
แผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ขนมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อสุขภาพ 
ภายใต้แบรนด์ “Rize my Day” 

บูรยา วุฒิเลิศเดชา 

สารนิพนธ์นี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร 
ปริญญาการจัดการมหาบัณฑิต 

วิทยาลัยการจัดการ  มหาวิทยาลัยมหิดล 
พ.ศ. 2564 

ลิขสิทธิ์ของมหาวิทยาลัยมหิดล 



 

สารนิพนธ์ 
เร่ือง 

แผนธุรกิจผลิตภัณฑ์ขนมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อสุขภาพ 
ภายใต้แบรนด์ “Rize my Day” 

 
ไดร้ับการพิจารณาให้นบัเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตร 

ปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 
วนัที่ 9 กนัยายน พ.ศ.2564 

 
 
 
 
 
 
   ....................................................................  
  นางสาวบูรยา วุฒิเลิศเดชา 
  ผูว้ิจยั 
 
 
 ....................................................................   ....................................................................  
ผูช้่วยศาสตราจารยพ์ลัลภา ปีติสันต ์ ผูช้่วยศาสตราจารยกิ์ตติชยั ราชมหา 
Ph.D. Ph.D. 
อาจารยท์ี่ปรึกษาสารนิพนธ์ ประธานกรรมการสอบสารนิพนธ์ 
 
 
 ....................................................................   ....................................................................  
รองศาสตราจารยว์ิชิตา รักธรรม ผูช้่วยศาสตราจารยจ์ิรพรรณ เล่ียงโรคาพาธ 
Ph.D. Ph.D. 
คณบดีวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล กรรมการสอบสารนิพนธ์ 



ข 

 
กิตติกรรมประกาศ 

 
 

การจัดท าแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์ขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อสุขภาพ ภายใต้แบรนด์ 
“Rize my Day” ส าเร็จลงได้ด้วยความกรุณาของ ผศ.ดร.พลัลภา ปีติสันต์ อาจารยท์ี่ปรึกษาสารนิพนธ์
ของผูว้ิจัย ซ่ึงได้กรุณาสละเวลามาช้ีแนะแนวทางการด าเนินการวิจยั ให้ค าปรึกษา ช่วยปรับแก้ไขการ
วิเคราะห์ขอ้มูล จนสามารถวิเคราะห์และออกแบบแผนธุรกิจออกมาได้อย่างดีที่ สุด ผูว้ิจัยขอกราบ
ขอบพระคุณอาจารยเ์ป็นอย่างยิ่ง มา ณ ที่น้ี 

ผูว้ิจัยขอขอบพระคุณคณาจารยท์ุก ๆ ท่าน ที่ให้ความรู้ และค าแนะน าในการปรับปรุง 
แก้ไข เพื่อให้แผนธุรกิจส าเร็จลุล่วงได้อย่างดีที่สุด นอกจากน้ี ผูว้ิจัยขอขอบคุณเพื่อน ๆ พี่ ๆ น้อ ง ๆ 
จากวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล (CMMU) ทุกท่าน ที่คอยให้ความช่วยเหลือ สนบัสนุน และ
ให้ก าลงัดว้ยความปรารถนาดีตลอดช่วงเวลาที่ท าแผนธุรกิจ จนท าให้ผูว้ิจยัจดัท าแผนธุรกิจไดส้ าเร็จ 

ผูว้ิจัยขอขอบคุณครอบครัวที่สนับสนุน อยู่เคียงขา้งเสมอมา และคอยให้ความช่วยเหลือ
อย่างเต็มที่ รวมถึงผูใ้ห้สัมภาษณ์ทุกท่านที่ช่วยให้ขอ้มูล ท าให้ได้ขอ้มูลที่เป็นประโยชน์และสามารถ
น าขอ้มูลมาวิเคราะห์จนแผนธุรกิจผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อสุขภาพ ภายใต้แบรนด์ 
“Rize my Day” น้ีออกมาไดอ้ย่างสมบูรณ์ที่สุด ขอแสดงความขอบคุณอย่างซาบซ้ึงมาไว ้ณ ที่น้ี 
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บทคดัย่อ 
ด้วยอัตราโรคอ้วนที่เพิ่มสูงข้ึนในประเทศไทย ท าให้ผู ้คนในปัจจุบันมีแนวโน้มดูแล

สุขภาพด้วยการบริโภคอาหารที่ดีต่อสุขภาพมากข้ึน อีกทั้ง วิถีชีวิตที่เร่งรีบของผูบ้ริโภคในปัจจุบัน
ก่อให้เกิดความต้องการขนมหรือของทานเล่นที่สามารถตอบโจทยด์้านการดับความหิวท่ามกลางวิถี
ชีวิตที่มีการงานต่าง ๆ รัดตวั ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงเห็นถึงโอกาสในการสร้างธุรกิจขนมขบเค้ียวที่ไม่เพียงให้
คุณค่าทางสารอาหารแต่ยงัช่วยดบัความหิวระหว่างมื้ออาหาร โดยการน าขา้วไรซ์เบอร์ร่ีมาแปรรูปเป็น
ขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ ภายใตช่ื้อแบรนด์ “Rize my Day” ซ่ึงประกอบไปดว้ยส่วนประกอบหลกั
คือ ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี ผสมส่วนประกอบรองคือวตัถุดิบจากธรรมชาติต่าง ๆ  ได้แก่ อลัมอนด์ เม็ดมะม่วง
หิมพานต ์แครนเบอร์ร่ีอบแห้ง และงาด า รวมถึงสารให้ความหวานจากน ้าผึ้งแท ้และใชว้ิธีการอบกรอบ
โดยไม่ผ่านการใช้น ้ ามนั กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัของแบรนด์ คือ กลุ่มผูบ้ริโภคเพศหญิง ช่วงอายุ 30-
39 ซ่ึงมีรายไดต้่อหัวสูงสุดในประเทศ และมีพฤติกรรมใส่ใจการบริโภคอาหารที่ดีต่อสุขภาพไปพร้อม
กบัการให้ความส าคญักบัเร่ืองความสะดวกสบายในการพกพา  

แผนธุรกิจน้ีจะใชเ้งินลงทุนจ านวน 1,000,000 บาท โดยน าไปใชใ้นส่วนของการปรับปรุง
ส านกังาน ค่าใชจ้่ายก่อนการด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน สามารถสร้างมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) 
เท่ากับ 84,243,482บาท อัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากับ 192.75% และระยะเวลาคืนทุน 
(Payback Period) ประมาณ 1 ปี 9 เดือน จึงแสดงว่าธุรกิจมีความคุม้ค่าต่อการลงทุน 
 
ค าส าคญั : ขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ/ แผนธุรกิจ 
 
81 หนา้ 
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บทที่ 1 
โอกาสและความน่าสนใจของธุรกิจ 

 
 

1.1 ที่มาและความส าคัญ 
ภาวะโรคอว้นถือเป็นภยัเงียบที่เป็นอนัตรายคุกคามชีวิตประชาชนไทยและมีแนวโน้ม

สูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง โดยหน่ึงในปัจจัยเส่ียงทางพฤติกรรมคือการบริโภคที่ไม่ถูกหลกัโภชนาการ 
(ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ, 2564) อย่างไรก็ตาม ด้วยอตัราโรคอว้นที่เพิ่ม
สูงข้ึนในประเทศไทยท าให้ผูบ้ริโภคมีความใส่ใจมากข้ึนเก่ียวกับการรับประทานอาหารที่ดีต่อ
สุขภาพ (ส านักงานกองทุนสนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ , 2563) ด้วยเหตุผลดังกล่าว ส่งผลให้
ตลาดอาหารเพื่อสุขภาพในประเทศมีแนวโน้มที่จะเติบโตมากข้ึน โดยจากการประมาณการของ
บริษทัยูบีเอ็ม เอเชีย (ประเทศไทย) จ ากัด ระบุว่า มูลค่าการบริโภคอาหารและเคร่ืองดื่มเพื่อสุขภาพ
ในปี 2563 ขยายตัวเพิ่มข้ึนไม่ต ่ากว่า 1 แสนล้านบาท จากปี2562 ที่มีมูลค่าประมาณ 88,731 ล้าน
บาท (กรุงเทพธุรกิจ, 2563) 

พฤติกรรมการเอาใจใส่เร่ืองอาหารการกินไม่ไดจ้ ากดัอยู่เพียงในวงอุตสาหกรรมอาหาร
และเคร่ืองดื่มเท่านั้น หากยงัครอบคลุมไปถึงอุตสาหกรรมขนมขบเค้ียว ขอ้มูลจากยูโรมอนิเตอร์เผย
ว่า ในปี 2563 ตลาดขนมขบเค้ียวของประเทศไทย มีมูลค่าตลาดอยู่ที่ 48,990ลา้นบาท โดยมีอตัราการ
เติบโตอยู่ที่ร้อยละ 5.6 ต่อปี ส่วนตลาดขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพ (Health & Wellness Savoury 
Snacks) นั้น มีสัดส่วนประมาณ 9.7% ของตลาดนมขบเค้ียวทั้งหมด โดยในปี2563 มีมูลค่าตลาดอยู่ที่ 
4,749ลา้นบาท มีอตัราการเติบโตอยู่ที่ร้อยละ 6.6 ต่อปี และคาดว่าอตัราการเติบโตจะสูงข้ึนอย่าง
ต่อเน่ือง อีกทั้ง ขอ้มูลจากยูโรมอนิเตอร์ยงัเผยว่า ในช่วงปี 2563-2568 กลุ่มผลิตภณัฑข์นมจากธญัพืช
และขา้วจะเป็นสองกลุ่มที่มีอตัราการเติบโตสูงสุด โดยมีการคาดการณ์ว่า อตัราการเติบโตจะสูงถึง
ร้อยละ 10.3 ต่อปี และ 8.2 ต่อปี ตามล าดบั (Euromonitor, 2020) 

นอกจากน้ี ขอ้มูลจากงานแสดงเทคโนโลยีส่วนผสมอาหารและเคร่ืองดื่ม หรือ ฟู้ด อิน
กรีเดียนท์ เอเชีย 2561 เผยหน่ึงในแนวโน้มของผูบ้ริโภคเอเชีย คือ ขนมขบเค้ียวจะมาแทนที่อาหาร
มื้อหลกั (From snacks to mini meals) ซ่ึงเกิดจากปัจจัยด้านวิถีชีวิตที่เร่งรีบและพฤติกรรมการทาน
ขนมขบเค้ียวเป็นอาหารว่างอย่างต่อเน่ือง ก่อให้เกิดความตอ้งการขนมหรือของทานเล่นที่ตอบโจทย์
ทั้งความต้องการด้านโภชนาการและการดับความหิวท่ามกลางวิถีชีวิตที่มีการงานหรือกิจกรรม
ต่าง ๆ รัดตวั (Brandbuffet, 2561)  
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จากขอ้มูลขา้งต้น ผูว้ิจัยจึงเห็นถึงโอกาสในการสร้างธุรกิจขนมขบเค้ียวที่ไม่เพียงให้
คุณค่าทางสารอาหารแต่ยงัช่วยดบัความหิวของผูบ้ริโภคระหว่างมื้ออาหาร โดยการน าขา้วไรซ์เบอร์
ร่ีมาแปรรูปเป็นขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ ภายใตช่ื้อแบรนด์ “Rize my Day” ซ่ึงประกอบไปด้วย
ส่วนประกอบหลกัคือ ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี เน่ืองจากพบว่าขา้วไรซ์เบอร์ร่ีเป็นที่นิยมในกลุ่มคนรักสุขภาพ
และมีคุณค่าทางอาหารสูง (ไทยรัฐออนไลน์, 2563) ผสมส่วนประกอบรองคือวตัถุดิบจากธรรมชาติ
ชนิดต่าง ๆ ไดแ้ก่ อลัมอนด์ เม็ดมะม่วงหิมพานต ์แครนเบอร์ร่ีอบแห้ง และงาด า ซ่ึงลว้นแต่อุดมไป
ดว้ยคุณประโยชน์ที่ดีต่อร่างกาย (Theasianparent, 2563) รวมถึงสารให้ความหวานจากน ้าผึ้งแท ้ ซ่ึง
เป็นความหวานจากธรรมชาติและอุดมไปดว้ยวิตามินและแร่ธาตุหลากหลายชนิด (ไทยรัฐออนไลน์, 
2563) ปราศจากสารปรุงแต่งใด ๆ และใชว้ิธีการอบกรอบแทนการทอดโดยไม่ผ่านการใช้น ้ ามนั จึง
ท าให้ผลิตภณัฑ์มีปริมาณไขมนัและแคลอร่ีที่ต ่า (ไทยรัฐออนไลน์ , 2560) เพื่อรองรับตลาดอาหาร
เพื่อสุขภาพที่มีแนวโนม้การขยายตวัมากข้ึน  
 
 

1.2 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในธุรกิจ (แรงกดดัน 5 ประการ – Five Forces) 
ผูว้ิจยัไดว้ิเคราะห์สภาพแวดลอ้มของอุตสาหกรรมเพื่อให้ทราบถึงโอกาสและอุปสรรค

ในการด าเนินธุรกิจ โดยใช้ Porter’s 5 Force Model ซ่ึงประกอบด้วยปัจจยัภายนอกอุตสาหกรรม 5 
ประการ เน่ืองจากธุรกิจขนมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day เป็นธุรกิจที่ก าลัง
วางแผนและจดัตั้ง จึงถือว่าเป็นผูเ้ล่นรายใหม่ในอุตสาหกรรมน้ี  
 
 1.2.1 ภัยคุกคามจากคู่แข่งขันรายใหม่ (Threat of new entrants) 

• ความตอ้งการเงินลงทุน (Capital Requirement) (-) 
กระแสสุขภาพของผูบ้ริโภค ท าให้ธุรกิจขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพน่าสนใจ (ประชาชาติ

ธุรกิจ, 2561) อีกทั้ง การว่าจา้งผลิต OEM (Original Equipment Manufacturer) เป็นอีกหน่ึงทางเลือก
การเร่ิมต้นธุรกิจขนมที่ช่วยให้ผู ้ประกอบการประหยดัเงินลงทุนในการผลิตสินค้าได้อย่างมาก 
(Matchazuki, 2563) เช่น เงินทุนดา้นการก่อสร้างโรงงาน และค่าเคร่ืองมืออุปกรณ์ในการผลิตต่าง ๆ 
เป็นตน้ (Bangkokbanksme, 2562) 

• การประหยดัต่อขนาด (Economies of Scale) (+)  
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- ในการว่าจา้งผลิต OEM ขนมขบเค้ียว ทางโรงงานรับจา้งผลิตจะมีการก าหนดจ านวน
ขั้นต ่าในการผลิตแต่ละรอบ และต้นทุนการผลิตจะข้ึนอยู่กับปริมาณที่ส่ังผลิตในแต่ละครั้ ง1 
เน่ืองจากผูป้ระกอบการรายใหม่ยงัไม่มีฐานลูกคา้มากนัก จึงท าให้ในช่วงแรกไม่สามารถจะผลิตการ
ประหยดัต่อขนาดไดเ้ท่ากบัผูป้ระกอบการที่อยู่ในตลาดมาก่อน (Bangkokbanksme, 2563) 

- ในกรณีที่จะผลิตเอง ในช่วงเร่ิมต้นธุรกิจจะต้องใช้เงินลงทุนที่สูง เช่น เงินทุนด้าน
การก่อสร้างโรงงาน ค่าเคร่ืองมืออุปกรณ์ในการผลิต  รวมถึงต้นทุนการด าเนินงานและตรวจสอบ
โรงงานให้ได้มาตรฐาน อาทิ มาตรฐานด้าน food safety, GMP เป็นต้น (Bangkokbanksme, 2562) 
และเน่ืองจากผูป้ระกอบการยงัไม่สามารถผลิตสินคา้ไดใ้นปริมาณมาก ท าให้ตน้ทุนการผลิตเฉล่ียต่อ
หน่วยยงัคงสูง (ส านกังานเศรษฐกิจการคลงั กระทรวงการคลงั, 2562) 

• การเขา้สู่ช่องทางการจ าหน่าย (Access to Distribution Channels) (+) 
เน่ืองจากธุรกิจขนมขบเค้ียวตอ้งอาศยัช่องทางจดัจ าหน่ายอย่างมาก ในช่วงเร่ิมตน้ธุรกิจ

ผู ้ประกอบการรายใหม่จึงมีอุปสรรคด้านอ านาจการต่อรองนโยบายต่าง ๆ ของร้านค้าและ
ผูป้ระกอบการโมเดิร์นเทรด (Asiafoodbeverage, 2561)   

จากการวิเคราะห์แรงกดดันที่  1 พบว่า ปัจจุบันการว่าจ้างผลิต  OEM จะช่วยให้
ผูป้ระกอบการรายใหม่สามารถเขา้สู่ตลาดไดง่้ายข้ึนด้วยเงินทุนที่น้อยลง ซ่ึงส่งผลเชิงลบต่อธุรกิจ 
อย่างไรก็ตาม ช่วงเร่ิมตน้ ผูป้ระกอบการรายใหม่จะยงัไม่สามารถผลิตการประหยดัต่อขนาดได ้และ
ยงัต้องเผชิญกับอ านาจการต่อรองของร้านคา้ผูจ้ัดจ าหน่าย ดังนั้น หากผูป้ระกอบการรายใหม่ขาด
ความรู้ดา้นการบริหารธุรกิจและการตลาด ก็ยากที่จะแข่งขนัเพื่อหวงัผลก าไรในอุตสาหกรรมน้ี 
 

1.2.2 ความรุนแรงของการแข่งขันภายในอุตสาหกรรม (Competitive Rivalry) 
• ความหลากหลายของคู่แข่งขนั (Diversity of Competitors) (-) 
- ในปัจจุบนั ตลาดขนมขบเค้ียวในประเทศไทยมีอยู่หลากหลายประเภท สามารถแบ่ง

ไดเ้ป็น 9 กลุ่ม ไดแ้ก่ มนัฝรั่ง ขนมข้ึนรูป ถัว่ สาหร่าย ปลาเส้น ปลาหมึก ขา้วเกรียบกุง้ ขา้วอบกรอบ 
และผลิตภณัฑจ์ากขา้วโพด (Marketeer, 2563) ผูบ้ริโภคจึงมีทางเลือกที่หลากหลาย ส่งผลให้ตลาดมี
การแข่งขนัที่สูง (Thaiwinner, 2563) 

- จากกระแสเพื่อสุขภาพ ปัจจุบนัมีผูเ้ล่นรายใหญ่ในตลาดขนมขบเค้ียวหลายรายเร่ิม
พฒันาสินคา้ให้ตอบโจทยก์ลุ่มผูบ้ริโภคที่รักสุขภาพมากข้ึน เช่น เลย ์ผูน้ าในส่วนตลาดมนัฝรั่งได้
พัฒนาผลิตภัณฑ์ที่ผ่านกรรมวิธีการอบแทนการทอด จึงท าให้มีปริมาณไขมันน้อยกว่าเดิม 50% 

 
1ข้อมูลจากการสอบถามหัวหน้าฝ่ายผลิต บริษัท เนอริชทิค จำกัด (โรงงานรับจ้างผลิตขนมทานเล่น) เรื่องรายละเอียดราคาและจำนวนขั้นต่ำในการส่ังผลิต OEM 
ขนมขบเคี้ยว ในวันท่ี 20 กุมภาพันธ์ 2564 ซ่ึงมคีวามสอดคล้องกับข้อมูลจากการสืบค้นทางอินเตอร์เน็ตในช่วงเวลาเดียวกัน 
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(Marketingoops, 2560) และเถ้าแก่น้อย ผู ้น าในส่วนตลาดสาหร่ายได้พัฒนาสูตรผงชูรส 0% ใช้
น ้ามนัร าขา้ว และลดเกลือ 50% ออกสู่ตลาด เช่นกนั (สยามรัฐ, 2563) ซ่ึงส่งผลให้มีความหลากหลาย
ของคู่แข่งมากข้ึน 

- ส าหรับตลาดขนมขบเค้ียวประเภทขา้วอบกรอบนั้น ถึงแมจ้ะมีผูเ้ล่นรายใหญ่เพียง 2 
รายที่ครองตลาดอยู่ คือ โดโซะ และชินมยั (Positioning, 2558)  อย่างไรก็ตาม ยงัมีผูป้ระกอบการ
ขนาดกลางและขนาดย่อมอีกหลากหลายแบรนด์ที่ก าลงัท าการแข่งขนัโดยชูความเป็นขนมขา้วเพื่อ
สุขภาพ เช่น แบรนด์ข้าวกรอบสยาม (Siam Crispy Rice) แบรนด์พูชิ (Puchi) แบรนด์สุคันธา 
(Sukantha) แบรนด์ออลไ์รท ์(Allrite) และแบรนด์ไพรซ์ (Prize) เป็นตน้2 ส่งผลให้มีการด าเนินธุรกิจ
ที่หลากหลายรูปแบบ ซ่ึงท าให้เกิดความรุนแรงของการแข่งขนัในตลาดที่สูง 

• การเติบโตของอุตสาหกรรม (Industry Growth) (+) 
จากแนวโน้มการดูแลสุขภาพด้วยอาหารการกินของผู ้บริโภคในปัจจุบัน  (กรุงเทพ

ธุรกิจ, 2564) ส่งผลให้ขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพก าลงัไดร้ับความนิยมเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะกลุ่ม
ผลิตภณัฑ์ขนมอบจากธัญพืชและขา้ว เน่ืองจากมีการคาดการณ์ว่า ในช่วงปี 2563-2568 อตัราการ
เติบโตจะสูงถึงร้อยละ 10.3 ต่อปี และ 8.2 ต่อปี ตามล าดับ แสดงให้เห็นว่าตลาดขนมขบเค้ียวเพื่อ
สุขภาพโดยเฉพาะประเภทธญัพืชและขา้วยงัมีโอกาสเติบโตอีกมาก (Euromonitor, 2020) 

• ความจงรักภกัดีต่อแบรนด์ (Brand Loyalty) (-) 
เน่ืองจากขนมขบเค้ียวเป็นผลิตภณัฑ์ประเภทหน่ึงที่พฤติกรรมการซ้ือโดยฉับพลนั 

(Impulse buying behavior) ถือว่ามีความส าคญัต่อธุรกิจอย่างมาก (Thaitradeusa, 2561) ด้วยอ านาจ
ทางการตลาดของผูเ้ล่นที่หลากหลาย ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีแนวโน้มที่จะลองและสามารถเปล่ียนไป
ซ้ือแบรนด์อ่ืนได้ตลอดเวลาเน่ืองจากมีความจงรักภักดีต่อแบรนด์ที่ต ่า (Bangkokbiznews, 2562) 
ดงันั้น ในตลาดจึงมีการแข่งขนักนัสูงเพื่อรักษาฐานลูกคา้ไว ้

จากการวิเคราะห์แรงกดดันที่ 2 พบว่า เน่ืองจากมีความหลากหลายของผู ้แข่งขันใน
ตลาดขนมขบเข้ียว บวกกบัผูเ้ล่นรายใหญ่ในตลาดเร่ิมหันมาพฒันาสินคา้ให้ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคที่ใส่
ใจสุขภาพมากข้ึน อีกทั้ง ถึงแมใ้นส่วนตลาดขนมขบเค้ียวประเภทข้าว สินคา้ของผูเ้ล่นรายใหญ่ 
กล่าวคือ โดโซะและชิมมยั ยงัไม่ชูความเป็นสุขภาพมากนกั แต่พบว่ามีผูเ้ล่นรายย่อยที่ท าการแข่งขนั
ในตลาดโดยชูความเป็นขนมขา้วเพื่อสุขภาพอยู่แลว้ ดงันั้น ความรุนแรงของการแข่งขนัค่อนขา้งสูง 
และส่งผลเชิงลบต่อธุรกิจ อย่างไรก็ตาม หากบริษทัสามารถสร้างความแตกต่างของผลิตภณัฑแ์ละ
สร้างแบรนด์ให้เป็นที่จดจ าได ้ก็มีโอกาสที่ครองใจและรักษาลูกคา้ไวไ้ด ้

 
2 ข้อมูลจากการสืบค้นทางอินเตอร์เน็ต ในวันท่ี 20 กุมภาพันธ์ 2564 โดยผลิตภัณฑ์ระบุว่าเป็นขนมเพื่อสุขภาพ แบรนด์ท้ังหมดนี้ปัจจุบันยังคงมจีำหนา่ยอยู่ ซ่ึง
สอดคล้องกับข้อมูลจากการสำรวจตลาด ร้านค้าเพื่อสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร ช่วงเดือนมการาคม ถึง กุมภาพันธ์ 2564 
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1.2.3 อ านาจการต่อรองของผู้ซ้ือ (Bargaining power of buyers) 

• ตน้ทุนการเปล่ียนแบรนด์ (Switching cost) (-)  
-ในตลาดปัจจุบนัมีขนมขบเค้ียวหลากหลายชนิดเป็นตวัเลือกให้แก่ผูบ้ริโภค เมื่อใน

ท้องตลาดมีตวัเลือกมาก โอกาสที่ผูบ้ริโภคจะเปล่ียนไปซ้ือแบรนด์อ่ืนจึงง่ายข้ึนเน่ืองจากมีต้นทุน
การเปล่ียนแบรนด์ (Switching cost) ต ่า ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีอ านาจการต่อรองสูงข้ึน (Thaiwinner, 
2563)  

• ความอ่อนไหวต่อราคา (Price sensitivity) (+) 
ในปัจจุบนั ผูบ้ริโภคไทยตอ้งการความแตกต่างและมองหาประสบการณ์ใหม่ควบคู่กับ

การบริโภค อีกทั้งยงัยินดีจ่ายเพิ่มส าหรับคุณภาพของสินคา้และบริการที่สูงข้ึน โดยเฉพาะสินคา้ดา้น
สุขภาพซ่ึงมีผลมาจากกระแสการใส่ใจสุขภาพและแนวโน้มความต้องการการกินดีอยู่ดี (SCBEIC, 
2560) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดันที่ 3 พบว่า เน่ืองจากในตลาดมีขนมขบเค้ียวให้เ ลือก
หลากหลายรูปแบบ ส่งผลให้ต้นทุนการเปล่ียนผู ้ขายต ่า อีกทั้งในยุคดิจิตอลผู ้บริโภคยงัสามารถ
เขา้ถึงขอ้มูลได้ง่ายและรวดเร็วเป็นอย่างมาก ส่งผลให้ผูบ้ริโภคมีอ านาจการต่อรองที่สูง และส่งผล
กระทบเชิงลบต่อธุรกิจ อย่างไรก็ตาม ผูบ้ริโภคปัจจุบนัยินดีจ่ายราคาเพิ่มข้ึนส ากรับคุณภาพสินค้าที่
สูงข้ึน ดงันั้น หากสินคา้มีคุณภาพและตรงความตอ้งการของผูบ้ริโภค บริษทัก็จะมีอ านาจการต่อรอง
ที่สูงข้ึนได ้
 
 1.2.4 อ านาจการต่อรองของผู้ผลิต (Bargaining Power of Suppliers) 

การท าธุรกิจขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day จะใช้โรงงานรับจา้ง
ผลิต (OEM: Original Equipment Manufacturer) ในการพัฒนาสูตรและผลิตผลิตภัณฑ์ ซ่ึงจะ
เก่ียวขอ้งกบัผูผ้ลิตใน 3 ดา้น ดงัน้ี 

1. ผูร้ับจา้งผลิตขนมที่ไดร้ับมาตรฐาน (+)  
ในปัจจุบนัมีบริษทัรับจา้งผลิตขนมพร้อมให้บริการเป็นจ านวนมาก อีกทั้งยงัมีบริการ

ให้เลือกหลากหลายรูปแบบ เช่น ทดลองและพัฒนาสูตร ออกแบบบรรจุภัณฑ์ ไปจนถึงขอ
ใบอนุญาตจากหน่วยงานต่าง ๆ (Taokaemai, 2562) ดังนั้น โรงงานรับจ้างผลิตจึงต้องแข่งขันด้าน
ราคาเพื่อรักษาลูกคา้ไว ้

2. ผูผ้ลิตบรรจุภณัฑ ์(-) 
ส าหรับผลิตภัณฑ์สินค้าเพื่อสุขภาพ บรรจุภัณฑ์เป็นหน่ึงปัจจัยส าคัญที่ผู ้บริโภค

ค านึงถึงก่อนตดัสินใจซ้ือ (มาลีรัตน์ ข าสกุล, 2563) อีกทั้ง เพื่อให้ขนมภายในคงความสมบูรณ์ของ
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คุณภาพให้ได้นาน จึงส าคญัมากที่จะต้องใช้บรรจุภณัฑ์ที่มีคุณภาพ ซ่ึงในการผลิตบรรจุภณัฑใ์ห้มี
คุณภาพนั้นมกัมีขั้นต ่าในการส่ังผลิตในจ านวนมาก เน่ืองจากมีค่าบล็อกและค่าเพลทเขา้มาเก่ียวขอ้ง 
ราคาต่อหน่วยจึงข้ึนกบัปริมาณที่ส่ังผลิตเป็นอย่างมาก3 เน่ืองจากบริษทัเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ที่
ยงัมีขนาดเล็ก จึงยงัมีอ านาจการต่อรองราคาและปริมาณการผลิตที่ต ่า  

3. ผูใ้ห้บริการขนส่ง (+) 
ปัจจุบนัผูใ้ห้บริการด้านโลจิสติกส์เขา้มาแข่งขนัในตลาดกันหลายเจ้า ส่งผลให้มีการ

แข่งขนัที่สูงมาก ผูใ้ห้บริการขนส่งจึงมกัตอ้งเผชิญการแข่งขนัดา้นราคาที่รุนแรงเพื่อรักษาฐานลูกคา้
ไว้ (Marketingoops, 2563) 

จากการวิเคราะห์แรงกดดันที่ 4 พบว่า ผู ้ผลิตบรรจุภัณฑ์มีอ านาจการต่อรองที่สูง 
ในขณะที่โรงงานผลิตขนมและผูใ้ห้บริการขนส่งจะมีอ านาจการต่อรองที่ต ่า เน่ืองจากมีผูใ้ห้บริการ
เป็นจ านวนมาก เพื่อที่จะรักษาฐานลูกคา้จึงส่งผลให้ตอ้งมีการแข่งขนัดา้นราคากนัสูง 
 

1.2.5 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of substitutes)  
- ปัจจุบนัผูเ้ล่นรายใหญ่ในตลาดขนมขบเค้ียวหันมาพฒันาสูตรผลิตภณัฑ์เพื่อรองรับ

ตลาดเพื่อสุขภาพอย่างต่อเน่ือง เช่น ในส่วนตลาดมนัฝรั่ง ผูน้ าตลาดอย่างเลยไ์ด้พฒันาผลิตภณัฑท์ี่
ผ่านกรรมวิธีการอบแทนการทอด จึงท าให้มีปริมาณไขมนันอ้ยลง 50% (Marketingoops, 2560) และ
ในส่วนตลาดสาหร่าย ผูน้ าตลาดอย่างเถา้แก่น้อยไดพ้ฒันาสูตรผงชูรส 0% ใช้น ้ ามนัร าขา้ว และลด
เกลือ 50% ออกสู่ตลาด (สยามรัฐ, 2563) ผูบ้ริโภคจึงมีทางเลือกที่หลากหลายมากข้ึน ส่งผลให้เกิดภยั
คุกคามจากสินคา้ทดแทนที่สูงข้ึน 

- ในตลาดขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพ ส่วนแบ่งตลาด 5 อนัดบัแรก เป็นสินคา้ประเภทถัว่
ทั้ งหมด โดยมีผู ้เล่นรายใหญ่ ได้แก่ โก๋แก่ ทองการ์เด้น กรีนนัท บลูไดมอนด์ และเจดียคู่์ อีกทั้ง 
ผลิตภณัฑข์นมจากถัว่ยงัมีอตัราการเติบโตสูงที่สุด โดยมีการคาดการณ์ว่า ในช่วงปี 2563-2568 อตัรา
การเติบโตจะสูงถึงร้อยละ 10.3 ต่อปี (Euromonitor, 2020) ดว้ยส่วนแบ่งตลาดและอตัราการเติบโตที่
สูง ขนมขบเค้ียวประเภทถัว่จึงส่งผลให้เกิดภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนในระดบัที่สูง  

จากการวิเคราะห์แรงกดดันที่  5 พบว่า ในตลาดขนมขบเค้ียวมีสินค้าทางเลือกเพื่อ
สุขภาพที่หลากหลาย และมีการพฒันาสินคา้ทางเลือกเพื่อสุขภาพใหม่ ๆ  ออกวางจ าหน่ายอยู่เสมอ 
ดงันั้น ภยัคุกคามจากสินคา้ทดแทนถือว่าสูง ซ่ึงส่งผลกระทบเชิงลบต่อธุรกิจ  

 

 
3 ข้อมูลจากการสอบถามเจ้าหน้าท่ี บริษัท เฮอริเทจสยาม จำกัด ซ่ึงดำเนนิธุรกิจด้านบริการผลิตบรรจุภัณฑ์ในรูปแบบถุงฟอยด์สำหรับบรรจุขนม ในวันท่ี 20 
กุมภาพันธ์ 2564 พบว่า ในการผลิตถุงขนมมักมีข้ันต่ำในการส่ังผลิต เนื่องจากมีคา่บล็อกและค่าเพลทเข้ามาเก่ียวข้อง ราคาต่อหน่วยจึงขึ้นกับปริมาณท่ีส่ังผลิต 
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ตารางที่ 1.1 แสดงสรุปการวิเคราะห์สภาวะการแข่งขนัในธุรกิจจากแรงกดดนั 5 ประการ 
แรงกดดัน 5 ประการ ผลกระทบต่อธุรกิจ 

Threat of new entrants  
- ความตอ้งการเงินลงทุน - 
- การประหยดัต่อขนาด + 
- การเขา้สู่ช่องทางการจ าหน่าย + 

Competitive Rivalry  
- ความหลากหลายของคู่แข่ง - 
- การเติบโตของอุตสาหกรรม + 
- ความจงรักภกัดีต่อแบรนด์ - 

Bargaining power of buyers  
- ตน้ทุนการเปล่ียนแบรนด์ - 
- การหามาไดง้่ายของขอ้มูล - 
- ความอ่อนไหวต่อราคา + 

Bargaining power of suppliers  
- ผูผ้ลิตวตัถุดิบปลอดสารพิษ - 
- ผูร้ับจา้งผลิตขนม  + 
- ผูผ้ลิตบรรจุภณัฑ ์ - 
- ผูใ้ห้บริการขนส่ง + 
- Threat of substitutes - 

หมายเหตุ:(+) หมายถึง เป็นผลดีต่อธุรกิจขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อสุขภาพ 
                 (-) หมายถึง เป็นผลเสียต่อธุรกิจขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อสุขภาพ 

 
เมื่อพิจารณาแรงกดดันทั้ง 5 ประการ พบว่า ธุรกิจขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อ

สุขภาพมีความน่าสนใจในระดบัสูง ถึงแมว้่าในตลาดจะมีการแข่งขนักนัสูง เน่ืองจากมีขนมขบเค้ียว
อยู่หลากหลายชนิด ผูบ้ริโภคจึงสามารถเลือกและเปล่ียนใจจากแบรนด์หน่ึงไปอีกแบรนด์หน่ึงได้
ง่าย อย่างไรก็ตาม ตลาดขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพมีแนวโน้มที่จะเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยเฉพาะ
ผลิตภณัฑป์ระเภทขา้ว ที่ถึงแมจ้ะมีผูเ้ล่นรายใหญ่ครองตลาดอยู่แลว้ แต่นบัว่ามีจ านวนไม่มาก ถือว่า
เป็นส่วนตลาดที่มีโอกาสเติบโตได้อีกมาก ในส่วนของการผลิต การว่าจ้างผลิตสินคา้จะช่วยลด
ตน้ทุนคงที่ไดม้ากและเพิ่มความสามารถการท าก าไรไดเ้ป็นอย่างดี อย่างไรก็ตาม การเขา้ถึงผูผ้ลิตได้
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ง่ายและความสามารถในการท าก าไรได้ดีน้ีจะดึงดูดผูเ้ล่นรายใหม่เขา้สู่ตลาดอย่างต่อเน่ือง ดังนั้น 
การส ารวจพฤติกรรมของผูบ้ริโภค รวมถึงสินคา้คู่แข่งและสินคา้ทดแทนในตลาดอย่างสม ่าเสมอจึง
เป็นส่ิงที่ส าคญัมากที่จะช่วยให้บริษทัสามารถสร้างความแตกต่างและพฒันาสินคา้ให้เป็นที่ช่ืนชอบ
ของผูบ้ริโภค จนสามารถแข่งขนัในตลาดไดอ้ย่างย ัง่ยืน  

 
 

1.3 วิสัยทัศน์ พันธกิจ และเป้าหมาย (Vision, Mission and Goals) 
1.3.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
บริษทัมุ่งมัน่พฒันาและน าเสนอขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพโดยผสานอตัลกัษณ์ขา้วไทย 

ให้ เป็นที่รู้จกัติด 1 ใน 10 บริษทัชั้นน าในอุตสาหกรรมขนมเพื่อสุขภาพในประเทศไทย  
 
1.3.2 พันธกิจ (Mission) 

• ค านึงถึงผูบ้ริโภคเป็นหลกั เพื่อน าเสนอผลิตภณัฑ์ขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพประเภท
ขา้วที่มีคุณภาพให้กบัลูกคา้ทั้งในและต่างประเทศ 

• มุ่งวิจัยและพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ออกสู่ตลาดอย่างต่อเน่ือง โดยสนับสนุนความคิด
เชิงสร้างสรรคแ์ละเชิงนวตักรรม เพื่อต่อยอดและยกระดบัธุรกิจ 

• ด าเนินงานด้วยความโปร่งใส ซ่ือสัตย ์และค านึงถึงผลประโยชน์ของผูม้ีส่วนได้
ส่วนเสียทุกฝ่าย เพื่อน ามาซ่ึงธุรกิจที่มัน่คงและยัง่ยืน 

 
1.3.3 เป้าหมาย (Goals) 

1.3.3.1 เป้าหมายระยะส้ัน (ปีที่ 1)  
• ผลิตภณัฑ์ขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day ได้รับ

มาตรฐานที่ยอมรับโดยทัว่ไปของส านักคณะกรรมการอาหารและยา (อย.) และมาตรฐานต่าง ๆ เช่น 
GMP และ HACCP เป็นตน้ 

• ผลิตภณัฑ์ขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day มีวาง
จ าหน่ายในร้านคา้จ าหน่ายสินคา้เพื่อสุขภาพ ไม่ต ่ากว่า 30 สาขา คลอบคลุมทั้งกรุงเทพฯ ปริมณฑล 
และหัวเมืองใหญ่ในภูมิภาคต่าง ๆ โดยตั้งเป้าหมายร้านคา้ 2 แห่ง ไดแ้ก่ ร้านเลม่อน ฟาร์ม จ านวน 16 
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สาขา และร้านโกลเด้น เพลซ (Golden Place) จ านวน 19 สาขา4 โดยตั้ งเป้ายอดขายจากช่องทาง
จ าหน่ายออฟไลน์ไวท้ี่จ  านวนไม่ต ่ากว่า 30,000 ซองในปีแรก5  

• สร้าง Facebook page ใหม้ียอดผูต้ิดตาม ไมต่ ่ากว่า 10,000 คน6 เพื่อ
สร้างฐานลูกคา้ช่องทางออนไลน์และสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์ โดยตั้งเป้ายอดขายจาก
ช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ไวท้ี่จ  านวนไม่ต ่ากว่า 10,000 ซองในปีแรก5 

1.3.3.2 เป้าหมายระยะกลาง (ปีที่ 2-3)  
• ผลิตภณัฑแ์บรนด์ Rize my Day จะมวีางจ าหน่ายในร้านคา้จ าหน่าย

สินคา้เพื่อสุขภาพและซุปเปอร์มาร์เก็ตชั้นน า เพิ่มข้ึนอีก 2 แห่ง โดยตั้งเป้าหมายร้านคา้แห่งใหม่ คือ 
ร้านใบเมี่ยง จ านวน 21 สาขา และ Tops Supermarket จ านวน 53 สาขา คลอบคลุมทั้งในกรุงเทพฯ 
และปริมณฑล4 

• วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑเ์พิ่ม 1 สูตรรสชาต ิเพื่อรองรับความตอ้งการ
ของลูกคา้ที่แตกต่าง 

• ผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day เป็นที่
รู้จกัมากข้ึน โดยมียอดขายรวมทั้งผ่านช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ เพิ่มข้ึน 8.2% จากปีก่อนหนา้5  

1.3.3.3 เป้าหมายระยะยาว (ปีที่ 4-5)  
• ผลิตภณัฑแ์บรนด์ Rize my Day จะมวีางจ าหน่ายในซุปเปอร์มาร์เก็ต

ชั้นน า เพิ่มข้ึนอีก 1 แห่ง โดยตั้งเป้าหมายร้านคา้แห่งใหม่ คือ Gourmet Market จ านวน 11 สาขา7 
• วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ ์โดยเพิ่มรสชาตใิห้ครบ 3 สูตรรสชาติ เพื่อ

รองรับความตอ้งการของลูกคา้ที่แตกต่าง 
• ผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day เติบโต

อย่างต่อเน่ือง โดยมียอดขายรวมทั้งผ่านช่องทางออฟไลน์และออนไลน์เพิ่มข้ึน ไม่ต ่ากว่า 8.2% จาก
ปีก่อนหนา้8 

• เปิดตลาดใหม่ในกลุ่มลูกค้าชาวต่างชาติ โดยเร่ิมจากประเทศจีน 
เน่ืองจากสินคา้ในกลุ่มสุขภาพก าลงัเติบโตอย่างมากในอีคอมเมิร์ซจีน อีกทั้งสินคา้สุขภาพที่มีการ

 
4 จำนวนสาขามาจากการสืบค้นข้อมูลในอินเตอร์เน็ต ในวันท่ี 20 กุมภาพันธ์ 2564  
5 จากการประเมินยอดขาย ในหัวข้อ 2.6 
6 จากการสำรวจพฤติกรรมการใช้ Social media ของคนไทยในปัจจุบัน พบว่าคนไทยนิยมใช้ Facebook มากท่ีสุด (Marketeer, 2563) และจากการสืบค้นข้อมูล
เมื่อวันท่ี 20 กุมภาพันธ์  2564 พบว่า  Facebook page ของผู้เล่นรายใหญ่ มียอด Like สูงสุดอยู่ท่ีประมาณ 1แสนไลค ์ในระยะเวลา 6ป ีและ Facebook page 
คู่แข่งรายย่อยท่ีมีสินค้าและกลุ่มเป้าหมายคล้ายคลึงกับบริษัท มียอด Like อยู่ท่ีประมาณ 6พนั ไลค ์ในระยะเวลา 11ปี 
7 จำนวนสาขามาจากการสืบค้นข้อมูลในอินเตอร์เน็ต ในวันท่ี 20 กุมภาพันธ์ 2564 
8 จากการประเมินยอดขาย ในหัวข้อ 2.6 
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ขายผ่านช่องทาง Cross-Border E-Commerce หรือ อีคอมเมิร์ซแบบขา้มประเทศ ยงัมียอดเพิ่มข้ึนสูง
มากกว่า 210% (Marketingoops, 2563) 

 
 

1.4 การวิเคราะห์สถานการณ์ (SWOT Analysis) 
ขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day เป็นอาหารว่างเพื่อสุขภาพที่ไม่

เพียงให้คุณค่าทางสารอาหารแต่ยงัช่วยดับความหิวของผูบ้ริโภคได้ ดว้ยส่วนประกอบหลกัจากข้าว
ไรซ์เบอร์ร่ี และส่วนประกอบรองที่เป็นวตัถุดิบจากธรรมชาติชนิดอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ อลัมอนด์ เม็ดมะม่วง
หิมพานต์ แครนเบอร์ร่ีอบแห้ง งาด า และน ้ าผึ้งแท้ ซ่ึงมีความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์ของผูเ้ล่นราย
ใหญ่ในตลาดขนมประเภทข้าวทั้ ง 2 ราย กล่าวคือ โดโซะ และชินมัย (Positioning, 2558) ที่ใช้
ส่วนประกอบหลกัเพียงชนิดเดียว เช่น ขา้วหอมมะลิ ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี เป็นต้น 9 อย่างไรก็ตาม ยงัมี
ผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมอีกหลากหลายแบรนด์ที่ก าลงัท าการแข่งขนัโดยชูความเป็น
ขนมขา้วเพื่อสุขภาพ เช่น แบรนด์ขา้วกรอบสยาม (Siam Crispy Rice) แบรนด์พูชิ (Puchi) แบรนด์สุ
คนัธา (Sukantha) แบรนด์ออลไ์รท ์(Allrite) และแบรนด์ไพรซ์ (Prize) เป็นตน้10 

ในการวิเคราะห์ SWOT ผูว้ิจยัจึงเปรียบเทียบกบัขนมขบเค้ียวประเภทขา้วที่มีรูปลกัษณ์
สินคา้และกลุ่มเป้าหมายที่มีความใกลเ้คียงกันที่สุด กล่าวคือ ขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์
ขา้วกรอบสยาม (Siam Crispy Rice) ที่เป็นผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑข์นมขบเค้ียวประเภทข้าว 
โดยเจาะกลุ่มลูกค้าที่รักสุขภาพเป็นหลัก  (ผู ้จัดการออนไลน์ , 2562) ซ่ึงผลการเปรียบเทียบมี
ดงัต่อไปน้ี 

 
1.4.1 Strengths (จุดแข็ง) 

• ผลิตภัณฑ์ของบริษัทใช้วิธีการอบแทนการทอดโดยใช้น ้ ามันจึงท าให้มีปริมาณ
ไขมนัและแคลอร่ีที่ต ่ากว่าผลิตภณัฑท์ี่ใชว้ิธีการผลิตโดยการทอด (ไทยรัฐออนไลน์, 2560) และตอบ
โจทยผ์ูบ้ริโภคที่รักสุขภาพซ่ึงเป็นกลุ่มเป้าหมายหลกัไดม้ากกว่าคู่แข่ง 

• ผลิตภณัฑ์ของบริษทัเป็นผลิตภณัฑ์ขนมที่มีความโดดเด่นด้านการใช้วตัถุดิบที่ให้
คุณค่าทางอาหารที่หลากหลาย กล่าวคือ นอกจากวตัถุดิบหลกัจากขา้วไรซ์เบอร์ร่ีแลว้ ยงัประกอบไป
ด้วยวตัถุดิบรองที่หลากหลายกว่าคู่แข่ง ได้แก่ อลัมอนด์ เม็ดมะม่วงหิมพานต์ แครนเบอร์ร่ีอบแห้ง 

 
9 ข้อมูลจากการสืบค้นทางอินเตอร์เน็ตในช่วงเดือนมกราคม ถึง กุมภาพันธ์. 2564 พบว่าผลิตภัณฑ์ของผู้เล่นรายใหญ่ในตลาดขนมประเภทข้าว กล่าวคือ โดโซะ 
และชิมมัย ใช้ส่วนประกอบหลักเพียงชนิดเดียว เช่น ข้าวหอมมะลิ ข้าวไรซ์เบอร์รี่ เป็นต้น 
10 ข้อมูลจากการสืบค้นทางอินเตอร์เน็ต ในวันท่ี 20 กุมภาพันธ์ 2564 โดยผลิตภัณฑ์ระบุว่าเป็นขนมเพื่อสุขภาพ แบรนด์ท้ังหมดนี้ปัจจุบันยังคงมจีำหนา่ยอยู่ ซ่ึง
สอดคล้องกับข้อมูลจากการสำรวจตลาด ร้านค้าเพื่อสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร ช่วงเดือนมการาคม ถึง กุมภาพันธ์ 2564 
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งาด า และเพิ่มความหวานจากน ้ าผึ้งแท ้ ซ่ึงลว้นแต่เป็นวตัถุดิบที่มีประโยชน์และไดร้ับความนิยมใน
กลุ่มผูบ้ริโภคที่รักสุขภาพ (Theasianparent, 2563) จึงเป็นการช่วยเพิ่มมูลค่าให้กับผลิตภณัฑไ์ดเ้ป็น
อย่างดี 

• บริษัทยงัเป็นธุรกิจขนาดเล็กท าให้การส่ือสารภายในองค์กรและการส่ือสารกับ
ลูกคา้เป็นไปได้อย่างรวดเร็ว มีค่าใชจ้่ายในการด าเนินงานนอ้ยกว่า อีกทั้งยงัสามารถปรับเปล่ียนกล
ยุทธ์ตามความเหมาะสมไดอ้ย่างรวดเร็ว (Thaiwinner, 2563) 

 
1.4.2 Weakness (จุดอ่อน) 

• การเป็นแบรนด์ใหม่ในตลาด ท าให้บริษทัยงัไม่เป็นที่รู้จักและยงัไม่มีฐานลูกคา้ที่
มากเท่าคู่แข่งที่อยู่ในตลาดมานาน ส่งผลให้แบรนด์ยงัขาดความน่าเช่ือถือทั้งต่อผูบ้ริโภคและร้านคา้
ต่าง ๆ (Taokaemai, 2560) 

• เน่ืองจากบริษทัเพิ่งจัดตั้งและยงัเป็นผูป้ระกอบการรายใหม่ ในช่วงเร่ิมต้นจึงยงัมี
ขอ้จ ากดัดา้นเงินทุนในการวิจยัและพฒันาสินคา้ใหม่ให้มีความหลากหลายเท่ากบัคู่แข่งที่อยู่ในตลาด
มานาน (SMEThailand, 2562) 

• ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เน่ืองจากยงัเป็นแบรนด์ใหม่ในตลาด ส่งผลให้บริษทั
ไม่มีอ านาจการต่อรองกับร้านคา้ที่ตอ้งการน าสินคา้ไปวางจ าหน่าย จึงอาจท าให้สินคา้ของแบรนด์
ไม่ไดว้างอยู่ในสถานที่ที่กลุ่มเป้าหมายตอ้งการ (สถานบนัพฒันาและสนบัสนุนผูป้ระกอบการ SME, 
2562) 

 
1.4.3 Opportunities (โอกาส) 

• ผูบ้ริโภคเร่ิมหันมาใส่ใจในเร่ืองของการบริโภคมากข้ึน จากผลส ารวจพบว่า 89% 
ของผู ้บริโภคยุคใหม่ต้องการซ้ืออาหารและเคร่ืองดื่มที่ดีต่อสุขภาพ โดยเฉพาะกลุ่มผู ้ที่มีรายได้
ระดบักลางจะพิจารณาซ้ือสินคา้จากคุณภาพมากกว่าราคา (BLTBangkok, 2561)  

• ข้อมูลจากยูโรมอนิเตอร์ยงัเผยว่า ในช่วงปี 2563-2568 กลุ่มผลิตภัณฑ์ขนมจาก
ธญัพืชและขา้วจะมีอตัราการเติบโตสูงถึงร้อยละ 10.3 ต่อปี และ 8.2 ต่อปี ตามล าดบั (Euromonitor, 
2020) 

• ความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีในปัจจุบันช่วยให้เข้าถึงผู ้บริโภคได้ง่าย ข้ึน 
(กรุงเทพธุรกิจ, 2562) ไม่ว่าจะเป็น Google Adword, Website หรือ Social Media ถือเป็นเคร่ืองมือ
ใหม่ทางการตลาดที่เขา้มามีบทบาทอย่างมากในการตลาดยุคปัจจุบนั หากมีความรู้ความเช่ียวชาญ 
ช่องทางเหล่าน้ีถือเป็นเคร่ืองมือที่จะช่วยให้ผูป้ระกอบการใหม่สามารถแข่งขนักับแบรนด์ใหญ่ ๆ 
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ได้ (Krungthaisme, 2561) รวมถึงการส่ือสารที่ก าลงัจะเขา้สู่ยุค 5G จะเอ้ือต่อการท าธุรกิจให้ง่ายและ
สะดวกข้ึน (มติชนออนไลน์, 2563) 

• ภาครัฐมีมาตรการส่งเสริมและกิจกรรมสนบัสนุนธุรกิจขนาดกลางและขนาดย่อม 
อธิเช่น การจดัหาทุน สิทธิประโยชน์ทางภาษี การเปิดโอกาสให้พบปะคู่คา้ทั้งในและต่างประเทศ 
รวมถึงสัมมนาให้ความรู้และค าปรึกษาธุรกิจ (กรมพฒันาธุรกิจการคา้, 2563) 

 
1.4.4 Threats (อุปสรรค) 

• อุตสาหกรรมขนมขบเค้ียวเป็นตลาดที่มีการแข่งขนัสูง ส่งผลให้เป็นอุปสรรคในการ
ด าเนินธุรกิจของบริษทั เน่ืองจากมีผูเ้ล่นรายใหญ่ที่ครองส่วนแบ่งตลาดอยู่ และผูเ้ล่นรายใหม่ยงั
สามารถเข้ามาในตลาดได้ง่าย (ForbesThailand, 2558) ผู ้บริโภคจึงมีตัวเลือกที่หลากหลาย และ
สามารถเปล่ียนใจจากแบรนด์หน่ึงไปสู่อีกแบรนด์หน่ึงไดง้่ายดว้ย switching cost ที่ต ่า  

• การว่าจา้งผลิตท าให้บริษทัตอ้งอาศยัความร่วมมือจากโรงงานที่รับจา้งผลิต ซ่ึงส่งผล
ให้บริษทัมีความเส่ียงในการด าเนินงานหากโรงงานที่ว่าจ้างขาดความเช่ียวชาญหรือประสบปัญหา
ดา้นธุรกิจ (Thaiwinner, 2563) 

• เน่ืองจากขนมขบเค้ียวต้องอาศยัช่องทางจดัจ าหน่ายอย่างมาก บริษทัจึงมีความเส่ียง
ดา้นอ านาจการต่อรองและนโยบายของผูป้ระกอบการโมเดิร์นเทรด (ForbesThailand, 2558) 

 
 

1.5 ปัญหาของผู้บริโภคและคุณค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ (Customer Pain and Gain) 
ขนมขบเค้ียวทั่วไปที่จ  าหน่ายในตลาดมีอันตรายจากสารปรุงแต่งและมีคุณค่าทาง

โภชนาการต ่าซ่ึงการบริโภคขนมขบเค้ียวเหล่าน้ีเป็นประจ าเป็นหน่ึงปัจจยัที่ก่อให้เกิดโรคอว้นและ
โรคต่าง ๆ ตามมา (โรงพยาบาลวิชยัยุทธ, 2563) 
 
ตารางที่ 1.2 แสดงถึงปัญหาและคุณค่าที่คาดว่าลูกคา้จะไดร้ับ 

ปัญหาของผู้บริโภค 
(Customer Pain) 

คุณค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ 
(Customer Gain) 

ขนมขบเ ค้ียวทั่วไปที่จ  าหน่ายในตลาดมักมี
ปริมาณโซเดียมและน ้ าตาลผสมสูง ซ่ึงหาก
รับประทานเป็นประจ าจะก่อให้เกิดอันตรายต่อ
สุขภาพ และโรคต่าง ๆ (ไทยรัฐออนไลน์, 2559) 

ผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ 
Rize my Day เป็นขนมทางเลือกเพื่อสุขภาพ ที่มี
ปริมาณโซเดียมและน ้าตาลต ่า และเลือกใชน้ ้าผึ้ง
แท ้ซ่ึงเป็นความหวานจากธรรมชาติและอุดมไป 
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ตารางที่ 1.2 แสดงถึงปัญหาและคุณค่าที่คาดว่าลูกคา้จะไดร้ับ (ต่อ) 
ปัญหาของผู้บริโภค 
(Customer Pain) 

คุณค่าที่คาดว่าลูกค้าจะได้รับ 
(Customer Gain) 

 ดว้ยวิตามินและแร่ธาตุหลากหลายชนิด (ไทยรัฐ
ออนไลน์, 2563) 

กรมวิธีการผลิตขนมขบเค้ียวทั่วไปมักใช้น ้ ามนั
เป็นส่วนประกอบในปริมาณมาก หากรับประทาน
มากเกินไปจะก่อให้เกิดอนัตรายต่อร่างกาย เช่น 
ความเส่ียงต่อโรคอ้วนและความดันโลหิตสูง 
(ไทยรัฐออนไลน์, 2561) 

ผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ 
Rize my Day ใช้วิธีการอบกรอบแทนการทอด
โดยไม่ผ่านการใช้น ้ ามัน จึงท าให้มีปริมาณ
ไขมนัและแคลอร่ีที่ต ่า (ไทยรัฐออนไลน์, 2560) 

ขนมขบเค้ียวทัว่ไปมกัใช้สารปรุงแต่งต่าง ๆ ใน
การแต่งสีและกล่ิน รวมถึงมกัมีการใชผ้งชูรสร่วม
ด้วยเพื่อเพิ่มรสชาติ ซ่ึงสารต่าง ๆ เหล่าน้ีล้วนมี
อนัตรายต่อร่างกาย (โรงพยาบาลวิชยัยุทธ, 2563) 

ผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ 
Rize my Day ใชว้ตัถุดิบหลกัคือ ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 
ซ่ึงอุดมไปด้วยคุณค่าทางอาหาร เช่น มีธาตุ
เ หล ็กและใยอาหาร สูง (ส านักงานกองทุน
สนับสนุนการสร้างเสริมสุขภาพ , 2562) ผสม
วั ต ถุ ดิ บ จ า ก ธ ร ร ม ช า ติ ช นิ ด อ่ื น  ๆ  เ ป็ น
ส่วนประกอบรอง และปราศจากส่วนผสมที่เป็น
อันตรายต่อสุขภาพ เช่น ผงชูรส และสารปรุง
แต่งต่าง ๆ 
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บทที่ 2 
แผนการตลาด 

 
 

2.1 การศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ขนมเพื่อสุขภาพ 
ในปัจจุบัน ผู ้บริโภคมีความตระหนักรับผิดชอบต่อสุขภาพของตนเองมากข้ึน ผล

ส ารวจผูบ้ริโภคชาวไทย ช่วงอายุ 16 ปีข้ึนไป โดย มินเทล บริษทัวิจัยการตลาดระดบัโลก ประเทศ
สิงคโปร์ ในปี 2561 ระบุว่า ผูบ้ริโภคชาวไทย 4 ใน 5 หรือประมาณ 79% ต้องการมีโภชนาการที่ดี
ข้ึน (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2561) จากขอ้มูลในงานแสดงเทคโนโลยีส่วนผสมอาหารและเคร่ืองดื่ม หรือ 
ฟู้ด อินกรีเดียนท์ เอเชีย 2561 เผยว่าผูบ้ริโภคปัจจุบนัก าลงัมองหาอาหารเพื่อสุขภาพแบบทางสาย
กลาง (Lighter Enjoyment) หรือการบริโภคที่ผู ้บริโภคยงัเลือกส่ิงที่ชอบได้เหมือนเดิมแต่ดีต่อ
สุขภาพมากข้ึนโดยลดส่วนประกอบต่าง ๆ ที่ส่งผลเสียต่อสุขภาพลงให้เหลือในปริมาณที่พอเหมาะ11 
(Brandbuffet, 2561) โดย 5 ปัจจัยหลกัเพื่อสุขภาพที่ผูบ้ริโภคค านึงถึง ได้แก่ ปริมาณน ้ าตาลที่น้อย 
ไขมนัอ่ิมตวัที่ต ่า ไขมนัรวมที่ต ่า มีใยอาหารสูง และมีโปรตีนในปริมาณที่เพียงพอ (โพสต์ทูเดย ,์ 
2562) 

ท่ามกลางวิถีชีวิตที่เร่งรีบ ส่งผลให้ผูบ้ริโภคที่ใส่ใจในสุขภาพยุคใหม่มีเวลานอ้ย มกัใช้
เวลาไปกับการเดินทางหรือการงานที่รัดตวั มากกว่าการนั่งรับประทานอาหารบนโต๊ะ ส่งผลให้
ผูบ้ริโภคยุคใหม่มองหาผลิตภณัฑท์ี่ตอบโจทยท์ั้งความต้องการดา้นโภชนาการและการดับความหิว
ได้ในเวลาเดียวกัน กล่าวคือ ผลิตภัณฑ์ที่สามารถหยิบรับประทานได้สะดวก ไม่จ าเป็นต้องนั่ง
รับประทานบนโต๊ะอาหารแต่สามารถช่วยให้อ่ิมทอ้งและมีคุณค่าต่อสุขภาพ12 (ฐานเศรษฐกิจ, 2563) 
ในขณะเดียวกัน ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั โดยเฉพาะในกลุ่มผูท้ี่มีรายได้ระดับกลาง ยินดีที่จะจ่ายเงิน
ให้กับผลิตภณัฑ์ที่มีคุณภาพที่ดี โดยพิจารณาซ้ือสินค้าจากคุณภาพมากกว่าราคา โดยข้อมูลจาก
บริษทั ยูบีเอ็ม เอเชีย (ประเทศไทย) จ ากดั ผูป้ระกอบกิจการประเภทการจดัการแสดงทางธุรกิจและ
การแสดงสินคา้ เผยผลส ารวจในปี 2561 ว่าผูบ้ริโภคยุคใหม่ 89% ตอ้งการซ้ืออาหารและเคร่ืองดื่มที่
ดีต่อสุขภาพ (Bltbangkok, 2561) 

 
11 ข้อมูลดังกล่าวสอดคล้องกับข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคตัวอย่าง ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท่ีพบว่ารสชาติยงัคงเป็นปัจจัยสำคัญในการ
เลือกซ้ือ อย่างไรก็ตาม ผู้บริโภคส่วนใหญ่ต้องการขนมท่ีมีปริมาณน้ำตาลและน้ำมันท่ีน้อยลง 
12 ข้อมูลดังกล่าวสอดคล้องกับข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคตัวอย่าง ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 ท่ีพบว่าผู้บริโภคส่วนมากมีพฤติกรรมชอบ
รับประทานขนมขบเคี้ยวระหว่างทำงานหรือระหว่างมื้ออาหาร เนื่องจากต้องการดับความหิวและเพิ่มพลังงานให้กับตนเองระหว่างวัน 
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อีกทั้ง ในยุคดิจิตอล เทคโนโลยีและอินเตอร์เน็ตไดเ้ขา้มามีบทบาทในเร่ืองการบริโภค
ขอ้มูลข่าวสารและสร้างอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคชาวไทยเป็นอย่างมาก โดยงานผลส ารวจของ มินเทล 
บริษทัวิจัยการตลาดระดับโลก ระบุว่า 63% ของผูบ้ริโภคชาวไทยเลือกซ้ือสินคา้และบริการเพื่อ
สุขภาพจากขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตเป็นหลกั ในขณะที่ประมาณ 54% เลือกซ้ือตามอิทธิพลของสังคม
ออนไลน์ เช่น โซเชียลมีเดีย (Social Media) และบล็อกเกอร์ (Blogger) นอกจากน้ี 56% คน้หาขอ้มูล
ผ่านเสิร์ชเอนจิน (Search Engines) (Marketeeronline, 2561)  
 
 

2.2 เป้าหมายทางการตลาด 
เป้าหมายทางการตลาดของผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my 

Day ในระยะเวลา 5 ปี มีดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 2.1 รายละเอียดเป้าหมายทางการตลาด ในปีที่ 1-5 

ปี เป้าหมายทางการตลาด 
ปีที่ 1 -วางจ าหน่ายผลิตภณัฑต์ามร้านคา้เพื่อสุขภาพ 2 แห่ง ได้แก่ ร้านเลม่อน ฟาร์ม และร้าน

โกลเดน้ เพลซ 
-จ าหน่ายช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook Line Official Instagram Shopee และ Lazada 
-สร้าง Facebook page ให้มียอดผู ้ติดตามไม่ต ่ากว่า 10,000 คน13 เพื่อสร้างฐานลูกค้า
ช่องทางออนไลน์และสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัแบรนด์ 
-ออกบูธตามห้างสรรพสินค้าชั้นน าเพื่อสร้างการรับรู้และเพื่อให้ลูกค้าได้ทดลองชิม
ผลิตภณัฑ ์

ปีที่ 2 -ขยายช่องทางจ าหน่ายผลิตภณัฑต์ามร้านคา้เพื่อสุขภาพเพิ่มอีก 1 แห่ง ไดแ้ก่ ร้านใบเมี่ยง 
-Facebook page มียอดผูต้ิดตามสูงข้ึนและมียอดไม่ต ่ากว่า 18,000 คน13 
-ออกบูธตามห้างสรรพสินคา้ชั้นน าอย่างต่อเน่ืองเพื่อสร้างการรับรู้และเพื่อให้ลูกคา้ได้
ทดลองชิมผลิตภณัฑ ์
-ยอดขายรวมทั้งผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ เพิ่มข้ึน 6% จากปีก่อน14  

 
13 จากการสำรวจพฤติกรรมการใช้ Social media ของคนไทยในปัจจุบัน พบว่าคนไทยนิยมใช้ Facebook มากท่ีสุด (Marketeer, 2563) และจากการสืบค้นข้อมูล
เมื่อวันท่ี 20 กุมภาพันธ์ 2564 พบว่า Facebook page ของผู้เล่นรายใหญ่ มียอด Like สูงสุดอยู่ท่ีประมาณ 1แสนไลค์ ในระยะเวลา 6ปี และ Facebook page 
คู่แข่งรายย่อยท่ีมีสินค้าและกลุ่มเป้าหมายคล้ายคลึงกับบริษัท มียอด Like อยู่ท่ีประมาณ 6พนัไลค์ ในระยะเวลา 11ปี คา่เฉล่ียยอด Like ต่อปีอยู่ท่ีประมาณ 8
พันไลค ์
14 จากการประเมินยอดขายในหัวข้อ 2.6 
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ตารางที่ 2.1 รายละเอียดเป้าหมายทางการตลาด ในปีที่ 1-5 (ตอ่) 
ปี เป้าหมายทางการตลาด 

ปีที่ 3 -ขยายช่องทางจ าหน่ายผลิตภณัฑไ์ปยงัซุปเปอร์มาร์เก็ตชั้นน า คือ Tops Supermarket 
-Facebook page มียอดผูต้ิดตามสูงข้ึนและมียอดไม่ต ่ากว่า 26,000 คน15 

-ออกบูธตามห้างสรรพสินคา้ชั้นน าอย่างต่อเน่ืองเพื่อสร้างการรับรู้และเพื่อให้ลูกคา้ได้
ทดลองชิมผลิตภณัฑ ์
-ยอดขายรวมทั้งผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ เพิ่มข้ึน 8.2% จากปีก่อน14  

ปีที่ 4 -ขยายช่องทางจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ไปยังซุปเปอร์มาร์เก็ตชั้นน าอีกแห่ง คือ Gourmet 
Market 
-Facebook page มียอดผูต้ิดตามสูงข้ึนและมียอดไม่ต ่ากว่า 34,000 คน15 
-ยอดขายรวมทั้งผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ เพิ่มข้ึน 8.2% จากปีก่อน14 

ปีที่ 5 -Facebook page มียอดผูต้ิดตามสูงข้ึนและมียอดไม่ต ่ากว่า 42,000 คน15 
-ยอดขายรวมทั้งผ่านช่องทางออนไลน์และออฟไลน์ เพิ่มข้ึน 8.2% จากปีก่อน14 
-เขา้ร่วมงานจดัแสดงสินคา้ ThaiFex เพื่อเพิ่มโอกาสในการขยายฐานคู่คา้และฐานลูกคา้16 

 
 

2.3 การวิเคราะห์คู่แข่งทางตลาด 
ในการวิเคราะห์คู่แข่งทางการตลาดของขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my 

Day จะท าโดยการเปรียบเทียบกับกลุ่มผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมที่จ  าหน่ายขนมขบ
เค้ียวแปรรูปจากขา้ว ที่มีรูปลกัษณ์สินคา้และกลุ่มเป้าหมายใกลเ้คียงกับของบริษทั จ านวน 3 ราย 
ได้แก่ แบรนด์ข้าวกรอบสยาม (Siam Crispy Rice) แบรนด์พูชิ (Puchi) และแบรนด์ออล์ไรท์ 
(Allrite)17 ซ่ึงถือเป็นคู่แข่งทางตรงของบริษทั โดยผลการเปรียบเทียบมีดงัต่อไปน้ี 
 
 

 
15 จากการสำรวจพฤติกรรมการใช้ Social media ของคนไทยในปัจจุบัน พบว่าคนไทยนิยมใช้ Facebook มากท่ีสุด (Marketeer, 2563) และจากการสืบค้นข้อมูล
เมื่อวันท่ี 20 กุมภาพันธ์  2564 พบว่า  Facebook page ของผู้เล่นรายใหญ่ มียอด Like สูงสุดอยู่ท่ีประมาณ 1แสนไลค ์ในระยะเวลา 6ป ีและ Facebook page 
คู่แข่งรายย่อยท่ีมีสินค้าและกลุ่มเป้าหมายคล้ายคลึงกับบริษัท มียอด Like อยู่ท่ีประมาณ 6พนัไลค์ ในระยะเวลา 11ปี คา่เฉล่ียยอด Like ต่อปีอยู่ท่ีประมาณ 8
พันไลค ์
16 งานThaiFex คืองานแสดงสินค้าและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับอาหารและเครื่องดื่มนานาชาต ิจัดขึ้นโดยความร่วมมือของภาครัฐและเอกชน (คมชัดลึก, 
2562) โดยพบว่าวัตถุประสงค์การเข้าร่วมงานคือการประชาสัมพันธ์ลูกค้ามากกว่าการจำหน่ายสินคา้ 
17 ข้อมูลจากการสืบค้นทางอินเตอร์เน็ต ในวันท่ี 20 กุมภาพันธ์ 2564 โดยผลิตภัณฑ์ระบุว่าเป็นขนมเพื่อสุขภาพ แบรนด์ท้ังหมดนี้ปัจจุบันยังคงมจีำหนา่ยอยู่ ซ่ึง
สอดคล้องกับข้อมูลจากการสำรวจตลาด ร้านค้าเพื่อสุขภาพในเขตกรุงเทพมหานคร ช่วงเดือนมการาคม ถึง กุมภาพันธ์ 2564 
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ตารางที่ 2.2 รายละเอียดแบรนดท์ี่จ  าหน่ายขนมแปรรูปจากขา้วที่มีรูปลกัษณ์สินคา้และกลุ่มเป้าหมาย
ใกลเ้คียงกบัของบริษทั 
ปัจจัยด้านต่าง ๆ ไรซ์ มาย เดย์ (Rize 

my Day) 
ข้าวกรอบสยาม 

(Siam Crispy Rice) 
พูชิ (Puchi) ออล์ไรท์ (Allrite) 

ส่วนประกอบหลกั 
 

-ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 
-ขา้วหอมมะลิ 

-ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 
-ขา้วหอมมะลิ 

-ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 
-ขา้วหอมมะลิ 

-ขา้วกลอ้งออร์แกนิค 
-ขา้วแดงออร์แกนิค 

รสชาติและ
ส่วนประกอบ

ส าคญั 

1) รส Cranberry 
Honey 
-ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 
-อลัมอนด์ 
-เ ม็ ด ม ะ ม่ ว ง หิ ม
พานต์ 
-แครนเบอร์ร่ี
อบแห้ง 
-งาด า 
-น ้าผึ้งแท ้
 
2) รส Cocoa 
Macadamia18 
-ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 
-ถัว่แมคคาเดเมีย 
-ดาร์กโกโก้ 
-งาด า 
3) รส Matcha 
Banana18 
-ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 
-ผงชาเขียวมทัฉะ 
-กลว้ยอบแห้ง 
-อลัมอนด์ 
-งาด า 

1) รสงาขาว 
-ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี 
-งาขาว 
-น ้าตาลทรายแดง 
 
2) รสถัว่ลิสงงาขาว 
-ข้าวไรซ์เบอร์ร่ีผสม
ขา้วหอมมะลิ 
-ถัว่ลิสง 
-งาขาว 
-น ้าตาลทรายแดง 
 
3) รสมะม่วงหิม
พานต์งาด า 
-ข้าวไรซ์เบอร์ร่ีผสม
ขา้วหอมมะลิ 
-เ ม็ ด ม ะ ม่ ว ง หิ ม
พานต์ 
-งาด า 
-น ้าตาลทรายแดง 
 
 

1) รสตน้ต าหรับ 
-ขา้วไรซ์เบอร์ร่ีผสม
ขา้วหอมมะลิ 
-เมล็ดทานตะวนั 
-งาด า 
-น ้าตาลทรายแดง 
 
2) รสโนริสาหร่าย 
-ขา้วหอมมะลิ 
-สายหร่าย 
 
3) รสฮนัน่ีคอร์น 
-ขา้วหอมมะลิ 
-ขา้วโพด 
-น ้าผึ้งแท ้
 
 
 
 

1) รส Organic 3 
Grains 
-ขา้วกลอ้งลออร์แกนิค 
-ขา้วแดงลออร์แกนิค 
-ถัว่เขียว 
 
2) Organic 5 Grains 
-ขา้วกลอ้งออร์แกนิค 
-ขา้วแดงออร์แกนิค 
-ถัว่เลนทิลออร์แกนิค 
-ถัว่เขียว 
-ลูกเดือย 
 
3) Organic Black 
Grains 
-ขา้วไรซ์เบอร์ร่ีออร์
แกนิค 
-ขา้วหอมนิลออร์แก
นิค 
-เมล็ดแฟลกซ์ (Flax 
seed) 
-งาด า 
 

กรรมวิธีการผลิต อบ ทอด อบ อบ 

 
18 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคตัวอย่าง ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 พบว่ารสชาติของขนมท่ีผู้บริโภคส่วนใหญ่ช่ืนชอบ คือ รสชาติดาร์กกช็อคโก
แลต และชาเขียว เพื่อให้บรรลุเป้าหมายของบริษัทตามท่ีวางไว้ในข้อ 1.3.3 บรษิัทจะทำการวิจัยและพัฒนาสูตรเพิ่ม 1 รสชาติ คือ สูตร Cocoa Macadamia ในปี
ท่ี 3 และสูตร Matcha Banana ในปีท่ี 4 เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าท่ีต่างกัน 
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ตารางที่ 2.2 รายละเอียดแบรนดท์ี่จ  าหน่ายขนมแปรรูปจากขา้วที่มีรูปลกัษณ์สินคา้และกลุ่มเป้าหมาย
ใกลเ้คียงกบัของบริษทั (ต่อ) 

ปัจจัยด้านต่าง ๆ ไรซ์ มาย เดย์ (Rize 
my Day) 

ข้าวกรอบสยาม 
(Siam Crispy Rice) 

พูชิ (Puchi) ออล์ไรท์ (Allrite) 

ไม่มีส่วนผสมของ
น ้ามนั 

 ใชน้ ้ามนัในการทอด   

ไม่ใส่ผงชูรส     
ไม่มีส่วนผสมของ

น ้าตาล 
ใชน้ ้าผึ่งแท ้ ใชน้ ้าตาลทรายแดง ใชน้ ้าตาลทราย และ 

Glucose syrup 
 

ลกัษณะบรรจุ
ภณัฑ์ 

ถุง ถุง, กระปุก ถุง ถุง  

น ้าหนกั (กรัม) -ถุง: 65กรัม --ถุง: 100กรัม 
-กระปุก: 200กรัม 

20กรัม  76-80กรัม 

ราคา -69บาท/ถุง -55-65บาท/ถุง 
-130-150บ า ท /
กระปุก 

20บาท/ถุง  85-105บาท/ ถุง 

ช่องทางการจดั
จ าหน่ายออฟไลน์ 

-Gourmet Market 
-Golden Place 
-Lemon Farm 
-ร้านใบเมี่ยง 
-Tops  

-Gourmet Market 
-Golden Place 
-Lemon Farm 
-Villa Market 
-Tops 

-Gourmet Market 
-The Mall 
-Villa Market 
-Tops 
-Lemon Farm 
 

-Gourmet Market 
-The Mall 
-Villa Market  
-Tops 
-Lab Pharmacy 
Healthy Planet 
-Rimping, 
- ร้านใบเมี่ยง 

ช่องทางการจดั
จ าหน่ายออนไลน์ 

-Facebook page 
-Instagram 
-Line Official 
-Shopee 
-Lazada 

-Facebook page 
-Instagram 
-Line Official 
-Shopee 
-Lazada 

-Website 
-Facebook page 
-Instagram 
-Line Official 
-Shopee 
-Lazada 

-Website 
-Facebook page 
-Instagram 
-Line Official 
-Shopee 
-Lazada 

 
จากการส ารวจคู่แข่งทางตลาดทั้ง 3 ราย พบว่า ผลิตภณัฑข์องแบรนด์ออลไ์รท ์(Allrite) 

โดดเด่นเร่ืองคุณประโยชน์ที่ดีต่อสุขภาพ โดยไม่มีส่วนประกอบที่ให้ความหวานและไขมนั เพื่อเจาะ
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กลุ่มเป้าหมายที่ใส่ใจสุขภาพและโภชนาการเป็นหลกั เช่น กลุ่มคนที่เป็นโรคเบาหวาน ในขณะที่แบ
รนด์พูชิ (Puchi) แบรนด์ข้าวกรอบสยาม (Siam Crispy Rice) และแบรนด์ Rize my Day สามารถ
เขา้ถึงกลุ่มคนที่ตระหนกัถึงการดูแลสุขภาพทัว่ไปไดม้ากกว่า อย่างไรก็ตาม ผลิตภณัฑข์องแบรนด์พู
ชิ (Puchi) และแบรนด์ขา้วกรอบสยาม (Siam Crispy Rice) ใชส่้วนประกอบรองเพียง 1-2 ชนิดต่อ 1
สูตรรสชาติ ในขณะที่ผลิตภัณฑ์แบรนด์  ไรซ์ มาย เดย์ (Rize my Day) มีส่วนประกอบรองจาก
วตัถุดิบธรรมชาติหลากหลายประเภท (ดงัแสดงในตารางที่ 2.2) ซ่ึงลว้นแต่อุดมไปดว้ยคุณประโยชน์
ที่ดีต่อร่างกาย (Theasianparent, 2563) และได้รับความนิยมในหมู่ผู ้บริโภค19 จึงช่วยเพิ่มความ
แตกต่างของผลิตภณัฑใ์ห้มีรสชาติที่ไม่จ าเจและแปลกใหม่จากขนมขบเค้ียวประเภทขา้วของแบรนด์
อ่ืน ๆ 
 
 

2.4 การแบ่งส่วนทางการตลาดและการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ในใจลูกค้า 
บริษทัจะใชก้ลยุทธ์ STP ในการวิเคราะห์ถึงการแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 

กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) และต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) โดยมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 
 

2.4.1 การแบ่งส่วนทางการตลาด (Segmentation) 

• เกณฑ์ด้านประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) 

ขอ้มูลจากยูโรมอร์นิเตอร์ระบุว่า ในปี 2562 ประชากรอายุ 30-34 และ 35-39 ปีถือเป็น
กลุ่มคนที่มีรายได้ต่อหัวสูงสุดในประเทศ  อยู่ที่ประมาณ 6,519USD และ 6,559USD หรือประมาณ 
202,428บาท และ 203,688 บาท ตามล าดับ และคาดว่าจะยงัคงเป็นกลุ่มประชากรที่มีรายได้สูงสุด
ภายในปี 2583 (Euromonitor, 2020) 

 
ภาพที่ 2.1 รายไดร้วมเฉล่ียตามอายุในประเทศไทย: พ.ศ. 2562-2583 (Euromonitor, 2020) 

 
19 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคตัวอย่างเก่ียวกับพฤติกรรมและปัจจัยท่ีคำนึงถึงในการเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวเพื่อสุขภาพ ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 
2564 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ช่ืนชอบขนมเพื่อสุขภาพที่ใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติหลากหลายชนิดเป็นส่วนประกอบ เช่น ถั่วชนิดต่าง ๆ และผลไม้อบแห้ง เป็นต้น  
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• เกณฑ์ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภค (Behavioral Segmentation) 
จากการศึกษาของ Leo Burnett พบว่า พฤติกรรมในการเลือกซ้ืออาหารของผูบ้ริโภคที่

รักสุขภาพเกิดข้ึนจากแรงขบัเคล่ือน 3 ประเภท ได้แก่ ความกังวลเร่ืองสุขภาพ (Health) คุณภาพ 
(Quality) และความสะดวก (Convenience) โดยกลุ่มผูบ้ริโภคที่รักษาสุขภาพสามารถแบ่งออกเป็น 3 
กลุ่มไดด้งัน้ี 

1. กลุ่มผู ้บริโภคที่มีความใส่ใจในสุขภาพอย่างมาก (Healthy and Nutritious)  มี
หลกัการในการรับประทานอาหาร โดยอาหารที่อยู่ในอุดมคติของกลุ่มคนเหล่าน้ีคือ อาหารที่มีคุณค่า
ทางโภชนาการสูง ตวัอย่างกลุ่มคนประเภทน้ี คือ กลุ่มนักกีฬาที่ชอบรับประทานอาหารคลีน หรือ
กลุ่มคนที่ชอบอาหารออร์แกนนิค เป็นตน้ 

2. กลุ่มผูบ้ริโภคที่มีความใส่ใจในสุขภาพระดบัปานกลาง (Healthy and Convenient) มี
พฤติกรรมให้ความส าคญักับเร่ืองสุขภาพไปพร้อมกับเร่ืองความสะดวก โดยอาหารที่อยู่ในอุดมคติ
ของกลุ่มคนเหล่าน้ี คือ ต้องเป็นอาหารที่ดีต่อสุภาพ และสะดวกในการพกพา เพื่อให้สามารถ
รับประทานที่ไหนและเมื่อไหร่ก็ได้ ตวัอย่างกลุ่มคนประเภทน้ี คือ กลุ่มคนที่ท างานทุกวนัและมกั
รับประทานขนมประเภทถัว่ ธญัพืชอดัแท่ง และโยเกิร์ต เป็นตน้ 

3. กลุ่มผูบ้ริโภคที่มีความใส่ใจในสุขภาพบ้าง (Light and Simple) ตามความง่ายและ
สะดวกต่อการรับประทาน กลุ่มคนเหล่าน้ีจะสนใจสุขภาพไม่เท่ากับสองกลุ่มแรก โดยยอมแลก
รสชาติกับอาหารที่ไม่ดีต่อสุขภาพบ้างเล็กน้อย เช่น เพิ่มรสชาติโดยการปรุงด้วยเคร่ืองปรุงต่าง ๆ 
ตวัอย่างกลุ่มคนประเภทน้ี คือ กลุ่มคนที่ตระหนกัถึงการดูแลสุขภาพทัว่ไป (Marketingoops, 2560) 
 

2.4.2 การระบุกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย (Targeting) 

ตารางที่ 2.3: แสดงรายละเอียดในการแบ่งกลุ่มเป้าหมายของผลิตภณัฑ ์Rize my Day 
ช่วงอายุผู้บริโภค 

พฤติกรรม
ผู้บริโภค 

 25-29 30-34 35-39 40-44 45-49 

Healthy and Nutritious      

Healthy and 
Convenient 

 
กลุ่มเป้าหมายหลัก 

  

Light and Simple กลุ่ม 
เป้าหมาย
รอง 

    

 



21 

 

 
กลุ่มเป้าหมายหลกั และกลุ่มเป้าหมายรองของผลิตภณัฑ์ขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ 

แบรนด์ Rize my Day มีดงัต่อไปน้ี 
2.4.2.1 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั (Primary Target) 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกัของแบรนด์ Rize my Day คือ กลุ่มผูบ้ริโภคเพศ

หญิง20 ช่วงอายุ 30-39 ซ่ึงมีรายได้ต่อหัวสูงสุดในประเทศ (Euromonitor, 2020) มีพฤติกรรมใส่ใจ
การบริโภคอาหารที่ดีต่อสุขภาพในระดบัปานกลาง โดยใส่ใจสุขภาพไปพร้อมกบัการให้ความส าคญั
กบัเร่ืองความสะดวกในการพกพา (Healthy and Convenience) กล่าวคือ มีความตอ้งการอาหารหรือ
ของว่างที่ดีต่อสุขภาพที่สามารถรับประทานไดทุ้กที่ทุกเวลา 

2.4.2.2 กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรอง (Secondary Target) 
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายรองของแบรนด์ Rize my Day คือ กลุ่มผูบ้ริโภคเพศ

หญิง20 ช่วงอายุ 25-29 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มวยัท างานตอนต้น และเร่ิมหันมาใส่ใจในสุขภาพตามกระแส
สังคม (กฤตินี พงษธ์นเลิศ, สาวิกา อุณหนนัท,์ ณัฐพล อสัสะรัตน์, และอภิชาต คณารัตนวงศ,์ 2560) 
มีพฤติกรรมใส่ใจสุขภาพบา้งตามความง่ายและสะดวกต่อการรับประทาน (Light and Simple)  

 
2.4.3 การวางต าแหน่งผลติภัณฑ์ในใจลูกค้า (Positioning) 
การวิเคราะห์ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์ขนมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my 

Day ในใจลูกคา้ จะใช ้Perceptual Map เพื่อแสดงให้เห็นภาพอย่างชดัเจน โดยจากการสัมภาษณ์กลุ่ม
ผูบ้ริโภคตวัอย่าง21 เก่ียวกับพฤติกรรมและปัจจยัที่ค านึงถึงในการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพ 
พบว่ากลุ่มผู ้บริโภคส่วนใหญ่มีความกังวลในเร่ืองกรมวิธีการผลิตและส่วนผสมบางชนิดที่เมื่อ
รับประทานแลว้อาจส่งผลเสียต่อสุขภาพได้ เช่น การใช้น ้ ามนัในการทอด และการมีส่วนผสมของ
น ้ าตาลสังเคราะห์ เป็นต้น อีกทั้ ง ในส่วนของวัตถุดิบประกอบ กลุ่มผู ้บริโภคส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญกับความหลากหลายของประเภทวัตถุดิบที่ใช้เป็นส่วนประกอบ โดยพิจารณาจาก
คุณประโยชน์และประเภทวตัถุดิบที่ตนเองช่ืนชอบเป็นหลกั ดงันั้น การวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจ
ลูกคา้ แบรนด์ Rize my Day จึงได้ก าหนดให้แกนแนวนอนเป็นคุณประโยชน์ที่ดีและผลเสียที่อาจ
เกิดต่อร่างกาย และแกนแนวตั้งเป็นความหลากหลายของประเภทวตัถุดิบจากธรรมชาติที่ใช้เป็น

 
20 กลุ่มลูกค้าเป้าหมายหลักและรองของบริษัทกำหนดเป็นเพศหญิง เนื่องจากผลิตภัณฑ์ขนมข้าวไรซ์เบอร์รี่อบกรอบของบริษัทใช้ส่วนประกอบหลักจากข้าวไรซ์เบอร์
รี่ ซ่ึงมีคุณประโยชน์ท่ีดีต่อสุขภาพของเพศหญิง โดยเฉพาะในวัย 30 ปีข้ึนไป (ไทยรัฐออนไลน์, 2561) 
21 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์ผู้บริโภคหญิงวัยทำงาน ช่วงอายุ 25-39 ป ีอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีความใส่ใจสุขภาพและมีพฤติกรรมชอบรับประทานขนมขบ
เคี้ยว ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 
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ส่วนประกอบ (ดังแสดงในรูปภาพที่ 2.2) และแบรนด์ Rize my Day ได้น าเกณฑ์การเลือกซ้ือทั้ง 2 
ประการน้ีมาเป็นหน่ึงกลยุทธ์ที่ช่วยสร้างความแตกต่างให้กบัผลิตภณัฑ ์(ดงัแสดงในหัวขอ้ที่ 2.5.1) 

 
                      ใชส่้วนประกอบจากวตัถุดิบ 
  ธรรมชาติท่ีหลากหลาย 
 

                                                                                                   
                                                                                        

 รับประทานแลว้                                                                  รับประทานแลว้ 
ส่งผลเสียต่อสุขภาพ                                                                            ใหป้ระโยชน์ต่อร่างกาย  

                                                                                                                                                             
                                                                                                
 
 

                                          ใชส่้วนประกอบจากวตัถุดิบ 
                                                 ธรรมชาติชนิดเดียว 

 
ภาพที่ 2.2 การวางต าแหน่งผลิตภณัฑใ์นใจลูกคา้ (Positioning) ของผลิตภณัฑข์า้วไรซ์เบอร์ร่ีอบ
กรอบ แบรนด์ Rize my Day และของคู่แข่ง 
 
 

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

2.5.1.1 กรมวิธีการผลิต 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอย่าง พบว่ากลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี

ความกังวลในเร่ืองกรมวิธีการผลิตที่ใช้น ้ ามันในการทอด ซ่ึงเมื่อรับประทานแลว้อาจก่อให้เกิด
ผลเสียต่อร่างกาย ดังนั้น ในส่วนของกรมวิธีการผลิต ผลิตภณัฑ์ขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบ
รนด์ Rize my Day จึงเลือกใช้วิธีการอบกรอบแทนการทอดโดยไม่ผ่านการใช้น ้ ามัน จึงท าให้
ผลิตภณัฑม์ีปริมาณไขมนัและแคลอร่ีที่ต ่า (ไทยรัฐออนไลน์, 2560) เพื่อตอบโจทยค์วามตอ้งการของ
กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

2.5.1.2 ส่วนประกอบส าคญั 
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ผลิตภณัฑ์ขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day ประกอบ
ไปดว้ยส่วนประกอบหลกัคือ ขา้วไรซ์เบอร์ร่ี ที่ซ่ึงเป็นที่นิยมและมีคุณประโยชน์ที่ดีต่อสุขภาพของ
เพศหญิง ซ่ึงเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของบริษัท  โดยเฉพาะในวยั 30 ปีข้ึนไป (ไทยรัฐออนไลน์, 
2561) และเพื่อเพิ่มความแตกต่างของผลิตภณัฑใ์ห้มีรสชาติที่ไม่จ าเจและแปลกใหม่จากขนมขบเค้ียว
ประเภทขา้วของแบรนด์อ่ืน ๆ วตัถุดิบรองของผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize 
my Day ประกอบไปด้วยวตัถุดิบจากธรรมชาติที่หลากหลาย ได้แก่ อลัมอนด์ เม็ดมะม่วงหิมพานต ์
แครนเบอร์ร่ีอบแห้ง และงาด า ซ่ึงลว้นแต่อุดมไปดว้ยคุณประโยชน์ที่ดีต่อร่างกาย (Theasianparent, 
2563) และเป็นที่นิยมที่กลุ่มผูบ้ริโภค22  

เ น่ืองจากอาหารเพื่อ (Lighter Enjoyment) ก าลังเ ป็นที่ นิยมในกลุ่ม
ผูบ้ริโภคไทย23 (Brandbuffet, 2561) แบรนด์ Rize my Day จึงเลือกเพิ่มรสชาติให้กับผลิตภณัฑโ์ดย
การใชค้วามหวานจากน ้าผึ้งแท ้ ซ่ึงเป็นความหวานจากธรรมชาติและอุดมไปดว้ยวิตามินและแร่ธาตุ
หลากหลายชนิด (ไทยรัฐออนไลน์, 2563) อีกทั้งไม่ผสมสารปรุงแต่งใด ๆ ที่อาจส่งผลเสียต่อร่างกาย 

2.5.1.3 บรรจุภณัฑ ์
ในส่วนของบรรจุภณัฑ ์ผลิตภณัฑ์ขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ 

Rize my Day ใช้บรรจุภณัฑ์รูปแบบถุงฟอยด์ ซองก้นตั้งแบบมีซิปล็อค เพื่อช่วยเพิ่มอายุการรักษา
ขนมภายใน และง่ายต่อการเปิด-ปิดรับประทาน อีกทั้งยงัมีขนาดที่สะดวกต่อการพกพา โดยมีขนาด
ความกวา้งที่ 14 เซนติเมตร และความยาวที่ 21 เซนติเมตร เพื่อตอบโจทยค์วามต้องการของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมาย24 

                     
ภาพที่ 2.3 แสดงลกัษณะบรรจุภณัฑข์องผลิตภณัฑข์า้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day  

 
22 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคตัวอย่าง ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ช่ืนชอบขนมเพื่อสุขภาพที่ใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติ
หลากหลายชนิดเป็นส่วนประกอบ เช่น ถั่วชนิดต่าง ๆ และผลไม้อบแห้ง เป็นต้น 
23 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคตัวอย่าง ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 พบว่ารสชาติยังคงเป็นปัจจัยสำคัญในการเลือกซ้ือ อย่างไรก็ตาม ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่ต้องการขนมท่ีมีปริมาณน้ำตาลและน้ำมันท่ีน้อยลง ซ่ึงสอดคล้องกับข้อมูลในงานแสดงเทคโนโลยีส่วนผสมอาหารและเครื่องดื่ม หรือ ฟู้ด อินกรีเดียนท์ 
เอเชีย 2561 ท่ีเผยว่าผู้บริโภคปัจจุบันมองหาอาหารเพื่อสุขภาพแบบทางสายกลาง (Lighter Enjoyment) หรือการบริโภคท่ีสามารถเลือกรับประทานรสชาติท่ีชอบ
ได้เหมือนเดิมแต่ดีต่อสุขภาพมากขึ้น โดยลดส่วนประกอบต่าง ๆ ท่ีส่งผลเสียต่อสุขภาพลงให้เหลือในปริมาณท่ีพอเหมาะ (Brandbuffet, 2561)  
24 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคตัวอย่าง ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 พบว่านอกจากความสะดวกในการพกพาแล้ว กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่
ต้องการบรรจุภัณฑ์ท่ีง่ายต่อการเปิด-ปิดรับประทาน และต้องสามารถเก็บรักษาขนมภายในได้หากรับประทานไม่หมดในครัง้เดียว 
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2.5.2 กลยทุธ์ด้านราคา (Price) 
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั โดยเฉพาะในกลุ่มผูท้ี่มีรายไดร้ะดบักลาง ยินดีที่จะจ่ายเงินให้กบั

ผลิตภณัฑ์ที่มีคุณภาพที่ดี โดยพิจารณาซ้ือสินคา้จากคุณภาพมากกว่าราคา โดยขอ้มูลจากบริษทั ยูบี
เอ็ม เอเชีย (ประเทศไทย) จ ากดั เผยผลส ารวจในปี 2561 ว่าผูบ้ริโภคยุคใหม่ 89% ตอ้งการซ้ืออาหาร
และเคร่ืองดื่มที่ดีต่อสุขภาพ (Bltbangkok, 2561) ส าหรับผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบ
รนด์ Rize my Day ใช้กลยุทธ์การตั้งราคาให้เหมาะสมตามคุณค่าในสายตาผูบ้ริโภค (Value-Based 
Pricing) โดยจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอย่าง พบว่ากลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มองว่าขนมแปร
รูปจากขา้วมีราคาถูก อย่างไรก็ตาม ผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day มี
ส่วนประกอบของวตัถุดิบธรรมชาติอ่ืน ๆ ที่อุดมไปดว้ยคุณประโยชน์ต่อร่างกาย เช่น อลัมอนด์ เม็ด
มะม่วงหิมพานต ์แครนเบอร์ร่ีอบแห้ง และงาด า (Theasianparent, 2563) ซ่ึงลว้นแลว้แต่เป็นประเภท
ของวตัถุดิบที่ได้รับความนิยมในกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย25 จึงท าให้กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มองว่า
ราคาขายที่ 69 บาทต่อถุง โดยมีปริมาณขนมประมาณ 9 -10 ชิ้นต่อถุง (น ้ าหนักสุทธิ 65 กรัม) 
นอกจากคุณประโยชน์ต่อร่างกายแลว้ยงัอยู่ในปริมาณที่จะท าให้รู้สึกพอดีอ่ิมท้อง และเมื่อเทียบกับ
ขนมเพื่อสุขภาพอ่ืน ๆ ในทอ้งตลาดแลว้ ถือเป็นราคาที่เหมาะสมและยอมรับได้ 
 

2.5.3 กลยทุธ์ด้านการจัดจ าหน่าย (Place and Channel) 
จากการส ารวจและการสัมภาษณ์กลุ่มผู ้ประกอบการตวัอย่าง พบว่าช่องทางการจัด

จ าหน่ายมีทั้งช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ โดยช่องทางออฟไลน์จะมุ่งเป้าหมายไปที่ซุปเปอร์มาร์
เก็ตชั้นน าและร้านค้าเพื่อสุขภาพตามห้างสรรพสินค้าเป็นหลัก และส าหรับช่องทางจ าหน่าย
ออนไลน์ มีจ าหน่ายผ่าน 5 ช่องทางหลกั ไดแ้ก่ Facebook page Line Official Instagram Shopee และ 
Lazada ดังนั้น กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่ายของ แบรนด์ Rize my Day จะแบ่งออกเป็น 2 ช่องทาง
หลกั ไดแ้ก่ ช่องทางออฟไลน์ และช่องทางออนไลน์ ดงัต่อไปน้ี 

2.5.3.1 กลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่ายช่องทางออฟไลน์ 
ส าหรับช่องทางจ าหน่ายออฟไลน์ แบรนด์ Rize my Day จะเลือกสถานที่

จดัจ าหน่ายให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และจะเนน้การกระจายสินคา้ให้สะดวกต่อการหาซ้ือ 
ภายใต้งบประมาณของบริษทัให้ไดอ้ย่างเหมาะสมที่สุด ซ่ึงจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอย่าง 
พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมหาซ้ือขนมเพื่อสุขภาพจากซุปเปอร์มาร์เก็ตในห้างสรรพสินคา้ และ

 
25 ข้อมูลจากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคตัวอย่าง ในช่วงเดือนมิถุนายน-กรกฎาคม 2564 พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ช่ืนชอบขนมเพื่อสุขภาพที่ใช้วัตถุดิบจากธรรมชาติ
หลากหลายชนิดเป็นส่วนประกอบ เช่น ถั่วชนิดต่าง ๆ และผลไม้อบแห้ง เป็นต้น 
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ร้านจ าหน่ายสินคา้เพื่อสุขภาพต่าง ๆ ที่ตั้งอยู่บนเส้นทางสัญจรในชีวิตประจ าวนั เช่น เส้นทางจากที่
ท างานกลบับา้น เป็นตน้ ดงันั้น ส าหรับช่องทางจ าหน่ายออฟไลน์ ผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบ
กรอบ แบรนด์ Rize my Day จะมีวางจ าหน่ายในร้านค้าจ าหน่ายสินค้าเพื่อสุขภาพที่มีสาขาตาม
ห้างสรรพสินค้าชั้นน า ซ่ึงได้แก่ ร้านเลม่อน ฟาร์ม  ร้านโกลเด้น เพลซ และร้านใบเมี่ยง รวมถึง
ซุปเปอร์มาร์เก็ตชั้นน าของประเทศ ได้แก่ Tops Supermarket และ Gourmet Market อีกทั้ง แบรนด์ 
Rize my Day จะมีการออกบูธตามห้างสรรพสินคา้ชั้นน า เพื่อเพิ่มช่องทางในการเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภค
และเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดท้ดลองชิมสินคา้จริง ซ่ึงจากการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการตวัอย่าง พบว่า
ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือในปริมาณที่มากข้ึนในช่วงเทศกาลต่าง ๆ  ดังนั้น ทางแบรนด์ Rize my 
Day จะมีการออกบูธปีละ 4 ครั้ ง ครั้ งละประมาณ 7-10วนั โดยจะเนน้เลือกช่วงเทศกาลส าคญัของแต่
ละไตรมาสเป็นหลกั เช่น เทศกาลปีใหม่ เทศกาลสงกรานต ์เป็นตน้  

2.5.3.2 กลยุทธ์ดา้นการจดัจ าหน่ายช่องทางออนไลน์ 
ส าหรับช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ แบรนด์ Rize my Day จะจ าหน่ายอยู่

ในช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ 5 ช่องทางหลกั ไดแ้ก่ Facebook page Line Official Instagram Shopee 
และ Lazada โดยช่องทางที่เป็นของทางแบรนด์เอง กล่าวคือ Facebook page Line Official และ 
Instagram ซ่ึงถือเป็นแพลทฟอร์มที่คนไทยมีพฤติกรรมการใช้เป็นประจ า (Marketingoops, 2563) 
นอกจากใช้ส าหรับการจัดจ าหน่ายของทางแบรนด์แลว้ จะยงัถูกน ามาใช้เป็นช่องทางส าหรับการ
ส่ือสารและสร้างความสัมพนัธ์กับลูกคา้ รวมถึงใช้ในการประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารต่าง ๆ  ของ
แบรนด์ และเพื่อเพิ่มโอกาสในการขายและขยายฐานลูกคา้ให้กวา้งข้ึน ทางแบรนด์จะมีการจ าหน่าย
ผ่านช่องทาง E-Marketplace โดยเฉพาะ Shopee และ Lazada ที่เป็นที่นิยมและรู้จักกันโดยทัว่ไป 
และถือเป็น platform ที่ปัจจุบนัมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง (Positioning, 2563) ทั้งน้ี จากการสัมภาษณ์
กลุ่มผู ้บริโภคเป้าหมาย พบว่าผู ้บริโภคส่วนใหญ่จะไม่นิยมส่ังซ้ือขนมเพื่อสุขภาพผ่านช่องทาง
ออนไลน์หากต้องเสียค่าจัดส่งเพิ่มเติมจากมูลค่าสินค้า ดังนั้น ส าหรับการจ าหน่ายผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ทางแบรนด์ Rize my Day จะใช้กลยุทธ์ฟรีค่าจัดส่ง หรือลดค่าจัดส่งเมื่อลูกคา้มียอดการ
ส่ังซ้ือตามปริมาณที่ก าหนด เพื่อดึงดูดให้ลูกคา้ส่ังซ้ือผ่านช่องทางออนไลน์มากข้ึน 
 

2.5.4 กลยทุธ์ด้านการส่งเสริมการตลาดและการขาย (Promotion) 
2.5.4.1 การส่งเสริมการตลาดและการขายผ่านช่องทางออฟไลน์ 
จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู ้บริโภคตัวอย่าง พบว่าผู ้บริโภคส่วนใหญ่มี

โอกาสตดัสินใจซ้ือสูงข้ึนหากไดท้ดลงชิมสินคา้จริงก่อน ดังนั้น ส าหรับช่องทางจ าหน่ายออฟไลน์ 
ในช่วงแรกของการเปิดตวัผลิตภณัฑ์ แบรนด์ Rize my Day จะเน้นการเข้าร่วมกิจกรรมส่งเสริม
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การตลาดของทางร้านคา้ต่าง ๆ ที่ช่วยส่งเสริมการทดลองชิมผลิตภณัฑ ์เช่น การวางตวัอย่างสินคา้ให้
ทดลองชิมที่จุดขายในร้านคา้ กิจกรรมลดราคาเมื่อจบัคู่สินคา้คู่กับสินคา้แบรนด์อ่ืนที่เป็นที่นิยมอยู่
แล้ว เป็นต้น อีกทั้ ง แบรนด์  Rize my Day จะให้ความส าคัญด้านการออกบูธแสดงสินค้าตาม
ห้างสรรพสินคา้ชั้นน า โดยเฉพาะหน้าซุปเปอร์มาร์เก็ต และหน้าร้านคา้เพื่อสุขภาพ โดยกิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดที่บูธแสดงสินค้าจะประกอบด้วยกิจกรรมแจกสินค้าให้ผูบ้ริโภคได้ทดลองชิม 
โปรโมชัน่ราคาพิเศษส าหรับการส่ังซ้ือที่บูธ และโปรโมชัน่พิเศษส าหรับลูกคา้ที่กดติดตามช่องทาง
ออนไลน์ของแบรนด์ เป็นต้น ซ่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีนอกจากเป็นการสร้างการรับรู้เก่ียวกับรสชาติ
ผลิตภณัฑ์แลว้ ยงัเป็นการช่วยสร้างการรับรู้ต่อแบรนด์ รวมถึงสร้างความสัมพนัธ์ระหว่างแบรนด์
กบัผูบ้ริโภคอีกดว้ย   

2.5.4.2 การส่งเสริมการตลาดและการขายผ่านช่องทางออนไลน์ 
สืบเน่ืองจากสถานการณ์ Covid-19 ในช่วงปี 2563 ที่ผ่านมา ส่งผลให้

ช่องทาง E-Commerce เติบโตข้ึนอย่างรวดเร็ว และเขา้มามีบทบาทในวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคมากข้ึน
อย่างมาก (Positioning, 2563) อีกทั้ง งานผลส ารวจของ มินเทล บริษทัวิจยัการตลาดระดบัโลก ระบุ
ว่า ผู ้บริโภคชาวไทยประมาณ 54% เลือกซ้ือตามอิทธิพลของสังคมออนไลน์อย่าง Social Media 
(Marketeeronline, 2561) ดังนั้น ในส่วนของช่องทางออนไลน์ บริษทัจะให้ความส าคญักับการใช้ 
Social Media อย่าง Facebook Page Line Official และ Instagram เป็นหลกั โดยการใช้เป็นช่องทาง
ในการให้ข้อมูลรายละเอียดต่าง ๆ เก่ียวกับแบรนด์และผลิตภัณฑ์ ประชาสัมพันธ์ข่าวสารและ
กิจกรรมต่าง ๆ ของแบรนด์ รวมถึงการโปรโมทผ่านการใช้บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
(Influencer) เพื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายตดัสินใจซ้ือไดง่้ายข้ึน (Positioning, 2562) ซ่ึงจากการ
สัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคตวัอย่าง พบว่าผูท้ี่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือไม่จ าเป็นตอ้งเป็นบุคคลที่มี
ช่ือเสียงโด่งดงั หากเพียงเป็นบุคคลที่ดูแลสุขภาพร่างกายตนเองเป็นอย่างดี ดงันั้น แบรนด์ Rize my 
Day จะเน้นการว่าจ้างกลุ่มไมโครอินฟลูเอนเซอร์ (Micro Influencer) ที่ได้รับการยอมรับจากกลุ่ม
ผูบ้ริโภคดา้นการดูแลสุขภาพร่างกาย ให้เป็นผูท้ดลองและบอกต่อผลิตภณัฑเ์พื่อเพิ่มความน่าเช่ือถือ 
โดยกิจกรรมออนไลน์ต่าง ๆ  จะเกิดข้ึนอย่างสม ่าเสมอ เพื่อเป็นการตอกย ้าการรับรู้เก่ียวกับแบรนด์
เพื่อให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายจดจ าผลิตภณัฑข์องแบรนด์ได ้ 
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ตารางที่ 2.4 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของแบรนด์ Rize my Day ปีที่ 1-2 

กิจกรรม งบประมาณ 
 

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

สร้างช่องทางติดต่อ
ออนไลน์ (Facebook 
page, Line Official, 
Instagram) 

-             

ประชาสัมพนัธ์
ช่องทางออนไลน์ 
(Facebook page, Line 
Official, Instagram) 

-             

ซ้ือโฆษณา Facebook  109,500บาท/ปี26             
ซ้ือโฆษณา Instagram  54,750บาท/ปี27             
ค่าจา้ง Influencer 150,000บาท/ปี28             
ค่าใชจ้่ายในการ
ออกบูธใน
ห้างสรรพสินคา้ 

140,000บาท/ปี29             

รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมด 
(ต่อปี) 

454,250บาท             

 
26 จากการสืบค้นข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต ณ วันท่ี 28 พ.ค. 2564 เรื่องคา่ใช้จ่ายในการโฆษณาสินคา้ผ่านทาง Facebook สำหรับผู้ประกอบการใหม่ท่ีแนะนำโดย
บริษัท เน็กซ์ทริกซ์ จำกัด ผู้ให้บริการทำการตลาดออนไลน์ อยู่ท่ีขั้นต่ำ 300 บาทต่อวัน หรือเท่ากับ 109,500 บาทต่อป ี
27 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการที่จำหน่ายขนมแปรรูปจากข้าว ท่ีมีสินค้าและกลุ่มเป้าหมายใกล้เคียงกับทางแบรนด์ พบว่าการโฆษณาสินค้าผ่าน Instagram มี
ยอดการมีส่วนร่วมและการปิดการขายท่ีน้อยกว่าการทำโฆษณาผ่านทาง Facebook page ประมาณ 50% ดังนัน้ ทางแบรนด์จึงกำหนดค่าใช้จ่ายโฆษณาทาง 
Instagram อยู่ท่ี 50% ของค่าโฆษณาทาง Facebook หรือ 150บาทต่อวัน และ 54,750บาทต่อป ี
28 จากการสืบค้นข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต ณ. วันท่ี 28 พ.ค. 2564 พบว่าค่าใช้จ่ายสำหรับการว่าจา้ง Micro Influencer สายสุขภาพ ท่ีมียอดผู้ติดตามประมาณ 5พนั
คน จำนวน 10 ราย มีคา่ใช้จา่ยรวมท้ังหมด 25,000 บาท (Tellscore, 2564) หรือเท่ากับ 2,500 บาทต่อคน ท้ังนี้ ทางแบรนดต์้อการว่าจ้างจำนวนท้ังหมด 5คนต่อ
เดือน หรือเท่ากับ 60 คนต่อปี ซ่ึงจะมีค่าใช้จ่ายโดยประมาณ 150,000 บาทต่อป ี
29 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการที่จำหน่ายขนมแปรรูปจากข้าวรายหนึ่ง พบว่าการออกบูธตามห้างสรรพสินค้าช้ันนำ มีคา่ใช้จ่ายเฉล่ียอยู่ท่ีประมาณวันละ 5,000
บาท ทางแบรนดจ์ะมีการออกบูธแสดงสินค้าตามห้างสรรพสินค้าช้ันนำตา่ง ๆ ปีละ 4 ครั้ง ครั้งละ 7วัน รวมเป็นเงิน 140,000 บาทต่อปี 
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ตารางที่ 2.5 แสดงกิจกรรมส่งเสริมการขายของแบรนด์ Rize my Day ปีที่ 3-5 
กิจกรรม งบประมาณ 

(บาท/ปี) 
1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 

สร้างช่องทางติดต่อ
ออนไลน์ (Facebook 
page, Line Official, 
Instagram) 

-             

ประชาสัมพนัธ์ช่องทาง
ออนไลน์ (Facebook 
page, Line Official, 
Instagram) 

-             

ซ้ือโฆษณา Facebook  109,500บาท/ปี             
ซ้ือโฆษณา Instagram  54,750บาท/ปี             
ค่าจา้ง Influencer 150,000บาท/ปี             
ค่าใชจ้่ายในการออกบูธ
ในห้างสรรพสินคา้ 

140,000บาท/ปี             

เขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ 
ThaiFex30 

40,000/รอบ             

รวมค่าใช้จ่ายทั้งหมด 
(ต่อปี) 

494,250บาท             

 
 

2.6 การประมาณยอดขาย 
การเติบโตของยอดขายผลิตภัณฑ์ Rize my Day ใช้การประมาณการจากอัตราการ

เติบโตของตลาดขนมแปรรูปจากขา้ว ซ่ึงขอ้มูลจากยูโรมอนิเตอร์เผยว่า ในช่วงปี 2563-2568 กลุ่ม
ผลิตภัณฑ์ขนมแปรรูปจากข้าวมีการคาดการณ์ว่าอัตราการเติบโตจะสูงถึงร้อยละ  8.2 ต่อปี 
(Euromonitor, 2020) ดังนั้น การประมาณยอดขายของผลิตภณัฑ์ Rize my Day จะประมาณการจาก
อตัราการเติบโตของตลาดที่ร้อยละ 8.2 ต่อปี ยกเวน้ในช่วงปีที่ 1 ที่คาดการณ์อตัราการเติบโตอยู่ที่

 
30 จากการสืบค้นข้อมูลผ่านทางอินเทอร์เน็ต เรื่องค่าเข้าร่วมการออกบูธและวัตถุประสงค์ของงานแสดงสินค้า ThaiFex (กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2563) 
เมื่อวันท่ี 28 พ.ค. 2564 โดยพบว่าวัตถุประสงค์การเข้าร่วมงานคือการประชาสัมพันธ์ลูกค้ามากกว่าการจำหน่ายสินคา้ 
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ประมาณร้อยละ 6% ต่อปี เน่ืองจากในช่วงปีแรกนั้น แบรนด์จะยงัไม่เป็นที่รู้จักอย่างแพร่หลาย โดย
การประมาณยอดขายจากการจ าหน่ายผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day 
ผ่านช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ ในปีที่ 1-5 มีรายละเอียดดงัแสดงในตารางที่ 2.6 
 
ตาราง 2.6 แสดงถึงการประมาณยอดขายของผลิตภณัฑ ์Rize my Day ในปีที่ 1-5 

ประมาณการรายได้ 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ช่องทางออฟไลน์ - ร้าน Lemon Farm 
ราคาขาย (บาท) 69 69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง)31 6,000 6,360 6,882 7,446 8,056 
ยอดขาย (บาท) 414,000 438,840 474,825 513,761 555,889 
หักค่า GP 28% 115,920 122,875 132,951 143,853 155,649 
รายได้จากการขาย (บาท) 298,080 315,965 341,874 369,908 400,240 

ช่องทางออฟไลน์ - ร้าน Golden Place 

ราคาขาย (บาท) 69 69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) 32 4,800 5,055 5,505 5,957 6,445 
ยอดขาย (บาท) 331,200 351,072 379,860 411,008 444,711 
หักค่า GP 25% 82,800 87,768 94,965 102,752 111,178 
รายได้จากการขาย (บาท) 248,400 263,304 284,895 308,256 333,533 

ช่องทางออฟไลน์ - ร้านใบเม่ียง 
ราคาขาย (บาท)  69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) 33  6,000 6,492 7,024 7,600 
ยอดขาย (บาท)  414,000 447,948 484,680 524,423 
หักค่า GP 30%  124,200 134,384 145,404 157,327 
รายได้จากการขาย (บาท)  289,800 313,564 339,276 367,096 

 
31 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมท่ีจำหน่ายขนมแปรรูปจากข้าวรายหนึง่ เมื่อวันท่ี 18 มิ.ย. 2564 พบว่าในช่วงเริ่มต้น ทางแบรนด์จดัส่ง
ผลิตภัณฑ์โดยเฉล่ียประมาณ 500 ถุงต่อเดือน หรือโดยประมาณ 6,000 ถุงต่อปี ให้กับทางร้าน Lemon Farm เพื่อฝากวางจำหน่าย 
32 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมท่ีจำหน่ายขนมแปรรูปจากข้าวรายหนึง่ เมื่อวันท่ี 18 มิ.ย. 2564 พบว่าในช่วงเริ่มต้น ทางแบรนด์จดัส่ง
ผลิตภัณฑ์โดยเฉล่ียประมาณ 400 ถุงต่อเดือน หรือโดยประมาณ 4,800 ถุงต่อปี ให้กับทางร้าน Golden Place เพื่อฝากวางจำหนา่ย 
33 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมท่ีจำหน่ายขนมแปรรูปจากข้าวรายหนึง่ เมื่อวันท่ี 18 มิ.ย. 2564 พบว่าในช่วงเริ่มต้น ทางแบรนด์จดัส่ง
ผลิตภัณฑ์โดยเฉล่ียประมาณ 500 ถุงต่อเดือน หรือโดยประมาณ 6,000 ถุงต่อปี ให้กับทางร้านใบเมี่ยงเพื่อฝากวางจำหน่าย 
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ตาราง 2.6 แสดงถึงการประมาณยอดขายของผลิตภณัฑ ์Rize my Day ในปีที่ 1-5 (ต่อ) 
ช่องทางออฟไลน์ - Tops Supermarket 
ราคาขาย (บาท)   69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) 34   36,000 38,952 42,146 
ยอดขาย (บาท)   2,484,000 2,687,688 2,908,078 
หักค่า GP 35%   869,400 940,691 1,017,827 
รายได้จากการขาย (บาท)   1,614,600 1,746,997 1,890,251 

ช่องทางออฟไลน์ – Gourmet Market 

ราคาขาย (บาท)    69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) 35    6,000 6,492 
ยอดขาย (บาท)    414,000 447,948 
หักค่า GP 30%    124,200 134,384 
รายได้จากการขาย (บาท)    289,800 313,564 

ช่องทางออฟไลน์ - ออกบูธตามห้างสรรพสินค้า 
ราคาขาย (บาท) 69 69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) 36 28,000 29,680 32,114 34,747 37,596 
รายได้จากการขาย (บาท) 1,932,000 2,047,920 2,215,849 2,397,549 2,594,148 

ยอดขายออฟไลน์ (ถุง) 38,800 47,128 86,992 100,126 108,336 

ยอดขายออฟไลน์ (บาท) 2,478,480 2,916,989 4,770,782 5,451,786 5,898,832 

ช่องทางออนไลน์ – Facebook page, Line Official, Instagram 

ราคาขาย (บาท) 69 69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง)37 6,651 7,051 7,629 8,254 8,931 
รายได้จากการขาย (บาท) 458,949 486,485 526,377 569,540 616,243 

 

 
34 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมท่ีจำหน่ายขนมแปรรูปจากข้าวรายหนึง่ เมื่อวันท่ี 18 มิ.ย. 2564 พบว่าในช่วงเริ่มต้น ทางแบรนด์จดัส่ง
ผลิตภัณฑ์โดยเฉล่ียประมาณ 3,000 ถุงต่อเดือน หรือโดยประมาณ 36,000 ถุงต่อปี ให้กับทาง Tops Supermarket เพื่อฝากวางจำหน่าย 
35 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมท่ีจำหน่ายขนมแปรรูปจากข้าวรายหนึง่ เมื่อวันท่ี 18 มิ.ย. 2564 พบว่าในช่วงเริ่มต้น ทางแบรนด์จดัส่ง
ผลิตภัณฑ์โดยเฉล่ียประมาณ 500 ถุงต่อเดือน หรือโดยประมาณ 6,000 ถุงต่อปี ให้กับทาง Gourmet Market เพื่อฝากวางจำหน่าย 
36 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมท่ีจำหน่ายขนมแปรรูปจากข้าวรายหนึง่ เมื่อวันท่ี 18 มิ.ย. 2564 พบว่าสำหรับการออกบูธตาม
ห้างสรรพสินค้า โดยเฉล่ียสามารถจำหนา่ยได ้1,000 ถุงต่อวัน ท้ังนี้เนื่องจากแบรนด์ Rize my Day วางแผนออกบูธ 4 ครั้งต่อปี โดยประมาณ 7 วันต่อครั้ง 
เทียบเท่ามีจำนวนวันออกบูธประมาณ 28 วันต่อปี และจำนวนยอดขายประมาณ 28,000 ถุงต่อป ี
37 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมท่ีจำหน่ายขนมแปรรูปจากข้าวรายหนึง่ เมื่อวันท่ี 18 มิ.ย. 2564 พบว่าสัดส่วนยอดขายจาก 
Facebook/Line Official/Instagram ต่อ Shopee/Lazada อยู่ท่ี 40:60 ดังนัน้ ยอดขายจาก Facebook/Line Official/Instagram อยู่ท่ี 6,651ถุง และยอดขาย
จาก Shopee/Lazada อยู่ท่ี 9,977ถุง จากยอดขายออนไลน์รวม 16,629ถุง 
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ตาราง 2.6 แสดงถึงการประมาณยอดขายของผลิตภณัฑ ์Rize my Day ในปีที่ 1-5 (ต่อ) 
ช่องทางออนไลน์ – Shopee, Lazada 
ราคาขาย (บาท) 69 69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง)37 9,977 10,576 11,443 12,381 13,397 
รายได้จากการขาย (บาท) 688,423 729,728 789,566 854,310 924,364 

ยอดขายออนไลน์ (ถุง)38 16,629 17,626 19,072 20,636 22,328 

ยอดขายออนไลน์ (บาท) 1,147,371 1,216,214 1,315,943 1,423,851 1,540,606 

ยอดขายรวมทุกช่องทาง (ถุง) 55,429 64,754 106,064 120,761 130,664 

ยอดขายรวมทุกช่องทาง (บาท) 3,625,851 4,133,203 6,086,725 6,875,637 7,439,439 

 
38 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมท่ีจำหน่ายขนมแปรรูปจากข้าวรายหนึง่ เมื่อวันท่ี 18 มิ.ย. 2564 พบว่าสัดส่วนยอดขายออฟไลน์ ต่อ 
ออนไลน์ อยู่ท่ี 70:30 ดังนั้น ยอดขายรวมจากช่องทางออนไลน์ในปีแรกอยู่ท่ี 16,629ถุง 
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บทที่ 3 
แผนการด าเนินงาน 

 
 

3.1 การจัดตั้งบริษัท39 
เพื่อให้การด าเนินธุรกิจจ าหน่ายขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day 

เป็นไปอย่างถูกตอ้งตามกฎหมาย ตลอดจนสามารถสร้างความน่าเช่ือถือกับคู่คา้และความไวว้างใจ
ให้กบัลูกคา้ ทางแบรนด์จะท าการจดทะเบียนนิติบุคคล โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

3.1.1 ท าการตั้งช่ือบริษทั โดยผูว้ิจัยได้คิดคน้และใช้ช่ือบริษทัในนามว่า บริษทั ไรซ์  
มาย เดย ์จ ากดั (Rize my Day Company Limited) และท าการยื่นจองช่ือบริษทัต่อนายทะเบียนที่กรม
พฒันาธุรกิจการคา้ หรือจองผ่านทางเวบ็ไซต ์www.dbd.go.th  

3.1.2 จดทะเบียนหนังสือบริคณห์สนธิและยื่นต่อนายทะเบียน โดยยื่นภายใน 30วนั 
นบัตั้งแต่วนัที่นายทะเบียนแจง้ผลรับรองช่ือบริษทั 

3.1.3 จัดให้มีการซ้ือหุ้นบริษทั โดยผูถื้อหุ้นทั้งหมดผูก่้อตั้งเป็นผูท้ี่ต้องการให้มาร่วม
เป็นหุ้นส่วนดว้ยตนเอง (ดังแสดงในรายช่ือผูถื้อหุ้น ตารางที่ 4.1) และมีการเก็บเงินช าระค่าหุ้นเต็ม
จ านวนจากผูร่้วมลงทุน 

3.1.4 จดัการประชุม เพื่อจดัตั้งการจดทะเบียนบริษทั โดยวาระการประชุมประกอบไป
ดว้ยหัวขอ้ดงัน้ี 

- การจดัตั้งระเบียบขอ้บงัคบัของบริษทั 
- การเลือกตั้งคณะกรรมการของบริษทั และการก าหนดอ านาจของกรรมการ 
- การเลือกผูส้อบบญัชีที่ไดร้ับอนุญาต เพื่อตรวจสอบและรับรองงบการเงิน  
- การรับรองสัญญาที่ผูก่้อตั้งท าข้ึนก่อนการจดทะเบียนบริษทั 
- การก าหนดค่าตอบแทนส าหรับผูก่้อตั้ง และการก าหนดจ านวนหุ้นบุริมสิทธิ 

3.1.5 เลือกคณะกรรมการบริษทัเพื่อด าเนินกิจกรรมต่าง ๆ ในบริษทั เช่น ท าหนา้ที่เก็บ
เงินค่าหุ้น เมื่อเก็บเงินค่าหุ้นครบแล้ว จะท าการย่ืนขอจดทะเบียนบริษัทภายใน 3 เดือน นับตั้งแต่วนัท่ีมีการ
ประชุม 

3.1.6 ช าระค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนบริษทั 

 
39 จากการสืบค้นข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต เมื่อวันท่ี 3 มิถุนายน 2564 เรื่องขั้นตอนการจดทะเบียนบรษิัท โดยกรมพัฒนาธุรกิจการค้า  
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- ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนหนงัสือบริคณห์สนธิ คิดจากเงินทุนจ านวนแสนละ 
50 บาท (คิดเป็นจ านวนเต็มแสน) ดังนั้น ทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท เสียค่าธรรมเนียมเป็น
จ านวนเงินเท่ากบั 500 บาท 

- ค่าธรรมเนียมในการจดทะเบียนตั้งบริษทั คิดตามทุนจดทะเบียนแสนละ 500 บาท 
ดงันั้น ทุนจดทะเบียน 1,000,000 บาท เสียค่าธรรมเนียมเป็นจ านวนเงิน 5,000 บาท 

- ค่าธรรมเนียมในการออกหนงัสือรับรอง ฉบบัละ 200 บาท 
- ใบส าคญัแสดงการจดทะเบียน ฉบบัละ 100 บาท 
- ค่ารับรองส าเนาเอกสาร หนา้ละ 50 บาท 

3.1.7 รับใบส าคญัและหนงัสือรับรองการจดทะเบียนจากนายทะเบียน 
 
 

3.2 ด้านการด าเนินงาน (Operation Management) 
3.2.1 ขั้นตอนการผลิต 
 

 
 
 
 
 
ภาพที่ 3.1 แสดงกระบวนการท างานโดยภาพรวมของขั้นตอนการผลิต 
 

แบรนด์ Rize my Day มีรูปแบบการด าเนินธุรกิจที่เป็นผูจ้ดัจ าหน่ายขนมขา้วไรซ์เบอร์
ร่ีอบกรอบ โดยธุรกิจจะใชก้ารจา้งโรงงานรับจา้งผลิต (OEM) ซ่ึงจะเป็นผูด้  าเนินการผลิตตั้งแต่กการ
จัดหาวตัถุดิบส าหรับกระบวนการผลิต ไปจนถึงการส่งสินคา้ให้แก่ทางแบรนด์ Rize my Day โดย
แบรนด์ Rize my Day มีขั้นตอนการด าเนินงาน ดงัต่อไปน้ี 

3.2.1.1 ติดต่อโรงงานรับจา้งผลิต (OEM) 
เน่ืองจากในประเทศไทยมีโรงงานรับจา้งผลิตขนมเป็นจ านวนมาก ดงันั้น 

แบรนด์ Rize my Day ได้มีการเปรียบเทียบโรงงานที่จะใช้ในการว่าจ้างผลิต ทั้งหมด 3 โรงงาน ซ่ึง
เป็นโรงงานที่ไดร้ับการรับรองมาตรฐานจากองค์การอาหารและยา และมีประสบการณ์ในการผลิต
ขนมแปรรูปจากขา้ว ไดแ้ก่ 

ทางแบรนด์
ติดต่อโรงงาน
รับจา้งผลิต 
(OEM) 

โรงงาน
พฒันาสูตร
ผลิตภณัฑ์ 

โรงงานผลิต 
บรรจุและ

จดัส่งสินคา้ให้
ทางแบรนด ์

โรงงานด าเนินการ 
จดทะเบียนอย.
และฉลาก
โภชนาการ 

ทางแบรนด์
จดัท าสัญญา
ว่าจา้งผลิตกบั
ทางโรงงาน 
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- บริษทั เนอริชทิค จ ากดั 
- บริษทั บริษทั พลวรรธน์ ฟู้ดส์ จ ากดั 
- บริษทั ไก๋ไก่ ฟู๊ ด จ ากดั 

 
ตารางที่ 3.1 ตารางแสดงการเปรียบเทียบคุณสมบตัิของโรงงานรับจา้งผลิต (OEM)  

เกณฑ์การเลือกโรงงานรับจ้างผลิต บริษัท เนอริชทิค 
จ ากัด 

บริษัท พลวรรธน์ 
ฟู้ดส์ จ ากัด 

บริษัท ไก๋ไก่ ฟู๊ ด  
จ ากัด 

โรงงานไดร้ับการรับรองมาตรฐานจาก
องคก์ารอาหารและยา 

   

โรงงานไดร้ับการรับรองมาตรฐานอื่น ๆ 
เช่น GMP HACCP 

   

โรงงานสามารถจดัหาวตัถุดิบตามท่ี
ก าหนดให้ได้ 

   

โรงงานสามารถรองรับการผลิตดว้ยวิธีการ
อบกรอบโดยไม่ผ่านการใชน้ ้ามนั 

  X 

โรงงานมีทีมงานวิจยัและพฒันาสูตรสินคา้
ก่อนการผลิตจริง 

 X  

ค่าพฒันาสูตร (ราคาเร่ิมตน้/สูตร) 5,000บาท - 10,00บาท 
จ านวนขั้นต ่าในการผลิตต่อคร้ัง 35 กิโลกรัม 30 กิโลกรัม 35 กิโลกรัม 
ระยะเวลาการผลิตต่อคร้ัง 7วนั 7วนั 7วนั 
บริการจดทะเบียน อย. และฉลาก
โภชนาการ 

   

โรงงานสามารถรองรับปริมาณการผลิตใน
ระดบัเร่ิมตน้ 

   

โรงงานสามารถรองรับปริมาณการผลิต
ปริมาณมาก ในระดบัขยายตลาด 

   

 
เมื่อพิจารณารายละเอียดคุณสมบตัิของโรงงานรับจา้งผลิต (ตารางที่ 3.1) จะเห็นไดว้่า

บริษัท เนอริชทิค จ ากัด มีคุณสมบัติที่ตรงตามเกณฑ์การเลือกโรงงานรับจ้างผลิตครบถว้นที่สุด 
ดงันั้น แบรนด์ Rize my Day จึงไดเ้ลือกบริษทั เนอริชทิค จ ากดั เป็นผูพ้ฒันาสูตรและผลิตผลิตภณัฑ์
ให้กบัทางแบรนด์ 
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3.2.1.2 พฒันาสูตรผลิตภณัฑ ์
หลงัจากคดัเลือกโรงงานรับจา้งผลิตเป็นที่เรียบร้อย ทางแบรนด์ Rize my 

Day ติดต่อโรงงานเพื่อท าการทดลองและพฒันาสูตรของผลิตภณัฑ ์โดยทางโรงงานจะผลิตสินคา้
ตวัอย่างเพื่อให้ทางแบรนด์ประเมินและตกลงก่อนที่จะด าเนินการแจ้งจดทะเบียน อย. และตรวจ
ฉลากโภชนาการให้กบัผลิตภณัฑภ์ายใตช่ื้อแบรนด์ Rize my Day 

จากนั้น เพื่อเป็นการรักษาสูตรไวเ้ป็นความลับและป้องกันปัญหาที่อาจ
เกิดข้ึนในอนาคต ทางแบรนด์ Rize my Day จะท าการจดัท าสัญญาว่าจ้างผลิตกบัทางโรงงานรับจ้าง
ผลิต ซ่ึงสัญญาว่าจา้งน้ีจะครอบคลุมถึงรายละเอียดผลิตภณัฑ ์กระบวนการผลิต ค่าตอบแทน รวมถึง
ทรัพยสิ์นทางปัญญา เช่น สูตร และกรรมวิธีการผลิต เป็นตน้ หากโรงงานรับจา้งผลิตน าขอ้มูลที่เป็น
ความลบัไปเผยแพร่ ทางแบรนด์ Rize my Day สามารถด าเนินคดีตามกฎหมายไดท้นัที 

3.2.1.3 ผลิต บรรจ ุและจดัส่งสินคา้ 
หลงัจากทางแบรนด์ Rize my Day ด าเนินการท าสัญญาว่าจา้งผลิตกบัทาง

โรงงานรับจ้างผลิตเป็นที่ เ รียบร้อย โรงงานรับจ้างผลิตจะเร่ิมขั้ นตอนการจัด ซ้ือวัต ถุดิบสู่
กระบวนการผลิตตามสูตร และบรรจุลงบรรจุภณัฑ์40ตามน ้ าหนักที่ก าหนด โดยมีขั้นต ่าการส่ังผลิต
ต่อครั้ งอยู่ที่ 35 กิโลกรัม หรือโดยประมาณ 500ถุง (น ้าหนกั 65กรัมต่อถุง) และใชเ้วลาในการผลิต 7 
วนั ก่อนทางโรงงานจะน าบรรจุลงลงักระดาษเพื่อน าส่งให้กับคลงัสินคา้ของทางแบรนด์ Rize my 
Day 

 
3.2.2 ขั้นตอนการกระจายสินค้า  

 
 
 
 
 
 
ภาพ 3.2 แสดงกระบวนการท างานโดยภาพรวมของขั้นตอนการกระจายสินคา้ 
 

 
40 สำหรับการผลิตบรรจุภัณฑ์ ทางแบรนด์ดำเนินการตดิต่อกับบริษัท เฮอริเทจสยาม จำกัด ซ่ึงดำเนนิธุรกิจด้านบริการผลิตบรรจุภัณฑ์ในรูปแบบถุงฟอยด์สำหรับ
บรรจุขนม ในการผลิตถุงขนมตามการออกแบบท่ีทางแบรนด์ Rize my Day ต้องการ โดยทางบริษทั เฮอริเทจสยาม จำกัด จะเป็นผู้จัดส่งบรรจุภัณฑ์ท่ีผลิตเสร็จ
แล้วให้กับทางโรงงานรับจ้างผลิตโดยตรง 

ทางแบรนด์รับ
สินค้าจาก
โรงงาน 

เข้าคลังสินคา้ 

จัดเตรียม
สินค้าตาม

รายการสั่งซื้อ 

ช่องทาง
จำหน่าย
ออฟไลน์ 

จัดส่งไปยงัศูนย์
กระจายสินค้าต่าง ๆ 

จัดส่งไปยงับริษัท
ขนส่งในประเทศ 

ลูกค้า 

ลูกค้า 

ช่องทาง
จำหน่าย
ออนไลน์ 
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สินคา้ที่ได้รับจากโรงงานรับจ้างผลิตจะถูกจัดเก็บไวท้ี่คลงัสินคา้ของส านักงาน Rize 
my Day เพื่อรอการจดัเตรียมและกระจายไปยงัช่องทางทางการจ าหน่ายต่าง ๆ ดงัน้ี  

3.2.2.1 ขั้นตอนการกระจายสินคา้ช่องทางจ าหน่ายออฟไลน์ 
ส าหรับการจ าหน่ายผลิตภณัฑผ์่านช่องทางออฟไลน์ แบรนด์ Rize my 

Day มีขั้นตอนการด าเนินการขาย ดงัต่อไปน้ี 
- พนักงานฝ่ายขายติดต่อและน าเสนอสินคา้ตวัจริงให้กับทางฝ่ายจัดซ้ือ

ของร้านคา้และซุปเปอร์มาร์เก็ต ซ่ึงได้แก่ ร้านเลม่อน ฟาร์ม ร้านโกลเด้น เพลซ ร้านใบเมี่ยง Tops 
Supermarket และ Gourmet Market เพื่อท าการเสนอและตกลงรายละเอียดการฝากวางขายสินคา้ 
โดยรายละเอียดมีดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 3.2 แสดงรายละเอียดการฝากวางขายสินคา้ แบรนด์ Rize my Day41  

ช่องทางจ าหน่ายออฟไลน์ ค่าใช้จ่ายเด าเนินการฝากขาย ค่า GP (%)จาก
ราคาขาย 

ระยะเวลาช าระ
เงินหลังวางบิล 

ร้านเลม่อน ฟาร์ม ค่าเปิดหน้าบัญชี 10,000บาท 28% 45วนั 
ร้านโกลเดน้ เพลซ N/A 25% 30วนั 

ร้านใบเมี่ยง ค่าแรกเขา้ 50,000บาท 30% 60วนั 
Tops Supermarket ค่าแรกเขา้ 100,000บาท 35% 75วนั 
Gourmet Market ค่าแรกเขา้ 50,000บาท 30% 60วนั 

 
- พนักงานฝ่ายคลังสินค้าและการขนส่งจัดเตรียมสินค้าตามจ านวน

รายการที่แต่ละช่องทางก าหนดในใบส่ังซ้ือ และออกใบส่งของก่อนท าการจัดส่งไปยงัศูนยก์ระจาย
สินคา้ของแต่ละช่องทาง 

- ในกรณีคืนสินคา้ เช่น ทางร้านคา้หรือซุปเปอร์มาร์เก็ตพบสินคา้บางชิ้น
มีปัญหา ร้านคา้และซุปเปอร์มาร์เก็ตจะแจ้งมาที่ทางแบรนด์ เพื่อให้ทางแบรนด์ด าเนินการจดัเตรียม
เอกสารคืนสินคา้เพื่อปรับยอดใบส่ังซ้ือและใบส่งของให้ถูกตอ้งพร้อมกบัเขา้ไปรับสินคา้คืน 

- ทุกส้ินเดือน พนักงานฝ่ายขายตรวจสอบยอดขายกับแต่ละร้านคา้และ
ซุปเปอร์มาร์เก็ตที่ฝากจ าหน่าย และออกใบแจง้หน้ีให้กบัแต่ละช่องทาง 

 
41 จากการสอบถามพนักงานฝ่ายจัดซ้ือของร้านค้าจำหน่ายสินคา้เพื่อสุขภาพและซุปเปอร์มาร์เก็ตท่ีต้องการฝากวางจำหน่ายสินคา้ ซ่ึงได้แก่ ร้านเลม่อน ฟาร์ม ร้าน
โกลเด้น เพลซ ร้านใบเมี่ยง Tops Supermarket และ Gourmet Market ทางโทรศัพท์เรื่องค่าใช้จา่ยต่าง ๆ ในการฝากวางสินค้าเพื่อจำหนา่ยและระยะเวลาการ
ชำระเงิน (Credit Term) ของแต่ละช่องทาง เมื่อวันท่ี 8 มิถุนายน 2564 
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- ร้านคา้และซุปเปอร์มาร์เก็ตโอนเงินยอดที่จ  าหน่ายไดใ้ห้กบัทางแบรนด์
ผ่านทางบญัชีธนาคาร โดยระยะเวลาการโอนหลงัการวางบิล (Credit Term) ของแต่ละช่องทางแสดง
อยู่ในตารางที่ 3.2 

3.2.2.2 ขั้นตอนการกระจายสินคา้ช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ 
ส าหรับการจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ผ่านช่องทางออนไลน์ แบรนด์ Rize my 

Day มีขั้นตอนการด าเนินการขาย ดงัต่อไปน้ี 
- พนักงานฝ่ายขายรับค าส่ังซ้ือจากลูกคา้ผ่านช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ 

ซ่ึงไดแ้ก่ Facebook page Line Official Lazada และ Shopee 
- พนักงานฝ่ายขายแจ้งรายละเอียดวิธีการรับช าระเงินและระยะเวลา

จดัส่งให้กบัลูกคา้  
- หากลูกคา้เลือกช าระโดยวิธีโอนเงิน พนักงานฝ่ายขายท าการแจ้งเลข

บญัชีธนาคารของทางแบรนด์ให้กับลูกค้า และรอรับหลกัฐานการโอนเงินจากลูกคา้ก่อนบันทึก
รายการส่ังซ้ือ หากลูกคา้เลือกช าระเงินสดที่ปลายทาง หลงัจากตรวจสอบสินคา้คงคลงัแลว้ สามารถ
ท าการบนัทึกรายการส่ังซ้ือไดท้นัที 

- พนักงานฝ่ายขายบนัทึกรายการส่ังซ้ือ โดยมีขอ้มูลที่ตอ้งท าการบนัทึก 
ไดแ้ก่ ช่ือและนามสกุลลูกคา้ ที่อยู่และเบอร์โทรส าหรับจดัส่ง รายการที่ส่ังซ้ือ ค่าจดัส่ง ส่วนลดต่าง 
ๆ (ถา้มี) วิธีการช าระเงิน และจ านวนเงินสุทธิที่ลูกคา้ช าระ 

- พนักงานฝ่ายคลังสินค้าและการขนส่งจัดเตรียมสินค้าตามรายการ
ส่ังซ้ือ และท าการจัดส่งให้แก่ลูกค้าโดยใช้บริการขนส่งในประเทศ เช่น ไปรษณีย์ไทย Kerry 
Express หรือ Flash เป็นตน้  

- พนักงานฝ่ายขายแจ้งเลขติดตามพัสดุให้แก่ลูกค้าเป็นรายบุคคล เพื่อ
เป็นการยืนยนัการส่งของและปิดรายการขาย 
 
 

3.3 ที่ต้ังส านักงานและคลังสินค้า 
ส านักงานและคลังสินค้าของแบรนด์ Rize my Day จะถูกจัดตั้ งอยู่ที่ 377 ถนนทรง

เสริม แขวงสัมพนัธวงศขตสัมพนัธวงศ ์จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยการก าหนดท าเลที่ตั้งดังกล่าว
เน่ืองมาจากเหตุผล ดงัน้ี 

- เป็นพื้นที่ส่วนบุคคลของเจา้ของแบรนด์ จึงท าให้ไม่มีค่าใช้จ่ายส่วนของค่าเช่าพื้นที่
ตลอดการด าเนินงาน  
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- เป็นต าแหน่งใจกลางแหล่งธุรกิจในจังหวดักรุงเทพฯ ลอ้มรอบด้วยบริษทัขนส่งที่
หลากหลาย จึงมีความสะดวกต่อการขนส่งกระจายสินคา้ 

- พื้นที่ใชส้อยกวา้งขวางเพียงพอต่อการขยายธุรกิจในอนาคต 
 
 

3.4 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
3.4.1 ค่าใช้จ่ายก่อนการจัดตั้งบริษัท 

 
ตารางที่ 3.3 แสดงค่าใชจ้่ายก่อนการจดัตั้งบริษทั 

รายการ รวมเป็นเงิน (บาท) 

ค่าจดทะเบียนบริษทั 6,70042 
ค่าธรรมเนียมการจดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 3,80043 
ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ์ 45,00044 
ค่าจา้งวิจยัและพฒันาสูตรผลิตภณัฑ์ 5,00045 
ค่าจดทะเบียนอย. 2,50046 
ค่าตรวจฉลากโภชนาการและฉลากGDA 9,90047 
รวมค่าใช้จ่ายในการจัดต้ังส านักงาน 72,900 

 
3.4.2 ค่าเช่าพื้นที ่
เน่ืองจากพื้นที่ที่แบรนด์ Rize my Day จะจดัตั้งส านกังานและคลงัสินคา้เป็นพื้นที่ส่วน

บุคคลของเจา้ของแบรนด์ จึงท าให้ไม่มีค่าใชจ้่ายส่วนของค่าเช่าพื้นที่ตลอดการด าเนินงาน อย่างไรก็
ตาม ทางแบรนด์ Rize my Day จะท าการปรับปรุงพื้นที่ให้มีความเหมาะสมและสะดวกต่อการ
ด าเนินงานมากยิ่งข้ึน โดยค่าใช้จ่ายในการปรับปรุงส านักงาน โดยค่าใช้จ่ายในการปรับปรุง
ส านักงานส าหรับพื้นที่ 64 ตารางเมตร อยู่ที่ประมาณ 384,000 บาท ซ่ึงเป็นการประเมินจากราคาค่า
ก่อสร้าง 5,900 บาทต่อตารางเมตร (Thaiappraisal, 2564) 

 
42 จากการสืบค้นข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต เรื่องค่าธรรมเนียมต่าง ๆ สำหรับการจดทะเบียนบริษัท โดยกรมพัฒนาธุรกิจการค้า เมื่อวันท่ี 3 มิถุนายน 2564 
43 จากการสืบค้นข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต เรื่องค่าบริการจดทะเบียนเครื่องหมายการคา้ (TGC Thailand, 2564)  เมื่อวันท่ี 3 มิถุนายน 2564 
44 จากการสอบถามเจ้าหน้าท่ีบริษัทออกแบบบรรจุภัณฑ์ Strong Design ในการออกบรรจุภัณฑ์สำหรับบรรจุขนมในรูปแบบถุงฟอยด์ มีคา่ใช้จา่ยอยู่ท่ี 45,000บาท 
โดยสามารถปรับแก้ไขแบบได้จนแบรนด์ Rize my Day พึงพอใจ 
45 จากการสอบถามโรงงานรับจ้างผลิต OEM ทางโรงงานมีทีมวิจัยและพัฒนาสูตรสินค้าก่อนการผลิตจริง โดยค่าใช้จา่ยอยู่ท่ี 5,000บาท ต่อสูตร 
46 จากการสืบค้นข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต เก่ียวกับอัตราค่าใช้จ่ายกระบวนการขออนุญาตผลิตภัณฑ์อาหาร สำนักงานคณะกรรมการอาหารและยา ณ วันท่ี 3 
มิถุนายน 2564 
47 จากการสอบถามเจ้าหน้าท่ี บริษัท ห้องปฏิบัติการกลาง (ประเทศไทย) จำกัด (Central Lab) ถึงราคาคา่ตรวจฉลากโภชนาการและฉลาก GDA ณ วันท่ี 3 
มิถุนายน 2564 
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3.4.3 ค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงานและคลังสินค้า 

 
ตารางที่ 3.4 แสดงค่าใชจ้่ายในการจดัตั้งส านกังานและคลงัสินคา้ 

 
รายการ 

 
จ านวน 

 
หน่วย 

ราคาต่อ
หน่วย 
(บาท) 

รวมเป็นเงิน 
(บาท) 

ค่าปรับปรุงส านักงาน 1 ครั้ ง 384,000 384,000 
เฟอร์นิเจอร์ส านักงาน     

- โต๊ะท างาน 3 ตวั 2,500 7,500 
- เกา้อ้ีท างาน 3 ตวั 500 1,500 
- ตูเ้ก็บเอกสาร 2 หลงั 3,000 6,000 

อุปกรณ์ส านักงาน     
- คอมพิวเตอร์ 3 เคร่ือง 20,000 60,000 
- เคร่ืองปรินเตอร์ 1 เคร่ือง 3,000 3,000 
- โทรศพัทส์ านกังาน 1 เคร่ือง 900 900 
- เคร่ืองปรับอากาศ 1 เคร่ือง 18,000 18,000 

คลังสินค้า     
- ชั้นวางสินคา้ 2 หลงั 2,000 4,000 

รวมค่าใช้จ่ายในการจัดตั้งส านักงาน 484,900 
 
 
3.5 ค่าใช้จ่ายในการบริหารภายในส านักงาน 
 
ตารางที่ 3.5 แสดงค่าใชจ้่ายในการบริหารภายในส านกังาน 

รายการ ราคา(บาท)/
เดือน 

ราคา (บาท) ต่อปี 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าไฟฟ้า 2,000 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าน ้าประปา 200 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 
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ตาราง 3.5 แสดงค่าใชจ้่ายในการบริหารภายในส านกังาน (ต่อ) 
รายการ ราคา(บาท)/

เดือน 
ราคา (บาท) ต่อปี 

ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าน ้ามนัรถ 30048 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
ค่าโทรศพัทแ์ละ
อินเตอร์เน็ต 

69049 8,280 8,280 8,280 8,280 8,280 

ค่าอุปกรณ์ส านกังาน
เบ็ดเตล็ด 

1,500 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 

รวม 4,690 56,280 56,280 56,280 56,280 56,280 
 
 

3.6 ค่าใช้จ่ายในการผลิตสินค้า 
 
ตารางที่ 3.6 แสดงตน้ทุนต่อหน่วยการผลิตสินคา้ 

รายการ หน่วยผลิตต่อ
รอบ (ถุง) 

ราคาต่อหน่วย
(บาท) 

ราคารวม 
(บาท) 

ตน้ทุนการว่าจา้งผลิต OEM50 3,000 19 57,000 
ตน้ทุนการผลิตบรรจุภณัฑ ์(ถุงฟอยด์) 51 3,000 7 21,000 
ตน้ทุนค่าขนส่งจากโรงงาน OEM มา
คลงัสินคา้52 

3,000 0.17 500 

รวมต้นทุนสินค้า 3,000 26.17 78,500 
 
 

 

 
48 จากการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ประกอบการตัวอย่าง พบว่าค่าน้ำมันรถสำหรับการกระจายสินค้าอยู่ท่ีประมาณ 500 บาทต่อเดือน อย่างไรก็ตาม เนื่องจากบริษัท ไรซ์ 
มาย เดย์ จำกัด ยงัเป็นบริษัทขนาดเล็ก การขนส่งกระจายสินค้าจึงยงัไม่มากเท่า ค่านำ้มันรถจึงคาดการณ์ท่ีประมาณ 300บาท ต่อเดือน 
49 จากการสืบค้นข้อมูลโปรโมช่ัน Smart SMEs ของบริษัท ทีโอที จำกัด (มหาชน) ผ่านทางเว็ปไซตบ์ริษัท ณ วันท่ี 3 มิถุนายน 2564 
50 จากการสอบถามโรงงานรับจ้างผลิต OEM สำหรับการผลิตสินคา้ในปริมาณถุงละ 65กรัม ต้นทุนการว่าจ้างผลิตอยู่ท่ี 19บาท ต่อถุง โดยมีปริมาณขั้นตำ่ต่อการ
ผลิตอยู่ท่ี 35กิโลกรัม หรือโดยประมาณ 500ถุง (สำหรับปริมาณ 65กรัม ต่อถุง) 
51 จากการสอบถามเจ้าหน้าท่ีบริษัท เฮอริเทจสยาม จำกัด ซ่ึงดำเนนิธุรกิจด้านบริการผลิตบรรจุภัณฑ์ในรูปแบบถุงฟอยด์สำหรับบรรจุขนม ราคาการผลิตถุงฟอยด์
ตามท่ีทางแบรนด ์Rize my Day กำหนด จะมีคา่ใช้จ่ายการผลิตอยู่ท่ี 7บาท ต่อถุง สำหรับการส่ังผลิตขั้นต่ำ 3,000ถุง 
52 จากการสอบถามโรงงานรับจ้างผลิต OEM คา่ขนส่งส่งสินค้าจากโรงงานมาท่ีคลังสินค้าของแบรนด์ โดยประมาณอยู่ท่ี 300-500 บาทต่อรอบ 
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ตารางที่ 3.7 แสดงตน้ทุนขายจากปริมาณยอดส่ังซ้ือทุกช่องทางจ าหน่าย ในปีที่ 1-5 

รายการ ราคา (บาท) ต่อปี 
ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ปริมาณยอดการส่ังซ้ือสินคา้53 55,429 64,754 106,064 120,761 130,664 
ตน้ทุนการผลิต 26.17 26.17 26.17 26.17 26.17 
รวม 1,450,380 1,694,403 2,775,344 3,159,923 3,419,037 

 
 

3.7 ภาพรวมแผนการด าเนินงาน 
 
ตารางที่ 3.8 แสดงภาพรวมแผนการด าเนินงานธุรกิจ 

กิจกรรมหลัก กิจกรรมย่อย ช่วงเวลาในการด าเนินการปีที่ 0 

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

จดัตั้ง
ส านกังาน 

ปรับปรุงพื้นท่ีส านกังานและ
จดัซ้ืออุปกรณ์ส านกังาน 

            

ย่ืนค าขอจดทะเบียนบริษทั             
ด าเนินการ
ดา้นการผลิต 

ติดต่อและเจรจาขอ้ตกลงกบัทาง
โรงงานรับจา้งผลิต 

            

โรงงานพฒันาสูตรผลิตภณัฑ์
และสินคา้ตวัอย่าง 

            

โรงงานย่ืนจดทะเบียนอย. ฉลาก
โภชนาการ และฉลาก GDA 

            

จดัท าสัญญาว่าจา้งผลิต และ
โรงงานเร่ิมกระบวนการผลิต 

            

ด าเนินการ
ดา้นช่องทาง
การจดั
จ าหน่าย 

สร้างบญัชีผูใ้ช ้Facebook page 
Instagram และ Line Official 

            

ติดต่อช่องทางจ าหน่ายออฟไลน์             
ผลิตและจ าหน่ายสินคา้             
จดักิจกรรมส่งเสริมการขาย             

  
 

53 จากการประเมินยอดขายในหัวข้อ 2.6 
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บทที่ 4 
แผนบริหารจัดการในองค์กร 

 
 

4.1 ข้อมูลทางธุรกิจ 
แบรนด์ Rize my Day จะมีการจดทะเบียนในรูปแบบบริษทัจ ากดั โดยใชช่ื้อว่า บริษทั 

ไรซ์ มาย เดย ์จ ากัด มีผูร่้วมลงทุนทั้งหมด 3 คน และแหล่งที่มาของเงินทุนมาจากส่วนของผูถื้อหุ้น
ทั้งหมด จ านวน 10,000 หุ้น ราคาหุ้นละ 100 บาท รวมเป็นเงินลงทุนทั้ งส้ิน 1,000,000 บาท โดย
สัดส่วนของผูถื้อหุ้นแสดงดงัตารางที่ 4.1 
 
ตารางที่ 4.1 แสดงโครงสร้างผูถื้อหุ้นของบริษทั 
ล าดับ ช่ือ-นามสกุล จ านวนหุ้น สัดส่วน (%) มูลค่าการลงทุน 

(บาท) 
1 นางสาวบูรยา วุฒิเลิศเดชา 5,000 50% 500,000 
2 นางสาวลกัษมณ จิตตกุ์ศล 3,000 30% 300,000 
3 นายจกัรกฤษณ์ รักเกียรติ 2,000 20% 200,000 

รวมทั้งส้ิน 10,000 100% 1,000,000 
 
 

4.2 ต าแหน่งของผู้ถือหุ้น 
บริษทั ไรซ์ มาย เดย ์จ ากัด เร่ิมต้นจากธุรกิจขนาดเล็ก โดยผูถื้อหุ้นทั้ง 3 คน จะเป็นผู ้

ด  ารงต าแหน่งผูจ้ัดการทัว่ไป ผูจ้ัดการฝ่ายขายและการตลาด และผูจ้ัดการฝ่ายคลังสินคา้และการ
ขนส่ง ซ่ึงต าแหน่งงานสอดคลอ้งกบัสาขาปริญญาและประสบการณ์การท างานของแต่ละคน ดงัน้ี  

1. นางสาวบูรยา วุฒิเลิศเดชา                 ต าแหน่ง ผูจ้ดัการทัว่ไป 
2. นางสาวลกัษมณ จิตตกุ์ศล                 ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 
3. นายจกัรกฤษณ์ รักเกียรติ                   ต าแหน่ง ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้และการขนส่ง 

 
 



43 

 

4.3 โครงสร้างองค์กรและลักษณะการบริหารงาน 
เน่ืองจากแบรนด์ Rize my Day เร่ิมต้นจากการเป็นธุรกิจขนาดเล็ก จึงจะมีการจัด

โครงสร้างองค์กรตามแนวราบ (Flat Organizational Structure) เพื่อมุ่งเนน้ให้บุคลากรทุกคนท างาน
เป็นทีมอย่างต่อเน่ืองและช่วยสร้างความคล่องตวัในการบริหารงาน โดยโครงสร้างองค์กรของแบ
รนด์ Rize my Day มีดงัต่อไปน้ี 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 4.1 แสดงแผนผงัโครงสร้างองคก์รของแบรนด์ Rize my Day 
 
 

4.4 แผนการด้านบุคลากร 
บริษทั ไรซ์ มาย เดย ์จ ากัด มีการวางแผนการด้านบุคลากรเพื่อรองรับการเติบโตของ

ธุรกิจ โดยในปีที่ 3 ทางแบรนด์จะเร่ิมจ้างงานเพิ่ม 2 ต าแหน่ง คือ พนักงานฝ่ายขายและการตลาด 
และพนักงานฝ่ายคลังสินค้าและการขนส่ง ซ่ึงทางแบรนด์ได้ก าหนดขอบเขตหน้าที่และความ
รับผิดชอบของแต่ละต าแหน่งงานเพื่อให้บุคลากรทุกต าแหน่งทราบถึงบทบาทหน้าที่ของตนอย่าง
ชดัเจน ดงัต่อไปน้ี54 

 

 

 

 
54 จากการสืบค้นข้อมูลเกี่ยวกับหน้าที่และความรับผิดชอบของแต่ละตำแหน่งทางอินเตอร์เน็ต เว็บไซต์ www.jobthai.com เม่ือวันที่ 23 
มิถุนายน 2564 

ผูจ้ดัการทัว่ไป 
 

ผูจ้ดัการฝ่ายขายและ
การตลาด 

 

ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้
และการขนส่ง 

 

 
 พนกังานฝ่ายขายและ

การตลาด 
 

พนกังานฝ่ายคลงัสินคา้
และการขนส่ง 
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ตารางที่ 4.2 แสดงต าแหน่ง จ านวนคนในต าแหน่ง หนา้ที่และความรับผิดชอบของบุคลากร 
ต าแหน่ง จ านวนคน หน้าที่และความรับผิดชอบ 

ผูจ้ดัการทัว่ไป 1 -ก าหนดกลยุทธ์ทางธุรกิจ และแผนการด าเนินงานใน
ภาพรวมขององคก์รทั้งในระยะสั้นและระยะยาว 
-บริหารองคก์รให้เป็นไปตามแผนและกลยุทธ์ท่ีวางไว ้ 
-ก าหนดแผนผงัโครงสร้างองคก์รและโครงสร้าง
ค่าตอบแทนแก่บุคลากร 
-ดูแลการด าเนินงานในภาพรวมทั้งหมดขององคก์ร 
-ประสานความร่วมมือกบัพนัธมิตรทุกหน่วยท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการด าเนินธุรกิจเพื่อเพิ่มโอกาสการเติบโตของธุรกิจ 

ผูจ้ดัการฝ่ายขายและการตลาด 1 -วางแผนกลยุทธ์การขายและการตลาดในระยะสั้นและยาว 
-ส ารวจและติดตามความพึงพอใจของลูกคา้ เพื่อน ามา
วางแผนกิจกรรมทางการตลาด 
-บริหารความสัมพนัธ์กบัลูกคา้และพนัธมิตรท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ช่องทางการจ าหน่ายเพื่อเพิ่มโอกาสในการสร้างยอดขาย 

ผูจ้ดัการฝ่ายคลงัสินคา้และการ
ขนส่ง 

1 -วางแผนและควบคุมกระบวนการจดัเก็บสินคา้คงคลงัให้
เป็นไปตามแผนและเป้าหมาย 
-วางแผนการสั่งผลิตและแผนการขนส่งให้สอดคลอ้งกบั
แผนการขาย 
-รับผิดชอบตรวจสอบและแกไ้ขปัญหาในกระบวนการ
จดัเก็บและกระบวนการขนส่งทั้งหมด 

พนกังานฝ่ายขายและการตลาด 
(เร่ิมการว่าจา้งในปีท่ี 3) 

1 -รับผิดชอบและด าเนินงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขายทั้งใน
ช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ 
-จดัเตรียมส่ือและขอ้มูลสินคา้ส าหรับเสนอขายสินคา้ 
-ดูแลและให้บริการลูกคา้ตลอดการขาย และติดตามผล
หลงัการขาย 
-สร้างและดูแลความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้เก่าและผูท่ี้อาจ
เป็นลูกคา้ใหม่ในอนาคต 

พนกังานฝ่ายคลงัสินคา้และการ
ขนส่ง 
(เร่ิมการว่าจา้งในปีท่ี 3) 

1 -รับผิดชอบการตรวจสอบจ านวนและความถูกตอ้งของ
สินคา้เขา้-ออกคลงัสินคา้ 
-ด าเนินงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการขนส่งและกระจายสินคา้ 
-รับผิดชอบการนบัจ านวนสินคา้คงคลงัรายเดือนและ
ตรวจสอบความเสียหายของสินคา้ เช่น สินคา้หมดอายุ 
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4.5 เกณฑ์การคัดเลือกบุคลากร 
ส าหรับเกณฑก์ารคดัเลือกพนักงานฝ่ายขายและการตลาด และพนกังานฝ่ายคลงัสินค้า

และการขนส่ง ทางแบรนด์ไดก้ าหนดรายละเอียดของคุณสมบตัิของแต่ละต าแหน่งงาน ดงัต่อไปน้ี 
 
ตารางที่ 4.3 แสดงเกณฑก์ารคดัเลือกบุคลากรในต าแหน่งต่าง ๆ  

ต าแหน่ง คุณสมบัติ 

พนกังานขายและการตลาด -เพศหญิง อายุไม่เกิน 30ปี 
-การศึกษาระดบัอนุปริญญาข้ึนไป (โดยสาขาบริหารธุรกิจ สาขาการตลาด หรือ
สาขาที่เก่ียวขอ้ง จะพิจารณาเป็นพิเศษ) 
-สามารถใชโ้ปรแกรมไมโครซอฟท์ออฟฟิศพื้นฐานได้ เช่น ไมโครซอฟท์เวิร์ด 
ไมโครซอฟท์เอ็กเซล และไมโครซอฟท์พาวเวอร์พอยต์ เป็นตน้ 
-มีวาทศิลป์ในการพูด และมีความสามารถในการน าเสนอสินคา้ 
-มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี และสามารถท างานเป็นทีมร่วมกบัผูอ้ื่นไดดี้  

พนักงานคลังสินค้าและการ
ขนส่ง 

-เพศชาย อายุระหว่าง 24-35ปี 
-ไม่จ ากดัวุฒิการศึกษา 
-ขบัรถยนต์ไดแ้ละมีใบอนุญาตขบัข่ีรถยนต์ท่ีไม่หมดอายุ 
-รู้จกัเส้นทางทั้งในกรุงเทพฯ และปริมณฑลเป็นอย่างดี 
-มีสุขภาพแข็งแรง สามารถยกของหนกัได ้
-มีความกระตือรือร้น รอบคอบ และมีความรับผิดชอบสูง 
-มีมนุษยส์ัมพนัธ์ดี และสามารถท างานเป็นทีมร่วมกบัผูอ้ื่นไดดี้ 

 
 

4.6 ค่าตอบแทนบุคลากรในองค์กร 
ส าหรับค่าตอบแทนบุคลากร บริษัท ไรซ์ มาย เดย์ จ ากัด ได้มีการก าหนดให้ทุก

ต าแหน่งมีอตัราการปรับเพิ่มเงินเดือนอยู่ที่ร้อยละ 3 ต่อปี โดยจะเพิ่มข้ึนในปีที่ 3 ของการท างานของ
บุคลากร และมีการจ่ายเงินประกันสังคมให้แก่บุคลากรทุกคนตามกฎหมาย โดยจะมีการหักจาก
อัตราเงินเดือนของพนักงาน ร้อยละ 5 ของเงินเดือน หรือเท่ากับ 750บาท ต่อคนต่อเดือน เมื่อ
พนักงานมีเงินเดือนมากกว่า 10,000บาทข้ึนไป (ส านักงานประกันสังคม, 2563) การประมาณการ
ค่าใชจ้่ายบุคลากร ในปีที่ 1-5 มีดงัแสดงในตารางที่ 4.4 
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ตารางที่ 4.4 แสดงการประมาณค่าใชจ้่ายบุคลากร ในปีที่ 1-5 
ต าแหน่ง ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่4 ปีที่5 

จ านว
นคน 

เงินเดือ
น 

(บาท) 

จ านว
นคน 

เงินเดือ
น 

(บาท) 

จ านว
นคน 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านว
นคน 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านว
นคน 

เงินเดือน 
(บาท) 

ผูจ้ดัการทัว่ไป 1 20,000 1 20,000 1 20,600 1 21,218 1 21,855 
ผูจ้ดัการฝ่าย
ขายและ
การตลาด 

1 20,000 1 20,000 1 20,600 1 21,218 1 21,855 

ผูจ้ดัการฝ่าย
คลงัสินคา้การ
ขนส่ง 

1 20,000 1 20,000 1 20,600 1 21,218 1 21,855 

พนกังานขาย
และการตลาด 

- - 
 

- - 1 13,000 1 13,000 1 13,390 

พนกังาน
คลงัสินคา้และ
การขนส่ง 

- - - - 1 10,500 1 10,500 1 10,815 

รวมเงินเดือน 
(ต่อเดือน) 

3 60,000 3 60,000 5 85,300 5 87,154 5 89,769 

รวมเงินเดือน 
(ต่อปี) 

3 720,000 3 720,000 5 1,023,600 5 1,045,848 5 1,077,223 

รวม
ประกันสังคม 
(ต่อปี) 

3 27,000 3 27,000 
 

5 45,000 
 

5 45,000 
 

5 45,000 
 

รวมค่าใช้จ่าย
ทั้งหมด(ต่อปี) 

3 747,000 3 747,000 5 1,068,600 5 1,090,848 5 1,122,223 

  



47 

 

 

บทที่ 5 
แผนการเงิน 

 
 

5.1 ขนาดของเงินทุน และแหล่งที่มาของเงินทุน 
บริษทั ไรซ์ มาย เดย ์จ ากัด มีนโยบายการจดัหาเงินลงทุนจากผูถื้อหุ้น 100% และไม่มี

การกูย้ืมเงินจากสถาบนัทางการเงิน โดยบริษทัท าการออกหุ้นสามญั จ านวน 10,000 หุ้น ราคาหุ้นละ 
100 บาท รวมเป็นเงินลงทุนทั้งส้ิน 1,000,000 บาท สัดส่วนของผูถื้อหุ้นแสดงดงัตารางที่ 4.1 
 
ตารางที่ 5.1 แสดงจ านวนหุ้น สัดส่วน และเงินลงทุนของผูถื้อหุ้นบริษทั ไรซ์ มาย เดย ์จ ากดั 
ล าดับ ช่ือ-นามสกุล จ านวนหุ้น สัดส่วน (%) มูลค่าการลงทุน (บาท) 

1 นางสาวบูรยา วุฒิเลิศเดชา 5,000 50% 500,000 
2 นางสาวลกัษมณ จิตตกุ์ศล 3,000 30% 300,000 
3 นายจกัรกฤษณ์ รักเกียรติ 2,000 20% 200,000 

รวมทั้งส้ิน 10,000 100% 1,000,000 
 
 

5.2 เงินลงทุน 
เงินลงทุนส าหรับบริษทั ไรซ์ มาย เดย ์จ ากดั ประกอบดว้ยเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 

เงินลงทุนเพื่อค่าใชจ้่ายก่อนการด าเนินงาน และเงินลงทุนหมุนเวียน ดงัแสดงในตารางที่ 5.2 
 
ตารางที่ 5.2 แสดงรายละเอียดเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินลงทุนส ารองเพื่อใชจ้่ายก่อนการ
ด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียน 

รายการ มูลค่า (บาท) 

1. เงินลงทุนในสินทรัพย์ถาวร 
- ปรับปรุงอาการส านกังาน 384,000 
- เฟอร์นิเจอร์ส านกังาน 15,000 
- อุปกรณ์ส านักงาน 81,900 
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ตารางที่ 5.2 แสดงรายละเอียดเงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร เงินลงทุนส ารองเพื่อใชจ้่ายก่อนการ
ด าเนินงาน และเงินทุนหมุนเวียนของแบรนด์ Rize my Day (ต่อ) 

รายการ มูลค่า (บาท) 
- ชั้นเก็บสินคา้ในคลงั 4,000 

รวม 484,900 
2. เงินลงทุนเพื่อค่าใช้จ่ายก่อนการด าเนินงาน 
- ค่าจดทะเบียนบริษทั 6,700 
- ค่าออกแบบบรรจุภณัฑ ์ 45,000 
- ค่าจา้งวิจยัและพฒันาสูตรผลิตภณัฑ ์ 5,000 
- ค่าจดทะเบียน อย. 2,500 
- ค่าตรวจฉลากโภชนาการ และฉลาก GDA 9,900 
- ค่าจดเคร่ืองหมายการคา้ 3,800 

รวม 72,900 
3. เงินทุนหมุนเวียน 442,200 

รวมมูลค่าการลงทุน 1,000,000 
 
 

5.3 สมมติฐานทางการเงิน 
สมมติฐานทางการเงินของ บริษทั ไรซ์ มาย เดย ์จ ากดั แสดงในตารางที่ 5.3 

 
ตาราง 5.3 แสดงสมมติฐานทางการเงิน 

รายการ สมมติฐานทางการเงิน 
1. แหล่งที่มาของเงินทุน เป็นเงินลงทุนในส่วนของเจา้ของกิจการ 

100% 
2. หักค่าเส่ือมราคาเคร่ืองใชภ้ายในส านักงาน วิธีค านวณแบบเส้นตรง อายุการใชง้าน 5ปี 
3. หักค่าเส่ือมราคาอาคารส านกังาน วิธีค านวณแบบเส้นตรง อายุการใชง้าน 5ปี 
4. ค่าซาก ไม่มีนโยบายค่าซาก 
5. เครดิตการช าระเงินที่ให้แก่ลูกหน้ี 30วนั และคา้งช าระไดไ้ม่เกินร้อยละ 20 ของ

ยอดทั้งหมด 
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ตาราง 5.3 แสดงสมมติฐานทางการเงิน (ต่อ) 
รายการ สมมติฐานทางการเงิน 

6. เครดิตการช าระเงินที่ไดจ้ากเจา้หน้ี 30วนั และคา้งช าระไดไ้ม่เกินร้อยละ 20 ของ
ยอดทั้งหมด 

7. สินคา้คงคลงัส าเร็จรูป ร้อยละ 10 ต่อเดือน 
8. อตัราเงินเฟ้อ เพิ่มข้ึนร้อยละ 1.2 ต่อปี (ธนาคารแห่งประเทศ

ไทย, 2564) 
9. อตัราการเพิ่มข้ึนของเงินเดือน เพิ่มข้ึนร้อยละ 3 ต่อปี โดยเพิ่มข้ึนในปีที่ 3 

ในการท างานของพนักงาน 
10. อตัราภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล  ร้อยละ 20 ต่อปี (กรรมสรรพากร,  2564) 
11. ภาษีมูลค่าเพิ่ม (VAT) ไม่มีการค านวณภาษีมูลค่าเพิ่ม 
12. เงินทุนหมุนเวียน ไม่มีการเปล่ียนแปลงระหว่างการลงทุนใน 5 

ปี 

13. ค่าความผนัผวนของตลาด () 1 

14. โบนสัของพนักงาน ไม่มีนโยบายการจ่ายโบนสัพนกังานใน 5 ปี
แรก 

15. ตน้ทุนถวัเฉล่ียถ่วงน ้าหนกั WACC 
(Weight Average Cost of Capital) 

ร้อยละ 12.72 

16. อตัราผลตอบแทนของผูถื้อหุ้น (Cost of 
Equity) 

ร้อยละ 12.72 

17. อตัราการเติบโตทางการตลาด คาดการณ์ยอดขายเติบโต ตาม%การเติบโต
ตลาดขนมแปรรุปจากขา้ว ที่ 8.2% ยกเวน้ปีที ่
1 ที่เติบโต 6% 

18. ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750บาท ต่อคนต่อเดือน กรณีพนกังานมี
เงินเดือนมากกว่า 10,000 ข้ึนไป 

19. ค่ารับจา้งท าบญัชี 3,000 บาทต่อเดือน เพิ่มข้ึนปีละ 500 บาทต่อ
เดือน 

20. ค่าสมทบเงินประกนัสังคม 750บาทต่อคน กรณีที่พนกังานมีเงินเดือน
มากกว่า 10,000 บาทข้ึนไป 

 



50 

 

5.4 การประมาณการรายได้ 
แบรนด์ Rize my Day มีรายไดจ้ากการจ าหน่ายผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ

ผ่านช่องทางออฟไลน์และออนไลน์ โดยมีรายละเอียดดงัแสดงในตารางที่ 5.4  
 
ตาราง 5.4 แสดงถึงการประมาณการรายไดข้องการขายผลิตภณัฑ ์Rize my Day ในปีที่ 1-5 

ประมาณการรายได้ (บาท) 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ช่องทางออฟไลน์ - ร้าน Lemon Farm 

ราคาขาย (บาท) 69 69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) 6,000 6,360 6,882 7,446 8,056 
ยอดขาย (บาท) 414,000 438,840 474,825 513,761 555,889 
หักค่า GP 28% 115,920 122,875 132,951 143,853 155,649 
รายได้จากการขาย (บาท) 298,080 315,965 341,874 369,908 400,240 

ช่องทางออฟไลน์ - ร้าน Golden Place 

ราคาขาย (บาท) 69 69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) 4,800 5,055 5,505 5,957 6,445 
ยอดขาย (บาท) 331,200 351,072 379,860 411,008 444,711 
หักค่า GP 25% 82,800 87,768 94,965 102,752 111,178 
รายได้จากการขาย (บาท) 248,400 263,304 284,895 308,256 333,533 

ช่องทางออฟไลน์ - ร้านใบเม่ียง 
ราคาขาย (บาท) - 69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) - 6,000 6,492 7,024 7,600 
ยอดขาย (บาท) - 414,000 447,948 484,680 524,423 
หักค่า GP 30% - 124,200 134,384 145,404 157,327 
รายได้จากการขาย (บาท) - 289,800 313,564 339,276 367,096 

ช่องทางออฟไลน์ - Tops Supermarket 
ราคาขาย (บาท) - - 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) - - 36,000 38,952 42,146 
ยอดขาย (บาท) - - 2,484,000 2,687,688 2,908,078 
หักค่า GP 35% - - 869,400 940,691 1,017,827 
รายได้จากการขาย (บาท) - - 1,614,600 1,746,997 1,890,251 
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ตาราง 5.4 แสดงถึงการประมาณการรายไดข้องการขายผลิตภณัฑ ์Rize my Day ในปีที่ 1-5 (ต่อ) 
ประมาณการรายได้ (บาท) 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ช่องทางออฟไลน์ – Gourmet Market 

ราคาขาย (บาท) - - - 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) - - - 6,000 6,492 
ยอดขาย (บาท) - - - 414,000 447,948 
หักค่า GP 30% - - - 124,200 134,384 
รายได้จากการขาย (บาท) - - - 289,800 313,564 

ช่องทางออฟไลน์ - ออกบูธตามห้างสรรพสินค้า 

ราคาขาย (บาท) 69 69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) 28,000 29,680 32,114 34,747 37,596 
รายได้จากการขาย (บาท) 1,932,000 2,047,920 2,215,849 2,397,549 2,594,148 

ยอดขายออฟไลน์ (ถุง) 38,800 47,128 86,992 100,126 108,336 

ยอดขายออฟไลน์ (บาท) 2,478,480 2,916,989 4,770,782 5,451,786 5,898,832 

ช่องทางออนไลน์ – Facebook page, Line Official, Instagram 
ราคาขาย (บาท) 69 69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) 6,651 7,051 7,629 8,254 8,931 
รายได้จากการขาย (บาท) 458,949 486,485 526,377 569,540 616,243 

ช่องทางออนไลน์ – Shopee, Lazada 
ราคาขาย (บาท) 69 69 69 69 69 
จ านวนท่ีขายได ้(ถุง) 9,977 10,576 11,443 12,381 13,397 
รายได้จากการขาย (บาท) 688,423 729,728 789,566 854,310 924,364 

ยอดขายออนไลน์ (ถุง) 16,629 17,626 19,072 20,636 22,328 

ยอดขายออนไลน์ (บาท) 1,147,371 1,216,214 1,315,943 1,423,851 1,540,606 

ยอดขายรวมทุกช่องทาง (ถุง) 55,429 64,754 106,064 120,761 130,664 

ยอดขายรวมทุกช่องทาง (บาท) 3,625,851 4,133,203 6,086,725 6,875,637 7,439,439 
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5.5 ประมาณการต้นทุน 
 
ตารางที่ 5.5 แสดงถึงตน้ทุนการผลิตต่อหน่วย 

ต้นทุนการผลิตต่อหน่วย (บาท) 

รายการ หน่วยที่ผลิตได้ (ถุง) ราคา (บาท) 
ต่อหน่วย 

ราคารวม 

ตน้ทุนการว่าจา้งผลิต OEM 3,000 19 57,000 
ตน้ทุนการผลิตบรรจุภณัฑ์ (ถุงฟอยด์)  3,000 7 21,000 
ค่าขนส่งเขา้ต่อรอบ 3,000 0.17 500 

ต้นทุนการผลิตสินค้า 3,000 26.17 78,500 

 
ตารางที่ 5.6 แสดงถึงตน้ทุนการผลิต ในปีที่ 1-5 

ต้นทุนการผลิต (บาท) 
รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ปริมาณยอดขาย (ถุง) 55,429 64,754 106,064 120,761 130,664 
ตน้ทุนการผลิต/ถุง 26.17 26.17 26.17 26.17 26.17 
ต้นทุนการผลิต 1,450,380 1,694,403 2,775,344 3,159,923 3,419,037 

 
 

5.6 ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน 
 
ตารางที่ 5.7 แสดงถึงค่าใชจ้่ายในการด าเนินงานภายในส านกังานและคลงัสินคา้ 

ค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน (บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ค่าไฟฟ้า 24,000 24,000 24,000 24,000 24,000 
ค่าน ้าประปา 2,400 2,400 2,400 2,400 2,400 
ค่าโทรศพัท์และอินเตอร์เน็ต 8,280 8,280 8,280 8,280 8,280 
ค่าอุปกรณ์ส านกังานเบ็ดเตล็ด 18,000 18,000 18,000 18,000 18,000 
ค่าน ้ามนัรถ 3,600 3,600 3,600 3,600 3,600 
รวม 56,280 56,280 56,280 56,280 56,280 
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5.7 ค่าใช้จ่ายทางการตลาด 
 
ตารางที่ 5.8 แสดงถึงค่าใชจ้่ายทางการตลาดของแบรนด์ Rize my Day ในปีที ่1-5 

ค่าใช้จ่าทางการตลาด (บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

ช่องทางออนไลน์ 
ค่าโฆษณาทาง Facebook55 109,500 120,450 132,495 145,745 160,319 
ช่องทางออนไลน์ 
ค่าโฆษณาทาง Instagram56 54,750 60,225 66,248 72,872 80,159 
ค่าออกแบบส่ือโฆษณา57 126,000 126,000 126,000 126,000 126,000 
ค่าจา้ง Influencer58 150,000 150,000 150,000 150,000 150,000 
ช่องทางออฟไลน์ 

ค่าใชจ้่ายการออกบูธ59 140,000 140,000 140,000 140,000 140,000 
ค่าแรกเขา้ร้านคา้และซุปเปอร์มาร์เก็ต60 10,000 50,000 100,000 50,000 - 
ค่าใชจ้่ายร่วมงาน ThaiFex61 - - - - 40,000 
รวม 590,250 646,675 714,743 684,617 696,478 

 
 

5.8 ค่าเส่ือมราคา 
 

 
55 จากการสืบค้นข้อมูลทางอินเตอร์เน็ต ณ วันท่ี 28 พ.ค. 2564 เรื่องคา่ใช้จ่ายในการโฆษณาสินคา้ผ่านทาง Facebook สำหรับผู้ประกอบการใหม่ท่ีแนะนำโดย
บริษัท เน็กซ์ทริกซ์ จำกัด ผู้ให้บริการทำการตลาดออนไลน์ อยู่ท่ีขั้นต่ำ 300 บาทต่อวัน หรือเท่ากับ 109,500 บาทต่อปี โดยทางแบรนด์วางแผนท่ีจะเพิ่มงบท่ี 10% 
ทุกปี 
56 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการที่จ าหน่ายขนมแปรรูปจากขา้ว ที่มีสินคา้และกลุ่มเป้าหมายใกลเ้คียงกบัทางแบรนด์ พบว่าการโฆษณาสินคา้ผ่าน Instagram มี
ยอดการมีส่วนร่วมและการปิดการขายที่น้อยกว่าการท าโฆษณาผ่านทาง Facebook page ประมาณ 50% ดงัน้ัน ทางแบรนด์จึงก าหนดค่าใช้จ่ายโฆษณาทาง 
Instagram อยู่ที ่50% ของค่าโฆษณาทาง Facebook ในแต่ละปี 
57 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต ณ. วนัที่ 3 มิถุนายน 2564 พบว่า อตัราว่าจา้งรับบริการออกแบบส่ือโฆษณาเฉลี่ยประมาณ 700บาท ต่อรูป ดงัน้ัน ส าหรับ
การออกแบบส่ือโฆษณา 15รูป ต่อเดือน ตามที่ทางแบรนด์ Rize my Day ตั้งเป้าไว ้มอีตัราว่าจา้งเฉลี่ยอยู่ที่ 10,500 บาทต่อเดอืน หรือ 126,000บาท ต่อปี 
58 จากการสืบคน้ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต ณ. วนัที่ 28 พ.ค. 2564 พบว่าค่าใช้จ่ายส าหรับการว่าจา้ง Micro Influencer สายสุขภาพ ทีม่ียอดผูต้ิดตามประมาณ 5พนั
คน จ านวน 10 ราย มีค่าใช้จ่ายรวมทั้งหมด 25,000 บาท (Tellscore, 2564) หรือเท่ากบั 2,500 บาทต่อคน ทั้งน้ี ทางแบรนด์ตอ้การว่าจา้งจ านวนทั้งหมด 5คนต่อ
เดือน หรือเท่ากบั 60 คนต่อปี ซ่ึงจะมีค่าใช้จ่ายโดยประมาณ 150,000 บาทต่อปี 
59 จากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการที่จ าหน่ายขนมแปรรูปจากขา้วรายหน่ึง พบว่าการออกบูธตามหา้งสรรพสินคา้ช้ันน า มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยประมาณวนัละ 5,000
บาท ทางแบรนด์จะมีการออกบูธแสดงสินคา้ตามห้างสรรพสินคา้ช้ันน าต่าง ๆ ปีละ 4 รอบ รอบละ 7วนั รวมเป็นเงิน 35,000บาทต่อรอบ หรือ 140,000บาทต่อปี 
60 จากการสอบถามพนักงานฝ่ายจดัซ้ือของร้านคา้จ าหน่ายสินคา้เพื่อสุขภาพและซุปเปอร์มาร์เก็ตทีต่อ้งการฝากวางจ าหน่ายสินคา้ เมื่อวนัที่ 8 มิถุนายน 2564 ดงั
แสดงในตารางที่ 3.2 
61 จากการสืบคน้ขอ้มูลผ่านทางอินเทอร์เน็ต เร่ืองค่าเขา้ร่วมการออกบูธงานแสดงสินคา้ ThaiFex (กรมส่งเสริมการคา้ระหว่างประเทศ, 2563) เมือ่วนัที่ 28 พ.ค. 
2564 
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ตารางที่ 5.9 แสดงถึงค่าเส่ือมราคาและค่าเส่ือมราคาสะสม ในปีที่ 1-5 
ค่าเส่ือมราคา (บาท) 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 
ค่าเส่ือมราคาอาคาร 76,800 76,800 76,800 76,800 76,800 
ค่าเส่ือมราคาอุปกรณ์เคร่ืองใชส้ านกังาน 20,180 20,180 20,180 20,180 20,180 
รวมค่าเส่ือมราคา 96,980 96,980 96,980 96,980 96,980 

ค่าเส่ือมราคาสะสม 96,980 193,960 290,940 387,920 484,900 

 
 

5.9 ค่าใช้จ่ายบุคลากร 
 
ตารางที่ 5.10 แสดงถึงค่าใชจ้่ายบุคลากร ในปีที่ 1-5 

ค่าใช้จ่ายบุคลากร (บาท) 

ต าแหน่ง ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี4 ปีท่ี5 

จ านวน
คน 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน
คน 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน
คน 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน
คน 

เงินเดือน 
(บาท) 

จ านวน
คน 

เงินเดือน 
(บาท) 

ผูจ้ดัการทัว่ไป 1 20,000 1 20,000 1 20,600 1 21,218 1 21,855 

ผูจ้ดัการฝ่ายขาย
และการตลาด 

1 20,000 1 20,000 1 20,600 1 21,218 1 21,855 

ผูจ้ดัการฝ่าย
คลงัสินคา้ 

1 20,000 1 20,000 1 20,600 1 21,218 1 21,855 

พนักงานขายและ
การตลาด 

- - 
 

- - 1 13,000 1 13,000 1 13,390 

พนักงาน
คลงัสินคา้ 

- - - - 1 10,500 1 10,500 1 10,815 

รวมเงินเดือน 
(ต่อเดือน) 

3 60,000 3 60,000 5 85,300 5 87,154 5 89,769 

รวมเงินเดือน 
(ต่อปี) 

3 720,000 3 720,000 5 1,023,600 5 1,045,848 5 1,077,223 

รวมประกันสังคม 
(ต่อปี) 

3 27,000 3 27,000 
 

5 45,000 
 

5 45,000 
 

5 45,000 
 

รวมค่าใช้จ่าย
ท้ังหมด(ต่อปี) 

3 747,000 3 747,000 5 1,068,600 5 1,090,848 5 1,122,223 
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5.10 ประมาณการงบก าไร-ขาดทุน 
 
ตารางที่ 5.11 แสดงการประมาณการงบก าไร-ขาดทุนของผลิตภณัฑ ์Rize my Day ในปีที่ 1-5 

งบก าไรขาดทุน 

รายการ ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

รายได้ 
รายไดจ้ากการขายสินคา้ 3,625,851 4,133,203 6,086,725 6,875,637 7,439,439 
หัก-ตน้ทุนขายสินคา้ 1,450,381 1,694,404 2,775,345 3,159,923 3,419,037 
ก าไรข้ันต้น 2,175,470 2,438,799 3,311,380 3,715,713 4,020,402 

ค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 

หัก-ค่าใชจ้่ายก่อนด าเนินงาน 72,900 - - - - 
หัก-ค่าใชจ้่ายในการบริหาร 863,180 872,180 1,207,780 1,239,028 1,274,403 
หัก-ค่าใชจ้่ายการตลาด 590,250 646,675 714,743 684,617 696,478 
หัก-ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหาร 96,980 96,980 96,980 96,980 96,980 
รวมค่าใช้จ่ายจากการด าเนินงาน 1,623,310 1,615,835 2,019,503 2,020,625 2,067,862 

ก าไรจากการด าเนินการ 552,160 822,964 1,291,878 1,695,089 1,952,540 

ค่าใช้จ่ายทางการเงิน 

หัก-ดอกเบ้ียจ่าย - - - - - 
ก าไรก่อนหักภาษีเงินได้นิติบุคคล 552,160 822,964 1,291,878 1,695,089 1,952,540 
ภาษี 

หัก-ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล 20% 110,432 164,593 258,376 339,018 390,508 
ก าไรสุทธิ 441,728 658,371 1,033,502 1,356,071 1,562,032 

หัก-เงินปันผลจ่าย 70% - - - 949,250 1,093,422 

ก าไรหลังจ่ายเงินปันผล 441,728 658,371 1,033,502 406,821 468,610 

ก าไรสะสม 441,728 1,100,099 2,133,602 2,540,423 3,009,032 
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5.11 ประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน 
 
ตารางที่ 5.12 แสดงการประมาณการงบแสดงฐานะการเงิน ของผลิตภณัฑ ์Rize my Day ในปีที่ 1-5 

งบแสดงฐานะการเงิน 

รายการ ปีที่ 0 ปีที่ 1 ปีที่ 2 ปีที่ 3 ปีที่ 4 ปีที่ 5 

สินทรัพย์ 

สินทรัพย์หมุนเวียน 

เงินสดและเงินสดในธนาคาร 442,200 914,435 1,594,696 2,619,266 3,003,842 3,440,429 
ลูกหน้ีการคา้ - 60,431 129,318 230,763 345,357 469,348 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - 30,215 64,659 115,381 172,678 234,674 
รวมสินทรัพย์หมุนเวียน 442,200 1,005,081 1,788,672 2,965,410 3,521,877 4,144,451 

สินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 

สินทรัพยถ์าวร 484,900 484,900 484,900 484,900 484,900 484,900 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 72,900 72,900 72,900 72,900 72,900 72,900 
ค่าเส่ือมราคาสะสม - -96,980 -193,960 -290,940 -387,920 -484,900 
รวมสินทรัพย์ไม่หมุนเวียน 557,800 460,820 363,840 266,860 169,880 72,900 

รวมสินทรัพย์ 1,000,000 1,465,901 2,152,512 3,232,270 3,691,757 4,217,351 

หนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 

หนี้ิสินหมุนเวียน 

เงินกูร้ะยะสั้น - - - - - - 
เจา้หน้ีการคา้ - 24,173 52,413 98,669 151,334 208,318 
หน้ิสินหมุนเวียนอื่น - - - - - - 
รวมหนิ้สินหมุนเวียน - 24,173 52,413 98,669 151,334 208,318 

หนี้สินไม่หมุนเวียน 

เงินกูร้ะยะยาว - - - - - - 
หน้ีสินไม่หมุนเวียนอ่ืน - - - - - - 
รวมหนิ้สินไม่หมุนเวียน - - - - - - 
รวมหนี้สิน - 24,173 52,413 98,669 151,334 208,318 

ส่วนของผู้ถือหุ้น 

เงินลงทุนเจา้ของกิจการ 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 1,000,000 
ก าไรสะสม - 441,728 1,100,099 2,133,602 2,540,423 3,009,032 
รวมส่วนของผู้ถือหุ้น 1,000,000 1,441,728 2,100,099 3,133,602 3,540,423 4,009,032 

รวมหนี้สินและส่วนของผู้ถือหุ้น 1,000,000 1,465,901 2,152,512 3,232,270 3,691,757 4,217,351 
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5.12 ประมาณการงบกระแสเงินสด 
 
ตารางที่ 5.13 แสดงการประมาณการงบกระแสเงินสด ของผลิตภณัฑ ์Rize my Day ในปีที ่1-5 

งบกระแสเงินสด 

รายการ ปีท่ี 0 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 

กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน 
ก าไรสุทธิ - 441,728 658,371 1,033,502 1,356,071 1,562,032 
ค่าเส่ือมราคาส่วนการบริหารและการขาย - 96,980 96,980 96,980 96,980 96,980 
เจา้หน้ีการคา้ - 24,173 28,240 46,256 52,665 56,984 
ลูกหน้ีการคา้ - -60,431 -68,887 -101,445 -114,594 -123,991 
สินคา้ส าเร็จรูปคงคลงั - -30,215 -34,443 -50,723 -57,297 -61,995 
ดอกเบี้ยจ่าย - - - - - - 
รวม กระแสเงินสดจากการด าเนินงาน - 472,235 680,261 1,024,570 1,333,825 1,530,010 

กระแสเงินสดจากการลงทุน 
เงินลงทุนในสินทรัพยถ์าวร 484,900 - - - - - 
เงินลงทุนก่อนการด าเนินงาน 72,900 - - - - - 
รวม กระแสเงินสดจากการลงทุน 557,800 - - - - - 

กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 

เงินสดจากการกูยื้มธนาคาร - - - - - - 
เงินสดรับจากการออกหุ้นทุน 1,000,000 - - - - - 
เงินสดรับจากการรัฐบาล - - - - - - 
เงินสดจ่ายปันผล - - - - -949,250 -1,093,422 
รวม กระแสเงินสดจากการจัดหาเงิน 1,000,000 - - - -949,250 -1,093,422 

กระแสเงินสดสุทธิ 442,200 472,235 680,261 1,024,570 384,576 436,588 
กระแสเงินสดตน้งวด - 442,200 914,435 1,594,696 2,619,266 3,003,842 
กระแสเงินสดปลายงวด 442,200 914,435 1,594,696 2,619,266 3,003,842 3,440,429 

 
 

5.13 ผลการวิเคราะห์ความคุ้มค่าการลงทุน ในกรอบระยะเวลา 5 ปี 
ผลตอบแทนการลงทุนส าหรับธุรกิจจ าหน่ายขนมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ 

Rize my Day จะเปรียบเทียบเงินทุนกับผลตอบแทนที่ไดร้ับจากการลงทุน ซ่ึงรายการผลตอบแทน
แสดงในตาราง 5.9 
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ตารางที่ 5.14 แสดงผลวิเคราะห์ความคุม้ค่าการลงทุนในกรอบระยะเวลา 5ปี 
รายการ ความหมาย มูลค่าที่ค านวณได้ 

ต้นทุนถัวเฉล่ียถ่วงน ้าหนัก (Weight 
Average Cost of Capital: WACC) 

ค่าเฉลี่ยของตน้ทุนหลงัหักภาษีของ
แหล่งเงินทุนต่าง ๆ ของบริษทั 

12.72% 

มูลค่าปัจจุบัน (บาท) 
(Net Present Value: NPV) 

ผลรวมมูลค่าปัจจุบนัของกระแสเงินสด
รับ (จ่าย) สุทธิตลอดอายุโครงการ 

84,243,482 

อัตราผลตอบแทนภายใน 
(Internal Rate of Return) 

ผลตอบแทนระหว่างกระแสเงินสดรับ
แต่ละปี ตลอดอายุโครงการและจ านวน
สินเช่ือ 

192.75% 

ระยะเวลาคืนทุน 
(Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด 

1ปี 9เดือน 15วนั 

ระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด 
(Discount Payback Period) 

ประมาณการระยะเวลาท่ีกิจการจะ
ไดรั้บเงินลงทุนคืนทั้งหมด โดยคิดเป็น
มูลค่าปัจจุบนั 

2ปี 22วนั 
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บทที่ 6 
การจัดการความเส่ียง และแนวทางการรองรับความเส่ียง 

 
 

เพื่อที่จะสามารถด าเนินธุรกิจให้ประสบความส าเร็จตามเป้าหมายที่ตั้ งไว้อย่างมี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล แบรนด์ Rize my Day ไดศ้ึกษาแผนการบริหารจดัการความเส่ียง โดย
แบ่งออกเป็น 2 ส่วน ไดแ้ก่ การระบุความเส่ียงที่เก่ียวขอ้ง และการระบุทางเลือกเพื่อปรับปรุงแก้ไข
หากเผชิญความเส่ียงที่เก่ียวขอ้ง โดยแบรนด์ Rize my Day มีการประเมินความเส่ียงไวท้ั้ ง 4 ด้าน 
ไดแ้ก่ 
 
 

6.1 ความเส่ียงทางด้านการตลาด (Market Risk) 
ความเส่ียงทางดา้นการตลาดที่คาดการณ์ อาจเกิดข้ึนได ้2 กรณี ไดแ้ก่ 

 
6.1.1 ยอดขายไม่เป็นไปตามที่คาดการณ์ 
เน่ืองจากสถานการณ์การระบาดของโรค Covid-19 ท าให้เศรษฐกิจยงัคงมีความผัน

ผวน ซ่ึงอาจส่งผลกระทบท าให้ผลิตภณัฑ์ขนมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ แบรนด์ Rize my Day มี
ยอดขายที่ต ่ากว่าการคาดการณ์ 

แนวทางการจดัการความเส่ียง :  
-วางแผนการส่งเสริมการตลาด เพื่อจูงใจให้ลูกคา้ตดัสินใจส่ังซ้ือง่ายข้ึนและกระตุ้น

ยอดขาย โดยเน้นการออกบูธ เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้ทดลองชิมสินคา้จริงและเพื่อสร้างความสัมพนัธ์
ระหว่างแบรนด์กบัผูบ้ริโภคมากยิ่งข้ึน  

-ปรับปริมาณการผลิตให้สอดคลอ้งกบัปริมาณส่ังซ้ือ และลดปริมาณสินคา้คงคลงั 
 

6.1.2 แนวโน้มการเลือกซ้ือของผู้บริโภคเปลี่ยนแปลง 
เน่ืองจากความต้องการและความคาดหวังของผู ้บริโภคสามารถเปล่ียนแปลงได้

ตลอดเวลา หากขาดการปรับตวัที่เหมาะสม อาจส่งผลกระทบท าให้ผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบ
กรอบ แบรนด์ Rize my Day ไม่เป็นที่ตอ้งการอีกต่อไป 
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แนวทางการจดัการความเส่ียง :  
-เก็บขอ้มูลลูกคา้และส ารวจเทรนด์ผูบ้ริโภคอย่างสม ่าเสมอ รวมถึงท าการสอบถามถึง

ความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะเก่ียวกับผลิตภณัฑจ์ากลูกคา้โดยตรง เพื่อน ามาปรับปรุงและพฒันาธุ
กิจไดอ้ย่างเหมาะสม 

-ส ารวจสินคา้และช่องทางการขายของคู่แข่งในตลาดอย่างสม ่าเสมอ เพื่อไม่ให้สูญเสีย
ส่วนแบ่งตลาดให้กบัคู่แข่ง 
 
 

6.2 ความเส่ียงทางการด าเนินงาน (Operational Risk) 
ความเส่ียงทางดา้นการด าเนินงานที่คาดการณ์ อาจเกิดข้ึนได ้4 กรณี ไดแ้ก่ 

 
6.2.1 มีปริมาณสินค้าคงเหลือในระดับสูง 
การมีปริมาณสินคา้คงเหลือในระดับสูงอาจส่งผลกระทบให้แบรนด์ Rize my Day มี

ตน้ทุนและค่าใชจ้่ายต่าง ๆ สูงข้ึน เช่น ค่าการจดัเก็บสินคา้ สินคา้หมดอายุ เป็นตน้  
แนวทางการจดัการความเส่ียง : 
- มีการประเมินความต้องการของลูกคา้ เพื่อใชป้ระกอบการวางแผนการส่ังผลิตให้อยู่

ในระดบัที่เหมาะสม เพื่อลดปริมาณสินคา้คงเหลือ 
- จัดท ารายงานการเคล่ือนไหวสินคา้ทุก ๆ ส้ินเดือน เพื่อใช้วางแผนการจัดจ าหน่าย

สินคา้คงเหลือที่มีการคา้งนานและลดโอกาสสินคา้หมดอายุก่อนการจดัจ าหน่าย 
- เพิ่มกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น โปรโมชัน่ซ้ือ 1 แถม 1 เพื่อกระตุ้นการส่ังซ้ือและ

ระบายสินคา้คงเหลือที่ใกลห้มดอายุ  
 
6.2.2 มีปริมาณสินค้าคงเหลือไม่เพียงพอกับปริมาณส่ังซ้ือ 
ปริมาณสินคา้คงเหลือไม่เพียงพอกับปริมาณส่ังซ้ืออาจเกิดข้ึนจากการส่ังผลิตสินคา้ใน

ปริมาณที่นอ้ยเกินไป หรืออาจเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลารอการผลิตระหว่างรอบ 
แนวทางการจดัการความเส่ียง :  
- มีการประเมินความต้องการของลูกคา้ เพื่อใชป้ระกอบการวางแผนการส่ังผลิตให้อยู่

ในระดบัที่เหมาะสม 
- มีการเผื่อสินคา้คงคลงัส ารอง (Safety Stock) ไวเ้พื่อให้สามารถจ าหน่ายได้ทนัทีหาก

สินคา้ขาดระหว่างรอการผลิต 
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6.2.3 การถูกโรงงานรับจ้างผลิต (OEM) เผยแพร่หรือลอกเลยีนแบบสูตรสินค้า 
เน่ืองจากกระบวนการผลิตของแบรนด์ Rize my Day เป็นการว่าจ้างผลิตโดยบริษัท

รับจา้งผลิต (OEM) จึงอาจเกิดโอกาสที่บริษทัรับจา้งผลิตจะเผยแพร่หรือลอกเลียนแบบสูตรสินคา้ได้ 
แนวทางการจดัการความเส่ียง :  
- มีการท าสัญญาว่าจา้งผลิตเป็นลายลกัษณ์อกัษรกบับริษทัรับจ้างผลิต ซ่ึงสัญญาว่าจ้าง

น้ีจะครอบคลุมถึงรายละเอียดการเก็บสูตรผลิตภณัฑ์และกรรมวิธีการผลิตไวเ้ป็นความลบั หาก
โรงงานรับจา้งผลิตน าขอ้มูลที่เป็นความลบัไปเผยแพร่หรือลอกเลียนแบบ ทางแบรนด์ Rize my Day 
สามารถด าเนินคดีตามกฎหมายไดท้นัที 
 

6.2.4 คุณภาพของสินค้าไม่คงที ่
 หากขาดการบริหารจดัการและการควบคุมคุณภาพสินคา้ที่ดี อาจส่งผลกระทบต่อ
ความพึงพอใจของลูกคา้และช่ือเสียงของแบรนด์ Rize my Day ได ้

แนวทางการจดัการความเส่ียง :  
- มีการตรวจสอบบริษทัรับจา้งผลิต (OEM) ว่าเป็นโรงงานที่ไดร้ับการรับรองมาตรฐาน

จากองคก์ารอาหารและยา และผ่านการรับรองมาตรฐานจาก GMP และ HACCP 
- มีการตรวจสอบคุณภาพสินคา้เมื่อได้รับจากบริษทัรับจา้งผลิต และก่อนการจดัส่งไป

ยงัลูกคา้หรือศูนยก์ระจายสินคา้ต่าง ๆ เช่น บรรจุภณัฑไ์ม่มีรอยฉีกขาด เป็นตน้ 
 
 

6.3 ความเส่ียงทางด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 
หากขาดการบริหารจัดการทางด้านการเงินที่เหมาะสม อาจส่งผลกระทบให้แบรนด์ 

Rize my Day ขาดสภาพคล่องทางการเงิน และเกิดปัญหาต่าง ๆ ในการด าเนินธุรกิจได้ เช่น ธุรกิจ
ขาดเงินสดเขา้มาหมุนเวียนในกิจการ 

แนวทางการจดัการความเส่ียง :  
- ตรวจสอบงบการเงิน เพื่อบริหารเงินสดให้เพียงพอต่อการหมุนเวียน และบริหาร

ลูกหน้ีการคา้เพื่อท าการเก็บเงินในเวลาที่ก าหนด 
 
 

6.4 ความเส่ียงทางด้านกฎหมาย (Law and Regulation Risk) 
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หากขาดความรู้ในเร่ืองกฎหมายธุรกิจ เช่น กฎหมายแรงงาน กฎหมายเก่ียวกับ
เคร่ืองหมายการคา้ กฎหมายอาหาร ฯลฯ อาจส่งผลกระทบให้ธุรกิจแบรนด์ Rize my Day ไม่สามารถ
ด าเนินไปไดอ้ย่างราบร่ืน 

แนวทางการจดัการความเส่ียง :  
- ท าการศึกษาและติดตามข่าวสารเก่ียวกบักฎหมายธุรกิจที่เก่ียวขอ้ง เพื่อให้ผลิตภณัฑ์

มีคุณภาพตามเกณฑม์าตรฐานของกฎหมายที่ก าหนดไว ้และให้ธุรกิจด าเนินไปไดอ้ย่างราบร่ืนที่สุด 
 
 

6.5 บทวิเคราะห์ผลกระทบและความเร่งด่วนของความเส่ียงกรณีเผชิญความเส่ียงที่
เกี่ยวข้อง 
 
ตารางที่ 6.1 แสดงบทสรุปการวิเคราะห์ผลกระทบ ความเร่งดว่น และแนวทางการแกไ้ข 

ความเส่ียง ผลกระทบ ความเร่งด่วน แนวทางการแก้ไข 

สูง ต ่า น้อย ปาน
กลาง 

มาก 

1) ความเส่ียงทางด้านการตลาด (Market Risk) 

ยอดขายไม่เป็นตามท่ี
คาดการณ์ 

     -วางแผนการส่งเสริมการตลาด เพื่อจูง
ใจให้ลูกคา้ตัดสินใจสั่งซ้ือง่ายข้ึนและ
กระตุน้ยอดขาย 
-ปรับปริมาณการผลิตให้สอดคลอ้ง
กบัปริมาณสั่งซ้ือ และลดปริมาณ
สินคา้คงคลงั 

แนวโน้มการเลือกซ้ือ
ของผูบ้ริโภค
เปลี่ยนแปลง 

     -เก็บขอ้มูลลูกคา้และส ารวจเทรนด์
ผูบ้ริโภคอย่างสม ่าเสมอเพื่อน ามา
ปรับปรุงและพฒันาต่อยอดธุกิจได้
อย่างเหมาะสม 
-ส ารวจสินคา้และช่องทางการขายของ
คู่แข่งในตลาดอย่างสม ่าเสมอ เพื่อ
ไม่ให้สูญเสียส่วนแบ่งตลาดให้กบั
คู่แข่ง 
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ตารางที่ 6.1 แสดงบทสรุปการวิเคราะห์ผลกระทบ ความเร่งดว่น และแนวทางการแกไ้ข (ต่อ) 
ความเส่ียง ผลกระทบ ความเร่งด่วน แนวทางการแก้ไข 

สูง ต ่า น้อย ปาน
กลาง 

มาก 

2) ความเส่ียงทางการด าเนนิงาน (Operational Risk) 

มีปริมาณสินคา้คงเหลือ
ในระดบัสูง 

     -มีการประเมินความตอ้งการของลูกคา้ 
เพื่อใชป้ระกอบการวางแผนการสั่ง
ผลิตให้อยู่ในระดบัท่ีเหมาะสม 
-จดัท ารายงานการเคลื่อนไหวสินคา้
ทุก ๆ ส้ินเดือน เพื่อใชว้างแผนการจดั
จ าหน่ายสินคา้คงเหลือท่ีมีการคา้งนาน
และลดโอกาสสินคา้หมดอายุก่อนการ
จดัจ าหน่าย 
-เพิ่มกิจกรรมส่งเสริมการขาย เช่น 
โปรโมชัน่ซ้ือ 1 แถม 1 เพื่อกระตุน้
การสั่งซ้ือและลดปริมาณสินคา้
คงเหลือ 

มีปริมาณสินคา้คงเหลือ
ไม่เพียงพอกบัปริมาณ
สั่งซ้ือ 

     -มีการประเมินความตอ้งการของลูกคา้ 
เพื่อใชป้ระกอบการวางแผนการสั่ง
ผลิตให้อยู่ในระดบัท่ีเหมาะสม 
-มีการเผื่อสินคา้คงคลงัส ารอง (Safety 
Stock) ไวเ้พื่อให้สามารถจ าหน่ายได้
ทนัทีหากสินคา้ขาดระหว่างรอการ
ผลิต 

การถูกโรงงานรับจา้ง
ผลิตเผยแพร่หรือ
ลอกเลียนแบบสูตร
สินคา้ 

     มีการท าสัญญาว่าจา้งผลิตกบับริษทั
รับจา้งผลิต ซ่ึงสัญญาว่าจา้งน้ีจะ
ครอบคลุมถึงรายละเอียดการเก็บสูตร
ผลิตภณัฑ์และกรรมวิธีการผลิตไวเ้ป็น
ความลบั หากโรงงานรับจา้งผลิตน า
ขอ้มูลท่ีเป็นความลบัไปเผยแพร่หรือ
ลอกเลียนแบบ ทางแบรนด์สามารถ
ด าเนินคดีตามกฎหมายไดท้นัที 
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ตารางที่ 6.1 แสดงบทสรุปการวิเคราะห์ผลกระทบ ความเร่งดว่น และแนวทางการแกไ้ข (ต่อ) 
ความเส่ียง ผลกระทบ ความเร่งด่วน แนวทางการแก้ไข 

สูง ต ่า น้อย ปาน
กลาง 

มาก 

คุณภาพสินคา้ไม่คงท่ี      -มีการตรวจสอบบริษทัรับจา้งผลิต 
(OEM) ว่าเป็นโรงงานท่ีไดร้ับการ
รับรองมาตรฐานจากองคก์ารอาหาร
และยา และผ่านการรับรองมาตรฐาน
จาก GMP และ HACCP 
-มีการตรวจสอบคุณภาพสินคา้เมื่อ
ไดร้ับจากบริษทัรับจา้งผลิต และก่อน
การจดัส่งไปยงัลูกคา้หรือศูนยก์ระจาย
สินคา้ต่าง ๆ เช่น บรรจุภณัฑ์ไม่มีรอย
ฉีกขาด เป็นตน้ 

3) ความเส่ียงทางด้านสภาพคล่อง (Liquidity Risk) 

การขาดสภาพคล่องทาง
การเงิน 

     ตรวจสอบงบการเงิน เพื่อบริหารเงิน
สดให้เพียงพอต่อการหมุนเวียน และ
บริหารลูกหน้ีการคา้เพื่อท าการเก็บเงิน
ในเวลาท่ีก าหนด  

4) ความเส่ียงทางด้านกฎหมาย (Law and Regulation Risk) 
ผิดกฎระเบียบและ
ขอ้บงัคบัทางกฎหมาย 

     ท าการศึกษาและติดตามข่าวสาร
เก่ียวกบักฎหมายธุรกิจที่เก่ียวขอ้ง 
เพื่อให้ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพตามเกณฑ์
มาตรฐานของกฎหมายท่ีก าหนดไว ้
และให้ธุรกิจด าเนินไปไดอ้ย่างราบร่ืน 

หมายเหตุ: ความเร่งด่วนนอ้ย            ระยะส้ัน (นอ้ยกว่า 1ปี)  
ความเร่งด่วนปานกลาง ระยะกลาง (มากกว่า1 และไม่เกิน 3ปี) 
ความเร่งด่วนมาก ระยะยาว (มากกว่า 3ปี ข้ึนไป) 
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ภาคผนวก ก 

แบบสัมภาษณ์กลุ่มผู้ประกอบการท่ีจ าหน่ายขนมแปรรูปจากข้าว 
 
 

เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของแผนธุรกิจ 
ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อสุขภาพ 

 
 

ผู้วิจัย: นางสาวบูรยา วุฒิเลิศเดชา 
นักศึกษาปริญญาโท สาขาการจัดการธุรกิจ วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
 
แบบสัมภาษณ์น้ีน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 

สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  
 
แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นแนวทางส าหรับใชใ้นการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการที่จ  าหน่ายขนม

ขบเค้ียวแปรรูปจากขา้ว โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที่ผูบ้ริโภคค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์นมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพที่แปรรูปจากขา้ว เพื่อเก็บ
รวบรวมขอ้มูลส าหรับการท าแผนธุรกิจผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อสุขภาพ  

 
 

 
 

 
 
 

 
*ขอ้มูลที่ไดร้ับจะถูกเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและจะถูกน าไปใชเ้พื่อประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น

ขอบพระคุณเป็นอย่างสูง 
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แบบค าถามในการสัมภาษณ์ 
เร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของแผนธุรกิจ 

ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อสุขภาพ” 
 

แบบค าถามในการสัมภาษณ์น้ีจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
ส่วนที่ 1 รูปแบบการด าเนินธุรกิจขนมขบเคีย้วแปรรูปจากข้าวในด้านการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

1. กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของท่านคือใคร อยู่ในช่วงอายุใด  
2. เสียงตอบรับจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายดา้นผลิตภณัฑ ์(เช่น รสชาติ ประเภทวตัถุดิบ บรรจุ

ภณัฑ)์ เป็นอย่างไรบา้ง 
3. รสชาติที่ขายดีที่สุดของแบรนด์ท่านคือรสชาติใด 
4. ลกัษณะและขนาดของบรรจุภณัฑแ์บบใดที่ขายดีที่สุด 
5. ท่านมีกลยุทธ์การตั้งราคาอย่างไรบา้ง และเสียงตอบรับจากกลุ่มลูกคา้เป้าหมายดา้นราคา

เป็นอย่างไรบา้ง 
6. ลูกคา้ส่วนมากรู้จกัแบรนด์ของท่านผ่านช่องทางใด 
7. ลูกคา้ส่วนมากของท่านส่ังซ้ือผ่านช่องทางออฟไลน์หรือออนไลน์มากกว่ากนั 
8. ส าหรับช่องทางออฟไลน์ ท่านจ าหน่ายผ่านร้านคา้หรือซุปเปอร์มาร์เก็ตแห่งใดบา้ง และ

สถานที่ใดที่มีลูกคา้ซ้ือแบรนด์ท่านมากที่สุด 
9.  ส าหรับช่องทางออนไลน์ ท่านจ าหน่ายผ่านแพลตฟอร์มใดบา้ง และแพลตฟอร์มใดที่มี

ลูกคา้ซ้ือแบรนด์ท่านมากที่สุด 
10. สัดส่วนยอดขายจากลูกคา้ใหม่และลูกคา้เก่าของท่านอยู่ที่เท่าใดโดยประมาณ 
11. ลูกคา้เก่ากลบัมาซ้ือซ ้าบ่อยแค่ไหน และท่านมีวิธีท าให้ลูกคา้เก่ากลบัมาซ้ือซ ้าอย่างไรบา้ง 
12. ท่านมีวิธีหาลูกคา้ใหม่ผ่านทางช่องทางใด และอย่างไรบา้ง 
13. ท่านมีกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไรบา้ง และวิธีใดที่ท่านคิดว่าไดผ้ลดีที่สุดส าหรับแบรนด์

ท่านเอง 
14. ท่านมีวางแผนการขยายธุรกิจในระยะส้ัน และระยะยาวไวอ้ย่างไรบา้ง 

ส่วนที่ 2 วิธกีารจัดการกับสินค้าคงคลังและปัญหาทีพ่บเจอในการด าเนินธุรกิจผลิตภณัฑ์ขนมขบ
เคีย้วแปรรูปจากข้าว 

1. ท่านมีวิธีการบริหารสินคา้คงคลงัอย่างไร 
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2. ท่านมีวิธีการประมาณการผลิตในแต่ละครั้ งอย่างไร และปริมาณการผลิตในแต่ละครั้ งอยู่ที่
เท่าใดโดยประมาณ 

3. ปัญหาที่มกัพบเจอในดา้นการผลิต การบริหารสินคา้คงคลงั และการจดัจ าหน่ายมีอะไรบา้ง 
และท่านมีวิธีการแกไ้ขและป้องกนัไม่ให้เกิดซ ้าอย่างไรบา้ง 
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ภาคผนวก ข 

แบบสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคขนมขบเคีย้วเพื่อสุขภาพ 
 
 

เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของแผนธุรกิจ 
ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อสุขภาพ 

 
 

ผู้วิจัย: นางสาวบูรยา วุฒิเลิศเดชา 
นักศึกษาปริญญาโท สาขาการจัดการธุรกิจ วิทยาลัยการจัดการ มหาวิทยาลยัมหิดล 

 
 
แบบสัมภาษณ์น้ีน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาตามหลกัสูตรปริญญาการจดัการมหาบณัฑิต 

สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล  
 
แบบสัมภาษณ์น้ีเป็นแนวทางส าหรับใชใ้นการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคที่มีความใส่ใจสุขภาพ

และมีพฤติกรรมชอบรับประทานขนมขบเค้ียว ซ่ึงคาดว่าจะเป็นกลุ่มลูกคา้ในอนาคต โดยมี
วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ผูบ้ริโภคค านึงถึงในการ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑข์นมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพที่แปรรูปจากขา้ว เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการท า
แผนธุรกิจผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อสุขภาพ 

 
 
 

 
 
 

 
*ขอ้มูลที่ไดร้ับจะถูกเก็บรักษาไวเ้ป็นความลบัและจะถูกน าไปใชเ้พื่อประโยชน์ทางการศึกษาเท่านั้น 

ขอบพระคุณเป็นอย่างสูง 
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แบบค าถามในการสัมภาษณ์ 
เร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของแผนธุรกิจ 

ผลิตภัณฑ์ขนมข้าวไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบเพื่อสุขภาพ” 
 
แบบค าถามในการสัมภาษณ์น้ีจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. อายุ  
2. อาชีพ 
3. รายไดต้่อเดือน (บาท) 

 
ส่วนที่ 2 พฤติกรรมและปัจจัยของผู้บริโภคที่ค านึงถึงในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ขนมขบเคีย้วเพื่อ
สุขภาพ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์และบริการ 

1. ขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพที่ท่านรับประทานเป็นประจ าคือประเภทใด รสใด และยี่ห้อใด (*
ขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพ คือขนมที่ใชว้ตัถุดิบที่มปีระโยชน์ตอ่ร่างกาย เป็นวตัถุดิบที่มาจาก
ธรรมชาติมากที่สุด ปราศจากสารปรุงแต่ง และใชน้ ้ามนันอ้ยที่สุด เช่น ถัว่อบ ขนมธญัพืช
อบกรอบ ขนมขา้วอบกรอบ เป็นตน้)  

2. ปกติท่านรับประทานขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพบ่อยแค่ไหน เช่น ก่ีครั้ งภายใน 1สัปดาห์  
3. ท่านมีความถ่ีในการซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพบ่อยแค่ไหน  
4. ปกติท่านซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพครั้ งละก่ีถุง/กล่อง  
5. ท่านเคยรับประทานขนมขบเค้ียวแปรรูปจากขา้วหรือไม่ หากเคย เป็นผลิตภณัฑข์องยี่ห้อใด  
6. ขนมขบเค้ียวแปรรูปจากขา้วที่ท่านชอบที่สุดคือรสชาติใด และมีส่วนผสมของวตัถุดิบอ่ืน ๆ 

อะไรบา้ง  
7. ขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพประเภทอ่ืน ๆ นอกเหนือจากขนมขบเค้ียวแปรรูปจากขา้ว ที่ท่าน

มกัซ้ือมารับประทานมีประเภทใดบา้ง 
8. สาเหตุที่ท่านเลือกรับประทานขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพแทนขนมขบเค้ียวทัว่ไป (เช่น เพื่อ

ควบคุมน ้าหนัก) คืออะไร  
9. ท่านให้ความส าคญักบัปัจจยัใดบา้งในการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพ เช่น รสชาติ 

ราคา คุณค่าทางโภชนาการ 
10. จากค าถามขอ้ที่ 8 ปัจจยัที่ระบุขอ้ใดที่ท่านให้ความส าคญัมากที่สุด เพราะเหตใุด  
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11. รูปแบบบรรจภุณัฑข์องขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพแบบใดที่ท่านชอบที่สุด 
12. ปัจจยัที่ส่งผลให้ใหท้่านกลบัไปซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพจากยี่ห้อใดยี่ห้อหน่ึงซ ้าอีกครั้ ง 

มีอะไรบา้ง  
ดา้นราคา 

1. ขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพที่ท่านซ้ือเป็นประจ ามีปริมาณก่ีกรัมและราคาเท่าใด  
2. ท่านมีความพอใจกบัราคาของขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพที่ท่านเลือกซ้ืออยู่เป็นประจ าหรือไม่ 

อย่างไร  
3. คุณลกัษณะใดของขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพที่ท าให้ท่านยินดีที่จะจ่ายในราคาที่สูงข้ึน  

ดา้นท าเลที่ตั้งหรือสถานที่  
1. ปกติท่านมกัซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพผ่านทางช่องทางใดมากกว่ากัน ระหว่างช่องทาง

ออฟไลน์และช่องทางออนไลน์ เพราะเหตุใด  
2.  ส าหรับช่องทางออฟไลน์ สถานที่ที่ท่านมกัซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพเป็นประจ าคือ

สถานที่ใด ร้านใด และสาเหตุใด  
3. ส าหรับช่องทางออฟไลน์ ท่านมีความถ่ีในการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพบ่อยแค่ไหน  
4. ส าหรับช่องทางออฟไลน์ ท่านมกัซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพจ านวนก่ีห่อ/กล่อง ต่อ 1 ครั้ ง  
5. ส าหรับช่องทางออนไลน์ ท่านมกัซ้ือผ่านแพลตฟอร์มใดเป็นประจ า และสาเหตุใด  
6. ส าหรับช่องทางออนไลน์ ท่านมีความถ่ีในการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพบ่อยแค่ไหน  
7. ส าหรับช่องทางออนไลน์ ท่านมกัซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพจ านวนก่ีห่อ/กล่อง ต่อ 1 ครั้ ง  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
1. ปกติท่านไดร้ับข่าวสารหรือติดตามขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพแบรนด์

ต่าง ๆ ทางช่องทางใดบา้ง  
2. กิจกรรมส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพของท่าน

หรือไม่ หากมี กิจกรรมส่งเสริมการตลาดใดทีม่ีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือขนมขบเค้ียว
เพื่อสุขภาพของท่านมากที่สุด  

3. บุคคลที่มีส่วนในการเลือกซ้ือขนมขบเค้ียวเพื่อสุขภาพของท่านคือใคร เช่น ครอบครัว 
เพื่อนฝูง  

4. ปกติท่านไดร้ับอิทธิพลจากการรีวิวสินคา้ของผูท้รงอิทธิพล (Influencer) หรือไม่ เพราะเหตุ
ใด  

5. ผูท้รงอิทธิพล (Influencer) ดา้นสุขภาพที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ของท่านคือ
บุคคลใด เพราะเหตใุด  
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ภาคผนวก ค 

ผลการเกบ็ข้อมูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก 
 
 

 ผลการเก็บขอ้มูลด้วยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากกลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 
กลุ่ม ได้แก่ กลุ่มผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดย่อมที่จ  าหน่ายขนมขบเค้ียวแปรรูปจากข้าว 
จ านวน 5 ราย และ กลุ่มผูบ้ริโภคหญิงวยัท างาน ช่วงอายุ 25-39 ปี อาศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร ที่มี
พฤติกรรมชอบรับประทานขนมขบเค้ียวและมีความใส่ใจสุขภาพ จ านวน 25 ราย สามารถสรุปได้
ดงัต่อไปน้ี 
 
1. สรุปผลการสัมภาษณ์กลุ่มผู้ประกอบการที่จ าหน่ายขนมขบเคีย้วแปรรูปจากข้าว จ านวน 5 ราย 
 1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการที่จ  าหน่ายขนมขบเค้ียวแปรรูปจากขา้ว ทั้ง 5 แบ
รนด์ พบว่าในส่วนของผลิตภณัฑ ์เสียงตอบรับจากกลุ่มผูบ้ริโภคค่อนขา้งดี เน่ืองจากในปัจจุบนัมี
จ านวนผูค้นที่เร่ิมหันมาใส่ใจสุขภาพมากข้ึน อย่างไรก็ตาม จากการสัมภาษณ์พบว่า ผูป้ระกอบการ
ประมาณ 3 ราย ใน 5 ราย ระบุว่าผลิตภณัฑท์ี่มีคุณค่าทางโภชนาการที่สูง จะไดร้ับเสียงตอบรับที่ดี
จากกลุ่มลูกคา้ที่เฉพาะทาง เช่น กลุ่มลูกคา้ที่เป็นเบาหวาน หรือกลุ่มผูสู้งอายุ เป็นตน้ อย่างไรก็ตาม 
กลุ่มลูกคา้ที่เฉพาะทางน้ีเป็นฐานลูกคา้ที่มีขนาดเล็ก ผูป้ระกอบการเหล่าน้ีจึงวางแผนที่จะออก
ผลิตภณัฑท์ี่ตอบโจทยก์ลุ่มผูบ้ริโภคทีดู่แลสุขภาพทัว่ไปมากข้ึน เพื่อขยายฐานลูกคา้ให้กวา้งข้ึน โดย
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ระบุว่า สินคา้ที่ขายดีและตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคในปัจจุบนัไดด้ีจะเป็นกลุ่ม
สินคา้ที่ระบุว่ามีน ้าตาลและไขมนัต ่า  
 
 1.2 ด้านราคา 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการที่จ  าหน่ายขนมขบเค้ียวแปรรูปจากขา้ว ทั้ง 5 แบ
รนด์ พบว่าผูบ้ริโภคยินดีจ่ายในราคาที่ทางแบรนด์ก าหนด ซ่ึงจากการสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการราย
หน่ึงที่สินคา้ราคาสูงที่สุดระบุว่า สินคา้ที่มีส่วนประกอบเป็นวตัถุดิบที่มีคุณค่าทางสารอาหารสูง จะ
สามารถตั้งราคาไดสู้ง เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนมากยินดีที่จะจ่ายเพื่อวตัถุดิบเหล่าน้ี อย่างไรก็ตาม 
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ระบุว่าการตั้งราคาที่ไม่สูงจนเกินไป ช่วยให้ทางแบรนด์สามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ผูบ้ริโภคไดก้วา้งข้ึน 
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 1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการที่จ  าหน่ายขนมขบเค้ียวแปรรูปจากขา้ว ทั้ง 5 แบ
รนด์ พบว่าผูป้ระกอบการทั้ง 5 แบรนด์มีช่องทางการจัดจ าหน่ายผ่านทางออฟไลน์และออนไลน์ 
อย่างไรก็ตาม ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ระบุว่ายอดขายส่วนมากมาจากช่องทางจ าหน่ายออฟไลน์
มากกว่าออนไลน์ โดยเฉพาะร้านคา้และซุปเปอร์มาร์เก็ตสาขาที่มีผูค้นพรุกพร่าน รวมถึงการออกบูธ
แสดงสินคา้ตามห้างสรรพสินคา้ชั้นน าต่าง ๆ ในส่วนของช่องทางออนไลน์ ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่
ระบุว่ายอดขายจากช่องทางออนไลน์เพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ เน่ืองจากผูบ้ริโภคเร่ิมรู้จกัและมีความเช่ือถือแบ
รนด์มากข้ึน อีกทั้งพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่เปล่ียนไปท าให้ผูบ้ริโภคหันมาส่ังซ้ือสินคา้ช่องทาง
ออนไลน์กันมากข้ึน โดยเฉพาะช่วงที่ทางแบรนด์หรือทางแพลทฟอร์ม E-Commerce (Shopee, 
Lazada) จดัโปรโมชัน่พิเศษส าหรับการส่ังซ้ือผ่านทางช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ  
 
 1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูป้ระกอบการที่จ  าหน่ายขนมขบเค้ียวแปรรูปจากขา้ว ทั้ง 5 แบ
รนด์ พบว่าผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ยงัระบุว่า การออกบูธแสดงสินคา้ตามห้างสรรพสินคา้ชั้นน า 
เป็นหน่ึงในกลยุทธ์ทางการตลาดที่เพิ่มยอดขายได้เป็นอย่างดี เน่ืองจากผูบ้ริโภคให้ความสนใจและ
ยงัเป็นการเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคได้ทดลองชิมสินคา้จริงอีกด้วย ในส่วนของโปรโมชั่น หน่ึงใน
ผูป้ระกอบการระบุว่าในช่วงเร่ิมต้น การเขา้ร่วมโปรโมชัน่ส่งเสริมการตลาดกบัช่องทางจดัจ าหน่าย
ต่าง ๆ เป็นการสร้างการรับรู้ต่อแบรนด์ได้เป็นอย่างดี เช่น การเขา้ร่วมกิจกรรมซ้ือ 1 แถม 1 คู่กับ
สินคา้แบรนด์ที่เป็นที่รู้จกัในกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายอยู่แลว้ เป็นต้น อีกทั้ง ในส่วนของการส่งเสริม
การตลาดผ่านทาง Social Media ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ระบุว่าแบรนด์สามารถปิดการขายผ่านทาง 
Facebook page และ Line Official ได้มากกว่าช่องทาง Instagram และในส่วนของแพลทฟอร์ม E-
Commerce นั้น จะสามารถปิดการขายไดเ้ป็นอย่างมากในช่วงแคมเปญต่าง ๆ ที่ทางแพลทฟอร์ม E-
Commerce จดัข้ึน เช่น แคมเปญ “วนัที่9เดือน9” เป็นตน้ 
 
2. สรุปผลการสัมภาษณ์กลุ่มผู้บริโภคเป้าหมาย จ านวน 25 ราย 
 2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย จ านวน 25 ราย พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
พฤติกรรมรับประทานขนมขบเค้ียว โดยเฉล่ีย 3-4 วนัต่อสัปดาห์ และ 1-2 ครั้ งต่อวนั ซ่ึงมีสาเหตุ
หลกัมาจากความหิวและความตอ้งการขบเค้ียวขนมระหว่างวนั โดยขนมที่เลือกรับประทานจะต้อง
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เป็นขนมที่รับประทานแลว้รู้สึกผิดนอ้ย เช่น ขนมที่มีความหวานนอ้ย และไร้น ้ามนั เป็นตน้ อย่างไร
ก็ตาม ปัจจยัส าคญัที่ท าให้ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือขนมแบรนด์ใดแบรนด์หน่ึงซ ้า คือขนมตอ้งมีรสชาติ
ที่ถูกปาก ซ่ึงในส่วนของรสชาตินั้น ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ระบุว่าส าหรับขนมขบเค้ียวแปรรูปจากขา้ว 
มักเลือกผลิตภัณฑ์ที่ผสมวตัถุดิบชนิดอ่ืน ๆ ด้วย เช่น ถั่วชนิดต่าง ๆ และผลไม้อบแห้ง เป็นต้น 
เน่ืองจากวตัถุดิบชนิดต่าง ๆ  ช่วยเพิ่มรสชาติและเน้ือสัมผสัของขนมแปรรูปจากขา้วให้ถูกปากมาก
ยิ่งข้ึน ในส่วนของบรรจุภณัฑ ์ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ระบุว่า ให้ความส าคญักบัความยากง่ายในการเปิด-
ปิดรับประทาน และส าหรับบรรจุภณัฑรู์ปแบบถุง มีความตอ้งการถุงที่สามารถตั้งได ้และมีซิปล็อค
ที่สามารถปิดเพื่อรักษาคุณภาพขนมภายในหากเปิดแลว้รับประทานไม่หมดในครั้ งเดียว 
 
  2.2 ด้านราคา 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย จ านวน 25 ราย พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
ทศันคติต่อขนมเพื่อสุขภาพว่ามกัมีราคาที่สูงกว่าขนมทัว่ไปเป็นอย่างมาก อย่างไรก็ตาม ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ระบุว่า ยินดีจ่ายในราคาที่สูงข้ึนเพื่อขนมที่ดีต่อสุขภาพมากข้ึนและท าให้รู้สึกผิดน้อยลง
เวลารับประทาน โดยผลิตภณัฑข์นมขา้วไรซ์เบอร์ร่ีอบกรอบ ผสมอลัมอนด์ เม็ดมะม่วงหิมพานต ์แค
รนเบอร์ร่ีอบแห้ง งาด า และน ้ าผึ้ง ที่มีปริมาณขนมโดยประมาณ 9-10 ชิ้นต่อถุง (น ้ าหนักสุทธิ 65
กรัม) ในราคา 69บาท ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มองว่าเป็นราคาที่สมเหตุสมผล และยอมรับไดเ้มื่อเทียบกบั
ขนมเพื่อสุขภาพแบรนด์อ่ืน ๆ ในตลาด  
 
 2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย จ านวน 25 ราย พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกั
ซ้ือขนมเพื่อสุขภาพตามร้านคา้เพื่อสุขภาพและซุปเปอร์มาร์เก็ตชั้นน าที่ต ั้งอยู่บนเส้นทางสัญจรใน
ชีวิตประจ าวนั เช่น เส้นทางจากที่ท างานกลบับ้าน เป็นต้น เพราะค านึงถึงความสะดวกและการ
เดินทางเป็นส าคัญ ผู ้บริโภคส่วนใหญ่ยงัระบุว่ามีพฤติกรรมการเลือกซ้ือขนมเพื่อสุขภาพผ่าน
ช่องทางออฟไลน์มากกว่าออนไลน์เน่ืองจากไม่ต้องการเสียค่าจัดส่ง และโดยทัว่ไปมกัแวะร้านคา้
และซุปเปอร์มาร์เก็ตเป็นประจ าอยู่แลว้ อย่างไรก็ตาม ส าหรับช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ระบุว่า หากมีโปรโมชัน่ที่น่าสนใจกว่าการซ้ือผ่านช่องทางออฟไลน์ และเป็นขนมของแบ
รนด์ที่รับประทานเป็นประจ าอยู่แลว้ จะท าให้สามารถตัดสินใจซ้ือได้โดยทนัที ซ่ึงผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ระบุว่าเคยส่ังซ้ือจากทุกช่องทางออนไลน์ เช่น Facebook page ,  Line Official, Shopee และ 
Lazada ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบัโปรโมชัน่ของแต่ละช่องทางในเวลาที่ตอ้งการส่ังซ้ือ 
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 2.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 จากการสัมภาษณ์กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย จ านวน 25 ราย พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มกั
ตดัสินใจซ้ือขนมเพื่อสุขภาพง่ายข้ึนหากไดท้ดลงชิมสินคา้ก่อน เช่น การชิมตวัอย่างสินคา้ตามบูธจัด
แสดงสินคา้ หรือตามจุดขายในร้านคา้  เป็นตน้ อีกทั้ง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะตดัสินใจซ้ือง่ายข้ึนจาก
การบอกต่อของเพื่อนฝูง ครอบครัว หรือบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Influencer) โดยใน
ส่วนของบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (Influencer) นั้น ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ระบุว่า คุณสมบตัิ
ส าคญัของบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ ความน่าเช่ือถือ กล่าวคือ หากบุคคลนั้นมีช่ือเสียง
และความโด่งดังแต่ขาดความน่าเช่ือถือก็ไม่ไดม้ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือมากข้ึนแต่อย่างใด โดย
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ระบุว่ามกัเห็นการรีวิวขนมเพื่อสุขภาพผ่านช่องทาง Social Media อย่าง Facebook 
และ Instagram เป็นหลกั ในส่วนของโปรโมชัน่ที่กระตุน้การซ้ือไดด้ีที่สุด ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ระบุว่า
เป็นโปรโมชั่นที่เก่ียวข้องกับการแถมสินค้า เช่น โปรโมชั่น ซ้ือ 1 แถม 1 เป็นต้น เน่ืองจากเป็น
โปรโมชัน่ที่ท าให้รู้สึกว่าคุม้ค่าที่สุด 
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