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สารนิพนธ์แผนธุรกิจผลิตภณัฑข์นมอบกรอบเพื่อสุขภาพจากไข่ขาวและกลว้ย ภายใตแ้บ
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บทคดัยอ่ 
ตลาดของขนมเพื่อสุขภาพทัว่โลกมีมูลค่าประมาณ 90.6 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐในปี 2565 

และคาดว่าจะเติบโตท่ีอัตราการเติบโตต่อปี (CAGR) ท่ี 6.2% ตั้งแต่ปี 2567 ถึง 2575 (Pulidindi & 
Ahuja, 2023) ซ่ึงวิถีชีวิตท่ีเร่งรีบ การขยายตัวของเมือง และความชอบด้านอาหารท่ีเปล่ียนไป ซ่ึง
ผูบ้ริโภคมองหาอาหารวา่งท่ีพกพาสะดวก รับประทานง่าย และสอดคลอ้งกบัความชอบดา้นโภชนาการ
ของตนเอง (Grand View Research, ม.ป.ป.) นอกจากน้ีจากผลการวิจยัผูบ้ริโภค ในปี 2564 พบว่าคน
ไทย 77% หันมารับประทานขนม เพื่อเป็นการให้รางวลัตวัเอง และตวัเลขดงักล่าวเพิ่มขึ้นเป็น 81% ใน
กลุ่มอาย ุ25-34 ปีอีกดว้ย (Mintel Global, 2022) 

จากข้อมูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคปัจจุบันท่ี และการเติบโตในตลาดขนมเพื่อสุขภาพท่ี
ขยายตวัอย่างต่อเน่ือง ท าให้การพฒันาผลิตภณัฑ์ขนมเพื่อสุขภาพท่ีมีส่วนผสมหลกัอย่างไข่ขาวและ
กลว้ย กลายเป็นโอกาสท่ีน่าสนใจ ซ่ึงตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการขนมเพื่อสุขภาพ
และสะดวกในวิถีชีวิตท่ีเร่งรีบ 

บริษทัใช้เงินลงทุนทั้งส้ิน 1,100,000 บาท จากการประเมินแผนการลงทุนในระยะ 5 ปี 
สามารถสร้างมูลค่าปัจจุบนัสุทธิ (NPV) เท่ากบั 9,687,821 บาทมีอตัราผลตอบแทนภายใน (IRR) เท่ากบั
ร้อยละ 69 มีระยะเวลาคืนทุน (PB) เท่ากบั 4.05 ปี และระยะเวลาคืนทุนแบบคิดลด (DPB) เท่ากบั 4.07 
ปี ดงันั้นจึงคุม้ค่าในการลงทุน 
 
ค าส าคญั: แผนธุรกิจ/ ขนมเพื่อสุขภาพ 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
 

1.1 ความเป็นมาของธุรกจิ 
ตลาดของขนมเพื่อสุขภาพมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยขนาดตลาดของขนมเพื่อ

สุขภาพทัว่โลกมีมูลค่าประมาณ 90.6 พนัลา้นดอลลาร์สหรัฐในปี 2565 และคาดว่าจะเติบโตท่ีอตัรา
การเติบโตต่อปี (CAGR) ท่ี 6.2% ตั้งแต่ปี 2567 ถึง 2575 (Pulidindi & Ahuja, 2023) ซ่ึงวิถีชีวิตท่ีเร่ง
รีบ การขยายตวัของเมือง และความชอบดา้นอาหารท่ีเปล่ียนไปเป็นแรงผลกัดนัให้ความตอ้งการ
อาหารว่างท่ีสะดวกในการหยิบรับประทาน (on-the-go snack options) เพิ่มมากขึ้น และผูบ้ริโภค
ต้องการมองหาอาหารว่างท่ีพกพาสะดวก รับประทานง่าย และสอดคล้องกับความชอบด้าน
โภชนาการของตนเอง (Grand View Research, ม.ป.ป.) 

 

 
รูปภาพ 1.1 มูลค่าตลาดขนมเพื่อสุขภาพ 
ท่ีมา: Global Market Insights (สืบคน้วนัท่ี 12 กุมภาพนัธ์ 2567) 

 
จากผลการวิจัยผูบ้ริโภคของ Mintel Global ในปี 2564 พบว่าคนไทย 77% หันมา

รับประทานขนม เพื่อเป็นการให้รางวลัตวัเอง และตวัเลขดงักล่าวเพิ่มขึ้นเป็น 81% ในกลุ่มอายุ 25-
34 ปี นอกจากน้ี 76% ของผูบ้ริโภค มีนิสัยรับประทานของว่างขณะท างาน เดินทาง ท่องเท่ียว หรือ
ท ากิจกรรมยามวา่งอ่ืนๆ และถึงแมข้นมขบเคี้ยวทัว่ไป จะท าใหผ้อ่นคลายอารมณ์ไดดี้ แต่ก็มีโซเดียม 
สารปรุงแต่งสูง ท าให้ผูบ้ริโภคมองหา better-for-you foods หรือขนมท่ีดีต่อสุขภาพมากขึ้นอีกดว้ย 
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ซ่ึงระหวา่งเดือนมกราคม 2019 ถึงธนัวาคม 2021 การเปิดตวัของขนมท่ีมีส่วนผสมจากธรรมชาติและ
ไม่มีสารปรุงแต่ง/สารกนับูด/สารก่อภูมิแพไ้ดรั้บความนิยมมากขึ้น (19%) ในขณะท่ีผลิตภณัฑท่ี์เป็น
มิตรกับส่ิงแวดลอ้มก็ได้รับความสนใจเช่นกัน (17%) ตามฐานขอ้มูลผลิตภัณฑ์ใหม่ของ Mintel 
Global (GNPD) 

ผูบ้ริโภคกลุ่มอายุ 25-34 ปี ซ่ึงอยู่ในวยัท างาน มีแนวโนม้สูงท่ีจะเผชิญปัญหาสุขภาพ 
เช่น อาการตึงและอ่อนลา้ของกลา้มเน้ือหลงัจากการท างาน ส่งผลให้เกิดอาการปวดหลงั ปวดคอ 
และออฟฟิศซินโดรม นอกจากน้ีความเครียดระหว่างการท างานยงัส่งผลกระทบต่อสุขภาพกายและ
ใจ เช่น ปวดศีรษะ ไม่มีสมาธิในการท างาน และอารมณ์แปรปรวน อีกทั้งวิถีชีวิตเร่งรีบ ยงัน าไปสู่
พฤติกรรมการรับประทานอาหารท่ีขาดคุณค่าทางโภชนาการ ซ่ึงท าให้เกิดอาการหิวระหว่างม้ือ
อาหาร ท่ีเกิดขึ้นจากการรับประทานสารอาหารไม่เพียงพอ รวมถึงในสภาวะท่ีมีความเครียด ร่างกาย
จะหลัง่ฮอร์โมนท่ีกระตุน้ความรู้สึกอยากอาหารเพิ่มขึ้น สาเหตุท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ท าใหว้ยัท างานควร
จะไดรั้บสารอาหารท่ีจ าเป็นอยา่งโปรตีนเป็นสารอาหารให้พลงังานแก่ร่างกาย ร่างกายจะใชโ้ปรตีน
ในการเจริญเติบโตและซ่อมแซมส่วนท่ีสึกหรอ นอกจากน้ียงัเสริมสร้างกลา้มเน้ือ กระดูก ผิว ผม 
เน้ือเยือ่ต่างๆ ของร่างกาย (สวนสุขภาพอรุณ, 2564) โพแทสเซียมมีบทบาทในการควบคุมการท างาน
ของกล้ามเน้ือและระบบประสาท ช่วยควบคุมสมดุลของน ้ าและแร่ธาตุในร่างกาย การขาด
โพแทสเซียมอาจท าใหก้ลา้มเน้ืออ่อนแอและเป็นตะคริว (HD Mall, 2567) รวมไปถึงทริปโตเฟนเป็น
สารตั้งตน้ของการผลิตฮอร์โมนเซเรโทนิน (Serotonin) ซ่ึงเป็นสารส่ือประสาทท่ีช่วยท าให้รู้สึก
อารมณ์ดี (โรงพยาบาลศิริราช ปิยมหาราชการุณย,์ 2564) 

จากขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคปัจจุบนัท่ีให้ถึงความส าคญัของผลิตภณัฑ์เพื่อสุขภาพ
มากขึ้น โดยเฉพาะในกลุ่มผูบ้ริโภควยัท างาน และการเติบโตในตลาดขนมเพื่อสุขภาพท่ีขยายตวั
อยา่งต่อเน่ือง ท าใหก้ารพฒันาผลิตภณัฑข์นมเพื่อสุขภาพท่ีมีส่วนผสมหลกัอยา่งไข่ขาวและกลว้ย ซ่ึง
เป็นแหล่งของโปรตีน โพแทสเซียมและทริปโตเฟน กลายเป็นโอกาสท่ีน่าสนใจ ซ่ึงตอบโจทยค์วาม
ตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการขนมเพื่อสุขภาพและสะดวกในวิถีชีวิตท่ีเร่งรีบ 
 
 

1.2 การศึกษาวิจยัเพ่ือการศึกษาความเป็นไปได้ของรูปแบบธุรกจิและพฒันาแผนธุรกจิ 
1.2.1 การศึกษาข้อมูลทุติยภูมิ 
ผู ้วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าข้อมูลจากแหล่งต่างๆท่ีเป็นข้อมูลประเภททุติยภูมิ 

(Secondary Data) เช่น บทความทางด้านวิชาการ งานวิจยัต่างๆ รวมถึงขอ้มูลจากส่ือออนไลน์ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัหวัขอ้งานวิจยั โดยจ าแนกรายละเอียด ไดแ้ก่ 
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณค่าทางโภชนาการของไข่ขาว 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัคุณค่าทางโภชนาการของกลว้ย 

 
1.2.2 แผนและแนวทางการศึกษาข้อมูลประเภทปฐมภูมิท่ีเกีย่วข้อง 
ผูว้ิจยัเลือกใชก้ารเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Interview) โดยเป็นการเก็บขอ้มูล

การวิจยัเชิงปริมาณเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire)  
 
 

1.3 การวิเคราะห์โอกาสของธุรกจิ (การวิเคราะห์ PESTEL) 
1.3.1 สภาพแวดล้อมทางด้านการเมือง (Politics) 
จากแผนปฏิบติัราชการ ระยะ 5 ปี (พ.ศ. 2566 - 2570) ของส านักงานคณะกรรมการ

อาหารและยา รายงานว่า หลังจากสถานการณ์ COVID-19 มีผูป้ระกอบการจ านวนมากสนใจ
ประกอบการเก่ียวกบัผลิตภณัฑสุ์ขภาพเพิ่มมากขึ้น ซ่ึงส านกังานคณะกรรมการอาหารและยามีการ
ก าหนดยุทธศาสตร์ เพื่อเพิ่มศกัยภาพของผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบการดา้นผลิตภณัฑ์สุขภาพ โดย
ส่งเสริมและพฒันาความรู้ดา้นผลิตภณัฑสุ์ขภาพ และเพิ่มขีดความสามารถในการแข่งขนัผลิตภณัฑ์
สุขภาพของประเทศสู่สากล ส่งเสริมงานวิจยัและนวตักรรม เพื่อความเป็นเลิศของผลิตภณัฑสุ์ขภาพ 
(ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา, 2565)  
 

1.3.2 สภาพแวดล้อมทางด้านเศรษฐกจิ (Economy) 
อตัราดอกเบ้ียกูย้ืมของสถาบนัการเงินเพิ่มสูงขึ้น และส่งผลกระทบต่ออุตสาหกรรม

อาหาร โดยผูบ้ริโภคมีก าลงัซ้ือนอ้ยลง กลุ่มคนท่ีมีรายไดเ้ติบโตไม่ทนักบัราคาสินคา้ท่ีเพิ่มขึ้น ส่งผล
ใหป้ริมาณการจบัจ่ายลดลง และตน้ทุนการด าเนินงานของภาคธุรกิจท่ีเพิ่มขึ้น (สถาบนัอาหาร, 2566) 
 

1.3.3 สภาพแวดล้อมทางด้านสังคม (Social) 
ผูบ้ริโภคใส่ใจกบัส่วนผสมท่ีดีต่อสุขภาพมากขึ้น แต่ยงัคงความอร่อย และผูบ้ริโภคยงั

ยินดีท่ีจะจ่ายเงินมากขึ้น ส าหรับซ้ืออาหารท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ โดยจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้และ
แบรนด์ท่ีมีความน่าเช่ือถือ(ไทยรัฐ, 2567) และคนไทยประสบกบัสภาวะความเครียด พร้อมกบัวิถี
ชีวิตท่ีเร่งรีบวุน่วาย ส่งผลกระทบต่อสุขภาพกาย รวมไปถึงสุขภาพจิต ท าใหผู้ค้นพยายามหาทางดูแล
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สุขภาพทางอารมณ์ของตวัเองดว้ยวิธีการต่างๆ หน่ึงในนั้นคือ การรับประทานขนมขบเคี้ยว พบว่า 7 
ใน 10 ของคนไทยเช่ือวา่การกินขนมกรุบกรอบเป็นการเยยีวยาจิตใจอยา่งหน่ึง (Mintel, 2022) 
 

1.3.4 สภาพแวดล้อมทางด้านเทคโนโลยี (Technology)       
เทคโนโลยีเขา้มามีบทบาทในอุตสาหกรรมอาหาร ในดา้นการผลิตผลิตภณัฑ์อาหาร 

โดยการใช้ระบบอัตโนมัติ เช่น ระบบออโตเมชัน และหุ่นยนต์ และการใช้เทคโนโลยีเพื่อการ
วางแผน, ออกแบบ, ด าเนินการผลิต และควบคุมการผลิต ร่วมกบัใชข้อ้มูลแบบเรียลไทมร่์วมกบัการ
ใชฐ้านขอ้มูลขนาด Big Data มาใชใ้นการวิเคราะห์พฒันาให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น เพื่อลดปริมาณ
ของเสีย เพิ่มคุณภาพและมาตรฐานให้กับผลิตภัณฑ์ (AIS Business, 2566) และยังยกระดับ
กระบวนการ AI Blockchain เพื่อปรับปรุงประสิทธิภาพทางธุรกิจเนน้ไปท่ีประสบการณ์ของลูกคา้ท่ี
ดีขึ้นสามารถตรวจสอบยอ้นกลบัได ้(ฐานเศรษฐกิจ, 2566) และนอกจากน้ีในปัจจุบนัยงัมีเทคโนโลยี
ท่ี ช่วย เพิ่ม ช่องทางในการจัดจ าหน่าย ต่าง  ๆ  เ ช่น  Food Delivery, E-Commerce  รวมไปถึง
เทคโนโลยีชีวภาพถูกน ามาใชใ้นการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑข์นมเพื่อสุขภาพ เช่น การใชจุ้ลินทรีย์
ท่ีมีประโยชน์ (probiotics) และการใช้โปรตีนจากพืช เพื่อให้ตอบสนองความต้องการผูบ้ริโภค
ไดม้ากขึ้น  
 

1.3.5 สภาพแวดล้อมทางด้านส่ิงแวดล้อม (Environment)  
ผูบ้ริโภคใส่ใจต่อส่ิงแวดล้อมมากขึ้น เช่น การลดการบริโภคเน้ือสัตว์ และยงัให้

ความส าคญักับการจดัการขยะอาหาร และอยากสนับสนุนสินคา้ท่ีมีกระบวนการผลิตอย่างย ัง่ยืน 
(ไทยรัฐ, 2567) และปัจจุบนัก็มีการยกระดับบรรจุภณัฑ์ ปลอดพลาสติกและบรรจุภณัฑ์อจัฉริยะ 
หลายประเทศลดและเลิกการใชบ้รรจุภณัฑพ์ลาสติกและความกา้วหนา้ทางนวตักรรมเกิดเป็นบรรจุ
ภณัฑท่ี์กินไดแ้ละยอ่ย สลายไดท้างชีวภาพ และบางบรรจุภณัฑย์งัสามารถรับประทาน เช่น สาหร่าย 
ซ่ึงปลอดภยัต่อการบริโภคได ้(ฐานเศรษฐกิจ, 2566) 
 

1.3.6 สภาพแวดล้อมทางด้านกฎหมาย (Legal) 
ปัจจุบนัมีการออกนโยบายเพื่อควบคุมก ากบัผลิตภณัฑสุ์ขภาพให้เป็นไปตามกฎหมาย 

มีคุณภาพ ความปลอดภัยด้วยนวตักรรมและเทคโนโลยีดิจิทัล โดยมีการจัดตั้ ง “กองเฝ้าระวงั
ผลิตภณัฑ์สุขภาพ” พฒันากฎหมายให้สอดคลอ้งกับการประกอบธุรกิจวิถีใหม่และการคุม้ครอง
ผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ์สุขภาพ และเพิ่มประสิทธิภาพการควบคุมตวัยาและสารตั้งตน้เคมีภณัฑ์ท่ี
เป็นวตัถุเสพติด หรือท่ีน าไปใชใ้นทางท่ีไม่เหมาะสม  (ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา, 2565)    
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1.4 การวิเคราะห์สภาวะการแข่งขันในอุตสาหกรรม (Porter’s Five Forces Model) 
1.4.1 การแข่งขันกันภายในอุตสาหกรรมเดียวกนั (Industry Rivalry) 
ตลาดขนมทานเล่นเพื่อสุขภาพมีความตอ้งการสูงในตลาดตอนน้ี ท าใหใ้นปัจจุบนัมีแบ

รนด์ขนมเพื่อสุขภาพเกิดขึ้นมาก ซ่ึงมีแบรนด์ท่ีเป็นท่ีรู้จกัและมีฐานลูกคา้อยู่แลว้ ท าให้แบรนด์ของ
เราให้โดดเด่น และรูปแบบขนมท่ีแตกต่างจากท่ีมีอยู่แลว้ แลว้ส าหรับภยัคุกคามดา้นน้ีมีผลกระทบ
สูง 
 

1.4.2 ภัยคุกคามจากผู้แข่งขันรายใหม่ (Threat of New Entrants) 
เน่ืองจากธุรกิจเบเกอรีมีการใชไ้ข่แดงมากในการผลิต ซ่ึงธุรกิจตอ้งการจดัการไข่ขาวท่ี

เหลือใช้ โดยการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ ท าให้อาจจะเกิดสินคา้ทดแทนกัน หรือสูตรท่ีคลา้ยหรือ
ใกลเ้คียงกนั แลว้ส าหรับภยัคุกคามดา้นน้ีมีผลกระทบสูง 
 

1.4.3 ภัยคุกคามจากสินค้าทดแทน (Threat of Substitutes) 
เทรนด์อาหารเพื่อสุขภาพ ท าให้มีผลิตภัณฑ์เพื่อสุขภาพเกิดขึ้ นมาก ซ่ึงผลิตภัณฑ์

โปรตีนทดแทนประเภทต่างๆ ตวัอยา่งเช่น ประเภทนม เวยโ์ปรตีน Plant based Protein ฯลฯ แต่ยงัมี
ผลิตภณัฑข์นมเพื่อสุขภาพท่ีไดโ้ปรตีนจากไข่ขาวยงันอ้ยและเป็นท่ีน่าสนใจ แลว้ส าหรับภยัคุกคาม
ดา้นน้ีมีผลกระทบต ่า 
 

1.4.4 อ านาจต่อรองของซัพพลายเออร์ (Bargaining Power of Suppliers) 
ในการท าผลิตภัณฑ์ วตัถุดิบหลักของเรามีมากในตลาด แต่ต้องมีการต่อรองกับ 

Supplier ให้ไดต้รงตามท่ีตอ้งการ และในส่วนการผลิต เราใชโ้รงงาน OEM ซ่ึงมีจ านวนมากในการ
รับท า แต่อาจจะมีรายใหญ่ท่ีผกูมดักบัโรงงานไวแ้ลว้ ท าใหอ้าจจะตอ้งหาโรงงานท่ีไม่ติดสัญญา และ
มีการท าสัญญา เพื่อป้องกนัสูตรของผลิตภณัฑ์อีกดว้ย และเทคโนโลยีในการผลิตเป็นเทคโนโลยี
พื้นฐานในการผลิต แลว้ส าหรับภยัคุกคามดา้นน้ีมีผลกระทบกลาง 
 

1.4.5 อ านาจต่อรองของลูกค้า (Bargaining Power of Buyers) 
ภายหลังสถานการณ์โควิด 19 ผูบ้ริโภคเร่ิมหันมาใส่ใจสุขภาพทั้งสุขภาพกายและ

สุขภาพใจ เช่น การออกก าลงักาย และท่ีส าคญัมีการใส่ใจเร่ืองการรับประทานอาหารเพื่อสุขภาพ
มากขึ้น มีการเร่ิมใส่ใจในการอ่านฉลาก ซ่ึงในปัจจุบนัมีผลิตภณัฑใ์นเลือกมากมาย แต่นอกจากเป็น
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อาหารจะดีต่อสุขภาพแลว้ยงัต่ออร่อยอีกดว้ย และสนใจในผลิตภณัฑท่ี์ดีต่อส่ิงแวดลอ้มอีกดว้ย แลว้
ส าหรับภยัคุกคามดา้นน้ีมีผลกระทบสูง 
 
 

1.5 การวิเคราะห์ SWOT Analysis 
1.5.1 Strength (จุดได้เปรียบ) 

• เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีดีต่อสุขภาพ โดยไดคุ้ณประโยชน์จากโปรตีนไข่ขาว
และกลว้ย ไม่มีกลูเตนและน ้าตาล ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพ 

• ปริมาณเหมาะสมต่อการบริโภค 1 คร้ัง เพื่อรักษาคุณภาพของ
ผลิตภณัฑแ์ละ 

• บรรจุภณัฑพ์กพาสะดวก สามารถพกไปรับประทานไดทุ้กท่ี 
• เน่ืองจากเป็นองค์กรขนาดเล็ก ท าให้มีความคล่องตวัในการบริหาร

จดัการ สามารถยดืหยุน่ และปรับเปล่ียนในการท างานได ้
• มีทีมท่ีมีความรู้ทางดา้น Food Technology  
• มี R&D Lab ของตวัเอง 

 
1.5.2 Weakness (จุดเสียเปรียบ) 

• ไม่มีประสบการณ์ในการท าธุรกิจ ตอ้งใชเ้วลาในการเรียนรู้ 
• ทีมงานนอ้ย ท าใหต้อ้งรับหลายหนา้ท่ี 
• แบรนดแ์ละผลิตภณัฑย์งัไม่เป็นท่ีรู้จกัในตลาด 

 
1.5.3 Opportunity (โอกาส) 

• เน่ืองจากสภาวะความเครียดในการท างาน ผูบ้ริโภคตอ้งการหาวิธีใน
การคลายความเครียด โดยท าให้เทรนด์การทานขนมขบเคี้ยวในการเยียวยาจิตใจก าลงัเป็นท่ีนิยม 
(Mintel, 2022) 

• ตลาดขนมเพื่อสุขภาพ มีแนวโน้มการเติบโตอย่างต่อเน่ือง เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมีความสนใจในผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพมากขึ้น 

• รัฐบาลมีการส่งเสริมและพฒันาความรู้ดา้นผลิตภณัฑสุ์ขภาพ และเพิ่ม
ขีดความสามารถในการแข่งขนัผลิตภณัฑสุ์ขภาพของประเทศสู่สากล  
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• ช่องทางในการส่ือสารมีมากขึ้น โดยเฉพาะช่องทาง Online ท าให้
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดง้่ายขึ้นและสร้างการรับรู้ในผลิตภณัฑข์องเราไดม้ากขึ้น 

• เทคโนโลยีชีวภาพถูกน ามาใช้ในการวิจยัและพฒันาผลิตภณัฑ์ขนม
เพื่อสุขภาพ ท าใหผ้ลิตภณัฑท่ี์ตอบโจทยผ์ูบ้ริโภคมากขึ้น 
 

1.5.4 Treats (อุปสรรค) 

• ตลาดผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพเป็นท่ีน่าสนใจ มีการแข่งขนัในตลาดสูง  
• มีแบรนดข์นมเพื่อสุขภาพท่ีเป็นท่ีรู้จกั และมีฐานลูกคา้อยูแ่ลว้  
• ผูบ้ริโภคมีก าลงัซ้ือนอ้ยลง ส่งผลใหป้ริมาณการจบัจ่ายลดลง  
• ตน้ทุนการด าเนินงานของภาคธุรกิจท่ีเพิ่มขึ้น มาจากการเพิ่มขึ้นของ

อตัราดอกเบ้ีย 
 
 

1.6 การวิเคราะห์ห่วงโซ่คณุค่า (Value Chain Analysis)

 
รูปภาพ 1.2 ห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain)  
 

จากภาพท่ี 1.2 ห่วงโซ่คุณภาพ (Value Chain) ประกอบไปดว้ย  
 
1.6.1 กจิกรรมสนับสนุน (Support Activity)  

• การบริหารและการจัดการ (Administration & Management) 
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ก าหนดกลยทุธ์ วางแผน ตดัสินใจ บริหารภาพรวมตามแผนท่ีก าหนดไว ้  
• การจัดซ้ือจัดจ้าง (Procurement) 
ติดต่อกบั Supplier สั่งวตัถุดิบ วางแผนการ Stock สินคา้  
• การเงิน (Financial) 
ดูแลและบริหารงบการเงินของบริษทั จดัท าบญัชีค่าใชจ่้ายต่างๆของบริษทั 

 
1.6.2 กจิกรรมพื้นฐาน (Primary Activity) 

• การขนส่งขาเข้า (Inbound Logistics) 
รับวตัถุดิบเขา้ ตรวจคุณภาพของวตัถุดิบรับเขา้ จดัเก็บวตัถุดิบตามหมวดหมู่ 
• การพฒันาผลติภัณฑ์ (Research & Development) 
วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑต์่างๆ พิจารณาคดัเลือกวตัถุดิบและบรรจุภณัฑท่ี์เหมาะสม 
• การผลติ (Production) 
วางแผนการผลิตและควบคุมดูแลคุณภาพของผลิตภณัฑใ์หไ้ดม้าตรฐานการผลิต 
• การขายและการตลาด (Sale & Marketing) 
วางแผนการตลาด ขายผลิตภณัฑ ์ดูแลและรับขอ้คิดเห็นจากลูกคา้ 
• การขนส่งขาเข้า (Outbound Logistics) 
จดัเก็บสินคา้ตามหมวดหมู่ ส่งออกสินคา้ไปยงัปลายทาง 

 
 

1.7 แผนการศึกษาวิจัยเชิงส ารวจเพ่ือการศึกษาความเป็นไปได้ทางการตลาดและแผน
ธุรกจิ 

1.7.1 โครงการศึกษาวิจัย 
ในปัจจุบัน พฤติกรรมของผู ้บริโภคโดยเฉพาะในกลุ่มผู ้บริโภควัยท างานท่ีให้

ความส าคญักบัการดูแลสุขภาพและมองหาผลิตภณัฑท่ี์ดีต่อสุขภาพมากขึ้น รวมไปถึงการเติบโตของ
ตลาดขนมเพื่อสุขภาพในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผ่านมามีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง การพฒันาผลิตภณัฑ์
ขนมเพื่อสุขภาพท่ีมีสารอาหารท่ีจ าเป็นต่อร่างกาย เช่น โปรตีน โพแทสเซียม และทริปโตเฟน  ซ่ึง
เป็นสารอาหารส าคญัต่อสุขภาพร่างกายและจิตใจ ดงันั้นผลิตภณัฑข์นมท่ีมีส่วนผสมหลกัจากไข่ขาว
และกลว้ย ซ่ึงเป็นแหล่งของสารอาหารเหล่าน้ี จึงถือเป็นโอกาสทางธุรกิจท่ีมีน่าสนใจ โดยสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค ช่วยสร้างความแตกต่างและความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนัใน
ตลาดขนมเพื่อสุขภาพท่ีมีการเติบโตอยา่งรวดเร็ว 
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1.7.2 แนวคิดทฤษฎีและการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกีย่วข้อง 
ผูวิ้จยัไดท้บทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาประกอบการวิจยัดงัต่อไปน้ี 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
องค์ประกอบ 4P (ส่วนผสมการตลาด) (Kotler, 2012) ประกอบไปด้วย 

Product (สินคา้), Price (ราคา), Place (ช่องทางการจ าหน่าย) และ Promotion (การส่งเสริมการขาย) 
ซ่ึงปัจจัยทั้ง 4 อย่างท่ีกล่าวไปนั้นจะเข้ามาช่วยให้นักธุรกิจและนักการตลาดทุกคนได้สามารถ
วิเคราะห์กลยทุธ์ออกมาไดอ้ยา่งละเอียดเพื่อการสร้างการเติบโตใหก้บัธุรกิจไดม้ากท่ีสุด 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product)  
ผลิตภณัฑ ์คือส่ิงท่ีธุรกิจของคุณตอ้งการขายใหก้บัผูบ้ริโภค

และตอ้งเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ โดยผลิตภณัฑ์ในท่ีน้ีอาจเป็นสินคา้หรือบริการก็ได้ ซ่ึงตอ้งมี
ประโยชน์ (Utility) และสร้างคุณค่า (Value) ให้กับผูบ้ริโภค ตอบสนองต่อการใช้งานและสร้าง
ความพึงพอใจกบัผูบ้ริโภคไดดี้ ซ่ึงเหตุผลน้ีจะช่วยใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 

หรือในกรณีท่ีคุณมีผลิตภณัฑ์มาอยู่ก่อนแลว้ก็ตอ้งเน้นใน
เร่ืองของการเพิ่มมูลค่าให้ผลิตภณัฑ ์ตอ้งมีความเขา้ใจว่าผลิตภณัฑข์องเราคืออะไร อะไรคือส่ิงท่ีเรา
ควรเพิ่มหรือปรับปรุงตวัผลิตภณัฑข์องเรา ซ่ึงตอ้งพิจารณาจากองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์(Product 
Component) ดงัน้ี 

• หนา้ท่ีและประโยชน์ใชส้อยพื้นฐาน (Function) 
• รูปร่างลกัษณะ (Feature and Design)  
• คุณภาพ (Quality Level)  
• การบรรจุภณัฑ ์(Packaging)  
• ตราสินค้า (Brand): ช่ือ (Name) ค า (Term) สัญลักษณ์ 

(Symbol) การออกแบบ (Design) 
2. ราคา (Price) 
ราคา คือคุณค่าหรือมูลค่าของตวัผลิตภณัฑ์ท่ีแสดงออกมา

ในรูปของตวัเงิน ซ่ึงราคาถือเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้เปรียบเทียบผลิตภณัฑ์แต่ละแบรนด์เป็น
อนัดบัแรก โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีไดรั้บวา่เหมาะสมกบัราคาหรือไม่ ดงันั้นใน
ฐานะเจา้ของธุรกิจและผูป้ระกอบการก็ควรตอ้งก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคได้รับ
ก่อนท่ีจะปล่อยผลิตภณัฑอ์อกสู่ทอ้งตลาดเสมอ โดยการก าหนดราคาสามารถพิจารณาจากปัจจยัท่ี
เก่ียวขอ้งดงัน้ี 
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• ตน้ทุน (Cost) – ค่าวสัดุ ค่าก าลงัการผลิต ค่าแพคเกจจ้ิง ค่า
สถานท่ี เงินเดือนพนักงานหรือลูกจา้ง และค่าใช้จ่ายในการท าโฆษณาทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 
(เช่น ยงิแอด ท าโฆษณาออนไลน์ ฯลฯ) 

• ราคาของคู่แข่ง – ควรตั้งราคาให้เหมาะสมหรือใกลเ้คียง
กนั เพื่อไม่ใหเ้กิดการเปรียบเทียบกนัจนเกินไป 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย คือปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกับท่ีตั้ งและ

รูปแบบสถานท่ีให้บริการ โดยตอ้งพิจารณาให้เหมาะสมกับผลิตภณัฑ์ของเราเพื่อให้เกิดการเพิ่ม
มูลค่าของธุรกิจ ซ่ึงตอ้งวิเคราะห์จาก 2 องคป์ระกอบดงัน้ี 

• รูปแบบสถานท่ีขายผลิตภณัฑ์หรือบริการ – ตอ้งก าหนด
ตามความเหมาะสมของผลิตภณัฑห์รือการให้บริการ และกลุ่มผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 
ซ่ึงรูปแบบต่าง ๆ เช่นสินคา้แบบไหนควรขายท่ีสถานท่ีใด Supermarket, ตลาดสด, ร้านสะดวกซ้ือ, 
ร้านแผงลอยริมทาง, ช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เช่นเวบ็ไซต ์E-Commerce, Facebook Page, Instagram 
ฯลฯ 

• สถานท่ีตั้ งของ ร้านค้า  – ต้อง วิ เคราะ ห์ ก่อนลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจคือใคร 

• มีคู่แข่งขนัหรือร้านคา้ท่ีมีผลิตภณัฑ์หรือบริการประเภท
เดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนัในบริเวณนั้นหรือไม่ แลว้จึงค่อยตดัสินใจเลือกสถานท่ีตั้งของร้านคา้ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
การส่งเสริมการตลาด คือการส่ือสารกนัระหว่างธุรกิจและ

ผูบ้ริโภค เพื่อกระตุน้การขายผ่านช่องทางและกลยุทธ์ต่าง ๆ เขา้มาช่วยไม่ว่าจะเป็นการใชก้ลยุทธ์
ดา้น Digital Marketing, กลยทุธ์ Social Media Marketing ซ่ึงประกอบไปดว้ย การยงิแอด , สร้างเพจ 
Facebook, การใชง้าน Influencer หรือการคิดโปรโมชนัตามช่องทางต่างๆ ก็ลว้นเป็นวิธีการส่งเสริม
การตลาดท่ีน่าสนใจ โดยผา่นเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดไม่วา่จะเป็น 

• การโฆษณา (Advertising) 
• การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
• การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
• การให้ข่าวและประชาสัมพันธ์  (Publicity and Public 

Relation)  

https://thedigitaltips.com/blog/marketing/social-media-marketing/
https://thedigitaltips.com/blog/facebook/create-a-facebook-page/
https://thedigitaltips.com/blog/facebook/create-a-facebook-page/
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• การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) (The Digital Tips, 
2022) 
 
 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องกบัคุณค่าทางโภชนาการของไข่ขาว 
ไข่ขาว (albumen) จะมีน ้ าหนักประมาณ 2 ใน 3 ของไข่ทั้ งฟอง (ไข่ไก่) ซ่ึงจะ

ประกอบดว้ยน ้ าประมาณ 92% ท่ีเหลือจะประกอบดว้ยโปรตีน แร่ธาตุ วิตามิน และน ้ าตาลกลูโคส 
ไข่ไก่ฟองใหญ่จะมีไข่ขาวประมาณ 30 กรัม เป็นโปรตีนประมาณ 3.5 กรัม ไม่มีส่วนประกอบของ
คอเลสเตอรอล โปรตีนในไข่ขาวเป็นโปรตีนอลับูมิน (albumin protein) (วนิดา เทวารุทธ์ิ ชิติสรรค์
กุล, 2560) ซ่ึงคุณค่าทางโภชนาการของไข่ขาวไดแ้สดงไวใ้นตาราง 1.1 
 
ตาราง 1.1 คุณค่าทางโภชนาการของไข่ขาว 

ปริมาณต่อ 100 g 

แคลอรี 45 kcal 

ไขมันทั้งหมด  0.16 g 

คอเลสเตอรอล  3 mg 

โซเดียม  144 mg 

โพแทสเซียม  130 mg 

แคลเซียม  9 mg 

แมกนีเซียม 10.6 mg 

คาร์โบไฮเดรต 0.74 g  

ไนโตรเจน  1.61 g 

โปรตีน  10.1 g 

ท่ีมา: U.S. Department of Agriculture (สืบคน้ 14 กรกฎาคม 2567) 
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แนวคิดและทฤษฎีที่เกีย่วข้องกบัคุณค่าทางโภชนาการของกล้วย 
กล้วยเป็นอาหารท่ีหาทานง่ายและยงัอุดมไปด้วยเส้นใย วิตามิน และแร่ธาตุ ท่ีมี

ประโยชน์ต่อร่างกาย สารอาหารท่ีส าคญัอย่างโพแทสเซียม ท่ีช่วยควบคุมการท างานของกลา้มเน้ือ
และระบบประสาท ช่วยควบคุมสมดุลของน ้ าและแร่ธาตุในร่างกาย และหากขาดโพแทสเซียมอาจ
ท าให้กลา้มเน้ืออ่อนแอและเป็นตะคริวได ้(HDmall Team, 2567)  นอกจากน้ีกลว้ย เป็นอาหารท่ีมี
กรดอะมิโน "ทริบโตเฟน (Tryptophan)" ท่ี เป็นสารตั้ งต้นของการผลิตฮอร์โมนเซเรโทนิน 
(Serotonin) (โรงพยาบาลศิริราช ปิยมหาราชการุณย,์ 2564)  ซ่ึงเซเรโทนินเป็นสารส่ือประสาทท่ีมี
ส่วนช่วยในการควบคุมอารมณ์ ซ่ึงคุณค่าทางโภชนาการของกลว้ยไดแ้สดงไวใ้นตาราง 1.2 
 
ตาราง 1.2 คุณค่าทางโภชนาการของกล้วย 

ปริมาณต่อ 100 g 

แคลอรี 88 kcal 

ไขมันทั้งหมด  0.3 g 

โซเดียม  1 mg 

โพแทสเซียม  358 mg 

ทริปโตเฟน 9 mg 

คาร์โบไฮเดรต 23 g  

เส้นใยอาหาร 2.6  g 

น ้าตาล 12 g 

โปรตีน  1.1 g 

ท่ีมา: U.S. Department of Agriculture (สืบคน้ 14 กรกฎาคม 2567) 
 

1.7.3 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
การศึกษาวิจัยน้ีผูวิ้จัยด าเนินกระบวนการวิจัยแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Non-

Probability Sampling) ดว้ยวิธีการสุ่มตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
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1.7.4 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลวิจัยเชิงส ารวจ  
ผูว้ิจยัเลือกใชก้ารเก็บขอ้มูลเชิงปริมาณ (Quantitative Interview) โดยเป็นการเก็บขอ้มูล

การวิจยัเชิงปริมาณเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีกลุ่มเป้าหมายหลกัในการเก็บขอ้มูล คือ
ผูบ้ริโภควยัท างาน อาย ุ18-43 ปี 
 
 

1.8 รูปแบบธุรกจิน าเสนอภายใต้ Lean Canvas 

 
รูปภาพ 1.3 Lean Canvas 
ท่ีมา: Business Model Analyst (สืบคน้วนัท่ี 12 กุมภาพนัธ์ 2567) 
 

1.8.1 ปัญหา (Problems) 

• เม่ือยลา้จากการท างาน: กลา้มเน้ือหลงัตึงและอ่อนลา้ ส่งผลให้เกิด
อาการปวดหลงั ปวดคอ และออฟฟิศซินโดรม 

• เกิดความเครียดระหว่างการท างาน: ส่งผลต่อสุขภาพกายและใจ 
เช่น ปวดหวั ไม่มีสมาธิ อารมณ์แปรปรวน 

• วิ ถี ชีวิตเร่งรีบ : เ กิดพฤติกรรมการกินอาหารไม่มีคุณค่าทาง
โภชนาการ 

• หิวระหว่างม้ืออาหาร: รับประทานสารอาหารไม่เพียงพอและหาก
เกิดความเครียด ร่างกายจะหลัง่คอร์ติซอล ท่ีกระตุน้ความรู้สึก
อยากอาหาร 
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1.8.2 วิธีแก้ปัญหา (Solution) 
ขนมอบกรอบเพื่อสุขภาพจากไข่ขาวและกล้วย ได้ประโยชน์จากโปรตีนและ

โพแทสเซียม ช่วยในการท างานของกลา้มเน้ือและระบบประสาท ไม่เติมน ้ าตาล ทานเพลินระหว่าง
ท างาน และดีต่อสุขภาพ 
 

1.8.3 ตัวชี้วัดส าคัญ (Key Metrics) 

• ยอดขายในแต่ละปี 
• จ านวนลูกคา้ซ้ือซ ้าและลูกคา้ใหม่ 
• การรีวิวจากช่องต่างๆ 

 
1.8.4 จุดเด่นเฉพาะตัว (Unique Value Proposition) 

• โปรตีน 6 g/serving 
• ซ่อมแซมร่างกายส่วนท่ีสึกหรอและเสริมสร้างกลา้มเน้ือ 
• ช่วยสร้างสารส่ือประสาท: ทริปโตเฟน ท่ีเป็นสารตั้งตน้ของการผลิต

ฮอร์โมนเซเรโทนิน ซ่ึงมีส่วนช่วยในการควบคุมอารมณ์ 
• ไม่เติมน ้าตาล 
• เหมาะสมกบัการรับประทาน 1 คร้ัง (สะดวกต่อการซ้ือทาน/เก็บและ

รักษาคุณภาพผลิตภณัฑ)์ 
 

1.8.5 ข้อได้เปรียบท่ีคู่แข่งไม่ม ี(Unfair Advantage) 

• ทีมความรู้ดา้น Food Tech 
• มี R&D Lab ของตวัเอง 

 
1.8.6 ช่องทางติดต่อ (Channels) 

• Social Media (Facebook, TikTok, Instagram) 
• E-Commerce (Lazada, Shopee) 
• Modern Trade: ร้านขายสินคา้เพื่อสุขภาพ (Baimiang, LemonFarm) 

 
 



15 
 

1.8.7 โครงสร้างต้นทุน (Cost Structure) 

• ค่าใชจ่้ายในการด าเนินงาน 
• ค่าใชจ่้ายในการตลาด 
• ค่าวตัถุดิบและบรรจุภณัฑ ์
• ค่าวิจยัและพฒันาสูตร 
• ค่าใชจ่้ายในการจา้งผลิต (OEM) 
• ค่าใชจ่้ายจดัเก็บสินคา้และขนส่ง 
• ค่าเช่าออฟฟิศ 

 
1.8.8 กระแสรายได้ (Revenue Stream) 

รายไดห้ลกัจากการขายผลิตภณัฑข์นมอบกรอบเพื่อสุขภาพจากไข่ขาว 
และกลว้ย โดยแบ่งเป็นช่องทาง Modern Trade (เช่น ร้านจ าหน่ายผลิตภณัฑเ์พื่อสุขภาพ) 60% และ
ช่องทาง Online (เช่น E-Commerce) 40% 
 

1.8.9 กลุ่มลูกค้า (Customer Segments) 
กลุ่มผูบ้ริโภควยัท างาน อายรุะหวา่ง 23-39 ปี รายไดเ้ฉล่ีย 18,000 –  

45,000 บาท ท างานออฟฟิศ/หน้าคอม มีพฤติกรรมชอบรับประทานขนมเพื่อการผ่อนคลาย
ความเครียดระหวา่งการท างาน  
 
 

1.9 เป้าหมายการพฒันาทีย่ั่งยืน (Sustainable Development Goals: SDGs)  

 
รูปภาพ 1.4 เป้าหมายการพฒันาท่ีย ัง่ยนื (SDGs) 
ท่ีมา: sdgmove (สืบคน้วนัท่ี 12 กุมภาพนัธ์ 2567) 
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เป้าหมายการพัฒนาท่ียั่งยืน (Sustainable Development Goals: SDGs) ประกอบไป
ด้วยเป้าหมายการพัฒนาทั้ ง 17 ข้อ สะท้อน ‘3 เสาหลักของมิติความยั่งยืน’ (Three Pillars of 
Sustainability) คือ มิติดา้นสังคม เศรษฐกิจ และส่ิงแวดลอ้ม บวกกบัอีก 2 มิติ คือ มิติดา้นสันติภาพ
และสถาบนั และมิติดา้นหุ้นส่วนการพฒันา ท่ีเช่ือมร้อยทุกมิติของความยัง่ยืนไวด้ว้ยกนั รวมเป็น 5 
มิติ 

แผนธุรกิจแผนธุรกิจผลิตภณัฑ์ขนมอบกรอบเพื่อสุขภาพจากไข่ขาวและกลว้ยภายใต้
แบรนด์ “Daily Bestie” สอดคลอ้งเป้าหมายการพฒันาท่ีย ัง่ยืน SDGs ในเป้าหมายท่ี เป้าหมายท่ี 2: 
ยุติความหิวโหย บรรลุความมัน่คงทางอาหารและยกระดบัโภชนาการ และส่งเสริมเกษตรกรรมท่ี
ย ั่ ง ยื น  ( End hunger, achieve food security and improved nutrition and promote sustainable 
agriculture) มุ่งเน้นไปเร่ืองของกระบวนการผลิตและการเขา้ถึงอาหาร ในเร่ืองของการสร้างความ
มัน่คงทางอาหาร และส่งเสริมเกษตรกรรม โดยผลิตภณัฑข์องเรา ใส่ใจในทุกการผลิตวา่ผลิตภณัฑท่ี์
ไดอ้อกมาจะสะอาด คุณภาพดี มีมาตรฐานต่าง ๆ ตามกฎหมายท่ีก าหนด ท าใหทุ้กคนไดเ้ขา้ถึงอาหาร
ท่ีปลอดภยั และใชว้ตัถุดิบหลกัท่ีส่งเสริมเกษตรกรรม และเป้าหมายท่ี 12: การขบัเคล่ือนรูปแบบการ
ผลิตและการบริโภคท่ีย ัง่ยนื สร้างหลกัประกนัใหมี้แบบแผนการผลิตและการบริโภคท่ีย ัง่ยนื (Ensure 
sustainable consumption and production patterns) เป็นเป้าหมายท่ีตอ้งการลดปริมาณขยะ ของเสีย
ทุกรูปแบบ การลดการสูญเสียและขยะอาหารตลอดห่วงโซ่อุปทาน ซ่ึงผลิตภณัฑข์องเราจะออกแบบ
ใหเ้กิดของเสียท่ีเป็นอาหาร (Food Waste)  นอ้ยท่ีสุด ทั้งกระบวนการผลิตและตวัผลิตภณัฑ ์เพื่อเป็น
การจดัการและการใชท้รัพยากรธรรมธรรมชาติอยา่งมีประสิทธิภาพและยัง่ยนื 
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บทที่ 2 

แผนการตลาด 
 
 

2.1 ผลการส ารวจและการวิจัยการตลาด  
ผลจากการศึกษาวิจยัเร่ือง โอกาสทางธุรกิจและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือขนมอบกรอบเพื่อสุขภาพจากไข่ขาวและกลว้ย ซ่ึงวตัถุประสงค์การเก็บข้อมูลเพื่อ
น าเสนอความเป็นไปไดท้างธุรกิจและออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม จากกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 242 คน สามารถสรุปผลจากการตอบแบบสอบถามไดด้งัน้ี 
 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตาราง 2.1 สรุปผลส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

เพศ 
ชาย 51 21.1 
หญิง 166 68.6 
LGBTQ+ 25 10.3 
อายุ 
ต ่ากวา่ 18 ปี 5 2.1 
18-22 ปี 60 24.8 
23-27 ปี 28 24 
28-32 ปี 46 19 
33-37 ปี 15 6.2 
38-42 ปี 15 6.2 
43 ปีขึ้นไป 43 17.8 
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ตาราง 2.1 สรุปผลส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 

ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 
การศึกษา 
ต ่ากวา่มธัยมศึกษา 4 1.7 
มธัยมศึกษา 21 8.7 
อนุปริญญา/ปวส. 13 5.4 
ปริญญาตรี 171 70.7 
สูงกวา่ปริญญาตรี 33 13.6 
อาชีพ 
นกัเรียน/นกัศึกษา 74 30.6 
รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ 21 8.7 
พนกังานเอกชน 78 32.2 
ผูป้ระกอบการ 24 9.9 
Freelance 21 8.7 
อ่ืนๆ 24 9.9 
รายได้ต่อเดือน 
ต ่ากวา่ 15,000 บาท 79 32.6 
15,001 - 20,000 บาท 44 18.2 
20,001 - 30,000 บาท 41 16.9 
30,001 - 35,000 บาท 18 7.4 
35,000 บาท ขึ้นไป 60 24.8 
จังหวัดท่ีอาศัยอยู่    
กรุงเทพมหานคร 121 50.00% 
ขอนแก่น 2 0.83% 
ฉะเชิงเทรา 3 1.24% 
ชลบุรี 10 4.13% 
ชยันาท 1 0.41% 
ชุมพร 1 0.41% 

 



19 
 

ตาราง 2.1 สรุปผลส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (ต่อ) 

ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 
จังหวัดท่ีอาศัยอยู่    
เชียงราย 15 6.20% 
เชียงใหม่ 5 2.07% 
นครนายก 1 0.41% 
นครปฐม 3 1.24% 
นครศรีธรรมราช 1 0.41% 
นครสวรรค ์ 2 0.83% 
นนทบุรี 6 2.48% 
ปทุมธานี 31 12.81% 
พะเยา 1 0.41% 
มุกดาหาร 1 0.41% 
ยะลา 1 0.41% 
ราชบุรี 4 1.65% 
ลพบุรี 1 0.41% 
ล าปาง 3 1.24% 
สงขลา 2 0.83% 
สมุทรปราการ 17 7.02% 
สมุทรสาคร 3 1.24% 
สระบุรี 3 1.24% 
สิงห์บุรี 1 0.41% 
อ่างทอง 2 0.83% 
อุดรธานี 1 0.41% 
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ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือ/การบริโภค 
 
ตาราง 2.2 สรุปผลส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือ/การบริโภค 

พฤติกรรมการซ้ือ/การบริโภค จ านวน ร้อยละ 

1. ประเภทของผลติภัณฑ์ขนมทานเล่นท่ีท่านเลือกซ้ือเป็นประจ า (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
ถัว่/ธญัพืช 142 58.7 
ขนมท่ีมีมนัฝร่ังเป็นส่วนผสมหลกั 140 57.9 
ขนมท่ีมีส่วนผสมของเน้ือสัตว ์ 28 11.6 
ขนมท่ีมีขา้วเป็นส่วนผสมหลกั 48 19.8 
ขนมท่ีมีผลไมเ้ป็นส่วนผสมหลกั 83 34.3 
ขนมท่ีมีไข่เป็นส่วนผสมหลกั 56 23.1 
อ่ืน ๆ  5 2.1 
2. เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือผลติภัณฑ์ขนมทานเล่น (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
ทานเล่นระหวา่งม้ือ 141 58.3 
ทานเล่นระหวา่งท างาน / อ่านหนงัสือ 156 64.5 
ทานคลายเครียด 112 46.3 
อ่ืน ๆ  7 2.8 
3. ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ขนมทานเล่นบ่อยเท่าใดต่อ
สัปดาห์ 

  

ทุกวนั 22 9.1 
3 - 4 คร้ัง/สัปดาห์ 70 28.9 
1 – 2 คร้ัง /สัปดาห์  100 41.3 
นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง / สัปดาห์ 50 20.7 
4. ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ขนมทานเล่นในช่วงเวลาใด (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
ก่อนเวลา 9.00 น.  9 3.7 
9.00 - 11.00 น. 28 11.6 
11.00 - 13.00 น. 53 21.9 
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ตาราง 2.2 สรุปผลส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือ/การบริโภค (ต่อ) 

พฤติกรรมการซ้ือ/การบริโภค จ านวน ร้อยละ 
13.00 - 15.00 น.  89 36.8 
15.00 - 18.00 น.  91 37.6 
หลงัเวลา 18.00 น. 78 32.2 
5. ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ขนมทานเล่นโดยเฉลีย่ต่อคร้ังกีบ่าท 
นอ้ยกวา่ 100 บาท 127 52.5 
101 - 200 บาท 89 36.8 
201 - 300 บาท 17 7 
มากกวา่ 300 บาท ขึ้นไป 9 3.7 
6. ส่วนใหญ่ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ขนมทานเล่นจากช่องทางใด (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
หา้งสรรพสินคา้ 120 49.6 
ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป 206 85.1 
ตลาดนดั  64 26.4 
ร้านขายสินคา้เพื่อสุขภาพ (ex. BAIMIANG, 
LEMONFARM) 

21 8.7 

6. ส่วนใหญ่ท่านซ้ือผลติภัณฑ์ขนมทานเล่นจากช่องทางใด (เลือกได้มากกว่า 1 ข้อ) 
ร้านโชห่วย  42 17.4 
E-Commerce (ex.Shopee, LAZADA, 7Eleven) 99 40.9 
Social Media (ex.Facebook, TIKTOK) 37 15.3 
อ่ืน ๆ 1 0.4 
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ส่วนท่ี 3 ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
 
ตาราง 2.3 สรุปผลส่วนท่ี 3 ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพล 
ต่อการตัดสินใจซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

1. รสชาติ 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 171 70.7 
       4 (ส าคญัมาก) 59 24.4 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 11 4.5 
       2 (ส าคญันอ้ย) 1 0.4 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) - - 
2. เน้ือสัมผัส 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 100 41.3 
       4 (ส าคญัมาก) 97 40.1 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 41 16.9 
       2 (ส าคญันอ้ย) 4 1.7 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) - - 
3. ปริมาณโปรตีนในผลติภัณฑ์ 

       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 56 23.1 
       4 (ส าคญัมาก) 74 30.6 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 79 32.6 
       2 (ส าคญันอ้ย) 27 11.2 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) 6 2.5 
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ตาราง 2.3 สรุปผลส่วนท่ี 3 ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (ต่อ) 

ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพล 
ต่อการตัดสินใจซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

4. อายุการเกบ็รักษา 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 80 33.1 
       4 (ส าคญัมาก) 68 28.1 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 71 29.3 
       2 (ส าคญันอ้ย) 16 6.6 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) 7 2.9 
5. ความแปลกใหม่ของขนมอบกรอบ 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 76 31.4 
       4 (ส าคญัมาก) 68 28.1 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 71 29.3 
       2 (ส าคญันอ้ย) 22 9.1 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) 5 2.1 
6. บรรจุภัณฑ์สวยงาม 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 55 22.7 
       4 (ส าคญัมาก) 90 37.2 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 71 29.3 
       2 (ส าคญันอ้ย) 21 8.7 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) 5 2.1 
7. บรรจุภัณฑ์ท่ีรักษาส่ิงแวดล้อม 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 79 32.6 
       4 (ส าคญัมาก) 58 24.0 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 80 33.1 
       2 (ส าคญันอ้ย) 19 7.9 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) 6 2.5 
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ตาราง 2.3 สรุปผลส่วนท่ี 3 ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (ต่อ) 

ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพล 
ต่อการตัดสินใจซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ 

ด้านราคา  (Price) 

8. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 153 63.5 
       4 (ส าคญัมาก) 72 29.9 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 16 6.6 
       2 (ส าคญันอ้ย) - - 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) - - 
9. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 145 59.9 
       4 (ส าคญัมาก) 80 33.1 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 17 7.0 
       2 (ส าคญันอ้ย) - - 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) - - 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
10. สะดวกต่อการซ้ือ 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 161 66.5 
       4 (ส าคญัมาก) 68 28.1 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 13 5.4 
       2 (ส าคญันอ้ย) - - 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) - - 
11. อยู่ในแหล่งชุมชน 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 89 36.8 
       4 (ส าคญัมาก) 101 41.7 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 38 15.7 
       2 (ส าคญันอ้ย) 12 5.0 
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ตาราง 2.3 สรุปผลส่วนท่ี 3 ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (ต่อ) 

ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพล 
ต่อการตัดสินใจซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 116 47.9 
       4 (ส าคญัมาก) 90 37.2 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 30 12.4 
       2 (ส าคญันอ้ย) 5 2.1 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) 1 0.4 
13. มีช่องทางจ าหน่ายออนไลน์ 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 104 43.0 
       4 (ส าคญัมาก) 66 27.3 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 53 21.9 
       2 (ส าคญันอ้ย) 11 4.5 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) 8 3.3 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
14. การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 80 33.1 
       4 (ส าคญัมาก) 94 38.8 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 57 23.6 
       2 (ส าคญันอ้ย) 8 3.3 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) 3 1.2 
15. การจัดโปรโมช่ันตามเทศกาล 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 104 43.0 
       4 (ส าคญัมาก) 93 38.4 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 36 14.9 
       2 (ส าคญันอ้ย) 9 3.7 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) - - 

 



26 
 

ตาราง 2.3 สรุปผลส่วนท่ี 3 ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ (ต่อ) 

ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอทิธิพล 
ต่อการตัดสินใจซ้ือ 

จ านวน ร้อยละ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

16. การให้ของแถมเม่ือซ้ือตามเง่ือนไขท่ีก าหนด 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 82 33.9 
       4 (ส าคญัมาก) 72 29.8 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 63 26.0 
       2 (ส าคญันอ้ย) 21 8.7 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) 4 1.7 
17. มีส่วนลดพเิศษส าหรับสมาชิก 
       5 (ส าคญัมากท่ีสุด) 99 40.9 
       4 (ส าคญัมาก) 81 33.5 
       3 (ส าคญัปานกลาง) 42 17.4 
       2 (ส าคญันอ้ย) 14 5.8 
       1 (ส าคญันอ้ยท่ีสุด) 6 2.5 

 
ส่วนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ขนมอบกรอบเพ่ือสุขภาพจากไข่ขาวและกล้วย 
 
ตาราง 2.4 สรุปผลส่วนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ขนมอบกรอบเพ่ือสุขภาพจากไข่ขาวและ
กล้วย 

การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ขนมอบกรอบเพ่ือ
สุขภาพจากไข่ขาวและกล้วย 

จ านวน ร้อยละ 

จากแนวคิดผลติภัณฑ์ข้างต้น ท่านสนใจซ้ือผลติภัณฑ์นี้หรือไม่ 
ซ้ือ 181 74.8 
ไม่ซ้ือ 4 1.7 
ไม่แน่ใจ 57 23.6 
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ตาราง 2.4 สรุปผลส่วนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ขนมอบกรอบเพ่ือสุขภาพจากไข่ขาวและ
กล้วย (ต่อ) 

การตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์ขนมอบกรอบเพ่ือสุขภาพจากไข่ขาวและกล้วย 

ตัวอย่างเหตุผลท่ีตัดสินใจซ้ือ/ไม่ซ้ือ/ไม่แน่ใจ 
ตวัอยา่งเหตุผลท่ีซ้ือ 

• ส่วนตวัถา้เร่ิมดูแลตวัเอง และเร่ิมเลือกรับประทานอาหาร จะเนน้โปรตีนเป็นหลกั 
และชอบกินจุกจิก ขนมอบกรอบโปรตีนไข่ขาวจึงเป็นผลิตภณัฑท่ี์น่าสนใจ (28-32 
ปี, หญิง, Freelance) 

• เน่ืองจากผลิตภณัฑท์านเล่น อาหารวา่งส่วนใหญ่ ประกอบดว้ยแป้งและน ้าตาลเป็น
จ านวนมาก ยงัไม่มีผลิตภณัฑท่ี์เก่ียวกบัโปรตีนออกมาเท่าไหร่ (33-37 ปี, ชาย, 
พนกังานเอกชน) 

ตวัอยา่งเหตุผลท่ีไม่ซ้ือ 
• ไม่กินกลว้ย (28-32 ปี, หญิง, พนกังานเอกชน) 

ตวัอยา่งเหตุผลท่ีไม่แน่ใจ 
• มีความกงัวลเร่ืองกล่ินคาวจากไข่ขาว (23-27 ปี, หญิง, พนกังานเอกชน) 
• โดยปกติมกัเลือกซ้ือขนมขบเคี้ยวโดยไม่ค  านึงถึงคุณค่าทางโภชนาการ แต่เนน้ท่ี

รสชาติอร่อยถูกปาก (28-32 ปี, LGBTQ+, รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ) 
ถ้าซ้ือ ราคาท่ีเต็มใจจ่ายส าหรับผลติภัณฑ์นีต่้อ 1 ซอง (ต่อการรับประทาน 1 คร้ัง) คือเท่าใด 
30 - 49 บาท 155 64 
50 - 69 บาท 71 29.3 
70 - 99 บาท 10 4.1 
อ่ืน ๆ  6 2.6 

 
 

2.2 การวิเคราะห์คู่แข่ง 
การวิเคราะห์เปรียบเทียบคู่แข่งทางตรงท่ีมีรูปแบบธุรกิจและกลุ่มเป้าหมายใกลเ้คียงกนั

คือผลิตภัณฑ์ขนมเพื่อสุขภาพท่ีมีไข่ขาวเป็นส่วนผสมหลัก  ได้แก่ Egg Bite, Day Lean Banana 
Brittle, Sugarless Meringue โดยเปรียบเทียบผลิตภณัฑจ์ าแนกตาม รูปแบบบรรจุภณัฑ ์ปริมาณ ราคา 
ส่วนผสมหลกั อายกุารเก็บรักษา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และคุณค่าโภชนาการ 
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ตารางท่ี 2.5  วิเคราะห์คู่แข่ง 

ช่ือผลติภัณฑ์ Egg Bite 
Day Lean Banana 

Brittle 
Sugarless Meringue 

รูปผลติภัณฑ์ 

  

 

รูปแบบบรรจุ

ภัณฑ์ 
ซอง กระป๋อง ถุง 

ปริมาณ 35 กรัม 120 กรัม 25 กรัม 

ราคา 75 บาท 119 บาท 79 บาท 

ราคา/กรัม 2.14 บาท 0.99 บาท 3.16 บาท 

ส่วนผสมหลกั ไข่ขาว, ขา้วหอมมะลิ กลว้ย, ไข่ขาว ไข่ขาว, แมคคาเดเมีย 

อายุการเกบ็

รักษา 
12 เดือน 

อุณหภูมิหอ้ง 60 วนั 
อุณหภูมิแช่เยน็ 90 วนั 

12 เดือน 

ช่องทางการ

จัดจ าหน่าย 

Online (Facebook, Line, 
Shopee, Tiktok) 

Offline (Baimiang, 
Lemonfarm, Rohmah 

Mall) 

Offline (Baimiang Ginzy) 
/ Online (Shopee, Lazada, 

Tiktok) 

คุณค่า

โภชนาการ 

โปรตีน 9 กรัม 
โซเดียม 90 มก. 

โปรตีน 3 กรัม 
โปรตีน 4 กรัม 
น ้าตาล 0 กรัม 

 
 

2.3 การแบ่งส่วนตลาด ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย และต าแหน่งทางการตลาด (Segmentation, 
Targeting, and Positioning) 

2.3.1 การวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาด (Segmentation) 
สามารถใช้หลักการแบ่งส่วนตลาด 3 อย่าง ได้แก่ แบ่งตามหลักประชากรศาสตร์ 

(Demographic Segmentation) คือกลุ่มวยัท างานเป็นหลัก และตามหลักภูมิศาสตร์ (Geographic 
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Segmentation) โดยเนน้กลุ่มเป้าหมายท่ีอยู่หรือท างานในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล และแบ่ง
ตามหลกัพฤติกรรมศาสตร์ (Behavioral Segmentation) คือ กลุ่มเป้าหมายท่ีท างานออฟฟิศและมี
พฤติกรรมรับประทานขนมระหวา่งกิจกรรมต่าง ๆ  
 

2.3.2 การเลือกกลุ่มเป้าหมาย (Targeting) 
กลุ่มผูบ้ริโภควยัท างาน เพศหญิง อายุระหว่าง 23-32 ปี รายไดเ้ฉล่ีย 15,000 – 30,000 

บาท ท างานออฟฟิศและรับประทานขนมเพื่อการผ่อนคลายความเครียดท่ีเกิดขึ้นระหว่างการท างาน 
นอกจากน้ีกลุ่มเป้าหมายน้ีมีพฤติกรรมเร่ิมหันมาดูแลตนเอง ออกก าลงักาย เร่ิมเลือกรับประทาน
อาหาร และมองหาผลิตภณัฑท่ี์ดีต่อสุขภาพมากขึ้น 
 

2.3.3 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด (Positioning) 
การวางต าแหนงผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายท่ีไดเ้ลือกไว ้

 
รูปภาพ 2.1 การก าหนดต าแหน่งทางการตลาด 
 

จากการวิเคราะห์ขอ้มูลคู่แข่ง พบวา่ผลิตภณัฑท่ี์มีไข่ขาวเป็นส่วนประกอบหลกัมกัเน้น
ส่ือสารเร่ืองปริมาณโปรตีนสูง และเน้นแพคเกจใหญ่ หรือทานไดจ้ านวนหลายคร้ัง นอกจากน้ีผล
ส ารวจจากกลุ่มตวัอย่าง 242 คนช้ีให้เห็นว่า ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยั
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากกวา่ปริมาณ  

ด้วยเหตุน้ี เราจึงก าหนดต าแหน่งทางการตลาดตามแผนภาพด้านบน โดยออกแบบ
ผลิตภณัฑ์ขนมอบกรอบท่ีมีปริมาณโปรตีนเหมาะสมและมีปริมาณผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมต่อการ
บริโภคในหน่ึงคร้ัง เพื่อความสะดวกในการซ้ือ พกพาและรักษาคุณลักษณะขนมให้ได้ดีท่ีสุด 
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เน่ืองจากคุณสมบติัของขนมท่ีมีส่วนประกอบของไข่ขาว จะดูดความช้ืนเร็ว และเสียคุณสมบติัความ
กรอบในท่ีสุด ซ่ึงจะสอดคลอ้งกบัแนวคิดของการบริโภคอาหารท่ีเนน้คุณภาพมากกวา่ปริมาณ 
 
 

2.4 กลยุทธ์จ าแนกตามส่วนประสมการตลาด (4P) 
2.4.1 กลยุทธ์ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
Daily Bestie เป็นขนมอบกรอบเพื่อสุขภาพจากไข่ขาวและกลว้ย ไดป้ระโยชน์และดี

ต่อสุขภาพ นอกจากน้ียงัเลือกบรรจุภณัฑท่ี์เหมาะกบัคุณสมบติัของขนมท่ีมีส่วนประกอบของไข่ขาว 
จึงปรับให้ 1 ซองทานได ้1 คร้ัง เพื่อความสะดวกในการซ้ือ พกพา และรักษาคุณลกัษณะขนม ซ่ึงจะ
สามารถทานไดทุ้กท่ีทุกเวลา และมีการวิจยั พฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง เพื่อตอบโจทยล์ูกคา้ 
 

2.4.2 กลยุทธ์ด้านราคา (Price) 
ใชก้ลยุทธ์ 3C Model: Customer, Company, Competitor ค านึงถึงราคาท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

โดยใช้ต้นทุนบวกกับสัดส่วนก าไรท่ีต้องการ รวมไปถึงกับการส ารวจราคาคู่แข่งในตลาด โดย
ก าหนดราคาอยู่ท่ี 42 บาท / ซอง (22กรัม) ตกราคา 1.9 บาท/กรัม ซ่ึงใกลเ้คียงกบัราคาผลิตภณัฑใ์น
ตลาดและเหมาะสมกบัราคาผูบ้ริโภคตอ้งการ 
 

2.4.3 กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
การจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์Daily Bestie จะจดัจ าหน่ายแบบ Modern Trade และ Online 

โดยเลือกช่องทางท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายให้ไดม้ากท่ีสุด ซ่ึงแบ่งสัดส่วนเป็น Modern trade ร้อยละ 60 
และ Online ร้อยละ 40  

• ช่องทาง  Modern Trade ผ่านร้านเพื่อสุขภาพท่ีใกลท่ี้พกัหรือท่ีท างาน 
เพื่อสะดวกต่อการซ้ือ เช่น Baimiang, LemonFarm รวมไปถึงการฝากวางใน Vending Machine ท่ีมี
ตามรถไฟฟ้าต่าง ๆ 

• ช่องทาง Online มี Facebook, Instagram และ TikTok ในการสร้างการ
รับรู้และประชาสัมพนัธ์แบรนด์ รวมไปถึงการใช ้Lazada, Shopee เป็นช่องทางหลกัในการจ าหน่าย
สินคา้ โดยจะน าเสนอกิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ ให้ดึงดูดกลุ่มเป้าหมาย 
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2.4.4 กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
Daily Bestie เนน้การสร้างการรับรู้ผ่านช่องทาง Online เพื่อให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้

ง่ายและรวดเร็วท่ีสุด โดยใช้ Facebook และ Instagram เป็นเพจหลกัของทางแบรนด์ เพื่อน าเสนอ
ข้อมูล ให้ความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ และการจัดกิจกรรมเพื่อเพิ่มยอดขายและมีการจัดการ
ความสัมพนัธ์ท่ีดีกับลูกคา้อยู่สม ่าเสมอโดยจะมี Link ให้สามารถไปซ้ือในช่องทาง Lazada และ
Shopee และใช ้TikTok มีการท าการตลาดร่วมกบั Influencer (Nano, Micro, Macro) โดยใช ้Affiliate 
Marketing เพื่อกระตุ้นการรับรู้ของแบรนด์  รวมไปถึงการพัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ให้ตอบโจทย์
ผูบ้ริโภคและเทรนดต์่าง ๆออกมาอยา่งต่อเน่ือง เพื่อใหแ้บรนดไ์ม่หายไปจากตลาด 
 
 

2.5 แผนด าเนินการกจิกรรมทางการตลาดและกรอบเวลา 
 
ตาราง 2.6 แผนด าเนินการกจิกรรมทางการตลาดและกรอบเวลา 

กจิกรรม ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
1. สร้างการรับรู้ภาพช่องทางออนไลน์ 
(Facebook, Instagram, TikTok) 

     

2. กระตุน้การรับรู้ในแบรนด์ร่วมกบั 
Influencer 

     

       2.1 Nano Influencer      
       2.2 Micro Influencer      
       2.3 Macro Influencer      
3. ผลิตภณัฑใ์หม่      
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บทที่ 3 

แผนการด าเนินงานองค์กรและบุคลากร 
 
 

3.1 วิสัยทัศน์ พนัธกจิ เป้าหมายองค์กร   
3.1.1 วิสัยทัศน์ (Vision) 
เป็นผูน้ าแบรนด์ขนมท่ีดีต่อสุขภาพของผูบ้ริโภค ด้วยผลิตภัณฑ์ดีท่ีมีคุณภาพและ

ปลอดภยั 

3.1.2 พนัธกจิ (Mission) 

• มุ่งเน้นการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ขนมเพื่อสุขภาพท่ีตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค 

• วิจยัและพฒันาผลิตภณัฑอ์ย่างต่อเน่ือง เพื่อให้ไดผ้ลิตภณัฑท่ี์อร่อย ดี
ต่อสุขภาพ คุณภาพดี และปลอดภยั 

• รักษามาตรฐานและความปลอดภัยของผลิตภัณฑ์ เพื่อผู ้บริโภค
เกิดความเช่ือมัน่ในคุณภาพของผลิตภณัฑแ์ละท าใหเ้ป็นท่ียอมรับของผูบ้ริโภค 
 

3.1.3 เป้าหมาย (Goal) 
เป็นแบรนด์ขนมเพื่อสุขภาพท่ีอร่อย ดีต่อสุขภาพและทานได้ทุกท่ีทุกเวลา เปรียบ

เหมือนเพื่อนท่ีอยูเ่คียงขา้ง ๆ ทุกคนในทุก ๆ วนั 
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3.2 โครงสร้างองค์กร 

 
รูปภาพ 3.1 แผนผงัโครงสร้างองคก์ร 
 

จากโครงสร้างองคก์รท่ีไดแ้สดงสามารถอธิบายถึงหนา้ท่ีและความรับผิดชอบของแต่
ละต าแหน่งดงัต่อไปน้ี 
 

3.2.1 CEO - Chief Executive Officer 
มีหนา้ท่ีดูภาพรวมขององคก์ร วางวิสัยทศัน์และกลยุทธ์ให้แบรนด์ มีความรับผิดชอบ

ในการตดัสินใจกับเร่ืองท่ีส าคัญ ซ่ึงควรมีความรู้ด้านธุรกิจ ความเขา้ใจในผลิตภณัฑ์อาหารเพื่อ
สุขภาพ ทกัษะความเป็นผูน้ า และความยืดหยุ่นในการบริหารโดยสามารถในการปรับตวั รับมือกบั
การเปล่ียนแปลงตลอดเวลาในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงอยา่งธุรกิจขนมเพื่อสุขภาพ 
 

3.2.2 COO - Chief Operating Officer 
มีหนา้ท่ีบริหารจดัการและก ากบัดูแลการด าเนินงานทั้งหมดในการด าเนินงานตามแผน

ขององค์กรท่ี CEO ไดก้ าหนดไว ้บริหารจดัการทรัพยากรและงบประมาณ ท าการประสานงานใน
ส่วนต่าง ๆ เพื่อให้บรรลุตามเป้าหมายท่ีก าหนด ซ่ึงควรมีทักษะการบริหาร การส่ือสารและ
ความสามารถในการท างานร่วมกบัผูอ่ื้น  
 

3.2.3 CPO - Chief Product Officer 
รับผิดชอบการดูแลผลิตภณัฑ์ภายในองคก์ร ท างานร่วมกบั CEO และก ากบัดูแล Sale 

& Marketing ในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงตามเป้าหมายขององค์กรและตอบสนองต่อความ
ต้องการของผูบ้ริโภค โดยวางแผนและดูแลตั้งแต่การพฒันาผลิตภัณฑ์ใน R&D Lab จนถึงการ
ประสานงานกบั Supplier และ OEM เพื่อท าการผลิตจริงและตรวจสอบคุณภาพผลิตภณัฑสุ์ดทา้ยให้
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สอดคลอ้งกบัมาตรฐานท่ีก าหนดไว ้ซ่ึง CPO ควรมีความรู้ดา้นการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละเทคโนโลยี
อาหารเบ้ืองตน้ รวมไปถึงการเขา้ใจถึงวตัถุดิบ กระบวนการผลิต และตวัผลิตภณัฑ ์ 
 

3.2.4 Sale & Marketing 
วางแผนและด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาด อยู่ภายใตก้ารดูแลและท างานร่วมกบั CPO 

เพื่อพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ๆ ท่ีตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ โดยตอ้งเขา้ใจเทรนด์ตลาด ความ
ตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายรวมไปถึงจุดเด่นของผลิตภณัฑ์ เพื่อเลือกการท าการตลาดท่ีเหมาะสม ซ่ึง 
Sale & Marketing  ตอ้งมีความสามารถรอบดา้นและมีความยดืหยุน่ ทั้งการขายและการตลาด  
 
 

3.3 กลยุทธ์และแผนการจัดการด าเนินงานทรัพยากรองค์กรและบุคลากร 
3.3.1 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านวัตถุดิบและสินค้า 
โดยกลยุทธ์และแผนการจดัการดา้นวตัถุดิบและสินคา้ CPO ไดมี้การไปรับวตัถุดิบมา

จากเกษตรกร และ Supplier เพื่อน ามาคดัเลือกวตัถุดิบทั้งหมดดว้ยตนเองและส่งต่อวตัถุดิบท่ีคดัเลือก
ให้ OEM ในการท าการผลิตต่อไป โดยท่ีวตัถุดิบทุกตวัจะปกปิดแหล่งท่ีมาเพื่อความลบัของวตัถุดิบ
กบัทาง OEM โดยมี CPO คอยควบคุมผลิตภณัฑสุ์ดทา้ยท่ีไดม้าจากการผลิตของ OEM และมีการใช ้
Fulfillment Service ในการจดัเก็บผลิตภณัฑสุ์ดทา้ยและขนส่งไปยงัลูกคา้ 
 

3.3.2 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านบุคลากรหลกัและสนับสนุน 
Daily Bestie เป็นองคก์รขนาดเลก็ ในการสร้างสรรคผ์ลิตภณัฑข์นมเพื่อสุขภาพโดยเรา

เลือกทางท่ีมีความคล่องตวัและสามารถปรับตวัตามสภาพตลาดไดอ้ยา่งรวดเร็ว  
ดว้ยเหตุน้ีเอง ธุรกิจจึงจดัการทีมแบบการรวมอ านาจ (Centralization) โดยรวมอ านาจ

ในการตดัสินใจท่ี CEO เพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจท่ีรวดเร็ว และเน่ืองจากทีมมีขนาดเลก็และมีการแบ่ง
ต าแหน่งงาน อย่างชดัเจน ท าให้แต่ละฝ่ายมีความอิสระในการท างาน และสามารถปรับแผนงานได้
อยา่งยดืหยุน่ ส่งผลใหก้ารท างานเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

3.3.3 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านโครงสร้างพื้นฐานส าหรับกิจกรรมหลัก และ
สนับสนุน (ท่ีดิน อาคาร อุปกรณ์ เทคโนโลยี) 

1. เช่าพื้นท่ีส านักงาน เพื่อสนับสนุนการท างานภายในทีม รวมไปถึงมี
ส่วนในการเป็น R&D Lab ในการพฒันาผลิตภณัฑอี์กดว้ย 
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2. ใชบ้ริษทั OEM ในขั้นตอนการผลิต เน่ืองจากผลิตในจ านวนนอ้ย เพื่อ
จดัการตน้ทุนใหคุ้ม้ค่าท่ีสุด  

3. มีการวางแผนการจัดจ าหน่ายและขนส่งสินค้า โดยใช้ Fulfillment 
Service ท าหนา้ท่ีจดัเก็บสินคา้และขนส่ง เพื่อลดค่าใชจ่้ายในการบรรจุและขนส่งสินคา้ดว้ยตนเอง 

 
3.3.4 กลยุทธ์และแผนการจัดการด้านทรัพย์สินทางปัญญา 
กลยุทธ์และแผนการจดัการด้านทรัพยสิ์นทางปัญญา ทางองค์กรได้ใช้ Trade Secret 

เป็นการปกป้องสูตร วตัถุดิบ และกระบวนการผลิต โดยมีการระบุในสัญญากบัผูเ้ก่ียวขอ้งทั้งหมด 
รวมไปถึง OEM ในการรับผิดชอบการผลิต เพื่อป้องกันการคัดลอกผลิตภัณฑ์และรักษาความ
ไดเ้ปรียบในการแข่งขนัในตลาดขนมเพื่อสุขภาพ   
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บทที่ 4 

แผนการเงินและการประเมินความคุ้มค่าของโครงการลงทุนธุรกจิ 
 
 

4.1 สมมติฐานทางการเงนิ 
Daily Bestie มีการตั้งสมมติฐานทางการเงิน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

 
ตาราง 4.1 สมมติฐานทางการเงินของ Daily Bestie 

ล าดับ รายการ สมมติฐานทางการเงิน 
1 เงินลงทุนบริษทั มาจากส่วนของเจา้ของกิจการทั้งหมด 
2 ยอดขายของบริษทั เพิ่มขึ้นร้อยละ 8 ต่อปี 
3 การขายสินคา้และการจดัซ้ือวตัถุดิบ ไม่มีนโยบายเครดิตการช าระเงิน 
4 ราคาสินคา้และบริการ คงท่ีเป็นเวลา 5 ปี 
5 อตัราเงินเดือนพนกังาน เพิ่มขึ้นร้อยละ 3 ต่อปี 
6 ภาษีเงินไดนิ้ติบุคคล ร้อยละ 20 ต่อปี 
 
 

4.2 ประมาณการรายได้ 
 
ตาราง 4.2 ประมาณรายได้ 

 
 

บริษทัประมาณรายได้ในระยะเวลา 5 ปี ในปีแรกจะมีขายผลิตภัณฑ์รวมทั้ งหมด 
120,000 ช้ินต่อปี โดยแบ่งเป็นช่องทาง Modern Trade จ านวน 72,000 คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 60 และ
ช่องทาง Online จ านวน 48,000 ช้ิน คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 40 ของจ านวนผลิตภณัฑท่ี์ขายทั้งหมด 
บริษทัจะมีรายไดท้ั้งหมดในปีแรกอยูท่ี่ 5,040,000 บาท และเพิ่มขึ้นร้อยละ 6 ในทุก ๆ ปี ตามค่าเฉล่ีย
เติบโต อุตสาหกรรม 

 

Assumption Y2023 Y2024 Y2025 Y2026 Y2027 Y2028 Y2029

See Assumtion sheet 3,024,000           3,211,488       3,410,600       3,622,057          3,846,625          

Revenue from sales product - Online See Assumtion sheet 2,016,000           2,140,992       2,273,734       2,414,705          2,564,417          

5,040,000       5,352,480    5,684,334    6,036,762       6,411,042       -               

Revenue

Revenue from sales product - Modern Trade

 Total Revenue

DESCRIPTION

© 2023 Kittichai Rajchamaha All Rights Reserved
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4.3 การประมาณต้นทุนและค่าใช้จ่าย 
 
ตาราง 4.3 ประมาณเงินลงทุนเร่ิมแรก (Initial Investment) 

รายการ จ านวนเงิน 
อุปกรณ์ส านกังาน 350,000 บาท 
จดทะเบียนเคร่ืองหมายการคา้ 25,000 บาท 
Working Capital 725,000 บาท 

รวม 1,100,000 บาท 
 
ตาราง 4.4 ค่าใช้จ่ายทางตรง (Direct Expenses) 

รายการ จ านวนเงิน 
ตน้ทุนขาย (COGS) ร้อยละ 30 ของรายไดท้ั้งหมด 
ค่าใชจ่้ายในการขาย (Sales Expense) ร้อยละ 20 ของรายไดท้ั้งหมด 
ค่าใชก้ารทางการตลาด (Marketing Expense) ร้อยละ 15 ของรายไดท้ั้งหมด 
ค่าใชจ่้ายในการจดัการสินคา้ 
(Inventory Management Expense) - Outsource 

ร้อยละ 5 ของรายไดท้ั้งหมด 

ค่าเส่ือมราคา วิธีแบบเส้นตรง (Straight-line method) ตาม
อายขุองสินทรัพยถ์าวรโดยประมาณ 5 ปี โดย
ไม่มีการคิดค่าซาก 

 
ตาราง 4.5 ค่าใช้จ่ายปันส่วน (Allocated Expenses) 

รายการ ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
ค่าเช่าออฟฟิศ 348,000 348,000 348,000 348,000 348,000 
ค่าใชจ่้ายบุคคลากรและการ
บริหาร – เพิ่มขึ้นปีละ 3% 

1,157,000 1,191,710 1,227,461 1,264,285 1,302,214 

ค่าท าบญัชี - Outsource 36,000 36,000 36,000 36,000 36,000 
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ตาราง 4.6 ประมาณการค่าใช้จ่ายในการด าเนินงาน (Operating Expenses) 

 
 
 

4.4 ประมาณกระแสเงินสดอสิระ (Free-Cash-Flow to the Firm: FCFF) 
 
ตาราง 4.7 ประมาณกระแสเงินสดอสิระ 

 
 

จากตารางจะเห็นไดว้า่ประมาณกระแสเงินสดอิสระ (FCFF) ของบริษทัมีแนวโน้มการ
เติบโตอย่างต่อเน่ือง แสดงถึงกระแสเงินสดในบริษทัท่ีดี มีผลตอบแทนดี มีความเส่ียงต ่า เหมาะแก่
การลงทุน 
 
 

4.5 ต้นทุนเฉลีย่ของกจิการ (Weighted-Average Cost of Capital: WACC) 
 
ตาราง 4.8 ประมาณต้นทุนเฉลีย่ของกจิการ 

 
 

 
 
 

 

Cost of Goods Sold 30% (1,512,000) (1,605,744) (1,705,300) (1,811,029) (1,923,313)

20.00% (1,008,000) (1,070,496) (1,136,867) (1,207,352) (1,282,208)

15.00% (756,000) (802,872) (852,650) (905,514) (961,656)

Inventory management Expense - Outsource 5.00% (100,800) (107,050) (113,687) (120,735) (128,221)

Straight-line method (70,000) (70,000) (70,000) (70,000) (70,000)

(3,446,800) (3,656,162) (3,878,504) (4,114,631) (4,365,398)

Office rental (348,000) (348,000) (348,000) (348,000) (348,000)

Personnel and Administration Expenses 3.0% (1,157,000) (1,191,710) (1,227,461) (1,264,285) (1,302,214)

Accounting - Outsource (36,000) (36,000) (36,000) (36,000) (36,000)

(1,541,000) (1,575,710) (1,611,461) (1,648,285) (1,686,214)

(4,987,800) (5,231,872) (5,489,965) (5,762,916) (6,051,612)

Allocated Expenses (if any)

Direct Expenses

Sales Expense

Marketing Expense

Depreciation-Own

 Total Direct Expenses

 Total Allocated Expenses

 Total Operating Expenses

Cash Flow from Operation (CFO) 111,760 166,487 225,495 289,077 357,544 367,377

Initial Investment (CAPEX; CF at Year 0) -1,100,000

Changes in NWC (Additional WC needed in the current period) -78,120 -82,963 -88,107 -93,570 1,602,760

Terminal Value SGR = 2.75% 11,869,042

Free Cash flow to the Firm (FCFF) -1,100,000 33,640 83,523 137,388 195,507 13,829,346

Item Tax Rate
Cost of Debt Cost of Equity* WACC

Cost of Debt 0.00%

Tax 20% 0.8

Net Cost of Debt 0.00%

Net Cost of Equity 5.85%

0.00 1.00

Weighted Average Cost of Capital (WACC) 5.85%

Multiplied by Weighted Rate of Capital Structure 
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4.6 ประมาณการอตัราการเติบโตแบบยั่งยืนหรือระยะยาว (Sustainable Growth Rate) 
 
ตาราง 4.9 ประมาณการอตัราการเติบโตแบบยั่งยืนหรือระยะยาว 

 
 
 

4.7 ประมาณการมูลค่าสุดท้าย (Terminal Value) 
 
ตาราง 4.10 ประมาณการมูลค่าสุดท้าย 

 
 
 

4.8 ดัชนีประเมินโครงการลงทุนระยะยาว (NPV, IRR, DPB, PB) และสรุปผล 
 
ตาราง 4.11 ดัชนีและผลประเมินโครงการลงทุนระยะยาว 

 
 

NPV (Net Present Value) โครงการน้ีได้ค่า NPV ทั้ งหมดเท่ากับ 9,687,821 บาท 
หมายถึงโครงการน้ีใหผ้ลตอบแทนมากกวา่เงินลงทุน 
 

Y 0 Y 1 Y 2 Y 3 Y 4 Y 5 Average Assumption

Net Income หรอื กรณีไม่มีดอกเบีย้ NI = EAT 41,760 96,487 155,495 219,077 287,544 อา้งอิงตาม Forecasted EAT

Retained Earning before Dividend Payment 41,760 138,247 293,742 512,819 800,363

Total Equity (จากงบแสดงฐานะการเงิน) 1,100,000          1,141,760          1,238,247          1,393,742          1,612,819          1,900,363      

Average TE (จากงบแสดงฐานะการเงิน) 1,120,880 1,190,003 1,315,994 1,503,280 1,756,591

ROE 4% 8% 12% 15% 16% 11.00%

Dividend Payout 75% 75% 75% 75% 75% 75.00%

Retention Ratio =  1 - Dividend Payout Ratio 25.00%

Sustainable or Long-term growth = ROE x Retention Ratio 2.75%

Cash Flow from Operation (CFO) 111,760 166,487 225,495 289,077 357,544 367,377

Initial Investment (CAPEX; CF at Year 0) -1,100,000

Changes in NWC (Additional WC needed in the current period) -78,120 -82,963 -88,107 -93,570 1,602,760

Terminal Value SGR = 2.75% 11,869,042

Free Cash flow to the Firm (FCFF) -1,100,000 33,640 83,523 137,388 195,507 13,829,346

Timeline: 0 1 2 3 4 5* จ ำนวนหุ้นสำมัญ**

รำคำต่อหุ้น (บำทต่อหุ้น) ณ 

Terminal Year (Exit)

เงนิลงทุนเร่ิมแรก (1,100,000)

กระแสเงนิสดจำกกำรด ำเนินงำนสุทธิ (จำกงบกระแสเงนิสด) 33,640 83,523 137,388 195,507 13,829,346 2,000,000 6.91

กระแสเงนิสดสุทธิรวมของโครงกำรฯ (1,100,000) 33,640 83,523 137,388 195,507 13,829,346

ต้นทุนเงนิทุนถัวเฉลี่ย หรือ WACC 5.85%

NPV (Normal) PVNCF - Investment

NPV (Normal) 9,687,821 10,787,821 - (1,100,000)

IRR 69%

Timeline: PB (year) 0 1 2 3 4 5

Total Net Cash Flow (1,100,000) 33,640 83,523 137,388 195,507 13,829,346

Accumulated Net Cash Flow (1,100,000) (1,066,360) (982,837) (845,449) (649,941) 14,279,405

Payback Period 4.05

4.05

Timeline: DPB (year) 0 1 2 3 4 5

Total Net Cash Flow (1,100,000) 33,640 83,523 137,388 195,507 13,829,346

Present Value of NCF (1,100,000) 31,782 74,553 115,860 155,768 10,409,858

Accumulated Net Cash Flow (1,100,000) (1,068,218) (993,665) (877,805) (722,037) 9,687,821

Discounted Payback Period 4.07

Remark: 4.07

(*) NCF5 = FCFF5+Terminal Value

(**) สมมติบริษทัมีจ ำนวนหุ้นสำมญัเท่ำกบั 2 ลำ้นหุ้น ณ Terminal Year
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IRR (Internal Rate of Return) โครงการน้ีมี IRR เท่ากบั 69% มีความหมายว่าถา้น า
เงินมาลงทุนในโครงการ จะไดผ้ลตอบแทน 69% แปลวา่โครงการน้ีมีความน่าลงทุน 
 

PB (Payback Period) และ DPB (Discount Payback Period) โครงการน้ีได้ค่า PB 
เท่ากับ 4.05 ปี และ DPB เท่ากับ 4.07 ปี หมายถึง ระยะเวลาท่ีตอ้งใช้ในการกู้คืนตน้ทุนของการ
ลงทุนประมาณ 4 ปี 18 วนั และระยะเวลาท่ีตอ้งใชใ้นการกูค้ืนตน้ทุนของการลงทุนหลงัจากพิจารณา
มูลค่าตามเวลาของเงินประมาณ 4 ปี 25 วนั 
 
ตาราง 4.12 ประมาณรายได้สุทธิ (Net Income) 

 ปีท่ี 1 ปีท่ี 2 ปีท่ี 3 ปีท่ี 4 ปีท่ี 5 
Net Income  
หรือ กรณีไม่มี
ดอกเบ้ีย NI = EAT 

41,760 96,487 155,495 219,077 287,544 

 
ตาราง 4.13 เปรียบเทียบความคุ้มระหว่างโครงการกบัการซ้ือหุ้นกู้ 

Company บริษทัเบอร์ร่ียคุเกอร์ จ ากดั (BJC) 
Bond No. BJC 
Rating A 
Maturity 5 ปี 
Coupon Rate 3.62% 
Principle 1,100,000  
Total Interest 199,100  
Total Amount Receivable 1,299,100  

 
ตามตารางดา้นบน ถา้หากน าเงินไปลงทุนในการหุ้นกูข้องบริษทัเบอร์ร่ียุคเกอร์ จ ากดั 

(BJC) ด้วย Coupon Rate = 3.62% ระยะเวลา 5 ปี จะได้รับดอกเบ้ียอยู่ ท่ี  199,100 บาท ซ่ึงถ้า
เปรียบเทียบกับก าไรสุทธิปีท่ี 5 อยู่ท่ี 287,544 บาท ซ่ึงท าให้เห็นว่าการน าเงินไปลงทุนในธุรกิจ 
Daily Bestie ไดรั้บผลตอบแทนท่ีดีกวา่การน าเงินไปลงทุนในการซ้ือหุน้กูด้งักล่าว  
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บทที่ 5 

การวางแผนบริหารจัดการความเส่ียงโครงการลงทุนธุรกจิ 
 
 

ดว้ยกระแสรักสุขภาพ ท าใหผู้ค้นหนัมาดูแลตนเองมากขึ้น เร่ิมออกก าลงักายหรือเลือก
รับประทานอาหารท่ีดีต่อสุขภาพ ซ่ึงส่งผลให้ตลาดของธุรกิจขนมเพื่อสุขภาพมีการเติบโตอย่าง
ต่อเน่ือง แต่อย่างไรก็ตามธุรกิจน้ียงัคงมีความเส่ียงท่ีตอ้งบริหารจดัการ เพื่อท าให้การด าเนินงานต่าง 
ๆ ไปอยา่งมีประสิทธิภาพและท าให้ธุรกิจสามารถเติบโตไดอ้ยา่งย ัง่ยนื โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
 
 

5.1 ความเส่ียงด้านการด าเนินงาน (Operation Risk) 
5.1.1 วัตถุดิบไม่เพยีงพอ  
การขาดแคลนวตัถุดิบ ส่งผลกระทบต่อการผลิตและจ าหน่ายสินคา้ อาจจะไม่สามารถ

ผลิตสินคา้ไดเ้พียงพอตามความตอ้งการของตลาด จะท าใหเ้สียโอกาสในธุรกิจ 
การจดัการความเส่ียง: มีการวางแผนและประมาณการณ์วตัถุดิบให้เพียงพอต่อจ านวน

ท่ีตอ้งการขายในแต่ละเดือน และท าสัญญากบั Supplier ในการส่งวตัถุดิบตามก าหนด หากมีปัญหา
เกิดขึ้น Supplier ตอ้งมีการรับผิดชอบทั้งหมด นอกจากน้ีตอ้งมีแผนส ารองในการจดัหาวตัถุดิบ โดย
ควรกระจายแหล่งวตัถุดิบจาก Supplier หลายรายและจากหลายพื้นท่ี เพื่อหลีกเล่ียงความเส่ียงจาก
ปัญหาจาก Supplier รายใดรายหน่ึง 
 

5.1.2 วัตถุดิบไม่ได้คุณภาพ   
วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพต ่าจะส่งผลให้ผลิตภณัฑสุ์ดทา้ยไม่ตรงมาตรฐานท่ีก าหนดไว ้และ

หากวตัถุดิบปนเป้ือน อาจท าให้ผูบ้ริโภคเกิดอาการเจ็บป่วย หรือเป็นอนัตรายถึงชีวิต ซ่ึงจะส่งผล
กระทบต่อช่ือเสียงของแบรนดแ์ละอาจตอ้งเผชิญกบัคดีความอีกดว้ย 

การจดัการความเส่ียง: ท าสัญญาท่ีระบุรายละเอียดเก่ียวกบัคุณภาพของวตัถุดิบ และ
หากวตัถุดิบไม่เป็นไปตามมาตรฐานท่ีก าหนด Supplier ตอ้งรับผิดชอบทั้งหมด มีการตรวจสอบ
คุณภาพวตัถุดิบทุกคร้ังก่อนน าเขา้สู่กระบวนการผลิต รวมไปถึงจดัเก็บวตัถุดิบในสภาพแวดลอ้มท่ี
เหมาะสม เพื่อป้องกนัการเส่ือมสภาพและการปนเป้ือน 
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5.1.3 บริษัทรับจ้างผลติ (OEM) ลอกเลยีนแบบผลติภัณฑ์  
โดยน าขอ้มูลวตัถุดิบและสูตรของทางบริษทัไปพฒันาเป็นผลิตภณัฑข์องตนเองหรือ

ผลิตใหบ้ริษทัอ่ืน 
การจดัการความเส่ียง: ทางบริษทัมีการคดัเลือกและรับวตัถุดิบดว้ยตนเอง เพื่อท าการ

ปกปิดแหล่งท่ีมาของวตัถุดิบ และส่งต่อให้ OEM เพื่อท าการผลิตเท่านั้น และท าสัญญาการจา้งผลิต
กบัทาง OEM ใหล้ะเอียดและรัดกุม เพื่อป้องกนัเกิดปัญหาจะเกิดขึ้น 
 
 

5.2 ความเส่ียงด้านการตลาด  (Marketing Risk) 
5.2.1 แบรนด์ยังไม่เป็นท่ีรู้จักจากกลุ่มเป้าหมาย 
เน่ืองจากเป็นแบรนด์ใหม่ในตลาด ท าให้ยงัไม่เป็นรู้จกัและอาจจะส่งผลถึงยอดขายท่ี

ไม่เป็นไปท่ีคาดการณืไว ้
การจดัการความเส่ียง: มีช่องทาง Social Media ต่าง ๆ เพื่อท าการประชาสัมพนัธ์ และมี

ความสม ่าเสมอในการประชาสัมพนัธ์ รวมไปถึงท าคอนเทนตใ์หม่ ๆ เพื่อใหเ้ขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายมาก
ขึ้น 
 

5.2.2 กระแส ความต้องการท่ีเปลี่ยนไปอย่างรวดเร็ว  
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา เช่น กระแสการบริโภคแบบ

ใหม่ๆ หรือความเขา้ใจเร่ืองโภชนาการท่ีเปล่ียนไป 
การจดัการความเส่ียง: การติดตามและวิเคราะห์ตลาดอยา่งสม ่าเสมอ และท าการพฒันา

ผลิตภณัฑใ์หม่อยา่งต่อเน่ือง เพื่อตอบสนองความตอ้งการใหม่ ๆ ของผูบ้ริโภค 
 

5.2.3 การแข่งขันสูง  
เน่ืองจากกระแสรักสุขภาพมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง ท าให้มีคู่แข่งจ านวนมาก 

ทั้งจากบริษทัขนาดใหญ่และผูป้ระกอบการรายยอ่ย ท าใหเ้กิดการแข่งขนัท่ีสูงมากในตลาด 
การจดัการความเส่ียง: มีการวิเคราะห์คู่แข่งอย่างต่อเน่ืองและสร้างความแตกต่างใน

ผลิตภณัฑโ์ดยสร้างจุดเด่นของผลิตภณัฑ ์ใหแ้ตกต่างกวา่ในตลาดเสมอ 
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5.3 ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial Risk) 
5.3.1 ความผันผวนของต้นทุนวัตถุดิบ 
ส่งผลใหต้น้ทุนของผลิตภณัฑอ์าจจะสูงขึ้นและกระทบต่อก าไรท่ีจะไดรั้บ 
การจดัการความเส่ียง: สร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบั Supplier และเจรจาเร่ืองการก าหนด

ราคา ตน้ทุนวตัถุดิบโดยการท าสัญญาระยะยาวกบัซัพพลายเออร์ เพื่อรักษาราคาวตัถุดิบให้อยู่ใน
ระดบัท่ีแน่นอน ซ่ึงช่วยลดความผนัผวนของราคาในตลาด 
 

5.3.2 ขาดสภาพคล่องทางการเงิน 
ในช่วงเร่ิมตน้ของธุรกิจ อาจประสบปัญหากระแสเงินสดไม่เพียงพอ การขาดกระแส

เงินสดท่ีเพียงพอสามารถน าไปสู่ปัญหาดา้นการด าเนินงานและการสูญเสียโอกาสทางธุรกิจ 
การจดัการความเส่ียง: มีวางแผนการเงินอย่างรอบคอบและประเมินสถานการณ์อยู่

เสมอและพิจารณาหาแหล่งทุนส ารองหากจ าเป็น 
 
 

5.4 ความเส่ียงด้านกฎระเบียบและข้อบังคับ (Law and Regulation Risk) 
5.4.1 กฎหมายอาหารและยา  
ตอ้งปฏิบติัตามกฎหมายและขอ้บงัคบัท่ีเก่ียวขอ้งกบัอาหารและยา รวมไปถึงการค า

กล่าวอา้งสรรพคุณ มาตรฐานความปลอดภยัทางอาหาร การใช้วตัถุดิบท่ีถูกตอ้ง และการผลิตใน
สภาพแวดลอ้มท่ีถูกสุขลกัษณะท่ีตอ้งตรวจสอบอย่างเคร่งครัด หากไม่ปฏิบติัตามอาจมีปัญหาทาง
กฎหมายหรือถูกปรับ 

การจดัการความเส่ียง: ติดตามและปฏิบติัตามกฎหมายและขอ้บงัคบั และมีการจ้าง
ผูเ้ช่ียวชาญดา้นกฎหมายและอาหาร เพื่อตรวจสอบวา่ผลิตภณัฑส์อดคลอ้งกบักฎระเบียบล่าสุด 
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ภาคผนวก ก: แบบสอบถามการตัดสินใจซ้ือผลติภัณฑ์: ขนมอบกรอบเพ่ือสุขภาพจากไข่ขาวและ
กล้วย เร่ือง โอกาสทางธุรกจิและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ขนมอบกรอบ
เพ่ือสุขภาพจากไข่ขาวและกล้วย  

การศึกษาวิจยัเร่ือง โอกาสทางธุรกิจและส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือ ขนมอบกรอบเพื่อสุขภาพจากไข่ขาวและกลว้ย ซ่ึงวตัถุประสงคก์ารเก็บขอ้มูลเพื่อน าเสนอความ
เป็นไปไดท้างธุรกิจและออกแบบกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสม 

การศึกษาเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในระดบัปริญญาโท สาขาการจดัการธุรกิจ วิทยาลยั
การจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ทั้งน้ีผูศึ้กษาจะเก็บขอ้มูลงกล่าวไวเ้ป็นความลบั และใชเ้พื่อการศึกษา
เท่านั้น 
แบบสอบถามประกอบไปดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 พฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑข์นมทานเล่น 
ส่วนท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์นมอบกรอบจากโปรตีนไข่ขาว 
ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 
ผูศึ้กษาหวงัเป็นอยา่งยิง่วา่จะไดรั้บความร่วมมือจากท่าน และขอขอบพระคุณอยา่งยิง่มา ณ โอกาสน้ี 
 
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ                        ( ) ชาย ( ) หญิง ( ) LGBTQ+ 
2. อาย ุ  ( ) ต ่ากวา่ 18 ปี ( ) 18-22 ปี  ( ) 23-27 ปี 

( ) 28-32 ปี  ( ) 33-37 ปี  ( ) 38-42 ปี 
( ) 43 ปีขึ้นไป  

3. การศึกษา ( ) ต ่ากวา่มธัยมศึกษา ( ) มธัยมศึกษา ( ) อนุปริญญา/ปวส.                
( ) ปริญญาตรี              ( )  สูงกวา่ปริญญาตรี                                                                 

4. อาชีพ ( ) นกัเรียน/นกัศึกษา ( ) รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ ( ) พนกังานเอกชน 
( ) ผูป้ระกอบการ                ( ) Freelance           ( ) อ่ืนๆ(โปรดระบุ)….. 

5. รายไดต้่อเดือน ( ) ต ่ากวา่ 15,000 บาท  ( ) 15,001–20,000 บาท ( ) 20,001–30,000 บาท
  ( ) 25,001-35,000 บาท ( ) 35,000  บาท ขึ้นไป 
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6. จงัหวดัท่ีอาศยัอยู่ 
........................................................................................................................... 
 

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการซ้ือ/การบริโภค 
 
กรุณาท าเคร่ืองหมาย ✓ ใน ( ) ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่าน และหากมีขอ้มูลเพิ่มเติมกรุณากรอก
รายละเอียดในช่องวา่ง 

1. ประเภทของผลิตภณัฑข์นมทานเล่นท่ีท่านเลือกซ้ือเป็นประจ า (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
( ) ถัว่/ธญัพืช ( ) ขนมท่ีมีมนัฝร่ังเป็นส่วนผสมหลกั ( ) ขนมท่ีมีส่วนผสมของ
เน้ือสัตว ์
( ) ขนมท่ีมีขา้วเป็นส่วนผสมหลกั ( ) ขนมท่ีมีผลไมเ้ป็นส่วนผสมหลกั ( ) ขนม
ท่ีมีไข่เป็นส่วนผสมหลกั 
( ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) …................................... 

2. เหตุผลท่ีท่านเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์นมทานเล่น (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
( ) ทานเล่นระหวา่งม้ือ  ( ) ทานเล่นระหวา่งท างาน / อ่านหนงัสือ  ( ) ทานคลายเครียด 
( ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) …................................... 

3. ท่านซ้ือผลิตภณัฑข์นมทานเล่นบ่อยเท่าใดต่อสัปดาห์ 
( ) ทุกวนั ( ) 3 - 4 คร้ัง/สัปดาห์ ( ) 1 – 2 คร้ัง /สัปดาห์  ( ) นอ้ยกวา่ 1 คร้ัง 
/ สัปดาห์ 

4. ท่านซ้ือผลิตภณัฑข์นมทานเล่นในช่วงเวลาใด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
( ) ก่อนเวลา 9.00 น. ( ) 9.00 - 11.00 น. ( ) 11.00 - 13.00 น ( ) 13.00 - 15.00 น. ( ) 15.00 - 
18.00 น. ( ) หลงัเวลา 18.00 น. 

5. ท่านซ้ือผลิตภณัฑข์นมทานเล่นโดยเฉล่ียต่อคร้ังก่ีบาท 
( ) นอ้ยกวา่ 100 บาท ( ) 101 - 200 บาท ( ) 201 - 300 บาท ( ) มากกวา่ 300 บาท ขึ้นไป 

6. ส่วนใหญ่ท่านซ้ือผลิตภณัฑข์นมทานเล่นจากช่องทางใด (เลือกไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
( ) หา้งสรรพสินคา้  ( ) ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป   ( ) ตลาดนดั  
( ) ร้านขายสินคา้เพื่อสุขภาพ (ex. BAIMIANG, LEMONFARM)  ( ) ร้านโชห่วย  
( ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) …................................... 
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ส่วนท่ี 3 ปัจจัยทางส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ 
ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 

 5 (ส าคัญ
มากท่ีสุด) 

4 (ส าคัญ
มาก) 

3 (ส าคัญปาน
กลาง) 

2 (ส าคัญ
น้อย) 

1 (ส าคัญน้อย
ท่ีสุด) 

รสชาติ      

เน้ือสัมผัส      

ปริมาณโปรตีนใน
ผลติภัณฑ์ 

     

อายุการเกบ็รักษา      

ความแปลกใหม่
ของขนมอบกรอบ 

     

บรรจุภัณฑ์
สวยงาม 

     

บรรจุภัณฑ์ท่ีรักษา
ส่ิงแวดล้อม 

     

 
ด้านราคา (Price) 

 5 (ส าคัญ
มากท่ีสุด) 

4 (ส าคัญ
มาก) 

3 (ส าคัญปาน
กลาง) 

2 (ส าคัญ
น้อย) 

1 (ส าคัญน้อย
ท่ีสุด) 

ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพ 

     

ราคาเหมาะสมกบั
ปริมาณ  

     

 
ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 

 5 (ส าคัญ
มากท่ีสุด) 

4 (ส าคัญ
มาก) 

3 (ส าคัญปาน
กลาง) 

2 (ส าคัญ
น้อย) 

1 (ส าคัญน้อย
ท่ีสุด) 

สะดวกต่อการซ้ือ      

อยู่ในแหล่งชุมชน      
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อยู่ใกล้บ้านหรือท่ี
ท างาน 

     

มีช่องทางจ าหน่าย
ออนไลน์ 

     

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 5 (ส าคัญมาก
ท่ีสุด) 

4 (ส าคัญ
มาก) 

3 (ส าคัญปาน
กลาง) 

2 (ส าคัญ
น้อย) 

1 (ส าคัญน้อย
ท่ีสุด) 

การโฆษณา
ผ่านส่ือต่าง ๆ 

     

การจัด
โปรโมช่ันตาม
เทศกาล 

     

การให้ของ
แถมเม่ือซ้ือ
ตามเง่ือนไขท่ี
ก าหนด 

     

มีส่วนลด
พเิศษส าหรับ
สมาชิก 

     

 
ส่วนท่ี 4 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ขนมอบกรอบเพ่ือสุขภาพจากไข่ขาวและกล้วย 
 
ขนมอบกรอบเพ่ือสุขภาพจากไข่ขาวและกล้วย ไดป้ระโยชน์จากส่วนผสมหลกัจากไข่ขาวและกลว้ย 
ท่ีเป็นแหล่งของพลงังานและโปรตีนท่ีดี ดีต่อสุขภาพ ไม่มีแป้ง ไม่มีน ้าตาล กรอบ อร่อย พอดีค า 
ทานง่าย ทานเพลินอยา่งไม่รู้สึกผิด 
 

จากแนวคิดผลิตภณัฑข์า้งตน้ ท่านสนใจซ้ือผลิตภณัฑน้ี์หรือไม่ 
             ( ) ซ้ือ             (  ) ไม่ซ้ือ  ( ) ไม่แน่ใจ    
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เหตุผลท่ีซ้ือ / ไม่ซ้ือ / ไม่แน่ใจ 
........................................................................................................................... 

ถา้ซ้ือ ราคาท่ีเตม็ใจจ่ายส าหรับผลิตภณัฑน้ี์ต่อ 1 ซอง (ต่อการรับประทาน 1 คร้ัง) คือเท่าใด 
(  )  30 - 49 บาท 
(  ) 50 - 69 บาท 
(  )  70 - 99 บาท 
(  ) อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) …................................... 
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ภาคผนวก ข: ผลการตรวจฐานวิเคราะห์ข้อมูลออนไลน์ (Turn It in) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 




