้สู่ขั้นตอนถดัไป 
 
 

2 กระบวนกำรผลิตปรุงรส 
น ารังนกท่ีผ่านการท าความสะอาด มาปรุงเป็นเมนูอาหารท่ีตอ้งการ โดยใส่ส่วนผสม

ต่างๆ ตามจ านวนท่ีค านวนมาจาก รายการวตัถุดิบ (Bill of Material) ปรุงให้ไดต้ามเวลาท่ีก  าหนด 
จากนั้นน าออกมาจากเตาและพกัใหค้วามร้อนลดลง เพ่ือใหพ้ร้อมส าหรับขั้นตอนถดัไป 

 
รูปที่ 5.1 เคร่ืองท ำอำหำรอเนกประสงค์ 
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ข้ันตอนกำรกำรบรรจุภณัฑ์ 
เขา้สู่ขั้นตอนการบรรจุภณัฑ ์โดยผลิตภณัฑท่ี์พกัไว ้มาบรรจุใส่ถุงในปริมาณเท่าๆ กนั 

จากนั้นท าเขา้เคร่ืองซีลสูญญากาศแบบตั้งโต๊ะเพ่ือใหค้งรสชาติและกล่ินได ้และน าสินคา้ทั้งหมดท่ี
บรรจุเสร็จแลว้ไปแช่แข็ง ท าใหช่้วยยดือายสิุนคา้ได ้

 
รูปที่ 5.2 เคร่ืองซีลสูญญำกำศ 

 

 
รูปที่ 5.3 ตู่แช่แขง็อำหำร 
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กำรขนส่ง 
เน่ืองจากในระยะแรกของการด าเนินธุรกิจอาจจะยงัไม่มีลูกค้ามากเท่าท่ีควร จึงไม่

เหมาะสมท่ีจะจา้งพนักงานส่งของไวเ้ป็นพนักงานประจ า บริษทัจึงเลือกท่ีจะจา้งพนักงานส่งของ
ชัว่คราว โดยออกบริษทัจะมีรถกกระบะไวใ้ชส่้งของ ซ่ึงลกัษรธการจา้งพนักงานเป็นการจา้งเหมา
เป็นวนัๆ โดยพนักงานส่งของมีหนา้ท่ีเขา้ไปส่งสินคา้ใหลู้กคา้ และรับสินคา้ท่ีมีปัญหาหรือหมดอายุ
กลบั  ดงันั้นในระยะแรกบริษทัจะพยายามรวบรวมค าสัง่ซ้ือใหม้าอยู่ในวนัเดียวกนั โดยจะออกไป
ส่งของสัปดาห์ละคร้ังเพ่ือประหยดัตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการจา้งพนกังานส่งของ และหากมีลูกคา้มาก
ข้ึนมีค าสัง่ซ้ือเพ่ิมมากข้ึนจนท าใหต้อ้งออกไปส่งของทุกวนั เม่ือนั้นบริษทัก็จะเลือกรับพนกังานส่ง
ของประจ า ต่อไป 
 

5.2.3 กจิกรรมกำรสนับสนุนธุรกจิ 
Account Receivable (AR) 
มีหนา้ท่ีบริหารจดัการดา้นรายรับของบริษทั ตั้งแต่ออก Invoice ใหถู้กตอ้ง พร้อมส่งใบ

วางบิลใหลู้กคา้ และติดตามการช าระเงินของลูกใหต้รงตาม Credit term ท่ีไดรั้บ  
 

Account Payable (AP) 
มีหน้าท่ีบริหารจดัการด้านรายจ่ายของบริษัท ตั้งแต่ขอใบเสนอราคา ออกใบสั่งซ้ือ 

(PO) ประสานงานกบัซพัพลายเออร์ และด าเนินการจ่ายเงินให้กับ supplier ให้ตรงตาม Payment 
term ท่ีไดรั้บ 

และเน่ืองจากในระยะแรกท่ีบริษทัเพ่ิงเร่ิมด าเนินธุรกิจ จ  านวน Transaction อาจจะยงั
ไม่เยอะ ดังนั้ นสามารถร่วบงานทั้ งสอง ให้พนักงานบัญชีท าได้ ในอนาคต หากธุรกิจมีผล
ประกอบการท่ีดี จ  านวน Transaction เพ่ิมมากข้ึนจนท าให้พนักงานบญัชีคนดงักล่าวท างานไม่ทนั 
บริษทัก็มีแผนจะจา้งพนกังานบญัชีเพ่ิมอีก 1 คนเพ่ือแยกการดูแลบญัชีฝ่ังรายรับและรายจ่ายออกจาก
กนั ซ่ึงเป็นแผนส าหรับอนาคต 
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บทที่ 6 
กำรบริหำรและจดักำรองค์กร 

 
 

6.1 รำยละเอียดผู้ถือหุ้นและผู้บริหำร  
บริษทั ทีพี จ  ากดั ด  าเนินการจดัตั้งเป็นบริษทัจ ากดั โดยมีเงินลงทุนจดทะเบียนจากผูถื้อ

หุ้นรวมทั้งส้ิน 2 รายเป็นจ านวนเงินประมาณ 600,000 บาท โดยจัดสรรหุ้นจ านวน 6,000 หุ้น ใน
ราคาหุ้นละ 100 บาท โดยในช่วง 5 ปีแรก จะยงัไม่มีนโยบายจ่ายเงินปันผลให้แก่ผูถื้อหุ้น เพื่อน า
ก  าไรสะสมท่ีไดไ้ปใชใ้นการลงทุนรองรับส าหรับการขยายกิจการในอนาคต และมีนโยบายจ่ายเงิน
ปันผลร้อยละ 20 จากก าไรสุทธิตั้งแต่ปีท่ี 5 เป็นตน้ไป โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี  
 
ตำรำงที ่6.1 แสดงรำยช่ือผู้ร่วมทุนและสัดส่วนกำรถือหุ้น 
 

ล าดบัท่ี ช่ือผูร่้วมทุน จ  านวนหุน้ สดัส่วน เงินลงทุน (บาท) 

1 นายธนพงษ ์พรหมรักษ ์ 3,000 33.33% 300,000 

2 นายสหเทพ เพชรเกล้ียง (เจา้ของบา้นนก) 3,000 33.33% 300,000 

3 นางสาวณัฐพร พรหมรักษ ์ 3,000 33.33% 300,000 

รวม            9,000 100% 900,000 

 
 

6.2. โครงสร้ำงองค์กร (Organizational Chart)  
การบริหารจดัการองคก์รสามารถอธิบายไดจ้ากรูปภาพท่ี 6.1 โดยในภาพไดแ้สดงถึง 

โครงสร้างองคก์ร ในแต่ละตาแหน่ง พร้อมบทบาทหนา้ท่ี 
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รูปภำพที ่6.1 แสดงโครงสร้ำงองค์กร 

 
6.2.1. คุณสมบัตพินักงำน 

6.2.1.1 Marketing officer 
ลกัษณะงำน  
- ดูแลดา้นการขายและการตลาด 
- วางกลยทุธ์การท ากิจกรรมทางการตลาด ประชาสมัพนัธ์สินคา้และบริการให้เป็นท่ี

รู้จกั จดัทาแผนการตลาดทั้งระยะสั้น และระยะ 5 ปี ใหข้อ้มูลข่าวสารสินคา้และบริการกบัช่องทาง
ส่ือต่างๆ  

- ก  าหนดเป้าหมายยอดขายในแต่ละปี 
 

คุณสมบัต ิ:  
- ชาย หรือ หญิง อาย ุ28 ปีข้ึนไป  
- การศึกษาระดับปริญญาตรีข้ึนไป มีประสบการณ์ดา้นงานขายและการตลาดอย่าง

นอ้ย 3 ปี  
- มีมนุษยสมัพนัธดี์  
- มีความสามารถในการใชค้อมพิวเตอร์  
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- สามารถพูด อ่าน เขียน ภาษาองักฤษได ้ 
- มีความเขา้ใจในดา้นการตลาดออนไลน์เป็นอยา่งดี  
- เงินเดือน 20,000 บาทต่อเดือน  
 
6.2.1.2. Sales Personnel  
ลกัษณะงำน :  
- กระตุน้ยอดขายตามเป้าหมายท่ีก  าหนด  
- วางแผนการขายล่วงหนา้ (Demand Forecast) 
- ติดต่อลูกคา้ พบลูกคา้ เพื่อหาลูกคา้ใหม่ๆ ตามพ้ืนท่ีต่างๆ  
- อธิบายรายละเอียดสินคา้แต่ละรายการ ขั้นตอนการรับบริการ เสนอขายสินคา้ใหม่ๆ 

รวมถึงบริการหลงัการขาย  
- ติดตามการช าระเงิน ติดตามการจดัส่งสินคา้  

 
คุณสมบัต ิ:  
- ชาย หรือ หญิงอาย ุ28 ปีข้ึนไป  
- การศึกษาระดบัปวส.ข้ึนไป  
- มีมนุษยสมัพนัธดี์  
- มีความสามารถในการใชค้อมพิวเตอร์  
- มีใจรักงานบริการ  
- มีประสบการณ์ดา้นงานขายอยา่งนอ้ย 2 ปี  
- เงินเดือน: 20,000 บาทต่อเดือน  
 
6.2.1.3. Manufacturing and Supply chain officer  
ลกัษณะงำน :  
- ดูแลและบริหารดา้นการผลิต การบรรจุภณัฑ์และการตรวจสอบคุณภาพก่อนการ

จดัส่งสินคา้ใหเ้ป็นไปตามมาตรฐานท่ีบริษทัก าหนด  
- ตรวจสอบจ านวนการจดัส่ง และการจดัเก็บเขา้คลงัสินคา้  
- ประสานงานกับหน่วยงานต่างๆในบริษทั เช่น ฝ่ายการขาย ฝ่ายจัดส่งสินค้าเพื่อ

วางแผนในการจดัการสินคา้ตามค าสัง่ซ้ือ และจดัส่งใหท้นัเวลา  
- บริหารจดัการดา้นบรรจุภณัฑ ์ 
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- จดัท าและตรวจสอบรายงานการผลิตรายวนั รายงานสินคา้คงคลงัและท าการสรุปผล 
 

คุณสมบัต ิ 
- ชาย หรือ หญิงอาย ุ30 ปีข้ึนไป  
- การศึกษาระดบัมธัยมศึกษาปีท่ี 3 ข้ึนไป  
- มีมนุษยสมัพนัธดี์  
- เงินเดือน 9,500 บาท  
 
6.2.1.4 Trade marketing officer 
ลกัษณะงำน :  
- รวบรวมขอ้มูลการขายและการตลาด 
- วางแผน Promotion ใหส้อดคลอ้งกบังบประมาณ 
- วางแผน บริหาร ควบคุม และรับผดิชอบงบประมาณท่ีไดรั้บมอบหมาย 
- สร้างภาพลกัษณ์สินคา้ ผลกัดนัยอดขายและขยายช่องทางในการขาย 

 
คุณสมบัต ิ 
- เพศชาย/หญิง อายไุม่เกิน 30 ปี 
- ปริญญาตรีสาขาการตลาด/บริหารธุรกิจ/ส่ือสาร/สารสนเทศ หรืออ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
- ประสบการณ์การท างานไม่น้อยกว่า 3 ปีในด้านการตลาด/การขาย/Category 

Management/Sales Co หรืองานอ่ืนๆท่ีเก่ียวขอ้ง 
- มีความสามารถในการใชค้อมพิวเตอร์ 
- เงินเดือน: 20,000 บาทต่อเดือน  

 
6.2.1.5 Accounting Officer 
ลกัษณะงำน :  
- บนัทึกบญัชีรายรับ – รายจ่าย 
- ออก INV ใหก้บัลูกคา้ 
- กระทบยอดลูกหน้ี - เจา้หน้ี และทุกบญัชี 
- จดัท ารายงานภาษีซ้ือ – ภาษีขาย 
- รับวางบิล และจดัท าเอกสารวางบิล 
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- ดูแลการเบิกจ่ายภายในบริษทั 
- ท าเงินเดือนพนกังาน 
- ประกนัสงัคม 
- อ่ืนๆ ท่ีไดรั้บมอบหมาย 

 
คุณสมบัต ิ 
- เพศหญิงอาย ุ25 ปีข้ึนไป 
- จบปริญญาตรีดา้นบญัชีการเงิน 
- มีประสบการณ์ทางบญัชีและการเงิน 1-3 ปี 
- มีความเขา้ใจระบบบญัชีการเงินและภาษีเป็นอยา่งดี 
- ท างานภายใตค้วามกดดนัไดดี้ 
- เงินเดือน: 15,000 บาทต่อเดือน  
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บทที่ 7 
แผนกำรเงนิ 

 
 

7.1 โครงสร้ำงและนโยบำยทำงกำรเงนิ  
บริษทัมีแผนโครงสร้างและนโยบายทางการเงินมุ่งเนน้การใชท้รัพยากรภายในใหเ้กิด

ประโยชน์สูงสุด ปัจจุบนัท่ีดินบริเวณบา้น ซ่ึงสามารแบ่งออกมาท าเป็นออฟฟิศและโรงงานผลิตได ้
โดยแหล่งเงินทุนเร่ิมตน้กิจการทั้งส้ินจ านวน 1,057,600 ซ่ึงละดมทุนจากผูถื้อหุ้นประมาณ 600,000 
บาท และเงินกูจ้ากสถาบนัการเงิน ประมาณ 457,600 บาท ตามตารางท่ี 7.1 
 
ตำรำงที ่7.1 แสดงเงินลงทุนที่ต้องกำร 

 
 

7.2. ที่มำของรำยได้ 
7.2.1. กำรประมำณกำรรำยได้ 
โดยในช่วงปีแรกจะก่อนสร้างโรงงานการผลิตข้ึน บนท่ีดินภายในบ้าน และเร่ิมซ้ือ

เฉพาะอุปกรณ์ท่ีจ  าเป็น ซ่ึงจ  านวนอุปกรณ์ถูกค านวนมาจาก Demand forecast โดยท่ีตั้ งอยู่บน
สมมติฐาน ว่า เป้าหมายปีท่ี 1 มีลูกคา้จ  านวน 366 ร้านคา้ ซ่ึงมาจากวตัถุประสงคใ์นแผนการตลาด 
ต่อเดือนจะมีลูกคา้ประมาณ 30 ร้าน คิดบนพ้ืนฐานร้านแต่ละร้านสั่งสินค้าเท่ากบัจ  านวนสินคา้ท่ี
ทดลองขาย คือ รังนกผดัแหง้ 5 ถุง รังนกเยือ่ไผ ่5 ถุง และ รังนกไข่ขาว 5 ถุง รวม 15ถุง  โดยสัง่เดือน
ละสองคร้ัง จะเท่ากับ 30 ถุง/ร้าน/เดือน ซ่ึงหากให้แต่ละเดือนมีลุกค้า 30 ร้าน ดังนั้น Demand 
forecast ท่ีคิดไว ้เร่ิมตน้ท่ี 900ถุง โดยน ามาเท่ียบกบัตารางยอดขายในประ 2563 ของบริษทั Yuum 
จ ากดั (มหาชน) เพื่อประมาณการยอดขายตามอตัตราส่วนยอดขายในแค่ละช่วงเวลา โดยพบว่ามี
ยอดขายข้ึนลงในช่วงเวลาต่างๆ ดงัน้ี 
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ยอดขาย Q1 ปี 2563 ลดลงจาก Q4 ปี 2562 ประมาณ 6%  
ยอดขาย Q2 ปี 2563 ลดลงจาก Q1 ปี 2563 ประมาณ 5%  
ยอดขาย Q3 ปี 2563 เพ่ิมข้ึนจาก Q2 ปี 2563 ประมาณ 20%  
ยอดขาย Q4 ปี 2563 เพ่ิมข้ึนจาก Q3 ปี 2563 ประมาณ 20%  
 

ตำรำงที่ 7.2 แสดงยอดขำยอำหำรของ บริษัท Yum จ ำกดั (มหำชน) 

 
 

 
 
เมื่อน ามาพิจารณาเปรียบเทียบยอดขายของบริษทัให้แต่ละช่วงเวลาให้สอดคลอ้งกบั

ภาพใหญ่ของตลาดร้านอาหารในประเทศ โดยน ายอดขายท่ีตั้งไวจ้ากแผนการตลาด คือ 900 ช้ิน 
น ามาปรับเปล่ียนตามยอดขายในแต่ละช่วงเวลาของ บริษทั Yum จ ากดั (มหาชน) ซ่ึงเป็นปัจจยัที
น ามาใชใ้นการท า Demand forecast ทั้งปี พบว่ายอดขายในปีแรกเป็นดงัน้ี 
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ตำรำงที่ 7.3 แสดงกำรประมำณกำรสินค้ำของบริษัทในปีที่ 1 

  
ยอดขาย Q1 ปี 
2564 (ช้ิน) 

ยอดขาย Q2 ปี 
2564 (ช้ิน) 

ยอดขาย Q3 ปี 
2564 (ช้ิน) 

ยอดขาย Q4 ปี 
2564(ช้ิน) รวมทั้งปี 

รังนกตุ๋นเยือ่ไผ ่ 2,745.00  2,608.00  3,129.00  3,755.00  12,237.00  

รังนกผดัแหง้  2,745.00  2,608.00  3,129.00  3,755.00  12,237.00  

รังนกไข่ขาว 2,745.00  2,608.00  3,129.00  3,755.00  12,237.00  

Total         36,711.00  
 
 
 

7.3. ที่มำของค่ำใช้จ่ำย 
7.3.1 ต้นทุนทำงตรง (Cost of goods sold) 
จากการคิดค านวนสูตรการท าอาหาร (Bill of Material) ในแต่ละชนิดนั้นพบว่า ตน้ทุน

ทางตรง หรือ Cost of goods sold (COGS) เฉล่ียจะเท่ากบั 85 บาท ต่อ 1 หน่วยการผลิต 
 
ตำรำงที่ 7.4 แสดงกำรต้นทุนทำงตรงของสินค้ำต่อหน่วย (COGS) 

  
 น ้ าหนกั ต่อ 1 
หน่วยการผลิต   UOM  

 ตน้ทุนต่อ 1 
หน่วยการ
ผลิต  

 ราคาต่อ
กิโลกรัม/ลิตร   หน่วย  

 รังนก  5.00   กรัม  40.00   8,000.00   บาท  
 เยือ่ไผ ่  30.00   กรัม  18.00  600.00   บาท  
 ซ่ีโครงหมูอ่อน  100.00   กรัม  15.00  150.00   บาท  
 กระเทียม  20.00   กรัม  1.30   65.00   บาท  
 รากผกัชี  5.00   กรัม  0.50  100.00   บาท  
 พริกไทย  20.00   กรัม  8.00  400.00   บาท  
 ซีอ๊ิวขาว  2.50  มิลลิลิตร  0.16  65.00   บาท  
 เกาก๊ี  5.00   กรัม  2.75  550.00   บาท  
 รวมต้นทุน COGS      85.71      
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7.3.2 ค่ำใช้จ่ำยในกำรขำย (Trade promotion) 
เน่ืองจากการให ้Trade promotion กบัลูกคา้ โดยค านวนท่ี การใชส่้วนลดแบบขั้นบนัได

ดงัท่ีกล่าวเอาไวใ้นแผนการตลาดซ้ือ ดงัน้ี 
• ระดบัราคาในจ านวนการสัง่ซ้ือจ  านวนไม่เกิน 50 ช้ินต่อเดือน จะเป็นกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้

ท่ีมียอดขายไม่สูง จะมีส่วนลดใหข้ั้นท่ี 1 โดยลดจากราคาขายส่งลงร้อยละ 5  
• ระดบัราคาในจ านวนการสัง่ซ้ือจ  านวน 51-150 ช้ินต่อเดือน จะเป็นกลุ่มผูซ้ื้อสินคา้ท่ี

มียอดขายปานกลาง จะมีส่วนลดขั้นท่ี 2 เพ่ิม โดยลดตั้งแต่สินคา้ช้ินท่ี 51 – 150 อีกร้อยละ 3  
• ระดบัราคาในจ านวนการสั่งซ้ือจ านวนมากกว่า 150 ช้ินต่อเดือน จะเป็นกลุ่มผูซ้ื้อ

สินคา้ทัว่ไปท่ีมียอดขายสูง จะมีส่วนลดขั้นท่ี 3 เพ่ิม โดยลดตั้งแต่สินคา้ช้ินท่ี 151 ข้ึนไป อีกร้อยละ 2 
จากราคาสินคา้ท่ีตั้งไว ้พบว่าลูกคา้จะไดรั้บส่วนลดสินคา้ในแต่ละจ านวนการสัง่ซ้ือดงั

ปรากฎตามตารางต่อไปน้ี 
ตำรำงที่ 7.5 Tier Discount 

 
 
 

เม่ือตั้งสมมุติฐานว่ามียอดการสั่งซ้ือในปีท่ี 1 จ  านวนร้อยละ 80 อยู่ในยอดการสั่งซ้ือ
ระหว่าง 1-50 ช้ินต่อเดือน ร้อยละ 15 ในยอดการสัง่ซ้ือระหว่าง 51-150 ช้ินต่อเดือน และร้อยละ 5 
ในยอดการสั่งซ้ือมากกว่า 151 ช้ินต่อเดือน เม่ือค านวนจากยอดขายในปีท่ี 1 ท่ี Forecast ไวท้ั้งหมด 
จ  านวน 36,711 ช้ิน จะมีค่าใชจ่้ายในการขาย หรือส่วนลดท่ีใหก้บัลูกคา้ 373,829.76 บาท 
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ตำรำงที่ 7.6 แสดงค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยในปีที่ 1 

จ านวนช้ินท่ีขายไดใ้นปีท่ี 1 36,711.63  ช้ิน       

จ านวนการ
สั่งซ้ือต่อ
เดือน 

สมมุติฐาน
น ้าหนกัการ
สั่งซ้ือในแต่
ละ Tier 
discount 

จ  านวนท่ี
ขาย 

ราคา
สินคา้ 
เฉล่ีย
(ช้ิน) ยอดขายรวม 

ตน้ทุน
ทางตรง 
(COGS) 
ต่อหน่วย Total COGS 

ส่วนล
ด 

ส่วนลด
บาท ต่อ
หน่วย 

ค่าใชจ่้ายใน
การขายการ
ขายรวม 

1-50 80% 29,369.30  180.00  5,286,474.72  85.00  2,496,390.84  5% 9.00  264,323.74  
51-150 15% 5,506.74  180.00  991,214.01  85.00  468,073.28  3% 14.13  77,810.30  

151 ข้ึนไป 5% 1,835.58  180.00  330,404.67  85.00  156,024.43  2% 17.27  31,695.72  

    6,608,093.40   3,120,488.55    373,829.76  

 
ตำรำงที่ 7.7 แสดงค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยในปีที่ 2 

จ านวนช้ินท่ีขายไดใ้นปีท่ี 2 45,889.54  ช้ิน       

จ  านวนการ
สั่งซ้ือต่อ
เดือน 

สมมุติฐาน
น ้าหนกัการ

สั่งซ้ือในแต่ละ 
Tier discount 

จ  านวนท่ี
ขาย 

ราคา
สินคา้ 
เฉล่ีย
(ช้ิน) ยอดขายรวม 

ตน้ทุน
ทางตรง 
(COGS) 
ต่อ

หน่วย Total COGS 
ส่วนล
ด 

ส่วนลด
บาท ต่อ
หน่วย 

ค่าใชจ่้ายใน
การขายการ
ขายรวม 

1-50 80% 36,711.63  180.00  6,608,093.40    85.00  3,120,488.55  5%    9.00  330,404.67  
51-150 15% 6,883.43    180.00  1,239,017.51    85.00     585,091.60  3%   14.13    97,262.87  

151 ข้ึนไป 5% 2,294.48    180.00     413,005.84    85.00     195,030.53  2%   17.27    39,619.65  
    8,260,116.75   3,900,610.69    467,287.19  

 
ตำรำงที่ 7.8 แสดงค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยในปีที่ 3 

จ านวนช้ินท่ีขายไดใ้นปีท่ี3 57,361.92  ช้ิน       

จ  านวนการ
สั่งซ้ือต่อ
เดือน 

สมมุติฐาน
น ้าหนกัการ

สั่งซ้ือในแต่ละ 
Tier discount 

จ  านวนท่ี
ขาย 

ราคา
สินคา้ 
เฉล่ีย
(ช้ิน) ยอดขายรวม 

ตน้ทุน
ทางตรง 
(COGS) 
ต่อหน่วย Total COGS 

ส่วนล
ด 

ส่วนลด
บาท ต่อ
หน่วย 

ค่าใชจ่้ายใน
การขายการ
ขายรวม 

1-50 80% 45,889.54  180.00  8,260,116.75     85.00     3,900,610.69  5%  9.00  413,005.84  
51-150 15% 8,604.29  180.00  1,548,771.89     85.00    731,364.50  3%    14.13  121,578.59  

151 ข้ึนไป 5% 2,868.10  180.00  516,257.30     85.00    243,788.17  2%    17.27  49,524.56  
    10,325,145.94      4,875,763.36    584,108.99  
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เม่ือตั้งสมมุติฐานเม่ือธุรกิจเขา้สู่ปีท่ี 4 นั้น ธุรกิจไดเ้ติบโตอยา่งเน่ืองและมียอดขายสูง 
ดว้ยจ านวนท่ีมากกว่า 70,000 ช้ินต่อปี ท าใหส้ามารถเจรจาต่อรองกบั Supply เพ่ือสัง่ซ้ือ วตัถุดิบคร้ัง
ละมากๆ แต่ให้ทะยอยส่ง ท าใหเ้กิด Economy of scale ซ่ึงจะช่วยใหส้ามารถประหยดัตน้ทุนในการ
ผลิตได ้โดยตั้งเป้าลดตน้ทุนค่าวตัถุดิบให้ได ้ร้อยละ 10 ต่อปี โดยตน้ทุนเดิม คือ 85 บาท จะเหลือ 
76.5 บาท ต่อหน่วยการผลิตในปีท่ีส่ี ประกอบกบั ในช่วงปี 4-5 บริษทัเร่ิมมีลูกคา้ท่ีสัง่ซ้ือประจ า ยอด
การสั่งซ้ือต่อเดือนเพ่ิมข้ึน ดังนั้นจะเป็นต้องตั้งเป้าเพ่ือลดอตัราส่วนลดลง เหลือร้อยละ 3, 2, 1 
ตามล าดบั ดงัน้ี 

ปีท่ี 4  
- สัง่ซ้ือ 1-50 ช้ินต่อเดือน จ  านวนร้อยละ 60 ของยอดขายทั้งหมด รับส่วนลด 3% 
- สัง่ซ้ือ 51-150 ช้ินต่อเดือน จ  านวนร้อยละ 30 ของยอดขายทั้งหมด รับส่วนลด 2% 
- สัง่ซ้ือ 151 ช้ินข้ึนไปต่อเดือน จ  านวนร้อยละ 10 ของยอดขายทั้งหมด รับส่วนลด 1% 
ปีท่ี 5 
- สัง่ซ้ือ 1-50 ช้ินต่อเดือน จ  านวนร้อยละ 60 ของยอดขายทั้งหมด รับส่วนลด 3% 
- สัง่ซ้ือ 51-150 ช้ินต่อเดือน จ  านวนร้อยละ 20 ของยอดขายทั้งหมด รับส่วนลด 2% 
- สัง่ซ้ือ 151 ช้ินข้ึนไปต่อเดือน จ  านวนร้อยละ 20 ของยอดขายทั้งหมด รับส่วนลด 1% 
ท าใหต้น้ทุนและค่าใชจ่้ายในการขายเปล่ียนแปลงไป ปรากฎในตารางดงัต่อไปน้ี 
 

ตำรำงที่ 7.9 แสดงค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยในปีที่ 4 
จ านวนช้ินท่ีขายไดใ้นปีท่ี4 71,702.40  ช้ิน       

จ  านวนการ
สั่งซ้ือต่อ
เดือน 

สมมุติฐาน
น ้าหนกัการ
สั่งซ้ือในแต่
ละ Tier 
discount 

จ  านวนท่ี
ขาย 

ราคา
สินคา้ 

เฉล่ีย(ช้ิน) ยอดขายรวม 

ตน้ทุน
ทางตรง 
(COGS) 
ต่อหน่วย Total COGS 

ส่วนล
ด 

ส่วนลด
บาท ต่อ
หน่วย 

ค่าใชจ่้ายในการ
ขายการขายรวม 

1-50 60% 43,021.44  180.00  7,743,859.45  76.50  3,291,140.27  3% 5.40     232,315.78  
51-150 30% 21,510.72  180.00  3,871,929.73     76.50  1,645,570.13  2% 8.89     191,273.33  

151 ข้ึนไป 10%    7,170.24  180.00  1,290,643.24     76.50    548,523.38  1%  10.55       75,639.44  
    12,906,432.42   5,485,233.78    499,228.55  
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ตำรำงที่ 7.10 แสดงค่ำใช้จ่ำยในกำรขำยในปีที่ 5 
จ านวนช้ินท่ีขายไดใ้นปีท่ี5 89,628.00  ช้ิน       

จ  านวนการ
สั่งซ้ือต่อ
เดือน 

สมมุติฐาน
น ้าหนกัการ
สั่งซ้ือในแต่
ละ Tier 
discount 

จ  านวนท่ี
ขาย 

ราคา
สินคา้ 

เฉล่ีย(ช้ิน) ยอดขายรวม 

ตน้ทุน
ทางตรง 
(COGS) 
ต่อหน่วย Total COGS 

ส่วนล
ด 

ส่วนลด
บาท ต่อ
หน่วย 

ค่าใชจ่้ายในการ
ขายการขายรวม 

1-50 60%  53,776.80  180.00  9,679,824.32  68.85  3,702,532.80  3% 5.40  290,394.73  
51-150 20%  17,925.60  180.00  3,226,608.11  68.85  1,234,177.60  2% 8.89  159,394.44  

151 ข้ึนไป 20%  17,925.60  180.00  3,226,608.11  68.85  1,234,177.60  1% 10.55  189,098.59  
    16,133,040.53   6,170,888.00    638,887.76  

 
7.3.3. ต้นทุนทำงอ้อม (Indirect cost)  
เมื่อไดต้น้ทุนทางตรงแลว้ บริษทัมีตน้ทุนทางออ้ม โดยแบ่งเป็น 3 ส่วนหลกัๆ คือ ค่า

อุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการผลิต ค่าจา้งพนกังาน และ ค่าใชจ่้ายทัว่ไป ดงัน้ี 
7.3.3.1 ค่าอุปกรณ์เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการผลิต 
ซ่ึงการจะผลิตสินคา้ไดน้ั้น บริษทัจ าเป็นตอ้งลงทุนซ้ืออุปกรณ์เพ่ือใชใ้น

กระบวนการผลิต ให้สอดคล้องกับจ านวนท่ีท า Demand forecast ดังกล่าวนั้ น โดยก าหนด 
Production capacity ไวสู้งสุดท่ีจ  านวน 1600 ช้ินต่อเดือน จึงเป็นท่ีมาของการจดัซ้ืออุปกรณ์การผลิต 
ดงัปรากฎตามดา้นล่าง 

 
ตำรำงที่ 7.11 แสดงต้นทุนอปุกรณ์ทีใ่ช้ในกระบวนกำรผลติ 
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7.3.3.2 ค่าจา้งพนกังาน 
จากแผนก าลงัพลบริษทัมีพนกังานทั้งหมด 5 คน มีค่าจา้งต่อเดือนทั้งหมด 

80,000 บาท โดยท่ีเจา้ของบริษทั 1 คน รับอยูท่ี่ 30,000 บาทต่อเดือน ในขณะท่ี มีพนกังาน รายวนัซ่ึง
ท าหนา้ท่ีเป็น Packer และพนักงานส่งสินคา้รวมอีก 3 คน ซ่ึงมีค่าจา้งต่อเดือนรวมกนัอยูท่ี่ประมาณ 
17,000 บาท เพราะฉะนั้นต่อเดือน บริษทัจะมีรายจ่ายค่าพนักงานจ านวนทั้งส้ิน 126,250 บาท ต่อ
เดือน หรือ 1,515,000 บาทต่อปี 

 
ตำรำงที่ 7.12 แสดงค่ำจ้ำงพนักงำนในบริษัท 

 
 

7.3.3.2 ค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ 
ตำรำงที่ 7.13 แสดงค่ำใช้จ่ำยอ่ืนๆ 

รายการค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ  ค่าใชจ่้ายปีท่ี 1  
ค่าโฆษณา               120,000.00  
ค่ารถยนตแ์ละรถบรรทุก                  97,572.00  
ค่าธรรมเนียมธนาคารและผูข้าย                  12,000.00  
ค่าใชจ่้ายเบ็ดเตลด็                  60,000.00  
ประกนัภยั (ความรับผดิและทรัพยสิ์น)                  60,000.00  
ค่าใชจ่้ายส านกังานและวสัดุส้ินเปลือง                  24,000.00  
ไปรษณียแ์ละการจดัส่ง                    6,000.00  
การขายและการตลาด                  60,000.00  
โทรศพัทแ์ละการติดต่อส่ือสาร                  60,000.00  
ค่าน ้ าค่าไฟ               120,000.00  
ค่าตดัจ่าย                  52,533.33  
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ค่าเส่ือม                  75,714.29  
สินเช่ือเพื่อการพาณิชย ์                  59,569.15  
จ  านอง                  12,677.78  
ภาษี               157,003.20  
Total            977,069.75  

 
 

เม่ือน าค่าใชจ่้ายต่างๆมารวมกนัพบว่า ในปีท่ี 1 จะมีรายการค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนทั้งหมด  
2,968,567.25 บาท เมื่อน ามา Allocate ลงไปจ านวนสินคา้ท่ีคิดว่าจะขายไดใ้นปีท่ี 1 จ  านวน 36,711 
ช้ิน พบว่า มีตน้ทุนทางออ้ม (Indirect cost) อยูท่ี่ 80.86 บาทต่อสินคา้ 1 ช้ิน  
ตำรำงที่ 7.14 แสดงค่ำใช้จ่ำยทำงอ้อม 

   ปีที1่   ปีที2่   ปีที3่   ปีที4่   ปีที5่  
ค่าใชจ่้ายทางออ้มทั้งหมด 2,668,567.25  2,882,694.16  3,139,325.59  3,547,658.97  4,222,285.38  
จ านวนที่สินคา้ที ่1 ที่วางแผนจะขายได ้ 12,237.21  15,296.51  19,120.64  23,900.80  29,876.00  
จ านวนที่สินคา้ที ่2 ที่วางแผนจะขายได ้ 12,237.21  15,296.51  19,120.64  23,900.80  29,876.00  
จ านวนที่สินคา้ที ่3 ที่วางแผนจะขายได ้ 12,237.21  15,296.51  19,120.64  23,900.80  29,876.00  
Indirect Costing Alocation (บาท/ช้ิน) 72.69  62.82  54.73  49.48  47.11  

 

7.4. ก ำไรสุทธิ 
7.4.1 กรณเีป็นไปตำมคำดหมำย  
เมื่อน าค่าใชจ่้ายทางตรงและทางออ้มมาหักออกจากราคาขาย เพื่อค  านวนก าไรสุทธิท่ี

จะได ้พบว่าในปีท่ี1 จะมีก  าไรต่อหน่วยสินคา้ ร้อยละ 7  ปีท่ี 2 เพ่ิมข้ึนเป็น ร้อยละ 12 และ ในปีท่ี3 
ก  าไรต่อหน่วยจะเพ่ิมข้ึนเป็นร้อยละ 17 เมื่อเขา้สู่ปีท่ี 4 บริษทัเร่ิมด าเนินการ เจรจาต่อรองกบัลูกคา้ 
และสามารถขอลดอัตราส่วนการให้ส่วนลดขั้นบันไดได้ เหลือร้อยละ 3,2,1 ตามล าดับ ใน
ขณะเดียวกนัเน่ืองจากในปีท่ี4 นั้นธุรกิจมียอดขายสูงข้ึนมาก ท าให้มีอ  านาจต่อรองกบั Supplier 
สูงข้ึน จึงสามารถเจรจาขอซ้ือวตัถุดิบจาก Supplier คร้ังละมากๆ เพ่ือเกิด Economy of scale และได้
ส่วนลดอย่างน้อยปีละ 10% ท าให้ค่าใชจ่้ายและตน้ทุนการผลิตลดลง ส่งผลให้ในปีท่ี 4 และ ปีท่ี 5 
บริษทัมีก  าลงัสูงถึง ร้อยละ 26 และ ร้อยละ 32 ตามล าดบั 
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ตำรำงที่ 7.15 แสดงก ำไรสุทธต่ิอหน่วยสินค้ำ  

  ช่ือสินคา้ 

สมมติฐาน 
ราคาสินคา้ 
เฉลี่ย(ช้ิน) หน่วย 

ตน้ทุน
ทางตรง 
(COGS) 

ค่าใชจ่้าย
ในการขาย 
ต่อช้ิน 

ตน้ทุน
ทางออ้ม
ต่อช้ิน 

Net Profit 
Margin per 

pieces 

ปีท่ี1 

รังนกตุ๋นเยือ่ไผ ่ 180.00   บาท  85.00  10.18 72.69  7% 
รังนกผดัแหง้  180.00   บาท  85.00  10.18 72.69  7% 
รังนกไข่ขาว 180.00   บาท  85.00  10.18 72.69  7% 

ปีท่ี2 

รังนกตุ๋นเยือ่ไผ ่ 180.00   บาท  85.00  10.18 62.82  12% 
รังนกผดัแหง้  180.00   บาท  85.00  10.18 62.82  12% 
รังนกไข่ขาว 180.00   บาท  85.00  10.18 62.82  12% 

ปีท่ี3 

รังนกตุ๋นเยือ่ไผ ่ 180.00   บาท  85.00  10.18 54.73  17% 
รังนกผดัแหง้  180.00   บาท  85.00  10.18 54.73  17% 
รังนกไข่ขาว 180.00   บาท  85.00  10.18 54.73  17% 

ปีท่ี4 

รังนกตุ๋นเยือ่ไผ ่ 180.00   บาท  76.50  6.96 49.48  26% 
รังนกผดัแหง้  180.00   บาท  76.50  6.96 49.48  26% 
รังนกไข่ขาว 180.00   บาท  76.50  6.96 49.48  26% 

ปีท่ี5 

รังนกตุ๋นเยือ่ไผ ่ 180.00   บาท  68.85  7.13 47.11  32% 
รังนกผดัแหง้  180.00   บาท  68.85  7.13 47.11  32% 
รังนกไข่ขาว 180.00   บาท  68.85  7.13 47.11  32% 

 
7.4.1.1. งบก าไรขาดทุน 
 

ตำรำงที ่7.16 งบก ำไรขำดทุน 

   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

รายได้ทั้งส้ิน 6,608,093.40  8,260,116.75  10,325,145.94  12,906,432.42  16,133,040.53  

  ค่าวตัถุดิบ (COGS) 3,120,488.55  3,900,610.69    4,875,763.36    5,485,233.78    6,170,888.00  

  ค่าใชจ่้ายใหก้ารขาย    373,829.76     467,287.19   584,108.99   499,228.55   638,887.76  

ค่าใช้จ่ายทั้งส้ิน 3,494,318.31  4,367,897.88    5,459,872.35    5,984,462.33    6,809,775.77  

            

ก าไรข้ันต้น 3,113,775.09  3,892,218.87    4,865,273.58    6,921,970.09    9,323,264.76  
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เงินเดือนและค่าจา้ง           

  เงินเดือนผูบ้ริหาร    360,000.00     370,800.00   381,924.00   393,381.72   405,183.17  

  เงินเดือนพนกังาน    960,000.00     988,800.00    1,018,464.00    1,049,017.92    1,080,488.46  

  
ค่าจา้งรายวนั 
(พนกังานประจ า)    156,000.00     160,680.00   165,500.40   170,465.41   175,579.37  

  
ค่าจา้งรายวนั 
(พนกังานอิสระ)  39,000.00   40,170.00     41,375.10     42,616.35     43,894.84  

  ผลประโยชน์อื่น ๆ     176,497.50     181,792.43   187,246.20   192,863.58   198,649.49  
ค่าใช้จ่ายทางด้าน
เงินเดือนทั้งส้ิน 1,691,497.50  1,742,242.43    1,794,509.70    1,848,344.99    1,903,795.34  

            

ค่าใช้จ่ายคงที่           

  ค่าโฆษณา    120,000.00     123,600.00   127,308.00   131,127.24   135,061.06  

  
ค่ารถยนตแ์ละ
รถบรรทุก  97,572.00     100,499.16   103,514.13   106,619.56   109,818.15  

  
ค่าธรรมเนียมธนาคาร
และผูข้าย  12,000.00   12,360.00     12,730.80     13,112.72     13,506.11  

  ค่าใชจ่้ายเบด็เตลด็  60,000.00   61,800.00     63,654.00     65,563.62     67,530.53  

  
ประกนัภยั (ความรับ
ผิดและทรัพยสิ์น)  60,000.00   61,800.00     63,654.00     65,563.62     67,530.53  

  
ค่าใชจ่้ายส านกังาน
และวสัดุส้ินเปลือง  24,000.00   24,720.00     25,461.60     26,225.45     27,012.21  

  
ไปรษณียแ์ละการ
จดัส่ง    6,000.00     6,180.00   6,365.40   6,556.36   6,753.05  

  การขายและการตลาด    120,000.00     123,600.00   127,308.00   131,127.24   135,061.06  

  
โทรศพัทแ์ละการ
ติดต่อส่ือสาร  60,000.00   61,800.00     63,654.00     65,563.62     67,530.53  

  ค่าน ้าค่าไฟ    120,000.00     123,600.00   127,308.00   131,127.24   135,061.06  

ค่าใช้จ่ายคงที่ทั้งส้ิน    679,572.00     699,959.16   720,957.93   742,586.67   764,864.27  

รายได้ก่อนดอกเบ้ียและ
ภาษี    742,705.59  1,450,017.28    2,349,805.95    4,331,038.43    6,654,605.15  
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ค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ            

  
Amortized Start-up 
Expenses  52,533.33   52,533.33     52,533.33     52,533.33     52,533.33  

  ค่าเส่ือม  75,714.29   75,714.29     75,714.29     75,714.29     75,714.29  

  ดอกเบ้ีย           

  
   -สินเช่ือเพื่อการ
พาณิชย ์  59,569.15   52,123.48     44,139.56     37,378.56     31,653.17  

     -จ านอง  12,677.78   12,397.09     12,093.10     11,796.56     11,507.30  

  ภาษีเงินได ้  97,003.20     247,724.39   439,377.68   779,304.56    1,382,217.68  

ค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ ทั้งส้ิน    297,497.75     440,492.57   623,857.96   956,727.30    1,553,625.77  

            

ก  าไรสุทธิ    445,207.85  1,009,524.71    1,725,948.00    3,374,311.13    5,100,979.38  

  7% 12% 17% 26% 32% 

 
7.4.1.2. งบดุล 
เน่ืองจากบริษทัมีนโยบายให ้Credit term ทั้งแต่ 30-60 วนั กบัลูกคา้ท่ีสั่ง

สินคา้ตั้งแต่ 50 ช้ินต่อเดือนข้ึนไป ซ่ึงจากท่ีท า Demand Forecast นั้น พบว่ามีจ  านวนอยู่ประมาณ 
30% ส่วนท่ีเหลือ อีก 70% ให้ช าระภายใน 30 วนั อีกทั้งจะใช้นโยบายติดต่อขอซ้ือวตัถุดิบจาก
หุ้นส่วนของบริษัท เพื่อสามารถดึง Payment term ให้นานข้ึนได้ ซ่ึงได้ถึง 90วัน เพื่อให้ธุรกิจ
สามารถด าเนินการไดใ้นระยะแรก  

 
ตำรำงที ่7.17 งบดุล 
 

      ส้ินปีที่ 1 ส้ินปีที่ 2 ส้ินปีที่ 3 ส้ินปีที่ 4 ส้ินปีที่ 5 

สินทรัพย ์           
  สินทรัพยห์มุนเวียน           
    เงินสด 1,104,388  1,847,158   3,282,627  5,727,539  9,740,434  
    บญัชีลูกหน้ี  202,779   253,473  316,842   665,849  1,128,140  
    สินคา้คงคลงั 70,138   144,194  289,597   463,097   791,461  
    ค่าใชจ่้าย จ่ายลว่งหนา้ 46,667   42,000  28,000  18,666.67  12,444  
    สินทรัพยห์มุนเวียนอื่น ๆ 58,400   52,560  35,040   23,360  15,573  
  รวมสินทรัพยห์มุนเวียนทั้งส้ิน 1,482,371  2,339,386   3,952,106  6,898,511  11,688,053  
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  สินทรัพยถ์าวร           
    ส่ิงปลูกสร้าง (อาคารสถานท่ี)  200,000   200,000  200,000   200,000   200,000  
    การปรับปรุงพื้นท่ี  100,000   100,000  100,000   100,000   100,000  
    อุปกรณ์  150,000   150,000  150,000   150,000   150,000  
    เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่ง 50,000   50,000  50,000   50,000  50,000  
    สินทรัพยถ์าวรอื่น ๆ   100,000   100,000  100,000   100,000   100,000  
  สินทรัพยถ์าวรทั้งส้ิน  600,000   600,000  600,000   600,000   600,000  
  หกั ค่าเอมราคาสะสม 75,714  151,429   227,143  378,000  504,000 
สินทรัพยท์ั้งส้ิน 2,006,656  2,787,957   4,324,962  7,276,511  12,192,053  

            

หน้ีสินและส่วนของเจา้ของ           
  หน้ีสิน           
    บญัชีที่สามารถจ่ายได ้  455,626   324,195  159,907   38,896   904  
    สินเช่ือที่ตอ้งช าระ  971,653   836,602  691,788   539,595   399,300  
    เจา้หน้ีจ านอง  156,618   152,956  148,989   143,029   135,878  
  หน้ีส้ินทั้งส้ิน 1,583,898  1,313,753   1,000,684   721,520   536,082  
                
  ส่วนของเจา้ของ           
    ก  าไรสะสม  422,759  1,474,204   3,324,278  6,554,991  11,655,971  
  ส่วนของเจา้ของทั้งส้ิน  422,759 1,474,204   3,324,278  6,554,991  11,655,971  
รวมหน้ิสินและส่วนของเจา้ของ 2,006,656  2,787,957   4,324,962  7,276,511  12,192,053  

 
 

จากการวางแผน Demand forecast 3 ปีแรกพบว่า บริษทัมีการเติบโตข้ึนทุกปี โดย ปีท่ี 
2 เติบโตจากปีท่ี1 ร้อยละ 126 และ ปีท่ี 3 เติบโตจากปีท่ี2 ร้อยละ 79 และเมื่อพิจารณาถึงแผนระยะ
ยาวใน ปีท่ี 4-5 แลว้นั้น ตลาดยงัเติบโตต่อเน่ือง ประกอบกบัธุรกิจสามารถลดค่าใชจ่้ายในการผลิต
และการขายลงไดท้ าให้ ธุรกิจเติบโตข้ึนอยา่งต่อเน่ือง โดยเติบโตข้ึนร้อยละ 95.5 และ ร้อยละ 51.17 
ตามล าดบั 
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ตำรำงที่ 7.18 แสดงอตัรำกำรเตบิโตของบริษัท 

  ก  าไรสุทธิ โตข้ึนจากปีท่ีแลว้ 
ปีท่ี 1        445,207.85  0 
ปีท่ี 2    1,009,524.71  126.75% 
ปีท่ี 3    1,725,948.00  70.97% 
ปีท่ี 4    3,374,311.13  95.50% 
ปีท่ี 5    5,100,979.38  51.17% 

 
7.4.1.3 จุดคุม้ทุนการด าเนินธุรกิจ 
เงินลงทุนในเร่ิมธุรกิจจ านวน 1,057,600 บาท เม่ือน ามาค านวนกบั ก  าไร

สะสมจากตารางท่ี 7.16 สมมติฐานให้ค่า k (i) = 10% จากการประมาณการโครงการในเวลา 5 ปี 
โครงการแผน ธุรกิจ ผลิตภณัฑจ์ากรังนกจะมีมูลค่าโครงการปัจจุบนัสุทธิ (NPV) อยูท่ี่ 6,950,189.39 
บาท และให้อตัราผลตอบแทน ภายใน (IRR) ร้อยละ 100 และพบว่าจุดคุ้มทุน (Breakeven) ของ
ธุรกิจจะคุม้ทุนเม่ือด าเนินธุรกิจไปแลว้ 1 ปี 10 เดือน ดงัปรากฎตามตารางดา้งล่าง 

 
ตำรำงที่ 7.19 แสดงจุดคุ้มทุนของธุรกจิ 

 
 

7.4.2 กรณสีถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย (Worst Case Scenario) 
กรณีท่ีเกิดสภาวะเศรษฐกิจถดถอยส่งผลกระทบกับการเติบโตของธุรกิจ ท าให้การ

ประมาณการเติบโตของธุรกิจสูงเกินความเป็นจริง ตลอดจนพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนไป 
โดยมีปัจจยัเร่ืองคู่แข่งผลิตเมนูใหม่ๆ เขา้มาตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคส่งผลให้รายได้
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ของของธุรกิจลดลง ร้อยละ 15 ซ่ึงคิดเป็นระยะเวลาท่ีไม่มีรายไดเ้ป็นเวลา 2 เดือน ซ่ึงเป็นระยะเวลา
ท่ีธุรกิจมีเงินสดท่ีเพียงพอจ่ายใหค่้าจา้งใหก้บัพนกังาน 
 
ตำรำงที่ 7.20 แสดงประมำณกำรยอดขำยกรณทีี่สถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย 

   ปีที่ 1   ปีที่ 2   ปีที่ 3   ปีที่ 4   ปีที่ 5  

รายได ้ 6,608,093.40 8,260,116.75 10,325,145.94 12,906,432.42 16,133,040.53 

อตัราส่วนการปรับตวัลง 15% 15% 15% 15% 15% 

รายได้ที่คาดว่าจะได้รับ 5,616,879.39  7,021,099.24    8,776,374.05  10,970,467.56  13,713,084.45  

 

กรณี Worst Case 
7.4.2.1 ประมาณการงบก าไรขาดทุน กรณี Worst case 

ตำรำงที่ 7.21 แสดงงบก ำไรขำดทุนกรณทีี่สถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย กรณ ีWorst Case 

 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
รายได้ทั้งส้ิน 5,616,879.39  7,021,099.24  8,776,374.05  10,970,467.56  13,713,084.45  

  ค่าวตัถุดิบ (COGS) 2,652,415.27  3,315,519.08  4,144,398.86  5,180,498.57  5,245,254.80  
  ค่าใชจ่้ายใหก้ารขาย  317,755.29   397,194.12   496,492.64   692,708.23   543,054.60  
ค่าใช้จ่ายทั้งส้ิน 2,970,170.56  3,712,713.20  4,640,891.50  5,873,206.80  5,788,309.40  

            

ก าไรข้ันต้น 2,646,708.83  3,308,386.04  4,135,482.55  5,097,260.76  7,924,775.05  

            
เงินเดือนและค่าจา้ง           
  เงินเดือนผูบ้ริหาร  360,000.00   370,800.00   381,924.00   393,381.72   405,183.17  
  เงินเดือนพนกังาน  960,000.00   988,800.00  1,018,464.00  1,049,017.92  1,080,488.46  
  ค่าจา้งรายวนั (พนกังานประจ า)  156,000.00   160,680.00   165,500.40   170,465.41   175,579.37  
  ค่าจา้งรายวนั (พนกังานอสิระ)  39,000.00   40,170.00   41,375.10   42,616.35   43,894.84  
  ผลประโยชน์อื่น ๆ   176,497.50   181,792.43   187,246.20   192,863.58   198,649.49  
ค่าใช้จ่ายทางด้านเงินเดือนทั้งส้ิน 1,691,497.50  1,742,242.43  1,794,509.70  1,848,344.99  1,903,795.34  

            
ค่าใช้จ่ายคงที่           
  ค่าโฆษณา  120,000.00   123,600.00   127,308.00   131,127.24   135,061.06  
  ค่ารถยนตแ์ละรถบรรทุก  97,572.00   100,499.16   103,514.13   106,619.56   109,818.15  
  ค่าธรรมเนียมธนาคารและผูข้าย  12,000.00   12,360.00   12,730.80   13,112.72   13,506.11  
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  ค่าใชจ่้ายเบด็เตลด็  60,000.00   61,800.00   63,654.00   65,563.62   67,530.53  
  ประกนัภยั (ความรับผิดและทรัพยสิ์น)  60,000.00   61,800.00   63,654.00   65,563.62   67,530.53  
  ค่าใชจ่้ายส านกังานและวสัดุส้ินเปลือง  24,000.00   24,720.00   25,461.60   26,225.45   27,012.21  
  ไปรษณียแ์ละการจดัส่ง  6,000.00   6,180.00   6,365.40   6,556.36   6,753.05  
  การขายและการตลาด  120,000.00   123,600.00   127,308.00   131,127.24   135,061.06  
  โทรศพัทแ์ละการติดต่อส่ือสาร  60,000.00   61,800.00   63,654.00   65,563.62   67,530.53  
  ค่าน ้าค่าไฟ  120,000.00   123,600.00   127,308.00   131,127.24   135,061.06  
ค่าใช้จ่ายคงที่ทั้งส้ิน  679,572.00   699,959.16   720,957.93   742,586.67   764,864.27  

รายได้ก่อนดอกเบ้ียและภาษี  275,639.33   866,184.45  1,620,014.92  2,506,329.09  5,256,115.44  

ค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ            
  Amortized Start-up Expenses  31,520.00   52,533.33   52,533.33   52,533.33   52,533.33  
  ค่าเส่ือม  75,714.29   75,714.29   75,714.29   75,714.29   75,714.29  
  ดอกเบ้ีย           
   -สินเช่ือเพื่อการพาณิชย ์  59,569.15   52,123.48   44,139.56   37,378.56   31,653.17  
   -จ านอง  12,677.78   12,397.09   12,093.10   11,796.56   11,507.30  
  ภาษีเงินได ้  26,432.08   247,724.39   439,377.68   779,304.56  1,382,217.68  
ค่าใช้จ่ายอ่ืน ๆ ทั้งส้ิน  205,913.30   440,492.57   623,857.96   956,727.30  1,553,625.77  

            

ก  าไรสุทธิ  69,726.03   425,691.88   996,156.96  1,549,601.79  3,702,489.67  

  1% 6% 11% 14% 27% 

 
7.4.2.2 ประมาณการงบดุล กรณี Worst case 
 

ตำรำงที่ 7.22 แสดงงบดุลกรณทีี่สถำนกำรณ์ไม่เป็นไปตำมคำดหมำย กรณ ีWorst Case 
      ส้ินปีที่ 1 ส้ินปีที่ 2 ส้ินปีที่ 3 ส้ินปีที่ 4 ส้ินปีที่ 5 

                
สินทรัพย ์           
  สินทรัพยห์มุนเวียน           
    เงินสด      683,628  1,060,397  2,006,844  3,033,550         5,138,184  
    บญัชีลูกหน้ี      172,362     215,452     269,315      336,644     420,805  
    สินคา้คงคลงั 75,959     117,822     222,983      264,498     361,198  
    ค่าใชจ่้าย จ่ายลว่งหนา้ 56,000       42,000       28,000        14,000        -    
    สินทรัพยห์มุนเวียนอื่น ๆ 70,080       52,560       35,040        17,520        -    
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  รวมสินทรัพยห์มุนเวียนทั้งส้ิน   1,058,029  1,488,231  2,562,182  3,666,213         5,920,187  
                
  สินทรัพยถ์าวร           
    อสังหาริมทรัพย ์(ที่ดิน)  -           -           -           -          -    
    ส่ิงปลูกสร้าง (อาคารสถานท่ี)      200,000     200,000     200,000      200,000     200,000  
    การปรับปรุงพื้นท่ี      100,000     100,000     100,000      100,000     100,000  
    อุปกรณ์      150,000     150,000     150,000      150,000     150,000  
    เฟอร์นิเจอร์และของตกแต่ง 50,000       50,000       50,000        50,000       50,000  
    สินทรัพยถ์าวรอื่น ๆ       100,000     100,000     100,000      100,000     100,000  
  สินทรัพยถ์าวรทั้งส้ิน      600,000     600,000     600,000      600,000     600,000  
                
  หกั ค่าเอมราคาสะสม 75,714     151,429     227,143      302,857     378,571  
                
สินทรัพยท์ั้งส้ิน   1,582,314  1,936,802  2,935,039  3,963,356         6,141,616  

            
หน้ีสินและส่วนของเจา้ของ           
  หน้ีสิน           

    บญัชีที่สามารถจ่ายได ้      379,834     262,533     115,905        51,171  
      

(1,591,608) 
    สินเช่ือที่ตอ้งช าระ      971,653     836,602     691,788      572,041     836,602  
    เจา้หน้ีจ านอง      156,618     152,956     148,989      145,125     152,956  
  หน้ีส้ินทั้งส้ิน   1,508,106  1,252,090     956,682      922,179   (602,051) 
               
  ส่วนของเจา้ของ           
    ก  าไรสะสม        69,726     495,418  1,491,575  3,041,177         6,743,666  
    เงินปันผล           
  ส่วนของเจา้ของทั้งส้ิน 69,726     495,418  1,491,575  3,041,177         6,743,666  
                
รวมหน้ิสินและส่วนของเจา้ของ   1,577,832  1,747,508  2,448,257  3,963,356         6,141,616  
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7.4.2.3 จุดคุม้ทุนการด าเนินธุรกิจ กรณี Worst case 
เงินลงทุนในเร่ิมธุรกิจจ านวน 1,057,600 บาท เม่ือน ามาค านวนกบั ก  าไร

สะสมจากตารางท่ี 7.20 สมมติฐานให้ค่า k (i) = 10% จากการประมาณการโครงการในเวลา 5 ปี 
โครงการแผน ธุรกิจ ผลิตภณัฑจ์ากรังนกจะมีมูลค่าโครงการปัจจุบนัสุทธิ (NPV) อยูท่ี่ 3,463,379.89
บาท และใหอ้ตัราผลตอบแทน ภายใน (IRR) ร้อยละ 59 และพบว่าจุดคุม้ทุน (Breakeven) ของธุรกิจ
จะคุม้ทุนเม่ือด าเนินธุรกิจไปแลว้ 2 ปี 11 เดือน ดงัปรากฎตามตารางดา้งล่าง 

 
ตำรำงที่ 7.23 แสดงจุดคุ้มทุนของธุรกจิ ในกรณ ีWorst case 
 

 discount rate  10% 
Year  Cash flow    Cumulative  

0  -1,057,600.00   -1,057,600.00  
1  63,387.30   -994,212.70  
2  351,811.47   -642,401.23  
3  748,427.47   106,026.23  
4  1,058,398.87   1,164,425.11  
5  2,298,954.78   3,463,379.89  
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บทที่ 8 
แผนงำนในอนำคต 

 
 

8.1 แผนงำนในปี ที่ 5-6 
เน่ืองจากด าเนินธุรกิจมาเป็นเวลานาน ในช่วงเวลาดงักล่าวอาจจะเกิดคู่แข่งเป็นจ านวน

มาก และเน่ืองจากธุรกิจของบริษทัเป็นธุรกิจผลิตและจ าหน่าย ดงันั้น การท า Cost  leadership จึงเป็น
ส่ิงท่ีจ  าเป็นมาก โดยถา้ลองดูใน Bill of Material นั้นจะพบว่าตน้ทุนส่วนใหญ่มากจากเน้ือรังนก อีก
ทั้งจากแผนการเงินพบว่าในปีท่ี 6 บริษทัจะมีเงินสะสมเป็นจ ากว่ากว่า 12 ลา้นบาท ซ่ึงมากพอท่ีจะ
ลงทุนสร้างคอนโดนกเป็นของตวัเอง จึงคิดว่าน่าจะเป็นช่วงเวลาท่ีดีท่ีบริษทัจะเร่ิมลุงทนัสร้างคอร
โดนกเป็นขอตวัเอง เพ่ือลดตน้ทุนในการผลิตลง เพ่ือใหธุ้รกิจเติบโตข้ึนไดใ้นอนาคต 
 
 

8.2 แผนงำนในปี ที่ 7-8 
เม่ือมีคอนโดนกเป็นของตวัเองแลว้นั้น บริษทัจะมีความมัน่คงสูง เพราะมีก  าไรเพ่ิมข้ึน

จากการลดตน้ทุนในการผลิตลง ซ่ึงช่วงเวลาดงักล่าวอาจจะเป็นช่วงเวลาท่ีบริษทัก าลงัเขา้สู่ ต  าแหน่ง 
Cash Cow ใน BCG Model 

ประกอบกบัร้านอาหารเองท าสินคา้เห็นโอกาส ซ่ึงอาจจะเลิกสัง่สินคา้จากเราและหัน
มาปรุงขายเอง เกิดเป็นคู่แข่งข้ึน จึงจ  าเป็นตอ้งท า Diversification โดยการ สร้าง Brand ร้านอาหาร
ของตวัเองข้ึนมา เพราะบริษทัมีขอ้ไดเ้ปรียบเพราะมีโรงงานการผลิตอยู่แลว้และมีก  าลงัการผลิตท่ี
เพียงพอ ท าให้ด  าเนินการบริหารไดอ้ยา่งไม่มีปัญหา แต่จ  าเป็นตอ้งลงทุนทางการตลาดเพ่ิมมากข้ึน 
เปล่ียนจากเดิมท่ีเป็นผูผ้ลิตและจ าหน่ายผ่านร้านอาหาร ใหก้ลายเป็นร้านอาหารท่ีขายอาหารให้กบั
ผูบ้ริโภคโดยตรง 
 
 

8.3 แผนงำนปี ที่ 9-10  
ในช่วงเวลาดงักล่าวหากสามารถด าเนินการไดต้ามแผน ตลาดภายในประเทศอาจจะไม่

เพียงพอต่อความตอ้งการ จึงจ าเป็นตอ้ง Expand ไปท่ีตอ้งตลาดต่างประเทศ โดยมองไปท่ีประเทศจีน
เป็นอนัดบัแรก เพราะดว้ยขนาด Market capacity ท่ีใหญ่เป็นอนัดบั หน่ึงของโลก และทศันคติท่ีดี ท่ี
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ผูบ้ริโภคชาวจีนมีต่อการบริโภครังนก จึงเป็นปัจจยับวกท่ีส่งผลใหป้ระสบความส าเร็จในประเทศจีน 
ประกอบกบัธุรกิจมีร้านอาหารเป็นของตวัเองในประเทศไทยอยู่แลว้ ประกอบกับชาวจีนก็เขา้มา
เท่ียวไทยมากเป็นอนัดบัหน่ึง ท าใหเ้ราสามารถท าการตลาดกบันกัท่องเท่ียวชาวจีนก่อน สร้ง Brand 
awareness ใหก้บัชาวจีนไดท้ราบถึงคุณลกัษณะของร้านอาหารของเรา ซ่ึงเมื่อมีโอกาสท่ีดีก็สามารถ
ใชแ้บรนดร้์านอาหารของตน้เป็นส่ือกลางไปเปิดท่ีประเทศจีน เพ่ือความย ัง่ยืน่ของธุรกิจต่อไป 
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บทที่ 9 
ควำมเส่ียงและแผนกำรรับมือ 

 
 

9.1. ควำมเส่ียงจำกปัจจยัภำยนอก  
9.1.1 ควำมเส่ียงจำกควำมผนัผวนของเศรษฐกจิ  
เศรษฐกิจท่ียงัชะลอตัวในขณะน้ีส่งผลให้ธุรกิจหลายประเภทไดรั้บผลกระทบ ซ่ึง

ส่งผลต่อก าลงัซ้ือทั้งของลูกคา้ผูป้ระกอบการร้านอาหารและก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค ส่งผลให้ตลาด
ชะลอตวั เพราะก าลงัซ้ือขณะท่ีหน้ีสาธารณะและหน้ีสินครัวเรือนยงัอยู่ในระดบัท่ีสูง แต่อยา่งไรก็
ตามจากการท่ีเศรษฐกิจชะลอตวันั้นส่งผลกระทบต่อคนทุกกลุ่ม รวมทั้งผูท้  าธุรกิจคอนโดนกดว้ย
เช่นกนั ส่งผลใหผู้ป้ระกอบการคอนโดนก มองหาตวัช่วยท่ีจะเขา้มาช่วยระบายสินคา้ของตน ท าให้
ธุรกิจสามารถมีอ  านาจในการต่อรองกบั Supplier เพื่อใหเ้กิดความคุม้ค่ามากท่ีสุด  
 

9.1.2 ควำมเส่ียงจำกโครงสร้ำงประชำกรและพฤตกิรรมผู้บริโภคที่เปลีย่นไป 
โลกก าลงัอยูใ่นกระแสการเปล่ียนแปลงหลายอย่างท่ีจะเกิดข้ึนอยา่งรวดเร็วและรุนแรง

ข้ึน ซ่ึงจะกระทบต่อการด าเนินธุรกิจและวิถีการใชชี้วิตของเราทุกคนถา้เรามองขา้มช่วงวิกฤต ไวรัส
โควิด 19 ออกไประยะยาว ช่วงท่ีผูค้นเลิกกงัวลเร่ืองความเส่ียงของโรคระบาดน้ี เช่ือว่าเหตุการณ์
ไวรัสโควิด 19 คร้ังน้ีเป็นเสมือนตวัเร่งปฏิกิริยาใหห้ลาย ๆ เทรนดท่ี์แต่เดิมเช่ือว่าจะใชเ้วลาอีกนาน
หลายปี 

อินเทอร์เน็ตจะกลายเป็นโครงสร้างพ้ืนฐานและเข้าถึงได้ทุกท่ีท่ีผสมผสานความ
สะดวกสบายในการใชง้านจากไวรัสโควิด 19 ท่ีเร่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคมาดิจิทลัมากข้ึน ในวนัน้ี
แพลตฟอร์มอีคอมเมิร์ซ ไม่ว่าจะเป็นอีมาร์เก็ตเพลส บริการเดลิเวอร่ีออนไลน์ทั้งการสั่งซ้ืออาหาร 
หรือสินคา้ จะเป็นออนไลน์แพลตฟอร์มท่ีเขา้มามีบทบาทมากข้ึนและเกิดการเติบโตอย่างต่อเน่ือง
จากผูบ้ริโภคถูกบังคับให้ไปดิจิทลัจากไม่มีสถานท่ีอ่ืน ๆ ให้ซ้ือสินคา้ เพราะผูบ้ริโภคยงัมีความ
ตอ้งการท่ีจะซ้ือสินคา้แต่ไม่สามารถออกไปซ้ือไดด้ว้ยตวัเองจากความตอ้งการท่ีจะลดความเส่ียงท่ี
จะเกิดข้ึนจากการใชชี้วิตนอกบา้น และเกิดความเคยชินกบัการซ้ือขายออนไลน์จนเป็นพฤติกรรม
ต่อเน่ืองแมห้มดไวรัสโควิด 19 ก็ตาม ดังนั้นบริษัทต้องท า Online channel ส าหรับขายผ่านทาง
อินเตอร์เน็ต เพ่ือรองรับพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของผูบ้ริโภค 
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9.1.3 ควำมเส่ียงด้ำนต้นทุนจำกกำรเส่ือมสภำพของวตัถุดบิและผลติภัณฑ์ 
เน่ืองจากในการด าเนินธุรกิจผลิตอาหารนั้น บริษทัใหค้วามส าคญักบัคุณภาพ ความสด

ใหม่ของวตัถุดิบ และผลิตภณัฑเ์ป็นหลกัส าคญั มากกว่าร้อยละ 50 ของวตัถุดิบและผลิตภณัฑ์ อนั
ไดแ้ก่ รังนก เน้ือสตัว ์ผกั เคร่ืองปรุง มีอายกุารใชง้านทั้งส้ิน จึงอาจส่งผลกระทบต่อตน้ทุนการผลิต 
หากขาดการบริหารจดัการและควบคุมการใชว้ตัถุดิบอย่างมีประสิทธิภาพ ทั้งน้ี เพ่ือลดความเส่ียง
ทางด้านตน้ทุนบริษทัได้ก  าหนดนโยบายการจัดซ้ือและการบริหารจัดการสินคา้คงคลงั ดว้ยการ
สั่งซ้ือในลกัษณะวนัต่อวนัในจ านวนท่ีพอเพียง และจดัเก็บในห้องเย็นรักษาอุณหภูมิ เพื่อลดการ
เส่ือมสภาพของวตัถุดิบ รวมถึงมีระบบการควบคุมสินคา้และวตัถุดิบคงคลงัแบบ First-In-First-Out 
(FIFO) 
 

9.2. ควำมเส่ียงจำกอุตสำหกรรมอำหำร 
9.2.1 ควำมเส่ียงด้ำนกำรแข่งขันทำงธุรกจิ 
เ น่ืองจากความนิยมในรังนกเติบโตอย่างรวดเร็วในประเทศไทย จึงท าให้มี

ผูป้ระกอบการรายใหม่ ๆ เกิดข้ึนจ านวนมาก และมีคู่แข่งบางรายขายแนวเดียวกบัของบริษทั อยา่งไร
ก็ตาม บริษทัมีนโยบายแข่งขนัทางดา้นคุณภาพของผลิตภณัฑ ์บริการ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์
และความร่วมมือกบัผูป้ระกอบร้านอาหารต่างๆ โดยไม่เน้นการตดัราคา ทั้งน้ี บริษัทจะค านึงถึง
คุณภาพอาหาร และใส่ใจในสุขภาพของผูบ้ริโภคเป็นส าคญั ดว้ยการพฒันานวตักรรมผลิตภณัฑแ์ละ
รักษาคุณภาพของสินคา้รวมถึง คิดคน้เมนูใหม่ๆ ท่ีดีต่อสุขภาพ เพื่อเป็นตวัเลือกใหก้บัผูบ้ริโภค อีก
ทั้งบริษทัมีความเช่ือว่ายิ่งการแข่งขนัมีมากเท่าใดยอ่มส่งผลดีต่ออุตสาหกรรมอาหารมากข้ึนเท่านั้น 
เพราะจะท าใหก้ารเติบโตของตลาดในธุรกิจประเภทน้ีเติบโตมากยิง่ข้ึนซ่ึงยอ่มส่งผลท าใหธุ้รกิจของ
บริษทัเติบโตข้ึนดว้ยเช่นกนั 
 

9.2.2 ควำมผนัผวนของรำคำวตัถุดบิที่ใช้ในกำรผลติ 
การประกอบธุรกิจดา้นผลิตอาหาร อาจไดรั้บผลกระทบจากราคาวตัถุดิบท่ีผนัแปรไป

ตามราคาซ้ือขายในตลาดโลก ซ่ึงราคาวตัถุดิบจะเปล่ียนแปลงไปตามความตอ้งการใชแ้ละปริมาณ
ของผลผลิตในแต่ละช่วงและฤดูกาล โดยเฉพาะรังนกซ่ึงเป็นวตัถุดิบท่ีส าคญัท่ีใชใ้นการผลิตอาหาร
ของบริษทัฯ ท าใหว้ตัถุดิบมีการผนัแปรตามราคาซ้ือขายของตลาด อยา่งไรก็ตามบริษทัฯ สามารถบริ
หารจดัการการสั่งซ้ือรังนก ให้สอดคลอ้งกบัแนวโน้มของราคาในตลาดได ้เพราะมีหุ้นส่วนท่ีมี
ประสบการณ์และเขา้ใจในธุรกิจคอนโดนก ท าใหท้ราบว่างช่วงไหนควรซ้ือรักนกเก็บไว ้หรือช่วง
ไหนท่ีไม่ควรซ้ือ  
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เน่ืองจากการวิจยัคร้ังน้ีผูจ้ดัท าเลือกใชว้ิธี Mixed Method ดว้ยขอ้จ ากดัเร่ืองเวลาและความร่วมมือ
ในการใหส้มัภาษณ์จากร้านอาหารต่างๆ จึงเห็นควรใหก้  าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 10 คน เป็นขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีเหมาะสมส าหรับการสมัภาษณ์เชิงคุณภาพ และก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 200 คน ส าหรับ
แบบส ารวจเชิงปริมาณส าหรับส ารวจความเห็นจากผูบ้ริโภค  เพ่ือท าการวิจยัในคร้ังน้ี 

และเพื่อให้ผลการส ารวจเชิงคุณภาพ การส ารวจความสนใจในการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์จากรังนก
นางแอ่นในร้านอาหาร ของผูป้ระกอบการร้านอาหารในเขตกรุงเทพและปริมณฑล ใหถู้กตอ้งแม่นย  ามากท่ีสุด 
ผูว้ิจยัจึงไดก้  าหนดหลกัการในการเลือกร้านอาหารท่ีจะเขา้สัมภาษณ์ ซ่ึงตอ้งเป็นร้านอาหารเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑลขนาดกลางจนถึงขนาดใหญ่ โดยมีท่ีนัง่ในร้านตั้งแต่ 20 โต๊ะข้ึนไป และราคาอาหารคาวในเมนูอาหาร
เฉล่ียอยา่งนอ้ย 150 บาทข้ึนไป และเพ่ือใหไ้ดข้อ้มูลในมุมมองใหม่ๆ ท่ีไม่จ  ากดัอยูแ่ค่ร้านอาหารจีน ทางผูจ้ดัท า
จึงไม่จ  ากดัชนิดของร้านอาหารท่ีจะท าแบบประเมิน โดยเลือกใชก้ลยทุธการเลือกตวัอย่างตามสะดวก โดยยึด
หลกัการเลือกร้านอาหารตามขอ้ก าหนดขา้งตน้ 
 
ตารางแสดงมาตรวดัของตวัแปรอ้างองิจากงานวจิยัก่อนหน้า 
 

ปัจจยั ค ำถำมที่ใช้ในแบบสอบถำม อ้ำงองิ 

คุณภำพของอำหำร (Food Quality) 
PQ คุณภาพทางกายภาพท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรังนกในร้านอาหารของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ปรับปรุงจาก 
(ณัฐวุฒิ รุ่ง
เสถียรภูธร, 
2558) 

SQ คุณภาพทางประสาทสมัผสัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรังนกในร้านอาหาร
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

NV คุณค่าทางโภชนาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรังนกในร้านอาหารของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

SA ความปลอดภยัต่อการบริโภคท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรังนกในร้านอาหาร
ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

รำคำของอำหำร (Food Price) 
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PT ความโปร่งใสของราคาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรังนกในร้านอาหารของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (Price Transparency) 

Matzler, 
Würtele & 
Birgit (2006) RP ราคาเปรียบเทียบท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรังนกในร้านอาหารของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (Relative Price) 
PR ความคุม้ค่าคุม้ราคาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรังนกในร้านอาหารของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (Price-quality ratio) 
PC ความมัน่ใจต่อราคาท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรังนกในร้านอาหารของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล (Price Confidence) 
กำรกระจำยสินค้ำและส่งเสริมกำรขำย (Sales Channel) 
SN ส่ือสงัคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรังนกในร้านอาหารของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ปรับปรุงจาก 
(ณัฐวุฒิ รุ่ง
เสถียรภูธร, 
2558) 

SC ช่องทางการจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือรังนกในร้านอาหารของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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แบบสอบถาม  
 
เร่ือง คุณภาพของอาหาร และส่ือสงัคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการบริโภคผลิตภณัฑรั์งนกนางแอ่นของ
ประชากรในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  
 
ค าช้ีแจง แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระของนกัศึกษา หลกัสูตรมหาบณัฑิต 
สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล เพื่อศึกษาถึงปัจจยัดา้นคุณภาพของสินคา้
และส่ือสงัคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการบริโภครังนกของประชากร ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล โดย
แบบสอบถามมีการแบ่งค าถามทั้งหมดออกเป็น 4 ส่วน ประกอบดว้ย  
 

ส่วนที่ 1 ค  าถามคดักรอง 
 

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ส่วนที่ 3 ขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑรั์งนกนางแอ่น 
 
ส่วนที่ 4 ความคิดเห็นดา้นคุณภาพของอาหาร และส่ือสงัคมออนไลน์ท่ีส่งผลต่อการบริโภค
ผลิตภณัฑรั์งนกนางแอ่นของประชากรในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 
ส่วนที่ 5 การเลือกซ้ือของหวานจากรังนกของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 

จึงขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจริง ทั้งน้ี ขอ้มูลท่ีท่าน
แสดงความคิดเห็นจะไดรั้บการเก็บขอ้มูลเป็นความลบัและสรุปผลในภาพรวมตามความเหมาะสมโดย
ไม่มีการอา้งอิงค าตอบรายบุคคลแต่อยา่งใด ขอขอบพระคุณท่านท่ีเสียสละในการตอบแบบสอบถามน้ี 
 

นายธนพงษ ์พรหมรักษ ์
นกัศกึษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการธุรกิจ  

วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  
ผูท้  าการศึกษา 
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ภาคผนวก ข 
 

ตวัอย่างแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 1 ค าถามคดักรอง 
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากทีสุ่ด 
1. ท่านเคยรับประทานผลิตภณัฑจ์ากรังนกหรือไม่ 

 1) เคย    2) ไม่เคย 
หากท่าน “เคย” ใหท่้านท าแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 ต่อไป 
หากท่าน “ไม่เคย” ใหท่้านจบการท าแบบสอบถาม 
 
 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลส่วนบุคคล  
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากทีสุ่ด 
1. เพศ 

 1) ชาย    2) หญิง 
 3) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 

2. อาย ุ
 1) ต  ่ากว่า 25 ปี    2) 25-30 ปี 
 3) 31-35 ปี     4) 36-40 ปี 
 5) 41-45 ปี     6) 46-50 ปี 
 7) 51-55 ปี    8) 56-60 ปี 
 7) 61 ข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 
 1) ต  ่ากว่าปริญญาตรี    2) ปริญญาตรี 
 3) สูงกว่าปริญญาตรี 

4. อาชีพ 
 1) นกัเรียน/นกัศึกษา    2) เจา้ของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 
 3) พนกังานบริษทัเอกชน   4) ขา้ราชการ 
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 5) พนกังานรัฐวิสาหกิจ   6) แม่บา้น/พ่อบา้น 
 7) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................... 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 1) ต  ่ากว่า 15,000 บาท   2) 15,000 – 25,000 บาท 
 3) 25,001 – 35,000 บาท   4) 35,001 – 45,000 บาท 
 5) 45,001 - 55,000 บาท   6) 55,001 บาท ข้ึนไป 

6. พ้ืนท่ีอยูอ่าศยั ณ ปัจจุบนั 
 1) กรุงเทพมหานคร    2) นนทบุรี 
 3) ปทุมธานี     4) สมุทรปราการ 
 5) นครปฐม     6) สมุทรสาคร 
 7) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................... 

 
 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลพฤตกิรรมการบริโภครังนก  
*(ตอ้งการทราบขอ้มูลจากผูท่ี้เคยบริโภครังนกและไม่เคยบริโภครังนก) 
 

ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากทีสุ่ด 
1. ท่านเคยรับประทานรังนก หรือไม่ 

 1) เคย     2) ไม่เคย 
2. หากท่านไม่เคยรับประทานรังนก ท่านมีความคิดเห็นต่อการบริโภครังนก อยา่งไร 

 1) สนใจ     2) ไม่สนใจ 
 3) ไม่แน่ใจ    4) เคยบริโภครังนก แลว้ 

3. ท่านรับประทานรังนก บ่อยเพียงใด 
 1) 3 คร้ังต่อสปัดาห์    2) 1 คร้ังต่อสปัดาห์ 
 3) 2 คร้ังต่อเดือน    4) 1 คร้ังต่อเดือน 
 5) 1 คร้ังต่อ 6 เดือน    6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 

4. ท่านรับประทานรังนก ประเภทใดมากท่ีสุด 
 1) รังนกปรุงส าเร็จ (แบรนด)์  2) รังนกนมสด 
 3) รังนกตุ๋นยาจีน    4) รังนกตุ๋นแปะก๊วย 
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 5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 
5. ท่านรับประทานรังนกกบัใครมากท่ีสุด 

 1) คนเดียว     2) ครอบครัว 
 3) เพ่ือน     4) แฟน/คนรัก 
 5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 

6. โดยส่วนใหญ่ท่านรับประทานรังนกเพราะเหตุผลใดมากท่ีสุด 
 1) โอกาสพิเศษ    2) ช่ืนชอบ 
 3) สุขภาพ     4) โปรโมชัน่ลดราคา 
 5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 

7. โดยส่วนใหญ่ท่านรับประทานรังนกในวนัใดมากท่ีสุด ช********** 
 1) วนัจนัทร์  2) วนัองัคาร  3) วนัพุธ  4) วนัพฤหสับดี 
 5) วนัศุกร์  5) วนัเสาร์  5) วนัอาทิตย ์  5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 

8. โดยส่วนใหญ่ท่านรับประทานรังนกในเวลาใดมากท่ีสุด ************* 
 1) ตอนสาย 10.00-12.00 น.   2) ตอนเท่ียง 12.01-14.00 น. 
 3) ตอนบ่าย 14.01-16.00 น.   4) ตอนเยน็ 16.01-18.00 น. 
 5) ตอนเยน็ 18.01-20.00 น.   6) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 

9. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการรับประทานรังนกของท่าน 
 1) 50 – 100 บาท    2) 101 – 200 บาท 
 3) 201 – 300 บาท    4) 301 – 400 บาท 
 5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 

10. หากท่านเคยรับประทานรังนกพร้อมด่ืม ปริมาณเคร่ืองด่ืมรังนก (มิลลิลิตร) ท่ีท่านพึงพอใจและเหมาะสม 
ส าหรับท่านเป็นจ านวนเท่าใด ********************** 

 1) 50 มิลลิลิตร   2) 75 มิลลิลิตร 
 3) 100 มิลลิลิตร   4) 125 มิลลิลิตร 
 5) มากกว่า 125 มิลลิลิตร 

11. ท่านมีการถ่ายรูปหรือวิดีโออาหารเพื่อเผยแพร่ในสงัคมออนไลน์ใดบา้ง (ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้) 
 1) Facebook     2) Instagram 
 3) Twitter     4) TikTok 
 5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 
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ส่วนที่ 4 ความคดิเห็นด้านคุณภาพของอาหาร และส่ือสังคมออนไลน์ที่ส่งผลต่อการบริโภครังนก ของประชากร

ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล  
*(ตอ้งการทราบขอ้มูลจากผูท่ี้เคยบริโภครังนกและไม่เคยบริโภครังนก)  
 
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องว่างท่ีท่านเห็นว่าตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด เพียงช่อง

เดียว โดยมีความหมายหรือขอ้บ่งช้ีในการเลือก ดงัน้ี 
5 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
4 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นดว้ยมาก  
3 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นดว้ยปานกลาง  
2 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นดว้ยนอ้ย  
1 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภครังนก ของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ระดบัความคิดเห็น 
เห็นดว้ยมาก

ท่ีสุด 

 

เห็นดว้ยนอ้ย
ท่ีสุด 

1. คุณภาพของอาหาร (Food Quality) 
      1.1 คุณภาพทางกายภาพ (Physical Quality: PQ) 

1 ท่านจะเลือกซ้ือรังนกเป็นของหวานจากรูปลกัษณ์ของ
เมนูท่ีสวยงามชวนรับประทาน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

2 ท่านจะเลือกซ้ือรังนกเป็นของหวานจากคุณภาพของรัง
นกท่ีขาวใสสวยงามชวนรับประทาน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3. ท่านจะเลือกซ้ือรังนกเป็นของหวานมาทานคู่กบัของ
หวานชนิดอื่น เช่น ไอศกรีม น ้ าแข็งใส เป็นตน้ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

4 ท่านคิดว่า การออกแบบเมนูของหวานใหม่ๆ ในการ
รับประทานรังนก เช่น บิงซูรังนก ชานมใส่รังนก รัก
นกน ้ ากะทิ ฯลฯ ใหน่้าทาน มีผลต่อการเลือกซ้ือ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

     1.2 คุณภาพทางประสาทสมัผสั (Sensory Quality: SQ) 
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1. ท่านสนใจซ้ือผลิตภณัฑรั์งนกท่ีมีกล่ินธรรมชาติ (5) (4) (3) (2) (1) 
2. ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์งนกท่ีผสมใบเตย (5) (4) (3) (2) (1) 
3. ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์งนกท่ีผสมมะพร้าว (5) (4) (3) (2) (1) 
4. ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์งนกท่ีผสมล าไย (5) (4) (3) (2) (1) 
5. ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์งนกท่ีผสมหญา้หวาน (5) (4) (3) (2) (1) 
6. ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์งนกท่ีผสมรากบวั (5) (4) (3) (2) (1) 
7. ท่านจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑรั์งนกจากระดบัความหวาน

ของเมนูท่ีหวานนอ้ยดีต่อสุขภาพ 
(5) (4) (3) (2) (1) 

       
     1.3 คุณค่าทางโภชนา (Nutrition Value: NV) 

1. ท่านทราบถึงคุณค่าทางโภชนาการในเร่ืองของ
สารอาหาร เช่น วิตามินและแร่ธาตุท่ีจะไดรั้บจากการ
รับประทานรังนก 

(5) (4) (3) (2) (1) 

2. ท่านทราบถึงคุณค่าทางโภชนาการในเร่ืองการบ ารุง
ร่างกาย เช่น บ ารุงปอด บ ารุงระบบทางเดินหายใจ 
บ ารุงครรภ ์บ ารุงผวิ ท่ีจะไดรั้บจากการรับประทานรัง
นก 

(5) (4) (3) (2) (1) 

     1.4 ความปลอดภยัต่อการบริโภค (Safety: SA) 
1. ท่านคิดว่าควรแยกขนนกออกจากรังนก และลา้งให้

สะอาดก่อนน ามาปรุง ***** 
(5) (4) (3) (2) (1) 

2. ท่านหลีกเล่ียงการบริโภคอาหารทุกชนิดท่ีมีสารเจือปน
เป็นอนัตรายต่อร่างกาย เช่นวตัถุกนัเสีย หรือ สีผสม
อาหาร 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3. ท่านใหค้วามส าคญักบับรรจุภณัฑท่ี์ใชใ้ส่รังนก ท่ีตอ้ง
ใสสะอาดและมองเห็นเน้ือรังนกดา้นใน  

(5) (4) (3) (2) (1) 

2. ราคาของอาหาร (Food Price) 
     2.1 ความโปร่งใสของราคา (Price Transparency) 

1. ท่านใหค้วามส าคญักบัการแสดงปริมาณเน้ือรังนกบน
สลากบรรจุภณัฑ ์*** 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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     2.2 ราคาเปรียบเทียบ (Relative Price) 

1. ท่านเปรียบเท่ียบราคาของผลิตภณัฑรั์งนกกบัยีห่อ้เจา้
ตลาดท่ีขายในร้านสะดวกซ้ือก่อนตดัสินใจซ้ือ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

2. ท่านเปรียบเท่ียบราคาของผลิตภณัฑรั์งนกกบัยีห่อ้อ่ืน
ในอินเตอร์เน็ตก่อนตดัสินใจซ้ือ **** 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3. ท่านเปรียบเท่ียบราคาของหวานจากรังนกกบัของ
หวานชนิดอ่ืนก่อนตดัสินใจซ้ือ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

     2.3 ความคุม้ค่าคุม้ราคา (Price-quality ratio: PR) 
1. ท่านใหค้วามส าคญักบัคุณภาพของรังนกและราคาท่ี

เหมาะสม 
(5) (4) (3) (2) (1) 

2. ท่านใหค้วามส าคญักบัปริมาณของรังนกและราคาท่ี
เหมาะสม 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3. ท่านใหค้วามส าคญักบับรรจุภณัฑท่ี์ใชใ้ส่รังนก ท่ี
หรูหราและสวยงาม ***** 

(5) (4) (3) (2) (1) 

    2.4 ความมัน่ใจต่อราคา (Price Confidence)  
1. ท่านมีประสบการณ์ในการซ้ือหรือบริโภคเคร่ืองด่ืมรัง

นก ****** 
(5) (4) (3) (2) (1) 

2. ท่านเขา้ใจความสมัพนัธร์ะหว่างราคาของเคร่ืองด่ืมรัง
นกและคุณภาพของรังนก 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3. ท่านจะใหค้วามสนใจ หากในร้านอาหารมีเคร่ืองด่ืมรัง
นกแทท่ี้ดีต่อสุขภาพวางจ าหน่าย 

(5) (4) (3) (2) (1) 

4. ท่านรู้สึกคุม้ค่ากบัการท่านรู้สึกคุม้ค่าต่อสุขภาพเมื่อ
บริโภครังนกเป็นของหวาน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3. กำรกระจำยสินค้ำและส่งเสริมกำรขำย (Sales Channel) 
     3.1 ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Network: SN) 

1. ท่านสามารถทราบถึงขอ้มูลของรังนก ผา่นโฆษณาทาง
ส่ือสงัคมออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram, Twitter, 
YouTube เป็นตน้ 

(5) (4) (3) (2) (1) 
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2. การรีววิการรับประทานรังนกเป็นของหวานบนส่ือ
สงัคมออนไลน์ เช่น Facebook, Instagram, Twitter, 
YouTube เป็นตน้ มีส่วนท่ีท าใหลู้กคา้เลือกซ้ือรังนก 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3. ท่านคน้หาขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัรายละเอียดของรังนก
จาก YouTube 

(5) (4) (3) (2) (1) 

4. การประชาสมัพนัธรั์งนก และเมนูของหวานใหม่ๆ 
ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ต่างๆ ท่ีมีความรวดเร็วและทนั
ต่อเหตุการณ์ มีผลต่อการเลือกซ้ือรังนกของลูกคา้ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

    3.2 ช่องทำงกำรจ ำหน่ำย 
1. ท่านซ้ือเคร่ืองด่ืมรังนกจากร้านสะดวกซ้ือมากกว่า

ร้านอาหาร๕******* 
(5) (4) (3) (2) (1) 

2. ท่านมกัจะรับประทานของหวานท่ีร้านอาหาร (5) (4) (3) (2) (1) 
3. ท่านจะเดินทางไปทานอาหารท่ีร้านท่ีขายของหวาน

จากรังนก แมร้ะยะทางจะไกลว่าร้านท่ีไม่ขาย 
(5) (4) (3) (2) (1) 

ขอ้คิดเห็นเพ่ิมเติม……………………………………………………… 
…………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………
……………………… 

 

ส่วนที่ 5 การบริโภครังนกของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
*(ตอ้งการทราบขอ้มูลจากผูท่ี้เคยรับประทานรังนกเป็นของหวาน)  
 
ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องว่างท่ีท่านเห็นว่าตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด เพียงช่อง

เดียว โดยมีความหมายหรือขอ้บ่งช้ีในการเลือก ดงัน้ี 
5 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นดว้ยมากท่ีสุด  
4 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นดว้ยมาก  
3 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นดว้ยปานกลาง  
2 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นดว้ยนอ้ย  
1 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นท่ีท่าน เห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด 
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การเลือกซ้ือของหวานจากรังนกของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 

ระดบัความคิดเห็น 
เห็นดว้ย
มากท่ีสุด 

 

เห็นดว้ย
นอ้ย
ท่ีสุด 

1 เมื่อท่านตอ้งการรับประทานอาหารนอกบา้น ท่านมกัจะเลือก
รับประทานของหวานเป็นอาหารรายการสุดทา้ย 

(5) (4) (3) (2) (1) 

2 ราคามีผลต่อการซ้ือของหวานจากรังนกของท่าน (5) (4) (3) (2) (1) 
3 ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือของหวานจากรังนก เพราะเช่ือมัน่คุณค่าทาง

อาหารท่ีดีต่อสุขภาพ****** 
(5) (4) (3) (2) (1) 

4 ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือของหวานจากรังนก เพราะความมีช่ือเสียงของ
ยีห่อ้ผูผ้ลิตรังนก 

(5) (4) (3) (2) (1) 

5 ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือของหวานจากรังนก เพราะการตกแต่งเมนูท่ี
สวยงาม 

(5) (4) (3) (2) (1) 

6 ท่านเลือกซ้ือของหวานจากรังนกตามค าแนะน าจากบุคคลอ่ืน (5) (4) (3) (2) (1) 
7 ท่านเลือกซ้ือของหวานจากรังนก เพ่ือแสดงถึงรสนิยม สะทอ้นความ

เป็นตวัตนของท่าน 
(5) (4) (3) (2) (1) 

8 ท่านจะแนะน าใหบุ้คคลอ่ืนเลือกซ้ือของหวานจากรังนก เช่นเดียวกบั
ท่าน 

(5) (4) (3) (2) (1) 

9 ท่านจะเลือกซ้ือของหวานจากรังนกต่อไปถึงแมว้่าจะมีของหวานใน
รูปแบบอ่ืนและมีคุณภาพใกลเ้คียงกนั 

(5) (4) (3) (2) (1) 

10 ท่านจะทานเมนูของหวานท่ีทานคู่กบัรังนกหลงัจากรับประทาน
อาหาร ************ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

11 ท่านใหค้วามสนใจทานของหวานจากรังนกแบบ DIY (5) (4) (3) (2) (1) 
12 ท่านจะกลบัมาซ้ือของหวานจากรังนกอีกคร้ังในอนาคต (5) (4) (3) (2) (1) 

** ขอขอบคุณทุกท่านท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
หากผูท่ี้เขา้ร่วมท าแบบสอบถามมีขอ้สงสยั สามารถติดต่อไดท่ี้อีเมล : Promrak.t@gmail.com ** 
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ภาคผนวก ค 
 

 

แบบสอบถาม  
 
เร่ือง ความสนใจในการจ าหน่ายผลิตภณัฑจ์ากรังนกนางแอ่นในร้านอาหาร ของผูป้ระกอบการ
ร้านอาหารในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
 
ค าช้ีแจง แบบสอบถามฉบบัน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระของนกัศึกษา หลกัสูตรมหาบณัฑิต 
สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล เพื่อศึกษาถึงความสนใจในการน า
ผลิตภณัฑจ์ากรังนกนางแอ่น ไปเป็นเมนูของหวานในร้าน ของผูป้ระกอบการร้านอาหาร ในเขตกรุงเทพ
และปริมณฑล โดยแบบสอบถามมีการแบ่งค าถามทั้งหมดออกเป็น 3 ส่วน ประกอบดว้ย  
 

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ส่วนที่ 2 ขอ้มูลลกัษณะของร้านอาหารของผูต้อบแบบสอบถาม 
 
ส่วนที่ 3 ความสนใจในการน าผลิตภณัฑจ์ากรังนกนางแอ่น ไปเป็นเมนูของหวานในร้าน ของ
ผูป้ระกอบการร้านอาหาร ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 

 
จึงขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามใหค้รบทุกขอ้ตามความเป็นจริง ทั้งน้ี ขอ้มูลท่ีท่าน
แสดงความคิดเห็นจะไดรั้บการเก็บขอ้มูลเป็นความลบัและสรุปผลในภาพรวมตามความเหมาะสมโดย
ไม่มีการอา้งอิงค าตอบรายบุคคลแต่อยา่งใด ขอขอบพระคุณท่านท่ีเสียสละในการตอบแบบสอบถามน้ี 
 

นายธนพงษ ์พรหมรักษ ์
นกัศกึษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการจดัการธุรกิจ  

วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  
ผูท้  าการศึกษา 
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แบบสอบถาม 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคล  
*(ตอ้งการทราบขอ้มูลจากผูท่ี้ท างานในร้านอาหาร)  
 

ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากทีสุ่ด 
1. เพศ 

 1) ชาย    2) หญิง 
 3) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 

2. อาย ุ
 1) ต  ่ากว่า 25 ปี    2) 25-30 ปี 
 3) 31-35 ปี     4) 36-40 ปี 
 5) 41-45 ปี     6) 46-50 ปี 
 7) 51-55 ปี    8) 56-60 ปี 
 9) 61 ข้ึนไป 

3. ต  าแหน่งในร้านอาหาร 
 1) เจา้ของร้าน    2) ผูจ้ดัการร้าน 
 3) พนกังาน    3) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).......................... 

 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลลักษณะของร้านอาหารของผู้ตอบแบบสอบถาม 
*(ตอ้งการทราบขอ้มูลจากผูท่ี้ท างานในร้านอาหาร)  
 

ค าช้ีแจง: โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน  ที่ตรงกับข้อมูลของท่านมากทีสุ่ด 
1. ร้านอาหารของท่านเป็นร้านอาหารประเภทอะไร 

 1) ร้านอาหารไทย    2) ร้านอาหารจีน 
 3) ร้านอาหารซีฟู๊ ด    4) ร้านอาหารบุฟเฟ่ 
 5) ร้านอาหารอิตาเล่ียน  6) ร้านสุก้ี/ชาบู 
 7) ร้านก๊วยเต๋ียว    8) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 
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2. ช่วงเวลาในการใหบ้ริการของร้านอาหาร 

 1) 1:00 – 8:00   2) 8:00 – 18:00   
 3) 18:00 – 24:00    4) 24 ชัว่โมง 
 5) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 

3. ลกัษณะท่ีตั้งของร้านอาหาร 
 1) สวนอาหารท่ีมีท่ีจอดรถ   2) ร้านอาหารท่ีอยูใ่นอาคารพาณิชย ์ 
 3) ร้านอาหารในหา้งสรรพสินคา้   4) อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 

4. จ  านวนท่ีนัง่ในร้านอาหาร 
 1) นอ้ยกว่า 10 ท่ีนัง่   2) 10 – 30 ท่ีนัง่   
 3) 30 – 60 ท่ีนัง่      4) 60 – 90 ท่ีนัง่   
 5) 90 – 120 ท่ีนัง่      6) มากกว่า 120 ท่ีนัง่ 

5. ราคาอาหารโดยประมาณในร้านอาหาร 
 1) นอ้ยกว่า 200 บาทต่อจาน    2) 201 – 300 บาทต่อจาน   
 3) 301 – 400 บาทต่อจาน     4) 401 – 500 บาทต่อจาน    
 5) มากกว่า 500 บาทต่อจาน   

5. ราคาของหวานใด ท่ีท่านเห็นว่าเหมาะสมท่ีจะขายในร้านอาหาร 
 1) นอ้ยกว่า 100 บาท   2) 101 – 150 บาท  
 3) 151 – 200 บาท   4) มากกว่า 200 บาท  

6. รายไดต่้อเดือนของร้านอาหาร 
 1) นอ้ยกว่า 50,000 บาทต่อเดือน  2) 50,0001 – 100,000  บาทต่อเดือน 
 3) 100,0001 – 150,000  บาทต่อเดือน   4) 150,0001 – 200,000  บาทต่อเดือน 
 5) 200,0001 – 250,000  บาทต่อเดือน  6) 250,0001 – 300,000  บาทต่อเดือน 
 7) มากกว่า 300,000 บาทต่อเดือน  8) ไม่ระบุ 

7. ร้านอาหารของท่านมีเมนูของหวานหรือไม่ 
 1) มี     2) ไม่มี 

 
ส่วนที่ 3 ความสนใจในการน าผลิตภัณฑ์จากรังนกนางแอ่น ไปเป็นเมนูของหวานในร้าน ของผู้ประกอบการ

ร้านอาหาร ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล 
*(ตอ้งการทราบขอ้มูลจากผูท่ี้ท างานในร้านอาหาร)  
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ค าช้ีแจง: โปรดตอบค าถามลงในช่องว่าง ดังต่อไปนี้ 
1. ท่านมีวิธีการตั้งราคาอาหารในร้านของท่านอยา่งไร 
............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
2. Margin ท่ีท่านคาดหวงัเป็นจ านวนเท่าไหร่ 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
3. ท่านมีความเห็นอยา่งไรกบัการมีเมนูของหวานในร้านของท่าน 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
4. ผลิตภณัฑจ์ากรังนกท่ีท่านอยากขาย ควรจะมีลกัษณะรูปแบบอยา่งไร 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
5. ท่านสนใจขายผลิตภณัฑจ์ากรังนกรูปแบบใดในร้านของท่าน เพราะอะไร 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
6. ท่านอยากตีตราสินคา้ของท่านลงบนผลิตภณัฑจ์ากรังนกหรือไม่ 
.............................................................................................................................................................. 
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.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
7. หากท่านน าผลิตภณัฑจ์ากรังนกมาขาย ท่านสนใจรูปแบบธุรกิจแบบใด เพราะเหตุใด 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
.............................................................................................................................................................. 
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